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ความก้าวหน้าของนวัตกรรมและเทคโนโลยีดิจิทัลท่ีพัฒนาอย่างรวดเร็ว 
เปรยีบเสมอืนคลื่นยกัษ์ ไม่เพยีงผูป้ระกอบการต้องเร่งปรบัตวั หากแค่หยดุนิ่ง
ก็รอวันถูกท�ำลายหายไป เรื่องเหล่านี้ไม่ใช่เรื่องไกลตัวอีกต่อไป เทคโนโลยี
ใหม่ๆ จะเข้ามาและเปลี่ยนไปอย่างรวดเรว็ ความท้าทายของผู้ประกอบการ
ยุคนี้คือต้องเรียนรู้ เข้าใจ และเลือกใช้เทคโนโลยีดิจิทัลให้เหมาะกับสินค้า
และบริการของตน 

ส�ำหรับเทรนด์การท�ำธุรกิจปี พ.ศ. 2561 ยังคงเป็นเทรนด์ที่เกี่ยวข้อง
กับเทคโนโลยีดิจิทัลที่จะเข้ามาเป็นเครื่องมือที่ท�ำให้การท�ำธุรกิจง่ายขึ้น 
และมีประสิทธิภาพมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น บล็อกเชน เทคโนโลยีปัญญา

ประดิษฐ์ หรือ AI (Artificial Intelligence) เป็นต้น ซึ่งผู้อ่านสามารถติดตามได้ในเล่ม พร้อมสาระอื่นๆ ที่น่าสนใจ

หลายคนที่ติดตาม K SME Inspired มาอาจแปลกตาไปบ้างส�ำหรับ K SME Inspired เล่มแรกของปี เพราะทีมงาน
ได้ปรับเปลี่ยนจากเล่มที่เคยพลิกอ่านกันมาอยู่บนออนไลน์ที่สามารถอ่านได้สะดวก และรวดเร็วขึ้น ภายใต้เนื้อหาสาระ 
ที่ยังเป็นประโยชน์กับผู้ประกอบการเหมือนเดิม โดยเราจะได้พบเจอกันในรูปแบบใหม่นี้เป็นประจ�ำทุกเดือน 
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Inno Focus

หุน่ยนต์ส่งอาหารที่มาในรปูลกัษณ์กล่องสี่เหลี่ยมขนาดใหญ่
มีล้อ ติดกล้อง ติดเซ็นเซอร์ และขับเคลื่อนไปยังจุดต่างๆ 
แบบอตัโนมตักิ�ำลงัได้รบัความนยิมมากขึ้นทกุขณะ หลงัจากที่เริ่ม
เปิดตัวไปเมื่อสองปีก่อนจากบางบริษัท เช่น โดมิโน่พิซซ่า
ในนวิซแีลนด์ และ JustEat แอปพลเิคชนัสั่งอาหารออนไลน์
ในอังกฤษ ล่าสุดสถานีโทรทัศน์บราโวของอเมริกาก็จับมือ
กบั Postmates ผูใ้ห้บรกิารส่งสนิค้ารายใหญ่ของประเทศร่วมกนั
โปรโมตรายการ Top Chef ซซีนั 15 ที่ก�ำลงัออนแอร์ด้วยการ
ให้บรกิารหุน่ยนต์ส่งอาหารในเขตนครลอสแอนเจลสิเป็นครั้งแรก

ถอืเป็นการประชาสมัพนัธ์ที่สร้างความตื่นเต้นให้กบัผู้ชม
ได้เป็นอย่างด ี เพราะสามารถสั่งอาหารจากร้านของเชฟที่เคย
ร่วมแข่งขนัในรายการ และจดัส่งด้วยหุน่ยนต์ส่งอาหาร ลกัษณะ
การท�ำงานของหุน่ยนต์คอืมเีซน็เซอร์คอยตรวจจบัสภาพพื้นที่ 
มีระยะเบรกเมื่อวิ่งไปเจอสิ่งกีดขวาง ส่วนรัศมีในการวิ่งนั้น
ขึ้นอยู่กับการพัฒนาเทคโนโลยี บางรุ่นก็วิ่งระยะทางสั้นๆ 

บางรุน่นั้นวิ่งได้ไกลถงึ 20 กม.กม็ ี เมื่อไปถงึจดุหมาย ลูกค้า
เพยีงแต่กดรหสัที่ได้รบัผ่านแอปพลเิคชนักจ็ะสามารถเปิดฝา
เพื่อหยบิอาหารได้ สถานโีทรทศัน์บราโวเคยโปรโมตรายการ 
Top Chef ผ่านกลยุทธ์ต่างๆ เช่น การเปิดบูทชั่วคราวเป็น
ร้านอาหาร การขายอาหารในรูปแบบฟูดทรัค แต่ดูเหมือน
นวัตกรรมการจัดส่งอาหารผ่านหุ่นยนต์จะสร้างความฮือฮา
ได้มากสดุ จดุกระแสกลายเป็นไวรลัในโลกออนไลน์เมื่อลกูค้า
แห่ถ่ายรูปแชร์ในโลกโซเชยีล 

Virtual Reality นวัตกรรมทียั่งเรยีกความสนใจได้เสมอ

www.adweek.com/digital/ikea-is-stepping-into-virtual-reality-by-creating-a-
game-for-new-store-openings/

“หุน่ยนต์ส่งอาหาร” เทคโนโลยีท่ีก�ำลังมาแรง

ขยายสาขาใหม่ทั้งทกีต้็องสร้างความฮอืฮาให้สมกบัเป็น
ยกัษ์ใหญ่ด้านเฟอร์นเิจอร์และเครื่องใช้ในบ้าน ในการเปิดบรกิาร
สาขาใหม่ที่เมอืงดลัลสั รฐัเทกซสั สหรฐัอเมรกิา บรษิทัอเิกยี
จากสวีเดนมีลูกเล่นมาดึงดูดลูกค้า สิ่งนั้นคือ แว่นตา VR 
หรอื “แว่นตาเสมอืนจรงิ” อนัเทคโนโลย ี VR-virtual reality 
นี้คือการจ�ำลองสภาพแวดล้อมจริงเข้าไปให้เสมือนจริง 
โดยผ่านการรบัรูจ้ากการมองเหน็ เสยีง สมัผสั แม้กระทั่งกลิ่น 

โดยลูกค้าที่แวะเวียนไปร้านอิเกียสาขาใหม่ในดัลลัส
สามารถทดลองใช้แว่น VR ในการส�ำรวจร้าน รบัรู้ข้อมูลเกี่ยวกบั
ขั้นตอนการออกแบบและแนวคดิธรุกจิแบบยั่งยนื หรอืถ้าการ
รบัรูข้้อมลูดนู่าเบื่อ แว่นเดยีวกนันี้กส็ามารถน�ำลกูค้าเล่นเกม
เสมอืนจรงิ เช่น เกมปาหมอนลงบนตะกร้า ไม่กน็�ำพาไปชม
ฝงูแพนด้าน่ารกัในโคมไฟไมไ้ผ่ขนาดใหญ่ แน่นอนว่าทกุสิ่ง
ล้วนเป็นภาพจ�ำลองที่ท�ำให้คนเล่นรูส้กึเหมอืนอยูใ่นเหตกุารณ์จรงิ 

ก่อนหน้านั้นไม่นาน อเิกยีกเ็ปิดตวัแอปพลเิคชนั AR App 
เมื่อลูกค้าดาวน์โหลดไปใช้งาน จะสามารถดงึภาพเฟอร์นเิจอร์
ของอเิกยีไปวางตามที่ต่างๆ ของบ้านโดยการเลง็สมาร์ตโฟน
ไปยงัจดุที่ต้องการมองเหน็ภาพคร่าวๆ ว่าเมื่อวางแล้วจะออกมา
เป็นอย่างไร การเชื่อมเทคโนโลยเีข้ากบัโลกของความเป็นจรงิ
อาจเป็นการลงทนุที่สงูแต่กเ็ป็นการสร้างสมัพนัธภาพกบัลูกค้า
และท�ำให้ลกูค้ารูจ้กัผลติภณัฑ์บรษิทัดขีึ้น 

www.mobilemarketer.com
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Get Idea

สร้างอมิเมจใหม่ ชานมทีด่ต่ีอสขุภาพมีจรงิ
ต้องยอมรบัว่าเครื่องดื่มกลุม่ชานมมใิช่สนิค้าใหม่ในท้องตลาด การเป็นผูเ้ล่นที่มา

ทหีลงัย่อมเสยีเปรยีบอยูว่นัยงัค�่ำ ความคดิสร้างสรรค์ คอืกญุแจส�ำคญัในการสร้าง
ความแตกต่าง และดงึดดูความสนใจของผูบ้รโิภคได้ดทีี่สดุ โดยธนวฒัน์ใช้เวลาลองผดิ
ลองถกูถงึ 8 เดอืน กระทั่งธรุกจิส�ำเรจ็ออกมาเป็นรปูเป็นร่าง    

ทั้งนี้ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นยิมดื่มชา เพราะชามคีณุสมบตัเิป็นสารต้านอนมุลูอสิระ 
ช่วยยบัยั้งการเกดิโรคต่างๆ เช่น โรคหลอดเลอืดหวัใจ โรคมะเรง็ แต่เพราะการเลอืกใช้
วตัถดุบิหลกัที่ใช้ชงชานมบางตวัจดัว่าเป็นตวัการท�ำลายสขุภาพ เช่น ครมีเทยีม จน
หลายคนอดใจไม่ดื่มชานมเพราะกลัวอ้วน ธนวัฒน์จึงคลิกไอเดีย ใช้ส่วนผสมที่ดี
ต่อสขุภาพ เพื่อหวงัทลายก�ำแพงความคดิเดมิๆ แล้วสร้างความคดิใหม่ว่า “ชานม
เพื่อสขุภาพ” นั้นมอียูจ่รงิ   

“เราไม่ใช้ครมีเทยีม แต่เลอืกใช้นมสดพรเีมยีมแท้ 100% แม้จะมต้ีนทนุสงูกว่า 
สตอ็กของยากกว่า และเสี่ยงต่อความเสยีหายมากกว่า แต่เราเลอืกใช้สิ่งที่ดต่ีอสขุภาพ
ของผู้บรโิภค แล้วเราเน้นชงสดใหม่ทกุวนั ด้วยอณุหภูมแิละระยะเวลาที่เหมาะสม 
ชาทกุแก้วของ ATM Tea Bar จงึมคีณุภาพ ไม่ท�ำร้ายสขุภาพของผูบ้รโิภค” 

เพราะชืน่ชอบการดืม่ชานม
เป็นชวิีต คนรุน่ใหม่อย่าง ธนวฒัน์ 
ทองเจริญเกยีรต ิจึงคดิก้าวสูธุ่รกิจ
ชานมด ้วยไอเดียที่แตกต ่าง 
โดยผสานเทรนด์รักสุขภาพ
เข้ากบัเทคโนโลยดีจิทิลัอย่างลงตัว 
จนท�ำให้คาเฟ่ชาแบรนด์น้องใหม่ 
ATM Tea Bar ย่านสยามสแควร์ 
สร้างพืน้ทีย่นืในตลาดได้ภายในเวลา
อนัรวดเรว็ ท่ามกลางร้านชานม
ไข่มุกแบรนด์ใหญ่ แบรนด์ย่อย
มากมาย ด้วย Key Success 3 ข้อ

 พุทธรกัษา   กองบรรณาธิการ

ATM Tea Bar
ร้านชานมยุค 4.0
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ขณะที่วตัถดุบิอื่นๆ กเ็ป็นผลผลติจากธรรมชาต ิปราศจาก
สารปรงุแต่งสแีละกลิ่นสงัเคราะห์ เช่น ใบชาออร์แกนกิ ไข่มกุ
บราวน์ซูการ์ที่น�ำไปเคี่ยวกบัน�้ำตาลทรายแดงจนได้สนี�้ำตาล
ธรรมชาต ิ การคดัเลอืกวตัถดุบิที่ดทีี่สดุจากแหล่งต้นก�ำเนดิ 
อย่างใบชาด�ำ ชาเขยีวมะลจิากไต้หวนั ชาเขยีวเกรดพรเีมยีม
จากเมืองอุจิ ประเทศญี่ปุ่น มันม่วงจากเมืองคุมาโมโตะ 
ดอกอญัชนัจากภาคเหนอืของประเทศ ถอืเป็นการช่วยอดุหนนุ
เกษตรกรไทยไปในตวั ก่อนจะน�ำส่วนผสมทั้งหมดมาผสมผสาน 
ชงจนได้รสชาตอิร่อยอนัเป็นเอกลกัษณ์ 

