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การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ

การบริหารจัดการด้านการตลาด และเทคนิคการขาย/บริการ

การจัดการด้านการผลิตหรือบริการ

การบริการองค์กร บุคลากร และความรู้ด้านกฎหมายที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ

การบริหารการเงิน การอ่านวิเคราะห์ตัวเลขทางการเงิน

การเขียนแผนธุรกิจรายบุคคล และแนะแนวทางเตรียมความพร้อม

การจัดตั้ง/ขยายธุรกิจ




โครงการ NEC

เสริมสร้างผู้ประกอบการ
โครงการ NEC

เสริมสร้างผู้ประกอบการ
วตัถปุระสงค์

© 	 เพื่อผลักดัน ให้เกิดวิสาหกิจใหม่ๆ
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© 	 เพื่อเพิ่มความเข้มแข็ง แก่วิสาหกิจขนาดเล็กในช่วงก่อตั้งกิจการ (3 ปีแรก) 

	 ให้อยู่รอดและรักษาสภาพการจ้างงาน

© 	 เพื่อเตรียมความพร้อม ให้แก่ “ทายาทธุรกิจ” ในการสืบทอดกิจการ
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ผูป้ระกอบการ คือบุคคลท่ีจัดต้ังธุรกิจใหม่ โดยเผชิญกับความเส่ียง
และความไม่แน่นอนทางธุรกิจ เพื่อแสวงหาผลกำไรและความเติบโต      
มุ่งหาความต้องการของตลาดเพื่อสนองความต้องการ (จาก http://th. 
wikipedia.org)


ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง เจ้าของกิจการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม ซึ่งเป็นผู้ริเริ่มสร้างธุรกิจ มีการบริหารจัดการ
ธุรกิจของตนเอง ไม่นับรวมผูไ้ด้รับแฟรนไชส์


ส่วนคำว่า วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม หมายถึง กิจการที่
ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมครอบคลุมกิจการ 4 กลุ่ม คือกลุ่ม
การผลิตภาคเกษตรกรรม กลุ่มการผลิตภาคอุตสาหกรรม กลุ่มบริการ กลุ่ม
การค้า (ค้าส่งและค้าปลีก) ลักษณะขนาดของวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมกำหนดจากมูลค่าของสินทรัพย์ถาวรสำหรับกิจการแต่ละกลุ่ม  
ดังตาราง (จาก www.ismed.or.th)


ผูป้ระกอบการ (Entrepreneur) หมายถึงผูท่ี้คิดริเร่ิมดำเนินธุรกิจข้ึนมา
เป็นของตนเอง มีการวางแผนการดำเนินงาน และดำเนินธุรกิจทุกด้าน  
ด้วยตนเอง โดยยอมรับความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนได้ตลอดเวลา เพ่ือมุ่งหวังผล
กำไร ท่ีเกิดจากผลการดำเนินงานของธุรกิจตนเอง (จาก www.learners.in.th)


ลกัษณะของผูป้ระกอบการ ประกอบด้วย

เป็นตัวของตัวเอง คือ ความสามารถและความต้ังใจท่ีจะนำตนเองไป 

สูโ่อกาสเป็นคนท่ีสามารถทำงานได้ด้วยตนเอง และสามารถตัดสินใจได้ใน
ภาวะบีบบังคับ


มีนวัตกรรม คือ การเป็นผูมี้ความคิดริเร่ิมเก่ียวกับสินค้าใหม่ๆ การบริการ
และเทคโนโลยีใหม่ๆ


กล้าเสี่ยง ความกล้าเสี่ยงแบ่งเป็น 3 ลักษณะ ได้แก ่ กล้าเสี่ยงต่อ    
สิ่ง   ที่ไม่รู ้ กล้าใช้ทรัพย์สินจำนวนมากสำหรับก่อตั้งธุรกิจ และกล้ากู้ยืม
ทรัพย์สินจำนวนมาก


ก้าวร้าวในการแข่งขัน คือ ความมุ่งมั่นที่จะเอาชนะในการแข่งขัน 
ความพยายามท่ีจะทำให้คูแ่ข่งหมดประสิทธิภาพ


ใฝ่เรียนรู ้ หมายถึง การท่ีเจ้าของกิจการมีความม่ันคงไม่เก็บส่ิงผิดพลาด
มาเป็นอารมณ ์ หรือผิดหวังท้อแท ้ แต่จะนำเอาประสบการณ์เหล่านั้นมา
เรียนรู้


ใฝ่ความสำเร็จ หมายถึง ผูท่ี้ชอบงานท่ีท้าทายมีแรงจงูใจในการทำงาน
ให้สำเร็จและดีกว่าเดิม


กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม เป็นหน่วยงานที่มีบทบาทสำคัญในการ
สร้าง”ผู้ประกอบการใหม่”ให้เกิดขึ้น โดยมีหน่วยงานเครือข่ายทั่วประเทศ
ดำเนินการด้วยหลักเกณฑ์เดียวกัน ภายใต้ชื ่อโครงการ “เสริมสร้าง


ผู้ประกอบการใหม่”(โครงการ NEC) นับเป็นโครงการของราชการที่ดำเนิน
การต่อเน่ืองมายาวนานนับ 10 ปี เป็นโครงการท่ีประสบความสำเร็จข้ันสงู 
จนกลายเป็นจุดแข็งของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
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“บทความ บทสัมภาษณ์ 

หรืองานเขียนที่ตีพิมพ์ในวารสารเล่มนี้ 


เป็นความคิดเห็นส่วนตัวของผู้เขียนแต่ละท่าน 

ทางวารสารไม่จำเป็นต้องเห็นด้วยเสมอไป 


หากประสงค์จะนำบทความใดๆ 

ในวารสารไปตีพิมพ์เผยแพร่  


ควรแจ้งเป็นลายลักษณ์อักษรต่อกองบรรณาธิการ”


ความหมายของคำว่า 
“ผู้ประกอบการ”

บรรณาธกิารบรหิาร
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Report
เรื่อง:  บัวตะวัน  มีเดีย


โครงการ “เสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่” หรือ โครงการNEC (New Entrepreneurs Creation)     
เริ ่มดำเนินการมาตั ้งแต่ปี 2545 ดำเนินการต่อเนื ่องมาจนถึงปัจจุบัน เป็นระยะเวลา 10 ปี          
ที่สามารถสร้างผู้ประกอบการใหม่ให้เกิดขึ้นในสังคม เป็นจำนวนมากกว่า 1 หมื่นราย เกิดมูลค่า
การลงทุนนับเป็นเม็ดเงินกว่า 2 หมื่นล้านบาท และเกิดการจ้างงานจำนวนมากกว่า 4 หมื่นราย


นับเป็นโครงการของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมที่ประสบความสำเร็จอย่างงดงาม 


ผลการดาเนินการโครงการNEC ตั้งแต่ปี 2545 – 2554 มีรายละเอียดตามตารางดังนี้


			   แผน 	 ผล			   ผลสัมฤทธิ์		
 
    ปีที่		 งบประมาณ			   จำนวน	 เกิด	 มูลค่า 

ดาเนินการ 		 ที่ได้รับจัดสรร 	 เป้าหมาย)	 ผลผลิต	 หน่วยร่วม	 ผู้ประกอบการ	 การลงทุน 	 การจ้างงาน

		  จาก กสอ. 	 (ราย)	 (ราย)	 ดาเนินงาน	 ใหม่ (ราย)	 (ล้านบาท)	 (ราย)


		  (ล้านบาท) 				     


2545 		  181.9 	 5,100 	 6,700 	 30 	 1,494 	 4,891.30 	 9,875


2546		  123.2	 2,591	 3,568	 30	 921	 2,563.00	 4,709 


2547 		  122.3	 2,822 	 3,354 	 30 	 951 	 2,005.00 	 4,963


2548		  200.0	 8,000	 9,631	 8	 1,685	 363.30	 1,854 


2549		  182.0 	 8,000 	 8,001 	 70 	 1,160 	 2,656.68 	 4,342


2550		  182.0	 8,000	 8,117	 70 	 1,701 	 2,220.53	 4,280 


2551 		  152.5 	 7,000 	 7,068 	 75 	 1,050 	 1,795.51 	 3,797


2552		  147.0	 7,000	 7,005	 73	 1,125	 1,126.09	 4,463 


2553 		  146.2 	 7,000 	 7,029 	 73 	 1,641 	 2,064.37 	 5,245


2554		  146.2	 7,000	 7,036	 73	 1,653	 2,213.16	 5,775 


รวม 	 1,583.3 	 62,513 	 67,509 		  13,385 	 21,898.94 	 49,328


สัดส่วน	 งบประมาณ : มูลค่าการลงทุน = 1 : 13.83 ล้านบาท


สรุปแผน - ผล และผลสัมฤทธิ์ของโครงการ “เสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่


หมายเหตุ : - ข้อมูล ณ สิ้นสุดโครงการแต่ละปี (ปี 2545 – 2554)

- ปี 2554 ข้อมูล ณ 30 กันยายน 2554


นอกจากนี้ โครงการเสริมสร้าง
ผู ้ประกอบการใหม่ยังได้ติดตาม
ความอยู ่รอดของผู ้ประกอบการ
ใหม่ย้อนหลัง 3 ปี ว่ายังคงสามารถ
ดำเนินธุรกิจได้อย่างต่อเนื่องหรือไม่ 
เนื ่องจากผู ้ประกอบการที ่ดำเนิน
ธุรกิจมาแล้ว 3 ปี จะมีความเข้มแข็ง
ในการดำเนินธุรกิจและสามารถแข่ง
ขันต่อไปได้ ซึ ่งจากการติดตาม
ความอยู่รอดของผู้ประกอบการที่
สามารถเกิดธุรกิจได้ ตั้งแต่ปี 2549 
− 2554 มีผลการติดตาม ดังตาราง 
“ ส ร ุ ป ต ิ ด ต า ม ค ว า ม อ ยู ่ ร อ ด      


ผู้ประกอบการของโครงการ NEC”


10 ปี โครงการเอ็นอีซี : NEC

10 ปี ปั้นผู้ประกอบการใหม่
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สร้างหลักสูตรโมเดลเดียวกันทั่วประเทศ

การสร้างและพัฒนาธุรกิจอุตสาหกรรมให้เติบโตและ

ยั่งยืน นับเป็นหนึ่งในยุทธศาสตร์การดำเนินงานของกรม
ส่งเสริมอุตสาหกรรม ซึ่งสอดรับกับนโยบายรัฐบาลและ
แผนพัฒนาและสังคมแห่งชาติ โดยมีเป้าประสงค์เพื่อบ่ม
เพาะธุรกิจอุตสาหกรรม ตั้งแต่เริ่มต้นกิจการ จนถึงระดับ
ที่ผู้ประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรมสามารถนำพาวิสาหกิจ
ไปสู่ระดับมาตรฐานสากล มีขีดความสามารถในการแข่ง
ขันระดับโลก (World Class Organization) โดยใช้แนวทางที่
หลากหลายตามความเหมาะสม เช่น การฝึกอบรม การ
ให้คำปรึกษาแนะนำ การพัฒนาต้นแบบผลิตภัณฑ์ บรรจุ
ภัณฑ์ การถ่ายทอดเทคโนโลยี การบ่มเพาะ การเชื่อมโยง
ผู้ประกอบการกับนวัตกรรม การสร้างคุณค่าและมูลค่า
เพิ่มในการผลิตสินค้า ซึ่งกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม จะให้
ความช่วยเหลือผู้ประกอบการและวิสาหกิจอย่างต่อเนื่อง
เพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่กำหนด 


ปัจจุบันผู้ที่จะก้าวเป็นผู้ประกอบการใหม่ นอกจาก
การเห็นโอกาสและมีความมุ่งมั่นในการเริ่มต้นธุรกิจแล้ว 
ผู ้ประกอบการใหม่จำเป็นต้องมีพื ้นฐานความรู ้ ความ
สามารถ ในการจัดการและการวางแผนธุรกิจอย่างมีเป้า
หมายมีวิสัยทัศน์กว้างไกล และมีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ 
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมจึงจัดทำ โครงการ “เสริมสร้าง 
ผู ้ประกอบการใหม่” (New Entrepreneurs Creation : 
NEC) โดยแนวคิดของการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ 
เน้นการเตรียมความพร้อมและเสริมสร้างความรู้ความ
เข้าใจของผู้ที่จะประกอบการ ให้มีความรู้ความสามารถ

ในการบริหารจัดการธุรกิจของตน ตลอด
จนการสร้างทักษะการประกอบการสู่ความ
สามารถในการผลิตผลิตภัณฑ์เพื่อนำเสนอ
ต่อผู้บริโภค และการวางแผนการดำเนิน
ธ ุรก ิจอย ่างม ี เป ้าหมาย ด ้วยเน ื ้อหา
หลักสูตรฝึกอบรมเรียนรู้เชิงปฏิบัติการ 
(Learning by Doing) การให้คำปรึกษา
แนะนำที่ประยุกต์ให้เหมาะสมของแต่ละ
ธุรกิจ และการนำประสบการณ์จาการส่ง
เสริมพัฒนา ผู้ประกอบการบูรณาการกับ
กิจกรรมสนับสนุน อาทิ การสร้างโอกาส

ตาราง สรุปติดตามความอยู่รอดผู้ประกอบการของโครงการ “เสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่”


2549	 2545 และ	 1,689	 1,033	 61.16	 877	 84.90	 51.90 	 ธ.นครหลวงไทย

	 2546


2550 	 2547 	 951 	 701 	 73.71 	 518 	 73.89 	 54.56 	 มจธ.


2551	 2548 	 657	 332	 50.54	 238	 71.69	 36.23	 ISO 


2552 	 2549 	 1,160 	 910 	 78.45 	 837 	 91.98 	 72.16 	 กสอ.


2553	 2550	 1,701	 1,634	 20.13	 1,214	 74.30	 71.37	 กสอ. 


2554 	 2551 	 1,050 	 856 	 81.00 	 488 	 46.47 	 46.00 	 กสอ.


ผลการดำเนินการ




ปีงบประมาณ

ที่ติดตาม


ความอยู่รอด


ปีที่

ดำเนินการ


จำนวน

ผู้ประกอบการใหม่


(ราย)


จำนวน

ที่ติดตามได้


จำนวน

ที่ติดตามได้และ


อยู่รอด


จำนวน

ที่ติดตามได้และ


อยู่รอด


หน่วย

ดำเนินงาน




(ราย)
 (ราย)
ร้อยละ
 ร้อยละ


ที่มา: กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม


ทางการตลาด การประสานแหล่งเงินทุน การสร้าง
เครือข่ายผู้ประกอบการ เพื่อเพิ่มประสิทธิผลในการ
สนับสนุน “ผู้ประกอบการใหม่” ให้สามารถก่อตั้ง
กิจการได้สำเร็จและดำเนินธุรกิจได้อย่างต่อเนื่องและ
ยั่งยืน 


ในการดำเนินงานโครงการ “เสริมสร้างผู้ประกอบ
การใหม่” ป ี 2554 มีเป้าหมายผลผลิตจำนวน 7,000 
ราย โดยดำเนินงานครอบคลุมพื ้นที ่ท ั ่วประเทศ 
หลักสูตร “เสร ิมสร ้างผู ้ประกอบการใหม่” เป ็น
หลักสูตรที ่มีเนื ้อหาการอบรมเป็นโมเดลมาตรฐาน
เดียวกัน โดยให้ความรู ้พื ้นฐานจำนวน 60 ชั ่วโมง  
และดำเนินการคัดกรองผู้ผ่านการอบรมที่มีศักยภาพ
จำนวนร้อยละ 40 เพื่อเข้าสู่กระบวนการเพิ่มทักษะ
การประกอบการ จำนวน 134 ชั่วโมง แบ่งเป็น การฝึก
อบรมเชิงปฏิบัติการวางแผนกลยุทธ์ธุรกิจ 18 ชั่วโมง 
และการให้ความรู้และคำปรึกษาแนะนำเชิงลึกจำนวน 
116 ชั่วโมง 


วิชาที่สอนประกอบด้วย นโยบายและมาตรการ 
ส่งเสริม SMEs, การเตรียมความพร้อมสำหรับเป็น       
ผู้ประกอบการใหม่, การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ, 
การบริหารจัดการด้านการตลาด และเทคนิคกขาย/
บริการ, การจัดการด้านการผลิตหรือบริการ, การ
บริการองค์กร บุคลากร และความรู้ด้านกฎหมายที่
เกี ่ยวข้องกับธุรกิจ, การบริหารการเงิน การอ่าน
วิเคราะห์ตัวเลขทางการเงิน และการเขียนแผนธุรกิจ
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รายบุคคล และแนะแนวทางเตรียมความพร้อมการจัดตั้ง/
ขยายธุรกิจ


ในปงีบประมาณ 2554 มผีลการดำเนนิโครงการดงันี ้
• มีผู้สมัครเข้าร่วมโครงการทั้งสิ้น จำนวน 10,205 ราย

ผู้เข้ารับการฝึกอบรมและส่งแผนการลงทุนรายบุคคล ซึ่งนับ
เป็นผลผลิตโครงการฯ 7,036 ราย

• สามารถจัดต้ังธุรกิจได้ จำนวน 1,657 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.55

• เกิดการจ้างงาน จำนวน 5,800 ราย

• มูลค่าการลงทุน จำนวน 2,272.99 ล้านบาท


กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมยังได้ร ิเร ิ ่มการสร้าง


ผู้ประกอบการใหม่ ในรายสาขาธุรกิจหรืออุตสาหกรรม 
ซึ่งได้ปรับให้มีการฝึกอบรมเพิ่มทักษะเฉพาะทางที่จา
เป็นต่อการดาเนินธุรกิจนั้นๆ โดยได้จัดหลักสูตรเฉพาะ
สาขา ดำเนินการฝึกอบรมบ่มเพาะหลักสูตรเฉพาะ
ทางในสาขาต่าง ๆ ได้แก่ สาขาธุรกิจงานดอกไม้ ธุรกิจ
หารไทยและขนมไทย ธุรกิจแฟชั่นดีไซน์ ธุรกิจความงาม
และสุขภาพ และธุรกิจ Organizer ธุรกิจไซเบอร์และ
สาขาการออกแบบสื่อปฏิสัมพันธ์และมัลติมีเดีย และ
ธุรกิจซอฟแวร์ เป็นต้น


เปิดหลักสูตร NEC เฉพาะสาขา

กรมส ่งเสร ิมอ ุตสาหกรรมย ังได ้ร ิ เร ิ ่มการสร ้าง         

ผู้ประกอบการใหม่ ในรายสาขาธุรกิจหรืออุตสาหกรรม  
ซึ่งได้ปรับให้มีการฝึกอบรมเพิ่มทักษะเฉพาะทางที่จำเป็น
ต่อการดำเนินธุรกิจนั้นๆ โดยได้จัดหลักสูตรเฉพาะสาขา 
ดำเนินการฝึกอบรมบ่มเพาะหลักสูตรเฉพาะทางในสาขา
ต่างๆ ได้แก ่ สาขาธุรกิจงานดอกไม ้ ธุรกิจหารไทยและ 
ขนมไทย ธุรกิจแฟชั่นดีไซน์ ธุรกิจความงามและสุขภาพ 
และธุรกิจ Organizer ธุรกิจไซเบอร์และสาขาการออกแบบส่ือ  
ปฏิสัมพันธ์และมัลติมีเดีย และธุรกิจซอฟแวร์ เป็นต้น 


เปิดแนวร่วมขยายNEC ทั่วประเทศ

ในการดำเนินการโครงการมีการใช้ผู้ให้บริการ (service 

Provider) ต่างๆ ซึ่งเรียกชื่อว่าหน่วยร่วมดำเนินการ จำนวน 
73 หน่วย อาทิเช่น สถาบันการศึกษา สถาบันการเงิน 
สมาคมและองค์กรอิสระ และสถาบันเคร ือข ่ายของ
กระทรวงอุตสาหกรรม เพื่อให้บริการในกระบวนการสร้าง 
ผู้ประกอบการ ตั้งแต่ขั้นตอนการประชาสัมพันธ์ รับสมัคร
คัดเลือกกลุ่มเป้าหมาย ให้ความรู้พื้นฐาน บ่มเพาะด้วย
เทคนิค จนถึงการให้คำปรึกษาแนะนำเชิงลึก จำนวนหน่วย
ร่วมดำเนินการ  ได้แก่


สถาบันการศึกษา จำนวน 60 หน่วย 

สถาบันการเงิน 1 แห่ง ได้แก่ ธนาคารเพื่อพัฒนา

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) 
หรือ SME Bank


สมาคม/มูลนิธิ/องค์กรอิสระ ที่ให้บริการการจัดการ 
ฝึกอบรมและปรึกษาแนะนำ มีจำนวน 10 แห่ง ได้แก่ 
มูลนิธิพัฒนาผู้ประกอบการไทย (FED) สมาคมส่งเสริม
คุณภาพแห่งประเทศไทย (QC) สมาคมส่งเสริมเทคโนโลยี 
(ไทย−ญี่ปุ ่น) บริษัท อิงคะ จำกัด บริษัท ภูมิปัญญา 
สร ้างสรรค ์ จำก ัด มูลน ิธ ิพ ัฒนาส ี ่แยกอ ินโดจ ีน         
สภาอุตสาหกรรม (อุตรดิตถ์) มูลนิธิองค์กรเครือข่ายบริการ
ธุรกิจภูมิภาค (SP-Net) บริษัท พัฒนานักบริหาร (IMD) 
จำกัด สมาคมเพื่อการพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการ


หน่วยงานอิสระสังกัดกระทรวงอุตสาหกรรม ที่ให้
บริการฝึกอบรมและปรึกษาแนะนำ มีจำนวน 2 แห่ง ได้แก่ 
สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สพว.)  
สถาบันอาหาร (สอห.)




ประชาสัมพันธ์ 

รับสมัคร 

คัดเลือก

ผู้เข้าร่วม

โครงการ


อบรมวิชาการ

ด้านความคิด
สร้างสรรค์

และอบรม


เชิงปฏิบัติการ

การพัฒนา


ศึกษาดูงาน

สถานประกอบการ

ตัวอย่าง โดย

ใช้หลักคิสร้างสรรค์

ในการพัฒนาธุรกิจ







สร้างเครือข่าย

ความร่วมมือ

ทางความรู้


และการตลาด


ส่งเสริมโอกาส

ทางการตลาด


คัดเลือก

ผลิตภัณฑ์


วางจำหน่าย ณ

The Shop@TCDC
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บ่มเพาะธุรกิจดัน NEC สู่สากล

การบ่มเพาะวิสาหกิจ เป็นการพัฒนาต่อยอดธุรกิจอีกรูป

แบบหนึ่ง ที่จะสามารถเสริมสร้างความเข้มแข็งและเป็นการเร่ง
พัฒนาให้วิสาหกิจเติบโตอย่างมั่นคง โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้
ความช่วยเหลือต่อเนื ่องกับผู ้ประกอบการใหม่ ให้สามารถ
ดำเนินธุรกิจให้เติบโตอย่างต่อเนื่องและอยู่อย่างยั่งยืน ผู้ที่ได้รับ
การคัดเลือกเข้าร่วมกิจกรรม “บ่มเพาะวิสาหกิจ” จะได้รับการ
ดูแลอย่างใกล้ชิด โดยมีที่ปรึกษาแนะนำในลักษณะ “พี่เลี้ยง” 
เสริมด้วยกิจกรรมเสริมความเข้มแข็งและอื่นๆ 


ในปีงบประมาณ 2554 ได้ดำเนินการบ่มเพาะวิสาหกิจ 
จำนวน 105 ราย ทั่วประเทศ ดำเนินการโดย ศูนย์ส่งเสริม
อุตสาหกรรมภาค จำนวน 66 ราย และสำนักพัฒนาผู้ประกอบ
การและสำนักต่างๆ ในส่วนกลาง จำนวน 39 ราย ด้วยงบ
ประมาณที่ได้รับจัดสรร จำนวน 12.60 ล้านบาท กลุ่มเป้า
หมาย คือวิสาหกิจภาคการผลิต และภาคบริการ โดยเป็นผู้ที่
ผ ่านการอบรม โครงการ “เสริมสร้างผู ้ประกอบการใหม่”  
(New Entrepreneurs Creation : NEC) และจัดตั้งธุรกิจแล้ว หรือ      
ผู้ที่เป็นเจ้าของธุรกิจและจดทะเบียนแล้วไม่เกิน 5 ปี 


สำหรับหน่วยร่วมดำเนินงาน จะต้องเป็นมหาวิทยาลัยท่ีเคย
เป็นหน่วยบ่มเพาะของสถาบัน อุดมศึกษา (University Business 
Incubator : UBI) และ/หรือ สำนักงานวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (Business Incubator Center: BIC) มีการดำเนิน
กิจกรรมบ่มเพาะอย่างต่อเนื่อง มีผู้จัดการประจำศูนย์บ่มเพาะที่
มีประสบการณ์และปฏิบัติงานเต็มเวลา มีความพร้อมด้าน
อาคารสถานที่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านรวมทั้งเจ้าหน้าที่ปฏิบัติ
งาน และที ่สำคัญคือได้ร ับการสนับสนุนอย่างจริงจังจาก
มหาวิทยาลัย ในปีงบประมาณ 2554 มีหน่วยบ่มเพาะที่ร่วม
ดำเนินงาน จำนวน 27 แห่ง


ผลลัพธ์ที่ได้ คือ วิสาหกิจที่เข้าร่วมกิจกรรม “บ่มเพาะ
วิสาหกิจ” ได้เรียนรู้ ปรับปรุงระบบบริหารจัดการ ส่งผลให้ยอด
ขายสินค้าเพิ่มขึ้น ต้นทุนลดลง จ้างงานเพิ่ม ลงทุนเพิ่มขึ้น เพิ่ม
ช่องทางการจำหน่าย ประสิทธิภาพการผลิตเพิ่มขึ้น มีระบบ
บริหารจัดการที ่ดีขึ ้น ในระยะยาววิสาหกิจสามารถพัฒนา
องค์กรของตนเองได้อย่างต่อเนื่อง และสามารถดำเนินธุรกิจให้
เติบโตและยั่งยืนต่อไป ผลลัพธ์ดังปรากกในตาราง ดังนี้


 NEC จับมือ TCDC เพิ่มค่าผลิตภัณฑ์

ด้วยแนวคิด “คิด สร้าง ค่า” การดำเนินกิจกรรม 

“การสร้างคุณค่าและมูลค่าเพิ่มของผลิตภัณฑ์ด้วยความ
คิดสร้างสรรค์” เริ ่มเมื ่อปี 2553 ภายใต้งบประมาณ   
และแผนงานโครงการ “เสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่” 
และปี 2554 เป็นการดำเนินงานปีที ่ 2 โดยกรมส่งเสริม
อุตสาหกรรมร่วมกับ ศูนย์สร้างสรรค์งานออกแบบ หรือ 
TCDC ซึ่งเป็นหน่วยงานที่มีผู้เชี่ยวชาญ ผู้มีประสบการณ์ 
และองค์ความรู้ด้านความคิดสร้างสรรค์ ร่วมดำเนินงาน 
โดยม ุ ่ งหว ังท ี ่จะช ่วยเหล ือผู ้ประกอบการใหม ่และ          
ผู้ประกอบการ SMEs ที่มีผลิตภัณฑ์เป็นของตนเองได้เข้า
มาใช ้บร ิการ ด ้วยการเพิ ่มพูนความรู ้ด ้านความคิด
สร้างสรรค์และสามารถต่อยอดความคิดสร้างสรรค์เพื่อ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตอบสนองต่อผู้บริโภคยุคใหม่ 


