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หวังหนิง  (Wang  Ning)  คือใคร

เช่ือว่าคำ�ถามน้ีคงเคยผุดข้ึนมาในหัวของนักลงทุนหลายคนมาก่อน  

กระทัง่ในป ี 2020  การปรากฏตวัทีช่วนตกตะลงึของเขากเ็ปน็ทีป่ระจกัษ ์

แก่สายตาของผู้คน  ในปีนั้นหวังหนิงอายุ  33  ปี  บริษัทป๊อปมาร์ท  

(POP  MART)  ที่เขาก่อตั้งได้จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ฮ่องกง 

เมื่อวันที่  11  ธันวาคม  ด้วยมูลค่าตลาดทะลุ  100,000  ล้านดอลลาร์ 

ฮ่องกง  เหตุการณ์นี้กลายเป็นหนึ่งในเรื่องราวที่ถูกพูดถึงมากที่สุด 

ในกระแสสตาร์ตอัปการบริโภครูปแบบใหม่ในปี  2020  และปี  2021

คำ�ตอบง่าย ๆ สำ�หรับคำ�ถามนี้คือ  เขาคือผู้บุกเบิกธุรกิจชาวจีน 

รุ่นใหม่ที่เกิดในปี  1987  โดยบริษัทป๊อปมาร์ทที่เขาก่อตั้งขึ้นในปี  2010  

คือผู้นำ�ในธุรกิจอาร์ตทอย  บริษัทนี้เปิดตัว  IP  (ทรัพย์สินทางปัญญา)   

อาร์ตทอยสุดฮิต  ไม่ว่าจะเป็น   MOLLY  (มอลลี่)  SKULLPANDA  

(สกัลแพนด้า)  LABUBU  (ลาบูบู้)1  และอื่น  ๆ  หากคุณไม่ได้สนใจ 

ธรุกจินีอ้าจจะรูส้กึไมคุ่น้เคยกบัชือ่เหลา่นีเ้ทา่ไรนกั  แตส่ำ�หรบันกัสะสม 

อาร์ตทอยแล้ว  เหล่านี้คือดาวเด่นของวงการ  ในบรรดาอาร์ตทอย 

หวังหนิงคือใครบทนำ�

1  MOLLY,  SKULLPANDA,  LABUBU  รวมถึง  DIMOO,  HIRONO,  CRYBABY  

ฯลฯ  ทีจ่ะกลา่วถงึในภายหลงั  ลว้นเปน็ชือ่  IP  อารต์ทอยทีป่อ๊ปมารท์เปน็เจา้ของทัง้หมด



ภาพ  0  -  1  หวังหนิง  ผู้ก่อตั้งและ  CEO  ของป๊อปมาร์ท

ได้รับเลือกเป็น  CEO  ยอดเยี่ยมประจำ�ปี  2024   

จากนิตยสาร  Forbes  ประเทศจีน

2

Because  It’s  Unique

บางรุ่นมีราคาสูงมากในตลาดมือสอง  แฟนคลับอาร์ตทอยที่ถูกมองว่า 

เป็น  “กลุ่มเฉพาะ”  ซึ่งมีจำ�นวนมาก  - น้อยเท่าไรนั้นไม่มีข้อมูลที่แน่ชัด  

แต่ข้อมูลหนึ่งที่นำ�มาใช้อ้างอิงได้ระบุว่า  ณ  วันที่  31  ธันวาคม  2023  

ปอ๊ปมารท์มจีำ�นวนสมาชกิลงทะเบียนในประเทศจนีมากกว่า  34  ลา้นคน
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หลี่เสียง

ในปี  2022  ป๊อปมาร์ทมีรายได้อยู่ที ่ 4.617  พันล้านหยวน  กำ�ไร 

สุทธิอยู่ที่  574  ล้านหยวน  ในปี  2023  รายได้สูงถึง  6.3  พันล้านหยวน  

กำ�ไรสุทธิอยู่ที่  1.19  พันล้านหยวน  ปัจจุบันกำ�ลังพยายามขยายธุรกิจ 

ไปทั่วโลก  ซึ่งในปี  2023  รายได้จากฮ่องกง  มาเก๊า  ไต้หวัน  และ 

ต่างประเทศรวมกันทะลุ   1,000  ล้านหยวน  ขณะเดียวกันบริษัท 

ยังใช้  IP  อาร์ตทอยที่เป็นเจ้าของเองมาแตกไลน์ธุรกิจ

เช่น   ในปี   2023  เปิดสวนสนุกป๊อปแลนด์   (POP  LAND)  

แหง่แรกทีส่วนสาธารณะเฉาหยางในปกักิง่  นอกจากนีย้งัลงทนุผลติเกม 

และภาพยนตร์แอนิเมชันด้วย  กล่าวคือ  บริษัทแห่งนี้หวังว่าจะเปลี่ยน 

จากบริษัทจีนแห่งหนึ่งที่ออกแบบ  ผลิต  และจำ�หน่ายอาร์ตทอย  

ไปเป็นบริษัทระดับโลกที่แตกไลน์ธุรกิจโดยใช้  IP

ช่วงที่ผมสัมภาษณ์หวังหนิง  มูลค่าตลาดของบริษัทแห่งนี้อยู่ที่ 

ราว   2.5  หมื่นล้านดอลลาร์ฮ่องกง   (คิดเป็นประมาณ   3.2  พันล้าน 

ดอลลาร์สหรัฐ  หลังจากป๊อปมาร์ทประกาศรายงานการเงินปี  2023  

ราคาหุ้นของบริษัทเริ่มดีดกลับ  กระทั่งถึงปลายเดือนมีนาคม  2024  

มูลค่าตลาดของบริษัทก็เพิ่มขึ้นสูงถึง   40,000  ล้านดอลลาร์ฮ่องกง 

โดยประมาณ)  ซือเต๋อ   (Si  De)  ประธานเจ้าหน้าที่ฝ่ายปฏิบัติการ 

ของป๊อปมาร์ทพูดติดตลกว่า  “ทุกวันนี้รายงานที่เกี่ยวกับป๊อปมาร์ท 

สว่นใหญจ่ะชอบเพิม่ประโยคหนึง่เขา้ไปวา่  ‘เมือ่เทยีบกบัชว่งทีร่าคาหุน้ 

สูงที่สุด  มูลค่าตลาดลดลงไปกว่าสองในสามแล้ว’  ”

แต่หากจะเปรียบเทียบจริง ๆ  คุณจะเห็นว่าราคาหุ้นของบริษัท 

ยักษ์ใหญ่ที่มีขีดความสามารถในการแข่งขันสูงของจีนหลายแห่ง 

ก็ไม่ได้ดีเช่นกัน  อย่างราคาหุ้นของบริษัทเหม่ยถวน  (Meituan)  จาก  

460  ดอลลาร์ฮ่องกง  ที่สูงสุดในเดือนกุมภาพันธ์   2021  ก็ลดลงมา 

อยู่ที่ประมาณ  65  ดอลลาร์ฮ่องกงในเดือนมกราคม  2023  หรืออย่าง 
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Because  It’s  Unique

ราคาหุ้นของอาลีบาบา  (Alibaba)  จาก  319  ดอลลาร์สหรัฐในเดือน 

ตุลาคม   2020   ก็ลดลงมาอยู่ที่ประมาณ   72   ดอลลาร์สหรัฐใน 

ปลายเดือนมกราคม  2023  หรือแม้แต่บริษัทที่ถูกมองมาโดยตลอดว่า 

มีป้อมปราการที่แข็งแกร่งอย่างเทนเซ็นต์  (Tencent)  จากราคาหุ้นที่  

767  ดอลลาร์ฮ่องกงในช่วงเดือนมีนาคม  2021  ก็ยังลดลงมาเหลือ  

275  ดอลลาร์ฮ่องกงในเดือนมกราคม  2023

ปล่อยให้ป๊อปมาร์ทหลุดมือ

เป็นเวลานานก่อนที่บริษัทจะจดทะเบียนเข้าตลาดหลักทรัพย์  หวังหนิง 

กับป๊อปมาร์ทคือหนึ่งในผู้ก่อตั้งและแบรนด์ที่วงการนักลงทุนมองข้าม 

มากที่สุด  หลังจากป๊อปมาร์ทเข้าตลาดหลักทรัพย์  ท่ามกลางการ 

รายงานข่าวแบบตามติดของสื่อ  ประเด็นหนึ่งที่ถูกพูดถึงมากที่สุดก็คือ  

การปล่อยให้ป๊อปมาร์ทหลุดมือ

มีเรื่องเล่าตลก  ๆ  ที่เคยแพร่ไปทั่ววงการ  VC2  อยู่ว่า  เมื่อก่อน 

นกัลงทนุประเมนิปอ๊ปมารท์วา่  ผูก้อ่ตัง้มวีฒุกิารศกึษาธรรมดา  ไมเ่คย 

ทำ�งานประจำ�เป็นกิจจะลักษณะ  พูดจาด้วยสีหน้าเรียบเฉย  ไม่มีพลัง 

โน้มน้าว  ในทีมก็ไม่มีคนเก่ง ๆ   เลย  แต่หลังจากเข้าตลาดหลักทรัพย์  

นักลงทุนทุกคนกลับพูดว่า  หวังหนิงมีนิสัยสุขุม  พูดน้อย  ไม่แสดง 

อารมณ์ผ่านสีหน้า  มีคุณสมบัติที่ยอดเยี่ยมมากมายของการเป็น 

ผู้ประกอบการในธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภค

2 ธุรกิจเงินร่วมลงทุน  (Venture  Capital)  คือรูปแบบการลงทุนประเภทหนึ่ง 

ที่แพร่หลายไปทั่วโลก
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ก่อนที่ป๊อปมาร์ทจะเข้าตลาดหลักทรัพย ์ ยอดเงินระดมทุนจาก 

ทุกรอบรวมกันมีแค่ไม่กี่สิบล้านหยวน  เมื่อมองย้อนกลับไป  นี่เป็น 

เรื่องที่แทบไม่น่าเชื่อในยุคที่การร่วมลงทุนกำ�ลังเฟื่องฟูอย่างบ้าคลั่ง  

ในตอนนั้นเวลาที่โครงการดาวรุ่งทั้งหลายประกาศยอดระดมทุนมักมี 

หน่วยเป็นหลักร้อยล้าน  จนทำ�ให้คนที่ติดตามข่าวสารการร่วมลงทุน 

เป็นประจำ�อย่างผมถึงกับชินชากับตัวเลขเหล่านั้น  ในบรรดารายชื่อ 

ผู้ลงทุนของป๊อปมาร์ท   นอกจากบริษัทหงซาน   แคปิทัล   กรุ๊ป   

(HongShan  Capital   Group)  ที่ซื้อหุ้นบางส่วนของบริษัทจาก 

ผู้ถือหุ้นเดิมในช่วงแรก  ๆ  แล้ว   กองทุนที่ เรียกได้ว่า   “มีชื่อเสียง”  

ในตลาดก็ไม่ได้ลงทุนหุ้นดาวเด่นตัวนี้ที่ทำ�   IPO  (การเสนอขายหุ้น 

ครั้งแรกให้แก่สาธารณชน)  ในปี  2020  เลย

ด้วยเหตุนี้  รายงานข่าวของสื่อเทคโนโลยี   36Kr  จึงระบุว่า  

“คนกลุ่มหนึ่งที่เคย   ‘โนเนม’   ได้สร้างเรื่องราว  IPO  ที่น่าเหลือเชื่อที่สุด 

ในปี   2020  การจองซื้อหุ้นใหม่มากกว่า   356  เท่า   มูลค่าตลาด 

เมื่อเปิดการซื้อขายในตลาดหลักทรัพย์สูงถึงกว่า   100,000  ล้าน 

ดอลลาร์ฮ่องกง”

นีค่อืชยัชนะทีเ่หนอืความคาดหมาย  ชายหนุม่คนหนึง่ซึง่เกดิและ 

เตบิโตในครอบครวัธรรมดา ๆ ในเมอืง  เขา้เรยีนในมหาวทิยาลยัธรรมดา 

ในเมืองระดับสาม3  หลังจากเรียนจบก็ก่อตั้งบริษัทค้าปลีกธรรมดา  

ไม่มีแนวคิดที่ลํ้าสมัยใด  ๆ  ภายหลังกลับกลายมาเป็นบุคคลตัวแทน 

ของวงการอาร์ตทอย  ทำ�ให้นักลงทุนจำ�นวนมากรู้สึกเสียดายที่พลาด 

เป้าหมายในการลงทุนที่ให้ผลตอบแทนไม่เลวเช่นนี้ได้

3 รัฐบาลจีนแบ่งเมืองออกเป็น  5  ระดับ  โดยพิจารณาจากข้อมูลต่าง  ๆ  เช่น  

จำ�นวนประชากร  ขนาดพื้นที่  ระดับการเติบโตทางเศรษฐกิจ
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แตก่ารพลาดเชน่นีก้เ็ปน็เรือ่งทีเ่ขา้ใจไดไ้มย่าก  เวลาจะตดัสนิใจ 

เลอืกเปา้หมายในการรว่มลงทนุ  มกัจะพจิารณาปญัหาจากสองมติหิลกั 

คือ  สนามแข่งขันกับนักแข่ง  โดยนักแข่งหมายถึงผู้ก่อตั้งและทีมของ 

บริษัท  ส่วนสนามแข่งขันหมายถึงธุรกิจที่บริษัทแห่งนั้นอยู่

สิง่ทีน่กัลงทนุแสวงหาคอืชยัชนะครัง้ใหญ ่ ซึง่คำ�วา่  “ความเสีย่ง”  

ในการร่วมลงทุนหมายความว่า  นักลงทุนและผู้จัดการกองทุนต่าง 

ยอมรับสองเรื่องนี้โดยปริยาย  นั่นคือ  บริษัทสตาร์ตอัปที่กองทุนลงทุน 

อาจไม่ประสบความสำ�เร็จ  และตนอาจไม่ได้รับผลตอบแทนใด  ๆ  

จากการลงทุนในบริษัทนี้เลย  แต่สาเหตุที่เกมการร่วมลงทุนยังดำ�เนิน 

ต่อไปได้  เป็นเพราะสิ่งที่นักลงทุนและผู้จัดการกองทุนแสวงหาคือ  

ในพอรต์การลงทนุของตวัเองจะมบีรษิทับางแหง่ทีใ่หผ้ลตอบแทนสงูมาก  

จนเงินที่ได้จากบริษัทเหล่านั้นเพียงพอที่จะครอบคลุมความสูญเสีย 

ทั้งหมดได้  ทั้งยังให้ผลตอบแทนที่ไม่เลวหรือแม้แต่สูงลิ่วได้อีกด้วย

ตัวอย่างหนึ่งซึ่งพูดถึงบ่อยที่สุดคือ  มีช่วงหนึ่งที่บริษัทสตาร์ตอัป 

ที่กองทุนของบริษัทเซควอยา  แคปิทัล  (Sequoia  Capital)  ในอเมริกา 

ลงทุนไปแทบจะล้มเหลวเกือบทั้งหมด  แต่ในบรรดานั้นมีหนึ่งบริษัท 

ที่ช่วยกอบกู้อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนของทั้งกองทุนนั้นไว้ได้  

