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สูตรยั่งยืนฉบับ 

‘ภัทรภร’

• 	โตตามธรรมชาติ ในวิถี 
	 Organic Growth
• ไม่เป็นหนี้ ไม่ท�ำอะไรเกินตัว
• จับสัญญาณตลาด พัฒนาสินค้า
	 ที่มีอนาคต
• เลือกสาขาที่ถูกต้อง ลงทุนเอง
	 ไม่ขายแฟรนไชส์
• รักษาจุดยืน คุณภาพสินค้า 
	 และความเป็นโฮมเมด
• ความสุข ส�ำคัญกว่า ยอดขาย 
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“Orn The Road Burger” พรเีมยีมเบอร์เกอร์สญัชาตไิทย 
รสชาติอเมริกัน ภายใต้สโลแกน “Charcoal Burger ขนมปังสีด�ำ 
เนื้อสดฉ�่ำ ผักสดใหม่ ซอสสตูรเดด็ไม่ซ�้ำใคร” โดย “คณุอร ปาณศิา 
เกลล์” เป็นผู้ริเริ่มธุรกจิพรอ้มสามีชาวอเมรกิัน “คณุปีเตอร์ เกลล์”  
ทั้งสองน�ำเบอร์เกอร์สีด�ำสไตล์อเมริกันในแบบฉบับดั้งเดิมมาเสิร์ฟ
บนรถขายอาหารเคลื่อนที่ 
	 แนวคิดของธุรกิจนั้นเริ่มมาจากปัญหาเศรษฐกิจที่ตกต�่ำ คุณ
อรจึงต้องหาแนวทางการท�ำธุรกิจช่องทางใหม่จากประสบการณ์ท�ำ 
ร้านอาหารฝรั่งมากว่า 30 ปี ที่สร้างชื่อให้ร้าน Woodstock ซึ่งเธอ
เคยเป็นแม่ครวั จงึเลอืกเมนอูย่างแฮมเบอร์เกอร์ มาขายบนรถ Food 
Truck และปรบัเปลีย่นเมนอูาหารให้แปลกใหม่เพือ่สร้างความแตกต่าง 
และเลือกรูปแบบของ Food Truck ที่วิ่งไปหาลูกค้าถึงที่ แทนที ่
รูปแบบร้านอาหารแบบเดิมที่ตนเคยท�ำ 
	 แม้แฮมเบอร์เกอร์จะเป็นเมนูชูโรงของร้าน แต่ปัญหาคือ ลูกค้า
ส่วนใหญ่ในปัจจุบันคิดว่า เบอร์เกอร์ เป็นอาหารประเภท Junk 
food คุณอรและสามีจึงมีแนวคิดในการเปลี่ยน Junk food ให้เป็น 
Premium โดยเลือกคัดสรรวัตถุดิบชั้นดี และใช้ส่วนผสมอย่างด ี

น�ำเข้าจากต่างประเทศเข้ามาท�ำ และขายในราคาทีส่ามารถจบัต้องได้ 
ท�ำให้ลูกค้าเปลี่ยนความคิดไป
	 คุณอร เริ่มต้นธุรกิจ Food Truck ตรงถนนทองหล่อ ซึ่งเป็น
ท�ำเลที่เธอคุ้นเคยและเล็งเห็นว่า ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายมีทั้งคนไทย 
ทีพ่ร้อมจะลองรปูแบบร้านอาหารทีแ่ปลกใหม่ และฝรัง่นักท่องเทีย่ว

ที่คุ้นเคยกับแฮมเบอร์เกอร์เป็นอย่างดีอยู่แล้ว ซึ่งหลังจากเปิดร้าน
บริเวณดังกล่าว ปรากฎว่าได้ผลตอบรับดีเกินคาด และมีเหตุที่พื้นที่
ดงักล่าวจะสร้างคอนโด ท�ำให้ต้องย้ายท�ำเลมาจอดยงัหน้าตกึจวิเวลรี่ 
เทรด เซ็นเตอร์ ย่านสีลม แทน
	 คณุอรได้เรยีนรูว่้า การท�ำธรุกจิขายอาหารบนรถ Food Truck 
นัน้ มข้ีอดกีว่าการเปิดร้านหลายประการ ไม่ว่าจะเป็นเรือ่งการลงทุน
ในเร่ืองค่าเช่าพื้นที่ หรือการซ้ือที่ดินเพื่อสร้างร้าน ซ่ึงหากเปล่ียน 
รูปแบบมาเป็น Food Truck การลงทุนเป็นการเปลี่ยนค่าเช่าที่ 
มาเป็นการซือ้รถ ซึง่เป็นเงนิทนุทีน้่อยกว่ามาก นอกจากนัน้เรือ่งเวลา

