
Outcome

Disclaimer : ขอมูลตาง ๆ ที่ปรากฏ เปนขอมูลที่ไดจากแหลงขอมูลที่หลากหลาย และการเผยแพรขอมูลเปนไปเพื่อวัตถุประสงคในการใหขอมูลแกผูที่สนใจเทานั้น 
โดยธนาคารเพื่อการสงออกและนําเขาแหงประเทศไทยจะไมรับผิดชอบในความเสียหายใด ๆ ที่อาจเกิดขึ้นจากการที่มีบุคคลนําขอมูลนี้ไปใชไมวาโดยทางใด

HIGHLIGHTS

กลยุทธ 5 “ปรับ” … รับมือ COVID-19

ตัวอยางบรษัิทที่ปรับแผนธุรกจิ ... ฝาวิกฤต COVID-19

เปนที่ทราบกันดีกวาวิกฤต COVID-19 สรางความเสยีหายทางเศรษฐกิจและธุรกิจเปนวงกวางไปท่ัวโลก ลาสุดธนาคารโลก
ประมาณการวาเศรษฐกิจโลกป 2563 หดตัวถึง 4.3% รุนแรงท่ีสุดในรอบศตวรรษ และปริมาณการคาโลกหดตัวถึง 9.5% 
ขณะที่ Atradius บริษัทท่ีปรกึษาธุรกิจและประกันภัย ประเมินวามีบริษัททั่วโลกลมละลายเพ่ิมขึ้นจากปกอนถึง 26% 
อยางไรก็ตาม ในวิกฤตยอมมีโอกาส มีบริษัททั่วโลกอีกไมนอยที่สามารถปรับตัวและกาวขามวิกฤต COVID-19 มาได 
ตลอดจนตอยอดสูโอกาสทางธุรกิจใหมๆ บทความฉบับนี้จึงไดรวบรวมตัวอยางบริษัทที่มีการปรับตัวไดอยาง
นาสนใจทามกลางวิกฤต COVID-19 เพ่ือเปนแนวทางใหผูประกอบการไทยสามารถนําไปใชเปนตัวอยางในการปรับ
แผนกลยุทธการดาํเนินธุรกิจใหสามารถเดินหนาฝาความทาทายในอนาคต

เปดประตู 

        สูตลาดใหม

มกราคม 2564

• การแพรระบาดของ COVID-19 ในป 2563 สงผลใหเศรษฐกิจและการคาโลกหดตัวอยางรุนแรง อีกทั้งยังทําใหธุรกิจ
จํานวนมากไดรับผลกระทบอยางหนักจนหลายบริษัทตองปดกิจการ อยางไรก็ตาม ในอีกดานหนึ่งพบวายังมีบริษัท
หลายแหงท่ีปรับกลยุทธทางธุรกิจและสามารถเดินหนากาวขามวิกฤตไปได

บริษัท DCL Logistics

Pain Point

“ปรบักระบวนการดวยเทคโนโลยีและนวัตกรรม”

• บริษัท DCL Logistics (DCL) มีปริมาณ
พัสดุที่ตองขนสงเพ่ิมขึ้นถึง 30% ในชวง
COVID-19 แพรระบาด เนื่องจากผูขาย
บน Amazon (E-Marketplace ของ
สหรัฐฯ) หันมาใชบริการ DCL แทน 
Amazon Logistics*

• บริษัท DCL ไมสามารถจางพนักงาน
ชั่วคราวเพ่ือมารองรับปริมาณงานที่
เพ่ิมขึ้น เนื่องจากเปนชวง Lockdown 
และต องการลดสั ดส วนพนั กงานใน
คลังสินคา ตามมาตรการ Social Distancing

ในชวงวิกฤต COVID-19 บริษัทฯ 
ยังคงรักษามาตรฐานการใหบริการ
ตาม SLAs (ขอตกลงระดับการใหบริการ) 
ไดตามปกติ

