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ด้วยขนาดของธุรกิจอาจท�ำให้การแข่งขันของผู้ประกอบการเอสเอ็มอี
เสียเปรียบธุรกิจรายใหญ่ แต่คงไม่ใช่ในทุกเวที ในบางมุมธุรกิจรายใหญ่อาจท�ำ 
ได้ดี แต่มีบางมุมที่ธุรกิจรายเล็กอาจท�ำได้ดีกว่า ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับการเลือกใช้กลยุทธ์
ให้เหมาะสม ซึ่งแน่นอนย่อมไม่ใช่กลยุทธ์การแข่งขันด้วยสงครามราคาเพราะต่าง
จะพาให้ธุรกิจได้รับบาดเจ็บ

การจับตลาดเฉพาะกลุ่ม หรือ “Niche Market” เป็นอีกกลยุทธ์หนึ่ง ที่เน้น
การเข้าถึงความต้องการผู้บริโภคอย่างถ่องแท้แบบ Insight Out เพื่อน�ำข้อมูล
เหล่านั้นมาผลิตสินค้าที่เพิ่มคุณค่าหรือความรู้สึกพิเศษในแบบที่ลูกค้าต้องการ 
ซึ่งอาจเป็นตลาดใหม่ที่เกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภค
ที่ต้องการเป็น Someone หรือ The One มากขึ้น หรืออาจเป็นตลาดเดิมที่ยังไม่มี
ใครเติมเต็ม ที่ส�ำคัญคือ สินค้านั้นต้องไปลด Pain ในใจลูกค้า ไปช่วยแก้ปัญหา 

ช่วยให้การใช้ชีวิตสะดวกง่ายขึ้น เช่น Tower Box กล่องเก็บรองเท้าผ้าใบที่ถูกผลิตขึ้นมาจากปัญหาของเจ้าของร้าน Carnival 
ซึ่งมีรองเท้าจ�ำนวนมากแต่ไม่สามารถหาพื้นที่จัดเก็บได้ กลายเป็นอีกหนึ่งสินค้าที่ได้รับความนิยมโดยไม่จ�ำเป็นต้องใช้
นวัตกรรมในการผลิต

ประเด็นส�ำคัญคือ Niche Market เป็นตลาดที่การแข่งขันยังไม่สูงมากนัก อีกทั้งผู้บริโภคกลุ่มนี้ค่อนข้างมีก�ำลังซื้อ และ
ยินดีที่จะจ่ายโดยไม่มี “ราคา” มาเป็นเงื่อนไขในการตัดสินใจซื้อ ดังนั้น หากผู้ประกอบการเอสเอ็มอีสามารถค้นพบกลุ่ม
ลูกค้าเฉพาะนี้ได้ และตอบสนองได้อย่างรวดเร็วก็ย่อมมีโอกาสก้าวสู่ความส�ำเร็จ

ขอให้โชคดีกันทุกท่านนะครับ
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Inno Focus

SalonLab Analyzer นวัตกรรมสุดล�ำ้
ในร้านท�ำผม

Henkel บรษิทัเยอรมนเีจ้าของแบรนด์ผลติภณัฑ์
เกี่ยวกบัเส้นผม “ชวาร์สคอฟ” และซาลอน “ชวาร์สคอฟ 
โปรเฟสชั่นแนล” ได้เปิดตวันวตักรรมใหม่ ได้แก่ “SalonLab 
Analyzer” อปุกรณ์ไฮเทคขนาดพกพาที่ตดิตั้งอนิฟราเรด
และเซน็เซอร์เพื่อใช้วเิคราะห์สขุภาพเส้นผมตั้งแต่รากจด
ปลายว่าแห้งหรอืชุม่ชื้นขนาดไหน ทั้งยงัระบสุผีมที่แท้จรงิ
ได้โดยไม่ต้องส่งตวัอย่างผมเข้าห้องแลบ็ ทั้งยงัสามารถ
วเิคราะห์ได้ในเวลารวดเรว็ โดยข้อมลูทั้งหมดจะปรากฏ
บนจอแทบ็เลต็ให้ลกูค้าได้เหน็ 

ที่ส�ำคัญช่างท�ำผมสามารถอ่านข้อมูลนั้นแล้ว
ให้ค�ำแนะน�ำลูกค้าว่า ควรตดัผมทรงอะไร และท�ำสผีม
สไีหนที่เหมาะสม ด้วยเทคโนโลย ีAR (Augmented Reality) 
คอืเทคโนโลยทีี่ดงึภาพเสมอืน 3 มติจิ�ำลองเข้าสู่โลกจรงิ
ผ่านกล้องและการประมวลผลท�ำให้วัตถุทับซ้อนเป็น
ภาพเดียว เรียกง่ายๆ เป็นการผสมผสานโลกเสมือน 

ค้าปลีกเป็นอีกธุรกิจหนึ่งที่มีการแข่งขันสูง ส่งผลให้
ผูป้ระกอบการแต่ละรายต้องปรบัตวั อย่างเช่น ห้างค้าปลกี 
“โครเกอร์” ในสหรฐัอเมรกิาเปิดตวัเทคโนโลย ี“Kroger Edge” 
ที่เปลี่ยนชั้นวางสนิค้าธรรมดาให้กลายเป็นชั้นอจัฉรยิะ โดยการ
ติดตั้งจอแสดงผลใต้สินค้า ซึ่งจอดิจิทัลดังกล่าวท�ำหน้าที่
หลายอย่าง เช่น ใช้แทนป้ายราคากระดาษ แสดงข้อมลูสนิค้า 

ชอปสะดวกกับ Digital Shelf ช้ันวางสินค้าอจัฉรยิะ

www.businessinsider.com/kroger-is-rolling-out-digital-shelf-technology-2018-1?r=UK&IR=T

ส่วนผสมต่างๆ รวมถงึข้อมลูทางโภชนาการ ตอนนี้โครเกอร์
เริ่มตดิตั้ง Kroger Edge แล้วและคาดว่าจะครบ 200 สาขา
ในปลายปีนี้

โครเกอรก์�ำลงัอยูร่ะหวา่งพฒันาแอปพลเิคชนัที่ท�ำให้ 
Kroger Edge สามารถสื่อสารกบัสมาร์ตโฟนของลกูค้า สิ่งที่เกดิ
ขึ้นคอื เมื่อลกูค้าเดนิชอปปิง ขณะเข้าใกล้สนิค้าที่อยูใ่นชอปปิง
ลสิต์จะมไีฟสว่างขึ้นให้เหน็ เตอืนให้ทราบว่า นี่เป็นสนิค้าที่
ลูกค้าต้องการ ข้อมูลที่เชื่อมโยงจากสมาร์ตโฟนท�ำให้ป้าย
อัจฉริยะสามารถบอกรายละเอียดสินค้าอาหาร ถึงขั้นว่ามี
ส่วนผสมที่ลกูค้าแพ้หรอืไม่ นอกจากนั้น ป้ายดงักล่าวยงัใช้เป็น
ช่องทางโฆษณาและแจกจ่ายคปูองส่วนลดให้ลกูค้าได้ด้วย

ส�ำหรบัผูป้ระกอบการ ความสะดวกที่ได้รบัคอื การเปลี่ยน
ป้ายราคาและแสดงโปรโมชนัได้รวดเรว็เพยีงแค่ใช้ปลายนิ้วคลกิ 
จากปกตทิี่พนกังานโครเกอร์ใช้เวลาราว 2 สปัดาห์ในการเปลี่ยนป้าย
ด้วยมอืนบัหมื่นรายการ ช่วยให้แพก็และจดัส่งสนิค้าได้เรว็ขึ้น 
ทั้งนี้ โครเกอร์ร่วมพฒันากบัไมโครซอฟท์ และมแีผนจะจ�ำหน่าย
เทคโนโลยดีงักล่าวให้กบัห้างค้าปลกีรายอื่นด้วย 

(Virtual World) เข้ากบัโลกจรงิ (Physical World) ท�ำให้
เกดิกลมกลนืมากที่สดุจนแยกไม่ออก

การน�ำ AR มาใช้ในร้านท�ำผมท�ำให้ลกูค้ามองเหน็
ทรงผมและสผีมที่เลอืกไว้ว่าเมื่อท�ำแล้วจะเข้ากบัใบหน้า
หรอืบคุลกิหรอืไม่ก่อนที่จะตดัสนิใจท�ำจรงิ นอกจากนั้น 
ข้อมูลจากการวิเคราะห์สภาพผมของลูกค้ายังท�ำให้
ชวาร์สคอฟ โปรเฟสชั่นแนลต่อยอดไปออกแบบแชมพู
ตามสภาพผมลกูค้าได้อกีด้วย โดยสามารถผลติแชมพู
ตามสั่งได้ในเวลาเพยีง 30 วนิาทจีากส่วนผสมที่คดัสรร 
128 ชนดิ แชมพทูี่ว่าบรรจใุนขวดพร้อมฉลากและบาร์โค้ด
เฉพาะส�ำหรับลูกค้าเพื่อใช้
สั่งเพิ่มในอนาคต นับเป็น
อีกหนึ่งนวัตกรรมที่สร้าง
ความว้าวให้กบัลกูค้า
เป็นอย่างด ี

http://money.cnn.com/2018/01/09/
technology/henkel-salon-of-the-future-
ces-2018/index.html
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Get Idea

เพราะอนาคตสามารถก�ำหนดได้ด้วยตัวเอง สุกฤษฎิ์ จิตต์ชอบ  
เริ่มต้นอาชีพเป็น 3D Modeler กับบริษัทพัฒนาเกมของญี่ปุ่น พร้อมด้วย
ค่าตอบแทนในระดับที่น่าพอใจแต่ด้วยลักษณะงานที่ต้องท�ำตามแผนงาน
ที่ถกูก�ำหนดไว้แบบตายตวั ท�ำให้เขาตดัสนิใจลาออก เพื่อศกึษาปรญิญาโท
ที่ College of Creative Design and Entertainment Technology : ANT 
สาขาวิศวกรรมเว็บและการพัฒนาแอปพลิเคชันบนอุปกรณ์พกพา ขณะ
เดียวกันเขาก็มองเห็นโอกาสที่จะเริ่มต้นธุรกิจของตัวเอง จึงได้เปิดบริษัท 
Indiefactory ซึ่งรับผลิตแอปพลิเคชันและเกมควบคู่ไปด้วย

“ประมาณปีที่แล้ว ผมได้เริ่มท�ำงานอดิเรกคือ เป็น Designer Toy 
พอได้มาจบังานตรงนี้ถึงรู้ว่าตลาดไทยมผีู้ผลติมากกว่าคนซื้อ ซึ่งผมมองว่า
เป็น Red Ocean หากต้องการอยู่รอดต้องน�ำสินค้าไปขายต่างประเทศ 
ผมอยากหากลุ่มตลาดใหม่ที่มีศักยภาพก็นึกถึงสมัยที่ไปดูงานกับเพื่อนที่
ไต้หวนั ได้เหน็พฤตกิรรมของเพื่อนแวะไปช้อปเพื่อซื้อคย์ีบอร์ดราคา 4,000 บาท
มาถึง 2 อัน ในความรู้สึกผมว่าราคามันค่อนข้างแพงอาจเพราะตัวเอง
ไม่ได้ชอบคีย์บอร์ดไม่เข้าใจว่าท�ำไมเพื่อนถึงยอมจ่าย ด้วยความอยากรู้
วันหนึ่งเห็นเพื่อนก�ำลังใช้คีย์บอร์ดท�ำงานอยู่จึงไปลองสัมผัส ท�ำให้เห็น
ความแตกต่างเพราะพิมพ์แล้วจะรู้สึกมันมือ”

จาก “Idea” สู่ “I do”

เมื่อเริ่มเห็นช่องทาง สุกฤษฎิ์จึงสนใจและศึกษาข้อมูล Mechanical 
คยี์บอร์ดอย่างจรงิจงั ท�ำให้ทราบว่า Mechanical คยี์บอร์ดนั้นทนต่อแรงการ

ความน่าสนใจ

“การทีเ่ราเพิง่ก้าวมาใหม่
แล้วอยากให้โลกจดจ�ำ เราต้องสร้างอะไร
ใหม่ๆ ขึน้มา แต่ส่ิงนัน้ต้องอยู่บนพืน้ฐาน

ความต้องการของคนด้วย”

ค�ำกล่าวท่ีสะท้อนวิธีคิดท่ีน่าสนใจของ 
สกุฤษฎ์ิ จติต์ชอบ ชายหนุม่ทีเ่ริม่ต้นธรุกจิ
ของตัวเองตั้งแต่วัย 20 ต้นๆ