ปิดเปิดร้านถือว่ามีความเป็นอิสระ และสุดท้ายคือการขายอาหาร
บน Food Truck ก็ท�ำให้เกิดความคล่องตัวในเรื่องสถานที่ โดย 
Orn The Road สามารถปรับเปลี่ยนไปออกงานต่างๆ ซึ่งเป็นที่
นิยมอย่างสูงในปัจจุบัน ท�ำให้สามารถสร้างรายได้มากกว่าการเปิด
ร้านอาหารรอลูกค้ามาใช้บริการ 

	 ที่ส�ำคัญสุดคือ ความสนุกและความสุข ที่ได้ไปขายของตามที่ 
ต่างๆ ซึ่งไม่ซ�้ำกันในแต่ละวัน อีกทั้งปัจจุบันนี้ กลุ่มผู้ขาย Food 
Truck ยงัจบักลุม่กนัเป็น Community โดยมกีารกระจายข่าวสารให้
กลุ่มผู้ขาย Food Truck ถือเป็นการสร้างสีสันและสร้างบรรยากาศ
ให้กับการขายอาหารรูปแบบใหม่ๆ ให้กับเมืองไทย
	 ส�ำหรับคุณอร แม้โมเดลธุรกิจของ Food Truck จะมีข้อดี 
ในความคล่องตัวของสถานที่ในการขาย แต่การสร้างความสัมพันธ์
กับลูกค้าเพื่อให้ได้ทราบข้อมูลเป็นส่วนส�ำคัญเช่นกัน โดยคุณอร
เลือกใช้ Social media ในการสื่อสารกับลูกค้าถึง สถานที่ตั้ง 

ในแต่ละวนั ร่วมถึงเป็นช่องทางทีจ่ะท�ำให้มีปฏสัิมพันธ์ระหว่างลูกค้า
และเจ้าของร้าน โดยที่ลูกค้าจะเข้ามาสอบถาม, รีวิวรสชาติอาหาร
ตลอดจนบรรยากาศการตกแต่งร้านให้กับลูกค้าผู้อื่นได้รับรู้ด้วย 
ตลอดจนมีการถ่ายรูปเพือ่ประชาสมัพนัธ์รา้นค้าโดยที่คณุอรไมต่อ้ง
เสียค่าใช้จ่ายในการประชาสัมพันธ์แต่อย่างใด
	 จากกรณีศึกษาน้ี เป็นตัวอย่างของผู้ประกอบการที่เลือกน�ำ
ข้อจ�ำกัดในการลงทุนมาเปลี่ยนเป็นโอกาสในการน�ำเสนอคุณค่าให้
กับลูกค้า การเลือกเมนูที่เหมาะกับไลฟไตล์ของกลุ่มลูกค้า การให้
ความส�ำคัญกับคุณภาพของสินค้าช่วยให้เกิดภาพลักษณ์เชิงบวก
ได้ นอกจากนั้นการสร้างเมนูท่ีเป็นเอกลักษณ์เป็นการช่วยสร้าง 
Signature ให้กับธุรกิจได้เป็นอย่างดีอีกด้วย 
	
	 (เครดิต : กรณีศกึษาโดย ปรยิากร สติรกัษ์ นกัศกึษาปรญิญาโท 
สาขาการตลาด วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล)

‘Orn The Road Burger’ 

จากร้านสู่รถ

 เป็นไปไม่ได้ที่ 

‘ผู้น�ำที่ล้มเหลว’ 

จะน�ำทีมไปสู่ความส�ำเร็จ!

