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เป็นความคิดเห็นส่วนตัวของผู้เขียนแต่ละท่าน ทางวารสารไม่จำาเป็น
ต้องเห็นด้วยเสมอไป หากประสงค์จะนำาบทความใดๆ ในวารสาร
ไปตีพิมพ์เผยแพร่ ควรแจ้งเป็นลายลักษณ์อักษรต่อกองบรรณาธิการ”
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IT :  อาวุธที่ทรงพลังของผู้ประกอบการ

การเปลี่ยนแปลงของโลกปัจจุบันที่มีการแข่งขันสูง           
ผู้บริหารต้องตัดสินใจในเวลาที่จ�ากัด ภายใต้เงื่อนไขต่างๆ 
มากมาย ทางออกของผูบ้รหิารในโลกยคุใหม่กค็อื การน�าระบบ
สารสนเทศ หรอื IT เข้ามาใช้ในองค์กร (ผู้บรหิารต้องเข้าใจว่า 
IT ไม่ใช่แค่เครื่องคอมพวิเตอร์ องค์ประกอบของ IT ที่ส�าคญั 
ได้แก่ ข้อมูล คอมพวิเตอร์ ฮาร์ดแวร์ ซอฟต์แวร์ การสื่อสาร 
ระบบจดัการ และคนท�างาน) 

 เหตผุลที่ท�าให้ผูป้ระกอบการต้องน�าเทคโนโลยสีารสนเทศ
มาใช้ในกระบวนการผลติ การตลาด การบรหิารบคุคล การให้
บริการ การจัดการด้านการเงินและบัญชี ฯลฯ เป็นเพราะ        
ผู้ประกอบการคาดหวงัไว้ว่า

• ไอทจีะช่วยเพิ่มผลผลติที่มคีณุภาพได้
• ไอทจีะช่วยลดต้นทนุการผลติได้อย่างมปีระสทิธภิาพ
• ไอทจีะเป็นเครื่องมอืในการแข่งขนักบัคู่แข่งได้
• ไอทจีะเป็นตวัเชื่อมให้พบกบัพนัธมติรทางการค้าได้
• การลงทนุด้านไอทจีะสามารถผลติสนิค้าใหม่ที่ตรงกบั 

 ความต้องการของตลาดได้
• ความฉลาดของไอทจีะสามารถวเิคราะห์ข้อมูลต่างๆ 

 เพื่อสร้างความได้เปรยีบได้ ฯลฯ
วารสารอุตสาหกรรมสารฉบับนี้ ได้น�าเรื่องราวของ           

ผู ้ประกอบการเอสเอ็มอีที่น�าระบบไอทีมาใช้ในการผลิต        
การค้าขาย การขนส่ง และการให้บรกิารในรูปแบบที่แตกต่าง
กันไป ขอเชิญผู้อ่านทัศนาเรื่องราวความส�าเร็จของนักธุรกิจ
เหล่านี้ได้ตามอธัยาศยั

บรรณาธิการบริหาร
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Report เรื่อง : เจตสภุา วงศ์ประสทิธิ์

แนวโน้มธุรกิจ SMEs 
ก้าวสู่ยุคเทคโนโลยี E – Commerce

นอกจากการเปลีย่นแปลงของปัจจยัสิง่แวดล้อมต่างๆ ท่ีน�ามาซ่ึงความท้าทายในการด�าเนินธุรกจิแล้ว ยงัหมายถึงโอกาส
ส�าหรับผู้ประกอบการ SMEs ที่เล็งเห็นช่องทางในการตอบสนองต่อแนวโน้มดังกล่าว ไม่ว่าจะเป็นโอกาสทางการตลาด     
ที่เกิดจากนวัตกรรมทางเทคโนโลยีและปฏิเสธไม่ได้ว่าเทคโนโลยีด้านการสื่อสารและโทรคมนาคมได้เข้ามามีบทบาทส�าคัญ
ต่อผู้คนในสังคมไทยอย่างเต็มรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็น Social Network ที่เข้ามามีบทบาทเป็นสื่อกลางในการซื้อสินค้าและ
บริการในขณะนี้

แนวโน้มที่ส�าคญัคอืพฤติกรรมของผู้บริโภคที่
เปลี่ยนไปตามยุคสมัยไม่ว่าจะเป็นอิทธิพลของ 
เครอืข่ายสงัคมออนไลน์ (social network) ที่ก�าลงั
ได้รับความนิยมในปัจจุบันซึ่งเป็นอีกหนึ่งพื้นที่
ธุรกิจและเครื่องมือทางการตลาดที่ช่วยให้ SMEs 
สามารถแข่งขันกับบริษัทขนาดใหญ่ได้ในปัจจุบัน
เราได้เห็นการใช้ประโยชน์จากนวัตกรรมด้าน
เทคโนโลยตี่างๆ โดยเฉพาะ social network เช่น 
Facebook, Twitter ในเชงิธรุกจิกนัอย่างแพร่หลาย
ทั้งในแง่ของการอัพเดทข้อมูลข่าวสารการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์สินค้าและบริการ รวมไปถึงการ
ขยายฐานลูกค้าใหม่ๆ และเพิ่มยอดขายจากยอด
รายได้โฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ ที่ก�าลงัเตบิโต
ขึ้นอย่างรวดเรว็ในช่วงไม่กี่ปีที่ผ่านมาที่ชี้ให้เหน็ว่า
ช่องทางการสื่อสารทางการตลาดก�าลงัก้าวเข้าสูย่คุ
ของสื่อ Digital media อย่างแท้จรงิ ซึ่งหาก SMEs 
ไทยรู้จักใช้ประโยชน์จากนวัตกรรมทางเทคโนโลย ี
หรือ E-Commerce เหล่านี้ก็จะช่วยประหยัด         
งบประมาณและทรัพยากรด้านอื่นๆ ลงได้ชัดเจน 
เช่น ในปัจจบุนัสื่อ Internet ก�าลงัได้รบัความนยิม
มาก โดยเฉพาะสื่อ Social Media ต่างๆ ที่มแีนวโน้ม
เตบิโตมากขึ้นเรื่อยๆ กย็ิ่งท�าให้โลก Internet เป็น
เหมอืนอาวธุให้กบัผูป้ระกอบการเป็นผูก้�าหนดกลุม่
ตลาดตามแผนที่วางไว้ได้มากยิ่งขึ้น 

ศูนย ์วิจัยกสิกรไทย เป ิด เผยว ่าธุ รกิจ 
E-Commerce ในปี 2556 มแีนวโน้มเตบิโตต่อเนื่อง
โดยได้รบัปัจจยัหนนุส�าคญัต่างๆ ได้แก่ การเปิดให้
บรกิาร 3G ซึ่งจะช่วยหนนุ M-Commerce พฤตกิรรม
ผู้บริโภคที่นิยมการท�ากิจกรรมออนไลน์และความ
เชื่อมั่นในระบบความปลอดภยัที่เพิ่มมากขึ้น และ
การสร้างช่องทางการตลาดและออกแคมเปญเพื่อ
กระตุ้นการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์มูลค่า

ตลาดธรุกจิ E-Commerce จะมอีตัราการเตบิโตประมาณร้อยละ 25 ถงึ 30 
หรอืคดิเป็นมูลค่าราว 1.32 ถงึ 1.35 แสนล้านบาท โดยสนิค้าที่น่าจะมกีาร
จบัจ่ายมากที่สดุ ยงัคงเป็นกลุ่มสนิค้าที่มรีาคาไม่สูงมากนกัซึ่ง E-Commerce 
กบั SMEs เปรยีบเสมอืนเป็นอาวธุลบัให้กบัผู้ประกอบการธรุกจิขนาดเลก็ใน
การต่อสู้กับธุรกิจขนาดใหญ่ ในแง่ต่างๆ ทั้งการลดค่าใช้จ่ายทางด้านการ
บรหิาร การจดัการ การตลาด นั่นเอง 
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ในมมุมองผู้ประกอบการ SMEs กบัเทคโนโลยใีหม่ ก�าลงั
เป็นที่จับตามองในบ้านเราปีนี้ นอกจากจะมีผลต่อการใช้ชีวิต
และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคแล้ว ยงัเปิดโอกาสให้กบัธรุกจิแบบใหม่ 
5 เทคโนโลย ีคอื

1. ทีวีดิจิตอล (Digital TV) เทคโนโลยทีี่มผีลต่อ SMEs 
มากที่สุดปีนี้คงไม่พ้นระบบทีวีดิจิตอล หลังจากได้ข้อสรุปผล 
การประมูลช่องสัญญาณออกอากาศในช่วงเดือนธันวาคม        
ที่ผ่านมา ผูไ้ด้รบัสทิธิ์ต่างเดนิหน้าเตม็ที่เตรยีมพร้อมออกอากาศ
และคาดว่าทีวีดิจิตอลจะมีส่วนท�าให้เกิดการปฏิรูปสื่อโฆษณา
ของโทรทศัน์ไทยส่งผลให้ธรุกจิต่างๆ มทีางเลอืกมากขึ้นส�าหรบั
การโฆษณา

2. การช�าระเงนิผ่านโทรศพัท์มอืถอื (Mobile Payment) 
คอื การใช้โทรศพัท์มอืถอืแทนการใช้บตัรเครดติหรอืเงนิสดเพื่อ
ส�าหรบัช�าระค่าสนิค้าและบรกิารซึ่งนอกจากความสะดวกสบาย
ของผู้ใช้แล้ว แม้ว่าแนวคิดนี้จะได้รับการยอมรับในเบื้องต้น      
แต่ยงัไม่มสีถาบนัการเงนิหรอืผู้ให้บรกิารรายใดเริ่มใช้งานอย่าง
จรงิจงั 

3. คลาวด์ส่วนบุคคล (Personal Cloud) การใช้งาน
ระบบคลาวด์ส่วนบุคคลหรือ Personal Cloud เช่น ฮอตเมล์ 
(Hotmail) กูเกลิไดรฟ์ (Google Drive) หรอื ดรอ็ปบอ็กซ์ (Dropbox) 
โปรแกรมอจัฉรยิะส�าหรบัช่วยจดัการเอกสาร (Office Productivity 
Tools) และบริการทางออนไลน์เหล่านี้ล้วนเป็นตัวอย่างของ
เทคโนโลยทีี่ท�างานบนระบบคลาวด์ทั้งสิ้น

4. เครื่องพิมพ์ 3 มิติ (3D Printing) เป็นเครื่องมอืผลติ
งานที่เป็นสิ่งของจับต้องได้แทนรูปภาพหรืองานพิมพ์โดยวัสดุ
หลากหลาย เช่น พลาสติก โพลีเมอร์ หรือ เซรามิก เป็นต้น     
ซึ่งสมัยก่อนราคาของงานพิมพ์ประเภทเหล่านี้ผู้พิมพ์ต้องรับ
ภาระค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูง แต่ในปีนี้คาดว่าราคาจะถูกลงมาก
จนผู ้ประกอบการ SMEs ก็สามารถหามาใช้งานในธุรกิจ        
ของตนเองได้ อีกทั้งยังช่วยลดต้นทุนในขั้นตอนการออกแบบ  
และการผลิต โดยไม่ต้องอาศัยการวิเคราะห์ผ่านหน้าจอคอม
เพยีงอย่างเดยีว

5. บิ๊กดาต้า (Big Data) คือ การน�าเอาข้อมูลจ�านวน
มหาศาลซึ่งถูกสร้างขึ้นทุกวัน ทั้งข้อมูลที่มีรูปแบบ (อีเมล์      
ฐานข้อมูลธุรกิจ) และข้อมูลที่ไร้รูปแบบ (ข้อมูลจากสังคม
ออนไลน์หรอืความคดิเหน็โต้ตอบบนกระทูรู้ปภาพ) มาวเิคราะห์
ล่วงหน้าซึ่งผู้ประกอบการสามารถน�าข้อมูลจากรูปแบบนี้ไปใช้
เพิ่มความสามารถในการแข่งขันให้ธุรกิจได้ แม้กระแสตอบรับ
กระแสเทคโนโลยี Big Data จะยังอยู ่เพียงในกลุ่มองค์กร      
ขนาดใหญ่ แต่ในปีนี้บรษิทัไอทแีละผูเ้ล่นตวัหลกัในอตุสาหกรรม 
เริ่มให้ความสนใจในการน�าเสนอบรกิาร Big Data แก่ผูป้ระกอบการ 
SMEs และผู้ที่สนใจมากขึ้น



อุตสาหกรรมสาร 7อุตสาหกรรมสาร

แน่นอนว่า เทคโนโลยีที่กล่าวในข้างต้น ล้วนเข้ามามี
บทบาทส�าคัญรวมทั้งยังสร้างความเคลื่อนไหวต่อภาคธุรกิจใน
ปีนี้ให้เห็นเป็นรูปธรรมมากขึ้นแน่นอน อย่างน้อยก็น�ามาซึ่ง
โอกาสทางธรุกจิใหม่ๆ ที่มคีวามหลากหลายและเปิดกว้างมาก
ขึ้นส�าหรับ SMEs ในประเทศไทย และทั้งหมดนี้เป็นข้อมูลที่     
ผูป้ระกอบการจะต้องหนัหน้ามาให้ความสนใจและปรบักลยทุธ์
การด�าเนินธุรกิจเพื่อให้ได้รับประโยชน์สูงสุดจากกระแสการ
เปลี่ยนแปลงของยคุเทคโนโลยี

ที่มา
http://www.manager.co.th/
http://www.thairath.co.th/
http://www.scbsme.com/
businessconnectionknowledge.blogspot.com/
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Opportunity  เรื่อง : ดา นานาวัน

3 ผู้ประกอบการรุ่นใหม่
ใช้ Social Media เป็นเครื่องมือบ่งบอกตัวตน

เทคโนโลยสีือ่สารใกล้ตัวผูป้ระกอบการมากขึน้ทกุท ีเราสามารถพูดคยุตดิต่อเจรจาธรุกจิกนัได้เพียงปลายน้ิวสัมผสั แต่
อาวุธไร้สายและมีเครือข่ายโยงใยไปทั้งโลกที่ชื่อ Social Media นั้น สามารถน�ามาใช้ให้เกิดประโยชน์มากกว่าเดิมด้วยการ
ต่อยอดอย่างเป็นระบบและมีเทคนิคเฉพาะตัวมันเหมาะสมทั้งกับผู้เริ่มต้นสร้างธุรกิจ หรือลงมือท�าธุรกิจมาสักระยะแล้ว 
จนถึงผู้ประกอบการที่มียอดขายสูงทะลุเพดานอยู่แล้วก็ตาม

เราไม่อาจปฏิเสธว่าโซเชียลมีเดียเหมือนจะเป็นเรื่อง
ง่ายดาย แต่เชื่อหรือไม่ว่าหลายธุรกิจยังใช้ในทางที่ผิดมหันต์ 
และยังไม่สามารถน�าเครือข่ายสังคมออนไลน์ไปใช้ให้เกิดผล
ส�าเรจ็สงูสดุ...แต่นั่นไม่ใช่สิ่งที่เกดิขึ้นกบัผูป้ระกอบการที่ผ่านการ
อบรมจากโครงการพฒันาศกัยภาพการตลาดของ SMEs ด้วย 
Social Media

โครงการพฒันาศกัยภาพการตลาดของ SMEs ด้วย Social 
Media โดยกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม ร่วมกบัวทิยาลยันวตักรรม 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์สร้างหลักสูตรพื้นฐาน Social Media 
ส�าหรบัผู้ประกอบการ SME ขึ้น เพื่อตอบสนองผู้ประกอบการที่
ต้องการเข้าใจภาพรวมของการตลาดผ่านเครือข่ายออนไลน์ 
และเห็นแนวทางการใช้เครื่องมือ โซเชียลมีเดียต่างๆ เช่น 
Facebook, Twitter, Youtube, Instagram, Blog ฯลฯ มาผสมผสาน
กนัเพื่อส่งเสรมิการตลาดให้กบัธรุกจิรวมไปถงึความเข้าใจในวธิี
การวางกลยุทธ์ส�าหรับโซเชียลมีเดียและแนวคิดเบื้องต้นในการ
ประยกุต์ใช้ Social Media ส�าหรบัการบรหิารความสมัพนัธ์กบั
ลูกค้า

รวมทั้งน�าเสนอหลกัสูตรที่ผู้เข้าอบรมจะได้เรยีนรู้การสร้าง
และปรบัแต่ง Facebook Page ส�าหรบัธรุกจิและการผสมผสาน
ระบบร้านค้าออนไลน์เข้าไปเพื่อช่วยในการจดัการบรหิารสนิค้า
และการสั่งซื้อให้ง่ายขึ้น รวมไปถึงแนวคิดในการท�า Branding 
และประชาสัมพันธ์ตัวตนออกไปในโลก Social Media ให้มี
ประสทิธภิาพและส่งเสรมิการตลาดได้เป็นอย่างดี

โครงการนี้จดัขึ้นมาหลายรุ่นแล้ว แต่ส�าหรบัรุ่นแรกประจ�า
ปี 2557 พเิศษกว่าครั้งไหนๆ เพราะรูปแบบการจดัการอบรมนั้น
เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งเจ้าของธรุกจิ ทายาทหรอืผูบ้รหิารที่มอี�านาจ
ในการตดัสนิใจธรุกจิกว่า 45 ราย จะถูกแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม 
กลุ่มละ 15 ธุรกิจ โดยมีผู้ทรงคุณวุฒิและมีประสบการณ์สูง   
ด้านโซเชยีลมเีดยี หรอืที่ผูเ้ข้าอบรมเรยีก “โค้ช” จะเข้ามาแนะน�า
วิธีการสร้างเครือข่ายการตลาดที่มีประสิทธิภาพ ซึ่งหนึ่งใน        
3 ทมี ปรากฏผู้ประกอบการ 3 รายที่น่าจบัตา พวกเขามธีรุกจิ
ขายสินค้าต่อยอดจากไอเดีย และท�าธุรกิจค้าส่งจนท�าก�าไร   
ถล่มทลาย แต่ก็ยังมองว่า Social Media คือเครื่องมือบ่งบอก   
ตวัตนและต้อนรบัลูกค้าเก่า-ใหม่แบบทวคีูณ

Casekusa
แบไต๋ ไม่ได้ขายเคสแต่ขายไลฟ์สไตล์

ภูวเมศฐ์ อักษรเลิศรัตน์ เจ้าของธุรกิจผลิตเคส (Case) 
โทรศพัท์มอืถอืแบรนด์ Casekusa อดตีเทรนเนอร์แบรนด์ Apple 
ที่ผันตัวเองมาเป็นผู้ประกอบการร้านจ�าหน่ายแอพพลิเคชั่นใน
สมาร์ทโฟน จนได้ยอดขายนบัแสนบาทเมื่อ 3-4 ปีที่ผ่านมา แต่
ปัจจบุนั เขาเริ่มมองเหน็โอกาสจากการท�าตลาดออนไลน์ จงึคดิ
คอนเซป็ต์ผลติสนิค้าปกป้องโทรศพัท์มอืถอื (Case) ที่มรีูปแบบ
เฉพาะตวั

“เคสของผมเล่นกบัค�าว่าโซเชยีลมเีดยีเพราะทกุคนต้องการ
มตีวัตน โชว์ให้โลกได้เหน็และต้องการสื่อว่า ผมไม่ได้ขายเคสนะ 
แต่ผมขายไลฟ์สไตล์ของพวกคณุ จงึคดิรปูแบบโลโก้ คอนเซป็ต์ 
หาคอนเท้นต์ เลือกสื่อออนไลน์ที่เหมาะสม เพื่อผลักดันเคส
เฉพาะของตวัเอง ที่ดดัแปลงเรื่องราวประทบัใจของลกูค้าให้เป็น
ภาพ บอกเล่าผ่านเคสซ่าส์ๆ อย่างเคสกซุ่า พร้อมใช้นวตักรรม
และเทคโนโลยล่ีาสดุ คณุภาพสงู สรรหาสดุยอดวตัถดุบิ ท�าเคส
ซ่าส์ด้วยใจและให้ความประทบัใจว่าสนิค้าไม่สูญหายแน่นอน”
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ทั้งนี้ ภูวเมศฐ์ ยงักล่าวย�้าถงึข้อดขีองการน�าโซเชยีลมเีดยี
มาใช้ว่ามันเป็นเครื่องมือที่ใช้ได้ฟรีๆ ช่วยลดต้นทุนโฆษณาใน
ช่องทางอื่นๆ อย่างไรกต็ามผู้ใช้เองกต็้องมคีวามเข้าใจในเครื่อง
มือที่มีอยู่นั้นให้ได้ อย่างกรณีของเขาเอง โค้ชแนะน�าว่า โลก   
โซเชยีลชอบฟังเรื่องราว ดงันั้นควรหาวธิกีารเล่าเรื่องที่น่าสนใจ 
พร้อมๆ กบัหาแนวทางชดัเจนของตนเองให้ได้ว่าไอเดยีคอือะไร 
ชื่อแบรนด์ การใช้ฟ้อนท์โทนสี รวมถึงคอนเซ็ปต์ธุรกิจ และ
คยี์เวริ์ดธรุกจิกม็คีวามส�าคญัไม่ยิ่งหย่อน

Casekuza

ภูวเมศฐ์ อกัษรเลศิรตัน์
โทร. 09 2425 9896
www.Casekuza.com
www.facebook.com/CaseKuZa

Heart Work Brand
สร้างการ์ตูนสื่ออารมณ์ไปถึงลูกค้า

ชวยศ ธนัธนาพรชยั ผูร้เิริ่มพฒันาธรุกจิผลติคาแรกเตอร์
การ์ตูนในชื่อ Heart Work Brand โดยใช้ไอเดยี 3 สาว (Sister) 
ที่มีบุคลิกและความชอบต่างกันทั้งเปรี้ยวซ่า Kristen หวานๆ 
Nikki และขี้เล่น Amanda มาสร้างคาแรกเตอร์รูปหน้าสดุเฉี่ยว
กบั 3 โทน สฟี้าอมเขยีว เหลอืงและชมพู เพื่อน�าไปใช้ผลติเป็น
สนิค้ามากมาย อาท ินาฬิกา เคสมอืถอื และพวก gadget เป็นต้น 
จนสามารถขึ้นชั้นวางที่สยามเซน็เตอร์และ B-trend ได้แล้ว

“เราใช้โซเชยีลมเีดยี ทั้งเฟซบุ๊ก อนิสตราแกรม ทวติเตอร์
มาสร้างเรื่องราวให้เกดิขึ้นผ่านการเดนิทางไปยงัที่ต่างๆ โดยใช้
การถ่ายภาพโพสต์สนิค้าคูก่บัววิหรอืรปูภาพต่างๆ เพื่อจะสื่อถงึ
การใช้ชวีติของเดก็สาวทั้งสาม และยงัสื่อสารออกมาได้ว่าสนิค้า
ตวันั้นๆ หากน�าไปใช้หรอือยู่ในสถานที่ใด จะส่งผลให้ผู้ใช้งาน
รู้สึกอย่างไร เราดึงความต้องการของคนออกมาสร้างสินค้า    
และเรื่องราว และท�าให้เขารกังานออกแบบของเรา ซึ่งแนวทาง
สร้างสรรค์งานต่อไปก็จะต้องอิงกับสถานการณ์ หรือเพิ่ม          
คาแรกเตอร์อารมณ์ต่างๆ เข้าไปด้วย หรอืมคีาแรกเตอร์เพิ่ม เช่น
แฟนของสาวๆ เป็นต้น”

