






สวัสดีคะ ทานผูอาน
ฉบับนี้อัดแนนดวยเนื้อหาสาระครบเครื่องมากกวาเดิมคะ 
เริ่มดวยทาน ผศ.ดร.ธนวรรธน พลวิชัย อธิการบดี มหาวิทยาลัยหอการคาไทย และประธานที่ปรึกษา 

ศูนยพยากรณเศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ไดแจงผลสำรวจดัชนีความเชื่อมั่นหอการคาไทย 
เดือนกันยายน 2563 วามีการปรับตัวดีขึ้นตอเนื่องแลว และจะทำใหเศรษฐกิจไทยกลับมาฟนตัวไดในป 2564-2565 
ซึ่งเปนขาวดีมาก แตอยางไรก็ตาม ภาคธุรกิจยังหวงเรื่องเศรษฐกิจอาจพังไดจากสถานการณปจจุบัน รับสวนใหญ 
กังวลเรื่องโควิดมากกวาการเมือง แนนอนคะวาในตอนนี้การตั้งการดสูงปองกันการระบาดของโควิด-19 อีกครั้งใน 
ไทย และการควบคุมสถานการณชุมนุมการเมืองใหเปนไปอยางเรียบรอย เปดการเจรจาสมานฉันท เปนเรื่องจำเปน 
เรงดวน และสำคัญอยางยิ่ง

ไปกันตอดวย รายงานผลสำรวจพฤติกรรมการใชจายในชวงเทศกาลกินเจ และดัชนีความเชื่อมั่นผูบริโภคเดือน 
กันยายน 2563 จัดทำโดยศูนยพยากรณเศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย และเรื่อง เทรนดใหมของ 
การสินคาออนไลน...ปรับตัวอยางไรใหตรงใจผูบริโภค โดยฝายวิจัยธุรกิจ ธนาคารเพื่อการสงออกและนำเขาแหง 
ประเทศไทย และรายงานนาสนใจอีกเรื่องเกี่ยวกับ ผลกระทบและแนวทางการฟนฟูเศรษฐกิจการพาณิชยจากวิกฤต ิ
โควิด-19 (ตอนที ่1) โดยสำนักพัฒนาและสงเสริมการวิจัย สถาบันระหวางประเทศเพื่อการคาและการพัฒนา (ITD)

ในคอลัมน Strategy กับธุรกิจครอบครัว ติดตามกันตอกับ อิทธิพลของวัฒนธรรม ตอนที่ 3 คานิยมธุรกิจ 
ครอบครัว โดย รศ.ดร. เอกชัย อภิศักดิ์กุล และปดทายดวย YEC Update ฉบับนี้พบกับคุณยู ดร.เกยูร โชคล้ำเลิศ 
ประธาน YEC หอการคาจังหวัดกรุงเทพฯ เจน 4 เธอเปนสาวสวย หมวย เกง ที่สามารถสรางแบรนดใหมใหธุรกิจ 
ครอบครัวประสบความสำเร็จอยางมากในชื่อ “ยู ลูกชิ้นปลาเยาวราช” และ “UNC” อาหารเสริมแคลเซียมชั้นดี 
สกัดจากปลาทะเลน้ำลึก 

สุดทายนี้ทีมบรรณาธิการหวังเปนอยางยิ่งวา เนื้อหาในฉบับนี้จะมีคุณประโยชน ชวยตอยอดทางความคิดใน 
การรูทันปญหา สถานการณเพื่อพัฒนาธุรกิจและองคกรของผูอานทุกทาน และทานสามารถติดตาม Thailand 
Economic & Business Review ทางสื่อออนไลนไดแลวที่ Facebook: https://www.facebook.com/    
ThailandEcoReview  และ LINE Official: @ThailandEcoReview   

ขอขอบพระคุณผูอานทุกทานที่ติดตามอานวารสารของเราทุกเดือนคะ

ดร. พรณิชา วีระคัณโฑ
บรรณาธิการบริหาร
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42

องคกรที่ประสบความ
สําเร็จและมีความไดเปรียบใน 

การแขงขัน มักจะมีคานิยมที่เนน 
การสรางแรงจูงใจ โดยการพัฒนา 

ความสามารถและสนับสนุนพนักงานใหมี 
สวนรวมในการวางแผนตัดสินใจ ซึ่งสามารถ 

สรางความกระตือรือรนในการทํางาน ทําใหพนักงานเกิดความ 
ภาคภูมิใจตองานที่รับผิดชอบ และมีความรูสึกวาเปนสวนหนึ่ง 
ขององคกร รวมถึงการผลิตผลงานที่มีประสิทธิภาพอีกดวย

ขอมูลของ 
สํานักงานสภาพัฒนา 

การเศรษฐกิจและสังคมแหง 
ชาติที่ออกมาคาดการณ 

เศรษฐกิจของประเทศไทยจะหดตัว 
อยูในอัตราที่ติดลบตั้งแตรอยละ -6 ถึง 
-5 และเมื่อพิจารณาจากผลกระทบในมิติ 
แตละดานทั้งดานเศรษฐกิจและดานสังคม 
เปนสองมิติที่ไดรับผลกระทบและความเสียหาย 
หนักมากที่สุด ขณะที่ผลกระทบในมิติดานสิ่งแวดลอม 

และดานการเกษตรยังคงไมไดรับ ผลกระทบและ 
ความเสียหายมากเทากับสองมิติแรก

Wise Guy Reports บริษัทที่ปรึกษาชั้นนํา ดาน 
การตลาด คาดการณวามูลคาซื้อขายสินคาออนไลน 
ทั่วโลกตลอดป 2563 จะแตะ ระดับ 2.4 ลานลาน 

ดอลลารสหรัฐ เพิ่มขึ้นจาก 1.8 ลานลานดอลลารสหรัฐ 
ในปกอนหนา หรือขยายตัวกวารอยละ 33 

และคาดวามูลคา ซื้อขายสินคาออนไลน 
จะเพิ่มเปน 3.1 ลานลานดอลลาร 

สหรัฐในป 2566 หรือขยายตัว 
เฉลี่ย (CAGR) รอยละ 

9 ตอป

34

38
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เมื่อถามถึงการปรับตัวของภาคธุรกิจในชวงสถานการณโควิด
ที่ผานมาพบวา ภาคธุรกิจ 82.64% ระบุวาตองมีการปรับปรุง 
องคกรหรือแนวทางการบริหารงานใหม ไมวาจะเปนการขาย 
ออนไลนมากขึ้น, ลดจํานวนแรงงาน, ปรับเปลี่ยนสินคา และ 

เปลี่ยนรูปแบบธุรกิจใหม ในขณะที่ 17.36% ระบุวา 
ไมปรับปรุง เนื่องจากไมมีเงินทุนในการปรับปรุง, ธุรกิจ 

ยังดําเนินการไปได และเปน 
ธุรกิจขนาดเล็กมาก

เทรนดใหม
ของการขายสินคาออนไลน…
ปรับตัวอยางไรใหตรงใจผูบริโภค

ผลกระทบและแนวทางการฟนฟู
เศรษฐกิจการพาณิชย
จากวิกฤตโควิด-19 (ตอนที่ 1)

ดัชนีความเชื่อมั่นหอการคาปรับตัวดีขึ้น 
4 เดือนตอเนื่อง แตยังอยูในระดับต่ำ
โพลลชี้ภาคธุรกิจหวงชุมนุมการเมือง
ยกระดับอาจทำเศรษฐกิจแยลง



ดัชนีความเชื่อมั่นหอการค้าปรับตัวดีขึ้น 
4 เดือนต่อเนื่อง แต่ยังอยู่ในระดับต่ำ
โพลล์ชี้ภาคธุรกิจห่วงชุมนุมการเมือง
ยกระดับอาจทำเศรษฐกิจแย่ลง

ผลสํารวจดัชนีความเชื่อ

มั่นหอการคาไทยเดือน 

กันยายน 2563 พบวา 

ดัชนีมีการปรับตัวดีขึ้นมาอยู ที่ระดับ 

32.5 โดยเปนการปรับตัวดีขึ้นตอเนื่อง 

เปนเดอืนที ่4 มาจากปจจยัความเชือ่มัน่ 

หลังคณะกรรมการนโยบายการเงิน 

(กนง.) ปรับประมาณการเศรษฐกิจไทย 

ป 2563 ใหม คาดการณวาจะติดลบ 

ทั้งปรอยละ 7.8 จากเดิมคาดวาจะ 

ติดลบรอยละ 8.1 จากแนวโนมของนัก 

ทองเที่ยวตางชาติที่คาดวาจะฟ นตัว 

รัฐบาลดาํเนนิมาตรการดูแลและเยยีวยา 

ผูไดรับผลกระทบจากสถานการณโควิด

-19 ทั้งในสวนของภาคประชาชนและ 

ผูประกอบการอยางตอเนื่อง ราคาขาย 

ปลีกน้ํามันในประเทศยังคงทรงตัวจาก 

เดือนทีผ่านมา และราคาสนิคาเกษตรใน 

ภูมิภาคตาง ๆ ปรับตัวดีขึ้น ทําใหดัชนี 

ความเชื่อม่ันของหอการคาไทยปรับตัว 

ดีขึ้น

ประชาชนห่วง
สถานการณ์การเมือง 
และการระบาดรอบ 2  

อยางไรก็ตาม ถือวาดัชนียังคงอยู 

ในระดับตํ่า เนื่องจากหวงสถานการณ 

ทางการเมือง ตลอดจนการชุมนุมของ 

กลุมเยาวชนและประชาชนกลุมตาง ๆ 

อาจสงผลทําใหประเทศไทยตองเผชิญ 

กับปญหาความขัดแยงเหมือนอดีตที่ 

ผานมา ความกังวลตอการแพรระบาด 

ของโควิด-19 ที่สงผลกระทบทําใหการ 

ดําเนินชีวิตของประชาชน และการ 

ดําเนินธุรกิจเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม 

รวมถึงการสงออกท่ียังคงปรับตัวลดลง 

จากสถานการณค าเงินบาทที่ยังคง 

แข็งคา เปนตน

 

ภาคธุรกิจชี้กังวลโควิด 
มากกว่าการเมือง 

จากการทํ า โพลสํ ารวจความ 

เช่ือมั่นทางเศรษฐกิจของภาคธุรกิจตอ 

สถานการณการเมืองไทยพบวา ภาค 

ธุรกิจมีความกังวลในเรื่องการแพร 

ระบาดของโควดิ-19 และการชมุนมุทาง 

การเมืองภาคธรุกจิ 35.6% กงัวลปญหา 

โควิดมากกวาการเมือง รองลงมา ภาค 

ธรุกจิ 32.5% กงัวลปญหาโควดินอยกวา 

การเมือง ในขณะท่ี 31.9% มีความ 

ผ

กังวลพอๆ กัน

ชุมนุมยืดเยื้อ หวั่น 
เศรษฐกิจพัง

เมื่อถามถึงทัศนะของภาคธุรกิจ 

ตอการชุมนุมที่เกิดขึ้นในปจจุบัน สวน 

ใหญ 68.1% มองวาเศรษฐกิจโดยรวม 

ของประเทศแยลง สวน 29.8% มองวา 

ไมเปลี่ยนแปลง และมีเพียง 2.1% ที่ 

มองวา ดีข้ึน แตหากการชุมนุมยืดเยื้อ 

ออกไป 3 เดอืน สวนใหญ 70.9% มองวา 

เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศจะแยลง 

สวนอีก 26.6% มองวาไมเปลี่ยนแปลง 

และมีเพียง 2.5% ที่มองวาดีขึ้น

5 อันดับ
ที่กังวลหนักมาก 
หากชุมนุมยืดเยื้อ

สวนความเห็นตอสถานภาพธุรกิจ

ของตนเองจากการชุมนุมท่ีเกิดขึ้นใน 

ปจจุบัน ไมวาจะเปนยอดจําหนาย, 

กําไร, ต นทุน, สภาพคล อง และ 

สถานภาพโดยรวม สวนใหญตอบวา 

ไมเปล่ียนแปลง และหากการชุมนุม 

ยืดเยื้อไปอีก 3 เดือน มองวา ไมมีการ 

เปลี่ยนแปลง ไมวาจะเปนเรื่องของยอด 

จําหนาย กําไร ตนทุน สภาพคลอง และ 

สถานภาพโดยรวม

ประเดน็ทีภ่าคธรุกจิกงัวลเกีย่วกบั 

สถานการณทางการเมืองมากที่สุด 5 

อันดับแรก คือ 1. การยกระดับความ 

รุนแรงของการชุมนุมที่สงผลถึงความ 

ปลอดภยั 2. ผลกระทบตอเศรษฐกจิและ 

ความมั่นคงของประเทศ 3. แนวรวม 

การชุมนุมที่ขยายวงกวาง และระยะ 

เวลาในการชุมนุมยาวนานขึ้น 4. สงผล 

กระทบตอการแพรระบาดเชื้อไวรัส 

โควิด-19 ภายในการชุมนุม และ 5. 

ความขดัแยงจากความเหน็ตางทางความ 

คดิ สงผลกระทบตอสงัคม ทศันคต ิและ 

ความสามัคคีภายในประเทศ

ภาคธุรกิจส่วนใหญ่
ปรับตัวจากโควิด 
เพราะสร้างผลกระทบ
ครั้งใหญ่

เมื่อถามถึงการปรับตัวของภาค 

ธุรกิจในชวงสถานการณโควิดท่ีผานมา 

พบวา ภาคธุรกิจ 82.64% ระบุวา ตอง 

มีการปรับปรุงองคกรหรือแนวทางการ 

บริหารงานใหม ไมวาจะเปนการขาย 

ออนไลนมากขึ้น, ลดจํานวนแรงงาน, 

ปรับเปลี่ยนสินคา และเปลี่ยนรูปแบบ 

ธุรกิจใหม ในขณะท่ี 17.36% ระบุวา 

ไมปรับปรุง เนื่องจากไมมีเงินทุนใน 

การปรับปรุง, ธุรกิจยังดําเนินการไปได 

และเปนธุรกิจขนาดเล็กมาก

ปจจัยทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบ

ตอธุรกิจมากที่สุด คือ โควิด 24.7% 

รองลงมา นักทองเที่ยวตางชาติ 20.2% 

สถานการณการเมอืง 18.5% สภาพคลอง 

ทางการเงิน 17.2% กําลังซ้ือ 13.7% 

และอื่น ๆ 5.7% เมื่อถามวา จากปจจัย 

ทางเศรษฐกิจในปจจุบันมีความเสี่ยง 

จนตองเลกิกจิการมากนอยเพียงใด สวน 

ใหญ 38.36% ระบุวา มีความเสี่ยง 

ปานกลาง ในขณะท่ี 28.33% ระบุวา 

มีความเสี่ยงมาก ใกลเคียงกับ 28.94% 

ทีร่ะบวุา มคีวามเสีย่งนอย เพยีง 4.36% 

ระบุวาไมมีความเสี่ยง

หวั่นธุรกิจ
ประคองตัวผ่านช่วงนี้
ไปได้เพียง 4.5 เดือน

จากปจจัยดานเศรษฐกิจของไทย 

ในปจจุบันคิดวา จะสามารถประคอง 

ธุรกิจไดนานเทาไรน้ัน ธุรกิจขนาดเล็ก 

ตอบวา 4.3 เดือน ธุรกิจขนาดกลาง 

ตอบวา 4.9 เดือน และธุรกิจขนาดใหญ 

ตอบวา 5.1 เดือน ซ่ึงโดยรวมแลวเฉลีย่ที่ 

4.6 เดือน

สวนสิง่ทีต่องการไดรบัจากรฐับาล 

เพื่อชวยพยุงธุรกิจนั้น อันดับแรก คือ 

สินเชื่อเพ่ือเสริมสภาพคลอง รองลง 

มาคือ การลดภาระหนี้, การเพิ่มจํานวน 

นักทองเท่ียวในประเทศ, การหาตลาด 

ใหม, มาตรการลดภาษี เพื่อธุรกิจ และ 

มาตรการกระตุนการใชจาย

เมื่อถามวาการเขาถึงแหลงเงินทุน 

ของกิจการในปจจุบันมาจากแหลงใด 

สวนใหญ 43.2% ตอบวา มาจากเงนิทนุ 

ของตวัเอง รองลงมา 36.7% ตอบวา มา 

จากแหลงเงินทุนในระบบ เชน ธนาคาร 

พาณชิย ธนาคารเฉพาะกิจของรฐั สถาบนั 

การเงนิทีม่ใิชธนาคาร (Non Bank) และ 

สหกรณ ขณะที่ 20.1% ตอบวา มาจาก 

แหลงเงินทุนนอกระบบ เชน นายทุน 

ปลอยกู ญาติพี่นอง เปนตน

ถ้าไม่ระบาดรอบ 2 
เศรษฐกิจไทย 64-65 
จะมีหวังโต 5%

เศรษฐกิจไทยจะกลับมาฟนตัวได

ในป 2564-2565 ประมาณรอยละ 5 

หรือใน 2 ปขางหนา เทากับชวงกอน 

เกิดโควิด-19 บนสมมติฐานท่ีจะไมเกิด 

การระบาด รอบที่ 2

ทั้งนี้ สิ่งที่ภาครัฐตองเรงดําเนิน 

การคือ เรงสงเสริมใหเกิดการลงทุน 

ในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก หรือ 

EEC ใชจดุยทุธศาสตรศนูยกลางอาเซยีน 

อันแข็งแกรง พัฒนาเปนศูนยกลาง  

โลจิสติกส เพื่อหา S-Curve ตัวใหม 

สรางการเติบโตจาก BCG ประกอบดวย 

เศรษฐกิจชีวภาพ (Bio-economy) 

เศรษฐกิจหมนุเวยีน (Circular Economy) 

และเศรษฐกิจสเีขียว (Green Economy) 

รวมถึงการสรางความชัดเจนใหกับนัก 

ลงทนุกบัทศิทางการขบัเคลือ่นเศรษฐกจิ 

ในอนาคต แกไขปญหาโครงสรางการ 

ผลติทีข่าดแคลนแรงงาน และเปาหมาย 

การขับเคลื่อนเศรษฐกิจใหเติบโตอยาง 

ยั่งยืน

อย่างไรก็ตาม ถือว่าดัชนียังคงอยู่ในระดับต่ำ 
เนื่องจากห่วงสถานการณ์ทางการเมือง ตลอดจน 
การชุมนุมของกลุ่มเยาวชนและประชาชนกลุ่มต่างๆ 
อาจส่งผลทำให้ประเทศไทยต้องเผชิญกับปัญหา 
ความขัดแย้งเหมือนอดีตที่ผ่านมา
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ผลสํารวจดัชนีความเชื่อ

มั่นหอการคาไทยเดือน 

กันยายน 2563 พบวา 

ดัชนีมีการปรับตัวดีขึ้นมาอยู ที่ระดับ 

32.5 โดยเปนการปรับตัวดีขึ้นตอเนื่อง 

เปนเดอืนที ่4 มาจากปจจยัความเชือ่มัน่ 

หลังคณะกรรมการนโยบายการเงิน 

(กนง.) ปรับประมาณการเศรษฐกิจไทย 

ป 2563 ใหม คาดการณวาจะติดลบ 

ทั้งปรอยละ 7.8 จากเดิมคาดวาจะ 

ติดลบรอยละ 8.1 จากแนวโนมของนัก 

ทองเที่ยวตางชาติที่คาดวาจะฟ นตัว 

รฐับาลดาํเนนิมาตรการดแูลและเยยีวยา 

ผูไดรับผลกระทบจากสถานการณโควิด

-19 ท้ังในสวนของภาคประชาชนและ 

ผูประกอบการอยางตอเนื่อง ราคาขาย 

ปลีกนํ้ามันในประเทศยังคงทรงตัวจาก 

เดอืนท่ีผานมา และราคาสินคาเกษตรใน 

ภูมิภาคตาง ๆ ปรับตัวดีขึ้น ทําใหดัชนี 

ความเชื่อม่ันของหอการคาไทยปรับตัว 

ดีขึ้น

ประชาชนห่วง
สถานการณ์การเมือง 
และการระบาดรอบ 2  

อยางไรก็ตาม ถือวาดัชนียังคงอยู 

ในระดับตํ่า เนื่องจากหวงสถานการณ 

ทางการเมือง ตลอดจนการชุมนุมของ 

กลุมเยาวชนและประชาชนกลุมตาง ๆ 

อาจสงผลทําใหประเทศไทยตองเผชิญ 

กับปญหาความขัดแยงเหมือนอดีตท่ี 

ผานมา ความกังวลตอการแพรระบาด 

ของโควิด-19 ที่สงผลกระทบทําใหการ 

ดําเนินชีวิตของประชาชน และการ 

ดําเนินธุรกิจเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม 

รวมถึงการสงออกท่ียังคงปรับตัวลดลง 

จากสถานการณค าเงินบาทที่ยังคง 

แข็งคา เปนตน

 

ภาคธุรกิจชี้กังวลโควิด 
มากกว่าการเมือง 

จากการทํ า โพลสํ ารวจความ 

เชื่อมั่นทางเศรษฐกิจของภาคธุรกิจตอ 

สถานการณการเมืองไทยพบวา ภาค 

ธุรกิจมีความกังวลในเรื่องการแพร 

ระบาดของโควิด-19 และการชมุนุมทาง 

การเมืองภาคธรุกจิ 35.6% กงัวลปญหา 

โควิดมากกวาการเมือง รองลงมา ภาค 

ธรุกจิ 32.5% กงัวลปญหาโควดินอยกวา 

การเมือง ในขณะที่ 31.9% มีความ 

กังวลพอๆ กัน

ชุมนุมยืดเยื้อ หวั่น 
เศรษฐกิจพัง

เมื่อถามถึงทัศนะของภาคธุรกิจ 

ตอการชุมนุมที่เกิดขึ้นในปจจุบัน สวน 

ใหญ 68.1% มองวาเศรษฐกิจโดยรวม 

ของประเทศแยลง สวน 29.8% มองวา 

ไมเปลี่ยนแปลง และมีเพียง 2.1% ที่ 

มองวา ดีขึ้น แตหากการชุมนุมยืดเยื้อ 

ออกไป 3 เดอืน สวนใหญ 70.9% มองวา 

เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศจะแยลง 

สวนอีก 26.6% มองวาไมเปลี่ยนแปลง 

และมีเพียง 2.5% ที่มองวาดีขึ้น

5 อันดับ
ที่กังวลหนักมาก 
หากชุมนุมยืดเยื้อ

สวนความเห็นตอสถานภาพธุรกิจ

ของตนเองจากการชุมนุมที่เกิดขึ้นใน 

ปจจุบัน ไมวาจะเปนยอดจําหนาย, 

กําไร, ต นทุน, สภาพคล อง และ 

สถานภาพโดยรวม สวนใหญตอบวา 

ไมเปล่ียนแปลง และหากการชุมนุม 

ยืดเยื้อไปอีก 3 เดือน มองวา ไมมีการ 

เปลี่ยนแปลง ไมวาจะเปนเรื่องของยอด 

จําหนาย กําไร ตนทุน สภาพคลอง และ 

สถานภาพโดยรวม

ประเดน็ทีภ่าคธรุกจิกงัวลเกีย่วกบั 

สถานการณทางการเมืองมากที่สุด 5 

อันดับแรก คือ 1. การยกระดับความ 

รุนแรงของการชุมนุมที่สงผลถึงความ 

ปลอดภยั 2. ผลกระทบตอเศรษฐกจิและ 

ความมั่นคงของประเทศ 3. แนวรวม 

การชุมนุมที่ขยายวงกวาง และระยะ 

เวลาในการชุมนุมยาวนานขึ้น 4. สงผล 

กระทบตอการแพรระบาดเช้ือไวรัส 

โควิด-19 ภายในการชุมนุม และ 5. 

ความขัดแยงจากความเหน็ตางทางความ 

คดิ สงผลกระทบตอสงัคม ทศันคต ิและ 

ความสามัคคีภายในประเทศ

ภาคธุรกิจส่วนใหญ่
ปรับตัวจากโควิด 
เพราะสร้างผลกระทบ
ครั้งใหญ่

เมื่อถามถึงการปรับตัวของภาค 

ธุรกิจในชวงสถานการณโควิดท่ีผานมา 

พบวา ภาคธุรกิจ 82.64% ระบุวา ตอง 

มีการปรับปรุงองคกรหรือแนวทางการ 

บริหารงานใหม ไมวาจะเปนการขาย 

ออนไลนมากขึ้น, ลดจํานวนแรงงาน, 

ปรับเปลี่ยนสินคา และเปลี่ยนรูปแบบ 

ธุรกิจใหม ในขณะท่ี 17.36% ระบุวา 

ไมปรับปรุง เนื่องจากไมมีเงินทุนใน 

การปรับปรุง, ธุรกิจยังดําเนินการไปได 

และเปนธุรกิจขนาดเล็กมาก

ปจจัยทางเศรษฐกิจท่ีมีผลกระทบ

ตอธุรกิจมากที่สุด คือ โควิด 24.7% 

รองลงมา นักทองเที่ยวตางชาติ 20.2% 

สถานการณการเมอืง 18.5% สภาพคลอง 

ทางการเงิน 17.2% กําลังซื้อ 13.7% 

และอื่น ๆ 5.7% เมื่อถามวา จากปจจัย 

ทางเศรษฐกิจในปจจุบันมีความเส่ียง 

จนตองเลกิกจิการมากนอยเพยีงใด สวน 

ใหญ 38.36% ระบุวา มีความเสี่ยง 

ปานกลาง ในขณะท่ี 28.33% ระบุวา 

มีความเสี่ยงมาก ใกลเคียงกับ 28.94% 

ทีร่ะบวุา มคีวามเสีย่งนอย เพยีง 4.36% 

ระบุวาไมมีความเสี่ยง

หวั่นธุรกิจ
ประคองตัวผ่านช่วงนี้
ไปได้เพียง 4.5 เดือน

จากปจจัยดานเศรษฐกิจของไทย 

ในปจจุบันคิดวา จะสามารถประคอง 

ธุรกิจไดนานเทาไรนั้น ธุรกิจขนาดเล็ก 

ตอบวา 4.3 เดือน ธุรกิจขนาดกลาง 

ตอบวา 4.9 เดือน และธุรกิจขนาดใหญ 

ตอบวา 5.1 เดอืน ซ่ึงโดยรวมแลวเฉล่ียท่ี 

4.6 เดือน

สวนสิง่ทีต่องการไดรบัจากรฐับาล 

เพื่อชวยพยุงธุรกิจนั้น อันดับแรก คือ 

สินเชื่อเพื่อเสริมสภาพคลอง รองลง 

มาคือ การลดภาระหนี้, การเพิ่มจํานวน 

นักทองเท่ียวในประเทศ, การหาตลาด 

ใหม, มาตรการลดภาษี เพื่อธุรกิจ และ 

มาตรการกระตุนการใชจาย

เมื่อถามวาการเขาถึงแหลงเงินทุน 

ของกิจการในปจจุบันมาจากแหลงใด 

สวนใหญ 43.2% ตอบวา มาจากเงนิทนุ 

ของตวัเอง รองลงมา 36.7% ตอบวา มา 

จากแหลงเงินทุนในระบบ เชน ธนาคาร 

พาณิชย ธนาคารเฉพาะกจิของรฐั สถาบนั 

การเงนิทีม่ใิชธนาคาร (Non Bank) และ 

สหกรณ ขณะที่ 20.1% ตอบวา มาจาก 

แหลงเงินทุนนอกระบบ เชน นายทุน 

ปลอยกู ญาติพี่นอง เปนตน

ถ้าไม่ระบาดรอบ 2 
เศรษฐกิจไทย 64-65 
จะมีหวังโต 5%

เศรษฐกิจไทยจะกลับมาฟนตัวได

ในป 2564-2565 ประมาณรอยละ 5 

หรือใน 2 ปขางหนา เทากับชวงกอน 

เกิดโควิด-19 บนสมมติฐานที่จะไมเกิด 

การระบาด รอบที่ 2

ทั้งนี้ สิ่งที่ภาครัฐตองเรงดําเนิน 

การคือ เรงสงเสริมใหเกิดการลงทุน 

ในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก หรือ 

EEC ใชจดุยทุธศาสตรศนูยกลางอาเซยีน 

อันแข็งแกรง พัฒนาเปนศูนยกลาง  

โลจิสติกส เพื่อหา S-Curve ตัวใหม 

สรางการเติบโตจาก BCG ประกอบดวย 

เศรษฐกิจชีวภาพ (Bio-economy) 

เศรษฐกิจหมนุเวยีน (Circular Economy) 

และเศรษฐกจิสเีขยีว (Green Economy) 

รวมถึงการสรางความชัดเจนใหกับนัก 

ลงทุนกบัทศิทางการขบัเคลือ่นเศรษฐกจิ 

ในอนาคต แกไขปญหาโครงสรางการ 

ผลติทีข่าดแคลนแรงงาน และเปาหมาย 

การขับเคลื่อนเศรษฐกิจใหเติบโตอยาง 

ยั่งยืน

จากปัจจัยด้านเศรษฐกิจของไทยในปัจจุบันคิดว่า 
จะสามารถประคองธุรกิจได้นานเท่าไรนั้น ธุรกิจ 
ขนาดเล็ก ตอบว่า 4.3 เดือน ธุรกิจขนาดกลาง 
ตอบว่า 4.9 เดือน และธุรกิจขนาดใหญ่ ตอบว่า 
5.1 เดือน ซึ่งโดยรวมแล้วเฉลี่ยที่ 4.6 เดือน

10

Economic Review



ผลสํารวจดัชนีความเชื่อ

มั่นหอการคาไทยเดือน 

กันยายน 2563 พบวา 

ดัชนีมีการปรับตัวดีขึ้นมาอยู ที่ระดับ 

32.5 โดยเปนการปรับตัวดีขึ้นตอเนื่อง 

เปนเดอืนที ่4 มาจากปจจยัความเชือ่มัน่ 

หลังคณะกรรมการนโยบายการเงิน 

(กนง.) ปรับประมาณการเศรษฐกิจไทย 

ป 2563 ใหม คาดการณวาจะติดลบ 

ทั้งปรอยละ 7.8 จากเดิมคาดวาจะ 

ติดลบรอยละ 8.1 จากแนวโนมของนัก 

ทองเที่ยวตางชาติที่คาดวาจะฟ นตัว 

รัฐบาลดาํเนนิมาตรการดูแลและเยยีวยา 

ผูไดรับผลกระทบจากสถานการณโควิด

-19 ทั้งในสวนของภาคประชาชนและ 

ผูประกอบการอยางตอเนื่อง ราคาขาย 

ปลีกน้ํามันในประเทศยังคงทรงตัวจาก 

เดือนทีผ่านมา และราคาสนิคาเกษตรใน 

ภูมิภาคตาง ๆ ปรับตัวดีขึ้น ทําใหดัชนี 

ความเชื่อม่ันของหอการคาไทยปรับตัว 

ดีขึ้น

ประชาชนห่วง
สถานการณ์การเมือง 
และการระบาดรอบ 2  

อยางไรก็ตาม ถือวาดัชนียังคงอยู 

ในระดับตํ่า เนื่องจากหวงสถานการณ 

ทางการเมือง ตลอดจนการชุมนุมของ 

กลุมเยาวชนและประชาชนกลุมตาง ๆ 

อาจสงผลทําใหประเทศไทยตองเผชิญ 

กับปญหาความขัดแยงเหมือนอดีตที่ 

ผานมา ความกังวลตอการแพรระบาด 

ของโควิด-19 ที่สงผลกระทบทําใหการ 

ดําเนินชีวิตของประชาชน และการ 

ดําเนินธุรกิจเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม 

รวมถึงการสงออกท่ียังคงปรับตัวลดลง 

จากสถานการณค าเงินบาทที่ยังคง 

แข็งคา เปนตน

 

ภาคธุรกิจชี้กังวลโควิด 
มากกว่าการเมือง 

จากการทํ า โพลสํ ารวจความ 

เช่ือมั่นทางเศรษฐกิจของภาคธุรกิจตอ 

สถานการณการเมืองไทยพบวา ภาค 

ธุรกิจมีความกังวลในเรื่องการแพร 

ระบาดของโควดิ-19 และการชมุนมุทาง 

การเมืองภาคธรุกจิ 35.6% กงัวลปญหา 

โควิดมากกวาการเมือง รองลงมา ภาค 

ธรุกจิ 32.5% กงัวลปญหาโควดินอยกวา 

การเมือง ในขณะท่ี 31.9% มีความ 

กังวลพอๆ กัน

ชุมนุมยืดเยื้อ หวั่น 
เศรษฐกิจพัง

เมื่อถามถึงทัศนะของภาคธุรกิจ 

ตอการชุมนุมที่เกิดขึ้นในปจจุบัน สวน 

ใหญ 68.1% มองวาเศรษฐกิจโดยรวม 

ของประเทศแยลง สวน 29.8% มองวา 

ไมเปลี่ยนแปลง และมีเพียง 2.1% ที่ 

มองวา ดีข้ึน แตหากการชุมนุมยืดเยื้อ 

ออกไป 3 เดอืน สวนใหญ 70.9% มองวา 

เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศจะแยลง 

สวนอีก 26.6% มองวาไมเปลี่ยนแปลง 

และมีเพียง 2.5% ที่มองวาดีขึ้น

5 อันดับ
ที่กังวลหนักมาก 
หากชุมนุมยืดเยื้อ

สวนความเห็นตอสถานภาพธุรกิจ

ของตนเองจากการชุมนุมท่ีเกิดขึ้นใน 

ปจจุบัน ไมวาจะเปนยอดจําหนาย, 

กําไร, ต นทุน, สภาพคล อง และ 

สถานภาพโดยรวม สวนใหญตอบวา 

ไมเปล่ียนแปลง และหากการชุมนุม 

ยืดเยื้อไปอีก 3 เดือน มองวา ไมมีการ 

เปลี่ยนแปลง ไมวาจะเปนเรื่องของยอด 

จําหนาย กําไร ตนทุน สภาพคลอง และ 

สถานภาพโดยรวม

ประเดน็ทีภ่าคธรุกจิกงัวลเกีย่วกบั 

สถานการณทางการเมืองมากที่สุด 5 

อันดับแรก คือ 1. การยกระดับความ 

รุนแรงของการชุมนุมที่สงผลถึงความ 

ปลอดภยั 2. ผลกระทบตอเศรษฐกจิและ 

ความมั่นคงของประเทศ 3. แนวรวม 

การชุมนุมที่ขยายวงกวาง และระยะ 

เวลาในการชุมนุมยาวนานขึ้น 4. สงผล 

กระทบตอการแพรระบาดเชื้อไวรัส 

โควิด-19 ภายในการชุมนุม และ 5. 

ความขัดแยงจากความเหน็ตางทางความ 

คดิ สงผลกระทบตอสงัคม ทศันคต ิและ 

ความสามัคคีภายในประเทศ

ภาคธุรกิจส่วนใหญ่
ปรับตัวจากโควิด 
เพราะสร้างผลกระทบ
ครั้งใหญ่

เมื่อถามถึงการปรับตัวของภาค 

ธุรกิจในชวงสถานการณโควิดที่ผานมา 

พบวา ภาคธุรกิจ 82.64% ระบุวา ตอง 

มีการปรับปรุงองคกรหรือแนวทางการ 

บริหารงานใหม ไมวาจะเปนการขาย 

ออนไลนมากขึ้น, ลดจํานวนแรงงาน, 

ปรับเปลี่ยนสินคา และเปลี่ยนรูปแบบ 

ธุรกิจใหม ในขณะท่ี 17.36% ระบุวา 

ไมปรับปรุง เนื่องจากไมมีเงินทุนใน 

การปรับปรุง, ธุรกิจยังดําเนินการไปได 

และเปนธุรกิจขนาดเล็กมาก

ปจจัยทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบ

ตอธุรกิจมากที่สุด คือ โควิด 24.7% 

รองลงมา นักทองเที่ยวตางชาติ 20.2% 

สถานการณการเมอืง 18.5% สภาพคลอง 

ทางการเงิน 17.2% กําลังซ้ือ 13.7% 

และอื่น ๆ 5.7% เมื่อถามวา จากปจจัย 

ทางเศรษฐกิจในปจจุบันมีความเสี่ยง 

จนตองเลกิกจิการมากนอยเพียงใด สวน 

ใหญ 38.36% ระบุวา มีความเสี่ยง 

ปานกลาง ในขณะท่ี 28.33% ระบุวา 

มีความเสี่ยงมาก ใกลเคียงกับ 28.94% 

ทีร่ะบวุา มคีวามเสีย่งนอย เพยีง 4.36% 

ระบุวาไมมีความเสี่ยง

หวั่นธุรกิจ
ประคองตัวผ่านช่วงนี้
ไปได้เพียง 4.5 เดือน

จากปจจัยดานเศรษฐกิจของไทย 

ในปจจุบันคิดวา จะสามารถประคอง 

ธุรกิจไดนานเทาไรน้ัน ธุรกิจขนาดเล็ก 

ตอบวา 4.3 เดือน ธุรกิจขนาดกลาง 

ตอบวา 4.9 เดือน และธุรกิจขนาดใหญ 

ตอบวา 5.1 เดอืน ซ่ึงโดยรวมแลวเฉลีย่ที่ 

4.6 เดือน

สวนสิง่ทีต่องการไดรบัจากรฐับาล 

เพื่อชวยพยุงธุรกิจน้ัน อันดับแรก คือ 

สินเชื่อเพ่ือเสริมสภาพคลอง รองลง 

มาคือ การลดภาระหนี้, การเพิ่มจํานวน 

นักทองเท่ียวในประเทศ, การหาตลาด 

ใหม, มาตรการลดภาษี เพื่อธุรกิจ และ 

มาตรการกระตุนการใชจาย

เมื่อถามวาการเขาถึงแหลงเงินทุน 

ของกิจการในปจจุบันมาจากแหลงใด 

สวนใหญ 43.2% ตอบวา มาจากเงนิทนุ 

ของตวัเอง รองลงมา 36.7% ตอบวา มา 

จากแหลงเงินทุนในระบบ เชน ธนาคาร 

พาณชิย ธนาคารเฉพาะกิจของรฐั สถาบนั 

การเงนิทีม่ใิชธนาคาร (Non Bank) และ 

สหกรณ ขณะที่ 20.1% ตอบวา มาจาก 

แหลงเงินทุนนอกระบบ เชน นายทุน 

ปลอยกู ญาติพี่นอง เปนตน

ถ้าไม่ระบาดรอบ 2 
เศรษฐกิจไทย 64-65 
จะมีหวังโต 5%

เศรษฐกิจไทยจะกลับมาฟนตัวได

ในป 2564-2565 ประมาณรอยละ 5 

หรือใน 2 ปขางหนา เทากับชวงกอน 

เกิดโควิด-19 บนสมมติฐานท่ีจะไมเกิด 

การระบาด รอบที่ 2

ทั้งนี้ สิ่งที่ภาครัฐตองเรงดําเนิน 

การคือ เรงสงเสริมใหเกิดการลงทุน 

ในเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก หรือ 

EEC ใชจดุยทุธศาสตรศนูยกลางอาเซยีน 

อันแข็งแกรง พัฒนาเปนศูนยกลาง  

โลจิสติกส เพื่อหา S-Curve ตัวใหม 

สรางการเติบโตจาก BCG ประกอบดวย 

เศรษฐกิจชีวภาพ (Bio-economy) 

เศรษฐกิจหมนุเวยีน (Circular Economy) 

และเศรษฐกิจสเีขียว (Green Economy) 

รวมถึงการสรางความชัดเจนใหกับนัก 

ลงทนุกบัทศิทางการขบัเคลือ่นเศรษฐกจิ 

ในอนาคต แกไขปญหาโครงสรางการ 

ผลติทีข่าดแคลนแรงงาน และเปาหมาย 

การขับเคลื่อนเศรษฐกิจใหเติบโตอยาง 

ยั่งยืนภาพประกอบ : https://www.catdumb.tv/lookchin-cia-290/
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ข้อมูลทั่วไป

การศึกษา

อาชีพ

เพศ อายุ

สำรวจระหวางวันที ่28 กันยายน - 2 ตุลาคม 2563   จำนวนทั้งสิ้น 1,393 ตัวอยางทั่วประเทศ
วันที ่8 ตุลาคม 2563

พฤติกรรมการใช้จ่าย
ในช่วงเทศกาลกินเจ
พฤติกรรมการใช้จ่าย
ในช่วงเทศกาลกินเจ

รอยละ
12.2
25.3
36.3
8.4
9.4
8.4

รายได
ต่ำกวา 5,000 บาท
5,001-10,000 บาท
10,001-20,000 บาท
20,001-30,000 บาท
30,001-40,000 บาท
มากกวา 40,001 บาทขึ้นไป

รอยละ
18.4
28.1
20.7
18.7
14.1

ภูมิภาค
กทม.และปริมณฑล
ตะวันออกเฉียงเหนือ
กลาง
เหนือ
ใต

ชาย

1.6%

5.3%

14.6%

22.4%

51.9%

4.2%

ประถมศึกษา

มัธยมตน

มัธยมปลาย/ปวช

อนุปริญญา/ปวส.

ปริญญาตรี

สูงกวาปริญญาตรี

ไมไดทำงาน รับจางรายวัน

เจาของกิจการ เปนเกษตรกร/รับจางภาคการเกษตร

เกษียณ

หญิง ต่ำกวา 20 ป
9.6%

20-29ป
20.3%

40-49ป
20.7%

50-59ป
12.7%

30-39ป
25.5%

60 ปขึ้นไป
11.2%

46.0%54.0%

กำลังศึกษา

13.0% 8.2%

พนักงานเอกชน รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ

21.7% 16.3%

12.4%

20.6% 3.9%

3.9%
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พฤติกรรมการกินเจ

พฤติกรรมในการกินเจครั้งนี้ แยกตามการเคยกินเจ 

ในปี 2563 ท่านจะกินเจในช่วงเทศกาลกินเจหรือไม่

พฤติกรรมการกินเจที่ผ่านมา
และแนวโน้มในอนาคต

เทียบพฤติกรรมการกินเจในเทศกาลของประชาชนทั่วประเทศ

รอยละ
82.1
17.9

แนวโนม
ไมคิดจะกินในปนี้
ปนี้จะกิน

รอยละ
43.8
31.0
25.2

ลักษณะ
ทุกปตอเนื่อง
บางครั้ง
บอยครั้ง

รอยละ
27.8
17.0
10.9
10.1
10.0
6.9
6.1
6.0
3.2
1.9

สาเหตุ
กินเฉพาะเทศกาล
ตั้งใจทำบุญ
เพื่อถวายเปนพระราชกุศลแกรัชกาลที ่9
สืบทอดวัฒนธรรม
มีคุณคาทางอาหาร
ลดการกินเนื้อสัตว
กินตามคนที่บาน,หรือคนรอบขาง
ชอบอาหารเจ
กินเจทุกวันอยูแลว
ราคาถูกกวาอาหารปกติ

รอยละ
33.0
20.5
14.3
10.0
10.0
7.8
1.9
1.9
0.6

สาเหตุ
เศรษฐกิจไมดี
อาหารเจแพง
รสชาติไมอรอย
ไมมีเชื้อสายจีน
ที่บานไมมีใครกิน
ไมตั้งใจจะกิน
หาซื้อลำบาก
กลัวอวน
กังวลโควิด-19

กิน
77.0
16.6
39.8

ไมกิน
23.0
83.4
60.2

รวม
100.0
100.0
100.0

เชื้อสาย
มีเชื้อสายจีน
ไมมีเชื้อสายจีน
โดยรวม

52
11.3
88.7
100.0

53
23.1
76.9
100.0

54
23.5
76.5
100.0

55
28.2
71.8
100.0

56
29.7
70.3
100.0

57
31.2
68.8
100.0

58
31.3
68.7
100.0

59
35.5
64.5
100.0

60
36.5
63.5
100.0

61
33.8
66.2
100.0

62
37.4
62.6
100.0

63
39.8
60.2
100.0

พฤติกรรม
กินเจ
ไมกินเจ
รวม

กิน
39.8

ไมเคย
18.3

เคย
81.7

เคย

ไมเคยกินมากอน
แตปนี้จะกิน

ไมกิน
60.2

การกินเจใน
ป 63

กินตลอดเทศกาล
63.2%

กินบางมื้อ
36.8%

กินบางมื้อ
33.3%

กินตลอดเทศกาล
66.7%
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พฤติกรรมการกินเจของคนรอบข้าง

เทียบพฤติกรรมการกินเจปี 2552-2563

พฤติกรรมการกินเจของคนรอบข้าง แยกตามช่วงชีวิต พฤติกรรมในการกินเจครั้งนี้ 

52
62.1
37.9
100.0

53
68.0
32.0
100.0

54
76.7
23.3
100.0

55
77.3
22.7
100.0

56
80.0
20.0
100.0

57
79.1
20.9
100.0

58
81.6
18.4
100.0

59
88.0
12.0
100.0

60
88.2
11.8
100.0

61
89.4
10.6
100.0

62
62.5
37.5
100.0

63
62.9
37.1
100.0

พฤติกรรม
กินตลอดเทศกาล
กินบางมื้อ
รวม

ลดลง
9.2

ลดลง
10.2

ลดลง
12.2

ลดลง
3.8

ลดลง
6.6

ลดลง
3.2

ลดลง
3.1

เพิ่มขึ้น
42.0

นักเรียน นักศึกษา คนทำงาน คนเกษียณอายุ

หนวย: รอยละ

ลดลง
46.3

เพิ่มขึ้น
53.7

เพิ่มขึ้น
77.8

ลดลง
56.4

เพิ่มขึ้น
43.6

ลดลง
34.7

กินบางมื้อ
37.1%

กินตลอดเทศกาล
62.9%

วันที่เริ่มกิน 17 ต.ค. 63  จนกระทั่งวันที ่25 ต.ค. 63

ประมาณ 6 มื้อ

เพิ่มขึ้น
65.3

เพิ่มขึ้น
45.9

เพิ่มขึ้น
48.9

เพิ่มขึ้น
56.5

เพิ่มขึ้น
35.1 เพิ่มขึ้น

24.5

เพิ่มขึ้น
29.6

ไม
เปลี่ยนแปลง
48.7

ไม
เปลี่ยนแปลง
44.0

ไม
เปลี่ยนแปลง
38.9

ไม
เปลี่ยนแปลง
39.7 ไม

เปลี่ยนแปลง
58.3

ไม
เปลี่ยนแปลง
72.3

ไม
เปลี่ยนแปลง
67.3

ลดลง
22.2

2557 2558 2559 2560 2561 2562 2563
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ช่องทางในการเลือกซื้ออาหารเจ

ปัจจัยสำคัญที่ใช้ในการเลือกซื้ออาหารเจ

คาดว่าราคาอาหาร/วัตถุดิบในการปรุงอาหารเจ ปี 2563 เทียบกับปี 2562

รอยละ
40.6
40.3
19.1

ชองทาง
ผานตัวกลางขนสง (ไลนแมน วินมอเตอรไซด )
ซื้อผานระบบ call center
ผานชองทางออนไลน

รอยละ
45.2
25.5
18.9
6.7
2.1
1.6

เนื่องจาก...
คาครองชีพสูงขึ้น
พอคา แมคา ปรับขึ้นราคา
โควิด-19
คาแรงสูงขึ้น
น้ำทวม/ภัยแลง
ราคาน้ำมันแพงขึ้น

รอยละ
29.1
23.7
22.5
19.8
4.9

ชองทาง
ตลาดสด
รานสะดวกซื้อ
รานคาทั่วไป
ซุปเปอรมารเก็ต
หางคาสง-คาปลีกขนาดใหญ

57
30.1 (1)
22.8

28.6 (2)
Na.
16.0
2.5
na.
na.
na.

สิ่งที่คำนึงถึง
ความสะอาด
รสชาติ
ราคา
ปลอดภัยตอสุขภาพ
ความสะดวก
ชื่อเสียง
ความหลากหลาย
ความนาเชื่อถือ
เก็บรักษาไดนาน

58
33.8 (1)
25.4 (2)
19.9
Na.
14.2
6.7
na.
na.
na.

59
29.0 (1)
21.9 (2)
16.6
15.8
13.9
2.9
na.
na.
na.

60
28.4 (1)
24.1 (2)
13.9
11.6
14.8
7.2
na.
na.
na.

61
31.0 (1)
20.0 

26.2 (2)
10.1
9.5
3.1
na.
na.
na.

62
33.6 (1)
18.3

22.7 (2)
15.5
8.7
1.1
na.
na.
na.

63
20.5 (1)
17.2

18.9 (2)
10.6
13.7
5.3
3.4
3.5
6.9

แพงขึ้น
58.0%

เทาเดิม
41.1%

ลดลง
0.9%

ไปซื้อดวยตนเอง
76.4% ไมไดไปซื้อดวยตนเอง

23.6%
ป 61    0.5%
ป 62    12.5%
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การเดินทางไปทำบุญตามสถานที่ศักดิ์สิทธิ์ต่างๆ

รอยละ
33.9
23.2
19.6
16.1
7.2

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
ภาคเหนือ
ภาคใต
ภาคกลาง
กรุงเทพฯ และ ปริมณฑล

จังหวัด
อุดรธาน ีหนองคาย ขอนแกน

เชียงใหม เชียงราย นครสวรรค พิษณุโลก
ภูเก็ต สุราษฎรธาน ีพังงา สงขลา

ชลบุร ีระยอง สุพรรณบุรี
กรุงเทพฯ นครปฐม

การเดินทางไปทำบุญตามสถานที่ศักดิ์สิทธิ์ต่างๆ

พฤติกรรมการใช้จ่ายในช่วงเทศกาลกินเจ

ค่าใช้จ่ายโดยรวมเปรียบเทียบปี 2563 กับ 2562

52
22.6
77.4
100.0

53
16.2
83.8
100.0

54
11.2
88.8
100.0

55
13.4
86.6
100.0

56
21.5
78.5
100.0

57
26.8
73.2
100.0

58
28.6
71.4
100.0

59
33.2
66.8
100.0

60
45.2
54.8
100.0

61
14.1
85.9
100.0

62
8.1
91.9
100.0

63
4.4
95.6
100.0

พฤติกรรม
มี
ไมมี
รวม

หนวย: รอยละ

ม ี4.4%
ไมม ี95.6%

ประมาณ 
1-3 วัน

ปริมาณของกินของใชที่ใชสำหรับกินเจ มูลคาโดยรวมที่ใชในการกินเจ

6.1

2562

2563

72.0 21.9

4.7 72.7 22.6

0.9

2562

2563

66.4 32.7

4.7 58.1 37.2

นอยกวา มากกวาเทาเดิม นอยกวา มากกวาเทาเดิม
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ความคึกคักของเทศกาลกินเจปี 2563 เทียบกับปี 2562

ค่าใช้จ่ายโดยรวมในช่วงเทศกาลกินเจ

เปรียบเทียบค่าใช้จ่ายโดยรวมในช่วงเทศกาลกินเจปี 2551-2563

รอยละ
59.2

38.1
2.7

สาเหตุ
เปนอาหารที่มีคุณคาทางโภชนาการ หากินงาย 
และมีเมนูที่หลายหลายขึ้น
มีความตั้งใจที่จะทำบุญดวยจิตใจดี
เปนชวงเวลาที่ด ีเพณ ีและหนึ่งปมีครั้งเดียว

รอยละ
39.8
28.6
19.1
11.6
0.9

สาเหตุ
การแพรระบาดของ Covid-19
ภาวะเศรษฐกิจไมด ีคาครองชีพสูง
มีหนี้สินเพิ่ม
คนตกงาน รายไดลด
ขายของไมดี

จำนวนเงินเฉลี่ย
1,016.19
2,863.52
3,762.71
4,722.62
11,469.34

คาอาหาร/กับขาว
ทำบุญ
คาเดินทางไปทำบุญตางจังหวัด
คาที่พัก (ขณะทำบุญตางจังหวัด)
                        คาใชจายรวมเฉลี่ย

เพิ่มขึ้น
20.1
16.9
4.5
4.7
24.6

ลดลง
12.5
4.3
5.0
2.5
13.9

เทาเดิม
67.4
78.8
90.5
92.8
61.5

2552

26,550

6.2

2551

25,000
 
n.a.

2553

33,500

26.2

2554

35,100

4.8

2555

37,768

7.6

2556

40,155

6.3

2557

41,012

2.1

2558

42,209

2.9

2559

43,981

4.2

2560

45,081

2.5

2561

45,938

1.9

2562

46,549

1.3

2563

46,967

0.9

มูลคาการใชจาย
(ลานบาท)
อัตรา
การขยายตัว(%)

51
213.68
933.56
2,419.35

2,863.11

NA.
6,115.59

52
212.83
1,014.78
2,733.86

2,965.42

NA.
6,506.98

53
263.68
1,383.58
2,765.80

3,043.84

NA.
7,199.46

54
289.71
1,659.79
2,766.00

3,155.26

NA.
7,443.82

55
433.28

1,948.99 
2,833.67 

3,757.48 

NA.
8,154.99 

56
628.38
2,077.62
2,979.04

3,996.46

NA.
8,799.23

57
663.12
2,136.01
3,101.11

3,807.36

NA.
8,943.98

58
715.57
1,880.79
3,423.62

3,118.01

NA.
9,669.13

59
739.82
1,895.46
3,429.95

3,530.71

NA.
9,700.30

60
756.16
2,697.25
3,533.06

4,369.08

NA.
10,245.47

61
791.62
2,786.36
3,700.88

4,656.67

NA.
10,963.46

62
993.28
2,950.59
3,885.65

4,787.65

538.46
11,155.62

63
1,016.19
2,863.52
3,762.71

4,722.62

NA.
11,469.34

คาใชจายใน
ชวงเทศกาลกินเจ

คาอาหาร/กับขาว
ทำบุญ
คาเดินทางไป
ทำบุญตางจังหวัด
คาที่พัก (ขณะ
ทำบุญตางจังหวัด)
คาเสื้อผา
คาใชจายรวมเฉลี่ย

หนวย : บาท/คน,รอยละ

2562

2563

18.2

17.2

71.7

56.5 เพิ่มขึ้น

ไมเปลี่ยนแปลง

ลดลง

จำนวนเงินเฉลี่ย(บาท)

10.1

26.3
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ไมเหมาะสมเลย             นอย          ปานกลาง            มาก

แหล่งที่มาของเงินที่นำมาใช้จ่ายในช่วงกินเจ พรที่ท่านจะขอในช่วงเทศกาลกินเจ

หนวย: รอยละ

หนวย: รอยละ

รายไดประจำ
86.9%

เงินออม
4.3%

การกูยืม
0.8%

รายไดพิเศษ
7.2%

เงินชวยเหลือ
จากภาครัฐ
0.4%

อื่นๆ
(บุตร/หลาน)
0.4%

การเตรียมพรอมรับมือภัยธรรมชาติ
การเปดใหนักทองเที่ยวเขามาประเทศไทย

ปญหาสังคม
การแพรระบาดของโควิด-19

ดานการเมือง
ดานเศรษฐกิจ

เพื่อการทองเที่ยว
ซื้อรถจักรยานยนตคันใหม

ซื้อรถยนตคันใหม
ซื้อสินคาคงทน

(โทรทัศน เฟอรนิเจอร เครื่องซักผา)
ซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ชวงเวลาที่เหมาะสม (อีกกี่เดือน)
(เฉพาะผูที่ตอบวาไมเหมาะสมถึง

เหมาะสมปานกลาง)
10
10
11
10

4

7.8
10.1
15.5
17.8
24.1
24.7

ทัศนะทั่วไปเกี่ยวกับสถานการณ์ด้านเศรษฐกิจในปัจจุบันและอนาคต

สถานการณ์ในปัจจุบันที่น่าเป็นห่วงสำหรับท่าน

ความเหมาะสมในการจับจ่ายใช้สอยในช่วงปลายปี 2563 

ขอใหรัชกาลที ่10 และพระบรมศานุวงศทุกพระองค 
ทรงมีพระพลานามัยที่แข็งแรง
ขอใหมีสุขภาพรางกายแข็งแรง ปราศจากโรคภัยไขเจ็บ 
อยูดีมีสุข
ขอใหประเทศมีการพัฒนา เศรษฐกิจดีขึ้น ปราศจาก 
Covid-19 (ใหมีคนเกงมารวมกันพัฒนา มีความรักสามัคค ี
มีความสงบสุข ลดความขัดแยง ปราศจากคนโกง)
ขอใหตัวเองและครอบครัว มีความสุข ประสบแตสิ่งที่ดีงาม 
แคลวคลาด ปลอดภัย
ขอใหกินดีอยูดีมีเงินใช มีโชคลาภ เงินทองไหลมาเทมา 
หมดหนี้หมดสิน 
ขอใหกิจการเจริญรุงเรือง คาขายดี
ขอใหมีการงานที่มั่นคง มีความเจริญกาวหนา
ขอใหพบเจอแตสิ่งที่ด ีเจอคนดีๆ ในชีวิต

46.2
57.0

53.4

46.8

1.3

26.3 15.6 11.9
34.4 5.9

31.7 9.7

44.6 5.4 3.2

23.2 41.3 34.2

2.7

5.2
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รอยละ
0.3
25.7
17.0
48.8
8.2

สิ้นไตรมาสที ่4
ไตรมาสที ่1 ป 64
ไตรมาสที ่2 ป 64
ครึ่งปหลังป 2564
ครึ่งปแรกป 2565

รอยละ
6.9
14.5
18.0
55.5
5.1

สิ้นไตรมาสที ่4
ไตรมาสที ่1 ป 64
ไตรมาสที ่2 ป 64
ครึ่งปหลังป 2564
ครึ่งปแรกป 2565

รอยละ
28.4
28.1
17.0
12.4
6.6
4.7
2.5
0.3

สาเหตุที่กอใหเกิดหนี้
ขายของไมได
ลดคาจาง/ลดชั่วโมงทำงาน
ลงทุน
ถูกพักงาน
ถูกปลด/ตกงาน
ใชหนี้/หนี้บัตรเครดิต
ผอนรถ ผอนบาน ซื้อของผอน
อื่นๆ

27.3 การฟนตัว
(กรณีที่ยังเห็นวายังไมฟนตัวหรือฟนตัวชา)

47.8

20.7

4.1

0.1

กำลังถดถอย

กำลังถึงจุดต่ำสุด

กำลังฟนตัวอยางชาๆ

ฟนตัวแลวแลวกำลังจะปกติ

ฟนตัวแลวและกำลังขยายตัว

แย
60.9%

ไมเปลี่ยนแปลง
34.0%

ไมมี
71.8% มี

28.2%

ดีขึ้น
5.1%

สภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยในปัจจุบัน

สภาพคล่องของครอบครัวท่านในปัจจุบันเทียบกับช่วงเดียวกันของปีก่อน

ปัจจุบันท่านมีหนี้ที่เกิดจากการแพร่ระบาดของโควิด-19 หรือไม่

รอยละ
67.3
17.3
7.5
4.4
3.5

ซื้อสินคาเทาที่จำเปน/ประหยัด
กูยืมในระบบ
ขายสินทรัพย
กูยืมจากนอกระบบ
จำนำทรัพยสิน

การแกไขปญหา
(ในกรณีที่ขาดสภาพคลอง)

จะกลับสูภาวะปกติ
เมื่อ..
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หนี้ที่เกิด
ต่ำกวา 5,000 บาท
5,001 – 10,000 บาท
10,001 – 20,000 บาท
20,001 – 30,000 บาท
30,001 – 40,000 บาท
มากกวา 40,001 บาทขึ้นไป

หนวย: รอยละ

มาก
23.6%

มากที่สุด
13.9% นอยมาก

1.0%

นอย
24.4%

ปานกลาง
37.1%

รานขาย
อาหารเจ

ผัก ผลไมเนื้อสัตว วัตถุดิบ
สำหรับทำ
อาหารเจ

เครื่อง
สำหรับ
ไหวเจา

ขนม
สำหรับ

ไหว

เครื่อง
แตงกาย
(ชุดขาว)

อุปกรณ
เครื่องใช (จาน

ชาม ชอน)

ทัศนะของผู้ประกอบการในช่วงเทศกาลกินเจ

ประเภทร้านค้า

สวมแมส/หนากากอนามัย รอยละ 47.7
ลางมือบอยๆ รอยละ 26.0
เวนระยะหาง รอยละ 12.8
พยายามไมออกไปไหน รอยละ 10.1
กินรอน ชอนกลาง รอยละ 3.4

หนี้จำแนกตามรายได้

ความกังวลในการเกิดการแพร่ระบาด
ของโควิด-19 รอบ 2 ในประเทศไทย

แนวทางในการช่วยเหลือสังคมของท่านหรือ
บุคคลทั่วไปเกี่ยวกับการแพร่ระบาดโควิด-19

2.9
17.1
20.0
22.9
11.4
25.7
100.0

ต่ำกวา 
5,000 บาท

-
11.9
33.7
10.9
12.9
30.6
100.0

5,001 – 
10,000 บาท

3.0
9.1
10.3
21.8
17.6
38.2
100.0

10,001 – 
20,000 บาท

-
-
-

9.1
-

90.9
100.0

20,001 – 
30,000 บาท

-
-

5.0
5.0
-

90.0
100.0

30,001 – 
40,000 บาท

1.7
9.3
16.9
16.1
13.0
43.0
100.0

รวม

-
-

4.3
-
-

95.7
100.0

มากกวา 
40,001 บาทขึ้นไป

รายได

จำนวน 600 ตัวอยาง ทั่วประเทศ

14.3 14.0
10.6

14.9 14.6

9.0

5.6

9.6
7.4
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หนวย: รอยละ

สถานที่ตั้งราน รูปแบบการชำระคาสินคา

มูลคา ปริมาณ

ตลาดสด

หางคาปลีกขนาดใหญ

ซุปเปอรมาเก็ต

รานคาทั่วไป

รานสะดวกซื้อ

36.3%

15.2%

15.5%

22.1%

10.9%

คึกคักเทากัน
52.9%

คึกคักมากกวา
22.7%

กทม. ปริมณฑล รอยละ 51.9
เหนือ รอยละ 43.4

คึกคักนอยกวา
24.4%

ลดลง
23.5

ไมเปลี่ยนแปลง
50.8

เพิ่มขึ้น
25.7

ลดลง
27.7

ไมเปลี่ยนแปลง
53.6

เพิ่มขึ้น
18.7

โอนเงิน
0.10%

บัตรเครดิต
1.90%

เงินสด
98.00%

ทัศนะของผู้ประกอบการในช่วงเทศกาลกินเจ

บรรยากาศช่วงเทศกาลกินเจในปี 2563 เทียบกับปี 2562

มูลค่าและปริมาณการซื้อโดยรวม ในช่วงกินเจ 2563 เทียบกับกับปี 2562
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฿฿
ลดลง
23.5%

เพิ่มขึ้น
25.7%

เพิ่มขึ้น+เพิ่มขึ้นมาก
  กทม. ปริมณฑล รอยละ 63.5
  เหนือ รอยละ 43.4

ไมเปลี่ยนแปลง
50.8%

ไมเปลี่ยนแปลง
62.8%

ถูกลงนอย
5.6%

แพงขึ้นมาก
5.3%

แพงขึ้นนอย
26.3%

แพงขึ้นมาก+แพงขึ้นเล็กนอย
  ใต รอยละ 69.8
  กทม. ปริมณฑล รอยละ 52.8
  กลาง รอยละ 21.7
  เหนือ รอยละ 19.2

มูลค่าการซื้อโดยรวมในปี 2563 เทียบกับปี 2562

ราคาสินค้าในช่วงกินเจปีนี้ (2563) เทียบกับปีที่ผ่านมา (2562)

รอยละ
34.2
34.2
18.4
9.3
3.9

ลดลง เพราะ ...
ภาวะเศรษฐกิจแยลง
ลดคาใชจาย
การแพรระบาดของไวรัสโควิค-19
รายไดลดลง
ถูกเลิกจาง

รอยละ
38.8
28.8
13.8
8.8
3.8
2.5
1.3
2.2

เพิ่มขึ้น เพราะ ..
ราคาสินคาแพงขึ้น
เปนชวงเทศกาล
รายไดเพิ่มขึ้น
ตองการทำบุญ
ทำใหชีวิตดีขึ้น
ธุรกิจไดกำไรเพิ่มขึ้น
ภาวะเศรษฐกิจดีขึ้น
อื่นๆ

฿
฿

฿ ฿

฿฿
฿฿

22

TCC



ตอ. เฉียงเหนือ รอยละ 71.7
เหนือ รอยละ 71.7
กลาง รอยละ 66.0

ทัศนะต่อสภาพธุรกิจไทยในปัจจุบัน

สภาพคล่องของครอบครัวท่านในปัจจุบัน

รอยละ
50.9
19.3
19.3
6.5
2.2
1.8

เหนือ (50.0%)

ใต (27.5%)

แกไขโดย..
ซื้อสินคาเทาที่จำเปน
กูยืนในระบบ
ประหยัด
ขายสินทรัพย
จำนำทรัพยสิน
กูยืมจากนอกระบบ

รอยละ
7.9
23.3
54.6
14.2

สภาพคลองเมื่อเทียบกับป 62
แยมาก
แย
ไมเปลี่ยนแปลง
ดีขึ้น

รอยละ
30.0
29.2
35.4
5.4

กลับสูภาวะปกติเมื่อ
ไตรมาสที ่1 ป 64
ไตรมาสที ่2 ป 64
ครึ่งปหลังป 64
ครึ่งปแรกป 65

รอยละ
17.4
31.3
50.0
1.3

สภาพธุรกิจไทยในปจจุบัน
กำลังถดถอย
กำลังถึงจุดต่ำสุด
กำลังฟนตัวอยางชาๆ
ฟนตัวแลวและกำลังจะเปนปกติ

รอยละ
0.9
38.4
34.8
25.9

จะฟนเมื่อ..
สิ้นไตรมาสที ่4
ไตรมาสที ่1 ป 64
ไตรมาสที ่2 ป 64
ครึ่งปหลังป 64

17.4%

31.3%

50.0%

1.3%

แย+แยมาก
  ใต รอยละ 56.9
  กทม. ปริมณฑล รอยละ 52.9

กทม. และปริมณฑล รอยละ 45.5
ใต รอยละ 66.7

กรณีที่ตอบวา
ยังไมฟน/ฟนชา
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ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค
เดือนกันยายน 2563

กลุ่มตัวอย่าง

เพศ

จำนวนตัวอยางจากประชาชนทั่วประเทศเปนจำนวน 2,244 คน

หญิง
50.3%

ชาย
49.7%

ตางจังหวัด
59.8%

กรุงเทพฯ
40.2%

ปจจัยบวก

พื้นที่

+ คณะกรรมการนโยบายการเงิน (กนง.) ปรับประมาณการเศรษฐกิจไทยป 2563 ใหม โดยคาดวาเศรษฐกิจทั้งปจะติดลบ 
 7.8% จากเดิมคาดวาจะติดลบ 8.1% โดยเศรษฐกิจที่หดตัวนอยลงจากประมาณการเดิมในเดือนมิถุนายน เนื่องจากขอมูล
 จีดีพีไตรมาส 2/2563 ที่ออกมานั้นหดตัวนอยกวาที่คาดไว สวนป 2564 คาดวา เศรษฐกิจไทยจะขยายตัว 3.6% จากเดิม 
 5.0% ทั้งนี้ปจจัยหลักมาจากแนวโนมของนักทองเที่ยวตางชาติที่คาดวาจะฟนตัวชา 
 และยังตองระวังความเสี่ยงจากการระบาดของ COVID-19 ระยะที่ 2
+ คณะกรรมการนโยบายการเงิน (กนง.) มติเปนเอกฉันท ใหคงอัตราดอกเบี้ยนโยบายไวที่รอยละ 0.5 ตอป โดยประเมินวา
 เศรษฐกิจไทยในป 2563 มีแนวโนมหดตัวนอยลงจากประมาณการเดิมเล็กนอย แตในป 2564 มีแนวโนมขยายตัวชะลอลง 
 กวาประมาณการเดิมตามจำนวนนักทองเที่ยวตางชาติที่มีแนวโนมฟนตัวชา โดยยังตองระวังความเสี่ยงจากโอกาสเกิดการ
 ระบาดรอบที่ 2 
+ ระดับราคาน้ำมันขายปลีกในประเทศยังคงทรงตัวจากเดือนที่ผานมา โดยราคาน้ำมันขายปลีกแกสโซฮอล ออกเทน 91 (E10) 
 และแกสโซฮอล ออกเทน 95 (E10) อยูที่ระดับ 21.98 และ 22.25 บาทตอลิตร ณ สิ้นเดือนกันยายน 2563 ตามลำดับ สวน
 ราคาน้ำมันดีเซลขายปลีกในประเทศ มีการปรับตัวลดลง ประมาณ 0.70 บาทตอลิตร จากระดับ 22.29 บาทตอลิตร ณ สิ้น
 เดือนสิงหาคม 2563 มาอยูที่ระดับ 21.59 บาทตอลิตร ณ สิ้นเดือนกันยายน 2563
+ รัฐบาลดำเนินมาตรการดูแลและเยียวยาผลกระทบจากสถานการณ COVID-19 เพื่อชวยเหลือประชาชนทั่วไป และผูประกอบการ
 อยางตอเนื่อง
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ปจจัยลบ

- ความกังวลเกี่ยวกับสถานการณทางดานการเมืองอัน
 เนื่องมากจากการชุมนุมทางการเมืองของกลุมเยาวชน 
 และประชาชนกลุมตางๆ ที่อาจสงผลประเทศไทยจะ
 ตองเผชิญกับปญหาความขัดแยงทางการเมืองเหมือน
 อดีตที่ผานมา 

- การลาออกของนายปรีดี  ดาวฉาย รัฐมนตรีวาการ
 กระทรวงการคลัง ในชวงตนเดือนกันยายน สงผล
 กระทบตอความเชื่อมั่นทางเศรษฐกิจและทางการเมือง
 ในสายตาผูบริโภค

- ความวิตกกังวลตอการแพรระบาดของไวรัส COVID-19 
 สงผลกระทบตอการดำเนินชีวิตของประชาชน การทำ
 ธุรกิจ และภาวะเศรษฐกิจของประเทศในอนาคต
 โดยเฉพาะในภาคการทองเที่ยว และบริการตางๆ แมวา
 สถานการณตัวเลขของผูติดเชื้อมีแนวโนมที่ดีขึ้น 

- ผูบริโภคมีความรูสึกวาเศรษฐกิจชะลอตัวลง ตลอดจน
 ปญหาคาครองชีพและราคาสินคาที่ยังทรงตัวอยูใน
 ระดับสูง รวมถึงผูบริโภคยังรูสึกวารายไดในปจจุบัน
 ไมสอดคลองกับคาครองชีพที่ปรับตัวสูงขึ้น 

- การสงออกของไทยในเดือนสิงหาคม 2563 มีมูลคา 
 20,212.35 ลานดอลลารสหรัฐฯ ลดลงรอยละ 7.94 
 ขณะที่การนำเขามีมูลคา 15,862.98 ลานดอลลาร
 สหรัฐฯ ลดลงรอยละ 19.68 สงผลใหดุลการคาเกินดุล 
 4,349.37 ลานดอลลารสหรัฐฯ ทำใหในชวง 8 เดือน
 ของป 2563 สงออกไดรวม 153,374.78 ลานเหรียญ
 สหรัฐฯ ลดลงรอยละ 7.75 และมีการนำเขารวม 
 134,981.21 ลานเหรียญสหรัฐฯ ลดลงรอยละ 15.31 
 สงผลใหเกินดุลการคารวม 18,393.57 ลานเหรียญ
 สหรัฐฯ

- SET Index ในเดือนกันยายน 2563 ปรับตัวลดลง 
 73.62 จุด โดยปรับตัวลดลงจาก 1,310.66 จุด ณ สิ้น
 เดือนสิงหาคม 2563 เปน 1,237.40 จุด ณ สิ้นเดือน
 กันยายน 2563 

- เงินบาทปรับตัวออนคาลงเล็กนอยจากระดับ 31.217 
 บาทตอดอลลารสหรัฐฯ ณ สิ้นเดือนสิงหาคม 2563 เปน
 31.367บาทตอดอลลารสหรัฐฯ ณ สิ้นเดือนกันยายน 
 2563โดยสวนหนึ่งเปนผลจากความกังวลเกี่ยวกับการ
 แพรระบาดของ COVID-19 แตก็ยังสะทอนวามีเงินทุน
 จากตางประเทศสุทธิไหลออกจากประเทศไทย 
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ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภคเกี่ยวกับเศรษฐกิจ โอกาสการหางานทำ และรายได้ในอนาคต

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับเศรษฐกิจโดยรวม

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับโอกาสในการหางาน

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับรายไดในอนาคต

ม.ค.