ธีรพล แซ่ตั้ง นักการตลาด รอบรู้เป็นพิเศษในการ ก�ำหนด
กลยุทธ์การตลาด การขาย การสื่อสารผ่านโทรศัพท์  

ปัจจุบันด�ำรงต�ำแหน่ง กรรมการผู้จัดการ บริษัทเทเลมาร์เก็ตติ้ง 
สแทร็ททิจี คอมมิวนิเคชั่น e-mail : tsctheone_t 

@hotmail.com www.thespecialistcoach.com

ผศ.ดร.พลัลภา ปีตสัินต์ วิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหดิล 
(CMMU) อาจารย์สอนด้านการตลาด รปูแบบและความแตกต่าง 
ของธุรกจิ อาจารย์ท�ำงานวิจยัเกีย่วกบั Localizations ซึง่ศกึษา
เกี่ยวกับการประยุกต์ใช้ทฤษฎีและหลักการตลาดตลอดจน 
การด�ำเนินธุรกิจในบริบทที่แตกต่างกันออกไป

ผศ.ดร.พัลลภา ปติสันต (phallapa.pet@mahidol.ac.th)

ในโลกและศาสตร์ของฟตุบอล ว่ากนัว่า ถ้าอยูใ่นสนามซ้อม แล้วทมี 
ฝึกซ้อมกันได้ดีหรือไม่ดี ขึ้นอยู่กับ Coach หรือผู้ฝึกสอน 80% และขึ้นอยู่
กับทีม 20%..
	 เหตุผลทีค่วามส�ำเรจ็หรอืความล้มเหลว ในระหว่างการฝึกซ้อม ขึน้อยูกั่บ 
Coach ถึง 80% เพราะ “มันเป็นการซ้อม/เป็นการฝึก” Coach จึงสามารถ
ปรับแก้ทัง้ รายทมี รายบคุคล ได้ตลอดเวลา จะตวิเข้มเป็นรายตวั จะปรับแต่ง 
วิธีการฝึก ก็สามารถท�ำได้ทุกช่วงเวลา เพราะอยู่ในสนามซ้อม...
	 แต่เมือ่ไหร่กต็าม ทีท่มีลงไปแข่งขนั แล้วแพ้หรอืชนะ..ศาสตร์ของฟตุบอล 
ให้น�ำ้หนกัทีผู่จ้ดัการทมี/Coach 50% และอยูท่ีท่มีหรอืนกัฟตุบอล 50% เท่ากนั! 
	 เหตผุลกเ็พราะ ผู้จดัการทมี / Coach เป็นผู้วางแผนการเล่น เป็นผู้ก�ำหนด 
แทก็ตคิ เลอืกตวัผูเ้ล่น ให้สอดคล้องกบัแทก็ตคิทีว่างไว้ ว่าจะเล่นแบบเน้นรกุ 
หรอืรบั ก�ำหนดวางรปูแบบทมีได้หลากหลายรปูแบบ จงึให้น�ำ้หนกัความล้มเหลว 
หรือความส�ำเร็จ อยู่ที่ Coach 50%
	 แต่อกี 50% อยู่ทีน่กัเตะ เพราะเมือ่ถงึเวลาแข่งขนัจรงิ ผูจ้ดัการ หรอื Coach 
นัง่อยูไ่ด้แค่ข้างสนาม ทีเ่หลอืขึน้อยูก่บันกัเตะหรอืทมี 50% ทีอ่ยูใ่นสนาม ว่าเข้าใจแผน 
หรอืไม่ มคีวามเข้าใจเกมหรอืไม่ ฝีเท้าหรอืทกัษะดพีอหรอืไม่ และจติใจสูข้นาดไหน! 
	 แต่ในโลกของธุรกิจ การบริหารทีม การบริหารคน...ความล้มเหลวและ
ความส�ำเร็จของทีม ขึ้นอยู่กับ ผู้น�ำทีม หรือ ผู้จัดการ (ที่ต้องสวมบทบาท 
Coach ให้เป็นในยุคปัจจุบัน) กี่% และขึ้นอยู่กับทีมกี่%...?
	 ในมมุมองของผม จากประสบการณ์ที ่Coach ให้ทัง้กบัผูน้�ำ และทมีงาน 
มากว่ายีส่บิปีจนถงึปัจจบุนั...ความส�ำเรจ็ หรอืความล้มเหลวของทมีงาน ในเรือ่ง 
ของการบริหารทีมในโลกธุรกิจ...ผมให้น�้ำหนัก ผู้น�ำทีม 90% ครับ! เพราะ..