ขั้นตอนการดำเนินงาน ประกอบด้วย


ตารางแสดงผลลัพธ์กิจกรรมบ่มเพาะวิสาหกิจ 2554


ยอดขายเพิ่มขึ้น	 45	 85.71	 > เพิ่มช่องทางการตลาด	 57


ต้นทุนลดลง	 8	 5.69	 > วิเคราะห์ต้นทุน	 30


ลงทุนเพิ่มขึ้น	 12	 15.11	 > พัฒนาบรรจุภัณฑ์	 26


ผลลัพธ์            วิสาหกิจ	 จำนวนแรงงาน	 > จัดทำระบบฐานข้อมูลลูกค้า	 30


	 (ราย)	 (คน)	 > ได้ระบบบัญชี	 45


จ้างงานเพิ่มขึ้น	 20	 53	 > ได้ระบบมาตรฐานสินค้า	 24


			   > ได้ต้นแบบสินค้า	 15


			   > ปรับเปลี่ยนเครื่องจักร	 13


			   > ได้แผนตลาด	 41


			   > ได้ผลิตภัณฑ์ใหม่	 37


มูลค่า


ที่ไม่เป็นตัวเงิน

วิสาหกิจ

(ราย)


ผลลัพธ์
 ผลลัพธ์

วิสาหกิจ

(ราย)


จำนวนเงิน

(ล้านบาท)


ข้อมูล  :  ณ กันยายน 2554


มูลค่าเป็นตัวเงิน




อุตสาหกรรมสาร
 9

รางวัล “NEC Awards” เชิดชผููป้ระกอบการใหม่

การจัดกิจกรรมการมอบโล่ประกาศเกียรติคุณ “NEC 

Awards” นับเป็นหนึ่งในกิจกรรมสนับสนุนภายใต้การดำเนิน
งานโครงการ “เสร ิมสร ้างผู ้ประกอบการใหม่” (New 
Entrepreneurs Creation : NEC) ซึ่งกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
จัดให้มีขึ้นตั้งแต่ปี 2552 เป็นปีแรก และได้กำหนดให้ดำเนิน
กิจกรรมดังกล่าวอย่างต่อเนื ่องเป็นประจำทุกปี โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อเป็นการให้เกียรต ิ รวมทั้งสร้างขวัญและ
กำลังใจให้แก่ผู้ประกอบการใหม่ที่ประสบความสำเร็จในการ
ดำเนินธุรกิจและสามารถดำเนินธุรกิจได้อย่างเจริญก้าวหน้า
และอยู่รอดได้อย่างยั่งยืน


หลักเกณฑ์และวิธีการคัดเลือกผู ้ประกอบการใหม่ที ่
ประสบผลสำเร็จในการดำเนินธุรกิจและสมควรที่จะได้รับ
รางวัลต้องมีคุณสมบัติ คือ จบหลักสูตรโครงการ NEC 
กิจการจดทะเบียนพาณิชย์ถูกต้อง และผลิตภัณฑ์ได้รับมาตร
ฐานตามที่กฎหมายกำหนด โดยอาศัยเกณฑ์การคัดเลือก 
“NEC Awards” 4 ประเด็นหลัก คือ 1. ด้านผลิตภัณฑ์/
บริการ 2. ด้านการบริหารจัดการ 3. ด้านผลประกอบการ 4. 
ด้านความรับผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อมและสังคม  	 


NEC NETWORK จัดสัมมนาโดนใจ 

กิจกรรมความร่วมมือระหว่างสำนักพัฒนา   

ผู้ประกอบการ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม และเครือ
ข่ายผู้ประกอบการใหม่ (NEC NETWORK ก่อตั้งขึ้น
ด้วยแนวคิดเพื่อการรวมตัว ช่วยเหลือเกื้อกูลซึ่งกัน
และกัน ของตัวแทนผู้ผ่านการฝึกอบรมโครงการ
เสริมสร้างผู ้ประกอบการใหม่ ของกรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม จากหน่วยร่วม 23 สถาบัน โดย
จัดการบริหารในรูปแบบคณะกรรมการ ตั้งแต่ 29 
พฤษภาคม พ.ศ.2550) สำหรับให้ความช่วยเหลือ
ต่อเนื่องแก่ผู้ประกอบการและผู้สนใจทั่วไป ในรูป
แบบการสัมมนา หรือสัมมนาเชิงปฏิบัติการ โดยได้
เรียนเชิญผู ้ที ่มีความรู ้และประสบการณ์ตรงกับ
หัวข้อที่เป็นประโยชน์ต่อการนำไปประยุกต์ใช้กับ
การดำเนินธุรกิจจริงมาเป็นวิทยากรสำหรับกิจกรรม 
SMEs FORUM ซ่ึงกิจกรรมน้ีเร่ิมดำเนินการมาตั้งแต่
ปีงบประมาณ 2554 โดยหัวข้อสัมมนาล้วนโดนใจ 
ผู้ประกอบการทั้งรายใหม่และรายเก่า ได้แก่ น็อก... 
ลูกค ้าให ้อยู ่หม ัดด ้วย Super Socia l Network, 


เปิดกลยุทธ์เบ้ืองหลัง E-Commerce ทำอย่างไรจึงสำเร็จ, 
เปิดสูตรลับ Super SMEs ลบ รอด รุ่ง, ฉีกกรอบคิด 
พิชิตตลาดสร้างสรรค์, 2015 นับถอยหลัง รุกและรับ
กับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน เป็นต้น การจัด
สัมมนาแต่ละครั้งมีผู้เข้าฟังเป็นจำนวนมาก
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แผนเสริมศักยภาพ NEC ปี 2555

จากการที ่ภาครัฐมีนโยบายในการส่งเสริมและ

พัฒนาศักยภาพของ SMEs และจัดเป็นกลยุทธ์ที่สำคัญ
ในการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทยในระยะยาว 
โดยมีสำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมเป็นหน่วยงานหลักในการกำหนดทิศทางของ
นโยบาย ซึ ่งภายใต้แผนการส่งเสริมวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมฉบับที่ 3 (พ.ศ.2555−2559) มีกรอบ
แนวคิดหลักในการผลักดันให้วิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมเป็นพลังขับเคลื่อนหลักของเศรษฐกิจไทย 
โดยให้ความสำคัญกับการพัฒนาศักยภาพวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมเพื่อให้ดำเนินธุรกิจด้วยองค์
ความรู้ ความคิดสร้างสรรค์ นวัตกรรม และเอกลักษณ์
ทางวัฒนธรรม ทั ้งในระดับสาขาธุรก ิจและระดับ        
ผู้ประกอบการ และมุ่งสนับสนุนตามระดับการเติบโต
ของธุรกิจ ซึ่งสอดรับกับเป้าหมายการให้บริการของกรม
ส่งเสร ิมอุตสาหกรรม ที ่ม ุ ่งหวังให้ผู ้ประกอบการ 
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมและวิสาหกิจชุมชน
มีความสามารถในการดำเนินธุรกิจที่สูงขึ้นและสามารถ
แข่งขันได้ในระดับสากล


กลยุทธ์การสร้างและพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบ
การใหม่ จึงถกูบรรจุเป็น 1 ใน 7 กลยุทธ์หลัก ภายใต้
ยุทธ์ศาสตร์ที่ 2 ของแผนฯ “การเสริมสร้างขีดความ
สามารถในการแข่งขันของวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมไทย” ด้วยมุ ่งเน้นที ่สร้างเสริมขีดความ
สามารถและการเตรียมความพร้อมให้ผู้ที ่จะก้าวเป็น   
ผู้ประกอบการใหม่ โดยการสร้างแรงจูงใจและจิตสำนึก
ในการเป็นผู ้ประกอบการ เสริมสร้างทัศนคติและ
ประสบการณ์เกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ และกระตุ้นให้
ผู้ประกอบการรายใหม่ได้ใช้ความคิดสร้างสรรค์ในการ
ผลิตสินค้าและบริการที่มีความแตกต่างและมีมูลค่าสูง  

ในปีงบประมาณ 2555 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
จึงให้ความสำคัญกับการพัฒนาผู้ที่จะก้าวเป็นผู้ประกอบ
การใหม่ ให้เป็นผู้ประกอบการเชิงคุณภาพ ด้วยการเตรียม

พร้อมทั้งความรู้ในการประกอบการ การบริหารจัดการ
ธุรกิจ การพัฒนาแนวคิดในการผลิตผลิตภัณฑ์ที่มีความ
แตกต่างและมีมูลค่าสูง การดำเนินธุรกิจอย่างมีความรับผิด
ชอบต่อสังคม สิ ่งแวดล้อม และใช้ธรรมาภิบาลในการ
ประกอบธุรกิจ โดยมีแนวทางในการพัฒนาที่หลากหลาย
ตามความเหมาะสม เช่น การฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการ การ
ฝึกทักษะกาประกอบการการให้คำปรึกษาแนะนำเพื่อลด
ทอนปัญหาในช่วงการก่อตั้งกิจการ การพัฒนาต้นแบบ
ผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ การถ่ายทอดเทคโนโลยี  ซึ่งกรมส่ง
เสริมอุตสาหกรรม จะให้ความช่วยเหลือผู้ประกอบการ
อย่างต่อเนื่องเพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่กำหนด


เพื่อให้ครอบคลุมความต้องการในการเป็นผู้ประกอบ
การของกลุ่มเป้าหมายซึ่งกระจายอยู่ทั่วประเทศกิจกรรม 
“การสร้างผู้ประกอบการใหม่” กำหนดพื้นที่ครอบคลุม 44 
จังหวัดทั่วทุกภูมิภาคของประเทศ รวมจำนวนเป้าหมาย
การสร้างผู้ประกอบการใหม่ 3,500 ราย ด้วยงบประมาณ
ดำเนินการ 50 ล้านบาท
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Interview 
เรื่อง: ตีรฐา  พลชัยโชติ 


ภายหลังจากที่ทั ่วโลกโดยเฉพาะอย่างยิ ่งทวีป
เอเชียเกิดภาวะวิกฤติทางเศรษฐกิจอย่างรุนแรงในป ี
2540 ภาคธุรกิจส่วนใหญ่ของไทยล้มหายตายจากและ
ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจของประเทศอย่างหนัก แต่
เมื่อพิจารณาถึงผลกระทบของประเทศเพื่อนบ้าน เช่น 
ญี่ปุ่น มาเลเซีย หรือไต้หวัน กลับพบว่าภาคธุรกิจของ
ประเทศเหล่านี้ ยังคงยืนหยัดฝ่าฟันวิกฤติผ่านพ้นไปได้ 
เนื่องจากภาคธุรกิจของประเทศเหล่านี้ประกอบขึ้นจาก
กลุ ่มวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดเล็กที ่เร ียกว่า 
SMEs : Small and Medium Enterprises ที่เข้มแข็งและ
ปรับตัวได้ง่ายกว่าธุรกิจใหญ่ ในขณะที่ประเทศไทยใน
ทศวรรษก่อนแทบจะไม่มีใครเอ่ยถึงและรู ้จ ักคำว่า 
SMEs ด้วยซ้ำ และนี่เองเป็นจุดที่ทำให้รัฐบาลไทยหัน
มาใส่ใจ SMEs 


NEC กับหน้าที่สร้างผู้ประกอบการใหม่

 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม คือหน่วยงานที่ได้รับ

มอบหมายจากกระทรวงอุตสาหกรรมและรัฐบาล    
ให้ดำเนินโครงการ “เสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่” 
(New Entrepreneurs Creation : NEC) โดยมุ่งเน้นการ
สร้างผู้ประกอบการรายใหม่เพื่อพัฒนาให้เป็นนักธุรกิจ
หรือ SMEs ที่มีศักยภาพและเข้มแข็ง อันเป็นกลไก
สำคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ 


	 นายวิฤทธิ์ วิเศษสินธุ์ ผู้อำนวยการส่วนเสริม
สร้างผู้ประกอบการใหม่ สำนักพัฒนาผู้ประกอบการ 
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กล่าวว่า   โครงการ NEC  
มุ่งเน้นการสร้างผู้ประกอบการใหม่จากกลุ่มผู้ว่างงาน 
ผู้ถูกเลิกจ้าง นักศึกษาจบใหม่  ผู้ประกอบการที่เริ่มต้น
ประกอบธุรกิจในระยะ 1-3 ปีที่ผ่านมา แต่ธุรกิจยังไม่
เข้มแข็ง ทายาทเจ้าของกิจการที่เตรียมตัวเข้ารับการ
สืบทอดกิจการหรือร่วมบริหารกิจการด้วยการขยาย
กิจการหรือจัดตั้งธุรกิจใหม่เป็นของตนเอง และผู้ที ่
ประกอบอาชีพอื ่นอยู ่หร ือผู ้ร ับจ้างอิสระแต่ตั ้งใจ     
จะเปลี่ยนมาเป็นผู้ประกอบการในอนาคต 


วฤิทธิ ์ วเิศษสนิธุ์

ผอ.สว่นเสรมิสรา้งผูป้ระกอบการใหม่

สรา้งแรงขบัเคลือ่น NEC สู ่SMEs


สิบปีแห่งการเพาะหน่อพันธุ์ความเป็นผู้ประกอบการ
ลงในหัวใจคนไทย NEC กลายเป็นสัญลักษณ์ของการ
สร้างผู ้ประกอบการมือใหม่ ให้มีความรู ้ในการทำ
ธุรกิจขั้นพื้นฐานอย่างมีระบบมีแบบแผน พร้อมที่จะ
ต่อยอดและพัฒนาสู่การเป็น SMEs ที่มีศักยภาพและ
เข้มแข็งต่อไป
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แผนธุรกิจ หัวใจสู่ผู้ประกอบการมืออาชีพ

กลไกการสร้างผู ้ประกอบการใหม่ของกรมส่งเสริม

อุตสาหกรรม คือ การให้ความรู้ในการเป็นนักธุรกิจ หรือการ
ประกอบธุรกิจอย่างถูกต้องและมีระบบเพียงพอที่จะบริหาร
จัดการ และพร้อมจะปรับปรุงพัฒนากิจการให้มีขีดความ
สามารถในการแข่งขันและเติบโตต่อไป ด้วยการให้ความรู้
ทางด้านวิชาการภายใต้เนื้อหาหลักๆ ในกระบวนการบริหาร
จัดการธุรกิจที่ทันสมัย ได้แก่ การสร้างแนวคิดทางธุรกิจ การ
วิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ การพิจารณาธุรกิจที่เหมาะสมกับ
ตนเอง การวางแผนกลยุทธ์ธุรกิจ การตลาด การเงิน การ
บัญชี การจัดการบุคคล การบริหารจัดการทางด้านเทคนิค 
การใช้เทคโนโลยีที ่ถูกต้องเหมาะสม กฎหมายธุรกิจและ
ระเบียบที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งการปรึกษาแนะนำเพื่อการจัดตั้ง
ธุรกิจจากผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน ควบคู่ไปกับการฝึกปฏิบัติ
จนสามารถจัดทำแผนธุรกิจที ่เป็นของตนเองได ้ เพื ่อให้
สามารถก่อตั้งกิจการได้สำเร็จและดำเนินธุรกิจได้ต่อเนื่อง 


“โครงการ NEC มุ่งเน้นการให้ความรู้เรื่องการประกอบ
ธุรกิจที่ถูกวิธีทั้งระบบ จุดแข็งที่โดดเด่นที่สุดของเราคือ การ
เขียนแผนธุรกิจ เพราะนี่คือพื้นฐานสำคัญในการเริ่มต้นการ
เป็นผู้ประกอบการที่มีระบบ ผู้สมัครเข้ามาอบรมส่วนใหญ่มัก
คิดว่าปัญหาใหญ่ของเขาก็คือ ขาดเงินทุน แต่ในมุมของ
โครงการ NEC เรากลับมองว่า ปัญหาของเขาไม่ใช่เรื่องการ
ขาดเงิน แต่เป็นเรื่องของการขาดวิธีคิดอย่างเป็นระบบในการ
ทำธุรกิจ   เมื่อเขาได้เรียนแล้วเขาจะเข้าใจว่า หัวใจสำคัญ
ของการทำธุรกิจอยู่ที่แผนธุรกิจ เมื่อแผนธุรกิจของคุณดีมี
ความชัดเจนมีแนวทางที่จะพัฒนาให้เป็นไปได้และมีโอกาส
ประสบผลสำเร็จ สถาบันการเงินจะให้ความสนใจเข้ามา 
สนับสนุนด้านการเงินกับคุณเอง” นายวิฤทธ์ิ  กล่าว  


รับปีละ 7,000 ราย เพาะพันธุ์แท้ NEC 20%	

จากจำนวนเป้าหมายที่เราต้องการจำนวน 7,000 ราย  

แต่มีผู้มาสมัครแต่ละปีไม่น้อยกว่า 14,000 ราย เจ้าหน้าที่ที่
รับผิดชอบโครงการจะต้องทำการสัมภาษณ์ผู้สมัครทุกราย 
คือทั้ง 100% หลังจากนั้นผู้ที่ผ่านการคัดเลือกจะได้รับการ
อบรมให้เขียนแผนธุรกิจ และเจ้าหน้าที่ของโครงการจะต้อง
รับฟังการนำเสนอแผนธุรกิจพร้อมๆ กับเจ้าหน้าที ่จาก
สถาบันการเงิน และอาจารย์ผู้สอน พร้อมให้คำชี้แนะ โดย
ประเมินจากประสบการณ์และความเชี่ยวชาญว่าแผนธุรกิจ
ใดที่เป็นไปได้ และแผนลักษณะไหนที่เป็นไปได้ยาก


“ในแต่ละปี เราจะรับผู ้สนใจประมาณ 7,000 คน     
ทั่วประเทศ ในส่วนภูมิภาคทางศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรม
ภาคทั้ง 11 แห่ง จะเป็นหน่วยงานหลักในการดำเนินการ โดย
เราจะแบ่งเป็นรุ ่นๆ ละ ประมาณ 50 คน แต่ในปี 2555 
เนื่องจากงบประมาณและมุ่งหวังอัตราผลสัมฤทธิ์ที ่สูงขึ ้น  
จึงตั้งเป้าไว้เพียง 3,500 คน สถิติที่ผ่านมาชี้ให้เราเห็นว่า    
ในจำนวนผู ้สนใจเข ้าร ับการอบรม 7,000 คน จะเก ิด         
ผู ้ประกอบการใหม่ท ี ่ม ีศ ักยภาพเข้าสู ่วงจรธ ุรก ิจจร ิงๆ 
ประมาณ 20% หรือ 1,400 คน ปีนี้เรารับน้อยลง แต่มุ่งหวัง 
ที่จะไปเพิ่มอัตราความสำเร็จของธุรกิจที่สามารถดำเนินการ
ได้ขึ้นอีกเป็น  25% 


ส่วนการติดตามผล หลังจากอบรมจนจบโครงการ 
ชื่อของผู้ประกอบธุรกิจจะอยู่ในฐานข้อมูลของ NEC หลัง
จากนั้น 6 เดือน โครงการฯ จะติดตามดูผลว่าธุรกิจเหล่า
นั้นยังอยู่หรือไม่ หากยังอยู่ก็จะติดตามผลต่อไป กระทั่ง
อีก 3 ปี ก็จะกลับไปรีเช็คใหม่ เพราะจากสถิติ อัตราการ
อยู่รอดของธุรกิจที่ตั้งใหม่จะต้องทำติดต่อกันเป็นเวลา   
3 ปี อัตราการอยู่รอดจะมากกว่า 55-60% ในระหว่างนั้น 
ทางโครงการจะมีการส่งเสริมให้การสนับสนุนตลอด   
ทั้งการอบรม สัมมนา และโครงการส่งเสริมด้านต่างๆ 
จากทั้งกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมเองและหน่วยงานอื่นๆ 
โดยจะมีการแจ้งให้ทราบเพื่อดึงให้เข้าไปมีส่วนร่วมอย่าง
สม่ำเสมอ


เจาะกลุ่มธุรกิจบ่มเพาะเชิงลึก

สำหรับรายที่ดำเนินธุรกิจมาแล้วประมาณ 3-5 ปี  

สำนักพัฒนาผู้ประกอบการเรียกกลุ่มนี้ว่า ผู้ประกอบการ
รายเดิม ซึ ่งจำเป็นต้องได้ร ับการพัฒนาต่อเนื ่องใน
หลักสูตรเฉพาะทางเนื่องจากกลุ่มนี้มีความเข้มแข็งแล้ว
ในระดับหนึ่ง แต่ต้องการการพัฒนาในเชิงลึก เช่นเทคนิค
การบริหารคน การบริหารการเงิน การบริหารภาษี 
เป็นต้น ซึ่งสำนักพัฒนาผู้ประกอบการมีการพัฒนาต่อ
เนื่องให้กับผู้ประกอบการรายเดิมมาโดยตลอด โดยมี
ส่วนเสริมสร้างขีดความสามารถผู้ประกอบการเป็นผู้ดูแล 

	 “เรามองว่า ผู้ประกอบการที่เริ่มต้นธุรกิจแล้ว แต่
ยังขาดการดูแลในช่วงเริ่มกิจการ ซึ่งหากมีพี่เลี้ยงช่วย
ดูแลจะช่วยเสริมให้ธ ุรกิจมั ่นคงต่อไปได้ เราจึงจัด
โปรแกรมการบ่มเพาะธุรกิจ (Incubation) เข้าไปเสริม 
นอกจากนี้ เรายังให้ความสำคัญกับคำว่า creative มาก
ขึ้น โดยได้ร่วมมือทำความตกลงกับ ศูนย์สร้างสรรค์งาน
ออกแบบ (TCDC) ซึ่งเป็นหน่วยงานภายใต้สำนักงาน
บริหารและพัฒนาองค์ความรู้ หรือ OKMD  โดยนำกลุ่ม
ผู้ประกอบการใหม่ที่ผ่าน NEC เข้าไปเรียนรู้เรื่อง creative 
ด้านพัฒนาตัวสินค้าและบรรจุภัณฑ์ เป็นต้น” ผู้อำนวย
การส่วนเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่กล่าว


นอกเหนือจากหลักสูตรทั่วไปที่เริ่มมาตั้งแต่ต้นแล้ว 
ในช่วงสองสามปีที ่ผ่านมา NEC ยังเปิดเป็นหลักสูตร
เฉพาะทาง เช ่น อ ุตสาหกรรมอาหาร ซ ่อมมือถ ือ     

“ 

ถ้าเปรียบการทำธุรกิจมีสองขา 


ขาหนึ่งเป็นแหล่งความรู้ 

อีกขาหนึ่งเป็นแหล่งเงินทุน ผมเชื่อว่า

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมเป็นแหล่ง


ความรู้ที่ดีสำหรับท่าน 

”
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ซ่อมอุปกรณ์ไฟฟ้าที่ซึ่งผู้ที่เข้ารับการอบรมไม่จำเป็นต้องมี
ประสบการณ์ แต่สามารถเข้ามาเรียนรู ้เพื ่อสร้างความ
สามารถ สร้างอาชีพให้กับตัวเอง รวมถึงความรู้ในการทำ
ธุรกิจควบคู่ไปด้วย 


“นอกจากนี้ เรามีอีกส่วนเรียกว่าส่วนสร้างสังคม  
การประกอบการโดยการนำเอานักศึกษาในมหาวิทยาลัย
เข้ามาเรียนการเป็นผู้ประกอบการ สำหรับปี 2555 เราจะ
นำนักศึกษามาเรียนรู้ของจริง ด้วยการทำตัวอย่างธุรกิจ
ขึ้นมาให้เขาเรียนรู้ บริหารจัดการ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
การตลาด การปรับปรุงกิจการตัวอย่าง โดยมีอาจารย์เป็น
ที่ปรึกษา”


เติมกำลังใจด้วยรางวัล “NEC Awards”

มีผู้ประกอบการหลายรายที่เข้าอบรมโครงการ NEC 

แล้วพัฒนาต่อเนื่องเติบโตเป็นธุรกิจที่เข้มแข็ง แม้จะกล่าว
ไม่ได้ว่าผู้ประกอบการเหล่านี้ ได้เกิดขึ้น เติบโต และอยู่
รอดจากการเข้าร่วมอบรมของโครงการ NEC ทั ้งหมด 
เพราะทุกรายต่างมีพ ัฒนาการเช ื ่อมโยงความรู ้องค์
ประกอบทางธุรกิจอื่นๆ เพื่อสร้างความแข็งแกร่งให้ตัวเอง 
แต่นั่นก็ถือได้ว่า ได้แรงบันดาลใจมาจาก NEC เช่นกัน  


ผู้ประกอบการที่เข้ามาเรียนรู้กับโครงการ NEC จน
สามารถทำธุรกิจให้เติบโตต่อเนื่องนับว่าเป็นบุคคลที่มี
ศักยภาพ มีความมุ่งม่ัน แม้จะไม่ได้ผ่านการประชาสัมพันธ์
มากมายอะไร แต่ธุรกิจเหล่านี้ก็ยังสามารถเลี้ยงตัวเองได้
เรียกว่าประสบความสำเร็จ เพื่อเป็นกำลังใจ ชื่นชมความ
พยายาม และเป็นแบบอย่างแก่ผู้ที่จะเข้ามาเรียน NEC ต่อ
ไป กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมจึงจัดให้มีรางวัล NEC 
Awards ขึ ้นในปี 2552 เพื ่อเป็นขวัญกำลังใจให้แก่        
ผู ้ประกอบการใหม่ที ่สามารถประกอบธุรกิจจนเติบโต


เข้มแข็งขึ้น ซึ่งรางวัลนี้จะจัดเป็นประจำทุกปี  


NEC คือ “แรงบันดาลใจ”

นายวิฤทธิ์กล่าวว่า เมื่อมองดูภาพรวมในการดำเนิน

โครงการ NEC มาถึง 11 ปี ทำให้พอจะกล่าวได้ว่า 
โครงการ NEC เป็นเหมือนหน่วยงานที่สร้างแรงบันดาลใจ
ใส่เชื้อพันธุ์ของความเป็นนักธุรกิจให้อยู่ในใจของคนไทยที่
เข้ามารับการอบรม เพื่อให้เขาเหล่านั้น มีความเข้าใจที่
ชัดเจน ถูกต้อง ในการทำธุรกิจอย่างเป็นระบบ ทำให้เขา
รู้จักวิธีคิดที่จะสร้างธุรกิจขึ้นด้วยตัวเอง และได้มีโอกาส
สร้าง connection ในการต่อยอดธุรกิจหรือเรียนรู้การทำ
ธุรกิจให้ลึกซึ้งและเติบโตต่อไป


“ผมคิดว่าคนที่จบ NEC ไปก็สามารถทำธุรกิจมันก็ได้
ระดับหนึ่ง แต่จะทำให้อยู่รอดเติบโตก้าวไปข้างหน้าเรื่อยๆ 
ต้องอาศัยกระบวนการพัฒนาหลายด้าน จากการเรียนรู้
เพิ ่มเติม ผ่านโครงการต่อยอดอื่นๆ ที่หลายหน่วยงาน
ให้การส่งเสริมเชื่อมโยงกัน ใครที่เดินเข้ามาใน NEC อยาก
ให้เขาได้คิดว่าโครงการของภาครัฐยังเป็นประโยชน์ต่อการ
ทำธุรกิจ เม่ือเขาได้ลองเข้ามาเรียนรูเ้ขาจะเกิดแรงบันดาลใจ 
เกิดไอเดียที ่จะพัฒนาตัวเองต่อไปเรื ่อยๆ จนเข้มแข็ง  


