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ตระกูล ครบนพรัตน์ บรรพบุรุษของตระกูลได้ก่อร่างสร้างตัวเองขึ้นมาเป็นล�ำดับ ตาม

แบบฉบับของชาวจีนโพ้นทะเลท่ีเดินทางข้ามน�้ำข้ามทะเลเข้ามาตั้งรกรากในแผ่นดินไทย 

บรรพบุรุษของตระกูลคือ นายเปียง แซโ่ค้ว เดินทางเข้าสู่ประเทศไทยในช่วงสงครามโลก

ครั้งที่ 2  และเริ่มต้นหาเลี้ยงชีพโดยเลือกท�ำงานในด้านที่เกี่ยวข้องกับการขนส่ง นั่นเป็น

เพราะชอบในงานช่างเกือบทุกชนิด และงานขนส่งก็เกี่ยวข้องกับเครื่องยนต์กลไก

“งานธุรกิจของเรา  เริ่มตั้งแต่สมัยเตี่ย  สมัยคุณพ่อป้วยเฮียง  แซโ่ค้ว มาจากเมืองจีนมา

ท�ำธุรกิจ  หลายอย่าง  เข้ามาสมัยตั้งแต่ช่วงสงครามโลกครั้งที่ ๒ สมัยเกิดสงครามโลก

ครั้งที่ ๒ ก็หลบภัยไปอยู่นครปฐม  ครอบครัวก็ย้ายไปอยู่นครปฐม  แล้วหลังจากนั้นก็มา

ท�ำธุรกิจเกี่ยวกับด้านการขนส่ง  เป็นพนักงานของบริษัทขนส่ง  ซึ่งสมัยก่อนคนจีนใน

เยาวราช  ในต่างๆ ใช้บริษัทขนส่งในการขนส่งสินค้า  ไปภาคใต้  ภาคอีสาน  อะไรต่างๆ  

อย่างภาคเหนือ  เมื่อก่อนนีใ้ช้รถไฟเป็นหลัก” 

“เตี่ย” ของเขา ซึ่งมีความสนใจในด้านงานช่างหลายประเภท ทั้งช่างฝีมือ ช่างเฟอนิเจอร์  

งานออกแบบ และงานก่อสร้าง โดยเฉพาะงานก่อสร้างที่สนใจเป็นทุนเดิมนี่เอง ซึ่งใน

ที่สุดหลังสงครามโลกสงบลง “เตี่ย” จึงตัดสินใจย้ายครอบครัวมาลงหลักปักฐานอยู่ที่

จังหวัดนครราชสีมา และเริ่มต้นธุรกิจขายวัสดุก่อสร้าง  นับตั้งแต่ปี พ.ศ.  ๒๔๙๕ 

เป็นต้นมา

 

คำ�รณ
ครบนพรัตน ์ 

บุญไทยแมชชีนเนอรี่

คอมเพล็กซ์
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“เตี่ยแกก็ชอบงานก่อสร้าง  แกก็เลยขายวัสดุก่อสร้าง  สมัยนั้นในเรื่องวัสดุก่อสร้าง ก็มีเพียง 

ไม่กี่รายเท่านั้นเองที่ขาย ก็ฟันฝ่าอุปสรรคมาอย่างโชกโชน  ผ่านอะไรพวกนี้มาตลอด  ก็ท�ำธุรกิจ

ด้านค้าวัสดุก่อสร้างมา  ใช้ระยะเวลายาวนานทีเดียว  แกมาอยูโ่คราช ปี 2495 นี่ผมก็เพิ่งจะเกิด” 

ซึ่งจะว่าไปแล้ว “เตี่ย” หรือ นายเปียง แซโ่ค้ว เป็นคนที่มีอุปนิสัยค่อนข้างละเอียดและก็เป็นที่เคารพ

นับถือของโคราชมาตั้งแต่อดีต  เมื่อลูกๆ ที่เป็นพี่น้องร่วมสายเลือดของ ค�ำรณ ทั้งเจ็ดคนเริ่มเติบโต 

เตี่ยจะให้ทุกคนมีส่วนช่วยงานธุรกิจของครอบครัว เพื่อเป็นการเรียนรู้งานและพร้อมที่จะแยกตัว

ออกไปสร้างธุรกิจของตัวเอง 

กิจการในยุคเริ่มแรกของครอบครัวคือร้านขายเครื่องมือช่างโดยใช้ชื่อว่า บุญไทยฮาร์ดแวร์  เป็น

ร้านค้าขายเครื่องมือช่างบางประเภท ต่อมาสัญญาเช่าในที่เดิมหมดลง จึงย้ายร้านและเปิดเป็น 

หจก. บุญไทยฮาร์ดแวร์ และ “เตี่ย” ได้ยกกิจการดังกล่าวให้ลูกชายคนที่สอง จากนั้นจึงได้ขยาย

กิจการบุญไทยพาณิชย์ซีเมนต์และบุญไทยซีเมนต์ให้กับลูกชายคนโต และสุดท้ายจึงได้เปิดกิจการ

บุญไทยแมชชีนเนอรี่

แตกไลน์ธุรกิจแบบมีหลังพิงและคำ�นึงถึงพื้นฐาน 

และเมื่อพี่ชายคนโตของเขาถึงพร้อมด้วยวัยที่จะรับผิดชอบธุรกิจได้ เตี่ยจึงได้ท�ำการขยายไลน์ธุรกิจ 

ออกมา โดยพี่ชายของเขาได้ท�ำธุรกิจขายวัสดุก่อสร้างรวมทั้งสุขภัณฑ์และเครื่องไฟฟ้า และเมื่อถึง

คราวของพี่ชายคนรอง เตี่ยก็เลือกขยายไลน์ธุรกิจแห่งที่สองให้ท�ำเกี่ยวกับฮาร์ดแวร์ด้านวัสดุ

ก่อสร้าง ทั้งเหล็กรูปภัณฑ์ รวมไปถึงสีพ่นรถ เครื่องมือช่าง  

“อยู่ทีโ่คราชกันหมด ชื่อร้านบุญไทยฮาร์ดแวร์  บุญไทยพานิชคือของพี่ชายคนโต  คนที่สองนี ่

บุญไทยฮาร์ดแวร์  ส่วนของผมแกมองไปอีกด้านหนึ่ง  สมัยนั้นเครื่องมือด้านการเกษตรเป็นหัวใจ

ของธุรกิจ  แกเห็นแนวโน้มว่าเครื่องมือแข่งขันทางด้านเกษตรกรรมในช่วงนั้นมันเริ่มบูม คนใช้

เครื่องมือการเกษตรกันมาก  ให้ผมมาขายเครื่องมือการเกษตร”

แล้วก็ถึงคิวของ “บุญไทยแมชชีนเนอรี่ คอมเพล็กซ์” 
พุทธศักราช 2520 เตี่ยของ ค�ำรณ ผลักดันให้เขาไปเริ่มต้นท�ำธุรกิจค้าวัสดุและอุปกรณ์ทางด้าน

การเกษตร ซึ่งจะว่าไปแล้วก็ยังมีความเกี่ยวพันกับพื้นฐานงานช่าง อีกทั้งธุรกิจในส่วนของเขากไ็ด้

พ่วงเอาการค้าเครื่องมือช่างประเภทต่างๆ ดังเช่นที่เป็นความถนัดอยู่เก่าก่อน ทั้งเครื่องมือช่างไม้  

ช่างเหล็ก  ช่างก่อสร้าง นอกจากนี้แล้ว ธุรกิจในส่วนของเขายังแตกไลน์ออกมาจ�ำหน่ายสินค้าประเภท 

เครื่องกลประกอบมอเตอร์ ทั้งเครื่องสูบน�้ำ  เครื่องปั้มน�้ำไฟฟ้า  ปั้มอุตสาหกรรม  ปั๊มน�้ำบาดาล 
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“เป็นอีกแขนงหนึ่งครับ  ธุรกิจนี้มันก็ด�ำเนินมารุ่นก็คือ

รุ่นของผมแล้ว  ก็ธุรกิจก็เติบโตมาเรื่อยๆ ตามล�ำดับ  

จนกระทั่งว่ามาปี ๒๕๔๓  ก็มาเปิด  บุญไทยแม็กซีเนียลิก 

คอมเพล็กซ์ที่นี่นะครับ  ซึ่งเราหวังว่าจะเป็นการต่อยอด

ธุรกิจของเราใหโ้ตขึ้น”

ยิ่งเม่ือการรุกคืบเข้าสู ่ท้องถิ่นของห้างโมเดิร์นเทรด

ก�ำลังกลายเป็นสายน�้ำทีไ่หลเชี่ยวกราก ซึ่งแม้ว่าวันนี้

ธุรกิจของเขาอาจเปรียบดั่งส�ำเภาล�ำใหญ่ ก็จ�ำต้องปรับ

ทิศปรับทางไม่ฝืนกระแสความแรงของน�้ำ นั่นก็คือการ

ปรับบริการให้มีความทันสมัยทัดเทียมกับห้างโมเดิร์นเทรด 

ในปี พ.ศ. 2543 มีการปรับปรุงทั้งด้านเทคนิค เพิ่ม

บุคลากรให้กับแผนกต่างๆ เช่น ด้านจัดซื้อ แผนกรับ

สินค้า แผนกฝ่ายขาย แผนกบัญชี

“สมัยนั้นเรากไ็ด้ข่าวว่าธุรกิจยักษ์ใหญใ่นด้านเครื่องมือช่าง   

เช่น  โฮมโปร โกลบอลเฮาส์ หรือ   ดโูฮม  พวกนี้เขาเริ่ม

มีการแตกกิ่งก้านสาขาออกมานะฮะ  ในจังหวัดต่างๆ  

เราก็คิดว่าเราก็คงจะอยู่นิ่งไมไ่ด้แล้ว  เราควรที่จะขยาย

ในส่วนตลาดของเรา  เพื่อที่จะรักษาตลาดของเราไว้  

ถ้าเราไม่ท�ำอย่างนี้ส่วนแบ่งตลาดของเราก็จะลดลง ลด

น้อยถอยลงเรื่อยๆ  จนกระทั่งโดนบริษัทยักษ์ใหญ่เหล่านี ้

กลืนหายไปในสังคม”

“คือมองดูว่าเราจะท�ำเป็นโมเดิร์นเพลสนะครับ  เพื่อที่จะ

ให้ความสะดวกในการบริการให้แก่ลูกค้าในด้านการ

บริการ  เราใช้ระบบต่างๆ ในด้านการพัฒนาเข้ามาเป็น

เครื่องมือ  มีเพิ่มบุคลากรแผนกต่างๆ เช่น การจัดซื้อ 

แผนกรับสินค้า แผนกขาย แผนกบัญชี แล้วก็มันแบ่ง

ออกมาเป็นหลายๆ แผนก  แผนกขนส่ง  อะไรอย่างนี้  

รวมเบ็ดเสร็จอยูใ่นนี้  ลูกค้าของเรา ของ BMC ผมจะ

เรียกชื่อย่อว่า BMC” 

BMC ก็คือชื่อย่อของ Boonthai Machinery 

Complex co.ltd หรือ บริษัท บุญไทยแมชชีนเนอรี่ 

คอมเพล็กซ์ จ�ำกัด ซึ่งส่วนใหญ่แล้ว ลูกค้าของบริษัทฯ 

จะมีทั้งลูกค้าท่ีเป็นช่างและพ่อบ้านทั่วไปที่นิยมเข้ามาซื้อ

สินค้าแบบ “วอล์คอิน” ซึ่งมีสัดส่วนตัวเลขอยู่ที่ประมาณ  

๓๐-๔๐ เปอร์เซ็นต์ ส่วนลูกค้าที่มีส่วนส่วนมากที่สุดจะ

เป็นกลุ่มอุตสาหกรรมและหน่วยงานราชการที่มีสัดส่วน

ตัวเลขอยู่ที่ ๖๐-๗๐ เปอร์เซ็นต์ 

ซึ่งลูกค้าที่มีเป็นกลุ่มเป็นก้อนกไ็ด้ องค์กรปกครองท้องถิ่น  

เช่น อบจ. อบต. หรือสถาบันการศึกษาขนาดใหญ่เช่น

มหาวิทยาลัย  นอกจากนี้ก็เป็นกลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้าง

ซึ่งจะว่าไปแล้วดูจะเป็นกลุ่มลูกค้าที่ธุรกิจครอบครัวของ

เขารู้จักและคุ้นเคยมากที่สุด 

“ธุรกิจของเราก็จะพยายามโตขึ้น  เราได้เป็นเอเยนต์

ของสินค้าที่ เ ก่ียวกับภาคอุตสาหกรรมในเรื่องของ

เครื่องปั้มน�้ำ  สูบน�้ำ  เป็นเจ้าเดียวในโคราช และเรากไ็ด้

เป็นเอเยนในภาคอีสาน มีทั้งปั๊มลม  ซึ่งเครื่องอัดลมหรือ

ปั๊มลมนี่นะครับ ในภาคอุตสาหกรรมในเวลานี้ก็เริ่มใช้งาน 

กันอย่างกว้างขวาง  อย่างเช่นอย่างพวกโรงสี  โรงสีข้าว 

นีใ้ช้ปั้มลมกันทุกโรง  ในการรับงานของเครื่องจัก ซึ่งเป็น 

ปั๊มลมขนาดใหญ่  ซึ่งมีขนาดสามสิบแรงม้าขึ้นไปถึงร้อย

แรงม้าพวกนี้นะครับ  แล้วกโ็รงงานอุตสาหกรรม  เกี่ยวกับ 

อุตสาหกรรมอาหารก็ดี  อุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วน

ของรถยนต์ก็ดี อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิคต่างๆ  ซึ่งมไีป

เกี่ยวข้องกับการไปใช้เครื่องจักรอัตโนมัติ  เพราะว่า

เครื่องอัดลมหรือปั๊มลมเนี่ยมันมีบทบาทสูง” 

นอกจากนี้ บุญไทยแมชชีนเนอรี่ ยังได้รับสิทธิใ์นการเป็น

ตัวแทนจ�ำหน่าย ปั้มลมขนาดใหญ่ของ Atlas Copco 

ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ช้ันน�ำของโลกจากประเทศสวีเดน 