54.9

63.8

83.0

ก.พ.

52.5

61.4

80.4

มี.ค.

41.6

49.3

59.9

เม.ย.

39.2

46.0

56.4

พ.ค.

40.2

46.6

57.7

มิ.ย.

41.4

47.6

58.6

ก.ค.

42.6

48.4

59.3

ส.ค.

43.6

49.1

60.4

ก.ย.

42.9

48.2

59.4

รายการ

ดัชนีความเชื่อมั่นของผู้บริโภคของประเทศไทย

ดัชนีความเชื่อมั่นของผูบริโภค 

ดัชนีความเชื่อมั่นของผูบริโภคในปจจุบัน 

ดัชนีความเชื่อมั่นของผูบริโภคในอนาคต 

รายการ

ดัชนีความเชื่อมั่นของผู้บริโภค แยกภูมิภาค เดือนกันยายน

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับเศรษฐกิจในปจจุบัน

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับเศรษฐกิจในอนาคต

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับโอกาสหางานทำในปจจุบัน

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับโอกาสหางานทำในอนาคต

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับรายไดในอนาคต

ดัชนีความเชื่อมั่นเศรษฐกิจโดยรวม 

ดัชนีความเชื่อมั่นโอกาสหางานทำโดยรวม 

ดัชนีความเชื่อมั่นของผูบริโภค

ดัชนีความเชื่อมั่นของผูบริโภคปรับตัวเทียบกับเดือนสิงหาคม 2563

ดัชนีความเชื่อมั่นของผูบริโภคในปจจุบัน

ดัชนีความเชื่อมั่นของผูบริโภคในอนาคต

ประเทศ

30.2

55.6

38.0

58.4

59.4

42.9

48.2

50.2

-0.9

34.1

57.8

กทม. และ
ปริมณฑล

28.8

52.8

35.8

58.1

60.3

40.8

47.0

49.4

-1.0

32.3

57.1

ตะวันออก
เฉียงเหนือ

32.6

58.8

41.0

60.6

62.4

45.7

50.8

53.0

-0.7

36.8

60.6

เหนือ

31.5

59.2

37.7

61.3

60.0

45.4

49.5

51.6

-0.8

34.6

60.2

กลาง

31.2

53.9

34.9

55.2

58.6

42.6

45.1

48.7

-0.8

33.1

55.9

ใต

27.6

54.2

41.4

57.6

51.7

39.1

49.5

46.8

-0.7

34.5

54.5

ตะวันออก

32.6

61.5

42.5

58.1

61.3

47.1

50.3

52.9

-1.0

37.6

60.3

ดัชนีความเชื่อมั่น

ม.ค.

67.3

45.0

76.8

ก.พ.

64.8

42.7

74.3

มี.ค.

50.3

33.6

58.2

เม.ย.

47.2

31.5

54.6

พ.ค.

48.2

32.2

55.7

มิ.ย.

49.2

33.2

56.8

ก.ค.

50.1

34.0

57.7

ส.ค.

51.0

34.9

58.7

ก.ย.

50.2

34.1

57.8
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ก.ย.

68.8

ต.ค.

66.5

พ.ย.

63.4

ธ.ค.

60.7

ม.ค.

57.8

ก.พ.

52.3

มี.ค.

40.1

เม.ย.

35.2

พ.ค.

37.9

มิ.ย.

40.2

ก.ค.

43.0

ส.ค.

46.9

ก.ย.

45.8

ผลการสำรวจภาวการณ์ใช้จ่ายของผู้บริโภค ประจำเดือนกันยายน 2563

ดัชนีความเหมาะสมการซื้อรถยนตคันใหม
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ดัชนีความเหมาะสมการซื้อบานหลังใหม
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ก.ย.
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ต.ค.

41.7

พ.ย.

38.3
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ม.ค.

33.5
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ดัชนีความเหมาะสมการใชจายเพื่อการทองเที่ยว
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80.0
70.0
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40.0
30.0

42.0

ดัชนีความเหมาะสมการลงทุนทำธุรกิจ
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ผลการสำรวจภาวะทางสังคม เดือนกันยายน 2563

มิ.ย.

38.9

49.4

ก.ค.

36.8

47.4

ส.ค.

43.0

52.5

ก.ย.

65.4

72.8

ก.ย.

40.9

49.8

ต.ค.

62.2

69.4

พ.ย.

58.7

65.9

ธ.ค.

56.7

63.3

ม.ค.

54.6

60.3

ก.พ.

50.8

56.9

มี.ค.

43.5

52.4

เม.ย.

38.8

48.1

พ.ค.

41.2

51.5

ดัชนีความสุขในการดำเนินชีวิต

110.0
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80.0

70.0

60.0
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40.0
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ปจจุบัน
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ปจจุบัน

อนาคต

ดัชนีภาวะคาครองชีพ

100.0
90.0
80.0
70.0
60.0
50.0
40.0
30.0
20.0
10.0
0.0

ปจจุบัน

อนาคต

ปจจุบัน

อนาคต

มิ.ย.

22.1

30.3

ก.ค.

20.6

28.7

ส.ค.

23.7

32.6

ก.ย.

44.8

52.0

ก.ย.

21.0

30.5

ต.ค.

41.9

49.1

พ.ย.

38.8

45.8

ธ.ค.

36.9

43.9

ม.ค.

34.2

41.1

ก.พ.

30.1

38.0

มี.ค.

25.7

34.5

เม.ย.

22.2

30.2

พ.ค.

24.1

32.5
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ดัชนีความคิดเห็นปญหายาเสพติด
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ดัชนีความคิดเห็นสถานการณทางการเมือง
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 ไตรมาสที ่4

 ไตรมาสที ่1

 ไตรมาสที ่2

 ไตรมาสที ่3

ตุลาคม

พฤศจิกายน

ธันวาคม

มกราคม

กุมภาพันธ

มีนาคม

เมษายน

พฤษภาคม

มิถุนายน

กรกฎาคม

สิงหาคม

กันยายน

2562

2563

2563

2563

2562

2562

2562

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

ภาวะเศรษฐกิจโดยรวม

56.8

49.7

40.3

43.0

57.9

56.4

56.0

54.9

52.5

41.6

39.2

40.2

41.4

42.6

43.6

42.9

ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน

40.3

35.2

27.9

30.3

40.9

39.7

40.4

39.6

37.3

28.6

27.0

27.8

28.8

29.9

30.8

30.2

ภาวะเศรษฐกิจในอนาคต

73.2

64.2

52.6

55.8

74.8

73.2

71.7

70.3

67.7

54.5

51.4

52.6

53.9

55.3

56.5

55.6

สรุปสถานการณ์ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค เดือนกันยายน 2563

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับเศรษฐกิจ
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 ไตรมาสที ่4

 ไตรมาสที ่1

 ไตรมาสที ่2

 ไตรมาสที ่3

ตุลาคม

พฤศจิกายน

ธันวาคม

มกราคม

กุมภาพันธ

มีนาคม

เมษายน

พฤษภาคม

มิถุนายน

กรกฎาคม

สิงหาคม

กันยายน

2562

2563

2563

2563

2562

2562

2562

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

การหางานทำโดยรวม

65.7

58.2

46.7

48.6

67.0

65.4

64.8

63.8

61.4

49.3

46.0

46.6

47.6

48.4

49.1

48.2

การหางานทำในปจจุบัน

51.4

45.7

36.7

38.4

52.2

50.7

51.2

50.4

48.1

38.5

36.0

36.5

37.5

38.2

39.0

38.0

การหางานทำในอนาคต

80.1

70.7

56.8

58.8

81.8

80.1

78.4

77.2

74.8

60.2

56.0

56.7

57.7

58.6

59.3

58.4

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับการหางานทำ

 ไตรมาสที ่4

 ไตรมาสที ่1

 ไตรมาสที ่2

 ไตรมาสที ่3

ตุลาคม

พฤศจิกายน

ธันวาคม

2562

2563

2563

2563

2562

2562

2562

ดัชนีความเชื่อมั่น
เกี่ยวกับรายไดในอนาคต

85.7

74.5

57.6

59.7

87.3

85.6

84.2

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับรายไดในอนาคต

มกราคม

กุมภาพันธ

มีนาคม

เมษายน

พฤษภาคม

มิถุนายน

กรกฎาคม

สิงหาคม

กันยายน

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

ดัชนีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับรายไดในอนาคต

83.0

80.4

59.9

56.4

57.7

58.6

59.3

60.4

59.4
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ไตรมาสที ่4

ไตรมาสที ่1

ไตรมาสที ่2

ไตรมาสที ่3

ตุลาคม

พฤศจิกายน

ธันวาคม

มกราคม

กุมภาพันธ

มีนาคม

เมษายน

พฤษภาคม

มิถุนายน

กรกฎาคม

สิงหาคม

กันยายน

2562

2563

2563

2563

2562

2562

2562

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

2563

โดยรวม

69.4

60.8

48.2

70.7

69.1

68.3

67.3

64.8

50.3

47.2

48.2

49.2

50.1

51.0

ในปจจุบัน 

45.8

40.4

32.3

46.5

45.2

45.8

45.0

42.7

33.6

31.5

32.2

33.2

34.0

34.9

ในอนาคต 

79.7

69.8

55.7

81.3

79.6

78.1

76.8

74.3

58.2

54.6

55.7

56.8

57.7

58.7

ดัชนีความเชื่อมั่นของผูบริโภค
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เทรนด์ใหม่
ของการขายสินค้าออนไลน์…
ปรับตัวอย่างไรให้ตรงใจผู้บริโภค

ป จจุบันการจํ าหน  าย 

สนิคาผานชองทางออนไลน 

เปนหนึง่ในทางรอดสาํคัญ 

ของหลายธุรกิจในชวงที่โลกยังอยู ใน 

ภาวะการระบาดของ COVID-19 ขณะ 

เดียวกันก็มีการคาดการณกันวาแมจะ 

ผานพนชวงการระบาดของ COVID-19 

ไปแลว แตกระแสการซื้อขายสินคาทาง 

ออนไลนจะยังอยู ท้ังยังมีแนวโนมจะ 

ไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นเรื่อยๆป

ทั้งนี้ ความนิยมในการซื้อสินคา 

ออนไลนดังกลาวสงผลใหหางสรรพสินคา 

และรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (Brick 

-and-Mortar) ตองปรบัตวัจากทีเ่คยวาง 

จาํหนายสินคาท่ีหนารานเพยีงอยางเดยีว 

ก็หันมาเพิ่มบริการส่ังซ้ือสินคาผานชอง 

ทางออนไลนใหแกลูกคา เพ่ือตอบสนอง 

ตอความตองการของลูกคาทั้งกลุ มที่ 

ยังชอบเลือกซื้อสินคาภายในราน (In 

Store) เชนเดิม และกลุมที่เปล่ียนไป 

ซื้อสินคาผานชองทางออนไลน โดยใน 

ชวงไมกี่ปที่ผานมารูปแบบการสั่งซื้อ 

สินคาผานชองทางออนไลนของผูบรโิภค 

มีความหลากหลายและแตกตางไปจาก 

เดมิมาก กลาวคอื ทีผ่านมาเมือ่ผูบรโิภค 

ส่ังซ้ือสินคาออนไลนแลวก็ตองรอรับ 

สินคาจากผูใหบริการขนสงเทานั้น ซ่ึง 

หลายครัง้กก็นิเวลาหลายวนั แตปจจบุนั 

ผูบริโภคสมัยใหมมีความอดทนในการ 

รอรับสินคาไดส้ันลง รวมถึงตองการ 

เปล่ียนหรือส่ังแกสินคาไดทันทีหากพบ 

วาสินคามีปญหาหรือไมตรงกับที่สั่งซื้อ 

ขณะเดียวกันก็มีผูบริโภคอีกสวนหนึ่งที่ 

ยังพึงพอใจกับประสบการณที่ไดจาก 

การมาเดินดูหรือเลือกซื้อสินคาท่ีราน 

(Customer Experience : CX) 

นอกจากนี้ ผูบริโภคในปจจุบันจํานวน 

ไมนอยยังนิยมซ้ือสินคาท่ีออกแบบให 

เฉพาะตวัหรอืสามารถปรบัแตงใหเขากบั 

รสนยิมของตนเอง สงผลใหมผีูประกอบ 

การบางสวนปรับรูปแบบการดําเนิน 

ธุรกิจใหสอดคลองกับความตองการ 

ของผูบริโภคแตละกลุม ดังนี้

แบ่งตามรูปแบบการรับ
สินค้าที่สั่งทางออนไลน์

Buy Online Pick Up in-Store 

(BOPUS) ซึ่งผูบริโภคเลือกซื้อสินคา 

ผานชองทางออนไลนโดยไมรอรับสินคา 

จากผูจดัสงสนิคา แตไปรบัสินคาทีร่านคา 

ดวยตนเอง สวนหนึ่งเพื่อประหยัดคา 

จัดสงสินคา ประกอบกับไมตองการรอ 

สินคาเปนเวลานาน ประเด็นที่นาสนใจ 

คือ นอกจากบริการแบบ BOPUS จะ 

ตอบสนองผูบริโภคที่ไมอยากเสียเวลา 

เดินเลือกซื้อของในรานคา หรือไม 

ตองการรอรับสินคาที่บานเปนเวลา 

นานแลว บริการ BOPUS ยังชวยเพิ่ม 

ยอดจําหนายใหรานคาดวย เพราะมี 

ลูกคาถึงรอยละ 37 ท่ีซ้ือสินคาอื่นเพ่ิม 

ในวนัท่ีมารบัสนิคาทีร่าน โดยรานคาอาจ 

ใชกลยุทธตางๆ เพื่อกระตุนใหลูกคาซื้อ 

สินคาเพ่ิมขึ้น อาทิ การจัดโปรโมชัน 

ในบริเวณที่ลูกคาตองเดินผาน การสง 

ขอความเกี่ยวกับโปรโมชันหรือสินคา 

ที่นาสนใจไปใหลูกคา ทั้งนี้ ปจจุบันการ 

ใหบริการแบบ BOPUS ไดรบัความนยิม 

มากในสหภาพยุโรป โดยเฉพาะใน 

ฝรัง่เศสและสหราชอาณาจกัร เชนเดยีว 

กับในสหรัฐฯ ซึ่งพบวาหางสรรพสินคา 

และรานคาปลกีราวครึง่หน่ึงของจาํนวน 

ทั้งหมด มีบริการ BOPUS แกผูบริโภค 

แลว นอกจากน้ี ยังมีการคาดการณวา 

ภายในป 2564 กวารอยละ 90 ของหาง 

สรรพสินคาและรานคาปลีกทั่วโลกจะมี 

บริการ BOPUS แกผูบริโภค 

Curbside Pickup เปนรูปแบบ 

การใหบริการที่คลายกับ BOPUS กลาว 

คือผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาผานชอง 

ทางออนไลนและไปรับสินคาที่รานคา 

ดวยตนเอง แตในการใหบริการรูปแบบ 

Curbside Pickup นี ้ผูบรโิภคไมตองลง 

จากรถเพือ่มารบัสนิคา เน่ืองจากพนักงาน 

ของรานคาจะเปนผูนําสินคามาสงใหถึง 

ทีร่ถ ทัง้นี ้การใหบรกิารแบบ Curbside 

Pickup เริม่เปนกระแสในสหรฐัฯ ในชวง 

3-4 ปที่ผานมา เนื่องจากหางคาปลีก 

ชื่อดังอยาง Walmart และ Target นํา 

บริการนี้มาใหบริการแกผู บริโภคใน 

หลายรัฐ ทั้งยังประสบความสําเร็จเปน 

อยางดี และยิ่งไดรับความนิยมเพิ่มขึ้น 

ในชวงที่มีการระบาดของ COVID-19 

เนือ่งจากชาวอเมรกินับางสวนหลกีเลีย่ง 

การอยูในที่ที่มีคนจํานวนมาก โดยผล 

การสํารวจพบวามีชาวอเมริกันเกือบ 

รอยละ 60 ที่ไดใชบริการ Curbside 

Pickup ในชวงดังกลาว

ในทางกลับกัน ความเคยชินใน 

การจบัตองหรอืเลือกซือ้สินคาในรานคา 

ปลีกของผูบริโภค ยังทําใหเกิด Offline 

e-Commerce  ซึง่เปนการเปลีย่นแปลง 

แบบยอนศรของวงการแพลตฟอรม 

e-Commerce โดยแพลตฟอร ม    

e-Marketplace ตางๆ มีแนวโนมจะ 

ลงทุนเปดรานคาจริง (Physical Store) 

มากขึ้น อาทิ รานจําหนายผลิตภัณฑ 

อาหาร สินคาเทคโนโลยี และรานหนงัสือ 

ซ่ึงในกรณีนี้ บทบาทของรานคาจริงจะ 

กลายเปนจุดทดลองสินคาหรือเปน 

สถานที่จัดกิจกรรมตางๆ เพื่อสราง 

ประสบการณที่ผู บริโภคไมอาจหาได 

จากรานคาออนไลน นอกเหนือจากการ 

เปนจุดจําหนายและจุดรับสินคาที่ส่ัง 

จากชองทางออนไลน  

แบ่งตามรูปแบบการ
ปรับแต่งสินค้าที่สั่งซื้อ
ทางออนไลน์

Manufacture Online Pick 

Up in-Store (MOPUS) ซึ่งผูบริโภค 

ส่ังผลิตสินค าที่มีรูปแบบหรือมีการ 

ออกแบบเฉพาะตามที่ตองการ (On 

-Demand) ผานชองทางออนไลนของ 

รานคาที่มีบริการผลิตสินคาภายในราน 

ดังกลาว และไปรับสินคาท่ีส่ังผลิตท่ี 

รานคาดวยตนเอง ทั้งนี้ ตัวอยางรานคา 

ปลีกที่มีบริการแบบ MOPUS อาทิ ราน 

ตัดเสื้อที่ใชจักรเย็บผาอัตโนมัติ รวมถึง 

รานทําโมเดล 3D ซึ่งใชเครื่องพิมพ 3D 

ในการผลิต

Customize Online Pick Up 

in-Store (COPUS) เปนรูปแบบการให 

บริการที่คลายกับ MOPUS กลาวคือ 

ผูบริโภคจะเลือกสินคาท่ีมีรูปแบบตาม 

ท่ีตนเองตองการผานชองทางออนไลน 

ของรานคา จากนั้นผูบริโภคจะไปรับ 

สินคาที่ร านคาดวยตนเอง แตสิ่งที่ 

แตกต าง กันคือสินค า ท่ีสั่ ง ซ้ือแบบ 

COPUS จะปรับแตงไดจํากัดตามตัว 

เลือกท่ีร านค ามีให  เลือก หรือเพิ่ม 

รายละเอียดเฉพาะไดเล็กนอยตาม 

ขอบเขตเทาที่รานคาจะจัดใหไดเทาน้ัน 

เชน Yankee Candle รานจําหนาย 

เทียนหอม ที่ผูซ้ือสามารถเลือกขนาด 

ชนิด สี และกลิ่นของเทียนได  เอง 

รวมทั้งขอเพิ่มขอความที่ต องการลง 

บนเทียนได หรือ Nike By You ที่ใหผู 

บริโภคเลือกรูปแบบ (สี ลวดลาย ชนิด 

ของเชือก และความสูงของอุงเทา) ของ 

รองเทาของตนเองได 

ในยุคปจจุบันท่ีพฤติกรรมของผู  

บริโภคเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วและ 

มีรายละเอียดที่หลากหลาย การเขาใจ 

ความตองการท่ีแทจริง (Insights) 

ตลอดจนเขาใจปญหาหรือความไม 

สะดวกบางประการ (Pain Points) ของ 

ลูกคาและพยายามปรับรูปแบบของ 

สินคาหรือการใหบริการเพื่อตอบสนอง 

ความตองการดังกลาวอยางตอเนื่อง จะ 

ทําใหลูกคามีประสบการณที่ดีและเปน 

ส่ิงที่สรางคุณคาหรือความแตกตางให 

กับธุรกิจ ซึ่งจะทําใหสินคาหรือธุรกิจ 

ของทานยึดครองพ้ืนที่ในใจผูบริโภคได 

อยางตอเนื่อง

â´Â: ½†ÒÂÇÔ¨ÑÂ¸ØÃ¡Ô¨ ¸¹Ò¤ÒÃà¾×่Í¡ÒÃÊ‹§ÍÍ¡áÅÐ¹Óà¢ŒÒáË‹§»ÃÐà·Èä·Â

Wise Guy Reports บริษัทท่ีปรึกษาชั้นนํา 

ดานการตลาด คาดการณวามูลคาซื้อขาย 

สินคาออนไลนทั่วโลกตลอดป 2563 จะแตะ 

ระดับ 2.4 ลานลานดอลลารสหรัฐ เพิ่มขึ้นจาก 

1.8 ลานลานดอลลารสหรัฐในปกอนหนา 

หรือขยายตัวกวารอยละ 33 และคาดวามูลคา 

ซื้อขายสินคาออนไลนจะเพิ่มเปน 3.1 ลาน 

ลานดอลลารสหรัฐในป 2566 หรือขยายตัว 

เฉลี่ย (CAGR) รอยละ 9 ตอป

ป 2563

2.4 ลานลาน
ดอลลารสหรฐั

3.1 ลานลาน
ดอลลารสหรฐั

มลูคาซือ้ขายสนิคาออนไลนทัว่โลก

ป 2566
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ป จ จุ บันการ จําหน  าย 

สนิคาผานชองทางออนไลน 

เปนหนึง่ในทางรอดสาํคญั 

ของหลายธุรกิจในชวงท่ีโลกยังอยู ใน 

ภาวะการระบาดของ COVID-19 ขณะ 

เดียวกันก็มีการคาดการณกันวาแมจะ 

ผานพนชวงการระบาดของ COVID-19 

ไปแลว แตกระแสการซื้อขายสินคาทาง 

ออนไลนจะยังอยู ทั้งยังมีแนวโนมจะ 

ไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ

ทั้งน้ี ความนิยมในการซื้อสินคา 

ออนไลนดังกลาวสงผลใหหางสรรพสนิคา 

และรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (Brick 

-and-Mortar) ตองปรับตัวจากทีเ่คยวาง 

จาํหนายสนิคาท่ีหนารานเพียงอยางเดียว 

ก็หันมาเพ่ิมบริการสั่งซื้อสินคาผานชอง 

ทางออนไลนใหแกลกูคา เพือ่ตอบสนอง 

ตอความตองการของลูกคาทั้งกลุ มที่ 

ยังชอบเลือกซ้ือสินคาภายในราน (In 

Store) เชนเดิม และกลุมที่เปลี่ยนไป 

ซื้อสินคาผานชองทางออนไลน โดยใน 

ชวงไมกี่ปที่ผานมารูปแบบการสั่งซื้อ 

สนิคาผานชองทางออนไลนของผูบรโิภค 

มีความหลากหลายและแตกตางไปจาก 

เดิมมาก กลาวคอื ทีผ่านมาเมือ่ผูบรโิภค 

สั่งซื้อสินคาออนไลนแลวก็ตองรอรับ 

สินคาจากผูใหบริการขนสงเทานั้น ซึ่ง 

หลายคร้ังกกิ็นเวลาหลายวนั แตปจจุบนั 

ผูบริโภคสมัยใหมมีความอดทนในการ 

รอรับสินคาไดสั้นลง รวมถึงตองการ 

เปลี่ยนหรือสั่งแกสินคาไดทันทีหากพบ 

วาสินคามีปญหาหรือไมตรงกับที่สั่งซื้อ 

ขณะเดียวกันก็มีผูบริโภคอีกสวนหนึ่งที่ 

ยังพึงพอใจกับประสบการณที่ไดจาก 

การมาเดินดูหรือเลือกซื้อสินคาท่ีราน 

(Customer Experience : CX) 

นอกจากน้ี ผูบริโภคในปจจุบันจํานวน 

ไมนอยยังนิยมซ้ือสินคาที่ออกแบบให 

เฉพาะตวัหรอืสามารถปรับแตงใหเขากบั 

รสนิยมของตนเอง สงผลใหมผีูประกอบ 

การบางสวนปรับรูปแบบการดําเนิน 

ธุรกิจใหสอดคลองกับความตองการ 

ของผูบริโภคแตละกลุม ดังนี้

แบ่งตามรูปแบบการรับ
สินค้าที่สั่งทางออนไลน์

Buy Online Pick Up in-Store 

(BOPUS) ซึ่งผูบริโภคเลือกซื้อสินคา 

ผานชองทางออนไลนโดยไมรอรบัสนิคา 

จากผูจดัสงสนิคา แตไปรบัสินคาทีร่านคา 

ดวยตนเอง สวนหนึ่งเพื่อประหยัดคา 

จัดสงสินคา ประกอบกับไมตองการรอ 

สินคาเปนเวลานาน ประเด็นที่นาสนใจ 

คือ นอกจากบริการแบบ BOPUS จะ 

ตอบสนองผูบริโภคท่ีไมอยากเสียเวลา 

เดินเลือกซื้อของในรานคา หรือไม 

ตองการรอรับสินคาที่บานเปนเวลา 

นานแลว บริการ BOPUS ยังชวยเพิ่ม 

ยอดจําหนายใหรานคาดวย เพราะมี 

ลูกคาถึงรอยละ 37 ที่ซื้อสินคาอื่นเพ่ิม 

ในวนัท่ีมารบัสนิคาท่ีราน โดยรานคาอาจ 

ใชกลยุทธตางๆ เพื่อกระตุนใหลูกคาซื้อ 

สินคาเพ่ิมขึ้น อาทิ การจัดโปรโมชัน 

ในบริเวณที่ลูกคาตองเดินผาน การสง 

ขอความเกี่ยวกับโปรโมชันหรือสินคา 

ที่นาสนใจไปใหลูกคา ทั้งนี้ ปจจุบันการ 

ใหบรกิารแบบ BOPUS ไดรบัความนยิม 

มากในสหภาพยุโรป โดยเฉพาะใน 

ฝรัง่เศสและสหราชอาณาจกัร เชนเดยีว 

กับในสหรัฐฯ ซ่ึงพบวาหางสรรพสินคา 

และรานคาปลกีราวครึง่หนึง่ของจาํนวน 

ทั้งหมด มีบริการ BOPUS แกผูบริโภค 

แลว นอกจากน้ี ยังมีการคาดการณวา 

ภายในป 2564 กวารอยละ 90 ของหาง 

สรรพสินคาและรานคาปลีกท่ัวโลกจะมี 

บริการ BOPUS แกผูบริโภค 

Curbside Pickup เปนรูปแบบ 

การใหบริการที่คลายกับ BOPUS กลาว 

คือผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาผานชอง 

ทางออนไลนและไปรับสินคาท่ีรานคา 

ดวยตนเอง แตในการใหบริการรูปแบบ 

Curbside Pickup นี ้ผูบรโิภคไมตองลง 

จากรถเพือ่มารบัสนิคา เนือ่งจากพนกังาน 

ของรานคาจะเปนผูนําสินคามาสงใหถึง 

ทีร่ถ ทัง้นี ้การใหบรกิารแบบ Curbside 

Pickup เริม่เปนกระแสในสหรฐัฯ ในชวง 

3-4 ปที่ผานมา เน่ืองจากหางคาปลีก 

ชื่อดังอยาง Walmart และ Target นํา 

บริการนี้มาใหบริการแกผู บริโภคใน 

หลายรัฐ ทั้งยังประสบความสําเร็จเปน 

อยางดี และยิ่งไดรับความนิยมเพิ่มขึ้น 

ในชวงที่มีการระบาดของ COVID-19 

เนือ่งจากชาวอเมรกินับางสวนหลกีเลีย่ง 

การอยูในที่ที่มีคนจํานวนมาก โดยผล 

การสํารวจพบวามีชาวอเมริกันเกือบ 

รอยละ 60 ที่ไดใชบริการ Curbside 

Pickup ในชวงดังกลาว

ในทางกลับกัน ความเคยชินใน 

การจบัตองหรือเลือกซ้ือสินคาในรานคา 

ปลีกของผูบริโภค ยังทําใหเกิด Offline 

e-Commerce  ซึง่เปนการเปลีย่นแปลง 

แบบยอนศรของวงการแพลตฟอรม 

e-Commerce โดยแพลตฟอร ม    

e-Marketplace ตางๆ มีแนวโนมจะ 

ลงทุนเปดรานคาจริง (Physical Store) 

มากขึ้น อาทิ รานจําหนายผลิตภัณฑ 

อาหาร สินคาเทคโนโลยี และรานหนังสอื 

ซึ่งในกรณีนี้ บทบาทของรานคาจริงจะ 

กลายเปนจุดทดลองสินคาหรือเปน 

สถานที่จัดกิจกรรมตางๆ เพ่ือสราง 

ประสบการณที่ผู บริโภคไมอาจหาได 

จากรานคาออนไลน นอกเหนือจากการ 

เปนจุดจําหนายและจุดรับสินคาที่สั่ง 

จากชองทางออนไลน  

แบ่งตามรูปแบบการ
ปรับแต่งสินค้าที่สั่งซื้อ
ทางออนไลน์

Manufacture Online Pick 

Up in-Store (MOPUS) ซึ่งผูบริโภค 

สั่งผลิตสินค าท่ีมีรูปแบบหรือมีการ 

ออกแบบเฉพาะตามท่ีตองการ (On 

-Demand) ผานชองทางออนไลนของ 

รานคาที่มีบริการผลิตสินคาภายในราน 

ดังกลาว และไปรับสินคาที่สั่งผลิตที่ 

รานคาดวยตนเอง ทั้งนี้ ตัวอยางรานคา 

ปลีกที่มีบริการแบบ MOPUS อาทิ ราน 

ตัดเสื้อที่ใชจักรเย็บผาอัตโนมัติ รวมถึง 

รานทําโมเดล 3D ซึ่งใชเครื่องพิมพ 3D 

ในการผลิต

Customize Online Pick Up 

in-Store (COPUS) เปนรปูแบบการให 

บริการท่ีคลายกับ MOPUS กลาวคือ 

ผูบริโภคจะเลือกสินคาที่มีรูปแบบตาม 

ที่ตนเองตองการผานชองทางออนไลน 

ของรานคา จากนั้นผูบริโภคจะไปรับ 

สินคาที่ร านคาดวยตนเอง แตสิ่งที่ 

แตกต าง กันคือสินค า ท่ีสั่ ง ซ้ือแบบ 

COPUS จะปรับแตงไดจํากัดตามตัว 

เลือกท่ีร านค ามีให  เลือก หรือเพิ่ม 

รายละเอียดเฉพาะไดเล็กนอยตาม 

ขอบเขตเทาท่ีรานคาจะจัดใหไดเทานั้น 

เชน Yankee Candle รานจําหนาย 

เทียนหอม ท่ีผูซ้ือสามารถเลือกขนาด 

ชนิด สี  และกลิ่นของเทียนได  เอง 

รวมทั้งขอเพิ่มขอความที่ต องการลง 

บนเทียนได หรือ Nike By You ที่ใหผู 

บริโภคเลือกรูปแบบ (สี ลวดลาย ชนิด 

ของเชือก และความสูงของอุงเทา) ของ 

รองเทาของตนเองได 

ในยุคปจจุบันท่ีพฤติกรรมของผู  

บริโภคเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วและ 

มีรายละเอียดที่หลากหลาย การเขาใจ 

ความตองการท่ีแทจริง (Insights) 

ตลอดจนเขาใจปญหาหรือความไม 

สะดวกบางประการ (Pain Points) ของ 

ลูกคาและพยายามปรับรูปแบบของ 

สินคาหรือการใหบริการเพื่อตอบสนอง 

ความตองการดังกลาวอยางตอเนื่อง จะ 

ทําใหลูกคามีประสบการณท่ีดีและเปน 

สิ่งท่ีสรางคุณคาหรือความแตกตางให 

กับธุรกิจ ซึ่งจะทําใหสินคาหรือธุรกิจ 

ของทานยึดครองพ้ืนท่ีในใจผูบริโภคได 

อยางตอเนื่อง

การเข้าใจความต้องการที่แท้จริง (Insights) 
ตลอดจนเข้าใจปัญหาหรือความไม่สะดวกบาง 
ประการ (Pain Points) ของลูกค้าและพยายาม 
ปรับรูปแบบของสินค้าหรือการให้บริการเพื่อ 
ตอบสนองความต้องการดังกล่าวอย่างต่อเนื่อง 
จะทำให้ลูกค้ามีประสบการณ์ที่ดีและเป็นสิ่งที่สร้าง
คุณค่าหรือความแตกต่างให้กับธุรกิจ
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ป จจุบันการจํ าหน  าย 

สนิคาผานชองทางออนไลน 

เปนหนึง่ในทางรอดสาํคัญ 

ของหลายธุรกิจในชวงที่โลกยังอยู ใน 

ภาวะการระบาดของ COVID-19 ขณะ 

เดียวกันก็มีการคาดการณกันวาแมจะ 

ผานพนชวงการระบาดของ COVID-19 

ไปแลว แตกระแสการซื้อขายสินคาทาง 

ออนไลนจะยังอยู ท้ังยังมีแนวโนมจะ 

ไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ

ทั้งนี้ ความนิยมในการซื้อสินคา 

ออนไลนดังกลาวสงผลใหหางสรรพสินคา 

และรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (Brick 

-and-Mortar) ตองปรบัตวัจากทีเ่คยวาง 

จาํหนายสินคาท่ีหนารานเพยีงอยางเดยีว 

ก็หันมาเพิ่มบริการส่ังซ้ือสินคาผานชอง 

ทางออนไลนใหแกลูกคา เพ่ือตอบสนอง 

ตอความตองการของลูกคาทั้งกลุ มที่ 

ยังชอบเลือกซื้อสินคาภายในราน (In 

Store) เชนเดิม และกลุมที่เปล่ียนไป 

ซื้อสินคาผานชองทางออนไลน โดยใน 

ชวงไมกี่ปที่ผานมารูปแบบการสั่งซื้อ 

สินคาผานชองทางออนไลนของผูบรโิภค 

มีความหลากหลายและแตกตางไปจาก 

เดมิมาก กลาวคอื ทีผ่านมาเมือ่ผูบรโิภค 

ส่ังซ้ือสินคาออนไลนแลวก็ตองรอรับ 

สินคาจากผูใหบริการขนสงเทานั้น ซ่ึง 

หลายครัง้กก็นิเวลาหลายวนั แตปจจบุนั 

ผูบริโภคสมัยใหมมีความอดทนในการ 

รอรับสินคาไดส้ันลง รวมถึงตองการ 

เปล่ียนหรือส่ังแกสินคาไดทันทีหากพบ 

วาสินคามีปญหาหรือไมตรงกับที่สั่งซื้อ 

ขณะเดียวกันก็มีผูบริโภคอีกสวนหนึ่งที่ 

ยังพึงพอใจกับประสบการณที่ไดจาก 

การมาเดินดูหรือเลือกซื้อสินคาท่ีราน 

(Customer Experience : CX) 

นอกจากนี้ ผูบริโภคในปจจุบันจํานวน 

ไมนอยยังนิยมซ้ือสินคาท่ีออกแบบให 

เฉพาะตวัหรอืสามารถปรบัแตงใหเขากบั 

รสนยิมของตนเอง สงผลใหมผีูประกอบ 

การบางสวนปรับรูปแบบการดําเนิน 

ธุรกิจใหสอดคลองกับความตองการ 

ของผูบริโภคแตละกลุม ดังนี้

แบ่งตามรูปแบบการรับ
สินค้าที่สั่งทางออนไลน์

Buy Online Pick Up in-Store 

(BOPUS) ซึ่งผูบริโภคเลือกซื้อสินคา 

ผานชองทางออนไลนโดยไมรอรับสินคา 

จากผูจดัสงสนิคา แตไปรบัสินคาทีร่านคา 

ดวยตนเอง สวนหนึ่งเพื่อประหยัดคา 

จัดสงสินคา ประกอบกับไมตองการรอ 

สินคาเปนเวลานาน ประเด็นที่นาสนใจ 

คือ นอกจากบริการแบบ BOPUS จะ 

ตอบสนองผูบริโภคที่ไมอยากเสียเวลา 

เดินเลือกซื้อของในรานคา หรือไม 

ตองการรอรับสินคาที่บานเปนเวลา 

นานแลว บริการ BOPUS ยังชวยเพิ่ม 

ยอดจําหนายใหรานคาดวย เพราะมี 

ลูกคาถึงรอยละ 37 ท่ีซ้ือสินคาอื่นเพ่ิม 

ในวนัท่ีมารบัสนิคาทีร่าน โดยรานคาอาจ 

ใชกลยุทธตางๆ เพื่อกระตุนใหลูกคาซื้อ 

สินคาเพ่ิมขึ้น อาทิ การจัดโปรโมชัน 

ในบริเวณที่ลูกคาตองเดินผาน การสง 

ขอความเกี่ยวกับโปรโมชันหรือสินคา 

ที่นาสนใจไปใหลูกคา ทั้งนี้ ปจจุบันการ 

ใหบริการแบบ BOPUS ไดรบัความนยิม 

มากในสหภาพยุโรป โดยเฉพาะใน 

ฝรัง่เศสและสหราชอาณาจกัร เชนเดยีว 

กับในสหรัฐฯ ซึ่งพบวาหางสรรพสินคา 

และรานคาปลกีราวครึง่หน่ึงของจาํนวน 

ทั้งหมด มีบริการ BOPUS แกผูบริโภค 

แลว นอกจากน้ี ยังมีการคาดการณวา 

ภายในป 2564 กวารอยละ 90 ของหาง 

สรรพสินคาและรานคาปลีกทั่วโลกจะมี 

บริการ BOPUS แกผูบริโภค 

Curbside Pickup เปนรูปแบบ 

การใหบริการที่คลายกับ BOPUS กลาว 

คือผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาผานชอง 

ทางออนไลนและไปรับสินคาที่รานคา 

ดวยตนเอง แตในการใหบริการรูปแบบ 

Curbside Pickup นี ้ผูบรโิภคไมตองลง 

จากรถเพือ่มารบัสนิคา เน่ืองจากพนักงาน 

ของรานคาจะเปนผูนําสินคามาสงใหถึง 

ทีร่ถ ทัง้นี ้การใหบรกิารแบบ Curbside 

Pickup เริม่เปนกระแสในสหรฐัฯ ในชวง 

3-4 ปที่ผานมา เนื่องจากหางคาปลีก 

ชื่อดังอยาง Walmart และ Target นํา 

บริการนี้มาใหบริการแกผู บริโภคใน 

หลายรัฐ ทั้งยังประสบความสําเร็จเปน 

อยางดี และยิ่งไดรับความนิยมเพิ่มขึ้น 

ในชวงที่มีการระบาดของ COVID-19 

เนือ่งจากชาวอเมรกินับางสวนหลกีเลีย่ง 

การอยูในที่ที่มีคนจํานวนมาก โดยผล 

การสํารวจพบวามีชาวอเมริกันเกือบ 

รอยละ 60 ที่ไดใชบริการ Curbside 

Pickup ในชวงดังกลาว

ในทางกลับกัน ความเคยชินใน 

การจบัตองหรอืเลือกซือ้สินคาในรานคา 

ปลีกของผูบริโภค ยังทําใหเกิด Offline 

e-Commerce  ซึง่เปนการเปลีย่นแปลง 

แบบยอนศรของวงการแพลตฟอรม 

e-Commerce โดยแพลตฟอร ม    

e-Marketplace ตางๆ มีแนวโนมจะ 

ลงทุนเปดรานคาจริง (Physical Store) 

มากขึ้น อาทิ รานจําหนายผลิตภัณฑ 

อาหาร สินคาเทคโนโลยี และรานหนงัสือ 

ซ่ึงในกรณีนี้ บทบาทของรานคาจริงจะ 

กลายเปนจุดทดลองสินคาหรือเปน 

สถานที่จัดกิจกรรมตางๆ เพื่อสราง 

ประสบการณที่ผู บริโภคไมอาจหาได 

จากรานคาออนไลน นอกเหนือจากการ 

เปนจุดจําหนายและจุดรับสินคาที่ส่ัง 

จากชองทางออนไลน  

แบ่งตามรูปแบบการ
ปรับแต่งสินค้าที่สั่งซื้อ
ทางออนไลน์

Manufacture Online Pick 

Up in-Store (MOPUS) ซึ่งผูบริโภค 

ส่ังผลิตสินค าที่มีรูปแบบหรือมีการ 

ออกแบบเฉพาะตามที่ตองการ (On 

-Demand) ผานชองทางออนไลนของ 

รานคาที่มีบริการผลิตสินคาภายในราน 

ดังกลาว และไปรับสินคาท่ีส่ังผลิตท่ี 

รานคาดวยตนเอง ทั้งนี้ ตัวอยางรานคา 

ปลีกที่มีบริการแบบ MOPUS อาทิ ราน 

ตัดเสื้อที่ใชจักรเย็บผาอัตโนมัติ รวมถึง 

รานทําโมเดล 3D ซึ่งใชเครื่องพิมพ 3D 

ในการผลิต

Customize Online Pick Up 

in-Store (COPUS) เปนรูปแบบการให 

บริการที่คลายกับ MOPUS กลาวคือ 

ผูบริโภคจะเลือกสินคาท่ีมีรูปแบบตาม 

ท่ีตนเองตองการผานชองทางออนไลน 

ของรานคา จากนั้นผูบริโภคจะไปรับ 

สินคาที่ร านคาดวยตนเอง แตสิ่งที่ 

แตกต าง กันคือสินค า ท่ีสั่ ง ซ้ือแบบ 

COPUS จะปรับแตงไดจํากัดตามตัว 

เลือกท่ีร านค ามีให  เลือก หรือเพิ่ม 

รายละเอียดเฉพาะไดเล็กนอยตาม 

ขอบเขตเทาที่รานคาจะจัดใหไดเทาน้ัน 

เชน Yankee Candle รานจําหนาย 

เทียนหอม ที่ผูซ้ือสามารถเลือกขนาด 

ชนิด สี และกลิ่นของเทียนได  เอง 

รวมทั้งขอเพิ่มขอความที่ต องการลง 

บนเทียนได หรือ Nike By You ที่ใหผู 

บริโภคเลือกรูปแบบ (สี ลวดลาย ชนิด 

ของเชือก และความสูงของอุงเทา) ของ 

รองเทาของตนเองได 

ในยุคปจจุบันท่ีพฤติกรรมของผู  

บริโภคเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วและ 

มีรายละเอียดที่หลากหลาย การเขาใจ 

ความตองการท่ีแทจริง (Insights) 

ตลอดจนเขาใจปญหาหรือความไม 

สะดวกบางประการ (Pain Points) ของ 

ลูกคาและพยายามปรับรูปแบบของ 

สินคาหรือการใหบริการเพื่อตอบสนอง 

ความตองการดังกลาวอยางตอเนื่อง จะ 

ทําใหลูกคามีประสบการณที่ดีและเปน 

ส่ิงที่สรางคุณคาหรือความแตกตางให 

กับธุรกิจ ซึ่งจะทําใหสินคาหรือธุรกิจ 

ของทานยึดครองพ้ืนที่ในใจผูบริโภคได 

อยางตอเนื่อง
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ป จ จุ บันการ จําหน  าย 

สนิคาผานชองทางออนไลน 

เปนหนึง่ในทางรอดสาํคญั 

ของหลายธุรกิจในชวงท่ีโลกยังอยู ใน 

ภาวะการระบาดของ COVID-19 ขณะ 

เดียวกันก็มีการคาดการณกันวาแมจะ 

ผานพนชวงการระบาดของ COVID-19 

ไปแลว แตกระแสการซื้อขายสินคาทาง 

ออนไลนจะยังอยู ทั้งยังมีแนวโนมจะ 

ไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ

ทั้งน้ี ความนิยมในการซื้อสินคา 

ออนไลนดังกลาวสงผลใหหางสรรพสนิคา 

และรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (Brick 

-and-Mortar) ตองปรบัตัวจากทีเ่คยวาง 

จาํหนายสนิคาท่ีหนารานเพียงอยางเดียว 

ก็หันมาเพ่ิมบริการสั่งซื้อสินคาผานชอง 

ทางออนไลนใหแกลกูคา เพือ่ตอบสนอง 

ตอความตองการของลูกคาทั้งกลุ มที่ 

ยังชอบเลือกซ้ือสินคาภายในราน (In 

Store) เชนเดิม และกลุมที่เปลี่ยนไป 

ซื้อสินคาผานชองทางออนไลน โดยใน 

ชวงไมกี่ปที่ผานมารูปแบบการสั่งซื้อ 

สนิคาผานชองทางออนไลนของผูบรโิภค 

มีความหลากหลายและแตกตางไปจาก 

เดิมมาก กลาวคอื ทีผ่านมาเมือ่ผูบรโิภค 

สั่งซื้อสินคาออนไลนแลวก็ตองรอรับ 

สินคาจากผูใหบริการขนสงเทานั้น ซึ่ง 

หลายคร้ังก็กินเวลาหลายวนั แตปจจุบนั 

ผูบริโภคสมัยใหมมีความอดทนในการ 

รอรับสินคาไดสั้นลง รวมถึงตองการ 

เปลี่ยนหรือสั่งแกสินคาไดทันทีหากพบ 

วาสินคามีปญหาหรือไมตรงกับที่สั่งซื้อ 

ขณะเดียวกันก็มีผูบริโภคอีกสวนหนึ่งที่ 

ยังพึงพอใจกับประสบการณที่ไดจาก 

การมาเดินดูหรือเลือกซื้อสินคาท่ีราน 

(Customer Experience : CX) 

นอกจากน้ี ผูบริโภคในปจจุบันจํานวน 

ไมนอยยังนิยมซื้อสินคาที่ออกแบบให 

เฉพาะตวัหรอืสามารถปรับแตงใหเขากบั 

รสนยิมของตนเอง สงผลใหมผีูประกอบ 

การบางสวนปรับรูปแบบการดําเนิน 

ธุรกิจใหสอดคลองกับความตองการ 

ของผูบริโภคแตละกลุม ดังนี้

แบ่งตามรูปแบบการรับ
สินค้าที่สั่งทางออนไลน์

Buy Online Pick Up in-Store 

(BOPUS) ซึ่งผูบริโภคเลือกซื้อสินคา 

ผานชองทางออนไลนโดยไมรอรบัสนิคา 

จากผูจดัสงสนิคา แตไปรบัสินคาทีร่านคา 

ดวยตนเอง สวนหนึ่งเพื่อประหยัดคา 

จัดสงสินคา ประกอบกับไมตองการรอ 

สินคาเปนเวลานาน ประเด็นที่นาสนใจ 

คือ นอกจากบริการแบบ BOPUS จะ 

ตอบสนองผูบริโภคท่ีไมอยากเสียเวลา 

เดินเลือกซื้อของในรานคา หรือไม 

ตองการรอรับสินคาที่บานเปนเวลา 

นานแลว บริการ BOPUS ยังชวยเพิ่ม 

ยอดจําหนายใหรานคาดวย เพราะมี 

ลูกคาถึงรอยละ 37 ที่ซื้อสินคาอื่นเพ่ิม 

ในวนัท่ีมารบัสนิคาท่ีราน โดยรานคาอาจ 

ใชกลยุทธตางๆ เพื่อกระตุนใหลูกคาซื้อ 

สินคาเพ่ิมขึ้น อาทิ การจัดโปรโมชัน 

ในบริเวณที่ลูกคาตองเดินผาน การสง 

ขอความเกี่ยวกับโปรโมชันหรือสินคา 

ที่นาสนใจไปใหลูกคา ทั้งนี้ ปจจุบันการ 

ใหบรกิารแบบ BOPUS ไดรบัความนยิม 

มากในสหภาพยุโรป โดยเฉพาะใน 

ฝรัง่เศสและสหราชอาณาจกัร เชนเดยีว 

กับในสหรัฐฯ ซ่ึงพบวาหางสรรพสินคา 

และรานคาปลกีราวครึง่หนึง่ของจาํนวน 

ทั้งหมด มีบริการ BOPUS แกผูบริโภค 

แลว นอกจากน้ี ยังมีการคาดการณวา 

ภายในป 2564 กวารอยละ 90 ของหาง 

สรรพสินคาและรานคาปลีกท่ัวโลกจะมี 

บริการ BOPUS แกผูบริโภค 

Curbside Pickup เปนรูปแบบ 

การใหบริการที่คลายกับ BOPUS กลาว 

คือผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาผานชอง 

ทางออนไลนและไปรับสินคาท่ีรานคา 

ดวยตนเอง แตในการใหบริการรูปแบบ 

Curbside Pickup นี ้ผูบรโิภคไมตองลง 

จากรถเพือ่มารบัสนิคา เนือ่งจากพนกังาน 

ของรานคาจะเปนผูนําสินคามาสงใหถึง 

ทีร่ถ ทัง้นี ้การใหบรกิารแบบ Curbside 

Pickup เริม่เปนกระแสในสหรฐัฯ ในชวง 

3-4 ปที่ผานมา เน่ืองจากหางคาปลีก 

ชื่อดังอยาง Walmart และ Target นํา 

บริการนี้มาใหบริการแกผู บริโภคใน 

หลายรัฐ ทั้งยังประสบความสําเร็จเปน 

อยางดี และยิ่งไดรับความนิยมเพิ่มขึ้น 

ในชวงที่มีการระบาดของ COVID-19 

เนือ่งจากชาวอเมรกินับางสวนหลกีเลีย่ง 

การอยูในที่ที่มีคนจํานวนมาก โดยผล 

การสํารวจพบวามีชาวอเมริกันเกือบ 

รอยละ 60 ที่ไดใชบริการ Curbside 

Pickup ในชวงดังกลาว

ในทางกลับกัน ความเคยชินใน 

การจบัตองหรือเลือกซ้ือสินคาในรานคา 

ปลีกของผูบริโภค ยังทําใหเกิด Offline 

e-Commerce  ซึง่เปนการเปลีย่นแปลง 

แบบยอนศรของวงการแพลตฟอรม 

e-Commerce โดยแพลตฟอร ม    

e-Marketplace ตางๆ มีแนวโนมจะ 

ลงทุนเปดรานคาจริง (Physical Store) 

มากขึ้น อาทิ รานจําหนายผลิตภัณฑ 

อาหาร สินคาเทคโนโลยี และรานหนังสอื 

ซึ่งในกรณีนี้ บทบาทของรานคาจริงจะ 

กลายเปนจุดทดลองสินคาหรือเปน 

สถานที่จัดกิจกรรมตางๆ เพ่ือสราง 

ประสบการณที่ผู บริโภคไมอาจหาได 

จากรานคาออนไลน นอกเหนือจากการ 

เปนจุดจําหนายและจุดรับสินคาที่สั่ง 

จากชองทางออนไลน  

แบ่งตามรูปแบบการ
ปรับแต่งสินค้าที่สั่งซื้อ
ทางออนไลน์

Manufacture Online Pick 

Up in-Store (MOPUS) ซึ่งผูบริโภค 

สั่งผลิตสินค าท่ีมีรูปแบบหรือมีการ 

ออกแบบเฉพาะตามท่ีตองการ (On 

-Demand) ผานชองทางออนไลนของ 

รานคาที่มีบริการผลิตสินคาภายในราน 

ดังกลาว และไปรับสินคาที่สั่งผลิตที่ 

รานคาดวยตนเอง ทั้งนี้ ตัวอยางรานคา 

ปลีกที่มีบริการแบบ MOPUS อาทิ ราน 

ตัดเสื้อที่ใชจักรเย็บผาอัตโนมัติ รวมถึง 

รานทําโมเดล 3D ซึ่งใชเครื่องพิมพ 3D 

ในการผลิต

Customize Online Pick Up 

in-Store (COPUS) เปนรปูแบบการให 

บริการท่ีคลายกับ MOPUS กลาวคือ 

ผูบริโภคจะเลือกสินคาที่มีรูปแบบตาม 

ที่ตนเองตองการผานชองทางออนไลน 

ของรานคา จากนั้นผูบริโภคจะไปรับ 

สินคาที่ร านคาดวยตนเอง แตสิ่งที่ 

แตกต าง กันคือสินค า ท่ีสั่ ง ซ้ือแบบ 

COPUS จะปรับแตงไดจํากัดตามตัว 

เลือกท่ีร านค ามีให  เลือก หรือเพิ่ม 

รายละเอียดเฉพาะไดเล็กนอยตาม 

ขอบเขตเทาท่ีรานคาจะจัดใหไดเทานั้น 

เชน Yankee Candle รานจําหนาย 

เทียนหอม ท่ีผูซ้ือสามารถเลือกขนาด 

ชนิด สี  และกลิ่นของเทียนได  เอง 

รวมทั้งขอเพิ่มขอความที่ต องการลง 

บนเทียนได หรือ Nike By You ที่ใหผู 

บริโภคเลือกรูปแบบ (สี ลวดลาย ชนิด 

ของเชือก และความสูงของอุงเทา) ของ 

รองเทาของตนเองได 

ในยุคปจจุบันท่ีพฤติกรรมของผู  

บริโภคเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วและ 

มีรายละเอียดที่หลากหลาย การเขาใจ 

ความตองการท่ีแทจริง (Insights) 

ตลอดจนเขาใจปญหาหรือความไม 

สะดวกบางประการ (Pain Points) ของ 

ลูกคาและพยายามปรับรูปแบบของ 

สินคาหรือการใหบริการเพื่อตอบสนอง 

ความตองการดังกลาวอยางตอเนื่อง จะ 

ทําใหลูกคามีประสบการณท่ีดีและเปน 

สิ่งท่ีสรางคุณคาหรือความแตกตางให 

กับธุรกิจ ซึ่งจะทําใหสินคาหรือธุรกิจ 

ของทานยึดครองพ้ืนท่ีในใจผูบริโภคได 

อยางตอเนื่อง

Disclaimer : ขอมูลตาง ๆ ที่ปรากฏ เปนขอมูลที่ไดจากแหลงขอมูลที่หลากหลาย และการเผยแพรขอมูลเปนไปเพื่อวัตถุประสงค 
ในการใหขอมูลแกผูที่สนใจเทานั้น โดยธนาคารเพ่ือการสงออกและนําเขาแหงประเทศไทยจะไมรับผิดชอบในความเสียหายใดๆ ท่ี 
อาจเกิดขึ้นจากการที่มีบุคคลนําขอมูลนี้ไปใชไมวาโดยทางใด
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ผลกระทบและแนวทางการฟื้นฟู
เศรษฐกิจการพาณิชย์
จากวิกฤตโควิด-19 (ตอนที่ 1)

ITD ไดศึกษาวิจัยเรื่อง 
ผลกระทบและแนวทาง 
การฟ นฟูเศรษฐกิจการ 

พาณิชยจากวิกฤตโควิด-19 โดยมีวัตถุ 
ประสงคเพื่อประเมินผลกระทบจาก 
สภาพปญหา อุปสรรค และโอกาสจาก 
วิกฤตโควิด-19 ตอเศรษฐกิจประเทศ 
ไทย โดยศกึษาเจาะลกึ 3 ภาคเศรษฐกจิ 
ที่มีความเกี่ยวของกับการขับเคลื่อนใน
กระทรวงพาณชิย ไดแก ภาคการเกษตร 
ภาคอุตสาหกรรม และภาคการทอง 
เที่ยว ตลอดหวงโซอุปทานตั้งแตตนนํ้า 
กลางน้ํา และปลายนํ้า เพื่อยกระดับ 
ศกัยภาพสงออกและการทองเทีย่ว และ 
เสนอมาตรการที่มีประสิทธิภาพและมี
ประสิทธิผลในการฟนฟูภาคการเกษตร 
ภาคอตุสาหกรรม และภาคการทองเทีย่ว 
จากผลกระทบวกิฤตโควดิ-19 และเสนอ 
มาตรการติดตามและประเมินผลที่ 
ถูกต องและเหมาะสมกับมาตรการ 
ฟนฟูประเทศไทย

การแพรระบาดของโรคติดเชื้อ 
ไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ไดสง 
ผลกระทบในหลายมิติตอทุกประเทศ 
ทั่วโลก นอกเหนือจากการคราชีวิตผูคน 

ทั่วโลกไปมากกวา 1 ลานคน (ขอมูล ณ 
วันที่ 29 กันยายน 2563) และสงผล 
ใหมีผูติดเชื้อมากกวา 33 ลานรายทั่ว 