มีการเติมความรู้อย่างต่อเนื่อง 


ถ้าเปรียบการทำธุรกิจมีสองขา ขาหนึ่งเป็นแหล่ง
ความรู้ อีกขาหนึ่งเป็นแหล่งเงินทุน ผมเชื่อว่ากรมส่งเสริม
อุตสาหกรรมเป็นแหล่งความรู้ที่ดีสำหรับท่าน สำหรับคนที่
เข้ามาอบรมแล้ว ไม่ได้ทำธุรกิจ แต่ผมคิดว่าเราได้สร้าง
แรงบันดาลใจให้กับเขา และสร้างการวิเคราะห์แนวทาง
การเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจให้เขาได้ตระหนักว่า  
ถึงเวลาที่เขาควรจะเริ ่มต้นธุรกิจหรือยัง เมื ่อวิเคราะห์
ประเมินตัวเอง และพบว่ายังไม่พร้อม จึงพับโครงการไว้
ก่อน เท่ากับเราก็ได้ช่วยเขาส่วนหนึ่ง ป้องกันไม่ให้เขาเริ่ม
แบบไม่รู ้แล้วไปไม่รอด” ผู ้อำนวยการส่วนสร้างเสริม     
ผู้ประกอบการใหม่กล่าวทิ้งท้าย


“ 

จุดแข็งที่โดดเด่นที่สุด


ของเราคือ การเขียนแผนธุรกิจ 
เพราะนี่คือพื้นฐานสำคัญ


ในการเริ่มต้น


การเป็นผู้ประกอบการที่มีระบบ


”
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“มาสคอต” (Moscot อ่านออกเสียง มาสคอต หรือ 
แมสคอต) หมายถึง ตุ ๊กตาสัญลักษณ์ หรือ 
การ์ตูนสัญลักษณ์ หรือ สิ่งมีชีวิตหรือสิ่งของ  
บางอย่างที่ถูกใช้เพื่อนำเสนอหรือเป็นตัวแทน       
สู ่สาธารณชน ปัจจุบัน ผู้ผลิตสินค้าและผู้ทำ
โฆษณาประชาสัมพันธ์ นิยมใช้สัญลักษณ์ของ
สินค้ามาทำเป็นตัวมาสคอตมากขึ ้น เพื ่อให้     
ผูบ้ริโภคเกิดการจำจดและใกล้ชิดผูบ้ริโภคมากข้ึน 
ดังนั้น การ์ตูนมาสคอตหรือตุ๊กตามาสคอตจึงได้รับ
ความนิยมมากในขณะนี้


SMEs Focus 
เรื่อง:  ปาณทิพย์  เปลี่ยนโมฬี


สำหรับแรงบันดาลใจในการประกอบธุรกิจผลิต
ตุ๊กตามาสคอตของผู้ประกอบการรายนี้ เกิดจากความ
วิตกของลูกผู้ชาย อรรถพล กังสดาลไพรัตน์ ซึ่งทำ
หน้าที่หัวหน้าครอบครัว   เริ่มหวั่นกลัวว่าเงินเดือนแค่ 
15,000 บาทในเวลานั้น (เมื่อปี 2545) จะเลี้ยงลูกให้
เติบโตไม่ได ้ จึงตัดสินใจเข้าพบหัวหน้างานแล้ว ยิงคำ
ถามตรงๆว่า อีก 10 ปีข้างหน้า เงินเดือนของตนจะขึ้นถึง 
20,000 บาทไหม หัวหน้าส่ายหน้าแล้วตอบทันทีว่าไม่ถึง 
ความที่กลัวว่าจะเลี้ยงลูกได้ไม่โต จึงตัดสินใจลาออก
จากอาชีพช่างศิลป์ของสวนสนุกแห่งหนึ่ง มาทำกิจการ
ส่วนตัวผลิตตุ๊กตามาสคอต ซึ่งเป็นตุ๊กตาผ้าขนสัตว์ที่ใช ้
คนสวมอยู่ข้างใน ระยะแรกรายได้ไม่ดีนัก งานเข้าน้อย 
แม้จะมีงานเข้าแค่เดือนละ 2-4 ชิ้นแต่พอเลี้ยงตัวอยู่ได้


ต่อมามีเหตุการณ์ที ่ทำให้ชีวิตหักเหอย่างสิ้นเชิง 
เมื่อภรรยาคู่ชีวิต ธัญญภัสร์ เดชะ ยอมทิ้งเงินเดือน       
4 หมื่นบาทมาช่วยกิจการของสามี เหตุเพราะลูกป่วย
ต้องเข้าโรงพยาบาล จุดหันเหของชีวิตเกิดขึ้นเมื่อเอา  
ลูกเข ้าโรงพยาบาลได้ แต่ไม ่ม ีเง ินเอาลูกออกจาก


โรงพยาบาล ความรันทดของชีวิตกลายเป็นแรงบันดาล
ใจให้สามีภรรยาคู่นี้หันมาช่วยกันทำธุรกิจที่คนส่วนใหญ่
ไม่ค่อยจะคุ้นชื่อผลิตภัณฑ์กันมากนัก คือ“มาสคอต”  





โบกัสการ์

ผูผ้ลติตุก๊ตามาสคอต

ชแูบรนดส์นิคา้ดงั
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จุดเริ่มต้นของธุรกิจมาสคอต

“ผมเป็นอาร์ตมาตลอดชีวิต เป็นช่างศิลป์มาตลอด คือผม

ไม่มีความรู้เรื่องการตลาด คือทำงานได้แต่เก็บตังค์ลูกค้าไม่ได้ 
ไม่รู้จักเรื่องการวางบิล เรื่องการทวงเงินลูกค้า เรื่องของขั้นตอน
การเก็บเงินลูกค้า คือลูกค้าไม่จ่าย เราก็ไม่กล้าทวง เรื่องการหา
งานผมไม่รู้จะติดต่อกับใคร จะหางานจากไหนท่ีไหน อีกอย่างเม่ือ
ก่อนผมไม่สามารถคำนวณได้เลย เดือนหน้าจะมีงานไหม หรือว่า
เดือนต่อไปจะมีงานไหม ตั้งใจว่าจะทำพวกตุ๊กตามาสคอตสัก 3 - 
6 เดือน ถ้าไปไม่รอดก็จะหางานทำใหม่ มันก็ไปได้ของมันเรื่อยๆ 
รายได้ไม่ดีมากนักแต่ก็พออยู่ได้ พอดี 3-4 ปีที่แล้ว ภรรยาผมลา
ออกจากงานมาช่วยด้าน marketing จากที่มีงานไม่เยอะ พออยู่
ได้ พอภรรยามาช่วยการตลาด ที่นี้มันก็เลยกลายเป็นเรื่องของ 
marketingไปในตัว งานก็เยอะขึ้นๆ เป็นระบบขึ้น” อรรถพลกล่าว
ช่ืนชมภรรยาในขณะท่ีภรรยา ธัญญภัสร์ เดชะ กล่าวเสริมว่า เม่ือก่อน
มีงานเข้าแค ่ 2-4 ชิ้นต่อเดือน แต่ปัจจุบันนี้งานเข้าอย่างต่ำ 20 ชิ้น
ขึ้นไป”


เหตุผลที่ทำให้ธุรกิจก้าวกระโดด

เมื่อ ธัญญภัสร์ เข้ามาจัดการด้านการตลาด เธอจับตลาด

ด้านไหน เธอมองตลาดอย่างไร และวิ่งชนตลาดด้านมาสคอต


อย่างไรจึงทำให้ธุรกิจก้าวกระโดดได้ในเวลาอันรวดเร็ว


“แรกเริ่มก็เข้าไปsearch ดูหาใน internet ว่าอีก 3 เดือน


ข้างหน้าจะมีงาน event ที่ไหนบ้าง จะมีแสดงสินค้าที่ไหนบ้าง 
ตอนแรกจะทำตลาดแค่มาสคอต คือตุ ๊กตาคนใส่อย่างเดียว 


ไม่ได้นึกถึงพวกงาน mock up หรือ งานหุ่นตั้งมากมายเท่าไหร่ 
เพราะว่างานพวกนั้น ด้วยศักยภาพเราไม่พร้อมเรื่องของคนงาน
ตอนเข้ามาแรกๆ ก็เลยมองแค่มาสคอตอย่างเดียว ส่วนใหญ่ที่จะ
ใช้มาสคอตคือพวกงานโชว์สินค้างานแสดงสินค้าเพื่อจะดึงดูด
ลูกค้าต่างๆ มันจะมีการแข่งขันกันระหว่างมาสคอตกับพริตตี้ด้วย 
ถ้าเป็นงานมอเตอร์โชว์มาสคอตสู้พริตต้ีสวยๆ ไม่ได้เลย เป็นงานท่ีเรา
ไม่สามารถดึงงานเข้ามาได้เลย แต่งานเฟอร์นิเจอร์ งานเก่ียวกับเด็ก 
งานโชว์สินค้า งานโอทอป ใช้มาสคอตเยอะมาก  


เราเข้าไปดูในเว็บไซต์ว่าอีก 2 - 3 เดือน จะมีโชว์อะไรไหม จะมี
การแสดงสินค้าที่ไหน อิมแพคอยู่ใกล้ๆ ก็เข้าไปดูบ้าง ไปแจกโบว์
ชัวร์บ้างไปแนะนำตัวที่เขาทำบูทกันอยู่ก็มี ลูกค้าตอบกับมาบ้าง
เงียบบ้างก็ถือว่าคุ้ม เพราะอย่างน้อยเขาก็รู้จักว่ามีบริษัทรับผลิต
มาสคอตแบบน้ีด้วยนะ มีมาสคอตท่ีให้เช่าด้วยนะ บางรายลูกค้า  
ที่มีงบต่ำเขาก็จะเช่าตัวตุ๊กตามาสคอต บางทีเช่า 5 - 10 วัน เราก็จะ
แนะนำว่าซื้อขาดไปเลยไหม ซื้อเป็นมือสองไปเลยไหม ราคาจะถูก
ว่าผลิต แล้วเขาก็จะคุ้มกว่า 


ในการทำการตลาดช่วงแรกๆ อย่างที่อื่นนะ บีก็จะsearch 


คู่ค้าคู่แข่งพูดง่ายๆ ว่าเขามีโปรโมชั่นอะไรให้ลูกค้าบ้าง เขามี
บริการอะไรให้ลูกค้าบ้าง อย่างการ การันตีงานที่อื่นจะการันตี
งานแค่ 30 วัน แต่เราเลือกใช้วัสดุที่ดีกว่าเขา ไฟเบอร์กลาสเรา
เบากว่าเขาเลือกใช้พัดลมที่จากเมื่อก่อนใช้ถ่าน 9 โวล ์ ตอนนี ้        
ก็สามารถใช้ถ่านที่ชาร์ตได ้ ถ้าเกิดลูกค้าผลิต และก็สามารถใช้เป็น
ถ่านชาร์ตเพื่อลดต้นทุนได้และก็ได้ลมแรงขึ้นคือพัฒนามาเรื่อยๆ 
คือเอาผิดมาเรียนถูกเรียนแก้ โดยมีคุณสามีเป็นโปรดักชั่น เขาก็
คอยดูแลในส่วนนี้อยู่ เราก็คิดเสนอว่าตัวนี้ทำได้ไหม เขาก็สาน
ต่อว่าตัวนี้ทำได้นะ ตัวนี้ทำไม่ได้นะ เพราะมันติดปัญหาอะไรก็
ปรึกษากัน”


นอกจากมาสคอตแล้วงานท่ีทำครอบคลุมอะไรบ้าง

“โปรดักช์ของเราคือ ผลิตภัณฑ์มาสคอต (mascot) เป็น

ตุ๊กตาที่ใช้คนใส่อยู่ข้างใน นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑ์ mock-up 
fiber หรือหุ่นต้ัง ทำด้วยไฟเบอร์กลาส ตัวอย่างหุ่นการ์ตนูของ 
เอไอเอส ซ่ึงใช้แต่งร้านค้าของเอไอเอส ผลิตภัณฑ์อีกอย่างที่เรา
ผลิตเรียกว่า prop หรือ ผลิตภัณฑ์ประกอบฉากเพื ่อให้ดู
เหมือนจริง หรือผลิตภัณฑ์ที่ทำเลียนแบบของจริงเพื่อถ่าย
โฆษณา อย่างทำตัวขนมปังฟาร์มเฮ้าส์ ปัจจุบันเราแทบจะทำ
งานอาร์ทเกือบทุกชนิดเลย งานหลังสุดที่เราก็คืองานดีสเพลย์ 
(display) เป็นงานดีเพลย์หน้าห้างเซ็นทรัลเวิลด์ และหน้าห้าง
คิงพาวเวอร์


แบ่งประเภทของลูกค้าที่เราจับอยู่อย่างไร   

“ก่อนหน้าน้ีเราจะยึดลกูค้าท่ีเป็นออร์แกไนเซอร์เป็นส่วนใหญ่ 

แต่ปัจจุบันลูกค้ามีความรู้มากขึ้น เขารู้ว่าถ้าผ่าน ออร์แกไน
เซอร์เขาจะโดนบวก เขาเริ่มวิ่งหน ี ซึ่งเมื่อก่อนคนที่ทำมาสคอต


อย่างผมจะเป็นเหมือนฟรีแลนซ์มันไม่ใช่เป็นบริษัท เหมือนอยู่
ตามซอกตามหลืบ จะรู้กันเฉพาะกลุ่ม แต่พอปัจจุบันเป็นรูป
บริษัท มีการสื่อสารทางอินเตอร์เน็ตแล้ว ลูกค้าก็จะ search 


เข้ามาหาเราได้ ที ่ผ่านมาก็จะติดต่อโดยตรงกับลูกค้าที่เป็น
เจ้าของแบรนด์เอง ส่วนออร์แกไนเซอร์ก็ยังรับอยู่ เพราะบางที
ลูกค้ามีงานก้อนใหญ่ มาสคอตเราเป็นหนึ่งในก้อนนี้ลูกค้าเขา
ไม่สะดวกก็จะจ้างออร์แกไนเซอร์อีกทีหนึ่ง”


ป ัจจ ุบ ันลูกค ้าเรามีแทบจะทุกกลุ ่มเลย มีท ั ้งหมอ 


โรงพยาบาล โรงเรียน ส่วนราชการก็เยะ ช่วงหลังเอกชน 


คนทั่วๆไปที่มีลูกมีหลานบางทีคนที่เขามีสตางค์หน่อยเขาก็จะ
ซื้อให้ลูกเขาแล้วบริจาคให้โรงเรียน คือแทบจะทุกกลุ่มแม้แต่
เปิดตลาดสดก็ยังใช้มาสคอต งานกฐินยังใช้มาสคอตไปเดิน
นำหน้าขบวนกฐินเพื่อสร้างสีสันก็มี งานแซยิดยังเอามาสคอต
ไปเซอร์ไพรส์ก็มี”


ค่าจ้างทำมาสคอตแพงไหม

“ข้ึนอยูกั่บจำนวนและรปูแบบก็เร่ิมต้นท่ี 18,000 บาทข้ึนไป

ข้ึนอยูกั่บวัสดุอย่างตัวส่ีเหล่ียมท่ีเห็นของกำลังจะทำของไอเดียกรีน


ไอเดียเวิร ์ค ของ เอสซีจี มันก็จะเป็นรูปทรงรีมกระดาษ 


ทำจากไฟเบอร์กลาสไม่ได้เราต้องขึ้นจักรเพื่อขึ้นรูปจากฟองน้ำ
เคลือบยางพารา ไฟเบอร์กลาสไม่สะดวกกับการใช้สอย เม่ือเด็กว่ิง
มากอด จริงๆ แล้วไฟเบอร์กลาสทำได้ พอเป็นมาสคอตลูกค้า
ต้องใช้ในงานอีเว้นท์ ส่วนใหญ่ก็จะน่ารักคือเด็กวิ ่งมาชน 


วิ่งมากอด ถ้าเป็นวัสดุท่ีแข็งแล้ว เด็กชนแล้วรูสึ้กไม่อยากเข้าใกล้ 
แต่ถ้าเป็นน่ิมๆ ก็เหมือนชนหมอน”
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สิ่งที่เราต้องคำนึงถึงในการผลิตมาสคอต

“สิ่งที่ต้องคำนึงถึงคือเรื ่องของวิธีการใช้งาน ลูกค้าจะ

สามารถใช้งานได้จริงไหม การใช้งานก็คือ ลกูค้าจะใช้งาน indoor 
หรือ out door ใช้งานเป็นงานแบบงานอีเว้นท์หรือเปล่า หรือว่า
ตั้งโชว์เฉยๆบางทีก็จะมีเหมือนกัน เป็นทรงประมาณหุ่นยนต์ 
มันมีข้อต่อค่อนข้างเยอะ ก็จะแนะนำว่าลูกค้าต้องการแบบไหน
ต้องการเป็นชุดหมีรูดซิปด้านหลังแล้วจบ หรือว่าขึ้นฟองน้ำเป็น
ตัวอ้วนๆ แต่ว่าเดินลำบากมาก ใช้งานค่อนข้างยาก ซักล้าง
ลำบาก ใช้งานได้ไม่ทน ก็จะแนะนำให้ลูกค้าเป็นคนเลือก เพราะ
จริงๆ แล้วมันทำได้ทั้งสองอย่าง ราคาก็ต่างกันประมาณ 25%


ตัววัสดุนอกจากไฟเบอร์กลาส ยังมีตัวอะไรอีก

“นอกจากไฟเบอร์กลาส ก็จะมีเป็นฟองน้ำ โฟม ผ้าขน

สัตว์ และก็บางอันอย่างรูปคนที่เห็นทั้งหมดโครงสร้างเฉพาะ 
หัวจะเป็นไฟเบอร์และก็หุ้มผ้าขนสัตว์ ในส่วนของผม ด้านหน้า    
จะขัด โป๊ พ่นสี เหมือนวิธีการที่ทำสีรถยนต์เพื่อที่ว่าสีเขา    
จะออกมาเป็นสีสัน ถ้าเกิดเป็นหน้าคนแล้วเป็นขนสัตว์ มันจะ
ไม่น่ารัก” 


มาสคอตทำไว้ให้เช่า

ธุรกิจรายนี ้ผลิตตุ ๊กตามาสคอตเพื ่อไว้ให้เช่าเป็นหลัก 

ราคาท่ีให้เช่ามี 3 ราคา 1,500 2,000 2,500 ต่อวันต่อตัว ข้ึนอยู่
กับตามความเก่าและใหม่ของตัวมาสคอต ราคานี้ไม่ร่วมค่า
ขนส่ง ไม่รวมค่าคนใส่ข้างใน สำหรับคนใส่มาสคอตแนะนำ
พวกนักศึกษานักเรียนให้ได้แต่ไม่รับผิดชอบในส่วนน้ี เพราะกลัวเสีย
ช่ือเสียง การทำธุรกิจให้เช่าตัวมาสคอตมีบริการหลังการขาย คือ 
รับซ่อมและซักทำความสะอาด แต่หากผู้ใดต้องการซื้อขาดหรือ
จ้างผลิตก็ตกลงราคาและรูปแบบที่ต้องการได้


กว่าจะมาเป็นมาสคอตตัวหนึ่งต้องผ่านขั้นตอน
อย่างไร


“มาสคอตเริ ่มต้นจากแบบก่อน จากนั้นบอกปัญหาให้
ลูกค้า ตัวน้ีต้องมองตรงปากนะ ตัวน้ีต้องมองตรงตานะ ตัวน้ีไม่มีที่
มองเลย สมมุติลูกค้าทำทรงกระบอก แบบนี้เลยมันไม่มีช่องมอง 
ไม่มีตามันไม่ใช่การ์ตนูมันก็ต้องมีท่ีเจาะสักท่ีหน่ึงลกูค้ารับได้ไหม 
พอเคาะแบบเรียบร้อย ก็ขนาด ความสูงคนใส่ เราต้องแจ้งไว้ว่า
คนใส่ความสูงเท่านี้ถึงเท่านี้ส่วนใหญ่มาสคอตจะสูงประมาณ 

บริษัท โบกัสการ์ จำกัด

อรรถพล  กังสดาลไพรัตน์ /  ธัญญภัสร์  เดชะ 

18 ซอยเปรมฤทัย 23/7 ถนนติวานนท์ 

ต.ท่าทราย  อ.เมือง  จ.นนทุบรี 11000

โทร. 02- 588 5780 โทรสาร  02-588 5781   

มือถือ 089-889 0855

email : BogustMascotShop@gmail.com   


160 – 180 ซม.คนใส่ค่อนข้างจะหาง่าย เสร็จแล้วก็เรื่องของ
ราคา และก็เรื่องของ production งานประมาณนี้จะใช้ฟองน้ำเรา
ก็ข้ึนรปู แต่ถ้าบ้างตัวมีรายละเอียด เช่น ผ้ึง หนอน หรือมาสคอตท่ี
เป็นรูปสัตว์ที่มีรายละเอียดพอเราปั้นเสร็จปุ๊ป เราก็จะถ่ายรูปให้
ลูกค้าดูก่อน ขั้นตอนต่อไปเป็นขั้นตอนของการหุ้มยางพารา
แล้วเราหุ้มเพื่อให้เหมือนฟองน้ำปกติ คือถ้าฟองน้ำปกติโดน
อะไรก็ขาด โดนน้ำก็เปียก แต่พอเราเอาผ้าก๊อตปิดกับยาง
พาราอีกที ที่นี้พอฉีดน้ำมันไม่เข้าเนื้อฟองและคือมันเข้าเหมือน
กันแต่มันแค่ซึมนิดๆ และก็ฉีกไม่ขาดเพราะมันมีตัวดามอยู่ 
และคราวนี ้มาถึงขั ้นตอนหุ ้มผ้า ถ้าเกิดเป็นงานหัวการ์ตูน 


หัวการ์ตนูท่ีกองๆ ไว้อย่างพวกช้าง ยีราฟ เราก็จะปั้นด้วยดินก่อน 
พอเราได้แบบมาเราก็จะปั้นจริง”


ที่มาของแบรนด์ “โบกัสการ์”

นี่คือความลึกซึ้งของธุรกิจที่เกิดจากความรักในครอบครัว 

แรงบันดาลใจในการทำธุรกิจนี้เกิดจากลูก ดังนั้นชื่อบริษัทและ
ชื่อแบรนด์ของสินค้า จึงสื่อถึงเบื้องหลังความรักของพ่อและแม่
ที่สื ่อไปยังลูก จึงเป็นที่มาของชื่อบริษัท โบกัสการ์ ซึ่งหยิบ  
เอาชื ่อพ่อ แม่ ลูก ผสานไว้เป็นอนุสรณ์แห่งความรักของ
ครอบครัว  


ธ ัญญภัสร ์ เดชะ กล่าวไว ้ตอนหนึ ่งท ี ่น ่าประทับใจ      
เธอบอกว่าในสายตาของลูกค้า ธุรกิจของเธอเป็นธุรกิจบ้านๆ 
เป็นแค่กิจการเล็กๆที่ทำอยู่กับบ้าน แต่เมื่อบริษัทใหญ่ๆมีงาน
โชว์ มีงานอีเว้นท ์ เธอคือโปรเฟสชั่นแนลในสายตาของบริษัท
เหล่าน้ัน คำตอบพิสูจน์คำพูดของ ธัญญภัสร์ ดูได้จากรายชื่อ
ลูกค้าของเธอ ล้วนเป็นบริษัทยักษ์ใหญ ่ บริษัทแบรนด์เนมดังๆ 
ทั ้งน ั ้น อย่างเช ่น เอไอเอส ซีพ ี ฟาร ์มเฮ ้าส ์ ส ีเบเยอร ์ 


ห้างเซ็นทรัลเวิร์ล ห้างบิ๊กซ ี เป็นต้น ปัจจุบันมาสคอตของ
โบกัสการ์ผลิตส่งไปยังต่างประเทศ ได้แก่ ออสเตรเลีย สิงคโปร์ 
และฟิลิปปินส์  


เข้าอบรมโครงการ NEC เมื่อปี 2554

ธัญญภัสร์ เดชะ เข้าอบรมโครงการ NEC ของกรมส่งเสริม

อุตสาหกรรม เมื่อปี 2554 

“ภายหลังจดทะเบียนบริษัทแล้วรู้สึกว่า แม้จะเป็นบริษัท

แล้วก็ตาม ถ้าไม่รู้วิธีจัดการ รู้ไม่ลึกเรื่องการตลาดจริง บริษัท
ไปรอดไม่ได้  จึงตัดสินใจเข้าร่วมโครงการ NEC เมื่อจบมาแล้ว
ความรู้ที่ได้นำไปใช้หลักๆก็คือ ระบบบัญชี การควบคุมต้นทุน 
การจัดการระบบการผลิต และการทำสื่อการตลาด”
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SMEs Profile
เรื่อง: สุธิดา  พลชัย


ในหมู่บ้านอันเงียบสงบ ที่เต็มไปด้วยพรรณไม้น้อยใหญ่ใน
เขตจังหวัดชลบุรี “บ้านกอเห็ด” แทรกตัวอยู่บนพื้นที่ของ
ความเชียวชอุ่มนั้น โรงเรือนสองสามหลังปลูกอยู่ไม่ไกลจาก
ตัวบ้านที่อยู่อาศัยนัก ด้านในโรงเรือนกั้นเป็นห้องเล็กๆ ด้วย
อ ิฐบล็อกบ้าง ซาแลนบ้างตามแต่ว ัตถ ุประสงค์และ


การประยุกต์ใช้สอย ในแต่ละห้องที่กั้นไว ้ เรียงรายด้วยก้อน


เชื้อเห็ดแน่นขนัด แยกออกตามชนิดและอายุในแต่ละห้อง 


ก้อนเชื้อเห็ดเหล่านี ้คือ “เห็ดโคนญี่ปุ ่น” เมื ่อมีอายุตาม
สมควร มันจะออกดอกให้เก็บเก่ียวทุกๆ 4 ช่ัวโมง เม่ือนำไป
บรรจุถุงส่งขาย หากเป็น “เห็ดโคนญี่ปุ่น” จะได้ราคาขั้นต่ำ
สูงถึง กก. ละ 200 บาท แต่กว่าจะมาถึงวันน้ีได้ไม่ใช่เร่ือง
ง่ายเลย


บา้นกอเหด็

เผยเคลด็ลบั


การผลติและการขาย


เหด็โคนญีปุ่น่


คุณกาญต์ดารัตน์ มหัทธนธัญ ผู้ก่อตั้งบ้านกอเห็ดกล่าวว่า 
เธอเป็นคนที ่ชอบรับประทานเห็ดโคนญี ่ปุ ่น เพราะรสชาติอร่อย     


มีคุณค่าทางอาหารสูง ดอกเห็ดโคนสีน้ำตาลออกส้มเหนียวนุ ่ม 


ส่วนบริเวณขาของเห็ดจะกรอบอร่อยนำไปประกอบอาหารจานเด็ด
ตามภัตตาคารหรูๆ ทั้งผัด ยำ ต้มแกง ซึ่งมีราคาแพงมาก ด้วยเหตุนี้ 
จ ึงม ี เกษตรกรหลายท้องท ี ่ ให ้ความสนใจในการเล ี ้ยงเห ็ดโคน