 ความเป็นคนช่างสังเกตท�ำให้เขา
เห็นความสนใจของคนรอบข้างที่มีต่อ
คีย์บอร์ด และได้ต่อยอดสู่ธุรกิจผลิต
ปุม่คย์ีบอร์ด Majestickey ทีม่คีาแรก็เตอร์
เน้นความเป็นไทยแฝงสไตล์อาเซียนเรยีก
ความสนใจจากลูกค้าต่างชาติ

 พร้อมน�ำกลยุทธ์การขายแบบ 
“Group Buying” มาเป็นต้นแบบ ให้
ลูกค้าออร์เดอร์พร้อมจ่ายเงินก่อน
ผลิตจริง เพียงคอลเลกชันแรกก็ได้รับ
ออร์เดอร์กว่า 200 ชิ้น

 กองบรรณาธกิาร   วภิาวด ีพิสุทธ์ิสริิอภิญญา

สร้างธุรกิจจากปุ่มคีย์บอร์ด 

MAJESTICKEY
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กดรบัพเิศษกว่าคยี์บอร์ดทั่วไป ซึ่งมเีป็น 10 รูปแบบ ราคาต่างกนัไปเริ่มต้นตั้งแต่หลกัพนัจนถงึราคาหลกัหมื่น โดยคยี์บอร์ด
ทรง SA เป็นทรงยอดนยิม มลีกัษณะเป็นทรงสงูไล่ระดบั ฉะนั้นการออกแบบปุ่มจงึต้องท�ำขนาดให้เหมาะกบัชนดิของคยี์บอร์ด
แต่ละประเภทด้วย เพราะถ้าขนาดผดิไปแค่ 0.01 มลิลเิมตรกส็่งผลกระทบปุ่มเสยีบกบัแป้นไม่ได้หรอืหลวมเกนิไป 

“ตวัเรากท็�ำงานเป็น Designer Toy มองว่าน่าจะน�ำการออกแบบมาประยกุต์ใช้กบัปุ่มคยี์บอร์ดเป็นโอกาสสร้างรายได้ 
ถงึแม้จะเป็นตลาด Niche แต่ผู้ที่ใช้คยี์บอร์ดประเภทนี้ส่วนใหญ่ประกอบอาชพี โปรแกรมเมอร์ เกมเมอร์ ฯลฯ เป็นกลุ่มคนที่มี
ก�ำลงัซื้อ” 

“ผมอาศยัเวบ็นี้ท�ำการตลาดเข้าไปดูคู่แข่งดไีซน์แบบไหน ขายราคาเท่าไหร่ เพื่อให้สนิค้ามคีวามแตกต่าง พร้อมกบัถ่าย
ภาพสนิค้าไปโพสต์ลงในเวบ็ไซต์นี้เช่นกนั ส่วน Facebook ผมกเ็คยเข้าไปโพสต์ขายคนไทยแต่ค่อนข้างเงยีบ อาจด้วยราคาที่
ค่อนข้างสูงเกนิไปส�ำหรบัคนไทย ผมขายปุ่มหนึ่งประมาณ 35-45 ดอลลาร์สหรฐัฯ ยงัไม่รวมค่าขนส่ง

ถึงแม้จะเป็นตลาด Niche แต่ผู้ที่ใช้คีย์บอร์ดประเภทนี้ส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพ โปรแกรมเมอร์ เกมเมอร์ ฯลฯ เป็นกลุ่มคนที่มีก�ำลังซื้อ

ก่อนที่จะออกแบบไปขายจริง สุกฤษฎิ์ได้น�ำผลงานออกแบบชิ้นแรกที่เน้นความเป็นไทยสากลไปให้เพื่อนชาวต่างชาติ
ช่วยวจิารณ์ และได้ค�ำตอบที่เป็นประโยชน์กลบัมาว่า เป็นงานออกแบบที่สวย แต่งานดูไม่ค่อยมคีวามแตกต่างจากงานอื่นๆ 
จงึแนะน�ำให้เน้นความเป็นไทยไปเลย จากค�ำวจิารณ์นั้น เขาจงึน�ำมาเป็นไอเดยีออกแบบคอลเลกชนัแรก เป็นรูปม้านลิมงักร
ผสมตวักเิลนของจนี ใส่ความเป็นไทยที่แฝงกลิ่นอาเซยีนเพื่อตอบโจทย์ชาวต่างชาติ

Group buying business model

นอกจากการออกแบบต้องตอบโจทย์แล้ว หากการตลาดไม่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายธุรกิจก็ไม่เกิด เขาจึงศึกษา
และพยายามหาช่องทางเข้าถึงกลุ่มลูกค้าหลักของ Majestickey คือกลุ่มชาวต่างชาติ เช่น อเมริกา เวียดนาม สิงคโปร์ 
ออสเตรเลยี ซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้ไม่นยิมเล่น Facebook แต่จะมคีอมมนูติี้เฉพาะกลุ่มพวกเขา คอื เวบ็ไซต์ Reddit มลีกัษณะคล้าย
เวบ็ไซต์พนัทปิของไทย แต่เป็นเวอร์ชนั worldwide
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	 “ในการขายแต่ละครั้งผมไม่มสีตอ็ก แต่ผมจะท�ำเป็น Prototype โพสต์ให้ลกูค้าเหน็สนิค้า จะใช้วธิคีล้าย ‘Group Buying’ 
คอืรวบรวมความต้องการจากผูซ้ื้อว่าอยากได้กี่ชิ้นพร้อมกบัให้โอนเงนิกอ่นที่จะผลติจรงิ ซึ่งการโพสตผ์มตอ้งท�ำตารางแจกแจง
รายละเอยีดให้ชดัเจน เช่น ระยะเวลาการผลติ วสัด ุส ีการรบัประกนั วนัส่งของ ฯลฯ เพื่อสร้างความน่าเชื่อถอืให้กบัลูกค้า 
ส�ำหรบัระยะเวลาการผลติต่อ Group Buy ประมาณ 3-4 สปัดาห์ ระยะเวลาจดัส่ง 2 สปัดาห์”

Next Step

ด้วยสไตล์ที่แตกต่างท�ำให้ปุ่มคยี์บอร์ดรูปม้านลิมงักรมยีอดออร์เดอร์กว่า 200 ชิ้น มาสู่เวอร์ชนัที่สอง สกุฤษฎิ์เลอืกใช้
รูปปักษา (Bird) ผสม นากา (Snake) พร้อมค�ำอธบิายภาษาองักฤษพ่วงไปด้วยเพื่อสื่อให้ลูกค้าเข้าใจ

“ตวัแรกฟีดแบก็ดมีาก ผมว่าที่ลูกค้าสนใจส่วนหนึ่ง เพราะงานผมมตี้นทนุวฒันธรรมในความเป็นไทยแตกต่างจากของ
ต่างชาตเิป็นแนวสตรตี และราคาของผมถอืว่าถูกที่สดุในตลาด เพราะผมใช้ 3D Printing ซึ่งให้รายละเอยีดงานชดัสวย แต่วสัดุ
ไม่แขง็แรงมโีอกาสแตกสูง แต่ผมกย็นิดรีบัเคลมหากสนิค้าช�ำรดุ แล้วกว่า 90% ลูกค้าผมซื้อไปเพื่อสะสมมากกว่าใช้งานจรงิ

“ตอนแรกคดิว่าท�ำเป็นงานอดเิรก แต่ตอนนี้ปรบัมาเป็นงานหลกั ฉะนั้นต้องโฟกสั มไีดเรกชนัชดัเจนให้มากขึ้น ตั้งใจว่า
ออกแบบขายสนิค้าทกุเดอืน แต่ต้องเปลี่ยนรปูแบบอาจต้องท�ำสตอ็กสนิค้า และก�ำลงัท�ำเวบ็ไซต์ เพิ่มช่องทางการขาย พยายาม
คดิผลติภณัฑ์ใหม่ๆ ให้มากขึ้นแต่เป็นสนิค้าที่ใช้คู่กบัคยี์บอร์ด”

	 ด้วยคาแรก็เตอร์ที่ชดัเจน ราคาที่ไม่แพงเกนิไป คอลเลกชนัใหม่ๆ ที่ออกมาอย่างสม�่ำเสมอ และความจรงิใจ ท�ำให้
สุกฤษฎิ์มั่นใจว่า ปุ่มคีย์บอร์ด Majestickey จะได้รับการต้อนรับอย่างดีจากแฟนคลับในตลาดต่างประเทศอย่างเหนียวแน่น
ในทกุๆ คอลเลกชนั รวมทั้งการพฒันาเวบ็ไซต์ที่จะเป็นอกีหนึ่งช่องทางช่วยขยายฐานลูกค้าให้กว้างยิ่งขึ้น 

เคล็ดไม่ลับสู่ความส�ำเร็จแบบ
MAJESTICKEY

หาตลาดใหม่ที่มีก�ำลังซ้ือ

น�ำเสนอไอเดียที่แปลกใหม่ 

รีเซิร์ชข้อมูลให้เข้าใจถ่องแท้
ทั้งตัวสินค้าและตลาด

รู้จุดแข็งของตัวเองและน�ำมาใช้ให้เกิด
ประโยชน์  

ต้องสร้างความน่าเชื่อถือ
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K Analysis

โอกาสทองลุยตลาด USA 

น่าจะเป็นข่าวดขีองธรุกจิส่งออกที่เน้นตลาดสหรฐัฯ ซึ่งเศรษฐกจิ
ยังเติบโตต่อเนื่องมาตั้งแต่ปีที่แล้ว อีกทั้งมาตรการลดภาษีเงินได้
และภาษธีรุกจิของสหรฐัฯ ช่วยให้ครวัเรอืนสหรฐัฯ มกี�ำลงัซื้อ มคีวามต้องการ
สนิค้าไทยในกลุม่สนิค้าอปุโภคบรโิภคที่มสีดัส่วนราว 40% เตบิโตได้อกี 
ในขณะที่สนิค้าเกษตรและอาหารน่าจะเป็นที่ต้องการมากขึ้นเช่นเดยีวกนั
จากวกิฤตอากาศหนาวเยน็รนุแรง รวมทั้งปัจจยัหนนุต่างๆ ดงันี้ 

สหรัฐฯ ปลดล็อกไทย โดยประกาศปรับสถานะการคุ้มครอง
ทรพัย์สนิทางปัญญาของไทยดขีึ้นในรอบ 10 ปี ออกจากบญัชปีระเทศ
ที่ต้องจบัตามองพเิศษ (Priority Watch List : PWL) ตั้งแต่ปี พ.ศ.2550 
มาเป็นบัญชีประเทศที่ต้องจับตามอง (Watch List : WL) ช่วยให้
นกัลงทนุต่างชาตมิทีศันคตทิี่ดทีี่จะเข้ามาลงทนุในไทย มั่นใจว่าจะไม่ถกู
ลอกเลียนแบบสินค้า โดยเฉพาะในกลุ่มอุตสาหกรรมเป้าหมายตาม
แนวทางประเทศไทย 4.0 เช่น ดจิทิลั อปุกรณ์การแพทย์ เครื่องจกัร
อตัโนมตัแิละหุ่นยนต์ อเิลก็ทรอนกิส์ และยานยนต์ 

อย่างไรกด็ ีสหรฐัฯ ยงัมกีารก�ำหนดมาตรฐานทางทรพัย์สนิทาง
ปัญญาที่เข้มข้นกว่าปกติโดยอยู่ในระดับ TRIPs Plus (Trade-Related 
Aspects of Intellectual Property Rights) ขององค์การการค้าโลก (WTO) 
ที่ประเทศก�ำลงัพฒันาค่อนข้างเสยีเปรยีบ ซึ่งสหรฐัฯ อาจหยบิประเดน็นี้
มาใช้กบัไทยได้ในอนาคต

 กองบรรณาธกิาร    เรยีบเรียงจาก

ตลาดส่งออกบมู!!
จ่อออร์เดอร์สินค้าไทย

ปี2561

ความน่าสนใจ

 กว่า 21.6% ของการส่งออกทั้งหมด
ของไทย คือ ตลาดสหรัฐอเมริกา และ
ยุโรป 

 อานิสงส์จากเศรษฐกิจสองตลาด
ส่งออกหลักทั้ง US และ EU กลับมา
ฟื้นตัวในจังหวะเดียวกัน

 ความสัมพันธ์ของไทยกับสองตลาด
ส่งออกหลักเริ่มดีขึ้น ประกอบกับอีก
หลายปัจจัยบวก ช่วยขับเคลื่อนการ
ส่งออกของไทยปี พ.ศ.2561 ให้เติบโต
ถึง 4.5% 

