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บริษัท ฟรีมายด์ พับลิชชิ่ง จ�ากัด
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บริษัท กรีน ไลฟ์ พริ้นติ้ง เฮ้าส์ จ�ากัด

68 ซอยเทยีนทะเล 20 ถนนบางขนุเทยีน-ชายทะเล แขวงแสมด�า เขตบางขนุเทยีน 
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โทรศัพท์ 0-2826-8000 โทรสาร 0-2826-8356-9
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หากพบว่าหนังสือมีข้อผิดพลาดหรือไม่ได้มาตรฐาน

โปรดส่งหนังสือกลับมาที่ส�านักพิมพ์ (ทางไปรษณีย์) 

ทางเรายินดีเปลี่ยนเล่มใหม่ให้ท่านทันที

หนังัสือืเล่ม่น้ั�มค้่า่การปล่อ่ยก๊าซเรือนักระจกทัั้�งสื้�นั 3,579.439 ก้โล่กรัมค่าร์บอนัไดออกไซด์เทั้ย้บเท่ั้า
แล่ะได้ด�าเนั้นัการชดเชยการปล่่อยก๊าซเรือนักระจกสุืทั้ธ้เป็นัศูนัย์ นัับเป็นัการด�าเนั้นัการภายใต้
จ้ตสื�านัึกทั้้่ด้เพื่อการสืะทั้้อนัการเป็นัองค่์กรทั้้่ “ใสื่ใจสื้่งแวดล่้อม” ทั้ั�งน้ั�บร้ษัทั้ยังเลื่อกใช้วัตถุด้บ
ท่้ั้เป็นัม้ตรต่อสื้่งแวดล่้อมในัการผล่้ตงานั ด้วยกระดาษกร้นัโอเช้ยนั ใช้หมึกพ้มพ์ถั่วเหลื่อง แล่ะ
กระบวนัการผล่้ตทั้้่รักษาสื้่งแวดล่้อม ช่วยล่ดการปล่่อยค่าร์บอนัไดออกไซด์

sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 



คำ�ำนำ�ำสำ�ำนัำกพิมพ์

ในยุคน้ีที่คนส่วนใหญ่ต้องเผชิญปัญหาจำากภาวะเศรษฐกิจำฝืดเคือง  

เกิดหนี้ครัวเรือน หนี้นอกระบบ ฯลฯ จำนท�าให้ทุกคนต้องดิ้นรนต่อสู้  

แข่งขันกนัในทกุรปูแบบเพ่ือให้อยูร่อด ในภาคธุรกจิำ ซึง่เป็นตวัขับเคลือ่นหลัก

ของประเทศก็เช่นกัน ด้วยความที่ว่า ใครท�าอะไรส�าเร็จำ ก็มักจำะมีคนเข้ามา

แย่งชิงส่วนแบ่ง จำนกลายเป็นสมรภูมิรบที่สู้กันดุเดือด และหากใครเก่งพอ 

กอ็ยูร่อดได้ ใครอ่อนแอ กแ็พ้ไป ซ่ึงแม้จำะมีผูป้ระกอบการเกดิข้ึนใหม่ทุกๆ วัน 

แต่ก็มักจำะมีอีกมากมายที่ต้องปิดตัวไป

มหีลายๆ สือ่ได้สรุป “องค์ประกอบของนกัธรุกจิำทีป่ระสบความส�าเรจ็ำ” 

ไว้ 3 อย่างด้วยกัน คือ 1. ความเป็น “นักสู้” (แม้จำะผ่านความล้มเหลว 

มากแค่ไหน ก็ยืนหยัดที่จำะสู้จำนส�าเร็จำ) 2. การมีมายด์เซตที่ดี 3. การมี 

องค์ความรู้ท่ีถกูต้อง ซ่ึงส�าหรับสองข้อแรกนัน้ เป็นเร่ืองเฉพาะตัวทีแ่ต่ละคน

จำะต้องหาวิธีบ่มเพาะมันขึ้นมาด้วยตัวเอง ส่วนข้อ 3 นั้น เป็นอีกหนึ่ง  

“กุญแจำส�าคัญ” ที่หากใครรู้ก่อน ก็มักจำะส�าเร็จำก่อน เช่น การเห็นโอกาส 

การเริม่ต้นและการวางแผนอย่างเหมาะสม กลยทุธ์การตลาดทีด่ ีการสร้างทมี 

การขยายธุรกิจำ ฯลฯ ซึ่งแม้ว่าเราอาจำจำะใช้เวลาศึกษาและเรียนรู้ได้ แต่ 

เชือ่ว่า เราจำะได้ผลลพัธ์ทีดี่กว่าหลายเท่าตัวมาก หากเราได้พบกบัองค์ความรู้

ที่ถูกต้องและเหมาะกับยุคนี้จำริงๆ 

เป็นเรื่องน่าเศร้าที่ว่า คนไทยส่วนใหญ่มักไม่มีโอกาสได้เรียนรู้เร่ือง

เหล่านีจ้ำากโรงเรยีนหรือมหาวทิยาลยั เพราะโดยทัว่ไปแล้วมกัเป็นการเรยีนรู้

ผ่านหนังสือ (ทีถ่กูเขยีนมาแล้วหลายปี) และมกัจำะเป็นการเรยีนแบบท่องจำ�า 

จำากครู/อาจำารย์ ที่อาจำไม่มีประสบการณ์ในการท�าธุรกิจำ ซ่ึงกว่าจำะรู้ว่า  

เรามอีงค์ความรูท้ีไ่ม่ถกูต้องกอ็าจำจำะสายเกนิไป (ธรุกจิำไม่สามารถไปต่อได้แล้ว) 

ทั้งๆ ที่เรามีต้นแบบนักธุรกิจำไทยที่ประสบความส�าเร็จำอยู่มากมาย ให้เรา 

ได้เรียนรู้ ไม่แพ้ประเทศยักษ์ใหญ่เลย
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ดร.แสงสุข พิทยานุกุล คือผู้ที่เล็งเห็นถึงความส�าคัญของปัญหานี้  

ในฐานะที่ท่านเป็นนักธุรกิจำท่ีประสบความส�าเร็จำอย่างสูง ที่พร้อมจำะ

ถ่ายทอดความรู้และประสบการณ์ตลอดหลายสิบปีให้คนรุ่นใหม่ ท่านจำึง 

ได้ก่อต้ังสถาบนั IESA* รวมทัง้โครงการบ่มเพาะธุรกจิำ BIS** ข้ึนมา ในรปูแบบ

ทีฉ่กีกฎการศกึษาไทยแทบจำะทัง้หมด เป็นการเรยีนทีจ่ำ�าลองสถานการณ์จำรงิ

ในการท�าธุรกิจำ จำากบรรดาผู้เชี่ยวชาญและนักธุรกิจำชั้นน�าตัวจำริงเสียงจำริง 

ที่เต็มเปี่ยมด้วยประสบการณ์ เพื่อให้ผู้มาเรียนได้เข้าใจำแบบทะลุปรุโปร่ง  

ซึ่งปัจำจุำบันมีลูกศิษย์ที่เป็นผู้ประกอบการมากมายออกมาคอนเฟิร์มเป็น 

เสียงเดียวกันว่า ดร.แสงสุข คือ ผู้ที่ปลุกปั้นให้ธุรกิจำของพวกเขาเติบโตแบบ

ก้าวกระโดด 10-100 เท่า ภายในเวลาอันรวดเร็ว

และหนังสือเล่มน้ีคือการแพ็กรวมองค์ความรู้ที่สำคัญทั้งหมดจำาก 

ดร.แสงสุข ส่งตรงถึงมือคุณผู้อ่าน เสมือนอยู่ในคลาสเรียนจำริงๆ ครบถ้วน

สมบูรณ์ทั้ง “เคล็ดลับการตลาด” ยุคใหม่ พร้อมกับการปรับจำูนมายด์เซต 

ทีถ่กูต้องในการท�าธรุกจิำ ในรปูแบบทีเ่ข้าใจำง่าย มภีาพประกอบ 4 ส ีอดัแน่น

ด้วยทฤษฎี หลักการ แนวคิด และกรณีศึกษา ที่คุณผู้อ่านสามารถน�าไป 

ปรับใช้ในธุรกิจำของตัวเองได้จำริง

หนังสือเล่มนี้พร้อมแล้วที่จำะปลุกความเป็น “นักสู ้” ในตัวคุณ  

จำนอยากจำะลุกขึ้นมาท�าอะไรสักอย่างให้ส�าเร็จำ!