ชวยศ เผยว่า โซเชยีลมเีดยีท�าให้ผู้ประกอบการหูตากว้าง
ไกล สามารถอพัเดทข้อมูลสนิค้าได้เรื่อยๆ ซึ่งโค้ชให้ค�าปรกึษา
ว่า ส�าหรับธุรกิจที่ต้องการจะต่อยอด ต้องเรียนรู้จากแบรนด์
ใหญ่ๆ เป็นต้นแบบ ขณะเดียวกันก็ต้องรู้ว่าจะใช้เครื่องมือ
ประเภทนั้นประเภทนี้เพื่อหวังผลอะไร เพื่อที่จะน�าส่วนที่เป็น
ประโยชน์มาใช้ให้ได้มากที่สดุ
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ยกตัวอย่างการโพสต์สินค้าลงในเฟซบุ๊กมักจะมีช่วงเวลา
จ�ากดั แต่กค็วรให้ความส�าคญัเพราะมกีารเคลื่อนไหวตลอดเวลา 
แต่กไ็ม่ควรใช้เพยีงวธิเีดยีว หรอืแค่โพสต์รปูสนิค้าแต่ควรจะสร้าง
เรื่องราวใหม่ ดึงไปลิงก์เข้าไปในเว็บไซต์ของตัวเอง หรือสื่อ      
โซเชยีลมเีดยีอื่นๆ แล้วท�าให้สม�่าเสมอ ไม่ว่าจะเป็นการ Share, 
Tag หรือ Retweet ก็สามารถรองรับความเสี่ยงแถมยังเติบโต
แบบดบัเบิ้ล

HeartWork

ชวยศ ธนัธนาพรชยั
โทร. 08 7360 8527
www.HeartWorkStore.com
Facebook,Instragram,Twitter : HeartWorkBrand

Mom and Me
จับสิ่งที่มองข้ามมาใส่ความส�าคัญ

วัชร คุณีย์พันธุ์ เจ้าของสินค้าเพื่อแม่และเด็กแบรนด์ 
Mom and Me เป็นตวัอย่างของสนิค้าที่หลายคนมองข้ามและ
ไม่คดิว่าจ�าเป็นส�าหรบัเครอืข่ายออนไลน์ ทั้งยงัเป็นผูป้ระกอบการ
ที่เคยมองข้ามความส�าคัญของการใช้โซเชียลมีเดียและเคยใช้
แบบผิดวิธีมาแล้ว เนื่องด้วยธุรกิจของเขาเน้นการซื้อมาขายไป 
หากขายได้มากกถ็อืว่าประสบความส�าเรจ็แล้ว แต่วนัหนึ่งเขาก็
ตั้งค�าถามกบัตวัเองว่า สนิค้าที่เขาอยากขายนั้นใช่สิ่งเดยีวกบัที่
ลูกค้าอยากซื้อหรอืเปล่า

“ผมเริ่มต้นจากขายของออนไลน์ มันก็ขายได้เรื่อยๆ นะ 
แล้วก็ไปพบว่ามันมีสินค้าที่คนต้องการซื้อแต่ไม่ค่อยมีคนขาย 
(Empty Shelf) คอื ชดุคลมุท้อง ผลปรากฏว่าขายไม่ได้เพราะคน
ต่างชาตมิวีธิใีช้ชดุคลมุท้องต่างจากเรา กเ็ลยลองเปลี่ยนมาขาย
เสื้อเดก็ ซื้อ 30 บาท ขายได้ 600 บาท มนัเวริ์กมาก จงึขยาย

มาเรื่อยๆ และพบว่าไม่ค่อยมีใครขายสินค้าแม่และเด็กจริงจัง
เท่าเรา กเ็ลยรบัเป็นผู้ค้าส่งรายใหญ่ ผมกต็ามกระแสนะ เหน็
เขาเล่นเฟซบุก๊กโ็พสต์บ้าง แต่ค�าสั่งซื้อจะมาเป็นพกัๆ ตามระยะ
ที่เราโพสต์ และยงัเหน็ความผดิปกตวิ่า ไม่มใีครจ�าว่าซื้อสนิค้า
จากเราได้เลย”

โค้ชจึงเข้ามาแนะน�าวัชรว่าธุรกิจของเขาต้องมีเอกลักษณ์ 
เขาจงึเลอืกน�าโลโก้ แมสคอต และราคา มาเป็นตวัดงึดูดลูกค้า 
พร้อมทั้งสนุกกับการโปรโมทในโซเชียลมีเดียอื่นๆ ร่วมด้วย
นอกจากนั้นยงัสอนเทคนคิการจดัการกบัลกูค้าโดยใช้เวลาน้อย
ที่สดุ ด้วยชดุค�าตอบมาตรฐานผ่านโซเชยีลมเีดยี เช่นตอบด้วย
ภาพ และข้อมูลที่เตรยีมไว้ เพื่อให้ลูกค้าสามารถลงิก์เข้าไปหา
ข้อมูลนั้นๆ ที่อยู่ในเวบ็ไซต์ของธรุกจิได้อกีทางหนึ่งด้วย

ทั้งสามผูป้ระกอบการต่างพดูเป็นเสยีงเดยีวกนัว่า โครงการ
พเิศษที่กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรมจดัขึ้นนี้ ท�าให้พวกเขาเรยีนรูว้ธิี
การ Social Media ได้ลกึซึ้งขึ้น ผ่านข้อมูลและประสบการณ์ของ
กรูหูลายท่าน ที่ช่วยเปิดมมุมองความคดิและสามารถน�าไปปรบั
ใช้เพื่อเข้าถงึกลุม่ลกูค้าได้อย่างรวดเรว็ และเป็นหลกัการสื่อสาร
การตลาดที่ละเลยไม่ได้ในยคุนี้

Mom and Me Store

วชัร คณุยี์พนัธุ์
โทร. 08 1808 8372
www.MomandMeStory.com
www.facebook.com/momandmestorethailand
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SMEs Focus  เรื่อง : อรุษา กิตติวัฒน์

โซอี้สคาร์ฟ : Zoëë Scarf
ผ้าพันคอแบรนด์ไทย
ขายต่างประเทศผ่าน Social Media

ภญ.โสภา พิมพ์สิริพานิชย์ Brand Manager ผู้ก่อตั้งแบรนด์ Zoë Scarf เริ่มสะสม
ผ้าพนัคอมาตัง้แต่ครัง้ยงัเป็นนกัศกึษา เดนิทางไปไหนกม็กัซ้ือผ้าพันคอเกบ็สะสมไว้ในคอลเลคชัน่ 
กลายมาเป็นแรงบันดาลใจในการสร้างแบรนด์ผ้าพันคอของตัวเองขึ้นมา ด้วยความตั้งใจที่
อยากท�าผ้าพันคอคุณภาพดีที่สุดในแบบที่ตัวเองอยากใช้ เข้าสู่ตลาดผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก   
โดยสร้างแฟนเพจ Zoë Scarf ขึ้นมา ไม่เพียงเกิดกลุ่มแฟนคลับที่เหนียวแน่น ธุรกิจที่คิด
ให้เป็นงานอดเิรกทีส่ร้างรายได้เสริมไปพร้อมกนั กเ็ตบิโตจนขยบัขยายเข้าสูช่่องทางจ�าหน่าย
ในห้างสรรพสินค้าชั้นน�าทั่วประเทศและก้าวสู่ตลาดส่งออกในที่สุด

จับสิ่งที่รักใส่ศิลปะสร้างค่าผ้าพันคอ
“สว่นตวัโสเป็นคนที่ชื่นชอบงานศลิปะ เวลาไปพบเจออะไรกจ็ะถ่ายรปูเกบ็

ไว้ มอียู่วนันงึเปิดตูเ้สื้อผ้าด ูรูส้กึว่าผ้าพนัคอเรามเียอะ แต่ยงัไม่มลีายที่ถกูใจเรา
เสียทีเดียว ผ้าพันคอในท้องตลาดที่เราเห็นมักจะเป็นกราฟฟิคทั่วไป ไม่มีสีสัน
หรือว่าลวดลายที่เป็นเรื่องราว น่าจะเอางานศิลปะที่เราชอบมาดีไซน์ลงบนผ้า
พนัคอดกีว่า เอาลวดลายที่มรีายละเอยีดและสสีนัที่สดใส และเป็นเนื้อผ้าที่เหมาะ
กบัคนไทยและเหมาะกบัชาวเอเชยีด้วย”

เมื่อ ภญ.โสภา โทรสอบถามเพื่อน
รุน่พี่ที่ท�าโรงงานพมิพ์ผ้าให้กบัแบรนด์เนม
ต่างๆ อยู ่ได้ค�าตอบว่าสามารถผลติให้ได้ 
จึงนัดหมายคุยถึงรายละเอียดในการเริ่มต้น
สร้างผลิตภัณฑ์ของตัวเองขึ้น จากนั้นก็เริ่มเสาะหา
กราฟฟิคดไีซเนอร์ที่จะมาถ่ายทอดแนวคดิ อารมณ์ และ
ความรู้สกึ ออกมาเป็นลวดลายได้ตรงใจ

“กว่าจะหากราฟฟิคดไีซเนอร์ที่สามารถถ่ายทอดความ
รู้สกึของเราได้นานมาก เพราะผ้าพนัคอส่วนใหญ่เวลาใช้มกั
พบัเป็นสามเหลี่ยม ลายสี่มมุต้องต่างกนั เพื่อให้ใช้ได้ทั้งสี่ด้าน 
ลายโชว์จะแตกต่างกนัไป บางคนออกแบบมาเป็นแนวตั้ง มอง
ได้มติเิดยีว ผ้าพนัคอต้องเรยีงลายตามขอบ เพราะว่าส่วนที่เหน็
คอืขอบ เราต้องปรบัแก้คอลเลคชั่นแรกนานมาก เหมอืนจะเสรจ็ 
แต่กไ็ม่เสรจ็ ตอนแรกได้ตวัละครสี่ตวัอยูต่รงมมุจรงิ แต่เขาท�าเป็น
แบบแนวตั้งมองได้ด้านเดยีว ต้องหมนุออก เผื่อลูกค้าพบั เขาจะ
ใช้ได้ทกุมมุ” 

Zoëë Scarf มาจากชื่อเล่นของคณุโส ที่มองล่วงหน้าไว้ว่าต้องการ
ให้เป็นแบรนด์สากล ทั้งยงัมคีวามหมายแปลว่า Alive ที่หมายถงึ มี
ชวีติชวีา ส่วนโลโก้ กระต่ายผูกผ้าพนัคอ กม็าจากคณุแม่และลูกสาวที่
เกดิปีกระต่ายทั้งคู่ เลอืกใช้เนื้อผ้า ซลิค์-ซาตนิ ที่นุ่ม ลื่น พริ้วไหว ให้
ความรู้สกึเยน็สบาย เหมาะกบัคนไทยและคนเอเชยี
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ในส่วนของการผลติ Zoëë Scarf ใช้วธิจี้างโรงงานที่มคีวาม
เชี่ยวชาญทางด้านการท�าผ้าพันคอให้กับแบรนด์ดังๆ ในระดับ
สากล โดยที่ ภญ.โสภา เข้าไปควบคมุคณุภาพด้วยตวัเอง ใน
กระบวนการผลติให้ออกมามมีาตรฐานอย่างที่ต้องการ หลงัจาก
แบบลงตวั ผ้าผนืแรกที่ผลติได้กม็ปีัญหาเรื่องตดิขอบ ต้องกลบั
ไปปรบัขนาดใหม่ให้เผื่อขอบออกมาอกีเพราะการพบัเยบ็จะต้อง
สูญเสยีผ้าไป 7 มม. กว่าจะได้ลวดลายตรงใจ

“เราเอาตวัเองเป็นที่ตั้งก่อนว่าเราซื้อมั้ย แล้วราคาเท่าไหร่
ที่เรายอมซื้อ ราคาที่โสตั้งเป็นราคาที่เข้าถึงได้หมด ผ้าของเรา
ใช้ได้ทกุโอกาส ร้อน กเ็อาขึ้นมาบงัแดด ห่มได้ หนาวกห็่มแล้ว
อุ่น โสเลอืกผ้าที่เราคดิว่าดทีี่สดุแล้ว ชอบที่สดุ ท�าเองทกุอย่าง 
ออกแบบแพ็คเกจจิ้ง ออกแบบลายคอลเลคชั่น ท�าป้ายติดผ้า
พันคอ ออกแบบโลโก้ คิดแบรนด์ จ�าได้ว่าตอนนั้นเป็นช่วง
ครสิต์มาส ได้เริ่มขายจรงิวาเลนไทน์”

เข้าสู่ตลาดด้วยการเปิดแฟนเพจบนเฟซบุ๊ก
Zoëë Scarf ตั้งราคาไว้ที่ผืนละ 1,590 บาท ซึ่งเป็นราคา

กลางๆ ที่กลุ่มเป้าหมายสามารถชื้อไปใช้เองหรือมอบเป็นของ
ขวัญในโอกาสต่างๆ ได้ ซึ่งเป็นผู้หญิงทุกวัย ทั้ง นักศึกษา       
วัยท�างาน ไปจนถึงรุ่นคุณแม่ หรือแม้กระทั่งรุ่นใหญ่เริ่มต้น     
เปิดตัวในวันแห่งความรัก 14 กุมภาพันธ์ 2556 ผ่านช่องทาง    
โซเชยีลมเีดยี โดยเปิดแฟนเพจบนเฟซบุ๊ก www.facebook.com/
zoescarfshop เพราะ ภญ.โสภา มองว่าช่วงเวลานั้นเฟซบุ๊ก   
ก�าลงัมาแรง ขณะที่เวบ็ไซต์ค่อนข้างแผ่ว การโพสต์รูปหรอืโพสต์

ข้อความแต่ละครั้งในเฟซบุ๊ก เป็นการประชาสัมพันธ์กระตุ้น
ลกูค้าไปในตวั จงึมุง่ไปที่การท�าการตลาดผ่านเฟซบุก๊เพยีงอย่าง
เดยีว ก่อนจะพฒันาเวบ็ไซต์ตามมา

“เริ่มแรกเลยโสส่งข้อความบอกเพื่อนๆ ให้มาช่วยกด Like 
ตอนแรกๆ เป็นเพื่อนมาช่วยอดุหนนุ คดิว่าของเรากด็ด้ีวย เพราะ
เพื่อนมกีารซื้อซ�้าและบอกต่อ พอเพื่อนแชร์ ขยายฐานเป็นเพื่อน
ของเพื่อน วงกก็ว้างไปเรื่อยๆ หลงัจากนั้นกจ็ะมชี่วงที่ถงึจดุตนั 
บางคนล้มเลิกตรงนี้แหละ พอเพื่อนและเพื่อนของเพื่อนมากด 
Like หมดแล้ว จะต้องท�าการตลาดต่อไปเหมอืนเราไปเปิดร้าน
บนห้าง กอ็ยากให้มคีนเดนิผ่านร้านเรา การโฆษณาบนเฟซบุก๊ก็
ต้องการให้คนเหน็ เราเริ่มท�าโฆษณาผ่านเฟซบุก๊ เขาจะม ี    ขั้น
ตอนหลงัร้าน ที่สามารถเจาะข้อมูลเชงิลกึได้ว่า มลีูกค้าอายเุท่า
ไหร่เข้ามา โพสต์ไหนได้ผล มกีระบวนการวเิคราะห์หลงัร้านให้ มี
การลงโปรโมทโฆษณา โดยเราต้องการบดิเป็นจ�านวนเงนิเท่าไหร่ 
เลอืกกลุม่เป้าหมาย เพศ วยั งานอดเิรก ระบจุ�านวนคนที่จะเหน็
โพสต์ในแต่ละวนัว่ามากน้อยแค่ไหน พอเขาเล่นเฟซบุก๊กจ็ะเหน็
แถบโฆษณาขึ้นด้านข้าง พอมคีนเข้ามาเหน็หน้าเพจจะท�ายงัไง
ให้เขากด Like ก็ต้องท�าเพจให้สวยงาม ลงรูปสวยๆ เริ่มจัด
กิจกรรม ก็เริ่มมีจ�านวนคน Like มากขึ้น ก็มีลูกค้าทั้งภูเก็ต 
เชยีงใหม่ ลูกค้าทั่วประเทศ ที่เป็นคนวงนอกจรงิๆ เข้ามา”

หลงัจากที่มแีฟนเพจประจ�าแล้ว ความเคลื่อนไหวของหน้า
เพจกม็ผีลในการช่วยกระตุ้นความสนใจอย่างต่อเนื่อง โดยการ
อพัเดทสนิค้าใหม่ มคีอลเลคชั่นใหม่ออกมาอย่างสม�่าเสมอ ใน
ระหว่างนั้นก็จะต้องมีการโพสต์ข้อความทุกวัน ซึ่งมีทั้งฟีดแบค
จากลูกค้า ตลอดจนการแนะน�าวิธีใช้ใหม่ๆ ให้เกิดความ
เคลื่อนไหว

“ข้อแตกต่างในการท�าการตลาดออนไลน์ของเราคอืการใช้ 
Customer PR ในเฟซบุ๊กเรากจ็ะมอีลับั้ม Customer Review เป็น
รูปและข้อความลูกค้าที่ส่งกลับมาให้เรา บอกว่าได้รับของแล้ว 
สวยมาก แพคเกจจิ้งกส็วย ส่งรปูกลบัมาให้ เรากโ็พสต์ขึ้น ลกูค้า
บางคนที่ดูอยู่ ก�าลงัลงัเลว่าจะซื้อไม่ซื้อ พอเหน็ Customer PR 
มากๆ กต็ดัสนิใจเรว็ขึ้น”

ภญ.โสภา ยังเผยถึงเทคนิคที่ท�าให้ลูกค้ามาซื้อซ�้า โดย
สอบถามว่าได้รบัของเรยีบร้อยดหีรอืไม่ ขอบคณุที่ซื้อสนิค้า และ
จัดสิ่งลิ้งค์คลิปวิดีโอแนะน�าสาธิตวิธีการผูกผ้าพันคอแบบต่างๆ 
การใช้ผ้าพนัคอเอนกประสงค์ ทั้งเป็นเสื้อ สร้อยคอ ผ้าโพกผม 
เมื่อพบัเกบ็ไว้ในกระเป๋ากไ็ม่เปลอืงเนื้อที่ สามารถหยบิขึ้นมาห่ม
แทนเสื้อกันหนาวได้อีกด้วย จึงมีผลให้ลูกค้าที่ซื้อไปใช้มักกลับ
มาซื้อซ�้า เกดิกลุ่มแฟนคลบั Zoëë Scarf ที่หลายคนตามเกบ็ครบ
ทกุสทีกุคอลเลคชั่นเลยทเีดยีว ซึ่งกต็้องย้อนกลบัไปที่สิ่งส�าคญั
กระบวนการผลติผ้าพนัคอระดบัพรเีมยีมที่เน้นความใส่ใจในทกุ
รายละเอยีดเกี่ยวกบัผ้าพนัคอ ท�าให้ Zoëë Scarf มลีกัษณะเฉพาะ
แตกต่างไปจากแบรนด์ทั่วไปในตลาด และเมื่อลกูค้าประจ�าเหน็
กจ็ะรู้ได้ทนัทวี่าเป็นแบรนด์นี้

“ลายเราจะค่อนข้างอดัแน่น มรีายละเอยีด ไม่เหมอืนเอา
ภาพเวกเตอร์มาปะตดิ เราใช้ดไีซเนอร์ออกแบบแต่ละคอลเลคชั่น 
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ท�าออกมา 2-3 สี ออกเป็นซีซั่นตามแฟชั่น อย่างเช่น ปีใหม่     
ซึ่งเป็นปีม้า กจ็ะเป็นตวัม้า ภาพเหมอืนเราไปท่องเที่ยว เข้าไป
ในโบสถ์ เห็นโดม เห็นกระจกที่มีสีสัน หรืออย่างคอลเลคชั่น    
วันแม่ส�าหรับปีนี้ก็เป็นเหมือนพวงมาลัยอัญมณี ตอนแรกที่โส
คุยกับกราฟฟิคว่าอยากได้พวงมาลัยกับอุบะ ต้องดูมีคุณค่า    
ไม่ธรรมดา เลยได้ออกมาเป็นอญัมณ ีเหมอืนเอาลกูปัดเพชรพลอย
มาเรียงร้อยเป็นมาลัย บรรจุภัณฑ์ก็ออกแบบให้เข้ากันเป็น   
กล่องสฟี้า” 

จากงานอดิเรกก้าวสู่ธุรกิจระดับอินเตอร์
หลงัจากที่ใช้ช่องทางออนไลน์ มลีกูค้าถามหามากขึ้น อยาก

เหน็ตวัอย่างจรงิ ท�าให้ ภญ.โสภาคดิถงึการมหีน้าร้านจ�าหน่าย     
จึงเสนอเข้าไปยังห้างสรรพสินค้า ผ่านการพิจารณา ปัจจุบัน    
มีวางจ�าหน่ายในห้างสรรพสินค้าชั้นน�า เช่น สยามพารากอน,   
เอม็โพเรยีม,สยามดสิคพัเวอรี่, พาราไดซ์พาร์ค, จามจรุสีแควร์, 
เดอะมอลงามวงศ์วาน, พรีโม เพียชต้า เขาใหญ่, ลอฟท์,           
บเีทรนด์ และยงัมตีวัแทนรบัไปจ�าหน่ายที่ห้างเซน็ทรลั เชยีงใหม่ 
และหาดใหญ่ รวมไปถึงการเริ่มออกงานแสดงสินค้าของขวัญ
ของแต่งบ้าน BIG+BIH ที่มีจัดปีละสองครั้ง ท�าให้ได้ลูกค้า      
ต่างประเทศเพิ่มขึ้น มีคู ่ค้าในประเทศจีน ไต้หวัน เกาหล ี
เวยีดนาม มาเลเซยี ออสเตรเลยี อเมรกิา

ในการเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน AEC ภญ.โสภา
มองว่าเป็นโอกาสที่จะขยายตลาดของ Zoëë Scarf ด้วยเนื้อผ้า 
ลวดลายสสีนัที่เหมาะกบัคนเอเชยี และจดุแขง็ในเรื่องของดไีซน์
และคณุภาพ ซึ่งต้องมกีารเตรยีมความพร้อม โดยการศกึษาหา
ข้อมูลของแต่ละประเทศให้ดเีสยีก่อน

“งานแสดงสนิค้าเป็นช่องทางได้พบลกูค้าโดยตรง ไม่ว่าจะ
เป็น ขายปลีก ขายส่ง รับท�าโออีเอ็ม ได้ออเดอร์ใหญ่จาก       
ต่างประเทศ มีการสั่งซื้อซ�้าเข้ามาเรื่อยๆ และมีต่างชาติมา      
ขอซื้อลิขสิทธิ์ลายผ้า เราไม่ได้ขาย เรามีพาร์ทเนอร์ใน AEC   
ค่อนข้างเยอะ กพ็ยายามศกึษาว่าผ้าแบบไหน วตัถดุบิแบบไหน
ที่เหมาะกับคนบ้านเขา เขาชอบสีอะไร คิดไว้ว่าจะเจาะตลาด  
ผ่านพาร์ทเนอร์ดสิทรบิวิเตอร์ของเราที่อยู่ในแต่ละประเทศ”

แม้ว่าปัจจบุนัช่องทางการออกงานแสดงสนิค้าจะมสีดัส่วน
มากที่สดุ แต่ช่องทางออนไลน์เปรยีบเสมอืนร้านค้าที่เปิดตลอด 
24 ชั่วโมง กม็กีารสั่งซื้อเข้ามาตลอด และแน่นอนว่ายงัใช้ต้นทนุ
ที่ต�่ากว่า

“ตอนแรกโสอยากท�าเป็นงานอดิเรก แต่ฟีดแบคดีมากๆ 
ตอนนี้ถอยไม่ได้แล้ว เพราะลูกค้าก็ติด มีการซื้อซ�้าถึง 80 
เปอร์เซน็ต์ พอเขาซื้อใช้เองแล้วประทบัใจ กจ็ะซื้อเป็นของฝาก
ของที่ระลึกได้ เป็นการต่อยอดที่ดีมาก แล้วผ้าพันคอผู้หญิงก ็ 
ไม่ได้แค่หนึ่งผืน จะมีการจัดชุดให้เหมาะกับเสื้อผ้าที่ใส่ ช่วง
ปลายปีเรายงัได้ลกูค้าจากบรษิทัต่างๆ ที่สั่งท�าเป็นของพรเีมยีม
ด้วย และได้ขายเป็นของขวญัของที่ระลกึค่อนข้างมาก”