 นบัเป็นโอกาสส�ำคญัให้แก่ผูป้ระกอบการ
เอสเอ็มอีไทย โดยเฉพาะสินค้ากลุ่ม
เทคโนโลยี ยานยนต์ ผลิตภัณฑ์ยาง 
อัญมณีและเครื่องประดับ และอาหาร 
ควรเร่งท�ำตลาดอย่างต่อเนื่อง
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สทิธภิาษพีเิศษ ต้องรอการต่ออาย ุ(Generalized System of Preferences) หลงัจากเพิ่งสิ้นสดุลงเมื่อสิ้นปี พ.ศ.2560 ส่ง
ผลให้สนิค้าส่งออกจากประเทศที่ได้รบัสทิธ ิGSP เดมิต้องเผชญิอตัราภาษกีลบัไปสู่ระดบัปกต ิ(MFN Rate) โดยอตัโนมตั ิหาก
การต่ออาย ุGSP กนิเวลายาวนาน จะส่งผลต่อกลุ่มสนิค้าที่มคีวามอ่อนไหวอย่างมาก 

อย่างไรกต็าม ศูนย์วจิยักสกิรไทย มองว่า การส่งออกของไทยไปสหรฐัฯ ในปี พ.ศ.2561 น่าจะเตบิโตที่ 5.3% มมีูลค่า
การส่งออกราว 27,700 ล้านดอลลาร์สหรฐัฯ (กรอบประมาณการ 4.8-5.8%) แต่ถ้าการต่ออาย ุGSP กินเวลายาวนานเกนิกว่า 
6 เดอืน กอ็าจกระทบต่อการส่งออกของไทยไปสหรฐัฯ 0.5-1.0% ของประมาณการการส่งออก รวมทั้งยงัต้องตดิตามประเดน็
มาตรการกดีกนัทางการค้าที่ทางการสหรฐัฯ ก�ำหนดเป็นแผนงานส�ำคญัก่อนเลอืกตั้งกลางเทอมในปลายปี พ.ศ.2561 ไม่ว่าจะ
เป็นการเพ่งเลง็ด้านการค้ามนษุย์และมกีารใช้แรงงานผดิกฎหมายกบัสนิค้าประมงไทยที่ถูกจดัเป็นประเทศ Tier 2 Watch List 
หรอืการใช้มาตรการ AD/CVD ล่าสดุสหรฐัฯ ได้น�ำมาตรการปกป้องการน�ำเข้า (Safeguard) มาบงัคบัใช้กบัสนิค้าเครื่องซกัผ้า
และอปุกรณ์ประกอบของไทย

แต้มต่อสินค้าไทยในตลาด EU
ตวัเลขการส่งออกของไทยไปยโุรปในปี พ.ศ.2560 นบัว่าดทีี่สดุในรอบ 6 ปี เตบิโตราว 8.0% อานสิงส์ส่วนหนึ่งมาจาก

เศรษฐกจิสหภาพยโุรปที่ก�ำลงัฟ้ืนตวัอย่างแขง็แกร่ง โดยเฉพาะก�ำลงัซื้อที่เริ่มกลบัมาสะท้อนจากอตัราการว่างงานของประเทศ
ในยูโรโซนแตะที่ 8.7% ซึ่งต�่ำสดุในรอบ 9 ปี (ตั้งแต่ปี พ.ศ.2552) จงึส่งผลบวกต่อเนื่องมายงัความต้องการสนิค้าจากไทยในปี 
พ.ศ.2561 แต่มปีระเดน็ที่ยงัต้องตดิตาม ดงันี้

สินค้าไทยมีส่วนแบ่งในตลาดสหรัฐฯ น้อย

การแข่งขันเข้มข้นขึ้น
ส่วนประกอบยานยนต์ (ส่วนประกอบประตู
รถยนต์ด้านใน สว่นประกอบเครื่องยนต์ เครื่อง
กรองน�้ำมนัส�ำหรบัเครื่องยนต์ จานล้อ/ฝาครอบล้อ 
พวงมาลยั เพลาขบั เครื่องสบูเชื้อเพลงิ ถงัเชื้อเพลงิ) 
สวิตช์เครื่องใช้ไฟฟ้า ลูกอม/ช็อกโกแลตขาว 
พดัลม ส่วนประกอบหม้อแปลง ส่วนประกอบ
เครื่องปรบัอากาศ เครื่องปรบัอากาศแบบแยกส่วน 
เครื่องจ่ายไฟส�ำรองส�ำหรบัคอมพวิเตอร์

กญุแจรถยนต์ มอเตอร์ อาหารปรงุแต่ง เครื่อง
ใช้บนโต๊ะอาหารที่เป็นเซรามกิ วาล์วส�ำหรบัยางใน 
ของที่ท�ำด้วยพลาสตกิ ลิ้นจี่กระป๋อง แผงควบคมุ
ไฟฟ้า

ถงุมอืยาง เลนส์

การแข่งขันเข้มข้นขึ้น

กรดซิทริก มะม่วงหิมพานต์ ซอสปรุงรส 
เครื่องยนต์สนัดาปภายใน ของใช้บนโต๊ะอาหาร
ที่ท�ำด้วยเหลก็ไม่เป็นสนมิ

สนิค้าไทยมส่ีวนแบ่งตลาดในสหรฐัฯ มาก

ผลกระทบการต่ออายุ GSP ล่าช้า

อตัราภาษเีปลี่ยนไปน้อย

อตัราภาษเีปลี่ยนไปมาก

ที่มา : ศูนย์วจิยักสกิรไทย

 การเมืองยังไม่นิ่ง เช่น เยอรมนยีงัไม่สามารถจดัตั้งรฐับาลผสมได้ส�ำเรจ็ ความพยายามแยกตวัของ
แคว้นกาตาลญุญาในสเปน ประเดน็เหล่านี้อาจกลบัมาสรา้งแรงกดดนัต่อสกลุเงนิยโูรและเหนี่ยวรั้งการเตบิโต
ของเศรษฐกจิ EU 
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 บทสรุป BREXIT  จากการแยกตวัขององักฤษ ซึ่งยงัต้องตดิตามบทสรปุต่อไป เมื่อถงึก�ำหนดแยก
ตวัในเดอืนมนีาคม พ.ศ.2562 

 การท่ีสหภาพยุโรปประกาศร้ือฟ้ืนความสมัพันธ์ทางการเมอืงกับรฐับาลไทยในทกุระดบั หาก
ปี พ.ศ.2561 การเลอืกตั้งในไทยสามารถน�ำมาสู่การจดัตั้งรฐับาลชดุใหม่ส�ำเรจ็ จะเป็นการปลดลอ็กทางการ
เมอืงที่น่าจบัตาเพราะอาจน�ำไปสู่ความตกลงว่าด้วยความเป็นหุ้นส่วนและความร่วมมอื (Partnership and 
Cooperation Agreement) หรอืมโีอกาสน�ำไปสูก่ารจดัท�ำ FTA ซึ่งจะเอื้อให้การค้าระหว่างกนัมช่ีองทางที่สดใส
มากขึ้น นบัจากที่ไทยไม่มแีต้มต่อทางการค้าใดๆ กบั EU ตั้งแต่ไม่ได้รบัสทิธ ิGSP จากยโุรปปี พ.ศ.2558

 การแก้ปัญหาการท�ำประมงของไทย ให้เป็นไปตามข้อก�ำหนดของ EU น่าจะมผีลให้ไทยสามารถ
ปลดใบเหลอืง IUU Fishing (Illegal, Unreported and Unregulated : IUU) ได้ส�ำเรจ็ในช่วงต้นปี พ.ศ.2561 

 ทั้งนี้ด้วยภาพเศรษฐกิจของ EU ที่ปรับตัวดีขึ้น แม้จะยังมีความเสี่ยงอยู่บ้างในบางประเทศ 
ประกอบกบัปมปัญหาเฉพาะด้านของแต่ละสนิค้าเริ่มคลี่คลาย ศูนย์วจิยักสกิรไทย มองว่า การส่งออกของ
ไทยไป EU ในปี พ.ศ.2561 น่าจะเตบิโตที่ 5.5% มมูีลค่าการส่งออกราว 25,100 ล้านดอลลาร์ฯ (กรอบประมาณการ 
5.0-6.0%) โดยสนิค้าที่น่าจะเตบิโต ได้แก่ คอมพวิเตอร์และส่วนประกอบ ยานยนต์และส่วนประกอบ อญัมณี
และเครื่องประดบั แผงวงจรไฟฟ้า ผลติภณัฑ์ยาง และอาหารทะเลแปรรูป เป็นต้น

BREXIT

สรุปแนวโน้มและผลต่อธุรกิจเอสเอ็มอีไทย
ในปี พ.ศ.2561 นี้นบัว่ามหีลายปัจจยับวกที่เอื้อให้การส่งออกของไทยไปตลาดส่งออกดั้งเดมิอย่างสหรฐัฯ และ EU มภีาพ

ที่สดใสต่อเนื่องจากปีก่อน เพราะเศรษฐกจิประเทศเหล่านี้ต่างกผ็่านพ้นช่วงเวลาเปราะบางทางการเมอืง และก�ำลงัก้าวสู่การ
เตบิโตอย่างแขง็แกร่ง ท�ำให้กลุ่มสนิค้าเทคโนโลย ีเช่น สนิคา้คอมพวิเตอร ์แทบ็เลต็ โทรศพัท์มอืถอื ยานยนตแ์ละส่วนประกอบ 
อปุกรณ์และส่วนประกอบอเิลก็ทรอนกิส์ รวมทั้งสนิค้าอาหารกลบัมามภีาพที่สดใสขึ้น 

ส�ำหรบักลยทุธ์ในการเจาะตลาดสหรฐัฯ และ EU คอื ต้องพยายามผลติสนิค้าที่ได้ฉลากหรอืมาตรฐานสากลต่างๆ เช่น 
การผลิตสินค้าที่ได้รับสิทธิบัตรทรัพย์สินทางปัญญา การผลิตที่ได้มาตรฐานความปลอดภัยอาหาร HACCP การติดฉลาก
ที่บ่งชี้ว่า เป็นผลิตภัณฑ์ประมงที่มาจากการเพาะเลี้ยง และการติดฉลากสินค้าออร์แกนิก เป็นต้น ทั้งนี้เครื่องหมายเหล่านี้
ยงัช่วยลดการกดีกนัทางการค้าที่มใิช่ภาษทีี่ทางการสหรฐัฯ หยบิน�ำมาใช้มากขึ้นได้อกีทางหนึ่ง 

คาดการณ์การส่งออกไปสหรัฐฯ ปี พ.ศ. 2561 เตบิโต

สนิค้าส่งออกส�ำคญัของไทย

คอมพวิเตอร์และส่วนประกอบ

ผลติภณัฑ์ยาง

อญัมณแีละเคร่ืองประดับ

รถยนต์และส่วนประกอบ

แผงวงจรไฟฟ้า

คอมพวิเตอร์และส่วนประกอบ

ผลติภณัฑ์ยาง

อญัมณแีละเครือ่งประดับ

เคร่ืองรับวทิยุโทรทศัน์ และส่วนประกอบ

อาหารทะเลกระป๋อง/แปรรูป

สนิค้าส่งออกส�ำคญัของไทย

5.3% คาดการณ์การส่งออกไป EU ปี พ.ศ. 2561 เตบิโต 5.5%

ตลาดส่งออกศักยภาพดั้งเดิมของไทยปี 2561 เติบโตน่าสนใจ

ที่มา : กระทรวงพาณชิย์ / รวบรวมโดยศูนย์วจิยักสกิรไทย
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ความน่าสนใจ

 ดิจิทัลไม่เพียงเปลี่ยนรูปแบบ
ธุรกิจแต่ยังส่งผลต่อวัฒนธรรม 
พฤติกรรมของมนุษย์ในรูปแบบต่างๆ 
เช่น การอยากมีตัวตนในโลกออนไลน์ 
การต้องการเป็น Someone จึงต้องการ
สิ่งท่ีดีที่เหมาะกับตัวเอง 

 ทว่าข้าวของเครือ่งใช้เฉพาะทาง
ท่ีเหมาะสมหรอืตอบโจทย์ความต้องการ
กลุม่คนเหล่าน้ียังมไีม่มากพอ หลายคน
หาสินค้าที่พิเศษตอบสนองความ
ต้องการไม่ได้ เปลี่ยนบทบาทมาเป็น
ผู้ขาย ที่เพิ่มเติมคือ ความเชี่ยวชาญ
ข้อมูลเชิงลึกในสินค้าน้ันๆ 

