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ZERO TO HERO 
ก้าวแรกเพราะ “ชอบ” ก้าวต่อไปเพราะ “เชื่อ”
เปิดเส้นทางธุรกิจของ SASOM



	 แต่จะดีกว่าไหม?	 ถ้าคุณสามารถมองเห็นเส้นทางล่วงหน้าได้เหมือนมี	Google	Map	 คอยน�าทาง	 
โดยการเรียนรู้จากประสบการณ์จรงิของ	Startup	ทีเ่ขาผ่านร้อนผ่านหนาว	ผ่านความยากล�าบากนีม้าก่อน	
TED	Fund	Newsletter	 ฉบับเดือนเมษายน-มิถุนายน	 จึงได้ไปรวบรวมเรื่องราวที่น่าสนใจมาให	้ 
ไม่ว่าจะเป็น

การเร่ิมต้นธุรกจิของ	SASOM	ทีอ่อกสตาร์ทก้าวแรกจากความชอบ	แต่พอก้าวต่อๆ	ไปต้องอาศยั
ความเชื่อเป็นพลังเดินหน้า	

หรือเร่ืองราวของ	PetPaw	 แพลตฟอร์มที่เปรียบเสมือนกูรูของกลุ่ม	Pet	Lover	 ที่แจ้งเกิดได้
เพราะแก้ปัญหาให้กลุ่มคนรักสัตว์ได้อย่างตรงจุด

รวมถึงใครที่ก�าลังลังเล	ตัดสินใจไม่ได้ว่า	สิ่งที่ท�าอยู่มันถึงทางตันจนต้องปล่อยมือแล้วหรือยัง?	
เรื่องนี้	TED	Fund	ก็มีค�าตอบให้เช่นกัน

	 นี่เป็นเพียงส่วนหนึ่งเท่านั้น	 ยังมีอีกหลายเรื่องน่าสนใจ	 เพราะ	TED	Fund	 ตั้งใจแล้วว่าจะท�า 
หน้าที่เป็น	Google	Map	 ให้มือใหม่ได้เตรียมพร้อมที่จะเดินบนเส้นทางสายใหม่ที่อาจจะยังไม่คุ้นเคย 
ได้ง่ายขึ้น

บอกความคิดเห็นของคุณ
ให้เรารู้ว่าอยากให ้

ปรับปรุงส่วนไหนในวารสารนี้  
เพื่อให้ได้ประโยชน์สูงสุด 

ส�าหรับท่าน ท่ีนี่

Google 
Map

ส�าหรับมือใหม่

TED Talk02

“Startup ประมาณ 90 เปอร์เซ็นต์ล้มเหลว” และ “10 เปอร์เซ็นต์ของ Startup จะล้มเหลวภายในปีแรก”
เมื่อความล้มเหลวกลายเป็นเรื่องปกติส�าหรับคนท�าธุรกิจ Startup ไปแล้ว เพราะการท�า Startup 
ก็เหมือนกับการที่คุณตัดสินใจกระโดดขึ้นบนรถไฟเหาะ ที่บางครั้งอาจจะพาคุณขึ้นไปสู่จุดที่สูงสุด
และเพียงไม่นานคุณอาจจะตกลงมาในจุดที่ต�่าสุดได้เช่นกัน ดังนั้น เส้นทางของ Startup ที่ทุกคนต้องเจอ 
จึงมีทั้งทางตรง ทางคดเคี้ยว มีขึ้น มีลงแตกต่างกันไป 



	 สภาพอากาศในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลง 
อยู ่ตลอดเวลา	 ไม ่ เพียงส ่งผลต ่อการใช ้ชีวิต 
ที่เปลี่ยนไป	 แต่ยังรวมไปถึงเร่ืองสุขภาพที่ได้รับ 
ผลกระทบไม่น้อย	 “เคร่ืองตรวจสอบสภาพอากาศ”	
กลายเป็นไอเทมต้องมี	 แต่ที่ผ่านมาคนยังติดปัญหา
เรื่องของดีไซน์และฟังก์ชันการใช้งานที่ยุ่งยาก	ท�าให้	
Birdie	ซึ่งเป็น	Startup	สัญชาติเดนมาร์ก	ลุกขึ้นมา
ออกแบบเครื่ องวัดสภาพอากาศที่ ตอบโจทย ์ 
ทั้งเรื่องฟังก์ชันและดีไซน์

Birdie  เครื่องวัดสภาพอากาศสุดล�้า! 

	 ในเวลาที่ทุกอย่างเร่งรัด	 ท�าให้หลายคนละเลย 
การพบทันตแพทย ์ เพื่ อตรวจสุขภาพของฟ ัน	 
จนก่อให้เกิดปัญหาตามมามากมาย	Smartooth	 
ซึ่งเป็น	Startup	 สัญชาติเกาหลี	 ไม่ยอมปล่อยผ่าน 
กับปัญหานี้	 จึงเดินหน้าพัฒนาอุปกรณ์ดูแลฟัน
อจัฉรยิะทีท่�าหน้าทีเ่สมอืนทันตแพทย์ตวัจิว๋ประจ�าบ้าน	
ช่วยให้การดูแลฟันเป็นเรื่องง่ายไม่ยุ่งยาก

	 	 อุปกรณ์ดูแลฟันอัจฉริยะนี้มีรูปทรงเดียวกับ
แปรงสีฟัน	มีด้ามจับถนัดมือ	มาพร้อมระบบ	Optical	
Sensor	ขนาดเล็กซอกซอนเข้าถึงทุกซี่ฟัน	สามารถ
ตรวจจบัชนดิของฟันได้อย่างแม่นย�า	พร้อมด้วยระบบ	
Light	Notifications	3	สี	3	Stage	ที่แสดงผลผ่านไฟ	
LED	บริเวณด้ามจับ	หากแสดงไฟสีแดง	(Stage	3)	
หมายถึง	สุขภาพฟันมีปัญหาควรพบทันตแพทย์โดย
ด่วน	เช่น	ฟันผุ	อาการอักเสบ	หรือติดเชื้อ	สีเหลือง	
(Stage	 2)	 หมายถึง	 สุขภาพฟันเริ่มมีป ัญหา 
ควรท�าความสะอาดให้ดียิ่งขึ้น	และสีเขียว	(Stage	1)	
หมายถึง	สุขภาพฟันปกติ	

Smartooth  ทันตแพทย์จิ๋วประจ�าบ้าน 

ที่มา • https://www.birdie.design

	 Birdie	 ถูกออกแบบมาด้วยดีไซน์รูปนกสีเหลือง	
ขนาดพอดเีหมาะส�าหรบัตดิผนงั	ให้ความรูส้กึเหมอืน
ของตกแต่งบ้าน	 ใช้การตรวจสอบสภาพอากาศด้วย
เทคโนโลยี	CO2	Sensor	ตรวจวดัค่าคาร์บอนไดออกไซด์
ในอากาศและแสดงผลผ่านต�าแหน่งของตัวนก	 
เมื่อคุณภาพอากาศดี	 หัวของนกก็จะช้ีข้ึนข้างบน	 
แต่เมื่อคุณภาพอากาศไม่ดีหรือมีมลพิษ	 หัวนกก็จะ
ตกลงมาข้างล่างโดยอัตโนมัติ	 ง่ายต่อการใช้งาน	 
ทั้งเด็กและผู ้ใหญ่	 ไม่มีแสง	 และเสียงแจ้งเตือน 
ที่รบกวนการใช้ชีวิต	

	 นอกจากนี้	Birdie	 ยังมาพร้อมกับแบตเตอรี่ 
ที่มีอายุการใช้งานนาน	6	 เดือน	 น�้าหนักเบาเพียง	 
211	กรมั	เคลือ่นย้ายได้ง่าย	ใช้ได้ทัง้ท่ีบ้าน	ส�านกังาน	
และห้องเรียน	 และผลิตมาจากพลาสติกรีไซเคิล 
ซึ่งเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม

	 บ้านเราเองก็มีปัญหาหนักเรื่องฝุ ่น	PM	2.5	 
ถ้ามีตัวช่วยแบบนี้ก็คงดีไม่น้อยเลย  

ที่มา • https://www.smartooth.co/ 

	 แค่นั้นยังไม่พอ	Smartooth	 มาพร้อมแอปพลิเคชันที่ช่วยเก็บข้อมูลการตรวจสุขภาพฟัน
และบันทึกเป็นรูปแบบกราฟ	 เพื่อเปรียบเทียบสุขภาพฟันในแต่ละช่วง	 สามารถน�าข้อมูล 
เพื่อประกอบการรักษาร่วมกับทันตแพทย์	พร้อมค้นหาคลินิกทันตกรรมที่ใกล้ที่สุดได้ด้วย	

	 เป็นอีกทางเลือกของการดูแลสุขภาพฟันท่ีเหมาะส�าหรับไลฟ์สไตล์ของคนในปัจจุบัน 
ที่กิจกรรมรัดตัว	ให้เทคโนโลยีช่วยจัดการปัญหาง่ายๆ	ได้ที่บ้าน  
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Zero to Hero 
ก้าวแรกเพราะ “ชอบ” ก้าวต่อไปเพราะ “เช่ือ”

