
ยอนกลับไปเมื่อ 10 ป ที่แลว คุณรวิศเรียนจบ
จากคณะวิศวกรรมศาสตร จากนั้นจึงผันตัวเอง
เขาสูงานสายการเงิน เปนเทรดเดอรท่ีกำลังสนุก
กับงานของตัวเอง แลวในวันหน่ึง เม่ือไดมีโอกาส
เดินดูสถานที่ภายในบริษัทศรีจันทรของคุณปู 
ในขณะท่ีมารับคุณปูไปโรงพยาบาล เหตุการณน้ี
ก็กลายเปนจุดพลิกผันครั้งใหญของชีวิต

“เรารูสึกตอนนั้นทันทีวา ถาไมมีใครมาทำอะไร
กับที่นี่โดยดวน คือไมมี Input ใหมๆ หรือไมมี
ความคิดใหมๆ เขามาเปลี่ยนแปลง บริษัทนี้จะ
ตองปดกิจการในเวลาไมกี่ปนี้ เพราะตอนนั้น
คุณปูอายุ 80 กวาแลว และทานยังทำงานอยูเลย 
ผมจึงตัดสินใจบอกท่ีบานวา ผมจะลาออกมาชวย
คุณปูโดยไมไดมีใครขอรองหรือบังคับอะไรท้ังส้ิน” 

หน่ึงคียเวิรดสำคัญสำหรับการตลาดในยุคดิจิทัล
คือ Social Media หรือที ่คนทั ่วไปเรียกวา
ส่ือออนไลน หรือ ส่ือสังคมออนไลน ในทางธุรกิจ
จะเรียกสื่อสังคมนี้วา สื่อที่ผูบริโภคสรางขึ้น

ในปจจุบัน ส่ือสังคมออนไลน หรือ Social Media 
ถือเปนหนึ่งชองทางในการทำตลาดดิจิทัลที ่
ไดรับความนิยมเปนอยางสูง รูปแบบการทำการตลาด
จะเปล่ียนแปลงไปจากในอดีต เน่ืองจากผูบริโภค
หันมาใชสื่อประเภทดังกลาวมากยิ่งขึ้น องคกร
หรือแบรนดตางๆ จึงจำเปนตองปรับตัวใหเทาทัน
กับสถานการณ ทำใหสามารถสื่อสารไดเขาถึง
กลุมเปาหมายอยางตรงจุด

ทามกลางการแขงขันในโลกธุรกิจที ่เขมขน 
“ศรีจันทร” เปนหน่ึงในแบรนดท่ีสามารถยืนหยัด
ดำเนินธุรกิจดวยการตอบสนองความเปล่ียนแปลง
ของพฤติกรรมผูบริโภคไดอยางโดดเดน ผาน
การขับเคลื ่อนองคกรโดยหัวเรือใหญอยาง
คุณรวิศ หาญอุตสาหะ กรรมการผูจัดการ
บริษัท ศรีจันทรสหโอสถ จำกัด



“ท้ังน้ี ผมเปนคนอานหนังสือคอนขางมาก ซ่ึงผม
ไดเจอหนังสือเลมหนึ่งชื่อ Leading Change  
ของ John P. Kotter ซ่ึงผมถือวาหนังสือเลมน้ี
เปนคัมภีรในการทำเร่ืองการเปล่ียนแปลงขององคกร 
หนังสือไดพูดถึงขั้นตอนของการเปลี่ยนแปลง 
ข้ันตอนแรกเลยคือเร่ือง Vision ท่ีทุกองคกรตองมี 
แตหลายองคกรไมคอยใหความสำคัญกับเรื่องนี้
เทาไรนัก เหมือนปลอยผานไป แตจริงๆ แลว Vision
ถือเปนส่ิงท่ีสำคัญมาก เพราะมันจะเปนแรงบันดาลใจ
ใหคน Take Action หรือลงมือกระทำ”