 ท�ำให้ได้สนิค้าทีม่าช่วยลด Pain
ในใจ หรอืช่วยให้การด�ำเนินชีวิตง่ายขึน้ 
ช่วยตอบโจทย์กลุ่มคนประเภทเดียวกัน 
เกดิการยอมรบัสนิค้าแบบไม่ม ี“ราคา”
มาเป็นเงื่อนไขในการตัดสินใจซื้อ 
พร้อมขยายกลุ่มจากตลาด Niche ไปสู่
สังคมกว้างขึ้น ส่งให้ธุรกิจในตลาดน้ี
ก้าวกระโดดและมีทิศทางที่ไปได้ดี

Cover Story

Niche Market ตลาดอนาคตไกล ใช่ส�ำหรับเอสเอ็มอี

ผศ.ดร.พลัลภา ปีตสินัต์ อาจารย์นกัการตลาดแห่ง
วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหดิล (CMMU) อธบิายค�ำว่า 
“Niche Market” หรอื “ตลาดเฉพาะกลุม่” คอื การท�ำสนิค้า
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 
โดยสินค้า Niche คือสินค้าที่มีความแตกต่าง สามารถ
สร้างความรูส้กึหรอืคณุค่าพเิศษในแบบที่ลกูค้าต้องการ ซึ่ง
อาจเป็นตลาดใหม่ที่เกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงของ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่ต้องการเป็น Someone หรอื The One มากขึ้น หรอืเป็นตลาด
เดมิแต่ยงัไม่มใีครไปเตมิเตม็ความต้องการตรงนั้น และไม่จ�ำเป็นต้องเป็นสนิค้าที่
มนีวตักรรมใหม่เสมอไป แต่ต้องเป็นสนิค้าที่ไปลด Pain ในใจลกูค้า ไปช่วยแก้
ปัญหา ช่วยให้การใช้ชวีติสะดวกง่ายขึ้น เช่น เสื้อชั้นในส�ำหรบักลุม่สาวห้าว 
ประเดน็ส�ำคญัคอื เมื่อลกูค้ารูส้กึว่าใช่รูส้กึว่าชอบ พร้อมที่จะจ่ายเงนิส�ำหรบั
สินค้านั้น ปัจจุบันแม้แต่บริษัทใหญ่ๆ หลายแห่งก็ให้ความสนใจกับตลาดนี้ 
เช่น วาโก้ หนัมาเล่นตลาด Customize ผลติชดุชั้นในส�ำหรบัผูห้ญงิเป็นมะเรง็เต้านม

ส่วนการเข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มนี้ต้องอาศัยความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน 
(Specialization) การเข้าถึงคอมมูนิตี้ของกลุ่มนั้นๆ เพื่อศึกษาดูพฤติกรรม
และความต้องการ ส�ำหรบัวธิทีี่ง่ายและลงทนุน้อยที่สดุในปัจจบุนัคอื ช่องทาง
สื่อออนไลน์ต่างๆ

“คิดว่าผู้ประกอบการกลุ่มเอสเอ็มอีน่าจะท�ำตลาด Niche ได้ดีกว่า
ผูป้ระกอบการรายใหญ่ เหตผุลหนึ่งคอื เอสเอม็อส่ีวนใหญ่เริ่มท�ำธรุกจิจาก Passion การที่
คนเราท�ำสิ่งใดด้วย Passion มกัจะให้ความส�ำคญัใส่ใจกบัรายละเอยีดได้ด ี ซึ่ง
ลกูค้ากลุม่ Niche ต้องการความพเิศษ ต้องการเป็น Someone ถ้ามใีครมาผลติ
สินค้าให้แบบ Customize รู้สึกว่าสินค้าชิ้นนี้เป็นของฉันคนเดียวก็จะ Add 
Value ได้เพิ่มมากขึ้น เพราะ Emotional เป็นเหตผุลหนึ่งที่ท�ำให้คนตดัสนิใจซื้อของ 
ฉะนั้นนอกจากสนิค้าแล้วการบรกิารกม็ผีลช่วยเตมิเตม็ความรูส้กึพเิศษตรงนั้น

   กองบรรณาธกิาร

NICHE
MARKET

สร้างความต่าง ตอบความใช่
มัดใจผู้บริโภค 4.0
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 “ตลาด Niche มนัยงัมช่ีองว่างในตลาดที่เตบิโตได้อกี หลายคนเริ่มธรุกจิจากจดุที่อยากได้สิ่งของแต่ไม่มใีนท้องตลาด จงึ
ลกุขึ้นมาท�ำสนิค้าเอง อยากให้ผูป้ระกอบการหากลุม่ที่ใช่ให้เจอ เพราะธรุกจิ Niche ไปไกลกว่าที่คณุคดิแน่” ผศ.ดร.พลัลภากล่าวย�้ำ

เพราะมีดดีย่อมส่งผลต่อการปรุงรสชาติอาหาร สังเกตง่ายๆ มีดที่คมสามารถหั่นแตงกวาได้บางกรอบไม่เละ หรือหั่น
มะนาวเป็นแว่นได้จ�ำนวนมาก ในแง่หนึ่งกม็ผีลช่วยลดต้นทนุ อกีทั้งมดียงัเป็นอปุกรณ์ที่อยูข้่างกายเชฟไม่ต�่ำกว่าวนัละ 6 ชั่วโมง 
ถ้าได้มดีเหมาะกบัสรรีะเมื่อต้องจบัมดีเป็นเวลานานกจ็ะไม่ปวดข้อมอืหรอืไหล่

เมื่อตระหนกัถงึความจ�ำเป็นของการมมีดีที่ด ีบวกกบัยงัไม่พบร้านมดีในเมอืงไทยที่ตอบโจทย์ตรงนี้ อคัรพงศ์ ชวีะปัญญาโรจน์
อดตีเชฟจากออสเตรเลยีจงึตดัสนิใจน�ำเข้ามดีจากญี่ปุน่มาขายทางออนไลน์ และเปดิรา้นมดี Cutboy แถวสขุมุวทิ เพื่อเตมิเตม็
ความต้องการให้กบัเชฟ

“มนัเป็นสิ่งที่ขาดไปของ Circle Chef Industry ในเมอืงไทย” 

เมื่อบทบาทเปลี่ยนจากคนปรงุอาหารมาเป็นคนขายมดี อคัรพงศ์มองว่า เป็นข้อได้เปรยีบที่ท�ำให้เขาเข้าถงึกลุ่มลูกค้า
ได้อย่างด ีเหมอืนการคยุภาษาเดยีวกนั พร้อมน�ำองค์ความรู้หรอืข้อบกพร่องที่เคยพบมาปิดรอยรั่วเสรมิให้เป็นจดุเด่นของร้าน 
เช่น การปรบัให้มดีมคีวามคมทั้งสองด้านเพื่อลดปัญหาช่วยให้ใช้งานได้ทั้งคนถนดัมอืซ้ายและมอืขวา

ผู้ที่มาอดุหนนุร้านมดีแห่งนี้กว่า 90% กค็อืเชฟ ถดัมาเป็นกลุ่มนกัเรยีนที่เรยีนด้านอาหาร และกลุ่มแม่บ้าน ซึ่งกลุ่มคน
เหล่านี้มคีวามรูเ้รื่องสนิค้าเป็นอย่างด ีการมาที่ร้านจงึต้องการได้ของที่พเิศษ ของที่ Unique ซึ่งตรงกบัคอนเซปต์ร้าน Cutboy คอื 
เป็นของ Unique ทนัสมยั เข้าถงึง่าย และคุ้มค่า

“ถ้าลูกค้าพอใจสนิค้า เรื่องราคาไม่ใช่ประเดน็หลกัในการเลอืกซื้อแต่จะสนใจในรายละเอยีดของสนิค้า เช่น วตัถดุบิที่
ใช้ในการผลติ ชื่อของช่างที่ตมีดี ฯลฯ นอกจากนี้ ผมให้ความส�ำคญักบัการตกแต่งหน้าร้านด้วยเพราะราคามดีมตีั้งแต่หลกัพนั
ถงึหลกัหมื่น ถ้าวางกบัพื้นคงไม่มใีครอยากจะมาซื้อ การดไีซน์ร้านเป็นเหมอืนกระจกสะท้อนมมุมองธรุกจิ”

1.  เริม่จาก Passion เรยีนรู้ เพิม่ทกัษะความเชีย่วชาญ
   ของตน

2. เข้าใจความต้องการลูกค้า ศกึษาผ่านช่องทาง
   ออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram

3. ลงมอืท�ำ ใส่ใจในรายละเอยีดสนิค้า

4.  เพิม่เตมินวตักรรม ด้วยการตัง้ค�ำถามว่า “Why”
   ควรจะลดหรอืเพิม่อะไรในสินค้าได้อกีบ้าง

5.  ต้องสร้างแบรนด์ เพ่ือสร้างตัวตนให้ลูกค้ารูจั้ก
    มผีลในเรือ่งของ Emotional ไม่รูจ้กั ไม่รกั ไม่ซือ้ 

เอสเอ็มอีก้าวสู่ตลาด Niche อย่างไรให้ประสบความส�ำเร็จ

CUTBOY
ลับคม (มีด) ให้โดนใจลูกค้า
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การเดนิทางของ Cutboy ที่เตบิโตมาครึ่งทศวรรษ นอกจากคณุภาพสนิค้าแล้ว ยงัเสรมิด้วยบรกิารลบัมดี อปุกรณ์เสรมิ
ทั้งกระเป๋า ปลอกใส่มีด เพื่อให้ลูกค้าสามารถจบเรื่องมีดภายในที่เดียว โดยเป้าหมายต่อไปของอัครพงศ์ คือ สร้างให้
ร้าน Cutboy เป็นร้านมดีที่ใหญ่สดุใน South East Asia ก่อนจะประกาศศกัดาให้ก้าวไปในระดบั Global Brand 

“ทกุวนันี้คนมองหาสิ่งที่ดทีี่สดุให้กบัตวัเอง คนกม็กี�ำลงัซื้อ อย่างไรตลาด Niche กโ็ต การท�ำตลาด Niche สามารถท�ำได้
กบัทกุสนิค้า เพยีงแต่ผูป้ระกอบการต้องมคีวามรู้แบบ Insight Out รูล้กึในตวัสนิค้าเพราะลกูค้าเหล่านี้มข้ีอมลูสนิค้าค่อนข้างดี
อยู่แล้ว เราแค่สื่อสารแบบตรงไปตรงมา เน้นบรกิารที่พเิศษ ซื่อสัตย์ต่อลูกค้าจะท�ำให้ธรุกจิเตบิโตแบบยั่งยนื”

Carnival
ป้ันความชอบเป็นธุรกิจ

Street Fashion

 อนุพงศ์ คุตติกุล ผู้ปลุกปั้นกระแสรองเท้า Sneaker ขวัญใจชาวสยาม ที่น�ำความชอบหลงใหลในรองเท้ามาเปิดร้าน
เลก็ๆ ที่สยาม เริ่มจ�ำหน่ายแค่รองเท้า Converse แบรนด์เดยีวและขายเฉพาะรุ่น Limited เท่านั้น แม้ราคารองเท้าค่อนข้างสูง
หากแต่ไม่ได้ส่งผลกระทบต่อแฟนพนัธุ์แท้

“คนที่มาซื้อ คอื Sneaker Head เป็นกลุ่มคนที่ศกึษาเรื่องรองเท้าอย่างจรงิจงั เป็นเหมอืนตวัเราที่เคยเป็นลูกค้าที่อยาก
ได้รองเท้าแบบนี้ โดยเฉพาะเมื่อเป็นรุ่น Limited เรื่องราคาจงึไม่ใช่ปัญหา”

เมื่อความชอบและไลฟ์สไตล์ที่ตรงกนั อกีทั้งพ่อค้าเป็นเหมอืนกลุม่เพื่อนเข้าไปนั่งในใจลกูค้า สามารถจบัจดุความต้องการ
และเลือกช่องทางการสื่อสารที่เข้าถึงกลุ่มคนเหล่านี้ได้ดี โดยใช้สื่อออนไลน์คือ Facebook แต่ไม่ใช่การโพสต์ขายสินค้าแบบ
ธรรมดาทั่วไป ทกุโพสต์ต้องผ่านการคดิกลั่นกรอง การสร้าง Content เล่าสตอรทีี่มาที่ไปของรองเท้า เช่น ใครเป็นผู้ออกแบบ 
มแีรงบนัดาลใจในการออกแบบอย่างไร เพื่อดงึดูดความสนใจเหล่าแฟนคลบั Sneaker ให้มากยิ่งขึ้น 
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เพยีง 6 เดอืน Facebook ของร้านกม็ผีูต้ดิตามทะยานเข้าสูห่ลกัแสน เป็นเหมอืนการการนัตคีวามส�ำเรจ็ที่ช่วยเป็นใบเบกิทาง
ให้ Carnival ได้รับความไว้วางใจจากรองเท้าแบรนด์ดังๆ อีกหลายยี่ห้อให้น�ำเข้ามาจ�ำหน่าย ต่อมาแตกไลน์สินค้าเสื้อผ้า
แนวสตรตีแวร์เพิ่ม ขยบัมาเป็นร้าน Multi Brand ให้สาวกสตรตีได้ชอปกนัที่ร้าน Carnival ซึ่งมทีั้งหมด 5 สาขา และเวบ็ไซต์
เปรยีบเหมอืนสาขาที่ 6 รองรบัผู้บรโิภคหนัมาเน้นซื้อของออนไลน์มากขึ้น 