แต่เพียงผู้เดียวในภาคอีสานตอนล่าง ครอบคลุมตั้งแต่ 

ชัยภูมิ นครราชสีมา บุรีรัมย์ สุรินทร์ ศรีสะเกษ เรื่อยไป

จนถึงอุบลราชธานี

เตรียมผลัดใบ  
“ใช่ครับเราก็เตรียมตัวที่จะปรับปรุงขณะเดียวกันลูกชาย

ผมก็เร่ิมโตเป็นหนุ ่มข้ึนเรียนจบด้านวิศวกรรมศาสตร์ 

จากจุฬาฯ มาสองคน และก็เรียนจบวิทยาศาสตร์มาอีก

คนหนึ่ง ก็เป็นก�ำลังส�ำคัญที่เราคิดว่าจะมาเป็นผู้ที่จะรับ

ช่วงต่อ  และก็สามารถจะบุกเบิกธุรกิจของเราใหโ้ตขึ้น 

อย่างน้อยก็เรายังสามารถที่จะรักษาสัดส่วนของการ

ตลาดได้ดใีห้คงอยู่”
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เม่ือมองเข้าไปยังอัตราการเติบโตทางธุรกิจประมาณ  

20 – 30 เปอร์เซ็นต์ต่อปีปัจจุบัน เป็นไปตามเป้าที่ตั้งไว้ 

เช่นนี้แล้วเขาจึงมีความมั่นใจในสถานภาพของบริษัทฯ 

จึงได้วางแผนเตรียมความพร้อมที่จะถ่ายโอนความ 

รับผิดชอบไปยังลูกชายท้ังสองคนท่ีเพ่ิงจะจบการศึกษา

ด้านวิศวกรรมศาสตร์ ให้ช่วยกันรับช่วงการบริหารกิจการ 

ของครอบครัว นอกจากนี้ยังมีการตั้งเป้าที่จะเปิดสาขา

เพิ่มเติมอีก 1 หรือ 2 ขณะที่การโฟกัสกลุ่มเป้าหมายกไ็ด้

เพิ่มความส�ำคัญไปยังกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม เช่น นิคม 

อุตสาหกรรมนวนคร อ�ำเภอสูงเนิน  

“ตอนนี้ผมก็ซื้อที่รอไว้แล้วล่ะครับ  เราก็มองจุดนี้  เรา

อาจจะมองจังหวัดอีสานทางตอนล่าง  อาจจะเป็นจังหวัด 

ไหนก็จะต้องดูอีกที เพราะว่าโรงงานมันเริ่มเข้ามาหนาแน่น 

แล้ว  ถ้าเราไปตั้งสาขาไว้ที่นั่นอีกแห่งก็จะสะดวกในการ

ให้บริการแก่ลูกค้าได้รวดเร็วขึ้น  เพราะทุกวันนี้การจัดส่ง 

สินค้าเราต้องจัดส่งถึงมือลูกค้าเลย  ทุกวันนี้เราส่งกว้างไกล  

อย่างโคราชนี่ก็แทบจะทุกอ�ำเภอ ก็มองดูว่านวนครนี่เป็น 

จุดหนึ่งที่น่าสนใจ  ลูกค้าในอ�ำเภอสูงเนิน  สีคิ้ว  ปากช่อง

อะไรอย่างนี้  เพราะว่าโคราชเราเมืองใหญ่”  

“ผมเองก็ดูแลเฉพาะด้านการเงินอย่างเดียวแล้วครับ  

ดูแลเฉพาะในด้านการบริหารการเงินอยู่”

ผลใิบใหม่
“พูดถึงสินค้าที่เราเป็นเอเย่นอย่างเช่นปั๊มน�้ำฟอซ ปั๊มลม

แอ๊ดลาสอะไรอย่างนี้  ซึ่งเราเป็นดีลเลอร์ในภาคตะวันออก  

แล้วกใ็นโคราช”  

 

อาณาจักรจะคงความยิ่งใหญ่อยูไ่ด้ ก็มไิด้หมายความว่า

ฮ่องเต้จะต้องคงอายุยืนได้ถึงหมื่นปี หากแต่หมายถึง

ปรีชาสามารถของฮ่องเต้องค์ใหม่จะต้องไม่ยิ่งหย่อนไป

กว่ากัน 	

“ก็ปัจจุบันเรียกว่าธุรกิจของเราค่อนข้างจะคงที่ครับ  คือ 

ยังไมไ่ด้คิดว่าจะขยายไปทางไหน  พยายามจะใช้ศักยภาพ 

ที่มใีห้มากที่สุดเสียก่อน แล้วก็พยายามที่จะควบคุมส่วน

แบ่งตลาดเอาไวใ้หไ้ด้มากที่สุด รักษาต้นทุนการบริหาร

ใหไ้ด้ประสิทธิภาพสูงสุด พูดง่ายๆ ก็คือใช้ต้นทุนให้ต�่ำ

ที่สุดเพื่อผลก�ำไรที่มากที่สุด  ต�ำแหน่งตลาดของเราก็จะ 

Cover แค่อีสานใตไ้มไ่ปไกลให้มากกว่านั้น”

AEC กับโคราช และ BMC 
ความเปล่ียนแปลงภายในอีกไม่ก่ีปีข้างหน้ากับผลกระทบ

ในด้านต่างๆ ที่สังคมไทยทุกภาคส่วนจะต้องได้รับกัน

คนละไม่มากก็น้อย โดยเฉพาะภาคธุรกิจก็ยิ่งอาจต้อง

เผชิญกับการแข่งขันทีไ่ม่เหมือนเดิม ยิ่งเมืองใหญ่ที่มี

กิจกรรมทางเศรษฐกิจหลากหลายเช่นโคราชด้วยแล้ว 

ก็น่าสงสัยอยู่ว่าในมุมมองทางธุรกิจของพวกเขา จะต้อง

เผชิญกับความเปลี่ยนแปลงอย่างไรบ้าง

“AEC ส�ำหรับโคราชผมว่าในธุรกิจของผมเองไม่ค่อย

กระทบเท่าไหร่นะครับ อาจจะกลางๆ มากกว่า ไม่บวก 

ไม่ลบ ผมว่าจะไปกระทบกับขนส่งหรือว่าเกษตรแปรรูป

อุตสาหกรรมอย่างนี้มากกว่านะครับ ยกเว้นแต่ว่าเราจะ

ไปขยายในจังหวัดที่มไีด้ตามแผนของ AEC อุบลฯ อุดร 

อะไรอย่างนี้นะครับ ถ้าไปอยู่ตรงนั้นก็จะได้รับผลกระทบ

เต็มๆ”

“ก็เราไมใ่ช่นักวิชาการ   เราใช้ประสบประการณ์ที่เราได้

สร้างสมกันมา”
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ถ้าใครได้ยินค�ำว่า “สนามปราบเซียน” ก็คงอดที่จะนึกถึง	กีฬาอะไรซักอย่างหนึ่งที่เจ ้าของ 

สนามหรือที่เรียกกันว่า “ทีมเหย้า” ที่อาจไมไ่ด้มีฝีเท้าหรือฝีมือจัดจ้านน่ากลัว แต่เมื่อใดที่

ทีมเต็งลงมาเตะเป็นทีมเยือนในสนามดังกล่าว ก็มีอันต้องพ่ายแพ้กลับไปทุกครั้ง ส�ำหรับใน

แวดวงธุรกิจก็ว่ากันมา “มีสนามปราบ” อยู่จ�ำนวนไมไ่ด้ โดยเฉพาะที่เมืองขอนแก่น เมืองหลวง 

ทางเศรษฐกิจของภาคอีสาน ก็ถือได้ว่ามีเจ้าของสนามในนามธุรกิจอยู่หลากหลายที่ก�ำลัง

สร้างต�ำนาน “ปราบเซียน” จากต่างถิ่น ดังเช่นตัวอย่าง ยักษ์ค้าปลีกข้ามชาติรายใหญ่ที่

สร้างปรากฏการ “สึนามิ” ค้าปลีก” พัดกระหน�่ำเล่นเอาค้าปลีกรายย่อยหลายต่อหลาย

จังหวัดต้องน�้ำตาตกมานับไม่ถ้วน แต่เมื่อต้องมาลงสนามเมืองขอนแก่น ค�ำว่า “สนาม

ปราบเซียน” ก็ประจักษ์แก่สายตาอีกครั้งหนึ่งเมื่อคลื่นสึนามิที่ว่า ต้องกลับกลายเป็นคลื่น

กระทบฝั่งไปอย่างเงียบเชียบ  

และส�ำหรับเจ้าของสนามอย่าง “พงศกร สิริเผ่าประดิษฐ์” แห่ง “ไพรัช โฮมเดคคอร์”  

ก็ก�ำลังจะพิสูจน์ค�ำว่า “สนามปราบเซียน” ให้บรรดายักษ์ใหญ่ค้าปลีกด้านวัสดุก่อสร้าง

และวัสดุตกแต่งบ้านได้ประจักษ์เป็นรายต่อไป

“ธุรกิจในนามของ ‘ไพรัชโฮมเดคคอร์-เคหะภัณฑ์’ ที่เปิดตัวบนถนนธุรกิจสายวัสดุก่อสร้าง

ด้วยสินค้าคุณภาพจาก SCG มาตั้งแต่ปี 2526 ในฐานะตัวแทน ‘รหัสหนึ่ง’ ที่มีสินค้าของ 

SCG ครบถ้วน  แต่ลูกค้าจะรู้จักไพรัชในนามของกระเบื้องเป็นส่วนใหญ่ เรียกง่ายๆ ว่าเรามี

ตัวจุดแข็งที่ตรงนี้อยู่แล้ว เพียงแต่ว่าที่ผ่านมาเราไมไ่ด้ท�ำให้มันชัดเจน ยังท�ำให้ลูกค้าเห็น

พงศกร
สิริเผ่าประดิษฐ์ 

ไพรัชโฮมเดคคอร์
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ว่าแล้วพูดเป็นเสียงเดียวกันไมไ่ด้ว่า ‘ถ้าเป็นกระเบื้องต้องไพรัช’ แตใ่นส่วนของ

ไพรัช โฮมเดคคอร์ เราก�ำลังท�ำตรงนี้อยู่  ซึ่งตอนนี้เราก็มีความเชื่อมั่นว่าลูกค้า

เองรอบ ๆ  ขอนแก่นประมาณ 200 กโิลที่เราขีดวงไว้ก็ค่อนข้างที่จะรูจักไพรัชแล้ว”

คุณพ่ออยู่วิศวกรอยู่บริษัทเอสโซ่ คุณแม่เป็นนักกฎหมายอยู่บริษัทแหลมทอง ด้วย

ความที่คุณพ่อเป็นวิศวกรแล้วต้องดใูนเรื่องคุมการก่อสร้างปั๊มน�้ำมัน ก็เลยได้รับ

การโปรโมทให้มาดูแลงานในภาคอีสาน  ส่วนคุณแม่เองก็มองว่าครอบครัวคุณพ่อ 

ก็เป็นคนทางนี้อยู่แล้วเราก็น่าจะลองมาท�ำธุรกิจอะไรทางนี้ มาหาลู่ทางในการ

ขยับขยายท�ำธุรกิจในช่วงที่ย้ายมาขอนแก่น บังเอิญคุณพ่อมีคอนเนคชั่นกับพวก

บริษัทก่อสร้างเพราะท�ำงานเกี่ยวกับการคุมบริษัทก่อสร้างอยู่กไ็ด้มารู้จักกับ

ผูใ้หญ่ท่านหนึ่งที่ที่ดูและของเอสซีจีอยู่ตอนนั้นยังไมไ่ด้เป็นตัวแทนเต็มรูปแบบของ

เอซีจีแต่เป็นตัวแทนในส่วนของกระเบื้องคลอสโต้ก็เร่ิมเปิดรา้นในถนนหลังเมือง

ตอนนั้นปี 2526 เป็นแค่ 2 คูหาตอนแรกคุณแม่ท�ำคนเดียวก่อน คุณพ่อก็ยังเป็น

วิศวกรอยู่ท�ำไปท�ำมาปรากฏว่าในส่วนของตัวเลขเราท�ำให้เขาเห็นว่ามีตัวเลข 

ค่อนข้างดี เขาก็เลยมาคุยกับเราในลักษณะว่าให้เราเป็นตัวแทนของเอสซีจีเขา

เรียกตัวแทนรหัส 1 คือท�ำทุกสินค้าของเครือก็เริ่มเป็นตัวแทนตั้งแต่นั้นมา  

พอท�ำได้ประมาณ 4-5 ปี ในส่วนพื้นที่มันค่อนข้างจะคับแคบก็เลยย้ายในส่วนของ

ตัวที่ตั้งของโชว์รูมย้ายมาที่ถนนหน้าเมืองหัวมุมก่อนถึงสามแยกแฟรี่พลาซ่า  

ก็ด�ำเนินกิจการเรื่อยมาตอนนั้น

พงศกรเกิดที่กรุงเทพ แต่เข้าเรียนชั้นอนุบาลที่จังหวัด

ขอนแก่นเมื่อจบชั้นประถมศึกษาปีที่ 6 เข้าไปศึกษาต่อ 

ที่ขอนแก่นวิทยายน จบมัธยมศึกษาปีที่ 6 จึงเข้าศึกษา

ต่อที่คณะวิศวกรรมศาสตร์

“ตอนแรกผมเองอยากไปท�ำงานก่อนแตใ่นส่วนของที่บ้านพอดีผมเป็นลูกชายคน

เดียวทางคุณพ่อคุณแม่เห็นว่าเราก็ต้องมาท�ำธุรกิจที่บ้านอยู่แล้วถ้ายังไงก็เลย 

เข้ามาช่วยกิจการดีกว่า  ผมเองตอนที่เข้ามาแรกๆ กไ็ม่รู้จะท�ำอะไร ด้วยความที่

ว่าธุรกิจที่บ้านมันเหมือนกับว่ามีทางพนักงานรุ่นเก่าอยู่พอสมควรแล้วทุกคนก็

มีหน้าที่ของเขากันหมดอยู่แล้ว” 
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เมื่อเรียนจบมา ข้อแม้ที่ “พงศกร” ต่อรองกับครอบครัว

ก็คือ ขอท�ำในสิ่งที่รู้สึกเป็นตัวของตัวเอง ซึ่งเป็นจังหวะ

ที่เครือซีเมนต์ไทยก�ำลังมีนโยบายที่จะให้ครอบครัวท�ำ

โฮมมาร์ท เขาจึงตอบตกลง เนื่องจากเป็นธุรกิจในสไตล์

โมเดิร์นเทรด จากนั้นเขาจึงดูแลกิจการโฮมมาร์ทตั้งแต่

เริ่มต้น 

“ท�ำทั้งชั้นจัดวางสินค้า การเลือกเอาสินค้าตัวไหนลงบ้าง 

จัดวางยังไงมันเป็นอะไรที่สนุกเพราะเราได้เริ่มต้นเอง

ประมาณปี 2545 อันนั้นยังเป็นโฮมมาร์ทยุคเริ่มต้นเลย” 

