
 

 

เปล่ียนการ “ขายสินค้า” เป็น “ขายเซอร์วิส” : กลยุทธ์สร้างโอกาสในช่วงเศรษฐกจิตดิขัด 
 

พศิิษฐ์ เสรีวิวัฒนา 
กรรมการผู้จัดการ ธนาคารเพื่อการส่งออกและน าเข้าแห่งประเทศไทย 

 

ท่านผู้ อ่านครับ โจทย์ของการท าธุรกิจในปัจจุบันคงไม่พ้นความพยายามในการรักษาสภาพคล่องหรือ 
หากลุม่ผู้ซือ้ใหมใ่นตลาด โดยเฉพาะเมื่อต้องอยู่ในบริบทของเศรษฐกิจท่ีเตม็ไปด้วยแรงกดดนัหลายด้าน ทัง้การแพร่ระบาด
ของ COVID-19 การชะลอตวัของเศรษฐกิจในหลายประเทศ และความผนัผวนของราคาน า้มนั รวมถึงภยัธรรมชาติ 
ปัจจัยต่างๆ เหล่านีล้้วนท าให้ผู้บริโภคจ านวนมากขาดความมั่นใจในการจับจ่ายซือ้หาสินค้า กระทบรายได้ของ

ผู้ประกอบการ วนันีผ้มจึงชวนท่านผู้อ่านมาท าความรู้จกักบัโมเดลธุรกิจ “Product as a Service” ท่ีก าลงัได้รับ
ความนิยม เพราะช่วยเพ่ิมทางเลือกให้ผู้ประกอบการได้พอสมควรในช่วงเศรษฐกิจติดขดั  

คณุสมบตัิส าคญัของ Product as a Service หรือ PaaS คือ การไม่ต้องจ่ายเงนิเตม็จ านวนเพื่อซือ้สินค้าที่
ต้องการใช้ เน่ืองจากผู้ ขายได้ปรับเปลี่ยนรูปแบบผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอให้แก่ลูกค้าจาก “สินค้า (Product)” มาเป็น 
“บริการ (Service)” ผ่านการขายสิทธ์ิในการใช้สินค้าในช่วงระยะเวลาหนึ่งให้แก่ลูกค้าแทน ตวัอย่างเช่น IKEA ผู้ ขาย
เฟอร์นิเจอร์รายใหญ่ของโลกท่ีเปิดให้ลูกค้าเช่าเฟอร์นิเจอร์ไปใช้เป็นรายเดือนแทนการซือ้ขาด และเม่ือครบสญัญา
ลกูค้าจะเช่าต่อหรือเช่าเฟอร์นิเจอร์ชุดใหม่ก็ได้ โดย IKEA จะจดัส่งเฟอร์นิเจอร์ชุดใหม่ไปให้ถึงท่ีพกั จากตวัอย่างจะ
เห็นว่าผู้ ให้บริการส่งมอบทัง้สินค้าและความสะดวกหรือความพร้อมในการเร่ิมใช้งาน ขณะเดียวกันลกูค้าก็สามารถ
ลองใช้สินค้าได้ง่าย เพียงจ่ายค่าใช้สินค้านัน้ตามช่วงเวลาท่ีต้องการครอบครอง และหยุดจ่ายเม่ือไม่ต้องการใช้แล้ว 
ซึ่งโดยทั่วไปค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการใช้สิทธ์ิจะน้อยกว่าการซือ้ขาด และลูกค้าไม่ต้องมีภาระในการบ ารุงรักษาหรือ
ซ่อมแซมหากสินค้าช ารุด รวมถึงในบางกรณีกับสินค้าบางชนิด ลูกค้าไม่ต้องยุ่งยากในการปฏิบัติตามกฎหมายท่ี
เก่ียวข้อง เช่น การต่อทะเบียนหรือการท าประกันภัย นอกจากนี ้PaaS ยังใช้จุดเด่นจากการเปลี่ยนสินค้าได้เม่ือ
ความต้องการใช้งานเปล่ียนไปหรือเม่ือมีสินค้ารุ่นใหม่ๆ ออกสู่ตลาดมาเป็นจุดขาย เน่ืองจากสอดคล้อง
กบัไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคยุคใหม่ท่ีให้ความส าคญักบัประสบการณ์ในการทดลองใช้สินค้าและบริการ แต่ไม่ต้องการ
เป็นเจ้าของสินค้าเพราะมีพืน้ท่ีจ ากดัหรือไม่ต้องการรับภาระในการดแูลจดัการสินค้านัน้ รวมถึงเห็นว่าการแบ่งกนัใช้
เป็นแนวทางหนึง่ท่ีช่วยลดการใช้ทรัพยากรโลกอีกด้วย  

