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The disruptor  
กลยุทธ์รับมือ Digital disruption ฉบับ SME

	 เมื่อเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทมากขึ้นในช่วง	 4-5	 ปีที่ผ่านมา 
เราเริ่มได้ยินค�าว่า	Disrupt	บ่อยครั้งขึ้น	วันนั้นค�านี้อาจจะดูเหมือนเป็น
เรื่องไกลตัวเอสเอ็มอี	แต่เชื่อว่าวันนี้	ทุกคน	ทุกธุรกิจ	ก�าลังเผชิญหน้า
กับการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่	หรือ		Disrupt	ส่วนหนึ่งคือจากสถานการณ์
โควิด-19	 ที่ท�าให้วิถีการด�าเนินชีวิตของคนทั่วโลกเปลี่ยนไป	 
แต่เหนืออื่นใดบทบาทของเทคโนโลยีที่มีมากขึ้นจนกลายเป็นส่วนหนึ่ง
ในชีวิตประจ�าวัน	 ส่งผลไปถึงไลฟ์สไตล์	 การใช้ชีวิตของผู้คนที่ท�าให้ 
เกิดการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่

	 สิ่งส�าคัญของการท�าธุรกิจในปัจจุบันจึงต้องคิดแก้ป ัญหา	 
เพื่อตอบโจทย์กับความต้องการของผู้บริโภค	 เพราะวิธีการแบบเดิมๆ	
อาจมีประสิทธิภาพไม่เพียงพอ	 และไม่สอดคล้องกับการใช้ชีวิตของ
ผู้คนที่เปลี่ยนแปลงไป

	 เทคโนโลยี	 ธุรกิจ	 การแก้ปัญหา	 จะเดินไปด้วยกันได้อย่างไร	 
นี่คือโจทย์ใหญ่ที่เอสเอ็มอีต้องมองอย่างเข้าใจ	 ปรับตัว	 และตาม 
ให้ทันกับการเปลี่ยนแปลง	 เหมือนที่คุณรวิศ	 หาญอุตสาหะกล่าวไว ้
ในบทสัมภาษณ์ว่า

	 “อนาคตไม่ใช่สิ่งน่ากลัว	 แต่การอยู่แบบไม่ปรับตัวอันตรายกว่า 
และนั่นคือเหตุผลที่เอสเอ็มอี	 ต้องรู ้วิธีออกแบบองค์กรให้รองรับ 
ความไม่แน่นอน	ทดลองให้เป็น	มองเห็นปัญหา	ยืดหยุ่น	และพร้อม
ปรับเปลี่ยนตลอดเวลา”

	 คุณพร้อมที่จะเป็น		The	disruptor	แล้วหรือยัง?
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	 “บทความ	 บทสัมภาษณ์	 หรืองานเขียนที่ตีพิมพ์ในวารสาร 
เล่มนี้	เป็นความคิดเห็นส่วนตัวของผู้เขียนแต่ละท่าน	ทางวารสาร
ไม่จ�าเป็นต้องเห็นด้วยเสมอไป	 หากประสงค์จะน�าบทความใดๆ	
ในวารสารไปตีพิมพ์เผยแพร่	 ควรแจ้งเป็นลายลักษณ์อักษร 
ต่อกองบรรณาธิการ”
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การด�าเนินธุรกิจในท่ามกลาง 
กระแสการเปล่ียนแปลงนั้นไม่ง่าย 
แต่ก็ไม่ยากเกินไปส�าหรับ SME 
ส�าคัญคือผู ้ประกอบการต้อง 
เรียนรู ้ เข้าถึง และใช้เทคโนโลยี 
ให ้ เป ็น  โดยมีกรมส ่ง เสริม
อุตสาหกรรมคอยบูรณาการ  
เพ่ือผลักดันให้ผู ้ประกอบการ 
ก ้าวสู ่ โลกออนไลน ์มากขึ้น  
ภายใต้นโยบาย “ดีพร้อมแคร์” 
(DIPROM CARE) 

หลายคนอาจคิดว่า เทคโนโลยี
ดิจิทัล คือค�าตอบสุดท้ายที่จะ 
น�าพา SME ไปสู ่ “ทางรอด”  
ในยุค Digital Disruption  
แต ่ส�าหรับ  “ทรอป ิคานา”  
พวกเขาเชื่อในพลังอ�านาจของ
อาวุธที่ชื่อ “BCG Economy”  
ที่จะท�าให้ธุรกิจไม่ถูกกลืนหาย
ท่ามกลางความเปลี่ยนแปลง 
ที่รวดเร็วและรุนแรงของโลก 
อนาคต

ไม่มีธุรกิจไหนจะด�ารงอยู่ได้อย่าง
ยั่งยืนถ้าไม่ปรับตัว จากธุรกิจ 
ที่เคยท�าก�าไรได้งดงาม จนถึงวัน
ที่รายได้ให ้หายไปถึง 50-60 
เปอร์เซ็นต์ น่ันคือจุดเริ่มต้นที่ท�าให้ 
ทายาทรุ่นที่ 2 เจเอสซี โกลบอล 
( ไทยแลนด ์ )  ตัดสินใจปรับ 
กระบวนรบเพื่อหาทางรอด  
และความยั่งยืนให ้กับธุรกิจ  
ด้วยรูปแบบโรงงานอัจฉริยะ 
(Smart Factory) 

M o re l o o p  ธุ ร กิจ ที่ ใ ช ้ วิ ธ ี
แก้ปัญหาแบบสตาร์ทอัพและมี 
เป ้าหมายด ้านความยั่งยืน  
สามารถระบายผ้าส่วนเกินจาก
การผลิตได้กว่า 30 ตัน นี่คือ 
ความไม่ธรรมดาของ Moreloop 
ธุรกิจยุคใหม ่ที่ก�าลังสร ้าง 
การเปลี่ยนแปลงอย่างยิ่งใหญ ่
ให้กับอุตสาหกรรมและโลกใบนี้
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	 Disruptor	แปลตรงตวัคอื	“ผูก่้อกวน”	
ในบริบทที่เราก�าลังจะพูดถึงต่อไปนี้ 
คือคนที่มองเห็นโอกาส	 ใช้ประโยชน์
จากการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่ที่เกิด
จากเทคโนโลยดีจิทิลั	(Digital	Disruption)	
มาสร้างความส�าเร็จสู่ธุรกิจ	
	 ท่ามกลางกระแสการเปลี่ยนแปลง
ของเทคโนโลยีที่รวดเร็วและรุนแรง	 
และความท้าทายของคนในยุค	Digital	
Disruption	ค่อยๆ	ปรากฏภาพของบรษิทั

ขนาดใหญ่	ธุรกิจขนาดกลาง	ห้างร้าน	
กิจการทุกระดับชั้นที่ เ ริ่มทยอย 
ล้มหายตายจากเวทีการแข่งขันทาง
ธุรกิจ	 โดยเฉพาะหลังการมาถึงของ
วิกฤตโควิด-19	ที่เล่นงานธุรกิจได้สาหัส
สากรรจ์กว่าทุกยุค	
	 ทว่าเวลาเดียวกันสปอตไลต์ก็ฉาย
ส่องมายังกลุ่ม	 “Disruptor”	 ผู้ก่อเกิด
ธุรกิจและบริการใหม่ๆ	 วิธีการและ 
รูปแบบการค้าการขายใหม่ๆ	ที่เข้ามา
ช่วยแก้ปัญหา	 และตอบโจทย์คนยุค
ดิจิทัลได้อย่างน่าสนใจยิ่ง	
	 พวกเขาอาจไม่ได้สร้างสิ่งอัศจรรย์	
หรือเทคโนโลยีสุดล�้าที่มนุษย์ยากจะ
เข้าถึง	แต่สิ่งเล็กๆ	ใกล้ๆ	ตัวที่พวกเขา

สร้างขึ้น	 ได้เปลี่ยนโลกใบนี้ให้ต่างไป
จากเดิมและจะไม่มีวันกลับไปเป็น
เหมือนเดิมอีกต่อไปแล้ว

เริ่มต้นจากค�าว่า  
“ไม่พอใจ” คือโอกาส

ธุรกิจใหม่

 ในยุคหนึ่ง	การเดินเข้าร้านเช่าวิดีโอ
เพื่อเลือกภาพยนตร์ที่ชอบ	 จ่ายค่าเช่า	
เอาวิดีโอกลับบ้าน	 เคยเป็นความสุข 
และภาพจ� า ขอ ง ใค รหลายคน	 
แต ่ ในวันนี้ เ ราสามารถเอนหลั ง 
บนโซฟาที่บ้าน	 และเลื่อนดูภาพยนตร ์
ที่ชอบได้ง่ายๆ	 จาก	 	 เพราะ 
ความไม่พอใจของผู ้ก ่อตั้ง	   
อย่าง	Reed	Hastings	

ช่วงไม่กี่ปีที่ผ่านมา เมื่อเทคโนโลยีดิจิทัลเข้ามามีบทบาทมากข้ึน 
ส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงในเชิงเศรษฐกิจและสังคมในหลากหลายรูปแบบมากข้ึน  

ธุรกิจใหม่ๆ ที่ใช้เทคโนโลยีดิจิทัลน�าร่อง กลายเป็นธุรกิจท่ีสามารถแจ้งเกิดจากปัญหา หรือความต้องการของ 
ผู้บริโภคอย่างแท้จริง ที่ส�าคัญนวัตกรรมใหม่ๆ ของธุรกิจเหล่านี้ส่งผลกระทบต่อมูลค่าผลิตภัณฑ ์

และบริการที่มีอยู่ในอุตสาหกรรม ท�าให้ธุรกิจเหล่านี้ใช้ระยะเวลาเพียงไม่นาน สามารถสร้างรายได้แบบก้าวกระโดด 
โดยบริษัทเหล่านี้แม้เพิ่งเปิดตัวมาได้ไม่กี่ปีกลับกลายเป็นธุรกิจดาวรุ่ง ครองส่วนแบ่งตลาดถึง 1 ใน 10 

ขณะเดียวกันเราได้เห็นบริษัทท่ีเคยยิ่งใหญ่จ�านวนไม่น้อยถึงคราว “ล่มสลาย”  
หลังการมาถึงของค�าว่า Digital Disruption หรือการเปล่ียนแปลงสิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีเกิดจาก 

เทคโนโลยีดิจิทัล (Digital Technology)

ดังนั้น Digital Disruption จึงเป็นท้ัง “โอกาส” และ “วิกฤต”  
ขึ้นอยู่กับการปรับตัวและมองหาโอกาส และเมื่อไหร่ท่ีคุณสามารถมองเห็นโอกาส และสามารถท่ีจะปรับ 

การท�าธุรกิจแบบเดิมสู่การสร้างธุรกิจในรูปแบบใหม่ นั่นย่อมเป็นจุดเร่ิมต้นสู่โอกาสใหม่ๆ  
และความส�าเร็จทางธุรกิจ และการก้าวสู่การเป็น The Disruptor

ไม่อยากโดนป่วน
ต้องเปล่ียนมาเป็น  

“ผู้ก่อกวน” เสียเอง

4-10 Content+CoverStory.indd   6 2/3/2565 BE   10:15



7อุตสาหกรรมสารPB อุตสาหกรรมสาร

	 การรอคิวเคยเป็นเรื่องน่าเบื่อ	 
แต ่ทุกคนก็ยอมทนอยู ่กับความ 
น่าเบื่อนี้มาได้ตั้งนานหลายปี	จนวันที่	
“คิวคิว”	 แอปพลิเคชันบริหารจัดการ
คิวได้ถือก�าเนิดขึ้น	 โดยใช้เทคโนโลยี
มาแก้ปัญหาการรอคิวให้มลายหายไป	
การรอคิวจึงไม่ใช่เรื่องใหญ่อีกต่อไป	
ทั้งหมดนี้ก็เป็นผลจากความไม่พอใจ
ของทมีผู้ก่อตั้ง	บรษิทั	ควิควิ	(ประเทศไทย)	
จ�ากัด		
	 ก่อนโควิดจะมาเยือนผู ้คนเคยมี
ความสุขกับการออกไปรับประทาน
อาหารนอกบ้าน	ยอมวนเวียนหาที่จอด
รถแสนยากล�าบาก	 ร้านดังก็ทนรอคิว	
แดดร้อน	ฝนตก	ก็ต้องทนรับชะตากรรม	
แต่ในวันที่ทุกคนออกจากบ้านไม่ได้
เพราะโควิด	 ทว่าเราสามารถเลือก 
รับประทานอาหารอร่อยๆ	จากร้านดัง
ได้แค่ปลายนิ้วคลิก	 เพราะเหล่าผู้ให้
บริการ	 Food	 Delivery	 เช่นเดียวกับ
สามารถซื้อสินค้าและบริการที่เคยต้อง
ดั้นด้นไปหา	ได้ง่ายๆ	บนแพลตฟอร์ม
ออนไลน์	 ท�างานได้ทุกที่ทุกเวลาผ่าน

หน้าจอ	แม้กระทั่งหาหมอหายาก็ยังท�า
บนออนไลน์ได้
	 นี่คือผลงานความ	“ไม่พอใจ”	ของ
เหล่า	 Disruptor	 ที่ก�าลังมอบบริการ	
“น่าพอใจ”	 ซึ่งผู ้คนก�าลังคุ ้นชินอยู ่
ในวันนี้	ความไม่พอใจอะไรง่ายๆ	ของ 
พวกเขาก�าลังสร้างโอกาสธุรกิจใหม่	 
แต่ขณะเดียวกันก็ได้ฆ่าธุรกิจและ 
บริการสุดน่าเบื่อเก่าๆ	 ให้ล่มสลายไป
ทีละน้อย	 เพราะพฤติกรรมของคน 
ไม่ได้อยากกลับไป	 “ทน”	 เหมือน 
ในอดีตอีกต่อไปแล้ว

ปรับตัวรับมือ
ก่อนอนาคตจะกลืนกิน

 
	 หนึ่งในข้อดีของ	 Digital	 Disruption	
และภาพการล้มหายตายจากของ 
หลายๆ	 ธุรกิจในช่วงที่ผ่านมา	 คือ	 
การสร้างความตื่นตัวและตื่นกลัวให้กับ
ผู้ประกอบการทั้งรุ่นเก่าและรุ่นใหม่ว่า
หากพวกเขาไม ่ยอมเปลี่ยนแปลง	 
วันหนึ่งธุรกิจของตนเองก็จะอยู่ไม่ได ้
และต้องล้มหายตายจากไปเช่นกัน	 
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จึงเริ่มให้ความส�าคัญและต้องการ 
ที่จะเปลี่ยนแปลงธุรกิจอย่างจริงจัง 
กันมากขึ้น
	 ผู ้บริหารรุ ่นเก ่าเริ่มตระหนักว ่า	 
การจะอยู่รอดไม่อาจอาศัยองค์ความรู้
เดิมๆ	ความถนัดเก่าๆ	ที่เคยส�าเร็จจาก
ครั้งอดีตมาใช้ในยุคดิจิทัลได้ทั้งหมด	 
ดังนั้น	 เพื่อความอยู่รอด	 พวกเขาจึง 
เริ่มแสวงหาและพัฒนาทักษะที่จ�าเป็น
ใหม่ๆ	 เพื่อให้สอดคล้องกับเทคโนโลยี
สมัยใหม่	 สร้างกรอบความคิดใหม่	 
(New	 Mindset )	 และทักษะใหม ่	 
(New	 Skill)	 ให้กับตนเองและพนักงาน 
ในองค์กร	 เพื่อให้พร้อมรับมือกับความ
เปลี่ยนแปลงของโลก
	 หลายองค์กรเริ่มเปิดทางให้คน 
รุ่นใหม่ได้เข้ามาบรหิาร	และทรานสฟอรม์ 
องค์กร	เปิดพื้นที่ให้ทดลองท�าของใหม่ๆ	
และเรื่องใหม่ๆ	เพื่อให้ธุรกิจได้ไปต่อ	
	 ขณะที่ทายาทบางคนก็เริ่มน�าปัญหา

ที่เกิดกับธุรกิจยุคเก่ามาสร้างสรรค์เป็น
โมเดลธุรกิจรูปแบบใหม่	 ที่ทั้งช่วยแก้
ปัญหาให้กิจการของครอบครัว	และยก
ระดับอุตสาหกรรมให้อยู่รอดไปด้วยกัน

ระดับอุตสาหกรรมให้อยู่รอดไปด้วยกัน	

เปลี่ยนที่ “คน” 
จุดเริ่มต้นการรับมือ

Digital Disruption
 

	 เหล่า	 Disruptor	 ต่างรู้ดีว่าการจะ
สร้างสรรค์สิ่งใหม่	 หรือน�าพาองค์กร 
ไปท�าเรื่องใหม่ๆ	 ได้นั้นจะอาศัยตัวของ
พวกเขาท�าเพียงล�าพังคงไม่ได้	 แต่ต้อง
ท�าให้คนทั้งองค์กร	 “เชื่อ”	 ในสิ่งเดียว 
กันนี้เสียก่อน	 ดังนั้น	 ประตูด่านแรก 
ของการรับมือ	Digital	Disruption	ก็คือ	
ความพร้อมของคนในองค์กรที่มีต่อ 
การปรับเปลี่ยนต่างๆ	
	 โดยผู้น�าจ�าเป็นต้องเข้าใจธรรมชาติ

ของบริษัทและคนในองค์กรของตัวเอง		
เข้าใจขอบเขตความสามารถของตัวเอง
ว่าท�าอะไรได้แค่ไหน	 โดยไม่จ�าเป็น 
ต้องเริ่มจากศูนย์เสมอไป	 หลายครั้ง 
ที่ เอสเอ็มอีสามารถไปจับมือกับ 
พาร์ตเนอร์เพื่อท�าเรื่องใหม่ๆ	 ที่เป็น
ประโยชน์ต่อธุรกิจได้	 ซึ่งวิธีนี้จะเป็น 
การบริหารความเสี่ยงในการท�าธุรกิจ	
เพราะเราสามารถท�าในสิ่งที่ถนัดได	้ 
ส่วนอะไรที่เป็นจุดอ่อน	 ก็หาเพื่อน	 
หาพันธมิตรมาช่วยเติมเต็มได้นั่นเอง
	 เ ช ่ น 	 การ ใช ้ ป ระ โยชน ์ จาก 
แพลตฟอร์มช้อปปิงออนไลน์เพื่อลง 
ขายสินค้า	ใช้ระบบการจัดการหลังบ้าน	
การจ่ายเงิน	รวมถึงการบริการ	จากผู้ให้
บริการที่มีอยู ่แล้วในตลาด	 เพื่อให้ 
สามารถเริ่มต้นปรับตัวเข้าสู่โลกดิจิทัล
ได้ง่ายๆ	 โดยใช้เงินและทรัพยากรที่ 
เอสเอ็มอีมีอย่างจ�ากัด	 ไม่ต้องลงทุน 
ท�าทุกอย่างเองทั้งหมด

ปลดล็อก 4 ความคิด ก่อนดิสรัปต์ธุรกิจ

ต้องยอมรับว่า โลกไม่มีอะไรเหมือนเดิม 
อีกต่อไป ทุกความส�าเร็จ ทุกชัยชนะ 
ที่ผ่านมา ล้วนจบสิ้นและเป็นอดีตไปแล้ว

นี่เป็นความเปล่ียนแปลงอย่างรุนแรง 
และรวดเร็ว ท่ีอาจท�าให้ธุรกิจของเรา 
หายไปในอีก 5-10 ปีข้างหน้า

การรับมือไม่ใช่ท�าแบบผิวเผิน แค่เอา
เทคโนโลยีใหม่ๆ เข้าไปอยู่ในองค์กรไม่พอ 
แต่ต้องเปลี่ยนแบบ 360 องศา

ต้องเข้าใจความจริงที่ว่า คนที่ต้องเปลี่ยน
ที่สุดก็คือตัว เอสเอ็มอี เอง เปล่ียนได้ 
ถึงจะไปเปลี่ยนคนในองค์กรต่อไป

1.

2.

3.

4.
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 ในการเปลี่ยนแปลงเราอาจต้อง 
ยอมสูญเสียคนที่ไม่พร้อมปรับเปลี่ยน	
เพื่อคัดกรองคนที่พร้อมรับกับ	 Vision	
และ	Mission	 ใหม่ๆ	 ขององค์กร	 และ
ต้องเข้าใจว่า	 คนแบบไหนกันแน่ที่ 
องค์กรต้องการ	 แน่นอนว่าไม่ใช่แค่เก่ง
และเข ้าใจเทคโนโลยีหรือพร ้อม 
ปรับตัวเข้ากับเทคโนโลยีเท่านั้น	 ทว่า
ต้องมี	 Mindset	 ที่พร้อมรับมือกับ 
ความเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอด้วย

เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอด้วย

วิธีรับมือ
กับความเปล่ียนแปลง 

ที่ SME ท�าได ้
 

 วันนี้อาจจะยัง เปลี่ยนไปเป ็น	 
Disruptor	 อย่างเขาไม่ได้	 แต่เอสเอ็มอ ี
ก็สามารถรับมือกับ	 Digital	 Disruption	
ได ้ เ ช ่ นกั น 	 ซึ่ ง วิ ธี ที่ ดี ที่ สุ ดก็ คื อ	 
การติดตามการเปลี่ยนแปลงและเฝ้า 
มองดูอย่างใกล้ชิด	 จากนั้นลองน�า 
ข้อมูลที่ได้จากการติดตามมาวิเคราะห์
ถึงโอกาสทางธุรกิจของเราและแนวทาง
ในการเปลี่ยนแปลงที่เราพอจะท�าได้	 

แน่นอนว่า	 การเตรียมตัวให้พร้อมแต่
เนิ่นๆ	 ย่อมท�าให้เรารับมือกับความ
เปลี่ยนแปลงได ้ดีกว ่าคนที่ไม ่คิด 
เตรียมตัวอะไรเลย
	 ในบทความ	 “โลกยุค	 Digital-First	
โอกาสใหม่แห่งการเติบโต	 ธุรกิจ	 

SME	 ไทย” กิตติพงษ์  อัศวพิชยนต์  

รองประธานประจ�าภูมิภ าคและ

กรรมการผู ้จัดการ เซล ส์ฟอร์ซ 

ประเทศไทย	 ได้พูดถึงค วามพยายาม
ของเอสเอ็มอีทั่วโลกที่ก�าลังปรับตัว 
ผ่านการใช้นวัตกรรมเพื่อยกระดับ 

กลยุทธ์รับมือ Digital Disruption ฉบับ SME

ปรับ Mindset พร้อมรับมือกับ
ความเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ

เลือกเทคโนโลยีที่เหมาะสม
มาใช้กับธุรกิจ

เข้าถึงข้อมูล  
Big Data ฟังเสียง
ลูกค้าให้มากข้ึน

ปรับองค์กร/
กระบวนการท�างาน 
ให้กระชับ ยืดหยุ่น 
มีประสิทธิภาพ

เตรียมคนให้พร้อม 
เพิ่มทักษะ รับมือ
องค์กรยุคดิจิทัล

-  ไม่พอใจอะไรง่ายๆ

-  ไม่ยึดติด ตระหนักเสมอว่าโลกไม่เหมือนเดิมอีกต่อไป

-  ลูกค้าเปลี่ยนไปทุกวัน เราต้องตามให้ทันอยู่เสมอ

-  คิดต่างจากคนอื่น กล้าคิด กล้าทำา แม้คนจะมองว่าบ้า

-  คิดใหญ่ แน่วแน่ และกล้าหาญ

-  กำาไรมาทีหลัง สร้างแวลู่ให้เกิด เงินจะตามมาเอง

-  เลือกตลาดและทางโตใหม่ๆ ที่ไม่มีใครสนใจ

Digital Disruption : รอด

-  จะเปลี่ยนทำาไมในเมื่อของเดิมๆ ก็ดีอยู่แล้ว

-  ความสำาเร็จในอดีตคือนิรันดร์ ฉันคือผู้ชนะตลอดไป

-  ลูกค้าจะจงรักภักดีกับเราตลอดไป

-  ทำาของเหมือนคนอื่นก็ง่ายดี จะคิดใหม่ให้เหนื่อยทำาไม

-  จะทำาอะไรเกินตัวทำาไม ถ้าไม่สำาเร็จก็เสียหน้าเปล่าๆ

-  กำาไรสำาคัญสูงสุด ของดีไม่ดีก็ได้แต่กำาไรต้องมาก่อน

-  ใครขายดีเราขายด้วย

         Digital Disruption : ตาย

Disruptor SME Yesterday
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ตัวอย่างการรับมือ Digital Disruption ของธุรกิจ 60 ปี Walmart

