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ชีวิตมหัศจรรย์ของน�า้มันมะพร้าว
เกิดใหม่จากเถ้าถ่าน
 ฟีนกิซ์ นกอมตะในต�ำนำนเทพปกรณมั เมือ่ใกล้หมดอำยขุยัมนัจะ

แผดเผำตัวเองในกองไฟ และเกิดใหม่อีกครั้งท่ำมกลำงเถ้ำถ่ำน 

  น�้ำมันมะพร้ำวเคยตกเป็นจ�ำเลยทำงสุขภำพมำนำนหลำยสิบปี  

ข้อหำมีไขมันและคอเลสเตอรอลสงู แต่วนันีเ้พยีงแค่เคำะนิว้ทีห่น้ำเพจ google  

สำรพัดประโยชน์ของน�้ำมันมะพรำ้วจะขึ้นมำจนอ่ำนไม่หวำดไหว 

  ทรอปิคำนำ ออยล์ เร่ืองรำวกำรเกิดใหม่ของสรุเดช นลิเอก และ 

น�้ำมันมะพรำ้ว

ไส้เดือน
มิตรใหม่ของเกษตรอินทรีย์
 นทิตำ ฉำยะโอภำส ก็เฉกเช่นเดียวกับ white collar โดยมำกที่

พึงใจกับกำรท�ำงำนในองค์กรใหญ่ เงินเดือนและสวัสดิกำรดี แต่ในอีกซีก 

ควำมคิดหนึ่ง เธอใฝ่ฝันจะเป็นเจ้ำของท่ีดินเล็ก ๆ ท�ำเกษตรพอเพียง  

และวันหน่ึงก็เปลี่ยนชีวิตจำกสำวออฟฟิศมำเป็นสำวนำงบ้ำนนำและ 

มีมิตรใหม่ที่รักและผูกพันเป็นไส้เดือน ปัจจุบันเธอเลี้ยงไส้เดือน และ

ไส้เดือนก็เลี้ยงเธอ

17

29

41

53

นะโม น�า้มนต์ ฟาร์ม
ปลูกผัก ปลูกธุรกิจ ปลูกสังคม

 ปริมำณเงิน = ปริมำตรควำมสุข

  เมื่อวันหนึ่ง รู้ตัวว่ำสมกำรข้ำงบน ไม่เป็นจริงส�ำหรับชีวิตเธอ

  อุไร เพ็ชรรัตน์ เลือกหันหลังให้กับธุรกิจที่มีมูลคำ่งำนหลักร้อยลำ้น  

หันมำท�ำฟำร์มผักไฮโดรโปนิกส์ขำยต้นละ 25 บำท ขณะที่เธอปลูกผัก  

ผักต้นจิ๋วก็ปลูกใจเธอ

 ณ วันนี้เธอค้นพบเส้นทำงธุรกิจท่ีตัวเองจะก้ำวไปบนแนวทำงของ 

ผู้ประกอบกำรเพื่อสังคม

เดนตาเมท
ยาสีฟันฉบับ Guerilla Marketing

 เอสเอ็มอีนั้นมีทรัพยำกรน้อยกว่ำองค์กรใหญ่ทุกทำงไม่ว่ำจะเป็น 

ทุนทรัพย์ ก�ำลังคน แต่สิ่งหนึ่งที่มีไม่น้อยไปกวำ่กันคือ “สมอง” “หัวใจ” และ  

“สองมือ” เกือบสิบปีมำน้ี ประพันธ์พงษ์ นทกุล จึงทุ่มเทเวลำให้กับกำร 

ออกบูธเพื่อแนะน�ำ “ยำสีฟันเดนตำเมท” เพรำะเป็นโอกำสที่จะได้เข้ำถึง  

ได้พูด ได้อธิบำยให้ผู้บริโภคฟังได้มำกท่ีสุด ซ่ึงยอดขำยท่ีผ่ำนมำก็พิสูจน์ 

ได้ว่ำ เขำแหวกวงล้อมโฆษณำได้ส�ำเร็จ
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วาวี
หัวใจของกาแฟอยู่ที่ “ใจ”
 กำรเดินทำงของกำแฟ จำกเมล็ดพันธุ์สุกแดงในถ่ินก�ำเนิด ผ่ำน

กระบวนกำรล้ำง สี หมัก บ่ม คั่ว บด ชง ทั้งหมดนี้กินเวลำยำวนำนเป็นปี 

 ไม่น่ำเชื่อว่ำ เบ้ืองหลังเคร่ืองดื่มสีเข้มถ้วยเล็ก ๆ กลับเต็มไปด้วย

เรื่องรำวน่ำหลงใหล 

 เติมควำมกระปรี้กระเปร่ำกับเรื่องรำวของวำวี SMEs กำแฟแบรนด์

ไทย เริ่มต้นขำยวันแรก 8 แก้ว 187 บำท สู่ยอดขำย 100 ล้ำนในปัจจุบัน

Scary Factory
หน้าหลอก น่ารัก 
  สมำชิก Scary Factory หน้ำตำเกเรกึ่งผีกึ่งคน จริง ๆ  แล้วพวกเขำ 

เป็นมิตรกับผู้คน สนุกสนำน ช่ำงพูด ชำ่งเจรจำ ธีภัทร์ ศรีชูกุล บอกเลำ่

เรื่องรำวตัวเขำและเหล่ำสำวกสุดเฮี้ยน

 มองข้ำมหน้ำตำ ไปสัมผัสควำมมุ่งมั่นในกำรสร้ำงผลิตภัณฑ์ด้วย 

“ควำมแตกต่ำง” แล้วคุณจะรู้ว่ำ หน้ำผี...ก็นำ่รัก

65

77

89

101

ข้าวตังสุคันธา
อร่อยพอดีค�า ท�าพอดีตัว

 ข้ำวตังทรงเครื่องสุคันธำถือก�ำเนิดข้ึนท่ีจังหวัดเพชรบุรีโดย 

สร้ำงสรรค์จำกข้ำวหอมมะลิคุณภำพดี น�้ำตำลโตนดเมืองเพชรแท้และ 

วัตถุดิบคุณภำพนำนำชนิด บรรจงจัดในชิ้นขนำดพอดีค�ำ จนกลำยเป็น 

ของขวัญ ของฝำกยอดนิยมของเพชรบุรี นครที่ร�่ำรวยด้วยวัฒนธรรม

อาหารการกิน

หุ่นเหล็ก
เสกขยะเป็นทองค�า

 ศิลปินเท่ำน้ันท่ีจะท�ำให้ผืนผ้ำใบว่ำงหรือกระดำษเปล่ำกลำยเป็น

ภำพมีค่ำชวนมอง และศิลปินเช่นกันท่ีสำมำรถเนรมิตเศษเหล็กเหลือใช้ 

ให้กลำยเป็นงำนศิลปะท่ีไม่เหมือนใคร แต่ท่ีน่ำสนใจยิง่กว่ำคอืกำรสร้ำงสมดลุ 

ระหว่ำงกำรเป็น “ศิลปิน” และกำรเป็น “ผู้ประกอบกำร” 

 “บ้ำนหุน่เหลก็” หนึง่ใน success story ระหว่ำงศลิปะ-พำณชิย์
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PAC
ทางเลือกของคนรักพลังงาน
 “แอร์” ผูช่้วยท�ำควำมเยน็ซึง่กลำยเป็นเครือ่งใช้ประจ�ำบ้ำน ประจ�ำ 

ส�ำนกังำนทีข่ำดไม่ได้ แต่ระหว่ำงกำรท�ำงำนเครือ่งปรบัอำกำศจะระบำยลมร้อน  

และท�ำให้อุณหภูมิภำยนอกสูงขึ้น จะดีแค่ไหนหำกสำมำรถน�ำประโยชน์ 

จำกควำมร้อนเหลือท้ิงน้ันมำผลิตเป็นน�้ำร้อนไว้ใช้ภำยในครัวเรือนโดย 

ไม่ต้องเสยีค่ำใช้จ่ำย แถมยงัช่วยลดค่ำไฟของเคร่ืองปรับอำกำศได้อีกด้วย  

PAC แปลงควำมคิดนี้เป็นนวัตกรรมให้คนไทยได้ส�ำเร็จ

บ้านตาลปึก
คนเคี่ยวน�้าตาล น�า้ตาลเคี่ยวคน
 น�้ำตำลมะพร้ำวหอมหวำนคุณภำพดีมีเคล็ดลับอยู ่ที่ตรงไหน  

ค�ำเฉลยคือทุกขั้นตอน กวำ่จะปีนขึ้นโน้มงวง ปำดงวง เก็บรวบรวม เคี่ยว 

อย่ำงพิถีพิถัน ผู้ประกอบกำรก็เฉกเช่นเดียวกัน จะมีคุณภำพได้ก็ต่อเมื่อ 

ค่อย ๆ  เคี่ยวให้ข้น นภำพร พงศ์ธรกุลพำนิช และน้อง ๆ  ที่มำรับถ่ำยทอด

ประสบกำรณ์เข้มกว่ำ 37 ปี ของพ่อณรงค์และแม่สมจิตต์ เจริญพักตร์  

ในกำรบริหำรกิจกำรบ้ำนตำลปึกให้ก้ำวหน้ำต่อไป

113

125

137

149

สไบนาง
ต�ารับความส�าเร็จสมุนไพรไทย

 สไบนำง แบรนด์เครือ่งส�ำอำงสมนุไพรทีม่โีลโก้เป็นหญงิสำวแน่งน้อย 

ห่มสไบ ภำพลกัษณ์ไทยแท้ แต่กลบัชนะใจสำวๆ ทีอ่ยำกหน้ำใสด้วยคณุภำพ 

เกินควำมคำดหมำย

  เบือ้งหลงัค�ำว่ำ “คณุภำพ” พฒันำข้ึนจำกองค์ควำมรูท้ำงวทิยำศำสตร์ 

ผสำนคุณคำ่ภูมิปัญญำโบรำณของไทย

สามกองน�้าเต้าหู้
Health Cuisine since 1995

 ร้ำนสำมกองน�้ำเต้ำหู้ เมืองภูเก็ต มีกิตติศัพท์ร�่ำลือเรื่องควำมอร่อย  

เคร่ืองธัญพชืกว่ำ 20 ชนิด วำงเรยีงรำยเพิม่ควำมสนุกให้ลูกค้ำในกำรตดัสนิใจ 

เลือก สุธีเข้ำมำสำนต่อกิจกำรพยำยำมรักษำสิ่งดีงำมที่พ่อแม่ริเริ่มบุกเบิกไว้ 

แต่อีกควำมคิดหนึ่งก็ผุดขึ้นวำ่ เป็นไปได้มั้ยที่น�้ำเตำ้หูจะมีแบรนด์
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สารปลัดกระทรวงอุตสาหกรรม
   

 อุตสำหกรรมไทยมีกำรปรับตัวและเผชิญกับกำรเปลี่ยนแปลงครั้งนับไม่ถ้วน ทั้งกำร 
เปลีย่นแปลงของกฎกตกิำกำรค้ำโลก วกิฤตเศรษฐกจิโลก กำรเปล่ียนแปลงของส่ือและเทคโนโลยี 
หรือแม้แต่กำรเปล่ียนแปลงของค่ำนิยมในสังคม ส่ิงต่ำง ๆ  เหล่ำนี้ล้วนมีส่วนในกำรก�ำหนด 
ทิศทำงอุตสำหกรรมกำรผลิตและกำรบริกำร
 นบัจำกอดีต ประเทศไทยเร่ิมต้นจำกอุตสำหกรรมในครวัเรอืนและอตุสำหกรรมในชุมชน  
ก่อนยกระดับสู่โรงงำนกำรผลิตแบบมวลรวม (mass production) และอำศัยข้อได้เปรียบของ 
ค่ำจ้ำงแรงงำนที่ต�่ำและควำมพร้อมด้ำนสำธำรณูปโภค สร้ำงตนเป็นฐำนผู้ผลิตรำยส�ำคัญ 
ในภมูภิำคอำเซยีน แต่ปัจจบุนั ประเทศไทยได้ปรบัแนวทำงสู่กำรผลิตสินค้ำและบรกิำรด้วยแนวทำง 
เศรษฐกิจสร้ำงสรรค์ โดยกำรใช้องค์ควำมรู้ในกำรสร้ำงสรรค์ผลิตภัณฑ์และบริกำรชนิดใหม่  
หรือท�ำกำรค้ำผ่ำนช่องทำงใหม่ ๆ ซึ่งมีมูลคำ่และก�ำไรสูงกว่ำกำรรับจ้ำงผลิตแบบเดิม ซึ่งเป็น 
กำรเปลี่ยนแปลงในทิศทำงที่ดีเพื่อรองรับกำรแข่งขันกำรค้ำเสรีอำเซียนส�ำคัญที่จะเกิดขึ้นใน
ระยะเวลำอันใกล้
 กำรเปลีย่นผ่ำนของอุตสำหกรรมแต่ละยคุน้ันย่อมต้องกำรผูป้ระกอบกำรทีม่ศีกัยภำพ  
เข้ำใจและเท่ำทันต่อสภำพกำรณ์ของโลกท่ีเปล่ียนไป ซึ่งที่ผ่ำนมำกระทรวงอุตสำหกรรมและ 
หน่วยงำนในสงักดัได้ด�ำเนินโยบำยในกำรส่งเสรมิ สนบัสนนุ ช่วยเหลอืผูป้ระกอบกำร ตลอดจน 
กำรก�ำกบัดูแลและกำรรบัรองมำตรฐำน เพือ่ให้อตุสำหกรรมไทยมคีวำมก้ำวหน้ำและแข่งขนัได้ 
ในระดับนำนำชำติ
 โครงกำรเสริมสรำ้งผู้ประกอบกำรใหม่ (New Entrepreneurs Creation: NEC) ของ 
กรมส่งเสรมิอตุสำหกรรม เป็นอกีหนึง่ในโครงกำรทีม่ผีลเด่นชดัในกำรให้ควำมรูแ้ละเป็นกลัยำณมติร 
ที่ดีของผู้ประกอบกำรในกำรพัฒนำธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ และบริกำรให้มีควำมแตกต่ำงสร้ำงสรรค์ 
หลำยผลติภณัฑ์สำมำรถส่งออกต่ำงประเทศ สร้ำงพืน้ทีใ่หม่ทำงกำรตลำด เป็นวงจรสร้ำงเสรมิ 
เศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งจำก 12 ตัวอย่ำงกรณีศึกษำของผู้ประกอบกำรที่เข้ำร่วมโครงกำร  
NEC นี้ ผมหวังให้เป็นตัวอยำ่งและแนวทำงส�ำหรับผู้ประกอบกำรที่สนใจ
 สุดท้ำยนี้ ผมขอขอบคุณและให้ก�ำลังใจท่ำนผู้ประกอบกำรอุตสำหกรรมทุกท่ำนได้มี
แรงกำย แรงใจ และควำมอุตสำหะในกำรฝ่ำฝันอุปสรรคต่ำง ๆ จนพบกับควำมส�ำเร็จ โดย
กระทรวงอุตสำหกรรมและหน่วยงำนในสังกัดพร้อมและยินดีอย่ำงยิ่งในกำรให้กำรสนับสนุน 
ท่ำนตำมหลกักำร “กระทรวงอตุสำหกรรมเป็นทีพ่ึง่ของผูป้ระกอบกำรและประชำชนอย่ำงแท้จรงิ”

    (ดร.วิฑูรย์ สิมะโชคดี)
    ปลัดกระทรวงอุตสำหกรรม
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สารอธิบดีกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
 “ผู้ประกอบการใหม่” เป็นหน่ออ่อนทำงเศรษฐกิจที่มีควำมส�ำคัญยิ่ง 
 โครงกำรบ่มเพำะหน่ออ่อนให้เติบกล้ำ บ่มเพำะผูป้ระกอบกำรใหม่ให้อยูร่อดทำงธุรกจิ  
จึงเป็นโครงกำรที่ทำงกรมส่งเสริมอุตสำหกรรม (กสอ.) ให้ควำมส�ำคัญมำโดยตลอด 
 ผูป้ระกอบกำรหลำยรำยอำจเริม่ต้นจำกควำมเชือ่ ควำมมุง่มัน่ในกำรสร้ำงสรรค์ผลติภณัฑ์ 
เพยีงชนดิเดยีว แต่มีจ�ำนวนไม่น้อยท่ีภำยหลังได้แตกยอดควำมคดิ จนิตนำกำรไปสูก่ำรพฒันำ 
ผลิตภัณฑ์และบริกำรอีกมำกมำยไม่สิ้นสุด
 ผูป้ระกอบกำรทีม่ศีกัยภำพมกัผลกัดนัให้เกดิสถำนประกอบกำรใหม่ หรอืดแูลรกัษำสถำน 
ประกอบกำรเดมิให้มีควำมก้ำวหน้ำ มีควำมสำมำรถในกำรสร้ำงงำน เกดิกำรจ้ำงงำนทัง้ตนเองและผูอ้ืน่  
โดยเฉพำะอย่ำงยิง่ หำกเป็นสถำนประกอบกำรในท้องถิน่จะช่วยลดควำมกระจกุตวัของตลำดแรงงำน 
ในเมอืง แรงงำนในท้องถิน่กมี็โอกำสสร้ำงรำยได้เพ่ือพัฒนำคณุภำพชีวติของตนเองและครอบครวั  
นอกจำกนั้น ยังกระตุ้นให้เกิดกำรสรำ้งงำนต่อเนื่องในห่วงโซ่อุปทำนที่เกี่ยวข้องอีกมำกมำย
  กำรเสริมสร้ำงผู้ประกอบกำรใหม่จึงมิใช่เพียงกำรสร้ำงธุรกิจหรือควำมมั่งคั่งให้กับ 
เฉพำะบคุคล หรอืเฉพำะเจ้ำของธรุกจิรำยใดรำยหน่ึง หำกแต่เป็นกำรช่วยเสรมิสร้ำงควำมมัน่คง 
ให้กับระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศทั้งระบบ 
 กสอ. ได้รเิริม่ โครงการเสรมิสร้างผูป้ระกอบการใหม่ (New Entrepreneurs Creation:  
NEC) อย่ำงเป็นรปูธรรมต้ังแต่ปี 2545 โดยได้สร้ำงควำมร่วมมอืกบัหน่วยร่วมหลำยแห่ง พฒันำ 
หลักสูตรและจัดสรรบุคลำกรผู้เชี่ยวชำญมำให้กำรฝึกอบรมผู้ประกอบกำรเพื่อให้สำมำรถ
น�ำพำองค์กรเติบโตแข่งขันทั้งในระดับชำติและระดับสำกลได้ โดยเฉพำะอย่ำงยิ่ง ในช่วงเวลำ
ทีจ่ะเปิดเสรกีำรค้ำ กำรลงทุนของประเทศไทยออกสู่ประชำคมเศรษฐกจิอำเซยีน ในปี 2558 นี้  
ทักษะ ควำมรู้ ควำมสำมำรถของผู้ประกอบกำรนับเป็นปัจจัยแข่งขันที่ส�ำคัญ
 ตลอด 12 ปีที่ด�ำเนินโครงกำรมำ กสอ. ได้มีส่วนผลักดันให้เกิดผู้ประกอบกำรใหม ่
ที่มีศักยภำพจ�ำนวนมำก ซึ่งผู้ประกอบกำร SMEs 12 รำย ที่ กสอ. คัดเลือกมำเป็นตัวแทน 
ถ่ำยทอดประสบกำรณ์ในหนังสือเล่มน้ีจะเป็นประโยชน์ยิ่งต่อผู้สนใจจะได้เรียนรู้ถึงควำมคิด 
และเส้นทำงจำกจดุเริม่ต้นกระทัง่ก้ำวสูค่วำมส�ำเรจ็ ตลอดจนแนวคดิทีจ่ะผลกัดนัให้องค์กรก้ำวเดนิ 
และเติบโตต่อไปอยำ่งยั่งยืน
 หน่ออ่อนในวันนี้ อำจเป็นไม้ใหญ่ยืนต้นในวันข้ำงหน้ำและให้ร่มเงำแก่ไม้เล็ก ๆ  ที่
เกิดใหม่ต่อไป

    (นำยโสภณ ผลประสิทธิ์)
    อธิบดีกรมส่งเสริมอุตสำหกรรม
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สารผู้อ�านวยการส�านักพัฒนาผู้ประกอบการ
 
 ผูป้ระกอบการท่ีประสบความส�าเรจ็ในแต่ละยคุแต่ละสมยั อาท ิ ยคุบุกเบิกแบบเสือ่ผนื 
หมอนใบ ยคุท่ีได้รับการศึกษาท่ีดีจากท้ังไทยและเทศ ยคุหลงัวกิฤตต้มย�ากุ้ง หรอืยคุทีไ่ทยก�าลงั 
จะเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน มบีางสิง่บางอย่างทีล่ะม้ายคล้ายกัน นัน่คือการม ีจติวญิญาณ 
ผู้ประกอบการ (entrepreneurial spirit) ที่มุ่งมาดเอาชนะ ไม่ย่อท้ออุปสรรค ขยัน อดทน 
ฉลาด กล้าหาญ ชอบค้นคว้าทดลองสิ่งใหม่ กล้าเสี่ยง ปรารถนาจะน�าพาตนเองและทีมไปสู่
สิ่งที่ดีขึ้น และในบางสถานการณ์ก็รู้จักปรับเปลี่ยน (shift) เป็น
 ลักษณะที่เป็นนามธรรมเหล่านี้มี คุณค่าเชิงเศรษฐกิจ (economic value) อย่างมาก  
สังเกตได้จากประเทศที่มีประชาชนในชาติมีจิตวิญญาณผู้ประกอบการ จะสามารถสรรค์สร้าง
ผลิตภัณฑ์และบริการที่มีคุณภาพ สามารถจ้างงานตนเองและจ้างงานผู้อื่น เกิดการหมุนเวียน 
ทางเศรษฐกจิ ปัจจุบนัแบรนด์ระดบัโลกจ�านวนไม่น้อยกเ็ริม่ต้นจากการเป็นผูป้ระกอบการเลก็ ๆ  
เดินหน้าตามความฝันและแรงบันดาลใจและรู้จักพัฒนาตนไม่สิ้นสุด
 อย่างไรกด็ ีล�าพงัมเีพยีงจติวญิญาณผูป้ระกอบการไม่ใช่ค�าตอบแห่งความส�าเรจ็ ผูป้ระกอบการ 
ที่ก้าวหน้าและน�าพาองค์กรเติบโต จ�าเป็นต้องมี ทุน (capital) ที่ดีด้วย ทุนในที่นี้มิใช่หมายถึง 
เพียงทุนเงินตรา แต่รวมถึง ทุนทางปัญญา (intellectual capital) คือต้องหมั่นเพิ่มพูน ทักษะ  
และความรู้ ซึ่งหลายสิ่งหลายอย่างเปลี่ยนแปรไปตามยุคสมัยและปัจจัยภายนอก ไม่ว่าจะเป็น 
กฎเกณฑ์และข้อตกลงทางการค้าใหม่ ๆ รสนิยมผู้คน เทคโนโลยี หรือแม้แต่วิกฤตต่าง ๆ 
 ส�านักพัฒนาผู้ประกอบการ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ตระหนักและเห็นความส�าคัญ
ของทุนความรู้ จึงได้จัดท�าโครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ (New Entrepreneurs 
Creation: NEC) มาตัง้แต่ปี 2545 โดยร่วมกบัผูท้รงคณุวฒุจิากหน่วยงานต่าง ๆ พฒันาหลักสูตร 
และชุดวิชาที่จ�าเป็นส�าหรับผู้ประกอบการใหม่ 
 ปัจจบุนั มผีูผ่้านการอบรมไปแล้วหลายหมืน่ราย แต่ไม่ใช่ทัง้หมดทีไ่ด้เป็นผูป้ระกอบการ 
สมดังตัง้ใจ และในบรรดาผูท้ีไ่ด้สมัผสัวิถชีวิีตการเป็นผูป้ระกอบการกย็งัไม่อาจสรปุว่าบรรลเุป้าหมาย  
เพราะส�าหรับผูป้ระกอบการใหม่ ระยะ 1-3 ปี ยงัอยูใ่นระยะตัง้ไข่ 3-5 ปี ยงัอยูใ่นช่วงหวัเลีย้วหวัต่อ 
 ผูป้ระกอบการ 12 รายทีเ่ลอืกมาเป็นตวัอย่างในหนงัสือเล่มนี ้แม้ยงัไม่ใช่ผูป้ระกอบการ 
ทีป่ระสบความส�าเร็จข้ันสงูสดุในโลกธรุกจิ แต่จัดได้ว่าเป็น ดาวรุง่ ทีผ่่านบทพสิจูน์บนเส้นทางนี ้
มาแล้วระดับหนึ่งซึ่งมากด้วยเรื่องราวน่าประทับใจ มีเสน่ห์ชวนติดตาม ทุนประสบการณ์ของ
พวกเขาและเธอก็คือทุนความรู้อย่างหนึ่งที่มีค่าแก่การแบ่งปันและถ่ายทอด 
 ส�านกัพฒันาผูป้ระกอบการจึงหวังว่า กรณศีกึษาเล่มนีจ้ะช่วยเร่งเร้า spirit อนัแรงกล้า 
และเพิ่มพูน capital ส�าหรับผู้ที่ก�าลังเดินอยู่ในเส้นทางเดียวกัน

  
    (นางบุญเจือ วงษ์เกษม)
    ผู้อ�านวยการส�านักพัฒนาผู้ประกอบการ
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ชีวิตมหัศจรรย์ของน้ำ มันมะพร้าว

เกิดใหม่จากเถ้าถ่าน
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 สุรเดช นิลเอก

  หนี้ 40 ล้าน 
  การเริ่มต้นใหม่ ในธุรกิจที่ไม่คุ้นเคย ในวัยเฉียด 50 
  น�้ำมันมะพร้ำว

  อดีตผู้ร้ายทางสุขภาพ ตัวสร้างไขมันและคอเลสเตอรอล ต้นเหตุโรคภัย
สารพัดทั้งหลอดเลือดอุดตัน โรคหัวใจ ไขมันในเลือดสูง ฯลฯ ผู ้คนต่ืนกลัว 
ลดการบริโภค จนมะพร้าวราคาตกอยู่นานปี 
  ราวกบัชวีติมหศัจรรย์ของนกฟีนกิซ์ทีเ่กดิใหม่จากกองเพลิง สุรเดช นลิเอก  
และน�า้มันมะพร้าว เกิดใหม่อีกครั้ง ท่ามกลางความล่มสลายและเถ้าถ่าน 

...ล่มสลาย
 สุรเดช นิลเอก ผู้ก่อตั้งและกรรมการผู้จัดการบริษัท ทรอปิคานา ออยล์  
จ�ากดั เร่ิมเส้นทางการท�างานหลังจบจากคณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามค�าแหง  
ในโรงงานผลติรองเท้าของเครอืสหพัฒน์ทีศ่รรีาชา โดยได้รบัการชกัชวนจากเพือ่น 
รุน่พีท่ีส่นิทสนมกนัในฐานะนกักจิกรรม และคอการเมอืงทีส่นใจเรือ่งเดยีวกนั ผ่าน 
งานหลายฝ่ายจนเชีย่วชาญในด้านกระบวนการผลติ แม้ไม่ได้จบวศิวะ แต่ทมีงาน 
และลูกน้องที่เป็นวิศวกรท�าให้เขารู้หลักการและกลไกการท�างานของเครื่องจักร 
จนถึงขั้นที่สามารถออกแบบเครื่องมือเองได้ 
  จากนัน้ลาออกมาเป็นผูจ้ดัการทัว่ไปของบรษิทัร่วมทนุไทย-เกาหล ีซึง่ยงั 
อยู่ในสายโรงงานและกระบวนการผลิต เมื่อสั่งสมทุนและประสบการณ์จนแก่กล้า  
สดุท้ายจงึออกมาเปิดบรษิทัเอง รบัผลติพ้ืนรองเท้าให้กบัแบรนด์รองเท้ากฬีาชัน้น�า 
ทั้งในและต่างประเทศ เช่น แพน ไนกี้ ทิมเบอร์แลนด์ 
 พ.ศ. 2533 สงครามตะวันออกกลางปะทุขึ้น ไฟสงครามท่ียืดเย้ือร่วม
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ทศวรรษ ส่งผลต่อเศรษฐกจิของประเทศพีเ่บิม้ สหรฐัอเมรกิา การสัง่ซือ้สนิค้าจาก 
ประเทศไทยลดลง กระทบถึงออร์เดอร์พื้นรองเท้าของโรงงานที่สุรเดชรับผิดชอบ 
อยูด้่วย ส่งผลให้ภาวะธรุกจิตลอดสบิปีนัน้ล้มลุกคลกุคลานมาโดยตลอด ชวีติเหมอืน 
ตกอยู่ในความมืด 
  “ตอนนัน้มคีนงานร่วม 200 คน แต่ไม่มอีอร์เดอร์เลย เราต้องสแตนด์บาย 
พนักงานไว้ เลิกจ้างก็ไม่ได้ เพราะเป็นแรงงานมีทักษะฝีมือ จ่ายเงินเดือน 3 ล้าน 
ทุกเดือน พยายามประคองตัว แต่ก็ไม่รอด ณ วันนั้น ธุรกิจเรียกได้ว่าล่มสลาย”
  ล่มสลาย…พร้อมภาระหนี้ 40 ล้านบาท
   “ถ้าเป็นคนอืน่คงฆ่าตวัตายไปแล้วล่ะ ฐานะครอบครวัแย่มาก มองไม่เหน็ 
อนาคต” 
  “เครียดมั้ย เครียดสิ ตอนนั้นผมมีสมาคมกินเบียร์กันตั้งแต่เที่ยงถึงสี่ทุ่ม 
ทุกวัน” เจ้าของเรื่องตบท้ายประโยคด้วยเสียงหัวเราะ ก่อนเล่าต่อด้วยน�้าเสียง
จรงิจงัขึน้ “กนิเบยีร์จนสขุภาพแย่ เพราะสิง่ทีเ่ราสร้างภาระให้กบัครอบครวั ท�าให้ 
รู้สึกละอาย ยังดีที่มีเพื่อนเข้าใจ นั่งปรึกษาเป็นก�าลังใจให้กัน” 
 ท่ามกลางกองเถ้าถ่าน แสงแห่งความหวังใหม่เกิดขึ้น 
 ...และเมื่อมีความหวัง ชีวิตใหม่จึงเริ่มต้น
  ชวีติใหม่ของเขา เริม่ขึน้ในเช้าวนัหนึง่ระหว่างทางขบัรถส่งลกูไปโรงเรยีน 
 “ระหว่างทางนัง่ฟังวทิย ุมข่ีาวแถลงผลงานวจิยัของสถาบนัวจิยัวทิยาศาสตร์ 
และเทคโนโลยีแห่งประเทศไทย เรื่องกระบวนการผลิตน�า้มันมะพร้าวสกัดเย็น”
 
...เกิดใหม ่
 ตำปี สายน�้าท่ีย่ิงใหญ่ท่ีสุดของภาคใต้เดินทางไกลอย่างบากบั่นจาก 
ต้นก�าเนิดเทือกเขานครศรีธรรมราชเพื่อไปบรรจบกับมหาสมุทรที่อ่าวไทย เมื่อ
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ไหลผ่านเมืองสุราษฎร์ฯ ได้ท�าให้เกิดที่ราบลุ่มริมน�้า ชาวพื้นถิ่นเรียกขานกันว่า  
“ในบำง” ซึ่งมีคลองเล็กคลองน้อยเชื่อมต่อถึงกันเป็นร้อยสาย เป็นที่มาของชื่อ  
“ดนิแดนแห่งคลองร้อยสาย” ชาวบ้านส่วนใหญ่เลีย้งชพีจากการท�าสวนมะพร้าว 
และสวนผลไม้ 
 สรุเดชเกดิและเตบิโตขึน้ทีน่ี ่ครอบครวัท�าสวนมะพร้าวไปพร้อม ๆ  กบังานหลกั 
ของคณุพ่อประสาท นลิเอก ซึง่รบัราชการคร ูท่านมุง่มัน่กบังานพฒันาการศกึษา 
จนได้รับการเชิดชูเกียรติเป็นครูดีเด่นของประเทศ และเป็นคนดีศรีสุราษฎร์ 
  “ผมโตมากับมะพร้าว เด็ก ๆ ก็หัดว่ายน�้าด้วยมะพร้าว โตหน่อยก็ช่วย
แจวเรือขนมะพร้าวในสวนมากองที่บ้าน” 
  มะพร้าวอยู่ในวิถีชีวิตคนไทยมาช้านาน เนื้อและน�้ามะพร้าวอ่อนกินด่ืม
แสนชื่นใจ พอแก่น�ามาคั้นท�ากะทิ ทั้งแกงและขนมหวานของไทย ล้วนมีกะทิและ 
มะพร้าวเป็นส่วนผสม
 บ้านเกิดของสุรเดชคือต�าบลบางใบไม้ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของ “ในบาง”  
ชาวสวนทีน่ีเ่ลีย้งชพีและส่งลกูเรยีนด้วยการขายมะพร้าว ส่วนหนึง่ขายมะพร้าวลกู 
เข้าตลาดกรงุเทพฯ เพือ่ท�ากะท ิอกีส่วนหนึง่ขายเป็นมะพร้าวแห้ง หรอืมะพร้าวย่าง 
เพื่อส่งโรงงานสกัดน�้ามันมะพร้าว ทุกอย่างด�าเนินไปด้วยดี จนกระท่ังเม่ือราว  
40 ปีก่อน น�า้มนัถัว่เหลอืงเข้ามาตตีลาด พร้อมยดัเยยีดภาพผูร้้ายทางสขุภาพให้ 
กบักะทแิละน�า้มนัมะพร้าว การตลาดทีบ่ดิเบอืนไปทัว่โลกท�าให้มะพร้าวราคาตกวบู 
  “ชาวสวนบางคนต้องขายสวนท้ิง บางคนไม่มีเงินส่งลูกเรียนหนังสือ” 
สุรเดชเล่าสั้น ๆ แต่เห็นภาพความล่มสลายชัดเจน 
  เพื่อนบ้านในเอเชีย เช่น ศรีลังกา อินเดีย อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ ซึ่ง
เคยบริโภคกะทิและใช้น�้ามันมะพร้าวประกอบอาหารล้วนบาดเจ็บกับความ
เปลี่ยนแปลงนี้เช่นกัน
 ข่าวน�า้มนัมะพร้าวสกดัเยน็ทีฟั่งในวทิยเุช้าวนันัน้ สะกดิให้สรุเดชย้อนคดิถงึ 
รากเหง้าถิน่เกดิซึง่เขารูเ้ป็นอย่างดว่ีามะพร้าวจากลุม่น�า้ตาปีมคีวามพเิศษแตกต่าง 
จากมะพร้าวในถิ่นอื่น ๆ
   “ถ้าเอามาคัน้กะทจิะมกีล่ินหอมและหวานปลายลิน้ เรยีกว่ามะพร้าวในบาง 
และมะพร้าวค้อ ปลูกที่ไหนก็ไม่ได้แบบนี้ ไม่ใช่เพราะสายพันธุ์อย่างเดียว แต่ 
เพราะความอุดมสมบูรณ์ของผืนดินท่ีน�้าเหนือบ่าท่วมทุกปี และน�้าเค็มก็หนุน  
ท�าให้เกิดบริเวณที่เป็นน�้ากร่อย เป็นลักษณะพิเศษเหมือนเหตุผลที่ว่า ท�าไม 
ทุเรียนนนท์รสชาติดี ก็ขึ้นอยู่กับพื้นที่และดินที่ปลูก” 
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  จนถงึทกุวนันี ้มะพร้าวจากลุม่น�า้ตาปีคอืแหล่งวตัถดิุบชัน้ดีของทรอปิคานา  
ออยล์ ในการผลิตน�้ามันมะพร้าวสกัดเย็นซึ่งมีกลิ่น รสเป็นเอกลักษณ์ ซ�้ายังไม่
ต้องกลัวใครจะเข้ามาแข่งขันแย่งวัตถุดิบ เพราะคุณพ่อของเขาเป็นครูที่ชาวบ้าน
เคารพนับถือ และชาวสวนในบางนับเนื่องกันไปมาก็ล้วนแต่เป็นเหล่าเครือญาติ
พี่น้องของเขาเอง 

...ตั้งไข่
  สรุเดชตดิต่อเข้าไปทีส่ถาบนัวจิยัวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งประเทศไทย  
(วว.) จนได้แฟคเตอร์คร่าวๆ ของการผลิตน�้ามันมะพร้าวสกัดเย็น ซึ่งยังไม่
สมบูรณ์นัก เหตุผลเพราะงบวิจัยที่ได้มาหมดเสียก่อน
  เขาน�าแฟคเตอร์พ้ืนฐานเหล่าน้ันมาศึกษาต่อ โดยควบคุมเงื่อนไขและ
ตัวแปรที่แตกต่างกัน แล้วบันทึกผล เปรียบเทียบ โจทย์ในใจคือท�าอย่างไรจึงจะ
เอาน�้าออกจากเนื้อมะพร้าวให้ได้มากที่สุด เพราะวิธีการสกัดเย็นที่ท�ากันทั่วไป 
ทีใ่ช้การคัน้กะทแิละปล่อยให้น�า้และน�า้มนัมะพร้าวแยกชัน้ น�า้มนัทีไ่ด้ยงัมคีวามชืน้ 
จากน�า้ปนอยู่สูง ท�าให้หืนได้ง่าย
  ระหว่างการทดลอง ไม่มเีงนิทนุซือ้เครือ่งไม้เครือ่งมอืจึงไปอาศยัเครือ่งหบี 
น�า้มันจากคนรู้จัก แต่ปกติเครื่องนั้นไม่ได้ใช้หีบน�้ามันมะพร้าว ต้องรอกลางดึก 
เลิกงาน ล้างเครื่องเรียบร้อยแล้วถึงไปขอใช้เครื่องต่อ
   “ไปขอเขาหีบน�า้มันทุกคืน ตอนดึก ๆ ไปจนสามีเขาสงสัยว่า ไอ้หมอนี่ 
มาจบีเมยีเราหรอืเปล่า”  สรุเดชหยอดมกุระหว่างเล่า ทัง้ ๆ  ทีใ่นห้วงเวลานัน้ น่าจะ 
เป็นฉากโศกของชีวิต
   น�้ามันท่ีได้จากการหีบวันละนิดละหน่อยทยอยสะสมใส่ขวด หมั่นเรียนรู้ 
ปัจจยัต่าง ๆ  ทีจ่ะส่งผลต่อการผลิต และขวนขวายหาอ่านหนงัสือเรือ่ง The Coconut  
Oil Miracle ของ Dr.Bruce Fife ที่เสนอผลการวิจัยประโยชน์อันแสนมหัศจรรย์
ของการบริโภคน�้ามันมะพร้าว
   • เป็นน�้ามันพืชชนิดเดียวในโลกที่มีกรดลอริกสูงถึง 40 กว่า % ซึ่งกรด 
ลอรกิน้ีพบในน�า้นมมารดา ช่วยส่งเสรมิสขุภาพและเสรมิสร้างภมูคิุม้กนัในทารก
   • มคีอเลสเตอรอลน้อยมากจงึมปีระโยชน์ต่อสขุภาพ ลดอตัราการเกดิโรคหวัใจ
  • เร่งขบวนการเมตาบอลิซึมของร่างกาย
   • น�้ามันมะพร้าวสกัดเย็น (cold process) ซึ่งไม่ผ่านกระบวนการ
ความร้อนจะยังคงมีวิตามินอีในปริมาณสูง ช่วยต้านอนุมูลอิสระ และชะลอความ
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เสื่อมของเซลล์ จึงน�าไปใช้ประโยชน์
เชิงความงามได้หลากหลาย 
 น่าเสียดายที่ความรู ้นี้ไม่ถูก
เผยแพร่ในวงกว้าง เฉพาะกลุ่มผู้สนใจ
ด้านสุขภาพจริง ๆ เท่านั้น ลูกค้า 
รายแรกที่มาช่วยสร้างความมั่นใจให้
เขาคือ นิตยา ลักษณวิสิษฐ์ เจ้าของ
ร้านนิตยาไก่ย่างซ่ึงสนใจเรื่องสุขภาพ
และรู ้คุณค่าของน�้ามันมะพร้าวเป็น
อย่างดีอยู่แล้ว
   “พี่นิตยาเทน�้ามันจากขวดมา
ใส่ฝา ชิม แล้วแกก็บอกว่า…มีเท่าไหร่
พี่เอาหมด” 
 โชคดี ปีนั้นเขาได้รับโอกาส
ทดสอบตลาดในงานมหกรรมสมุนไพร
แห่งชาติ ซึ่งทาง วว. ปันพื้นที่บูธให้  
สุรเดชเอาน�้ามันมะพร้าวไปตั้งขาย 
ภรรยา (สกาวรัตน์ นิลเอก) ซึ่ง 
ตอนนั้นยังท�างานเป็นพยาบาลมา 
ช่วยบรรยายสรรพคณุ ปรากฏว่าขายดี 
เกินคาด
   โชคร้าย เย็นวันนั้นเอง เขาถูก 
มือลกึลบักรดีกระเป๋าฉกเงนิห้าพนับาท 
ที่ได้จากการขายน�้ามันมะพร้าวไป
พร้อม ๆ กับเงินค่าเทอมลูกที่ต้องไป
จ่ายในวันรุ่งขึ้นซ่ึงท้ังหมดน้ันเป็นเงิน
ก้อนสุดท้ายที่มีอยู่ในบ้าน
   เส้นทางในช่วงเริ่มต้นเรียกได้ 
ว่าขรขุระเอาการส�าหรบัผูป้ระกอบการ 
ที่มีปัจจัยรบจ�ากัด
   .. .แต ่เมื่อมั่นใจว ่ามีความรู ้ 
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สามารถผลิตสินค้าคุณภาพดีได้ในมือ ถ้าไม่ทุ่มเทก็ไม่เกิดผล สุรเดชจึงตัดสินใจ 
ครั้งส�าคัญ ขายท่ีดินผืนสุดท้ายมาลงทุนสร้างสายงานการผลิตน�้ามันมะพร้าว
สกัดเย็น โดยออกแบบเครื่องจักรต่าง ๆ เองจากฐานความรู้ที่เคยท�างานกับ 
สหพัฒน์ ส่วนตัวโรงงาน เช่าและปรับปรุงจากโรงสีร้าง 
  ค�านวณแล้ว ทั้งการลงทุนเรื่องสายการผลิต อุปกรณ์ เครื่องจักร และ
ลงทุนผลิตสต็อกสินค้าเพื่อฝากขายตามร้าน ต้องการเงินหมุนเวียนประมาณ  
2 ล้านบาท
  “ขายทีไ่ด้ประมาณล้านนงึกย็งัไม่พอ” จะกูแ้บงก์กค็งไม่ผ่านเพราะยงัตดิ  
NPL ดังนั้น วิธีคลาสสิกที่สุดก็คือยืม และคนให้ยืมไม่ใช่อื่นไกล เหล่าเพื่อนรัก
ในสมาคมดื่มเบียร์นั่นเอง ยืมแล้วคืน ขาดเงินก็ยืมใหม่ เขาค่อย ๆ ประคับ
ประคองธุรกิจมาในลักษณะนี้ ยอดขายดีขึ้นเรื่อย ๆ แบบค่อยเป็นค่อยไป โดย
อาวุธส�าคัญทางการตลาด ไม่ใช่โปรโมชั่นลด แลก แจก แถม แต่คือ “ความรู้”
   กลุ่มเป้าหมายที่สุรเดชตั้งไว้คือ ผู้สูงอายุ วัย 55 ปีขึ้นไป การศึกษาดี 
ฐานะดี และใส่ใจเรื่องสุขภาพ ในการจับจองหัวใจคนกลุ่มนี้ต้องไม่ฉาบฉวย แต่
เน้นสาระข้อมูลที่น่าเชื่อถือ
   “เรือ่งบรรจุภณัฑ์ต่าง ๆ เราไม่มคีวามรูเ้ลย เพราะทัง้ชวีติพืน้ฐานมาด้าน 
การผลติ ไม่รูจ้ะขายยงัไง ไม่เคยเป็นเซลส์ ผมซือ้ขวดแอลกอฮอล์จากโรงพยาบาล  
ล้างท�าความสะอาด พิมพ์ฉลากด้วยอิงค์เจ็ต เอาขวดเรียงใส่ตะกร้าผ้าอ้อมลูก 
ไปฝากขายตามร้านสุขภาพ เอาหนังสือ The Coconut Oil Miracle มาถ่าย
เอกสารให้เจ้าของร้านอ่าน เขาอ่านจบ ทดลองกิน พบว่าสุขภาพดีขึ้น เขาก็
แนะน�าลูกค้าต่อได้อย่างสนิทใจ และเขาก็บอกต่อร้านญาติ ๆ ให้เราด้วย” 
 “ความรู”้ เป็นอาวธุส�าคญั ทีเ่ขาจบัขึน้ต่อกรกบัอคตทิีเ่คยมต่ีอน�า้มนัมะพร้าว  
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เช่น ซื้อน�า้มันมะพร้าว 1 ขวด แถมหนังสือ 1 เล่ม
   “คนไม่ได้กินด้วยโฆษณาชวนเชื่อ แต่กินด้วยสาระในหนังสือ ลูกค้า
เหล่านั้นกลายเป็นพนักงานขายที่ดีของทรอปิคานา เขาเอาไปอธิบายต่อ จนถึง
ทกุวนันี ้ผมไม่มเีซลส์เลยแม้แต่คนเดยีว เพราะไม่จ�าเป็น ลกูค้าคอืเซลส์ของเรา” 
  เมือ่ระยะหลังขายดขีึน้ มทีนุมากขึน้ เขากพ็มิพ์หนงัสือเป็นรปูเล่มสวยงาม  
ทั้งหนังสือแปลของ Dr.Bruce Fife และของ ดร.ณรงค์ โฉมเฉลา ประธานชมรม
อนุรักษ์และพัฒนาน�า้มันมะพร้าวแห่งประเทศไทย ตอนนี้ทั้งหมดมี 10 กว่าเล่ม 
เช่น มหัศจรรย์น�้ามันมะพร้าว น�้ามันมะพร้าวป้องกันโรคเบาหวานได้อย่างไร 

...เติบโต 
  ในช่วงของการตั้งไข่ทางธุรกิจ สุรเดชสมัครเข้าอบรมโครงการเสริมสร้าง
ผู้ประกอบการใหม่ (New Entrepreneurs Creation: NEC) ของกรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม 
 “ตอนอบรม NEC ผมเทน�า้ออกจากแก้วหมด ไม่คดิว่าเราเป็นผูป้ระกอบการ  
ไม่คิดว่าเราเคยเป็นผู้บริหารมีลูกน้องเยอะแยะ ถือว่าเรานับหนึ่ง” 
  การอบรม NEC กลายเป็นจุดเริ่มต้นของการสร้างเครือข่ายการท�างาน
ครั้งส�าคัญ ศูนย์บ่มเพาะวิสาหกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม สนใจงานท่ี
สุรเดชท�าอยู่จึงชวนไปตั้งโรงงานต้นแบบท่ีมหาวิทยาลัยเพื่อศึกษาวิจัยร่วมกัน 
ซึ่งการเปลี่ยนจากโรงสีร้างมาเป็นโรงเรือนที่มีลักษณะปิดเอื้อให้สุรเดชสามารถ
ด�าเนินการเรื่องมาตรฐานการผลิตได้ง่ายขึ้น ทั้งในเรื่อง มผช. อย. และ GMP 
ส�านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ (สวทช.) ก็เข้ามาเสนอ
ให้ท�าวิจัยร่วมกันเพราะตอนนั้นประโยชน์ของน�้ามันมะพร้าวยังเป็นเรื่องใหม่ ซึ่ง
ตามเงื่อนไขของรัฐ คู่สัญญาต้องเป็นนิติบุคคล จึงเป็นแรงผลักดันให้เขาต้องจัด
ระเบียบธุรกิจเป็นเรื่องเป็นราว และจดทะเบียนห้างหุ้นส่วน ทรอปิคานา ออยล์ 
จ�ากัด (เปลี่ยนเป็น บริษัท ทรอปิคานา ออยล์ จ�ากัด เมื่อปี 2550)
   จากน้ันทาง NEC มกีจิกรรมจับคูธ่รุกจิ (business matching) ทรอปิคานา 
ได้รับโอกาสจับคู่กับคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยได้ลงนาม 
ข้อตกลงความร่วมมือ (MOU) ระหว่างกันเป็นเวลา 20 ปี 
 “สิ่งส�าคัญที่สุด โครงการ NEC ให้เข็มทิศก�าหนดทางที่เราจะเดิน ท�าให้
ไม่เดินหลงทาง เพราะ ณ วันที่ผมเริ่มท�าน�้ามันมะพร้าว ยังไม่มีทิศทางเลยนะ 
อย่างเร่ืองการก�าหนดกลุ่มเป้าหมายทีอ่าจารย์สอน ผลทีเ่กดิขึน้แสดงว่ามนัใช่เลย...”
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...แตกกิ่ง 
 น�้ามันมะพร้าวไม่ใช่สินค้าท่ีซ้ือครั้งเดียว ไม่ว่าจะกินเพื่อสุขภาพ หรือ
ท�าออยล์พูลลิ่ง (oil pulling) ลูกค้าจะซื้อต่อเนื่อง ธุรกิจจึงขยายตัวอย่างค่อยเป็น 
ค่อยไป แล้วโอกาสก้าวกระโดดก็มาถึง
  อ. ไกร มาศพิมล นักโภชนาการบ�าบัดซึ่งเคยได้รับกระเช้าของขวัญเป็น 
น�้ามันมะพร้าวสกัดเย็นของทรอปิคานาติดต่อมาขอถ่ายท�ากระบวนการผลิต  
เพือ่ไปออกรายการโทรทศัน์ ครัง้แรกออกรายการสยามทเูดย์ 3 ตอน ตอนละ 5 นาที  
ครั้งที่สองได้ออกรายการสุขภาพทาง ASTV
 “ยอดขายโตขึ้น 6 เท่า ในช่วงข้ามคืน คนโทรเข้ามาเยอะมาก เพราะ
สื่อทีวีมันกว้างและผู้พูดน่าเชื่อถือ อธิบายเข้าใจง่าย”
   ในส่วนที่ไปลงนาม MOU กับคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยศิลปากร  
ก็ให้โอกาสทรอปิคานาได้แตกแขนงการพัฒนาน�้ามันมะพร้าวไปสู่ผลิตภัณฑ์
เสริมความงามหลากหลาย ทัง้สบู ่แชมพู ครมีนวด โลชัน่ บอดีค้รมี ลปิบาล์ม ฯลฯ  
โดยใช้น�า้มันมะพร้าวเป็นวตัถดุบิหลักผสมผสานคณุค่าจากพชืสมนุไพรเขตร้อนอืน่ ๆ 
 ปัจจุบันทรอปิคานาใช้มะพร้าวกว่าเดือนละ 120,000 ลูก สกัดเป็น
น�้ามันมะพร้าวได้ราว 15,000 ลิตร ซึ่งขายในรูปน�้ามันมะพร้าวสกัดเย็น และ
น�ามาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่อเนื่องอื่น ๆ
   จากการขายในประเทศ ก้าวสู ่การส่งออก อาทิ รัสเซีย ออสเตรเลีย 
ฮ่องกง ฯลฯ ทั้งการผลิตและขายในแบรนด์ทรอปิคานาเอง และเป็น OEM ให้
กับแบรนด์อื่น 
  “เราลงนาม MOU กับออสเตรเลีย ท�าแบรนด์ใหม่ Coconut Revolution 
เปิดช็อประดับพรีเมียมในหลาย ๆ  เมืองของออสเตรเลีย รวมถึงจะท�าตลาดใน 
นิวซีแลนด์ด้วย” สุรเดชเล่าถึงอนาคตอย่างมั่นใจ การท�าตลาดในต่างประเทศ
ง่ายกว่าประเทศไทยมาก เพราะผู้บริโภคส่วนใหญ่รู้จักคุณประโยชน์ของน�้ามัน 
มะพร้าวเป็นอย่างดีอยู่แล้ว
 หลักไมล์ต่อไปของเขา คือการสร้างโรงงานแห่งใหม่บนพื้นที่ 10 ไร่ 
พุทธมณฑลสาย 8 เพื่อรองรับปริมาณการผลิตที่เพิ่มขึ้น และก�าลังวางแผน
พฒันาผลติภณัฑ์ตวัใหม่เพือ่สร้างมลูค่าเพ่ิมให้กบั by product กากมะพร้าวทีเ่หลอื 
จากการหีบน�้ามัน ซึ่งถ้าโครงการนี้ส�าเร็จจะสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับกาก
มะพร้าวถึง 100 เท่าเลยทีเดียว
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น�้ามันมะพร้าว น�้ามันพืชชนิดเดียวใน
โลกที่มีกรดลอริกสูงถึง 40 กว่า % 

เป็นกรดไขมันชนิดเดียวกันกับ
ที่พบในน�้านมแม่
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2533 เกิดวิกฤตสงครามอิรัก
2548 ก่อตั้ง ทรอปิคานา ออยล์ 
 ผลิตน�้ามันมะพร้าวสกัดเย็น
2550 เข้าร่วมอบรมโครงการ NEC
2551 แตกผลิตภัณฑ์ พัฒนาน�า้มันมะพร้าว
 สู่ธุรกิจด้านความงาม
2551 เริ่มส่งออกประเทศเนเธอร์แลนด์ 
2553 ได้รับรางวัล NEC Award 2553 
 จากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
 ในงาน SME Thailand Expo 2010
2554 ได้รับรางวัลผู้ส่งออกสินค้าและ
 บริการดีเด่น (Prime Minister’s 
 Export Award หรือ PM Award)

บริษัท ทรอปิคานา ออยล์ 
จ�ากัด
35/9 ม. 4 ต. ขุนแก้ว 

อ. นครไชยศรี จ. นครปฐม 

73120 

โทรศัพท์ : 034 326 833-6  

โทรสาร : 034 326 837

เว็บไซต์ : www.tropicanaoil.com

สุรเดช นิลเอก เข้าอบรมโครงการ NEC กับ
หน่วยร่วมสมาคมส่งเสริมผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อมไทย (ATSME) ปี 2550 รุ่นที่ 1

อาจารย์ที่สอนในมหาวิทยาลัย
ส่วนใหญ่ไม่เคยท�าธุรกิจ ได้แต่เอาความรู้
ในต�ารามาสอน แต่อาจารย์ของ NEC 

สามารถท�าให้คนที่มีปัจจัยในการท�าธุรกิจ
ไม่ครบ M-Money ไม่ครบ ก็ยังท�า
ธุรกิจได้ นี่คือความเก่งของ NEC และ
ไม่เคยทอดทิ้ง ทุกวันนี้ยังมีกิจกรรม
ต่อเนื่อง เช่น NEC Network หรือ
จัดไปดูตลาดต่างประเทศ เขาไม่ก็ถือว่า
สร้างมาแล้วจบ แต่เดินไปกับเราตลอด
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นะโม น้ำ มนต์ ฟาร์ม
ปลูกผัก ปลูกธุรกิจ ปลูกสังคม
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	 เคยถามตัวเองไหม	ว่ามีเงินเท่าไร	จึงเรียกว่า	“รวย”
		 5	ล้าน	-	10	ล้าน	-	20	ล้าน	-	100	ล้าน	หรือ	10,000	ล้าน
		 ค�าตอบแต่ละคนคงไม่เหมือนกัน
   อุไร เพ็ชรรัตน์	ผู้ก่อตั้ง	นะโม น�้ำมนต์ ฟำร์ม	ผักสลัดปลอดสารพิษ	 
ค้นพบค�าตอบที่พอเหมาะ	พอดีกับตัวเธอ	ซ�้ายังแซวตัวเองอย่างอารมณ์ดีว่า	 
“เดี๋ยวนี้ ต่อมความรวยตื้นขึ้น”
	 ผักสลัดต้นจ๋ิวพาเธอไปพบเส้นทางใหม่	เส้นทางแห่งความสุขและความ 
ภูมิใจกับการเป็น	“ผู้ประกอบกำรเพื่อสังคม”	หรือ	SE	(social	enterprise)	
ซึ่งจากนี้ไปจะเป็นทั้งนิยามธุรกิจและเป้าหมายชีวิต
   “เราเป็นเกษตรกร เป็นกิจการเล็ก ๆ เพื่อสังคม แต่วันหนึ่งจะท�าให้คน
เห็นว่า เราจะขึ้นมาเป็นอุตสาหกรรมเพื่อสังคมให้ได้”