เปิดเส้นทางธุรกิจของ SASOM
รู้ไหมว่า Startup ที่ดูเป็นฮีโร่ เป็นต้นแบบที่ท�าให้หลายคนอยากจะเดินตามรอย แต่ละก้าวย่างของพวกเขา
ไม่ได้โรยด้วยกลีบกุหลาบ ทุกคนล้วนต้องผ่านความยากล�าบากมามากมาย เช่นเดียวกับ Startup 
ดาวรุ่งอนาคตไกลอย่าง SASOM (สะสม) แพลตฟอร์มมาร์เก็ตเพลสซื้อ-ขายของสะสม ของหายาก ที่หลังจากเปิดตัว
ไม่นานก็ได้รับการระดมทุนก้อนโต และวันนี้ยังมียอดซื้อ-ขายบนแพลตฟอร์มมากกว่า 15,000 ชิ้นต่อเดือน 
แต่ใครจะรู้ว่า กว่าจะมาถึงจุดนี้ได้ SASOM ก็เริ่มต้นออกสตาร์ทจาก “วันละออเดอร์” 
หรือหนักหน่อยก็ 3 วันได้มาเพียงออเดอร์เดียวเช่นกัน



 บทเรียนก่อนนับ 1 
 กษิต งานทวี ประธานเจ้าหน้าท่ีบริหาร 
และผู้ร่วมก่อตั้ง บริษัท สะสม จ�ากัด (SASOM)  
ย้อนเล่าให้ฟังว่า	 ก่อนท่ีตัวเขาจะเริ่มต้นธุรกิจ	
SASOM	เคยมปีระสบการณ์ล้มเหลวกบัการท�า
ธุรกิจโปรตีนเชคมาก่อน	ด้วยความชอบในการ
ท�าธรุกจิมาตัง้แต่เด็ก	จงึอยากจะมธีรุกจิของตัวเอง	
ตอนนั้นยังเรียนอยู่มหาวิทยาลัย	ปี	2	ตัดสินใจ
ควักเงินเก็บมาลงท�าธุรกิจเพื่อมาสานฝันของ 
ตวัเอง	แต่ท้ายท่ีสดุอาจเป็นเพราะความท่ียงัเดก็	
ประสบการณ์น้อย	 ท�าให้ไม่สามารถควบคุม
ต้นทุนได้จึงต้องล้มเลิกธุรกิจไป

	 แม้ธุรกิจแรกจะจบลงแต่ความชอบยังพา 
ให้ไปต่อ	เพราะนอกจากมี	Passion	ในการท�า
ธุรกิจแล้ว	 อีกความชื่นชอบหน่ึงของกษิต	 คือ	
“รองเท้า”	 ช ่วงที่ เรียนอยู ่ ท่ีสหรัฐอเมริกา	 
ได้เห็นว่าตลาดรองเท้าบมูอย่างมาก	โดยเฉพาะ
รองเท้าลิมิเต็ด	มีคนมากมายรอต่อแถวเพื่อไป
ซือ้มาขาย	เพราะยิง่	Supply	มน้ีอย	กย็ิง่มมีลูค่า
สงูขึน้ในตลาดมอืสอง	ซึง่กษติเองกเ็ป็นคนหนึง่
ทีเ่ร่ิมซือ้-ขายรองเท้าในเวบ็ไซต์	StockX	ซึง่เป็น
แหล่งรวบรวมสินค้าแบรนด์เนมและของสะสม
ของสหรัฐอเมริกา

	 “พอเราเรียนรู้ตลาดนี้ไปเรื่อยๆ	 จะพบว่า 
มีปัญหาการโกง	 หรือของปลอมเยอะมาก	 
แต่การซื้อ-ขายบนแฟลตฟอร์ม	 เป็นโซลูชั่น
ที่มาช่วยแก้ปัญหานี้ได้	 จึงมองว่านี่เป็นโมเดล
ที่น่าจะเอามาใช้ในเมืองไทยได้	 เพราะยังไม่มี
แพลตฟอร์มรูปแบบนี้เลย”

ออกสตาร์ท SASOM 
	 เมื่อมีเพียงแค่ไอเดีย	 กษิตจึงต้องหาทีม 
ทีจ่ะช่วยท�าให้ไอเดยีเป็นจรงิ	โดยได้	2	เพือ่นเก่า	
อย่าง	 “หฤษฎ์	 อัชนะพรกุล”	 และ	 “กันต์พจน	์
เลิศโกมลสุข”	 ซ่ึงคนหนึ่งถนัดด้านการเงิน	 
กับอีกคนที่เชี่ยวชาญด้านเทคโนโลยี	 ซึ่งเป็น 
สิ่งท่ีกษิตบอกว่า	 ในตัวเขาไม่มี	 จึงกลายเป็น 
การรวมทีมเพื่อก่อร่างสร้าง	SASOM	(สะสม)	
ขึ้นมา	 ในฐานะแพลตฟอร์มมาร์เก็ตเพลส 
ทั้งรูปแบบเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน	 เพ่ือเป็น
ตัวกลางในการซื้อ-ขายของสะสมแบรนด์เนม
และสินค้าหายาก

	 “ตอนแรกไม่รู้อะไรเลย	 ไม่รู้ว่าตลาดใหญ ่
แค่ไหน	 รู้แค่ว่าเราใช้	 เพื่อนเราใช้	 เหมือน
เป็นการสร้างขึ้นมาเพื่อแก้ปัญหาให้ตัวเองกับ
คนรอบข้าง	วันหนึ่งได้ออเดอร์หนึ่ง	หรือ	3	วัน
ได้ออเดอร์หนึ่ง	 ถือว่าเยอะแล้ว	 นึกกลับไป 
ตอนนั้นก็คิดเหมือนกันนะว่าท�าอะไรกันอยู	่ 
แต่เพราะเรา	 “เชื่อ”	 อย่างเดียวเลยว่า	 สักวัน 
มันต้องดีขึ้น	ก็เลยปรับกันมาเรื่อยๆ”

	 ถึงตรงนี้ซีอีโอแห่ง	SASOM	 ได้บอกถึง	 
4	องค์ประกอบส�าคญัของ	SASOM	ที่ใช้เป็นตวั
ขับเคลื่อนธุรกิจ	 นั่นคือ	1.Operation	 ต้องท�า 
ให้พร้อม	 โดยเฉพาะด้านโลจิสติกส์ที่จะต้อง 
จัดส ่งให ้ลูกค ้าได ้ตามก�าหนด	 2.Supply	 
ต้องหาพาร์ตเนอร์ที่เป็นทั้งคนขายและแบรนด	์

เพื่อให้มีสินค้ามากที่สุด	3.Marketing	 ต้องท�า 
ให้ลูกค้ารู้ว่า	แพลตฟอร์ม	SASOM	ดีอย่างไร	 
และ	4.Technology	ต้องท�าให้ลูกค้าใช้งานง่าย	
ช่วยให้คนขายขายได้มากขึ้น	 และคนซื้อ 
ก็สามารถเจอของท่ีต้องการได้ในราคาที่ดี 
และเป็นของแท้	 ดังนั้น	 ไม่ว่าจะเกิดปัญหา	 
หรอืจะตัง้เป้าหมายการเตบิโต	ทัง้หมดจะถกูท�า
และพัฒนาบน	4	แกนหลักที่กล่าวมานี้

กษิต   
งานทวี 
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เปลี่ยนแปลงไปสู่เป้าหมาย 

	 มาถึงวนันี	้SASOM	เดนิหน้าเข้าสูปี่ที	่5	แล้ว	
เรียกว ่าผ ่านการปรับตัวและเปลี่ยนแปลง 
ตลอดเวลา	เพราะด้วยตวัธุรกิจทีต้่องตามเทรนด์
ให้ทัน	หรือแม้แต่ภาพรวมเศรษฐกิจล้วนส่งผล 
กระทบทั้งสิ้น	 ดังนั้น	 การศึกษาและเรียนรู ้
จากแพลตฟอร์มของต่างประเทศท่ีมีโมเดล
คล้ายกัน	 เพื่อดูแนวโน้มการปรับตัว	 สามารถ 
น�ามาประยุกต์ ใช้ได้	 อย่างปัจจุบันทั่วโลก 
มสีถานการณ์คล้ายๆ	กนั	คอื	นกัลงทนุเร่ิมมองถึง
เรื่องการเติบโตแบบยั่งยืน	 ท�าให้ต้องกลับมา
ปรับพื้นฐานให้ธุรกิจมีความแข็งแรงขึ้น	

	 “ปีนี้ตั้งเป้าโต	2	 เท่า	 เป็นโจทย์ที่ท้าทาย
เหมือนกัน	 เราโฟกัสการท�าให้รายได้สูงขึ้น	
พร้อมๆ	 กับการท�าให้ต้นทุนลดลง	 แม้วันนี ้
ยอดซื้อ-ขาย	70-80	เปอร์เซ็นต์จะเป็นรองเท้า	
แต่เราก็ไม ่ได ้คิดจะเป ็นแค่ตลาดรองเท้า 
อย่างเดยีว	อะไรทีเ่ป็นทรพัย์สนิ	High	Demand	
Low	Supply	 ไปได้หมด	 โดยปีนี้เราจะเริ่มหัน
มาเน้นที่กระเป๋าและเสื้อผ้ามากขึ้น	และมองว่า
ยังมีโอกาสท�าตลาดในประเทศได้อีกมาก	 
อย่างตลาดท่องเที่ยว	 หรือกลุ่มคนต่างชาติ 
ทีเ่ข้ามาอยู่ในประเทศ	นัน่คอืโอกาสที	่SASOM	
ก�าลังจะก้าวไป”	

	 หวังว่าเรื่องราวของ	SASOM	 จะเป็นอีก 
แรงบันดาลใจให้กับ	Startup	ถ้าวนัน้ี	“ความเช่ือ”	
ยังอยู่	ก็ยังมีหนทางไปต่อ  

เพราะ “เชื่อ” ท�าให้เดินไปต่อ
	 แต่กว่าจะเดินมาถึงจุดนี้ได้	 ไม่ใช่เรื่องง่าย	
กษิตพูดติดตลกให้ฟังว่า...