“ดังน้ัน ถาเราไมทำ Big Change บริษัทน้ี

ในท่ีสุดก็จะปด แตอาจจะปดชาหนอย ตอนน้ัน

เลยทำใหเราตัดสินใจทำการเปล่ียนแปลงบริษัท”

คุณรวิศเลาใหฟงถึงระบบภายในองคกร กอนหนา
ท่ีจะเกิด “การเปล่ียนแปลงคร้ังใหญ” โดยสมัยกอน
วิธีขายของศรีจันทรแปลกมาก เพราะไมมีเจาหนาท่ี
ฝายขาย ใครอยากส่ังของก็จะใชวิธีโทรเขามาส่ัง 
แลวก็นำสงสินคาไปใหทางไปรษณีย 

“ศรีจันทรขายกันอยางน้ีมาเร่ือยๆ ทุกคนก็ Happy
แตเม่ือมาถึงผม ผมก็พยายามเปล่ียนแปลงเร่ืองน้ี 
ซ่ึงตอนแรกคิดวาทำอยางไรจะลดอายุคนท่ีใชได 
ก็เจอเด็กวัยรุนกลุมหนึ่งที่ยังใชของอยู จึงเชิญ
เขามาสัมภาษณหาขอมูล ทำเปนงานวิจัยเล็กๆ 
แบบกันเอง ก็ไดผลวา นองกลุมนี้บอกวาสินคา
ของศรีจันทรโอเคเลยนะ ราคาก็ถูกมาก สามารถ
ซื้อไดสบาย แตเขาคิดวาสิ่งที่ตองเปลี่ยนคือ
เรื่อง Package เพราะหนาตาโบราณมาก”

จากจุดเริ่มตนดังกลาว จนกลายมาเปนองคกรที่ประสบความสำเร็จ

และไดรับการยอมรับดานการเปนผูนำการตลาดบนโลกดิจิทัล มาดูกันวา 

ศรีจันทรมีความเปลี่ยนแปลง ตลอดจนแนวคิดดานการตลาดเพ�อรองรับ

รูปแบบการบริโภคที่หมุนไปขางหนาอยางรวดเร็วไดอยางไร ซึ่งมีเร�องราว

ความสำเร็จที่นาสนใจมากกวาการใช Social Media อยางโดดเดน

แคเพียงอยางเดียว แตรวมถึงการแกไขตั้งแตระบบปฏิบัติการ ตลอดจน

สรางบุคลากรที่มาพรอมกับวิสัยทัศนในแบบฉบับของ “ศรีจันทร”

คุณรวิศ หาญอุตสาหะ กรรมการผูจัดการ
บริษัท ศรีจันทรสหโอสถ จำกัด

ถึงเวลาที่ศรีจันทรตอง “Big Change”
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ในสวนของบริษัท หน่ึงเร่ืองท่ีศรีจันทรใหความสำคัญ
เปนอยางมากคือ Internal Operations ซึ่ง
ตองแกไขกอนเปนลำดับแรก
 
“จากท่ีเราใชเคร่ืองพิมพดีด ขอมูลอยูบนกระดาษ
เราก็คอย  ๆเปล่ียนแปลงมาใช Excel เปนระบบงายๆ
จนตอมาก็ตัดสินใจใช SAP System ซึ่งใชเวลา
ในการดำเนินการนานมาก แตเมื่อทำเสร็จแลว
ถือวาคุมคา เพราะปจจุบันเราปดบัญชีทุกสัปดาห 
ทำใหคนในองคกรเกิดความต่ืนตัวในการทำงาน”

สำหรับแนวคิดของคุณรวิศมองวา ในองคกร
ส่ิงท่ีมีมูลคามากท่ีสุดคือ “คน” แตคนเราไมไดมา
ทำงานเพื่อการเลี้ยงชีพเทานั้น แตตองทำให
พนักงานมาทำงานเพราะมีอะไรท่ีย่ิงใหญกวาน้ัน
หรือมีจุดประสงคในการใชชีวิตที่ยิ่งใหญ

