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OKMD Fast Forward Talk ครั้งที่ 8: The Technopreneur 
เป็นเทคโนเพอร์เนอร์วันนี้ เปลี่ยน “อากาศ” ให้เป็น “โอกาส”

“Fast Forward Digital Trends: The Kaidee.com Experience” 
โดย คุณทิวา ยอร์ค  เฮดโค้ชแห่ง“ขายดี” (Kaidee)

คุณทิวาคร�่ำหวอดอยู่ในแวดวงธุรกิจดิจิตอลมากว่า 19 ปี ก่อนที่จะเข้ามาสร้างทีม Kaidee ในการพัฒนา

แพลตฟอร์มส�ำหรับการซื้อ-ขายของมือสอง  ออนไลน์ที่ดีที่สุดของไทย

            ก่อนหน้านี้คุณทิวาด�ำรงต�ำแหน่ง Platforms Director ที่ Omnicom Media Group โดยรับผิดชอบในการ

สร้างทีมดิจิตอลของ  เอเจนซี่เพื่อรองรับความต้องการของลูกค้าที่หันมาสนใจการใช้สื่อดิจิตอลมากขึ้น และก่อนที่

จะมาร่วมงานกับ Omnicom เขาเป็นก�ำลังส�ำคัญที่สร้าง DMS Group of companies กลุ่มบริษัทดิจิตอลเอเจนซี่

ชื่อดังของเมืองไทย ทั้งเป็นกรรมการผู้จัดการที่ Admax Network รองประธานฝ่ายการตลาดและพัฒนาธุรกิจของ 

DMS Group และกรรมการผู้จัดการของ New Media ตั้งแต่ปี 2547 - 2553 

    คุณทิวาเร่ิมต้นอาชีพของเขาด้วยการเป็นผู ้จัดการผลิตภัณฑ์ (Product Manager) ท่ี Medicalogic/ 

Medscape ซึ่งตอนนี้เป็นส่วนหนึ่งของ GE Media Systems และ WebMD

	 คุณทิวา ยอร์ค ประธานเจ้าหน้าที่บริหารของ ขายดี ได้มาบอกเล่าประสบการณ์ในการท�ำงาน  ซึ่ง คุณทิวา 

ยอร์ค เป็นลูกครึ่ง เกิดและเติบโตที่ประเทศสหรัฐอเมริกา  ท�ำงานเกี่ยวกับธุรกิจ Digital  เป็นเวลาประมาณ 20 ปี 

ท�ำงานร่วมกับทีมงาน Startup  และในปี 2000  อินเตอร์เน็ตเริ่ม Bug คือพังลง   คุณทิวา ยอร์ค  จึงตั้งใจว่าจะเริ่ม

ออกเดินทางเที่ยวรอบโลก 16 ประเทศ ภายใน10  เดือน ประเทศแรกที่เลือกคือ ประเทศไทย และตั้งแต่นั้นมาก็อยู่

เมืองไทย เพราะตกหลุมรักเมืองไทย

	 จากนั้นคุณทิวา ยอร์ค  เริ่มท�ำ Digital ในประเทศไทยเป็นเวลา 12 ปี และได้เริ่มท�ำ Start up คือเริ่มท�ำ 

Kaidee  เพราะดูว่าธุรกิจ Digital เริ่มมาแรง  โดยเริ่มต้นธุรกิจโดยการสังเกตุธุรกิจในสมัยนั้นมี shopping หลาย

ทาง เช่น Sanook และเริ่มมองดูว่าโอกาสอะไรบ้าง ที่จะเริ่ม Start up

	 คุณทิวา ยอร์ค  ตั้งบริษัทแรก คือบริษัท Dealfish  ซึ่งมาจากการเล็งเห็นโอกาส ของช่องทางที่ให้คนได้ซื้อ

สินค้ามือ 2 จากตลาด โดยธุรกิจเริ่มเติบโตไปได้ดี  แต่ด้วยเหตุผลส่วนตัวทางธุรกิจ จึงเปลี่ยนชื่อจาก Dealfish  เป็น 

OLX และเปลี่ยนมาเป็น Kaidee ในปัจจุบัน ด้วยความเชื่อว่าการซื้อขายสินค้ามือ 2 ท�ำให้ชีวิตของคนไทยดีขึ้นโดย