เนื่องจาก “โฮมมาร์ท” เป็นธุรกิจใหมใ่นขณะนั้น ซึ่ง

แม ้แต ่ เครือซี เมนต ์ไทยก็ยังอยู ่ในระหว ่างสั่ งสม 

องค์ความรู้ เช่นเดียวกับ “พงศกร” ทีไ่ด้กลายเป็นก�ำลัง

หลักของธุรกิจครอบครัวในเวลานั้น โดยทั้งสองฝ่าย

ต่างก็อยูใ่นช่วงของการลองผิดลองถูก จนกระทั่งผ่านไป

ได้ประมาณ 2-3 ปี เขาก็เริ่มคิดว่าคงถึงเวลาที่จะต้องหา

ความรู้เพิ่มเติม ด้วยการเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาโท 

ด้านการจัดการที่มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

“ก็เป็นช่วงจังหวะเวลาที่ไปไปพบกับกับทางภรรยา

เพราะภรรยาก็ท�ำธุรกิจเดียวกันคือขายวัสดุก่อสร้างอยู่

ที่เมืองเลยแต่เขาเป็นเอเย่นต์ของนครหลวงของปูนนก 

ซึ่งจะว่าเป็นคู่แข่งกันกไ็ด้ แต่มันกลายเป็นอะไรที่ดีคือว่า

ส่วนหนึ่งเรามีมุมมองกันคนละอย่าง”  

เมื่อเรียนจบ “พงศกร” จึงกลับเข้าไปดูแลโฮมมาร์ทอีก

ครั้งหนึ่ง ซึ่งเป็นช่วงที่มีการปรับปรุงรูปแบบที่เรียกกัน

ว่าโฮมมาร์ท แม็กซ์และโฮมมาร์ท บิวเดอร์ ซึ่งเป็นรูปแบบ 

ที่ตรงกับความคิดของเขา และเป็นทิศทางที่มีความชัดเจน 

ในเรื่องของการวางผลิตภัณฑ์ แตกต่างออกไปจาก 

โฮมมาร์ทในยุคแรกที่ยังอยู ่ในสภาพของการคล�ำหา

ทิศทางมากกว่าการรุกเข้าไปในตลาด

“พอท�ำไปประมาณ 3 - 4 ปี เรารู้สึกว่าโฮมมาร์ทใน 

รูปแบบแรกมันยังไมใ่ช่ มันยังไมใ่ช่ตัวเรานะ เรารู้สึกว่า

ต้องท�ำอะไรที่เป็นตัวเราจริงๆ เลยเกิดความคิดว่าเรา

อยากมาเปิดทีไ่พรัชโฮมเดคคอร์ ซึ่งอยู่ตรงที่ปัจจุบัน ที่ท�ำ 

อยู่ข้างสนามบิน” คอนเซ็ปส�ำหรับโฮมเดคคอร์ในความคิด 

ของเขาก็คือความเป็นโมเดิร์นเทรดที่มีลักษณะเฉพาะทาง   

เป็นร้านค้าในลักษณะเดียวกับบุญถาวร ซึ่งก็มีอยูใ่น

กรุงเทพฯทั้ง 4 มุมเมือง และมีอัตราเติบโตทางธุรกิจที่ดี  

“ผมว่าตอนที่สร้างไพรัชโฮมเดคคอร์ขึ้นมาก็มองว่า

โมเดลธุรกิจมีความส�ำคัญ เพราะว่าตอนนั้นด้วยความคิด 

ว่าเราจะท�ำยังไงให้ธุรกิจเราย่ังยืนแล้วก็สามารถจะมี 

จุดขายที่ชัดเจนกว่าที่อื่น หนึ่งเราต้องมีความช�ำนาญ

เฉพาะด้าน และสองธุรกิจเราต้องเป็นเงินสด ส่วนที่สาม

คือก�ำไรเพื่อที่จะน�ำมาปรับปรุงธุรกิจเพื่อให้ธุรกิจมัน

เติบโตอย่างมั่นคง”

แรงผลักดันท่ีต้องการท่ีขับเคล่ือนธุรกิจตกแต่งภายใน

ทะลไุปสู่ความส�ำเร็จในเบื้องต้น เป็นเพราะเมื่อครั้งยังท�ำ

ธุรกิจโครงสร้างครอบครัวของเขาก็มักจะได้รางวัล 

ผู้แทนจ�ำหน่ายยอดเยี่ยมเกือบทุกปี แต่ท้ายสุดกลับเกิด

ค�ำถามและค�ำตอบขึ้นในใจของเขาว่าแท้จริงแล้วเงิน

ไมใ่ช่ค�ำตอบ แต่สิ่งที่เป็นความรักความชอบในการท�ำ

ธุรกิจสินค้าตกแต่งภายในส�ำหรับเขาก็คือ ความสวยงาม 

ของผลิตภัณฑ์แต่ละชิ้นนั่นต่างหาก ประสบการณ์เหล่านี้

คือแรงผลักดันส�ำคัญในการน�ำพา “ไพรัช โฮมเดคคอร์” 

ไปสู่เป้าหมายโดยที่เขามิได้มองในเรื่องผลก�ำไรเป็น

ส�ำคัญ 

“ตอนแรกๆ ก็ยังหลงทางอยู่กล้าๆ กลัวเพราะหากท�ำ

ร้านหรูเกินไปคนจะกล้าเข้าไหม โดยเฉพาะลูกค้าในอีสาน

เราก็รู้อยู่แล้วว่าคนมีก�ำลังไม่เยอะมันมาก ฉะนั้นตอนแรก 

มันก็ยังไมใ่ชโ่มเดลที่เป็นปัจจุบันนี้หรอก ยังเป็นโครง

หลังคาร้อนไม่ติดแอร์ พื้นที่ก็ยังเต็มไปด้วย Rack วางของ  

แต่ละวันมันก็ค่อยๆ ออกไปจากโชว์รูมผมแล้วมันค่อย

เปลี่ยนเป็นห้องโชว์ เราเริ่มที่จะจับทางได้”
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ใน 3 ปีแรกธุรกิจของไฟรัช โฮมเดคคอร์ค่อนข้างจะ

เติบโตเร็ว นั่นเป็นเพราะโมเดลที่แตกต่างออกมาจาก

แบรนด์อื่น แต่ระยะแรกเขาก็ยอมรับว่ามีความยากล�ำบาก 

ในการท�ำความเข้าใจกับลูกค้า เพราะลูกค้าที่เข้ามามักจะ 

คิดว่าจะเหมือนร้านวัสดุก่อสร้างทั่วไป “ก็เข้ามาถามว่า

ปูนมไีหม เหล็กมไีหม กระเบื้องหลังคามไีหม อะไรกไ็ม่มี 

ทางลูกน้องเราเลยเกิดความไม่ม่ันใจมันจะถูกทางไหม 

ท�ำไมลูกค้าอยากได้อะไรไฟฟ้าไม่มี สไีม่มี เราเลยพา 

ผู้จัดการฝ่ายขายและใครที่เป็นคีย์แมนไปดูบุญถาวรที่

กรุงเทพเราก็เลือกไปวันเสาร์วันที่ลูกค้าเขาเยอะๆ” 

ปี 2553 จึงมีการตัดสินใจครั้งใหญ่ ซึ่งก็คือการขยาย

โชว์รูมจากเดิมทีใ่ช้พื้นที่ 3,000 ตารางเมตร ขยายไป

เป็น 5,000  ตารางเมตร มีการน�ำเอาระบบปรับอากาศ

แบบท่อเหมือนห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่โดยใช้งบ

ลงทุนในส่วนนี้ประมาณ 10 ล้านบาท นั่นมาจากเสียง

สะท้อนจากลูกค้าที่พากันบ่นว่าอากาศร้อน เพราะการเดิน 

เลือกซื้อสินค้าที่ต้องใช้เวลาในการเลือกนานกว่าการ 

ซื้อของทั่วไป ฉะนั้นหากปล่อยให้เป็นแบบนี้ต่อไปก็อาจจะ

กลายเป็นผลเสีย ทั้งๆ ที่ตัดสินใจลงทุนขยายโชว์แต่กลับ

ไม่สามารถท�ำให้ลูกค้ามีความสุขในการเดินเลือกซื้อ

สินค้าได้

“ไม่มีความสุขกับบรรยากาศเราเลยเริ่มติดแอร์ และ

พัฒนาให้มีร้านกาแฟส�ำหรับบริการลูกค้า มีอินเตอร์เน็ต

ให้ลูกค้า เพราะลูกค้าที่มาเป็นครอบครัว ถ้าผู้ชายที่เขา

ไม ่ได ้เลือกของเขาก็ไม ่ รู ้จะท�ำอะไรอย่างน้อยอ่าน

แมกกาซีนลูกเล่นอินเตอร์เน็ต เขาก็มีความสุข คนเลือก

กไ็ม่กังวลว่าจะใช้เวลาเยอะแคไ่หน”

หลังจากมีการปรับปรุงในเรื่องระบบปรับอากาศ ก็เริ่มมี

การปรับปรุงในรายละเอียดเล็กๆ น้อยๆ ลงมือปรับปรุง

แม้กระทั่งห้องน�้ำที่มีการติดแอร์เพิ่มเข้าไป จนแม้แต่ฝ่าย

บริหารจากซีเมนต์ไทยก็ยังแปลกใจ และไถ่ถามถึงเหตุผล 

ในการติดแอร์ห้องน�้ำ ซึ่งค�ำตอบก็คือเป็นกลยุทธที่ท�ำให้ 

ลูกค ้าใช ้ เวลาอยู ่ในไพรัชโฮมเดคคอร์ให ้นานที่สุด 

เป็นการสร้างความสะดวกสบายให้มีความรู้สึกคล้ายกับ

การช็อปปิ้งในห้างสรรพสินค้า ที่มีพื้นฐานมาจากแนวคิด 

เรื่อง “ลูกค้าเป็นศูนย์กลาง”

“ตอนน้ีห้องน�้ำผมก็มีการติดเคร่ืองเสียงด้วยคือพยายาม 

สร้างบรรยากาศการช็อบปิ ้งให้ลูกค้ามีความสะดวก

สบายและล่าสุดก�ำลังจะขึ้นห้องรับรองลูกค้าที่คลัง ก็จะ

เหมือนกับเป็นลักษณะของโชว์รูมรถยนต์เพื่อให้การ 

รอคอยลูกค้าไม่น่าเบื่อ” เป็นวิธีคิดที่พยายามเข้าไปนั่ง

อยูใ่นความคิดของลูกค้า ต้องรูใ้หไ้ด้ว่าลูกค้าต้องการ

อะไร อยากได้สินค้าแบบไหน โดยเฉพาะในช่วง 2 ปีที่ผ่านมา  

ตลาดวัสดุก่อสร้างในจังหวัดขอนแก่นมีสภาพของ 

การแข่งขันสูง จนน่าจะเรียกได้ว่าสูงที่สุดในประเทศไทย 

นั่นเป็นเพราะมโีมเดิร์นเทรดสินค้าวัสดุก่อสร้างครบทุก

แบรนด์ ทั้ง ดโูฮม โฮมฮับ ไทวัสดุ โกลบอลเฮ้าส์ โฮมโปร  

และโฮมเวิร์ค “ก็คือครบที่สุดแล้ว ถามว่าวันนี้เราจะแข่ง

กับเขายังไง ผมเองคิดว่าผมไมไ่ด้แข่งกับเขาตั้งแต่ต้น 

อยู่แล้วคือทุกคนพยายามดึงเราไปชกมวย แต่วันนี้ผม

บอกเลยว่าธุรกิจผมถ้าเป็นมวยก็มวยสากล”
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วิธีการท�ำตลาดของไพรัช โฮมเดคคอร์ จะไมใ่ช้วิธี ลด 

แลก แจก แถม ไม่ท�ำโปรโมชั่น ลดล้างสต็อก แต่สิ่งที่

เลือกท�ำก็คือการแชร์ประสบการณ์ร่วมกัน มีการจัด

ประกวดห้องน�้ำ โดยเปิดโอกาสให้ลูกค้าที่ซื้อสินค้าจาก

ไพรัช โฮมเดคคอร์ไปติดตั้งห้องน�้ำส่งเข้าประกวด และ

ท�ำการตัดสินโดยกรรมการผู ้ทรงคุณวุฒิจากคณะ

สถาปัตยกรรมศาสตร์ ร่วมด้วยสถาปนิกของบริษัท เพื่อ

ช่วยกันตัดสินและมอบรางวัลแก่แบบห้องน�้ำท่ีชนะเลิศ 

นอกจากนี้ “พงศกร” ยังใช้ช่องทางของ Social Media 

 เปิดโอกาสให้ลูกค้าโหวตผ่านเฟสบุ๊คให้กับแบบห้องน�้ำที่

ตนเองชอบ ส่วนลูกค้าทีไ่ด้รับการโหวตสูงสุดก็จะมีสิทธิ์

รับรางวัลทั้งหมด 

“ผมมองว่ามันเป็นกิจกรรมที่มีความต่าง แล้วก็ล่าสุดได้

เปิดตัวคอตโต้สตูดโิอ ซึ่งเป็นการบริหารครบวงจรของ

คอตโต้เป็นแห่งแรกของอีสานตอนบน เราบริการงาน

ออกแบบและเช็คสต๊อกโดยตรงกับโรงงาน” 

สิ่งที่จ�ำเป็นส�ำหรับธุรกิจก็คือการพัฒนาตัวเองตลอด

เวลา เพราะสินค้าของ “ไพรัช โฮมเดคคอร์” ไมใ่ช่สินค้า 

Commodity หากแต่มีลักษณะเป็นสินค้าแฟชั่น ไมใ่ช่ 

อิฐ หิน ปูน ทราย เพราะฉะนั้นจึงเต้องมีการน�ำเสนอ

ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ แก่ลูกค้าตลอดเวลา ฉะนั้นทีมงานจึง

ต้องมีทัศนคติหรือแนวทางที่เข้าใจตรงกัน มีความพร้อม 

ที่จะพัฒนาตัวเองและรับความรูใ้หม่ๆ 

ปัจจุบัน ไพรัช โฮมเดคคอร์ ได้มีกระบวนการปรับองค์กร 

อยู่ตลอดเวลา มีการเขียนผังโครงสร้างองค์กร แบ่ง

แผนก และเริ่มท�ำ KPI (วัดผลการด�ำเนินงาน-ด�ำเนิน

ธุรกิจ) เพิ่มขยายคลังสินค้าและปรับโครงสร้างบริษัท 

“เราเองไมใ่ช่ตัวแทน SCG หมายถึงว่าส�ำหรับไพรัชโฮม

เดคคอร์ ตอนแรกทางเอสซีจีอยากให้เราเป็นตัวแทน

เพียงแต่เราคิดว่าถ้าเราเข้า SCG เราจะมีข้อจ�ำกัดเยอะ 

เราต้องการให้เป็นตัวเรามากกว่า”