ใช้เทคโนโลยสีร้างสรรค์ประสบการณ์ใหม่	
แค่เปลี่ยนคณุภาพวตัถดุบิ เพื่อท�ำให้สนิค้าดมูอีมิเมจที่ดี

ขึ้น นั่นยงัไม่เพยีงพอ ธนวฒัน์ยงัเตมิไอเดยีด้านเทคโนโลยี
ลงไปในงานบรกิาร สอดรบักบันโยบายไทยแลนด์ 4.0 ที่เน้น
สร้างมูลค่าเพิ่มธรุกจิด้วยนวตักรรม โดยหน้าร้านชา ATM Tea Bar 
ได้ตดิตั้งตู้แมชชนีฝังตดิอยูก่บัผนงั หน้าตาคล้ายคลงึกบัตู ้ATM 
แต่ตู้นี้มีไว้ให้ลูกค้าสนุกกับการกดเลือกเมนูเครื่องดื่มได้
ด้วยตนเอง ก่อนรบัใบเสรจ็ไปช�ำระเงนิที่หน้าเคาน์เตอร์ และรบั
เครื่องสั่นเรยีกตวั เมื่อถงึควิกร็บัสนิค้า Takeaway ไปได้เลย  

“ความจรงิชื่อเตม็ของร้านคอื A Tea Moment แต่เราน�ำ
เฉพาะอกัษรตวัแรกของแต่ละค�ำมา จงึเกดิเป็นค�ำว่า ATM ซึ่ง
พ้องกับตู้ ATM ส�ำหรับกดเงินสด เราเลยน�ำมาสร้างเป็น 
กมิมกิ โดยดไีซน์ตูส้ั่งเครื่องดื่มขึ้นมาเป็นพเิศษ ให้มหีน้าตา
และฟังก์ชนัการใช้งานตามที่เราต้องการ สิ่งส�ำคญัที่เราเน้นคอื 

หน้าจอต้องใหญ่สะดดุตา ใช้งานง่าย (User Friendly) เพื่อให้
ลูกค้าสนุกไปกับการออร์เดอร์เครื่องดื่ม หากลูกค้าเคยชิน
กบัการใช้งานหน้าจอ Touch Screen บนโทรศพัท์มอืถอืแล้ว 
กก็ดสั่งเมนูเครื่องดื่มผ่านตูไ้ด้ไม่ยาก แต่หากลูกค้าไม่สะดวก
สั่งที่ตู้ก็ออร์เดอร์กับพนักงานได้

การได้กดออร์เดอร์ เลอืกเมน ู เลอืกทอ็ปป้ิง เลอืกความ
หวานให้กบัเครื่องดื่มของตนเองผ่านตู้ ATM สร้างความตื่นเต้น
แก่ลกูค้าอย่างมาก ประกอบกบัการออกแบบร้านให้ดคูลนีๆ 
ในสไตล์มนิมิอล ยิ่งท�ำให้ ATM Tea Bar แตกต่าง เหนอื
กว่าร้านชานมธรรมดาทั่วไป” ธนวฒัน์กล่าว

พฒันา Product + Innovation รบัยคุ 4.0 

ธนวฒัน์ยอมรบัว่ากว่าจะรงัสรรค์เมนขูึ้นมากว่า 30 เมนนูั้น
ไม่ง่าย ทุกอย่างล้วนต้องผ่านการลองผิดลองถูกอย่าง
ไม่ย่อท้อ เพื่อให้ได้สิ่งที่ดทีี่สดุ และดต่ีอสขุภาพของผูบ้รโิภค 
นอกจากชาแล้ว ATM Tea Bar มเีครื่องดื่มชนดิอื่นเป็นทางเลอืก 
เช่น โซดาฟิส นมสด โดยราคาเริ่มต้นอยูท่ี่แก้วละ 45 บาท 
และเพิ่มขึ้นตามการเลอืกวตัถดุบิและทอ็ปป้ิง 

“แม้คนจะมองว่าชานมเป็นธรุกจิแฟชั่น แต่ไม่ว่าอย่างไร 
Product และ Innovation ถือเป็นจุดแข็งของธุรกิจ ที่เรา
ให้ความส�ำคญัและต้องพฒันาควบคูก่นัไป อย่างตู ้ ATM 
สั่งเครื่องดื่มกต้็องโดดเด่นไม่ซ�้ำใคร ส่วนเครื่องดื่มกต้็องอร่อย
เป็นธรรมชาติ เพื่อดึงดูดลูกค้าที่รักสุขภาพ แม้กระทั่ง
การดื่ม เรากม็เีทคนคิแนะน�ำว่าต้องคว�่ำแก้วให้ส่วนผสมเข้ากนั

แม้คนจะมองว่าชานมเป็นธุรกิจแฟชั่น
แต่ไม่ว่าอย่างไร

Product และ Innovation
ถือเป็นจุดแขง็ของธุรกิจ

ท่ีเราให้ความส�ำคัญ
และต้องพฒันาควบคู่กันไป

เราพยายามสร้างการมส่ีวนร่วมกับลูกค้า
ให้ลูกค้ารูสึ้กสนกุสนานตัง้แต่แรกส่ัง

จนถึงข้ันตอนการดืม่
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เป็นการเล่นสีสัน เล่นเลเยอร์เพิ่มความสวยงาม ตอบโจทย์
พฤตกิรรมคนไทยที่ชื่นชอบการถ่ายรปูแล้วโพสต์ลง Social Media 
เราพยายามสร้างการมีส่วนร่วมกับลูกค้า ให้ลูกค้ารู้สึก
สนุกสนานตั้งแต่แรกสั่งจนถึงขั้นตอนการดื่ม”

กับระยะเวลาเพียง 2 เดือนที่เปิดร้านได้ผลตอบรับดี
เกินคาด ทั้งที่ยังไม่ได้ท�ำการตลาด น่าจะมาจากท�ำเล
ที่ตั้ง กระแส Social Media รวมทั้งเหล่าบล็อกเกอร์ที่ให้
ความสนใจเข้ามารวีวิ ท�ำให้ ATM Tea Bar ดงัเป็นพลแุตก 
ในช่วงพกีสดุๆ มลีกูค้าต่อแถวยาวเป็นกโิลเมตร จนธนวฒัน์
และณชิา วงษ์หล่อกลุสกั หุน้ส่วนคนส�ำคญั แอบรูส้กึกดดนั
ไม่ได้ เพราะกลวัว่าจะบรกิารได้ไม่ประทบัใจ 

แต่ท้ายที่สุดทุกอย่างก็ผ่านพ้นไปด้วยดีด้วยการบริหาร
ประสานสองพลงัจดัการคนควบคูก่บัการท�ำงานของเครื่อง ท�ำให้ 

ATM Tea Bar มยีอดขายเฉลี่ย 500 แก้วต่อวนั และธรุกจิสามารถ
คนืทนุภายในเวลาอนัรวดเรว็ แถมยงัมห้ีางร้านมาขายขนมจบี
ให้พื้นที่ขยายสาขาอกีเพยีบ รวมทั้งข้อเสนอดีๆ  จากนกัลงทนุ
ต่างประเทศถอืเป็นดอกผลของการให้ค่าของ “ไอเดยี” ตั้งแต่
วนัแรกของการท�ำธรุกจิ

ในอนาคตธนวฒัน์มแีผนจะน�ำระบบ Payment 4.0 มาใช้ 
เพื่อสนองนโยบายรฐับาลที่ก�ำลงัผลกัดนัให้ประเทศไทยเป็น
สงัคมไร้เงนิสด (Cashless Society) และตอบโจทย์ความสะดวก
สบายในการช�ำระเงนิของลกูค้ายคุใหม่ ซึ่งเขาเชื่อว่าจะเป็น
แต้มต่อให้ธุรกิจร้านชา ATM Tea Bar มีความทันสมัย 
และพร้อมขบัเคลื่อนไปข้างหน้า 
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K Analysis

การผลักดันของภาครัฐ ผ่านแผนยุทธศาสตร์การพัฒนา 
โครงสร้างพื้นฐานระบบการช�ำระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส์

แห่งชาต ิ(National e-Payment Master Plan) 4 โครงการ ได้แก่
  การรับและโอนเงนิผ่านระบบพร้อมเพย์ (Promptpay) 

ข้อมูลเดือนสิงหาคม 2560 ระบุว่ามียอดผู้ลงทะเบียนบุคคล
ธรรมดา 3.2 ล้านบญัช ีนติบิคุคล 4.5 หมื่นบญัช ีโดยมยีอด
การโอนเงนิมากกว่า 1 แสนล้านบาท

 การขยายการใช้บัตรอิเล็กทรอนิกส์ ที่ตั้งเป้าเพิ่ม
จ�ำนวนเครื่องรูดบตัร หรอื อดีซี ีให้ได้ 5.5 แสนเครื่องภายใน
ไตรมาส 1 ปี 2561

  ระบบภาษีและเอกสารธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
   e-Payment ภาครฐัได้เริ่มโครงการแจกบตัรสวสัดกิาร

แห่งรัฐแก่ผู้มีรายได้น้อยจ�ำนวน 200-300 บาทต่อเดือน 
ราว 4 ล้านคน จากจ�ำนวนผูไ้ด้รบัสทิธิ์กว่า 10 ล้านคนในเดอืน
กนัยายน (เดอืนแรกของโครงการ) 

ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีและการส่ือสาร ท�ำให้เกดิการ
ตื่นตวั ทั้งผูใ้ห้บรกิารช�ำระเงนิที่ต่างแข่งกนัพฒันาโมไบล์

แอปพลเิคชนั ตอบโจทย์กลุม่ลกูค้า รวมถงึการเตบิโตของกลุม่ 
FinTech Startup

พฤตกิรรมการใช้จ่ายของคนไทยหนัเข้าสู่ระบบออนไลน์
เพิม่ข้ึน กว่า 65% เข้าถงึบรกิารอนิเทอร์เนต็ผ่านโทรศพัท์

มือถือ การเข้าถึงบริการทางการเงินระบบดิจิทัลก็เติบโต
อย่างก้าวกระโดดเช่นกนั

นอกจากนี้ ยังมีปัจจัยที่มาจากความต้องการท�ำธุรกรรม
การเงินแบบไร้เงินสดจากชาวต่างชาติ โดยเฉพาะชาวจีน 
ที่นิยมช�ำระเงินผ่านระบบดิจิทัล ผ่านแอปพลิเคชัน Alipay 
หรอื WeChatPay มากขึ้น  

ระบบเศรษฐกจิท่ัวโลกก�ำลังมุง่เข้าสู่สงัคมไร้เงนิสด (Cashless Society) อย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะในกลุม่ประเทศ
พฒันาแล้ว มรีปูแบบการช�ำระเงนิทีไ่ม่ใช้เงนิสดมากกว่า 70% จากมลูค่าการช�ำระเงนิรวมทัง้ระบบ ขณะทีป่ระเทศไทย
ก�ำลังอยู่ในขั้นตอนการเปลี่ยนผ่านก้าวไปสู่สังคมไร้เงินสดในระยะอันใกล้ผ่าน 3 ปัจจัยหลักคือ

 กองบรรณาธกิาร    เรยีบเรยีงจาก

สังคมไร้เงินสด ดต่ีอใจดต่ีอใคร

คอื ช่วยลดต้นทนุในการจดัเกบ็เอกสาร  ลดความ
เสี่ยงในการถือเงินสด ขจัดปัญหาเงินทอนที่

ยุง่ยาก สามารถสรปุยอดขาย ท�ำธรุกรรมซื้อ-ขายสะดวกรวดเรว็ขึ้น 
และการจัดเก็บข้อมูลที่มีความละเอียดเอื้อประโยชน์ในการ
ต่อยอดกลยทุธ์ทางธรุกจิ หรอืพฒันาผลติภณัฑ์ 