บริษัทนั้นมีชื่อว่า  กูเกิล  (Google) 

บริษัทที่ให้ผลตอบแทนส่วนเกินเช่นนี้มักจะปรากฏในธุรกิจ 

ที่ เติบโตอย่างรวดเร็วเท่านั้น   ที่คลาสสิกที่สุดก็คืออินเทอร์ เน็ต 

ในยคุแรกเริม่  สาเหตทุีเ่จฟฟ ์ เบโซส  (Jeff  Bezos)  ทิง้งานทีม่รีายไดส้งู 

ในกองทุนเฮดจ์ฟันด์มาเลือกก่อตั้งธุรกิจแทน  เป็นเพราะในปี  1994  

เขาไดอ้า่นรายงานฉบบัหนึง่  ซึง่คาดการณว์า่อตัราการเตบิโตรายปขีอง 

จำ�นวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ตจะสูงถึง   2,300%  นับว่าเป็นการตัดสินใจ 
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ที่ถูกต้อง  เพราะนี่คือโอกาสทองอย่างแท้จริง  และโอกาสครั้งนี้ทำ�ให้ 

แอมะซอน  (Amazon)  กลายเป็นหนึ่งในบริษัทอินเทอร์เน็ตที่ใหญ่ที่สุด 

ในโลก  และทำ�ให้เจฟฟ์  เบโซส  ครองตำ�แหน่งมหาเศรษฐีอันดับหนึ่ง 

ของโลกหลายปีติดต่อกัน

ดังนั้นในแผนระดมทุนที่บริษัทสตาร์ตอัปซึ่งผ่านการฝึกฝน 

มาอย่างดีนำ�เสนอต่อนักลงทุนมักจะระบุไว้อย่างชัดเจนว่า  ธุรกิจ 

ที่ตัวเองอยู่มีขนาดตลาดเท่าไร  ความเร็วในการเติบโตมีมากแค่ไหน  

และคาดว่าบริษัทของตัวเองจะครองส่วนแบ่งตลาดได้มาก   -  น้อย 

เพียงใดในตลาดใหญ่นี้

หวังหนิงและเหล่าเพื่อนร่วมงานของเขาก่อตั้งบริษัทป๊อปมาร์ท 

ในปี  2010  ในตอนที่เริ่มมองหาการระดมทุนในปี  2013  ธุรกิจแทบ 

ทกุอยา่งทีเ่ตบิโตอยา่งรวดเรว็ลว้นหนไีมพ่น้คำ�วา่  โมบายลอ์นิเทอรเ์นต็   

(Mobile  Internet) 

ตัวอย่างเช่น   ในบรรดาอุปกรณ์เคลื่อนที่ ใหม่  ๆ   รวมถึง 

สมาร์ตโฟน   มีบริษัทเสียวหมี่   (Xiaomi)   ที่ก่อตั้งขึ้นในปี   2010  

เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่อิงกับโมบายล์อินเทอร์เน็ตมีวีแชต  (WeChat)   

ที่ถือกำ�เนิดขึ้นในเดือนมกราคม  2011  และบริษัทแอปพลิเคชันโม่โม่  

(MOMO)  ที่ก่อตั้งขึ้นในปี  2011  ส่วนแพลตฟอร์มให้บริการในชีวิต 

ประจำ�วันที่สามารถระบุตำ�แหน่งโดยอิงกับโมบายล์อินเทอร์เน็ตอย่าง 

เหม่ยถวนก่อตั้งขึ้นในปี  2010  และตีตี  (DiDi)  ที่ก่อตั้งขึ้นในปี  2012  

แพลตฟอร์มที่นำ�เสนอคอนเทนต์สดใหม่บนอุปกรณ์ใหม่อย่างโถวเถียว  

(Toutiao)  ก่อตั้งขึ้นในปี   2012  นอกจากนี้ยังมีบริษัทสตาร์ตอัป 

อีกมากมายที่เกิดขึ้นจากโครงสร้างพื้นฐานใหม่  ๆ   โดยอาศัยโมบายล์ 

อินเทอร์เน็ต
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ในเวลานั้นมีสโลแกนหนึ่งว่า  ทุกธุรกิจสามารถดำ�เนินขึ้นใหม่ 

ทั้งหมดด้วยแนวคิดอินเทอร์ เน็ตในทุกสิ่ ง4  โดยอาศัยโมบายล์ 

อินเทอร์เน็ต  แม้แต่ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มที่ล้าสมัยที่สุดก็รวมอยู่ 

ในนี้ด้วย  ในปี   2012  เกิดบริษัทหนึ่งชื่อว่าหวงไท่จี๋   (Huang  Taiji)  

ผู้ก่อตั้งอ้างว่าจะใช้แนวคิดอินเทอร์เน็ตในทุกสิ่งมาเปลี่ยนแปลงธุรกิจ 

บริการจัดเลี้ยงแบบดั้งเดิม  หลังจากก่อตั้งได้  3  ปี  ในเดือนตุลาคม  

ปี   2015  บริษัทแห่งนี้ ระดมทุนรอบซีรีส์   B   ได้   180   ล้านหยวน  

มูลค่าบริษัทพุ่งสูงถึงเกือบ  1.6  พันล้านหยวน

ในสถานการณ์เช่นนี้  บริษัทค้าปลีกที่เปิดหน้าร้านดูล้าสมัย 

เกินไป  ยิ่งไปกว่านั้น  บริษัทค้าปลีกแบบมีหน้าร้านยังต้องเผชิญกับ 

แรงกระแทกของอีคอมเมิร์ซ  (E-Commerce)  ด้วย  การถูกตีตราว่า  

“ล้าสมัย”   เป็นสิ่งที่อันตราย  อีกไม่นานอาจเห็นข้อความชวนตกใจ 

บนอินเทอร์เน็ตว่า  “เมื่อยุคสมัยทอดทิ้งคุณจะไม่แม้แต่บอกลา”  

หรือ   “ถึงจะเอาชนะคู่แข่งทุกคนได้   แต่ก็ต้องแพ้ให้กับยุคสมัย”  

หรือไม่ก็  “คุณไม่ได้ทำ�อะไรผิดเลย  แค่แก่เกินไปแล้ว...”

ดังนั้นหลังจากป๊อปมาร์ทเข้าตลาดหลักทรัพย์  เฉินเก๋อเหลย   

(Chen  Gelei)  จึงเขียนบทความว่า  “จริง ๆ แล้ว  ขอแค่เป็นนักลงทุน 

ที่เคยพบหวังหนิงมาก่อน  ส่วนใหญ่ก็มองเขาในแง่ดี  สิ่งที่พวกเขา 

ไม่ถูกใจคือโมเดลธุรกิจของป๊อปมาร์ทต่างหาก”

แน่นอนว่าโมเดลธุรกิจของป๊อปมาร์ทเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอด  

ภายหลังหวังหนิงมักพูดประโยคหนึ่งอยู่บ่อย  ๆ  ว่า  “พวกเราเริ่มต้น 

จาก  A  ระหว่างทางทำ�  B  ประสบความสำ�เร็จเพราะ  C  สุดท้ายอาจ 

4  Internet  of  Things  (IoT)  หมายถึง  การที่สิ่งต่าง ๆ  เชื่อมโยงกับอินเทอร์เน็ต  

ทำ�ใหม้นุษย์สัง่การควบคมุการใชง้านอปุกรณ์ตา่ง   ๆไดง้า่ยขึน้ผา่นทางเครอืขา่ยอนิเทอรเ์นต็
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ยิง่ใหญไ่ดจ้าก  D”  แมแ้ตน่กัลงทนุทีล่งทนุในปอ๊ปมารท์ตัง้แตช่ว่งแรก ๆ  

ก็คงคิดไม่ถึงว่าบริษัทนี้จะเปลี่ยนจากร้านขายอาร์ตทอยแบบมีหน้าร้าน 

มาเป็นบริษัทอาร์ตทอยที่เข้าตลาดหลักทรัพย์ได้

แต่ถึงแม้ป๊อปมาร์ทจะวางตำ�แหน่งตัวเองเป็นบริษัทอาร์ตทอย 

ตั้งแต่วันแรก  ผมก็ยังสงสัยว่าจะมีนักลงทุนสักกี่คนที่ตัดสินใจลงทุน 

กับธุรกิจนี ้ เพราะในวงการ  VC  มสีโลแกนฮติว่า  “ความตอ้งการพ้ืนฐาน  

จุดเจ็บปวด  และความถี่ในการใช้งานสูง”  ซึ่งแพลตฟอร์มสั่งอาหาร 

เดลิเวอรีและจักรยานสาธารณะต่างก็ตอบโจทย์ความต้องการพื้นฐาน  

จุดเจ็บปวด  และความถี่ในการใช้งานสูงเช่นกัน  แต่การซื้ออาร์ตทอย 

อย่าง  MOLLY  ที่ไม่มีฟังก์ชันใช้งานจริงนั้น  นักลงทุนที่ไม่ใช่แฟนคลับ 

จะไม่มองว่าสิ่งนี้ตอบโจทย์สโลแกนดังกล่าวอย่างแน่นอน

หวังหนิงและทีมของเขา

หวังหนิงในฐานะผู้ประกอบการและทีมของเขาเป็นอย่างไร

หวังหนิงศึกษาระดับปริญญาตรีที่มหาวิทยาลัยซีอาส   (Sias  

University)  ตัง้อยูใ่นเมอืงซนิเจิง้  เมอืงระดบัอำ�เภอภายใตก้ารปกครอง 

ของเมืองเจิ้งโจว  มหาวิทยาลัยแห่งนี้ร่วมกันก่อตั้งโดยจีนกับอเมริกา  

ซึ่งสาขาที่หวังหนิงเรียนคือการโฆษณา

แม้ว่านี่จะเป็นมหาวิทยาลัยที่ดูธรรมดาในสายตาของนักลงทุน 

ท้ังหมด  แต่ตัวหวังหนิงกลับไม่เคยรังเกียจท่ีจะแนะนำ�มหาวิทยาลัยแห่งน้ี 

กับคนอื่น ๆ  เลยแม้แต่น้อย  เขามองว่ามหาวิทยาลัยซีอาสมีบรรยากาศ 

ทีเ่ปดิกว้าง  สนบัสนุนให้นักศึกษาได้ทดลองทำ�ธุรกิจหลากหลายประเภท 

ในช่วงท่ียังเรียนอยู่  และเพราะเป็นการร่วมก่อต้ังระหว่างจีนกับต่างประเทศ  

จึงทำ�ให้พวกเขาได้สัมผัสแนวคิดการเรียนการสอนแบบตะวันตกด้วย
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หากวนันีค้ณุเปดิเวบ็ไซตท์างการของมหาวทิยาลยัซอีาสจะพบวา่  

มหาวิทยาลัยแห่งนี้นอกจากจะมีถนนสเปน  ถนนลอนดอน  โรงละคร 

โรมัน  จัตุรัสแดงมอสโก  และศูนย์กิจกรรมนักศึกษาที่เหมือนกับ 

ปราสาทดิสนีย์แล้ว   ยังมีถนนสายหนึ่งที่ชื่อว่า   “ถนนสตาร์ตอัป”  

อยู่จริง ๆ  ในฐานะศิษย์เก่าที่โดดเด่นของมหาวิทยาลัยซีอาส  หวังหนิง 

ได้เข้าร่วมพิธีจบการศึกษาของมหาวิทยาลัยหลายปีติดต่อกัน  อีกทั้ง 

ยังบริจาคทุนการศึกษาที่ตั้งชื่อตามบริษัทให้กับนักศึกษาอีกด้วย

หลังจากนั้น  ช่วงที่เริ่มต้นธุรกิจ  หวังหนิงไปเรียนต่อ   MBA   

(ปริญญาโทบริหารธุรกิจ)  ที่วิทยาลัยการจัดการกวงหัว  มหาวิทยาลัย 

ปักกิ่ง  (เรียกสั้น ๆ ว่า  “เป่ยต้ากวงหัว”) 

สมาชกิทมีของปอ๊ปมารท์ชว่งเริม่ตน้ประกอบดว้ยสองกลุม่หลกั ๆ   

กลุม่แรกคอื  เพือ่นนกัศกึษาของหวงัหนงิทีม่หาวทิยาลยัซอีาส  ซึง่เพือ่น 

กลุ่มนี้โดยส่วนใหญ่ก็ติดสอยห้อยตามหวังหนิงไปทำ�กิจกรรมชมรม 

และฝกึทดลองทำ�ธรุกจิดว้ยกนัตัง้แตส่มยัมหาวทิยาลยั  กระทัง่หลงัจาก 

หวังหนิงเริ่มบุกเบิกป๊อปมาร์ทที่ปักกิ่ง  พวกเขาก็ทยอยเข้าร่วมทีมนี้  

ส่วนอีกกลุ่มคือ   เพื่อนร่วมงานที่หวังหนิงรู้จักจากประสบการณ์ 

การทำ�งานช่วงสั้น ๆ ก่อนเริ่มธุรกิจ  และเพื่อนนักศึกษาที่รู้จักหลังจาก 

เรียนจบ  MBA  ที่มหาวิทยาลัยปักกิ่ง

ด้วยเหตุนี้จึงมีข่าวลือในหมู่คนทั่วไปว่า  ผู้บริหารของป๊อปมาร์ท 

ส่วนใหญ่เป็นเพื่อนนักศึกษาของหวังหนิงทั้งนั้น  หากคุณไปดูรายชื่อ 

ผู้บริหารของบริษัทนี้จะเห็นจริง  ๆ  ว่า  หยางเทา  (Yang  Tao)  และ 

หลิวหรั่น  (Liu  Ran)  กรรมการบริหาร  จบจากมหาวิทยาลัยเดียวกับ 

หวังหนิง  ส่วนซือเต๋อ  ประธานเจ้าหน้าที่ฝ่ายปฏิบัติการ  หยางจิ้งปิง   

(Yang  Jingbing)  ประธานเจ้าหน้าที่ฝ่ายการเงิน  เหวินเต๋ออี   
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(Wen  Deyi)  ประธานเจา้หนา้ทีฝ่า่ยธรุกจิระหวา่งประเทศ  และหเูจีย้น  