	 “ถ้าจะให้ผมกลับมาเริ่มท�าใหม่อีกรอบหนึ่ง	
ก็คิดหนักเหมือนกัน	ตอนนั้นมันใสๆ	ไม่ได้รู้ว่า
ต้องผ่านอะไรขนาดนี้	 บางทีการไม่รู้อะไรมัน 
ก็มีพลังมากกว่า	 มีช่วงหนึ่งที่	Funding	 ก�าลัง
จะหมดก่อนจะได้นักลงทุนคนแรกเข้ามา	 
เคยนั่งมองหน้ากัน	3	คน	แล้วพูดว่า	ท�าอะไร
กนัอยู	่หรอืเราจะไปท�าอย่างอืน่ด	ีเคยมีโมเมนต์
แบบนี้เหมือนกัน”

	 กษิตยอมรับว่า	 การท�า	Startup	 มีความ
เสี่ยงมาก	 แต่สิ่งท่ียังท�าให้เขามาถึงจุดนี้ได้คือ	
“การเชื่อในส่ิงที่ท�า”	 ด ้วยความเชื่อ ท่ีว ่า 
ในทุกประเทศเขาก็มีแพลตฟอร์มเหมือนที	่
SASOM	 ท�า	 ประเทศไทยก็ต้องมีได้	 เพราะ
ตลาดก็ไม่ได้เลก็	ดงันัน้	SASOM	ก็ต้องมโีอกาส
โตได้อีก	 ซึ่งความเชื่อที่ว่านี้	 ไม่ใช่แค่ตัวกษิต
เท่านั้นที่เช่ือ	 ทีมก็ต้องเชื่อด้วย	 เพื่อท่ีจะผ่าน
เรื่องที่ยากไปด้วยกันได้

จุดติดเพราะรู้จักกลุ่มเป้าหมาย 
	 จุดส�าคัญที่ท�าให้	SASOM	 แจ้งเกิดได	้ 
กษิตบอกว ่ า 	 เป ็น เพราะหากลุ ่ มลูกค ้ า 
เป้าหมายเจอ	 ด้วยการเร่ิมต้นจากกลุ่มคนรัก
รองเท้าผ้าใบ	(Sneaker)	ก่อน	แม้จะดเูป็นตลาด
ไม่ใหญ่	แต่เพราะเชื่อว่า	ถ้าสามารถแก้ปัญหา
ให้ลูกค้ากลุ่มเล็กได้ก่อน	ท�าให้มี	100	คนที่รัก	
SASOM	 จริง	 ถึงจะน้อยแต่ถ้าเข้ามาใช้งาน 
ทุกวัน	นั่นคือความต้องการที่แท้จริง	อาจดีกว่า
มีคนเป็นพัน	 แต่เขาไม่ได้ใช้งานจริง	 ดังนั้น	 
การท่ีมีกลุ ่มเป้าหมายแรกชัดเจน	 แล้วค่อย
สะสมเพิม่ขึน้ไปเรือ่ยๆ	ท�าให้	SASOM	สามารถ
คุยกบัแบรนด์ได้ว่า	จะเอาอะไรมาขายเพราะเรา
มีความต้องการของกลุ่มนี้รองรับอยู่แล้ว

	 “ลูกค้าเราเป็นเด็กกลุ ่ม	Gen	 Z	 และ	 
Millennials	 เป็นกลุ่มที่ยูนิค	 โตมากับมือถือ	
ชอบซือ้ของออนไลน์	เป็นทัง้คนขายและคนซือ้	
ซึง่โมเดลเดมิเราตัง้ใจท�าเป็น	C2C	แต่พอถงึจดุ
จุดหนึ่งต้องมาดูว่า	 ธุรกิจจะไปต่อได้ยังไง	 ก็มี
การปรับเป็น	B2B	และตอนนี้พยายามจะดีดตัว
ไปเป็น	B2C	เพื่อสร้างก�าไรให้ได้มากขึ้น”

	 เบือ้งหลงัท่ีท�าให้	SASOM	รูจ้กักลุม่เป้าหมาย
ของตวัเองเป็นอย่างดี	กค็อื	Data	โดย	SASOM	
จะให้ความส�าคญัในการเกบ็และวเิคราะห์ข้อมลู
เป็นอย่างมาก	แม้ช่วงแรกอาจจะยาก	เพราะยงั
มีข้อมูลไม่มาก	 แต่เมื่อธุรกิจโตขึ้นระดับหนึ่ง 
ก็จะท�าให้มีข ้อมูลในการวิเคราะห์มากขึ้น	 
และจาก	4	 แกนหลักที่กล่าวไว้ข้างต้น	 จะมี 
ค�าว่า	Data	 ซ่อนอยู่ใต้นั้นทั้งหมด	 ฉะนั้น	 
ทุกอย่างจึงถูกคิด	 วิเคราะห์	 และตัดสินใจ	 
ด้วยการมีข้อมูลรองรับ	ไม่ใช่การคิดเอาเอง
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เมื่อความชอบ...
กลายมาเป็นธุรกิจ

	 Pet	Lover	ค�านีบ่้งบอกความเป็น	“ตฤณสษิฐ์”	
ได้อย่างด	ีเพราะความชอบและหลงใหลเกีย่วกับ
สัตว์เลี้ยง	 กลายเป็นจุดเริ่มต้นเส้นทางให้ก้าว
เข้าสู่วงการธุรกิจตั้งแต่สมัยเรียนมหาวิทยาลัย

	 “ทุกอย ่างเ กิดจากเราเป ็นคนรักสัตว	์ 
เคยเลีย้งสตัว์มาหลายชนดิ	จนช่วงมหาวทิยาลยั
เป็นครั้งแรกที่เริ่มน�าความชอบมาท�าเป็นธุรกิจ	
ด้วยการซื้อ-ขายปลาสวยงาม	 และอุปกรณ์
ส�าหรับอควาเรียม	 ในตอนนั้นเสียงตอบรับ 
ค่อนข้างไปได้ดี	 แต่ไม่ได้ต่อยอดท�าเป็นธุรกิจ 
ท่ีจริงจัง	 เพราะยังอยู ่ ในช่วงมหาวิทยาลัย	 
และด้วยความทีเ่ราเรยีนเศรษฐศาสตร์การขนส่ง
ระหว่างประเทศ	จึงแทบจะไม่มีความเกี่ยวข้อง
กับธุรกิจที่ท�าเลย	 เรียกว่าเราใช้	 Passion	 
และความชอบล้วนๆ”		

	 จากนั้นหลังเรียนจบ	 ตฤณสิษฐ์ยังคงม ี
ไอเดียท่ีจะท�าธรุกจิด้านสตัว์เลีย้ง	จงึเริม่มองหา
ช่องว่างและความต้องการของอุตสาหกรรมนี้	

จนพบว่า	Pain	Point	ทีก่ลุ่มคนเล้ียงสตัว์ต้องเจอ	
คือ	 การหาข้อมูลทั้งการซื้อ-ขาย	 วิธีการเลี้ยง	
หรอืข้อมลูด้านบรกิาร	ทีก่ระจดักระจายอยูค่นละ
เว็บไซต์	ท�าให้ยากต่อการค้นหา	จึงเกิดไอเดีย
สร้างดิจิทัลแพลตฟอร์มที่รวบรวมเร่ืองราว 
เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงไว้ในที่เดียว	 จนเกิดเป็น	 
PetPaw	 แพลตฟอร์มที่ เปรียบเสมือนกูรู 
ของกลุ่มคนรักสัตว์		

	 การเดินทางอีกก้าวส�าคัญของ	PetPaw	 
ทีต่ฤณสษิฐ์กล่าวถงึ	คอื	การน�าไอเดยีเข้าเสนอ
ขอรับทุนจาก	 TED	 Fund	 ในโครงการ	 
TED	Fund	Public	Batch	3	 	 เพื่อเป็นทุน 
เริ่มต้นการพัฒนาเทคโนโลยี	 ที่ส�าคัญคือยังได้
รับค�าปรึกษาในการท�า	Business	Model	 
และการท�า	SWOT	Analysis	ที่เปรียบเสมือน
การทบทวนธุรกิจก่อนเริ่มขยายตัวสู ่ตลาด 
ที่ใหญ่ขึ้น

น�าประสบการณ์ตรง...
เช็กลิสต์แก้ไขทุก Pain Point
	 จากประสบการณ์ที่ประสบกับทุกปัญหา 
ที่คนเลี้ยงสัตว์ต้องเจอ	 ท�าให้เป็นแรงผลักดัน
ส�าคัญในการพัฒนาแพลตฟอร์มให้ครอบคลุม
ทุกด้าน	 และสร้างประสบการณ์ที่ดี ให ้กับ 
กลุ่มคนรักสัตว์

	 “ในการพัฒนาแพลตฟอร์มเราอยากเป็น	
One	Stop	Service	 ที่มีบริการครบทุกด้าน 
ในที่เดียว	 เริ่มจากฟีเจอร์กระดานซื้อ-ขายสัตว์	