Walmart  ค้าปลีกยักษ์ใหญ่ของโลกที่ก่อตั้งเม่ือปี  
พ.ศ. 2505 (ค.ศ. 1962) ลุกมาท�า Digital  
Transformation ในหลายด้าน โดยมีการน�าดิจิทัล 
มาใช้ในการขายและการบริการเพื่อสร้างประสบการณ์ที่ด ี
ต่อลูกค้า ปรับแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซให้รองรับการด�าเนินงาน
ในทุกภาคส่วน พัฒนาระบบการช�าระเงินผ่าน  
Walmart Pay เริ่มใช้บริการช�าระเงินแบบไร้แคชเชียร ์ 
(Cashier-free) ทดสอบการใช้หุ่นยนต์ส�าหรับเลือก 
สินค้าตามออร์เดอร์ออนไลน์ (Grocery-picking Robot)  
ใช้หุ่นยนต์ท�าความสะอาด ใช้ Machine Learning  
มาวางตารางจัดส่งสินค้าจนสามารถลดระยะทางการขนส่ง 
ลงได้นับล้านไมล์ และยังเพิ่มบุคลากรด้านดิจิทัลถึง  
2,000 ต�าแหน่ง ซึ่งการปรับตัวที่รวดเร็วท�าให้ 
ยอดขายออนไลน์ยังคงเติบโตอย่างต่อเนื่อง  
ธุรกิจยังอยู่รอด ในขณะที่ค้าปลีกด้ังเดิมหลายราย 
ก�าลังล้มหายตายจากโลกน้ี

การเข้าถึงลูกค้า	เริ่มน�าแนวทางปฏิบัติ
ใหม่ๆ	 มาใช้ตอบสนองความคาดหวัง
ของลูกค้าที่เพิ่มขึ้น	
	 โดยพบว่าตั้งแต่เกิดการแพร่ระบาด
ของโควิด-19	 เอสเอ็มอีไทยกว่า	 79	
เปอร์เซ็นต์	 มีความยืดหยุ่นต่อการให้
บริการลูกค้ามากขึ้น	และ	75	เปอร์เซ็นต	์
ระมัดระวังเรื่องการสื่อสารมากขึ้น	 
ในขณะที่	 68	 เปอร์เซ็นต์	 มีการเพิ่ม 
ช่องทางที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงแบรนด์
ได้มากขึ้น	และจากรายงาน	fifi 	edition	

of	 the	 Small	 and	 Medium	 Business	
Trends	Report	ฉบับล่าสุดพบว่า	ธุรกิจ
เอสเอ็มอีไทย	 100	 เปอร์เซ็นต์	 ได้ย้าย
ช่องทางการด�าเนนิงานไปสูร่ะบบออนไลน์

ในช่วงปีที่ผ่านมาเป็นที่เรียบร้อย	 และ
ยังให้ความส�าคัญกับการลงทุนด้าน
เทคโนโลยีมากขึ้นอีกด้วย		
	 นี่คือตัวอย่างในการปรับตัวเพื่อ 
อยู่รอด	ที่ถูกบีบคั้นจากการเปลี่ยนแปลง
ของโลกที่เกิดขึ้น	ซึ่งคุณสมบัติส�าคัญที่
จะท�าให้เอสเอ็มอีรับมือการเปลี่ยนแปลง
ที่รุนแรงและยืดยาวนี้ได้	 ผู ้บริหาร 
เซลส์ฟอร์ซ	 บอกว่า	 คือ	 ความรู้ด้าน 
การตลาด,	ทักษะการแก้ปัญหา	รวมถึง
มีความยืดหยุ ่นและพร ้อมปรับตัว 
อยู่เสมอ		  

เอสเอ็มอีทั่วโลกที่ก�าลังปรับตัวผ่านการใช้
นวัตกรรมเพื่อยกระดับการเข้าถึงลูกค้า  
เริ่มน�าแนวทางปฏิบัติใหม่ๆ มาใช้ตอบสนอง 
ความคาดหวังของลูกค้าที่เพิ่มขึ้น
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  การด�าเนินธุรกิจในท่ามกลางกระแสการเปลี่ยนแปลงนั้นไม่ง่าย แต่ก็ไม่ยากเกินไปส�าหรับเอสเอ็มอี  
เคล็ดลับส�าคัญจากมุมมองของ นายวาที พีระวรานุพงศ์ ผู ้อ�านวยการกองพัฒนาดิจิทัลอุตสาหกรรม  
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม คือผู้ประกอบการต้องเรียนรู้ เข้าถึง และใช้เทคโนโลยีให้เป็น โดยมีกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
คอยบูรณาการการท�างานเพื่อผลักดันให้ผู้ประกอบการก้าวสู่โลกออนไลน์มากขึ้น ภายใต้นโยบาย “ดีพร้อมแคร์” 
(DIPROM CARE)

  สุภาวดี ใหม่สุวรรณ์     เจษฎา ยอดสุรางค์

Digital Disruption ส่งผลกระทบ 
ต่อ SME อย่างไร
Digital Disruption คือการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น 
อันเป็นผลมาจากนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีใหม่ๆ  
ที่ท�าให้รูปแบบการด�าเนินธุรกิจหรือการด�าเนินชีวิต
เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ผู้ประกอบการรายใด
ปรับตัวไม่ทัน ไม่ยอมเรียนรู ้ ไม่สามารถเข้าถึง 
เทคโนโลยี ก็จะเสียโอกาสในการด�าเนินธุรกิจ  
หรืออาจแทนที่ด้วยธุรกิจใหม่ บางรายคิดว่าค้าขาย
ออฟไลน์ก็เพียงพอแล้ว เพราะมีลูกค้าประจ�า  
แต่หากผู ้ประกอบการเก็บข้อมูลดีๆ จะพบว่า 
อัตราการเพิ่มของรายได้จะค่อยๆ ถดถอยลง 
 ผมมองว่าโควิดเป็นตัวกระตุ้น Digital Disruption 
ให้เร็วขึ้น เพราะคนออกจากบ้านไม่ได้ จะท�าอย่างไร
ให้ค้าขายได้ ก็ต้องใช้เทคโนโลยีดิจิทัลเข้าช่วย  
เป็นหน้าที่ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ภายใต้ 
นโยบาย DIPROM CARE ที่จะส ่งเสริมให ้ 
เอสเอ็มอีเข้าถึงเทคโนโลยีและเรียนรู้ได้เร็วขึ้น เช่น 
สอนเทคนิคการขายออนไลน์ผ่าน Facebook Live  
สอนการท�า SEO ให้ลูกค้าหาสินค้าและบริการ 
เจอเป ็นอันดับต ้นๆ ตอนนี้ยังมี Metaverse  
โลกเสมือนจริงมาอีก ไม่เรียนรู้ไม่ได้แล้ว 

ในกระแส Digital 
Disruption

เรียนรู้ อยู่รอด

INTERVIEW
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 ทุกวันนี้เทคโนโลยีโทรศัพท์มือถือ 
โครงสร้างพื้นฐานอยา่งระบบอนิเทอร์เนต็
ก็มีความเสถียรมากขึ้น สามารถเข้าถึง
ได้ง่ายในราคาไม่สูง ยิ่งส่งเสริมการ 
เข้าถึงเทคโนโลยีดิจิทัลของเอสเอ็มอ ี 
แต ่สิ่ งส� าคัญที่สุ ดคื อ  M indse t  
ของผู ้ประกอบการที่จะท�า Digital  
Transformation ถ้าผู้ประกอบการม ี
Mindset ว่าจะต้องตื่นตัว แม้ไม่คุ้นเคย 
แต่ก็มุ ่งมั่นเรียนรู ้ เทคโนโลยีใหม่ๆ  
เพื่อที่จะน�ามาใช้ให้เป็นประโยชน์  
คนที่เรียนรู้ เข้าถึง และปรับใช้ได้ก่อน
จะได้เปรียบในการด�าเนินธุรกิจ

SME ต้อง Disrupt ตัวเอง
อย่างไร 

 ต้องเรียนรู ้และเข้าถึงเทคโนโลยี 
ใหม่ๆ ควบคู ่กับศึกษาคู ่แข ่งแบบ 
รู้เขาว่าตอนนี้เขาค้าขายช่องทางไหน 
อย่างไร จะได้วางแผนการตลาดได้ถูก 
แล้วเอสเอ็มอีก็ต้องรู ้เรา คือศึกษา 
วิเคราะห์ธุรกิจของตนเอง เดี๋ยวนี้ในการ
ค้าขายออนไลน์ เทคโนโลยีมันช่วย 
เก็บข้อมูลได้ ท�าให้ผู ้ประกอบการม ี 
Big Data เป็นของตนเอง และสามารถ
น�าข้อมูลเหล่านี้มาใช้เพิ่มความสามารถ
ในการแข่งขันให้สูงขึ้น เช่น ถ้ารู ้ว่า 
ลูกค้ารายนี้มักซื้อสินค้าในช่วงเทศกาล 
เวลามีเทศกาลอะไร ก็ส่งข่าวสื่อสาร 
ออกไปได้  
 ทั้งนี้ เทคโนโลยีดิจิทัลเป ็นแค  ่
เครื่องมือหนึ่งที่เอสเอ็มอีใช้ส�าหรับเก็บ
รวบรวมข้อมูลอย่างเป็นระบบและ  
Real Time แต่ทุกอย่างต้องอาศัยเวลา 
ไม่ใช่ 3-6 เดือน แต่อาจเป็น 1-3 ปี  
ถึงจะเห็นภาพธุรกิจที่ชัดเจนขึ้น ฉะนั้น
เอสเอม็อต้ีองอดทน และมคีวามพยายาม 
พอสมควรในการเก็บข้อมูล และน�ามา
ปรับใช้ให้เกิดประโยชน์กับธุรกิจ

DIPROM มีนโยบายสนับสนุน
การเข้าถึงดิจิทัลเพื่อพัฒนา
ธุรกิจอย่างไร
บทบาทหลั กของกรมส ่ ง เ ส ริ ม 
อุตสาหกรรมคือ ท�าอย่างไรให้เอสเอ็มอี
มีขีดความสามารถสูงขึ้น ที่ผ่านมา 
เราจดัอบรมสมัมนา ให้ค�าปรกึษาแนะน�า 
รวมทั้งให้ความช่วยเหลือเฉพาะด้าน 
ส�าหรับ Digital Disruption เราพยายาม
ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการไม่ว่าจะเป็น
ภาคการค้า ภาคบริการ และภาค 
การผลิต เรียนรู้เทคโนโลยีที่เกี่ยวข้อง 
กับธุรกิจ หรือสนับสนุนให้ผู้ประกอบการ
ได้เรียนรู ้ เข ้าถึง และสามารถน�า 
เทคโนโลยีดิจิทัลไปใช้ต่อยอดธุรกิจได้ 
 ยกตัวอย่างเช่น ในภาคการผลิต 
จะใช้ระบบ ERP, MRP, IoT, Sensor 
โรงงานที่ใหญ่หน่อยก็ใช้ระบบ Robot 
ในการบริหารจัดการท�าให้การผลิตสินค้า
มีประสิทธิภาพ ส่วนภาคการค้าก็มีระบบ 
E-commerce ในการค้าขายออนไลน์  
รวมทั้งซอฟต์แวร์ที่จะมาช่วยบริหาร
จัดการ เช่น โปรแกรมบัญชีการเงิน  
การเก็บสต็อกสินค้า มีการเก็บข้อมูล

แบบ Real Time เพื่อเชื่อมโยงให้เป็น
ฐานข้อมูลเดียวที่ทุกฝ่ายทุกแผนกใช้งาน
ร่วมกันได้  
 อย่างไรก็ตาม ด้วยงบประมาณ 
อันจ�ากัดกับภารกิจดูแลเอสเอ็มอี 
ที่จดทะเบียนประมาณ 2.8-3 ล้านราย 
ท�าให ้กรมส ่ง เสริมอุตสาหกรรม 
พยายามน�าเทคโนโลยดีจิทิลัมาให้บรกิาร
ประชาชน อ�านวยความสะดวกแก ่
เอสเอม็อ ี เช่น การอบรมรปูแบบออนไลน์
ที่สามารถรองรับผู ้ประกอบการได้ 
หลักพันคน และยังสามารถเก็บ 
บันทึกเทปมารีรันได ้อีก ซึ่งปกติ 
การอบรมรูปแบบออฟไลน์รองรับได ้
อย่างมากแค่ 100-300 คนเท่านั้น  
ขณะนี้ก�าลังมีการท�าระบบ Ecosystem 
โครงการระบบนิเวศอุตสาหกรรม ไม่ว่า
จะเป็นระบบคลังความรู้ (Knowledge) 
ระบบบริการอบรมออนไลน์ (Training) 
ระบบบริการปรึกษาแนะน�าออนไลน์ 
(Consulting) ระบบบริการข้อมูลและ 
เชื่อมโยงธุรกิจ (Matching) และระบบ
ตลาดออนไลน์ (Online Marketplace) 
โดยที่เอสเอ็มอีไม่จ�าเป็นต้องเดินทาง 
มาที่กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 

ภารกิจเร่งด่วนที่จะสร้างความ
ส�าเร็จให้กับ SME 
 หากตั้งต้นปัญหาอันเนื่องมาจาก 
โควิด-19 จะพบว่าเศรษฐกิจไม่ดี กิจการ 
มีการล้มหายตายจาก ค้าขายได้น้อยลง 
นักท่องเที่ยวไม่มี ต้องอาศัยการขาย 
ในประเทศให้มากเข้าไว้ ดังนั้น ภารกิจ
เร่งด่วนของเราคือการเร่งให้ เอสเอ็มอี
เรียนรู ้และเข้าถึงเทคโนโลยีดิจิทัล  
เพื่อมุ่งแก้ปัญหาปากท้องและมีศักยภาพ
ในการสร้างรายได้เพิ่มขึ้น ดังนี้  

ลดต้นทุน โดยหาเครื่องมือ
ดจิทิลัให้เอสเอม็อบีรหิารจดัการ

ธุรกิจเพื่อลดต้นทุนให้ต�่าที่สุด เช่น  

1.

บทบาทหลักของ 
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
คือ ท�าอย่างไรให้เอสเอ็มอี
มีขีดความสามารถสูงขึ้น 
ส�าหรับ Digital  
Disruption เราพยายาม
ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการ
ได้เรียนรู้ ได้เข้าถึง  
และสามารถน�าเทคโนโลยี
ดิจิทัลไปใช้ต่อยอด 
ธุรกิจได้
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การสอนผูป้ระกอบการในธรุกจิร้านอาหาร
ให ้ เรียนรู ้การใช ้แอปพลิเคชันบน 
โทรศัพท์มือถือที่มีฟังก์ชันรับออร์เดอร์
แทนการจดมือ พร้อมเชื่อมต่อข้อมูล 
ดังกล่าวไปที่ครัวและระบบสต็อก 
ของร้าน ถือเป็นการใช้เทคโนโลยีดิจิทัล
ในการช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการขาย 
ท�าให้บริหารจัดการธุรกิจได้อย่างรวดเร็ว 
โปร่งใส และประหยัดต้นทุน 

เพิ่มการขาย โดยมุ ่งเน้น 
การค้าขายออนไลน์และเสริม

เคล็ดลับรอบด้านที่จะท�าให้ลูกค้า 
กลับมาซื้อซ�้าอีกหลายๆ ครั้ง แนวทาง
มีอยู่ 2 อย่างด้วยกัน คือ ราคาถูก  
กับ คุณภาพและบริการดี แต่ราคา 
ถูกนั้นไม่มีความยั่งยืน เราขายถูกวันนี้ 
พรุ ่งนี้ก็มีคนอื่นขายถูกกว่า สิ่งที่เรา 
ช่วยเอสเอ็มอีได้คือ สอนผู้ประกอบการ
ให้ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพ บริการดี เช่น 
การใส่ใจแพ็กสินค้าอย่างดีพร้อมติด 
สติกเกอร์ข้อความว่า…กล่องนี้ได้ผ่าน
การฆ่าเชื้อเรียบร้อยแล้ว เพื่อสร้างความ
ประทับใจให้กับลูกค้า ท�าให้ลูกค้านึกถึง
ทุกครั้งที่ต้องการจะซื้อ แม้แพงกว่า 
ก็ยอมจ่าย 

เจาะตลาดต่างประเทศ  
โดยใช้ช่องทางออนไลน์เป็น

เครื่องมือ ที่ผ่านมาประเทศเรามีรายได้
จากนักท่องเที่ยว แต่ตอนนี้นักท่องเที่ยว
ต่างชาติไม่มีมาเลยหรือว่ามาน้อยลง 
และผู้ประกอบการก็ไม่สามารถไปออก 
บูธได้ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมตั้งใจ 
จะด�าเนินการเปิดตลาดค้าขายออนไลน์
กับต่างประเทศ เพื่อสร้างโอกาสใหม ่
ให้กับเอสเอ็มอ ี 

ค�ำแนะน�ำส�ำหรับ SME ส�ำหรับ
กำรท�ำธุรกิจในอนำคต

 ควรวางแผนและด�าเนินธุรกิจด้วย
ความรอบคอบ รัดกุม เสมือนโควิด-19 

ยังคงอยู ่กับเรา สิ่งหนึ่งที่อยากให  ้
เอสเอ็มอีตระหนักคือ การเรียนรู้ เข้าถึง 
และต้องเริ่มใช้เทคโนโลยีดิจิทัลแล้ว  
เช่น รายที่มีปัญหาขายออฟไลน์ไม่ได้  
ก็ลองมาขายออนไลน์ รายที่ค้าขายด ี
แต่ไม่ได้เก็บข้อมูลลูกหนี้ ก็ใช้โปรแกรม
บัญชีเข้าช่วย ในรายที่มีปัญหาการผลิต 
ก็เอาระบบซอฟต์แวร ์ ERP ไปใช้  
ทางกรมเองก็มีให้บริการทดลองใช้
ซอฟต์แวร์ของภาคเอกชนเป็นเวลา  
6 เดือน 
 เรียกว่ามีปัญหาอะไร เอาเทคโนโลยี
ดิจิทัลเข้ามาเป็นเคร่ืองมือแก้ปัญหาน้ันๆ 

เครื่องมือไหนที่ผู ้ประกอบการไม่รู ้  
เข ้าไม่ถึง มาหา DIPROM CARE  
ทกุหน่วยงานของกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
ยินดีให้ค�าปรึกษาแนะน�า พร้อมเชิญ 
เอสเอ็มอีทุกท่านเข้าร่วมกิจกรรมกับเรา
ทั้งทางช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ 
เราอยากเป็น “ไม้ขีดไฟ” ที่จุดประกาย
ความรู้ให้เอสเอ็มอีได้น�าไปขยายต่อ 
เป็นความส�าเร็จต่อไป  

2. 

3.

ติดตามและสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมได้ที่  
กองพัฒนำดิจิทัลอุตสำหกรรม กรมส่งเสริมอุตสำหกรรม  

(DIPROM) 

โทรศัพท์ : 0 2430 6871  
หรือ Facebook กองพัฒนาดิจิทัลอุตสาหกรรม  

(https://www.facebook.com/ddi.dip) 
 และติดตามข้อมูลข่าวสารโครงการต่างๆ ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมได้ที่  

http://www.dip.go.th  
หรือ Facebook : https://www.facebook.com/dipromindustry
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DESIGN THINKING
  Vim Viva

1 อย่าประเมินความก้าวหน้า
ทางเทคโนโลยีต�่า ด้วยการคิดเอง 
เออเอง ดังเช่นบริษัทโกดักที่แม้จะเป็น
รายแรกที่พัฒนากล้องดิจิทัลแต่กลับ 
เชื่ อ ในความคิดที่ ว ่ าผู ้ คนให ้ค ่ า 
ภาพถ่ายจริงบนกระดาษมากกว่า 
ภาพดิจิทัล จึงมองข้ามเทคโนโลยี 
ดังกล่าว กว่าจะรู้ตัวก็ตามคู่แข่งไม่ทัน
เสียแล้ว หรือบล็อกบัสเตอร์ ยักษ์ใหญ่
วงการเช ่าภาพยนตร ์ที่ป ัดโอกาส 
ในการซื้อธุรกิจเน็ตฟลิกซ์ สุดท้าย 
เน็ตฟลิกซ ์ก็ท�าให ้บล็อกบัสเตอร  ์
กลายเป็นอดีต แน่นอนว่าอะไรที่ก�าลัง
เป็นที่นิยมแม้จะยังคงอยู่ แต่ต้องไม่ลืม
ว่าการปฏิวัติทางเทคโนโลยีก็ตีคู่มาแบบ
ขนานเช่นกัน

2 มองตลาดราวกับว ่า 
ธุรกิจก�าลังอยู่ในภาวะคับขัน อาจจะ
ดูไม่ปกตินักแต่โดยมากมักเป็นเคสที่ 
เกิดกับบริษัทซึ่งก�าลังประสบภาวะล�าบาก
แล้วพยายามจัดการเพื่อให้อยู ่รอด  
เหมือนเช่นบริษัทแอปเปิลที่ก�าลังร่อแร่
หลัง สตีฟ จอบส์ ถูกขับออกจากองค์กร 
แต่เม่ือเขากลับมาอีกคร้ังในปลายทศวรรษ 
1990 จอบส์ผู้ถอยออกไปมองแอปเปิล
ด้วยสายตาของคนนอกก็เข้ามาท�าการ
เปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่จนท�าให้แอปเปิล
สามารถครองโลกได้จนถงึวนันี้ ความกลวั 
ว่าธุรกิจที่ก่อตั้งมาจะพังทลายกลายเป็น
แรงผลักดันไปสู ่การคิดนอกกรอบ 
จนท�าให้เกิดความส�าเร็จในที่สุด

3 มองหาแรงบันดาลใจจาก
ต่างธุรกิจ เชื่อเถอะว่าไอเดียที่ท�าให้เกิด 

6 ข้อควรรู้
ก่อนจะก้าวสู ่

การเป็น  
Disruptor

ส�าหรับทฤษฎีธุรกิจ แนวคิดเกี่ยวกับ Disruptive Thinking  
แม้ไม่ใช่เรื่องใหม่แต่ก็เป็นแนวคิดส�าคัญในช่วงหลายปีที่ผ ่านมา  
ก่อนอื่นมาท�าความเข้าใจกับ  Disruptive Thinking ว่าคืออะไร  
หลักใหญ่ใจความของแนวคิดนี้คือ “การคิดท่ีแตกต่าง” โดยเฉพาะการคิด
แบบท้าทายหรือต่างจากรูปแบบเดิมที่เคยมีมา และการคิดเช่นน้ีน�าไปสู่ 
Disruptive Innovation นวัตกรรมที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม 
หรือวิถีการใช้ชีวิตของผู้คน   