โลก  มาตรการที่กําหนดเพื่อยับยั้งการ 
ระบาด เชน การรักษาระยะหางทาง 
สังคม (Social Distancing) การจํากัด 
การเดินทางของประชาชน การจํากัด 
การรวมกลุมกันของประชาชนอันนําไป
สูมาตรการลอคดาวน (Lockdown) 
ไดสงผลกระทบอยางมากตอมิติอื่น ๆ 
โดยเฉพาะอยางยิง่มติดิานการทองเทีย่ว 
ดานการเกษตร และดานอุตสาหกรรม 

ขอมูลของธนาคารโลก เมื่อปลาย 
เดือนเมษายน 2563 ไดมีการวิเคราะห 

ถึงผลกระทบทางดานเศรษฐกิจ โดยได 
ประมาณการอัตราการเจริญเติบโตของ
เศรษฐกิจโลกไวที่รอยละ -15 ขณะท่ี 

ธนาคารแหงประเทศไทยไดวิเคราะห 
และประมาณการอัตราการขยายตัว 
ทางเศรษฐกจิของประเทศไทย  ป 2563 
ไวในอตัราทีห่ดตวัรอยละ -5.3 ซึง่ถอืเปน 
ขอมูลท่ีสอดคลองตรงกันกับขอมูลของ
สํานักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจและ
สังคมแหงชาติที่ออกมาคาดการณ 
เศรษฐกิจของประเทศไทยจะหดตัวอยู 
ในอัตราที่ติดลบตั้งแตรอยละ -6 ถึง -5 
และเมื่อพิจารณาจากผลกระทบในมิติ
แตละดานทั้งดานเศรษฐกิจและดาน 

สังคม เปนสองมิติที่ไดรับผลกระทบ 
และความเสยีหายหนกัมากท่ีสดุ ขณะที่ 
ผลกระทบในมิติดานสิ่งแวดลอมและ 
ดานการเกษตรยังคงไมไดรับผลกระทบ
และความเสียหายมากเทากับสองมิติ 
แรก

การวิจัยศึกษาไดเก็บขอมูลดวย 
วิธีการจัดประชุมระดมความคิดเห็น 
กลุมยอย (Focus Groups) 3 คร้ัง โดยมี 
ผูเขารวมการประชุมฯ ในแตละคร้ังมี 
จาํนวนไมนอยกวา 50 คน ซึง่ดาํเนนิการ 
ภายในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ขณะที่ 
การวิจัยเ ชิงปริมาณอาศัยการเก็บ 
ข  อ มู ลด  วยการ ใช  แบบสอบถาม      
(Questionnaire) เพ่ือเก็บขอมูลทั้ง 
จากผูประกอบการภาคการเกษตร ภาค 
การทองเที่ยว และภาคอุตสาหกรรม 
ตลอดจนผูมีสวนไดสวนเสียท่ีเกี่ยวของ 
จํานวนไมนอยกวา 750 คน โดยผลการ 
สํารวจขางตนไดนํามาเปนแนวทางใน 
การนําเสนอนโยบายเรงดวนตอรัฐบาล
ตอไป ผลการเก็บขอมูลพบวา

1. ภาคการทองเที่ยว
จากการสํารวจผลกระทบและ 

แนวทางการฟ นฟูภาคการทองเท่ียว 
จากวิกฤตโควิด-19 สวนใหญไดรับผล 
กระทบจากวิกฤตโควิด-19 ณ ปจจุบัน 
มากที่สุดในเรื่องการลดลงของรายได 
ตอเดือน รองลงมาเปนผลกระทบเรื่อง 
จาํนวนลกูคาลดนอยลง ซึง่สงผลกระทบ 
ตอสภาพคลองทางการเงินของธุรกิจ 
เนือ่งจากวสิาหกิจขนาดกลางและขนาด 
ยอม (SMEs) โดยสวนใหญมีฐานะการ 
เงิน และความสามารถในการชําระหนี้ 
และสภาพคลองท่ีคอนขางตํา่อยูแลว จงึ 
เปนกลุมที่ไดรับผลกระทบอยางหนัก 

จากการแพรระบาด ทั้งนี้ ในดานการ 
ลดลงของการจางพนกังาน/ลกูจาง ดาน 
จํานวนพนักงาน/ลูกจางท่ีใหหยุดงาน 

ช่ัวคราวและงดหรือลดการจายคาจาง 
และดานการปรับลดคาใชจายประจํา 
วันของกิจการ เชน คาเชา คาดอกเบี้ย 
เงนิเดอืนพนกังาน/ลูกจางประจาํ พบวา 
ส วนใหญ  เป นผลกระทบในระดับ 
ปานกลาง   

ผูประกอบการดานการทองเท่ียว
บางรายคอนขางประสบปญหาอยาง 
หนักจากสถานการณการแพรระบาด 
ของโควิด-19 เนื่องจากมีผลกระทบตอ 
การประกอบอาชีพโดยตรง เพราะการ 
ประกอบอาชีพมีความเก่ียวพันและ 
พึ่งพิงชาวตางประเทศอยางมาก คือ 
อาชีพมัคคุเทศก โดยสมาคมมัคคุเทศก 
ไดมีความพยายามชวยเหลือตนเองให 
ไดมากที่สุด อยางไรก็ตามมีมัคคุเทศก 
บางคนตองเปลี่ยนอาชีพไปประกอบ 
อาชพีอืน่ในชวงเวลานี ้ดงันัน้ผูประกอบ 
อาชีพมัคคุเทศกจึงตองการใหทางภาค

รัฐเขามาสนับสนุน ชวยเหลือ สนับสนุน 
หรือชี้แนวทางในการประกอบอาชีพ  
อืน่ ๆ  เพือ่เปนการ Reskill หรอื Upskill 

รวมถงึ Newskill ดานทกัษะและศกัยภาพ 
ของทุนมนุษยในภาคบริการ 

นอกจากน้ัน ภาพรวมของภาค 
เอกชนที่ตองการการสนับสนุนจากภาค 
รัฐเพ่ือพัฒนาและเสริมสรางขีดความ 
สามารถสวนใหญตองการใหชวยเหลือ 
ในดานเงนิทนุ เงินเสรมิสภาพคลอง การ 
ใหสนิเช่ือดอกเบ้ียตํา่ มาตรการทางภาษี 
ตองการใหรัฐบาลมีนโยบายดานการ 
ทองเที่ยวและสนับสนุนใหเกิดการ 
เดนิทางอยางสมํา่เสมอ เชน โครงการเรา 
เที่ยวดวยกัน อยางไรก็ตาม ควรปรับ 
หลักเกณฑของผูมีสิทธิในโครงการให 
กวางมากขึ้น อาจครอบคลุมไปถึงชาว 
ตางชาติที่อาศัยอยูในประเทศไทย ปรับ 
จาํนวนเงนิชวยเหลอืใหเพิม่มากขึน้ ปรบั 
ระยะเวลาใหยาวนานมากข้ึน ปรับ 
ระเบียบบางขอใหมีความเหมาะสม 
มากยิ่งขึ้น และปรับปรุงแอปพลิเคชัน 

ด

ใหใชงานไดงายมากขึ้น
ในการฟ นฟูภาคการทองเท่ียว 

ภาคธุรกิจตองปรับรูปแบบกิจการให 
สอดคลองกับวิถชีวิีตใหม (New Normal) 
ของประชาชนที่ต องคํานึงถึงความ 
ปลอดภยัดานสขุภาพมากขึน้ โดยเฉพาะ 
ธุรกิจในภาคการทองเที่ยว โดยในระยะ 
ที่ไทยสามารถควบคุมการระบาดได 
และรัฐบาลเริ่มผ อนปรนมาตรการ 

ควบคุมการระบาด นโยบายภาครฐัจะมี 
บทบาทสาํคญัในการชวยฟนฟเูศรษฐกจิ 
ใหกลบัสูระดบักอนการระบาด โดยเฉพาะ 
นโยบายการคลังและนโยบายดาน 
อุปทาน (Supply-side Policy) ควบคู 
กับมาตรการการเงินและสินเชื่อ 

นอกจากนี้การใหความชวยเหลือ
ธุรกิจเอกชนดานการทองเที่ยวนั้น ภาค 
รัฐควรมีกลไกบริหารกําลังการผลิต 

สวนเกินในภาคอุตสาหกรรมไทย เชน 
นโยบายที่ เอื้อให  เกิดการควบรวม   
(Mergers and Acquisitions) กิจการ 
ในสาขาที่มีกําลังการผลิตสวนเกินอยู 
มาก โดยเฉพาะในสาขาที่เกี่ยวเนื่องกับ 
การทองเที่ยว หรือปรับเปลี่ยนรูปแบบ 
การทําธุรกิจใหสอดคลองกับบริบท 
เศรษฐกิจใหม หลังจากการระบาด 
คลีค่ลายลง ควรมนีโยบายเพือ่สนับสนนุ 

และยกระดับความสามารถในการ 
แขงขนัของอตุสาหกรรม กลุมเปาหมาย 
ที่มีศักยภาพและมีโอกาสฟนตัวเร็วหลัง 
การระบาด อาท ิเพิม่แรงจูงใจใหเอกชน 
ลงทุนผาน มาตรการการคลัง มาตรการ 
ดานการเงินและสินเช่ือ รวมถึงลดกฎ 
ระเบยีบท่ีเปนอปุสรรคในการดาํเนนิธุรกจิ 
ควรมีการเรงรัดการลงทุนโครงสราง 
พื้นฐานตาง ๆ โดยเฉพาะโครงการรวม 

ลงทุนระหวางภาครัฐและเอกชน รวมถงึ 
ผลักดันใหมีการปรับโครงสรางพื้นฐาน 
ที่รองรับเศรษฐกิจดิจิทัล และสนับสนุน 
การพัฒนาทักษะแรงงาน (Reskill and 
Upskill) เพือ่รองรับการจางงานในธุรกิจ 

กลุมเปาหมายและปรับตัวเขาสูบริบท 
เศรษฐกิจใหมหลังการระบาดคลี่คลาย

แนวทางการฟื้นฟู
เศรษฐกิจเชิงกลยุทธ์
ของภาครัฐในภาคการ
ท่องเที่ยวภายใต้
สถานการณ์โควิด-19

แนวทางการขบัเคลือ่นจากภาครฐั 
เพือ่ฟนฟูและเสรมิสรางขดีความสามารถ 
ในการแขงขันของภาคอุตสาหกรรม 
โดยเฉพาะการทองเท่ียว สามารถแบงได 
ตามประเด็นดังนี้

1. ดานบคุลากร ควรมกีารสงเสรมิ 
ปรับฐานความรู  (Reskill/Upskill/ 
Newskill) แกบุคลากรในอุตสาหกรรม 
ทองเทีย่ว เพือ่พฒันาทกัษะในดานตางๆ 
เพิ่มเติมอยางตอเนื่อง

2. ดานผูประกอบการ ควรมีความ 
พรอมและปรับตัวใหสอดรับกับความ 
เปลี่ยนแปลงและมีความพร อมต อ 
นวตักรรม ดวยการนาํนวัตกรรม เทคโนโลยี 

ดิจิทัล มาปรับใชหรือประยุกตใชควบคู 
กับการใหบริการแบบปกติ นวัตกรรม 
การตลาด เชน การใชส่ือดิจิทัล เปน 
ชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน 
เพ่ือลดการสัมผัสระหวางบุคคลจาก 

การใหบรกิาร และเพือ่ยกระดบัอตุสาห- 
กรรมการทองเที่ยวไทยใหสามารถ 
แขงขันไดภายหลังวิกฤตโควิด-19

3. การสรางระบบการทํางานแบบ 
เครือข าย เพื่อการช วยเหลือและ 
สนบัสนนุการทาํงานระหวางผูประกอบ 
การดวยกัน รวมถึงหนวยงานภาครัฐ 
เพื่อสรางพันธมิตร และประสานการ 
ทํางานรวมกันเพื่อกอใหเกิดรูปแบบ 
การทํางานอยางสรางสรรค เพื่อลด 
ปญหาหรือรวมกันบูรณาการการทาํงาน 
เพื่อชวยแกปญหาอยางสรางสรรคและ 
ตรงประเด็น

4. สรางมาตรฐานสนิคาและบริการ 
เพื่ อ ให  เกิดการยอมรับด  านความ 
ปลอดภัยและความสะอาดในระดับ 
สากลตอไป

ในบทความตอนตอไปจะกลาวถึง
ผลกระทบและแนวทางการฟนฟเูศรษฐกจิ 
การพาณิชยจากวิกฤตโควิด-19 สําหรับ 
ดานการเกษตร
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สำนักพัฒนาและสงเสริมการวิจัย

ข้อมูลของธนาคารโลก เมื่อปลายเดือนเมษายน 
2563 ได้มีการวิเคราะห์ถึงผลกระทบทางด้าน 
เศรษฐกิจ โดยได้ประมาณการอัตราการเจริญเติบโต 
ของเศรษฐกิจโลกไว้ที่ร้อยละ -15 ขณะที่ธนาคาร 
แห่งประเทศไทยได้วิเคราะห์และประมาณการอัตรา
การขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศไทย  
ปี 2563 ไว้ในอัตราที่หดตัวร้อยละ -5.3
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ITD ไดศึกษาวิจัยเรื่อง 
ผลกระทบและแนวทาง 
การฟ นฟูเศรษฐกิจการ 

พาณิชยจากวิกฤตโควิด-19 โดยมีวัตถุ 
ประสงคเพื่อประเมินผลกระทบจาก 
สภาพปญหา อุปสรรค และโอกาสจาก 
วิกฤตโควิด-19 ตอเศรษฐกิจประเทศ 
ไทย โดยศกึษาเจาะลกึ 3 ภาคเศรษฐกจิ 
ที่มีความเก่ียวของกับการขับเคลื่อนใน
กระทรวงพาณชิย ไดแก ภาคการเกษตร 
ภาคอุตสาหกรรม และภาคการทอง 
เที่ยว ตลอดหวงโซอุปทานตั้งแตตนนํ้า 
กลางนํ้า และปลายนํ้า เพื่อยกระดับ 
ศกัยภาพสงออกและการทองเทีย่ว และ 
เสนอมาตรการที่มีประสิทธิภาพและมี
ประสิทธิผลในการฟนฟูภาคการเกษตร 
ภาคอตุสาหกรรม และภาคการทองเทีย่ว 
จากผลกระทบวกิฤตโควดิ-19 และเสนอ 
มาตรการติดตามและประเมินผลที่ 
ถูกต องและเหมาะสมกับมาตรการ 
ฟนฟูประเทศไทย

การแพรระบาดของโรคติดเชื้อ 
ไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ไดสง 
ผลกระทบในหลายมิติตอทุกประเทศ 
ทั่วโลก นอกเหนือจากการคราชีวิตผูคน 

ทั่วโลกไปมากกวา 1 ลานคน (ขอมูล ณ 
วันที่ 29 กันยายน 2563) และสงผล 
ใหมีผูติดเชื้อมากกวา 33 ลานรายทั่ว 

โลก  มาตรการที่กําหนดเพื่อยับยั้งการ 
ระบาด เชน การรักษาระยะหางทาง 
สังคม (Social Distancing) การจํากัด 
การเดินทางของประชาชน การจํากัด 
การรวมกลุมกันของประชาชนอันนําไป
สูมาตรการลอคดาวน (Lockdown) 
ไดสงผลกระทบอยางมากตอมิติอื่น ๆ 
โดยเฉพาะอยางยิง่มติดิานการทองเทีย่ว 
ดานการเกษตร และดานอุตสาหกรรม 

ขอมูลของธนาคารโลก เมื่อปลาย 
เดือนเมษายน 2563 ไดมีการวิเคราะห 

ถึงผลกระทบทางดานเศรษฐกิจ โดยได 
ประมาณการอัตราการเจริญเติบโตของ
เศรษฐกิจโลกไวที่รอยละ -15 ขณะที่ 

ธนาคารแหงประเทศไทยไดวิเคราะห 
และประมาณการอัตราการขยายตัว 
ทางเศรษฐกจิของประเทศไทย  ป 2563 
ไวในอตัราทีห่ดตัวรอยละ -5.3 ซึง่ถอืเปน 
ขอมูลที่สอดคลองตรงกันกับขอมูลของ
สํานักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจและ
สังคมแหงชาติที่ออกมาคาดการณ 
เศรษฐกิจของประเทศไทยจะหดตัวอยู 
ในอัตราที่ติดลบตั้งแตรอยละ -6 ถึง -5 
และเมื่อพิจารณาจากผลกระทบในมิติ
แตละดานทั้งดานเศรษฐกิจและดาน 

สังคม เปนสองมิติที่ไดรับผลกระทบ 
และความเสยีหายหนกัมากทีส่ดุ ขณะที่ 
ผลกระทบในมิติดานสิ่งแวดลอมและ 
ดานการเกษตรยังคงไมไดรับผลกระทบ
และความเสียหายมากเทากับสองมิติ 
แรก

การวิจัยศึกษาไดเก็บขอมูลดวย 
วิธีการจัดประชุมระดมความคิดเห็น 
กลุมยอย (Focus Groups) 3 ครัง้ โดยมี 
ผูเขารวมการประชุมฯ ในแตละคร้ังมี 
จาํนวนไมนอยกวา 50 คน ซึง่ดําเนนิการ 
ภายในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ขณะที่ 
การวิจัยเชิงปริมาณอาศัยการเก็บ 
ข  อ มู ลด  วยการ ใช  แบบสอบถาม      
(Questionnaire) เพ่ือเก็บขอมูลทั้ง 
จากผูประกอบการภาคการเกษตร ภาค 
การทองเที่ยว และภาคอุตสาหกรรม 
ตลอดจนผูมีสวนไดสวนเสียที่เกี่ยวของ 
จํานวนไมนอยกวา 750 คน โดยผลการ 
สํารวจขางตนไดนํามาเปนแนวทางใน 
การนําเสนอนโยบายเรงดวนตอรัฐบาล
ตอไป ผลการเก็บขอมูลพบวา

1. ภาคการทองเที่ยว
จากการสํารวจผลกระทบและ 

แนวทางการฟ นฟูภาคการทองเท่ียว 
จากวิกฤตโควิด-19 สวนใหญไดรับผล 
กระทบจากวิกฤตโควิด-19 ณ ปจจุบัน 
มากที่สุดในเรื่องการลดลงของรายได 
ตอเดือน รองลงมาเปนผลกระทบเรื่อง 
จาํนวนลูกคาลดนอยลง ซึง่สงผลกระทบ 
ตอสภาพคลองทางการเงินของธุรกิจ 
เนือ่งจากวสิาหกิจขนาดกลางและขนาด 
ยอม (SMEs) โดยสวนใหญมีฐานะการ 
เงิน และความสามารถในการชําระหนี้ 
และสภาพคลองท่ีคอนขางต่ําอยูแลว จึง 
เปนกลุมที่ไดรับผลกระทบอยางหนัก 

จากการแพรระบาด ท้ังนี้ ในดานการ 
ลดลงของการจางพนกังาน/ลกูจาง ดาน 
จํานวนพนักงาน/ลูกจางที่ใหหยุดงาน 

ชั่วคราวและงดหรือลดการจายคาจาง 
และดานการปรับลดคาใชจายประจํา 
วันของกิจการ เชน คาเชา คาดอกเบี้ย 
เงนิเดือนพนกังาน/ลกูจางประจาํ พบวา 
ส วนใหญ  เป นผลกระทบในระดับ 
ปานกลาง   

ผูประกอบการดานการทองเที่ยว
บางรายคอนขางประสบปญหาอยาง 
หนักจากสถานการณการแพรระบาด 
ของโควิด-19 เนื่องจากมีผลกระทบตอ 
การประกอบอาชีพโดยตรง เพราะการ 
ประกอบอาชีพมีความเกี่ยวพันและ 
พึ่งพิงชาวตางประเทศอยางมาก คือ 
อาชีพมัคคุเทศก โดยสมาคมมัคคุเทศก 
ไดมีความพยายามชวยเหลือตนเองให 
ไดมากที่สุด อยางไรก็ตามมีมัคคุเทศก 
บางคนตองเปลี่ยนอาชีพไปประกอบ 
อาชพีอืน่ในชวงเวลานี ้ดงันัน้ผูประกอบ 
อาชีพมัคคุเทศกจึงตองการใหทางภาค

รัฐเขามาสนับสนุน ชวยเหลือ สนับสนุน 
หรือชี้แนวทางในการประกอบอาชีพ  
อืน่ ๆ  เพือ่เปนการ Reskill หรอื Upskill 

รวมถงึ Newskill ดานทกัษะและศกัยภาพ 
ของทุนมนุษยในภาคบริการ 

นอกจากนั้น ภาพรวมของภาค 
เอกชนที่ตองการการสนับสนุนจากภาค 
รัฐเพื่อพัฒนาและเสริมสรางขีดความ 
สามารถสวนใหญตองการใหชวยเหลือ 
ในดานเงนิทนุ เงนิเสรมิสภาพคลอง การ 
ใหสนิเช่ือดอกเบ้ียตํา่ มาตรการทางภาษี 
ตองการใหรัฐบาลมีนโยบายดานการ 
ทองเท่ียวและสนับสนุนใหเกิดการ 
เดนิทางอยางสมํา่เสมอ เชน โครงการเรา 
เท่ียวดวยกัน อยางไรก็ตาม ควรปรับ 
หลักเกณฑของผูมีสิทธิในโครงการให 
กวางมากขึ้น อาจครอบคลุมไปถึงชาว 
ตางชาติที่อาศัยอยูในประเทศไทย ปรับ 
จาํนวนเงนิชวยเหลอืใหเพิม่มากขึน้ ปรบั 
ระยะเวลาใหยาวนานมากขึ้น ปรับ 
ระเบียบบางขอใหมีความเหมาะสม 
มากยิ่งข้ึน และปรับปรุงแอปพลิเคชัน 

ใหใชงานไดงายมากขึ้น
ในการฟ นฟูภาคการทองเท่ียว 

ภาคธุรกิจตองปรับรูปแบบกิจการให 
สอดคลองกับวถีิชีวิตใหม (New Normal) 
ของประชาชนท่ีต องคํานึงถึงความ 
ปลอดภยัดานสขุภาพมากขึน้ โดยเฉพาะ 
ธุรกิจในภาคการทองเที่ยว โดยในระยะ 
ที่ไทยสามารถควบคุมการระบาดได 
และรัฐบาลเริ่มผ อนปรนมาตรการ 

ควบคุมการระบาด นโยบายภาครฐัจะมี 
บทบาทสาํคญัในการชวยฟนฟเูศรษฐกจิ 
ใหกลบัสูระดบักอนการระบาด โดยเฉพาะ 
นโยบายการคลังและนโยบายดาน 
อุปทาน (Supply-side Policy) ควบคู 
กับมาตรการการเงินและสินเชื่อ 

นอกจากนี้การใหความชวยเหลือ
ธุรกิจเอกชนดานการทองเที่ยวนั้น ภาค 
รัฐควรมีกลไกบริหารกําลังการผลิต 

สวนเกินในภาคอุตสาหกรรมไทย เชน 
นโยบายที่ เอื้อให  เกิดการควบรวม   
(Mergers and Acquisitions) กิจการ 
ในสาขาที่มีกําลังการผลิตสวนเกินอยู 
มาก โดยเฉพาะในสาขาที่เกี่ยวเนื่องกับ 
การทองเที่ยว หรือปรับเปลี่ยนรูปแบบ 
การทําธุรกิจใหสอดคลองกับบริบท 
เศรษฐกิจใหม หลังจากการระบาด 
คลีค่ลายลง ควรมนีโยบายเพือ่สนบัสนนุ 

และยกระดับความสามารถในการ 
แขงขนัของอตุสาหกรรม กลุมเปาหมาย 
ที่มีศักยภาพและมีโอกาสฟนตัวเร็วหลัง 
การระบาด อาท ิเพิม่แรงจูงใจใหเอกชน 
ลงทุนผาน มาตรการการคลัง มาตรการ 
ดานการเงินและสินเช่ือ รวมถึงลดกฎ 
ระเบยีบทีเ่ปนอปุสรรคในการดาํเนนิธุรกจิ 
ควรมีการเรงรัดการลงทุนโครงสราง 
พื้นฐานตาง ๆ โดยเฉพาะโครงการรวม 

ลงทุนระหวางภาครัฐและเอกชน รวมถึง 
ผลักดันใหมีการปรับโครงสรางพื้นฐาน 
ที่รองรับเศรษฐกิจดิจิทัล และสนับสนุน 
การพัฒนาทักษะแรงงาน (Reskill and 
Upskill) เพือ่รองรับการจางงานในธุรกิจ 

กลุมเปาหมายและปรับตัวเขาสูบริบท 
เศรษฐกิจใหมหลังการระบาดคลี่คลาย

แนวทางการฟื้นฟู
เศรษฐกิจเชิงกลยุทธ์
ของภาครัฐในภาคการ
ท่องเที่ยวภายใต้
สถานการณ์โควิด-19

แนวทางการขับเคลือ่นจากภาครฐั 
เพือ่ฟนฟูและเสรมิสรางขีดความสามารถ 
ในการแขงขันของภาคอุตสาหกรรม 
โดยเฉพาะการทองเทีย่ว สามารถแบงได 
ตามประเด็นดังนี้

1. ดานบุคลากร ควรมกีารสงเสรมิ 
ปรับฐานความรู  (Reskill/Upskill/ 
Newskill) แกบุคลากรในอุตสาหกรรม 
ทองเทีย่ว เพือ่พฒันาทักษะในดานตางๆ 
เพิ่มเติมอยางตอเนื่อง

2. ดานผูประกอบการ ควรมีความ 
พรอมและปรับตัวใหสอดรับกับความ 
เปลี่ยนแปลงและมีความพร อมต อ 
นวตักรรม ดวยการนาํนวตักรรม เทคโนโลยี 

ดิจิทัล มาปรับใชหรือประยุกตใชควบคู 
กับการใหบริการแบบปกติ นวัตกรรม 
การตลาด เชน การใชสื่อดิจิทัล เปน 
ชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน 
เพื่อลดการสัมผัสระหวางบุคคลจาก 

การใหบรกิาร และเพือ่ยกระดบัอตุสาห- 
กรรมการทองเที่ยวไทยใหสามารถ 
แขงขันไดภายหลังวิกฤตโควิด-19

3. การสรางระบบการทํางานแบบ 
เครือข าย เพื่อการช วยเหลือและ 
สนบัสนนุการทาํงานระหวางผูประกอบ 
การดวยกัน รวมถึงหนวยงานภาครัฐ 
เพื่อสรางพันธมิตร และประสานการ 
ทํางานรวมกันเพื่อกอใหเกิดรูปแบบ 
การทํางานอยางสรางสรรค เพื่อลด 
ปญหาหรอืรวมกนับรูณาการการทาํงาน 
เพื่อชวยแกปญหาอยางสรางสรรคและ 
ตรงประเด็น

4. สรางมาตรฐานสนิคาและบริการ 
เพื่ อ ให  เกิดการยอมรับด  านความ 
ปลอดภัยและความสะอาดในระดับ 
สากลตอไป

ในบทความตอนตอไปจะกลาวถึง
ผลกระทบและแนวทางการฟนฟเูศรษฐกจิ 
การพาณิชยจากวิกฤตโควิด-19 สําหรับ 
ดานการเกษตร

ข้อมูลของสำนักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจและ
สังคมแห่งชาติที่ออกมาคาดการณ์เศรษฐกิจของ 
ประเทศไทยจะหดตัวอยู่ในอัตราที่ติดลบตั้งแต่ 
ร้อยละ -6 ถึง -5 และเมื่อพิจารณาจากผลกระทบ 
ในมิติแต่ละด้านทั้งด้านเศรษฐกิจและด้านสังคม 
เป็นสองมิติที่ได้รับผลกระทบและความเสียหาย 
หนักมากที่สุด ขณะที่ผลกระทบในมิติด้าน 
สิ่งแวดล้อมและด้านการเกษตรยังคงไม่ได้รับ 
ผลกระทบและความเสียหายมากเท่ากับสองมิติแรก
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ITD ไดศึกษาวิจัยเรื่อง 
ผลกระทบและแนวทาง 
การฟ นฟูเศรษฐกิจการ 

พาณิชยจากวิกฤตโควิด-19 โดยมีวัตถุ 
ประสงคเพื่อประเมินผลกระทบจาก 
สภาพปญหา อุปสรรค และโอกาสจาก 
วิกฤตโควิด-19 ตอเศรษฐกิจประเทศ 
ไทย โดยศกึษาเจาะลกึ 3 ภาคเศรษฐกจิ 
ที่มีความเกี่ยวของกับการขับเคลื่อนใน
กระทรวงพาณชิย ไดแก ภาคการเกษตร 
ภาคอุตสาหกรรม และภาคการทอง 
เที่ยว ตลอดหวงโซอุปทานตั้งแตตนนํ้า 
กลางน้ํา และปลายนํ้า เพื่อยกระดับ 
ศกัยภาพสงออกและการทองเทีย่ว และ 
เสนอมาตรการท่ีมีประสิทธิภาพและมี
ประสิทธิผลในการฟนฟูภาคการเกษตร 
ภาคอตุสาหกรรม และภาคการทองเทีย่ว 
จากผลกระทบวกิฤตโควดิ-19 และเสนอ 
มาตรการติดตามและประเมินผลที่ 
ถูกต องและเหมาะสมกับมาตรการ 
ฟนฟูประเทศไทย

การแพรระบาดของโรคติดเชื้อ 
ไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ไดสง 
ผลกระทบในหลายมิติตอทุกประเทศ 
ทั่วโลก นอกเหนือจากการคราชีวิตผูคน 

ทั่วโลกไปมากกวา 1 ลานคน (ขอมูล ณ 
วันที่ 29 กันยายน 2563) และสงผล 
ใหมีผูติดเชื้อมากกวา 33 ลานรายทั่ว 

โลก  มาตรการที่กําหนดเพื่อยับยั้งการ 
ระบาด เชน การรักษาระยะหางทาง 
สังคม (Social Distancing) การจํากัด 
การเดินทางของประชาชน การจํากัด 
การรวมกลุมกันของประชาชนอันนําไป
สูมาตรการลอคดาวน (Lockdown) 
ไดสงผลกระทบอยางมากตอมิติอื่น ๆ 
โดยเฉพาะอยางยิง่มติดิานการทองเทีย่ว 
ดานการเกษตร และดานอุตสาหกรรม 

ขอมูลของธนาคารโลก เมื่อปลาย 
เดือนเมษายน 2563 ไดมีการวิเคราะห 

ถึงผลกระทบทางดานเศรษฐกิจ โดยได 
ประมาณการอัตราการเจริญเติบโตของ
เศรษฐกิจโลกไวที่รอยละ -15 ขณะท่ี 

ธนาคารแหงประเทศไทยไดวิเคราะห 
และประมาณการอัตราการขยายตัว 
ทางเศรษฐกจิของประเทศไทย  ป 2563 
ไวในอตัราทีห่ดตวัรอยละ -5.3 ซึง่ถอืเปน 
ขอมูลที่สอดคลองตรงกันกับขอมูลของ
สํานักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจและ
สังคมแหงชาติที่ออกมาคาดการณ 
เศรษฐกิจของประเทศไทยจะหดตัวอยู 
ในอัตราที่ติดลบตั้งแตรอยละ -6 ถึง -5 
และเมื่อพิจารณาจากผลกระทบในมิติ
แตละดานท้ังดานเศรษฐกิจและดาน 

สังคม เปนสองมิติที่ไดรับผลกระทบ 
และความเสยีหายหนกัมากท่ีสดุ ขณะที่ 
ผลกระทบในมิติดานสิ่งแวดลอมและ 
ดานการเกษตรยังคงไมไดรับผลกระทบ
และความเสียหายมากเทากับสองมิติ 
แรก

การวิจัยศึกษาไดเก็บขอมูลดวย 
วิธีการจัดประชุมระดมความคิดเห็น 
กลุมยอย (Focus Groups) 3 คร้ัง โดยมี 
ผูเขารวมการประชุมฯ ในแตละคร้ังมี 
จาํนวนไมนอยกวา 50 คน ซึง่ดาํเนนิการ 
ภายในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ขณะที่ 
การวิจัยเ ชิงปริมาณอาศัยการเก็บ 
ข  อ มู ลด  วยการ ใช  แบบสอบถาม      
(Questionnaire) เพ่ือเก็บขอมูลทั้ง 
จากผูประกอบการภาคการเกษตร ภาค 
การทองเที่ยว และภาคอุตสาหกรรม 
ตลอดจนผูมีสวนไดสวนเสียที่เกี่ยวของ 
จํานวนไมนอยกวา 750 คน โดยผลการ 
สํารวจขางตนไดนํามาเปนแนวทางใน 
การนําเสนอนโยบายเรงดวนตอรัฐบาล
ตอไป ผลการเก็บขอมูลพบวา

1. ภาคการทองเที่ยว
จากการสํารวจผลกระทบและ 

แนวทางการฟ นฟูภาคการทองเท่ียว 
จากวิกฤตโควิด-19 สวนใหญไดรับผล 
กระทบจากวิกฤตโควิด-19 ณ ปจจุบัน 
มากที่สุดในเรื่องการลดลงของรายได 
ตอเดือน รองลงมาเปนผลกระทบเรื่อง 
จาํนวนลกูคาลดนอยลง ซึง่สงผลกระทบ 
ตอสภาพคลองทางการเงินของธุรกิจ 
เนือ่งจากวสิาหกิจขนาดกลางและขนาด 
ยอม (SMEs) โดยสวนใหญมีฐานะการ 
เงิน และความสามารถในการชําระหนี้ 
และสภาพคลองท่ีคอนขางตํา่อยูแลว จงึ 
เปนกลุมที่ไดรับผลกระทบอยางหนัก 

จากการแพรระบาด ทั้งนี้ ในดานการ 
ลดลงของการจางพนกังาน/ลกูจาง ดาน 
จํานวนพนักงาน/ลูกจางท่ีใหหยุดงาน 

ช่ัวคราวและงดหรือลดการจายคาจาง 
และดานการปรับลดคาใชจายประจํา 
วันของกิจการ เชน คาเชา คาดอกเบี้ย 
เงนิเดอืนพนกังาน/ลูกจางประจาํ พบวา 
ส วนใหญ  เป นผลกระทบในระดับ 
ปานกลาง   

ผูประกอบการดานการทองเท่ียว
บางรายคอนขางประสบปญหาอยาง 
หนักจากสถานการณการแพรระบาด 
ของโควิด-19 เนื่องจากมีผลกระทบตอ 
การประกอบอาชีพโดยตรง เพราะการ 
ประกอบอาชีพมีความเกี่ยวพันและ 
พึ่งพิงชาวตางประเทศอยางมาก คือ 
อาชีพมัคคุเทศก โดยสมาคมมัคคุเทศก 
ไดมีความพยายามชวยเหลือตนเองให 
ไดมากที่สุด อยางไรก็ตามมีมัคคุเทศก 
บางคนตองเปลี่ยนอาชีพไปประกอบ 
อาชพีอืน่ในชวงเวลานี ้ดงันัน้ผูประกอบ 
อาชีพมัคคุเทศกจึงตองการใหทางภาค

รัฐเขามาสนับสนุน ชวยเหลือ สนับสนุน 
หรือชี้แนวทางในการประกอบอาชีพ  
อืน่ ๆ  เพือ่เปนการ Reskill หรอื Upskill 

รวมถงึ Newskill ดานทกัษะและศกัยภาพ 
ของทุนมนุษยในภาคบริการ 

นอกจากน้ัน ภาพรวมของภาค 
เอกชนที่ตองการการสนับสนุนจากภาค 
รัฐเพ่ือพัฒนาและเสริมสรางขีดความ 
สามารถสวนใหญตองการใหชวยเหลือ 
ในดานเงนิทนุ เงินเสรมิสภาพคลอง การ 
ใหสนิเช่ือดอกเบ้ียตํา่ มาตรการทางภาษี 
ตองการใหรัฐบาลมีนโยบายดานการ 
ทองเที่ยวและสนับสนุนใหเกิดการ 
เดนิทางอยางสมํา่เสมอ เชน โครงการเรา 
เท่ียวดวยกัน อยางไรก็ตาม ควรปรับ 
หลักเกณฑของผูมีสิทธิในโครงการให 
กวางมากขึ้น อาจครอบคลุมไปถึงชาว 
ตางชาติที่อาศัยอยูในประเทศไทย ปรับ 
จาํนวนเงนิชวยเหลอืใหเพิม่มากขึน้ ปรบั 
ระยะเวลาใหยาวนานมากข้ึน ปรับ 
ระเบียบบางขอใหมีความเหมาะสม 
มากยิ่งขึ้น และปรับปรุงแอปพลิเคชัน 

ใหใชงานไดงายมากขึ้น
ในการฟ นฟูภาคการทองเท่ียว 

ภาคธุรกิจตองปรับรูปแบบกิจการให 
สอดคลองกับวิถีชวิีตใหม (New Normal) 
ของประชาชนที่ต องคํานึงถึงความ 
ปลอดภยัดานสขุภาพมากขึน้ โดยเฉพาะ 
ธุรกิจในภาคการทองเที่ยว โดยในระยะ 
ที่ไทยสามารถควบคุมการระบาดได 
และรัฐบาลเริ่มผ อนปรนมาตรการ 

ควบคุมการระบาด นโยบายภาครฐัจะมี 
บทบาทสาํคญัในการชวยฟนฟเูศรษฐกจิ 
ใหกลบัสูระดบักอนการระบาด โดยเฉพาะ 
นโยบายการคลังและนโยบายดาน 
อุปทาน (Supply-side Policy) ควบคู 
กับมาตรการการเงินและสินเชื่อ 

นอกจากนี้การใหความชวยเหลือ
ธุรกิจเอกชนดานการทองเที่ยวนั้น ภาค 
รัฐควรมีกลไกบริหารกําลังการผลิต 

สวนเกินในภาคอุตสาหกรรมไทย เชน 
นโยบายที่ เอื้อให  เกิดการควบรวม   
(Mergers and Acquisitions) กิจการ 
ในสาขาที่มีกําลังการผลิตสวนเกินอยู 
มาก โดยเฉพาะในสาขาที่เกี่ยวเนื่องกับ 
การทองเที่ยว หรือปรับเปลี่ยนรูปแบบ 
การทําธุรกิจใหสอดคลองกับบริบท 
เศรษฐกิจใหม หลังจากการระบาด 
คลีค่ลายลง ควรมนีโยบายเพือ่สนับสนนุ 

และยกระดับความสามารถในการ 
แขงขนัของอตุสาหกรรม กลุมเปาหมาย 
ที่มีศักยภาพและมีโอกาสฟนตัวเร็วหลัง 
การระบาด อาท ิเพิม่แรงจูงใจใหเอกชน 
ลงทุนผาน มาตรการการคลัง มาตรการ 
ดานการเงินและสินเช่ือ รวมถึงลดกฎ 
ระเบยีบท่ีเปนอปุสรรคในการดาํเนนิธุรกจิ 
ควรมีการเรงรัดการลงทุนโครงสราง 
พื้นฐานตาง ๆ โดยเฉพาะโครงการรวม 

ลงทุนระหวางภาครฐัและเอกชน รวมถงึ 
ผลักดันใหมีการปรับโครงสรางพื้นฐาน 
ที่รองรับเศรษฐกิจดิจิทัล และสนับสนุน 
การพัฒนาทักษะแรงงาน (Reskill and 
Upskill) เพือ่รองรบัการจางงานในธรุกจิ 

กลุมเปาหมายและปรับตัวเขาสูบริบท 
เศรษฐกิจใหมหลังการระบาดคลี่คลาย

แนวทางการฟื้นฟู
เศรษฐกิจเชิงกลยุทธ์
ของภาครัฐในภาคการ
ท่องเที่ยวภายใต้
สถานการณ์โควิด-19

แนวทางการขับเคลือ่นจากภาครฐั 
เพือ่ฟนฟูและเสริมสรางขดีความสามารถ 
ในการแขงขันของภาคอุตสาหกรรม 
โดยเฉพาะการทองเท่ียว สามารถแบงได 
ตามประเด็นดังนี้

1. ดานบคุลากร ควรมกีารสงเสริม 
ปรับฐานความรู  (Reskill/Upskill/ 
Newskill) แกบุคลากรในอุตสาหกรรม 
ทองเทีย่ว เพือ่พฒันาทกัษะในดานตางๆ 
เพิ่มเติมอยางตอเนื่อง

2. ดานผูประกอบการ ควรมีความ 
พรอมและปรับตัวใหสอดรับกับความ 
เปลี่ยนแปลงและมีความพร อมต อ 
นวตักรรม ดวยการนาํนวัตกรรม เทคโนโลยี 

ดิจิทัล มาปรับใชหรือประยุกตใชควบคู 
กับการใหบริการแบบปกติ นวัตกรรม 
การตลาด เชน การใชสื่อดิจิทัล เปน 
ชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน 
เพ่ือลดการสัมผัสระหวางบุคคลจาก 

การใหบรกิาร และเพือ่ยกระดบัอตุสาห- 
กรรมการทองเที่ยวไทยใหสามารถ 
แขงขันไดภายหลังวิกฤตโควิด-19

3. การสรางระบบการทํางานแบบ 
เครือข าย เพื่อการช วยเหลือและ 
สนบัสนนุการทาํงานระหวางผูประกอบ 
การดวยกัน รวมถึงหนวยงานภาครัฐ 
เพื่อสรางพันธมิตร และประสานการ 
ทํางานรวมกันเพื่อกอใหเกิดรูปแบบ 
การทํางานอยางสรางสรรค เพื่อลด 
ปญหาหรอืรวมกันบูรณาการการทาํงาน 
เพื่อชวยแกปญหาอยางสรางสรรคและ 
ตรงประเด็น

4. สรางมาตรฐานสนิคาและบริการ 
เพื่ อ ให  เกิดการยอมรับด  านความ 
ปลอดภัยและความสะอาดในระดับ 
สากลตอไป

ในบทความตอนตอไปจะกลาวถึง
ผลกระทบและแนวทางการฟนฟเูศรษฐกจิ 
การพาณิชยจากวิกฤตโควิด-19 สําหรับ 
ดานการเกษตร
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ITD ไดศึกษาวิจัยเรื่อง 
ผลกระทบและแนวทาง 
การฟ นฟูเศรษฐกิจการ 

พาณิชยจากวิกฤตโควิด-19 โดยมีวัตถุ 
ประสงคเพื่อประเมินผลกระทบจาก 
สภาพปญหา อุปสรรค และโอกาสจาก 
วิกฤตโควิด-19 ตอเศรษฐกิจประเทศ 
ไทย โดยศกึษาเจาะลกึ 3 ภาคเศรษฐกจิ 
ที่มีความเก่ียวของกับการขับเคลื่อนใน
กระทรวงพาณชิย ไดแก ภาคการเกษตร 
ภาคอุตสาหกรรม และภาคการทอง 
เที่ยว ตลอดหวงโซอุปทานตั้งแตตนนํ้า 
กลางนํ้า และปลายนํ้า เพื่อยกระดับ 
ศกัยภาพสงออกและการทองเทีย่ว และ 
เสนอมาตรการที่มีประสิทธิภาพและมี
ประสิทธิผลในการฟนฟูภาคการเกษตร 
ภาคอตุสาหกรรม และภาคการทองเทีย่ว 
จากผลกระทบวกิฤตโควดิ-19 และเสนอ 
มาตรการติดตามและประเมินผลที่ 
ถูกต องและเหมาะสมกับมาตรการ 
ฟนฟูประเทศไทย

การแพรระบาดของโรคติดเชื้อ 
ไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ไดสง 
ผลกระทบในหลายมิติตอทุกประเทศ 
ทั่วโลก นอกเหนือจากการคราชีวิตผูคน 

ทั่วโลกไปมากกวา 1 ลานคน (ขอมูล ณ 
วันที่ 29 กันยายน 2563) และสงผล 
ใหมีผูติดเชื้อมากกวา 33 ลานรายทั่ว 

โลก  มาตรการที่กําหนดเพื่อยับยั้งการ 
ระบาด เชน การรักษาระยะหางทาง 
สังคม (Social Distancing) การจํากัด 
การเดินทางของประชาชน การจํากัด 
การรวมกลุมกันของประชาชนอันนําไป
สูมาตรการลอคดาวน (Lockdown) 
ไดสงผลกระทบอยางมากตอมิติอื่น ๆ 
โดยเฉพาะอยางยิง่มติดิานการทองเทีย่ว 
ดานการเกษตร และดานอุตสาหกรรม 

ขอมูลของธนาคารโลก เมื่อปลาย 
เดือนเมษายน 2563 ไดมีการวิเคราะห 

ถึงผลกระทบทางดานเศรษฐกิจ โดยได 
ประมาณการอัตราการเจริญเติบโตของ
เศรษฐกิจโลกไวที่รอยละ -15 ขณะที่ 

ธนาคารแหงประเทศไทยไดวิเคราะห 
และประมาณการอัตราการขยายตัว 
ทางเศรษฐกจิของประเทศไทย  ป 2563 
ไวในอตัราทีห่ดตัวรอยละ -5.3 ซึง่ถอืเปน 
ขอมูลที่สอดคลองตรงกันกับขอมูลของ
สํานักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจและ
สังคมแหงชาติที่ออกมาคาดการณ 
เศรษฐกิจของประเทศไทยจะหดตัวอยู 
ในอัตราที่ติดลบตั้งแตรอยละ -6 ถึง -5 
และเมื่อพิจารณาจากผลกระทบในมิติ
แตละดานทั้งดานเศรษฐกิจและดาน 

สังคม เปนสองมิติที่ไดรับผลกระทบ 
และความเสียหายหนกัมากทีส่ดุ ขณะที่ 
ผลกระทบในมิติดานสิ่งแวดลอมและ 
ดานการเกษตรยังคงไมไดรับผลกระทบ
และความเสียหายมากเทากับสองมิติ 
แรก

การวิจัยศึกษาไดเก็บขอมูลดวย 
วิธีการจัดประชุมระดมความคิดเห็น 
กลุมยอย (Focus Groups) 3 ครัง้ โดยมี 
ผูเขารวมการประชุมฯ ในแตละคร้ังมี 
จาํนวนไมนอยกวา 50 คน ซึง่ดําเนนิการ 
ภายในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ขณะที่ 
การวิจัยเชิงปริมาณอาศัยการเก็บ 
ข  อ มู ลด  วยการ ใช  แบบสอบถาม      
(Questionnaire) เพ่ือเก็บขอมูลทั้ง 
จากผูประกอบการภาคการเกษตร ภาค 
การทองเที่ยว และภาคอุตสาหกรรม 
ตลอดจนผูมีสวนไดสวนเสียท่ีเกี่ยวของ 
จํานวนไมนอยกวา 750 คน โดยผลการ 
สํารวจขางตนไดนํามาเปนแนวทางใน 
การนําเสนอนโยบายเรงดวนตอรัฐบาล
ตอไป ผลการเก็บขอมูลพบวา

1. ภาคการทองเที่ยว
จากการสํารวจผลกระทบและ 

แนวทางการฟ นฟูภาคการทองเท่ียว 
จากวิกฤตโควิด-19 สวนใหญไดรับผล 
กระทบจากวิกฤตโควิด-19 ณ ปจจุบัน 
มากที่สุดในเรื่องการลดลงของรายได 
ตอเดือน รองลงมาเปนผลกระทบเรื่อง 
จาํนวนลกูคาลดนอยลง ซึง่สงผลกระทบ 
ตอสภาพคลองทางการเงินของธุรกิจ 
เนือ่งจากวสิาหกิจขนาดกลางและขนาด 
ยอม (SMEs) โดยสวนใหญมีฐานะการ 
เงิน และความสามารถในการชําระหนี้ 
และสภาพคลองท่ีคอนขางต่ําอยูแลว จึง 
เปนกลุมที่ไดรับผลกระทบอยางหนัก 

จากการแพรระบาด ท้ังน้ี ในดานการ 
ลดลงของการจางพนกังาน/ลกูจาง ดาน 
จํานวนพนักงาน/ลูกจางที่ใหหยุดงาน 

ชั่วคราวและงดหรือลดการจายคาจาง 
และดานการปรับลดคาใชจายประจํา 
วันของกิจการ เชน คาเชา คาดอกเบี้ย 
เงนิเดือนพนกังาน/ลูกจางประจาํ พบวา 
ส วนใหญ  เป นผลกระทบในระดับ 
ปานกลาง   

ผูประกอบการดานการทองเที่ยว
บางรายคอนขางประสบปญหาอยาง 
หนักจากสถานการณการแพรระบาด 
ของโควิด-19 เนื่องจากมีผลกระทบตอ 
การประกอบอาชีพโดยตรง เพราะการ 
ประกอบอาชีพมีความเกี่ยวพันและ 
พึ่งพิงชาวตางประเทศอยางมาก คือ 
อาชีพมัคคุเทศก โดยสมาคมมัคคุเทศก 
ไดมีความพยายามชวยเหลือตนเองให 
ไดมากที่สุด อยางไรก็ตามมีมัคคุเทศก 
บางคนตองเปลี่ยนอาชีพไปประกอบ 
อาชพีอืน่ในชวงเวลานี ้ดงันัน้ผูประกอบ 
อาชีพมัคคุเทศกจึงตองการใหทางภาค

รัฐเขามาสนับสนุน ชวยเหลือ สนับสนุน 
หรือชี้แนวทางในการประกอบอาชีพ  
อืน่ ๆ  เพือ่เปนการ Reskill หรอื Upskill 

รวมถงึ Newskill ดานทกัษะและศกัยภาพ 
ของทุนมนุษยในภาคบริการ 

นอกจากนั้น ภาพรวมของภาค 
เอกชนที่ตองการการสนับสนุนจากภาค 
รัฐเพื่อพัฒนาและเสริมสรางขีดความ 
สามารถสวนใหญตองการใหชวยเหลือ 
ในดานเงนิทนุ เงนิเสรมิสภาพคลอง การ 
ใหสนิเช่ือดอกเบ้ียตํา่ มาตรการทางภาษี 
ตองการใหรัฐบาลมีนโยบายดานการ 
ทองเท่ียวและสนับสนุนใหเกิดการ 
เดนิทางอยางสมํา่เสมอ เชน โครงการเรา 
เท่ียวดวยกัน อยางไรก็ตาม ควรปรับ 
หลักเกณฑของผูมีสิทธิในโครงการให 
กวางมากขึ้น อาจครอบคลุมไปถึงชาว 
ตางชาติที่อาศัยอยูในประเทศไทย ปรับ 
จาํนวนเงนิชวยเหลอืใหเพิม่มากขึน้ ปรบั 
ระยะเวลาใหยาวนานมากขึ้น ปรับ 
ระเบียบบางขอใหมีความเหมาะสม 
มากยิ่งข้ึน และปรับปรุงแอปพลิเคชัน 

ใหใชงานไดงายมากขึ้น
ในการฟ นฟูภาคการทองเท่ียว 

ภาคธุรกิจตองปรับรูปแบบกิจการให 
สอดคลองกับวถีิชีวิตใหม (New Normal) 
ของประชาชนท่ีต องคํานึงถึงความ 
ปลอดภยัดานสขุภาพมากขึน้ โดยเฉพาะ 
ธุรกิจในภาคการทองเที่ยว โดยในระยะ 
ที่ไทยสามารถควบคุมการระบาดได 
และรัฐบาลเริ่มผ อนปรนมาตรการ 

ควบคุมการระบาด นโยบายภาครฐัจะมี 
บทบาทสาํคญัในการชวยฟนฟเูศรษฐกจิ 
ใหกลบัสูระดบักอนการระบาด โดยเฉพาะ 
นโยบายการคลังและนโยบายดาน 
อุปทาน (Supply-side Policy) ควบคู 
กับมาตรการการเงินและสินเชื่อ 

นอกจากนี้การใหความชวยเหลือ
ธุรกิจเอกชนดานการทองเที่ยวนั้น ภาค 
รัฐควรมีกลไกบริหารกําลังการผลิต 

สวนเกินในภาคอุตสาหกรรมไทย เชน 
นโยบายที่ เอื้อให  เกิดการควบรวม   
(Mergers and Acquisitions) กิจการ 
ในสาขาที่มีกําลังการผลิตสวนเกินอยู 
มาก โดยเฉพาะในสาขาที่เกี่ยวเนื่องกับ 
การทองเที่ยว หรือปรับเปลี่ยนรูปแบบ 
การทําธุรกิจใหสอดคลองกับบริบท 
เศรษฐกิจใหม หลังจากการระบาด 
คลีค่ลายลง ควรมนีโยบายเพือ่สนบัสนนุ 

และยกระดับความสามารถในการ 
แขงขนัของอตุสาหกรรม กลุมเปาหมาย 
ที่มีศักยภาพและมีโอกาสฟนตัวเร็วหลัง 
การระบาด อาท ิเพิม่แรงจูงใจใหเอกชน 
ลงทุนผาน มาตรการการคลัง มาตรการ 
ดานการเงินและสินเช่ือ รวมถึงลดกฎ 
ระเบยีบทีเ่ปนอปุสรรคในการดาํเนนิธุรกจิ 
ควรมีการเรงรัดการลงทุนโครงสราง 
พื้นฐานตาง ๆ โดยเฉพาะโครงการรวม 

ลงทุนระหวางภาครัฐและเอกชน รวมถึง 
ผลักดันใหมีการปรับโครงสรางพื้นฐาน 
ที่รองรับเศรษฐกิจดิจิทัล และสนับสนุน 
การพัฒนาทักษะแรงงาน (Reskill and 
Upskill) เพือ่รองรับการจางงานในธุรกิจ 

กลุมเปาหมายและปรับตัวเขาสูบริบท 
เศรษฐกิจใหมหลังการระบาดคลี่คลาย

แนวทางการฟื้นฟู
เศรษฐกิจเชิงกลยุทธ์
ของภาครัฐในภาคการ
ท่องเที่ยวภายใต้
สถานการณ์โควิด-19

แนวทางการขับเคลือ่นจากภาครฐั 
เพือ่ฟนฟูและเสรมิสรางขีดความสามารถ 
ในการแขงขันของภาคอุตสาหกรรม 
โดยเฉพาะการทองเทีย่ว สามารถแบงได 
ตามประเด็นดังนี้

1. ดานบุคลากร ควรมกีารสงเสรมิ 
ปรับฐานความรู  (Reskill/Upskill/ 
Newskill) แกบุคลากรในอุตสาหกรรม 
ทองเทีย่ว เพือ่พฒันาทักษะในดานตางๆ 
เพิ่มเติมอยางตอเนื่อง

2. ดานผูประกอบการ ควรมีความ 
พรอมและปรับตัวใหสอดรับกับความ 
เปลี่ยนแปลงและมีความพร อมต อ 
นวตักรรม ดวยการนาํนวตักรรม เทคโนโลยี 

ดิจิทัล มาปรับใชหรือประยุกตใชควบคู 
กับการใหบริการแบบปกติ นวัตกรรม 
การตลาด เชน การใชสื่อดิจิทัล เปน 
ชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน 
เพื่อลดการสัมผัสระหวางบุคคลจาก 

การใหบรกิาร และเพือ่ยกระดบัอตุสาห- 
กรรมการทองเที่ยวไทยใหสามารถ 
แขงขันไดภายหลังวิกฤตโควิด-19

3. การสรางระบบการทํางานแบบ 
เครือข าย เพื่อการช วยเหลือและ 
สนบัสนนุการทาํงานระหวางผูประกอบ 
การดวยกัน รวมถึงหนวยงานภาครัฐ 
เพื่อสรางพันธมิตร และประสานการ 
ทํางานรวมกันเพื่อกอใหเกิดรูปแบบ 
การทํางานอยางสรางสรรค เพื่อลด 
ปญหาหรอืรวมกนับรูณาการการทาํงาน 
เพื่อชวยแกปญหาอยางสรางสรรคและ 
ตรงประเด็น

4. สรางมาตรฐานสนิคาและบริการ 
เพื่ อ ให  เกิดการยอมรับด  านความ 
ปลอดภัยและความสะอาดในระดับ 
สากลตอไป

ในบทความตอนตอไปจะกลาวถึง
ผลกระทบและแนวทางการฟนฟเูศรษฐกจิ 
การพาณิชยจากวิกฤตโควิด-19 สําหรับ 
ดานการเกษตร

ภาพรวมของภาคเอกชนที่ต้องการการสนับสนุน 
จากภาครัฐเพื่อพัฒนาและเสริมสร้างขีดความ 
สามารถ ส่วนใหญ่ต้องการให้ช่วยเหลือในด้าน 
เงินทุน เงินเสริมสภาพคล่อง การให้สินเชื่อ 
ดอกเบี้ยต่ำ มาตรการทางภาษี
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รวมกันของผูมีสวนไดสวนเสียในธุรกิจ โดยเปาหมายจะเนน 

แนวทางการดาํเนนิงานเพือ่สรางผลตอบแทน การเตบิโต และ 

ความสาํเรจ็ใหกบัธรุกจิ ทัง้คานยิมของธรุกจิและครอบครวันัน้ 

จะแตกตางกันและมีลักษณะเฉพาะตามแตละครอบครัวและ

ธุรกิจ 

จากนิยามคานิยมครอบครัวและคานิยมธุรกิจ ลักษณะ 

ของคานิยมธุรกิจครอบครัว (Family Business Values) จึง 

เปนสิง่ทีพ่งึปรารถนาของท้ังครอบครวัและธรุกจิ ทีจ่ะสงผลตอ 

ความสาํเรจ็ของครอบครวัและธุรกจิครอบครวั โดยคานยิมของ 

ธุรกิจครอบครัวควรจะมีการกําหนดรวมกันและมีเปาหมาย 

สอดคลองกัน เพื่อจะไดสรางสรางรากฐานในการกําหนด 

พฤติกรรมของคนในครอบครัว กอเกิดเปนระบบคานิยม 

(Value Systems) ที่ใหผลประโยชนตอท้ังครอบครัวและ 

ธุรกิจครอบครัว และถายทอดระบบคานิยมจากคนรุนหน่ึง 

ไปสูคนรุนตอไป

ค่านิยมธุรกิจครอบครัว 
(Family Business Values)
คานิยม (Values) เปนเจตคติและความเชื่อที่มี 

อิทธิพลตอพฤติกรรมและการกระทําของคนหรือกลุมคนที่ 

สะทอนใหเหน็เปนแบบแผนในทศิทางเดยีวกนั เมือ่พฤตกิรรม 

ไดรับการยอมรับก็จะถายทอดทั้งในคนรุนเดียวกันและตาง 

รุนตอๆ ไป ซึ่งจะปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่องในชวง 

ระยะเวลาหน่ึงหรือยาวนาน จนกอเกิดเปนวัฒนธรรม 

(Cultures)

คานิยมครอบครัว (Family Values) มีลักษณะท่ีให 

ความสําคัญกับสิ่งที่ครอบครัวตองการ ซึ่งเปนสิ่งท่ีเกิดจาก 

ความคิด มุมมอง ความเชื่อรวมกันของสมาชิกในครอบครัว 

เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีระหวางสมาชิกในครอบครัวให 

สามารถอาศัยอยูรวมกันไดอยางมีความสุข สําหรับคานิยม 

ธุรกิจ (Business Values) มีลักษณะที่ใหความสําคัญกับการ 

บริหารจัดการทางธุรกิจ ซึ่งเปนความตองการที่เปนเปาหมาย 

ค

อิทธิพลของวัฒนธรรม
(ตอนที่ 3)

â´Â
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รองศาสตราจารย ดร. เอกชัย อภิศักดิ์กุล

อิทธิพลของค่านิยมต่อ 
ธุรกิจครอบครัว 
(The Powers of Values in the 
Family Business)

คานิยมมีบทบาทตอความคิด ความรูสึก และการแสดง 

ออกทางพฤติกรรมของคน โดยกระบวนการเกิดคานิยมตางๆ 

มาจากความเชื่อและการมีศรัทธาในสิ่งที่ตนพิจารณาแลววา 

เปนสิ่งที่ดีมีคุณคา จึงยึดมั่นไวและแสดงออกโดยการกระทํา 

ออกมาตามสถานการณตางๆ กัน คานิยมในทางธุรกิจ เปน 

เสมอืนพ้ืนฐานของการประพฤตปิฏบิตัขิองบุคคลโดยตรง การ 

วางแนวทางของระบบคานิยมระหวางตัวบุคคลและธุรกิจ 

ควรเชื่อมโยงลักษณะคานิยมเฉพาะบุคคล คานิยมครอบครัว 

และคานิยมธุรกิจ เพื่อใหเกิดความสอดคลองกัน 

การวางแผนการธุรกจิทีด่จีงึจาํเปนตองมนีโยบายกาํหนด 

คานิยม เพื่อสรางแนวทางการประพฤติปฏิบัติทั้งตัวบุคคล 

และธรุกจิไปสูความสาํเรจ็ทัง้ในครอบครวัและธรุกจิครอบครวั 

โดยคานิยมจะสงผลตอธุรกิจครอบครัวดังนี้

1. สรางแกนของวัฒนธรรมองคกร (Laying the 

bedrock for corporate culture): ธุรกิจจะเติบโตได 

ผูนําธุรกิจควรสรางคานิยมของธุรกิจครอบครัว ซ่ึงเปนตัว 

ขับเคลื่อนในมิติดานตางๆ ในธุรกิจ ทั้งการกําหนดเปาหมาย 

และวัตถุประสงค แผนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ แผน 

การสืบทอดธุรกิจ รวมถึงเกณฑการตัดสินใจ การจัดการ 

นโยบายกําหนดคานิยม จึงเปนหนึ่งในกลยุทธที่สําคัญตอการ 

เติบโตในระยะยาวของธุรกิจ

2. แบบแผนเพื่อการตัดสินใจ (Providing a 

template for decision-making): คานิยมทําหนาที่เปน 

แบบแผนการจดัการสาํหรบัการตัดสนิใจและแกไขปญหาตางๆ 

เจาของธุรกิจจะตัดสินใจผานกรอบของคานิยม และพิจารณา 

เลือกทางเลือกที่ดีที่สุด

3. แรงจูงใจไปสูประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

(Inspiring top performance): คานิยมเปนแรงผลักดัน 

ใหคนเกิดแรงจูงใจที่จะทํางาน บางองคกรที่กําหนดเปาหมาย 

เพือ่หวงัผลลัพธในระยะสัน้ มกัจะขาดวสิยัทัศนหรอืเปาหมาย 

ที่ตองการในอนาคต สวนใหญองคกรที่ประสบความสําเร็จ 

และมีความไดเปรียบในการแขงขัน มักจะมีคานิยมที่เนนการ 

สรางแรงจูงใจโดยการพัฒนาความสามารถและสนับสนุน 

พนักงานใหมีสวนรวมในการวางแผน ตัดสินใจ ซึ่งสามารถ 

สรางความกระตอืรอืรนในการทาํงาน ทําใหพนกังานเกดิความ 

ภาคภูมใิจตองานทีร่บัผดิชอบ และมคีวามรูสึกวาเปนสวนหนึง่ 

ขององคกร รวมถึงการผลิตผลงานที่มีประสิทธิภาพอีกดวย

4. ยอมรับแรงกดดันและมีมุมมองในระยะยาว      

(Supporting a patient, long-term view): ธุรกิจ 

ครอบครัวที่มีมุมมองระยะยาวมากกวาระยะส้ัน จะมีความ 

มั่นคงมากกวาธุรกิจที่ไมใชครอบครัว เพราะผูกอตั้งตองการ 

รักษาความเปนเจาของธุรกิจเอาไวใหกับรุนลูกหรือรุนหลาน 

จึงเปนสิ่งที่ทําใหผูกอตั้งตองวางแผนการลงทุน เปาหมาย 

การเติบโต และกลยุทธการจัดการในระยะยาวอยางมี 

ประสิทธิภาพมากกวาจะนําธุรกิจเขาสูตลาดหลักทรัพยหรือ 

ละทิ้งธุรกิจ  โดยธรรมชาติธุรกิจครอบครัวมีความระมัดระวัง 

ในการดําเนินงานอยูแลว ถึงแมจะเผชิญกับวิกฤตเศรษฐกิจ 

และการเมืองแตธุรกิจครอบครัวจะไดรับผลกระทบเพียงเล็ก 

นอย การสรางคานิยมพื้นฐานที่ดีเหมาะสมกับธุรกิจ จึงเปน 

การวางแนวทางปฏิบัติงานใหทุกคนในองคกรดําเนินงานไปสู 

ความสําเร็จ 

5. สรางความไววางใจในธุรกิจ (Contract trust): 