สำ�านักพิมพ์ฟรีมายด์

* สถาบันวิทยาการประกอบการแห่งอโยธยา (Institute of Entrepreneurial Science 

Ayothaya) หรอื IESA เป็นสถาบนัอดุมศึกษาเอกชน (ระดบัปริญญาตรีและปริญญาโท) มุ่งเน้น

ที่การบ่มเพาะความเชี่ยวชาญ สรรค์สร้างบัณฑิตเพื่อเป็นผู้ประกอบการที่ประสบความส�าเรจ็ำ

** โครงการบ่มเพาะธุรกจิำ บีไอเอส (Business Incubation Service Program, BIS) ในก�ากับ

ของ IESA เป็นหลักสูตรระยะสั้น ที่มุ่งเน้นการพัฒนาเจำ้าของกิจำการ (Owner) สู่การเป็น 

ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) เพื่อธุรกิจำที่เติบโตและยั่งยืน
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คำ�ำนำ�ำผู้เขียนำ

“ผมอยากให้ผู้ประกอบการไทย  
ก้าวไปได้ไกลกว่านี้”

หนังสือเล่มนีเ้กดิขึน้จำากความตัง้ใจำทีอ่ยากจำะช่วยเหลอืผูป้ระกอบการ 

SMEs ในประเทศไทย ไม่ว่าจำะขนาดเล็กหรือขนาดกลางที่มีปัญหาในเรื่อง

ของยอดขาย ก�าไร หรืออยากเติบโต ซึ่งตามตัวเลขของกระทรวงพาณิชย ์

ที่มีถึง 3.3 ล้านราย (แม้ว่าจำะมีเพียง 1 ล้านราย ที่มีการจำดทะเบียนไว้แล้ว) 

ผมมองเห็นว่า ประเทศไทยเต็มไปด้วยคนเก่ง แถมยังพรั่งพร้อมไปด้วย

ทรัพยากร ผู้ประกอบการไทยจำึงยังมีโอกาสเติบโตได้อีกมาก

จำากประสบการณ์ในการเรียนด้านการบริหารธุรกิจำ (ท้ังปริญญาโท

และปริญญาเอก) ประสบการณ์ในการท�างานกว่า 40 ปี ที่เร่ิมต้นจำาก 

เงนิเพยีงไม่กีห่มืน่บาทจำนมาเป็น Smooth-E และ DENTISTE’ ทีม่ยีอดขาย

ทัว่โลก และประสบการณ์ในการสอนผูป้ระกอบการหลายพนัราย ผนวกกบั

การได้พบปะพูดคุยกับนักธุรกิจำต้ังแต่ระดับประเทศไปจำนถึงระดับโลก ผม

ได้รวบรวมสิ่งที่ดีที่สุด ทั้งจำากสิ่งที่ผมเคยผิดพลาดล้มเหลวและสิ่งที่ประสบ

ความส�าเรจ็ำ ตกผลกึและถอดบทเรยีนออกมาเพ่ือเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการ

ได้มีทางลัดสู่ความส�าเร็จำโดยเร็ว... เพราะเวลาของโอกาสหมดเร็วเสมอ 

หนังสือราคาไม่ถึง 300 บาท ที่ก�าลังอยู่ในมือคุณขณะนี้ เป็นราคา 

ทีจั่ำบต้องได้ ทกุคนสามารถเข้าถงึได้ง่าย เป็นจุำดเริม่ต้นทีค่นท�าธรุกจิำสามารถ

เริ่ม ณ จำุดนี้ได้ ไม่จำ�าเป็นต้องเริ่มที่หลักสูตรราคาหลักหมื่นหรือหลักแสน 

หนังสือที่จำะพลิกชีวิต พลิกธุรกิจำของคุณ แบบที่คุณไม่เคยคาดคิด 

มาก่อน เพียงแค่คุณอ่าน แล้วคลิก! (ค�าที่โดนคุณ แล้วเอาไปใช้กับ 

ธุรกจิำคณุ) ซึง่ผมเชือ่มัน่เป็นอย่างยิง่ว่า แค่เพยีง 1 คลกิ คณุก ็Turn around 
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– ความคิดเปลี่ยน การกระท�าเปลี่ยน รูปแบบการท�าธุรกิจำเปลี่ยน แน่นอน

ว่าก�าไรก็เปลี่ยน เพราะมันจำะเพิ่มขึ้นเป็นหลักแสน เป็นหลักล้าน!

และถ้าทุกๆ 1 รอบที่คุณอ่าน คุณได้ 2-3 คลิก ถ้าคุณอ่าน 10 รอบ 

คุณก็จำะได้ 20-30 คลิก แล้วแต่ละคลิกท�าเงินให้คุณหลักแสนหลักล้าน  

ลองคิดเล่นๆ ดูสิว่า ธุรกิจำคุณจำะพลิกโฉมไปเพียงใด!

ความต้ังใจำของผมนั้น หนังสือเล่มนี้ไม่เพียงแต่จำะเป็นจำุดเริ่มต้น

ส�าหรับคนท�าธุรกิจำหลายๆ คน แต่ผมยังตั้งม่ันว่าจำะให้หนังสือเล่มนี้ 

เป็นสะพานเชือ่มให้ทกุคนได้มาพบเจำอกนั มาแลกเปลีย่นความรู ้ความคิดเหน็ 

มาเชื่อมต่อสายสัมพันธ์กัน เพราะเราแต่ละคนต่างมีจุำดเด่น มีความเก่ง 

เฉพาะตัว ไม่ได้สมบูรณ์พร้อมในคนคนเดียว ดังนั้นแล้ว ในอนาคต สิ่งที่ดี

ที่สุดในการท�าธุรกิจำคือทุกคนต้อง Collaborate กัน เพราะในอนาคต 

จำะไม่มใีครอยูค่นเดยีวได้ และทีส่�าคญัไปกว่านัน้คอืการท่ีได้ผูป้ระกอบการไทย

ได้ร่วมกนัขยายธรุกิจำไปทัว่โลก เพราะส่ิงน้ีคืออกีหนึง่ความฝันของผมท่ีอยาก

ท�าให้ SMEs ไทยได้เป็นที่รู้จำักในระดับโลก เพราะจำริงๆ แล้วประเทศไทย 

ไม่ได้แพ้ชาติใดเลย

คนทีไ่ด้อ่านหนังสอืเล่มน้ี จำะมไีฟในการท�าธรุกจิำทันที เหมอืนค�าท่ีผม

มักพูดอยู่ตลอด คือ “ททท” ท�าทันที เห็นผล รวดเร็ว

ผมเห็นเงินในอากาศ ผมเห็นโอกาสในธุรกิจำ และผมอยากให้คุณ 

เห็นมันเช่นกัน

ดร.แสำงสำุข พิทยานุกุล
CEO ผู้ก่อตั้งแบรนด์ Smooth-E และ DENTISTE’

ผูก่้อตัง้สถาบนั IESA และโครงการบ่มเพาะธรุกจิำ BIS
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10 ไฮไลต์
  ของหนังสำือเล่มนี้

หลักคิดที่นักธุรกิจผู้เริ่มจากศูนย์ 
จนมียอดขายพันล้านใช้จริง
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ความลับของ
สำินค้า 4 ระดับ 
ที่ท�าให้ขายดี 
ไม่มียอดตก
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Prologue : สำินค้าหลักร้อย คุณค่าหลักล้าน 

CHAPTER 1 : WHY  
ท�าไมต้องขายดี

1.1 เหตุผลที่ต้องขายดีี
1.2 สิ่งที่ทำาให้ธุุรกิจคนไทยยังไปไดี้ไม่่ไกล
1.3 ใครก็เพ่ิม่ยอดีขาย 1,000% ไดี้ ถ้้ารู้วิธีิุ

CHAPTER 2 : SECRET  
ความลับของการขายของดีจนขาดตลาด

2.1 ตรวิจสอบ DNA  
จดุีแข็งในการทำาธุุรกิจของตัวิเอง

2.2 3M โม่เดีล สำาหรับเจ้าของธุุรกิจ 
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CHAPTER 3 : MOTIVATION  
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3.1 Never Give up : เลิกก่อน ล้ม่เหลวิก่อน
3.2 No Pain, No Gain : เคยล้ม่ = รู้ม่ากกวิ่าคนอื่น
3.3 Spirit : จุดีไฟให้ตัวิเอง ดี้วิยโม่เดีล 5P
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ท�าให้ดีกว่าเดิม

4.1 Product : ควิาม่ลับของบริษััทที่สินค้าขายดีี
4.2 People : วิิธุีสร้างคนให้เป็นกำาลังสำาคัญขององค์กร
4.3 Process : ระบบการทำางานที่ธุุรกิจใหญ่ใช้้ แต่ SMEs ไม่่ทำา