เพื่อจำหน่ายรวมทั้งตัวเธอเองด้วย


เห็ดโคนญี่ปุ่น รสดี ราคาแพง

ประมาณปี 2550 หลังจากมุ่งมั่นแล้วว่าจะประกอบอาชีพเพาะ

เห็ดโคนญี่ปุ่นขาย และลาออกจากอาชีพพนักงานประจำที่จังหวัด
ชลบุรี คุณกาญต์ดารัตน์เริ่มก้าวแรกของการเป็นเกษตรกรนักธุรกิจ
ด้วยการไปเรียนการเพาะเห็ดโคนญี่ปุ่นกับชมรมนักเพาะเห็ดเศรษฐกิจ 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์บางเขน เพื่อเรียนรู้วิธีการเพาะเห็ดโคนเพื่อ
ทำธุรกิจครบวงจร หลังจากจบคอร์ส เธอตัดสินใจเริ่มต้นธุรกิจด้วย
การ “เปิดดอก” คือ การซื ้อก้อนเชื ้อเห็ด (สำเร็จรูป) มาเลี ้ยง


ในโรงเรือนเพ่ือให้ออกดอก โดยการลงทุนซ้ือท่ีดินในเขตตำบลห้วยกะปิ 
จังหวัดชลบุรี และสร้างโรงเรือน 1 หลัง ภายใต้ช่ือ “บ้านกอเห็ด”
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“เราลงทุนเปิดดอกเห็ดโคนญี่ปุ่นครั้งแรก 5,000 ก้อน 
ต้องใช้เวลา 1-1/2 เดือนในการเปิดดอก ซึ่งการเก็บดอก
เห็ดโคนจะเก็บทุก 4 ชั่วโมง คือ 18.00 22.00 02.00 06.00 
10.00 14.00 และ 16.00 น.ความเหนื่อยอยู่ตรงนี้ เพราะถ้า
ไม่เก็บดอกให้ตรงเวลา ดอกเห็ดจะบานและหลุด ไม่สวย 
ขายไม่ได้ราคา หลังจากเก็บดอกไปแล้ว เห็ดจะใช้เวลาพัก
ตัวอยู่ประมาณ 1 สัปดาห์แล้วจึงออกดอกใหม่”  


บริหารสต๊อกให้ลูกค้า แก้ปัญหาสินค้าเสียหาย

สำหรับ เห็ดโคนท่ีเก็บแล้ว จะถกูแพ็คใส่ถุงส่งไปตามผับ 

และร้านอาหารในแถบบางแสน ในราคา กก.ละ 200 บาท 
โดยส่งทุกวันพฤหัส เพื่อดอกเห็ดที่เก็บไว้จะยังไม่หลุดร่วง
และมีคุณภาพ ในช่วงแรกที่ส่งเห็ดให้ร้านอาหารแต่ละร้าน 
มักพบปัญหาว่า เห็ดที่ส่งไปบางครั้งใช้ไม่ทัน บางครั้งไม่พอ 
หากใช้เห็ดไม่ทันจะทำให้หัวหลุด กระทั่งตอนหลัง ได้แจ้ง
ลกูค้าว่า เม่ือทราบปริมาณความต้องการของแต่ละร้านแล้ว 
บ้านกอเห็ดจะจัดการคุมสต๊อกดอกเห็ดให้ โดยคำณวนระยะ
เวลาการใช้ และการส่งให้พอด ี เพื่อที่ของจะไม่ขาดหรือ
เหลือ ร้านก็ไม่ต้องสต๊อกของ เห็ดก็ไม่เสียหาย ซึ่งทุกฝ่าย


ก็พอใจ ได้ใช้วิธีการนี้ต่อเนื่องมาจนถึงปัจจุบัน 


หลังจากเปิดดอกเห็ดอยู่ 3 ปี คุณกาญต์ดารัตน์ก็มี
ประสบการณ์มากพอที่จะขยับพัฒนาการผลิตขึ้นมาอีกก้าว
ด้วยการทำก้อนเห็ดเพื่อเพาะเชื้อเห็ดเอง โดยไม่ต้องไปซื้อ
ก้อนเห็ดมาเปิดดอกอีก ซึ ่งการทำก้อนเห็ดนั ้น กว่าจะ
ปล่อยให้ก้อนเห็ดเดินเชื้อเห็ดจนเต็มก้อนต้องใช้เวลาบ่ม
ประมาณ 2 เดือนจึงจะสามารถนำมาเปิดดอกได้ ในครั้งนี้ 
คุณกาญต์ดารัตน์ ลงทุนสร้างโรงเรือนเพิ่มอีก 2 หลัง รวม
เป็น 3 หลัง เพื่อเป็นพื้นที่ในการทำงาน และเป็นโรงบ่ม
ก้อนเห็ด และคาดว่าจะคืนทุนในรอบปีที่ 3-4 


ทำก้อนเชื้อเห็ดใช้เอง เพื่อลดต้นทุน

ส่วนผสมการทำก้อนเชื้อเห็ด ประกอบด้วย ขี้เลื่อยไม้

ยางพารา รำข้าวละเอียด ดีเกลือ ปูนขาว และปุ๋ยยูเรีย นำ
ส่วนผสมทั ้งหมดมาผสมกันแล้วนำไปบรรจ ุลงในถุง
พลาสติก ใช้คอขวดครอบปากถุง ดึงถุงให้แน่นแล้วปิดจุก
ด้วยสำลี จากนั้น นำก้อนขี้เลื่อยไปนึ่งด้วยความร้อน 95 
องศาเป็นเวลา 6 ชั่วโมงเพื่อฆ่าเชื้อโรคและเชื้อราต่างๆ  
แล้วนำออกมาพักปล่อยให้เย็นลง จึงนำไป “เขี่ยเชื้อ” คือ 
การเขี่ยเอาหัวเชื้อเห็ดโคนญี่ปุ่นลงบนก้อนขี้เลื่อย ขั้นตอน
สุดท้าย นำก้อนขี้เลื่อยที่เขี่ยเชื้อแล้วไปบ่มเส้นใยในโรงบ่มที่
เตรียมไว้ประมาณ 2 - 3 เดือน จนกระท่ังเส้นใยของเห็ดโคน
เจริญเติบโตเดินเส้นจนเต็มถุงก้อนเชื้อเห็ด ทิ้งพักไว้ 10-15 
วัน ก่อนจะนำไปดึงเอาจุกสำลีออกเพื่อปล่อยช่องให้ดอก
เห็ดงอกออกทางปากขวด ในระหว่างนั ้นจะต้องให้น้ำ 


3-4 ครั้ง ประมาณหนึ่งสัปดาห์เห็ดโคนญี่ปุ่นจะงอกออกมา
ให้เก็บดอกได้


คุณกาญต์ดารัตน์กล่าวว่า ในปัจจุบัน บ้านกอเห็ดมี
ก้อนเห็ดที่อยู่ในระยะเปิดดอกได้ประมาณ 30,000 ก้อน 
สามารถหมุนเวียนผลัดเปลี่ยนกันเก็บดอกเห็ดเพื่อส่งให้
ลูกค้าตามความต้องการ และนำไปจำหน่ายได้อย่างพอ
เพียง เดือนละประมาณ 100 กก.ซึ ่งปัจจุบันยังถือว่า
ผลผลิตน้อยอยู่ เพราะยังมีโครงการที่จะนำเห็ดโคนญี่ปุ่น
ไปส่งจำหน่ายให้ร้านอาหารต่างๆ ในเมืองพัทยา และใน
อนาคตวางแผนว่าจะผลิตก้อนเชื ้อเห็ดจำหน่ายให้กับ


ผู้สนใจนำไปเพาะด้วย


“นอกจากเราจะผลิตเห็ดโคนญี่ปุ่นแล้ว เรายังเปิด
ดอกเห็ดชนิดอื่นด้วย คือ มีเห็ดโคนญี่ปุ่น 80% เห็ดเป๋า
ฮื้อก้านยาว 10% เห็ดนางฟ้าภูฐาน 5% และเห็ดนางนวล 
5% เพื่อเปิดทางเลือกให้ลูกค้า อีกทั้งทำให้เราสามารถ
สร้างมูลค่าด้วยการขายเป็นแพ็คเห็ด 3 อย่างที ่ดีต่อ
สุขภาพ เมื่อไปขายในตลาดนัดสินค้าเกษตร”


แปรรูปเห็ด แก้ปัญหาสินค้าเสียหาย

ปัญหาการทำฟาร์มเห็ดส่วนใหญ่แล้วจะเป็นปัญหา

ด้านแรงงาน และการทำงานไม่ตรงเวลา เพราะต้องเก็บ
เห็ดทุกสี่ชั่วโมง ความเคร่งครัดของเวลาในการทำก้อนเชื้อ
เห็ด เป็นเหตุให้ก้อนเห็ดติดเชื้อ เน่า เพราะคนงานไม่ดูแล
เอาใจใส่ตามที่ตั้งกฎไว้ทำให้คุณกาญต์ดารัตน์เคยสูญเสีย
ก้อนเห็ดไปถึง 3,000 ก้อน ต้องใช้วิธีเผาไฟเพื่อไม่ให้เชื้อโรค
แพร่ระบาดไปยังก้อนเห็ดอื่น 


นอกจากนี ้ จากเดิมที่เคยส่งเห็ดแล้วไม่ตรงกับความ
ต้องการของลกูค้า ทำให้มีเห็ดจำนวนหน่ึงหักบ้าง หัวหลุดบ้าง 
คุณกาญต์ดารัตน์จึงได้นำมาแปรรูปเป็นน้ำเห็ดผสมสมุน
ไพรหลากหลายสูตร ตามมาด้วย ซาลาเปาเห็ด ขนมจีบ 
และซุปเห็ดสามอย่างเพื ่อสุขภาพนำไปขายที ่ตลาดนัด
สินค้าเกษตร ส่วนน้ำเห็ดสมุนไพร จำพวก น้ำเห็ดผสมรากบัว 
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น้ำเห็ดผสมใบแปะก๊วย น้ำเห็ดผสมมะตมู น้ำเห็ดผสมเก๊ก
ฮวย น้ำเห็ดผสมกระเจี๊ยบและพุทราจีน น้ำเห็ดผสมอัญ
ชัญ และน้ำเห็ดผสมตะไคร้และใบเตยหอม ฝากขาย
ตามร้านอาหารและสถานที่ท่องเที่ยว ซึ่งได้รับการตอบ
รับเป็นอย่างดี ซึ่งระหว่างนี้กำลังดำเนินการขอ อย.


NEC สอนให้วางแผนธุรกิจอย่างมีเป้าหมาย

ในปี 2554 ซึ่งเป็นปีแรกของการทำก้อนเชื้อเห็ดด้วย

ตัวเอง คุณกาญต์ดารัตน์ได้เข้าร่วมอบรมกับโครงการ
สร้างผู้ประกอบการใหม่ NEC ซึ่งได้ให้แนวคิดในการทำ
ธุรกิจมาหลายประการรวมทั้งการรู ้จักวางแผน เขียน
แผนธุรกิจ และทำตามแผนนั้น มองเห็นความเป็นไปได้ 
จุดอ่อน จุดแข็งในการทำธุรกิจบ้านกอเห็ดได้ชัดเจนขึ้น


“ตอนเรียน NEC ก็เสนอไปหลายอย่างเลย ไหนจะ
เพาะเห็ด แปรรูปเป็นสินค้าหลากหลาย อาจารย์บอกว่า
ควรจะโฟกัสที่อย่างใดอย่างหนึ่ง เพราะสิ่งที่เราทำมามัน
สะเปะสะปะไปหมด ก็เลยบอกอาจารย์ว่า เราขอแค่ขาย
เห็ดสด กับทำน้ำเห็ดอีกอย่างหนึ่งก็แล้วกัน ซึ่งก็ได้ทำ
แผนธุรกิจขี้นมาตามที่ได้เรียนมา จึงได้รู้จักการวางแผน
ระยะสั้น ระยะยาว การกำหนดเป้าหมายว่าในปีหนึ่งเรา
จะผลิตเห็ดโคนญี่ปุ่นเพื่อส่งตลาดเป้าหมายปีละ 2,500 
กก. โดยโฟกัสไปที ่ตลาดพัทยา รวมทั้งจะต้องสร้าง
พันธมิตรเพื่อรักษาความต่อเนื่องในการส่งสินค้าให้ลูกค้า
เพราะจะมีบางช่วงที่เห็ดโคนล้นตลาด บางช่วงก็ขาด
ตลาด เราจึงจำเป็นต้องมีเพื่อนเพื่อเป็นแหล่งซับพอร์ท
สินค้าซึ ่งกันและกันเพื่อให้สามารถส่งสินค้าให้ลูกค้า
อย่างต่อเนื่อง” 


คุณกาญต์ดารัตน์กล่าวว่า ในปี 2555 นี ้ ได้มี


การเปล่ียนแปลงเป้าหมายท่ีจะเข้าตลาดพัทยา มาเป็นการ
ทำตลาดใกล้เคียงคือ ตลาดที ่ขายอาหารโต้ร ุ ่งก่อน 
เพราะมีข้อดีคือ สามารถส่งของได้ทุกวัน ขายได้ทุกวัน 
ได้เงินสดทุกวัน ถึงแม้ราคาจะไม่สูงมากแต่ฐานลูกค้า   
ก็ใหญ่และมีความต่อเนื่อง จึงอยากทำเงินระยะสั้นก่อน 
สำหรับการลงทุนในระยะต่อไปคงไม่มีการลงทุนเกี่ยวกับ
เรื่องโรงเรือนและอุปกรณ์แล้ว ต่อไปนี้เหลือเพียงแต่การ
บริหารจัดการเพื่อให้ได้ดอกเห็ดที่ให้ผลผลิตมากที่สุด   
มีคุณภาพที่สุด ตลอดจนตั้งเป้าที่ผลิตน้ำเห็ดให้ได้มาก
ขึ้นจากที่เคยผลิตเดือนละประมาณ 1,500 ขวด


“ที่เราสามารถอยู่ได้มาถึงสี่ห้าปี เพราะผ่านช่วง
วิกฤติของการลงทุนและปัญหาต่างๆ มาแล้ว จนกระทั่ง
ตอนนี้กำลังเข้าสู่ช่วงเก็บเกี่ยวผลผลิต และสร้างผลกำไร 
ก็เพราะว่า เราเป็นคนขวนขวายไม่อยูน่ิ่ง ขยันไฝ่หาความรู้ 
และนำมาปรับปรุงวิธีการจัดการของเราให้สอดคล้องกับ
ความต้องการของตลาด” คุณกาญต์ดารัตน์ให้ข้อคิดใน
ตอนท้าย


บ้านกอเห็ด

43/44 ม.2  ต.ห้วยกะปิ  อ.เมือง  จ.ชลบุรี  20000

โทร. 081-429 0663  

อีเมล : baankorhed@hotmail.com

www.baankorhed.multiply.com


เห็ดโคนญี่ปุ่น หรือ เห็ดยานางิ Yanagi Mutsutatake 
ชื่อวิทยาศาสตร์ คือ Agrocybe cylindracea (Dc. Ex. Fr.) 
Maire เป็นเห็ดลักษณะดอกสีน้ำตาลอ่อน จนถึงน้ำตาลออก
ส้ม ก้อนดอกสีขาวเนื้อแน่น กรอบอร่อย ใช้ทำอาหารได้ทั้ง 
ผัด ยำ และต้มแกง ไม่เสียรูปร่างของเห็ด เดิมเป็นเห็ดที่เกิด
ในท่อนไม้ผุตามธรรมชาติ แต่ในปัจจุบัน ได้มีการศึกษา
และพัฒนาการเพาะเลี้ยงในเมล็ดธัญพืช แล้วเปลี่ยนมาเป็น
ขี้เลื่อย ที่เพิ่มอาหารเสริมในอัตราที่เหมาะสม 


เห็ดโคนญ่ีปุ่น ให้คุณค่าทางอาหารสงู และมีสรรพคุณ
ทางยา เป็นต้นว่า สามารถต้านและป้องกันโรคมะเร็ง 


ลดไขมันและคลอเลสเตอรอลในเลือด ช่วยล้างพิษที่สะสม
ในตับ ต้านอนุมูลอิสระและกระตุ้นการสร้างเม็ดเลือดแดง 
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โครงการ “AEC Roadmap for SMEs”

รบัมอืสูเ่ขตเศรษฐกจิอาเซยีน


SMEs Global Biz 
เรื่อง: สำนักพัฒนาผู้ประกอบการ


กลุ่มเป้าหมาย คือ ผู้ประกอบการ SMEs โดยเฉพาะภาค
การผลิตที่สนใจทำธุรกิจในกลุ่มประเทศเวียดนาม โดยมี
การดำเนินการภายใต้โครงการนี้ทั้งสิ้น 3 กิจกรรม คือ


1.	กิจกรรมสัมมนาเพื่อระดมความคิดของหน่วยงาน
ภาครัฐและเอกชนเพ่ือส่งเสริมผูป้ระกอบการ SMEs ของไทย 
จำนวน 1,000 ราย เนื้อหาของกิจกรรมดังกล่าวประกอบ
ด้วย การสร้างความตระหนักและการรับรู้ถึงโอกาสและ
ผลกระทบที่จะเกิดขึ้นจากการเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน การแลกเปลี ่ยนความรู ้ นำโดยวิทยากรที ่มี


องค์ความรู ้และประสบการณ์จากการลงทุน ค้าขาย 



ในปี พ.ศ.2558 (ค.ศ.2015) จุดมุ่งหมายหลักของ
ประชาคมเศรษฐก ิจอาเซ ียน (ASEAN Economic 
Community : AEC) คือ การนำอาเซียนไปสู่การตลาดและ
ฐานการผลิตร่วมกัน (Single Market and Production 
Base) ซึ่งจะส่งผลต่อการเคลื่อนย้ายอย่างเสรี 5 สาขา 
ได้แก่ สินค้า บริการ การลงทุน แรงงานฝีมือ และเงินทุน 
ผลของการจัดตั้ง AEC ที่จะเกิดขึ้นในอนาคตอันใกล้จะส่ง
ผลต่อการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจของประเทศในทุก
ด้าน ทั้งการค้า การบริการ การเคลื่อนย้ายเงินทุนและ
แรงงาน โดยเฉพาะการเปิดเสรีทางด้านบริการจะส่งผลต่อ
การแข่งขันในภาคบริการรุนแรงขึ้นและการเคลื่อนย้าย
แรงงานฝีมืออย่างเสรี จะส่งผลต่อการแข่งขันในตลาด
แรงงานอย่างเข้มข้น ซึ่งบุคลากรในวิชาชีพต่างๆ ของไทย
จำเป็นต้องมีการเร่งการพัฒนาทักษะเพื่อรับมือกับการแข่ง
ขันดังกล่าว รวมทั้งการปรับตัวให้เข้ากับมาตรฐานสากล 
รวมไปถึงการเคลื่อนย้ายเงินทุนอย่างเสรีอาจส่งผลต่อ
ความผันผวนของค่าเงินมากขึ้นผู้ประกอบการจำเป็นต้อง
มีการปรับตัวในการบริหารต้นทุนและปิดความเสี่ยงด้าน
อัตราแลกเปลี่ยนให้ดี กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมจึงจัดทำ
แผนงานพัฒนาผู้ประกอบการ SMEs ขึ ้นเพื ่อเป็นการ
เตรียมผู้ประกอบการ ให้พร้อมทั้งเชิงรุกและเชิงรับ ยก
ระดับขีดความสามารถตลอดจนเสริมทักษะ เพื่อสามารถ
ใช้ประโยชน์จากโอกาสที่มีอยู่เดิม และที่กำลังจะเกิดขึ้น
ในอนาคตต่อการประกอบธุรกิจในกลุ่มประเทศอาเซียน 
โดยมีประเทศเวียดนามเป็นเป้าหมายดำเนินการ นำร่อง
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และแสวงหาโอกาสในตลาดเวียดนาม อธิบายถึงวิธีการ
ดำเนินธุรกิจ และตอบข้อซักถามให้แก่ผู้เข้าร่วมโครงการ


2. กิจกรรมการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการ (Work 
shop) จำนวน 100 ราย เพื ่อเพิ ่มทักษะและความ
สามารถผู้ประกอบการ เนื้อหาของกิจกรรมประกอบไป
ด้วย ความรู้เบื้องต้นของประเทศเวียดนามและการจัด
ทำแผนธุรกิจ  กลยุทธ์และการตรวจสอบความพร้อมใน
การทำธุรกิจในประเทศเวียดนาม การตลาดประเทศ
เวียดนามและการจัดทำแผนการตลาด ระบบการเงิน
ของประเทศเวียดนามและการวางแผนทางการเงิน  การ
สนับสนุนด้านการทำธุรกิจในเวียดนามและการนำเสนอ
แผนธุรกิจ


3.	  จัดกิจกรรมศึกษาการทำธุรกิจกับประเทศ
เวียดนาม (Marketing Trip) จำนวน 20 ราย เพื่อเผย
แพร่ข้อมูล ด้านความรู้พื้นฐาน โอกาสและศักยภาพของ
การลงทุนของผู้เข้าร่วมกิจกรรม เนื้อหาของกิจกรรม
ประกอบด้วย การจัดกิจกรรมให้กลุ ่มเป้าหมายได้มี
โอกาสศึกษาดูงานในประเทศสาธารณรัฐสังคมนิยม

           โครงการ 			      จำนวนผู้เข้าอบรมปี 2554 (ราย)


AEC Roadmap for SMEs	 พฤษภาคม	 มิถุนายน 	 กรกฎาคม 	 สิงหาคม 	 กันยายน 	 รวม


1. กิจกรรมสัมมนาเพื่อระดม	 476	 305	 210	 330	 -		  1,321

ความคิดของหน่วยงานภาครัฐ	 (กทม.)	 (ขอนแก่น)	 (เชียงใหม่)	 (โคราช)

และเอกชนเพื่อส่งเสริม

ผู้ประกอบการ SMEs 



2. กิจกรรมการฝึกอบรม	 -	 -	 54	 56	 50		  160	 

เชิงปฏิบัติการ (Work shop)	 



3. จัดกิจกรรมศึกษาการ	 -	 -	 -	 -	 31		  31

ทำธุรกิจกับประเทศเวียดนาม

(Marketing Trip)					     (เวียดนาม)


ผลลัพธ์จากการดำเนินการ


เวียดนามและแลกเปลี ่ยนประสบการณ์ระหว่าง


ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ที่มีประสบการณ์และประสบความสำเร็จใน
ประเทศเพื่อนบ้านกับผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม (SMEs) รายใหม่ เพื่อเสริม
ข้อมูลในการลงทุนให้ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม (SMEs)


การจัดกิจกรรม 3 กิจกรรมข้างต้น นอกจาก
เป็นการเตรียมความพร้อมทั ้งเชิงรุกและรับของ 
SMEs ไทย ยังแสดงให้เห็นถึงความร่วมมือของ


ผู้ประกอบการและภาครัฐ ที่พร้อมจะก้าวเดินไป
ด้วยกันเพื ่อการบุกตลาดในประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน เป็นการเปิดโอกาสให้ SMEs ไทย ที่มี
ศักยภาพสามารถเตรียมความพร้อมของธุรกิจอย่าง
รู้เขารู้เรา ซึ่งจะส่งผลให้เพิ่มโอกาสในการบุกตลาด
ในประเทศนำร่องอย่างเวียดนามได้อย่างสดใสมากข้ึน	




			   




NEC CEFE 	 สัมภาษณ์	 อบรมแบบต่อเนื่อง 	 นำเสนอแผน	 ศึกษาดูงาน

			   13 วัน (จันทร์ – เสาร์)	 1 วัน	 2 วัน


รุ่นที่ 2	 2-5 เม.ย. 55	 19 เม.ย.– 3 พ.ค.55	 12 พ.ค. 55	 7–8 มิ.ย. 55


รุ่นที่ 3	 18-20 มิ.ย.55	 28 มิ.ย.- 12 ก.ค.55	 21 ก.ค. 55	 9-10 ส.ค. 55


หลักสูตรนี้มุ ่งเน้นการสร้างผู้ประกอบการจากผู้ที ่มี


พื้นฐานความรู้ดี มีศักยภาพ พร้อมที่จะเป็นผู้ประกอบการ 
เพื่อสร้างความมั่นใจและเกิดกระบวนการคิดอย่างเป็น
ระบบด้วยการให้ความรู้ทางด้านวิชาการภายใต้เนื ้อหา
หลักๆ ในกระบวนการบริหารจัดการธุรกิจที่ทันสมัย ได้แก่ 
การสร้างแนวคิดทางธุรกิจ การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ 
การพิจารณาธุรกิจที ่เหมาะสมกับตนเอง การวางแผน
กลยุทธ์ธุรกิจ การตลาด การเงิน การบัญชี การจัดการ
บุคคล การบริหารจัดการทางด้านเทคนิค การใช้เทคโนโลยี
ที่ถูกต้องเหมาะสม กฎหมายธุรกิจ และระเบียบที่เกี่ยวข้อง  
ฝึกอบรมด้วยเทคนิค ซึ ่งผู ้ เข ้าอบรมจะได้เร ียนรู ้จาก
ประสบการณ์จำลอง สามารถเชื่อมโยงระหว่างทฤษฎีและ
ปฏิบัติด้วยตนเอง รวมทั้งการปรึกษาแนะนำเพื่อการจัดตั้ง
ธุรกิจจากผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน ควบคู่ไปกับการฝึกอบรม  
จนสามารถจัดทำแผนธุรกิจที่เป็นของตนเองได ้ เพื่อให้
สามารถก่อตั้งกิจการได้สำเร็จและดำเนินธุรกิจได้ต่อเนื่อง  

ระยะเวลาในการอบรมหลักสตูร “เสริมสร้างผูป้ระกอบ
การใหม่ ด้วยเทคนิค CEFE” ประจำปีงบประมาณ 2555


สนใจสอบถามเพิ่มเติมได้ที่ 

ส่วนสร้างสังคมการประกอบการ  สำนักพัฒนาผู้ประกอบการ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 

โทร. 02-202-4548 , 02-202-4599  ส่งใบสมัครผ่านเครื่องโทรสาร 02-354-3250, 02-354-3206 

หรือสมัครผ่าน e-mail: neccefe.dip@gmail.com หรือ natapolchun@gmail.com หรือ rungthongw@hotmail.com


หมายเหตุ

การอบรมแบบต่อเนื่องเป็นปัจจัยที่สำคัญของการเรียนรู้แบบผู้ใหญ่ (CEFE) เพื่อสร้างและพัฒนาศักยภาพการเป็นผู้ประกอบการ

ของผู้เข้าอบรม ให้สูงขึ้น ซึ่งเป็นส่วนสำคัญที่จะสร้างศักยภาพทางธุรกิจให้แข็งแกร่งขึ้น


กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม จัดอบรมหลักสูตร 
“เสริมสร้างผู้ประกอบการใหม ่ (New Entrepreneurs 
Creation: NEC)  ด้วยเทคนิค (Competency – based 
Economies through Formation of Enterprises : 
CEFE)” เป็นการฝึกอบรมแบบเข้มข้นต่อเนื่อง 102 
ชั่วโมง โดยใช้เทคนิค CEFE ซึ่งผสมผสานระหว่าง
ภาคทฤษฎี – ภาคปฏิบัติ ถ่ายถอดความรู้และ
การเร ียนรู ้แบบผู ้ใหญ่ มีว ิทยากรเป็นเหมือน 
“Coach” ดูแลอย่างใกล้ชิดในการจัดทำแผนธุรกิจ
ให้มีความเป็นไปและกระตุ้นจนสามารถดำเนิน
ธุรกิจได้จริง  