จะสามารถเลอืกช่องทางการช�ำระเงนิได้หลาก
หลาย สะดวกมากขึ้น 

เมื่อกระแสการก้าวสู่สังคมไร้เงินสดเป็นสิ่งที่ธุรกิจไม่อาจ
ปฏเิสธ ผู้ที่สามารถเริ่มต้นแล้วพฒันาต่อยอดได้เรว็มากเท่าไร 
ความได้เปรยีบเชงิธรุกจิยิ่งมากขึ้นเท่านั้น กลยทุธ์หนึ่งที่น�ำไปสู่
ความได้เปรยีบเชงิธรุกจิได้คอืการเลอืกวธิชี�ำระเงนิให้เหมาะสม
กบัขนาดและประเภทสนิค้า/บรกิารของธรุกจิตน เช่น ข้อได้เปรยีบ
ของพร้อมเพย์ เอื้อประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการรายย่อยที่ต้องการ
เงนิทนุหมนุเวยีนที่รวดเรว็ ขณะที่ข้อได้เปรยีบของการรบัช�ำระเงนิ
ด้วยบัตรอิเล็กทรอนิกส์จะตอบโจทย์ผู้ประกอบการที่จ�ำหน่าย
สนิค้าราคาสูง และรองรบักลุ่มลูกค้าชาวต่างชาต ิเป็นต้น 

ส�ำหรับ
ภาคธุรกิจ 

ส�ำหรับ
ผู้บริโภค

ตดิปีกธรุกจิ คลกิให้ทนัธรุกรรมแบบไร้เงินสด
เตรยีมพร้อมสู่ระบบการช�ำระเงนิดิจทิลั โอกาสและความท้าทายใหม่ของผูป้ระกอบการ

7 K SME Inspired



มาตรฐานควิอาร์โค้ดที่ถกูต่อยอดจากระบบพร้อมเพย์เพื่อ
รบัช�ำระเงนิผ่านการโอน ตามที่ธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) 
ก�ำหนด จะเป็นแบบ Static ซึ่งถูกสร้างจากข้อมลู 3 ประเภท 
คอื หมายเลขโทรศพัท์มอืถอื หมายเลขบตัรประจ�ำตวัประชาชน 
และหมายเลข e-Wallet ประชาชนจงึสามารถใช้แอปพลเิคชนั
ได้กบัทกุธนาคารที่อ่านควิอาร์โค้ดได้ ขณะนี้เริ่มมผีูใ้ห้บรกิาร
บางรายได้รบัอนมุตัใิห้เข้าสูก่ระบวนการทดลองใช้งานของ ธปท.
แล้ว คาดว่าจะใช้ได้อย่างเป็นทางการในช่วงต้นปี พ.ศ.2561

แม้ว่าภาครฐัผลกัดนัควิอาร์โค้ด (QR Code) ให้เป็นทาง
เลอืกใหม่เพื่อช่วยอ�ำนวยความสะดวกในการช�ำระเงนิ แต่กน็�ำ
มาซึ่งค�ำถามมากมายในกระแสสงัคม เพื่อความกระจ่างขอยก
ตวัอย่างค�ำถามที่พบบ่อยพร้อมค�ำอธบิาย เช่น

  ควิอาร์โค้ดแตกต่างจากพร้อมเพย์อย่างไร? 
ควิอารโ์ค้ด เป็นเสมอืนสิ่งแสดงตนประเภทหนึ่งที่บอกถงึ

สถานะ การรบัช�ำระเงนิ หรอื การจ่ายเงนิ ที่รบัรู้ข้อมูลผ่าน
การสแกนรปูภาพสี่เหลี่ยมสขีาวด�ำ ด้วยสมาร์ตโฟน หรอืเครื่อง
รบับตัร (อดีซี)ี ขณะที่ระบบพร้อมเพย์ เป็นกระบวนการเบื้อง
หลงัของการช�ำระเงนินั้นๆ โดยเงื่อนไขการช�ำระเงนิ ตลอดจน
ค่าธรรมเนียมและต้นทุนการรับช�ำระเงินจะเป็นไปตาม 
ช่องทางการช�ำระเงนิ เช่น หากควิอาร์โค้ดดงักล่าวแทนบญัชี
พร้อมเพย์ ค่าธรรมเนยีมการรบัช�ำระเงนิกจ็ะเป็นไปตามเงื่อนไข
ของระบบพร้อมเพย์ 

  ควิอาร์โค้ดปลอดภยัหรอืไม่? 
ฟอร์แมตที่น�ำมาสร้างคิวอาร์โค้ดในประเทศไทยนั้นมี

มาตรฐานระดับสากล ที่มีความซับซ้อนและความปลอดภัย
ค่อนข้างสูง จงึยากต่อการถูกปลอมแปลง 

1. แบบ Static โดยแบบ Static จะเป็น
คิวอาร์โค้ดที่ไม่มีการเปลี่ยนแปลงข้อมูล 
ร้านค้าจะติดคิวอาร์โค้ดไว้แล้วให้ลูกค้า
เป็นผู้สแกนและใส่จ�ำนวนเงนิเอง

2. แบบ Dynamic ควิอาร์โค้ดจะถกู
สร้างขึ้นใหม่ทกุรายการหรอืทกุครั้งเมื่อมกีาร
ท�ำธรุกรรมจากโมไบล์แอปพลเิคชนั โดยผูใ้ช้
สามารถระบรุายละเอยีดเฉพาะได้ เช่น จ�ำนวน
เงนิที่จะต้องช�ำระ

คิวอาร์โค้ดมี 2 ลักษณะ 

บทสรุป ด้วยการสนับสนุนจากภาครัฐ ตาม
นโยบายที่จะน�ำพาประเทศไทยไปสู่สังคมไร้เงินสด 
ประกอบกบัความก้าวหน้าของเทคโนโลย ีพฤตกิรรม
ผู้บริโภคที่ปรับเข้าสู่ระบบออนไลน์อย่างรวดเร็ว 
ผู้ประกอบการจึงควรเร่งปรับตัวให้ทันต่อกระแส
ดงักล่าว เพื่อชงิความได้เปรยีบทางธรุกจิ การเลอืก
วธิกีารช�ำระเงนิดจิทิลัให้เหมาะสมต่อลกัษณะธรุกจิ
ก็เป็นอีกส่วนส�ำคัญที่จะน�ำพาให้ธุรกิจด�ำเนินไปสู่
การบรหิารจดัการที่มปีระสทิธภิาพมากยิ่งขึ้น 

  ควิอาร์โค้ดดีกว่ารปูแบบการช�ำระเงนิอืน่อย่างไร?
คิวอาร์โค้ดช่วยให้ขั้นตอนการช�ำระเงินรวดเร็วมากขึ้น 

ไม่ต้องรดู ไม่ต้องพมิพ์ แค่สแกน ใช้อปุกรณ์เพยีงแค่สมาร์ตโฟน 
รวมถงึยงัลดความผดิพลาดในการกรอกเลขที่บญัชี

แอปพลิเคชัน WeChatPay และ Alipay
ตลาดใหญ่ที่ ไม่ควรมองข้าม

WeChatPay และ Alipay ผู้ให้บรกิาร e-Wallet รายใหญ่
ของจีน ครองส่วนแบ่งทางการตลาดด้านธุรกรรมผ่าน
มอืถอืในจนีรวม 94% มจี�ำนวนบญัชผีู้ใช้ที่แอก็ทฟิมากกว่า 
1,000 ล้านบญัช ีและมยีอดใช้จ่ายผ่านกระเป๋าเงนิอเิลก็ทรอนกิส์
กว่า 2.9 ล้านล้านดอลลาร์สหรฐัฯ ในปี พ.ศ.2559 มชีาวจนีมา
ท่องเที่ยวในไทยราว 8.8 ล้านคน มกีารใช้จ่าย 4.5 แสนล้านบาท 
เกอืบเป็น 1 ใน 3 การใช้จ่ายของนกัท่องเที่ยวต่างชาตทิั้งหมด 

ไม่ใช่เรื่องแปลกที่สถาบันการเงินและผู้ให้บริการระบบ
ช�ำระเงินในไทยเริ่มให้บริการรับช�ำระเงินจากแอปพลิเคชัน 
Alipay และ WeChatPay โดยมีรูปแบบการให้บริการเฉพาะ
ลักษณะที่ร้านค้าเป็นผู้สแกนคิวอาร์โค้ดจากลูกค้าที่ถูกสร้าง
ผ่านแอปพลเิคชนัดงักล่าว เพื่อใช้จ่ายเงนิในรายการซื้อ-ขาย
นั้นๆ โดยร้านค้าต้องเสยีค่าธรรมเนยีม (Merchant Discount 
Rate; MDR) ประมาณ 1.6-1.9% ต่อรายการซื้อ-ขาย และจะ
ได้รบัเงนิจากการซื้อ-ขายเป็นเงนิบาทภายใต้อตัราแลกเปลี่ยน
ที่ Alipay และ WeChatPay ก�ำหนด เข้าบญัชทีี่ผูกไว้กบัเครื่อง
รบับตัร (อดีซี)ี หลงัสรปุยอดรายการขาย 1 วนัท�ำการ อย่างไร
กด็ ีส�ำหรบักรณผีูป้ระกอบการในไทยเป็นฝ่ังลกูค้า และประสงค์
จะโอนเงนิให้ร้านค้าหรอื Supplier ในประเทศจนี ผ่านช่องทาง 
WeChatPay และ Alipay ยังคงมขี้อจ�ำกดัอยู่ เช่น จะต้องผูก
กบับญัชธีนาคารในจนีเท่านั้น

8 K SME Inspired





Cover Story

 กองบรรณาธกิาร

ถือเป็นธรรมเนียมก่อนการเริ่มต้นศักราชใหม่ที่จะต้องมีการคาดการณ์เกี่ยวกับกระแสหรือเทรนด์ธุรกิจ
ทีจ่ะเป็นปัจจยัขบัเคลือ่นให้ผูป้ระกอบการประสบความส�ำเร็จ จากการวเิคราะห์ข้อมูลต่างๆ หากมองภาพรวม
พบว่าส่ิงทีจ่ะเกดิขึน้ในปี พ.ศ.2561 ยงัคงเป็นเทรนด์ทีเ่ก่ียวข้องกบัดจิทัิลเป็นส่วนใหญ่ และนีค่อื 7 เทรนด์
ท่ีผู้ประกอบการควรรู้ เพ่ือน�ำมาปรับใช้กับการท�ำธุรกิจประสบความส�ำเร็จ ไปให้ถึงเป้าหมาย

ที่เข้ามามีบทบาทส�ำคัญในหลายด้าน AI 
ไม่ใช่แนวคิดแบบโลกอนาคตอีกต่อไป แต่เป็น
เครื่องมอืและเทคโนโลยทีี่จบัต้อง เข้าถงึ และใช้งาน
ได้จริง โดยได้แทรกซึมเข้ามาในชีวิตประจ�ำวัน
ของมนุษย์ระยะหนึ่งแล้ว ดังจะเห็นจากระบบ
การรักษาความปลอดภัยขององค์กรต่างๆ หรือการ
ช�ำระเงินบนเว็บอี-คอมเมิร์ซ มีการคาดการณ์ว่า
ภายในปี พ.ศ.2563 85% ของผู้บริโภคจะซื้อสินค้า
ผ่าน AI มากกว่าผ่านมนษุย์ด้วยกนัเอง และ Chatbot 

จะเป็นแอปพลิเคชันอันดับหนึ่งส�ำหรับผู้บริโภค
ในอีก 5 ปีข้างหน้านี้ด้วย ผู้บริโภคยุคใหม่เอง
มีแนวโน้มให้ความสนใจแบรนด์หรือร้านค้าที่น�ำ AI 
มาใช้กับสินค้าและบริการเพื่ออ�ำนวยความสะดวก
และแก้ไขปัญหาให้ ส�ำหรบัผูป้ระกอบการในปัจจบุนั 
การมี AI เป็นตัวช่วยนอกจากเป็นการมอบบริการ
และประสบการณ์ที่สอดคล้องกับรสนิยมและ
ไลฟ์สไตล์ของลูกค้าแต่ละคน ยังท�ำให้เพิ่มพูน
ศักยภาพของธุรกิจในยุคดิจิทัลอีกด้วย	