ดังนั้น ไพรัช โฮมเดคคอร์ จึงขอร่วมมือกันในลักษณะอื่น 

ซึ่งก็คือการจัดพื้นทีใ่ห้กับทาง SCG เพื่อเข้ามาเปิดพื้นที่

เป็น COTTO Studio เป็นการใช้พื้นทีใ่นแบบร่วมกัน

แบบเป็นสัดเป็นส่วน ขณะนี้จึงมีสินค้าแบรนด์ต่างๆ ที่

วางขายอยูใ่นไพรัช โฮมเดคคอร์ไม่ต�่ำกว่า 100 แบรนด์ 

แต่แบรนด์ที่เป็นพันธมิตรธุรกิจหลักก็มีอยู่ประมาณ 40 

แบรนด์ มีส่งพนักงานส่งเสริมการขายของบริษัทเข้ามา

อยู่ประจ�ำ 

“ปัจจุบันผม 37 ปี คิดว่าผมไม่เกิน 40 ต้องมีสาขาที่ 2 

ส่วนสาขาที่ 3 ที่ 4 ผมไม่กังวล เพราะสาขาที่ 2 ถ้าเกิด

เราเปิดแล้วเราสามารถที่จะบริหารมันได้ เลยคิดว่า

สาขาที่ 3 และ 4 มันไม่ยาก เพียงแต่เราต้องเตรียม 

ความพร้อมหนึ่งเรื่องบุคลาการ สองเรื่องระบบงาน  

ท�ำยังไงไมใ่ห้ธุรกิจมันรั่วไหล คนที่ท�ำให้เราเขามีความ

เข้าใจในธุรกิจนี้เพียงพอ”

คงต้องยอมรับในความเป็นจริงที่ว่า ตลาดสินค้าตกแต่ง

บ้านในเมืองขอนแก่นเติบโตและมีการแข่งขันสูง ซึ่งใน

ปัจจุบันได้มีโมเดิร์นเทรดสินค้าตกแต่งและวัสดุก่อสร้าง

เปิดขึ้นแข่งขันกันเป็นจ�ำนวนมาก และมากจน “พงศกร” 

อดที่จะหว่ันใจไมไ่ด้ว่าความสมดุลระหว่างดีมานด์กับ 

ซับพลายจะขาดความสมดุลจนถึงขึ้นสวนทางกันอย่าง

รุนแรงหรือไม่

“ยอมรับว่า 2-3 เดือนที่ผ่านมายอดขายเรากไ็ด้รับผล 

กระทบเหมือนกัน ซึ่งมันเป็นผลกระทบที่มองว่ามันเป็น

ด้านบวก เวลาผมมองจะมองสองด้านเสมอเพราะ 

ทุกธุรกิจมันมีวิกฤตและโอกาส เดือนแรกทีไ่ด้รับผล 

กระทบได้คุยกับน้องๆ ว่า ตอนนี้เรามีคู่แข่งแล้วเพราะ

ฉะนั้นอยู่สบายไมไ่ด้แล้ว”
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ตลาดค้าปลีกสินค้าตกแต่งบ้านท่ีมีผู้ประกอบการราย

ใหญ่จ�ำนวนมาก ตลาดจึงกลายเป็นของผู้ซื้อ ท�ำให้ผู้ซื้อ

มีทางเลือกในการจับจ่ายเฉพาะสิ่งที่คิดว่าคุ้มค่าและได้

รับการดูแลดีที่สุด ฉะนั้นการท�ำธุรกิจจึงต้องมีการปรับ

ตัวสูง ไม่เพียงแต่ต้องปรับปรุงประสิทธิภาพภายใน

เท่านั้น “พงศกร” ยังมองไปถึงขีดความสามารถในการ

ให้บริการแก่ลูกค้า ทั้งการจัดส่งที่ตรงต่อเวลา ความ

รวดเร็วในการจัดสินค้า การรอใบก�ำกับภาษโีดยที่ลูก 

ไม่ต้องนั่งรอนาน การแจ้งเปลี่ยนสินค้าที่เกิดจากความ

ผิดพลาดในการจัดสินค้าต้องมไีม่มาก สิ่งเหล่านี้คือการ

เสริมสร้างศักยภาพในการแข่งขันมัน ที่ “พงศกร” 

พยายามปรับเจตคติพนักงานเพื่อให้เห็นภาพร่วมกัน ทั้ง

จากการพูดคุยและจัดกิจกรรมโดยมีการตั้งเป้าหมาย

และระยะเวลาที่จะต้องท�ำให้ส�ำเร็จ จนในที่สุดจึงเกิด

การร่วมแรงร่วมใจ มีการท�ำเงินเป็นทีมเวิร์คที่มีความ

แข็งแรงมาก

“ปลายปีนี้คิดว่าเราน่าจะดีข้ึนเพราะผมมองว่าถ้าคู่แข่ง

เข้ามามาก ก็ต้องคิดเป็นด้านบวกว่าถ้าเราผ่านคู่แข่ง

ทั้งหมดไปได้แล้วเรากไ็ม่มีอะไรต้องกังวลแล้ว”

อนาคตตลาดวัสดุก่อสร้างและวัสดุตกแต่งจะแบ่งออก

เป็น 2 โมเดล ที่จะเป็นรูปร่างชัดเจนมากขึ้นก็คือรูปแบบ 

ของร้าน “วันสต็อปช็อป” และ “สเปเซียลสโตร์” จึง

เท่ากับว่าร้านค้าในสองลักษณะนี้จะต้องเลือกพัฒนาใน

ทางใดทางหนึ่ง เมื่อมีความชัดเจนในธุรกิจด้านที่ถนัด

ที่สุดแล้ว จากนั้นจึงเป็นขั้นตอนของการสร้างความ

แข็งแกร่งให้กับธุรกิจ 

“ซึ่งคิดว่ามันจะเป็นทางให้ผู้ประกอบการทุนท้องถิ่นจะ

อยูไ่ด้ เพราะการเข้ามาของทุนส่วนกลางซึ่งเขามีสายป่าน 

ที่ค่อนข้างจะเยอะกว่าเรา และเขามาในเม็ดเงินค่อนข้าง

จะใหญ่ เขาซื้อที่ทีหนึ่ง 100 กว่าไร่ หรือท�ำสโตร์ที่หนึ่ง

เหมือนกับบิ๊กซี โลตัสบวกกับห้างเลยทีเดียว คือไมใ่ช ่

เฉพาะสินค้าที่เป็นแบบซุปเปอร์มาร์เกตแล้ว แต่ว่ามีสินค้า 

วัสดุก่อสร้างไปรวมอีกมันเป็นสเกลทีใ่หญ่ขึ้นไปอีก” 

แม้ว่าการรุกคือของบรรดายักษ์ใหญ่จะเป็นสิ่งที่น่ากลัว 

แต่ “พงศกร” ก็เชื่อว่าลูกค้าทุกคนไมไ่ด้เลือกไปเดิน

เพราะความใหญ่และทันสมัยของสถานที่ เพราะความ

ใหญโ่ตก็มีปัญหาในเรื่องของความล่าช้า ซึ่งในกรณีของ

โมเดิร์นเทรดเหล่านี้จะน�ำเอาแนวคิด “ปลาใหญ่กินปลา

เล็ก” ที่เกิดขึ้นกับห้างค้าปลีกสินค้าอุปโภคบรโิภคมาใช้

ไมไ่ด้ เพราะปลาใหญใ่นวงการธุรกิจค้าวัสดุตกแต่งบ้าน

ก็อาจจะถูกปลาที่ตัวเล็กกว่าขย�้ำกินเอาได้เหมือนกัน นี่จึง 

เป็นหลักคิดที่ส�ำคัญของความพยายามปรับตัวให้อยู ่

รอดไดใ้นท่ามกลางการแข่งขัน โดยเฉพาะการน�ำเอาจุด

แข็งของร้านที่มีพื้นที่ขนาดเล็ก ที่สามารถให้บริการได้

รวดเร็ว เมื่อการบริการเป็นไปอย่างรวดเร็ว ลูกค้ากไ็ม่

ต้องเสียเวลารอคอยสินค้า เพราะการรอคอยก็คือการ

เสียโอกาสอย่างหนึ่ง เพราะฉะนั้นถ้าสามารถท�ำให้ลูกค้า

ประหยัดเวลาในส่วนนีไ้ด้ รวมทั้งการให้ค�ำแนะน�ำในตัว

สินค้าที่ทั้งพนักงานและร้านค้ามีความเชี่ยวชาญ สิ่งเหล่านี ้

ก็น่าจะเป็นค�ำตอบที่ดีส�ำหรับธุรกิจรายที่ย่อมลงมาได้

“ในส่วนของตัวสินค้า แบรนด์หลักๆ ก่อนก็คือกระเบื้อง

คอตโต้ จากเดิมที่ท�ำกระเบื้องคอตโต้ปีแรกท�ำให้เขา

ประมาณปีละ 2 ล้าน ปัจจุบันผมซื้อเขาอยู่ประมาณ 

เดือนละ 5-6 ล้าน ล่าสุดเมื่อสิ้นเดือนพฤษภา Ranking  

ทั่วประเทศไม่รวมกรุงเทพฯ ตอนนี้เราอยู่ที่เบอร์ 5 ส่วน

ในอีสานเราเป็นเบอร์ 1 ซึ่งก็พอจะคะเนได้ว่าในส่วนของ

กระเบื้อคอตโต้ที่เป็น Leader ในตลาดตอนนี้ เป็น 

มาเกตแชร์ของเราก็พอสมควร”

“เราท�ำในสิ่งที่เราคิดฝันไว้มากกว่าว่ามันจะเป็นจริง 

ไดไ้หมในพื้นที่ตรงนี้  เป้าแรกที่คิดว่าอยากเป็นผู้น�ำในธุรกิจ 

นีใ้นอีสานตอนบนผมว่าวันนี้มันก็มาเกินจากเป้าหมายที่

เราวางไว้แล้ว แต่ถามว่าอนาคตข้างหน้าอยากจะไปถึง

จุดไหนผมก็จะวางสเต็ปเป็น 2 ไว้ก่อน” 

เป้าหมายแรกของเขาก็คือ อยากเห็นสาขากระจายอยู่ทั่ว 

ภาคอีสาน และอยากสร้างแบรนด์ของไพรัชโฮมเดคคอร์

ให้แข็งแกร่งที่สุดในอีสาน ส่วนที่ว่าอนาคตธุรกิจตัวนี้จะ

ทะลุไปไกลกว่าท่ีตั้งเป้าหมายเอาไว้ก็คงต้องปล่อยให้

เวลาเป็นผู้ตอบ 
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“เวลาของผมมันไมไ่ด้อยูใ่นธุรกิจท้ังหมดผมเองต้องแบ่ง

เวลาให้ครอบครัวเพราะตอนนี้ลูกผมก็ยังเล็กอยู่ 5 ขวบ 

และ 7 ขวบ และกิจกรรมทางสังคมผมก็เข้าไปช่วยงาน

ของคู่ค้าอยู่คือเป็นอนุกรรมการฝ่ายอสังหาริมทรัพย์”

ในระหว่างจุดยืนของผู้ประกอบการ กับ ผู้ทีไ่ด้ชื่อว่า  

“มืออาชีพ” ในวงการธุรกิจอาจจะหมายถึงเส้นแบ่งที่ท�ำให้ 

ทั้งสองฝ่ายต้องเดินคนละเส้นทางอย่างยากท่ีจะบรรจบ

กันได้ 

“คุณต ้องรู ้ เรื่องของการลงทุนท�ำยังไงเราจะเป ็น 

นักบริหาร ท�ำยังไงเราจะสามารถเอาเม็ดเงินของเราไป

ลงทุนธุรกิจอื่นไดโ้ดยที่เราไม่ต้องไปท�ำเอง ถ้าเรามอง

อย่างนักลงทุนแล้วในธุรกิจผมต่อไปลูกผมอาจจะไม่มา 

บริหารกไ็ด้ แต่ขณะเดียวกันไมใ่ช่เขาไม่มีส่วนของการเป็น

เจ้าของเลย แต่เราก�ำลังพูดถึงธุรกิจที่จะเติบโตไปเป็น 

มืออาชีพซ่ึงตรงนี้เราต้องใจกว้างพอท่ีจะให้คนอื่นเขามา

ช่วยดูแล ขณะเดียวกันเราต้องถามคนของเราเองด้วยว่า 

เขาอยากจะเข้ามาท�ำหรือเปล่า  เราคงไมไ่ปก�ำหนดเวย์ให้

เขาว่าจะต้องมาสืบทอดกิจการ เราอยากให้เขามีอิสระใน

การเลือกชีวิตของเขาเอง”

ในส่วนงานด้านสังคม “พงศกร” ก็ดูเหมือนจะเริ่ม ๆ เข้ามา 

มีส่วนร่วม เนื่องด้วยองค์ความรู้ที่เขามีอยู่มันคือสิ่งที่มี

คุณค่าส�ำหรับคนท�ำธุรกิจในรุ่นหลัง ดังนั้นเขาจึงไม่ปฏิเสธ 

ที่จะเดินสายออกไปให้ความรู้ทั้งในจังหวัดหรือภูมิภาค 

รวมทั้งการบรรยายพิเศษในสถาบันการศึกษา เพราะเขา

มองว่าประเทศไทยยังมีข้อด้อยท่ีจะสอนคนให้ออกมาเป็น

ผู้ประกอบการ  

ในมุมมองของคนท�ำธุรกิจเช่น “พงศกร”เขามองการเข้า

สู่ประชาคมอาเซียนในปี 2558 ในแง่บวกเพราะขนาด

ของตลาดทีใ่หญ่มากขึ้น ขณะที่ก�ำแพงภาษีที่เคยขวาง

กั้นกลับลดลง ส่วนในพื้นที่ขอนแก่นที่จะเป็นศูนย์กลาง

ของอินโดจีนของก็จะมีศักยภาพในการเชื่อมต่อเพื่อนบา้น 

อินโดจีน เพราะมีความพร้อมในเรื่องการคมนาคม มีการ

ตัดถนน อีสท์-เวสท์ และ นอร์ท-เซาท์ เชื่อมทั้งภูมิภาค 

ให้เป็นหนึ่งเดียวกัน 

“มันท�ำให้อะไรหลายอย่างมันง่ายขึ้น เช่นเมื่อก่อนเราจะ

ขนส่ง ถนนกไ็ม่มีความพร้อม รถไฟรางคู่ก็ยังไม่มี แต่ถ้า

ต่อไปทุกอย่างมันดีพร้อม ผมว่ามันเหมือนกับการย่อ

อาเซียนให้เล็กลง พอย่อให้เล็กแล้วคุณกไ็ม่จ�ำเป็นต้อง

อยู่ชายแดนก็ท�ำการค้าได้ วันนี้ถ้าผมอยู่ขอนแก่นไม่อยู่

ติดขายแดนแบบหนองคาย มุกดาหาร นครพนม ผมอาจจะ 

ค้าขายกับลาวยากหน่อย แต่ถ้าต่อไปถนนหนทางมัน

สะดวกการค้าไม่มีขีดจ�ำกัด ผมว่ามันเป็นโอกาสที่เรา

สามารถท�ำตลาดไม่เฉพาะที่ประเทศไทยแต่มันไปถึง

ประเทศเพื่อนบ้านไม่ว่าจะ ลาว กัมพูชา  พม่า ก็มีความ

สะดวกขึ้น”