Zoëë Scarf ก�าลงัเตรยีมออกผลติภณัฑ์ใหม่ในหมวดจวิเวอรี่ 
ส่วนหมวดผ้าพนัคอกม็ขีนาดให้ลกูค้ามทีางเลอืกเพิ่มขึ้นอกีด้วย 
และยงัเตรยีมเปิดตวัผ้าพนัคอ DIY (Do It Yourself) ซึ่งลูกค้า
สามารถออกแบบได้เอง โดยพัฒนาเว็บไซต์ขึ้นใหม่ ให้ลูกค้า
เลอืกคอลเลคชั่น เลอืกธมี เช่น Travel เที่ยวรอบโลก หรอื Beauty 
จากนั้นกเ็ลอืกอปุกรณ์ ขอบ ของตกแต่ง จดัเรยีงวาง หมนุได้
เลอืกสพีื้น และใส่ข้อความ เช่น Anniversary, Happy Birthday, 
Congratulation ฯลฯ แล้วรอรบัสนิค้าที่บ้านในอกีหนึ่งสปัดาห์ 

การที่ Zoëë Scarf ซึ่งเริ่มต้นจากหน้าเพจบนเฟซบุก๊ สามารถ
ก้าวเข้ามายนื ณ จดุนี้ได้ ไม่เพยีงแต่เรื่องธรุกจิ ยงัมกีารท�าใน
สิ่งที่ตัวเองรัก มุ่งท�าผ้าพันคอคุณภาพดีที่สุดในแบบที่ตัวเอง
อยากได้ เมื่อมีลูกค้าได้ใช้ รับรู้ถึงความตั้งใจนั้น ผลตอบรับที่
กลบัมากค็อืการเตบิโตของธรุกจิ

“เวลามี feedback จากลูกค้ามา เราก็มีความสุข สิ่งนี้     
เป็นก�าลงัใจผลกัดนัเราทกุวนั ถ้าเราใช้ใจท�างาน ไม่มคี�าว่าท้อ     
เวลาเจอปัญหาบางคนถอย มนัไม่มทีางถอย มแีต่แก้  ทกุปัญหา
จะมีวิธีแก้ไขที่เป็นทางออกที่ดีที่สุด ลูกค้าน้อยเราก็กระตุ้น         
การตลาด จัดกิจกรรมทางหน้าเพจ หรือถ้าลูกค้าน้อยเพราะ
ผลิตภัณฑ์ก็ต้องไปแก้ตรงนั้น เราพยายามควบคุมทุกอย่าง      
ไม่ว่าจะเป็นผลติภณัฑ์ การตลาดให้ดทีี่สดุ”

ผ้าพนัคอ Zoëë scarf 
โทร. 08 6311 5067
สามารถเข้าไปชมสนิค้าได้ที่
www.facebook.com/zoescarfshop หรอื www.zoescarf.com
Line ID : soritar
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Show Case  เรื่อง : นุชเนตร จักรกลม

ซาลาวาเปา 
เน้นความต่าง ตีโจทย์แตก
ด้วยกลยุทธ์ตลาดออนไลน์ 

สุทัตตา คณาพิทักษ์พงศ์ หรอื ส้ม ผู้บรหิารสาวร่างเลก็แห่งซาลาวาเปา
เผยให้ฟังถงึเหตผุลที่จบัธรุกจิแฟรนไซส์ซาลาเปาลาวาให้ฟังว่า เริ่มต้นจากเป็น
นกัทานตวัยง และได้ไปชมิซาลาเปาลาวาที่สงิคโปร์เมื่อครั้งเดนิทางไปท่องเที่ยว 
จงึเป็นตวัจดุประกายและมองหาตลาดในบ้านเรา พบว่าซาลาเปาลาวายงัเป็น
ผลติภณัฑ์ใหม่ ทานง่าย เข้าใจง่าย และในเมอืงไทยกย็งัไม่ค่อยมใีครท�าตลาด 
ซึ่งส้มเองท�าร้านอาหารอยู่ที่พัทยาอยู่แล้ว เราจึงมองเทรนด์ของวงการนี้ออก 
รวมทั้งมญีาตเิป็นเชฟที่เชี่ยวชาญอาหารจนี เลยลองท�าดู ค่อยๆ ปรบัสูตร ปรบั
แป้ง จนลงตวั รสชาตเิข้มข้นถูกปากคนไทย แรกๆ กท็�าไส้ออรจินิลัมาลองก่อน 
จากนั้นกค็่อยๆ เพิ่มความวาไรตี้ไปเรื่อยๆ จนตอนนี้มขีายอยู่ 10 ไส้ ลูกใหญ่  
ไส้เยอะ ครอบคลุมความต้องการครบทุกเพศทุกวัย แบ่งเป็นซาลาเปาลาวา      
7 รสชาต ิคอื คสัตาร์ดไข่เคม็ลาวา (ออรจินิลั) คสัตาร์ดไข่เคม็ลาวา (ไข่แดงเข้มข้น) 
ช็อกโกแลตลาวา ไข่ทรงเครื่องลาวา ชาเขียวมัทฉะลาวา นมเย็นชมพูลาวา     
ชาเยน็ลาวา และซาลาเปาแบบดั้งเดมิ 3 รส หมูสบัไข่เคม็ เผอืกแป๊ะก๊วย และ 
หมูแดงฮ่องกง รวมทั้งก�าลงัพฒันา เอสเพรสโซ่ลาวา มาเสรมิเป็นรสชาตทิี่ 11 
ให้ได้ลองกนัเรว็ๆ นี้อกีด้วย ซึ่งไอเดยีในการคดิค้นไส้ต่างๆ ออกมานั้น ส่วนหนึ่ง
มาจากเสยีงของลูกค้าที่เสนอแนะมานั่นเอง  

ซึ่งจุดเด่นของซาลาเปาลาวาแบรนด์นี้
นอกจากความวาไรตี้ของรสชาติแล้ว ยังใช้แต่
วตัถดุบิที่ดมีคีณุภาพอกีด้วย อาทเิช่น คสัตาร์ด
ไข่เคม็ลาวาของที่นี่จะใช้ไข่เคม็ผสมกบัคสัตาร์ด 
มสีองเวอร์ชั่นให้เลอืกเพื่อเอาใจลกูค้าด้วยระดบั
ความหวานที่แตกต่างกัน และซาลาเปาทุกลูก
มั่นใจได้ว่าปราศจากสารกนับูด ซึ่งตอนนี้ก�าลงั
ผลิตต่อวันอยู่ที่ 500 ลูก เพียงพอต่อความ
ต้องการของลูกค้ารายย่อยและแฟรนไชส์ใน
ปัจจบุนั 

คุณส้มเล่าต่อว่า เราตั้งใจสร้างแบรนด์
อย่างจรงิจงั และอยากให้แบรนด์อยู่ในวงการนี้
ได้นาน การบรหิารงานตั้งแต่ช่วงแรกจนใกล้เข้า
สูปี่ที่สองของซาลาวาเปาแล้ว สิ่งที่ต้องท�าควบคู่
กันก็คือการรักษาพัฒนาคุณภาพ รสชาติ
ผลิตภัณฑ์ และการลุยช่องทางการตลาดแบบ
ขายตรง ขายส่ง และแฟรนไชส์ โดยใช้ตลาด
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ออนไลน์ในการเข้าถงึกลุ่มลูกค้าเป็นหลกั เนื่องจากต้นทนุน้อย 
เข้าถงึได้ง่าย รวดเรว็ เป็นที่นยิมในปัจจบุนั ซึ่งตอนนี้มทีั้งหน้า
เฟชบุ๊กที่มีจ�านวนยอดไลค์กว่า 25,000 คน และสั่งสินค้าผ่าน
ทางช่องทางไลน์ ร่วมด้วยการไปออกอเีว้นท์อาหารตามที่ต่างๆ 
เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้ากลุ ่มแฟรนไชส์ได้เห็น      
หน้าร้านของจรงิก่อนการตดัสนิใจ และส่วนใหญ่ลูกค้าที่ไปเดนิ
ตามงานแฟร์เมื่อได้ลองชิมก็สนใจและติดต่อซื้อแฟรนไชส์ใน
ที่สุด ซึ่งผลตอบรับก็ดีมาตลอด มีการขยายแฟรนไชส์ไปแล้ว 
กว่า 8 สาขา ทั่วประเทศ ทั้ง กรงุเทพฯ ชลบรุ ีพทัยา ล�าพูน 
ล�าปาง เชยีงใหม่ กระบี่ ภูเกต็ และ นครปฐม โดยใช้รูปแบบ
มาสเตอร์แฟรนไชส์ของแต่ละจงัหวดั เป็นคนควบคมุการกระจาย
สาขาในจังหวัดต่างๆ ร่วมกับเรา และการขนส่งสินค้าตัวแทน
เป็นคนจ่ายค่าขนส่งเอง อย่างเช่น หน้าร้านแฟรนไชส์ที่นครปฐม
นั้นจะตั้งอยู่ที่ร้านอาม่า ละแวกองค์พระปฐมเจดีย์ ขายบะหมี่
เกี๊ยวกุง้ และอาหารจานเดยีวรสเดด็สบืทอดมาหลายรุน่ ได้ลอง
ชมิซาลาวาเปาและตดัสนิใจตดิต่อขอซื้อแฟรนไชส์ผ่านหน้าเพจ
เฟชบุ๊ก ประกอบกบัถูกคอในทศันคต ิแนวทางธรุกจิ และความ
ใส่ใจของผู ้บริหารแบรนด์ จึงเป็นจุดเริ่มต้นของการน�าพา         
ซาลาวาเปามาเสรมิทพัที่ร้าน และเป็นตวัแทนจ�าหน่ายในจงัหวดั
นครปฐม สร้างตวัเลอืกมหีลากหลายให้ลูกค้าได้ลิ้มลอง ซึ่งช่วง
แรกลูกค้ายงัไม่รู้จกั แต่ลองซื้อเพราะความอยากรู้ว่ารสชาตจิะ
เป็นยงัไง พอได้ชมิ กก็ลบัมาซื้อซ�้าเรื่อยๆ เรยีกว่าตอนนี้ฟีดแบค
ดคีรอบคลมุทกุช่วงวยั   

ในการคดัเลอืกแฟรนไชส์นั้นจะเน้นความเชื่อใจกนัเป็นหลกั
ในลกัษณะพนัธมติรทางการค้า เราจะปรกึษาและฟังเสยีงจาก
แฟรนไชส์เพื่อน�ามาปรบัปรงุระบบต่างๆ อย่างเกื้อกูลกนั อย่าง
เวลาเราคดิค้นซาลาเปาไส้ใหม่ๆ ออกมา เครอืข่ายของเรากจ็ะ
ได้ลองชมิ และคอมเม้นต์กนัก่อนเตม็ที่ เพื่อหาจดุที่ทกุคนพอใจ
จนกระทั่งท�าขายจรงิ

ส่วนกลยทุธ์ทางการตลาดที่เราปูทางไว้ วดัสดัส่วนได้เป็น 
80:20 คอื ตลาดออนไลน์ 80 เปอร์เซน็ต์ และการขยายแฟรนไชส์ 
20 เปอร์เซน็ต์ ถอืว่าที่ผ่านมาการที่เรารกุตลาดเฟชบุ๊ก และไลน์ 
ไปได้ด ีลกูค้าให้การยอมรบั ซื้อซ�้า และบอกต่อ ซื้อขายง่ายกว่า 
จ�านวนซื้อเยอะกว่า และเหนื่อยน้อยกว่า เลือกการส่งได้ทั้ง
ไปรษณย์ีและเดลเิวอรี่คดิเงนิตามระยะทาง ซึ่งสิ่งส�าคญัของการ

ท�าตลาดรูปแบบนี้ให้ประสบความส�าเรจ็ กค็อื การบรกิาร ซึ่ง
เรายึดถือเป็นหัวใจหลัก ยกตัวอย่างเช่น เรื่องการส่งของทาง
ไปรษณยี์ หากกล่องบบุ ส่งวนันี้แล้วพรุ่งนี้ลูกค้าไม่ได้ มปีัญหา
อะไร เราเซอร์วิสและส่งใหม่ให้ทันที บางครั้งลูกค้าลืมโอนเงิน 
เราก็ส่งของไปก่อน หรือการปรับเปลี่ยนรูปแบบพิเศษเพื่อวัน
ส�าคญัต่างๆ ของลกูค้าอย่างวนัเกดิ วนัรบัปรญิญา เรากม็บีรกิาร
แต่งหน้าซาลาเปาตามออเดอร์ใส่แพก็เกจสวยงามพร้อมส่งทนัท ี
เราคิดว่าการให้ความส�าคัญกับสิ่งเล็กๆ น้อยๆ ตรงนี้สามารถ
สร้างความประทบัใจให้ลูกค้าได้ในระยะยาวนั่นเอง 

และการสานต่อเรื่องของการโปรโมตในสเต็ปต่อไปก็คือ 
การลงโฆษณาเวบ็ไซต์ธรุกจิแฟรนไชส์ไปพร้อมกบัออกงานแฟร์
อาหารให้บ่อยขึ้น เพื่อขยายสาขาในส่วนของแฟรนไชส์ให้มาก
ขึ้น โดยในปีนี้คาดว่าจะมคีรบ 10  สาขา ร่วมด้วยการสร้างหน้า
ร้านของตวัเอง เป็นโมเดลต้นแบบประจ�าแบรนด์เพื่อให้ลกูค้าได้
มาลิ้มลองได้ง่ายและสะดวกขึ้นอกีด้วย คณุส้มกล่าวปิดท้าย

ซาลาวาเปา
535 ม.แฮปปี้แลนด์ ถ.สขุาภบิาล 1 คลองจั่น บางกะปิ กทม.
โทร. 08 9746 1119 
www.facebook.com/salavapao
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เน็ต-อินโนวา
ผู้บุกเบิก Mobile Marketing
ให้บริการตลาดต้นทุนต�่าผ่านมือถือ

ทีมผู ้บริหารของ เน็ต-อินโนวา จึงเริ่มเบนเข็มเล็งไปที่       
ช่องทางการสื่อสารที่ก�าลงันยิมในต่างประเทศ แต่ในประเทศไทย
ยงัไม่มใีครน�ามาใช้ นั่นคอื การบรกิารส่งข้อความผ่านมอืถอืส�าหรบั
กลุ่มองค์กรธุรกิจ เน็ต-อินโนวาจึงปักหลักและเริ่มทดลองพัฒนา
โปรแกรมเพื่อส่งข้อความผ่านมอืถอื หรอืที่เรยีกกนัตดิปากว่า SMS 
เป็นธรุกจิด้านบรกิารซึ่งเมอืงไทยยงัไม่มใีครท�ามาก่อนในเวลานั้น  

“เราทดลองพัฒนาโปรแกรมส�าหรับองค์กรธุรกิจในการส่ง 
SMS  จงึไปตดิต่อที่ Dtac และ AIS แจ้งว่าเราอยากจะมาให้บรกิาร
ตรงนี้ แล้วเรากเ็ขยีนโปรแกรมเชื่อมต่อกบัระบบของ Dtac และ AIS 
ซึ่งเราเป็นบริษัทแรกๆ ที่ท�าเรื่องพวกนี้ เพราะเห็นจากโมเดลของ
ต่างประเทศซึ่งเป็นระบบที่เรยีกว่า ระบบการสื่อสารผ่านทางมอืถอื  
ซึ่งง่าย สั้น และรวดเร็ว ก็เลยมองว่าน่าจะมาใช้ในเมืองไทยได้       
ก็เลยทดลองท�าตลาดดู” อรพินทร์ ลิ้มธนานุรักษ์ หนึ่งในทีม     
ผู้บรหิารของบรษิทั เนต็-อนิโนวา จ�ากดั กล่าวถงึการบกุเบกิของ
ธรุกจิให้บรกิารส่งข้อความผ่านมอืถอื

เปลี่ยนธุรกิจที่ไม่มีใครท�า
ให้กลายเป็นโอกาสทอง

เมื่อหนุม่สาวต้องการจดุประกายสร้างสรรค์สิ่งใหม่ๆ ให้เกดิขึ้น
ในเมอืงไทย ซึ่งในทางปฏบิตัมินัไม่ง่ายอย่างที่คดิ เมื่อทมีผู้บรหิาร
เนต็-อนิโนวาเอาหวัใจมารวมกนัอย่างมุง่มั่น สิ่งที่ยากจงึกลายเปน็
โอกาสทองในที่สดุ  

ย้อนหลังไปเมื่อปี ค.ศ. 2000 (พ.ศ. 2543) ค�าว่า Facebook, Youtube, Instagram หรือ Social Media ยังไม่
ปรากฏในสังคมไทยขณะนั้น แม้แต่การส่งข้อความผ่านมือถือที่เรียกว่า SMS ก็ยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก แต่ช่วงเวลาน้ัน   
กลับมีหนุ่มสาวกลุ่มหนึ่งซึ่งจบด้านวิศวะและคอมพิวเตอร์ ได้จับมือกันก่อตั้งบริษัทที่ชื่อว่า Net-Innova มีเป้าหมายผลิต
ซอฟต์แวร์ส�าเร็จรูปขายให้คนไทย โดยคาดหวังว่าผลิตครั้งเดียวแต่สามารถขายได้เยอะๆ เหมือนไมโครซอฟท์ จึงแสวงหา
ประสบการณ์ด้วยการรับงานออกแบบและติดตั้งซอฟต์แวร์ให้กับบริษัทยักษ์ใหญ่ในเมืองไทยหลายแห่ง ภายหลังจึงพบว่า 
การผลิตซอฟต์แวร์สักตัวเพ่ือใช้ในองค์กรแต่ละแห่งต้องใช้เวลามากและใช้ทุนสูง หากซอฟต์แวร์ถูกก๊อปปี้ย่อมไม่คุ้มกับ   
การลงทุน เนื่องจากเวลานั้นยังไม่มีกฎหมายลิขสิทธิ์รองรับ  
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“เนื่องจากการสื่อสารการตลาดและ
ลูกค้าสัมพันธ์ส�าหรับกลุ่มองค์กรธุรกิจผ่าน
สื่อ SMS เป็นอะไรที่ใหม่มาก ใหม่แม้กระทั่ง
ตอนที่เราไปตดิต่อกบั AIS และ Dtac เขาไม่
สนใจเราเลย เพราะมันเป็นสิ่งที่ยังไม่มีใน
ตลาด สิ่งที่เราท�ามนัอาจจะดไูม่หวอืหวา แต่
เรารู้ว่าอัตราการใช้จะมีอย่างต่อเนื่อง เรา
เชื่อมั่นว่ามนัน่าจะเวร์ิค ตอนนั้นเราดเูหมอืน
เป ็นบริษัทเล็กๆ ที่พยายามจะไปเป ็น
พันธมิตรกับบริษัทใหญ่ๆ เขาจึงไม่เชื่อมั่น 
และสิ่งที่เราท�ามันเป็นเรื่องใหม่ในวงการ    
แต่ด้วยความมุ่งมั่นและการพัฒนาอย่าง    
ต่อเนื่อง สุดท้ายมันกลายเป็นโอกาสและ
เป็นช่องทางการตลาดที่เราเข้ามาก่อน      
คนอื่น เลยท�าให้เรามส่ีวนแบ่งทางการตลาด
ค่อนข้างสูง”

สื่อมือถือการตลาดต้นทุนต�่า
บริษัทใหญ่พาเหรดใช้บริการ 

ท่ามกลางสมรภมูกิารแข่งขนัทางธรุกจิ
ที่เพิ่มมากขึ้นทุกวัน การสื่อสารโดยใช้สื่อ  
มอืถอื (Mobile Media) ด้วยการส่งข้อความ 
SMS ไปยังลูกค้า เป็นวิธีการง่ายๆ แต่ให้
ประสทิธภิาพทรงพลงั  ด้วยต้นทนุการตลาด
ที่ต�่าเมื่อเทียบกับสื่ออื่นๆ เพียงแค ่ส ่ง         
ข้อความสั้นๆ ผ่านมือถือ สามารถสร้าง
สัมพันธภาพระหว่างองค์กรกับลูกค้าได้  
นอกเหนือจากการบริหารงานที่สะดวก 
รวดเรว็ และใช้บคุลากรน้อย ท�าให้ SMS จงึ
กลายเป็นสื่อการตลาดที่ได้รับความนิยม 
และมีความจ�าเป็นส�าหรับธุรกิจหรือองค์กร
ที่มีลูกค้าเป็นจ�านวนมาก หรือมีเครือข่าย
กระจายอยู่ทั่วภูมภิาค ความรวดเรว็ของ SMS 
และการเข้าถงึ User โดยตรง ท�าให้บรษิทั
ต่างๆ ตั้งแต่ระดบั SMEs จนถงึระดบัใหญ่ๆ 
ทยอยใช้บริการ SMS อย่างต่อเนื่อง เช่น 
ธรุกจิกลุ่มประกนั โรงพยาบาล ศูนย์รถยนต์ 
สถาบนัการเงนิ สายการบนิ คลนิกิความงาม 
และห้างสรรพสนิค้า เป็นต้น 

การส่งข ้อความผ่านมือถือนับเป็น   
ช่องทางการตลาดที่เรว็ ประหยดั และถงึตวั
กลุ่มเป้าหมาย จากสถานการณ์ในปัจจุบัน 
ทกุคนมมีอืถอืเป็นปัจจยัที่ 5 ของชวีติ ข้อดี
ของ SMS คือ ไม่ต้องใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อ     

ดูข้อความ ไม่ต้องม ี3G กอ็่านข้อความได้ มอืถอืทกุรุ่นใช้ส่งและรบั SMS ได้หมด 
ไม่ว่าจะเป็นรุ่น Smart phone หรอืรุ่น Feature phone กใ็ช้งาน SMS ได้หมด  

โปรแกรมบรหิารการส่ง SMS ของเนต็-อนิโนวา ถูกออกแบบมาให้ใช้งานง่าย 
สามารถเชื่อมต่อกบัฐานข้อมลูของลกูค้าได้อย่างง่ายๆ เหมาะกบัการท�างานทั้งด้าน
การสื่อสารเพื่องานการตลาด ลูกค้าสมัพนัธ์ งานบรกิารต่างๆ และงานทั่วไป โดย 
สามารถส่งได้พร้อมๆ กนัในจ�านวนมากๆ และส่งได้กบัมอืถอืทกุค่าย 

“แม้เราจะเป็นคนไทย เรากส็ามารถพฒันา solution ออกมาในระดบัที่ค่อนข้าง
สมบูรณ์ เทยีบเท่าซอฟต์แวร์ของต่างชาตไิด้เหมอืนกนั เรารบัฟังความต้องการของ
ลกูค้ามาโดยตลอด  เพราะฉะนั้นเครื่องมอืที่เราพฒันาขึ้นมา มนัค่อนข้างตอบโจทย์
ลูกค้าได้เป็นอย่างดี ที่ผ่านมาเราให้บริการแก่ภาคเอกชนเป็นหลัก ปีนี้เพิ่งเปิด        
ให้บรกิารแก่หน่วยงานราชการเป็นรายแรก คอื กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม เป็นการ
ส่งข้อความเกี่ยวกับการเชิญประชุมและการจัดสัมมนาของราชการ นอกจากนี้เรา
ยงัได้พฒันาซอฟต์แวร์ที่ย่อส่วนลงมา เพื่อให้บรกิารและตอบโจทย์ลกูค้ากลุม่ SMEs 
ได้อกีด้วย”
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อวยพรวันเกิด-ตอกย�้าวันนัด
ข้อความยอดฮิตบนมือถือ 