ฉัน (จะ) เป็นเกษตรกร
	 อไุรเป็นนกัเรยีนทนุจากประเทศเยอรมน	ีในสาขา	Exhibition	Trade	Fair	 
เม่ือส�าเร็จการศกึษาเธอเลือกเดนิบนเส้นทางอาชพีทีร่กั	 คือนกัออร์แกไนเซอร์	 เจ้าของ 
ธุรกิจในแวดวงที่มีเม็ดเงินสะพัดกว่าหลักร้อยล้าน	
		 20	ปี	ในอาชพีนี	้เธอฝากผลงานระดบัชาตไิว้มากมาย	แต่หลายคร้ังระหว่าง 
การท�างาน	เพือ่ให้งานราบรืน่อาจจะต้องมรีายจ่ายพเิศษเพือ่หล่อลืน่	ปลดลอ็กอปุสรรค	 
อาจดเูป็นเร่ืองธรรมดาในหลายวงการ	แต่หวัใจเธอบอกซ�า้	ๆ	ว่า	“มนัไม่ถกูต้อง” 
		 แล้ววันหนึ่ง	เสียงจากหัวใจก็ชนะ
		 วันนั้น	เธอก�าชัยคว้างานมูลค่าร้อยกว่าล้านไว้ในมือ	ก�าลังจะเซ็นสัญญา	
แต่เธอขับรถพาตัวเองมายืนอยู ่คนเดียวบนผืนดินว่างเปล่า	50	ไร่	อ�าเภอ
นครไชยศรี	จังหวัดนครปฐม
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   “วันนั้นมานั่งทบทวนตัวเองว่า เมื่อถึงจุดสุดท้ายของชีวิต ถ้าจะรีไทร์กับ
สิง่ทีท่�า เราจะท�าอะไร นกึถงึภาพทีเ่ราเคยไปเทีย่วแบบลองสเตย์ทีบ่รุรีมัย์ ไปอยู่ 
กับชาวนา ไปลองขี่ควาย ไปเรียนเกี่ยวข้าว นั่นท�าให้ได้เรียนรู้ว่า ไม่ว่าจะร�่ารวย 
อย่างไรกต็าม พอได้สมัผสัดนิ ทกุคนเท่าเทยีมกนั ได้ไปเหน็รวงข้าวสีทอง รูไ้หมว่า 
ต้นข้าวมีมูลค่าที่สุดตอนไหน ก็ตอนออกรวงข้าวนั่นแหละ ก�าลังสุก เหลืองอร่าม 
และต้นข้าวก็น้อมลงดิน”
		 ภาพความทรงจ�าท่ีพักอยู่กับคุณตาคุณยายชาวนาครั้งนั้นยังแจ่มชัด	
และท�าให้เธอตอบตัวเองได้ว่า	จะพบความสุขจากที่ไหน	“...นี่แหละ คือสิ่งที่เรา
อยากท�า อยากเป็นเกษตรกร” 
		 เธอกลับกรุงเทพฯ	เพื่อปฏิเสธงานที่ก�าลังจะได้รับ	
		 ...กลับบ้าน	บอกสามี	สามีเห็นด้วย	
		 ...กลับมาที่ท�างาน	บอกพนักงาน	20	กว่าชีวิตท่ีเธอรับผิดชอบ	และ
ถามความสมัครใจว่าจะออกจากงานออร์แกไนเซอร์และพร้อมมาเป็นเกษตรกร
กับเธอไหม	ทุกคนตัดสินใจเดินไปกับเธอ
  “2 วันแรก เรากับพนักงานไปถางต้นไม้ 50 ไร่ ถางป่าที่รกชัฏ ปลูก
ต้นไม้รอบทีด่นิ กลบัมาป่วยเลย เข้าโรงพยาบาล”	แต่เธอยนืยนัว่าลกูบ้าในวนันัน้ 
คือความถูกต้อง	เพราะถ้าไม่ท�าวันนั้น	ก็จะไม่มีวันนี้
		 จากพนักงาน	20	กว่าคนในตอนเริ่มต้น	เวลาและเนื้องานก็ช่วยคัดกรอง 
จนเหลือคนที่ใช่	
  “ตอนนี้เหลืออยู่แค่ 2 คน แต่เป็น 2 คนที่ดีที่สุด” 
		 เมื่อตัดสินใจจะเป็นเกษตรกร	ด้วยนิสัย	“สุดโต่ง”	เธอหยุดงาน	1	ปีเต็ม	 
เพื่อหาความรู้ด้านการเกษตรอย่างจริงจัง	
	 ทีไ่หนเปิดอบรมด้านการเกษตร	เธอตามไปเรยีนหมด	ทัง้การเลีย้งไส้เดอืน	 
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การปลกูมะนาว	การปลูกมะกรดู	เรยีนรูด้นิ	ระบบน�า้	เลีย้งจระเข้	เล้ียงกบ	เหตุผล 
ท่ีต้องเรียนให้ครอบคลุม	เพราะหนึง่	เธอไม่มคีวามรูด้้านการเกษตร	สอง	การเกษตร 
มขีอบเขตกว้างขวางมาก	การเรยีนเป็นการค้นหาค�าตอบว่าเธอเหมาะจะท�าอะไร
			 เรียน	ๆ 	ไปทัง้หมด	18	คลาส	เพือ่ค้นพบตวัเองว่า	การปลกูผกัน่าจะเหมาะทีสุ่ด
  “เราต้องมองตามความเป็นจรงิ จะไปจบัจอบ จบัเสยีม ขดุดนิ ไม่ง่ายและ 
ไม่ใช่นะ จะเลี้ยงไส้เดือน เราก็ไม่ใช่คนที่จะจับไส้เดือนขึ้นมาด้วยความเอ็นดูได้ 
(หวัเราะ) แต่พอมาเรยีนการปลกูผกัไฮโดรโปนกิส์ ปลกูผกัโดยไม่ใช้ดนิ โรงเรอืน 
สวย ดูสะอาดสะอ้าน อยากตื่นเช้า ๆ มาเก็บผัก นี่แหละ...ตัวเราเลย” 
	 เมื่อขีดวงอาชีพเกษตรให้แคบลง	จนได้ตัวเลือกที่	“ใช่”	อุไรเรียนต่อเน้น 
เรื่องผักไฮโดรโปนิกส์	(hydroponics)	โดยเฉพาะ	จาก	5	สถาบัน	คือ	โครงการ
ลูกพระดาบส	มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์	วิทยาเขตก�าแพงแสน	และวิทยาเขต
บางเขน	 มหาวิทยาลัยพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง	 และโครงการส่วน
พระองค์สวนจิตรลดา	
  “แต่ละทีจ่ะเก่งไม่เหมอืนกนั” อไุรอธบิาย “อย่างทีเ่กษตรฯ เก่งเรือ่งเมลด็
พนัธุ ์ลาดกระบงัเก่งเรือ่งการวางระบบ ส่วนลกูพระดาบส เน้นสอนชาวบ้าน ดงันัน้ 
คุณจะรู้เบสิก รู้ว่าอะไรคือความจ�าเป็นที่ต้องมี” 
	 นอกจากความรู	้ยงัได้พบผูรู้	้อาจารย์เอกสิทธิ	์วฒันะปรชีานนท์	ผูเ้ชีย่วชาญ 
เฉพาะด้านวชิาการเกษตรทรงคณุวฒุสิ�านกัพระราชวงั	และผู้อ�านวยการโครงการ 
ลกูพระดาบสจงัหวดัสมทุรปราการ	ซึง่ได้กรณุาให้ค�าแนะน�าทีม่ปีระโยชน์มากมาย 
ตั้งแต่ฟาร์มเริ่มต้นจนถึงปัจจุบัน	
	 ช่วงเริม่ต้นเป็นเกษตรกรมอืใหม่	อไุรยงัเข้าร่วมโครงการ	NEC	(โครงการ 
เสริมสร้างผูป้ระกอบการใหม่	หรอื	New	Entrepreneurs	Creation)	ของกรมส่งเสรมิ 
อุตสาหกรรมด้วย	เธอบอกว่าข้อดีที่สุดของโครงการนี้	คือเรียน	NEC	แล้ว
ท�าให้มั่นใจในตัวเองน้อยลง	รู้จักฟังคนอื่น	ตรึกตรอง	และรอบคอบมากขึ้น
   “NEC เป็นห้องเรยีนทีใ่ห้เวลาเรานัง่นิง่ ๆ แล้วทบทวนตวัเองใหม่หมดว่า  
กระบวนการท�าธุรกิจ 1 2 3 ต้องเรียงอย่างไร แล้วค่อยดึงเอาวุฒิ ความรู ้  
ความสามารถ ที่เรามีอยู่มาต่อเป็นจิ๊กซอว์ ท�าให้ก้าวเดินอย่างมีสเต็ป และจะท�า
อะไร ต้องมีแพลนเอ และแพลนบีรองรับ” 

ฝ่าด่านทดสอบ เกษตรกรมือใหม ่
		 พื้นที่ฟาร์ม	 50	 ไร่ของเธอเริ่มต้นจากสองมือ	 อุไรวาดภาพฟาร์มด้วย
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ดินสอระบายสีของลูก	 วางระบบตามแบบแผนเกษตรพอเพียงที่ร�่าเรียนมา	 เมื่อ 
ฟาร์มดนิสอสเีกดิขึน้	เธอใช้วชิานกัจดัออร์แกไนเซอร์มอือาชพีน�าเสนอให้ครอบครวั 
เห็นภาพ	ทุกคนแฮปปี้มากและพร้อมจะสนับสนุนเต็มที่
			 ตุลาคม	2554	อุไรทุ ่มเงินกว่า	20	ล้าน	โดยไม่กู ้ยืมจากสถาบัน 
การเงินใด	ๆ	สร้างฟาร์มปลกูผกัไฮโดรโปนกิส์	ปลอดสารพษิ	ไม่ใช้สารเคมฆ่ีาแมลง	 
โดยปลกูในโรงเรอืนระบบ	Evap	(Evaporative	Cooling	Greenhouse)	ซึง่หมายถงึ 
โรงเรือนที่มีระบบการให้ความชื้นสัมพัทธ์ในอากาศและลดอุณหภูมิภายในให้ต�่า
กว่าสภาพภายนอกโรงเรือนได	้
		 ส่วนชือ่แบรนด์	Veggie	Veggie	by	Namo	Nammon	Farm	นะโม น�ำ้มนต์  
มาจากชือ่ลกูชายและลกูสาว	โลโก้เป็นรปูเดก็ชาย	เดก็หญิง	ยิม้	กนิผกัแก้มตุ่ย	เพือ่ที ่
จะประกาศหลักการว่า	ผักที่ผลิตจากฟาร์มนี้	ปลอดภัย	ไร้สารเคมีตกค้าง	ไม่ต่าง 
จากท�าให้ลกูและคนในครอบครวัรบัประทาน	โดยมผีกั	8	ตัวทีเ่ป็นพระเอก	คอื	กรนีโอ๊ค	 
เรดโอ๊ค	กรนีคอรลั	เรดคอรลั	ฟิลเลย์ไอซ์เบิร์ก	บตัเตอร์เฮด	กรนีคอน	และเรด	ปัตตาเวยี
			 ผักสลัด	มีอายุพร้อมเก็บเกี่ยว	45	วัน	ผลผลิตชุดแรก	ต้นอวบ	สวย	
สะพรั่งทั่วฟาร์ม
  “ลอตแรกผลผลติออกมาเขยีวขจีทัว่ฟาร์ม เป็นภาพทีส่วยมาก แต่ผลผลติ 
กว่า 2 ตัน ไม่มีการวางแผนว่าจะต้องเก็บวันเว้นวัน ผักออกมาขนาดใหญ่กว่า
หัวดิฉันอีก (หัวเราะ) มีพ่อค้าคนกลางมาซื้อให้ราคากิโลละ 60 บาท ซึ่งต้นทุน
เรา 70 บาทต่อกิโล เขาก็บอกว่า...ราคานี้ช่วยเราแล้วนะ”
		 ผูห้ญงิใจเดด็อย่างเธอเลอืกทีจ่ะไม่ขายให้กบัระบบการค้าทีไ่ม่ยตุธิรรม	เธอ 
ตดัสนิใจแจกผกัให้ญาตพ่ีิน้อง	ชาวบ้านใกล้เคยีง	ทีเ่หลอืเป็นปุย๋และเลีย้งปลาในบ่อ	
		 ปีแรกของเกษตรกรมอืใหม่	 เกดิปัญหาเพลีย้ลงฟาร์มผกั	 ทกุอย่างเกดิขึน้ 
อย่างรวดเร็ว	ลุกลามราวกับโรคระบาด	มีผู้แนะน�าด้วยความหวังดีว่า	ใช้สารเคมี
ฆ่าแมลงทุกอย่างก็เรียบร้อย	ไม่กี่วันผักก็จะกลับมาสวยและขายได้เหมือนเดิม
		 ...แต่ค�าแนะน�านัน้	ค้านกบัหลกัการทีเ่ธอต้ังใจให้นะโม	น�า้มนต์	ฟาร์ม	เป็น 
ฟาร์มผักปลอดสารพิษ	ปลอดภัยส�าหรับผู้บริโภค
  “ตัดใจไม่เอาเลย ทิ้งหมด เจ๊งไป 7 แสน”
			 หลงัจ่ายค่าเล่าเรยีนราคาแพง	กท็�าให้เกษตรกรมอืใหม่กลายเป็นเกษตรกร 
มืออาชีพ	บวกกับความใส่ใจจริงจัง	ดังนั้นยิ่งท�างาน	จึงยิ่งเก่ง	ยิ่งรอบรู้	อย่างเช่น	 
เมล็ดพันธุ์ผัก	อุไรคัดเกรดพิเศษจากต่างประเทศ	ซึ่งมีอัตราการงอก	96-98%	 
ในขณะที่เมล็ดพันธุ์ในประเทศมีอัตราการงอกเพียง	60-70%	เท่านั้น	
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		 จากประสบการณ์เพล้ียระบาด	 
ท�าให้นะโม	น�้ามนต์	ฟาร์ม	รู ้จักกับ	
“ไตรโคเดอร์มา”	เชื้อราปฏิปักษ์	ศัตรู
ธรรมชาติของเพลี้ย	ซึ่งปลอดภัยทั้งต่อ 
ผูใ้ช้คอืเกษตรกร	ผูบ้รโิภค	และสิง่แวดล้อม	 
เพราะปราศจากมลพิษตกค้าง
		 สลัดผักที่ เป ็นพระเอกของ
ฟาร์ม	8	ชนดิ	โดยธรรมชาตมิรีะยะเวลา 
เกบ็เกีย่วไม่เท่ากนั	ต้องการสารอาหาร 
ต่างกนั	ใช้ปุย๋ต่างสตูร	แต่ความเชีย่วชาญ 
ของนะโม	น�า้มนต์	ฟาร์ม	สามารถท�าให้ 
ผกัทีนิ่สยัไม่เหมอืนกนั	สามารถกนิข้าว 
หม้อเดยีวกนั	โตพร้อมเกบ็เกีย่วในระยะ 
เวลา	45	วันเท่ากัน	ซ่ึงกว่าจะมาถึง
จุดนี้ได้ต้องอาศัยการสังเกต	ทดลอง 
ปรับสัดส่วนอาหาร	 จนได้สูตรที่ลงตัว	 
เพราะธาตุอาหารเหล่าน้ีต้องผสมลง 
ในน�า้	เพ่ือหล่อเล้ียงต้นผกัผ่านระบบราง	 
ซึ่งเป็นระบบเดียวกันทั้งฟาร์ม	
 
ทฤษฎขี้างถนน
			 ด้านการผลิต	เธอปรับแผน 
การผลิตใหม่	กางปฏิทิน	12	เดือน
เลยว่าหากปลูกวันน้ีก็ต้องเก็บวันไหน	
เพื่อให้มีผลผลิตทยอยขายได้ทุกวัน
		 ด้านการตลาด	ถ้าไม่ขายผัก 
ผ่านพ่อค้าคนกลาง	แล้วจะถงึมอืผูบ้รโิภค 
ผ่านช่องทางไหนกันเล่า	 หรือจะเข้าสู่ 
ระบบโมเดร์ินเทรด	ผ่านซเูปอร์มาร์เกต็
   “ถ้าเข้าห้าง GP 30% ทุก
สองวันต้องไปเคลียร์สินค้าเน่าเสียให้
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เขา เครดิตเทอม 45 วัน ถ้าหากพลาดวางบิลไป 1 วัน ก็ต้องรอไปอีก 1 รอบ”  
อไุรแจงเหตผุลความไม่เวร์ิกของช่องทางการตลาด	ท่ีผูเ้ล่นรายใหญ่เป็นผูก้�าหนด 
กติกา	ดังนั้นเธอจึงดีไซน์ช่องทางการขายที่ส้ัน	 ลัด	ตัดตรงท่ีสุด	จากฟาร์มสู่ 
ผู้บริโภค	นั่นคือ	การขายในตลาด
		 วิธีการง่ายและจริงใจมาก	เธอถอดหัวโขนทุกอย่างท้ิง	ไปนั่งเป็นแม่ค้า
ขายผักข้างถนน
  “ตลาดแรกคือ โรงพยาบาลเวชศาสตร์เขตร้อน มหาวิทยาลัยมหิดล ซึ่ง
ก็คือออฟฟิศของสามีดิฉันเอง วันนั้นขายได้ 2,000 บาท สามีภูมิใจมาก”
		 กลุ่มเป้าหมายคือ	พนักงานออฟฟิศที่มีก�าลังซื้อและพร้อมจะเลือกสรร
บริโภคสิ่งที่ด	ี เธอขายผักไฮโดรโปนิกส์ราคา	25	บาทต่อต้น	 ตามปกติวิถีการ
ขายของของแม่ค้าตลาดนัด	 ในหนึ่งสัปดาห์ต้องวางแผนหมุนเวียนจุดขาย	วันนี ้
ขายทีห่นึง่	รุง่ขึน้ขายอกีทีห่นึง่	เธอก�าหนดตารางท�างานหมนุเวยีนจุดขายไปแต่ละ 
ออฟฟิศ	วันจันทร์-ศุกร์	มีรอบขาย	2	รอบคือ	รอบเช้าก่อนเข้างาน	และรอบ
เที่ยงตอนพักกลางวัน	
	 เธอวางแผงขายริมถนน	 แบกเอง	 ขนเอง	 เรียนรู้การเลือกท�าเล	 เลือก
กลุ่มเป้าหมาย	และศักยภาพของแต่ละจุดขาย	ซึ่งในท�าเลที่มีศักยภาพ	เช่น	 
โรงพยาบาลกรุงเทพ	ยอดขายต่อวันสูงถึงสามหมื่นกว่าบาทเลยทีเดียว	
 “2 ปีแรก ดิฉันตื่นตีสี่ครึ่งทุกวันไม่มีวันหยุด ออกไปขายผักด้วยตัวเอง
เพราะสิ่งส�าคัญของการขายผักไฮโดรโปนิกส์ คือการให้ความรู้ ท�าความเข้าใจ
กับลูกค้าว่าผักเรามีจุดเด่น ดีต่อสุขภาพอย่างไร”
	 จากเดือนแรกมี	28	จุดขาย	รับเงินเริ่มต้นประมาณ	2,000	บาทต่อจุด	
ผ่านไปเพียงปีเดียว	มีจุดขายรวม	141	จุดขาย	มีพนักงานขาย	13	คน	รายรับ
เฉลี่ย	1	ล้านบาทต่อเดือน	
	 นี่อาจเป็นความส�าเร็จของทฤษฎีการตลาดข้างถนนที่ไม่เคยมีสอนใน 

SMEs Year 56 �����2.indd   36 9/19/56 BE   12:01 AM



SMEs A+
37

ต�าราเอ็มบีเอเล่มใด	ๆ	
	 รถขนผักจะออกแต่เช้าตรู่	โดยวางเส้นทางโลจิสติกส์ไว้เลยว่า	แต่ละวัน	 
รถแต่ละสายจะผ่านจุดขายใดบ้าง	เพื่อดร็อปพนักงานและสินค้า	สาย	ๆ 	ตลาดวาย 
มารับกลับ	รอบบ่ายก็ไปจุดขายแห่งใหม	่เฉลี่ยวันละ	7-15	จุดขาย	
 “การตลาดข้างถนนเป็นทฤษฎีที่คลาสสิกมาก เหตุผลท่ีเรากระจาย
จุดขายได้รวดเร็ว เพราะดิฉันกล้าที่จะนั่งขายข้างถนนแล้วปล่อยให้เทศกิจจับ”
		 แน่นอนว่าในช่วงเริ่มต้น	พื้นฐานความเป็นนักธุรกิจและนักเรียนนอก 
ย่อมดูแตกต่างกับเพื่อนแม่ค้าทั่วไป	ถูกหมั่นไส้บ้าง	ถูกแกล้งเตะร่มบ้าง	วันหนึ่ง
เทศกิจมาไล่จับ	เพื่อนแม่ค้าเก็บของวิ่งหนีกันชุลมุน	หลายคนเป็นห่วงเร่งให้เธอ 
รีบหนี	แต่อุไรอยู ่นิ่ง	ๆ	ยอมให้เทศกิจจับ	อารมณ์ท่ีเธอนั่งอยู่บนรถเทศกิจ	 
มองหาบข้าวของและเพื่อนแม่ค้าที่ถูกจับมาพร้อมกัน	 เธอบอกกับตัวเองว่า...ได้
ประกาศนียบัตรชีวิตแม่ค้าแล้ว
		 หลังถูกจับ	เธอได้รับโอกาสให้อยู่ในกลุ่มแม่ค้าหาบเร่แผงลอยอย่างถูก 
กฎหมาย	เสยีค่าแผงเพยีงเดอืนละ	300	บาท	ซึง่ดกีว่าเสยีค่าคุม้ครองนอกระบบ 
วันละ	200	บาท	แถมได้รับความคุ้นเคย	ความเห็นใจจากเพื่อนแม่ค้า	แนะน�า
ที่ขายใหม	่ๆ	ให้
  “ดิฉันพยายามสร้างมิตร ท�าตัวอ่อนน้อมถ่อมตน แม่ค้าหน้าเก่า ๆ  เขาก็ 
จะแนะน�าที่ขายใหม่ ๆ ให้ น้องเคยไปขายที่นี่หรือยังล่ะ ถ้ายัง...เดี๋ยวพี่จองให้ 
นี่เป็นความเอื้ออารีส่งต่อกันปากต่อปาก และเป็นที่มาของ 141 จุดขาย”
	 เม่ือวางระบบการตลาดจนอยูต่วั	 ทกุวนันี	้ อไุรวางมอืจากการเป็นแม่ค้าแล้ว	 
โดยมีพนักงานใหม่	ๆ	เข้ามาดแูลแทน	แต่ความทุม่เทและจรงิจงัของเธอกก็ลายเป็น 
มาตรฐานและต้นแบบให้กับพนักงานทุกคน
	 อไุรบอกว่า	 ช่วงเวลาเดนิดผูกัต้นจ๋ิวทีก่�าลงัเตบิโตในฟาร์ม	 คอืชัว่โมงของ 
ความสขุ	และอาชพีนีส้อนให้เธอปรบัเปลีย่นตวัเอง	ลดความเป็นเพอร์เฟกชัน่นสิต์ 
ลง	 “เพราะเกษตรกรไม่สามารถควบคุมได้ทุกสิ่ง มันคือดินฟ้าอากาศ เราต้อง
เรียนรู้การอยู่กับธรรมชาติให้ได้”

ปลูกธุรกิจ ปลูกสังคม
	 ผักเป็นสินค้าเกษตรท่ีเน่าเสียได้ง่าย	แต่ส�าหรับนะโม	น�้ามนต์	ฟาร์ม	
เธอกล้ายืนยันว่าในธุรกิจนี	้ความสูญเสียเท่ากับศูนย์	หรือ	Zero	Waste
			 ผักอายุพร้อมเก็บเกี่ยว	45	วัน	อุไรขายทั้งต้นสด	ๆ 	ดังนั้นผักจึงแข็งแรง 
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มาก	หากวันใดขายไม่หมดก็น�ากลับมาแช่ห้องเย็น	รุ่งขึ้นตัดแต่งใบ	แปรสภาพ 
เป็นผกัสลดับรรจกุล่องหรอืถงุพร้อมรบัประทาน	พร้อมน�า้สลดัหลากหลายรสชาติ	 
วางขายในร้าน	 Veggie	 Veggie	 ร้านสลัดเพื่อสุขภาพย่านถนนพระอาทิตย์ซึ่ง
เธอปันพื้นที่อยู่อาศัยของครอบครัว	เปิดเป็นร้านเล็ก	ๆ	ขึ้น	
		 ปัจจุบัน	ผักจากนะโม	น�้ามนต์	ฟาร์ม	ได้มาตรฐาน	Food	Safety	ของ
กระทรวงสาธารณสขุ	และมาตรฐานรบัรองแหล่งผลติพชื	GAP	(Good	Agricultural	 
Practices)	ด้วย	
		 ป	ี2555	อุไรมีโอกาสได้เข้าร่วมโครงการประกวดแผนธุรกิจกิจการเพื่อ
สังคม	 เพราะเธอมองว่าโดยตัวธุรกิจที่มุ่งผลิตพืชผักปลอดสารพิษ	 เพื่อสุขภาพ
และความปลอดภัยของผู้บริโภคน้ัน	เป็นแนวคิดเพื่อสังคมชัดเจนอยู่แล้ว	ซึ่ง
คณะกรรมการก็คงเห็นดังนั้น	นะโม	น�า้มนต์	ฟาร์ม	จึงได้รับการคัดเลือกให้เป็น	
1	 ใน	 5	 กิจการเพื่อสังคม	 โดยส�านักงานสร้างเสริมกิจการเพื่อสังคมแห่งชาต	ิ
หรือ	สกส.	และนั่นเป็นที่มาของ	“โครงการพันธุ์จิ๋ว	ใจกว้าง”	ที่นะโม	น�้ามนต์	
ฟาร์ม	 มอบอุปกรณ์	 เครื่องมือ	 โต๊ะ	 และระบบรางทั้งหมดในการปลูกผักแบบ 
ไฮโดรโปนิกส์	ให้กบัโรงเรยีนบ้านห้วยกรด	และโรงเรยีนวดัท้องไทร	อ.	นครไชยศรี	 
จ.	นครปฐม	พร้อมทัง้อบรมเยาวชนให้มคีวามรูใ้นการปลกูผกั	เม่ือผลผลติพร้อม 
เก็บเกี่ยว	ผลผลิต	20%	ให้โรงเรียนและเด็กไว้รับประทาน	ส่วนที่เหลือ	80%	
นะโม	น�้ามนต์	ฟาร์ม	รับซื้อคืนในราคายุติธรรม
			 ในแง่ธรุกจิ	เธอได้	contract	farming	(การท�าเกษตรแบบมสีญัญา)	ทีว่างใจได้	 
ในส่วนเดก็	ๆ 	และโรงเรยีนเองกไ็ด้ผกัปลอดภยัไว้บรโิภค	ได้ใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์	 
และเดก็	ๆ	กไ็ด้ค่าขนมจากน�า้พักน�า้แรงของตวัเอง	เฉลีย่ราวสปัดาห์ละ	2,000	บาท	
	 ส�าหรบัปีต่อไป	เธอมแีผนจะขยายโครงการพนัธุจ์ิว๋	ใจกว้าง	ไปสูโ่รงเรยีน 
อืน่	ๆ	มากขึน้	พร้อมความม่ันใจในการก้าวเดนิบนวถิขีองผูป้ระกอบการทางสังคม	 
ที่ผลก�าไรจากการประกอบการได้มีโอกาสคืนกลับสู่สังคม
			 ตอนน้ีเธอก�าลังวางแผนเพ่ิมก�าลังการผลิต	โดยเพิ่มโรงเรือนปลูกผักอีก	 
2	โรง	และเตรียมความพร้อมเพื่อขยับขยายตัวเองจาก	“ธุรกิจเล็ก ๆ เพ่ือ

สังคม”	ไปเป็น	 “อุตสำหกรรมเพื่อสังคม”	ผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ยังเป็นความลับ
และอยูร่ะหว่างการวจิยั	บอกได้เพยีงว่ายงัอยูบ่นหลกัการทีเ่ธอตัง้ใจ	คอืการผลติ 
อาหารที่ปลอดภัยและมีประโยชน์ส�าหรับผู้บริโภค	ซึ่งเป็นการยืนยันวิถีชีวิตและ
วิถีธุรกิจว่า	นะโม	น�้ามนต์	ฟาร์ม	ไม่ใช่เพียงการปลูกผัก	แต่ยังร่วมปลูกสังคม
ให้งอกงาม
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ทฤษฎกีารตลาดข้างถนน เส้นทาง 
shortcut จากฟาร์มผกัถงึผูบ้รโิภค
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2553	เรียนรู้	ท�าความเข้าใจในอาชีพเกษตรกรรม	
	 และเลือกที่จะเป็นเกษตรกรปลูกผัก
2553	เริ่มปรับพื้นที่ที่ดิน	วาดรูปแบบฟาร์มบน
	 กระดาษ
2554	เริ่มต้นอาชีพเกษตรกร	สร้างฟาร์มผัก
	 ไฮโดรโปนิกส	์ภายใต้แบรนด์	Veggie	
	 Veggie	by	Namo	Nammon	Farm	ที่อ�าเภอ 
	 นครไชยศร	ีจังหวัดนครปฐม
2554	เปิดร้านสลัดเพื่อสุขภาพ	Veggie	Veggie	
	 by	Namo	Nammon	Farm	บนถนนพระอาทติย์ 
2555	สร้างระบบการตลาดจากฟาร์มส่งตรงถึง
	 ผู้บริโภค	ปัจจุบันมีทั้งหมด	141	จุดขาย
2555	สกส.	คัดเลือกให้เป็น	1	ใน	5	กิจการเพื่อ
	 สงัคม	พร้อมกบัการเริม่โครงการพนัธุจ์ิว๋	ใจกว้าง

นะโม น�า้มนต์ ฟาร์ม
18/8 ม. 2 ต. แหลมบัว 

อ. นครไชยศรี จ. นครปฐม 

73120 

โทรศัพท์ : 08 9921 2839, 

08 4916 0987, 

0 2282 5770 

โทรสำร : 0 2282 5774 

เว็บไซต์ : 

www.namonammonfarm.com

อุไร เพ็ชรรัตน์ เข้าอบรมโครงการ NEC กับ
หน่วยร่วมมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าพระนครเหนือ 

ส�านักพัฒนาเทคนิคศึกษา ปี 2554 รุ่นที่ 1

NEC สอนให้เขียนแผนธุรกิจ
จากความเป็นจริง ไม่เหมือนคอร์ส 

MBA อื่น ๆ SMEs ที่เริ่มต้นท�าธุรกิจ 
มักลืมนึกถึงบางเรื่อง เช่น เราได้ใส่ค่าตัว 
ค่าน�้ามันตัวเองลงไปในการค�านวณต้นทุน

หรือยัง เพราะนี่คือต้นทุนส�าคัญที่เรา
มักลืมนึกถึงและที่ส�าคัญ NEC ท�าให้
ดิฉันมั่นใจน้อยลง ท�าให้นิ่งขึ้น รู้จัก
ฟังคนอื่น และเพิ่มความระมัดระวัง

ในการท�าธุรกิจมากขึ้น
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ไส้เดือน มิตรใหม่
ของเกษตรอินทรีย์
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	 วิถีชีวิตของไส้เดือน	สัตว์น้อยไร้สีสัน	ช่างไม่น่าพิสมัย	ขี้อาย	หลบแสง	
มุดเลื้อยอยู่ในดิน	ชมชอบความชื้นแฉะ	และอยู่กันเป็นกลุ่มเหล่าเก่ียวกระหวัด 
พันกันยุ่งเหยิง
	 แม้ขนาดตัวแค่น้ิวก้อย	แต่หลายคนกลับกลัวขยาดแหยง	จนมีส�านวน
เปรียบเปรยว่าเกลียดราวกับกิ้งกือ	ไส้เดือน	
	 ไฉนไส้เดือนดินจึงถูกตีราคาด้อยค่าถึงเพียงนี้	
	 แต่เราอาจต้องเปลี่ยนมุมมองใหม	่หากรู้ว่าราคาไส้เดือนบางสายพันธุ์สูง
ถึงกิโลกรัมละ	4-5	พันบาท	แพงกว่าเนื้อสัตว์รสเลิศหลายชนิด	ฝักไข่	(cocoon)	 
ของมันใหญ่กว่าเมล็ดงาเพียงเล็กน้อย	ราคาซื้อหน้าฟาร์มฝักละ	3-5	บาท	และ
มูลที่มันถ่ายออกมาขายได้มีราคาค่างวด	เพราะเป็นปุ๋ยชั้นเลิศ
	 ทั่วทุกมุมโลกมีงานวิจัยถึงประโยชน์ไส้เดือนมากมาย	มีทั้งช่วยสร้าง
ความสมบูรณ์ให้ระบบนิเวศ	ใช้เพื่อย่อยสลายขยะ	อีกทั้งยังมีความส�าคัญในเชิง
สขุภาพ	ยาโบราณบางต�ารบัมส่ีวนผสมของ	“รากดนิ”	หรอืไส้เดอืนเป็นเครือ่งยา 
รักษาโรคต่าง	ๆ	เช่นเดียวกับต�ารับยาจีนที่มีส่วนผสมของไส้เดือน	และแพทย์ 
สมยัใหม่ทีไ่ม่มองข้ามภมูปัิญญาบรรพชนได้ท�าการศกึษาทางวทิยาศาสตร์	พบว่า 
ไส้เดอืนมีสรรพคณุรกัษาโรคบางชนดิได้จรงิ	อาท	ิญีปุ่น่มงีานวจิยัในการสกดัสาร 
จากไส้เดือนเพื่อท�ายาสลายลิ่มเลือด
	 รู้อย่างนี้แล้ว	คุณรู้สึกรักเจ้ายึกยือน้อยขึ้นบ้างหรือยัง

เสริมสง่ามัจฉา ย่อยขยะ ผลิตปุ๋ย ผลิตยา
 สถาพร	และนทติา ฉายะโอภาส	สองสามีภรรยาแรกเริม่รูจ้กักบัไส้เดอืน 
ในฐานะอาหารของปลาสวยงามที่เลี้ยงเป็นงานอดิเรก	ทั้งปลาคาร์พ	ปลาหมอสี	 
ปลาอะโรวานา	และตามประสาคนรักปลาต้องหมั่นหาอาหารมาบ�ารุงเพื่อให้ปลา 
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แขง็แรงและสวยงาม	เพือ่นชาวสงิคโปร์แนะน�าให้ปลาได้ลิม้รสไส้เดอืนโดยรบัรอง 
ว่าแข็งแรง	สีสวย	หัวโหนก	เพราะมีโปรตีนสูง
	 สนนราคาค่าอาหารน�าเข้าส�าหรับปลายอดรักตกกิโลละหลายพันบาท	
สถาพรจงึหาวธิขียายจ�านวนไส้เดอืนเอง	การเลีย้งแบบสมคัรเล่นในภาชนะย่อม	ๆ	 
บ่อซีเมนต์	กะละมัง	กระบะ	จึงเริ่มต้นขึ้นเมื่อสิบปีที่แล้ว	และเริ่มท�าความรู้จัก
กับวงจรชีวิตไส้เดือนอย่างค่อยเป็นค่อยไป
	 แม้สมาชกิในครอบครวัจะไม่เหน็ด้วย	แต่ท้ายทีส่ดุได้เปลีย่นเป็นแนวร่วม	 
ไส้เดือนตัวเล็ก	ๆ 	ได้ชักน�าให้ทั้งคู ่ได้ศึกษางานวิจัยท่ีมีค่าหลายชิ้น	ทั้งจาก 
นักวิจัยไทยเช่น	งานวิจัยของ	รศ.ดร.สมชัย	จันทร์สว่าง	อาจารย์ประจ�าภาควิชา
สัตวบาล	คณะเกษตร	มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์	ที่ศึกษาเรื่องไส้เดือนมานาน
ถึง	25	ป	ีงานวิจัยของ	ดร.อาณัติ	ตันโช	มหาวิทยาลัยแม่โจ้	ตลอดจนค้นคว้า
งานวิจัยจากต่างประเทศผ่านอินเทอร์เน็ต
	 ยิง่รูจ้กั	ยิง่ศกึษา	ยิง่เหน็คณุค่า	ประโยชน์ของไส้เดือนมทีัง้ต่อวงการเกษตร	 
การดูแลนิเวศสิ่งแวดล้อม	การแพทย์และสุขภาพ	
	 สถาพรและนทิตา	เริ่มโฟกัสประโยชน์ด้านเกษตรกรรม	เพราะพบข้อมูล 
ว่าไส้เดอืนเป็นปุย๋คณุภาพด	ีคอืนอกจากมธีาตอุาหารหลกั	(ไนโตรเจน	โพแทสเซยีม	 
และฟอสฟอรัสแล้ว)	ยังมีธาตุอาหารรองอีกนานาชนิด	เช่น	แมกนีเซียม	เหล็ก	
สังกะสี	คาร์บอน	เป็นต้น	ซึ่งพืชต้องการส�าหรับการเติบโต	เช่นเดียวกับมนุษย ์
ทีจ่ะสมบรูณ์แขง็แรงได้	มใิช่บรโิภคเพียงโปรตนี	คาร์โบไฮเดรต	แต่ต้องการไขมนั	 
เกลือแร่	และวิตามินต่าง	ๆ	ควบคู่ไปด้วย
	 เมื่อลองน�ามูลไส้เดือนมาโรยรอบต้นไม้ในบ้าน	บางต้นที่เฉาเหี่ยวใกล้ 
โรยรากลบัฟ้ืนคนืแขง็แรง	กล้วยไม้ออกดอกงามสมบูรณ์	เมือ่มขีองดีจึงต้องบอกต่อ	 
แพ็กมูลไส้เดือนขายละแวกบ้านในราคาย่อมเยา
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	 อนัทีจ่รงิ	ปุย๋เป็นเรือ่งเก่ียวข้องกบัเศรษฐกจิระดบัชาตเิลยทเีดยีว	เพราะประเทศ 
ไทยยงัคงเป็นประเทศเกษตรกรรม	 ความต้องการปุย๋มหาศาลในแต่ละปี	 และเมือ่ 
ปุย๋เคมรีกุคบืขึน้มามอีทิธพิล	ไทยต้องน�าเข้าแม่ปุย๋ปีละหลายหมืน่ล้านบาท	เพราะ 
ใช้ง่าย	สะดวกสบาย	แต่ปุ๋ยจ�านวนมากขาดคุณภาพ	เช่น	ปุ๋ยสูตร	16-16-16	
นั้นมีเนื้อปุ๋ยอยู่เพียง	48%	ที่เหลือคือดินโดโลไมต์	หรือดินขาวที่อาจท�าให้ดิน 
โดยรวมด้อยคุณภาพ
	 แล้วถ้าเทียบกับปุ๋ยมูลสัตว์ชนิดอื่นล่ะ?
	 ปุ๋ยคอกมคีณุภาพดแีต่กลิน่ฉนุ	ปุย๋มลูค้างคาวฟอสฟอรสัสูงเหมาะกบัไม้ดอก	 
ปุ๋ยมูลหมูมีไนโตรเจนสูงเหมาะกับไม้ใบ	ปุ๋ยมูลไส้เดือนจึงมีโอกาสทางการตลาด	
ประการส�าคัญ	ปุ๋ยอินทรีย์คุณภาพดีปัจจุบันหายาก	มักปะปนด้วยเศษใบไม้และ
ดินด้อยคุณภาพ	เมื่อวัดค่าอินทรียวัตถุกับปุ๋ยชนิดต่าง	ๆ	แล้ว	โดยเฉลี่ยพบว่า
ปุ๋ยมูลหมู	N	=	1.0,	P	=	0.8	และ	K	=	0.8	ปุ๋ยค้างคาวมี	N	=	2.0,	P	=	 
5-10	และ	K	=	0.5	มีอินทรียวัตถุ	(organic	matter)	20%	ขณะที่ปุ๋ย
มูลไส้เดือนอาจมีค่า	NPK	สูสีกัน	แต่มีธาตุรองที่ส�าคัญและมีอินทรียวัตถุมากถึง	
43%	หมายความว่าจลุนิทรย์ีชนดิต่าง	ๆ	ยงัสามารถย่อยสลายอนิทรยีวตัถตุ่อไป 
ได้อกีซ่ึงเป็นการเพิม่ธาตอุาหารให้ปุย๋	อกีทัง้โมเลกลุของมลูไส้เดือนเลก็กว่ามลูสัตว์ 
ชนิดอื่นท�าให้พืชดูดซึมได้ง่าย
	 ในงานวิจัยของมหาวิทยาลัยเพนซิลเวเนีย	สหรัฐอเมริกา	พบว่าในมูล 
ไส้เดือนดินมีสารฮิวเมท	(humates)	ออกซิน	(auxins)	ไคเนติน	(kinetins)	 
จิเบอเรลลิน	(giberellin)	และไซโตไคนิน	(cytokinin)	สารอินทรีย์ชื่อเรียกยาก 
เหล่านี้ท�าหน้าที่หลากหลาย	อาทิ	กระตุ้นการเจริญเติบโตของเซลล์พืช	ท�าให้ 
รากรบัอาหารทีเ่ป็นสารไปใช้	การหันหน้าของดอกไม้เข้ารบัแสงแดดและแม้กระทัง่ 
ท�าหน้าที่ชะลอไม่ให้พืชเน่าเปื่อยเร็ว	
	 ปุ ๋ยมูลไส้เดือนยังมีคุณลักษณะในการไล่หนอนแมลงบางชนิดตาม
ธรรมชาตด้ิวย	เพราะไส้เดอืนกเ็ป็นหนอนชนดิหนึง่ซึง่สิง่มชีวีติในระบบนเิวศย่อม 
มีอาณาเขตและบริเวณของตัวเอง
	 นอกจากนั้น	กรณีที่เศษอินทรีย์มีโลหะหนักเจือปน	ไส้เดือนก็จะดูดซับ
สารเหล่านั้นไว	้ไม่ปนออกมากับมูล	ปุ๋ยมูลไส้เดือนจึงมีความปลอดภัย
	 นี่คือมหัศจรรย์ที่ซ่อนอยู่ในตัวไส้เดือน	
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เพื่อนใหม่ ชีวิตใหม่
	 เมื่อได้คลุกคลีอยู่กับของด	ีประกายความคิดที่จะท�าธุรกิจเริ่มเด่นชัดขึ้น	
	 นทติาและสถาพรกเ็หมอืนมนษุย์เมอืงอกีไม่น้อยทีใ่ฝ่ฝันจะมทีีด่นิผนืเลก็	ๆ	 
ส�าหรับท�าเกษตรเล็ก	ๆ	น้อย	ๆ	ยามสูงวัยหรือหลังเกษียณ	เพียงแต่ความฝัน
ของทั้งคู่เดินมาถึงเร็วเท่านั้นเอง
	 ระหว่างศึกษาเรื่องไส้เดือน	ปี	2551	สถาพรและนทิตาเริ่มมองหาที่ทาง
และตกลงใจซื้อที่ดิน	5	ไร่	ที่อ�าเภอบ้านนา	จังหวัดนครนายก	เดิมเป็นเล้าหมู
และเป็นที่ดินติด	NPL	จึงได้มาในราคาไม่แพง	อีกทั้งโครงสร้างเล้าเดิมที่ก่อเสา	
เทพื้นซีเมนต	์มุงหลังคาแล้วเรียบร้อยจึงเอื้อต่อการเป็นบ่อไส้เดือน	
	 เวลาน้ัน	นทิตายังท�างานประจ�า	เธออยู่ในองค์กรใหญ่สัญชาติญ่ีปุ่น 
มานานถึง	20	ปี	แม้จะรักและผูกพันแต่ก็เริ่มรู้สึกอิ่มตัวกับชีวิตท่ีต้องฝ่ารถติด 
ไปถึงโต๊ะท�างานเจ็ดโมงเช้าทุกวัน	เป็นเช่นนี้อยู่เนืองนิตย์	การท�าธุรกิจส่วนตัว 
น่าจะเป็นทางเลือกที่ด	ี
	 นทิตาจึงเป็นด่านหน้าในการรวบรวมข้อมูลเพื่อเพิ่มความรู ้เกี่ยวกับ
ไส้เดือนและสร้างเครือข่ายพันธมิตร	เดินเข้า	ออกหน่วยงานต่าง	ๆ 	กว่า	10	แห่ง	 
เพือ่เสาะแสวงหาความรูเ้รือ่งปุย๋	“เมอืงไทยไม่ม ีone stop เรือ่งปุย๋ เราต้องค้นคว้า 
หลายแหล่ง ไปหลายหน่วยงาน อ่านงานวิจัยเพื่อเข้าใจไส้เดือนให้มากที่สุด”
	 เมือ่ผลติภณัฑ์ได้รบัการยอมรบัช่วยเพิม่พนูความมัน่ใจ	จงึหาโอกาสเรยีนรู้ 
เรื่องการบริหารธุรกิจเพ่ือต่อยอดกับความรู้ด้านการตลาดที่เธอมีเป็นทุนเดิม	
โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่	(New	Entrepreneurs	Creation:	NEC)	
ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม	 เป็นโครงการหนึ่งที่นทิตาได้ความรู้เป็นประโยชน์
มากมาย	โดยเข้าอบรมในปี	2553	และ	บริษัท มิตรใหม่ฟาร์ม จ�ากัด  
ก็เกิดขึ้นในปีเองนั้น	และช่ือแบรนด์	ปุ๋ยน้องเดือน	ก็เกิดขึ้นในเวลาไล่เล่ียกัน	 
ผลติภณัฑ์มทีัง้แบบผงซึง่คอืมลูไส้เดอืน	และแบบน�า้ทีเ่กดิจากปัสสาวะ	เมอืก	และ 
เหงื่อไคลของไส้เดือน
	 ชื่อมิตรใหม่ฟาร์มเพราะบ้านซ่ึงเป็นจุดเริ่มต้นการเลี้ยงไส้เดือนอยู่ย่าน
ถนนนิมิตใหม่	 ตัดทอนลงเหลือแค่ค�าว่า	มิตรใหม	่ ซึ่งไส้เดือนคือมิตรใหม่ที่น�า 
พาพวกเขาให้พบเจอเรื่องใหม	่ๆ	เมื่อแปลเป็นภาษาอังกฤษ	New Friend	ก็ดู
เรียบง่ายและสื่อความหมายที่ด	ี
 “ยงัจ�าได้ว่าตอนอบรม NEC ระหว่างพกัยงัต้องลงไปปรฟูโลโก้ทีโ่รงพมิพ์ 
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มาส่ง เรียนแล้วกท็�าตามค�าแนะน�าอาจารย์ 
เลย ส่วนชือ่กไ็ม่มอีะไรซบัซ้อน ลกูสาว 
เขาเป็นคนตั้ง คือครูถามว่าบ้านใคร 
เลี้ยงสัตว์อะไรบ้างเพื่อน ๆ เลี้ยงสุนัข  
เลี้ยงแมว เขาบอกว่าบ้านหนูเลี้ยง
น้องเดือนค่ะ” 
	 ปัจจบุนัปลาแสนสวยราคาแพง 
ไม่ได้เป็นสมาชกิทีบ้่านนีแ้ล้ว	และไส้เดอืน 
ที่เคยเป็นอาหารของปลาได้กลายเป็น
กัลยาณมิตรของครอบครัวแทนที่
  
ปุ๋ยสั่งตัดสูตรน้องเดือน
	 หลังจากประเทศเข้าสู ่ระบบ
เกษตรกรรมเชงิเดีย่ว	เกษตรกรกเ็ฮโล 
ใช้ปุ ๋ยเหมือน	ๆ	กันแม้จะต่างพื้นที	่
ต่างอ�าเภอ	ต่างสภาพแวดล้อมกันเชิง 
ภูมิศาสตร์	ธรณีวิทยา	ลม	แดด	ฝน	 
ความเปรี้ยวความเค็มในดินย่อมไม่
เหมือนกนั	 ส่งผลต่อเน่ืองตามมาหลาย 
ประการ	เช่น	ผลผลติไม่ได้ตามเป้าหมาย	 
แต ่บางครั้ งผลผลิตกลับล ้นความ
ต้องการท�าให้จ�าหน่ายไม่ได้ราคา
	 ภายหลังแนวความคิดเรื่อง
ปุ๋ยสั่งตัด	 คือออกแบบปุ๋ยให้มีธาตุที่ 
เหมาะสมกับสภาพผืนดินและพืชที่
ปลูกในแต่ละพ้ืนท่ีจึงเป็นแนวคิดหน่ึง
ทีไ่ด้รบัการเผยแพร่ในวงกว้าง	ปุย๋น้อง 
เดือนของมิตรใหม่ฟาร์มก็อิงหลักการ
เดียวกันนี้	เพื่อให้ปุ๋ยมีคุณภาพสูงขึ้น
 “เราค่อย ๆ  พัฒนาอาหารและ 
พัฒนาสภาพแวดล้อมให้เหมาะเพื่อให้ 
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มูลของเขาทีไ่ด้ออกมามคีณุภาพทีด่ ีคอืเป็นการเพิม่ธาตอุาหารให้กบัมลูไส้เดอืน”
	 อาหารหลัก	 ๆ	 ของไส้เดือนคือ	 ปุ๋ยคอกหรือมูลวัวนม	 ส�าคัญที่วัวนั้น 
ต้องไม่เลี้ยงด้วยสับปะรด	 เพราะจะท�าให้มูลวัวมีกรดเจือปนสูง	 หากน�ามาเลี้ยง 
ไส้เดอืนอาจท�าให้ตายยกบ่อ	วธิกีารคอืน�ามลูมาผสมกบัอาหารต่าง	ๆ	ท่ีมปีระโยชน์	 
เช่น	ถั่วเหลือง	ผักต่าง	ๆ	เมื่อไส้เดือนกินแล้วจะถ่ายออกมาเป็นเม็ดสีน�้าตาลด�า 
คล้ายดิน	แตกต่างตรงที่มูลไส้เดือนจะเม็ดเล็กละเอียด	แห้ง	เบา	และไม่มีกลิ่น
 “ที่นี่ให้กินของดี ผักดี ๆ ไม่ใช้เศษผัก” และเพื่อให้ทราบผลการทดลอง
สูตรอาหาร	เธอต้องส่งตรวจธาตุอาหารทุกครั้ง “ตรวจรายการละ 1,600 บาท 
อยากทราบ 14 รายการก็คูณเข้าไป จ�าเป็นต้องตรวจเพื่อให้เราได้น�ามาพัฒนา
ปรับปรุงคุณภาพปุ๋ย” 
	 ไส้เดอืนสายพันธุท์ีเ่ลีย้งคอื	African	Nightcrawler	จดัเป็นไส้เดอืนหน้าดนิ	 
ซึ่งต่างกับสายพันธุ์ไทยท่ีจะอยู่ในดินระดับลึกกว่า	 กินอาหารที่เป็นอินทรียวัตถ ุ
ทกุชนิด	เช่น	มลูสตัว์	เศษอาหาร	เศษผกัหญ้า	และใบไม้ในปรมิาณสงูมากต่อวนั	
	 เมื่อมีขนาดเมื่อโตเต็มที่ยาว	12	นิ้ว	น�้าหนัก	1.8	กรัม	ผลิตไข่ซึ่งเป็น
โคคูน	3.6	ใบต่อสัปดาห์	และให้ลูกเฉลี่ย	1-20	ตัวต่อโคคูน	
	 แต่บางทีไส้เดือนในโคคูนก็ไม่มีโอกาสออกมาชมโลก	 “คนเล้ียงนกเขา
นิยมซื้อโคคูนไส้เดือนให้นกกิน บอกว่าเสียงจะเพราะและแข็งแรง เม็ดเล็ก ๆ 
แค่นี้ ใบละ 5 บาทนะ 4 ใบ 20 บาทละ”	นทิตายิ้มพลางคัดโคคูนในกองปุ๋ย
	 ราคาสูสีไข่ไก่เลยทีเดียว...
	 ส่วนมูลไส้เดือน	ทุกวันนี้เธอและสามียังไม่หยุดเรียนรู้	ยังวิจัยทดลอง
เพื่อเพิ่มคุณภาพสม�า่เสมอ	
	 จากเดิมที่ใช้เวลา	2	เดือนต่อรอบการผลิตปุ๋ย	มิตรใหม่ฟาร์มสามารถ 
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พฒันาสตูรอาหารและจดัสภาพแวดล้อมกระทัง่เหลอืการใช้เวลา	2	สปัดาห์ต่อรอบ	 
ซ่ึงอายขุยัไส้เดอืน	1.5	ปี	เท่ากบัมคีวามสามารถในการผลติอย่างน้อย	80	รอบ/ตวั	 
โดยสามารถพัฒนาปุ๋ยให้มีคุณสมบัติพิเศษต่างจากปุ๋ยไส้เดือนอื่นในตลาดคือ	 
มีค่า	N	=	2.3,	P	=	5.6	และ	K	=	0.8
	 ปัจจุบันมีไส้เดือนทั้งสิ้น	28	บ่อ	ขนาดบ่อละ	25	ตารางเมตร	หนึ่งบ่อ 
มีไส้เดือนราว	12,500–15,000	ตัว	ให้มูลไส้เดือนประมาณ	1.5	ตัน/รอบ	
เดือนหนึ่งมีผลผลิตมากถึง	60	ตัน	แต่ถ้าเทียบกับปุ๋ยที่ใช้ในระบบเกษตรกรรม
ทั้งหมดที่มีมากถึง	3,000	ล้านตันแล้ว	ปุ๋ยไส้เดือน	60	ตัน	ของมิตรใหม่ฟาร์ม	
นับเป็นเพียงเศษเสี้ยวคือ	ร้อยละ	0.000002	

มูลทองค�า
	 เมื่อเล้ียงอย่างพิถีพิถัน	ราคาย่อมต้องสูงกว่าปุ๋ยเคมี	 เพื่อหลีกเลี่ยง 
เรื่องการแข่งราคา	ปุ๋ยน้องเดือนจึงวางโพสิชั่นเป็นปุ๋ยเกรดพรีเมียม	ถ้าต้องการ 
ผลผลติธรรมดาไม่จ�าเป็นต้องใช้ปุย๋ไส้เดอืน	แต่ถ้าต้องการผลผลติเกษตรคณุภาพ	 
มิตรใหม่ฟาร์มยินดีต้อนรับ
 “ลูกค้าเราคือสวนทุเรียนส่งออกท่ีลูกใหญ่ 6-7 กิโลกรัม รสชาติหวาน
หอม อร่อย หรือบ้านที่มีต้นไม้ราคาแพง อย่างต้นชาดัดต้นหนึ่งแพงมาก ไม้บาง 
อย่างเป็นหม่ืนเป็นแสน พอได้ลองใช้ปุ๋ยไส้เดือนก็เป็นลูกค้ากันยาวนานจนถึง 
ทุกวันนี้ บางบ้านซื้อปุ ๋ยสองเดือนครั้ง ครั้งละ 6-7 หม่ืน” เธอให้ตัวเลข 
น่าสนใจ และหากใครอยากเป็นแนวร่วมขยายการผลติปุย๋ชวีภาพ สามารถตดิต่อ 
มิตรใหม่ฟาร์มได้เลย แต่ต้องกระซิบบอกกันไว้ก่อนว่า “ไม่ง่าย”
	 สถาพรและนทิตาเคยทดลองท�าระบบลูกไร่	(contract	 farming)	แล้ว	 
คือถ่ายทอดความรู้ให้กับผู้สนใจเล้ียงไส้เดือนเพื่อผลิตปุ๋ยและรับซื้อผลผลิต	 
แต่ท้ายที่สุดต้องเลิกไปเพราะเกษตรกรขาดวินัยในการดูแลไส้เดือน	และท�าให้ 
ได้ผลผลติด้อยคณุภาพ	นทติาย�า้ว่า	อาชีพเกษตรกรไม่ต่างจากอาชพีอืน่	ๆ 	ทีต้่อง 
อาศัยการเรียนรู	้การสังเกต	การเอาจริงเอาจังเพื่อพัฒนางานและผลผลิตให้ดีขึ้น	
	 ปัจจุบัน	ผลิตภัณฑ์ของมิตรใหม่ฟาร์มเพิ่มขึ้นหลายชนิด	มีทั้งปุ๋ยมูล 
ไส้เดอืนชนิดผง	ชนดิเมด็	ชนดิเมด็เข้มข้นสตูรเร่งดอก	ชนดิน�า้สูตรเข้มข้น	สมนุไพร 
ไล่แมลงเข้มข้น	น�้าหมัก	EM	และกากน�า้ตาล	ทั้งหมดชูคอนเซปต์เรื่องการเป็น
อาหารพชืธรรมชาต	ิคนืชวีติให้ผนืดนิ	 เพิม่ความสมบรูณ์ให้พรรณพชื	ไร้สารเคมี	 
พร้อมกับการขยายผลิตภัณฑ์ก็ขยายจ�านวนตัวแทนจ�าหน่ายและช่องทาง 
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จัดจ�าหน่าย	จากเดิมที่เน้นวางจ�าหน่ายร้านต้นไม้ในจตุจักร	ได้ขยายเข้าสู่ห้าง	 
ไทวัสดุ	โฮมโปร	โฮมเวิร์ค	และสยามโกลบอลเฮ้าส	์
  “เราให้เกษตรกรนาข้าวลองใช้ปุย๋ไส้เดอืน คอืระบบนเิวศจะเกือ้กลูกนัเอง  
ดินจะนุ่ม ฟางข้าวปลอดภัยเอาไปเพาะเชื้อเห็ดได้ ไม่มีเคมี ต้นข้าวแข็งแรง คือ
กลับไปหาคุณภาพชีวิตแบบสมัยโบราณ”
	 เธอยืนอยู่ฝั่งตรงข้ามกับเกษตรแบบเคมีที่ท�าให้ดินแข็ง	ไม่อุ้มน�้าซึ่งเป็น 
การท�าลายระบบนิเวศของสิ่งมีชีวิตเล็ก	ๆ	ในดิน	ปุ๋ยมูลไส้เดือนเป็นทางเลือก
หนึ่งที่จะช่วยฟื้นสภาพดิน	 และเมื่อดินสมบูรณ์ก็จะกลับมาเกื้อกูลต่อการเติบโต
ของไส้เดือน
	 ความยากคือต้องสู้รบปรบมือกับความเชื่อของเกษตรกรจ�านวนไม่น้อย
ที่ยึดมั่นในปุ๋ยเคมีด้วยราคาที่จูงใจและเชื่อในประสิทธิผล	แม้จะมีผลวิจัยยืนยัน
มากมายถึงข้อเสียของการใช้สารเคมีในระยะยาว
	 แม้ระบบลูกไร่ต้องชะงักไปชั่วคราว	แต่สถาพรและนทิตายังเชื่อมั่นใน 
การขยายเครือข่ายฟื้นคืนชีวิตให้ผืนดิน	สองปีมานี้	สถาพรจึงเดินสายเป็น
วิทยากรการผลิตมูลไส้เดือนให้กับหน่วยงานต่าง	ๆ 	ที่สนใจ	ซึ่งในทางหนึ่งก็เป็น 
ประโยชน์ต่อการจ�าหน่ายพ่อแม่พันธุ์ไส้เดือนด้วย	และล่าสุดมิตรใหม่ฟาร์มก�าลัง
ศึกษางานวิจัยที่น�าฮอร์โมนจากไส้เดือนมาใช้ก�าจัดโรคในฟาร์มกุ้ง
 “เป้าหมายสูงสุดของการท�ามิตรใหม่ฟาร์ม คือเป็นศูนย์การเรียนรู้”  
นทิตาบอกเล่าจุดมุ่งหมายของตนและสามี
	 ผูใ้หญ่ลตีกีลองประชมุเปลีย่นประเทศไทยเข้าสู่เกษตรกรรมเชงิเด่ียวเมือ่ปี	 
พ.ศ.	2504	และใช้เวลา	1-2	ทศวรรษในการรุกคืบพื้นที่ไปทั่วทุกระแหง	ซึ่ง 
สนบัสนนุให้การใช้เคมแีละยาปราบศตัรพืูชเตบิโต	 ซึง่เท่ากบัว่าระบบนีไ้ด้หยัง่ราก 
ลึกมาแล้วอย่างน้อย	50	ปี	การจะเปลี่ยนสู่การเกษตรแบบอินทรีย์	คืนชีวภาพ 
ทีส่มบรูณ์ให้เรอืกสวนไร่นาอาจต้องใช้เวลาไม่น้อยไปกว่ากนั	แต่สถาพรและนทติา 
ก็พร้อมที่จะเดินบนเส้นทางนี	้
	 สิบปีท่ีแล้วมิตรตัวน้อยได้ชักชวนให้สองสามีภรรยาได้ปฏิวัติใจตนเอง	
มองไส้เดือนที่อยู่เรี่ยดินเป็นเพื่อนที่มีคุณค่าและน�าพาให้พบกับธุรกิจใหม่	พบ
เพื่อนใหม	่พบโลกทัศน์ใหม	่พบความรู้ใหม่	
	 ปัจจุบัน	มิตรตัวน้อยก�าลังชวนท้ังคู่ปฏิวัติอีกครั้ง	ร่วมตีฆ้องร้องป่าวให้
เห็นคุณค่าของเกษตรแบบธรรมชาติ	
	 มิตรใหม่ฟาร์มพร้อมแล้วที่จะเป็นเพื่อนคู่คิด	มิตรคู่เกษตรอินทรีย์
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เป้าหมายสงูสดุของการท�า
มติรใหม่ฟาร์ม คอืเป็นศนูย์การเรยีนรู้
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2546	เริ่มรู้จักไส้เดือนในฐานะอาหารของ
	 ปลาสวยงาม	
2547-2549	อ่านงานวิจัยและศึกษา
	 ค้นคว้าเรื่องไส้เดือน
2549-2550	เดินสายขอข้อมูลจาก
	 หน่วยงานต่าง	ๆ	เช่นมหาวิทยาลัย
	 เกษตรศาสตร	์มหาวิทยาลัยแม่โจ้	
	 ศนูย์วจิยัปุย๋	ส�านกังานพฒันาวทิยาศาสตร์
	 และเทคโนโลยแีห่งชาติ	กรมวิชาการ
	 เกษตร	กระทรวงวิทยาศาสตร	์
2551	ซือ้ทีด่นิ	5	ไร่	ที	่อ.	บ้านนา	จ.	นครนายก	
2552	ได้รับรางวัลผลิตภัณฑ์โอท็อป	5	ดาว	 
	 ระดับประเทศ	
2553	เข้าอบรมโครงการ	NEC	ของ
	 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม	
2553	ตั้งบริษัท	มิตรใหม่ฟาร์ม	จ�ากัด	

บรษิทั มิตรใหม่ฟาร์ม จ�ากดั
95/25 หมู่บ้านทองสถิตย์วิลล่า 

ซอยสายไหม 78 ถนนสายไหม 

แขวงสายไหม เขตสายไหม 

กรุงเทพฯ 10220

โทรศัพท์ : 0 2994 3376 

โทรสาร : 0 2994 3293

เว็บไซต์ : www.nongduen.com

นทิตา ฉายะโอภาส เข้าอบรมโครงการ NEC กับ
หน่วยร่วมสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

ปี 2553 รุ่นที่ 1

แม้เราจะท�างานด้านการตลาด
อยู่ในองค์กรใหญ่ แต่ก็เป็นความรู้

ด้านเดียว ผู้ประกอบการต้องค�านึงถึง
หลายเรื่องทั้งเรื่องบริหารคน บัญชี 
สต็อก โลจิสติกส์ ซึ่งการเข้าอบรม
โครงการ NEC เป็นประโยชน์มาก