มีครบ...จบที่ PetPaw
ยืนหนึ่ง Community เพ่ือชาว Pet Lover

จากแนวคิดการเปลี่ยนความชอบพัฒนาเป็นโอกาสทางธุรกิจของ “ตฤณสิษฐ์ จารุรังสีวัฒน์” หนึ่งใน Pet Lover 
ที่คลุกคลีอยู่ในแวดวงของตลาดสัตว์เลี้ยง ท�าให้เห็นถึงปัญหาที่กลุ่มคนรักสัตว์ต้องเจอ รวมถึงช่องว่างทางธุรกิจ 
จึงเป็นเหตุผลเริ่มต้นในการน�าประสบการณ์ของตัวเองรวมกับ Passion พัฒนาออกมาเป็นแพลตฟอร์ม
ที่สามารถตอบโจทย์ครบทุกความต้องการของกลุ่มคนรักสัตว์
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Facebook : PetPaw
Website : www.petpaw.com

ข้อมูลธุรกิจ

ตฤณสิษฐ์    
         จารุรังสีวัฒน์ 

เรามีท้ังสัตว์เลี้ยงท่ัวไปและ	Exotic	 มากถึง	 
8	หมวดหมู	่รวมกว่า	200	สายพันธุ	์บรกิารร้านค้า
ออนไลน์สินค้าและอุปกรณ์ส�าหรับสัตว์เลี้ยง 
ที่มีมาตรฐาน	 จากผู้ผลิตหรือผู้น�าเข้าโดยตรง	
ซึ่งความต้องการในด้านนี้มีมากที่สุดเราจึง 
ต่อยอดการเปิด	Physical	Store	ไว้บรกิารลกูค้า
อกี	11	สาขา	เรากแ็บ่งพาร์ตเป็น	Omni	Channel	
มีการขายท้ังออนไลน์และออฟไลน์	 โดยใช้
เทคโนโลยีเชื่อมทั้ง	2	ช่องทางเข้าด้วยกัน

	 “นอกจากนี้	เรายังมีบริการ	Telemedicine	
ส�าหรับเจ้าของสัตว์เลี้ยงที่ต ้องการปรึกษา
แพทย์ผ่านช่องทางออนไลน์	 อีกทั้งยังเป็น
ตวักลางรวบรวมข้อมลูประกนัสตัว์เลีย้งมากกว่า	
10	 แผน	 ท่ีลูกค ้าสามารถเลือกได ้ตาม 
ความต้องการ	 รวมถึงการจัดเตรียมข้อมูล 

วิธีการเลี้ยงสัตว์ที่เหมาะสมกับสัตว์แต่ละชนิด	
เพื่อให ้สัตว ์ เลี้ยงได ้รับการดูแลท่ีถูกต ้อง 
และมีสุขภาพที่ดี	ลดปัญหาการถูกทอดทิ้ง”

	 ตฤณสิษฐ ์กล ่าวเพ่ิมเติมว ่า	 การที่ ได ้ 
เจอปัญหาด้วยตัวเองในช่วงของการเลี้ยงสัตว์
ท�าให้เห็นภาพความต้องการของกลุ ่ม	Pet	
Lover	 ได ้ชัดเจนขึ้น	 เป ็นข ้อดีที่ช ่วยให  ้
การพัฒนาแพลตฟอร ์มเป ็นไปในทิศทาง 
ที่ครอบคลุมทุกความต้องการของกลุ่มลูกค้า	
แก้ไขทกุ	Pain	Point	ได้ตรงจุด	และเป็นไปตาม
เป้าหมายที่วางไว้ทั้งในส่วนของความสะดวก 
ในการหาข้อมูลของคนเลี้ยง	 และความเป็นอยู่
ที่ดีของสัตว์เลี้ยง

เดินหน้าพัฒนาเต็มก�าลัง...
เพ่ือเท่าทันการเติบโต
ของ Pet Industry

	 จากข้อมูลปี	2023	ตลาดสัตว์เลี้ยงของไทย
มีมูลค่าอยู่ที่	50,000	ล้านบาท	และมีแนวโน้ม
เตบิโตอย่างต่อเนือ่งอยู่ที	่8-10	เปอร์เซน็ต์ต่อปี	
โดยมีปัจจัยมาจากพฤติกรรมการใช้ชีวิตที่
เปลี่ยนแปลงไป	 ทั้งการเลือกใช้ชีวิตโสด,	 
ความต้องการมีบุตรลดลง	รวมถึงการใช้ชีวิตคู่
ของเพศทางเลือก	 ล้วนเป็นปัจจัยที่ส่งผลให้
ตลาดสัตว์เลี้ยงมีมูลค่าสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว

	 “จะเห็นว ่า	 Pet	 Industry	 เป ็นกลุ ่ม
อตุสาหกรรมทีม่าแรง	แต่ผูเ้ล่นในอตุสาหกรรมนี้ 
ยั งมี ไม ่มาก	 เรา จึง เร ่ ง เดินหน ้ าพัฒนา
แพลตฟอร์มเพื่อให้เป็นที่รู ้ จักของกลุ ่มคน 
รกัสตัว์ท่ัวประเทศ	ด้วยการเข้าถึงสือ่ทีส่อดคล้อง

กับกลุ ่มลูกค้า	 หรือการเข้าร่วมงานอีเวนต์ 
เพือ่พบปะพดูคยุ	สอบถามความต้องการเพิม่เตมิ	
และน�ามาพัฒนาแพลตฟอร์มให้ดียิ่งขึ้น”

	 อีกจุดส�าคัญที่จะท�าให้	PetPaw	 เติบโตได้	
นั่ น คือการร ่ วมมื อกั บกลุ ่ มพาร ์ ต เนอร  ์
ทั้งในด้านของสินค้าและบริการที่ได้มาตรฐาน
ส�าหรับสตัว์เลีย้ง	ด้านสขุภาพท่ีได้มคีวามร่วมมือ
กบัโรงพยาบาลสตัว์กว่า	2,000	แห่ง	เพือ่พฒันา
บริการด้านการแพทย์ให้ง ่ายต่อการเข้าถึง	
ตลอดจนการขยาย	Physical	Store	สู	่20	สาขา
ภายในปี	2024	 พร้อมปรับโฉมรูปแบบใหม่ 
ให้เป็นมากกว่าร้านขายสินค้า	ด้วยบริการดูแล
ความสะอาดของสัตว์เลี้ยง

	 สุดท้ายนี้	 ตฤณสิษฐ์กล่าวว่า	 นอกจาก 
การพัฒนาระบบในประเทศแล้ว	อีกแผนส�าคัญ
ในอนาคต	 คือ	 การพา	 PetPaw	 ออกสู ่ 
ตลาดต่างประเทศ	 โดยมีกลุ่มเป้าหมายเป็น
ประเทศใน	South	East	Asia	 ท่ีมีพฤติกรรม 
การเลี้ยงสัตว์และสภาพแวดล้อมที่ใกล้เคียงกับ
ประเทศไทย	 ซึ่งเ ร่ิมด�าเนินการพูดคุยกับ
พาร ์ต เนอร ์ ใน	 4	 ประเทศ	 เวียดนาม,	
อินโดนี เซีย , 	 ฟ ิลิปป ินส ์ 	 และมาเลเซีย	 
พร้อมผลักดัน	PetPaw	 ให้เป็น	Community	 
ที่	1	ในใจกลุ่มคนรักสัตว์
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โลกเดือด จุดเริ่มต้น 
Beanless Coffee

	 ท�าไมตอนนีห้ลายคนก�าลงัพดูถงึ	Beanless	
Coffee	หรือ	“กาแฟที่ไม่ได้มาจากเมล็ดกาแฟ”	
น่ันก็เพราะจ�านวนคนที่ดื่มกาแฟทุกวันทั่วโลก
พุ่งทะลุไปแล้วกว่า	1	พันล้านคน	หรือดื่มกันที่	
2.25	พันล้านแก้วต่อวันเลยทีเดียว	และดูท่าว่า
จะไม่หยุดอยู่เพียงแค่นี้	 ซึ่งสวนทางกับวิกฤต
กาแฟในปัจจุบัน	 ที่มีแนวโน้มจะได้ผลผลิต 
ลดลง	 อันเนื่องมาจากสภาพอากาศแปรปรวน 
และปัญหาการตัดไม้ท�าลายป่า	 เพื่อค้นหา 
ดินแดนที่เย็นกว่าส�าหรับปลูกต้นกาแฟ	

	 โดยงานวิจัยของธนาคารเพ่ือการพัฒนา
อินเตอร์-อเมริกา	 (IDB	 :	 Inter-American 
Development	Bank)	 ได้ส่งสัญญาณเตือนว่า	
ภายในปี	 2050	 อุณหภูมิที่เพิ่มขึ้นจากการ
เปลีย่นแปลงของสภาพภมิูอากาศโลก	จะส่งผล
ให้พื้นท่ีท่ีเหมาะสมส�าหรับการปลูกกาแฟ 
ลดลงถึง	50	เปอร์เซ็นต์		

