
ยอนกลับไปเมื่อ 10 ป ที่แลว คุณรวิศเรียนจบ
จากคณะวิศวกรรมศาสตร จากนั้นจึงผันตัวเอง
เขาสูงานสายการเงิน เปนเทรดเดอรท่ีกำลังสนุก
กับงานของตัวเอง แลวในวันหน่ึง เม่ือไดมีโอกาส
เดินดูสถานที่ภายในบริษัทศรีจันทรของคุณปู 
ในขณะท่ีมารับคุณปูไปโรงพยาบาล เหตุการณน้ี
ก็กลายเปนจุดพลิกผันครั้งใหญของชีวิต

“เรารูสึกตอนนั้นทันทีวา ถาไมมีใครมาทำอะไร
กับที่นี่โดยดวน คือไมมี Input ใหมๆ หรือไมมี
ความคิดใหมๆ เขามาเปลี่ยนแปลง บริษัทนี้จะ
ตองปดกิจการในเวลาไมกี่ปนี้ เพราะตอนนั้น
คุณปูอายุ 80 กวาแลว และทานยังทำงานอยูเลย 
ผมจึงตัดสินใจบอกท่ีบานวา ผมจะลาออกมาชวย
คุณปูโดยไมไดมีใครขอรองหรือบังคับอะไรท้ังส้ิน” 

หน่ึงคียเวิรดสำคัญสำหรับการตลาดในยุคดิจิทัล
คือ Social Media หรือที ่คนทั ่วไปเรียกวา
ส่ือออนไลน หรือ ส่ือสังคมออนไลน ในทางธุรกิจ
จะเรียกสื่อสังคมนี้วา สื่อที่ผูบริโภคสรางขึ้น

ในปจจุบัน ส่ือสังคมออนไลน หรือ Social Media 
ถือเปนหนึ่งชองทางในการทำตลาดดิจิทัลที ่
ไดรับความนิยมเปนอยางสูง รูปแบบการทำการตลาด
จะเปล่ียนแปลงไปจากในอดีต เน่ืองจากผูบริโภค
หันมาใชสื่อประเภทดังกลาวมากยิ่งขึ้น องคกร
หรือแบรนดตางๆ จึงจำเปนตองปรับตัวใหเทาทัน
กับสถานการณ ทำใหสามารถสื่อสารไดเขาถึง
กลุมเปาหมายอยางตรงจุด

ทามกลางการแขงขันในโลกธุรกิจที ่เขมขน 
“ศรีจันทร” เปนหน่ึงในแบรนดท่ีสามารถยืนหยัด
ดำเนินธุรกิจดวยการตอบสนองความเปล่ียนแปลง
ของพฤติกรรมผูบริโภคไดอยางโดดเดน ผาน
การขับเคลื ่อนองคกรโดยหัวเรือใหญอยาง
คุณรวิศ หาญอุตสาหะ กรรมการผูจัดการ
บริษัท ศรีจันทรสหโอสถ จำกัด



“ท้ังน้ี ผมเปนคนอานหนังสือคอนขางมาก ซ่ึงผม
ไดเจอหนังสือเลมหนึ่งชื่อ Leading Change  
ของ John P. Kotter ซ่ึงผมถือวาหนังสือเลมน้ี
เปนคัมภีรในการทำเร่ืองการเปล่ียนแปลงขององคกร 
หนังสือไดพูดถึงขั้นตอนของการเปลี่ยนแปลง 
ข้ันตอนแรกเลยคือเร่ือง Vision ท่ีทุกองคกรตองมี 
แตหลายองคกรไมคอยใหความสำคัญกับเรื่องนี้
เทาไรนัก เหมือนปลอยผานไป แตจริงๆ แลว Vision
ถือเปนส่ิงท่ีสำคัญมาก เพราะมันจะเปนแรงบันดาลใจ
ใหคน Take Action หรือลงมือกระทำ”

