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ผู้ประกอบการมือใหม่ 
เริม่ต้นอย่างไรให้เป็นต่อ

StartStart

ธรุกจิมือใหม่บนโลกกว้างของ
แคคตสั

แจ้งเกดิสเต๊กครเูต้ย
ร้านดังเมอืงชมุแพ
อร่อยเดด็ด้วยเตาย่างหนิลาวา

Jello Boom
ระเบดิความอร่อย
สอดไส้ความส�าเร็จ
แบบหน่ึงเดยีวในโลก

แนวทางการพฒันา
และช่วยเหลอืผูป้ระกอบการใหม่
ในสถานการณ์โควิด
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Start Zone :
ผู้ประกอบการมือใหม่ เริ่มต้นอย่างไรให้เป็นต่อ

แม้สถานการณ์โควิด-19 จะท�าให้หลายธุรกิจต้องล้มหาย
ตายจาก กิจการหลายกิจการที่ต้องหยุดพักตัวเองชั่วคราว 
ขณะเดยีวกนัสิ่งที่เราเหน็ที่เป็นเหมอืนวฏัจกัรของค�าว่าเกา่ไปใหม่มา 
คือ ก็มีคนอีกจ�านวนไม่น้อยที่ได้รับผลกระทบจากการหยุดกิจการ 
หรือการเลิกกิจการ ท�าให้ชีวิตพนักงานประจ�าเหล่านั้นต้องหันเห
เข้าสู่การเป็นผู้ประกอบการ ถ้าจะพูดว่าวิกฤตรอบนี้ สร้างให้เกิด
ผู้ประกอบการใหม่กค็งไม่ผดินกั

แต่การจะเป็นผู้ประกอบการใหม่ที่อยูท่่ามกลางวกิฤต คงไม่ง่ายนกั 
สิ่งส�าคัญต้องมองให้รอบด้าน วางแผนอย่างรอบคอบ และ
ต้องเตรียมตัวให้พร้อมกว่าสถานการณ์ปกติ เพราะด้วยปัจจัยเสี่ยง
ที่มาพร้อมกบัความไม่แน่นอนหลายสิ่งอย่าง คอืโจทย์ใหญ่ให้มอืใหม่
ต้องท�าการบ้านอย่างหนกั 

วารสารอตุสาหกรรมสารเล่มนี้พาคณุก้าวไปสู ่Start Zone ส�าหรบั
ผู้ประกอบการมอืใหม่ต้องรู้และลงมอืท�าอะไรบ้าง เพื่อให้การเริ่มต้น
ของคณุไปต่อได้ไม่ยากผ่านประสบการณ์ตรงของผูป้ระกอบการ ตลอดจน
นโยบายและแนวทางของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ในการพัฒนา
และสร้างผู้ประกอบการใหม่ หวังให้เส้นทางก้าวใหม่ในฐานะ
ผู้ประกอบการทุกท่านจะราบเรียบและราบรื่น และเติบโตต่อยอด
ได้ดงัตั้งใจ

พรีนาท สขุคุม้

บรรณาธกิารบรหิาร

วารสารอุตสาหกรรมตีพิมพ์ต่อเนื่อง
ยาวนานนับถึงปัจจุบันเป็นเวลากว่า 63 ปี
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บทความ บทสัมภาษณ์ หรืองานเขียนที่ตีพิมพ์ในวารสาร

เล่มนี้ เป็นความคิดเห็นส่วนตัวของผู้เขียนแต่ละท่าน ทางวารสาร
ไม่จ�าเป็นต้องเห็นด้วยเสมอไป หากประสงค์จะน�าบทความใดๆ 
ในวารสารไปตีพิมพ์เผยแพร่ ควรแจ้งเป็นลายลักษณ์อักษรต่อ
กองบรรณาธิการ
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Highlight
 20 ดีไซเคิล

จากประสบการณ์ในวงการธรุกจิ
ก่อสร้างและงานปรบัปรงุอาคาร
รวมถึงมีการน�าเข้าเคมีภัณฑ์
ก่อสร้างมานานกว่าสิบปี เมื่อมี
โอกาสได้ไปดูงานแฟร์ในต่างประเทศ 
ท�าให้เห็นแนวโน้มของผลิตภัณฑ์ที่ให้ความส�าคัญ
กับการรักษาสิ่งแวดล้อมและเป็นธุรกิจที่มีความ
ยั่งยืนอย่างแท้จริง จึงเป็นที่ผ่านของการคิด
และพฒันาแผ่นยางปพูืน้รักษ์โลก ทีม่ส่ีวนช่วยลดปัญหา
ขยะล้นโลกและการก่อมลพิษให้กับสิ่งแวดล้อมได้

 26 มะแม
ย้อนกลับเมื่อเกือบ 20 ปีที่แล้ว 
ฟาร์มแพะคือเรื่องใหม่มากส�าหรับ
ประเทศไทยเพราะยงัไม่ได้รบัความ
นิยม แต่ชายหนุ่มคนหนึ่งเริ่มต้น
เลี้ยงแพะจากเป็นสัตว์เลี้ยง ค่อยๆ 

พัฒนาจนกลายมาเป็นฟาร์มแพะฟาร์มแรกๆ ของ
ประเทศไทยและในยคุทีไ่ลฟ์สไตล์ของผู้บรโิภคเปลีย่น
เขาปรับตัวอีกครั้ง ต่อยอดฟาร์มแพะสู่ธุรกิจอื่นๆ 
เก่ียวกบัแพะเพือ่เตมิเตม็รายได้ในช่วงทีข่าดให้วงล้อ
ของธุรกิจหมุนได้แบบไม่มีสะดุด 

 38 SORBET GLACÉE ROOM
อดีตพนักงานโรงแรมเครือฝรั่งเศส ท่ีตัดสินใจ
เกษยีณตวัเองจากงานประจ�า และเปลีย่นงานอดเิรก
การท�าไอศกรีมซอร์เบโฮมเมดจาก
ผลไม้แท้ๆ ทีม่ช่ืีอเสียงแต่ละท้องถิน่
มาเพิม่มลูค่า เช่น หมากเม่าภพูาน 
กะทิอัมพวา ฯลฯ กลายเป็นธุรกิจ
ท่ีสามารถท�ารายได้ยามเม่ือต้อง
อยู่กับบ้าน 

 40 ต้นคราม
แบรนด์ผ้าฝ้ายย้อมคราม ทีถ่อืก�าเนดิจากอดตีนกั
วจิยัทีไ่ม่เคยขายของหรอืท�าธรุกจิมาก่อน แต่กลบั
สร้างธรุกจิทีส่ร้างรายได้ 6 หลกัต่อเดอืน โดยหยบิ

เอาภมูปัิญญาท้องถิน่มาสบืสานให้
เข้าถงึคนรุน่ใหม่ ด้วยการแปรรปู
ผ้าทอมือย้อมสีธรรมชาติให้
กลายเป็นเสื้อผ้าใส่สบายแบบ 
EVERYDAY LOOK จนโด่งดัง

บนโลกออนไลน์



COVER STORY 
 กองบรรณาธิการ

 ถ้าจะพูดว่า “วิกฤต” สร้างให้เกิด “ผู้ประกอบการ
ใหม่” ก็คงไม่ผดินกั เพราะหากย้อนกลับไปยุคต้มย�ากุง้ 
เมื่อปี 2540 ที่เศรษฐกิจชะลอตัว หลายกิจการปิดตัว 
ท�าให้คนมากมายตกงานช่ัวข้ามคืน แต่เราก็ได้เห็น
ผู้ประกอบการหน้าใหม่ๆ เกิดขึ้น นั่นเป็นเพราะทุกคน
ต่างดิ้นรนเพ่ือจะเอาตัวรอดจากวิกฤต และการลุกขึ้น
มาท�าธุรกิจของตัวเองก็กลายเป็นทางเลือกหนึ่ง 

ผู้ประกอบการมือใหม่ 
เริ่มต้นอย่างไรให้เป็นต่อ

StartStart
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ในวิกฤต COVID-19 ครั้งนี้
ก็เช่นกัน  นับตั้งแต่การระบาด
ระลอกหนึ่งจนถงึวนันี้ คนจ�านวน
มากได้รับผลกระทบ บ้างก็
ตกงาน บ้างก็รายได้หดหาย 
ท�าให้ต้องมองหาอาชีพใหม่ 
อาชีพเสริม หรือแม้แต่การเริ่ม
ต้นกิจการเล็กๆ ดังนั้น อาจเรียก
ได้ว่า ในวกิฤตกย็งัมผีูป้ระกอบการ
เกิดใหม่อย่างต่อเนื่อง 

แต่การจะเป็นผูป้ระกอบการ
ใหม่ที่อยูท่่ามกลางวกิฤต คงต้อง
มองให้รอบด้าน วางแผน
อย่างรอบคอบ และที่ส�าคัญ
ต้องเตรียมตัวให้พร้อมกว่า
สถานการณ์ปกติ เพราะด้วย
ปัจจัยเสี่ยงที่มาพร้อมกับความ
ไม่แน่นอนหลายสิ่งอย่าง คือ
โจทย์ใหญ่ให้มือใหม่ต้องท�า 
การบ้านอย่างหนัก ดังนั้น ถ้า
วันนี้คุณจะก้าวไปสู่ Start Zone 
ต้องรู ้และลงมือท�าอะไรบ้าง 
เพื่อให้ธุรกิจรุ่งได้

เริ่มต้นธุรกิจในเวลานี้ หลายคนอาจกังวลถึงความเสี่ยง แต่หากมองในอีก
มุมสถานการณ์ปัจจุบันก็มีจุดท่ีสามารถสร้างโอกาสทางธุรกิจให้เกิดข้ึนได้มากมาย 
ยกตัวอย่าง เช่น

  • ตลาดต้องการวิธีแก้ปัญหาใหม่

ยิ่งในสถานการณ์ที่ผู้บรโิภคต้องประสบกบัปัญหา
มากขึ้น นั่นหมายความว่า พวกเขากต็้องการแนวทาง
การแก้ไขที่มากขึ้นด้วย จึงเป็นโอกาสส�าหรับคนที่
สามารถคิดวิธีการแก้ปัญหาให้กับผู้บริโภคได้ ดังนั้น 
ถ้าจะเริ่มต้นธุรกิจในช่วงเวลานี้ ต้องมองให้ออกว่า 
ผู้บรโิภคก�าลงัเจอปัญหาอะไร และเราจะเสนอวธิกีาร
แก้ปัญหาด้วยสนิค้าหรอืบรกิารใหม่ๆ ได้อย่างไรบ้าง

  • อี-คอมเมิร์ซพุ่ง! ย่ิงเริ่มต้นธุรกิจได้ง่าย

จากสถานการณ์ COVID-19 ที่หนุนให้ตลาด
อ-ีคอมเมริ์ซเตบิโตอย่างมหาศาล ยิ่งกลายเป็นบนัได
ให้ว่าที่ผู้ประกอบการใหม่แจ้งเกิดได้ง่ายขึ้นไปอีก 
เพราะนอกจากจะเป็นช่องทางที่ช่วยให้การเริ่มธุรกิจ
ใหม่เกิดขึ้นได้ในเวลาอันสั้น ไม่ต้องใช้ทีมงานมาก 
หรอืเงนิลงทนุสงู ยงัท�าให้ได้เจอกบัผูบ้รโิภคจ�านวนมาก
ที่พร้อมจะเป็นลูกค้าของคณุ 

  • หาทีมงานท่ีเก่งได้ง่ายขึ้น

หากเป็นช่วงเวลาปกติ การจะหาพนักงาน
หรอืทมีงานเก่งๆ เข้ามาเสรมิทพัธรุกจิ อาจไม่ใช่เรื่องง่าย 
แต่ช่วงเวลานี้ที่มจี�านวนคนว่างงานมาก ดงันั้น ธรุกจิ
ใหม่ที่เพิ่งเริ่มต้นและอยากได้คนที่มีความสามารถ
เข้ามาช่วยงาน จงึมโีอกาสเป็นไปได้สูง

ท�าไม?   ตอนนี้ถึงเป็นเวลาที่ดีที่สุดในการเริ่มต้นธุรกิจ
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เมื่อแน่ใจแล้วว่า จะก้าวสู่สนามผู้ประกอบการใหม่ สิ่งส�าคัญที่คุณต้อง 
เตรียมตัวให้พร้อม ได้แก่

 1  Mindset

ของความเป็นผูป้ระกอบการ โดย
เฉพาะในช่วงเวลาที่ต้องรับมือความ
ท้าทายมากมาย คณุต้องปรบัมมุมอง
ความคิดใหม่ คิดถึงการปรับตัว
และเปลี่ยนแปลงอยู ่ตลอดเวลา 
พร้อมกบัเปิดรบัสิ่งใหม่ๆ 

 2  แผนส�ารอง

ในภาวะวกิฤตอาจต้องท�าให้คณุ
ต้องปรบัแผนธรุกจิไปตามสถานการณ์
ที่เกดิขึ้น ดงันั้น การเตรยีมแผนส�ารอง
ไว้ล่วงหน้า เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการ
มือใหม่จ�าเป็นต้องท�า เพราะการมี
แผนส�ารอง จะท�าให้คุณรู้สเตปของ
การแก้ปัญหาวา่ต้องเริ่มจากตรงไหน
และเดนิต่อไปอย่างไร  

3  ทกัษะใหม่ๆ ทีจ่�าเป็น

เมื่อวันนี้ธุรกิจต้องอยู่บนความ
ไม่แน่นอน ทกัษะเดมิๆ ที่เคยใช้เพื่อช่วย
ให้ธรุกจิประสบความส�าเรจ็อาจไม่เพยีง
พอ จ�าเป็นต้องเสรมิทกัษะใหม่ๆ เข้ามา 
โดยเฉพาะ Digital Skill หรอืทกัษะด้าน
ออนไลน์ ที่ผู้ประกอบการใหม่ต้องเรยีนรู้
เพิ่มเตมิ ไม่ว่าจะเป็น การใช้เครื่องมอื
ออนไลน์ใหม่ๆ เพื่อช่วยท�าการตลาด 
การใช้ข้อมลูในการเข้าถงึและวเิคราะห์
ความต้องการลูกค้า (Data Analytics) 
เป็นต้น รวมไปถงึทกัษะด้าน Soft Skills 
เช่น Empathy ทกัษะการเข้าใจผู้อื่น ทั้ง
ต่อลูกค้าและพนกังาน Creativity ทกัษะ
ด้านความคดิสร้างสรรค์ และ Innovative 
Thinking ทักษะการคิดเชิงนวัตกรรม 
เหล่านี้นบัเป็นทกัษะส�าคญัที่ผูป้ระกอบการ
ใหม่ต้องเรยีนรู้ด้วยเช่นกนั

เตรียมตัวอย่างไร?
ในการเป็นผู้ประกอบการใหม่ยุควิกฤต

7%

29%
ต้องการเป็นเจ้านายตวัเอง

16%
ไล่ตามความฝันทีม่ี

12%
ใช้เป็นโอกาสพิสูจน์ตัวเอง

9%
มีแรงบันดาลใจ

ในการท�าธุรกิจใหม่

7%
ไม่พร้อมเกษียณอยู่บ้านเฉยๆ

ถูกเลิกจ้าง 

ที่มา : Guidant Financial

แรงจูงใจ
สูงสุด

ที่ท�าให้คนเริ่มต้น
ท�าธุรกิจ
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ธรุกิจการศกึษาผ่านออนไลน์

ธรุกจิด้านการศกึษา ยงัคงเตบิโตได้ด ีเพยีงแต่ต้อง
ปรับรูปแบบไปสู่การเป็นออนไลน์มากขึ้น เพราะด้วย
สถานการณ์ปัจจุบันที่ยังต้องหลีกเลี่ยงการใกล้ชิด
และสัมผัสระหว่างกัน และถึงแม้อนาคต COVID-19 
จะจบลง แต่พฤติกรรมของคนที่ต้องการความสะดวก
และเคยชินกับดิจิทัล ส่งผลให้การเรียนรู้ผ่านระบบ
ออนไลน์กลายเป็นทางเลอืกของคนยคุใหม่

เทรนด์ธุรกิจมาแรง!    ส�าหรับผู้ประกอบการมือใหม่ 

การจะลงมอืท�าธรุกจิใดกต็ามในเวลานี้ แค่ท�าตามความฝัน คงไม่ได้ช่วยให้ธรุกจิ
รอดได้ แต่ต้องเลอืกท�าในสิ่งที่ตลาดหรอืลกูค้าต้องการควบคู่ไปด้วย มาดกูนัว่า เวลานี้
เทรนด์ธรุกจิไหนก�าลงัมาแรง

ธรุกิจสุขภาพและความปลอดภยั

ในยุคที่ความกังวลของผู้บริโภคมุ่งตรงไปที่เรื่อง
สุขภาพและความปลอดภัย ฉะนั้นธุรกิจที่สามารถแก้
ความกังวลนี้ได้มีโอกาสรุ่ง เช่น ธุรกิจปรึกษาสุขภาพ
ผ่านแอปพลเิคชนั ธรุกจิท�าความสะอาด ฆ่าเชื้อ ส�าหรบั
ออฟฟิศและที่อยู่อาศยั เป็นต้น

 ธรุกิจทีต่อบโจทย์การใช้ชวีติในบ้าน

ด้วยพฤตกิรรมคนที่อยูต่ดิบ้านมากขึ้น ดงันั้น สนิค้า
หรอืบรกิารที่จะสามารถส่งตรงไปถงึบ้านหรอืที่อยูอ่าศยั
ได้ เพื่อช่วยให้การใช้ชวีติภายในบ้านนั้นสะดวกและมี
ความสขุมากขึ้น จะมโีอกาสเตบิโตอย่างมาก 

ธรุกิจทีด่แูลสุขภาพใจ

ไม่เพียงแต่สุขภาพกายเท่านั้นที่คนยุคนี้ให้ความ
ส�าคัญ การดูแลสุขภาพใจ ก็กลายเป็นความต้องการ
ของผูบ้รโิภคในปัจจบุนั เพราะคนต้องเผชญิกบัความเครยีด
และภาวะกดดันต่างๆ ฉะนั้นธุรกิจที่สามารถเพิ่มพลัง
บวกให้จติใจได้จงึมโีอกาส

เส้นทางการเป็นผู้ประกอบการในยคุวกิฤต แม้จะไม่ง่าย แต่กใ็ช่ว่าจะไม่มี
โอกาสที่จะประสบความส�าเรจ็ได้ เพยีงแค่คณุต้องหาให้เจอ แล้วพลกิจากวกิฤต
ให้กลายเป็นโอกาส แต่ถ้ายงัไม่รู้ว่าจะเริ่มต้นบนเส้นทางนี้อย่างไร โครงการเสรมิสร้าง
ผูป้ระกอบการใหม่ (New Entrepreneurs Creation : NEC) กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม 
สามารถช่วยเป็นพี่เลี้ยงให้กบัคณุได้

ที่มา : Bureau of Labor Statistics

รู้หรือไม่...

มีธุรกิจขนาดเล็ก

80%
ที่รอดพ้นปีแรกไปได้

ขณะที่

20%
ต้องตกม้าตาย

โดยเฉลี่ย
ครึ่งหนึ่งของกิจการ
จะอยู่รอดได้นานกว่า

5 ปี 
มีเพียง 1 ใน 3 เท่านั้น

ที่จะอยู่จนครบ

10 ปี
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จากสถานการณ์การแพร่ระบาด
ของเชื้อไวรสั COVID-19 ท�าให้เกดิการ
หยุดชะงักของเศรษฐกิจในหลายภาค
ส่วน  เกิดรูปแบบการท�างานที่บ้าน
หรอื Work from home อย่างแพร่หลาย  
และมกีารใช้ประโยชน์จากสื่อออนไลน์
มากยิ่งขึ้น เยาวนจิ แซ่ตั้ง ผู้อ�านวยการ 
กลุม่สร้างและพฒันาผูป้ระกอบการใหม่ 
กองส่งเสริมผู้ประกอบการและธุรกิจ
ใหม่ กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม ภายใต้
โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ 
หรอื New Entrepreneurs Creation : NEC 
ให้มมุมองว่า ในช่วงสถานการณ์ที่ผ่านมา
มีผู ้ประกอบการใหม่เกิดขึ้นจ�านวน
ไม่น้อย เนื่องด้วยบางคนหาเวลาว่าง
จากการ Work from home เหน็โอกาส
ทางธรุกจิใหม่ หรอืบางกลุม่ธรุกจิได้รบั
ผลกระทบจากสถานการณ์ที่เกิดขึ้น
จ�าเป็นต้องมองหาช่องทางในการสร้าง
รายได้ใหม่ 

 เปลี่ยนวิกฤตเป็นโอกาส     เริ่มต้นอย่างมั่นคงตั้งแต่ก้าวแรก 

พร้อม และต้องการที่จะก้าวมาเป็น
ผูป้ระกอบการเพื่อสร้างธรุกจิใหม่ๆ ที่จะ
ก่อให้เกิดรายได้ โดยกรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม ได้พัฒนาโครงการเพิ่ม
ทักษะความเป็นผู้ประกอบการเรียนรู้
ด้วยระบบ Online เพื่อเพิ่มทักษะ
ในการประกอบธรุกจิ ทั้งด้านการบรหิาร
จัดการธุรกิจทั้งระบบ ไม่ว่าจะเป็น
บริหารจัดการการผลิต กลยุทธ์การท�า
ตลาดทั้งรูปแบบออนไลน์หรือออฟไลน์ 
การวเิคราะห์ด้านการเงนิบญัช ีกฎหมาย
ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ  การบริหารจัดการ
บุคลากร การใช้เทคโนโลยีเข้าช่วย
ในการประกอบธรุกจิ การใช้แนวคดิเชงิ
สร้างสรรค์และนวัตกรรมในการพัฒนา
สินค้าใหม่ วิธีการน�าเสนอสินค้าต่อ

แหล่งทุนหรือคู่ค้า การสร้างพันธมิตร
ธุรกิจ และสุดท้ายทุกคนที่เข้าร่วม
กิจกรรมสามารถเขียน Business Model 
Canvas : BMC  รายกิจการได้”

ท�าให้ผู้ประกอบการสามารถมอง
เห็นภาพรวมของธุรกิจ เพื่อน�าไปปรับ
จุดอ่อนหรือเสริมจุดแข็งรวมไปถึงการ
ปรับกลยุทธ์ของธุรกิจได้สะดวก
และรวดเร็ว โดยจะมีทีมที่ปรึกษาให้ค�า
แนะน�ากับทุกคนที่ได้เข้าร่วมโครงการฯ  
ผ่านการฝึกปฏิบัติรายบุคคล พร้อมทั้ง
มีแนวทางบริหารความต่อเนื่อง
ของธุรกิจภายใต้วิกฤตต่างๆ  อีกด้วย 

เดินตามทางที่มี
ดีกว่าต้องหาทางใหม่

ในช่วงสถานการณ์ COVID-19 ที่
เกิดขึ้น ทางกรมฯ มีแนวทางการพัฒนา
ผู้ประกอบการและธุรกิจใหม่ที่มองหา
โอกาสในการสร้างหรือพัฒนาธุรกิจขึ้น
มาใหม่ในช่วงวิกฤต COVID-19 หรือจะ
เป็นการศึกษาเพื่อเตรียมความพร้อม
เริ่มธุรกิจใหม่หลังวิกฤตฯ คือเรื่องที่
สามารถเป็นไปได้  สิ่งจ�าเป็นส�าหรับผู้
ที่ก�าลังจะก้าวมาเป็นผู้ประกอบการ
ใหม่นั้น ผอ.เยาวนิจกล่าวว่า

“การมีองค์ความรู้ด้านการบริหาร
จัดการธุรกิจแบบครบวงจร แบบไม่ต้อง
ลองผิดลองถูก (มองไม่รอบด้าน)  จึง
เป็นสิ่งจ�าเป็นส�าหรับผู้ที่มีฝัน มีความ
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ปัญหาหรืออุปสรรคของผู้ประกอบการใหม่ท่ีเกิดขึ้นในเวลานี้

ในสถานการณ์ปัจจุบัน ผู้ประกอบการใหม่ต่างได้รับผลกระทบ 
เนื่องจากประชาชนหรือผู้บริโภคโดยทั่วไปไม่กล้าใช้จ่ายเพื่อซื้อสินค้า
มากเหมือนเดิม อุปสงค์หรือก�าลังซื้อลดลงเนื่องจากรายได้ที่ลดลง 
หรอืมกีารชะลอการซื้อลง เนื่องด้วยสถานการณ์ COVID-19 ที่ยงัมมีา
เป็นระลอก แต่รายได้เริ่มมคีวามไม่แน่นอน    

