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ในขณะท่ีหลายๆธุรกิจประสบปัญหาไปต่อไม่ได้จากผลกระทบ
จากวิกฤติโควิดและสภาพเศรษฐกิจท่ีเปราะบางท่ัวโลก แต่ก็มี
หลายๆธุรกิจแจ้งเกิดด้วยการเห็นโอกาสและความเป็นไปได้
ด้วยโมเดลธุรกิจใหม่ๆ ท่ีใช้ประโยชน์ของเทคโนโลยีและโลก
ท่ีไม่มีวันจะเหมือนเดิม 

เต่าบิน หนึ่งในแบรนด์แจ้งเกิดด้วยจุดยืนและจุดแข็งของการเปน็ 
24 ชั่วโมงคาเฟพ่ร้อมบาริสต้าอัจฉริยะท่ีสามารถสร้างเครื่องดื่ม
ถึง170 เมนูตามความต้องการของลูกค้า ปิดช่องว่างระหว่าง
คาเฟส่ายหรู และมุมกาแฟในร้านสะดวกซื้อ



HYPER - CONVENIENCE
ภายในเวลาเพียง 1 ปี เต่าบินมีตู้กระจายไปท่ัวประเทศ
เกือบ 2 พันตู้แล้ว และบริษัทยังมีแพลนท่ีจะขยายเพ่ิม
ให้ถึง 2 หม่ืนตู้ภายใน 3 ปีน้ี ซึ่งแปลว่าเราจะมีโอกาส
เห็นตู้เต่าบินมากกว่าสาขาของ 7-11ท่ีตอนน้ีประเทศ
ไทยมีสาขามากเปน็อันดับ 2 ของโลก รองจากประเทศ
ญ่ีปุน่ 

วันน้ีเราจะมาชวนถอดรหัสเบื้องหลังความส าเร็จของ
เต่าบินกัน 

ความส า เ ร็จที่  1 :  เต่ าบิน เข้ า ใจความต้องการ
ท่ีแตกต่างของผู้บริโภคในยุค Hyper-convenience 
หรือ ยุคความสะดวกแบบสุดๆ …

ว่าผู้บริโภคไม่ได้ต้องการหรือไม่มีเวลาน่ังในคาเฟส่วย 
นัดคุยงาน น่ังถ่ายรูปชิลล์ เสมอไป หลายๆครั้ง
ผู้บริโภคต้องการเพียงเครื่องดื่ม 1 แก้วในเวลา
รีบด่วนเพ่ือเพ่ิมความสดชื่น เพ่ิมคาเฟอีน ชาร์จ
พลังงานก่อนไปท างาน หรือระหว่างวัน ซึ่งมีความถี่
บ่อยมากกว่าการไปน่ังเช็คอินในคาเฟแ่น่นอน

ผู้บริโภคท่ีได้ทดลองใช้บริการเต่าบิน ต่างเห็นพ้องกัน
ว่าเต่าบินไม่ได้เป็นแค่ตู้ขายเครื่องดื่มอัตโนมัติแต่เป็น
บาริสต้าอัตโนมัติท่ีสามารถท าเครื่องดื่มท่ีผู้บริโภค
เลือกได้ได้มากถึง 170 เมนู ในเวลาอันรวดเร็วไม่กี่
นาที ด้วยรสชาดท่ีสม ่าเสมอ ในราคาท่ีจับต้องได้ และ
มีวิธีการจ่ายเงินท่ีสะดวกสบาย ง่าย และรวดเร็ว

จากการศึกษาของบริษัทอินเทจ ประเทศไทย ท าให้
เห็นชัดขึ้นว่าจุดแข็งของเต่าบินสามารถตอบโจทย์
ความคาดหวังของผู้บริโภคได้ดี โดยเฉพาะเรื่องความ
สะดวกสุดๆ ตั้งแต่จุดท่ีซื้อท่ีสะดวก เวลาท่ีสะดวก 
(เปดิ 24 ชม) ขั้นตอนการซื้อและการจ่ายเงินท่ีสะดวก

ปัจจัย 5 ล าดับแรกของ
การซื้อของจากตู้อัตโนมัติ

หาซื้อได้ง่าย 
66%

วิธีการซ้ือ
ที่ง่าย
65%

ราคาที่ซื้อ
ได้ง่าย
61%

มีตัวเลือก
หลากหลาย 
59%

การช าระเงิน
สะดวก ง่าย
54%



HYPER-
PERSONALIZATION 

ความส าเร็จที่ 2: ถึงแม้ว่าเต่าบินจะเป็นตู้ขายเครื่องดื่มอัตโนมัติ แต่ความสามารถ
ตอบสนองความต้องการท่ีแตกต่างหลากหลายของผู้บริโภคนับว่าเป็นจุดแข็งท่ี
แตกต่างมากของเต่าบิน จ านวนเมนูท่ีท าได้ถึง 170 เมนู ถือว่าเป็นจ านวนเมนู
เครื่องดื่มท่ีมากกว่าคาเฟใ่ดๆ แถมยังเลือกได้ว่าจะไม่รับหลอดไม่รับฝา ส าหรับ
สายรักษ์โลก และสามารถปรับระดับความหวานได้ตามใจชอบส าหรับสายรัก
สุขภาพ