ส่วนของผลกระทบที่จะเกิดข้ึนกับธุรกิจของไพรัช  

โฮมเดคคอร์ อาจไม่ชัดเจนเหมือนสินค้าที่เข้าไปเกี่ยวข้อง

กับผู้บรโิภคในระดับ Mass ไม่ชัดเจนเหมือนธุรกิจ 

โมเดิร์นเทรดค้าปลีก ที่มีการขยายออกไปทั่วทุกหัวระแหง  

มีการปรับไซด์ปรับรูปแบบเพื่อแทรกเข้าไปในชุมชนขนาด

ต่างๆ ขณะที่ธุรกิจค้าวัสดุก่อสร้างและวัสดุตกแต่งบ้าน

จะยังมีความเฉพาะตัวท่ีผู้ประกอบการในพื้นท่ียังมีความ

ได้เปรียบกลุ่มทุนส่วนกลางและต่างประเทศ อย่างน้อย

ในเรื่องของคอนเน็คชั่นที่ผู้ประกอบการในพื้นที่จะรู้จัก

คุ้นเคยกันเป็นอย่างดี ซึ่งเป็นต้นทุนที่ทุนใหญ่จาก

ภายนอกไม่มี 
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บุญมา

อ่ิมวิเศษ  

แบรนด์ท้องถ่ิน

“สตาร์เวลล์” สู่ระดับชาติ

เขาคนนีไ้มไ่ด้มีเชื้อสายพ่อค้าวาณิช ไมไ่ด้มีทรัพย์สมบัติที่จะน�ำมาใช้ ต่อยอดความร�่ำรวย  

หากแต่เขาเป็นเพียงนายบุญมา อิ่มวิเศษ ลูกชายชาวนาธรรมดา ที่ผันตัวเองจนกลายมา

เป็นนักบริหารและประสบความส�ำเร็จในธุรกิจที่มีแบรนด์ชื่อดังอย่าง “สตาร์เวลล์” เป็น

ตัวท�ำตลาด บริษัทสตาร์เวลล์ (1998) จ�ำกัด ได้ด�ำเนินการก่อตั้งเมื่อวันที่ 12 สิงหาคม 

2537 โดย พ.ท. ดร. บุญมา อิ่มวิเศษ จากยุคเริ่มแรกที่มีพนักงานประจ�ำอยู่เพียง 2 คน 

จนกระทั่งปัจจุบันมีพนักงานประจ�ำมากกว่า 1,000 คน มีทรัพย์สินในระดับพันล้านบาท 

และมีผลประกอบการมากกว่าปีละหนึ่งพันล้านบาท แต่สิ่งที่ ดร.บุญมาบอกเล่าถึงที่มาก็

แทบไม่น่าเชื่อว่าเขาจะน�ำพาธุรกิจก้าวมาถึงจุดน้ีได้“ไม่มีทางเลือกไม่รู้จะไปท�ำอะไรเพราะ

เราจบ ม.6 แล้วการลงทุนไม่ค่อยเข้าใจครับ แต่ถือว่าท�ำงานที่เราเคยท�ำเราก็เคยท�ำ เรา

ก็ลองดูว่าขนาดไหน ก็สะสมประสบการณ์สักประมาณ 4 ปี”

จากจุดเริ่มต้นที่เป็นหนทางน�ำมาสู่ความส�ำเร็จในวันนี้ เกิดจากประสบการณ์บนเส้นทางเดิน 

ที่เรียกกันว่า“นักขาย” งานที่ขึ้นชื่อว่าเป็นอาชีพที่หนักและท้าทาย อาชีพที่ต้องเดินออกไป

หาลูกค้าเป็นงานที่เขาบอกในภายหลังว่า ไม่อยากท�ำจนถึงขั้นเกลียด แต่ด้วยความที่เขา

อยากเรียนหนังสือ และไม่อยากให้การเรียนของเขาเป็นภาระของทางบ้าน และขณะนั้น

การศึกษาขั้นสูงที่สุดส�ำหรับเขาก็มีเพียงวุฒิ มัธยมศึกษาปีที่ 6 ทีไ่ม่สามารถน�ำไปสมัครงาน 

ออฟฟิศแห่งใด แต่แล้วในที่สุดเส้นทางทีไ่ม่อยากเลือกเดินกลับกลายเป็นเส้นทางธุรกิจ 

ที่น�ำพาตัวเขามาสู่ความส�ำเร็จในที่สุด

“ก็เป็นงานที่เรามีประสบการณ์มา เพียงแต่ผมคิดว่าจะท�ำไปจนจบปริญญาตรีก็จะเลิกท�ำ

แล้วผมคิดแค่นั้น”
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การเริ่มต้นธุรกิจของเขาในระยะแรก ยังไม่มีเป้าหมายใน

เชิงธุรกิจอย่างแท้จริง ไม่มีแม้แต่การตั้งเป้าที่จะสร้าง

ธุรกิจให้เติบโตขึ้นแต่อย่างใด แต่เมื่อเขาจบการศึกษาใน

ระดับปริญญาตรใีนปี 2542 จึงได้มีการน�ำเอาความรู้มา

พัฒนาธุรกิจ  มีการวางระบบองค์กรที่ชัดเจนมากขึ้น  

จนท�ำให้อัตราการเจริญเติบโตทางธุรกิจปรากฏขึ้นเป็น

ครั้งแรก  และนี่ก็คือแรงจูงใจส�ำคัญที่น�ำมาสู่การพัฒนา

ธุรกิจให ้ เจริญเติบโตมากขึ้นและเม่ือเขาค ้นพบว ่า  

การศึกษาให้ค�ำตอบแก่เขาได้ อีกสี่ปีต่อมาหลังจากจบ

การศึกษาระดับปริญญาตรี “บุญมา” จึงศึกษาต่อใน

ระดับปริญญาโท ซึ่งการศึกษาในระดับที่สูงขึ้นกไ็ด้ช่วย

ให้เขาเข้าใจในเรื่องของการวางกลยุทธ รู้จักการวางแผน 

ธุรกิจ ขณะที่ช่วงเวลาของการเริ่มต้นจัดโครงสร้าง

องค์กรอย่างจริงจัง องค์กรธุรกิจของเขามีพนักงานเพิ่ม

ขึ้นมาประมาณ 80 คน เป็นประจ�ำทั้งหมดทั้งพนักงาน

ฝ่ายขาย ซุปเปอร์ไวเซอร์ หัวหน้าทีมขาย ผู้ช่วยผู้จัดการ 

ผู้จัดการ ตลอดจนพนักงานออฟฟิศ เป็นการเติบโตขึ้น

ขององค์กรตามล�ำดับ “จากที่ลงทุนประมาณ 4 แสน  

ผมท�ำงานไม่เคยดูเรื่องของเม็ดเงินเรื่องของรายได้ ผม

จะท�ำงานให้มันสนุกผมจะไม่เคยคิดถึงว่าจะได้อะไรกลับ

มา แต่ขอให้มันดี ดีของผมคืออย่าให้คนอื่นหนักใจ เสียใจ 

อย่าให้คนอื่นผิดหวังในตัวเรา ผมคิดแค่นั้นพอ เพราะ

ฉะนั้นผมท�ำงานท�ำไมผมมีความสุข ถ้าให้ผมอยู่บ้านผม

อยูไ่มไ่ด้  คือ ทุกคน เขาเห็นความส�ำคัญของเรา เห็น

ความสามารถของเรา ไม่ปฏิเสธเรา ยกเว้นเราไมไ่หว

จริงๆ เราก็พอ”

การศกึษาและมานะอดทนค�ำตอบธุรกจิ
การเริ่มต้นท�ำธุรกิจของเขามีสาเหตุเบ้ืองต้นมาจาก

ต้องการหาทุนเรียนหนังสือด้วยตัวเอง แม้จนกระทั่งใน

เวลาที่ธุรกิจเริ่มอยู่ตัวแล้ว แต่เขาก็คิดเจียดเวลาไปเรียน

ในระดับปริญญาโท นั่นเป็นเพราะมองเห็นความส�ำคัญที่

ชั้นเรียนที่เปรียบเสมือนการเข้าไปเปิดโลกทัศน์ในด้านที่

หาไมไ่ด้จากประสบการณ์

ไทม์ไลน์ธุรกจิ “สตาร์เวลล์”
ธุรกิจในปัจจุบันของ “สตาร์เวลล์” คือผู้จ�ำหน่ายเครื่องใช ้

ไฟฟ้า เครื่องใชใ้นครัวเรือน สินค้าสุขภาพ ต่อมาได้มีการ

ขยายธุรกิจออกมาเป็นสตาร์เวลล์ลิสซิ่ง เป็นธุรกิจทีใ่ห้

บริการสินเชื่อทางด้านการเงินแก่ลูกค้า

“ผมบอกตรงๆ ว่า แต่ละธุรกิจผมไม่ต้องการขยายเยอะ 

เพราะว่าผมท�ำสตาร์เวลล์แล้วผมเหนื่อยเรื่องคน ผมก็

เลยอยากจะเลิกแล้วผมจะไปท�ำสตาร์เวลล์ลิสซิ่ง คือให้

บริการสินเชื่อทางการเงิน พอหลังจากนั้นผมคิดจะเลิก

ผมก็เลิกไมไ่ด้ เพราะว่าสงสารเห็นอกเห็นใจพนักงาน เรา 

ต้องมีพนักงานคือบุคคลากรที่เรารับเขามา เราก็เลยเลิก

ไมไ่ด้ ธุรกิจสตาร์เวลล์ก็เติบโตเป็นสตาร์เวลล์ลิสซิง”

ธุรกิจลิสซิ่งถูกก่อตั้งขึ้นในราว ปี 42-43 เพียงแต่ว่าใน

ระยะเริ่มต้นยังไม่มีการจัดการองค์กรอย่างเป็นระบบ จน

กระทั่งตัวเขาเริ่มเรียนในระดับปริญญาโท ธุรกิจโดย

ภาพรวมจึงได้รับการจัดรูปองค์กรให้เป็นระบบมากขึ้น 

จากนั้นก็มีการก่อตั้งบริษัท“สตาร์เวลล์เทรดดิ้ง” บริษัท

ค้าส่งให้กับตัวแทนจ�ำหน่ายทั่วประเทศ  อันดับถัดมาก็

คือ “สตาร์เวลล์การ์เดนท์โฮม” ธุรกิจรีสอร์ท

“จริงๆ แล้วผมไมไ่ด้ตั้งใจท�ำรีสอร์ท ผมไปหาที่สัมมนาให้

กับพนักงาน แล้วมีคนชวนผมไปซื้อที่ แต่ผมไม่ชอบ ผมไม่

ได้ซื้อของเขา พอดีเห็นแปลงหนึ่งแบ่งขาย ผมลองถาม

เล่นๆ เขาขายก็เลยได้ซื้อไว้เผื่อว่าพักผ่อน ผมบริหาร 

ธุรกิจสามบริษัทก็เหนื่อยพอแล้ว ผมก็กะว่าจะไปพักผ่อน

อยู่ที่นั่น”

ผลส�ำคัญอีกประการหนึ่งคือ ตัวเขาต้องลงไปคลุกคลีอยู่

ที่ตั้งรีสอร์ทเป็นเวลาปีกว่าลงมือปลูกต้นไม้จัดสวนด้วย

ตัวเอง จนส่งผลให้สุขภาพกายของเขาดีขึ้น แตใ่นด้าน

ตรงข้ามเขากลับเริ่มจะรู้สึกว่าอายุของตัวเองเพิ่งจะเริ่ม

วัยสามสิบต้นๆ กับการที่กลับมาอยู่ท่ามกลางธรรมชาติ

เป็นเวลานานเกินไป ท�ำให้ความคิดด้านธุรกิจหยุดนิ่งอยู่

กับที่

“เหมือนเราอยูใ่นป่านะ ถ้าใครอยูใ่นป่าชีวิตก็จะปลง 

ท�ำให้เราไมไ่ด้มีแนวคิดแนวบริหารใหม่ๆ ผมก็เลยเดินทาง

เข้ากรุงเทพฯ”
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นั่นก็คือ ข้อสรุปประการส�ำคัญที่เขาเองต้องหาห้องเช่าเพื่อใช้ท�ำออฟฟิศในกรุงเทพมหา

นครฯ แต่ผลก็คือ ไม่มีอาคารแห่งใดถูกใจเขามากพอ จนกระทั่งได้เห็นประกาศขายที่ดิน

แปลงหนึ่งราคา 7 ล้าน เป็นที่ดินแปลงที่ท�ำให้เขาตัดสินใจซื้อ แต่เมื่อซื้อแล้วกลับรู้สึก

ว่าการใช้สอยประโยชน์ยังไม่คุ้มค่ามากพอ จึงน�ำไปสู่การตัดสินใจเปิดบริษัทสตาร์เวลล์

ซัมมิตท�ำธุรกิจน�ำเข้าสินค้า 

“สตาร์เวลล์” แบรนด์หลักทีต่้องรักษาไว้
“ผมต้องการสร้างแบรนด์ให้ผู้บรโิภคหรือประชาชนรู้จัก พอรู้จักแล้วก็จดจ�ำ เพราะจดจ�ำ 

แล้วก็ยอมรับ กใ็ช้งบประมาณในการประชาสัมพันธ์พอสมควร”

ในการสร้างแบรนด์สิ่งที่มีความส�ำคัญเป็นล�ำดับต้นๆ ก็คือการใช้ช่องทางสื่อสารมวลชน 

เพราะสิ่งที่จะท�ำให้ผู้บรโิภคหรือประชาชนรู้จัก มีความเชื่อมั่น และเกิดการจดจ�ำ เป็น

แนวคิดความคิดที่เขาได้รับมาจากชั้นเรียนในระดับปริญญาโทเมื่อปี 2548 และใช้เวลา

เรียนอยู่ประมาณปีครึ่ง แล้วจึงศึกษาต่อในระดับปริญญาเอกโดยทันที แต่ก่อนที่จะมีการ

สร้างความแข็งแรงให้กับแบรนด์ “สตาร์เวลล์” ความตั้งใจเดิมของเขาคือ ความคิดที่จะ

ปรับธุรกิจไปสู่การค้าส่งมากกว่าท�ำการค้าปลีก ต้องการผันตัวจากธุรกิจไดเร็คเซลล์ไป

เป็นตัวแทนจ�ำหน่าย พร้อมด้วยเหตุผลส�ำคัญคือไม่ต้องบริหารคน แต่ว่าผลปรากฏกลับ

เกิดปัญหาใหม่ซึ่งการค้าส่งท�ำใหไ้ม่อาจรักษาแบรนด์ได้ทั้งระบบ ท�ำให้เขาต้องตัดสินใจ