แม้เวลาจะผ่านไปนานกว่าสบิปี เทคโนโลยต่ีางๆ 
ล�้าหน้าไปมากมาย แต่ธุรกิจส่งข้อความผ่านมือถือก็
ยงัเป็นธรุกจิบรกิารที่ยงัไม่ล้าสมยั ปัจจบุนักลบัได้รบั
ความนยิมมากขึ้น เพราะถอืว่าเป็นช่องทางการตลาด
ที่ต้นทุนต�่า และเข้าถึงตัวกลุ่มเป้าหมายที่เป็น User 
ได้โดยตรง ปัจจบุนัการส่งข้อความผ่านมอืได้กลายเป็น
ส่วนหนึ่งของระบบ CRM หรือระบบบริหารลูกค้า
สมัพนัธ์ของบรษิทัใหญ่ๆ ไปเสยีแล้ว   

“ลกูค้าจะเป็นบรษิทัทั่วๆ ไป เช่น โรงพยาบาล       
ที่ต้องการเตือนก�าหนดนัดหมายคนไข้ เราท�าเป็น
ระบบขึ้นมาเพื่อไปเชื่อมต่อกับระบบนัดหมายของ   
โรงพยาบาล โดยสามารถดึงข้อมูลมาส่ง SMS แจ้ง
เตือนคนไข้ได้ก่อนถึงวันนัด หรือศูนย์บริการรถยนต์ 
จะมีการตั้งเวลาไว้ว่าอีก 3 เดือน หรือกะระยะเวลา
จากเลขไมล์ของรถที่เข้ารบับรกิาร กจ็ะมยีงิ SMS ไป
แจ้งลูกค้าว่าขณะนี้รถของคณุใกล้ถงึก�าหนดเชค็ระยะ
แล้ว กรณุาน�ารถเข้ารบับรกิาร หรอืจองวนัรบับรกิาร
ล่วงหน้าที่เบอร์นี้ เป็นต้น  

ธรุกจิประกนัเป็นกลุม่ที่ใช้บรกิาร SMS เยอะมาก 
อย่างเช่นแจ้งกรมธรรม์หมดอายุให้ต่อค่าเบี้ย ก็จะมี
การแจ้งเตือนให้ทราบ การขอบคุณลูกค้าที่ช�าระ      
ค่าเบื้ยประกนั การแจ้งสถานะการเคลม การอวยพร
วันเกิด ณ วันคล้ายวันเกิด เป็นต้น โดยระบบจะ    
เชื่อมต่อกับระบบฐานข้อมูล ท�าให้สามารถส่ง SMS 
แบบอตัโนมตัไิด้ ช่วยให้งาน Operation ต่างๆ เป็นเรื่อง
ง่ายๆ ประหยดัทั้งบคุลากร และค่าใช้จ่าย

ลุ้นรางวัล-กดดอกจัน-ชิงโชคใต้ฝา
กิจกรรมเพิ่มยอดขายผ่านมือถือ

อรพนิทร์ ลิ้มธนานรุกัษ์ ผู้บรหิารของเนต็-อนิโนวา เปิดเผยว่า ระบบ
บริการส่งข้อความผ่านมือถือในปัจจุบันได้พัฒนาด้านนวัตกรรมไปสู่การ
ให้บรกิารผ่านมอืถอือกีหลายรูปแบบ เมื่อก่อนใช้ระบบ SMS ส่งข้อความ
ไปถึงลูกค้าอย่างเดียว ระยะหลังมีการพัฒนาส่งเป็นภาพหรือเสียงแทน
ข้อความได้ด้วย นอกจากนี้ยังดึง WIFI มาใช้ให้บริการผ่านมือถืออย่าง
สร้างสรรค์  

เน็ต-อินโนวาได้พัฒนาระบบที่สามารถให้ลูกค้าสื่อสารกลับมาที่
บรษิทัหรอืองค์กรได้ด้วย ปัจจบุนั เนต็-อนิโนวาจงึไม่ใช่แค่ธรุกจิขายบรกิาร
ส่งข้อความผ่านมอืถอืเท่านั้น แต่ได้ยกระดบัของธรุกจิกลายเป็นส่วนหนึ่ง
ในการให้ค�าปรกึษาด้านการตลาด (Mobile Marketing Solution) ร่วมกบั
บริษัทหรือองค์กรระดับแนวหน้าของประเทศ โดยเฉพาะการใช้สื่อมือถือ
เพื่อเพิ่มยอดขาย  หรอืเพื่อโฆษณาประชาสมัพนัธ์  หรอืสร้างกจิกรรมร่วม
กบัลูกค้า เป็นต้น

“บรกิารของเราไม่ได้มแีค่ SMS ไปหาลกูค้าอย่างเดยีว เรายงัมรีะบบ
ที่เป็นกจิกรรมด้านการตลาดที่เปิดโอกาสให้ลูกค้าเข้ามาร่วมเล่นกจิกรรม
ด้วยการพมิพ์ SMS เข้ามาร่วมสนกุ (2-Way SMS Interactive Marketing 
Service) หรือการส่ง USSD ซึ่งเป็นการกดดอกจันตามด้วยรหัสชิงโชค     
ใต้ฝาแล้วโทร.ออก เช่น *467*99*รหสัชงิโชค# เป็นบรกิารที่คล้ายๆ SMS 
เพื่อใช้ในกจิกรรมการชงิโชคผ่านมอืถอือกีรูปแบบหนึ่ง

การไปซื้อของแล้วให้เอาเลขที่ใบเสรจ็พมิพ์เข้ามาลุน้รางวลั  หรอืพมิพ์
รหสัใต้ฝาส่งมาชงิโชค ล้วนเป็นกจิกรรมทางการตลาดผ่านมอืถอืเพื่อหวงั 
1) เพิ่มยอดขาย 2) เพื่อสร้าง Brand  Awareness หวงัให้ตราสนิค้าอยู่ใน
ใจของลูกค้าตลอดไป สิ่งเหล่านี้เป็นเป็นบรกิารในธรุกจิของเราเช่นกนั” 

นอกจากการชงิโชค ชงิรางวลั แล้วเรายงัมบีรกิาร โหวตผ่าน SMS 
(SMS Vote) การลงทะเบยีนผ่าน SMS (SMS Register) หรอืการแสดงความ
คดิเหน็ผ่าน SMS เป็นต้น
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อรพนิทร์ ยอมรบัว่า นี่คอืบทฝึกที่ท�าให้พนกังานกว่า 30 ชวีติ
อยู่ร่วมกนัอย่างพี่น้อง ให้อภยักนั และคอยช่วยเหลอืกัน มาตรฐาน
ศลีธรรมที่อรพนิทร์น�ามาใช้อกีอย่างหนึ่งกค็อื การน�า “โครงการบ้าน
แสงสว่าง ครอบครัวอบอุ่น” เข้ามาจัดกิจกรรม ซึ่งเน้นการพัฒนา
นสิยั ด้วยการคดิด ีพูดด ีท�าด ีซึ่งอรพนิทร์ให้ข้อคดิที่เป็นความจรงิ
ของสงัคมว่า ปกตคินทั่วไปจะ “จบัผดิ” ซึ่งกนัและกนั ท�าให้สงัคม
วุ่นวาย แต่ที่ออฟฟิศของเนต็-อนิโนวา ใช้วธิ ี“จบัด”ี ซึ่งกนัและกนั 
โดยพนกังานจะม ี“สมดุบนัทกึความด”ี คนละเล่ม และต้องบนัทกึ
ความดขีองเพื่อนร่วมงานลงในสมดุ แล้วน�ามาแชร์แลกเปลี่ยนซึ่งกนั
และกนั

“เราอยากเป็นองค์กรที่โตด้วยคณุธรรม ศลีธรรม และจรยิธรรม 
เราเป็นธรุกจิให้บรกิาร พนกังานต้องมใีจรกัการบรกิาร ต้องพร้อมที่
จะให้ลูกค้าก่อน ต้องซื่อสัตย์กับลูกค้า ศีลธรรมที่เราน�ามาใช้ใน
ออฟฟิศเป็นบทฝึกที่ด ีท�าให้พนกังานของเราได้รบัค�าชื่นชมจากลกูค้า
จ�านวนมาก ผลพลอยได้ที่เราได้รบัอกีอย่างกค็อื เมื่อพนกังานได้ท�า
สมาธ ิจะท�าให้เขามกีารจดัล�าดบัความคดิที่ด ีการเขยีนโปรแกรมก็
ท�าได้ง่ายขึ้น เขยีนได้เรว็ขึ้นกว่าเดมิ นี่คอืสิ่งที่เขาพูดกนั เรารู้สกึว่า
มันก็ดีนะ เขาสัมผัสได้ด้วยของเขาเอง ที่นี่พนักงานมีหลายวัย แต่
เขาอยูด้่วยกนัได้โดยมธีรรมะเป็นตวัเชื่อม ที่นี่จงึไม่ค่อยมกีารเปลี่ยน
พนกังานบ่อย เพราะเราอยู่กนัอย่างมคีวามสขุ”

นี่คือความลับของธุรกิจเล็กๆ  
ที่ก�าลังท�างานขับเคลื่อนความส�าเร็จ
ให้กับธุรกิจใหญ่ๆ ระดับประเทศ  

Net-Innova Co., Ltd.
1111/84 ถนนลาดพร้าว แขวงจนัทรเกษม เขตจตจุกัร กทม. 10900
โทร. 0 2938 3878, 08 7517 8889
email : lorapin@net-innova.com   เวบ็ไซต์ : www.net-innova.com

ไขความลับธุรกิจบริการ
ใช้ศีลธรรมบริหารความส�าเร็จ

อรพนิทร์  ลิ้มธนานรุกัษ์  กล่าวว่า  ตลอดระยะเวลา
ที่ผ่านมา บริษัท เน็ต-อินโนวา ได้รับความไว้วางใจจาก
บริษัทชั้นน�ากว่า 500 องค์กร ในการวางระบบ Mobile 
Business Solution โดยมุง่มั่นพฒันาการให้บรกิารใหม่ๆ เพื่อ
ตอบสนองความต้องการขององค์กรธุรกิจอย่างต่อเนื่อง  
ปัจจบุนัได้ขยายบรกิารไปสู่ระบบ Digital Marketing เพื่อให้
ลูกค้าได้มเีครื่องมอืด้านตลาดที่ทนัสมยัและมปีระสทิธภิาพ 
เพื่อเพิ่มยอดขายและเพิ่มความพึงพอใจให้กับลูกค้ามาก 
ยิ่งขึ้น นอกจากนี้ยังได้ขยายการให้บริการส่งข้อความ       
ไปยงันานาประเทศอกีด้วย โดยมพีนกังานกว่า 30 ชวีติอยู่    
เบื้องหลงัความส�าเรจ็ 

อรพนิทร์ กล่าวว่า ธรุกจิของเธอเป็นธรุกจิด้านบรกิาร  
พนักงานต้องมีใจรักการให้บริการ เธอจึงใช้มาตรฐาน      
ศีลธรรมเข้ามาเป็นเครื่องมือบริหารงาน โดยใช้สมาธิช่วย
ขดัเกลาจติใจ  แม้ว่างานจะเริ่ม 8.30 น. แต่เธอจดักจิกรรม
ให้พนักงานนั่งสมาธิตั้งแต่ 8.30-9.00 น. ก่อนปฏิบัติงาน   
ทุกวัน โดยจัดห้องปฏิบัติธรรมไว้เป็นสัดส่วนอยู่ชั้นบนสุด
ของออฟฟิศ และทกุเดอืนจะนมินต์พระมาเทศน์ที่ออฟฟิศ
เรื่องการอยู่ร่วมกันอย่างมีความสุข การท�างานอย่างมี
คุณธรรม ซื่อสัตย์ รับผิดชอบต่อหน้าที่ ต่อลูกค้า และ      
ต่อสังคม โดยให้พนักงานทุกคนเป็นแม่งานร่วมกัน เช่น   
การจดัภตัตาหารถวายเพลพระ เป็นต้น
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เรื่อง : ฉฐัพร โยเหลาSpecial Interview

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมสนับสนุน IT
เสริมแกร่งผู้ประกอบการ SMEs ไทย

คุณวาที พีระวรานุพงศ์ ผู้อ�านวยการส่วนบริการ
สารสนเทศ ส�านักบริหารยุทธศาสตร์ กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม เผยถึงประเด็นต่างๆ ที่น่าจับตามองของ   
ภาพรวมผูป้ระกอบการไทยทีม่กีารน�าระบบจดัการเทคโนโลยี
สารสนเทศ IT เข้ามาใช้เพื่อพัฒนาธุรกิจ รวมถึงบทบาท
ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ในการสนับสนุนด้าน
เทคโนโลยีสารสนเทศของผู้ประกอบการไทยในปี 2557 

 

ภาพรวมของผู้ประกอบการ SMEs ไทย ท่ีมีการใช้
เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาช่วยในการบรหิารจดัการ
ธุรกิจในปัจจุบัน

ผู้ประกอบการ SMEs ทั้งหมด ตอนนี้มปีระมาณ 2.8 ล้าน
ราย ซึ่งจะแบ่งได้เป็นสามส่วน ทั้งภาคผลติ ภาคบรกิาร และ
การค้า ส�าหรบัภาคการผลติที่ได้จดทะเบยีนโรงงาน และไม่ได้
จดทะเบยีนนั้น เราได้ท�าการประเมนิแล้วมปีระมาณ 5 แสนราย 
เพราะฉะนั้นกจ็ะเหลอืประมาณ 2.3 ล้านรายที่เป็นภาคการค้า
และการบรกิาร ซึ่งกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม เราเน้นในส่วนของ
อตุสาหกรรมภาคการผลติ เนื่องจากทางสสว. ได้รบับทบาทให้
ส่งเสรมิในภาคการค้าและบรกิารแล้ว ฉะนั้นเป้าหมายของเราก็
จะมุง่ช่วยเหลอืผูป้ระกอบการ SMEs ภาคการผลติที่เป็นสมาชกิ
กบัเราประมาณ 5 แสนราย โดยเน้นการส่งเสรมิด้านการผลติ
ให้มากที่สุดเป็นหัวใจหลัก แต่บางครั้งเราต้องเข้าไปช่วยเหลือ  
ผู้ประกอบการ SMEs โดยวัดสัดส่วนการบริหารจัดการแบบ     
70 : 30 ได้แก่ 70 เปอร์เซ็นต์ ที่ให้บริการกับภาคการผลิต       
ส่วน 30% เป็นการส่งเสริมผู้ประกอบการภาคการค้าและภาค
บรกิาร 

แนวโน้มของเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีมีต่อการบริหาร
จัดการธุรกิจของผู้ประกอบการ SMEs ในระยะยาว

เรื่อง IT เข้ามามบีทบาทในงานด้านเอกสารเป็นส่วนใหญ่ 
แต่หากเป็นเรื่องของการใช้งานการจัดเก็บระบบฐานข้อมูล 
วเิคราะห์ข้อมูล นั้นมกีารใช้งานเพยีงแค่ 30 เปอร์เซน็ต์เท่านั้น
ในตอนนี้ ซึ่งผูป้ระกอบการจ�านวน 5 แสนรายได้เราดูแลอยู ่อาจ
มธีรุกจิที่ได้ใช้ IT จรงิๆ เพยีง 10 เปอร์เซน็ต์ ยกตวัอย่างเช่น 
ระบบ ERP (Enterprise Resource Planning) เป็นระบบบรหิาร

จดัการที่ใช้ในโรงงาน ทั้งฝ่ายผลติ ฝ่ายขาย ฝ่ายบคุคล ฝ่ายการเงนิ 
และทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง หมายความว่าข้อมูลจะเป็นแบบ One 
Database พอคีย์ข้อมูลแล้ว ทุกฝ่ายจะรู้พร้อมกัน เป็นข้อมูล
เดยีวกนัทั้งหมด แต่ถ้าหากโรงงานไม่ได้ใช้ระบบดงักล่าว โดยมี
ข้อมูลที่ถูกจดัท�าและส่งโดยฝ่ายผลติสู่ฝ่ายอื่นๆ เป็นทอดๆ นั้น
จะไม่เรยีกว่ามกีารจดัการโดยใช้ระบบ ERP ซึ่งปัญหาที่อาจจะ
ตามมากค็อื อาจมกีารสบัสนและตกหล่นในเรื่องของข้อมูลและ
การประสานงานได้ง่ายกว่า แต่อย่างไรก็ตามระบบนี้ยังไม่เป็น
ที่นิยมแพร่หลายในกลุ่มผู้ประกอบการ SMEs เมืองไทยนัก       
แต่แนวโน้มในอนาคตน่าจะเพิ่มสูงขึ้น เพราะในปัจจุบันเริ่มม ี   
ผู้ประกอบการที่อยากพัฒนาระบบการจัดการโดยใช้เรื่องของ
เทคโนโลยสีารสนเทศเข้ามาช่วยเพิ่มมากขึ้น                                                                                             

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม รับหน้าท่ีส่งเสริมการใช้
เทคโนโลยีสารสนเทศแก่ SMEs 

บทบาทของกรมฯ คอื ท�าอย่างไรที่จะเพิ่มขดีความสามารถ
และศักยภาพในการแข่งขันเชิงธุรกิจที่สูงขึ้น ซึ่งก็มีเครื่องมือที่
สามารถใช้เป็นปัจจยัได้มากมาย ทั้ง การบรหิารจดัการ การเป็น
ที่ปรึกษา และเทคโนโลยีสารสนเทศ ซึ่งการจะพัฒนาธุรกิจได้
นั้น จะต้องเกิดจากปัจจัยหลายปัจจัยท�างานประสานรวมกัน
อย่างตรงจุดนั่นเอง ซึ่งในการดูแลให้ข้อมูลและค�าปรึกษากับ    
ผู้ประกอบการนั้น ทางกรมฯ รบัหน้าที่สนบัสนนุในทกุส่วน อยู่
ที่ตัวผู้ประกอบการเองที่จะเป็นผู้เลือกเข้ามาปรึกษาในด้านใด 
เช่น การวางแผนผงัโรงงาน การออกแบบบรรจภุณัฑ์ เป็นต้น 

และหากแบ่งกลุ่ม SMEs เป็นสองส่วนตามการรู้จักและ  
คุน้เคยต่อการรบัค�าปรกึษาแล้ว จะมทีั้งส่วนที่คุน้เคยและส่วนที่
ไม่คุ้นเคย ส�าหรับผู้ประกอบการในกลุ่มแรกนั้น การเข้ามา      
ขอค�าปรึกษา สัมมนา อบรม จะเกิดในลักษณะมาซ�้าแต่
เปลี่ยนแปลงประเด็นหัวข้อเพื่อเพิ่มพูนความรู ้ ไขข้อสงสัย      
และพัฒนาประสิทธิภาพให้รอบด้านมากขึ้น ส่วนกลุ่มที่สอง    
เราพยายามหาเทคโนโลยีใหม่ๆ ด้านไอทีมาส่งเสริมให้              
ผูป้ระกอบการหน้าใหม่เข้ามาปรกึษาหรอือบรมครั้งแรกมคีวาม
เข้าใจสงูสดุ เพื่อน�าองค์ความรูด้้านไอททีี่ได้ไปเพิ่มขดีความสามารถ
ในการจัดการ และในปีหน้าเราก็มีแผนที่จะหาเทคโนโลย ี       
สารสนเทศใหม่ๆ มาเพิ่มเตมิให้มากยิ่งขึ้น 
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ผู้อ�านวยการส่วนบรกิารสารสนเทศ



อุตสาหกรรมสาร22

ใช้ซอฟต์แวร์ผ่านอินเตอร์เน็ตได้เพราะมันครอบคลุมหมดแล้ว   
ทุกพื้นที่ ซึ่งราคาก็ถูกลง ถ้าเป็นเมื่อก่อนจะใช้ระบบ ERP         
จะต้องลงทนุไม่ต�่ากว่า 1 ล้านบาท แต่ปัจจบุนันี้ไม่ต้องลงทนุ
ด้านลขิสทิธิ์ เซริ์ฟเวอร์ คนดูแลระบบ กเ็ป็นเรื่องที่ง่ายขึ้นและ
สามารถควบคุมภาระค่าใช้จ่ายได้คุ้มค่ากว่าเดิม เมื่อเทียบกับ
ความสะดวกในเรื่องของการจัดการที่จะช่วยลงทุนได้จริง อยู่ที่
ระบบเหล่านี้ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปธรรม ผู้ประกอบการ   
บางรายจึงไม่มั่นใจที่จะลงทุน เราเองในฐานะที่เป็นภาครัฐจึง
ต้องส่งเสริมและจัดกิจกรรมหลากหลายรูปแบบ เพื่อให้ความรู้ 
และให้ผู ้ประกอบการมองเห็นประโยชน์ในการใช้ และหาก                        
ผูป้ระกอบการรายไหนที่พร้อม เรากส็ามารถให้ค�าปรกึษาต่อได้
เลย โดยเน้นแนวคิดที่เค้าต้องการเลือกให้ตรงกับฟังก์ชั่นการ   
ใช้งานสารสนเทศที่คุ้มค่า และเน้นที่ผู้ผลิตที่เป็นคนไทยมีทั้ง
ซอฟต์แวร์พื้นฐาน และซอฟต์แวร์ดไีซน์ตามฟังก์ชั่นเฉพาะ หาก
มกีารเตบิโต เค้ากจ็ะได้ต่อยอดกนัเอง เราเริ่มต้นโครงการนี้มา
ตั้งแต่ปี 2552 ซึ่งก็เติบโตขึ้นเรื่อยๆ มีโรงงานบางแห่งประสบ
เหตกุารณ์น�้าท่วมใหญ่ครั้งที่ผ่านมา แต่ได้ใช้ระบบ ERP ในการ
เกบ็รกัษาฐานข้อมูลไว้ได้ทั้งหมด 

ส่วนการส่งเสริมด้านผู้ให้บริการซอฟต์แวร์ไทย ทางกรมฯ 
จะแบ่งเป็น ดมีานด์ และ ซพัพลาย ซึ่งดมีานด์ กค็อื ผูป้ระกอบ
การ SME ส่วนซอฟต์แวร์เฮาส์จะเป็นฝ่ังซพัพลาย โดยทางกรมฯ 
ม ี  เป้าหมายส่งเสรมิ SMEs ให้มเีครื่องมอื IT ในการช่วยเหลอื
ให้ประกอบธรุกจิได้อย่างมปีระสทิธภิาพเพิ่มขึ้น แต่ส�าหรบัด้าน
ซพัพลายนั้น ผูผ้ลติซอฟต์แวร์จะได้รบัประโยชน์จากการบอกต่อ
ท�าให้มชี่องทางในการหาลูกค้าได้ง่ายมากขึ้น

และในปี 2558 ทางกรมฯ ได้วางแนวทางในการเน้น        
องค์ความรูใ้นเรื่องของเทคโนโลยสีารสนเทศอย่างต่อเนื่อง อาท ิ
การอบรมการใช้เฟชบุก๊เพื่อเพิ่มศกัยภาพการตลาดในเชงิลกึ ซึ่ง
ที่ผ่านมาเป็นคอร์สที่ผู้ประกอบการให้ความสนใจเข้าร่วมอบรม
กนัอย่างล้นหลาม ร่วมด้วยประเดน็องค์ความรูด้้านซพัพลายเชน 
ด้าน IT ที่ผู้ประกอบการไทยยังขาดข้อมูลและความเข้าใจกัน
แบบเจาะลึกตั้งแต่ขั้นตอนการสั่งวัตถุดิบ วางแผนการผลิต     
การผลิตสินค้า การบรรจุหีบห่อ เป็นวงจรที่เชื่อมโยงกัน ซึ่งที่  
ต่างประเทศเค้ามีชี้วัดมาตรฐานมานานแล้ว แต่ในเมืองไทย     
ผมยังเห็นว่ามีการตื่นตัวกับประเด็นนี้กันไม่มาก การอบรมที่
วางแผนไว้กน่็าจะเป็นการจดุประกายที่ดทีี่จะท�าให้ผูป้ระกอบการ
ไทยหนัมาใส่ใจกบัเรื่องนี้เพิ่มขึ้น เป็นต้น

กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
ถนนพระรามที่ 6 เขตราชเทว ีกรงุเทพฯ 10400 
โทร. 0 2202 4517