นําระบบ Robotics ไปใชในคลังสินคาอ่ืนๆ ของ DCL ในสหรัฐฯ

Solution
ผูใหบริการคลังสินคาและขนสงครบวงจรของสหรัฐฯ

Productivity เพ่ิมขึ้น 

ที่มา : DCL, Universal Robots และ Automation World

ระยะเวลาคืนทุนของ
แขนกลฯ

3 เดือน/ตัว

หยิบสินคา

วางสนิคาบนสายพาน

ตรวจสอบสินคา

สงตอสินคา

บรรจุสินคา

กระบวนการปกติ ใชแขนกลอัจฉริยะ
ใชเวลาทํางาน 2 ช่ัวโมง

และแขนกลฯ 1 ตัว
ใชเวลาทํางาน 1 วัน
และพนักงาน 5 คน

หยิบสินคา

บรรจุสินคา

“Labor Supply 
Shock” DCL นาํแขนกลอัจฉรยิะมาใชในข้ันตอนบรรจุสินคาลงกลอง 

เพ่ือรองรบัปริมาณพัสดุที่เพ่ิมขึ้น โดยไมจางพนกังานเพ่ิม

ธุรกิจทั่วโลกตองเผชิญภาวะขาดแคลนแรงงานอยางกะทันหันในชวงวิกฤต COVID-19 ทั้งจากกรณีที่แรงงานติดเชื้อและจากมาตรการ Lockdown จน
ทําใหภาคการผลิตและกิจกรรมตางๆ หยุดชะงัก ดังน้ัน จึงเริ่มมีการนําเทคโนโลยีและนวัตกรรมมาใชทดแทนแรงงานที่หายไป เพ่ือชวยใหธุรกิจสามารถ
เดินหนาตอได 

500%

• ตัวอยางการปรับตัวของบรษิัทที่นาสนใจ ไดแก 1) ปรับกระบวนการดวยเทคโนโลยีและนวัตกรรม 
2) ปรับกลยุทธธุรกิจสูออนไลน 3) ปรับโมเดลธุรกิจใหยืดหยุนทุกสถานการณ 4) ปรับสินคารับ
เทรนด New Normal 5) ปรับโครงสรางธุรกิจสูอตุสาหกรรมแหงอนาคต

(* Amazon มีนโยบายจดัสงสนิคาเวชภัณฑและยาเปนอันดับแรก 

ทําใหผูขายสินคาอื่นๆ ตองรอการขนสง)

Next
Plan



รานคาจํานวนมากประสบปญหายอดขายลดลงในชวง COVID-19 เน่ืองจากผูบริโภคมักหลีกเลีย่งหรือมีขอจํากดัในการออกมาซื้อสินคาที่หนาราน ดังน้ัน รานคาจึงหันมา
เพ่ิมชองทางขายออนไลน ตลอดจนเพ่ิมรูปแบบการทาํตลาดใหมๆ  ในการโปรโมทสินคา เพ่ือเขาถึงลกูคากลุมใหมๆ ไดมากข้ึน

บริษัท Dunkin’

ยอดดาวนโหลด Application Dunkin’

ธุรกิจรานโดนัทและเครื่องดื่มของสหรัฐฯ

ยอดขายพลิกกลับมาเปนบวก

“ปรับกลยุทธธุรกิจสูออนไลน”

ยอดขาย 
Dunkin’ 

18.7% 

57% 

Dunkin’ จับมือกับ Charli  
D’Amelio (Influencer 
ชื่อดังของสหรัฐฯ ที่มี
ผูติดตามใน TikTok กวา 
94 ลานคน)

Dunkin’ หันมาเนนเจาะตลาดออนไลนมากขึ้น รวมถึงใช TikTok ซ่ึงเปน Social 
Commerce (ชองทางขายสินคาผาน Social Media) ที่ไดรับความนิยมอยางมากใน
กลุมวัยรุนของสหรฐัฯ มาเปนเครื่องมือการตลาดสําคัญ

พัฒนากาแฟสกัดเย็นชื่อ ‘The Charli’ 
(ตั้งชื่อตาม Charli D’Amelio) เพื่อเจาะ
กลุมผูติดตาม Charli (โดยลูกคาที่จะส่ัง
เคร่ืองด่ืม The Charli ตองดาวนโหลด 
Application Dunkin’เพื่อส่ังซ้ือ)

“ปรับโครงสรางธุรกิจสูอุตสาหกรรมแหงอนาคต”