คุณภาพและความคงท่ีของรสชาด เป็นอีกข้อได้เปรียบของบาริสต้าอัตโนมัติ จาก
การวิเคราะห์ข้อมูล social media listening ค าถามยอดนิยมจากลูกค้าเต่าบินท่ี
เราได้ยินบ่อยๆคือ

“มีคนน่ังในตู้รึเปล่า”

ลูกค้าบางท่านถึงกับนั่งรอเวลามีช่างมาเปิดตู้ดูแลความสะอาด หรือรอ
เวลามาซ่อมแซมเพ่ือจะเช็คว่ามีคนนั่งอยู่ข้างในตู้หรือไม่ จนท าให้ทางบริษัท
เจ้าของเต่าบินต้องออกมาชี้แจงและปิดป้ายเร่ืองลิขสิทธ์ิทางปัญญา 
ห้ามถ่ายรูปในเครื่อง ซึ่งมีผลทางกฎหมาย



HYPER-FOMO 
ความส าเร็จที่ 3: ด้วยกลยุทธทางการตลาดทีช่าญฉลาดของเต่าบิน ไมว่่าจะ
เป็นเรื่องสินค้าที่ใช่ เวลาที่ใช่ หรือ สถานทีท่ี่ใช่ ทีต่รงกับความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมายทีว่างไว้ ท าใหเ้ต่าบินได้รับโฆษณาฟรี จากผู้บริโภคที่บอกต่อกัน
ในโลกออนไลน์ เปน็ eWOM (Electronic Word-of-mouth) ที่มีผลตอ่การ
ตดัสินใจ สนใจอยากลองเต่าบินตามคนอื่นบา้ง เพ่ือไม่ให้ตกกระแส หรือคุยกับ
เพ่ือนๆไม่รู้เรื่อง

เต่าบินก็รองรับเรื่องนี้ได้อย่างดเียี่ยม ชว่ยใหผู้้บริโภคที่อยากลองสามารถหา
ตู้เต่าบินใกล้ๆไดง่้ายๆจากใน Line ที่ผู้บริโภคใช้กันอยู่แล้ว

นอกจากนี้เต่าบินยังมีโปรแกรมรักษาลูกค้าด้วยการสะสมแต้มเหมือนแบรนด์
ทั่วไป แต่ที่น่าสนใจคือเต่าบินดึงตัวเต่ามาเป็นตัวเล่าเรื่อง ให้ผู้บริโภคมีเรื่อง
เล่า แถมยังสอดคล้องกับบุคลิกของแบรนด์ที่ง่ายๆ สบายๆ แต่แตกต่าง

วิธีการสมัครสมาชิกก็ท าได้ง่าย 
ไม่ต้องกรอกข้อมูลมากมาย 
ไดใ้จคนทุกเจน



THE KEY 
SUCCESS FACTOR

จากการถอดรหัสความส าเร็จของเต่าบินข้างต้น ท าให้เห็นว่าในทุกวิกฤติ

เปิดโอกาสให้พ้ืนที่แบรนด์ที่เข้าใจความต้องการของผู้บริโภคเติบโตเสมอ 

ย่ิงเราถูกขับเคลื่อนด้วยเทคโนโลยีมากเท่าใด แบรนด์ก็ต้องเปิดใจให้ได้ยิน

ส่ิงที่ผู้บริโภคไม่ได้พูด (unspoken needs) ส่ิงที่เป็นช่องว่างทางการตลาด 

(white space) มากเท่านั้น แบรนด์ที่สามารถใช้ประโยชน์จากทั้งเทคโนโลยี

และไซโคโลจี (technology + psychology) มักจะเป็นแบรนด์ที่ประสบ

ความส าเร็จในยุค ‘Hyper-era’ นี้ การที่มี business model ที่แตกต่าง 

มีจุดยืนชัดเจน มีจุดขายชัดเจน จะไม่เพียงแค่ช่วยเพ่ิมยอดขายในปัจจุบัน 

แต่ยังเป็นการวาง roadmap เพ่ือการเติบโตแบบยั่งยืน 

เมื่อโลกที่ ‘never-normal’ หมุนเร็วเท่าไร ผู้บริโภคย่ิงแสวงหาแบรนด์

ที่เข้าใจและตอบโจทย์ปัญหาของเขามากขึ้นเท่านั้น เมื่อเทคโนโลยีท าให้คน

ห่างกันง่ายเท่าไร ผู้บริโภคย่ิงแสวงหาแบรนด์ที่มีเร่ืองให้พวกเขาเล่าได้คุย

กันในสังคมออนไลน์มากขึ้นเท่านั้น