12 

14  

16
19
25

30  

32  

46 

50  

52
61
68

84 

86
92

100

sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 



CHAPTER 5 : MARKETING  
การตลาดที่แท้จริง

5.1 ทำาไม่ต้องทำาการตลาดี
5.2 ควิาม่แตกต่างของการทำาและไม่ท่ำาการตลาดี
5.3 ควิาม่หม่ายที่แท้จริงของการตลาดี และวิิธุีการ 

ทำาการตลาดีแบบรวิบรัดี
5.4 ขายง่าย แม่้งบการตลาดีน้อย ดี้วิย Winning Zone
5.5 จะขายดีี ต้องม่ี 10 WOW
5.6 ควิาม่ลับของสินค้าทีข่ายดีีตลอดีกาล
5.7 Unmet Needs ขายดีีแบบไม่ต่อ้งทำาการขาย 

และไม่่ต้องทำาการตลาดี

CHAPTER 6 : CASE STUDY  
ตัวอย่างธุรกิจที่เพ่ิมยอดขายได้ 1,000%

6.1 VING
6.2 39 Ramen
6.3 OTA Engineering

CHAPTER 7 : สำถาบัน IESA  
และ Testimonials จากโครงการบ่มเพาะธุรกิจ BIS

7.1 สถ้าบัน IESA
7.2 Siam Comfort
7.3 YUEDPAO (ยืดีเปล่า)

เกี่ยวกับผู้เขียน

114  

117
120
125 

130
139
148
168 

180  

182
192
202

212  

214
224
231

238

sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 



Prologue
สำินค้าหลักร้อย คุณค่าหลักล้าน

ไม่ว่าจำะซื้อหรือท�าอะไรในทางธุรกิจำ แนวคิดของผมคือสิ่งของ 

หรือกิจำกรรมน้ันๆ ต้องคุ้มค่ากับราคาและเวลาที่ผมจำ่าย หากหนังสือที่ผม

ซื้อมา รวมค่าเดินทาง รวมเวลาอ่านแล้ว มีมูลค่าเท่าไร ผมต้องรู้สึกคุ้มค่า 

หรือได้รับมากกว่านั้นเสมอ

เมื่อขายสินค้า ผมก็ใช้หลักคิดนี้เช่นกัน

ถ้าหนังสือเล่มนี้ราคา 295 บาท มีค่าเดินทาง 200 บาท ค่าตัว 

ของคุณในฐานะเจำ้าของธุรกิจำอยู่ที่ชั่วโมงละ 10,000 บาท หากคุณใช้เวลา

อ่านหนังสือเล่มนี้ 3 ชั่วโมง ก็ 30,000 บาท หมายความว่าผมต้องมั่นใจำว่า

คุณจำะได้รับคุณค่ากลับไปมากกว่า 31,000 บาท เป็นอย่างน้อย

ไม่ใช่แค่มั่นใจำธรรมดา เพราะผมคิดว่าถ้าคุณอ่านอย่างตั้งใจำ 

และลงมือท�าอย่างถูกต้อง ความรู้ในหนังสือเล่มนี้จำะเปลี่ยนแปลงธุรกิจำคุณ

จำากหน้ามือเป็นหลังมือ ภายในเวลา 1-2 ปี ได้แน่นอน

ถ้าธุรกิจของคุณมียอดขายหลักสิบล้านต่อปี  
ผมมั่นใจมากว่า คุณจะพาธุรกิจของคุณไปจุดที่ท�า
ยอดขายหลักร้อยล้าน ได้อย่างรวดเร็วและง่าย 
กว่าที่คิดไว้มาก

- 12 -
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ถ้าธรุกจิำของคุณมยีอดขาย 100 ล้านบาทต่อปี เนือ้หาในหนงัสอืเล่มนี้

จำะช่วยให้คุณขายดีเพิ่มได้ 2-10 เท่า กลายเป็น 200 ถึง 1,000 ล้านบาท 

ได้ (มีคนท�าตามจำนส�าเร็จำแล้วหลายคน)

ที่มั่นใจำมากเพราะผมพิสูจำน์มาแล้วกับธุรกิจำของตัวเองผ่านแบรนด์ 

Smooth-E และ DENTISTE’ ที่ปัจำจำุบันท�ายอดขายหลักพันล้านบาทต่อปี

รวมไปถึงมีนักเรียนอีกหลายร้อยคนในหลักสูตร BIS ที่น�าไปใช้แล้ว

ได้ผลลัพธ์อย่างรวดเร็ว ซึ่งคุณก็สามารถท�าแบบเดียวกับพวกเขาได้เช่นกัน

ธุรกิจำไม่มีสูตรส�าเร็จำตายตัว แต่ก็มีแก่นแท้ของมัน ขอแค่คุณรู้ว่า 

อะไรคอืสิง่ทีถ่กูต้อง และลงมอืท�าอย่างไม่ย่อท้อ ใครๆ กป็ระสบความส�าเรจ็ำ

อย่างรวดเร็วได้โดยไม่จำ�าเป็นต้องมีทุนตั้งต้นเยอะ (ผมก็เริ่มต้นจำากการเป็น

ลูกจำ้างมาก่อน)

ถ้าตัดสินใจำแล้วว่าจำะเปลี่ยนชีวิตตัวเอง ลงมือท�าธุรกิจำให้โตแบบ 

ก้าวกระโดด ชนิดที่ไม่ว่าใครเห็นก็ต้องประหลาดใจำ ผมขอให้คุณใช้เวลา 

อ่านหนงัสอืเล่มน้ีโดยคิดและบอกตัวเองว่า “จำะต้องคุ้มค่ากว่าราคาท่ีจ่ำายไป”

“First, think. Second, believe. 
Third, dream. And finally, dare.“

หนึ่ง คิด - สอง เชื่อมั่น -
สาม ฝัน - และสุดท้าย กล้าหาญ (ที่จะท�า)

- Walt Disney -

- 13 -
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CHAPTER 1
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ท�าไมต้อง
ขายดี

Why

- 15 -
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ประเทศไทยมจีำ�านวนประชากรอนัดับ 20 ของโลก แต่ม ีGDP  

(Gross Domestic Product) หรอืมลูค่าตลาดของสนิค้าและบรกิาร 

อยู่อันดับต�่ากว่า 20 นั่นหมายความว่าเรายังสามารถเติบโตได้

มากกว่านี้อีกในแง่เศรษฐกิจำและการค้า

เหตุผลที่ต้องขายดี

ประเทศไทยมี SMEs  
ราว 3,300,000 ราย 
แต่มีเพียง 3,000 ราย  
หรือคิดเป็น 0.1% เท่านั้น 
ที่มียอดขายเกิน 500 ล้านบาทต่อปี

1.1 
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“ลองคิดดูว่า ถ้าเราเปลี่ยนตัวเลขจาก 
3,000 เป็น 300,000 ได้ คนไทยจะมีรายได้ 
เพ่ิมขึ้นเท่าไร”

ถ้าลองนึกสินค้าที่เคยยอมต่อคิวนานๆ เพื่อได้เป็นเจำ้าของ 

ยอมเก็บเงินหลายเดือนเพื่อจำะได้มาครอบครอง บางทีก็ถึงกับ

ยอมผ่อนช�าระหลายเดือนดู

จำะพบว่าน้อยมากที่เป็นสินค้าแบรนด์คนไทย

อ้างองิจำากบทความ The Top 100 Most Valuable brands in 2022 ใน Visual 

Capitalsit บอกว่า ในบรรดาแบรนด์ที่โด่งดังและมีมูลค่าทางการตลาดสูงสุด  

100 อันดับแรกน้ัน มีบริษัทจำากประเทศกลุ่มเอเชียถึง 37 บริษัท แต่กลับไม่มี

บริษัทของประเทศไทยติดอันดับเลยแม้แต่บริษัทเดียว (https://www.

visualcapitalist.com/top-100-most-valuable-brands-in-2022/)

รายได้เพ่ิมมากขึ้น
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บริษัทที่ท�าได้จำะมีรายได้ดีจำนสามารถจำ้าง