(Hu  Jian)  ผู้รับผิดชอบป๊อปแลนด์  เป็นเพื่อนนักศึกษาที่หวังหนิงรู้จัก 

ตอนเรียนปริญญาโทที่เป่ยต้ากวงหัว

ซือเต๋อกับหวังหนิงรู้จักกันตอนเตะฟุตบอล  ส่วนเหวินเต๋ออี 

กับหวังหนิงรู้จักกันตอนเรียนวิชาเลือก  ตอนที่ผมได้ยินก็อดไม่ได้ที่จะ 

พูดติดตลกไปว่า  เมื่อดูอย่างนี้แล้วหวังหนิงเข้าสังคมเก่งมาก  อีกทั้ง 

มีมนุษยสัมพันธ์ไม่เลวเลย  รอให้บริษัทนี้ใหญ่โตขึ้นก็จะมีบุคลากร 

ใหม่ ๆ มากประสบการณ์มาเข้าร่วมด้วยอีก  เพียงแต่นี่คือขั้นที่บริษัทนี ้

เข้าตลาดหลักทรัพย์เรียบร้อย  และสามารถดึงดูดบุคลากรที่มีความรู ้

ความเชี่ยวชาญจากแต่ละสาขาได้แล้ว

จริ งอยู่ที่ ตั วของหวังหนิง เอง   “ไม่ เคยทำ�งานประจำ� เป็น 

กิจจะลักษณะ”  แต่ก่อนที่จะก่อตั้งป๊อปมาร์ท  เขาเคยทำ�งานที่บริษัท 

สองแห่งในปักกิ่ง  ที่แรกเป็นบริษัทเล็ก  ๆ  ด้านการศึกษาออนไลน์  

ส่วนอีกที่เป็นบริษัทเว็บพอร์ทัลซินล่าง  (Sina)  เขาจบการศึกษาในปี  

2009  ต่อมาในเดือนพฤศจิกายน  ปี  2010  ก็เปิดหน้าร้านป๊อปมาร์ท 

แห่งแรกที่ปักกิ่ ง   เวลาที่ ได้   “ทำ�งานประจำ�เป็นกิจจะลักษณะ”  

จึงมีแค่ประมาณหนึ่งปีเศษเท่านั้นจริง ๆ 

ส่วนเรื่องว่าผู้ก่อตั้งมีพลังโน้มน้าวใจหรือไม่นั้น  ผมคิดว่า 

เมื่อมองจากผลลัพธ์ที่เขาดึงเพื่อนนักศึกษาที่รู้จักมากมายขนาดนั้น 

มาร่วมก่อตั้งกิจการด้วยกันได้  ก็คงมีอยู่แล้ว  เพราะการจะทำ�ให้ 

ผลลัพธ์นี้เป็นจริงได้  เพื่อนนักศึกษาของเขาที่มหาวิทยาลัยซีอาส 

ต้องกลายเป็นคนต่างถิ่นที่ย้ายมาทำ�งานในปักกิ่ง  ช่วงเริ่มต้นสองคน 

มักจะอยู่เบียดกันในห้องเช่าเล็ก  ๆ  ช่วยเขาทำ�ธุรกิจค้าปลีกหน้าร้าน 

ดว้ยกันอย่างยากลำ�บาก  เพ่ือนนักศึกษาสว่นใหญ่ที ่ MBA  มหาวิทยาลยั 

ปักกิ่งล้วนมี   “งานดี  ๆ”   ในสายตาคนอื่นอยู่แล้ว  ซึ่งในตอนนั้นต้อง 
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รวบรวมความกล้าเข้าร่วมทีมกับป๊อปมาร์ทที่อยู่ในช่วงบุกเบิกกิจการ  

ซือเต๋อกล่าวว่า  “ตอนรู้จักหวังหนิงที่มหาวิทยาลัยปักกิ่ง  ผมเป็นแค่ 

คนธรรมดามาก  ป๊อปมาร์ทก็เป็นบริษัทที่ธรรมดามาก”  แต่ในตอนนั้น 

คนธรรมดามากคนนี้มีงานที่บริษัทข้ามชาติอยู่แล้ว

นกัลงทนุคนหนึง่ทีผ่มรูจ้กัเลา่วา่  สาเหตทุีเ่ขาลงทนุในปอ๊ปมารท์ 

ช่วงแรก ๆ ไม่ใช่ว่าตัวเองมีวิสัยทัศน์กว้างไกลที่มองเห็นว่า  การพัฒนา 

ของเศรษฐกจิและการเตบิโตของ  GDP  (ผลติภณัฑม์วลรวมในประเทศ)   

ต่อหัวจะทำ�ให้คนเมืองรุ่นใหม่เริ่มสนใจอาร์ตทอยที่   “มีประโยชน์จาก 

สิ่งที่ไร้ประโยชน์”  แต่เป็นเพราะหวังหนิงตรงกับหลักการดูคนสองข้อ 

ของเขาที่ได้จากการสรรหาคนจำ�นวนมากตอนบริหารบริษัทในอดีต 

ที่ผ่านมาต่างหาก

หลกัการแรกคือ  คนคนน้ีต้องมคีวามสามารถพิเศษทีโ่ดดเด่นมาก 

ในด้านใดด้านหนึ่ง  นี่หมายความว่า  หากวางตัวคนนี้ไว้ถูกที่  เขาก็จะ 

แสดงศักยภาพออกมาได้อย่างเต็มที ่ หลักการที่สองคือ  ต้องมีคนยินด ี

ที่จะทำ�งานร่วมกับเขาเสมอ  เขาคิดว่าตอนที่ตัวเองเจอกับหวังหนิง  

อีกฝ่ายตรงกับหลักการทั้งสองข้อนี้  ประการแรก  หวังหนิงชอบเต้น 

แนวสตรตีแดนซ ์ และยงัเคยตัง้ชมรมสตรตีแดนซส์มยัมหาวทิยาลยัดว้ย  

ประการที่สอง  ในช่วงนั้นที่บริษัทเปิดมาหลายปีแล้วก็ยังทำ�เงินได้ 

ไม่มาก  แต่ทีมยังคงยืนหยัดร่วมบุกเบิกธุรกิจไปด้วยกันกับเขา

หากตัดพวกปัจจัยอย่างวุฒิการศึกษา  ทีม  และประสบการณ์ 

ทำ�งาน  แม้อายุจะยังน้อย  แต่หวังหนิงก็เป็นผู้ประกอบการในธุรกิจ 

สินค้าอุปโภคบริโภคที่มีความเก๋าเกม  เขาไม่เคยหยุดนิ่ง  ในช่วง 

ปิดเทอมฤดูร้อนหลังจบชั้นมัธยมปลายและรอเข้าเรียนมหาวิทยาลัย  

หวังหนิงคิดว่าตัวเองเล่นฟุตบอลเก่งมาก  จึงเปิดค่ายฟุตบอลฤดูร้อน 

ที่บ้านเกิดในเมืองซินเซียง  มณฑลเหอหนาน  เขาไม่มีสนามและ 
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สำ�นักงาน  มีเพียงใบปลิวจำ�นวนมากที่พิมพ์เพื่อรับสมัครหน้าโรงเรียน 

ประถม  สุดท้ายก็รับเด็กมาได้หลายสิบคนจริง ๆ 

ช่วงเรียนมหาวิทยาลัย  หวังหนิงก่อตั้งสตูดิโอชมรมชื่อว่า  

“Days  Studio”  ซึ่งจนถึงทุกวันนี้ยังค้นหาสตูดิโอนี้ในเว็บไซต์ของ 

มหาวิทยาลัยได้อยู่  ในเดือนกันยายน  ปี   2006  ที่ฤดูกาลเข้าเรียน 

ของนักศึกษาใหม่ได้เริ่มต้นขึ้น  สตูดิโอนี้จะถ่ายทำ�สารคดีเกี่ยวกับ 

ชีวิตในรั้วมหาวิทยาลัยทุกครึ่งป ี จากนั้นทำ�เป็นแผ่นวีซีดีและดีวีดีขาย 

ใหก้บัเพือ่นนกัศกึษาทีอ่ยากเกบ็ความทรงจำ�การใชช้วีติในมหาวทิยาลยั 

ไว้เป็นที่ระลึก  หลิวหรั่น  กรรมการบริหารของป๊อปมาร์ท  เป็นรุ่นน้อง 

ของหวังหนิงหนึ่งปี  หลังจากเข้าเรียนก็เข้าร่วม  Days  Studio  ถ่ายทำ� 

สารคดีและขายแผ่นซีดีด้วยกันกับเขา

ปี   2008  หวังหนิงเริ่มเปิดร้าน  เขาค้นพบโมเดลแบบร้าน 

แบ่งล็อก  ดังนั้นจึงเช่าเหมาร้านทั้งห้อง  จากนั้นค่อยแบ่งทั้งร้าน 

เป็นหลาย  ๆ  ล็อก  แบ่งเช่าให้ผู้ค้าที่เป็นรายย่อยลงไปอีก  เขากับ 

เพื่อนนักศึกษาจากชมรมร่วมกันเปิดหน้าร้านแห่งแรกของตัวเอง 

ใกล้มหาวิทยาลัย  ตั้งชื่อว่า  “ถนนล็อก”  กระทั่งหลังจากเขาไปฝึกงาน 

ที่เซี่ยงไฮ้และทำ�งานที่ปักกิ่ง  “ถนนล็อก”  ก็ยังคงดำ�เนินกิจการอยู่  

ต่อมาเมื่อตัดสินใจบุกเบิกธุรกิจที่ปักกิ่ง  พวกเขาก็ขายร้าน  “ถนนล็อก”  

แล้วนำ�เงินก้อนนั้น  (200,000  กว่าหยวน)  มาเปิดหน้าร้านป๊อปมาร์ท 

แห่งแรกในปักกิ่ง

คณุอาจรูส้กึวา่วธิคีดิหลายอยา่งของเขาไมใ่ชค่วามฝนัอนัยิง่ใหญ ่

แบบเปลีย่นโลกตามสไตลส์ตารต์อปัในซลิคิอนแวลลยี ์ (Silicon  Valley)  

เช่น  ต้องวางคอมพิวเตอร์ไว้บนโต๊ะของทุกคน  ต้องทำ�ให้ข้อมูลทั่วโลก 

เข้าถึงได้เพียงปลายนิ้วสัมผัส  หรือแม้แต่ต้องทำ�ให้มนุษย์กลายเป็น 
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สิ่งมีชีวิตที่ดำ�รงอยู่ได้บนดาวเคราะห์หลาย ๆ ดวง  แต่ก็ต้องยอมรับว่า 

หวังหนิงดูเหมือนจะมีสัญชาตญาณในการค้นหาโอกาสติดตัวมา 

ตั้งแต่เกิด  ไม่ว่าจะเป็น  Days  Studio  ร้านแบ่งล็อก  หรือการที่เขา 

ค้นพบว่าสามารถเอาที่คาดผมเขาควายสำ�หรับคอนเสิร์ตที่ขายส่ง 

ในเมืองอี้อูกลับไปขายที่โรงเรียนได้

แม้แต่ช่วงระหว่างหางานที่เซี่ยงไฮ้  เขาก็คิดว่าตัวเองสามารถ 

สร้างแบรนด์เสื้อผ้าขึ้นมาได้  โดยขายเฉพาะสูทคุณภาพดีคุ้มค่า 

คุ้มราคาให้กับนักศึกษาที่กำ�ลังหางาน  เขามักจะค้นพบความต้องการ 

ของตลาดที่มีอยู่จริงเสมอ  ขณะเดียวกันก็กล้าลงมือทำ�  ไม่ใช่เพียงแค่ 

คิดเฉย ๆ  เท่านั้น

จากร้านขายของชำ�สู่ “ดิสนีย์”

นอกจากความไวต่อโอกาสแล้ว  เขายังมีลักษณะพิเศษอย่างหนึ่งคือ 

ความยืดหยุ่นและพลิกแพลงตามสถานการณ์ได้  ด้วยคุณลักษณะ 

เช่นนี้เอง  ทำ�ให้หลังจากก่อตั้งป๊อปมาร์ทขึ้นในปี  2010  ก็ค่อย  ๆ  พา 

บริษัทนี้ผันตัวจากร้านขายของจิปาถะตามเทรนด์แฟชั่นแบบมีหน้าร้าน  

มาเป็นแบรนด์ผู้นำ�ในวงการอาร์ตทอยตอนที่เข้าตลาดหลักทรัพย์ 

ในเวลาต่อมา  ในมุมมองของเขา  บริษัทจำ�เป็นต้องมีกระบวนการ 

ที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา  เหมือนกับโลกใบนี้ที่ เปลี่ยนแปลง 

ตลอดเวลาเช่นกัน

ณ   เวลานี้  สิ่งสำ�คัญคือสภาพของทีมที่บริหารบริษัทแห่งนี้  

โดยเฉพาะสภาพของตัวเขาเองที่จำ�เป็นต้องมองเห็นโอกาส  อีกทั้ง 

ยืดหยุ่นพอที่จะระบุปัญหาหรือเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลาเมื่อค้นพบ 

โอกาสถัดไป  คุณลักษณะหนึ่งของหวังหนิงที่เพื่อนร่วมงานหลายคน 
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พูดถึงก็คือ  แต่ไหนแต่ไรมาเขาไม่เคยกลัวที่จะปฏิเสธตัวเอง  พูดด้วย 

ศัพท์ทางเศรษฐศาสตร์ได้ว่า  “เขาไม่เคยถูกต้นทุนจม5 ผูกมัดเลย”