รูไ้ว้ไม่ตกกระแส

เจาะ      เทรนด์7
ดนัธรุกจิรุง่รบัปี 2561

เทคโนโลยีปัญญาประดษิฐ์หรอื AI (Artificial Intelligence) 1
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หนึ่งในเทรนด์ที่เติบโตเร็วสุดในปี
ที่ผ่านมา และมีแนวโน้มจะต่อเนื่องมาถึง 
ปี พ.ศ.2561 บล็อกเชนถูกพัฒนาขึ้นเพื่อ
รับรองความถูกต้องให้กับสกุลเงินดิจิทัล 

หรือ Crypto currency ที่มีมากมายหลายสกุล ที่คุ้นกันดีก็
สกุล bitcoin สกุลเงินดิจิทัลที่ออกแบบมาให้เข้ารหัส กระจาย
ออกไปในส่วนอื่นๆ ไม่มศีนูย์กลาง ไม่มกีารควบคมุจากกลุม่ใด
กลุ่มหนึ่ง มีการเก็บข้อมูลแบ่งออกเป็นก้อนๆ (block) และ

กระจายออกไปเชื่อมโยงกันไปอย่างต่อเนื่องเหมือนโซ่ (chain) 
บล็อกเชนถูกน�ำมาใช้เป็นระบบค้าขายแลกเปลี่ยนรูปแบบ
ใหม่ เป็นการปูทางไปสู่สังคมไร้เงินสดอย่างเต็มรูปแบบ 
นอกจากใช้งานด้าน fintech-เทคโนโลยีการเงิน บล็อกเชน
ยังเป็น “บัญชีธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์” ที่ต่อยอดเพื่อให้
อุปกรณ์ต่างๆ ที่เชื่อมโยงอินเทอร์เน็ตสามารถเชื่อมต่อกัน
และใช้งานง่ายขึ้น 

เทคโนโลยีบล็อกเชน (Blockchain)

หลังเป็นดาวเด่นมากว่าทศวรรษ 
ความส�ำคัญของ Gen Y หรือกลุ ่ม
มลิเลนเนยีลจะถูกบดบงัโดยผูบ้รโิภคกลุม่
ประชากรรุ่นใหม่ที่เกิดหลังปี พ.ศ.2541 

ซึ่งเป็นช่วงที่สื่อสงัคมออนไลน์เปน็ที่แพรห่ลาย Gen Z ถอืเป็น 
กลุม่ผู้บรโิภคที่ก�ำลงัก้าวเข้ามามบีทบาทต่อการค้าโลกมากขึ้น 
ปัจจุบันผู้บริโภคกลุ่ม Gen Z ทั่วโลกมีอยู่ราว 2 พันล้านคน 
หรือคิดเป็น 27% ของประชากรโลก บริษัท Strategy ที่ปรึกษา
ด้านกลยทุธ์การตลาดประมาณการในปี พ.ศ.2563 ผูบ้รโิภคกลุม่ 

Gen Z จะมีสัดส่วนเพิ่มขึ้นเป็น 40% ของประชากรโลก 
และจะกลายเป็นกลุ่มผู ้บริโภคขนาดใหญ่ที่สุดของโลก 
พฤตกิรรมของ Gen Z ประกอบด้วย ชอบหาข้อมลูและเปรยีบเทยีบ
สินค้าในอินเทอร์เน็ต และนิยมซื้อสินค้าออนไลน์ นิยมใช้
สนิค้าที่สามารถใช้งานได้หลากหลาย (Multifunctional Products) 
สื่อสารด้วยข้อความที่สั้นและเข้าใจง่าย โดยเฉพาะการสื่อสาร
ผ่านรูปภาพ และให้ความส�ำคัญกับ CSR หรือกิจกรรมด้าน
ความรับผิดชอบต่อสังคม 

แบรนด์ต่างๆ มุ่งไปท่ี Generation Z

กลยุทธ์การตลาดประเภทสื่อสาร
ทางเดียว เช่น การประชาสัมพันธ์

บนสื่อสิ่งพมิพ์หรอืหน้าจอโทรทศัน์จะลดบทบาทลง ที่เพิ่มเตมิ
เข้ามาคือการสื่อสารแบบสองทางที่ท�ำให้แบรนด์และผู้บริโภค
พูดคุยกันได้ สิ่งที่ผู้บริโภคในยุคนี้ต้องการคือ การมีปฏิสัมพันธ์
ที่แท้จริงกับคนจริงๆ การท�ำคลิปหรือไลฟ์สดถือเป็นวิธี
ที่ทรงประสิทธิภาพวิธีหนึ่งในการดึงผู ้บริโภคให้เข้ามา
มีส่วนด้วย นิค ลอส ผู้ก่อตั้งสตาร์บีสต์ บริษัทผู้ผลิตสื่อ
แอนิเมชันมองว่า คลิปวิดีโอเป็นสื่อที่ย่อยง่ายสุดในบรรดา

สื่อทั้งหมดที่อยู่บนสมาร์ตโฟนในขณะนี้ และการไลฟ์สด
แบบ realtime ไม่ว่าจะเป็นการเปิดตัวสินค้า การด�ำเนิน
กิจกรรม webinar (สัมมนาออนไลน์) การรีวิวสินค้า หรือการ
เปิดเวทีถาม-ตอบไขข้อข้องใจจะเปิดโอกาสให้แบรนด์สินค้า
หรือองค์กรนั้นใกล้ชิดลูกค้ามากขึ้น ผลการวิจัยของบริษัท
ไลฟ์สตรีมพบว่า 80% ของผู้รับสารเลือกรับข้อมูลจาก
การชมไลฟ์สดมากกว่าการอ่าน ขณะที่ผลตอบแทนจาก
การใช้กลยุทธ์การตลาดแบบนี้ของเจ้าของธุรกิจราว 73% 
ก็พบว่าสูงขึ้นด้วย  

การส่ือสารผ่านคลิป/ “ไลฟ์สด” ยังถูกใจผู้บริโภค

2

3

4
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แนวคดิอนรุกัษ์สิ่งแวดล้อมยงัคงขาย
ได้ แต่อาจจะมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบไป
ตามคอนเซปต์ บางช่วงเราจะเห็นกระแส

การผลิตบรรจุภัณฑ์หรือข้าวของเครื่องใช้ที่ย่อยสลายได้
ตามธรรมชาต ิเป็นมติรกบัสิ่งแวดล้อม การลดขยะกเ็ป็นอกี
แนวคดิหนึ่งที่น่าสนใจ ช่วงหลายปีมานี้จะเหน็ร้านค้าประเภท 
zero waste ผดุขึ้นจ�ำนวนมาก โดยเริ่มจากยโุรปก่อนแพร่ไป
สหรัฐฯ และแคนาดา ธุรกิจ zero waste ที่ก�ำลังได้รับ
ความนิยมส่วนใหญ่เป็นร้านของช�ำที่จ�ำหน่ายของกินของใช้
ในชวีติประจ�ำวนั เช่น ร้าน LOCO และร้าน NU ในแคนาดา 

ร้าน Unverpackt ในเยอรมน ีร้าน The Fillery ในนวิยอร์ก และ
ที่เพิ่งเปิดตัวในเดือนมกราคมปีนี้ ได้แก่ ร้าน Bulk Market 
ในลอนดอน รูปแบบร้านคอืจ�ำหน่ายสนิค้าที่ไม่มบีรรจภุณัฑ์ 
เช่น น�้ำผึ้งบรรจใุนโหลแก้วขนาดใหญ่ ข้าวสาร เมลด็ธญัพชื 
น�้ำตาลในกระสอบ ขนมปังวางเรียงบนถาด พืชผักผลไม้
จัดวางในตะกร้าให้เลือก ลูกค้าที่มาใช้บริการต้องน�ำกล่อง 
ขวด กระปกุ ถงุผา้ หรอืภาชนะมาบรรจสุนิคา้เอง เป็นแนวคดิ
ที่ดูไม่อ�ำนวยความสะดวกแก่ลูกค้าเลยสักนิด แต่ผู้บริโภค
จ�ำนวนมากกลบัยนิด ี และเรยีกร้องให้มร้ีานประเภทนี้มากขึ้น 

คือการออกแบบพื้นที่ รวมไปถึง
การติดตั้งเทคโนโลยีในสถานที่ท�ำงาน
หรอืออฟฟิศเพื่อให้ล�้ำสมยัและเอื้อให้เกดิ

ประสิทธิภาพในการท�ำงานมากขึ้น โดยที่พนักงานอาจ
ไม่จ�ำเป็นต้องเข้าออฟฟิศเลยกไ็ด้ แต่สามารถใช้เทคโนโลยต่ีางๆ 
ในการสื่อสารและท�ำงานเป็นทีม นั่นจึงเป็นเหตุผลที่หลาย
บริษัทลดพื้นที่ในออฟฟิศลงเพื่อประหยัดค่าใช้จ่าย และ
เนื่องจากกลุ่ม Gen Z เริ่มเข้าสู่ตลาดแรงงาน สิ่งที่พวกเขา

จะน�ำมาใช้ในการท�ำงานด้วยก็จะเป็นอุปกรณ์ที่อ�ำนวย
ความสะดวกโดยเฉพาะ wearable devices หรือเครื่องมือ
ในการติดต่อกับออฟฟิศแบบสวมใส่ได้ ขณะเดียวกันระบบ
อัตโนมัติจะถูกน�ำมาใช้มากขึ้นเพื่อช่วยท�ำงานแทนมนุษย์ 
โดยมีการคาดการณ์ว่าในสองทศวรรษข้างหน้า ครึ่งหนึ่ง
ของงานทั้งหมดในออฟฟิศจะกระท�ำโดยระบบอัตโนมัต ิ
ยกตวัอย่าง ร้านแมคโดนลัด์ที่ตดิตั้งระบบจอสมัผสัให้ลูกค้า
สั่งอาหารและเครื่องดื่มผ่านจอ เป็นต้น

ออฟฟิศอัจฉริยะ (modern workplace)

ตวัอย่างที่เหน็ได้ชดัคอื ร้านค้าต่างๆ 
ในสหรัฐฯ ม้วนเสื่อเลิกกิจการกันระนาว
สืบเนื่องจากการลดลงของจ�ำนวนลูกค้าที่

ไปเดินศูนย์การค้าและห้างสรรพสินค้าจนท�ำให้เกิดภาวะ
เงยีบเหงา มกีารประเมนิว่าในปี พ.ศ.2566 กว่าครึ่งของห้าง
ในสหรฐัฯ จะปิดตวัลง ปัจจยัหนึ่งที่เป็นสาเหตคุอื การเปลี่ยน
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่หันมาจับจ่ายซื้อหาสินค้าออนไลน์

มากขึ้น จากอี-คอมเมิร์ซที่ด�ำเนินธุรกรรมผ่านคอมพิวเตอร์ 
มาถึงยุคสมาร์ตโฟนเฟื่องฟู การจิ้มปลายนิ้วสั่งซื้อสินค้า
และบรกิารสามารถกระท�ำได้ทกุที่ทกุเวลาโดยไม่ต้องเสยีเวลา
เดินทางไปที่ร้าน เพื่อไม่ให้เสียโอกาส ผู้ประกอบการที่ม ี
หน้าร้านอยู่แล้ว สมควรอย่างยิ่งที่จะเปิดจ�ำหน่ายออนไลน์
ควบคู่ไปด้วย เพื่อเป็นอกีหนึ่งทางเลอืกให้ผู้บรโิภค

ยุคเส่ือมของ brick and mortar/physical store หรือร้านค้าจริง

ธุรกิจสีเขียวยังไม่ตกกระแส

ภายใต้โจทย์การท�ำธุรกิจยุคใหม่มีตัวแปรมากมายที่ส่งผลต่อการด�ำเนินธุรกิจ ทั้งคู่แข่ง แม้แต่ผู้บริโภคที่นับวัน
ความต้องการมเีพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ หวงัว่า ข้อมูลเหล่านี้จะน�ำพาให้ผู้ประกอบการเอสเอม็อมีองเหน็ลู่ทางและโอกาส
ที่จะสร้างการเตบิโตและต่อยอดความส�ำเรจ็แบบก้าวกระโดดได้ไม่มากกน็้อย 