ช่วยเตมิเตม็ความรูท้ีจ่�าเป็น และเป็นพ้ืนฐาน
ให้เราเข้าใจการท�าธุรกิจมากขึ้น

	 และสร้าง	แบรนด์	“ปุ๋ยน้องเดือน”	
2553	ขยายช่องทางจดัจ�าหน่ายเข้าสูโ่มเดร์ินเทรด	
2556	ศึกษาในการสกัดฮอร์โมนไส้เดือน
	 เพ่ือใช้ในการรกัษาโรคข้ีขาวส�าหรบักุ้ง	
2556	ได้รบัรางวลัผลิตภณัฑ์โอทอ็ป	5	ดาว	
	 ระดับประเทศ	
2556	ได้รับรางวัล	NEC	Award	2553
	 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม	
2556	ฟาร์มได้รบัรางวลัโครงการวทิยาศาสตร์
	 สูค่วามเป็นเลศิ	ด้านสิง่แวดล้อมจาก
	 คณะกรรมการโครงการวทิยาศาสตร์
	 สู่ความเป็นเลิศ	วุฒิสภา	
2556	ได้รบัการคัดเลือกเป็นผลิตภณัฑ์ดเีด่น
	 ของจงัหวัดนครนายก	และเป็นตัวแทน
	 เข้าแข่งขันผลิตภัณฑ์ดีเด่นระดับ
	 ประเทศ	ประเภทสมนุไพรทีไ่ม่ใช่อาหาร
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เดนตาเมท 
ยาสีฟันฉบับ Guerilla Marketing
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 “เอง็มาข้ามดุ เอง็หยดุข้าแหย่ เอง็แย่ข้าต ี เอง็หนข้ีาตาม” ประพันธ์พงษ์  
นทกุล กรรมการผู้จัดการ บริษัท โนวัส อินเตอร์เทรด จ�ากัด เอ่ยถึงกลศึก
ที่ชื่นชอบจากการศึกษาประวัติศาสตร์สงคราม 
 “ผมชอบกรณีศึกษาเวียดนามท่ีท�าสงครามชนะประเทศยักษ์ใหญ่ได้ ณ  
วันที่ผมเริ่มท�าธุรกิจ ผมคิดไว้แต่แรกเลยว่า วันหนึ่งเราต้องแข่งกับยักษ์ให้ได้” 
เขากล่าวเรียบ ๆ สุภาพ ไม่มีแววของความดุดัน หากแต่น�้าเสียงมุ่งมั่นและ 
แววตาจริงจัง
 
ใจใฝ่ Entrepreneur
 หลงัจบการศกึษาด้านวศิวกรรมศาสตร์ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกล้า 
เจ้าคุณทหารลาดกระบัง ประพันธ์พงษ์เลือกเดินบนเส้นทางของพนักงานใน
องค์กรใหญ่เพียงไม่กี่ปี ใจก็คิดถึงแต่การเป็นเจ้าของกิจการ
 ระหว่างท�างานองค์กร เขาและพี่ชายฝาแฝดได้ร่วมกับเพื่อนเปิดสถาบัน
กวดวิชาย่านลาดพร้าว เรี่ยวแรงของคนหนุ่มสามารถท�างานประจ�าจันทร์ถึงศุกร์  
เสาร์อาทิตย์สอนหนังสือ รายได้ที่มากกว่า 50,000 บาทต่อเดือนส�าหรับ
บัณฑิตจบใหม่นับว่าน่าสนใจไม่น้อย และความส�าเร็จของธุรกิจติวเตอร์เล็ก ๆ  มี
ส่วนช่วยบ่มเพาะใจรักการท�าธุรกิจ และเขาก็เริ่มมองหากิจการเล็ก ๆ ที่จะเป็น
รากฐานในอนาคต โดยเลือกคิดต่อยอดมากกว่าจะเริ่มจากศูนย์ 
 ประพันธ์พงษ์จับเข่าปรึกษาพ่อ ดีเทลยาผู้มากฝีมือซึ่งเขายกย่องให้เป็น
ครูทางด้านธุรกิจและบ่มเพาะนิสัยการรักท�ามาหากิน รักการค้าขายให้เขาเห็น
ตั้งแต่เล็ก “กว่า 50 ปีที่แล้ว คุณพ่อมีความฝันว่าอยากมีสินค้าท่ีเป็นแบรนด์
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ของตัวเอง” เขาย้อนความให้ฟัง
 สินค้าเก่ียวกับของใช้ประจ�าวันมีมากมายหลายชนิด ย่อมผ่านเข้ามาใน
ความคิดของเขาและพ่อ แต่ในที่สุด “ยาสีฟัน” คือผลิตภัณฑ์ที่ทั้งคู่นั่งวิเคราะห์
และหาข้อสรุปร่วมกัน และต้องเป็น “ยาสีฟันสมุนไพร” เพราะส�ารวจพบว่า
แนวโน้มผู้บริโภคเริ่มโน้มเอียงกลับมาหาผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ
 หากส�ารวจยอดขายในตลาด ความนิยมยาสีฟันอันดับ 1-3 ล้วนเป็น
แบรนด์ของบริษัทข้ามชาติ รสชาติยาสีฟันสมุนไพรที่คนไทยเคยนิยม เช่น ใบฝรั่ง  
กานพลู พิมเสน เกลือ ถูกกลืนไปนมนานกาเล และด้วยงบประมาณอันมหาศาล 
ทุกวันนี้เราจะเห็นแต่แบรนด์ข้ามชาติโฆษณาถี่ยิบทุกชั่วโมง ครั้นดูเซกเมนต์
ยาสีฟันสมุนไพร ก็มีเจ้าตลาดอยู่แล้ว การแจ้งเกิดยาสีฟันจึงไม่ใช่เรื่องง่าย แต่
หลังจากวิเคราะห์รอบด้าน ทั้งคู่ยิ่งเชื่อมั่น
 “ถ้าเทยีบกบัยาสระผม สบูแ่ล้ว ยาสฟัีนมรีายใหม่เกดิขึน้น้อย แต่ถ้าท�าได้ 
จะมีโอกาสสร้างความภักดีในสินค้าได้สูง” 
 คดิแล้วไม่รอช้า ปี 2547 รบียืน่ขอจดทะเบยีน บรษิทั โนวสั อนิเตอร์เทรด  
จ�ากัด โดยยังไม่มีสินค้าผลิตออกมาสักรายการเดียวเพราะยังอยู่ในช่วงทุ่มเทกับ
การวิจัยและพัฒนา โดยมีทีมนักวิจัยท่ีเป็นสายสัมพันธ์ของพ่อเป็นผู้ร่วมพัฒนา 
สูตรยาสีฟันตามที่ต้องการ 
 ภูมิปัญญาไทยเกี่ยวกับการดูแลอนามัยช่องปากมีมากมายให้ศึกษา ใน 
นิยายที่สามีหนีไปดื่มเหล้า กลับมาก่อนขึ้นบ้านต้องเด็ดใบฝรั่งเคี้ยวเพื่อดับกลิ่น  
ปวดฟันกต็�ากานพลแูช่เหล้า ใช้ส�าลชีบุแล้วอดุ อาการปวดจะทเุลา ดอกคาดหวั-
แหวนสดแค่เด็ดแล้วขยี้อุดฟัน แค่ไม่กี่วินาทีก็รู้สึกชา เป็นต้น และวิทยาศาสตร์
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สมัยใหม่ช่วยให้น�าสารสกัดจากสมุนไพรมาใช้ได้สะดวกขึ้น
 “เลือกสูตร” “ปรุงสูตร” “ทดลองใช้” “ปรับสูตร” หมุนวนเช่นนี้กับ
ยาสีฟันทั้งหมดกว่า 10 สูตร กระทั่งตกผลึกเหลือสูตรที่ดีที่สุดสูตรเดียว 
 เขาให้เหตุผลว่าที่ต้องทุ่มเทสรรพก�าลังให้กับการวิจัยและพัฒนายาสีฟัน
เพียงรายการเดียวเกือบ 2 ปีนั้น เพราะเอสเอ็มอีด้อยกว่าองค์กรใหญ่ในทุกทาง 
ทุนทรัพย์น้อย ก�าลังคนจ�ากัด สิ่งที่จะพิชิตใจผู้บริโภคให้ตัดสินใจซื้อและเกิด
ความภักดีกลับมาซื้อซ�า้ได้มีสิ่งเดียวคือ “คุณภาพสินค้า” 
 “พ่อให้ข้อสงัเกตว่าควรมรีากศพัท์ทีท่�าให้หมอจ�าง่าย ตอนแรกจะใช้ชือ่ว่า  
ฟันทอล (funtal) เพื่อล้อกันกับค�าว่า เดนทอล แต่สุดท้ายได้ค�าว่า เดนตาเมท 
(dentamate) มีรากศัพท์ให้ลิงก์ไปกับสินค้า เดนตาก็คือเดนทอล เก่ียวกับฟัน  
ส่วนเมทก็เหมือนกับเพื่อน เป็นเพื่อนกับฟัน อยู่คู่ฟัน” ประพันธ์พงษ์เล่าถึงที่มา
ของแบรนด์

คิดให้ “ต่าง” 
 นับตั้งแต่คิดท�าธุรกิจ ประพันธ์พงษ์เริ่มญาติดีกับยาสีฟันสมุนไพร ทั้งที ่
เมื่อก่อนไม่ชอบกลิ่น รส มักเป็นคุณแม่หรือพี่สาวมากกว่าที่นิยมสินค้าแนว 
สมุนไพรสุขภาพ ย่ิงใช้ก็ย่ิงม่ันใจในผลิตภัณฑ์ และผุดไอเดียว่าท�าอย่างไรจะ
ขยายฐานลูกค้าได้ 
 “เดิมผมโฟกัสลูกค้าว่าต้องอายุ 40 ขึ้น แต่เมื่อศึกษาจากข้อมูลต่าง ๆ 
แล้วพบว่า การก�าหนดอย่างนั้นจะท�าให้ภาพลักษณ์สินค้าดูแก่ แม้จะเป็นคน 
มีอายุก็อยากใช้สินค้าท่ีท�าให้ตัวเองดูไม่โบราณ ฉะนั้นกลุ่มเป้าหมายของเราจึง 
ลดลงมาเรื่อย ๆ จนทุกวันนี้คนอายุ 30 ก็นิยมใช้”
 พ่อและประพันธ์พงษ์คิดอย่างละเอียดไว้ตั้งแต่เมื่อครั้งพัฒนาสินค้า และ
สร้างความแตกต่างให้เกิดขึ้นในทุกรายละเอียด
 “ผมอ่านเคสด้านการตลาดและศกึษาจากพ่อมามากพอสมควร โค้กสแีดง  
เป๊ปซี่มาทีหลังเลือกสีฟ้า ไมโลสีเขียว โอวัลตินสีส้ม ถ้าท�าคล้ายรายเดิม เรามี
สิทธิ์ถูกกลืน”
 บรรจภุณัฑ์ยาสฟัีนแบรนด์เจ้าตลาดเป็นสีแดง เดนตาเมทฉกีตวัเองเป็นสีฟ้า 
 ยาสีฟันสมุนไพรแบรนด์อื่น เน้นความคลาสสิกและความเป็นไทยเพื่อ
ให้เหมาะกับกลุ่มเป้าหมาย แต่เดนตาเมทเน้นสีสันสดใส โลโก้รูปฟันและเหงือก
สีชมพูที่สะท้อนถึงสุขภาพปากที่ดีเพื่อขยายกลุ่มเป้าหมายสู่วัยวัยรุ่น วัยท�างาน
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 ทุกรายบีบยาสีฟ ันยาวเต็ม
แปรง เดนตาเมทใช้แค่ขนาด “เมล็ด
ถั่วเขียว” แต่แปรงได้สะอาด และให้
ฟองได้มากพอ ๆ กัน
 ทุกรายก�าหนดราคาสูสี แต่
เดนตาเมทวางต�าแหน่งราคาไว้สูง 
เป็นยาสีฟันระดับพรีเมียม
 “เมื่อต ้องแข่งกับเจ ้าตลาด
ยักษ์ใหญ่โดยที่เราเป็นรายเล็ก ๆ ก็ 
ต้องท�าอะไรที่แตกต่างอย่างส้ินเชิง 
ไปเลย เขาไปทางไหน เราจะไปอกีทาง 
หนึ่งเลย ท�าทุกอย่างให้ตรงข้าม” เขา
อธิบายกลยุทธ์
 โดยความแตกต่างนั้นต้ังอยู่
บนความสมเหตุสมผล อธิบายได้ 
 “เดนตาเมทไม่ใส่สารเติมเต็ม 
ที่ เพิ่มปริมาณให้กับเนื้อยาซึ่งโดย 
ทัว่ไปมกัเป็นแป้ง ซึง่จะกลายเป็นอาหาร 
ของแบคทีเรียที่ตกค้างในช่องปาก  
และถ้าเทยีบกบัยาสฟัีนสมนุไพรด้วยกนั  
เราเลือกใช้สมุนไพรสกัดแทนสมุนไพร 
บดผสม เพราะเนือ้สมนุไพรแบบบดผง  
เวลาแปรงอาจไปขูดท� าลายสาร
เคลือบฟัน และเมื่อฟันบางลงอาจเกิด
อาการเสียวฟันตามมา” 
 เรื่องการใช้ยาสีฟันในปริมาณ 
น้อยนี ้ประพนัธ์พงษ์ยงัอธบิายเชือ่มโยง 
ไปถึงประเด็นต้นทุนโลจิสติกส์ เช่น  
ถ้าหลอดขนาด 100 กรมั ของเดนตาเมท 
ใช้ได้ 600 ครัง้ ขณะทีย่าสีฟันยีห้่ออืน่ 
ในขนาดเท่ากันใช้ได้เพียง 60 ครั้ง  
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เท่ากบัต้องใช้พืน้ทีม่ากกว่ากันถงึ 10 เท่า 
ในการขนส่งเพ่ือให้ได้จ�านวนเท่ากัน
หรือเม็ดเงินพอ ๆ กัน ซึ่งเป็นการ 
สิน้เปลอืงเวลา ค่าเชือ้เพลิง ค่าแรงงาน  
ในการขนส่งตามมา
 เมื่อได้ผลิตภัณฑ์เป็นที่พอใจ 
เงินสะสมที่เก็บมารวมถึงเงินสะสม
ของครอบครัว เป ็นเดิมพันส�าคัญ 
แลกกับการจ้างผลิตยาสีฟันลอตแรก
จ�านวน 30,000 หลอด โดยยังไม่รู้ว่า 
จ�านวนนี้จะขายหมดเม่ือใด ทุกอย่าง
ต้องประหยัดและรอบคอบ 
 แล้วการขาย การโฆษณา การ 
ประชาสัมพันธ์เล่า... คนรอบข้างและ 
เพื่อนฝูงคงคิดห่วงแทน เดนตาเมท 
จะแหวกวงล้อมโฆษณาเข้าไปอยู่ในใจ
ผู้บริโภคได้อย่างไร

Guerilla Marketing
 “ป่าล้อมเมอืง” ของเหมาเจ๋อตงุ 
ในการเปลี่ยนการปกครองประเทศจีน  
หรือของกองทัพเวียดนามในการ
เอาชนะประเทศยักษ์ใหญ่ท่ีสงคราม
ครบมือได้ถูกประยุกต์เป็นคัมภีร์การ
ตลาดส�าหรับเอสเอ็มอีท่ีอดทน มุ่งม่ัน 
และมีเป้าหมายเพื่อการเปลี่ยนแปลง
 เช่นเดยีวกบั “การตลาดแบบ 
กองโจร (guerilla marketing)” ที่
กูรูการตลาดประยุกต์จาก “Guerilla 
Warfare” หรือสงครามกองโจรที่
เคยเกิดซ�้ากันในมุมต่าง ๆ  ของโลก  
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กองโจรเล็ก ๆ แต่มีประสิทธิภาพทั้งตี ทั้งแหย่ ทั้งป่วนจนกองทัพฝ่ายตรงข้าม
เสียหายต้องล่าถอย
 ในเม่ือเดนตาเมทเป็นเพียงผู้ประกอบการรายเล็ก ๆ  ไม่มีทุนทรัพย์มาก 
พอส�าหรับเผยแพร่โฆษณาในช่วงรายงานข่าวร้อนหรือละครฮิต ประพันธ์พงษ์
จึงตัดสินใจไม่ยากท่ีจะเลือกใช้วิธีเอ็งมาข้ามุดฯ หรือนักส่ือสารประชาสัมพันธ์
อาจเรียกวิธีการนี้ว่าสื่อสารการตลาดแบบ below the line 
 “เอสเอ็มอีมีทรัพยากรน้อยกว่าองค์กรใหญ่ทุกทาง ทั้งทุนทรัพย์ คน  
สิ่งที่จะแข่งได้คือ สมอง หัวใจ และสองมือที่ต้องปฏิบัติ”
 ใคร ๆ ก็มองว่ากรุงเทพฯ เมืองฟ้าอมรคือตลาดใหญ่ แต่ประพันธ์พงษ ์
เลอืกบกุตะลยุขึน้เชยีงใหม่ ด้วยเหน็ว่าเป็นเมอืงทีม่ไีลฟ์สไตล์ไม่ต่างจากกรงุเทพฯ  
มีก�าลังซื้อที่ดี แต่ค่าครองชีพย่อมเยากว่า เขาติดต่อขอออกบูธ ออกงานแสดง
สินค้า ซึ่งชายหนุ่มขยันยืนหน้าบูธ ท�าวิจัยส�ารวจผู้บริโภคด้วยตนเอง 
 “เราจะเลือกงานแสดงสินค้าแบบบ้าน ๆ  ที่กลุ่มเป้าหมายเราไปเดินแล้ว 
มีเวลาให้ข้อมลูเรากลบัมาเพือ่พฒันาสนิค้า และเข้าใจความต้องการทีแ่ท้จรงิของ 
ลูกค้า ผมใช้เวลาประมาณ 80% ของท้ังปีส�ารวจตลาดอยู่ที่เชียงใหม่ เก็บ 
รายละเอียดทั้งหมดเพื่อมาพัฒนาต่อ” 
 ควบคู่ไปกับการลงพ้ืนท่ีส�ารวจตลาดเพื่อน�าข้อมูลมาพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
ในอีกมิติหนึ่ง เขาต้องมองการอยู่รอดและการเติบโตทางธุรกิจด้วย จังหวะเอื้อ 
อ�านวย เมื่อโครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ (NEC) ของกรมส่งเสริม
อุตสาหกรรมเปิดอบรม ประพันธ์พงษ์จึงเข้าร่วมอบรมเมื่อปี 2549 กับสถาบัน
คีนันแห่งเอเซีย
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 เดนตาเมทค่อย ๆ สร้างฐาน ยอดขายแม้ไม่หวือหวา แต่ผลที่ได้ก็ท�าให้
ทีมงานหายเหนื่อย 
 เมือ่พืน้ทีเ่ชยีงใหม่ได้ผลเป็นทีน่่าพอใจ เขาใช้โมเดลเดยีวกนัค่อย ๆ เจาะ 
ไปยังกลุ่มเป้าหมายในพื้นที่อื่น และวกกลับมาตั้งหลักในพื้นที่กรุงเทพฯ 
 เขาใช้หลักการเดิมในการสร้างส่วนแบ่งพื้นที่ในตลาดกรุงเทพฯ และ 
ในเมื่อประเทศเดินหน้าเข้าสู่โมเดิร์นเทรด เขาจะปฏิเสธมันได้อย่างไรกัน แต่ 
หากเข้าโดยสุ่มสี่สุ ่มห้า น่าจะบาดเจ็บมากกว่าเติบโต เพราะกิตติศัพท์ของ 
โมเดิร์นเทรดที่ต้องการก�าไรขั้นต้น (GP) สูง และยังมีค่าแรกเข้า (entrance 
fee) หน�าซ�้าหากคิดจะจัดกิจกรรมโปรโมชั่น ต้องเลือกใช้ซัพพลายเออร์ท่ีทาง
โมเดร์ินเทรดเลอืกไว้แล้วเท่านัน้ บางครัง้จงึสร้างความอดึอดัให้กบัผูป้ระกอบการ 
รายเล็กไม่น้อย 
 ประพันธ์พงษ์วิเคราะห์และมุ่งเข้าหาร้านผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ เป้าหมาย 
คือร้าน “โกลเด้น เพลซ” ร้านจ�าหน่ายสินค้าที่เป็นที่นิยมของคนรักสุขภาพ  
เมือ่สนิค้าได้รบัเลือกให้วางจ�าหน่าย เขาขอจัดโปรโมชัน่โดยไปยนืแนะน�าผลติภณัฑ์ 
ด้วยตวัเองทีส่าขาต่าง ๆ เพราะเขาเชือ่ในพลงัของข้อมลู การให้ข้อมลูทีด่ ีถกูต้อง 
ครบถ้วนย่อมมีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า 
 ผลปรากฏว่าเพียง 6 เดือน ติดอันดับเป็นสินค้าขายดีของร้าน และ
ภายในปีแรก เดนตาเมทเป็นสนิค้าหมวด Nonfood เพยีงตวัเดยีวทีต่ดิ 10 อนัดบั 
ขายดีที่สุดในร้านโกลเด้น เพลซ 
 การทีโ่กลเด้น เพลซ ซึง่มเีกณฑ์การเลอืกสนิค้าเข้าไปจ�าหน่ายทีพ่ถิพีถินั 
เปิดรับเดนตาเมท จึงเป็นเหมือนการเบิกทางเพื่อให้เดินหน้าไปยังค้าปลีกอื่น ๆ 
ต่อไป
 ปี 2551 สภาอุตสาหกรรมมีโครงการน�าร่องในการปั้นซัพพลายเออร์  
SMEs สู่โมเดิรน์เทรด ประพันธ์พงษ์เข้าร่วมโครงการนี้ โดยตัดสินใจเลือก 
ที่จะน�าสินค้าเข้าไปยังค้าปลีกเพียงรายเดียว นั่นคือ ท็อปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต 
เนื่องจากเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ระดับพรีเมียมและอยู่ในก�าลังที่จะขยายการ
ผลิตได้เหมาะสม
 ช่วงแรก ยอดขายในท็อปส์ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ยอดค่าใช้จ่ายการ
ตลาดที่สูงถึง 5 หลักค�า้คออยู่ เขาไม่ยอมแพ้ ติดต่อกับทางห้างที่มีท็อปส์เปิด
สาขาอยู่ ขอไปตั้งบูธในส่วนของพลาซาเพ่ือแนะน�าสินค้าเองซึ่งไม่เป็นการผิด 
กติกาที่ตกลงกันไว้กับท็อปส์แต่อย่างใด เพราะไม่ได้ก้าวก่ายพื้นท่ีท็อปส์ และ 
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ไม่ได้จ�าหน่ายสินค้าแข่ง 
 ได้ผล! เมื่อตามส�ารวจยอดขาย พบว่า ท็อปส์สาขาที่เขาไปจัดกิจกรรม
อยู่ข้าง ๆ มักมียอดขายโดดขึ้นมาอย่างน่าพอใจ ซึ่งเท่ากับตอกย�้าว่า วิธีรบ
แบบโอบล้อมที่ใช้งบประมาณแบบสมเหตุสมผลได้ผลอีกครั้ง 
 หลังจากวางจ�าหน่ายในท็อปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต เขาก็ขยายไปยังโมเดิร์น
เทรดอืน่ ๆ เช่น ร้านยาเพรยีว (Pure) ในบิก๊ซ ีซเูปอร์เซน็เตอร์ ตลอดจนร้านยา  
eXta ใน 7-Eleven ริมปิงซูเปอร์มาร์เก็ต เชียงใหม่ เป็นต้น
 แต่ถ้าวัดยอดขายกันจริง ๆ  แล้ว ยอดขายท่ีมาจากช่องทางเดิมคือการ
ออกบูธ และร้านโกลเด้น เพลซ ยังเป็นแหล่งรายได้หลักถึง 60-70% “ส�าหรับ
เอสเอ็มอีมองว่าโมเดิร์นเทรดเป็นเรื่องของการโฆษณา ไม่ได้ตัวเงินมากนัก  
เพราะหักค่าใช้จ่ายต่าง ๆ แล้วเหลือน้อย แต่ได้ภาพลักษณ์ที่ดีต่อสินค้า”
 7 ปีมาแล้วท่ีผลิตภัณฑ์เดนตาเมทค่อย ๆ  รุกคืบเข้าไปหาผู้บริโภคใน 
พื้นที่เล็ก ๆ จากจุดหน่ึงเคล่ือนไปยังอีกจุดหนึ่ง และถ้าวัดผลด้านรายได้ ต้อง
นับว่า guerilla marketing น่าสนใจมากทีเดียว จากรายได้ไม่ถึง 2 ล้านบาทใน
ปี 2551 ได้เพิ่มมาเป็นเกือบ 17 ล้านบาทเมื่อปี 2555
 “เรายังไม่หยุดแค่นี้ และผมวางไว้ว่า อนาคตเราจะเป็น oral health 
solution ผู้เชี่ยวชาญเรื่องสุขภาพในช่องปาก” เขาเผยความคิดในอนาคต
 ช่องปากเป็นหน้าด่านของการน�าอาหารและส่ิงต่าง ๆ เข้าสูร่่างกายถงึ 90%  
งานวิจัยใหม่ ๆ พบว่าสุขภาพช่องปากมีส่วนเกี่ยวข้องต่อโรคต่าง ๆ ในร่างกาย
ทีน่กึไม่ถงึด้วย เช่น โรคหวัใจ ดงันัน้การดแูลสขุภาพช่องปากให้สะอาดมอีนามยั 
จึงเป็นสิ่งส�าคัญ 
 ทศวรรษก่อนหน้าน้ี เดนตาเมทเคล่ือนตวัอย่างช้า ๆ แต่ปัจจบุนั สือ่ดจิติอล 
ที่ขยายตัวอย่างมาก จึงเป็นโอกาสส�าหรับการสื่อสารประชาสัมพันธ์ รวมถึงเป็น
ช่องทางการจ�าหน่ายและช่องทางการตลาดได้เสร็จสรรพ กองโจรเล็ก ๆ นี้จึง 
น่าจะเคลื่อน รุก ยื้อยุด ต่อตีได้ในอัตราที่เร็วขึ้นนับจากนี้ และผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ 
ก็พร้อมจะทยอยออกมาตามรอยเดนตาเมท
 ถ้าเห็นเอสเอ็มอีรายนี้ออกบูธที่ไหน อย่าลืมแวะอุดหนุน เพราะไม่ใช่แค่
ยาสีฟันคุณภาพ รสชาติดี แต่ยังเป็นผู้ประกอบการไทยที่หาญคิดสู้ฝรั่ง
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เมือ่ต้องแข่งกบัเจ้าตลาดยกัษ์ใหญ่
โดยทีเ่ราเป็นรายเลก็ ๆ กต้็องท�าอะไร

ทีแ่ตกต่างอย่างสิน้เชงิไปเลย คอื 
เขาไปทางไหน เราจะไปอกีทางหนึง่เลย 
อย่างตัวสนิค้าเขาใช้เยอะ เราจะใช้น้อย 

ท�าทกุอย่างให้ตรงข้าม
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2547 จดทะเบยีนบรษิทั โนวสั อนิเตอร์เทรด 
 จ�ากัด และว่าจ้างทีมวิจัยผลิตภัณฑ์
 ยาสีฟันสมุนไพร ได้สูตรยาสีฟัน
 สมุนไพรกว่า 10 สูตร
2548 ผลิตสินค้าเพื่อทดลองตลาดใน
 จังหวัดเชียงใหม่ด้วยการออกบูธ
 และร่วมงานแสดงสินค้าต่าง ๆ 
2549 เข้าอบรมโครงการ NEC กับ
 สถาบันคีนันแห่งเอเซีย

บริษัท โนวัส อินเตอร์เทรด 
จ�ากัด
1/835 ม. 17 ถ. พหลโยธิน 

ต. คูคต อ. ล�าลูกกา 

จ. ปทุมธานี 12130

โทรศัพท์ : 0 2993 8528 

โทรสาร : 0 2993 8529

เว็บไซต์ : www.mydentamate.com

ประพันธ์พงษ์ นทกุล เข้าอบรมโครงการ NEC กับ
หน่วยร่วมสถาบันคีนันแห่งเอเซีย ปี 2549 รุ่นที่ 1

โครงการนี้ถือเป็นโรงเรียนทางธุรกิจ
โรงเรียนแรกของผมเลย เราเรียนมาแต่
ด้านการผลิต มาที่ NEC ได้เรียนอะไร
อีกหลายอย่าง มีแต่อาจารย์เก่ง ๆ ไม่ว่า
จะเป็น ดร.เกษม พิพัฒน์เสรีธรรม ที่เปิด
มุมมองด้านการตลาด อาจารย์พีรวงศ์ 

จาตุรงคกุล และ ดร.สุกิตติ เอื้อมหเจริญ 
เป็นอาจารย์ในเชิงกลยุทธ์ธุรกิจ ขณะที่
คุณพ่อที่เป็นอาจารย์ภาคปฏิบัติของผม 

ทุกค�าสอนเป็นประโยชน์มาก

2549 วางสนิค้าจ�าหน่ายทีร้่านโกลเด้น เพลซ 
 ซึ่งในเวลาต่อมาเป็นสินค้าขายดี
 ติดท็อปเท็นของร้าน โดยเป็น
 รายการเดียวที่ไม่ใช่อาหาร 
2551 เริ่มวางจ�าหน่ายในท็อปส์ 
 ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านยาเพรียว บิ๊กซี
2555 ขยายสู่โมเดิร์นเทรดอื่น ๆ เช่น 
 ร้านยา eXta 7-Eleven
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วาวี หัวใจของกาแฟ
อยู่ที่ “ใจ”
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 กาแฟ เครื่องดื่มที่คนค่อนโลกหลงรัก
 Charles Maurice de Talleyrand-Perigord (ค.ศ. 1754-1838) นกัการทตู 
ฝรั่งเศสผู้ลือนาม หน่ึงในผู้หลงรักกาแฟ เคยกล่าวถึงเครื่องดื่มชนิดนี้ไว้อย่าง
ไพเราะว่า
  “Black as the devil, hot as hell, pure as an angel, sweet as love.” 
  ไกรสิทธิ์ ฟูสุวรรณ จากคนที่ไม่เคยดื่มกาแฟเลย ไม่รู้ด้วยซ�้าว่า ลาเต้ 
เอ็กซ์เพรสโซ คาปูชิโน แตกต่างกันอย่างไร
   หลังผ่านการคั่ว บ่ม ผ่านรสชาติขม หวาน ของการใช้ชีวิต วันนี้เขา
คือหนึ่งในผู้เชี่ยวชาญด้านกาแฟ เจ้าของ “วาวี” กาแฟแบรนด์ไทยแท้ที่ก�าลัง
เติบโตขึ้นเทียบชั้นแบรนด์ดังต่างประเทศอย่างอาจหาญ มีแฟรนไชส์ทั่วประเทศ 
28 สาขา ยอดขายต่อปี 100 ล้าน 
  หมดุหมายในธรุกจิเขาคอื ถ้าพดูถงึกาแฟเมอืงไทย หนึง่ในชือ่ทีอ่ยากให้ 
คนนึกถึง คือ “วาวี” 
 
Black as the devil, hot as hell.
 ไกรสทิธ์ ฟสูวุรรณ หรอื “อ้ายโหน่ง” เป็นชาวเชยีงใหม่ อดตีนกัออกแบบ  
กราฟิกดไีซเนอร์บรษิทัโฆษณาทีใ่ช้เวลากว่าคร่ึงชวีติตามหาความฝันในกรงุเทพฯ  
หลงัวกิฤตเศรษฐกจิ ปี พ.ศ. 2540 เมือ่เผชญิกบัภาวะฟองสบูแ่ตก เขาเดนิทาง 
กลบับ้านเกดิ มาช่วยงานคณุลงุทีป๊ั่มน�า้มนั เหน็ว่าธรุกจินีน่้าสนใจจงึลงทนุกูเ้งนิ
ธนาคารมาหนึ่งล้าน ขอเช่าปั๊มคุณลุงมาท�าต่อ แต่...ไปไม่รอด
  ชวีติช่วงนัน้ คงเหมอืนประโยคแรกที ่Talleyrand กล่าวไว้ Black as the devil  
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ด�าดจุปิศาจ หลายปัญหารมุเร้า ทัง้หนีบ้ตัรเครดติ 4 ใบ ธรุกจิไม่ประสบความส�าเรจ็  
ซ�้าบ้านก็ก�าลังจะโดนยึด ความเสียดแทงใจเมื่อเห็นหมายศาลมาติดหน้าบ้าน 
ร้อนด้วยไฟทุกข์ ซึ่งตอนนั้นรวมแล้วเขามีหนี้อยู่ราว ๆ 3 ล้านกว่าบาท
  ระหว่างก�าลังเคว้งคว้าง คุณอาของเขาแนะน�าให้รู้จัก “สถานีทดลอง 
เกษตรทีสู่งวาว”ี ยอดดอยอนัเป็นแหล่งผลติกาแฟทีไ่ด้รบัการกล่าวขานว่า กาแฟ 
จากดอยแห่งนี้มีรสชาติดีที่สุดแห่งหนึ่งในเมืองไทย
  “อาบอกให้ลองเอากาแฟบนดอยไปท�าขายดูไหม ตอนแรกก็ไม่ได้คิดว่า 
จะท�าเป็นจรงิเป็นจงั เพยีงแต่ว่ามเีวลาว่างเยอะ กค็ดิว่าน่าจะลองขึน้ดอยไปดสูว่ิา  
เขาท�าอะไร อย่างไร พอศึกษาได้ 9 เดือน คิดว่าเราน่าจะพอมีความรู้บ้างแล้ว
ก็เลยเริ่มต้นท�า”
 ราวปี พ.ศ. 2543–2544 แม้คนไทยจะนยิมดืม่กาแฟส�าเรจ็รปูกนัอย่าง
แพร่หลาย แต่การดื่ม “กาแฟสด” เคล้าบรรยากาศ ยังไม่ได้เป็นวัฒนธรรมน่า 
“ดืม่” ดัง่เช่นทกุวนันี ้ เจ้าตลาดอย่างสตาร์บคัส์ เพิง่มาเปิดสาขาแรกในเมอืงไทย 
เมื่อปี 2541 แต่ในฐานะคนที่เคยใช้ชีวิตในกรุงเทพฯ มาก่อน ไกรสิทธ์มองว่า 
ตลาดกาแฟแบรนด์ไทย น่าจะมีช่องว่างเล็กๆ ให้เขาแทรกตัวได้ 
  กาแฟสดร้านแรกอยู่ท่ีปางช้างแม่สา จังหวัดเชียงใหม่ ด้วยเงินลงทุน 
ก้อนแรกราว 8 หมื่นบาทที่เขาสะสมไว้และหยิบยืมจากคนรอบตัว จากถนนใหญ่ 
เข้าไปถงึปางช้างเกอืบกโิล รถไปไม่ถงึ เขาต้องแบกน�า้ แบกถงัน�า้แขง็ตวัคนเดยีว  
เดนิไปเกอืบกโิล เรือ่งราวตอนเริม่ต้นคงคล้าย SMEs อกีหลายคน คอื คนเดยีว…
ท�าทุกอย่าง 
 ปางช้างแม่สาเป็นแหล่งท่องเทีย่ว ซึง่ลกูค้าส่วนใหญ่เป็นคนต่างชาต ิไกรสทิธิ์ 
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คดิว่าน่าจะตรงกลุ่มเป้าหมาย แต่วนัแรกขายได้แค่ 8 แก้ว มเีงนิกลบับ้าน 187 บาท
  “โอ…ใจแป้วเลยครับ” ไกรสิทธิ์เล่ายิ้ม ๆ  เมื่อคิดถึงเส้นทางที่เดินผ่านมา  
“กลับมาบ้าน นั่งคิด จะเอายังไงกับชีวิตดี เงินเราก็ลงทุนไปหมดแล้ว ก็เกิด
ความมุ่งมั่นว่า เราต้องขายได้ ต้องท�าได้ ตอนนี้เราแค่อ่อนประสบการณ์”
  ไกรสทิธ์ไม่ใช่คอกาแฟ แทบไม่ดืม่กาแฟด้วยซ�า้ แต่นกัชงมอืใหม่กพ็ยายาม 
ฝึกฝน ชง ชิม สอบถามผู้รู้ ค้นคว้าด้วยตัวเอง เพื่อจะเข้าถึงเสน่ห์และรสชาติ
ที่แท้จริงของกาแฟ 
 “อาศยัชมิด้วยตวัเองก่อน แก้วแรก…ขม กพ็ยายามฝืนตวัเองกนิ จนกระทัง่ 
รู้ว่าพอขมแล้วมันจะหวานปลายลิ้น” 
  แต่ครทูีด่ทีีส่ดุกค็อืลูกค้านัน่เอง เมือ่ลูกค้าชมิแล้วบอกว่าแก้วนีอ้ร่อย แก้วนี้ 
หวานไป แก้วนี้มันเกินไปนิด เขาฟังและปรับปรุงอย่างตั้งใจ ไกรสิทธิ์สะสม
ความช�านาญ พร้อมกับสูตรเครื่องดื่มต่าง ๆ ที่เริ่มเข้าที่เข้าทาง 
 จากร้อยกว่าบาทในวันแรกเพิ่มเป็นสี่พันบาทต่อวัน ตอนที่ปางช้างแม่สา 
ยกเลกิการเช่าพืน้ที ่ไกรสทิธิม์เีงนิสะสมอยูร่าว ๆ  2 แสนบาท จงัหวะพอดมีเีพือ่น 
เปิดร้านอาหารอยูบ่นถนนนมิมานเหมนิท์ หน้าบ้านมทีีว่่าง ไกรสิทธ์ิจึงเจรจาขอเช่า 
เพื่อเปิดร้านกาแฟ 
 
Pure as an angel
  วาว ีจงัหวดัเชยีงราย ยอดดอยงามบรสุิทธิด้์วยพืน้ทีสู่งเหนอืระดับน�า้ทะเล  
1,000-1,300 เมตร อุณหภูมิเย็นสบายตลอดปี เฉลี่ย 22-24 องศาเซลเซียส 
อีกทั้งยังเป็นพื้นที่ป่าต้นน�้า ดินจึงมีความชื้นและอุดมสมบูรณ์ ที่นี่คือแหล่งผลิต
กาแฟสายพันธุ์อาราบิก้าอันเลื่องชื่อของเมืองไทย 
 “ที่วาวี หลาย ๆ  คนบอกว่าที่นี่เปรียบเหมือนสวรรค์ประทาน ดินดี น�้าดี 
ความชื้นดี ความสูงดี และอากาศดี 5 ปัจจัยนี้สร้างผลผลิตกาแฟที่ดี” 
 ส่วนชื่อวาวีนั้น เป็นชื่อแรกในใจตั้งแต่เขาคิดจะสร้างแบรนด์เลยทีเดียว  
เพราะเป็นชือ่ต�าบลแหล่งปลกูซึง่ช่วยการนัตคีณุภาพเมลด็กาแฟ อ่านง่าย จ�าง่าย  
ส่วนโลโก้เป็นภาพสาวอาข่า เพราะเกษตรกรผู้ปลูกกาแฟแถวนั้นกว่า 70% คือ 
คนอาข่า ใช้สีส้มแสดงถึงความสดใส กระปรี้กระเปร่า และทรงกลมตามหลักของ
ฮวงจุ้ยมาผสมผสานเป็นโลโก้ 
  ปัจจุบันวาวีใช้เมล็ดกาแฟสดประมาณปีละ 30-40 ตัน และใช้ระบบ 
contract farming เพื่อความมั่นใจว่าวาวีจะมีแหล่งวัตถุดิบไม่ขาดมือ จากเมล็ด
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กาแฟสดผ่านความละเอียดอ่อนใน 
ขั้นตอนของการสี การหมัก การบ่ม  
การแปรรปู การคัว่ แล้วถงึมาจบทีค่นชง  
หรือบาริสต้า 
 หลังจากท�าร้านวาวีได้ 4 ปี  
ธรุกจิขยายตวั จนสามารถมเีครือ่งคัว่เอง  
ไกรสิทธ์ิศึกษาเครื่องคั่วของโครงการ
หลวงท่ีแม่เหียะ จ. เชียงใหม่ รวมถึง 
กระบวนการคั่วที่ได ้มาตรฐานจาก 
ต่างประเทศซึ่งมีคุณสมบัติดีคือความ 
ร้อนสม�่าเสมอ ความหอมที่ติดทนนาน 
ส่งผลให้เก็บไว้ได้นาน และเลือกส่ัง
เครื่องคั่วจากเยอรมนีซึ่งเป็นประเทศ
ที่มีชื่อเสียงในด้านนี้ 
  “เครื่องคั่วเมืองไทยก็มี ของ 
บ้านเราเป็นสเตนเลสเชือ่ม แต่เมอืงนอก 
เป็นเหล็กหล่อ ซึ่งการให้ความร้อน
จะสม�่าเสมอกว่า จากท่ีผมทดลองมา 
กาแฟเม่ือคั่วเสร็จจะหอมเหมือนกัน  
ดีเหมือนกัน แต่พอระยะยาวคือท้ิงไว้ 
สัก 2-3 เดือน จะรู้เลยว่าเครื่องคั่ว 
เมอืงนอก ความหอมจะอยูค่งทนกว่า”  
ไกรสิทธิอ์ธิบายอย่างผูรู้ ้ซึง่ก่อนการคัว่ 
เมล็ดกาแฟแต่ละลอต เพื่อความมั่นใจ 
จะต้องมกีารชมิหรอืท�า cup taste ก่อน 
  “กาวนัไว้ในปฏทินิเลย ว่าวนันี้ 
นั่งชิมกาแฟท้ังวัน” ไกรสิทธ์ิเล่าถึง 
กระบวนการปรุง เสน ่ห ์และสร ้าง 
คาแรกเตอร์ของกาแฟวาว ี“ทีห้่องแลบ็ 
เราจะมีเครื่องท�า cup taste คือเอา 
เมล็ดกาแฟมาคั่วเครื่องเล็กก่อน แล้ว 
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ชมิก่อนทีจ่ะคัว่เครือ่งใหญ่ การทดสอบ 
เป็นสิ่งจ�าเป็นต่อการสร้างมาตรฐาน
ทั้งรสชาติ กลิ่น สี เพราะเมล็ดกาแฟ 
ในแต่ละการเก็บเกี่ยวไม่นิ่ง อากาศ 
ท่ีเปลีย่นไป หรอืการเกบ็เกีย่วเรว็เกนิไป  
อาจจะส่งผลต่อรสชาตกิาแฟได้ทัง้นัน้”
   ดังนั้นจะคั่วเวลานานเท่าใด ใน 
อุณหภูมิที่เท่าใดจึงเป็นกระบวนการ
ที่ต้องมีการทดสอบและควบคุมอย่าง
มีหลักการเพื่อรักษามาตรฐานของ
รสชาติ
  ปีที่แล ้ว 2555 วาวีพัฒนา 
ขั้นตอนส�าคัญ คือการย้อนกลับไป 
ควบคุมกระบวนการผลิตตั้งแต่ต้นน�้า  
โดยสร้างโรงงานผลิตเมด็กาแฟ (coffee  
plant) ขึ้นที่ดอยช้างซึ่งการมีแพลนต์ 
เป ็นส ่วนหนึ่งของการยืนยันความ
เชี่ยวชาญและความเป็นมืออาชีพ
  “คือก่อนหน้านี้ เราใช้แพลนต์ 
ของกลุม่ชาวบ้านซึง่ไม่สามารถควบคมุ 
เรื่องของการหมัก การล้าง เพราะ 
เกษตรกรแต่ละรายที่น�าผลผลิตมาส่ง  
อาจจะท�ามาโดยวิธีการท่ีไม่เหมือนกัน  
หรือในกระบวนการคดัเมล็ด เมล็ดกาแฟ 
เวลาสกุจะมสีแีดง แต่บางทชีาวบ้านเขา 
ก็เก็บเมล็ดสีเขียวที่ยังอ่อนติดมาด้วย  
ซึ่งพอเอามาแปรรูปก็อาจจะมีผลต่อ 
รสชาตแิละกล่ินได้ แต่เมือ่มแีพลนต์เอง  
เราจะควบคุมการผลิตได้ทั้งหมด”
  ค�าว่า “ทั้งหมด” คือความ 
พิถีพิถันตั้งแต่กระบวนการคัดเมล็ด 
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กาแฟ ซึ่งต้องคัดให้เหลือเฉพาะเมล็ดสีแดง ส่วนเมล็ดสีเขียว หรือเมล็ดที่ไม่ได้
คุณภาพจะถูกคัดทิ้งออกจากกระบวนการผลิต โดยไกรสิทธ์เลือกใช้เครื่องจักร
จากโคลัมเบีย จากนั้นมาถึงกระบวนการแช่ล้างท�าความสะอาด สีเอาเปลือก
กาแฟออก การหมัก ซึ่งการหมักก็เป็นเทคนิคเฉพาะของกาแฟแต่ละราย ไล่มา
จนถึงขั้นตอนการตาก 
  “อย่างการตาก เมือ่ก่อนชาวบ้านอาจจะตากบนพืน้ดนิ พืน้ปนู เมลด็กาแฟ 
ก็มีโอกาสดูดกล่ินเหล่าน้ีติดมา แล้วพอมาขายให้เรา กลิ่นมันก็ปนกันไปหมด 
แต่ทีแ่พลนต์วาว ีผมตากโดยยกพืน้สงูขึน้ 80 เซนติเมตร เพือ่ระบายอากาศ และ 
ให้ได้กลิน่กาแฟทีด่ ี ต้นทนุอาจจะสงูขึน้ และใช้พืน้ทีก่ารตากมากขึน้ แต่เราตัง้ใจ 
ท�าให้ทุกอย่างเป็นมาตรฐานเดียวกัน” 
 หลังจากตากเมล็ดกาแฟจนแห้งและผ่านการวัดค่าความชื้นเพื่อให้ได้
มาตรฐานแล้ว เมล็ดกาแฟจะถูกบ่มต่อไปอีก 6-8 เดือน ซึ่งเทคนิคการบ่มเพื่อ
ให้กาแฟมีกลิ่นหอม เป็นความลับเฉพาะของวาวี

Sweet as Love
  ย้อนกลบัไปทีว่าวสีาขาแรก ถนนนมิมานเหมนิท์ ด้วยเคยท�างานออกแบบ 
ศลิปะ นอกจากพถิพิีถนักบัรสชาตแิล้ว เขายงัใส่ใจกบัการสร้างบรรยากาศรืน่รมย์  
ให้ลูกค้าได้เสพไปพร้อม ๆ กับรสชาติกาแฟ
  “วาวเีกดิจากการเรยีนรู ้ เราเรยีนรูจ้ากไลฟ์สไตล์ของคนเชยีงใหม่ ซึง่ตอนนัน้ 
ยังไม่เหมือนปัจจุบัน ส่วนใหญ่เป็นคนท�างานมานั่งคุยงาน เจรจาธุรกิจ จากนั้น 
เร่ิมมีนักศกึษาเข้ามา ส่วนกลุม่นกัท่องเทีย่ว ผมคดิว่าเป็นเหมอืนแจ็กพอ็ตประจ�าปี  
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ซึ่งจะเข้ามาช่วงไฮซีซันของเชียงใหม่ ราวเดือนพฤศจิกายน-มกราคม” 
 หลังเปิดร้านได้ 4 เดือน ไกรสิทธิ์ได้ข่าวการอบรมโครงการ NEC จาก
วิทยุ ของมหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
  “ตอนนัน้ยงัคดิแบ่งรบัแบ่งสูว่้า เราจะมเีวลาไปอบรมหรอืเปล่า ทัง้ชวีติเคย 
เป็นแต่เจ้านายคนมาตลอด พอเข้ามาเรียนวันแรกมีการละลายพฤติกรรมด้วย 
ตอนนั้นผมก็อายุ 34-35 แล้วนะ แรก ๆ ก็เขิน ๆ ที่ต้องมาละลายพฤติกรรม 
แต่พอเรียนไปสักระยะ รู้เลยว่ามันมีประโยชน์มาก คลาสเรียน NEC สอนให้ 
เรารู้จักวิเคราะห์ ในการจะเปิดสาขาหนึ่ง เราต้องมองให้รอบด้าน น�าข้อมูลที่ได ้
เรยีนรูม้าวเิคราะห์อย่างเป็นล�าดบั ต้นทนุจรงิ ต้นทนุแฝง ซึง่ทกุอย่างในบทเรยีน  
มันได้ผล น�ามาใช้ในชีวิตจริงกว่า 70% อาจารย์ไม่ได้เน้นสอนแต่ทฤษฎีเพียง 
อย่างเดียว แต่น�ากรณีศึกษาที่เคยอบรมให้นักธุรกิจตัวจริงมาสอนในชั้น เราเอง 
ก็เรียนรู้จากบทเรียนธุรกิจจริงเหล่านั้น” 
 ลุยเดี่ยวอยู่ปีกว่า ๆ จึงเริ่มมีพนักงานเข้ามาช่วย และเริ่มเจอค�าถามซ�้า 
บ่อย ๆ ว่า “มร้ีานทีน่ีท่ีเ่ดยีวเหรอ มสีาขาอืน่อกีไหม” นัน่เป็นค�าถามจดุประกาย 
ให้เขาคิดว่า วาวีน่าจะมีสาขาเพิ่ม ดังนั้นภายในระยะเวลา 4 ปี ร้านกาแฟวาวี
ขยายตัวเพิ่มเป็น 4 สาขา เขามองว่าการเติบโตของวาวีใช้กลยุทธ์ป่าล้อมเมือง 
คือสร้างชื่อเสียงจากเชียงใหม่ และเมืองใหญ่ของแต่ละภาค จนแบรนด์วาวีเป็น
ที่รู้จักและยอมรับในรสชาติ ก่อนรุกเข้าสู่กรุงเทพฯ 
  และเมือ่กลิน่หอมจากชือ่เสยีงของวาวขีจรขจายไปไกลกว่าเมอืงเชยีงใหม่  
เขาจึงเริ่มเปิดขายแฟรนไชส์ ปัจจุบัน กาแฟวาวีมีทั้งหมด 28 สาขา โดย 50%  
ของสาขาเป็นระบบแฟรนไชส์ 

Wawee: a cup of love 
  เคยมีมุกติดตลกว่า กาแฟหนึ่งแก้ว 50% ของราคาก็อยู่ที่ค่าบรรยากาศ
ตกแต่งร้าน หากแต่ไกรสทิธิไ์ม่เชือ่เช่นนัน้ ส�าหรบัเขา หวัใจของร้านกาแฟอยูท่ีค่น 
 “การบริการคือหัวใจทั้งหมดที่หล่อเลี้ยงให้ร้านกาแฟประสบความส�าเร็จ 
ต่อให้คุณแต่งร้านสวย บรรยากาศดี แต่พนักงานหน้าแย่ ต่อให้ร้านสวย ผมว่า
ดื่มยังไงก็ไม่อร่อย”
   ไกรสิทธิ์จึงให้ความส�าคัญกับการเทรนนิ่ง พนักงานร้านกาแฟวาวีทุกคน
จะต้องเรียนรู้ตั้งแต่การเริ่มต้นปลูกกาแฟ การคั่ว การแกะเมล็ดกาแฟ การแพ็ก
กาแฟ ตลอดจนการชมิกาแฟ เหมอืนทีเ่รารูด้ว่ีา คนจะท�าอาหารอร่อย อย่างน้อย 
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ลิ้นของเขาต้องรู้ว่ารสชาติท่ีอร่อยน้ันเป็นเช่นไร ทั้งหมดในกระบวนการเทรนนิ่ง 
เรียกได้ว่าลูกน้องสามารถออกไปเปิดร้านกาแฟขนาดย่อมของตัวเองได้เลย 
คอร์สมาตรฐานของวาวีคืออบรมขั้นต�่า 30 วัน ไกรสิทธิ์เล่าให้ลูกน้องฟังเสมอว่า  
4 ปีแรกในการเปิดร้านกาแฟ เขาไม่เคยมีวันหยุด เขาท�างานต้ังแต่ตีห้า และ
เลิกงานกว่าสองทุ่มทุกวัน
   “พนักงานบางคนบ่นว่าฉันท�างานมาหนึ่งอาทิตย์แล้วยังไม่ได้หยุดเลย 
ลองย้อนสมัยนั้น ถ้าเกิดผมเป็นคุณแล้วคิดเหมือนคุณนะ ผมก็ไม่มีวันนี้” 
 จากการขายกาแฟสดหน้าร้าน วาวขียายไลน์ผลติภัณฑ์อย่างต่อเนือ่ง เช่น  
เมล็ดกาแฟสดบรรจุถุง กาแฟคั่วบดบรรจุถุง และยังเปิดตัวความสุขในการดื่มด�่า
ส�าหรับเหล่ากาแฟเลิฟเวอร์ แบบไม่ต้องง้อเครื่องบดกาแฟ ด้วย WAWEE feel 
drip bag coffee โดยมีขั้นตอนการดื่มง่าย ๆ เพียง ฉีกซอง คล้องแก้ว และเท
น�้าร้อน ซึ่งตัว drip bag นั้นสั่งตรงจากญี่ปุ่น
   ก้าวต่อไปของวาวี ยังมองตลาด ready to drink กาแฟบรรจุขวดส�าเร็จ
ในแพ็กเกจพรีเมียม รวมไปถึงตลาด healthy drink ที่หันมาใส่ใจกาแฟสุขภาพ
มากขึ้น และตอนนี้เขาก�าลังสร้างโรงงานแห่งใหม่ท่ีแม่ริม เชียงใหม่ มีแผนจะ
แล้วเสร็จในปี 2557 ซึ่งจะท�าให้ก�าลังการผลิตเพิ่มขึ้น จากเดิมที่เคยผลิตเมล็ด
กาแฟได้เดือนละ 5 ตัน จะเพ่ิมขึ้นถึง 10 เท่า และยังท�าให้เขาสามารถขยาย
งานในส่วนการรับจ้างผลิตแบบ OEM (Original Equipment Manufacturer) 
เพราะที่ผ่านมามีลูกค้าจากเกาหลี จีน และญี่ปุ่น ติดต่อเข้ามา แต่ก�าลังการผลิต
ทางวาวียังไม่พร้อม
  “เม่ือก่อนเวลาผมท�าร้านกาแฟ ผมกข็ายแต่กาแฟหน้าร้าน แต่ประสบการณ์ 
มันท�าให้ผมเห็นว่า มีร้านกาแฟเกิดขึ้นมากมาย ดังนั้นเราต้องปรับปรุงตัว จะท�า
ร้านแบบเล็ก ๆ เหมือนเมื่อก่อนไม่ได้ ต้องสร้างมาตรฐานในการผลิต นอกจาก
แหล่งผลิต เรามีโรงคั่วกาแฟที่ทันสมัย และที่ส�าคัญเราท�าแพลนต์เอง เราจะเป็น 
ผูผ้ลติกาแฟทีม่คีณุภาพ หวัใจของวาวคีอืจะไม่เน้นขายเป็นร้านค้าอย่างเดยีวแล้ว  
แต่เราจะควบคุมทุกกระบวนการ”
  ต่อให้ชงกาแฟเมนูไหน จะเป็นเมนูพระเอกอย่างวาวีเย็น หรือวาวีร้อน 
ในถ้วยอุ่น ๆ ส�าหรับเขา การบริการที่ดี ความเชื่อมั่น ไม่ย่อท้อ พัฒนาตัวเอง
สม�่าเสมอ
 ...คือหัวใจที่จะท�าให้กาแฟวาวีเข้มข้น หอมกรุ่น น่าหลงใหล 
 แก้วแล้ว...แก้วเล่า
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การบริการคือหัวใจทั้งหมด
ที่หล่อเลี้ยงให้ร้านกาแฟประสบ

ความส�าเร็จ
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2540 เกิดวิกฤตเศรษฐกิจ ไกรสิทธิ์หันหลังให้
 อาชีพในวงการโฆษณา
2542 เรยีนรูเ้รือ่งกาแฟจาก “สถานีทดลองเกษตร
 ทีส่งูวาว”ี และเปิดร้านกาแฟสดทีป่างช้างแม่สา 
2543 เปิดร้านกาแฟวาวีที่ถนนนิมมานเหมินท ์
 เข้าร่วมอบรมโครงการ NEC 
2546 ร้านกาแฟวาวี มีเครื่องคั่วกาแฟของตัวเอง 
 เพื่อสร้างมาตรฐานรสชาติ 
2548 เปิดขายในระบบแฟรนไชส์
2553  เพิม่ไลน์ผลิตภัณฑ์ จ�าหน่ายเมล็ดกาแฟสด
 บรรจุซอง 
2555  สร้างแพลนต์ทีด่อยช้าง เพือ่ควบคมุกระบวนการ 
 ผลติตัง้แต่ต้นน�า้ ก�าหนดแล้วเสรจ็ ปี 2557
2556 สร้างโรงงานแห่งใหม่ที่ อ. แม่ริม 
 ซึ่งจะก�าลังการผลิตเพิ่มขึ้นถึง 10 เท่า 
 ก�าลังแล้วเสร็จ ปี 2557

บริษัท กาแฟวาวี จ�ากัด 

183/2 หมู่ 6 ต. ฟ้าฮ่าม 

อ. เมือง จ. เชียงใหม่ 50000  

โทรศัพท์ : 053 014 111-2  

โทรสาร : 053 852 887 

เว็บไซต์ : www.waweecoffee.com

ไกรสิทธิ์ ฟูสุวรรณ เข้าร่วมอบรมโครงการ NEC 
กับหน่วยร่วม บมจ. ธนาคารทหารไทย ปี 2546 รุ่นที่ 1

ได้ประโยชน์มาก เพราะเราไม่เคย
อบรมเรื่องการท�าแผนธุรกิจมาก่อนเลย 
พอท�าธุรกิจมาระยะหนึ่งถึงเริ่มเข้าใจว่า

สิ่งที่เรียนมีประโยชน์อย่างไร และน�ามาใช้
ในการวิเคราะห์ธุรกิจ เช่น ในการจะเปิด

สาขาหนึ่ง เราต้องมองให้รอบด้าน 
น�าข้อมูลที่ได้เรียนรู้มาวิเคราะห์อย่าง
เป็นล�าดับ ต้นทุนจริง ต้นทุนแฝง ซึ่ง
ทุกอย่างในบทเรียน มันได้ผล น�ามาใช้

ในชีวิตจริงกว่า 70%
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ข้าวตังสุคันธา 
อร่อยพอดีคำ  ทำ พอดีตัว
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	 คนไทยผูกพันกับข้าวมาเน่ินนาน	เราคุ้นเคยกับวิถีชีวิตนั่งล้อมวงข้าว	 
ไม่ว่ากับข้าวจะเป็นอะไร	แน่นอนต้องเคียงด้วยข้าวสวยร้อน	ๆ 	ที่หุงจากเตาถ่าน
หรือเตาฟืนเสมอ	วันดีคืนดีมีข้าวก้นหม้อ	คุณย่าคุณยายก็จะน�าข้าวมาดัดแปลง
ท�าข้าวตังแผ่นบาง	ๆ	ท�าข้าวตากแผ่นกรอบ	ๆ	เป็นของว่างแบบไทย	ๆ	ที ่
ลูกหลานไทยคุ้นเคย
	 เมื่อเศรษฐกิจสังคมเมืองเติบโต	เวลาท�างานท่ีบีบรัด	การท�าอาหารว่าง
แบบไทยที่ต้องใช้เวลาและความละเมียดละไมในการปรุงค่อย	ๆ	เลือนหายจาก 
ความทรงจ�า	วัฒนธรรมขนมขบเคี้ยวบรรจุซองเป็นที่นิยมแทนที่
	 แต่ส�าหรับคุณแม่สุคันธา ต้ังพาณิชย์	ชาวเมืองเพชรแท้เห็นคุณค่า
วัฒนธรรมเดิม	ยึดอาชีพท�าข้าวตังและขนมเมืองเพชรนานาชนิดเป็นอาชีพเสริม	
และลูกหลานที่เห็นคุณค่าได้กลับมาสืบสาน	ร่วมสร้าง	ร้านข้าวตังสุคันธา	จน
เติบใหญ่	รอต้อนรับนักท่องเที่ยวที่หลั่งไหลมาเมืองเพชรในทุกฤดูกาล