“สินค้าที่ผู้ประกอบการใหม่สามารถขายให้กับตลาดส่วนใหญ่
มักเป็นสินค้าที่จ�าเป็นในชีวิตประจ�าวัน จึงอาจส่งผลกระทบกับ
ผู้ประกอบการที่จ�าหน่ายสินค้าในกลุ่มสินค้าฟุ่มเฟือยหรือสินค้า
ที่ไม่จ�าเป็นต่อการใช้ชีวิตประจ�าวันมากนัก ในขณะเดียวกัน
ผู้ประกอบการมักจะขาดแหล่งเงินทุนที่ให้กู้ยืมมาเพื่อประกอบธุรกิจ 
และในบางธรุกจิที่เน้นการท�าตลาดออฟไลน์มาแต่เดมิ และยงัปรบัตวั
เข้าสูต่ลาดออนไลน์ไม่ทนั กจ็ะประสบปัญหาการตลาดค่อนข้างรนุแรง  
ซึ่งมีความแตกต่างจากผู้ประกอบการที่ผลิตสินค้าประเภทอาหาร 
ยารกัษาโรค และผลติภณัฑ์ท�าความสะอาด รวมถงึอปุกรณ์ที่เน้นเพิ่ม
ความสะดวกสบายให้กบัการ Work from home ที่มโีอกาสในการท�า
ตลาดได้มากขึ้น”

ผู้ประกอบการใหม่สามารถอยู่รอดได้อย่างไรในภาวะวิกฤต

ส�าหรับผู้ประกอบการใหม่ที่ธุรกิจเพิ่งเริ่มต้น และต้องมาประสบ
ปัญหาวกิฤต COVID-19 หลายระลอกนั้น นบัเป็นประสบการณ์ที่ท้าทาย
การประกอบธรุกจิอย่างมาก 

อันดับต้นเหตุ
ท�าธุรกจิหน้าใหม่ล้มเหลว10
1

สินค้าและบริการไม่เป็น
ที่ต้องการของตลาด

(42%)

3
ไม่มีทีมเวิร์กหรือคนที่ใช่

ในการท�างาน

(23%)

6
สินค้าและบริการ

ไม่ดี/ไม่มีโมเดลธุรกิจ 

(17%)
2

เงินหมด

(29%)

4
แพ้ทางคู่แข่ง

(19%)
5

ต้นทุนและราคา
ไม่สมเหตุสมผล 

(18%)

7
ท�าการตลาดไม่ดี/

ไม่สนใจลูกค้า

(14%)

9
เปลี่ยนกลยุทธ์แล้วแย่ลง

(10%)
10

ไม่มี Passion

(9%)

8
ออกสินค้าผิดเวลา/

เสยีโฟกสัในการท�าธรุกิจ/
ความแตกแยกของทีม

(13%)

ที่มา : CB Insights
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“แน่นอนว่าผูป้ระกอบการใหม่ยคุนี้
จ�าเป็นต้องรักษาธุรกิจที่ตั้งขึ้นใหม่ให้
อยู่รอด ต้องคิดวิเคราะห์ ใช้แนวคิด
ริเริ่มสร้างสรรค์และนวัตกรรมเข้าช่วย
ท�าการพัฒนาต่อยอดธุรกิจด้วย ไม่ว่า
จะเป็นด้านการบริหารจัดการธุรกิจที่
ทันสมัย ใช้ข้อมูลในหลายๆ มิติมาช่วย
ในการวิเคราะห์ธุรกิจตนเอง เพราะ
ผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
ค่อนข้างรวดเร็วกว่าเดิมมาก สิ่งแรกที่
ต้องมีคือ สติและก�าลังใจที่ดี พร้อมรับ
การปรับ Mindset ให้เข้ากับการ
เปลี่ยนแปลงของโลกและโรคที่ประสบ
กันอยู่นี้ เพื่อให้การด�าเนินธุรกิจตอบ
สนองกับพฤติกรรมของผู้บริโภคยุค
ปัจจบุนั  การสร้างคณุค่าใหก้บัตวัสนิค้า
หรือผลิตภัณฑ์ที่ต้องให้มากกว่าความ
คาดหวังของลูกค้า และสิ่งที่ให้ต้องโดน
ใจผู้บริโภคทั้งด้านราคาที่เหมาะสม

และสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์
ความต้องการหรือกระตุ้นให้เกิดความ
ต้องการบริโภคใหม่ จะเป็นค�าตอบของ
ช่องว่างในการท�าธรุกจิให้เกดิขึ้น เตบิโต 
และอยู่รอดต่อไปได้ 

“กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมเอง เรา
เป็นกรมฯ ที่มีภารกิจหลักในการ
ส่งเสริม ช่วยเหลือ สนับสนุนให้เกิดการ
จัดตั้งธุรกิจใหม่ การผลักดันให้ธุรกิจ
เตบิโต ให้ผูป้ระกอบการหรอืธรุกจิพร้อม
รับกับทุกสถานการณ์ท่ีมีการเปล่ียนแปลง 
ดงันั้น ไม่ว่าผูป้ระกอบการรายใหม่ท่านใด
ที่ต้องการใช้โอกาสนี้ในการปรับปรุง 
เปลี่ยนแปลงธุรกิจ หรือแตกแขนงเป็น
ธุรกิจใหม่ๆ หรือพัฒนาธุรกิจเดิมให้
เติบโตแข็งแรง สามารถติดต่อเข้ารับ
บริการจากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมทั้ง
ในส่วนกลาง และส่วนภมูภิาคอกี 12 แห่ง

ได้ตลอดอายุธุรกิจของท่าน ซึ่งการ
ให้บริการจะครอบคลุมการแก้ประเด็น
ปัญหาใน 6 ด้านหลัก ได้แก่ 

1. การเข้าถึงแหล่งเงินทุน 

2. การตลาด

3. การลดต้นทนุ/ค่าใช้จ่าย

4. การพฒันาผลติภณัฑ์

5. การอบรม/ปรกึษาแนะน�า
   การประกอบธรุกจิ 

6. การยกระดบัมาตรฐานสนิค้า
   และบรกิาร

จงึอยากจะให้ก�าลงัใจผู้ประกอบการ
ทกุท่าน ให้สามารถฟันฝ่าวกิฤตธรุกจิ
ไปได้อย่างราบรื่น และกรมส่งเสริม
อุตสาหกรรมเองก็พร้อมที่จะยืนหยัด
เคยีงคู่กบัธรุกจิท่านตลอดไปเช่นกนั”   

ช่วยผูป้ระกอบการใหม่
ท�าธรุกจิส�าเรจ็อย่างยัง่ยนื6สิง่

มีวินัยในตัวเอง มี Passion และความมุ่งมั่น

มีความรู้ทางการตลาดมีทักษะในการสื่อสาร
เจรจากับผู้คน

มีทักษะการจัดการด้านการเงิน

มีทักษะการเป็นผู้น�าที่ดี 

1 

4 5 6

2 3

ที่มา : Salesforce
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SPECIAL INTERVIEW
 กองบรรณาธิการ

 จากการที่ประเทศไทยประสบวิกฤตทางเศรษฐกิจ และผลกระทบจาก
สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคตดิเช้ือไวรสัโคโรนา 2019 (COVID-19)  
ก่อให้เกิดผลกระทบต่อภาคเศรษฐกิจโดยรวม ภาคธุรกิจปิดกิจการ
เกดิการเลิกจ้างงาน ท�าให้ผู้ทีต่กงานหนัมาท�าธุรกิจของตวัเอง หรอืพนกังาน
ที่มีเวลาว่างใช้เวลานอกเหนือจากงานประจ�าท�าอาชีพเสริมที่สร้างรายได้ 
ต่างๆ เหล่านี้ท�าให้สังคมผู้ประกอบการมีการขยายตัวสูงขึ้น แต่การเป็น
ผู ้ประกอบการใหม่ในสถานการณ์โควิด-19 ก็ไม่ใช่เร่ืองง่าย 
ผอ.นิจรินทร์ โอภาสเสถียร ผู้อ�านวยการกองส่งเสริมผู้ประกอบการ
และธุรกิจใหม่ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม พูดคุยถึงแนวทาง
การพัฒนาและช่วยเหลือผู้ประกอบการใหม่ในสถานการณ์โควิด-19 
ท�าอย่างไรที่จะให้ผู้ประกอบการใหม่สามารถไปต่อได้อย่างแข็งแรง

แนวทาง
ช่วยเหลอืผูป้ระกอบการใหม่

ในสถานการณ์โควิด

ในปี 2564 กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
มแีนวทางในการช่วยเหลอืหรอืพฒันา
ผู้ประกอบการผ่านโครงการ NEC 
อย่างไรบ้าง

เราเจอสถานการณ์การแพร่ระบาด
ของโควดิ-19 มาตั้งแต่ปี 2563 ต่อเนื่อง
มาถงึปี 2564 กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม 
โดยกองส่งเสรมิผูป้ระกอบการและธรุกจิ
ใหม่ ได้ด�าเนนิการจดัท�าโครงการต่างๆ 
หลายโครงการส�าหรับผู้ประกอบการ
ใหม่ในกลุ่มต่างๆ ดงันี้

1  โครงการสร้างและพัฒนา

ผูป้ระกอบการรายใหม่วัยเก๋า หลกัสตูร 

“The Power of Aging เถ้าแก่ใหม่

วัยเก๋า” เป็นการเสรมิสร้างความรูค้วาม

เขา้ใจ และลดความเสี่ยงในการด�าเนนิ
ธรุกจิให้กบัผู้ประกอบการใหม่วยัเกษยีณ
ที่มแีนวคดิและตั้งใจจะเป็นผูป้ระกอบการ 
ให้มแีนวทางในการบรหิารธรุกจิอย่างมี
ประสทิธภิาพ 

2  โครงการเพิ่มทักษะความ

เป็นผู้ประกอบการผ่านการเรียนรู้

ด้วยระบบ Online ส�าหรับผู้ที่สนใจ
ประกอบธรุกจิ หรอืผู้ประกอบการที่ได้
รับผลกระทบจากโควิด-19 เช ่น 
Entrepreneurship Self Assessment, 
New BMC, Risk & Cash, Management 
ให้แก่ผูป้ระกอบการเพื่อให้ผูป้ระกอบการ
พัฒนาทักษะในการประกอบธุรกิจ
และเพิ่มโอกาสในการสร้างรายได้  

3  โครงการเพิม่พลังธรุกจิด้วย 

Micro Influencer กจิกรรมสร้างสรรค์
ปั้น Micro Influencer เพื่อสร้างอาชพี
และกระตุ้นให้เกิดการจ้างงานในกลุ่ม
อาชพีอสิระ  

4  โครงการการพัฒนาและยก
ระดบัผู้ประกอบการสู่ความเป็นมอือาชพี 
ผู้ประกอบการ Street Food ซึ่งเป็น
โครงการที่จะน�าผู้ที่ค้าขายอาหารบน
บาทวถิ ี(Street Food) หรอืผู้ที่สนใจ ได้
เสรมิศกัยภาพการสร้างร้าน สร้างรายได้
ให้แก่ Street Food ที่มบีรกิารที่ทนัสมยั 
สวยงาม มีนวัตกรรม มีมาตรฐาน                     
ถูกสุขลักษณะ และยังคงความเป็น
เอกลกัษณ์ 

นจิรนิทร์  โอภาสเสถยีร
ผอ.กองส่งเสริมผู้ประกอบการและธุรกิจใหม่
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มีแนวทางการสร้างความต่อเนื่อง
ให้กบัผู้ประกอบการทีผ่่านการอบรม
กับโครงการ NEC อย่างไร

ส�าหรับผู้ประกอบการที่ผ่านการ
อบรมโครงการ New Entrepreneurs Creation 
: NEC แล้วนั้นจะมกีารตดิตามประเมนิ
ผลการจัดตั้งหรือขยายธุรกิจของผู้เข้า
ร่วมโครงการฯ ทกุปี ท�าให้เราได้ทราบ
ถึงความก้าวหน้าและปัญหาอุปสรรค
ของการด�าเนนิธรุกจิของแต่ละท่าน  และ
เราได้ประสานความร่วมมอืกบัหน่วยงาน
ต่างๆ เพื่อสนับสนุนและส่งเสริม
ผูป้ระกอบการกลุม่นี้ในด้านต่างๆ รวมถงึ
การให้ค�าแนะน�าทางธรุกจิอย่างต่อเนื่อง 

สถานการณ์โควิด-19 ท�าให้สังคม
ผู้ประกอบการขยายตัวสูงขึ้น
ทางโครงการ NEC มีแนวทาง
ในการบ่มเพาะผู้ประกอบการใหม่
อย่างไร ?

การส่งเสริมสังคมผู้ประกอบการ
ในสถานการณ์โควคิ-19 จ�าเป็นต้องเร่ง
พัฒนายกระดับเอสเอ็มอีให้อยู่รอด 
เตบิโต มศีกัยภาพ สามารถด�าเนนิธรุกจิ
ได้ ให้ความส�าคญัด้านการพฒันาความ
สามารถในการแข่งขัน โดยเน้นการ
ปรับปรุงให้การด�าเนินธุรกิจมีความ
สะดวกมากขึ้น (Ease of Doing Business) 
ให้มคีวามทนัสมยัมากขึ้น และสง่เสรมิ
ให้มคีวามสามารถในการประกอบธรุกจิ
แบบมอือาชพี (Smart SME) น�าเทคโนโลยี
สารสนเทศ นวัตกรรม มาใช้ในการ
ประกอบธรุกจิที่มุง่ตอบสนองตลาด และ
พัฒนาเอสเอ็มอีรุ่นใหม่ให้ก้าวสู่การ
เป็นผู้ประกอบการที่สร้างมูลค่า (High 
Value Startup) และความเข้มแขง็ของ
เอสเอม็อใีห้มทีกัษะความสามารถเพิ่ม
ขึ้นเพื่อต่อยอดความคดิรเิริ่มสร้างสรรค์
ไปสู่ธรุกจิในยคุ New Normal เป็นการ
ประกอบธรุกจิอย่างมปีระสทิธภิาพ 

5 ค�าแนะน�าส�าหรับผู้ท่ีก�าลังจะก้าว
สู่การเป็นผู้ประกอบการ ? 

หากตัดสินใจที่จะก้าวมาเป็น
ผู้ประกอบการใหม่ไม่ว่าด้วยเหตุผลใด
กต็าม สิ่งส�าคญัจ�าเป็นจะต้องทราบถงึ
ปัจจัยและสิ่งที่จะมีผลต่อธุรกิจของตน
ทั้งหมด เพื่อรบัมอืและปรบัตวักบัปัญหา
ที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตทั้งทางตรง
และทางอ้อม ได้แก่

1  รู้ว่าจะท�าอะไรและมีแผน

ธุรกิจท่ีชัดเจน เป็นสิ่งส�าคัญที่สุด
ก่อนเริ่มลงมอืท�าธรุกจิ เนื่องจากสิ่งที่คดิ 
จะถูกถ่ายทอดออกมาเป็นแผนธุรกิจ
ที่จะอธิบายรายละเอียดของธุรกิจ 
เพื่อเมื่อลงมือท�าธุรกิจจะเกิดปัญหา
น้อยที่สุด และสามารถน�าแผนธุรกิจ
ไปใช้ต่อยอดด้านอื่นๆ ได้ เช่น การเข้าถงึ
แหล่งเงินทุนในช่องทางต่างๆ เป็นต้น

2  การหาองค์ความรู้ทางธรุกจิ 
เพื่อเป็นการพัฒนาตนเองและธุรกิจ
อย่างต่อเนื่อง และสามารถปรับธุรกิจ
ให้มีความยืดหยุ่นต่อการเปลี่ยนแปลง
และพฒันาตนเองให้ทนัต่อสถานการณ์
ของโลกได้

3  การวางแผนการบริหาร

จัดการความเสี่ยงทางธุรกิจ การ
บริหารความเสี่ยงคือการที่เรารับรู้ถึง
ข้อดีข้อเสียของทุกการตัดสินใจ และ
สามารถหาแนวทางหรอืตวัเลอืกที่จะส่ง
ผลดมีากกว่าผลเสยีให้กบัธรุกจิ 

4  มเีครอืข่ายทางธรุกจิ Connection 
หรอืสายสมัพนัธ์ทางธรุกจิ โดยแนะน�า
ตัวเองหรือธุรกิจให้คนในแวดวงได้รู้จัก 
เพิ่มโอกาสในการด�าเนินธุรกิจ และ
พยายามหาความร่วมมอืทางธรุกจิทกุๆ 
ครั้งที่มโีอกาส

5  ท�าทุกอย่างให้ถูกต้อง  ก่อน
เริ่มด�าเนนิธรุกจิ จ�าเป็นต้องทราบราย
ละเอยีดก่อนว่าธรุกจิที่จะด�าเนนิการนั้น 
ไม่ขดัต่อระเบยีบกฎหมาย และควรให้
ความส�าคญักบัการท�าบญัชแีละด�าเนนิ
ธรุกจิตามกฎหมายก�าหนด เพื่อที่จะได้
ด�าเนนิธรุกจิไปได้อย่างมั่นคงและยั่งยนื
ต่อไป

นอกจากปัจจยัต่างๆ ที่ได้กล่าวมา
ข้างต้นแล้ว สิ่งส�าคญัที่ผู้ประกอบการ
ควรม ี คอื ความรกัและทุ่มเทในธรุกจิ
หรอืสิ่งที่ท�า โดยหากผูป้ระกอบการสนกุ
มคีวามสขุไปกบังานของตวัเองแล้ว จะ
มีแรงผลักดันที่จะก้าวผ่านปัญหาอยู่
เสมอ 
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SME FOCUS
 วันวิสา งามแสงชัยกิจ
 ฝ่ายภาพ SME Thailand

ย้อนกลับไปในปี พ.ศ.2559 การ
มองหาวุ้นที่ตอบโจทย์ ซึ่งไม่พบทั้ง
ในไทยและต่างประเทศ ท�าให้นกัวจิยัอย่าง 
รสรนิทร์ ลงมอืศกึษาค้นคว้าหาข้อมูล
ต่างๆ เพื่อหาว่ามส่ีวนประกอบอะไรบ้าง 
ที่จะสามารถท�าให้วุ้นในความคิดของ
เธอเป็นจรงิได้ ซึ่งกใ็ช้เวลาราว 4 เดอืน 
จนได้วุน้สอดไส้น�้าผลไม้เคี้ยวแล้วระเบดิ
ในปาก ชุม่ฉ�่าในล�าคอ ที่ยงัไม่เคยมใีคร
ท�ามาก่อนส�าเรจ็ได้ในที่สดุ 

เดินเข้าหาลูกค้า...แนะน�าของใหม่
ให้กลายเป็นท่ีรูจ้กั

ด้วยความที่อยู่อ�าเภอบางคล้า 
จังหวัดฉะเชิงเทรา การออกไปตั้งร้าน
กับทางตลาดน�้าบางคล้า เป็นหมาก
ตัวแรกในการเดินเข้าหาลูกค้าโดยตรง 
เพื่อรอรบัฟีดแบก็และพสิจูน์ว่าสิ่งที่คดินั้น
เป็นจรงิและไปต่อได้หรอืไม่

“เราท�าการทดสอบตลาดอยู่เป็น
ปี เพื่อท�าให้เห็นว่า สิ่งที่เราคิดว่าใช่ 
สิ่งที่ว้าวส�าหรับเรา คนอื่นคิดแบบนั้น
ด้วยหรือเปล่า เราสอบถามผู้คนว่า เขา
รู้สึกอย่างไรกับสินค้าใหม่ตัวนี้ ทุกคน
ให้ฟีดแบ็กกลับมาว่า เขาไม่เคยกินวุ้น
ที่กัดไปแล้วมีน�้าผลไม้ระเบิดแตกออก
มาที่ไหนมาก่อน ซึ่งท�าให้เรารู้สึกว่า 
มันไปต่อได้จริงๆ”

สอดไส้ความส�าเรจ็ แบบหนึง่เดยีวในโลก
 ระเบิดความอร่อย

Jello Boom

 เมื่อวุ้นที่มีอยู่ตามท้องตลาดไม่เหมือนกับในจินตนาการ เพราะเคี้ยว
แล้วไม่ชุ่มฉ�่า แถมยังฝืดคอ กลายเป็นตัวจุดชนวนให้สองเพื่อนซี้ที่พบปะ
กันในประเทศเยอรมนีอย่าง รสรินทร์ รุจนานนท์ และสันต์อาวี กรรณล้วน 
ผู้ร่วมก่อตั้งและผู้บริหาร บริษัท วีที สวีท แอนด์ ฟู้ด อินโนเทค จ�ากัด มอง
เห็นลู่ทางบุกเบิกธุรกิจ ท�าการเปิดตัว “วุ้นระเบิด” เมื่อ 5 ปีที่แล้ว ก่อนจะ
ปรับโฉมครั้งใหญ่เมื่อไม่นานมาน้ีในช่ือของ “Jello Boom” เจลล่ีบุกสอดไส้
หยดน�้าผลไม้แท้ ท่ีวันนี้มียอดขายโตก้าวกระโดดไปไกลถึง 5 เท่า 
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แพก็เกจจิง้...ระเบดิเวลาทีต้่องกู้ 

แม้จะมจีดุแขง็อยูท่ี่ความแตกต่าง 
เป็นของใหม่ และเป็นสนิค้านวตักรรม 
แต่ในคราวที่ยงัเป็น “วุ้นระเบดิ” การมี
แพก็เกจจิ้งที่ดูธรรมดา เป็นเพยีงกล่อง
พลาสตกิใส แบ่งเป็นหลมุๆ เพื่อรองรบั
วุน้ที่บรรจใุนถ้วยแบบที่พบเหน็ได้ทั่วไป
ในท้องตลาด ปิดฝากล่องพร้อมตดิฉลาก 
กลายเป็นจุดอ่อนที่ท�าให้ลูกค้ามอง
ไม่เหน็ความพเิศษของสนิค้าชนดินี้ 

“ตอนนั้นเราคดิว่าแพก็เกจจิ้งแบบนี้
คือดี ขายได้ และมองเห็นผลิตภัณฑ์
ชัดเจน แต่สิ่งที่ได้รับกลับมาคือ การ
ไหลของน�้าออกมาจากตัววุ้น ซึ่งเป็น
ปัญหา เพราะเมื่อถงึมอืลูกค้าแล้ว เขา
รู้สึกว่ามันเลอะเทอะ และยังไม่ช่วย
รักษาอายุการเก็บสินค้าใดๆ ท�าได้แค่
กันฝุ่น กันความสกปรกจากภายนอก
เท่านั้น รวมถงึฉลากของเรายงัไม่มกีาร
สื่อถงึรายละเอยีดว่าสนิค้าคอือะไร เขยีน
เพยีงแต่ว่าเป็นวุน้ระเบดิ พร้อมมรีปูผลไม้ 
ซึ่งลูกค้าไม่เข้าใจ” 

ปรับสูตร เปลี่ยนบรรจุภัณฑ์...
ถอืก�าเนดิ Jello Boom 

เพื่อให้ธุรกิจแสนรักเดินหน้า
ต่อไปได้ ไม่ใช่แค่ในบ้านเรา แต่เป็น
ในระดับโลก การปรับโฉมครั้งใหญ่
ทั้งชื่อแบรนด์สนิค้า สูตร กระบวนการ

ผลิต และบรรจุภัณฑ์ ถูกยกระดับขึ้น
อย่างเตม็สูบในช่วงปีที่ผ่านมา 

“Jello Boom เพิ่งถือก�าเนิดขึ้น
ในเดอืนธนัวาคมปีที่ผ่านมานี้เอง โดยเรา
มีการพัฒนาและปรับสูตรจากเดิมที่ใช้
วุ้นมาเป็นการใช้เจลลี่ หรอืบกุและสาร
สกดัจากสาหร่ายแทน ผ่านกระบวนการ
ผลติที่สามารถยดือายกุารเกบ็รกัษาจาก 
14 วนั เป็น 6 เดอืนได้ที่อณุหภูมหิ้อง 
โดยไม่ใส่วตัถกุนัเสยีและใช้ผลไม้แท้”

ในส่วนของแพก็เกจจิ้งนั้นกท็�าการ
เปลี่ยนจากกล่องพลาสตกิใสมาเป็นซอง
ที่สามารถกนัแสงแดดได้ เพื่อช่วยป้องกนั
การเปลี่ยนสขีองผลไม้ โดยภายในซอง
จะมถี้วยเจลลี่ 8 ถ้วย ตามรสชาตทิั้ง 8 
ที่มีอยู่ในปัจจุบัน ซึ่งมีการออกแบบที่
เป็นเอกลักษณ์ให้มีลักษณะเป็นปุ่มๆ 
คล้ายลูกระเบิดเล็กๆ สมกับชื่อ Jello 
Boom พร้อมฝาซลีปิดสนทิ และลวดลาย
น่ารักๆ ชวนสนุกสนานที่ทางแบรนด์
ออกแบบขึ้นมา รวมถึงมีการระบุราย
ละเอยีดของสนิค้าบนซอง คณุค่าทาง
โภชนาการ และหมายเลข อย. 