แรงงานได้จำ�านวนมาก ดึงเศรษฐกจิำชมุชนให้คกึคกั 

คนมีก�าลังจัำบจำ่ายใช้สอย รัฐบาลได้ภาษีมหาศาล

ไปปรับปรุงระบบสาธารณูปโภค ความเป็นอยู่ 

ของคนไทยจำะดียิ่งขึ้น ก้าวข้ามค�าว่าประเทศ 

ก�าลังพัฒนาได้เสียที หลังจำากที่ใชค้�านี้มานาน

เจำ้าของธุรกิจำอย่างคุณคงได้รับการยกย่อง 

ชีื่นชมจำากทั้งประเทศว่ามีส่วนร่วมพัฒนาชาต ิ

ให้เจำริญไม่น้อยหน้าใคร และการที่ธุรกิจำของคุณ

ขายดี ไม่เพียงแค่ชีวติของคุณจำะดข้ึีน แต่ครอบครวั 

ทีมงาน สังคม ก็ได้ประโยชน์ไปด้วย

เพียงแค ่นี้ก็ เป ็นเหตุผลมากพอแล ้วว ่า  

เพราะอะไรเราจำึงควรท�าธุรกิจำให้ขายของดี

จะเกิดอะไรขึ้น ถ้าคนไทยเราสามารถ 
สร้างสินค้าที่คนทั้งโลกยินดีต่อคิวข้ามคืน 
เพ่ือจะได้เป็นเจ้าของบ้าง

รถ้ม่อเตอร์ไซค์ BMW  
ในภาพยนตร์เรื่อง  

Mission Impossible

จะ เ ป็นอย่ าง ไร 
ถ้าสินค้าไทยถกูใช้ 
และกล่าวถึงโดย
ดารา นักแสดง 
นักร้อง ระดับโลก 
หรอืแมแ้ตก่ระทัง่
ในภาพยนตร์
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หลายปีก่อน ผมได้ไปสัมมนาเพื่อเรียนกับผู้เช่ียวชาญด้าน

การตลาดระดับโลกอย่าง Philip Kotler ผู้เขียนหนังสือการตลาด

อย่าง Marketing 1.0 - 6.0

สำิ่งที่ท�าให้ธุรกิจคนไทย
ยังไปได้ไม่ไกล

วันนั้ นมีนั ก ธุ ร กิจำระดับประ เทศและ 

ผู ้สนใจำเข้าร่วมกว่า 1,500 คน ในช่วงท้าย 

มีผู ้ด�าเนินรายการดังอย่างคุณสุทธิชัย หยุ ่น  

มาอ�านวยความสะดวกให้ Kotler ได้ตอบค�าถาม

ผู้เข้าสัมมนา

1.2

ผมเป็นหนึ่งคนที่ส่งค�าถามขึ้นไป โดยตั้งใจำว่าจำะต้องเขียน

ค�าถามที่ท�าให้คุณสุทธิชัยหยิบขึ้นมาถาม Kotler ให้ได้ และผมก็ท�า

ส�าเร็จำ ด้วยค�าถามที่ว่า
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“นี่เป็นค�าถามที่หลายประเทศถามผมเช่นกัน

“ค�าตอบของผม มีเพียงประเทศเดียว
ที่น�าไปใช้อย่างจริงจัง 

นั่นคือประเทศไอซ์แลนด์”

“ประเทศไทยเพียบพร้อมไปด้วย
ทรพัยากรทางธรรมชาติ คนเกง่ แตท่�าไม 
เราถงึไมมี่แบรนดด์งัระดบัโลกอยา่ง Applล 
หรือ Mc่rosoft เลยสกัแบรนดเ์ดียว”

เมื่อ Kotler ฟังจำบก็ตอบกลับมาว่า
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“ค�าตอบที่ผมจำะตอบให้ประเทศไทยมี 2 แบบ แบบแรก

คือแบบที่ผมตอบให้ประเทศอื่นๆ และอีกแบบจำะเป็นค�าตอบ

เฉพาะของประเทศไทย”

ค�าตอบทั่วไปของ Kotler ส�าหรับ 
ทุกประเทศคือ 

“คุณต้องมีกระทรวงการตลาดที่ท�าหน้าที่ เกี่ยวกับ 

การตลาดและประชาสัมพันธ์สินค้าและธุรกิจำของประเทศไทย 

ให้โลกได้รู้จัำกโดยเฉพาะ

“เพราะการทีแ่บรนด์หนึง่ๆ จำะโด่งดังทัว่โลกได้ต้องอาศัย

ความร่วมมือจำากหลายฝ่ายอย่างมาก”

ส่วนค�าตอบเฉพาะของประเทศไทยที่ Kotler พูด ท�าให้ 

ผู้เข้าสัมมนา นักธุรกิจำชั้นน�าของประเทศ ถึงกับต้องหน้าชา 

ไปตามๆ กัน

“ประเทศไทยเป ็นประเทศที่ มี  Comfort Zone  

กว้างใหญ่มาก พวกคุณเกิดมาในประเทศทีม่ทีกุอย่างเพียบพร้อม 

ไม่ว่าจำะเป็นทรัพยากร โอกาส และช่องทางต่างๆ

“พวกคณุไม่เคยต้องล�าบากในการท�าธรุกจิำ ไม่มข้ีอจำ�ากดั

มากมายเหมือนหลายๆ ประเทศทั่วโลก”
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สหรัฐอเมริกา
ทอร์นาโด
Top 100 Brand 47 บริษัท 

ไทย
อากาศดี 
อาหารสมบูรณ์

Top 100 Brand 0 บริษัท

ญี่ปุ่น
แผ่นดินไหว 
สึนามิ

Top 100 Brand 7 บริษัท

จีน
ประชากรเยอะ 
อากาศหนาว

Top 100 Brand 23 บริษัท
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“ตรงนีเ้องคอืเหตผุลวา่ท�าไมประเทศไทย
ถึงยังไม่มีแบรนด์ระดับโลก พวกคุณไม่มี
แรงผลักดัน ไม่มี Passion มากพอ”

ก่อนทิ้งท้ายแบบถนอมน�้าใจำเจำ้าบ้านที่หน้าเจำื่อนไปแล้วว่า

“แต่ก็ไม่ใช่ความผิด

ของพวกคุณเลย 

มันเป็นของมันอย่างนั้นแหละ”

วนันัน้ผมต้ังค�าถามว่า ถ้าเรายงัให้สิง่แวดล้อม ปัจำจำยัภายนอก

เป็นค�าตอบแก้ตัว เราคงเปลี่ยนประเทศ เปลี่ยนสังคม ไม่ได้ เราต้อง

เปลี่ยนความเชื่อของคนไทยเสียก่อน

ถ้าคุณไปค้นหาบทความทางธุรกิจำในอินเทอร์เน็ตจำะพบว่า  

มีการพูดถึงประเทศไทยไว้แบบนี้
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“ถ้าใครจะเริ่มต้นท�าธุรกิจในปี 202x 

เราแนะนำาประเทศไทย”

ส�าหรับคุณอาจำจำะคิดว่ามันคือค�าชม แต่ส�าหรับผมมันคือ 

การดูถูกศักยภาพคนไทยแบบอ้อมๆ เหตุผลก็คือถ้าใครก็ท�าธุรกิจำ 

ในประเทศไทยได้เพราะมันง่าย แปลได้อีกอย่างว่าการแข่งขันของ

บริษัทในไทยน้อยจำนใครก็สามารถเอาชนะธุรกิจำที่อยู่มาก่อนได้ 

เหมือนคนไทยถูกมองว่ายังมีความเป็นผู้ประกอบการไม่มากพอ

อยากให้ลองนึกถึงว่าถ้าจำะไปเปิดหรือท�าธุรกิจำสักประเทศ 

ที่คุณชื่นชมคนบ้านเมืองเขา คุณน่าจำะคิดคล้ายผมว่ามันยาก  

โอกาสที่จำะอยู่รอดจำนชนะมีน้อยแน่นอน

จำากวันนั้นผมก็ เริ่มสนใจำในการสอนคนไทยท�าธุรกิจำ 

อย่างจำรงิจัำงจำน ณ วนัทีเ่ขยีนต้นฉบบัเล่มนี ้ผมเปิดโรงเรียนสอนธรุกจิำ

อย่าง IESA มา 8 ปี ผมกับทีมงานเข้มข้นกับเรื่องธุรกจิำจำนได้ค�าตอบ 

หลายอย่าง ได้มีโอกาสสอนเจำ้าของธุรกิจำกว่า 2,000 คน และ 

มีคนที่ท�ายอดขายเพิ่มขึ้นได้ 1,000% ใน 2 ปี

คนคนเดียวเอาชนะ
ค�าดูถูกจากภายนอกไม่ได้ 

เราต้องช่วยกันท�าให้ต่างชาติรู้ว่า  
ผู้ประกอบการเม่ืองไทย

ก็ไม่่ใช้่ธุรรม่ดีา
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นายแพทย์ยวุพงศ์ สทุธนินัท์ เจ้ำาของแบรนด์ Siam Comfort 