บริษัท Hyundai
ผูผลิตยานยนตของเกาหลีใต

วางแผนกระจายโครงสรางรายไดของบริษัทไปสู
อุตสาหกรรมแหงอนาคตมากข้ึน โดยตั้งเปาลด
รายไดจากยานยนตเหลือ 50% จากเดิมสูงถึงราว 
80% ภายในป 2568

“ปรับโมเดลธุรกิจใหยืดหยุนทุกสถานการณ”

บริษัท SafeBoda
ผูใหบริการรับ-สงผูโดยสารดวยมอเตอรไซคผาน Application ในยูกันดาและไนจีเรยี

Disclaimer : ขอมูลตาง ๆ ที่ปรากฏ เปนขอมูลที่ไดจากแหลงขอมูลที่หลากหลาย และการเผยแพรขอมูลเปนไปเพื่อวัตถุประสงคในการใหขอมูลแกผูที่สนใจเทาน้ัน โดยธนาคารเพื่อการสงออกและนําเขาแหงประเทศ
ไทยจะไมรับผิดชอบในความเสียหายใด ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนจากการที่มีบุคคลนําขอมูลนี้ไปใชไมวาโดยทางใด

บริษัท iMovR

iMovR ออกแบบและจําหนาย
เ ฟ อ ร นิ เ จ อ ร แ ล ะ อุ ป ก ร ณ
สํานักงานสําหรับองคกร เชน 
บริษัท มหาวิทยาลัย

ผูจาํหนายเฟอรนิเจอรและอุปกรณสํานักงานครบวงจรของสหรัฐฯ

“ปรับสินคารับเทรนด New Normal”

ออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑคอลเลคชั่น “Work@Home” 
เพ่ือตอบโจทยเทรนด WFH และ E-Learning ยอดขาย 

หันมาใชกลยุทธการตลาดผาน Social Media 
เชน YouTube เพื่อเจาะตลาดกลุมลูกคารายยอย
จากเดิมที่มีฐานลูกคาเปนบริษัทขนาดใหญ

ในชวงวกิฤต COVID-19 หลายบริษัทไดปรับโมเดลธุรกิจใหยืดหยุน โดยไมยึดติดกับกรอบการดําเนินงานแบบเดิมๆ ดวยการขยายขอบเขตธุรกิจหรือปรับกลยุทธใหสอดรับ
กับความตองการของผูบริโภคอยางทันทวงที เพ่ือควาโอกาสใหมๆ ทางธรุกิจ

Hyundai ขยายธุรกิจไปสูอุตสาหกรรมแหงอนาคต โดยเขาซ้ือกิจการ
ของบริษัท Boston Dynamics ผูผลิตหุนยนตของสหรัฐฯ มูลคา 1.1 
Bil.USD เพ่ือตอยอดธุรกิจไปสูการสรางนวัตกรรมใหมๆ ของบริษัท 
เชน ยานยนตไรคนขับ โดรนแท็กซ่ี หุนยนตดูแลผูปวย

18.9%รายได

COVID-19 ถือเปนปจจัยเรงใหภาคธุรกิจทั่วโลกตระหนักถึงความสําคัญของการกระจายความเสี่ยงทางธุรกิจ และไมอาจพ่ึงพารายไดจากทางใดทางหนึ่งเพียงอยางเดียว 
รวมถึงความจําเปนที่ตองมองหาอุตสาหกรรมแหงอนาคต หรือธุรกิจท่ีตอบโจทยโลกยุคใหม เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันบนเวทีโลก ตลอดจนชวยขับเคลื่อน
ธุรกิจใหเติบโตไดอยางยั่งยืน 

Outcome

(ไตรมาส 2 
ป 2563)

0.9% (เทียบกับคูแขงรายอื่นๆ ในตลาด
ที่ยอดขายยังติดลบถึงสองหลัก)

ยอดขาย 36.3%

กําไร 62.2%

Solution

Solution

Solution

Pain Point

Pain Point Outcome

Pain Point Outcome

Pain Point

ธุรกิจยานยนต
ธุรกิจขนสง

ทางอากาศยุคใหม

ธุรกิจหุนยนต

30%

20%
50%

มาตรการ Lockdown และ
ความ กังวลเ ก่ียว กับ โรค
ระบาด สงผลใหลูกคามาซ้ือ
สินคาหนารานลดลง