โชว์เคสผู้ประกอบการไทยที่ชูปัจจัย IT ในการบริหาร
จัดการธุรกิจให้ประสบความส�าเร็จ 

ส�าหรับตัวอย่างของผู้ประกอบการที่ประสบความส�าเร็จ
จากการเข้าร่วมโครงการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศที่ทางกรมฯ
ให้การสนับสนุน ได้แก่ กรณีศึกษาของผู้ประกอบการธุรกิจ
อัญมณีส่งออก ที่ใช้ซอฟต์แวร์ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ท�างานได้น่าจบัตามอง ซึ่งเดมิททีางบรษิทัไม่มรีะบบ IT เพราะ
ท�ามาตั้งแต่รุ่นพ่อรุ่นแม่ พอมาถึงรุ่นลูก จึงได้มีการน�าระบบ
เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาใช้ในการบริหาร จัดการเรื่องของ
รายละเอียดข้อมลูเอกสารต่างๆ ซึ่ง IT สามารถช่วยลดขั้นตอน
การท�างาน และช่วยจัดระบบให้กับงานเอกสารได้ เพิ่ม
ประสทิธภิาพในการเกบ็ข้อมูลให้ดยีิ่งขึ้น จากนั้นจงึต่อยอดการ
ท�าระบบติดตามของหายเพื่อเป็นการพฒันาต่อยอดการด�าเนนิ
งานขององค์กรขึ้นอกีระดบั  

ส�าหรบั SMEs คนอื่นๆ กต้็องลองถามตวัเองก่อนว่าจ�าเป็น
และพร้อมจะลงทนุด้าน IT มากน้อยแค่ไหน อย่างไร และท�าการ
ศึกษาทั้งข้อดีและข้อเสียของเทคโนโลยีนี้ให้ชัดเจน รวมถึงการ
เปิดรับ ความพร้อมของบุคลากรผู้ใช้งานขององค์กรด้วยว่าจะ
สามารถใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดได้หรือไม่ ซึ่งตรงนี้เป็นเรื่อง
ละเอยีดอ่อนที่ต้องอาศยัองค์ประกอบหลายอย่าง และการพึ่งพา
กนัระหว่างเทคโนโลยแีละตวัผูใ้ช้ เพื่อน�าพาธรุกจิไปสูเ่ส้นทางที่
ประสบความส�าเรจ็ได้ในระยะยาวนั่นเอง
 
ในปี 2557 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม เดินหน้า                
นโยบายสนับสนุนงานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ
ส�าหรับผู้ประกอบการไทยอย่างยั่งยืน

ในโครงการต่างๆ เราจะเน้นการอพัเดทข้อมลูผ่านเทคโนโลยี
สารสนเทศผ่านโครงข่ายอินเตอร์เน็ต ซึ่งทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง
สามารถประสานงานกันได้แบบเรียลไทม์ ซึ่งถ้าถามว่าท�าไม
ธรุกจิ SMEs ไทยถงึใช้ระบบ IT ในการบรหิารจดัการธรุกจิน้อย
มาก ในมุมมองของผม สามารถวิเคราะห์ได้ 2 ประเด็น คือ     
1. ขาดองค์ความรู้ อาจจะไม่รู้ว่ามกีารใช้แบบนี้ หรอืวธิกีารใช้
เป็นอย่างไร 2. ขาดเงนิในการลงทนุ บางโรงงานบอกว่าอยากใช้แต่
ไม่มทีนุในการซื้อระบบเซริ์ฟเวอร์ และจดัจ้างให้คนดูแลระบบ 

ซึ่งปัญหาตรงนี้ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ก็พยายามหา
ทางออกที่ตอบโจทย์ทุกฝ่าย เราเข้าไปช่วยแก้ไขในเรื่องของ   
องค์ความรู้ ด้วยการจดัอบรม สมัมนา ทั้งแนวดิ่งและแนวระนาบ 
เพื่อตอกย�้าความส�าคญัของการใช้ IT ในยคุปัจจบุนั เพราะเป็น
ยุคสมัยที่มีการแข่งขันของธุรกิจที่รุนแรง ประกอบกับผู้รู ้ IT      
น่าจะมีความได้เปรียบในการขยายฐานธุรกิจไปยังต่างประเทศ  
ไม่ว่าจะเป็น กลุ่ม AEC หรอื ประเทศต่างๆ หรอืการใช้ IT ใน
การรกัษาคณุภาพและพฒันาของสนิค้าให้ได้มาตรฐานเดยีวกนั 
ส่วนประเดน็เรื่องเงนิลงทนุนั้น เรากใ็ห้ค�าปรกึษาและข้อมลูต่างๆ
ที่เป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจ แต่ก็ต้องท�าความเข้าใจก่อน
ว่าการใช้ระบบนี้ในองค์กรจะต้องจ่ายค่าลิขสิทธิ์ แต่ตอนนี้เรา
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บุญศิริโฟรเซ่นโปรดักส์
ห้องเย็นปลาทูภูธร

ใช้ไอทีก้าวสู่ฮับอาหารแช่แข็งของภาคอีสาน

Smart SMEs  เรื่อง : อรุษา กิตติวัฒน์

ปลาทู เป็นปลาเศรษฐกิจที่ส�าคัญที่สุด และยังเป็นอาหารยอดนิยมของคนไทย ไม่ว่าตลาดไหนที่ขาดไปไม่ได้ก็คือแผง 
“ปลาทูนึ่ง” ซึ่งมีผู้ประกอบการห้องเย็นในแต่ละจังหวัดท�าหน้าที่กระจายปลาทูสดแช่แข็งไปถึงมือพ่อค้าแม่ค้า “บุญศิริ” คือ 
ห้องเย็นปลาทูรายใหญ่ในศรีสะเกษ ด�าเนินกิจการมานานกว่า 30 ปี เมื่อ รมิดา พ่วงศิริ หรือ คุณปรอย กรรมการผู้จัดการ 
บริษัท บญุศิรโิฟรเซ่นโปรดกัส์ จ�ากดั ก้าวเข้ามาสานต่อธรุกจิครอบครวัในปี 2549 จากกลุม่เป้าหมายพ่อค้าแม่ค้าตลาดสด
ภายในรัศมี 200 กิโลเมตร ค่อยๆ ขยายกลายเป็นศูนย์กระจายสินค้าอาหารทะเลแช่แข็งที่ทันสมัยที่สุดในอีสานใต้           
พร้อมรุกคืบไปยังตลาดอีสานเหนือและแถบตะเข็บชายแดนที่ก�าลังเตรียมเปิดรับ AEC 

“ในแต่ละจังหวัดจะมีห้องเย็นแบบนี้อยู่ 3-4 แห่ง ขนาด
ใกล้เคยีงกนั เมื่อประมาณ 7-8 ปีที่แล้ว ตอนมาต่อไม้จากธรุกจิ
คณุพ่อคณุแม่ วนัแรกที่มาท�าอะไรไม่ถูกเลย ธรุกจิเราเป็นห้อง
เยน็เก่าๆ รถเข้าเทยีบไม่ได้ เวลาจะขนสนิค้าต้องใช้รถเขน็วิ่งขึ้น
วิ่งลง อาศัยแรงคนเป็นหลัก มีรถกะบะหลังคาผ้าใบเก่าๆ อยู่
สองคนั ตอนนั้นห้องเยน็ใหม่ยงัสร้างไม่เสรจ็ ปรอยต้องออกไป
ดูทั้งไซท์งานและขายของด้วย”

จากเดมิที่ต้องใช้เวลาถงึ 2 ชั่วโมงในการเชค็สต๊อกสนิค้า 
รมดิาต้องการสิ่งที่เข้ามาช่วยประหยดัเวลาในส่วนนี้ ให้สามารถ
รู้สต๊อกสนิค้า real time ในขณะนั้นได้ จงึค้นหาผูผ้ลติซอฟต์แวร์
ส�าเรจ็รูปที่มจี�าหน่ายในท้องตลาดให้ตดิตั้งและทดลองใช้ ซึ่งก็
ต้องมีการปรับและเพิ่มเติมให้เหมาะสม ทั้ง โมดูลขาย โมดูล  
จัดซื้อ ลูกหนี้ เจ้าหนี้ มาช่วยในการท�างาน จากซอฟต์แวร์
ส�าเรจ็รูปราคาหลกัหมื่น แต่ลงทนุไปกบัการ Customize ไปกว่า 

1.5 ล้าน มุ่งรองรับการขยายตัวของบุญศิริ ในการบริหารของ  
รมดิา เมื่อศูนย์กระจายสนิค้าขยายจากศรสีะเกษเพิ่มไปถงึ 6-7 
สาขาในจังหวัดภาคอีสานตอนใต้ ซอฟต์แวร์เดิมรองรับไม่ไหว
แล้ว จงึต้องเปลี่ยนซอฟต์แวร์ใหม่ปลายปี 2556 ที่ผ่านมา

“พอปีที่สองที่ปรอยเข้ามา ซัพพลายเออร์รายนึงให้เรา
เทคโอเวอร์กจิการห้องเยน็ที่อ�านาจเจรญิ สองเดอืนต่อมาเพื่อน
คณุแม่กเ็สนอขายห้องเยน็ที่จงัหวดับรุรีมัย์ให้ กลายเป็นว่าเราม ี
3 สาขา ดงันั้นโมเดลธรุกจิเปลี่ยนหมด การควบคมุภายใน การ
วางแผนการท�างาน เราจะไม่นั่งรอลูกค้ามาซื้อแล้ว”

“คุณพ่อคุณแม่ท่านซื้อเงินสด แต่ขายเงินเชื่อ เราเปลี่ยน
โมเดลธุรกิจมาขายเงินสด เพราะว่าพอมีระบบสาขา การขาย
เชื่อมีความเสี่ยงสูงมาก อีกอย่างเรามองว่าการขายเชื่อแล้วไป
บวกก�าไรส่วนเกนิเพิ่ม สมยัก่อนเราท�าได้เพราะการแข่งขนัมน้ีอย 
เทคโนโลยีการสื่อสารไม่ทั่วถึง แต่ยุคนี้ลูกค้าเล่นไลน์กันแล้ว  
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อาจจะมไีลน์กรุป๊แชร์ข้อมลูกนั เราต้องคดิเสมอว่าลกูค้ารูข้้อมลู
อยู่แล้ว ราคาหน้าท่า ราคาแพปลาเป็นยงัไง ดงันั้นเขาเตม็ใจที่
จะจ่ายส่วนต่างขนาดไหน สิ่งที่เราท�าต้องมีการเพิ่มมูลค่า ท�า  
ยงัไงที่ลกูค้าจ่ายน้อยลง แต่จ่ายเป็นเงนิสด โดยที่เขาได้รบั value 
บางอย่าง”

รุกตลาดแนวใหม่ใช้รถห้องเย็น
ส่งปลาทูถึงมือพ่อค้าแม่ค้าทุกระดับ

สิ่งที่บญุศรินิ�าเสนอให้กบัลกูค้าคอื เวลา ความสะดวก และ
ต้นทนุในการขนส่งที่ลดลงไป ขณะเดยีวกนักร็กัษาคณุภาพของ
สินค้าได้ดีขึ้น ด้วยการใช้รถห้องเย็นที่ได้มาตรฐาน จากฐาน
ลูกค้าของบุญศิริซึ่งเป็นกลุ่มพ่อค้าแม่ค้าในตลาดสดทั้งหมด 
เดมิทลีกูค้าจะมารบัสนิค้าด้วยตวัเองที่ห้องเยน็ หรอืมกีารขนส่ง
โดยใช้รถกะบะ 2 คนั มผี้าใบและกระสอบคลมุสนิค้าไว้ โมเดล
ธรุกจิเดมิผู้ประกอบการห้องเยน็ต้องการประหยดัเวลา ลดความ
จุกจิก จึงมองว่าลูกค้ารายเล็กที่มีก�าลังซื้อน้อย เป็นการสิ้น
เปลอืงทั้งค่าใช้จ่ายในการขนส่ง การบรหิารจดัการยุ่งยาก และ
ใช้เวลามาก ท�าให้มุ่งไปที่คู่ค้ารายใหญ่ๆ เป็นหลกั เมื่อบญุศริิ
ยุคใหม่น�าระบบรถห้องเย็นมาตรฐานมาใช้ในการขนส่ง รถที่ม ี
20-30 คนัและระบบไอททีี่ทนัสมยั ไม่เพยีงบรหิารจดัการสนิค้า
ได้อย่างมปีระสทิธภิาพ ยงัท�าให้สามารถตอบรบัลกูค้ารายกลาง
และรายเล็กได้ด้วย ซึ่งลูกค้ากลุ่มหลังที่เพิ่มขึ้นนี้ก็ได้ประโยชน์
คอืการซื้อสนิค้าในราคาที่ต�่าลง

“การที่เราท�าอย่างนี้ เราสามารถเทคแคร์ลกูค้าได้หมด แล้ว
สุดท้ายถ้าเราสามารถเทคแคร์ลูกค้าได้มากเท่าไหร่ เรามีฐาน
ลูกค้าได้มากเท่าไหร่ กม็ีปรมิาณในการซื้อเข้า ท�าให้ต้นทนุต�่า 

เราสามารถส่งต่อให้กบัลูกค้าได้อกี ประโยชน์กต็กอยู่กบัลูกค้า 
หลังจากที่ปรอยท�าโมเดลที่ว่าเจาะกลุ่มตลาดเล็ก ตลาดกลาง
แล้ว รายใหญ่มรีอยลัตี้มากขึ้น เพราะว่าปรอยเอาระบบสะสม
แต้มมาช่วย รายใหญ่กส็ามารถซื้อสนิค้าแล้วแลกแต้มได้ทกุวนั 
ขณะที่รายเลก็อาจจะต้องรอ 7 วนั 14 วนั”

เมื่อจบักลุ่มลูกค้าทั้งรายใหญ่ รายกลาง และรายเลก็ สิ่ง
ที่ตามมาคอื ความถี่ในการขนส่งสนิค้า รายละเอยีดจดุจกิที่เพิ่ม
เข้ามา รมดิาบอกว่า “เทคโนโลย”ี คอืค�าตอบ แต่เงนิอย่างเดยีว
ซื้อเทคโนโลยีไม่ได้ หัวใจส�าคัญคือการลงมือเองของเจ้าของ
กิจการที่จะเข้าใจขั้นตอนการท�างานต่างๆ รู้ว่าส่วนไหนที่เป็น
ปัญหาล่าช้า ขาดประสทิธภิาพ  ควรน�าระบบไอทตี่างๆ เข้าไป
จดัการแทน การท�างานที่เคยใช้เวลา 4 ชั่วโมง จงึอาจแทนที่ได้
ด้วยระบบไอทีทันสมัยที่สามารถดึงรายงานมาดูในเวลาไม่กี่
วนิาท ี

“ในการที่เอาเทคโนโลยีมาใช้ เราต้องลงแรงลงใจกับมัน 
ต้องตามงานแต่ละโพรเซส โปรแกรมไอททีี่เราเอามาใช้ มหีลาย
โมดลู กต้็องตามทกุโมดลูเลยว่าไปถงึไหนแล้ว สต๊อกจะต้องตรง 
ขายทุกครั้งไม่มีปัญหาอะไร เทคโนโลยียิ่งแพงเรายิ่งต้องทุ่ม    
ตวัเองลงไปในบทบาทของการที่เราเป็นผู้น�าองค์กร” 

กสอ. แนะให้คิดระดับล่างท�าระดับโลก
ใช้ซอฟต์แวร์พัฒนาระบบขนส่ง

เมื่อเจ้าของกิจการใส่ใจ ก็เป็นตัวอย่างที่ดีและสร้างแรง
บนัดาลใจในการท�างานของพนกังานตามไปด้วย ซึ่งการบรหิาร
ทรพัยากรบคุคลเป็นเรื่องที่รมดิาให้ความส�าคญัเป็นอนัดบัต้นๆ 
การน�าเทคโนโลยเีข้ามาแทนที่คน จงึตามมาด้วยการพฒันาคน
ให้มขีดีความสามารถมากขึ้น เมื่อองค์กรเตบิโต คนกเ็ตบิโตไป
ด้วย แม้แต่ตวัผู้น�าองค์กรอย่างรมดิาเอง กต็้องมกีารเรยีนรู้และ
พฒันาตวัเองอยูต่ลอดเวลา ทั้งจากประสบการณ์จรงิและการไป
ร่วมฝึกอบรมขององค์กรต่างๆ นอกจากความรู้ก็ยังเป็นการ
ยนืยนัว่าบญุศริมิาถูกทาง

“หลักการบริหารปรอยเรียนรู้ไปเรื่อยๆ ไม่มีสูตรส�าเร็จ
ตายตัว เน้นการพัฒนาความรู้มาก ทั้งอบรมเรื่องโลจิสติกส์ 
ปรอยได้เข้าไปอบรมเกี่ยวกบั AEC ในโครงการของกรมส่งเสรมิ
อตุสาหกรรม อาจารย์ให้ท�า Case Study เราเอาบรษิทัตวัเองไป
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พรเีซนต์ อาจารย์บอกว่าสิ่งที่เราท�ามาเหมอืนกบัที่เขาว่า think 
local act global เราทรทีลูกค้า ให้ลูกค้าเยอะ เหนอืโลคอลทั่วๆ 
ไปที่เขาให้”

การไปอบรมถึงการท�าให้ซัพพลายเชนเข้มแข็ง ที่วิทยากร
แนะน�าว่าต้องมกีารแลกเปลี่ยนข้อมลูกบัซพัพลายเออร์ อย่ามอง
ว่าเป็นความลบั กเ็ป็นสิ่งที่บญุศริทิ�าอยู่แล้ว ทั้งการแชร์ยอดขาย
แต่ละวัน และสต๊อกสินค้ากับซัพพลายเออร์ ท�าให้สามารถ
บรหิารสต๊อกร่วมกนัให้เกดิความเสี่ยงน้อย ในด้านของการแบ่ง
ปันข้อมูลกบัลูกค้า กม็แีฟนเพจ Boonsiri Frozen ทาง Facebook 
เพื่อสื่อสารกบัลกูค้าด้วย ซึ่งรมดิากไ็ด้คูช่วีติ นพคณุ ตรโีรจน์พร 
หรอื คณุยนี เข้ามารบัหน้าที่ดแูลอยู่เบื้องหลงั ในด้านของระบบ
ไอทีและเทคโนโลยีต่างๆ ท�าหน้าที่สื่อสารระหว่างผู้ใช้งานกับ   
ผู ้พัฒนาซอฟต์แวร์ จนกระทั่งสามารถพัฒนาระบบ TMS 
(Transportation Management System) ของบุญศิริเอง ซึ่งม ี     
ทั้ง Delivery Management, GPS tracking, Navigation system ที่
เหนอืชั้น สามารถดูสถานะของรถขนส่ง Real Time ได้พร้อมกนั
ทกุคนัผ่าน Dash Board รวมของบรษิทั

“บริษัทโตมาได้ไม่ใช่แค่ปรอยคนเดียว มีคุณยีนที่ดูแล
ระบบซอฟต์แวร์ของบริษัททั้งหมด ติดตามความต้องการของ
แต่ละคน ท�าให้โปรแกรมเป็นไปตามความต้องการของผู้ใช้ทุก
คน  เทรนพนกังานให้ใช้โปรแกรมให้ได้ดทีี่สดุ สิ่งที่เขาดูแลเป็น
เรื่องใหญ่มาก ถอืเป็นครึ่งหนึ่งของบรษิทัเลย เพราะเราเน้นใน
เรื่องสมาร์ทแวร์เฮ้าส์ พอเราเปลี่ยนวธิกีารบรหิาร เอาเครื่องไม้
เครื่องมือมาช่วย ก็ท�าให้เราได้พัฒนาคนไปในตัว การขยาย
สาขาส่วนหนึ่งกค็อืเพื่อให้พนกังานรู้สกึว่ามโีอกาสได้เตบิโต”

การพัฒนาคนควบคู่ไปกับเทคโนโลยี จะต้องอาศัยการ
สร้าง Mind Set ที่ตรงกนั สื่อสารให้พนกังานรบัรู้ถงึต้นทนุของ
บริษัท และเกิดจิตส�านึกในการท�างานอย่างมีประสิทธิภาพ 
อย่างการแลกเปลี่ยนสนิค้าระหว่างศนูย์กระจายสนิค้าต่างๆ เมื่อ
พนักงานถูกปลูกฝังความคิดว่าจะท�าอย่างไรให้มีประสิทธิภาพ
มากขึ้น กจ็ะมกีารบรหิารจดัการให้ไม่มกีารตรีถเปล่ากลบัมา ใน
อกี 5 ปีข้างหน้า รมดิามแีผนสร้างทมีงานให้มศีกัยภาพมากขึ้น
โดยสร้างศูนย์ฝึกอบรมพฒันาพนกังาน 

ใช้ความรวดเร็วเป็นอาวุธลับ
บุกภาคอิสานอย่างเฉียบคม

สินค้าหลักของบุญศิริเริ่มต้นจากปลาทูแช่แข็ง และสินค้า
ประเภทเดยีวกนั เช่น ปลาตาโต ปลาลงั ปลาสกีนุ ฯลฯ จาก
นั้นกเ็ริ่มขยบัมาในส่วนของ ซาบะและปลาหมกึ รมดิายงัมองไป
ถงึสนิค้าอาหารแช่แขง็ทกุประเภทที่สามารถ delivery ไปยงัลกูค้า
ได้ จงึเริ่มมกีารต่อยอดไปยงั แมลงแช่แขง็ ดกัแด้แช่แขง็ เครื่อง
ในหมู ไก่ และววั ชิ้นส่วนต่างๆ ที่เป็นสนิค้า by product ทั้งหมด 
ด้วยท�าเลที่ตั้งของศรสีะเกษซึ่งอยูต่รงกลางระหว่างอ�านาจเจรญิ 
บุรีรัมย์ สุรินทร์ อุบลราชธานี สามารถสร้างเครือข่ายศูนย์
กระจายสนิค้าในอสีานใต้ ขณะที่การขยายสาขาไปยงัอดุรธานี
ก็น�าร่องในพื้นที่อีสานเหนือ การเปิดศูนย์กระจายสินค้าใหม่ที่
มกุดาหาร กเ็ป็นการเกาะแนวตะเขบ็ชายแดน  ขานรบั AEC ซึ่ง
บุญศิริไม่ได้มองแค่ปริมาณการขาย แต่มองในแง่ของความ
รวดเรว็ในการให้บรกิาร ที่ตอบโจทย์ลกูค้าในเวลาที่ต้องการให้ได้

ล่าสดุบญุศริยิงัเน้นเรื่องของ Food Safety ไม่ได้มองเพยีง
การส่งมอบสินค้าคุณภาพแก่ลูกค้าโดยตรง ซึ่งคือพ่อค้าแม่ค้า
ในตลาดสด หากยังตระหนักถึงผู้บริโภคคนสุดท้ายปลายทาง
ด้วย  โดยเพิ่มแผนกรบัประกนัคณุภาพเข้ามาท�าการสุม่ตวัอย่าง
ไปตรวจสอบ เพื่อให้มั่นใจได้ว่าสนิค้ามคีวามปลอดภยัจรงิๆ

“ตอนนี้เราพยายามผันตัวเองเป็น Low Cost Distributor 
สนิค้า Frozen Product ทั้งหมด เราพยายามที่จะสร้าง Value ให้
ลกูค้าสมัผสัได้ในมมุของการน�าเทคโนโลยมีาช่วยในทกุขั้นตอน 
การจดัส่งให้ลูกค้าได้ตรงเวลา เปิดศูนย์กระจายสนิค้าหรอืเพิ่ม
จดุที่เป็น Market Access ส�าหรบัลูกค้าให้มากที่สดุเท่าที่จะมาก
ได้ เพื่อตอบสนองในเรื่องเวลา ซึ่งการขยายสาขาเรามองว่า
สามารถเอื้อประโยชน์ต่อสาขาเดิมได้มากน้อยแค่ไหน สิ่งที่เรา
ท�ากค็อืการเตมิเตม็สนิค้า ต้องอยู่ในเส้นทางที่เอื้อต่อกนั ในแง่
ของโลจิสติกส์ ต้องเกิดประโยชน์สูงสุดในจุดที่ตั้งอยู่ ให้เป็น
ประโยชน์ต่อกนั“