ไม้พายรุ่นหนึ่งสู่รุ่นสอง 
	 เพชรบรุเีป็นเมอืงทีม่คีวามส�าคญัทางภมูศิาสตร์และประวติัศาสตร์มาแต่เดิม	 
เคยเป็นเมืองหน้าด่านชั้นลูกหลวงตั้งแต่สมัยอยุธยา	ล่วงมาในยุครัตนโกสินทร์	
ชายทะเลของเพชรบุรีท่ีสวยงามดึงดูดให้พระบรมวงศานุวงศ์และชนชั้นสูงมา
ฟื้นฟูสุขภาพ	ดื่มด�่าความงามของน�้าสีครามและอากาศบริสุทธิ์ที่นี่
	 เมื่อผู้คนหลั่งไหลมา	วัฒนธรรม	ศิลปะต่าง	ๆ 	ก็สั่งสมงอกงามในดินแดน
แห่งน้ี	 เราจงึมกัได้ยนิความเป็นเอกอมุากมายของเพชรบรุ	ี เช่น	สกลุช่างเมอืงเพชร	 
มีวัดวังอันวิจิตรสวยงามหลายแห่ง
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	 ด้านเกษตรกรรม	ลม	ฟ้า	อากาศ	และลุ่มน�้าเพชรก็หล่อเลี้ยงพืชพรรณ
ให้อุดมสมบูรณ์	ตาลโตนดรสเลิศต้องเมืองเพชร	ชมพู่เพชรแท้	ๆ	ต้องที่นี่
	 ต�ารับอาหารคาวหวาน	คนเมืองเพชรก็รังสรรค์หลายเมนูท่ีขึ้นชื่อลือชา	
เช่น	ข้าวแช่เพชรบุรี	ขนมหม้อแกง	ขนมหวานทองหยิบ	ทองหยอด	ฝอยทอง	
ส่วนอาหารคาวนั้นหรือ	ของขวัญจากทะเลสามารถสร้างเมนูรสเลิศมากมาย
	 ถ้าจะยกให้เพชรบุรีเป็น	“นครแห่งอาหารการกิน (gastronomy city)” 
ก็คงไม่ผิดนัก	และคนที่นี่ก็ดูจะมีฝีไม้ลายมือด้านอาหารเป็นอาภรณ์ประดับกาย
	 คุณแม่สุคันธามีฝีมือด้านการท�าขนมไทยหลากหลายสูตร	ทั้งมันฉาบ	
มันรังนก	ถั่วกรอบแก้ว	และท�าขนมเป็นรายได้เสริมมานานนมต้ังแต่เมื่อครั้งยัง
รับราชการเป็นครู	และเม่ือคิดขยับขยายมองหาผลิตภัณฑ์หลัก	คุณแม่สุคันธา
เลอืกสร้างสรรค์ขนมไทยในก้นครวัด้วยต�ารบัทีแ่ตกต่าง	และ	“ข้าวตงั”	คอืค�าตอบ
 “ถ้าเราท�าขนมหวานและน�าไปฝากขายในร้านขายของฝากซึ่งทุกคน
ล้วนมีแบรนด์ทีแ่ขง็แรงอยูก่่อนแล้ว เช่น บรรดาแม่ ๆ ทัง้หลาย เราท�าขนมหวาน 
อีกก็จะเป็นอีกหนึ่ง ‘แม่…’ ไปโดยปริยาย โอกาสทางธุรกิจแทบจะไม่เกิด ดังนั้น 
เราต้องท�าขนมของฝากให้ต่างจากในสิ่งที่เขาท�ากัน ทางร้านถึงจะรับของของเรา 
ไปวางขาย นี่เป็นวิสัยทัศน์ที่คุณแม่มองเห็นถึงช่องทาง” จุฑารัตน์ ตั้งพาณิชย์ 

ทายาทรุ่นท่ีสองบอกเล่าถึงวิสัยทัศน์ของคุณแม่ซึ่งท�าขนมไทยด้วยความรักและ
ความสุข	และตั้งใจให้เป็นธุรกิจเสริมเล็ก	ๆ	ของครอบครัว	
	 การท�าตลาดเรียบง่ายภายใต้ธุรกิจท่องเที่ยวที่ก�าลังคึกคัก	ปี	2536	
คุณแม่สุคันธาติดต่อขอฝากวางขายตามร้านจ�าหน่ายของฝากของที่ระลึกใน 
ตวัเมืองจงัหวดัเพชรบรุซีึง่เปรยีบเป็นประตเูชือ่มระหว่างภาคใต้สูภ่าคอืน่	ๆ	ไม่ว่า 
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คนจะเดินทางล่องเหนือสู่ใต	้หรือขึ้นจากใต้สู่เหนือ	ย่อมผ่านเมืองหน้าด่านแห่งนี้	
ความอร่อยของข้าวตังสุคันธาก็ได้รับการบอกต่อตั้งแต่นั้น	
	 ด้วยกรรมวิธีแสนละเมียด	ข้าวตังสุคันธาเลือกหุงด้วยข้าวหอมมะลิ 
คุณภาพดี	จากนั้นน�าไปขึ้นรูปให้เป็นทรงกลม	ทรงเหล่ียมตามขนาดที่ต้องการ	 
แล้วตากแดดให้แห้งก่อนน�าไปทอดในน�า้มนัร้อนจนเหลืองกรอบ	โดยมนี�า้ตาลโตนด	 
วตัถดุบิในท้องถิน่อนัทรงคณุค่ามาเป็นตวักลางผสานระหว่างแผ่นข้าวกบัหน้าต่าง	 ๆ	 
และน�าไปอบในตู้อบเป็นขั้นตอนสุดท้าย	ช่วงแรก	ๆ	มีข้าวตังหน้าหมูหยองเป็น
สูตรลือชื่อ	หากแต่ในรุ่นท่ีสอง	ข้าวตังหน้าธัญพืชเพื่อสุขภาพก็ได้รับความนิยม
เป็นสินค้าขายดีเช่นกัน
	 การด�าเนินธุรกิจโฮมเมด	ได้รับมาตรฐาน	อย.	ต้ังแต่ปีที่	2	ของการ
เปิดครัวหลังบ้าน	จากแม่ครูสู่แม่ครัวที่เริ่มต้นมีลูกมือในครัวเพียง	2	คนเท่านั้น	 
กวนน�้าตาลโตนดด้วยไม้พาย	ทอดข้าวตังให้หอมกรอบในกระทะด้วยตะหลิว	
ใช้ทักษะและประสบการณ์ของแม่ครัวล้วน	ๆ	ในการก�ากับให้ขนมมีคุณภาพ
มาตรฐาน	รสชาติสม�่าเสมอ	ผ่านไปกว่า	10	ปี	ก็ถึงเวลาผลัดไม้พายให้ทายาท
รุ่นที่สองเสียที
	 ลูกสาวคนเล็ก	จุฑารัตน์เองก็เหมือนสาวยุคใหม่หลาย	ๆ	คน	แม้จะมี 
ธรุกจิของทีบ้่านแต่กพึ็งใจจะท�างานในเมอืงหลวงตามวชิาชพีทีไ่ด้เรยีนมา	เธอศกึษา 
จบด้านวิทยาศาสตร์	มีประสบการณ์ในการท�างานเป็นวิศวกรอาวุโส	(senior	
engineer)	กว่า	10	ปี	ในบริษัทผลิตชิ้นส่วนคอมพิวเตอร์ชื่อดัง	เชี่ยวชาญด้าน
การวางระบบ	และความรู้ด้านการพัฒนามาตรฐานคุณภาพในโรงงาน
	 เมื่อต้องทิ้งภาระหน้าคอมพิวเตอร์มาจับไม้พายในครั้งนี้	 ส�าหรับเธอมอง
ว่าไม่เป็นเร่ืองหนักหนา	“ตอนน้ันคุณแม่เองก็อายุ 60 ถ้าเราออกมารับในช่วง 
ที่ยังเรียนรู้งานกับท่านได้ ท่านยังสอนงานเราได้ ดีกว่าทิ้งให้คุณแม่เผชิญอยู่ 
คนเดียว ประกอบกับช่วงนั้นเข้าร่วมฟังสัมมนาของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
หลายหลักสูตรมาก จึงมองเห็นช่องทาง และไม่กลัวกับการเปลี่ยนแปลง ซึ่ง
เป็นจังหวะเหมาะท่ีเราเห็นว่า สินค้าเม่ือเดินทางมาถึง 10 ปีแล้ว น่าจะมีการ
เปลี่ยนแปลง 
 “เคลด็ลบัของการท�าธรุกจิรุน่สองต้องคยุกนั คยุแล้วต้องแสดงความมัน่ใจ  
ให้ผู้ใหญ่รู้ว่าเราท�าและสานต่อได้ แน่นอนว่าต้องมีความขัดแย้ง เช่น การปรับ
ไซส์ใหม่ เปลี่ยนแพ็กเกจจิ้ง จึงแก้ปัญหาว่า เราจะท�าคู่ขนาน ไม่ได้ยกเลิกของ
คุณแม่ แต่เจาะฐานลูกค้ากลุ่มใหม่ไปเลย เราต้องมีความชัดเจน ซึ่งทุกวันนี้ขนม
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เวอร์ชั่นคุณแม่ก็ยังมีขายในร้านอยู่”
	 หากมองเป็นภาพคู่ขนาน	รุ่น
แม่ครสููแ่ม่ครวั	จฑุารตัน์เล่าว่า	คณุแม่ 
ใส่ใจเรื่องคุณภาพของรสชาติ	และ 
ความสะอาด	แม ่ท�าบัญชี เอง	จด 
ต้นทุนขาย	ต้นทุนซื้อ	วันนี้ขายใครไป 
ได้บ้าง	ขายได้เท่าไร	จดบนัทกึด้วยมอื	 
แม้จะผลติเป็นครวัในบ้าน	แต่กต้็องค�านงึ 
เสมอว่าครัวบ้านเราก็คือโรงงาน	สิ่งที่ 
ต้องดแูลคอืความสะอาด	มรีะบบจดัการ 
ในสถานประกอบการ	ดังนั้นเด็ก	ๆ	 
ลูกมอืกจ็ะเรยีนรูแ้ละซมึซบัวธิคีดิ	วธิกีาร 
ท�างานโดยธรรมชาติ	
	 เมื่อเดินทางมาถึงรุ ่นลูก	จุด
ที่เติมให้เต็มคือระบบบัญชี	การเงิน	
และระบบการจัดการสมัยใหม่	 ดังนั้น 
ช่วงแรกต้องเก็บข้อมูลในการผลิต	
เก็บข้อมูลการขายและน�ามาวิเคราะห	์
แต่หนึ่ง ส่ิงที่ เธอยังคงคุณภาพและ
ความซื่อสัตย์เหมือนรุ ่นแม่เสมอคือ	
เลือกใช้ข้าวหอมมะลิมาตรฐานส่งออก
เช่นเดิม	คุณภาพวัตถุดิบต้องดีที่สุด	
เพราะแม่สอนไว้ว่า	ทุกอย่างที่ท�าให้
ลูกค้า	ต้องซื่อสัตย์	เพราะเป็นอาชีพ
ของเรา	
	 โ จทย ์ แ รกที่ เ ธ อมอง เห็ น 
โอกาสเติบโตคือ	การวางแผนการ 

ตลาดด้านการส่งออก	และโจทย์ท่ีสอง 
คือ	การปรับปรุงด้านคุณภาพและ

แพ็กเกจจิ้ง 
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ยืดอายุ ลดขนาด 
ขยายตลาด 
บอกต่อความรู้สึก 
	 จุฑารัตน์มีใจใฝ่เรียนรู ้เสมอ	
จากเดิมข้าวตังสุคันธารุ่นคุณแม่มีอายุ
ผลิตภัณฑ์สั้นเพียง	2	เดือน	หากเปิด
ทิ้งไว้นานจะมีกลิ่นหืนจากน�า้มัน	 และ
มีขนาดค่อนข้างใหญ่เท่าฝ่ามือ	ท�าให้
ทานล�าบาก	ช่องทางการขายมีเพียง 
ฝากร้านของฝากในจงัหวดั	 เมือ่เหน็ภาพ 
โจทย์ที่วางไว้ในใจอย่างชัดเจน	เธอก็ 
ด้นดั้นหาข้อมูล	ประหนึ่งภาชนะใส	ๆ	
ที่มองเข้าไปก็คือน�้าไม่เต็มแก้ว
 ยืดอายุ :	เพื่อเพิ่มช่องทาง 
การตลาด	 เธอจัดสรรให้แบรนด์เข้าสู่ 
ระบบโรงงานตั้งแต่ปี	พ.ศ.	2546	
และได้รับมาตรฐาน	GMP/HACCP	
ในป	ี2554	น�าเครื่องจักรมาใช้ในการ
ผลิต	เช่น	เครื่องบรรจุ	เครื่องรีดถุง
อัตโนมัติ	
 “จุดอ่อนของเราในขณะน้ัน 
คอื ขนมทอดมอีายสุัน้ 2 เดอืน ปัญหา 
คือมีกลิ่นหืน ไม่กรอบถ้าวางไว้นาน  
เราต้องดึงกระบวนการมาแก้ปัญหา 
ใช้เทคโนโลยีการยืดอายุผลิตภัณฑ์  
ใช้อะลมิูเนยีมฟอยล์ ซองดดูออกซเิจน 
เพื่อดึงอากาศที่อยู่ในผลิตภัณฑ์ออก  
และดูแลคุณภาพ เป็นเรื่องจัดการ 
ภายใน และสามารถยดือายผุลติภณัฑ์  
จาก 2 เดอืน เป็น 1 ปี ส่งสนิค้าเข้าไปเทสต์  
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เปรียบเทียบกับสินค้าคู่แข่งในตลาดสากลที่มีกรรมวิธีการผลิตให้กรอบได้นาน 
เข้าไปเรียนรู้กับสมาคมบรรจุภัณฑ์ อะไรที่ไม่รู้ก็จะวิ่งไปหาให้รู้หมด เริ่มเข้าไป
ที่กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม เพื่อดูว่ามีอะไรที่เราจะรู้ ข้อดีของ 10 ปีที่เราเรียนรู้ 
จากองค์กรใหญ่ นั่นคือระบบเป็นสิ่งส�าคัญ เพื่อให้สถานประกอบการยืนอยู่ได้
ด้วยตัวเอง” 
	 นี่เองคือจุดเริ่มต้นที่ท�าให้เธอเข้ามาร่วมอบรมกับโครงการเสริมสร้าง 
ผู้ประกอบการใหม่	(NEC)	ที่เธอยกนิ้วเลยว่า	คอร์สสั้น	ๆ 	แต่เปรียบเหมือน 
หลักสูตรมินิเอ็มบีเอ	ที่ย่อโลกธุรกิจให้ได้เรียนรู้	และสรรพวิชาที่เธอได้จากการ
เรียนในแหล่งต่าง	ๆ	ก็น�ามาบริหารกิจการให้ก้าวหน้า
 ลดขนาด :	โจทย์คือมองไปที่กลุ่มลูกค้าว่าต้องการจะเข้าไปจับลูกค้า
กลุ่มไหน	และตีโจทย์ให้แตก	จุฑารัตน์ชื่นชอบการเดินทางที่มักได้แรงบันดาลใจ
และวิธีคิดใหม่	ๆ	เป็นของขวัญติดมือกลับบ้านเสมอ	เช่นเดียวกับการเดินทาง
ไปญี่ปุ่น	เธอเห็นของฝากเป็นขนมห่อเล็ก	ๆ	ขนาด	bite	sized	หรือขนาดพอดี
ค�าก็เกิดแรงบันดาลใจ	
 “แม้จะเป็นขนมธรรมดาแต่ท�าไมทุกคนไปญี่ปุ่นแล้วต้องซื้อ นั่นเพราะ 
เขามีความเป็นตัวตนของเขา แพ็กเกจจิ้งเป็นตัวสร้างมูลค่า แต่เรายังเชื่อว่าของ 
จะดีจริงเพราะมูลค่าด้านในด้วย สิ่งท่ีเราน�ามาปรับกับข้าวตังคือท�าให้เป็นขนาด 
เล็กลง ทานสะดวกขึ้น และปรับแพ็คเกจจิ้งให้ดูทันสมัยขึ้น เราไม่ได้มองว่าเรา
เป็นแค่สแน็ค แต่เรามองว่าเราเป็นของฝากที่มีคุณภาพถูกใจทั้งผู้ให้และผู้รับ” 
 ขยายตลาด บอกต่อความรู้สึก :	ในช่วงเวลาที่มองทุกอย่างเป็นโอกาส	 
ข้าวตังสุคันธาขยายตลาดจากร้านของฝากสู่ห้างสรรพสินค้า	โมเดิร์นเทรด	 
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ร้านสุขภาพชื่อดังเช่นโกลเด้น	เพลซ	และเลมอนฟาร์มในกรุงเทพฯ	ค้าส่งไป 
ทั่วประเทศ	และส่งออกสินค้าไปต่างประเทศ	จุดยืนจากเดิมคือการเป็นของฝาก	 
ของขวัญ	ไปจนถึงการส่งต่อความรู ้สึกดี	ๆ 	ในโอกาสพิเศษต่าง	ๆ 	แต่ทว่า	 
เพราะก้าวย่างที่มองเห็นทุกอย่างเป็นโอกาส	จังหวะการเดินก็ย่อมมีท่ีหลงทาง
ไปบ้าง	
	 เธอเล่าว่าข้าวตงัสคุนัธามแีนวคดิในการเพิม่ยอดขายโดยการเปิดหน้าร้าน 
เป็นของตนเอง	แต่ทว่านั่นไม่ใช่ทิศทางที่ถนัดของข้าวตังสุคันธาเสียเลย
	 จุฑารัตน์ยอมรับว่าตัวเองได้เปิดศึกหลายทาง	ไม่เพียงแต่เดินหน้าวาง 
ต�าแหน่งตนเองเป็นไทย	สแน็คในห้าง	เธอยังขยายสาขาเพื่อจ�าหน่ายข้าวตัง 
สคุนัธาตามท�าเลยอดนยิมในกรงุเทพฯ	เช่น	ตลาดหลงัการบนิไทย	ดโิอลด์	สยาม	 
ซอยละลายทรพัย์	ท�าให้การจดัการมหีลายทาง	ทัง้ส่วนการผลติ	การเปิดหน้าร้าน	 
รวมถึงขายส่ง	ณ	ขณะนั้นท�าให้ต้องกลับมาทบทวนว่าเราจะช�านาญอะไรแน่	
	 ถึงเวลากลับมาทบทวนตัวตนของตัวเองอย่างจริงจังเสียแล้ว	“กลับมา
โฟกัสในสิ่งที่เราถนัด”	จุฑารัตน์กล่าวถึงบทสรุปด้วยรอยยิ้ม	

กลับสู่รากเหง้า ตัวตนคนเมืองเพชร
	 แม้จะเป็นก้าวย่างที่เคยหลงทาง	แต่ถ้อยค�าท่ีเปล่งประกายล้วนมาจาก 
ความรู้สกึข้างในว่าเธอภมูใิจในสิง่ทีเ่ธอท�า	 “เราเป็นคนเพชรนะ เรากม็รีากเหง้านะ  
เราใช้ตาลโตนดในการท�าขนมกว่า 10 ปี ไม่ใช่เราแค่เปิดโรงงานขึ้นมา อยาก
ท�าก็ท�า เรามีความต่อเนื่อง มีการพัฒนาในส่วนโรงงานจนได้มาตรฐาน เราจะ
กลับมาชัดเจนในความเป็นเรา”
	 ถ้าท�ามากแต่ได้น้อย	กลับมาสูก่ารท�าพอด	ีแต่ได้ผลมากน่าจะเป็นทางเลือก 
ที่ดีกว่าไหม	เพราะการท�าธุรกิจมีต้นทุนอีกมากมายที่ต้องน�ามาค�านวณร่วมด้วย
ทั้งเวลา	สุขภาพ	คุณภาพชีวิต	
	 บางครั้งการเดินไปข้างหน้า	ก็ต้องเดินถอยกลับบ้าง	จุฑารัตน์ตัดสินใจ 
ยุบหน้าร้านขายปลีกในกรุงเทพฯ	ทั้งหมดในปี	2552	และหันกลับมาสู่จุดยืน
โดยเปิดหน้าร้านของฝากที่เมืองเพชร	ส่วนช่องทางจ�าหน่ายอื่น	ๆ	ก็ยังมีอยู่	 
ปัจจุบัน	สุคันธาปรับโพสิชั่นเป็นข้าวตังสุขภาพไขมันต�่า	มีหน้าขนมให้เลือก
หลากหลาย	เป็นขนมของฝากที่บอกต่อความรู้สึกดี	ๆ	จากผู้ให้สู่ผู้รับดังท่ีเคย
เป็นมาเมื่อ	10	ปีก่อน	
 “เราดงึตวัเองกลบัมาทีเ่พชรบรุ ี ข้อดคีอืเราเหน็ความเป็นแบรนด์ทีช่ดัเจน 
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มากขึ้น และก็ได้ส่งต่อความเป็นแบรนด์ออกไปมากขึ้น คนเมืองเพชรเวลาเข้า
กรุงเทพฯ ก็มองหาของฝากประจ�าจังหวัด ช่วงเทศกาลต้องจองล่วงหน้า เพราะ
ลูกค้ารู้แล้วว่า สุคันธาคือ ของฝากประจ�าจังหวัดเพชรบุรี”
	 Right	Positioning	&	Right	Place	วางต�าแหน่งถูก	สถานที่ใช่	ก็ไม ่
จ�าเป็นต้องมีมากมายหลายสาขา	ในเมื่อเพชรบุรีเป็นจังหวัดท่องเที่ยวยอดนิยม	 
ร�า่รวยด้วยอาหารการกนิและความงดงามของธรรมชาต	ิ ผูค้นทัง้ไทยและต่างชาติ 
หลั่งไหลมาที่นี่ตลอดทั้งปี	แล้วจะเหนื่อยแรงวิ่งสวนทางออกไปท�าไม
	 เมื่อกลับมาอยู่บ้าน	จุฑารัตน์เล่าว่าข้อดีคือเธอรู้สึกถึงการส่งขนมจากใจ 
ถึงลูกค้าได้ชัดเจนมากขึ้น	เธอสนุกท่ีได้สร้างสรรค์แพ็กเกจจิ้งให้เป็นของขวัญ 
รูปแบบต่าง	ๆ 	การกลับมาอยู่บ้านท�าให้เธอได้หยุดพักเพื่อสร้างสรรค์ส่ิงใหม่	ๆ 	 
ให้กับแบรนด์	เช่น	การคิดค้นสูตรใหม่	ๆ 	อย่าง	ข้าวตังหน้าต้มย�าที่เน้นสมุนไพร
เช่น	ตะไคร	้ใบมะกรูด	ซึ่งต่างชาติชิมแล้วออกปากว่า	fantastic	มาก	ๆ
 “จากเคยต้องว่ิงจัดการร้านสาขา แต่เมื่อกลับมาอยู่ตรงนี้ เรามีเวลาท�า 
อย่างอื่นได้อีกเยอะ หลัง ๆ ยังไปออกงานต่างประเทศต่อได้อีก”	 เธอเล่าถึง
การส่งออกโดยผ่านเทรดดิ้งในงานแฟร์อาหาร	หรือเอ็กซิบิชั่นสากลต่าง	ๆ 	จน
ปัจจุบันได้ลูกค้าถึงอเมริกา	สิงคโปร์	และล่าสุดการท�าแบรนด์	OEM	ในประเทศ
เพื่อนบ้าน	เพื่อเตรียมต้อนรับการเปิดตลาดการค้าเสรี	AEC	
	 จฑุารตัน์เล่าถงึก้าวย่างต่อไปของสคุนัธาว่า	มาตรฐานอาหารทีเ่ธอมองไว้ 
เพื่อต้อนรับการเปิดตลาด	AEC	คือการเตรียมสู่มาตรฐานฮาลาลแห่งชาติ	และ
เดินหน้าสู่ระบบการผลิตท่ีเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม	น�านวัตกรรมการอบแห้งด้วย 
พลังงานแสงอาทิตย์มาใช	้หรือนวัตกรรมการน�าพลาสติกย่อยสลายได้มาใช้
 “เคยมีคนถามว่า มาเมืองเพชรต้องซ้ือหม้อแกงสิ เราไม่ได้คิดว่าเราจะ
เปลีย่นวฒันธรรมของท้องถิน่ เราคดิแค่ว่าเราจะเป็นอกีทางเลอืกหนึง่ ไม่ใช่ทกุคน 
ที่จะซื้อแค่หม้อแกง เขาอยากได้อย่างอื่นด้วย เทียบกับตัวเอง เราอยากได้ของ
ดั้งเดิมสักหนึ่งอย่าง และอาจจะมีของฝากอื่น ๆ ด้วย นี่คือหัวใจส�าคัญในการ
เปิดร้านของฝาก” 
	 ทุกวันนี้คุณแม่สุคันธาในวัย	74	ยังคงแข็งแรง	เป็นที่ปรึกษาและเดิน
ตรวจโรงงานอย่างมีความสุข	ส่งไม้ผลัดให้รุ่นลูกด�าเนินเรื่องการผลิตและการ 
ท�าตลาด	พร้อมความใส่ใจในรสชาติพอดีค�า	แต่คุณภาพยังคงมากกว่าที่ลูกค้า 
คาดคิดเสมอ
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เรามีรากเหง้านะ เราเป็นคนเพชรนะ 
เราใช้ตาลโตนดในการท�าขนมกว่า 10 ปี  
เราจะกลับมาชัดเจนในความเป็นเรา
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2536	ข้าวตังแบรนด์สุคันธาถือก�าเนิด	
	 ณ	จงัหวดัเพชรบรุ	ีโดยคณุครสูคุนัธา	
	 ตั้งพาณิชย์
2537	ได้รับมาตรฐานการผลิต	อย.
2546	รุ่นลูก	จุฑารัตน	์ตั้งพาณิชย์	เข้ามา
	 สานต่อกจิการของครอบครวั	จัดสรร
	 ระบบโรงงาน	มีก�าลังการผลิต	
	 4,000	แพ็กต่อวัน	
2546	ปรับเปลี่ยนแพ็กเกจจิ้งเป็นขนาด	
	 bite	sized	พอดีค�า	เพิ่มรสชาต	ิ
	 หน้าธญัพชื	หน้าเมลด็มะม่วงหมิพานต์
2546	เปลีย่นบรรจุภัณฑ์	1	ห่อเล็ก	ต่อ	1	ชิน้	
	 โดยนวัตกรรมยดือายกุารผลิตอาหาร	
	 มีเป้าหมายผลิตเพื่อส่งออก
2546	วางกลยุทธ์เป็นขนมขบเคี้ยว	
	 วางจ�าหน่ายตามห้างสรรพสินค้า	

บริษัท สุคันธา ไทยสแน็ค 
จ�ากัด  

228/3 หมู่ 5 ต. บ้านหม้อ 

อ. เมืองเพชรบุรี จ. เพชรบุรี 

76000  

โทรศัพท์ : 032 488 311 

อีเมล : sukantha@kaotang.com

เว็บไซต์ : www.kaotang.com

จฑุารตัน์ ตัง้พาณชิย์ เข้าอบรมโครงการ NEC กบัหน่วยร่วม
สมาคมเพือ่พฒันาศกัยภาพผูป้ระกอบการ ปี 2549 รุน่ที ่3

NEC ให้แนวคิดที่เป็นระบบ 
เมื่อก่อนภาพการท�าธุรกิจอาจจะไม่ชัด 

แทนที่จะไปนับหนึ่ง เราก็ข้ามสเต็ปที่หนึ่ง
มาอยู่ที่ห้า แล้วเริ่มดูจากเราไม่มีอะไร 

เราขาดอะไรจากสิง่ทีไ่ปเรยีนรูม้า บางอย่าง
เราก็เรียนรู้จากเพื่อนในกลุ่ม

2547	เปิดร้านค้าปลีกที่ตลาดหลัง
	 การบินไทย	ซอยละลายทรัพย์	
	 ดิ	โอลด์สยาม	พลาซา	
2548	จดทะเบียนนิติบุคคลในนาม
	 บริษัทสุคันธา	ไทยสแน็ค	จ�ากัด
2552	ปิดร้านค้าปลีกในกรุงเทพฯ	
	 สร้างแบรนด์ให้สุคันธาเป็นขนม
	 ของฝากจากเมืองเพชรฯ
2552 เปิดร้านจ�าหน่ายของฝากที่
	 จังหวัดเพชรบุรี	
2554	ได้รบัมาตรฐาน	GMP/HACCP	สากล	
	 จากบริษัท	อินเตอร์เทค	มูดี้	
	 (ไทยแลนด์)	จ�ากัด
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Scary Factory
หน้าหลอก น่ารัก
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	 ถ้าโลกนี้มีแต่คนชอบอาหารเหมือนกัน	เสื้อผ้าแบบเดียวกัน	ของเล่น 
อย่างเดียวกัน	โลกคงจืดชืดไปถนัดใจ
	 เพราะความหลากหลายคือความงดงาม	การคิดแผกแตกต่างท�าให้โลกนี ้
อุดมไปหลากร้อยเรื่องราวความคิดสร้างสรรค์
	 ความส�าเรจ็ของตุก๊ตาผโีครงกระดกูไนท์แมร์	(Nightmare)	ตุก๊ตาเอเลยีน	 
(Alien)	หน้าประหลาด	นัยน์ตาวาว	หรือตุ๊กตาแม่มดจมูกงุ้ม	คางแหลม	ผิวย่น	 
พอจะยืนยันได้ว่า	รสนิยมของผู้คนที่แตกต่างได้เปิดทางให้ผลิตภัณฑ์นานาชนิด 
นานาประเภทเกดิขึน้บนโลกใบนี	้ตุก๊ตาหน้าหวาน	หรอืแอนเิมชนัคขินุ่าเอน็ดู	จงึไม่อาจ 
ผกูขาดแต่เพยีงผูเ้ดยีว	และกน่็าจะเป็นโอกาสส�าหรบัตุก๊ตาแยกเขีย้วน่ารกัน่าชงัอย่าง	 
Scary	Factory	ด้วย	เพราะ	“มนัอาจไม่น่ารกัส�าหรบัคณุ แต่มนัน่ารกัส�าหรบัผม”

ยียวนกวนคนเดิน
 ถ้า ธีภัทร์ ศรีชูกุล	เดินตามกรอบที่พ่อแม่วางไว้	เขาอาจเป็นนักบริหาร 
ธรุกจิ	ทุม่เทเวลาอยูใ่นองค์กรไหนสกัแห่งหรอือาจเป็นกจิการท่องเทีย่วของครอบครวั	 
และถ้าเขาเดนิตามขนบของมนษุย์เงนิเดอืน	ตอนนีก้อ็าจเพลินกบัชวีติบาร์เทนเดอร์	 
เสร์ิฟความสงัสรรค์ให้ผูค้นทกุค�า่คนื	และตวัเองกไ็ม่พ้นทีจ่ะต้องสงัสรรค์เป็นประจ�า 
ด้วยเช่นกัน
	 แต่เขาไม่เลือกทั้งสองเส้นทาง	
	 ถ้าบอกว่าธีภัทร์เป็นพี่เบิ้มหรือเป็นต้นแบบของตุ๊กตามาดกวนทั้ง	4	ก็คง 
ไม่ผิดนัก	ขี้เล่น	รักสนุก	ยียวนกวนประสาท	เกเร	คิดนอกกรอบ
	 ตั้งแต่เด็กเขาไม่ใช่นักเรียนหน้าห้อง	เกเร	ชอบตีต่อยประสาเด็กผู้ชาย	 
“กวนครู เถียงครู แต่ไม่ลักขโมยและเสพยานะครับ”	 เขาหยอดท้ายในการ
นิยามตนเอง
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	 ช่วงหัวเลี้ยวหัวต่อของวัยรุ ่นที่จะเปลี่ยนจากชั้นมัธยมสู่มหาวิทยาลัย	 
พ่อแม่เอ่ยขอให้เรยีนด้านบรหิารธรุกจิ	และเขากส็นองตามความต้องการนัน้แม้ในใจ 
จะชืน่ชอบศลิปะมากกว่าวชิาจ�าพวกบรหิารธรุกจิ	การตลาด	การเงนิ	บญัช	ีฯลฯ
	 เมื่อต้องเรียนก็ตั้งใจท�าอย่างดีที่สุด	เมื่อเรียบจบก็ท�างานในสิ่งที่ตนสนใจ 
คือ	อาหารและเครื่องดื่ม	(F&B)	สนุกกับการเป็นบาร์เทนเดอร์ที่ได้ผสมเครื่องดื่ม 
ต่าง	ๆ 	รายได้เมื่อรวมกับค่าบริการพิเศษ	(service	charge)	ร่วม	20,000	บาท	 
นับว่าไม่เลวส�าหรับบัณฑิตที่อายุงานไม่กี่ปีกับค่าเงินเมื่อสิบกว่าปีก่อน	อีกทั้งยัง
มีสวัสดิการอาหารในโรงแรมที่ท�างาน	
	 แต่แล้วโอกาสก็ดึงเขาให้ก้าวมาเป็นผู้ประกอบการ
	 ธีภัทร์เอ่ยปากขอบคุณรัฐบาลหลายยุค	เริ่มจากช่วงหลังวิกฤตเศรษฐกิจ 
ปี	2540	ภาครฐัพยายามจุดประกายสร้างตลาดซือ้ขายเพือ่ให้เศรษฐกจิหมนุเวยีน	 
จึงมีตลาดขายของมือสองเกิดขึ้นมากมายในกรุงเทพฯ	และยังมี	“ถนนคนเดิน”  
เช่น	ถนนสีลม	ถนนพระอาทิตย์	เพื่อเปิดโอกาสให้ผู้มีความคิดสร้างสรรค์และ 
มีฝีมือได้น�าผลงานมาจ�าหน่าย	 พ่อค้าแม่ขายมือสมัครเล่นหลายรายในวันนั้นได้
ก้าวขึน้มาเป็นตวัจรงิ	ต่อยอดความคดิสร้างสรรค์ให้กลายเป็นธรุกจิในเวลาต่อมา
	 เชยีงใหม่รบัลกูกรงุเทพฯ	โปรโมตตลาดท่าแพเป็นถนนคนเดนิ	และต่อมา 
ยังมีถนนคนเดินเพิ่มท่ีถนนวัวลาย	ปัจจุบัน	หลังตะวันตกดินวันเสาร์-อาทิตย์	 
ถนนคนเดินเชียงใหม่เป็นสถานที่ช้อปปิ้งยอดฮิตของทั้งชาวไทยและเทศ	
	 รัฐบาลในยุคต่อมาได้สร้างสรรค์นโยบาย	“หนึ่งต�ำบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ 

(One Tambon One Product: OTOP)”	ซึ่งช่วยปลุกให้สินค้าแฮนด์เมดและสินค้า 
ท้องถิ่นทั่วประเทศคึกคัก
	 ธีภัทร์นึกสนุก	อยากขายของที่ตลาดท่าแพ	แต่จะขายอะไรดี?
	 พ่อค้าแม่ขายสรรหาของมาขายเตม็ลาน	ทัง้ผ้าทอพืน้เมอืง	กระเป๋าชาวเขา	 
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เครื่องเงิน	เครื่องปั้นดินเผา	งานไม้	อาหารการกิน	และอีกจิปาถะท่ีเป็นสินค้า 
ท�าเงินของเชียงใหม่ดั้งเดิม	
	 ธีภัทร์	และเพื่อนสาว	ชนิสำ สำรินจำ	ได้ข้อสรุปที่จะประดิษฐ์ตุ๊กตา 
แฮนด์เมด	โดยธีภัทร์เป็นผู้ออกแบบและจ้างสกรีน	ชนิสาเป็นแรงงานเย็บ	ใส่ไส้
ใยสังเคราะห์	เน้นขนาดเล็กส�าหรับห้อยสายโทรศัพท์
	 ตุ๊กตาน่ารักน่าชัง	แยกไม่ออกว่าย้ิมหรือแยกเขี้ยว	เนื้อตัวมีรอยถลอก 
ปอกเปิก	ที่หัวมีเลือดไหลซิบ	ๆ	
 “ท�าข�า ๆ สนอง need เรื่องของเรื่องคือ จะได้เจอเพื่อน ไปหาเพื่อน” 
เขาเล่าถึงวันเริ่มต้น
  “ผมไม่ชอบตุก๊ตาน่ารกั ผมชอบหน้าตาแบบนี ้โหดด ีน่ากลวั เลอืดเยอะ ๆ  
(หัวเราะ) ก็เลยลงมือวาดและให้คนสกรีนตามแบบ แฟนผมนั่งเย็บ ปรากฏว่า
คนชอบครับ ซื้อกันกระจาย ฝรั่งชอบมาก มีเท่าไรขายหมด”
	 เขาไม่ได้ทิ้งวิชาด้านการตลาดจากการเรียนบริหารธุรกิจไปอย่าง 
เสียเปล่า	ขณะที่ใจหนึ่งคิดว่าท�าสนุก	ขายข�า	ๆ	แต่ก็อีกใจก็คิดว่าหากท�าตุ๊กตา 
สามญัไม่มโีอกาสแจ้งเกดิ	การสร้างบุคลกิทีแ่ตกต่างจงึจะเป็นโอกาสแจ้งเกดิ	“ดาร์กไซด์ 
นิด ๆ แต่ไม่ผิดมนุษยธรรม”
	 เหมือนเขาจะสื่อสารบางอย่างถึงผู้ใหญ่ให้มองเด็กหลังห้องอย่างเข้าใจ	
	 ราคาขายตัวละ	20	บาท	ไม่ได้ท�าให้ร�่ารวย	แต่สูบฉีดให้หัวใจคึกคักและ
มีเรี่ยวแรงที่จะนั่งผลิต	นั่งท�าไม่รู้เหน็ดเหนื่อย
	 ออร์เดอร์ทยอยหลั่งไหลเข้ามา	จากขายไม่กี่ตัว	มีคนมาสั่ง	50	ตัว	 
ขายได้แค่	4	สัปดาห์มีลูกค้ามาสั่ง	200	ตัว	
 “เอ๊ะ...มันไปได้นี่ ผมเขียนใบลาออกเลย” 
	 งานแฮนด์เมดใช้เวลามาก	เมื่อมีคนสั่งมากขึ้นจึงไม่เป็นอันท�างาน	แม้ที ่
บ้านจะไม่เห็นด้วย	 เพราะแผงค้าที่ถนนคนเดินไม่ว่าจะแบกะดินหรือยกขึ้นร้าน 
ไม่ได้สะท้อนถงึความมัน่คงในหน้าทีก่ารงานตามแบบฉบบัทีค่รอบครวัอยากให้เป็น
 “สบิปีก่อน ค่านยิมคนยงัไม่ได้เหน็ดเีหน็งามกบัการค้าขาย ต่างจากสมยันี้  
วัยรุ่นเก่ง ๆ ท�าของมาขายกันเป็นเรื่องเท่” 
	 ธีภัทร์ในวัย	 24	 คิดว่า	 หากค้าขายเติบโตไม่ได	้ ก็ยังมีโอกาสกลับไป 
เป็นบาร์เทนเดอร	์ไกด	์หรืองานท่องเที่ยวและโรงแรมตามที่เขาได้ร�่าเรียนมา
	 แต่	10	ปีมาแล้ว	ที่เขาไม่ได้หันหลังกลับเลย	
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สร้างครอบครัว Scary
	 เมื่อสินค้าเป็นที่ถูกตาต้องใจ	การสร้างโรงงานขนาดย่อม	ๆ	จึงเกิดขึ้น
	 ธีภัทธ์และชนิสาไปถ่ายทอดวิธีท�าให้กับชาวบ้านที่อ�าเภอแม่แจ่ม	 
ว่างเว้นจากการปลกูหอมกระเทยีมกช็กัชวนมาผลติตุก๊ตา	ออร์เดอร์จากต่างประเทศ 
ช่วยเพิ่มความมั่นใจ	กิจการไปได้ดี	เลี้ยงดูตนเองและคนงานได้น่าพอใจ	ปัญหา 
การถกูก๊อปป้ีสนิค้าเกดิขึน้ตามมาให้ร�าคาญใจ	แต่มองแง่ดคีอืได้รูเ้รตติง้ผลติภณัฑ์
	 แล้วบททดสอบการเป็นผู้ประกอบการครั้งส�าคัญก็เกิดขึ้น
	 ปี	2549	เหตกุารณ์ร้อนแรงทางการเมอืงน�าไปสูก่ารปิดสนามบนิสุวรรณภมูิ 
ของผู้ชุมนุม	“ต่างประเทศประกาศว่า ไทยเป็นเมืองอันตรายติดอันดับ 1 ใน 5 
ของโลก ของค้างอยู่ที่สนามบิน ขึ้นเครื่องไม่ได้ ถ้าผมขับเครื่องบินไปส่งให้ได้ 
ผมไปเองแล้ว”	เขาเล่าอย่างมีอารมณ์
	 เป็นใครก็คงท�าใจยาก	เพราะจู่	ๆ	ก็ชวดโอกาส	2	ล้านบาท	แม้ของจะ 
ยังอยู่ครบในช่องบัญชีสต็อกสินค้า	แต่ต้นทุนวัตถุดิบ	ต้นทุนการผลิตล้วนเกิดขึ้น 
แล้ว	 และนับจากวันนั้นมา	 การเมืองไทยเผชิญสถานการณ์ที่เลวร้ายลงกว่าเดิม	 
ต้องใช้เวลาค่อย	ๆ	ฟื้นภาพว่าเมืองไทยน่าเที่ยว	น่ามาเยือน	
	 บททดสอบยังไม่หมด	เพราะวิกฤตต่าง	ๆ	ทยอยมาทักทาย	ทั้งวิกฤต 
แฮมเบอร์เกอร์	 วิกฤตยุโรป	และล่าสุดค่าเงินบาทแข็ง	ขายของเท่าเดิมแต่ได้ 
เงินบาทน้อยลง	จนบางช่วงเขาถึงกับเรียกว่าต้องประคองตัวเลยทีเดียว
	 แต่เขาก็รักชีวิตการเป็นผู้ประกอบการเสียแล้ว	แม้บางครั้งจะเต็มไปด้วย 
เรื่องปวดหัวและความเครียด
 “โอย...ปัญหามากมาย แค่เรื่องบริหารคนก็ยุ่งแล้ว เราคิดอย่างนี้ ท�าไม 
ลกูน้องท�าไม่ได้ รบัลกูให้มนัเรว็กว่านีห้น่อยได้มัย้ ป่านนีย้งัไม่ถงึออฟฟิศอกีเหรอ  
สารพัด ส่วนลูกค้า ได้ขึ้นชื่อว่าลูกค้าไม่มีค�าว่าน้อย เราว่างานเราดีแล้ว ติโน่น 
ตินี่จัง” อีกหลายสิ่งที่เขาพรั่งพรูก่อนสรุปว่า “ทุกอย่างคือการเรียนรู้ ตอนหลัง 
เราลดทฐิลิงไป ตดัความเป็นเจ้าข้าวเจ้าของ ให้เขามส่ีวนร่วมในการแสดงความคดิ  
สร้างทีมให้แข็งแกร่ง”
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	 ระหว่างสร้างทีม	เขาก็เพิ่มพูน
ความรู ้และประสบการณ์ให้ตนเอง	 
ปี	2550	เข้าอบรมโครงการเสรมิสร้าง 
ผู้ประกอบการใหม่	 (NEC)	 กับศูนย์ 
ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่	1	จังหวัด 
เชยีงใหม่	กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม	โดย 
อบรมกับมหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น	
 “ถงึผมจะเคยเรยีนบรหิารธรุกจิ 
มาบ้างแล้ว แต่หลักสูตรน้ีช่วยเพิ่ม 
ศักยภาพได้ดีมาก ผมได้เรียนรู้สิ่งที่
ยังขาด ที่เราหลงลืมไป ทั้งการบริหาร
ต้นทุน การจัดวางบุคลากร รู้จักการ
คาดการณ์ คาดคะเน”
	 หลังจากที่ขายตุ ๊กตาตัวเดิม	
หน้าเดิม	ๆ 	มานานถึง	3	ปี	ซึ่งคาดว่า 
ผลติไปอย่างน้อยนบัแสนตวั	ปีเดยีวกบั 
ที่เรียน	NEC	น้ันเอง	ธีภัทธ์พัฒนา 
ปรับปรุงสินค้า	สร้างแบรนด์	“Scary 
Factory”	พร้อมกับเปิดหน้าร้านที่ 
ถ.	ราชมรรคา	ต.	พระสงิห์	อ.	เชยีงใหม่	
	 ปัจจุบัน	ใน	Scary	Factory	มี
สหายรักอยู่	4	คน
	 •	Chalee	อาย	ุ15	ปี	ฟันแหลม 
เรียงเต็มปาก	 ตาเต็มไปด้วยเส้นเลือด
ฝอย	มหีมวกแกป็ตดิกาย	แม้จะหน้าตา 
โหด	แต่จริง	ๆ 	แล้วอัธยาศัยน่ารัก	ช่าง 
เจรจา	โปรดปรานเพลงฮปิฮอป	แต่พร้อม 
ต้อนรับเพื่อน	ๆ	ที่ฟังเพลงทุกแนว	
		 •	Sam	อายุ	16	ปี	มีตะปูปัก 
กลางหน้าผาก	นยัน์ตาขีเ้ล่น	ท่ัวใบหน้า 
มีร่องรอยการต่อสู้	ขอบแกล้งบ๊ิกบลู	
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ฟังเพลงต้องแนวพังก	์เพราะมันสุด	ๆ	
	 •	Ska	อายุ	15	ปี	เท่าชาลี	ตาด�า	ปรือ	สะลึมสะลือตลอดเวลา	เพราะ 
สนุกกับปาร์ตี้ทุกคืน	หลงใหลจังหวะดิสโก	้		
	 •	Big Blue	อายุ	12	ปี	ละอ่อนสุดและอ่อนโยนสุด	กายสีฟ้า	ชอบ 
ดอกไม้	และฟังเพลงป็อป	คนมักเข้าใจผิดว่าเป็นผู้หญิง	และเพราะเป็นน้องเล็ก	
จึงถูกแซมแกล้งด้วยความรักอยู่บ่อย	ๆ	
	 เขาพัฒนาการผลิต	“ตุ๊กตำ”	มาสู่การสร้าง	“คำแรกเตอร์” 
	 คาแรกเตอร์ซึง่เป็นได้ทัง้ตุก๊ตา	 และยงัสามารถหยบิจบัไปอยูบ่นผลติภณัฑ์ 
นานาชนิด	เสื้อยืด	หมวก	รองเท้า	กระเป๋า	นาฬิกา	ถ้วยกาแฟ	และอีกมากมาย
เท่าที่มีแรงท�า
	 กลุ่มเป้าหมายก็มีความชัดเจนขึ้นคือ	มัธยมต้น	-	วัย	40	“เด็กกว่านั้น 
บางคนชอบก็ปรี่เข้าใส่ แต่บางคนกลัว ส่วนวัยเลย 40 มักมองว่าไร้สาระ ส่วน
พ่อแม่ก็มักจะว่า หน้าตาน่าเกลียด ซื้อท�าไมลูก”	เขาเล่าอย่างอารมณ์ดี
	 ด้วยทุนน้อย	ก�าลังน้อย	การสร้างแบรนด์จึงไม่ใช่การทุ่มงบโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์	 แต่เป็นการผลิตสินค้าคุณภาพ	 และใช้ส่ือโซเชียลมีเดียให้เกิด 
ประโยชน์สูงสุด	
	 จินตนาการและความฝันเล็ก	ๆ	ยังอยู่ในช่วงก่อรูปความคิด	บางทีเขา 
อาจผลิตแอนิเมชันคาแรกเตอร์ทั้ง	4	ลงทักทายกับผู้คนในยูทูบ	บางวันก็นึกถึง 
การผลิตเป็นแก้วกาแฟ	และบางทีเขาก็นึกถึงการผลักดันเข้าไปจ�าหน่ายในห้าง 
สรรพสินค้า	“เราใช้เงินให้คุ้มค่าที่สุด ใช้ไปเพื่อผลิตของทุกชิ้นให้ดี” 
	 ปัจจุบันนอกจากหน้าร้านท่ีเชียงใหม่แล้ว	ตุ๊กตาน่ารัก	หน้าหลอกของ 
ธีภัทร์ก็ยังไปปรากฏตัวที่จตุจักร	อุดรธานี	ภูเก็ต	หาดใหญ่	นอกจากนั้น	ยังมี 
จ�าหน่ายที่เมืองเดนเวอร์	สหรัฐอเมริกา	
 “ตอนนี้เราต้องสร้างแบรนด์ให้ดีที่สุด ถ้าแบรนด์แข็งแรง จะผลิตเป็น 
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ผลิตภัณฑ์ได้อีกมาก การ์ตูนไนท์แมร์ คนก็รัก ก็ชอบ เราอยากไปถึงตรงนั้น” 
พี่ใหญ่ของโรงงานอันน่าสะพรึงกลัวบอกหมุดหมายในใจ
	 ระหว่างทีเ่งนิบาทแขง็ค่า	และเศรษฐกจิฝ่ังยโุรปและอเมรกิาซึง่เป็นฟากฝ่ัง 
ของลกูค้าทีเ่ปิดใจรบัคาแรกเตอร์ตุก๊ตาเกเรเหล่านีอ้ยูใ่นช่วงขาลง	 Scary	 Factory	 
ก็ค่อย	ๆ	เดินไปบนเส้นทางที่ตนเองเลือกอย่างระมัดระวัง
	 ทุกอย่างล้วนไม่แน่นอน	หากวันหนึ่งมีคนสนใจซื้อลิขสิทธิ์ไปผลิตเป็น 
แอนิเมชันในฮอลลีวูด	หรือผลิตสินค้าเมอร์แชนไดส	์ก็จะเป็นหนังคนละม้วนเลย
ทีเดียว

ก้นบึ้งหัวใจ Scary
	 ถ้าลองส�ารวจเข้าไปในก้นบ้ึงความคิดและจิตใจของผู ้ประกอบการ 
ทั้งหลาย	เราจะพบอะไรได้บ้าง
	 ความรัก	ความฝัน	ความภูมิใจ	สนุกกับจินตนาการ	กล้าลอง	กล้าเสี่ยง	 
ความกล้าบ้าบิ่น	ความฮึกเหิม	อยากรวย	ความผิดหวัง	ความท้อแท้	ความ 
เหนื่อยล้า	กลัวขาดทุน	กังวลอนาคต	ระอาการเมือง	ขยาดวิกฤตเศรษฐกิจ	 
บางคร้ังอยากบกุ	บางช่วงอารมณ์กลับเฉยรอดสูถานการณ์	อยากโกอนิเตอร์	ฯลฯ
	 เราพบความรู้สึกทั้งหมดได้ในตัวของธีภัทร์ระหว่างการสนทนา
 “ตุ๊กตาผมดู aggressive นิด ๆ แฝงความคิดบางอย่างอยู่ บางทีผู้ใหญ่
เห็นก็จะไม่ชอบ”
 “ฟลุก ๆ ได้ออร์เดอร์ลอตใหญ่ หรือฝรั่งมาขอซื้อลิขสิทธ์ิไปก็ไม่แน่น้า  
(รัวเสียงหัวเราะ)”
 “ปิดสนามบนิคราวทีแ่ล้ว เครือ่งออกไม่ได้ ออร์เดอร์ 2 ล้านบาท สญูเลย  
ฝรั่งเขาไม่มานั่งฟังหรอกว่าประเทศยูเกิดอะไร ถ้าไปไม่ทันขายงานเอ็กซิบิชั่น 
เขาก็หมดโอกาสขาย”
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 “ไม่แน่เจอกันครั้งหน้า ผมอาจเปลี่ยนไปขายปูม้าดองแล้วก็ได้”
 “ตอนที่ผม peak สุด ๆ ได้ออร์เดอร์สูงมาก ๆ ผมฉลองกับตัวเองด้วย
กาแฟแก้วเดียว บุหรี่ตัวเดียว”
 “ผมเองก็เหมือนพีระมิดเล็ก ๆ ผมอยู่บนยอดพีระมิด ในฐานะผู ้น�า  
ลูกน้องก็รอผมอยู่ ส่วนผมก็รอพีระมิดใหญ่กว่า รอผู้บริหารเศรษฐกิจการเมือง 
ว่าจะบริหารประเทศไปทางไหน นโยบายเอสเอ็มอีจะเดินไปอย่างไร”
 “ไม่ว่าจะดีที่สุด หรือวันที่ตกต�่าสุด ๆ ทัศนคติส�าคัญมาก ต้องมีอีคิวที่ดี  
ผมเคยคาดและเค้นจากตวัเองและคนรอบข้างมามาก แต่เดีย๋วนีผ่้อนลง ปรบัเปลีย่น  
มีความสุขกับสิ่งที่ท�า” 
	 ธีภัทร์ในมาดหัวโจกของ	Scary	สวมทีเชิร์ตสีด�า	กางเกงฮิปฮอป	กลัด 
ต่างหูสองข้าง	และสร้อยคอแนวเฮฟว่ี	เต็มไปด้วยความคิดอ่านและเป็นพี่ใหญ่ 
ทีต้่องดแูลงานและทมีงานอกีหลายชวีติ	เขาก�าลงับรหิารธรุกจิ	ส่ิงเดยีวกบัทีพ่่อแม่ 
อยากให้เรียน	เพียงแต่ผลิตภัณฑ์สะท้อนตัวตนของเขาเท่านั้นเอง	
 “ผมท�างานไม่กั๊ก ท�าให้เต็มที่ไม่ไปคาดหวังธุรกิจของครอบครัว ถ้าเรือ 
จะล่ม ผมก็จะล่มไปกับเรือ... แต่คงไม่ล่มหรอก ผมคงมีตีนกบว่ายแหวกไปได้ 
(หัวเราะ) และผมคงไม่กลับไปเป็นพนักงาน เพราะไม่ศรัทธาในระบบเจ้านาย 
ลูกน้อง การพูดตรง ๆ มักถูกมองเป็นการก้าวร้าว”
	 ก่อนเสรจ็สิน้การเยีย่มชมร้าน	Scary	Factory	และลาจาก	ธภีทัร์เอ่ยถาม	 
“ได้ไปไหว้เสาอนิทขลิ วดัเจดย์ีหลวงกนัหรอืยงัครบั แนะน�าว่าควรไปอย่างยิง่” 
	 ค�าแนะน�านั้นสะท้อนอีกมุมหนึ่งที่ซ่อนอยู่ในตุ๊กตาหน้าหลอก	 เพราะงาน 
ที่หัวหน้าแก๊งเด็กเกเรแนะน�าคือ	ประเพณีใส่ขันดอกบูชาเสาอินทขิล	เสาหลัก 
เมอืงเชยีงใหม่	ณ	วดัเจดย์ีหลวงวรวหิาร	และยงัมงีานยกช่อฟ้าเอกวหิารซึง่เป็น
งานส�าคัญที่ชาวเชียงใหม่รอคอยหลังจากปิดซ่อมวิหารมาหลายปี	
 “แล้วถ้าคืนนี้ไม่ได้ไปไหน มาปาร์ตี้ปูดองกับผมม้ัย ขอบอกว่า อร่อย
มาก...ก”	เขาลากเสียงให้เห็นว่าอร่อยจริง	ๆ	
	 เพราะมนษุย์ไม่ได้มด้ีานเดยีว	มดี�า	มีขาว	และมเีทา	ถ้าเข้าใจเด็กเกเรว่าไม่ได้ 
หมายถึงเด็กประพฤติผิด	เพียงแต่ชอบความคึกคะนองและชอบเดินบนเส้นทาง
ของตัวเอง	คุณก็จะเปิดใจรับรักแก๊ง	Scary	หน้าหลอก	แต่น่ารัก	ได้ไม่ยาก
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ถ้าแบรนด์แข็งแรง จะผลิตเป็น
ผลิตภัณฑ์ได้อีกมาก การ์ตูนไนท์แมร์ 
คนกร็กั กช็อบ เราอยากไปถงึตรงนัน้
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2547 เริ่มผลิตตุ๊กตาพวงกุญแจขายที่ถนนคนเดิน	
	 ตลาดท่าแพ	จ.	เชียงใหม่
2547	ตัดสินใจลาออกจากอาชีพบาร์เทนเดอร์
	 และผลิตตุ๊กตาอย่างจริงจัง
2548 สร้างโรงงานเล็ก	ๆ	ที	่อ.	แม่แจ่ม
2549 เริ่มมีออร์เดอร์ส่งออกไปต่างประเทศ
2549	ประสบภาวะวิกฤตจากการ
	 ปิดสนามบินสุวรรณภูมิ
2550	เข้าอบรมโครงการ	NEC	ของ
	 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
2550	สร้างแบรนด์	Scary	Factory	และสร้าง
	 คาแรกเตอร์	Chalee,	Sam,	Ska,	Big	Blue
2550	เปิดหน้าร้านที	่ถ.	ราชมรรคา	ต.	พระสิงห	์
	 อ.	เมือง	จ.	เชียงใหม่
2553	ได้รับรางวัล	NEC	Award	2553

ธีภัทร์ ศรีชูกุล เข้าอบรมโครงการ NEC กับ
หน่วยร่วมมหาวิทยาลัยฟาร์อีสเทอร์น 2550 รุ่นที่ 2   

สิ่งที่เรียน เราได้มาทบทวนใน 
การท�างาน ที่เราอาจจะหลงลืมไป 

ท�าให้เรามีความชัดเจนมากขึ้น มีการ 
สร้างแบรนด์ สร้างทีม และผมต้อง
ขอบคุณมาก ๆ ที่ให้โอกาสในการ 

ออกบูธในงานประกาศรางวัล ท�าให้ม ี
คนเห็นเรา รู้จักเรามากขึ้น

Scary Factory
179 ถ. รำชมรรคำ ต. พระสงิห์ 

อ. เมือง จ. เชียงใหม่ 50200

โทรศัพท์ : 08 6912 0738, 

08 3207 1008

เว็บไซต์ : www.scary-factory.com
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หุ่นเหล็ก 
เสกขยะเป็นทองคำ 
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	 ใครจะเชื่อว่าเศษเหล็ก	 เศษนอต	 หัวเทียน	 โซ่	 เฟือง	 ลูกปืน	 ก้านสูบ	
คันสตาร์ทมอเตอร์ไซค์	ฯลฯ	ที่ใช้แล้ว	กองระเกะระกะเตรียมขายเลหลังให้กับ 
ซาเล้งจะกลายเป็นของดีราคาแพงส่งออกขายไปไกลถึงต่างแดน	ด้วยความ
ชื่นชอบส่วนตัวของหนุ่มคนหน่ึงได้คิดสร้างสรรค์หยิบจับเศษเหล็กเหล่านั้นมา
ประกอบต่อเชื่อมเข้าด้วยกันจนกลายเป็น	“หุ่นเหล็ก”	ทั้ง	เอเลียน	ไอรอนแมน	 
ทรานส์ฟอร์เมอร	์ไดโนเสาร์	และสัตว์ต่าง	ๆ 	ที่เป็นงานศิลปะชิ้นเดียวในโลกและ
ถกูตาต้องใจใครหลายคน	รวมถึงพพิธิภณัฑ์ชือ่ดงัอย่างรปิลย์ี	(Ripley’s	Believe	 
It	or	Not)	ด้วย
  