	 เรียกได้ว่า	Beanless	Coffee	กลายมาเป็น
สิ่งทดแทนท่ีเกิดข้ึนจากไอเดียสุดล�้าของเหล่า	
Startup	 หนึ่งในนั้นก็คือ	Atomo	Coffee	 
จากสหรัฐอเมริกา	 ที่ท�าให้เห็นเป็นตัวอย่าง 
และเรียกเสียงฮือฮามาแล้ว	 ด้วยการเปิดตัว	 
“เอสเพรสโซเทียม”	 กาแฟจ�าแลงที่ใช้วัตถุดิบ
จากธรรมชาติ	รวมถึงส่วนผสมที่ได้จากการน�า
กลับมาใช้ใหม่	 (Upcycle)	 และ	Superfood	 
ที่ เต็มไปด้วยคุณค่าทางโภชนาการ	 เช ่น	 
เมล็ดอินทผลัม,	 เมล็ดรามอน,	 สารสกัดจาก
เมล็ดทานตะวัน,	โปรตีนถั่ว,	ข้าวฟ่าง,	มะนาว,	

ฝรัง่ ฯลฯ น�ำมำผ่ำนกระบวนกำรทำงวิทยำศำสตร์ 
เพื่อเลียนแบบโครงสร้ำงโมเลกุลของกำแฟ  
จนได้เป็นกำแฟที่ไม่ได้ท�ำมำจำกเมล็ดกำแฟ 
สำมำรถน�ำไปชงและได้รสชำติเหมือนกำแฟ
แบบดั้งเดิม ที่ส�ำคัญช่วยลดกำรปล่อยก๊ำซ 
เรือนกระจกของธุรกิจกำแฟถึง 93 เปอร์เซ็นต์ 
และลดกำรใช ้น�้ำได ้รำว 94 เปอร ์ เซ็นต ์  
เมื่อเทียบกับกำรผลิตกำแฟแบบปกติ

“พืช ทดแทน พืช”  
ตลาดใหม่ดีต่อใจ ดีต่อโลก

 จำกประเด็นโลกร้อน กระทบพื้นท่ีปลูก 
ลดนี้ เอง ท�ำให ้ เ กิดแนวคิดในกำรพัฒนำ
นวัตกรรมทดแทนตำมมำอีกไม่น้อย อย่ำงเช่น 
แนวคดิกำรพฒันำผลติภณัฑ์ “พชื ทดแทน พชื” 
ของ Voyage Foods ท่ีมองว่ำ ทั้งพื้นที่ปลูก
กำแฟก็ดี หรือโกโก้ก็ตำม ก�ำลังถูกจ�ำกัดพื้นที่
ให้น้อยลง ในขณะที่ควำมต้องกำรบริโภค 
สวนทำงเพิ่มสูงขึ้นเรื่อยๆ หำกสำมำรถ 
เปลีย่นพชืทัว่ๆ ไปทีป่ลกูได้ง่ำยๆ น่ำจะเป็นกำร
แก้ปัญหำได้อย่ำงดี จึงเป็นที่มำของ Startup 
รำยนีท้ีเ่ริม่ต้นคดิพฒันำจำกเนยถัว่ทีป่รำศจำก
ถั่ว ช็อกโกแลตที่ไม่ได้มำจำกโกโก้ และกำแฟ 
ที่ ไม ่ ได ้มำจำกเมล็ดกำแฟ ซึ่ งทั้ งหมด 

เพ่ิมโอกาสใหม่ให้ Startup  
โลกร้อน พ้ืนที่ปลูกลด 

ใครเป็นแฟนด้อมใจฟูของ 2 หนุ่มยูทูบเบอร์เกาหลี “คัลแลน พ่ีจอง” ต้องคุ้นหูมากๆ กับประโยคที่ว่านี้ “อเมริกาโน่เย็น 
แก้วใหญ่ ไม่หวาน 2 แก้ว” จนท�าเอาหลายคนอยากหันมาลองดื่มตามกันเลย TED Opportunity ฉบับนี้เลยเกาะกระแส
คนคลั่งรักกาแฟ พาไปส่องโอกาสธุรกิจกาแฟในยุคโลกเดือด! และเทรนด์นวัตกรรมใหม่ “พืช ทดแทน พืช”

เกิดจากท�าการวิจัยหาโมเลกุลพื้นฐานที่เป็น 
ส่วนประกอบส�าคัญมีอะไรบ้าง	 แล้วจึงเฟ้นหา
โมเลกุลที่ต้องการจากพืชชนิดอื่นๆ	เพื่อท�าการ
เลียนแบบคุณสมบัติที่ต้องการนั่นเอง

	 ต้องบอกเลยว่า	 ไอเดียนี้ ไม ่ได ้มีดีแค่	 
Save	โลก	แต่ยัง	Save	คนที่แพ้อาหารอีกด้วย	
โดยเฉพาะถ่ัว	ทีม่คีนกินแล้วแพ้เป็นจ�านวนมาก	
หากมีนวัตกรรมมาทดแทนได้	 โดยที่ยังคงเป็น
พืชเช่นกัน	น่าจะถูกใจผู้บริโภคยุคใหม่ไม่น้อย

	 ทัง้หมดนีคื้อ	โอกาสทีอ่ยากจะบอกต่อให้ได้
รู ้กัน	 ย่ิงคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ	 ที่สามารถ 
ตอบโจทย์	Pain	Point	 ของคนและโลกได้
พร ้อมๆ	 กัน	 นี่ คือขุมทรัพย์มหาศาลเลย 
ทีเดียว    



TED Fund จึ ง ไม่ รอ ช้ าหยิบ เอา
ประเด็นที่ว่านี้ ไปถามกับกูรูในวงการ  
Startup ผู้ที่ผ่านประสบการณ์ในธุรกิจ  
Startup และการเป็นเมนเทอร์มาก่อน  
นั่นคือ อรพิมพ์ เหลืองอ่อน CEO &  
Co-founder บริษัท เอมสไปร์ จ�ากัด 
กับค�าถามจี๊ดหัวใจของใครหลายคน 
ที่ว่า “Startup จะรู้ได้อย่างไร? เมื่อไร
ควรปล่อยมือ!” 
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นั่งอยู ่แต่ในออฟฟิศ	 แทบไม่เคยได้คุยกับ 
ลูกค้าเลย

	 “สิ่งที่ต้องท�าคือ	ลงไปใกล้ชิด	เข้าไปพูดคุย
กับลูกค้า	 แต่ท่ีต้องระวังคือ	 ประเทศไทยเรา 
ส่วนใหญ่คนจะเกรงใจกัน	 ไม่ค่อยพูดตรงๆ	 
เวลาลกูค้าไม่ซือ้จะไม่ค่อยบอกว่า	ท�าไมถงึไม่ซือ้	
ดังนั้น	 จุดส�าคัญในการคุยกับลูกค้าอยู ่ท่ีว่า	 
เขาสนใจสินค้าหรือไม่?	 หรืออยากทดลองใช้
ไหม?	หรือแค่ทดลองก็ยังไม่อยาก	นั่นแสดงว่า	
สินค้าอาจจะยังไม่ตอบโจทย์	 จ�าเป็นต้อง 
ปรับใหม่แล้วกลับไปหาลูกค้า	 ถ้าปรับแล้วก็ยัง
ไม่สนใจ	ไม่ทดลอง	ต้องเริม่ตัง้ค�าถามกับตัวเอง
แล้วว่า	 มีความต้องการอยู่จริงหรือไม่?	 แต่ถ้า

ไปต่อหรือปล่อยมือ 
ตัดสินกันที่ “ลูกค้า”
	 อ ร พิ ม พ ์ เ ริ่ ม ต ้ น บ ท ส นทนา ค รั้ ง นี	้ 
ด้วยประโยคที่ว่า	“ก่อนจะไปถึงค�าว่า	ปล่อยมือ	
S t a r t u p 	 ต ้ อ ง ผ ่ า น ก า ร ป รั บ เ ป ล่ี ย น 
และเปลีย่นแปลงเสยีก่อน”	โดยจุดส�าคญัทีจ่ะน�า
ไปสู่การเปลี่ยนแปลงได้	คือ	 “ลูกค้า”	ที่จะเป็น
ตัวชี้วัดทุกสิ่งอย่าง	Startup	จ�าเป็นต้องใกล้ชิด
กับลูกค้าให้มากพอ	 เพื่อที่จะรู้ว่าท�าไมลูกค้า 
ถึงจะซื้อหรือไม่ซื้อสินค้าเรา?	 เหตุผลหลัก 
คืออะไร?	 แล้วหาจุดนั้นให้พบ	 ที่ผ ่านมา 
มี	Startup	 หน้าใหม่หลายๆ	 คนมักท�าพลาด	 

“ไปต่อ VS ปล่อยมือ” ตอนนี้ใครก�าลังลังเลหรือสับสนกับ 2 ค�านี้บ้าง? 
โดยเฉพาะ Startup มือใหม่ ประสบการณ์น้อย เมื่อเดินมาถึงจุดหนึ่งอาจเกิด
ค�าถามนี้กับตัวเองว่า จะพาธุรกิจเดินไปต่อ? หรือควรปล่อยมือเพ่ือไปหาโอกาสใหม่ดี? 

เมื่อไรควรปล่อยมือ!