เมื่อบุญศิริขยายสาขาจากอีสานใต้ไปยังอุดรธานีซึ่งห่าง
ออกไป โมเดลธรุกจิที่ลงตวัอยูก่จ็ะถกูปิดไป ท�าให้ต้องมกีารปรบั
เปลี่ยนครั้งใหญ่ รมิดาเชื่อว่าสิ่งส�าคัญ คือ วัฒนธรรมองค์กร
ของคนในบรษิทั ซึ่งในความเป็น Boonsiri Way ที่รมดิามุ่งเน้น
คอื การท�างานอย่างรวดเรว็ กระฉบักระเฉง เป็นคนไม่ลมืตวั มี
อารมณ์ขนั โดยเฉพาะคนที่ปฏสิมัพนัธ์กบัลูกค้า ต้องเป็นคนที่
มอีารมณ์ขนั อ่อนน้อมถ่อมตวั มมีารยาท มคีวามนบัถอืให้ทั้ง
กับลูกค้าและตัวเอง ข้อหลังหมายถึงการด�าเนินชีวิตอย่างม ี   
เป้าหมายและมีความสุข ในขณะที่บริษัทก�าลังก้าวไปสู่ความ
เป็นองค์กรที่ใช้เทคโนโลยทีี่ดทีี่สดุ

บรษิทั บญุศริโิฟรเซ่นโปรดกัส์ จ�ากดั
159 หมู่ 9 ถนนศรสีะเกษ-อทุมุพรฯ (ทางหลวง 226)
ต.หนองไผ่ อ.เมอืง จ.ศรสีะเกษ 33000 โทร. 04 563 4444   
www.boonsirifishery.com และ www.boonsirifrozen.com
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บริหารตลาดนัดออนไลน์อย่างมืออาชีพ

หากต้องการให้สินค้ามยีอดขายพุง่กระฉดู การมองหา “แหล่งค้าขายทีม่ศีกัยภาพ” เป็นปัจจยัแรกทีผู่ค้้าต้องนกึถงึ และ
เมือ่สถานการณ์การค้ากระโจนเข้าสูโ่ลกไซเบอร์มากข้ึน การซือ้ขายผ่านหน้าร้านออนไลน์ จงึเป็นเรือ่งท่ีผูป้ระกอบการหลาย
คนไม่อาจปฏิเสธหรือหลีกเลี่ยงได้อีกแล้ว ด้วยเหตุผลดังกล่าว จึงมีพ่อค้าเก่งไอทีจ�านวนมาก ชักชวนให้ผู้ที่สนใจขายสินค้า
มาวางแผงค้าบนเว็บไซต์ ซ่ึงส่วนใหญ่ให้บริการได้ไม่นานก็ปิดตัวไป น้อยคนนักที่จะอยู่รอดได้ หรืออยู่ได้แต่ไม่มีความ
เคลื่อนไหวเลย แต่นั่นไม่ใช่สิ่งที่เกิดขึ้นกับ RakutenTARAD.com 

ราคเูท็น ตลาดดอทคอม หรอืชื่อเดมิ TARAD.com เป็น
เวบ็ไซต์ผู้ให้บรกิารด้านการค้าขายออนไลน์มากกว่า 15 ปี นบั
เป็นเจ้าแรกๆ ของเมอืงไทย และยงัคงสร้างความเชื่อมั่นให้กบั
พ่อค้าแม่ขายที่ต้องพึ่งพาช่องทางไอท ีชนดิที่เรยีกว่า กระแสแรงดี
ไม่มตีก เขามเีคลด็ลบัครองใจผู้ประกอบการอย่างไร...

ไขแนวคิดมือบริหาร
อยู่นานแต่ต้องล�้าหน้า 

ตลาดดอทคอม (TARAD.com) เป็นเว็บไซต์การพาณิชย์
อเิลก็ทรอนกิส์ เริ่มเปิดให้บรกิารครั้งแรกในปี 2544 ก่อตั้งโดย
กลุ่มเด็กวัยรุ่นกลุ่มหนึ่งในตอนนั้น ซึ่งตอนนี้พวกเขากลายเป็น
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เจ้าพ่อ E-Business ไปแล้ว เพราะปัจจบุนัเวบ็ไซต์นี้มสีมาชกิกว่า 
2.5 ล้านคน จ�านวนลกูค้าชอปป้ิงมอลล์ 2.6 แสนร้านค้า มสีนิค้า
มากกว่า 3 ล้านรายการ และมผีู้เข้าชมหน้าร้านออนไลน์ 4-5 
แสนคนต่อวนั หรอืมคีนเข้าเชค็เวบ็ไซต์กว่า 10 ล้านคนต่อปีเลย
ทเีดยีว เปรยีบเหมอืนห้างค้าที่มขีนาดใหญ่และมกีารซื้อขายอยู่
ตลอดเวลา ทั้งยงัมอีกีช่องทางส�าหรบัการซื้อขายสนิค้ามอืสอง 
อย่าง ThaiSecondhand.com ไว้เป็นอาณาจกัรซื้อขายของมอืสอง
ที่ใหญ่ที่สดุในไทยด้วย

ภาวุธ พงษ์วทิยภาน ุผูก่้อตั้งเวบ็ไซต์และกรรมการผูจ้ดัการ 
บริษัท ตลาด ดอท คอม จ�ากัด เผยว่า “เราเป็นตลาดนัด 
ขนาดใหญ่ ตอนนี้ภายใต้ตลาดดอทคอม เราโฟกสั 2 กลุม่ หนึ่งคอื
กลุม่ Shopping Mall และอกีกลุม่ที่ส�าคญัมาก คอืผูป้ระกอบการ 
เรามรีะบบแพลตฟอร์ม (Platform) ธรุกจิอคีอมเมร์ิส (E-Commerce) 
ท�ามา 15 ปีแล้ว รวมทั้งระบบช�าระเงนิ และชดุความรู้ ซึ่งเป็น
ตวัที่ Unique มาก ซึ่งแตกต่างจากเจ้าอื่นๆ ที่เปิดเวบ็ไซต์ให้เข้า
มาขายเฉยๆ แต่เรามเีวบ็ไซต์ให้ เรามคีนสอนด้วย มทีี่ปรกึษา
ส่วนตวัด้วย เครื่องมอืเหล่านี้สร้างความมั่นใจให้ผู้ประกอบการ
ว่าพวกเขาสามารถสร้างยอดขายได้ที่นี่”

ความจรงิแล้ว ผูป้ระกอบการจะสร้างยอดขายสงูได้ คงต้อง
พจิารณาก่อนว่าเวบ็ไซต์แห่งนี้มยีทุธวธิบีรหิารจดัการพฤตกิรรม
ของผูซ้ื้อเป็นอนัดบัแรกด้วยหรอืเปล่า เพราะสิ่งนี้คอืใบรบัประกนั
ว่า ผู้ค้าจะไม่มคีวามเสี่ยง หรอืต้องลุ้นว่าจะมลีูกค้าเดนิผ่านมา
ทางนี้หรอืไม่

ภาวธุ บอกว่า ตลาดดอทคอมมองว่าจะท�าอย่างไรให้ผู้ซื้อ
มคีวามมั่นใจมากขึ้น โดยพยายามท�าให้ลกูค้ารูส้กึว่า Shopping 
is Entertainment ชอปปิ้งแล้วรู้สกึสนกุหรรษา อย่างแรกคอื ท�า
อย่างไรให้สนกุมากขึ้นกบัการซื้อของ ตดัความกงัวล สร้างความ
มั่นใจ จึงมีการการันตีคืนเงินสูงสุด 50,000 บาทหากไม่ได้รับ
สนิค้า

จากนั้นก็ต้องมาดูว่าท�าอย่างไรให้ซื้อง่าย จ่ายสบาย ซึ่ง
เวบ็ไซต์แห่งนี้มถีงึ 7 ช่องทางช�าระเงนิ โอนเงนิได้ ตดับตัรเครดติ
ได้ ผ่อนกไ็ด้เมื่อซื้อสนิค้ารวมยอดเกนิ 3,000 บาท หรอืจะเลอืก
เคาท์เตอร์เซอร์วสิ PayPal Paysbuy และล่าสดุเกบ็เงนิปลายทาง

ด้วย ดังนั้นด้วยวิธีการช�าระเงินที่หลากหลายก็ท�าให้ผู้ซื้อรู้สึก
อยากซื้อเพราะสะดวกสบาย 

นอกจากนั้นยังต้องจูงใจหรือกระตุ้นการซื้อด้วยโปรโมชั่น
ตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นส่วนลด ของแถม สะสมแต้ม 1 แต้ม = 
1 บาท ง่ายๆ ตรงไปตรงมา ตลอดจนการร่วมมือกับธนาคาร
ต่างๆ เพื่อมอบส่วนลด สนบัสนนุการขาย รวมทั้งการตลาดไลน์ 
(Line Marketing) เพื่อส่งข้อมูลสินค้าและราคาโดนใจกลับไปสู่
ลูกค้า เหล่านี้ล้วนส่งผลให้เจ้าของร้านก็มีโอกาสขายสินค้าได้
มากขึ้นนั่นเอง

สูตรส�าเร็จขายสินค้าผ่านเว็บ
ต้องท�าให้ผู้ค้าโตไว-ไม่เจ๊ง

ผู้บรหิารตลาดดอทคอมกล่าวต่อว่า ถงึแม้ลูกค้าจะส�าคญั
มากเพยีงใด แต่สิ่งที่ต้องโฟกสัให้ชดัเจน นั่นคอืการคดัสรรผู้ค้า
และสนบัสนนุการตลาดให้กบัผู้ประกอบการที่ตดัสนิใจน�าสนิค้า
มาขายที่ www.tarad.com เพราะลกูค้าจะได้รบัการบรกิารที่ดไีด้ 
ย่อมมาจากผู้ให้บรกิารหรอืเจ้าของสนิค้าที่มคีณุภาพนั่นเอง

ดังนั้น ผู้ประกอบการที่เข้ามาวางแผงขายในตลาดดอท
คอมได้ จะต้องผ่านการคดัสรร โดยจะพจิารณาเบื้องต้นกอ่นวา่
สนิค้าคอือะไร เมื่อผ่านแล้วกจ็ะดวู่าเวบ็ไซต์ของผูค้้าเป็นอย่างไร 
โดยตลาดดอทคอมพร้อมแนะน�าการสร้างเว็บไซต์อย่างถูกวิธ ี
รวมถึงสอดแทรกกลยุทธ์การปรับแต่งหน้าเว็บอย่างไรให้โดนใจ
ผู ้ซื้อ เพื่อให้เป็นเครื่องมือทางการขายได้ ตลอดจนส่งทีม
สนบัสนนุการตลาดเข้าไปช่วยวางแผนการขายด้วย

เมื่อได้ผู ้ค้าที่ผ่านเกณฑ์แล้ว ตลาดดอทคอมจึงแสดง     
วิสัยทัศน์ “สร้าง Empower” เพิ่มพลัง เพิ่มศักยภาพให้กับ     
ร้านค้า เนื่องจากอยู่ในตลาดมานาน เหน็ว่าคนที่ท�าอคีอมเมริ์ส
ส่วนใหญ่ท�าไม่ส�าเรจ็เพราะขาดทกัษะ จงึส่งทมีที่ปรกึษา 1 คน
ต่อ 100 ร้านค้า เรยีกว่า E-Commerce Consultant คอยวเิคราะห์
ข้อมูลและให้ค�าปรึกษาในภาพรวม หรือยกกรณีศึกษา (Best 
Practice) มาแลกเปลี่ยนความเหน็กนั ยกตวัอย่าง หากยอดขาย
ของผู้ประกอบการไม่เติบโต ก็จะเสนอทางเลือกที่ดีกว่า หรือ
เสนอให้มาร่วมโปรโมชั่น เป็นต้น
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“ข้อดขีองการใช้เทคโนโลยกีบั E-Commerce คอื ท�าให้มนั
ง่ายแต่ได้ประสทิธภิาพ เราใช้เครื่องมอืที่เรยีกว่า T-Datatool โดย
น�าส่วนแสดงผลลัพธ์ของข้อมูลที่ได้จากการประมวลผลร่วมกัน
ทั้งระบบ (Dashboard) มาวเิคราะห์ได้ทกุอย่าง เช่น มคีนเข้ามา
เท่าไร เกดิยอดขายเท่าไร ซึ่งการวเิคราะห์ข้อมูลพฤตกิรรมของ
ลกูค้า จะท�าให้เราตอบผูค้้าได้ว่า ถ้าอยากขายได้เท่านี้ คณุต้อง
ท�าแบบนั้นแบบนี้ ซึ่งเครื่องมอืนี้เป็นสิ่งส�าคญัมาก ถ้าไม่ม ีเรา
จะไม่มทีางรูเ้ลยว่าจะขายออนไลน์ให้โตได้อย่างไร” ภาวธุกล่าว

นอกจากเครื่องมอืดงักล่าวแล้ว ยงัม ี“ร้านค้าสมบรูณ์แบบ” 
ที่เรยีกว่า Merchant System ซึ่งเป็นการพฒันาระบบนี้มากว่า 
10 ปีแล้ว ช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถสร้างเว็บไซต์ได้ ปรับ
แต่งได้ตรงใจ โดยเฉพาะการสร้างสรรค์วธิกีารช�าระเงนิและเพิ่ม
การค้าบนมอืถอื ซึ่งตอนนี้ยอดขายกว่า 50% มาจากทางมอืถอื 
จงึกลายเป็นช่องทางหลกัของการค้าออนไลน์ไปเสยีแล้ว รวมถงึ
การให้องค์ความรูเ้ตม็รปูแบบ ทั้งอบรมภายในบรษิทั และเดนิสาย
อบรมทั่วประเทศ

“เขารู้มากขึ้น กข็ายของได้จรงิ เพราะยอดขายของร้านค้า
คอืยอดขายของเรา ยิ่งร้านค้าขายได้มากเท่าไร ธรุกจิของเรากโ็ต 
เพราะฉะนั้นเป้าหมายของผมคอื ท�าอย่างไรให้ธรุกจิของเขาโต 
ซึ่งเราต้องท�าทั้งสองฝั่ง คอื ผู้ประกอบการ ท�าอย่างไรให้เขาเข้า
มาอยู่ในโลกออนไลน์แล้วเอาสินค้าเข้ามาใส่ แล้วเราท�าหน้าที่
กระตุ้นให้เกิดการขาย และไม่ลืมทางฝั่งผู้ซื้อ ด้วยวิธีการสร้าง
แรงจูงใจต่างๆ” ภาวธุกล่าวทิ้งท้าย

การท�าตลาดออนไลน์ให้ประสบความส�าเรจ็นั้น เราไม่อาจ
ละเลยหรอืเทน�้าหนกัไปที่ผูซ้ื้อหรอืผูข้ายฝ่ายเดยีว แต่จ�าเป็นต้อง
ให้ความส�าคัญทั้งผู้ค้าและผู้บริโภค โดยอาศัยเครื่องมือทาง
ตลาดออนไลน์ที่มีศักยภาพ รวมถึงการใช้จิตวิทยามาถอด
พฤตกิรรมมนษุย์ เพยีงเท่านี้เอสเอม็อไีทยกจ็ะได้เงนิเตม็กระเป๋า
แล้ว

บรษิทั ราคูเทน็ ตลาดดอทคอม จ�ากดั
522 อาคาร ตลาด ดอท คอม ถนนรชัดาภเิษก 
แขวงสามเสนนอก เขตห้วยขวาง กทม. 10310
โทร 0 2541 4100
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Business Insight  เรื่อง : นุชเนตร จักรกลม

ซินเนเจอร์ เทคโนโลยี
ผู้น�าด้านเทคโนโลยีอัจฉริยะสัญชาติไทย

ตอบโจทย์เทรนด์การจัดการร้านอาหารแห่งอนาคต 
กว่า 12 ปี ที ่ซนิเนเจอร์ เทคโนโลย ีบรษิทัธุรกจิซอฟต์แวร์เพ่ือการจัดการร้านอาหารท่ีก่อตัง้โดยคนไทย ส่ังสมคณุภาพ

และชื่อเสียงจนกลายเป็นบริษัทซอฟต์แวร์เพื่อผู้ประกอบการร้านอาหารล�าดับต้นๆ ของประเทศ เป็นที่ไว้วางใจของแบรนด์
ร้านอาหารชื่อดังทั่วฟ้าเมืองไทย ซึ่งการปลุกปั้นธุรกิจประเภทน้ีจะยากง่ายอย่างไรน้ัน ผู้บริหารคนเก่งแห่งซินเนเจอร์ 
เทคโนโลยี มีค�าตอบ 

คุณฉัตรชัย โตเลิศมงคล Marketing & Business 
Development Director เผยให้ฟังว่า บรษิทันี้เริ่มก่อตั้งครั้งแรก
เมื่อ 12 ปีที่แล้ว ซึ่งเป็นการรวมตวัของผู้ก่อตั้งคนไทยทั้งหมดที่
รู้จักกันตอนอยู่อเมริกา ทางผมนั้นเป็นฝั่งผู้ใช้ซอฟต์แวร์ไปเจอ
กับฝั่งวิศวกรคอมพิวเตอร์ ซึ่งยุคนั้นการใช้อินเตอร์เน็ตเริ่มแพร่
หลายมากขึ้น เราจงึเริ่มจากการพฒันาเวบ็ไซต์เพื่อการซื้อบตัร
โทรศัพท์ส�าหรับนักเรียน นักศึกษา หรือคนที่ไปใช้ชีวิตที่นั่น      
ให้สะดวกและง่ายขึ้น ไม่ต้องเสยีเวลาขบัรถไปซื้อ พอเรยีนจบ
กลบัมาจงึเอาความรูแ้ละประสบการณ์จากจดุเริ่มต้นมาต่อยอด

ท�าระบบเก็บเงินในสนามกอล์ฟ และน�ามาสู่การพัฒนาระบบ
การจดัการร้านอาหารในที่สดุ โดยใช้เวลาประมาณ 2 ปี ในการ
คดิค้นพฒันาซึ่งโฟกสัที่ร้านอาหารแบบแสตนอโลนก่อน จดุเด่น
ของระบบก็คือ ผู้บริหารมีความสะดวกในการดูรีพอร์ทของ    
รายได้ รายรบั และรายละเอยีดต่างๆ ได้อย่างสะดวกโดยผ่าน
อินเตอร์เน็ต เป็นความต่างของซอฟต์แวร์แบบเดิมๆ ที่มีอยู่ใน
ขณะนั้น ซึ่งในฐานะที่ผมเป็นผู้ใช้งานมาก่อน ท�าให้เราเข้าใจ
และตโีจทย์แตกว่าลกูค้าที่เป็นผูป้ระกอบการร้านอาหารมคีวาม
ต้องการแบบไหน จากนั้นเราจึงพัฒนาในฟังก์ชั่นต่างๆ เช่น    
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การเพิ่ม-ลดโปรโมชั่นของร้านได้ รวมถงึการต่อยอดสูซ่อฟต์แวร์
การจัดการระบบร้านสาขา อาทิ ระบบการบริหารจัดการ       
ร้านอาหาร pRoMiSe Restaurant ที่มากด้วยประสิทธิภาพ      
ครบวงจร ทั้งประเภทร้านแบบควิก เซอร์วิส และฟูล เซอร์วิส 
รวมถงึ ระบบ pRoMiSe Queuing and Pre Ordering System ที่
ช่วยให้จดัการเรื่องของพรอีอเดอร์ได้รวดเรว็ สามารถเพิ่มยอดขาย
ให้ดีขึ้นอีกด้วย ระบบ Mobile Ordering System กับการ
สร้างสรรค์รายละเอยีดเพื่อน�าเสนอเมนหูน้าร้านกบัลกูค้าได้ตาม
ความพึงพอใจ โดยการอธิบายผ่านภาพเมนูและรายละเอียด
ต่างๆ และระบบ Loyalty on Mobile ที่ Support Smart Phone 
เป็นเครื่องมอืสร้างความสมัพนัธ์กบัลกูค้าและเพิ่มความถี่ในการ
มาใช้บริการซ�้า ถือเป็นนวัตกรรมที่มาแทนระบบการพกบัตร
สะสมแต้มและบตัรสมาชกิ ร่วมด้วยนวตักรรมล่าสดุอย่าง Cloud 
ที่ช่วยเรื่องของการเก็บรักษาข้อมูลที่สะดวกและปลอดภัย 
เป็นต้น ซึ่งกไ็ด้รบัการตอบรบัที่ดจีากลูกค้าเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ

จุดแข็งของเราคือซอฟต์แวร์ส�าหรับร้านอาหารที่มีความ
หลากหลายในฟังก์ชั่นการใช้งาน ตอบรบัทกุความต้องการของ
ลกูค้า และรูล้กึถงึการท�างานของร้านอาหารในเมอืงไทย กลยทุธ์
ในการสร้างแบรนด์คือ ต้องมองถึงตัวสินค้าก่อน คือ ตัว
ซอฟต์แวร์ต้องตอบโจทย์ลกูค้าได้ ใช้งานสะดวก ไม่ยุง่ยาก เรื่อง
ของกระบวนการการตดิตั้งและให้การเรยีนรู้ แนะน�าการใช้งาน
ให้ง่ายต่อความเข้าใจ และสุดท้ายคือการเซอร์วิสหลังการขาย 
ส่วนใหญ่เราจะใช้ระบบรีโมทในซัพพอร์ตเพื่อลดค่าใช้จ่ายและ
มคีวามสะดวกรวดเรว็ สามารถแก้ปัญหาให้ลกูค้าได้โดยไม่ต้อง

เดนิทางเข้าไปประเมนิงานที่ร้าน โดยลกูค้าต้องซื้อสญัญาบรกิาร 
(Maintenance Agreement) ราคาจะอยู่ที่ 10-20% ของราคา
ลขิสทิธิ์ซอฟต์แวร์ ซึ่งปกตจิ่ายเป็นรายเดอืน ราย 6 เดอืน หรอื
รายปี แล้วแต่ชนดิของซอฟต์แวร์ ซึ่งเมื่อก่อนการที่จะให้ลูกค้า
ซื้อสัญญาบริการนั้นไม่ใช่เรื่องง่าย อย่างที่ต่างประเทศหากไม่
จ่ายค่าใช้จ่ายในส่วนนี้พอครบก�าหนด ระบบก็จะตัดไม่ให้ใช้
บรกิาร แต่ในเมอืงไทยเราท�าแบบนั้นไม่ได้ กต้็องค่อยๆ ให้ลกูค้า
เรียนรู้ไปเรื่อยๆ ตอนนี้ลูกค้าเข้าใจและรับได้มากขึ้น ประกอบ
กบัธรุกจิร้านอาหารที่บรหิารงานโดยคนรุน่ใหม่เตบิโตสงูขึ้นมาก 
เราจึงเติบโตไปพร้อมๆ กัน ส่วนเรื่องของฮาร์ดแวร์เราจะใช้
แบรนด์ไต้หวนัเป็นหลกั ราคาไม่สูงมาก แต่หากลูกค้าอยากได้
แบรนด์อื่นเรากม็ซีพัพอร์ตให้ครบครนั  