สังเกตจากพฤติกรรมของคนไทย ที่ชอบเก็บของ เพราะเสียดายของ ไม่รู้จะขายให้ใคร  ถ้าเป็นต่างประเทศจะมีช่วง

ที่ลดราคา จะเอาของมากองหน้าบ้าน และขายของท่ีไม่ได้ใช้ แต่คนไทยไม่มีทางน�ำของมากองหน้าบ้านและขาย

แน่นอน  คุณทิวา ยอร์ค จึงใช้หลัก Reduse,Reuse,Recycle  3 หลักการนี้  เป็นแนวทางในการเริ่ม Start up คือ 

การมองปัญหา และจะแก้ปัญหาอย่างไร และสิ่งที่ส�ำคัญที่จะท�ำธุรกิจ Start up แตกต่างจากธุรกิจ SME คือ ธุรกิจ 

Start up เป็นธุรกิจที่เราจะมองจากปัญหา และแก้ไขมัน แต่ธุรกิจ SME  คือเราอยากมีธุรกิจเป็นของตัวเอง เช่น ร้าน

กาแฟ แล้วเราก็ท�ำ ซึ่งต่างจากการเป็น Start up เพราะการท�ำธุรกิจ Startup คือเราต้องแก้ไขปัญหาด้วย

	 มีคนทั่วไปชอบเกิดข้อสงสัย ว่าท�ำไมถึงกล้าลงทุนท�ำโฆษณาเยอะแยะมากมาย คุณทิวา ยอร์ค  มองว่าเรา

ต้องมคีวามใจกล้าทีจ่ะท�ำ กล้าท่ีจะลงทนุ เพราะต้องการแก้ปัญหาท่ีเกิดขึน้อย่างจรงิจงั  โดยเปรยีบเทียบจาก Google 

, Facebook กว่าจะได้เงินสลึงแรก ก็ใช้เวลา 5-6 ปี  เพราะพวกเขาต้องการ Start up ต้องการแก้ปัญหา และคุณ

ทิวา ยอร์ค มองว่าประเทศไทย มีคนที่มีความคิดที่หลากหลาย จึงกล้าที่จะลงมือท�ำ และพร้อมที่จะแก้ปัญหา เพื่อ
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เริ่มท�ำธุรกิจ Startup  นอกจากนี้สิ่งส�ำคัญในการเริ่มต้น ธุรกิจ Startup  ไม่ใช่แค่เรื่องการลงทุน แต่ต้องมีทีมงานที่

มีประสิทธิภาพ และทีมงานที่ดี ด้วย

	 การเริ่ม Startup ที่ประสบความส�ำเร็จ จะต้องพร้อมที่จะเปลี่ยน นอกจากใจกล้าแล้ว ต้องเปลี่ยน และพลิก

ธุรกิจตามท่ีลกูค้าต้องการด้วย อย่าง Kaidee ช่วงแรกอาจไม่ตรงตามความต้องการของลูกค้า เพราะเกิดจากการไม่

ยอมรับฟังความคิดเห็นจากลูกค้า แต่ในปัจจุบัน ได้เปลี่ยนเป็นเปิดรับความคิดเห็นจากลูกค้า ธุรกิจถึงจะด�ำเนินต่อ

ได้ เพราะเอาความต้องการจากลกูค้ามาปรบัปรงุให้เหมาะสม  เพราะฉะน้ันการ Startup จะประสบความส�ำเรจ็หรอื

ไม่ ขึ้นอยู่กับทีมงานที่จะปรับเปลี่ยน และรับฟังความคิดเห็นตามความต้องการของลูกค้า ไม่ใช่ท�ำแค่ด�ำเนินธุรกิจ

ตามความคิดของตัวเองเท่านั้น 

	 ความแตกต่าง Kaidee กับ คู่แข่งอื่นน้ัน Kaidee ให้ความส�ำคัญกับการออกแบบงานให้เข้าใจง่าย  

ไม่เปรยีบเทยีบกับคูแ่ข่ง ให้ความส�ำคญักับลกูค้า ความพอใจของลูกค้าเป็นหลัก  เพราะ Kaidee เป็นตลาดนัดทีใ่หญ่

ที่สุดในประเทศไทย สามารถขายได้หมดทุกอย่าง ผู้ซื้อมีจ�ำนวนมาก ผู้ขายก็จะมีจ�ำนวนมาก  เช่นเดียว กับ Line ถ้า