โครงการเสรมิสรา้ง

ผูป้ระกอบการใหม ่

ดว้ยเทคนคิ CEFE
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SMEs  News
เรื่อง: สุวิชชา
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SMEs  News
เรื่อง: สุวิชชา

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ร่วมมือกับสถาบันวิจัยและพัฒนา 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร จัดอบรมโครงการเสริม
สร้างผู้ประกอบการใหม่ สาขาธุรกิจอาหารไทยและขนมไทย และ
สาขาธุรกิจงานดอกไม้ เพื่อพัฒนาผู้ที่จะก้าวเป็นผู้ประกอบการใหม่
ให้เป็นผู้ประกอบการที่มีคุณภาพด้วยการเตรียมความพร้อมทั้ง
ความรู ้ในการประกอบการ การวางแผนธุรกิจ และทักษะการ
ประกอบการ เพื่อให้สามารถพัฒนาแนวคิดในการผลิตผลิตภัณฑ์ที่
มีความแตกต่างและมีมูลค่าสูง และดำเนินธุรกิจด้วยความรับผิด
ชอบต่อสังคม สิ่งแวดล้อม และใช้ธรรมาภิบาลในการประกอบธุรกิจ


หลักสูตรฝึกอบรม 176 ชั่วโมง

 	 หลักสูตรฝึกอบรมบ่มเพาะ เป็นการฝึกอบรมด้านการจัดการ
ธุรกิจ 60 ช่ัวโมง ด้านความรูเ้ชิงเทคนิคและการให้คำปรึกษา 52 ช่ัวโมง 
ฝึกปฏิบัติทักษะการประกอบอาหารและขนมไทย 64 ชั ่วโมง 


และศึกษาดูงานต้นแบบการดำเนินธุรกิจ


สนใจขอรับใบสมัครด้วยตนเองที่ สถาบันวิจัยและพัฒนา อาคารสำนักงานอธิการบดี ชั้น 5 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 399 ถนนสามเสน แขวงวชิรพยาบาล เขตดุสิต กรุงเทพ 10300

โทร. 0 2282 9009 -15  ต่อ 6093,  6094,  6098

www.ird.rmutp.ac.th


วันฝึกอบรม:  วันเสาร์- อาทิตย์ 

ระหว่างเดือนมีนาคม – พฤษภาคม 2555

จำนวนที่รับสมัคร สาขาละ 35 คน รวม 70 คน


รายละเอียดหลักสูตรสาขาธุรกิจอาหารไทย

และขนมไทย 

1. ฝึกอบรมบ่มเพาะด้านการจัดการและวางแผนธุรกิจ 


	 42 ชั่วโมง 

2. 	ฝึกอบรมบ่มเพาะการจัดทำแผนธุรกิจ 18 ชั่วโมง 

3. การฝึกอบรมทักษะการประกอบการด้านอาหารไทย


	 และขนมไทย 36 ชั่วโมง 

> 	การประกอบอาหารไทยประเภทอาหารคาว

> 	การประกอบอาหารไทยประเภทอาหารว่าง

> 	การประกอบขนมไทย

> 	การประกอบอาหารในธุรกิจสเต็ก

> 	การประกอบอาหารไทยในธุรกิจอาหารตามสั่ง

> 	การประกอบอาหารไทยในธุรกิจอาหารประเภทเส้น


สาขาธุรกิจงานดอกไม้

1. 	ฝึกอบรมบ่มเพาะด้านการจัดการและวางแผนธุรกิจ 


	 42 ชั่วโมง 

2.	ฝึกอบรมบ่มเพาะการจัดทำแผนธุรกิจ 18 ชั่วโมง 

3. 	การฝึกอบรมทักษะการประกอบการด้านงานดอกไม้ 

	 36 ชั่วโมง 

> 	การจัดดอกไม้รูปแบบต่าง ๆ (แบบช่อ แจกัน กระเช้า)

> 	การจัดดอกไม้แบบผสมผสาน และเชิงสร้างสรรค์

> 	การนำเสนอผลิตภัณฑ์งานดอกไม้และการจัดตกแต่งหน้าร้าน


โครงการเสรมิสรา้งผูป้ระกอบการใหม่


หลกัสตูรบม่เพาะสาขาอาหารและขนมไทย

สาขาธรุกจิงานดอกไม้
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การฝึกอบรม

	 • 	พื้นฐานการจัดการสินค้าแฟชั่น และธุรกิจแฟชั่น

	 • 	การเพิ่มทักษะการออกแบบแฟชั่น

		  ทั้งนี้ ผู้เข้ารับการอบรมจะได้รับวุฒิบัตรจากมหาวิทยาลัยรังสิต

		  และกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม


คุณสมบัติผู้สมัคร

	 • 	ผู้ที่มีความสนใจจะเป็นผู้ประกอบการสาขาแฟชั่นดีไซน์

	 • 	นักศึกษาจบใหม่ ซึ่งมีแนวความคิดและความตั้งใจจะเป็น

		  ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ (Young Entrepreneur)

	 • ผู้ประกอบการ ในสาขาแฟชั่นดีไซน์ที่เริ่มต้นประกอบธุรกิจ

		  ในระยะ 1-3 ปี ที่ผ่านมา แต่ธุรกิจยังไม่เข้มแข็งจำเป็นต้องได้รับ		
  

		  ความรู้และบ่มเพาะในการสร้างธุรกิจให้เติบโตอย่างมั่นคง

	 • 	ทายาทเจ้าของกิจการ ที่เตรียมตัวเข้ารับการสืบทอดกิจการ

		  หรือร่วมบริหารกิจการด้วยการขยายกิจการหรือจัดตั้งธุรกิจใหม่

		  เป็นของตัวเอง

	 • 	ผู้ประกอบอาชีพอื่น เช่น ข้าราชการ พนักงาน ผู้ประกอบการ 	
 

		  วิชาชีพอิสระแต่ตั้งใจจะเปลี่ยนมาเป็นผู้ประกอบการในสาขาแฟชั่นดีไซน์

คุณสมบัติขั้นต้น

	 • อายุไม่ต่ำกว่า 20 ปี บริบูรณ์ และไม่เกิน 60 ปี ในวันที่ยื่นใบสมัคร

	 • วุฒิการศึกษา ระดับ ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) หรือเทียบเท่าขึ้นไป

ระยะเวลาในการอบรม

	 26 เมษายน - 17 สิงหาคม 2555 ทุกวันพฤหัสบดีและวันศุกร์

สถานที่อบรม

	 ศูนย์ศึกษาสาทรธานี มหาวิทยาลัยรังสิต ชั้น 8 ถนนสาธร กรุงเทพฯ

วิทยากร

	 ผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญจากมหาวิทยาลัยรังสิต




โครงการเสริมสร้าง

ผู้ประกอบการใหม่

สาขาแฟชั่นดีไซน์


ขอเชิญท่านที่สนใจสมัครเข้าร่วม

การฝึกอบรมบ่มเพาะสาขาแฟชั่นดีไซน์

โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่


(New Entrepreneurs Creation : NEC)

โดยได้รับการสนับสนุน กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม


ประจำปีงบประมาณ 2555


รับสมัครตั้งแต่วันนี้ถึงวันที่ 15 เมษายน 2555

สมัครได้ที่ email: necfashiondesign.rus@gmail.com


สอบถามรายละเอียดได้ที่

087-906-0915 (คุณปรียานันท์ ภูพานา)




สนใจสอบถามเพิ่มเติมที่

สำนักพัฒนาผู้ประกอบการ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ชั้น 5 ถนนพระรามที่ 6 เขตราชเทวี กทม. 10400

โทร. 02 202 4572  โทรสาร 02 354 3425

อีเมล : nec_beauty@hotmail.com


เรียนทุกวันพุธและวันศุกร์ เวลา 18.30 – 16.30 น.

สถานที่ฝึกอบรม ห้องสัมมนา 1 ชั้น 6 

อาคารกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม

สถานที่ฝึกปฏิบัติ ศูนย์เครื่องมือ อาคารศูนย์วิทยาศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนดุสิต


โครงการเสริมสร้าง

ผู้ประกอบการใหม่

สาขาธุรกิจความงาม

และสุขภาพ


กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ร่วมมือกับมหาวิทยาลัยราชภัฎ
สวนดุสิต จัดอบรมโครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ สาขา
ธุรกิจความงามและสุขภาพ เนื่องจากธุรกิจความงามและสุขภาพ
มีการขยายตัวอย่างเห็นได้ชัด ผู้ประกอบการต่างเร่งปรับตัวให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่หันมาใส่ใจด้านความงามและ
สุขภาพกันมากขึ้น  


หลักสูตรพื้นฐาน 60 ชั่วโมง ศึกษานโยบายและมาตรการ
ส่งเสริม SMEs วิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ บริหารจัดการด้านการ
ตลาด เทคนิคการขาย/บริการ การบริหารองค์กรและบุคลากร 
บริหารการเงินและการเขียนแผนการลงทุนรายบุคคล


หลักสูตรเพิ่มทักษะการประกอบการ ฝึกปฏิบัติในห้อง
ปฏิบัติการ 60 ชั่วโมง ประกอบด้วย


	 •	ความรู้เครื่องสำอาง

	 •	เครื่องมืออุปกรณ์ความงาม

	 •	ธุรกิจความงามและสปา

	 •	กฎหมายเครื่องสำอาง

	 •	นวัตกรรมเครื่องสำอางแนวใหม่

	 •	ความรู้ด้านผิวพรรณ/ผม

	 •	สมุนไพร

	 •	คลินิกความงาม

	 •	วัตถุดิบ

	 •	บรรจุภัณฑ์
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SMEs  News
เรื่อง: สุวิชชา



จาก computer boy สู ่business man

คุณเกรียงไกร รัชตามุขยนันต์ กรรมการ     

ผู้จัดการ บริษัท ไทยโหลด ดอทคอม จำกัด เล่าให้
ฟังว่า ประมาณปี 2547 ตัดสินใจเปลี่ยนเส้นทางชีวิต
จากการเป็นลูกจ้างหอบประสบการณ์และเงินทุนไม่กี่
หมื่นบาทเข้าสู่วงการธุรกิจ โชคดีที่เขาเป็น computer 
boy ที ่ไม่เอาแต่หมกมุ ่นอยู ่หน้าคอมพิวเตอร์แล้ว     
มีปัญหาการติดต่อสื ่อสารกับคนในสังคม ในทาง


ตรงข้าม คุณเกรียงไกรเป็นคนมีบุคลิกเปิดมนุษย 
สัมพันธ์ดี เจรจาและสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ  
ได้อย่างคล่องแคล่ว จึงเป็นที่รักใคร่ของนายจ้างเก่า 
จนแนะนำลูกค้ามาให้หลายราย เมื่อครั้งแยกตัวออก
มาก่อต้ังธุรกิจดูแลระบบคอมพิวเตอร์ของตัวเองภายใต้ชื่อ 
บริษัท ไทยโหลด ดอทคอม จำกัด เจ้าของเว็บไซต์ 
www.thaiload.com ด้วยเงินลงทุนเพียงไม่กี่หมื่นบาท 
โดยเช่าออฟฟิศขนาด 20 ตรม. อยู่แถวสุทธิสาร


งานของไทยโหลด คือ การดแูลระบบคอมพิวเตอร์
ในองค์กร โดยทำตัวเปล่ียบเสมือนพนักงานคอมพิวเตอร์
คนหนึ่งของบริษัท ทั ้งการดูแลคอมพิวเตอร์ ดูแล
โปรแกรม เขียนเว็บ ตลอดจนอบรมและแก้ปัญหาการ
ใช้งานคอมพิวเตอร์กับลูกค้าที่จ่ายเป็นค่าบริการราย
เดือน และในระยะหลังไทยโหลด ดอทคอม เริ่มขาย
อุปกรณ์คอมพิวเตอร์เพื่อซับพอร์ทลูกค้าอีกทางหนึ่ง 


Smart  IT 
เรื่อง : ตีรฐา  พลชัยโชติ


อดีตเจ้าหน้าที่ด้านคอมพิวเตอร์ของบริษัทใหญ่ ที่สนใจและเชี่ยวชาญ
ด้านคอมพิวเตอร์มาตั้งแต่เป็นนักศึกษา เปิดเว็บไซต์ www.thaiload.com    
ไว้ให้นักท่องเน็ตดาวน์โหลดข้อมูล มากว่าสิบปี ค่อยๆ สั่งสมประสบการณ์ 
รวมทั้งสร้าง connection กับผู้คนในแวดวงธุรกิจมากหน้าหลายตา เแหวกนิยาม
ของคำว่า “พวกทำงานหน้าคอมคุยกับคนไม่เป็น” มาเป็น business man     


ผูม้ากด้วยคอนเน็คช่ันเต็มตัว บวกกับความรูจ้ากการเรียน NEC นำไปสู่แนวคิดใหม่
ในการลดต้นทุนการบริหารจัดการให้ธุรกิจตัวเองจนสามารถคว้ารางวัล 


NEC Awards ปี 2554


ไทยโหลดดอทคอม

บริหารจัดการสมัยใหม่

ด้วย Virtual Office 

ใช้ไอทช่ีวยบรหิารงานโดยไมต่อ้งมอีอฟฟศิ 


หนึง่ในผูป้ระกอบการ


ผูไ้ดร้บัรางวลั 

NEC Awards


ป ี2554
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สร้างสัมพันธ์กับลูกค้า โปรโมทตัวเอง

“จากการเริ่มเปิดบริษัทครั้งแรก ผมได้มูลค่างาน

จากเจ้านายคิดเป็นเงินประมาณ 4 แสนบาท แต่ส่วน
ใหญ่จะเป็น barter พวกหน้าโฆษณา อุปกรณ์เครื่องใช้
ต่างๆ ผมก็ใช้ barter พวกน้ีทำการโฆษณาประชาสัมพันธ์
โปรโมทตัวเอง ซ่ึงก็ทำให้เป็นท่ีรูจั้ก งานท่ีเราทำ คอนเน็คช่ัน


ที่เรามีต่อเนื่อง ความสัมพันธ์กับเจ้านายเก่า สิ่งเหล่านี้
เก้ือหนุนให้ลกูค้าเข้ามาหาเราอย่างสม่ำเสมอ ใน 3 ปีแรก


ผมทำมาเรื่อยๆ กำไรไม่มาก แค่พอเลี้ยงตัว ผมใช้วิธีการ
บริหารงานโดยพยายามให้คำปรึกษาลูกค้าอย่างใกล้ชิด 
มีทีมบริการคอยรับลูกต่อ ซึ ่งต้องรู ้วิธีที ่จะให้บริการ 


แก้ปัญหาและสร้างความพอใจให้ลกูค้าด้วย” คุณเกรียงไกร
กล่าว 


NEC จุดเปลี่ยนแนวคิดการจัดการธุรกิจยุคใหม่

ปัญหาของธุรกิจการดูแลระบบคอมพิวเตอร์ครบ

วงจรให้กับองค์กรเหล่านี้ ต้นทุนส่วนใหญ่อยู่ที่ค่าแรง กับ
ค่าบริหารจัดการ ค่าเช่าออฟฟิศ ค่าจ้างพนักงานในการ
จัดการเรื่องรายละเอียดยิบย่อยต่างๆ เดือนหนึ่งๆ หลาย
หมื่นบาท ซึ่งเป็นภาระหรือต้นทุนที่ต้องแบกรับค่อนข้าง
หนัก ซึ่งคุณเกรียงไกรตระหนักดีกว่า เป็นอีกสาเหตุหนึ่ง
ที่ทำให้ธุรกิจไม่สามารถเติบโตและไม่สามารถทำผลกำไร
ได้เท่าที่ควร


ประมาณปี 2552 คุณเกรียงไกร ได้มีโอกาสเข้าฝึก
อบรมโครงการสร้างผู้ประกอบการใหม่หรือ NEC จาก
การแนะนำของเพื่อน โดยในครั้งแรกที่เรียนไม่ได้คาดหวัง
อะไรมากนัก เพราะธุรกิจการดูแลระบบคอมพิวเตอร์มัก
มีเพื่อนฝูงในวงการเป็นที่รู ้จักและให้คำปรึกษาอยู่แล้ว 
แต่เมื ่อมาเรียนแล้วจึงรู ้ว ่าเป็นเรื ่องน่าสนใจและเป็น
ประโยชน์ต่อการพัฒนาธุรกิจด้านการบริหารจัดการ
อย่างมาก 


“เข้าไปครั้งแรกผมแปลกใจตรงที่ไม่ได้มีการนั่งเรียน
แบบวิชาการ แต่เป็นการเรียนด้วยกิจกรรม ทำให้รู้สึก
สนุก อาจารย์เองก็ถ่ายทอดได้ดี ผมอาจจะไม่ได้ตั้งใจ
จดจ่อกับบทเรียนได้ตลอดเวลา และไม่สามารถจับ
เนื ้อหาได้ท ุกเม็ด แต่ผมสามารถจับจุดสำคัญบาง
ประเด็นที่อาจารย์สอนแล้วโดนใจ จนนำไปคิด ไปปฏิบัติ
โดยประยุกต์ใช้กับธุรกิจของตัวเอง ซึ่งจากผลลัพธ์ที่ออก
มาถึงทุกวันนี้เป็นสิ่งที่ส่งผลให้ธุรกิจปรับตัวดีขึ้น”


ประหยัด ดูดี มีระดับด้วย Virtual office

คุณเกรียงไกรกล่าวว่า สิ่งที่จับประเด็นได้จากการ

เรียน NEC และสามารถนำมาใช้ให้เกิดประโยชน์มาก
ที่สุด คือ การลดต้นทุนการทำธุรกิจ จากแนวคิด “การ
ลดต้นทุนที่ถูกต้องนั้น ต้องไม่ส่งผลเสียต่อคุณภาพของ
สินค้าและบริการ แต่ต้องทำให้สินค้าและบริการนั้นมี
คุณภาพดียิ่งขึ้น” 


“ผมนำแนวคิดดังกล่าวมาคิดวิเคราะห์หาจุดอ่อนใน
การบริหารจัดการของบริษัทตัวเอง แล้วเร่ิมใช้เทคนิคการลด
ต้นทุนภายในองค์กร ตั้งแต่การลดค่าใช้จ่ายในด้านต่างๆ 
ที่เป็นไปได้ที ่ไม่ส่งผลกระทบต่อการให้บริการกับลูกค้า   
ในขณะเดียวกันการบริหารจะต้องดีข้ึน ครอบคลุมข้ึน และ
สร้างความพอใจให้ลูกค้ามากขึ้น ผมพบว่าปัญหาของผม
อยู่ที่ค่าเช่าสำนักงาน การจ้างพนักงานมาดูแลเรื่องการ
บริหารจัดการมากเกินไป ทั้งๆที่ทีมส่วนใหญ่ของบริษัทเป็น
ทีมที่ต้องออกไปหาลูกค้า ไม่มีเวลาอยู่ออฟฟิศ ตกลงว่า
ออฟฟิศที่เช่าอยู่มีเพียงพนักงานบัญชี และงานด้านแอดมิน
ไม่กี ่คน ทำให้สิ ้นเปลืองโดยเปล่าประโยชน์ ทั้งค่าเช่า 
ค่าน้ำ ค่าไฟ เงินเดือน และต้องมาจ่ายสวัสดิการและ
ประกันสังคมมากมาย ก็เลยคิดว่าเราจะลดค่าใช้จ่ายตรงนี้
อย่างไร” 


ในระหว่างที่หาวิธีการลดต้นทุน คุณเกรียงไกรก็ได้
รับคำแนะนำจากที่ปรึกษาที่เป็นรุ่นพี่ว่าให้ลองนำ Virtual 
Office  มาใช้บริหารจัดการธุรกิจดู ซึ่งการบริหารจัดการ
แบบสมัยใหม่ โดยนำเทคโนโลยีเข้ามาช่วยให้องค์กร
สามารถดำเนินกิจการได้โดยไม่จำเป็นต้องมีออฟฟิศ
ประจำ แต่สามารถจ้าง virtual office จัดการเรื่องระบบ
การรับโทรศัพท์ จัดการติดต่อประสานงานทั้งภาษาไทย
ภาษาอังกฤษ ฝากเรื่อง ทำงานธุรการต่างๆ ตามที่ตกลง
กันให้อย่างมืออาชีพได้ตลอด 24 ชั่วโมง โดยใช้เพียงเครือ
ข่ายของคอมพิวเตอร์ หรืออาจเป็นเพียงพื ้นที ่บนเว็บ


เซอร์ฟเวอร์ของผู้ให้บริการอินเทอร์เน็ตก็ได้ 


“ประโยชน์ของ virtual office คือ เราสามารถอ้างอิง
ชื่อที่อยู่ของบริษัท อยู่ในตึกที่หรูหราน่าเชื่อถือในย่านธุรกิจ
ใหญ่อันเป็นที ่รู ้จักทั ้งชาวไทยชาวต่างประเทศ และยัง   
เอื้อต่อธุรกิจของเราเพราะอยู่ในใจกลางของบริษัทใหญ่ๆ    
ในทำเลอโศก สุขุมวิท ซึ่งเป็นแหล่งของลูกค้าที่ต้องการ
การดูแลระบบการใช้งานคอมพิวเตอร ์ท ั ้งส ิ ้น ทำให้    


ภาพลักษณ์ธุรกิจมีความน่าเช่ือถือย่ิงข้ึน ใกล้ชิดลกูค้าย่ิงข้ึน” 
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ตน้ทนุลด ผลกำไรเพิม่ ตน้แบบธรุกจิแนวใหม่

 “สิ่งที่เกิดขึ้นหลังจากการใช้ virtual office อีกอย่าง

คือ การบริหารจัดการแนวใหม่ผ่านช่องทาง Face book 
เป็นการทำงานผ่านออนไลน ์ ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อ
สื่อสาร ประชุม สั่งงาน และสามารถควบคุมการทำงาน
ของลูกน้องแต่ละสายงานบนปฏิทินของ google โดย   
เราสามารถตรวจสอบตารางการทำงานของลูกน้อง


แต่ละวัน ว่าวันนี้ไปที่ไหน ทำงานไปถึงไหนบ้าง เป็นต้น 
จากการที่ต้องเสียค่าเช่า ค่าพนักงาน ค่าบริหารจัดการ   
ค่าประกันสังคม ค่าน้ำค่าไฟ ต่างๆ เดือนละส่ีห้าหม่ืนบาท 
กลายเป็นว่าสามารถลดต้นทุนลงเหลือเดือนละไม่ก่ีพันบาท” 
คุณเกรียงไกรกล่าว 


หลังจากที่ผ่านการเรียน NEC ผ่านการปรับปรุง
บริหารธุรกิจ และนำการบริหารจัดการบริษัทเข้าสู่รูปแบบ 
modern style ผลการดำเนินงานของบริษัทก็ดีขึ ้นตาม
ลำดับ สามารถสร้างผลกำไร และจัดการเคลียร์หนี้จาก
ธนาคารจนหมดเพื่อตัดปัญหาเรื่องภาระดอกเบี้ย และหัน
มาใช้การบริหารจัดการเงินทุนที ่มีอยู ่อย่างรอบคอบ    
คุ้มค่าและมีวินัย ทำให้ บริษัท ไทยโหลดดอทคอม จำกัด 
ได้รับรางวัล NEC Awards หรือ ผู้ประกอบการใหม่แห่งปี 
จากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมเมื่อปี 2554 


ในอนาคต คุณเกรียงไกร วางเป้าหมายการพัฒนา
ธุรกิจในระยะสั้นและระยะกลางไว้ว่า จะหาลูกค้าเพิ่ม
เติม และเพิ่มทีมงานที่มีประสิทธิภาพ จ่ายเพิ่มน้อย แต่
กำไรมากขึ้น มีผลตอบแทนกลับไปสู่พนักงานมากขึ้น 
ส่วนในระยะยาว อยากพัฒนาไปเป็นผู ้นำด้านการให้
บริการระบบคอมพิวเตอร์ในออฟฟิศ ซึ่งคงต้องมุ่งการ
โฆษณามากขึ้น


ให้วิทยาทาน คืนความรู้สู่สังคม

คุณเกรียงไกรกล่าวว่า สิ่งสำคัญที่สุดในการทำธุรกิจ

คือ การมีวินัยในตัวเองซึ่งต้องปฏิบัติอย่างเคร่งครัด โดย
เฉพาะเรื่องการบริหารการเงิน ห้ามใช้เงินผิดประเภทโดย
เด็ดขาด เพราะคนที่เติบโตมาจากการทำธุรกิจได้มีโอกาส
หยิบจับเงินจำนวนมาก ก็อดใจไม่ไหว นำเงินไปใช้


นอกเหนือจากการหมุนเวียนในธุรกิจ จนก่อให้เกิดปัญหา
ตามมาแล้วแก้ไม่ได้ และสิ่งสำคัญอีกประการหนึ่งคือ 
การเอาใจใส่ดูแลพนักงานอย่างดี โดยไม่ใช่การทุ่มเท


เงินทองค่าจ้าง แต่ขอให้เป็นการดูแลกันฉันท์พี ่น้อง 


ให้ความรู ้ สร ้างความผูกพัน สร ้างบรรยากาศที ่ด ี


ในการทำงาน และให้ผลตอบแทนกลับเมื ่อถึงเวลา    

เมื่อพนักงานมีความสุข รู้สึกมั่นคงก็จะทุ่มเทให้กับงาน
ที่ทำและอยู่กันได้นาน


“ผมมีความคิดว่า เราเติบโตทุกวันนี้ เพราะเป็น
ส่วนหนึ่งของสังคม สังคมช่วยให้ธุรกิจของเราคงอยู่
และเติบโต ด้งนั้น เราก็ควรต้องดูแลตอบแทนสังคม
ด้วย ทุกวันน้ี ผมจึงจัดรายการให้ความรูด้้าน ไอที อยูท่ี่ 
FM 91.5 MH2 เป็นการให้ความรู้แบบไม่หวังผลกำไร 
ไม่หวังการโฆษณา เป็นการให้วิทยาทานด้วยความ
บริสุทธิ์ใจ ผมมีความสุขที่ได้ทำแบบนี้”


นี่คือ ตัวอย่างของผู้ประกอบการ ที่ผ่านการเติบโต
ในเส้นทางสายธุรกิจอย่างค่อยเป็นค่อยไป มีการวางแผน 
มีการสร้างความสัมพันธ์ และใช้ความสัมพันธ์นั้นสร้าง
ตัวเองจนเติบโต และยังใฝ่หาความรู้ เพิ่มศักยภาพให้
ตัวเอง ที่สำคัญเขามีหัวใจที่พร้อมจะหยิบยื่นความรู้
และโอกาสให้เพื่อนร่วมสังคมอย่างจริงใจ