คานิยมครอบครัวไดแบงปนสูผู ถือหุนภายนอก และผู มี 

สวนไดสวนเสยีคนอืน่ๆ ซึง่รบัรูไดจากความเปนนํา้หนึง่ใจเดยีว 

กันในครอบครัว ความมุงมั่น และความซื่อสัตยท่ีมีตอธุรกิจ 

ทําใหธุรกิจครอบครัวมีชื่อเสียง เปนที่นาเชื่อถือ และไดรับ 

ความไววางใจ ทําใหผูถือหุนภายนอก และผูมีสวนไดสวน 

เสียคนอื่นๆ มีแนวโนมท่ีจะยอมรับกับความเส่ียง ยอมเสีย 

สภาพคลองระยะสั้นเพื่อเปาหมายของธุรกิจในระยะยาว 

คานิยมจึงเปนเคร่ืองมือชวยสรางความสัมพันธความไววางใจ 

และพันธะสัญญาระหวางเจาของธุรกจิทีม่ตีอผูถอืหุนและลูกคา

6. สรางการคิดที่ทาทายและแปลกใหม (Challeng-

ing conventional thinking): คานิยมไมไดถูกกําหนด 

จากเพียงความเชื่อเดียว แตจะเกิดจากหลายๆ ความเชื่อและ 

เรียนรูจากประสบการณ ซึ่งเปนส่ิงที่สรางความรูสึกทาทาย 

กระตุนใหเจาของเกิดความกระตือรือรน และพัฒนาตนเอง 

เพื่อจะหาวิธีการดําเนินธุรกิจใหไดผลดีที่สุด

7. ปรับปรุงเพื่อเปล่ียนแปลง (Adapting to 

change): เมื่อสถานการณเปลี่ยนไปและคานิยม วัฒนธรรม 

เดิมไมเหมาะสม ธุรกิจครอบครัวจะมีกลไกขับเคลื่อนจาก 

รูปแบบหนึง่สูคานยิม วฒันธรรมอกีรปูแบบหนึง่ ทาํใหเจาของ 

ธุรกิจตองกลาตัดสินใจที่จะเดินหนาไปในทิศทางใหมที่ยัง 

ไมเคยไป ซึ่งจะนําไปสูการสรางนวัตกรรมและโอกาสความ 

กาวหนาของธุรกิจ 

8. แผนกลยุทธ ดีขึ้น (Improving strategic 

planning): คานิยมหลักเปนแนวทางที่ช วยหลีกเลี่ยง 

เหตุการณหรืออุปสรรคที่ขัดขวางความสําเร็จที่ผานมา ทําให 

มีการเรียนรูใหม ๆ  มีมุมมองที่กวางขึ้น และนําไปสูการพัฒนา 

กลยุทธในการตัดสินใจที่รอบคอบและเหมาะสมอยางสมดุล

9. การบริหารเชิงกลยุทธ (Executing strategy): 

การกําหนดแผนกลยุทธใหสอดคลองกับคานิยมของเจาของ 

ธุรกิจ ผูบริหาร และพนักงานในองคกร ชวยนํากลยุทธไปสู 

การปฎิบัติดวยความมุงมั่น กระตือรือรน และเขาใจใชกลยุทธ 

นั้นไดอยางลึกซึ้ง ซึ่งคานิยมเปนตัวชวยทําใหพนักงานเกิด 

ความรักและแรงจูงใจในการทํางาน

10. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ (Forging strategic 

alliances): จุดแข็งของธุรกิจครอบครัวคือมีคานิยมที่เนน 

เร่ืองความเชื่อถือได ความซื่อสัตย และความจงรักภักดี 

ตอครอบครัวและธุรกิจ การรักษาชื่อเสียงของครอบครัวและ 

ความสัมพันธกับผูมีสวนไดเสียคนอื่นๆ การดําเนินธุรกิจดวย 

ความซื่อสัตย โปรงใส ทําใหผูมีสวนไดเสียภายนอกธุรกิจ 

ครอบครัวมีความไววางใจ ซ่ึงกลายเปนเทคนิคในการสราง 

มิตรทางการคา  และความเชื่อถือดังกลาวไดรับการถายทอด 

จากผูบริหารท่ีเปนเจาของรุนหนึ่งสูทายาทธุรกิจอีกรุนหนึ่ง 

ตอไป

11. การสรรหาและการธาํรงรกัษาพนกังาน (Recruit-

ing and retaining employees): ครอบครัวที่มีคานิยม 

การใหความเคารพ และใหเกียรติซึ่งกันและกัน จะมองเห็น 

คุณคาของพนักงานและยอมรับความแตกตางของแตละคน 

ในองคกร ซึ่งเปนกลยุทธหนึ่งของการผูกใจพนักงานใหมี 

ความจงรักภักดีและอยูกับองคกรนาน ๆ  คนที่กําลังหางานทํา 

มักจะมองหาองคกรที่มีวัฒนธรรมนาสนใจและเหมาะสมกับ 

ตนเอง ซึ่งคนเหลานี้มีแนวโนมที่จะอยูกับองคกรนั้นไดนาน  

12. ทําใหบรรลุเปาหมายขององคกร (Lending   

meaning to work): ธุรกิจครอบครัวที่มีระบบคานิยม 

เขมแข็ง จะมีรูปแบบที่เนนการใหบริการทั้งแกลูกคารวมถึง 

พนกังานในองคกร โดยการสรางคานยิมรวมท่ีมุงเนนหลกัการ 

มีสวนรวมและพนักงานเปนศูนยกลาง อาทิเชน การใหเกียรติ 

ซึ่งกันและกัน หรือสนับสนุนการศึกษา และการพัฒนาแก 

พนักงาน คานิยมรวมจึงเปนตัวชวยใหพนักงานตระหนักถึง 

เปาหมายขององคกรและมกีารทาํงานตามกรอบเดยีวกนั เพือ่ 

ใหงานและองคกรบรรลุผลสําเร็จตามเปาหมาย

คําวา วัฒนธรรม และ ประวัติศาสตร มีกลิ่นไอชวนให 

นึกถึงความหมายในเชิงอนุรักษ เหมือนกับคําวา ความ 

นาเชือ่ถอื และ ความไววางใจ สาํหรับ Hermès กเ็ชนเดยีวกนั 

ระยะเวลาอนัยาวนานกวา 170 ป Hermès ซึง่เร่ิมตนจากธรุกิจ 

ครอบครัวไดเติบโตและสรางธุรกิจที่มั่นคงขึ้นมาไดทั่วโลก 

โดยสามารถรักษาผลประกอบการไวไดในระดับที่มั่นคง

ในป 1837 เทียรรี่ แอรเมส (Thierry Hermès) ผูกอตั้ง 

Hermès เริม่ทาํกจิการสตูดิโอผลติอานมาบนถนน Rue Basse 

du Remparts ในกรุงปารีส เริ่มแรก Hermès เปนที่รูจัก 

ในฐานะชนชัน้สูงและเปนบานทีร่กัอานมา ซึง่ไดรบัมอบหมาย 

ใหเปนผูจัดหาอานมาใหกับจักรพรรดินโปเลียนที่ 3 แตดวย 

เหตุที่รองเทาแตะซึ่งนํามาโชวในงานเอ็กซโปเม่ือป 1867 

ไดรับรางวัลเหรียญเงิน ทําใหมูลคาของ Hermès สูงข้ึนใน 

ทันที(สมัยนั้นการท่ีไดเปนที่รู จักในสถานที่ที่เปนทางการ 

อยางศาลหรืองานเอ็กซโปถือเปนขอไดเปรียบ) 

ในป 1879 ชารลส เอมิล แอรเมส ทายาทรุนท่ี 2 

ไดยายสตูดิโอมาอยูที่เลขที่ 24 ถนน Rue du Faubourg 

Saint-Honore (ที่ตั้งในปจจุบัน) สรางเปนรานรองเทาแตะ 

ที่ทั้งผลิต ขายสง และขายปลีก ตั้งแตนั้นมาพื้นที่ตรงนี้ก็ 

กลายเปนทีห่มายปองของคนทัว่โลก แมในปจจุบันคอลเลคช่ัน 

ของปารีสก็เปดตัวที่นี่เปนหลัก อานมาของ Hermès ไดรับ 

รางวัลเหรียญเงินในงานเอก็ซโป 2 ครัง้ ทําใหมชีือ่เสียงมากข้ึน 

ในป 1892 Hermès ไดเปดตัวกระเปารุน “Haut a Courries” 

ซ่ึงภายหลังไดเพิ่มความตองการของเจน เบอรกิน (Jane 

Birkin) ลงไป เกิดเปนรุน “Birkin” กระเปาซึ่งเปนที่ปรารถนา 

ของผูหญิงทั่วโลก

เอมลิ โมริช แอรเมส (Emile Maurice Hermès) ทายาท 

รุนที่ 3 หลังจากท่ีไดราชวงศยุโรปมาเปนลูกคา ก็ไดออกไป 

แนะนาํ ทีต่วัเมอืงเซนปเตอรเบริกอกี และประสบความสาํเรจ็ 

สามารถขายอานมาใหกับกษัตริยรัสเซีย จนอยูในฐานะผูคา 

อานมาทีส่ามารถตดิตอกับคนไดทัว่โลก แตพอถงึชวงเวลาหน่ึง 

ยคุของรถมากจ็บลง เมือ่ Ford บรษัิทสญัชาตอิเมรกินัเริม่ผลติ 

รถยนตออกมาไดจํานวนมาก ในป 1923 ยุคของรถยนตก็มา 

ถงึ Hermès จงึตอนรบัชวงเวลาของการเปลีย่นแปลงดวยการ 

หันมาผลิตและขายกระเปาสตรี กระเปาสตางค ของที่ทําดวย 

หนังชิ้นเล็ก ๆ นอกเหนือจากการผลิตอานมา และก็ยังได 

พยายามปรับเปลี่ยนกลยุทธใหหลากหลาย นําเทคโนโลยีใน 

การผลิตอานมาที่สืบทอดกันมาไปใชกับหนวยงานแฟชั่นดวย

ในป 1935 Hermès ไดเปดตัวกระเปาถือของ “Haut a 

Courroies” ที่ชื่อ “Sac Haut a Courroie” ซึ่งเปนกระเปา 

รุ นที่พระราชินีเกรซ แหงโมนาโค นํามากดทองไวขณะที่ 

ถูกแอบถายภาพเพื่อที่จะปดบังการต้ังครรภ ต้ังแตนั้นมา 

กระเปารุนนีก้ม็ชีือ่เรยีกอีกช่ือวา “Kelly Bag” และกลายเปน 

รุนทีม่ชีือ่เสยีงมาก ตอมาในป 1937 Hermès เปดตวัผาพนัคอ 

หมายเลขหนึ่งและตั้งแตป 1945 ก็กําหนด “รถมาสี่ลอกับ 

ผูติดตาม” ใหเปนเครื่องหมายการคา นอกจากนี้ ยังไดพัฒนา 

พวกนาฬกา เครื่องประดับ และนํ้าหอมตอเนื่องกันมา 

โดยเฉพาะผาพันคอและกระเปาเปนสินคาที่ทําให Hermès 

ไดรับความนิยมมาจนถึงปจจุบัน 

ในการสืบทอดธุรกิจครอบครัว ผูบริหารระดับสูงของ 

ตระกูลแอรเมสมีแนวทางในการทํางานคือ จะบริหารและ 

พัฒนาสินคา รวมถึงควบคุมและตรวจสอบคุณภาพไปดวย 

แอรเมสลงทุนสรางสตูดิโอเพื่อพัฒนาฝมือชางและสราง 

สภาพแวดลอมท่ีเอื้อใหเกิดความคิดสรางสรรคและทํางานได 

สะดวกยิ่งขึ้น ยิ่งไปกวานั้นยังไดสรางเวทีใหบรรดาชางและ 

ดีไซเนอรไดแลกเปลี่ยนประสบการณในระดับสากล ซึ่งจะนํา 

ไปสู การสรางสรรคกิจกรรมและผลงานที่สะทอนความ 

แตกตางทางวัฒนธรรม แตแฝงไวดวยเทคนิครวมกัน สิ่งที่ 

สรางผลกําไรให Hermès ก็คือความมุงมั่นและตั้งใจของ 

ชางนี่เอง 

ทัศนคติของ Hermès คือ การปฏิเสธแนวคิดทางการ 

ตลาด ซึ่งดูมาส (Dumas) ทายาทรุนที่ 5 ใหความสําคัญกับ 

คุณภาพงานโดยยึดเทคนิคของชาง Hermès เปนหลัก และ 

เปนผูปฏเิสธแนวคิดทางการตลาดหรือแมแตความเปนแบรนด 

อยางสิ้นเชิง

Hermès ไมมีหนวยงานที่รับผิดชอบทางการตลาด สิ่ง 

สําคัญอันดับ 1 สําหรับ Hermès ก็คือ เทคนิคของชาง สวน 

อันดับ 2 คือความสัมพันธของชางกับลูกคา คําวา เทคนิคของ 

ชาง ชี้ใหเห็นจุดเริ่มตนของแนวคิดที่วา “ชางสามารถทําอะไร 

ไดบาง” ซึง่ไมไดหมายความวาเปนกลยทุธ์ิแบบ Product out 

ที่ไมสนใจการตลาด แตเปนวิธีที่ตองเขาใจกับความตองการ 

ของลูกคาอยูตลอดเวลา ในขณะเดียวกันก็ตองผสมผสาน 

ความตองการนั้นเขากับเทคนิคที่ชางทําได แลวผลิตสินคาให 

ไดตามความตองการของกลุมเปาหมาย ซึง่หมายถึงการผนวก 

วิธีการทางการตลาดแบบอเมริกันเขากับประวัติศาสตรที่ 

ตอเนื่องยาวนานนั่นเอง

ตรงจุดเริ่มตนของ Hermès กับลูกคามีความสัมพันธกัน 

อยางไร ทุกวันนี้ถนนโฟบูรก แซง ออนอเร(Foubourg Saint 

Honore) ถนนสายที่ Hermès เขามาตั้งรกรากในป 1879 

ไดกลายเปนยานแฟช่ันระดับไฮคลาส ในอดีตถนนสายนี้เคย 

เปนแหลงทีอ่ยูอาศยัของขุนนางชัน้สูง เพือ่ใหเขาถงึลกูคาและ 

สรางความสัมพันธกันมากขึ้น พวกขุนนางในยุคนั้นเรียกไดวา 

เปนชนชัน้ท่ียดึตดิกบัสมบตัแิละชือ่เสยีงมากทีส่ดุ และไดชือ่วา 

เปนผูนําทางความคิด ในสมยันัน้ผูนําทางความคดิมีอิทธพิลตอ 

สังคม สามารถจับการเปลี่ยนแปลงของยุคสมัยและแนวโนม 

ไดอยางรวดเร็ว ทัง้ยงัมกีารตดิตอระหวางชางทีคุ่นเคย บรรดา 

ชางผลิตสินคาโดยอาศัยเทคนิคเฉพาะตัวเพื่อบริหารขุนนาง 

เหลานั้น สินคาที่ผลิตออกมาไดรับการยอมรับวาเปนสินคา 

ทีเ่หมาะกบัยคุสมัยและเหลาผูนาํทางความคดิเหลานี ้ Hermès 

สืบทอดธุรกิจครอบครัวมาอยางตอเน่ืองจนถึงรุนที่ 5 นอก 

จากนี้ยังประกาศตัวอีกวา  ตัวเองไมใชแบรนดสินคา

Hermès ไมใชแบรนด หมายความวาอยางไร กลาวคือ 

เปนแนวคิดของบริษัทและครอบครัว ซึ่งเป นเรื่องของ 

จิตวิญญาณ และเปนรากฐานของความคิดเชิงกลยุทธของ 

บริษัทอีกดวย ซึ่งถาพูดถึงธุรกิจ แบรนดก็จะหมายถึง การ 

สรางแบรนดแลวนําไปเช่ือมโยงใหเกิดเปนธุรกิจ ซึ่งสําหรับ 

Hermès ธุรกิจที่สืบทอดกิจการของครอบครัวมาตลอด 

ขอใหเรียกวาเปนธุรกิจครอบครัวจะดีกวา สิ่งท่ี Hermès 

เจาของประวัติศาสตรยาวนานกวา 170 ป ยึดถือเปนหลัก 

อันดับหนึ่งคือ เทคนิคที่สืบทอดมาจากบรรพบุรุษ การรักษา 

กระบวนการผลิตสินคาและการเชื่อมตอกับรุนตอไป นี่คือ 

จิตวิญญาณซึ่งเปนรากฐานสืบทอดกันมารุนตอรุน กลาวคือ 

รุนตอไปก็ตองรักษาธรรมเนียมปฏิบัตินี้เอาไว ความคิดที่วา 

“Hermès ไมใชแบรนด” อยูบนหลกัตรรกศาสตรท่ีวา “ธรุกจิ 

ครอบครัวใหความสําคัญกับคุณภาพของการผลิตสินคา และ 

การดํารงอยูของรุนตอไปเปนพ้ืนฐาน ไมใชการทํายอดขาย 

หรือหาผลกําไรแบบเรงรีบ จึงยังหางไกลจากคําวาธุรกิจ 

แบรนดอีกมาก”  

Hermès จึงมุ งที่ความสามารถและความชํานาญจะ 

ผลิตสินคาคุณภาพเยี่ยม และธํารงรักษา แบรนดดวยการ 

สืบทอดธรุกจิครอบครัว ภายใตขอบเขตความสามารถการผลติ 

มากกวาการขยายกิจการใหมีขนาดใหญ 

Family Actions

Business Actions

Family
Values

Business
Culture

Family
Vision

Strategy Investment Governance
Business
Vision

42

Family Business 



รวมกันของผูมีสวนไดสวนเสียในธุรกิจ โดยเปาหมายจะเนน 

แนวทางการดาํเนนิงานเพือ่สรางผลตอบแทน การเตบิโต และ 

ความสาํเรจ็ใหกบัธรุกจิ ทัง้คานยิมของธรุกิจและครอบครัวนัน้ 

จะแตกตางกันและมีลักษณะเฉพาะตามแตละครอบครัวและ

ธุรกิจ 

จากนิยามคานิยมครอบครัวและคานิยมธุรกิจ ลักษณะ 

ของคานิยมธุรกิจครอบครัว (Family Business Values) จึง 

เปนสิง่ทีพ่งึปรารถนาของทัง้ครอบครวัและธรุกจิ ทีจ่ะสงผลตอ 

ความสาํเร็จของครอบครวัและธุรกจิครอบครวั โดยคานยิมของ 

ธุรกิจครอบครัวควรจะมีการกําหนดรวมกันและมีเปาหมาย 

สอดคลองกัน เพื่อจะไดสรางสรางรากฐานในการกําหนด 

พฤติกรรมของคนในครอบครัว กอเกิดเปนระบบคานิยม 

(Value Systems) ที่ใหผลประโยชนตอท้ังครอบครัวและ 

ธุรกิจครอบครัว และถายทอดระบบคานิยมจากคนรุนหน่ึง 

ไปสูคนรุนตอไป

ค่านิยมธุรกิจครอบครัว 
(Family Business Values)
คานิยม (Values) เปนเจตคติและความเชื่อที่มี 

อิทธิพลตอพฤติกรรมและการกระทําของคนหรือกลุมคนที่ 

สะทอนใหเหน็เปนแบบแผนในทศิทางเดยีวกนั เมือ่พฤตกิรรม 

ไดรับการยอมรับก็จะถายทอดทั้งในคนรุนเดียวกันและตาง 

รุนตอๆ ไป ซึ่งจะปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่องในชวง 

ระยะเวลาหนึ่งหรือยาวนาน จนกอเกิดเปนวัฒนธรรม 

(Cultures)

คานิยมครอบครัว (Family Values) มีลักษณะท่ีให 

ความสําคัญกับสิ่งท่ีครอบครัวตองการ ซ่ึงเปนสิ่งท่ีเกิดจาก 

ความคิด มุมมอง ความเช่ือรวมกันของสมาชิกในครอบครัว 

เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีระหวางสมาชิกในครอบครัวให 

สามารถอาศัยอยูรวมกันไดอยางมีความสุข สําหรับคานิยม 

ธุรกิจ (Business Values) มีลักษณะที่ใหความสําคัญกับการ 

บริหารจัดการทางธุรกิจ ซึ่งเปนความตองการที่เปนเปาหมาย 

อิทธิพลของค่านิยมต่อ 
ธุรกิจครอบครัว 
(The Powers of Values in the 
Family Business)

คานิยมมีบทบาทตอความคิด ความรูสึก และการแสดง 

ออกทางพฤติกรรมของคน โดยกระบวนการเกิดคานิยมตางๆ 

มาจากความเชื่อและการมีศรัทธาในสิ่งที่ตนพิจารณาแลววา 

เปนสิ่งที่ดีมีคุณคา จึงยึดมั่นไวและแสดงออกโดยการกระทํา 

ออกมาตามสถานการณตางๆ กัน คานิยมในทางธุรกิจ เปน 

เสมอืนพ้ืนฐานของการประพฤติปฏบิติัของบุคคลโดยตรง การ 

วางแนวทางของระบบคานิยมระหวางตัวบุคคลและธุรกิจ 

ควรเชื่อมโยงลักษณะคานิยมเฉพาะบุคคล คานิยมครอบครัว 

และคานิยมธุรกิจ เพื่อใหเกิดความสอดคลองกัน 

การวางแผนการธรุกจิทีดี่จึงจําเปนตองมนีโยบายกาํหนด 

คานิยม เพื่อสรางแนวทางการประพฤติปฏิบัติทั้งตัวบุคคล 

และธรุกจิไปสูความสาํเรจ็ทัง้ในครอบครวัและธรุกจิครอบครวั 

โดยคานิยมจะสงผลตอธุรกิจครอบครัวดังนี้

1. สรางแกนของวัฒนธรรมองคกร (Laying the 

bedrock for corporate culture): ธุรกิจจะเติบโตได 

ผูนําธุรกิจควรสรางคานิยมของธุรกิจครอบครัว ซ่ึงเปนตัว 

ขับเคล่ือนในมิติดานตางๆ ในธุรกิจ ท้ังการกําหนดเปาหมาย 

และวัตถุประสงค แผนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ แผน 

การสืบทอดธุรกิจ รวมถึงเกณฑการตัดสินใจ การจัดการ 

นโยบายกําหนดคานิยม จึงเปนหนึ่งในกลยุทธที่สําคัญตอการ 

เติบโตในระยะยาวของธุรกิจ

2. แบบแผนเพ่ือการตัดสินใจ (Providing a 

template for decision-making): คานิยมทําหนาที่เปน 

แบบแผนการจดัการสาํหรับการตดัสนิใจและแกไขปญหาตางๆ 

เจาของธุรกิจจะตัดสินใจผานกรอบของคานิยม และพิจารณา 

เลือกทางเลือกที่ดีที่สุด

3. แรงจูงใจไปสูประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

(Inspiring top performance): คานิยมเปนแรงผลักดัน 

ใหคนเกิดแรงจูงใจที่จะทํางาน บางองคกรที่กําหนดเปาหมาย 

เพือ่หวงัผลลพัธในระยะสัน้ มกัจะขาดวสิยัทัศนหรอืเปาหมาย 

ที่ตองการในอนาคต สวนใหญองคกรที่ประสบความสําเร็จ 

และมีความไดเปรียบในการแขงขัน มักจะมีคานิยมที่เนนการ 

สรางแรงจูงใจโดยการพัฒนาความสามารถและสนับสนุน 

พนักงานใหมีสวนรวมในการวางแผน ตัดสินใจ ซึ่งสามารถ 

สรางความกระตอืรือรนในการทาํงาน ทําใหพนกังานเกดิความ 

ภาคภูมใิจตองานทีร่บัผดิชอบ และมคีวามรูสึกวาเปนสวนหนึง่ 

ขององคกร รวมถึงการผลิตผลงานที่มีประสิทธิภาพอีกดวย

4. ยอมรับแรงกดดันและมีมุมมองในระยะยาว      

(Supporting a patient, long-term view): ธุรกิจ 

ครอบครัวที่มีมุมมองระยะยาวมากกวาระยะสั้น จะมีความ 

มั่นคงมากกวาธุรกิจที่ไมใชครอบครัว เพราะผูกอตั้งตองการ 

รักษาความเปนเจาของธุรกิจเอาไวใหกับรุนลูกหรือรุนหลาน 

จึงเปนส่ิงที่ทําใหผูกอตั้งตองวางแผนการลงทุน เปาหมาย 

การเติบโต และกลยุทธการจัดการในระยะยาวอยางมี 

ประสิทธิภาพมากกวาจะนําธุรกิจเขาสูตลาดหลักทรัพยหรือ 

ละทิ้งธุรกิจ  โดยธรรมชาติธุรกิจครอบครัวมีความระมัดระวัง 

ในการดําเนินงานอยูแลว ถึงแมจะเผชิญกับวิกฤตเศรษฐกิจ 

และการเมืองแตธุรกิจครอบครัวจะไดรับผลกระทบเพียงเล็ก 

นอย การสรางคานิยมพื้นฐานที่ดีเหมาะสมกับธุรกิจ จึงเปน 

การวางแนวทางปฏิบัติงานใหทุกคนในองคกรดําเนินงานไปสู 

ความสําเร็จ 

5. สรางความไววางใจในธุรกิจ (Contract trust): 

คานิยมครอบครัวไดแบงปนสูผู ถือหุ นภายนอก และผู มี 

สวนไดสวนเสยีคนอ่ืนๆ ซ่ึงรบัรูไดจากความเปนนํา้หนึง่ใจเดยีว 

กันในครอบครัว ความมุงมั่น และความซื่อสัตยที่มีตอธุรกิจ 

ทําใหธุรกิจครอบครัวมีชื่อเสียง เปนที่นาเชื่อถือ และไดรับ 

ความไววางใจ ทําใหผูถือหุนภายนอก และผูมีสวนไดสวน 

เสียคนอื่นๆ มีแนวโนมที่จะยอมรับกับความเสี่ยง ยอมเสีย 

สภาพคลองระยะสั้นเพื่อเปาหมายของธุรกิจในระยะยาว 

คานิยมจึงเปนเครื่องมือชวยสรางความสัมพันธความไววางใจ 

และพนัธะสญัญาระหวางเจาของธุรกจิทีม่ตีอผูถอืหุนและลกูคา

6. สรางการคิดที่ทาทายและแปลกใหม (Challeng-

ing conventional thinking): คานิยมไมไดถูกกําหนด 

จากเพียงความเชื่อเดียว แตจะเกิดจากหลายๆ ความเชื่อและ 

เรียนรูจากประสบการณ ซ่ึงเปนส่ิงท่ีสรางความรูสึกทาทาย 

กระตุนใหเจาของเกิดความกระตือรือรน และพัฒนาตนเอง 

เพื่อจะหาวิธีการดําเนินธุรกิจใหไดผลดีที่สุด

7. ปรับปรุงเพื่อเปล่ียนแปลง (Adapting to 

change): เมื่อสถานการณเปลี่ยนไปและคานิยม วัฒนธรรม 

เดิมไมเหมาะสม ธุรกิจครอบครัวจะมีกลไกขับเคลื่อนจาก 

รปูแบบหนึง่สูคานยิม วฒันธรรมอกีรปูแบบหนึง่ ทาํใหเจาของ 

ธุรกิจตองกลาตัดสินใจที่จะเดินหนาไปในทิศทางใหมที่ยัง 

ไมเคยไป ซึ่งจะนําไปสูการสรางนวัตกรรมและโอกาสความ 

กาวหนาของธุรกิจ 

8. แผนกลยุทธ ดีขึ้น (Improving strategic 

planning): คานิยมหลักเปนแนวทางท่ีชวยหลีกเลี่ยง 

เหตุการณหรืออุปสรรคที่ขัดขวางความสําเร็จที่ผานมา ทําให 

มีการเรียนรูใหม ๆ  มีมุมมองที่กวางขึ้น และนําไปสูการพัฒนา 

กลยุทธในการตัดสินใจที่รอบคอบและเหมาะสมอยางสมดุล

9. การบริหารเชิงกลยุทธ (Executing strategy): 

ค่านิยมครอบครัว (Family Values) 
มีลักษณะที่ให้ความสำคัญกับสิ่งที่ 
ครอบครัวต้องการ ซึ่งเป็นสิ่งที่เกิด 
จากความคิด มุมมอง ความเชื่อ 
ร่วมกันของสมาชิกในครอบครัว เพื่อ 
สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างสมาชิก 
ในครอบครัวให้สามารถอาศัยอยู่ 
ร่วมกันได้อย่างมีความสุข 

การกําหนดแผนกลยุทธใหสอดคลองกับคานิยมของเจาของ 

ธุรกิจ ผูบริหาร และพนักงานในองคกร ชวยนํากลยุทธไปสู 

การปฎิบัติดวยความมุงมั่น กระตือรือรน และเขาใจใชกลยุทธ 

นั้นไดอยางลึกซึ้ง ซึ่งคานิยมเปนตัวชวยทําใหพนักงานเกิด 

ความรักและแรงจูงใจในการทํางาน

10. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ (Forging strategic 

alliances): จุดแข็งของธุรกิจครอบครัวคือมีคานิยมที่เนน 

เรื่องความเช่ือถือได ความซ่ือสัตย และความจงรักภักดี 

ตอครอบครัวและธุรกิจ การรักษาชื่อเสียงของครอบครัวและ 

ความสัมพันธกับผูมีสวนไดเสียคนอื่นๆ การดําเนินธุรกิจดวย 

ความซ่ือสัตย โปรงใส ทําใหผูมีสวนไดเสียภายนอกธุรกิจ 

ครอบครัวมีความไววางใจ ซึ่งกลายเปนเทคนิคในการสราง 

มิตรทางการคา  และความเชื่อถือดังกลาวไดรับการถายทอด 

จากผูบริหารที่เปนเจาของรุนหน่ึงสูทายาทธุรกิจอีกรุนหนึ่ง 

ตอไป

11. การสรรหาและการธาํรงรกัษาพนกังาน (Recruit-

ing and retaining employees): ครอบครัวที่มีคานิยม 

การใหความเคารพ และใหเกียรติซึ่งกันและกัน จะมองเห็น 

คุณคาของพนักงานและยอมรับความแตกตางของแตละคน 

ในองคกร ซึ่งเปนกลยุทธหนึ่งของการผูกใจพนักงานใหมี 

ความจงรักภักดีและอยูกับองคกรนาน ๆ  คนที่กําลังหางานทํา 

มักจะมองหาองคกรที่มีวัฒนธรรมนาสนใจและเหมาะสมกับ 

ตนเอง ซึ่งคนเหลานี้มีแนวโนมที่จะอยูกับองคกรนั้นไดนาน  

12. ทําใหบรรลุเปาหมายขององคกร (Lending   

meaning to work): ธุรกิจครอบครัวที่มีระบบคานิยม 

เขมแข็ง จะมีรูปแบบที่เนนการใหบริการทั้งแกลูกคารวมถึง 

พนกังานในองคกร โดยการสรางคานยิมรวมทีมุ่งเนนหลกัการ 

มีสวนรวมและพนักงานเปนศูนยกลาง อาทิเชน การใหเกียรติ 

ซึ่งกันและกัน หรือสนับสนุนการศึกษา และการพัฒนาแก 

พนักงาน คานิยมรวมจึงเปนตัวชวยใหพนักงานตระหนักถึง 

เปาหมายขององคกรและมกีารทาํงานตามกรอบเดยีวกนั เพือ่ 

ใหงานและองคกรบรรลุผลสําเร็จตามเปาหมาย

คําวา วัฒนธรรม และ ประวัติศาสตร มีกลิ่นไอชวนให 

นึกถึงความหมายในเชิงอนุรักษ เหมือนกับคําวา ความ 

นาเช่ือถอื และ ความไววางใจ สาํหรบั Hermès กเ็ชนเดยีวกนั 

ระยะเวลาอนัยาวนานกวา 170 ป Hermès ซ่ึงเริม่ตนจากธรุกจิ 

ครอบครัวไดเติบโตและสรางธุรกิจที่มั่นคงขึ้นมาไดทั่วโลก 

โดยสามารถรักษาผลประกอบการไวไดในระดับที่มั่นคง

ในป 1837 เทียรรี่ แอรเมส (Thierry Hermès) ผูกอตั้ง 

Hermès เริม่ทํากจิการสตดูโิอผลติอานมาบนถนน Rue Basse 

du Remparts ในกรุงปารีส เริ่มแรก Hermès เปนที่รูจัก 

ในฐานะชนชัน้สงูและเปนบานทีร่กัอานมา ซึง่ไดรบัมอบหมาย 

ใหเปนผูจัดหาอานมาใหกับจักรพรรดินโปเลียนท่ี 3 แตดวย 

เหตุที่รองเทาแตะซึ่งนํามาโชวในงานเอ็กซโปเมื่อป 1867 

ไดรับรางวัลเหรียญเงิน ทําใหมูลคาของ Hermès สูงข้ึนใน 

ทันที(สมัยนั้นการท่ีไดเปนท่ีรู จักในสถานท่ีท่ีเปนทางการ 

อยางศาลหรืองานเอ็กซโปถือเปนขอไดเปรียบ) 

ในป 1879 ชารลส เอมิล แอรเมส ทายาทรุนท่ี 2 

ไดยายสตูดิโอมาอยูท่ีเลขท่ี 24 ถนน Rue du Faubourg 

Saint-Honore (ท่ีตั้งในปจจุบัน) สรางเปนรานรองเทาแตะ 

ที่ทั้งผลิต ขายสง และขายปลีก ตั้งแตนั้นมาพื้นที่ตรงนี้ก็ 

กลายเปนท่ีหมายปองของคนท่ัวโลก แมในปจจบัุนคอลเลคช่ัน 

ของปารีสก็เปดตัวท่ีนี่เปนหลัก อานมาของ Hermès ไดรับ 

รางวลัเหรียญเงนิในงานเอก็ซโป 2 ครัง้ ทําใหมชีือ่เสียงมากข้ึน 

ในป 1892 Hermès ไดเปดตวักระเปารุน “Haut a Courries” 

ซึ่งภายหลังไดเพิ่มความตองการของเจน เบอรกิน (Jane 

Birkin) ลงไป เกิดเปนรุน “Birkin” กระเปาซึ่งเปนที่ปรารถนา 

ของผูหญิงทั่วโลก

เอมลิ โมริช แอรเมส (Emile Maurice Hermès) ทายาท 

รุนที่ 3 หลังจากที่ไดราชวงศยุโรปมาเปนลูกคา ก็ไดออกไป 

แนะนาํ ทีต่วัเมอืงเซนปเตอรเบริกอกี และประสบความสาํเรจ็ 

สามารถขายอานมาใหกับกษัตริยรัสเซีย จนอยูในฐานะผูคา 

อานมาท่ีสามารถตดิตอกับคนไดท่ัวโลก แตพอถึงชวงเวลาหนึง่ 

ยคุของรถมากจ็บลง เมือ่ Ford บริษัทสญัชาตอิเมริกันเร่ิมผลติ 

รถยนตออกมาไดจํานวนมาก ในป 1923 ยุคของรถยนตก็มา 

ถงึ Hermès จงึตอนรบัชวงเวลาของการเปลีย่นแปลงดวยการ 

หันมาผลิตและขายกระเปาสตรี กระเปาสตางค ของที่ทําดวย 

หนังชิ้นเล็ก ๆ นอกเหนือจากการผลิตอานมา และก็ยังได 

พยายามปรับเปลี่ยนกลยุทธใหหลากหลาย นําเทคโนโลยีใน 

การผลิตอานมาที่สืบทอดกันมาไปใชกับหนวยงานแฟชั่นดวย

ในป 1935 Hermès ไดเปดตัวกระเปาถือของ “Haut a 

Courroies” ที่ชื่อ “Sac Haut a Courroie” ซึ่งเปนกระเปา 

รุ นที่พระราชินีเกรซ แหงโมนาโค นํามากดทองไวขณะที่ 

ถูกแอบถายภาพเพื่อที่จะปดบังการต้ังครรภ ต้ังแตนั้นมา 

กระเปารุนนีก้ม็ชีือ่เรยีกอีกชือ่วา “Kelly Bag” และกลายเปน 

รุนทีม่ชีือ่เสยีงมาก ตอมาในป 1937 Hermès เปดตวัผาพันคอ 

หมายเลขหนึ่งและตั้งแตป 1945 ก็กําหนด “รถมาสี่ลอกับ 

ผูติดตาม” ใหเปนเครื่องหมายการคา นอกจากนี้ ยังไดพัฒนา 

พวกนาฬกา เครื่องประดับ และนํ้าหอมตอเนื่องกันมา 

โดยเฉพาะผาพันคอและกระเปาเปนสินคาที่ทําให Hermès 

ไดรับความนิยมมาจนถึงปจจุบัน 

ในการสืบทอดธุรกิจครอบครัว ผูบริหารระดับสูงของ 

ตระกูลแอรเมสมีแนวทางในการทํางานคือ จะบริหารและ 

พัฒนาสินคา รวมถึงควบคุมและตรวจสอบคุณภาพไปดวย 

แอรเมสลงทุนสรางสตูดิโอเพื่อพัฒนาฝมือชางและสราง 

สภาพแวดลอมที่เอื้อใหเกิดความคิดสรางสรรคและทํางานได 

สะดวกยิ่งขึ้น ยิ่งไปกวานั้นยังไดสรางเวทีใหบรรดาชางและ 

ดีไซเนอรไดแลกเปลี่ยนประสบการณในระดับสากล ซึ่งจะนํา 

ไปสู การสรางสรรคกิจกรรมและผลงานที่สะทอนความ 

แตกตางทางวัฒนธรรม แตแฝงไวดวยเทคนิครวมกัน สิ่งท่ี 

สรางผลกําไรให Hermès ก็คือความมุงมั่นและต้ังใจของ 

ชางนี่เอง 

ทัศนคติของ Hermès คือ การปฏิเสธแนวคิดทางการ 

ตลาด ซึ่งดูมาส (Dumas) ทายาทรุนที่ 5 ใหความสําคัญกับ 

คุณภาพงานโดยยึดเทคนิคของชาง Hermès เปนหลัก และ 

เปนผูปฏิเสธแนวคิดทางการตลาดหรือแมแตความเปนแบรนด 

อยางสิ้นเชิง

Hermès ไมมีหนวยงานที่รับผิดชอบทางการตลาด สิ่ง 

สําคัญอันดับ 1 สําหรับ Hermès ก็คือ เทคนิคของชาง สวน 

อันดับ 2 คือความสัมพันธของชางกับลูกคา คําวา เทคนิคของ 

ชาง ชี้ใหเห็นจุดเริ่มตนของแนวคิดที่วา “ชางสามารถทําอะไร 

ไดบาง” ซึง่ไมไดหมายความวาเปนกลยทุธิแ์บบ Product out 

ที่ไมสนใจการตลาด แตเปนวิธีที่ตองเขาใจกับความตองการ 

ของลูกคาอยูตลอดเวลา ในขณะเดียวกันก็ตองผสมผสาน 

ความตองการนั้นเขากับเทคนิคที่ชางทําได แลวผลิตสินคาให 

ไดตามความตองการของกลุมเปาหมาย ซึง่หมายถึงการผนวก 

วิธีการทางการตลาดแบบอเมริกันเขากับประวัติศาสตรที่ 

ตอเนื่องยาวนานนั่นเอง

ตรงจุดเริ่มตนของ Hermès กับลูกคามีความสัมพันธกัน 

อยางไร ทุกวันนี้ถนนโฟบูรก แซง ออนอเร(Foubourg Saint 

Honore) ถนนสายที่ Hermès เขามาต้ังรกรากในป 1879 

ไดกลายเปนยานแฟช่ันระดับไฮคลาส ในอดีตถนนสายนี้เคย 

เปนแหลงทีอ่ยูอาศยัของขุนนางชัน้สูง เพือ่ใหเขาถงึลกูคาและ 

สรางความสัมพันธกันมากขึ้น พวกขุนนางในยุคนั้นเรียกไดวา 

เปนชนชัน้ทีย่ดึตดิกบัสมบตัแิละชือ่เสยีงมากทีส่ดุ และไดชือ่วา 

เปนผูนําทางความคดิ ในสมยันัน้ผูนาํทางความคดิมีอทิธพิลตอ 

สังคม สามารถจับการเปลี่ยนแปลงของยุคสมัยและแนวโนม 

ไดอยางรวดเรว็ ท้ังยงัมกีารตดิตอระหวางชางทีคุ่นเคย บรรดา 

ชางผลิตสินคาโดยอาศัยเทคนิคเฉพาะตัวเพื่อบริหารขุนนาง 

เหลานั้น สินคาท่ีผลิตออกมาไดรับการยอมรับวาเปนสินคา 

ท่ีเหมาะกับยคุสมัยและเหลาผูนาํทางความคดิเหลานี ้ Hermès 

สืบทอดธุรกิจครอบครัวมาอยางตอเนื่องจนถึงรุนท่ี 5 นอก 

จากนี้ยังประกาศตัวอีกวา  ตัวเองไมใชแบรนดสินคา

Hermès ไมใชแบรนด หมายความวาอยางไร กลาวคือ 

เปนแนวคิดของบริษัทและครอบครัว ซึ่งเป นเรื่องของ 

จิตวิญญาณ และเปนรากฐานของความคิดเชิงกลยุทธของ 

บริษัทอีกดวย ซ่ึงถาพูดถึงธุรกิจ แบรนดก็จะหมายถึง การ 

สรางแบรนดแลวนําไปเชื่อมโยงใหเกิดเปนธุรกิจ ซึ่งสําหรับ 

Hermès ธุรกิจท่ีสืบทอดกิจการของครอบครัวมาตลอด 

ขอใหเรียกวาเปนธุรกิจครอบครัวจะดีกวา สิ่งท่ี Hermès 

เจาของประวัติศาสตรยาวนานกวา 170 ป ยึดถือเปนหลัก 

อันดับหนึ่งคือ เทคนิคท่ีสืบทอดมาจากบรรพบุรุษ การรักษา 

กระบวนการผลิตสินคาและการเชื่อมตอกับรุนตอไป นี่คือ 

จิตวิญญาณซึ่งเปนรากฐานสืบทอดกันมารุนตอรุน กลาวคือ 

รุนตอไปก็ตองรักษาธรรมเนียมปฏิบัตินี้เอาไว ความคิดที่วา 

“Hermès ไมใชแบรนด” อยูบนหลกัตรรกศาสตรท่ีวา “ธรุกจิ 

ครอบครัวใหความสําคัญกับคุณภาพของการผลิตสินคา และ 

การดํารงอยูของรุนตอไปเปนพื้นฐาน ไมใชการทํายอดขาย 

หรือหาผลกําไรแบบเรงรีบ จึงยังหางไกลจากคําวาธุรกิจ 

แบรนดอีกมาก”  

Hermès จึงมุ งที่ความสามารถและความชํานาญจะ 

ผลิตสินคาคุณภาพเยี่ยม และธํารงรักษา แบรนดดวยการ 

สบืทอดธรุกจิครอบครวั ภายใตขอบเขตความสามารถการผลิต 

มากกวาการขยายกิจการใหมีขนาดใหญ 

วัฒนธรรมท่ีเห็นได้
(Visible Culture)

วัฒนธรรมท่ีมองไม่เห็น
(Invisible Culture)

พฤติกรรม

การแสดงออกรวมหมู
และเปนไปอยางตอเนื่อง

แบบแผน บรรทัดฐาน

รับรู เขาใจ ยอมรับ

คานิยม อุดมการณ

ความคิด มุมมอง ความเชื่อ
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รวมกันของผูมีสวนไดสวนเสียในธุรกิจ โดยเปาหมายจะเนน 

แนวทางการดาํเนนิงานเพือ่สรางผลตอบแทน การเตบิโต และ 

ความสาํเรจ็ใหกบัธรุกจิ ทัง้คานยิมของธรุกจิและครอบครวันัน้ 

จะแตกตางกันและมีลักษณะเฉพาะตามแตละครอบครัวและ

ธุรกิจ 

จากนิยามคานิยมครอบครัวและคานิยมธุรกิจ ลักษณะ 

ของคานิยมธุรกิจครอบครัว (Family Business Values) จึง 

เปนสิง่ทีพ่งึปรารถนาของท้ังครอบครวัและธรุกจิ ทีจ่ะสงผลตอ 

ความสาํเรจ็ของครอบครวัและธุรกจิครอบครวั โดยคานยิมของ 

ธุรกิจครอบครัวควรจะมีการกําหนดรวมกันและมีเปาหมาย 

สอดคลองกัน เพื่อจะไดสรางสรางรากฐานในการกําหนด 

พฤติกรรมของคนในครอบครัว กอเกิดเปนระบบคานิยม 

(Value Systems) ที่ใหผลประโยชนตอท้ังครอบครัวและ 

ธุรกิจครอบครัว และถายทอดระบบคานิยมจากคนรุนหน่ึง 

ไปสูคนรุนตอไป

ค่านิยมธุรกิจครอบครัว 
(Family Business Values)
คานิยม (Values) เปนเจตคติและความเชื่อที่มี 

อิทธิพลตอพฤติกรรมและการกระทําของคนหรือกลุมคนที่ 

สะทอนใหเหน็เปนแบบแผนในทศิทางเดยีวกนั เมือ่พฤตกิรรม 

ไดรับการยอมรับก็จะถายทอดทั้งในคนรุนเดียวกันและตาง 

รุนตอๆ ไป ซึ่งจะปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่องในชวง 

ระยะเวลาหน่ึงหรือยาวนาน จนกอเกิดเปนวัฒนธรรม 

(Cultures)

คานิยมครอบครัว (Family Values) มีลักษณะท่ีให 

ความสําคัญกับสิ่งที่ครอบครัวตองการ ซึ่งเปนสิ่งท่ีเกิดจาก 

ความคิด มุมมอง ความเชื่อรวมกันของสมาชิกในครอบครัว 

เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีระหวางสมาชิกในครอบครัวให 

สามารถอาศัยอยูรวมกันไดอยางมีความสุข สําหรับคานิยม 

ธุรกิจ (Business Values) มีลักษณะที่ใหความสําคัญกับการ 

บริหารจัดการทางธุรกิจ ซึ่งเปนความตองการที่เปนเปาหมาย 

อิทธิพลของค่านิยมต่อ 
ธุรกิจครอบครัว 
(The Powers of Values in the 
Family Business)

คานิยมมีบทบาทตอความคิด ความรูสึก และการแสดง 

ออกทางพฤติกรรมของคน โดยกระบวนการเกิดคานิยมตางๆ 

มาจากความเชื่อและการมีศรัทธาในสิ่งที่ตนพิจารณาแลววา 

เปนสิ่งที่ดีมีคุณคา จึงยึดมั่นไวและแสดงออกโดยการกระทํา 

ออกมาตามสถานการณตางๆ กัน คานิยมในทางธุรกิจ เปน 

เสมอืนพ้ืนฐานของการประพฤตปิฏบิตัขิองบุคคลโดยตรง การ 

วางแนวทางของระบบคานิยมระหวางตัวบุคคลและธุรกิจ 

ควรเชื่อมโยงลักษณะคานิยมเฉพาะบุคคล คานิยมครอบครัว 

และคานิยมธุรกิจ เพื่อใหเกิดความสอดคลองกัน 

การวางแผนการธุรกจิทีด่จีงึจาํเปนตองมนีโยบายกาํหนด 

คานิยม เพื่อสรางแนวทางการประพฤติปฏิบัติทั้งตัวบุคคล 

และธรุกจิไปสูความสาํเรจ็ทัง้ในครอบครวัและธรุกจิครอบครวั 

โดยคานิยมจะสงผลตอธุรกิจครอบครัวดังนี้

1. สรางแกนของวัฒนธรรมองคกร (Laying the 

bedrock for corporate culture): ธุรกิจจะเติบโตได 

ผูนําธุรกิจควรสรางคานิยมของธุรกิจครอบครัว ซ่ึงเปนตัว 

ขับเคลื่อนในมิติดานตางๆ ในธุรกิจ ทั้งการกําหนดเปาหมาย 

และวัตถุประสงค แผนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ แผน 

การสืบทอดธุรกิจ รวมถึงเกณฑการตัดสินใจ การจัดการ 

นโยบายกําหนดคานิยม จึงเปนหนึ่งในกลยุทธที่สําคัญตอการ 

เติบโตในระยะยาวของธุรกิจ

2. แบบแผนเพื่อการตัดสินใจ (Providing a 

template for decision-making): คานิยมทําหนาที่เปน 

แบบแผนการจดัการสาํหรับการตัดสนิใจและแกไขปญหาตางๆ 

เจาของธุรกิจจะตัดสินใจผานกรอบของคานิยม และพิจารณา 

เลือกทางเลือกที่ดีที่สุด

3. แรงจูงใจไปสูประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

(Inspiring top performance): คานิยมเปนแรงผลักดัน 

ใหคนเกิดแรงจูงใจที่จะทํางาน บางองคกรที่กําหนดเปาหมาย 

เพือ่หวงัผลลพัธในระยะสัน้ มกัจะขาดวสิยัทัศนหรอืเปาหมาย 

ที่ตองการในอนาคต สวนใหญองคกรที่ประสบความสําเร็จ 

และมีความไดเปรียบในการแขงขัน มักจะมีคานิยมที่เนนการ 

สรางแรงจูงใจโดยการพัฒนาความสามารถและสนับสนุน 

พนักงานใหมีสวนรวมในการวางแผน ตัดสินใจ ซึ่งสามารถ 

สรางความกระตอืรอืรนในการทาํงาน ทําใหพนกังานเกดิความ 

ภาคภูมใิจตองานทีร่บัผดิชอบ และมคีวามรูสึกวาเปนสวนหนึง่ 

ขององคกร รวมถึงการผลิตผลงานที่มีประสิทธิภาพอีกดวย

4. ยอมรับแรงกดดันและมีมุมมองในระยะยาว      

(Supporting a patient, long-term view): ธุรกิจ 

ครอบครัวที่มีมุมมองระยะยาวมากกวาระยะส้ัน จะมีความ 

มั่นคงมากกวาธุรกิจที่ไมใชครอบครัว เพราะผูกอตั้งตองการ 

รักษาความเปนเจาของธุรกิจเอาไวใหกับรุนลูกหรือรุนหลาน 

จึงเปนสิ่งที่ทําใหผูกอตั้งตองวางแผนการลงทุน เปาหมาย 

การเติบโต และกลยุทธการจัดการในระยะยาวอยางมี 

ประสิทธิภาพมากกวาจะนําธุรกิจเขาสูตลาดหลักทรัพยหรือ 

ละทิ้งธุรกิจ  โดยธรรมชาติธุรกิจครอบครัวมีความระมัดระวัง 

ในการดําเนินงานอยูแลว ถึงแมจะเผชิญกับวิกฤตเศรษฐกิจ 

และการเมืองแตธุรกิจครอบครัวจะไดรับผลกระทบเพียงเล็ก 

นอย การสรางคานิยมพื้นฐานที่ดีเหมาะสมกับธุรกิจ จึงเปน 

การวางแนวทางปฏิบัติงานใหทุกคนในองคกรดําเนินงานไปสู 

ความสําเร็จ 

5. สรางความไววางใจในธุรกิจ (Contract trust): 

คานิยมครอบครัวไดแบงปนสูผู ถือหุนภายนอก และผู มี 

สวนไดสวนเสยีคนอืน่ๆ ซึง่รบัรูไดจากความเปนนํา้หนึง่ใจเดยีว 

กันในครอบครัว ความมุงมั่น และความซื่อสัตยท่ีมีตอธุรกิจ 

ทําใหธุรกิจครอบครัวมีชื่อเสียง เปนที่นาเชื่อถือ และไดรับ 

ความไววางใจ ทําใหผูถือหุนภายนอก และผูมีสวนไดสวน 

เสียคนอื่นๆ มีแนวโนมท่ีจะยอมรับกับความเส่ียง ยอมเสีย 

สภาพคลองระยะสั้นเพื่อเปาหมายของธุรกิจในระยะยาว 

คานิยมจึงเปนเคร่ืองมือชวยสรางความสัมพันธความไววางใจ 

และพันธะสัญญาระหวางเจาของธุรกจิทีม่ตีอผูถอืหุนและลูกคา

6. สรางการคิดที่ทาทายและแปลกใหม (Challeng-

ing conventional thinking): คานิยมไมไดถูกกําหนด 

จากเพียงความเชื่อเดียว แตจะเกิดจากหลายๆ ความเชื่อและ 

เรียนรูจากประสบการณ ซึ่งเปนส่ิงที่สรางความรูสึกทาทาย 

กระตุนใหเจาของเกิดความกระตือรือรน และพัฒนาตนเอง 

เพื่อจะหาวิธีการดําเนินธุรกิจใหไดผลดีที่สุด

7. ปรับปรุงเพื่อเปล่ียนแปลง (Adapting to 

change): เมื่อสถานการณเปลี่ยนไปและคานิยม วัฒนธรรม 

เดิมไมเหมาะสม ธุรกิจครอบครัวจะมีกลไกขับเคลื่อนจาก 

รูปแบบหนึง่สูคานยิม วฒันธรรมอกีรปูแบบหนึง่ ทาํใหเจาของ 

ธุรกิจตองกลาตัดสินใจที่จะเดินหนาไปในทิศทางใหมที่ยัง 

ไมเคยไป ซึ่งจะนําไปสูการสรางนวัตกรรมและโอกาสความ 

กาวหนาของธุรกิจ 

8. แผนกลยุทธ ดีขึ้น (Improving strategic 

planning): คานิยมหลักเปนแนวทางที่ช วยหลีกเลี่ยง 

เหตุการณหรืออุปสรรคที่ขัดขวางความสําเร็จที่ผานมา ทําให 

มีการเรียนรูใหม ๆ  มีมุมมองที่กวางขึ้น และนําไปสูการพัฒนา 

กลยุทธในการตัดสินใจที่รอบคอบและเหมาะสมอยางสมดุล

9. การบริหารเชิงกลยุทธ (Executing strategy): 

ค่านิยมธุรกิจ (Business Values) 
มีลักษณะที่ให้ความสำคัญกับการ 
บริหารจัดการทางธุรกิจ ซึ่งเป็น 
ความต้องการที่เป็นเป้าหมายร่วมกัน
ของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในธุรกิจ โดย 
เป้าหมายจะเน้นแนวทางการดำเนิน 
งานเพื่อสร้างผลตอบแทน การ 
เติบโต และความสำเร็จให้กับธุรกิจ

การกําหนดแผนกลยุทธใหสอดคลองกับคานิยมของเจาของ 

ธุรกิจ ผูบริหาร และพนักงานในองคกร ชวยนํากลยุทธไปสู 

การปฎิบัติดวยความมุงมั่น กระตือรือรน และเขาใจใชกลยุทธ 

นั้นไดอยางลึกซึ้ง ซึ่งคานิยมเปนตัวชวยทําใหพนักงานเกิด 

ความรักและแรงจูงใจในการทํางาน

10. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ (Forging strategic 

alliances): จุดแข็งของธุรกิจครอบครัวคือมีคานิยมที่เนน 

เร่ืองความเชื่อถือได ความซื่อสัตย และความจงรักภักดี 

ตอครอบครัวและธุรกิจ การรักษาชื่อเสียงของครอบครัวและ 

ความสัมพันธกับผูมีสวนไดเสียคนอื่นๆ การดําเนินธุรกิจดวย 

ความซื่อสัตย โปรงใส ทําใหผูมีสวนไดเสียภายนอกธุรกิจ 

ครอบครัวมีความไววางใจ ซ่ึงกลายเปนเทคนิคในการสราง 

มิตรทางการคา  และความเชื่อถือดังกลาวไดรับการถายทอด 

จากผูบริหารท่ีเปนเจาของรุนหน่ึงสูทายาทธุรกิจอีกรุนหนึ่ง 

ตอไป

11. การสรรหาและการธาํรงรกัษาพนกังาน (Recruit-

ing and retaining employees): ครอบครัวที่มีคานิยม 

การใหความเคารพ และใหเกียรติซึ่งกันและกัน จะมองเห็น 

คุณคาของพนักงานและยอมรับความแตกตางของแตละคน 

ในองคกร ซึ่งเปนกลยุทธหนึ่งของการผูกใจพนักงานใหมี 

ความจงรักภักดีและอยูกับองคกรนาน ๆ  คนที่กําลังหางานทํา 

มักจะมองหาองคกรที่มีวัฒนธรรมนาสนใจและเหมาะสมกับ 

ตนเอง ซึ่งคนเหลานี้มีแนวโนมที่จะอยูกับองคกรนั้นไดนาน  

12. ทําใหบรรลุเปาหมายขององคกร (Lending   

meaning to work): ธุรกิจครอบครัวที่มีระบบคานิยม 

เขมแข็ง จะมีรูปแบบที่เนนการใหบริการทั้งแกลูกคารวมถึง 

พนกังานในองคกร โดยการสรางคานยิมรวมท่ีมุงเนนหลกัการ 

มีสวนรวมและพนักงานเปนศูนยกลาง อาทิเชน การใหเกียรติ 

ซึ่งกันและกัน หรือสนับสนุนการศึกษา และการพัฒนาแก 

พนักงาน คานิยมรวมจึงเปนตัวชวยใหพนักงานตระหนักถึง 

เปาหมายขององคกรและมกีารทาํงานตามกรอบเดยีวกนั เพือ่ 

ใหงานและองคกรบรรลุผลสําเร็จตามเปาหมาย

คําวา วัฒนธรรม และ ประวัติศาสตร มีกลิ่นไอชวนให 

นึกถึงความหมายในเชิงอนุรักษ เหมือนกับคําวา ความ 

นาเชือ่ถอื และ ความไววางใจ สาํหรบั Hermès กเ็ชนเดยีวกนั 

ระยะเวลาอนัยาวนานกวา 170 ป Hermès ซึง่เร่ิมตนจากธรุกจิ 

ครอบครัวไดเติบโตและสรางธุรกิจที่มั่นคงขึ้นมาไดทั่วโลก 

โดยสามารถรักษาผลประกอบการไวไดในระดับที่มั่นคง

ในป 1837 เทียรรี่ แอรเมส (Thierry Hermès) ผูกอตั้ง 

Hermès เริม่ทาํกจิการสตูดิโอผลติอานมาบนถนน Rue Basse 

du Remparts ในกรุงปารีส เริ่มแรก Hermès เปนที่รูจัก 

ในฐานะชนชัน้สูงและเปนบานทีร่กัอานมา ซึง่ไดรบัมอบหมาย 

ใหเปนผูจัดหาอานมาใหกับจักรพรรดินโปเลียนที่ 3 แตดวย 

เหตุที่รองเทาแตะซึ่งนํามาโชวในงานเอ็กซโปเมื่อป 1867 

ไดรับรางวัลเหรียญเงิน ทําใหมูลคาของ Hermès สูงข้ึนใน 

ทันที(สมัยนั้นการท่ีไดเปนที่รู จักในสถานที่ที่เปนทางการ 

อยางศาลหรืองานเอ็กซโปถือเปนขอไดเปรียบ) 

ในป 1879 ชารลส เอมิล แอรเมส ทายาทรุนท่ี 2 

ไดยายสตูดิโอมาอยูที่เลขที่ 24 ถนน Rue du Faubourg 

Saint-Honore (ท่ีตั้งในปจจุบัน) สรางเปนรานรองเทาแตะ 

ที่ทั้งผลิต ขายสง และขายปลีก ตั้งแตนั้นมาพื้นที่ตรงนี้ก็ 

กลายเปนทีห่มายปองของคนทัว่โลก แมในปจจุบนัคอลเลคช่ัน 

ของปารีสก็เปดตัวที่นี่เปนหลัก อานมาของ Hermès ไดรับ 

รางวลัเหรียญเงินในงานเอก็ซโป 2 ครัง้ ทําใหมชีือ่เสียงมากข้ึน 

ในป 1892 Hermès ไดเปดตัวกระเปารุน “Haut a Courries” 

ซ่ึงภายหลังไดเพิ่มความตองการของเจน เบอรกิน (Jane 

Birkin) ลงไป เกิดเปนรุน “Birkin” กระเปาซึ่งเปนที่ปรารถนา 

ของผูหญิงทั่วโลก

เอมลิ โมริช แอรเมส (Emile Maurice Hermès) ทายาท 

รุนที่ 3 หลังจากท่ีไดราชวงศยุโรปมาเปนลูกคา ก็ไดออกไป 

แนะนาํ ทีต่วัเมอืงเซนปเตอรเบริกอกี และประสบความสาํเรจ็ 

สามารถขายอานมาใหกับกษัตริยรัสเซีย จนอยูในฐานะผูคา 

อานมาทีส่ามารถตดิตอกับคนไดทัว่โลก แตพอถงึชวงเวลาหนึง่ 

ยคุของรถมากจ็บลง เมือ่ Ford บริษัทสญัชาตอิเมริกนัเริม่ผลติ 

รถยนตออกมาไดจํานวนมาก ในป 1923 ยุคของรถยนตก็มา 

ถงึ Hermès จงึตอนรบัชวงเวลาของการเปลีย่นแปลงดวยการ 

หันมาผลิตและขายกระเปาสตรี กระเปาสตางค ของที่ทําดวย 

หนังชิ้นเล็ก ๆ นอกเหนือจากการผลิตอานมา และก็ยังได 

พยายามปรับเปลี่ยนกลยุทธใหหลากหลาย นําเทคโนโลยีใน 

การผลิตอานมาที่สืบทอดกันมาไปใชกับหนวยงานแฟชั่นดวย

ในป 1935 Hermès ไดเปดตัวกระเปาถือของ “Haut a 

Courroies” ที่ชื่อ “Sac Haut a Courroie” ซึ่งเปนกระเปา 

รุ นที่พระราชินีเกรซ แหงโมนาโค นํามากดทองไวขณะที่ 

ถูกแอบถายภาพเพื่อที่จะปดบังการต้ังครรภ ต้ังแตนั้นมา 

กระเปารุนนีก็้มชีือ่เรยีกอีกช่ือวา “Kelly Bag” และกลายเปน 

รุนทีม่ชีือ่เสยีงมาก ตอมาในป 1937 Hermès เปดตวัผาพนัคอ 

หมายเลขหนึ่งและตั้งแตป 1945 ก็กําหนด “รถมาสี่ลอกับ 

ผูติดตาม” ใหเปนเครื่องหมายการคา นอกจากนี้ ยังไดพัฒนา 

พวกนาฬกา เครื่องประดับ และนํ้าหอมตอเนื่องกันมา 

โดยเฉพาะผาพันคอและกระเปาเปนสินคาที่ทําให Hermès 

ไดรับความนิยมมาจนถึงปจจุบัน 

ในการสืบทอดธุรกิจครอบครัว ผูบริหารระดับสูงของ 

ตระกูลแอรเมสมีแนวทางในการทํางานคือ จะบริหารและ 

พัฒนาสินคา รวมถึงควบคุมและตรวจสอบคุณภาพไปดวย 

แอรเมสลงทุนสรางสตูดิโอเพื่อพัฒนาฝมือชางและสราง 

สภาพแวดลอมท่ีเอื้อใหเกิดความคิดสรางสรรคและทํางานได 

สะดวกยิ่งขึ้น ยิ่งไปกวานั้นยังไดสรางเวทีใหบรรดาชางและ 

ดีไซเนอรไดแลกเปลี่ยนประสบการณในระดับสากล ซึ่งจะนํา 

ไปสู การสรางสรรคกิจกรรมและผลงานที่สะทอนความ 

แตกตางทางวัฒนธรรม แตแฝงไวดวยเทคนิครวมกัน สิ่งที่ 

สรางผลกําไรให Hermès ก็คือความมุงมั่นและตั้งใจของ 

ชางนี่เอง 

ทัศนคติของ Hermès คือ การปฏิเสธแนวคิดทางการ 

ตลาด ซึ่งดูมาส (Dumas) ทายาทรุนที่ 5 ใหความสําคัญกับ 

คุณภาพงานโดยยึดเทคนิคของชาง Hermès เปนหลัก และ 

เปนผูปฏเิสธแนวคิดทางการตลาดหรือแมแตความเปนแบรนด 

อยางสิ้นเชิง

Hermès ไมมีหนวยงานที่รับผิดชอบทางการตลาด สิ่ง 

สําคัญอันดับ 1 สําหรับ Hermès ก็คือ เทคนิคของชาง สวน 

อันดับ 2 คือความสัมพันธของชางกับลูกคา คําวา เทคนิคของ 

ชาง ชี้ใหเห็นจุดเริ่มตนของแนวคิดที่วา “ชางสามารถทําอะไร 

ไดบาง” ซึง่ไมไดหมายความวาเปนกลยทุธ์ิแบบ Product out 

ที่ไมสนใจการตลาด แตเปนวิธีที่ตองเขาใจกับความตองการ 

ของลูกคาอยูตลอดเวลา ในขณะเดียวกันก็ตองผสมผสาน 

ความตองการนั้นเขากับเทคนิคที่ชางทําได แลวผลิตสินคาให 

ไดตามความตองการของกลุมเปาหมาย ซึง่หมายถงึการผนวก 

วิธีการทางการตลาดแบบอเมริกันเขากับประวัติศาสตรที่ 

ตอเนื่องยาวนานนั่นเอง

ตรงจุดเริ่มตนของ Hermès กับลูกคามีความสัมพันธกัน 

อยางไร ทุกวันนี้ถนนโฟบูรก แซง ออนอเร(Foubourg Saint 

Honore) ถนนสายที่ Hermès เขามาตั้งรกรากในป 1879 

ไดกลายเปนยานแฟช่ันระดับไฮคลาส ในอดีตถนนสายนี้เคย 

เปนแหลงทีอ่ยูอาศยัของขุนนางชัน้สูง เพือ่ใหเขาถงึลกูคาและ 

สรางความสัมพันธกันมากขึ้น พวกขุนนางในยุคนั้นเรียกไดวา 

เปนชนชัน้ท่ียดึตดิกบัสมบตัแิละชือ่เสยีงมากทีส่ดุ และไดชือ่วา 

เปนผูนําทางความคิด ในสมยัน้ันผูนําทางความคดิมีอิทธพิลตอ 

สังคม สามารถจับการเปลี่ยนแปลงของยุคสมัยและแนวโนม 

ไดอยางรวดเร็ว ทัง้ยงัมกีารตดิตอระหวางชางทีคุ่นเคย บรรดา 

ชางผลิตสินคาโดยอาศัยเทคนิคเฉพาะตัวเพื่อบริหารขุนนาง 

เหลานั้น สินคาที่ผลิตออกมาไดรับการยอมรับวาเปนสินคา 

ทีเ่หมาะกบัยคุสมยัและเหลาผูนาํทางความคดิเหลานี ้ Hermès 

สืบทอดธุรกิจครอบครัวมาอยางตอเน่ืองจนถึงรุนที่ 5 นอก 

จากนี้ยังประกาศตัวอีกวา  ตัวเองไมใชแบรนดสินคา

Hermès ไมใชแบรนด หมายความวาอยางไร กลาวคือ 

เปนแนวคิดของบริษัทและครอบครัว ซึ่งเป นเรื่องของ 

จิตวิญญาณ และเปนรากฐานของความคิดเชิงกลยุทธของ 

บริษัทอีกดวย ซึ่งถาพูดถึงธุรกิจ แบรนดก็จะหมายถึง การ 

สรางแบรนดแลวนําไปเช่ือมโยงใหเกิดเปนธุรกิจ ซึ่งสําหรับ 

Hermès ธุรกิจที่สืบทอดกิจการของครอบครัวมาตลอด 

ขอใหเรียกวาเปนธุรกิจครอบครัวจะดีกวา สิ่งท่ี Hermès 

เจาของประวัติศาสตรยาวนานกวา 170 ป ยึดถือเปนหลัก 

อันดับหนึ่งคือ เทคนิคที่สืบทอดมาจากบรรพบุรุษ การรักษา 

กระบวนการผลิตสินคาและการเชื่อมตอกับรุนตอไป นี่คือ 

จิตวิญญาณซึ่งเปนรากฐานสืบทอดกันมารุนตอรุน กลาวคือ 

รุนตอไปก็ตองรักษาธรรมเนียมปฏิบัตินี้เอาไว ความคิดที่วา 

“Hermès ไมใชแบรนด” อยูบนหลกัตรรกศาสตรท่ีวา “ธรุกจิ 

ครอบครัวใหความสําคัญกับคุณภาพของการผลิตสินคา และ 

การดํารงอยูของรุนตอไปเปนพ้ืนฐาน ไมใชการทํายอดขาย 

หรือหาผลกําไรแบบเรงรีบ จึงยังหางไกลจากคําวาธุรกิจ 

แบรนดอีกมาก”  

