
7 ชั ้นเชิงการตลาด เปลี ่ยนไตรมาสสุดโหด
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“ ปัจจัยส�ำคัญอะไรที่หายไป จะเติมเต็มปัจจัยนั้นกลับมาได้
อย่างไร  คิดให้ครบทั้งกระบวนการ

แทนการรอให้ลูกค้าร้องขอ และขยับตัวให้ ไว ”
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แต่ไม่ว ่าสมมติฐานท่ีว่า แนวราบจะกลับมาเป็นลูกหม้อสุดรักของ
นักพฒันาอสังรมิทรพัย์ หรอืพฤติกรรมผูบ้รโิภคจะเข้าสู่ไลฟ์สไตล์ที่ไม่เร่งรบีโดยถาวร
จะเป็นจริงหรือไม่ ภาวะการณ์แบบนี้จะเป็นตัวเร่งการเพ่ิมความเหล่ือมล�้ำ และท�ำให้

หลังจากสถานการณ์โรคระบาด COVID-19  ท�ำให้พฤติกรรมผู้บริโภค 
โดยเฉพาะ “คนกรุง” เปล่ียนไปไม่น้อยในช่วงเวลาเพียงไม่กี่สัปดาห์ท่ีผ่านมา ท้ังจาก
นโยบายภาครัฐ ไปจนถึงบริษัทหลายแห่งที่ได้มีการประกาศให้มีการท�ำงานจากที่บ้าน
หรือ Work from Home เพื่อสนับสนุนการเว้นระยะห่างเพื่อป้องกันการแพร่ระบาด
ของเชื้อ COVID-19 หรือที่เรียกว่า Physical Distancing ค่อย ๆ เปลี่ยน ไลฟ์สไตล์ 
หรือวิถีชีวิต จากท่ีเคยเร่งรีบ ค่อย ๆ  กลับกลายเป็นช้าลง แต่ไม่ใช่ความ “Slow Life” 
ท่ีฮิปสเตอร์วัยรุ่นนิยมพูดถึงการใช้ชีวิตที่เชื่องช้าในโลกที่หมุนเร็ว แต่คนวัยท�ำงาน
ส่วนใหญ่เริ่มเข้าสู่ภาวะ “นาฬิกาความรู้สึกหมุนช้าลง” เพราะมีเวลาที่เหลือมากขึ้น 
ส่งผลต่อการให้คุณค่าแก่ส่ิงต่าง ๆ เปล่ียนแปลงไป ผู้บริโภคบางส่วนเริ่มกลับมาให้
คุณค่ากับพื้นที่ว่าง หรือ Space หลังจากต้องเก็บตัวอยู่ในพื้นที่คอนโดขนาดไม่ใหญ่
เป็นเวลา 24 ชัว่โมง จนท�ำให้นกัวเิคราะห์หลายส�ำนกัต่างคาดการณ์ว่าอสังหารมิทรพัย์
แนวราบจะกลับมาเป็นที่นิยมมากกว่าคอนโดมิเนียมที่คึกคักมาหลายปี

TBS Insights
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กลุ่มลูกค้าแบ่งออกเป็นสองกลุ่มอย่างชัดเจนมากยิ่งขึ้นคือ กลุ่มที่มั่งคั่ง ก็จะยิ่งมั่งคั่ง
ขึ้นไปอีก ส่วนกลุ่มท่ียากจน ก็จะล�ำบากขัดสนหนักกว่าเดิม ในขณะท่ีคนชนชั้นกลาง
คือ กลุ่มที่ต้องตัดสินใจว่าจะอยู่ในกลุ่มแรกหรือกลุ่มที่สอง ภาคธุรกิจ เจ้าของกิจการ 
พนักงานบริษัท ต่างพยายามปรับตัวกันอย่างแข็งขันเพื่อให้ธุรกิจรอดจากไตรมาส
สุดโหดนี้