	 1.ทมีงานทีด่ธูรรมดาๆ ในตอนแรกๆ เมือ่มาอยูใ่นทมีทีผู่น้�ำเก่ง และผ่านการ 
Coach การหล่อหลอม ส่วนมากมักจะกลายเป็นทีมงานที่มีศักยภาพ หรือ
บางคนก็โดดเด่นอย่างที่คาดไม่ถึง!
	 2.ทีมงานที่มีความสามารถ หรือดูโดดเด่นในช่วงแรกๆ แต่ก็ล้มเหลว 
ในเวลาไม่นาน เมื่ออยู่ในทีมที่ผู้น�ำทีม ไร้ความสามารถ และปราศจากการ
สื่อสารอย่างสร้างสรรค์!
	 3.ผู้น�ำทมี จะมทีมีงานทีม่ศีกัยภาพได้ดยีิง่ขึน้ ถ้ามโีอกาสคดัสรร คนทีจ่ะมา 
เป็นทีมงานตั้งแต่ต้น
	 แต่ถึงแม้จะไม่มีโอกาสคัดสรรทีมงาน โดยต้องมาคุมทีมงานที่มีอยู่แล้ว
กต็าม..ผูน้�ำทมีทีเ่ก่ง จะรูว่้า ใครบ้างทีเ่หมาะกบัทมี..ใครบ้างควรได้รบัโอกาส 
และใครบ้างที่เอาแต่สร้างปัญหาและไม่ควรให้อยู่ในทีมอีกต่อไป!
	 ลองสังเกตดูสิครับ พวกผู้น�ำทีม ที่ล้มเหลว จะมีอย่างหนึ่งที่เหมือนกัน
โดยบังเอิญก็คือ...พอจะรู้ว่า ต้องการคนแบบใดมาอยู่ในทีม แต่หาไม่ได้และ
สร้างไม่เป็น!
	 ที่หนักไปกว่านั้นก็คือ รู้ทั้งรู้ว่า ใครเป็นตัวปัญหา ที่จะท�ำให้ทีมล้มเหลว 
งานล้มเหลว แต่ก็ไม่กล้าที่จะท�ำอะไร โดยมีข้ออ้างว่า ให้โอกาส หรือไม่ก็เป็น
วัฒนธรรมองค์กรที่ต้องปล่อยคนแบบนี้ให้สร้างปัญหาไปเรื่อยๆ คงจะเจริญ
หรอกนะครับ!
	 4.ไม่ว่าทีมงาน ก่อนที่จะมาอยู่กับผู้น�ำทีม จะไม่เก่งหรือเก่งมาตั้งแต่ต้น 
แต่คนที่จะเป็นผู้ก�ำหนดทิศทาง จัดโครงสร้างทีม ปลูกฝังทัศนคติที่ถูกต้อง 
เสริมสร้างทักษะให้สอดคล้องกับบทบาท หน้าที่ของแต่ละคนและเป้าหมาย
ของทีม..จะอยู่ที่ใคร ถ้าไม่ใช่ผู้น�ำทีมจริงมั้ยครับ?
	 ในส่วน 10% ที่ขึ้นอยู่กับทีมงาน ก็หมายถึง ในโลกแห่งความเป็นจริง 
ศักยภาพของทีมงานจะแตกต่างกัน นอกจากนั้น สภาวะจิตใจของทีมงาน
แต่ละคน ในแต่ละช่วงก็ยังแตกต่างกันอีก เช่น บางคนเคยมุ่งมั่น มีฝีมือแต่
จู่ๆ ก็ช็อตไปดื้อๆ เพราะเจอปัญหาส่วนตัว ปัญหาครอบครัวจนท�ำให้จิตตก 
ถึงแม้ผู้น�ำทีมจะเก่ง จะพยายาม Coach แต่ก็ไม่ใช่ว่าจะได้ผลทุกครั้ง
	 สรุปแล้ว..ในโลกของฟุตบอล ผู้น�ำทีมหรือ Coach หรือผู้จัดการทีม 
มีส่วนส�ำคัญที่จะท�ำให้ทีมล้มเหลวซ�้ำซาก (อย่างเช่น ทีมลิเวอร์พูล หรือ 
เป๋เสยีรปูทรง ไร้แชมป์ อย่างเช่น แมนยใูน 2 ฤดูกาล ทีผ่่านมาทีถ่งึแม้ฤดูกาลนี้ 
ดีขึ้น แต่ก็ยังไม่ดีเท่าที่เคยเป็น)
	 ส่วนในโลกของธรุกจิ และการบรหิารทมีงาน....คนส�ำคญัทีส่ดุ ทีเ่ป็นทัง้
สาเหต ุเป็นทัง้ปัญหา และเป็นทัง้ทางออก ไปสูค่วามล้มเหลวแบบเดมิซ�ำ้ๆ ซากๆ 
หรือออกไปสู่แนวทางใหม่ๆ ให้ประสบความส�ำเร็จ ก็คือ 
	 ผู้จัดการหรือผู้น�ำทีมนั่นแหละครับ ตัวดีเลยล่ะ! 