“ดังน้ัน ถาเราไมทำ Big Change บริษัทน้ี

ในท่ีสุดก็จะปด แตอาจจะปดชาหนอย ตอนน้ัน

เลยทำใหเราตัดสินใจทำการเปล่ียนแปลงบริษัท”

คุณรวิศเลาใหฟงถึงระบบภายในองคกร กอนหนา
ท่ีจะเกิด “การเปล่ียนแปลงคร้ังใหญ” โดยสมัยกอน
วิธีขายของศรีจันทรแปลกมาก เพราะไมมีเจาหนาท่ี
ฝายขาย ใครอยากส่ังของก็จะใชวิธีโทรเขามาส่ัง 
แลวก็นำสงสินคาไปใหทางไปรษณีย 

“ศรีจันทรขายกันอยางน้ีมาเร่ือยๆ ทุกคนก็ Happy
แตเม่ือมาถึงผม ผมก็พยายามเปล่ียนแปลงเร่ืองน้ี 
ซ่ึงตอนแรกคิดวาทำอยางไรจะลดอายุคนท่ีใชได 
ก็เจอเด็กวัยรุนกลุมหนึ่งที่ยังใชของอยู จึงเชิญ
เขามาสัมภาษณหาขอมูล ทำเปนงานวิจัยเล็กๆ 
แบบกันเอง ก็ไดผลวา นองกลุมนี้บอกวาสินคา
ของศรีจันทรโอเคเลยนะ ราคาก็ถูกมาก สามารถ
ซื้อไดสบาย แตเขาคิดวาสิ่งที่ตองเปลี่ยนคือ
เรื่อง Package เพราะหนาตาโบราณมาก”

จากจุดเริ่มตนดังกลาว จนกลายมาเปนองคกรที่ประสบความสำเร็จ

และไดรับการยอมรับดานการเปนผูนำการตลาดบนโลกดิจิทัล มาดูกันวา 

ศรีจันทรมีความเปลี่ยนแปลง ตลอดจนแนวคิดดานการตลาดเพ�อรองรับ

รูปแบบการบริโภคที่หมุนไปขางหนาอยางรวดเร็วไดอยางไร ซึ่งมีเร�องราว

ความสำเร็จที่นาสนใจมากกวาการใช Social Media อยางโดดเดน

แคเพียงอยางเดียว แตรวมถึงการแกไขตั้งแตระบบปฏิบัติการ ตลอดจน

สรางบุคลากรที่มาพรอมกับวิสัยทัศนในแบบฉบับของ “ศรีจันทร”

คุณรวิศ หาญอุตสาหะ กรรมการผูจัดการ
บริษัท ศรีจันทรสหโอสถ จำกัด

ถึงเวลาที่ศรีจันทรตอง “Big Change”
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ในสวนของบริษัท หน่ึงเร่ืองท่ีศรีจันทรใหความสำคัญ
เปนอยางมากคือ Internal Operations ซึ่ง
ตองแกไขกอนเปนลำดับแรก
 
“จากท่ีเราใชเคร่ืองพิมพดีด ขอมูลอยูบนกระดาษ
เราก็คอย  ๆเปล่ียนแปลงมาใช Excel เปนระบบงายๆ
จนตอมาก็ตัดสินใจใช SAP System ซึ่งใชเวลา
ในการดำเนินการนานมาก แตเมื่อทำเสร็จแลว
ถือวาคุมคา เพราะปจจุบันเราปดบัญชีทุกสัปดาห 
ทำใหคนในองคกรเกิดความต่ืนตัวในการทำงาน”

สำหรับแนวคิดของคุณรวิศมองวา ในองคกร
ส่ิงท่ีมีมูลคามากท่ีสุดคือ “คน” แตคนเราไมไดมา
ทำงานเพื่อการเลี้ยงชีพเทานั้น แตตองทำให
พนักงานมาทำงานเพราะมีอะไรท่ีย่ิงใหญกวาน้ัน
หรือมีจุดประสงคในการใชชีวิตที่ยิ่งใหญ