1.  ท�ำในสิง่ทีเ่ราชอบทีส่อดคล้องกบัความต้องการตลาด

2.   ท�ำงานด้วย Passion จะสนุก ไม่เครียด สามารถ
    คิดงานใหม่ๆ พัฒนาธุรกิจได้

4 ข้อสู่ความส�ำเร็จสไตล์ Carnival 

3.  ต้องสร้างจุดแตกต่างให้ธุรกิจ

4.  ถ้ามั่นใจลงมือท�ำให้เต็มที่

 “7 ปทีี่แล้วกระแสสตรตีแฟชั่นไม่ใช่กระแสหลกัในการแตง่กายของบ้านเราอยา่งทกุวนันี้ พอเป็นกระแสหลกัมสีนิค้าเข้า
มาในประเทศไทยมากขึ้น ที่ส�ำคญัตลาดในประเทศไทยโตมาก เป็นที่จบัตาของต่างประเทศ ในฐานะคนท�ำธรุกจิผมกร็ู้สกึดใีจ
ที่เหน็แฟชั่นสตรตีมาท�ำให้ธรุกจิเราโตขึ้น ถอืว่ามาไกลเกนิกว่าที่คดิไว้เยอะมาก พอได้ผลตอบรบัที่ดผีมกต้็องพฒันาต่อไปไม่หยดุ”

การพฒันาของ Carnival ไม่ใช่เพื่อจะหนคีูแ่ข่งออกไปเท่านั้น แต่ยงัเป็นการตอกย�้ำว่า ตลาด Niche สามารถต่อยอดไปได้อกีไกล

“ตลาด Niche เป็นช่องทางหนึ่งซึ่งมีโอกาสเยอะมาก ถ้าหาลูกค้าเจอ ยังมีอีกเป็นร้อยเป็นพันธุรกิจที่ยังไม่มีคนท�ำ
หรือมีคนท�ำแล้วยังท�ำได้ไม่ดีพอ ขอให้ตั้งใจศึกษาจริงๆ มีโอกาสท�ำธุรกิจได้เยอะมากๆ เช่น Tower Box กล่องเก็บรองเท้า 
อกีหนึ่งธรุกจิของผมที่มาจากปัญหาของตวัเองซึ่งมรีองเท้าเยอะมาก แต่ไม่มทีี่จดัเกบ็ จงึท�ำกล่องนี้ขึ้นมาแล้วกไ็ด้รบัการตอบรบั
อย่างดเีนื่องจากตอบสนองความต้องการผู้ใช้ได้จรงิ

“ผมว่าไม่ใช่อาศยัแค่ว่าความชอบแล้วจะสามารถท�ำเป็นธรุกจิได้ทั้งหมด ต้องศกึษาตลาดด้วยว่ามโีอกาสเตบิโตไหม 
เพราะสินค้าบางประเภทถ้ามัน Niche มากๆ เมื่อเทรนด์เปลี่ยนมีโอกาสจะดับสูญไปค่อนข้างง่าย จะท�ำให้ธุรกิจมัน
ไม่ยั่งยนื” อนพุงศ์กล่าวทิ้งท้าย

ในขณะที่สงครามด้านราคาล้วนพาให้ธรุกจิต่างบาดเจบ็ Niche Market จงึน่าจะเป็นอกีทางเลอืกหนึ่งส�ำหรบัผูป้ระกอบการ
เอสเอ็มอีที่ไม่จ�ำเป็นต้องใช้เงินลงทุนสูง หรือทีมงานจ�ำนวนมาก แค่เพียงหันมาใส่ใจในรายละเอียดสินค้าหาจุดที่ลูกค้า
อยากได้ให้เจอ ยงัมกีลุ่มผู้บรโิภคที่มกี�ำลงัซื้อรออยู่อกีจ�ำนวนมากรอให้คว้าโอกาสความส�ำเรจ็ 
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Trendy Marketing

ในการท�ำธุรกิจปัจจุบัน แค่น�ำเสนอ
สนิค้าและบรกิารเพยีงอย่างเดยีวอาจไม่พอ
เพราะผู้บริโภคทุกวันนี้มีความคาดหวังว่า
จะเหน็แบรนด์หรอืองค์กรมีบทบาทมากขึน้
ในการรบัผดิชอบต่อสงัคม จากยคุการตลาด 
1.0 ที่เน้นแค่การพัฒนาสินค้าและบริการ
มาสู่ยุคการตลาด 2.0 ที่ยึดผู้บริโภคเป็น
ศูนย์กลาง จนถึงยุคการตลาด 3.0 ที่
ผูป้ระกอบการต้องการสร้างความผกูพนักบั
ผู้บริโภคเปิดโอกาสให้ลูกค้ามีส่วนร่วม
ในการสร้างสรรค์โลกให้น่าอยู่ขึน้บนความเชือ่
ที่ว่านอกจากการท�ำเงินแล้ว แบรนด์
หรอืธรุกจิควรสร้างประโยชน์ให้สงัคมด้วย 

 วมิาล ีววิฒันกลุพาณิชย์ ด้วยเหตุนี้ ในยุคของการตลาด 3.0 เราจึงเห็นความนิยม
ในกระแส CSR (Corporate Social Responsibility) หรอืการตลาดเพื่อสงัคม
โดยองค์กรธรุกจิ ซึ่ง CSR จะมาในรปูแบบต่างๆ ตั้งแต่การจดัแคมเปญ
สนบัสนนุกจิกรรมชมุชน การอนรุกัษ์สิ่งแวดล้อม การมอบทนุการศกึษา 
ฯลฯ หรอือกีรูปแบบหนึ่งที่นยิมคอื การน�ำเสนอต่อสงัคมว่าจะมอบเงนิ
จ�ำนวนหนึ่งให้แก่องค์กรใดองค์กรหนึ่งหากลูกค้ามส่ีวนร่วมในกจิกรรม
หรือสร้างรายได้ให้บริษัท เรียกการตลาดแบบนี้ว่า Cause-Related 
Marketing หรอืการตลาดเชงิเอาใจใส่สงัคม

อย่างไรกต็าม ยงัมกีารตลาดที่อยู่ใต้ร่มเงา CSR อกีแบบหนึ่งที่
กลบัมาเป็นกระแสและได้รบัการกล่าวถงึอกีครั้งเนื่องจากความเฟ่ืองฟู
ของโซเชียลมีเดียในยุคดิจิทัล และแรงสนับสนุนจากผู้บริโภคกลุ่ม
มลิเลนเนยีล หรอื Gen Y การตลาดที่ว่าคอื Purpose-Driven Marketing 
หรอืการท�ำสนิคา้หรอืบรกิารออกมาเพื่อเป้าหมายช่วยเหลอืสงัคมส่วน
รวมก่อน เรยีกว่าเป็นการเลง็ที่ “Give-การให้” ก่อน “Get-การรบั” 

PURPOSE-DRIVEN
การตลาดแบบ Feel Good ที่โดนใจ Gen Y
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	 ตวัอย่างที่เหน็ได้ชดักร็องเท้าแบรนด์ดงั TOMS ที่ก�ำเนดิขึ้นจากเบลค หนุ่มอเมรกินัผู้ได้แรงบนัดาลใจระหว่าง
เดนิทางท่องเที่ยวในอเมรกิาใต้แล้วเหน็เดก็ๆ ยากจนไม่มรีองเท้าใส่ เขาจงึคดิท�ำธรุกจิเพื่อแบ่งปันรองเท้าให้เดก็ๆ จงึ
ไปเรยีนท�ำรองเท้าผ้าใบแบบท้องถิ่นของอาร์เจนตนิา จากนั้นกก็ลบัมาบกุเบกิธรุกจิรองเทา้ภายใต้แบรนด์ TOMS ที่พ่วง
แคมเปญ One for One พร้อมสโลแกน “รองเท้าทกุคู่ที่คณุซื้อไป เราจะบรจิาครองเท้าอกีคู่ให้กับเดก็ที่ขาดแคลน” ส่ง
ผลให้ยอดขายรองเท้า TOMS พุง่จาก 9 ล้านดอลลาร์สหรฐัฯ ไปอยูท่ี่ 21 ล้านดอลลาร์ฯ ในเวลาเพยีง 3 ปี จนถงึทกุวนันี้ 
TOMS ก็ยังเป็นรองเท้าที่ผู้บริโภคจดจ�ำในฐานะแบรนด์ที่ท�ำประโยชน์เพื่อสังคม จากรองเท้าราคาคู่ละ 9 ดอลลาร์ฯ 
แต่ลูกค้ายอมจ่ายแพงขึ้น  60 ดอลลาร์ฯ เพราะความรู้สกึ Feel Good ที่ได้มสี่วนช่วยเหลอืสงัคมนั่นเอง 

อีกธุรกิจหนึ่งที่แนวไม่แพ้กันคือ Patagonia แบรนด์เสื้อผ้าและอุปกรณ์เอาต์ดอร์จากสหรัฐอเมริกาซึ่งน่าจะเป็น
แบรนด์เดียวที่ด�ำเนินธุรกิจแบบ “Anti-Growth” หรือต่อต้านการเติบโต ที่โฆษณาด้วยข้อความห้ามลูกค้า “อย่าซื้อ” 
สนิค้าของบรษิทัหากไม่ต้องการจรงิๆ โดยแนบค�ำอธบิายว่ากว่าจะผลติสนิค้าแต่ละชิ้นออกมา มธีรรมชาตดิ้านใดบ้าง
ที่ได้รับผลกระทบนั่นเพราะเป้าหมายของบริษัทคือ ต้องการลดปริมาณการบริโภคเพื่อช่วยบรรเทาปัญหาสิ่งแวดล้อม 
เป็นเจตนารมณ์ของอวีอง ชนูาร์ด ผูก่้อตั้งบรษิทัที่ยดึมั่นต่อพนัธกจินี้มาตั้งแต่ต้น นอกจากต่อต้านการบรโิภค Patagonia 
ยงัท�ำแคมเปญเกี่ยวกบัสิ่งแวดล้อมมากมายจนขึ้นแท่นแบรนด์ที่อนรุกัษ์สิ่งแวดล้อมแบบเข้มข้น 

การที่ Purpose-Driven Marketing กลบัมานยิมอกีครั้งเพราะอนิเทอร์เนต็และโซเชยีลมเีดยีกลายเป็นส่วนส�ำคญั
ในชวีติประจ�ำวนัของคนรุ่นใหม่ ท�ำให้การสื่อสารระหว่างแบรนด์กบัผู้บรโิภคเป็นเรื่องสะดวก เข้าถงึได้ง่ายและมากขึ้น 
การท�ำ Purpose-Driven Marketing จงึท�ำให้มแีนวโน้มเกดิ Emotional Connection หรอืการเชื่อมต่อด้านอารมณ์ และ
ความรู้สึกระหว่างแบรนด์กับผู้บริโภค รวมถึงการได้รับความเชื่อใจและความภักดีต่อแบรนด์จากผู้บริโภคโดยเฉพาะ 
Gen Y ซึ่งเป็นกลุม่เป้าหมายหลกัของหลายธรุกจิ ข้อมูลระบ ุ91% ของผูบ้รโิภคยอมเปลี่ยนจากแบรนด์ที่ใช้อยูไ่ปอดุหนนุ
แบรนด์ที่ท�ำธรุกจิเพื่อสงัคม 

Photo : http://www.toms.com/ Photo : /www.adweek.com/

ผลส�ำรวจเมื่อต้นปี 2560 โดยบริษัทวิจัย eMarketer
ระบุ 47% ของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตที่เป็น Gen Y

