
มดเล็กในป าใหญ กับ “กุญแจขอมูล” ของทิศทางการ

คาปลีกสมัยใหม

การเปลี่ยนแปลงรูปแบบการคาสมัยใหมในยุคปัจจุบันที่ขอมูลเป็นสิ่งสําคัญและมีมูลคา เราอาจปฏิเสธไมไดวา ในยุค

โลกาภิวัฒนน้ีทุกรูปแบบธุรกิจไมเวนแมแตธุรกิจคาปลีกตองปรับตัวใหรวดเร็ว วองไว ตามกระแสโลกตางๆใหทัน

หรือใหนํา เพื่อการอยูรอดในการแขงขันอันดุเดือดของเสนทางธุรกิจ เหมือนมดเล็กในป าใหญที่ธุรกิจจะอยูรอดได

เราตองทํางานเหมือนมดคือ มดทํางานเป็นทีม มีการแบงหน าที่งานกันชัดเจน โดยทัง้ทีมมีเป าหมายเดียวกัน ดังนัน้

ในการทําธุรกิจสมัยใหมไมวาเราจะอยูในประเภทธุรกิจใดก็ตาม เราจึงตองปรับตัว โดยรูปแบบธุรกิจในปัจจุบันตองมี

เครือขายหรือคูคา หรือพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อเอื้อประโยชนตอกัน เสริมจุดดอยสรางจุดเดนของกันและกันเพื่อเป า

หมายคือความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ

ในชวงไมกี่ปีที่ผานมา รูปแบบการคาปลีกไดมีวิวัฒนาการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วมากจากรูปแบบการคาปลีกดัง้

เดิม อาทิ รานขายของชํา ตลาดนัด ขยับสู หางสรรพสินคา รานสะดวกซื้อ จนดําเนินมาถึงยุค Dot.com ซึ่งได

เปลี่ยนโฉมหน าการทําธุรกิจสมัยใหมจากยุคที่ตองมีรานคามาสูยุครานคาออนไลน และตอยอดมาสูแนวโนมโลก

ปัจจุบันที่จะกําหนดแนวทางในอนาคตในแบบ Omni Channel หรือการทําธุรกิจการคาสมัยใหมผานการกําหนดเป า

หมายหลักนัน่คือการเขาถึงของลูกคาจากทุกทิศทาง ดังนัน้การนําเสนอสินคาและบริการตอลูกคาตอง รวดเร็ว

สะดวก และแมนยําโดยใชประโยชนจากการเชื่อมโยงชองทางและเชื่อมโยงขอมูลที่หลากหลายใหรวมกัน
(Synergy)

ภายใตขอมูลที่จะถูกเชื่อมโยงกันจากการเชื่อมชองทางการสงสารหลากหลายชองนัน้ ขอมูลมหาศาล (Big Data) มี

ความสําคัญมาก เน่ืองจากในโลกยุคใหมที่เชื่อมตอขอมูลมหาศาลดวยกันนัน้ การจะเลือกคัดสรรขอมูลที่ถูกตอง

ตรงประเด็น และจับคู (match) กับเรานัน้ไมงายเลย และในภาคตอนัน้เมื่อธุรกิจใดๆก็ตามไดคัดเลือกขอมูลมาแลว

การหยิบเฉพาะขอมูลที่ถูกตองมาวิเคราะหตอยอด รวมถึงหาสิ่งที่ถูกตองและเหมาะสมกับกลุมลูกคาและถูกชวงเวลา

ยากยิ่งกวา

ตัง้แตปี 2012 เป็นตนมา มีขอมูลเกิดใหมวันละ 2.5 Exabyte เพราะวาทุกวันน้ี คน + โทรศัพทมือถือ + เครือขาย

สังคมออนไลน คือ เครื่องสรางขอมูลอยางดีเลยทีเดียว โดยทาง Internet Data Center (IDC) ซึ่งเป็นบริษทัรับ

ทําวิจัยรายใหญของโลกไดวิเคราะหวา ทัง้การบริการ เทคโนโลยี และอุปกรณ อะไรก็ตามที่เกี่ยวของกับ Big Data

จะกลายเป็นตลาดใหญที่มีมูลคาขนาด 16,900 ลานดอลลารเลยทีเดียว ซึ่งสําหรับธุรกิจและองคกรใหมๆจะตองปรับ

ตัวใหทันกับเรื่องน้ี ในอนาคตมีผูคาดการณวา ประมาณปี 2020 จะมีอาชีพ Data Scientist เกิดขึ้นอีกจํานวนถึง 4.