“สวนการถายทอดความคิดหรือวิสัยทัศนภายใน
องคกรนั้นงายมาก องคกรสามารถถายทอดให
พนักงานไดตลอดเวลา ซึ่งปจจุบันนี้มีชองทาง
มากมาย เชน เฟซบุก เวิรกเพลส (Facebook
Workplace) เราก็สามารถนำมาใชสื่อสารกับ
องคกรไดในแบบไมเปนทางการ ซ่ึงน่ีเปนจุดสำคัญ
ในการทำงาน”

“ผมนำไอเดียมาคุยกับทีม R&D ใหพวกเขาทำแปงฝุน
ท่ีดีท่ีสุดเทาท่ีจะทำได โดยไมตองสนใจเลยวาตนทุน
ของแปงฝุนน้ันจะราคาเทาไร เพราะจะสงตอใหทีม
Marketing ไปหาวิธีการขายสินคา ทีม R&D 
ถามผมวาแปงฝุนที่ดีที่สุดคืออะไร ผมบอกวา  
ใหไปซื้อแปงฝุนที่แพงที่สุดในตลาด กระปุกละ 
2-3 พันบาท มา Benchmark เวลาทำการทดสอบ
สินคาตองไมติดฉลาก ซ่ึงลูกคาจะตองชอบของเรา
มากกวาหรือเทากับยี่หอที่แพง”
 
“หลังจากน้ัน ทาง Marketing ก็ประชุมกัน มีคน
ยกผลวิจัยซ่ึงพบวา ลูกคากลุมหน่ึงชอบแบงแปงฝุน
ใสตลับเล็กๆ เพื่อพกในกระเปา ปญหาที่เกิดขึ้น
คือแปงมักจะหกเลอะเทอะในกระเปา จึงเสนอวา
ไมตองออกผลิตภัณฑแปงฝุนในขนาด 30 กรัม 
แตใหออกเพียง 10 กรัม ซึ่งจะไดราคาถูกลง 
อีกท้ัง เราตองแกปญหาเร่ืองแปงหกใหได จึงเปน
ท่ีมาของดีไซนฝาในแบบศรีจันทร  ซ่ึงจะปองกัน
ปญหาแปงหก 100% แนนอน ถาไมลืมปด”

นอกจาก R&D (Research and Development) 
Produce และ Innovation ท่ีศรีจันทรไดพัฒนา
และลงมือทำมาโดยตลอด อีกดานที่คุณรวิศให
ความสำคัญอยางยิ่งคือ Market Research

“เวลาทำ Research เราพยายามคุยกับผูบริโภค
เพื่อหา Mindset หรือ แนวคิด Behavior หรือ
พฤติกรรม ตลอดจน Environment หรือส่ิงแวดลอม  
ซึ่งจะทำใหเราเขาใจอะไรเยอะมาก โดยเมื่อได 
Mindset มาแลว เราก็นำมาใชทำโฆษณา สวน
Behavior นำไปใชพัฒนาผลิตภัณฑเพื ่อหา
ชองทางตางๆ ในการขายของซึ่งสำคัญมาก”

“ตอมาเราก็นำงานวิจัยเหลาน้ันมาทำแผนกลยุทธ  
ซึ่งในป 2014 ศรีจันทรทำแคมเปญชื่อ Cele-
brating Classic Beauty เปนการทำเรื ่อง 
Re-branding โดยการเปล่ียนดีไซน แตตัวท่ีมา
พลิกโฉมแบรนดจริงๆ คือ ผลิตภัณฑ Loose 
Powder หรือ แปงลูส พาวเดอร เราอยากทำ
อะไรท่ีสามารถใชไดงาย จึงคิดคนออกมาเปนแปง
โปรงแสงที่ใชไดกับคนสวนใหญ”