5

6

7
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Trendy marketing

 วิมาล ีววิฒันกลุพาณิชย์

ปฏเิสธไม่ได้ว่าอนิเทอร์เนต็ เครอืข่ายอเิลก็ทรอนกิส์
ทีเ่ชือ่มโยงการสือ่สารของคนทัง้โลกคอืนวตักรรมหนึง่ที่
น�ำมาซึง่การเปลีย่นแปลงชวีติของผูบ้รโิภคในปจัจบุนั 
อินเทอร์เน็ตนอกจากจะท�ำให้ผู้คนเข้าถงึข้อมลูง่ายขึน้ 
ท�ำให้เกดิการส่ือสารอย่างไร้ขดีจ�ำกดัทกุท่ี ทกุเวลา ยงั
เป็นนวตักรรมทีพ่ลกิโฉมการด�ำเนนิธรุกจิ โดยเฉพาะ
วงการค้าปลกีชนดิทีผู่ป้ระกอบการรายไหนปรบัตวัไม่ทัน 
อาจถูกคล่ืนดจิทิลัซดัจนล้มหายตายจากไปกเ็ป็นได้ จาก
ที่เคยเป็นเครื่องมือสื่อสารและคลังข้อมูลขนาดใหญ่ 
ประมาณปี พ.ศ.2537-2538 อนิเทอร์เนต็กเ็ริม่เข้ามามี
บทบาทในการค้าปลกี โดยมี อเมซอน และอเีบย์เป็น
หวัหอกน�ำทมีบกุเบกิธรุกิจอ-ีคอมเมร์ิซ 

รบักระแส Mobile First
ด้วยแทรนด์ m-Commerce

อ-ีคอมเมร์ิซหรอืการท�ำธรุกจิผ่านเครอืข่ายอนิเทอร์เนต็แบบ 
B2B, B2C, C2C, หรอื C2B มกัเป็นการท�ำธรุกรรมบนคอมพวิเตอร์
ตั้งโต๊ะ และแลป็ทอ็ป แต่ด้วยเทคโนโลยทีี่พฒันาต่อเนื่อง ได้
น�ำไปสูก่ารเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมของผู้บรโิภค เมื่อ 10 กว่าปี
ที่แล้วอาจจะเป็นยคุของอ-ีคอมเมร์ิซ แต่ปัจจบุนัอ-ีคอมเมร์ิซ
ไม่ได้เป็นสมรภมูกิารค้าที่ฮอตฮติอกีต่อไปหลงัจากที่การเตบิโต
ของเอ็ม-คอมเมิร์ซ (Mobile Commerce) กลายเป็นปัจจัย
ที่เปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคอย่างเหน็ได้ชดั 

เอม็-คอมเมร์ิซคอื การท�ำธรุกรรมซื้อ-ขายสนิค้าและบรกิาร
ที่กระท�ำบนอปุกรณ์พกพาเชื่อมต่ออนิเทอร์เนต็ เช่น แทบ็เลต็ 
และสมาร์ตโฟน นบัตั้งแต่บรษิทัแอปเปิลเปิดตวัไอโฟนรุน่แรก
เมื่อปี พ.ศ.2550 กก็ลายเป็นตวัเร่งให้เกดิการใช้สมาร์ตโฟน
อย่างแพร่หลาย จากยอดจ�ำหน่ายสมาร์ตโฟนอยูท่ี่ 7 แสน

กว่าเครื่องเท่านั้น พลนัที่ไอโฟนรุน่แรกวางจ�ำหน่ายเพยีงไตรมาส
เดยีวกส็ามารถท�ำยอดขายทะล ุ1.12 ล้านเครื่อง และอกี 10 ปี
ต่อมา สมาร์ตโฟนกก็ลายเป็นอปุกรณ์จ�ำเป็นของคนยคุนี้

พร้อมๆ กบัการแพร่หลายของสมาร์ตโฟนคอื การเตบิโต
ของเอ็ม-คอมเมิร์ซ ข้อมูลชี้ว่าการที่คนรุ่นใหม่ใช้เวลาเฉลี่ย
วันละ 5 ชั่วโมงในการเล่นสมาร์ตโฟน และเมื่อบวกกับ
การเข้าถงึแบรนด์และร้านค้าอย่างง่ายดายท�ำให้เอม็-คอมเมร์ิซ 
กลายเป็นช่องทางหลกัในการจบัจ่ายซื้อหาสนิค้าและบรกิาร
ของคนยคุใหม่ โดยมแีนวโน้มได้รบัความนยิมเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ 
เพราะระยะหลงัจะเหน็แบรนด์และผูป้ระกอบการต่างๆ พฒันา
ธรุกจิให้รองรบักจิกรรมการค้าบนฝ่ามอื ขณะที่โซเชยีลมเีดยี
อื่นๆ เช่น Facebook, Twitter และ Instagram ก็เพิ่มปุ่ม 
“Buy Button” เข้ามาเพื่อใหล้กูคา้คลกิสั่งสนิคา้โดยไมต้่อง
เปลี่ยนหน้าจอ

โอกาสในการท�ำเงนิจากเอม็-คอมเมร์ิซได้รบัการพสิจูน์แล้ว 
ดงัจะเหน็ได้จากตวัเลขยอดขายสนิค้าและบรกิารในปี พ.ศ.2560 
ว่า 1 ใน 4 มาจากเอม็-คอมเมร์ิซ และในบางตลาด เช่น จนี 
ยอดขายผ่านเอม็-คอมเมร์ิซมาเป็นอนัดบัหนึ่ง ปัจจบุนัอตัรา
การเตบิโตของเอม็-คอมเมร์ิซเรยีกได้ว่างอกเงยเรว็มาก ส�ำหรบั
ผูป้ระกอบการที่จะเข้ามาเล่นในสมรภมูเิอม็-คอมเมร์ิซ และ
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ต้องการชงิส่วนแบ่งในตลาดแห่งนี้ การตามเทรนด์ให้ทนัเพื่อ
จะได้สนองตอบความต้องการของผูบ้รโิภคเป็นสิ่งส�ำคญั ซึ่งผล
การส�ำรวจพบว่า ปัจจยัที่ท�ำให้ผูใ้ช้สมาร์ตโฟนตดัสนิใจซื้อสนิค้า
หรอืบรกิารคอืคอนเทนต์บนเวบ็หรอืแอปพลเิคชนัมปีระโยชน์ 
ข้อมลูที่ได้ตอบโจทย์ การออกแบบระบบต้องใช้งานง่าย 

ผู้ประกอบการ
ที่จะเข้ามาเล่นในสมรภูมิเอ็ม-คอมเมิร์ซ

และต้องการชิงส่วนแบ่งในตลาดแห่งนี้
การตามเทรนด์ให้ทนัเพ่ือจะได้สนองตอบความต้องการ

ของผู้บริโภคเป็นสิ่งส�ำคัญ

ส�ำหรบัเทรนด์อ-ีคอมเมร์ิซในปี พ.ศ.2561 สิ่งที่ผู้ประกอบการ
ควรพฒันาอาจจะเป็นไปในทศิทางต่อไปนี้ได้แก่

 ปัญญาประดษิฐ์หรอื AI (Artificial Intelligence)
ทั้งนี้ เทคโนโลย ีAI และบรรดากลุม่ย่อย เช่น แชตบอต 

และ Machine Learning (การเรยีนรู้ด้วยเครื่อง) สามารถน�ำมา
ประยกุต์ใช้เพื่อทุน่เวลา ลดค่าใช้จ่าย และเพิ่มรายได้ให้องค์กร
ได้ ตวัอย่าง เช่น การพฒันาระบบค้นหาข้อมลูผ่านค�ำสั่งเสยีง
แทนการพมิพ์คย์ีเวร์ิดท�ำให้การค้นหาล�้ำยิ่งขึ้น ความรวดเรว็
ในการหาข้อมลูจะส่งผลให้ลูกค้าซื้อของเรว็ขึ้น เชื่อว่าการใช้
ระบบค้นหาข้อมูลด้วยเสียงจะท�ำให้อัตราการหย่อนสินค้า
ลงในตะกร้าเร็วขึ้น 10 เท่า ไม่เท่านั้น การน�ำ AI มาใช้
ในเอม็-คอมเมร์ิซยงัเพื่อหวงัผล Conversion Rate หรอือตัรา
การเข้าเยี่ยมชมเวบ็ไซต์ซึ่งเป็นอกีดชันหีนึ่งที่วดัความส�ำเรจ็
ของการซื้อ-ขายสนิค้าทางออนไลน์อกีด้วย บรษิทัแมคคนิซย์ี 
บรษิทัที่ปรกึษาระดบัโลกระบบุรษิทัใดที่น�ำ AI มาใช้แต่เนิ่น
ร่วมกับการวางกลยุทธ์เชิงรุก อัตราการท�ำก�ำไรของธุรกิจ
จะสงูขึ้น และภายใน 3 ปีจะทิ้งคูแ่ข่งที่ไม่ใช้ AI แบบไม่เหน็ฝุน่

  ช�ำระค่าสนิค้าและบรกิารในคลกิเดยีว หรอื one-click 
payment

อเมซอน ยักษ์ใหญ่ด้านอี-คอมเมิร์ซเป็นเจ้าแรกที่จด
สทิธบิตัรเทคโนโลย ีOne-Click Payment ในปี พ.ศ.2520  และ
สิทธิบัตรนั้นเพิ่งหมดอายุไปเมื่อเดือนกันยายน พ.ศ.2560 
ส�ำหรบัผูท้ี่ท�ำธรุกจิอ-ีคอมเมร์ิซ นี่ถอืเป็นข่าวด ีเพราะเทคโนโลย ี
One-Click Payment จะช่วยลดขั้นตอนต่างๆ ในการช�ำระ
ค่าสินค้าและบริการ น�ำไปสู่การลดอัตราการลบสินค้า

ที่หย่อนแล้วออกจากตะกร้า ซึ่งในการซื้อ-ขายผ่านเอม็-คอมเมร์ิซ
จดัได้ว่ามกีารยกเลกิออร์เดอร์สงูมาก แต่การใช้ระบบช�ำระเงนิ
ง่ายและเร็วในคลิกเดียวจะช่วยลดอัตราดังกล่าว น�ำไปสู่
การเพิ่มขึ้นของรายได้ผูป้ระกอบการ

 การพฒันาแอปพลิเคชนั
หลายบรษิทัเริ่มตระหนกัว่า การพฒันาแอปฯ สมาร์ตโฟน

ไม่ใช่เป็นการลงทนุเพื่อทางเลอืกแต่เป็นการลงทนุที่จ�ำเป็นจรงิๆ 
เมื่อ 5 ปีก่อนมกีารดาวน์โหลดแอปฯ สมาร์ตโฟน 57,330 ล้านครั้ง 
คาดปี พ.ศ.2561 สถติกิารดาวน์โหลดจะเกนิ 254,000 ล้านครั้ง 
แอปฯ ที่เป็นที่นยิมโหลดเป็นประเภท On-Demand Apps ที่ใช้
ในทุกวงการธุรกิจเพื่ออ�ำนวยความสะดวกในการใช้ชีวิต
ประจ�ำวนัของผูบ้รโิภค เช่น การเรยีกแทก็ซี่ การสั่งอาหาร 
การเรยีกบรกิารท�ำความสะอาด บรกิารซกัรดี ไปจนถงึบรกิาร
สปา ส่วนแอปฯ ที่มาแรงจะเป็นแอปฯ เกี่ยวข้องกบัเทคโนโลย ี
AR (Augmented Reality) และ VR (Virtual Reality) ที่น�ำเสนอ
รายละเอยีดเกี่ยวกบัสนิค้าให้ลกูค้ามองแบบสามมติ ิแบบเรยีลไทม์ 
และเป็นการแสดงสนิค้าโดยไม่ต้องใช้พื้นที่เยอะ