ยินดีจ่ายเพิ่มเท่าตัวเพื่อสนับสนุนแบรนด์เพื่อสังคม

ผลส�ำรวจเมื่อต้นปี พ.ศ.2560 โดยบรษิทัวจิยั eMarketer ยงัระบ ุ47% ของผู้ใช้อนิเทอร์เนต็ที่เป็น Gen Y ยนิดี
จ่ายเพิ่มเท่าตัวเพื่อสนับสนุนแบรนด์เพื่อสังคม ขณะที่ 45% ยอมเจียดเวลาหาข้อมูลว่าแบรนด์ที่สนใจนั้นสนับสนุน
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กิจกรรมสาธารณประโยชน์อะไรบ้าง อีกเหตุผลหนึ่งที่ Purpose-Driven ได้รับความสนใจเพราะผู้บริโภคต่างต้องการ
เป็นส่วนหนึ่งที่ท�ำให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในสังคม ซึ่งเป็นอีกรูปแบบหนึ่งของการท�ำความดี แค่เพียงแชร์แคมเปญ
หรอืแบรนด์เพื่อสงัคมบนโลกโซเชยีลกจ็ะท�ำให้ภาพลกัษณ์ของลูกค้าเป็นบวกไปด้วย

หลายคนเข้าใจว่า Purpose-Driven Marketing เหมาะกับองค์กรใหญ่ ทุนหนา แต่ความจริงแค่เทคโนโลยีการ
สื่อสารที่ทันสมัยในปัจจุบันท�ำให้ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมก็สามารถน�ำกลยุทธ์ Purpose-Driven มาใช้ได้ เช่น 
Smiles for the People แบรนด์แปรงสฟัีนด้ามไม้ไผ่ย่อยสลายตามธรรมชาตทิี่เกดิจากความคดิของโจ เบรนแนน เดก็หนุม่
อเมริกันที่ต้องการช่วยเหลือผู้ยากไร้ที่ไม่มีโอกาสเข้าถึงการบริการด้านสุขภาพช่องปาก ลูกค้าที่อุดหนุนจะมีส่วนร่วม
แบ่งปันสิ่งดีๆ  ให้สงัคม โดยทกุการซื้อแปรงสฟีัน 1 ด้าม สามารถบรจิาคแปรง 1 ด้าม หรอืสมทบเงนิสนบัสนนุโครงการ
ต่างๆ ซึ่งเบรนแนนได้ร่วมสนบัสนนุโครงการตรวจสขุภาพช่องปากของคนยากไร้ในอาร์เจนตนิาอนัเป็นโครงการที่ดูแล
คนด้อยโอกาสปีละกว่า 70,000 คน

	 ต่อมาคอื Sheroes Hangout คาเฟ่บรกิารอาหารและเครื่องดื่มในเมอืงอักรา อนิเดยีที่พนกังานทั้งหมดล้วนแต่
เป็นผู้หญงิที่ตกเป็นเหยื่อถกูสาดน�้ำกรด ภายใต้การสนบัสนนุขององค์กรไม่แสวงก�ำไร Stop Acid Attacks คาเฟ่ดงักล่าว
เปิดตวัขึ้นเพื่อช่วยชบุชวีติเหยื่อเหล่านี้ให้สามารถหาเลี้ยงชพีและยนืหยดัในสงัคมได้อกีครั้ง Sheroes Hangout กลาย
เป็นร้านดงัที่นกัท่องเที่ยวที่ไปชมทชัมาฮาลมกัแวะไปอดุหนนุ ล่าสดุได้ขยายสาขา 2 ไปที่เมอืงลคันาวแล้ว 

	 ตัวอย่างสุดท้ายที่ก�ำลังเป็นกระแสในยุโรปและอเมริกาเหนือคือ ธุรกิจร้านของช�ำแบบ Zero Waste หรือร้าน
ไร้ขยะที่ลูกค้าต้องน�ำถงุผ้า ตะกร้า หรอืภาชนะมาใสข่องเอง ลา่สดุที่เปิดบรกิารไม่นานกร้็าน NU ในออตตาวา แคนาดา 
และร้าน Bulk Market ในลอนดอน องักฤษ ร้านค้าปลอดขยะอาจจะดูเหมอืนเป็นตลาดเฉพาะกลุม่ของคนรกัสิ่งแวดล้อม 
แต่กเ็ป็นกระแสที่ได้รบัความนยิมและคงไม่จางหายง่ายๆ ตราบใดที่ยงัมผีู้บรโิภคส่วนหนึ่งมใีจรกัและต้องการร่วมด้วย
ช่วยพทิกัษ์โลกให้น่าอยู่ขึ้น

Photo : www.sheroeshangout.com Photo : www.nugrocery.com/

ด้วยเทคโนโลยีการส่ือสารที่ทันสมัยในปัจจุบันท�ำให้ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

สามารถน�ำกลยุทธ์ Purpose-Driven มาใช้ ได้ 

	 การท�ำสินค้าหรือบริการเพื่อเป้าหมายช่วยเหลือสังคมส่วนรวมอาจสร้างความแตกต่างและดึงความสนใจได้ด ี
แต่อย่าลมืว่า การใช้การตลาดแบบ Purpose-Driven นั้นไม่ใช่การด�ำเนนิการอย่างฉาบฉวยชั่วครั้งชั่วคราว แต่ต้องต่อเนื่อง
ระยะยาวจนเป็นส่วนหนึ่งในนโยบายหลักขององค์กร จึงสามารถสะท้อนภาพลักษณ์แบรนด์และน�ำไปสู่การสั่งสม
ความศรทัธาและความภกัดตี่อแบรนด์จากผู้บรโิภคได้ 
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SME Corner

เมื่อความจนไม่ใช่ของหวาน ความล�ำบากแม้ไม่น่าจดจ�ำแต่มัน
คือแรงผลักดันดีๆ ท�ำให้ อรทัย จงทอง และสามีวางแผนสร้างความ
มั่นคงให้กับครอบครัวตัวเอง 

“พี่กับแฟนเป็นคนจังหวัดตรัง 20 กว่าปีที่แล้วเข้ามาใช้ชีวิต
ในกรุงเทพฯ เริ่มจากท�ำอาชีพหาบเร่แผงลอย พร้อมกับลงเรียนคณะ
นิติศาสตร์ที่มหาวิทยาลัยรามค�ำแหงไปด้วย แต่เมื่อมีครอบครัวก็
ตัดสินใจลาออกเพื่อตั้งหน้าตั้งตาท�ำมาหากิน โดยแฟนพี่เปิดร้าน
ซ่อมรองเท้าอยู่ที่วังหลัง แล้วเขามีเพื่อนคือคุณสาโรจน์ คงสุข ขาย
ซูชิ พี่จึงไปขอฝึกเรียนท�ำซูชิประมาณ 5 วัน จากนั้นได้ไปขาย
ที่คลองสานเฉพาะช่วงเช้า 07.00-09.00 น. เวลาที่เหลือพี่ก็เพียร
มาดูที่ว่างที่วังหลังเพราะอยากมาขายของที่นี่”

ผ่านไปหนึ่งปี อรทัยจึงได้พื้นที่ในย่านวังหลังขนาด 1.20 เมตร 
แม้จะมีเวลาขายเพิ่มขึ้นตั้งแต่ 08.00-20.00 น. แต่ก็ยังขายแค่ซูชิเพียง
อย่างเดียว เนื่องจากต้องท�ำเองทุกอย่างตั้งแต่จ่ายตลาด จนกระทั่ง
ปิดร้าน วันหนึ่งมีเวลานอนเพียงแค่ 4-5 ชั่วโมง แต่กลับไม่รู้สึกเหนื่อย
เมื่อซูชิ 5 บาทได้รับความสนใจจากกลุ่มนักเรียน นักศึกษา พอผ่าน
ไปหนึ่งปีก็ได้พื้นที่เพิ่มอีก 1.20 เมตร

ความล�ำบากทีก่ลายมาเป็นแรงผลกัดันให้
สาวใต้จากจงัหวดัตรงัเข้ามาต่อสูช้วีติในเมืองหลวง
และตดัสนิใจทิง้ต�ำรานติศิาสตร์ มาจบัคานหาบ
แบกของขายท่ีมคีวามหนักแต่ชีวิตหาได้ม่ันคงไม่ 
จงึเบนเขม็ไปเรยีนรูก้ารท�ำซชูจิากเพือ่น จากนัน้
เปิดร้านค้าเล็กๆ ในตลาดนัดแถวคลองสาน 
และใช้ความพยายามหนึง่ปีก่อนจะได้พืน้ทีข่าย
เพยีง 1.20 เมตรในย่านวงัหลังแหล่งชมุชน 14 ปี
ผ่านไป อรทัย ซูชิ กลายเป็นอีกหนึ่งสีสัน
ร้านอาหารของวงัหลงัทีม่ร้ีานติดแอร์ตัง้ตระหง่าน
ที่ตึก “อรทัย พลาซ่า” ลบค�ำปรามาสที่มีคน
กล่าวว่าไม่น่าจะเป็นธรุกจิเลีย้งตัวได้ กลายเป็น
อาชีพหลักที่ไม่เพียงเลี้ยงครอบครัวแต่ยังมี
อีกกว่า 80 ชวีติท่ีต้องดูแล วางแผนอกี 5 ปี
เตรยีมส่งไม้ต่อให้ทายาทสืบทอดกจิการ

 กองบรรณาธกิาร   วภิาวด ีพิสุทธ์ิสริิอภิญญา

อรทยั ซชูิ
จากตลาดนัดยกระดับสู่พลาซา
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“14 ปีที่แล้ว ซูชมินัคอืสิ่งใหม่ในตลาดนดัแล้วที่วงัหลงัยงัไม่มใีครขาย พี่เป็นเจ้าแรก แต่กต็้องเจอค�ำพูดที่บอกว่าอยู่ได้
ไม่นาน เพราะมนัไม่ใช่อาหารที่คนสว่นใหญร่บัประทานทกุวนั เช่น กล้วยแขก กก็ลบัมาปรกึษากบัสามว่ีา ถ้าลงทนุขยายธรุกจิ
จะเสยีเปล่าไหม แต่จากจ�ำนวนลูกค้าที่เข้าแถวรอและความคกึคกัของวงัหลงัช่วงนั้นพี่มองว่าเป็นตลาดที่บมูกว่าปัจจบุนั เพราะ
เมื่อก่อนวงัหลงัเป็นแหล่งขายของมอืสองที่วยัรุ่นชอบมาเดนิ แต่ปัจจบุนัตลาดมอืสองเริ่มซบเซากลายเป็นของกนิเยอะขึ้น”

จากนั้นอรทยั ซูชไิด้ออกรายการตลาดสดสนามเป้า ท�ำให้ร้านซชูทิี่ขายดอียูแ่ล้วเป็นที่รู้จกัมากขึ้น ช่วงปี พ.ศ.2554 ความฝัน
ที่จะมหีน้าร้านของอรทยักเ็ริ่มเป็นจรงิ เมื่อมผีูม้พีระคณุเสนอที่ตรงท่าน�้ำวงัหลงั ซอย 1 จงึสร้างร้านขนาดใหญ่สองชั้นที่สามารถ
รบัจ�ำนวนลูกค้าได้มาก แต่ยงัไม่มากพอส�ำหรบัช่วงวนัหยดุ โอกาสกม็าอกีครั้งในปี พ.ศ.2560 เมื่อเจ้าของอรทยั พลาซ่า ให้
เช่าพื้นที่ปรบัปรงุเป็นร้าน อรทยั ซูช ิที่ตกแต่งสวยงาม พร้อมห้องแอร์มบีนัไดเลื่อน โดยเฉพาะห้องครวัที่ลงทนุถงึ 6 ล้านบาท 

“คดิว่าเป็นดวงบวกกบัความขยนั ความตั้งใจว่าสามารถท�ำให้เป็นอาชพีหลกัเพื่ออนาคตของครอบครวั ท�ำให้เราพยายามมองหา
ลูท่าง พี่ไม่ชอบเกบ็เงนิสดแต่จะชอบลงทนุ อย่างห้องครวัพี่ให้ความส�ำคญัมาก เปรยีบเสมอืนโรงงานผลติที่จะน�ำอาหารไปสู่ลูกค้า”

เตรียมส่งไม้ต่อ
ปัจจุบันนอกจากซูชิที่เป็นเมนูหลักกว่า 40 หน้าแล้ว ร้านอรทัย ซูชิยังมีเมนูต่างๆ มากมาย เช่น ซาชิมิ ทาโกะยาก ิ

เมนูข้าวต่างๆ ที่ทางร้านอรทยั ซูชจิะท�ำการปรบัเปลี่ยนเมนูทกุ 2-3 ปี เพื่อไม่ให้ลูกค้าจ�ำเจ โดยเมนูใหม่ราคาอยู่ที่ประมาณ
หลกัร้อยบาท เพื่อให้เหมาะกบักลุ่มนกัเรยีน นกัศกึษา