กลับลงมาคลุกคลีกับแบรนด์เช่นเดิมอีกครั้งหนึ่ง

“สตาร์เวลล์ขายในธุรกิจขายตรง ไดเร็คเซลล์เหมือนกัน แต่มีตัวแทนจ�ำหน่ายที่เขาเปิด

เป็นบริษัทขายตรงแล้วก็เอาแบรนด์เราไปเรามี 4 แบรนด์ สตาร์เวลล์ สมายด์สมาร์ท 

ซัมมิท  4 แบรนด์ แต่ว่าสตาร์เวลล์เราไมไ่ดใ้หใ้นตอนนี้ ให้เฉพาะเฟรนไชส์  คนไหนเป็น

ตัวแทนจ�ำหน่ายให้ขาย สมายด์สมาร์ท ซัมมิทไป” ปัจจุบันการท�ำธุรกิจภายใต้แบรนด์ 

“สตาร์เวลล์” มีสินค้าเป็นเครื่องใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน มีบริษัท “สตาร์เวลล์ซัมมิท” เป็น

ผู้น�ำเข้าตัวสินค้า “สตาร์เวลล์” โดยมี สตาร์เวลล์ค้าปลีก และ สตาร์เวลล์เทรดดิ้ง ท�ำ

หน้าที่ค้าส่ง โดยมีคู่ค้าที่เป็นตัวแทนจ�ำหน่ายมากกว่าหนึ่งร้อยรายทั่วประเทศ เรียกได้

ว่ามีเกือบทุกจังหวัด และในระดับภาคที่มีตัวแทนมากที่สุดก็คือภาคอีสานที่มีสัดส่วนอยู่ 

ประมาณร้อยละ 40 

“สตาร์เวลล์ สตาร์แปลว่า “ดาว” แวลล์แปลว่า “ดี”  ผมมองว่าถ้าทุกคนอยากมองไป

บนท้องฟ้าที่ทุกคนอยากสัมผัสคือ อยากมองเห็นดาว แต่ถ้าทุกคนมองเห็นแล้วไม่พอ 

อยากสัมผัสอยากอยูใ่กล้มันต้องเป็นดาวที่ดี ถ้าเราไม่ดีคนอื่นสัมผัสแล้วก็จะหนีจากเรา

ไป”

“สตาร์เวลล์บาหล”ี
“สตาร์เวลล์การ์เดนโฮมเกิดก่อน แล้วกไ็ปซื้อส�ำนักงานเป็นสตาร์เวลล์ซัมมิท แล้วก็สตาร์เวลล์

บาหลี”

ย้อนกลับมาที่เรื่องของรีสอร์ท หลังจากซื้อที่ดิน เขาจึงด�ำเนินการปรับดิน จัดสวน รวมทั้ง 

ปลูกบ้านหลักแรกบนที่ดิน 5 ไร่ซึ่งเป็นการก่อสร้างด้วยตัวเองทั้งหมด จนกระทั่งปัจจุบัน 
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“สตาร์เวลล์บาหลี” ประกอบไปด้วยบ้านพักหลังเล็กๆ 

บ้านพักแบบกลุ่มคณะ และที่พักสไตล์โรงแรม ซึ่งในส่วน

ของโรงแรมได้มีการตกแต่งในหลากหลายสไตล์ ทั้งบาหลี  

คอนเท็มโพรารี่ ทรอปิคอลและบูติกโฮเต็ล

การตกแต่สตาร์เวลล์บาหลใีนรูปลักษณ์ 4 แบบ 4 สไตล์ 

มีเป้าหมายเพื่อให้ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการในแต่ละครั้งจะ

ไม่เบื่อหน่ายกับความซ�้ำซากจ�ำเจ ซึ่งจุดขายของรีสอร์ท

ที่วังน�้ำเขียวของเขา จะเป็นเอกลักษณ์ของธรรมชาติ ทั้ง

ในเรื่องจุดชมวิวทะเลหมอกและการถูกประกาศให้แหล่ง

โอโซนอันดับ 7 ของโลก รีสอร์ทของเขามีที่ตั้งอยู่บนจุดที่

มองเห็นวิวทิวทัศแบบพาโนรามา 360 องศา

“เพราะอยากหลีกหนีความวุ่นวายในเมือง แล้วก็อยาก

จะหนีเรื่องของการบริหารงานทีใ่ช้สมองเยอะ อยากอยู่

กับธรรมชาติ น่าจะเริ่มเมื่อสักประมาณ 7-8 ปีที่แล้ว 

สะสม ท่ี ดินจนกลายเป ็น“สตาร ์ เวลล ์แอสเซส” 

“โครงการหนึ่งไร่แรกๆ เป็นการทดลองไม่กี่ยูนิต ประมาณ  

9 หลัง บ้านใหญ่ประมาณ 5 ทาวน์โฮม 4”

“ผมเองอยูใ่นกรุงเทพบ้างต่างประเทศบ้าง ผมก็เลยให้

ลูกไปอยู ่กรุงเทพในช่วงซัมเมอร์เป็นส่วนใหญ่ทั้งปิด

เทอมใหญ่ปิดเทอมเล็ก จะต้องไปอยู่กรุงเทพเพื่อไปเรียน

ไปหาประสบการณ์ที่หาไมไ่ดใ้นโคราช เสร็จแล้วเนี่ย

แฟนผมเขาไม่ชอบพักโรงแรม จริงๆ ที่บริษัทก็มีห้องพัก

แต่ว่าเขาอยากแยกเป็นสัดส่วน ผมก็เลยไปซื้อบ้านอยู่

หลังหนึ่ง ผมก็เห็นรูปแบบของบ้านจัดสรรที่เขาขายมี

คุณภาพ และเป็นบ้านพร้อมอยู่ของกลุ่ม เอสซี. แอสเซส 

เสร็จแล้วผมก็เลยไดไ้อเดียท�ำบ้านจัดสรร”

อีกหนึ่งแรงบันดาลใจเกิดจากโอกาสท่ีได้เดินทางไปดู

งานแสดงสินค้าและนิทรรศการในต่างประเทศบ่อยครั้ง 

ซึ่งเป็นการเปิดโลกทัศน์ของเขาในหลายๆ ด้าน โดย

เฉพาะในเรื่องของการดไีซน์การตกแต่งบ้าน เฟอร์นิเจอร์ 

และสุขภัณฑ์ จนสิ่งเหล่านีไ้ด้หลอมรวมเป็นแนวคิดที่ถูก

น�ำมาพัฒนาในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในเวลาต่อมา

เหตุผลสนับสนุนอีกประการหนึ่งก็คือ ความเชื่อและ

อยากสร้างครอบครัวขนาดใหญ่ที่มีความอบอุ่น อยู่กับ

พร้อมหน้าทั้งลูกภรรยาและญาติพี่น้อง ท�ำให้เขาตัดสิน

ใจซื้อที่ดินแปลงใหญ่ประมาณ 1 ไร่กว่าๆ แต่หลังจาก

สร้างบ้านเสร็จกลับปรากฏว่ามีที่ดินเหลือ จึงทดลอง

สร้างบ้านจัดสรรขึ้นเป็นครั้งแรก

“ทดลองท�ำไปแล้วที่ประมาณไร่เดียวเองขายหมดแล้ว 

ตอนนี้ยังไม่เสร็จเลยจองหมดแล้ว เป็นบ้านเดี่ยวหกสิบ

ตารางวา แล้วก็เป็นทาวน์โฮม ผมจะเน้นดไีซด์แตกต่าง 

คือไม่เหมือนใคร ผมคิดว่าคอนเซ็ปของผม ดีกว่า เร็ว

กว่า ถูกกว่า แล้วแตกต่าง ต้องมีความแตกต่างมากกว่า

ของคนอื่นเขา คือผมไม่คิดว่าคนอื่นคือคู่แข่ง แต่ผมคิด

ว่าจะท�ำให้แตกต่างจากคนอื่นได้อย่างไร”  

ส ่วนป ัจจัยส�ำคัญที่มีอิทธิพลต ่อการท�ำโครงการ

อสังหาริมทรัพย์ขนาดใหญ่เกิดจากการสะสมที่ดินแปลง

สวยๆ 7-8 แห่ง กับเนื้อที่รวมกันประมาณ 800 ไร่ ที่

เกิดขึ้นในระหว่างที่ธุรกิจของเขามีผลประกอบการดี 

“ไมไ่ด้วางแผนครับชอบก็ซื้อ ในเขตโคราชนี่แหละครับ 

แล้วก็วางแผนซื้อไว้กไ็ม่รู้จะท�ำอะไร ถ้าขายไปก็เสียดาย 

มูลค่ามันขึ้น ก็พัฒนาเป็นธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ชื่อว่า ดิ

ไอคอน”

ไม่ยดึกระแสเป็นตัวตั้ง
“ผมคิดว่าเรามีความรู้ก็ลองท�ำดู แต่เวลาผมท�ำอะไรผม

จะไม่คิดว่าผมท�ำขาย จะคิดว่าผมเป็นลูกค้าผมต้องการ

อะไร แล้วลูกค้าต้องได้รับสิ่งนั้นคุ้มค่าที่สุด ผมจะดูแล

ทุกรายละเอียดทั้งเรื่องของการจัดสรรพื้นที่ เรื่องของ

การดไีซน์ การออกแบบ แล้วก็การตกแต่งภายใน จะใสใ่จ 

เรื่องรายละเอียดการใช้พื้นที่ จะดูเองผมจะจินตนาการ

แล้วถ้าเราเป็นคนอยู่อาศัยบ้านหลังนี้ ในชีวิตประจ�ำวัน

เราจะท�ำอะไรบ้างในบ้านหลังนี้”

การตัดสินใจเข้ามาบุกเบิกธุรกิจอสังหาริมทรัพย์แบบ

เต็มตัว พร้อมกับการเปิดตัวอย่างไม่เป็นทางการ แต่ที่

น่าสนใจก็คือ เพียงแค่เริ่มต้นตีผังโครงการก็มีการจอง
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ล่วงหน้า เป็นโครงการบนพื้นที่กว่ายี่สิบไร่กับจ�ำนวนบ้าน 50 ยูนิต ในบริเวณติดกับ

ส�ำนักงานของเขา เป็นการท�ำโครงการด้วยเงินสดของตัวเองโดยไมใ่ช้สินเชื่อจากสถาบัน

การเงินแห่งใดทั้งสิ้น และคาดว่าภายในสิ้นปี 2556 ก็จะสามารถปิดโครงการได้

“กลุ่มระดับกลาง ราคาบ้านสองล้านสองถึงสามล้านเก้า พอท�ำไปสักสี่ห้าเดือนก็อาจจะมี

แปลงที่สอง แปลงที่สามต่อ ๆ ไป แล้วธุรกิจที่ผมก�ำลังท�ำก็คือ ตอนนี้วางแผนไวใ้นด้าน

อาหารเสริม ตอนนี้ดูกาแฟเพื่อสุขภาพแล้วก็อาหารเสริม”

แผนธุรกจิ อกีหนึง่เคล็ดลับธุรกจิ
องค์ธุรกิจทั่วไปมักตั้งเป้าหมายในแผนธุรกิจด้วยการก�ำหนดเป้าผลประกอบการ แต่

ส�ำหรับการแผนธุรกิจของ“บุญมา” เขาก็ยอมรับว่าการตลาดเป็นเป้าหมายในแผนธุรกิจ

ของเขา แต่สิ่งที่แตกต่างก็คือรายไดไ้มใ่ช่เรื่องหลัก ซึ่งการตลาดที่ดีที่สุดส�ำหรับเขาก็คือ

การมองการตลาดจากภายใน และ‘ภายใน’ในความหมายของเขาก็คือคนในองค์กรต้องมี

ความเชื่อมั่น ต้องยอมรับในธุรกิจขององค์กร “ถ้าคนในองค์กรไม่เชื่อมั่นในองค์กร ไม่เชื่อ

มั่นในธุรกิจหรือบริการ ไม่เชื่อมั่นในผู้น�ำ แล้วคนในองค์กรไม่มีความมุ่งมั่นตั้งใจทุ่มเท ก็

ยากที่จะประสบความส�ำเร็จ ผมปลูกฝังทุกคนว่านี่คือธุรกิจของทุกคน ผมจะพูดเสมอว่านี่

ธุรกิจเรานะ”วิธีคิดดังกล่าวจึงเป็นที่มาของการเปิดโอกาสให้พนักงานทุกคนไดใ้ช้บริการ

ทั้งหมดของบริษัทเช่นการให้บัตรก�ำนัลร้านอาหารที่สตาร์เวลล์บาหลีแก่พนักงานโดย

ก�ำหนดเป็นตัวงบประมาณในการรับประทานอาหารและใช้บริการร้องคาราโอเกะ รวมทั้ง

ในส่วนของสตาร์เวลล์การ์เด้นท์โฮม ที่เปิดโอกาสให้พนักงานที่มีอายุการท�ำงานมไีด้พา

ครอบครัวไปพักผ่อนค้างคืน รวมทั้งการใช้สถานที่ของสตาร์เวลล์การ์เด้นท์โฮมในการจัด

สัมมนาพนักงาน

“แต่ก่อนผมวางเป้าไว้ว่าจะต้องเติบโตปีละ 20 – 30 เปอร์เซ็นต์ แตใ่นปัจจุบันมีการ

เปลี่ยนแปลงที่ค่อนข้างรวดเร็ว แม้กระทั่งในเรื่องความเปลี่ยนแปลงในทางสังคม(Social 

media) บุคลากรบางคนและคนรุ่นใหม่ ๆ อาจจะไม่ค่อยเข้าใจ ไม่เหมือนแต่ก่อนจนบาง

ครั้งควบคุมไมไ่ด้ อย่างที่สองก็คือในเรื่องของสื่อเทคโนโลยีค่อนข้างรวดเร็วแล้วก็ทันสมัย

เยอะ ตอนนี้พฤติกรรมของผู้บรโิภคก็เปลี่ยนเร็วเหมือนกัน ผมก็จะวางไว้ประมาณ 20 

เปอร์เซ็นต์”