มีศิลปแ์ล้วต้องเติมศาสตร์
 ไพโรจน์ ถนอมวงษ์	ร�า่เรยีนมาทางด้านวศิวกรรมศาสตร์	มหาวทิยาลยั 
เกษตรศาสตร ์	และท�างานในกลุ ่มป ิ โตรเคมีของเครือซิ เมนต ์ไทย	ณ	 
นิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุด	งานที่รับผิดชอบคือการเดินท่อในไซต์งานต่าง	ๆ	 
ที่มีการขยายโรงงานใหม่	เป็นโอกาสให้เขาคลุกคลีกับงานท่อและการวางเชื่อม 
มาโดยตลอด	
	 ถ้าย้อนเวลาไปไกลกว่านัน้	ตามประสาเดก็ผูช้าย	ไพโรจน์มคีวามหลงใหล 
เครื่องยนต์กลไกและหุ่นยนต์เป็นพิเศษ	จับโน่นนี่มาประดิษฐ์เป็นของเล่นเอง
บ่อยครั้ง	ครั้นเมื่อเข้าใช้ชีวิตในรั้วมหาวิทยาลัย	เขาก็มักเลือกร่วมท�าโครงงาน
เกี่ยวกับการประดิษฐ์ยานยนต์กลไก	ชอบเดินตลาดของเก่าเป็นกิจวัตรเพื่อหา
ซื้อชิ้นส่วนต่าง	ๆ	มาประกอบเอง	ซ่อมเอง	
	 บางครั้งแรงบันดาลใจก็เริ่มขึ้นจากเพียงจุดเล็ก	ๆ	อยู่ที่ว่าใครจะขีดวาด
วงให้ใหญ่ขึ้น
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	 ไลฟ์สไตล์ท่ีชอบเดินดูของเก่าท�าให้บังเอิญได้เห็นงานหุ่นเหล็กที่ท�าจาก
เศษเหล็กซึ่งมีราคาแพงมาก	ณ	ร้านเล็ก	ๆ	แห่งหนึ่งในสวนจตุจักร	และเก็บมา
เป็นความตั้งใจว่าสักวันหนึ่งจะลองท�าเช่นนั้นบ้าง	
	 เมื่อมีจังหวะเวลาและมีโอกาสใกล้ชิดกับช่างเชื่อม	ไพโรจน์จึงได้ทดลอง 
ท�า	 “หุ่นเหล็ก”	 รูปแบบต่างๆ	 ขึ้นมา	 โดยใช้เวลาว่างจากการท�างาน	 และท�า
เก็บสะสมสม�่าเสมอ	จนวันหนึ่งเพื่อนมาเห็นและขอซื้อจึงจุดประกายให้เขาลอง
น�าหุ่นเหล็กเหล่านั้นออกไปฝากวางขายเพื่อเป็นรายได้เสริม	
 “คิดว่าถ้าขายได้ก็คงดี เลยเอาไปเสนอร้านที่พัทยาและตลาดนัดจตุจักร 
ปรากฏว่าที่พัทยา จากเดิมขายอยู่ไมค์ช้อปปิ้ง มอลล์ ก็ขยายเป็นร้านที่สองใน
ห้างรอยัล การ์เด้นด้วย”
	 	ท�าเล่น	ขายเล่น	แต่รายได้กลับไม่เล่น	เพราะหุ่นเหล็กท�าเงินได้มากพอ
กับเงินเดือน	ไพโรจน์จึงตัดสินใจลาออกจากงานเพื่อมาท�าธุรกิจสร้างหุ่นเหล็ก	
แม้ในใจก�้ากึ่งอยู่ว่าธุรกิจนี้จะไปรอดหรือไม่	 แต่เมื่อคิดสะระตะแล้วเห็นว่าตนเอง
ไม่มีภาระทางการเงินและวัยเอื้ออ�านวย	หากผลลัพธ์ไม่เป็นใจ	กลับไปใช้ชีวิต
เป็นพนักงานก็ไม่สาย	
	 เมือ่ตดัสนิใจเป็นผูป้ระกอบการ	ความคดิและสัญชาตญาณแบบผูป้ระกอบการ 
ก็เกิดขึ้นโดยอัตโนมัติ	การลงทุนต้องต�า่	มีโอกาสท�าก�าไร	ไพโรจน์จึงเลือกที่จะ 
ซื้อเครื่องไม้เครื่องมือจากของหลุดโรงรับจ�าน�า	 ขณะท่ีสถานที่ท�างานก็ขอเพียง 
พื้นที่โล่งมีเต็นท์กางหลบแดดฝนก็เพียงพอ	
	 ผู้ประกอบการที่สามารถน�าพากิจการเติบโตมักมีคุณสมบัติของการเป็น
นักเรียนรู้เสมอ	เมื่อรู้ตัวว่าไม่มีพื้นฐานความรู้ทางธุรกิจใด	ๆ	เลย	จึงอุดช่องว่าง
ตนเองด้วยการเข้าอบรมในศาสตร์ของการท�าธุรกิจ	
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	 ศิลปินนักสร้างหุ่นเหล็กให้เครดิตกับโครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการ
ใหม	่(NEC)	กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม	ว่าช่วยเปิดโลกทัศน์ทางธุรกิจให้กับเขา	
“เป็นคอร์สแรกเลยที่ท�าให้ผมมีพื้นฐานความรู้ ทั้งการตลาด การเงิน การบริหาร
จัดการคน จัดการองค์กร เป็นประโยชน์ที่ใช้ได้จนถึงทุกวันนี้”
	 ครั้นเมื่อคิดส่งออกก็ลงทะเบียนเรียนเรื่องอิมปอร์ต-เอ็กซ์ปอร์ต	และ
ชิปปิ้งอย่างจริงจัง	อบรมการขายสินค้าบนอีเบย์	 เฟซบุ๊ก	รวมถึงลงมือเรียนรู้ 
การท�าเว็บไซต์ด้วยตนเอง	
	 พร้อม	ๆ	ไปกบัการเพิม่ภมูตินเองในเรือ่งธรุกจิ	กเ็ดนิหน้าประชาสมัพนัธ์
ผลิตภัณฑ์ให้เป็นท่ีรู้จักกว้างขึ้น	 และก็เห็นผลโดยไม่ต้องควักกระเป๋าเสียเงิน
แม้แต่แดงเดียว	
 “ไปเดนิตามแผงหนงัสอืเกีย่วกบัอาชพีว่าเล่มไหนน่าจะเหมาะทีส่ดุ ดแูล้ว 
เส้นทางเศรษฐีคนน่าจะอ่านเยอะ ก็ซ้ือมาเล่มหนึ่งเปิดดูชื่อบรรณาธิการ แล้ว
โทรไปคุยกับพี่เขา แนะน�าตัวเล่าให้ฟังว่าผมก�าลังท�าอะไรอยู่ และผมไม่มีทุน  
แต่อยากประชาสมัพันธ์ซึง่พีเ่ขากใ็จด ีมาสมัภาษณ์ลงหนงัสือให้”	ไพโรจน์ให้เครดติ 
ขอบคุณกับหนังสือที่มีส่วนร่วมสร้างความส�าเร็จ	
 คิดถูก จังหวะถูก บางทีก็เปลี่ยนชีวิตชั่วข้ามคืน 
	 หลงัหนงัสอืออกวางตลาด	 หุน่เหลก็ของเขาเป็นทีรู่จ้กั	 มอีอร์เดอร์ทัง้จาก
เหนือจรดใต้	 อีกทั้งเป็นสะพานเชื่อมต่อไปหาสื่ออื่น	 เช่น	 รายการบ้านเลขที่	 5	
ทาง	ททบ.	5	ที่มาสัมภาษณ์เพิ่มเติม	 และยังโอกาสดีเม่ือผู้ผลิตโฆษณาของ 
คาราบาวแดงเดนิส�ารวจงานโอทอ็ปทีอ่มิแพค	 เมอืงทองธาน	ี เพือ่หานกัสู้ฝีมอืไทย	 
และปิ๊งเจ้าหุ่นเหล็ก	 น�าไปต่อยอดเป็นโฆษณาชุด	 “ซาเล้ง”	 เสนอเรื่องราวของ 
นักสูฝี้มือไทย	 น�าเศษเหล็กและวสัดเุหลือใช้มาประดษิฐ์เป็นหุน่ยนต์ให้ลกูเล่น	 ท�าให้ 
เขามีลูกค้าติดต่อเข้ามาอีกเพียบ	
 คิดถูก เครือข่ายดี ธุรกิจก็ก้าวกระโดดได้

	 เส้นทางเศรษฐีเชื่อมโยงไปยัง	ททบ.	5	และจาก	ททบ.	5	เชื่อมโยงอีก
กว้างไกล	เพราะ	ททบ.	5	นั้นมีเครือข่าย	Thai	Global	Network	(TGN)	ที่น�า
รายการไปแพร่ภาพทั่วโลก	
	 เรื่องราวของบ้านหุ่นเหล็กจึงได้แพร่ภาพในต่างประเทศ	และมีงาน 
ไม่ว่างเว้นนับจากนั้น	
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จากหุ่นเหล็กสู่หุ่นกล
 “เป็นงานอาร์ตทุกชิ้น ยูนิค มีชิ้นเดียวในโลก ผมท�าเองทุกวันแต่ละตัว
ยังไม่เหมือนกันเลยเพราะมันเป็นแฮนด์เมด”	 ไพโรจน์พูดถึงเสน่ห์ของหุ่นเหล็ก
ที่เป็นงานชิ้นเดียวในโลก	
	 หุ่นเหล็กกว่า	300	แบบของบ้านหุ่นเหล็ก	เป็นฝีมือของไพโรจน์	พี่ชาย	 
และเพื่อนที่ร่วมกันสร้างสรรค์โดยดึงคาแรคเตอร์มาจากตัวละครยอดฮิตใน
ภาพยนตร์ทัง้หลายซึง่จะท�าให้ได้รบัความนยิมง่ายกว่า	“สมมตว่ิาผมท�าหุน่มัว่ ๆ  
มาหน่ึงตวั กบัหุน่ไอรอนแมน ต้นทนุทัง้สองตวัเท่ากนั แต่หุน่ไอรอนแมนมเีปอร์เซน็ต์ 
ที่จะขายได้มากกว่า เพราะคนดูหนังแล้วชอบ”
	 ไพโรจน์เข้าใจดถีงึกลไกการค้าโลก	ระบบกฎหมายลขิสทิธิท์ีใ่ห้ความคุม้ครอง 
ทรพัย์สนิทางปัญญา	งานของบ้านหุน่เหลก็จงึไม่ใช่การถอดแบบให้เหมอืนตวัเอก 
ในภาพยนตร	์แต่สร้างแรงบันดาลใจจากคาแรกเตอร์เหล่านั้นมากกว่า	
	 ไพโรจน์จะสร้างสรรค์ต้นแบบด้วยตัวเองกับช่างเชื่อมจนได้ตัวอย่างท่ี
สมบรูณ์แบบ	 จากนัน้ให้ช่างท�าซ�า้จ�านวนซึง่ด้วยความทีเ่ป็นงานแฮนด์เมด	 หุน่แม้ 
จะต้นแบบเดยีวกนั	แต่กไ็ม่เหมอืนกนัร้อยเปอร์เซน็ต์	ยกตัวอย่างอะไหล่เบอร์เดียว 
กันแต่รูปร่างไม่เหมือนกัน	ก็ส่งผลต่อรายละเอียดชิ้นงานที่แตกต่างกันด้วย
	 นอกเหนอืจากแรงบนัดาลใจจากหนงัฮโีรต่างประเทศแล้ว	ไพโรจน์ยงัผลติ 
งานโมเดลไทย	ๆ	อย่างเช่น	พระพิฆเนศ	หนุมาน	กินรี	และพระพุทธรูป	 
เป็นต้น	ซึ่งแม้หุ่นเหล็กท่ีสะท้อนวัฒนธรรมไทยจะท�ายาก	ใช้ความละเอียดสูง	
ช่างต้องใจเยน็	เก่ง	ต้นทนุสงู	ราคาแพงกว่า	แต่กท็�าให้ผลิตภัณฑ์ของบ้านหุน่เหลก็ 
มีหลากหลาย	และได้กลุ่มลูกค้ามากขึ้น
		 การประดษิฐ์โดยน�าเศษเหลก็มาใช้ซ�า้	(reuse)	นัน้	ย่ิงเพิม่ความน่าสนใจ 
ให้ชิ้นงาน	โดยมีชิ้นส่วนใหม่แซมเพียง	10%	เช่น	นอตบางเบอร์ที่ต้องใช้ท�า
แกนตัวหุ่น	หรือเหล็กข้างในเพ่ือให้ได้มาตรฐาน	เหล็กเก่าช่วยให้ชิ้นงานสวย
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และต้นทุนถูกกว่าหลายเท่า
 สมัย เริ่ มแรกเขาต ้องออก
ตระเวนหาซื้อเศษเหล็กด้วยตัวเอง 
แต่เมื่อพัฒนางานมานานถึง 13 ปี จึง 
มีคนรับซื้อของเก่าน�ามาขายให้ถึงร้าน  
แต่ละครัง้เมือ่ได้อะไหล่เก่านานาชนดิมา  
ไพโรจน์และทีมจะคัดแยกประเภท
ตามรูปร่างท่ีคล้ายกันและแปะเบอร์ไว้
ชัดเจน เพื่อความสะดวกส�าหรับช่าง
ที่จะหยิบอะไหล่เบอร์ไหนใส่ตรงไหน
ของหุ่นตามต้นแบบที่ท�าไว้ 
 ประดิษฐ์หุ ่นเหล็กมานานถึง  
13 ปี และส่งออกไปได้ไกลหลายประเทศ  
ย่อมขับเคี่ยวให้เขาสนุกและคิดพัฒนา
มากขึ้น
 “ล่าสุด ผมท�าไอรอนแมนที่
ขยับได้ เป็นอีกสเตปหนึ่ง เหมือนเรา
ค่อย ๆ เข้าใกล้ของเล่นที่เราอยากได้ 
ตอนนี้ผมซื้อหัวรถสิบล้อจะท�าหุ่นยนต์
ตัวใหญ่ เด็กขึ้นไปแล้วกดแล้วมันขยับ
ได้นิดหน่อย” 
 ศิลปินที่ไม ่หยุดสร ้างสรรค์  
ผูป้ระกอบการทีไ่ม่หยดุคดิ เป็นสองแรง 
เสริมพลังให้กับกิจการบ้านหุ่นเหล็ก

เอกลักษณ์ 
Semi - Handmade 
Production
 ฮโีรในภาพยนตร์เจอบททดสอบ 
มากมายเพื่อทดสอบความแข็งแกร่ง 
ชีวิตจริงของไพโรจน์ก็ต ้องเจอบท
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ทดสอบด้วยเช่นกัน	
	 ยุคนั่งประดิษฐ์คนเดียว	มีออร์เดอร์หลั่งไหลเข้ามา	ท�าเต็มพิกัดเวลา
แค่ไหนก็ยังไม่ทัน	จึงชักชวนพี่ชายซึ่งท�างานปั้นให้หันมาช่วยท�าหุ่นเหล็กแทน	
และจ้างช่างเพิ่มมากขึ้น	ครั้นฝึกช่าง	มีช่างเก่ง	ๆ	ผลิตงานได้เพิ่มมากขึ้น	แต่
ปัญหาใหม่	ๆ	กม็าทดสอบความคดิเสมอ	เช่น	ผลติชิน้งานได้มากเกนิจ�านวนขาย	 
จึงกลายเป็นต้นทุนสต็อก	ไพโรจน์ต้องรีบสลับไปรับบทนักขายโดยเปิดช่องทาง
ออนไลน์	 ปัจจุบันสินค้าอย่างหุ่นเหล็กเป็นท่ีต้องตาต้องใจชาวต่างชาติมากกว่า
คนไทย	สดัส่วนการส่งออกสงูถงึ	80-90%	ทเีดยีว	โดยลกูค้าแบ่งเป็น	2	กลุ่ม	คอื	 
กลุม่ทีซ้ื่อหุน่ตวัเลก็เป็นลอตในราคาส่งเพือ่น�าไปจ�าหน่ายต่อในร้าน	และหุ่นตวัใหญ่ 
ที่ลูกค้านิยมซื้อไปตกแต่งบ้าน	ตกแต่งสวน	
	 ลูกค้ามาปรีดาใจแต่ก็พาไปพบปัญหาใหม่	คือ	การบริหารการเงิน	 
กิจการเล็ก	ๆ 	กับระยะเวลาช�าระเงิน	(credit	term)	ที่ท�าให้กระแสเงินสด	(cash	 
flow)	ติดขัดจึงเป็นของคู่กันเสมอ	และปัญหาบางรูปแบบก็ต้องออกแรงกันบ้าง
ให้เห็นว่าพ่อค้าไทยไม่หม	ู
 “ลูกค้ายุโรปรายหน่ึงจ่ายเงินมัดจ�าไว้แล้ว พอของส่งไปถึงบ้านก็เงียบ  
ไม่ยอมจ่าย เงินเกือบแสน ถามไปหลายครั้งก็ไม่จ่าย เรารู้ว่าฝรั่งคนนี้เข้ามา 
เมืองไทยบ่อย เลยแจ้งว่าถ้าเขาไม่เคลยีร์เงนิลอตนีจ้ะแจ้งต�ารวจตรวจคนเข้าเมอืง  
เพราะผมมีส�าเนาพาสปอร์ตเขาอยู่ แป๊บเดียวโอนมาเลย...”	เขาเล่าตอนสวมบท
ฝ่ายเร่งรัดหนี้
	 ทุกปัญหาไพโรจน์ได้เรียนรู ้สิ่งใหม่และวางระบบป้องกันความเสี่ยง	 
ภายหลังการขายต่างประเทศ	ไพโรจน์ปรับสู่การเก็บเงิน	100%	ก่อนส่งของถึง 
มือลูกค้า	หรือของไปถึงแล้ว	แต่หากเงินยังโอนมาไม่ครบ	เอกสารชิปปิ้งตัวจริง
จะชะงักไว้ที่ด่านสินค้าออกซึ่งท�าให้ลูกค้าไม่สามารถน�าสินค้าออกได้
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	 ครั้นพอตลาดไปได้ดี	มีรายได้เพิ่ม	ปัญหาเปลาะอ่ืน	ๆ	ก็แวะเวียนมา
ทักทาย	เช่น	การบริหารจัดการคน	มีช่างเก่งเริ่มเรียกร้องค่าแรงเพิ่ม	จนถึงช่าง
แยกออกไปด�าเนินการเองจึงขาดแรงงาน	
 “คนเห็นเราขายได้ราคาดี ไม่รู ้ว่าเวลาขายส่งไม่ใช่ราคาอย่างที่เห็น 
ไม่รู้ว่ากลางคืนตี 1 ตี 2 เขากลับไปแล้ว ผมยังนั่งออกแบบ ไม่เห็นตอนผม 
ตระเวนหาเศษเหล็ก ไม่คิดถึงหุ่นตัวท่ียังไม่ได้ขายและสต็อกไว้ และถ้าคิดท�า 
ส่งออกเขาต้องเสียธรรมเนียมให้บริษัทส่งออก ไม่ง่าย เขาคิดแต่ตอนที่เราขาย
ได้แล้ว”
	 แต่ไพโรจน์เข้าใจและมีก�าลังใจเต็มเปี่ยมส�าหรับทุกปัญหาที่หมุนวนเข้า
ฮุกซ้ายที	ฮุกขวาที	และท�าให้เขาแข็งแกร่ง	
	 จุดประสงค์ท้ังหมดของการแก้ไขปัญหาด้านการบริหารจัดการต่าง	ๆ	ก็ 
เพื่อรักษา	 “คุณภาพ”	และ	 “ความตรงต่อเวลา”	ซึ่งไพโรจน์บอกว่าคือหัวใจ
ส�าคัญที่ท�าให้กิจการบ้านหุ่นเหล็กยืนหยัดถึงปัจจุบัน
	 ในส่วนของ	 “คุณภาพ”	นั้น	 แม้หุ่นเหล็กจะเป็นงานแฮนด์เมดที่ผลิต
คราวละเป็นร้อย	ๆ	ตวั	 แต่เน่ืองจากไพโรจน์ได้น�าระบบโรงงานมาใช้ในการผลติ	 
ด้วยการแยกหน้าที่ของช่างเป็นสัดส่วนอย่างชัดเจน	 ช่างที่รับผิดชอบท�าส่วนหัว
ก็ท�าแต่หัว	ช่างที่รับแต่งจมูกก็ท�าหน้าที่นั่งทุบจมูกให้แหลม	ใครที่ท�าธนูก็ท�าธนู
ให้ช�่าชอง
	 วิธีการเช่นน้ี	ท�าให้ช่างเกิดความช�านาญและความเร็วในการท�างาน	 
อีกทั้งงานแต่ละชิ้นมีคุณภาพ	และยังง่ายต่อการตรวจสอบ	กรณีส่งสินค้าไปแล้ว 
เกิดช�ารุดเสียหายอันเกิดจากการท�างานก็จะกลับมาแก้ไขปรับปรุงงานท่ีช่าง 
คนนั้น	ซึ่งแน่นอนว่าไม่มีช่างคนไหนอยากจะเสียเวลาแก้งานเก่า	ดังนั้น	ทุกคน
จะตั้งใจท�าในส่วนของตนเองให้ดีที่สุด	
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 “เราต้องกดดันช่างระดับหนึ่ง ไม่เช่นนั้นเขาจะรู้สึกว่ามันหมู ลูกค้าใน 
ไทยทุกราย ผมบอกเลยว่าถ้าหักซ่อมฟรี ซึ่งหมายถึงว่าช่างก็ท�างานฟรีด้วย 
เพราะเชื่อมไม่แน่น ดังนั้น จะท�าชุ่ยไม่ได้ เหมือนกับคิวซีตัวเอง ส่วนของที่ส่ง
ไปต่างประเทศ ถ้างานช�ารุดเสียหาย ถ่ายรูปมา ท�าตัวใหม่ไปเลย”
 Semi Handmade–Semi Mass Production จึงเป็นเอกลักษณ์ที่

ไพโรจน์ออกแบบไว้อย่างกลมกลืน

	 ด้วยการบริหารจัดการน้ี	 ท�าให้เขาสามารถจ่ายงานออกนอกพื้นที่ไปยัง 
ศรรีาชาภายใต้การดแูลของเพือ่นเพือ่ท�าหุน่ตวัเลก็เพิม่จ�านวนขึน้ได้อกีด้วย	 และ 
การทีง่านมีระบบระเบยีบรวดเรว็	ท�าให้สามารถส่งงานจ�านวนมากตามออร์เดอร์ได้	
“ตรงต่อเวลา” 
 “ลูกค้าท่ีมาซ้ือท่ีน่ีเพราะเขาบอกว่าไปสั่งที่อื่นชิ้นเดียวไม่มีปัญหาหรอก 
แต่พอสั่งเป็นร้อยชิ้น เรื่องเวลาจะเป็นปัญหาและตามมาด้วยเรื่องคุณภาพ คือ
บางคนท�าไม่ทันแต่รับปากไว้ก่อน”
	 ณ	วันนี้	บ้านหุ่นเหล็กยังไม่มีหน้าร้านเป็นของตนเอง	แต่เป็นการขาย
ผ่านเว็บไซต์	www.OldSteelArt.com	และเฟซบุ๊ก	www.facebook/BanHunLek	 
หากแต่ไพโรจน์ได้ลงทนุซือ้ทีด่นิรมิถนนสายเอเชยี	 จงัหวดัอ่างทอง	 เพือ่สร้างโรงงาน 
ที่เขาตั้งใจต่อยอดพื้นท่ีตรงน้ีต่อไปว่าจะพัฒนาเป็นสถานที่ท่องเที่ยว	เป็นจุดพัก 
ที่มีทั้งร้านกาแฟ	จุดถ่ายรูปสวย	ๆ	มีหุ่นขยับได้ส�าหรับเด็กๆ	และแกลเลอรีงาน
หุ่นเหล็กทั้งหมด
 “เดมิผมอยูใ่นซอยลกึ ๆ ซึง่ไม่มใีครรูเ้ลยว่าอยูต่รงไหนกย็งัอยูไ่ด้ แล้วถ้า 
เรามาอยู่อย่างนี้โล่ง ๆ ท�าเป็นหน้าร้านได้ก็น่าจะเป็นโอกาสที่ดี”
	 ความตั้งใจของไพโรจน์นั้นไม่เพียงแค่การขยายกิจการบ้านหุ่นเหล็ก	แต่
ตั้งใจช่วยเสริมการท่องเที่ยวให้จังหวัดอ่างทองซึ่งแนวคิดนี้ฟังดูเข้าทีในเชิงธุรกิจ
	 บ่อยครั้งท่ีพบว่าศิลปินนักสร้างสรรค์มักขาดมุมมองธุรกิจ	และนักธุรกิจ
บางครั้งมักไม่สันทัดศิลปะ	 แต่ส�าหรับบ้านหุ่นเหล็กแล้ว	 การเป็นศิลปินและการ
เป็นผู้ประกอบการธุรกิจสามารถเชื่อม	หล่อ	ต่อกันได้อย่างลงตัว
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เป็นงานอาร์ตทุกชิ้น ยูนิค มีชิ้นเดียว
ในโลก ผมท�าเองทุกวันแต่ละตัวยัง

ไม่เหมอืนกนัเลยเพราะมนัเป็นแฮนด์เมด
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บ้านหุ่นเหล็ก
41/2 หมู่ 6 ถ. ทางหลวงสาย

เอเชีย กม. 56 

ต. ตลาดกรวด อ. เมือง 

จ. อ่างทอง 14000 

โทรศัพท์ : 08 1339 3345

เว็บไซต์ : www.OldSteelArt.com  

www.facebook/BanHunLek

2540	จบการศึกษาคณะวิศวกรรมศาสตร์และเริ่มท�างาน
	 ที่นิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุด
2543	เร่ิมใช้เวลาว่างออกแบบและพฒันาหุน่เหลก็เป็นงานอดเิรก
2545	เริ่มน�าหุ่นเหล็กที่สะสมไว้ออกฝากขายที่ตลาดนัดจตุจักร	
	 ช้อปปิ้งมอลล	์พัทยา	และรอยัล	การ์เด้น	พัทยา
2545 ลาออกจากงานประจ�า
2545 เข้าร่วมอบรมโครงการ	NEC
2545	ได้ลงตีพิมพ์บทสัมภาษณ์ในนิตยสาร	“เส้นทางเศรษฐี”	
2545	ได้ออกรายการ	“บ้านเลขที	่5”	ทาง	ททบ.	5	
2546	เริ่มส่งออกผ่านพ่อค้าคนกลาง	ก่อนจัดการส่งออกเอง
	 ในเวลาต่อมา	
2547	น�าหุ่นเหล็กร่วมโฆษณาคาราบาวแดง	ชุดซาเล้ง	ท�าให้
	 เป็นที่รู้จักกว้างขวางขึ้น
2555	ย้ายโรงงานจากพทัยามาอยูท่ีจ่งัหวดัอ่างทอง	(ทีปั่จจบัุน)	
	 เพื่อเตรียมพัฒนาเป็นสถานที่ท่องเที่ยวในอนาคต

ไพโรจน์ ถนอมวงษ์ เข้าอบรมโครงการ NEC กับหน่วยร่วม
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี 

ปี 2545 รุ่นที่ 3

ผมเข้าอบรมโครงการ NEC เมื่อ
ปี 2545 ซึ่งถือเป็นจุดเปลี่ยนครั้งใหญ่ 
จากเดิมที่ไม่เคยมีความรู้การท�าธุรกิจ 

ไม่เคยเรียนเรื่องบัญชี ภาษี การตั้งราคา 
การท�าการตลาด ท�าให้ได้น�าความรู้เหล่านี้
ไปใช้ในการท�าธุรกิจได้จริง ที่ส�าคัญคือได้
คอนเนกชั่นที่ดีจากเพื่อน ๆ และอาจารย์ 
ตอนแรกคดิว่าการเป็นผูป้ระกอบการไม่น่า
ยากเยน็อะไร แต่จรงิ ๆ ยากกว่าทีค่ดิมาก
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PAC 
ทางเลือกของคนรักพลังงาน
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	 ในขณะท่ีคนต่างชื่นชมท่ีเธอเป็นกรรมการผู้จัดการบริษัท แอดวานซ์  

เอ็กซเชนจ์ เทคโนโลยี จ�ากัด (PAC)	มีออฟฟิศจ�าหน่ายระบบและอุปกรณ์ 
ประหยดัพลงังานเป็นหลักแหล่งย่านรามอนิทรา	มพีนกังานในความดแูลร่วม	20	ชวีติ	 
แต่	อัจฉรา ปูม่	ีกลับบอกทเีล่นทจีรงิว่า	เธออยู่บนเส้นทางนี	้“เพราะไม่มทีางเลอืก” 
	 หากเลือกได้	เธอคงท�าธุรกิจอย่างที่หญิงสาวโดยมากชื่นชอบ	ร้านสปา	
ร้านอาหาร	หรืออะไรอื่น	
	 แต่เพราะเธออยากช่วยผ่อนแรงบพุการ	ี และคดิบนเหตผุลว่า	 “หากเริม่ใหม่ 
จากศูนย์จะยากกว่าการท�าจากพื้นฐานเดิมหลายเท่า”
	 ความคิดของอัจฉราเหมือนกงล้อหมุนทับรอยเดิมกับความคิดของพ่อ	 
อดิเรก	 ปู่ม	ี ที่เมื่อ	 30	 กว่าปีที่แล้ว	 เขาเพิ่งกลับจากการใช้ชีวิตเป็นช่างแอร์ที่
ซาอุดิอาระเบีย	และต้องตัดสินใจว่าชีวิตจะเดินต่อทางไหน
	 ขบัแทก็ซีล่งทนุน้อย	เพยีงเช่าหรอืซือ้รถกไ็ปได้ทกุหนแห่งทีม่เีส้นทาง	แต่ 
กเ็ท่ากบัทิง้วชิาความรูเ้รือ่งเครือ่งท�าความเยน็ทีส่ัง่สมมา	แต่ถ้าค้าแอร์และบรกิาร	 
เป็นเส้นทางที่เหนื่อย	ต้องฝึกคน	ต้องหาลูกค้า	ลงทุนมาก	แต่น่าจะมีทางเติบโต
	 จะเป็นเรื่องน่าเสียดายอย่างมาก	ถ้าอดิเรกและอัจฉราไม่เลือกเส้นทาง 
การเป็นผู้ประกอบการ	 คนไทย	ห้างร้าน	 โรงแรมไทยอีกหลายแห่ง	 รีสอร์ตหรู
ที่มัลดีฟส์อาจไม่ได้สัมผัสกับ	 “เครื่องท�าน�า้ร้อนจากเครื่องปรับอากาศ PAC 
Frenergy”	ที่นับได้ว่าเป็นนวัตกรรมท่ีเป็นทางเลือกใหม่ของคนไทยที่เกิดจาก 
ความคิดอันเรียบง่าย	

ทางวิบากของ Entrepreneur
	 แม้อัจฉราจะบอกว่าไม่มีทางเลือก	แต่เมื่อตัดสินใจมาช่วยกิจการ	บริษัท 
พรหมจกัร แอร์เซอร์วสิโกลด์ จ�ากดั	ทีพ่่อสร้างไว้	เธอท�างานอย่างเตม็ที	่ทุ่มสดุ 
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ก�าลังตามอย่างที่เคยเห็นพ่อแม่ท�ามา
	 นับตัง้แต่ก้าวแรก	เพ่ือให้เข้าใจจรงิ	เธอลงทะเบยีนเรยีนคณะวศิวกรรมศาสตร์	 
สาขาเครื่องกล	 หลักสูตรระยะสั้น	 ของมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์เพื่อปูพื้นฐาน
ความรู้การท�างานของระบบท�าความเย็น	
	 กับด้านการขาย	อัจฉราเดินตามพ่อต้อย	ๆ	ฟังพรีเซนต์ในสิ่งที่พ่อพูด	
พ่ออธิบาย	จับแก่นสารเพื่อเตรียมพร้อมส�าหรับการแยกย้ายหาตลาดใหม่	ๆ	
	 กบัเรือ่งการเงนิ	เมือ่ใดทีก่ระแสเงนิสดตงึตวั	กไ็ม่เขนิอายทีจ่ะต้องยมืวชิา 
จากผู้ประกอบการรุ่นเก่า	“เราเรียนจบเกียรตินิยม ก็ไม่เคยคิดว่าจะต้องมา 
เจออะไรสารพัด มีครั้งหนึ่งเราต้องจ่ายเงินพนักงาน เงินไม่พอ มีคนแนะน�าให้ 
ไปเยาวราช พอไปถึงข้างล่างเป็นบ่อน ก็ต้องฝ่าขึ้นไปชั้นสองเพื่อขอแลกเช็ค 
บางครั้งก็ต้องยกหู โทรขอเลื่อนซัพพลายเออร์ คือท�าหมดทุกอย่างที่เด็กรุ่นใหม่
อาจไม่กล้าท�า หรือไม่ยอมท�า” 
	 กับการเป็นผู้หญิงธรรมดาที่มีครอบครัว	มีลูกเล็ก	ๆ	ที่ต้องดูแล	บางวัน 
พระเจ้าช่างทดสอบใจ	ลูกค้านัดวันที่ลูกป่วยหนัก	ไหนจะเอกสารค้างในออฟฟิศ	
ไหนจะต้องตามยอดขาย	ทกุอย่างรมุเร้า	เหน่ือยจนไม่อยากขยบัตวั	แต่ไม่เคยคดิเลกิ	
 “เมื่อก่อนไม่รู ้จักหรอกค�าว่า Entrepreneur เวลาต้องกรอกเอกสาร  
ช่องอาชีพก็กรอกว่าอาชีพค้าขาย แต่เดี๋ยวนี้ค�าว่า Entrepreneur เข้าไปอยู่ใน
สายเลือดแล้ว” 
	 อัจฉราจบการศึกษาด้านการตลาด	คณะบริหารธุรกิจ	มหาวิทยาลัย
เกษตรศาสตร์	เมื่อปี	2542	และเริ่มท�างานได้เพียงช่วงสั้น	ๆ	วันหนึ่งก่อนออก 
ไปท�างาน	สายตากระทบเข้ากับสหีน้าอนัอดิโรยของพ่อ	ซึง่ช่วงเวลานัน้	ผูป้ระกอบการ 
ไทยล้วนอยู่ในสภาวะย�า่แย่จากวิกฤตลอยตัวค่าเงินบาท	
	 พรหมจักรฯ	ที่ก่อตั้งกิจการตั้งแต่เมื่อป	ี2519	มียอดขายไม่น้อย	 ราว	 
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20-30	 ล้านบาทต่อปี	ภายหลงัได้ขยายเข้าไปจ�าหน่ายในซเูปอร์สโตร์ซึง่ยอดขาย 
ไม่ได้เป็นไปตามคาดหวัง	รวมถึงการจัดไฟแนนซ์เองท�าให้เม่ือเกิดปัญหาแล้ว
เจ็บหนัก	
 “ป๋าเหนื่อยมากมั้ย...”	ค�าถามและการพูดคุยในวันนั้นน�าอัจฉราไปสู่การ
ตดัสนิใจลาออกและมาช่วยงานของพ่อ	ดูแลกจิการทีม่คีนงานเกอืบ	50	ชวีติ	ไม่ว่า 
จะประสบปัญหาอย่างไร	 อดิเรกก็ไม่ปลดคนงาน	 “พ่อดูแลทีมช่างดีมาก ฝึกมา 
ด้วยตวัเอง ซึง่วนันีไ้ด้เป็นก�าลังส�าคญัของเราในการดแูลสนิค้าและบรกิารให้กบั PAC” 
 
สร้างทางใหม่
	 ชือ่ของเฮยีอดเิรกเป็นทีรู่จ้กัดคีนหนึง่ในวงการค้าแอร์	 เพราะสร้างยอดขาย 
ดีต่อเนื่องและทีมช่างเซอร์วิสเป็นจุดแข็ง	แต่อดิเรกคิดเสมอว่า	การมีผลิตภัณฑ์
ของตนเองน่าจะเป็นโอกาสทีด่กีว่าการท�าเพยีงซือ้มาขายไป	อดิเรกท�างานติดต้ัง 
และซ่อมแอร์จนทะลุปรุโปร่ง	 เข้าใจกลไกเครื่องท�าความเย็นและรักที่จะทดลอง 
ประดษิฐกรรมใหม่	ๆ	อยู่แล้ว	เขาได้คดิค้นเครือ่งท�าน�า้ร้อนจากเครือ่งปรบัอากาศ	 
PAC	Frenergy	มาเป็นเวลาหลายปี
	 อธบิายง่าย	ๆ	โดยไม่มศีพัท์ทางช่างคอื	ถ้าเราสงัเกตคอมเพรสเซอร์ทีต่ัง้
ไว้นอกอาคารจะพ่นลมร้อนออกมา	ซึ่งเป็นความร้อนเหลือท้ิงจากกระบวนการ
ผลิตความเย็นของเครื่องปรับอากาศภายในอาคาร	ลมร้อนที่พ่นสู่บรรยากาศนี้ 
ท�าให้อากาศนอกอาคารร้อนขึ้น	ขณะเดียวกันเราต้องเสียค่าไฟเพิ่มขึ้นส�าหรับ 
เครือ่งท�าน�า้อุน่น�า้ร้อนเพือ่การอาบน�า้	การท�าความสะอาดภาชนะ	การปรงุอาหาร	 
การซักผ้า	เท่ากับเราเสียค่าไฟฟ้าสองต่อ
	 อดิเรกจึงคิดประดิษฐ์เครื่องท�าน�้าร้อนจากพลังงานเหลือใช้ของเครื่อง
ปรับอากาศ	โดยตัดต่อวงจรของระบบปรับอากาศ	ด้านท่อน�้ายาบริเวณท่อส่งที่ 
ออกจากคอมเพรสเซอร์ซึง่มอีณุหภมูสิงูประมาณ	80-90	องศาเซลเซยีส	เข้ากบั 
ท่อน�้ายาเข้าถังน�้าร้อน	โดยภายในถังน�้าจะมีน�้าบรรจุอยู่	น�้ายาแอร์อุณหภูมิสูง
จะถ่ายเทความร้อนผ่านท่อแลกเปลี่ยนความร้อนภายในถัง	 ท�าให้น�้าเย็นที่บรรจุ
ในถังมีอุณหภูมิสูงขึ้นซึ่งสูงสุดถึง	80	องศาเซลเซียส	หลังจากที่แลกเปลี่ยน
ความร้อนแล้วน�้ายาแอร์ก็จะไหลออกไปสู่ระบบปรับอากาศเพื่อระบายความร้อน 
ผ่านคอนเดนซิ่งต่อไปตามปกติ
	 วิธีน้ีท�าให้ได้น�้าร้อนฟรี	ไม่เสียค่าไฟหรือค่าเชื้อเพลิงในการผลิตน�้าร้อน	
และช่วยลดอากาศร้อนที่ทิ้งสู่ภายนอก	ลดปรากฏการณ์เรือนกระจก	
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 “เราเคยไปแสดงงาน มีผู้เข้าเย่ียมชมมาพูดคุยแลกเปลี่ยน บอกว่าเขา
ก็เคยคิดอย่างนี้ ท�าเป็นโครงงานก่อนจบด้วย ใช่...อาจมีคนคิดได้หลายคน แต่
คนที่จะมุ่งมั่นอย่างพ่อมีไม่มาก กว่าที่จะเห็นเป็นถังสวยงามอย่างนี้ เราปรับ
เปลี่ยนพัฒนามาหลายครั้ง” อัจฉราเล่าต่อ “พ่อเชื่อและทดลองของเขาอย่างนั้น
มานาน ท�าตั้งแต่ต่อท่อออกมาจุ่มกับน�้าในกะละมัง พอเห็นว่าเป็นไปได้ ก็ไป
ประกอบเป็นตัวถังส�าเร็จรูป” 
	 อจัฉราเองกเ็คยมองสิง่เหล่านีอ้ย่างผ่านเลย	 แต่เมือ่มานัง่พนิจิพเิคราะห์ใหม่	 
ก็เห็นร่วมกับพ่อว่า	ผลิตภัณฑ์	PAC	Frenergy	นี้น่าจะเป็นพระเอกได้ในอนาคต	
	 อจัฉราเพ่ิมพูนความรูด้้วยการเข้าอบรมโครงการเสรมิสร้างผูป้ระกอบการ 
ใหม่	(NEC)	เมื่อปี	2546	ท�าให้ผุดไอเดียอีกมากมาย	รวมถึงการตั้งบริษัทใหม่	 
แยกออกจากพรหมจกัรฯ	คอื	บรษัิท แอดวานซ์ เอก็ซเชนจ์ เทคโนโลย ีจ�ากดั  
เพือ่เตรยีมพร้อมส�าหรบัการท�าตลาดผลติภณัฑ์ใหม่	โดยไม่นึกมาก่อนว่าอกี	10	ปี 
ต่อมาโครงการ	NEC	จะเป็นจุดเชื่อมต่อให้พบโอกาสส�าคัญอีกครั้ง	
	 สองคนพ่อลูกหมั่นออกหาลูกค้า	หมั่นน�าโครงการออกไปเสนอ	อัจฉรา
เก็บเกี่ยวประสบการณ์จากพ่อ	 และในท่ีสุดก็ปิดการขายโครงการได้ด้วยตัวเอง 
เป็นครั้งแรกให้กับโครงการโรงแรมแห่งหนึ่งในภูเก็ต	ซึ่งเป็นการช่วยยืนยันว่า
ผลิตภัณฑ์นี้มีโอกาส
	 แม้ยอดขาย	PAC	Frenergy	จะขยับไปอย่างช้า	ๆ	แต่ก็มีทางให้เดิน	
โดย	PAC	 เคยไปติดตั้งระบบไกลถึงต่างแดน	ซึ่งบทจะได้ลูกค้าง่ายก็แสนง่าย	
“อย่างมัลดีฟส์ เราได้โครงการมาเพราะลูกค้าต่างชาติมาเห็นโลโก้และเว็บไซต์
บนถังของเราที่โรงแรมแห่งหนึ่งในสมุย เขาสนใจระบบก็โทรติดต่อมา” 
	 ตลอดหลายปีทีผ่่านมา	อดิเรกยงัคดิค้นนวตักรรมเพือ่การประหยดัพลงังาน 
อีกหลายรายการ	เช่น	PAC	ECOAIRE	เครื่องปรับอากาศประหยัดพลังงาน	 
เป็นมติรกบัสิง่แวดล้อม	PAC	DUALLSAVE	ชดุเครือ่งปรบัอากาศประหยดัพลงังาน 
ที่ประหยัดไฟฟ้ามากกว่าแอร์เบอร์	5	ทั่วไป	และได้น�้าร้อนใช้ฟรีจากแอร์	 
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แข็งแรง	ทนทาน	มาตรฐานการผลิต
ระดับโลก
	 PAC	POOLTEMPER	เครื่อง 
ปรับอณุหภูมสิระว่ายน�า้	ควบคมุอณุหภมูิ 
ส� าห รับสระว ่ ายน�้ า ได ้ตามความ
ต้องการ	ง่ายดายและประหยัดพลงังาน	 
PAC	MONOBLOC	เครื่องปรับอากาศ
ระบายความร้อนด้วยน�้า	ประหยัด
พลังงาน	และเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม	 
PACKLEAN	ผลติภณัฑ์ท�าความสะอาด	 
ส�าหรับเครื่องปรับอากาศที่ใช้สะดวก
เพียงพ่นสเปรย์ใส่คอยล์	 ปล่อยท้ิงไว้	 
ไม่ต้องใช้น�า้ล้างตาม	เหมาะกับแม่บ้าน	 
และหน่วยงานที่ไม ่มีบุคลากรช่าง	
ปลอดภัย	เพราะปราศจากสารพิษและ
สารกัดกร่อน
	 แต่	PAC	กเ็หมอืน	SMEs	หลาย 
ราย	เจ้าของกิจการสวมหลายบทบาท 
หน้าที่	วันนี้ เป ็น	Sales	Manager	 
ออกพรีเซนต์ลูกค้า	วนัรุง่ขึน้เข้าออฟฟิศ 
เป็นกรรมการผูจ้ดัการ	แต่งานทียุ่ง่เหยงิ 
ตรงหน้าท�าให้ต้องดูแลฝ่ายปฏิบัติการ 
ด้วย	ท้ังทีมเซลส์	ทมีบรกิาร	พอเงนิเดอืน 
ใกล้ออกกส็วมบทฝ่ายการเงนิ	การบญัชี	 
ท�าไปเสียทุกหน้าที่	ผลิตภัณฑ์ที่มี 
มากมายก็ขายได้	แต่ก็ไม่ถึงฝั ่งฝัน	 
แผนการตลาดและประชาสัมพันธ์ก็ 
ไม่ตรงเป้า	“เคยซื้อโฆษณาหนังสือดัง  
6 เดือน เดือนละ 70,000 บาท ไม่ได้ 
ฟีดแบ็กเลย ทั้ง ๆ  ที่เราจบมาร์เก็ตติ้ง 
มาแท้ ๆ”	เธอเล่าอย่างเปิดเผย	
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	 พ่อและอจัฉราทราบปัญหาดแีละขบคดิมาโดยตลอดว่าจะเดนิไปอย่างไรต่อ

เชื่อมทางอนาคต
	 อดเิรกและอจัฉราเชือ่มัน่ในผลติภณัฑ์ของตน	และมีการพฒันาผลติภณัฑ์ 
อยูต่ลอดเวลา	จากยุคแรกทีต่วัถงั	PAC	Frenergy	เป็นเหลก็ลกูลอนดรูปูทรงโบราณ	 
กไ็ด้ปรบัให้ผวิวสัดเุรยีบและดทูนัสมยัขึน้เพือ่ตดิตัง้ภายนอกอาคารได้อย่างสวยงาม	 
ชิน้ส่วนภายในกพ็ฒันาให้ดยีิง่ขึน้	 ด้วยการว่าจ้างศนูย์บรกิารปรกึษาการออกแบบ 
และวิศวกรรม	(Design	&	Engineering	Consulting	Service	Center:	DECC)	
ส�านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาต	ิ(สวทช.)	ในการออกแบบ
และปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์	โดยได้ทุนจากส�านักงานนวัตกรรมแห่งชาติ	
PAC	Frenergy	จึงสามารถพัฒนาโฉมใหม่ที่ปรับทั้งภายนอกและภายใน	ใช้วัสดุ
เกรดเดียวกับการผลิตเครื่องมือแพทย์	ทนการกัดกร่อน	เก็บความร้อนได้ดี	และ
ด�าเนินการจดทรัพย์สินทางปัญญาเพิ่มเติม
	 แต่การท�าการตลาดสินค้านวัตกรรมไม่ใช่เรื่องง่าย	ยิ่งเม่ือวางแผนจะ
ขยายสู่ตลาดครัวเรือน	รวมถึงตลาดต่างประเทศ	
 “ระหว่างคดิว่าจะท�ายงัไงดน้ีา... เข้าไปดเูวบ็ไซต์ของกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม  
ซึ่งตั้งแต่เรียนจบมาก็ไม่ได้ไปเก่ียวข้องอีกเลย แต่ได้ยินว่าทางกรมมีให้การ
สนับสนุนด้านท่ีปรึกษาการตลาด และเราก็คิดว่าถ้ามีที่ปรึกษาก็น่าจะดีสินะ 
อ่านเจอว่ามีโครงการประกวด NEC Award 2555”	 อัจฉราอ่านเงื่อนไขแล้ว 
กต็ดัสนิใจส่งใบสมคัรโดยไม่ลงัเล	เพราะบรษิทั	แอดวานซ์	เอก็ซเชนจ์ฯ	กเ็ริม่ต้น 
จากการเข้าอบรม	NEC	เมื่อปี	2546
	 รางวลั	NEC	Award	2555	นอกจากความภาคภมูใิจแล้ว	ยงัเป็นโอกาสให้ได้ 
เข้าอบรมต่อใน	 “โครงการเสรมิสร้างผูป้ระกอบการใหม่ (NEC) และธรุกจิใหม่  
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(NBC)	ในปี	2556	ร่วมกับ	ศูนย์บ่มเพาะธุรกิจ	สวทช.	โดยมีที่ปรึกษาทางด้าน 
การตลาดเข้ามาให้ค�าปรึกษาอย่างเข้มข้น
	 ผู้ทรงคุณวุฒิเข้ามาเย่ียมชมส�านักงานใหม่ของ	PAC	ย่านรามอินทรา 
และลงรายละเอยีดลกึทกุซอกมมุตัง้แต่ระดบักลยทุธ์จนถงึเรือ่งเลก็น้อยทีม่องข้าม 
กันไป	“เราฟังอาจารย์ก็ฉุกคิดและพบว่าจริงนะ เรื่องเล็ก ๆ อย่างพนักงานหน้า
เคาน์เตอร์ไม่ควรใส่รองเท้าแตะ หรือแม้แต่ตัวเราเอง ถ้าโทรมมาท�างานทุกวัน  
ใครจะเชื่อถือ ต้องปรับปรุงใหม่เริ่มตั้งแต่ตัวเรา”
 ปรับส�านักงาน	ปรับการแต่งตัว	ปรับดิสเพลย์	การให้แสงสว่างใน
ส�านักงาน	การดิสเพลย์สินค้าให้สมเป็นโชว์รูมสินค้าเทคโนโลยี	มีข้อมูลเพื่อช่วย
เพิ่มความเข้าใจ	
 ปรับโครงสร้างการท�างาน	เดิมอัจฉราท�าหลายหน้าที่	“อาจารย์บอกว่า  
คุณเก่งมากนะ ท�างานขนาดนี้ ไม่ประสาทเสียไปเสียก่อน”	ค�าแนะน�าจากผู้ทรง 
คณุวฒุช่ิวยคอนเฟิร์มสิง่ทีเ่ธอคดิอยูใ่นใจ	อัจฉราจงึปลกีจากงานอืน่มาดแูลการขาย 
เต็มพิกัด	พ่อในฐานะผู้มีประสบการณ์เป็นที่ปรึกษาธุรกิจ	และที่ปรึกษาด้าน
การพัฒนาผลิตภัณฑ	์น้องชายซึ่งจบด้านวิศวกรรมเป็นผู้อ�านวยการฝ่ายเทคนิค	
สามีรับผิดชอบงานด้านโอเปอเรชั่น	
 ปรับกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์	สินค้าที่มีหลากหลายชนิด	แต่อะไรคือธงน�า	 
ผูท้รงคณุวฒุซิกัเพือ่ทบทวน	ถามเพือ่ให้ขบคดิ	เม่ือคดิวเิคราะห์ตาม	จงึคดัเหลอื 
พระเอกเพียง	3	รายการ	สร้างจ�านวนน้อย	ๆ	แต่ให้แข็งแกร่งก่อน	ค่อยขยับสู่
ผลิตภัณฑ์ตัวอื่น	ๆ	ผลิตภัณฑ์ทั้ง	3	รายการคือ
	 •	PAC Frenergy	เครื่องท�าน�า้ร้อนจากเครื่องปรับอากาศ	วิเคราะห์แล้ว
มีอนาคต	 ตอบสนองกับพฤติกรรมผู้บริโภคปัจจุบันที่หันมาใส่ใจเลือกผลิตภัณฑ์
ที่ประหยัดพลังงาน	เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม	โดยมีรางวัลมาตรฐานจากหลาย 
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องค์กรช่วยการนัต	ี อีกทัง้ผลิตภณัฑ์นีไ้ด้สร้างฐานลกูค้าไว้แล้วระดบัหนึง่	ทัง้โรงแรม	 
รีสอร์ต	สปา	ร้านอาหาร	โรงพยาบาล	และครัวเรือน	โดยมีแรงจูงใจท่ีคืนทุน 
หลังจากใช้งานไปเพียงใน	1-2	ปี	
	 •	PAC Pooltemper	เครือ่งปรบัอณุหภมูสิระว่ายน�า้	ช่วยควบคุมอณุหภมูิ 
ให้ได้ตามความต้องการของผู้ใช้งาน	 ซ่ึงอัจฉรามองเห็นว่าตลาดนี้ใหญ่มากและ 
คู่แข่งน้อยมาก	“เคยไปขายที่โครงการที่หัวหิน มีบ้าน 20 หลัง ทุกหลังมี 
สระว่ายน�้า เข้าไปโครงการเดียวขายได้ 3 หลัง ตลาดตรงนี้ใหญ่มาก และเรา
เป็นเจ้าแรก ๆ ที่ท�า” 
	 •	ผลิตภัณฑ์ตัวสุดท้ายคือ	PAC Klean	ผลิตภัณฑ์ท�าความสะอาดเครื่อง
ปรับอากาศ	 ซ่ึงราวสองสามปีก่อน	ฝ่ายขายของบริษัทต่างประเทศแห่งหนึ่งน�า 
สเปรย์พ่นทีม่ปีระสทิธภิาพก�าจดัเชือ้ไวรสัไข้หวดั	2009	และฆ่าเชือ้โรคมาเสนอ 
ให้เป็นตัวแทนจ�าหน่าย	อัจฉราปิ๊งไอเดีย	จึงจ้างผู้ผลิตรายนั้นผลิตในแบรนด์
ของ	PAC	โดยผสมพฤกษเคมีบางชนิดท่ีมีฤทธิ์ในการชะล้าง	แม้ราคาจ�าหน่าย
กระป๋องละ	350	บาท	จะดูห่างไกลกับราคาสินค้าสองรายการแรก	แต่ยอดขาย 
เติบโตน่าพอใจ	“อาจารย์แนะน�าว่า ตัวนี้ขายง่าย ขายเร็ว รายได้เอาไว้เป็น  
operation cost ของบริษัท”	เธอเล่าอย่างสนุกเหมือนไขโจทย์ที่ค้างคามานาน 
ได้	โดยขณะนี้	ยังอยู ่ระหว่างความร่วมมือกับ	สวทช.	ในการพัฒนา	PAC	
KLEAN	 สเปรย์พ่นท�าความสะอาดที่เป็นสารชีวภาพ	 100%	 คือไม่มีสารพิษ
ตกค้างในธรรมชาติ
	 เมื่อมีโฟกัสชัดเจน	และมีเข็มทิศบอกทาง	ท�าให้อัจฉรามองเห็นลู่ทาง
สดใสมากขึ้น	
	 ทุกสิ่งทุกอย่างที่เกิดขึ้น	ไม่ว่าลูกค้าบอกต่อกัน	หรือมีลูกค้าติดต่อจาก
เบอร์โทรศัพท์ข้างถัง	การได้รับการสนับสนุนจากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมและ	
สวทช.	ไม่ใช่โชคดีที่หล่นมาจากสวรรค์	ในทรรศนะของอัจฉรา	ความโชคดีของ
ผู้ประกอบการก็คือ	 “โอกาส”	 โอกาสที่ต้องหมั่นสร้าง	หมั่นแสวงหาไว้ทีละเล็ก
ละน้อย	ต่างกาล	ต่างเวลา
	 แม้ในวันแรกท่ีเป็นผู้ประกอบการ	อัจฉราจะไม่ได้เลือกมันอย่างเต็มใจ	
แต่สุดท้ายเธอก็สามารถสร้างทาง	ต่อถนนให้เดินต่อไปได	้เป็นทางเลือกส�าหรับ
ครอบครัวปู่มี	และทางเลือกส�าหรับผู้บริโภคท่ีมีความรู้	มีก�าลังซื้อ	ใส่ใจในการ
ประหยัดพลังงาน	และรักสิ่งแวดล้อมซึ่งนับวันจะขยายวงใหญ่ขึ้นเรื่อย	ๆ
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เดี๋ยวนี้ค�าว่า Entrepreneur 
เข้าไปอยู่ในสายเลือดแล้ว
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บริษัท แอดวานซ์ 
เอ็กซเชนจ์ เทคโนโลย ีจ�ากดั
12/2 วิชั่น บิสิเนส พาร์ค 

เฟส 2 ซ. รามอินทรา 55/8 

ถ. รามอินทรา แขวงท่าแร้ง 

เขตบางเขน กรุงเทพฯ 

10230

โทรศัพท์ : 0 2347 0447

โทรสาร : 0 2347 0448

เว็บไซต์ : www.pac.co.th

2519	อดิเรก	ปู่ม	ีเริ่มต้นท�าธุรกิจด้านระบบปรับอากาศ
2540	กิจการประสบปัญหาจากวิกฤตลอยตัวค่าเงินบาท
2543	อัจฉรา	ปู่ม	ีทายาทเข้ามาช่วยดูแลกิจการ
2546	เข้าอบรมโครงการ	NEC	ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
2546	จัดตั้งบริษัท	แอดวานซ	์เอ็กซเชนจ์เทคโนโลย	ีจ�ากัด
2549	จ�าหน่ายเครือ่งท�าน�า้ร้อนจากเครือ่งปรบัอากาศ	PAC	Frenergy	ไปต่างประเทศได้เป็นครัง้แรก
2554	รับรางวัล	Thailand	Energy	Award	2011	สาขาพลังงานสร้างสรรค์จาก	
	 กรมพลังงานทดแทนและอนุรักษ์พลังงาน	กระทรวงพลังงาน
2554	รับรางวัล	Pool	Asia	Environment	Awards	2011	สาขา	Product	Development		
	 งาน	Pool	Asia	Expo	&	Conference	2011
2555	รับรางวัล	NEC	Award	2555	จากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
2555	รางวัลชนะเลิศ	Thailand	Eco	Design	Award	2012	จาก	สวทช.	
	 กระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย	ี
2556	รับรางวัลพระราชทานจาก	สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ	สยามบรมราชกุมารี	และ
	 ฉลากรกัษ์โลก	มาตรฐาน	ISO	14021	จาก	สวทช.	กระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี
2556 เข้าอบรมโครงการต่อยอด	NEC	NBC
2556 รับรางวัล	ITEX’13	Silver	Medal	Award	จากงาน	International	Invention,	
	 Innovation	&	Technology	Exhibition	Malaysia

2556 รบัรางวลัชนะเลิศ	i2P	Contest	2013	(Innovation	
	 to	Product	Contest)	จาก	กรมทรพัย์สินทางปัญญา	
	 กระทรวงพาณิชย์

อัจฉรา ปู่มี เข้าอบรมโครงการ NEC กับหน่วยร่วม
มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ คณะบรหิารธรุกจิ ปี 2546 รุน่ท่ี 2

NEC เป็นโครงการที่ท�าให้เราเข้าใจ
ถึงการเป็น entrepreneur และยัง

เชื่อมโยงให้ได้อบรมต่อยอดในโครงการ 
NBC ซึ่งมีประโยชน์ต่อกิจการอย่างยิ่ง 
ค�าแนะน�าจากอาจารย์ที่ปรึกษา เราเปิดรับ
พิจารณาตาม และปรับปรุง ท�าให้ทุกวันนี้ 

การท�างานเรามีทิศทางมากขึ้น
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สไบนาง ตำ รับ
ความสำ เร็จ สมุนไพรไทย
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	 ประเทศไทยบนแผนทีโ่ลกมพีืน้ทีเ่พยีง	0.345%	แต่กลบัมคีวามหลากหลาย 
ทางชวีภาพทัง้พืชพรรณธรรมชาตแิละสตัว์มากถงึ	8%	ของพันธุพ์ชืทัง้หมดทีพ่บ 
ในโลก	น่ีคอืความมัง่คัง่ของฐานทรพัยากรชวีภาพทีเ่อือ้ให้คนไทยได้สะสมภมูปัิญญา 
การใช้ประโยชน์จากพืชและสมุนไพรมาแต่โบราณ
			 มะกรดูย่างไฟสระผมแล้วนิม่สลวย	ฟ้าทะลายโจรแก้ไข้ได้ชะงดันกั	ใบบวับก 
คั้นสดกินแก้ช�้าใน	ฯลฯ	ใช้ตาม	ๆ	กันมาในลักษณะภูมิปัญญาท้องถิ่น	ตาม 
ค�าบอกเล่าของพ่อเฒ่าแม่แก	่ แต่สิ่งที่ไม่รู้คือสารส�าคัญหรือตัวสารออกฤทธิ์อะไร
ในมะกรูดหรือฟ้าทะลายโจรที่เป็นปัจจัยสร้างประสิทธิภาพเช่นนั้น	
		 ปัจจุบัน	ความลับของธรรมชาติถูกไขให้กระจ่างได้ด้วยวิทยาศาสตร์	
และนั่นท�าให้ในช่วงหลายปีมานี้	“สมุนไพร”	กลับมาสร้างความน่าเชื่อถือและ
เป็นอีกทางเลือกหนึ่งของผู้บริโภค	ทั้งในเชิงสุขภาพและความงาม
  “สไบนาง”	หนึ่งในความส�าเร็จของสมุนไพรไทย