 ซึ่ง Disruptive Innovation นี้ไม่ว่าธุรกิจขนาดเล็ก 
หรือใหญ่ หรือองค์กรแบบไหนก็สามารถพัฒนา 
นวัตกรรมสินค้าและการบริการที่ช่วยแก้ปัญหา  
Pain Point หรือตอบโจทย์ความต้องการ 
จนลูกค้าต่างพากันเทใจหันมาซื้อสินค้าหรือใช้บริการ  
นวัตกรรมที่น�าไปสู่การเปล่ียนแปลงยังอาจ 
ท�าลายล้างธุรกิจรูปแบบเดิมๆ ได้อีกด้วย 

  
คิดแบบ Disruptor
 บทเรียนส�าหรับผู้ประกอบการ 
คือพึงระลึกเสมอว่า 
การเปลี่ยนแปลง 
คือนิรันดร์และเกิดขึ้น 
อยู่เสมอ ดังนั้น ธุรกิจจะอยู่รอดได้ ผู้ประกอบการต้องปรับตัวให้ทัน 
การเปลี่ยนแปลง โดยเฉพาะคนที่สามารถคิดนวัตกรรมใหม่ๆ  
ได้ก่อน และลงมือท�าก่อนก็จะไปได้ไกลกว่า ด้วยเหตุนี้จึงต้องมีการฝึกคิด 
แบบ Disruptor คิดแบบคนที่มองเห็นโอกาส สามารถสร้างความเปลี่ยนแปลง 
และใช้ประโยชน์จากตรงนี้ 
 ในขณะที่การเปลี่ยนแปลงอาจจะเกิดขึ้นแล้ว หรือยังมาไม่ถึง ลองฝึกตั้ง
ค�าถามว่าหากเราอยู่ในสถานการณ์ต่างๆ เราจะเตรียมรับมืออย่างไร เช่น  
สมมุติว่าในอีก 3 ปีข้างหน้า ธุรกิจที่ท�าอยู่ไปไม่รอด หรือเราตกงาน เราจะท�า
อะไรที่ต่างไปจากที่เป็นอยู่ในขณะนี้ หรือถ้าบริษัทปลดเราออกแล้วรับคนใหม่
มาแทนเรา สิ่งแรกที่เราจะท�าคืออะไร หากไวรัสโจมตีคอมพิวเตอร์ทุกเครื่อง 
ในที่ท�างานจนท�าให้ข้อมูลทั้งหมดเสียหาย จะแก้ไขสถานการณ์อย่างไร หรือ
ลองคิดในมุมของลูกค้า หากเป็นลูกค้า เราต้องการให้บริษัทเปลี่ยนแปลง 
หรือปรับปรุงอะไรตรงไหนบ้าง 
 การตั้งค�าถามเป็นการจ�าลองให้เราอยู่ในสถานการณ์คับขัน เป็นการฝึก 
เพื่อกระตุ้นให้เกิดความคิดที่จะน�าไปสู่การเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่ อาจเป็นค�าถาม
เกี่ยวกับชีวิตประจ�าวันทั่วไป และเลยมาถึงค�าถามพื้นๆ เกี่ยวกับธุรกิจ เช่น  
การด�าเนินธุรกิจอย่างที่ท�าอยู่นี้ตอนนี้โอเคหรือไม่ ถ้าไม่ ต้องปรับอย่างไร 
ให้ดีขึ้น และไม่ให้ถูกทิ้งไว้ข้างหลัง

เพื่อหนีห่างจากคู่แข่ง
Disruptive Thinking
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Disrupt ion หรือการเปลี่ยนแปลง 
ขนานใหญ่ ไม่ใช่ทุกไอเดียที่คิดเอง  
100 เปอร์เซ็นต์ บางทีเราอาจได้มาจาก
การสังเกตสิ่งที่ เกิดขึ้นในธุรกิจอื่น  
แล้วน�ามาปรับใช้ให้เหมาะสมกับธุรกิจ 
ที่ท�าอยู่ ยกตัวอย่าง โมเดล Subscription 
หรือระบบสมาชิกที่ก ่อนหน้านั้นใช  ้
แพร่หลายในธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ แต่ปัจจุบัน 
ถูกน�ามาใช้กับแทบทุกวงการ ไม่ว่าจะ
เพลง ภาพยนตร์ ร้านอาหาร ฯลฯ  
ดังนั้น ลองสังเกตว่าโมเดลที่ประสบ 
ความส�าเร็จในธุรกิจอื่น ก็มีความ 
เป็นไปได้ที่จะน�ามาใช้กับธุรกิจของเรา
เช่นกัน 

ฉีกแนวออกแบบวิทยุพกพา ราคา 
ไม่แพง เน้นขายให้กับวัยรุ่นที่ต้องการ
เสพดนตรีหรือฟังการพากย์เกมกีฬา 
เป็นการส่วนตัว บางครา กลุ่มลูกค้าที่ดี
ที่สุดอาจไม่ใช่กลุ่มเดิมๆ ที่ทุกแบรนด์
ตบเท้าเข้าหากไ็ด้ อยูท่ี่ว่าเราต้องหาลกูค้า
กลุ่มนั้นให้เจอ

5 อย ่าปล ่อยให ้ค� าว ่ า  
“สมบูรณ์แบบ” บดบังค�าว่า “ดีพอ” 
เพราะคุณภาพนั้นขึ้นอยู่กับความพอใจ
ของลูกค้า ในการพัฒนาสินค้าให้มี 
ความสมบูรณ์แบบ บริษัทส่วนใหญ ่
มักทุ ่มให ้กับนวัตกรรมที่ซับซ ้อน 
และต้นทุนสูง โดยลืมไปว่าลูกค้าอาจ 
พึงพอใจกับสินค้าที่เรียบๆ ใช้งานง่าย 
ราคาย่อมเยากว่าก็ได้ เช่นกรณีโกดัก 
ที่เคยแนะน�า Kodak FunSaver กล้องฟิล์ม
แบบใช้แล้วทิ้งออกมาช่วงปลาย
ทศวรรษ 1980 โดยอดกังวล 
ไม่ได้ว ่าภาพที่ได้จากกล้อง 
ใช้แล้วทิ้งซึ่งดีไม ่เทียบเท่า 
กล้องคุณภาพสูงจะส่งผลต่อ 
ภาพลักษณ์ของแบรนด์ แต่กลาย
เป็นว่าผู้บริโภคกลับชื่นชอบ ถือเป็น
ทางเลือกที่ดีเมื่อเทียบกับการไม่มี
กล้องที่จะเก็บภาพเป็นความทรงจ�า 
เลยสักภาพ ดังนั้น คุณภาพของ
สินค้าจึงสัมพันธ์กับการแก้ปัญหา
ให้ลูกค้าได้มากน้อยเพียงใดนั่นเอง 

ข้อมูล : https://studyonline.abdn.ac.uk/resources/disruptive-thinking/+&cd=20&hl=th&ct=clnk&gl=th
www.forbes.com/2006/08/23/leadership-innovation-christensen-cx_cc_0823christensen.html?sh=f1e230277e12

6 ท�าในส่ิงที่คู ่แข่งไม่ท�า 
ยังเป็นตัวอย่างที่คลาสสิก

เสมอส�าหรับ เคสบล็อกบัส เตอร ์  
ผู ้ด�า เนินธุ รกิจ เช ่าภาพยนตร ์กับ 
เน็ตฟลิกซ์ที่มาพร้อมบริการจนท�าให้ 
ร้านเช่าดีวีดีสูญพันธุ์ บล็อกบัสเตอร์ 
ท�ารายได้ส่วนใหญ่มาจากค่าปรับที่ 
ลูกค ้าต ้องจ ่ายให ้ทางร ้านเมื่อคืน 
แผ่นช้า ผู้ก่อตั้งเน็ตฟลิกซ์จึงท�าในสิ่ง 
ตรงกนัข้ามคอืคดิโมเดลบรกิารภาพยนตร์
แบบจะดูนานแค่ไหนก็ได้โดยไม่คิด 
ค่าปรับ จากจุดนั้น เน็ตฟลิกซ์ได้พัฒนา
จนขึ้นแท่นผู ้ให้บริการความบันเทิง 
ผ่านระบบสตรีมมิ่งที่มีสมาชิกมากสุด 
ในโลก   

 นี่เป็นตัวอย่างของการคิดที่แตกต่าง
เพื่อน�าไปสู่การพัฒนาสินค้าและบริการ
ที่ตอบโจทย์และอ�านวยความสะดวกแก่

ผู้บริโภค หากไม่ต้องการให้ธุรกิจ
ย�่าอยู่กับที่ ก็ต้องหมั่นศึกษา 
และมองหาโอกาสในวิกฤต  
ก่อนจะถูก Disrupted จึงต้องชิง
เป็น Disruptor ก่อนเพื่อป้องกัน

การถูกถอนรากถอนโคนจากคู่แข่ง
ในตลาด  

 4 พึงระลึกว ่าผู ้บริโภค 
ทุกคนสามารถเป ็นกลุ ่มลูกค ้า 
ท�าเงิน แนวคิดนี้คืออย่าจ�ากัดกลุ ่ม 
เป ้าหมายเพียงกลุ ่มใดกลุ ่มหนึ่ง  
ให้มองกว้างๆ ยกตัวอย่าง ช่วงทศวรรษ 
1 9 5 0  เ มื่ อบ ริ ษั ท โ ซนี่ รุ ก ตลาด 
เครื่องใช้ไฟฟ้า โดยพุ่งไปที่วิทยุ โซนี่ 
ไม่ได้พัฒนาแข่งกับแบรนด์อื่นที่นิยม 
ผลิตวิทยุตั้งโต๊ะขนาดใหญ่เทอะทะ  
ราคาสูงที่เจาะกลุ่มคนสูงวัย แต่กลับ 
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SMART BIZ
  จีราวัฒน์ คงแก้ว

เริ่มต้นจากปัญหา ใช้เทคโนโลยี ส่งมอบ
คุณค่าที่คนอยากได้

	 รังสรรค์	 พรมประสิทธิ์	 CEO	 &	 Co-Founder	
บริษัท	 คิวคิว	 (ประเทศไทย)	 จ�ำกัด	 เจ้ำของ 
แอปพลิเคชันคิวคิว	 (QueQ)	 เริ่มต้นธุรกิจด้วย 
กำรเปิดบริษัทซอฟต์แวร์เฮำส์	 ก่อนผันมำเป็น	
Tech	 Startup	 เต็มตัวหลังเห็นปัญหำสุดน่ำเบื่อ
อย่ำงกำรรอคิวที่ไม่เคยได้รับกำรแก้ไข	จึงพัฒนำ	
“คิวคิว”	ขึ้นมำเพื่อตอบโจทย์	 โดยใช้เทคโนโลยี
และระบบมำท�ำให้กำรเข้ำแถวหรือรอคิวหำยไป	
ช่วยให้ผู้คนสำมำรถบริหำรเวลำได้อย่ำงคุ้มค่ำ
และชำญฉลำดขึ้น	

หลายธุรกิจเกิดได ้ ในยุค Digital  
Disruption แต่ใช่ว่าทุกธุรกิจจะอยู ่รอด  
หรือยังคงเติบโตท่ามกลางความเปล่ียนแปลง
อย่างรวดเร็วของโลกและวิกฤตโรคระบาด 
ส�าหรับ คิวคิว (QueQ) แอปพลิเคชัน 
ลดปัญหาการรอคิวที่ก่อตั้งเมื่อปี 2558  
พวกเขาไม่เพียงอยู่รอด ทว่ายังคงเติบโต 
ไม่หยุดน่ิง ขยายบริการจากผู้ใช้งานแค ่
หลักร้อย สู ่ฐานลูกค้ากว่า 5 ล้านราย  
มีผู ้ใช้งานหลักล้านคนต่อเดือนในปัจจุบัน   
และก�าลังจะไปไกลกว่าแค่ “นักแก้ปัญหา 
การรอคิว” ที่ทุกคนเคยนิยามถึงพวกเขา

QueQ
จาก sme สู่ Startup

ที่เติบโตแบบก้าวกระโดด  
กับแอปพลิเคชันที่ Disrupt ปัญหารอคิว

16 อุตสาหกรรมสาร
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 คุณค่ำที่ชัดเจนและตอบ	Pain	Point	
ของสังคมได้อย่ำงแจ่มชัด	 ท�ำให้ชื่อ 
คิวคิวกลำยเป็นที่รู ้จักทั้งในกลุ่มของ
ร้ำนอำหำร	โรงพยำบำล	ธนำคำร	ฯลฯ	
แหล่งรวมกำรรอคิวที่ทุกคนคุ ้นชิน	 
แม้แต่ร้ำนอำหำรในต่ำงประเทศอย่ำง	
มำเลเซีย	ไต้หวัน	และญี่ปุ่น	พวกเขำ
ก็เข้ำไปให้บริกำรมำแล้ว	
	 ทว ่ำหลังกำรมำถึงของวิกฤต 
โควิด-19	 เกมของพวกเขำเปลี่ยน	 
เมื่อตลำดหลักอย่ำงร้ำนอำหำรได้รับ
ผลกระทบจำกมำตรกำรควบคุมโรค
ระบำด	 ร้ำนหยุดให้บริกำรหน้ำร้ำน	
ผู้คนกักตัวอยู่บ้ำน	 บริกำรของคิวคิว 
ไม่ได้ตอบโจทย์อีกต่อไป	 ค่ำบริกำร 
ที่เคยเข ้ำมำเป็นรำยได้ให ้บริษัท 
ทุกๆ	 เดือน	 มีตัวเลขเป็น	 “ศูนย์”	 
ธุรกิจถูกแช่แข็งอยู่กว่ำปี	แน่นอนว่ำถ้ำ
ไม่ปรับตัวชื่อของ	“คิวคิว”	ก็คงหำยไป
พร้อมกับวิกฤตนี้ไปแล้ว	
 

พลิกวิกฤตโควิด สู่นักจัดการ
ปัญหาในทุกที่ที่มีคิว

	 “ธุรกิจของเรำก�ำลังแย่	 แต่มองว่ำ
โควิดยังมีควำมโชคดีอยู ่ในโชคร้ำย	
เนื่องจำกว่ำเรำไม่ได้อยู่ในธุรกิจที่เป็น
ขำลง	 เหมือนท่องเที่ยว	 และเรำไม่ได้
มีแค่ตลำดที่เป็นร้ำนอำหำรเท่ำนั้น	 
แต่ยังมีเซกเมนต์อื่นๆ	 ด้วย	 โชคดี 
ต่อมำคือกลำยเป็นว่ำในสถำนกำรณ์
กำรแพร่ระบำดที่เกิดขึ้น	 คนต้องกำร
โซลูช่ันแบบคิวคิวมำช่วยแก้ปัญหำพอดี	

คุณค่าต้องชัด ท�าเรื่องเดียว
แต่เก่งกว่าตลาดอย่างน้อย  
10 เท่า

	 ใครจะคิดว่ำจำกกำรแก้ปัญหำเรื่อง
ง่ำยๆ	อย่ำงกำรรอควิ	จะน�ำพำให้ควิควิ 
กลำยเป็น	 “ของมันต้องมี”	 ของคน 
ในยุคนี้ได้	และยังสำมำรถขยำยตลำด 
ไปในหน่วยงำนภำครัฐ	ช่วยแก้ปัญหำ
ระดับประเทศได้อีกด้วย	ซึ่งไม่ใช่เรื่อง
ง่ำยนักของบริษัทที่เกิดมำได้ประมำณ	
6	ปี	มีคนท�ำงำนแค่	100	คน	

เริ่มจำกสถำนทูตไทย	ณ	กรุงลอนดอน	
โทร.เข ้ำมำหำผมตอนประมำณ 
เที่ยงคืน	 บอกว่ำอยำกได้ระบบของ 
คิวคิวไปใช้เนื่องจำกตอนนั้นคนไทย 
ที่อยู่ต่ำงประเทศเข้ำไปท�ำ	 Fit	 to	 Fly	
Certi ficate	 (ใบรับรองปลอดโควิด 
ก่อนกำรเดินทำง)	 ที่สถำนทูตกันเป็น
จ�ำนวนมำก	 ผมก็โทร.ปลุกน้องในทีม
แล้วเริ่มงำนของเรำทันที	 สิ่งที่เกิดขึ้น
คือภำพของผู ้คนที่แน่นเอี้ยดหน้ำ 
สถำนทูต	 หำยเกลี้ยงไปทันทีเพรำะ
ระบบของเรำเข้ำไปจัดกำร	
	 “หลังจำกนั้นกลำยเป็นว่ำทุกที่ 
ที่เกิดปัญหำก็เริ่มคิดที่จะน�ำคิวคิว 
เข้ำไปใช้	 เช่น	 ส�ำนักงำนตรวจคน 
เข้ำเมืองใน	7	จังหวัดท่องเที่ยว	ระบบ
ควิในกำรจดักจิกรรมของ	ททท.	รวมถงึ 
อุทยำนแห่งชำติ	 ก็ขึ้นมำอยู่บนคิวคิว
ในกำรจ�ำกัดคนเข้ำพื้นที่	 หลังจำกนั้น
เรำก็มำช่วยจัดระเบียบคิวให้กับพื้นที่
ต่ำงๆ	เพื่อลดควำมเสี่ยงในสถำนกำรณ์
โควิด-19	 เช่น	 ศูนย์ตรวจโควิด-19	 
จุดพักคอย	คิวฉีดวัคซีน	และจุดตรวจ
เชิงรุก	เป็นต้น	ท�ำให้ระบบของคิวคิวมี
จ�ำนวนผู้ใช้สูงขึ้น	โดยมีผู้ใช้ทั่วประเทศ
ต่อเดือนถึงประมำณล้ำนคน”	เขำบอก
ผลลัพธ์ท่ำมกลำงวิกฤต

	 “หวัใจคอืวตัถปุระสงค์หรอืเป้ำหมำย
ของบริษัทเรำต้องชัด	 ซึ่งจะสะท้อน 
ออกมำเป็นคุณค่ำที่ผู ้ใช้งำนได้รับ	 
แล้วตอกย�้ำไปเรื่อยๆ	 Startup	 เรำถูก
สอนมำว่ำ	 ไม่จ�ำเป็นจะต้องท�ำร้อย
ฟีเจอร์	 ระบบใหญ่ๆ	 หรือมีทุกอย่ำง 
ในโลกนี้	เรำท�ำแค่เรื่องเดยีว	แต่เป็นเรื่อง 
ที่จะเก ่งกว ่ำคนอื่นที่อยู ่ในตลำด 
อย่ำงน้อย	10	เท่ำ	แล้วคุณค่ำของเรำ
จะชัด	แบรนด์ก็จะแข็งแกร่งขึ้นเรื่อยๆ
	 “จริงๆ	 สิ่งที่เรำตั้งใจท�ำไม่ใช ่ 
ระบบคิว	 เพียงแค่คิวเป็นเครื่องมือ 
ในกำรจัดระเบียบแล้วคนก็รู ้จักมัน 
เท่ำนั้น แต่สิ่งที่คิวคิวพยำยำมท�ำคือ	
กำรลดควำมหนำแน่นในพื้นที่	แล้วท�ำให้ 
กำรบริกำรตอบโจทย์ทั้งผู ้ให้บริกำร 
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และผู้รับบริกำร	ให้เขำได้ใช้เวลำไปท�ำ
อย่ำงอื่นที่เป็นประโยชน์มำกกว่ำ	 
นี่คือแนวคิด	 เพียงแต่ระบบคิวพูดถึง 
ได้ง่ำย	 เหมือนกับชื่อของมันคือคิวคิว	 
แต่ข้ำงในนั้นยังมีทั้งระบบนัดหมำย	 
มีแม้กระทั่งกำรจัดระเบียบรถของ 
ศูนย์กระจำยสินค้ำอีกด้วย	 เป็นต้น	
ง่ำยๆ	 คือ	 ที่ไหนที่มีปัญหำในเรื่อง 
กำรให้บริกำรแล้วเกิดกำรรอคอยที่ไม่มี
ประสิทธิภำพ	 เรำจะเข้ำไปแทนที่	 
แล้วท�ำให้มันดีขึ้น”	เขำบอก	

สร้างโอกาสธุรกิจใหม่ ไปไกล
กว่าแค่ระบบจองคิว

	 ด้วยวิสัยทัศน์ที่ชัดเจน	 ท�ำให้ 
กำรเดินเกมของคิวคิวนับจำกนี้มี 
อะไรมำกกว่ำที่คิด	และไปไกลกว่ำแค่
เรื่องคิว
	 “คุณค่ำของเรำยังคงเดิมแต่เรำจะ
ใหญ่ขึ้น	โดยจำกนี้เรำอำจไปเกี่ยวข้อง
กับกำรท่องเที่ยวมำกขึ้น	ลองไปชนกับ
แพลตฟอร์มในต่ำงประเทศดูหน่อยไหม	
อย่ำงตอนนี้เรำให้คนมำจองใช้อทุยำนฯ 
ใช้สถำนที่อื่นๆ	 อยู่บนคิวคิวได้แล้ว	
ท�ำไมเรำไม่เอำโรงแรมขึ้นมำในระบบ
ของเรำบ้ำง	ในส่วนของเฮลท์แคร์จะไป
ไกลกว่ำนี้ได้ไหม	 โดยไม่ต้องเป็นคิว 
ที่โรงพยำบำลเท่ำนั้น	 แต่ต่อยอดเป็น
แพลตฟอร์มกลำงของประเทศร่วมกับ
หน่วยงำนภำครัฐที่ใหญ่กว ่ำเดิม	 
ใหญ่กว่ำตัวเรำออกไปอีก	 ซึ่งพอเรำ
พิสูจน์เรื่องหนึ่งได้แล้ว	 โอกำสอื่นๆ	 
ก็จะตำมมำ	 มีโอกำสให้เรำได้ท�ำเรื่อง
ที่ใหญ่ขึ้นแต่คุณค่ำของเรำยังคงเดิม	
คือท�ำให้ผู้รับบริกำรมีประโยชน์สูงสุด
ในกำรเข้ำใช้บริกำรในแต่ละพื้นที่”	 
เขำบอก
	 ถำมว่ำมองภำพคิวคิวในอนำคต
อย่ำงไร	 เขำบอกว่ำ	 ถ้ำเทียบกับ

แพลตฟอร์มต่ำงประเทศ	 ก็เชื่อว่ำ	 
ควิควิ	จะสำมำรถเป็น	Klook	(แพลตฟอร์ม
กำรจองกิจกรรมและบริกำรด้ำนกำร
ท่องเที่ยวชั้นน�ำของโลก)	ของประเทศไทย
ได้ในด้ำนกำรท่องเที่ยว	 และจะเป็น	
Ping	An	(ผงิอนั	เฮลท์แคร์แอนด์เทคโนโลยี	
ผู ้น�ำแพลตฟอร ์มบริกำรสุขภำพ 
ครบวงจรของจีน)	ได้ในมุมของสุขภำพ	
รวมถึงน่ำจะชนกับแพลตฟอร์มอำหำร
ต่ำงๆ	 ได้ในแง่ของควำมร่วมมือกับ 
ฝั่งลูกค้ำองค์กร	เขำมองไว้	3	ด้ำนนี้

ห ม ด ยุ ค  T ra d i t i o n a l  
SME  อยากรอดต้องเป็น  
Digital SME 

	 รังสรรค์มองว่ำ	 นี่ไม่ใช่ยุค	 Digital	
Disruption	แต่เป็น	Digital	Adoption	คือ
ผู้คนยอมรับดิจิทัลเข้ำมำอยู่ในวิถีชีวิต

