
 
 

ถอดกลยุทธ์ “4 พร้อม”…ฝ่าวิกฤต COVID-19  
พศิิษฐ์ เสรีวิวัฒนา 

กรรมการผู้จัดการ ธนาคารเพื่อการส่งออกและน าเข้าแห่งประเทศไทย 
   

 การแพร่ระบาดของ COVID-19 ได้ส่งผลกระทบเป็นวงกว้างต่อหลายธุรกิจทั่วโลก ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจค้าปลีก 
ขนสง่ หรือร้านอาหารท่ีได้รับผลกระทบโดยตรงจากมาตรการปิดเมืองและ Social Distancing รวมถงึบางธุรกิจท่ีแม้ได้รับ
อานิสงส์เชิงบวกจากกระแส Stay at Home แตก่็ต้องเผชิญกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรง  

วิกฤตข้างต้นท าให้ผู้ประกอบการหลายรายต้องเผชิญกบัสถานการณ์ท่ียากล าบากจนถงึขัน้ปิดกิจการ อย่างไรก็ตาม 
มีธุรกิจบางประเภทท่ีสามารถปรับกลยุทธ์เพ่ือประคบัประคองธุรกิจ รวมถึงสร้างโอกาสจากความปกติใหม่ (New Normal) 
วนันีผ้มจึงขอแชร์กลยุทธ์ท่ีน่าสนใจของธุรกิจท่ีสามารถพลิกวิกฤตเป็นโอกาส รวมทัง้ปรับกลยุทธ์เพ่ือรับมือกับ COVID-19 
ได้เป็นอย่างดี เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับผู้ประกอบการไทยในการน ามาปรับใช้ภายใต้ “กลยุทธ์ 4 พร้อม” นะครับ    

  พร้อม..เข้าถึงลูกค้า : ธุรกิจค้าปลีกหลายแห่งในสหรัฐฯ ต้องประสบปัญหายอดขายตกต ่าในช่วง COVID-19 
จากมาตรการ Social Distancing และก าลังซือ้ท่ีลดลง โดยเฉพาะธุรกิจท่ีไม่มีช่องทางการขายออนไลน์ อย่างไรก็ตาม 
ก็มีบางธุรกิจท่ีแม้จะเน้นการขายผ่านหน้าร้านเป็นหลกัแต่ก็ยังท าก าไรได้ดี ดงักรณีของ Dollar General ซึง่เป็นห้างค้าปลีก
ขนาดเล็กในสหรัฐฯ ท่ีท าก าไรได้เพ่ิมขึน้ถึงราว 30% ในช่วง COVID-19 สวนทางกับธุรกิจค้าปลีกโดยรวมท่ียังซบเซา 
โดยในช่วงท่ีผ่านมา Dollar General เน้นใช้กลยุทธ์กระจายร้านค้าขนาดเล็กเข้าไปในแหล่งชุมชุมโดยเฉพาะพืน้ท่ีชานเมือง 
ซึง่ในปีนี ้Dollar General มีแผนท่ีจะขยายสาขาอีกกว่า 1,000 แห่ง รวมถงึเพ่ิมสินค้าในหมวดอาหารสด ท าให้ผู้บริโภคเข้าถึง
ได้ง่ายและสร้างความได้เปรียบในช่วง COVID-19 ท่ีผู้ บริโภคหลีกเลี่ยงการเข้าห้างขนาดใหญ่ท่ีมีความแออัดและต้องใช้
เวลานาน ซึ่งกรณีของ Dollar General สะท้อนให้เห็นว่าช่องทางการขายไม่ว่าจะเป็นออนไลน์หรือออฟไลน์แบบมีหน้าร้าน
ล้วนมีความส าคญั และสามารถประสบความส าเร็จได้หากเข้าใจความต้องการและเข้าถงึลกูค้าได้อย่างถกูท่ีถกูเวลา 

  พร้อม..แทรกตัว : ธุรกิจโลจิสติกส์และสายการบินเป็นอีกหนึ่งธุรกิจท่ีได้รับผลกระทบรุนแรงจากการค้าและ
การท่องเท่ียวท่ีหยุดชะงักทั่วโลก อย่างไรก็ตาม มีบางธุรกิจท่ีมองเห็นโอกาสจากวิกฤตดงักล่าว อาทิ Prologis ซึ่งเป็น 
ผู้ ให้บริการโลจิสติกส์และคลังสินค้าได้มองเห็นกระแส E-commerce ท่ีขยายตัวอย่างรวดเร็วในช่วง COVID-19 ท าให้ 
Prologis เร่งลงทุนเพ่ือปรับปรุงและเพ่ิมพืน้ท่ีคลงัสินค้า รวมถึงปรับรูปแบบการบริหารใหม่โดยเน้นไปท่ีการบริหารคลงัสินค้า
ให้กบับริษัท E-commerce เป็นหลกั นอกจากนี ้ยงัมีบริษัท Atlas Air ผู้ ให้บริการเคร่ืองบินเช่าเหมาล าและขนส่งสินค้าทาง
อากาศท่ีได้มีการปรับและเพ่ิมเท่ียวบินเพ่ือน ามาใช้ขนส่งสินค้าออนไลน์ และสินค้าทางการแพทย์ท่ีมีความต้องการเพ่ิมขึน้
ในช่วง COVID-19 ซึ่งจากกรณีของทัง้ Prologis และ Atlas Air ท่ียังสร้างก าไรได้ในช่วง COVID-19 สะท้อนถึงกลยุทธ์การ
แทรกตวัเข้าไปอยู่ในห่วงโซอ่ปุทานของธุรกิจแห่งอนาคตในเวลาท่ีเหมาะสมซึง่จะช่วยสร้างโอกาสและเพ่ิมรายได้อีกทางหนึง่ 