 การผสมผสานระหว่างร้านออนไลน์กบัร้านออฟไลน์
กเูกลิเคยเผยเทรนด์ปี พ.ศ.2556 ว่าผูบ้รโิภคนยิมชอปปิง

ผ่านสมาร์ตโฟน ในปี พ.ศ.2560 กเูกลิระบเุทรนดไ์ดล้�้ำ
ไปอกีขั้นเมื่อผูบ้รโิภคนยิมชอปปิงโดยผสมผสานระหว่าง
การชอปออนไลน์กบัการชอปหน้าร้าน ดงันั้น ผูค้้าปลกี
เอม็-คอมเมร์ิซต้องหาวธิตีอบสนอง เช่น การแจกคปูอง/
ส่วนลดผ่านแอปฯ ที่ลกูค้าสามารถน�ำไปซื้อสนิค้าราคาพเิศษ
หน้าร้าน หรอืร้านค้าบางร้านที่เริ่มจากธรุกจิออนไลน์กข็ยบั
ไปเปิดออฟไลน์เพื่อให้มหีน้าร้านไว้ส�ำหรบัลกูค้าที่สั่งออนไลน์
มารบัสนิค้าเองที่ร้าน เป็นต้น หรอืการใช้เทคโนโลย ีAR/VR 
ที่ท�ำให้ลกูค้าสามารถมองเหน็ภาพสนิค้าบนพื้นที่จรงิ อย่าง
ที่ IKEA หรอื Sephora เวบ็ขายเครื่องส�ำอางที่ออกแบบ 
Virtual Artist App เพื่อให้ลกูค้าสาวๆ ได้ลองแต่งหน้าแบบ
เสมอืนจรงิ เป็นต้น 

ส�ำคัญอีกประการหนึ่ง เพื่อให้สอดคล้องกับเทรนด์ 
Mobile First ผูป้ระกอบการรายใดมเีวบ็ไซต์เป็นของตวัเอง
อยู่แล้วและต้องการเจาะกลุม่ลูกค้าเอม็-คอมเมร์ิซ ต้องไม่ลมื
ออกแบบเวบ็ไซต์ให้เป็นแบบ Mobile Friendly เพื่อให้รองรบั
การแสดงผลบนหน้าจอสมาร์ตโฟน เป็นการสะท้อนพฤตกิรรม
ของผู้บริโภค และเป็นปัจจัยที่น�ำไปสู่การเปลี่ยนแปลง
ที่บรรดาผูค้้าปลกีและผูป้ระกอบการควรเตรยีมตวัตั้งรบั 
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SME Corner

การเริ่มต้นธรุกจิของเธอกเ็หมอืนกบัอกีหลายๆ คนคอื การ
ขายของออนไลน์ แม้จะไม่มีความรู้ด้านการตลาดหรือการ
บริหารธุรกิจเลย แต่ด้วยลักษณะนิสัยที่ท�ำอะไรแล้วท�ำจริง 
เมื่อคดิแล้วจะลงมอืท�ำ และกล้าที่จะลองผดิลองถูก มกีาร
ปรบัเปลี่ยนสนิค้ามาเรื่อย ก่อนจะมาลงเอยที่ขนตาปลอม

“6 ปีที่แล้ว ธรุกจิออนไลน์บมูมาก ใครๆ กข็ายของออนไลน์ 
สนิค้ากค็ล้ายๆ กนั เราเริ่มจากโจทย์ที่ว่าจะขายอะไรด ีจนมา
ได้ข้อสรปุว่า ถ้าอยากประสบความส�ำเรจ็ต้องขายอะไรกไ็ด้ที่
คนอื่นไม่ขายกัน หรือมีคนขายน้อยที่สุด ใช้เวลารีเซิร์ชบน
ออนไลน์จนพบว่า ขนตาปลอมมคีนขายอยูไ่ม่กี่เจ้า และกย็งั
ไม่มีใครท�ำแบรนด์เลย จึงเริ่มจากซื้อมาทดลองขายดูก่อน 
เป็นการส�ำรวจตลาดไปในตวัด้วย ท�ำได้สกั 6 เดอืน จนเริ่ม
แน่ใจกค็ดิอยากสร้างแบรนด์เป็นของตวัเองขึ้นมา

“จากคนที่ไม่รูอ้ะไรเลย คดิว่าการตั้งชื่อแบรนด์นั่นกค็อื 
การสร้างแบรนด์แล้ว ซึ่งเหมอืนจะมาถกูทาง แต่กถ็กูแค่ครึ่งเดยีว 
แต่โชคดทีี่เราคดิไกลไปเผื่ออนาคต คอืมองว่าถ้าแบรนด์ของเรา

ท่ามกลางกระแสความนิยมของคนในยคุปัจจบุนัทีแ่ห่กนัขึน้มาเป็นพ่อค้าแม่ค้าออนไลน์ จะมสีกักีร่ายท่ีประสบ
ความส�ำเรจ็จนสามารถเตบิโตมาเป็นธรุกจิท่ีมัน่คง และมีโอกาสต่อยอดสูค่วามยัง่ยนืได้ บอกต่อคอสเมตกิส์ คอืหน่ึง
ในธรุกิจทีไ่ม่เพียงสร้างแบรนด์ตดิตลาดจนกลายมาเป็นผูน้�ำด้านสินค้าขนตาปลอม แต่ยังสามารถขยายตลาดครอบคลมุ 
19 ประเทศ ทัง้ในแถบเอเชีย ตะวันออกกลาง และอเมริกา ในช่วงเวลาเพยีง 6 ปี ความส�ำเรจ็น้ีเกดิมาจากวิสัยทัศน์
ทีก่ว้างไกล นบัตัง้แต่เร่ิมต้นธรุกิจของ ปราง-ชลธชิา ศรแีสวง เภสชักรสาวผูใ้ฝ่ฝันอยากมีธรุกจิเป็นของตวัเอง 

   กองบรรณาธกิาร

ดังขึ้นมาและสามารถขยายตลาดไปต่างประเทศได้ เรา
อยากให้ต่างชาตริูจ้กัเราในชื่อไทย ควรใช้ชื่ออะไรด ีจนมาจบ
ที่ค�ำว่า ‘บอกต่อ’ ซึ่งค�ำนี้เป็นค�ำที่มคีวามหมายด ีเป็นส่วนหนึ่ง
ของการตลาดที่ต้องค�ำนงึถงึในยคุโซเชยีลมเีดยี เราอยากให้
ขนตาปลอมของเราเป็นของดีที่ใครใช้แล้วจะต้องบอกต่อ 
กเ็ลยตดัสนิใจใช้ชื่อนี้”

ในการคดิไกลไปเผื่ออนาคต ชลธชิาไม่ได้คดิแต่เฉพาะเรื่อง
ชื่อแบรนด์เท่านั้น แต่เธอยงัเลอืกที่จะท�ำเวบ็ไซต์เป็นสองภาษา
รองรบัการขยายตลาดไปสูต่่างประเทศด้วย

“ถ้าเป็นเมื่อก่อนบรษิทัหรอืแบรนด์ที่จะหาคูค้่าจะต้องออก
บทูตามงานแสดงสนิค้า แต่พอมาถงึยคุการสื่อสารไร้พรมแดน 
เขาจะเหน็เราได้ง่ายขึ้นบนอนิเทอร์เนต็ จงึตดัสนิใจท�ำเวบ็ไซต์
สองภาษาตั้งแต่แรก ดงันั้น การท�ำให้เขาเหน็เรามนัง่ายมาก 
ความยากอยูต่รงที่พอเขาเหน็เราแล้วจะท�ำยงัไงให้เขาสนใจ
ในสนิค้าของเรา”

ขนตาปลอม
บอกต่อคอสเมติกส์
จากร้านออนไลน์ สูก่ารเป็นผูน้�ำ

ด้านความงามบนดวงตา
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ขนตาปลอมอวยัวะที ่33 ของผูห้ญงิ
ชลธชิาบอกว่า ความที่ขนตาปลอมไม่ได้เป็นสนิค้าใหม่ 

แต่เป็นสินค้าที่มีอยู่ในตลาดมานานแล้วตั้งแต่รุ่นพ่อแม่ 
เพยีงแต่จ�ำกดัความนยิมอยู่เฉพาะกลุม่ดารานกัร้อง เธอจงึ
ตั้งโจทย์ว่าจะท�ำให้ขนตาปลอมเปรียบเหมือนอวัยวะที่ 33 
ของผูห้ญงิทกุคน 

“จากที่เราท�ำรเีซร์ิชคนในยคุนี้ยงัมองว่า ขนตาปลอมเป็น
สนิค้าฟุม่เฟือย เรากต้็องหาวธิขีจดัความคดินั้นออกไป ด้วย
รปูแบบการน�ำเสนอที่มขีนตาปลอมแฝงไปกบัชวีติประจ�ำวนั
ของลกูค้า ไม่ว่าคณุจะท�ำงาน ไปชอปปิง เดนิเล่น จดุที่ท�ำให้
เราประสบความส�ำเร็จ น่าจะเป็นเพราะเรากล้าท�ำตลาด 
เราลงทนุประชาสมัพนัธ์โปรโมตสนิค้าด้วยเมด็เงนิที่ค่อนข้างเยอะ
เพื่อให้คนเหน็ เช่น คลปิวดิโีอไวรลั การรวีวิสนิค้าจากผูม้อีทิธพิล
ทางสงัคม และผูม้ปีระสบการณ์จรงิ ที่ส�ำคญัเลยคอื การตั้ง
เป้าหมายชดัเจนว่าเป็นผู้น�ำด้านความงามบนดวงตา เพราะจรงิๆ 
มแีบรนด์ที่ท�ำขนตาปลอมในตลาดเยอะมาก แต่ไม่มทีี่โดดเด่น 
ส่วนใหญ่เขาจะท�ำหลายๆ ตวั ฉะนั้นถ้าเป็นขนตาปลอมอย่างเดยีว 
มแีต่บอกต่อที่เดยีวเพราะมจีดุยนืชดัเจน” 

หลังสร้างแบรนด์ได้เพียง 3 ปี ยอดขายของบอกต่อ
คอสเมตกิส์ เพิ่มสงูขึ้นจนแตะหลกัล้าน นั่นท�ำให้เภสชักรสาว
เริ่มมั่นใจแล้วว่าเธอเดนิมาถกูทาง และเริ่มคดิที่จะขยายสูต่ลาด
ออฟไลน์เพิ่มขึ้น

“เราเห็นแล้วว่ารายได้โตขึ้นทุกปี เลยอยากเอาสินค้า
ของเราไปวางขายในโมเดร์ินเทรดดูบ้าง ซึ่งตอนแรกเข้าใจว่า 
การเข้าโมเดร์ินเทรด แค่ไปจดทะเบยีนบรษิทั ท�ำให้เรามตีวัตน 
มีความน่าเชื่อถือขึ้นแค่นี้ก็น่าจะพอแล้ว แต่พอไปติดต่อ
ถงึได้รู้ว่าไม่ใช่เรื่องง่ายเลย โจทย์ส�ำคญัคอื เราต้องสตอ็กสนิค้า
ให้พอส�ำหรบัออร์เดอร์ของห้างแต่ละสาขาที่เราไปตดิต่อ ยงัมี
เรื่องค่าใช้จ่ายต่างๆ อีกมาก เช่น ค่าแรกเข้า ค่าฝากขาย 
ต่างจากการขายออนไลน์ มีค่าใช้จ่ายเฉพาะค่าผลิตสินค้า 
ค่ากล่องส่งพสัดไุปรษณย์ี 