ซื อ เต๋ อ เป็น เพื่ อนร่ วมชั้ นของหวั งหนิ งตอนเรี ยน   MBA  

ที่มหาวิทยาลัยปักกิ่ง  เขาเข้าร่วมบริษัทนี้ในปี  2015  และเป็นเพื่อน 

นกัศกึษาจากมหาวทิยาลยัปกักิง่คนแรกทีเ่ขา้รว่มปอ๊ปมารท์  ในมมุมอง 

ของเขา  พัฒนาการของป๊อปมาร์ทแบ่งได้เป็น  3  ช่วง  ช่วงที่หนึ่งคือ  

ช่วงร้านขายของจิปาถะตามเทรนด์แฟชั่น   ในช่วงนี้ป๊อปมาร์ท 

อิงแนวทางจาก  LOG-ON  ที่เป็นห้างสรรพสินค้าแนวแฟชั่นในฮ่องกง  

ชื่อภาษาอังกฤษของบริษัทป๊อปมาร์ทคือ   “POP  MART”  ซึ่งแปล 

ตรงตัวว่าซูเปอร์มาร์เก็ตแห่งกระแสนิยม  โมเดลธุรกิจคือ  คัดเลือก 

สินค้า  จัดซื้อ  จากนั้นขายผ่านหน้าร้านแล้วทำ�กำ�ไรจากส่วนต่างราคา

ในกระบวนการนี้  หวังหนิงเคยลองเปิดให้ร่วมแฟรนไชส์  ทั้งยัง 

พยายามจะทำ�เว็บไซต์อีคอมเมิร์ซเพื่อให้บริการร้านขายของจิปาถะ 

เหมอืนอยา่งปอ๊ปมารท์ในยคุแรก ๆ  โดยเฉพาะดว้ย  ทวา่ของเลน่ตวัหนึง่ 

ที่ชื่อ  Sonny  Angel  ได้พลิกชะตาของบริษัทนี้  ของเล่นที่สูงประมาณ  

8  เซนตเิมตรนี ้ ในป ี 2015  สามารถครองสดัสว่น  1  ใน  3  ของยอดขาย 

ต่อสาขาของป๊อปมาร์ทได้  เสียงตอบรับของตลาดทำ�ให้ป๊อปมาร์ท 

เริ่มเบนเข็มไปสู่เส้นทางอาร์ตทอย

เพียงแต่สิ่งที่ผลักดันป๊อปมาร์ทให้เปลี่ยนผ่านสู่ช่วงที่สองคือ 

ความวิตกกังวลจากการที่คนอื่นเป็นผู้กุมชะตากรรม  ป๊อปมาร์ท 

เป็นเพียงหนึ่งในตัวแทนจำ�หน่าย  Sonny  Angel  ในจีนเท่านั้น  ทุกครั้ง 

ที่จะเปิดร้านที่เมืองใหม่  ๆ  หวังหนิงกับเหล่าเพื่อนร่วมงานจำ�เป็นต้อง 

5  Sunk  Cost  หมายถึง  ต้นทุนที่เสียไปแล้วและไม่สามารถเรียกคืนได้อีก
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ไปขออนุญาตจาก   Dreams  บริษัทญี่ปุ่นที่ เป็นเจ้าของลิขสิทธิ์   

อย่างไรเสีย  นี่ก็คือสินค้าที่ครองสัดส่วนยอดขายถึง   1  ใน   3  ของ 

พวกเขาได้  หากหลังจากเปิดร้านใหม่แล้วทาง  Dreams  ไม่อนุญาต 

ให้นำ�สินค้าไปวางขาย  นั่นอาจส่งผลรุนแรงถึงตายได้เลยสำ�หรับ 

บริษัทที่ยังใหม่อยู่แห่งนี้

พวกเขาไม่มีอำ�นาจในการควบคุมสินค้าที่ครองสัดส่วนยอดขาย 

มากที่สุดในช่องทางของตัวเองเลยแม้แต่นิดเดียว  ยิ่งสินค้านี้ขายดี 

มากเท่าไร  ความรู้สึกไร้อำ�นาจก็ยิ่งรุนแรงขึ้นตามไปด้วย   คำ�ขอ 

ที่พวกเขายื่นขอขยายขอบเขตการเป็นตัวแทนจำ�หน่ายถูกปฏิเสธ  

คำ�ขอที่หวังว่าจะผลิตของเล่นรุ่นพิเศษให้กับป๊อปมาร์ทก็ถูกปฏิเสธ  

แม้แต่ตอนที่ป๊อปมาร์ทจัดงานแสดงอาร์ตทอยเป็นครั้งแรก  คำ�ขอ 

ที่หวังว่า  Sonny  Angel  จะมาเข้าร่วมงานแสดงด้วยก็ถูกปฏิเสธอีก 

เช่นกัน  หลังจากปฏิเสธป๊อปมาร์ทอย่างไม่เกรงใจแล้ว  ตัวแทนของ 

บริษัทนี้พูดกับหวังหนิงและเหล่าเพื่อนร่วมงานว่า  “ให้  Sonny  Angel  

เดินบนเส้นทางของตัวเองเถอะ”

แน่นอนว่าหวังหนิงและป๊อปมาร์ทก็จำ�เป็นต้องเดินบนเส้นทาง 

ของตัวเองเช่นกัน

“เหมือนกับเรื่องราวของ  Shoe  Dog  ไม่มีผิด”  หวังหนิงกล่าว  

Shoe  Dog   คืออัตชีวประวัติของฟิล  ไนต์   (Phil  Knight)  ผู้ก่อตั้ง 

แบรนด์ไนกี้   (Nike)  เขาเล่าเรื่องราวการเริ่มต้นธุรกิจจากการ 

เป็นตัวแทนจำ�หน่ายรองเท้ากีฬาของญี่ปุ่น   โอนิซึกะ   ไทเกอร ์ 

(Onitsuka  Tiger)  แต่หลังจากเกิดความขัดแย้งเกี่ยวกับสิทธิ์ในการ 

เป็นตัวแทนจำ�หน่าย  ไนต์ถูกบีบให้ต้องสร้างไนกี้  แบรนด์กีฬาของ 

ตัวเองขึ้นมา
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ในเดือนมกราคม  ปี  2016  หวังหนิงโพสต์ข้อความลงเวยปั๋ว   

(Weibo)  โดยถามชาวเน็ตว่า  “นอกจากชอบสะสม  Sonny  Angel  แลว้  

ยังชอบสะสมอะไรกันอีกบ้าง”

ทีมของป๊อปมาร์ทเริ่มไปเยี่ยมเยียนนักออกแบบและเจ้าของ 

ลิขสิทธิ์   IP  ทีละรายตามชื่อที่กล่าวถึงในคอมเมนต์ซึ่งตอบกลับมา  

ในบรรดานั้น   ชื่อที่ถูกพูดถึงมากที่สุดคือ   MOLLY  ผลงานของ 

หวังซิ่นหมิง  (Kenny  Wong)  นักออกแบบชาวฮ่องกง  หลังจากนั้น 

ครึ่งปีต่อมา  ป๊อปมาร์ทก็เปิดตัวงานออกแบบชุดแรกของ  MOLLY  

ซึ่งก็คือ  MOLLY  Zodiac  ซีรีส์ราศี  จนถึงทุกวันนี้  MOLLY  ยังคงเป็น 

หนึ่งในคาแร็กเตอร์  IP  ที่ได้รับความนิยมสูงสุดของป๊อปมาร์ท

หลังจากนั้น  ป๊อปมาร์ทเริ่มกลายเป็นบริษัทอาร์ตทอยอย่าง 

เตม็ตวั  พวกเขาเซน็สญัญากบัศลิปนิ  สรา้งสตดูโิอศลิปนิภายในบรษิทั  

ได้รับสิทธิ์ให้เป็นแบรนด์ที่ใช้  IP  ได้  จากนั้นก็ผลิตอาร์ตทอยสำ�หรับ  

IP  เหล่านี้  แล้วค่อยขายปลีกผ่านร้านของป๊อปมาร์ทเอง  แน่นอนว่า 

พวกเขาไม่ได้ปฏิเสธการเซ็นสัญญากับลิขสิทธิ์คาแร็กเตอร์อย่าง 

ดิสนีย์หรือแฮร์รี่  พอตเตอร์  (Harry  Potter)  ที่ผู้คนคุ้นเคยกันดีอยู่แล้ว  

ป๊อปมาร์ทในช่วงเวลานี้ เป็นเหมือนแพลตฟอร์มสำ�หรับพัฒนา 

เป็นเชิงพาณิชย์ของ   IP  ที่อาศัยซัปพลายเชนและช่องทางการขาย 

ของตัวเอง  ซึ่งมีความสามารถในการเปลี่ยน  IP  ยอดนิยมให้กลายเป็น 

สินค้า  กลายเป็นอาร์ตทอยที่บรรจุลงกล่องทีละตัว  ๆ  แล้วค่อยขาย 

ให้กับผู้บริโภคที่ชื่นชอบ

แม้จะประสบความสำ�เร็จมากเท่าไร  แต่สำ�หรับผู้ที่ไม่ใช่แฟน 

อาร์ตทอยกลับรู้สึกไม่คุ้นเคยกับมันมากเท่านั้น  กระทั่งช่วงหนึ่ง 

หวังหนิงถึงกับต้องอธิบายให้ผู้คนฟังอยู่ตลอดว่า  อาร์ตทอยคืออะไร 

กันแน ่ กลอ่งสุ่มคืออะไร  อีกท้ังเหตุใดถึงมคีนยอมเดนิเขา้รา้นปอ๊ปมารท์ 
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แล้วซื้อก่อนที่จะรู้แน่ชัดด้วยซํ้าว่าของเล่นที่บรรจุข้างในกล่อง 

เป็นอะไร  หรือแม้แต่เพราะเหตุใดถึงมีคนคลั่งไคล้จนสะสมของเล่น 

ที่ไม่มีฟังก์ชันการใช้งานจริงจำ�นวนมาก  และเพราะอะไรอาร์ตทอย 

บางรุ่นถึงถูกปั่นราคาจนสูงลิ่วในตลาดมือสอง  นี่คือเรื่องที่บริษัท 

ควบคุมไม่ได้  แต่ช่วงหนึ่งกลับกลายเป็นกระแสด้านลบต่อบริษัท 

เสียเอง

ความสนใจของสาธารณชนที่มีต่อป๊อปมาร์ทพุ่งถึงจุดสูงสุด 

ในเดือนธันวาคม   ปี   2020  หลังจากบริษัทเข้าตลาดหลักทรัพย์  

ช่วงก่อนหน้านั้นไม่มีใครคาดคิดเลยว่า  การขายอาร์ตทอยที่บรรจุอยู่ 

ในกล่องและไม่มีฟังก์ชันการใช้งานจริง  จะสร้างบริษัทที่มีมูลค่าตลาด 

หลักแสนล้านดอลลาร์ฮ่องกงได้  ซึ่งสิ่งที่มาพร้อมความสนใจก็คือ 

เสียงกังขา  เช่น  IP  อาร์ตทอยของป๊อปมาร์ทจะได้รับความนิยม 

ไปตลอดหรือไม่  ผู้บริโภคจะชอบของใหม่แล้วลืมของเก่าหรือเปล่า  

บริษัทนี้ถูกตลาดทุนประเมินมูลค่าสูงเกินจริงไปหรือเปล่า  แต่เงินคือ 

สิ่งที่ซื่อสัตย์ที่สุด  คนที่มองเห็นว่าโอกาสมาถึงเริ่มจับตามองมือวาง 

อันดับหนึ่งในธุรกิจเกิดใหม่นี้  มีบริษัทแห่งหนึ่งถึงขั้นไปเช่าออฟฟิศ 

ข้างสำ�นักงานใหญ่ของป๊อปมาร์ทในย่านวั่งจิงที่ปักกิ่ง  เพื่อหวังดึงตัว 

พนักงานของป๊อปมาร์ทโดยเฉพาะ

นีค่อืชว่งทีส่องของปอ๊ปมารท์  ดงัทีห่วงัหนงิกลา่วไวว้า่  ในแงม่มุ 

หนึ่งนั้น  พวกเขาค้นพบและสร้างสรรค์ธุรกิจอาร์ตทอย  จึงทำ�ให้ 

กลายเป็นบริษัทที่เป็นตัวแทนของธุรกิจนี้

ต่อมาคือช่วงที่สามของบริษัท  ในหนังสือชี้ชวนที่ยื่นก่อนเข้า 

ตลาดหลักทรัพย์  หวังหนิงและทีมผู้บริหารได้ยึดการขยายสู่ระดับโลก 

และการสร้างกลุ่มธุรกิจโดยยึด  IP  เป็นศูนย์กลางเป็นสองงานที่สำ�คัญ 

ที่สุดต่อจากนี้
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การขยายสู่ระดับโลกเป็นความทะเยอทะยานของบริษัทจีน 

น้องใหม่แห่งนี้  และเป็นทิศทางที่บริษัทจีนหลายแห่งกำ�ลังมุ่งหน้าไป 

ในชว่งหลายปนีี ้ สำ�หรบัปอ๊ปมารท์  การขยายสูร่ะดบัโลกคอืการลองนำ� 

อารต์ทอยของตวัเองออกขายไปทัว่โลก  ดงัทีซ่อืเตอ๋กลา่วไวว้า่  “สำ�หรบั 

แบรนดส์นิคา้อปุโภคบรโิภค  การขยายสูร่ะดบัโลกคอืทศิทางการเตบิโต 

ที่แน่นอน  ในปี   2023  ป๊อปมาร์ทเปิดร้านนอกประเทศจีนไปแล้ว 

มากกว่า  80  สาขา  และมีตู้โรโบช็อป  (ROBOSHOP)6  อีก  159  แห่ง”

การสร้างกลุ่มธุรกิจโดยยึด  IP  เป็นศูนย์กลาง  หมายความว่า  

ป๊อปมาร์ทจะต้องเริ่มสำ�รวจนอกเหนือจากอาร์ตทอยมากยิ่งขึ้น  

ช่วงระหว่างที่พูดคุย  บรรดาผู้บริหารของบริษัทรวมถึงหวังหนิงได้ 

พูดถึงดิสนีย์  แต่ขณะเดียวกันก็ต้องยอมรับว่า  เมื่อเทียบกับดิสนีย์ที่ม ี

ประวัติยาวนานร้อยกว่าปี  บริษัทน้องใหม่แห่งนี้ยังห่างไกลอยู่มาก  

ในป ี 2023  ปอ๊ปมารท์เปดิสวนสนกุปอ๊ปแลนดแ์หง่แรกทีส่วนสาธารณะ 

เฉาหยางในปักกิ่ง  เมื่อเทียบกับเซี่ยงไฮ้ดิสนีย์แลนด์และยูนิเวอร์แซล 

สตูดิโอส์ปักกิ่งแล้ว  สวนสนุกของป๊อปมาร์ทถือว่าค่อนข้างเล็กมาก  

มพีืน้ทีป่ระมาณ  40,000  ตารางเมตร  เทยีบไดเ้พยีงประมาณ  1  ใน  30  

ของเซี่ยงไฮ้ดิสนีย์แลนด์  และประมาณ  1  ใน  100  ของยูนิเวอร์แซล 

สตูดิโอส์ปักกิ่ง   (เซี่ยงไฮ้ดิสนีย์แลนด์มีพื้นที่   1.16  ตารางกิโลเมตร  

ส่วนยูนิเวอร์แซลสตูดิโอส์ปักกิ่งมีพื้นที่ประมาณ  4  ตารางกิโลเมตร)   