ไม่มีผู้ใช้ ต่อไปก็ต้องเลิกใช้ แต่ถ้าผู้ใช้ยังอยู่ Line ก็จะยังคงอยู่  เปรียบเสมือนกับ Kaidee ถ้ามีผู้ซื้อ ผู้ขายก็จะมา   

ดังนั้น Kaidee จึงให้ความส�ำคัญกับลูกค้ามากที่สุด

	 เมื่อกล่าวถึง Technopreneur นั้น  เกิดขึ้นเพราะเราใช้เทคโนโลยีมากขึ้น จากตัวอย่างการใช้ Selfie  

ท่ีเมื่อก่อนไม่มีคนรู้จัก แต่ทุกวันน้ีทุกคนมีสมาร์ทโฟนกันหมดแล้ว และใช้อินเตอร์เน็ตผ่านมือถือกัน และน่ีคือ

สิ่งเปลี่ยนแปลงชีวิตของทุกคน  ขนาดคุณลุงท่ีขายของตามตลาดในสมัยนี้ก็ใช้สมาร์ทโฟน  Line, Facebook,  

Google  ต้องยอมรับว่าทุกคนใช้สมาร์ทโฟน ซึ่งตอบโจทย์ว่า เทคโนโลยีมีบทบาทกับชีวิตเรามาก ซึ่งในปัจจุบันนี้  

40 ล้าน เป็นยอดของผู้ที่ใช้อินเตอร์เน็ต ซึ่งเมืองไทยของเราเป็นอันดับ 2 ที่เล่นชั่วโมงเน็ตนานเป็นอันดับ 2 รองจาก

ประเทศญี่ปุ่น

    	 สุดท้าย คุณทิวา ยอร์ค  ได้กล่าวว่า  การท�ำ Startup   ขอให้ใจกล้า และเริ่มท�ำ  ไม่ต้องเป็นห่วงเรื่องทุน ให้

ค�ำนึงถึงการแก้ปัญหาให้ลูกค้ามากกว่า ซึ่งต้องมีความชัดเจน  หรือถ้าอยากท�ำธุรกิจส่วนตัว ธุรกิจ  SME  ก็เป็นสิ่ง

ที่ดีเช่นกัน เพราะเป็นนายตัวเอง แต่ถ้าการเป็น Startup ต่อไปก็สามารถขยายธุรกิจให้ผู้อื่นได้ ซึ่งการท�ำ Start up 

ไม่ใช่ทุกคนสามารถท�ำได้ ต้องมีความใจกล้าและความอดทนกับการเริ่มท�ำธุรกิจด้วย

“ทักษะ Digital Marketing + ทักษะ Tech Startup  ที่เทคโนเพอร์เนอร์รุ่นใหม่ขาดไม่ได้”  

โดย คุณจิณณ์ เผ่าประไพ  Managing Director & Partner บริษัท ซีเจ เวิร์ค จ�ำกัด (CJ WORX Digital 
Agency) ดิจิทัล ครีเอทีฟ เอเจนซี่ ที่ได้รับรางวัลเกียรติยศมากที่สุดในประเทศ  

คุณอรนุช เลิศสุวรรณกิจ ผู้ร่วมก่อตั้งและกองบรรณาธิการ thumbsup.in.th เว็บข่าวด้านธุรกิจดิจิทัลและสื่อ 
ผู้สนับสนุนด้าน Tech Startup รายแรกๆ ของไทย 

คุณจิณณ์ เผ่าประไพ ปัจจุบันด�ำรงต�ำแหน่ง Managing Director & Partner ของบริษัท ซีเจ เวิร์ค 

จ�ำกัด ซึ่งเป็นบริษัทดิจิทัลครีเอทีฟเอเจนซี่ ท่ีประกอบด้วยทีมงานสุดยอดมือรางวัลของไทย โดยมีทีมครีเอทีฟท่ี

ได้รับรางวัลในด้าน Digital มากที่สุดจากทั้งในและนอกประเทศ โดยในปี 2014 CJ WORX ถูกยกให้เป็น Digital  

Agency of The Year จากสมาคมโฆษณาแห่งประเทศไทย นอกจากน้ียังเป็นเอเจนซีข่องไทยเพียงเอเจนซีเ่ดยีวท่ีผล