กับไลน์ธุรกิจที่มีรูปแบบแตกต่างกันในสองไลน์ โดยภาพรวมปัจจุบันต้องยอมรับว่าอัตรา

การเติบโตในระดับที่ต้องเรียกว่าประสบความส�ำเร็จ เป็นเพราะเขาได้จัดท�ำแผนธุรกิจ

แผนกลยุทธ์แบบปีต่อปี เป็นการบริหารแบบมีแผนปฏิบัติการของแต่ละแผนก “ถ้าในเรื่อง

ของการตลาดผมก็จะท�ำแผนธุรกิจแต่ละบริษัทเพื่อที่จะขับเคลื่อนไปสู่ความส�ำเร็จตาม

เป้าหมายที่วางไว้ อย่างปี 55 ที่ผ่านไปหกเดือนกลางปี ถือว่าประสบความส�ำเร็จทะลุเป้า

ทุกบริษัท ยกเว้นเดือนเมษายนอย่างเดียวทีไ่มไ่ด้ผ่านตามเป้าหมายนอกนั้นผ่านทุกเดือน”
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ก่อนจะวางแผนธรกจิก็ต้องเข้าใจตลาด
“ไมไ่ด้ท�ำวิจัย(ตลาด) ผมคิดว่าการท�ำวิจัยเป็นสิ่งที่ดี 

แต่บางครั้งเรารู้ลึกมาก็ท�ำให้เรากลัว ผมเห็นบางคนที่

เป็นนักวิชาการเขากลัวไม่กล้าท�ำอะไร เหมือนหมอบาง

คนเขาทานอะไรแล้วไม่ปลอดภัยก็จะไม่ทานเลย แล้วเรา

เกิดมา ผมคิดว่าเราหาความสุขใส่ตัวโดยไม่ท�ำใหใ้คร

เดือดร้อน แต่ถ้าเราทานแล้วมีความสุขแล้วทานเถอะ” 

แต่สิ่งส�ำคัญที่ดูจะไม่ต่างไปจากการท�ำวิจัยอย่างเป็น

ทางการก็คือ การที่เขาใช้วิธีศึกษาพฤติกรรมและความ

ต้องการของผู้บรโิภค ต้องลงไปศึกษาสินค้า ตลาดหรือ

ธุรกิจในแต่ละธุรกิจให้มีความรู ้มากพอเพ่ือท่ีน�ำมา

พัฒนาตัวเองให้มีทักษะความช�ำนาญมากขึ้น “เรื่องกาแฟ 

สุขภาพก็ดูๆ อยู่ว่าจะท�ำระบบตลาดตัวแทนจ�ำหน่าย ค้า

ส่งและตัวแทนจ�ำหน่ายระบบ เอ็มโอเอ็ม ก็คือเป็นระบบ

เครือข่าย ก�ำลังดูอยู่ แต่ว่ายังเหนื่อยอยู่ ก็เลยไม่รู้ว่าจะ

ท�ำหรือเปล่า แต่ว่าลูกค้ารออยู่นะครับ จริงๆ แล้วผมท�ำ

กาแฟมา ผมต้องการให้ลูกค้ารู้จัก จดจ�ำ และเชื่อมั่นใน

แบรนด์สตาร์เวลล์ ผมจะท�ำสตาร์เวลล์คอฟฟี่ อันนี้เป็น

ธุรกิจใหม่ก�ำลังวางแผน”

ข้อคดิแบรนด์ท้องถ่ิน กบัความเป็นเถ้าแก่ 

- ซอีโีอ 
“ในเรื่องการต่อสู้ของแบรนด์ท้องถิ่น บางครั้งองค์กร

ใหญ่หรือแบรนด์ดัง ก็มีข้อเสียเหมือนกัน เราก็ต้อง

พยายามดูข้อเสียของเขาแล้วมาสร้างจุดเด่นของเรา สิ่ง

ที่ผมใช้เสมอคือ สร้างจุดแข็งซ่อนจุดอ่อน”

จุดเด่นที่ท�ำให้ “สตาร์เวลล์” แบรนด์ท้องถิ่นเข้มแข็งและ

ได้รับการยอมรับจากตลาด เป็นเพราะความใสใ่จใน

บุคลากรขององค์กร ตามสโลแกนที่ว่า ‘คนรุ่นใหม่สดใส 

เต็มที่เต็มใจบริการ ดูแลลูกค้าบริการหลังการขาย’ 

ส�ำคัญกว่านั้นก็คือค�ำว่า บริการหลังการขายที่ทุกบริษัท

พ่วงท้ายมากับการขายสินค้าคล้ายๆ กัน แต่สิ่งที่  

“บุญมา” บอกว่าเป็นความแตกต่างก็คือ “ผมเน้นการ

ปฏิบัติท�ำให้มันได้”แต่การที่จะท�ำให้ลูกน้อง “ใหใ้จ” กับ

องค์กร ตัวองค์กรเองก็ต้องรู้จักความต้องการของ

พนักงานใหไ้ด้ก่อนว่าพนักงานต้องการอะไร เช่นต้องการ 

ได้รับการส่งเสริมสนับสนุน ต้องการโอกาสที่ดี ต้องการ

การดูแลเป็นห่วงเป็นใยจากองค์กรหรือแม้กระทั่งความ

เป็นกันเองของเจ้านาย

“AEC ยังไมไ่ด้ตาม คือผมไม่มีเวลาตามมีแต่ท�ำงาน เคย

คิดอยากจะวิเคราะห์แตไ่ม่มีเวลา เวลาคิดก็จะมีทีมมา

นั่งวิเคราะห์ มาระดมความคิดมากกว่า ผมเน้นการ

ท�ำงานเป็นทีม คือการบริหารงานของผมจะเน้นการ

ท�ำงานเป็นทีม เราก็จะไปศึกษาในระดับคู่แข่งขันเขาขาย

ราคาเท่าไร” 

ค�ำตอบในอนาคตไม่ใช่ตลาดหลักทรัพย์
“มีคนถามผมเหมือนกันแล ้วก็มีคนชวนเข ้าตลาด 

หลักทรัพย์ แต่ผมคิดว่าผมจะบริหารแบบนี้แล้วก็ปลูกฝัง 

ให้ทายาทรุ่นใหม่เข้ามาบริหารต่อ แล้วกใ็ห้ญาติผมคนที่

สนใจแตกไลน์ธุรกิจไป ถามว่าอยากเข้าไหมอยากเข้าแต่

กไ็ม่จ�ำเป็นต้องไประดมทุนอะไร” “ผมกไ็มไ่ด้คิดว่าผม

เก่งนะ คือถ้าคนเราถ้าคิดว่ารวย-เก่ง เราจะไมไ่ด้พัฒนา

ตัวเอง ผมคิดว่าอายุประมาณซัก 55-60 ให้ลูกผมเข้า

มาสานต่อ ตอนนี้ลูกผมประมาณ 8-9 ขวบ จะปูพื้นฐาน

ให้ลูกเรียนคณิตศาสตร์ ภาษาอังกฤษแล้วก็เป็นคนดี ให้

ท�ำกิจกรรมเยอะๆ จะได้มีความอดทน ให้รู้จักการ

ท�ำงานร่วมกับคนอื่น 
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หลายคนมักคิดว่าการท�ำธุรกิจร้านอาหารเป็นเรื่องง่าย แค่ท�ำอาหารอร่อยและมีเงินทุน

สักก้อนก็จะสามารถท�ำได้และมีร้านอาหารเป็นของตัวเองแล้ว แตใ่นความเป็นจริงก็คือ 

การท�ำธุรกิจร้านอาหารให้ยั่งยืน ไมใ่ช่เรื่องที่ง่ายดายอย่างที่คิด  

แต่ส�ำหรับร้าน “VT แหนมเนือง”แห่งจังหวัดอุดรธานี ของ “ทอง กุลธัญวัฒน์” ที่เปิดให้

บริการมานานกว่า 14 ปี เป็นสิ่งยืนยันถึงความส�ำเร็จในธุรกิจร้านอาหาร แน่นอนว่านอก

จากจะต้องมีทั้งฝีมือในการท�ำอาหาร และมีเงินทุน(อยู่บ้างก้อนไมใ่หญ่นัก) แต่สิ่งที่หาไม่

ได้ง่าย ๆ ในร้านอาหารทั่วไปก็คือ “อัตลักษณ์” ของความเป็นร้านแหนมเนืองต้นต�ำหรับ 

ทีไ่มใ่ช่ว่าใคร ๆ ก็คิดจะลงมาท�ำธุรกิจชนิดนี้กันได้ทุกคน

ทอง กุลธัญวัฒน์ เกิดที่หนองคาย เป็นคนไทยเชื้อสายเวียตนาม เป็นบุตรคนที่ 5 ใน

จ�ำนวนพี่น้อง 8 คนของ คุณพ่อตวน แซโ่ฮ และคุณแม่วี แซ่เรือง ซึ่งเป็นชาวเวียดนาม

อพยพหนีสงครามอินโดจีนเข้ามาอาศัยอยู่ที่ จังหวัดหนองคาย คุณต้องท�ำงานเป็นช่าง

ท�ำทอง ส่วนคุณแม่ก็รับจ้างหาบน�้ำขึ้นมาจกแม่น�้ำโขงส่งขายตามบ้าน  

ย้อนอดีตกลับไปเมื่อปี พ.ศ. 2534 เป็นช่วงเวลาที่เพิ่งจะมีการเปิดสะพานมิตรภาพ 

ไทย-ลาว ซึ่งร้านแหนมเนืองของครอบครัวกไ็ด้ฤกษ์เปิดตัวขึ้นเป็นครั้งแรก แล้วจึง

เปลี่ยนไปเป็น “แดงแหนมเนือง” โดยมีพี่สาวเป็นคนบริหาร มีพี่น้องต่างก็เข้ามาเป็นส่วน

ส่วนหนึ่งของธุรกิจ ต่างคนต่างแยกหน้าที่กันรับผิดชอบ  ส่วนตัวเขาเองมีหน้าที่ท�ำการ

ตลาดและตัวสินค้าขายที่อุดร แต่ที่หนองคายเป็นหลักก็คือผลิตแหนมเนือง รับผิดชอบ

ทอง
กุลธัญวัฒน์    

เจ้าของกิจการ 
VT แหนมเนือง
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โรงงานการคัดหมู ผลิตน�้ำจิ้ม  แต่หลังจาก ปี พ.ศ. 

2540 ปี ทอง จึงออกมาสร้างแบรนใหม่ ที่ชื่อว่า VT 

แหนมเนือง ซึ่งเป็น แบรน VT ที่เป็นเอกเทศแยกออก

จากแดงแหนมเนืองอย่างเด็ดขาด ซึ่งในส่วนของแดง

แหนมเนืองก็ยังคงอัตลักษณท์ี่ว่า “หากจะกินแหนม

เนืองจะต้องมากินเฉพาะที่หนองคาย” แตใ่นความ

คิดของ “ทอง” ก็จะมองว่า 

“อาหารมันต้องวิ่งไปหาลูกค้าหากจะรออย่างเดียวมัน

ช้าเกินไป”

อุดรธานี คือท�ำเลที่ตั้งของร้านแหนมเนืองตั้งแต่ยุคก่อ

ตั้งจนถึงปัจจุบัน และสาเหตุที่ “ทอง” แยกออกมาจาก

ร้านแดงแหนมเนืองซึ่งเป็นกิจการของครอบครัว เป็น

เพราะตัวเขามองเห็นโอกาสทางการตลาด ที่เขามองว่า

อุดรธานีเป็นจังหวัดใหญ่กว่าจังหวัดหนองคาย ซึ่งจะมี

โรงแรม มีกรุ๊ปทัวร์ กรุ๊ปสัมมนาเดินทางเข้ามาเยอะกว่า 

รวมทั้งประชาชนก็มีการใช้จ่ายสูงกว่า และที่ส�ำคัญ ก่อน

หน้านี้ยังไม่มีร้านอาหารเวียดนามในลักษณะน้ีในจังหวัด

อุดรธานีเลย 

VT แหนมเนืองจึงถือเป็นร้านแรกในอุดรธานี และแม้จะ

แยกตัวมาจากแดงแหนมเนือง แต่สินค้าของ VT แหนม

เนืองก็ยังใช้สูตรและโรงงานผลิตเดียวกับแดงแหนม

เนือง ส�ำหรับกลยุทธ์ในการบริหารร้าน VT แหนมเนือง 

ทองจะเน้นการบริการที่รวดเร็ว ไม่ต้องรอนานแม้

กระทั่งระบบเงินทอน ซึ่งระบบที่พัฒนาขึ้นท�ำให้สามารถ

คิดและทอนเงินลูกค้าได้เสร็จภายใน 1 นาที ขณะเดียวกัน 

เขายังได้น�ำระบบการขายแบบเดลิเวอรี่มาใช้ โดยแรก

เริ่มให้พนักงานร้านจัดส่งสินค้าในรัศมี 5 กโิลเมตร แต่

เนื่องจากประสบปัญหาเรื่องเส้นทาง และมักเกิด

อุบัติเหตุอยู่บ่อยครั้ง ต่อมาจึงได้ปรับเปลี่ยนมาใช้วินม

อร์เตอร์ไชค์ส่งสินค้าแทน เพราะช�ำนาญในเส้นทางและ

รวดเร็วกว่า

จุดก�ำเนดิ “ดลิฟิเวอร์รี่”
จุดขายของ VT แหนมเนือง เกิดขึ้นหลังจากที่แยก

ตนเองออกมาจากธุรกิจครอบครัว โดยสินค้าเน้นไปที่

การบริการที่รวดเร็ว และมุ่งตอบสนองความต้องการ

ของตลาดผู้บรโิภคอาหารเวียดนามทั่วประเทศ ซึ่งถึง

แม้จะเป็นสินค้าอาหารสด เช่น แหนมเนือง เปาะเปี๊ยะ หมู

ย่างเวียดนาม หมูทอดทรงเครื่อง กุ้งพันอ้อย แต่

สามารถพัฒนาจนสามารถจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าได้ทั่ว

ประเทศ 

เคล็ดลับที่ท�ำให้สินค้าเป็นที่รู้จักแพร่หลายนั้น อาจกล่าว

ได้ว่า.คือการน�ำระบบการจัดส่งสินค้าแบบ ‘เดลิเวอรี่” 

มาใช้เป็นกุญแจส�ำคัญ โดยจุดเริ่มต้นในการจัดส่งสินค้า

นั้น เริ่มจากการให้พนักงานจัดส่งสินค้าให้ลูกค้าในระยะ 

5 กโิลเมตรจากร้าน ต่อมาก็มีการกระจายสินค้าผ่าน

ตัวแทน โดยมีตัวแทนใน 20 จังหวัดทั้งในภาคเหนือ 

อีสาน และภาคกลาง

สูตรเดมิรถเด็ด+แซ็บเผ็ดรสไทย
เคล็ดลับความส�ำเร็จที่ท�ำให้ลูกค้าเชื่อมั่น แม้จะเป็น