เขาว่าปีนี้เอสเอ็มอี 
อยู่ล�ำบาก เศรษฐกิจไม่ดี 
ขายของยาก สุขภาพ
ทางการเงินก็ชักจะแย่ 
ท�ำอย่างไรเราถึงจะ
แข็งแกร่ง มีภูมิต้านทาน
พร้อมรับมือได้ใน 
ทุกวิกฤติ ติดตามสูตรรบ
ฉบับ “ภัทรภร”  
เอสเอ็มอีพันธุ์เล็ก 
ที่ก้าวข้ามทุกกับดัก  
มาสร้างการเติบโต 
อย่างยั่งยืน ด้วยวิถี 
“Organic Growth”

‘ภัทรภร’
สูตรยั่งยืนธุรกิจพันธุ์เล็ก 

 
 

จีราวัฒน์ คงแก้ว

พวกเขาไม่เคยเป็นหนี ้เริม่ธุรกิจจากเล็กๆ 
ในครัวของบ้าน ไม่ต้องลงทุนซื้อเครื่องจักร 
ท�ำโรงงานใหญ่โต สนิค้าขายด ีกย็งัรกัษาความเป็น 
“โฮมเมด” ไม่เร่งก�ำลังการผลิตจนกลายเป็นของ
แมส แม้ร้านประสบความส�ำเร็จ แต่ก็ไม่คิดขาย 
แฟรนไชส์ เพราะไม่ไว้ใจธรุกิจในมอืคนอืน่ ยงัยนืยนั 
จะโตด้วยตัวเอง โตตามธรรมชาติ ในวิถีของ 
“Organic Growth” 
	 นีค่อืกุญแจดอกส�ำคัญท่ีน�ำพาธุรกจิหลกัหมืน่
ต่อเดอืน ขยับขึน้มาเป็น “หลักล้าน!” ในเวลาเพยีง
ไม่กี่ปี 
	 เราก�ำลังพูดถึง “ภัทรภร โฮมเมด” ผู้ผลิต 
และจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์เม็ดมะม่วงหิมพานต์ 
คณุภาพพรเีมยีม แบรนด์ “ภทัรภร” (Pattaraporn) 
ของคูส่าม-ีภรรยา “มหพนัธุ ์และ ภทัรภร ศภุศร”ี 
อดีตมนุษย์เงินเดือนที่ผันตัวเองมาท�ำธุรกิจ 
	 เราได้พูดคุยกับพวกเขา ระหว่างร่วมงาน 
Thailand Industry Expo 2015 ท่ีผ่านมา 
ขณะเจ้าตัวเพิ่งคว้ารางวัล NEC Awards 
ปี 2558 โดยกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวง
อุตสาหกรรม มาสดๆ ร้อนๆ 