“แต่เดมิลกูค้าเข้ามาหาเรา เพราะ
สะดดุกบัการได้ยนิค�าว่า วุ้นระเบดิ แต่
ครั้งนี้เปลี่ยนไป แค่เราวางไว้เฉยๆ ลกูค้า
กเ็ดนิเข้ามาหาด้วยแพก็เกจจิ้งที่ดสูะดดุ
ตา ซึ่งนอกจากจะช่วยสื่อสารและดงึดดู
ลกูค้าเป็นหลกัแล้ว การเปลี่ยนแพก็เกจจิ้ง
ยังช่วยรักษาอายุสินค้าที่ก�าหนดไว้ที่ 
6 เดอืน ให้ไม่เสื่อมคณุภาพเรว็กว่านั้น 
และสะดวกต่อการขนส่ง เพราะไม่ต้อง
แพ็กใส่ลังโฟม มีเจลเย็นและเจอกับ
ปัญหาน�้าไหลออกมา เพราะเพียงแค่
บรรจใุส่กล่องพร้อมกบับบัเบลิกส็ามารถ
ส่งได้ทั่วประเทศแล้ว”

ต้นทนุเพิม่...โอกาสขายกเ็พิม่ 

แม้การปรับเปลี่ยนครั้งนี้จะส่งผล
ให้ต้นทนุโดยรวมเพิ่มขึ้นถงึ 70 เปอร์เซน็ต์ 
แต่รสรนิทร์มองว่าเป็นโอกาสที่ดใีนการ
วางรากฐานธรุกจิให้มั่นคง เพื่อรองรบั
การเตบิโตในอนาคต

“ลงทนุครั้งนี้มนัหนกัมาก แต่เราก็
รู้สึกว่า แม้จะมีต้นทุนที่เพิ่มขึ้น แต่ก็
ท�าให้เรามโีอกาสที่จะได้เปิดตวัอย่างเตม็ที่ 
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ซึ่งคดิว่าเป็นสิ่งที่คุม้ค่า เพราะสดุท้าย
แล้วเดี๋ยวต้นทนุจะกลบัคนืมาเอง แม้จะ
ยงัไม่ใช่ในตอนนี้ แต่เชื่อว่า ถ้าเราได้มี
โอกาสในการกระจายสนิค้าให้คนได้รูจ้กั
เรามากขึ้น นบัว่ามนักค็ุม้ค่าในการปรบั
เปลี่ยนครั้งนี้ โดยเฉพาะการได้มช่ีองทาง 
การขายใหม่ๆ อย่างออนไลน์  จากเดมิ
ที่เราไม่เคยขายผ่าน Facebook เลย 
ด้วยข้อจ�ากดัของสนิค้า ตอนนี้เรามทีั้ง 
Facebook, LINE@ รวมถึงวางขาย
ในแพลตฟอร์มอ-ีคอมเมร์ิซอย่าง Shopee 
ซึ่งการที่ได้วางขายทั้งแบบออฟไลน์
และออนไลน์ ท�าให้เรามยีอดขายเตบิโต
ขึ้นมาประมาณ 5 เท่าจากเดมิ”

เป้าหมาย ณ ปลายทาง...
Jello Boom is a Must Buy Item

หากถามถึงสิ่งที่รสรินทร์วางไว้
ในการท�า Jello Boom เธอบอกว่า อยาก
ให้สินค้านี้เป็นสินค้าที่คนไทยรู้จัก รัก 
และชื่นชอบ อกีทั้งแขกไปใครมากต็้อง
ซื้อกลบัไป 

“Must Buy Item เป็นค�าที่อยู่
ในใจเราตลอดเวลา หมายถงึ สนิค้าตวันี้
คนจะต้องซื้อ จะต้องม ีถ้าเป็นต่างชาติ
มาเที่ยวไทยก็จะต้องเป็นสิ่งที่เขาถือ
กลบัไป แม้วนันี้มนัอาจจะยงัไม่ใช่ แต่
วนัหนึ่งเราอยากจะให้เป็น และไม่ใช่แค่
ขายได้ในเมืองไทย แต่ยังอยากให้ไป
วางไกลยงัทวปีต่างๆ ทั่วโลก และเตบิโต
ได้ในระดบัโลกอกีด้วย ซึ่งการจะไปให้
ถงึตรงนั้นได้ ต้องมคีวามอดทน พยายาม 
ท�าสินค้าออกมาให้ดีที่สุด ให้มีข้อเสีย
น้อยที่สดุ หรอืไม่มเีลยยิ่งด ีโดยการท�า
สินค้าให้ดีที่สุด ให้ลูกค้ารักมากที่สุด 
จะเป็นตัวช่วยให้ผลิตภัณฑ์ของเรา
สามารถไปได้ในทุกๆ ที่ เพราะว่าพอ
เขารกัแล้ว มปีัญหาเลก็น้อย เขาจะให้
อภัยเรา แต่ถ้าเขาไม่รัก ปัญหาเพียง
เล็กน้อยก็จะกลายเป็นปัญหาใหญ่ได้ 

ดังนั้น การท�าสินค้าให้มีคุณภาพมาก
ที่สดุ ให้เขารกัมากที่สดุ เพื่อที่จะไปได้
ในทกุๆ ที่จงึเป็นกลยทุธ์หลกัในการท�า
ธรุกจิของเรา”

นอกจากนี้ ทางแบรนด์ยังรับฟัง
ทกุเสยีงของลูกค้า เพื่อน�ามาพฒันาในการ
ออกสินค้าใหม่ โดยถ้ามีฟีดแบ็กถึง
รสชาตไิหนตรงกนัมากๆ ทางแบรนด์จะ
น�ามาพิจารณาถึงความเป็นไปได้ นั่น
เพราะไม่ใช่ว่าทกุสูตรจะสามารถท�าได้ 

“ไม่เพียงแต่จะเป็นรสชาติที่เรา
ชื่นชอบ แต่ต้องเหมาะสมในการที่เราจะ
เอามาท�าด้วย เช่น จริงๆ แล้ว มะม่วง
น�้าดอกไม้ ของขึ้นชื่อของบางคล้านั้น
เป็นตัวเลือกอันดับแรกในการท�าสินค้า
ของเราด้วยซ�้า แต่ติดปัญหาในเรื่อง
ของการควบคุมสี เพราะว่ามะม่วงจะ
เปลี่ยนเป็นสีคล�้าค่อนข้างมากเวลาเรา
เอามาป่ันและผ่านกระบวนการที่มคีวาม
ร้อน ท�าให้เราต้องข้ามไป แต่ปัจจุบัน
เราสามารถคิดค้นสูตรที่คุมเรื่องนี้ได้
แล้ว และจะท�าการออกเป็นรสชาติใหม่
ในปีหน้า เพื่อชูผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นของ
เราด้วย” 

อย่างไรก็ดี ครั้งหนึ่งรสรินทร์เคย
ได้รบัโอกาสเข้าร่วมโครงการเสรมิสร้าง
ผู้ประกอบการใหม่ (NEC) โดยกรม
ส่งเสรมิอตุสาหกรรม ซึ่งเธอบอกว่า นบั
เป็นก้าวแรกที่ส�าคัญที่น�าพาให้ธุรกิจ
เดินมาถึงวันนี้ได้ เพราะการเรียนรู้
ในครั้งนั้นช่วยให้เข้าใจถึงการวางแผน
ธรุกจิที่ถกูต้อง ได้ความรูม้าช่วยพฒันา
ธุรกิจ รวมทั้งได้รับการสนับสนุนด้าน
การตลาดผ่านการออกบูธ๊ ท�าให้มโีอกาส
ได้เจอลกูค้าจรงิๆ นอกจากนี้ การเข้าร่วม
โครงการ NEC ยงัท�าให้รสรนิทร์เดนิหน้า
ยื่นขอจดอนุสิทธิบัตร เพื่อคุ้มครอง
ไอเดยีธรุกจิของตวัเองด้วย

และนี่คืออีกหนึ่งเส้นทางของ
ผู ้ประกอบการที่กว่าจะมาถึงวันนี้ 
รสรนิทร์ได้บอกไว้ว่า ไม่ต่างจากการขึ้น
ภเูขามาหลายลกู น�้าตาร่วงมาแล้วหลาย
หยด จนมวีนัที่ไอเดยีทางความคดิเปลี่ยน
เป็นธุรกิจ และก็ได้ยื่นจดอนุสิทธิบัตร
ในไทย เพื่อคุม้ครองทรพัย์สนิทางปัญญานี้
ได้ส�าเรจ็เป็นที่เรยีบร้อยแล้ว 

แต่เดิมลูกค้าเข้ามา
หาเรา เพราะสะดุด
กับการได้ยินค�าว่า 
วุ้นระเบิด แต่ครั้งนี้
เปลีย่นไป แค่เราวางไว้
เฉยๆ ลูกค้าก็เดินเข้า
มาหาด้วยแพ็กเกจจิ้ง
ที่ดูสะดุดตา

Jello Boom
 บรษิทั วที ีสวที แอนด์ ฟูด้ อินโนเทค 

จ�ากดั 38/8 หมู่ 5 ต.ปากน�า้ อ.บางคล้า 
จ.ฉะเชงิเทรา 24110

 06 1625 2535
 jelloboom
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HIGHLIGHT
 ยุวดี ศรีภุมมา

 เม่ือการรับประทานไข่ขาวกลายเป็นความทรมานของผู้ป่วยที่ต้อง
บริโภคไข่ขาวหลายฟองให้ครบตามโควตาต่อวัน ท�าให้ทีมนักก�าหนด
อาหารได้คิดค้นผลิตภัณฑ์ที่จะช่วยให้ชีวิตของผู้ป่วยเหล่าน้ีมีความสุข
ยิ่งขึ้น บริษัท ทานดี อินโนฟูด จ�ากัด ภายใต้แบรนด์ Tann:D (ทานน์ดี) 
ที่มาพร้อมคอนเซปต์ Happy Healthy Life 

จากมือนักวิจัยสู่โกลบอลแบรนด์

Tann:D
เส้นก๋วยเตีย๋วไข่ขาว
เจ้าแรกของไทย

“เราอยากท�าให้อาหารสุขภาพที่
หลายคนคดิว่ามนัยากแก่การรบัประทาน 
พอนึกถึงแล้วรู ้สึกว่ารสชาติมันแย่ 
ไม่อร่อย กลายเป็นอาหารสุขภาพ
ที่อร่อยและมคีวามสขุในทกุๆ วนัที่เรา
ได้รบัประทาน เราจงึมคีย์ีส�าคญัว่าต้อง

เป็น Happy Healthy Life สุขภาพดี
ทั้งร่างกายและจติใจ”

เสยีงบอกเล่าจากผูร่้วมก่อตั้ง Tann:D 
ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.สถาพร งามอโุฆษ 
ผู้ซึ่งเป็นทั้งนกัวจิยัและอาจารย์ภาควชิา
โภชนาการและการก�าหนดอาหาร 

จฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั ที่พดูถงึกญุแจ
ส�าคัญที่ท�าให้ Tann:D มุ่งมั่นพัฒนา
นวตักรรมอาหารออกมาเพื่อตอบโจทย์
ลูกค้ายคุปัจจบุนั 

จากไข่ขาวสู่เส้น ตอบโจทย์ผู้ป่วย
และคนรักสุขภาพ 

สถาพรได้ย้อนกลบัไปในช่วงเริ่มต้น
กอ่นที่ Tann:D จะเกดิขึ้น เธอและผูร่้วม
ก่อตั้งได้เลง็เหน็ปัญหาส�าคญัของผูป่้วย 
เช่น โรคไต โรคมะเรง็ ต้องมกีารบรโิภค
ไข่ขาวต่อวันหลายฟอง ท�าให้เกิด
ความน่าเบื่อหน่ายในการกนิโปรตนีจาก
ไข่ขาว 

“เราจะเจอปัญหาของคนไข้ที่ต้อง
กนิโปรตนีจากไข่ขาวได้ไม่เพยีงพอ บาง
คนไม่สามารถกินได้เพราะมันมีความ
น่าเบื่อหน่ายของอาหาร เราเลยคดิอยาก
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ท�าให้คนไข้กนิโปรตนีจากไข่ขาวได้แบบ
มีความสุข เลยท�าออกมาในลักษณะ
เส้นก๋วยเตี๋ยวใช้เทคโนโลยีที่เรียกว่า 
Protein Transformation เป็นเทคโนโลยี
ในการเปลี่ยนรูปไข่ขาวจากธรรมดาให้
เป็นเส้นไข่ขาว ไร้แป้ง” 

ส�าหรบัตวัเทคโนโลยดีงักล่าวผสาน
กบัการคดิค้นและพฒันา ท�าให้เส้นไข่ขาว
ของ Tann:D มีรสสัมผัสที่นุ่มละมุนลิ้น
ไม่ต่างจากการกินเส้นจากแป้ง ด้วย
การใช้สารสกัดจากพืชในการห่อหุ้ม
และท�าให้ไข่ขาวคงรูปร่างได้ แม้ว่า
กระบวนการท�าจะไม่ง่ายแต่ก็ส�าเร็จได้
ด้วยองค์ความรู้

“เราใช้เวลาในการคดิค้นและพฒันา 
ปรบัปรงุ ทดสอบเกอืบปี มคีวามยาก
ในเรื่องของการเลอืกวตัถดุบิให้มคีวาม
คล้ายคลงึกบัเส้นแป้งและการปรบัเนื้อ
สมัผสั เราคดัสรรนานพอสมควรจนได้
โปรตีนไข่ขาว ส�าหรับตัวเส้นจะมีส่วน
ที่เป็นสารสกัดจากพืชที่เหมือนเป็นวุ้น
ห่อหุ้มให้เขาเป็นรูปร่าง ตัวเทคโนโลยี
ที่เราใช้เรยีกว่า Protein Transformation 
ไม่ใช่แค่การเปลี่ยนรูปไข่ขาวแต่สามารถ
เปลี่ยนโปรตีนทุกชนิดให้อยู่ในรูปแบบ
ที่เราต้องการได้ เรามองว่าตลาดไม่ใช่
แค่ไข่ขาวแต่เป็นโปรตนีทกุชนดิที่เราค้น
พบ ด้วย Core Technology ที่เราม ีผสาน
กบัเรื่องโภชนาการ เราจะสามารถดไีซน์
อาหารเฉพาะกลุม่ได้ เรามทีมีนกัก�าหนด
อาหารที่มคีวามรู้ ความเข้าใจเรื่องของ
อาหารเฉพาะโรค สามารถดไีซน์อาหาร
ให้เหมาะกบัแต่ละโรคได้ เลอืกโปรตนี
ที่เหมาะสมในแต่ละโรคได้”

ไม่เพียงแต่ตอบโจทย์กลุ่มผู้ป่วย
ที่ต้องบริโภคไข่ขาวให้ครบในแต่ละวัน
เท่านั้น แต่ Tann:D ยังเข้ามาเติมเต็ม
ตลาดคนรักสุขภาพ จนท�าให้บริษัท
เติบโตได้ 100 เปอร์เซ็นต์ในปีที่ผ่านมา

“จากเดิมเราตั้งเป้ากลุ่มลูกค้าว่า
เป็นคนไข้โรคไต โรคมะเรง็ กลายเป็นว่า
เมื่อเส้นของเราไม่มีแป้ง คนที่สนใจ
คอืกลุม่คนลดน�้าหนกั เช่น คนกนิอาหาร
แบบคีโต ที่ไม่กินแป้งเลย เขารู้สึกว่า
เส้นในท้องตลาดยังไม่ตอบโจทย์ แต่
ของเรานบัว่าเป็นเส้นสขุภาพที่ไม่มแีป้ง
ที่อร่อยที่สดุ ลกูค้ากฟี็ดแบก็ว่าเป็นเส้น
ที่อร่อย กนิแล้วแฮปปี้ จากบางคนที่มี
ปัญหาสขุภาพ ต้องกนิโปรตนี เส้นไข่ขาว
ของเราเหมือนเปลี่ยนชีวิตเขาให้
กลบัมามคีณุภาพชวีติที่ดขีึ้น”

เส้นทางของนักวชิาการบนโลกธรุกจิ 

ความได้เปรยีบของ Tann:D นั่นคอื
ทมีที่สตรอง เพราะรวมนกัวชิาการระดบั
ประเทศเข้าไว้ด้วยกนัพร้อมการนัตด้ีวย
งานวจิยัระดบัโลก ท�าให้ผลติภณัฑ์ของ 
Tann:D ไม่ได้มเีพยีงความอร่อยแต่เป็น
แบรนด์ที่แข็งแกร่งเรื่องของนวัตกรรม
อาหารที่จะเปลี่ยนการกินได้ในโลก
อนาคต

“ถามว่าสินค้าเรายากต่อการเลียน
แบบไหม คนอื่นอาจจะท�าได้ในหน้าตา
ที่เหมือนกันแต่รสสัมผัสหรือการดีไซน์
อาหารคงท�าได้ยากเพราะเรามีความรู้ 
ความช�านาญในเรื่องของสารอาหาร
และก�าหนดให้เฉพาะบุคคลได้ งานวิจัย
ของทีมเราเป็นงานวิจัยที่ได้รับการ
ยอมรับระดับโลก เรามีความช�านาญ
เรื่อง Functional Food มาเป็น 10 ปี 
ทีมเรามีศาสตราจารย์ 1 ใน 10 ของ
ประเทศไทยด้านโภชนาการ เราสามารถ
ท�างานวิจัยในหลอดทดลอง พิสูจน์
ทราบว่าอาหารที่เราท�าขึ้นมาไม่ใช่แค่ 
นวตักรรมอาหารที่สร้างขึ้นแต่ว่ากนิแล้ว
เอาไปใช้ประโยชน์ได้จริงหรือเปล่า เรา
สามารถพิสูจน์ได้”

อย่างไรก็ตาม ความเข้มแข็งของ
ทมีและองค์ความรูท้างวชิาการที่สั่งสม
มากย็งัไม่เพยีงพอที่จะผลกัดนัให้ Tann:D 
ก้าวสู่ความส�าเร็จได้ เนื่องจากต้องมี
ความรู้ในโลกธุรกิจเข้ามาเสริม โดย
สถาพรเล่าว่า เส้นทางการท�าธรุกจินั้น

เรามุ่งแก้ปัญหา
ให้ผูบ้รโิภคว่าจะท�าอย่างไร
ให้เขาสามารถมีคุณภาพ
ชีวิตดีขึ้นได้ด้วยอาหาร
สุขภาพดีและอร่อย
เราอยากท�าให้เขาแฮปปี้ 
มีสุขภาพดี คุณภาพ
ชีวิตที่ดี
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ยงัใหม่มากส�าหรบัเธอ ฉะนั้น การมอง
หาองค์ความรูแ้ละพาร์ตเนอร์จงึเป็นสิ่ง
ส�าคญั

“ก่อนหน้านี้ไม่มีองค์ความรู้ทาง
ธรุกจิ เราเป็นนกัวจิยั นกัวชิาการ เป็น
อาจารย์ สิ่งที่เราต้องท�าคอืการเชื่อมั่นว่า
อะไรที่เราก�าลังท�านั้นจะเป็นประโยชน์
ในเชิงพาณิชย์ได้ เป็นประโยชน์ต่อ
สขุภาพของคนในสงัคมไทยได้ สิ่งที่เรา
ขาดคอืธรุกจิ เราจงึมกีารเข้าไปเรยีนกบั
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม โครงการ NEC 
เป็นคลาสแรกๆ ที่เราเข้าไปเรียน
และได้รบัโอกาสอนัดใีนการเรยีนรูพ้ื้นฐาน
ของธรุกจิ ทกุวนันี้พาร์ตเนอร์ที่ร่วมทมี
กม็าจาก NEC เหมอืนกนั พยายามที่
จะผลกัดนัให้เตบิโตไปด้วยกนั เป็นสงัคม
ที่ท�าให้เราเจอคนที่มอีดุมการณ์เดยีวกนั 
มีธุรกิจที่น่าสนใจและมาแชร์ไอเดียกัน 
รวมถึงได้เรียนรู้ประสบการณ์ ข้อมูล
พื้นฐานของการท�าธรุกจิ ได้เหน็มมุมอง
ของธรุกจิในต่างมติแิละท�าให้เราเอามา
ปรบัใช้กบัธรุกจิของเราในตอนนี้ได้”

เมื่อประตูแห่งโลกธรุกจิเปิดออก ก็
ท�าให้สถาพรได้น�าเอางานวิจัยมาท�า
ในเชงิพาณชิย์ได้และเมื่อท�าได้ส�าเรจ็กจ็ะ
กลายเป็นโมเดลให้งานวจิยัอกีมากมาย
สามารถต่อยอดสู่ธรุกจิได้จรงิ

“การท�าธรุกจิมคีวามยากถ้าเทยีบ
กบัตอนที่เราอยูใ่นห้องปฏบิตักิาร เพราะ
โลกธรุกจิมกีารแข่งขนั มกีารเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา เราต้องหาความรูใ้หม่ๆ เรา
จงึเข้าไปเรยีนกบัหลายภาคส่วนที่เสรมิ
การท�าธุรกิจเพื่อที่เราอยากเป็นโมเดล
ในการเอางานวิจัยเพื่อผลักดันสู่เชิง
พาณชิย์ ถ้าเราเป็น Success Case ก็
จะท�าให้น้องๆ รุ่นใหม่มีแรงผลักดัน
ในการเข้ามาเรียนระดับปริญญาโท 
ปริญญาเอก เพื่อให้งานวิจัยของเขา
ต่อยอดในเชงิพาณชิย์ได้”

ตั้งเป้าให้ใหญ่สู่แบรนด์ระดับโลก 

ปัจจบุนั Tann:D มกีารจ�าหน่ายทั้ง
ในออนไลน์และออฟไลน์ โดยมุ่งเน้น
ในร้านจ�าหน่ายสนิค้าเพื่อสขุภาพต่างๆ 
ซึ่งสินค้าหลักในตอนนี้จะเป็นเส้นหมี่
และเส้นอุด้งแบบแช่เย็น และก�าลังมี
การพฒันาผลติภณัฑ์แบบไม่ต้องแช่เยน็ 
Ready to eat เพื่อเตรยีมพร้อมต่อการ
ส่งออก

“การส่งออกต่างประเทศ ตอนนี้
เรามกีารคยุกบัทางพาร์ตเนอร์และก�าลงั
ศึกษาตลาด ปัจจุบันเส้นของเราเป็น
เส้นแช่เยน็ อยู่ได้ 1 เดอืนในตู้เยน็ แต่
เราก�าลังท�าเส้นที่ไม่ต้องแช่เย็น อยู่ได้
ด้วยอณุหภูมหิ้อง 1 ปีถงึปีครึ่ง ก้าวต่อ
ไปของเราคอืการเตรยีมการส่งออก เรา

เป็น 1 ใน 10 แบรนด์ที่กรมส่งเสรมิ
การค้าระหว่างประเทศเลอืกเข้าไป
ในโครงการเพื่อผลักดันสินค้า
เกษตรไทยให้มีความสามารถ
ในการแข่งขนัได้ในตลาดสากล”

โดยสถาพรได้เล่าเพิ่มเตมิ
ว่า เป้าหมายหลักของ Tann:D 
นอกจากจะมุ่งประโยชน์ของ

ผูบ้รโิภคเป็นส�าคญัแล้วยงัไม่ได้หยดุ

แค่ตลาดในประเทศเพราะเขาอยากให้
คนมีชีวิตที่ดีได้ทั่วโลก

“บริษัทของเรามุ่งประโยชน์ของ
ผูบ้รโิภค เรามุง่แก้ปัญหาให้ผูบ้รโิภคว่า
จะท�าอย่างไรให้เขาสามารถมคีณุภาพ
ชีวิตดีขึ้นได้ด้วยอาหารสุขภาพดี
และอร่อย เราอยากท�าให้เขาแฮปปี้ มี
สขุภาพด ีคณุภาพชวีติที่ด ีและเรายงัเน้น
การสร้างนวัตกรรมที่เพิ่มมูลค่าให้แก่
สนิค้าเกษตรไทยให้สามารถแข่งขนักบั
ตลาดโลกได้ เราตั้งเป้าจะเป็น Global 
Brand ตั้งเป้าการท�านวัตกรรมอาหาร
สุขภาพระดับโลกที่พร้อมจะเสิร์ฟ
ให้ทกุคน ไม่ใช่แค่ในประเทศไทยเท่านั้น”