ไปเรียบร้อยแล้ว	 เพรำะว่ำถูกบังคับ 
ด้วยสถำนกำรณ์โควิด	 ผู้คนต้องใช้
เทคโนโลยีอย่ำงเลี่ยงไม่ได้แล้ว
	 “ผมมองว่ำ	Traditional	SME	จะต้อง 
เปลี่ยนเป็น	Digital	 SME	 ให้ได้	 SME	
บ้ำนเรำยังจ�ำกัดตัวเองมำกไปหน่อย	
ทั้งที่โอกำสมมีำกกว่ำนั้น	วนันี้เกมเปลี่ยน	
วิธีคิดก็ต้องเปลี่ยน	 เรำต้องปรับตัว	 
ต้องใช้	 Digital	 Solution	 ให้ฉลำดขึ้น	
และต้องตำมพฤติกรรมของคนให้ทัน	
ต ้องเรียนรู ้กำรเปลี่ยนแปลงของ 
พฤติกรรมคนและตัวเรำเอง	 แล้วน�ำ
เทคโนโลยีมำใช้ให้สอดคล้อง	 มองว่ำ
ไม่ใช่แค่หนทำงเติบโต	 แต่มันคือ 
ทำงรอด	กำรเป็น	Startup	หรือ	SME	
ไม่ได้วัดอะไร	 แต่สิ่งที่วัดคือ	 คุณท�ำ
ธุรกิจให ้ เติบโตได ้จริงหรือเปล ่ำ	 
SME	 มีควำมแข็งแกร่งอยู่แล้วด้วย 
โมเดลธุรกิจ	 ด้วยตลำดที่มี	 ฉะนั้นแค่
เอำแนวคิดแบบ	Startup	มำท�ำให้ธุรกิจ
สำมำรถเติบโต	ขยำยตัวและส่งออกได	้ 
แล้วน�ำเทคโนโลยีเข้ำมำใช้ให้มำกขึ้น	 
ผมเชื่อว่ำจะช่วยเสริมควำมแข็งแรง 
ของ	 SME	 ไทยได้อีกมำก”	 เขำย�้ำ 
ในตอนท้ำย		

บริษัท คิวคิว (ประเทศไทย) จ�ากัด
ที่อยู่ 630/1 อาคารศิริชัย  

ถ. ลาดพร้าว แขวงจันทรเกษม  
เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 10900

โทรศัพท์ : 0 2938 3515

FB : www.facebook.com/QueQ.me
Website : www.queq.me
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ในยุคที่ทุกอุตสาหกรรมก�าลังถูกดิสรัปต์จาก
เทคโนโลยีและความเปลี่ยนแปลงของโลกยุคใหม่ 
ส�าหรับ รวิศ หาญอุตสาหะ CEO บริษัท ศรีจันทร์
สหโอสถ จ�ากัด เบื้องหลังการฟื้นคืนชีพแบรนด์
เคร่ืองส�าอางกว่า 70 ปี “ศรีจันทร์” และผู้เขียน
หนังสือ The Disruptor เล่มแรกของไทย  
เขาเช่ือว่า อนาคตไม่ใช่ส่ิงน่ากลัว แต่การอยู่แบบ
ไม่ปรับตัวอันตรายกว่า และนั่นคือเหตุผลที ่
เอสเอ็มอีต้องรู ้วิธีออกแบบองค์กรให้รองรับ 
ความไม่แน่นอน ทดลองให้เป็น มองเห็นปัญหา 
ยืดหยุ ่น และพร้อมปรับเปลี่ยนตลอดเวลา  
ต้องน�าพาองค์กรให้รอดด้วยแนวคิดแบบ  
Disruptor มาฟังค�าตอบท่ีจะน�าเอสเอ็มอีไปสู่
ทางออกในโลกอนาคตกัน 

  

A : โลกทุกวันนี้เปลี่ยนไปเยอะมาก โควิด-19 ก็เป็น 
ส่วนหนึ่ง แต่สิ่งส�าคัญคือเกิดการเปลี่ยนแปลงทาง
เทคโนโลยีที่ใหญ่มาก และกระทบกับทุกอุตสาหกรรม 
เมื่อเป ็นเช ่นนี้  จึงมีความท ้าทายอย ่างมาก 
ในการปรับตัวขององค์กร ว่าเราจะท�าธุรกิจในอนาคต
อย่างไรให้เข้ากับโลกยุคใหม่ นอกจากเทคโนโลย ี 
อีกเรื่องที่ส�าคัญไม่แพ้กันก็คือ การเปลี่ยนแปลง 
ของผู ้บริโภค ซึ่งรวมถึงเรื่องของความเชื่อด้วย  
เนื่องจากคนยุคใหม่จะมีความเชื่อที่ไม่เหมือนคนเมื่อ  
20-30 ปีก่อน ยกตัวอย่าง ถ้าเขาต้องการจะซื้อ 
สินค้ากับใครสักคน เขาจะเริ่มมองว่าแบรนด์นั้นเป็น
คนดีหรือเปล่า ดูแลสิ่งแวดล้อมดีไหม มีข่าวเสียหาย
หรือเปล่า เป็นบริษัทที่มีธรรมาภิบาลหรือเปล่า  
จะเห็นว่าองค์กรที่ไม่ถูกใจผู ้บริโภคในเรื่องเหล่านี้ 
ก็จะอยู ่ยากขึ้น และในอนาคตก็น่าจะเป็นปัญหา 
ที่ส�าคัญมากๆ

GUEST TALK
  จีราวัฒน์ คงแก้ว

ฟังวิช่ัน

กับวิธีอยู่รอด     ในอนาคต 
ด้วยแนวคิดแบบ Disruptor

Q : วันนี้มีปรากฏการณ์ความเปลี่ยนแปลง 
อะไรบ้าง ที่อาจส่งผลกระทบต่อการด�าเนิน
ธุรกิจของเอสเอ็มอี  
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การจะท�าธุรกิจให้ยั่งยืน 
ในยุคนี้ไม่ใช่เรื่องง่าย  
สิ่งส�าคัญที่สุดคือ  
เราต้องปรับตัวตลอดเวลา 
เพราะธุรกิจเปลี่ยนไปตลอด 
แต่ถ้าเราใช้แนวคิด 
ของ Startup ที่บอกว่า 
ให้รู้สึกว่าวันนี้เป็นวันแรก  
เป็น Day One  
ของการท�าธุรกิจ  
ก็คือการเริ่มใหม่อยู่ตลอด  
ซึ่งถ้ามีมายด์เซตแบบนี ้
ยังไงเราก็อยู่ได้

 เนื่องจากยุคนี้มี โซเชียลมี เดีย 
เพราะฉะนั้นข ้อมูลจะเยอะมาก  
สมัยก่อนธุรกิจจะสื่อสารทางเดียวไปยัง
ผู้บริโภค การโฆษณาก็เป็นอีกตัวอย่าง 
แต่ปัจจุบันจะเห็นเลยว่าวิธีการเช่นนั้น
ไม่เวิร ์กแล้ว เพราะฉะนั้นเราต้อง 
เปลี่ยนวิธีคิดในเรื่องการท�าธุรกิจ วันนี้
ความแน่นอนของการท�าธุรกิจจะน้อย
ลงไปเรื่อยๆ ฉะนั้นเราต้องออกแบบ
องค์กรให้รองรับกับความไม่แน่นอน 
ให้ได้
 การเปลี่ยนแปลงเหล ่านี้ไม ่ได ้ 
กระทบแต่บริษัทใหญ่เท่านั้น เอสเอ็มอี
ก็เช ่นกัน ยกตัวอย่าง ร ้านอาหาร  
สมัยก่อนเราอาจคิดว่าคู่แข่งของเรา 
ก็น่าจะเป็นร้านที่อยู่ใกล้ๆ กัน หรือใน
ระดับราคาใกล้เคียงกัน แต่ปัจจุบันนี้
ไม่ใช่แล้ว ร้านที่อยู่ในรัศมี 5 กิโลเมตร 
เป็นคู ่แข่งเราได้หมด แม้เราจะเห็น 
ร้านเขาหรือไม่ก็ตาม เพราะแทนที่ลูกค้า
จะเดินไปที่ร้าน เขาสามารถกดสั่งเพื่อ
ไปกินที่บ้านได้ หรืออย่างคนขายของ
ออนไลน์ วันนี้มีของจากเมืองจีนเข้ามา 
ราคาถูกกว่าต้นทุนของที่เราสั่งมาขาย
ด้วยซ�้า แล้วเราจะอยู่ยังไง นี่เป็นตัวอย่าง 
ซึ่งจะมีโจทย์แบบนี้ที่เข้ามาให้เราต้อง
คิดอยู่ตลอด

A : เราต้องเข้าใจก่อนว่า ตอนนี้ 
สิ่งส�าคัญที่เราจ�าเป็นจะต้องปรับคือเรื่อง
อะไร ซึ่งไม่ใช่ทุกเรื่องที่เราจะต้องท�า  
ยกตัวอย่าง เราอยากจะใช้ข ้อมูล 
ในการท�าธุรกิจ เราก็ต้องรู ้ว่าข้อมูล
ประเภทไหนที่เราอยากรู้ แล้วเราจะมี
วิธีเก็บข้อมูลนั้นจากอะไร ซึ่งเอสเอ็มอ ี
ขนาดใหญ่ก็อาจจะใช้ข้อมูลกันอยู่แล้ว 
แต่จริงๆ  เอสเอ็มอีเล็กๆ ก็สามารถใช้

ข ้อมูลได ้ เช ่นกัน ขอยกตัวอย ่าง  
ร้านอาหาร สมมุติว่ามันมีวันหนึ่งของ
ทุกสัปดาห์ที่ยอดขายเยอะกว่าทุกวัน 
เราก็บอกว่าดีนะมันเยอะกว่าทุกวัน 
แต ่ก็ไม ่พยายามไปหาค�าตอบว ่า 
เป ็นเพราะอะไร ท�าไมวันนั้นถึงมี 
ยอดขายเยอะ ซึ่งถ้าเราไปหาข้อมูลเพิ่ม 
หรือเก็บข้อมูลโดยดูจากข้อมูลรอบๆ ตัว 
เราจะพบว่า ในวันที่เราขายดีวันนั้น 
คือวันพุธ มันมีรถเข็นโรตีอยู่เจ้าหนึ่ง 
เข็นมาจอดอยู ่ใกล้ๆ ร้านเรา จริงๆ  
คนเขาจะมาซื้อโรตี  เลยมากินที่ 
ร้านเราด้วย พอเรารู้แบบนี้ก็สามารถ
คิดต่อได้ว่าเราจะไปท�าอะไรกับร้านโรตี
ร้านนั้นดี ซึ่งมันอาจจะท�าให้ยอดขาย
เพิ่มขึ้นทั้งคู่ด้วยซ�้า นี่เป็นพื้นฐานมากๆ 
ถ้าเราเก็บข้อมูลรอบๆ ตัวเราอาจจะ 
เห็นข้อมูลพวกนี้แล้วสามารถไปหาวิธี
ท�าอะไรกับมันได้

 แต่ส�าคัญที่สุดเลยคือ เราต้องเริ่ม
จากตั้งโจทย์ให้ถูกก่อนว่า เราต้องการ
จะไปทางไหน คือ เ ราต ้อง เห็น 
ปลายทางบ้างแต่ไม่จ�าเป็นต้องเห็น
ละเอียดทุกเรื่อง อย่างน้อยเราก็ต้อง 
รู้ว่า เราอยากจะเดินทางไปที่ไหน เช่น 
เราสามารถบอกได้ไหมว่า จะท�ายังไง
ให้คนเดินเข้ามาร้านเราได้มากขึ้น  
เราก็ต้องมีวิธีการทดลอง แล้วก็เก็บ
ข้อมูล กระบวนการท�าธุรกิจยุคปัจจุบัน 
สิ่งที่ผมคิดว่าส�าคัญที่สุด ไม่ใช่การรู ้
หรอกว่าต้องท�าอะไรเป๊ะๆ แต่ต้อง 
ทดลองให้เป็น ซึ่งธุรกิจทุกวันนี้มันคล้าย
กับสมมุติฐานของนักวิทยาศาสตร  ์
เวลาเราท�าการทดลองนั่นแหละ คือเรา
ไม่รู ้หรอกว่ามันจะถูกหรือผิดในสิ่งที่ 
เราคิด แต่หน้าที่ของเราคือ ทดลอง  
การทดลองจึงเป ็นกระบวนการที่ 
ส�าคัญมาก 

Q : แล้วในความเปลี่ยนแปลง 
เช่นนี้ เอสเอ็มอีต้องปรับตัว
เพื่อรับมืออย่างไร
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บริษัท ศรีจันทร์สหโอสถ จ�ากัด 
(ส�านักงานใหญ่)

50 ซอยพระรามเก้า 53 ถนนพระรามเก้า
แขวงพัฒนาการ เขตสวนหลวง 

กรุงเทพมหานคร 10250
โทรศัพท์ : 0 2718 3183-7

Website : https://srichand.co.th 
Facebook : Srichand ศรีจันทร์

 บางครั้งในการท�าธุรกิจเจ้าของมั่นใจ
มากเลยว่า ท�าแบบนี้ถูกแน่ๆ โดยที่ 
ไม่ได้ทดลองอะไร ซึ่งค่าของความมั่นใจ
บางทีมันราคาแพงมาก เพราะว่าเรา
ชอบแต ่ลูกค ้าอาจจะไม ่ชอบก็ได ้  
เพราะฉะนั้นกระบวนการในการทดลอง 
เป็นสิ่งที่เราต้องท�าให้เป็น ซึ่งทุกวันนี้
มันมีเทคโนโลยีที่ท�าให้เราสามารถท�า 
การทดลองได้ถูกและเร็ว เช่น การทดลอง
ท�าโฆษณาบนโซเชียลมีเดีย ที่ไม่ได้ใช้
เงินเยอะ ไม่ได้ใช้เวลานาน แค่วันเดียว
ก็ท�าเสร็จได้ กระบวนการเหล่านี้จะท�าให้
เราเข้าใจได้ว่า ลูกค้าของเราจริงๆ  
คือใคร สิ่งที่เราคิดอยู ่ถูกหรือเปล่า  
เราจะได้เดินถูกทางก่อนที่จะลงทุนอะไร
ไปเยอะแยะมากมาย 
 ที่ส�าคัญต้องมองเห็นปัญหาของ
ลูกค้าให้ได้ เพราะธุรกิจที่เข้ามาดิสรัปต์
ธุรกิจเก่า ก็เริ่มจากตรงนี้ นี่เป็นคุณสมบัติ
ส�าคัญของ Disruptor 

A : หัวใจส�าคัญที่สุดของ Disruptor  
คือเรามองเห็นป ัญหาของลูกค ้า 
หรือเปล่า แล้วเราพยายามแก้ปัญหานั้น 
ให้มันมีประสิทธิภาพมากขึ้นได้หรือไม่ 
จะเห็นว่าธุรกิจที่พูดว่าดิสรัปต์จริงๆ  
มันคือแค ่นี้ เอง คือวิธีการท�างาน 
แบบเดิมมันมีปัญหา ไม่มีประสิทธิภาพ 
มันแพง มันช้า หรือคุณภาพไม่ดี 
อะไรสักอย่าง ฉะนั้นวิธีการแบบใหม่
ประสิทธิภาพดีกว่ามันก็จะไปดิสรัปต์
กระบวนการแบบเก่าได้ ซึ่งผมมองว่า 
เอสเอ็มอีเป็น Disruptor ได้อยู่แล้ว  
เนื่องด้วยธุรกิจยุคนี้มีช่องทางเยอะมาก
จากการที่คนมีความต้องการที่เฉพาะ
เจาะจงมากขึ้นเรื่อยๆ ท�าให ้ไม ่มี 
บริษัทไหนบริษัทเดียวที่สามารถ 

ตอบสนองสินค้าทุกประเภทส�าหรับ 
คนทุกคนได้ เราจะเห็นว่ามีเอสเอ็มอ ี 
ที่ไม่ถึงขนาดมาเปลี่ยนแปลงธุรกิจแบบ
ชนะทุกคนขนาดนั้น แต่เขามาเปลี่ยน
วิธีคิดกับของที่ลูกค้าใช้อยู่ แล้วสามารถ
ครองตลาดนั้นไปเลย โดยที่บางทีบริษัท
ใหญ่ๆ ก็ท�าไม่ได้ 
 ยกตัวอย่าง “โทฟุซัง” ส�าหรับตลาด
เครื่องดื่มนมถั่วเหลือง ทุกคนก็คิดว่า 
ยังไงก็ต ้องเป ็นรายใหญ่ เท ่านั้น  
ซึ่งโทฟุซั ง เข ้ามาแบบเล็กๆ เลย  
แล ้วก็ขึ้นมาเป ็นอย ่างทุกวันนี้ได ้  
ถึงขนาดที่แบรนด์ใหญ่ๆ ยังต้องไป 
เลียนแบบเขา นี่ก็เป็นตัวอย่างหนึ่ง  
จะเห็นเลยว่า มันไม่จ�าเป็นต้องเป็นอะไร
ที่ไฮเทคมากมาย อย่างน�้าเต้าหู้คนก็ 
กินกันมาเป็นร้อยปีแล้ว แต่ว่าโทฟุซัง 
มีวิธีการน�าเสนอสินค้าแบบใหม่ที่เข้าใจ
ลูกค้าจริงๆ ท�าให้วันนี้เขาแทบจะครอง
ตลาดนั้นไปเลย
 แต่การจะท�าธุรกิจให้ยั่งยืนในยุคนี้
ไม่ใช่เรื่องง่าย สิ่งส�าคัญที่สุดคือ เราต้อง 
ปรับตัวตลอดเวลา เพราะธุรกิจ 
เปลี่ยนไปตลอด ถ้ารู้สึกว่าเราสบายแล้ว 
โอเคแล้ว แบบนี้อันตราย แต่ถ้าเราใช้
แนวคิดของ Startup ที่บอกว่า ให้รู้สึก
ว่าวันนี้เป็นวันแรก เป็น Day One ของ
การท�าธุรกิจ ก็คือการเริ่มใหม่อยู่ตลอด 
ซึ่งถ้ามีมายด์เซตแบบนี้ยังไงเราก็อยู่ได้ 
แต่ถ้าเรามีมายด์เซตว่า ไม่เอาแล้ว  
ฉันก็จะท�าอย่างนี้แหละ ใครจะเป็น 
ยังไงฉันไม่สนใจ มันก็มีโอกาสที่อีก 
ไม่นานเราจะหายไป

A : วันนี้เราต้องออกแบบโมเดลธุรกิจ

หรือแผนธุ รกิจของเราให ้พร ้อม  
คือต้องเป็นธุรกิจบนความไม่แน่นอน 
ผมยกตัวอย่าง สมมุติเราท�าโฆษณา 
โฆษณาวันนี้อาจจะใช้ขนาดที่เล็กลง 
วัดผลได ้มากขึ้น จ�านวนเยอะขึ้น  
ค่าการผลิตน้อยลง วัดผลถี่ขึ้น และ
สามารถถอนออกหรือใส ่ เพิ่มได ้ 
ตลอดเวลา ซึ่งความเปลี่ยนแปลงนี้ 
มาพร้อมกับเทคโนโลยีที่เราไม่เคยมี 
มาก่อน อย่างสมัยก่อนเราต้องวาง 
ล่วงหน้ากันเป็น 3-4 เดือน แต่ทุกวันนี้
เราสามารถเปลี่ยนงบโฆษณาได้แบบ
รายวัน 
 วันนี้ถ้าเราเห็นว่าความไม่แน่นอน
มันสูง การท�างานของเราก็ต้องยืดหยุ่น
มากๆ เพื่อรองรับกับความไม่แน่นอนนั้น 
เพราะฉะนั้นเราอาจต้องรื้อใหม่หมด 
ตั้งแต ่โครงสร ้างต ้นทุนของสินค ้า  
ขณะที่ Business Model ก็ส�าคัญ 
มันต้องเปลี่ยน ถ้า Business Model 
ของเราแข็งมาก ไม่สามารถจะรับกับ
ความเปลี่ยนแปลงได้ ธุรกิจเราตัวหนัก 
อะไรมาชนก็ล ้ม แบบนี้อันตราย  
เพราะฉะนั้นเราต้องเป็น Business 
Model ที่ยดืหยุ่นมากๆ แล้วกม็คีวามลนี 
คือพร้อมที่จะปรับเปลี่ยนตลอดเวลา
 ส�าหรับตัวผมเองไม่กลัวอนาคต 
เพราะผมคิดว ่าอนาคตก็จะเป ็น 
แบบนี้แหละ จะมีความไม่แน่นอน  
เราก็แค ่ค ่อยๆ เรียนรู ้ ไปกับมัน 
เท่านั้นเอง  

Q : Disruptor คืออะไร  
แล้วเอสเอ็มอีจะสามารถเป็น  
Disruptor ได้หรือไม่

Q : อยากให้ช่วยฝากข้อแนะน�า
ส�าหรับเอสเอ็มอี  ในการด�าเนิน
ธุรกิจท่ามกลางกระแสความ
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว  
และอนาคตที่ไม่แน่นอนน้ี
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INSIGHT SME
  จีราวัฒน์ คงแก้ว

เพื่อไม่ให้อุตสาหกรรม    เครื่องมือช่าง 
ถูกดิสรัปต์

การลุกมาปฏิวัติองค์กรเมื่อประมาณ 5 ปีก่อน ของสองพ่ีน้อง คงวณิชกิจเจริญ อย่าง  
พัสชนันท์ และ วีรวงศ์ คงวณิชกิจเจริญ  ไม่เพียงท�าให้บริษัท ศรีนครชัยอินเตอร์เทรดด้ิง จ�ากัด  
ธุรกิจค้าส่งเครื่องมือช่างที่อยู่มานานกว่า 4 ทศวรรษ ยังคงอยู่รอดได้ในยุค Digital Disruption  
ทว่ายังเป็นการพลิกอุตสาหกรรมเครื่องมือช่าง ให้ผู้เล่นท้ังห่วงโซ่สามารถอยู่ได้ไม่ต้องถูกกลืนหาย  
ในวันที่ตลาดและพฤติกรรมลูกค้าไม่มีวันกลับไปเป็นเหมือนเดิมอีกต่อไปแล้ว

เ มื่ อ ก า ร ท� า ธุ ร กิ จ แ บ บ เ ก ่ า 
ไม่ตอบโจทย์โลกยุคใหม่ 
	 “บริษัทศรีนครชัยอินเตอร์เทรดดิ้ง	
เราเป็นค้าส่ง	100	เปอร์เซ็นต์	ไม่เคยขาย
เข้าห้างฯ	ไม่ท�าค้าปลีก	ไม่ขายออนไลน์	
ไม่เคยออกบู ๊ธ	 เรียกว่า	 Traditional	 
สุดๆ	ตอนที่ผมและพี่สาวเข้ามาดูธุรกิจ
เมื่อประมาณ	 15	 ปีก่อน	 เราต่างเห็น 
ตรงกันว่า	การเปิดร้านใหม่ค่อยๆ	ลดลง	
โมเดิร์นเทรดเปิดมากขึ้น	 ต่างจังหวัด