ผู้เขียนจึงขอรวบรวม 7 ชั้นเชิงการตลาด ท่ีเหมาะส�ำหรับการปรับตัว
ระยะสั้น (1-3 เดือน) ให้ผู้อ่านหยิบยกไปใช้แบบง่าย ๆ เพราะถ้าระยะเวลาเกินกว่านั้น 
เศรษฐกิจจะเข้าสู่ภาวะถดถอย (Recession) ตามความเห็นของนักวิเคราะห์ใน
หลายสาย โดยเฉพาะอย่างยิง่สายเศรษฐศาสตร์การเงนิ และเม่ือเข้าสูส่ถานการณ์น้ัน
แล้ว พฤติกรรม ความเชือ่มัน่ ตลอดจนการตัดสินใจของผู้บรโิภคก็จะเปล่ียนแปลงจาก
สถานการณ์ตอนน้ีอกีครัง้ โดยผูบ้รโิภคมีแนวโน้มท่ีจะประหยดัและรดัเขม็ขดัต่อการใช้
จ่ายมากขึ้น เศรษฐกิจอาจจะชะงัก โดยเฉพาะในหลายอุตสาหกรรมที่ได้รับผลกระทบ
โดยตรง 

ในทางกลับกัน หากสถานการณ์คล่ีคลายในระยะเวลาอนัส้ัน และเศรษฐกิจ
สามารถฟื้นฟูกลับมาในระยะเวลาไม่ก่ีเดือนข้างหน้า พฤติกรรมของผู้บริโภคก็จะ
เปล่ียนจากสถานการณ์ ณ ตอนนี้อีกเช่นกัน แต่กลับกลายเป็นในทิศทางบวก คนที่
ไม่ได้ออกไปไหน ต่างพร้อมจะออกไปพบเจอ และเฉลิมฉลองกับสังคมของตัวเองอย่าง
สนุกสนานอีกครั้ง

จึงเรียกได้ว่าแม้บทความนี้ จะทันต่อเหตุการณ์แต่ก็อาจจะหมดอายุ
ความลงในเวลาอีกไม่กี่เดือนข้างหน้า โดยอาจจะมีบางชั้นเชิงท่ียังสามารถน�ำไป
ประยุกต์ใช้ต่อได้ แต่ขอฝากไว้เสมอว่า Tactic หรือชั้นเชิงการตลาด เป็นเรื่องระยะสั้น 
แต่หัวใจของการตลาด เป็นเรื่องความสามารถในการตอบสนองผู้บริโภคเสมอ แต่ก็
มีเงื่อนไขเพิ่มเติมส�ำหรับปี 2020 ว่า นักการตลาด หรือเจ้าของกิจการท่ีจะเอา
ตัวรอดได้คือ คนที่ต้อง “ไว” ตัดสินใจเร็ว ปรับกระบวนเร็ว ถ้าล้มเร็ว ก็ต้องลุกให้เร็ว
กว่าเดิมอีกหลายเท่าตัวกว่าที่เคยเป็นมา ถึงจะไปต่อได้ในยุคนี้

เพราะ “ปลาเร็ว กินปลาช้า” คือ landscape ของธุรกิจในปีนี้

1. คิดให้ครบ จบให้ลูกค้า (End to end process) 
ต่อให้อยู่คอนโดแต่ไม่มีเตา แต่ถ้าลูกค้าเราอยากปิ้งย่าง ถ้าเค้าอยากกิน