สุดท้ายแล้วสถาพรได้ย�้าถึงหัวใจ
ส�าคญัของการท�าธรุกจิเชงินวตักรรมว่า 
การมองเข้าไปถงึสิ่งที่ลกูค้าต้องการนั้น
ส�าคญัมากที่สดุ 

“การคดิค้นสิ่งใหม่ๆ ที่ตอบโจทย์
ความต้องการของผู้บริโภคนั้นส�าคัญ 
เราต้องเข้าใจว่าความต้องการของเขา
คอือะไร และน�าสิ่งนั้นมาสร้างนวตักรรม
ที่ตอบโจทย์เขา เป็นนวตักรรมที่มาจาก
ผู้บรโิภคหรอื Customer Centric อย่าง
แท้จริงถึงจะสามารถท�าให้งานวิจัยนั้น
ไปตอบโจทย์ในเชงิพาณชิย์ได้” เธอปิด
ท้ายถงึหวัใจส�าคญั

เมื่อก�าแพงที่กั้นระหว่างงานวิจัย
กับผู้บริโภคถูกท�าลายลงด้วยธุรกิจ 
ในอนาคตเราอาจจะได้เหน็งานวจิยัของ
ประเทศไทยที่ดีอีกมากมายถูกต่อยอด
ได้จริงในเชิงพาณิชย์ เหมือนอย่างที่ 
Tann:D ท�าได้ส�าเรจ็อย่างในวนันี้  

Tann:D
 tannd
 tannd.thailand@gmail.com
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แผ่นยางปพูืน้รกัษ์โลก  ดีต่อโลก ดต่ีอเรา
DeCycle

BIZ IDEA
 สุภาวดี ใหม่สุวรรณ์

 แม้ ชนิธร สุนทรพันธุ์ จะรู้ดีว่า
เส้นทางการท�าสินค้าแนว Eco 
รักษ์โลกนั้นเป็นธุรกิจที่เติบโต
ยากมากในเมืองไทย แต่เธอ
ก็ยังลงมือท�าด้วยมีวิสัยทัศน์ที่มี
ความมุ่งมั่นและความต้ังใจที่จะ
ค้นหาพัฒนาธุรกิจใหม่ ที่มีคุณค่า
ก้าวหน้าและยั่งยืน เร็ววันนี้เรา
จะได้เห็นสินค้าแบรนด์ ดีไซเคิล 
(DeCycle) โลดแล่นอยู่ในตลาด 
โดยเริ่มต้นจากแผ่นยางปูพื้นรักษ์
โลก ที่มีส่วนช่วยลดปัญหาขยะ
ล้นโลกและการก่อมลพิษให้กับ
สิ่งแวดล้อมได้

ต่อยอดจากไอเดียรักษ์โลก

ชนธิรมปีระสบการณ์ในวงการธรุกจิ
ก่อสร้างและงานปรับปรุงอาคารรวมถึง
มีการน�าเข้าเคมีภัณฑ์ก่อสร้างมานาน
กว่าสิบปี แต่ที่มาสนใจสินค้าแนวรักษ์
โลก เพราะมีโอกาสได้ไปดูงานแฟร์
ในต่างประเทศ ท�าให้เห็นแนวโน้มของ
ผลติภณัฑ์สูโ่ลกในอนาคต เป็นผลติภณัฑ์
ที่ให้ความส�าคญักบัการรกัษาสิ่งแวดล้อม
และเป็นธรุกจิที่มคีวามยั่งยนือย่างแท้จรงิ 
เธอเองกเ็ป็นคนหวัใจ Eco ในระดบัหนึ่ง 
จงึจดุประกายให้อยากที่จะมผีลติภณัฑ์
รกัษ์โลกที่ผลติขึ้นมาเองบ้าง 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้นแบบจึง
เกิดขึ้นผ่านกระบวนการทดลองด้วย
ตนเองตั้งแต่การสร้างโมลด์ หล่อมือ

พื้นฐาน จากนั้นได้หาโอกาสต่างๆ 
จากการเข้าร่วมโครงการ

ของภาครัฐที่ส่งเสริมและสนับสนุน
ผู้ประกอบการ จนมีโอกาสได้ท�างาน
วิจัยร่วมกับผู้เชี่ยวชาญประจ�าภาควิชา
วิศวกรรมวัสดุ คณะวิศวกรรมศาสตร์
แห่งมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
และผูเ้ชี่ยวชาญประจ�าศนูย์วจิยัเทคโนโลยี
ยาง คณะวทิยาศาสตร์แห่งมหาวทิยาลยั
มหิดล ผ่านทุนวิจัยจาก สวทช. ท�าให้
กระบวนการผลิตมีความแข็งแรงเพิ่มขึ้น 
เกดิเป็นผลติภณัฑ์แผ่นยางปพูื้นส�าเรจ็รปู
ที่ผลิตจากวัสดุเหลือใช้ 

ผลิตภัณฑ์ของเธอถูกคัดเลือกให้
เข้าร่วมโครงการสนับสนุนต่างๆ จาก
หน่วยงานที่โดดเด่นของภาครัฐ ท�าให้
ได้ไอเดยีที่หลากหลายมาพฒันาผลติภณัฑ์
ต่อ จนได้เป็นเจ้าของรางวลัชนะเลศิ การ
ใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ จาก 
Thailand Green Design Awards 2020

การเรียนรู้ส�าหรับผู้ประกอบการ
ไม่มีที่สิ้นสุด เธอยังคงสนใจอบรม

หาความรู้ในโครงการเสริมสร้าง
ผู้ประกอบการใหม่ หรือ NEC 
ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
ด้วย  

“แม้ว่าเราจะท�าธุรกิจ
ก่อสร้างมานาน แต่ DeCycle 
ถอืเป็นแบรนด์น้องใหม่ เพราะ
เราไม่เคยท�าการตลาดแบบ 

B2C ส่วนใหญ่จะถนัด B2B มากกว่า 
โครงการ NEC ท�าให้เราได้ไอเดียใหม่ๆ 
ในเรื่องกระบวนการทางความคดิ การตลาด 
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และการท�าแผนธุรกิจจากอาจารย์ที่มี
ความรูค้วามเชี่ยวชาญและมปีระสบการณ์
จริง ผู้ประกอบการก็ถูกคัดเลือกมา
อย่างมีคุณภาพจากหลากหลายสาขา 
จงึเกิดการแลกเปลี่ยนทางความคดิ เกิด
สายสัมพันธ์ที่ดีในการเชื่อมโยงธุรกิจ
ระหว่างกนั” 

ขายยาก แต่ขายได้ ความท้าทายของ 
Eco Product

ชื่อของแบรนด์ DeCycle สะท้อน
ความคดิผสมผสานที่จะน�าการออกแบบ
เข้ามาเป็นตัวขับเคลื่อนและมีส่วนร่วม
ไปกบัการน�าวสัดเุหลอืใช้หรอืไม่ต้องการ
ใช้แล้วให้กลบัมามชีวีติใหม่ (Design + 
Re-Cycle = DeCycle)

ชนธิรตั้งใจว่าจะน�าวสัดเุหลอืใช้มา
พัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์การ
ใช้งานของลกูค้า โดยตั้งต้นจากการน�า
ยางรถยนต์ที่ใช้แล้วมาแปรรปู เพิ่มมลูค่า
เป็นแผ่นยางปูพื้นที่สามารถใช้งานได้
อย่างอเนกประสงค์ โดยมีคุณสมบัติ
เดน่ คอื เปน็แผ่นยางกนัลื่นที่ปลอดภยั 
น�้าซมึผ่านได้ ช่วยลดแรงกระแทก และ
ติดตั้งง่าย ขณะเดียวกันก็ไม่หยุดมอง
หาวัสดุเหลือใช้ชนิดอื่นๆ เพื่อน�ามา
พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ต่อไป เช่น 
กระถางต้นไม้ เป็นต้น

ถงึคอนเซปต์สนิค้าจะดเียี่ยม แต่
ชนิธรยอมรับว่า สินค้าแนวรักษ์โลก
อย่าง DeCycle นั้นขายยาก ผูป้ระกอบการ
ต้องมคีวามมุง่มั่นและมคีวามอดทนสงู 
ตอ้งรู้จกัปรบัตวัให้เรว็และมกีารพฒันา
งานวจิยัอยูต่ลอดเวลา รวมถงึสายป่าน
ต้องยาว มเิช่นนั้นธรุกจิกย็ากที่จะไปต่อ 

“เบื้องต้นเรามองตลาดต่างประเทศ
เป็นหลัก เพราะรู้ดีว่าตลาดเมืองไทย
คนส่วนใหญ่ยงัไม่ได้ให้ความส�าคญักบั
สินค้าเพื่อสิ่งแวดล้อมและคิดว่าสินค้า
เหล่านี้มีราคาแพง เราจึงต้องท�าการ
บ้านให้หนักมากขึ้น โดยสร้างความ
เชื่อมโยงของผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อมให้เข้ากับ Lifestyle ของ
คนในยคุปัจจบุนั และตอบโจทย์การใช้
งานของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้อย่าง
แท้จริง ปัจจัยเรื่องราคาก็ต้องสมเหตุ
สมผล แม้ว่าต้นทุนของสินค้าเพื่อ
สิ่งแวดล้อมจะสูงกต็าม

“แน่นอนว่าสินค้าลักษณะนี้
มนัยากมากในการท�าตลาด แต่เรายงัม ี
Passion เราอยากมสีนิค้าแนว Eco ที่เป็น
ของเราเอง เป็นสินค้าที่มีกระบวนการ
ผลติที่มคีวามยั่งยนือย่างแท้จรงิ นอกจาก
จะดต่ีอใจแล้ว ยงัรูส้กึดต่ีอโลกด้วยเช่นกนั” 

ปูรากฐานธุรกิจเพื่อความยั่งยืน

สถานการณ์การแพร่ระบาดของ
โควดิ-19 ท�าให้แผนโกอนิเตอร์ต้องชะลอ
ออกไป ชนธิรเลยเปลี่ยนแผนหนัมาท�า

ตลาดในประเทศก่อน โดยวางจ�าหน่าย
ผลติภณัฑ์ DeCycle ผ่านไทวสัด ุรวม
ทั้งคดิที่จะท�าความร่วมมอืกบัหน่วยงาน
หรอืองค์กรต่างๆ ที่ใส่ใจเรื่องสิ่งแวดล้อม 
โดยน�าผลติภณัฑ์รไีซเคลิมาสร้างประโยชน์
ให้เกดิกบัหน่วยงาน ชมุชนหรอืสงัคม

เนื่องจาก DeCycle เปน็ผลติภณัฑ์
ที่ผ่านการวิจัยและพัฒนาด้วย Know-
how เฉพาะที่คดิค้นขึ้นมา ท�าให้ชนธิร
สนใจศึกษาเรื่องการจดสิทธิบัตร เพื่อ
ปกป้องคุ้มครองทรัพย์สินทางปัญญา 
ขณะเดียวกันการมีสิทธิบัตรรับรองยัง
ช่วยเพิ่มมูลค่าให้กับตัวผลิตภัณฑ์อีก
ด้วย รวมทั้งการท�า Brand Book ซึ่งเป็น
เสมอืนคมัภร์ีที่ท�าให้ทศิทางของแบรนด์ 
DeCycle ชดัเจนยิ่งขึ้น เธอมองว่าหาก
แบรนด์แขง็แรงบวกกบัสนิค้ามคีณุภาพ 
ย่อมจะปูทางให้ธรุกจิเตบิโตยั่งยนือย่าง
ที่ตั้งใจ

“เราไม่ได้เชี่ยวชาญด้านนี้โดยตรง 
แต่พอเราตั้งใจท�าจริงๆ และไม่ยอมแพ้ 
มนัท�าให้เราสะสมความรูแ้ละประสบการณ์
มาเรื่อยๆ ดังนั้น คนท�าธุรกิจเกี่ยวกับ 
Eco ต้องใจรักจริงๆ ถ้ารักที่จะท�า ท�า
อะไรก็จะประสบความส�าเร็จ แต่ถ้ามี
ความคิดอะไรบางอย่างที่เผื่อแผ่ไปถึง
สังคม และสิ่งแวดล้อมรอบตัว เมื่อ
ธุรกิจประสบความส�าเร็จและได้รับผล
ตอบแทนกลับมาแล้ว เราจะได้ความ
สุขใจที่เหนือค�าบรรยายกลับมาด้วย” 
ชนิธรกล่าวทิ้งท้าย  

DeCycle
 บจก.วินเทรด โปรดกัส์ 

222 ซอยอ่อนนชุ 70/1 แยก 2 แขวง/
เขตประเวศ กรงุเทพมหานคร 10250

 08 1930 0112
 @DeCycleRubber
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INNOVATION
 สุภาวดี ใหม่สุวรรณ์

ออกแบบเทคโนโลยีบีคอน
ตอบโจทย์วถิชีีวติยคุดิจิทลั

TouchTechDesign

 ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับเทคโนโลยีและนวัตกรรม ถือเป็นเทรนด์ท่ีมา
แรงและมีอนาคต หน่ึงในผูป้ระกอบการทีเ่ข้ามาจับกระแสนีอ้ย่างโดดเด่น
คอื ณัฐ  โชคศลิปสาท และ ธนพล  โอภาสวชริะกุล แห่ง TouchTechDesign 
ท่ีไม่หยุดแสวงหาโอกาส ออกแบบเทคโนโลยีบีคอน (Beacon) ให้ตอบ
โจทย์วิถีชีวิตยุคดิจิทัลที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว 

พัฒนาโซลูช่ัน สร้างจุดเปลี่ยนให้
ธุรกิจ

กว่าที่จะมีพื้นที่ยืนในแถวหน้าของ
แวดวงเทคโนโลยีบีคอน ก่อนหน้านี้
ณฐัเคยเรยีนรูล้องผดิลองถกูด้วยตวัเอง 
โดยรับจ้างเขียนโปรแกรมเป็นราย
โปรเจกต์ ท�าเสร็จก็รับเงินเป็นงานๆ 
ไป ความยั่งยืนในการท�าธุรกิจนั้นแทบ
ไม่ม ี

แต่การเข้ามาอบรมในโครงการ
เสริมสร้างผู ้ประกอบการใหม่ของ
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม ช่วยเปิดโลกทศัน์
ของเขาให้เรียนรู้การเขียนแผนธุรกิจ 
และย้อนกลับมาส�ารวจจนรู้จุดอ่อน 
ของตัวธุรกิจที่ไม่มีโปรดักต์เป ็น
ของตนเอง ไม่มจีดุแขง็ที่ท�าให้เหนอืกว่า
คนอื่น กระทั่งตกผลกึว่าจะต้องมโีซลชูั่น
บางอย่างที่เป็นสนิค้าสกัตวัหนึ่ง  

“ผมและหุ้นส่วนจบมาทางสาย
คอมพ์ เราเก่งพัฒนาสินค้า แต่ไม่รู้
เรื่องการท�าธุรกิจ เมื่อได้รับการปูพื้น
เรื่องธรุกจิใหม่ทั้งหมด ความรู้ตรงนี้ได้
กลายเป็นโครงสร้างพื้นฐานของเราว่า 
โลกธรุกจิจรงิๆ มวีธิคีดิเป็นขั้นเป็นตอน
อย่างไร เหมือนเราได้เติบโตไปอีกขั้น 
และถ้าเราจะเริ่มท�าผลติภณัฑ์ที่เป็นของ
ตวัเอง กค็วรจะท�าอะไรที่มนัใหม่หน่อย 

“ขณะนั้นกระแสเทคโนโลยบีคีอน
จ�าพวก IoT หรอื Internet of Things เริ่ม
เข้ามาในเมอืงไทย แต่ยงัไม่เป็นที่แพร่
หลาย จึงเป็นที่มาของการศึกษา
และต่อยอดสิ่งที่ได้เรียนรู้เป็นระบบ
และแอปพลิเคชันที่ให้บริการระบ ุ
และติดตามต�าแหน่งภายในอาคาร 
หรอื Indoor Location Tracking เป็นหลกั”
  
เจาะตลาดทุกกลุ่มที่เป็นไปได้ 

ด้วยความที่ต้นทุนการ Tracking 
ค่อนข้างสูง ราคาหลักร้อยถึงหลักพัน
บาทต่อตัว จึงเหมาะที่จะติดตั้งระบบ
เพื่อตดิตามข้าวของที่มมีูลค่าสูง มกีาร
เคลื่อนที่หรือหมุนเวียนใช้งานภายใน
อาคารบ่อย ณัฐจึงเลือกที่จะน�าร่อง
ท�าการตลาดกบัธรุกจิ Health Care ก่อน 
เช่น การติดตั้งระบบติดตามเข้ากับ
อปุกรณ์การแพทย์ เช่น เครื่องให้น�้าเกลอื 
เครื่องปั ๊มหัวใจให้กับโรงพยาบาล
บ�ารงุราษฎร์ รวมทั้งตดิตั้งระบบกบัเปล
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ผู้ป่วยให้กบัโรงพยาบาลขอนแก่น เพื่อ
สะดวกในการตดิตามและบรกิารจดัการ
การใช้งานอุปกรณ์การแพทย์อย่างมี
ประสทิธภิาพ

นอกจากนี้ ยงัน�าร่องใช้งานระบบ
ในหลากหลายกลุม่ธรุกจิ เช่น การตดิตั้ง
ระบบกับโน้ตบุ๊กส่วนกลางที่แจกจ่าย
ให้กับพนักงานของบริษัทขนาดใหญ่
ส�าหรับไว้ใช้งาน ตลอดจนการติดตั้ง
ระบบตดิตามรถแทรกเตอร์ รถโฟร์กลฟิต์
ในโรงงานอตุสาหกรรม เป็นต้น

“ความท้าทายในการท�าธุรกิจคือ 
เทคโนโลยมีกีารเปลี่ยนแปลงตลอด แต่
ผมถือว่าเป็นเรื่องปกติส�าหรับสินค้า
นวัตกรรม แม้การแพร่ระบาดของ
โควดิ-19 จะท�าให้การใช้งานระบบ Indoor 
Location Tracking ไม่แพร่หลายอย่างที่
ควรจะเป็น แต่ก็ยังมีลูกค้าที่สนใจ
ในเทคโนโลยแีละอปุกรณ์ของเราตดิต่อ
เข้ามาเรื่อยๆ เพื่อน�าไปตอบโจทย์ธรุกจิ 
เนื่องจากเราเปิดเพจเฟซบุ๊กให้ข้อมูล
เกี่ยวกับเทคโนโลยีบีคอนมาตั้งแต่ต้น 
ถ้าใครเซร์ิชหากจ็ะเจอชื่อ TouchTechDesign 
ตดิเป็นอนัดบัต้นๆ แน่นอน”

ปรับตัวไว หาโอกาสใหม่ในตลาด

หลงัจากปรบัเปลี่ยนโซลชูั่นใหเ้ข้า
กบัความต้องการของลกูค้ามาโดยตลอด 
ตอนนี้ณัฐพยายามมองหาพาร์ตเนอร์ 
เพื่อรว่มพฒันาโซลชูั่นส�าเรจ็รปูที่ลกูคา้
ซื้อแล้วสามารถน�าไปใช้ได้ทนัท ี

ขณะเดียวกันเขายังมุ่งมั่นพัฒนา
โซลชูั่นในโปรเจกต์ Line Beacon ในฐานะ
ที่ TouchTechDesign เป็นนกัพฒันา ซึ่ง
เป็นพาร์ตเนอร์กบั Line Official ในการ
เจาะกลุ่มตลาดค้าปลีกเป็นหลัก โดย
ร่วมมอบสทิธพิเิศษให้กบัลกูค้าที่เข้ามา
ในร้านค้าเป้าหมายผ่านช่องทาง Line 

นอกจากนี้ ยังอยู ่ระหว่างการ
พัฒนาระบบเพื่อตอบโจทย์โปรเจกต์
การท่องเที่ยว แทนที่จะมีไกด์น�าทัวร์ 
จากนี้ไปก็จะมี Line เป็นมัคคุเทศก์
อัจฉริยะคอยส่งข้อมูลหรือวิดีโอเกี่ยว
กับสถานที่ท่องเที่ยวนั้นๆ รวมทั้งแหล่ง
กิน แหล่งช้อปปิงโดยอัตโนมัติ ท�าให้
ลูกค้าสามารถท่องเที่ยวได้ด้วยตัวเอง 
เครื่องมือเหล่านี้ยังปูทางไปสู่การ Smart 
City ในอนาคตด้วย 

“ไม่ว่าจะท�าธุรกิจอะไร ทุกอย่าง
ต้องมีการพัฒนาและปรับตัวตลอด 
ไม่ต้องกงัวลว่าสิ่งที่ท�านั้นผดิทางหรอืไม่ 
ความผดิพลาดถอืเป็นเรื่องปกตขิองคน
ที่ลงมือท�า อย่างช่วงโควิด-19 ท�าให้
ไม่เหมาะที่จะจบัตลาดโรงพยาบาล เราก็
หนัไปร่วมมอืกบัทโีอทแีละภาครฐั พฒันา
โซลูชั่นช่วยเหลือพ่อค้าแม่ค้าในชุมชน 
ขอเพยีงหาจดุแขง็ให้เจอ พฒันาเทคโนโลยี
ที่ถนัดให้เกิดประโยชน์และตอบโจทย์
ตลาด โอกาสก็ยังคงมีอยู ่ส�าหรับ
ผู้ประกอบการเสมอ”  

5 คีย์ซักเซสในการเริ่มต้นธุรกิจ 
1. หาความรู้เกี่ยวกับธุรกิจที่ตัวเองท�าหรือถนัด
2. หาความรู้เกี่ยวกับพื้นฐานการท�าธุรกิจ
3. ติดตามข่าวสารของตลาด น�าข้อมูลมาประเมิน 
    ทิศทางตลาด และก�าหนด Position ของตนเอง
4. ลงมอืท�า ไม่ต้องรอให้สมบรูณ์แบบ 100 เปอร์เซน็ต์  
    วางแผนสัก 70-80 เปอร์เซ็นต์ แล้วเริ่มท�าเลย
5. พัฒนาอยู่เสมอ มีการปรับตัว ปรับแก้ไปตาม      
    สถานการณ์ตลอดเวลา  

TouchTechDesign
 132/64 ถ.เอกชยัซอย 36 

(ก�านนัแม้นซอย 10) 
 09 0986 3154
 @byttd
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SOLUTION
 อนัญชนา สาระคู

ไอซีเอม็ สมาร์ท โซลูช่ัน

 นอกจากเทรนด์เทคโนโลยีทีก้่าวหน้ามากขึน้แล้ว โควดิ-19 ซึง่แพร่ระบาด
อยู่ในประเทศไทยมาเกือบจะ 2 ปีนั้น ได้ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค
ให้เปลี่ยนแปลงเป็นวิถีชีวิตใหม่ชัดเจนมากยิ่งข้ึน และส่งผลกระทบต่อ
รูปแบบการด�าเนินธุรกิจให้ต้องปรับเปลี่ยนโดยน�าเทคโนโลยีเข้ามาปรับใช้
กันมากขึ้น ซึ่งบริษัท ไอซีเอ็ม สมาร์ท โซลูชั่น จ�ากัด คือหนึ่งในผู้พัฒนา
โซลูช่ันที่เข้าไปตอบโจทย์ความต้องการดังกล่าวของผู้ประกอบการ โดย
เฉพาะเอสเอ็มอี ให้บริการซอฟต์แวร์ส�าเร็จรูปด้านบริหารงานขายแบบ
ครบวงจร ทั้งยังพัฒนาแพลตฟอร์มการขายในรูปแบบ B2B เพื่อช่วยให้
เอสเอ็มอีสามารถด�าเนินธุรกิจต่อไปได้ในท่ามกลางปัญหาโควิด-19 
และเตรียมความพร้อมส�าหรับการก้าวเข้าสู่ยุคดิจิทัลอย่างเต็มตัว

ซอฟต์แวร์ส�าเรจ็รปู
ด้านบรหิารงานขายแบบครบวงจร

ปรบัตวัรบัมอืโควดิ-19

ตอบโจทย์ธรุกจิเอสเอม็อี

ไอซเีอม็ สมาร์ท โซลชูั่น ก่อตั้งขึ้น
มาเมื่อ 6 ปีก่อน ให้บรกิารซอฟต์แวร์
ส�าเร็จรูป ที่เรียกว่า ismartsales เป็น
ซอฟต์แวร์ส�าหรับบริหารงานขายแบบ
ครบวงจรให้กบัลกูค้าธรุกจิที่ส่งพนกังาน