“ศรีนครชัยอินเตอร์เทรดดิ้ง”
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เติบโตขึ้น	ตลอดจนความเปลี่ยนแปลง
ของโลกที่เร็วมากขึ้นทุกวัน	ฉะนั้นธุรกิจ
ที่เคยใช้คนบริหารจัดการทั้งหมด	 
ทั้งดูสต๊อก	 ติดต่อและดูแลลูกค้า	 
เป็นเรื่องที่มีแต่รุ ่นคุณพ่อคุณแม่ 
เท่านั้นที่จะท�าได้	 เพราะเขาเก่งมาก	 
รู้ทุกอย่างว่าของอยู่ตรงไหน	 ลูกค้า 
คือใคร	 ตระกูลไหน	 ฯลฯ	 แต่ส�าหรับ
เจนเรา	 ถ้าไม่เอาไอทีหรือเทคโนโลยี
เข ้ามาช่วย	 คงไม่มีทางท�าได้แน	่ 
เมื่อ	5	ปีก่อน	เราจึงตกลงกันว่าคงต้อง
มีมุมมองในการที่จะน�าตลาดเครื่องมือ
ช่างและฮาร์ดแวร์ไปให้ทันโลก	เพราะ
ถ้ายังอยู่กับธุรกิจเดิม	 ท�าแบบเดิมๆ	
จากนี้คงไปต่อได้ยาก”
  วีรวงศ์ คงวณิชกิจเจริญ ซีอีโอ	
บรษิทั	ศรนีครชยัอนิเตอร์เทรดดิ้ง	จ�ากดั	
บอกที่มาของการทรานสฟอร์มองค์กร
ครั้งใหญ่	 เพื่อพลิกธุรกิจครอบครัว 
ไปสู่สนามใหม่	 รับการเปลี่ยนแปลง
ของโลกที่ธุรกิจเก่าเริ่มไม่ตอบโจทย์	
 
เปิดแพลตฟอร์มใหม่ ยกร้าน 
โชห่วยเครือ่งมอืช่างสูอ่อนไลน์ 
	 “เรารู้ดีว่าธุรกิจค้าส่งอย่างเดียว	
จะค่อยๆ	 ยากขึ้นเรื่อยๆ	 ฉะนั้น 
เป้าหมายของเราคือ	 เราต้องการเป็น
แพลตฟอร์มที่ส่งมอบคุณค่าให้กับ
ลูกค้า	สามารถอยู่ตรงไหนก็ได้	โดยที่
เป็นสะพานหรือตัวเชื่อมที่จะมีคุณค่า
อยู่ในโลกอนาคต”
	 นั่นคือวิสัยทัศน์ที่น�ามาสู่การลงทุน
ครั้งใหญ่ในการท�าระบบหลังบ้าน
ทั้งหมด	ไม่ว่าจะระบบ	ERP	แพลตฟอร์ม	
และเว็บไซต์	 ที่จะตอบโจทย์ร ้าน 
จ�าหน ่ายอุปกรณ์เครื่องมือช ่าง	 
และฮาร์ดแวร์ที่พวกเขาดูแลอยู ่ถึง	 
2,500	ร้านทั่วประเทศ	
	 พันธกิ จแรกคือการ เป ิดตั ว	 
“S	Connect”	แพลตฟอร์ม	B2B	ที่ช่วย
บริหารจัดการร้านค้าเคร่ืองมือช่างแบบ	
Real	Time	รองรับตลาดเครื่องมือช่าง

ยุค	 4.0	 โดยจัดท�า	 Catalog	 Online	 ที่มี
ข้อมูลครบถ้วนส�าหรับการขาย	ซึ่งปัจจุบัน
มีอยู่กว่า	 80,000	 รายการ	 400	 แบรนด์	
ช ่วยให ้การท�างานของร ้านค ้าง ่าย	 
และสะดวกสบายมากขึ้น	 ให้บริการได้	 
24	 ชั่วโมง	 รู้ต้นทุน	 รู้ราคา	 รู้เวลาจัดส่ง	
โดยที่ไม่ต้องสต๊อกสินค้าให้เป็นภาระ
เหมือนในอดีต		
	 “วงการเครื่องมือช่างก็ไม่ต่างจาก 
โชห่วยไม่ยอมปรับตัว	 คิดว่าชุมชนต้อง
พึ่งพาตวัเอง	สดุท้ายกจ็ะไม่รอดเหมอืนกนั	
และแน่นอนว่าถ้าร ้านเครื่องมือช่าง 
ซึ่งเป็นลูกค้าเราอยู่ไม่ได้	 เราก็อยู่ไม่ได้ 
เช่นเดียวกัน	 นั่นคือเหตุผลที่เราต้อง 
ท�ายังไงก็ได้ที่จะส่งมอบคุณค่าที่จะท�าให้
ลูกค้าของเราอยู่ได้
	 “แพลตฟอร์มที่เราท�าขึ้นจะช่วยให้ 
ร้านเครื่องมือช่างสามารถแข่งขันได	้ 
เข้าถึงข้อมูลได้	24	ชั่วโมง	ไม่ว่าจะข้อมูล
ทางเทคนิค	 คุณลักษณะ	 ข้อดีข้อเสีย 
ของสินค้า	รวมถึงรูปภาพที่ชัดเจน	รู้เวลา
ในการจัดส่ง	 รู้ต้นทุน	 และรู้ด้วยซ�้าว่า 
ในออนไลน ์ เขาขายกันอยู ่ เท ่าไหร	่ 
เพราะเราเชื่อมภาพรวมของการขาย 
ไว้ให้หมดแล้ว	ที่ส�าคัญเขาไม่จ�าเป็นต้อง 
ซื้อของไปสต๊อก	 แต่สามารถมีสินค้าถึง	
80,000	รายการ	400	แบรนด์	ไปขายแข่ง

กับห้างโมเดิร ์นเทรดขนาดใหญ่ได้	 
โดยที่เขายังเป็นแค่ร้านห้องแถวเล็กๆ	
อยู่เหมือนเดิม”	 วีรวงศ์บอกศักยภาพ 
ที่เปลี่ยนไปของร้านโชห่วยเครื่องมือช่าง
ยุค	4.0	
	 วันนี้แพลตฟอร์ม	S	Connect	ไปไกล
กว่าลูกค้าร้านเครื่องมือช่าง	เพราะก�าลัง
ตอบโจทย์ลูกค้าองค์กรที่กว้าง	 และ 
หลากหลายขึ้น	 ตั้งแต่ลูกค้าระดับ 
บริษัทมหาชน	 บริษัท	 เอสเอ็มอี	 
ร้านเครื่องมือช่างรายย่อย	 รวมถึงผู้ค้า
ที่ต้องการท�าร้านออนไลน์	เป็นต้น	ซึ่งมี
อยู่ประมาณ	2,000	รายในปัจจุบัน	

โตด้วยความเช่ียวชาญ และ 
เครือข่ายพันธมิตร
	 การท�าธุรกิจแบบเก่าเอสเอ็มอ	ี 
อาจชอบที่จะโตคนเดียว	 เก่งคนเดียว	
แต่การท�าธุรกิจในวิธีคิดแบบ	Disruptor	
พวกเขาไม่เลือกปิดตัวเองในกรอบแคบๆ	
เช่นนั้น	 แต่เลือกเปิดตัวเองเพื่อเติบโต 
ในเส้นทางใหม่ๆ	 เช่นเดียวกับโมเดล	
ModernTools	 (โมเดิร ์นทูลส์)	 ของ 
ศรีนครชัยอินเตอร์เทรดดิ้ง	ห้างออนไลน์
ที่เชื่อมแพลตฟอร์มมาร์เก็ตเพลสที่มี 
อยู่ในตลาดให้ได้เข้าถึงสินค้าในหมวด
ปรับปรุงบ้าน	 (Home	 Improvement)	 
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ซึ่งเป็นความเชี่ยวชาญของศรีนครชัยฯ	
	 “ด้วยความที่เราเป็นผู ้น�าในกลุ่ม	
Home	 Improvement	 เราก็ตั้งห้างฯ	 
ของเราขึ้นมาเองใช้ชื่อว่า	ModernTools	
(www.moderntools.in.th)	โดยที่สามารถ
ขายถูกในราคาขายปลีก	ท�าให้ไปเตะตา
แพลตฟอร์มใหญ่อย่าง	Shopee,	Lazada,	
JD	และ	NocNoc	รวมถึง	เซเว่น	อีเลฟเว่น
และออฟฟิศเมท	 ซึ่งทั้งหมดเข้ามา 
ร่วมกับเรา	 เนื่องจากเขาเชี่ยวชาญกัน
คนละอยา่ง	อยา่งเซเว่นกถ็นดัเรื่องอาหาร	
ออฟฟิศเมท	ก็เป็นผลิตภัณฑ์ส�านักงาน	
แต ่ เ ข าอยากมี สิ นค ้ า ในหมวด 
ปรับปรุงบ้านเข้าไปอยู่ในบริการของ 
เขาด้วย	ซึ่งการมาเชื่อมกับเราท�าให้เขา

ในเรื่องเหล่านี้	 เขาจะดูแลลูกค้าไม่ได้	
แต่เรามีทุกอย่างพร้อม	 เป็นโซลูชั่น 
ที่สามารถเติมเต็มกันได้ทันที	 นั่นเองที่
ท�าให้	ModernTools	ประสบความส�าเร็จ
อย่างมาก”

โอกาสใหม่ในตลาด Same-day 
Delivery
	 ในยุคที่พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไป
ไม่เหมือนเก่า	 “ความเร็ว”	 กลายเป็น 
สิ่งที่คนยุคนี้สุดปรารถนา	 นั่นท�าให้ปีนี้	
ศรีนครชัยอินเตอร์เทรดดิ้ง	 ตัดสินใจ 
เปิดตัวแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซที่ชื่อ	 
“สกี”	 (www.ski.co.th)	 จัดส่งสินค้า 
เครื่องมือช่างและฮาร์ดแวร์ด่วนภายใน	
1	วัน	รับการแข่งขันของตลาดโลจิสติกส์
ที่วันนี้	 “เร็วสุด”	 คือค�าตอบ	 โดยใช้ 
ทีมงานเดียวกับ	 JIB	 ผู้เชี่ยวชาญด้าน
คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ไอทีชั้นน�า	 
มาช่วยเติมเต็มความแข็งแกร่งให้กับ 
น้องใหม่อย่างพวกเขา
	 “การมีทีมงานเดียวกับ	 JIB	 คือ 
การการันตีว ่าคุณจะได้รับบริการที่ 
ราบรื่นและโลจิสติกส์ที่ด่วนเหมือนกับที่	
JIB	 	 ท�าเช่นเดียวกัน	 ซึ่งสกีเปิดตัวมา 
จะท�าให้การบริการเป็น	 On	 Demand	
มากที่สุด	 เหมือนกับเรามีแกร็บ 
ทุกอย่างแล้ว	 แต่ยังไม่มีแกร็บสินค้า
เครื่องมือช่างเลย	ซึ่งเราก�าลังจะท�าสิ่งนี้
ให้เกิดขึ้นกับวงการ”	เขาบอก	ก่อนเผย
เกมในอนาคตที่สกีจะมีทั้งร้านออนไลน์
และออฟไลน์	ตามกลยุทธ์	O2O	(Online	
to	 Offflline)	 เพื่อตอบสนองคนที่แม้จะ
ออนไลนม์ากขึ้นแตย่งัตอ้งการบรรยากาศ 
ช้อปปิงแบบออฟไลน์อยู ่	 ซึ่งสกีจะ 
ตอบโจทย์ลูกค้าได้อย่างกลมกลืน	 
และลื่นไหลทั้งออนไลน์และออฟไลน์	
	 เมื่อถามว ่าธุรกิจวันนี้ต ่างจาก	 
5	 ปีก่อนอย่างไร	 ทายาทศรีนครชัยฯ	 
บอกเราว่า	แตกต่างอย่างสิ้นเชิง
	 “เดิมเราเป็นธุรกิจปิดตัว	 ปัจจุบัน 
เรามีลูกค้าทุกกลุ่ม	แต่ก็ยังคงคอนเซปต์	

บัวไม่ให้ช�้าน�้าไม่ให้ขุ ่น	 คือเราดูแล 
ทุกช่องทางโดยวางโครงสร้างของราคา
สินค้าไว้หลากหลาย	ทั้งค้าปลีก	ค้าส่ง	
ค้าออนไลน์	 ค้าองค์กร	 ฯลฯ	 เรียกว่า	 
1	สนิค้ามโีครงสร้างราคาเป็น	10	ประเภท	
เพื่อที่จะตอบโจทย์ลูกค้าหลายๆ	 แบบ	
และไม่ให้กระทบกระเทือนกันในเรื่อง
ราคามากนัก	เพื่อให้ทุกคนยังคงแฮปปี้	
โดยที่ไม่ได้ไปต่อสู้กันเรื่องราคา”
	 จากธุรกิจค้าส่งดั้งเดิมท�าแต่ออฟไลน์	
ขายเฉพาะในกรุงเทพฯ	 ป ัจจุบัน 
ศรีนครชัยอินเตอร์เทรดดิ้ง	 สามารถ 
ขยายเครือข่ายไปได้ทั่วประเทศ	มีลูกค้า 
ร้านฮาร์ดแวร์และเครื่องมือช่างอยู่กว่า	
2,500	ราย	หรือคิดเป็น	25	เปอร์เซ็นต์
ของทั้งประเทศ	 มียอดขายอยู ่ที่ 
ประมาณ	400	ล้านบาท	โตจาก	5	ปีก่อน 
ที่ยอดขายอยู่ประมาณ	 200	 ล้านบาท	
ซึ่งธุรกิจยังคงเติบโตอย่างต่อเนื่อง	 
ด้วยเส้นทางใหม่ๆ	ที่เลือกเดิน	
	 และนี่คือผลงานของทายาทผู้สร้าง
ความเปลี่ยนแปลง	 ที่ไม่อยากเห็น 
ธุรกิจครอบครัวและอุตสาหกรรม 
ต้องล่มสลาย	 แต่ยังสามารถเติบใหญ่
ไปพร้อมกับการเปลี่ยนแปลงของโลก 
ใบนี้  

บริษัท ศรีนครชัย 
อินเตอร์เทรดดิ้ง จ�ากัด

ที่อยู่ 199  
ถนนบรรทัดทอง แขวงถนนเพชรบุรี  

เขตราชเทวี กรุงเทพฯ 10400

Website : https:// 
connect.srinakornchai.com

Website :  www.moderntools.in.th
Website :  www.ski.co.th

Facebook : Srinakornchai
โทรศัพท์ : 0 2611 3060-9

ได้สินค้าไปเลยทันทีเกือบแสนรายการ”
	 การเข้าไปเติมเต็มผู้เล่นที่มีอยู่แล้ว
ในตลาดด้วยความเชี่ยวชาญของ 
ศรีนครชัยฯ	 ช่วยสร้างโอกาสใหม่ๆ	 
ให้กับธุรกิจ	ขณะที่การเปลี่ยนสนามแข่ง
ให้มแีต่พนัธมติร	กก็�าลงัสร้างความยั่งยนื
ให้กับอนาคตธุรกิจของพวกเขา
	 “ความส�าเร็จที่เกิดขึ้นมาจากการที่
เรามีความเชี่ยวชาญ	 และเราลงลึก	 
เข้าไปในสินค้าหมวดนี้	 ลงลึกไปถึง 
รายละเอียด	การบริการ	การซ่อมบ�ารุง
ต่างๆ	ส�าหรับคนที่ไม่มีความเชี่ยวชาญ
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เพียงแค่เดือนเดียวที่ได้เข้ามาเรียนรู้งานร้านอะไหล่รถยนต์กว่า 60 ปี
ของครอบครัว ซึ่งอยู ่ตรงซอยรางน�้า อนุสาวรีย ์ ชัยสมรภูมิ  
สันติ วจนพานิช ทายาทรุ่นที่ 3 ก็ตระหนักได้ทันทีว่า ร้านที่บริหารจัดการ
แบบด้ังเดิมยังเต็มไปด้วยจุดอ่อนและปัญหา ขณะท่ีครอบครัวเองก็ก�าลัง 
จะถอดใจไม่ไปต่อ นั่นเองที่ท�าให้เขาตัดสินใจแยกออกมาตั้ง ออโต้แพร์  
(AutoPair) ระบบบริหารอู่ซ่อมรถยนต์ครบวงจร ในปี 2561 โดยใช้
เทคโนโลยีดิจิทัลมายกระดับร้านอะไหล่ และอู่ซ่อมรถ ให้อยู่รอดและเติบโต
ในโลกยุคใหม่ ใช้เวลาเพียง 3 ปี สร้างมูลค่าธุรกิจแตะ 500 ล้านบาท  
ขยายบริการสู่ 29 จังหวัด และก�าลังสยายปีกไปต่างประเทศเร็วๆ นี้

แค่ยกอะไหล่มาขายในออนไลน์...
ไม่ใช่ค�าตอบ 
	 การท�างานแบบดั้งเดมิของร้านอะไหล่	
คือนั่งรอให้ลูกค้าซึ่งเป็นอู ่วิ่งเข้ามา 
ที่ร้าน	หาอะไหล่	เทียบราคา	แล้วเขียน
บิลลงกระดาษ	 เบิกสินค้า	 ขณะที่อู ่ 
อยากได้อะไหล่ก็ให้ช่างไปตระเวนหา 
ที่ร้านใกล้ๆ	ซึ่งยากจะควบคุมราคา	และ
หนีไม่พ้นปัญหาคอร์รัปชันระหว่างช่าง

พลิกธุรกิจทางตันสู่โลกการค้าใหม่
ที่คว้ารายได้กว่า 500 ล้านใน 3 ปี

แต่สุดท้ายพบว่าอะไหล่เป็นสิ่งที่ผู้บริโภค
ซื้อเองไม่ได้	ต้องให้ช่างเป็นคนซื้อ	ฉะนั้น
เราต้องท�าระบบที่มันเฉพาะเจาะจง 
ขึ้นมาเอง	ตอนนั้นมองว่า	ผมต้องยืนบน
ภูเขาที่สูงกว่านี้	นั่นแปลว่าต้องไปดูตั้งแต่
ต้นน�้าจนถึงปลายน�้าว่า	 ซัพพลายเชน
ของอุตสาหกรรมนี้ประกอบไปด้วย 
อะไรบ้าง	ไม่ใช่แค่มองในมุมของการเป็น
ร้านอะไหล่แบบ	 Inside	 Out	 เท่านั้น	 
นั่นจึงเป็นสาเหตุที่เราลงไปท�าส�ารวจ 
เยอะมาก	ตอนนั้น	Startup	ก�าลังได้รับ
ความสนใจ	 ผมจึงเริ่มเข้าไปศึกษา	 
และเริ่มแกะคุณค่าของแต่ละ  
ในซัพพลายเชนนี้ออกมาว่าจริงๆ	 แล้ว
เขาต้องการอะไรกันแน่”
	 “ส่งด่วนให้ทัน	ควบคุมราคาให้ได้”	
คือสองโจทย์หลักที่น�ามาสู่	“ออโต้แพร์”	
แพลตฟอร์มซื้อ-ขายอะไหล่รถยนต ์
ในรปูแบบ	On	Cloud	ที่เริ่มจากท�าเวบ็ไซต์
ซื้อ-ขายอะไหล่แบบง่ายๆ	 เพื่อทดสอบ
ตลาดด้วยทุนของตนเอง	 โดยจูงใจให้ 

และร้านอะไหล่ที่สร้างความเสียหาย 
ให้กับอู่ปีละไม่ใช่น้อย	นี่คือ	Pain	Point	
ที่เกิดขึ้นในอุตสาหกรรม	และสันติรู้ดีว่า
แค่ท�าอีคอมเมิร์ซคือ	 ยกอะไหล่มาขาย
ในออนไลน์อย่างเดียว...ไม่ใช่ค�าตอบ	
	 “ย้อนกลับไปตอนนั้นแพลตฟอร์ม 
ช ้อปป ิงออนไลน ์ก� าลั งท�าตลาด 
รุนแรงมาก	 คิดว่าเราน่าจะท�าเป็น
อีคอมเมิร์ซ	 เพราะขายดีทุกๆ	 อย่าง	 

BIZ FOCUS
  จีราวัฒน์ คงแก้ว
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ร้านอะไหล่เข้ามาในระบบเพื่อป้อนสนิค้า
ให้กับอู่หรือศูนย์บริการอะไหล่รถยนต ์
ที่ปัจจุบันไม่นิยมสต็อกสินค้า	 ต้องการ 
ใช้งานเมื่อใดก็กดสั่ง	 “อะไหล่ด่วน”	 
ที่จัดส่งมาภายใน	 1	 ชั่วโมง	 ขณะที่ 
ร้านอะไหล่ก็จะได้ออร์เดอร์ที่มากขึ้น
เพราะไม่ต้องจ�ากัดตัวเองอยู่แค่บริการ
อูใ่กล้ๆ	เหมอืนที่ผ่านมาเท่านั้น	จนพฒันา
สู่ระบบบริหารอู่ซ่อมรถยนต์แบบครบ
วงจรในปัจจุบัน

เลือกลูกค้ารายแรกที่ใช ่ 
ปิดการขายภายใน 30 นาที
	 สันติยอมรับว่าแม้ในช่วงแรกจะ 
เต็มไปด้วยไอเดียที่เฟ้อฟุ้ง	 แต่เขาต้อง
เลือกตลาดที่ท�าเงินได้เร็วที่สุด	 ภาพที่
มองเห็นในวันนั้นคือ	ศูนย์บริการรถยนต์
ทั่วไปประเภทเร่งด่วน	 หรือที่เรียกว่า	 
Fast	 Fit	 ก�าลังเติบโตอย่างมาก	 โดยมี
เจ้าตลาดอยู่	2	รายใหญ่	และน้องใหม่
ที่มีเทรนด์เติบโตอย่างรวดเร็ว	 อย่าง	 
FIT	 Auto	 ของ	 บมจ.ปตท.	 น�้ามันและ
การค้าปลีก	 (PTTOR)	 เด็กหนุ ่มวัย	 
26	ปีในวันนั้น	เลือก	FIT	Auto	เป็นลูกค้า
รายแรกของเขา
	 “ผมเริ่มจากต้องศึกษาอย่างลึกซึ้ง 
ก่อนว่าลูกค้าของเราคือใคร	เขาขายอะไร	
และต้องการอะไร	 จ�าได้ว่าผมใช้เวลา 
หนึ่งเดือนในการที่ลงไปเซอร์เวย์ตั้งแต่
ระดับช่างในสาขาต่างๆ	 ลองขับรถ 
ไปซ่อมที่อู่เขาดู	 ไปเห็นปัญหาของเขา	
แล้วเอาสิ่งเหล่านี้ไปน�าเสนอ	ผมใช้เวลา
เตรียมตัวอยู่	 1	 เดือน	 เพื่อประชุมแค	่ 
30	 นาที	 โดยที่ทุกคนไม่หลุดโฟกัส 
ไปจากสิ่งที่ผมพูดเลย	ประชุมจบเขาเอา
สัญญามาให้เซ็นทันที	 ผมจ�าได้ขึ้นใจ 
เลยว่า	 มันคือเรื่องของการท�าการบ้าน
มาอย่างหนัก”
	 ความยากไม่ใช่การได้มาซึ่งลูกค้า 
รายแรก	 แต่คือท�าอย่างไรให้ฝันใน 
กระดาษที่ขายไปแล้วสามารถเป็นจริง
ขึ้นมาได้	 แม้เวลานั้นยังเต็มไปด้วย

อุปสรรค	 ทั้งระบบที่ยังไม่เสร็จสมบูรณ์	
เงินทุนที่จ�ากัด	 และเพิ่งถูกโกงจากคน
ท�าระบบมาสดๆ	ร้อนๆ			
	 “มันมีค�าหนึ่งที่บอกว่า	 “Fake	 it	 
till	you	make	it”	แกล้งเสมือนว่าท�าได้	
จนกระทั่งท�าได้จริงๆ	 ก็เหมือนกับเรา 
ต้องโม้จนกว่าเราจะท�าได้จริง	 ตอนผม
ไปขายยอมรับเลยว่าผมไม่มีอะไรเลย	
ผมขายกระดาษ	 1	 แผ่น	 กับไอเดีย	 
แต่ผมบอกว่าผมมีทุกอย่างพร้อมแล้ว	
นั่นแหละช่วงวัดใจของผม	 คือถ้าคุณ 
พูดไปแต่สุดท้ายคุณท�าไม่ส�าเร็จ	คุณจะ