งานในหมวด Digital ได้รบัรางวลัจากเวทีระดบัโลก โดยได้เข้าเป็น Shortlist ใน Cannes Lion 2014 ส่วนในเวทรีะดบั
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เอเชีย Spikes Asia 2014 ก็สามารถคว้ารางวัล Silver มาได้ และสามารถคว้ารางวัล Gold ในหมวดดิจิทัลอีก เช่น

กันจากเวทีระดับยุโรปอย่าง Epica Awards 2014 ล่าสุดในปี 2015 CJ WORX ดิจิทัลเอเจนซี่ได้สร้างประวัติศาสตร์

ให้วงการเอเจนซี่ไทยอีกครั้ง 

เมื่อเป็นเอเจนซี่ไทยเอเจนซี่แรกที่คว้ารางวัล “Asia’s Independent Agency of the Year” จากงาน Spike 

Asia ที่จัดขึ้นที่ประเทศสิงคโปร์ ซึ่งมีบริษัทโฆษณากว่า 300 บริษัท ท่ัวทวีปเอเชีย อาทิ ญ่ีปุ่น จีน ออสเตรเลีย 

นิวซีแลนด์ อินเดีย เกาหลี เป็นต้น ได้ส่งผลงานเข้ามาชิงรางวัลประกวดโฆษณา และ CJ WORX ได้รับคะแนนรวม

สูงที่สุดในเอเชีย เมื่อเทียบกับ 15 ประเทศในหัวข้อ Independent  Agency 

นับได้ว่าคุณจิณณ์ มีความเป็น Entrepreneur ติดตัวมาตั้งแต่เกิด เพราะความกล้าที่จะเปลี่ยนแปลง  
กล้าเสี่ยง และไม่กลัวความล้มเหลว จึงทาให้ประสบความส�ำเร็จในทั้งการเป็นเจ้าของกิจการ และผู้น�ำขององค์กร  
อีกท้ังยังเป็นผู้เชี่ยวชาญในด้าน Digital Marketing มายาวนานถึง 20 ปี ด้วยประสบการณ์อันยาวนานน้ีท�ำให้
เข้าใจทุกแง่มุมของ Digital Marketing เป็นอย่างดี และก้าวทัน Trend ท่ีเข้ามาใหม่เสมอ เน่ืองจากมีการเรียนรู้
ตลอดเวลาว่าเกิดอะไรขึ้นกับสื่อบนโลกออนไลน์บ้าง และควรท�ำอะไร โดยใช้สื่อประเภทไหนกับกระแสที่เกิดขึ้นนั้น  
ซึ่งทั้งหมดนี้ได้ท�ำให้บริษัทดิจิทัลเอเจนซี่อย่าง CJ WORX ก้าวขึ้นเป็นดิจิทัลเอเจนซี่ที่ติดอันดับ 1 ใน 3 ของเอเจนซี่
ในประเทศไทยได้ในระยะเวลาอันรวดเร็ว

คุณอรนุช เลิศสุวรรณกิจ (มิหมี) ผู้ร่วมก่อตั้ง Techsauce media (ธุรกิจสื่อผู้สนับสนุน Tech startup 
และผู้จัดงาน Start it Up Conference งาน Tech Startup ท่ีใหญ่สุดของคนไทย) นอกจากน้ียังเป็นผู้ร่วมก่อตั้ง  
Thumbsup Media (ธุรกิจสือ่ด้าน Digital Marketing) มปีระสบการณ์ท�ำงานในบรษิทัสือ่สารโทรคมนาคมยักษ์ใหญ่
และเวนเดอร์ต่างชาตมิากกว่า 10 ปี ในด้านการพัฒนาธุรกิจและผลติภัณฑ์ นอกจากน้ียังเป็นท่ีปรกึษาให้กับออนไลน์
เอเยนซี และรับหน้าที่เป็น Marketing Director ให้กับบริษัทคอมพิวเตอร์ ผู้พัฒนาระบบการจัดการโซเชียลมีเดีย  

คุณจิณณ์  เผ่าประไพ  กล่าวว่า  ก่อนหน้าที่จะเข้าสู่ยุคธุรกิจ Digital นั้น  ได้ผ่านยุคไอทีมาก่อน ซึ่งเป็นเรื่อง
ที่ดีมากที่เราจะได้อยู่ในยุคของทั้ง 2 ยุค คือยุค Digital และยุคไอที  ซึ่งเป็นผลดีของการท�ำธุรกิจ ผู้ที่มีความคิดริเริ่ม
มักมองเห็นโอกาส และใช้เครื่องมือ Digital ให้กลายมาเป็นธุรกิจและแก้ไขปัญหาให้กับผู้อื่นได้  การเริ่มต้นกับการ
เป็นผู้ประกอบการยุคนี้   ต้องสามารถท�ำทุกอย่างและมีความรู้ในเรื่องนั้นๆ  เพราะการท�ำการตลาด และโฆษณา 
จะต้องท�ำด้วย Digital ทั้งหมด  