“รสชาติของอาหารพี่จะเน้นที่ถูกปากคนไทยซึ่งไม่ไปเปรียบเทียบอาหารที่ขายในห้าง แต่เราใช้วัตถุดิบอย่างดีเหมือนกัน 
และเน้นของสด ท�ำใหม่ตลอด พี่พยายามท�ำงานตวัเองให้ดทีี่สดุ แต่เราคนเดยีวไม่สามารถท�ำได้ทกุอย่าง ต้องอาศยัพนกังาน 
แล้วเราเป็นหวัหน้าที่มอีกีกว่า 80 ชวีติฝากไว้กบัเรา ฉะนั้นต้องรู้จกัวางแผนทกุอย่าง แม้แต่ความปลอดภยัของตวัเอง 

รสชาติของอาหารพี่จะเน้นที่ถูกปากคนไทย
ซึ่งไม่ ไปเปรียบเทียบอาหารที่ขายในห้าง แต่เราใช้วัตถุดิบอย่างดีเหมือนกัน
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“พี่กพ็ยายามสอนเดก็ๆ ให้อดทน เคยปลอบพนกังานว่าพี่กเ็คยอยู่ห้องเช่าราคาหนึ่งพนับาทเหมอืนพวกเธอ เราต้องเอา
ความล�ำบากมาผลักดันตัวเอง อย่าลืมสิ่งที่ผ่านมาในชีวิต คนที่น่ากลัวอันตรายที่สุดคือ ลืมรากเหง้าตัวเอง ลืมสิ่งที่ตัวเอง
เคยพบเจอมา การที่เราย้อนกลบัไปคดิ มนัไม่ใช่ย้อนกลบัไปให้ตวัเองเจบ็ปวด แต่เอามาผลกัดนัตวัเองว่าต้องก้าวผ่านไปให้ได้”

ผลจากความมานะท�ำให้อรทยั ซูชยินืหยดัก้าวขึ้นสู่ปีที่ 14 ที่ปูทางเตรยีมส่งไม้ต่อไว้ให้ทายาทสบืทอดกจิการ

“เกนิกว่าที่คดิมากมาย จดุประสงค์เดยีวของพี่คอื ต้องการหาเงนิเลี้ยงลกู สามารถช่วยเหลอืพ่อ แม่ พี่น้อง โดยที่ครอบครวั
เราไม่ล�ำบาก หลังจากนี้คงพัฒนาเมนูใหม่ๆ ขึ้นมา ตอนนี้ได้สถานที่ที่พอใจแล้ว คงไม่เปิดสาขาเพิ่ม เพราะต้องการดูแล
สองสาขานี้ให้ดทีี่สดุ ตั้งใจว่าอกี 5 ปี เตรยีมส่งต่อต่อไปถงึรุ่นลูก ตอนนี้ลูกชายคนโตเพิ่งจบ ม.6 ให้เขาใช้ชวีติวยัรุ่นพร้อมกบั
มาเรยีนรู้งานของพ่อแม่ ให้เขาไปหาประสบการณ์ อยากท�ำอะไรที่แตกต่างจากพ่อแม่ อนันั้นคอืสิ่งที่เราคอยส่งเสรมิ”

แม้จะมร้ีานอาหารใหม่ๆ เข้ามาในย่านวงัหลงั หรอืมปัีญหาเข้ามาที่ร้านทกุวนั แต่ไม่ได้ท�ำให้อรทยัรูส้กึยอมแพ้ กลบัยนืหยดั
ก้าวไปข้างหน้าเสมอ เธอบอกว่า ปัญหาเดยีวที่จะท�ำให้ถอดใจคอื ปัญหาครอบครวั แต่เมื่อได้คู่ชวีติที่ด ีอรทยั ซูชจิงึยนืหยดั
มาได้กว่า 14 ปี และยงัคงคอยสร้างสสีนัให้วงัหลงัอกีต่อไปตราบนานเท่านาน 

หลัก 6 ข้อสู่ความส�ำเร็จแบบ อรทัย ซูชิ

1. ขยัน เข้มแข็ง อดทน

2. รู้จักการวางแผน

3. อาหารราคาย่อมเยา

4. รสชาติถูกปากลูกค้า

5. เอาใจใส่พนักงาน

6. รับฟังความคิดเห็นลูกค้า
   น�ำมาปรับปรุง
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Digital Planet

 ประสิทธิ์ วรฉัตราวณิช ท่ีปรึกษา และผู้เชี่ยวชาญ
ด้านการตลาดดิจิทัล และอี-คอมเมิร์ซ 

ที่คุณไม่อยากให้คู่แข่งรู้
เพิม่การเห็นโพสต์
วิธีง่ายๆ 4 

แน่นอนว่า การเพิ่มช่องทางออนไลน์ใหม่หรอืเร่งเครื่องช่องทาง 
อื่นๆ อย่าง Line@, IG หรอื Pinterest เป็นสิ่งที่ควรท�ำ แต่การยนืหยดั
ฟัดสู้กู้แทรฟฟิก และเยื่อใย (Engagement) ที่มใีห้แก่กนับน Facebook 
ยงัคงต้องด�ำเนนิต่อไป แต่ใช้วธิเีดมิคงไม่ได้ผลแล้ว ส่วนจะมแีนวทาง
อย่างไรบ้างนั้น ไปตดิตามกนัได้เลยครบั

1. โพสต์น้อยๆ แต่เน้นๆ กลยทุธ์คนขยนั (โพสต์) มากกว่า แล้ว
จะชนะ (ผู้คนเห็นโพสต์ของเรา) กับสถิติการแชร์ที่ 1 ล้านลิงก์ทุกๆ 
20 นาท ีhttps://www.omnicoreagency.com/facebook-statistics/ แถมยงั
ปรบัลดการแสดงโพสต์ลงอกี การแทรกตวั เพื่อให้ไปปรากฏบนพื้นที่
นวิส์ที่แสนจ�ำกดั (ไว้ให้เพื่อนๆ ของเรากบัผูล้งโฆษณาเท่านั้น) โพสต์เยอะ
ไม่ใช่ค�ำตอบ ค�ำแนะน�ำส�ำหรับเจ้าของเพจธุรกิจก็คือ เลือกโพสต์
คณุภาพ (และมคีณุค่า แก้ปัญหา หรอืเพิ่มโอกาสให้ผู้บรโิภค) เท่านั้น 
และจ�ำกดัโพสต์แค่ 1-2 ครั้งต่อวนั

ความน่าสนใจ
 หลังจากท่ี มาร์ค ซัคเคอร์เบิร์ก 

ประกาศจดุยนืของ Facebook ทีต้่องการให้
ผูใ้ช้มคีวามสขุ (แต่นกัการตลาด หรอืเจ้าของ
กจิการทีใ่ช้ Facebook ต้องทกุข์ถนดั) ด้วย
การปรับลดการแสดงโพสต์จากเพจต่างๆ 
บนนวิส์ฟีดจนแทบมองไม่เหน็ 

 หลายเพจดงัเปลีย่นเกมหนัไปสร้าง
แอพปพลเิคช่ัน เพือ่เป็นช่องทางใหม่ทนัที 
แล้วเพจธรุกิจอย่างพวกเราจะท�ำอย่างไร ในวนัท่ี 
Facebook อยูย่าก ค�ำตอบอยูใ่นบทความนีแ้ล้ว
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หลังจากตั้งค่าเสร็จ เมื่อกลับไปที่เพจ แล้วคลิกช่องโพสต์ ให้สังเกตที่ด้านล่าง จะเห็นไอคอนเป้าหมายปรากฏ
ขึ้นมา (ดังรูป) คุณผู้อ่านสามารถคลิก เพื่อเข้าไปก�ำหนดคุณสมบัติต่างๆ ของกลุ่มเป้าหมายได้ทันที คราวนี้ โพสต์
ที่มีคุณภาพของคุณก็จะถูกส่งไปยังกลุ่มเป้าหมายที่ใช่ ซึ่งท�ำให้เอนเกจเมนต์ของโพสต์คุณดีขึ้น (เกิดปฏิสัมพันธ์
ระหว่างผู้ใช้ที่เห็นโพสต์ของคุณบนนิวส์ฟีด เพราะเป็นเรื่องที่เขาสนใจ) สอดคล้องกับเจตนารมณ์ Facebook ที่ต้องการ
ให้ผู้ใช้ได้เห็นโพสต์ที่มีเอนเกจเมนต์ดีๆ เท่านั้น

2. ส่งโพสต์ให้เห็นแบบเน้นกลุ่มเป้าหมาย จุดแข็งของโฆษณาบน Facebook ก็คือ การเลือกกลุ่มเป้าหมายได้ 
(Targeting) แต่หลายท่านอาจจะไม่ทราบว่า การเผยแพร่โพสต์โดยธรรมชาติ (Organic) ไม่ได้ซื้อโฆษณา ท่านเจ้าของ
เพจกส็ามารถเลอืกกลุ่มเป้าหมายด้วย อาย ุเพศ ความสนใจ (Interest) ฯลฯ ได้เช่นเดียวกนั เพยีงแต่ Facebook ไม่ได้
เปิดคุณสมบัตินี้ไว้ตั้งแต่แรก ให้แอดมินเพจเข้าไปที่ การตั้งค่า>ทั่วไป>กลุ่มเป้าหมายของฟีดข่าว และการมองเห็น
ส�ำหรับโพสต์ ดังรูป

3. เผยแพร่โพสต์ช่วงเวลาท่ีลูกเพจใช้งาน Facebook จากฐานความเชื่อเดิมๆ ที่ว่า ช่วงเวลาที่ดีที่สุดในการ
โพสต์คือ “บ่ายอ่อนๆ” หรือหลังพักเที่ยง แต่นั่นไม่ใช่ทั้งหมด เพราะจริงๆ แล้ว กลุ่มผู้ติดตามเพจของเราส่วนใหญ่
อาจจะไม่ได้นิยมเล่น Facebook  ในช่วงเวลานี้ก็ได้ ค�ำแนะน�ำคือ อย่าเดา ให้แอดมินเพจคลิกเข้าไปที่ Page Insights 
หรือข้อมูลเชิงลึก เลือกแท็บ Post (โพสต์) จากตัวอย่างรูปข้างล่าง จะเห็นว่า แฟนเพจของเราในช่วงเวลาดังกล่าว
กลับเป็นช่วงที่เล่น Facebook น้อยกว่า

22 K SME Inspired



นอกจาก 4 ข้อค�ำแนะน�ำข้างต้นนี้แล้ว คุณผู้อ่านอาจจะต้องทดลองท�ำวิธีอื่นๆ เพิ่มเติมด้วย เช่น 

โพสต์วิดีโอ หรือไลฟ์วิดีโอ

สอบถามความคิดเห็น

โพสต์ที่เคยได้รับความนิยม น�ำกลับมาโพสต์อีกครั้ง

ติดตามคอนเทนต์ยอดนิยมบนเพจผู้น�ำธุรกิจ

ตอบคอมเมนต์ ให้ ไวกว่าเดิม

หรือแม้แต่การสร้าง Facebook Group เพิ่มเติม

หวังว่า บทความนี้คงจะช่วยคุณผู้อ่านให้คลายปวดขมับกับการเปลี่ยนแปลงครั้งนี้ได้บ้างนะครับ 
แล้วพบกันใหม่เล่มหน้า สวัสดีครับ 

4.  โพสต์ ไหนปัง ใช้สตางค์บ้าง หลังจากลองท�ำ 3 ข้อข้างต้นแล้ว ยังรู้สึกว่าไม่พอใจในผลลัพธ์สักเท่าใด 
แนะน�ำให้ใช้เงินซื้อโฆษณาเล็กน้อยกับโพสต์ออร์แกนิกที่หลังจากปล่อยขึ้นไปแล้ว (สักหนึ่ง หรือสองวันไม่เกิน) กระแส
ดี เพื่อสร้างโอกาสให้โพสต์นั้นน�ำมาซึ่งลูกเพจหน้าใหม่ที่เป็นตัวจริงเพิ่มเติม แล้ววนกลับไปท�ำ 3 ข้อแรก

แนวทางอื่นๆ เพิ่มเติม
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Accounting

 ศริรัิฐ โชตเิวชการ ทางกรมสรรพากรได้พัฒนาระบบให้เป็นธรรมโปร่งใสมากขึ้น
ในการที่จะไปตรวจผู้ประกอบการ โดยจะมีวิธีการน�ำข้อมูลจากภายใน
ภายนอก จากการวิเคราะห์งบเปรียบเทียบต่างๆ ข้อมูลที่สรรพากร
มีทั้งหมดมาอยู่ในระบบ IT และสรรพากรไม่ได้คัดเลือกโดยคนเหมือน
ในอดีต แต่จะใช้คอมพิวเตอร์ โดยน�ำรายชื่อผู้ประกอบการที่สรรพากร
เลือกมาเปรียบเทียบกับข้อมูลในระบบ ถ้าไม่ถูก ไม่ตรงกัน ก็จะตัด
ชื่อออก และทางสรรพากรจะแจ้งให้ผู้ประกอบการทราบว่า จากการ
วิเคราะห์พบความเสี่ยงอะไรบ้าง แล้วแนะน�ำให้แก้ไข และปิดความ
เสี่ยงทีละตัวจนหมด