	 “ภทัรภรเร่ิมจากเค้ก พระเอกของเราคอื เค้ก 
ไม่ใช่เม็ดมะม่วงหิมพานต์” 
	 ทั้งสองบอกจุดเริ่มต้นธุรกิจที่ปลุกปั้นขึ้น 
เมือ่ 6 ปีก่อน (ก่อตัง้ในปี 2552) นัน่ยิง่ทิง้ความสงสยั 
ให้เราไม่น้อย เมื่อวันนี้ไร้เงาของ “เค้กภัทรภร” 
บนชั้นวางสินค้า ทั้งที่คนท�ำย�้ำนักย�้ำหนาว่า 
ประสบความส�ำเรจ็ ขายดบิขายด ีชนดิเคยขายให้ 
ลกูเรอืสายการบนิ วางขายในสวุรรณภมู ิและมร้ีาน 
ขยายไปถงึ 5 สาขา ท�ำรายได้หลายแสนบาทต่อเดอืน! 
	  ทว่าวันนี้ “พระเอก” ของพวกเขาหายไป
ไหนแล้ว?
	 “เราเริม่ป้ันพระรองข้ึนมา หลงัเหน็สญัญาณ
ที่เปลี่ยนไปของตลาดเค้ก” คนท�ำบอกความจริง
	 ก่อนอธิบายสัญญาณที่เร่ิมส่อเค้าให้เห็น 
เมื่อประมาณ 4-5 ปี ก่อน หลังตลาดเค้กโฮมเมด 
ทีผู่เ้ล่นเคยน้อยราย เริม่มีคู่แข่งเข้ามาแชร์ส่วนแบ่ง 
กันมากขึ้น ทั้งสัญชาติไทย สัญชาตินอก มือใหม่ 
มอืเก๋า ราคาตลาดนัดไปจนยนัห้างหรบูวกการเตบิโต 
ของออนไลน์ ที่ท�ำให้คนมีช่องทางขายกันง่ายขึ้น 
ส่งผลให้สนามทีเ่คยหวาน ชกัจะไม่หวานเหมอืนเดมิ 
อีกแล้ว 
	 กลบัมาดฤูดแูห่งความหวงั “เทศกาลปีใหม่” 
ท่ีเค้กเคยเป็นพระเอก แต่กลับพบว่า ที่ผ่านมา
คนช้อปสินค้าที่เป็นเค้กเหลือเพียงประมาณ 20% 
เท่าน้ัน และแนวโน้มนี้ก็มีแต่จะดิ่งลงเรื่อยๆ 
น่ันคือเหตุผลที่พวกเขาเลือกพัฒนา “พระรอง” 
อย่าง เม็ดมะม่วงหิมพานต์ ขึ้นมาท�ำหน้าที่แทน 
อาท ิเมด็มะม่วงหมิพานต์เคลอืบคาราเมล เมอแรง 
คุกกี้เนยสด ธัญพืช เหล่านี้เป็นต้น โดยเริ่มจาก 
แซมขายในร้านเค้ก จนเมื่อได้รับการตอบรับด ี