	 การเริ่มท�ำธุรกิจยุค Digital นั้น สิ่งที่เริ่มต้น คือ เรื่องเงิน โดยที่การที่จะเปิดบริษัทจะต้องมีเงินทุนเข้ามาก่อน  
โดยไม่รอให้คนอื่นเดินเข้ามาหา แต่เขาจะเดินไปหาคนอื่นเพ่ือเอางานไปขายคนอื่น  ส�ำหรับคนท่ีเริ่มไปแล้วน่าจะ
เป็นเรือ่งของการท�ำอย่างไรท่ีคณุจะพัฒนาและต่อยอดธุรกิจคณุได้  เพราะบางคนมจีดุหมายและปลายทางทีจ่ะท�ำ
บริษัทโฆษณาแตกต่างกัน  ส�ำหรับคุณจิณณ์นั้น เรื่องคนเป็นปัญหาที่ยุ่งยากมาก  และเราควรเริ่มในสิ่งที่เราถนัด  
มีเครือข่าย และต่อยอดไปให้ถึงจุดนั้น

	 การเริ่มท�ำธุรกิจเราควรเริ่มจากงบประมาณที่น้อย  แนะน�ำให้ลง Google หรือ อาจท�ำเป็นงานสัมมนาฟรีที่
อยู่บนออนไลน์หรืออะไรก็ได้ที่คุณสามารถแก้ปัญหาได้ด้วย  ส่วนเรื่องการ Startup ของการครองตลาดนั้นเป็นเรื่อง
ทีส่�ำคญั ให้คณุคดิและเตรยีมตวัไว้ว่าคณุจะท�ำอย่างไรให้ธุรกิจของคณุสู้กับตลาดหรือจะท�ำอย่างไรให้ธุรกิจของคณุ
ครองตลาดให้ได้ เพราะเรื่องของการครองตลาดเป็นกลยุทธ์อย่างหนึ่งที่ดีมาก ขาดไม่ได้ และที่ส�ำคัญในการด�ำเนิน
ธุรกิจ เราต้องท�ำด้วยความซื่อสัตย์และจริงใจต่อลูกค้า 

	 ข้อดีของการท�ำธุรกิจ Digital  คือ ไม่ต้องมีการสต๊อกสินค้า ไม่ต้องมีหน้าร้าน  การโฆษณาก็ถูกกว่าเพราะ
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นักลงทุนคาดหวังให้กลับมาใช้งานอีกอย่างต่อเนื่อง     ทางที่ดีเราจะต้องให้ความส�ำคัญกับธุรกิจที่เราท�ำ คือท�ำแล้ว
ต้องรู้สึกว่าสนุก  มีความสุข เพราะสิ่งเหล่านั้นจะท�ำให้คนเข้ามาหาเราเองโดยที่เราไม่ต้องไปวิ่งตามหา  ในปัจจุบัน
ทุกคนพยายามใช้รูปแบบธุรกิจที่คล้ายกัน คือ การบอกต่อ ทุกคนต้องเข้าใจว่าเราไม่สามารถหลีกเลี่ยงโฆษณาได้  
และต้องคิดต่อว่าจะท�ำอย่างไรให้คนท่ัวไปน�ำไปแชร์ต่อ และท�ำอย่างไรให้คนท่ัวไปกล่าวถึงโฆษณาสินค้าของเรา  
ซึ่งโลกในปัจจุบันคนทั่วไป จะเริ่มค้นหาข้อมูลใน Google น้อยลง แต่หันมาหยิบสมาร์ทโฟน โดยเปิด Facebook  
เป็นอันดับแรก ตามด้วย Youtube และล�ำดับสุดท้ายคือ Google 