ต้องได้กิน! เหมือนดังที่  Sukishi ร้านอาหารผู้ ให้บริการเน้ือย่างสไตล์เกาหลี
ท่ีมีหลายสาขาอยู่ในห้างสรรพสินค้าและเป็นผู้ได้รับผลกระทบโดยตรงจากมาตรการ
ปิดห้าง ทราบดีว่า ส่ิงท่ีขวางทางระหว่างร้านกับลูกค้าอยู่มีเพียงเตา จึงออก
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โปรโมชั่นเด็ด ซื้อชุดเนื้อพร้อมผักปิ้งย่าง แถมเตาไฟฟ้า มิติใหม่ ท่ีได้รับความนิยม
ล้นหลาม แต่ท่ีน่าชื่นชมไม่แพ้กระบวนการคิดว่า “อะไรคือส่ิงท่ีขวางก้ันเรากับลูกค้า” 
แล้วแก้ปัญหาทั้งระบบคือ “ความไว” ที่บอกได้เลยว่าต้องเตรียมการมาตั้งแต่ช่วงระยะ
ต้นของสถานการณ์แล้ว

หรือแม้แต่กรณีของ COM7 ผู ้ขายผลิตภัณฑ์อิเล็กทรอนิกส์และ
คอมพิวเตอร์ ท่ีออกแพ็กเกจให้เช่าคอมพิวเตอร์ เพ่ือรองรับบุคลากรจ�ำนวนมากใน
ระบบท่ีต้อง Work from Home แต่ไม่มีคอมพวิเตอร์ ช่วงระยะเวลาส้ัน ๆ  ของแคมเปญ 
ท�ำให้หุ้นดีดตัวสูงขึ้นมากกว่า 10% ในหนึ่งวัน

จะเห็นได้ว่าจากทั้งสองกรณี ไม่ว่าจะเป็น Sukishi หรือ COM7 ต่างไม่ได้
ปรบัตัวขนานใหญ่ในการกระโดดไปท�ำธุรกิจอืน่ แต่เป็นการพยายามมองให้เห็นโอกาส
ในวิกฤต ว่าถ้าคงผลิตภัณฑ์และการบริการแบบเดิม ๆ ปัจจัยส�ำคัญอะไรที่หายไป และ
จะเติมเต็มปัจจัยนั้นกลับมาได้อย่างไร  คิดให้ครบทั้งกระบวนการแทนการรอให้ลูกค้า
ร้องขอ และขยับตัวให้ไวคือหัวใจของวิธีนี้

2. เอาประสบการณ์เข้าบ้านลูกค้า (Experience rings the bell)
	 ถ้าเมื่อไหร่ที่ระยะห่างคือ เรื่องของคนส่วนใหญ่ การให้บริการเฉพาะ

บุคคลในระยะใกล้อย่างปลอดภัย จะกลายเป็นความหรูหราทันที ดังนั้นแม้หลายธุรกิจ 
โดยเฉพาะธุรกิจบริการต้องสะดุดเมื่อการพาลูกค้าไปรับบริการท�ำไม่ได้อีกต่อไป 
การปรับตัวครั้งใหญ่จึงต้องเริ่มจาก ค�ำถามที่ว่าจะท�ำยังไงให้ประสบการณ์ส่งมอบ
ที่บ้านลูกค้าได้ 

	 ร้านขายเพชรชัน้น�ำ Belgium Diamond เปล่ียนการสร้างประสบการณ์
จากหน้าร้าน เป็นการบริการน�ำชุดเครื่องเพชรราคาหลักแสนไปจนถึงหลายล้านบาท 
ไปให้ลูกค้าเลอืกสรรถงึบ้าน ท่ีแม้ว่าเศรษฐกิจจะซบเซายงัไง แต่คนท่ีไม่ได้รบัผลกระทบ
ครัง้นีก้ย็งัมีท้ังก�ำลงั และเวลาส�ำหรบัการลงทุนเลือกสรรเพชรและเครือ่งประดบัชิน้งาม

	 ในขณะท่ี Travel Tech ผู้ให้บริการทัวร์ระดับบน ท่ีประสบปัญหาไม่
สามารถพาลูกค้ากลุ่ม Luxury ไปยังจุดหมายปลายทางท่ัวโลกอย่างท่ีเคย ก็กลับ
มุมมองในการน�ำประสบการณ์อาหารค�่ำสุดหรู หรือ Luxurious Dinner มาจัด
ประสบการณ์อาหารเย็นให้กับลูกค้าได้ร�ำลึกถงึ แบบไม่ต้องบนิไปออสโล หรอืเดนเวอร์ 
ก็ได้รับประทานอาหารเพื่อสัมผัสประสบการณ์แม้ไม่ได้เดินทางไปถึงสถานที่จริง 