  พร้อม..แตกต่าง : แม้ธุรกิจเทคโนโลยีจะได้อานิสงส์จากกระแส Social Distancing ท่ีท าให้หลายคนต้อง 
ท ากิจกรรมจากท่ีบ้านมากขึน้ อาทิ การสัง่ซือ้สินค้าออนไลน์ ท างานหรือดูภาพยนตร์ อย่างไรก็ตาม การเข้ามาแข่งขันแย่ง 
ชิน้เค้กในธุรกิจดงักลา่วไม่ใช่เร่ืองง่าย เน่ืองจากมีบริษัทขนาดใหญ่หลายแห่งเป็นผู้น าตลาดอยู่เดิม เช่น ธุรกิจ E-commerce 
ท่ีมี Amazon, Alibaba, eBay เป็นก้างชิน้โต แตท่ี่ผ่านมาก็มีบริษัทหน้าใหม่จ านวนไมน้่อยท่ีเข้ามาแข่งขนัได้ด้วยกลยทุธ์สร้าง
ความแตกต่าง อาทิ แพลตฟอร์ม E-commerce อย่าง Chewy.com ท่ีสร้างจุดเด่นจากความเช่ียวชาญในการขายอาหาร
สุขภาพส าหรับสตัว์เลีย้ง รวมถึงมีวิธีสร้างความผูกพันกับลกูค้าผ่านกิจกรรมและส่งการ์ดอวยพรอยู่เสมอ ส่งผลให้เจ้าของ



 
 
สตัว์เลีย้งมกันึกถึง Chewy.com มากกว่าแพลตฟอร์ม E-commerce รายอื่นเมื่อจะซือ้อาหารสตัว์เลีย้งออนไลน์ เช่นเดียวกบั 
Zoom ผู้ ให้บริการประชมุออนไลน์ท่ีก าลงัมาแรงในช่วง COVID-19 แม้จะมเีจ้าตลาดเดิมรายใหญ่อย่าง Skype, Cisco WebEx, 
Google Meet แต่ Zoom ก็สามารถแทรกตัวเข้ามาได้ผ่านฟังก์ชันลูกเล่นท่ีโดดเด่นหลายอย่าง อาทิ ฉากหลังท่ีสามารถ
ปรับเปลี่ยนได้ ท าให้มัดใจลูกค้าวัยท างานรุ่นใหม่ได้เป็นอย่างดี ตัวอย่างดังกล่าวสะท้อนให้เห็นว่าแม้บางธุรกิจจะมีการ 
แข่งขนัสงู แตห่ากเราสามารถสร้างจดุเดน่หรือมลูค่าเพ่ิมให้แตกต่างจากคู่แข่งได้ก็สามารถเข้ามาแย่งชิน้เค้กในตลาดได้เช่นกนั   

  พร้อม..ปรับเปล่ียน : ธุรกิจเคร่ืองดื่มเป็นอีกธุรกิจท่ีได้รับผลกระทบจาก COVID-19 ไม่น้อยเช่นกัน ถึงแม้
ผู้บริโภคจะสั่งเคร่ืองดื่มมาบริโภคท่ีบ้านมากขึน้ แต่ธุรกิจเคร่ืองดื่มหลายรายยังพึ่งพาค าสั่งซือ้ท่ีมาจากโรงแรมและ
ร้านอาหารเป็นหลกัท าให้ได้รับผลกระทบรุนแรงในช่วงท่ีผ่านมา อาทิ กรณีบริษัท Boston Beer ผู้ผลิต Craft Beer ใน
สหรัฐฯ ก็ประสบปัญหาดงักล่าวจนท าให้สต็อกเบียร์ท่ีหมกัไว้หมดอายุ โดย Boston Beer ได้แก้ปัญหาด้วยการน าเบียร์ 
ท่ีหมดอายุไปหมกัเป็นเอทานอลเพ่ือผลิตเจลแอลกอฮอล์ล้างมือและหันมาผลิตเคร่ืองดื่มชนิดอื่นๆ ออกมาขายในช่วง 
COVID-19 ซึ่งมีส่วนช่วยบรรเทารายได้จากธุรกิจหลกัเดิมท่ีหายไปได้บางส่วน สะท้อนให้เห็นถึงกลยุทธ์การปรับปลี่ยน
สินค้าให้เหมาะกบัสถานการณ์ด้วยการอาศยัความเช่ียวชาญเดิมได้อย่างมีประสิทธิภาพ   

จะเห็นได้วา่แม้วิกฤต COVID-19 จะสง่ผลกระทบตอ่เศรษฐกิจและธุรกิจในหลายมิติ แตใ่นทกุวิกฤตย่อมมีโอกาส
อยู่เสมอ ดังนัน้ ผู้ ประกอบการต้องมีความยืดหยุ่นและ “พร้อม” ปรับกลยุทธ์รับมือกับความไม่แน่นอนท่ีเกิดขึน้ได้
ตลอดเวลาเพ่ือท่ีจะสามารถผ่านวิกฤตครัง้นีไ้ปด้วยกนันะครับ   

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Disclaimer : คอลมัน์นีเ้ป็นข้อคิดเห็นส่วนบคุคล จึงไม่จ ำเป็นต้องสอดคล้องกบัควำมคิดเห็นของธนำคำรเพือ่กำรส่งออกและน ำเข้ำแห่งประเทศไทย 


