
พิธีกร : มีอะไรอยากจะกล่าว 

คุณพิงกี้ : ก่อนอื่นต้องขอชื่นชมทีมงานที่ร่วมมือกันจัดท าแค็ตตาล็อกจนเสร็จทันตามก าหนด แม้ว่าปีนี้ที่ฝ่ายฯเกิด

ปรากฏการณ์Baby Boom ทีมงานลูกดกมากตลอดทั้งปี และพอมาถึงช่วงปิดเล่มแล้ว ไฟล์งานแค็ตตาล็อกที่ท า

เสร็จแล้ว ก็ดันสูญหายไปในเหตุการณ์ที่ Server บริษัทฯโดนไวรัส แต่เราก็สามารถคลอด Jen Cat 2018 ออกมาได้

อย่างสมบูรณ์ทันเวลาค่ะ 

 

พิธีกร : คุณพ้ิงก้ีคิดว่า Jenbunjerd Catalogue 2018 จะเข้ามาช่วยส่งเสริมให้กับฝั่ งการขายอย่างไรได้บ้าง 

คุณพิงกี้ : Jenbunjerd Catalogue 2018 มีสินค้าเพ่ิมข้ึนประมาณ 1,800 รายการ ถือว่าเป็นจ านวนที่สูงที่สุด

นับตั้งแต่ท า Jen Cat มาเลย ท าให้ตอนนี้มีสินค้ารวมประมาณ 7,000 กว่ารายการ ซึ่งจะท าให้ Jen Cat มีสินค้า

หลากหลายและน่าสนใจยิ่งข้ึน และแน่นอนย่อมช่วยให้ฝายขายสามารถขยายฐานลูกค้าให้กว้างไกลออกไปตาม

วัตถุประสงค์ของบริษัท 

 

พิธีกร : เล่มนี้มีอะไรใหม่ 

คุณพิงกี้ : เมื่อเปิดแค็ตตาล็อกมาแล้ว หลายท่านอาจจะพบว่าสินค้าบางอย่างที่เราคุ้นเคยมันหายไปจากที่เดิม เรายัง

ไม่ได้เลิกจ าหน่ายนะคะ เพียงแต่ย้ายสินค้าเหล่านั้นไปอยู่ใน Category ใหม่ ซึ่งอยู่ด้านหลังสุดของเล่ม ก็คือกลุ่ม

อุปกรณ์ธุรกิจบริการและอาหาร อาจจะเป็นกลุ่มที่ดูแปลกและแปลกแยกนิดนึง เพราะเราได้เอาสินค้าที่ลูกค้ากลุ่ม

โรงแรม ร้านอาหาร สถานศึกษา และสถานพยาบาลน่าจะใช้งาน มาไว้รวมกัน ถือเป็นการทดลองนะคะ  

 

พิธีกร : ปีนี้ Look หน้าปกเปล่ียนไปมากนะคะ มีการเพ่ิมนางแบบด้วย ต้องการส่ืออะไรเหรอคะ 

คุณพิงกี้ : อยากจะบอกกับลูกค้าว่า เซลส์ที่นี่สวยทุกคนน่ะค่ะ โดยเฉพาะผู้จัดการ ... สวยที่สุด ป็อปว่าสวยมั้ยคะ 

 

พิธีกร : ในเล่มถัดๆไป มีแพลนที่จะพัฒนา Jen Cat อย่างไรเพ่ือสนับสนุนการขาย 

คุณพิงกี้ : เป้าหมายของฝ่ายคือจะต้องสรรหาสินค้าใหม่เพ่ิมให้ถึง 10,000 รายการให้ได้ภายในปี 2562 และไม่แน่

อาจจะมีการแตกเล่มเพ่ือให้การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท าได้ดีขึ้น การจะไปถึงจุดนั้นได้ ต้องขอให้ทุกฝ่ายช่วยกันเสนอ

สินค้าใหม่ๆ ที่จะเพ่ิมใน Jenbunjerd Catalogue เล่มต่อๆ ไปค่ะและหากมีเสียงตอบรับจากลูกค้าเป็นยังไง ไว้ช่วย

เล่าสู่กันด้วย 

 

พิธีกร : มีอะไรอยากจะกล่าวเพ่ิมเติม 

คุณพิงกี้ : มีเรื่องอยากแชร์นิดนึง พอดีมีอาจารย์มาอบรมเรื่องการจัดซ้ือ พูดอยู่ประโยคนึงว่า ผู้ขายที่เก่งต้องสร้าง 

switching cost ให้สูงๆให้ลูกค้าไม่อยากไปซื้อกะคนอื่น Switching Cost ก็คือต้นทุนที่จะเพ่ิมข้ึนถ้าเค้าต้องเลิกกับ

เราไปซ้ือกับคนอื่น ไว้ฝากการตลาดหาข่าวตัวอย่างส่งให้อ่านกันนะคะ  

 

จากเร่ือง Switching Cost ที่อาจารย์กล่าวถึง ท าให้นึกถึงโรงพิมพ์ที่พิมพ์แค็ตตาล็อกเล่มนี้ ยิ่งร่วมงานด้วยก็ยิ่ง

ประทับใจ ไม่ว่าเราต้องการอะไรเค้าก็สามารถจัดให้ได้หมด ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองสเป็คกระดาษต้องเบา ต้องรักษ์โลก ราคา

ก็ได้ เทคโนโลยีก็ถึงท าให้งานออกมาดี เวลาทีมเราไป QC แค็ตตาล็อกที่โรงพิมพ์ ก็ให้ความร่วมมือเป็นอย่างดี เวลามี

ปัญหาอะไรก็รีบช่วยแก้ไข ไม่มีเถียง และยังแถมแค็ตตาล็อกเกรดบีให้เราอีกหลายร้อยเล่ม เอาน ้าเย็นเข้าลูบ และช่วย

แนะน าวิธีการท างานอีกสารพัด ประทับใจมาก ล่าสุดมีแนะน าเราเร่ืองการส่งทางไปรษณีย์ และยังใช้ connection ที่มี

กับทางไปรษณีย์ไทยให้เข้ามาช่วยรับแค็ตตาล็อกไปส่ง ช่วยลดงานเราไปได้เยอะ เรียกได้ว่าท าทุกอย่างที่จะมัดใจลูกค้า 

มีแต่จิตใจที่จะช่วยเหลือ อ านวยความสะดวกให้ลูกค้า ทั้งที่จริงๆก็ไม่ใช่ธุระเค้าแล้ว เลยอยากแชร์ให้ทีมขายค่ะ  

 

สุดท้ายนี้ หวังว่าเวลาที่ทีมงานผู้เกี่ยวข้องทั้งหมดที่ได้ทุ่มเทให้กับ Jen Cat เล่มที่ 6 มาตลอดทั้งปีจะมีส่วนช่วยให้ฝ่าย

ขายท าผลงานทะลุเป้าที่ตั้งไว้ คุณประเสริฐฝากขอบคุณทุกคนในห้องนี้และขอเป็นก าลังใจในการสร้างผลงานที่ดีของ

ทุกคนด้วย แล้วพบกันใหม่ปีหน้า ขอบคุณค่ะ 