Hermès จึงมุ งที่ความสามารถและความชํานาญจะ 

ผลิตสินคาคุณภาพเยี่ยม และธํารงรักษา แบรนดดวยการ 

สืบทอดธรุกจิครอบครัว ภายใตขอบเขตความสามารถการผลติ 

มากกวาการขยายกิจการใหมีขนาดใหญ 

แกนของ
วัฒนธรรม

องคกร แบบแผน
เพื่อการ
ตัดสินใจ

แรงจูงใจ
ในการ
ทํางาน

ความ
ไววางใจ
ในธุรกิจ

ความคิดที่
ทาทายและ
แปลกใหมปรับปรุง

เพื่อ
เปลี่ยนแปลง

การบริหาร
เชิง

กลยุทธ

กลยุทธ
พันธมิตร
ทางธุรกิจ

บรรลุ
เปาหมาย
ขององคกร

การสรรหา
และรักษา
พนักงาน

คานิยม

แผนกลยุทธ
ที่ดีขึ้น

ยอมรับใน
แรงกดดันและ
มีมุมมองใน
ระยะยาว
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รวมกันของผูมีสวนไดสวนเสียในธุรกิจ โดยเปาหมายจะเนน 

แนวทางการดาํเนนิงานเพือ่สรางผลตอบแทน การเตบิโต และ 

ความสาํเรจ็ใหกบัธรุกจิ ทัง้คานยิมของธรุกิจและครอบครัวนัน้ 

จะแตกตางกันและมีลักษณะเฉพาะตามแตละครอบครัวและ

ธุรกิจ 

จากนิยามคานิยมครอบครัวและคานิยมธุรกิจ ลักษณะ 

ของคานิยมธุรกิจครอบครัว (Family Business Values) จึง 

เปนสิง่ทีพ่งึปรารถนาของทัง้ครอบครวัและธรุกจิ ทีจ่ะสงผลตอ 

ความสาํเร็จของครอบครวัและธุรกจิครอบครวั โดยคานยิมของ 

ธุรกิจครอบครัวควรจะมีการกําหนดรวมกันและมีเปาหมาย 

สอดคลองกัน เพื่อจะไดสรางสรางรากฐานในการกําหนด 

พฤติกรรมของคนในครอบครัว กอเกิดเปนระบบคานิยม 

(Value Systems) ที่ใหผลประโยชนตอท้ังครอบครัวและ 

ธุรกิจครอบครัว และถายทอดระบบคานิยมจากคนรุนหน่ึง 

ไปสูคนรุนตอไป

ค่านิยมธุรกิจครอบครัว 
(Family Business Values)
คานิยม (Values) เปนเจตคติและความเชื่อที่มี 

อิทธิพลตอพฤติกรรมและการกระทําของคนหรือกลุมคนที่ 

สะทอนใหเหน็เปนแบบแผนในทศิทางเดยีวกนั เมือ่พฤตกิรรม 

ไดรับการยอมรับก็จะถายทอดทั้งในคนรุนเดียวกันและตาง 

รุนตอๆ ไป ซึ่งจะปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่องในชวง 

ระยะเวลาหนึ่งหรือยาวนาน จนกอเกิดเปนวัฒนธรรม 

(Cultures)

คานิยมครอบครัว (Family Values) มีลักษณะท่ีให 

ความสําคัญกับสิ่งท่ีครอบครัวตองการ ซ่ึงเปนสิ่งท่ีเกิดจาก 

ความคิด มุมมอง ความเช่ือรวมกันของสมาชิกในครอบครัว 

เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีระหวางสมาชิกในครอบครัวให 

สามารถอาศัยอยูรวมกันไดอยางมีความสุข สําหรับคานิยม 

ธุรกิจ (Business Values) มีลักษณะที่ใหความสําคัญกับการ 

บริหารจัดการทางธุรกิจ ซึ่งเปนความตองการที่เปนเปาหมาย 

อิทธิพลของค่านิยมต่อ 
ธุรกิจครอบครัว 
(The Powers of Values in the 
Family Business)

คานิยมมีบทบาทตอความคิด ความรูสึก และการแสดง 

ออกทางพฤติกรรมของคน โดยกระบวนการเกิดคานิยมตางๆ 

มาจากความเชื่อและการมีศรัทธาในสิ่งที่ตนพิจารณาแลววา 

เปนสิ่งที่ดีมีคุณคา จึงยึดมั่นไวและแสดงออกโดยการกระทํา 

ออกมาตามสถานการณตางๆ กัน คานิยมในทางธุรกิจ เปน 

เสมอืนพ้ืนฐานของการประพฤติปฏบิติัของบุคคลโดยตรง การ 

วางแนวทางของระบบคานิยมระหวางตัวบุคคลและธุรกิจ 

ควรเชื่อมโยงลักษณะคานิยมเฉพาะบุคคล คานิยมครอบครัว 

และคานิยมธุรกิจ เพื่อใหเกิดความสอดคลองกัน 

การวางแผนการธรุกจิทีดี่จึงจําเปนตองมนีโยบายกาํหนด 

คานิยม เพื่อสรางแนวทางการประพฤติปฏิบัติทั้งตัวบุคคล 

และธรุกจิไปสูความสาํเรจ็ทัง้ในครอบครวัและธรุกจิครอบครวั 

โดยคานิยมจะสงผลตอธุรกิจครอบครัวดังนี้

1. สรางแกนของวัฒนธรรมองคกร (Laying the 

bedrock for corporate culture): ธุรกิจจะเติบโตได 

ผูนําธุรกิจควรสรางคานิยมของธุรกิจครอบครัว ซ่ึงเปนตัว 

ขับเคล่ือนในมิติดานตางๆ ในธุรกิจ ท้ังการกําหนดเปาหมาย 

และวัตถุประสงค แผนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ แผน 

การสืบทอดธุรกิจ รวมถึงเกณฑการตัดสินใจ การจัดการ 

นโยบายกําหนดคานิยม จึงเปนหนึ่งในกลยุทธที่สําคัญตอการ 

เติบโตในระยะยาวของธุรกิจ

2. แบบแผนเพ่ือการตัดสินใจ (Providing a 

template for decision-making): คานิยมทําหนาที่เปน 

แบบแผนการจดัการสาํหรบัการตดัสนิใจและแกไขปญหาตางๆ 

เจาของธุรกิจจะตัดสินใจผานกรอบของคานิยม และพิจารณา 

เลือกทางเลือกที่ดีที่สุด

3. แรงจูงใจไปสูประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

(Inspiring top performance): คานิยมเปนแรงผลักดัน 

ใหคนเกิดแรงจูงใจที่จะทํางาน บางองคกรที่กําหนดเปาหมาย 

เพือ่หวงัผลลพัธในระยะสัน้ มกัจะขาดวสิยัทัศนหรอืเปาหมาย 

ที่ตองการในอนาคต สวนใหญองคกรที่ประสบความสําเร็จ 

และมีความไดเปรียบในการแขงขัน มักจะมีคานิยมที่เนนการ 

สรางแรงจูงใจโดยการพัฒนาความสามารถและสนับสนุน 

พนักงานใหมีสวนรวมในการวางแผน ตัดสินใจ ซึ่งสามารถ 

สรางความกระตอืรือรนในการทาํงาน ทําใหพนกังานเกดิความ 

ภาคภูมใิจตองานทีร่บัผดิชอบ และมคีวามรูสึกวาเปนสวนหนึง่ 

ขององคกร รวมถึงการผลิตผลงานที่มีประสิทธิภาพอีกดวย

4. ยอมรับแรงกดดันและมีมุมมองในระยะยาว      

(Supporting a patient, long-term view): ธุรกิจ 

ครอบครัวที่มีมุมมองระยะยาวมากกวาระยะสั้น จะมีความ 

มั่นคงมากกวาธุรกิจที่ไมใชครอบครัว เพราะผูกอตั้งตองการ 

รักษาความเปนเจาของธุรกิจเอาไวใหกับรุนลูกหรือรุนหลาน 

จึงเปนสิ่งที่ทําใหผูกอตั้งตองวางแผนการลงทุน เปาหมาย 

การเติบโต และกลยุทธการจัดการในระยะยาวอยางมี 

ประสิทธิภาพมากกวาจะนําธุรกิจเขาสูตลาดหลักทรัพยหรือ 

ละทิ้งธุรกิจ  โดยธรรมชาติธุรกิจครอบครัวมีความระมัดระวัง 

ในการดําเนินงานอยูแลว ถึงแมจะเผชิญกับวิกฤตเศรษฐกิจ 

และการเมืองแตธุรกิจครอบครัวจะไดรับผลกระทบเพียงเล็ก 

นอย การสรางคานิยมพื้นฐานที่ดีเหมาะสมกับธุรกิจ จึงเปน 

การวางแนวทางปฏิบัติงานใหทุกคนในองคกรดําเนินงานไปสู 

ความสําเร็จ 

5. สรางความไววางใจในธุรกิจ (Contract trust): 

คานิยมครอบครัวไดแบงปนสูผู ถือหุ นภายนอก และผู มี 

สวนไดสวนเสยีคนอ่ืนๆ ซึง่รบัรูไดจากความเปนนํา้หนึง่ใจเดยีว 

กันในครอบครัว ความมุงมั่น และความซื่อสัตยที่มีตอธุรกิจ 

ทําใหธุรกิจครอบครัวมีชื่อเสียง เปนที่นาเชื่อถือ และไดรับ 

ความไววางใจ ทําใหผูถือหุนภายนอก และผูมีสวนไดสวน 

เสียคนอื่นๆ มีแนวโนมที่จะยอมรับกับความเสี่ยง ยอมเสีย 

สภาพคลองระยะสั้นเพื่อเปาหมายของธุรกิจในระยะยาว 

คานิยมจึงเปนเครื่องมือชวยสรางความสัมพันธความไววางใจ 

และพนัธะสญัญาระหวางเจาของธุรกจิทีม่ตีอผูถอืหุนและลกูคา

6. สรางการคิดที่ทาทายและแปลกใหม (Challeng-

ing conventional thinking): คานิยมไมไดถูกกําหนด 

จากเพียงความเชื่อเดียว แตจะเกิดจากหลายๆ ความเชื่อและ 

เรียนรูจากประสบการณ ซ่ึงเปนส่ิงท่ีสรางความรูสึกทาทาย 

กระตุนใหเจาของเกิดความกระตือรือรน และพัฒนาตนเอง 

เพื่อจะหาวิธีการดําเนินธุรกิจใหไดผลดีที่สุด

7. ปรับปรุงเพื่อเปล่ียนแปลง (Adapting to 

change): เมื่อสถานการณเปลี่ยนไปและคานิยม วัฒนธรรม 

เดิมไมเหมาะสม ธุรกิจครอบครัวจะมีกลไกขับเคลื่อนจาก 

รปูแบบหนึง่สูคานยิม วฒันธรรมอกีรปูแบบหนึง่ ทาํใหเจาของ 

ธุรกิจตองกลาตัดสินใจที่จะเดินหนาไปในทิศทางใหมที่ยัง 

ไมเคยไป ซึ่งจะนําไปสูการสรางนวัตกรรมและโอกาสความ 

กาวหนาของธุรกิจ 

8. แผนกลยุทธ ดีขึ้น (Improving strategic 

planning): คานิยมหลักเปนแนวทางท่ีชวยหลีกเลี่ยง 

เหตุการณหรืออุปสรรคที่ขัดขวางความสําเร็จที่ผานมา ทําให 

มีการเรียนรูใหม ๆ  มีมุมมองที่กวางขึ้น และนําไปสูการพัฒนา 

กลยุทธในการตัดสินใจที่รอบคอบและเหมาะสมอยางสมดุล

9. การบริหารเชิงกลยุทธ (Executing strategy): 

องค์กรที่ประสบความสำเร็จและมี 
ความได้เปรียบในการแข่งขัน มักจะ 
มีค่านิยมที่เน้นการสร้างแรงจูงใจ 
โดยการพัฒนาความสามารถและ 
สนับสนุนพนักงานให้มีส่วนร่วมใน 
การวางแผน ตัดสินใจ ซึ่งสามารถ 
สร้างความกระตือรือร้นในการทำงาน 
ทำให้พนักงานเกิดความภาคภูมิใจ 
ต่องานที่รับผิดชอบ และมีความรู้สึก
ว่าเป็นส่วนหนึ่งขององค์กร รวมถึง 
การผลิตผลงานที่มีประสิทธิภาพ
อีกด้วย

การกําหนดแผนกลยุทธใหสอดคลองกับคานิยมของเจาของ 

ธุรกิจ ผูบริหาร และพนักงานในองคกร ชวยนํากลยุทธไปสู 

การปฎิบัติดวยความมุงมั่น กระตือรือรน และเขาใจใชกลยุทธ 

นั้นไดอยางลึกซึ้ง ซึ่งคานิยมเปนตัวชวยทําใหพนักงานเกิด 

ความรักและแรงจูงใจในการทํางาน

10. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ (Forging strategic 

alliances): จุดแข็งของธุรกิจครอบครัวคือมีคานิยมที่เนน 

เรื่องความเช่ือถือได ความซ่ือสัตย และความจงรักภักดี 

ตอครอบครัวและธุรกิจ การรักษาชื่อเสียงของครอบครัวและ 

ความสัมพันธกับผูมีสวนไดเสียคนอื่นๆ การดําเนินธุรกิจดวย 

ความซ่ือสัตย โปรงใส ทําใหผูมีสวนไดเสียภายนอกธุรกิจ 

ครอบครัวมีความไววางใจ ซึ่งกลายเปนเทคนิคในการสราง 

มิตรทางการคา  และความเชื่อถือดังกลาวไดรับการถายทอด 

จากผูบริหารที่เปนเจาของรุนหน่ึงสูทายาทธุรกิจอีกรุนหนึ่ง 

ตอไป

11. การสรรหาและการธาํรงรกัษาพนกังาน (Recruit-

ing and retaining employees): ครอบครัวที่มีคานิยม 

การใหความเคารพ และใหเกียรติซึ่งกันและกัน จะมองเห็น 

คุณคาของพนักงานและยอมรับความแตกตางของแตละคน 

ในองคกร ซึ่งเปนกลยุทธหนึ่งของการผูกใจพนักงานใหมี 

ความจงรักภักดีและอยูกับองคกรนาน ๆ  คนที่กําลังหางานทํา 

มักจะมองหาองคกรที่มีวัฒนธรรมนาสนใจและเหมาะสมกับ 

ตนเอง ซึ่งคนเหลานี้มีแนวโนมที่จะอยูกับองคกรนั้นไดนาน  

12. ทําใหบรรลุเปาหมายขององคกร (Lending   

meaning to work): ธุรกิจครอบครัวที่มีระบบคานิยม 

เขมแข็ง จะมีรูปแบบที่เนนการใหบริการทั้งแกลูกคารวมถึง 

พนกังานในองคกร โดยการสรางคานยิมรวมทีมุ่งเนนหลกัการ 

มีสวนรวมและพนักงานเปนศูนยกลาง อาทิเชน การใหเกียรติ 

ซึ่งกันและกัน หรือสนับสนุนการศึกษา และการพัฒนาแก 

พนักงาน คานิยมรวมจึงเปนตัวชวยใหพนักงานตระหนักถึง 

เปาหมายขององคกรและมกีารทาํงานตามกรอบเดยีวกนั เพือ่ 

ใหงานและองคกรบรรลุผลสําเร็จตามเปาหมาย

คําวา วัฒนธรรม และ ประวัติศาสตร มีกลิ่นไอชวนให 

นึกถึงความหมายในเชิงอนุรักษ เหมือนกับคําวา ความ 

นาเช่ือถอื และ ความไววางใจ สาํหรบั Hermès กเ็ชนเดยีวกนั 

ระยะเวลาอนัยาวนานกวา 170 ป Hermès ซ่ึงเริม่ตนจากธรุกจิ 

ครอบครัวไดเติบโตและสรางธุรกิจที่มั่นคงขึ้นมาไดทั่วโลก 

โดยสามารถรักษาผลประกอบการไวไดในระดับที่มั่นคง

ในป 1837 เทียรรี่ แอรเมส (Thierry Hermès) ผูกอตั้ง 

Hermès เริม่ทํากจิการสตดูโิอผลติอานมาบนถนน Rue Basse 

du Remparts ในกรุงปารีส เริ่มแรก Hermès เปนที่รูจัก 

ในฐานะชนชัน้สงูและเปนบานทีร่กัอานมา ซึง่ไดรบัมอบหมาย 

ใหเปนผูจัดหาอานมาใหกับจักรพรรดินโปเลียนท่ี 3 แตดวย 

เหตุที่รองเทาแตะซึ่งนํามาโชวในงานเอ็กซโปเมื่อป 1867 

ไดรับรางวัลเหรียญเงิน ทําใหมูลคาของ Hermès สูงข้ึนใน 

ทันที(สมัยนั้นการท่ีไดเปนท่ีรู จักในสถานท่ีท่ีเปนทางการ 

อยางศาลหรืองานเอ็กซโปถือเปนขอไดเปรียบ) 

ในป 1879 ชารลส เอมิล แอรเมส ทายาทรุนท่ี 2 

ไดยายสตูดิโอมาอยูท่ีเลขท่ี 24 ถนน Rue du Faubourg 

Saint-Honore (ท่ีตั้งในปจจุบัน) สรางเปนรานรองเทาแตะ 

ที่ทั้งผลิต ขายสง และขายปลีก ตั้งแตนั้นมาพื้นที่ตรงนี้ก็ 

กลายเปนท่ีหมายปองของคนท่ัวโลก แมในปจจบัุนคอลเลคช่ัน 

ของปารีสก็เปดตัวท่ีนี่เปนหลัก อานมาของ Hermès ไดรับ 

รางวลัเหรียญเงนิในงานเอก็ซโป 2 ครัง้ ทําใหมชีือ่เสียงมากข้ึน 

ในป 1892 Hermès ไดเปดตวักระเปารุน “Haut a Courries” 

ซึ่งภายหลังไดเพิ่มความตองการของเจน เบอรกิน (Jane 

Birkin) ลงไป เกิดเปนรุน “Birkin” กระเปาซึ่งเปนที่ปรารถนา 

ของผูหญิงทั่วโลก

เอมลิ โมริช แอรเมส (Emile Maurice Hermès) ทายาท 

รุนที่ 3 หลังจากที่ไดราชวงศยุโรปมาเปนลูกคา ก็ไดออกไป 

แนะนาํ ทีต่วัเมอืงเซนปเตอรเบริกอกี และประสบความสาํเรจ็ 

สามารถขายอานมาใหกับกษัตริยรัสเซีย จนอยูในฐานะผูคา 

อานมาท่ีสามารถตดิตอกับคนไดท่ัวโลก แตพอถึงชวงเวลาหนึง่ 

ยคุของรถมากจ็บลง เมือ่ Ford บริษัทสญัชาตอิเมริกันเร่ิมผลติ 

รถยนตออกมาไดจํานวนมาก ในป 1923 ยุคของรถยนตก็มา 

ถงึ Hermès จงึตอนรบัชวงเวลาของการเปลีย่นแปลงดวยการ 

หันมาผลิตและขายกระเปาสตรี กระเปาสตางค ของที่ทําดวย 

หนังชิ้นเล็ก ๆ นอกเหนือจากการผลิตอานมา และก็ยังได 

พยายามปรับเปลี่ยนกลยุทธใหหลากหลาย นําเทคโนโลยีใน 

การผลิตอานมาที่สืบทอดกันมาไปใชกับหนวยงานแฟชั่นดวย

ในป 1935 Hermès ไดเปดตัวกระเปาถือของ “Haut a 

Courroies” ที่ชื่อ “Sac Haut a Courroie” ซึ่งเปนกระเปา 

รุ นที่พระราชินีเกรซ แหงโมนาโค นํามากดทองไวขณะที่ 

ถูกแอบถายภาพเพื่อที่จะปดบังการต้ังครรภ ต้ังแตนั้นมา 

กระเปารุนนีก้ม็ชีือ่เรยีกอีกชือ่วา “Kelly Bag” และกลายเปน 

รุนทีม่ชีือ่เสยีงมาก ตอมาในป 1937 Hermès เปดตวัผาพันคอ 

หมายเลขหนึ่งและตั้งแตป 1945 ก็กําหนด “รถมาสี่ลอกับ 

ผูติดตาม” ใหเปนเครื่องหมายการคา นอกจากนี้ ยังไดพัฒนา 

พวกนาฬกา เครื่องประดับ และนํ้าหอมตอเนื่องกันมา 

โดยเฉพาะผาพันคอและกระเปาเปนสินคาที่ทําให Hermès 

ไดรับความนิยมมาจนถึงปจจุบัน 

ในการสืบทอดธุรกิจครอบครัว ผูบริหารระดับสูงของ 

ตระกูลแอรเมสมีแนวทางในการทํางานคือ จะบริหารและ 

พัฒนาสินคา รวมถึงควบคุมและตรวจสอบคุณภาพไปดวย 

แอรเมสลงทุนสรางสตูดิโอเพื่อพัฒนาฝมือชางและสราง 

สภาพแวดลอมที่เอื้อใหเกิดความคิดสรางสรรคและทํางานได 

สะดวกยิ่งขึ้น ยิ่งไปกวานั้นยังไดสรางเวทีใหบรรดาชางและ 

ดีไซเนอรไดแลกเปลี่ยนประสบการณในระดับสากล ซึ่งจะนํา 

ไปสู การสรางสรรคกิจกรรมและผลงานที่สะทอนความ 

แตกตางทางวัฒนธรรม แตแฝงไวดวยเทคนิครวมกัน สิ่งท่ี 

สรางผลกําไรให Hermès ก็คือความมุงมั่นและต้ังใจของ 

ชางนี่เอง 

ทัศนคติของ Hermès คือ การปฏิเสธแนวคิดทางการ 

ตลาด ซึ่งดูมาส (Dumas) ทายาทรุนที่ 5 ใหความสําคัญกับ 

คุณภาพงานโดยยึดเทคนิคของชาง Hermès เปนหลัก และ 

เปนผูปฏิเสธแนวคิดทางการตลาดหรือแมแตความเปนแบรนด 

อยางสิ้นเชิง

Hermès ไมมีหนวยงานที่รับผิดชอบทางการตลาด สิ่ง 

สําคัญอันดับ 1 สําหรับ Hermès ก็คือ เทคนิคของชาง สวน 

อันดับ 2 คือความสัมพันธของชางกับลูกคา คําวา เทคนิคของ 

ชาง ชี้ใหเห็นจุดเริ่มตนของแนวคิดที่วา “ชางสามารถทําอะไร 

ไดบาง” ซึง่ไมไดหมายความวาเปนกลยทุธิแ์บบ Product out 

ที่ไมสนใจการตลาด แตเปนวิธีที่ตองเขาใจกับความตองการ 

ของลูกคาอยูตลอดเวลา ในขณะเดียวกันก็ตองผสมผสาน 

ความตองการนั้นเขากับเทคนิคที่ชางทําได แลวผลิตสินคาให 

ไดตามความตองการของกลุมเปาหมาย ซึง่หมายถึงการผนวก 

วิธีการทางการตลาดแบบอเมริกันเขากับประวัติศาสตรที่ 

ตอเนื่องยาวนานนั่นเอง

ตรงจุดเริ่มตนของ Hermès กับลูกคามีความสัมพันธกัน 

อยางไร ทุกวันนี้ถนนโฟบูรก แซง ออนอเร(Foubourg Saint 

Honore) ถนนสายที่ Hermès เขามาต้ังรกรากในป 1879 

ไดกลายเปนยานแฟช่ันระดับไฮคลาส ในอดีตถนนสายนี้เคย 

เปนแหลงทีอ่ยูอาศยัของขุนนางชัน้สูง เพือ่ใหเขาถงึลกูคาและ 

สรางความสัมพันธกันมากขึ้น พวกขุนนางในยุคนั้นเรียกไดวา 

เปนชนชัน้ทีย่ดึตดิกบัสมบตัแิละชือ่เสยีงมากทีส่ดุ และไดชือ่วา 

เปนผูนําทางความคดิ ในสมยันัน้ผูนาํทางความคดิมีอทิธพิลตอ 

สังคม สามารถจับการเปลี่ยนแปลงของยุคสมัยและแนวโนม 

ไดอยางรวดเรว็ ท้ังยงัมกีารตดิตอระหวางชางทีคุ่นเคย บรรดา 

ชางผลิตสินคาโดยอาศัยเทคนิคเฉพาะตัวเพื่อบริหารขุนนาง 

เหลานั้น สินคาท่ีผลิตออกมาไดรับการยอมรับวาเปนสินคา 

ท่ีเหมาะกับยคุสมัยและเหลาผูนาํทางความคดิเหลานี ้ Hermès 

สืบทอดธุรกิจครอบครัวมาอยางตอเนื่องจนถึงรุนท่ี 5 นอก 

จากนี้ยังประกาศตัวอีกวา  ตัวเองไมใชแบรนดสินคา

Hermès ไมใชแบรนด หมายความวาอยางไร กลาวคือ 

เปนแนวคิดของบริษัทและครอบครัว ซึ่งเป นเรื่องของ 

จิตวิญญาณ และเปนรากฐานของความคิดเชิงกลยุทธของ 

บริษัทอีกดวย ซ่ึงถาพูดถึงธุรกิจ แบรนดก็จะหมายถึง การ 

สรางแบรนดแลวนําไปเชื่อมโยงใหเกิดเปนธุรกิจ ซึ่งสําหรับ 

Hermès ธุรกิจท่ีสืบทอดกิจการของครอบครัวมาตลอด 

ขอใหเรียกวาเปนธุรกิจครอบครัวจะดีกวา สิ่งท่ี Hermès 

เจาของประวัติศาสตรยาวนานกวา 170 ป ยึดถือเปนหลัก 

อันดับหนึ่งคือ เทคนิคท่ีสืบทอดมาจากบรรพบุรุษ การรักษา 

กระบวนการผลิตสินคาและการเชื่อมตอกับรุนตอไป นี่คือ 

จิตวิญญาณซึ่งเปนรากฐานสืบทอดกันมารุนตอรุน กลาวคือ 

รุนตอไปก็ตองรักษาธรรมเนียมปฏิบัตินี้เอาไว ความคิดที่วา 

“Hermès ไมใชแบรนด” อยูบนหลกัตรรกศาสตรท่ีวา “ธรุกจิ 

ครอบครัวใหความสําคัญกับคุณภาพของการผลิตสินคา และ 

การดํารงอยูของรุนตอไปเปนพื้นฐาน ไมใชการทํายอดขาย 

หรือหาผลกําไรแบบเรงรีบ จึงยังหางไกลจากคําวาธุรกิจ 

แบรนดอีกมาก”  

Hermès จึงมุ งที่ความสามารถและความชํานาญจะ 

ผลิตสินคาคุณภาพเยี่ยม และธํารงรักษา แบรนดดวยการ 

สบืทอดธรุกจิครอบครวั ภายใตขอบเขตความสามารถการผลิต 

มากกวาการขยายกิจการใหมีขนาดใหญ 
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รวมกันของผูมีสวนไดสวนเสียในธุรกิจ โดยเปาหมายจะเนน 

แนวทางการดาํเนนิงานเพือ่สรางผลตอบแทน การเตบิโต และ 

ความสาํเรจ็ใหกบัธรุกจิ ทัง้คานยิมของธรุกจิและครอบครวันัน้ 

จะแตกตางกันและมีลักษณะเฉพาะตามแตละครอบครัวและ

ธุรกิจ 

จากนิยามคานิยมครอบครัวและคานิยมธุรกิจ ลักษณะ 

ของคานิยมธุรกิจครอบครัว (Family Business Values) จึง 

เปนสิง่ทีพ่งึปรารถนาของท้ังครอบครวัและธรุกจิ ทีจ่ะสงผลตอ 

ความสาํเรจ็ของครอบครวัและธุรกจิครอบครวั โดยคานยิมของ 

ธุรกิจครอบครัวควรจะมีการกําหนดรวมกันและมีเปาหมาย 

สอดคลองกัน เพื่อจะไดสรางสรางรากฐานในการกําหนด 

พฤติกรรมของคนในครอบครัว กอเกิดเปนระบบคานิยม 

(Value Systems) ที่ใหผลประโยชนตอท้ังครอบครัวและ 

ธุรกิจครอบครัว และถายทอดระบบคานิยมจากคนรุนหน่ึง 

ไปสูคนรุนตอไป

ค่านิยมธุรกิจครอบครัว 
(Family Business Values)
คานิยม (Values) เปนเจตคติและความเชื่อที่มี 

อิทธิพลตอพฤติกรรมและการกระทําของคนหรือกลุมคนที่ 

สะทอนใหเหน็เปนแบบแผนในทศิทางเดยีวกนั เมือ่พฤตกิรรม 

ไดรับการยอมรับก็จะถายทอดทั้งในคนรุนเดียวกันและตาง 

รุนตอๆ ไป ซึ่งจะปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่องในชวง 

ระยะเวลาหน่ึงหรือยาวนาน จนกอเกิดเปนวัฒนธรรม 

(Cultures)

คานิยมครอบครัว (Family Values) มีลักษณะท่ีให 

ความสําคัญกับสิ่งที่ครอบครัวตองการ ซึ่งเปนสิ่งท่ีเกิดจาก 

ความคิด มุมมอง ความเชื่อรวมกันของสมาชิกในครอบครัว 

เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีระหวางสมาชิกในครอบครัวให 

สามารถอาศัยอยูรวมกันไดอยางมีความสุข สําหรับคานิยม 

ธุรกิจ (Business Values) มีลักษณะที่ใหความสําคัญกับการ 

บริหารจัดการทางธุรกิจ ซึ่งเปนความตองการที่เปนเปาหมาย 

อิทธิพลของค่านิยมต่อ 
ธุรกิจครอบครัว 
(The Powers of Values in the 
Family Business)

คานิยมมีบทบาทตอความคิด ความรูสึก และการแสดง 

ออกทางพฤติกรรมของคน โดยกระบวนการเกิดคานิยมตางๆ 

มาจากความเชื่อและการมีศรัทธาในสิ่งที่ตนพิจารณาแลววา 

เปนสิ่งที่ดีมีคุณคา จึงยึดมั่นไวและแสดงออกโดยการกระทํา 

ออกมาตามสถานการณตางๆ กัน คานิยมในทางธุรกิจ เปน 

เสมอืนพ้ืนฐานของการประพฤตปิฏบิตัขิองบุคคลโดยตรง การ 

วางแนวทางของระบบคานิยมระหวางตัวบุคคลและธุรกิจ 

ควรเชื่อมโยงลักษณะคานิยมเฉพาะบุคคล คานิยมครอบครัว 

และคานิยมธุรกิจ เพื่อใหเกิดความสอดคลองกัน 

การวางแผนการธุรกจิทีด่จีงึจาํเปนตองมนีโยบายกาํหนด 

คานิยม เพื่อสรางแนวทางการประพฤติปฏิบัติทั้งตัวบุคคล 

และธรุกจิไปสูความสาํเรจ็ทัง้ในครอบครวัและธรุกจิครอบครวั 

โดยคานิยมจะสงผลตอธุรกิจครอบครัวดังนี้

1. สรางแกนของวัฒนธรรมองคกร (Laying the 

bedrock for corporate culture): ธุรกิจจะเติบโตได 

ผูนําธุรกิจควรสรางคานิยมของธุรกิจครอบครัว ซ่ึงเปนตัว 

ขับเคลื่อนในมิติดานตางๆ ในธุรกิจ ทั้งการกําหนดเปาหมาย 

และวัตถุประสงค แผนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ แผน 

การสืบทอดธุรกิจ รวมถึงเกณฑการตัดสินใจ การจัดการ 

นโยบายกําหนดคานิยม จึงเปนหนึ่งในกลยุทธที่สําคัญตอการ 

เติบโตในระยะยาวของธุรกิจ

2. แบบแผนเพื่อการตัดสินใจ (Providing a 

template for decision-making): คานิยมทําหนาที่เปน 

แบบแผนการจดัการสาํหรบัการตัดสนิใจและแกไขปญหาตางๆ 

เจาของธุรกิจจะตัดสินใจผานกรอบของคานิยม และพิจารณา 

เลือกทางเลือกที่ดีที่สุด

3. แรงจูงใจไปสูประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

(Inspiring top performance): คานิยมเปนแรงผลักดัน 

ใหคนเกิดแรงจูงใจที่จะทํางาน บางองคกรที่กําหนดเปาหมาย 

เพือ่หวงัผลลัพธในระยะสัน้ มกัจะขาดวสิยัทัศนหรอืเปาหมาย 

ที่ตองการในอนาคต สวนใหญองคกรที่ประสบความสําเร็จ 

และมีความไดเปรียบในการแขงขัน มักจะมีคานิยมที่เนนการ 

สรางแรงจูงใจโดยการพัฒนาความสามารถและสนับสนุน 

พนักงานใหมีสวนรวมในการวางแผน ตัดสินใจ ซึ่งสามารถ 

สรางความกระตอืรอืรนในการทาํงาน ทําใหพนกังานเกดิความ 

ภาคภูมใิจตองานทีร่บัผดิชอบ และมคีวามรูสึกวาเปนสวนหนึง่ 

ขององคกร รวมถึงการผลิตผลงานที่มีประสิทธิภาพอีกดวย

4. ยอมรับแรงกดดันและมีมุมมองในระยะยาว      

(Supporting a patient, long-term view): ธุรกิจ 

ครอบครัวที่มีมุมมองระยะยาวมากกวาระยะส้ัน จะมีความ 

มั่นคงมากกวาธุรกิจที่ไมใชครอบครัว เพราะผูกอตั้งตองการ 

รักษาความเปนเจาของธุรกิจเอาไวใหกับรุนลูกหรือรุนหลาน 

จึงเปนสิ่งที่ทําใหผูกอตั้งตองวางแผนการลงทุน เปาหมาย 

การเติบโต และกลยุทธการจัดการในระยะยาวอยางมี 

ประสิทธิภาพมากกวาจะนําธุรกิจเขาสูตลาดหลักทรัพยหรือ 

ละทิ้งธุรกิจ  โดยธรรมชาติธุรกิจครอบครัวมีความระมัดระวัง 

ในการดําเนินงานอยูแลว ถึงแมจะเผชิญกับวิกฤตเศรษฐกิจ 

และการเมืองแตธุรกิจครอบครัวจะไดรับผลกระทบเพียงเล็ก 

นอย การสรางคานิยมพื้นฐานที่ดีเหมาะสมกับธุรกิจ จึงเปน 

การวางแนวทางปฏิบัติงานใหทุกคนในองคกรดําเนินงานไปสู 

ความสําเร็จ 

5. สรางความไววางใจในธุรกิจ (Contract trust): 

คานิยมครอบครัวไดแบงปนสูผู ถือหุนภายนอก และผู มี 

สวนไดสวนเสยีคนอืน่ๆ ซึง่รบัรูไดจากความเปนนํา้หนึง่ใจเดยีว 

กันในครอบครัว ความมุงมั่น และความซื่อสัตยท่ีมีตอธุรกิจ 

ทําใหธุรกิจครอบครัวมีชื่อเสียง เปนที่นาเชื่อถือ และไดรับ 

ความไววางใจ ทําใหผูถือหุนภายนอก และผูมีสวนไดสวน 

เสียคนอื่นๆ มีแนวโนมท่ีจะยอมรับกับความเส่ียง ยอมเสีย 

สภาพคลองระยะสั้นเพื่อเปาหมายของธุรกิจในระยะยาว 

คานิยมจึงเปนเคร่ืองมือชวยสรางความสัมพันธความไววางใจ 

และพันธะสัญญาระหวางเจาของธุรกจิทีม่ตีอผูถอืหุนและลูกคา

6. สรางการคิดที่ทาทายและแปลกใหม (Challeng-

ing conventional thinking): คานิยมไมไดถูกกําหนด 

จากเพียงความเชื่อเดียว แตจะเกิดจากหลายๆ ความเชื่อและ 

เรียนรูจากประสบการณ ซึ่งเปนส่ิงที่สรางความรูสึกทาทาย 

กระตุนใหเจาของเกิดความกระตือรือรน และพัฒนาตนเอง 

เพื่อจะหาวิธีการดําเนินธุรกิจใหไดผลดีที่สุด

7. ปรับปรุงเพื่อเปล่ียนแปลง (Adapting to 

change): เมื่อสถานการณเปลี่ยนไปและคานิยม วัฒนธรรม 

เดิมไมเหมาะสม ธุรกิจครอบครัวจะมีกลไกขับเคลื่อนจาก 

รูปแบบหนึง่สูคานยิม วฒันธรรมอกีรปูแบบหนึง่ ทาํใหเจาของ 

ธุรกิจตองกลาตัดสินใจที่จะเดินหนาไปในทิศทางใหมที่ยัง 

ไมเคยไป ซึ่งจะนําไปสูการสรางนวัตกรรมและโอกาสความ 

กาวหนาของธุรกิจ 

8. แผนกลยุทธ ดีขึ้น (Improving strategic 

planning): คานิยมหลักเปนแนวทางที่ช วยหลีกเลี่ยง 

เหตุการณหรืออุปสรรคที่ขัดขวางความสําเร็จที่ผานมา ทําให 

มีการเรียนรูใหม ๆ  มีมุมมองที่กวางขึ้น และนําไปสูการพัฒนา 

กลยุทธในการตัดสินใจที่รอบคอบและเหมาะสมอยางสมดุล

9. การบริหารเชิงกลยุทธ (Executing strategy): 

การกําหนดแผนกลยุทธใหสอดคลองกับคานิยมของเจาของ 

ธุรกิจ ผูบริหาร และพนักงานในองคกร ชวยนํากลยุทธไปสู 

การปฎิบัติดวยความมุงมั่น กระตือรือรน และเขาใจใชกลยุทธ 

นั้นไดอยางลึกซึ้ง ซึ่งคานิยมเปนตัวชวยทําใหพนักงานเกิด 

ความรักและแรงจูงใจในการทํางาน

10. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ (Forging strategic 

alliances): จุดแข็งของธุรกิจครอบครัวคือมีคานิยมที่เนน 

เร่ืองความเชื่อถือได ความซื่อสัตย และความจงรักภักดี 

ตอครอบครัวและธุรกิจ การรักษาชื่อเสียงของครอบครัวและ 

ความสัมพันธกับผูมีสวนไดเสียคนอื่นๆ การดําเนินธุรกิจดวย 

ความซื่อสัตย โปรงใส ทําใหผูมีสวนไดเสียภายนอกธุรกิจ 

ครอบครัวมีความไววางใจ ซ่ึงกลายเปนเทคนิคในการสราง 

มิตรทางการคา  และความเชื่อถือดังกลาวไดรับการถายทอด 

จากผูบริหารท่ีเปนเจาของรุนหน่ึงสูทายาทธุรกิจอีกรุนหนึ่ง 

ตอไป

11. การสรรหาและการธาํรงรกัษาพนกังาน (Recruit-

ing and retaining employees): ครอบครัวที่มีคานิยม 

การใหความเคารพ และใหเกียรติซึ่งกันและกัน จะมองเห็น 

คุณคาของพนักงานและยอมรับความแตกตางของแตละคน 

ในองคกร ซึ่งเปนกลยุทธหนึ่งของการผูกใจพนักงานใหมี 

ความจงรักภักดีและอยูกับองคกรนาน ๆ  คนที่กําลังหางานทํา 

มักจะมองหาองคกรที่มีวัฒนธรรมนาสนใจและเหมาะสมกับ 

ตนเอง ซึ่งคนเหลานี้มีแนวโนมที่จะอยูกับองคกรนั้นไดนาน  

12. ทําใหบรรลุเปาหมายขององคกร (Lending   

meaning to work): ธุรกิจครอบครัวที่มีระบบคานิยม 

เขมแข็ง จะมีรูปแบบที่เนนการใหบริการทั้งแกลูกคารวมถึง 

พนกังานในองคกร โดยการสรางคานยิมรวมท่ีมุงเนนหลกัการ 

มีสวนรวมและพนักงานเปนศูนยกลาง อาทิเชน การใหเกียรติ 

ซึ่งกันและกัน หรือสนับสนุนการศึกษา และการพัฒนาแก 

พนักงาน คานิยมรวมจึงเปนตัวชวยใหพนักงานตระหนักถึง 

เปาหมายขององคกรและมกีารทาํงานตามกรอบเดยีวกนั เพือ่ 

ใหงานและองคกรบรรลุผลสําเร็จตามเปาหมาย

ค่านิยมจึงเป็นเคร่ืองมือช่วยสร้าง 
ความสัมพันธ์ความไว้วางใจและ 
พันธะสัญญาระหว่างเจ้าของธุรกิจ 
ท่ีมีต่อผู้ถือหุ้นและลูกค้า

คําวา วัฒนธรรม และ ประวัติศาสตร มีกลิ่นไอชวนให 

นึกถึงความหมายในเชิงอนุรักษ เหมือนกับคําวา ความ 

นาเชือ่ถอื และ ความไววางใจ สาํหรบั Hermès กเ็ชนเดยีวกนั 

ระยะเวลาอนัยาวนานกวา 170 ป Hermès ซึง่เร่ิมตนจากธรุกจิ 

ครอบครัวไดเติบโตและสรางธุรกิจที่มั่นคงขึ้นมาไดทั่วโลก 

โดยสามารถรักษาผลประกอบการไวไดในระดับที่มั่นคง

ในป 1837 เทียรรี่ แอรเมส (Thierry Hermès) ผูกอตั้ง 

Hermès เริม่ทาํกจิการสตูดิโอผลติอานมาบนถนน Rue Basse 

du Remparts ในกรุงปารีส เริ่มแรก Hermès เปนที่รูจัก 

ในฐานะชนชัน้สงูและเปนบานทีร่กัอานมา ซึง่ไดรบัมอบหมาย 

ใหเปนผูจัดหาอานมาใหกับจักรพรรดินโปเลียนที่ 3 แตดวย 

เหตุที่รองเทาแตะซึ่งนํามาโชวในงานเอ็กซโปเมื่อป 1867 

ไดรับรางวัลเหรียญเงิน ทําใหมูลคาของ Hermès สูงข้ึนใน 

ทันที(สมัยนั้นการท่ีไดเปนที่รู จักในสถานที่ที่เปนทางการ 

อยางศาลหรืองานเอ็กซโปถือเปนขอไดเปรียบ) 

ในป 1879 ชารลส เอมิล แอรเมส ทายาทรุนท่ี 2 

ไดยายสตูดิโอมาอยูที่เลขที่ 24 ถนน Rue du Faubourg 

Saint-Honore (ท่ีตั้งในปจจุบัน) สรางเปนรานรองเทาแตะ 

ที่ทั้งผลิต ขายสง และขายปลีก ตั้งแตนั้นมาพื้นที่ตรงนี้ก็ 

กลายเปนทีห่มายปองของคนทัว่โลก แมในปจจุบนัคอลเลคช่ัน 

ของปารีสก็เปดตัวที่นี่เปนหลัก อานมาของ Hermès ไดรับ 

รางวลัเหรียญเงินในงานเอก็ซโป 2 ครัง้ ทําใหมชีือ่เสียงมากข้ึน 

ในป 1892 Hermès ไดเปดตัวกระเปารุน “Haut a Courries” 

ซ่ึงภายหลังไดเพ่ิมความตองการของเจน เบอรกิน (Jane 

Birkin) ลงไป เกิดเปนรุน “Birkin” กระเปาซึ่งเปนที่ปรารถนา 

ของผูหญิงทั่วโลก

เอมลิ โมริช แอรเมส (Emile Maurice Hermès) ทายาท 

รุนที่ 3 หลังจากท่ีไดราชวงศยุโรปมาเปนลูกคา ก็ไดออกไป 

แนะนาํ ทีต่วัเมอืงเซนปเตอรเบริกอกี และประสบความสาํเรจ็ 

สามารถขายอานมาใหกับกษัตริยรัสเซีย จนอยูในฐานะผูคา 

อานมาทีส่ามารถตดิตอกับคนไดทัว่โลก แตพอถงึชวงเวลาหนึง่ 

ยคุของรถมากจ็บลง เมือ่ Ford บริษัทสญัชาตอิเมริกนัเริม่ผลติ 

รถยนตออกมาไดจํานวนมาก ในป 1923 ยุคของรถยนตก็มา 

ถงึ Hermès จงึตอนรบัชวงเวลาของการเปลีย่นแปลงดวยการ 

หันมาผลิตและขายกระเปาสตรี กระเปาสตางค ของที่ทําดวย 

หนังชิ้นเล็ก ๆ นอกเหนือจากการผลิตอานมา และก็ยังได 

พยายามปรับเปลี่ยนกลยุทธใหหลากหลาย นําเทคโนโลยีใน 

การผลิตอานมาที่สืบทอดกันมาไปใชกับหนวยงานแฟชั่นดวย

ในป 1935 Hermès ไดเปดตัวกระเปาถือของ “Haut a 

Courroies” ที่ชื่อ “Sac Haut a Courroie” ซึ่งเปนกระเปา 

รุ นที่พระราชินีเกรซ แหงโมนาโค นํามากดทองไวขณะที่ 

ถูกแอบถายภาพเพื่อที่จะปดบังการต้ังครรภ ต้ังแตนั้นมา 

กระเปารุนนีก็้มชีือ่เรยีกอกีช่ือวา “Kelly Bag” และกลายเปน 

รุนทีม่ชีือ่เสยีงมาก ตอมาในป 1937 Hermès เปดตวัผาพนัคอ 

หมายเลขหนึ่งและตั้งแตป 1945 ก็กําหนด “รถมาสี่ลอกับ 

ผูติดตาม” ใหเปนเครื่องหมายการคา นอกจากนี้ ยังไดพัฒนา 

พวกนาฬกา เครื่องประดับ และนํ้าหอมตอเนื่องกันมา 

โดยเฉพาะผาพันคอและกระเปาเปนสินคาที่ทําให Hermès 

ไดรับความนิยมมาจนถึงปจจุบัน 

ในการสืบทอดธุรกิจครอบครัว ผูบริหารระดับสูงของ 

ตระกูลแอรเมสมีแนวทางในการทํางานคือ จะบริหารและ 

พัฒนาสินคา รวมถึงควบคุมและตรวจสอบคุณภาพไปดวย 

แอรเมสลงทุนสรางสตูดิโอเพื่อพัฒนาฝมือชางและสราง 

สภาพแวดลอมท่ีเอื้อใหเกิดความคิดสรางสรรคและทํางานได 

สะดวกยิ่งขึ้น ยิ่งไปกวานั้นยังไดสรางเวทีใหบรรดาชางและ 

ดีไซเนอรไดแลกเปลี่ยนประสบการณในระดับสากล ซึ่งจะนํา 

ไปสู การสรางสรรคกิจกรรมและผลงานที่สะทอนความ 

แตกตางทางวัฒนธรรม แตแฝงไวดวยเทคนิครวมกัน สิ่งที่ 

สรางผลกําไรให Hermès ก็คือความมุงมั่นและตั้งใจของ 

ชางนี่เอง 

ทัศนคติของ Hermès คือ การปฏิเสธแนวคิดทางการ 

ตลาด ซึ่งดูมาส (Dumas) ทายาทรุนที่ 5 ใหความสําคัญกับ 

คุณภาพงานโดยยึดเทคนิคของชาง Hermès เปนหลัก และ 

เปนผูปฏเิสธแนวคิดทางการตลาดหรือแมแตความเปนแบรนด 

อยางสิ้นเชิง

Hermès ไมมีหนวยงานที่รับผิดชอบทางการตลาด สิ่ง 

สําคัญอันดับ 1 สําหรับ Hermès ก็คือ เทคนิคของชาง สวน 

อันดับ 2 คือความสัมพันธของชางกับลูกคา คําวา เทคนิคของ 

ชาง ชี้ใหเห็นจุดเริ่มตนของแนวคิดที่วา “ชางสามารถทําอะไร 

ไดบาง” ซึง่ไมไดหมายความวาเปนกลยทุธ์ิแบบ Product out 

ที่ไมสนใจการตลาด แตเปนวิธีที่ตองเขาใจกับความตองการ 

ของลูกคาอยูตลอดเวลา ในขณะเดียวกันก็ตองผสมผสาน 

ความตองการนั้นเขากับเทคนิคที่ชางทําได แลวผลิตสินคาให 

ไดตามความตองการของกลุมเปาหมาย ซึง่หมายถงึการผนวก 

วิธีการทางการตลาดแบบอเมริกันเขากับประวัติศาสตรที่ 

ตอเนื่องยาวนานนั่นเอง

ตรงจุดเริ่มตนของ Hermès กับลูกคามีความสัมพันธกัน 

อยางไร ทุกวันนี้ถนนโฟบูรก แซง ออนอเร(Foubourg Saint 

Honore) ถนนสายที่ Hermès เขามาตั้งรกรากในป 1879 

ไดกลายเปนยานแฟช่ันระดับไฮคลาส ในอดีตถนนสายนี้เคย 

เปนแหลงทีอ่ยูอาศยัของขุนนางชัน้สูง เพือ่ใหเขาถงึลกูคาและ 

สรางความสัมพันธกันมากขึ้น พวกขุนนางในยุคนั้นเรียกไดวา 

เปนชนชัน้ท่ียดึตดิกบัสมบตัแิละชือ่เสยีงมากทีส่ดุ และไดชือ่วา 

เปนผูนําทางความคิด ในสมยัน้ันผูนําทางความคดิมีอิทธพิลตอ 

สังคม สามารถจับการเปลี่ยนแปลงของยุคสมัยและแนวโนม 

ไดอยางรวดเร็ว ทัง้ยงัมกีารตดิตอระหวางชางทีคุ่นเคย บรรดา 

ชางผลิตสินคาโดยอาศัยเทคนิคเฉพาะตัวเพื่อบริหารขุนนาง 

เหลานั้น สินคาที่ผลิตออกมาไดรับการยอมรับวาเปนสินคา 

ทีเ่หมาะกบัยคุสมยัและเหลาผูนาํทางความคดิเหลานี ้ Hermès 

สืบทอดธุรกิจครอบครัวมาอยางตอเน่ืองจนถึงรุนที่ 5 นอก 

จากนี้ยังประกาศตัวอีกวา  ตัวเองไมใชแบรนดสินคา

Hermès ไมใชแบรนด หมายความวาอยางไร กลาวคือ 

เปนแนวคิดของบริษัทและครอบครัว ซึ่งเป นเรื่องของ 

จิตวิญญาณ และเปนรากฐานของความคิดเชิงกลยุทธของ 

บริษัทอีกดวย ซึ่งถาพูดถึงธุรกิจ แบรนดก็จะหมายถึง การ 

สรางแบรนดแลวนําไปเช่ือมโยงใหเกิดเปนธุรกิจ ซึ่งสําหรับ 

Hermès ธุรกิจที่สืบทอดกิจการของครอบครัวมาตลอด 

ขอใหเรียกวาเปนธุรกิจครอบครัวจะดีกวา สิ่งท่ี Hermès 

เจาของประวัติศาสตรยาวนานกวา 170 ป ยึดถือเปนหลัก 

อันดับหนึ่งคือ เทคนิคที่สืบทอดมาจากบรรพบุรุษ การรักษา 

กระบวนการผลิตสินคาและการเชื่อมตอกับรุนตอไป นี่คือ 

จิตวิญญาณซึ่งเปนรากฐานสืบทอดกันมารุนตอรุน กลาวคือ 

รุนตอไปก็ตองรักษาธรรมเนียมปฏิบัตินี้เอาไว ความคิดที่วา 

“Hermès ไมใชแบรนด” อยูบนหลกัตรรกศาสตรท่ีวา “ธรุกจิ 

ครอบครัวใหความสําคัญกับคุณภาพของการผลิตสินคา และ 

การดํารงอยูของรุนตอไปเปนพ้ืนฐาน ไมใชการทํายอดขาย 

หรือหาผลกําไรแบบเรงรีบ จึงยังหางไกลจากคําวาธุรกิจ 

แบรนดอีกมาก”  

Hermès จึงมุ งที่ความสามารถและความชํานาญจะ 

ผลิตสินคาคุณภาพเยี่ยม และธํารงรักษา แบรนดดวยการ 

สืบทอดธรุกจิครอบครัว ภายใตขอบเขตความสามารถการผลติ 

มากกวาการขยายกิจการใหมีขนาดใหญ 
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รวมกันของผูมีสวนไดสวนเสียในธุรกิจ โดยเปาหมายจะเนน 

แนวทางการดาํเนนิงานเพือ่สรางผลตอบแทน การเตบิโต และ 

ความสาํเรจ็ใหกบัธรุกจิ ทัง้คานยิมของธรุกิจและครอบครัวนัน้ 

จะแตกตางกันและมีลักษณะเฉพาะตามแตละครอบครัวและ

ธุรกิจ 

จากนิยามคานิยมครอบครัวและคานิยมธุรกิจ ลักษณะ 

ของคานิยมธุรกิจครอบครัว (Family Business Values) จึง 

เปนสิง่ทีพ่งึปรารถนาของทัง้ครอบครวัและธรุกจิ ทีจ่ะสงผลตอ 

ความสาํเร็จของครอบครวัและธุรกจิครอบครวั โดยคานยิมของ 

ธุรกิจครอบครัวควรจะมีการกําหนดรวมกันและมีเปาหมาย 

สอดคลองกัน เพื่อจะไดสรางสรางรากฐานในการกําหนด 

พฤติกรรมของคนในครอบครัว กอเกิดเปนระบบคานิยม 

(Value Systems) ที่ใหผลประโยชนตอท้ังครอบครัวและ 

ธุรกิจครอบครัว และถายทอดระบบคานิยมจากคนรุนหน่ึง 

ไปสูคนรุนตอไป

ค่านิยมธุรกิจครอบครัว 
(Family Business Values)
คานิยม (Values) เปนเจตคติและความเชื่อที่มี 

อิทธิพลตอพฤติกรรมและการกระทําของคนหรือกลุมคนที่ 

สะทอนใหเหน็เปนแบบแผนในทศิทางเดยีวกนั เมือ่พฤตกิรรม 

ไดรับการยอมรับก็จะถายทอดทั้งในคนรุนเดียวกันและตาง 

รุนตอๆ ไป ซึ่งจะปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่องในชวง 

ระยะเวลาหนึ่งหรือยาวนาน จนกอเกิดเปนวัฒนธรรม 

(Cultures)

คานิยมครอบครัว (Family Values) มีลักษณะท่ีให 

ความสําคัญกับสิ่งท่ีครอบครัวตองการ ซ่ึงเปนสิ่งท่ีเกิดจาก 

ความคิด มุมมอง ความเช่ือรวมกันของสมาชิกในครอบครัว 

เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีระหวางสมาชิกในครอบครัวให 

สามารถอาศัยอยูรวมกันไดอยางมีความสุข สําหรับคานิยม 

ธุรกิจ (Business Values) มีลักษณะที่ใหความสําคัญกับการ 

บริหารจัดการทางธุรกิจ ซึ่งเปนความตองการที่เปนเปาหมาย 

อิทธิพลของค่านิยมต่อ 
ธุรกิจครอบครัว 
(The Powers of Values in the 
Family Business)

คานิยมมีบทบาทตอความคิด ความรูสึก และการแสดง 

ออกทางพฤติกรรมของคน โดยกระบวนการเกิดคานิยมตางๆ 

มาจากความเชื่อและการมีศรัทธาในสิ่งที่ตนพิจารณาแลววา 

เปนสิ่งที่ดีมีคุณคา จึงยึดมั่นไวและแสดงออกโดยการกระทํา 

ออกมาตามสถานการณตางๆ กัน คานิยมในทางธุรกิจ เปน 

เสมอืนพ้ืนฐานของการประพฤติปฏบิติัของบุคคลโดยตรง การ 

วางแนวทางของระบบคานิยมระหวางตัวบุคคลและธุรกิจ 

ควรเชื่อมโยงลักษณะคานิยมเฉพาะบุคคล คานิยมครอบครัว 

และคานิยมธุรกิจ เพื่อใหเกิดความสอดคลองกัน 

การวางแผนการธรุกจิทีดี่จึงจําเปนตองมนีโยบายกาํหนด 

คานิยม เพื่อสรางแนวทางการประพฤติปฏิบัติทั้งตัวบุคคล 

และธรุกจิไปสูความสาํเรจ็ทัง้ในครอบครวัและธรุกจิครอบครวั 

โดยคานิยมจะสงผลตอธุรกิจครอบครัวดังนี้

1. สรางแกนของวัฒนธรรมองคกร (Laying the 

bedrock for corporate culture): ธุรกิจจะเติบโตได 

ผูนําธุรกิจควรสรางคานิยมของธุรกิจครอบครัว ซ่ึงเปนตัว 

ขับเคล่ือนในมิติดานตางๆ ในธุรกิจ ท้ังการกําหนดเปาหมาย 

และวัตถุประสงค แผนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ แผน 

การสืบทอดธุรกิจ รวมถึงเกณฑการตัดสินใจ การจัดการ 

นโยบายกําหนดคานิยม จึงเปนหนึ่งในกลยุทธที่สําคัญตอการ 

เติบโตในระยะยาวของธุรกิจ

2. แบบแผนเพ่ือการตัดสินใจ (Providing a 

template for decision-making): คานิยมทําหนาที่เปน 

แบบแผนการจดัการสาํหรบัการตดัสนิใจและแกไขปญหาตางๆ 

เจาของธุรกิจจะตัดสินใจผานกรอบของคานิยม และพิจารณา 

เลือกทางเลือกที่ดีที่สุด

3. แรงจูงใจไปสูประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

(Inspiring top performance): คานิยมเปนแรงผลักดัน 

ใหคนเกิดแรงจูงใจที่จะทํางาน บางองคกรที่กําหนดเปาหมาย 

เพือ่หวงัผลลพัธในระยะสัน้ มกัจะขาดวสิยัทัศนหรอืเปาหมาย 

ที่ตองการในอนาคต สวนใหญองคกรที่ประสบความสําเร็จ 

และมีความไดเปรียบในการแขงขัน มักจะมีคานิยมที่เนนการ 

สรางแรงจูงใจโดยการพัฒนาความสามารถและสนับสนุน 

พนักงานใหมีสวนรวมในการวางแผน ตัดสินใจ ซึ่งสามารถ 

สรางความกระตอืรือรนในการทาํงาน ทําใหพนกังานเกดิความ 

ภาคภูมใิจตองานทีร่บัผดิชอบ และมคีวามรูสึกวาเปนสวนหนึง่ 

ขององคกร รวมถึงการผลิตผลงานที่มีประสิทธิภาพอีกดวย

4. ยอมรับแรงกดดันและมีมุมมองในระยะยาว      

(Supporting a patient, long-term view): ธุรกิจ 

ครอบครัวที่มีมุมมองระยะยาวมากกวาระยะสั้น จะมีความ 

มั่นคงมากกวาธุรกิจที่ไมใชครอบครัว เพราะผูกอตั้งตองการ 

รักษาความเปนเจาของธุรกิจเอาไวใหกับรุนลูกหรือรุนหลาน 

จึงเปนส่ิงที่ทําใหผูกอตั้งตองวางแผนการลงทุน เปาหมาย 

การเติบโต และกลยุทธการจัดการในระยะยาวอยางมี 

ประสิทธิภาพมากกวาจะนําธุรกิจเขาสูตลาดหลักทรัพยหรือ 

ละทิ้งธุรกิจ  โดยธรรมชาติธุรกิจครอบครัวมีความระมัดระวัง 

ในการดําเนินงานอยูแลว ถึงแมจะเผชิญกับวิกฤตเศรษฐกิจ 

และการเมืองแตธุรกิจครอบครัวจะไดรับผลกระทบเพียงเล็ก 

นอย การสรางคานิยมพื้นฐานที่ดีเหมาะสมกับธุรกิจ จึงเปน 

การวางแนวทางปฏิบัติงานใหทุกคนในองคกรดําเนินงานไปสู 

ความสําเร็จ 

5. สรางความไววางใจในธุรกิจ (Contract trust): 