ขายออกไปน�าเสนอสนิค้าในจงัหวดัต่าง ๆ  
เป็นระบบที่ช่วยให้พนกังานขายสามารถ
มข้ีอมลูตดัสนิใจและปิดการขายได้อย่าง
รวดเรว็ ขณะเดยีวกนัผูบ้รหิารจะสามารถ
ตดิตามงาน วดัผล KPI และมตีวัชี้วดั
เพื่อให้การบรหิารเป็นไปตามแผนงาน 

“เราเป็น Startup รายหนึ่งที่มา
พร้อมกับนโยบายของภาครัฐในช่วง
นั้น เข้าไปตอบโจทย์การเปลี่ยนผ่าน
ธุรกิจจากระบบการท�างานแบบเดิมๆ 
ที่อยู่บนเอกสาร มาเป็นระบบดิจิทัล
ด้วยการใช้อปุกรณ์อเิลก็ทรอนกิส์ ทั้ง
โทรศพัท์มอืถอื และแทบ็เลต็” เศรษฐพงศ์ 
กตคุณไพศาล กรรมการผู้จัดการ 
บจ.ไอซเีอม็ สมาร์ท โซลูชั่น กล่าว 

โดยก่อนหน้านั้น เขาท�างานดา้น
พัฒนาธุรกิจให้กับบริษัทขนาดใหญ่
รายหนึ่งของประเทศ มคีวามเชี่ยวชาญ
ด้านไอทีและการพัฒนาโซลูชั่นต่างๆ 
มองเหน็โอกาสและการเตบิโตของธรุกจิ
เอสเอม็อ ีจงึต้องการใช้ประสบการณ์
ที่มอียู่น�ามาย่อขนาดให้เลก็ลงเพื่อให้
เหมาะกบัธรุกจิขนาดกลางและขนาด
ย่อม ประกอบกบัเทคโนโลยกี้าวหน้า
ขึ้น และด้วยระบบคลาวด์ท�าให้การ
ลงทุนด้านไอทีไม่จ�าเป็นต้องใช้เงิน
ลงทนุสงูนกั สามารถจ่ายเป็นรายเดอืน 
หรือรายปี ช่วยให้เอสเอ็มอีสามารถ
เข้าถงึได้ง่ายขึ้น

จนปัจจุบันมีลูกค้าหลากหลาย
กลุ่มธุรกิจ เช่น กลุ่มอุปโภคบริโภค 
กลุ่มก่อสร้าง วสัดกุ่อสร้าง ยานยนต์ 
อาหารสัตว์ และกลุ ่มการแพทย์
และเฮลท์แคร์ เป็นต้น
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ปรับตัวรับมือปัญหาโควิด-19 

อย่างไรกด็ ีในช่วงการแพร่ระบาด
ของเชื้อไวรัสโควิด-19 ท�าให้ทั้งลูกค้า
ธรุกจิ และ บจ.ไอซเีอม็ สมาร์ท โซลูชั่น 
เอง ต่างกไ็ด้รบัผลกระทบและต้องปรบั
ตวัให้เรว็

“ลกูค้า ซึ่งเป็นผูซ้พัพลายสนิค้าให้
กบัธรุกจิในโซนท่องเที่ยว เช่น โรงแรม
ในภเูกต็ และหาดใหญ่ ได้รบัผลกระทบ
เกอืบจะ 100 เปอร์เซน็ต์ ส่วนลูกค้าที่
ซพัพลายสนิค้าให้กบักลุ่มโรงเรยีนกส็่ง
ของให้ไม่ได้แทบจะทั้งหมดเช่นกนั หรอื
บางกลุ่มที่อาจจะไม่ได้รับผลกระทบ
โดยตรงแต่ด้วยสถานการณ์โควิด ก็
ท�าให้ได้รบัผลกระทบไปตามๆ กนั ซึ่ง
เราก็ต้องให้ความช่วยเหลือแก่ลูกค้า 
ส่วนบรษิทัต้องปรบัตวัให้เรว็ โดยพยายาม
มองหากลุ่มเป้าหมายใหม่ๆ ที่ไม่ได้รบั
ผลกระทบมากนัก เป็นธุรกิจที่ยังพอมี
ก�าลงัและเหน็โอกาสในช่วงนี้จงึต้องการ
เครื่องมือมาช่วยเพิ่มรายได้ ส่วนบาง
ธุรกิจอาจเห็นว่าช่วงนี้เป็นโอกาสดี
ในการปรับปรุงกระบวนการหลังบ้าน 
เพื่อเตรียมความพร้อมเดินหน้าธุรกิจ
เมื่อทกุอย่างกลบัมาดดีงัเดมิ”

นอกจากนี้ ไอซเีอม็ สมาร์ท โซลชูั่น 
ยังมีโซลูชั่นใหม่เพื่อเข้าไปตอบโจทย์
ปัญหาที่เกิดจากโควิด-19 แพร่ระบาด 
และผู้คนไม่สามารถเดินทางข้ามเขต
จงัหวดักนัได้ เป็นการต่อยอดจากเดมิ
ที่มีแอปพลิเคชันส�าหรับพนักงานขาย
เดินทางออกไปหาลูกค้าตามพื้นที่ที่
ตนเองรับผิดชอบ แต่เมื่อพวกเขา
ไม่สามารถเดนิทางได้ ในปีนี้ จงึพฒันา
แพลตฟอร์มใหม่ มีลักษณะเหมือน
มาร์เกต็เพลสแต่จะอยู่ในรูปแบบ B2B 
เพื่อช่วยแก้ปัญหาให้กบัลกูค้า และเชื่อว่า
จะเป็นโซลชูั่นส�าหรบัตลาดที่เปลี่ยนแปลง
ไปหลงัจากนี้

ขณะเดยีวกนั ยงัมอีกีพาร์ตที่เป็น 
B2C สอดรบัเทรนด์อ-ีคอมเมริ์ซซึ่งเป็น
ตลาดใหญ่และก�าลังเติบโต โดยจะ
เป็นการเข้าไปช่วยงานหลงับ้านส�าหรบั
การขายออนไลน์ให้กบัลกูค้า ลดความ
ยุง่ยากและซ�้าซ้อนที่เกดิขึ้น คอืจากเดมิ
เมื่อมคี�าสั่งซื้อผ่านระบบอ-ีคอมเมร์ิซเข้า
มา งานหลังบ้านจะยังมีขั้นตอนการ
ท�างานแบบแมนวล พนกังานต้องบนัทกึ
ข้อมลูใหม่อกีครั้ง บรษิทัฯ จงึเข้าไปช่วย
แก้ปัญหาโดยพฒันาระบบให้เป็นอตัโนมตัิ
ทั้งหมด 

สร้างเครือข่ายพันธมิตร

ทั้งนี้ เศรษฐพงศ ์ เป ็นหนึ่ง
ในผู้ประกอบการที่มีความเชี่ยวชาญ
เฉพาะด้าน เมื่อออกมาก่อตั้งธุรกิจ
ของตวัเอง เขาบอกว่า อปุสรรคแรกที่พบ

กค็อื การบรหิารธรุกจิ จงึไปอบรมการเป็น
ผู้ประกอบการในโครงการเสริมสร้าง
ผูป้ระกอบการใหม่ (New Entrepreneurs 
Creation : NEC) จัดโดยกรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม 
สามารถน�ามาปรับใช้กับธุรกิจได้จริง 
ไม่ว่าจะเป็นการวางแผนธุรกิจที่ไม่เคย
มคีวามรู้มาก่อน การขยายตลาด และ
การจดัการด้านการเงนิ 

นอกจากนี้ การเป็นธรุกจิเทคโนโลยี
ที่มคีวามเฉพาะด้านอยูใ่นเนื้องาน ท�าให้
เขาก�าลงัมองหาพนัธมติรธรุกจิเพิ่มเตมิ 
เพื่อสร้างความร่วมมือและเครือข่ายที่
แข็งแกร่งในการให้บริการครบวงจรแก่
ลูกค้า

“ตอนนี้พยายามจับมือร่วมกับ
พาร์ตเนอร์ต่างๆ ที่จะสามารถท�าธุรกิจ
เช่ือมต่อกันได้และเพ่ือเติบโตไปพร้อมๆ 
กัน เช่น การที่เราเป็นแอปฯ ขายของ 
ก็ต้องการแอปฯ ส่งของ และแอปฯ ที่
ช่วยจัดการด้านบัญชีการเงิน เป็นต้น 
เพื่อให้บริการครบและจบในที่เดียวได้
ให้แก่ลูกค้าธุรกิจ ซึ่งหากมองในฝั่งของ
ลูกค้าเอง เขาก็ต้องการดีลที่เดียวแล้ว
จบ ไม่อยากไปท�าข้อตกลงกับหลายๆ 
ปาร์ตี้ เพราะฉะนั้น หากสามารถต่อ
จิ๊กซอว์ตรงนี้ได้ครบ และสามารถ
ออกแบบโมเดลธุรกิจร่วมกันได้ เชื่อว่า
จะท�าให้เกิดประโยชน์ที่มากขึ้นกับ
ทุกฝ่าย” 

ไอซีเอม็ สมาร์ท โซลูชัน่
 260 ถนนพญาไม้ แขวง 

สมเดจ็เจ้าพระยา เขตคลองสาน 
กรงุเทพมหานคร 10600 

 08 1921 9495
  www.ismartsales.com
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SHOWCASE
 ยุวดี ศรีภุมมา

 ย้อนกลับไปเมื่อเกือบ 20 ปีที่แล้ว ฟาร์มแพะคือเรื่องใหม่มากส�าหรับ
ประเทศไทยเพราะยังไม่ได้รับความนิยม แต่ช่วงเวลานั้น มีชายคนหนึ่ง
ที่เริ่มต้นการท�าฟาร์มแพะเป็นฟาร์มแรกๆ ด้วยจิตใจที่มุ่งมั่นเพราะ
ความชอบกอปรกับความรู้ กลายเป็นบริษัท มะแม กรุ๊ป 2016 จ�ากัด 
ก่อตั้งโดย สุรศักด์ิ พิพิธทอง ซึ่งเขาได้ต่อยอดฟาร์มแพะสู่ธุรกิจอื่นๆ 
เกี่ยวกับแพะเพื่อเติมเต็มรายได้ในช่วงที่ขาดให้วงล้อของธุรกิจหมุนได้
แบบไม่มีสะดุด 

จากนักสัตวบาลสู่
ผู้บุกเบิกฟาร์มแพะ

ก่อนที่จะเริ่มต้นฟาร์มแพะ 
สุรศักดิ์ได้สั่งสมองค์ความรู้ทาง
ด้านนี้จากบริษัทเอกชน ทั้งยัง
เรยีนจบด้านสตัวบาลโดยเฉพาะ 
ท�าให้ตัดสินใจเริ่มต้นเลี้ยงแพะ
เป็นสัตว์เลี้ยง จนถึงจุดเปลี่ยน
ครั้งใหญ่ของชวีติ เขาจงึตดัสนิใจ
ออกจากงานประจ�าและท�าฟาร์ม
แพะอย่างจรงิจงั

“เดมิทเีราเลี้ยงแพะเป็นสตัว์
เลี้ยง เพราะความชอบ เริ่มจาก 
10-20 ตวั เพื่อดพูฤตกิรรม จนช่วง
ปี 2016 เราท�างานประจ�าอยูบ่รษิทั

มะแม กรุป๊
ต่อยอดฟาร์มแพะ
สูเ่น้ือแพะแดดเดยีว

Ready
to eat

สดุท้าย จนคณุพ่อเสยี คนที่ดแูพะไม่มี
แล้ว เราเลยหนัมาเลี้ยงเองและเริ่มธรุกจิ 
ก่อนหน้านั้นเราแตะธรุกจิเลก็ๆ น้อยๆ 
พอจ�านวนแพะเยอะขึ้น คนสนใจมากขึ้น
ก็เข้ามาแบ่งแม่พันธุ์ไป” สุรศักดิ์เล่า
ถงึจดุเริ่มต้น 

การท�าธุรกิจในช่วงแรกของฟาร์ม
แพะจะเน้นการขายแม่พันธุ์เพื่อให้
เกษตรกรไปขุนให้ได้น�้าหนัก จากนั้น
เกษตรกรสามารถน�ากลบัมาขายคนืได้ที่
ฟาร์มในลกัษณะ Contract Farming 

“คนที่เขาซื้อแพะเราไปก็จะเริ่มมี
ค�าถามว่า เขาเอาไปเลี้ยงแล้วจะขาย
ใคร เราเลยคดิว่างั้นกท็�าให้ตอบโจทย์
ลูกค้าด้วยการรับซื้อ คุณเอาสายพันธุ์
เราไป เรากร็องรบั เขาจะได้ไม่ต้องกงัวลว่า
จะขายใคร ถ้าคุณซื้อแม่พันธุ์เราไป 
พ่อพนัธุ์เราไป ลูกที่คลอดมา เรารบัซื้อ
ในอาย ุ3 เดอืน”

หลงัจากที่ได้แพะกลบัมา ทางฟาร์ม
จะขุนต่อให้ได้น�้าหนักประมาณ 
25-30 กโิลกรมัและส่งออกแพะตวัเป็นๆ 
ให้กบัพ่อค้าชาวต่างประเทศ เช่น ประเทศ
เวยีดนามและประเทศมาเลเซยี นั่นคอื
การท�าธรุกจิในช่วงแรก

กลยทุธ์เสรมิรายได้ในช่วงราคาตกต�า่

ราคาขายของแพะตวัเป็นๆ จะอยู่
ที่ 160 บาทต่อกโิลกรมั แต่ในทกุช่วง
หนึ่งของปีจะประสบปัญหากบัราคาตกต�่า 
สบืเนื่องจากพธิรีอมฎอนของชาวมสุลมิ
ในมาเลเซยีและช่วงตรษุจนีของประเทศ
เวยีดนามมกีารบรโิภคแพะน้อยลง 

“จากเดมิเคยซื้อในราคา 160 บาท
ต่อกโิลกรมั มนัจะเหลอืแค่ 120-130 บาท
ต่อกิโลกรัม ทั้งแม่พันธุ์ที่อายุมากขึ้น 
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ไม่สามารถให้ลูกแพะได้ตามเป้า มี
อาการอ่อนแอ เราก็ต้องท�าการปลด 
จ้างโรงเชอืดและน�าไปแปรรปู ในช่วงที่
ราคาตก สนิค้าแปรรูปจะแพงกว่า”

สรุศกัดิ์เล่าถงึโมเดลธรุกจิของฟาร์ม
แพะว่าแบ่งออกเป็นธรุกจิหลกัได้ทั้งหมด 
3 ประเภท 1.ขายแม่พนัธุ์แพะ 2.ขาย
อาหารแพะ 3.ขายผลิตภัณฑ์แปรรูป
จากแพะ 

“ก่อนที่เราจะเริ่มแปรรปู ย้อนกลบั
ไปธรุกจิที่ 2 หลงัจากเลี้ยงแพะคอืการ
ท�าอาหารแพะ พอเรามเีกษตรกรเยอะ
ขึ้น การเลี้ยงขนุ ถ้าเราให้กนิแค่หญ้าก็
จะท�าให้อตัราการเจรญิเตบิโตไม่เป็นไป
ตามเป้าหมาย ผมเลยคิดสูตรอาหาร
แพะ เป็นอาหารข้นส�าเรจ็รปูส�าหรบัแพะ 
ตีแบรนด์ตรามะแม และวางขาย
ทั่วประเทศ เพื่อที่จะให้โปรตนีที่เหมาะสม
และเพิ่มในสิ่งที่อาหารหยาบไม่ม ี
เตมิเตม็ในส่วนที่ขาดจากการให้อาหาร
หยาบในท้องถิ่น”

อกีหนึ่งธรุกจิที่เข้ามาเสรมิในช่วง
ราคาแพะตกต�่าคอืการแปรรปู กลายเป็น
เนื้อแพะอบแห้งพร้อมรบัประทาน ทั้งยงั

เป็นการบกุตลาดเนื้อแพะในประเทศด้วย 

“เราจะใช้ส่วนขาที่เป็นเนื้อแดง
เพราะว่าคณุลกัษณะพเิศษคอืไม่มไีขมนั
แทรกที่เนื้อ วธิกีารท�าคอืเอาเนื้อไปท�า
เป็นเนื้ออบแห้ง คล้ายๆ เนื้อแดดเดยีว 
ฉีกซองแล้วรับประทานได้เลย ไม่ได้
ทอดในน�้ามนั เพราะจะมกีารหนื แต่เรา
อบลมร้อน ท�าให้สกุ เป็นของกนิเล่นได้
หรอืจะเอาไปท�าอาหารคาว ปรงุต่อกไ็ด้ 
ส่วนนี้ก็เสริมให้เรามีรายได้เพิ่มขึ้น 
แต่ต้องเป็นช่วงรายได้ตกต�่าถึงจะท�า 
เพราะต้องนั่งจุกจิกเรื่องแพ็กเกจจิ้ง 
กระบวนการท�าค่อนข้างเยอะ ตอนนี้
เรายงัเป็นการจ้างผลติอยู่”

ซึ่งในแง่ของรสชาตแิพะ เขาเล่าว่า 
คนไทยบางส่วนยงัมภีาพจ�ากบัเนื้อแพะว่า
มกัจะมกีลิ่น แต่แท้จรงิแล้วเแพะยคุใหม่

ที่เลี้ยงได้มาตรฐานของฟาร์มนั้นมี
ความสะอาดและปราศจากกลิ่น นอกจากนี้ 
แพะยงักลายเป็นสตัว์เศรษฐกจิที่แม้วา่
จะมกีารเลี้ยงเพิ่มขึ้น ทว่ายงัไม่เพยีงพอ
ต่อการบรโิภคในปัจจบุนั

“แพะเป็นสัตว์เศรษฐกิจตัวใหม่ 
กรมปศุสัตว์เองก็มีการส่งเสริมมากขึ้น 
มีการจัดตั้งกลุ่ม เช่น แพะภาคเหนือ 
ภาคใต้ แถมยงัขยายตวัเยอะมาก แต่
ถามว่าเพยีงพอต่อการจ�าหน่ายไหม ก็
ยงัไม่เพยีงพอ ตอนนี้ความต้องการของ
กลุ่มพ่อค้า สัปดาห์หนึ่งต้องการแพะ 
1,000 ตวั แต่ประเทศไทยเรายงัผลติได้
ไม่เพยีงพอ” เขาเล่า

กว่าจะเดินทางมาสู่ฟาร์มแพะ
อนัดบัต้นๆ ของเมอืงไทยนั้นไม่ง่าย ต้อง
อาศยัหลายปัจจยัสูค่วามส�าเรจ็และหนึ่ง
ในนั้นคือ การเพิ่มพูนองค์ความรู้เพื่อ
พัฒนาธุรกิจให้เติบโตอยู่เสมอ โดย
สุรศักดิ์เลือกที่จะมองหาความรู้ใหม่ๆ 
ผ่านโครงการ NEC 

“ผมได้อะไรหลายอย่างจากโครงการฯ 
โดยจากกระบวนการความคิดเดิม
ในการท�าธรุกจิ จากที่เราเคยเหน็ธรุกจิ 
เรากล็งมอืท�าตามที่เราเข้าใจ แต่พอได้
เข้าไปเรยีน ตรงนั้นจะช่วยท�าให้ความ
เข้าใจเราเพิ่มและลึกยิ่งขึ้น มีการท�า
เวิร์กช็อป ประโยชน์ส�าคัญคือการได้
เจอเพื่อน ได้ผสานธุรกิจ ได้เรียน ได้
รู้จักกับธุรกิจอื่นๆ เพื่อพึ่งพาอาศัยกัน 
สิ่่งนี้ส�าคญัมากๆ” เขากล่าวปิดท้าย 

มะแม กรุป๊ 
 48/2 หมูท่ี ่2 ต.ช่องสาริกา 

อ.พฒันานคิม จ.ลพบรุี 
 09 4423 2698
 อาหารแพะ-แกะ ตรามะแม
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KNOWLEDGE
 อนัญชนา สาระคู

 ไม่ใช่เรือ่งแปลกนกัท่ีจะเห็นผู้ประกอบการ
หน้าใหม่เข้ามาในวงการการ์เมนต์หรอืเสือ้ผ้า
ส�าเรจ็รปูอยูไ่ม่ขาดสาย แต่ไม่นานกจ็ะค่อยๆ 
หายหน้าหายตาไป อาจเป็นเพราะธรุกจิน้ี
เข้ามาง่าย แต่การจะประสบความส�าเร็จ
ต้องอาศยัเทคนคิและความอดทนอยูไ่ม่น้อย 
สกุญัญา วลยัลกัษณาภรณ์ ผูร่้วมก่อตัง้
ธุรกิจอุตสาหกรรมเสื้อผ้า ส่งออก
และจ�าหน่ายในประเทศไทย ซึง่อยูใ่นวงการ
การผลิตและจ�าหน่ายเสื้อผ้าส�าเร็จรูป
ส่งต่อธรุกจิสูท่ายาท จงึมคี�าแนะน�าจาก
ประสบการณ์ตรงมาบอกต่อ ซึง่เชือ่ว่า
จะเป็นประโยชน์อย่างยิง่ส�าหรับนกัธุรกิจ
รุ่นใหม่ทีก่�าลงัจะก้าวเข้ามาในวงการนี้

การเรียนรูท้ีไ่ม่สิน้สดุ 

ย้อนกลบัไปเมื่อ 40 ปีก่อน สกุญัญา
และสามที�าธรุกจิเสื้อผ้าส�าเรจ็รูป เน้น
ตลาดส่งออกเป็นหลัก โดยเฉพาะ
ผลติภณัฑ์ยนีส์ที่มองว่ามเีสน่ห์และเป็น
แฟชั่นไม่มวีนัตาย สามารถสร้างยอดขาย
ได้สงูในช่วงเวลาที่คูแ่ข่งในตลาดยงัมน้ีอย 
แต่ต่อมาเมื่อค่าแรงสูงขึ้นประกอบกับ
คู่แข่งจากประเทศจีนเข้ามาเป็นผู้เล่น
ในตลาดด้วยต้นทนุวตัถดุบิและแรงงาน
ที่ต�่ากว่า กอปรกบัวกิฤตค่าเงนิผนัผวน 
จึงเป็นจุดเปลี่ยนให้บริษัทหันมาสร้าง
ผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์ของตนเอง

ในชื่อ UR SECRET จนเป็นที่รูจ้กั โดยเน้น
การผลติสนิค้าที่มคีณุภาพ เข้าใจความ
ต้องการลูกค้า ราคาเข้าถึงได้ เพื่อส่ง
ขายภายในประเทศเป็นหลกั 

และจากการเรยีนรู้ที่ไม่สิ้นสดุ ยงั
ได้มีโอกาสเข้าร่วมอบรมในโครงการ
เสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ (New 
Entrepreneurs Creation : NEC) จดัโดย
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวง
อตุสาหกรรม ในหลกัสูตร The Power 
of Aging เถ้าแก่ใหม่วัยเก๋า แม้จะมี
ประสบการณ์ในวงการธรุกจิมายาวนาน 
แต่ก็ได้รับข้อคิดและเทคนิคในการ

ยีนส์วัยเก๋า...
เสน่ห์

ที่ไม่มีวันตาย
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บริหารธุรกิจยุคใหม่จากการเข้าร่วม
อบรม และได้คอนเนก็ชนัมากขึ้น 

 
สายป่านยาวและต้องมวิีนยั

เธอบอกว่า ส�าหรับคนรุ่นใหม่ที่
ก�าลงัจะก้าวเข้าสู่ธรุกจิเสื้อผ้าส�าเรจ็รูปนั้น 
การเริ่มต้นท�าธรุกจิในปัจจบุนัต้องศกึษา 
ฝึกฝนหาประสบการณ์ มีความเพียร 
มุง่มั่น และอดทนมากกว่าแต่ก่อน ขณะ
เดยีวกนั สิ่งที่อยากเน้นย�้าควบคู่กนัไป
ก็คือ ต้องรู้จักบริหารชีวิตและธุรกิจให้
ลงตวั โดยในธรุกจิการ์เมนต์ สิ่งส�าคญั
ล�าดบัแรก คอื สายป่านต้องยาว 