ต�ารับ 1 – มุ่งมั่น
  ปวัฒน์ - อภิรดี ตั้งวุฒิพงศ	์ นอกจากต�าแหน่ง	ประธานกรรมการ 
และ กรรมการผู้จัดการ บริษัท ทันเดอร์ แลบบอราทอรี่ จ�ากัด	ผู้ผลิต
เครือ่งส�าอางแบรนด์	“สไบนาง”	แล้ว	ทัง้คูย่งัเป็นทัง้พีน้่อง	เพ่ือน	หุน้ส่วนธรุกจิ	 
หุ้นส่วนชีวิต	และหุ้นส่วนความฝัน	
		 ทั้งคู่รู้จักกันในฐานะรุ่นพี่รุ่นน้องคณะเดียวกัน	ภาควิชาชีววิทยา	คณะ
วิทยาศาสตร์	มหาวิทยาลัยมหิดล	หลังจบปริญญาตรี	เรียนต่อปริญญาโทใน 
สถาบันเดียวกัน	 เมื่อเรียนจบต่างแยกย้ายไปท�างานหาประสบการณ์	อภิรดี
ท�างานในบรษิทัรบัผลติเครือ่งส�าอาง	ตอนสมคัรงาน	เธอกรอกต�าแหน่ง	R&D	แต่
ชะรอยโชคชะตาอาจจะปูทางไว้ให้	ทางผู้สัมภาษณ์งานกลับเสนองานต�าแหน่ง 
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ผูช่้วยผูจ้ดัการให้เธอได้ทดสอบความสามารถ	ซึง่เป็นงานทีเ่ปิดโอกาสให้เธอเรยีนรู้ 
งานหลากหลาย	ทั้งบริหารลูกค้า	ระบบการบริหารจัดการ	ระบบโลจิสติกส	์ฯลฯ	
		 ส่วนปวฒัน์ระหว่างเรยีนมคีวามสามารถในงานห้องแลบ็	เชีย่วชาญงานวจัิย 
และพฒันา	(R&D)	จนอาจารย์เห็นแววชกัชวนให้เรยีนต่อปรญิญาเอก	แต่งานแรก 
หลังเรียนจบ	ปวัฒน์เลือกท�างานเป็น	“เซลส์”	งานที่หลาย	ๆ 	คนอาจจะมองเมิน	 
เร่ิมจากบริษทัจ�าหน่ายอปุกรณ์วทิยาศาสตร์	ก่อนย้ายมาเป็นเซลส์หรอืพนกังานขาย 
ในบริษัทเดียวกันกับอภิรดี
		 เมื่อความรักสุกงอม	ทั้งคู่ตัดสินใจแต่งงานและวาดฝันอนาคตร่วมกัน	ซึ่ง
ความฝันของคนหนึ่งก็กลายเป็นความฝันของอีกคนหนึ่งด้วย	
  “พี่เขาอยากเป็นเถ้าแก่มาตั้งแต่ตอนเรียนแล้ว”	 อภิรดีเอ่ยถึงคู่ชีวิตด้วย
ประกายตาสดใส
   “เด็ก ๆ ผมอยู่เยาวราช ชอบขายของมาต้ังแต่เล็ก ๆ แล้ว 5-6 ขวบ  
ขายกระเทียม เอากระเทยีมหวัใหญ่ ๆ มาแกะแยกใส่ถงุขาย พอโตหน่อยมแีรงหิว้ 
ของมากขึน้กข็ายข้าวโพด” ปวฒัน์เล่าเสรมิ “คอืผมชอบงานขายอยูแ่ล้ว แต่เท่าที่ 
ผมสังเกต ปัญหาของคนรุ่นผมที่เรียนจบสูง ๆ คืออายท�ากิน”
  “ใช่”	อภิรดีเล่าต่ออย่างรู้ใจ	“หลังเรียนจบ พี่เขาไปท�างานต�าแหน่งแรก 
คือเซลส์ ต้องเดินต๊อก ๆ  ไปหาลูกค้าเขาก็ท�า ซึ่งถ้าเป็นคนเรียนจบปริญญา จบ
มหิดลอย่างเราด้วยนะ รับประกันได้เลยว่าไม่มีคนท�า แต่เรามองไปที่เป้าหมาย
ของเรา พีเ่ขาอยากเป็นเถ้าแก่”	ประโยคสดุท้ายของเธอกลบัมาทีป่ระโยคเริม่ต้น	 
และจริง	ๆ	อาจเป็นจุดเริ่มต้นของทุกอย่าง	นั่นคือ	entrepreneurial	spirit	หรือ
จิตวิญญาณผู้ประกอบการ
			 ด้วยแรงผลกัดนัจากเป้าหมาย	ทัง้คูต่ดัสนิใจลาออกท่ามกลางเสยีงทดัทาน 
ของพ่อตาและแม่ยาย	
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  “ตอนแรกพ่อแม่ไม่เหน็ด้วยเลยล่ะ ปุก๊นีแ่ทบจะกลบับ้านไม่ได้เลย” หญงิสาว 
แทนตวัเองด้วยชือ่เล่น “แต่พีเ่ขาเป็นคนให้ก�าลงัใจปุก๊ ออกมาพร้อมกนัสองคนเลย  
ไม่มีลังเล (หัวเราะ) เหมือนทุบหม้อข้าว ไปว่ากันดาบหน้า ไม่มีใครค้านใคร”
		 ทั้งคู่มองหาว่าจะเลือกหยิบจับธุรกิจอะไรดี	ชาสมุนไพร	เทียนหอม	เป็น
ความคิดแรก	ๆ	เพราะทั้งคู่สนใจเรื่องสมุนไพรเป็นทุนเดิม	ด้วยเรียนจบในสาขา
ชีววิทยา
   “กลับมามองที่ตัวเอง เรารู้เรื่องอะไรดีที่สุด อะไรที่เราท�าได้ ก็พบว่าเรา
รู้เรื่องตลาดเครื่องส�าอาง และในฐานะที่เป็นผู้หญิงเราก็ชอบอยู่แล้ว และตอนนั้น
ก็ยังมีเครื่องส�าอางที่เป็นแบรนด์สมุนไพรน้อย”
		 ประกอบกับมีข้อมูลทางการตลาดว่าคนไทยอยากใช้ของไทย	ๆ 	หรือ 
เครือ่งส�าอางสมนุไพร	 เพยีงแต่ไม่มขีองทีไ่ด้มาตรฐานหรอืผลติภณัฑ์ทีด่นู่าเชือ่ถอื	 
ทั้งคู่มองเห็นช่องว่างทางการตลาด	 และความเป็นไปได	้ บทสรุปความคิดจึงมา 
ลงตวัทีเ่คร่ืองส�าอางสมนุไพร	โดยใช้ความเชีย่วชาญด้านวทิยาศาสตร์ทีท่ัง้คูเ่รยีนมา	 
เป็นจุดสร้างความแตกต่างและความน่าเชื่อถือให้กับแบรนด์	
		 ทั้งคู่แท็กทีมสร้างฝัน	แบ่งกันเป็นกองหน้า	กองหลัง	อภิรดีดูแลเรื่องการ
บริหารจัดการ	 การบัญชี	 การติดต่อประสานงาน	 ส่วนปวัฒน์รับหน้าที่ดูแลการ
ตลาด	และการผลิตโดยเฉพาะในส่วนของ	R&D	ตามความถนัด	จนได้สูตรสินค้า
ชุดแรก	คือ	ชุดคู่ครีมผิวหน้ากระจ่างใสซึ่งประกอบด้วยครีมกลางคืน	(night	
cream)	ครีมกันแดดหน้านวล	(sunscreen	cream)	มีจุดเด่นที่ประกาศตัวเอง 
ชัดเจนว่าเป็น	“สมุนไพร”
			 ครีมกันแดดหน้านวลมีส่วนผสมของสารสกัดชุมเห็ดเทศ	ว่านหางจระเข้	
และน�า้มันจากเมล็ดองุ่น
		 ครีมกลางคืน	มีส่วนผสมของสารสกัดจากโสม	แตงกวา	ใบหม่อน	และ
วิตามินซี
		 ปลายปี	2550	วางจ�าหน่ายโดยเริ่มจากการฝากขายตามร้านนวด	ร้าน
สุขภาพ	ภายใต้แบรนด	์“แม่เนื้อทอง” 

ต�ารับ 2 – คุณภาพ 
		 ยอดขายปีแรก	50,000	บาท	
  “ไม่ท้อค่ะ”	อภิรดีตอบน�้าเสียงมั่นใจ	“เรามองไปข้างหน้า เรามีจุดหมาย 
และรู้ว่าควรเดินไปอย่างไร”
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	 แน่นอนว่ายอดขายในช่วงแรกไม่มีก�าไร	แทบไม่พอใช้จ่ายในครอบครัว
ด้วยซ�้า	ต้องควักทุนส่วนตัวออกมาส�ารองไปก่อน	สองสามีภรรยาท�าเองทุกอย่าง	 
ทั้งคิดค้นสูตร	บรรจุครีมลงกระปุก	บรรจุแพ็กเกจจิ้ง	ส่งของ	ฯลฯ	กว่าจะได้นอน
ก็ตีสองตีสามทุกคืน	
		 ทัง้คูท่บทวนเป้าหมายและเส้นทางการเดินเป็นระยะ	และตัดสนิใจเปลีย่น 
ชื่อแบรนด์จาก	“แม่เนื้อทอง”	เป็น	“สไบนาง” 
		 ปวฒัน์เจ้าของความคดิอธบิายว่า	ชือ่สไบนางสะท้อนบคุลกิความเป็นไทย 
อย่างชัดเจน	นี่เป็นความตั้งใจของเขาที่จะตั้งชื่อผลิตภัณฑ์ให้ดูไทยๆ	ท่ามกลาง
ชื่ออินเตอร์เต็มท้องตลาด	และสไบนั้นสมัยโบราณถือเป็นเครื่องนุ่งห่มของสตรี
สูงศักดิ์	หรือลูกสาวคหบดีมีฐานะ
		 ทั้งคู่ส่งสินค้าออกทดสอบในสนามใหญ่	หวังให้คนรู้จักสไบนางมากขึ้น	
ในงาน “Made in Thailand 2551” 
  “วันแรกที่ไปขาย ไม่มีคนรู้จัก ขายไม่ได้เลย”
		 สินค้าขายไม่ได้	 แต่ด้านก�าลังใจยังเต็มเปี่ยม	 ท้ังคู่ต้ังเป้าว่าแค่ได้แจก
ของตัวอย่างให้ลูกค้าได้ทดลองใช้สินค้า	 ถ้าได้ลองใช้แล้ว	 “คุณภาพ”	 จะท�าให้
ลูกค้าต้องกลับมา
  “ผมเลอืกใช้แต่ของด”ี	น�า้เสยีงปวฒัน์เชือ่มัน่	ในฐานะผูพ้ฒันาสตูรสนิค้า 
มากับมือ	“ของดี มีคุณภาพ ยังไงก็ต้องขายได้”
		 ในระหว่างการเริ่มต้น	ปวัฒน์เห็นโครงการอบรม	NEC	จากเว็บไซต	์
ทั้งคู ่จูงมือกันไปเรียน	เพื่อหวังเอาความรู้มาพัฒนาธุรกิจ	ซึ่งส่ิงที่ได้รับจาก
โครงการ...เกินความคาดฝัน	
  “โครงการ NEC ให้ความรู้เป็นอันดับแรก ต้ังแต่การจดทะเบียนบริษัท
ต้องเตรียมอะไรบ้าง การบริหารจัดการภายใน การตลาด การค�านวณและ
วางแผนการผลิต การเขียนแผนธุรกิจ การบัญชี ฯลฯ NEC ช่วยให้ความมั่นใจ
ในการท�าธุรกิจกับเรา” อภิรดีตอบในมุมมองของเธอ	ก่อนเสริมด้วยค�าตอบจาก
ปวัฒน์ “ตอนที่ผมท�าแรก ๆ ผอ.นฤมล มานั่งคิด นั่งวิจารณ์โปรดักส์กับผม 
จนถึงเที่ยงคืน เพราะผมออกแบบมาไม่ลงตัวสักที เจ้าหน้าที่กรมฯ ขยันและ 
เอาใจใส่ผู้ประกอบการมาก ๆ” 
		 ผอ.นฤมล	สุทธวารี	ที่ปวัฒน์เอ่ยถึงก็คือ	อดีตผู้อ�านวยการส�านักพัฒนา 
ผู้ประกอบการ	ผู้ริเริ่มโครงการ	NEC	นั่นเอง	
		 หลงัเรยีนจบโครงการ	NEC	สไบนางได้รบัโอกาสจับคูท่างธรุกจิ	(Business	 
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Matching)	กบั	7-Catalog	ซึง่ต้องฝ่าด่าน 
การคัดเลือกจากผู ้ประกอบการกว่า	 
200	ราย	เข้ามาเป็น	1	ใน	6	แบรนด์
ที่ได้ลงสินค้าใน	7-Catalog
		 ผ่านไป	6	เดือน	ดูท่าสิ่งที่ 
ปวฒัน์เชือ่มัน่จะเป็นจรงิ	ลูกค้าทีส่ัง่ซือ้	 
เกิดการซื้อซ�้า	 และยอดขายเพิ่มอย่าง 
ต่อเนื่อง	จนทาง	7-Catalog	 เห็น 
ศักยภาพจึงได้รับโอกาสวางขายใน 
ร้าน	ซ่ึงโดยกระบวนการคดัเลอืกจะให้ 
วางผลิตภัณฑ์ในร้าน	7-Eleven	เพื่อ 
ทดสอบก่อนจ�านวน	80	สาขา	ซึ่ง 
จะลงทดสอบสาขาใดบ้างนั้น	เป็น 
ความลับของทาง	7-Eleven	ซึ่ ง 
ผูป้ระกอบการเองกจ็ะไม่ทราบ	เพือ่ให้ 
ผลทดสอบการขายออกมาเที่ยงธรรม
ที่สุด
		 ...แล้วข่าวดีก็เดินทางมาถึง	
7-Eleven	แจ้งผลทดสอบการขายว่า 
ผ่าน	และให้วางผลิตภณัฑ์สไบนางในร้าน	 
7-Eleven	จ�านวน	2,000	สาขา	ซึ่ง 
คดิเป็นคร่ึงหนึง่ของจ�านวนสาขาทัง้หมด	
และให้เวลาเตรียมตัว	3	เดือน
  “การเตรียมตัวไม่ใช่เรื่องยาก 
ส�าหรับเรา เพราะเมือ่ก่อนเราอยูโ่รงงาน 
รบัจ้างผลติเครือ่งส�าอาง ได้เหน็ขัน้ตอน 
และกระบวนการจัดการเหล่าน้ีอยู่แล้ว  
เพราะลกูค้าของเรากว็างขายทัว่ประเทศ  
ดงัน้ันเราเข้าใจกระบวนการ รูแ้นวทาง”
		 จะติ ดขั ด เ รื่ อ ง เดี ย ว 	ก็ คื อ	 
“เงินทุน”
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		 ปวัฒน์เอ่ยปากขอยืมจากคุณพ่อคุณแม่ซึ่งได้รับไฟเขียวแบบไม่ยากเย็น	 
เพราะเห็นแล้วว่าลูกชายและลูกสะใภ้ได้พิสูจน์ตัวเองมาแล้วในระดับหนึ่ง	การให้
ยืมเงินทุนจะเป็นแรงส่งให้ลูก	ๆ	ได้มีโอกาสก้าวต่อ
		 จากนั้นอีก	1	ปี	สไบนางได้ลง	7-Eleven	ทั้ง	6,000	สาขา
			 จากวนัแรกก�าลงัการผลติหลกัร้อยชิน้ต่อเดือน	ปัจจบุนั	เป็น	30,000	ชิน้ 
ต่อเดือน	(รวมทุกผลิตภัณฑ์)
		 จากยอดขายปีแรก	50,000	บาท	ไต่ระดับต่อเนือ่งจนเป็น	27	ล้านบาทต่อปี	
	 จากท�างานกันแค	่2	คน	มีพนักงานเพิ่มเป็น	20	คน
		 จากการฝากขายตามร้านสุขภาพ	ร้านนวดเพียงไม่กี่ร้าน	สู่ทั่วประเทศ	 
ซ่ึงนอกจากช่องทางจดัจ�าหน่ายหลกัผ่าน	7-Eleven	แล้ว	สไบนางยงัมตีวัแทนจ�าหน่าย 
อยูท่ั่วทุกภาคของประเทศ	CJ	Express	ทกุสาขา	ร้านนายอนิทร์	และโฮมเฟรชมาร์ท	
		 ส่วนโรงงานผลติ	ท้ังคูเ่ลอืกกลบัไปตัง้หลกัทีบ้่านเกดิของอภริด	ีจ.	นครนายก	 
โดยมีคุณพ่อคุณแม่ของเธอเป็นผู้สนับสนุนส�าคัญ	และเป็นก�าลังหลักในการ 
ดูแลโรงงาน	
		 จากเดิมเช่าพื้นที่ท�าโรงงาน	1	ห้อง	ขยายเพิ่มเป็น	2-3	ห้อง	และ
ล่าสุดเตรียมความพร้อม	ซื้อที่เพิ่มราว	2.5	ไร่	เพื่อเตรียมขยับขยายท�าโรงงาน	
พร้อมมุง่สร้างมาตรฐาน	GMP	และ	ISO	9000	ให้สมบรูณ์	ซึง่คาดว่าโรงงานนี้ 
น่าจะแล้วเสร็จภายในป	ี2557

ต�ารับ 3 – ความรู ้
	 ในร้านสะดวกซือ้	7-Eleven	มสีนิค้ามากมายหลายพนัรายการ	อะไรเล่าท่ี 
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ท�าให้ผู้บริโภคหยิบจับ	“สไบนาง”	แบรนด์ที่เกือบจะโนเนมท่ามกลางคู่แข่งขัน
ยักษ์ใหญ่สามารถโหมสื่อโฆษณาให้คนรู้จักทั้งประเทศได้	หรือแม้แต่การฝ่าด่าน
สงครามราคาที่แบรนด์ดังหวังสกัดเอสเอ็มอี	ยอมเฉือนก�าไรตัดราคาขายลงมา 
พอ	ๆ	กัน	ซึ่งในสงครามราคานั้น	รู้กันอยู่ว่าสายป่านสั้นอย่างเอสเอ็มอีอาจจอด
เอาได้ง่ายๆ	
  “ผมไม่กลัวไง เพราะของผมดีกว่าไม่รู้ก่ีเท่า” ปวัฒน์ตอบย�้าจุดยืนเดิม 
“ผมอยู่ในวงการ รู้ว่าในเครื่องส�าอางเขาใส่อะไรกัน เท่าไร ถึงจะตัดราคาขาย
ถูกกว่า แต่ถ้าใช้แล้วไม่ดี ก็ต้องกลับมาใช้ของเราอยู่ดี”
		 อภิรดีบอกว่าความส�าเร็จของเธอประกอบด้วยค�า	2	ค�า	คือ	“คุณภาพ” 
และ “ความจริงใจ”	ที่มีต่อลูกค้า
		 ปวัฒน์อธิบายประกอบนิยามค�าว่า	“คุณภาพ”	เช่น	มอยส์เจอไรเซอร์
ซึ่งเป็นสารให้ความชุ่มชื้นกับผิว	แต่เดิมนิยมใช้น�้ามันเป็นมอยส์เจอไรเซอร์	อาจ
ดีส�าหรับเมืองหนาว	แต่เมืองไทยอากาศร้อน	อาจท�าให้เกิดสิวอุดตัน	ผลิตภัณฑ์
ของเขาจึงเลือกใช้มอยส์เจอไรเซอร์ที่เป็นคาร์โบไฮเดรต	เป็นเมโลกุลน�้าตาล	
ซึมซาบให้ความชุ่มชื้นกับผิวได้ดีเยี่ยม	และไม่เสี่ยงต่อการเกิดสิวอุดตัน
		 หรืออย่างวิตามินซี	 เขาเลือกใช้วิตามินซีนาโนจากบริษัทผู้ผลิตที่ดีที่สุด
ในโลกที่อยู่ในญี่ปุ่นและสวิตเซอร์แลนด์
  “ในเครื่องส�าอางทั่วไป เขาจะใช้วิตามินซีในรูปเกลือซึ่งเป็นวิตามินซี
บริสุทธิ์ แค่เปิดฝาทา 3 ครั้ง วิตามินซีเจอออกซิเจนหมดสภาพไปแล้ว นั่นเป็น
เหตผุลว่าท�าไมซือ้ไปใช้แล้วไม่ได้ผล แต่ของผมใช้วติามนิซนีาโน คอืตวัวติามนิซี 
จะถูกอุ้มไว้ในแคปซูลนาโน ไม่เสื่อมสภาพจากออกซิเจน” 
 “เราต้อง ‘รู้จริง’ ในสิ่งที่เราท�าอยู่”	ปวัฒน์สรุป

ต�ารับ 4 - พัฒนา
		 แรกเริ่ม	สไบนางมีผลิตภัณฑ์เดียวและถือเป็นสินค้าแจ้งเกิด	คือ	ครีมคู่
ชุดผิวหน้ากระจ่างใส	(ครีมกลางคืนและครีมกันแดดหน้านวล)	ซึ่งได้รับรางวัล	
OTOP	5	ดาวของจังหวัดนครนายกด้วย	ต่อมาจึงได้เพิ่มประเภทผลิตภัณฑ์ให้ 
หลากหลาย	ทั้งเซรั่มปรับสภาพผิว	เซรั่มส�าหรับบ�ารุงผมและขนคิ้ว	แอคเน่ครีม	 
สบู่แอคเน่	ซึ่งปี	2556	สบู่แอคเน่เพิ่งได้รับ	OTOP	5	ดาว	ของจังหวัด
นครนายกมาช่วยรับประกันคุณภาพอีกรางวัลหนึ่งด้วย
	 แนวคดิสไบนาง-นกัล่ารางวลั	 มาจากทัง้คูท่ีต้ั่งเป้าไว้ว่า	 แต่ละปี	 สไบนาง 
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จะต้องได้ไม่ต�่ากว่า	3	รางวัล	หรือ	3	ใบประกาศ	
  “ในช่วงเริ่มต้นแบรนด์สไบนาง เราจะสร้างความแตกต่างอย่างไร กรณี
เป็นผลิตภัณฑ์สมุนไพรเหมือนกัน แต่ฉันได้รางวัลนะ ฉันผ่านการรับรองจาก
สถาบันต่าง ๆ นี่คือสิ่งที่เราตั้งเป้าไว้ แล้วก็ท�าได้”
		 เมื่อได้รางวัลส�าคัญ	ๆ 	มา	สไบนางไม่รอช้าที่จะประกาศความภูมิใจ	และ 
สร้างความน่าเชือ่ถอืให้แบรนด์	ผ่านการโฆษณาทีถ่กูและเวร์ิกทีส่ดุ	กค็อืโฆษณา 
ลงไปบนกล่องบรรจุภัณฑ์นั่นเอง	
		 ท่ามกลางการขยายตวัของแบรนด์สไบนาง	ส่ิงหนึง่ทีอ่ภริดแีละปวฒัน์ยดึมัน่ 
มาตลอด	 คือการตั้งราคาที่สมเหตุสมผล	 เพื่อให้คนไทยได้ใช้สินค้าไทยต่อเนื่อง	
อย่างเช่นครีมชุดผิวหน้ากระจ่างใสขายเพียง	219	บาท
  “พีเ่ขาชอบถามว่าท�าไมผูห้ญงิต้องใช้เครือ่งส�าอางแพง ๆ  ด้วย (หวัเราะ)  
เราเองกเ็คยเป็นหนึง่ในนัน้นะ พีเ่ขาบอกว่าเกบ็เงนิไปท�าอย่างอืน่ดกีว่าไหม เช่น  
ไปซือ้นมให้ลกู เราจงึตัง้ใจตัง้ราคาสนิค้าเพือ่ให้คนสามารถซือ้ใช้อย่างต่อเนือ่งได้  
ของดีมีคุณภาพ ไม่ต้องซื้อของแพง เราก็ยังสวยได้...” 
		 ก้าวต่อไปของสไบนาง	หลังประสบความส�าเร็จในประเทศแล้วก็มองไป 
ถงึเรือ่งการส่งออก	ตามโอกาสของการเกิดประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน	หรอื	AEC	 
ซึ่งทางสไบนางร่วมโครงการต่อเน่ืองกับโครงการ	NEC	ส่งตัวแทนทีมงานไป 
ดงูานทีป่ระเทศอนิโดนเีซยีเพ่ือหาความรูแ้ละลูท่างพาสไบนาง	สมุนไพรไทยไปสู่ 
ตลาดต่างประเทศ	
  “ท่ามกลางสนิค้ามากมาย อะไรท�าให้ลกูค้าเลอืกคณุ ต้องถามตวัเองก่อน 
ว่าเรามีจุดชนะอะไร ถ้าทบทวนแล้วว่าไม่มีก็ไม่ต้องไปท�า เสียเวลา” ปวัฒน์
แสดงทัศนะต่อความส�าเร็จของเอสเอ็มอีมือใหม่ “สไบนาง จุดชนะของเราคือ
ความเป็นสมุนไพรซึ่งได้คุณภาพ ได้มาตรฐาน ท�าให้ผู้บริโภคมั่นใจ และโชคด ี
ว่าในจังหวะเริ่มต้นเม่ือ 5 ปีก่อน สินค้าท่ีเป็นสมุนไพรยังไม่มากเหมือนตอนนี้  
แต่เรามาก่อน ท�าก่อน กเ็หมอืนปลูกต้นไม้ เมือ่ต้นไม้หยัง่รากแล้วกเ็ตบิโตได้เอง”
		 ศักยภาพ	 “สมุนไพรไทย”	 ยังสดใสและไปได้อีกไกล	 แต่ต้องผสาน
ภูมิปัญญาโบราณเข้ากับเทคโนโลยี	นวัตกรรม	และองค์ความรู้ทางวิทยาศาสตร์	
ซึ่งในเชิงภาพใหญ่ของประเทศต้องประสานพลังความร่วมมือกันระหว่างภาค 
ผู้ประกอบการ	ภาครัฐ	และสถาบันการศึกษา
		 หากท�าจริง-ท�าได้	สมุนไพรไทยจะขจรขจายไปไกลทั่วโลก	ตามรอย
ความส�าเร็จ	“ครัวไทยสู่ครัวโลก”	ที่เคยท�าจริง–ท�าได	้มาแล้ว
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ของด ีมคีณุภาพ ยงัไงกต้็องขายได้
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ปลายปี 2550	เริ่มวางจ�าหน่ายภายใต้
	 แบรนด	์“แม่เนื้อทอง”
2551	เปลี่ยนชื่อแบรนด์เป็น	“สไบนาง”	
2551	เข้าร่วมโครงการเสริมสร้าง
	 ผู้ประกอบการใหม	NEC	
	 (New	Entrepreneurs	Creation)	
2551	สไบนางได้รับอนุญาตให้ใช้ตราของ
	 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม	และ
	 วางจ�าหน่ายในช่องทาง	7-Catalog
2552	ผลติภณัฑ์สไบนางได้รบัคดัเลอืกให้ลง
	 ใน	7-Catalog	on	Shelf	ในร้าน	
	 7-Eleven
2552 ครีมชุดผวิหน้ากระจ่างใส	ได้รบัรางวลั	
	 OTOP	5	ดาว	จ.	นครนายก
2553	ทยอยเพิ่มรายการผลิตภัณฑ์	เช่น	
	 เซรัม่ปรบัสภาพผวิ	(Bright	&	Smooth	

บริษัท ทันเดอร์ 
แลบบอราทอรี่ จ�ากัด 

8 หมู ่1 ต. เกาะหวาย 

อ. ปากพล ีจ. นครนายก 26130 

โทรศัพท์ : 0 2691 6982  

โทรสาร : 0 2691 6982

เว็บไซต์ : www.sabainang.com

ปวัฒน์ – อภิรดี ตั้งวุฒิพงศ์ เข้าอบรมโครงการ NEC 
กับหน่วยร่วมสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

ปี 2551 รุ่นที่ 3

โครงการ NEC และกรมส่งเสริม
อตุสาหกรรม เหมอืนเป็นผูม้พีระคณุของเรา 

เราได้รับโอกาส ได้การตั้งต้นจากที่นี่

	 Serum)	แอคเน่ครมี	(ส�าหรบัผวิทีม่สีวิ)
	 และเซรั่มส�าหรับบ�ารุงผมและขนคิ้ว	
2553	สไบนางได้รับรางวัลอนุรักษ์
	 ภูมิปัญญาไทย
2554	รับรางวัลจาก	7-Catalog	
	 ในสาขาเอสเอ็มอี	ยอดเยี่ยม	จาก
	 บริษัท	ซีพี	ออลล	์จ�ากัด	(มหาชน)	
2555	อภิรดี	ตั้งวุฒิพงศ	์ได้รับรางวัล
	 ผู้หญิงเก่งในสาขาผู้ริเริ่มธุรกิจจาก
	 ส�านักวิจัยพัฒนาบทบาทหญิง-ชาย
2556	สบู่แอคเน่	ได้รบัรางวัล	OTOP	5	ดาว	
	 จ.	นครนายก
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บ้านตาลปึก 
คนเคี่ยวน้ำ ตาล น้ำ ตาลเคี่ยวคน
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	 ท่ามกลางกระแสห่วงใยสขุภาพ	และสาว	ๆ	ทีห่วัน่กลวัความอ้วนมนี�า้ตาล 
เป็นศัตรูตัวฉกาจ	แต่เชื่อหรือไม่ว่า	สถิติการบริโภคน�้าตาลของโลกกลับสูงขึ้น
	 องค์การอาหารและการเกษตรแห่งสหประชาชาต	ิ(Food	and	Agriculture	 
Organization:	FAO)	คาดการณ์ว่าจ�านวนประชากรโลกทีอ่าจเพิม่ถงึ	9.1	พนัล้านคน	 
ภายในปี	2050	ท�าให้การผลิตอาหารของโลกจะต้องเพิ่มขึ้นอีก	70%	ภายใน	
30	ปีข้างหน้า	น�้าตาลในฐานะส่วนประกอบที่ส�าคัญในการผลิตอาหารและขนม 
ย่อมเป็นที่ต้องการสูงตามไปด้วย	
	 ตราบใดที่มนุษย์ต้องการความหวาน	ต้องการพลังงาน	น�้าตาลก็ยังมี
ความส�าคัญ
	 น�า้ตาลทีโ่ลกรูจ้กัดคีอือ้อยและหวับที	แต่เม่ือสถานการณ์เปลีย่น	ปัจจบุนั 
มีการน�าพืชอาหารบางชนิด	เช่น	อ้อยไปเป็นพืชพลังงาน	ปริมาณอ้อยที่จะน�ามา 
ผลิตเป็นน�า้ตาลย่อมถูกเบียดบัง
	 นัน่น่าจะเป็นโอกาสของพชืให้ความหวานชนดิอืน่	และย่อมเป็นโอกาสของ 
เอสเอ็มอีอย่างบ้านตาลปึก	ผู้ผลิตความหวานจากมะพร้าวด้วยเช่นกัน	

เคี่ยวชีวิตให้เข้ม เคี่ยวน�า้ตาลให้ข้น
		 มะพร้าวเป็นพืชมหัศจรรย์ที่มีประโยชน์ต่อมนุษย์มากมายทั้งต้น	กิ่ง	ก้าน	 
ใบ	ผล	น�้ามะพร้าว	จาว	กะลา	แม้แต่กาบมะพร้าวที่เป็นเศษเหลือทิ้งก็ยังมี
ประโยชน์ต่อการปลูกไม้ประดับ	บ�ารุงเรือกสวน
	 อีกหนึ่งความมหัศจรรย์ที่ซ่อนอยู่ในต้นมะพร้าวคือน�้าตาลรสหวานหอม
ที่บรรพบุรุษไทยรู้จักมานานนมในฐานะเครื่องปรุงรสอาหารชั้นดี	และยังใช้ผลิต 
เป็นน�า้เมาเลิศรส	
	 กรรมวิธีในการได้มาซ่ึงน�้าตาลมะพร้าวก็ช่างมหัศจรรย์	เมื่อมะพร้าว 
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ออกงวงซึ่งมีดอกอยู่ภายใน	 งวงที่ก�าลังออกดอกจะชี้ขึ้นฟ้า	 ชาวสวนจะโน้มงวง 
ลงทลีะน้อยโดยท�าการปาดและใช้เชอืกมดัปลายงวงเพือ่โยงมามดักบัทางมะพร้าว 
ที่อยู่ต�่ากว่า	และค่อย	ๆ	ขยับเชือกเพื่อโน้มเพิ่มขึ้นทุกวัน	ต้องระมัดระวังว่าต้อง
เพียงแค่โน้ม	ไม่ท�าให้งวงพับหักเพราะจะท�าให้ไม่ได้น�้าหวาน
	 จากนั้นจะท�าการมัดช่อดอก	(จั่นดอก)	เพื่อไม่ให้มะพร้าวติดลูก	อาหาร
ต่าง	ๆ	จึงบ�ารุงที่งวงตาล	เมื่อมีน�า้ตาลมากเต็มที่	ชาวสวนจะค่อยปาดงวงไปที
ละวง	น�า้ตาลค่อย	ๆ	รินไหลออกมาลงสู่กระบอกไม้ไผ่ที่รองรับไว้ปลายงวง	โดย
ในกระบอกจะต้องใส่ไม้พะยอมหรือไม้เคี่ยมเพื่อป้องกันแบคทีเรียเติบโต
	 ยงัไม่เสรจ็สิน้กระบวนการ	เพราะน�า้ตาลทีป่าดได้	ต้องล�าเลยีงมารวมกนั	 
เคี่ยว	เคี่ยว	และเคี่ยว	จากน�า้หวาน	8	ส่วน	จะเหลือเพียงน�้าตาล	1	ส่วน	
	 กรรมวธิโีฮมเมดอนัแสนคลาสสกินี	้นบัวนัจะหาดยูากเตม็ท	ีพร้อม	ๆ 	ไปกับ 
การลดลงของต้นมะพร้าว	เพราะสวนกลายเป็นบ่อกุง้กลุาด�า	ก่อนจะเปลีย่นอกีครัง้ 
เป็นบ้านจัดสรร	อาคารบ้านเรือน	โรงงาน	รีสอร์ตส�าหรับคนต่างถิ่น
 คณุพ่อณรงค์ และคณุแม่สมจติต์ เจรญิพกัตร์	ผูก่้อตัง้กจิการบ้านตาลปึก	 
ยังทันได้เคี่ยวน�า้ตาลด้วยไม้พายด้วยสองแรงแข็งขัน	ทั้งคู่พื้นเพเป็นคนเพชรบุรี	
ถิ่นที่ขึ้นชื่อลือชาเรื่องน�้าตาลโตนดอันหอมหวานเหนือน�้าตาลใด	ๆ 	และนับวัน 
จะหาทานยากขึ้น	ด้วยกรรมวิธีการเก็บยากเช่นเดียวกับมะพร้าว	ซ�้าต้นตาลยัง
สูงลิ่วกว่า	หาคนใจรักพร้อมเสี่ยงขึ้นที่สูงยากขึ้นทุกวัน	
	 ก่อนมาสู่ธุรกิจค้าน�้าตาล	ณรงค์ค้าเกลือแถวภาคใต้มาก่อน	ออกเรือ 
ตั้งแต่อายุ	18	แต่หลังจากเบื่ออยู ่เรือและไม่ต้องการเส่ียงภัย	ประกอบกับ 
มคีรอบครัวทีเ่ขาอยากอยูด่แูลใกล้ชดิ	 อายุ	 24	 จงึขายเรอืมาหดัขบัรถในกรงุเทพฯ	 
พร้อมส�ารวจหาสินค้าน่าสนใจ	
	 ผ่านแถวสมทุรสงคราม	สมทุรสาคร	ดงสวนมะพร้าวและอาชพีท�าน�า้ตาล	
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หวนคิดถึงเพชรบุรีและส�ารวจความสามารถตนเอง	 คนเมืองเพชรก็รู้จักน�้าตาลดี
ไม่แพ้ใคร	สองสามีภรรยาซื้อน�้าตาลมะพร้าวมาเคี่ยว	ศิลปะการเคี่ยวถ่ายทอด
กันมาในชุมชน	ครอบครัว	คนโบร�่าโบราณใช้วิธีสังเกตเป็นหลัก	ไฟอ่อน	ไฟแก่	
กวนช้า	กวนเร็ว	ล้วนมีผลต่อสีของน�า้ตาลมะพร้าว	สองแรงช่วยกันเคี่ยวได้ราว
วันละ	1-2	ปี๊บ	น�าไปขายในตลาด
	 ความยากอยู่ที่การเปลี่ยนใจให้แม่ค้าให้ลองซื้อของจากพ่อค้าหน้าใหม	่
ณรงค์ต้องตื๊อแม่ค้าที่ตลาดอยู่นานสองนาน	จะถูกไล่ก็ไม่สน	“ถ้ามัวแต่อายหรือ
ท้อง่าย ๆ ก็ไม่มีทางเปิดตลาดของตัวเองได้” 
	 ค่อย	ๆ	หาตลาด	และค่อย	ๆ	เพิ่มก�าลังการผลิต	โดยใช้บ้านที่อาศัย
ย่านตรอกจันทร์เป็นโรงเคี่ยว	ขายน�้าตาลเพิ่มเป็นประมาณวันละ	5-10	ปี๊บ	
	 ราวป	ี2519	ที่เริ่มท�าน�า้ตาลนั้น	สถิติประชากรก็เพิ่มขึ้นเรื่อย	ๆ	ณรงค์
สังเกตเห็นว่าสวนมะพร้าวลดลง	น�้าตาลมะพร้าวก็น้อยลงตาม	น�้าตาลทรายจาก
โรงงานเป็นที่นิยมมากกว่า	แต่เขาก็ยังรักและยึดในอาชีพนี้	10	ปีผ่านไป	ธุรกิจ
บ่อกุ้งกุลาด�าเริ่มบูม
	 ราวป	ี2532	ชาวสวนโค่นมะพร้าวหันไปเลี้ยงกุ้งขนานใหญ่	มะพร้าวก็
ยิ่งขาดตลาด	ณรงค์หาวิธีเพิ่มปริมาณน�้าตาลโดยใช้น�้าตาลมะพร้าวเท่าเดิม	
 “ผมเอาหม้อข้าวสมัยเดินเรือขายเกลือมาทดลองผสมน�้าตาลให้ได้
ปริมาณมากขึ้น ประมาณปี 2534 ซึ่งเป็นช่วงย้ายกิจการจากยานนาวาไปแถว 
งามวงศ์วาน ทดลองผสมสตูรต่าง ๆ เอง ซึง่ใช้เวลานานพอสมควรกว่าจะได้สูตร” 
	 เมื่อได้สูตรน�้าตาลลงตัว	ก็เปล่ียนจากผสมในหม้อข้าวมาเป็นการผสม
ในถังสเตนเลสความจุ	400	ลิตร	วิธีการคือ	หลังจากต้มน�า้ตาลแล้วก็น�ามาคน
และเคีย่วด้วยไม้พายในถงั	ผสมด้วยน�า้ตาลทรายซึง่ความหอมหวานจะละมนุขึน้ 
และสามารถควบคุมสีและคุณภาพของน�้าตาล	รวมถึงมีอายุการเก็บนานขึ้นโดย
ปราศจากสารกันบูด
	 ระหว่างการทดลองหาสตูรนัน้	ณรงค์ยงัพบวธิกีารท�าน�า้ตาลกรวดจากการ 
เป็นนักสังเกต	โดยพบว่าหากเคี่ยวน�า้ตาลทรายไปถึงช่วงเวลาหนึ่ง	และทิ้งไว้จะ
ตกผลึกเป็นเม็ด	จึงผลิตน�้าตาลกรวดเป็นรายได้เสริมอีก	1	รายการ
	 ปริมาณการขายจึงเพิ่มจาก	5-10	ปี๊บ	เป็น	20	30	40	50	100	ปี๊บ	
กิจการขยาย	ณรงค์จึงย้ายจากงามวงศ์วานมาย่านรัตนาธิเบศร์	จังหวัดนนทบุรี	
และในที่สุดก็ต้องเก็บไม้พายขึ้น	หันมาใช้มอเตอร์ในการเคี่ยวแทน	ลูกทั้ง	4	คน	
เติบโตมาท่ามกลางหม้อเคี่ยวน�้าตาลแต่ละยุค	และเห็นความยากล�าบากของ 
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พ่อแม	่ต่างเต็มใจช่วยกิจการพ่อแม่อย่างเต็มที่

เคี่ยวการจัดการ
	 ปี	2540	ทีเ่ปลีย่นมาเคีย่วด้วยมอเตอร์เป็นช่วงคาบเกีย่วพอดกีบัทีล่กูสาว 
คนโต	นภาพร พงศ์ธรกุลพานิช	ซึ่งก�าลังศึกษาต่อปริญญาโทด้านวิศวกรรม 
ระบบการผลิตท่ีสถาบันเทคโนโลยีแห่งเอเชีย	(Asian	Institute	Technology:	
AIT)	พร้อมกับท�างานในต�าแหน่ง	 senior	 sale	engineer	 ให้กับบริษัทซีเมนส์
ของเยอรมนีไปด้วยเข้ามาช่วยงาน
	 ประสบการณ์ขายระบบควบคุมกับระบบสกาดา	(Supervisory	Control	 
and	Data	Acquisition:	SCADA	คือระบบที่มีการประมวลผลและส่งข้อมูล
มายังส่วนกลาง)	ให้กับโรงงานต่าง	ๆ	ท�าให้นภาพรเห็นประโยชน์ในการน�าเข้า
มาช่วยกิจการครอบครัว	
 “แรก ๆ ช่วยได้แค่นดิหน่อย ช่วยออกแบบ ประสานงาน หาทีผ่ลติ ช่วย
ดูเรื่องเครื่องไม้เครื่องมือ และเอาประสบการณ์ตรงจากบริษัทใหญ่ ทั้งการผลิต 
และการซื้อขาย เช่น การจัดซื้อต้องท�าใบเสนอราคาซึ่งรุ่นคุณพ่อคุณแม่ไม่มี
มาก่อน รวมถึงเงื่อนไขทางธุรกิจว่า ถ้ามีการส่งออกต้องมีข้อก�าหนดอะไรบ้าง 
อัตราแลกเปลี่ยนเงิน ภาษี การส่งสินค้าข้อไหนท่ีควรต้องระมัดระวัง เป็นต้น  
ก็ค่อย ๆ เริ่มวางระบบไว้”
	 ด้านการผลิต	สามารถท�าได้มากถึง	200-300	ปี๊บต่อวัน	แต่ส�าหรับ
ณรงค์แล้ว	นัน่ยงัไม่เพยีงพอ	ตลอดระยะเวลาทีเ่ขาต้องเดนิเข้าออกตลาด	 ส่ิงหนึง่ที ่
กังวลมาโดยตลอดคือ	 “ความสะอาด”	 ณรงค์ต้องการปรับเปลี่ยนจากการขาย
น�้าตาลในปี๊บมาเป็นบรรจุถุง	ปิดผนึกสวยงาม	ปลอดเชื้อ	สะอาด	สะดวกต่อ
การขนส่ง 
	 การไล่ตามความฝันเพ่ือผลิตน�้าตาลมะพร้าวสะอาดบรรจุถุงของณรงค์
เริ่มต้นขึ้นพร้อมกับอุปสรรคใหญ่ท่ีถึงกับท�าให้ณรงค์กินไม่ได้นอนไม่หลับเป็น
เวลานาน	 เพราะหลังจากท่ีสั่งเครื่องจักรบรรจุถุงมาติดตั้ง	 จ่ายเงินไปจนครบ
จ�านวนแล้ว	 ปรากฏว่าเครื่องจักรไม่สามารถบรรจุได้	 ทดลองและทิ้งขว้างทุนไป
ร่วมสองล้านบาท	วันแล้ววันเล่า	เดือนแล้วเดือนเล่า	สมจิตต์ถึงกับเอ่ยปากขอ
ให้หยุด	“แม่เขาบอกให้เอาผ้าคลุมเครื่องไว้ แล้วพอเถอะ”	ณรงค์เล่าความ
เหน็ดเหนื่อยในวันนั้น
	 แต่ในที่สุด	 ความเป็นนักวิทยาศาสตร์ในตัวณรงค์	 และความรู้วิศวกรรม
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ของลูกสาว	ท�าให้เป้าหมายที่ตั้งไว้
ลุล่วงอีกครั้ง	โดยลดความร้อนลงก่อน
บรรจุ	รวมถึงค้นหาวิธีการเป่าลมร้อน
ระหว่างซีล	จึงได้เป็นน�้าตาลปึกใน
แพ็กเกจจิ้งสวยงาม	หน้าถุงมีรูปต้น
มะพร้าว	จั่นมะพร้าว	พร้อมกับเปลี่ยน 
ชือ่แบรนด์จาก	ณรงค์พาณิชย์ มาเป็น  
บ้านตาลปึก	 ซึ่งเป็นชื่อที่คนเพชรบุรี
ใช้เรียกน�้าตาลโตนดนั่นเอง	
		 แต่แล้ว	กลับต้องพบเจอกับ
อุปสรรคที่ใหญ่กว่าหลายเท่า	แม่ค้าใน 
ตลาดสดกรุงเทพฯ	ต่างตอบสั้น	ๆ	ว่า	 
“ใช้งานยาก”	แม้จะเหน็ข้อดด้ีานความ 
สะอาดและระยะการเก็บที่นานเป็นปี
อย่างชัดเจน	ทั้งที่จริงแล้ว	น�้าตาลปี๊บ 
ตักใส่ถุงมัดหนังยางจะใช้ต ้องแกะ	
น�้าตาลถุงซีลจะใช้ก็ต้องตัด	ใช้เหลือก็
มัดยาง	ไม่มีอะไรยากเกินกว่ากัน
	 เม่ือแม่ค้าไม่ยอมรบั	ณรงค์และ 
สมจิตต์จึงตัดสินใจ	‘แจก’ 
 “พอแจกแล้วก็ยังไม่เอาอีก 
เพราะเขาต้องแกะออกใส่ถุงมัดยาง
เหมือนเดิม เลยปรึกษาลูกสาวว่าเรา 
จะท�ายงัไง พอดมีเีซลส์อสิระเข้ามาช่วย  
เลยให้เขาลองวิ่งตามต่างจังหวัดดู 
ปรากฏว่าต่างจังหวัดกลับชอบ” 
	 ณรงค ์นึกย ้อนไปถึงสมัยที ่
ขับรถไปทั่ว	พบว่าคนต่างจังหวัดมัก
เลือกใช้ของดีโดยไม่เกี่ยงเรื่องราคา	 
จึงคิดพุ่งเป้าท�าตลาดน�้าตาลถุงนอก 
เขตกรุงเทพฯ	เริม่ทีอ่สีานแล้วค่อยขยาย 
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ไปยังพื้นที่อื่น	นภาพรเริ่มเข้ามาช่วยพ่อแม่และน้อง	ๆ	เรื่องการตลาดมากขึ้น	
และเข้ามาช่วยกิจการครอบครัวอย่างเต็มตัวในปี	2544	
	 เริม่จากช่วยงานขายและบญัช	ีน�าใบส่งของประกบกบับลิ	ท�าให้การจดัท�า 
บัญชีเป็นรูปเป็นร่างมากขึ้น	จัดระบบเบอร์โทรลูกค้าไว้คอยติดต่อสอบถาม	 
เพื่อให้ทราบฟีดแบ็กว่า	ลูกค้าชอบหรือไม่ชอบ	สินค้าถึงหรือยัง	หีบห่อที่ไปถึง
เป็นอย่างไรบ้าง	ไปถึงในสภาพไหน	และค่อย	ๆ	น�ามาปรับปรุงรายละเอียดทั้ง
การบรรจ	ุการล�าเลียง	การส่ง	โดยนภาพรกล่าวอย่างภูมิใจว่า
 “หลังจากท่ีเราเข้ามาเซตระบบ การเปลี่ยนแปลงอย่างชัดเจนคือเซลส์
เจอปัญหาน้อยลง พอไปบอกขายใครปุ๊บ เขาก็มีความมั่นใจว่าเราดูแลเต็มที่ พอ
ขายเยอะขึ้น ยอดขายก็โต”
	 ลูกค้ารายใหญ่จังหวัดอุบลราชธานี	ยังคบค้ากันจนทุกวันนี้	จากนั้นก็
ขยายไปทีภ่าคเหนอื	ภาคใต้	ตามมาด้วยตะวนัออก	แล้วค่อย	ๆ	เปิดการส่งออก 
ผ่านเทรดเดอร์โดยเริ่มจากโคลัมเบียเป็นประเทศแรก	ขณะเดียวกันก็เริ่มขยาย 
ธรุกจิผ่านโลกออนไลน์	เริม่ทีเ่วบ็	www.pantip.com	ยอดขายไปได้ด	ีจงึตดัสนิใจ 
พัฒนา	www.bandtahnbuk.com	 เป็นช่องทางการค้าออนไลน์ของตนเองอีก 
ช่องทางหนึ่ง

เคี่ยวเพื่ออนาคต
	 นภาพร	ลูกสาวคนโตของบ้านจบปริญญาตรีจากสถาบันเทคโนโลยี
พระจอมเกล้าพระนครเหนอื	จบปรญิญาโทจากเอไอท	ีท�างานอยูอ่งค์กรมชีือ่เสยีง	 
แต่ก็ต้องแลกด้วยการท�างานท่ีเหน็ดเหน่ือย	ดึกด่ืน	และยังมีครอบครัวต้องดูแล	
เมื่อตัดสินใจลาออกมาท�าธุรกิจกับครอบครัว	เธอท�างานหนักกว่าเดิม	นอนดึก
กว่าเดิม	แต่ก็สนุกกว่าเดิมมากเช่นกัน	และยังได้ดูแลพ่อแม	่พี่น้องอย่างใกล้ชิด
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 “พอได้กลับไปคุยกับเพื่อน ๆ เราบอกเขาด้วยความภาคภูมิใจว่าตอนนี้ 
ส่งนอกแล้ว และส่งเข้าโรงงานบรษิทัใหญ่ ๆ แล้ว ทีเ่รยีนจบปรญิญาโทมาด้วยกนั 
กเ็ริม่อยากเป็นผูป้ระกอบการบ้าง เขาโตตามองค์กร มสีวสัดกิารทีด่ ี แต่กจิการนี้ 
สร้างเอง เป็นของเรา” 
	 เธอไม่ได้กล่าวเกนิเลย	 เพราะหลงัจากทีม่ทีมีขายเป็นระบบ	ยอดขายเพิม่	 
ก็หมุนวนกลับมาดูเรื่องการปรับปรุงการผลิต
	 หลังจากนภาพรเข้าอบรมโครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่	(NEC)	
เมื่อปี	2550	 เธอได้ค�าแนะน�าใหม่ที่ดีอีกมากมาย	 เช่น	การพัฒนาโรงงาน 
โดยจัดผังโรงงานเป็นรูปตัวยู	(U)	เพื่อให้งานไม่สะดุด	โดยเป็นการประยุกต์ 
จากค�าแนะน�าของผู้เชี่ยวชาญท่ีแนะน�าให้ขยายโรงงานเป็นแนวยาว	เพื่อให้ 
สายการผลิตส่งต่อเป็นล�าดับไม่สะดุด	อากาศถ่ายเทดี	และมีระบบป้องกันแมลง	 
แต่ด้วยข้อจ�ากัดของพื้นที่และงบประมาณ	ครอบครัวบ้านตาลปึกจึงช่วยกัน 
ขบคิดและพบสมการตัวยู	ใช้พื้นที	่100	ตารางวา	อย่างคุ้มค่าสูงสุด
 “ก่อนเรียน คิดว่าเราโอเคนะ จบมาสูงขนาดนี้ เราท�าได้ แต่พอเรียนปุ๊บ  
ในโลกมีอะไรท่ีเรายังไม่รู้อีกมาก พอเราเปิดรับก็จะรู้อะไรมากขึ้น เมื่อก่อนการ
เรียงน�า้ตาลจะมีชั้นใหญ่ ๆ วางสองชั้น วางได้ไม่พอ ที่เหลือวางพื้น พอลูกค้า
มาดูโรงงานก็ดูไม่ดี น้องสาวอยากได้ท่ีวางแบบสะดวกท�างาน เก็บของง่าย 
ท�างานง่าย ก็มาท�าชั้นคอนโด และก็ปรับส่วนอื่น ๆ ต่อเนื่องเป็นตัวยู ก็ท�าให้
เห็นการผลิตตลอดกระบวนการ เมื่อเกิดปัญหาจะเห็นได้ทันที”
 “ผมเปิดรับทุกอย่าง ใครเสนออะไรแล้วเราค่อยมาไตร่ตรอง ค่อยๆ 
ปรับปรุง เพราะมันเป็นสถานที่ของเรา เราจะรู้กระบวนการผลิตดีท่ีสุด สินค้า
แต่ละตัวก็มีกระบวนการของมันเอง อย่างสินค้าบางตัวไม่ต้องการร้อน บางตัว
ไม่ต้องการเย็น บางอันไม่ต้องการความชื้นเยอะ เราก็จัดจนลงตัว”	ณรงค์ช่วย
อธิบายเสริม	
	 เมื่อการผลิตสะอาด	สะดวก	ถูกสุขอนามัย	ก็จังหวะพอดีมีลูกค้าผลิต
บะหมี่กึ่งส�าเร็จรูปรายใหญ่มาขอเยี่ยมโรงงาน	
	 บ้านตาลปึกได้รับเลือกเป็นซัพพลายเออร์	มีออร์เดอร์ลอตใหญ่	ดีใจกัน
ทั้งครอบครัว	
	 หลงัจากนัน้	 มีลกูค้ารายใหญ่เพิม่ขึน้อกีหลายราย	ทัง้โรงงานผลติกนุเชยีง	 
โรงงานขนม	โรงงานผลติซอสผดัไทย	โรงงานผลติน�า้ปลาหวาน	“ลกูค้ากใ็ห้ความรู้ 
เราไปด้วย อย่างโรงงานน�า้ปลาหวานจะไม่ใช้เกรดหนึง่ เพราะความหอมจะกลบ
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กลิ่นกุ้งแห้ง กลิ่นหอมแดงไปหมด” นภาพรเล่า 
	 การเข้ามาช่วยดูแลกิจการอย่างเต็มก�าลังของทายาทรุ่น	 2	 ท�าให้ณรงค ์
มีเวลาไปพฒันาผลติภณัฑ์ตวัใหม่	ๆ	และล่าสุด	ได้ผลติภณัฑ์	“น�า้ตาลมะพร้าว
แบบน�้าบรรจุขวด” 
 “พ่อสังเกตว่า พอมันเคี่ยวได้ถึงจุดหนึ่ง น�้าตาลมะพร้าวจะไม่ตกผลึก 
จะไม่แห้ง ไม่แข็ง แต่เหนียวเป็นคาราเมล นี่นับเป็นรายแรกในประเทศไทยเลย”  
นภาพรเล่าอย่างภูมิใจ	
	 สมาชกิบ้านตาลปึกเหน็โอกาสทางธรุกจิทีเ่พิม่ขึน้	น�า้ตาลมะพร้าวสตูรน�า้ 
จะเน้นไปที่โรงงานอาหาร	ภัตตาคาร	โรงแรม	โรงพยาบาล	รวมถึงกลุ่มแม่บ้าน	 
คนรุน่ใหม่ทีต้่องการความสะดวกสบาย	แต่ไม่ทิง้ความพถิพีถินัในรสชาต	ิเป็นต้น	
	 เมื่อการผลิตเข้าที่เข้าทาง	ก็ถึงคราวปัญหาการตลาดน�้าตาลบรรจุถุง
ส�าหรับตลาดค้าปลีกหมุนวนกลับมาทักทาย	 ต้นทุนสินค้าสูงขึ้นในช่วง	 3-4	ปี
หลัง	สินค้าจ�าหน่ายได้น้อยลง	เป็นโจทย์ใหม่ให้ขบคิด	“ขึ้นราคาไม่ได้ อาจมี
ผลกระทบยอดขายระยะยาว งั้นก็จัดโปรโมชั่น แจกแก้วน�้า เสื้อ ปฏิทิน ปากกา 
คนไทยชอบนะ คนก็ยิ่งรู้จักสินค้าเรามากขึ้น”
	 บ้านตาลปึกไม่มองข้ามโอกาสในทกุรปูแบบ	เช่น	เมือ่คราวน�า้ท่วม	2554	 
รอบโรงงานน�้าท่วมสูง	แต่โรงงานบ้านตาลปึกไม่หยุดการผลิต	เพราะย่ิงท่วม	
คนยิ่งต้องการอาหาร	เมื่อต้องการอาหาร	ก็ต้องการน�้าตาล	และบ้านตาลปึก 
ยืนหยัดผลิตเป็นเพื่อนลูกค้าในวันที่เขาต้องการ
	 จากการผลติน�า้ตาลไม่กีป๊ี่บต่อวนัเมือ่ปี	2519	มาสู่การผลติ	11–12	ตัน 
ต่อวัน	บ้านตาลปึกก�าลังเตรียมพร้อมส�าหรับการเติบโต	ปัจจุบันนี้	บ้านตาลปึก 
พัฒนาผลิตภัณฑ์จนได้รับมาตรฐาน	primary	GMP	และมาตรฐาน	อย.
	 นภาพรก�าลงัศกึษาการจดัตัง้บรษิทั	และการส่งออกเองโดยไม่ผ่านตัวแทน	 
ขณะที่พ่อและน้อง	ๆ	ทุกคนต่างมีตารางต้องเรียนหนังสือด้านการบริหารจัดการ
ธุรกิจเพื่อรับมือกับการขยายตัว
	 สิ่งละอันพันละน้อยน้ี	เป็นส่วนผสมของผู้ประกอบการยุคเบบี้บูม	และ
ยุคเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ที่เติมเต็มกันและกัน	และไม่ต้องคิดจะบอกลาปัญหาใด	ๆ	 
เพราะเมือ่ตดัสนิใจเป็นผูป้ระกอบการแล้ว	 ปัญหาเดนิเข้ามาทกัถงึหน้าโรงงานเสมอ	 
หมุนเวียนวนเหมือนจะฝึกให้ทุกคนเก่งและช�านาญ	ไม่ต่างกับไม้พายในกระทะ 
ที่หมุนวนนับร้อยรอบก่อนจะได้น�า้ตาลที่ดี
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ก่อนเรียน คิดว่าเราโอเคนะ จบมา
สูงขนาดนี้ เราท�าได้ แต่พอเรียนปุ๊บ 
ในโลกมีอะไรที่เรายังไม่รู้อีกมาก 
พอเราเปิดรับก็จะรู้อะไรมากขึ้น
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2519	คณุพ่อณรงค์	และคณุแม่สมจติต์	เจรญิพกัตร์	
	 เริ่มกิจการน�้าตาลมะพร้าว	
2522	ทดลองสูตรการผสมน�้าตาลทราย
	 ในน�้าตาลมะพร้าว
2523	ใช้มอเตอร์ในการเคี่ยวน�า้ตาลแทนไม้พาย
2541	น�าเครื่องจักรมาใช้บรรจุถุงน�า้ตาลมะพร้าว
	 แทนการใส่ปี๊บ
2542	เพิ่มทีมเซลส์เพื่อบุกตลาดน�า้ตาลถุง
	 ในต่างจังหวัด
2546	เพิ่มการขายในช่องทางอินเทอร์เน็ต	
2554	ปรับปรุงโรงงานแล้วเสร็จ	ได้รับเลือก
	 เป็นซัพพลายเออร์น�า้ตาลให้โรงงาน
	 ผลิตอาหารรายใหญ่

บ้านตาลปึก  

70/4 ถ. รัตนาธิเบศร์ 

ต. บางรักน้อย อ. เมือง  

จ. นนทบุรี 11000 

โทรศัพท์ : 0 2921 7047

โทรสาร : 0 2921 7048

เว็บไซต์ : www.bandtahnbuk.com 

  www.palm-sugar.com

นภาพร พงศ์ธรกุลพานิช เข้าอบรมโครงการ NEC 
กับหน่วยร่วมสถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าพระนครเหนือ 

สถาบันพัฒนาเทคนิคศึกษา ปี 2550 รุ่นที่ 2

อาจารย์วัชรี คลี่สุวรรณ ของโครงการ 
NEC สอนให้เราวเิคราะห์สนิค้าของเรากบั
คู่แข่งว่าดีไม่ดีตรงไหน กระบวนการผลิต

ก็ให้ค�านึงถึงการสึกหรอ 
การ maintenance ด้วย โดยมกีารท�า
ตารางการปรับปรุงเอาไว้เพื่อบันทึกข้อมูล 
หลายสิ่งหลายอย่างท�าให้เรากลับมามอง
ในรายละเอียดที่เราเคยมองข้ามมันไป 
เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนากิจการมาก
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สามกองน้ำ เต้าหู ้
Health Cuisine since 1995
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	 ณ	สี่แยกอ๊ามจุ๊ยตุ่ย	กลางเมืองภูเก็ต	น�้าเต้าหู้สีขาวนวลร้อน	ๆ	รสชาติ
เข้มข้นถกูเสร์ิฟถ้วยแล้วถ้วยเล่า	ตกัใส่ถงุแล้วถงุเล่า	สลบักบัของหวานอืน่	ๆ 	เพ่ือ 
ส่งให้ลกูค้าท่ีแวะเวยีนมาอดุหนนุตลอดค�า่คนื	กว่าจะได้เลกิร้านอกีทกีห้็าทุม่เทีย่งคนื
	 นอกจากกติตศิพัท์ร�า่ลอืเรือ่งความอร่อยแล้ว	ร้านน�า้เต้าหูน้ีย้งัไม่ธรรมดา 
ด้วยเรื่องราวของ	สุธี อร่ามเมธาพงศา	ชายหนุ่มดีกรีวิศวกรรมศาสตร์จาก 
สถาบันเทคโนโลยพีระจอมเกล้าเจ้าคณุทหารลาดกระบงั	เพราะขณะทีเ่พือ่นร่วมรุน่ 
หลายคนเลอืกท�างานในองค์กรใหญ่	เขาเลอืกกลบัมาใช้ชวีติทีภ่เูกต็	 ช่วยพ่อและ 
แม่ขายน�้าเต้าหู้	หลายคนสงสัยและอยากถาม	แต่อีกหลายคนไม่กล้าถาม...
	 ด้วยบุคลิกช่างขบคิด	ช่างถก	ช่างวิพากษ์วิจารณ์	เขาย่อมไม่ได้ขาย
น�้าเต้าหู้อย่างไร้วัตถุประสงค์หรือสละทิ้งความรู้ที่ร�่าเรียนมาหลายปีอย่างเปล่า
ประโยชน	์แต่ก�าลังท้าทายตัวเองและความคิดของคนรอบข้างครั้งส�าคัญ	
 