     STARTUP 
จะรู้ได้อย่างไร? 
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ปรับแล้ว	ลูกค้าอยากใช้	อยากทดลอง	อาจจะ
ขออนุญาตให้ลูกค้าเป็นเมนเทอร์ไปเลยก็ได	้
การคุยกบัลกูค้าเป็นศลิปะที	่Startup	ต้องฝึกฝน
ตัวเองในการที่จะได้ข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมาย	
ต้องอาศยัชั่วโมงบนิ	ยิง่คุยกบัลกูค้าเยอะ	กย็ิง่รู้
ความต้องการที่ชัดเจนขึ้น	 ซึ่ง	Startup	 ที่จะ 
ไปต่อได้คือ	 คนที่หาเจอว่าลูกค้าต้องการ 
อะไรนั่นเอง”

	 อย่างไรก็ดี	 อรพิมพ์ยังกล่าวเสริมด้วยว่า	
บ่อยครัง้ที	่Startup	ล้มเลกิไป	มกัจะบอกว่า	เป็น
เพราะเงินทุนไม่พอ	แต่จริงๆ	แล้วเรื่องของเงิน
ทุนไม ่ ใช ่ สา เห ตุหลัก	 แต ่ ท่ี เป ็นสา เหต ุ
ที่แท้จริง	 คือ	 การไม่มีลูกค้ามากพอที่จะเลี้ยง
บริษัท	 และเมื่อเป็นเช่นนี้สิ่งที่	Startup	 ท�า	 
กลับกลายเป็นการมองหานักลงทุน	 ซึ่งเป็น 
ขั้นตอนที่ผิด	 เพราะสิ่ ง ท่ี	 Startup	 ควร 
มองหาก่อน	 คือ	 “ลูกค้า”	 ไม่ใช่	 “นักลงทุน”	 
การท่ีไม่มีลูกค้านั่นแสดงว่าคุณยังไม่สามารถ
พสิจูน์ได้ว่าสนิค้าขายได้จรงิ	โอกาสทีน่กัลงทนุ
จะลงทุนก็เป็นเรื่องยาก	

ทบทวนตัวเอง 
ทบทวนเป็นระยะ 
	 นอกจากการรู ้ความต้องการลูกค้าแล้ว	 
การรู ้จักตัวเองก็ส�าคัญเช่นกัน	 โดยเฉพาะ	 
การทบทวนตัวเองเป็นระยะๆ	 คือ	 สิ่งจ�าเป็น
อย่างยิ่งส�าหรับ	Startup	 ที่อรพิมพ์บอกว่า 
ขาดไม่ได้เลย	โดยวิธีการหนึ่งที่	Startup	ท�ากัน
เพือ่ช่วยในการทบทวนตวัเอง	นัน่คอืการประชมุ
ทุกเช้าส�าหรับทีมงาน	 หรือจะเรียกว่า	Coffee	
Meeting	 ก็ได้	 เพราะหลักของการประชุม 
รูปแบบนี้คือ	 เวลาในการประชุมจะต้องไม่เกิน	
15	นาทีต่อวัน	

	 “การคุยภายใน	15	นาที	คงไม่พอที่จะสรุป
อะไรได้	 จึงเป็นเพียงแค่การอัพเดตมากกว่า	 
ซึ่งข ้อดีคือ	 ทุกคนในทีมจะได ้รับรู ้ข ้อมูล	 
หรอืรูถ้งึความเคลือ่นไหวในทกุวนั	เพ่ือทีท่กุคน
จะได้เดินไปในทิศทางเดียวกัน	 ส่วนที่เป็นการ
ประชุมจรงิๆ	เพือ่ทีจ่ะมาสรปุกันว่าสถานการณ์
ในแต่ละช่วงเป็นอย่างไร	หรอืควรปรบัเรือ่งอะไร	

ล้มเหลว 
คือ สปริงบอร์ดสู่ความส�าคัญ
	 เมือ่ถามว่า	การปล่อยมือ	คอื	ความล้มเหลว
ของ	Startup	 หรือไม่?	 ส�าหรับมุมมองของ 
อรพิมพ์	 การปล่อยมือไม่ใช่ความล้มเหลว	 
แต่เป็นคุณสมบัติท่ีดีของคนเป็น	Startup	 คือ	
“การไม่ยึดติด”	 เพราะธรรมชาติของ	Startup	 
ไม ่สามารถยึดติดกับอะไรได ้	 พร ้อมที่จะ
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา

	 “ความล้มเหลวจะเป็นสปริงบอร์ดของ 
ความส�าเร็จในอนาคต	 แทบไม่มี	 Startup 
	คนไหนทีจ่ะประสบความส�าเร็จตัง้แต่ธรุกจิแรก	
โดยไม่เปลี่ยนแปลงอะไรเลย	 ส�าหรับ	Startup	
บางคนอาจจะรู ้สึกว่ามันคือ	 ความล้มเหลว	
ไม่ใช่เรือ่งแปลก	เพราะเขาเป็นคนท�า	เป็นเรือ่ง
ของความรูส้กึ	เพยีงแต่ว่าอย่าท้อถอย	อย่าคดิว่า
ความล้มเหลวคือทุกอย่าง	 จริงๆ	 แล้วมันคือ
ประสบการณ์แค่นัน้เอง	 เพยีงแต่ประสบการณ์นี้
จะมีค ่ามากส�าหรับการเดินต่อไปข้างหน้า	 
ทุกคนจะเก่งขึ้นเมื่อผ่านความล้มเหลว	 เพราะ
เขาจะรู้แล้วว่าที่ล้มเหลวเกิดจากอะไร	 แล้วเอา
ความผดิพลาดมาต่อยอดให้การเร่ิมต้นครัง้ใหม่	
ไม่ได้เป็นการเริ่มจากศูนย์	 อาจจะเร่ิมต้นจาก	 
50	 หรือ	60	 หรือ	80	 เลยด้วยซ�้า”	 อรพิมพ์ 
กล่าวทิ้งท้าย

 

สรุปได้ว่า... 
การไม่มีลูกค้าหรือยอดขาย
ที่เพียงพอจะเลี้ยงธุรกิจ 
คือ สัญญาณเตือนที่อันตราย 

เมื่อทบทวนตัวเองแล้ว 
แต่ก็ยังไม่สามารถวิเคราะห์
หรือบอกตัวเองได้ว่า 
เพราะอะไรลูกค้าถึงไม่ซื้อสินค้า

 

Startup ที่อยู่ในสถานการณ์เช่นนี้ 
การยื้อไปต่ออาจไม่เป็นผลดี 
เท่ากับการปล่อยมือ เพื่อเริ่มต้นใหม่ 
อาจเป็นทางออกที่ดีกว่า

อรพิมพ์ เหลืองอ่อน 

ในแง่ของความถ่ีอาจไม่มีหลักอะไรเป็นตัว
ก�าหนดที่แน่นอน	 ขึ้นอยู่กับธุรกิจนั้นๆ	 ว่าอยู่ 
ในขั้นไหน	 ถ้าเพิ่งเริ่มต้นอาจคุยกันบ่อยหน่อย	
เช่น	ทุกสัปดาห์	หรือ	2	สัปดาห์ต่อครั้ง	เพราะ
ยงัอยู่ในช่วงการปรับตวั	หรือถ้าธุรกิจอยูต่วัแล้ว
จะประชุมเดือนละครั้งก็ท�าได้”	
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	 สังเกตไหมว่า...วันท�างานท่ีต้องใช้พลังสมองอย่างหนัก	 ท�าให้เกิดอาการสมองล้าและไม่สดชื่น	
แต่รูห้รอืไม่?	การได้นอนพกัในช่วงสัน้ๆ	ระหว่างวนั	ช่วยบูสต์	Energy	ให้สมอง	เรยีกคนืความพร้อม
ในการท�างานได้	หรือเรียกง่ายๆ	ว่า	Power	of	Nap	หรือ	“พลังแห่งการงีบ”

ปลุกพลังสมองให้พร้อมลุยงาน
รวมเทคนิค “งีบหลับ” 

ถ้ากีฬาได้ชื่อว่าเป็นยาวิเศษของร่างกาย...“การนอน” 
ก็นับเป็นยาวิเศษของสมองเช่นกัน แต่จะเป็นอย่างไรนั้น  
TED Fund จะมาไขข้อสงสัยให้เหล่า Startup ได้รู้ไปพร้อมๆ กัน 

Benefits of Nap 
ประโยชน์สุดว้าว! ของการงีบ
	 การงีบระหว่างวัน	 นอกจากจะช่วยบูสต ์
พลังสมองให้กลับมาสดชื่นแล้ว	 ยังเพิ่มสมาธิ 
ในการท�างาน	 ลดความผิดพลาด	 ช่วยให้ 
ความจ�าดีข้ึน	 โฟกัสงานได้ตรงจุด	 เพิ่มความ
ไหลลื่นในการคิดไอเดีย	 ลดความวิตกกังวล 
และความเครียดระหว่างวัน

	 นอกจากประโยชน์ ในด ้านการท�างาน	 
การงีบยังช ่วยกระตุ ้นให ้อารมณ์ดียิ่ งขึ้น 
ซึ่งส่งผลดีกับสุขภาพกายและใจ	 อีกทั้งยังช่วย
ลดความเสี่ ยงจากโรคต ่างๆ	 ที่ เ กิดจาก
ความเครียดสะสม	 เช่น	 โรคหัวใจ,	 ไมเกรน,	
ความดนัโลหติสงู	และโรคยอดฮติของวยัท�างาน
อย่างออฟฟิศซินโดรม		