“สวนการถายทอดความคิดหรือวิสัยทัศนภายใน
องคกรนั้นงายมาก องคกรสามารถถายทอดให
พนักงานไดตลอดเวลา ซึ่งปจจุบันนี้มีชองทาง
มากมาย เชน เฟซบุก เวิรกเพลส (Facebook
Workplace) เราก็สามารถนำมาใชสื่อสารกับ
องคกรไดในแบบไมเปนทางการ ซ่ึงน่ีเปนจุดสำคัญ
ในการทำงาน”

“ผมนำไอเดียมาคุยกับทีม R&D ใหพวกเขาทำแปงฝุน
ท่ีดีท่ีสุดเทาท่ีจะทำได โดยไมตองสนใจเลยวาตนทุน
ของแปงฝุนน้ันจะราคาเทาไร เพราะจะสงตอใหทีม
Marketing ไปหาวิธีการขายสินคา ทีม R&D 
ถามผมวาแปงฝุนที่ดีที่สุดคืออะไร ผมบอกวา  
ใหไปซื้อแปงฝุนที่แพงที่สุดในตลาด กระปุกละ 
2-3 พันบาท มา Benchmark เวลาทำการทดสอบ
สินคาตองไมติดฉลาก ซ่ึงลูกคาจะตองชอบของเรา
มากกวาหรือเทากับยี่หอที่แพง”
 
“หลังจากน้ัน ทาง Marketing ก็ประชุมกัน มีคน
ยกผลวิจัยซ่ึงพบวา ลูกคากลุมหน่ึงชอบแบงแปงฝุน
ใสตลับเล็กๆ เพื่อพกในกระเปา ปญหาที่เกิดขึ้น
คือแปงมักจะหกเลอะเทอะในกระเปา จึงเสนอวา
ไมตองออกผลิตภัณฑแปงฝุนในขนาด 30 กรัม 
แตใหออกเพียง 10 กรัม ซึ่งจะไดราคาถูกลง 
อีกท้ัง เราตองแกปญหาเร่ืองแปงหกใหได จึงเปน
ท่ีมาของดีไซนฝาในแบบศรีจันทร  ซ่ึงจะปองกัน
ปญหาแปงหก 100% แนนอน ถาไมลืมปด”

นอกจาก R&D (Research and Development) 
Produce และ Innovation ท่ีศรีจันทรไดพัฒนา
และลงมือทำมาโดยตลอด อีกดานที่คุณรวิศให
ความสำคัญอยางยิ่งคือ Market Research

“เวลาทำ Research เราพยายามคุยกับผูบริโภค
เพื่อหา Mindset หรือ แนวคิด Behavior หรือ
พฤติกรรม ตลอดจน Environment หรือส่ิงแวดลอม  
ซึ่งจะทำใหเราเขาใจอะไรเยอะมาก โดยเมื่อได 
Mindset มาแลว เราก็นำมาใชทำโฆษณา สวน
Behavior นำไปใชพัฒนาผลิตภัณฑเพื ่อหา
ชองทางตางๆ ในการขายของซึ่งสำคัญมาก”

“ตอมาเราก็นำงานวิจัยเหลาน้ันมาทำแผนกลยุทธ  
ซึ่งในป 2014 ศรีจันทรทำแคมเปญชื่อ Cele-
brating Classic Beauty เปนการทำเรื ่อง 
Re-branding โดยการเปล่ียนดีไซน แตตัวท่ีมา
พลิกโฉมแบรนดจริงๆ คือ ผลิตภัณฑ Loose 
Powder หรือ แปงลูส พาวเดอร เราอยากทำ
อะไรท่ีสามารถใชไดงาย จึงคิดคนออกมาเปนแปง
โปรงแสงที่ใชไดกับคนสวนใหญ”