บริษัท ไทย โหลด ดอทคอม จำกัด

อาคารอินเตอร์เชนจ์ 21 ถนนสุขุมวิท 

แขวงคลองเตยเหนือ เขตวัฒนา กรุงเทพฯ 10110

โทรศัพท์ 02 660 3856 โทรสาร 02 660 3881

อีเมล: support@thaiload.com

เว็บไซต์: http://www.thaiload.com
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เมื่อทายาทรุ่นที่ 3 ของชาชื่อดังในประเทศไทย บริษัท 
ใบชาอ๋องกี่ จำกัด ผู้จัดจำหน่ายใบชาตรามังกรและตราปั้น
ซึ่งเป็นสินค้าจากประเทศจีนและไต้หวัน อย่างคุณวรพงศ์ 
ภาสะพงศ์ ปรารถนาจะเป็นเจ้าของธุรกิจใหม ่ ไม่ทับซ้อน
กับธุรกิจเดิมของครอบครัว แต่สามารถใช้พื้นฐานการผลิต
ร่วมกันได้ จึงเกิดแนวคิดที่จะทำชาสมุนไพรขึ้นด้วยน้ำพักน้ำ
แรงตัวเอง


“แม้จะมีธุรกิจครอบครัวอยู่ แต่ผมก็ไม่ได้ทำงานกับที่
บ้าน แต่ออกไปทำงานด้าน forwarder ติดต่อส่งออกให้กับ
บริษัทของญี่ปุ่น ก็ทำให้เราพอเก็บเกี่ยววิชาขั้นตอนการส่ง
ออกสินค้าได้บ้าง แล้วก็มาดูแลด้านนำเข้ากาแฟ จากนั้นก็

กระแสการดื่มชาระหว่างมื้ออาหาร (Afternoon Tea) กำลังเป็นที่นิยม
มากขึ้นในตอนนี้ แต่รู ้หรือไม่ว่ามีผู ้ประกอบการรายเล็กที่มองเห็น
ลู่ทางความสำเร็จทางธุรกิจอยู่ก่อนแล้ว...วรพงศ์ ภาสะพงศ์ ทายาท
รุ ่นที ่ 3 ของชาอ๋องกี ่ จึงมุ ่งพลิกโฉมใบชาสมุนไพร เพิ ่มมูลค่า       
ภูมิปัญญาไทยให้เป็นของที่ระลึก เพื ่อก้าวสู ่เติบโตในระดับสากล 
พร้อมสร้างวิถ ีการตลาดอันชาญฉลาดให้กับ “ชาทางเลือกใหม่”        
ในชื่อ Tearapy (ทีราปี) ด้วยหลักวางตำแหน่งสินค้าให้ชัด จัดวาง
ระบบให้เป๊ะและมองหาโอกาสสดใหม่อยู่เสมอ


เปลี่ยนไปช่วยงานพี่สาวที่อเมริกา ขายหน้าร้านที ่ Thai 
Market ประมาณ 2 ปี พอได้เรื่องภาษากลับมาเต็มเปี่ยม 
และก็กลับมาเมืองไทย ตอนนั้นเราก็อยากเป็นผู้ประกอบ
การไม่อยากเป็นลูกจ้างแล้ว” 


“อย่าปล่อยโอกาสดีๆผ่านไป” 

ไอเดียเริ่มต้นสร้างธุรกิจใหม่

เม ื ่อ เห ็นว ่าตลาดชาของครอบคร ัวภาสะพงศ ์ 



ซึ่งเป็นการนำเข้าชามาขายในประเทศไทย ค่อนข้างไปได้ดี 
อีกทั้งโรงงานของทางบ้านมีกำลังการผลิตเหลืออยู ่ เขาจึง
อยากสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ๆป้อนเข้าสู่ตลาด แต่หากจะ
ผลิตสินค้าที่มีลูกค้าซ้ำกันทั้งหมดก็เหมือนไม่ได้ทำอะไร

ทีราปี  Tearapy

เพิ่มมูลค่าใบชาสัญชาติไทย


หนึง่ในผูป้ระกอบการ

ผูไ้ดร้บัรางวลั 

NEC Awards


ป ี2553
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Product Design 
เรื่อง : ดา  นานาวัน




เพ่ิมเติม หรือจะ Re-packing อีกไม่นานก็จะมีคนทำได้เช่นกัน 
แล้วยิ่งช่องทางการค้าผ่านเว็บไซต์ทำได้ง่ายขึ้น โอกาส
เติบโตของเขาก็จะตีบตัน


เหลียวซ้ายแลขวาก็พบว่าเมืองไทยมีสมุนไพรเรียกได้
ว่าเป็นจุดขายได้ และอยากส่งออก รวมทั้งขยายตลาดผู้ดื่ม
ชาหน้าใหม่ เขาเลยบอกกับตัวเองว่าจะทำชาสมุนไพร


จุดเร่ิมต้นของไอเดียธุรกิจท่ีแท้จริง คุณตนู-วรพงศ์ เล่าว่า 
ต้องยกความดีให้กับเพื่อนชาวญี่ปุ่น หลังจากได้ชิมรสชาติ
ของชาตะไคร้ จนบอกต่อความอร่อยล้ำของชาชนิดนี้ไป   
สู่คนอื่นๆ แล้วเกิดเสียงเรียกร้องให้เขาผลิตออกจำหน่าย


การบุกตลาดชานั้นไม่ใช่เรื่องง่าย เพราะมีชายี่ห้อดัง
ทั ้งในและต่างประเทศเป็นจำนวนมาก แต่ด้วยความ
ชำนาญด้านชาที่ได้มาจากสายเลือดชาอ๋องอิวกี ่ คุณวร
พงศ์จึงเลือกที ่จะสร้างความแตกต่างให้กับสินค้า โดย
พัฒนาผลิตภัณฑ์ที ่หลากหลาย ใส่คอนเซ็ปต์ของตัวชา 
อ้างอิงตามเทศกาล และมีความโดดเด่นที่บรรจุภัณฑ์ 


สำหรับตัวชานั้นเป็นสูตรของคุณตูนเอง ซึ่งจะแตกต่าง
จากชาทั่วไปอย่างชัดเจน และที่สำคัญคือเขามีการวิจัยและ
พัฒนาอย่างไม่หยุดยั้ง ซึ่งคำว่า Tearapy นั่น เขาต้องการ
สื่อว่า Tea Therapy หรือการดื่มชานั้นมีความพิเศษอยู่
หลายจุด และมีความเป็นมายาวนาน ชาดีคือชาที่ดื่มแล้ว
ต้องให้ความรู้สึกที่ดีได้ หากเลือกสร้างชาที่แปลกใหม่ขึ้นมา 
ม ีการผสมก ันของชาหลายต ัวหร ือผสมก ับสม ุนไพร 
(Blending) และไม่ลืมลักษณะต่างๆที่สำคัญของชา และ
คาแรคเตอร์ในการดื่มชาด้วยก็จะยิ่งเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้า
ได้มากขึ้นอีก


ผู้ก่อตั้งบริษัท ทีราปี จำกัด ตัวอย่างชา “ทีราปี” เริ่ม
ที่ไฮไลท์อย่าง Lemongrass Tea ชาตะไคร้ เหมาะสำหรับ
การบำรุงร่างกาย คลายเครียด ลดอาการเมา ตามด้วย 
Vanilla Jasmine Tea เป็นชาที่ได้จากการรวมกันอย่างลงตัว
ของสองสุดยอดจากตะวันออกและตะวันตก ดื ่มได้ทุก
โอกาสทั้งร้อนและเย็น หรือชาเก๊กฮวย Chrysanthemum 
Green Tea เป็นชาที่ได้จากการผสมผสานกลิ่นรสที่ดีของชา
เขียวและดอกเก๊กฮวย ให้ความสดชื่นและผ่อนคลายทุก

ครั้งที่ดื่ม และ White Tea ชาขาวที่คัดสรรอย่างดี  
ได้มาจากยอดอ่อนเพียงใบเดียวของกิ่ง เก็บด้วยมือ   
มีสารแอนตี้ออกซิแดนท์มากกว่าชาเขียว


แม้จะวางแผนพัฒนาโปรดักต์ให้รัดกุมเพียงใด 
แต่ผู ้ประกอบการมือใหม่ก็ยังต้องรับมือกับกลไก


การตลาดที่พลาดพลั้ง เพราะหลังจากทดลองตลาด
ไปสักระยะ ปรากฏว่าราคาที่เขาตั้งถูกเกินไป ลูกค้า
บอกเองว่าสินค้ารูปลักษณ์อย่างนี้ไม่ควรจะขายต่ำ
กว่า 100 บาทต่อชิ ้น เพราะบรรจุภัณฑ์ดูดีมาก 


มันจะส่งผลให้ลูกค้าคนอื่นๆ ไม่กล้าซื้อ แม้จะค้าน
กับความรู้สึกคนขายอยู่บ้างว่า ราคาไม่สูงเกินไปจะ
ทำให ้ขายได ้ง ่ายข ึ ้นไม ่ใช ่หร ือ แต ่ตามทฤษฎ
ี

การตลาด มันทำให้สินค้าขาดความน่าเชื่อถือ


เขากลับมาเพ่ิมมลูค่าให้กับสินค้าโดยการสร้างช่ือ 
จดชื่อแบรนด์ ปรับบรรจุภัณฑ์ คิดเรื่องโทนสี เฉดสี
ให้อารมณ์สินค้าพรีเมียม และเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ 
เน้นชาวต่างชาติ และวางตำแหน่งสินค้าใหม่ให้เป็น
ของที่ระลึกสำหรับลกูค้าทัวร์ (Souvenir) ซ่ึงผลตอบรับ
ดีกว่าเดิมเสียอีก


คุณวรพงศ์ เผยว่า ทุกวันนี้ลูกค้าของเขาอยู่ไกล
ถึงสวิตเซอร์แลนด์ ฮ่องกง และอีกหลายประเทศ   
ซึ่งรูปแบบการค้าจะเน้นขายส่งให้กับคู่ค้าทั่วประเทศ 
ซึ่งร้อยละ 80-90 ของผู้ซื้อเพื่อเป็นของฝาก และการ
รับจ้างผลิตบ้าง โดยปรับสตูรให้เป็นของลกูค้าโรงแรม
เครือต่างชาติ รีสอร์ท และสปา แต่จะพยายามให้อยู่
ในอัตราคงตัว ไม่ขยายเพิ่มสัดส่วน เพราะจะมุ่งทำ
ตลาดให้กับแบรนด์ “ทีราปี” มากกว่า โดยเน้นตลาด 
Hi-end และคิดสร้างสรรค์ชารสชาติใหม่ๆ กระจาย
สินค้าให้หลากหลายขึ้น ทั้งยังเสาะหาทำเลเหมาะ 
เพื่อปรับโฉมหน้าร้านให้เป็น Tearapy รูปแบบใหม่ที่มี
ความวาไรตี ้ เช่น ชาถ้วยแก้ว หรือขนมขบเคี ้ยว  
จากชา เป็นต้น


อุตสาหกรรมสาร
30



นวัตกรรมการผลิต+ดีไซน์แพ็คเกจจิ้ง 

คืออนาคตของ“ทีราปี”

ผู้สร้างสรรค์ชาทางเลือกใหม่นาม ทีราปี เผยว่าปัญหา

ในการผลิตมีส่วนค่อนข้างน้อย มีปัญหาด้านการบริหาร
จัดการบ้าง แต่ที่น่าเป็นห่วงคือการสร้างแบรนด์และการ
ตลาดในช่วงแรก ตลอดจนเห็นว่าเรื่องของบรรจุภัณฑ์นั้น
สำคัญ จึงเข้าร่วม โครงการกับหน่วยบ่มเพาะธุรกิจของกรม
ส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม โดยเลือกเข้า
อบรมท ี ่สำน ักงานเทคโนโลย ี SMEs มหาว ิทยาล ัย
เทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี เมื่อปี พ.ศ. 2547 


“การได้รับการอบรมจากหน่วยบ่มเพาะธุรกิจ ทำได้
เจอคณะที่ปรึกษา ช่วยสอนระเบียบวิธีคิด สอนวิธีการเรียบ
เรียงความรู้ที่มี และใช้งานความรู้นั้นให้เป็นประโยชน์อย่าง
เป็นระบบ แล้วเราก็ไปดัดลูกน้องต่ออีกที การให้คำปรึกษา
ด้านการตลาด นับได้ว่าเป็นเรื ่องที่สำคัญมาก บางครั้ง
เจ้าของผลิตภัณฑ์ใช้ความคิดตนเองเป็นที่ตั้ง แต่อาจารย์
จะมองผลิตภัณฑ์เราในแบบที่ผู้บริโภคมอง ถ้าเรายอมรับ
ความจริง ในข้อบกพร่องได้ เราก็จะพัฒนาตัวเราได้มากขึ้น 
และทำให้เราได้โซลูชั่นส์ต่างๆ ที่เหมาะสมและขายได้ใน
ตลาด ก้าวสู่ตลาดระดับนานาชาติได้อย่างมั่นใจ”


หลังจากนั้นคุณวรพงศ์ ปิ๊งไอเดียนำเทคโนโลยีการ
ผลิตวัสดุห่อชาแบบใหม่เข้ามาใช้กับสินค้าของเขา ซึ่งเป็น
ผ้าที่ย่อยสลายได้และมีความพิเศษที่การออกแบบเป็นรูป
ทรงพีรามิด ซึ่งนิยมใช้ในญี่ปุ่น เพื่อให้สามารถใส่ใบชาเต็ม
ใบได้ ผู้ดื่มซึ่งมีกำลังซื้อสูงจะรู้สึกชื่นชอบเมื่อพวกเขารู้ว่า
สิ่งที่เขาเสพเข้าไปนั้นคืออะไร ซึ่งผ้าห่อชานี้จะช่วยให้สังเกต
เห็นการขยายตัวของใบชาเมื่อโดนน้ำร้อนได้ชัดขึ้น ทำให้ได้
ลิ้มรสชาติอย่างเต็มที่ แทนที่จะต้องป่นใบชาให้ละเอียดใส่
ในกระดาษที่มีความแคบ ส่งผลให้ชานั้นมีความเข้มข้นสูง
จนเกินไป 


ตามด้วยการพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างเป็นขั้นเป็น
ตอน เริ่มจากการรักษาคุณภาพของสินค้าเดิม โดยใช้
ระบบการคัดสรรซัพพลายเออร์ที ่มีศักยภาพหลายๆ
แหล่งทั่วประเทศ เพื่อป้องกันปัญหาวัตถุดิบขาดแคลน 
ตลอดจนใช้หลักการค้า “ยื่นหมูยื่นแมว” กับผู้ผลิต โดย
การรับซื้อในราคาสูง แล้วจ่ายเงินทันที จึงแตกต่างจาก
เจ้าอื่นที่ต้องวางบิลและเครดิต ทำให้ผู้ผลิตต่างมั่นใจ
และอยากนำเสนอสินค้าที่มีคุณภาพสูงให้กับแบรนด์นี้
ก่อน 


ส่วนการสร้างสรรค์สินค้าใหม่ๆนั้น คุณวรพงศ์ 
บอกว่าก่อนจะเข้าอบรมกับโครงการบ่มเพาะ เขาตั้งใจ
จะทำชาอัดเม็ด แต่พบว่าคนยังนิยมการบริโภครูปแบบ
ของใบชาที่ให้อารมณ์ของการดื่มชาอย่างละเมียดละไม
อยู่ เพราะฉะนั้นเขาจึงตั้งใจมุ่งหน้าพัฒนารสชาติใหม่ๆ
ของชามากกว่า โดยใส่คุณสมบัติพิเศษ (Functional 
Tea) เช่น Collagen Herbal Tea  หรือ Prebiotical Herbal 
tea เป็นต้น รวมทั้งจัดเป็นเซ็ต อย่าง 2012 Dragon Gift 
Set เป็นเซ็ตปีใหม่ ตลอดจนอาศัยโอกาสจากประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน (AEC) สำหรับมองหาแหล่งวัตถุดิบ
จากประเทศเพื่อนบ้านเพื่อนำมาพัฒนาสินค้าอย่างต่อ
เนื่อง 


	 นอกจากนั้นยังให้ความสำคัญกับการออกแบบ
บรรจุภัณฑ์ โดยจะใช้มันสมองของตนเอง มากกว่า
พึ่งพาคนอื่น เพื่อลดภาระค่าใช้จ่ายได้มากกว่าครึ ่ง 
และเขาก็มั ่นใจกับประสบการณ์งานออกแบบคอร์ส
สั้นๆจาก Art School ที่สหรัฐอเมริกา และกำลังจะเข้า
อบรมกับศนูย์สร้างสรรค์งานออกแบบ (TCDC) ในเร็วๆน้ี 
พร้อมลงทุนในเคร่ืองจักรสำหรับบรรจุภัณฑ์ เช่นเคร่ืองอบ 
เครื่องทำถุง เพื่อต้องการใช้แรงงานให้น้อย ซึ่งปัจจุบัน
อยู่ที่ 4-5 คนเท่านั้น แต่ได้ผลผลิตที่มีประสิทธิภาพ


และควบคุมได้นั่นเอง





บริษัท ทีราปี จำกัด 

63 ถ.บำรุงเมือง แขวงศาลเจ้าพ่อเสือ 

เขตพระนคร กรุงเทพฯ 10200	 

โทร.081-824 3407  Fax : 02-410-2049

email : woraphong@hotmail.com 

www.tearapy.net
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หากเราจะสร้างบ้านสำหรับอยู ่อาศัยของ
ตนเองขึ้นสักหลังหนึ่ง ก่อนที่เราจะให้ผู้รับเหมา
เริ่มต้นทำการลงมือสร้างบ้านของเราจริงๆ เราก็
จะต้องมีการออกแบบโครงสร้างบ้าน พื้นฐานของ
ตัวบ้าน รวมถึงการจัดวางห้องและแผนผังในการ
ใช้สอยต่างๆ ของบริเวณทั้งในและนอกบ้านเพื่อ
ให้เราสามารถใช้ดำเนินชีวิตได้อย่างครบทุกความ
ต้องการของตัวเราเอง


ในกรณีท ี ่ เราไม ่ม ีความรู ้ เก ี ่ยวก ับการ
ออกแบบและสร้างบ้าน เราก็จำเป็นต้องจ้าง
สถาปนิกหรือวิศวกรเพื ่อเข้ามาช่วยในการให้


คำแนะนำและข้อคิดเห็น ทั้งข้อเท็จจริงและมุม
มองที่หลากหลาย เพื่อให้เราสามารถได้เรียนรู้
และนำสิ่งที ่ได้รับมาตัดสินใจ ในกระบวนการ
เหล่านี ้จะเห็นได้ว ่าเป็นกระบวนการของการ
ทำงานร่วมกันอย่างแนบแน่นเพื ่อให้สามารถ
ดำเนินการได้ผลสำเร็จตามที่เราต้องการ ทั้งยัง
เป็นการลดการลองผิดลองถูกซึ่งทำให้เราเสียเงิน
ไปกับด้านที่เราไม่ถนัดของตนเองด้วย


การสร้างบ้านเปรียบเสมือนกับการสร้าง
ธุรกิจ การที่เราจะสร้างธุรกิจให้สามารถอยู่รอด
และรวยได้นั้น เราจำเป็นต้องมาลงมือมาวางแผน
เช่นกัน และขั้นตอนในการวางแผนก็คือการจัดทำ
แผนธุรกิจ ธุรกิจในประเทศไทยส่วนใหญ่ใน

Management   
เรื่อง: ดร.วีรวงศ์  พิพิธสุขสันต์


มหัศจรรย์

แผนธุระ-กิจ


การจัดทำแผนธุรกิจ

เป็นขั้นตอนที่สำคัญ


แต่ถูกมองข้ามมาหลายทศวรรษ

แผนธุรกิจที่รอบคอบและเหมาะสม


เพิ่มอัตราความอยู่รอด

และความสำเร็จของธุรกิจได้




กิจกรรมหลัก

กิจกรรมหลักที่ก่อให้เกิดรายได้คืออะไร

กิจกรรมหลักเพื่อสร้างมูลค่าแก่องค์กร

และต่อลูกค้าคืออะไร

อะไรเป็นสิ่งจำเป็นต่อการสร้างลูกค้าใหม่

และรักษาลูกค้าเดิม

หมวดหมู่ ได้แก่

การผลิต

การบริการ

การสร้างฐานข้อมูลและเครือข่าย


ทรัพยากรหลัก

ทรัพยากรหลักที ่จำเป็นต่อการสร้าง
มูลค่าขององค์กร คืออะไร

ทรัพยากรใดบ้างที ่จำเป็นสำหรับการ
สร้างและรักษาลูกค้า

ลักษณะของทรัพยากร ได้แก่

บุคคล

การเงิน

สิ่งที่เป็นรูปธรรม ได้แก่ เครื่องจักร ที่ดิน 
อาคาร

อุปกรณ์

สิ ่งที ่เป็นนามธรรม ได้แก่ ตราสินค้า 
สิทธิบัตร ลิขสิทธิ์ ข้อมูล เครือข่าย


คุณค่าต่อลูกค้า

อะไรคือคุณค่าที่ส่งมอบให้แก่ลูกค้า

ปัญหาของลูกค้าเรื่องอะไรที่เราช่วยแก้ไข

สินค้าและบริการอะไรที่มอบให้แก่ลูกค้า

แต่ละประเภท

เราตอบสนองความต้องการของลูกค้า

ในด้านใด


ลักษณะของสินค้าและการบริการ ได้แก่

ความแปลกใหม่

คุณภาพ/ประสิทธิภาพ

การปรับแต่งให้ตรงกับความต้องการลูกค้า

การออกแบบ

แบรนด์/ตราสินค้า

ราคา

การลดต้นทุนการผลิต

การลดความเสี่ยง

ความง่ายต่อการเข้าถึง

ความสะดวกสบาย

ประโยชน์ใช้สอย


ความสัมพันธ์กับลูกค้า

รูปแบบความสัมพันธ์ที่ลูกค้าคาดหวังแล้วเราจะ
สามารถสร้างความสัมพันธ์ได้อย่างไรกับลูกค้า 
เราจะบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างไรให้เป็น
ส่วนหนึ่งของแผนธุรกิจ การบริหารความสัมพันธ์
ลูกค้ามีต้นทุนเท่าไหร่

ตัวอย่าง


ผู้ช่วยส่วนตัว การบริหารตัวเองหรือแบบอัตโนมัติ 
การสร้างเครือข่าย การมีส่วนร่วมของลูกค้าในการ
วางแผนกลยุทธ์






กลุ่มลูกค้า

เราสร้างมูลค่าให้แก่ใคร

ลูกค้าที่สำคัญที่สุดต่อเราคือใคร

ลักษณะตลาด ได้แก่

ตลาดรวม (Mass Market)

ตลาดเฉพาะ(Niche Market)

ลูกค้าเฉพาะกลุ่ม

ลูกค้าหลากหลาย

ขึ้นอยู่กับปริมาณผู้ใช้และการมีปฏิสัมพันธ์ร่วม
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ปัจจุบันไม่ได้เริ่มต้นมาจากการวางแผนที่ดี ดังนั้นเมื่อ
ทำมาจนถึงจุดหนึ่งเราจะเห็นได้ว่า ธุรกิจเหล่านั้นมี
อ ุปสรรคต่อการพัฒนาปรับปร ุงต ่อไปในอนาคต 
เนื่องจากไม่ได้คิดวางแผนรองรับไว้ในอนาคต


นอกจากนั้น ธุรกิจที่ขาดการวางแผนไว้อย่างดีก็
ล้มหายออกไปจากโลกธุรกิจโดยทำให้เกิดการสูญเสีย
ทั้งกำลังเงินทุนและจิตใจของผู้ที ่เริ ่มต้น ดังนั้นแล้ว 
การจัดทำแผนธุรกิจจึงนับได้ว่าเป็นขั้นตอนที่สำคัญ 
แต่ถูกมองข้ามมาหลายทศวรรษจวบจนถึงปัจจุบันนี้ 
ท้ังๆ ท่ีแผนธุรกิจท่ีทำการศึกษารอบคอบและเหมาะสม 
สามารถเพิ่มอัตราความอยู่รอดและความสำเร็จของ
ธุรกิจได้เป็นอย่างดี


ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ที่เพิ่งเริ่มต้นมีมุมมองต่อ
การจัดทำแผนธุรกิจว่าเป็นภาระงานที่ไม่ได้ประโยชน์
และเป็นงานที่ต้องใช้ระยะเวลาในการจัดทำนานมาก 
การที่ขาดความเข้าใจตรงจุดนี้ทำให้ไม่ได้รับประโยชน์
ของการจัดทำแผนธุรกิจที่แท้จริง


องค์ประกอบของการจัดทำแผนธุรกิจที่สำคัญ
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการ ลูกค้า ช่องทางการจัด
จำหน่าย การบริหารจัดการดูแลลูกค้า สินทรัพย์และ
ทรัพยากร กิจกรรมการดำเนินการ พันธมิตรทางธุรกิจ 
ต้นทุนและรายได้ เป็นต้น และหากธุรกิจนั้นคำนึงถึง
เรื่องของสังคมเพิ่มเติมด้วย ก็จะมีอีก 2 องค์ประกอบ

คือ ต้นทุนทางสังคม และผลประโยชน์ตอบแทนสู่สังคม

แผนธุรก ิจท ี ่ด ีควรจะมีความครบถ้วนในองค์

ประกอบหลักที่ได้กล่าวมา คุณภาพของแผนธุรกิจที่ดี
ไม่ใช่เพียงแต่เป็นความหนาของจำนวนหน้ากระดาษที่
ได้เขียนลงในแผน แต่เป็นคุณภาพของข้อมูลที่ใส่ลงไป 
ดังนั้นการเขียนแผนธุรกิจที่ดีจึงต้องใช้ระยะเวลาศึกษา
และค้นคว้ามากกว่าการสืบค้นข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต
แล้วนำมาใส่ในแผนธุรกิจให้เสร็จๆ ลุล่วงไป


ผู้ประกอบการอีกกลุ่มหนึ่งก็ได้ให้ความสำคัญกับ
แผนธุรกิจมากจนเกินไป มัวแต่หลงค้นคว้าหาข้อมูลใน
ธุรกิจที่ตนเองอยากจะเริ่มก่อตั้ง จนกระทั่งไม่ได้ดำเนิน
การลงมือสร้างธุรกิจให้เกิดขึ้นสักทีหนึ่ง กลุ่มคนเหล่านี้
ได้ติดอยู่ในกับดักของการวางแผนแต่ไม่สามารถก้าว
ข้ามไปสู่ขั้นตอนของการลงมือปฏิบัติเพื่อให้ได้ผลลัพธ์


ที่ตนเองปรารถนา


นี้จึงเป็นหน้าที่ของผู้ที่คอยสนับสนุนผู้ประกอบการ
ที่จะต้องคอยเฝ้าสังเกตว่าผู้ประกอบการขณะนี้กำลังอยู่
ในระยะใดของการก่อตั ้งธุรกิจ รูปแบบของผู ้ที ่คอย
สนับสนุนผู ้ประกอบการจึงประกอบไปด้วยศาสตร์


และศิลป์ที ่จะต้องผสมผสานให้ลงตัวเพื ่อสนับสนุน


ผู้ประกอบการให้เดินหน้าต่อไปอย่างมั่นคง


ดังนั้นเมื่อเราพูดถึงคำว่า “แผนธุรกิจ” เราสามารถ
อธิบายความหมายที ่แท้จริงของแผนธุรกิจโดยแยก