เร่ิมต้นท�าธรุกจิำขายเคร่ืองมือแพทย์ เดิมมยีอดขายราว 15 ล้านบาท 

ต่อปี มีพนักงานอยู่ 3 คน

หลังจำากรุ่นพี่ชักชวนให้เข้ามาเรียนกับผมก็ค้นพบไอเดีย 

ที่เพิ่มยอดขาย กลายเป็น 2,000 ล้านบาท และมีพนักงานขาย  

180 คน ได้ในเวลาไม่ถึง 3 ปี

ถ้าคิดเป็นสัดส่วนการเพิ่มขึ้นของยอดขายจำาก 15 ล้านบาท 

เป็น 2,000 ล้านบาท ก็มากกว่า 100 เท่า เกิน 1,000% เสียอีก

ช่วงโควิด 19 ท่ีผ่านมา หมอพงศ์ขายสินค้าแบรนด์ Siam 

Comfort อปุกรณ์การแพทย์ส�าหรบัคนทัว่ไปทีม่ปัีญหาสขุภาพ เช่น

ปวดหลัง ปวดไหล่ ผ่านช่องทางออนไลน์ได้เก่ง เป็นจำดุแขง็ของแบรนด์

ที่ลูกค้ายอมรับ

แต่ปัญหาของธรุกิจำทีห่มอพงศ์เลอืกอย่างเคร่ืองมอืแพทย์คอื

การมีขนาดตลาด 
(Market Size) ที่ไม่ใหญ่ 

น่าจำะราว 300 ล้านบาทต่อปี โดยขายตรงให้ผู้บริโภค หรือ

ที่เราเรียกว่า B2C (Business to Customer) 

ใครก็เพ่ิมยอดขาย 1,000% ได้
ถ้ารู้วิธี 
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1.3
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สมมติว่า ถ้าหมอพงศ์แย่งลูกค้ามาจำากคู่แข่งรายอ่ืนได้หมด 

เขาอาจำท�ายอดขายเพิ่มได้สูงสุดที่ 300 ล้านบาท (20 เท่า จำาก 

ของเดิม) ซึ่งเป็นไปได้ยากมาก

หมอพงศ์มคีลนิกิเสรมิความงามของตวัเองด้วย ซึง่พอถามว่า

ตลาดเคร่ืองมือแพทย์ด้านเสริมความงามนั้นมีขนาดเท่าไร ก็ได้ 

ค�าตอบว่าราว 20,000 ล้านบาท โดยธุรกิจำนี้จำะขายอุปกรณ์ 

อย่างเครื่องยิงเลเซอร์กระชับรูขุมขนใบหน้าให้โรงพยาบาล หรือ 

คลินิกเสริมความงามที่มกี�าลังซื้อสูง หรือที่เรียกว่า B2B (Business 

to Business)

การน�าเข้าอุปกรณ์เครื่องมือแพทย์และอุปกรณ์เครื่องมือ

เสรมิความงามนัน้ สามารถใช้พนักงานกลุ่มเดิมและทักษะความรูเ้ดมิ

ต่อยอดได้ทันที ท�าให้หมอพงศ์มียอดขายก้าวกระโดดในเวลา 3 ปี 

ด้วยการเปลี่ยนไปสู่ตลาดที่ใหญ่ขึ้น

เคล็ดลับคือ
เขาเข้าใจจุดแข็งของตัวเอง 

สำิ่งที่ลูกค้าต้องการ 
และโอกาสำในตลาดที่ใหญ่ขึ้น

sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 



- 27 -

เพราะการเพิ่มยอดขายจำาก 15 ล้านบาท ในตลาดขนาด  

300 ล ้านบาท (ส ่วนแบ ่ง 5%) กับการเพิ่มยอดขายเป ็น  

2,000 ล้านบาท ในตลาดขนาด 200,000 ล้านบาท (ส่วนแบ่ง 1%)  

เราจำะพบว่าแบบหลังมีความเป็นไปได้ง่ายกว่า และมีศักยภาพ 

ในการเติบโตสูงกว่า

การวิเคราะห์แบบนี้เราเริ่มจำากการใช้สิ่งที่เรียกว่า Winning 

Zone ซึง่มาจำากการผสมกันของ 1. สิง่ทีเ่ราเก่ง 2. สิง่ทีลู่กค้าต้องการ 

3. สิ่งที่คู่แข่งเก่ง โดยที่ 

Winning Zone (สีเขียว) คือสิ่งที่เราเก่ง 

กับสิ่งที่ลูกค้าอยากได้ ซึ่งคู่แข่งไม่มี 

Lost Zone (สีแดง) เป็นสิ่งที่ลูกค้าอยากได้ และ 

คู่แข่งเก่งกว่าเรา 

ส่วน Dumb Zone (สีน�้าเงิน) เป็นสิ่งท่ีเรา 

และคู่แข่งเก่ง แต่ลูกค้าไม่ต้องการ

What do 
consumers  

want?
สิ่งที่ลูกค้า 
ต้องการ

What does 
your brand  
do best?
สิ่งที่คุณเก่ง

What does your  
competitor do best?

สิ่งที่คู่แข่งเก่ง
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“ความฝันของผมคือ 
อยากให้คนที่ได้อ่านหนังสือเล่มนี้ 

มียอดขายเพ่ิมขึ้น 1,000%  
เป็นสำ่วนหนึ่งที่จะสำร้างบริษัท 

ระดับยูนิคอร์น  
บริษัทไทยที่มีแบรนด์ติดอันดับโลก 

”

หนังสือเล่มนี้ถอดเคล็ดลับในการท�าธุรกิจำ วิธีคิดท่ีมูลค่าไม่แพ้

ยอดขายที่ผมท�าไดจ้ำาก Smooth-E, DENTISTE’

หากคุณตั้งใจำอ่าน อ่านมากกว่า 1 รอบ ย้อนกลับมาดูค�าพูด

ไฮไลต์ในหนังสือซ�า้ๆ และกล้าทีจ่ำะลงมอืท�าตาม อย่างจำรงิจำงั ผมเชือ่

ว่าธุรกิจำของคุณจำะดีขึ้นอย่างรวดเร็ว ประสบความส�าเร็จำไวตามที่

ต้องการ
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“
ธุรกิจไม่ใชก่ารเรียนหนังสือ

แบบท่องจ�า

แต่เป็นการเรียนรู้แบบต้องท�า

เรียนเฉพาะสิ่งที่เอาไปใช้ได้จริง

สิ่งที่ไม่ได้ใช้ ไม่ต้องเรียนหรอก

”
- ดร.แสงสุข พิทยานุกุล -
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CHAPTER 2

- 30 -

sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 



- 31 -

Secret
ความลับ

ของการขายของดี
จนขาดตลาด
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ถ้านกึถงึคนทีท่�าธรุกิจำประสบความส�าเรจ็ำระดับโลก มน้ีอยคน

ทีจ่ำะไม่รูจ้ำัก 4 คนนี้

ตรวจสำอบ DNA 
จุดแข็งในการท�าธุรกิจ
ของตัวเอง

Ren 
Zhengfei
ผู้ก่อตั้ง 
Huawei

Bill 
Gates
ผู้ร่วมก่อตั้ง 
Microsoft

Richard 
Branson
ผู้ก่อตั้ง 
Virgin Group

Steve 
Jobs
ผู้ร่วมก่อตั้ง 
Apple

คุณว ่าใน 4 คนนี้  เวลาประชุม ใครน่าจำะดุดันท่ีสุด  

ใครน่าจำะใจำเยน็ ใครน่าจำะพดูน้อยทีส่ดุ ใครน่าจำะเป็นเจ้ำาพ่อนวตักรรม 

ใครน่าจำะเป็นคนเก็บตัว

2.1
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แม้ในบรรดาคนทีป่ระสบความส�าเรจ็ำในการท�าธรุกจิำ 

คุณจำะพบว่าแต่ละคนก็มีลักษณะนิสัย แนวทางการท�างาน 

ที่ไม่เหมือนกัน นั่นเป็นเพราะว่าพวกเขามี DNA ทางธุรกิจำ 

ที่แตกต่างกัน

ปี 2008 Joe Abraham ผู้เชี่ยวชาญด้านการเป็น 

พีเ่ลีย้งผูป้ระกอบการ ได้คดิค้นเฟรมเวร์ิกทีช่ือ่ว่า BOSI DNA 

ขึ้น เขาใช้เวลาท�าวิจำัยและทดลองกับผู้ประกอบการต่อเนื่อง

อีก 2 ปี ก่อนจำะเขียนหนังสือชื่อ Entrepreneurial DNA  

ตีพิมพ์โดย McGraw-Hill ในปี 2011 

BOSI DNA พูดถึงการใช้จำุดแข็งของเจำ้าของธุรกิจำ 

มาต่อยอดให้ได้ประโยชน์สูงสุด ขณะเดียวกันก็ท�าให้รู้ว่า 

ควรจำะเป็นพาร์ตเนอร์กับใคร หรือจำ้างทีมงานแบบไหน 

เข้ามาเพื่อปิดจำุดอ่อนของตัวเอง

Joe Abraham แบ่ง DNA ของ 
ผู้ประกอบการออกเป็น 4 ประเภท ดังนี้
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คนที่มี B DNA แข็งแกร่ง 