ภาพรวมการแนะน�ำและตรวจสอบภาษอีากร แบ่งผูป้ระกอบการ
เป็น 2 กลุม่ใหญ่ คอื

 นิติบุคคล           บุคคลธรรมดารายใหญ่

ก่อนที่เจ้าหน้าที่จะท�ำการตรวจสอบหรือจะเข้าไปแนะน�ำด้าน
ภาษี สิ่งส�ำคัญที่สุดคือ ต้องท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลแบบแสดงรายการ
ภาษีก่อน เมื่อท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลเสร็จเรียบร้อยแล้วหน่วยปฏิบัติ
จงึจะท�ำหน้าที่เลอืกใช้เครื่องมอืในการปฏบิตักิารตรวจสอบ เครื่องมอื
ที่ใช้ส�ำหรับนิติบุคคลหรือบุคคลธรรมดาที่เป็นรายใหญ่ในปัจจุบันนั้น
มี 4 เครื่องมือหลัก ได้แก่

RBA ระบบตรวจสอบภาษี
ใหม่ล่าสดุของสรรพากรยคุ 4.0

ความน่าสนใจ
 ในการท�ำธุรกิจ สิ่งที่เจ้าของธุรกิจ

กลัวที่สุดคือ การมาเยือนของเจ้าหน้าที่
สรรพากร 

 ที่ผ่านมาการที่เจ้าหน้าที่สรรพากร
จะเข้าไปตรวจสอบกจิการใดนัน้ ขึน้อยูก่บั
การวเิคราะห์ของทมีภาษทีีด่แูลกิจการนัน้อยู่ 
แต่ในบางครั้งเราก็ได้ยินเสียงบ่นเล็ดลอด
ออกมาว่า การวเิคราะห์แล้วคดัเลอืกแบบนัน้
บางครั้งก็สามารถเลือกที่รักมักที่ชังได้ 

 ดังนั้น กรมสรรพากรยุค 4.0 จึงมี
การพัฒนาระบบตรวจสอบขึน้มาใหม่ โดยใช้ 
ข้อมลู IT ในการวเิคราะห์ ซึง่ระบบนีเ้รยีกว่า 
RBA (Risk Based Audit System) เป็นระบบ
ทีมุ่ง่เน้นการจดัเกบ็ภาษหีรอืตรวจสอบภาษี
โดยมีความชอบธรรมเป็นพื้นฐานที่ได้รับ
รางวลัชนะเลิศของประเทศไทยในส่วนของ
หน่วยงานราชการ
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การที่เจ้าหน้าที่จะเลอืกใช้เครื่องมอืใดเครื่องมอืหนึ่งขึ้นอยูก่บัการวเิคราะห์ข้อมลูก่อนที่จะออกไปพบผูป้ระกอบการ 
เครื่องมือนั้นไม่จ�ำเป็นต้องเริ่มจากเครื่องมือการแนะน�ำเสมอไป ถ้าเจ้าหน้าที่ตรวจพบผู้ประกอบการที่ยังไม่ปฏิบัติ
ตามค�ำแนะน�ำ ยังจัดท�ำภาษีที่ไม่ถูกต้อง เจ้าหน้าที่อาจจะเปลี่ยนจากเครื่องมือแนะน�ำไปเป็นเครื่องมือการวิเคราะห์ 
การตรวจปฏิบัติการ การออกหมายเรียก การเรียกพยาน หรือเรียก Bank Statement อย่างใดอย่างหนึ่งก็เป็นได้

การตรวจแนะน�ำจะเป็นมาตรการท่ีเบาที่สุด เป็นการแนะน�ำผู้ประกอบการให้ท�ำบัญชีให้ถูกต้อง และ
สรรพากรก็จะคอยติดตามว่า ผู้ประกอบการรายนั้นให้ความร่วมมือตามที่แนะน�ำไปหรือไม่ ส�ำหรับรายที่ไม่ให้ความ
ร่วมมือเจ้าหน้าที่ก็จะเปลี่ยนเป็นวิธีที่รุนแรงมากขึ้น มิติใหม่ในการออกตรวจแนะน�ำก็คือ ต่อไปนี้ สรรพากรจะออก
ตรวจแนะน�ำโดยประสานกับส�ำนักงานบัญชีที่ท�ำงานให้ผู้ประกอบการรายนั้นๆ ให้ไปร่วมรับฟัง และแจ้งให้ทราบว่า
สรรพากรจะไปตรวจแนะน�ำอะไร นั่นหมายความว่าจากนี้ไปสรรพากรรู้อะไรส�ำนักงานบัญชีจะได้รู้อย่างนั้น เพื่อให้
ส�ำนักงานบัญชีเข้าใจตรงกันกับสรรพากร จะได้จัดการปิดความเสี่ยงให้ผู้ประกอบการก่อนที่จะถูกตรวจสอบ 

ในการวิเคราะห์ข้อมูล มีได้หลายแง่มุม เช่น ถ้าพบว่าผู้รับท�ำบัญชีรายนี้ เมื่อจัดท�ำบัญชีให้ผู้ประกอบการ
ที่เป็นลูกค้าเคยถูกตรวจสอบ แล้วมักจะพบความผิดกี่ประเด็น และถ้าเกิดขึ้นกับลูกค้าซ�้ำๆ กันหลายๆ ราย ข้อมูล
ก็จะถูกรวบรวมทั้งหมดว่า “นาย ก. ในฐานะส�ำนักงานบัญชีนี้มีความเสี่ยงในการปฏิบัติงานและลูกค้าที่ใช้บริการ
ของนาย ก. ก็มีความเสี่ยงมากที่จะถูกตรวจสอบ เป็นต้น

 การแนะน�ำด้านการตรวจสอบภาษีอากร เป็นเครื่องมือที่จะเข้าไปแนะน�ำให้ความรู้ ไม่ได้มีวัตถุประสงค์
เพื่อมุ่งการจัดเก็บภาษีที่เพิ่มขึ้น แต่เป็นการมุ่งที่จะให้ความรู้เพื่อการจัดท�ำบัญชีที่ถูกต้อง เพื่อสร้างรากฐาน
จัดท�ำภาษีที่ถูกต้องและยั่งยืนในอนาคต

 การวิเคราะห์และตรวจสอบแบบแสดงรายการภาษี เครื่องมอืจะค่อยๆ เพิ่มระดบัความรนุแรงขึ้นไปเรื่อยๆ

 การตรวจปฏบิตักิาร เช่น เข้าไปขอตรวจนบัสนิค้าคงเหลอืว่ามปีรมิาณตรงกบัตวัเลขที่แสดงในบญัชหีรอืไม่ 
ถ้านบัของจรงิแล้วมนี้อยกว่าในบญัช ีถอืว่ามกีารขายแต่ไม่ได้ลงบญัช ีจะต้องเสยีภาษแีละเบี้ยปรบัย้อนหลงั
กันเลยทีเดียว

 การออกหมายเรียกตรวจสอบภาษีอากร ที่อยู่ในระดับขั้นรุนแรง ใช้ในกรณีที่ผู้ประกอบการไม่ให้ความ
ร่วมมือหรือผู้ประกอบการยังปฏิบัติภาษีที่ไม่ถูกต้องและไม่สอดคล้องกับสภาพข้อเท็จจริง
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การประมวลผลคัดเลือกผู้เสียภาษี จะขึ้นอยู่กับส�ำนักงานสรรพากรภาค ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่ก็จะดึงข้อมูล
ออกมา เช่น ถ้าเกณฑ์ความเสี่ยงสูง คะแนนความเสี่ยงก็จะสูง และมีความเสี่ยงที่จะโดนสรรพากรตรวจสูง หลัง
จากนั้นหน่วยปฏิบัติจะเลือกตามเกณฑ์ความเสี่ยง เช่น รายได้ในแบบ ภ.พ.30 มีความนิ่งตลอดเวลา ซึ่งถ้าเป็น
แบบนี้เป็นเกณฑ์ความเสี่ยงอีกเกณฑ์หนึ่ง เกณฑ์ความเสี่ยงมีทั้งหมด 132 เกณฑ์  และ 132 เกณฑ์ หน่วยปฏิบัติ
ก็จะดูว่าพื้นที่เขามีเกณฑ์ไหนที่เป็นเกณฑ์ที่มีปัจจัยความเสี่ยงสูงที่สุด สรรพากรก็จะรันคะแนนของผู้ประกอบการ 
หลังจากนั้นหน่วยปฏิบัติก็จะท�ำการเลือกรายที่สุ่มตรวจ ซึ่งเขาไม่ได้เลือกตามรายเกณฑ์ความเสี่ยง แต่เขาเลือกตาม
สถานะก็ได้ เช่น เป็นผู้ประกอบการที่ถูกสอบบัญชีโดยผู้สอบบัญชีที่มีการรับงานตรวจสอบมากจนน่าสงสัยว่ามี
การตรวจสอบแบบมืออาชีพหรือไม่ และเครื่องก็จะประมวลผลออกมาและสรรพากรพื้นที่ก็จะส่งให้กับหน่วยปฏิบัต ิ 
และหน่วยปฏิบัติก็จะวิเคราะห์งบของท่านแล้วเลือกใช้เครื่องมือตามเกณฑ์ความเสี่ยงที่ท่านเจอ  

ที่เล่าสู่กันฟังมานี้ก็เพื่อให้ได้เตรียมตัวปรับตัวกันเพราะนอกจากมาตรการการตรวจสอบของกรมสรรพากรจะ
เข้มข้นขึ้นมากๆ แล้ว รัฐยังมีมาตรการอื่นๆ ที่จะช่วยปรับให้ผู้ประกอบการเข้าสู่ระบบภาษีที่ถูกต้อง จากหน่วยงาน 
อื่นๆ เช่น

 ข้อมูลการย่ืนภาษีของบริษัทผ่านระบบสรรพากร อันได้แก่ ภ.ง.ด.50 ภ.พ.30 ภ.ง.ด.3 ภ.ง.ด.53 ภ.ง.ด.1 
ภ.ง.ด.2 

 ข้อมูลของบริษัทที่มีในบันทึกของหน่วยงานภายนอก เช่น ข้อมูลของธนาคารแห่งประเทศไทย กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า กรมศุลกากร กรมสรรพสามิต การไฟฟ้า การประปา ข้อมูลของโรงงานอุตสาหกรรม 

 ข้อมูลของบริษัทจากการวิเคราะห์เปรียบเทียบข้อมูลย้อนหลังไปในอดีต 3-5 ปี

 ข้อมูลสนับสนุนการบริหารจัดเก็บภาษี    

 ตัง้แต่ 1 กันยายน 2560  ทีผ่่านมาผูป้ระกอบการมกีารใช้ใบก�ำกับภาษีปลอม หรอื
ออกใบก�ำกับภาษีปลอม แม้จะพบเพียง 1 ใบ  สรรพากรจะด�ำเนนิคดอีาญาทนัที  

 การหลีกเล่ียงหรอืฉ้อโกงภาษีอากร ตัง้แต่ 10 ล้านบาทต่อปีภาษีหรอืการขอคืนภาษี
อากรโดยความเท็จ ตั้งแต่ 2 ล้านบาทต่อปีภาษี จะถือว่ามีความผิดตาม พ.ร.บ. 
ฟอกเงิน อาจจะถูกอายัดทรพัย์ได้

 ตั้งแต่ 1 มกราคม 2562 แบงก์ชาติก�ำหนดให้การพิจารณาสินเช่ือของสถาบัน
การเงิน ต้องใช้งบการเงินทีผู่ป้ระกอบการใช้ย่ืนต่อกรมสรรพากรเท่านัน้

ดังนั้น ท่านคงเห็นด้วยว่า การท�ำบัญชีชุดเดียวและเสียภาษีอย่างถูกต้องโดยอาศัยการวางแผนภาษี ดู
เหมือนจะเป็นหนทางเดียวที่ปลอดภัย หลับสบาย คลายเครียดมากที่สุด  

 เพื่อให้รู้เขารู้เรา รบร้อยครั้งชนะร้อยครั้ง เราควรจะทราบว่า ข้อมูลที่น�ำมาใช้ในการวิเคราะห์
มีอะไรบ้าง เขาแบ่งเป็น 4 กลุ่ม ดังนี้
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