ต้นทุนทางสังคม 

ใครหรืออะไรที่ได้รับผลกระทบทางลบจากการผลิตสินค้าและบริการขององค์กร

ต้นทุนทั้งหมดที่สังคมรับไว้สำรับการดำเนินการผลิตสินค้าและบริการขององค์กรคืออะไร


หุ้นส่วนหลัก

ใครคือหุ้นส่วนสำคัญขององค์กร

ใครคือผู้ส่งมอบวัตถุดิบ 

(ซัพพลายเออร์)ให้องค์กร

ทรัพยากรสำคัญที่หุ้นส่วนสนับสนุน

ให้เราคืออะไร

หุ้นส่วนทางธุรกิจทำกิจกรรมใดให้องค์กร
บ้าง



พันธมิตร 4 ประเภท คือ 

1. พันธมิตรที่ไม่ได้แข่งขันกับเรา

2. ความร่วมมือกับคู่แข่งของเรา

3. ผู้ร่วมลงทุน (joint venture)

4. ซัพพลายเออร์ที ่รับประกันการจัดหา
สินค้าให้เรา

แรงจูงใจสำหรับการหาหุ้นส่วน ได้แก่ 

การลดความเสี่ยงและความไม่แน่นอน

การแบ่งปันทรัพยากรและกิจกรรม

บางส่วน

การประหยัดจากขนาดธุรกิจ

หรือกำลังการผลิต (Economies of scale)


ผลประโยชน์ทางสังคม 

ใครกลุ่มเป้าหมายที่ได้รับผลประโยชน์

ประเด็นทางสังคมใดที่องค์กรต้องการแก้ไขหรือบรรเทา

ประโยชน์ใดบ้างที่องค์กรให้แก่กลุ่มเป้าหมาย

จะสามารถขยายผลประโยชน์ทางสังคมได้อย่างไร


โครงสร้างต้นทุน 

ต้นทุนหลักขององค์กรคืออะไร ทรัพยากรใดที่มีต้นทุนสูงที่สุด การดำเนินกิจกรรมใดมีต้นทุนสูงสุด

ลักษณะของธุรกิจเป็นแบบใด


Cast Driven (ราคาถูก/ ลดต้นทุน/ ใช้ระบบอัตโนมัติให้มากที่สุด/ การใช้บริการ outsourcing ให้มากที่สุด)

Value Driven (เน้นการสร้างมูลค่าเพิ่ม/ สินค้าพรีเมี่ยม)

ต้นทุน ได้แก่

ต้นทุนคงที่ (เงินเดือน ค่าเช่า ค่าสาธารณูปโภค)

ต้นทุนตัวแปร (วัตถุดิบการผลิต บรรจุภัณฑ์)

การประหยัดจากขนาดของธุรกิจหรือกำลังการผลิต (Economies of scale)

การประหยัดจากขอบข่ายงาน (Economies of scope)


แหล่งรายได้

ลูกค้าจะยอมจ่ายให้กับอะไรบ้าง ในปัจจุบันลูกค้ายอมจ่ายให้กับอะไรบ้างและมีวิธีการจ่ายอย่างไร

ลูกค้าชอบช่องทางการจ่ายแบบไหนมากกว่ากัน รายได้จากสินค้า/ บริการแต่ละประเภทอัตราส่วนเท่าไหร่

ต่อรายได้ทั้งหมดขององค์กร

ที่มาของรายได้	 การคิดราคาแบบคงที่	 การคิดราคาแบบผันแปร


ค่าขายสินค้า		 ราคาตามฟังก์ซั่นของสินค้า	 ราคาตามการต่อรอง

ค่าบริการการใช้งาน	 ราคาประเภทลูกค้า	 ราคาตามผลผลิต

ค่าสมัครสมาชิก	 ราคาตามปริมาณการซื้อ	 ราคาตามเวลาตลาด

ค่าใช้/ ค่าผ่อนซื้อ

ค่าใบอนุญาต

ค่านายหน้า   ค่าโฆษณา




ช่องทางจำหน่าย

ช่องทางจำหน่ายใดที่ลูกค้าต้องการปัจจุบันลูกค้าเข้าถึงสินค้าด้วยช่องทางใด จะรวมช่องทางการ
จัดจำหน่ายเหล่านี้ได้อย่างไร ช่องทางไหนดีที่สุด และช่องทางไหนถูกและ คุ้มค่าที่สุด มีวิธีการ
อย่างไรในการทำให้ช่องทาง จัดจำหน่ายตอบสนอง  การใช้ชีวิตประจำวันของลูกค้า


ขั้นตอนการจัดจำหน่าย

1) สร้างการรับรู้

2) การประเมินผล

3) การซื้อขาย

4) บริการจัดส่งสินค้า

5) บริการหลังการขาย
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องค์ประกอบของคำได้แก ่ แผน ธุระ และ กิจ 


ซึ ่งคำว่า “แผน” หมายถึงการวางแนวทางใน
อนาคตไว้ล่วงหน้า “ธุระ” หมายถึง สิ่งที่เราต้อง
ไปดำเนินการอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได ้ เรามักจะใช้
เหตุผลบอกเพื ่อนๆ เวลาขอเลื ่อนนัดหมายว่า 


เราติดธุระ เป็นต้น และสุดท้ายคำว่า “กิจ” หมายถึง 
กิจกรรมที่เราดำเนินการ


ดังนั้นเราจะเห็นได้ว่าคำว่า “แผนธุระ-กิจ”  
มีความหมายที่ละเอียดลึกซึ้งมาก ประกอบไป
ด้วยการวางแผนไว้ล่วงหน้าที่สิ่งที่ตนเองต้องการ
สร้างขึ้น เป็นการกำหนดเป้าหมายธุรกิจ พร้อมทั้ง
ในการทำให้ได้ตามเป้าหมายจะมีกิจกรรมที่เป็น
สิ่งที่เราต้องทำอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได ้ และกิจกรรม
ที ่เราควรดำเนินการเพื ่อการเสริมสร้างความ
เติบโตของธุรกิจ ดังนั้นการลงมือทำแผนธุระ-กิจ
จึงไม่ใช่เพียงแต่วางแผนแล้วถือว่าสิ้นสุดเมื่ออย่าง
ที่คนทั่วไปเข้าใจ แต่การทำแผนธุระ-กิจนั้นต้องมี
การลงมือทำควบคู่ไปด้วยกัน


การลงมือทำจะทำให้เกิดการเรียนรู้แล้วนำ
สิ่งที่ได้รับมาปรับปรุงแผนให้มีความสมบูรณ์ยิ่ง
ขึ้นต่อไป เมื่อดำเนินการอย่างต่อเนื่องด้วยวิธีการ
ที่ดีขึ้นกว่าเดิม แผนธุระ-กิจและธุรกิจจริงๆ ที่เรา
ทำอยู่จะเดินไปในทางเดียวกัน กลายมาเป็นภาพ
ในหัวที่เราจินตนาการมาปรากฏอยู่ตรงหน้าของ 
ผู้ประกอบการคนนั้น 


ความท้าทายและโอกาสในทางธุรกิจจะเกิด
ขึ้นก็ต่อเมื่อผู้ประกอบการได้เข้ามาสู่ระยะของการ
ลงมือทำจริงๆ มีความแตกต่างอย่างมหาศาล
ระหว่างคนที่นั ่งอยู ่บนเก้าอี ้รอบสนามกีฬากับ    
ผู้เล่นในสนามกีฬา คนที่นั่งอยู่วงนอกจะไม่มีทาง
เข้าใจความรู ้สึกที ่แท้จริงของผู ้เล่นในสนามได้
จนกว่าพวกเขาเหล่านั้นจะเปิดใจและยืนขึ้นเพื่อ
ก้าวเข้ามาในสนาม อย่างเช่นประโยคที่ผู้ประกอบ
การท่านหนึ่งเคยกล่าวไว้ว่า เล่นจริง เจ็บจริง 
เป็นต้น


นี้คือการเรียนรู้และเติบโตสู่การเป็นผู้ประกอบการที่มี
ความเข้มแข็งทั้งทางด้านจิตใจและความมั่งคั่งทางวัตถุ 
หากเราลองเดินไปตามสถานที่สาธารณะแล้วถามผู้คน
ต่างๆ ที่อยู่ตรงนั้นว่า คุณอยากเป็นผู้ประกอบการหรือไม่ 
ส่วนใหญ่แล้วพวกเขาต่างก็ปรารถนาท่ีจะเป็นผูป้ระกอบการ
ที่มีอิสรภาพในการกำหนดตารางชีวิตของตนเองทั้งสิ ้น 


แต่เราได้ส ังเกตหรือไม่ว ่าสิ ่งที ่พวกเขาปรารถนานั ้น 


เป็นความปรารถนาที่แท้จริงของเขาหรือไม ่ และหากนั้น
เป็นความปรารถนาที ่เขาเฝ้าใฝ่ฝันคว้ามาในใจตลอด 
เมื่อไรที่เขาจะกล้าก้าวข้ามหุบเขาในใจของตนเองออกมา
สู่ดินแดนที่อุดมสมบูรณ์


สุดท้ายนี้ คุณมีความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องนี้อย่างไร 
ผมยินดีรับฟังมุมมองและข้อคิดเห็นซึ่งจะเป็นประโยชน์ใน
การนำมาพัฒนาเป็นองค์ความรู ้ในการพัฒนาและยก
ระดับผู ้ประกอบการในประเทศไทยต่อไปท่านสามารถ


ส่งข้อคิดเห็นมาทางอีเมล์ได้ที่ veerawong.p@gmail.com 


ดร.วีรวงศ์ พิพิธสุขสันต์

เจ้าของบริษัท ส่งเสริมผู้ประกอบการไทย จำกัด 
(www.lmithai.com) 

อาจารย์สอนหลักสูตรนานาชาติ สาขาธุรกิจระหว่างประเทศ  
มหาวิทยาลัยสยาม

อาจารย์สอน “แผนธุรกิจ” โครงการ NEC 

อีเมล: veerawong.p@gmail.com
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Knowledge 
เรื่อง: อรุษา  กิตติวัฒน์


Common Room คือแผนธุรกิจของ สังคมออนไลน์
บนเว็บไซต์ www.commonroom.in.th ที่คนรักหนังสือ
สามารถเข้าไปค้นหาหนังสือ แลกเปลี่ยนความคิดเห็น
ของหนังสือแต่ละเล่ม นำหนังสือที่มีอยู่ไปลงทะเบียน
ส่งต่อไปยังคนอื่นๆ ให้ได้อ่าน พร้อมแลกแต้มในการยืม
หนังสือมาอ่านด้วย มีระบบการจัดการยืมและส่งต่อที่มี
ประสิทธิภาพ เลือกวิธีรับหนังสือด้วยการส่งไปรษณีย์
หรือที่จุดรับ หากไม่มีหนังสือเล่มนั้นในระบบก็สามารถ
สั่งซื้อออนไลน์ได้ทันท ี ซึ่งยังมีแอพพลิเคชั่นบนมือถือที่
เข้ามาช่วยให้เข้ามาใช้พื้นที่ได้สะดวกขึ้น  


หนังสือคือคลังแห่งความรู้ที ่เก่าแก่และมี
อิทธิพลต่อการเรียนรูข้องผูค้นมากท่ีสุด หนังสือ
หนึ่งเล่มอาจเปลี่ยนชีวิตผู้คนที่อ่านมันได้ 


ขณะที่มีคนมากมายขาดโอกาสเข้าถึงหนังสือ 
ก็มีหนังสืออีกมากมายที่วางทิ้งไว้โดยไม่ได้
ถูกอ่าน คนกับหนังสือจะเชื ่อมต่อกันได้
อย่างไร ทำอย่างไรหนังสือเล่มหนึ่งจะให้
ประโยชน์ได้มากที ่ส ุด เป็นคำถามของ
เยาวชนผู้ร่วมก่อการวางแผนธุรกิจรูปแบบ
ใหม่ในชื่อว่า Common Room ซึ่งหากแปล
ความหมายกันตรงๆ ก็คือห้องโถงกลางที่
เปิดกว้างให้ทุกๆ คนเข้ามาใช้ประโยชน์ได้ 


หอ้งแบง่ปนัหนงัสอื

Common Room

ควา้รางวลัชนะเลศิการ
เขยีนแผนธรุกจิ


จุดเริ่มต้นของ Common Room เกิดขึ้นเมื่อ เฉลิมกรณ์ 
ทรัพย์เพริศพราย หรือ เบ๊นซ์ หนุ่มบริหารฯการเงินจากรั้ว
มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย ได้พบกับ ปิติคุณ แก้วประเสริฐ 
หรือ เฟริสท์ วิศวกร คอมพิวเตอร์ จากรั้วจุฬาฯ ในห้องเรียน  
จู เน ียร ์ เอ ็มบ ีเอ ท ี ่คณะพาณิชยศาสตร ์และการบัญชี 
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หลังจากคอร์สนั้นจบลง สองหนุ่ม  
ก็ยังพบปะ พูดคุย กันเสมอ จนกระทั่งเบ๊นซ์ได้ข่าวโครงการ 
จากการเข้าร่วมโครงการ KNOWLEDGE NO LIMIT! บริษัท 
เรียนรู้ไร้ขีด จำกัด ซึ่งจัดขึ้นโดย สำนักงานอุทยานการเรียนรู้ 
หรือ TK park จับมือกับองค์กรของคนรุ่นใหม่ที่เป็นแนวร่วม
สร้างผู้ประกอบการเพื่อสังคม อย่างนิตยสาร a day, Change 
Fusion และ Open Dream โดยชวนให้คนรุ่นใหม่ไฟแรงส่งแผน
ธุรกิจ เพื่อส่งเสริมการเรียนรู้ไม่จำกัดรูปแบบ ภายใต้แนวคิด
ของการเป็น Social Enterprise (SE) หรือผู้ประกอบการเพื่อ
สังคม เป็นธุรกิจที ่สามารถสร้างรายได้ไปพร้อมกับการ       
ทำประโยชน์ต่อสังคม จึงชักชวนเพื่อนๆ มาร่วมฟอร์มทีมกัน 
โดยมี เอกชัย เจริญพรพรหม และ ชโลทร จิตวรรณรัตน์   
จากรั้วธรรมศาสตร์มาร่วมด้วย 
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 เฟริสท์ย้ำว่าต้องมีโจทย์มาก่อนว่าจะทำอะไร มองดูตัว
เองว่าถนัดอะไรมาบ้าง โจทย์ในครั้งนี้คือเป็นธุรกิจเพื่อสังคม
แห่งการเรียนรู ้หมายถึงทำเงินได้จริง และยังทำเพ่ือสังคมได้ด้วย 
ซึ่งเป็นเทรนด์ที่กำลังมาแรงในต่างประเทศโดยเฉพาะในฝั่ง
ยุโรป หลังจากทั้ง 4 ได้เข้าค่ายบ่มเพาะผู้ประกอบการหน้า
ใหม่เพื่อสังคม ให้เข้าใจแนวคิดของ SE และให้ความรู้ในเรื่อง
การทำแผนธุรกิจ เจาะลึกองค์ประกอบของแผนธุรกิจ ก็มาร่วม
เสนอไอเดียต่างๆ นาๆ สุดท้ายเม่ือเฟริสท์พดูถึง ส่ิงใกล้ตัวที่สุด
อย่างหนังสือกลับโดนใจทุกๆ คน เพื่อนๆ เพราะทุกคนก็เป็น
นักอ่าน  


 “ผมเสนอเรื่องการทำระบบโซเชียลเน็ตเวิคของคนอ่าน
หนังสือ มันเริ่มมาจากสมัยเรียน ผมไปเจอโครงการหนังสือ
เวียน ที่วางทิ้งเอาไว้ ให้อ่านจบแล้วเอาไปส่งต่อให้คนอื่น  
แต่ไม่รู้ว่าหนังสือที่อ่านจบแล้วส่งต่อไปให้ใครหรือว่าสาบสูญ
ไปตอนไหน มันเป็นหนังสือที่ดี อยากให้มีประสิทธิภาพมาก
ขึ้นในการส่งต่อให้คนอื่นอ่าน ไม่อยากให้ถูกวางทิ้งไว้โดยไม่มี
ใครหยิบ ถ้ามีคนคิดว่าเป็นขยะเอาไปทิ้ง มันก็สูญเปล่า”


เม่ือเบ๊นซ์เพ่ิงเข้าร่วมโครงการเสริมสร้างผูป้ระกอบการใหม่ 
หรือ NEC และผ่านการเขียนแผนธุรกิจของตัวเองมาแล้วได้
ฟังเพื่อนเล่าถึงหนังสือเวียน ก็เริ่มสร้างภาพขึ้นในหัว จับผสม
ผสานกับโมเดลธุรกิจ คิดเพิ่มเติมออกมา เขาบอกว่า NEC 
สอนการมองสิ่งธรรมดาให้กลายเป็นธุรกิจให้ได้  


“สิ่งที่ผมมองเห็นในโครงการหนังสือเวียนคือ น่าจะมี
หนังสือดีๆ ที ่สามารถส่งให้คนอ่านได้มากขึ ้น ซึ ่งในต่าง
จังหวัดไม่ค่อยมีหนังสือดีๆ อ่าน ขณะท่ีแต่ละคนก็มีหนังสือดีๆ 
อยู่แล้วที่บ้าน เรามองเป็นทุนของหนังสือได้ ถ้าเราทำอะไรสัก
อย่างเพื่อดึงทุนทรัพย์ตรงนั้นออกมาเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อ
สังคม”


อย่างน้อยท่ีสุดก็เกิดสังคมแห่งการอ่านท่ีแบ่งปันกันข้ึนมา 
เบ๊นซ์มองว่าในยุคปัจจุบันจุดเริ่มต้นในการทำธุรกิจ บางครั้ง

อาจไม่ได้โฟกัสไปที ่ธุรกิจเลย อาจมาจากความสนใจ
หลายๆ อย่าง เช่น เฟสบุ้ค ก็เริ่มต้นแค่การอยากทำเป็น
หนังสือรุ่น สามารถสร้างสังคมออนไลน์ขึ้นมาและต่อยอด
ไปยังธุรกิจได้   	 


โมเดลห้องธรรมดาที่ไม่ธรรมดา 

เมื ่อรู ้จุดหมาย แผนธุรกิจก็เหมือนเข็มทิศนำทาง     

การวางแผนธุรกิจให้ไปสู่เป้าหมายคือธุรกิจที่เกี่ยวกับการ
แบ่งปันความรู ้ผ่านหนังสือ จึงเริ ่มต้นขึ ้น โฟกัสลงไป      
สู่การนำโมเดลธุรกิจต่างๆ มาใช้ จะหาช่องทางทำรายได้
อย่างไร ถึงตอนนี้เบ๊นซ์ซึ่งมีประสบการณ์เขียนแผนธุรกิจ
เมื่อครั้งเรียน NEC (โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ 
ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม) มาแล้ว ก็นำเครื ่องมือ
ทางการบริหารต่างๆ ที่เรียนรู้มาจากห้องเรียน NEC มาใช้ 
ไม่ว่าจะเป็นแผนการเงิน แผนดำเนินการ และสภาพ
แวดล้อมทางธุรกิจ 


“ตัวแผนธุรกิจมีการพูดบทวิเคราะห์ก่อนว่าเห็นช่อง
ทางโอกาสอย่างไร จากนั ้นก็วิเคราะห์ความเป็นไปได้ 
แต่ละขั้นมีเครื่องมือช่วย เสร็จแล้วก็จะเขียนเป็นรูปแบบ
ธุรกิจ ซึ่งนำหลักการตลาดของเก่าที่ใช้ 4P รวมทั้งเครื่อง
ม ืออ ื ่นๆ ท ี ่ถูกพ ัฒนาขึ ้นมาอ ีกมากมาย อย่างเช ่น 
Business Model Canvas เป็นโมเดลสรุปย่อแผนธุรกิจออก
มาให้เห็นภาพในหน้ากระดาษแผ่นเดียว ซึ่งต้องอาศัย
ความรู้ ทุกด้าน ลูกค้าเราคือใคร เราจะทำรายได้มาจาก
ช่องทางไหน ต้องลงทุนอะไรบ้าง หลักๆ ก็คือ ปัญหาคือ
อะไร โซลูชั่นคืออะไร เราจะขายมันได้อย่างไร สามข้อ 
นอกนั้นก็แต่งเติมเข้ามา อย่างประกวดแผนธุรกิจเพื ่อ
สังคมก็ต้องระบุว่าจะส่งผลกระทบต่อสังคมยังไง”  


เมื่อธุรกิจลงลึกไปเฉพาะด้าน ก็ต้องมีการวิเคราะห์
จุดเด่นของธุรกิจนี้ให้ออก ทำอะไรที่ก่อให้เกิดผลกำไร หรือ
ผลตอบแทนในด้านอื่นๆ ที่ไม่ใช่ตัวเลข สิ่งที่ผู้ประกอบการ
รุ่นใหม่กลุ่มนี้ได้เรียนรู้คือการทำธุรกิจที่เกี่ยวข้องเชื่อมโยง
กับสังคม ซึ่งสำหรับหนุ่มบริหารการเงินอย่างเบ๊นซ์มองว่า
จะทำให้เกิดความยั่งยืนของธุรกิจ เพราะคนทั้งสังคมยินดี
ที่จะร่วมมือ หากมองว่าธุรกิจนี้สามารถสร้างประโยชน์ให้
เกิดกับสังคมได้  


“ทุกคนมีหนังสืออยู ่ที ่บ้านอยู ่แล้ว เวลาไปดูตาม    
ตู้บริจาคหนังสือจะเห็นหนังสือเต็มไปหมด แล้วก็มีอีกกลุ่ม
ที่ต้องการอ่านหนังสือ ถ้าเราทำการเชื่อมต่อสองกลุ่มนี้เข้า
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สามารถขับเคลื ่อนได้ด้วยตัวเอง เรากำลังสร้างสภาพ
แวดล้อมที่จะทำให้เกิดกระบวนการการเชื่อมต่อ คอนเนค
กันได้ดีขึ้น ระหว่าง คนกับหนังสือ คนกับคน หนังสือกับ
หนังสือ”  


เว็บไซต์และแอพพลิเคชั ่นบนมือถือพัฒนาเข้าใกล้
ความเป็นจริงแล้ว ซึ่งวางแผนไว้ว่าจะเสร็จทันเปิดตัวในงาน
สัปดาห์หนังสือแห่งชาติและงานสัปดาห์หนังสือนานาชาต ิ
ที่จะจัดขึ้น ณ ศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ ในอนาคตก็ยังมี
องค์กรและธุรกิจอื่นๆ อีกมากมาย โดย Change Fusion 
องค์กรที่ส่งเสริมธุรกิจเพื่อสังคมซึ่งมีเครือข่ายทั่วโลกก็จะ
ช่วยทำหน้าที่เชื่อมต่อระหว่างธุรกิจกับธุรกิจอีกทางหนึ่งด้วย 
นี่คือ แผนธุรกิจที่เป็นไปได้จริงของกลุ่มวัยรุ่นที่เพิ่งก้าวพ้นรั้ว
มหาวิทยาลัยมาไม่นาน หากโมเดลธุรกิจ Common Room 
เป็นธุรกิจที่สร้างรายได้จริงขึ้นมา สิ่งที่สังคมจะได้จากธุรกิจ
นี้ก็ อย่างน้อยที่สุดคือ การที่คนไทยได้อ่านหนังสือมากขึ้น 
เบ๊นซ์เชื ่อว่าประเทศไทยไม่ได้ขาดทรัพยากรในการอ่าน   
แต่ขาดโอกาสเข้าถึง ซึ ่ง Common Room กำลังเข้ามา    
ทำหน้าที่นี้ให้ 


การมีอยู่ของ Common Room อย่างน้อยที่สุดก็ได้มี
ส ่วนร่วมสร้างสภาพแวดล้อมที ่เอ ื ้อต่อการเร ียนรู ้ไม่มี      
ขีดจำกัด นำต้นทุนที่มีอยู่แล้ว มาเชื่อมต่อและสร้างสรรค์
เป็นธุรกิจใหม่ท่ียังไม่เคยเกิดข้ึน และน่ีคือธุรกิจแห่งการสร้าง
สังคมการเรียนรู้ที่พวกเขาเชื่อว่าจะมีส่วนเปลี่ยนแปลงสังคม
ให้ดีขึ้นได้ 





ด้วยกัน ก็จะเกิดเป็นโมเดลที่ทำให้คนมาเจอกัน แล้วอาจจะ
เอาอะไรสักอย่างมาใส่ให้ทำเงินได้ ง่ายที่สุดก็คือการขาย
โฆษณา” 


ในโมเดลธุรก ิจนี ้ย ังซ ่อนส่วนของความสัมพันธ์ก ับ    


ผู้เก่ียวข้องในแต่ละด้าน ข้ันแรก โฟกัสท่ีผูใ้ช้งาน หากปริมาณ
คนที่เข้ามาใช้ถึงระดับหนึ่ง ก็อาจเชื ่อมกับสำนักพิมพ์ให้
ทำการขายหนังสือ ลดขั้นตอนการสต๊อกหนังสือในร้านไป 
บวกกับเทคโนโลยีท่ีมี เช่น อินเตอร์เน็ต สมาร์ทโฟน ส่วนของ
เว็บไซต์ เม่ือวางระบบได้ดี ก็จะตอบสนองการใช้งานได้มากข้ึน 
ซึ่งเป็นผลต่อจำนวนผู้เข้าใช้งานที่จะเพิ่มขึ้นด้วย 


“ช่องทางรายได้ไม่จำเป็นต้องมีช่องทางเดียว เราวางไว้
หลายๆ ด้าน เมื่อช่องทางไหนขายได้หรือทำเงินได้มากก็อาจ
จะเน้นไปทางน้ัน รปูแบบการทำเงินไม่จำเป็นต้องซ้ือมาขายไป 
ขายตรงอีกต่อไปแล้ว มันเป็นรูปแบบที่แอดว้านซ์ขึ้นเรื่อยๆ  
ก็ต้องคิดมากขึ้น”


ขั้นต่อไปก็นำข้อมูลผู้ใช้งานเข้าสู่กระบวนการวิเคราะห์ 
จัดระเบียบ จัดกลุ่มข้อมูล ซึ่งเมื่อรู้ว่าความชอบของกลุ่มเป้า
หมายก็จะทำให้เลือกโฆษณาให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายข้ึน 
ในอนาคต Common Room ยังจะก้าวขึ้นเป็นห้องกลางการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลอีกด้วย ซึ่งหากเติบโตไปตามขั้นตอน ได้รับ
การสนับสนุนจากองค์กรหรือธุรกิจที่เห็นประโยชน์และมองไป
ในทิศทางเดียวกัน ก็จะทำให้โครงการนี้เติบโตได้อย่างรวดเร็ว
และมั่นคง     	 


สังคมแบ่งปันการอ่านสู่โลกธุรกิจที่เป็นจริง

ปัจจัยที่ทำให้แผนธุรกิจ คอมมอนรูม ได้รางวัลชนะเลิศ 

สองหนุ่มเชื่อว่าเพราะลักษณะโมเดลที่มีความเป็นไปได้ใน
ทางธุรกิจ แล้วก็เกิดประโยชน์กับสังคมด้วย ขณะที่หนังสือ
เป็นสื่อพื้นฐานที่เข้าถึงทุกคนได ้ ประเทศไทยมีวาระการอ่าน
ที่เป็นวาระแห่งชาติ การสร้างให้กรุงเทพฯเป็นเมืองนักอ่าน 
ฯลฯ ล้วนเป็นโอกาสที่เข้ามาช่วยสร้างความเป็นไปได้ให้มาก
ขึ้น ส่วนที่ทำรายได้ นอกจากโฆษณา การจำหน่ายหนังสือ 
การขายข้อมูลในอนาคต “หนังสือมีเยอะ คนที่อยากอ่านก็มี
เยอะ แต่ปัญหาคือการเชื่อมต่อระหว่างคนไปหนังสือ หนังสือ
ไปคน ถ้าเราอุดช่องว่างตรงนี้ แล้วค่อยๆ ขยายออกไปทำให้
สังคมแห่งการอ่านขึ้นมา เขาอาจจะอ่านหนังสือที่นึง แล้วก็
เอามาแชร์บนพื้นที่เรา เกิดการกระตุ้นให้คนอยากอ่านเพิ่ม”