Nap Trick 
ทริกง่ายๆ ของสาย Nap

	 เลือกสถานท่ี ท่ี ใช ่	 กับไอเทมช ่วยลด 
สิง่รบกวน	ทริกง่ายๆ	ทีช่่วยให้การงีบระหว่างวัน
มีประสิทธิภาพ	 ส�าหรับในที่ท�างานบริเวณ 
ที่เหมาะที่สุดคือ	 ห้องประชุม,	 มุมพักผ่อน,	
รถยนต์ส่วนตัว	 หรือง่ายที่สุดคือ	 การฟุบกับ 
โต๊ะท�างาน	 และเพ่ิมความสบายย่ิงขึ้นด้วย	
หมอนรองคอ,	 ผ้าปิดตา	 ช่วยลดแสงรบกวน	
และหูฟัง	Noise	Cancelling	 ที่ช่วยตัดเสียง
รบกวนรอบข้าง	

	 Power	of	Nap	หรือ	การงีบหลบัระหว่างวัน
ในท่ีท�างาน	 ทฤษฎีนี้อาจจะใช ้ ไม ่ ได ้กับ 
ทุกองค์กร	 ขึ้นอยู่กับประเภทงาน	 วัฒนธรรม
องค์กร	 และความเหมาะสมต่างๆ	 แต่ถ ้า	
Startup	 ไหน	 มองว่าน่าสนใจและเหมาะกับ
องค์กรตัวเอง	 นี่อาจจะเป็นอีกหนึ่งวิธีที่จะเพิ่ม
ประสิทธิภาพให้กับทีมของคุณก็เป็นได้

How to Nap 
ที่ถูกต้อง 

	 2	 สิ่งส�าคัญที่จะท�าให้การงีบสร้างพลังงาน
ให้สมอง	นั่นก็คือ	“ระยะเวลา”	และ	“ช่วงเวลา”	
ท่ี เหมาะสม	 โดยการศึกษาของ	 Sleep	 
Foundation	 แพลตฟอร์มที่รวบรวมข้อมูล 
เกี่ยวกับการนอนของสหรัฐอเมริกา	กล่าวว่า								

ระยะเวลาการงีบที่เหมาะสมท่ีสุดคือ	 
10-20	 นาที	 จะช่วยให้ตื่นมาพร้อมกับ

ความสดชื่น	แต่ไม่ควรเกิน	30	นาที	เพราะอาจ
ท�าให้สมองหลบัลกึและเกดิอาการปวดหวัหลงัตืน่

ช ่ ว ง เ ว ล าที่ ดี ที่ สุ ด คื อ 	 ช ่ ว ง บ ่ า ย 
หลังรับประทานอาหารกลางวัน	 ตั้งแต่	

13.00-15.00	 น.	 จะช่วยให้งีบหลับสบายขึ้น	 
แต่ไม่ควรเกินเวลา	16.00	 น.	 เพราะอาจ 
ส่งผลกระทบถึงการนอนในช่วงเวลากลางคืน

Did you Know : 
รู้หรือไม่? 

การดื่มกาแฟก่อนจะงีบหลับ 
หรือ Caffeine Nap เมื่อกาแฟถูกดูดซึม
เข้าสู่ร่างกาย กาเฟอีนจะเริ่มท�างาน  

จึงช่วยท�าให้ตื่นขึ้นมาอย่างสดชื่นมากขึ้น



TED Trade 13

	 ว่าแต่จะมวิีธไีหนบ้างท่ีจะท�าให้ลกูค้ารูส้กึว่า	
“แบรนด์เขาให้เรามาแล้ว	เราต้องตอบแทนกลบั
ไปบ้าง”	มาดูกัน	

Free Sample แจกให้ลองฟรี 
ให้กันก่อนแบบนี้ก็รักเลย 
	 ขึ้นหิ้งเทคนิคกระตุ้นความขี้เกรงใจกับการ
แจกสินค้าตัวอย ่างให ้ลูกค ้าได ้ทดลองใช  ้
แบบฟรีๆ	รวมถงึการให้ทดลองบรกิารบางอย่าง
แบบฟรีๆ	 โดยไม่มีเง่ือนไข	 จะช่วยให้	SMEs	
และ	Startup	ได้โชว์ของและท�าให้ลูกค้าเปิดใจ
กล้าลองโปรดักต์ใหม่ๆ	ได้ง่ายขึ้น

TIP
แนะน�าการใช้แบบรูจ้รงิ	แบบมอือาชพี	
ช่วยเพิ่มความน่าเชื่อถือและน่าใช  ้
ให้กับโปรดักต์  

Free Gift แถมให้ทั้งที  
มีโอกาสดีๆ ต้องกลับมาซ�้า
	 นอกจากการให้โปรลบั	โปรพิเศษ	และส่วนลด	
วิธีนี้ก็คลาสสิกไม่แพ้กันกับการมอบของแถม
เม่ือลูกค้าซื้อสินค้าหรือใช้บริการเป็นครั้งแรก	
ซึ่งสามารถสร้างความประทับใจและเรียก 
ความเกรงใจทีว่่า	“เขาให้มาแล้ว	วนัหน้าต้องไป
อดุหนนุ”	ถอืเป็นการแลกเปลีย่นความพงึพอใจ
ทางอารมณ์	ที่สามารถต่อยอดไปสู่การกลับมา
ซื้อซ�้าได้	

TIP
เปิดโอกาสให้ลูกค้าสามารถเลือกสี 
หรือลายของของแถมได้เองจะยิง่สร้าง
ความประทับใจมากขึ้น 

Free Trial ให้ลองใช้ฟรี 
ใจดีแบบนี้ต้องใช้ต่อ 

	 พุ่งแรงสดุๆ	กับการให้ทดลองใช้ฟรี	เทคนคิ
ท่ีธุรกิจสตรีมมิ่งนิยมใช้กันในปัจจุบัน	 เช่น	 
ให้ลองใช้ฟรี	 7	 วัน	 หรือ	30	 วัน	 จากนั้น 
ค่อยเสียเงินถ้าอยากใช้ต่อ	 ถือเป็นกลยุทธ ์
ที่ท�าให้ลูกค้ามีความคุ ้นชินกับตัวโปรดักต์ 
แบบเนียนๆ	พอติดใจแล้วก็อยากใช้ต่อ	จึงช่วย
เพิ่มยอดการสมัครสมาชิกให้ธุรกิจสูงขึ้น	

TIP
เปิดให้ทดลองใช้แบบพรเีมียม เข้าถึงได้
ทุกฟีเจอร์ ช่วยดงึคนข้ีเกรงใจให้ใช้ต่อ
ได้มากขึ้น 

Free Try on ให้ลองขนาดนี้ 
ซื้อใช้เลยแล้วกัน
	 ลองให้รู้แค่อยู่ที่บ้าน	หรือ	Try	before	Buy	
ที่แบรนด์จะส่งสินค้าไปให้ลูกค้าลองได้ที่บ้าน

ตามระยะเวลาที่ก�าหนด	เช่น	14	วัน	โดยอาจ
จะเป็นสินค้าเพียง	1	 ชิ้นหรือหลายชิ้นก็ได้	 
ซึ่งหากลูกค ้าพอใจชิ้นไหนก็เก็บสินค ้าไว ้	 
แล้วค่อยจ่ายทีหลัง	 หรือไม่ชอบชิ้นไหนก็ค่อย
ส่งคืนโดยไม่มีค่าใช้จ่าย	 เป็นอีกวิธีช่วยกระตุ้น
ต่อมความเกรงใจให้ลูกค้าที	่“ลองของเขาไปแล้ว
ก็ซื้อใช้เลยดีกว่า”	ได้เป็นอย่างดี

TIP
Virtual Try on หรือให้ลองสินค้า 
ได้แบบเสมือนจริงแบบฟรีๆ ได้ใจ
ลูกค้ายุคใหม่ไม่แพ้กัน

Free to Refer  
บอกต่อให้ที มีของดีมอบให้
	 สุดท้ายตั้งโจทย์เรียกความเกรงใจด้วยการ
ให้รางวัลแก่ลูกค้าที่แนะน�าสินค้าหรือบริการ
ของแบรนด ์ ให ้ เพื่ อน	 คนในครอบครั ว	 
หรือคนอื่นๆ	 ได้รู้จัก	 และคนเหล่านั้นก็ได้ด้วย	 
ซึ่งนอกจากจะช่วยให้คนรู ้จักโปรดักต์ของ	
SMEs	และ	Startup	มากขึ้นแล้ว	ยังช่วยเพิ่ม
ฐานลูกค้าได้อีกด้วย		

TIP
ให้ส่วนลดหรือการใช้งานฟรีท้ังกับ
ลกูค้าปัจจบุนัและคนท่ีได้รบัการบอกต่อ 
ช่วยกระตุ้นยอดขายใหม่ได้ 

	 ไม่ยากเลยใช่ไหมล่ะทีจ่ะปลกุความขีเ้กรงใจ
ของลกูค้า	ซึง่ต้องดอกจนัตวัโตๆ	ว่า	“SMEs	และ	
Startup	ต้องท�าทกุอย่างด้วยความจรงิใจ”	จะได้
ไม่ถูกมองว่า	“ท�าดีเพราะหวังผลตอบแทน”    

5 FREE 
เปลี่ยนความขี้เกรงใจ เป็นยอดขายสุดฉ�่า 

“ใครท�าดีกับเรา เราก็อยากท�าดีตอบแทนกลับไป” นับเป็นพ้ืนฐานนิสัยมนุษย์ที่เป็นสัตว์สังคมและชอบพ่ึงพาอาศัยกัน 
ซึ่งเข้ากับหลักทางจิตวิทยาที่เรียกว่า Reciprocity หรือ “การแลกเปลี่ยนซึ่งกันและกัน” โดยมี “ความเกรงใจ” 
เป็นจุดศูนย์กลาง ท�าให้ผู้รับอยากจะตอบแทนกลับผู้ให้ และนี่คือสิ่งที่ SMEs และ Startup 
สามารถหยิบมาเสริมทัพ เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กับธุรกิจได้
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ตอกย�้าความมุ่งมั่น 7 ปี 
ด้วย 3 รางวัลยืนยันความส�าเร็จ