“ถ้าจะโตต่อไปในตลาดออฟไลน์คงต้องใช้เงนิลงทนุเพิ่ม 
จงึไปตดิต่อแบงก์ ปัญหาที่พบกค็อื เนื่องจากเราไม่เคยตั้งบรษิทั
มาก่อน จงึไม่สนใจเรื่องใบก�ำกบัภาษ ีหรอืใบเสรจ็ต่างๆ ทั้งๆ 
ที่เอกสารพวกนี้เป็นหลกัฐานส�ำคญัที่จะต้องน�ำไปใช้ยนืยนักบั
ธนาคาร กเ็ลยต้องกลบัมาเตรยีมตวัในเรื่องเอกสารต่างๆ ใช้
เวลาประมาณสามเดอืน โชคดว่ีาก่อนหน้านี้ เราเดนิบญัชกีบั
แบงก์กสกิรไทยที่เดยีว พอมายื่นเรื่องกูท้ี่นี่ เรื่องกง่็ายขึ้น พอได้
เงินทุนมาเพิ่มแล้ว เราก็กล้าที่จะไปบุกตามโมเดิร์นเทรด
มากขึ้น ซึ่งกไ็ด้รบัการตอบรบัด ี ปัจจบุนัเรามขีนตาปลอมถงึ 
300 แบบ และมอีปุกรณ์เสรมิที่เกี่ยวกบัขนตาปลอม จ�ำหน่าย
ที่อีฟแอนด์บอย ท็อปส์ วัตสัน โรบินสัน และเดอะมอลล์ 
โดยจะเลอืกลงเฉพาะสาขาที่มกีลุม่ลกูค้าของเราอยู่ ซึ่งสนิค้าเรา
จบักลุ่มเป้าหมายคนแต่งตวั อาศยัอยู่ในเมอืง และท�ำงาน
เป็นสาวออฟฟิศ”

ผลจากการขยายตลาดสูอ่อฟไลน์ได้ส�ำเรจ็ สามารถกระจาย
สนิค้าไปยงัโมเดร์ินเทรดหลายแห่ง ท�ำให้ยอดขายของบอกต่อ
คอสเมตกิส์เพิ่มขึ้นเท่าตวั แต่เจ้าตวับอกว่ายงัคงยดึช่องทาง
ออนไลน์เป็นหลกั เพราะท�ำมาตั้งแต่ก่อนยคุ 4.0 และประสบ
ความส�ำเรจ็ ยิ่งตอนนี้กย็ิ่งค้นพบว่า การสื่อสารทางออนไลน์
เป็นช่องทางที่แขง็แกร่ง โดยบอกต่อคอสเมตกิส์มช่ีองทางให้
ลกูค้าตดิตามความเคลื่อนไหวทกุช่องทางไม่ว่าจะเป็น Website, 
Instagram, YouTube, Facebook, Line@, Twitter  

และนี่คือเคล็ดลับความส�ำเร็จที่เกิดจากการมองเห็น
ช่องว่างทางการตลาดตั้งแต่ยังไม่มีใครสร้างแบรนด์ขนตา 
จนวนันี้มคีนลกุขึ้นมาสร้างแบรนด์กนัมากมาย มทีั้งแบรนด์
ที่เกิดและดับ เป็นประสบการณ์ท�ำให้ชลธิชาได้เรียนรู้
และน�ำมาต่อยอดเพื่อท�ำให้ธรุกจิเตบิโตแบบยั่งยนื 

มแีบรนด์ทีท่�ำขนตาปลอมในตลาดเยอะมาก แต่ส่วนใหญ่
เขาจะท�ำสินค้าหลายๆ ตวั แต่ถ้าเป็นขนตาปลอมอย่างเดยีว

มีแต่ “บอกต่อ”
แบรนด์เดียวที่มีจุดยืนชัดเจน
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Digital planet

 ประสิทธิ ์วรฉตัราวณชิ
marketing@prasit.com ผูเ้ชีย่วชาญการตลาดดจิทิลั และอ-ีคอมเมร์ิซ

ปีทีผ่่านมา โลกดจิทิลัหมนุเร็วจนผูป้ระกอบการหลายรายปรบัตวักนัแทบไม่ทนั โดยมกีลุม่ธรุกจิ GAFA ซึง่ประกอบ
ด้วย 4 บรษิทัยกัษ์ใหญ่ Google Apple Facebook และ Amazon ทีข่บัเคลือ่นทศิทางธรุกจิดจิทิลัของโลก ทัง้นีพ้วกเขา
ไม่เพียงแค่ยกเครือ่งรูปแบบ และระบบการให้บรกิารออนไลน์ตลอดเวลาเท่านัน้ แต่ยงัขยนัออกอปุกรณ์ดจิทัิลใหม่ๆ 
ทีจ่ะเปลีย่นวิถกีารด�ำเนนิชวีติของผูบ้รโิภค และกระบวนการต่างๆ ของธรุกจิอกีด้วย

และเมือ่ย่างเข้าสูปี่ค.ศ. 2018 ข้อเทจ็จริงทีต้่องบอกกนัตรงๆ กค็อื ผูป้ระกอบการยิง่ต้องเร่งปรบัตวัให้เร็วกว่าเดิม
ขึ้นไปอีก หรืออย่างน้อยที่สุดก็ควรมองให้ออกว่า ทิศทาง หรือแนวโน้มการตลาดใดที่จะส่งผลกระทบต่อธุรกิจ 
แนวโน้มการตลาดดจิทิลัทีน่�ำมาฝากกนัในไตรมาสแรกนี ้ ผมเช่ือเหลอืเกนิว่า ถ้าพวกเราไม่รูก้แ็พ้ ไม่แคร์กพ็ลาด
อย่างแน่นอน ไปตดิตามกันครบัว่ามีอะไรบ้าง

การตลาดผู้มีอิทธิพล (Influencer Marketing) ต้องเข้าใจ และใช้ให้ถูก 
แพลตฟอร์มอนิฟลูเอนเซอร์อย่าง Markerly (markerly.com) เปิดเผยว่า ผู้มอีทิธพิลบนไอจทีี่มผีู้ตดิตามไม่เกนิ 1,000 รายจะมี
อัตราการชื่นชอบประมาณ 8% ในขณะที่มากกว่า 1,000-10,000 รายจะเหลือแค่ 4% และหากมากกว่าล้านรายจะมีแค่ 1.4% 
เท่านั้น ซึ่งคนตามยิ่งเยอะ ค่าตัวยิ่งแพง แต่เปอร์เซ็นต์เอนเกจเมนต์ (Like & comments) กลับสวนทาง ซึ่งกูรูส่วนใหญ่แนะน�ำ
การใช้การตลาดวิธีนี้ว่า ให้เริ่มต้นค�ำถามที่ว่า ท�ำไมถึงจะใช้ผู้มีอิทธิพล ใช้ท�ำอะไร และอย่างไร จากนั้นค่อยตัดสินใจ
เลือกว่าใช้ใคร 

แนวโน้มการตลาดดิจทิลั 2018 

“ถ้าไม่รูก้แ็พ้ ไม่แคร์กพ็ลาด”
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เมสเซนเจอร์ (Messenger)
จะกลายเป็นท�ำเลใหม่ในการค้าขายที่มากกว่าแค่ลูกค้าทกัแชต แต่จะกลายเป็นเครื่องมอืการตลาดเชงิรกุของ
ธรุกจิ ปีนี้เราจะได้เหน็การใช้โฆษณาบนเมสเซนเจอร์ ตลอดจนการน�ำเสนอสนิค้า หรอืบรกิารในระหว่างสนทนา
ที่เรยีกว่า Conversational Commerce ด้วย

ยุคโมไบล์เฟิร์ส (Mobile First)
วันนี้การท�ำธุรกิจทั้งการสร้างแบรนด์ และยอดขายได้ย้ายขึ้นไปอยู่บนมือถือค่อนข้างชัดเจนแล้ว ด้วยความ
สะดวก และรวดเรว็ ค�ำถามคอื เวบ็ไซต์ ภาพ หรอืคลปิวดิโีอที่ใช้โพสต์โฆษณาธรุกจิคณุ ดูน่าสนใจ เป็นมติร
กบัหน้าจอมอืถอื (Mobile friendly) ที่มขีนาดเลก็แล้วหรอืยงั ถ้าไม่พร้อม เสยีลูกค้าแน่นอน

การตลาดด้วยวิดีโอ (Video Marketing)
ในปีนี้ การชมวดิโีอบนมอืถอืยงัมแีนวโน้มที่สูงขึ้นมากกว่าการชมทวีกีว่าครึ่ง ล่าสดุบรษิทัเอเยนซ ีZenith Media 
ประเมนิว่า ภายในปี ค.ศ.2018 มากกว่า 72% ของการรบัชมวดิโีอทั่วโลกจะอยู่บนมอืถอื ที่ส�ำคญั Facebook 
จะให้ความส�ำคญักบัคอนเทนต์วดิโีอมากกว่าคอนเทนต์ชนดิอื่นๆ ในขณะที่บรษิทัซสิโกคาดการณ์ว่า ภายในปี 
ค.ศ.2019 วิดีโอจะครองแทรฟฟิกบนอินเทอร์เน็ต 80% (ปี ค.ศ.2017 อยู ่ที่ 69%) และผู้บริโภค 
7 ใน 10 รายบอกว่า พวกเขาจ�ำแบรนด์ธรุกจิได้จากคลปิวดิโีอที่น่าสนใจ 

รีวิวออนไลน์ (Online Review)
ข้อมูลจากเวบ็ไซต์ Business.com ระบวุ่า 77% ของผู้บรโิภคจะอ่านรวีวิออนไลน์ก่อนตดัสนิใจเลอืกสนิค้าของ
คณุ ไม่ว่าสนิค้าของคณุจะเลก็ หรอืใหญ่ ถูก หรอืแพงแค่ไหนกต็าม ซึ่งผู้ประกอบการควรเปิดโอกาสให้ลูกค้า
ได้คอมเมนต์ หรอืรวีวิซื้อสนิค้าของคณุ แล้วน�ำมาอ้างองิ หรอืท�ำเป็นลงิก์บนเวบ็ไซต์ และสื่อโชเซยีลของธรุกจิ 

แชตบอต (Chatbot)
โปรแกรมโต้ตอบลูกค้าอตัโนมตัิท�ำงานร่วมกบัแอปฯ แชต (Facebook, Line, etc.) โดยเฉพาะค�ำถามซ�้ำๆ หรอื
การน�ำเสนอตวัเลอืกสนิค้าใหม่ๆ ไปจนถงึปิดการขาย หลงัจาก Facebook เปิดให้ใช้บอตกบัเมสเซนเจอร์ได้แค่
ปีเดยีว มกีารเปิดเผยตวัเลขว่า มกีารท�ำงานของแชตบอตมากกว่า 100,000 ตวัในแต่ละวนั เชื่อว่าปีนี้จะเป็น
ปีทองของแชตบอตอกีปีหนึ่ง

เล่าให้จ�ำ (Storytelling)
แนวโน้มการท�ำการตลาดด้วยคอนเทนต์ในปีนี้จะเน้นการเล่าเรื่องจรงิมากขึ้น การสาธติการใช้งานจรงิจะสร้าง
โอกาสได้มากกว่าการเล่าเรื่องให้ประทบัใจเท่านั้น ในปีนี้ ธรุกจิตวัจรงิต้องท�ำให้ดูมากกว่าแค่เล่าให้ฟังครบั 

รู้ทันแนวโน้ม เพื่อก้าวพร้อมไปกับลูกค้า
สังเกตว่าเนื้อหาที่น�ำมาฝากในตอนนี้ ผมจะไม่เน้นเรื่องเทคโนโลยีมากนัก เพราะในหลายเทคโนโลยียังไม่มี
ความพร้อมในการใช้งานในเรว็ๆ นี้ ในขณะที่พฤตกิรรม ความสนใจของผู้บรโิภคกบัการใช้งานดจิทิลัเริ่มขยบั
ไปตามเทคโนโลยีที่ใช้ความพยายามเล็กน้อย แต่ได้อะไรที่สะดวกขึ้น เร็วขึ้น ง่ายขึ้น ซึ่งแนวโน้มส่วนใหญ่
เริ่มต้นมาตั้งแต่ปีที่แล้ว แต่ปีนี้ชัดเจนขึ้น ส�ำหรับผู้ประกอบการท่านใดที่ยังลังเลอยู่ คงต้องรีบลงมือท�ำแล้ว 
โอกาสนี้ ผมขออวยพรให้คณุผู้อ่านทกุท่าน ประสบความส�ำเรจ็ในธรุกจิ แล้วพบกนัฉบบัหน้าสวสัดคีรบั 
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HR