Marketing ในแบบฉบับของศรีจันทร
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ณ เวลาน้ีเปนยุคท่ีลูกคาเช่ือโฆษณาจากแบรนดนอยลง แตเลือกเช่ือจากเพ่ือนหรือจากรีวิวบนอินเทอรเน็ต
เปนสวนใหญ ดังน้ัน Customer Journey ของลูกคาในยุคปจจุบันจะเปล่ียนไป ซ่ึงประกอบดวย 5 A ไดแก

“เมื่อผลิตภัณฑเสร็จออกมาแลว ก็ตองมีการ
วางกลยุทธควบคูกันไปดวย เนื่องจากลูกคายัง
รูสึกวา ยังไมอยากใชผลิตภัณฑ เพราะไดยิน
ช่ือศรีจันทรแลวรูสึกเชย ไปใชผลิตภัณฑของเกาหลี
ดีกวา เราก็มาน่ังวิเคราะหกลยุทธกันวา เราเปล่ียน 
Package ก็แลว Product ก็เปล่ียน ทำไมยังขายไมได
จนในที่สุดเราก็คิดออกวาเราตองสลับกันคือ 
เร่ิมจากขายผลิตภัณฑกอน ใหลูกคารูสึกอยากได 
แลวคอยเฉลยวาเรามาจากศรีจันทร จากความคิด
ดังกลาว จึงไดออกมาเปนแคมเปญโฆษณา
ที ่ประสบความสำเร็จตัวหนึ ่งของศรีจ ันทร 
หลังจากที่เรา Re-branding ในทางการตลาด 
ทำใหตัวเลขทางดานรายไดเติบโตข้ึนมาถึง 20 เทา
เราไดออกผลิตภัณฑใหมๆ  ท้ังสำหรับเด็กซ่ึงกำลัง
เติบโต ตลอดจนมุงเปาไปยังกลุมลูกคาผูชาย ซ่ึงมี
อัตราการขยายตัวพอสมควร”

“ศรีจันทร” ตัวอยางการกาวไปสูการตลาดแบบดิจิทัล

สำหรับการทำ Marketing ของศรีจันทร
ตองมีการวางแผนกลยุทธ (Strategy)
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ware - รับรูวามีแบรนดน้ีอยู ผานโฆษณาสินคาชองทางตางๆ

ppeal - รับรูแลวชอบแบรนด

sk - ลูกคาอานรีวิวและถามเพ�อนหรือคนท่ีเคยใช

ct - เม�อไดขอมูลแลวก็ทดลองซ้ือใช

dvocate - การซ้ือซ้ำอีกคร้ัง



“ข้ันตอนตอมาคือ Ask เราคำนึงถึงปจจุบันท่ีคน
มักจะคนหาขอมูลบน Social Media เม่ือลูกคา
ถามถึงรีวิวตางๆ  Beauty Blogger ตองพรอม
เมื่อลูกคา Google ตองคนเจอ รวมทั้งยังตอง
มีชองทาง Social Media รวมถึง YouTube ซ่ึงใช
คำคนเหมือนการคนหาขอมูลจาก Google ดังน้ัน
Keyword ใน YouTube ก็ตองเตรียมไวดวย”

“Act ตองเขาใจวาคนซ้ือคือใคร อยางเชน การขาย
บน Online Store เราก็ตองเขาใจ พฤติกรรม
ลูกคา ขณะที่ลูกคาเลนมือถืออยู ทำอยางไรให
ลูกคาหยุด ซึ่งถาเปนรูปสินคาจะไมคอยหยุดด ู
แตถาเปนรูปคน รูปดารา และวิวทิวทัศน ก็จะ
สามารถดึงความสนใจของลูกคาได ซึ่งศรีจันทร
ไมไดมีนโยบายในการใชพรีเซนเตอรอยู แลว 
เราจึงจัดแคมเปญรวมกับโรงแรมศาลาเพ่ือโชววิว 
และใหลูกคารวมสนุกลุนรางวัลเม่ือซ้ือสินคาตาม
มูลคาท่ีต้ังไว สงผลใหยอดขายเพ่ิมข้ึนถึง 3 เทา