จำะมีคุณสมบัติส�าคัญคือเป็นนักสร้าง  

พุ่งเป้าไปที่ผลลัพธ์ ยอดขาย และ 

การขยายตัวอย่างยั่งยืนได้รวดเร็ว 

สามารถก่อตั้งธุรกิจำที่มียอดขายกว่า 

5 ล้านเหรียญสหรัฐ และเติบโต 

ไปเป็นบริษัทที่ท�ายอดขายได้กว่า 

100 ล้านเหรียญสหรัฐ ก่อนที่จำะ 

ย้ายตัวเองไปก่อต้ังบริษัทใหม่แบบ

ไม่รู้จำักเหน็ดเหนื่อย

Builder สามารถดึงดูดเงินทุน นักลงทุน ผู้เชี่ยวชาญ ให้มา

ร่วมสร้างธุรกิจำกับเขาได้ ให้ความส�าคัญเรื่องการควบคุมและสร้าง

โครงสร้างพ้ืนฐานทีจ่ำ�าเป็นต่อธรุกจิำ จำงึไม่ค่อยกังวลทีจ่ำะจ้ำางพนกังาน 

ทีมงานเก่งๆ มาท�างานให้ แมจ้ำะมีต้นทุนสูงที่ตามมา

จำดุอ่อนของคนทีม่ลีกัษณะ DNA นี ้คือ การสร้างความสมัพนัธ์

ระหว่างผู้คนที่เขาดึงดูดเข้ามา โดย Builder จำะให้ความส�าคัญ 

กับผลลัพธ์ทางธุรกิจำ ไม่เกี่ยงที่จำะต้องจำ้างทีมงานเก่ง ค่าแรงสูง เพื่อ

ให้ได้สิ่งที่ต้องการ เขาจึำงคาดหวังให้ทีมงานท�างานได้ตามเป้าหมาย

ของบรษิทั และมองข้ามเรือ่งการสร้างความผกูพนัของคนในองค์กร

Ren Zhengfei 

B = Builder
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ผู้ประกอบการที่มี O DNA สูง เป็น

คนที่ ให ้ความส�าคัญกับผลลัพธ ์ของชีวิต

มากกว่าผลลัพธ์ทางธุรกิจำ 

วิธีสร้างธุรกิจำของคนกลุ่มนี้คือมองหา 

เทรนด์หรือโอกาสทางธุรกิจำที่ท�าเงินได้อย่าง

รวดเร็ว เมื่อจำุดติดแล้วก็เร่งขยายผล และ 

ทันทีที่ธุรกิจำโตเต็มที่ก็ขายท�าก�าไร จำากนั้น 

ก็เลือกไปใช้ชีวิตและมองหาโอกาสครั้งถัดไป

ส�าหรบั Opportunist ธรุกจิำเปรยีบเหมอืนยานพาหนะทีพ่า

เขาไปยังจำุดหมายที่ต้องการ เขาจำึงไม่ค่อยผูกพันกับตัวธุรกิจำ หากมี 

ยานพาหนะทีท่�าให้ถงึปลายทางได้ไวกว่า พวกเขาก็ไม่ลงัเลทีจ่ำะเปลีย่น

พวกเขายังเป ็นคนที่มองโลกในแง ่ดี เวลาท�าธุรกิจำต ่างๆ  

การสูญเสียเงินจำากข้อตกลงใดๆ หลายล้านเหรียญ ไม่ท�าให้พวกเขา

ท้อถอยและเลิกมองหาสิ่งที่ดีกว่า

Opportunist สร้างธุรกิจำที่แข็งแรงได้จำากการให้ผลตอบแทน

เมื่อพนักงานขายท�ายอดขายได้ตามเป้า (Incentive) พวกเขาใช้ 

แรงจำูงใจำในการท�าให้ส�าเร็จำเป็นตัวขับเคลื่อนยอดขาย

Richard Branson

O = Opportunist
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ผูป้ระกอบการท่ีม ีO DNA สูง ให้ความส�าคญักับการมีรายได้

หลายทาง เพราะพวกเขามวิีสยัทศัน์ทีดี่ในการมองหาโอกาสท�าก�าไร

จำากสิง่รอบตวั และรายได้จำากหลายทางกช่็วยเร่งความเรว็ให้พวกเขา

เดินทางถึงเป้าหมายได้เร็วขึ้น

จำุดอ่อนของคนกลุ่มนี้คือการโฟกัสให้เกิดความสม�่าเสมอ  

การท่ีกระโดดเข้าไปลุยทุกโอกาสบางครั้งก็ก�าไรมหาศาลและบางที

ก็ขาดทุนหนักได้ เราจำะเห็นผลก�าไรของธุรกิจำของผู้ประกอบการ O 

มคีวามผนัผวนสูง บางครัง้กม็สีนิทรพัย์เต็มพอร์ต แต่ไม่มเีงนิสด หรอื

ตรงข้าม มีเงินสดท่วมพอร์ต แต่ไม่มีธุรกิจำในมือเลย

ผู้ประกอบการ S DNA มักมี

รากฐานมาจำากการเรียนหรือท�างาน

ในสาขาวชิาชพีเฉพาะทางอย่าง หมอ 

วิศวกร ทนายความ เป็นต้น

Bill Gates

S = Specialist
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Specialist ใช้จุำดแข็งทางวิชาชีพของตนเองท�าธุรกิจำ