ก็ค่อยๆ เฟดพระเอกอย่างเค้กออกจากตลาด
	 ผลติภณัฑ์ใหม่มอีายุการเกบ็รักษา (Shelf life) 
ที่นานขึ้น เลยสามารถส่งขายไปได้ไกล ยิ่งตลาด
ตอบรับดีก็ยิ่งทวีโอกาสเติบใหญ่ให้กับพวกเขา 
ถึงจุดนี้เอสเอ็มอีหลายรายอาจเลือกลงทุนสร้าง
โรงงาน และใช้เครื่องจักรมาเร่งก�ำลังการผลิต 
แล้วเปลี่ยนจากผลิตภัณฑ์โฮมเมด ให้กลายเป็น
สินค้าแมสๆ...แต่ทว่าไม่ใช่กับภัทรภร
	 “เราสองคนคยุกนัแล้วว่า จดุแขง็ของเราคอื 
โฮมเมด ไม่ใช่อตุสาหกรรม ฉะนัน้เราอยากขายเยอะ 
หรือขายคุณภาพ สุดท้ายเราเลือกคุณภาพ 
เพราะถ้าขายได้มาก แต่คุณภาพลดลง เราคง
รับไม่ได้” 
	 ทัง้สองบอกจดุยนืของการท�ำธรุกจิ ทีไ่ม่คดิ 
จะเขว แม้วันที่มีลูกค้าคนจีน ติดต่อขอซื้อ
ผลิตภัณฑ์เป็นตันๆ คุยกันเป็นตู้คอนเทนเนอร์ 
แต่กลบัเลอืกปฏเิสธ เพราะไม่คดิจะเป็นหนี ้ลงทุน 
สร้างโรงงานใหญ่โต เพื่อคว้าโอกาสนั้น
	 “เราคดิว่า ต่อให้ยอดขายจะขึน้มาเป็น 100 ล้าน 
แต่ถ้าเราต้องดิ้น ต้องทุกข์ ต้องเป็นหนี้ เราไม่เอา 
เพราะท�ำตรงนี้มีความสุขดีแล้ว โตด้วยตัวเอง 
โตตามธรรมชาติของเราไป” พวกเขาบอกจุดยืน
	 ในวนัทีป่ระสบความส�ำเรจ็ ภทัรภร เคยมมีากถงึ 
5 สาขา ทว่าวันนี้ พวกเขาตัดสินใจ “ยุบทุกสาขา” 
มามีเพียงสาขาเดียวคือที่ Terminal 21 หากใคร
จะคิดว่า แค่สาขาเดียว แต่สามารถท�ำรายได้พอๆ 
กับการมีมากถึง 5 สาขา 
	 บทเรยีนทีไ่ด้ในครัง้นี ้บอกว่า การเลอืกสาขา
ที่ดี จะท�ำให้ได้ลูกค้าที่ถูกต้อง เพราะแต่ละท�ำเล
มีกลุ่มเป้าหมายที่ต่างกัน ขณะที่ราคาจะถูกหรือ
แพง ก็ไม่มีผลต่อการซ้ือ เพราะถ้าวางไม่ถูกท่ี 

ลดให้ตายคนเขาก็ไม่ซื้อ ท่ีส�ำคัญการมีสาขามาก 
ก็ไม่ได้หมายความว่ารายได้จะมากด้วย เพราะ
สาขาไหนขายไม่ดี ขายไม่ได้ ก็ยิ่งเป็นต้นทุนที่
เท่าทวีขึ้น..ก็เท่านั้น 
	 “เราพบว่า ผลิตภัณฑ์ถ้าวางไม่ถูกที่ ก็ขาย 
ไม่ได้ เลยวางกลยทุธ์ใหม่ จากเดมิทีม่ ี5 สาขา ก็เหลือ 
แค่ 1 สาขา จากนั้นก็ไปออกบูธตามอีเว้นต์ต่างๆ 
รวมถงึออฟฟิศส�ำนกังาน เพราะพบว่า ลกูค้าของเรา 
เป็นคนไทยและต่างชาติครึ่งๆ โดยลูกค้าคนไทย 
ครึ่งหนึ่งเป็นกลุ่มออฟฟิศ เลยขยายตลาดไป
หากลุ่มนี้ ซึ่งทั้งหมดเกิดจากการสังเกต และ
วิเคราะห์ลูกค้า” 
	 ผลจากการสังเกตท�ำให้ได้รู้จักตลาด และ 
ชัดในกลุ่มเป้าหมาย ที่มาของการขยายสาขาไป
ที่ห้างมาบุญครอง แหล่งรวมของนักท่องเที่ยว
ต่างชาติ รวมถึงออกบูธชั่วคราวที่พารากอน 
เพื่อรองรับกลุ่มลูกค้า “ตัวจริง” ของพวกเขา
	 จุดยืนของการขยายสาขา คือ ต้องเป็นการ
ลงทุนด้วยตัวเองเท่านั้น ไม่มีการขายแฟรนไชส์ 
	 “เราไม่ต้องการมีสาขาเยอะแยะ แต่ขอเป็น