กลายเป็นคนหลอกลวงทันที	 แต่ถ้า 
คุณท�าส�าเร็จคุณก็จะกลายเป็นผู้บริหาร
ที่ทุกคนนับถือ	 ซึ่งมองว่าผมโชคดีที่ 
วันนั้นผมท�าส�าเร็จ”	
	 ความส�าเร็จที่ว่าแลกมาด้วยการ 
ลงไปลุยระบบหลังบ้านด้วยตัวเอง	 
ก ่อนเป ็นอัตโนมัติก็ ใช ้อัต โนมือ 
มาช่วยบ้าง	ใช้ร้านของอากงเป็นสนาม
ทดลอง	แก้ปัญหาไปพร้อมกับการท�างาน	
พอได้เงินเข้ามาก็ค่อยๆ	พัฒนาจนเป็น
ระบบที่สมบูรณ์	จากคน	1	คนที่ต้องท�า

แทบทุกหน้าที่	 เปลี่ยนบทบาทมานั่ง
บริหาร	 ขยับคนท�างานจากแค่	 3	 คน 
มาเป็นกว่า	30	คนในปัจจุบัน	จากลูกค้า
รายแรก	 สู่เครือข่ายศูนย์บริการอะไหล่
รถยนต์ที่มีหลายสาขา	 เช่น	 FIT	 Auto,	
Cockpit,	Tyreplus,	Autobacs	อยู่ที่	200	
ราย	 และอู ่ซ่อมอิสระ	 อีกประมาณ	 
230	 ราย	 ร้านอะไหล่อีกกว่า	 50	 ราย	
ครอบคลุม	29	จังหวัดทั่วประเทศ	และ
อยู่ระหว่างน�าพาระบบของออโต้แพร์
ขยายไปในต่างประเทศ	 ประกาศ 
ความส�าเร็จไปอีกขั้น	

	 หลังปี	2561	ได้รับเงินทุนสนับสนุน 
จาก	KK	Fund	ซึ่งเป็น	Venture	Capital	
จากสิงคโปร์	 และรอบ	 Pre-Series	 A	 
ไปหมาดๆ	 จากบริษัท	 ซัมมิท	 โอโต	 
บอดี้	 อินดัสตรี	 จ�ากัด	 ผู้ผลิตชิ้นส่วน 
ยานยนต์รายใหญ่ที่สุดของประเทศไทย	
ใช้เวลาเพียง	 3	 ปี	 มูลค่าบริษัทเติบโต 
ถึง	500	ล้านบาทเป็นที่เรียบร้อย	สะท้อน
ความไม่ธรรมดาของพวกเขา
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บริษัท ออโต้แพร์ จ�ากัด (ส�านักงานใหญ่)
เลขที่ 944 มิตรทาวน์ ออฟฟิศ ทาวเวอร์ ชั้น 16 ห้องเลขที่ 1603 ถนนพระราม 4

แขวงวังใหม่ เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร 10330

โทรศัพท์ : 0 2219 1600 www.autopair.co
Facebook : autopair.co Line : @autopair

ยกระดับอุตสาหกรรม ข้ามผ่าน
โลก Digital Disruption
	 สันติบอกเราว่า	ไม่ได้มองตัวเองเป็น
บริษัทขายอะไหล่	แต่เป็นคนท�า	Digital	
Tool	ให้คนในซัพพลายเชนนี้ได้ใช้	
	 “นี่เป็นเหมือน	 Culture	 ของบริษัท 
เราไปแล้ว	 คือ	 เราไม่ได้โฟกัสเรื่องเงิน	 
แต่โฟกัสเรื่องคุณค่า	(Value)	ที่เราสร้าง
ให้เกิดขึ้น	ซึ่งเมื่อสร้างได้ก็เชื่อว่าเงินจะ
ตามมาเอง	อย่างเราสร้างคุณค่าให้ร้าน
อะไหล่ขายสินค้าได้มากขึ้น	มันก็แฟร์ที่
เราจะแบ่งค่าคอมมสิชนัจากเขา	เราสร้าง
คุณค่าให้อู่สามารถซื้ออะไหล่ได้ง่ายขึ้น	
บริหารจัดการอู่ได้ดีขึ้น	เราก็คิดค่าบริการ 
รายเดือนจากเขา	 เราสร้างคุณค่าโดย 
ดึงลูกค้า	 (End-user)	 เข้ามาใช้บริการอู่ 
ในระบบของออโต้แพร์	 เราก็คิดค่า 
คอมมิสชันจากอู่ได้	 เราเริ่มต้นด้วย 
ค�าว่า	คุณค่า	ซึ่งพอท�าได้จริงก็ค่อยไป
นั่งคิดต่อว่า	 แล้วจะมีวิธีหาเงินจากเขา
อย่างไรที่แฟร์กับทั้งเราและเขา”	 เขา
สะท้อนความคิด

	 คุณค่าที่สรรค์สร้างไม่เพียงยกระดับ
ให้อุตสาหกรรมดีขึ้น	 แต่ยังเป็นหนทาง
ที่จะท�าให้ผู้เล่นทกุคน	“อยู่รอด”	ท่ามกลาง
ความเปลี่ยนแปลงของโลก	ณ	วันนี้
	 “การท�าธุรกิจในวันนี้	อย่างแรกเลย
คือคุณต้องไม่ยึดติด	 ส�าหรับผมคนที่ 
ยึดติดคือคนที่ต้องไปก่อน	อย่างอู่ใหม่ๆ	
วันนี้เขาต้องเริ่มตื่นตัวในเรื่องของรถยนต์
ไฟฟ้า	 (EV)	มากขึ้นแล้ว	อะไหล่อะไรที่

ยังอยู่และอะไรที่จะหายไป	ซึ่งออโต้แพร์
เราได้ศึกษามาเรียบร้อยแล้ว	 และมี 
ไอเดียที่จะเปิดเป ็นศูนย์ฝ ึกอบรม	 
(Training	Center)	ให้กับอู่เพื่อเรียนรู้เรื่อง
ใหม่ๆ	 เหล่านี้	 ผมมองว่า	 ต่อให้ไม่ใช	่
Digital	 Disruption	 ก็คือเรื่องของความ
ยึดติดที่จะท�าให้เราต้องพ่ายแพ้ไป	 
เพียงแต่พอมี	Digital	Disruption	มันเป็น 
การเปลี่ยนแปลงที่เร็วขึ้นหลายเท่าตัว	
แต่ล�าพังจะให้เขาไปศึกษาด้วยตัวเอง
ผมว่ายาก	 ดังนั้น	 เราเลยอยากเป็น 
ตัวช ่วยให ้ทุกคนได ้เรียนรู ้ง ่ายขึ้น	 
เพื่อช่วยให้อุตสาหกรรมนี้ไม่ตายไป	 
และเราเองก็ยังอยู่รอดไปด้วยกัน”	

เปล่ียนองค์กรต้องใช้กลยุทธ์
ผสมผสาน
	 ในวันที่เข ้ามาดูธุรกิจครอบครัว	 
ร้านของอากงก�าลังจะปิดตัว	 แต่เมื่อ 
ออโต้แพร์ถือก�าเนิดขึ้นไม่เพียงช่วย
อุตสาหกรรมทั้งระบบ	ทว่ายังช่วยสร้าง
รายได้ให้ร้านอะไหล่ของครอบครัวได ้
ถึง	 2-3	 ล้านบาทต่อเดือน	 ในมุมมอง 
ของทายาทเขาบอกว่า	 การจะดิสรัปต์ 
ธุรกิจครอบครัวได้	 ต้องใช้การพิสูจน์ 
ตัวเอง	 และใช้จุดแข็งของคนรุ่นใหม่ 
มาผสมผสานกับประสบการณ์จากคน 

รุ ่นเก่า	 เพื่อน�าพาองค์กรไปสู ่ความ
เปลี่ยนแปลงที่ยั่งยืนได้			
	 “ผมว ่ามนุษย ์ทุกคนกลัวการ
เปลี่ยนแปลง	 ดังนั้น	 สิ่งที่ต้องท�าคือ 
การท�าคู ่ขนานกันไปทั้งเก่าและใหม่	 
แล้วพิสูจน์ให้เห็นด้วยการกระท�าว่า 
สิ่งที่เราท�าอยู่มันมีอนาคตจริงๆ	 อย่าง
ตอนแรกที่ผมท�าจ�าได้เลยว่าทั้งป่าป๊า
และอากง	ต่างบอกว่าผมเสียเวลามากๆ	
มาท�าอะไรก็ไม่รู้	แต่ทุกอย่างเปลี่ยนไป
ตั้งแต่วันที่ผมได้	ปตท.เป็นลูกค้ารายแรก	
และได้เงินลงทุนจาก	 VC	 สิงคโปร์	 
กลายเป็นว่าเขาเชื่อผม	100	เปอร์เซ็นต์
ว่าสิ่งที่ผมก�าลังเดินไปคืออนาคต	คือสิ่ง
ที่เขาตามไม่ทัน	จึงปล่อยให้ผมท�า	
	 “แต่ขณะเดียวกันผมก็ต ้องการ
ประสบการณ์จากทั้งสองคน	 เพราะม ี
หลายเรื่องที่ผมยังไม่รู้	คนรุ่นใหม่อาจม ี
อีโก้สูงคิดว่าตัวเองถูกเสมอ	 แต่โลกนี้
ไม่มีอะไรถูกต้อง	100	เปอร์เซ็นต์	และ
มีข้อดีในทุกๆ	อย่าง	แค่ต้องหยิบมาใช้
และผสมผสานกัน	 ดังนั้น	 ถ้าอยาก 
ต่อยอดธุรกิจในแนวทางใหม่	 ก็ต้องท�า
คู่ขนานกันไปและต้องรับฟัง	ถึงจะส�าเร็จ
ได้”	เขาบอกในตอนท้าย		
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พร้อมโตไปกับโลก
Disrupt ธุรกิจด้วย BCG Economy

หลายคนอาจคิดว่า เทคโนโลยีดิจิทัล คือค�าตอบสุดท้ายที่จะน�าพา 
เอสเอ็มอีไปสู่ “ทางรอด” ในยุค Digital Disruption แต่ส�าหรับ “ทรอปิคานา” 
(Tropicana) แบรนด์น�้ามันมะพร้าวและผลิตภัณฑ์บ�ารุงผิว ที่อยู่ในสนาม 
มาเกือบ 20 ปี (ก่อตั้งเมื่อปี 2003) พวกเขาเชื่อในพลังอ�านาจของอาวุธท่ีชื่อ 
“BCG Economy” เศรษฐกิจทฤษฎีใหม่ ที่มี 3 องค์ประกอบหลัก คือ Bio- 
Circular-Green Economy (เศรษฐกิจชีวภาพ-เศรษฐกิจหมุนเวียน-เศรษฐกิจ
สีเขียว) โมเดลธุรกิจสู่ความย่ังยืนซึ่งจะน�าพาองค์กรให้อยู่รอดและเติบโตไป
พร้อมกับการดูแลโลก และนี่อาจเป็นหนทางที่จะท�าให้ธุรกิจไม่ถูกกลืนหาย
ท่ามกลางความเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วและรุนแรงของโลกอนาคต

เรียนรู้เพื่ออยู่รอดในยุคดิจิทัล
 เมื่อประมาณ 5 ปีก่อน ณัฐณัย  
นิลเอก ทายาทของ สุรเดช นิลเอก 
ก ร รมกา รผู ้ จั ด ก า ร  บ ริษั ท  
ทรอปิคานา ออยล์ จํากัด ผู้ก่อตั้ง
แบรนด์ ทรอปิคานา (Tropicana) 
เริ่มเข ้ามาสานต่อธุรกิจครอบครัว  
หลังเรียนจบมาทางด้านวิทยาศาสตร์
เครื่องส�าอาง และเริ่มเรยีนรูง้านในหลายๆ 
แผนก โดยเฉพาะงานขายซึ่งเป็น 
เรื่องใหม ่และท ้าทายส�าหรับเขา  
ด้วยความเป็นเจเนอเรชันใหม่ท�าให้เห็น
ถึงความส�าคัญของดิจิทัลที่เริ่มเข้ามา
เปลี่ยนแปลงไลฟ์สไตล์และการใช้ 
ชีวิตของผู ้คน ขณะที่การตลาดของ 
ทรอปิคานาในวันนั้นยังคงเน้นช่องทาง
ออฟไลน์เป็นหลัก เขาจึงเริ่มจากไปลง
เรียนหลักสูตร Digital Marketing  
จากนั้นจึงได้ลองน�าพาทรอปิคานา 
ขึ้นสู่แพลตฟอร์มออนไลน์ ใช้ช่องทาง 
โซเชียลมีเดียเชื่อมสู่ลูกค้า 

ผลลัพธ์เป็นที่น่าพอใจ ซึ่งนั่นนับเป็น 
ยุคแรกๆ ที่เราเริ่มน�าเทคโนโลยีดิจิทัล
เข้ามาช่วยธุรกิจ” เขาเล่า
 จากการตลาดก็ขยับมาสู ่ เรื่อง 
การผลิต พวกเขาเริ่มน�าเทคโนโลย ี
ใหม่ๆ และระบบอัตโนมัติมาช่วย 
เพิ่มประสิทธิภาพและลดต้นทุนใน 
กระบวนการผลิต โดยเข้าร่วมโครงการ
ของกรมส ่ ง เส ริ มอุ ตสาหกรรม 
และสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 
มาอย่างต่อเนื่อง เปิดรับที่ปรึกษา 
เข้ามาช่วยประเมินธุรกิจ และแนะน�า
การปรับตัวเพื่อยกระดับและเพิ่ม
ประสิทธิภาพการท�างานให้กับพวกเขา 
 ขณะเดียวกันก็ศึกษาเครื่องมือฟรีๆ 
ที่มีอยู่ในตลาด แล้วน�ามาปรับใช้กับ 
การท�างาน เช่น แอปพลิเคชันที่ช่วย
บริหารจัดการด้านการขนส่งและการขาย 
หรือกระทั่งเครื่องมือวิเคราะห์ข้อมูล 
ธุรกิจแบบไม่ต้องเสียเงิน อย่าง Google 
Data Studio โดยเรียนรู้วิธีใช้เครื่องมือ

 “ในตอนนั้นผมมองว่า ออนไลน์มี 
แนวโน้มที่จะเติบโตอย่างมากในอนาคต 
และเป็นช่องทางที่จะสื่อสารแบรนด ์
ของเราออกไปได้อีกเยอะมาก เลยไป 
เรียนรู้ Digital Marketing ตั้งแต่ยุคแรกๆ 
และน�ามาปรับใช้กับธุรกิจของเรา ก็ได้

BIZ FOCUS
  จีราวัฒน์ คงแก้ว
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ต่างๆ จากครูที่ชื่อ YouTube ภายหลังจึงเริ่มน�า Data จากระบบ 
ERP (Enterprise Resource Planning) มาใช้เพื่อประกอบ 
การตัดสินใจ ตั้งแต่ การตลาด การขาย การผลิต R&D ฯลฯ 
เพื่อวางแผนพัฒนาสินค้าใหม่ๆ ให้ตรงกับความต้องการ 
ของลูกค้า และนั่นคือเส้นทางการปรับตัวสู่ดิจิทัลของพวกเขา

มุ่งสู่ 4.0 ด้วย BCG Economy 
 การทรานสฟอร์มธุรกิจของทรอปิคานาท�าแบบค่อยเป็น 
ค่อยไป พวกเขาเลือกสิ่งที่เหมาะกับองค์กรแล้วค่อยๆ ลอง 
ปรับใช้ เมื่อให้ประเมินตัวเองว่าทุกวันนี้ธุรกิจเข้าใกล้ 4.0  
แค่ไหน ณัฐณัยบอกเราว่า ประเมินตนเองอยู่ที่ประมาณ 2.7  
 “ไม ่ว ่าจะมิติด ้านการตลาด  
แรงงาน เครื่องจักร และนวัตกรรม 
อะไรประมาณนี้ มองว่าโดยรวมเรา
น่าจะอยู่ที่ 2.7 ค่อนไปทาง 3 คือม ี
นโยบายจากทางผู้บริหารมาแล้วว่า
เราจะต้องทรานสฟอร์มตัวเองเป็น
ดิจิทัล แต่อาจจะเป็นแค่บางส่วน 
งานยังไม่ครบทุกแผนก เพราะว่า 
บางแผนกอาจไม่เหมาะหรือคนท�างาน
ยังไม่พร้อม เราเลยยังท�าไม่ได้ 100 
เปอร์เซ็นต์ แต่อย่างไรในอนาคตเรา 
ก็ต้องไปให้ถึง 4.0”
 ที่น ่ าสนใจกว ่ าการ เตรี ยม 
ความพร้อมด้าน Digital Transformation 
ก็คือการก�าหนดทางเดินธุรกิจไปสู ่
วิถี BCG Economy (Bio Circular Green 
Economy) โดยใช้หลักเศรษฐกิจ 
ชีวภาพ-เศรษฐกิจหมุนเวียน และ
เศรษฐกิจสีเขียว น�าทางธุรกิจสู่ความยั่งยืนในโลกอนาคต
 “BCG เป็นการสร้างคุณค่าของแบรนด์เราให้กับลูกค้า 
และทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง ไม่ว่าจะเป็นพนักงาน ซัพพลายเออร์  
คู่ค้า หรือสังคมอย่างจริงจังมากขึ้น จริงๆ แล้วตอนนี้เราท�าเรื่อง
ของ Zero Waste อยู่ด้วยแต่อาจจะยังท�าได้ไม่ร้อยเปอร์เซ็นต์ 
อย่างไรเสียเราก็ต้องมุ่งไปทางนี้ ซึ่งหากท�าได้ก็น่าจะเป็นข้อเด่น
ส�าคัญที่เราสามารถน�าไปใช้ในการแข่งขันทางการตลาดได้ดี
และยั่งยืนกว่าเรื่องอื่นๆ อย่างคุณภาพที่วันนี้กลายเป็นแค่เรื่อง
พื้นฐานที่ทุกคนต้องมีไปแล้ว”

ไม่กลัวล่มสลาย ถ้าโตไปพร้อมกับโลก
 หลายธุรกิจอาจกลัวการถูกกลืนกินจาก Digital Disruption  
แต่ทรอปิคานาเชื่อว่ามนัจะไม่มวีนันั้นถ้าธรุกจิโตไปพร้อมกบัโลก

 “ผมมองว่าในอนาคตธุรกิจของเราจะยังคงอยู่ได้ เพราะ
เป็นสินค้าเกี่ยวกับสุขภาพ ถึงแม้ดิจิทัลจะมาดิสรัปต์อะไร
หลายๆ อย่าง แต่มนุษย์ก็ยังต้องคงอยู่ ฉะนั้นสิ่งที่มนุษย์กลัว
ที่สุดก็คือเรื่องของสุขภาพ กลัวแก่ กลัวตายเร็ว กลัวไม่สวย 
ฯลฯ ซึ่งสินค้าของเรามันตอบโจทย์ ขณะเดียวกันการที่เรา 
มาท�าเรื่อง BCG Economy มันตอบโจทย์การรักษ์โลกด้วย  
เพราะเราเชื่อว่าเมื่อ Digital Disruption เกิดเยอะขึ้น มลภาวะ
ต่างๆ ก็จะเยอะตามมา ถึงตอนนั้นผู้บริโภคก็จะหันมาใส่ใจ
เรื่องสิ่งแวดล้อมกันมากขึ้น ซึ่งทรอปิคานาจะเป็นทาง 
เลือกหนึ่ง เพราะแบรนด์เรามีส่วนช่วยในการดูแลและใส่ใจ
โลกใบนี้” เขาบอกโอกาสที่จะเกิดขึ้นหลังคลื่นพายุ Digital 

Disruption
 
เปิดใจคนรุ่นเก่าให้ดิสรัปต  ์
เริ่มจากท�าเรื่องเล็กให้เห็นผล
 การเป็นทายาทรุ่นใหม่ที่เข้ามา
น�าพาองค์กรซึ่งขับเคลื่อนโดยคน 
รุ่นเก่าให้ไปท�าเรื่องใหม่ๆ นั้นไม่ใช่
เรื่องง่าย ณัฐณัยยอมรับว่า ถึงวันนี้
ก็ยังมีอีกหลายเรื่องที่เขาท�าไม่ได้  
เขาเชื่อว่าการเปลี่ยนแปลงต้องใช้
เวลา และสิ่งที่จะพิสูจน์ตัวเองได้ก็คือ 
“ผลงาน” 
 “ทุกอย่างต้องใช้เวลาและใช ้
ผลงานในการพิสูจน์ ซึ่งหากเป็น
ครอบครัวที่ไม่เข้าใจในเรื่องพวกนี้ 
ก็จะยิ่งยากเข้าไปใหญ่ เราอาจต้อง
เริ่มจากสิ่งเล็กๆ ก่อน สิ่งที่ไม่ต้อง
ลงทุนอะไรมากมายแต่เกิดอิมแพ็กต์

เล็กๆ ออกมาเพื่อให้เขาได้เห็นก่อนว่าลงเงินไปแค่นี้แต่ได ้
ผลลัพธ์กลับมาอย่างไร จากนั้นก็ค่อยเอาผลงานนี้ไปต่อยอด
เพื่อขอท�าเรื่องอื่นต่อๆ ไป เขาก็จะเริ่มมีความคุ้นเคยว่า  
การลงทุนในสิ่งพวกนี้ไม่ใช่การทิ้งเงินไปโดยเปล่าประโยชน์ 
แต่ก�าลังส่งผลบางอย่างกับธุรกิจกลับมาด้วย”
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	 หนึ่งในกลยุทธ์ที่ทายาทอย่างเขาใช	้
และดูจะได้ผล	 เมื่อต้องโน้มน้าวคน 
ต่างเจเนอเรชันให้เกิดการเปลี่ยนแปลง 
ในองค์กร	 คือการดีลกับผู้เป็นพ่อแบบ
พนักงานไม่ใช่ทายาทธุรกิจ
	 “ผมไม่ได้ท�าตัวเป็นลูกที่ไปขอเงินพ่อ
มาท�าอะไรบางอย่าง	 แต่วางตัวเป็น
พนักงานคนหนึ่งที่ไปน�าเสนองานกับ 
เจ้านาย	โดยมีข้อมูลที่ดูมีหลักการ	มีเหตุ
มีผล	 น�าเสนอด้วยความรอบคอบ 
และรัดกุม	 ท�าการบ้านมาอย่างด	ี 
ท�าให้เขาเห็นภาพว่าถ้าท�าแบบนี้จะได้ 
รีเทิร์นกลับมาอย่างไร	ต้องคิดว่าเราเป็น 

พนักงานที่ก�าลังไปเสนอโปรเจกต  ์
กับเจ้านาย	 เพื่อไปขอเงินมาท�าอะไร 
สักอย่าง	ไม่ใช่ลูกชายไปขอเงินจากพ่อ	
เพราะผมเองกเ็คยท�าแบบนั้น	บอกเลยว่า 
มัน...ไม่ได้ผล”	เขาบอก
	 ในฐานะทายาทธุ รกิจ เขาฝ ัน 
อยากเห็นทรอปิคานาท�าตลาดส่งออก
มากขึ้น	 เพราะเป็นสินค้าที่ถูกจริตกับ
ลูกค้าต่างชาติ	 และการส่งออกยังท�า
ก�าไรได้มากด้วย	 ขณะเดียวกันก็อยาก
จะสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ	 มีนวัตกรรม 
ที่แตกต่างจากสินค้าทั่วไปในตลาด	 
โดยยังใช ้สิ่งที่พวกเขาถนัดอย ่าง	 