ลกูค้าที่ใช้บรกิารกบัเรากป็ระทบัใจและวางใจใช้งานกนัมา
ยาวนาน เกิดการแนะน�าบอกต่อ ลูกค้าใหม่ๆ ก็เพิ่มขึ้น ส่วน
ลูกค้าที่แรกเริ่มอาจไม่ได้ใช้ระบบและบริการของเรา แต่อยาก
เปลี่ยน หลายรายจะเริ่มเปลี่ยนจากบางตัว เราก็ให้ค�าปรึกษา
อย่างเต็มที่ จริงใจ ประเมินความพร้อมให้สอดคล้องกับการ
ลงทนุของลูกค้าเป็นเคส บาย เคส เพราะในการท�าร้านอาหาร
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แต่ละแบรนด์ มีรายละเอียดและข้อจ�ากัดที่ต่างกัน ดังนั้นการ
ท�างานแบบพนัธมติรและมคีณุภาพนั้น ผมว่าเป็นสิ่งส�าคญัมาก 
ในการซื้อใจลูกค้าในระยะยาว ยิ่งปัจจบุนัเทคโนโลยมีนัพฒันา
ขึ้นเรื่อยๆ ในราคาที่ถกูลง ความส�าคญัของการพึ่งพาเทคโนโลยี
เพิ่มมากขึ้นกว่าสมัยก่อน ระบบไม่ได้อยู่ที่เว็บเบสเพียงอย่าง
เดยีวแล้ว แต่ยงัมเีรื่องของสมาร์ทโฟนและแทบ็เลต็ ที่เป็นเทรนด์
ใหม่ในการจัดการระบบร้านอาหาร ทางเราก็ต้องก้าวน�า
เทคโนโลยเีพื่อน�ามาเพิ่มความวาไรตี้ให้กบัลูกค้า 

ส่วนการขยายไปยงัต่างประเทศ เรากด็�าเนนิการควบคู่กนั
ไปกบัตลาดในประเทศ ส่วนหนึ่งกไ็ปเปิดตลาดเอง อาท ิกมัพูชา 
ลาว พม่า สงิคโปร์ และล่าสดุลูกค้าเอาไปใช้งานที่ ออสเตรเลยี 
และชิคาโก และการร่วมมือกับพาร์ทเนอร์ท้องถิ่น อย่างที่
อนิโดนเีซยี โดยให้ลขิสทิธิ์ซอฟต์แวร์ไปตดิตั้งร้านอาหารเชนดงั 
ไปกว่าร้อยสาขาแล้ว ซึ่งในการท�าตลาดที่ต่างประเทศนั้น       
เราได้รับความช่วยเหลือและให้ค�าปรึกษาจากหน่วยงานต่างๆ 

เช่น Sipa, Software Park, กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, สสว.,            
กรมพฒันาธรุกจิ ฯลฯ 

กว่า 12 ปี ในการด�าเนนิธรุกจิของซนิเนเจอร์ เราเตบิโตได้
เพราะคณุภาพและความจรงิใจที่มอบให้ลกูค้า แน่นอนว่าแวดวง
นี้กเ็หมอืนวงการอื่นๆ บรษิทัซอฟต์แวร์กม็หีลายบรษิทัให้ลูกค้า
เลือก หลายรายราคาถูกกว่าเรา ก็ขึ้นอยู่กับความพร้อมของ
ลกูค้าในการตดัสนิใจเลอืก เป็นปัจจยัหนึ่งที่จะช่วยให้การด�าเนนิ
ธรุกจิประสบความส�าเรจ็ในระยะยาวนั่นเอง

บรษิทั ซนิเนเจอร์ เทคโนโลยี จ�ากดั
55/165 หมู่บ้านบ้านกลางเมอืง ถนนลาดพร้าว 88 
เขตวงัทองหลาง กรงุเทพฯ
โทร. 0 2530 3835 / www.synaturegroup.com
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Information  เรื่อง : เจตสุภา วงศ์ประสิทธิ์ 

กฎหมายธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์
ที่ผู้ประกอบการต้องรู้ 

ธรุกจิออนไลน์ เป็นการค้าอกีรปูแบบหนึ่งของการประกอบ
ธรุกจิ ซึ่งไม่ว่าจะเป็นผู้ประกอบการประเภทใดกต็าม ต่างมกีาร
ใช้เทคนคิกลยทุธ์ต่างๆ เพื่อให้ประสบความส�าเรจ็และได้ผลก�าไร
ตอบแทน แต่ปัจจัยส�าคัญที่ผู้ประกอบการควรทราบไว้เพื่อ
ป้องกันในกรณีที่เกิดความไม่เป็นธรรมหรือความไม่ถูกต้อง      
ในการด�าเนนิธรุกจินั่นกค็อื กฎหมายธรุกรรมทางอเิลก็ทรอนกิส์ 
และระเบยีบกตกิาต่างๆ ที่ทกุฝ่ายจะต้องยดึถอืและปฏบิตัอิย่าง
เป็นธรรม ซึ่งไม่เพียงแต่จะส่งผลโดยตรงต่อผู้ประกอบการและ
ผู้บริโภคเท่านั้น แต่ยังส่งผลต่อการด�าเนินธุรกิจและเศรษฐกิจ
ของประเทศอกีด้วย

กฎระเบียบธุรกรรมออนไลน์ 
■ กฎหมายทะเบียนพาณิชย์ก�าหนดให้ผู้ประกอบธุรกิจ

ออนไลน์ทุกท้องที่ทั่วราชอาณาจักรทั้งบุคคลและนิติบุคคล     
ต้องจดทะเบียนพาณิชย์ พาณิชยกิจ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์           
ณ องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่นในเขตที่ตั้งของส�านักงานใหญ่   
(ที่ว่าการเขตกทม. / อบต. / เทศบาล / เมอืงพทัยา ) 

■ กฎหมายขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 ก�าหนด
ให้ผู้ประกอบธุรกิจขายสินค้าทางออนไลน์ที่เข้าข่ายการตลาด
แบบตรง ต้องจดทะเบยีนการประกอบธรุกจิกบัส�านกังานคณะ
กรรมการคุ้มครองผู้บรโิภคก่อนท�าการค้า

■ กฎหมายธรุกรรมทางอเิลก็ทรอนกิส์ พ.ศ. 2544 ห้ามมใิห้
ปฏเิสธในการมผีลผกูพนัและการบงัคบัใช้กฎหมายของข้อความ
ที่อยู่ในรูปข้อมูลอิเล็กทรอนิกส์ หน่วยงานรับผิดชอบกระทรวง
เทคโนโลยสีารสนเทศ

■ กฎหมายว ่าด ้วยการกระท�าความผิดเกี่ยวกับ
คอมพวิเตอร์ พ.ศ. 2550 ครอบคลมุถงึระบบคอมพวิเตอร์ ข้อมูล
คอมพวิเตอร์ผูใ้ห้บรกิารหรอืแม้แต่ข้อมูลจราจรทางคอมพวิเตอร์ 
โดยผู้ใช้อินเทอร์เน็ตน�าข้อมูลคอมพิวเตอร์ปลอมไม่ว่าทั้งหมด
หรือบางส่วนหรือข้อมูลคอมพิวเตอร์อันเป็นเท็จเข้าสู ่ระบบ
คอมพิวเตอร์เพื่อจะให้เกิดความเสียหายแก่ผู้อื่นหรือประชาชน
และผู้ให้บรกิารทางอนิเทอร์เนต็จงใจสนบัสนนุหรอืยนิยอมให้มี
การน�าเข้าข้อมูลคอมพิวเตอร์ปลอมไม่ว่าทั้งหมดหรือบางส่วน
หรือข้อมูลคอมพิวเตอร์อันเป็นเท็จเข้าสู่ระบบคอมพิวเตอร์เพื่อ
จะให้เกดิความเสยีหายแก่ผู้อื่นหรอืประชาชน หน่วยงานรบัผดิ
ชอบกระทรวงเทคโนโลยี

■ กฎหมายคุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคล เป็นกฎหมายที่มี
หลักการเพื่อคุ ้มครองสิทธิความเป็นส่วนตัวอันเป็นสิทธิที่
รัฐธรรมนูญรับรองและก�าหนดหลักการพื้นฐานในการให้ความ
คุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคลให้เป็นไปโดยชอบด้วยกฎหมายและ
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เป็นธรรม

กฎระเบียบการประกอบธุรกิจทั่วไป 
■ ประมวลกฎหมายอาญาก�ากบัดแูลการประกอบการที่มี

เจตนาทจุรติฉ้อโกงหลอกลวงผูอ้ื่นด้วยการแสดงข้อความอนัเป็น
เท็จหรือปกปิดข้อความจริงที่หลอกลวงเอาทรัพย์สินจากผู้ถูก
หลอกลวงหรือบุคคลที่สาม หน่วยงานรับผิดชอบส�านักงาน
ต�ารวจแห่งชาติ

■ กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภคก�ากับดูแลการโฆษณาต้อง
ไม่ใช้ข้อความที่เป็นการไม่เป็นธรรมต่อผู้บริโภคมีเจตนาก่อให้
เกิดการเข้าใจผิดไม่ว่าข้อความดังกล่าวจะเป็นข้อความที่เกี่ยว
กับแหล่งก�าเนิดสภาพคุณภาพหรือลักษณะของสินค้าหรือ
บริการตลอดจนการส่งมอบการจัดหาหรือการใช้สินค้าหรือ
บริการ หน่วยงานรับผิดชอบส�านักงานคณะกรรมการคุ้มครอง
ผู้บรโิภค

■ กฎหมายทรัพย์สินทางปัญญาคุ้มครองการละเมิด
ลิขสิทธิ์สิทธิบัตรของผู้อื่นไม่ว่าจะเป็นการลอกเลียนการท�าซ�้า
เพื่อน�าไปขายเผยแพร่ต่อสาธารณะชนหรอืแจกจ่าย หน่วยงาน
รบัผดิชอบกระทรวงพาณชิย์

■ กฎหมายก�ากับดูแลอาหารและยาก�าหนดมาตรฐาน
อาหาร/ยา การแสดงฉลาก และโฆษณารวมทั้งสถานที่ผลิต    
น�าเข้าจ�าหน่ายก�ากับดูแลให้มีการขึ้นทะเบียนการขออนุญาต
โฆษณาอาหาร/ยา ตามที่ก�าหนด หน่วยงานรบัผดิชอบกระทรวง
สาธารณสขุ

■ กฎหมายศุลกากรก�ากับดูแลการจ�าหน่ายซื้อซ่อนเร้น    
รบัจ�าน�าหรอืรบัไว้ซึ่งของที่รูว่้ายงัมไิด้เสยีค่าภาษหีรอืที่เข้ามาใน

ราชอาณาจักรโดยยังไม่ผ่านศุลกากรโดยถูกต้อง หน่วยงาน    
รบัผดิชอบกระทรวงการคลงั

■ กฎหมายภาษอีากรผูม้เีงนิได้พงึประเมนิมหีน้าที่ต้องยื่น
แบบแสดงรายการช�าระภาษปีระจ�าปี

 • ภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา ได้แก่ บคุคลธรรมดา
คณะบุคคลห้างหุ้นส่วนสามัญที่มิใช่นิติบุคคล ต้องน�าเงินได้    
พึงประเมินตลอดปีภาษีมาค�านวณภาษีเพื่อยื่นแบบแสดง
รายการภาษปีระจ�าปี

 • ภาษีเงินได ้นิติบุคคล ได ้แก ่ บริษัทจ�ากัด                
ห้างหุน้ส่วนจ�ากดั ห้างหุน้ส่วนสามญันติบิคุคล ต้องน�าก�าไรสทุธิ
ของกจิการมาค�านวณภาษเีพื่อยื่นแบบแสดงรายการภาษปีระจ�าปี

 • ภาษมีลูค่าเพิม่ ผู้มหีน้าที่เสยีภาษมีลูค่าเพิ่ม ได้แก่
ผู้ประกอบการไม่ว่าจะเป็นบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคลที่ขาย
สนิค้าหรอืให้บรกิารในทางธรุกจิหรอืวชิาชพีในประเทศไทยหรอื
ผู้น�าเข้าสินค้าโดยมีรายรับเกินกว่า 1.8 ล้านบาท/ปี จะต้อง     
จดทะเบียนเป็นผู ้ประกอบการจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่ม    
หน่วยงานรบัผดิชอบกรมสรรพากรกระทรวงการคลงั

นอกจากนี้ยังมีกฎระเบียบที่เกี่ยวข้องกับประเภทธุรกิจ      
ที่ขาย/บรกิาร โดยเฉพาะที่ต้องศกึษาท�าความเข้าใจและปฏบิตัิ
ให้ถูกต้องเช่นเดยีวกบัการประกอบธรุกจิช่องทางปกติ
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Knowledge  เรื่อง : ดา นานาวัน

เปิดตัวเว็บไซต์ industry.in.th
สร้างเครือข่าย SMEs เชื่อมโยงอาเซียน

ปัจจุบันรูปแบบการซื้อขายไม่จ�ากัดเพียง การเปิดหน้าร้าน รับออเดอร์ทางโทรศัพท์ หรือส่งเซลล์ไปเสนอขายสินค้าถึง
ตัวลูกค้าอีกต่อไปแล้ว เมื่อเทคโนโลยีออนไลน์และระบบการจัดการไอที เสนอตัวเป็น “ฮีโร่” พัฒนาตัวเองให้เป็นโครงข่าย
เชือ่มโยงระหว่างโรงงานอตุสาหกรรมหรอืผูผ้ลติตวัจรงิ กบัคูค้่าทีจ่ะใช้วตัถดุบิหรอืสนิค้าจากโรงงานมาผลติตอ่ (B2B) เพือ่
ช่วยให้ผู้ประกอบการต้นน�้าและกลางน�้าบริหารกิจการได้ง่าย ลดขั้นตอนการท�างานด้านการจัดการลง แต่กลับได้ฐานลูกค้า
มากกว่าเดิม...

ตัวช่วยที่ว่านั้นคือ www.industry.in.th เครือข่ายตลาด
อตุสาหกรรมออนไลน์เพื่อผูป้ระกอบการอตุสาหกรรมไทย อาวธุลบั
ที่นักค้าและนักช้อปไทยนับ 10,000 ราย ต่างเรียกร้องและ       
ขอจับจองพื้นที่หน้าเว็บ หวังเป็นประตูบานใหญ่ที่มีศักยภาพ
ต้อนรบัก�าลงัซื้อมหาศาลจากผู้ประกอบการอาเซยีน

เว็บไซต์และระบบปฏิบัติการไอทีเพื่อผู ้ประกอบการนี้     
แรกเริ่มเกดิขึ้นจากความร่วมมอืกนัของกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม 
กระทรวงอตุสาหกรรม เขตอตุสาหกรรมซอฟต์แวร์แห่งประเทศไทย 
(ซอฟต์แวร์ ปาร์ค) และมหาวทิยาลยัเทคโนโลย ีพระจอมเกล้า
พระนครเหนือ ที่มองเห็นโอกาสพัฒนาเทคโนโลยีให้ถึงมือ         
ผู้ประกอบการได้อย่างมปีระสทิธภิาพ โดยอาศยัความช�านาญ
และองค์ความรู้ของสถาบนัการศกึษาเข้ามาเตมิเตม็ 

จึงเป็นที่มาของโครงการพัฒนาขีดความสามารถในการ
แข่งขันอุตสาหกรรมไทยด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศ (ECIT) ซึ่ง
ด�าเนนิการเป็นปีที่ 6 แล้ว และภายใต้โครงการใหญ่กม็โีปรเจค็ท์
ใหม่เพิ่มขึ้นมาอย่าง e-Market Place

อาจารย์ภควัต รักศรี ผู้จัดการงานวิจัยสู่เชิงพาณิชย์ 
ส�านกัวจิยัวทิยาศาสตร์และเทคโนโลย ีมหาวทิยาลยัเทคโนโลยี
พระจอมเกล้าพระนครเหนือ หัวเรือใหญ่ผู้ดูแลโครงการ ECIT 
ภาคสถาบนัการศกึษา เผยว่า e-Market Place คอืการสร้างฐาน
ข้อมูลสมาชิกให้ผู้ประกอบการภาคผลิต (สร้าง Profile) เพื่อให้
บรกิารระหว่างองค์กรผูผ้ลติกบัคูค้่าเป็นหลกั หรอืที่เรยีกว่าบทูีบ ี
(B2B) นั่นเอง

โดยให้บริการระบบ e-Catalog เป็นฟังก์ชั่นขั้นพื้นฐาน ม ี
Username และ Password เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถ Log in 
เอารายการสนิค้าของตนใส่เข้าไปได้ แล้วสามารถแก้ไข อพัเดท 
เปรยีบเหมอืนระบบ e-Directory ภาคอตุสาหกรรม ซึ่งปัจจบุนั
ในประเทศไทยยงัไม่มใีครท�า

“เราเสิร์ฟความต้องการไปได้มากกว่าสื่อออฟไลน์ เพราะ
ไม่ใช่แค่ใส่รูปสินค้าบางส่วน ที่อยู่ เบอร์โทร แต่คู่ค้าสามารถ
เสริ์ชเข้าไปถงึ End Product มรีายละเอยีดของสนิค้าแต่ละชนดิ
ด้วย นั่นท�าให้โครงการนี้ตดิตลาดและเป็นอนัดบัหนึ่งของตลาด 
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B2B ในประเทศ แต่นั่นก็เป็นเพียงสื่อโฆษณาหนึ่งเท่านั้น         
ต่อมาสมาชิกที่มีอยู่กว่า 4,000 รายในตอนนั้น พวกเขาอยาก
ท�าการซื้อขายผ่านระบบ (Trade) ด้วยเลย ขณะที่ตลาดก็ม ี       
โซเชียลมีเดียอยู่จริง แต่มันท�ามาเพื่อ Communication ไม่ใช่
ระบบการจดัซื้อเพื่ออตุสาหกรรมและการค้าจรงิๆ (Procurement) 
แบบขอราคาออนไลน์ได้เลย เราจงึออกแบบโปรเจค็ท์ใหม่ ที่ชื่อ 
e-Supply Chain”

จัดการรอบด้าน ด้วย e-Supply Chain
ระบบการจดัการแบบ e-Supply Chain นั้น สนิค้าแต่ละตวั

จะมี Item List ผู้ประกอบการแต่ละรายสามารถขอราคาข้าม
บรษิทักนัได้ หลกัการเหมอืนเฟซบุ๊กกบัสมดุหน้าเหลอืง พอรู้ว่า
ใครเป็นเครอืข่ายกเ็คาะขอราคากนัได้ทนัท ีโดยระบบจะจดัการ
แปลงเป็นเอกสาร (Template) จงึไม่ต้องท�าเอกสารในโปรแกรม
อื่นๆ เช่น Word, Excel ให้ทบัซ้อนกนัอกี 

การจดัการแบบ e-Supply Chain สามารถสร้างยอดความ
ต้องการซื้อสูงสุดถึง 20 ล้านบาทต่อวัน และมี Transaction       
วันละ 40-50 ดีล ซึ่งเป็นระบบเดียวที่สามารถวัดมูลค่าการ       
ซื้อขายได้จริงโดยสมาชิกส่วนใหญ่จะอยู่ในกลุ่มอุตสาหกรรม    
ชิ้นส่วนเครื่องจกัรกล อาหาร ก่อสร้าง ชิ้นส่วนยานยนต์ อปุกรณ์
อเิลก็ทรอนกิส์และไฟฟ้า

อาจารย์ภควตั ขยายความต่อว่า e-Supply Chain มจีดุเด่น
ที่การบริหารสินค้าคงคลัง (Inventory Management) ลงลึก        
ถึงการแยกวัตถุดิบ โดยสินค้าชิ้นหนึ่ง ระบบก็จะแจกแจง       
ส่วนประกอบที่เป็นตวัสนิค้านั้นๆ ทั้งหมดมาให้ ว่าต้องใช้วตัถดุบิ
หรือชิ้นส่วนใดบ้าง จากซัพพลายเออร์รายใด เพื่อให้เป็นยอด   
ค�าสั่งซื้อรวมทั้งหมดได้เบด็เสรจ็ในครั้งเดยีว เป็นการช่วยอ�านวย
ความสะดวกและลดขั้นตอนการจดัซื้อให้เรว็ขึ้น 

ต่อมาเมื่อคูค้่าสนใจกจ็ะเกดิค�าสั่งซื้อระหว่างหน่วยงาน จงึ
ต้องเพิ่มระบบการจัดซื้อออนไลน์ (e-Procurement) ลดขั้นตอน
การค้นข้อมูล ขอราคา และสั่งซื้อ ในขณะเดียวกันทางฝั่ง
ซัพพลายเออร ์หรือผู ้ผลิตก็จะต ้องมีระบบการขายแบบ
อิเล็กทรอนิกส์ (Sales Force Automation) สามารถเช็คสินค้า
คงคลงัผ่านระบบ จดัการและควบคมุการขายได้มปีระสทิธภิาพ
และรวดเร็วมากขึ้นปิดท ้ายด้วยระบบการช�าระเงินทาง
อิเล็กทรอนิกส์ (e-Payment) เพื่อจัดการระบบให้เสร็จสมบูรณ์ 
เหมาะกบัการท�าธรุกจิแบบองค์กรกบัองค์กรอย่างแท้จรงิ
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เครือข่ายอุตสาหกรรมไทยพร้อมไป AEC
เมื่อเครือข่ายในประเทศมีความแข็งแกร่งและท�าความรู้จัก

กันเป็นอย่างดีแล้ว ก็ถึงเวลาไปจับมือกับเพื่อนบ้าน แต่จะใช้วิธี
การออกงานนทิรรศการหรอืจบัคูธ่รุกจิ (Matching) แบบเดมิๆ อาจ
ได้ผลลัพธ์ที่ไม่คุ้มค่าเท่าที่คาดหวัง และยังวัดผลได้ยากอีกด้วย 
หวัเรอืใหญ่ผู้ดูแลโครงการ ECIT ในฐานะหน่วยงานการศกึษา จงึ
เผยระบบการค้าเชื่อมโยงกนัในกลุ่ม AEC ผ่านเวบ็ไซต์ aseanmall 
หวังรวมตลาดการค้าอาเซียนทั้งหมดเข้าด้วยกันเป็นตลาด B2B 
ครบทกุมติกิารค้า

“มีค�าถามจากสมาชิกว่าจะเป็นไปได้ไหม ถ้าเราเปิด AEC 
แล้วเราจะไม่ท�าแค่ตลาดในประเทศไทย จากฐานข้อมูลที่เรา        
มีซัพพลายเออร์กว่าหมื่นราย มันก็ตรงกับความต้องการของ     
ต่างประเทศที่เขากต้็องการลงิก์กบัเราที่มหีมื่นรายเช่นกนั อย่างใน
เวยีดนาม ลูกค้ากส็มคัรเข้ามาเอง แล้วเรากพ็ร้อมซพัพอร์ตข้อมูล
ต่างๆ ผ่านพนกังานที่เป็นคนชาตนิั้นๆ เช่น เวยีดนาม ฟิลปิปินส์ 
อินโดนีเซีย เพื่อที่จะบอกว่า นอกจากเราจะไม่แบ่งแยกจาก        
ชื่อประเทศแล้ว แต่เราจะม ีAsian Community โดยเราจะจดัอบรม
ให้กบัคนต่างชาตเิข้ามาเรยีนรู้การใช้งานระบบของ aseanmall”

อาจารย์ภควตั กล่าวต่อว่า ข้อดขีองการเซต็ระบบเพื่อตอบ
สนองความต้องการทั้งภมูภิาคนั้น จะก่อให้เกดิการซื้อขายกนัง่าย
ขึ้น ไม่จ�าเป็นต้องไปเริ่มต้นท�าความรูจ้กักนัใหม่ เพยีงแค่ฝ่ายหนึ่ง
มสีนิค้าที่อยากขายแล้วอกีฝ่ายกส็นใจอยากซื้อพอด ีจากนั้นการ
ไปพบปะพูดคุยจึงเป็นโอกาสท�าธุรกิจร่วมกันใหม่ หรือข้ามสาย
ธุรกิจได้ง่ายขึ้น รวมทั้งการท�าระบบยังท�าให้สมาชิกซึ่งเป็น           
ผู้ประกอบการรู้ข้อมูลการซื้อขาย (Trade) ของแต่ละชาติว่าเป็น
อย่างไร 