การแข่งขันในยุคดิจิทัล  เราอย่าไปแข่งกันกับผู้อื่นแต่ให้เราแข่งขันกับตัวเอง  เราควรเป็นผู้น�ำ แล้วให้ผู้อื่น
เขาท�ำตามเรา คอืเราจะต้องรบีท�ำเป็นรายแรก  เพราะถ้าเราไม่ท�ำเป็นคนแรก เราก็จะเป็นผูต้ามตลอดไป อะไรก็ตาม
ที่ท�ำครั้งแรก จะสามารถครองใจผู้บริโภคได้  ปัจจุบันเราอยู่ในโลกเทคโนโลยี การเข้าถึงบุคคลอื่นและเรื่องราวอื่นๆ 
สามารถท�ำได้ง่ายๆ  เราต้องปรับตัวและมองอนาคตว่าจะวางแผนอย่างไร  ต้องคิดถึงการสร้างสรรค์ในสิ่งใหม่ๆอยู่
ตลอดเวลา  เพื่อที่จะไม่ให้แพ้คนอื่น และควรจะเตรียมตัวเพื่อรองรับกับธุรกิจอื่นที่จะเติบโตขึ้นมา   ซึ่งในตลาดของ
ไทยจะมีการลอกเลียนแบบ และ การลดราคาอยู่เสมอ เราจึงต้องมีการวางแผนเพื่อเตรียมรับมือตลอดเวลา

ส�ำหรบัธุรกิจทีใ่ช้เทคโนโลยี แนะน�ำให้กลบัมาท่ีจดุพ้ืนฐานการเป็น Technopreneur และบวกกับทกัษะในสิง่
ทีเ่ราสนใจ โดยหน้าท่ีส�ำคญัคอื  เราเป็นนกัคดิ ควรคิดรเิริม่  ต้องท�ำด้วยตนเอง และไม่ย่อท้อต่ออปุสรรค  เราต้องมอง
อปุสรรคเป็นบทเรยีน  กล้าท่ีจะเสีย่ง และต้องสนใจเทคโนโลยีให้มากๆ เพราะในอนาคตเทคโนโลยีจะพัฒนาไปอกีไกล

ความผิดพลาดของการด�ำเนินธุรกิจ และวิธีแก้ปัญหาของคุณจิณณ์ คือ  การที่เราเป็นผู้ประกอบการและ
ด�ำเนินธุรกิจด้วยตัวเอง  สิ่งที่ผิดพลาดที่สุดก็คือการที่เราตัดสินใจผิดในทุกๆเรื่อง  และเรื่องที่ตัดสินใจผิด จะเป็นบท
เรียนว่าเราควรเลือกที่จะท�ำสิ่งนี้หรือไม่ท�ำสิ่งนี้  เลือกที่จะพูดกับลูกค้าอีกแบบหนึ่ง หรือไม่พูดกับลูกค้าอีกแบบหนึ่ง   
ซึ่งการตัดสินใจผิดที่ผ่านมาจะเป็นบทเรียนที่จะตัดสินใจในครั้งต่อไป  เราต้องเข้าใจตลาดเพราะว่าเราท�ำธุรกิจเพื่อ
ที่จะสร้างรายได้  คนที่ให้รายได้กับเราก็คือตลาดที่เราจะให้ Service หรือ Product   ซึ่งถ้าเราไม่เข้าใจตลาดอย่าง
ลึกซึ้งและคิดไปเอง เราจะไม่สามารถย้อนเวลากลับไปได้เพราะเราได้ลงทุน ลงแรง ลงเวลาไปหมดแล้ว

	 สุดท้ายคุณจิณณ์ได้กล่าวว่า “ เพื่อนถามเราว่าอยากท�ำธุรกิจอะไรดี?  เราก็เลยถามเขากลับไปว่า แล้วคุณ
ชอบอะไรล่ะ คุณชอบอะไรก็ท�ำอย่างนั้นก่อน เช่น ถ้าชอบและอยากมีร้านอาหารไทย อย่าคิดว่าเราท�ำไม่ได้เพราะ
อะไร  แต่ควรคิดว่ามันจะเกิดได้ด้วยวิธีไหน และน�ำไปประยุกต์อย่างไรมากกว่า “

คุณอรนุช เลิศสุวรรณกิจ กล่าวว่า ส่วนใหญ่ธุรกิจยุคนี้ที่ได้น�ำเทคโนโลยีมาใช้เป็นเรื่องสินค้า คือ สินค้าต้อง
มีคุณภาพที่ดีท่ีสุด และการเริ่มต้นคือค้นหาความต้องการของตัวเองให้เจอ ว่าถนัดและเชี่ยวชาญอะไร เชี่ยวชาญ
ในภาคธุรกิจไหน อยากให้มองดูว่าเราชอบอะไร ไม่ชอบอะไร แล้วเอาความชอบตรงนั้นมาต่อยอดให้เป็นธุรกิจได้