คิดอนาคต
	 น�า้เปล่ามแีบรนด์ราคาเฉล่ีย	8-10	บาท	ชาเขยีวสารพนัยีห้่อ	15-20	บาท	 
โคคาโคลาเริ่มต้นที่	10	บาท	เครื่องดื่มฟังก์ชันนัลดริงก	์เริ่มที่	20–50	บาท	
	 แต่น�้าเต้าหู้ร้อน	ๆ 	กรุ่นกลิ่นหอม	ไม่ใส่เครื่องในตลาดสดทั่วประเทศไทย	
ราคาเฉลี่ยเพียง	5-8	บาท
 “ค่าครองชีพจะสูงขึ้นไปแค่ไหน แต่น�้าเต้าหู้ขึ้นราคาได้ยากมาก 4 ปี 
จะปรับขึ้นสักบาทนึง” 
	 ไม่รู้ว่าใครเป็นผู้ร่ายมนต์สะกดราคานี้	ทั้งท่ีกรรมวิธีการผลิตน�้าเต้าหู้ 
พิถีพิถันไม่แพ้ผลิตภัณฑ์อื่น	กว่าจะตากถั่ว	บด	แช่น�้า	คั้น	กรอง	ต้ม	ตั้งร้าน	
ตักใส่ถุง	เสิร์ฟใส่ถ้วย	ล้วนใช้ต้นทุน	เวลา	และแรงกายไม่น้อย
	 ภเูกต็	จงัหวดัทีไ่ด้ขึน้ชือ่ว่าค่าครองชพีขยนัไต่ระดบัจนสงูตดิอนัดบัต้น	ๆ	 
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ของประเทศกไ็ม่มข้ีอยกเว้น	อาหารจานเดยีวทีน่ีอ่าจสงูถงึจานละ	50-60	บาท	 
แต่น�้าเต้าหู้สด	อร่อย	มีคุณค่าอาหารสูงยังคงราคาเดิม	 สุธีในฐานะเจเนอเรชั่น 
สองของร้าน	“สามกองน�้าเต้าหู้”	ก�าลังพยายามคิดถึงการก้าวข้ามก�าแพง
ราคา	และเปลี่ยนขนบการขายน�้าเต้าหู้แบบเดิม	ๆ	โจทย์ที่เขาเฝ้าใคร่ครวญ...
เป็นไปได้ไหมที่น�า้เต้าหู้จะมีแบรนด์
 “ชาเขยีวทีข่ายกนัอยู ่ถ้าเราเอามาเทใส่ถงุพลาสตกิ ใส่หลอด คนจะรูม้ัย้ 
ว่ายี่ห้ออะไร ยังจะยอมซื้ออยู่ไหมในราคา 20 บาท”	เขาจุดประเด็นค�าถาม	

หวนร�าลึก 
	 ย้อนกลับไปรุ่นบุกเบิก	ผู้แผ้วทางแห่งความส�าเร็จไว้คือ	คุณพ่อธวัช 

อร่ามเมธาพงศา	อดีตข้าราชการกรมอตุนุยิมวทิยา	 ตัดสนิใจเกษยีณลาออกจาก
ชีวิตราชการที่ท�ามานานถึง	25	ปี	มาช่วยภรรยา	(เสงี่ยม อร่ามเมธาพงศา) 
ขายน�้าเต้าหู้	ด้วยบุคลิกโอภาปราศรัย	ช่างพูดช่างคุย	ชอบค้าขาย	เลือกสรรแต่
วตัถดุบิด	ีๆ	มาผลิต	ท�าให้มลีกูค้าแน่นร้านทกุคนื	เขาศรทัธาในน�า้ใจคนรอบข้าง	 
ลกูค้าคอืคนส�าคญั	 ลูกจ้างคอืส่วนหนึง่ของความส�าเรจ็	 เขาไม่ปฏเิสธว่าโชคชะตา	 
ฮวงจุ้ย	ล้วนเป็นปัจจัยเกื้อหนุนกิจการ
	 จะว่าไปแล้ว	น�้าเต้าหู้เป็นสายใยเชื่อมโยงชีวิตของสุธีและธวัชเลยทีเดียว	
ตั้งแต่สุธียังอยู่ในครรภ์	ข้าราชการเบ้ียน้อยจะซื้ออาหารเสริมราคาแพงย่อมเกิน 
วิสัย	ทุกเช้าเขาจะขี่มอเตอร์ไซค์ผ่านทางเล็ก	ๆ 	ดินเกรอะกรังเข้าไปบ้านแม่ยาย 
เพือ่ขอยมืโม่หนิบดถัว่เหลอืงทีแ่ช่เตรยีมไว้	คัน้กรองเอาแต่น�า้และน�ามาส่งภรรยา	 
เป็นเช่นนี้ทุกวันจนลูกชายคนโตคลอด	
	 เมือ่เตบิโตรูค้วาม	สุธจี�าได้ว่าอาหารหลกัของบ้านยงัคงเป็นน�า้นมถัว่เหลอืง 
ที่อุดมด้วยโปรตีน	แคลเซียม	ฟอสฟอรัส	 เขาเป็นแรงงานรุ่นเยาว์ท่ีถูกเกณฑ์
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ให้ช่วยคัดเมล็ดถ่ัวอยู่บ่อย	ๆ	และเมื่อท้องลูกคนที่สอง	ธวัชก็ดูแลภรรยาและ
ลูกสาวด้วยสูตรเดียวกัน
	 เมื่อย้ายจากพัทลุงไปประจ�าท่ีหาดใหญ่	มีท�าเลดี	 เลิกงานแล้วธวัชช่วย 
ภรรยาขายน�า้เต้าหูท้ีต่ลาดเพ่ือเกบ็ออมไว้ให้ลกู	ภายหลงัเลกิไปเพราะย้ายไปสตลู	 
เมื่อไปประจ�าที่ชุมพรจึงได้ขายน�า้เต้าหู้อีกครั้ง	
 “สมัยอยู่ชุมพรขายดีมาก จ�าได้ว่า วันไหนที่ผมต้องเรียนพิเศษ น้องสาว
ไปช่วยขาย ตักจนร้องไห้เลย”	สุธีเท้าความหลัง	
	 พอร้านเริม่เป็นทีรู่จ้กักว้างขวาง	กไ็ด้รบัค�าส่ังให้ย้ายกลับมาภูเกต็	บ้านเกดิ 
ของธวัช	ช่วงนั้นครอบครัวจึงห่างหายจากการขายน�้าเต้าหู้ไปพักใหญ่	กระทั่ง
วนัหนึง่	เพือ่นรกัทีม่กัแวะสงัสรรค์กบัธวชัทีบ้่านพกัราชการกเ็อ่ยถามพร้อมเสนอ 
พื้นที่ริมถนนหน้าบ้านของตนให้ตั้งรถเข็นขายน�้าเต้าหู้
	 สิบกว่าปีก่อน	บ้านสามกองยังเป็นชุมชนใหม่	ไม่คึกคักเท่าปัจจุบัน	
ครอบครัวใหม่และหนุ่มสาวที่ก�าลังสร้างเนื้อสร้างตัวมักขยายออกมาที่นี	่ร้านรวง
อาหารการกินยังมีไม่มากนัก	แต่นั่นก็เป็นโอกาสส�าหรับผู้มาก่อน
	 แค่คนืแรก	น�า้เต้าหูข้ายหมดในเวลาอนัรวดเรว็	ห้าโมงเย็นต้ังร้าน	หนึง่ทุม่ 
ขายหมด	ท�าให้ก�าลังใจเพ่ิมพูน	“คนในละแวกรูจ้กัอาจิว้ (ธวชั) ดอียูแ่ล้ว แต่วนันัน้  
เราได้ลงุและเพือ่นพ่อซึง่กว้างขวางมาช่วยเรยีกแขก ท�าให้การเริม่ต้นเราดมีาก ๆ  
ถ้าไม่มีทุกคนในวันนั้น เราก็ไม่มีวันนี้”	สุธีเล่า
	 ไม่มีใครคาดคิดว่าน�้าเต้าหู้รถเข็นจะกลายเป็นต�านานแห่งบ้านสามกอง 
ภเูกต็	ปัจจบุนัราวหกโมงเป็นต้นไป	คนจะยนืออกนัหน้าร้าน	ชีเ้ลอืกเมนซูึง่ปัจจบุนั 
มีเครื่องส�าหรับน�้าเต้าหู้กว่า	20	ชนิด	 ราคาจ�าหน่ายน�้าเต้าหู้ธรรมดา	7	บาท	 
น�า้เต้าหูท้รงเครือ่ง	8-20	บาท	จากวนัแรกทีเ่ตรยีมถัว่เหลอืงเพยีง	1.5	กโิลกรมั	 
ปัจจบุนัขายสงูสดุอยูท่ี	่18-19	กโิลกรมัต่อวนั	และยังมขีนมหวานอกีนานาชนดิ	 
เช่น	น�้าแข็งไส	บัวลอย	ทับทิมกรอบ	เต้าทึง	น�้าผักผลไม้สด	เป็นทัพเสริม
 “ร้านนีเ้มือ่ก่อนขายรมิถนน อยูถ่ดัไปตรงหวัมมุโน่น ขายดมีากจนซือ้ตกึ 
ราคาสิบล้านได้”	เป็นค�าบอกเล่าของคนในละแวกท่ีให้นิยามเหมือน	ๆ 	กันเม่ือ 
มีคนต่างถิ่นมาถามถึง	“ร้านสามกองน�้าเต้าหู้” 
	 ยอดขายหลกัหมืน่ต่อคนื	หยดุเฉพาะวนัพฤหสั	และยงัมสีาขาสองทีส่ีแ่ยก 
ศาลเจ้าจุย๊ตุย่	กเ็ป็นเหตสุมควรอยูท่ีจ่ะท�าให้ทกุคนเข้าใจว่า	“ขายน�า้เต้าหูจ้นรวย”
	 แต่เขาไม่ได้มีโอกาสไปชี้แจงข้อเท็จจริงกับใครต่อใคร
 “เม่ือต้องย้ายมาท่ีน่ี ผมก็ขายบ้านที่ชุมพรซึ่งตอนนั้นซื้อมาได้ถูกมาก 
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ได้ก�าไรมาซื้อบ้านที่หมู่บ้านศรีสุชาติในภูเก็ตหลังหนึ่ง อยู่ ๆ มีคนชอบท�าเลก็
มาเอ่ยปากขอซื้อ ผมเห็นได้ราคาดีก็ขายไป แล้วตัวเองก็ไปหาซื้อหลังใหม่ แล้ว
มีคนสนใจขอซื้อ ผมก็ขายอีก ผมโชคดีเรื่องอสังหาริมทรัพย์สองสามครั้งรวมกัน 
จึงมีเงินมาซื้อตึกนี้” ธวัชเล่าเสริมลูกชาย	และชี้แจงที่มาของอาคารพาณิชย์หลัง
สีชมพูบนถนนเยาวราช	ภูเก็ต	
	 ป	ี 2548	 หลังเกิดเหตุการณ์สึนาม	ิ ธวัชซื้อมาเพียง	 6	 ล้านบาท	 แต่
ผู้เล่าต่อมักบอกราคาประเมินปัจจุบัน	 กลายเป็นเสียงลือเสียงเล่าอ้างที่เสริมการ
ตลาดให้กับร้านสามกองน�้าเต้าหู้ไปโดยปริยาย	ซึ่งเรื่องการซื้อตึกธวัชยกผลงาน 
การตัดสินใจให้ภรรยา	ปัจจุบันท�าเลเช่นนี้หายาก	อาคารพาณิชย์ติดถนนทั้ง
ด้านหน้าและด้านหลัง	และยังมีเขารังเขียวขจีตั้งตระหง่านอยู่เบื้องหลัง	เป็นทั้ง
ทิวทัศน์สวยงามและเป็นพลังหนุนตามหลักฮวงจุ้ย
	 ธวัชไม่ปฏิเสธว่า	สร้างเนื้อสร้างตัวมีเงินเก็บ	มีชีวิตที่ดี	มีเงินผ่อนตึกได้
เพราะขายน�า้เต้าหู้	แต่ถ้าวิเคราะห์กันถึงผลก�าไร	(margin)	ที่แท้จริงแล้ว	ไม่ได้
สวยหรูอย่างที่คนทั่วไปเข้าใจ	

ผสมสองยุค Entrepreneur
	 หลังสุธีจบการศึกษา	เขามาช่วยงานที่ร้านเต็มตัว	และมองว่ากิจการ 
ถงึเวลาต้องปรบัตวัเพราะการเปล่ียนแปลงเกดิขึน้รอบด้านและรวดเรว็	โดยพยายาม 
น�าเทคโนโลยมีาใช้ในกจิการ	และมีมมุมองการบรหิารคน	บรหิารธรุกจิทีแ่ตกต่าง 
ไปจากคนรุ่นพ่อคุณแม	่
	 คนสองวัยมีหลายสิ่งที่คิดแตกต่าง	 แต่สิ่งหนึ่งที่หล่อหลอมให้ทั้งคู่มี
ใจเดียวกันคือ	“ความเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurship)”	ที่มุ ่งมาด
ปรารถนาให้กิจการสามกองน�า้เต้าหู้ยืนหยัดในใจผู้คน
		 ตลอด	13	ปีทีธ่วชัและเสงีย่มคดัแต่ถัว่เหลอืงคณุภาพด	ีไม่เป็นพชื	GMO	 
เคล็ดไม่ลับคือ	ต้องผึ่งให้แดดได้ลามเลียเสียก่อนซึ่งเป็นการปลุกให้กลิ่นหอม	
(aroma)	ได้ท�างาน	เครือ่งทกุชนดิ	ถัว่แดง	ถัว่ซกี	ลกูเดอืย	ข้าวบาร์เลย์	เม็ดสาคู	 
ฟักทอง	วุ้น	ข้าวโพด	ลูกชิด	พุทราเชื่อม	สตรอเบอร์ร่ีเชื่อม	เม็ดแปะก้วยจะ
ไม่ซื้อส�าเร็จจากตลาด	แต่ต้องต้มและเตรียมเองทุกวัน	สมาชิกครอบครัวและ 
คนงานอกีเกอืบสบิชวีติใส่ใจในทกุขัน้ตอนการผลติ	การทีค่นจะอดุหนนุอาหารด	ีๆ	 
จึงไม่ใช่เรื่องแปลก	
	 แต่สธุเีชือ่ว่าถงึเวลาแห่งการเปลีย่นแปลงแล้ว	 เขาเพยีรต้ังค�าถามกบัพ่อแม่	 
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เพื่อโน้มน้าวให้เกิดการเปลี่ยนแปลง	
 “ลองย้ายของทุกอย่างออก
จากบ้าน และให้คนมาเช่า ค่าเช่า
บ้านที่เราได้นั่นแหละ คือต้นทุนที่เรา
ไม่เคยคิด เพราะคิดว่าขายในบ้าน” 
เขาตั้งค�าถามกับหลายสิ่ง “เวลาก็คือ 
ต้นทุน การที่พ่อต้องไปรับของเอง 
ทุกอย่าง ซื้อน�้าแข็ง ซื้อของ หรือแม้ 
แต่ส่งคนงานตอนดกึ ๆ  คอืต้นทนุทัง้นัน้  
ต้องเอามาคิดรวมด้วย” 
	 การสร้างทายาททางธุรกิจ	ใน 
ช่วงเปลี่ยนผ่าน	หลายๆ	องค์กรอาจ 
ต้องเผชิญสภาพการณ์เช่นนี้	คือ	การ
ขับเคี่ยวและประนีประนอมระหว่าง
ความคิดของคนสองรุ ่น	ธวัชมองว่า 
คนงานต้องดแูลเอาใจใส่	 เขาจดัสวสัดกิาร 
ส�าหรับคนงาน	15	คนอย่างดี	ช่วยเหลือ 
ค่าเช่าห้องคนละ	2,000	บาทต่อเดอืน	 
ส�าหรับคนเดนิทางไป-กลบั	มเีบีย้เสรมิ 
เป็นค่ารถวนัละ	340	บาท	ล่าสดุลงทนุ 
ซื้อที่ดินผืนเล็ก	ๆ	80	ตารางเมตร	 
ตรงข้ามโรงงาน	 เพ่ือสร้างห้องพักขนาด 
ย่อม	ๆ	หวังให้คนงานที่จากบ้านเกิด
ได้พาครอบครัวมาอยู่ด้วยกันเพื่อจะ
ได้มีคุณภาพชีวิตที่ด	ีครอบครัวอบอุ่น	
อยู ่กันเหมือนพี่น้องลูกหลานและได้
ช่วยดูแลโรงงานอีกแรงหนึ่ง
	 ขณะที่สุธีเห็นว่าควรให้การ
ดูแลตามสมควร	ต้องรักษาระยะห่าง 
ความสมัพนัธ์	การกดดนัและเคีย่วเขญ็ 
จะท�าให้เกิดคนเก่งก้าวขึ้นมาเป็น

SMEs Year 56 �����12.indd   155 9/19/56 BE   1:14 AM



SMEs A+
156

หัวหน้างานได้เอง	เขาและพ่อก็จะมีเวลาสร้างสรรค์งานอื่นต่อไป	
	 อันท่ีจริง	 ความคิดสองพ่อลูกไม่มีใครถูกผิด	 การบริหารบุคลากรเป็น 
ศาสตร์และศิลปะ	ดักลาส	แม็คเกรเกอร์	(Douglas	McGregor)	ผู้เชี่ยวชาญด้าน 
จติวทิยาเคยอธบิายถงึเรือ่งทฤษฎกีารบรหิารบคุคลแบบ	X	และ	Y	คือมองให้เหน็ 
ด้านลบของมนุษย์ที่เกียจคร้านต้องควบคุม	มีกฎระเบียบ	ขณะเดียวกันต้องมอง
ด้านดีเชื่อในศักยภาพ	สร้างแรงจูงใจ	เปิดโอกาสการมีส่วนร่วม
	 ยังมีอีกหลายประเด็น	เช่น	สุธีขอเปลี่ยนโต๊ะไม้ขนาดใหญ่เป็นขนาดเล็ก
เพื่อบริหารพื้นที่ให้รองรับลูกค้าได้มากขึ้น	ลดการยืนรอ	สมมติโต๊ะเล็ก	15	ตัว	
ตั้งลอยออกจากผนัง	หมายถึงพื้นที่รับแขกมีมากถึง	15	x	4	ด้าน	=	60	ที่นั่ง	
แต่โต๊ะขนาดเขื่องหากลูกค้ามาเพียง	1-2	ท่าน	ก็จะเสียพื้นที่ไปโดยปริยาย	
 “แม่บอกว่าชอบโต๊ะตัวใหญ่ มันแข็งแรง นั่งสบาย จบละ…เราก็เปลี่ยน
ไม่ส�าเร็จ”	ทั้ง	ๆ	ที่เขาให้ข้อสังเกตว่าพฤติกรรมของลูกค้าท่ีมารับประทานมัก
ไม่นั่งอ้อยอิ่ง	อิ่มแล้วรีบลุก	โต๊ะใหญ่กว้างขวาง	นั่งสบายจึงไม่ใช่ประเด็นส�าคัญ
เท่ากับการลดความแออัด
	 เพือ่พสิจูน์แนวคดิและแนวทางบรหิารจดัการในแบบทีต่วัเองเชือ่	สธุจีงึขอ 
ขอนุญาตทางบ้านเปิดร้านสาขาสองเพื่อเป็น	“สนามทดลองความคิด”	มีพื้นที่
การบรหิารของตนเองทีส่ีแ่ยกศาลเจ้าจุ๊ยตุย่	และเริม่เปิดขายเมือ่มนีาคมทีผ่่านมา
	 โต๊ะเล็กไม้แท้สไตล์โมเดิร์นวางในร้านได้มากสูงสุดถึง	15	ตัว	ลูกค้าไม่ 
ต้องรอนาน	ยอมมีต้นทนุแรงงานเพิม่โดยจ้างพนกังานทีม่วีฒุสิงูขึน้เพือ่ลดช่องว่าง 
การสือ่สาร	เขาสงัเกตว่าทีส่าขาเดมิ	การสือ่สารทีต่ดิขดัท�าให้งานหน้าร้านกระจกุตวั	 
เพราะบางครั้งเมนูที่ลูกค้าเขียนสั่งจะกลับมากระจุกอยู่ที่เขาและพ่อ
	 ท่ีสาขาสอง	ลกูค้ามาถงึนัง่พกัในร้าน	เลอืกเมนใูนกระดาษออร์เดอร์	จากนัน้ 
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ออร์เดอร์จะถกูทยอยส่งมาหน้าเคาน์เตอร์เอง	ก�าลงัคน	3	คนท่ีหน้าร้านกเ็พยีงพอ
 “ผมคดิเสมอว่า คูแ่ข่งเรามมีากมาย ไม่ใช่แค่ร้านน�า้เต้าหูด้้วยกนั คดิให้ดี  
ร้านสะดวกซื้อก็คู่แข่งนะ ซูเปอร์สโตร์ทั้งหลายก็ใช่ ถ้าเราไม่ขยับ เราไม่มีพื้นที่
ยืนแน่นอน”	สุธีกล่าวด้วยน�า้เสียงจริงจัง	
	 สิง่ทีเ่ขายกตวัอย่างไม่ใช่เรือ่งเกนิเลย	เพราะร้านสะดวกซือ้รกุคบือย่างมาก 
ในสองทศวรรษที่ผ่านมา	สมัยก่อน	เราจ่ายค่าสาธารณูปโภคได้เฉพาะที่ธนาคาร	 
แต่ต่อมาร้านสะดวกซือ้มมีาร์เกต็แชร์ในการรบัจ่ายบลิสงูสดุ	แผงหนงัสอืพมิพ์เลก็	ๆ	 
ก็ต้องปรับตัว	เม่ือร้านสะดวกซื้อบางสาขาเพ่ิมมุมจ�าหน่ายหนังสือ	ร้านอาหาร
จานด่วนก็ต้องถูกแบ่งมาร์เก็ตแชร์ไปไม่มากก็น้อยจากอาหารแช่แข็งและแช่เย็น
ที่เพียงอุ่นก็พร้อมรับประทาน
  
ถึงเวลาเปลี่ยน
	 เพื่อเตรียมพร้อมในฐานะทายาทธุรกิจ	ปี	2553	สุธีได้เข้าร่วมอบรม
โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่	(NEC)	ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม	 
“ผมได้รูจ้กัเพือ่นฝงู พี ่ๆ  มากมาย เขาเหน็เราเป็นเด็กกใ็ห้ค�าแนะน�าดี ๆ  เยอะมาก  
รวมถึงจากอาจารย์ ที่ท�าให้ผมอยากลองอะไรใหม่ ๆ อีกหลายอย่าง” 
	 สองปีก่อน	 เขาเคยปรึกษาพ่อและแม่เรื่องการพิมพ์ชื่อร้านไว้ข้างถุง	แต่
ไม่ได้รับอนุมัติด้วยมองว่าเป็นต้นทุนท่ีเพิ่มขึ้น	สุธีขยายความคิดเรื่องนี้จากการ
ได้เรยีน	NEC	และประสบการณ์ทีไ่ด้ไปลิม้ชมิรส	“มนต์นมสด”	รวมถงึร้านกาแฟ 
และร้านขนมอร่อยอกีหลายแห่งทีจ่�าหน่ายในราคาสงูได้	เพราะไม่ได้ขายเพยีงอาหาร 
และเครือ่งดืม่	แต่ขาย	“บรรยากาศ”	และ	“ความน่าเช่ือถอืของแบรนด์” ด้วย
	 สามกองน�า้เต้าหูเ้องมปีมูประวตั	ิ(story)	ทีน่่าสนใจไม่แพ้ใคร	ประสบการณ์ 
เกือบ	20	ปี	สามารถขยายเป็นจุดขาย	“since 1995”	ได	้กรรมวิธีการผลิต
ที่พิถีพิถัน	 ถั่วเหลืองคัดอย่างด	ี ปราศจากเมล็ดพันธุ์จีเอ็มโอ	 ผ่านกระบวนการ 
บดหบี	ไม่ใช้เครือ่งป่ันไฟฟ้าทีจ่ะท�าให้ไฟเบอร์สญูเสยี	เมลด็ธญัพชืต่าง	ๆ	คดัสรร 
และต้มใหม่ทุกวัน	“เม็ดแปะก้วยร้านเราเป็นสีเหลืองทอง ไม่ใช่สีขาวซีดที่แช่ใน
กระป๋อง แม่ผมบอกเลยว่า แปะก้วยแบบนั้นเซลล์มันตายแล้ว” 
	 แค่ตอกและแกะเม็ดแปะก้วยเปลือกแข็งวันละหลายกิโลกรัม	เป็นเรื่อง 
ไม่น่าสนุกเอาเสียเลย	แป้งบัวลอยแต่ละสีล้วนมีส่วนผสมของผักและธัญพืชอยู่
ในเนื้อแป้งด้วย	แป้งซ่าหริ่มเส้นอวบก็ผลิตเฉพาะในแบบของร้านเช่นกัน	ผัก	
ผลไม้ท�าความสะอาดอย่างดีก่อนคั้นสด	 ทุกอย่างเตรียมแบบ	 “โฮมเมด”	 และ
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กว่าจะเตรียมทุกสิ่งอย่างเสร็จ	หมดเวลาเกือบทั้งวัน	สิ่งเหล่านี้พัฒนาคอนเซปต์
เป็น	“Health & Vintage Cuisine”	ได	้
	 สิง่ดงีามทีพ่่อและแม่รเิริม่ต้องรกัษาและประชาสมัพนัธ์บอกต่อ	 แต่บางอย่าง 
จ�าเป็นต้องปรับเปลี่ยน	 สุธีก�าลังมองหาเครื่องตอกแปะก้วย	 เครื่องปั้นบัวลอย	
ความรู้ด้านวิศวกรรมศาสตร์และความชื่นชอบในเครื่องกลมากขนาดเคยขอ
ฝึกงานในอู่รถต่าง	ๆ	ได้ถูกน�ามาปรับใช้เพื่อกิจการน�้าเต้าหู้	
 “คนปั้นบัวลอยของเราสุดยอดมาก เป็นเทคนิคส่วนตัวของเขา วางแป้ง 
4 จุดบนมือหนึ่ง อีกมือก็ปัดไปแค่นี้ ได้เป็นบัวลอยแล้ว 4 เม็ด แต่ถ้าคนนี้ป่วย 
ลาหยุดล่ะ งานยุ่งเลยทีเดียว”	เขาอธิบายพลางแสดงท่าประกอบ
	 ก่อนหน้านั้น	เขาน�าเครื่องบรรจุเต้าหู้นมสดและเครื่องผนึกฝาอัตโนมัติ
มาใช้	สะดวก	สะอาด	และผลิตได้มากขึ้น	ถ้วยเต้าหู้ร้อน	ๆ	ผนึกแล้วส่งต่อ 
ลงถงัน�า้เยน็ทนัทเีป็นการพาสเจอร์ไรซ์ซึง่คณุค่ายงัอยูค่รบ	และมอีายเุกบ็ได้	7	วนั	 
นั่นหมายถึงว่าหากเพิ่มก�าลังการผลิตมากขึ้น	และหาช่องทางจ�าหน่ายใหม่	ๆ	
เต้าหู้นมสดนี้จะวางขายนอกพื้นที่ได้มากขึ้น	
	 การผลิตหลังบ้านถึงเวลาต้องปรับ	ขณะเดียวกัน	การสร้างแบรนด์
เบื้องหน้าก็เป็นสิ่งส�าคัญ	เขาตั้งโจทย์ในใจว่า	สามกองน�้าเต้าหู้สามารถปรับ
โพสิชั่นเป็นร้านอาหารว่างเพื่อสุขภาพส�าหรับคนรุ่นใหม่ท่ีพึงใจในการเสพรส	
บรรยากาศ	และเป็นที่พบปะสังสรรค์กันมากกว่ามุ่งรับประทานอย่างเดียว	
	 ลูกเล่น	ความสนุกสนานเกิดขึ้นได้ทั้งนั้นหากคิดจะลอง	ร้านสุกี้ชื่อดัง 
มีการสั่งอาหารด้วยปาล์ม	ไม่แน่ว่าร้านสามกองอาจส่ังน�้าเต้าหู้ด้วย	iPad	คน 
ยคุใหม่อาจนัดกนัทีน่ี	่และก่อนอร่อยกบัน�า้เต้าหูต้รงหน้าต้องขอเกบ็ภาพเพือ่อพัโหลด 
ขึ้นเฟซบุ๊ก	 ภาพถ่ายเชิงศิลป์ประดับประดาบรรยากาศร้าน	 ขณะที่คนรุ่นพ่อแม่
แฟนคลับเดิมก็ยังเข้าร้านได้อย่างสนิทใจ	
	 ร้านสาขาสองเพิง่เปิดมาได้ไม่ถงึครึง่ปี	 สุธีเองกย็งัไม่รูว่้าในส่ิงทีเ่ขาพยายาม 
ปรับเปลีย่นน้ี	จะประสบความส�าเรจ็และเป็นทีย่อมรบัอย่างทีพ่่อและแม่เคยได้รบัหรอืไม่
 “ไม่กลัว” เขาตอบหนักแน่นเม่ือถูกถามว่า	ถ้าสาขาสองไม่รอดจะท�า
อย่างไร “ก�าไรของร้านนี้ ไม่ใช่ตัวเงิน แต่เป็นความรู้ที่ผมจะได้” 
	 ค�าตอบของเขาสะท้อนความเป็น	entrepreneur	ที่ไม่หวั่นต่ออุปสรรค
และไม่ล้มเลิกเอาง่าย	ๆ	
	 ถ้าสธุที�าส�าเรจ็	เราอาจได้เหน็	“สามกองน�า้เต้าหู	้since	1995”	เดนิทาง 
ออกนอกพื้นที่ภูเก็ต	และอาจเป็นครั้งแรกที่จะได้เห็นน�้าเต้าหู้ติดแบรนด์
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ก�าไรของร้านนี้ ไม่ใช่ตัวเงิน 
แต่เป็นความรู้ที่ผมจะได้
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สามกองน�า้เต้าหู้
ถ. เยาวราช ต. ตลาดใหญ่ 

อ. เมือง จ. ภูเก็ต

โทรศัพท์ : 08 4057 9199

สุธี อร่ามเมธาพงศา เข้าอบรมโครงการ NEC กับ
หน่วยร่วมศูนย์บ่มเพาะวิสาหกิจ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 

วิทยาเขตภูก็ต ปี 2553 รุ่นที่ 1

กิจการใดที่เป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภค
อย่างแท้จริง ผมเชื่อว่าจะสามารถด�ารง
อยู่ในโลกแห่งการแข่งขันได้ การเรียน 
NEC ท�าให้ผมได้มุมมองที่ดีขึ้น ซึ่ง
นอกจากความรู้ที่อาจารย์ให้แล้ว พี่ ๆ 

ร่วมชัน้เรยีนยงัให้ค�าแนะน�าทีเ่ป็นประโยชน์ 
ค�าถามว่าท�าไมไม่ท�าแบบนี้ ท�าไมไม่ลอง
แบบนั้นล่ะ ตอนแรกผมคิดว่าท�าไม่ได้ 
เมื่อถูกถามบ่อยก็เหมือนน�้าเซาะหิน 
จนผมต้องถามตัวเองว่า ท�าไม่ได้

หรือเพราะไม่ได้ท�า

2528	ธวชั	อร่ามเมธาพงศา	เริม่ท�าน�า้เต้าหูเ้องทุกเช้าเพือ่ให้ภรรยาซึง่ก�าลงัตัง้ครรภ์ดืม่	และ	
	 ภายหลังคลอดแล้ว	น�้าเต้าหู้ก็ยังเป็นอาหารประจ�าของครอบครัว
2538	ย้ายไปปฏิบัติราชการที่ชุมพร	ธวัชและเสงี่ยมขายน�้าเต้าหู้เป็นอาชีพเสริม	
	 แต่ต้องหยดุกจิการไปเน่ืองจากมีค�าส่ังให้ย้ายกลบัไปปฏบัิตริาชการทีภ่เูกต็ในปี	2542
2543	เริ่มขายน�้าเต้าหู้บนถนนเยาวราช	บ้านสามกอง	จังหวัดภูเก็ต	
2549	ย้ายร้านจากหัวมุมถนนมาเปิดขายในอาคารพาณิชย์ราคา	6	ล้านบาท
2553	สุธีเข้าอบรมโครงการ	NEC	ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม	และได้รับ	NEC	Award
	 2555	ในงาน	SME	Thailand	Expo	2012
2554	สุธีเข้ามาช่วยดูแลกิจการร้านสามกองน�้าเต้าหู้เต็มตัว
2554	เริ่มน�าเครื่องบรรจุและ
	 ผนึกอัตโนมัติมาใช้ใน
	 การบรรจุเต้าหู้นมสด
2556	15	มีนาคม	2556	
	 เปิดร้านสามกอง
	 น�้าเต้าหู้สาขาที่	2	
	 ที่สี่แยกจุ๊ยตุ่ย
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Entrepreneurial Spirit
	 ค�ำว่ำ	Entrepreneur	ซึง่คนไทยน�ำมำใช้เป็นค�ำไทยว่ำ	ผูป้ระกอบการ	นัน้ 
มีต้นตอมำจำกภำษำฝรั่งเศส	entreprendre	(entre+prendre)	ซึ่งแปลตำม
ควำมหมำยตำมรูปศัพท์วำ่	“อยู่ระหว่ำงกระท�ำกำร”	
	 ในภำษำองักฤษได้ยืมค�ำนีไ้ปจำกภำษำฝรัง่เศส	โดยได้แปลควำมหมำยไว้ดงันี้	
	 Oxford	Dictionary:	a	person	who	sets	up	a	business	or	businesses,	 
taking	on	 financial	risks	in	the	hope	of	profit.	(บุคคลผู้ก่อตั้งธุรกิจที่กลำ้
เผชิญควำมเสี่ยงด้ำนกำรเงิน	และมุ่งหวังก�ำไร)
	 Macmillian	Dictionary	for	advanced	learners:	someone	who	use	
money	to	start	businesses	and	make	business	deals.	(บุคคลผู้ใช้เงินทุน
ในกำรเริ่มธุรกิจ	และท�ำให้เกิดกำรติดต่อกำรค้ำ)	
	 www.merriam-webster.com:	one	who	organizes,	manages,	and	
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assumes	the	risks	of	a	business	or	enterprise.	(บุคคลผูจ้ดัแจง	บรหิำรจดักำร	 
รู้จักประเมินควำมเสี่ยงของกิจกำร)	
	 www.thefreedictionary.com:	a	person	who	organizes,	operates,	and	 
assumes	the	risk	for	a	business	venture.	(บุคคลผู้จัดแจง	ด�ำเนินกำร	รู้จัก
ประเมินควำมเสี่ยงในกำรลงทุนธุรกิจ)
	 โดยรวมแล้ว	ผู้ประกอบกำรธุรกิจคือผู้พร้อมเผชิญควำมเส่ียง	กล้ำลอง 
ในสิ่งแปลกใหม	่โดยหวังผลจำกควำมเสี่ยงนั้น
  
ใครใคร่ค้า ค้า
	 ก่อนหน้ำที่กำแฟแบรนด์ดังสตำร์บัคส์จะยึดหัวหำดมหำนครในประเทศ
ต่ำง	ๆ	ได้	ก็เคยเป็นเพียงธุรกิจเล็ก	ๆ	มำก่อน	แบรนด์แฟชั่นกุชชีของอิตำลีที่มี
โชว์รูมหรูหรำใหญ่โตในหลำยประเทศก็เริ่มต้นประกอบแว่นตำขำยโดยใช้โรงรถ
ที่บำ้นเป็นสถำนที่สร้ำงสรรค์งำน
	 บอดี้ช็อป	ดีเคเอ็นวำย	ซับเวย์	อีเบย์	อะแมซอน	ต่ำงก็เริ่มธุรกิจจำก
ซอกมุมควำมคิดเล็ก	ๆ	ของตนเอง	และเร่ิมต้นจำกสองมือท�ำ	ฝึกฝน	ลองผิด 
ลองถกู	ผ่ำนปัญหำอปุสรรคครัง้แล้วครัง้เล่ำ	หมัน่พฒันำไม่หยดุยัง้	กว่ำจะประสบ 
ควำมส�ำเร็จเป็นที่ยอมรับ
	 องค์กรชัน้น�ำของโลก	เช่น	โซน	ีมตัสชึติะ	แคนอน	โตโยต้ำ	ฮอนด้ำ	ยำคลูท์	 
ครั้งหนึ่งก็เคยเป็นเอสเอ็มอีที่เริ่มต้นจำกผู้ประกอบกำรเพียง	1-2	คน	เช่นกัน
	 กำรที่สินค้ำเหล่ำนี้เติบโตสู่ตลำดสำกลไม่ใช่เรื่องบังเอิญ	แต่ย่อมเกิดจำก
หลำยปัจจยัประกอบกนั	 ทัง้ควำมเพียรพยำยำมของตนเองอย่ำงไม่ลดละ	 ค่ำนยิม 
สังคม	 นโยบำยกำรบริหำรประเทศ	 กำรจัดกำรศึกษำภำยในประเทศท่ีจะช่วย 
หล่อหลอมให้จติวญิญำณผูป้ระกอบกำรเตบิโต	ตลอดจนสถำนกำรณ์ทำงเศรษฐกจิ 
ทั้งภำยนอกและภำยใน	
	 ถ้ำพจิำรณำในแง่กำรปกครอง	กำรปกครองระบอบคอมมวินสิต์มไิด้เอือ้ต่อ 
กำรก่อตัง้ธรุกจิ	หรอืกจิกรรมแสวงหำผลก�ำไร	เพรำะรฐัเป็นเจ้ำของทรพัยำกรทกุชนดิ	 
และควบคุมแม้แต่กำรใช้ชีวิต	ประเทศที่ส่งเสริมให้เกิดผู้ประกอบกำรมักมีระบบ
เศรษฐกิจเสรีที่ให้สิทธิเสรีภำพประชำชนในกำรประกอบอำชีพโดยไม่กระทบ
สิทธิผู้อื่นและไม่ขัดต่อศีลธรรมอันดีงำม	
	 อีกทั้งสถำนกำรณ์ประเทศหรือสถำนกำรณ์โลกที่สงบสุขย่อมจรรโลงต่อ
กำรท�ำธุรกิจมำกกวำ่ภำวะสงครำม	
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	 ประเทศไทยนบัแต่อดตีไม่ปิดกัน้กำรท�ำกำรค้ำ	กำรประกอบกำร	เพยีงแต่ 
กำรค้ำในอดตีจะมเีพียงไม่กีอ่ำชพี	หลกั	ๆ 	คือพ่อค้ำแม่ขำยผลผลติทำงกำรเกษตร 
จำกเรอืกสวนไร่นำ	งำนหตัถกรรมภำยในครอบครวัและงำนช่ำงฝีมอื	แต่ในบำงยคุ 
ก็พบอุตสำหกรรมรุ่งเรืองด้วยเช่นกัน
	 สมัยสุโขทัย	เป็นยุคกำรค้ำรุ่งเรืองยุคหนึ่ง	ดังจะเห็นได้ในศิลำจำรึกว่ำ	 
“ใครใคร่ค้าววั ค้า ใครใคร่ค้าม้า ค้า”	ซึง่นอกจำกสนิค้ำเกษตรแล้ว	มีกำรส่งออก 
ถ้วยชำมสังคโลกไปต่ำงประเทศมำกมำย	ในอุทยำนประวัติศำสตร์สุโขทัยและ 
ศรีสชันำลยักพ็บเตำเครือ่งป้ันเดนิเผำมำกมำยนบัพนัเตำ	ย่อมแสดงถงึอตุสำหกรรม 
ชุมชนที่เติบโต	เป็นคลัสเตอร์ท่ีเกิดขึ้นโดยธรรมชำติในเวลำนั้น	ด้วยล�ำน�้ำยม
พัดพำดินดีมำสะสมไว้ในพื้นที	่เมื่อต่อยอดด้วยภูมิปัญญำกำรท�ำส	ีกำรเผำ	กำร
แต่งลวดลำย	ท�ำให้เกิดเป็นกลุ่มผู้ประกอบกำรขนำดเล็กในชุมชน
	 คร้ันสมยัอยธุยำ	มีกำรปกครองระบอบสมบรูณำญำสทิธริำชย์	ระบบเศรษฐกิจ 
ก็ไม่ได้ปิดกั้นประชำชนในกำรท�ำกำรค้ำ	มีพ่อค้ำตำ่งชำต	ิเช่น	เปอร์เซีย	ชำวจีน	
และแขกชำติต่ำง	ๆ	ไปมำหำสู่และท�ำกำรค้ำกันเสมอ	ๆ	
	 อย่ำงไรกด็	ีแม้ไทยหรือสยำมจะไม่ปิดกัน้กำรท�ำกำรค้ำ	แต่ค่ำนยิมในอดตี 
ที่สะท้อนผ่ำนค�ำพูดหรือสุภำษิต	เช่น	“10 พ่อค้าไม่เท่าหนึ่งพระยาเลี้ยง”  
ค�ำอวยพร	“ขอให้ได้เป็นเจ้าคนนายคน”	นั้นแสดงวำ่กำรค้ำ	กำรขำย	หรือกำร
รับจำ้งยังไม่ใช่งำนในอุดมคติของผู้คนยุคนั้น	
	 ในยคุต้นรตันโกสนิทร์	สมยัรชักำลที	่1-5	กำรปกครองยงัคงเป็นระบอบ
สมบูรณำญำสิทธิรำชย์	และกำรค้ำขำยได้รับกำรส่งเสริมที่ดี	รัชกำลที่	1	ทรง 
พระรำชทำนพ้ืนทีส่�ำเพง็ให้ชำวจีนพ�ำนกัอำศยั	ชำวจนีจงึได้รวมกนัเป็นชมุชนและ 
ท�ำกำรค้ำ	ครัน้ในรชักำลที	่4	ทรงพระกรณุำโปรดเกล้ำฯ	ให้สร้ำงถนน	New	Road	 
หรือ	ถนนเจริญกรุง	ซึ่งกลำยเป็นถนนชั้นน�ำ	มีร้ำนค้ำและกิจกำรค้ำใหม่	ๆ	เกิด
ขึ้นบนถนนเส้นนี้มำกมำย
		 ล่วงเข้ำสมยัรชักำลที	่5	ทรงพระกรณุำโปรดเกล้ำฯ	พระรำชทำนทีด่นิให้
สร้ำงพำหุรัดเพ่ือให้ชำวแขกที่เข้ำมำพ่ึงบรมโพธิสมภำรได้อยู่อำศัย	และยังทรง	 
โปรดเกล้ำฯ	ให้สร้ำงถนนเยำวรำช	อนัเป็นทีพ่กัพงิของผูป้ระกอบกำรจีนรุน่บกุเบกิ 
จ�ำนวนมำก	กลำ่วได้วำ่	ถนนเยำวรำช	ถนนมังกร	ถนนทรงวำด	เป็นต้นก�ำเนิด
ขององค์กรใหญ่และตระกูลกำรค้ำส�ำคัญ	ๆ	ในปัจจุบัน	
	 อย่ำงไรก็ดี	ในช่วงสมบูรณำญำสิทธิรำชย์	มีผู้ประกอบกำรจ�ำนวนจ�ำกัด	
และประเภททำงเลือกของอำชีพก็จ�ำกัดเช่นกัน	จุดเปล่ียนส�ำคัญท่ีส่งเสริมให้มี 
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ผู้ประกอบกำรมำกขึ้นคือหลังกำรเปลี่ยนแปลงกำรปกครอง	2475	
	 ในสมัยจอมพลแปลก	หรือจอมพล	ป.	พิบูลสงครำม	เป็นผู้น�ำท่ำนหนึ่ง
ที่ส่งเสริมกำรท�ำมำหำกิน	 กำรสร้ำงอำชีพ	 กำรเพิ่มผลผลิตและเก็บดอกผลจำก
ควำมขยันหมั่นเพียรของตัวเอง	
	 ร้ำนก๋วยเตี๋ยวท่ีมีอยู่ทุกหัวระแหงในปัจจุบันเป็นหนึ่งในผลงำนของ
จอมพล	ป.	ท่ียคุนัน้ส่งเสรมิให้คนปลูกถัว่งอก	เลีย้งหม	ูเลีย้งไก่ไข่	เพือ่เป็นรำยได้ 
เสริม	แต่เมื่อเกิดภำวะล้นตลำด	ประกอบกับหลังช่วงสงครำมโลกต้องกำรส่งขำ้ว
ออกมำกขึ้น	จึงรณรงค์ให้คนรับประทำนเส้นแทน
	 จอมพล	ป.	กลำ่วว่ำ “....หากพี่น้องชาวไทยกินก๋วยเตี๋ยวคนละหนึ่งชาม 
ทุกวัน วันหน่ึงจะมีคนกินก๋วยเตี๋ยวสิบแปดล้านชาม ตกลงวันหนึ่งค่าก๋วยเต๋ียว 
ของชาตไิทยหนึง่วนัเท่ากบัเก้าสบิล้านสตางค์ เท่ากบัเก้าแสนบาท เป็นจ�านวนเงนิ 
หมุนเวียนมากพอใช้ เงินเก้าแสนบาทนั้นก็จะไหลไปสู่ชาวไร่ ชาวนา ชาวทะเล
ทั่วกัน ไม่ตกไปอยู่ในมือใครคนหน่ึงคนใดเพียงคนเดียว และเงินหนึ่งบาทก็มี
ราคาหนึ่งบาท ซื้อก๋วยเตี๋ยวได้เสมอ ไม่ใช่ซื้ออะไรก็ไม่ได้ เหมือนอย่างทุกวันนี้
ซึ่งเท่ากับไม่มีประโยชน์เต็มที่ในค่าของเงิน..” 
	 ผู้ว่ำรำชกำรจังหวัดสมัยนั้นจะส่งหนังสือเวียนไปยังขำ้รำชกำรชั้นต่ำง	 ๆ	
เชิญชวนให้ขำยก๋วยเตี๋ยวคนละหำบเป็นรำยได้เสริม	และกรมประชำสงเครำะห์
ก็ท�ำหนำ้ที่พิมพ์สูตรวิธีท�ำก๋วยเตี๋ยวออกแจกจำ่ย	นอกจำกนี้	ผู้น�ำภำยใต้รัฐนิยม
ท่ำนนี้ยังคิดสูตรก๋วยเตี๋ยวผัดไทยอีกด้วย	ซึ่งก็กลำยเป็นเมนูต้ังแต่แบบรถเข็น
ไปจนถึงรำ้นหรูในปัจจุบัน
	 ในช่วงหลังเปลี่ยนแปลงกำรปกครอง	ต่อเนื่องไปถึงสงครำมโลกครั้งที	่2	 
เป็นช่วงทีโ่ลกอยูใ่นระยะเปล่ียนผ่ำนหลำย	ๆ 	ด้ำน	ควำมเปลีย่นแปลงของโลกส่งแรง 
กระเพื่อมถึงทุกประเทศ	ในประเทศไทยผู้ประกอบกำรชำวจีนประเภทเสื่อผืน 
หมอนใบหลำยท่ำนได้สร้ำงเนือ้สร้ำงตวัจำกวกิฤต	เช่น	นำยห้ำงเทยีม	โชควัฒนำ	 
ก่อตั้งสหพัฒนพิบูลจ�ำหน่ำยสินค้ำอุปโภคบริโภค	นำยชิน	โสภณพนิช	ก่อตั้ง 
กิจกำรค้ำวัสดุก่อสร้ำงและธนำคำรกรุงเทพ	เป็นต้น	กำรสร้ำงกิจกำรได้ก่อเกิด 
กำรจ้ำงงำนมำกมำยและยังขยำยไปยังธุรกิจอีกหลำยประเภท
	 หำกพิจำรณำด้ำนกำรศึกษำ	ตำมประวัติของคณะพำณิชยศำสตร์และ 
กำรบัญชี	จุฬำลงกรณ์มหำวิทยำลัย	เริ่มขึ้นเม่ือปี	2481	อันน่ำจะเป็นกำร 
สะท้อนว่ำวชิำชพีทีเ่กีย่วข้องกบักำรค้ำ	 กำรบรหิำรจัดกำรพำณชิย์เป็นทีต้่องกำร 
มำกขึน้	 เป็นกำรปรบัเปล่ียนสภำพสงัคมจำกเดมิทีม่กีำรจดักำรศกึษำระดบัปรญิญำตรี 
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เพียงไม่กี่คณะ	เช่น	อักษรศำสตร์	นิติศำสตร์	รัฐศำสตร์	วิศวกรรมศำสตร์	
แพทยศำสตร์	เป็นหลัก	

อาชีพใหมห่ลัง 2504 
	 ยุคที่เกิดผู้ประกอบกำรเด่นชัดอีกยุคคือ	ยุคจอมพลสฤษดิ	์ธนะรัชต์	ที่มี
กำรประกำศใช้แผนพัฒนำเศรษฐกิจและสังคมแห่งชำติฉบับที่	1	(พ.ศ.	2504-
2509)	เป็นกำรส่งเสริมให้เกิดกำรลงทุน	กำรกระตุ้นให้เกิดกิจกำรขนำดใหญ	่ 
ซึง่กจิกำรขนำดใหญ่กต้็องอำศยัแรงสนบัสนนุจำกกจิกำรขนำดเลก็	 เกดิกำรพึง่พงิ 
อิงอำศัยในห่วงโซ่กำรผลิต	
		 กำรด�ำเนนิงำนตำมแผนพฒัน์ฯ	ก่อให้เกิดสโลแกน	“น�า้ไหล ไฟสว่าง ทางดี  
มีงานท�า”	กค็อืนโยบำยกำรสร้ำงงำน	สร้ำงควำมหวงั	และสร้ำงทำงหลวงแผ่นดนิ 
ซึง่เป็นโอกำสของกำรเกดิธรุกจิเลก็	ๆ	น้อย	ๆ	องค์กำรส่งเสรมิกำรท่องเทีย่วไทย	 
(อสท.)	เองก็เกิดขึ้นในยุคสมัยนี	้โรงแรม	ร้ำนขำยของที่ระลึก	ห้ำงร้ำนต่ำง	ๆ	
ทยอยเกิดขึ้นทั้งในกรุงเทพฯ	และต่ำงจังหวัด	หัตถกรรมครัวเรือนท่ีผลิตของดี
ของจังหวัดหรือท่ีปัจจุบันเรียกว่ำวิสำหกิจชุมชนเกิดขึ้นมำกมำยระหว่ำงและหลัง
ยุคสมัยนี้	โดยมีรำยละเอียดปรำกฏในแผนพัฒน์ฯ	ฉบับที่	1	ดังนี้
 “กิจการอุตสาหกรรมได้ขยายตัวขึ้นโดยสม�่าเสมอพอสมควรตลอดระยะ 
10 ปีที่แล้วมา แต่ถึงกระน้ันก็ดี อัตราส่วนของมูลค่าผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมมี
เพียงร้อยละ 12 ของยอดรวมผลิตภัณฑ์ทั้งมวลของชาติเท่านั้น อุตสาหกรรม
ส่วนใหญ่เป็นกิจกรรมขนาดกลางและขนาดเล็กซึ่งส่วนมากใช้แรงงานภายใน
ครอบครัวและใช้วัตถุดิบอันเป็นผลผลิตเกษตรกรรม เช่น การสีข้าว การเลื่อยไม้ 
การท�าน�้าตาล เป็นต้น เท่าที่เป็นมา แล้วการขยายตัวของกิจการอุตสาหกรรม 
มีอปุสรรคในด้านความจ�ากดัของตลาด การด้อยสมรรถภาพในการบรหิารและวชิาการ  
การขาดแคลนเงนิทนุ การขาดวตัถดุบิทีจ่�าเป็นบางประเภท การขาดแคลนพลงังาน 
ในราคาต�า่ ราคาค่าขนส่งสงูและแรงงานทัว่ไปยงัไม่เหมาะกบัวนิยัของงานอตุสาหกรรม”
	 ดังนั้น	รัฐบำลจึงก�ำหนดว่ำ	
 “ในอนาคต กจิการอตุสาหกรรมเบาทีม่อียูจ่ะขยายตวัมากขึน้และจะมมีาก 
ประเภทขึ้น การขยายตัวของเกษตรกรรมและก�าลังซื้อของประชากรท่ีเพิ่มขึ้น 
จะช่วยให้อุตสาหกรรมประเภทแปรรูปผลิตผลเกษตรกรรมขยายตัวออกไป เช่น 
อุตสาหกรรมอาหารส�าเร็จรูป อุตสาหกรรมสิ่งทอ อุตสาหกรรมกระดาษ และ 
อตุสาหกรรมผลิตปุย๋ ส่วนอตุสาหกรรมซเีมนต์และวสัดสุิง่ก่อสร้างอืน่ ๆ จะขยายตวั 
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ออกไปตามความต้องการก่อสร้างอาคารบ้านเรอืนและการก่อสร้างอืน่ ๆ  ตามการ 
ขยายตวัของชมุนมุชน นอกจากนัน้อตุสาหกรรมอืน่ ๆ เช่น อตุสาหกรรมประเภท 
เคมีอาจจะเกิดขึ้นเพื่อสนองความต้องการของอุตสาหกรรมอื่นๆ ที่ใช้เคมีภัณฑ์ 
อุตสาหกรรมประเภทวิศวกรรม เช่น ผลิตเครื่องยนต์และอุปกรณ์อะไหล่ รวมทั้ง 
การผลติเคร่ืองไฟฟ้าและผลิตภณัฑ์โลหะต่างๆ จะขยายตวัออกไปอย่างกว้างขวาง”
	 ในแผนพัฒนำเศรษฐกิจและสังคมแห ่งชำติฉบับต ่อ	ๆ	มำ	ก็ยัง 
ไม่ปรำกฏค�ำว่ำ	 “ผู้ประกอบกำร”	แต่พบกำรส่งเสริมสนับสนุนกำรประกอบกำร 
ของเอกชนอย่ำงต่อเนือ่ง	เช่น	รฐัได้จดับรกิำรขัน้พืน้ฐำนเพือ่สนบัสนนุกำรส่งเสรมิ 
กำรสะสมทนุในส่วนเอกชน	กำรตัง้เป้ำหมำยส่วนสดัของมลูค่ำกำรผลติด้ำนเกษตร 
ต่อมวลรวมผลิตภัณฑ์ในประเทศจะลดลงเป็นล�ำดับจนเหลือประมำณร้อยละ	20	
ใน	พ.ศ.	2524	และเพิ่มควำมส�ำคัญภำคกำรผลิตสำขำอื่นคือ	อุตสำหกรรม	
กำรก่อสร้ำง	กำรคมนำคมและขนส่ง	กำรพำณิชย์และกำรธนำคำร	เป็นต้น
	 ธุรกิจน้อยใหญ่ทยอยเพ่ิมขึ้น	และมำเฟื่องฟูมำกในช่วงนำยกรัฐมนตรี	 
พล.อ.ชำตชิำย	ชณุหะวณั	ทีม่นีโยบำยต่ำงประเทศ	“เปลีย่นสนำมรบเป็นสนำมกำรค้ำ”	 
ตลอดจนนโยบำยกระตุ้นเศรษฐกิจตำ่ง	ๆ 	อำทิ	“ปีท่องเที่ยวไทย	(Visit	Thailand	 
Year	1987)”	เป็นต้น	ได้มีส่วนขับเคลื่อนให้เกิดผู้ประกอบกำรที่มองเห็นโอกำส	 
ทัง้ด้ำนอสงัหำรมิทรพัย์	 กำรท่องเทีย่ว	 ก่อนทีเ่ศรษฐกจิจะค่อยถดถอยลงอนัเนือ่ง 
มำจำกสงครำมอ่ำวเปอร์เซยี	ซ�ำ้เตมิต่อด้วยเหตกุำรณ์ทำงกำรเมอืงภำยในประเทศ	 
และฟุบลงด้วยวิกฤตเศรษฐกิจป	ี2540	ในที่สุด
 