อตุสาหกรรมทีพ่วกเขาได้เปรยีบและมแีนวโน้มทีจ่ำะอยูก่บัธรุกจิำเดยีว

ไปตลอดชีวิต พวกเขาใช้สัญชาตญาณในการท�าธุรกิจำน้อยกว่า 

กลุ่ม B และ O

คุณจำะเห็นได้ว่าในทุกการตัดสินใจำจำะมาจำากการวิเคราะห์

ข้อมูลอย่างถี่ถ ้วน ซึ่งมักใช้เวลานานกว่ากลุ่มอื่น หลีกเลี่ยง 

ความเสี่ยงสูง ชอบท�าทุกอย่างให้เป็นระบบ

ตัวชี้วัดทางธุรกิจำของพวกเขาไม่ใช่ยอดขาย แต่คือรายได ้

ส่วนบุคคลอย่าง เงินเดือนกรรมการ เงินปันผล หรือการเติบโตของ

มูลค่าหุ้นที่ถือครอง ปีที่ดีของคนที่มี S DNA สูง คือปีที่รายได ้

หลังหักภาษีส่วนบุคคลของพวกเขาสูงขึ้น

และตราบใดทีธ่รุกจิำของคนกลุ่มนีย้งัคงให้ผลลพัธ์ทีด่ต่ีอเนือ่ง 

ก็เป็นเร่ืองยากมากที่พวกเขาจำะตัดสินใจำเปลี่ยนธุรกิจำหรือระบบ 

การท�างาน

วธิกีารสร้างรายได้ที ่S DNA ชอบ คอืการสร้างเครอืข่าย หรอื 

การบอกต่อกันแบบปากต่อปาก (Referral) เพราะพวกเขาไม่ใช่ 

นักขาย

จำุดอ่อนของคนที่มี DNA แบบนี้คือ การสร้างความต้องการ

ให้เกดิขึน้ (อาจำหมายถงึไม่เก่งการตลาด และการก�าหนดแผนส่งเสรมิ

การขาย)
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Steve Jobs

I = Innovator

I DNA คือผูป้ระกอบการนกัประดษิฐ์

ที่คิดค้นสินค้า บริการใหม่ๆ ให้โลก ส่วนใหญ่

เริม่ต้นจำากความหลงใหลในบางสิง่ โดยธรุกิจำ

เป็นส่ิงท่ีเข ้ามาทีหลังโดยค�าแนะน�าของ 

ใครบางคน

เหล่า Innovator (นักประดิษฐ์) มักไม่คิดว่าตัวเองจำะท�าธุรกิจำได้ 

ในช่วงแรกเริ่ม พวกเขาไม่ได้ต้องการอยู่กับเครื่องคิดเงินและปัญหาจำุกจำิก

I DNA อยากใช้ชวีติในโลกแห่งจิำนตนาการและการสร้างสรรค์สิง่ใหม่ 

จำุดเริ่มต้นของธุรกิจำคนเหล่าน้ีมักจำะเป็นในห้องทดลอง หรือการทดสอบ 

อะไรเลก็ๆ เช่น Apple ของ Steve Jobs, Facebook ของ Mark Zuckerberg

จำุดม ุ่ งหมายหลักในการท�าธุรกิจำของพวกเขาคือ การสร ้าง 

ความเปลี่ยนแปลงหรือผลกระทบเชิงบวกต่อสังคม ไม่ใช่เรื่องเงิน

การสร้างรายได้ของ I DNA คือการสร้างนวัตกรรม การจำดสิทธิบัตร

ทีท่�าให้พวกเขาได้ค่าลิขสิทธิ์จำากไอเดียตัวเอง

จำุดอ่อนของคนที่มี I DNA สูง คือ พวกเขามักมีโลกส่วนตัวสูง ชอบ

เก็บตัว ไม่สุงสิงกับใคร จำึงเป็นการยากที่จำะท�าธุรกิจำด้วยตัวเอง เพราะไม่รู้

จำะเร่ิมต้นอย่างไร แถมยงัไม่มคีวามต้องการจำะจ้ำางหรอืไล่ใครออกด้วย ดงันัน้

ผู้ประกอบการที่มี I DNA สูง จำ�าเป็นต้องมีทีมงานที่รับมือกับเรื่องธุรกิจำได้ดี

มาสนับสนุน

sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 



- 39 -

specialist
 ท�าในสิ่งที่เชี่ยวชาญ
 รายได้ส่วนบุคคล 
 การสร้างเครือข่าย
 การตลาดและการขาย

innovator
 การสร้างสรรค์สิ่งใหม่
 การสร้างความเปลี่ยนแปลง
 สิทธิบัตร 
 การท�าธุรกิจด้วยตัวเอง

S I

สำรุป 

BOSI DNA

สามารถท�าแบบทดสอบ BOSI DNA ได้ที่ https://bosidna.com/assessment 

(หรือค้นหาค�าว่า BOSI DNA ในเสิร์ชเอนจำิน) 

B O

ความยิ่งใหญ่
ของอาณาจักร การมองหา 

โอกาสทางธุรกิจ
ความส�าเร็จ
ของชีวิต

ผลตอบแทน 
จากการขาย

ความไม่สม�่าเสมอ
ของก�าไร

บริหาร
ทรัพยากรเก่ง

เปิด
บริษัทใหม่

ความสัมพันธ์
ในองค์กร

ท�าในสิ่งที่ 
เชี่ยวชาญ การสร้างสรรค์

สิ่งใหม่

การสร้าง 
ความเปลี่ยนแปลง

สิทธิบัตร
การท�าธุรกิจ 
ด้วยตัวเอง

รายได้ส่วนบุคคล

การตลาด
และการขาย

การสรา้งเครอืข่าย

OpportunistBuilder

Specialist
Innovator

builder
 บริหารทรัพยากรเก่ง
 ความยิ่งใหญ่ของอาณาจักร 
 เปิดบริษัทใหม่ 
 ความสัมพันธ์ในองค์กร

opportunist
 การมองหาโอกาสทางธุรกิจ
 ความส�าเร็จของชีวิต
 ผลตอบแทนจากการขาย
 ความไม่สม�่าเสมอของก�าไร

สิทธิบัตร
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ลักษณะธุรกิจท่ีำแต่ละ DNA มักทำ�ำได้ดี

 ▶ ธุรกิจำตามกระแส ต้องการเกิดเร็ว เปลีย่นแปลงเร็ว

 ▶ ธุรกิจำที่ต้องมีหลาย Party เป็นโครงการใหญ่

 ▶ ธุรกิจำที่เริ่มจำากคอนเน็กชันแล้วทำให้เป็นมาตรฐาน

 ▶ ธุรกิจำที่ลุยไปข้างหน้าโดยมีคนประเภท S ดูหลังบ้านให้

 ▶ เป็นคนกลาง นายหน้า 

 ▶ ธุรกิจำที่มีนายทุน เราเป็นตัวกลางประสานผลประโยชน์

 ▶ งานยากที่ยังไม่เคยมีใครทำ แต่เรามองเห็นโอกาส

 ▶ งานที่ต้องมีคนประเภท B และ S มาวางระบบงานให้

 ▶ ธุรกิจำขนาดเล็ก ทีมงานน้อย ทุนจำำกัด ใช้ความระมัดระวัง

 ▶ สินค้าที่มีมาตรฐาน สเปกชัดเจำน รายละเอียดสูง

 ▶ ธุรกิจำที่ต้องการความถูกต้อง มีกฎหมายกำกับ

 ▶ ควรมีคนประเภท B และ O ช่วยขยายธุรกิจำ

 ▶ สินค้าบริการที่ Made to Order ไม่ใช่ Finish Product

 ▶ สินค้าที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว มีลิขสิทธิ์/สิทธิบัตร

 ▶ สินค้าที่ต้องลักษณะเฉพาะในการออกแบบ เช่น หนังสือ

 ▶ ต้องการ B, O ช่วยขยายงาน และ S ช่วยวางระบบ

B

O

S

I
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ในประเทศไทย ผู้ประกอบการส่วนใหญ ่
จะเป็นตวั S เหตผุลคือวฒันธรรมการหลอ่หลอม
ตัง้แต่เกดิ เชน่ เราตอ้งเชือ่ฟงัพ่อแม ่เราตอ้ง
เชื่อฟงัครูอาจารย์ แต่ถ้ายังไม่จบปริญญาตรี
หรือปริญญาโท ยังไม่เคยท�างาน อาจจะมี 
ตัว I โผล่ขึ้นมาบ้าง

ของผมเป็นตัว O ผมควรจำะอยู่ในแง่ของการลุยตลาด ขยาย

ตลาดไปเรื่อยๆ

วันหนึ่งผมเดินเข้าโรงงาน ซึ่งเป็นตัว S ในแง่ของการผลิต 

ไม่รูเ้รือ่ง จำะรูส้กึเบ่ือมาก ผมเดนิเข้าโรงงาน ดกูารผลติยา ดกูารผลติ 

DENTISTE’ ดูๆ เสรจ็ำแล้วไม่ถึง 15 นาที รู้สึกหงุดหงิดอย่างไรไม่รู้

อยากจำะกลับบ้านแล้ว เพราะมันเป็นสิ่งที่ไม่ใช่ทางของผม 

ขณะที่ Bill Gates เป็นตัว S นี่ก็รวย Steve Jobs เป็น I  

Richard Branson เป็นตัว O ก็รวยได้ เพราะเขาท�าสิ่งท่ีถนัด 

สิ่งที่เป็นธรรมชาติของเขา
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คือไม่ใช่ว่าท�างานหนักอย่างเดียวแล้วมันจำะได้ การมี

พันธมิตร (Network) ที่ส่งเสริมกันก็จำ�าเป็นมากต่อธุรกิจำ

ในธุรกิจำปัจำจำุบัน การท�างานร่วมกัน (Collaborate) 

จำ�าเป็นมาก คุณท�าคนเดียวไม่ได้ คือเหตุผลที่เราตรวจำ DNA  

เพราะว่าถ้าคุณเป็นตัว O คุณต้องมีพันธมิตรกับคนตัว I  

คุณต้องสานสัมพันธ์กับคนตัว S คุณต้องมีเครือข่ายกับคนตัว B 

คนละสายพันธุ์

ใน 1 องค์กร ต้องมี DNA ทั้ง 4 ตัว 
ผมเชื่อว่าบางคนเป็นตัว B, O, S, I ซึ่ง 
ถ้าเกิดองค์กรไหนขาดตัวไหน ให้หาคนที่มี
ตัวนัน้จากทีอ่ืน่ (Outsource) หรือไปจ้างมา
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“
กฎข้อหนึ่งที่ผมยึดมั่นคือ  
ไม่ว่าคุณจะเป็น B, O, S, I 

ก็มีโอกาสประสบความส�าเร็จได้ 
ในแบบของคุณ

แต่...