การน�ำประสบการณ์ท่ีเคยให้บริการมากดกริ่งหน้าบ้านลูกค้า ไม่ได้
จ�ำเป็นต้องท�ำกับกลุ่มบนเท่านั้น ตลาดระดับกลางก็มีการปรับตัวได้ไม่แพ้กัน เช่น 
การปรับหม้อไฟมื้อใหญ่ ให้กลายเป็นหม้อไฟส�ำเร็จรูปอย่างที่ Hi di lao ร้านหม้อไฟ
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“ท�ำเลทอง” ปี 2020 จึงไม่ ได้หมายถึง 
ท�ำเลที่ตั้งที่เป็นร้านจริงเสมอไป แต่รวมถึง

ท�ำเลที่ตั้งร้านบนโลกออนไลน์ด้วย
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ชื่อดังสัญชาติจีน ก็สามารถท�ำยอดขายได้อย่างน่าประหลาดใจในช่วงสถานการณ์ 
COVID-19 หรือแม้แต่บริการตัดผมแบบ On-call service ท่ีมาตัดให้ถึงท่ีบ้านก็ไม่
ได้มีราคาสูงจนคนชนชั้นกลางเอื้อมไม่ถึง

3. กระจายความเสี่ยง คือทางเลี่ยงตาย (Diversification is a must)
ทุกวนัน้ีเราไม่มีส่ิงท่ีเรยีกว่า “ลูกค้าดิจทิลั” อกีต่อไป เพราะลูกค้าหน่ึงคน

จะสลบัช่องทางไป-มา เสมอระหว่างการซือ้ในโลกดิจทิลักับโลกแห่งความเป็นจรงิ ดังน้ัน
ในฐานะผู้ประกอบการหรือนักการตลาด ค�ำว่า “ท�ำเลทอง” ปี 2020 จึงไม่ได้หมายถึง 
ท�ำเลท่ีต้ังท่ีเป็นร้านจริงเสมอไป แต่รวมถึงท�ำเลท่ีต้ังร้านบนโลกออนไลน์ของคุณด้วย 
ว่าถูกแสดงผลอย่างไร อยู่ในหน้าไหน บนแพลตฟอร์มใดบ้าง

ดังน้ันการสร้างตัวตนและกระจายแบรนด์หรือสินค้าของเราไปในทุก
ช่องทางจึงเป็นเรื่องส�ำคัญของความอยู่รอดของธุรกิจ อย่างเช่น ธุรกิจมามิ ผู้ผลิต
เส้ือผ้าเด็ก ท่ีขายท้ังปลีกและส่งสามารถข้ามพ้นสถานการณ์ได้ด้วยการกระจาย
ช่องทางการขายไปทั้งแบบ OEM ผลิตขายส่งห้างสรรพสินค้า การขายปลีก
การขายส่ง การขายภายใต้ระบบตัวแทน การขายภายใต้แบรนด์ของตัวเอง การขาย
ออนไลน์ ไปจนถงึการขายตลาดต่างประเทศ เพราะแบรนด์เคยเรยีนรูจ้ากประสบการณ์
ท่ีมุ่งม่ันไปท่ีลูกค้ารายใหญ่เพียงไม่ก่ีราย และเมื่อเกิดวิกฤตท่ีส่งผลต่อยอดขาย
ก็จะส่งผลทันทีต่อธุรกิจ ดังน้ันแล้วการกระจายความเส่ียงไปในหลายช่องทางจึงเป็น
เรื่องที่ควรจัดการ

4. สร้างกิจกรรมออนไลน์ ไว้ท้าทายลูกค้า อะไรไม่เคยท�ำก็จะได้ท�ำ 
    (Challenge your audience)