และสุดทาย Advocate เราตองมอบความรับผิดชอบ
ใหกับพนักงานท่ีขายอยูหนารานใหมากท่ีสุด เพ่ือ
จูงใจใหลูกคากลับมาซ้ือซ้ำน่ันเอง”

บทความดังกลาวมาจากงานสัมมนา
Next Gen CEO จับเทรนดผูบริหารรุนใหม ยุค 4.0
หัวขอ เจาะเทรนดการตลาดใน Moving toward 
Digital Marketing ในวันท่ี 16 มิถุนายน 2560

ณ โรงแรมอมารี วอเตอรเกท

“Appeal เปนขั้นตอนที่จะสรางความรูสึกดีตอ
ลูกคา ซ่ึงสามารถทำไดหลากหลายวิธีมาก ไมวา
จะเปน Educational Content,  Co-Branding,  
On-site Customer Visit หรือ Simple Distribu-
tion with Wow Factor ซ่ึงศรีจันทรจะเนนการทำ
Wow Factor กับลูกคาเยอะมาก เชนเราเคยมี
การแจกตัวอยางสินคาพรอมแนบการดซ่ึงผมเขียน
ดวยลายมือตัวเอง ซ่ึงเช่ือวาไมมี CEO คนไหนมา
เสียเวลากับการเขียนการดพรอมลายเซ็นต ซ่ึงลูกคา
สวนใหญเม่ือไดรับก็โยนท้ิง แตก็มีลูกคาอีกกลุม
มองวานารัก และถายภาพลง Instagram ให 
เพราะเปนของท่ีไมมีใครทำ ซ่ึงถือเปนการสราง
Wow Factor อยางหน่ึง”

“นอกจากนี้ยังมีการทำ Branding กับ Disney 
ซึ่งทำใหลูกคางงมาก เพราะถาเราเปนแบรนด
ฝรั่งทำ ลูกคาก็คงรูสึกเฉยๆ แตเราเปนแบรนด
ท่ีเม่ือ 10 ปท่ีแลว มีแคผลิตภัณฑผงหอมศรีจันทร 
แถมไมมีบารโคดอีกดวย แตกลับมาทำแคมเปญ
รวมกับ Disney ได ซ่ึงถือวาประสบความสำเร็จ
อยางมาก”

สวนศรีจันทรดำเนินแนวทาง Customer Journey

ในโลกยุคดิจิตอลตามข้ันตอนผานการ Interact 

กับลูกคาดวยวิธีการตางๆ ผสมผสานกับ

การเผยแพรผานชองทางออนไลนใหมากข้ึน

“เราสราง Awareness ใหม เมื่อเริ่มมีลูกคา
ตางชาติ มากข้ึนก็เปล่ียนโลโกใหมเปนภาษาอังกฤษ
ซ่ึงในการทำโฆษณาเราเปนแคการสรางการรับรู
แตไมไดขายหรือโฆษณาผลิตภัณฑ เพราะเราเช่ือ
วาลูกคาไมไดซ้ือสินคาจากโฆษณา แตลูกคาจะไป
คนหาขอมูลหรือรีวิวตอเอง ส่ิงท่ีลูกคาอยากเห็นใน
โฆษณาจึงเปนเพียงแคศรีจันทรมีผลิตภัณฑใหมแลว
ดังน้ัน หนังโฆษณาของเราจึงเปนหนังโฆษณาท่ีส้ัน 
ซึ่งเราจะไมพูดถึงรายละเอียดสินคาเลย ซึ่งเรา
คิดวามันเปนโฆษณาที่เหมาะสำหรับยุคนี้” 
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