ด้วยโมเดลธุรกิจแบบ PaaS ท่ีท าให้ผู้ ซือ้รู้สึกว่าจ่ายน้อย (กว่าเดิม) แต่ได้มาก (ตามท่ีต้องการ) จึงเอือ้ต่อ 
การน ามาใช้ขยายฐานลกูค้าในช่วงท่ีผู้ซือ้ยงัลงัเลในการจ่ายเงินครัง้ละมากๆ ผมจงึอยากชวนผู้ประกอบการให้ลอง
เร่ิมคิดถงึสินค้าท่ีท่านมีอยู่ในมือวา่จะน าไปเปลี่ยนเป็นบริการได้อย่างไรบ้าง เท่าท่ีผมทราบขณะนีมี้สินค้าหลายชนิดท่ี
เร่ิมใช้โมเดลธุรกิจ PaaS กนัแล้ว อาทิ ภาพยนตร์ ซอฟต์แวร์ หนังสือ เสือ้ผ้า หูฟังเพลง เฟอร์นิเจอร์ ล้อรถยนต์ สถานท่ี
ท างาน (Office) และท่ีพักอาศยั โดยล่าสดุเมื่อเดือนกุมภาพนัธ์ 2563 Nissan ก็ได้เปลี่ยนรถยนต์ให้เป็นบริการ ด้วย
การเปิดตวับริการ Nissan Switch ในสหรัฐฯ ซึง่ลกูค้าจะเสียค่าใช้จ่ายเพียงเดือนละ 699 หรือ 899 ดอลลาร์สหรัฐ 
(ราว 2-3 หมื่นบาท) เพ่ือใช้รถยนต์ Nissan รุ่นต่างๆ และสามารถเปลี่ยนรุ่นของรถได้ทุกวนั เพียงกดแจ้งความประสงค์
จะเปลี่ยนรุ่นรถผ่านทางแอพพลิเคชัน่ Nissan ก็จะสง่รถรุ่นท่ีท่านเลือกใหมม่าเปลี่ยนให้ถงึท่ีเลยครับ 



 

 

ในด้านการสง่ออก โมเดล PaaS ก็สามารถน ามาปรับใช้ได้เช่นกนัครับ โดยเฉพาะประเทศในกลุ่ม CLMV 
ซึง่เป็นตลาดท่ีการขนส่งจากไทยไปถึงมือผู้ รับใน CLMV ท าได้สะดวก ยกตวัอย่างว่าท่านผลิตและจ าหน่ายของเล่น
เพ่ือการศกึษาและเล็งเห็นโอกาสในการเจาะตลาด CLMV เพราะมีประชากรวยัเด็กจ านวนมาก แต่ติดท่ีของเล่น
ของท่านไมเ่ป็นท่ีรู้จกัในตลาดนีแ้ละผู้บริโภคอาจรู้สกึว่าของเล่นมีราคาสงูเกินไป ท่านอาจใช้โมเดล PaaS ในการ
รุกตลาด เช่น เปิดให้ลกูค้าเช่าของเล่นซึง่จะตอบโจทย์พ่อ-แม่จ านวนมากท่ีมกัเผชิญปัญหาการซือ้ของเล่นไม่ถูกใจลกู 
หรือลกูเล่นไม่คุ้มกบัราคาของเล่นท่ีจ่ายเงินซือ้ไป  ขณะเดียวกนัลกูค้าก็เข้ามาทดลองใช้สินค้าของท่านได้ง่ายขึน้ และ
ยงัอาจเป็นจดุเร่ิมต้นของการออกจากการแข่งขนัท่ีเน้นลดราคามาเป็นการเน้นพฒันาคณุภาพสินค้าให้ดีย่ิงขึน้ได้  

ก่อนจบบทความนี ้ผมขอสรุปสัน้ๆ ว่า Product as a Service เป็นโมเดลธุรกิจท่ีจะช่วยตอบโจทย์หรือแก้ 
Pain Point บางอย่างให้กบัผู้ซือ้ได้ และมีโอกาสเติบโตในอนาคต แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าโมเดลนีจ้ะช่วยปกป้องท่าน
จากคู่แข่งรายใหม่ๆ ได้ ดงันัน้ การใช้โมเดลธุรกิจนีใ้ห้ประสบความส าเร็จอย่างยั่งยืน จึงต้องใช้ทัง้วิธีเปลี่ยนลูกค้าท่ี
เข้ามาใช้บริการสินค้านัน้ให้กลายเป็นลูกค้าขาประจ าท่ีจะคงอยู่กับเราไปนานๆ ตลอดจนการเก็บข้อมูลพฤติกรรม 
และความต้องการต่างๆ ของลูกค้า เพ่ือน ามาวิเคราะห์และปรับปรุงผลิตภัณฑ์หรือบริการให้โดนใจย่ิงขึน้  เพราะ
ปัจจบุนัข้อมลูคือสิ่งท่ีจะสร้างประสบการณ์ท่ีดีและก่อให้เกิดความสมัพนัธ์ระยะยาวระหวา่งท่านกบัลกูค้าครับ 
 
 

  
Disclaimer : คอลมัน์นีเ้ป็นข้อคิดเห็นส่วนบุคคล จึงไม่จ ำเป็นต้องสอดคล้องกบัควำมคิดเห็นของธนำคำรเพือ่กำรส่งออกและน ำเข้ำแห่ง
ประเทศไทย 
 