Marketing ในแบบฉบับของศรีจันทร

3



ณ เวลาน้ีเปนยุคท่ีลูกคาเช่ือโฆษณาจากแบรนดนอยลง แตเลือกเช่ือจากเพ่ือนหรือจากรีวิวบนอินเทอรเน็ต
เปนสวนใหญ ดังน้ัน Customer Journey ของลูกคาในยุคปจจุบันจะเปล่ียนไป ซ่ึงประกอบดวย 5 A ไดแก

“เมื่อผลิตภัณฑเสร็จออกมาแลว ก็ตองมีการ
วางกลยุทธควบคูกันไปดวย เนื่องจากลูกคายัง
รูสึกวา ยังไมอยากใชผลิตภัณฑ เพราะไดยิน
ช่ือศรีจันทรแลวรูสึกเชย ไปใชผลิตภัณฑของเกาหลี
ดีกวา เราก็มาน่ังวิเคราะหกลยุทธกันวา เราเปล่ียน 
Package ก็แลว Product ก็เปล่ียน ทำไมยังขายไมได
จนในที่สุดเราก็คิดออกวาเราตองสลับกันคือ 
เร่ิมจากขายผลิตภัณฑกอน ใหลูกคารูสึกอยากได 
แลวคอยเฉลยวาเรามาจากศรีจันทร จากความคิด
ดังกลาว จึงไดออกมาเปนแคมเปญโฆษณา
ที ่ประสบความสำเร็จตัวหนึ ่งของศรีจ ันทร 
หลังจากที่เรา Re-branding ในทางการตลาด 
ทำใหตัวเลขทางดานรายไดเติบโตข้ึนมาถึง 20 เทา
เราไดออกผลิตภัณฑใหมๆ  ท้ังสำหรับเด็กซ่ึงกำลัง
เติบโต ตลอดจนมุงเปาไปยังกลุมลูกคาผูชาย ซ่ึงมี
อัตราการขยายตัวพอสมควร”

“ศรีจันทร” ตัวอยางการกาวไปสูการตลาดแบบดิจิทัล

สำหรับการทำ Marketing ของศรีจันทร
ตองมีการวางแผนกลยุทธ (Strategy)
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ware - รับรูวามีแบรนดน้ีอยู ผานโฆษณาสินคาชองทางตางๆ

ppeal - รับรูแลวชอบแบรนด

sk - ลูกคาอานรีวิวและถามเพ�อนหรือคนท่ีเคยใช

ct - เม�อไดขอมูลแลวก็ทดลองซ้ือใช

dvocate - การซ้ือซ้ำอีกคร้ัง



“ข้ันตอนตอมาคือ Ask เราคำนึงถึงปจจุบันท่ีคน
มักจะคนหาขอมูลบน Social Media เม่ือลูกคา
ถามถึงรีวิวตางๆ  Beauty Blogger ตองพรอม
เมื่อลูกคา Google ตองคนเจอ รวมทั้งยังตอง
มีชองทาง Social Media รวมถึง YouTube ซ่ึงใช
คำคนเหมือนการคนหาขอมูลจาก Google ดังน้ัน
Keyword ใน YouTube ก็ตองเตรียมไวดวย”

“Act ตองเขาใจวาคนซ้ือคือใคร อยางเชน การขาย
บน Online Store เราก็ตองเขาใจ พฤติกรรม
ลูกคา ขณะที่ลูกคาเลนมือถืออยู ทำอยางไรให
ลูกคาหยุด ซึ่งถาเปนรูปสินคาจะไมคอยหยุดด ู
แตถาเปนรูปคน รูปดารา และวิวทิวทัศน ก็จะ
สามารถดึงความสนใจของลูกคาได ซึ่งศรีจันทร
ไมไดมีนโยบายในการใชพรีเซนเตอรอยู แลว 
เราจึงจัดแคมเปญรวมกับโรงแรมศาลาเพ่ือโชววิว 
และใหลูกคารวมสนุกลุนรางวัลเม่ือซ้ือสินคาตาม
มูลคาท่ีต้ังไว สงผลใหยอดขายเพ่ิมข้ึนถึง 3 เทา