การที่เริ่มลงทุนท�ำธุรกิจหรือการ Startup จะต้องใช้ตัวผลิตภัณฑ์เข้ามาช่วย เพราะถ้าผลิตภัณฑ์ของเรา
มีจุดเด่นกว่าคนอื่น เราก็สามารถต่อยอดในเชิงผลิตภัณฑ์ และสามารถสร้างมาตรฐานในการต่อรองกับลูกค้าได้   
สิ่งส�ำคัญคือ เราต้องเปิดโอกาสให้กับตัวเราก่อน  จากนั้นเราต้องน�ำเสนองานของเราให้คนอื่นได้รู้จักกับงานของเรา
เพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ

ส�ำหรับอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนจากการท�ำธุรกิจ จะช่วยให้เรามองเห็นภาพรวมในการท�ำธุรกิจ เห็นถึงความยาก
ง่ายทีเ่กิดขึน้  ซึง่ความยากง่ายของการท�ำธุรกิจ คอื 1. เรือ่งของคน  การทีค่นเข้ามาท�ำงานแล้วก็ออกไปเป็นเรือ่งปกติ 
เพราะถ้าธุรกิจเราเป็นบริษัทเล็กๆ คนที่มาอยู่กับเราจริงๆ เขาไม่ได้เป็นลูกจ้างเราแต่เป็นเหมือนหุ้นส่วนที่จะช่วยขับ
เคลื่อนธุรกิจกันไป   2.เรื่องการสื่อสาร บางครั้งที่เราพูดออกไปโดยไม่นึกถึงคนฟัง  ไม่นึกถึงใจคนอื่น  อาจจะมีผล
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ต่อความรู้สึกจนท�ำให้บางคนเก็บไปคิดมาก เรื่องการสื่อสารจึงเป็นเรื่องที่ละเอียดอ่อนมาก ดังนั้นแนวทางในแก้ไข
อุปสรรคเรื่องคนและการสื่อสาร คือ เมื่อคนในองค์กรมีปัญหาหรือเกิดความไม่เข้าใจกัน จะต้องให้พูดคุยกันตรงๆ 
อย่าเก็บเอาไว้จนสะสมและระเบิดออกมา เพราะจะท�ำให้เกิดผลเสียกับการท�ำงานเป็นอย่างมาก

ในส่วนของการแข่งขัน  เนื่องจากยุคนี้การลอกเลียนแบบสามารถเกิดขึ้นได้ทุกเมื่อ และผู้อื่นสามารถลอก
เลียนแบบงานเราได้หมดทุกอย่าง  การแข่งขันจึงจะสูงขึ้นกว่ายุคที่ผ่านมา ท�ำให้เราต้องมีการวางแผนที่ดีเพ่ือให้
ธุรกิจเราอยู่ได้นาน ๆ เราต้องคิดอยู่ตลอดเวลาว่า ในอนาคตเราจะมีการด�ำเนินงานและจะท�ำอย่างไรให้ธุรกิจของ
เราก้าวหน้าได้กว่าของคนอื่น  และเราจะต้องมองให้ออกว่า เราจะเติบโตไปในทิศทางไหน  เพราะการท�ำธุรกิจนั้น
เราหลีกเลี่ยงไม่ได้ที่จะไม่มีคนท�ำตามเรา แต่เราจะก้าวไปข้างหน้าให้เร็วกว่าคนอื่นได้อย่างไร

สุดท้ายคุณอรณุชได้กล่าวว่า  “อากาศ เป็น โอกาส อยากให้ฝึกความเป็นคนช่างสังเกตุ  ค�ำว่าโอกาสมันจะ
ไม่มา  ถ้าเราไม่ช่างสงัเกต ุและกล้าท่ีจะหลดุนอกกรอบ บางทีการได้ไปดูงานท่ีแหวกแนวในทางธุรกิจ จะท�ำให้สมอง
เราสดชื่น  และเกิดไอเดียมาต่อยอดกับธุรกิจตัวเองได้ และเกิดเป็นธุรกิจใหม่ๆ ได้เสมอ”
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