แต่สำ�หรับป๊อปมาร์ท  นี่คือก้าวใหญ่บนเส้นทางการเรียนรู้จากดิสนีย์  

อีกทั้งนอกจากสวนสนุกแล้ว  พวกเขายังตั้งสตูดิโอเฉพาะกิจเพื่อพัฒนา 

ภาพยนตร์แอนิเมชันและเกมอีกด้วย

ในช่วงท่ีสามน้ี  พวกเขาหวังว่าจะกลายเป็นบริษัทท่ีดำ�เนินธุรกิจ  IP  

และเป็นบริษัทที่ขยายสู่ระดับโลกให้ได้

6 ตู้กดกล่องสุ่มของป๊อปมาร์ท



20

Because  It’s  Unique

สภาพการดำ�เนินงานจริงของบริษัท

ตั้งแต่เดือนสิงหาคม  ปี  2023  ผมสัมภาษณ์หวังหนิงยาว ๆ ถึง  4  ครั้ง  

หัวข้อมีตั้งแต่สรุปแล้วควรทำ�ความเข้าใจบริษัทแห่งนี้อย่างไรกันแน่  

ไปจนถึงบริหารจัดการองค์กรอย่างไร  ไม่ว่าคุณจะชอบหรือไม่ก็ตาม  

ต้องยอมรับว่าป๊อปมาร์ทกำ�ลังทำ�เรื่องที่แตกต่างจากบริษัทค้าปลีก 

หรือบริษัทด้านวัฒนธรรมก่อนหน้านี้อย่างแท้จริง

พวกเรายังพูดคุยถึงประสบการณ์ในช่วงแรกของหวังหนิง  

กระบวนการพัฒนาของบรษิทัแห่งนีใ้นฐานะบรษิทัสตาร์ตอปั  แน่นอนว่า 

เกี่ยวพันถึงการระดมทุน  ทีมและประสบการณ์การก่อตั้งธุรกิจ  รวมถึง 

แนวคิดที่เขามีต่อบริษัทในตอนนี้  และการทำ�ความเข้าใจการบริหาร 

องค์กรอีกด้วย

วันสัมภาษณ์ครั้งที่  3  ทุกแผนกในบริษัทกำ�ลังจัดประชุมสรุป 

ผลงานประจำ�ปี  การประชุมจะดำ�เนินติดต่อกันเป็นเวลาหลายวัน  

ทุกแผนกมีเวลา  30  -  40  นาทีเพื่อสรุปการทำ�งานของตัวเองในหนึ่งปี 

ที่ผ่านมา  รวมถึงนำ�เสนอผลงาน  ระบุปัญหา  และกำ�หนดแนวทาง 

แก้ไขปัญหาเหล่านี้ในปีใหม่ที่กำ�ลังจะมาถึง   การประชุมเปิดให้ 

ผู้รับผิดชอบของแต่ละแผนกเข้าร่วมด้วย  ซึ่งเพื่อนร่วมงานคนอื่น  ๆ  

ที่สนใจก็สามารถขอเข้าร่วมฟังผ่านทางออนไลน์ได้เช่นกัน  นอกจาก 

ผู้บังคับบัญชาโดยตรงของแผนกเหล่านี้แล้ว  หวังหนิงกับซือเต๋อ  

รวมถึงผู้บริหารระดับสูงคนอื่น  ๆ  ก็จะเลือกเข้าร่วมบางการประชุม  

และระหว่างการประชุมจะถามคำ�ถาม  พร้อมให้คำ�แนะนำ�ด้วย

หวังหนิงเชิญผมเข้าร่วมฟังการประชุมสรุปผลงานประจำ�ปี 

ของภมูภิาคจนี  ถงึแมร้ะหวา่งการสมัภาษณเ์ขาจะยํา้อยูต่ลอดวา่ตวัเอง 

ไม่ได้ลงไปบริหารรายละเอียดมากมายอีกต่อไปแล้ว  แต่ในการประชุม 
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เขายังคงแสดงให้เห็นถึงความสามารถในการเข้าใจและควบคุม 

รายละเอียดต่าง  ๆ  หวังหนิงเปรียบพัฒนาการของบริษัทเป็นเหมือน 

กระบวนการเติบโตของต้นไม ้ แน่นอนว่าการรดนํ้าใส่ปุ๋ยเป็นสิ่งสำ�คัญ  

แต่การตัดแต่งกิ่งระหว่างกระบวนการนั้นก็สำ�คัญไม่แพ้กัน  เขามองว่า 

การที่ระดับผู้บริหาร  “ใช้คำ�พูดกระตุ้นคน” ก็คือการตัดแต่งกิ่ง

จากที่ผมได้ยินมา  ฟีดแบ็กและคำ�แนะนำ�หลัก ๆ  ของเขามีอยู่  

3  เรื่อง  หนึ่งคือเตือนทีมให้ใส่ใจเป้าหมายหลักของการทำ�งาน  ซึ่งเขา 

เรียกว่า   “การเฝ้าติดตามเรื่องใหญ่”  สองคือสนใจตัวเลข  เขาหวังว่า 

จะได้เห็นข้อมูลในรายงานสรุปมากขึ้น  เพื่อที่จะได้รับรู้ต้นทุนและ 

ผลตอบแทนของการกระทำ�นัน้ ๆ  สามคอืเนน้ยํา้ประสทิธภิาพ  เขาชอบ 

ใหค้ำ�แนะนำ�ในการปรับปรงุทีเ่น้นยกระดบัประสทิธิภาพ  ไม่วา่การเพิม่ 

ประสิทธิภาพนี้จะเล็กน้อยแค่ไหนก็ตาม

ตัวอย่างเช่น  หลังจากทีมการตลาดแบบบูรณาการพูดถึงปัญหา 

การจัดวางสินค้าและธีมการตกแต่งหน้าร้านแล้ว  หวังหนิงคิดว่า  

ปัญหาที่ทีมสนใจค่อนข้างเล็กไปหน่อย  เวลาส่วนใหญ่หมดไปกับ 

การพูดว่าจะจัดวางสินค้าอย่างไรถึงจะดูดี  แต่สิ่งที่เขาคิดว่าจะได้เห็น 

มากกว่าคือการพิจารณาถึงปัญหาที่ใหญ่กว่านี้  เช่น  เขามองว่า 

ปัญหาใหญ่  ๆ  ที่เกี่ยวข้องกับหน้าร้านมีอยู่สองข้อ  ข้อแรกคือ  ตอนนี้ 

หลังจากที่   SKU7  และ   IP  ของบริษัทมีจำ�นวนมากขึ้น  ในร้านจะ 

ออกแบบเส้นทางเดินและจัดวางตู้โชว์อย่างไรเพื่อถ่ายทอดความรู้สึก 

ของจังหวะให้กับผู้บริโภค  ไม่ใช่ว่าหลังจากมีคนเดินเข้ามาในร้านแล้ว 

ไม่รู้จะเริ่มเดินดูจากตรงไหนก่อนดี  ข้อที่สองคือ  จะถ่ายทอดสิ่งที่ 

7 หน่วยจัดเก็บสินค้าคงคลังด้วยลักษณะพิเศษบางอย่าง  เช่น  แบรนด์  ขนาด  

สี  รุ่น  ที่ทำ�ให้ถูกแยกเก็บและนับแยกจากสินค้าอื่น ๆ 
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เป็นเชิงความรู้สึกอย่าง  “อารมณ์” ผ่านหน้าร้านได้อย่างไร  นี่เป็นเรื่องที ่

สำ�คัญเป็นพิเศษสำ�หรับบริษัทที่ขายสินค้าซึ่งไม่สามารถใช้งานได้จริง 

อย่างป๊อปมาร์ท

ในด้านข้อมูล  หวังหนิงห่วงปัญหาการขายที่ตามมาหลังจาก 

ร้านสาขานำ�สินค้าตัวอย่างมาจัดแสดง  ปัญหานี้มีจุดที่กลืนไม่เข้า 

คายไม่ออกอยู่สองเรื่อง  หากไม่จัดแสดงสินค้าตัวอย่าง  อัตราการซื้อ 

จะลดลง  แต่การจัดแสดงสินค้าตัวอย่างที่มากเกินไปเท่ากับต้องผลิต 

สินค้าตัวอย่างออกมาจำ�นวนมาก  สิ่งนี้จะทำ�ให้เผชิญกับปัญหาการ 

จำ�หน่ายสินค้าตัวอย่าง  เขาสนใจจำ�นวนสินค้าตัวอย่างที่ผลิตขึ้น 

ในหนึ่งปีที่ผ่านมา  ทั้งจุดหมายปลายทางของสินค้าตัวอย่างเหล่านี้  

รวมถึงส่วนลดที่จะใช้ตอนจำ�หน่าย

หวงัหนงิยงัเสนอคำ�แนะนำ�วา่  ใหล้องใชส้ว่นลดแบบถงึใจในการ 

แก้ไขปัญหาสต็อกคงค้างของสินค้าตัวอย่างให้เร็วที่สุด  ขณะเดียวกัน  

การแบ่งปันเรื่องการจัดวาง  เขาหวังว่าพนักงานจะไม่คำ�นึงถึงแค่ในแง ่

ของการรับรู้ทางสายตาและการออกแบบเท่านั้น  แต่ยังต้องครอบคลุม 

สัดส่วนต้นทุนการจัดแสดงของทุกร้านต่อยอดขายของร้านสาขาใน 

ปีที่แล้วกับปีนี้ว่าคิดเป็นสัดส่วนเท่าไร

หลังจากทีมบริหารพื้นที่ทางการค้าสรุปผลการดำ�เนินงานแล้ว  

หวังหนงิเริม่หยิบยกปญัหาการเพ่ิมประสทิธิภาพการบำ�รงุรักษามาถกกัน  

ในปี  2023  หน้าร้านมีเคสซ่อมบำ�รุงมากกว่า   4,000  เคส  โดยมีเคส 

ซ่อมหลอดไฟมากถึง  1,264  เคส  ในจำ�นวนนี้การซ่อมแถบหลอดไฟ 

คดิเปน็  60%  หวงัหนงิมองวา่เราปรบัเปลีย่นกระบวนการบำ�รงุรกัษาได ้

โดยไม่จำ�เป็นต้องซ่อมที่หน้างาน  แต่ให้เปลี่ยนหลอดไฟใหม่ไปเลย  

เช่น  เมื่อร้านสาขาส่งเรื่องมาว่าต้องการซ่อมไฟ  บริษัทจะส่งหลอดไฟ 
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จากคลงัสนิคา้สว่นกลางไปยงัหนา้รา้นสาขาโดยตรงกอ่นไดเ้ลย  จากนัน้ 

ค่อยให้ร้านสาขาเปิดบิลแจ้งซ่อมผ่านแพลตฟอร์มเหม่ยถวนและ  

58.com  เพือ่เรยีกชา่งเขา้ไปเปลีย่นหลอดไฟใหมใ่หโ้ดยเรว็  แลว้คอ่ยสง่ 

หลอดไฟเก่าที่ถูกเปลี่ยนไปรวมไว้สักที่หนึ่งเพื่อซ่อมแซม

หากเป็นกระบวนการก่อนหน้านี้  การซ่อมหลอดไฟสักดวงต้อง 

เริ่มจากส่งเรื่องไปที่สำ�นักงานใหญ่ในปักกิ่งก่อน  รอจนสำ�นักงานใหญ ่

ประสานกับโรงงานเสร็จ  ค่อยส่งคนไปซ่อม  ซึ่งเป็นไปได้ว่าผ่านไป 

หลายวันแล้ว  ในช่วงเวลาหลายวันนี้เอง  ลูกค้าทั้งหมดที่เดินเข้าร้าน 

คงไม่สบอารมณ์นัก

นอกเหนือจากนี้  ก็เช่นเดียวกับสิ่งที่จะเกิดขึ้นในการประชุม 

สรุปผลการดำ�เนินงานของหลาย  ๆ  บริษัท   เขาจะกดดันให้ทีม 

ตั้งเป้าหมายสูงขึ้น  ในปี   2023  ห้องไลฟ์บนโต่วอิน  (Douyin)  ของ 

ป๊อปมาร์ทเติบโตมากกว่า  450%  เมื่อเทียบกับปีก่อน  หวังหนิงชื่นชม 

ทีมนี้มาก  เช่นเดียวกับธุรกิจในต่างประเทศ  วันนี้โต่วอินกลายเป็น 

หนึ่งในช่องทางที่เติบโตเร็วที่สุดของป๊อปมาร์ท  แต่เขายังคงเสนอว่า  

ช่องทางโต่วอินตั้งเป้าหมายให้สูงกว่านี้ได้  เพราะเมื่อดูจากข้อมูลผู้ใช้  

อัตราการเข้าถึงสินค้าของป๊อปมาร์ทในโต่วอินไม่สูงนัก

ทว่าทีมช่องทางตู้โรโบช็อปกลับไม่โชคดีเช่นนั้น  หลังจากฟัง 

เป้าหมายการเติบโตของทีมนี้จบแล้ว  หวังหนิงพูดอย่างไม่เกรงใจว่า  

“ความรู้สึกของผมหลังฟังจบคือ  ในฐานะทีมหน้าร้าน8 ที่เข้าถึงเป็น 

วงกว้างที่สุดของทั้งบริษัท  ตอนนี้เข้าสู่โหมดตั้งรับแล้ว  ผมไม่คิดว่า 

ทีมตู้โรโบช็อปอยู่ในขั้นที่ควรจะตั้งรับ  เป้าหมายการเติบโตประจำ�ปี 

8   รายงานประจำ�ปี   2023   ของป๊อปมาร์ทเผยว่า   มีจำ�นวนตู้ โรโบช็อป  

2,190  แห่ง



24

Because  It’s  Unique

จะให้ตํ่ากว่า  20%  ไม่ได้  ต้องสูงกว่านั้นด้วยซํ้า  เติบโตตํ่ากว่า  20%  

เรียกว่าล้มเหลวมาก”

อย่างไรก็ตาม  เขาไม่ได้แค่เสนอความต้องการเท่านั้น  แต่ 

ตรงหน้างานยังให้แผนแก่ทีมนำ�ไปประกอบการพิจารณาด้วย  

อย่างลด   SKU  ปล่อยช่องใส่สินค้าให้ว่างไว้   50%  จะเท่ากับเพิ่มตู้ 

ขึ้นอีก   2,000  เครื่อง  จากนั้นเอาเป้าเติบโต   30%  เป็นตัวตั้ง  เพื่อ 

ย้อนกลับไปหาวิธีและกระบวนการทำ�ให้บรรลุผล  “ต้องไปศึกษาสินค้า 

แต่ละชิ้น  ต้องรุกมากขึ้นหน่อย”  หวังหนิงกล่าว

หลงัจากรอจนฟงัการสรปุผลของแผนกบรหิารจดัการสมาชกิเสรจ็  

หวังหนิงยิ่งไม่พอใจใหญ่  ในหนึ่งปีที่ผ่านมา  แผนกบริหารสมาชิก 

ดึงลูกค้าเก่ากลับมาได้เพียง   40,000  คนผ่านวิธีการโทรศัพท์และ 

ส่งข้อความ  ซึ่งสร้างยอดขายได้  6.86  ล้านหยวน  (ประมาณ  34.3  

ล้านบาท)  หวังหนิงถามข้อมูลอัตราความสำ�เร็จที่ละเอียดยิ่งขึ้น 

แล้วพูดว่า  “หมายความว่า  พวกคุณโทรศัพท์กับส่งข้อความหาคน  

1   ล้านคน   เพื่ อ   ‘ก่อกวน’   1   ล้านคนนั้น   แต่ดึ งกลับมาได้แค่   

40,000  คนเนี่ยนะ  นี่ไม่ใช่เรื่องดี  ทำ�ให้แบรนด์เสียมากกว่าสร้าง 

ผลตอบแทน  ปีนี้ห้ามทำ�อีกนะ!”