“ธรุกจิที่มกีารผลติและจดัจ�าหน่าย
เอง  ข้อดีคือแบรนด์สามารถควบคุม
คุณภาพสินค้าได้ดีสม�่าเสมอ เเต่
ในแต่ละรอบการผลิตอาจต้องใช้เวลา
ถงึ 2-3 เดอืน ซึ่งต้องมเีงนิลงทนุอยู่ในนั้น 
เป็นลูกโซ่ต่อเนื่องไป

“ธรุกจิแบบซื้อมาขายไป เงนิลงทนุ
ส่วนใหญ่ก็จะอยู่ในสต็อกสินค้า การ
บรหิารจดัการสนิค้าในสตอ็กจงึเป็นจดุ
ส�าคัญที่เจ้าของธุรกิจทุกคนต้องใส่ใจ 
และที่ต้องระมดัระวงัส�าหรบัมอืใหม่กค็อื
ต้นทนุแอบแฝง เป็นจดุเลก็ๆ ที่คนรุน่ใหม่
มกัมองข้าม เช่น สนิค้าที่ซื้อมา 100 บาท
แล้วขายไป 200 บาทเท่ากบัก�าไร แต่
ในความเป็นจรงิยงัมต้ีนทนุแอบแฝงอกีมาก 
ทั้งค่าสต็อกสินค้าที่คงเหลือ ค่าไฟ 
ค่าเช่าที่ ซึ่งอาจจ่ายเป็นรายเดอืนแต่อย่า
ลมืว่าวนัที่ขายดจีะมเีพยีงวนัเสาร์และ
อาทติย์ เท่ากบัเพยีง 8 วนัต่อ 1 เดอืน
เท่านั้น และยงัมรีายจ่ายต่างๆ อกีมากมาย
ที่นกัค้าขายรุน่ใหม่มกัไม่ให้ความส�าคญั 
เพราะคดิว่าเลก็น้อย จนบางครั้งด้วยราย
ละเอยีดเลก็น้อยนั้น อาจท�าให้ขาดทนุ
ก่อนได้ก�าไรกเ็ป็นได้”  

อกีหวัใจในการท�าธรุกจิคอื ต้องมี
วินัยทางการเงินและรู้จักการบริหาร

จัดการเงินที่ดี และในธุรกิจเสื้อผ้า
ส�าเร็จรูป ควรคาดเดาเทรนด์สินค้าให้
เป็น เพราะแน่นอนว่าจะส่งผลต่อการ
บรหิารจดัการสนิค้าและต้นทนุด้วย

ความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า เจ้าของ
แบรนด์ต้องมุ่งมั่นผลิตสินค้าที่ดี มี
คณุภาพ ทั้งวตัถดุบิ ดไีซน์ ราคาขาย 
ค�านงึถงึประโยชน์สงูสดุแก่ลกูค้า  คณุภาพ
ของเนื้อผ้า การวางแพตเทริ์นและการ
ตดัเยบ็ล้วนเป็นสิ่งที่ลกูค้าสมัผสัได้ และ
จะเป็นหลักฐานความใส่ใจที่เจ้าของ
แบรนด์สามารถมอบให้ลูกค้าของตน 

เร่ิมต้นอย่างค่อยเป็นค่อยไป

“เด็กไทยยุคใหม่มีความสามารถ
สูง มีไอเดียสร้างงาน และน�าเสนอได้
ด”ี สกุญัญากล่าวและบอกอกีว่า

พวกเขากล้าคิด กล้าท�า ไม่อาย
ท�ากนิ และมคีวามเป็นตวัของตวัเองสงู 
จงึมนีกัธรุกจิหน้าใหม่จ�านวนมากประสบ
ความส�าเร็จด้วยความรู้ความสามารถ
ที่ก้าวไกลกว่าคนรุ่นก่อน รู้จกัประยกุต์
ใชเ้ทคโนโลย ีน�าเสนอความคดิตนออก
มาเป็นผลติภณัฑ์ที่เข้าถงึกลุม่ผู้บรโิภค
ในยคุปัจจุบันได้ดี ท�าให้ประสบความ
ส�าเรจ็ได้เรว็ขึ้นในตลาดที่พวกเขาก�าหนด 
แต่การจะเริ่มต้นในธรุกจิเสื้อผ้าส�าเรจ็รปู
ในฐานะผูผ้ลติเองนั้นอาจไม่ใช่เรื่องง่าย 
เพราะตลาดมกีารแข่งขนัสูง แนะน�าว่า
ควรเริ่มจากสเกลเลก็ก่อน อย่ารบีใช้เงนิ
ลงทนุสงู อาจลองเริ่มด้วยการซื้อมาขายไป 

เพื่อเรียนรู้ว่ากลุ่มลูกค้าของตนเองนั้น
คือใคร รู้ว่าจะขายอะไรถนัดแนวใด 
จะขายที่ไหน จะขายให้ใคร เเละขาย
อย่างไร ช่องทางและตลาดไหน  

ควรก�าหนดกลุ่มลูกค้าให้ชัดเจน 
โดยเริ่มจากการลองผดิลองถกูก่อน จะ
ท�าให้นักธุรกิจรุ่นใหม่ประเมินต้นทุน
และราคาสินค้าได้ใกล้เคียงความจริง
มากที่สดุ และเมื่อก�าหนดได้แน่ชดัแล้ว
ค่อยก�าหนดเป้าหมายที่ใหญ่ขึ้น สร้าง
แบรนด์ของตนเอง อาจจะใช้วธิจ้ีางผลติ
ในบริษัทที่มีความเชี่ยวชาญ ตรงกับ
ความต้องการ หรอืหากมฐีานการผลติ
ของตนเองอยู่แล้วก็ให้เริ่มท�าแต่น้อย 
ทดสอบตลาด ทดสอบความสามารถ
ของตนไปก่อน จนมั่นใจว่าจะไปต่อ 

“อุปสรรคในธุรกิจนี้เกิดขึ้นได้
ทุกขั้นตอน ทั้งปัญหารายละเอียด
ในแต่ละขั้นตอนการผลติ แรงงานทกัษะ
ที่ขาดแคลน การแข่งขนัในตลาดทั้งภายใน
และนอกประเทศ ทกุอย่างจงึต้องใส่ใจ
ในรายละเอยีด ต้องมุง่มั่นทุม่เทแรงกาย
แรงใจ หากตดัสนิใจจะเริ่ม ขอให้เริ่ม
จากจดุเลก็ๆ ก่อน ค่อยๆ ก้าว ให้มั่นคง 
แล้วค่อยเหยยีบคนัเร่ง หากแผนชดั มี
ก�าลงัใจสู้ มั่นใจ ย่อมส�าเรจ็ได้ทกุคน” 

บรษิทั โปรอมิเมจ แอพพาเรล จ�ากดั
 43/72-74 ซอยวฒุากาศ 47 ถนน

วฒุากาศ  แขวงบางค้อ เขตจอมทอง 
กรงุเทพมหานคร  10150

 0 2476 5735
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INSIDE SME
 อนัญชนา สาระคู

Cactus_            _ธุรกิจมือใหม่บนโลกกว้างของ

ความลงตวัของชีวิต

สปุระภาเล่าว่า เริ่มสนใจแคคตสั
หลงัจากตดิตามสามไีปดตู้นไม้ และน�า
แคคตัสมาลองเลี้ยงดู จากนั้นได้เปิด
มุมมองใหม่อีกครั้งเมื่อไปเดินตลาด
ต้นไม้ที่สวนจตจุกัร เหน็ตลาดแคคตสั
กว้างมาก คนซื้อมทีกุเพศ ทกุวยั ราคา
กม็หีลากหลาย รวมทั้งได้มโีอกาสรู้จกั
กบักลุม่คนเลี้ยงมากขึ้น ได้รบัค�าแนะน�า
ดีๆ  และแลกเปลี่ยนความรูก้นั จนกลาย
เป็นความผูกพนั

 ธุรกิจเริ่มต้นได้โดยไม่จ�ากัดอายุของผู้ที่จะลงมือท�า ขอเพียงมีความ
ต้ังใจจริงก็สามารถเป็นไปได้ ดังเช่นสวนเพาะพันธุ์ และจ�าหน่ายแคคตัส 
กระบองเพชร พืชอวบน�้า ที่ชื่อว่า 3P Garden ซึ่งเกิดขึ้นจากการมองหา
กิจกรรมที่เหมาะกับวิถีชีวิตหลังเกษียณอายุของ สุประภา จักษุดุลย์ อดีต
ข้าราชการกระทรวงสาธารณสุข แต่เมื่อได้มีโอกาสเปิดมุมมองใหม่ในโลก
ของแคคตัส และมองเห็นตลาดที่ยังเปิดกว้าง จึงตัดสินใจใช้ชีวิตหลัง
เกษียณด้วยการเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ โดยแบ่งพ้ืนทีข่นาดเลก็ข้างบ้าน
ที่โคราช ลงทุนสร้างโรงเรือนแคคตัส และซื้อแม่พันธุ์มาเริ่มต้นธุรกิจ

อีกว่า แคคตัสเป็นสินค้าที่จับต้องได้ 
ขายได้จรงิ ไม่จ�าเป็นต้องลงทนุมาก แต่
จะต้องใช้เวลาในการเพาะเลี้ยงอย่าง
น้อย 1-2 ปีขึ้นไป

“อกีทั้งเหน็ว่าเป็นกจิการที่สามารถ
ท�าที่บ้านได้ จงึคดิว่าเหมาะส�าหรบัการ
ใช้ชวีติหลงัเกษยีณ หรอืหากขายไม่ได้ 
เราก็เลี้ยงไว้ชื่นชม เป็นความสุข ซึ่งก็
ให้ผลตอบแทนในอกีแบบหนึ่ง และยงั
เก็บไว้เป็นมรดกให้ลูกให้หลานได้ด้วย
เช่นกนั เพราะความพเิศษของแคคตสั 
คอืมหีน่อที่สามารถน�าไปขยายพนัธุ์ไป
ได้เรื่อยๆ” 

“พอเราสนใจมากขึ้น จงึคดิว่าน่า
จะลองท�าแบบจริงจังดู เริ่มตั้งแต่การ
ทดลองเลี้ยง จากนั้นกล็งทนุท�าโรงเรอืน 
ซึ่งท�าแบบค่อยเป็นค่อยไป และโชคดี
อย่างหนึ่งคอืไปเจอแม่พนัธุค์ณุภาพจาก
อาจารย์ที่เขาเลี้ยงอยูก่่อนแล้วกว่า 10 ปี 
เป็นสายพันธุ์แลนต้า เขาอยากให้เรา
เลี้ยง กเ็ลยลองน�ามาขยายพนัธุ ์และ
พอน�าไปขายเพื่อทดลองตลาด
ปรากฏว่าได้ราคาค่อนข้างด ี
มคีนสนใจมาก ท�าให้เรยีนรู้
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เพิม่ทักษะด้านธรุกิจ-การตลาด

เนื่องจากยังขาดความรู้ด้านการ
ท�าธรุกจิ สปุระภาจงึสมคัรเข้าร่วมอบรม
ในโครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการ
ใหม่ (New Entrepreneurs Creation : NEC) 
จดัโดยกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม กระทรวง
อุตสาหกรรม ที่ปีนี้จัดขึ้นในหลักสูตร 
The Power of Aging เถ้าแก่ใหม่วยัเก๋า 
ได้มโีอกาสเรยีนรูถ้งึทกัษะที่มปีระโยชน์
ต่อการท�าธรุกจิมากมาย ทั้งการบรหิาร 
การจดัการ การก�าหนดกลุ่มเป้าหมาย 
รวมไปถึงการวางแผนเข้าสู ่ตลาด 
โดยเธอบอกอกีว่า ตลาดแคคตสั เป็นตลาด
ที่ค่อนข้างกว้างมาก แต่ส�าหรับที่ 3P 
Garden โฟกัสกลุ่มเป้าหมายไว้ชัดเจน 
คอืกลุม่คนเลี้ยงมอืใหม่ ในราคาที่พวกเขา
สามารถจบัต้องได้ 

แยกย่อยออกเป็น กลุ่มมือใหม่
ผูห้ญงิ จะเน้นไม้ที่มคีวามน่ารกั ประเภท
มขีนนก นิ่มๆ ออกดอกสวยงามตลอด
ปี กลุม่มอืใหม่ผู้ชาย กจ็ะชอบที่เป็นสสีนั 
ด่าง หรือไม้แปลกๆ ที่หายาก เช่น 
ยมิโนด่าง หรอืกลุม่แลนต้าที่ราคาจะขยบั
ขึ้นมาหน่อย ส่วนกลุม่ที่ชอบของแปลก 
จะเป็นกลุ่มไม้สะสม เช่น มาตูคานา 
และแอสโตรไฟตัม นอกจากนี้ ยังมี
สายพนัธุอ์ื่นๆ ส�าหรบัตลาดทั่วไปด้วย 

อย่างไรกต็าม การเริ่มต้นธรุกจิเริ่ม
มีอุปสรรคหลังจากเกิดวิกฤตโควิด-19 
ท�าให้ไม่สามารถไปออกงานอีเวนต์
หรอืน�าไปขายตามงานต่างๆ ได้ จงึต้องเน้น
ไปที่การขายออนไลน์เป็นหลกั แต่ความ
ไม่เชี่ยวชาญ และการขาดทักษะด้าน
ตลาดออนไลน์ท�าให้สุประภาต้อง
เร่งปรบัตวั เรยีนรู้

“เรายงัไม่มทีกัษะมากพอจงึต้องหา
ความรู ้และพัฒนาทักษะในด้านนี้

เพิ่มเตมิ โดยช่องทางออนไลน์ตอนนี้มี
เพจเฟซบุก๊แล้วในชื่อ 3P Garden แม้ตอนนี้
ยังไม่ได้ท�าจริงจังนัก แต่ก็พยายามส่ง
ข้อมูล ข่าวสารต่างๆ ให้ผู้คนได้รู้ว่าเรา
ก�าลงัท�าอะไรบ้าง ส่วนช่องทางอื่นๆ ที่
สนใจจะท�าเพิ่ม คอือนิสตาแกรม และ
ทาง TikTok กเ็ป็นอกีช่องทางน่าสนใจ” 
สุประภากล่าวและว่า ความรู้เชิงลึก
เกี่ยวกับต้นแคคตัสก็ยังต้องศึกษาเพิ่ม
เตมิด้วย เพื่อสามารถอธบิายให้ลูกค้า
ได้เข้าใจมากขึ้น

ทั้งนี้ จากงานนั่งโต๊ะ เซน็เอกสาร 
มาสู่งานเพาะพันธุ์แคคตัส สุประภา 

เล่าว่า ลงมอืร่อนดนิเอง ใสข่ยุมะพร้าว 
ใส่วัตถุดิบผสมวัสดุปลูก ซึ่งท�าด้วย
ตวัเองทั้งหมด เพื่อให้มั่นใจว่าได้ส่งมอบ
สิ่งที่ดทีี่สดุจากสวน 3P Garden ไปให้
แก่ผู้ซื้อ 

“การปลูกต้นไม้ มอบความสุขให้
กับเราอยู่แล้ว เราเลี้ยงดูอย่างดีตั้งแต่ 
วัสดุปลูก การเลือกกระถาง และเมื่อ
จะส่งต่อ ก็เหมือนส่งลูกส่งหลานไปให้
คนอื่นเลี้ยงดูต่อ แม้อาจไม่สามารถรับ
ประกันได้ว่าเมื่อซื้อไปแล้วต้นไม้จะ
ไม่ตาย เพราะต้องขึ้นอยู่กบัการเลี้ยงดู
หลังจากนั้น แต่ก่อนที่จะส่งต่อ เรา
ใส่ใจเต็มที่กับต้นไม้ทุกต้นที่ไปจากเรา
แน่นอน” 

3P Garden
 1033 ซอยราชสมีา 15 ต.สุรนารี 

อ.เมือง จ.นครราชสมีา 30000
 08 1903 2256
 3P Garden
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วารสารอุตสาหกรรมสาร 2564
ใบสมัครสมาชิก

     สมาชกิเก่า  สมาชกิใหม่   วนัที่สมคัร

ชื่อ/นามสกลุ       บรษิทั/หน่วยงาน

ที่อยู่

จงัหวดั    รหสัไปรษณยี์   เวบ็ไซต์บรษิทั

โทรศพัท์    โทรสาร    ต�าแหน่ง

อเีมล

  แบบสอบถาม

1.ผลิตภัณฑ์หลักที่ท่านผลิตคือ

2.ท่านรู้จักวารสารนี้จาก

3.ข้อมูลที่ท่านต้องการคือ

4.ประโยชน์ที่ท่านได้จากวารสารคือ

5.ท่านคิดว่าเนื้อหาสาระของวารสารอุตสาหกรรมสารอยู่ในระดับใด เมื่อเทียบกับวารสารราชการทั่วไป

     ดทีี่สดุ ดมีาก      ด ี        พอใช้     ต้องปรบัปรงุ

6.การออกแบบปกและรูปเล่มอยู่ในระดับใด

     ดทีี่สดุ ดมีาก      ด ี        พอใช้         ต้องปรบัปรงุ

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

     การตลาด    การให้บรกิารของรฐั   สมัภาษณ์ผู้ประกอบการ      ข้อมูลอตุสาหกรรม       อื่นๆ ระบุ

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

     Cover Story         Special Interview           SME Focus     Highlight   Biz Idea     Innovation

     Solution          Showcase          Knowledge    Inside SME        Book Corner         Local SME           

     Biz Food              Lifestyle         Interview      Good Governance    

9.ท่านได้รับประโยชน์จากวารสารอุตสาหกรรมสารมากน้อยแค่ไหน

     ได้ประโยชน์มาก      ได้ประโยชน์พอสมควร       ได้ประโยชน์น้อย  ไม่ได้ประโยชน์

10.เทียบกับวารสารราชการทั่วไป ความพึงพอใจของท่านที่ได้รับจากวารสารเล่มนี้ เทียบเป็นคะแนนได้เท่ากับ

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

สมัคร
สมาชิก
วารสาร

       สมัครทางไปรษณีย ์
     จ่าหน้าซองถงึบรรณาธกิารวารสารอตุสาหกรรมสาร กลุ่มประชาสมัพนัธ์
     กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม พระรามที่ 6 เขตราชเทว ีกรงุเทพฯ 10400

       สมัครผ่าน Google Form : 
     https://forms.gle/tmXXccJjmTjzZjPK9

      สมัครผ่าน QR Code

1

2

3

ฉบับเดือนกันยายน-ตลุาคม 2564วารสารกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม ปีที ่63

IS
SN

 0
12

5-
85

16

ผูป้ระกอบการมือใหม่ 
เริม่ต้นอย่างไรให้เป็นต่อ

StartStart

ธรุกจิมือใหม่บนโลกกว้างของ
แคคตสั

แจ้งเกดิสเต๊กครูเต้ย
ร้านดังเมอืงชมุแพ
อร่อยเดด็ด้วยเตาย่างหนิลาวา

Jello Boom
ระเบิดความอร่อย
สอดไส้ความส�าเรจ็
แบบหน่ึงเดยีวในโลก

แนวทางการพฒันา
และช่วยเหลอืผูป้ระกอบการใหม่
ในสถานการณ์โควิด
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สองมือสร้างได้...
ด้วยใจที่ฟันฝ่า
New Entrepreneurs 
Creation
ผู้เขียน :
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
รหัส    :  I กสอ56 ส53

เ นื้ อ ห า บ อ ก เ ล ่ า
ประสบการณ์จริงของผู ้ที่
ประกอบการใหม่ที่สร้างธุรกิจ
เองด้วยสองมือ ซึ่งแบ่งออก
เป็น ภาคการผลิต ภาคบริการ 
ภาคการค้า 

ติดต่อยืมหนังสือได้ที่

 ห้องสมุดกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ชั้น 2
อาคารกรมส่งเสริมอตุสาหกรรม ถนนพระรามท่ี 6 
แขวงทุ่งพญาไท เขตราชเทวี กรุงเทพฯ 10400

 0 2202 4425   http://library.dip.go.th

บนความส�าเร็จของ
ผูป้ระกอบการใหม่ 2553 = 
New Entrepreneurs 
Creation      
ผูเ้ขยีน    :
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
รหัส       :  I กสอ56 บ53

หนงัสอืว่าด้วย การสร้าง
และพฒันาให้เกดิผูป้ระกอบการ
ใหม่ รวมทั้งส่งเสรมิช่วยเหลอื
และสนบัสนนุให้ผูป้ระกอบการ 
เอสเอ็มอีรายเดิมที่มีอยู ่
ให้เกดิความเข้มแขง็ 

ถอดรหัส DNA 15 แบรนด์
ไทย : ไขความลบัทางปัญญา
สร้างแรงบนัดาลใจให้    SMEs
ไทยทั่วประเทศ       
ผูเ้ขยีน   : กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
รหัส     : Iกสอ15 S54

เนื้อหาเกี่ยวกบั 15 แบรนด์
ไทย ที่คัดเลือกมาเป็นกรณี
ศกึษา ที่ม ีDNA ร่วมกนัคอืเป็น
ผู้มีวิสัยทัศน์ เล็งการณ์ไกล 
และเป็นนกัสู้ เพราะการสร้าง
แบรนด์มใิช่ภารกจิที่ท�าให้ส�าเรจ็
ลลุ่วงเพยีงข้ามคนื และแม้จะ
มผู้ีประกอบการบางรายมโีอกาส
ที่ด ีสามารถ “สร้าง” แบรนด์
ให้เป็นที่รู ้จักในระยะเวลา
อันสั้น แต่การธ�ารงรักษาให้
ยั่งยนืนานเป็นเรื่องที่ยากยิ่ง  

ไม่มบีงัเอญิ...บนความส�าเรจ็
ของผู้ประกอบการใหม่     
ผู้เขียน   :
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
รหัส       :  I กสอ56 บ56

รายละเอียดเกี่ยวกับ
รายชื่อผู้ประกอบการที่เข้า
ร่วมโครงการเสริมสร้าง
ผู้ประกอบการใหม่ประจ�าปี 
2556 ซึ่งได้แบ่งออกเป็น 
3 ภาค ได้แก่ ภาคการผลติ 
ภาคการค้า และภาคบรกิาร 

กรณีศึกษาผู้ประกอบการ
ที่ประสบความส�าเร็จ
โครงการ “เสริมสร้าง
ผู้ประกอบการใหม่ ปี 2547 
New Entrepreneurs Creation 
: NEC
ผูเ้ขยีน :
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
รหสั    :  I กสอ56 ก47 

เพราะมุ่งมั่นจากวันนั้น...
จึงมีวันนี้ ประสบการณ์
สร้างธุรกิจ
ของผู้ประกอบการใหม่   
ผู้เขียน  : กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
รหัส    : I กสอ56 พ52 

 รายละเอียดประกอบ
ด้วยการเสนอที่มาโครงการ
เสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ 
ประสบการณ์สร้างธุรกิจของ
ผู้ประกอบการใหม่ แบ่งออก
เป็นกลุม่ศลิปินดารา กลุม่ภาค
การผลติ กลุม่ภาคบรกิาร   

ก้าวย่างอย่างยัง่ยนื (The 
Step of Success)  
ผู้เขียน   : 
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
รหัส       : I กสอ56 ก56 

เป็นหนังสือที่เกี่ยวกับ
เกยีรตปิระวตัขิองผูป้ระกอบการ
ที่ ป ร ะสบคว ามส� า เ ร็ จ
ในการด�าเนนิธรุกจิและสามารถ
พัฒนาต่อยอดธุรกิจ รวมทั้ง
สามารถต่อยอดความคิด
สร้างสรรค์ในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ได้ร่วมถ่ายทอด
แนวคดิและประสบการณ์ รวม
ทั้งเป็นตัวอย่างและสร้างแรง
บนัดาลใจให้ผูป้ระกอบการ  

BOOK CORNER
 สุพรรษา พุทธะสุภะ

ความส�าเร็จสูค่วามยัง่ยนื
ของผู้ประกอบการ :
ความส�าเรจ็ ความเข้มแข็ง 
ความย่ังยนื  =   Successful 
Strong Sustainable : 
2554
ผู้เขียน  :
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
รหัส     : I กสอ56 บ54

หนังสือเล่มนี้เกี่ยวกับ
ผูป้ระกอบการที่ประสบความ
ส�าเร็จในการด�าเนินธุรกิจ
และสามารถพัฒนาต่อยอด
ธรุกจิ รวมทั้งสามารถต่อยอด
ความคดิสร้างสรรค์ในการพฒันา
ผลิตภัณฑ์ได้ร่วมถ่ายทอด
แนวคิดและประสบการณ์ 
รวมทั้งเป็นตัวอย่างและสร้าง
แรงบนัดาลใจให้ผูป้ระกอบการ 