คานิยมครอบครัวไดแบงปนสูผู ถือหุ นภายนอก และผู มี 

สวนไดสวนเสยีคนอ่ืนๆ ซ่ึงรบัรูไดจากความเปนนํา้หนึง่ใจเดยีว 

กันในครอบครัว ความมุงมั่น และความซื่อสัตยที่มีตอธุรกิจ 

ทําใหธุรกิจครอบครัวมีชื่อเสียง เปนที่นาเชื่อถือ และไดรับ 

ความไววางใจ ทําใหผูถือหุนภายนอก และผูมีสวนไดสวน 

เสียคนอื่นๆ มีแนวโนมที่จะยอมรับกับความเสี่ยง ยอมเสีย 

สภาพคลองระยะสั้นเพื่อเปาหมายของธุรกิจในระยะยาว 

คานิยมจึงเปนเครื่องมือชวยสรางความสัมพันธความไววางใจ 

และพนัธะสญัญาระหวางเจาของธุรกจิทีม่ตีอผูถอืหุนและลกูคา

6. สรางการคิดที่ทาทายและแปลกใหม (Challeng-

ing conventional thinking): คานิยมไมไดถูกกําหนด 

จากเพียงความเชื่อเดียว แตจะเกิดจากหลายๆ ความเชื่อและ 

เรียนรูจากประสบการณ ซ่ึงเปนส่ิงท่ีสรางความรูสึกทาทาย 

กระตุนใหเจาของเกิดความกระตือรือรน และพัฒนาตนเอง 

เพื่อจะหาวิธีการดําเนินธุรกิจใหไดผลดีที่สุด

7. ปรับปรุงเพื่อเปล่ียนแปลง (Adapting to 

change): เมื่อสถานการณเปลี่ยนไปและคานิยม วัฒนธรรม 

เดิมไมเหมาะสม ธุรกิจครอบครัวจะมีกลไกขับเคลื่อนจาก 

รปูแบบหนึง่สูคานยิม วฒันธรรมอกีรปูแบบหนึง่ ทาํใหเจาของ 

ธุรกิจตองกลาตัดสินใจที่จะเดินหนาไปในทิศทางใหมที่ยัง 

ไมเคยไป ซ่ึงจะนําไปสูการสรางนวัตกรรมและโอกาสความ 

กาวหนาของธุรกิจ 

8. แผนกลยุทธ ดีขึ้น (Improving strategic 

planning): คานิยมหลักเปนแนวทางท่ีชวยหลีกเลี่ยง 

เหตุการณหรืออุปสรรคที่ขัดขวางความสําเร็จที่ผานมา ทําให 

มีการเรียนรูใหม ๆ  มีมุมมองที่กวางขึ้น และนําไปสูการพัฒนา 

กลยุทธในการตัดสินใจที่รอบคอบและเหมาะสมอยางสมดุล

9. การบริหารเชิงกลยุทธ (Executing strategy): 

การกําหนดแผนกลยุทธใหสอดคลองกับคานิยมของเจาของ 

ธุรกิจ ผูบริหาร และพนักงานในองคกร ชวยนํากลยุทธไปสู 

การปฎิบัติดวยความมุงมั่น กระตือรือรน และเขาใจใชกลยุทธ 

นั้นไดอยางลึกซึ้ง ซึ่งคานิยมเปนตัวชวยทําใหพนักงานเกิด 

ความรักและแรงจูงใจในการทํางาน

10. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ (Forging strategic 

alliances): จุดแข็งของธุรกิจครอบครัวคือมีคานิยมที่เนน 

เรื่องความเช่ือถือได ความซ่ือสัตย และความจงรักภักดี 

ตอครอบครัวและธุรกิจ การรักษาชื่อเสียงของครอบครัวและ 

ความสัมพันธกับผูมีสวนไดเสียคนอื่นๆ การดําเนินธุรกิจดวย 

ความซ่ือสัตย โปรงใส ทําใหผูมีสวนไดเสียภายนอกธุรกิจ 

ครอบครัวมีความไววางใจ ซึ่งกลายเปนเทคนิคในการสราง 

มิตรทางการคา  และความเชื่อถือดังกลาวไดรับการถายทอด 

จากผูบริหารที่เปนเจาของรุนหน่ึงสูทายาทธุรกิจอีกรุนหนึ่ง 

ตอไป

11. การสรรหาและการธาํรงรกัษาพนกังาน (Recruit-

ing and retaining employees): ครอบครัวที่มีคานิยม 

การใหความเคารพ และใหเกียรติซึ่งกันและกัน จะมองเห็น 

คุณคาของพนักงานและยอมรับความแตกตางของแตละคน 

ในองคกร ซึ่งเปนกลยุทธหนึ่งของการผูกใจพนักงานใหมี 

ความจงรักภักดีและอยูกับองคกรนาน ๆ  คนที่กําลังหางานทํา 

มักจะมองหาองคกรที่มีวัฒนธรรมนาสนใจและเหมาะสมกับ 

ตนเอง ซึ่งคนเหลานี้มีแนวโนมที่จะอยูกับองคกรนั้นไดนาน  

12. ทําใหบรรลุเปาหมายขององคกร (Lending   

meaning to work): ธุรกิจครอบครัวที่มีระบบคานิยม 

เขมแข็ง จะมีรูปแบบที่เนนการใหบริการทั้งแกลูกคารวมถึง 

พนกังานในองคกร โดยการสรางคานยิมรวมทีมุ่งเนนหลกัการ 

มีสวนรวมและพนักงานเปนศูนยกลาง อาทิเชน การใหเกียรติ 

ซึ่งกันและกัน หรือสนับสนุนการศึกษา และการพัฒนาแก 

พนักงาน คานิยมรวมจึงเปนตัวชวยใหพนักงานตระหนักถึง 

เปาหมายขององคกรและมกีารทาํงานตามกรอบเดยีวกนั เพือ่ 

ใหงานและองคกรบรรลุผลสําเร็จตามเปาหมาย

จุดแข็งของธุรกิจครอบครัวคือมี 
ค่านิยมท่ีเน้นเร่ืองความเช่ือถือได้ 
ความซ่ือสัตย์ และความจงรักภักดีต่อ 
ครอบครัวและธุรกิจ 

คําวา วัฒนธรรม และ ประวัติศาสตร มีกลิ่นไอชวนให 

นึกถึงความหมายในเชิงอนุรักษ เหมือนกับคําวา ความ 

นาเช่ือถอื และ ความไววางใจ สาํหรบั Hermès กเ็ชนเดยีวกนั 

ระยะเวลาอนัยาวนานกวา 170 ป Hermès ซ่ึงเริม่ตนจากธรุกจิ 

ครอบครัวไดเติบโตและสรางธุรกิจที่มั่นคงขึ้นมาไดทั่วโลก 

โดยสามารถรักษาผลประกอบการไวไดในระดับที่มั่นคง

ในป 1837 เทียรรี่ แอรเมส (Thierry Hermès) ผูกอตั้ง 

Hermès เริม่ทํากจิการสตดูโิอผลติอานมาบนถนน Rue Basse 

du Remparts ในกรุงปารีส เริ่มแรก Hermès เปนที่รูจัก 

ในฐานะชนชัน้สงูและเปนบานทีร่กัอานมา ซึง่ไดรบัมอบหมาย 

ใหเปนผูจัดหาอานมาใหกับจักรพรรดินโปเลียนท่ี 3 แตดวย 

เหตุที่รองเทาแตะซึ่งนํามาโชวในงานเอ็กซโปเมื่อป 1867 

ไดรับรางวัลเหรียญเงิน ทําใหมูลคาของ Hermès สูงข้ึนใน 

ทันที(สมัยนั้นการท่ีไดเปนท่ีรู จักในสถานท่ีท่ีเปนทางการ 

อยางศาลหรืองานเอ็กซโปถือเปนขอไดเปรียบ) 

ในป 1879 ชารลส เอมิล แอรเมส ทายาทรุนท่ี 2 

ไดยายสตูดิโอมาอยูท่ีเลขท่ี 24 ถนน Rue du Faubourg 

Saint-Honore (ท่ีตั้งในปจจุบัน) สรางเปนรานรองเทาแตะ 

ที่ทั้งผลิต ขายสง และขายปลีก ตั้งแตนั้นมาพื้นที่ตรงนี้ก็ 

กลายเปนท่ีหมายปองของคนท่ัวโลก แมในปจจบัุนคอลเลคช่ัน 

ของปารีสก็เปดตัวท่ีนี่เปนหลัก อานมาของ Hermès ไดรับ 

รางวลัเหรียญเงนิในงานเอก็ซโป 2 ครัง้ ทําใหมชีือ่เสียงมากข้ึน 

ในป 1892 Hermès ไดเปดตวักระเปารุน “Haut a Courries” 

ซึ่งภายหลังไดเพิ่มความตองการของเจน เบอรกิน (Jane 

Birkin) ลงไป เกิดเปนรุน “Birkin” กระเปาซึ่งเปนที่ปรารถนา 

ของผูหญิงทั่วโลก

เอมลิ โมริช แอรเมส (Emile Maurice Hermès) ทายาท 

รุนที่ 3 หลังจากที่ไดราชวงศยุโรปมาเปนลูกคา ก็ไดออกไป 

แนะนาํ ทีต่วัเมอืงเซนปเตอรเบริกอกี และประสบความสาํเรจ็ 

สามารถขายอานมาใหกับกษัตริยรัสเซีย จนอยูในฐานะผูคา 

อานมาท่ีสามารถตดิตอกับคนไดท่ัวโลก แตพอถึงชวงเวลาหนึง่ 

ยคุของรถมากจ็บลง เมือ่ Ford บริษัทสญัชาตอิเมริกันเร่ิมผลติ 

รถยนตออกมาไดจํานวนมาก ในป 1923 ยุคของรถยนตก็มา 

ถงึ Hermès จงึตอนรบัชวงเวลาของการเปลีย่นแปลงดวยการ 

หันมาผลิตและขายกระเปาสตรี กระเปาสตางค ของที่ทําดวย 

หนังชิ้นเล็ก ๆ นอกเหนือจากการผลิตอานมา และก็ยังได 

พยายามปรับเปลี่ยนกลยุทธใหหลากหลาย นําเทคโนโลยีใน 

การผลิตอานมาที่สืบทอดกันมาไปใชกับหนวยงานแฟชั่นดวย

ในป 1935 Hermès ไดเปดตัวกระเปาถือของ “Haut a 

Courroies” ที่ชื่อ “Sac Haut a Courroie” ซึ่งเปนกระเปา 

รุ นที่พระราชินีเกรซ แหงโมนาโค นํามากดทองไวขณะที่ 

ถูกแอบถายภาพเพื่อที่จะปดบังการต้ังครรภ ต้ังแตนั้นมา 

กระเปารุนนีก้ม็ชีือ่เรยีกอีกชือ่วา “Kelly Bag” และกลายเปน 

รุนทีม่ชีือ่เสยีงมาก ตอมาในป 1937 Hermès เปดตวัผาพันคอ 

หมายเลขหนึ่งและตั้งแตป 1945 ก็กําหนด “รถมาสี่ลอกับ 

ผูติดตาม” ใหเปนเครื่องหมายการคา นอกจากนี้ ยังไดพัฒนา 

พวกนาฬกา เครื่องประดับ และนํ้าหอมตอเนื่องกันมา 

โดยเฉพาะผาพันคอและกระเปาเปนสินคาที่ทําให Hermès 

ไดรับความนิยมมาจนถึงปจจุบัน 

ในการสืบทอดธุรกิจครอบครัว ผูบริหารระดับสูงของ 

ตระกูลแอรเมสมีแนวทางในการทํางานคือ จะบริหารและ 

พัฒนาสินคา รวมถึงควบคุมและตรวจสอบคุณภาพไปดวย 

แอรเมสลงทุนสรางสตูดิโอเพื่อพัฒนาฝมือชางและสราง 

สภาพแวดลอมที่เอื้อใหเกิดความคิดสรางสรรคและทํางานได 

สะดวกยิ่งขึ้น ยิ่งไปกวานั้นยังไดสรางเวทีใหบรรดาชางและ 

ดีไซเนอรไดแลกเปลี่ยนประสบการณในระดับสากล ซึ่งจะนํา 

ไปสู การสรางสรรคกิจกรรมและผลงานที่สะทอนความ 

แตกตางทางวัฒนธรรม แตแฝงไวดวยเทคนิครวมกัน สิ่งท่ี 

สรางผลกําไรให Hermès ก็คือความมุงมั่นและต้ังใจของ 

ชางนี่เอง 

ทัศนคติของ Hermès คือ การปฏิเสธแนวคิดทางการ 

ตลาด ซึ่งดูมาส (Dumas) ทายาทรุนที่ 5 ใหความสําคัญกับ 

คุณภาพงานโดยยึดเทคนิคของชาง Hermès เปนหลัก และ 

เปนผูปฏิเสธแนวคิดทางการตลาดหรือแมแตความเปนแบรนด 

อยางสิ้นเชิง

Hermès ไมมีหนวยงานที่รับผิดชอบทางการตลาด สิ่ง 

สําคัญอันดับ 1 สําหรับ Hermès ก็คือ เทคนิคของชาง สวน 

อันดับ 2 คือความสัมพันธของชางกับลูกคา คําวา เทคนิคของ 

ชาง ชี้ใหเห็นจุดเริ่มตนของแนวคิดที่วา “ชางสามารถทําอะไร 

ไดบาง” ซึง่ไมไดหมายความวาเปนกลยทุธิแ์บบ Product out 

ที่ไมสนใจการตลาด แตเปนวิธีที่ตองเขาใจกับความตองการ 

ของลูกคาอยูตลอดเวลา ในขณะเดียวกันก็ตองผสมผสาน 

ความตองการนั้นเขากับเทคนิคที่ชางทําได แลวผลิตสินคาให 

ไดตามความตองการของกลุมเปาหมาย ซึง่หมายถึงการผนวก 

วิธีการทางการตลาดแบบอเมริกันเขากับประวัติศาสตรที่ 

ตอเนื่องยาวนานนั่นเอง

ตรงจุดเริ่มตนของ Hermès กับลูกคามีความสัมพันธกัน 

อยางไร ทุกวันนี้ถนนโฟบูรก แซง ออนอเร(Foubourg Saint 

Honore) ถนนสายที่ Hermès เขามาต้ังรกรากในป 1879 

ไดกลายเปนยานแฟช่ันระดับไฮคลาส ในอดีตถนนสายนี้เคย 

เปนแหลงทีอ่ยูอาศยัของขุนนางชัน้สูง เพือ่ใหเขาถงึลกูคาและ 

สรางความสัมพันธกันมากขึ้น พวกขุนนางในยุคนั้นเรียกไดวา 

เปนชนชัน้ทีย่ดึตดิกบัสมบตัแิละชือ่เสยีงมากทีส่ดุ และไดชือ่วา 

เปนผูนําทางความคดิ ในสมยันัน้ผูนาํทางความคดิมีอทิธพิลตอ 

สังคม สามารถจับการเปลี่ยนแปลงของยุคสมัยและแนวโนม 

ไดอยางรวดเรว็ ท้ังยงัมกีารตดิตอระหวางชางทีคุ่นเคย บรรดา 

ชางผลิตสินคาโดยอาศัยเทคนิคเฉพาะตัวเพื่อบริหารขุนนาง 

เหลานั้น สินคาท่ีผลิตออกมาไดรับการยอมรับวาเปนสินคา 

ท่ีเหมาะกับยคุสมัยและเหลาผูนาํทางความคดิเหลานี ้ Hermès 

สืบทอดธุรกิจครอบครัวมาอยางตอเนื่องจนถึงรุนท่ี 5 นอก 

จากนี้ยังประกาศตัวอีกวา  ตัวเองไมใชแบรนดสินคา

Hermès ไมใชแบรนด หมายความวาอยางไร กลาวคือ 

เปนแนวคิดของบริษัทและครอบครัว ซึ่งเป นเรื่องของ 

จิตวิญญาณ และเปนรากฐานของความคิดเชิงกลยุทธของ 

บริษัทอีกดวย ซ่ึงถาพูดถึงธุรกิจ แบรนดก็จะหมายถึง การ 

สรางแบรนดแลวนําไปเชื่อมโยงใหเกิดเปนธุรกิจ ซึ่งสําหรับ 

Hermès ธุรกิจท่ีสืบทอดกิจการของครอบครัวมาตลอด 

ขอใหเรียกวาเปนธุรกิจครอบครัวจะดีกวา สิ่งท่ี Hermès 

เจาของประวัติศาสตรยาวนานกวา 170 ป ยึดถือเปนหลัก 

อันดับหนึ่งคือ เทคนิคท่ีสืบทอดมาจากบรรพบุรุษ การรักษา 

กระบวนการผลิตสินคาและการเชื่อมตอกับรุนตอไป นี่คือ 

จิตวิญญาณซึ่งเปนรากฐานสืบทอดกันมารุนตอรุน กลาวคือ 

รุนตอไปก็ตองรักษาธรรมเนียมปฏิบัตินี้เอาไว ความคิดที่วา 

“Hermès ไมใชแบรนด” อยูบนหลกัตรรกศาสตรท่ีวา “ธรุกจิ 

ครอบครัวใหความสําคัญกับคุณภาพของการผลิตสินคา และ 

การดํารงอยูของรุนตอไปเปนพื้นฐาน ไมใชการทํายอดขาย 

หรือหาผลกําไรแบบเรงรีบ จึงยังหางไกลจากคําวาธุรกิจ 

แบรนดอีกมาก”  

Hermès จึงมุ งที่ความสามารถและความชํานาญจะ 

ผลิตสินคาคุณภาพเยี่ยม และธํารงรักษา แบรนดดวยการ 

สบืทอดธรุกจิครอบครวั ภายใตขอบเขตความสามารถการผลิต 

มากกวาการขยายกิจการใหมีขนาดใหญ 
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รวมกันของผูมีสวนไดสวนเสียในธุรกิจ โดยเปาหมายจะเนน 

แนวทางการดาํเนนิงานเพือ่สรางผลตอบแทน การเตบิโต และ 

ความสาํเรจ็ใหกบัธรุกจิ ทัง้คานยิมของธรุกจิและครอบครวันัน้ 

จะแตกตางกันและมีลักษณะเฉพาะตามแตละครอบครัวและ

ธุรกิจ 

จากนิยามคานิยมครอบครัวและคานิยมธุรกิจ ลักษณะ 

ของคานิยมธุรกิจครอบครัว (Family Business Values) จึง 

เปนสิง่ทีพ่งึปรารถนาของท้ังครอบครวัและธรุกจิ ทีจ่ะสงผลตอ 

ความสาํเรจ็ของครอบครวัและธุรกจิครอบครวั โดยคานยิมของ 

ธุรกิจครอบครัวควรจะมีการกําหนดรวมกันและมีเปาหมาย 

สอดคลองกัน เพื่อจะไดสรางสรางรากฐานในการกําหนด 

พฤติกรรมของคนในครอบครัว กอเกิดเปนระบบคานิยม 

(Value Systems) ที่ใหผลประโยชนตอท้ังครอบครัวและ 

ธุรกิจครอบครัว และถายทอดระบบคานิยมจากคนรุนหน่ึง 

ไปสูคนรุนตอไป

ค่านิยมธุรกิจครอบครัว 
(Family Business Values)
คานิยม (Values) เปนเจตคติและความเชื่อที่มี 

อิทธิพลตอพฤติกรรมและการกระทําของคนหรือกลุมคนที่ 

สะทอนใหเหน็เปนแบบแผนในทศิทางเดยีวกนั เมือ่พฤตกิรรม 

ไดรับการยอมรับก็จะถายทอดทั้งในคนรุนเดียวกันและตาง 

รุนตอๆ ไป ซึ่งจะปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่องในชวง 

ระยะเวลาหน่ึงหรือยาวนาน จนกอเกิดเปนวัฒนธรรม 

(Cultures)

คานิยมครอบครัว (Family Values) มีลักษณะท่ีให 

ความสําคัญกับสิ่งที่ครอบครัวตองการ ซึ่งเปนสิ่งท่ีเกิดจาก 

ความคิด มุมมอง ความเชื่อรวมกันของสมาชิกในครอบครัว 

เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีระหวางสมาชิกในครอบครัวให 

สามารถอาศัยอยูรวมกันไดอยางมีความสุข สําหรับคานิยม 

ธุรกิจ (Business Values) มีลักษณะที่ใหความสําคัญกับการ 

บริหารจัดการทางธุรกิจ ซึ่งเปนความตองการที่เปนเปาหมาย 

อิทธิพลของค่านิยมต่อ 
ธุรกิจครอบครัว 
(The Powers of Values in the 
Family Business)

คานิยมมีบทบาทตอความคิด ความรูสึก และการแสดง 

ออกทางพฤติกรรมของคน โดยกระบวนการเกิดคานิยมตางๆ 

มาจากความเชื่อและการมีศรัทธาในสิ่งที่ตนพิจารณาแลววา 

เปนสิ่งที่ดีมีคุณคา จึงยึดมั่นไวและแสดงออกโดยการกระทํา 

ออกมาตามสถานการณตางๆ กัน คานิยมในทางธุรกิจ เปน 

เสมอืนพ้ืนฐานของการประพฤตปิฏบิตัขิองบุคคลโดยตรง การ 

วางแนวทางของระบบคานิยมระหวางตัวบุคคลและธุรกิจ 

ควรเชื่อมโยงลักษณะคานิยมเฉพาะบุคคล คานิยมครอบครัว 

และคานิยมธุรกิจ เพื่อใหเกิดความสอดคลองกัน 

การวางแผนการธุรกจิทีด่จีงึจาํเปนตองมนีโยบายกาํหนด 

คานิยม เพื่อสรางแนวทางการประพฤติปฏิบัติทั้งตัวบุคคล 

และธรุกจิไปสูความสาํเรจ็ทัง้ในครอบครวัและธรุกจิครอบครวั 

โดยคานิยมจะสงผลตอธุรกิจครอบครัวดังนี้

1. สรางแกนของวัฒนธรรมองคกร (Laying the 

bedrock for corporate culture): ธุรกิจจะเติบโตได 

ผูนําธุรกิจควรสรางคานิยมของธุรกิจครอบครัว ซ่ึงเปนตัว 

ขับเคลื่อนในมิติดานตางๆ ในธุรกิจ ทั้งการกําหนดเปาหมาย 

และวัตถุประสงค แผนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ แผน 

การสืบทอดธุรกิจ รวมถึงเกณฑการตัดสินใจ การจัดการ 

นโยบายกําหนดคานิยม จึงเปนหนึ่งในกลยุทธที่สําคัญตอการ 

เติบโตในระยะยาวของธุรกิจ

2. แบบแผนเพื่อการตัดสินใจ (Providing a 

template for decision-making): คานิยมทําหนาที่เปน 

แบบแผนการจดัการสาํหรบัการตัดสนิใจและแกไขปญหาตางๆ 

เจาของธุรกิจจะตัดสินใจผานกรอบของคานิยม และพิจารณา 

เลือกทางเลือกที่ดีที่สุด

3. แรงจูงใจไปสูประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

(Inspiring top performance): คานิยมเปนแรงผลักดัน 

ใหคนเกิดแรงจูงใจที่จะทํางาน บางองคกรที่กําหนดเปาหมาย 

เพือ่หวงัผลลัพธในระยะสัน้ มกัจะขาดวสิยัทัศนหรอืเปาหมาย 

ที่ตองการในอนาคต สวนใหญองคกรที่ประสบความสําเร็จ 

และมีความไดเปรียบในการแขงขัน มักจะมีคานิยมที่เนนการ 

สรางแรงจูงใจโดยการพัฒนาความสามารถและสนับสนุน 

พนักงานใหมีสวนรวมในการวางแผน ตัดสินใจ ซึ่งสามารถ 

สรางความกระตอืรอืรนในการทาํงาน ทําใหพนกังานเกดิความ 

ภาคภูมใิจตองานทีร่บัผดิชอบ และมคีวามรูสึกวาเปนสวนหนึง่ 

ขององคกร รวมถึงการผลิตผลงานที่มีประสิทธิภาพอีกดวย

4. ยอมรับแรงกดดันและมีมุมมองในระยะยาว      

(Supporting a patient, long-term view): ธุรกิจ 

ครอบครัวที่มีมุมมองระยะยาวมากกวาระยะส้ัน จะมีความ 

มั่นคงมากกวาธุรกิจที่ไมใชครอบครัว เพราะผูกอตั้งตองการ 

รักษาความเปนเจาของธุรกิจเอาไวใหกับรุนลูกหรือรุนหลาน 

จึงเปนสิ่งที่ทําใหผูกอตั้งตองวางแผนการลงทุน เปาหมาย 

การเติบโต และกลยุทธการจัดการในระยะยาวอยางมี 

ประสิทธิภาพมากกวาจะนําธุรกิจเขาสูตลาดหลักทรัพยหรือ 

ละทิ้งธุรกิจ  โดยธรรมชาติธุรกิจครอบครัวมีความระมัดระวัง 

ในการดําเนินงานอยูแลว ถึงแมจะเผชิญกับวิกฤตเศรษฐกิจ 

และการเมืองแตธุรกิจครอบครัวจะไดรับผลกระทบเพียงเล็ก 

นอย การสรางคานิยมพื้นฐานที่ดีเหมาะสมกับธุรกิจ จึงเปน 

การวางแนวทางปฏิบัติงานใหทุกคนในองคกรดําเนินงานไปสู 

ความสําเร็จ 

5. สรางความไววางใจในธุรกิจ (Contract trust): 

คานิยมครอบครัวไดแบงปนสูผู ถือหุนภายนอก และผู มี 

สวนไดสวนเสยีคนอืน่ๆ ซึง่รบัรูไดจากความเปนนํา้หนึง่ใจเดยีว 

กันในครอบครัว ความมุงมั่น และความซื่อสัตยท่ีมีตอธุรกิจ 

ทําใหธุรกิจครอบครัวมีชื่อเสียง เปนที่นาเชื่อถือ และไดรับ 

ความไววางใจ ทําใหผูถือหุนภายนอก และผูมีสวนไดสวน 

เสียคนอื่นๆ มีแนวโนมท่ีจะยอมรับกับความเส่ียง ยอมเสีย 

สภาพคลองระยะสั้นเพื่อเปาหมายของธุรกิจในระยะยาว 

คานิยมจึงเปนเคร่ืองมือชวยสรางความสัมพันธความไววางใจ 

และพันธะสัญญาระหวางเจาของธุรกจิทีม่ตีอผูถอืหุนและลูกคา

6. สรางการคิดที่ทาทายและแปลกใหม (Challeng-

ing conventional thinking): คานิยมไมไดถูกกําหนด 

จากเพียงความเชื่อเดียว แตจะเกิดจากหลายๆ ความเชื่อและ 

เรียนรูจากประสบการณ ซึ่งเปนส่ิงที่สรางความรูสึกทาทาย 

กระตุนใหเจาของเกิดความกระตือรือรน และพัฒนาตนเอง 

เพื่อจะหาวิธีการดําเนินธุรกิจใหไดผลดีที่สุด

7. ปรับปรุงเพื่อเปล่ียนแปลง (Adapting to 

change): เมื่อสถานการณเปลี่ยนไปและคานิยม วัฒนธรรม 

เดิมไมเหมาะสม ธุรกิจครอบครัวจะมีกลไกขับเคลื่อนจาก 

รูปแบบหนึง่สูคานยิม วฒันธรรมอกีรปูแบบหนึง่ ทาํใหเจาของ 

ธุรกิจตองกลาตัดสินใจที่จะเดินหนาไปในทิศทางใหมที่ยัง 

ไมเคยไป ซึ่งจะนําไปสูการสรางนวัตกรรมและโอกาสความ 

กาวหนาของธุรกิจ 

8. แผนกลยุทธ ดีขึ้น (Improving strategic 

planning): คานิยมหลักเปนแนวทางที่ช วยหลีกเลี่ยง 

เหตุการณหรืออุปสรรคที่ขัดขวางความสําเร็จที่ผานมา ทําให 

มีการเรียนรูใหม ๆ  มีมุมมองที่กวางขึ้น และนําไปสูการพัฒนา 

กลยุทธในการตัดสินใจที่รอบคอบและเหมาะสมอยางสมดุล

9. การบริหารเชิงกลยุทธ (Executing strategy): 

การกําหนดแผนกลยุทธใหสอดคลองกับคานิยมของเจาของ 

ธุรกิจ ผูบริหาร และพนักงานในองคกร ชวยนํากลยุทธไปสู 

การปฎิบัติดวยความมุงมั่น กระตือรือรน และเขาใจใชกลยุทธ 

นั้นไดอยางลึกซึ้ง ซึ่งคานิยมเปนตัวชวยทําใหพนักงานเกิด 

ความรักและแรงจูงใจในการทํางาน

10. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ (Forging strategic 

alliances): จุดแข็งของธุรกิจครอบครัวคือมีคานิยมที่เนน 

เร่ืองความเชื่อถือได ความซื่อสัตย และความจงรักภักดี 

ตอครอบครัวและธุรกิจ การรักษาชื่อเสียงของครอบครัวและ 

ความสัมพันธกับผูมีสวนไดเสียคนอื่นๆ การดําเนินธุรกิจดวย 

ความซื่อสัตย โปรงใส ทําใหผูมีสวนไดเสียภายนอกธุรกิจ 

ครอบครัวมีความไววางใจ ซ่ึงกลายเปนเทคนิคในการสราง 

มิตรทางการคา  และความเชื่อถือดังกลาวไดรับการถายทอด 

จากผูบริหารท่ีเปนเจาของรุนหนึ่งสูทายาทธุรกิจอีกรุนหนึ่ง 

ตอไป

11. การสรรหาและการธาํรงรกัษาพนกังาน (Recruit-

ing and retaining employees): ครอบครัวที่มีคานิยม 

การใหความเคารพ และใหเกียรติซึ่งกันและกัน จะมองเห็น 

คุณคาของพนักงานและยอมรับความแตกตางของแตละคน 

ในองคกร ซึ่งเปนกลยุทธหนึ่งของการผูกใจพนักงานใหมี 

ความจงรักภักดีและอยูกับองคกรนาน ๆ  คนที่กําลังหางานทํา 

มักจะมองหาองคกรที่มีวัฒนธรรมนาสนใจและเหมาะสมกับ 

ตนเอง ซึ่งคนเหลานี้มีแนวโนมที่จะอยูกับองคกรนั้นไดนาน  

12. ทําใหบรรลุเปาหมายขององคกร (Lending   

meaning to work): ธุรกิจครอบครัวที่มีระบบคานิยม 

เขมแข็ง จะมีรูปแบบที่เนนการใหบริการทั้งแกลูกคารวมถึง 

พนกังานในองคกร โดยการสรางคานยิมรวมท่ีมุงเนนหลกัการ 

มีสวนรวมและพนักงานเปนศูนยกลาง อาทิเชน การใหเกียรติ 

ซึ่งกันและกัน หรือสนับสนุนการศึกษา และการพัฒนาแก 

พนักงาน คานิยมรวมจึงเปนตัวชวยใหพนักงานตระหนักถึง 

เปาหมายขององคกรและมกีารทาํงานตามกรอบเดยีวกนั เพือ่ 

ใหงานและองคกรบรรลุผลสําเร็จตามเปาหมาย

คําวา วัฒนธรรม และ ประวัติศาสตร มีกลิ่นไอชวนให 

นึกถึงความหมายในเชิงอนุรักษ เหมือนกับคําวา ความ 

นาเชือ่ถอื และ ความไววางใจ สาํหรบั Hermès กเ็ชนเดยีวกนั 

ระยะเวลาอนัยาวนานกวา 170 ป Hermès ซึง่เร่ิมตนจากธรุกจิ 

ครอบครัวไดเติบโตและสรางธุรกิจที่มั่นคงขึ้นมาไดทั่วโลก 

โดยสามารถรักษาผลประกอบการไวไดในระดับที่มั่นคง

ในป 1837 เทียรรี่ แอรเมส (Thierry Hermès) ผูกอตั้ง 

Hermès เริม่ทาํกจิการสตูดิโอผลติอานมาบนถนน Rue Basse 

du Remparts ในกรุงปารีส เริ่มแรก Hermès เปนที่รูจัก 

ในฐานะชนชัน้สงูและเปนบานทีร่กัอานมา ซึง่ไดรบัมอบหมาย 

ใหเปนผูจัดหาอานมาใหกับจักรพรรดินโปเลียนที่ 3 แตดวย 

เหตุที่รองเทาแตะซึ่งนํามาโชวในงานเอ็กซโปเมื่อป 1867 

ไดรับรางวัลเหรียญเงิน ทําใหมูลคาของ Hermès สูงข้ึนใน 

ทันที(สมัยนั้นการท่ีไดเปนที่รู จักในสถานที่ที่เปนทางการ 

อยางศาลหรืองานเอ็กซโปถือเปนขอไดเปรียบ) 

ในป 1879 ชารลส เอมิล แอรเมส ทายาทรุนท่ี 2 

ไดยายสตูดิโอมาอยูที่เลขที่ 24 ถนน Rue du Faubourg 

Saint-Honore (ท่ีตั้งในปจจุบัน) สรางเปนรานรองเทาแตะ 

ที่ทั้งผลิต ขายสง และขายปลีก ตั้งแตนั้นมาพื้นที่ตรงนี้ก็ 

กลายเปนทีห่มายปองของคนทัว่โลก แมในปจจุบนัคอลเลคช่ัน 

ของปารีสก็เปดตัวที่นี่เปนหลัก อานมาของ Hermès ไดรับ 

รางวลัเหรียญเงินในงานเอก็ซโป 2 ครัง้ ทําใหมชีือ่เสียงมากข้ึน 

ในป 1892 Hermès ไดเปดตัวกระเปารุน “Haut a Courries” 

ซ่ึงภายหลังไดเพ่ิมความตองการของเจน เบอรกิน (Jane 

Birkin) ลงไป เกิดเปนรุน “Birkin” กระเปาซึ่งเปนที่ปรารถนา 

ของผูหญิงทั่วโลก

เอมลิ โมริช แอรเมส (Emile Maurice Hermès) ทายาท 

รุนที่ 3 หลังจากท่ีไดราชวงศยุโรปมาเปนลูกคา ก็ไดออกไป 

แนะนาํ ทีต่วัเมอืงเซนปเตอรเบริกอกี และประสบความสาํเรจ็ 

สามารถขายอานมาใหกับกษัตริยรัสเซีย จนอยูในฐานะผูคา 

อานมาทีส่ามารถตดิตอกับคนไดทัว่โลก แตพอถงึชวงเวลาหนึง่ 

ยคุของรถมากจ็บลง เมือ่ Ford บริษัทสญัชาตอิเมริกนัเริม่ผลติ 

รถยนตออกมาไดจํานวนมาก ในป 1923 ยุคของรถยนตก็มา 

ถงึ Hermès จงึตอนรบัชวงเวลาของการเปลีย่นแปลงดวยการ 

หันมาผลิตและขายกระเปาสตรี กระเปาสตางค ของที่ทําดวย 

หนังชิ้นเล็ก ๆ นอกเหนือจากการผลิตอานมา และก็ยังได 

พยายามปรับเปลี่ยนกลยุทธใหหลากหลาย นําเทคโนโลยีใน 

การผลิตอานมาที่สืบทอดกันมาไปใชกับหนวยงานแฟชั่นดวย

ในป 1935 Hermès ไดเปดตัวกระเปาถือของ “Haut a 

Courroies” ที่ชื่อ “Sac Haut a Courroie” ซึ่งเปนกระเปา 

รุ นที่พระราชินีเกรซ แหงโมนาโค นํามากดทองไวขณะที่ 

ถูกแอบถายภาพเพื่อที่จะปดบังการต้ังครรภ ต้ังแตนั้นมา 

กระเปารุนนีก็้มชีือ่เรยีกอกีช่ือวา “Kelly Bag” และกลายเปน 

รุนทีม่ชีือ่เสยีงมาก ตอมาในป 1937 Hermès เปดตวัผาพนัคอ 

หมายเลขหนึ่งและตั้งแตป 1945 ก็กําหนด “รถมาสี่ลอกับ 

ผูติดตาม” ใหเปนเครื่องหมายการคา นอกจากนี้ ยังไดพัฒนา 

พวกนาฬกา เครื่องประดับ และนํ้าหอมตอเนื่องกันมา 

โดยเฉพาะผาพันคอและกระเปาเปนสินคาที่ทําให Hermès 

ไดรับความนิยมมาจนถึงปจจุบัน 

ในการสืบทอดธุรกิจครอบครัว ผูบริหารระดับสูงของ 

ตระกูลแอรเมสมีแนวทางในการทํางานคือ จะบริหารและ 

พัฒนาสินคา รวมถึงควบคุมและตรวจสอบคุณภาพไปดวย 

แอรเมสลงทุนสรางสตูดิโอเพื่อพัฒนาฝมือชางและสราง 

สภาพแวดลอมท่ีเอื้อใหเกิดความคิดสรางสรรคและทํางานได 

สะดวกยิ่งขึ้น ยิ่งไปกวานั้นยังไดสรางเวทีใหบรรดาชางและ 

ดีไซเนอรไดแลกเปลี่ยนประสบการณในระดับสากล ซึ่งจะนํา 

ไปสู การสรางสรรคกิจกรรมและผลงานที่สะทอนความ 

แตกตางทางวัฒนธรรม แตแฝงไวดวยเทคนิครวมกัน สิ่งที่ 

สรางผลกําไรให Hermès ก็คือความมุงมั่นและตั้งใจของ 

ชางนี่เอง 

ทัศนคติของ Hermès คือ การปฏิเสธแนวคิดทางการ 

ตลาด ซึ่งดูมาส (Dumas) ทายาทรุนที่ 5 ใหความสําคัญกับ 

คุณภาพงานโดยยึดเทคนิคของชาง Hermès เปนหลัก และ 

เปนผูปฏเิสธแนวคิดทางการตลาดหรือแมแตความเปนแบรนด 

อยางสิ้นเชิง

Hermès ไมมีหนวยงานที่รับผิดชอบทางการตลาด สิ่ง 

สําคัญอันดับ 1 สําหรับ Hermès ก็คือ เทคนิคของชาง สวน 

อันดับ 2 คือความสัมพันธของชางกับลูกคา คําวา เทคนิคของ 

ชาง ชี้ใหเห็นจุดเริ่มตนของแนวคิดที่วา “ชางสามารถทําอะไร 

ไดบาง” ซึง่ไมไดหมายความวาเปนกลยทุธ์ิแบบ Product out 

ที่ไมสนใจการตลาด แตเปนวิธีที่ตองเขาใจกับความตองการ 

ของลูกคาอยูตลอดเวลา ในขณะเดียวกันก็ตองผสมผสาน 

ความตองการนั้นเขากับเทคนิคที่ชางทําได แลวผลิตสินคาให 

ไดตามความตองการของกลุมเปาหมาย ซึง่หมายถึงการผนวก 

วิธีการทางการตลาดแบบอเมริกันเขากับประวัติศาสตรที่ 

ตอเนื่องยาวนานนั่นเอง

ตรงจุดเริ่มตนของ Hermès กับลูกคามีความสัมพันธกัน 

อยางไร ทุกวันนี้ถนนโฟบูรก แซง ออนอเร(Foubourg Saint 

Honore) ถนนสายที่ Hermès เขามาตั้งรกรากในป 1879 

ไดกลายเปนยานแฟช่ันระดับไฮคลาส ในอดีตถนนสายนี้เคย 

เปนแหลงทีอ่ยูอาศยัของขุนนางชัน้สูง เพือ่ใหเขาถงึลกูคาและ 

สรางความสัมพันธกันมากขึ้น พวกขุนนางในยุคนั้นเรียกไดวา 

เปนชนชัน้ท่ียดึตดิกบัสมบตัแิละชือ่เสยีงมากทีส่ดุ และไดชือ่วา 

เปนผูนําทางความคิด ในสมยันัน้ผูนําทางความคดิมีอิทธพิลตอ 

สังคม สามารถจับการเปลี่ยนแปลงของยุคสมัยและแนวโนม 

ไดอยางรวดเร็ว ทัง้ยงัมกีารตดิตอระหวางชางทีคุ่นเคย บรรดา 

ชางผลิตสินคาโดยอาศัยเทคนิคเฉพาะตัวเพื่อบริหารขุนนาง 

เหลานั้น สินคาที่ผลิตออกมาไดรับการยอมรับวาเปนสินคา 

ทีเ่หมาะกบัยคุสมัยและเหลาผูนาํทางความคดิเหลานี ้ Hermès 

สืบทอดธุรกิจครอบครัวมาอยางตอเน่ืองจนถึงรุนที่ 5 นอก 

จากนี้ยังประกาศตัวอีกวา  ตัวเองไมใชแบรนดสินคา

Hermès ไมใชแบรนด หมายความวาอยางไร กลาวคือ 

เปนแนวคิดของบริษัทและครอบครัว ซึ่งเป นเรื่องของ 

จิตวิญญาณ และเปนรากฐานของความคิดเชิงกลยุทธของ 

บริษัทอีกดวย ซึ่งถาพูดถึงธุรกิจ แบรนดก็จะหมายถึง การ 

สรางแบรนดแลวนําไปเช่ือมโยงใหเกิดเปนธุรกิจ ซึ่งสําหรับ 

Hermès ธุรกิจที่สืบทอดกิจการของครอบครัวมาตลอด 

ขอใหเรียกวาเปนธุรกิจครอบครัวจะดีกวา สิ่งท่ี Hermès 

เจาของประวัติศาสตรยาวนานกวา 170 ป ยึดถือเปนหลัก 

อันดับหนึ่งคือ เทคนิคที่สืบทอดมาจากบรรพบุรุษ การรักษา 

กระบวนการผลิตสินคาและการเชื่อมตอกับรุนตอไป นี่คือ 

จิตวิญญาณซึ่งเปนรากฐานสืบทอดกันมารุนตอรุน กลาวคือ 

รุนตอไปก็ตองรักษาธรรมเนียมปฏิบัตินี้เอาไว ความคิดที่วา 

“Hermès ไมใชแบรนด” อยูบนหลกัตรรกศาสตรท่ีวา “ธรุกจิ 

ครอบครัวใหความสําคัญกับคุณภาพของการผลิตสินคา และ 

การดํารงอยูของรุนตอไปเปนพ้ืนฐาน ไมใชการทํายอดขาย 

หรือหาผลกําไรแบบเรงรีบ จึงยังหางไกลจากคําวาธุรกิจ 

แบรนดอีกมาก”  

Hermès จึงมุ งที่ความสามารถและความชํานาญจะ 

ผลิตสินคาคุณภาพเยี่ยม และธํารงรักษา แบรนดดวยการ 

สืบทอดธรุกจิครอบครัว ภายใตขอบเขตความสามารถการผลติ 

มากกวาการขยายกิจการใหมีขนาดใหญ 

Hermès วัฒนธรรมของการสืบทอดท่ียึดม่ันใน คุณภาพ มากกว่า ขนาด

https://www.hermes.com
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รวมกันของผูมีสวนไดสวนเสียในธุรกิจ โดยเปาหมายจะเนน 

แนวทางการดาํเนนิงานเพือ่สรางผลตอบแทน การเตบิโต และ 

ความสาํเรจ็ใหกบัธรุกจิ ทัง้คานยิมของธรุกิจและครอบครัวนัน้ 

จะแตกตางกันและมีลักษณะเฉพาะตามแตละครอบครัวและ

ธุรกิจ 

จากนิยามคานิยมครอบครัวและคานิยมธุรกิจ ลักษณะ 

ของคานิยมธุรกิจครอบครัว (Family Business Values) จึง 

เปนสิง่ทีพ่งึปรารถนาของทัง้ครอบครวัและธรุกจิ ทีจ่ะสงผลตอ 

ความสาํเร็จของครอบครวัและธุรกจิครอบครวั โดยคานยิมของ 

ธุรกิจครอบครัวควรจะมีการกําหนดรวมกันและมีเปาหมาย 

สอดคลองกัน เพื่อจะไดสรางสรางรากฐานในการกําหนด 

พฤติกรรมของคนในครอบครัว กอเกิดเปนระบบคานิยม 

(Value Systems) ที่ใหผลประโยชนตอท้ังครอบครัวและ 

ธุรกิจครอบครัว และถายทอดระบบคานิยมจากคนรุนหน่ึง 

ไปสูคนรุนตอไป

ค่านิยมธุรกิจครอบครัว 
(Family Business Values)
คานิยม (Values) เปนเจตคติและความเชื่อที่มี 

อิทธิพลตอพฤติกรรมและการกระทําของคนหรือกลุมคนที่ 

สะทอนใหเหน็เปนแบบแผนในทศิทางเดยีวกนั เมือ่พฤตกิรรม 

ไดรับการยอมรับก็จะถายทอดทั้งในคนรุนเดียวกันและตาง 

รุนตอๆ ไป ซึ่งจะปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่องในชวง 

ระยะเวลาหนึ่งหรือยาวนาน จนกอเกิดเปนวัฒนธรรม 

(Cultures)

คานิยมครอบครัว (Family Values) มีลักษณะท่ีให 

ความสําคัญกับสิ่งท่ีครอบครัวตองการ ซ่ึงเปนสิ่งท่ีเกิดจาก 

ความคิด มุมมอง ความเช่ือรวมกันของสมาชิกในครอบครัว 

เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีระหวางสมาชิกในครอบครัวให 

สามารถอาศัยอยูรวมกันไดอยางมีความสุข สําหรับคานิยม 

ธุรกิจ (Business Values) มีลักษณะที่ใหความสําคัญกับการ 

บริหารจัดการทางธุรกิจ ซึ่งเปนความตองการที่เปนเปาหมาย 

อิทธิพลของค่านิยมต่อ 
ธุรกิจครอบครัว 
(The Powers of Values in the 
Family Business)

คานิยมมีบทบาทตอความคิด ความรูสึก และการแสดง 

ออกทางพฤติกรรมของคน โดยกระบวนการเกิดคานิยมตางๆ 

มาจากความเชื่อและการมีศรัทธาในสิ่งที่ตนพิจารณาแลววา 

เปนสิ่งที่ดีมีคุณคา จึงยึดมั่นไวและแสดงออกโดยการกระทํา 

ออกมาตามสถานการณตางๆ กัน คานิยมในทางธุรกิจ เปน 

เสมอืนพ้ืนฐานของการประพฤติปฏบิติัของบุคคลโดยตรง การ 

วางแนวทางของระบบคานิยมระหวางตัวบุคคลและธุรกิจ 

ควรเชื่อมโยงลักษณะคานิยมเฉพาะบุคคล คานิยมครอบครัว 

และคานิยมธุรกิจ เพื่อใหเกิดความสอดคลองกัน 

การวางแผนการธรุกจิทีดี่จึงจําเปนตองมนีโยบายกาํหนด 

คานิยม เพื่อสรางแนวทางการประพฤติปฏิบัติทั้งตัวบุคคล 

และธรุกจิไปสูความสาํเรจ็ทัง้ในครอบครวัและธรุกจิครอบครวั 

โดยคานิยมจะสงผลตอธุรกิจครอบครัวดังนี้

1. สรางแกนของวัฒนธรรมองคกร (Laying the 

bedrock for corporate culture): ธุรกิจจะเติบโตได 

ผูนําธุรกิจควรสรางคานิยมของธุรกิจครอบครัว ซ่ึงเปนตัว 

ขับเคล่ือนในมิติดานตางๆ ในธุรกิจ ท้ังการกําหนดเปาหมาย 

และวัตถุประสงค แผนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ แผน 

การสืบทอดธุรกิจ รวมถึงเกณฑการตัดสินใจ การจัดการ 

นโยบายกําหนดคานิยม จึงเปนหนึ่งในกลยุทธที่สําคัญตอการ 

เติบโตในระยะยาวของธุรกิจ

2. แบบแผนเพ่ือการตัดสินใจ (Providing a 

template for decision-making): คานิยมทําหนาที่เปน 

แบบแผนการจดัการสาํหรบัการตดัสนิใจและแกไขปญหาตางๆ 

เจาของธุรกิจจะตัดสินใจผานกรอบของคานิยม และพิจารณา 

เลือกทางเลือกที่ดีที่สุด

3. แรงจูงใจไปสูประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

(Inspiring top performance): คานิยมเปนแรงผลักดัน 

ใหคนเกิดแรงจูงใจที่จะทํางาน บางองคกรที่กําหนดเปาหมาย 

เพือ่หวงัผลลพัธในระยะสัน้ มกัจะขาดวสิยัทัศนหรอืเปาหมาย 

ที่ตองการในอนาคต สวนใหญองคกรที่ประสบความสําเร็จ 

และมีความไดเปรียบในการแขงขัน มักจะมีคานิยมที่เนนการ 

สรางแรงจูงใจโดยการพัฒนาความสามารถและสนับสนุน 

พนักงานใหมีสวนรวมในการวางแผน ตัดสินใจ ซึ่งสามารถ 

สรางความกระตอืรือรนในการทาํงาน ทําใหพนกังานเกดิความ 

ภาคภูมใิจตองานทีร่บัผดิชอบ และมคีวามรูสึกวาเปนสวนหนึง่ 

ขององคกร รวมถึงการผลิตผลงานที่มีประสิทธิภาพอีกดวย

4. ยอมรับแรงกดดันและมีมุมมองในระยะยาว      

(Supporting a patient, long-term view): ธุรกิจ 

ครอบครัวที่มีมุมมองระยะยาวมากกวาระยะสั้น จะมีความ 

มั่นคงมากกวาธุรกิจที่ไมใชครอบครัว เพราะผูกอตั้งตองการ 

รักษาความเปนเจาของธุรกิจเอาไวใหกับรุนลูกหรือรุนหลาน 

จึงเปนส่ิงที่ทําใหผูกอตั้งตองวางแผนการลงทุน เปาหมาย 

การเติบโต และกลยุทธการจัดการในระยะยาวอยางมี 

ประสิทธิภาพมากกวาจะนําธุรกิจเขาสูตลาดหลักทรัพยหรือ 

ละทิ้งธุรกิจ  โดยธรรมชาติธุรกิจครอบครัวมีความระมัดระวัง 

ในการดําเนินงานอยูแลว ถึงแมจะเผชิญกับวิกฤตเศรษฐกิจ 

และการเมืองแตธุรกิจครอบครัวจะไดรับผลกระทบเพียงเล็ก 

นอย การสรางคานิยมพื้นฐานที่ดีเหมาะสมกับธุรกิจ จึงเปน 

การวางแนวทางปฏิบัติงานใหทุกคนในองคกรดําเนินงานไปสู 

ความสําเร็จ 

5. สรางความไววางใจในธุรกิจ (Contract trust): 

คานิยมครอบครัวไดแบงปนสูผู ถือหุ นภายนอก และผู มี 

สวนไดสวนเสยีคนอ่ืนๆ ซ่ึงรบัรูไดจากความเปนนํา้หนึง่ใจเดยีว 

กันในครอบครัว ความมุงมั่น และความซื่อสัตยที่มีตอธุรกิจ 

ทําใหธุรกิจครอบครัวมีชื่อเสียง เปนที่นาเชื่อถือ และไดรับ 

ความไววางใจ ทําใหผูถือหุนภายนอก และผูมีสวนไดสวน 

เสียคนอื่นๆ มีแนวโนมที่จะยอมรับกับความเสี่ยง ยอมเสีย 

สภาพคลองระยะสั้นเพื่อเปาหมายของธุรกิจในระยะยาว 

คานิยมจึงเปนเครื่องมือชวยสรางความสัมพันธความไววางใจ 

และพนัธะสญัญาระหวางเจาของธุรกจิทีม่ตีอผูถอืหุนและลกูคา

6. สรางการคิดที่ทาทายและแปลกใหม (Challeng-

ing conventional thinking): คานิยมไมไดถูกกําหนด 

จากเพียงความเชื่อเดียว แตจะเกิดจากหลายๆ ความเชื่อและ 

เรียนรูจากประสบการณ ซ่ึงเปนส่ิงท่ีสรางความรูสึกทาทาย 

กระตุนใหเจาของเกิดความกระตือรือรน และพัฒนาตนเอง 

เพื่อจะหาวิธีการดําเนินธุรกิจใหไดผลดีที่สุด

7. ปรับปรุงเพื่อเปล่ียนแปลง (Adapting to 

change): เมื่อสถานการณเปลี่ยนไปและคานิยม วัฒนธรรม 

เดิมไมเหมาะสม ธุรกิจครอบครัวจะมีกลไกขับเคลื่อนจาก 

รปูแบบหนึง่สูคานยิม วฒันธรรมอกีรปูแบบหนึง่ ทาํใหเจาของ 

ธุรกิจตองกลาตัดสินใจที่จะเดินหนาไปในทิศทางใหมที่ยัง 

ไมเคยไป ซ่ึงจะนําไปสูการสรางนวัตกรรมและโอกาสความ 

กาวหนาของธุรกิจ 

8. แผนกลยุทธ ดีขึ้น (Improving strategic 

planning): คานิยมหลักเปนแนวทางท่ีชวยหลีกเลี่ยง 

เหตุการณหรืออุปสรรคที่ขัดขวางความสําเร็จที่ผานมา ทําให 

มีการเรียนรูใหม ๆ  มีมุมมองที่กวางขึ้น และนําไปสูการพัฒนา 

กลยุทธในการตัดสินใจที่รอบคอบและเหมาะสมอยางสมดุล

9. การบริหารเชิงกลยุทธ (Executing strategy): 

การกําหนดแผนกลยุทธใหสอดคลองกับคานิยมของเจาของ 

ธุรกิจ ผูบริหาร และพนักงานในองคกร ชวยนํากลยุทธไปสู 

การปฎิบัติดวยความมุงมั่น กระตือรือรน และเขาใจใชกลยุทธ 

นั้นไดอยางลึกซึ้ง ซึ่งคานิยมเปนตัวชวยทําใหพนักงานเกิด 

ความรักและแรงจูงใจในการทํางาน

10. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ (Forging strategic 

alliances): จุดแข็งของธุรกิจครอบครัวคือมีคานิยมที่เนน 

เรื่องความเช่ือถือได ความซ่ือสัตย และความจงรักภักดี 

ตอครอบครัวและธุรกิจ การรักษาชื่อเสียงของครอบครัวและ 

ความสัมพันธกับผูมีสวนไดเสียคนอื่นๆ การดําเนินธุรกิจดวย 

ความซ่ือสัตย โปรงใส ทําใหผูมีสวนไดเสียภายนอกธุรกิจ 

ครอบครัวมีความไววางใจ ซึ่งกลายเปนเทคนิคในการสราง 

มิตรทางการคา  และความเชื่อถือดังกลาวไดรับการถายทอด 

จากผูบริหารที่เปนเจาของรุนหน่ึงสูทายาทธุรกิจอีกรุนหนึ่ง 

ตอไป

11. การสรรหาและการธาํรงรกัษาพนกังาน (Recruit-

ing and retaining employees): ครอบครัวที่มีคานิยม 

การใหความเคารพ และใหเกียรติซึ่งกันและกัน จะมองเห็น 

คุณคาของพนักงานและยอมรับความแตกตางของแตละคน 

ในองคกร ซึ่งเปนกลยุทธหนึ่งของการผูกใจพนักงานใหมี 

ความจงรักภักดีและอยูกับองคกรนาน ๆ  คนที่กําลังหางานทํา 

มักจะมองหาองคกรที่มีวัฒนธรรมนาสนใจและเหมาะสมกับ 

ตนเอง ซึ่งคนเหลานี้มีแนวโนมที่จะอยูกับองคกรนั้นไดนาน  

12. ทําใหบรรลุเปาหมายขององคกร (Lending   

meaning to work): ธุรกิจครอบครัวที่มีระบบคานิยม 

เขมแข็ง จะมีรูปแบบที่เนนการใหบริการทั้งแกลูกคารวมถึง 

พนกังานในองคกร โดยการสรางคานยิมรวมทีมุ่งเนนหลกัการ 

มีสวนรวมและพนักงานเปนศูนยกลาง อาทิเชน การใหเกียรติ 

ซึ่งกันและกัน หรือสนับสนุนการศึกษา และการพัฒนาแก 

พนักงาน คานิยมรวมจึงเปนตัวชวยใหพนักงานตระหนักถึง 

เปาหมายขององคกรและมกีารทาํงานตามกรอบเดยีวกนั เพือ่ 

ใหงานและองคกรบรรลุผลสําเร็จตามเปาหมาย

คําวา วัฒนธรรม และ ประวัติศาสตร มีกลิ่นไอชวนให 

นึกถึงความหมายในเชิงอนุรักษ เหมือนกับคําวา ความ 

นาเช่ือถอื และ ความไววางใจ สาํหรบั Hermès กเ็ชนเดยีวกนั 

ระยะเวลาอนัยาวนานกวา 170 ป Hermès ซ่ึงเริม่ตนจากธรุกิจ 

ครอบครัวไดเติบโตและสรางธุรกิจที่มั่นคงขึ้นมาไดทั่วโลก 

โดยสามารถรักษาผลประกอบการไวไดในระดับที่มั่นคง

ในป 1837 เทียรรี่ แอรเมส (Thierry Hermès) ผูกอตั้ง 

Hermès เริม่ทํากจิการสตดูโิอผลติอานมาบนถนน Rue Basse 

du Remparts ในกรุงปารีส เริ่มแรก Hermès เปนที่รูจัก 

ในฐานะชนชัน้สงูและเปนบานทีร่กัอานมา ซึง่ไดรบัมอบหมาย 

ใหเปนผูจัดหาอานมาใหกับจักรพรรดินโปเลียนท่ี 3 แตดวย 

เหตุที่รองเทาแตะซึ่งนํามาโชวในงานเอ็กซโปเม่ือป 1867 

ไดรับรางวัลเหรียญเงิน ทําใหมูลคาของ Hermès สูงข้ึนใน 

ทันที(สมัยนั้นการท่ีไดเปนท่ีรู จักในสถานท่ีท่ีเปนทางการ 

อยางศาลหรืองานเอ็กซโปถือเปนขอไดเปรียบ) 

ในป 1879 ชารลส เอมิล แอรเมส ทายาทรุนท่ี 2 

ไดยายสตูดิโอมาอยูที่เลขท่ี 24 ถนน Rue du Faubourg 

Saint-Honore (ที่ตั้งในปจจุบัน) สรางเปนรานรองเทาแตะ 

ที่ทั้งผลิต ขายสง และขายปลีก ตั้งแตนั้นมาพื้นที่ตรงนี้ก็ 

กลายเปนท่ีหมายปองของคนท่ัวโลก แมในปจจบัุนคอลเลคช่ัน 

ของปารีสก็เปดตัวท่ีนี่เปนหลัก อานมาของ Hermès ไดรับ 

รางวัลเหรียญเงนิในงานเอก็ซโป 2 ครัง้ ทําใหมชีือ่เสียงมากข้ึน 

ในป 1892 Hermès ไดเปดตวักระเปารุน “Haut a Courries” 

ซึ่งภายหลังไดเพิ่มความตองการของเจน เบอรกิน (Jane 

Birkin) ลงไป เกิดเปนรุน “Birkin” กระเปาซึ่งเปนที่ปรารถนา 

ของผูหญิงทั่วโลก

เอมลิ โมริช แอรเมส (Emile Maurice Hermès) ทายาท 

รุนที่ 3 หลังจากที่ไดราชวงศยุโรปมาเปนลูกคา ก็ไดออกไป 

แนะนาํ ทีต่วัเมอืงเซนปเตอรเบริกอกี และประสบความสาํเรจ็ 

สามารถขายอานมาใหกับกษัตริยรัสเซีย จนอยูในฐานะผูคา 

อานมาท่ีสามารถตดิตอกับคนไดท่ัวโลก แตพอถึงชวงเวลาหน่ึง 

ยคุของรถมากจ็บลง เมือ่ Ford บรษัิทสญัชาตอิเมริกันเร่ิมผลติ 

รถยนตออกมาไดจํานวนมาก ในป 1923 ยุคของรถยนตก็มา 

ถงึ Hermès จงึตอนรบัชวงเวลาของการเปลีย่นแปลงดวยการ 

หันมาผลิตและขายกระเปาสตรี กระเปาสตางค ของที่ทําดวย 

หนังชิ้นเล็ก ๆ นอกเหนือจากการผลิตอานมา และก็ยังได 

พยายามปรับเปลี่ยนกลยุทธใหหลากหลาย นําเทคโนโลยีใน 

การผลิตอานมาที่สืบทอดกันมาไปใชกับหนวยงานแฟชั่นดวย

ในป 1935 Hermès ไดเปดตัวกระเปาถือของ “Haut a 

Courroies” ที่ชื่อ “Sac Haut a Courroie” ซึ่งเปนกระเปา 

รุ นที่พระราชินีเกรซ แหงโมนาโค นํามากดทองไวขณะที่ 

ถูกแอบถายภาพเพื่อที่จะปดบังการต้ังครรภ ต้ังแตนั้นมา 

กระเปารุนนีก้ม็ชีือ่เรยีกอีกชือ่วา “Kelly Bag” และกลายเปน 

รุนทีม่ชีือ่เสยีงมาก ตอมาในป 1937 Hermès เปดตวัผาพันคอ 

หมายเลขหนึ่งและตั้งแตป 1945 ก็กําหนด “รถมาสี่ลอกับ 

ผูติดตาม” ใหเปนเครื่องหมายการคา นอกจากนี้ ยังไดพัฒนา 

พวกนาฬกา เครื่องประดับ และนํ้าหอมตอเนื่องกันมา 

โดยเฉพาะผาพันคอและกระเปาเปนสินคาที่ทําให Hermès 

ไดรับความนิยมมาจนถึงปจจุบัน 

ในการสืบทอดธุรกิจครอบครัว ผูบริหารระดับสูงของ 

ตระกูลแอรเมสมีแนวทางในการทํางานคือ จะบริหารและ 

พัฒนาสินคา รวมถึงควบคุมและตรวจสอบคุณภาพไปดวย 

แอรเมสลงทุนสรางสตูดิโอเพื่อพัฒนาฝมือชางและสราง 

สภาพแวดลอมที่เอื้อใหเกิดความคิดสรางสรรคและทํางานได 

สะดวกยิ่งขึ้น ยิ่งไปกวานั้นยังไดสรางเวทีใหบรรดาชางและ 

ดีไซเนอรไดแลกเปลี่ยนประสบการณในระดับสากล ซึ่งจะนํา 

ไปสู การสรางสรรคกิจกรรมและผลงานที่สะทอนความ 

แตกตางทางวัฒนธรรม แตแฝงไวดวยเทคนิครวมกัน สิ่งท่ี 

สรางผลกําไรให Hermès ก็คือความมุงมั่นและต้ังใจของ 

ชางนี่เอง 

ทัศนคติของ Hermès คือ การปฏิเสธแนวคิดทางการ 

ตลาด ซึ่งดูมาส (Dumas) ทายาทรุนที่ 5 ใหความสําคัญกับ 

คุณภาพงานโดยยึดเทคนิคของชาง Hermès เปนหลัก และ 

เปนผูปฏเิสธแนวคิดทางการตลาดหรือแมแตความเปนแบรนด 

อยางสิ้นเชิง

Hermès ไมมีหนวยงานที่รับผิดชอบทางการตลาด สิ่ง 

สําคัญอันดับ 1 สําหรับ Hermès ก็คือ เทคนิคของชาง สวน 

อันดับ 2 คือความสัมพันธของชางกับลูกคา คําวา เทคนิคของ 

ชาง ชี้ใหเห็นจุดเริ่มตนของแนวคิดที่วา “ชางสามารถทําอะไร 

ไดบาง” ซึง่ไมไดหมายความวาเปนกลยทุธิแ์บบ Product out 

ที่ไมสนใจการตลาด แตเปนวิธีที่ตองเขาใจกับความตองการ 

ของลูกคาอยูตลอดเวลา ในขณะเดียวกันก็ตองผสมผสาน 

ความตองการนั้นเขากับเทคนิคที่ชางทําได แลวผลิตสินคาให 

ไดตามความตองการของกลุมเปาหมาย ซึง่หมายถึงการผนวก 

วิธีการทางการตลาดแบบอเมริกันเขากับประวัติศาสตรที่ 

ตอเนื่องยาวนานนั่นเอง

ตรงจุดเริ่มตนของ Hermès กับลูกคามีความสัมพันธกัน 

อยางไร ทุกวันนี้ถนนโฟบูรก แซง ออนอเร(Foubourg Saint 

Honore) ถนนสายที่ Hermès เขามาต้ังรกรากในป 1879 

ไดกลายเปนยานแฟช่ันระดับไฮคลาส ในอดีตถนนสายนี้เคย 

เปนแหลงทีอ่ยูอาศยัของขุนนางชัน้สูง เพือ่ใหเขาถงึลกูคาและ 

สรางความสัมพันธกันมากขึ้น พวกขุนนางในยุคนั้นเรียกไดวา 

เปนชนชัน้ทีย่ดึตดิกบัสมบตัแิละชือ่เสยีงมากทีส่ดุ และไดชือ่วา 

เปนผูนําทางความคดิ ในสมยันัน้ผูนาํทางความคดิมีอทิธพิลตอ 

สังคม สามารถจับการเปลี่ยนแปลงของยุคสมัยและแนวโนม 

ไดอยางรวดเรว็ ท้ังยงัมกีารตดิตอระหวางชางทีคุ่นเคย บรรดา 

ชางผลิตสินคาโดยอาศัยเทคนิคเฉพาะตัวเพื่อบริหารขุนนาง 

เหลานั้น สินคาท่ีผลิตออกมาไดรับการยอมรับวาเปนสินคา 

ท่ีเหมาะกับยคุสมัยและเหลาผูนาํทางความคดิเหลานี ้ Hermès 

สืบทอดธุรกิจครอบครัวมาอยางตอเนื่องจนถึงรุนท่ี 5 นอก 

จากนี้ยังประกาศตัวอีกวา  ตัวเองไมใชแบรนดสินคา

Hermès ไมใชแบรนด หมายความวาอยางไร กลาวคือ 

เปนแนวคิดของบริษัทและครอบครัว ซึ่งเป นเรื่องของ 

จิตวิญญาณ และเปนรากฐานของความคิดเชิงกลยุทธของ 

บริษัทอีกดวย ซ่ึงถาพูดถึงธุรกิจ แบรนดก็จะหมายถึง การ 

สรางแบรนดแลวนําไปเชื่อมโยงใหเกิดเปนธุรกิจ ซึ่งสําหรับ 

Hermès ธุรกิจท่ีสืบทอดกิจการของครอบครัวมาตลอด 

ขอใหเรียกวาเปนธุรกิจครอบครัวจะดีกวา สิ่งท่ี Hermès 

เจาของประวัติศาสตรยาวนานกวา 170 ป ยึดถือเปนหลัก 

อันดับหนึ่งคือ เทคนิคท่ีสืบทอดมาจากบรรพบุรุษ การรักษา 

กระบวนการผลิตสินคาและการเชื่อมตอกับรุนตอไป นี่คือ 

จิตวิญญาณซึ่งเปนรากฐานสืบทอดกันมารุนตอรุน กลาวคือ 

รุนตอไปก็ตองรักษาธรรมเนียมปฏิบัตินี้เอาไว ความคิดที่วา 

“Hermès ไมใชแบรนด” อยูบนหลกัตรรกศาสตรท่ีวา “ธรุกจิ 

ครอบครัวใหความสําคัญกับคุณภาพของการผลิตสินคา และ 

การดํารงอยูของรุนตอไปเปนพื้นฐาน ไมใชการทํายอดขาย 

หรือหาผลกําไรแบบเรงรีบ จึงยังหางไกลจากคําวาธุรกิจ 

แบรนดอีกมาก”  