ฟังจนถึงตอนสุดท้าย  เขากล่าวอย่างตรงไปตรงมาว่า  แผนกนี้ 

ควรยุบ  “เพราะร้านสาขา  โต่วอิน  และทีมอลล์  (Tmall)  ล้วนกำ�ลัง 

ใคร่ครวญปัญหาการซื้อซํ้าอยู่  ทุกคนกำ�ลังคิดพิจารณาเรื่องเดียวกัน  

งั้นก็ไม่ต้องมีทีมเฉพาะทางมาทำ�แล้ว  ไม่อย่างนั้นจะทำ�ให้ขอบเขต 

ความรับผิดชอบไม่ชัดเจน”  สำ�หรับเพื่อนร่วมงานของแผนกนี้  ควรไป 

ช่วยหน้าร้านสาขาให้บริการสมาชิกและลูกค้าเก่าโดยตรงแทน  ไม่ใช่  

“ลอยตัว” อยู่เหนือแต่ละสายธุรกิจ
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แน่นอนว่า  ส่วนใหญ่แล้วเขาจะให้ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับธุรกิจ 

ว่าควรจะพัฒนาไปในทิศทางไหน  อย่างไร  เช่น  การตกแต่งและ 

การจัดวางสินค้าของร้านป๊อปมาร์ทหมายเลขหนึ่ง  (ร้านสาขาแรก)   

หวังหนิงพูดว่า  “ต้องไปคิดทบทวนว่าร้านสาขาที่มีความพิเศษดึงดูด 

ลูกค้าแบบไหน  อยากบรรลุจุดประสงค์อะไร  สำ�หรับป๊อปมาร์ท  

ร้านหมายเลขหนึ่งนอกจากมีความหมายทางความทรงจำ�แล้ว  ยังมี 

บทบาทด้านการตลาดด้วย”

เขายกตัวอย่างที่ตัวเองไปร้านสตาร์บัคส์สาขาแรก  ในฐานะ 

ผู้บริโภค  หลังจากเขาไปแล้วก็จะถ่ายรูปไว้เป็นที่ระลึกและซื้อแก้ว 

สตาร์บัคส์ติดมือมาด้วย  หลังจากซื้อเสร็จยังไปบอกคนอื่นว่า  “ดูสิ  

นี่ฉันซื้อมาจากร้านสตาร์บัคส์สาขาแรกเลยนะ”  ด้วยเหตุนี้  ร้าน 

สาขาแรกของป๊อปมาร์ทไม่ควรใช้พื้นที่จำ�นวนมากไปกับการจัดแสดง 

สินค้า  MEGA  ซีรีส์ที่มีราคาสูง  แต่ควรเป็น  “สถานที่ท่องเที่ยวแห่งหนึ่ง  

ดังนั้นสินค้าต้องมีราคาถูก  เพื่อให้บรรลุจุดประสงค์ที่จะซื้อติดมือ 

กลับไปได้  ให้ลูกค้าซื้อได้สบาย  ๆ”  “ก็ทำ�ร้านนี้ให้เหมือนเป็น   IP  

ตัวหนึ่ง”  หวังหนิงกล่าวโดยสรุป

สำ�หรับการขายแบบ  B2B9  ของแผนกช่องทางลูกค้ารายใหญ่  

ข้อเสนอแนะของหวังหนิงคือ  ควรใช้เวลาส่วนใหญ่แก้ปัญหาหลัก  

นั่นคือ  ปัญหาการกำ�หนดกฎเกณฑ์  หวังหนิงกล่าวในที่ประชุมว่า  

“เวลา  50%  ของปีนี้จะต้องใช้เพื่อหารือว่ากฎเกณฑ์นั้นสมเหตุสมผล 

หรอืไม ่ ภารกจิของพวกคณุคอืการขยายขอบเขตชอ่งทางใหก้วา้งยิง่ขึน้  

ดังนั้นต้องคิดถึงภารกิจให้ชัดเจนเสียก่อน  จากนั้นค่อยคิดกฎเกณฑ์ 

9  Business-to-Business  หมายถึง  การทำ�ธุรกิจซื้อ-ขายระหว่างองค์กรธุรกิจ 

ด้วยกันเอง
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ใหช้ดัเจน  แตจ่ดุหนึง่ทีส่ำ�คญัทีส่ดุในกฎเกณฑค์อื  การคดิใหช้ดัเจนวา่ 

ต้องการพันธมิตรทางธุรกิจแบบใด”  เขายกตัวอย่างหนึ่งว่า  หาก 

ซูเปอร์มาร์ เก็ตเชื่อถือได้   ก็โฟกัสในการทำ�ซู เปอร์มาร์ เก็ตก่อน  

ขณะเดียวกันอาจมีบางช่องทางที่ดีมาก  แต่ช่องทางเหล่านั้นไม่มี 

สิ่งที่ป๊อปมาร์ทต้องการ  ก็ต้องยอมปล่อยไป

ส่วนปัญหาการขอสิทธิ์ใช้   IP  ในต่างประเทศ  เพื่อนร่วมงาน 

ของทีมธุรกิจต่างประเทศรายหนึ่งเล่าถึงโจทย์ยากที่กำ�ลังเผชิญอยู่  

นั่นคือ  รอบเวลาในการอนุญาตให้ใช้สิทธิ์  IP  นานมาก  ต้องไปคุย 

ทีละราย  นอกจากนี้  ยังต้องแนะนำ�สถานการณ์และความต้องการ 

ที่แตกต่างกันของตลาดต่างประเทศแต่ละแห่งให้กับ  IP  และศิลปิน  

แถมยังต้องแนะนำ�ป๊อปมาร์ทและแต่ละ   IP  ให้กับพาร์ตเนอร์ที่มี 

ศักยภาพในตลาดที่แตกต่างกันด้วย

สำ�หรับปัญหานี้  หวังหนิงให้ข้อเสนอแนะว่า   “ต้องสู้ด้วยสมอง”  

กล่าวอย่างเจาะจงได้ว่า   การขอสิทธิ์ในต่างประเทศเริ่มทำ�จาก 

ส่วนที่ค่อนข้างง่ายก่อนได้  ตัวอย่างเช่น  ป๊อปมาร์ทเคยร่วมมือกับ 

ยูนิโคล่ในประเทศจีน  ซึ่งการออกแบบที่ใช้ในความร่วมมือครั้งนี้ 

ก็ผ่านการตรวจสอบและอนุมัติจากทุกฝ่ายรวมถึงศิลปินแล้ว  

ถ้าอย่างนั้นสามารถคุยกับยูนิโคล่ก่อนได้หรือไม่  แล้วค่อยนำ�งาน 

ออกแบบเหล่านี้ เ ข้ าสู่ ตลาดอื่ น  ๆ   อีกตั วอย่ างคือ   LABUBU  

ที่ป๊อปมาร์ทมีก็เคยร่วมมือกับ   Vans10  ไปแล้ว  ถ้าเช่นนั้นเป็นไปได้ 

หรือไม่ที่จะนำ�ความร่วมมือนี้ไปใช้กับหน้าร้าน  Vans  ในประเทศไทย 

ไปพร้อมกันด้วย

10 แวนส์  เป็นแบรนด์กีฬาเอกซ์ตรีมที่ได้รับความนิยมอย่างมากในหมู่วัยรุ่น
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หลังฟังการประชุมจบ  หวังหนิงกลับมาที่ห้องทำ�งานของตัวเอง  

แล้วพูดกับผมว่า   “คุณดูแล้วกันครับ   นี่คือสภาพจริงของการ 

ดำ�เนินงานในแต่ละวันของบริษัท  เจาะจงมาก  ใส่ใจรายละเอียดมาก  

แถมยังต้องเข้าไปเผชิญหน้าโดยตรงกับข้อมูลและปัญหาทั้งหมด  

ต้องรีบให้ฟีดแบ็กเร็ว  ๆ   เพราะหลังจากนี้ยังมีข้อมูลและปัญหา 

ที่หลั่งไหลเข้ามาอีกมาก”

เรื่องราวว่าด้วยความอดทน

ผมคิดว่าหนังสือเล่มนี้จะทำ�ให้คุณเห็นว่าบริษัทนวัตกรรมแห่งหนึ่ง 

เติบโตขึ้นมาได้อย่างไร  ก่อนหน้าป๊อปมาร์ท  ไม่มีบริษัทใดที่ใช้โมเดล 

การขายเช่นนี้มาขายสินค้าที่ไม่มีฟังก์ชันใช้งานใด  ๆ  และยังเติบโต 

จนมีขอบเขตและขนาดที่ใหญ่เช่นนี้ได้สำ�เร็จ

คุณยังจะได้เห็นอีกว่า  ไม่จำ�เป็นต้องร่วมวงเกาะกระแสสิ่งที่ 

ได้รับการยอมรับเสมอไป  แต่สามารถใช้วิธีของตัวเองเพื่อประสบ 

ความสำ�เร็จในแบบของตัวเองได้เช่นกัน  ตอนที่ทุกคนคิดว่าโมบายล์ 

อินเทอร์เน็ตเป็นกระแสมาแรงที่สุด  แต่หวังหนิงยังคงเปิดหน้าร้าน 

ในย่านจงกวนชุน  ครุ่นคิดถึงปัญหาอย่างพนักงานแคชเชียร์ควรจะนั่ง 

หรือยืน  ระดับเสียงเพลงควรเป็น  60  หรือ  70  เดซิเบลกันแน่

ยังคงเป็นเรื่องราวที่ว่าด้วยความอดทน  สามัญสำ�นึก  และ 

ความกระหายในความสำ�เร็จ  ถึงแม้เมื่อดูจากตัวเลข  เรื่องราวนี้ 

จะมีผลลัพธ์ในระดับที่ไม่เลวอยู่แล้ว  แต่ในเรื่องราวนี้ไม่มีการขยายตัว 

แบบฟ้าแลบและความสำ�เร็จแบบรวดเร็ว  ดังที่หวังหนิงชอบพูดว่า  

“นี่คือผลลัพธ์ของการเคารพเวลาและเคารพการดำ�เนินงาน”

คุณต้องรู้ว่า  ทั้งหมดนี้ไม่ง่ายเลย
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ป๊อปมาร์ทไม่ใช่อะไร

หลี่เสียง  :  ขอเริ่มด้วยคำ�ถามที่ค่อนข้างเป็นภาพกว้างๆ  สำ�หรับ 

บริษัทก่อน  แล้วค่อยเจาะถามรายละเอียดเพิ่มเติม  ก่อนจะมา 

พบคุณ  ผมค้นหารายงานข่าวเก่ียวกับป๊อปมาร์ทบนอินเทอร์เน็ตมา  

อันที่จริงรู้สึกได้ชัดเจนเลยว่า  ในปี   2021  ทุกคนถกเรื่อง 

ป๊อปมาร์ทกันเยอะมาก  ซึ่งคำ�ตอบของ  “มันคืออะไร” ก็พูดกันไป 

หลากหลายแบบ  อย่างไรเสียก็ยังเป็นสิ่งที่ใหม่มาก  ผมจึง 

สงสัยมากเหมือนกันว่าจากมุมมองของผู้ก่อตั้งบริษัท  คุณคิดว่า 

ภาพลักษณ์ของบริษัทน่าจะเป็นอย่างไร

หวังหนิง   :   ผมคิดว่าสามารถมองจากมุมที่แตกต่างกันได้  

หากพูดจากมุมของธุรกิจอาร์ตทอย  ประมาณปี  2016  พวกเราค้นพบ 

และผลักดันการพัฒนาของธุรกิจนี้  เช่น  พวกเราผลักดันให้คำ�ศัพท์ 

บางคำ�เป็นที่รู้จักของทุกคนอย่าง  อาร์ตทอย  กล่องสุ่ม  ผลักดัน 

การปรับเปลี่ยนวิธีทำ�การตลาดและเผยแพร่วัฒนธรรมของธุรกิจด้วย  

เป็นกระบวนการวิวัฒนาการที่น่าสนใจมาก

ลำ�พังแค่คำ�ว่า   “กล่องสุ่ม”   ไม่ใช่วิธีเล่นที่ลึกลับซับซ้อนอะไร 

มากมายเลย  จริง ๆ แล้วก็มีอยู่มาโดยตลอด  ไม่ว่าจะเป็นโมเดลธุรกิจ 

อื่น ๆ  เมื่อหลายปีก่อน  หรือโมเดลธุรกิจของประเทศอื่น  อีกทั้งยังเป็น 
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วิธีเล่นที่เฟื่องฟูเต็มที่มากแล้วด้วย  แต่ในประเทศจีน  ด้วยความสำ�เร็จ 