 ดร.สุทธโิสพรรณ ช่วยวงศ์ญาติ
กรรมการผูจ้ดัการใหญ่  สลิงชอท กรุป๊

“สมยัก่อน…ก่อนจะเริ่มท�ำอะไร ต้องตอบให้ได้ว่าถ้าท�ำ
สิ่งนี้แล้วจะได้ผลลัพธ์อะไรกลับมาในเชิงตัวเลขที่วัดผลได้ 
ปัจจบุนัต้องเปลี่ยนเป็นถามตวัเองว่า หากเราไม่ท�ำสิ่งนี้ เรา
จะสญูเสยีอะไรไปบ้าง”

และนี่คือความท้าทายของเจ้าของกิจการบางท่านที่ยัง
บริหารกิจการอยู่ และยังเป็นความท้าทายของทายาทรุ่น
ถดัไป ที่ต้องเข้ามาทั้งสานต่อความส�ำเรจ็ และปรบัเปลี่ยน
องค์กรเพื่อให้เตบิโตก้าวกระโดดไปอกีขั้น

แน่นอนที่สดุปัจจบุนัสิ่งแวดล้อมเปลี่ยนไป “แรง” และ 
“เรว็” ผูน้�ำแห่งอนาคตต้องจบัตาเทรนด์ธรุกจิ เท่านั้นไม่พอ
ต้องจบัมนัให้อยู ่หาโอกาสให้เจอ ปัจจบุนัมสีถาบนัหลากหลาย
สถาบนัออกมาน�ำเสนอผลวเิคราะห์เทรนด์ธรุกจิ บ้างกเ็สนอ 
10 เทรนด์ บ้างกเ็สนอ 7 หรอื 5 หรอื 3 เทรนด์แตกต่างกนัไป 
บางเทรนด์อาจก่อให้เกิดความกลัว (Fear) และบางเทรนด์
ก็สร้างความหวัง (Hope) ในการด�ำเนินธุรกิจไปข้างหน้า 

ในวนันี้ดฉินัจะพดูคยุถงึ 2 เทรนด์ ที่เป็นที่จบัตามอง ซึ่งไม่ว่า
ท่านจะไปดูผลการวิเคราะห์จากส�ำนักใดๆ ก็มักไม่พลาด 
2 ประเด็นส�ำคัญนี้ พร้อมความท้าทายและโอกาสส�ำหรับ
ผู้น�ำแห่งอนาคต

ประเดน็แรก คอืกระแสเทคโนโลย ี(Rise of Technology) 
ส�ำหรับยุคที่เราได้เข้าสู่ดิจิทัลอย่างเต็มตัว นาทีนี้คงไม่ต้อง
อธิบายถึงบทบาทที่เทคโนโลยีที่เข้ามามีส่วนส�ำคัญในการ
เปลี่ยนโลกธรุกจิ ในช่วงปีสองปีที่ผ่านมาเราได้เหน็ตวัอย่างมากมาย
ทั้งธรุกจิที่ประสบความส�ำเรจ็อย่างล้นหลามเพยีงช่วงข้ามคนื 
และตวัอย่างของธรุกจิที่มอีายหุลายสบิปีที่ต้องปิดตวัล้มหาย
ตายจากอยา่งฉบัพลนั บทสรปุขององค์กรเหลา่นี้ท�ำให้ผู้น�ำ
แห่งอนาคตปฏเิสธไม่ได้กบับทบาทของเทคโนโลยแีละนวตักรรม
ที่เข้ามาเป็นตวัขบัเคลื่อนธรุกจิ อย่างไรกต็าม โลกปัจจบุนัที่
ทกุประเทศต่างเชื่อมโยงกนัแบบไร้พรมแดน ข้อมูลต่างๆ เชื่อมโยง
ถึงกัน ดังนั้น การหาซื้อเทคโนโลยีที่ใช่จากอีกซีกโลกหนึ่ง

ตลอดปี พ.ศ.2560 ที่ผา่นมา ดิฉนัได้มีโอกาสพูดคุยกบัเจ้าของกิจการเจเนอเรชันบุกเบิกที่ผ่านร้อนผ่านหนาว
น�ำพาธรุกจิจนประสบความส�ำเร็จมาถงึทกุวนันีห้ลายต่อหลายท่าน หลายท่านบอกว่าพวกเขาปฏเิสธไม่ได้เลยว่า 
การด�ำเนินธุรกิจทุกวันนี้ช่างแตกต่างกับยุคก่อนๆ เหลือเกิน

“วิธีการเดิมๆ ที่ใช้แล้วประสบความส�ำเร็จในอดีตไม่ได้การันตีความส�ำเร็จในอนาคตอีกต่อไป”

เมือ่ไม่พร้อม
ให้เร่ิมเลย
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มาใช้กบัอกีซกีโลกหนึ่งคงไม่ใช่ปัญหาใหญ่ส�ำหรบัผูน้�ำองค์กร 
แต่ความท้าทายที่ผู้น�ำแห่งอนาคตประสบอยู่ขณะนี้คือ

 คนไม่อยากใช้เทคโนโลยี!
เมื่อได้ลงทุนในเทคโนโลยีเหล่านี้แล้วกลับไม่ได้ผลลัพธ์

กลบัมาอย่างที่หวงัไว้ และอปุสรรคส�ำคญัคอื ความพร้อมของ
คนในองค์กรที่จะเปิดรบัเทคโนโลยเีหล่านั้นมาใช้ให้เกดิประโยชน์
สูงสุดต่างหาก ความพร้อมในที่นี้หมายถึงความพร้อมทาง
ทศันคตทิี่เปิดรบัการเปลี่ยนแปลง มองการเปลี่ยนแปลงเป็น
โอกาสมากกว่าอปุสรรค และความพร้อมด้านทกัษะของผู้น�ำ
แห่งอนาคตที่พร้อมจะสร้างแรงบนัดาลใจให้คนทั้งองค์กรอยาก
ก้าวร่วมไปกบัการเปลี่ยนแปลงอนัส�ำคญันี้

 ท�ำอย่างไรให้ใช้เทคโนโลยีให้เกิดประโยชน์สูงสุด!
เมื่อเทคโนโลยีถูกน�ำมาใช้ผลลัพธ์อย่างใจหวัง ความ

ท้าทายถดัไปคอื แล้วคนที่อยูใ่นองค์กรจะสามารถท�ำงานร่วม
กบัเทคโนโลยอีย่างไรเพื่อสร้างความแตกต่างทางธรุกจิ สามารถ
สร้างความผูกพันกับลูกค้าได้อย่างแน่นแฟ้น แน่นอนที่สุด
เทคโนโลยแีละคนมจีดุแขง็ที่ต่างกนั หากผูน้�ำองค์กรสามารถ
ประสานสมัพนัธ์ระหว่างเทคโนโลยแีละคนได้จะเกดิประโยชน์
อย่างมหาศาล มนัคงจะดหีากดฉินัเป็นลกูค้าเครอืข่ายโทรศพัท์ 
และได้รับโทรศัพท์จากพนักงาน Call Center ที่โปรแอ็กทิฟ
โทรศพัท์มาน�ำเสนอโปรโมชนั Data Roaming ให้กบัดฉินั 3 วนั
ก่อนเดินทางไปเมียนมา ผ่านข้อมูล Data Analytic ที่ได้
จาก Facebook ข้อมูลการจองตั๋วเครื่องบินผ่านสายการบิน
และข้อมูลจองโรงแรมผ่าน Agoda รวมไปถงึข้อมลูจากเวบ็ไซต์
ต่างๆ ที่ดิฉันไปหาข้อมูลเพื่อเตรียมตัวไปเที่ยวเมียนมา 
พร้อมช่วยแก้ปัญหาเสนอทางออกส�ำหรบัปัญหาที่ซบัซ้อนได้

ประเดน็ท่ีสอง คอืการเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์ 
(Demographic Shifts) แน่นอนที่สดุคนรุน่ใหม่ก�ำลงักลายเป็น
คนกลุม่ใหญ่ในองค์กร เจเนอเรชนั Z  (อาย ุ4-22  ปี) พวกเขา
ก�ำลงัเริ่มทยอยจบการศกึษาในระดบัอดุมศกึษาและก้าวเข้า
สูอ่งค์กรอย่างเป็นทางการในปี พ.ศ.2561 จากการศกึษาของ
บรษิทั Bridgework ผูเ้ชี่ยวชาญด้านเจเนอเรชนัในสหรฐัอเมรกิา 
ได้ท�ำการวิจัยกลุ่มเจเนอเรชัน Z พบว่า พวกเขายอมรับว่า
ตนเองมปัีญหาด้านการสื่อสารโดยเฉพาะอย่างยิ่งแบบตวัต่อตวั 
นอกจากนี้ Bridgework ยงัพบว่า 

นอกจากนี้ หากพจิารณาในบรบิทของการเรยีนรู้และพฒันา
บคุลากรจะพบว่า เทคโนโลยเีข้ามามบีทบาทส�ำคญัเป็นอย่าง
มาก จากการศกึษาของบรษิทั Mind Tools ในปี พ.ศ.2560 
กบัพนกังานเกอืบ 3,000 คนทั่วโลก พบว่า พนกังาน 90% ต้องการ
เรยีนรู ้ “เมื่อพวกเขาต้องการ” หรอืที่เรยีกว่า “On Demand 
Learning” นั่นหมายถึงพวกเขาต้องการเข้าสู่แหล่งข้อมูล
การเรียนรู้ในแบบที่ไหนและเมื่อไหร่ก็ได้   ส�ำหรับรูปแบบ
การเรยีนรู้ที่พนกังานส่วนใหญ่ (69%) มองว่าเป็นรปูแบบที่มี
ประสทิธผิลคอืการเรยีนรูผ่้านหวัหน้าหรอืพี่เลี้ยง ซึ่งพวกเขา
มคีวามต้องการเรยีนรู้ผ่านรูปแบบนี้อย่างต�่ำเดอืนละ 1 ครั้ง

และนี่คือโอกาสส�ำคัญที่ผู้น�ำแห่งอนาคตควรจับเทรนด์
เหล่านี้ให้อยู ่และเตรยีมความพร้อมองค์กรเพื่อต้อนรบัพนกังาน
กลุม่ใหม่ที่ก�ำลงัจะเป็นคนกลุม่ใหญ่ที่ช่วยน�ำพาส�ำหรบัองค์กร
ไปสูท่ศิทางที่ตั้งใจไว้ คนกลุม่นี้เตบิโตมากบัเทคโนโลย ีและมี
ความพร้อมที่จะใช้มนัอย่างเตม็ที่ ค�ำถามคอื ผูน้�ำแห่งอนาคต
ได้วางแนวทาง และเตรยีมความพร้อมในการน�ำเทคโนโลยมีา
เป็นศนูย์กลางในการบรหิารพวกเขาไว้มากน้อยเพยีงไร องค์กร
ที่พร้อมก่อนย่อมไปถึงเส้นชัยก่อน ท่านลองประเมินองค์กร
ของท่านว่าพร้อมมากน้อยเพียงไรที่จะจับกระแสเหล่านี้มา 
สร้างโอกาสทางธรุกจิ 

หากพบว่า องค์กรของท่านยงัไม่พร้อม เทคนคิง่ายๆ คอื 
“เมื่อไม่พร้อมให้เริ่มเลย” 

60% 

80% 
82% 
42% 

ของคนกลุ่มนี้คาดว่าจะอยู่กับองค์กรใด
องค์กรหนึ่งไม่เกนิ 5 ปี

ของพนกังานต้องการท�ำงานแบบ Telecommute 
นั่นคอืที่ไหนเมื่อไหร่กไ็ด้

ของพนกังานเลอืกท�ำงานกบับรษิทัใดบรษิทัหนึ่ง
โดยพจิารณาจากเรื่องเทคโนโลยขีองบรษิทั

ลาออกเพราะเทคโนโลยไีม่ดี

นอกจากนี้ บรษิทั DellEmc ผูน้�ำด้านเทคโนโลยรีะดบัโลก
ได้ท�ำการศกึษาพนกังานทั่วโลก และพบว่า 

70% ของคนกลุม่นี้ไม่เชื่อว่าการเข้าออฟฟิศ
เป็นเรื่องจ�ำเป็น
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เจาะ
รู้ไว้ไม่ตกกระแส

เทรนด์
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