“มะพร้าว”	 มาต่อยอดสู ่สินค้าที่มี 
มูลค่าเพิ่มขึ้น	 และยังคงเติบโตอย่าง
ยั่งยืน	ท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงอย่าง
รวดเร็วของโลกอนาคต		

บริษัท ทรอปิคานา ออยล์ จ�ากัด
ที่อยู่ 165 หมู่ 1 ต�ำบลขุนแก้ว อ�ำเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 73120 

โทรศัพท์ : 0 3432 3888

Website : www.tropicanaoil.com
Facebook : tropicanaoilfanpage
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ดิสรัปต์ธุรกิจสู่โรงงานอัจฉริยะ  
สร้างหนทางรอดในโลกยุคใหม่

ไม่มีธรุกจิไหนจะด�ำรงอยู่ได้อย่ำงย่ังยืนถ้ำไม่ปรบัตวั เช่นเดียวกบับรษิทั 
เจเอสซี โกลบอล (ไทยแลนด์) จ�ำกัด ผู้ผลิตและจัดจ�ำหน่ำยน�้ำมันหล่อลื่น 
ภำคอุตสำหกรรม ท่ีใช้กับเคร่ืองจักร หุ่นยนต์ และยำนยนต์ทุกประเภท  
เจ้ำของแบรนด์ “Neolube” (นีโอลูบ) ซึ่งอยู่ในสนำมมำกว่ำ 15 ปี  
ได้รับกำรยอมรับจำกโรงงำนอุตสำหกรรมชั้นน�ำกว่ำ 800 แห่ง 
ท่ัวประเทศ 
 เมื่อสิบปีก่อนธุรกิจเคยท�ำก�ำไรได้งดงำม จนเกิดวิกฤตอุตสำหกรรม 
ยำนยนต์ โรงงำนผลิตรถยนต์มียอดกำรผลิตลดลง กระทบถึงธุรกิจ 
ของเจเอสซี โกลบอลตำมไปด้วย เนื่องจำกมีลูกค้ำเป็นโรงงำน 
ผลิตรถยนต์ถึงประมำณ 60-70 เปอร์เซ็นต์ ฉุดรำยได้ให้หำยไปถึง  
50-60 เปอร์เซน็ต์

BIZ FOCUS
  จีราวัฒน์ คงแก้ว

รื้อจุดอ่อนธุรกิจ ใช้เทคโนโลยี
เพ่ิมประสิทธิภาพองค์กร
	 นั่นคือจุดเริ่มต้นที่ท�ำให้		ชาครินทร์ 
ชูชาติ ประธานเจ ้าหน้าที่ฝ ่าย 
ปฏิบัติการ (COO) ทายาทรุ่นที่ 2 
ตัดสินใจปรับกระบวนรบเพื่อหำทำงรอด	
และควำมยั่งยืนให้กับธุรกิจ	 โดยปรับสู่
โรงงำนอัจฉริยะ	 (Smart	 Factory)	 ที่ใช้
เทคโนโลยีและระบบอัตโนมัต	ิมำพัฒนำ
กระบวนกำรผลิตให้ชำญฉลำด	ช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภำพ	ลดคน	ลดเวลำ	ลดต้นทุน
และค่ำเสียโอกำส	 จนสำมำรถสร้ำง 
เม็ดเงินสู่ธุรกิจได้สูงถึงหลักล้ำนบำท 
ต่อปี
	 “กำรจะทรำนสฟอร์มองค์กรเรำ 
ต้องประเมินตัวเองให้ได้ก่อน	ผมจึงเลือก
ที่จะเข้ำโครงกำรต่ำงๆ	 ของหน่วยงำน

อย่ำงจริงจังเลย	เมื่อก�ำไรยังมีอยู่	เขำยัง
ขำยได้แล้วยังมีเงินเหลือก็จะยังไม่มำ
โฟกัสเรื่องพวกนี้เท่ำไร	เรำเองที่ผ่ำนมำ 
นอกเหนือจำกเรื่องกำรผลิตและคุณภำพ
สินค้ำแล้ว	ถ้ำมองถึงกำรบริหำรจัดกำร
โลจิสติกส์	 ซัพพลำยเชน	 รวมถึงระบบ
บัญชีทั้งหมด	 เรำท�ำงำนเหมือนคน 
ตำบอดเลย”	เขำบอก

เปลี่ยนท่ี “คน” คือหัวใจของ 
การทรานสฟอร์ม
	 ที่มำของกำรแก้เกมด้วยจิ๊กซอว์ที่ชื่อ	

ภำครฐั	โดยเฉพำะพวกรำงวลัอตุสำหกรรม
ดีเด่นต่ำงๆ	 เวทีเหล่ำนี้จะมีที่ปรึกษำ 
เข ้ำมำช่วยประเมินกิจกำรของเรำ	 
เขำคือคนที่ถือกระจกมำสะท้อนให้เรำ
เห็นตัวเองชัดขึ้นว่ำตอนนี้เรำก�ำลังมี
ปัญหำอะไร	 ป่วยเป็นโรคอะไรอยู  ่
หรือเปล่ำ	 แล้วต้องขวนขวำยหำหมอ
หรือผู้เชี่ยวชำญด้ำนไหนมำรักษำ	เพรำะ
ถ้ำเรำเริ่มจำกควำมไม่รู้	ไม่เข้ำใจตัวเอง	
เรำจะไปต่อไม่ถูก”	
	 ควำมอัจฉริยะแรกที่พวกเขำเริ่มน�ำ
มำใช้คือ	 ERP	 (Enterprise	 Resource	
Planning	)	ระบบที่ใช้ในกำรจัดกำรและ
วำงแผนทรัพยำกรทำงธุรกิจขององค์กร
ให้เกิดประสิทธิภำพสูงสุด
	 “ERP	 เหมือนช่วยเปิดวิสัยทัศน์ 
ให้เรำมองเรื่องเทคโนโลยีและดิจิทัล 
มำกขึ้น	เอำตรงๆ	ที่ผ่ำนมำถ้ำไม่เข้ำขั้น
วิกฤตจริงๆ	 แทบจะไม่มีผู้ประกอบกำร
เอสเอ็มอีคนไหนลงมำดูเรื่องบัญชีต้นทุน
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ERP	 แต่ใครจะคิดว่ำตัวแรกที่น�ำมำ 
ทดลองใช้จะไปจบที่ค�ำว่ำ	 “ล้มเหลว”	
เพรำะยังขำดควำมรู ้ควำมเข ้ำใจ	 
ขำดที่ปรึกษำ	 ระบบที่ได ้มำจึงยัง 
ไม่ตอบโจทย์		
	 “ตอนนั้นเรำต้องไปต่อ	 เพรำะไม่มี
ทำงเลอืก	แล้วต้องกำรเรยีกควำมเชื่อมั่น 
ของพนักงำนคืนมำด้วย	 จึงเตรียมขึ้น
ระบบรอบสอง	ซึ่งทุกคนเหนื่อยล้ำมำก	
ขึ้นระบบทีหนึ่ ง เขำต ้ องท� ำ งำน 
กันหนักมำก	 ท�ำให้เห็นเลยว่ำกำร 
เปลี่ยนแปลงองค์กร	เรื่องคนส�ำคัญมำก	
มันก็เหมือนกำรเปลี่ยนน�้ำ	 เรำต้อง 
สูญเสียคนเก่ำบำงส่วนที่ไม่พร ้อม 
ออกไป	 ช่วงนั้นก็วุ ่นวำยพอสมควร	 
เพรำะงำนรูทีนบำงอย่ำงจ�ำเป็นต้อง 
ใช้คน	พอท�ำ	Demo	อะไรเสร็จก็มำติด
เรื่องงบประมำณอีก	 เพรำะของดี 
รำคำถูกไม่มีในโลก	 แม้เรำจะได้เงิน
สนับสนุนมำบำงส่วนจำกกำรเข้ำร่วม
โครงกำรต่ำงๆ	 แต่ก็ยังไม่พอ	 ผมก็เลย
คุยกับคุณพ่อ	จริงๆ	ก็เหมือนกำรวัดใจ
นั่นแหละ	 เพรำะถ้ำเรำลงทุนไปแล้ว 
ล้มเหลวอีก	ครั้งนี้หนักแน่นอน”	เขำบอก
	 แต่ด้วยควำมมุ่งมั่น	ทั้งยงัได้ที่ปรกึษำ
ผู้เชี่ยวชำญเข้ำมำช่วย	 มีเงินสนับสนุน
จำกโครงกำรต่ำงๆ	เข้ำมำให้ทดลองท�ำ	
และค�ำของพ่อที่บอกว่ำ	 “ลุยเลย”	 
กำรขึ้นระบบ	ERP	ครั้งที่	2	จึงผ่ำนฉลุย	

เปลี่ยนเรื่องปวดหัวอย่ำงบัญชีกำรเงิน
ให้กลำยเป็นเรื่องง่ำย	 สำมำรถเรียกดู
และวิเครำะห์ข้อมูลได้แบบเรียลไทม์	
พนักงำนมีศักยภำพในกำรวำงแผนงำน
ที่ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำได้
รวดเร็วขึ้น	บริหำรจัดกำรอย่ำงเป็นระบบ	
ตั้งแต่	 กำรจัดกำรคลังสินค้ำ	 กำรผลิต	
กำรขนส่ง	 ตลอดจนพยำกรณ์ค�ำสั่งซื้อ
ได้อย่ำงแม่นย�ำ	 น�ำไปสู่กำรลดต้นทุน
ด้ำนโลจิสติกส์ในแต่ละปีได้ถึงกว่ำ	 
10	เปอร์เซ็นต์	
	 “ERP	 เรำใช้มำประมำณ	 2	 ปี	 
มันเริ่มเสถียร	 เริ่มเข้ำที่เข้ำทำง	 ตอนนี้
ไม่ว่ำจะอยู่ที่ไหนผมก็สำมำรถดูแผน 
ผลิตรำยวันได้โดยที่ไม่ต้องโทร.ถำม 
ลูกน้องเลย	 สำมำรถดูยอดขำยรำยวัน	
แม้กระทั่งค่ำใช้จ่ำยต่ำงๆ	 สต็อกเหลือ
เท่ำไหร่	 ก็สำมำรถเรียกดูได้ผ่ำนมือถือ		
ทุกที่ทุกเวลำ	 เพรำะเรำท�ำบนระบบ 
คลำวด์	 นอกจำกนี้	 ยังเปลี่ยนรูปแบบ
กำรท�ำงำนจำกที่ทุกอำทิตย์ต้องเข้ำมำ
ประชุม	 ก็เริ่มใช้กำรประชุมออนไลน์	 
วิชั่นเรำเริ่มเปลี่ยน	ค่อยๆ	เปิดโลกทัศน์
ของเรำให้กว้ำงขึ้น”

เพิ่มความชาญฉลาดด้วย Smart 
Factory
	 เมื่อมีเวลำมำกขึ้น	 ชำครินทร์ใช้ไป
กับกำรเข้ำร่วมกิจกรรมและโครงกำร

ต่ำงๆ	ที่หน่วยงำนภำครฐัจดัขึ้น	หนึ่งในนั้น 
คือ	 “กิจกรรมกำรจัดกำรกระบวนกำร
ผลิตด้วยเทคโนโลยีดิจิทัล	 (IoT	 &	 
Embedded	 Technology)”	 ของกรม 
ส่งเสริมอุตสำหกรรม	 เชื่อมต่อควำม
อัจฉริยะของโรงงำนที่ท�ำมำก่อนหน้ำนี้
จำก	 “โครงกำรส่งเสริมผู้ประกอบกำร
อุตสำหกรรมน�ำเอำโปรแกรมระบบงำน
ด้ำนโลจิสติกส์และโซ่อุปทำนมำใช้เพิ่ม
ประสิทธิภำพด้ำนกำรจัดกำร	 เพื่อมุ่งสู่
ควำมพร้อมในกำรก้ำวเข้ำสู่อุตสำหกรรม	
4.0”	 ของกองโลจิสติกส์	 กรมส่งเสริม
อุตสำหกรรม		
	 หนึ่งในผลลัพธ์ที่ได้คือกำรติดตั้ง 
ท่อส่ง	Base	Oil	ไปยังถังผสม	พร้อมใช้
ระบบ	PLC	มำควบคุมระบบปั๊มอัตโนมัต	ิ
มีกำรน�ำเทคโนโลยี	IoT		เข้ำมำเชื่อมต่อ
กำรท�ำงำนในกระบวนกำรผลิต	ควบคุม
กำรท�ำงำนทุกจุดได้อย่ำงแม่นย�ำด้วย
ระบบอัจฉริยะ	 ซึ่งช่วยลดขั้นตอนกำร
ท�ำงำน	ลดกำรใช้คน	ลดต้นทุน	และเพิ่ม
ควำมแม่นย�ำในกำรผลิตได้มำกยิ่งขึ้น	
	 “เรำน�ำเทคโนโลยีเข้ำมำตอบโจทย์
และลดต้นทุนในกระบวนกำรผลิต	 
เพื่อลดปัญหำควำมผิดพลำดที่เกิดจำก
มนุษย์	(Human	Error)	ในขั้นตอนต่ำงๆ	
ซึ่งเรำพัฒนำต่อยอดจนได้โซลูชั่นที่ช่วย
ลดควำมผิดพลำดในกำรท�ำงำนลง	 
ใช้เวลำสั้นลง	 ช่วยลดต้นทุนกำรผลิต	
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ต้นทุนด้ำนกำรบริหำรจัดกำรวัตถุดิบ	
ตลอดจนค่ำเสียโอกำสที่เกิดจำกควำม
ผิดพลำด	ซึ่งโดยรวมแล้วเรำสำมำรถลด
ต้นทุนลงไปได้ถึงประมำณ	1.3	ล้ำนบำท
ต่อปี	จำกกำรลงทุนคำดว่ำจะคุ้มทุนได้
ในปีครึ่ง”	
	 เขำบอกว่ำยังคงหำโอกำสที่จะเข้ำ
อบรมกับโครงกำรต่ำงๆ	 เพื่อปรับปรุง
ไลน์ผลิตให้เป็น	Smart	Factory	ให้มำก
ที่สุด	 พร้อมกับหำโปรแกรมที่สำมำรถ
วิเครำะห์ข้อมูลที่มีในระบบได้ทันที	 
เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์ธุรกิจได้แม่นย�ำขึ้น
นับจำกนี้	

หัวใจของการเปลี่ยนแปลงต้อง
มาจากวิสัยทัศน์ผู้น�า
	 ในมุมของชำครินทร์	ผู้ประกอบกำร
ทกุคนต่ำงตระหนกัดถีงึควำมเปลี่ยนแปลง
ที่ก�ำลังเกิดขึ้นกับอุตสำหกรรม	 แต่กำร
ตัดสินใจที่จะเปลี่ยนหรือไม่เปลี่ยนนั้น	
มำจำกหัวใจที่เรียกว่ำ	“วิสัยทัศน์ผู้น�ำ”
	 “ผมมองว่ำ	 วิสัยทัศน์ของผู ้น�ำ 
ส�ำคัญมำก	อย่ำงบริษัทเรำเอง	มองว่ำ
ต้องขับเคลื่อนด้วยตัวพนักงำนไม่ใช่
เจ้ำของ	 เรำต้องถอยตัวเองออกมำเป็น
แค่ผู้ลงทุน	 แล้วก็ให้พนักงำนสำมำรถ
ท�ำธุรกิจกันเองได้	 มีกรอบควำมคิดที่
พัฒนำและเติบโตได้	(Growth	Mindset)		
แล้วจ้ำงผู้บริหำรมืออำชีพมำท�ำในสิ่งที่
เรำเคยท�ำแทนเรำ	ซึ่งผู้บริหำรนั้นควรอยู่

ยืดอำยุกำรใช้งำนปืน	และน�้ำมันที่ใช้กับ
อุปกรณ์ตัดผม	(Hair	Clipper)	เป็นต้น	
	 เวลำเดียวกันก็ยั งคงปรับตั ว 
ไม่หยุดนิ่ง	 เพรำะเชื่อว ่ำถ ้ำไม่ท�ำ 
อะไรเลย	ก็คงต้องพ่ำยให้กับคู่แข่งที่ท�ำ
ต้นทุนได้ดีกว่ำ	 หรือมีสินค้ำที่แตกต่ำง	
เลยเลือกที่จะปรับตัวบนควำมเชี่ยวชำญ	
เพื่อยังคงอยู่รอดและเติบโตท่ำมกลำง
กำรเปลี่ยนแปลงที่ยำกจะคำดเดำ 
ในวันนี้		

ในช่วงวัยประมำณ	35-40	กว่ำๆ	เพรำะ
เป็นช่วงของคนที่เริ่มมีประสบกำรณ์	 
และควำมรู้เพียงพอที่จะบริหำรจัดกำร 
องค์กรได้	และยงัมไีฟ	มแีรงอยู่	พร้อมที่ 
จะลุยและทุ่มเทกับธุรกิจอย่ำงเต็มที่”
	 ด้วยเหตุนี้เอง	 เจเอสซี	 โกลบอล	 
จึงวำงแผนเข้ำสู่ตลำดหลักทรัพย์	 mai		
ในอีก	3	ปีข้ำงหน้ำ	ควบคู่ไปกับกำรเริ่ม
พัฒนำสินค้ำที่เข้ำถึงกลุ ่มผู ้ใช้ทั่วไป 
มำกขึ้น	 เพื่อกระจำยควำมเสี่ยงและ
ขยำยตลำดให้กว้ำงขึ้น	จำกน�้ำมนัส�ำหรบั
ลูกค้ำอุตสำหกรรม	ก็มำท�ำน�้ำมันส�ำหรับ

บริษัท เจเอสซี โกลบอล  
(ไทยแลนด์) จ�ากัด

ท่ีอยู่ 37/39 หมู่ 1 ต�ำบลมำบไผ่  
อ�ำเภอบ้ำนบงึ จังหวดัชลบุร ี20170

โทรศัพท์ : 08 3072 7066
บริษัท นีโอเกรท จ�ากัด
ท่ีอยู่ 55/39 ซ.ล�ำโพ 39  

ต�ำบลล�ำโพ อ�ำเภอบำงบัวทอง,  
จังหวัดนนทบุรี 11110

โทรศัพท์ : 0 2158 4990-2

FB : www.facebook.com/neolube
Website : www.neolube.co.th
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TECH STARTUP
  จีราวัฒน์ คงแก้ว

เปล่ียนผ้าส่วนเกิน 
จากการผลิต
สู่ธุรกิจยั่งยืนด้วยดิจิทัล

moreloop

ธุรกิจที่คิดจากปัญหาของโลก 
	 จุดเริ่มต้นของ	 Moreloop	 ไม่ได้เกิดจากการเห็นปัญหา 
ในอุตสาหกรรมสิ่งทอ	แต่พวกเขามองเห็นปัญหาที่ใหญ่กว่านั้น	
นั่นคือ	 การเปลี่ยนแปลงด้านสิ่งแวดล้อมโลก	 ซึ่งหนึ่งใน 
บ่อเกิดส�าคัญก็คือ	 “ขยะอุตสาหกรรม”	 เหล่าของเหลือจาก
กระบวนการผลิต	

	 “ปัจจุบันเป็นเศรษฐกิจแบบที่เรียกว่า	ท�ามาใช้แล้วทิ้ง	บางที
ก็ผลิตมาเยอะเกินไปด้วยซ�้า	จะเห็นว่าในโรงงานอุตสาหกรรม

ใช้เวลาเพียง 3 ปีที่แจ้งเกิดในตลาด Moreloop  
ธุรกิจที่ใช้วิธีแก้ปัญหาแบบสตาร์ทอัพและมีเป้าหมาย 
ด้านความยั่งยืน สามารถระบายผ้าส่วนเกินจากการ
ผลิตไปได้แล้วกว่า 30 ตัน หรือคิดเป็นผ้ากว่า 1 แสนชิ้น 
มีผ้าในแพลตฟอร์มถึง 3 พันชนิด สามารถลดการปล่อย
คาร์บอนไปได้ถึงประมาณ 5 แสนกิโลคาร์บอน  
เทียบเท่ากับการขับรถ 5 ล้านกิโลเมตร หรือประมาณ 
125 รอบโลก ธุรกิจยังคงเติบโตต่อเนื่องด้วยโมเดล
ใหม่ๆ ที่ตอบโจทย์ทั้งรายได้และความยั่งยืนของโลก

 น่ีคือความไม่ธรรมดาของธุรกิจยุคใหม่ท่ีก่อตั้งโดย 
อมรพล หุวะนันทน์ อดีตนักการเงินผู้มีความรู้เรื่อง 
ธุรกิจสตาร์ทอัพ ร่วมกับ ธมลวรรณ วิโรจน์ชัยยันต์ 
ทายาทรุ ่นที่ 2 ของโรงงานผลิตเส้ือผ้าส�าเร็จรูป  
แล ะ  กมลนาถ องค ์วรรณดี  นักออกแบบ 
แฟชั่นสิ่งทอและนักวิจัยเทรนด์ที่เน้นด้านความยั่งยืน  
สิ่งท่ีพวกเขาท�าก�าลังสร้างการเปลี่ยนแปลงอย่าง 
ย่ิงใหญ่ให้กับอุตสาหกรรมและโลกใบน้ี
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บางทีก็ต้องผลิตมาเกินบ้าง	 เป็นสต๊อกบ้าง	 เป็นของเหลือบ้าง	
เราเลยมีไอเดียที่อยากไปค้นคว้าดูว ่ามีอะไรที่เหลืออยู  ่
ในโรงงานบ้าง	 แล้วน�าเอาดิจิทัลอย่างการตลาดออนไลน์มาจับ	 
เพื่ อหมุน เวี ยนของ เหลือ เหล ่ านี้สู ่ ลู กค ้ าที่ต ้ องการ	 
ท�าให้ของส่วนเกินมีที่ไปและมีมูลค่า	ไม่ต้องถูกมองในราคาขยะ	
หรือว่าขายไปในราคาถูกอีกต่อไป”
	 อมรพล	 บอกจุดเริ่มต้นของแนวคิด	 ก่อนจะเจอกับหนึ่งใน 
ผู้ร่วมก่อตั้งที่เป็นทายาทโรงงานผลิตเสื้อผ้าส�าเร็จรูป	 เลยเลือก

ตั้งต้นที่การแก้ปัญหาผ้าเหลือ 
จากการผลิตของโรงงานใน
อุตสาหกรรมแฟชั่นและสิ่งทอ		
	 	 	“ในโรงงานการ์เมนต์จะมีผ้า 
ที่ค้างสต๊อก	(Dead	Stock)	ซึ่งเกิด
จากการสั่งมาเผื่อ	 เรียกว ่า 
เป็นเรื่องธรรมดาในทุกโรงงาน	
ท�าให้เราตกผลึกได้ว่า	ของเหลือ

เหล่านี้มันเหลือก่อนที่พวกเราจะใช้ด้วยซ�้า	 เลยคิดจะน�าผ้า 
พวกนี้มาขึ้นบนแพลตฟอร์มของเรา	 เพราะจากข้อมูลที่ได้มา	
โรงงานต่างๆ	 ล้วนมีผ้าส่วนเกิน	 ถ้าอย่างนั้น	 นี่ก็น่าจะเป็น 
ความเจ็บปวดของทุกคนที่ใหญ่มากพอที่เราจะเข้าไปแก้ไขได้	
โดยการเอาผ้ามาฝากไว้ที่เรา	 แล้วใช้ตลาดออนไลน์หมุนเวียน
ผ้าคุณภาพที่คงเหลือเหล่านี้ไปสู่ลูกค้าที่ต้องการ”