Hermès จึงมุ งที่ความสามารถและความชํานาญจะ 

ผลิตสินคาคุณภาพเยี่ยม และธํารงรักษา แบรนดดวยการ 

สบืทอดธรุกจิครอบครวั ภายใตขอบเขตความสามารถการผลิต 

มากกวาการขยายกิจการใหมีขนาดใหญ 

https://www.hermes.com
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สรางมูลคาใหกับธุรกิจ ในทุกมิติรวมถึง 

ผลักดันใหธุรกิจของ YEC เขาตลาด 

หลักทรัพย และ MAI หรือเติบโตได 

อยางยั่งยืน 

YEC Inspire เปนการเชื่อมโยง 

เครือขายระหวาง YEC กรุงเทพ สมาชิก 

ผูประกอบการ YEC ทุกจังหวัดใหมา 

บูรณาการองคความรูรวมกันเปนหนึ่ง 

ในกิจกรรมที่ทาง YEC BK รวมกันเพื่อ 

สรางความรูแบบเจาะลกึในมติติางๆ เชน 

การเงิน และการลงทุน เชน คุณจิตติ 

ประวัติ และ ที่มา 
ดร.เกยูร โชคลํ้าเลิศ หรือ “ยู” 

เรียนจบดานบริหารธุรกิจ ภาคอินเตอร 

จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ และไปเรียน 

ตอปริญญาโท ดานบริหาร และการ 

ตลาดท่ี Newcastle Business School 

ประเทศอังกฤษ จากนั้นกลับมาหา 

ประสบการณในเมืองไทยดวยการเขา

ทํางานที่บริษัทโลจิสติกสแหงหนึ่ง กอน 

จะเขามาตอยอดธุรกิจลูกชิ้นปลาของ 

ท่ีบ านและเรียนต อปริญญาเอก ที่ 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ สงขลา

“ครอบครัวของยูตั้งแตรุ นอากง 

มาจนถึงรุนแม (เกศรา จริพงศสทิธ์ิ และ 

คุณพอบุญธรรม โชคลํ้าเลิศ) ไดบุกเบิก 

รานขายลูกช้ินปลาในยานเยาวราชมา 

กวา 80 ปแลว ยูจึงตัง้ใจตัง้แตเดก็ ๆ แลว 

วาจะเรียนหนงัสือใหสูงๆ เพ่ือนาํความรูมา 

ตอยอดธุรกิจลูกชิ้นปลาของบรรพบุรุษ 

โดยเปดรานของตัวเอง สรางแบรนดใหม 

วางแผนการตลาดใหม ภายใตชื่อ "ยู 

ลกูช้ินปลาเยาวราช" เพราะตัง้ใจจะขาย 

แฟรนไชสรานกวยเตี๋ยวลูกชิ้นปลาไป 

ตางประเทศ”

 

การปรับตัวช่วงโควิด
ชวงโควิดสําหรบัยูมองวาทกุวกิฤต 

มีโอกาสเสมอ อยูที่เราจะมองวามันเปน 

โอกาสหรือไม และเราพรอมท่ีจะให 

โอกาสตัวเองในการ Rebuild Refresh 

Reboot Regain หรือไม...และ ยูก็ 

มองวา ทุกความสําเร็จมาจาก การแก 

ปญหาทั้งนั้น เรา#Rebuild ตัวเองข้ึน 

มาใหม วันนี้โจทยของยูคือ ลูกชิ้นจะ 

เปนมากกวาลูกชิ้นไดหรือไม...เราจะ 

สามารถ create อะไรใหลกูคาวาว หรอื 

appeal บอกตอไดโดยการ share  

economy อยางไรไดบาง

หลายธุรกิจประสบปญหาโควิด 

เหมือนกันหมด สงผลกระทบให 22 

สาขาในหางของยู ถกูปดไปถึง 15 สาขา 

ในเวลา 1 เดือน ปรากฏวา ลูกนองดีใจ 

มากทีไ่ดหยดุ (เมือ่ทมีงานกวา 60 ชีวิตที่ 

ทํางานกับยูมากกวา 8 ป ไมเคยไดหยุด) 

เพราะเคยขายดจีนไมมเีวลาพกัผอน ทัง้ 

งานขายหนาราน และงานแคเทอริ่ง 

ตลอดทุกวัน บางวัน 20-30 งานก็มี พอ 

เกิดโควิดไมมีทั้งงานแคเทอริ่ง และงาน 

หนาราน ตามหางทําใหเรามีเวลายอน 

กลับมาดูตัวเอง Yoo fish ball จึงเขาสู 

ยุคออนไลนแทจริง ไดดูแลลูกนอง 

มากขึ้น ใหเขาไดพักมากขึ้น กลายเปน 

Happy โมเดลอีกครั้ง นอกจากนี้จะ 

ทําอยางไรเพื่อจะ #Refresh Brand 

โควิดสรางโอกาสสําคัญท่ีสุด คือ 

การใหเราหันกลับมามองตัวเราเอง เรา 

ใชชวงเวลานีพ้ฒันาสนิคาใหเติบโต เพิม่ 

Creative แบบเปน E-novation (Emo-

tion แบบสนุกๆ + innovation) เขาไป 

ใหมากที่สุด เรา #Reboot จึงสราง 

โรงงานใหมอีก 1 แหงเปนของตัวเอง 

นอกเหนือจากอีก 2 แหงท่ีเปนของ 

คุณแม และนองชาย จึงควรคาตอการ 

รักษาเอกลักษณ Family Business 

ใหเปนตํานาน แตแบรนดของยู ตอง 

แตกตาง เพื่อใหคนจดจําเหมาะสําหรับ 

คนยคุใหม โดยจะทาํ Packaging ลกูชิน้ 

ปลาท่ีมี Story เพิ่มคุณคาทางอาหาร 

เพิ่มโอเมกา 3 อาจจะรวมมือกับญี่ปุน 

กับไตหวัน เพื่อพัฒนาลูกชิ้นใหม ๆ เชน 

ลกูชิน้ทีม่สีวนผสมของ Co Q10 กินแลว 

สวย หรือกินแลวผอม เปนตน เพื่อเขาสู 

ตลาด Grab & Go 

#Regain ดวยการเจาะตลาดคน 

ยคุใหมท่ีใสใจเรือ่งอาหาร ท่ีเปนมากกวา 

อาหาร การพฒันาสู Functional Food 

ที่มีคุณค าทางอาหารมากขึ้นและมี 

Shelf Life ยาวขึ้น “ดวย concept วา 

ลูกช้ินเปนมากกวาท่ีคุณคิด” หนาตายู 

ลูกช้ินปลาที่แปลกใหม จะเปดตัวเขาสู 

ตลาดโมเดิรนเทรด และตลาดสงออก 

ภายในปหนานี ้คาดวาตลาดนีเ้ตบิโตขึน้ 

อยางนอยอีก 10-15% 

ส่วนกลยุทธ์ร้าน 
ยู้ลูกชิ้นปลาเยาวราช
มี 2G ที่สำคัญต่อการ 
เดินหน้าธุรกิจคือ

1. Good Governance การบรหิาร 

และการจัดการท่ีดี บริหารทรัพยากร 

ใหมปีระโยชนสูงสดุ สรางศกัยภาพ เพิม่ 

ขีดความสามารถสูงสุดใหกับองคกร 

และใหความสําคัญกับบทบาทคําวา 

Teamwork

2. Good Story ปจจุบันนี้ กลอง 

ทานอาหารกอนเรา ดังนั้นสินคาตอง 

หนาตาดี มี story ที่นาจดจํา โครงการ 

พิพิธภัณฑลูกชิ้น จึงเรงสรางเพื่อตอบ 

โจทยบอกความเปนมาตั้งแตรุ นอากง 

อามา กอนจะกาวมาเปนอุตสาหกรรม 

แปรรูปอาหารทะเลที่มีชื่อเสียง พรอม 

ประวัติศาสตรของชาวไทยเช้ือสายจีน 

เยาวราช จากลกูชิน้ปลา “ยู” กาวกระโดด 

สู อาหารเสริม “UNC” การพัฒนา 

ผลิตภัณฑแคลเซียม ภายใตแบรนด 

UNC - Your Natural Creation ผลติผล 

จากงานวิจัยที่ไดรับการสนับสนุนจาก 

สาํนกังานนวัตกรรมแหงชาต ิ(NIA) พฒันา 

สู ยูเอ็นซี แคลเซียม (UNC Calcium) 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากปลาทะเล 

นํ้าลึก

ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 100% 

และดดูซมึอยางมปีระสทิธภิาพ ไดรบัผล 

ตอบรบัเปนอยางดกีบัผูทีป่ญหาเกีย่วกบั 

การปวดเขา ขอเขาเสื่อม ปวดหลัง ขอ 

คอเสื่อม เปนตน ผานการรับรองจาก 

อย. GMP HACCAP HALALและเปน 

ผลิตภณัฑท่ีไดรับสงเสริมจากทุนสนบัสนนุ 

รัฐบาลไทย ไดรับรางวัลกวา 30 รางวัล 

ในประเทศและเปนตวัแทนของประเทศ 

ไทยที่ไดรับรางวัล 5 เหรียญทองบนเวที 

ระดับโลก ปจจุบันไดรับความรวมมือ 

ในดานงานวิจัยเพื่อพัฒนาอาหารเสริม 

จากประเทศสหรัฐอเมริกา

“เราเนนชองทางจําหนายผาน 

ออนไลน และทุก SKUจะผลิตตาม 

Demand ของลูกคาที่มีปญหาเรื่อง 

กระดูก สู การพัฒนาผลิตภัณฑจาก 

ธรรมชาติ 100 % แกปญหาเรื่องริ้วรอย 

เพื่อผิวพรรณที่ออนเยาว เนียนใส ดูเด็ก 

จนรู สึกไดและแกปญหาผมหลุดรวง 

ทําใหรากผมแข็งแรง ดกดําเงางาม และ 

ขยายสูการแกปญหาสายตา ลดอาการ 

ตาแหง โดยสรางยอดขายดีต้ังแตป 

2562 จนตองเพิม่กาํลงัการผลติเปน 1.5 

ลานขวดในป 2563เปาหมายของยูคือ 

การเปนผูนําดานอาหารเสริมสุขภาพ 

เชงินวตักรรมจากธรรมชาต ิเพือ่สขุภาพ 

ท่ีดีของคนบนโลกใบนี้ตามแนวคิด Bio 

-Circular - Green Economy (BCG) 

เติบโตตอไปอยางยั่งยืน”

การเข้าสู่ YEC
การที่ยู  ได มีวันนี้ต องขอบคุณ 

ผูใหญในหอการคาไทยทกุทานและ YEC 

ท่ีเปนพี่เลี้ยง และเปนพันธมิตรที่ดี ยู 

มองวา หอการคาไทยคือ ศูนยรวมของ 

พอคา นักธุรกิจตัวอยางในสังคมไทย 

เช่ือวาทุกคนอยากเรียนรู เพื่อนําองค 

ความรูมาพัฒนาองคกร YEC ทําใหได 

เรียนรูมากขึ้นวา โลกตองการอะไร โลก 

ตองการความชวยเหลือซึ่งกันและกัน 

ยูไดเริม่จากการเขามาเปน Staff Seed1 

ทําใหเรยีนรูวา ตัง้แตคณุกาวมาเปน YEC 

ทุกที่ คุณจะมีเพื่อน ยิ่งไดเปนวิทยากร 

ใหกับ Production of Champion 76 

จังหวัด จึงตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก 

YECBK ตั้งแตป 2558 จนไดรับเลือก 

ใหเปนประธาน YEC BK Gen 4 ในป 

2563 ทีเ่ผชญิความทาทายชวงโควดิ-19

กิจกรรม YEC BK 
หลังโควิด 

ปจจุบัน YEC หอการคาจังหวัด 

กรงุเทพฯหรอื YEC BK มสีมาชกิจาํนวน 

220 คน เรามีแผนงานที่จะรวมสราง 

เศรษฐกจิไทยใหมคีวามยัง่ยนื โควิดทาํให 

หลายธรุกจิมคีวามเส่ียงหลายดาน การที่ 

ทกุธรุกจิกระโจนเขาสูออนไลน จนกลาย 

เปน Red Ocean จะทาํอยางไรใหธรุกจิ 

เกิดความแตกตาง สราง Competitive 

Advantage เราจึงมีการจัดหลักสูตร 

YEC BK S4 ปนีเ้ปนรุนท่ี 4 และ กจิกรรม 

YEC Inspire ทําอยางไรใหธรุกจิสามารถ 

เดินหนาตอไปได มองวา สมาชิก YEC 

และนกัธรุกจิตองการองคความรู การจดั 

กิจกรรม การใหความรู เพราะจากผล 

สํารวจของหอการคาไทยพบวา 30%

ของธุรกิจ ไมรูวาจะปรับตัวอยางไร 

เราจึงกําหนดเปาหมายแรกดวย 

การสนับสนุนโครงการ YEC BK 4  ที่มี 

คอนเซ็ปท Vision of the Future ให 

องคความรูเพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน 

การแขงขันในอนาคต โดยคุณอิสระ 

วองกุศลกิจ ใหเกียรติมาใหความรูใน 

บทบาทหอการคาไทย นักธุรกิจไทย 

พลังรุนใหม อนาคตของชาติ นอกจากนี้ 

ยงัมนีกัธรุกจิชัน้นาํมากมายท้ังในประเทศ 

และตางประเทศที่มาบูรณาการองค 

ความรู เชน How to Swim in Red 

Ocean จาก ผูกอตั้ง Flash Express 

กลยุทธตลาดขนสงสู การครองตลาด 

เอเชีย เจาะลึก Alibaba Business จาก 

Alibaba Cryptocurrency Bitcoin 

ที่สนับสนุนองคความรูในเรื่องของการ 

ต้ังสิทธิภักดี นายกสมาคมพอคาทอง 

มาใหความรูชวงราคาทองผันผวน จาก 

18,000 ไปถึง 30,000 บาท ในเชิง 

นวัตกรรม 360 องศา

YEC Inno โดยมีการผลักดันการ 

ใหความรู โดยเชิญหนวยงานภาครัฐและ 

เอกชน เชน สาํนกังานนวตักรรมแหงชาติ 

มาบรรยายเรื่อง Innovation Trend 

เชน โครงการสนับสนุนจากสนช วาจะ 

มีอะไรบาง รวมไปถึงการสนับสนุน 

โครงขายธุรกิจในแงของ Supply Chain 

ของ Circular Economy, Food 

Waste, Plastic Waste รวมถึง Data 

Analysis ใน 360 องศา

“สิ่งเหลานี้ ยูไมสามารถทําไดคน 

เดียว ตองขอขอบคุณ YEC กรุงเทพทุก 

ทานท่ีมีความเขมแขง็ โดยเฉพาะอยางยิง่ 

คณะกรรมการ Executive Committee 

YEC BK ที่ร วมกันจัดกิจกรรมดีๆ 

ขอขอบคุณ คุณอิสระ วองกุศลกิจ, 

คุณกลินท สารสิน, คุณปริม จิตจรุงพร,  

คุณกีรติ  อัสสกุล พี่ต อง อมรเทพ 

ทวพีานชิย และอาจารยอารดา มหามติร 

แหงมหาวิทยาลัยหอการคาไทย และท่ี 

ขาดไมไดคอื พีต่น คณุรฐั พงษสรุพิพฒัน 

Founder YEC BK ที่คอยใหคําปรึกษา 

ทําให YEC BK เปนปกแผน และพัฒนา 

ขีดความสามารถในทุกมิติ”

“ยูในฐานะ YEC BK เปนสวนหนึ่ง 

ของหอการคาไทย มเีปาหมายใหสมาชกิ 

YEC ไดประโยชนสงูสดุ เพือ่ใหธรุกจิของ 

พวกเราเติบโตอยางยั่งยืน และพัฒนา 

ธรุกจิได ไมวาจะอยูในสถานการณโควดิ 

หรือการเปลี่ยนแปลงใดๆก็ตาม เราจะ 

สามารถยนืหยดัไปดวยกนัในฐานะทีเ่รา 

คือ สมาชิกของหอการคาไทย”

วิสัยทัศน์ และเป้าหมาย
ประธาน เจน 4 
YEC BK

สวนหนึ่งคือ ความทาทายในการ 

ขบัเคลือ่นให YEC เปนกรรมการชดุยอย 

ของคณะกรรมการยทุธศาสตร นวตักรรม 

ของหอการคาไทย โดยเปาหมายในป 

2564 คือ สมาชิก YEC จะไดเขาไป 

รวมขับเคลื่อนแนวคิดในคณะกรรมการ 

ชุดนีม้ากข้ึน YEC BK ในฐานะท่ีเปนกลุม 

นักธุรกิจรุ นใหมเป นศูนยกลางของ 

ประเทศไทย จงึจาํเปนตองเปนศนูยกลาง 

ของขอมูลท่ีเปนประโยชนใหแก YEC 

ทั่วประเทศ ในภารกิจเชื่อมโยงระหวาง 

เครือขาย YEC ในประเทศ และตาง 

ประเทศเพื่อเปดโอกาสคร้ังใหมในการ 

ลงทุน โดย YEC BK จะขอเปนหัวหอก 

ของ Young Asean มองอนาคตของ 

กรรมการรุนใหมของ YEC ในการเชือ่มโยง 

ทุกมิติตอไปในอนาคตอันใกลนี้
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สรางมูลคาใหกับธุรกิจ ในทุกมิติรวมถึง 

ผลักดันใหธุรกิจของ YEC เขาตลาด 

หลักทรัพย และ MAI หรือเติบโตได 

อยางยั่งยืน 

YEC Inspire เปนการเชื่อมโยง 

เครือขายระหวาง YEC กรุงเทพ สมาชิก 

ผูประกอบการ YEC ทุกจังหวัดใหมา 

บูรณาการองคความรูรวมกันเปนหนึ่ง 

ในกิจกรรมที่ทาง YEC BK รวมกันเพื่อ 

สรางความรูแบบเจาะลกึในมติติางๆ เชน 

การเงิน และการลงทุน เชน คุณจิตติ 

ประธาน YEC 
หอการค้าจังหวัดกรุงเทพฯ เจน 4

ดร.เกยูร โชคล้ำเลิศ

à¸Íà»š¹ÊÒÇÊÇÂ ËÁÇÂ à¡‹§ ·Õè¹‹Ò Ñ̈ºµÒÁÍ§·ÕèÊǾ  ¹Í¡¨Ò¡ÁṌ Õ¡ÃṌ çÍ¡àµÍÃ�µÑé§áµ‹ÇÑÂ 27 »‚ à¸ÍÂÑ§Â×¹ÂÑ¹¢Í»̃¡¸§ 
à»š¹¤¹ÃØ‹¹ãËÁ‹·ÕèÁØ‹§ÁÑè¹¨Ð·íÒãËŒ̧ ØÃ¡Ô̈ ¤ÃÍº¤ÃÑÇàµÔºâµÍÂ‹Ò§ÂÑè§Â×¹ ã¹ÊÀÒÇÐàÈÃÉ°¡Ô̈ áºº¹Õé ¡ÒÃ·Õèà¸Í·íÒä Œ́¶×ÍÇ‹Ò 
“·ÕèÊØ´” äÁ‹Ç‹Ò¨ÐÊÃŒÒ§áºÃ¹´�ãËÁ‹ãËŒ¸ØÃ¡Ô¨ “ÂÙŒ ÅÙ¡ªÔé¹»ÅÒàÂÒÇÃÒª” µ‹ÍÂÍ´¨Ò¡¸ØÃ¡Ô¨¤ÃÍº¤ÃÑÇ “ÅÙ¡ªÔé¹»ÅÒ 

àÂÒÇÃÒª” ·íÒãËŒª×èÍàÊÕÂ§´Ñ§ä¡Å·Ñé§ã¹»ÃÐà·È áÅÐµ‹Ò§»ÃÐà·È ¡‹Í¹ÃØ¡¤×ºÊÙ‹ÊÔ¹¤ŒÒãËÁ‹ “UNC” ÍÒËÒÃàÊÃÔÁá¤Åà«ÕÂÁªÑé¹´Õ 
Ê¡Ñ́ ¨Ò¡»ÅÒ·ÐàÅ¹íéÒÅÖ¡ «Öè§à»š¹¹ÇÑµ¡ÃÃÁ·Õèä Œ́·Ø¹ÇÔ̈ ÑÂ¨Ò¡ÊíÒ¹Ñ¡§Ò¹¹ÇÑµ¡ÃÃÁáË‹§ªÒµÔ ËÃ×Í NIA ¾ÃŒÍÁÃÒ§ÇÑÅàËÃÕÂÞ·Í§ 
ÃÐ´ÑºâÅ¡¡ÒÃÑ¹µÕ¤Ø³ÀÒ¾ ÁÒ¡¡Ç‹Ò 5 àËÃÕÂÞ·Í§ µÍºâ¨·Â�ÍÍ¹äÅ¹�áºº·Ñ¹ÂØ¤â¤ÇÔ´·Ñ¹àÇÅÒ  

¤ÇÒÁÊíÒàÃç̈ ÁÒ¨Ò¡ÂÖ́ ËÅÑ¡ “·íÒµÑÇãËŒà»š¹´Ñ§ ¹íéÒ à¾ÃÒÐ¹íéÒÊÒÁÒÃ¶»ÃÑºµÑÇµÅÍ´àÇÅÒ ÍÂÙ‹ä Œ́·Ø¡ÃÙ»·Ã§ äÁ‹Ç‹Òà¨Í·Ò§µÑ¹ 
ÍÂ‹Ò§äÃ ¡ç̈ ÐÁÕ·Õèä»ä Œ́àÊÁÍ” ÇÑ¹¹Õéà¸ÍÁÑè¹ã¨àµçÁÃŒÍÂ ¾ÃŒÍÁ¡ŒÒÇÁÒ·íÒ§Ò¹ Ô̈µÍÒÊÒã¹°Ò¹Ð»ÃÐ¸Ò¹ YEC ËÍ¡ÒÃ¤ŒÒ Ñ̈§ËÇÑ́ ¡ÃØ§à·¾ 
“YEC BK” ¡Ñº Ñ̈§ËÇÐ·ŒÒ·ÒÂâ¤ÇỐ -19 ¡ÃØ§à·¾¨Ðà»�́ àÁ×Í§»ÅÍ´ÀÑÂ ¾ÃŒÍÁ¡ÅÂØ· �̧ã¹¡ÒÃ´íÒà¹Ô¹¸ØÃ¡Ô̈ áºº YEC Inspire Vision 
of the Future

ธ

ประวัติ และ ที่มา 
ดร.เกยูร โชคลํ้าเลิศ หรือ “ยู” 

เรียนจบดานบริหารธุรกิจ ภาคอินเตอร 

จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ และไปเรียน 

ตอปริญญาโท ดานบริหาร และการ 

ตลาดท่ี Newcastle Business School 

ประเทศอังกฤษ จากนั้นกลับมาหา 

ประสบการณในเมืองไทยดวยการเขา

ทํางานที่บริษัทโลจิสติกสแหงหนึ่ง กอน 

จะเขามาตอยอดธุรกิจลูกชิ้นปลาของ 

ที่บ านและเรียนต อปริญญาเอก ที่ 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ สงขลา

“ครอบครัวของยูตั้งแตรุ นอากง 

มาจนถึงรุนแม (เกศรา จริพงศสทิธ์ิ และ 

คุณพอบุญธรรม โชคลํ้าเลิศ) ไดบุกเบิก 

รานขายลูกช้ินปลาในยานเยาวราชมา 

กวา 80 ปแลว ยูจึงตัง้ใจตัง้แตเดก็ ๆ แลว 

วาจะเรยีนหนงัสอืใหสงูๆ เพ่ือนาํความรูมา 

ตอยอดธุรกิจลูกช้ินปลาของบรรพบุรุษ 

โดยเปดรานของตัวเอง สรางแบรนดใหม 

วางแผนการตลาดใหม ภายใตชื่อ "ยู 

ลกูช้ินปลาเยาวราช" เพราะตัง้ใจจะขาย 

แฟรนไชสรานกวยเตี๋ยวลูกชิ้นปลาไป 

ตางประเทศ”

 

การปรับตัวช่วงโควิด
ชวงโควิดสาํหรบัยูมองวาทกุวกิฤต 

มีโอกาสเสมอ อยูที่เราจะมองวามันเปน 

โอกาสหรือไม และเราพรอมที่จะให 

โอกาสตัวเองในการ Rebuild Refresh 

Reboot Regain หรือไม...และ ยูก็ 

มองวา ทุกความสําเร็จมาจาก การแก 

ปญหาท้ังนั้น เรา#Rebuild ตัวเองขึ้น 

มาใหม วันนี้โจทยของยูคือ ลูกชิ้นจะ 

เปนมากกวาลูกชิ้นไดหรือไม...เราจะ 

สามารถ create อะไรใหลกูคาวาว หรอื 

appeal บอกตอไดโดยการ share  

economy อยางไรไดบาง

หลายธุรกิจประสบปญหาโควิด 

เหมือนกันหมด สงผลกระทบให 22 

สาขาในหางของยู ถกูปดไปถึง 15 สาขา 

ในเวลา 1 เดือน ปรากฏวา ลูกนองดีใจ 

มากทีไ่ดหยดุ (เมือ่ทมีงานกวา 60 ชีวิตที่ 

ทํางานกับยูมากกวา 8 ป ไมเคยไดหยุด) 

เพราะเคยขายดจีนไมมเีวลาพกัผอน ทัง้ 

งานขายหนาราน และงานแคเทอริ่ง 

ตลอดทุกวัน บางวัน 20-30 งานก็มี พอ 

เกิดโควิดไมมีทั้งงานแคเทอริ่ง และงาน 

หนาราน ตามหางทําใหเรามีเวลายอน 

กลับมาดูตัวเอง Yoo fish ball จึงเขาสู 

ยุคออนไลนแทจริง ไดดูแลลูกนอง 

มากขึ้น ใหเขาไดพักมากขึ้น กลายเปน 

Happy โมเดลอีกครั้ง นอกจากนี้จะ 

ทําอยางไรเพื่อจะ #Refresh Brand 

โควิดสรางโอกาสสําคัญที่สุด คือ 

การใหเราหันกลับมามองตัวเราเอง เรา 

ใชชวงเวลานีพ้ฒันาสนิคาใหเตบิโต เพิม่ 

Creative แบบเปน E-novation (Emo-

tion แบบสนุกๆ + innovation) เขาไป 

ใหมากที่สุด เรา #Reboot จึงสราง 

โรงงานใหมอีก 1 แหงเปนของตัวเอง 

นอกเหนือจากอีก 2 แหงที่เปนของ 

คุณแม และนองชาย จึงควรคาตอการ 

รักษาเอกลักษณ Family Business 

ใหเปนตํานาน แตแบรนดของยู ตอง 

แตกตาง เพื่อใหคนจดจําเหมาะสําหรับ 

คนยคุใหม โดยจะทาํ Packaging ลูกชิน้ 

ปลาที่มี Story เพิ่มคุณคาทางอาหาร 

เพิ่มโอเมกา 3 อาจจะรวมมือกับญี่ปุน 

กับไตหวัน เพื่อพัฒนาลูกชิ้นใหม ๆ เชน 

ลกูชิน้ทีม่สีวนผสมของ Co Q10 กินแลว 

สวย หรือกินแลวผอม เปนตน เพื่อเขาสู 

ตลาด Grab & Go 

#Regain ดวยการเจาะตลาดคน 

ยคุใหมทีใ่สใจเรือ่งอาหาร ทีเ่ปนมากกวา 

อาหาร การพฒันาสู Functional Food 

ที่มีคุณค าทางอาหารมากขึ้นและมี 

Shelf Life ยาวขึ้น “ดวย concept วา 

ลูกชิ้นเปนมากกวาที่คุณคิด” หนาตายู 

ลูกชิ้นปลาที่แปลกใหม จะเปดตัวเขาสู 

ตลาดโมเดิรนเทรด และตลาดสงออก 

ภายในปหนานี ้คาดวาตลาดนีเ้ตบิโตขึน้ 

อยางนอยอีก 10-15% 

ส่วนกลยุทธ์ร้าน 
ยู้ลูกชิ้นปลาเยาวราช
มี 2G ที่สำคัญต่อการ 
เดินหน้าธุรกิจคือ

1. Good Governance การบรหิาร 

และการจัดการท่ีดี บริหารทรัพยากร 

ใหมปีระโยชนสูงสดุ สรางศกัยภาพ เพิม่ 

ขีดความสามารถสูงสุดใหกับองคกร 

และใหความสําคัญกับบทบาทคําวา 

Teamwork

2. Good Story ปจจุบันนี้ กลอง 

ทานอาหารกอนเรา ดังนั้นสินคาตอง 

หนาตาดี มี story ที่นาจดจํา โครงการ 

พิพิธภัณฑลูกชิ้น จึงเรงสรางเพ่ือตอบ 

โจทยบอกความเปนมาต้ังแตรุ นอากง 

อามา กอนจะกาวมาเปนอุตสาหกรรม 

แปรรูปอาหารทะเลท่ีมีช่ือเสียง พรอม 

ประวัติศาสตรของชาวไทยเชื้อสายจีน 

เยาวราช จากลกูชิน้ปลา “ยู” กาวกระโดด 

สู อาหารเสริม “UNC” การพัฒนา 

ผลิตภัณฑแคลเซียม ภายใตแบรนด 

UNC - Your Natural Creation ผลิตผล 

จากงานวิจัยที่ไดรับการสนับสนุนจาก 

สาํนกังานนวัตกรรมแหงชาต ิ(NIA) พฒันา 

สู ยูเอ็นซี แคลเซียม (UNC Calcium) 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากปลาทะเล 

นํ้าลึก

ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 100% 

และดดูซมึอยางมปีระสทิธภิาพ ไดรบัผล 

ตอบรับเปนอยางดกีบัผูทีป่ญหาเกีย่วกบั 

การปวดเขา ขอเขาเสื่อม ปวดหลัง ขอ 

คอเสื่อม เปนตน ผานการรับรองจาก 

อย. GMP HACCAP HALALและเปน 

ผลิตภณัฑท่ีไดรับสงเสริมจากทุนสนบัสนนุ 

รัฐบาลไทย ไดรับรางวัลกวา 30 รางวัล 

ในประเทศและเปนตวัแทนของประเทศ 

ไทยที่ไดรับรางวัล 5 เหรียญทองบนเวที 

ระดับโลก ปจจุบันไดรับความรวมมือ 

ในดานงานวิจัยเพื่อพัฒนาอาหารเสริม 

จากประเทศสหรัฐอเมริกา

“เราเนนชองทางจําหนายผาน 

ออนไลน และทุก SKUจะผลิตตาม 

Demand ของลูกคาที่มีปญหาเรื่อง 

กระดูก สู การพัฒนาผลิตภัณฑจาก 

ธรรมชาติ 100 % แกปญหาเรื่องริ้วรอย 

เพื่อผิวพรรณที่ออนเยาว เนียนใส ดูเด็ก 

จนรู สึกไดและแกปญหาผมหลุดรวง 

ทําใหรากผมแข็งแรง ดกดําเงางาม และ 

ขยายสูการแกปญหาสายตา ลดอาการ 

ตาแหง โดยสรางยอดขายดีต้ังแตป 

2562 จนตองเพิม่กาํลงัการผลติเปน 1.5 

ลานขวดในป 2563เปาหมายของยูคือ 

การเปนผูนําดานอาหารเสริมสุขภาพ 

เชงินวตักรรมจากธรรมชาต ิเพือ่สขุภาพ 

ที่ดีของคนบนโลกใบนี้ตามแนวคิด Bio 

-Circular - Green Economy (BCG) 

เติบโตตอไปอยางยั่งยืน”

การเข้าสู่ YEC
การที่ยู  ได มีวันนี้ต องขอบคุณ 

ผูใหญในหอการคาไทยทกุทานและ YEC 

ที่เปนพี่เลี้ยง และเปนพันธมิตรที่ดี ยู 

มองวา หอการคาไทยคือ ศูนยรวมของ 

พอคา นักธุรกิจตัวอยางในสังคมไทย 

เชื่อวาทุกคนอยากเรียนรู เพื่อนําองค 

ความรูมาพัฒนาองคกร YEC ทําใหได 

เรียนรูมากขึ้นวา โลกตองการอะไร โลก 

ตองการความชวยเหลือซึ่งกันและกัน 

ยูไดเริม่จากการเขามาเปน Staff Seed1 

ทาํใหเรยีนรูวา ต้ังแตคณุกาวมาเปน YEC 

ทุกที่ คุณจะมีเพื่อน ยิ่งไดเปนวิทยากร 

ใหกับ Production of Champion 76 

จังหวัด จึงตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก 

YECBK ตั้งแตป 2558 จนไดรับเลือก 

ใหเปนประธาน YEC BK Gen 4 ในป 

2563 ทีเ่ผชญิความทาทายชวงโควิด-19

กิจกรรม YEC BK 
หลังโควิด 

ปจจุบัน YEC หอการคาจังหวัด 

ความสำเร็จมาจากยึดหลัก “ทำตัวให้เป็นดัง น้ำ 
เพราะน้ำสามารถปรับตัวตลอดเวลา อยู่ได้ทุก 
รูปทรง ไม่ว่าเจอทางตันอย่างไร ก็จะมีที่ไปได้เสมอ” 
วันน้ีเธอม่ันใจเต็มร้อย พร้อมก้าวมาทำงานจิตอาสา 
ในฐานะประธาน YEC หอการค้าจังหวัดกรุงเทพ 
“YEC BK” กับจังหวะท้าทายโควิด-19 กรุงเทพจะ 
เปิดเมืองปลอดภัย พร้อมกลยุทธ์ในการดำเนิน 
ธุรกิจแบบ YEC Inspire Vision of the Future

กรุงเทพฯหรอื YEC BK มสีมาชกิจาํนวน 

220 คน เรามีแผนงานที่จะรวมสราง 

เศรษฐกจิไทยใหมคีวามยัง่ยนื โควิดทาํให 

หลายธรุกจิมคีวามเสีย่งหลายดาน การที่ 

ทกุธรุกจิกระโจนเขาสูออนไลน จนกลาย 

เปน Red Ocean จะทาํอยางไรใหธรุกจิ 

เกิดความแตกตาง สราง Competitive 

Advantage เราจึงมีการจัดหลักสูตร 

YEC BK S4 ปนีเ้ปนรุนท่ี 4 และ กจิกรรม 

YEC Inspire ทําอยางไรใหธรุกจิสามารถ 

เดินหนาตอไปได มองวา สมาชิก YEC 

และนกัธรุกจิตองการองคความรู การจัด 

กิจกรรม การใหความรู เพราะจากผล 

สํารวจของหอการคาไทยพบวา 30%

ของธุรกิจ ไมรูวาจะปรับตัวอยางไร 

เราจึงกําหนดเปาหมายแรกดวย 

การสนับสนุนโครงการ YEC BK 4  ที่มี 

คอนเซ็ปท Vision of the Future ให 

องคความรูเพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน 

การแขงขันในอนาคต โดยคุณอิสระ 

วองกุศลกิจ ใหเกียรติมาใหความรูใน 

บทบาทหอการคาไทย นักธุรกิจไทย 

พลังรุนใหม อนาคตของชาติ นอกจากนี้ 

ยงัมนีกัธรุกจิชัน้นาํมากมายทัง้ในประเทศ 

และตางประเทศท่ีมาบูรณาการองค 

ความรู เชน How to Swim in Red 

Ocean จาก ผูกอตั้ง Flash Express 

กลยุทธตลาดขนสงสู การครองตลาด 

เอเชีย เจาะลึก Alibaba Business จาก 

Alibaba Cryptocurrency Bitcoin 

ที่สนับสนุนองคความรูในเรื่องของการ 

ตั้งสิทธิภักดี นายกสมาคมพอคาทอง 

มาใหความรูชวงราคาทองผันผวน จาก 

18,000 ไปถึง 30,000 บาท ในเชิง 

นวัตกรรม 360 องศา

YEC Inno โดยมีการผลักดันการ 

ใหความรู โดยเชิญหนวยงานภาครัฐและ 

เอกชน เชน สาํนกังานนวตักรรมแหงชาติ 

มาบรรยายเรื่อง Innovation Trend 

เชน โครงการสนับสนุนจากสนช วาจะ 

มีอะไรบาง รวมไปถึงการสนับสนุน 

โครงขายธรุกจิในแงของ Supply Chain 

ของ Circular Economy, Food 

Waste, Plastic Waste รวมถึง Data 

Analysis ใน 360 องศา

“สิ่งเหลานี้ ยูไมสามารถทําไดคน 

เดียว ตองขอขอบคุณ YEC กรุงเทพทุก 

ทานท่ีมีความเขมแข็ง โดยเฉพาะอยางยิง่ 

คณะกรรมการ Executive Committee 

YEC BK ท่ีร วมกันจัดกิจกรรมดีๆ 

ขอขอบคุณ คุณอิสระ วองกุศลกิจ, 

คุณกลินท สารสิน, คุณปริม จิตจรุงพร,  

คุณกีรติ  อัสสกุล พี่ต อง อมรเทพ 

ทวีพานชิย และอาจารยอารดา มหามติร 

แหงมหาวิทยาลัยหอการคาไทย และที ่

ขาดไมไดคอื พีต่น คณุรฐั พงษสรุพิพฒัน 

Founder YEC BK ที่คอยใหคําปรึกษา 

ทําให YEC BK เปนปกแผน และพัฒนา 

ขีดความสามารถในทุกมิติ”

“ยูในฐานะ YEC BK เปนสวนหนึ่ง 

ของหอการคาไทย มเีปาหมายใหสมาชกิ 

YEC ไดประโยชนสงูสดุ เพือ่ใหธรุกจิของ 

พวกเราเติบโตอยางยั่งยืน และพัฒนา 

ธรุกจิได ไมวาจะอยูในสถานการณโควดิ 

หรือการเปลี่ยนแปลงใดๆก็ตาม เราจะ 

สามารถยนืหยดัไปดวยกนัในฐานะทีเ่รา 

คือ สมาชิกของหอการคาไทย”

วิสัยทัศน์ และเป้าหมาย
ประธาน เจน 4 
YEC BK

สวนหนึ่งคือ ความทาทายในการ 

ขบัเคลือ่นให YEC เปนกรรมการชดุยอย 

ของคณะกรรมการยทุธศาสตร นวัตกรรม 

ของหอการคาไทย โดยเปาหมายในป 

2564 คือ สมาชิก YEC จะไดเขาไป 

รวมขับเคลื่อนแนวคิดในคณะกรรมการ 

ชดุนีม้ากข้ึน YEC BK ในฐานะทีเ่ปนกลุม 

นักธุรกิจรุ นใหมเป นศูนยกลางของ 

ประเทศไทย จงึจาํเปนตองเปนศนูยกลาง 

ของขอมูลที่เปนประโยชนใหแก YEC 

ทั่วประเทศ ในภารกิจเชื่อมโยงระหวาง 

เครือขาย YEC ในประเทศ และตาง 

ประเทศเพื่อเปดโอกาสคร้ังใหมในการ 

ลงทุน โดย YEC BK จะขอเปนหัวหอก 

ของ Young Asean มองอนาคตของ 

กรรมการรุนใหมของ YEC ในการเชือ่มโยง 

ทุกมิติตอไปในอนาคตอันใกลนี้
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สรางมูลคาใหกับธุรกิจ ในทุกมิติรวมถึง 

ผลักดันใหธุรกิจของ YEC เขาตลาด 

หลักทรัพย และ MAI หรือเติบโตได 

อยางยั่งยืน 

YEC Inspire เปนการเชื่อมโยง 

เครือขายระหวาง YEC กรุงเทพ สมาชิก 

ผูประกอบการ YEC ทุกจังหวัดใหมา 

บูรณาการองคความรูรวมกันเปนหนึ่ง 

ในกิจกรรมที่ทาง YEC BK รวมกันเพื่อ 

สรางความรูแบบเจาะลกึในมติติางๆ เชน 

การเงิน และการลงทุน เชน คุณจิตติ 

ประวัติ และ ที่มา 
ดร.เกยูร โชคลํ้าเลิศ หรือ “ยู” 

เรียนจบดานบริหารธุรกิจ ภาคอินเตอร 

จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ และไปเรียน 

ตอปริญญาโท ดานบริหาร และการ 

ตลาดท่ี Newcastle Business School 

ประเทศอังกฤษ จากนั้นกลับมาหา 

ประสบการณในเมืองไทยดวยการเขา

ทํางานที่บริษัทโลจิสติกสแหงหนึ่ง กอน 

จะเขามาตอยอดธุรกิจลูกชิ้นปลาของ 

ท่ีบ านและเรียนต อปริญญาเอก ที่ 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ สงขลา

“ครอบครัวของยูตั้งแตรุ นอากง 

มาจนถึงรุนแม (เกศรา จริพงศสทิธ์ิ และ 

คุณพอบุญธรรม โชคลํ้าเลิศ) ไดบุกเบิก 

รานขายลูกช้ินปลาในยานเยาวราชมา 

กวา 80 ปแลว ยูจึงตัง้ใจตัง้แตเดก็ ๆ แลว 

วาจะเรียนหนงัสือใหสูงๆ เพ่ือนาํความรูมา 

ตอยอดธุรกิจลูกชิ้นปลาของบรรพบุรุษ 

โดยเปดรานของตัวเอง สรางแบรนดใหม 

วางแผนการตลาดใหม ภายใตชื่อ "ยู 

ลกูช้ินปลาเยาวราช" เพราะตัง้ใจจะขาย 

แฟรนไชสรานกวยเตี๋ยวลูกชิ้นปลาไป 

ตางประเทศ”

 

การปรับตัวช่วงโควิด
ชวงโควิดสําหรบัยูมองวาทกุวกิฤต 

มีโอกาสเสมอ อยูที่เราจะมองวามันเปน 

โอกาสหรือไม และเราพรอมท่ีจะให 

โอกาสตัวเองในการ Rebuild Refresh 

Reboot Regain หรือไม...และ ยูก็ 

มองวา ทุกความสําเร็จมาจาก การแก 

ปญหาทั้งนั้น เรา#Rebuild ตัวเองข้ึน 

มาใหม วันนี้โจทยของยูคือ ลูกชิ้นจะ 

เปนมากกวาลูกชิ้นไดหรือไม...เราจะ 

สามารถ create อะไรใหลกูคาวาว หรอื 

appeal บอกตอไดโดยการ share  

economy อยางไรไดบาง

หลายธุรกิจประสบปญหาโควิด 

เหมือนกันหมด สงผลกระทบให 22 

สาขาในหางของยู ถกูปดไปถึง 15 สาขา 

ในเวลา 1 เดือน ปรากฏวา ลูกนองดีใจ 

มากทีไ่ดหยดุ (เมือ่ทมีงานกวา 60 ชีวิตที่ 

ทํางานกับยูมากกวา 8 ป ไมเคยไดหยุด) 

เพราะเคยขายดจีนไมมเีวลาพกัผอน ทัง้ 

งานขายหนาราน และงานแคเทอริ่ง 

ตลอดทุกวัน บางวัน 20-30 งานก็มี พอ 

เกิดโควิดไมมีทั้งงานแคเทอริ่ง และงาน 

หนาราน ตามหางทําใหเรามีเวลายอน 

กลับมาดูตัวเอง Yoo fish ball จึงเขาสู 

ยุคออนไลนแทจริง ไดดูแลลูกนอง 

มากขึ้น ใหเขาไดพักมากขึ้น กลายเปน 

Happy โมเดลอีกครั้ง นอกจากนี้จะ 

ทําอยางไรเพื่อจะ #Refresh Brand 

โควิดสรางโอกาสสําคัญท่ีสุด คือ 

การใหเราหันกลับมามองตัวเราเอง เรา 

ใชชวงเวลานีพ้ฒันาสนิคาใหเติบโต เพิม่ 

Creative แบบเปน E-novation (Emo-

tion แบบสนุกๆ + innovation) เขาไป 

ใหมากที่สุด เรา #Reboot จึงสราง 

โรงงานใหมอีก 1 แหงเปนของตัวเอง 

นอกเหนือจากอีก 2 แหงท่ีเปนของ 

คุณแม และนองชาย จึงควรคาตอการ 

รักษาเอกลักษณ Family Business 

ใหเปนตํานาน แตแบรนดของยู ตอง 

แตกตาง เพื่อใหคนจดจําเหมาะสําหรับ 

คนยคุใหม โดยจะทาํ Packaging ลกูชิน้ 

ปลาท่ีมี Story เพิ่มคุณคาทางอาหาร 

เพิ่มโอเมกา 3 อาจจะรวมมือกับญี่ปุน 

กับไตหวัน เพื่อพัฒนาลูกชิ้นใหม ๆ เชน 

ลกูชิน้ทีม่สีวนผสมของ Co Q10 กินแลว 

สวย หรือกินแลวผอม เปนตน เพื่อเขาสู 

ตลาด Grab & Go 

#Regain ดวยการเจาะตลาดคน 

ยคุใหมท่ีใสใจเรือ่งอาหาร ท่ีเปนมากกวา 

อาหาร การพฒันาสู Functional Food 

ที่มีคุณค าทางอาหารมากขึ้นและมี 

Shelf Life ยาวขึ้น “ดวย concept วา 

ลูกช้ินเปนมากกวาท่ีคุณคิด” หนาตายู 

ลูกช้ินปลาที่แปลกใหม จะเปดตัวเขาสู 

ตลาดโมเดิรนเทรด และตลาดสงออก 

ภายในปหนานี ้คาดวาตลาดนีเ้ตบิโตขึน้ 

อยางนอยอีก 10-15% 

ส่วนกลยุทธ์ร้าน 
ยู้ลูกชิ้นปลาเยาวราช
มี 2G ที่สำคัญต่อการ 
เดินหน้าธุรกิจคือ

1. Good Governance การบรหิาร 

และการจัดการท่ีดี บริหารทรัพยากร 

ใหมปีระโยชนสูงสดุ สรางศกัยภาพ เพิม่ 

ขีดความสามารถสูงสุดใหกับองคกร 

และใหความสําคัญกับบทบาทคําวา 

Teamwork

2. Good Story ปจจุบันนี้ กลอง 

ทานอาหารกอนเรา ดังนั้นสินคาตอง 

หนาตาดี มี story ที่นาจดจํา โครงการ 

พิพิธภัณฑลูกชิ้น จึงเรงสรางเพื่อตอบ 

โจทยบอกความเปนมาตั้งแตรุ นอากง 

อามา กอนจะกาวมาเปนอุตสาหกรรม 

แปรรูปอาหารทะเลที่มีชื่อเสียง พรอม 

ประวัติศาสตรของชาวไทยเช้ือสายจีน 

เยาวราช จากลกูชิน้ปลา “ยู” กาวกระโดด 

สู อาหารเสริม “UNC” การพัฒนา 

ผลิตภัณฑแคลเซียม ภายใตแบรนด 

UNC - Your Natural Creation ผลติผล 

จากงานวิจัยที่ไดรับการสนับสนุนจาก 

สาํนกังานนวัตกรรมแหงชาต ิ(NIA) พฒันา 

สู ยูเอ็นซี แคลเซียม (UNC Calcium) 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากปลาทะเล 

นํ้าลึก

ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 100% 

และดดูซมึอยางมปีระสทิธภิาพ ไดรบัผล 

ตอบรบัเปนอยางดกีบัผูทีป่ญหาเกีย่วกบั 

การปวดเขา ขอเขาเสื่อม ปวดหลัง ขอ 

คอเสื่อม เปนตน ผานการรับรองจาก 

อย. GMP HACCAP HALALและเปน 

ผลิตภณัฑท่ีไดรับสงเสริมจากทุนสนบัสนนุ 

รัฐบาลไทย ไดรับรางวัลกวา 30 รางวัล 

ในประเทศและเปนตวัแทนของประเทศ 

ไทยที่ไดรับรางวัล 5 เหรียญทองบนเวที 

ระดับโลก ปจจุบันไดรับความรวมมือ 

ในดานงานวิจัยเพื่อพัฒนาอาหารเสริม 

จากประเทศสหรัฐอเมริกา

“เราเนนชองทางจําหนายผาน 

ออนไลน และทุก SKUจะผลิตตาม 

Demand ของลูกคาที่มีปญหาเรื่อง 

กระดูก สู การพัฒนาผลิตภัณฑจาก 

ธรรมชาติ 100 % แกปญหาเรื่องริ้วรอย 

เพื่อผิวพรรณที่ออนเยาว เนียนใส ดูเด็ก 

จนรู สึกไดและแกปญหาผมหลุดรวง 

ทําใหรากผมแข็งแรง ดกดําเงางาม และ 

ขยายสูการแกปญหาสายตา ลดอาการ 

ตาแหง โดยสรางยอดขายดีต้ังแตป 

2562 จนตองเพิม่กาํลงัการผลติเปน 1.5 

ลานขวดในป 2563เปาหมายของยูคือ 

การเปนผูนําดานอาหารเสริมสุขภาพ 

เชงินวตักรรมจากธรรมชาต ิเพือ่สขุภาพ 

ท่ีดีของคนบนโลกใบนี้ตามแนวคิด Bio 

-Circular - Green Economy (BCG) 

เติบโตตอไปอยางยั่งยืน”

การเข้าสู่ YEC
การที่ยู  ได มีวันนี้ต องขอบคุณ 

ผูใหญในหอการคาไทยทกุทานและ YEC 

ท่ีเปนพี่เลี้ยง และเปนพันธมิตรที่ดี ยู 

มองวา หอการคาไทยคือ ศูนยรวมของ 

พอคา นักธุรกิจตัวอยางในสังคมไทย 

เช่ือวาทุกคนอยากเรียนรู เพื่อนําองค 

ความรูมาพัฒนาองคกร YEC ทําใหได 

เรียนรูมากขึ้นวา โลกตองการอะไร โลก 

ตองการความชวยเหลือซึ่งกันและกัน 

ยูไดเริม่จากการเขามาเปน Staff Seed1 

ทําใหเรยีนรูวา ตัง้แตคณุกาวมาเปน YEC 

ทุกที่ คุณจะมีเพื่อน ยิ่งไดเปนวิทยากร 

ใหกับ Production of Champion 76 

จังหวัด จึงตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก 

YECBK ตั้งแตป 2558 จนไดรับเลือก 

ใหเปนประธาน YEC BK Gen 4 ในป 

2563 ทีเ่ผชญิความทาทายชวงโควดิ-19

กิจกรรม YEC BK 
หลังโควิด 

ปจจุบัน YEC หอการคาจังหวัด 

ช่วงโควิดสำหรับยู้มองว่าทุกวิกฤตมีโอกาสเสมอ 
อยู่ที่เราจะมองว่ามันเป็นโอกาสหรือไม่ และเรา 
พร้อมที่จะให้โอกาสตัวเองในการ Rebuild       
Refresh Reboot Regain หรือไม่...และยู้ก็มองว่า 
ทุกความสำเร็จมาจากการแก้ปัญหาทั้งนั้น 

กรงุเทพฯหรอื YEC BK มสีมาชกิจาํนวน 

220 คน เรามีแผนงานที่จะรวมสราง 

เศรษฐกจิไทยใหมคีวามยัง่ยนื โควิดทาํให 

หลายธรุกจิมคีวามเส่ียงหลายดาน การที่ 

ทกุธรุกจิกระโจนเขาสูออนไลน จนกลาย 

เปน Red Ocean จะทาํอยางไรใหธรุกจิ 

เกิดความแตกตาง สราง Competitive 

Advantage เราจึงมีการจัดหลักสูตร 

YEC BK S4 ปนีเ้ปนรุนท่ี 4 และ กจิกรรม 

YEC Inspire ทําอยางไรใหธรุกจิสามารถ 

เดินหนาตอไปได มองวา สมาชิก YEC 

และนกัธรุกจิตองการองคความรู การจดั 

กิจกรรม การใหความรู เพราะจากผล 

สํารวจของหอการคาไทยพบวา 30%

ของธุรกิจ ไมรูวาจะปรับตัวอยางไร 

เราจึงกําหนดเปาหมายแรกดวย 

การสนับสนุนโครงการ YEC BK 4  ที่มี 

คอนเซ็ปท Vision of the Future ให 

องคความรูเพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน 

การแขงขันในอนาคต โดยคุณอิสระ 

วองกุศลกิจ ใหเกียรติมาใหความรูใน 

บทบาทหอการคาไทย นักธุรกิจไทย 

พลังรุนใหม อนาคตของชาติ นอกจากนี้ 

ยงัมนีกัธรุกจิชัน้นาํมากมายท้ังในประเทศ 

และตางประเทศที่มาบูรณาการองค 

ความรู เชน How to Swim in Red 

Ocean จาก ผูกอตั้ง Flash Express 

กลยุทธตลาดขนสงสู การครองตลาด 

เอเชีย เจาะลึก Alibaba Business จาก 

Alibaba Cryptocurrency Bitcoin 

ที่สนับสนุนองคความรูในเรื่องของการ 

ต้ังสิทธิภักดี นายกสมาคมพอคาทอง 

มาใหความรูชวงราคาทองผันผวน จาก 

18,000 ไปถึง 30,000 บาท ในเชิง 

นวัตกรรม 360 องศา

YEC Inno โดยมีการผลักดันการ 

ใหความรู โดยเชิญหนวยงานภาครัฐและ 

เอกชน เชน สาํนกังานนวตักรรมแหงชาติ 

มาบรรยายเรื่อง Innovation Trend 

เชน โครงการสนับสนุนจากสนช วาจะ 

มีอะไรบาง รวมไปถึงการสนับสนุน 

โครงขายธุรกิจในแงของ Supply Chain 

ของ Circular Economy, Food 

Waste, Plastic Waste รวมถึง Data 

Analysis ใน 360 องศา

“สิ่งเหลานี้ ยูไมสามารถทําไดคน 

เดียว ตองขอขอบคุณ YEC กรุงเทพทุก 

ทานท่ีมีความเขมแขง็ โดยเฉพาะอยางยิง่ 

คณะกรรมการ Executive Committee 

YEC BK ที่ร วมกันจัดกิจกรรมดีๆ 

ขอขอบคุณ คุณอิสระ วองกุศลกิจ, 

คุณกลินท สารสิน, คุณปริม จิตจรุงพร,  

คุณกีรติ  อัสสกุล พี่ต อง อมรเทพ 

ทวพีานชิย และอาจารยอารดา มหามติร 

แหงมหาวิทยาลัยหอการคาไทย และท่ี 

ขาดไมไดคอื พีต่น คณุรฐั พงษสรุพิพฒัน 

Founder YEC BK ที่คอยใหคําปรึกษา 

ทําให YEC BK เปนปกแผน และพัฒนา 

ขีดความสามารถในทุกมิติ”

“ยูในฐานะ YEC BK เปนสวนหนึ่ง 

ของหอการคาไทย มเีปาหมายใหสมาชกิ 

YEC ไดประโยชนสงูสดุ เพือ่ใหธรุกจิของ 

พวกเราเติบโตอยางยั่งยืน และพัฒนา 

ธรุกจิได ไมวาจะอยูในสถานการณโควดิ 

หรือการเปลี่ยนแปลงใดๆก็ตาม เราจะ 

สามารถยนืหยดัไปดวยกนัในฐานะทีเ่รา 

คือ สมาชิกของหอการคาไทย”

วิสัยทัศน์ และเป้าหมาย
ประธาน เจน 4 
YEC BK

สวนหนึ่งคือ ความทาทายในการ 

ขบัเคลือ่นให YEC เปนกรรมการชดุยอย 

ของคณะกรรมการยทุธศาสตร นวตักรรม 

ของหอการคาไทย โดยเปาหมายในป 

2564 คือ สมาชิก YEC จะไดเขาไป 

รวมขับเคลื่อนแนวคิดในคณะกรรมการ 

ชุดนีม้ากข้ึน YEC BK ในฐานะท่ีเปนกลุม 

นักธุรกิจรุ นใหมเป นศูนยกลางของ 

ประเทศไทย จงึจาํเปนตองเปนศนูยกลาง 

ของขอมูลท่ีเปนประโยชนใหแก YEC 

ทั่วประเทศ ในภารกิจเชื่อมโยงระหวาง 

เครือขาย YEC ในประเทศ และตาง 

ประเทศเพื่อเปดโอกาสคร้ังใหมในการ 

ลงทุน โดย YEC BK จะขอเปนหัวหอก 

ของ Young Asean มองอนาคตของ 

กรรมการรุนใหมของ YEC ในการเชือ่มโยง 

ทุกมิติตอไปในอนาคตอันใกลนี้

52

YEC UPDATE



สรางมูลคาใหกับธุรกิจ ในทุกมิติรวมถึง 

ผลักดันใหธุรกิจของ YEC เขาตลาด 

หลักทรัพย และ MAI หรือเติบโตได 

อยางยั่งยืน 

YEC Inspire เปนการเชื่อมโยง 

เครือขายระหวาง YEC กรุงเทพ สมาชิก 

ผูประกอบการ YEC ทุกจังหวัดใหมา 

บูรณาการองคความรูรวมกันเปนหนึ่ง 

ในกิจกรรมที่ทาง YEC BK รวมกันเพื่อ 

สรางความรูแบบเจาะลกึในมติติางๆ เชน 

การเงิน และการลงทุน เชน คุณจิตติ 

ประวัติ และ ที่มา 
ดร.เกยูร โชคลํ้าเลิศ หรือ “ยู” 

เรียนจบดานบริหารธุรกิจ ภาคอินเตอร 

จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ และไปเรียน 

ตอปริญญาโท ดานบริหาร และการ 

ตลาดท่ี Newcastle Business School 

ประเทศอังกฤษ จากนั้นกลับมาหา 

ประสบการณในเมืองไทยดวยการเขา

ทํางานที่บริษัทโลจิสติกสแหงหนึ่ง กอน 

จะเขามาตอยอดธุรกิจลูกชิ้นปลาของ 

ที่บ านและเรียนต อปริญญาเอก ที่ 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ สงขลา

“ครอบครัวของยูตั้งแตรุ นอากง 

มาจนถึงรุนแม (เกศรา จริพงศสทิธ์ิ และ 

คุณพอบุญธรรม โชคลํ้าเลิศ) ไดบุกเบิก 

รานขายลูกช้ินปลาในยานเยาวราชมา 

กวา 80 ปแลว ยูจึงตัง้ใจตัง้แตเดก็ ๆ แลว 

วาจะเรยีนหนงัสอืใหสงูๆ เพ่ือนาํความรูมา 

ตอยอดธุรกิจลูกช้ินปลาของบรรพบุรุษ 

โดยเปดรานของตัวเอง สรางแบรนดใหม 

วางแผนการตลาดใหม ภายใตชื่อ "ยู 

ลกูช้ินปลาเยาวราช" เพราะตัง้ใจจะขาย 

แฟรนไชสรานกวยเตี๋ยวลูกชิ้นปลาไป 

ตางประเทศ”

 

การปรับตัวช่วงโควิด
ชวงโควิดสาํหรบัยูมองวาทกุวกิฤต 

มีโอกาสเสมอ อยูที่เราจะมองวามันเปน 

โอกาสหรือไม และเราพรอมที่จะให 

โอกาสตัวเองในการ Rebuild Refresh 

Reboot Regain หรือไม...และ ยูก็ 

มองวา ทุกความสําเร็จมาจาก การแก 

ปญหาท้ังนั้น เรา#Rebuild ตัวเองขึ้น 

มาใหม วันนี้โจทยของยูคือ ลูกชิ้นจะ 

เปนมากกวาลูกชิ้นไดหรือไม...เราจะ 

สามารถ create อะไรใหลกูคาวาว หรอื 

appeal บอกตอไดโดยการ share  

economy อยางไรไดบาง

หลายธุรกิจประสบปญหาโควิด 

เหมือนกันหมด สงผลกระทบให 22 

สาขาในหางของยู ถกูปดไปถึง 15 สาขา 

ในเวลา 1 เดือน ปรากฏวา ลูกนองดีใจ 

มากทีไ่ดหยดุ (เมือ่ทมีงานกวา 60 ชีวิตที่ 

ทํางานกับยูมากกวา 8 ป ไมเคยไดหยุด) 