	 เม่ือเวลาของผู้บริโภคมีเหลือมากขึ้น ท�ำให้ผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้เวลา
สนุกสนานเพลิดเพลินไปบนโลกออนไลน์ ซึ่งส่งผลกระทบในเชิงบวก ให้หลายไวรัลจุด
ติดในสถานการณ์แบบนี้ เกิดเป็น Influencer บนโลกออนไลน์ ไปจนถึงการเติบโตของ
แอปพลิเคชั่นไลฟ์สไตล์ที่เน้นความสนุกสนาน อย่าง Tik Tok  ที่ท�ำให้คนเริ่มมีการส่ง
ต่อเกมส์หรือ Challenge เล็ก ๆ  น้อย ๆ  ระหว่างกัน อย่างที่จะเห็นได้ตั้งแต่ ค�ำถามทาย
ใจ ไปจนถึงแข่งวาดรูป หรือชวนเพื่อนเต้น

	 การท�ำการตลาดแบบ Peer to Peer Challenge ในช่วงน้ีจึงมีแนว
โน้มประสบความส�ำเร็จและได้รับความนิยมมากกว่าปกติ เพราะผู้บริโภคมีเวลาท่ีจะ
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ตอบรบัและสร้างสรรค์ผลงานจากมุมของตัวเอง อย่างเช่นท่ี “ไวรลั เจน นุ่น โบว์” สร้าง
ปรากฏการณ์ให้คนร้องและเต้นตาม ส่งผลให้วงซูเปอร์วาเลนไทน์ โด่งดังเพียงข้ามคืน 
ซึ่งหากคุณเป็นบริษัทท่ีดูแลแคมเปญการตลาดให้กับลูกค้าของคุณ แนวทางน้ีจึงเป็น
แนวทางที่น่าสนใจไม่น้อยที่จะน�ำเสนอให้กับลูกค้าของคุณ

5.ขายของให้คนรู้สึกว่า นี่คือ “สิ่งจ�ำเป็น” (Yes! It’s necessary) 
การขายในวันนี้อาจจะต่างจากอารมณ์เมื่อสักสองปีก่อน ที่คนต่างเข้าใจ

นัยยะของค�ำว่า “ของมันต้องมี” วลีสุดฮิตที่น�ำเทรนด์โดย คุณสู่ขวัญ บุญกุล พิธีกร
สาวคนสวย ท่ีน�ำเสนอสินค้าพร้อมชี้ให้เห็น Emotional Benefit หรือประโยชน์ทาง
อารมณ์ได้อย่างเป็นธรรมชาติและน่าคล้อยตาม 

ซึง่ท่ีผ่านมาผู้บรโิภค สามารถคล้อยตามและขบัเคล่ือนการตัดสนิใจ ด้วย
ประสบการณ์และอารมณ์ท่ีนักการตลาดพยายามส่ือสารได้อย่างไม่ยากเย็น ด้วยการ
แสดงให้เห็นว่า หากลูกค้าเป้าหมายได้ซือ้หรอืครอบครองของส่ิงน้ัน จะดีต่อผู้ซือ้อย่างไร 
โดยเฉพาะในมุมของอารมณ์ 

แต่ภายใต้สถานการณ์ทีผู้่บรโิภคมคีวามเชือ่ม่ันต่อเศรษฐกิจต�ำ่อย่างทุก
วนันี ้แม้ผู้บรโิภคจะมีเงนิสด และมีงานประจ�ำอยู่ แต่การตัดสินใจมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนไป
เป็นการพจิารณา “ความจ�ำเป็น” และให้คณุค่ากบั Functional Benefit หรอืประโยชน์
จากการใช้งานมากยิ่งขึ้น 