ผู้ประกอบการหลัง 2540
	 โดยภำพรวมทีก่ล่ำวมำโดยสงัเขปนี	้กล่ำวได้ว่ำ	สภำพแวดล้อมของสงัคม 
และเศรษฐกจิทัง้ภำยในประเทศและภำยนอกประเทศล้วนมผีลต่อกำรก่อรปูกจิกำร	 
และสนบัสนนุให้เกดิผูป้ระกอบกำรทีม่ลีกัษณะแตกต่ำงกนั	โดยในอดีตมไิด้ใช้ค�ำว่ำ	 
“ผูป้ระกอบการ”	หรือ	“Entrepreneur”	แต่ค�ำทีค่นไทยคุน้เคยคอื	พ่อค้า แม่ค้า  
เถ้าแก่ เถ้าแก่เนีย้ นายห้าง ผูร้บัเหมา เจ้าของบรษิทั	ซึง่ล้วนแต่มคีณุลกัษณะ 
เหมือนกันคือผู้ลงทุน	 ก่อให้เกิดกำรจ้ำงงำน	 รับผิดชอบจนงำนทั้งหมดเสร็จสิ้น	
สำมำรถส่งมอบสินค้ำและบริกำรได้	และอำชีพในอดีตก็มีเพียงไม่กี่ประเภท	
		 แต่ทีม่ำเกดิค�ำว่ำ	“ผูป้ระกอบกำร”	และกำรส่งเสรมิ	“วสิำหกจิขนำดกลำง 
และขนำดย่อม”	อย่ำงขนำนใหญ่	คือ	หลังวิกฤตต้มย�ำกุ้ง	2540	เวลำนั้น
องค์กรใหญ่หลำยแห่งล้มครนืด้วยหนีเ้งนิกูต่้ำงประเทศทีแ่ปรผนัพุง่สงูตำมค่ำเงนิ
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	 สภำวะทีผู่ค้นหดหู	่ ประเทศเป็นหน้ีมหำศำล	 รฐับำลได้น้อมน�ำพระรำชด�ำริ	 
“เศรษฐกิจพอเพยีง”	มำเป็นแนวทำงพฒันำนโยบำยประเทศ	ซึง่กำรส่งเสรมิวสิำหกจิ 
ขนำดกลำงและขนำดย่อม	คอืกำรส่งเสรมิให้ผูค้นสร้ำงอำชพี	“พ่ึงพงิ”	ตนเองได้	และ 
กลบัสูก่ำรสร้ำงควำมเข้มแขง็ในระดบัฐำนรำก	กล่ำวได้ว่ำ	ผูท้ีต่กงำนจำกงำนประจ�ำ 
หรอืกจิกำรล้มไม่จ�ำนนต่อควำมพ่ำยแพ้ได้ลกุขึน้มำสร้ำงและประกอบอำชพีอสิระ 
จ�ำนวนมำก	และมส่ีวนในกำรค่อย	ๆ	พลิกฟ้ืนสภำพสงัคมและเศรษฐกจิในเวลำต่อมำ
	 รัฐบำลจึงมุ่งส่งเสริมวิสำหกิจขนำดกลำงและขนำดย่อมอย่ำงเป็นระบบ 
มำกขึน้	โดยออก	พ.ร.บ. ส่งเสรมิวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ. 2543  
ในยุคสมัยนำยกรัฐมนตรีชวน	หลีกภัย	ซึ่งนับว่ำเป็นกฎหมำยเอสเอ็มอีฉบับแรก
ของไทย	โดยกรมส่งเสริมอุตสำหกรรมมีส่วนร่วมส�ำคัญในกำรยกร่ำงกฎหมำย
	 ตำมข้อก�ำหนดใน	พ.ร.บ.	ส่งเสริมวสิำหกจิขนำดกลำงและขนำดย่อม	พ.ศ.	 
2543	ได้มกีำรจดัตัง้	“ส�านักงานส่งเสรมิวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม”
หรือ	สสว.	เริ่มด�ำเนินกำรเมื่อ	15	พฤศจิกำยน	2544	และส�ำนักงำนนี้	เป็น 
ผูจ้ดัท�ำ	“แผนส่งเสรมิวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม”	ซึง่มกีำรด�ำเนนิกำร 
ไปแล้ว	2	ฉบับคือ	ฉบับที	่1	พ.ศ.	2545-2549	และฉบับที่	2	พ.ศ.	2550- 
2554	ปัจจุบันอยู่ในแผนที	่3	พ.ศ.	2555-2559
	 แต่ละแผนมีเปำ้หมำยต่อเนื่องกัน	คือ	มุ่งเพิ่มปริมำณผู้ประกอบกำรใหม่	 
สนับสนนุให้จ�ำนวนนติบิคุคลมกีำรเพิม่จ�ำนวน	เพิม่ขดีควำมสำมำรถด้ำนนวตักรรม 
ของกิจกำร	พัฒนำเชิงลึกให้กับกิจกำรกลุ่มเป้ำหมำย	สร้ำงเครือข่ำยวิสำหกิจ	
พัฒนำสภำพแวดล้อมที่เอื้อต่อธุรกิจและขจัดอุปสรรคตำ่ง	ๆ	
	 ในช่วงเวลำของแผนส่งเสรมิฯ	ฉบบัที	่1	นีเ้อง	รฐับำลมโีครงกำรส่งเสรมิสนิค้ำ 
หน่ึงต�ำบลหนึง่ผลิตภณัฑ์	(OTOP)	นบัเป็นช่วงเวลำส�ำคญัทีป่ลกุพลงัของผูป้ระกอบกำร 
ในท้องถิน่	 ก่อให้เกดิผลติภณัฑ์ชมุชนมำกมำย	หลำยรำยต่อยอดพฒันำผลติภัณฑ์ 
ของตนไปไกล	 และพฒันำคณุภำพมำตรฐำนกำรผลติให้แข่งขนัได้ในระดบัประเทศ 
และระดับสำกล	
	 โดยแผนส่งเสรมิฯ	เอสเอม็อ	ีได้ด�ำเนนิกำรล้อรบัไปกบัแผนพฒันำเศรษฐกจิ 
และสังคมแห่งชำติ	 ในแผนพัฒนำสังคมและเศรษฐกิจแห่งชำติฉบับที่	 9	 (พ.ศ.	
2545-2549)	มีกลำ่วถึงเอสเอ็มอีหลำยบทหลำยตอน	เช่น	
 “แนวทางการพัฒนาความเชือ่มโยงระหว่างประเทศให้อยูบ่นทางสายกลาง  
มีการเชื่อมโยงกับเศรษฐกิจโลกอย่างรู้เท่าทัน ควบคู่ไปกับการพัฒนาเศรษฐกิจ 
ในประเทศทีใ่ช้ความรูค้วามสามารถในประเทศมากขึน้ โดยต้องสร้างความเข้มแขง็ 
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ของผูป้ระกอบการในวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม และธรุกจิชมุชนในระดบั 
รากหญ้า ภายใต้กรอบของเศรษฐกจิมหภาคทีม่เีสถยีรภาพมัน่คง ซึง่จะเอือ้ประโยชน์ 
ต่อคนส่วนใหญ่ของประเทศ เป็นการเตรียมความพร้อมของเศรษฐกิจและสังคม
อย่างรู้เท่าทันและมีภูมิคุ้มกันจากผลกระทบท่ีเกิดจากความเปลี่ยนแปลงภายใต้
กระแสโลกาภิวัตน์” 
	 ในแผนพัฒนำเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชำตฉิบบัที	่10	(พ.ศ.	2550-2554)	 
และ	11	(พ.ศ.	2555-2559)	ได้ให้ควำมส�ำคัญกับนโยบำยสรำ้งผู้ประกอบกำร 
อย่ำงต่อเน่ือง	โดยก�ำหนดเป้ำหมำยให้ผลิตภณัฑ์และบรกิำรโดยวสิำหกจิขนำดกลำง 
และขนำดย่อมมีสัดส่วนไม่ต�่ำกว่ำร้อยละ	40	ของผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ	 
และตัง้เป้ำหมำยให้ผูป้ระกอบกำรเข้ำสูร่ะบบทะเบยีนบรษิทัมำกขึน้	โดยปรบัเปลีย่น 
สภำพแวดล้อมต่ำง	ๆ	ที่ช่วยปลดล็อกให้เป็นผู้ประกอบกำรได้ง่ำยขึ้น	 เช่น	 
พ.ร.บ. แก้ไขเพิม่เตมิประมวลกฎหมายแพ่งและพาณชิย์ (ฉบบัที ่18) พ.ศ. 2551  
มีผลบังคับใช้	1	กรกฎำคม	2551	ในมำตรำ	1097	ระบุว่ำ	“บุคคลใด	ๆ 	ตั้งแต ่
สำมคนขึ้นไปจะเริ่มก่อกำรและตั้งเป็นบริษัทจ�ำกัดก็ได	้ โดยเข้ำชื่อกันท�ำหนังสือ 
บริคณห์สนธ	ิและกระท�ำกำรอย่ำงอืน่ตำมบทบญัญตัแิห่งประมวลกฎหมำยนี”้	ซึง่กค็อื	 
กำรลดกฎเกณฑ์จำกเดมิทีต้่องมกีรรมกำรเข้ำชือ่กนั	7	คน	จงึจะตัง้บรษิทัได้	กเ็หลอื 
เพียง	3	คน	ซึ่งกำรติดต่องำนในรูปบริษัทย่อมมีควำมน่ำเชื่อถือกว่ำแบบบุคคล	
คณะบุคคล	หรือห้ำงหุ้นส่วนจ�ำกัด	 เป็นต้น	และผลจำกกำรเปลี่ยนนี้ก่อให้เกิด 
กำรจดัตัง้บริษทัจ�ำกดัมำกขึน้	นอกจำกนัน้ยงัมมีำตรกำรส่งเสรมิอืน่	ๆ	เช่น	กำรจงูใจ 
ทำงภำษี	กำรลดภำษีนิติบุคคล	เป็นต้น

จิตวิญญาณผู้ประกอบการ
	 กำรเกิดวิกฤตเศรษฐกิจปี	2540	ที่เป็นฝันร้ำยของประเทศไทย	จึงมี 
แง่งำมซ่อนอยู่เพรำะท�ำให้เกิดกำรปรับเปล่ียนมุมมอง	ปรับทัศนคติที่มีต่อกำร 
ท�ำงำนเลี้ยงชีพใหม	่องค์กรใหญ่ไม่ใช่แหล่งจำ้งงำนอันมั่นคง	แต่ธุรกิจขนำดกลำง 
และขนำดย่อมก็สำมำรถสร้ำงงำน	จ้ำงตนเอง	(self	employment)	จ้ำงผู้อื่น	 
ก่อเกิดกำรหมุนเวียนทำงเศรษฐกิจ	โดยปัจจุบัน	มีกิจกำรขนำดเล็กประมำณ	
2.9	ล้ำนกิจกำร	(แรงงำนประมำณ	2-4	คน)	และหำกนับกิจกำรขนำดกลำง	
จะมีมำกถึง	10	ลำ้นกิจกำร
	 ที่นำ่สังเกตคือ	ควำมพิเศษของ	“ผู้ประกอบกำร”	ที่เกิดขึ้นหลังปี	2540	
นั้นมีควำมแตกต่ำงจำกผู้ประกอบกำรในอดีตคือ	 มีควำมหลำกหลำยทำงอำชีพ	
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และมีพื้นฐำนหลำกหลำย	มีท้ังกลุ่มท่ีเคยมีหน้ำที่กำรงำนดี	เป็นอดีตผู้บริหำร 
ในองค์กรใหญ่	อดตีพนกังำนองค์กรทีถ่กูเลิกจ้ำงกะทนัหนั	และกลุม่เกษตรกรชมุชน 
ที่หันมำเรียนรู้กำรผลิตสินค้ำแปรรูปที่มีมำตรฐำนมำกขึ้น	
	 ในแง่กำรปกครอง	กฎหมำย	สังคม	และเศรษฐกิจนั้นจึงไม่มีข้อกังขำว่ำ	 
ประเทศไทยเอือ้ให้บคุคลมอีสิระในกำรก่อตัง้กจิกำรและด�ำเนนิธุรกจิ	หำกแต่ในกำร 
เป็นผู้ประกอบกำรแล้ว	มีปัจจัยองค์ประกอบอีกมำก	ทั้งกำรศึกษำ	สภำพสังคม	 
เศรษฐกจิ	กำรเลีย้งด	ูบคุลกินสิยั	ควำมสนใจ	ควำมฮกึเหมิ	ทกัษะควำมเชีย่วชำญ	 
ฯลฯ	หรือกลำ่วรวม	ๆ	คือแรงขับเคลื่อนภำยในของตัวผู้ประกอบกำรเอง	
	 สภำพแวดล้อมหรอืวกิฤตไม่อำจบงัคบัหรอืปลกุจติวญิญำณผูป้ระกอบกำร 
ขึ้นมำได้ทุกคน	แต่ปลุกได้เพียงบำงคนเท่ำนั้น	และจิตวิญญำณผู้ประกอบกำร
จะงอกงำมเติบโตได้ก็ต่อเม่ือได้รับกำรฟูมฟักดูแลที่เหมำะสม	ซึ่งรัฐเป็นผู้หนึ่งที่
ปฏิบัติหนำ้ที่นั้นในตลอดหลำยปีที่ผ่ำนมำ
	 โดยในส่วนของกรมส่งเสริมอุตสำหกรรม	กระทรวงอุตสำหกรรม	ได้สรำ้ง 
เครือข่ำยควำมร่วมมอืระหว่ำงหน่วยงำนภำครฐั	สถำบนักำรศกึษำ	และภำคผูป้ระกอบกำร	 
เพือ่ร่วมบ่มเพำะผูป้ระกอบกำรใหม่	 ผ่ำนหลำยหลกัสตูร	หลำยกจิกรรม	 “โครงการ 
เสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ (New Entrepreneurs Creation: NEC)”	ที่
ส�ำนักพัฒนำผู้ประกอบกำรริเริ่มในปี	2545	เป็นโครงกำรหนึ่งที่มีส่วนอุ้มชู 
จติวญิญำณและพฒันำควำมรูใ้ห้แก่ผูป้ระกอบกำร	(อ่าน NEC สร้างทนุทางปัญญา 
ผู้ประกอบการใหม่ หน้า 170 ประกอบ)
	 ส�ำหรบักำรจัดท�ำ	หนังสอื SMEs A+ 12 วถิคีนกล้าผูป้ระกอบการไทย  
เล่มนี้ก็เป็นหนึ่งในควำมพยำยำมดังกลำ่ว	
		 ในส่วนของหลักสูตรกำรศึกษำ	กำรอบรม	กำรสัมมนำ	ฯลฯ	นั้นเติมเต็ม
ในด้ำนควำมรู้	แต่กำรปลุกเร้ำไฟแห่งควำมมุ่งมั่น	กำรโหมกระพือแรงบันดำลใจ 
ให้ลุกโชน	ไม่มีอะไรดีไปกว่ำกำรได้สัมผัสกรณีศึกษำ	(success	cases)	เป็นกำร 
เรียนลัดจำกวิธีปฏิบัติที่เป็นเลิศ	(best	practices)	เห็นมุมมอง	วิธีคิด	วิธีก้ำวเดิน 
สู่ควำมส�ำเร็จจำกสองมือสร้ำง
		 เมื่ออ่ำนหนังสือเล่มนี้จบลง	แล้วท�ำให้ผู้อ่ำนแม้เพียงสักคน	เกิดแรงใจ	 
แรงฝัน	แรงพยำยำม	ที่จะสร้ำงสรรค์ธุรกิจใหม่	หรือต่อยอดพัฒนำธุรกิจเดิมให้
ก้ำวหนำ้ยิ่งขึ้นไป	นั่นย่อมหมำยควำมว่ำ	ภำรกิจของส�ำนักพัฒนำผู้ประกอบกำร	 
กรมส่งเสรมิอตุสำหกรรมในกำรสร้ำงจติวญิญำณผูป้ระกอบกำร	Entrepreneurial	 
Spirit	ได้บรรลุเป้ำหมำยแล้ว	

Entrepreneurial Spirit
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NEC สร้างทุนทางปัญญา
ผู้ประกอบการใหม่
	 ก่อนหน้ำวกิฤตเศรษฐกจิ	2540	วทิยำลยัหรอืคณะบรหิำรธรุกจิของสถำบนั 
อุดมศึกษำในไทยส่วนใหญ่ไม่ได้มีกำรบรรจุวิชำว่ำด้วยกำรเป็นผู้ประกอบกำร	
(entrepreneurship)	ไว้ในหลักสูตร
	 แต่หลังจำกเกิดวิกฤตที่เมื่อสืบสำวรำวเรื่องแล้วมีสำเหตุมำกมำยปนเป	 
ท้ังควำมอ่อนแอทำงกำรเงนิ	 กำรเปิดเสรทีำงกำรค้ำ	 ควำมหละหลวมขำดธรรมำภบิำล	 
จงึเกดิแนวโน้มกำรปรบัหลกัสตูรด้ำนกำรบรหิำรธรุกจิ	เช่น	เพิม่กำรเรยีนกำรสอน 
วิชำว่ำด้วยศีลธรรม	(ethics)	บำงแห่งได้เพิ่มวิชำว่ำด้วยกำรเป็นผู้ประกอบกำร
แบบผู้น�ำ	(entrepreneurial	leadership)	
	 ตำมประวตัศิำสตร์แล้ว	เมือ่เกดิวกิฤตขึน้ไม่ว่ำจะเป็นประเทศยกัษ์ใหญ่อย่ำง 
สหรฐัอเมรกิำ	หรอืประเทศทีเ่ลก็	ๆ	องค์กรใหญ่จะได้รบัผลกระทบมำก	ผู้ก�ำหนด 
นโยบำยมกัหวนกลับสูก่ำรสนบัสนนุธรุกจิระดบัเอสเอม็อแีละรำกหญ้ำ	และเอสเอ็มอี 
เองก็พยำยำมไขว่คว้ำโอกำสเพื่อถีบตัวเองให้พ้นจำกวิกฤต
	 วกิฤต	2540	ของไทยก็เช่นเดยีวกนั	ค่ำเงนิบำทจำก	25	บำทต่อดอลลำร์	 
พุ่งเป็น	50	บำท	และเคยไต่ระดับไปเกือบ	60	บำท	ดอกเบี้ยเช่ำซื้อและอสังหำ 
ริมทรัพย์ติดสปริงกระโดดขึ้นสูง	บรรยำกำศหม่นหมอง	ผู้คนจ�ำนวนมำกตกงำน
และหันเหสู่อำชีพอิสระ	เปิดท้ำยขำยของบ้ำง	งัดวิชำชีพติดตัวท�ำอำหำร	ท�ำขนม	 
หรืองำนประดิษฐ์ออกขำยบำ้ง	ซื้อมำขำยไปบำ้ง	เรียกได้ว่ำมีผู้ประกอบกำรใหม่ 
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แน่นอนว่า ห้องเรียน NEC ไม่ใช่มีแต่วิชา
ความรู้ แต่ยังมี “จิตวิญญาณผู้ประกอบการ” 

อวลอยู่เต็มห้อง เป็นการปลุกเร้าให้คิดต่อ 
ขยายผล และเป็นแหล่งสร้างคอนเนกชัน่อย่างดี

เกดิขึน้นับพนันบัหมืน่ในชัว่ข้ำมคนื	หลำยรำยฝ่ำฟันไม่ย่อท้อ	สำมำรถประกอบกำร 
กระทั่งกิจกำรก้ำวหน้ำ	และขยำยสู่กำรเป็น	SMEs	ที่มั่นคงขึ้น	
	 แต่ก็เป็นกำรประกอบกำรแบบภำคลงมือปฏิบัติ	ลองผิดลองถูก	ซึ่งหำก
ได้เติมเต็มองค์ควำมรู้ภำคทฤษฎีจำกนักวิชำกำร	ค�ำแนะน�ำจำกผู้เชี่ยวชำญหรือ
ที่ปรึกษำที่เห็นธุรกิจมำมำกย่อมเป็นประโยชน์ยิ่งขึ้น
	 กรมส่งเสรมิอตุสำหกรรม	กระทรวงอุตสำหกรรม	จงึได้รเิริม่โครงกำรเสรมิสร้ำง 
ผูป้ระกอบกำรใหม่	โดยระยะแรกเป็นกำรใช้งบประมำณจำก	“โครงกำรมยิำซำวำ”	
	 มนษุย์ท�ำงำน	มนุษย์เงนิเดอืน	หรอืแม้แต่ผูบ้รหิำรทีท่นัเหตกุำรณ์	2540	 
คงคุน้เคยดกีบัชือ่	มิยำซำวำ	เพรำะหนงัสอืพมิพ์ทกุเล่ม	รำยกำรโทรทศัน์ทกุช่อง 
ล้วนต้องรำยงำนข่ำวเรื่องนี้	
	 เงินกู	้ 50,000	ล้ำนบำทจำกมหำมิตรญี่ปุ่น	ซึ่งชื่อมิยำซำวำตั้งตำมชื่อ 
ท่ำนคอิจิ	ิมยิำซำวำ	รฐัมนตรว่ีำกำรกระทรวงกำรคลงัของญีปุ่น่ในเวลำนัน้	รฐับำล 
ได้คิดโครงกำรสร้ำงงำน	สร้ำงอำชีพและพัฒนำบุคลำกร	กระทรวงอุตสำหกรรม
ได้รับงบประมำณมำจ�ำนวนหนึ่งและจัดสรรสู่กรมกอง
	 ปี	2542	ดร.ด�ำริ	สุโขธนัง	เป็นรองอธิบดีกรมส่งเสริมอุตสำหกรรม	 
ได้มอบหมำยให้ผูอ้�ำนวยกำรแต่ละส�ำนกัสร้ำงสรรค์โครงกำรอนัเป็นประโยชน์	โดยมี 
ส�ำนักพฒันำธรุกจิอตุสำหกรรมและผูป้ระกอบกำร	(สพธ.)	ซึง่นางนฤมล สทุธวารี  
นักวิเคราะห์นโยบายและแผน (ชช.)	ในขณะนั้น	ได้รับมอบหมำยให้จัดท�ำ 
โครงกำรน�ำร่องคอื	โครงการเสรมิสร้างผูป้ระกอบการใหม่ (New Entrepreneurs  
Creation: NEC)	ขึ้น	
	 ในเวลำนัน้	สพธ.	ยงัมอีกีโครงกำรทีส่�ำคญัคอื	โครงการพฒันาอตุสาหกรรม 

การผลิต เพือ่ยกระดบัความสามารถการแข่งขนั (Manufacturing Development  

Improve Competitiveness Programme: MDICP)	ซึ่งเป็นโครงกำรส�ำคัญอีก
โครงกำรหนึ่งของกรมฯ	ที่ด�ำเนินกำรต่อเนื่องมำถึงปัจจุบัน	
	 (หมำยเหต	ุภำยหลงั	สพธ.	ได้ถูกจดัแบ่งออกเป็น	2	ส�ำนกั	ตำมกรอบกำรปรบั
โครงสร้ำงหน่วยงำนรำชกำร	คอื	ส�ำนกัพฒันำผูป้ระกอบกำร	(สพก.)	ดูแลโครงกำร	 
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NEC และส�ำนักพัฒนำกำรจัดกำร (สพจ.) ดูแลโครงกำร MIDCP)
 โครงกำรแรกเน้นให้ค�ำแนะน�ำปรึกษำผู้ประกอบกำรอิสระ ผู้ประกอบกำร 
ขนำดเลก็ทีเ่พิง่เริม่ต้นหรอืทำยำทธรุกจิ ขณะทีโ่ครงกำรหลงัเน้นกจิกำรทีม่คีวำม 
มั่นคงแล้วระดับหนึ่ง 
 น่ันคอืต้นก�ำเนดิของ NEC โดยเลง็เหน็ว่ำ แม้จะเป็นเพยีงกจิกำรขนำดเลก็  
อำจเริ่มต้นมีเพียงผู้ประกอบกำรคนเดียว หรือมีแรงงำนเพียง 1-2 คน แต่หำก
สำมำรถสร้ำงได้นับพันหม่ืนกิจกำร กำรจ้ำงแรงงำนจะเพิ่มขึ้นตำมมำ และหำก 
ผู้ประกอบกำรมีศักยภำพในกำรขยำยกิจกำรก็จะยังผลต่อเศรษฐกิจในอนำคต

มือใหม่ หวังใหม่ เศรษฐกิจใหม่
 “ตอนนัน้การจ้างงานลดลงฮวบฮาบ ภาคเอกชนไม่มงีบประมาณจ้าง แม้แต่ 
รัฐเองที่เคยรับบัณฑิตจบใหม่ได้ถึงปีละ 7-8% ก็ลดลงเหลือ 1-2%” ผอ. นฤมล  
ทบทวนจุดเริ่มต้น
 เวลำนัน้ หลักสตูร NEC ยุคแรกแบ่งกำรเรยีนกำรสอนคร่ำว ๆ  เพยีงสองสำย คอื 
ผูป้ระกอบกำรทีเ่ป็นผูข้ำยคอื ซือ้มำขำยไป และผูป้ระกอบกำรทีเ่กีย่วข้องกบักำรผลติ 
 “สมัยนั้นยังไม่มีค�าว่าที่ปรึกษาเลย ที่ปรึกษาก็หายากมาก คิดเกณฑ์
การให้ค�าปรึกษาอย่างไร กย็งัไม่มใีครก�าหนด ผูบ้รหิารกรมฯ และเจ้าหน้าทีก่ช่็วยกนั 
พัฒนาหลักสูตรขึ้นมา”
 แรกเริม่จงึมสีถำบนักำรศกึษำเป็นหน่วยร่วมเพยีง 2 แห่งคอื จฬุำลงกรณ์ 
มหำวทิยำลยัทีส่ร้ำงหลกัสตูรด้ำนกำรค้ำพำณชิย์ และสถำบนัเทคโนโลยพีระจอมเกล้ำ  
พระนครเหนือทีจ่ะเน้นหลกัสตูรไปด้ำนช่ำงเทคนคิ เช่น โรงกลงึ กำรซ่อมจกัรยำน  
เป็นต้น โดยเริ่มด�ำเนินโครงกำรครั้งแรกประมำณเดือนตุลำคม 2542 
 เสยีงตอบรบัจำกผูเ้ข้ำอบรมเป็นทีพ่อใจ จึงจัดต่อเนือ่งในปี 2543-2544  
เม่ือโครงกำรมศีกัยภำพ จงึเสนอร่ำงเพ่ือบรรจุเป็นโครงกำรในงบประมำณประจ�ำปี 
ของกรมส่งเสริมอุตสำหกรรม และในปี 2545 กรมได้รับงบประมำณจ�ำนวน  
7.5 ล้ำนบำท และงบกระตุน้เศรษฐกจิจ�ำนวน 174.5 ล้ำนบำท เพือ่ด�ำเนนิโครงกำร 
เสริมสร้ำงผูป้ระกอบกำรใหม่ร่วมกบัสถำบนักำรศกึษำ 12 แห่ง สถำบนักำรเงนิ 3 แห่ง  
และองค์กรอิสระ 6 แห่ง โดยมีจ�ำนวนผู้เขำ้อบรมปีละประมำณ 3,500 รำย 
 “ต้องให้เครดิตกับ ผอ.ศรีสุดา (สราญรมย์) ด้วย ตอนดิฉันเป็น ชช. มี  
ผอ.ศรีสุดา เป็น ผอ.ส่วนเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ ช่วยกันคิด ช่วยกัน
ท�างานตลอด อยูก่นัดกึ ๆ  ดืน่ ๆ  กบัผูป้ระกอบการ มทีีป่รกึษานัง่พดูคยุกนัเพือ่ช่วย 
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ให้เขาไปถึงฝั่งฝัน” 
	 กำรท�ำงำนเต็มไปด้วยควำมพยำยำมผลักดันผู้ประกอบกำรหน้ำใหม่ที่ยัง 
ไม่ได้ตัง้กจิกำรให้สำมำรถตัง้ได้	รำยทีด่�ำเนนิกำรค้ำขำยอยูแ่ล้วให้ค้นพบผลิตภัณฑ์ 
ใหม่	 ช่องทำงกำรตลำดใหม่	 รำยทีก่่อตัง้ธรุกจิเป็นรปูร่ำงได้แล้วกใ็ห้ขยำยต่อยอดได้	 
รำยที่เป็นทำยำทธุรกิจต้องคิดให้กวำ้งไกลกว่ำเดิม
	 กำรเก็บสถิติ	(เฉพำะเมื่อเรียนจบใหม่	ๆ)	พบว่ำ	ผู้เรียนสำมำรถเป็น
เจ้ำของกิจกำรได้รำว	10-12%	เฉลี่ยมีกำรจ้ำงงำนกิจกำรละ	1-2	คน
	 โครงกำรได้รับงบประมำณต่อเน่ืองเพื่อท�ำหน้ำที่พัฒนำศักยภำพ 
ผู้ประกอบกำร	บำงปี	เช่นปี	2548	มีกำรปรับเปลี่ยนบ้ำง	เช่น	จัดท�ำเป็น	
“โครงการพี่เลี้ยงน้อง”	โดยให้ผู้ที่เป็นเจ้ำของธุรกิจมำเป็นที่ปรึกษำให้กับผู้เข้ำ
อบรมเพื่อหวังให้เกิดกำรจับคู่ธุรกิจ	หรือคู่ซัพพลำยเออร์
	 โครงกำรได้ขยำยควำมร่วมมอืกบัหน่วยร่วมมำกมำย	ทัง้สถำบนัอดุมศกึษำ	 
และสถำบันด้ำน	SMEs	และหลกัสตูร	NEC	ก็ได้ขยำยไปทัว่ประเทศผ่ำนกำรท�ำงำน 
ร่วมกับศูนย์ส่งเสริมอุตสำหกรรมภำคที่ตั้งอยู่ในภำคตำ่ง	ๆ	รวม	11	ศูนย์ภำค
	 โครงกำร	NEC	ที่ตั้งขึ้นอยำ่งเป็นทำงกำรในปี	2545	โดยใช้งบประมำณ 
ประจ�ำปีของกรมนัน้	 เป็นช่วงเวลำไล่เล่ียกบัทีร่ฐับำลประกำศโครงกำร	 “หนึง่ต�าบล  
หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP)”	 ที่หวังสร้ำงศักยภำพกำรแข่งขันให้กับประชำชน
ในต่ำงจงัหวดั	มส่ีวนช่วยปลกุเร้ำ	“จติวญิญาณการเป็นผูป้ระกอบการ”	ให้กบั 
กลุ่มเกษตรกร	แม่บำ้น	ชุมชน
	 ผูป้ระกอบกำรใหม่หลังปี	2540	จงึมคีวำมหลำกหลำย	ทัง้ผูบ้รหิำรระดบัสงู 
ที่เคยท�ำงำนในองค์กรใหญ	่มนุษย์เงินเดือน	รวมถึงเกษตรกรและชุมชน	ซึ่งต่ำง
มีพื้นควำมรู้และทักษะตำ่งกัน	และปัจจุบัน	โครงกำร	NEC	ได้ด�ำเนินโครงกำรมำ 
อย่ำงต่อเน่ืองเป็นปีที	่12	(นับจำกปี	2545)	บำงปีมศีกัยภำพอบรมผูป้ระกอบกำร 
มำกถึง	7,000-8,000	รำย	
	 อย่ำงไรกด็ใีนปีงบประมำณ	2555	ได้มกีำรทบทวนปรมิำณผลติ	จึงปรบั 
ลดเป้ำหมำยเหลอืเพียง	 3,500	 รำย	 และหนัมำเน้นกำรพฒันำผูป้ระกอบกำรใน 
เชงิลกึยิง่ขึน้	โดยปัจจบุนั	ยงัมโีครงกำรต่อยอดคอื	โครงกำรเสรมิสร้ำงผูป้ระกอบกำร 

การได้ลงมือเขียนแผนธุรกิจ (business 
plan) ในห้องเรียน ท�าให้ได้ทบทวนแผน

กลยุทธ์และความคิดของตนเองให้แจ่มชัดขึ้น
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ใหม่	(NEC)	และธรุกจิใหม่	(NBC)	มกีำรตดิตำมกำรอยูร่อดของผูป้ระกอบกำรใหม่ 
หลังจำกเข้ำร่วมโครงกำรไปแล้ว	3	ปี	พบว่ำมีอัตรำอยู่รอดต�่ำสุด	36%	ในกำร 
อบรมปี	2551	และมีอัตรำอยู ่รอดสูงสุด	72.19%	ในปี	2552	(ดูตำรำง	
อัตราการอยู่รอดของผู้ประกอบการใหม่ที่ผ่านการอบรม NEC)
	 นอกจำกกำรจดัอบรมแล้ว	สพก.	ยงัมองกำรณ์ไกลทีจ่ะส่งเสรมิผูป้ระกอบกำร 
ใหม่ก้ำวไกลสูต่ลำดต่ำงประเทศ	โดยได้มอบหมำยให้คณะเศรษฐศำสตร์	จฬุำลงกรณ์ 
มหำวทิยำลยั	ท�ำกำรศกึษำวจัิยและวเิครำะห์ช่องทำงกำรค้ำส�ำหรบัผูป้ระกอบกำร	 
SMEs	 ในยโุรป	โดยคณะผู้วจิยัได้ศกึษำววิฒันำกำร	สภำพแวดล้อมทัง้ด้ำนกำรตลำด	 
พฤติกรรมผู้บริโภค	และกฎหมำยทำงกำรค้ำส�ำหรับ	SMEs	ของประเทศอังกฤษ	
ฝรั่งเศส	เยอรมนี	และอิตำล	ีและกำรท�ำงำนร่วมกันระหว่ำงภำครัฐและเอกชน	
	 พบข้อมลูน่ำสนใจหลำยประเทศ	โดยเฉพำะอติำลทีีม่	ีSMEs	จ�ำนวนมำก	 
และผูป้ระกอบกำรได้รวมตวักนัในลกัษณะคลสัเตอร์	ซึง่กรมส่งเสรมิอตุสำหกรรม 
ได้น�ำมำต่อยอดและพัฒนำผู้ประกอบกำรในลักษณะคลัสเตอร์ด้วยเช่นกัน
 
เรียน VS. เป็น
	 อย่ำงไรก็ดี	ผู้ประกอบกำรในอดีตหรือแม้แต่ผู้ประกอบกำรในปัจจุบัน	มี 
จ�ำนวนไม่น้อยทีไ่ม่เคยผ่ำนวทิยำลยัธรุกจิ	และไม่ได้เติบโตในครอบครวัทีท่�ำธรุกจิ	 
แต่สำมำรถตั้งตัวและดูแลขยำยกิจกำรจนเติบใหญ่	จึงชวนขบคิดว่ำ	“การเป็น 
ผู้ประกอบการ”	 จ�ำเป็นต้องศกึษำเล่ำเรยีนหรอืไม่	 ในท�ำนองเดยีวกนั	หำกผูม้ำเรยีน 
ไม่มีพื้นประสบกำรณ์กำรเป็นผู้ประกอบกำรเลย	กำรศึกษำวิชำผู้ประกอบกำร
สำมำรถ	“สร้าง”	หรอื	“บ่มเพาะ”	ควำมเป็นผูป้ระกอบกำรให้กบัทกุคนได้หรอืไม่	
 “คนไทยมพีรสวรรค์การเป็นผูป้ระกอบการนะ ผูท้ีค่ดิจะมาเรยีนจะต้องมใีจ 
ปรารถนาจะเป็นผูป้ระกอบการอยูแ่ล้ว วชิาความรูจ้ะท�าให้เขามหีลกัคดิมากขึน้ คอื 
เป็นการเตมิก�าลงัสตปัิญญา แต่คนทีจ่ะก้าวเป็นผูป้ระกอบการได้แท้จรงิและพาองค์กร 
เดนิหน้าต่อไปได้ จะต้องม ีgut ความมุง่มัน่อย่างแท้จรงิ”	ผอ.นฤมล	ให้ควำมเหน็	
	 แน่นอนว่ำ	ห้องเรียน	NEC	ไม่ใช่มีแต่วิชำควำมรู้	แต่ยังม	ี“จิตวิญญาณ 

ผู้ประกอบการ”	อวลอยูเ่ตม็ห้อง	เป็นกำรปลุกเร้ำให้คดิต่อ	ขยำยผล	และเป็นแหล่ง 
สรำ้งคอนเนกชั่นอยำ่งดี	สอดคล้องกับที่	นางบุญเจือ วงษ์เกษม ผู้อ�านวยการ 

ส�านักพัฒนาผู้ประกอบการ	คนปัจจุบันให้ควำมเห็น
 “ผูป้ระกอบการทีด่ต้ีองมทีนุ ซึง่ไม่ใช่หมายถงึแต่ทนุเงนิ แต่ต้องม ีintellectual  
capital หรอืทนุทางปัญญา คอืต้องมสีตปัิญญาทีด่จีงึจะเป็นผูป้ระกอบการได้ คดิ 
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แข่งขันได้ หลายคนอาจมีพรสวรรค์หรือทักษะอยู่บ้างแล้ว หากเติมด้วยหลักการ 
มีวิชาก็จะเป็นโอกาสมากขึ้น NEC เราท�าหน้าที่ให้ปัญญา”	ผอ.บุญเจือ	อธิบำย	
 “และอกีสิง่หนึง่ทีส่�าคญัพอ ๆ กบั capital คอื ต้องม ีentrepreneuial spirits”
	 แล้วอะไรคือ	spirits	ของเถ้ำแก่?	
  “เท่าทีรู่จ้กัมา คนกลุม่นีจ้ะรูจ้กัคดิหาทาง มุง่มัน่ตัง้ใจ ขยนั อดทน กระตอื 
รือร้น ไม่ยอมแพ้ง่าย ๆ เป็นผู้น�า สร้างงาน พร้อมจะรับผิดชอบดูแลชีวิตคนอื่น 
อกีหลายชวีติ” คอืค�ำที	่ผอ.บญุเจอื	ขยำยควำม “และทีส่�าคญัคอืต้องใฝ่รูต่้อเนือ่ง  
เพราะโลกเปลี่ยนแปลงเร็วมาก ต้องเรียกว่าเปลี่ยนตลอดเวลา เดี๋ยววิกฤต เดี๋ยว 
กฎหมายใหม่ เดีย๋วเทคโนโลยใีหม่มา ต้องทนัสมยัอยูเ่สมอ บางครัง้ผลติภณัฑ์ไม่ใช่ 
นวตักรรมอะไร แต่พอเหน็ช่องทางใหม่ ขายบนโลกออนไลน์ กเ็ป็นโอกาสใหม่ได้”
	 ผอ.บุญเจือ	ยกตัวอย่ำง	บริษัท	ออฟฟิศเมท	จ�ำกัด	(มหำชน)	ท่ีค้ำ 
เครื่องเขียนอยู่ย่ำนพระโขนงตั้งแต่รุ่นพ่อ	และรุ่นลูกได้พัฒนำมำสู่กำรค้ำผ่ำน 
แคตำล็อกและกำรค้ำออนไลน์ในที่สุด
	 หนึ่งในกรณีศึกษำท่ีชำว	สพก.	ภำคภูมิใจ	คือ	“ร้ำนกำแฟข้ำงตึกกรม”	
ที่เจ้ำของร้ำนเข้ำอบรม	NEC	ในยุคหลังวิกฤตเศรษฐกิจ	และได้รับโอกำสให้เช่ำ
พืน้ทีเ่ลก็	ๆ	เปิดร้ำนกำแฟสดเป็นร้ำนแรกในละแวกนัน้	จำกท�ำคนเดยีว	ต้องเพิม่ 
คนชง	เพิ่มคนช่วย	เมื่อมีทุนมำกขึ้น	ก็ขยับไปหำพื้นที่ขำยรำ้นที่	2-3	
	 ต่อมำเด็กหนุ่มเจ้ำของร้ำนได้กำ้วไปสู่กำรลงทุนท�ำโรงคั่วเล็ก	ๆ 	เอง	และ 
ล่ำสุดที่ติดตำมผลอยำ่งไม่เป็นทำงกำรคือ	 เจำ้ของรำ้นต่อยอดไปหำที่ผืนเล็ก	ๆ	
ในดอยสูงจังหวัดน่ำน	เพื่อปลูกกำแฟ
	 ประสบกำรณ์ทีค่ลกุคลกีบัผูป้ระกอบกำรใหม่จ�ำนวนมำก	ท�ำให้กำรท�ำงำน 
ในชีวิตรำชกำรของ	ผอ.นฤมล	และผอ.บุญเจือมีชีวิตชีวำ	เต็มไปด้วยเรื่องเล่ำ	
และภูมิใจที่ได้เห็นผู้ประกอบกำรไทยไม่แพ้ใครในโลก	
	 นอกจำกวชิำควำมรูแ้ล้ว	 สพก.	 ยังช่วยเชือ่มโยงเครอืข่ำยให้กบัผูป้ระกอบกำร	 
เช่น	ประสำนงำนด้ำนแหล่งเงินทุน	เข้ำร่วมกำรงำนจัดแสดงสินค้ำทั้งภำยใน
และต่ำงประเทศ	และต่อยอดกำรให้ค�ำแนะน�ำเชิงลึก	เช่น	กำรเยี่ยมและวินิจฉัย

นักเรียน NEC ในอนาคตจะมองมิติของ 
ตลาดสากลนับตั้งแต่เริ่มต้นกิจการ การพฒันา
ผลติภณัฑ์ บรรจภุณัฑ์ ต้องมองล่วงหน้าส�าหรบั

ตลาดนานาชาต ินานาภาษา
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สถานประกอบการในโครงการ NBC เป็นต้น
 ปัจจบุนั หลกัสตูรฝึกอบรมโครงการเสรมิสร้างผูป้ระกอบการ มหีน่วยงาน 
ท้ังภาครัฐและเอกชนเป็นหน่วยร่วมด�าเนนิงานประมาณ 49 แห่ง มรีายละเอยีดวชิาดังนี้

NEC เตรียมพร้อม AEC
 ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดเล็กยุคหลังสงครามโลกมักตั้งตนแบบเสื่อผืน
หมอนใบ ผูป้ระกอบการยคุ 2540 มคีวามหลากหลาย ผูท้ีเ่ข้ารบัการอบรม NEC  
ยุคแรกมักเป็นผู้ว่างงาน หรือผู้ตกงานที่เคยผ่านประสบการณ์ในการท�างานใน
องค์กรที่ต้องการหาอาชีพใหม่และสร้างความมั่นคงให้กับตนเอง 
 แต่ปัจจบุนั พบว่าจ�านวนของบณัฑติจบใหม่ใฝ่ฝันอยากเป็นเจ้าของกจิการ 
มากขึน้ ทัง้นีน่้าจะเกดิจากการเตบิโตขึน้ของเทคโนโลยไีอททีีเ่อือ้ให้สามารถสร้าง 
ร้านค้าออนไลน์ และตดิต่อสือ่สารกบัลกูค้าทัง้ในและต่างประเทศด้วยต้นทนุต�า่ลง  
อกีทัง้ยงัพบว่าไลฟ์สไตล์คนยคุใหม่ รกัความอสิระมากขึน้ มคีวามภกัดแีละผกูพนั 
กับองค์กรน้อยลง
 นอกจากนัน้ ประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน (ASEAN Economic Community:  
AEC) ท่ีก่อให้เกดิการเคล่ือนย้ายอย่างเสร ี(free flows) ทัง้ในเรือ่งของสินค้า (goods)  
บริการ (services) เงินทุน (capital) การลงทุน (investment) รวมถึงแรงงาน

6

5

4

3

2

1

7

8

การบริหารการเงิน การอ่านวิเคราะห์ตัวเลขทางการเงิน

การจัดท�าแผนธุรกิจรายบุคคลและแนะแนวทางเตรียมความพร้อม
การจัดตั้ง/ขยายธุรกิจ

การบริการองค์กร บุคลากร และความรู้ด้านกฎหมายที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ

การจัดการด้านการผลิตหรือบริการ

การบริหารจัดการด้านการตลาด และเทคนิคการขาย/บริการ

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC)

ปฐมนิเทศ/การเตรียมความพร้อมส�าหรับเป็นผู้ประกอบการใหม่
การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ

นโยบายและมาตรการส่งเสริม SMEs

18

78

Module ชื่อหมวดวิชา จ�านวนชั่วโมง

กิจกรรมสนับสนุนการจัดตั้งธุรกิจ

•  การเพิ่มทักษะการประกอบการด้วยการถ่ายทอดความรู้เชิงเทคนิค และ/หรือ 
 การปรึกษาแนะน�าเพื่อเสริมศักยภาพในการจัดตั้งธุรกิจแนะน�าเกี่ยวกับ
 การผลิต/การบริการ/การหาช่องทางการตลาด
•  ศึกษาดูงานการด�าเนินธุรกิจไม่น้อยกว่า 1 แห่ง
•  การจัดกิจกรรมเพื่อกระตุ้นการจัดตั้ง/ขยายธุรกิจ
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ฝีมอื	(skilled	labor)	ได้ช่วยเร่งเร้ำให้เกดิผูป้ระกอบกำรทีม่ศีกัยภำพมำกขึน้
	 สพก.	ได้เตรยีมพร้อมในเรือ่งนี	้เช่น	กำรออกงำนแสดงสนิค้ำ	เจรจำธรุกจิ	 
และศึกษำดูงำนในประเทศเพื่อนบำ้น	ภำยใต้	“โครงการการบริหารการตลาด 
ยคุใหม่”	และโครงกำร	“เตรยีมความพร้อมผูป้ระกอบการ SMEs สูป่ระชาคม 

เศรษฐกิจอาเซียน”

	 ขณะเดียวกัน	หลักสูตร	NEC	ก็ได้เตรียมควำมพร้อม	โดยบรรจุเนื้อหำ 
ว่ำด้วยประชำคมเศรษฐกิจอำเซียน	(AEC)	ไว้ในช่ัวโมงเรียนด้วย	โดยได้เพิ่ม 
กำรเรียน	AEC	ตั้งแต่ปี	2555	เสริมจำกวิชำพื้นฐำนเดิมให้แน่นยิ่งขึ้น	ซึ่งผู้ที่เคย 
ผ่ำนกำรอบรม	NEC	ต่ำงตอบเป็นเสยีงเดยีวกนัว่ำ	นอกจำกวชิำกำรตลำด	กำรเงนิ	 
กำรบริหำรบคุคลทีเ่ป็นประโยชน์แล้ว	กำรได้ลงมอืเขยีนแผนธุรกจิ	(business	plan)	 
ในห้องเรียน	 ท�ำให้ได้ทบทวนแผนกลยุทธ์และควำมคิดของตนเองให้แจ่มชัดขึ้น	
กำรศกึษำควำมเป็นไปได้	(feasibility)	ท�ำให้มคีวำมรอบคอบในกำรท�ำธรุกจิ	เป็น 
กำรช่วยลดข้อผดิพลำดในกำรด�ำเนนิกจิกำร	โดยเฉพำะอย่ำงยิง่ส�ำหรบัผูป้ระกอบกำร 
ที่อยู่ในช่วงเริ่มต้น
 “หลักสูตร NEC จะมีประโยชน์ต่อเมื่อมีการเรียนการสอนที่สอดคล้องกับ 
สภาพธุรกิจจริง จึงได้มีการเสริมเนื้อหาเกี่ยวกับ AEC เข้าไปเพื่อให้ผู้เรียนมอง
ตลาดอย่างรอบด้าน และเตรียมพร้อมด้านบุคลากรทั้งตนเองและทีมงานส�าหรับ 
การออกสูต่ลาดสากลทีม่วีฒันธรรมอนัแตกต่างหลากหลายได้”	 นำยวฤิทธิ	์ วเิศษสนิธุ์	 
ผูอ้�ำนวยกำรส่วนเสรมิสร้ำงผูป้ระกอบกำรใหม่	ส�ำนกัพฒันำผูป้ระกอบกำรให้ควำมเหน็
	 เป็นไปได้ว่ำ	นักเรยีน	NEC	ในอนำคตจะมองมติขิองตลำดสำกลนบัตัง้แต่ 
เร่ิมต้นกจิกำร	ต่ำงจำก	NEC	ยคุเดมิทีม่กัเริม่ในประเทศก่อนขยำยออกสู่ต่ำงประเทศ	 
กำรพฒันำผลติภณัฑ์	 บรรจภุณัฑ์ต้องมองล่วงหน้ำส�ำหรบัตลำดนำนำชำต	ิ นำนำ 
ภำษำ	กฎหมำยระหว่ำงประเทศ	เขำ้ใจควำมแตกตำ่งทำงวัฒนธรรม	ฯลฯ	กำร
แข่งขันในยุคโลกไร้พรมแดน	เป็นโจทย์ที่ท้ำทำยยิ่งส�ำหรับ	SMEs	และแน่นอน
ว่ำเป็นควำมทำ้ทำยส�ำหรับโครงกำร	NEC	เช่นกัน
	 นับตัง้แต่ปีเริม่ต้น	พ.ศ.	2545	จวบจนถงึปัจจบุนั	NEC	ประสบควำมส�ำเรจ็ 

นับตั้งแต่ปีเริ่มต้น พ.ศ. 2545 จวบจนถึง
ปัจจุบัน NEC ประสบความส�าเร็จกับภารกิจ

มอบพลงัปัญญาเพือ่เสริมสร้างผูป้ระกอบการใหม่ 
ไปแล้วกว่า 7 หมืน่ราย
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	 เพื่อให้เกียรติและขวัญก�ำลังใจกับผู้ประกอบกำรที่อยู่รอดและ

เข้มแข็ง	สพก.	จึงได้ริเริ่มโครงกำร	NEC	Award	เมื่อปี	2552	

โดยแบ่งประเภทธุรกิจเป็น	1. ภาคการผลติ 2. ภาคการค้า 

และ	3. ภาคบรกิาร	โดยพจิำรณำเกณฑ์	4	ด้ำนคอื	

	 •	เกณฑ์ด้ำนผลิตภัณฑ์/บริกำร	ว่ำมีควำมโดดเด่นและมีกำรพัฒนำอย่ำงต่อเนื่องหรือไม่

	 •	เกณฑ์ด้ำนกำรบริหำรจัดกำร	มีวิสัยทัศน	์จัดองค์กำรอย่ำงเป็นระบบทั้งกำรบัญชี	

	 	 กำรบริหำรบุคคล	และด้ำนอื่น	ๆ	หรือไม่

	 •	เกณฑ์ด้ำนผลประกอบกำร	ทั้งด้ำนกำรเงิน	กำรจำ้งงำน

	 •	เกณฑ์ด้ำนควำมรับผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อมและสังคม

Entrepreneur ไทยมีน้อยนิด
	 ประเทศไทยมีสัดส่วนผู้ประกอบกำรต่อจ�ำนวนประชำกรน้อยเมื่อเทียบกับต่ำงประเทศ	 

ในประเทศพฒันำแล้วจะมีสัดส่วนผู้ประกอบกำร	1	คน	ต่อประชำกร	20-30	คน	ประเทศก�ำลัง 

พัฒนำมีสัดส่วน	1	ต่อ	100	คน	ประเทศไทยจะมีสัดส่วน	1	คน	ต่อประชำกร	120-130	คน**	 

กำรพฒันำผูป้ระกอบกำรให้มจี�ำนวนเพ่ิมสงูขึน้จะช่วยเพ่ิมควำมแขง็แกร่งด้ำนกำรแข่งขนัของประเทศ	 

กำรพฒันำผูป้ระกอบกำรทีจ่ะน�ำไปสู่กำรปรบัใช้เทคโนโลยกีำรผลติทีเ่หมำะสมเพือ่สร้ำงมูลค่ำเพิม่ 

ใหม่ผลติภณัฑ์	สร้ำงรำยได้จำกกำรส่งออก	เพิม่กำรจ้ำงงำน	รฐัสำมำรถขยำยฐำนภำษใีห้กว้ำงขึน้

	 เมื่อปี	2545	รัฐบำลต้องกำรสร้ำงและพัฒนำผู้ประกอบกำรให้เกิดขึ้น	อยู่รอดและ 

สำมำรถแข่งขันได้ในตลำดโลกจ�ำนวน	50,000	รำยทั่วประเทศ	และ	NEC	 เป็นโครงกำรที่

สอดคล้องกับกำรกระตุ้นเศรษฐกิจและได้ด�ำเนินกำรต่อเนื่องถึงปัจจุบันเป็นปีที	่12	

	 วัตถุประสงค์โครงกำร	NEC	คือ	

	 1.	เพื่อสนับสนุนบัณฑิตใหม	่ผู้ว่ำงงำน	ผู้ถูกออกจำกงำน	และพนักงำนลูกจำ้งที่มี

	 	 พืน้ฐำนดแีละมศีกัยภำพ	ให้มโีอกำสประกอบอำชีพด้วยตนเอง	ด้วยกำรเป็นผูป้ระกอบกำร

	 2.	เพื่อผลักดันให้เกิดวิสำหกิจใหม่	ๆ	เป็นแหล่งจำ้งงำน

	 3.	เพื่อเพิ่มควำมเข้มแข็งแก่รัฐวิสำหกิจขนำดเล็ก	ในช่วงก่อตั้งกิจกำร	(2	ปีแรก)	

	 	 ให้สำมำรถอยู่รอด	และรักษำสถำนภำพกำรจำ้งงำน

	 4.	เพื่อเตรียมควำมพร้อมให้แก่	“ทำยำทธุรกิจ”	ในกำรสืบทอดกิจกำรสำมำรถ

	 	 รักษำสภำพกำรจ้ำงงำนและสร้ำงโอกำสขยำยธุรกิจต่อไปในอนำคต

กบัภำรกจิมอบพลังปัญญำเพ่ือเสรมิสร้ำงผูป้ระกอบกำรใหม่	ไปแล้วกว่ำ	7	หมืน่รำย	 
ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของกำรสร้ำงควำมเข้มแข็งทำงเศรษฐกิจให้กับประเทศ
			 ในทศวรรษต่อไป	NEC	ยงัคงปฏบิตัหิน้ำทีอ่ย่ำงมุง่มัน่	เพือ่ภำรกจิดงัค�ำทีส่ญัญำ...
  กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม เพือ่นแท้ผูป้ระกอบการ ส่งเสรมิอตุสาหกรรม 

ไทยให้ยั่งยืนสู่สากล

หมายเหต ุ**ข้อมูลจาก “แผนงานเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่แห่งชาติ ปี 2546-2547” 
โดยกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม
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NEC

อัตราการอยู่รอดของผู้ประกอบการใหม่ที่ผ่านการอบรม NEC

ปีงบประมาณ

ที่ติดตาม

จ�านวน

ผูป้ระกอบการ

รายใหม่

(ราย)

จ�านวน

ผลผลิต

(ราย)

ผลการด�าเนินงาน

จ�านวน

ที่ติดตามได้

(ราย) (ราย)

จ�านวน

ที่ติดตามได้

และอยู่รอด

(ร้อยละ) (ร้อยละ)

ร้อยละของจ�านวน

อยู่รอดเทียบกับ

ผูป้ระกอบการใหม่

ปีที่

ด�าเนินการ

2549

2550

2551

2552

2553

2554

2555

2547

2548

2549

2550

2551

2552

951

657

1,160

1,701

1,050

1,125

-

-

-

-

8,117

-

-

1,033

701

332

910

1,634

856

732

61.16

73.71

50.54

78.45

20.13

81.52

65.07

877

518

238

837

1,214

488

614

84.90

73.89

71.69

91.98

74.30

57.00

83.88

51.90

54.56

36.23

72.16

71.37

46.48

54.58

2545	และ
2546

หมายเหต ุปี 2553 ติดตามความอยู่รอดผู้ประกอบการใหม่จากจ�านวนผลผลิต 8,117 ราย

การด�าเนินโครงการ NEC ตั้งแต่ปี 2545

2550

2549

2548

2547

2546

2545

2551

2552

2553

2554

2555

รวม

7,000

7,000

8,000

8,000

8,000

2,822

2,591

5,100

7,000

7,000

3,500

66,013

7,068

7,005

8,117

8,001

9,631

3,354

3,568

6,700

7,029

7,036

3,537

71,046

1,701

1,160

1,685

951

921

1,494

1,050

1,125

1,641

1,675

1,182

14,567

2,220.53

2,656.68

363.30

2,005.00

2,563.00

4,891.30

1,795.51

1,126.09

2,064.37

2,272.99

1,361.12

23,319.89

4,280

4,342

1,854

4,963

4,709

9,875

3,797

4,463

5,245

5,800

4,772

54,100

ปีที่

ด�าเนินการ

เป้าหมาย 

(ราย)

ผลผลิต 

(ราย)
เกิดผู้ประกอบการใหม่

มูลค่าการลงทุน 

(ล้านบาท) 

การจ้างงาน

(ราย)
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ศูนย์ส่งเสริม
อุตสำหกรรมภำคที	่8	
จังหวัดสุพรรณบุรี

ศนูย์ส่งเสรมิอตุสำหกรรมภำคที	่1	
จังหวัดเชียงใหม่

ศนูย์ส่งเสรมิอตุสำหกรรมภำคที	่11	
จังหวัดสงขลำ

ศูนย์ส่งเสริมอุตสำหกรรมภำคที่	 10	
จังหวัดสุรำษฎร์ธำนี

ศนูย์ส่งเสรมิอตุสำหกรรมภำคที	่9	
จังหวัดชลบุรี

ศูนย์ส่งเสริม
อตุสำหกรรมภำคที	่7
จังหวัดอุบลรำชธำนี

ศนูย์ส่งเสรมิอตุสำหกรรมภำคที	่2
จังหวัดพิษณุโลก

ศูนย์ส่งเสริม
อุตสำหกรรมภำคที	่3	
จังหวัดพิจิตร

ศนูย์ส่งเสรมิอตุสำหกรรมภำคที	่4
จังหวัดอุดรธำนี

ศูนย์ส่งเสริม
อตุสำหกรรมภำคที	่5
จังหวัดขอนแก่น

ศูนย์ส่งเสริม
อตุสำหกรรมภำคที	่6
จังหวัดนครรำชสีมำ
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• ส�านักบริหารกลาง

โทรศัพท์ :	0	2202	4414-18

โทรสาร :	0	2354	3299

• ส�านักบริหารยุทธศาสตร์ (สบย.กสอ.) 

โทรศัพท์ :	0	2202	4501,	0	2354	3432

โทรสาร :	0	2354	3269

• ส�านกัพฒันาการจดัการอตุสาหกรรม (สพจ.กสอ.)

โทรศัพท์ :	0	2202	4560

โทรสาร :	0	2354	3059

• ส�านักพัฒนาหน่วยบริการอุตสาหกรรม 

(สพบ.กสอ.)

โทรศัพท์ :	0	2202	4419

โทรสาร :	0	2354	3235	

• ส�านักพัฒนาผู้ประกอบการ (สพก.กสอ.)

โทรศัพท์ :	0	2202	4499,	0	22024521

โทรสาร :	0	2354	3206,	0	2354	3291

• ส�านักพัฒนาอุตสาหกรรมแปรรูป (สพร.กสอ.)

โทรศัพท์ :	0	2202	4537,	0	2202	4594	

โทรสาร :	0	2354	3306

กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม 
เพือ่นแท้ผูป้ระกอบการ ส่งเสรมิอตุสาหกรรมไทยให้ยัง่ยนืสูส่ากล

 

หน่วยงำนภำยในกรมส่งเสรมิอตุสำหกรรม	
กรมส่งเสริมอตุสำหกรรม
ถนนพระรำมที	่6	เขตรำชเทว	ีกรงุเทพฯ	10400
โทรศพัท์	:	0	2202	4414-18,	0	2202	4511,	0	2354	3303
โทรสำร	:	0	2354	3299
สำยด่วน	1358
www.dip.go.th

• กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม

ซอยตรีมิตร	แขวงกล้วยน�้ำไท	เขตคลองเตย

กรุงเทพฯ	10110

• ส�านักพัฒนาอุตสาหกรรมชุมชน (สพช.กสอ.)

โทรศัพท์ :	0	2367	8006

โทรสาร :	0	2382	2169

• ส�านกัพฒันาอตุสาหกรรมรายสาขา (สพข.กสอ.)

โทรศัพท์ :	0	2392	0512

โทรสาร :	0	2381	0757

• ส�านกัพฒันาอตุสาหกรรมเป้าหมาย (สพป.กสอ.)

โทรศัพท์ :	0	2381	2217

โทรสาร :	0	2381	1812

• ส�านกัพฒันาอตุสาหกรรมสนบัสนนุ (สพส.กสอ.)

โทรศัพท์ :	0	2367	8113

โทรสาร :	0	2381	1056

• ศูนย์พัฒนาอุตสาหกรรมเซรามิก (ศม.กสอ.) 

โทรศัพท์ :	054	281	884,	054	282	376

โทรสาร :	054	281	885
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• ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที ่1 จ. เชยีงใหม่ 
โทรศพัท์ :	053	245	361-2,	243	494	
โทรสาร :	053	248	315	
อีเมล :	ipc1@dip.go.th

• ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที ่2 จ. พษิณโุลก 
โทรศพัท์ :	055	282	957-9
โทรสาร :	055	283	021	
อีเมล :	ipc2@dip.go.th

• ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที ่3 จ. พจิติร 
โทรศพัท์ :	056	613	161-5
โทรสาร :	056	613	559	
อีเมล :	ipc3@dip.go.th

• ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที ่4 จ. อดุรธานี

โทรศพัท์ :	042	207	232,	207	240
โทรสาร :	042	207	241	
อีเมล :	ipc4@dip.go.th

• ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที ่5 จ. ขอนแก่น

โทรศพัท์ :	043	379	296-9,	043	379	301
โทรสาร :	043	379	302	
อีเมล :	ipc5@dip.go.th

• ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที ่6 จ. นครราชสมีา

โทรศพัท์ :	044	419	622	(อตัโนมตั	ิ9	คูส่ำย)
โทรสาร :	044	419	089	
อีเมล :	ipc6@dip.go.th
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• ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที ่7 จ. อบุลราชธานี

โทรศพัท์ :	045	313	772,	045	313	945,	
045	314	216,	045	314	217
โทรสาร :	045	312	378	
อีเมล :	ipc7@dip.go.th

• ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที ่8 จ. สพุรรณบรุี

โทรศพัท์ :	035	441	029,	035	441	031
โทรสาร :	035	441	030	
อีเมล :	ipc8@dip.go.th

• ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที ่9 จ. ชลบรุี

โทรศพัท์ :	038	748	064-7,	038	784	654-5
โทรสาร :	038	273	701	
อีเมล :	ipc9@dip.go.th

• ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที ่10 จ. สรุาษฎร์ธานี

โทรศพัท์ :	077	200	395-8
โทรสาร :	077	200	449	
อีเมล :	ipc10@dip.go.th

• ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที ่11 จ. สงขลา

โทรศพัท์ :	074	211	905-8,	074	211	267,	074	219	070
โทรสาร :	074	211	904	
อีเมล :	ipc11@dip.go.th
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ที่ปรึกษา
	 นำยวิฑูรย์	สิมะโชคดี		 ปลัดกระทรวงอุตสำหกรรม	
	 นำยโสภณ	ผลประสิทธิ์		 อธิบดีกรมส่งเสริมอุตสำหกรรม	
	 นำงศิริรัตน์	จิตต์เสรี		 รองอธิบดีกรมส่งเสริมอุตสำหกรรม
	 นำยกอบชัย	สังสิทธิสวัสดิ์		 รองอธิดีกรมส่งเสริมอุตสำหกรรม	
	 นำงบุญเจือ	วงษ์เกษม		 ผู้อ�ำนวยกำรส�ำนักพัฒนำผู้ประกอบกำร
	 นำงนฤมล	สุทธวำรี		 ที่ปรึกษำกรมส่งเสริมอุตสำหกรรม

ด�าเนินงาน
	 นำยวิฤทธิ์	วิเศษสินธุ์		 ผูอ้�ำนวยกำรส่วนเสรมิสร้ำงผูป้ระกอบกำรใหม่
	 นำงสุภำ	ตั้งกิตติคุณ		 ผูอ้�ำนวยกำรส่วนสร้ำงสงัคมผูป้ระกอบกำร
	 นำงสุนิมนต	์ตั้งสกุล		 นกัวชิำกำรอตุสำหกรรมช�ำนำญกำรพเิศษ
	 นำงสำวปำณทพิย์	เปลีย่นโมฬี		นักวิชำกำรเผยแพร่ช�ำนำญกำร
	 นำงนิสำรัตน์	ศุภสวัสดิ์กุล		 นักวิชำกำรอุตสำหกรรมช�ำนำญกำร	
	 นำงสำวเยำวนิจ	แซ่ตั้ง		 นักวิชำกำรอุตสำหกรรมช�ำนำญกำร	
	 นำงวิพำณ	ีอวยพรรุ่งรัตน์		 นำยช่ำงภำพช�ำนำญงำน	
	 นำงสำวจงกลณี	เขจรำนนท	์	 นักวิชำกำรอุตสำหกรรมช�ำนำญกำร	
	 นำยรังสฤษดิ์	อุ่นค�ำ		 เจำ้หน้ำที่ปฏิบัติงำนสนับสนุน
	 	 		 กำรพัฒนำอุตสำหกรรม
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