ความโดดเด่นของแผนธุรกิจ Common Room ที่ทำให้
คว้าชัยชนะจาก 300 ทีมที่เข้าร่วมประกวด เบ๊นซ์บอกว่าด้วย
รปูแบบกิจการท่ีเป็นสังคมออนไลน์ ชุมชนแห่งใหม่สำหรับคน
รักการอ่าน เปิดโอกาสเข้าถึงหนังสือให้กับนักอ่านหน้าใหม่ 
ทั้งยังรวมนักเขียนและสำนักพิมพ์ต่างๆ เข้ามาเชื่อมต่อกัน 
เพ่ือแบ่งปันกันท้ังหนังสือและข้อมลูต่างๆ ซ่ึงมีความเป็นไปได้จริง 

“ผมมองว่าหัวใจสำคัญของธุรกิจเราคือเทคโนโลยีที ่
สำคัญ ฉะนั้นเราให้กับด้านนี้ในสัดส่วนที่มากกว่า ต้องมีทำ
ระบบเซิฟเวอร์ ผมมองว่าไหนๆ ลงแล้ว ก็ต้องมองระยะยาว 
ให้มีความเสถียรในการใช้งาน งานอาจจะต้องใช้แรงในช่วง
แรกๆ มากแต่เราพยายามดีไซน์ให้เป็นกระบวนการสักอย่างที่
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วิทยากรขวัญใจผู ้ เข ้าร ่วมโครงการเสร ิมสร ้างผู ้
ประกอบการใหม่ (New Entrepreneurs Creation) หรือที่เรา
เรียกว่า เอ็นอีซี ใช้ประสบการณ์สั่งสมการสอนกระบวน
ทัพทางการตลาดยาวนาน ชี้แจงพร้อมชี้ช่องโอกาสใหม่ 
นอกจากต้อง “รู้เขารู้เรา” แล้ว ยังต้อง “คบเขาเป็นเพื่อน
กับเขา” เพื่อเป็นอาวุธต่อกรกับคู่แข่งในสงครามการตลาด
อันดุเดือด	


Market & Trend
เรื่อง: ดา  นานาวัน


วทิยา จารพุงศโ์สภณ

ไขกอ๊กการตลาดแนวใหม่

“เพื่อให้เราแตกต่างจากคู่แข่งอย่างแท้จริง  

นั่นหมายความว่า ผู้ประกอบการต้องรู้ว่า

คู่แข่งให้อะไรกับลูกค้า เราก็ต้องหาสิ่งที่เขา

จะนำเสนอไม่ได้ รวมทั้งหาจุดอ่อนของคู่แข่งให้เจอ

แล้วสร้างจุดแข็งของตัวเองจากจุดอ่อนนั้น “


วิทยา จารุพงศ์โสภณ อาจารย์ประจำภาควิชา
การตลาด คณะพาณิชยศาสตร ์และการบ ัญช ี 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ปัจจุบันควบตำแหน่ง      
ผู้อำนวยการศูนย์ให้คำปรึกษาและพัฒนาผู้บริหารทาง
ธุรกิจ (CONC)  


แล้วอาจารย์หนุ่มคนนี้เกี ่ยวข้องกับการเปลี่ยน
ชีวิตผู้ประกอบการไทยอย่างไร เขาเข้ามาเป็นวิทยากร
ในโครงการเสร ิมสร ้างผู ้ประกอบการใหม ่ (New 
Entrepreneurs Creation) ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
กระทรวงอุตสาหกรรมมาหลายปีแล้ว 


ตลอดระยะเวลาอันยาวนาน เคี่ยวประสบการณ์
ให้เขากล้า “ฟันธง” ปมปัญหาและอุปสรรคสำคัญ
ของเถ้าแก่ใหม่รุ ่นต่อรุ ่น ตลอดจนช่วย “เคลียร์”   
ขยะความคิด พลิกวิกฤติเป็นโอกาสให้แก่เหล่าสาวก
เอ็นอีซีมาหลายต่อหลายรุ่น	 


แล้วอะไรทำให้เขาได้รับการโหวตให้เป็น “สุดยอด
กูรูการตลาดของแก่เหล่า NEC” น่ะหรือ บรรดาเถ้าแก่
ใหม่ทั้งหลายพูดเป็นเสียงเดียวกันว่าอาจารย์หนุ่มคนนี้
มีเทคนิคอันแพรวพราว ท่วงท่าดึงดูดและสะกดใจให้  
ผู้ประกอบการต้องมนต์กับน้ำเสียงที่แสดงออกด้วย
ความมั่นใจทุกครั้ง สามารถ “ฟันธง” “คอนเฟิร์ม”   
ได้ตรงประเด็นไม่อ้อมค้อม ตลอดจนความสามารถ


ในการถ่ายทอดวิทยายุทธ์ ซ ึ ่งสามารถ “เคี ้ยว”


ความรู้ความเข้าใจให้ง่ายขึ้น เตรียม “ป้อน” เข้าปาก       


ผู้ประกอบการได้ทันที


“วิทยากรที่ดีต้องรู้จักการประยุกต์ใช้ เรากำลัง
สอนผู้ประกอบการ เราต้องยกตัวอย่างที่ใกล้ตัวเขาให้
มากที่สุด จะต้องทำการบ้านมาก่อนว่าในรุ่นนี้ พวก
เขาทำธุรกิจอะไรกันบ้าง เพื่อที่เราจะได้หาตัวอย่าง 
หรือ Case Study ที่เขาน่าจะนึกออกได้ไม่ยาก ไม่ไกล
ตัวจนเกินไป มาให้เขาดูเลย ทำให้เห็นภาพได้ทันท ี
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วทิยา จารพุงศโ์สภณ

ไขกอ๊กการตลาดแนวใหม่


เพราะคนรู้อะไรจริงๆ ต้องทำให้มันง่ายได ้ ถ้าจะมานั่งอธิบาย
ทฤษฎี เขาไปอ่านหนังสือเอาไม่ดีกว่าหรอ ไม่ต้องเสียเวลามา
นั่งฟังเราหรอก”


อาจารย์วิทยาบอกว่า เทคนิคการสอนก็มีส่วนสำคัญไม่
น้อย แต่วิชาการตลาดนั้น มันสนุกได้ด้วยตัวมันเองอยู่แล้ว 
เพราะไม่ตายตัว ไม่มีถูก-ผิด ฉะนั้นผู้สอนการตลาดควรบอก
แค่เส้นทางหลัก ซึ่งเป็นทางที่คนฉลาดเลือกที่จะเรียนรู้จาก
ความผิดพลาดของคนอื่นแล้วนั้น มาประยุกต์ใช้ได้เอง ซึ่งผู้เรียน
บางคนเม่ือรับฟังแล้วอาจพบเส้นทางลัดของตนเอง ก็พลิกแพลง
กันไปได้ตามแต่สะดวกได้เลย	 


Many to Many

เทรนด์การตลาดแห่งสหัสวรรษ


อาจารย์วิทยา ไขความกระจ่าง เปิดหูเปิดตาให้กับ


ผู้ประกอบการว่า ตอนนี้หมดยุคการตลาดแบบเก่า อย่าง 
One to Many การผลิตสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการ
ของคนหมู่มาก หรือแม้กระทั่งกระแส One to One การตลาด
เพื ่อผลิตสินค้าสำหรับการสั ่งซื ้อพิเศษ (Make to Order) 
เพราะปัจจุบันนี ้ ทิศทางการตลาดเปลี่ยนไปเป็น Many to 
Many แล้ว


แล้ว Many to Many คืออะไร...เขาขยายความว่า 
กลยุทธ์การตลาดนี้กำลังเป็นกระแสใหม่ที่น่าจับตามอง มัน
คือการสร้างพันธมิตรระหว่างคู่ค้ากันเอง เพื่อเพิ่มศักยภาพใน
การตอบสนองความต ้องการของลูกค ้าให ้ถ ึ งข ีดส ุด 


ถือเป็นการเติบโตไปด้วยกันของคู่ค้า และเป็นการแลกเปลี่ยน
ลูกค้าระหว่างกัน โดยทำตัวเองให้เป็น Back up ของกันและ
กัน เพื่อทำให้สินค้าบริการตอบโจทย์ลูกค้าได้ครบถ้วน 


และไม่ว่าธุรกิจจะเล็กจิ๋วเพียงไร เมื่อการค้าขนาดเล็กๆ
มารวมตัวกันเป็นแพ็ค เปรียบเหมือนไม้เล็กๆ รวมเป็นกำก็จะ
มีพลังมหาศาล จากท่ีทำธุรกิจเล็กก็จะกลายร่างเป็นขนาดใหญ่ 
แล้วพอใหญ่มาเจอคู่ค้าที่ใหญ่ด้วยกัน ก็จะกลายเป็นซูเปอร์ใหญ ่
ยากท่ีใครจะกล้าต่อกร แต่ถ้าใครไม่เริ่มใช้กระบวนการแบบนี ้
อาจารย์วิทยากระซิบเตือนมาว่า อีกไม่นานหรอกคนนั้นก็เป็น
อันต้องตกขบวนรถ 


“กุญแจไขความสำเร็จของการทำธุรกิจในตอนนี้และ
อนาคต ก็คือพ่อค้าต้องตอบสนองความพึงพอใจของผู้ซื้อได้
เกินกว่าที่ลูกค้าจะคาดคิดถึง ต้องทำให้ลูกค้าได้รับสินค้าหรือ
บริการเร็วขึ้น โดยที่สินค้าของเราต้องเพิ่มคุณค่าชีวิตของ
ลูกค้าให้ดีขึ้นได้ ต้องทำตัวเป็น Link Gate เชื่อมโยงเพื่อนคู่ค้า
ต่างสินค้ากันให้มาเป็นพวกเดียวกัน เพ่ือให้ลกูค้าของเราเก่งข้ึน 
ฉะนั้นเอสเอ็มอีต้องเร่งสร้างเครือข่าย ถ้ามีอยู่แล้วยิ่งต้อง
สร้างเน็ตเวิร์กให้มากขึ้น เมื่อเป็น Partnership กันแล้ว ก็จะมี
แต่เราได้ คุณได้ ลูกค้าก็ได้ มีแต่ได้กับได้”


อาจารย์วิทยาค่อยๆอธิบายให้เห็นภาพชัดขึ้น โดยยก
ตัวอย่างการรวมตัวของสายการบินหลายแห่ง อย่าง Star 
Alliance ซึ่งเราต่างก็รู้ดีว่า สายการบินยักษ์ใหญ่ของหลายๆ

ประเทศจับจองความเป็นสมาชิก ก็เพื ่อหวังจะโอนถ่าย
ลูกค้าในเส้นทางบินเดียวกัน เป็นการแบ่งเบาภาระต้นทุน
ของสมาชิก แต่สามารถเพิ่มความเชื่อมั่นให้กับผู้โดยสาร
และเพ่ิมศักยภาพให้กับสายการบินแต่ละแห่งได้มากกว่าเดิม 
ทำให้ใครๆ ต่างพยายามเข้ามาอยู่ในเครือข่ายบนอากาศ
รายนี้ทั้งนั้น   


หรือแม้กระทั่งธุรกิจเอสเอ็มอีในประเทศ อย่างสถาบัน
กวดวิชาเคมี ครูอุ๊ ซึ่งใช้กลยุทธ์นี้มาได้ระยะหนึ่งแล้ว โดย
พิสูจน์ได้จากอาคารพาณิชย์หนึ่งแห่ง เราจะเห็นสถาบัน
กวดวิชามากกว่าหนึ ่งวิชา กระจุกรวมตัวในที ่เดียวกัน    
จุดประสงค์เพื ่อเอื ้อประโยชน์ ตอบสนองความต้องการ    
ผู้เรียนหลายวิชาได้ในคราวเดียว ลดอุปสรรคในการเดินทาง
ของผู้เรียน รวมทั้งพาก๊วนร่วมกันลดภาระค่าใช้จ่ายเช่า
สถานที่และต้นทุนอื่นๆ ของสถาบันแต่ละแห่งลงได ้ อีกทั้ง
ยังตีกันคู่แข่งได้เป็นอย่างดี


จับ “ปลาของตัวเอง” 

ในมหาสมุทรกว้างใหญ่


กูรูคนเก่งของเหล่า NEC เปิดเผยกระบวนยุทธ์เพื่อ  
นำไปสู่ความสำเร็จต่อว่า เอสเอ็มอีไทยต้องหาตลาดของ
ตนเอง แล้วเชิดใส่วิธี “คัดลอก-วาง” เพ่ือให้เป็นผู้ประกอบการ 
“ทองแท้” เท่านั้น พร้อมใส่สร้างความต่าง (Differentiate)  
เพ่ือให้ตนเองอยูไ่ด้ตลาดได้อย่างย่ังยืน


“เราไม่ต้องจับปลาทุกตัวในมหาสมุทรอันกว้างใหญ ่
แต่เราต้องเป็นเจ้าของพื้นที่ใดพื้นที่หนึ่งให้ได ้ ต้องเลือก
ประเภทปลาที ่จะจับ แล้วก็มีปลาที ่จ ับเป็นของตัวเอง    
นั่นหมายความว่า เราต้อง Segmentation ลูกค้า จากนั้น  
ก็มาคิดต่อว่าจะทำอย่างไรให้ลูกค้าเจอเรา เราก็ต้องมีความ
สามารถในการเข้าถึงลูกค้าด้วยเหมือนกัน แต่สิ่งที่ต้องทำ
ก่อนเป็นอันดับแรก คือเราต้องกลับมามองตัวเองว่าลูกค้า
ของเราคือใคร อยู่ที่ไหน ต้องการอะไร แล้วเราก็ทำตัวเอง
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ให้ชัด เดินเข้าไปหาลูกค้า แล้วลูกค้าก็จะเลือกเราเอง”

นอกจากจะหากลุ่มเป้าหมายให้เจอแล้ว ยังจำเป็น

ต้องหาคู่แข่งให้เจอด้วย เพื่อให้เราแตกต่างจากคู่แข่งอย่าง
แท้จริง นั่นหมายความว่าผู้ประกอบการต้องรู้ว่าคู่แข่งให้
อะไรกับลูกค้า เราก็ต้องหาสิ่งที่เขาจะนำเสนอไม่ได้ รวมทั้ง
หาจุดอ่อนของคู่แข่งให้เจอ แล้วสร้างจุดแข็งของตัวเองจาก
จุดอ่อนนั้น โดยไม่ทำตัวให้เป็นจุดอ่อนเสียเอง หลีกเลี่ยง
ตลาดที่มีจุดอ่อนเสีย เช่นถ้าเราขาดสภาพคล่อง ก็ไม่ควร
เลือกการค้าที่ต้องอาศัยระยะเวลา (Long Term)


อาจารย์วิทยาย้ำว่า วิธี Copy Paste หรือเลียนแบบ 
ได้ง่าย เห็นคนอื ่นทำแล้วทำตาม หรือหว่านไปทั ่วนั ้น    
มันใช้ไม่ได้แล้ว อย่าลืมว่าเราเป็นเอสเอ็มอี ไม่มีความ
สามารถแข่งขันเรื่องต้นทุน ฤาจะสู้เจ้าใหญ่ที่มีกำลังซื้อ
และอำนาจต่อรองสงูๆได้ ฉะน้ันถ้าเป็นตัวเล็กอย่าทำตัวใหญ่ 
ดันทุรังไปก็มีแต่จะต้องบาดเจ็บ


“คู่แข่งไม่ได้ดูที่โปรดักต์เท่านั้นแล้ว แต่มิติการแข่งขัน
คือการค้าของผู้ประกอบการนั้นทดแทนสิ่งเดิมที่มีอยู่แล้ว
หรือดีอยู่แล้วได้หรือไม่ มากกว่าแค่คิดว่าจะผลิตแบบไหน
ให้โดนใจ ต้องชัดเจนว่าเราแข่งกับใคร หมั่นถามตัวเองว่า 
ถ้าลูกค้าไม่ซื้อเรา แล้วเขาซื้อของใคร เราต้องย้ายมานั่ง
เก้าอี้ลูกค้า คิดแบบที่ลูกค้าคิด หมดสมัยรอให้ลูกค้าเข้ามา
เราเองแล้ว สมัยใหม่ต้องเชิงรุกเท่านั้น เอสเอ็มอีที่ต้องการ
เพียงปริมาณน้อย เราต้องมั่นใจว่าลูกค้าเป็นของเราจริงๆ 
ฉะนั้นเราต้องโฟกัสให้มากๆ ว่าใครจะซื ้อของเราจริงๆ   
ถ้าผมถามว่าคุณจะขายให้ใคร แล้วคุณตอบว่าขายให้คน
ทั่วไป เลิกคุยกันเลย”


อาจารย์หนุ่ม ยกตัวอย่างผูป้ระกอบการ NEC ทำธุรกิจ
ทัวร์รายหนึ่ง เขาปฏิเสธที่จะรูปแบบทัวร์ทั่วไปแต่เลือกกลุ่ม
เป้าหมายเฉพาะคู่ฮันนีมูน ที่ต้องการหาแหล่งท่องเที่ยว
พิเศษ ที่พักแบบเอ็กซ์คลูซีฟ การเดินทางที่สะดวกสบาย
กว่าปกติ ซึ่งก็ได้ผลตอบรับที่ด ี เพราะเจ้าใหญ่ๆ ไม่อยาก
ลงมาเล่นด้วย หรืออีกตัวอย่างหนึ่งเป็นผู้ประกอบการรุ่น
เยาว์ ซึ่งกำลังสนุกกับการสร้างเว็บไซต์ส่วนตัวให้อาจารย์
ไว้ติดต่อกับนักศึกษา ซึ่งจุดแข็งของเถ้าแก่วัยเอ๊าะ คือ
ความเป็นนักศึกษา ย่อมรู้ความต้องการของเพื่อนๆและ
อาจารย์เป็นอย่างดี ทั ้งยังมีคอนเนคชั่นที ่แน่นแฟ้นกับ
อาจารย์ นับเป็นการทำตลาดท่ีมีท้ังกลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจนเป็น
ของตัวเอง และมีความต่างไม่เหมือนใครไปในตัว 


อาจารย์วิทยาสรุปทิ้งท้ายว่า ถ้าสมมติผู ้ประกอบ
การใหม่ทั ้งหมด 100 รายเริ ่มต้นทำธุรกิจพร้อมๆ กัน 


ผ่านไป 3 ปี ปริมาณดังกล่าวจะหายไปครึ่งหนึ่งอย่าง
แน่นอน ซึ ่งเหตุผลไม่ได้อยู ่ที ่ใช้กลยุทธ์ผิด หรือสินค้า
บริการแย ่ หากแต่เป็นเพราะพวกเขายังขาดความเข้าใจใน
ตนเอง ดังน้ันเอสเอ็มอีท่ียังจับทิศทางลมไม่ได้ ควรออกแบบ
การตลาดของตัวเองเสียใหม่ว ่าจะจับลูกค้าตรงไหน 


แล้วตลาดดีที่สุดอยู่ที่ใด จากนั้นเราจะชูตัวเองให้มันโดด
เด่นกว่าคนอื่นได้อย่างไร แล้วความสำเร็จก็จะอยู่ในมือ


นอกจากนั้น สุดยอดวิทยากรคนเก่งยังเผยเทรนด์การ
ตลาดในอนาคตว่า ทุกคนจะมุ่งทำตลาดเพื่อตอบสนองทาง
อารมณ์ (Emotional Benefit) มากกว่าผลประโยชน์การใช้งาน 
(Functional Benefit) เพราะฉะนั้นอย่ามัวแต่สนใจระบบการ
ทำงาน (Operation) เพียงอย่างเดียว ควรใช้เทคโนโลยีหรือการ
วางแผนบริหารจัดการภายในอย่างเป็นระบบจะดีกว่า และถ้า
ปัญหาบุคลากรเป็นเรื่องจุกจิกกวนใจเอสเอ็มอีเสียเหลือเกิน  
อาจารย์วิทยาส่งอาวุธ “Profit Sharing” มาให้นั่นคือ ถ้าเราได้
กำไรมาก ก็ควรตอบแทนแรงงานให้มากตาม (win-win situation) 
แล้วเขาจะอยู่กับเราอย่างไม่สร้างปัญหา 


เมื่อเคลียร์อุปสรรครอบตัวได้แล้ว ก็อัญเชิญตัวเองออกไป
เผชิญโลก ดูการเปลี่ยนแปลงของคู่แข่งและลูกค้า แล้วสนุกกับ
วิธีจับลูกค้าให้อยู่หมัดจะดีกว่า


อาจารย์วิทยา จารุพงศ์โสภณ

คณะพาณิชยศาสตร์  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์

วิทยากรสอนการตลาดแนวใหม่ของโครงการNEC

โทรศัพท์ : 02- 613 2253  อีเมล์ : witt@tu.ac.th




Book Coner 
เรื่อง : แว่นขยาย

สถานที่สอบถามรายละเอียดและข้อมูลเพิ่มเติม
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 			   ประสบการณ์สร้างธุรกิจของผู้ประกอบการใหม่ 

ผู้เขียน 	 : กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม

รหัส   	 :	I กสอ56 พ52

รายละเอียดประกอบด้วยการเสนอที่มาโครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการ
ใหม่ ประสบการณ์สร้างธุรกิจของผู้ประกอบการใหม่ แบ่งออกเป็นกลุ่ม
ศิลปินดารา กลุ่มภาคการผลิตและกลุ่มภาคบริการ
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ผู้เขียน     	 : กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม

รหัส       	 : I กสอ56 ส53

เนื้อหาเกี่ยวกับ การบอกเล่าประสบการณ์จริงของผู้ประกอบการใหม่ที่
สร้างธุรกิจเองด้วยสองมือ ซึ่งแบ่งออกเป็นภาคการผลิต  

ภาคบริการและภาคการค้า
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รายละเอียดเกี่ยวกับโครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ กิจกรรมของ 
NEC ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มศิลปินดารา ภาคการผลิต ภาคการบริการ 
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รายละเอียดเกี่ยวกับโครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ กิจกรรม

ของ NEC กว่าจะเป็นผู้ประกอบการ ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มศิลปินดารา 
ภาคการผลิต ภาคการบริการ และภาคการค้า
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เนื้อหาประกอบด้วย ผู้ประกอบการใหม่ที่เข้าร่วม โครงการ NEC โดยได้
เรียนรู้เทคนิค และวิทยากรใหม่ตลอดจนประสบการณ์ต่างๆ จาก
วิทยากรผู้เชี่ยวชาญ
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86 ถนนมิตรภาพ ต.สำราญ อ.เมือง จ.ขอนแก่น 40000


โทรศัพท์ (043) 379 296-9 โทรสาร (043) 379 302

e-mail: ipc5@dip.go.th


ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 6

(นครราชสีมา ชัยภูมิ บุรีรัมย์ สุรินทร์)

333 ถนนมิตรภาพ ต.สูงเนิน อ.สูงเนิน จ.นครราชสีมา 30170

โทรศัพท์ (044) 419 622 โทรสาร (044) 419 089 


e-mail: ipc6@dip.go.th


ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 7

(อุบลราชธานี ยโสธร อำนาจเจริญ ศรีสะเกษ)

222 หมู่ที่ 24 ถนนคลังอาวุธ ต.ขามใหญ่ อ.เมือง 

จ.อุบลราชธานี 34000

โทรศัพท์ (045) 313 772, (045) 313 945, 

(045) 314 216, (045) 314 217

โทรสาร	(045) 312 378, (045) 312 493

e-mail: ipc7@dip.go.th


ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 9

(ชลบุรี ฉะเชิงเทรา ระยอง จันทบุรี สระบุรี

ตราด นครนายก ปราจีนบุรี สระแก้ว)

67 ม.1 ถนนสุขุมวิท ต.เสม็ด อ. เมือง จ.ชลบุรี 20000

โทรศัพท์ (038) 261-203, 273-702, 784 654-5


โทรสาร (038) 273 701

e-mail: ipc9@dip.go.th


ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 10

(นครศรีธรรมราช สุราษฎร์ธานี กระบี่ ภูเก็ต พังงา ระนอง ชุมพร)

131 ม.2 ถนนเทพรัตนกวี ต.วัดประดู่ อ.เมือง จ.สุราษฎร์ธานี 84000


โทรศัพท์ (077) 200 395-8 โทรสาร (077) 200 449

e-mail:cre-pic10@dip.go.th


ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 8

(สุพรรณบุรี กาญจนบุรี อ่างทอง พระนครศรีอยุธยา 

นครปฐม ราชบุรี สมุทรสาคร สมุทรสงคราม

เพชรบุรี ประจวบคีรีขันธ์)

117 หมู่ 1 ถนนมาลัยแมน ต.ดอนกำยาน 

อ.เมือง จ.สุพรรณบุรี 72000

โทรศัพท์ (035) 441 027, 441 029, 441 031

โทรสาร	(035) 441 030 

e-mail: ipc8@dip.go.th


หน่วยงานส่วนกลาง

(กรุงเทพมหานคร สมุทรปราการ 

นนทบุรี ปทุมธานี) ถนนพระรามที่ 6 ราชเทวี 
กรุงเทพฯ 10400 

โทรศัพท์ 0 2202 4422-3 โทรสาร 0 2354 3152







เปลี่ยนแปลงพื้นที่จังหวัดในความรับของศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคและหน่วยงานส่วนกลาง

ตามคำประกาศกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ลงวันที่ 12 ตุลาคม 2554


ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 11

(สงขลา ตรัง พัทลุง สตูล ยะลา ปัตตานี นราธิวาส)

165 ถนนกาญจนวนิช ต.น้ำน้อย อ.หาดใหญ่ จ.สงขลา 90110


โทรศัพท์ (074) 211 905-8 โทรสาร (074) 211 904

e-mail: ipc11@dip.go.th




วารสารอุตสาหกรรมสาร เป็นวารสารในสังกัดกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม เป็นสื่อสิ่งพิมพ์ของราชการที่มีอายุ
ยาวนานกว่า 50 ปี เป็นฐานข้อมูลสำคัญในการส่งเสริมความรู้ด้านอุตสาหกรรม เนื้อหาภายในเล่ม


ประกอบด้วย แนวโน้มของอุตสาหกรรม กระบวนการผลิต การตลาด การบริหารการจัดการ การพัฒนารูป

แบบผลติภณัฑ ์การใหบ้รกิารตา่งๆ ตลอดจนตวัอยา่งผูป้ระกอบการทีป่ระสบความสำเรจ็ในธรุกจิอตุสาหกรรม


สมัครเป็นสมาชิกได้ที่ :

วารสารอุตสาหกรรม กลุ่มประชาสัมพันธ์ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ถนนพระรามที่ 6 เขตราชเทวี กทม. 10400

สมัครผ่านเครื่องแฟกซ์ที่หมายเลข 0 2354 3299 หรือ สมัครผ่าน email : e-journal@hotmail.com
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