ของพวกเราถึงได้ผลักดันการพัฒนาของโมเดลธุรกิจนี้  ขณะเดียวกัน 

คำ�ว่า  “กล่องสุ่ม” ก็กลายเป็นคำ�ที่คนจำ�นวนมากคุ้นเคย

ในช่วงเริ่มต้นนับว่าเป็นคำ�ที่แปลกใหม่  คนจำ�นวนมากไม่รู้ว่า 

อะไรคอืสิง่ทีเ่รยีกวา่  “กลอ่งสุม่”  จำ�ไดว้า่ป ี 2016  พวกเราบอกลกูคา้วา่  

นี่คือวิธีทำ�การตลาดที่น่าสนใจมาก  การสุ่ม  “กล่องสุ่ม” หมายความว่า 

อาจจับได้ของที่ชอบ  และอาจจับได้ของที่ไม่ชอบเช่นกัน

ตอนนั้นพวกเรานำ�เสนอแนวคิด   “การค้าปลีกเชิงความบันเทิง”   

(Retailtainment)  นั่นคือ  พวกเราไม่เพียงขายสินค้า  แต่ยังขาย 

ความบันเทิงและสร้างความเชื่อมโยงทางความรู้สึกกับผู้บริโภค  ไม่ว่า 

จะเป็นความดีใจหรือผิดหวัง  “การสุ่มกล่องสุ่ม”   เป็นวิธีหนึ่งในการ 

เชือ่มโยงทางความรูส้กึ  พวกเราคิดว่านีคื่อวิธีค้าปลีกทีด่มีาก  ในตอนนัน้ 

ยงัตอ้งปคูวามเขา้ใจคำ�นีอ้ยู ่ แตพ่อมาระยะหลงั  กก็ลายเปน็คำ�ยอดฮติ 

ที่พูดถึงกันแทบจะทุกคน  แต่ต่อมาเริ่มกลายเป็นคำ�ในแง่ลบ

หลี่เสียง  :  เริ่มมีความหมายที่ค่อนไปทางเชิงลบงั้นเหรอ

หวังหนิง   :   ใช่ครับ  หลายคนทำ�ให้มันดูเลวร้าย  เกิดจาก 

หลายสาเหตุในช่วงนั้น  อาจเป็นเพราะการทำ�  IPO  ของพวกเรา  และ 

อาจเป็นเพราะในระหว่างที่ธุรกิจนี้ขยายตัวอย่างรวดเร็วกลับทำ�ให้มีคน 

จำ�นวนมากขึ้นไม่เข้าใจมัน  ดังนั้นคนเหล่านี้จึงนำ�วิธีการขายแบบนี้ 

ไปใช้ในทางที่ผิด  ผมคิดว่าธุรกิจหลายอย่างและคำ�ศัพท์อีกมากมาย 

ในประเทศจีนมักเกิดสถานการณ์เช่นนี้

ทุกคนคิดว่า   “กล่องสุ่ม”  คือหัวใจสำ�คัญของป๊อปมาร์ท  ส่วน 

ป๊อปมาร์ทก็อาศัยกล่องสุ่มสร้างตัวขึ้นมาได้  ต่อมาหลายธุรกิจต่างเริ่ม 

ทดลองใช้การขายแบบกล่องสุ่ม  ไม่เว้นแม้แต่การขายตั๋วเครื่องบิน 
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ก็ยังใช้รูปแบบกล่องสุ่ม   ยังมีคนถึงขั้นใช้กล่องสุ่มไปทำ�เรื่องที่  

ผิดกฎหมายด้วย

จากคำ�ยอดฮิตจึงกลายเป็นคำ�ในแง่ลบ  จนตอนนี้ที่ทุกคน 

เริ่มมีสติแล้ว  ถึงตระหนักได้ว่าไม่ใช่สินค้าใดก็ได้ที่ใช้วิธีแบบกล่องสุ่ม 

แล้วจะขายดีเป็นเทนํ้าเทท่า  หัวใจสำ�คัญยังคงเป็นของที่อยู่ด้านใน 

กล่อง  เพราะการใช้วิธีขายแบบกล่องสุ่มง่ายเกินไป  ง่ายจนทั้งธุรกิจ 

และสนิคา้ทกุรปูแบบลว้นใชไ้ด้  ดว้ยเหตนุีค้ำ�นีจ้งึกลบัมามโีทนอารมณ ์

กลาง ๆ อีกครั้ง  นี่เป็นกระบวนการที่น่าสนใจมากทีเดียว

หลี่เสียง  :  แล้ววิธีเล่นแบบกล่องสุ่มนี้จดสิทธิบัตรได้ไหม

หวังหนิง  :  วิธีนี้มันเรียบง่ายเหมือนกับการลดราคานั่นละครับ  

วิธีลดราคาใคร  ๆ  ก็ใช้ได้  เมื่อก่อนไม่เคยได้ยินสินค้าที่ขายลดราคา  

จู ่ๆ มีบริษัทหนึ่งบอกว่าเรามีโปรโมชันลดราคา  มาซื้อของเราได้ส่วนลด  

10%  หรือ  20%  แล้วกิจการก็ดังถล่มทลายในพริบตา  หลังจากนั้น 

พอทุกคนเห็นสถานการณ์เช่นนี้ก็พากันลดราคาบ้าง  แต่ถึงที่สุดก็จะ 

พบว่า  ไม่ใช่ลดราคาแล้วลูกค้าจะซื้อ  ลูกค้ายังต้องดูว่าของที่จะซื้อ 

คืออะไร  ใช่สิ่งที่ต้องการหรือเปล่า  และใช่สิ่งที่อยากได้หรือไม่

ก่อนหน้านี้กล่องสุ่มเริ่มจากเป็นคำ�ที่ผู้คนไม่เคยได้ยินมาก่อน  

จู่ ๆ ก็ได้รับความนิยมขึ้นมา  ทุกคนสามารถใช้กล่องสุ่มได้  เรายังเอา 

เรื่อง   “ลดราคา”  มาเป็นตัวอย่าง  ก็เหมือนกับที่ร้านเอาต์เล็ตไปจนถึง 

ซูเปอร์มาร์เก็ตต่างขายสินค้าลดราคาได้ทั้งนั้น  แต่ในความเป็นจริง 

การลดราคาไม่ใช่หัวใจสำ�คัญ   เป็นเพียงวิธีทำ�การตลาดง่าย  ๆ  

รูปแบบหนึ่งเท่านั้น

หลีเ่สยีง  :  การสัง่ซือ้ในคลกิเดยีวของแอมะซอนจดสทิธิบตัร 

ได้  เทศกาล  11.11  ของทีมอลล์ก็จดสิทธิบัตรได้เหมือนกัน
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หวังหนิง  :  ผมคิดว่าประเด็นหลักกว่านั้นคือ  กล่องสุ่มไม่ใช่ 

หัวใจสำ�คัญของที่นี่  พวกเราไม่เหมือนกับร้านเอาต์เล็ตที่โมเดลธุรกิจ 

คือการขายสินค้า   “ลดราคา”  กล่องสุ่มไม่ใช่โมเดลธุรกิจของพวกเรา  

เหมือนกับว่าพวกเราเป็นเพียงแบรนด์หนึ่งที่อยู่ในร้านเอาต์เล็ต  และ 

เพราะเป็นแบรนด์ที่ขายดีที่สุดในบรรดาแบรนด์ทั้งหมด  พอทุกคนเห็น 

ก็จะคิดว่าเพราะอะไรคุณถึงขายดีมาก  เพราะคุณลดราคาในร้าน 

เอาต์เล็ตใช่หรือเปล่า  แต่นี่ไม่ใช่หัวใจสำ�คัญของพวกเรา

หลี่เสียง  :  ดังนั้นจริงๆ แล้ว  “กล่องสุ่ม” ก็คือวิธีทำ�การตลาด 

รูปแบบหน่ึง  หรือพูดอีกอย่างว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดหรือครับ

หวังหนิง  :  ประการแรก  ผมคิดว่าสิ่งนี้สอดคล้องกับแนวคิด  

“การค้าปลีกเชิงความบันเทิง”  ที่เรานำ�เสนอไปในช่วงแรกมาก  เป็น 

หนึ่งในวิธีดำ�เนินการหลักตามแนวคิดนี้  ประการที่สอง  สาเหตุ 

ที่พวกเรานำ�เสนอแนวคิด  “การค้าปลีกเชิงความบันเทิง”  เพราะมองว่า  

ไมว่่าจะเปน็ในบรบิทใหญ่ของการยกระดับการบริโภคในอดตีหรอืปจัจบุนั  

ผู้คนล้วนให้ความสำ�คัญกับการใช้ชีวิตทางจิตวิญญาณมากขึ้น

ทุกคนรู้จักทฤษฎีลำ�ดับขั้นความต้องการของมาสโลว์  ที่พอถึง 

ท้ายที่สุดแล้วเราก็จะเริ่มหันไปบริโภคทางจิตใจมากยิ่งขึ้น  โดย 

ส่วนใหญ่  สินค้าที่พวกเราขายไม่ได้มีฟังก์ชันการใช้งานจริง  แต่เป็น 

สินค้าทางจิตใจที่เกี่ยวกับสุนทรียศาสตร ์ ศิลปะ  และการอยู่เคียงข้าง  

จากนั้นค่อยเสริมวิธีเล่นเชิงความบันเทิงเข้าไป  พวกเราหวังว่าการ 

รวมกันเช่นนี้จะเกิดผลลัพธ์ที่  1  บวก  1  มากกว่า  2  นี่คือหัวใจสำ�คัญ

หลี่เสียง  :  แต่คุณก็คิดไม่ถึงว่า  “กล่องสุ่ม” คำ�สองพยางค์นี้ 

จะแยกจากป๊อปมาร์ทไม่ออกขนาดนั้น  ถึงขั้นกลายเป็นจุดที่ 

คนอื่นโจมตีพวกคุณได้
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หวังหนิง   :   ใช่ครับ  ตอนนี้ผมรู้สึกว่ามีทั้งข้อดีและข้อเสีย  

แค่ทุกคนเห็นคำ�ว่า   “กล่องสุ่ม”  ก็จะบอกว่า  นี่คือป๊อปมาร์ท  หรือ 

พอมีคนเห็นป๊อปมาร์ทก็จะพูดว่า  ฉันอยากไปซื้อกล่องสุ่ม  มีช่วงหนึ่ง 

ที่คนสับสนระหว่าง   3  สิ่งนี้  อาร์ตทอย  กล่องสุ่ม  และป๊อปมาร์ท  

โดยพูดปนกันไปหมด

ผมคิดว่าอาจเป็นเพราะพวกเราสร้างสินค้าประเภทนี้ขึ้นมา  

อีกทั้งยังผลักดันสินค้าประเภทนี้ด้วย  ก็เหมือนกับตอนที่ทุกคนพูดถึง 

กาแฟ  ก่อนหน้านี้คนจีนน้อยคนนักที่จะคุ้นเคยกับการดื่มกาแฟ  

แต่หลังจากสตาร์บัคส์เข้ามา  หลายคนพูดว่าฉันจะไปดื่มสตาร์บัคส์  

ซึ่งจริง  ๆ  แล้วเขาไปสตาร์บัคส์ก็เพื่อไปดื่มกาแฟ  หรือถ้าผมพูดว่า  

คุณช่วยซื้อกาแฟให้ผมสักแก้ว  อันที่จริงก็หมายถึงวานให้คุณช่วยซื้อ 

สตาร์บัคส์ให้ผมสักแก้ว  ผู้บริโภคจะสับสนระหว่างแบรนด์กับประเภท 

สินค้า  ผมรู้สึกว่านี่เป็นทั้งความภาคภูมิใจและบททดสอบที่ผู้บุกเบิก 

ประเภทสินค้าใหม่ต้องยอมรับ

หลี่เสียง  :  ตามทฤษฎีการตลาด  สิ่งที่มุ่งหมายก็คือทำ�ให้ 

แบรนด์เป็นตัวแทนของประเภทสินค้าใช่ไหมครับ

หวังหนิง  :  ถูกต้องครับ

หลี่เสียง   :  ดังนั้นคุณคิดว่าป๊อปมาร์ทคืออะไร  คุณต้อง 

ไมอ่ยากใหก้ลอ่งสุม่เปน็ตวัแทนของปอ๊ปมารท์แน่ๆ   ถกูไหมครบั

หวังหนิง   :   จุดยืนที่ถูกต้องของพวกเรายังคงเป็นอาร์ตทอย  

อย่างน้อยท่ีสุดในช่วงเวลาน้ี  หากแทนด้วยคำ�ท่ีเฉพาะเจาะจง  แน่นอนว่า 

ก็ยังเป็นอาร์ตทอย  เพียงแต่คนจำ�นวนมากยังไม่คุ้นเคยกับพวกเรา 

เท่าไหร่  ผู้ใช้จริงของพวกเรารู้ว่าป๊อปมาร์ทเท่ากับอาร์ตทอย  แต่คุณ 

ต้องคิดไปถึงว่าคนอีกจำ�นวนมากกว่านั้นยังไม่ใช่ผู้ใช้
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หลี่เสียง   :   อันที่จริงคนส่วนใหญ่ที่ตำ�หนิพวกคุณไม่ได้ 