	 ตลอดระยะเวลา	7	ปีทีผ่่านมา	ตัง้แต่ปี	2559-2566	TED	Fund	ได้เดนิหน้าให้การสนบัสนนุ
ผู้ประกอบการเทคโนโลยแีละนวตักรรมมาอย่างต่อเนือ่ง	โดยสนบัสนนุทนุแก่ผูป้ระกอบการไป
แล้วจ�านวน	965	 โครงการ	 รวมมูลค่าการสนับสนุนกว่า	900	 ล้านบาท	 ส่งผลให้เกิด 
นวัตกรรมและธุรกิจใหม่ที่สร้างมูลค่าเพิ่มทางเศรษฐกิจและสังคมให้กับประเทศไทยได้กว่า 
2,965.43	ล้านบาท	(มูลค่ารวมผลกระทบทางเศรษฐกิจและสังคม	พ.ศ.	2561-2566)

	 จากผลของความมุ่งมั่นตั้งใจที่กล่าวมานี้	 ท�าให้	TED	Fund	 ได้รับการยอมรับจากสังคม
และผู ้ท่ีอยู่ในแวดวง	Startup	 และผู ้ประกอบการ	SMEs	 ผ่านการการันตีด้วยรางวัล 
และโล่ประกาศเกียรติคุณ	โดยในปี	2566	ที่ผ่านมา	มีดังนี้

รางวัล	The	Active	Granter	 จากสมาคม	 
Thai	Startup	ตอกย�า้ความส�าเร็จในฐานะองค์กร

สนบัสนนุ	SMEs	และ	Startup	ให้เตบิโตอย่างต่อเนือ่ง

โล่ประกาศเกียรติคณุหน่วยงานให้การสนบัสนนุ
ระบบนิ เวศธุร กิจฐานวิ จัยนวัตกรรมของ

ประเทศไทย	ในงาน	“Chula	Deep	Tech	Demo	Day	
2023”	จัดโดย	ศูนย์กลางนวัตกรรมแห่งจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย	(CUiHub)	

โล ่ประกาศเกียรติคุณหน ่วยงานส ่งเสริม 
และสนบัสนนุระบบนเิวศสตาร์ทอพัประเทศไทย	

ในงาน	 “DCT	Startup	Connect	 คร้ังที่	 3	 :	 
Appreciation	Night”	จัดโดย	สภาดจิิทลัเพือ่เศรษฐกจิ
และสังคม	ร่วมกับ	ทรู	ดิจิทัล	พาร์ค	

เรียกได้ว ่า	 ความส�าเร็จของ	 TED	Fund	 
เป็นตัวสะท้อนกลับไปที่	 Startup	 ในการได้รับ 
การสนับสนุนที่มากขึ้นนั่นเอง	 และเชื่อว่าปีต่อๆ	 
ไปจะย่ิงมี	 Startup	 ที่ ได ้ รับทุนสนับสนุนจาก	 
TED	Fund	 มากขึ้นเร่ือยๆ	 เพื่อที่จะท�าให้โอกาส 
ของความล้มเหลวถูกลดทอนลงไป

เพราะโลกใบนี้ยังต้องการไอเดีย ความคิด หรือเทคโนโลยีใหม่ๆ ที่จะมาช่วยแก้ปัญหาที่มีอยู่มากมาย 
จึงเป็นโอกาสให้ Startup สามารถโลดแล่นอยู่ได้ แต่ต้องยอมรับว่า จะมี Startup เพียง 10 เปอร์เซ็นต์
ที่ประสบความส�าเร็จ ขณะที่ 90 เปอร์เซ็นต์ คือ ล้มเหลว

ความส�าเร็จ TED FUND
= โอกาสการเติบโต Startup

	 ไม่เพียงแต่	 Startup	 เท่านั้นที่ เข ้าใจ 
ในข้อเทจ็จริงทีว่่านี	้หน่วยงานการสนับสนนุทนุ
ภาครัฐอย่าง	 กองทุนพัฒนาผู ้ประกอบการ
เทคโนโลยีและนวัตกรรม	 (TED	Fund)	 ที่มี
บทบาทและภารกิจส�าคัญในการผลักดัน 
ผู้ประกอบการเทคโนโลยีและนวัตกรรมรุ่นใหม่	
กเ็ลง็เหน็ถงึจดุนีเ้ช่นกนั	แม้จะไม่สามารถแก้ไข
หรือเปลี่ยนแปลงจุดอ่อนของระบบ	Startup	 
ได้ท้ังหมด	แต่กม็ุง่มัน่ทีจ่ะเป็นส่วนหนึง่ของการ
ช่วยวางรากฐานและผลักดันให้เกิดการต่อยอด
ทางธุรกิจ	 ผ ่านการสนับสนุนทั้ ง เงินทุน	 
องค์ความรู้	ตลอดจนการท�างานร่วมกบัหน่วยงาน
ทัง้ภาครัฐ	เพ่ือร่วมกนัพัฒนา	Startup	ไทย	ผ่าน	
4	โครงการส�าคัญ	ได้แก่

1 โครงการยุววิสาหกิจเริ่มต้น (TED Youth 
Startup)	 โดยมีกลุ่มเป้าหมาย	คือ	นิสิต	

นักศึกษา	และบัณฑิตจบใหม่	

2 โครงการส่งเสรมิการขยายตลาดและธรุกิจ
ของผูป้ระกอบการเทคโนโลยแีละนวตักรรม 

(TED Market Scal ing Up)	 สนับสนุน 
ผูป้ระกอบการให้สามารถขบัเคลือ่นและน�าผลงาน
นวัตกรรมไปสู่การขยายผลได้ส�าเร็จ	

3 โครงการพัฒนาภาคเอกชนเพื่อการ 
ยกระดบัระบบนเิวศการสร้างผูป้ระกอบการ

อย่างยั่งยืน (Startups for Startups)	เพื่อการ
เติบโตอย่างก้าวกระโดด	

4 โครงการเร่งการเติบโตผู ้ประกอบการ
เทคโนโลยแีละนวตักรรมผ่านกระบวนการ

ร่วมระดมทุน (TED Matching Fund)
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ร่วมงานประชุม ณ กรุงจาการ์ตา  

ทุนหมุนเวียนดีเด่น ประจ�าปี 2566   

เตรียมความพร้อมก่อนยื่นขอรับทุน

	 ดร.ชาญวทิย์	ตรเีดช	ผู้จดัการ	TED	Fund	ร่วมเป็นวิทยากร
งานประชุม	Building	a	Tech	Startup	Ecosystem	in	ASEAN	
:	Taking	Stock	and	Looking	Ahead	 แบ่งปันประสบการณ ์
และให้ความรู้ร่วมกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในพื้นที่เอเชีย 
ตะวันออกเฉียงใต้และเอเชียตะวันออก	 ณ	the	ERIA	Digital	
Innovation	and	Sustainable	Economy	Centre	(E-DISC)	
กรุงจาการ์ตา	ประเทศอินโดนีเซีย   

	 TED	Fund	 ร่วมจัดแสดงนิทรรศการในงานทุนหมุนเวียน 
ดีเด่น	 ประจ�าปี	2566	 “ทุนหมุนเวียน	 ขับเคลื่อนเศรษฐกิจ	
พัฒนาประเทศไทยไปด้วยกัน”	เพื่อแนะน�าบทบาทและภารกิจ
ของกองทุนฯ	 ในฐานะหน่วยงานส่งเสริมและสนับสนุน 
ผู ้ประกอบการเทคโนโลยีและนวัตกรรมในประเทศไทย	 
ให้น�าผลงานวิจัยออกมาต่อยอดและพัฒนาสู่เชิงพาณิชย์   

 TED	Fund	 จัดกิจกรรม	TMS	3	Days	Preparation	 
Program	 เตรียมความพร้อมให้ผู้ประกอบการ	30	 บริษัท 
ที่ผ่านการคัดเลือก	 ก่อนยื่นข้อเสนอขอรับทุน	TED	Market	
Scaling	Up	รอบที่	1	ประจ�าปี	2567	โดยเนื้อหาครอบคลุม
ทั้งในเรื่องของการพัฒนาบุคลิกภาพ	การใช้เทคโนโลยีเข้ามา
ช่วยในเรื่องธุรกิจ	 การวางแผนธุรกิจ	 จากประสบการณ์ 
นักธุรกิจตัวจริง   

อภิปรายกลุ่ม “การสนับสนุนจากภาครัฐ”

 นางสาวศิวนันท์	 หมุนสิงห์	 ผู้อ�านวยการฝ่ายติดตาม 
และประเมินผล	TED	Fund	ร่วมเสวนาอภิปรายกลุ่มในหัวข้อ	
“การสนับสนุนจากภาครัฐ	(Government	Support)”	 ในงาน	
depa	Global	Launchpad-China	Market	Opportunities	 
and	 Insights	 เพื่อเผยแพร่ประชาสัมพันธ์บทบาทหน้าที่	 
นโยบาย	และโครงการต่างๆ	ในส่วนของภาครัฐ	ทีช่่วยส่งเสริม 
และสนับสนุน	Startup	และ	SMEs   
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