Redesign

ผูบริโภคสวนใหญลดการซ้ือสินคา
ฟุมเฟอย ชะลอการซ้ือรถใหม

Next 
Plan
Next 
Plan
Next 
Plan

รวมมือกับบริษัท Apple เพ่ือผลิตรถยนตไฟฟาท่ี
ใชเทคโนโลยีไรคนขับ คาดวาจะเร่ิมผลิตในป 2567

ผลประกอบการของ Hyundai 
(ไตรมาส 2 ป 2563)
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ที่มา : Businesstoday, Hyundai, FierceElectronics, The Standard, Financial Times, Boston Dynamics และ 4YOU DIALY

ที่มา : CNBC, Marketingdive, Roguerocket, Marketingoops และ The Atlantic

กอน 
COVID-19 

กระแส WFH และ E-Learning 
ทําใหยอดขายของบริษัทฯ หายไป
เกือบหมดจนเริ่มปลดพนักงาน
และเตรียมปดกิจการ 

ชวง 
COVID-19 

ปรับผลิตภัณฑใหมีขนาดเล็กลง เพื่อใหเหมาะ
กับการใชงานที่บานหรือหองที่มีขนาดจํากัด

 ผูใชงานสามารถประกอบไดเองภายในไมกี่นาที

Re-marketing

วิกฤต COVID-19 กอใหเกิด New Normal ในหลากหลายรูปแบบ เชน การทํางานที่บานหรือ Work from Home (WFH) การเรียนผานระบบออนไลน (E-Learning) 
การสั่งอาหารมารับประทานที่บาน ดังนั้น บริษัทหลายแหงไดปรบัสินคาเพ่ือใหตอบโจทยวิถีการใชชีวิตของผูบริโภคในยุค New Normal 

จางพนักงาน

(เทียบกับชวงกอน COVID-19)

3 เทา

2.3 
เทา

SafeBoda เปนผูใหบริการรับ-สงผูโดยสารดวยมอเตอรไซค 
(Motorcycle Taxi) ที่มีมาตรฐานความปลอดภัย (ปด Pain 
Point ในแอฟริกาที่มีขอจํากัดดานระบบขนสงและเกิดอุบัติเหตุ
บอยคร้ัง) โดยเนนฝกอบรมคนขับใหขับข่ีอยางปลอดภัย 
ยูกันดาประกาศ Lockdown และปดระบบขนสงมวลชน 
ทาํให

Solution
เล็งเห็นโอกาสจากขอจํากัดดานการเดินทางชวง Lockdown ที่ทําใหประชาชน
ออกไปซื้ออาหารและของใชตางๆ ลําบาก จึงเพ่ิมบริการใหมในการขนสงสินคา
จากรานคาไปถึงบาน

รับ-สงผูโดยสาร เดิม บริการสงสินคาถึงบาน

• ลูกคาใชบริการ 50,000 ราย/วัน 

• คนขับ 18,000 ราย/วัน
(เพ่ิมขึ้นจากชวงกอน COVID-19 

ที่มีราว 15,000 ราย)
คนขับขาดรายไดทันที

• มีรานคาทองถ่ินเขามาใช 
Application 800 รานคา

รายไดบริษัท
เพ่ิม

90% พัฒนาระบบ 
Application เชื่อมโยง

ทําการตลาดเพ่ือดึงรานคาทองถ่ิน
ที่ ไม เ คยขายออนไลน ให เ ข า
มาใช Applicationลูกคา - รานคา - คนขบั

ที่มา : SafeBoda, Daily Monitor, Marketlinks

ที่มา : iMovR, GeekWire

(ยอดขาย Dunkin’ โดยรวม
ไตรมาส 3 ป 2563)

ขยายการทํ าตลาด 
โดยนํ า สิ นค าอื่ นๆ 
ของ Dunkin’ มา
โฆษณาผาน TikTok
และเนนขายออนไลน

(เฉพาะ The Charli ขายไดกวา 2 แสนแกวใน 5 วันแรก)

(เทียบกับคาเฉลี่ย 3 เดือนกอน
โปรโมทเคร่ืองด่ืม The Charli 
ใน TikTok)