ซื้อสินค้าของพวกคุณเลยด้วยซํ้า

หวังหนิง   :   ใช่ครับ  เขาคิดว่าป๊อปมาร์ทคือกล่องสุ่ม  หรือ 

อาจพูดได้ว่าเขาไม่เข้าใจด้วยซํ้าว่าอะไรคืออาร์ตทอย  แต่สิ่งที่เขาเห็น 

จากรายงานข่าวมีแต่กล่องสุ่ม  คุณจะเข้าใจแบบนี้ก็ได้ว่า  บริษัทนี้ 

ก็เหมือนกับศิลปินคนหนึ่ง   คนรอบข้างไม่รู้ว่าศิลปินคนนี้แสดง 

ภาพยนตรเ์รือ่งอะไร  รอ้งเพลงอะไร  แตห่ากศลิปนิคนนีเ้กดิมขีา่วซบุซบิ 

ออกมา  ทุกคนจะจำ�ได้ก็แต่ข่าวซุบซิบ

สิ่งที่คนเสพข่าวเห็นคือกล่องสุ่ม  แต่ผู้ใช้ตัวจริงจะรู้ดีว่าสิ่งที่ 

ตัวเองต้องการคืออะไร  รู้ว่าชอบ  MOLLY,  LABUBU  หรือ  DIMOO  

ซึ่ง   IP  เหล่านี้ก็คืออาร์ตทอย  พวกเขารู้ชัดแจ่มแจ้ง  นี่เป็นเพราะ 

ป๊อปมาร์ทคือแบรนด์ใหม่และประเภทสินค้าใหม่  ประเภทสินค้า 

ที่เติบโตเต็มที่แล้วจะไม่มีสถานการณ์เช่นนี้  ตัวอย่างเช่น  ผมคือ 

คนขายเสื้อผ้า  ลูกค้าอาจจะไม่เคยอุดหนุนแบรนด์ใหม่ของผม  แต่ก็ 

ยังรู้ว่าผมขายเสื้อผ้า  แต่สำ�หรับแบรนด์ใหม่และประเภทสินค้าใหม่  

หากคนจำ�นวนมากไม่เคยซื้อ  หรือแม้แต่ตอนที่ยังไม่เข้าใจ  ก็จะหยุด 

อยู่ตรงที่จินตนาการถึงมัน

อาร์ตทอยพัฒนามาจากฮ่องกง

หลี่เสียง   :   ปี   2016  ตอนที่พวกคุณเริ่มทำ�ธุรกิจนี้  หลายคน 

ยังไม่รู้จักธุรกิจอาร์ตทอย  กระทั่งปี  2020  หลังจากเข้าตลาด 

หลักทรัพย์  ทุกคนถึงรู้ว่ามีธุรกิจนี้อยู่  ก่อนหน้าที่พวกคุณ 

จะเริ่มทำ�  ในประเทศจีนมีธุรกิจนี้อยู่แล้วหรือเปล่า
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หวังหนิง  :  ผมคิดว่าก่อนหน้าที่พวกเราจะทำ�  ธุรกิจนี้มีประวัติ 

ยาวนานมากว่า   20  ปีแล้ว  ยกตัวอย่าง   MOLLY  ซึ่งเป็น   IP  หลัก 

ของพวกเรา  ตอนที่เราเซ็นสัญญาลิขสิทธิ์ของ  MOLLY  ในปี  2016  

ตัวมันเองก็มีมาเกือบสิบปีแล้ว   พวกเราก่อตั้งบริษัทในปี   2010  

ซึ่งก่อนหน้านั้นก็มีฟิกเกอร์  MOLLY  อยู่แล้ว

ดังนั้นสำ�หรับธุรกิจนี้   คุณจะเข้าใจว่าเพิ่ ง เกิดก็ได้   หรือ 

จะเข้าใจว่ามีอยู่มาตลอดก็ได้เช่นกัน  หากเราพูดกว้าง  ๆ  คุณคิดว่า 

โบราณวัตถุที่ขุดพบจากซานซิงตุย  (Sanxingdui)1  เป็นอาร์ตทอยไหม  

ปี่เซียะที่คนจีนชื่นชอบเป็นอาร์ตทอยไหม  หากนิยามอาร์ตทอยว่า 

เป็นสินค้าบริโภคประเภทสุนทรียศาสตร์หรือจิตวิญญาณ  อันที่จริง 

รปูแบบน้ีก็มอียู่มาโดยตลอด  เพียงแต่เปลีย่นแปลงไปตามแตล่ะยุคสมยั

ไม่แน่ว่าในยุคซานซิงตุยอาจเป็นเครื่องทองสำ�ริดที่มีแนวคิด 

การสร้างสรรค์และรูปแบบการถ่ายทอดซึ่งเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว  

มาถึงยุคฟื้นฟูศิลปวิทยาการก็เป็นรูปปั้นหินอ่อน  เปลี่ยนวัสดุและ 

วิธีการถ่ายทอดเป็นอีกรูปแบบหนึ่ง  การวาดภาพก็เช่นกัน  เมื่อก่อน 

วาดบนผนัง  ต่อมาวาดบนผ้า  บนกระจกของโบสถ์  วัสดุและสื่อกลาง 

มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอด

ศิลปะประเภทนี้บริสุทธิ์มาก   แต่ไม่มีประโยชน์ใช้สอยเลย  

ผมรูส้กึวา่ในยคุสมยัใหมน่ี ้ ศลิปะบรสิทุธิก์ำ�ลงัคอ่ย ๆ ออ่นแอลง  แมว้า่ 

คนท่ีเรียนศิลปะจะเพ่ิมข้ึน  ความแพร่หลายและความเข้าใจศิลปะก็ดีกว่า 

แตก่อ่น  แตก่ารถา่ยทอดอยา่งศลิปะบรสิทุธิก์ำ�ลงัลดลง  สาเหตมุาจาก 

ความแพร่หลายของการเรียนการสอนด้านศิลปะ  ผู้คนเริ่มผสมผสาน 

1 แหล่งโบราณคดี  ตั้งอยู่ในเมืองกว่างฮั่น  มณฑลเสฉวน  ทางตะวันตกเฉียงใต ้

ของประเทศจีน
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ศิลปะและการออกแบบเข้ากับทุกแง่มุมของชีวิตจริง  บ้านของเรา 

สวยกว่า  โต๊ะดูดีกว่า  เสื้อผ้ามีดีไซน์ลํ้ากว่า  คนหนุ่มสาวในปัจจุบันนี้ 

อาจมน้ีอยมากทีจ่ะซือ้ผลงานศิลปะบรสิทุธ์ิสกัชิน้  อย่างภาพวาด  รปูปัน้  

ศิลปินเองก็อาศัยศิลปะบริสุทธิ์เพื่อดำ�รงชีพได้ยากมากขึ้น  จึงจำ�เป็น 

ต้องนำ�ภาพวาดของตัวเองมาพิมพ์ลงบนผ้าพันคอหรือจาน  เพื่อให้ 

ผ้าพันคอและจานเหล่านี้กลายเป็นสินค้าที่ได้รับความนิยมมากขึ้น

ผมคิดว่าหลายธุรกิจก็ เป็นแบบนี้   เมื่อหลายปีก่อนดนตรี 

บริสุทธิ์มาก   สิ่งที่ผู้บริ โภคซื้อก็คือตัวของดนตรี   ผู้คนยอมจ่าย 

เพื่อดนตรี  แต่ตอนนี้ภาพของการจ่ายเพื่อดนตรีเพียงอย่างเดียวกำ�ลัง 

คอ่ย ๆ ลดนอ้ยลง  ดนตรกีลายเปน็องคป์ระกอบหนึง่ของสภาพแวดลอ้ม  

เช่น  บาร์หรือร้านกาแฟที่เปิดดนตรีคลอ  ดนตรีเปลี่ยนจากตัวเอก 

กลายเป็นตัวประกอบ  ซึ่งบ่อยครั้งก็ไม่สามารถดำ�รงอยู่ได้เพียงลำ�พัง

ในความเปน็จรงิแลว้  มศิีลปนิท่ีบรสิทุธ์ิและเฉพาะกลุม่อยู่ไมน้่อย 

มาตลอด  พวกเขายังคงต้องการทำ�งานศิลปะที่มีความบริสุทธิ ์ เพราะ 

ศลิปะคอืการถ่ายทอดในรปูแบบหนึง่  เป็นการถ่ายทอดถึงชวิีตของศลิปนิ

ถ้าอย่างนั้นต้องถ่ายทอดยังไงถึงจะทำ�ให้คนจำ�นวนมาก 

มองเห็นได้   ผมคิดว่าก็ต้องผสมผสานเข้ากับธุรกิจ   ดังนั้นธุรกิจ 

อาร์ตทอยในฮ่องกงถึงได้คึกคักมาก   หรืออาจกล่าวได้ว่าฮ่องกง 

ให้กำ�เนิดธุรกิจนี้ในระดับหนึ่ง   ในเมืองที่พัฒนาเป็นพาณิชย์สูง 

อย่างฮ่องกง  ศิลปินหลายคนคิดว่าตัวเองก็ต้องดำ�รงชีวิตเหมือนกัน  

ผลงานต้องทำ�เงินได้  พวกเขาจึงนำ�ตรรกะของประติมากรรมมาใช้กับ 

งานพิมพ์จนเกิดเป็นอาร์ตทอยในยุคแรก ๆ 

แล้วทำ�ไมถึงเป็นฮ่องกง  ผมคิดว่าสาเหตุที่สำ�คัญมากคือ  

ฮ่องกงในช่วงยุค  1980  -  1990  ของศตวรรษที่  20  เป็นช่วงที่เศรษฐกิจ 

และวัฒนธรรมรุ่งเรืองมาก  คุณคิดดูนะ  ตอนนั้นภาพยนตร์ฮ่องกง 
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ที่พวกเราดูหรือเพลงฮ่องกงที่ฟังกันได้รับความนิยมอย่างมาก  พื้นฐาน 

ทางเศรษฐกิจเป็นตัวตัดสินโครงสร้างชั้นบน  ช่วงนั้นคือยุคฟื้นฟู 

ศิลปวิทยาการของฮ่องกง  ย่อมเกิดรูปแบบการผสมผสานระหว่าง 

ธรุกจิกบัวฒันธรรมขึน้มากมาย  ไมว่า่จะเปน็ดนตรี  ภาพยนตร ์ รวมถงึ 

อาร์ตทอยด้วย

หลี่เสียง  :  เอาภาพมาทำ�เป็นของจริงอย่างนั้นเหรอ

หวังหนิง  :  ใช่ครับ  แต่พอเอามาทำ�เป็นของจริง  การทำ�งาน 

ปั้นสัดส่วนขนาด  1  :  1  เพื่อขาย  แน่นอนว่าเป็นไปไม่ได้  ถ้าอย่างนั้น 

ลองทำ�ใหเ้ลก็ลงหนอ่ย  ทำ�ใหน้อ้ยลงหนอ่ย  อยา่งเชน่  50  ชิน้  100  ชิน้ 

ได้ไหม  ฮ่องกงอยู่ติดกับเฉิ่นเจิ้นและตงก่วนพอด ี สองเมืองนี้มีโรงงาน 

ของเล่นที่เติบโตเต็มที่เพียงพอ  และยินดีที่จะช่วยศิลปินผลิตสินค้า 

ล็อตเล็ก ๆ 

ในยุค   1980  -  1990  ของศตวรรษที่  20  ตงก่วนและเฉิ่นเจิ้น 

เปน็ฐานการผลติของเลน่ทีใ่หญท่ีส่ดุในโลกแลว้  คนกลุม่แรก ๆ ทีไ่ปเปดิ 

โรงงานในตงก่วนส่วนใหญ่ก็เป็นคนฮ่องกง  ดังนั้นศิลปินจึงค่อนข้าง 

คุ้นเคยกับวัสดุและกระบวนการผลิต   ทั้งยังมีโรงงานขนาดเล็ก 

จำ�นวนมากยินดีที่จะช่วยผลิตให้พวกเขาด้วย  ในยุคแรก  ๆ  พวกเขา 

ใช้ไวนิล2 ในการผลิต  ซึ่งเมื่อทำ�ออกมาแล้วดูมีมิติ  สีสันหลากหลาย  

ลายเส้นสมบูรณ์แบบ  ทั้งยังทำ�ออกมาล็อตเล็ก  ๆ ได้ด้วย  นอกจากนี้  

ค่าทำ�แม่พิมพ์ก็ถูกมาก  การทำ�แม่พิมพ์ทองแดงสักอันใช้เงินแค่ 

หมื่นกว่าหยวน  ช่วยให้พวกเขาถ่ายทอดศิลปะได้อย่างสมบูรณ์แบบ 

และพัฒนาเป็นเชิงพาณิชย์ขนาดเล็ก  ดังนั้นธุรกิจนี้จึงได้ถือกำ�เนิดขึ้น

2  เทคนิคการผลิตรูปแบบหนึ่งที่ใช้กันอย่างแพร่หลายในอุตสาหกรรมของเล่น
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การใช้แม่พิมพ์ทองแดงทำ�ผลงานประเภทไวนิล  ช่วงเริ่มต้นขาย  

50  -  100  ชิ้น  แล้วค่อย  ๆ   เพิ่มเป็นหลายร้อยหลายพันชิ้น  ในฮ่องกง 

มีนิทรรศการและงานแสดงอยู่มาก   ทุกครั้งที่ศิลปินไปร่วมงาน 

นิทรรศการศิลปะและงานแสดงภาพวาดก็จะนำ�อาร์ตทอยไปขายด้วย  

จนคอ่ย ๆ กลายเปน็หนึง่ในแหลง่รายไดข้องตวัเอง  ขณะเดยีวกนักส็รา้ง 

การรับรู้ให้คนทั่วไปรู้จักผลงานด้วย  ท้ายที่สุดถึงกลายมาเป็น  IP

ก็เหมือนกับการวาดภาพ  จริง ๆ แล้วการวาดภาพก็ทำ�ให้เกิด  IP  

ของตัวเองขึ้นมาอย่างช้า  ๆ   เช่นกัน  เทคนิคการวาดของวินเซนต์  

แวนโก๊ะ  เทคนิคการวาดของโกลด  มอเน  เทคนิคการวาดของปาโบล  

ปีกัสโซ  ล้วนแตกต่างกัน  เพราะศิลปะก็คือการแสวงหาความเป็น 

เอกลักษณ์   ในกระบวนการแสวงหาความเป็นเอกลักษณ์นี้ เอง  

IP  เหล่านี้จึงได้ถือกำ�เนิดขึ้น

หลังจากนั้นต่อมาก็อาจได้รับอิทธิพลจากศิลปินเหมือนอย่าง 

โยชิ โตโมะ   นาระ   (Yoshitomo  Nara)3  จึงเริ่มมี   IP   ประเภท 

คาแร็กเตอร์เข้ามาในธุรกิจของเล่น  ขณะเดียวกันก็ค่อย  ๆ  มีศิลปิน 

ที่โดดเด่นหลายคนถือกำ�เนิดขึ้น  ธุรกิจนี้จึงเริ่มมีวิวัฒนาการ  แต่ 

ในตอนนั้นยังเป็นกลุ่มเฉพาะมาก ๆ 

หลี่เสียง  :  เรียกได้ว่าขนาดของการพัฒนาเป็นเชิงพาณิชย์ 

ยังเล็กมาก

หวังหนิง   :   เล็กมากครับ  ผมว่าที่จริงแล้วส่วนหนึ่งพวกเรา 

นี่แหละที่บังเอิญจุดประกายธุรกิจนี้ขึ้นมา  พวกเราพัฒนาเป็นเชิง 

พาณิชย์เต็มรูปแบบ

3 ศลิปนิทีม่ชีือ่เสยีงของญีปุ่น่  นอกจากภาพวาดแลว้  ผลงานของเขายงันำ�มาทำ� 

เป็นตุ๊กตาด้วย
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