อย่าคิดจะท�าเองทั้งหมด
ทุกด้านด้วยตัวคนเดียว 

เพราะความคิดแบบนี้คือ 
เจ้าของธุรกิจ (Business Owner)

ยังไม่ใช่ผู้ประกอบการ

”
- 43 -
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ถ้าคุณมีความเป็น B หรือนักบริหารทรัพยากร ถนัดการมอง

ภาพใหญ่ สร้างทมี อย่าได้คดิไปท�างานละเอยีดหรอืคดิค้นนวตักรรม

แข่งกับเจำ้าของธุรกิจำที่มีความเป็น I เด็ดขาด แพ้ลูกเดียว คุณควรใช้

จำุดแข็งของคุณคือสร้างทีม สร้างธุรกิจ แล้วปล่อย
ให้ทีมงานมืออาชีพที่จ้างมาจัดการ

ถ้าคณุเป็น S ทีเ่ริม่ต้นมาจำากใจำรักในสิง่ทีท่�า เวลามาท�าธรุกจิำ

แล้วไม่ชอบการบรหิารทมี กค็วรจ้ำางคนทีม่คีวามเป็น B สงู ๆ  มาดแูล

เคยมีนักเรียนของ BIS รุ่นหนึ่งที่เป็นคนชอบท�าอาหารมากมาเปิด

ร้านอาหารแล้วกย็งัไม่ประสบความส�าเรจ็ำ เมือ่ท�าส�ารวจำ BOSI DNA 

แล้วพบว่าตัวเองเป็น S สูงมาก เธอจำึงจำ้างนักบริหารมืออาชีพมา 

ในธุรกิจำของเธอ แล้วผันตัวเองเป็นแม่ครัวใหญ่ในร้านคอยควบคุม 

รายละเอียดของเมนู รสชาติ ต้นทุน แล้วปล่อยให้เรื่องการตลาด  

การเงิน การบริหารทีม เป็นหน้าที่ของมืออาชีพ ก็ปรากฏว่าไปได้ดี

อีกเคล็ดลับหลังท�าแบบทดสอบ BOSI DNA คือคุณจำะรู้ว่า 

คุณเหมาะกับการคิดหรือการลงมือท�า B, O เหมือนส่วนหัว 

เหมาะกับการคิดและหาคนมาช่วยท�า S, I เหมือนส่วนล�าตัว แขน 

ขา เหมาะกับการปฏิบัติที่ชอบรายละเอียด ไม่ควรท�างานภาพใหญ่

เพราะจำะไม่ตรง DNA ของตัวเอง

ตวัอย่างของคนทีน่่าจำะมคีวามเป็น S กบั I สงูในประเทศไทย

ที่ผมรู้จำักคือ คุณปลา - อัจำฉรา บุรารักษ์ เจำ้าของแบรนด์ iberry  

ที่มีแบรนด์อาหารย่อยนับสิบร้านอย่าง กับข้าวกับปลา ฟ้าปลาทาน 

หรือแม้แต่ร้านก๋วยเตี๋ยวเนื้อชื่อดังอย่าง ทองสมิทธ์
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ส่วนตัวคุณปลาเป็นนักคิด ชอบอยู่กับการคิดสูตรท�าอาหาร 

จำะเห็นได้ว่าในช่วงแรกๆ ของการท�าธุรกิจำ คุณปลาสามารถคิดสูตร

ไอศกรมี iberry ได้กว่า 100 สตูร ฟังสมัภาษณ์รายการต่างๆ ท่ีไปออก

ก็จำะพบว่าเธอให้ความส�าคัญกับมาตรฐานของสูตรและรสชาติ

แต่จำุดเปลี่ยนในมุมมองของผมที่ท�าให้อาณาจำักร iberry  

ของเธอเติบโตเพราะการได้พาร์ตเนอร์นักการตลาดที่มองขาดว่า 

สูตรต่างๆ ท่ีเธอคิด เหมาะจำะท�าเป็นร้านอาหารประเภทใด จำนน�า 

มาสู ่ร้านอาหารแนวใหม่อีกมากมาย ที่ล้วนมีช่ือน่าสนใจำอย่าง  

เบิร์นบุษบา ฟ้าปลาทาน เจำริญแกง ฯลฯ

นอกจากนีผ้มยงัพบวา่ B, S คอืคนทีเ่ดน่
ในด้านตรรกะ เหมาะท�างานเชิงคิดวิเคราะห์ 
ส่วน O, I เป็นคนทีเ่ดน่ดา้นความคดิสรา้งสรรค์ 
จินตนาการ เหมาะที่จะท�างานที่เกี่ยวกับไอเดีย 
นวัตกรรม วิสัยทัศน์

ในผลทดสอบ เขาจำะบอกว่าอะไรคือ DNA หลักและรอง 

ของคุณ ลองสังเกตตัวเอง อ่านค�าแนะน�า และวางกลยุทธ์ธุรกิจำ 

ให้เหมาะสม

กล่าวโดยสรุป คนที่ประสบความส�าเร็จ
ในธรุกจิมกัรูจ้ดุแขง็ จุดอ่อน ของตวัเอง และ
สร้างทีมให้สอดคล้องกับส่ิงที่ตัวเองเป็น  
ลองท�าแบบทดสอบกันดู
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อะไรคือความต่างระหว่างผู้ประกอบการท่ีสร้างยอดขาย 

ได้เกนิ 500 ล้านบาทต่อปี กบัเจ้ำาของธรุกิจำเลก็ๆ ทีย่อดขายไม่ถึงเป้า 

จำากประสบการณ์ตรงที่เจำอนักธุรกิจำระดับประเทศ นักเรียน 

IESA ทีท่�าธุรกิจำกว่าพันคน ผมสรุปว่า คนที่ท�ายอดขายได้สูงล้วนมี 

3M โมเดลในการท�างาน

3M โมเดล 
สำ�าหรับเจ้าของธุรกิจที่ต้องการ
เพ่ิมยอดขาย 1,000%

2.2

Motivation

Make Things
Better

Marketing
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1. Motivation 

แรงจำูงใจำ ส�าคัญมากในการท�าธุรกิจำให้ประสบความส�าเร็จำ

เพราะถ้าคุณไม่บ้าพอ คุณก็จำะไม่กล้าพอ และเมื่อคุณไม่กล้าพอ 

คุณก็จำะยอมแพ้เวลาเจำออุปสรรค ซึ่งใน Motivation ยังแบ่งเป็น  

3 องค์ประกอบย่อย ดังนี้

2. Make Things Better

และต่อให้คุณมีไฟ มีแรงจูำงใจำที่ดี แต่ถ้าคุณไม่สามารถสร้าง 

ระบบ พฒันาคน และสนิค้า ให้ประกอบเป็นธรุกจิำได้ กย็งัไม่สามารถ

สร้างยอดขายท่ียั่งยืนได้ และยิ่งถ้าอยากส�าเร็จำมากกว่าคู ่แข่ง  

คุณก็ต้องท�าให้ดีกว่า ว้าวกว่า

NEVER GIVE UP

NO PAIN, NO GAIN

SPIRIT

MOTIVATION

PROCESS

PEOPLE

PRODUCTMAKE THINGS
BETTER
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3. Marketing

และต่อให้คุณจำะมีแรงบันดาลใจำ มีระบบ คน สินค้า ที่ว้าว 

กว่าคู่แข่ง เป็นที่ต้องการของลูกค้าแน่นอน แต่โลกใบนี้และคนที่ 

น่าจำะเป็นลูกค้าคณุได้ กลบัไม่มใีครรูเ้ลยว่ามสีนิค้าหรอืบรกิารนัน้อยู่ 

ยอดขายก็คงไม่เติบโต การตลาด (Marketing) จำึงเป็นเรื่องทีส่�าคัญ

ไม่แพ้ Motivation และ Make Things Better

ในบทนี้มีเทคนิคที่ท�าให้สินค้าดีของคุณมีคนจำ�านวนมาก

ต้องการโดยที่คุณแทบไม่ต้องขาย แถมลูกค้าไม่ต่อรองราคาอีกด้วย

ในบทถัดไป ผมจำะชวนคุณไปจำุดไฟให้ตัวเอง พออ่านจำบแล้ว

คุณอาจำจำะนอนไม่หลับ คิดแต่เรื่องของการท�ายอดขาย สร้างระบบ 

พัฒนาสินค้า คุณจำะกลายเป็นคนบ้า ที่กล้าลงมือท�ามากขึ้น

ถามว่าท�าไมผมถึงอยากให้คุณเป็นคนบ้าในสิ่งที่คุณจำะท�า

FIND PRODUCT
FOR CUSTOMER

WINNING ZONE

MASLOW̛ʻS
HIERARCHY 
OF NEEDS

MARKETING
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“
เพราะในเกมธุรกิจ เวลาผมแข่งกับใคร

ผมไม่กลัวคนเก่ง 
ผมกลัวคนบ้า

เพราะคนบ้า เขาสู้ทุกรูปแบบ 
สู้แบบไม่มีรูปแบบ 

คุณจะชนะคนบ้าไม่ได้
ถ้าคุณไม่บ้า 

และกล้ากว่าพวกเขา

”
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