“เมื่อไม่นานมานี้ เรามโีอกาสพบท่านทตูเวยีดนามเพื่อพดูคยุ
ถึงระบบนี้ ท่านสนใจมากเพราะเวียดนามมีความต้องการรออยู่
แล้ว แต่ยงัไม่มใีครท�า เมื่อเราไปน�าเสนอกเ็กดิไอเดยีมากมาย หนึ่ง
ในนั้นคอืการสร้างเวบ็ไซต์โดยเซต็ระบบเดยีวกนันี้ให้แต่ละประเทศ 
เช่น Laosmall, Indonesiamall เป็นต้น เพื่อให้เป็นฐานข้อมลูส�าหรบั
แต่ละประเทศ และที่น่าสนใจคือ ทุกเว็บไซต์ดังกล่าวจะลิงก์เข้า
มาที่ aseanmall เพื่อท�าให้เกดิสงัคมการค้าอตุสาหกรรมขนาดใหญ่ 
รองรบัการเตบิโตของอาเซยีนอย่างเป็นระบบ”

ทั้งนี้ การออกแบบนวตักรรมการบรกิารไอทนีั้น ทางโครงการ
ท�าขึ้นเพื่อเชื่อมโยงเครือข่ายทั้งผู้ประกอบการที่เป็นผู้ผลิตและ      
คู่ค้าไปพร้อมๆ กนั โดยเลอืกที่เหมาะกบัตลาดและความต้องการ
จรงิๆ ซึ่งจะไม่รบัท�าเวบ็ไซต์หรอืท�า Template องค์กรหรอืธรุกจิให้ 
เพราะไม่ต้องการให้ผูป้ระกอบการนิ่งเฉย แต่การที่เขาได้ลงมอืท�า
เอง ซึ่งมนัไม่ยากเลย ได้อพัเดทข้อมูลเอง เหน็ค�าสั่งซื้อเอง กจ็ะ
ท�าให้เกดิการพฒันาต่อยอดธรุกจิและมองเหน็ปัญหา โอกาสหรอื
ช่องทางใหม่ๆ ด้วยตวัของเขาเอง 

“เราไม่อยากให้ค�าว่าไอทมีาเป็นอปุสรรคหรอืตั้งค�าถามว่าจะ
เอาไอทไีปท�าอะไร แต่อยากให้ระบบไอทเีป็นเครื่องมอืช่วยบรหิาร
จัดการธุรกิจที่ดีอยู่แล้วให้เหมาะสม ช่วยแก้ไขหรือเติมเต็มไม่ว่า
เขาจะค้าขายในหรอือาเซยีนกต็าม”

หากเป็นคนหนึ่งที่เพลดิเพลนิกบัโซเชยีลมเีดยีต่างๆ และ
คิดว่ามันไม่ยาก ก็อยากให้ลองมาสนุกกับเครื่องมือระดับ     
มืออาชีพ ภายใต้โครงการพัฒนาขีดความสามารถในการ
แข่งขันอุตสาหกรรมไทยด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศ (ECIT) 
เพราะทั้งง่าย และได้เงนิอย่างใจปรารถนา
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Innovation  เรื่อง : จารุวรรณ เจตเกษกิจ

ชีวิตอัจฉริยะด้วย
นวัตกรรมไอทีจากญี่ปุ่น

ญีปุ่น่เป็นหนึง่ในประเทศสร้างสรรค์นวตักรรมไอทีของ
โลก เหน็ได้จากนวตักรรมไอทีใหม่ๆ ของญีปุ่น่ออกสูต่ลาด
อย่างต่อเนือ่ง โดยจุดเร่ิมต้นของการสร้างสรรค์ส่วนมากมา
จากการศึกษาความต้องการของผู้คน และความคิดที่ว่าจะ
ท�าอย่างไรให้ผูค้นทีห่ลากหลายมีคุณภาพชวีติทีดี่ข้ึนท้ังด้าน
กายภาพทีก่่อให้เกดิความสะดวกสบาย มชีวีติทีง่่ายขึน้ และ
การตอบสนองทางด้านอารมณ์ความรู้สึกของจิตใจที่ก่อให้
เกิดความสุขใจ ความผ่อนคลาย และความปลอดภัย

ถ้วยยูเอสบีร้อนก็ได้เย็นก็ดี
USB Cup Warmer, Cooler by Thanko

ถ้วยยูเอสบ ีอุ่นร้อน-เยน็ โดย Thanko (USB Cup Warmer, 
Cooler Holder) ถ้วยมหูีจบัที่สามารถอุน่ร้อนถงึ 80 องศาเซลเซยีส 
และสามารถอุ่นเย็นถึง 18 องศาเซลเซียส ด้วยการใช้ที่แสน
ง่ายดาย เพียงแค่น�าเครื่องดื่มกระป๋องหรือถ้วยที่ต้องการใส่ลง
ไปในถ้วยอุ่น และน�าสาย USB เสียบเข้ากับPort USB ของ
คอมพิวเตอร์ ซึ่งเมื่อเสียบแล้วใช้งานได้ทันที (Plug & Play 
Technology) เพยีงกดปุม่เปิด ถ้วยกจ็ะให้ความร้อนหรอืเยน็ตาม
ลักษณะอุณหภูมิของเครื่องดื่มโดยสามารถรักษาอุณหภูมิของ
เครื่องดื่มนั้นๆ ได้อย่างยอดเยี่ยมต่อเนื่องนานถงึ 3 ชั่วโมง ท�าให้
สามารถเพลิดเพลินกับการดื่มเครื่องดื่มจนหมดได้อย่างมี
อรรถรส

ความโดดเด่นของถ้วยยูเอสบีอุ ่นร้อน-เย็นคือ การใช้  
“Peltier thermo” เป็นองค์ประกอบในการรักษาอุณหภูมิ ซึ่ง
สามารถสลับไปมาระหว่างการท�าความเย็นหรือความร้อนได้
ท�าให้ไม่ว่าจะต้องการดื่มเครื่องดื่มร้อนในช่วงฤดหูนาวถว้ยกจ็ะ
เกบ็ความอุน่ร้อนของเครื่องดื่มไว้  และเมื่อต้องการดื่มเครื่องดื่ม
เยน็ในช่วงฤดูร้อนถ้วยจะเก็บความเย็นของเครื่องดื่มไว้ด้วยเช่น
กัน กล่าวได้ว่าเป็นถ้วยที่สามารถใช้ได้ในทุกฤดูกาล และตาม
ความต้องการ 

ราคาขาย 60 เหรยีญสหรฐัฯ หรอืประมาณ 1,950 บาท 
(32.5 บ./ดอลลาร์สหรฐัฯ)

http://www.japantrendshop.com
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เลี้ยงสุนัขด้วยชามอาหารติดกล้อง
Remoca Dog Food Bowl Camera

กล้องชามอาหารสนุขั Remoca ซึ่งออกแบบเพื่อสนุขัขนาด
เลก็ โดยแบ่งออกเป็นสองชามขนาดเลก็ส�าหรบัใส่อาหารและน�้า 
พร้อมที่จ่ายอตัโนมตัทิี่สามารถตั้งค่าเปิด-ปิดได้ และตดิตั้งกล้อง
ระยะไกลที่สามารถขยับหมุนไปรอบๆ และซูมใกล้-ไกลได้โดย
ไม่มเีสยีงไว้บนชามอาหารฯ เพื่อตดิตามดสูตัว์เลี้ยงผ่านหน้าจอ
คอมพวิเตอร์ (Computer) หรอืแทบ็เลต็ (Tablet) หรอืสมาร์ทโฟน 
(Smart Phone) ของเจ้าของสตัว์เลี้ยง เพยีงแค่ใช้ซดีรีอมพเิศษ 
(Special CD-ROM) ในการตั้งค่าในระบบคอมพิวเตอร์ หรือ
แทบ็เลต็ หรอื สมาร์ทโฟนเจ้าของสตัว์เลี้ยงกส็ามารถตดิตามดู
พฤติกรรมการกินและการอยู่ของสัตว์เลี้ยงจากกล้องได้ตลอด
เวลาทั้งนี้ยงัสามารถบนัทกึวดีโีอส�าหรบัการดยู้อนหลงัด้วยการ์ด
ได้อีกด้วย และมีระบบเซนเซอร์ในการจับภาพสัตว์เลี้ยงโดย
อตัโนมตั ิเมื่อพวกเขาเข้าใกล้ชามอาหารและน�้าเพื่อที่จะกนิหรอื
ดื่ม พร้อมกล้องดังกล่าวยังสามารถถ่ายภาพกลางคืนได้อย่าง
ชดัเจนซึ่งคณุประโยชน์ของกล้องชามอาหารสนุขั ช่วยให้เจ้าของ
สตัว์เลี้ยงเกดิการผ่อนคลาย ขณะที่ไม่สามารถอยู่กบัสตัว์เลี้ยง
ได้ เพราะต้องออกไปท�างาน หรือออกไปนอกบ้านด้วยภารกิจ
อื่นๆ 

ราคา 700 ดอลลาร์สหรัฐฯ หรือประมาณ 22,750 บาท 
(32.5 บ./ดอลลาร์สหรฐัฯ) โดยเป็นราคาที่รวมกล้องและชดุชาม
อาหาร, wireless LAN antenna, LAN cable และการตั้งค่าซดีรีอม 
(set-up CD-ROM) ทั้งนี้ไม่รวม MicroSD card

แหล่งข้อมูล
http://www.japantrends.com
http://www.japantrendshop.com

http://www.japantrends.com
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Good Governance  เรื่อง : บัวตะวัน มีเดีย   เรียบเรียงจากพระธรรมเทศนาของพระราชภาวนาจารย์ 

อ่านหนังสือให้เป็น
จะได้ปัญญา 2 ชั้น

2)  อ่านทบทวนตรงที่ขีดเส้นใต้
ในการอ่านทบทวนครั้งต่อๆ ไป ให้อ่านตรงที่ขีดเส้นใต้ไว้

ก่อน อ่านซ�้าๆ ถ้ามเีวลาเหลอืค่อยอ่านเนื้อหาทั้งหมด ถ้าเวลา
น้อยอ่านเฉพาะตรงที่ขดีเส้นใต้กเ็หลอืเฟือแล้ว

3) ทนอ่านเรื่องที่ไม่เข้าใจหลายๆ รอบ
เรื่องอะไรที่เรยีนแล้วไม่เข้าใจ ให้ทนอ่านไปอย่าทิ้ง แต่ให้

อ่านเป็นวชิาสดุท้ายในคนืนั้น อ่านจนกระทั่งหลบัไปเลย เข้าใจ
ไม่เข้าใจอย่าไปห่วง ขอให้อ่านให้จบก่อนหลบัเท่านั้น

อ่านหนังสืออย่างไรให้ได้สาระส�าคัญของหนังสือ

ครูบาอาจารย์ท่านให้เทคนิคไว้ ๕ หลักดังนี้

1)  อย่าอ่านลุย  
ท่านบอกว่าพออ่านจบบทที่ 1 แล้ว อย่าเพิ่งรบีอ่านบทที่ 2  

ท่านให้ไปหยบิกระดาษ หยบิปากกาขึ้นมา แล้วให้เขยีนออกมา  
เพื่อดูว่าเรารู้อะไรบ้างในบทที่ 1 เขียนออกมาเป็นหัวข้อ เป็น
ประเด็นออกมาให้หมด ถ้ายังไม่รู้หมด เกิดการตกหล่น หรือ
สะดดุกกึตรงไหน  ท่านกใ็ห้เปิดหนงัสอืด ู แล้วขดีเส้นใต้ตรงนั้น
เอาไว้ พออ่านจนเข้าใจจ�าได้แล้วท่านให้ปิดหนังสือเขียนใหม่
ทั้งหมด ท�าให้ความรู้ส่วนที่รู้แล้วกจ็ะคล่องขึ้น ตรงไหนที่สะดดุ
ขาดหายไป กจ็ะจ�าได้ตดิตา เมื่อเข้าใจและจ�าได้หมดแล้ว ท่าน
จึงแนะน�าให้อ่านบทที่ 2 ต่อไป อ่านจบแล้วก็เขียนทบทวนดู
อย่างที่เคยท�าในบทที่ 1 ทกุบทให้ท�าเหมอืนกนัอย่างนี้ กจ็ะท�าให้
เราได้ปัญญามา

ท่านบอกว่า เมื่อเราท�าอย่างนี้แล้วจะได้ปัญญาสองชั้น  คอื
ปัญญาชั้นที่ 1 รู้จักตัวเองว่าเป็นคนสะเพร่าขนาดไหน  

จากจ�านวนหวัข้อที่เขยีนตกหล่นไปนั่นแหละ
ปัญญาชัน้ที ่2 รูต้วัเองแต่เนิ่นๆ ว่าตวัเองไม่รู ้คนส่วนมาก

มกัไมรู่ว่้าตวัเองยงัไม่รู ้เมื่อเข้าห้องสอบแล้ว กเ็ลยท�าข้อสอบไม่
ได้ ซึ่งสายเกนิแก้ แต่ถ้าอ่านไปเขยีนไป จะรูท้นัทว่ีาตวัเองยงัไม่รู้
ทั้งหมด ยิ่งได้ท�าแบบฝึกหดัหรอืเอาข้อสอบเก่าๆ มาทดลองดูก็
จะได้รู้เพิ่มขึ้นอกีว่าเราไม่เข้าใจเรื่องอะไร หรอืเข้าใจผดิเข้าใจถกู
อย่างไร
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4)  ตื่นขึ้นมาอ่านหนังสือทันที
ทนัททีี่ตื่นขึ้นมาใหอ่้านเรื่องที่ไม่เข้าใจทนัท ีไม่ว่าเราจะตื่น

มาตอนต ี1 ต ี2 ต ี5 หรอื 6 โมงเช้ากต็ามท ีทนัททีี่ตื่นอย่าเพิ่ง
ล้างหน้าแปรงฟัน หรอืไปท�าอย่างอื่น ให้หยบิเรื่องที่ไม่เข้าใจนั่น
แหละขึ้นมาอ่านให้จบ เข้าใจไม่เข้าใจกช็่างมนั ขอให้ได้อ่านอกี
สักเที่ยว จะได้ผลดีกว่าเดิม เพราะตอนนั้นหัวสมองของเราได้
พกัมาพอสมควรแล้ว และยงัไม่มเีรื่องอะไรต่ออะไรเข้ามาอยู่ใน
หวั

ถ้าเปรยีบเป็นฟองน�้ากเ็ป็นฟองน�้าที่บดิแห้งมาคนืหนึ่งแล้ว  
ถ้าเช้าขึ้น เรารบีคว้ามาใช้ มนักพ็ร้อมที่จะดูดซมึน�้าได้เตม็ที่ ท�า
อย่างนี้อย่างมากไม่เกิน 3 วัน ก็รู้เรื่อง ถ้าเป็นคนปัญญาทึบ
หน่อยอย่างมากไม่เกนิ 4-5 วนั กเ็ข้าใจได้เอง

ค�าว่า “เข้าใจ” คอื เข้าไปอยู่ในใจ ไม่ใช่เข้าหูขวาทะลหุู
ซ้าย ค�าว่าเข้าใจเป็นค�าที่เราพูดสั้นๆ ค�าเตม็คอื “เข้าไปอยู่ใน
ใจ” เหมอืนค�าว่า “คนใช้” ซึ่งมาจากค�าเตม็ว่า “คนที่มาคอย
รบัใช้” เพราะเราตดัค�าให้สั้น เอาความสะดวกรวดเรว็เข้าว่า

5)  ก�าหนดเวลานอนพักผ่อนให้พอดี
ตื่นให้ตรงเวลา ในวยันกัศกึษาที่มอีายเุพิ่ง 20 ปี อย่างพวก

เรานี้ นอนอย่าให้เกนิ 4 ทุ่ม แล้วตื่นให้ได้ตสีี่หรอืตสีี่ครึ่ง เป็น
ช่วงเช้ามดืที่เหมาะแก่การอ่านอะไรกจ็�าได้ดเีหลอืเกนิ ฝึกให้คุ้น
ให้กระฉบักระเฉง อย่าท�างวัเงยีจะเสยีเวลาเปล่า

ท่านบอกว่า เราต้องหัดแบ่งเวลาตรงนี้ให้เป็น แล้วต่อไป
ข้างหน้าค�าว่าล�าบากจะไม่รู้จกั เหน็อะไรแล้วมนัจะง่ายไปหมด  
ถ้าชกัขี้เกยีจขึ้นมากต็ั้งนาฬิกาปลกุไว้ นาฬิกาปลกุแล้วยงัขี้เกยีจ
ลกุอกีกเ็ตอืนตวัเองว่า  

เรายังมีเวลานอนในหลุมฝังศพอีกนาน ตอนนี้อดนอนไป
ก่อนกแ็ล้วกนั
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เรื่อง : แว่นขยายBook Corner

สอบถามรายละเอียดและข้อมูลเพิ่มเติม
ห้องสมุดกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม  โทร. 0 2202 4425 หรือ 0 2354 3237  เว็บไซต์ http://library.dip.go.th

คมัภร์ีเพือ่ความเป็นต่อในสมรภมิู
สารสนเทศ พิชัยยุทธ์ธุรกิจไอที
ผู้เขียน : ประสทิธิ์ ตนิารกัษ์
รหัส : G 25 ป38

เนื้อหาเกี่ยวกับเทคโนโลยีเพื่อ
ความส�าเร็จของลูกค้า การตลาด 
ส�าหรับธุรกิจไอที การปรับตัวของ
ธุรกิจบริการข้อมูล เทคโนโลยีใหม่ 

ช่องทางตลาดใหม่ บรกิารสื่อสารข้อมลูธรุกจิเพื่อธรุกจิ ซึ่งต�ารา
พชิยัยทุธ์ธรุกจิไอท ีคอืหวัใจและความพร้อมทกุๆ ด้านเพื่อความ
เป็นต่อ

เปิดโลกธรุกิจออนไลน์ด้วย ebay
ผู้เขียน : รตันชยั ฐาปนะพงศ์
รหัส : G 25 ป53

กล่าวถงึการเริ่มธรุกจิออนไลน์ได้
ด้วยค่าธรรมเนียมเพียง 40 บาท 
แนะน�าทุกสิ่งที่ควรรู้เพื่อท�าธุรกิจบน 
ebay อย่างได้ผล เจาะลึกเคล็ดลับที่
ท�าให้ขายสินค้าได้ดีขึ้น พร้อมขาย
สนิค้าไทยได้ใน 27 ประเทศ มคีนไทย
ท�ารายได้ถงึเดอืนละ 5 ล้านบาท

เปิดร้านออนไลน์ง่ายจิ๊บจิ๊บ
ผูเ้ขยีน : Read Comics Publishing
รหัส : G 25 ป54

รายละเอียดเกี่ยวกับการ  
น�า IT ใช้ในการท�า ธรุกจิวธิกีาร
เปิดร ้านออนไลน์ง ่ายๆ กับ 
Weloveshopping และ Tarad.com 
สอนตั้งแต่วิธีการสมัครเปิดร้าน
ใหม่ไปจนถงึการ PR ร้านให้ดงั
ตดิอนัดบั

โครงการพฒันาขีดความสามารถ
ในการแข่งขันอุตสาหกรรมไทย
ด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศ
ผู้เขียน : กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
รหัส : I กสอ51 E53

หนังสือผลงานโครงการพัฒนา
ขีดความสามรถในการแข ่ งขั น
อุตสาหกรรมไทยด้วยเทคโนโลยี
สารสนเทศ ECIT ประจ�าปี 2552

ECIT กิจกรรมพัฒนาและ 
ส่งเสริมให้ SMEs ใช้ระบบ
ไอทีในธุรกิจอุตสาหกรรม
ผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต
ภายใต้โครงการพัฒนาขีด
ความสามารถในการแข่งขัน
อุ ต ส า ห ก ร ร ม ไ ท ย ด ้ ว ย
เทคโนโลยีสารสนเทศ : 2554

ผู้เขียน : กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
รหัส : I กสอ51 E54

เนื้อหาเกี่ยวกับกิจกรรมพัฒนาและส่งเสริมให้บริการใช้
ระบบไอทใีนธรุกจิอตุสาหกรรมผ่านเครอืข่ายอนิเทอร์เนต็ ภายใต้
โครงการพฒันาขดีความสามารถในการแข่งขนัอตุสาหกรรมไทย
ด้วยเทคโนโลยสีารสนเทศ

Marketing On Facebook 
ฉบับพื้นฐาน (ใหม่ล่าสุด) 
ผู้เขียน : เมธา เกรยีงปรญิญากจิ
รหัส : Q 77 M54

เนื้อหาเกี่ยวกบัการท�าการตลาด
บน Facebook การระดมเคลด็ลบัท�า
ตลาดให ้ เ วิ ร ์ กจากผู ้ เ ชี ยวชาญ 
Facebook ตวัจรงิ
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1. ผลิตภัณฑ์หลักที่ท่านผลิตคือ………………………………………………………………………………………………………………….…………….

2. ท่านรู้จักวารสารนี้จาก……………………………………………………………………………………………………………………………………….

3. ข้อมูลที่ท่านต้องการคือ…………………………………………………………………………………………………………………………………..…

4. ประโยชน์ที่ท่านได้จากวารสารคือ……………………………………………………………………………….…………………………………..………

5. ท่านคิดว่าเนื้อหาสาระของวารสารอุตสาหกรรมสารอยู่ในระดับใด เมื่อเทียบกับวารสารราชการทั่วไป

 ดีที่สุด ดีมาก ดี พอใช้    ต้องปรับปรุง

6. การออกแบบปกและรูปเล่มอยู่ในระดับใด 

      ดีที่สุด ดีมาก ดี พอใช้   ต้องปรับปรุง

7. ข้อมูลที่ท่านต้องการให้มีในวารสารนี้มากที่สุดคือ   (ใส่หมายเลข 1…2…3… ตามล�าดับ)

 การตลาด   การให้บริการของรัฐ        สัมภาษณ์ผู้ประกอบการ       ข้อมูลอุตสาหกรรม       อื่นๆ ระบุ……………………………..

8. คอลัมน์ที่ท่านชอบมากที่สุด (ใส่หมายเลข 1…2…3… ตามล�าดับความชอบ)

 Interview (สัมภาษณ์ผู้บริหาร) Product Design (ออกแบบผลิตภัณฑ์) Good Governance (ธรรมาภิบาล)   

 SMEs Profile (ความส�าเร็จของผู้ประกอบการ) Report (รายงาน / ข้อมูล) Innovation (นวัตกรรมใหม่)

 Market & Trend (การตลาด / แนวโน้ม)  Book Corner (แนะน�าหนังสือ) อื่นๆ ระบุ………………………………..

9. ท่านได้รับประโยชน์จากวารสารอุตสาหกรรมสารมากน้อยแค่ไหน     

 ได้ประโยชน์มาก      ได้ประโยชน์พอสมควร ได้ประโยชน์น้อย  ไม่ได้ใช้ประโยชน์

10.  เทียบกับวารสารราชการทั่วไป ความพึงพอใจของท่านที่ได้รับจากวารสารเล่มนี้  เทียบเป็นคะแนนได้เท่ากับ

      91-100 คะแนน 81-90 คะแนน 71-80 คะแนน         61-70 คะแนน           ต�่ากว่า 60 คะแนน  

วันที่สมัคร………………………………………….เลขที่บัตรประจ�าตัวประชาชน

ชื่อ / นามสกุล…………………………………………………………………………………………………………………………………………………..

บริษัท/หน่วยงาน………………………………………………………………………………………………………………………………………………..

ที่อยู่……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..

จังหวัด……………………………………………….. รหัสไปรษณีย์…………………………………… เว็บไซต์บริษัท………………………………….. 

โทรศัพท์…………………………………………………………………………..  โทรสาร………………………………………………………………….

ต�าแหน่ง…………………………………………………………………………..  อีเมล…………………………………………………………………….

แบบสอบถาม

ใบสมัครสมาชิก
วารสารอุตสาหกรรมสาร 2557
โปรดกรอกข้อมูลท้ังหมดเพื่อประโยชน์ในการจัดส่งข้อมูลท่ีท่านต้องการ
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