เพราะเคยขายดจีนไมมเีวลาพกัผอน ทัง้ 

งานขายหนาราน และงานแคเทอริ่ง 

ตลอดทุกวัน บางวัน 20-30 งานก็มี พอ 

เกิดโควิดไมมีทั้งงานแคเทอริ่ง และงาน 

หนาราน ตามหางทําใหเรามีเวลายอน 

กลับมาดูตัวเอง Yoo fish ball จึงเขาสู 

ยุคออนไลนแทจริง ไดดูแลลูกนอง 

มากขึ้น ใหเขาไดพักมากขึ้น กลายเปน 

Happy โมเดลอีกครั้ง นอกจากนี้จะ 

ทําอยางไรเพื่อจะ #Refresh Brand 

โควิดสรางโอกาสสําคัญที่สุด คือ 

การใหเราหันกลับมามองตัวเราเอง เรา 

ใชชวงเวลานีพ้ฒันาสนิคาใหเตบิโต เพิม่ 

Creative แบบเปน E-novation (Emo-

tion แบบสนุกๆ + innovation) เขาไป 

ใหมากที่สุด เรา #Reboot จึงสราง 

โรงงานใหมอีก 1 แหงเปนของตัวเอง 

นอกเหนือจากอีก 2 แหงที่เปนของ 

คุณแม และนองชาย จึงควรคาตอการ 

รักษาเอกลักษณ Family Business 

ใหเปนตํานาน แตแบรนดของยู ตอง 

แตกตาง เพื่อใหคนจดจําเหมาะสําหรับ 

คนยคุใหม โดยจะทาํ Packaging ลูกชิน้ 

ปลาที่มี Story เพิ่มคุณคาทางอาหาร 

เพิ่มโอเมกา 3 อาจจะรวมมือกับญี่ปุน 

กับไตหวัน เพื่อพัฒนาลูกชิ้นใหม ๆ เชน 

ลกูชิน้ทีม่สีวนผสมของ Co Q10 กินแลว 

สวย หรือกินแลวผอม เปนตน เพื่อเขาสู 

ตลาด Grab & Go 

#Regain ดวยการเจาะตลาดคน 

ยคุใหมทีใ่สใจเรือ่งอาหาร ทีเ่ปนมากกวา 

อาหาร การพฒันาสู Functional Food 

ที่มีคุณค าทางอาหารมากขึ้นและมี 

Shelf Life ยาวขึ้น “ดวย concept วา 

ลูกชิ้นเปนมากกวาที่คุณคิด” หนาตายู 

ลูกชิ้นปลาที่แปลกใหม จะเปดตัวเขาสู 

ตลาดโมเดิรนเทรด และตลาดสงออก 

ภายในปหนานี ้คาดวาตลาดนีเ้ตบิโตขึน้ 

อยางนอยอีก 10-15% 

ส่วนกลยุทธ์ร้าน 
ยู้ลูกชิ้นปลาเยาวราช
มี 2G ที่สำคัญต่อการ 
เดินหน้าธุรกิจคือ

1. Good Governance การบรหิาร 

และการจัดการท่ีดี บริหารทรัพยากร 

ใหมปีระโยชนสูงสดุ สรางศกัยภาพ เพิม่ 

ขีดความสามารถสูงสุดใหกับองคกร 

และใหความสําคัญกับบทบาทคําวา 

Teamwork

2. Good Story ปจจุบันนี้ กลอง 

ทานอาหารกอนเรา ดังนั้นสินคาตอง 

หนาตาดี มี story ที่นาจดจํา โครงการ 

พิพิธภัณฑลูกชิ้น จึงเรงสรางเพ่ือตอบ 

โจทยบอกความเปนมาต้ังแตรุ นอากง 

อามา กอนจะกาวมาเปนอุตสาหกรรม 

แปรรูปอาหารทะเลท่ีมีช่ือเสียง พรอม 

ประวัติศาสตรของชาวไทยเชื้อสายจีน 

เยาวราช จากลกูชิน้ปลา “ยู” กาวกระโดด 

สู อาหารเสริม “UNC” การพัฒนา 

ผลิตภัณฑแคลเซียม ภายใตแบรนด 

UNC - Your Natural Creation ผลิตผล 

จากงานวิจัยที่ไดรับการสนับสนุนจาก 

สาํนกังานนวัตกรรมแหงชาต ิ(NIA) พฒันา 

สู ยูเอ็นซี แคลเซียม (UNC Calcium) 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากปลาทะเล 

นํ้าลึก

ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 100% 

และดดูซมึอยางมปีระสทิธภิาพ ไดรบัผล 

ตอบรับเปนอยางดกีบัผูทีป่ญหาเกีย่วกบั 

การปวดเขา ขอเขาเสื่อม ปวดหลัง ขอ 

คอเสื่อม เปนตน ผานการรับรองจาก 

อย. GMP HACCAP HALALและเปน 

ผลิตภณัฑท่ีไดรับสงเสริมจากทุนสนบัสนนุ 

รัฐบาลไทย ไดรับรางวัลกวา 30 รางวัล 

ในประเทศและเปนตวัแทนของประเทศ 

ไทยที่ไดรับรางวัล 5 เหรียญทองบนเวที 

ระดับโลก ปจจุบันไดรับความรวมมือ 

ในดานงานวิจัยเพื่อพัฒนาอาหารเสริม 

จากประเทศสหรัฐอเมริกา

“เราเนนชองทางจําหนายผาน 

ออนไลน และทุก SKUจะผลิตตาม 

Demand ของลูกคาที่มีปญหาเรื่อง 

กระดูก สู การพัฒนาผลิตภัณฑจาก 

ธรรมชาติ 100 % แกปญหาเรื่องริ้วรอย 

เพื่อผิวพรรณที่ออนเยาว เนียนใส ดูเด็ก 

จนรู สึกไดและแกปญหาผมหลุดรวง 

ทําใหรากผมแข็งแรง ดกดําเงางาม และ 

ขยายสูการแกปญหาสายตา ลดอาการ 

ตาแหง โดยสรางยอดขายดีต้ังแตป 

2562 จนตองเพิม่กาํลงัการผลติเปน 1.5 

ลานขวดในป 2563เปาหมายของยูคือ 

การเปนผูนําดานอาหารเสริมสุขภาพ 

เชงินวตักรรมจากธรรมชาต ิเพือ่สขุภาพ 

ที่ดีของคนบนโลกใบนี้ตามแนวคิด Bio 

-Circular - Green Economy (BCG) 

เติบโตตอไปอยางยั่งยืน”

การเข้าสู่ YEC
การที่ยู  ได มีวันนี้ต องขอบคุณ 

ผูใหญในหอการคาไทยทกุทานและ YEC 

ที่เปนพี่เลี้ยง และเปนพันธมิตรที่ดี ยู 

มองวา หอการคาไทยคือ ศูนยรวมของ 

พอคา นักธุรกิจตัวอยางในสังคมไทย 

เชื่อวาทุกคนอยากเรียนรู เพื่อนําองค 

ความรูมาพัฒนาองคกร YEC ทําใหได 

เรียนรูมากขึ้นวา โลกตองการอะไร โลก 

ตองการความชวยเหลือซึ่งกันและกัน 

ยูไดเริม่จากการเขามาเปน Staff Seed1 

ทาํใหเรยีนรูวา ต้ังแตคณุกาวมาเปน YEC 

ทุกที่ คุณจะมีเพื่อน ยิ่งไดเปนวิทยากร 

ใหกับ Production of Champion 76 

จังหวัด จึงตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก 

YECBK ตั้งแตป 2558 จนไดรับเลือก 

ใหเปนประธาน YEC BK Gen 4 ในป 

2563 ทีเ่ผชญิความทาทายชวงโควิด-19

กิจกรรม YEC BK 
หลังโควิด 

ปจจุบัน YEC หอการคาจังหวัด 

ยู้ได้เริ่มจากการเข้ามาเป็น Staff Seed1 ทำให้ 
เรียนรู้ว่า ตั้งแต่คุณก้าวมาเป็น YEC ทุกที่ คุณจะมี 
เพื่อน ยิ่งได้เป็นวิทยากรให้กับ Production of 
Champion 76 จังหวัด จึงตัดสินใจสมัครเป็น 
สมาชิก YECBK ตั้งแต่ปี 2558 จนได้รับเลือกให้ 
เป็นประธาน YEC BK Gen 4 ในปี 2563 ที่เผชิญ 
ความท้าทายช่วงโควิด-19

กรุงเทพฯหรอื YEC BK มสีมาชกิจาํนวน 

220 คน เรามีแผนงานที่จะรวมสราง 

เศรษฐกจิไทยใหมคีวามยัง่ยนื โควิดทาํให 

หลายธรุกจิมคีวามเสีย่งหลายดาน การที่ 

ทกุธรุกจิกระโจนเขาสูออนไลน จนกลาย 

เปน Red Ocean จะทาํอยางไรใหธรุกจิ 

เกิดความแตกตาง สราง Competitive 

Advantage เราจึงมีการจัดหลักสูตร 

YEC BK S4 ปนีเ้ปนรุนท่ี 4 และ กจิกรรม 

YEC Inspire ทําอยางไรใหธรุกจิสามารถ 

เดินหนาตอไปได มองวา สมาชิก YEC 

และนกัธรุกจิตองการองคความรู การจัด 

กิจกรรม การใหความรู เพราะจากผล 

สํารวจของหอการคาไทยพบวา 30%

ของธุรกิจ ไมรูวาจะปรับตัวอยางไร 

เราจึงกําหนดเปาหมายแรกดวย 

การสนับสนุนโครงการ YEC BK 4  ที่มี 

คอนเซ็ปท Vision of the Future ให 

องคความรูเพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน 

การแขงขันในอนาคต โดยคุณอิสระ 

วองกุศลกิจ ใหเกียรติมาใหความรูใน 

บทบาทหอการคาไทย นักธุรกิจไทย 

พลังรุนใหม อนาคตของชาติ นอกจากนี้ 

ยงัมนีกัธรุกจิชัน้นาํมากมายทัง้ในประเทศ 

และตางประเทศท่ีมาบูรณาการองค 

ความรู เชน How to Swim in Red 

Ocean จาก ผูกอตั้ง Flash Express 

กลยุทธตลาดขนสงสู การครองตลาด 

เอเชีย เจาะลึก Alibaba Business จาก 

Alibaba Cryptocurrency Bitcoin 

ที่สนับสนุนองคความรูในเรื่องของการ 

ตั้งสิทธิภักดี นายกสมาคมพอคาทอง 

มาใหความรูชวงราคาทองผันผวน จาก 

18,000 ไปถึง 30,000 บาท ในเชิง 

นวัตกรรม 360 องศา

YEC Inno โดยมีการผลักดันการ 

ใหความรู โดยเชิญหนวยงานภาครัฐและ 

เอกชน เชน สาํนกังานนวตักรรมแหงชาติ 

มาบรรยายเรื่อง Innovation Trend 

เชน โครงการสนับสนุนจากสนช วาจะ 

มีอะไรบาง รวมไปถึงการสนับสนุน 

โครงขายธรุกจิในแงของ Supply Chain 

ของ Circular Economy, Food 

Waste, Plastic Waste รวมถึง Data 

Analysis ใน 360 องศา

“สิ่งเหลานี้ ยูไมสามารถทําไดคน 

เดียว ตองขอขอบคุณ YEC กรุงเทพทุก 

ทานท่ีมีความเขมแข็ง โดยเฉพาะอยางยิง่ 

คณะกรรมการ Executive Committee 

YEC BK ท่ีร วมกันจัดกิจกรรมดีๆ 

ขอขอบคุณ คุณอิสระ วองกุศลกิจ, 

คุณกลินท สารสิน, คุณปริม จิตจรุงพร,  

คุณกีรติ  อัสสกุล พี่ต อง อมรเทพ 

ทวีพานชิย และอาจารยอารดา มหามติร 

แหงมหาวิทยาลัยหอการคาไทย และที ่

ขาดไมไดคอื พีต่น คณุรฐั พงษสรุพิพฒัน 

Founder YEC BK ที่คอยใหคําปรึกษา 

ทําให YEC BK เปนปกแผน และพัฒนา 

ขีดความสามารถในทุกมิติ”

“ยูในฐานะ YEC BK เปนสวนหนึ่ง 

ของหอการคาไทย มเีปาหมายใหสมาชกิ 

YEC ไดประโยชนสงูสดุ เพือ่ใหธรุกจิของ 

พวกเราเติบโตอยางยั่งยืน และพัฒนา 

ธรุกจิได ไมวาจะอยูในสถานการณโควดิ 

หรือการเปลี่ยนแปลงใดๆก็ตาม เราจะ 

สามารถยนืหยดัไปดวยกนัในฐานะทีเ่รา 

คือ สมาชิกของหอการคาไทย”

วิสัยทัศน์ และเป้าหมาย
ประธาน เจน 4 
YEC BK

สวนหนึ่งคือ ความทาทายในการ 

ขบัเคลือ่นให YEC เปนกรรมการชดุยอย 

ของคณะกรรมการยทุธศาสตร นวัตกรรม 

ของหอการคาไทย โดยเปาหมายในป 

2564 คือ สมาชิก YEC จะไดเขาไป 

รวมขับเคลื่อนแนวคิดในคณะกรรมการ 

ชดุนีม้ากข้ึน YEC BK ในฐานะทีเ่ปนกลุม 

นักธุรกิจรุ นใหมเป นศูนยกลางของ 

ประเทศไทย จงึจาํเปนตองเปนศนูยกลาง 

ของขอมูลที่เปนประโยชนใหแก YEC 

ทั่วประเทศ ในภารกิจเชื่อมโยงระหวาง 

เครือขาย YEC ในประเทศ และตาง 

ประเทศเพื่อเปดโอกาสคร้ังใหมในการ 

ลงทุน โดย YEC BK จะขอเปนหัวหอก 

ของ Young Asean มองอนาคตของ 

กรรมการรุนใหมของ YEC ในการเชือ่มโยง 

ทุกมิติตอไปในอนาคตอันใกลนี้
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สรางมูลคาใหกับธุรกิจ ในทุกมิติรวมถึง 

ผลักดันใหธุรกิจของ YEC เขาตลาด 

หลักทรัพย และ MAI หรือเติบโตได 

อยางยั่งยืน 

YEC Inspire เปนการเชื่อมโยง 

เครือขายระหวาง YEC กรุงเทพ สมาชิก 

ผูประกอบการ YEC ทุกจังหวัดใหมา 

บูรณาการองคความรูรวมกันเปนหนึ่ง 

ในกิจกรรมที่ทาง YEC BK รวมกันเพื่อ 

สรางความรูแบบเจาะลกึในมติติางๆ เชน 

การเงิน และการลงทุน เชน คุณจิตติ 

ประวัติ และ ที่มา 
ดร.เกยูร โชคลํ้าเลิศ หรือ “ยู” 

เรียนจบดานบริหารธุรกิจ ภาคอินเตอร 

จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ และไปเรียน 

ตอปริญญาโท ดานบริหาร และการ 

ตลาดท่ี Newcastle Business School 

ประเทศอังกฤษ จากนั้นกลับมาหา 

ประสบการณในเมืองไทยดวยการเขา

ทํางานที่บริษัทโลจิสติกสแหงหนึ่ง กอน 

จะเขามาตอยอดธุรกิจลูกชิ้นปลาของ 

ท่ีบ านและเรียนต อปริญญาเอก ที่ 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ สงขลา

“ครอบครัวของยูตั้งแตรุ นอากง 

มาจนถึงรุนแม (เกศรา จริพงศสทิธ์ิ และ 

คุณพอบุญธรรม โชคลํ้าเลิศ) ไดบุกเบิก 

รานขายลูกช้ินปลาในยานเยาวราชมา 

กวา 80 ปแลว ยูจึงตัง้ใจตัง้แตเดก็ ๆ แลว 

วาจะเรียนหนงัสือใหสูงๆ เพ่ือนาํความรูมา 

ตอยอดธุรกิจลูกชิ้นปลาของบรรพบุรุษ 

โดยเปดรานของตัวเอง สรางแบรนดใหม 

วางแผนการตลาดใหม ภายใตชื่อ "ยู 

ลกูช้ินปลาเยาวราช" เพราะตัง้ใจจะขาย 

แฟรนไชสรานกวยเตี๋ยวลูกชิ้นปลาไป 

ตางประเทศ”

 

การปรับตัวช่วงโควิด
ชวงโควิดสําหรบัยูมองวาทกุวกิฤต 

มีโอกาสเสมอ อยูที่เราจะมองวามันเปน 

โอกาสหรือไม และเราพรอมท่ีจะให 

โอกาสตัวเองในการ Rebuild Refresh 

Reboot Regain หรือไม...และ ยูก็ 

มองวา ทุกความสําเร็จมาจาก การแก 

ปญหาทั้งนั้น เรา#Rebuild ตัวเองข้ึน 

มาใหม วันนี้โจทยของยูคือ ลูกชิ้นจะ 

เปนมากกวาลูกชิ้นไดหรือไม...เราจะ 

สามารถ create อะไรใหลกูคาวาว หรอื 

appeal บอกตอไดโดยการ share  

economy อยางไรไดบาง

หลายธุรกิจประสบปญหาโควิด 

เหมือนกันหมด สงผลกระทบให 22 

สาขาในหางของยู ถกูปดไปถึง 15 สาขา 

ในเวลา 1 เดือน ปรากฏวา ลูกนองดีใจ 

มากทีไ่ดหยดุ (เมือ่ทมีงานกวา 60 ชีวิตที่ 

ทํางานกับยูมากกวา 8 ป ไมเคยไดหยุด) 

เพราะเคยขายดจีนไมมเีวลาพกัผอน ทัง้ 

งานขายหนาราน และงานแคเทอริ่ง 

ตลอดทุกวัน บางวัน 20-30 งานก็มี พอ 

เกิดโควิดไมมีทั้งงานแคเทอริ่ง และงาน 

หนาราน ตามหางทําใหเรามีเวลายอน 

กลับมาดูตัวเอง Yoo fish ball จึงเขาสู 

ยุคออนไลนแทจริง ไดดูแลลูกนอง 

มากขึ้น ใหเขาไดพักมากขึ้น กลายเปน 

Happy โมเดลอีกครั้ง นอกจากนี้จะ 

ทําอยางไรเพื่อจะ #Refresh Brand 

โควิดสรางโอกาสสําคัญท่ีสุด คือ 

การใหเราหันกลับมามองตัวเราเอง เรา 

ใชชวงเวลานีพ้ฒันาสนิคาใหเติบโต เพิม่ 

Creative แบบเปน E-novation (Emo-

tion แบบสนุกๆ + innovation) เขาไป 

ใหมากที่สุด เรา #Reboot จึงสราง 

โรงงานใหมอีก 1 แหงเปนของตัวเอง 

นอกเหนือจากอีก 2 แหงท่ีเปนของ 

คุณแม และนองชาย จึงควรคาตอการ 

รักษาเอกลักษณ Family Business 

ใหเปนตํานาน แตแบรนดของยู ตอง 

แตกตาง เพื่อใหคนจดจําเหมาะสําหรับ 

คนยคุใหม โดยจะทาํ Packaging ลกูชิน้ 

ปลาท่ีมี Story เพิ่มคุณคาทางอาหาร 

เพิ่มโอเมกา 3 อาจจะรวมมือกับญี่ปุน 

กับไตหวัน เพื่อพัฒนาลูกชิ้นใหม ๆ เชน 

ลกูชิน้ทีม่สีวนผสมของ Co Q10 กินแลว 

สวย หรือกินแลวผอม เปนตน เพื่อเขาสู 

ตลาด Grab & Go 

#Regain ดวยการเจาะตลาดคน 

ยคุใหมท่ีใสใจเรือ่งอาหาร ท่ีเปนมากกวา 

อาหาร การพฒันาสู Functional Food 

ที่มีคุณค าทางอาหารมากขึ้นและมี 

Shelf Life ยาวขึ้น “ดวย concept วา 

ลูกช้ินเปนมากกวาท่ีคุณคิด” หนาตายู 

ลูกช้ินปลาที่แปลกใหม จะเปดตัวเขาสู 

ตลาดโมเดิรนเทรด และตลาดสงออก 

ภายในปหนานี ้คาดวาตลาดนีเ้ตบิโตขึน้ 

อยางนอยอีก 10-15% 

ส่วนกลยุทธ์ร้าน 
ยู้ลูกชิ้นปลาเยาวราช
มี 2G ที่สำคัญต่อการ 
เดินหน้าธุรกิจคือ

1. Good Governance การบรหิาร 

และการจัดการท่ีดี บริหารทรัพยากร 

ใหมปีระโยชนสูงสดุ สรางศกัยภาพ เพิม่ 

ขีดความสามารถสูงสุดใหกับองคกร 

และใหความสําคัญกับบทบาทคําวา 

Teamwork

2. Good Story ปจจุบันนี้ กลอง 

ทานอาหารกอนเรา ดังนั้นสินคาตอง 

หนาตาดี มี story ที่นาจดจํา โครงการ 

พิพิธภัณฑลูกชิ้น จึงเรงสรางเพื่อตอบ 

โจทยบอกความเปนมาตั้งแตรุ นอากง 

อามา กอนจะกาวมาเปนอุตสาหกรรม 

แปรรูปอาหารทะเลที่มีชื่อเสียง พรอม 

ประวัติศาสตรของชาวไทยเช้ือสายจีน 

เยาวราช จากลกูชิน้ปลา “ยู” กาวกระโดด 

สู อาหารเสริม “UNC” การพัฒนา 

ผลิตภัณฑแคลเซียม ภายใตแบรนด 

UNC - Your Natural Creation ผลติผล 

จากงานวิจัยที่ไดรับการสนับสนุนจาก 

สาํนกังานนวัตกรรมแหงชาต ิ(NIA) พฒันา 

สู ยูเอ็นซี แคลเซียม (UNC Calcium) 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากปลาทะเล 

นํ้าลึก

ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 100% 

และดดูซมึอยางมปีระสทิธภิาพ ไดรบัผล 

ตอบรบัเปนอยางดกีบัผูทีป่ญหาเกีย่วกบั 

การปวดเขา ขอเขาเสื่อม ปวดหลัง ขอ 

คอเสื่อม เปนตน ผานการรับรองจาก 

อย. GMP HACCAP HALALและเปน 

ผลิตภณัฑท่ีไดรับสงเสริมจากทุนสนบัสนนุ 

รัฐบาลไทย ไดรับรางวัลกวา 30 รางวัล 

ในประเทศและเปนตัวแทนของประเทศ 

ไทยที่ไดรับรางวัล 5 เหรียญทองบนเวที 

ระดับโลก ปจจุบันไดรับความรวมมือ 

ในดานงานวิจัยเพื่อพัฒนาอาหารเสริม 

จากประเทศสหรัฐอเมริกา

“เราเนนชองทางจําหนายผาน 

ออนไลน และทุก SKUจะผลิตตาม 

Demand ของลูกคาที่มีปญหาเรื่อง 

กระดูก สู การพัฒนาผลิตภัณฑจาก 

ธรรมชาติ 100 % แกปญหาเรื่องริ้วรอย 

เพื่อผิวพรรณที่ออนเยาว เนียนใส ดูเด็ก 

จนรู สึกไดและแกปญหาผมหลุดรวง 

ทําใหรากผมแข็งแรง ดกดําเงางาม และ 

ขยายสูการแกปญหาสายตา ลดอาการ 

ตาแหง โดยสรางยอดขายดีต้ังแตป 

2562 จนตองเพิม่กาํลงัการผลติเปน 1.5 

ลานขวดในป 2563เปาหมายของยูคือ 

การเปนผูนําดานอาหารเสริมสุขภาพ 

เชงินวตักรรมจากธรรมชาต ิเพือ่สขุภาพ 

ท่ีดีของคนบนโลกใบนี้ตามแนวคิด Bio 

-Circular - Green Economy (BCG) 

เติบโตตอไปอยางยั่งยืน”

การเข้าสู่ YEC
การที่ยู  ได มีวันนี้ต องขอบคุณ 

ผูใหญในหอการคาไทยทกุทานและ YEC 

ท่ีเปนพี่เลี้ยง และเปนพันธมิตรที่ดี ยู 

มองวา หอการคาไทยคือ ศูนยรวมของ 

พอคา นักธุรกิจตัวอยางในสังคมไทย 

เช่ือวาทุกคนอยากเรียนรู เพื่อนําองค 

ความรูมาพัฒนาองคกร YEC ทําใหได 

เรียนรูมากขึ้นวา โลกตองการอะไร โลก 

ตองการความชวยเหลือซึ่งกันและกัน 

ยูไดเริม่จากการเขามาเปน Staff Seed1 

ทําใหเรยีนรูวา ตัง้แตคณุกาวมาเปน YEC 

ทุกที่ คุณจะมีเพื่อน ยิ่งไดเปนวิทยากร 

ใหกับ Production of Champion 76 

จังหวัด จึงตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก 

YECBK ตั้งแตป 2558 จนไดรับเลือก 

ใหเปนประธาน YEC BK Gen 4 ในป 

2563 ทีเ่ผชญิความทาทายชวงโควดิ-19

กิจกรรม YEC BK 
หลังโควิด 

ปจจุบัน YEC หอการคาจังหวัด 

กรงุเทพฯหรอื YEC BK มสีมาชกิจาํนวน 

220 คน เรามีแผนงานที่จะรวมสราง 

เศรษฐกจิไทยใหมคีวามยัง่ยนื โควิดทาํให 

หลายธรุกจิมคีวามเส่ียงหลายดาน การที่ 

ทกุธรุกจิกระโจนเขาสูออนไลน จนกลาย 

เปน Red Ocean จะทาํอยางไรใหธรุกจิ 

เกิดความแตกตาง สราง Competitive 

Advantage เราจึงมีการจัดหลักสูตร 

YEC BK S4 ปนีเ้ปนรุนท่ี 4 และ กจิกรรม 

YEC Inspire ทําอยางไรใหธรุกจิสามารถ 

เดินหนาตอไปได มองวา สมาชิก YEC 

และนกัธรุกจิตองการองคความรู การจดั 

กิจกรรม การใหความรู เพราะจากผล 

สํารวจของหอการคาไทยพบวา 30%

ของธุรกิจ ไมรูวาจะปรับตัวอยางไร 

เราจึงกําหนดเปาหมายแรกดวย 

การสนับสนุนโครงการ YEC BK 4  ที่มี 

คอนเซ็ปท Vision of the Future ให 

องคความรูเพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน 

การแขงขันในอนาคต โดยคุณอิสระ 

วองกุศลกิจ ใหเกียรติมาใหความรูใน 

บทบาทหอการคาไทย นักธุรกิจไทย 

พลังรุนใหม อนาคตของชาติ นอกจากนี้ 

ยงัมนีกัธรุกจิชัน้นาํมากมายท้ังในประเทศ 

และตางประเทศที่มาบูรณาการองค 

ความรู เชน How to Swim in Red 

Ocean จาก ผูกอตั้ง Flash Express 

กลยุทธตลาดขนสงสู การครองตลาด 

เอเชีย เจาะลึก Alibaba Business จาก 

Alibaba Cryptocurrency Bitcoin 

ที่สนับสนุนองคความรูในเรื่องของการ 

การที่ทุกธุรกิจกระโจนเข้าสู่ออนไลน์ จนกลายเป็น 
Red Ocean จะทำอย่างไรให้ธุรกิจเกิดความ 
แตกต่าง สร้าง Competitive Advantage เราจึง 
มีการจัดหลักสูตร YEC BK S4 ปีนี้เป็นรุ่นที่ 4 และ 
กิจกรรม YEC Inspire ทำอย่างไรให้ธุรกิจสามารถ 
เดินหน้าต่อไปได้

ต้ังสิทธิภักดี นายกสมาคมพอคาทอง 

มาใหความรูชวงราคาทองผันผวน จาก 

18,000 ไปถึง 30,000 บาท ในเชิง 

นวัตกรรม 360 องศา

YEC Inno โดยมีการผลักดันการ 

ใหความรู โดยเชิญหนวยงานภาครัฐและ 

เอกชน เชน สาํนกังานนวตักรรมแหงชาติ 

มาบรรยายเรื่อง Innovation Trend 

เชน โครงการสนับสนุนจากสนช วาจะ 

มีอะไรบาง รวมไปถึงการสนับสนุน 

โครงขายธุรกิจในแงของ Supply Chain 

ของ Circular Economy, Food 

Waste, Plastic Waste รวมถึง Data 

Analysis ใน 360 องศา

“สิ่งเหลานี้ ยูไมสามารถทําไดคน 

เดียว ตองขอขอบคุณ YEC กรุงเทพทุก 

ทานท่ีมีความเขมแขง็ โดยเฉพาะอยางยิง่ 

คณะกรรมการ Executive Committee 

YEC BK ที่ร วมกันจัดกิจกรรมดีๆ 

ขอขอบคุณ คุณอิสระ วองกุศลกิจ, 

คุณกลินท สารสิน, คุณปริม จิตจรุงพร,  

คุณกีรติ อัสสกุล พี่ต อง อมรเทพ 

ทวพีานชิย และอาจารยอารดา มหามติร 

แหงมหาวิทยาลัยหอการคาไทย และท่ี 

ขาดไมไดคือ พีต่น คณุรฐั พงษสรุพิพฒัน 

Founder YEC BK ที่คอยใหคําปรึกษา 

ทําให YEC BK เปนปกแผน และพัฒนา 

ขีดความสามารถในทุกมิติ”

“ยูในฐานะ YEC BK เปนสวนหนึ่ง 

ของหอการคาไทย มเีปาหมายใหสมาชกิ 

YEC ไดประโยชนสงูสดุ เพือ่ใหธรุกจิของ 

พวกเราเติบโตอยางยั่งยืน และพัฒนา 

ธรุกจิได ไมวาจะอยูในสถานการณโควดิ 

หรือการเปลี่ยนแปลงใดๆก็ตาม เราจะ 

สามารถยนืหยดัไปดวยกนัในฐานะทีเ่รา 

คือ สมาชิกของหอการคาไทย”

วิสัยทัศน์ และเป้าหมาย
ประธาน เจน 4 
YEC BK

สวนหนึ่งคือ ความทาทายในการ 

ขบัเคลือ่นให YEC เปนกรรมการชดุยอย 

ของคณะกรรมการยทุธศาสตร นวตักรรม 

ของหอการคาไทย โดยเปาหมายในป 

2564 คือ สมาชิก YEC จะไดเขาไป 

รวมขับเคลื่อนแนวคิดในคณะกรรมการ 

ชุดนีม้ากข้ึน YEC BK ในฐานะท่ีเปนกลุม 

นักธุรกิจรุ นใหมเป นศูนยกลางของ 

ประเทศไทย จงึจาํเปนตองเปนศนูยกลาง 

ของขอมูลท่ีเปนประโยชนใหแก YEC 

ทั่วประเทศ ในภารกิจเชื่อมโยงระหวาง 

เครือขาย YEC ในประเทศ และตาง 

ประเทศเพื่อเปดโอกาสคร้ังใหมในการ 

ลงทุน โดย YEC BK จะขอเปนหัวหอก 

ของ Young Asean มองอนาคตของ 

กรรมการรุนใหมของ YEC ในการเชือ่มโยง 

ทุกมิติตอไปในอนาคตอันใกลนี้
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สรางมูลคาใหกับธุรกิจ ในทุกมิติรวมถึง 

ผลักดันใหธุรกิจของ YEC เขาตลาด 

หลักทรัพย และ MAI หรือเติบโตได 

อยางยั่งยืน 

YEC Inspire เปนการเชื่อมโยง 

เครือขายระหวาง YEC กรุงเทพ สมาชิก 

ผูประกอบการ YEC ทุกจังหวัดใหมา 

บูรณาการองคความรูรวมกันเปนหนึ่ง 

ในกิจกรรมที่ทาง YEC BK รวมกันเพื่อ 

สรางความรูแบบเจาะลกึในมติติางๆ เชน 

การเงิน และการลงทุน เชน คุณจิตติ 

ประวัติ และ ที่มา 
ดร.เกยูร โชคลํ้าเลิศ หรือ “ยู” 

เรียนจบดานบริหารธุรกิจ ภาคอินเตอร 

จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ และไปเรียน 

ตอปริญญาโท ดานบริหาร และการ 

ตลาดท่ี Newcastle Business School 

ประเทศอังกฤษ จากนั้นกลับมาหา 

ประสบการณในเมืองไทยดวยการเขา

ทํางานที่บริษัทโลจิสติกสแหงหนึ่ง กอน 

จะเขามาตอยอดธุรกิจลูกชิ้นปลาของ 

ที่บ านและเรียนต อปริญญาเอก ที่ 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ สงขลา

“ครอบครัวของยูตั้งแตรุ นอากง 

มาจนถึงรุนแม (เกศรา จริพงศสทิธ์ิ และ 

คุณพอบุญธรรม โชคลํ้าเลิศ) ไดบุกเบิก 

รานขายลูกช้ินปลาในยานเยาวราชมา 

กวา 80 ปแลว ยูจึงตัง้ใจตัง้แตเดก็ ๆ แลว 

วาจะเรยีนหนงัสอืใหสงูๆ เพ่ือนาํความรูมา 

ตอยอดธุรกิจลูกช้ินปลาของบรรพบุรุษ 

โดยเปดรานของตัวเอง สรางแบรนดใหม 

วางแผนการตลาดใหม ภายใตชื่อ "ยู 

ลกูช้ินปลาเยาวราช" เพราะตัง้ใจจะขาย 

แฟรนไชสรานกวยเตี๋ยวลูกชิ้นปลาไป 

ตางประเทศ”

 

การปรับตัวช่วงโควิด
ชวงโควิดสาํหรบัยูมองวาทกุวกิฤต 

มีโอกาสเสมอ อยูที่เราจะมองวามันเปน 

โอกาสหรือไม และเราพรอมที่จะให 

โอกาสตัวเองในการ Rebuild Refresh 

Reboot Regain หรือไม...และ ยูก็ 

มองวา ทุกความสําเร็จมาจาก การแก 

ปญหาท้ังนั้น เรา#Rebuild ตัวเองขึ้น 

มาใหม วันนี้โจทยของยูคือ ลูกชิ้นจะ 

เปนมากกวาลูกชิ้นไดหรือไม...เราจะ 

สามารถ create อะไรใหลกูคาวาว หรอื 

appeal บอกตอไดโดยการ share  

economy อยางไรไดบาง

หลายธุรกิจประสบปญหาโควิด 

เหมือนกันหมด สงผลกระทบให 22 

สาขาในหางของยู ถกูปดไปถึง 15 สาขา 

ในเวลา 1 เดือน ปรากฏวา ลูกนองดีใจ 

มากทีไ่ดหยดุ (เมือ่ทมีงานกวา 60 ชีวิตที่ 

ทํางานกับยูมากกวา 8 ป ไมเคยไดหยุด) 

เพราะเคยขายดจีนไมมเีวลาพกัผอน ทัง้ 

งานขายหนาราน และงานแคเทอริ่ง 

ตลอดทุกวัน บางวัน 20-30 งานก็มี พอ 

เกิดโควิดไมมีทั้งงานแคเทอริ่ง และงาน 

หนาราน ตามหางทําใหเรามีเวลายอน 

กลับมาดูตัวเอง Yoo fish ball จึงเขาสู 

ยุคออนไลนแทจริง ไดดูแลลูกนอง 

มากขึ้น ใหเขาไดพักมากขึ้น กลายเปน 

Happy โมเดลอีกครั้ง นอกจากนี้จะ 

ทําอยางไรเพื่อจะ #Refresh Brand 

โควิดสรางโอกาสสําคัญที่สุด คือ 

การใหเราหันกลับมามองตัวเราเอง เรา 

ใชชวงเวลานีพ้ฒันาสนิคาใหเตบิโต เพิม่ 

Creative แบบเปน E-novation (Emo-

tion แบบสนุกๆ + innovation) เขาไป 

ใหมากที่สุด เรา #Reboot จึงสราง 

โรงงานใหมอีก 1 แหงเปนของตัวเอง 

นอกเหนือจากอีก 2 แหงที่เปนของ 

คุณแม และนองชาย จึงควรคาตอการ 

รักษาเอกลักษณ Family Business 

ใหเปนตํานาน แตแบรนดของยู ตอง 

แตกตาง เพื่อใหคนจดจําเหมาะสําหรับ 

คนยคุใหม โดยจะทาํ Packaging ลูกชิน้ 

ปลาที่มี Story เพิ่มคุณคาทางอาหาร 

เพิ่มโอเมกา 3 อาจจะรวมมือกับญี่ปุน 

กับไตหวัน เพื่อพัฒนาลูกชิ้นใหม ๆ เชน 

ลกูชิน้ทีม่สีวนผสมของ Co Q10 กินแลว 

สวย หรือกินแลวผอม เปนตน เพื่อเขาสู 

ตลาด Grab & Go 

#Regain ดวยการเจาะตลาดคน 

ยคุใหมทีใ่สใจเรือ่งอาหาร ทีเ่ปนมากกวา 

อาหาร การพฒันาสู Functional Food 

ที่มีคุณค าทางอาหารมากขึ้นและมี 

Shelf Life ยาวขึ้น “ดวย concept วา 

ลูกชิ้นเปนมากกวาที่คุณคิด” หนาตายู 

ลูกชิ้นปลาที่แปลกใหม จะเปดตัวเขาสู 

ตลาดโมเดิรนเทรด และตลาดสงออก 

ภายในปหนานี ้คาดวาตลาดนีเ้ตบิโตขึน้ 

อยางนอยอีก 10-15% 

ส่วนกลยุทธ์ร้าน 
ยู้ลูกชิ้นปลาเยาวราช
มี 2G ที่สำคัญต่อการ 
เดินหน้าธุรกิจคือ

1. Good Governance การบรหิาร 

และการจัดการท่ีดี บริหารทรัพยากร 

ใหมปีระโยชนสูงสดุ สรางศกัยภาพ เพิม่ 

ขีดความสามารถสูงสุดใหกับองคกร 

และใหความสําคัญกับบทบาทคําวา 

Teamwork

2. Good Story ปจจุบันนี้ กลอง 

ทานอาหารกอนเรา ดังนั้นสินคาตอง 

หนาตาดี มี story ที่นาจดจํา โครงการ 

พิพิธภัณฑลูกชิ้น จึงเรงสรางเพ่ือตอบ 

โจทยบอกความเปนมาต้ังแตรุ นอากง 

อามา กอนจะกาวมาเปนอุตสาหกรรม 

แปรรูปอาหารทะเลท่ีมีช่ือเสียง พรอม 

ประวัติศาสตรของชาวไทยเชื้อสายจีน 

เยาวราช จากลกูชิน้ปลา “ยู” กาวกระโดด 

สู อาหารเสริม “UNC” การพัฒนา 

ผลิตภัณฑแคลเซียม ภายใตแบรนด 

UNC - Your Natural Creation ผลิตผล 

จากงานวิจัยที่ไดรับการสนับสนุนจาก 

สาํนกังานนวัตกรรมแหงชาต ิ(NIA) พฒันา 

สู ยูเอ็นซี แคลเซียม (UNC Calcium) 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากปลาทะเล 

นํ้าลึก

ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 100% 

และดดูซมึอยางมปีระสทิธภิาพ ไดรบัผล 

ตอบรับเปนอยางดกีบัผูทีป่ญหาเกีย่วกบั 

การปวดเขา ขอเขาเสื่อม ปวดหลัง ขอ 

คอเสื่อม เปนตน ผานการรับรองจาก 

อย. GMP HACCAP HALALและเปน 

ผลิตภณัฑท่ีไดรับสงเสริมจากทุนสนบัสนนุ 

รัฐบาลไทย ไดรับรางวัลกวา 30 รางวัล 

ในประเทศและเปนตวัแทนของประเทศ 

ไทยที่ไดรับรางวัล 5 เหรียญทองบนเวที 

ระดับโลก ปจจุบันไดรับความรวมมือ 

ในดานงานวิจัยเพื่อพัฒนาอาหารเสริม 

จากประเทศสหรัฐอเมริกา

“เราเนนชองทางจําหนายผาน 

ออนไลน และทุก SKUจะผลิตตาม 

Demand ของลูกคาที่มีปญหาเรื่อง 

กระดูก สู การพัฒนาผลิตภัณฑจาก 

ธรรมชาติ 100 % แกปญหาเรื่องริ้วรอย 

เพื่อผิวพรรณที่ออนเยาว เนียนใส ดูเด็ก 

จนรู สึกไดและแกปญหาผมหลุดรวง 

ทําใหรากผมแข็งแรง ดกดําเงางาม และ 

ขยายสูการแกปญหาสายตา ลดอาการ 

ตาแหง โดยสรางยอดขายดีต้ังแตป 

2562 จนตองเพิม่กาํลงัการผลติเปน 1.5 

ลานขวดในป 2563เปาหมายของยูคือ 

การเปนผูนําดานอาหารเสริมสุขภาพ 

เชงินวตักรรมจากธรรมชาต ิเพือ่สขุภาพ 

ที่ดีของคนบนโลกใบนี้ตามแนวคิด Bio 

-Circular - Green Economy (BCG) 

เติบโตตอไปอยางยั่งยืน”

การเข้าสู่ YEC
การที่ยู  ได มีวันนี้ต องขอบคุณ 

ผูใหญในหอการคาไทยทกุทานและ YEC 

ที่เปนพี่เลี้ยง และเปนพันธมิตรที่ดี ยู 

มองวา หอการคาไทยคือ ศูนยรวมของ 

พอคา นักธุรกิจตัวอยางในสังคมไทย 

เชื่อวาทุกคนอยากเรียนรู เพื่อนําองค 

ความรูมาพัฒนาองคกร YEC ทําใหได 

เรียนรูมากขึ้นวา โลกตองการอะไร โลก 

ตองการความชวยเหลือซึ่งกันและกัน 

ยูไดเริม่จากการเขามาเปน Staff Seed1 

ทาํใหเรยีนรูวา ต้ังแตคณุกาวมาเปน YEC 

ทุกที่ คุณจะมีเพื่อน ยิ่งไดเปนวิทยากร 

ใหกับ Production of Champion 76 

จังหวัด จึงตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก 

YECBK ตั้งแตป 2558 จนไดรับเลือก 

ใหเปนประธาน YEC BK Gen 4 ในป 

2563 ทีเ่ผชญิความทาทายชวงโควิด-19

กิจกรรม YEC BK 
หลังโควิด 

ปจจุบัน YEC หอการคาจังหวัด 

กรุงเทพฯหรอื YEC BK มสีมาชกิจาํนวน 

220 คน เรามีแผนงานที่จะรวมสราง 

เศรษฐกจิไทยใหมคีวามยัง่ยนื โควิดทาํให 

หลายธรุกจิมคีวามเสีย่งหลายดาน การที่ 

ทกุธรุกจิกระโจนเขาสูออนไลน จนกลาย 

เปน Red Ocean จะทาํอยางไรใหธรุกจิ 

เกิดความแตกตาง สราง Competitive 

Advantage เราจึงมีการจัดหลักสูตร 

YEC BK S4 ปนีเ้ปนรุนท่ี 4 และ กจิกรรม 

YEC Inspire ทําอยางไรใหธรุกจิสามารถ 

เดินหนาตอไปได มองวา สมาชิก YEC 

และนกัธรุกจิตองการองคความรู การจัด 

กิจกรรม การใหความรู เพราะจากผล 

สํารวจของหอการคาไทยพบวา 30%

ของธุรกิจ ไมรูวาจะปรับตัวอยางไร 

เราจึงกําหนดเปาหมายแรกดวย 

การสนับสนุนโครงการ YEC BK 4  ที่มี 

คอนเซ็ปท Vision of the Future ให 

องคความรูเพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน 

การแขงขันในอนาคต โดยคุณอิสระ 

วองกุศลกิจ ใหเกียรติมาใหความรูใน 

บทบาทหอการคาไทย นักธุรกิจไทย 

พลังรุนใหม อนาคตของชาติ นอกจากนี้ 

ยงัมนีกัธรุกจิชัน้นาํมากมายทัง้ในประเทศ 

และตางประเทศท่ีมาบูรณาการองค 

ความรู เชน How to Swim in Red 

Ocean จาก ผูกอตั้ง Flash Express 

กลยุทธตลาดขนสงสู การครองตลาด 

เอเชีย เจาะลึก Alibaba Business จาก 

Alibaba Cryptocurrency Bitcoin 

ที่สนับสนุนองคความรูในเรื่องของการ 

ยู้ในฐานะ YEC BK เป็นส่วนหน่ึงของหอการค้าไทย 
มีเป้าหมายให้สมาชิก YEC ได้ประโยชน์สูงสุด เพ่ือ 
ให้ธุรกิจของพวกเราเติบโตอย่างย่ังยืน และพัฒนา 
ธุรกิจได้ ไม่ว่าจะอยู่ในสถานการณ์โควิด หรือการ 
เปล่ียนแปลงใดๆก็ตาม เราจะสามารถยืนหยัดไป 
ด้วยกันในฐานะท่ีเราคือ สมาชิกของหอการค้าไทย

ตั้งสิทธิภักดี นายกสมาคมพอคาทอง 

มาใหความรูชวงราคาทองผันผวน จาก 

18,000 ไปถึง 30,000 บาท ในเชิง 

นวัตกรรม 360 องศา

YEC Inno โดยมีการผลักดันการ 

ใหความรู โดยเชิญหนวยงานภาครัฐและ 

เอกชน เชน สาํนกังานนวตักรรมแหงชาติ 

มาบรรยายเรื่อง Innovation Trend 

เชน โครงการสนับสนุนจากสนช วาจะ 

มีอะไรบาง รวมไปถึงการสนับสนุน 

โครงขายธรุกจิในแงของ Supply Chain 

ของ Circular Economy, Food 

Waste, Plastic Waste รวมถึง Data 

Analysis ใน 360 องศา

“สิ่งเหลานี้ ยูไมสามารถทําไดคน 

เดียว ตองขอขอบคุณ YEC กรุงเทพทุก 

ทานท่ีมีความเขมแข็ง โดยเฉพาะอยางยิง่ 

คณะกรรมการ Executive Committee 

YEC BK ท่ีร วมกันจัดกิจกรรมดีๆ 

ขอขอบคุณ คุณอิสระ วองกุศลกิจ, 

คุณกลินท สารสิน, คุณปริม จิตจรุงพร,  

คุณกีรติ  อัสสกุล พี่ต อง อมรเทพ 

ทวีพานชิย และอาจารยอารดา มหามติร 

แหงมหาวิทยาลัยหอการคาไทย และที ่

ขาดไมไดคอื พีต่น คณุรฐั พงษสรุพิพฒัน 

Founder YEC BK ที่คอยใหคําปรึกษา 

ทําให YEC BK เปนปกแผน และพัฒนา 

ขีดความสามารถในทุกมิติ”

“ยูในฐานะ YEC BK เปนสวนหนึ่ง 

ของหอการคาไทย มเีปาหมายใหสมาชกิ 

YEC ไดประโยชนสงูสดุ เพือ่ใหธรุกจิของ 

พวกเราเติบโตอยางยั่งยืน และพัฒนา 

ธรุกจิได ไมวาจะอยูในสถานการณโควดิ 

หรือการเปลี่ยนแปลงใดๆก็ตาม เราจะ 

สามารถยนืหยดัไปดวยกนัในฐานะทีเ่รา 

คือ สมาชิกของหอการคาไทย”

วิสัยทัศน์ และเป้าหมาย
ประธาน เจน 4 
YEC BK

สวนหนึ่งคือ ความทาทายในการ 

ขบัเคลือ่นให YEC เปนกรรมการชดุยอย 

ของคณะกรรมการยทุธศาสตร นวัตกรรม 

ของหอการคาไทย โดยเปาหมายในป 

2564 คือ สมาชิก YEC จะไดเขาไป 

รวมขับเคลื่อนแนวคิดในคณะกรรมการ 

ชดุนีม้ากข้ึน YEC BK ในฐานะทีเ่ปนกลุม 

นักธุรกิจรุ นใหมเป นศูนยกลางของ 

ประเทศไทย จงึจาํเปนตองเปนศนูยกลาง 

ของขอมูลที่เปนประโยชนใหแก YEC 

ทั่วประเทศ ในภารกิจเชื่อมโยงระหวาง 

เครือขาย YEC ในประเทศ และตาง 

ประเทศเพื่อเปดโอกาสคร้ังใหมในการ 

ลงทุน โดย YEC BK จะขอเปนหัวหอก 

ของ Young Asean มองอนาคตของ 

กรรมการรุนใหมของ YEC ในการเชือ่มโยง 

ทุกมิติตอไปในอนาคตอันใกลนี้
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สรางมูลคาใหกับธุรกิจ ในทุกมิติรวมถึง 

ผลักดันใหธุรกิจของ YEC เขาตลาด 

หลักทรัพย และ MAI หรือเติบโตได 

อยางยั่งยืน 

YEC Inspire เปนการเชื่อมโยง 

เครือขายระหวาง YEC กรุงเทพ สมาชิก 

ผูประกอบการ YEC ทุกจังหวัดใหมา 

บูรณาการองคความรูรวมกันเปนหนึ่ง 

ในกิจกรรมที่ทาง YEC BK รวมกันเพื่อ 

สรางความรูแบบเจาะลกึในมติติางๆ เชน 

การเงิน และการลงทุน เชน คุณจิตติ 

ประวัติ และ ที่มา 
ดร.เกยูร โชคลํ้าเลิศ หรือ “ยู” 

เรียนจบดานบริหารธุรกิจ ภาคอินเตอร 

จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ และไปเรียน 

ตอปริญญาโท ดานบริหาร และการ 

ตลาดท่ี Newcastle Business School 

ประเทศอังกฤษ จากนั้นกลับมาหา 

ประสบการณในเมืองไทยดวยการเขา

ทํางานที่บริษัทโลจิสติกสแหงหนึ่ง กอน 

จะเขามาตอยอดธุรกิจลูกชิ้นปลาของ 

ท่ีบ านและเรียนต อปริญญาเอก ที่ 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ สงขลา

“ครอบครัวของยูตั้งแตรุ นอากง 

มาจนถึงรุนแม (เกศรา จริพงศสทิธ์ิ และ 

คุณพอบุญธรรม โชคลํ้าเลิศ) ไดบุกเบิก 

รานขายลูกช้ินปลาในยานเยาวราชมา 

กวา 80 ปแลว ยูจึงตัง้ใจตัง้แตเดก็ ๆ แลว 

วาจะเรียนหนงัสือใหสูงๆ เพ่ือนาํความรูมา 

ตอยอดธุรกิจลูกชิ้นปลาของบรรพบุรุษ 

โดยเปดรานของตัวเอง สรางแบรนดใหม 

วางแผนการตลาดใหม ภายใตชื่อ "ยู 

ลกูช้ินปลาเยาวราช" เพราะตัง้ใจจะขาย 

แฟรนไชสรานกวยเตี๋ยวลูกชิ้นปลาไป 

ตางประเทศ”

 

การปรับตัวช่วงโควิด
ชวงโควิดสําหรบัยูมองวาทกุวกิฤต 

มีโอกาสเสมอ อยูที่เราจะมองวามันเปน 

โอกาสหรือไม และเราพรอมท่ีจะให 

โอกาสตัวเองในการ Rebuild Refresh 

Reboot Regain หรือไม...และ ยูก็ 

มองวา ทุกความสําเร็จมาจาก การแก 

ปญหาทั้งนั้น เรา#Rebuild ตัวเองข้ึน 

มาใหม วันนี้โจทยของยูคือ ลูกชิ้นจะ 

เปนมากกวาลูกชิ้นไดหรือไม...เราจะ 

สามารถ create อะไรใหลกูคาวาว หรอื 

appeal บอกตอไดโดยการ share  

economy อยางไรไดบาง

หลายธุรกิจประสบปญหาโควิด 

เหมือนกันหมด สงผลกระทบให 22 

สาขาในหางของยู ถกูปดไปถึง 15 สาขา 

ในเวลา 1 เดือน ปรากฏวา ลูกนองดีใจ 

มากทีไ่ดหยดุ (เมือ่ทมีงานกวา 60 ชีวิตที่ 

ทํางานกับยูมากกวา 8 ป ไมเคยไดหยุด) 

เพราะเคยขายดจีนไมมเีวลาพกัผอน ทัง้ 

งานขายหนาราน และงานแคเทอริ่ง 

ตลอดทุกวัน บางวัน 20-30 งานก็มี พอ 

เกิดโควิดไมมีทั้งงานแคเทอริ่ง และงาน 

หนาราน ตามหางทําใหเรามีเวลายอน 

กลับมาดูตัวเอง Yoo fish ball จึงเขาสู 

ยุคออนไลนแทจริง ไดดูแลลูกนอง 

มากขึ้น ใหเขาไดพักมากขึ้น กลายเปน 

Happy โมเดลอีกครั้ง นอกจากนี้จะ 

ทําอยางไรเพื่อจะ #Refresh Brand 

โควิดสรางโอกาสสําคัญท่ีสุด คือ 

การใหเราหันกลับมามองตัวเราเอง เรา 

ใชชวงเวลานีพ้ฒันาสนิคาใหเติบโต เพิม่ 

Creative แบบเปน E-novation (Emo-

tion แบบสนุกๆ + innovation) เขาไป 

ใหมากที่สุด เรา #Reboot จึงสราง 

โรงงานใหมอีก 1 แหงเปนของตัวเอง 

นอกเหนือจากอีก 2 แหงท่ีเปนของ 

คุณแม และนองชาย จึงควรคาตอการ 

รักษาเอกลักษณ Family Business 

ใหเปนตํานาน แตแบรนดของยู ตอง 

แตกตาง เพื่อใหคนจดจําเหมาะสําหรับ 

คนยคุใหม โดยจะทาํ Packaging ลกูชิน้ 

ปลาท่ีมี Story เพิ่มคุณคาทางอาหาร 

เพิ่มโอเมกา 3 อาจจะรวมมือกับญี่ปุน 

กับไตหวัน เพื่อพัฒนาลูกชิ้นใหม ๆ เชน 

ลกูชิน้ทีม่สีวนผสมของ Co Q10 กินแลว 

สวย หรือกินแลวผอม เปนตน เพื่อเขาสู 

ตลาด Grab & Go 

#Regain ดวยการเจาะตลาดคน 

ยคุใหมท่ีใสใจเรือ่งอาหาร ท่ีเปนมากกวา 

อาหาร การพฒันาสู Functional Food 

ที่มีคุณค าทางอาหารมากขึ้นและมี 

Shelf Life ยาวขึ้น “ดวย concept วา 

ลูกช้ินเปนมากกวาท่ีคุณคิด” หนาตายู 

ลูกช้ินปลาที่แปลกใหม จะเปดตัวเขาสู 

ตลาดโมเดิรนเทรด และตลาดสงออก 

ภายในปหนานี ้คาดวาตลาดนีเ้ตบิโตขึน้ 

อยางนอยอีก 10-15% 

ส่วนกลยุทธ์ร้าน 
ยู้ลูกชิ้นปลาเยาวราช
มี 2G ที่สำคัญต่อการ 
เดินหน้าธุรกิจคือ

1. Good Governance การบรหิาร 

และการจัดการท่ีดี บริหารทรัพยากร 

ใหมปีระโยชนสูงสดุ สรางศกัยภาพ เพิม่ 

ขีดความสามารถสูงสุดใหกับองคกร 

และใหความสําคัญกับบทบาทคําวา 

Teamwork

2. Good Story ปจจุบันนี้ กลอง 

ทานอาหารกอนเรา ดังนั้นสินคาตอง 

หนาตาดี มี story ที่นาจดจํา โครงการ 

พิพิธภัณฑลูกชิ้น จึงเรงสรางเพื่อตอบ 

โจทยบอกความเปนมาตั้งแตรุ นอากง 

อามา กอนจะกาวมาเปนอุตสาหกรรม 

แปรรูปอาหารทะเลที่มีชื่อเสียง พรอม 

ประวัติศาสตรของชาวไทยเช้ือสายจีน 

เยาวราช จากลกูชิน้ปลา “ยู” กาวกระโดด 

สู อาหารเสริม “UNC” การพัฒนา 

ผลิตภัณฑแคลเซียม ภายใตแบรนด 

UNC - Your Natural Creation ผลติผล 

จากงานวิจัยที่ไดรับการสนับสนุนจาก 

สาํนกังานนวัตกรรมแหงชาต ิ(NIA) พฒันา 

สู ยูเอ็นซี แคลเซียม (UNC Calcium) 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจากปลาทะเล 

นํ้าลึก

ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 100% 

และดดูซมึอยางมปีระสทิธภิาพ ไดรบัผล 

ตอบรบัเปนอยางดกีบัผูทีป่ญหาเกีย่วกบั 

การปวดเขา ขอเขาเสื่อม ปวดหลัง ขอ 

คอเสื่อม เปนตน ผานการรับรองจาก 

อย. GMP HACCAP HALALและเปน 

ผลิตภณัฑท่ีไดรับสงเสริมจากทุนสนบัสนนุ 

รัฐบาลไทย ไดรับรางวัลกวา 30 รางวัล 

ในประเทศและเปนตวัแทนของประเทศ 

ไทยที่ไดรับรางวัล 5 เหรียญทองบนเวที 

ระดับโลก ปจจุบันไดรับความรวมมือ 

ในดานงานวิจัยเพื่อพัฒนาอาหารเสริม 

จากประเทศสหรัฐอเมริกา

“เราเนนชองทางจําหนายผาน 

ออนไลน และทุก SKUจะผลิตตาม 

Demand ของลูกคาที่มีปญหาเรื่อง 

กระดูก สู การพัฒนาผลิตภัณฑจาก 

ธรรมชาติ 100 % แกปญหาเรื่องริ้วรอย 

เพื่อผิวพรรณที่ออนเยาว เนียนใส ดูเด็ก 

จนรู สึกไดและแกปญหาผมหลุดรวง 

ทําใหรากผมแข็งแรง ดกดําเงางาม และ 

ขยายสูการแกปญหาสายตา ลดอาการ 

ตาแหง โดยสรางยอดขายดีต้ังแตป 

2562 จนตองเพิม่กาํลงัการผลติเปน 1.5 

ลานขวดในป 2563เปาหมายของยูคือ 

การเปนผูนําดานอาหารเสริมสุขภาพ 

เชงินวตักรรมจากธรรมชาต ิเพือ่สขุภาพ 

ท่ีดีของคนบนโลกใบนี้ตามแนวคิด Bio 

-Circular - Green Economy (BCG) 

เติบโตตอไปอยางยั่งยืน”

การเข้าสู่ YEC
การที่ยู  ได มีวันนี้ต องขอบคุณ 

ผูใหญในหอการคาไทยทกุทานและ YEC 

ท่ีเปนพี่เลี้ยง และเปนพันธมิตรที่ดี ยู 

มองวา หอการคาไทยคือ ศูนยรวมของ 

พอคา นักธุรกิจตัวอยางในสังคมไทย 

เช่ือวาทุกคนอยากเรียนรู เพื่อนําองค 

ความรูมาพัฒนาองคกร YEC ทําใหได 

เรียนรูมากขึ้นวา โลกตองการอะไร โลก 

ตองการความชวยเหลือซึ่งกันและกัน 

ยูไดเริม่จากการเขามาเปน Staff Seed1 

ทําใหเรยีนรูวา ตัง้แตคณุกาวมาเปน YEC 

ทุกที่ คุณจะมีเพื่อน ยิ่งไดเปนวิทยากร 

ใหกับ Production of Champion 76 

จังหวัด จึงตัดสินใจสมัครเปนสมาชิก 

YECBK ตั้งแตป 2558 จนไดรับเลือก 

ใหเปนประธาน YEC BK Gen 4 ในป 

2563 ทีเ่ผชญิความทาทายชวงโควดิ-19

กิจกรรม YEC BK 
หลังโควิด 

ปจจุบัน YEC หอการคาจังหวัด 

กรงุเทพฯหรอื YEC BK มสีมาชกิจาํนวน 

220 คน เรามีแผนงานที่จะรวมสราง 

เศรษฐกจิไทยใหมคีวามยัง่ยนื โควิดทาํให 

หลายธรุกิจมคีวามเส่ียงหลายดาน การที่ 

ทกุธรุกจิกระโจนเขาสูออนไลน จนกลาย 

เปน Red Ocean จะทาํอยางไรใหธรุกจิ 

เกิดความแตกตาง สราง Competitive 

Advantage เราจึงมีการจัดหลักสูตร 

YEC BK S4 ปนีเ้ปนรุนท่ี 4 และ กจิกรรม 

YEC Inspire ทําอยางไรใหธุรกจิสามารถ 

เดินหนาตอไปได มองวา สมาชิก YEC 

และนกัธรุกจิตองการองคความรู การจดั 

กิจกรรม การใหความรู เพราะจากผล 

สํารวจของหอการคาไทยพบวา 30%

ของธุรกิจ ไมรูวาจะปรับตัวอยางไร 

เราจึงกําหนดเปาหมายแรกดวย 

การสนับสนุนโครงการ YEC BK 4  ที่มี 

คอนเซ็ปท Vision of the Future ให 

องคความรูเพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน 

การแขงขันในอนาคต โดยคุณอิสระ 

วองกุศลกิจ ใหเกียรติมาใหความรูใน 

บทบาทหอการคาไทย นักธุรกิจไทย 

พลังรุนใหม อนาคตของชาติ นอกจากนี้ 

ยงัมนีกัธรุกจิชัน้นาํมากมายท้ังในประเทศ 

และตางประเทศที่มาบูรณาการองค 

ความรู เชน How to Swim in Red 

Ocean จาก ผูกอตั้ง Flash Express 

กลยุทธตลาดขนสงสู การครองตลาด 

เอเชีย เจาะลึก Alibaba Business จาก 

Alibaba Cryptocurrency Bitcoin 

ที่สนับสนุนองคความรูในเร่ืองของการ 

ต้ังสิทธิภักดี นายกสมาคมพอคาทอง 

มาใหความรูชวงราคาทองผันผวน จาก 

18,000 ไปถึง 30,000 บาท ในเชิง 

นวัตกรรม 360 องศา

YEC Inno โดยมีการผลักดันการ 

ใหความรู โดยเชิญหนวยงานภาครัฐและ 

เอกชน เชน สาํนกังานนวตักรรมแหงชาติ 

มาบรรยายเรื่อง Innovation Trend 

เชน โครงการสนับสนุนจากสนช วาจะ 

มีอะไรบาง รวมไปถึงการสนับสนุน 

โครงขายธุรกิจในแงของ Supply Chain 

ของ Circular Economy, Food 

Waste, Plastic Waste รวมถึง Data 

Analysis ใน 360 องศา

“สิ่งเหลานี้ ยูไมสามารถทําไดคน 

เดียว ตองขอขอบคุณ YEC กรุงเทพทุก 

ทานท่ีมีความเขมแขง็ โดยเฉพาะอยางยิง่ 

คณะกรรมการ Executive Committee 

YEC BK ที่ร วมกันจัดกิจกรรมดีๆ 

ขอขอบคุณ คุณอิสระ วองกุศลกิจ, 

คุณกลินท สารสิน, คุณปริม จิตจรุงพร,  

คุณกีรติ อัสสกุล พี่ต อง อมรเทพ 

ทวพีานชิย และอาจารยอารดา มหามติร 

แหงมหาวิทยาลัยหอการคาไทย และท่ี 

ขาดไมไดคือ พีต่น คณุรฐั พงษสรุพิพฒัน 

Founder YEC BK ที่คอยใหคําปรึกษา 

ทําให YEC BK เปนปกแผน และพัฒนา 

ขีดความสามารถในทุกมิติ”

“ยูในฐานะ YEC BK เปนสวนหนึ่ง 

ของหอการคาไทย มเีปาหมายใหสมาชกิ 

YEC ไดประโยชนสงูสดุ เพือ่ใหธรุกจิของ 

พวกเราเติบโตอยางยั่งยืน และพัฒนา 

ธรุกจิได ไมวาจะอยูในสถานการณโควดิ 

หรือการเปลี่ยนแปลงใดๆก็ตาม เราจะ 

สามารถยนืหยดัไปดวยกนัในฐานะทีเ่รา 

คือ สมาชิกของหอการคาไทย”

วิสัยทัศน์ และเป้าหมาย
ประธาน เจน 4 
YEC BK

สวนหนึ่งคือ ความทาทายในการ 

ขบัเคลือ่นให YEC เปนกรรมการชดุยอย 

ของคณะกรรมการยทุธศาสตร นวตักรรม 

ของหอการคาไทย โดยเปาหมายในป 

2564 คือ สมาชิก YEC จะไดเขาไป 

รวมขับเคลื่อนแนวคิดในคณะกรรมการ 

ชุดนีม้ากข้ึน YEC BK ในฐานะท่ีเปนกลุม 

นักธุรกิจรุ นใหมเป นศูนยกลางของ 

ประเทศไทย จงึจาํเปนตองเปนศนูยกลาง 

ของขอมูลท่ีเปนประโยชนใหแก YEC 

ทั่วประเทศ ในภารกิจเชื่อมโยงระหวาง 

เครือขาย YEC ในประเทศ และตาง 

ประเทศเพื่อเปดโอกาสคร้ังใหมในการ 

ลงทุน โดย YEC BK จะขอเปนหัวหอก 

ของ Young Asean มองอนาคตของ 

กรรมการรุนใหมของ YEC ในการเชือ่มโยง 

ทุกมิติตอไปในอนาคตอันใกลนี้

ความท้าทายในการขับเคลื่อนให้ YEC เป็น 
กรรมการชุดย่อยของคณะกรรมการยุทธศาสตร์ 
นวัตกรรมของหอการค้าไทย โดยเป้าหมายในปี 
2564 คือ สมาชิก YEC จะได้เข้าไปร่วมขับเคลื่อน 
แนวคิดในคณะกรรมการชุดนี้มากขึ้น YEC BK 
ในฐานะที่เป็นกลุ่มนักธุรกิจรุ่นใหม่เป็นศูนย์กลาง 
ของประเทศไทย จึงจำเป็นต้องเป็นศูนย์กลางของ 
ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ให้แก่ YEC ทั่วประเทศ 
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