ดังน้ันแล้วเมื่อผู ้บริโภค คิดมากขึ้น ตัดสินใจละเอียดถี่ถ ้วนมากขึ้น
การขายและการตลาดจงึควรมุ่งม่ันน�ำเสนอ “ความจ�ำเป็นของการมีสินค้า” โดยโฟกัส
ไปท่ีประโยชน์จากการใช้งานท่ีผู ้ซื้อจะได้รับ อย่างเช่นท่ี Lesasha’ ผู ้ผลิตและ
จัดจ�ำหน่ายอุปกรณ์จัดแต่งทรงผม พยายามน�ำเสนอความจ�ำเป็นของการมีอุปกรณ์
ดังกล่าว เป็นของจ�ำเป็นประจ�ำบ้านในช่วงสถานการณ์เช่นนี้นั่นเอง

6. โปรโมชัน่คอืมายา ควบคมุต้นทุนไม่ให้หนาคอืของจรงิ (Cost control is a king)
ธุรกิจร้านอาหารท่ีมีการเก็บตุนสินค้าและของสดล่วงหน้า ได้รับผล

กระทบโดยตรงจากสถานการณ์ทีเ่กิดขึน้เป็นอย่างย่ิง หลายร้านจงึตัดสินใจน�ำ วตัถดุบิ
มาออกขายในราคาทุน หรือในบางกรณีต�่ำกว่าทุน เพ่ือดึงกระแสเงินสดกลับเข้ามา
หมุนเวียนในกิจการ อย่างเช่น กรณี บะหมี่เป็ดย่างลด 30% จากเอ็มเค สุกี้ ที่ท�ำให้
เว็บรับสั่งล่มในเวลาไม่กี่ชั่วโมง หรือแม้แต่โปรโมชั่น ซื้อ 1 แถม 1 ของไอศครีม สเวนเซ่น 
เป็นการแก้เกมส์ที่ใช้ได้กับรายใหญ่ แต่ท้าทายไม่น้อยส�ำหรับผู้ประกอบการรายย่อย

แต่สุดท้ายแล้วการลดราคา หรอืท�ำโปรโมชัน่เพ่ือดึงกระแสเงนิสดกลับมา 
จะเป็นการแก้เกมส์ระยะส้ันเท่าน้ัน ส่ิงท่ีเป็นหัวใจส�ำคญักว่าน้ันคอื การกลบัมาประมาณ
การยอดขายใหม่ เพื่อพิจารณาและวางโครงสร้างต้นทุน ให้สอดรับกับสถานการณ์ 
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หลายกิจการพยายามท�ำโปรโมชั่นในลักษณะการขาย Voucher หรือ 
Cash card ท่ีแลกเงนิสดของลูกค้า กับบัตรก�ำนัลท่ีให้สัญญาจะบรกิารลูกค้าในอนาคต
เพือ่ดงึกระแสเงินสด แต่ไม่ใช่ทุกแบรนด์ประสบความส�ำเรจ็กับวธีิการนี ้เพราะหากเป็น
แบรนด์ที่ไม่แข็งแรง ลูกค้าอาจระแวดระวังว่า กิจการจะมีเงินทุนหมุนเวียนเพียงพอไป
จนถึงวันท่ีต้องการรับบริการหรือไม่ เม่ือผู้บริโภคไม่เชื่อม่ัน สุดท้ายยอดจองก็ไม่
เกิดขึ้น การขายบัตรก�ำนัลแต่ไม่สามารถรับรู้รายได้ จึงอาจจะกลายเป็นดินพอกหาง
หมู ท่ีไม่รูว่้าสถานการณ์จะไปส้ินสุดท่ีใด ดงัน้ันแล้วกุญแจส�ำคญัจงึเป็นเรือ่งการตัดใจ 
เพื่อลดงบประมาณและบุคลากรท่ียังไม่จ�ำเป็นออก เพ่ือควบคุมต้นทุนให้สะท้อนกับ
ประมาณการยอดขายของธุรกิจ