สู่ 3 โมเดลธุรกิจตอบโจทย์ลูกค้าทุกกลุ่ม
	 Moreloop	เริ่มจากสร้างแพลตฟอร์มออนไลน์ที่น�าผ้าส่วนเกิน
จากโรงงานส่งถึงมือลูกค้า	 เพื่อตอบโจทย์โรงงานที่มีสต๊อก 
ผ้าค้างในโกดังและคนซื้ออย่างนักออกแบบรุ่นใหม่ที่ต้องการ 
ผ้าคุณภาพดีในปริมาณไม่มาก	
	 “มันคือแพลตฟอร์มฝากขายผ้านั่นแหละ	เราแค่แปลงมาเป็น
ดิจิทัลแล้วอยู่บนอินเทอร์เน็ต	ท�าให้ทุกคนสามารถเข้ามาดูแล้ว
น�าไปใช้ได้	 ช่วยแก้	 Pain	 Point	 ของฝั่งคนขายที่มีผ้าส่วนเกิน	 
ซึ่งส่วนใหญ่จะเก็บเอาไว้หรือไม่ก็ต้องตัดใจขายถูกมากๆ	 
เราบอกว่าคุณไม่ต้องขายถูกขนาดนั้นแต่ขายในราคาที่คุณพอใจ	
แล้วมาฝากขายกับ	 Moreloop	 เราเล่นบทเป็นพ่อค้าคนกลาง 
ในการรวบรวมของเหล่านี้เข้ามา”
	 ทว่าหากท�าแค่รวบรวมผ้ามาไว้	แต่ไม่สามารถขายออกไปได้	
พวกเขาก็คงอยู่ไม่ได้เช่นกัน	นั่นคือที่มาของการคิดโมเดลธุรกิจ
ที่สามารถสร้างรายได้	ผ่าน	3	โมเดล
 โมเดลท่ี 1 : เป็นเทรดเดอร์ ขายผ้าส่วนเกินให้กับ 
ผู้ประกอบการรายเล็ก	 นักออกแบบ	หรือคนทั่วไป	 ให้สามารถ
เข้าถึงผ้าคุณภาพดี	ในราคาสมเหตุสมผล	และปริมาณการซื้อที่
ไม่ต้องสูงมาก	 โดยรายได้ส่วนนี้จะมาจากการแบ่งเปอร์เซ็นต ์
จากยอดขายของผู้ฝากขาย
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ประมาณ	 70	 ราย	 มีผ้า
ประมาณ	3	พนัชนดิ	สามารถ
ระบายผ้าไปแล้ว	 30	 ตัน	 
ใช้และผลิตผ้าพวกนี้ไปแล้ว 
กว่า	 1	 แสนชิ้น	 นอกจาก 
จะเพิ่มมูลค่าให้ตัวมันเอง	 
ยังช่วยลดคาร์บอนอีกด้วย	
เพราะเราไม่ได้มกีารผลติใหม่	
โดยเราสามารถลดการ 
ปลดปล่อยคาร์บอนไปได้ที่
ประมาณ	5	แสนกโิลคาร์บอน	
เทียบเท่าการขับรถประมาณ	
5	ล้านกโิลเมตร	หรอืประมาณ	
125	รอบโลก	
	 “อีกส่วนที่ส�าคัญคือ	 การท�าให้ทุกคนตระหนักถึงผลกระทบจากการหมุนเวียน
ใช้ทรพัยากร	เข้าใจเรื่อง	Circular	Economy	มากขึ้น	ซึ่งเราอยากจะส่งต่อความคดินี้ 
ให้กับคนในสังคมโดยรวม	 ด้วยความที่เราเป็นแพลตฟอร์มมองว่าจะขยายธุรกิจ 
ออกไปได้อย่างรวดเร็วผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัล	 ซึ่งผลในทางอ้อมก็คือ	 จะท�าให้คน
รู้จักค�าว่า	 Circular	 Economy	 มากขึ้นเรื่อยๆ	 ท�าให้ค�าค�านี้เข้าไปอยู่ในความคิด 
ของคนได้เยอะขึ้น”

สร้างความเปล่ียนแปลง ด้วยวิธีคิดแบบสตาร์ทอัพ 
	 อมรพลมองว่า	 ในยุคดิจิทัลผู้ประกอบการสามารถสร้างการเปลี่ยนแปลงได้ 
หลายอย่าง	 ควบคู่ไปกับการสร้างธุรกิจที่ยั่งยืน	 ซึ่งทุกคนสามารถท�าได้	 เพียงแต่
ต้องเข้าใจกระบวนการเท่านั้น
	 “เราต้องรู้ก่อนว่ากระบวนการที่สร้างปัญหาคืออะไร	 ต้องไปท�าความเข้าใจ 
อย่างถ่องแท้	 กะเทาะตัวปัญหาออกมา	 แล้วเลือกว่าเราอยากจะแก้ปัญหาไหน	 
แล้วพยายามหาวิธีแก้ปัญหานั้นให้อยู่ในกรอบของธุรกิจที่เติบโตให้ได้	ซึ่งจะท�าให้
การแก้ปัญหาใหญ่ขึ้นเรื่อยๆ	 ส่วนวิธีการในการแก้ก็มีกระบวนการของมันเอง	 
ซึ่งวิธีการคิดแบบสตาร์ทอัพสามารถน�ามาใช้ได้	 โดยในการท�าธุรกิจก็เหมือนเป็น
วิทยาศาสตร์ที่ต้องทดลองหาว่าปัญหามีอยู่จริงไหม	แล้วเอาปัญหานั้นไปแก้	ถ้าใช้
โซลูชั่น	 1	 แก้ไม่ได้	 ก็ใช้โซลูชั่นที่	 2-3	 ผมมองว่า	 มันเป็นแนวคิดใหม่ในการสร้าง
ธุรกิจที่มีประสิทธิภาพมากๆ	 และทุกคนก็จะสามารถท�าได้เช่นกัน	 เพราะว่ายุคนี้
เป็นยุคใหม่	 เรามีอีกโลกหนึ่งในอินเทอร์เน็ตที่เราสามารถไปปักธงอยู่บนนั้นได	้ 
และยงัมพีื้นที่อกีเยอะมากที่สามารถขึ้นไปได้	เพยีงแค่ต้องเปิดใจเท่านั้น”	เขาบอก	
	 ถามถึงอนาคต	อมรพลยังเชื่อว่า	 Circular	 Economy	 เป็นเมกะเทรนด์ที่ทั่วโลก 
ให้ความส�าคัญ	ขณะที่คนรุ่นใหม่ชอบและสนใจในเรื่องนี้มากขึ้น	 ซึ่งนั่นคือโอกาส
ของ	 Moreloop	 ที่อยากเป็นหนึ่งในกลไกน�าโลกเข้าสู่สมดุลใหม่	 ท�าให้โลกยังคง 
น่าอยู่	 ขณะที่ในเชิงธุรกิจก็วางแผนที่จะเติบโตขึ้น	 เป็นแพลตฟอร์มที่รวบรวม 
สิ่งทอส่วนเกินได้อย่างมีประสิทธิภาพ	 และมากขึ้นเรื่อยๆ	 โดยในอนาคตอันไกล 
ยังมองไปถึงอุตสาหกรรมอื่นด้วย	 เพื่อรักษาสมดุลทั้งเรื่องธุรกิจและสร้าง 
การเปลี่ยนแปลงไปพร้อมกัน	ตามจุดยืนของพวกเขา		

 โมเดลที่ 2 : แปรรูปสินค้าเจาะตลาด 
B2B		โดยการออกแบบยูนิฟอร์ม	กระเป๋า	
ถุงผ้า	 หน้ากากผ้า	 ฯลฯ	 ให้กับองค์กร
ต่างๆ	ด้วยผ้าคุณภาพจาก	Moreloop
 โมเดลที่ 3 : แปรรูปสินค้าเจาะตลาด 
B2C	โดยผลิตเสื้อผ้า	และผลิตภัณฑ์จาก
ผ้า	Moreloop	จ�าหน่ายให้กับลูกค้าทั่วไป
	 “นี่เป็น	Business	Model	ที่เราได้มา
ตอนช่วงโควิด	 ตอนนั้นตลาดในกลุ่ม	
B2B	 หายไปหมดเลย	 เนื่องจากบริษัท
ต่างๆ	ไม่มีใครต้องการยูนิฟอร์มเพิ่ม	เรา
กเ็ลยมาท�าเสื้อผ้าให้กบัตลาดทั่วไป	กลาย
เป็นอีกกลุ่มลูกค้าขึ้นมา	 ซึ่งก็ท�าให้คน
ได้รู้จักเรามากขึ้นด้วย”

ใช้ดิจิทัลสร้างธุรกิจยั่งยืนในวิถี  
Circular Economy
	 ผ้าที่เกินจากการผลิตไม่ได้เป็นเพียง
ต้นทุนของโรงงานเท่านั้น	ทว่ายังส่งผล 
กระทบด ้านสิ่งแวดล ้อมอีกด ้วย	 
เพราะการผลิตผ้า	 มีการปลดปล่อย
คาร์บอน	ใช้สารเคม	ีและใช้ทรพัยากรไป 
ไม่ใช่น้อย	 ฉะนั้นการเปลี่ยนจากการ 
ผลิตใหม่มาใช้สิ่งที่มีอยู่ให้เกิดประโยชน์
สูงสุดตามโมเดลของ	 Moreloop	 
จึงตอบได้ทั้ง	การหมุนเวียนใช้ทรัพยากร	
(Circular)	 และเศรษฐกิจ	 (Economy)	 
ซึ่งเป็นพันธกิจหลักของ	 Moreloop	 
ในการสร้าง	 “เศรษฐกิจหมุนเวียน”	
(Circular	 Economy)	 ให้เกิดขึ้นจริง	 
ตามสโลแกนที่ว่า	 “Make	 Circular	 
Economy	a	Reality”	และผลลัพธ์ตลอด	
3	ปี	ก�าลังฉายภาพนั้นให้กับพวกเขา

	 	 	 “เราท�าธุรกิจผ ่านมา	 3	 ป ี	 
มีผู้ประกอบการฝากขายผ้ากับเราแล้ว

Moreloop

Website : moreloop.ws      
Facebook : Moreloop

IG : moreloop.ws   Line: @moreloop
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BUSINESS IDEA
  Vim Viva

เกษตรแนวใหม่ ปลูกพืชบนผ้า
ฟาร์มในร่ม พืชที่ปลูกมีหลากหลาย เช่น แคร์รอต แตงกวา 
มันฝรั่ง และที่ปลูกเป็นหลักคือ Baby Greens หรือบรรดา 
ยอดอ่อนของผักใบเขียวต่างๆ ผลลัพธ์ถือว่าดีเกินคาด การปลูก 
พืชแบบ “aeroponics” บนพื้นที่ต่อตารางฟุต ให้ผลผลิตสูงกว่า 
ปลูกบนดินถึง 130 เท่าเลยทีเดียว ทั้งยังใช้น�้าน้อยกว่า 95 
เปอร์เซ็นต์ ใช้ปุ๋ยน้อยกว่า 40 เปอร์เซ็นต์ ไม่จ�าเป็นต้องใช้ 

ยาฆ่าแมลง และใช้เวลาปลูกจนถึง
เก็บเกี่ยวน้อยกว่าอีกด้วย    
  ผลผลิตที่ ได ้ส ่ งขายตาม 
ซูเปอร์มาร์เก็ต และร้านค้าปลีก 
รวมถึงจัดส่งให้กับห้องครัวของ
บริษัทต่างๆ Aero Farm Systems 
ก� าลั งขยายพื้นที่ เพาะปลูก 
แห่งใหม่และอ้างว่าหากเพิ่มก�าลัง
การผลิตจนถึงขีดสุด Aero Farm 
Systems จะกลายเป็นฟาร์ม 
ในร่มที่สามารถผลิตพืชผักได ้
มากที่สุดในโลก ปัจจุบัน Aero 
Farm Systems สามารถระดมทุน
จากนักลงทุนที่สนใจในธุรกิจนี้

เป็นเงินกว่า 100 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ 
 และนี่คือการ Disrupt ของการปลูกพืชลงดินที่ตอบโจทย์
การแก้ปัญหาสถานที่เพาะปลูก และยังสร้างรายได้แบบ 
ก้าวกระโดดให้ธุรกิจอีกด้วย  

 ธุรกิจเกี่ยวกับการเกษตรยังเป็นเทรนด์ที่มาแรงสม�่าเสมอ
ควบคู่ไปกับการพัฒนาเทคโนโลยีทางการเกษตรที่ก้าวหน้า
ขึ้นเรื่อยๆ การปลูกพืชแบบไฮโดรโปนิกส์ที่ใช้เพียงน�้าอาจไม่ใช่
เรื่องใหม่ แต่ล่าสุดมีนวัตกรรมใหม่เกิดขึ้น คือการปลูกพืช 
ไร้ดิน ไร้แสง และใช้น�้าในปริมาณที่น้อยมาก จึงสามารถท�าได้
ในที่ร่มหรืออาคาร และไม่เกี่ยงว่าจะอยู่ในสภาพอากาศอย่างไร
 เทคโนโลยีนี้คิดค้นโดยเอ็ด  
ฮาร์วูด้ อาจารย์ด้านการเกษตรกรรม 
มหาวิทยาลัยคอร์แนล ฮาร์วู ้ด 
ได้พัฒนาวัสดุผ้าชนิดหนึ่งขึ้นมา
เพื่อใช ้ปลูกพืชแทนการใช ้ดิน  
โดยรากของพืชสามารถหยั่งลึก 
ลงบนผ้าได้ พืชเติบโตได้จาก 
การราดรดด้วยน�้าที่อุดมด้วย 
สารอาหารส�าหรับพืช เขาได ้
จดสิทธิบัตรเทคโนโลยีนี้ไว้แล้ว 
ภาย ใต ้ ชื่ อ  “ a e r o p o n i c s ”  
อันหมายถึงระบบการเพาะปลูก
แบบไม่ใช้ดินหรือน�้า 
 เดวิด โรเซนเบิร์ก และมาร์ค  
โอชิม่า สองนักธุรกิจหนุ ่มผู ้เล็งเห็นโอกาสในการท�าเงิน 
จึงชักชวนฮาร์วู ้ดมาร่วมก่อตั้งสตาร์ทอัพชื่อ Aero Farm  
Systems เพื่อท�าธุรกิจการเกษตรโดยใช้นวตักรรมนี้ เบื้องต้น
พวกเขาลงทุนซื้อโรงเหล็กเก่าในรัฐนิวเจอร์ซีย์เพื่อแปลงเป็น
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วิถี Self Check in การปรับตัวของโรงแรม
 โดยปกติ ธุรกิจโรงแรมจะแข่งขันกันเรื่องคุณภาพ
การบริการ แต่ช่วงหลายปีที่ผ่านมาจะเห็นว่าระบบ 
ลงทะเบียนเข้าพักด้วยตัวเอง หรือ Self Check in  
เริ่มถูกน�ามาใช้เพื่อลดปัญหาการขาดแคลนแรงงาน 
แต่หลังเกิดการระบาดของโรคโควิด-19 ดูเหมือน 
เครือข่ายโรงแรมหลายแห่งทั่วโลกพร้อมใจกันติดตั้ง
ระบบเช็กอินอัตโนมัติกันมากขึ้น นอกจากเป็นการลด
ความเสี่ยงสัมผัสระหว่างกันซึ่งเป็นจุดประสงค์หลัก  
ยังมีเรื่องของพนักงานไม่เพียงพอเนื่องจากมีแรงงาน
ในภาคบริการหายไปเพราะถูกปลดงานก็มาก  
วิกฤตโควิด-19 จึงเป็นเหมือนตัวกระตุ ้นให้ระบบ 
เช็กอินอัตโนมัติถูกใช้งานเร็วขึ้นและมากขึ้น 
 นับจากนี้ไป สิ่งที่ลูกค้าโรงแรมจะได้เจอไม่ใช่
เคาน ์ เตอร ์ที่มีพนักงานต ้อนรับคอยอ�านวย 
ความสะดวกในการเช็กอินและมอบกุญแจให้ หากแต่
เป็นเคาน์เตอร์ที่เรียงรายด้วยจอคอมพิวเตอร์ระบบ
สัมผัสติดตั้งซอฟต์แวร์ส�าหรับให้ลูกค้าเช็กอิน และ 
เช็กเอาต์ด้วยตัวเอง มีระบบยืนยันตัวตนด้วยอัตลักษณ์ 
เช่น ระบบสแกนใบหน้า ระบบสแกนหนังสือเดินทาง
และคีย์การ์ด พร้อมทั้งเครื่องรูดบัตรเครดิตเพื่อช�าระ
ค่าใช้จ่ายต่างๆ เป็นต้น หรือหากไม่ต้องการเช็กอินบน
คอมพิวเตอร์ของทางโรงแรม ลูกค้าสามารถดาวน์โหลด
แอปพลิเคชันโรงแรมเพื่อเช็กอินก็สะดวกเช่นกัน 

 ข้อดีของการติดตั้งระบบเช็กอินอัตโนมัติมีหลายข้อ
ด้วยกัน คือการเว้นระยะห่างทางสังคม การย่นเวลา
ในการเช็กอิน ไม่ต้องรอคิวนาน การได้เลือกภาษา 
ที่ถนัดในการกรอกข้อมูลรวมถึงสามารถเช็กอิน- 
เช็กเอาต์ได้ตลอดไม่จ�ากัดช่วงเวลา อย่างไรก็ตาม  
แม้จะมีความไม่ชอบใจนักจากกลุ่มลูกค้าที่ค่อนข้าง
มีอายุเกี่ยวกับนโยบายบริการตัวเองของโรงแรม  
แต่ผลส�ารวจความเห็นโดย บริษัท Metro ระบ ุ 
86 เปอร์เซ็นต์ ของลูกค้ายินดีเลือกใช้บริการโรงแรม 
ที่มีระบบบริการตัวเองมากขึ้น เพราะกลุ ่มลูกค้า  
Gen Z และกลุ่ม Digital Nomads เป็นกลุ่มที่ก�าลังเติบโต 
และจะขยายตัวมากขึ้นนับจากนี้ไป  
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ที่มีอาการวิตกกังวลและซึมเศร้า เมื่อจับคู่นักบ�าบัด
ได้แล้วมักใช้กระบวนการรักษาโดยการพูดคุย 
ผ่านวิดีโอคอล ซ่ึงผลการทดสอบพบว่า คนไข้  
83 เปอร์เซ็นต์ มีอาการดีขึ้นในช่วง 6 สัปดาห์ 
 Lyra Health เปิดบริการครั้งแรกในปี 2015  
กลุ ่มลูกค้าเป็นองค์กรธุรกิจที่ท�าสัญญาเพื่อให้
พนักงานในเครือได้ใช้บริการ องค์กรเหล่านั้น 
เป็นบริษัทขนาดใหญ่ กว่า 75 แห่ง เช่น เฟซบุ๊ก 
พินเทอเรสต์ สตาร์บัคส์ อูเบอร์ และอีเบย์ เป็นต้น 
หลังได้รับเงินทุนสนับสนุนหลายระลอกจากผู้สนใจ
จนสามารถขึ้นแท่นสตาร์ทอัพยูนิคอร์นที่มูลค่า 
1,100 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ Lyra Health ก็ได้ 
พัฒนาบริการจากการให้ค�าแนะน�าปรึกษาท่ัวไป  
สู่การบ�าบัดเชิงลึกโดยแพทย์ผู ้เชี่ยวชาญเพื่อให ้
ผลการรักษาออกมาดีท่ีสุด และเตรียมขยายบริการ
ไปยังประเทศต่างๆ ทั่วโลก
 ปี 2020 Lyra Health ได้รับการจัดอันดับจาก
นิตยสาร Fast Company ให้เป็น 1 ในบริษัทที่มี 
นวัตกรรมยอดเยี่ยมสุดของโลก รวมถึงรางวัล 
“ผลิตภัณฑ์ยอดเยี่ยมแห่งปี” ในสาขาการดูแล
สุขภาพจากนิตยสาร Forbes ก่อนการเกิดวิกฤต 
โควิด-19 ผู ้คนก็เริ่มสนใจใช้บริการการแพทย ์
ทางไกลระดับหนึ่งแล้ว แต่พอเกิดโรคระบาด  
จ�านวนผู้ใช้บริการก็พุ่งสูงขึ้นมาก 
 เม่ือมองการณ์ไกลและด�าเนินธุรกิจอย่าง 
ถูกทิศทางย่อมไปได้ไวกว่า  

 เทรนด์ Telemedicine หรือการแพทย์ทางไกล
ที่คนไข้รับค�าแนะน�าหรือการรักษาผ่านจออาจจะ
ไม่ใช่เรื่องใหม่ แต่ที่ผ่านมา หากสังเกตจะพบว่า 
การรักษาที่ว่ามักเน้นไปที่โรคทางกาย ทั้งที่โรค 
ทางใจหรือโรคเกี่ยวกับสุขภาพจิตนั้นก็ส�าคัญ 
ไม่แพ้กัน อีกทั้งการเข้าถึงจิตแพทย์หรือนักบ�าบัด
ทางจิตก็ดูเหมือนจะเป็นเรื่องไม่ง่ายสักเท่าไร  
อุปสรรคหลักๆ ก็มาจากสถานบริการด้านนี้มีน้อย 
และต้องรอคิวยาวน่ันเอง
 ด้วยเลง็เห็นปัญหาท่ีเกิดขึน้ เดวิด เอเบอร์สแมน 
อดีตผู้บริหารฝ่ายการเงินของเฟซบุ๊กจึงลาออก 
จากงานมาก่อตั้งสตาร์ทอัพชื่อ Lyra Health  
เพื่อให้บริการบ�าบัดสุขภาพจิตอันเกิดจากภาวะ
ต่างๆ ผ่านกระบวนการ Cognitive Behavioral 
Therapy หรือการบ�าบัดทางความคิดและพฤติกรรม 
โดยได้พัฒนาแพลตฟอร์มที่ติดตั้งเทคโนโลยี  
AI (ปัญญาประดิษฐ์) เพื่อจับคู่คนไข้ให้เหมาะกับ
นักบ�าบัดที่ขึ้นทะเบียนในแพลตฟอร์ม เช่น คนไข้

 
ธุรกิจ 
บ�าบัด 
สุขภาพจิต
ผ่านจอ
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GOOD GOVERNANCE

42 อุตสาหกรรมสาร

  จงระวังการรดน�้าความฝัน 
    ด้วยความกังวล  และความกลัว 

      เพราะมันจะผลิตวัชพืช 
       ท่ีท�าให้ชีวิตในฝันของคุณพัง 

        จงรดน�้าความฝันด้วยการมองโลก 
           ในแง่ดีและวิธีแก้ปัญหา 

            หมั่นปลูกฝังความส�าเรจ็   
              และคอยมองหาวิธีท่ีจะเปล่ียนปัญหาให้เป็น 

              โอกาสแห่งความส�าเรจ็อยู่เสมอ 
                เพราะมันจะช่วยหล่อเล้ียงความฝัน 

                  และค่อยๆ สร้างให้มันกลายเป็นความจรงิ
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ผูป้ระกอบการมือใหม่ 
เร่ิมต้นอย่างไรให้เป็นต่อ

StartStart

ธรุกจิมือใหม่บนโลกกว้างของ
แคคตัส

แจ้งเกดิสเต๊กครูเต้ย
ร้านดังเมอืงชมุแพ
อร่อยเดด็ด้วยเตาย่างหนิลาวา

Jello Boom
ระเบดิความอร่อย
สอดไส้ความส�าเรจ็
แบบหน่ึงเดยีวในโลก

แนวทางการพัฒนา
และช่วยเหลอืผูป้ระกอบการใหม่
ในสถานการณ์โควิด
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