LOCAL SME
 สุภาวดี ใหม่สุวรรณ์

 เม่ืออดตีคณุครสูอนวทิยาศาสตร์มองหาธรุกจิเสรมิเพิม่รายได้ ครูเต้ย-
สงบ บุญมาก ก็เลือกท่ีจะเปิดร้านขายสเต๊ก เพราะเหตุผลใหญ่เพียงข้อ
เดียวน่ันคือ อ.ภูเขียว จ.ชัยภูมิ ท่ีตนอาศัยอยู่นั้นไม่มีสเต๊กขาย ซึ่งต้อง
บอกว่าคนเริ่มต้นธุรกิจใหม่มองตลาดขาดตั้งแต่ต้น ท�าให้คนทั้งอ�าเภอ
ต้องแวะมากินสเต๊กที่  ร้านสเต๊กครูเต้ย

เรยีนรูส้ร้างเอกลกัษณ์ธุรกจิ

ช่วงเริ่มต้นธรุกจิใหม่ๆ  ครเูต้ยตดัสนิใจ
ไม่ลงทุนซื้อแฟรนไชส์ร้านสเต๊กที่มีให้
เลอืกช้อปปิงหลายแบรนด์ ด้วยต้องการ
จะตั้งต้นธรุกจิในสไตล์ของตนเอง เขา
เริ่มต้นด้วยการไปเรียนท�าสเต๊กถึง 
3 อาจารย์ให้รู้ลกึ รู้จรงิ รวมทั้งศกึษา
หาความรู้จากอินเทอร์เน็ต และไปนั่ง
กนิสเต๊กตามร้านต่างๆ ก่อนจะประยกุต์
ความรู้ทั้งหมด สร้างเอกลักษณ์ให้กับ
ธรุกจิ เปิดเป็นร้านสเต๊กโดยใช้ชื่อตวัเอง
เป็นแบรนด์ ช่วงเริ่มต้นใช้หน้าบ้านซึ่ง
เป็นท�าเลติดถนนขายสเต๊กในช่วงเย็น
หลงัเลกิสอน  

“เราเลอืกสนิค้าที่ไม่มขีายในอ�าเภอ
นี้ คนทั้งอ�าเภอจงึต้องมากนิที่ร้าน เพราะ
มเีราเพยีงเจ้าเดยีว ตอนแรกกจ็บัตลาด
กลางๆ ขายจานละ 45-60 บาท มนัก็
ขายได้นะ ยิ่งเหน็เงนิเข้ามาทกุวนั ยิ่งมี
ก�าลงัใจ ต่อมาผมสงัเกตเหน็คนชมุแพ
หลายครอบครัวพากันมารับประทาน
สเต๊กที่นี่ พร้อมชมว่าสเต๊กของเราอร่อย 
เลยเห็นโอกาสที่จะขยายไปเปิดร้าน
ในเมอืงใหญ่ๆ อย่างชมุแพ จ.ขอนแก่น 
ที่อยู ่ห ่างจากภูเขียวไปประมาณ 
20 กโิลเมตร” 

ขยบัสาขาเข้าหาลกูค้าก�าลงัซ้ือสงู

แล้วก็เป็นไปตามคาด ร้านสเต๊ก
ครูเต้ยได้รับการตอบรับที่ดีเมื่อเข้าสู่
เมืองใหญ่ ที่มีผู้คนพลุกพล่าน แถม
ก�าลังซื้อสูง ส่วนหนึ่งเพราะครูเต้ย
ไม่หยุดศึกษาและสรรหาวัตถุดิบที่ดีๆ 
เข้ามาในร้าน เช่น เนื้อโพนยางค�า เพื่อ
ขยายเมนูให้หลากหลายตอบโจทย์
โดนใจลูกค้าทุกกลุ่ม รายได้เลยขยับ
จากหลกัพนัพุง่เป็นหลกัหมื่นบาทต่อวนั 

แจ้งเกดิ

สเต๊กครเูต้ย
ร้านดงัเมอืงชมุแพ

อร่อยเดด็ด้วยเตาย่างหนิลาวา
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อีกอย่างที่ท�าให้ร้านเป็นที่กล่าว
ขวัญถึงคือ การตกแต่งร้านสเต๊กให้มี
กลิ่นอายสไตล์คาวบอย ตวัครเูต้ยเตบิโต
มากบัหนงัแนวนี้และเพลงยคุ ’60 เขา
จึงมีของสะสมเพียบ ทั้งโปสเตอร์หนัง 
เพลงคันทรี หน้ากากคาวบอย หมวก
อินเดียนแดง ทั้งหมดถูกน�ามาตกแต่ง
ร้านสร้างบรรยากาศอย่างเท่ ลูกค้ามา
แล้วไม่เพยีงแค่ถ่ายรูปสเต๊กจานโต แต่
ยงัหามมุภายในร้านแชะภาพแล้วโพสต์
สู่โลกออนไลน์ ถอืเป็นการโปรโมตร้าน
อกีช่องทางหนึ่ง  

น่าเสยีดายที่ท�าไปได้สกั 3-4 ปี ก็
มเีหตใุห้ต้องย้ายท�าเลตลอด ยงัดทีี่ตลอด
ระยะเวลากว่าสบิปี ไม่ว่าจะไปเปิดร้าน
ที่ไหน ลูกค้าก็ตามไปกินถึงที่ กระทั่ง
ครเูต้ยเกษยีณ ถงึได้น�าเงนิมาลงทนุเช่า
พื้นที่ในโรงแรมเมเจอร์แกรนด์ที่ชุมแพ 
และเปิดร้านสเต๊กมาจนถงึปัจจบุนั

พ้ืนฐานแน่น ต่อยอดธรุกิจง่าย

“ในมมุมองของผม คนที่เริ่มต้นท�า
ธุรกิจ ควรรู้จริงและต้องท�าเป็น เรื่อง
พื้นฐานต้องแน่น แต่คนส่วนใหญ่มัก
มองข้ามไปท�ายอดก่อน เพราะยอดมนั
สวย เอาไว้โชว์ ธรุกจิกพ็งันะส ิเราต้อง
เรยีนรู้ตั้งแต่ขั้นพื้นฐาน สงสยัให้หาค�า
ตอบ แล้วท�ายอดให้เป็นตวัตนของเรา 
อีกอย่างผมไม่ชอบการยืมจมูกคนอื่น

หายใจ ถ้าวันไหนพนักงานในร้าน
ลาป่วย ลาออก ผมสามารถเข้าไปท�าแทน
ได้ทนัท ีไม่ใช่เชฟลา กต็้องปิดร้าน”

ด้วยเหตุนี้ ครูเต้ยจึงได้เข้าร่วม
อบรมกจิกรรมสร้างผู้ประกอบการใหม่
วัยเก๋า กับกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
เพราะถ้าคิดจะเติบโต จะมาท�าธุรกิจ
แบบบ้านๆ ไม่ได้ ต้องมคีวามรูท้างบญัช ี

ภาษ ีรวมทั้งเรยีนรูก้ารท�าแฟรนไชส์เพื่อ
ต่อยอดธุรกิจในอนาคต อดีตครู
วทิยาศาสตร์ยงัไม่หยดุสรรหาสิ่งดีๆ  เข้า
ร้าน เช่น เตาย่างหนิลาวา ที่ช่วยสร้าง
เอกลักษณ์ให้สเต๊กร้านครูเต้ยอร่อย
ไม่ซ�้าใคร แม้ในช่วงโควดิ-19 ที่ท้าทาย
คนท�าธรุกจิร้านอาหาร แต่โซนเมนูกรลิล์
และสุกี้ที่ตั้งใจจะเปิดเพื่อรองรับลูกค้า
ที่ชื่นชอบการรับประทานเนื้อในเมนูที่
หลากหลาย ก็ยังคงรันอย่างต่อเนื่อง
และรอวนัจ�าหน่ายเมื่อตลาดพร้อม เขา
ยงัเลง็ที่จะน�าเนื้อวากวิโคราชเข้ามาเป็น
หนึ่งในเมนตูวัชโูรงอกีด้วย เพื่อยกระดบั
คณุภาพเนื้อของร้านให้ดยีิ่งขึ้นไปอกี 

ระหว่างนี้ครเูต้ยได้ทดลองปลกูผกั
ออร์แกนกิที่บ้าน เช่น ผกัสลดั โรสแมร ี
หากได้ผลผลิตที่ดีก็ตั้งใจจะแบ่งพื้นที่
ข้างร้านสเต๊กสร้างเป็นแปลงปลูกผัก 
เพื่อให้ลูกค้าเห็นถึงแหล่งที่มาว่าทาง
ร้านปลูกผักปลอดสารพิษเอง ก็จะยิ่ง
มั่นใจในการบริโภคสินค้าของร้านมาก
ขึ้น ขณะที่เป้าหมายใหญ่ต้องไปให้ถงึ 
คอื การเปิดแฟรนไชส์ร้านสเต๊กครูเต้ย 
เพื่อให้ธุรกิจเติบโตด้วยตัวเอง และส่ง
ต่อเป็นมรดกไปถงึรุ่นลูก 

ร้านสเต๊กครเูต้ย 
 โรงแรมเมเจอร์แกรนด์ อ.ชมุแพ  

     จ.ขอนแก่น 
 08 6866 8051, 08 8594 4875
 @steakkrutuey

5  คย์ีซกัเซสในการเริม่ต้นธรุกจิ 
1. สร้างความน่าเชือ่ถอืให้แบรนด์ ถ้าจะกนิสเต๊ก…ต้องมากินท่ีนี่
2. เมนหูลากหลาย เพือ่ให้ลกูค้าทกุกลุม่มทีางเลอืก 
3. สร้างบรรยากาศร้านให้โดดเด่น มีมมุเก่งให้ถ่ายรปู 
4. วตัถดุบิสดใหม่ คดัสรรอย่างด ีมีแหล่งทีม่าเป็นจุดขาย 
5. ไม่หยดุเรยีนรู ้หตูาต้องกว้างไกล 
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 เมื่อถึงเวลาท่ีต้องเปลี่ยนแปลง ร้านก๋วยเตี๋ยวเรืออยุธยาซึ่งตั้งอยู่ฝั่ง
ตรงข้ามกองปราบ (โชคชัย 4 ปากซอย 23) ก็ไม่ปฏิเสธที่จะลุกขึ้นมาปรับ
โฉมใหม่ ภายใต้ฝีมือของ สิตางศุ์ จั่นบ�ารุง ทายาทที่ตั้งใจต่อยอดร้าน
ก๋วยเตี๋ยวธรรมดาๆ แต่ผู้คนติดอกติดใจในรสชาติมายาวนานกว่า 24 ปี 
ให้เป็นกิจการมั่นคงของครอบครัว จึงตัดสินใจลาออกจากงานประจ�า
เมื่อ 2 ปีก่อนเพ่ือเดินหน้าลุยเต็มตัว

เริ่มตั้งแต่การตั้งชื่อร้านว่า ลิ้มลอง 
ก๋วยเตี๋ยวเรือกองปราบ-limlong.bkk 
ที่มีความหมายสอดคล้องและลงตัว 
โดยค�าว่า ลิ้ม มาจากแซ่ลิ้มของ อี๊ 
(เจ้าของร้านเดิม) ของสิตางศุ์เอง และ 
ลอง (Long) ในภาษาอังกฤษหมายถึง
ร้านที่เปิดมายาวนาน และเมื่อมาเป็น 
ลิ้มลอง ในภาษาไทย เป็นค�าที่จ�าง่าย
แต่ก็สื่อความหมายชัดเจน คือเชิญชวน
ให้ทุกคนได้มากิน มาลองชิม นั่นเอง

BIZ FOOD
 อนัญชนา สาระคู

สูตรด้ังเดมิ-บอกเล่าด้วยวธิใีหม่

“ลิ้มลอง ก๋วยเตี๋ยวเรือกองปราบ 
ยงัคงความดั้งเดมิด้วยสตูรก๋วยเตี๋ยวเรอื
โบราณ แต่ปรับเปลี่ยนวิธีการน�าเสนอ
ให้ดูทนัสมยัมากขึ้น เพราะอยากให้คน
รุ่นใหม่ได้มาลองรับประทานกัน ให้
ทกุคนอยากถ่ายรปู อยากแชร์ และกล้า
ที่จะมาลองกนิที่ร้านกนัมากขึ้น” สติางศุ์ 
หรอื สนุ้ก เริ่มเล่า

เธอบอกอีกว่า มีความผูกพันกับ
รา้นก๋วยเตี๋ยวเรอืแหง่นี้มาตั้งแต่เกดิ จน
เมื่อ อี๊ (น้าสาว) ซึ่งเป็นเจ้าของร้านเดมิ 
มีอายุมากขึ้นและคิดจะเลิกท�า รู้สึก
เสยีดาย จงึตั้งใจเข้ามาช่วยปรบัปรงุร้าน
ให้เป็นระบบมากขึ้น และช่วยท�าตลาด
ออนไลน์เพื่อให้ทนักบัการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมของผู้บริโภค แต่รู้ตัวดีว่า
ไม่สามารถท�าอะไรหลายอย่างไปพร้อมๆ 
กนัได้ เลยตดัสนิใจลาออกจากงานประจ�า
เพื่อเข้ามาลยุเตม็ที่

หลังจากรีเซิร์ชข้อมูลอยู่ระยะหน่ึง 
ก็พบว่าร้านก๋วยเตี๋ยวในย่านกองปราบ
มีจ�านวนมาก 30-40 ร้าน แม้ว่าร้าน
ก๋วยเตี๋ยวเรืออยุธยาของอี๊ จะยังอยู่
ในเกณฑ์ที่สามารถเปิดกิจการต่อไปได้ 
แต่ก็ต้องสร้างจุดเด่นและท�าให้ร้านเป็น

ล้ิมลอง
ก๋วยเตี๋ยวเรือกองปราบ 

สูตรเดิมแต่เล่าเรื่องใหม่
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ที่รู้จักมากขึ้น เธอจึงเริ่มต้นด้วยการตั้ง
ชื่อร้านใหม่ ปรับปรุงหน้าร้านให้ดู
ทันสมัย พัฒนาสูตรและครีเอตเมนู
ใหม่ๆ เพื่อให้มีความหลากหลาย 
และให้ความส�าคัญกับเรื่องความสะอาด
และปลอดภัยเป็นหลัก

เมนูจานเดด็ของทางร้านคอื ก๋วยเตี๋ยวเรอื
สูตรโบราณ โดดเด่นด้วยน�้าซุปที่ผสม
เลือดและเคี่ยวจนสุก ยังมีก๋วยเตี๋ยว
น�้าตกต้มย�า และเกี๊ยวหมหูมกัสตูรพเิศษ 
ซึ่งมทีั้งนึ่งและทอด

นอกจากอี๊ ที่มาช่วยสอนสูตร
และเคลด็ลบัการท�าก๋วยเตี๋ยวแลว้ สนุ้ก
ยงัมคีณุแม ่(เสาวลกัษณ์ จั่นบ�ารงุ) เป็น
อกีหนึ่งก�าลงัส�าคญัในเรื่องการดแูลร้าน 
และพฒันาสูตรเมนูใหม่ๆ 

“คุณแม่เป็นก�าลังส�าคัญที่เข้ามา
ช่วยได้เยอะมาก โดยเฉพาะหลังจาก
คณุแม่เข้าอบรมหลกัสูตรกบักรมส่งเสรมิ
อตุสาหกรรม โครงการ The Power of 
Aging เถ้าแก่ใหม่วยัเก๋า  ท�าให้เราคยุไป
ในทศิทางเดยีวกนัมากขึ้น มคีวามเข้าใจ

ตรงกัน เช่น วิธีการบอกเล่าเรื่องราว
ของร้าน จะต้องมีคอนเทนต์อย่างไร 
สื่อสารทางโซเชยีลอย่างไร รวมไปถงึการ
เข้าสู่ตลาดดิลิเวอรีด้วยว่าท�าอย่างไร 
ลกูค้าจะเข้าถงึเราง่ายขึ้น ซึ่งปัจจบุนัมทีั้ง 
แกรบ็ ไลน์แมน โกเจก็ และโรบนิฮูด้”    

ฮดึสู้ หวงัก้าวผ่านวกิฤตโควดิ-19

อย่างไรก็ดี การเปิดร้านอาหาร
ในช่วง 2 ปีที่ผ่านมาไม่ง่ายนกั เพราะสาเหตุ
การแพร่ระบาดของเชื้อโควดิ-19 ประกอบ
กบัการมผีู้สูงอายทุี่บ้าน และมาตรการ
ควบคมุการนั่งรบัประทานในร้านอาหาร 
ท�าให้ ลิ้มลอง ก๋วยเตี๋ยวเรอืกองปราบ 
ต้องปิดและเปิดใหม่อยู่ถงึ 2 รอบ จน
รอบล่าสุด ตัดสินใจเดินหน้าต่อ เน้น
การบริหารจัดการ ควบคุมต้นทุนเพื่อ
หวงัประคองร้านให้ผ่านพ้นวกิฤตครั้งนี้ 

“พอเราปิดไป แล้วรีโนเวทร้านใหม่ 
เมื่อกลบัมาเปิดอกีครั้ง ลูกค้าเดมิกค็ดิว่า
ร้านเราเปลี่ยนเจ้าของใหม่ไปแล้วก็
ห่างหายไป จุดนี้มองว่าเป็นปัญหาอย่าง
หนึ่ง จึงต้องท�าทุกอย่างเพื่อเรียกลูกค้า

ให้กลับมา รวมถึงพยายามแตกไลน์
อาหารมากขึ้น เช่น ดูว่าถ้าเรามีวัตถุดิบ
อยู่เท่านี้แล้ว จะสามารถมิกซ์ หรือ
ครเีอตอะไรใหม่ๆ เข้ามาได้อกีบ้าง แต่ก็
ยอมรับว่าโควิดรอบนี้หนักกว่าทุกครั้ง 
ทีแรกก็ชั่งใจอยู่ว่าจะเปิดต่อไปหรือไม่
เพราะเห็นว่าในละแวกนี้หลายร้านปิด
ตัวกันไปแล้ว แต่เราก็ไม่อยากจะปิด
ร้านอีก ตอนนี้จึงเน้นประคองตัวไปให้
ได้ก่อน”

เส้นทางขยายกิจการในอนาคต

ส�าหรบัเป้าหมายในอนาคต ตั้งใจ
จะท�าระบบร้านให้สามารถเดินหน้าต่อ
ไปได้แม้จะไม่ได้อยู่ดูแลตลอดเวลา

“ตอนนี้พยายามแบ่งหน้าที่ให้เดก็
ในร้านท�างานอย่างเป็นระบบมากขึ้น ให้
ทกุคนเวยีนหน้าที่กนัท�างานเพื่อสามารถ
ท�างานแทนกนัได้ และที่มองไว้ด้วย คอื
การน�าระบบออนไลน์เข้ามาช่วยในเรื่อง
แคชเชียร์ เพื่อสามารถดูเงินเข้า-ออก 
เชก็สตอ็กสนิค้า และบรหิารจดัการเรื่อง
ต้นทนุ 

“อกีอย่าง มแีผนอยากจะเปิดเป็น
แฟรนไชส์ด้วย แต่ตอนนี้ติดเรื่องโควิด
ท�าให้ยงัไม่ได้เดนิหน้าต่อ แต่กม็องไว้ว่า
หากมีโอกาสขยายสาขาร้านลิ้มลองได้
มากขึ้น กจ็ะปรบัร้านแรกที่โชคชยั 4 ให้
เป็นครวักลาง เพื่อกระจายวตัถดุบิ และ
เครื่องปรงุไปตามสาขาต่างๆ”  

ลิม้ลอง ก๋วยเต๋ียวเรอืกองปราบ
 127 โชคชยั 4 ซอย 23 ลาดพร้าว 

กรงุเทพมหานคร 10230
  08 1489 1151
 ลิม้ลอง-limlong.bkk
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LIFESTYLE
 สุภาวดี ใหม่สุวรรณ์

เริม่ธรุกิจจากส่ิงท่ีชอบ

แม้จะเป็นเวิร์กกิ้งวูแมน แต่ปกติ
ชลุพีรกช็อบเข้าครวัท�าอาหารคาว-หวาน
อยู่แล้ว เธอจึงตั้งต้นจากสิ่งที่ชอบคือ 
ไอศกรีมผลไม้คุณภาพพรีเมียม หวาน
น้อย ไม่ใส่นม ไม่ใส่แป้ง เป็นจดุขายซึ่ง
ดต่ีอสขุภาพ เรยีกว่าเธอกนิอย่างไร ลกูค้า
กไ็ด้กนิอย่างนั้น

“ไอศกรมีทกุรสของ Sorbet Glacée 

ไม่ได้ตั้งต้นจากลกูค้า แต่มาจากตวัเราว่า

 เมอืงไทยเราอดุมสมบูรณ์ด้วยผลไม้หลากชนิด เมือ่ ชลุพีร ดวงมณ ีตดัสนิใจ
เกษียณงานจากโรงแรมเครือฝร่ังเศส เธอก็เลือกที่จะเปล่ียนงานอดิเรกให้
เป็นธุรกิจที่สามารถท�ารายได้ยามเมื่อต้องอยู่กับบ้าน น่ันคือการท�า
ไอศกรีมซอร์เบโฮมเมดจากผลไม้แท้ๆ ขายผ่านช่องทางออนไลน์ ภายใต้
แบรนด์ Sorbet Glacée (ซอร์เบ กลาสเซ่)

อยากกนิอะไรเป็นหลกั โดยเลอืกผลไม้
ที่โด่งดังในแต่ละท้องถิ่นมาเพิ่มมูลค่า 
เช่น หมากเม่าภูพาน กะทอิมัพวา ฯลฯ 
แล้วมองหากลุม่เป้าหมายที่ชอบกนิเหมอืน
เราให้เจอ อย่างลกูค้ากว่า 198 คนที่เป็น
เพื่อนใน Line OA กลบัมาซื้อซ�้าทกุเดอืน 
กถ็อืเป็นก�าลงัใจที่ดใีห้กบัเรา”   

อีกสิ่งที่คนเริ่มต้นธุรกิจให้ความ
ส�าคญัคอื สถานที่ผลติที่สะอาด ปลอดภยั 
ชุลีพรแยกครัวของบ้านกับสถานที่ผลิต

ออกจากกนัอย่างชดัเจน โดยปรบัพื้นที่
โรงรถหน้าบ้านให้เป็น Sorbet Glacée 

Room ห้องทดลองเล็กๆ ส�าหรับผลิต
ไอศกรมีสดหลากรสชาต ิทั้งเปรี้ยว หวาน 
เช่น ลิ้นจี่จกัรพรรด ิมะพร้าวน�้าหอม หรอื
รสมนัอร่อยด้วยนมกม็ ีอย่างวานลิลาที่
ท�าจากนมถั่วพิสตาชิโอส�าหรับลูกค้าที่
แพ้นมววั ซึ่งชลุพีรเป็นคนผลติและควบคมุ
คณุภาพด้วยตวัเอง โดยท�าออกมาทลีะรส 

 ไอศกรมีผลไม้
คณุภาพพรเีมยีม

ซอร์เบ กลาสเซ่
Sorbet Glacee
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รสละกิโล ขายหมดก็ท�าใหม่ เธอยัง
ไปเรยีนท�าเจลาโต้เพิ่ม เพื่อน�าความรูม้า
ปรบัใช้ให้เนื้อผลไม้เนยีนขึ้นด้วย 

ร้าน Sorbet Glacée Room เปิดให้
บรกิารวนัจนัทร์-ศกุร์ ตั้งแต่ 14.00-17.00 น. 
แต่เพจ Facebook, Instagram และ Line 
จะสื่อสารและเปิดรับออร์เดอร์ตลอด
ไม่จ�ากดัเวลา แล้วใช้วธิดีลิเิวอรส่ีงไอศกรมี
ให้ลกูค้าถงึที่ แม้จะไม่เคยชมิ แต่หลายคน
อยากลอง เพราะภาพลักษณ์แบรนด์
ที่ดูดแีละเป็นมติรที่สื่อสารออกมา นี่คอื
คีย์ที่ชุลีพรใส่ใจตั้งแต่แรก ท�าให้สินค้า
ขายได้ด้วยตัวเอง พร้อมขยันโพสต์
วนัละครั้งหรอืวนัเว้นวนั เพื่อรมีายด์ลกูค้า
ให้คิดถึง Sorbet Glacée  เมื่อนึกถึง
ของหวานแช่แขง็ที่เป็นผลไม้ 