และสุดทาย Advocate เราตองมอบความรับผิดชอบ
ใหกับพนักงานท่ีขายอยูหนารานใหมากท่ีสุด เพ่ือ
จูงใจใหลูกคากลับมาซ้ือซ้ำน่ันเอง”

บทความดังกลาวมาจากงานสัมมนา
Next Gen CEO จับเทรนดผูบริหารรุนใหม ยุค 4.0
หัวขอ เจาะเทรนดการตลาดใน Moving toward 
Digital Marketing ในวันท่ี 16 มิถุนายน 2560

ณ โรงแรมอมารี วอเตอรเกท

“Appeal เปนขั้นตอนที่จะสรางความรูสึกดีตอ
ลูกคา ซ่ึงสามารถทำไดหลากหลายวิธีมาก ไมวา
จะเปน Educational Content,  Co-Branding,  
On-site Customer Visit หรือ Simple Distribu-
tion with Wow Factor ซ่ึงศรีจันทรจะเนนการทำ
Wow Factor กับลูกคาเยอะมาก เชนเราเคยมี
การแจกตัวอยางสินคาพรอมแนบการดซ่ึงผมเขียน
ดวยลายมือตัวเอง ซ่ึงเช่ือวาไมมี CEO คนไหนมา
เสียเวลากับการเขียนการดพรอมลายเซ็นต ซ่ึงลูกคา
สวนใหญเม่ือไดรับก็โยนท้ิง แตก็มีลูกคาอีกกลุม
มองวานารัก และถายภาพลง Instagram ให 
เพราะเปนของท่ีไมมีใครทำ ซ่ึงถือเปนการสราง
Wow Factor อยางหน่ึง”

“นอกจากนี้ยังมีการทำ Branding กับ Disney 
ซึ่งทำใหลูกคางงมาก เพราะถาเราเปนแบรนด
ฝรั่งทำ ลูกคาก็คงรูสึกเฉยๆ แตเราเปนแบรนด
ท่ีเม่ือ 10 ปท่ีแลว มีแคผลิตภัณฑผงหอมศรีจันทร 
แถมไมมีบารโคดอีกดวย แตกลับมาทำแคมเปญ
รวมกับ Disney ได ซ่ึงถือวาประสบความสำเร็จ
อยางมาก”

สวนศรีจันทรดำเนินแนวทาง Customer Journey

ในโลกยุคดิจิตอลตามข้ันตอนผานการ Interact 

กับลูกคาดวยวิธีการตางๆ ผสมผสานกับ

การเผยแพรผานชองทางออนไลนใหมากข้ึน

“เราสราง Awareness ใหม เมื่อเริ่มมีลูกคา
ตางชาติ มากข้ึนก็เปล่ียนโลโกใหมเปนภาษาอังกฤษ
ซ่ึงในการทำโฆษณาเราเปนแคการสรางการรับรู
แตไมไดขายหรือโฆษณาผลิตภัณฑ เพราะเราเช่ือ
วาลูกคาไมไดซ้ือสินคาจากโฆษณา แตลูกคาจะไป
คนหาขอมูลหรือรีวิวตอเอง ส่ิงท่ีลูกคาอยากเห็นใน
โฆษณาจึงเปนเพียงแคศรีจันทรมีผลิตภัณฑใหมแลว
ดังน้ัน หนังโฆษณาของเราจึงเปนหนังโฆษณาท่ีส้ัน 
ซึ่งเราจะไมพูดถึงรายละเอียดสินคาเลย ซึ่งเรา
คิดวามันเปนโฆษณาที่เหมาะสำหรับยุคนี้” 
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