สาขาของเราเอง เพราะเชือ่ว่าเราสามารถตอบโจทย์ 
ลูกค้าได้ แต่ถ้าให้คนอื่นไปท�ำก็ไม่แน่ใจว่า เขาจะ 
ดูแลลูกค้าของเราได้ดีแค่ไหน เลยขอท�ำเอง 
ขายเอง ขายได้เท่าไหน ก็เท่านั้น อาจโตช้าหน่อย 
แต่ไม่เป็นไร ส�ำหรบัเราแค่ลกูค้าบอกว่า ชอบสนิค้า 
ทีเ่ราท�ำ กรู้็สกึแฮปป้ีแล้ว อาจจะมากกว่ายอดขาย 
ด้วยซ�้ำ”
	 เป้าหมายทีอ่ยากเหน็ เลยไม่ใช่ตวัเลขการเตบิโต
มากมาย พวกเขาบอกว่า ขอแค่ได้พัฒนาสินค้า 
โฮมเมด คณุภาพพรเีมีย่ม ทีใ่ช้ “เมด็มะม่วงหมิพานต์” 
เป็นส่วนผสมหลกั แล้วน�ำส่งฮโีร่ตวัใหม่นี ้ให้ขึน้แท่น 
พระเอกในใจลูกค้าได้ในที่สุด 
	 ในวนันีเ้ศรษฐกจิแย่ ขายของยากเย็น เอสเอม็อี 
หลายคนเริม่มปัีญหาสภาพคล่อง รายได้เข้ามาน้อย 
ไม่พอหมุนใช้หนี้ แต่กับภัทรภร การไม่เป็นหนี้ 
และไม่ท�ำอะไรเกินตัว ท�ำให้พวกเขายังมีสุขภาพ
ทางการเงนิทีแ่ขง็แรง ขณะการจบัลกูค้านกัท่องเทีย่ว 
และกลุ่มมีก�ำลังซื้อ เลยไม่ได้รับผลกระทบมาก
นักจากภาวะเศรษฐกิจ 
	 กจิการเล็กๆ ท่ีเคยมีรายได้แค่หลักหม่ืนบาท
ต่อเดอืน เลยขยบัมาแตะทีห่ลกัล้านบาท มยีอดขาย
ทั้งปีรวมกว่าสิบล้านบาท! และยังคงเติบโตอย่าง
แข็งแกร่ง โตด้วยก�ำลังของตัวเองอย่างแท้จริง 
	 วันนีม้นษุย์เงินเดอืนออกมาเป็นผู้ประกอบการ 
เต็มตัว โดย “มหพันธุ์” ตัดสินใจท้ิงเงินเดือน 
หลกัแสนมาช่วยงานภรรยาของเขา ด้วยเหตผุลว่า 
เห็นแบรนด์นีม้าต้ังแต่แรกจนเหมือนเป็นลูกอกีคน 
ขณะอกีเหตผุลคอื การมาช่วยธรุกจิเตม็ตวัแบบนี้ 
ก็เพื่อจะได้มีเวลาให้ครอบครัวมากขึ้น 
	 “ผมบอกภรรยาเสมอว่า สมมตเิราตัง้เป้า ปีนี ้
จะโตสกั 12-15 ล้านบาท ความสขุของเรา ไม่ใช่สิน้ปี 
แล้วท�ำได้ตามเป้า แต่คือ ณ วันนี้สิ่งที่เราท�ำอยู่ 
ท�ำแล้วเรามีความสุข อนาคตยังมาไม่ถึง แต่วันนี้ 
คือ ของจริง ขอแค่สิ่งที่เราสัมผัสอยู่ตอนน้ีคือ
ความสุข ผมว่า มันก็โอเคแล้ว” 
	 เขาบอกสิง่ส�ำคญัในการท�ำธรุกจิ ทีไ่ม่ได้มแีค่ 
“ผลก�ำไร” แต่คือ “ความสุข” ที่จะได้จากการ
ท�ำงานด้วย 
	 และนี่คือตัวอย่างเอสเอ็มอีพันธุ ์เล็กที ่
เลือกโตแบบ Organic Growth เพื่อยั่งยืนได้
แม้ในวิกฤติ 

มหพันธุ์ และ ภัทรภร ศุภศรี