เพ่ิมโอกาสท�าก�าไร ด้วยไอเดียทีแ่ตกต่าง

ด้วยต้นทนุของ Sorbet Glacée  ค่อน
ข้างสูง เข้าถงึลูกค้าได้ช้า ชลุพีรจงึสนกุ
กบัการปลกุป้ันธรุกจิเพิ่มขึ้นมาอกีแบรนด์
คอื “หนูมาลไีอศกรมีโฮมเมด” โดยน�า
น�้าผลไม้ล้วนๆ จากโรงงานซพัพลายเออร์
ที่คัดเลือกแล้วว่าอร่อย น�้าตาลน้อย มี
กระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐาน มาท�า
เป็นไอศกรีมถ้วยราคาเบาๆ รวมทั้ง
ไอศกรมีแท่งทรงกลมใส่แก้วใส ที่เธอออก
ไอเดียให้คนกินรู ้สึกสนุกโดยเติมน�้า
ผลไม้ที่ขายบรรจขุวดลงไปให้กลายเป็น
ไอศกรมีมอ็กเทล

ชลุพีรมโีอกาสได้น�าไอศกรมีแท่งทรง
กลมไปร่วมงานออกร้านคณะภรยิาทตูที่
สยามพารากอนเพื่อเทสต์ตลาด ปรากฏ
ว่าขายหมดเกลี้ยงทั้ง 300 แท่ง เธอจงึยิ่ง
มั่นใจที่จะโพสต์หาพาร์ตเนอร์มาช่วยขยาย
สาขาให้กบัหนมูาลไีอศกรมีโฮมเมด โดย
มเีงื่อนไขการลงทนุ 4,000 บาท จะได้รบั
สนิค้าพร้อมตูแ้ช่ไอศกรมีที่แรปสตกิเกอร์
แบรนด์มูลค่ารวม 10,000 บาท ซึ่งกเ็ป็น
ไปตามคาด ลกูค้าซื้อไอเดยีที่แตกต่างนี้ 

“เพื่อให้ธรุกจิเตบิโต เราใช้ประสบการณ์
งาน HR ในการคดัเลอืกพาร์ตเนอร์ด้วย 
โดยเลอืกคนหวัสมยัใหม่ ขายเก่ง มหีน้า
ร้านเป็นของตนเอง เช่น ร้านสปาเล็บ 
ร้านกาแฟ ร้านอาหาร โรงเรยีนสอนโยคะ 
ฯลฯ และสนใจจะน�าตู้แช่หนมูาลไีอศกรมี
โฮมเมดไปตั้งสร้างรายได้เสรมิ ปัจจบุนั
เรามพีาร์ตเนอร์อยู่ 9 สาขาทั่วประเทศ 
ส่วนใหญ่อยู่ในเมืองท่องเที่ยว เช่น 
ประจวบครีขีนัธ์ ภเูกต็ ระยอง สพุรรณบรุ ี
นนทบรุ ีอบุลราชธาน ีเป็นต้น” 

ไม่หยุดพัฒนา เจาะตลาด Flexitarian 

สองแบรนด์ข้างต้นคอืงานอดเิรกที่
สร้างรายได้ แต่สนิค้าที่ชลุพีรจรงิจงั มุง่
หวงัจะตดัรบิบิ้นแจ้งเกดิ คอื Sorbet Veggie 
หรอืชอร์เบผกัเพื่อสขุภาพ ซึ่งไอเดยีเกดิ
จากตวัเธอเองที่ใส่ใจสขุภาพ แต่ไม่ชอบ
กนิน�้าผกัสดป่ัน เลอืกซื้อผกัไม่เก่ง และ
อยากจะกนิแบบเยน็ๆ ชื่นใจมากกว่า เธอ
จงึลองผดิลองถกูเอาผกัสดมาท�าโฟรเซ่น 
แต่ปัญหาคอือายสุั้น เกบ็ได้ไม่นาน 

ทางออกคอืการสรรหาจนไปเจอผง
ผกัธรรมชาตแิท้ 100 เปอร์เซน็ต์ ที่ผ่าน
กรรมวิธีอบแห้งเพื่อลดความชื้นของผัก 
ก่อนจะน�ามาป่ันเป็นซอร์เบที่รสชาตเิป๊ะ 
สีไม่เปลี่ยน ให้ความหวานด้วยหญ้า
หวาน ปัจจบุนัออกมาแล้ว 3 รสคอื เคล-
ราชินีผักใบเขียว แคร์รอตและบีทรูทที่
อุดมไปด้วยคุณค่าทางโภชนาการ ท�า

แล้วเกบ็ได้นาน 2-3 อาทติย์ ตอบโจทย์
สายเฮลตี้ทั้งหลาย

“Sorbet Glacée ต้นทนุสูง ก�าไรน้อย
เพยีง 30 เปอร์เซน็ต์ แต่เราอยากท�า และ
มองว่ามนัเป็นการลงทนุเพื่อความรู ้หลงั
จากเข้าอบรมโครงการ NEC สร้าง
ผูป้ระกอบการใหม่วยัเก๋า เราไปแบบน�้า
ไม่เตม็แก้ว จนได้ความรูท้ี่สามารถน�าไป
ใช้เริ่มต้นธรุกจิได้จรงิๆ แต่สดุท้ายความ
รู้มันต้องเกิดจากการลงมือท�า ยิ่งท�า
แต่ละครั้งก็จะได้ไอเดียพัฒนาสินค้าตัว
ใหม่ๆ ไปเรื่อย จนได้ซอร์เบผกัเคลกนิกบั
โยเกิร์ต หรือท�าเป็นของหวานสัญชาติ
อติาเลยีนอย่างอฟัโฟกาโต้กอ็ร่อย ตวัพี่เอง
อยากเป็นฝ่ายผลิต และก�าลังมองหา
สตาร์ทอพัมาช่วยท�า R&D และการตลาด
ให้กบั Sorbet Veggie ซึ่งพี่เชื่อว่ามนัจะ
ไปได้อกีไกลในตลาดสขุภาพ โดยเฉพาะ
กลุ่ม Flexitarian ที่ก�าลงัเตบิโต”

ส�าหรับคนที่อยากจะเริ่มต้นธุรกิจ 
ชลุพีรแนะน�าว่าให้ท�าในสิ่งที่ชอบ ตั้งต้น
จากความสขุของตวัเอง แล้วคณุจะอยาก
ตื่นขึ้นมาเพื่อมชีวีติอยูอ่ย่างมคีวามหมาย 
ดั่งปรชัญาอคิไิกของญี่ปุ่นได้ว่าไว้  

5  คย์ีซกัเซสในการเริม่ต้นธรุกจิ  
1. ไม่หยดุเรยีนรู ้เพราะเราไม่ได้รู้ไปหมดทุกอย่าง ถงึต้องออกไปแสวงหา 
    ความรู้ 
2. ลงมอืท�าทกุวนั หาโจทย์ทีต้่องท�าในแต่ละวัน เพือ่สร้างคณุค่าให้กบัตวัเอง 
3. มองหาคนทีช่อบเหมอืนกัน ท�าในส่ิงทีร่กั เพ่ือเจอทีค่นชอบเหมอืนกนั 
4. Connect ต่อเนือ่ง การได้เจอลกูค้าทีช่อบเหมอืนกนั ได้พดูคยุแลกเปล่ียน  
    ไอเดยี เป็นความสขุของคนท�าธุรกจิ
5. มรีายได้นดิหน่อยกน่็าสนใจ แม้จะไม่ซเีรยีสกบัรายได้ทีเ่ข้ามานกั แต่กต้็อง 
    มลีมิติว่าจะไปต่อหรอืพอแค่นี้

Sorbet Glacée Room
 34/122 ถนนวิภาวดรีงัสิต 60 แขวง

ตลาดบางเขน เขตหลกัสี่ 
กรงุเทพมหานคร 10210  

 09 2658 6818
 @sorbetglacee, @numaleeicecream
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ลาออกจากงานวจิยั
มาสร้างแบรนด์ต้นคราม 

เดมิทกีรองทองเป็นนกัวจิยัและมี
โอกาสไดค้ลกุคลกีบัชมุชน นอกจากนี้ 
บ้านเธอเองยังทอผ้ามาตั้งแต่รุ่นคุณ
ยาย หากแตเ่ธอกลบัมองขา้มสิ่งดีๆ  ที่
มอียูใ่นมอืไป จนถงึวนัที่ตดัสนิใจหยบิ
เอาภมูปัิญญามาสานต่อและเปิดหน้า
ร้านที่จงัหวดัอดุรธานี

“ก่อนหน้านี้เราลงพื้นที่ชมุชน เหน็
งานศลิปะ หตัถกรรมแล้วย้อนนกึถงึที่
บ้าน กท็อผ้าเหมอืนกนั คลกุคล ี2 ปี
มนัซมึซบัแล้วเกดิความชอบ เราหลงลมื
สิ่งที่เป็นของครอบครัวไป เลยอยาก

 เพราะโลกธุรกิจไม่ได้จ�ากัดแค่ว่า
คุณต้องมีความรู้ด้านธุรกิจเท่านั้น 
หากคณุมสีนิค้าดีๆ  ในมือแต่ขาดองค์
ความรู ้คณุกส็ามารถเตมิความรูใ้ห้
ตวัเองได้ อย่างอดตีนักวจัิยทีไ่ม่เคย
ขายของหรือท�าธุรกิจมาก่อน แต่
กลบัสร้างธรุกจิทีส่ร้างรายได้ 6 หลกั
ต่อเดือนได้ “ต้นคราม” แบรนด์ผ้า
ฝ้ายย้อมคราม ทีห่ยิบเอาภมูปัิญญา
ท้องถิ่นมาสืบสานให้เข้าถึงคนรุ่น
ใหม่ด้วยการแปรรูปผ้าทอมือย้อมสี
ธรรมชาติที่สวยงามให้กลายเป็น
เสือ้ผ้าใส่สบายแบบ Everyday Look 
ผูก่้อตัง้คอื กรองทอง แก่นค�า อดตี
นกัวิจยัทีผ่นัตวัมาป้ันแบรนด์ท้องถิน่
ให้โด่งดังบนโลกออนไลน์

ฟ้ืนตรงนั้น เพราะจดุอ่อนของกลุม่ทอผ้า
ส่วนใหญ่คือการท�าการตลาด เรา
เลยอยากช่วยกลุ่ม เรามุ่งมั่นมาก
และอิ่มตวักบังานที่ท�าอยู่ เลยลาออก 
เตรยีมการเปิดร้านเกอืบปี ลงทนุเกอืบ 
7 แสนบาท แต่เราไม่มคีวามรูก้ารขายเลย 
นั่งเฉยๆ หนึ่งเดอืน ขายไม่ได้”

ด้วยความที่ขาดองค์ความรู้ด้าน
ธรุกจิ ท�าให้เดอืนแรกที่เปิดร้านนั้นขาย
ไม่ได้ เธอจงึปรกึษารุน่พี่ที่รูจ้กัและเขา
แนะน�าให้เข้าร่วมโครงการอบรมในวนั
รุ่งขึ้น นี่คือจุดเปลี่ยนเส้นทางธุรกิจ
และต่อยอดสู่การขายออนไลน์ จนเป็น 
ต้นครามในปัจจบุนั

ต้นคราม
แบรนด์ท้องถิน่บกุโลกออนไลน์ 
สร้างรายได้หกหลักต่อเดือน 
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ใช้ความรูต่้อยอดธรุกิจ
ต้นน�า้-กลางน�า้-ปลายน�า้

หลังจากที่ต้นครามกระโดดเข้าสู่
การขายออนไลน์เต็มตัว จนเป็นเบอร์
ต้นๆ ของร้านย้อมครามบนโลกดิจิทัล 
ส่งผลให้ยอดขายของเธอพีกสุดแตะ 
6 แสนบาท 

“เราปรบัตวัมาเรื่อยๆ ลองถกูลอง
ผิดจนถึงยุครุ่งเรืองสุดๆ ในการขาย
ออนไลน์ แม้ว่าตอนแรกเราจะไม่เชื่อ
อาจารย์ที่ปรึกษาที่เขาบอกให้เปิดเพจ 
เพราะคดิว่าใครจะมาซื้อผ้าแพงๆ ผ่าน
ออนไลน์ แถมเราไม่ได้ถ่ายรปูสวยด้วย 
จนเราลองเปิดเพจ เราเทียบยอดขาย
ก่อนท�าออนไลน์กับท�าออนไลน์แล้ว 
ไม่ได้พูดถงึปัจจบุนัที่มโีควดิ จากตอนแรก
อยู่ที่เดอืนละ 9,000-12,000 บาท พอ
มาท�าออนไลน์ เราเคยมีรายได้สูงสุด
เกอืบ 6 แสนบาท ช่วงเศรษฐกจิยงัด ี
รายได้เฉลี่ยจะอยู่ที่ 3-4 แสนบาท”

แม้ว่าจะรายได้ด ี แต่กม็ชี่วงเวลา
วกิฤตผ่านมาทกัทายหลายต่อหลายครั้ง 
เช่น ช่วงที่ในหลวง ร.9 เสดจ็สวรรคต
หรอืตอนที่มแีบรนด์น้องใหม่เกดิขึ้นจน
เกิดสงครามราคา รวมถึงวิกฤตโควิด
ในปัจจบุนั แต่สิ่งส�าคญัคอืการพยงุ 
3 กลุ่มให้รอดนั่นคือต้นน�้า 
กลางน�้าและปลายน�้า 

“ตอนนี้เราท�าครบวงจรทั้งต้นน�้า 
กลางน�้าและปลายน�้า เราพยงุคน 3 กลุม่นี้
ให้อยู่รอด มีรายได้แม้จะเจอวิกฤต
ที่หนกัมากๆ ในตอนนี้ เราออกงานไม่ได้
มา 2 ปี ไม่มีนักท่องเที่ยว ออนไลน์ 
100 เปอร์เซ็นต์ โดยต้นน�้าของเราคือ
กลุม่ทอผ้า ที่เป็นล�าดบัต้นๆ ในการทอผ้า
มดัหมี่ เรามกีารจดักระบวนการให้ช่างทอ 
ทอผ้าที่ตวัเองถนดัเพื่อลดความสญูเสยี
จากการผลิต ส่วนกลางน�้าคือแปรรูป
ผลติภณัฑ์ ตอนยคุรุ่งเรอืง เราเคยขาย
ผ้าเป็นผืนๆ จนมีการแข่งขันทางการ
ตลาดสูงมาก ขายผ้ายากขึ้น เราเลย
แปรรูปด้วยการตดัเยบ็ ตอนนี้เรามทีมี
ช่าง 5 คนในการตดัเยบ็ เราวางภาพ
ลูกค้าของต้นครามเลยว่าเป็นใคร จะ
เน้นเสื้อผ้าที่ใส่ง่ายๆ สบายๆ สวมใส่ได้
ทกุวนั ส่วนปลายน�้าคอืตวัเราเอง เรา
พยายามที่จะพัฒนาตัวเองจากคน
ไม่เคยขายของ เรากพ็ยายามหาที่ปรกึษา 
ท�าทกุวถิทีางในการท�าการตลาด”

สิ่งส�าคัญคือ การใช้องค์ความรู้
ในการเข้าร่วมโครงการต่างๆ กลบัมาพฒันา
ธรุกจิของตนเอง โดยเธอเป็นคนหนึ่งที่
ไม่หยุดเรียนรู้และตั้งเป้าว่าจะเข้าร่วม
โครงการต่างๆ ให้ได้ 2 โครงการต่อปี 

หนึ่งในโครงการที่เคยได้เข้า
ร่วมคอืโครงการ NEC

“เข้าร่วม NEC แล้ว
สนุกมาก มีเพื่อนร่วม
อบรมประมาณ 30 คน 

เรารักกันมาก ได้แชร์กัน
ในแต่ละอาชพี เราไม่ได้เหน็แค่

เรา แต่เราได้เห็นรุ่นน้องที่จบวิศวะ
มาท�าผกัไฮโดรฯ ตอนนั้นเหมอืนเป็นการ
เปิดโอกาสให้เราเจอเพื่อน เขาช่วยเรา 
เราช่วยเขาในการต่อยอดธรุกจิ พอผ่าน
มารูส้กึว่ากรอบความคดิในการท�าธรุกจิ
ของเรา ไม่ได้มองแค่ก�าไร ขาดทนุ แต่

เป็นเรื่องของความสัมพันธ์ ชุมชน 
สิ่งแวดล้อมและสงัคม”

โดยกรองทองได้ปิดท้ายว่า การ
ท�าธุรกิจไม่ได้ง่ายแค่หนึ่งสองสาม แต่
เต็มไปด้วยองค์ประกอบมากมายที่ต้อง
เรียนรู้ 

“เราพยายามเข้าร่วมโครงการที่
เกี่ยวข้องกบัการท�าธรุกจิ ถ้าไม่เข้าร่วม
เราอาจต้องกลบัไปท�างานประจ�า ต้อง
กลบัไปนั่งใช้หนี้ ในเมื่อเราขาดความรู้
ในการท�าธรุกจิ เราค่อยๆ เรยีนรู ้ เริ่ม
จากนบัหนึ่งต่อยอดไปสูบ่นัไดขั้นที่หนึ่ง 
ขั้นที่สอง ขั้นที่สาม” เธอเล่าปิดท้าย   

ต้นคราม
 เลขท่ี 102 ถนนแจ่มนุสรณ์ ต.หมากแข้ง 

อ.เมือง จ.อดุรธาน ี41000
 09 9294 9949
 @tonkram.ud  
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GOOD GOVERNANCE
 ปาณทิพย์  เปลี่ยนโมฬี

แกล้งตาบอด   เสียบ้าง   ในบางครั้ง

เพื่อระวัง    จิตให้   ไม่หว่ันไหว

แกล้งหูหนวก   เสียบ้าง   ช่างปะไร

ดีกว่าไป    ฟังทุกเรื่อง        เปลืองเวลา

แกล้งเป็นใบ้   เสียบ้าง   ในบางท่ี

ย่อมจะดี    กว่าพูดบ่น  เหมือนคนบ้า

ปิดหูปาก   ให้สนิท   และปิดตา

เพื่อป้องกัน   ปัญหา   มากวนใจ

“สุธา ธรรมชาติ”

แกล้ง
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กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม

0 2430 6860
- กด 1 ภาษาไทย    - กด 2 ภาษาองักฤษ

ตสน.   0 2430 6864

กด 6  กองโลจสิตกิส์
กด 7  กองพฒันาเกษตร
         อตุสาหกรรม
กด 8  ศนูย์เทคโนโลยสีารสนเทศ
        และการสื่อสาร
กด 0  หากไม่ทราบ

กด 1  ส�านกังานเลขานกุารกรม
กด 2  กองยทุธศาสตร์และแผนงาน
กด 3  กองพฒันาขดีความสามารถ
        ธรุกจิอตุสาหกรรม
กด 4  กองพฒันาดจิทิลัอตุสาหกรรม
กด 5  กองส่งเสรมิผู้ประกอบการ 
        และธรุกจิใหม่

อสอ.   0 2430 6861

รสอ.1  0 2430 6862

รสอ.2  0 2430 6863

ส�านักงานเลขานุการกรม

กด 1  ฝ่ายบรหิารทั่วไป
กด 2  กลุ่มบรหิารงานคลงั
        และงบประมาณ
กด 3  กลุ่มบรหิารทรพัยากร 
        บคุคล
กด 4  กลุ่มประชาสมัพนัธ์
กด 5  กลุ่มพสัดแุละอาคาร 
        สถานที่
กด 6  กลุ่มบรหิารเงนิทนุ
กด 7  กลุ่มวนิยัและนติกิาร

กองยุทธศาสตร์และแผนงาน

กด 1  ฝ่ายบรหิารทั่วไป
        กลุ่มความร่วมมอื
        ระหว่างประเทศ
กด 2  กลุ่มติดตาม
        และประเมินผล
กด 3  กลุ่มแผนปฏบิตังิาน
        และงบประมาณ
กด 4  กลุ่มพฒันาระบบบรหิาร
กด 5  กลุ่มยทุธศาสตร์
        และแผนงาน ก
กด 6  กลุม่ศกึษาและพฒันาระบบ
        ส่งเสรมิอตุสาหกรรม

กองพฒันาดจิทิลัอตุสาหกรรม

กด 1  ฝ่ายบรหิารทั่วไป
กด 2  กลุ่มเชื่อมโยงธรุกจิ
        ดจิทิลัอตุสาหกรรม
กด 3  กลุ่มพฒันา
        ผู้ประกอบการ 
        และบคุลากรดจิทิลั
        อตุสาหกรรม
กด 4  กลุ่มเพิ่มขดีความ
        สามารถวสิาหกจิ 
        ด้วยดจิทิลั

กองพัฒนาขีดความสามารถ

ธุรกิจอุตสาหกรรม

0 2430 6869-6870
กด 1  ฝ่ายบรหิารทั่วไป
กด 2  กลุม่พฒันาการจดัการ
         ธรุกจิ
กด 3  กลุม่พฒันาการรวมกลุม่ 
        อตุสาหกรรม
กด 4  กลุม่พฒันาบรกิารธรุกจิ
        อตุสาหกรรม
กด 5  กลุม่พฒันาผูป้ระกอบการ
กด 6  กลุม่พฒันาอตุสาหกรรม
        รายสาขา

กองส่งเสริมผู้ประกอบการ

และธุรกิจใหม่

0 2430 6873-6874
กด 1  ฝ่ายบรหิารทั่วไป
กด 2  กลุ่มสนบัสนนุการ
        จดัตั้งธรุกจิ
กด 4  กลุ่มสร้างและพฒันา
        ผู้ประกอบการใหม่
กด 5  กลุ่มสร้างสงัคม
        ผู้ประกอบการ

กองโลจิสติกส์

0 2430 6875-6876
กด 1  ฝ่ายบรหิารทั่วไป
กด 2  กลุ่มนโยบายและ
        ประสานเครอืข่าย
กด 3  กลุ่มพฒันาระบบ
        โลจสิตกิส์
กด 4  กลุ่มมาตรฐานและ 
        นวตักรรมโลจสิตกิส์
กด 5  กลุม่ส่งเสรมิโลจสิตกิส์
        องค์กร

กองพฒันาเกษตรอตุสาหกรรม

0 2430 6877-6878
กด 1  ฝ่ายบรหิารทั่วไป
กด 2  กลุ่มนโยบายและ
        แผนเกษตรอตุสาหกรรม
กด 3  กลุ่มเครื่องจกัรกลและ
        เทคโนโลยกีารจดัการ 
        เกษตรอตุสาหกรรม
กด 4  กลุ่มอตุสาหกรรม 
        ผลติภณัฑ์เกษตรแปรรูป
กด 5  กลุ่มพฒันาธรุกจิเกษตร 
        อตุสาหกรรม

ศนูย์เทคโนโลยสีารสนเทศ

และการสื่อสาร

0 2430 6879
กด 1  กลุม่บรกิารธรุกจิ      
         สารสนเทศ
กด 2  กลุม่แผนงาน
         สารสนเทศ
        และบรหิารทั่วไป
กด 3  กลุ่มพฒันาระบบ
        เทคโนโลยสีารสนเทศ
กด 4  กลุม่ระบบคอมพวิเตอร์
        และเครอืข่าย

แผนผัง Call Center



ฐานข้อมูลส่งเสริมความรู้ด้านอุตสาหกรรม และแนวโน้มของอุตสาหกรรม กระบวนการผลิต การตลาด การบริหารการจัดการ
การพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ การให้บริการต่างๆ ตลอดจนตัวอย่างผู้ประกอบการที่ประสบความส�าเร็จ

อยากรู้ข้อมูลคลิกอ่านได้เลย อยากโหลดข้อมูลดาวน์โหลดได้ ทันที

อุตสาหกรรมสารออนไลน์
http://e-journal.dip.go.th

วารสารเพื่อผู้ประกอบการ SMEs และ OTOP

สมัครเป็นสมาชิกได้ที่ โทรสารที่หมายเลข 0 2354 3299 หรือ Google Form :

ฉบบัเดือนกนัยายน-ตลุาคม 2564วารสารกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม ปีที ่63

IS
SN

 0
12

5-
85

16

ผู้ประกอบการมือใหม่ 
เริม่ต้นอย่างไรให้เป็นต่อ

StartStart

ธรุกจิมือใหม่บนโลกกว้างของ
แคคตสั

แจ้งเกดิสเต๊กครเูต้ย
ร้านดังเมืองชมุแพ
อร่อยเดด็ด้วยเตาย่างหินลาวา

Jello Boom
ระเบดิความอร่อย
สอดไส้ความส�าเร็จ
แบบหน่ึงเดยีวในโลก

แนวทางการพฒันา
และช่วยเหลอืผูป้ระกอบการใหม่
ในสถานการณ์โควิด