4 ลานคนจากทัว่โลกเลยทีเดียว
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ทิศทางของ Data Scientist เติบโตรวดเร็วเกิดจากรูปแบบการทําธุรกิจไดเปลี่ยนแปลงรวดเร็วเชนกัน ขอมูลคือ

Key Success Factors ตัวหน่ึงที่สําคัญตอการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จ การใชขอมูลดวยความรวดเร็วและ

ความถูกตองในการเลือกและวิเคราะหขอมูลขององคกรธุรกิจสามารถนําไปสูการกําหนดกลยุทธ การแกปัญหา การ

หาแนวทางทัง้ทางเลือกทางหลักที่เหมาะสม ตัวอยางที่นาสนใจเรื่องหน่ึง มหาวิทยาลัยบารี่ในประเทศอิตาลี ซึ่งได

รวมมือกับทาง IBM ในการใช Cloud Computing สรางตลาดใหมขึ้นมาจากการวิเคราะหขอมูลที่ไดจาก Big Data

โดยพบปัญหาวา ชาวประมงที่อยูที่เมืองบารี่ในอิตาลีไมรูวาจะตองจับปลาเทาไหร ถึงจะพอขายที่ตลาด ก็เลยจับปลา

มาจํานวนมาก ปลาในทะเลก็เหลือน อย พอจับกลับมาเยอะ ก็ขายไมหมด ไปๆมาๆ ก็ตองลดราคาปลาลง หรือตองทิง้

กันโดยไมจําเป็น ทางทีมมหาวิทยาลัยบารี่ จึงเสนอตัวเขามาชวยเหลือดวยการทําระบบวิเคราะหปริมาณปลาที่จับได

บนเรือขณะออกหาปลา “แบบเรียลไทม” โดยที่ชาวประมงจะรูทันทีเลยวา ตอนน้ีในเรือมีปลาอะไร นัําหนักเทาไหร

และจากนัน้ IBM ก็ไดทําระบบ Virtual Market หรือตลาดซื้อปลาจําลอง โดยชาวประมงสามารถขายปลาไดจากใน

เรือขณะออกจับไดเลย เรียกไดวา จับปลามาพอดีกับคําสังซื้อ พอเขาฝ่ังมาราคาปลาก็ดีไมมีปลาเหลือทิง้แถมยังไม

เป็นการทําลายธรรมชาติผานการจับปลาแบบบาพลังอีกดวย(www.freeware.in.th) หรืออีกธุรกิจที่นาสนใจอยาง รา

น Domino Pizza ที่มียอดสัง่พิซซาออนไลน 40% จึงไดนําระบบ Data Analytics เพื่อมาหาขอมูลจาก Big Data ที่

มีอยู มาใชในการวิเคราะหขอมูลธุรกิจและหาความสัมพันธของชุดขอมูล ทําใหทีมขายและการตลาดนัน้ไดรับขอมูล

ที่ดีเกี่ยวกับยอดขายและสามารถกําหนดแนวโนมวาสินคาตัวใดจะขายดีตอไป หรือสาขาไหนที่ขายดีและมีแนวโนม

ทํากําไรสูงตอเน่ือง

ทายน้ีหลายทานยังอาจคิดไมถึงวาขอมูลของตนเองมีคาแคไหน และยังคงทําธุรกิจในรูปแบบเดิมๆที่หวังพึ่ง Report

หลังจบ campaign ทางการตลาด

หรือรอสรุปผลการดําเนินการแตละไตรมาส ในกระแสการแขงขันทางธุรกิจที่ขับเคลื่อนกันอยางรวดเร็ว หากธุรกิจ

ใดปรับตัวไมทัน ไมใหความสําคัญของการวิเคราะหและเชื่อมโยงขอมูลเพื่อความไดเปรียบและเป็นผูเริ่มเลนกอน

หรอืไมตระหนักวายคุน้ีขอมลูคอืกญุแจสูทางออก การเป็นผูตาม (Follower) ที่รอที่จะออกจากสนามแขงทางธรุกจิน้ี

คงมีความเป็นไปได

ผูเขียน: ดร.กานตจิรา ลิมศิริธง -Karnjira Limsiritong

สังกัด หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการจัดการธุรกิจการคาสมัยใหม คณะบริหารธุรกิจ

ตําแหนง รักษาการผูอํานวยการหลักสูตร – Acting Director of TMBA

ที่มา: นิตยสาร MBA Connected ฉบับประจําเดือน มีนาคม-พฤษภาคม 2559 คอลัมน Biz on the Move หน า

12-13 จัดทําโดย หลักสูตรปริญญาโท (MBA) สถาบันการจัดการปัญญาภิวัฒน