7. ยื้อไม่ ไหว ให้ย้ายไปที่โต (Taking a break is also a strategy)
	 ในหลายอุตสาหกรรมท่ีได้รับผลกระทบอย่างหนัก เช่น โรงแรม สปา 

ธุรกิจอีเวนต์ ที่ไม่สามารถด�ำเนินงานได้เลย เนื่องจากขัดกับข้อกฎหมายและนโยบาย
ของภาครัฐ ตัวอย่างการปรับตัวท่ีพอจะมีให้เห็นบ้างในธุรกิจโรงแรมคือ การปรับมา
ขายอาหารและเครื่องดื่ม แม้จะช่วยในส่วนของรายได้ไม่มากนัก แต่โรงแรมหลายแห่ง
ก็พยายามที่จะปรับตัว 

	 แต่ในกรณีนี้ เม่ือรู ้ว ่ากิจการไม่สามารถฝืนปัจจัยภายนอกท่ีส่ง
ผลกระทบได้ สิง่ท่ีกิจการควรท�ำคอืการพจิารณาอตุสาหกรรมท่ีเติบโต และดโูครงสร้าง
การเงนิของบรษัิทฯ เพือ่พจิารณาว่ากิจการสามารถขยบัขยายไปสู่อตุสาหกรรมอืน่ที่
เติบโตขึ้นได้หรือไม่

	 โดยนอกเหนือจากธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับการรักษาความสะอาดเพ่ือ
ป้องกันเชื้อไวรัส COVID-19 โดยตรง ที่เติบโตเป็นอย่างมาก ก็ยังมีธุรกิจที่เกี่ยวข้อง
กับการใช้เวลาว่างของผู้บรโิภคท่ีเติบโตสวนกระแส เช่น ธุรกิจ Home Entertainment 
อย่าง Netflix ผู้ให้บริการ Video Streaming ที่พบปริมาณผู้ใช้เพิ่มขึ้น ธุรกิจเกมส์  
อย่างเช่นกรณี เครื่อง Nintendo Switch เกมส์คอนโซลที่นอกจากจะขาดตลาดแล้ว 
ราคาในตลาดยังกระโดดสูงขึ้นอีกกว่า 30% จากสถานการณ์ปกติ หรือแม้แต่ธุรกิจ
ที่เกี่ยวข้องกับของแต่งบ้านและเครื่องใช้ไฟฟ้าที่ขายผ่านช่องทางออนไลน์ ก็ได้รับการ
ตอบรับที่ดีเช่นกัน

	 ดังนั้นแล้วหากอุตสาหกรรมท่ีอยู่ไม่สามารถด�ำเนินการได้ กิจการก็
ควรพิจารณาความสามารถท่ีตนเองมีเพื่อปรับเปล่ียนตนเองเข้าสู่อุตสาหกรรมใหม่ 
อย่างเช่น บริษัท IMMO Event organizer ที่ผันเอาศักยภาพในด้านงานโครงสร้าง 
มาจับงานสร้างเฟอร์นิเจอร์ ในช่วงนี้
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สุดท้ายน้ีไม่ว่าจะเลือกหยิบใช้ชั้นเชิงหรือเทคนิคไหน ก็อย่าลืมว่าอีกหน่ึง
ปัจจยัส�ำคญัในการน�ำพากิจการให้ไปต่อได้ในช่วงวกิฤตเช่นน้ีคอื ทัศนคติและก�ำลังใจ
ของทุกคนในองค์กร อย่าเพียงวางแผนแก้เกมส์ในกลยุทธ์การตลาด แล้วลืมวางแผน
ก�ำลังใจคนท�ำงาน ต่อให้ความต้ังใจท่ีจะลองน้ันล้มเหลวก็ขอเป็นก�ำลังใจให้ทุกท่าน
ลุกให้เร็ว ลุกให้ไว เพราะคนที่ปรับตัวได้เร็วคือ คนที่จะมีแสงแห่งชัยชนะรออยู่ที่ปลาย
วิกฤตอย่างแน่นอน