สินค้าอาหารสดทีใ่ช้วิธีจัดส่ง คือการ ‘รักษามาตรฐาน

ของรสชาติ” เป็นส�ำคัญ ซึ่งผู้ประกอบการธุรกิจด้าน

อาหารหลายรายมักสนใจแค่เฉพาะเรื่องของการท�ำ

อย่างไรให้รสชาติอร่อยแต่เพียงอย่างเดียว แต่ส�ำหรับ

เขากลับเลือกที่จะมุ่งเน้นไปที่การรักษามาตรฐานของ

รสชาติอาหารมากกว่า โดยขยายความว่า เนื่องจาก

สินค้าเป็นสินค้าประเภทอาหารสด ดังนั้นคงไม่สามารถ

ตอบได้ว่ารสชาติที่ท�ำออกมานั้นเป็นรสชาติที่อร่อยที่สุด

หรือไม่? แต่ทางร้านสามารถการันตไีด้ว่า รสชาติสินค้า

จะคงที่เสมอตามมาตรฐาน ไม่ว่าลูกค้าจะเลือกบรโิภค

สินค้าแบบนั่งที่ร้าน หรือแม้แต่การสั่งสินค้าผ่านการ

บริการแบบจัดส่งก็ตาม  ที่มาของรถชาดและสูตรรส

เด็ดเช่นที่เห็นกันในปัจจุบันนั้น มีคุณแม่ของพวกเขาเป็น

คนปรับประยุกต์เครื่องปรุง ซึ่งพ่อของเขาเองเป็นคน

กรุงเก่าของเวียดนาม ทีนี้อาหารนั้นสมัยเก่าจะอยูใ่น

ภาคกลาง ทุกคนที่อยู่ที่นั่นจะท�ำอาหารอร่อย หากใคร
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จะเรียนท�ำอาหารก็จะต้องเดินทางมาศึกษาท่ีภาคกลาง 

นอกจากนี้ “ทอง” ยังบอกว่าแหนมเนืองเองเป็นสิ่งที่มี

ประวัติศาสตร์เพราะสมัยก่อนฮ่องเต้ต้องการให้ตัวเอง

อายุยืน จึงหาอาหารที่เป็นยาอายุวัฒนะ อาหารตัวไหน

เป็นยาก็ถูกน�ำมาปรุงร่วมเป็นแหนมเนื่อง เพราะในหนึ่ง

ค�ำจะมีสารอาหารครบถ้วน ซึ่งก็เป็นผักล้วนๆ นอกจาก

นีใ้นอดีตเขายังบอกว่าทวดของพ่อก็เป็นคนท�ำแหนม

เนืองที่เมืองเว้ง

“ตัวแหนมเนื่องมันคัดหมูเอาขาหลังล้วน ๆ ผักก็เป็นผัก

ที่เราปลูกเองคือจ้างหมู่บ้านเขาปลูกแต่เราควบคุมการ

ปลูกและการจัดเก็บไมใ่ช้ยาฆ่าแมลงและความสด 70-

80 % ขึ้นไป”

หลังจาก VT แหนมเนื่องเริ่มจะเป็นที่รู้จัก จากที่พอขาย

ได้ก็เริ่มจับทิศทางและสร้างแอกลักษณ์ให้มีความ 

แตกต่างไปจากสินค้าที่เขาวางขายในตลาดทั่วไป นั่นก็

คือการเน้นไปที่ความสดของอาหาร เพราะลูกค้าทุกคน

เมื่อรับประทานแล้วก็จะรู้ว่าอาหารสดหรือไม่ ถังนั้นถ้า

จะให้ VT แหนมเนืองอยูไ่ด้ก็จะต้องใสใ่จในเรื่องคุณภาพ

“เน้นเป็นหลักการเลยทุกอย่าง เพราะจะอยู่หรือไปก็อยู่ที่

ลูกค้าอยู่แล้ว”

สูตรดังเดิมของ VT แหนมเนื่องก็ยึดเอาสูตรอาหาร

เวียนนามภาคกลาง ที่ประกอบไปด้วยผักกาดหอม  

สะระแหน่  กล้วย แตง มะเฟือง กระเทียม พริก แป้งและ

หมู  ในน�้ำจิ้มก็ประกอบไปด้วยตับบด มันฝรั่ง เนื้อหมู 

เกลือ น�้ำตาล ซึ่งในหนึ่งค�ำ จะให้สารอาหารครบถ้วน 

เป็นอาหารเพื่อสุขภาพที่น่าสนใจ โดยเฉพาะในปัจจุบันที่

การบรโิภคของลูกค้าก็มักจะมองในเรื่องอาหารเพื่อ

สุขภาพกันมากขึ้น 

“สูตรนี้เป็นสูตรดั้งเดิมทั้งหมด ยกเว้นน�้ำจิ้มและรสชาด

ทีใ่ห้มันเหมาะสมหน่อยเพราะคนไทยชอบรสจัดจ้านไม่

ชอบรสจืดไม่เหมือนเวียดนามเพราะเวียดนามจะจืดๆ 

เลี่ยนๆ ไม่เน้นรสชาติ”

แม้ภาวะในยามน้ีจะมีต้นทุนของวัตถุดิบโดยเฉพาะเนื้อ

หมูที่สูงขึ้น แต่การลดต้นทุนด้วยการลดคุณภาพและ

มาตรฐานของวัตถุดิบเป็นเรื่องที่ควรหลีกเลี่ยง โดย

เฉพาะในธุรกิจประเภทอาหาร ซึ่งในความเห็นส่วนตัว

เขาคิดว่าการปรับราคาน่าจะเป็นทางออกที่เหมาะสม

ที่สุดมากกว่าการลดมาตรฐานและคุณภาพ แต่ทั้งนี้

การปรับราคาก็ควรมีการศึกษาและรอคอยจังหวะเวลา

ที่เหมาะสม 

“ถ้ามาตรฐานสินค้าและรสชาติสินค้าคงที่ การปรับ

ราคาเพิ่มขึ้นอีกเล็กน้อยในจังหวะเวลาที่เหมาะสมจะเป็น

สิ่งที่ลูกค้าพอที่จะยอมรับได้มากกว่าการลดคุณภาพ

สินค้าเพื่อขายในราคาเท่าเดิม”

สดคอืหัวใจ ใหม่คอื VT แหนมเนือง
วัตถุดิบทุกชนิดโดยเฉพาะผักน�ำมาใช้ส�ำหรับแหนมเนือง

จะถูกควบคุมเรื่องของความสด มีการคัดแยกส่วนที่จะ

ส่งไปต่างจังหวัดก็จะคัดแยกไปด้านหนึ่ง ทีไ่มไ่ดใ้ช่วิธี

ล้างครั้งเดียวแล้วขายทั้งวัน แต่จะใช้พนักงานที่เตรียม

ไว้แล้วล้างกันสดๆ เพื่อน�ำไปขึ้นโต๊ะ 

“มันไม่สารถเตรียมไว้เหมือนกับอย่างอื่นได้  อย่างผักมา

ถึงแยกส่วนก็คือส่วนจัดส่ง  ผักเราไมไ่ด้มารอบเดียว จัด

เก็บเขามีหน้าทีไ่ปเอามะเฟือง  กล้วย แตงก็จะจัดส่งแล้ว

เขาจะจัดส่งเมื่อเราต้องการ รถเราวิ่งไปเอาอย่าง

ต้องการผักสลัดนะใช้เวลา 2 ชั่วโมงก็จะโทรไปฝั่งโน่น

ก่อนฝั่งเก็บผักเขาก็จะเก็บ  อย่างมะเฟืองต้องการ 300 

กโิลคนท่ีเก็บมะเฟืองก็คือคนที่บ้านนั้นเขาจะเก็บจาก

สวนเขาเตรียมไว้ เขาก็จะรับมาส่ง การบริหารจัดการเรา

รู้แล้วว่าแต่ละจุดที่จะมาล้างมันมาจากทั่วไปหมด”

เมื่อมองกลับมาในเรื่องผัก เขาลงไปในรายละเอียดถึง

ขนาดที่ว่า ท�ำอย่างไรจึงจะได้ผักที่สด สะอาด ปลอดสาร

พิษ นอกจากนี้ก็ยังเห็นช่องทางที่จะช่วยให้พนักงานใน

ร้านได้ประโยชน์ ซึ่งผักที่ว่านี้จึงใช้วิธใีห้พี่น้องหรือพ่อแม่

ของพนักงานปลูกขายให้กับทางร้าน โดยร้านจะเป็นผู้

ก�ำหนดมาตรฐานให้แก่พืชผักเหล่านั้น เป็นการให้พวก

เขาเหล่านั้นมีส่วนร่วมกับร้าน ท�ำให้พวกเขามีรายได้ทั้ง

พ่อแม่พี่น้องทั้งระบบครอบครัว ซึ่งพนักงานเหล่านั้น

ต่างก็เป็นในอุดรทั้งหมด 
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“เราแยกให้พ่อแม่แต่ละคนปลูกก็ก�ำกับว่าคุณปลูกใน

ช่วงนี้นะเราจะเอาช่วงนี้  และมีอีกคนที่มีหน้าทีไ่ปเก็บ

อย่างเดียว  มันก็ วิน วิน ทั้งสองฝ่ายระหว่างร้านกไ็ด้

และก็พนักงานที่เข้ามาท�ำและเราประกันราคาให้เขาท่ี

เป็นราคากลางมีตลอดปี ไปขายที่ตลาดกไ็ม่สูไ้ปขายที่นี่  

เขาก็ขายได้อยู่แล้วเพราะทางนี้เป็นคนสั่งไปกี่กโิล 800 

200 แล้วแต่” ในส่วนของผักกาดหอมสลัด ร้านVT 

แหนมเนืองจะใช้เกือบตัน หรืออย่างน้อย 700-800 

กโิลกรัมต่อวัน ยิ่งหากเป็นหน้าเทศกาลก็จะใช้ประมาณ 

1-2 ตันต่อวัน เฉพาะที่นี่สาขาเดียว 

“ต่างจังหวัดกไ็ปหาเองและบอกเขาว่าคุณควรจะดูแล

ตรงนีไ้ปด้วย ช่วงแรกเขาอาจจะซื้อจากตลาดเฉพาะหมู 

เพราะโรงงานจะต้องซื้อหมูที่ มีคุณภาพซ้ือของทาง 

เบทาโกรหรือไม่ก็ซีพีต้องเป็นหมูท่ีผ่านมาตรฐานมา  

มีสายคนหนึ่งดูแลตรงน้ีท่ีจะจัดส่งท้ังท่ีแดงและที่นี่เป็น

หมูสดๆ ที่เขาปรุงมาแล้วเราก็มาแยกขึ้นลูกที่นี่ เฉลี่ยหมู

ใช้วันละ 2 ตันครึ่งถึง 3 ตัน ส่งมาแปรรูปที่หนองคาย 

พอปรุงรสเสร็จค่อยส่งมา”

ซึ่งในเรื่องของผัก “ทอง” ไดใ้ห้ข้อคิดว่าถ้าใช้วิธไีปซื้อ

จากตลาดเราก็จะไม่รู้ว่าผักเหล่านั้นตัดมากี่วันแล้ว หรือ

ผักผลไม้หายากเช่นมะเฟืองก็ไม่มีใครปลูกจึงต้องใช้วิธใีห้

ครอบครัวลูกน้องปลูกแล้วส่งมาขายสดๆ ส่วนกล้วยก็

ต้องเป็นกล้วยดิบเพราะ VTแหนมเนือง จะไมใ่ช้กล้วยสุก 

เมื่อเป็นมาตรฐานเช่นนี้ “ทอง” จึงใช้วิธีสร้างแหล่งผลิต

ที่จะน�ำผักมาขายให้ด้วยตัวเอง เพราะเป็นตลาดผลผลิต

ที่ตัวเองสมารถก�ำกับดูแลได้ 

“เพราะที่ท่ีเขาปลูกเป็นพื้นท่ีของเขาเองเราไม่ต้องไป 

รับผิดชอบทีใ่หญใ่ห้มันอุ้ยอ้าย มันเดินทางยากและมัน

เป็นเซ็นเตอร์การจัดการยากมันค่อนข้างจะมีปัญหา แต่

เราแยกอย่างนี้ แต่ละคนมีรายได้ชัดเจนและมันเป็นตัว

ของเขาด้วยเขาก็ต้องดูแลมันได้เยอะเขากไ็ด้เยอะ”

รักษาคุณภาพเบรนด์-ขายแบบไร้คู่แข่ง
และแม้ว่าลูกค้าทั่วไปจะมองว่า VT และแดงแหนม 

เนืองจะเป็นเครือญาติแต่ก็มีการแยกกันทางธุรกิจโดย

เด็ดขาด จะมีก็แต่การใช้วัตถุดิบซึ่งก็คือหมูและน�้ำจิ้ม

ที่มาจากโรงงานเดียวกัน นอกเหนือจากนั้นก็เป็นอิสระ

จากกัน ทั้งผักผลไม้ตลอดจนวัตถุดิบอื่นๆ “เนื้อหมูถ้าใช้

เท่าไรก็เบิกไปเลยบัญชีแล้วก็จ่ายไปทางโน่น ก็คือเอาออ

เดอร์หมูมาเลยจดไว้แล้วก็ท�ำ เพราะหมูพี่สาวอีกคนดูเอา

มาเท่าไรก็จ่ายพี่สาว สั่งหมูเท่าไรน�้ำจิ้มก็มาเท่ากัน  ตัน

หนึ่งกี่ร้อยกโิลก็มาพร้อมกันเลย” 

เฟรนไชน์ ? เกอืบจะใช่แล้ว
“กึ่งเเฟรนไชส์ เพราะแบบเเฟรนไชส์มันซับซ้อนกิจหลาย

ชั้น   ส่งไปหนึ่งค่าแบรนสอง และก็ค่าเปอร์เซ็นต์ ในสิ้นปี

มา แต่ตัวนี้คุณขายไปเราก็มีราคาต้นทุนให้เลย”

ปัจจุบันได้มีการส่ง VT แหนมเนือง เข้าไปขายที่กรุงเทพฯ 

และชานเมือง รวมทั้งจังหวัดชลบุรี แต่ก็ยังไมใ่ช่ธุรกิจ

แฟรนไชส์เต็มรูปแบบ เพราะระบบการผลิตรวมทั้ง

จัดการยังไม่อาจรองรับในปริมาณมากๆ ได้พร้อมๆ กัน  

ยังคงเป็นการเพิ่มพื้นท่ีทาธุรกิจแบบค่อยเป็นค่อยไป 

โดยแผนที่วางไว้ก็คืออีก 2 ปีหน้า ก็จะก�ำหนดการเติบโต

ของธุรกิจอยู่ที่ 20 % โดยประมาณ  ส่วนที่ร้านปัจจุบันมี 

“ทอง” และพี่น้องอีกสองคนคือพี่สาวกับน้องสาวช่วย

กันดูแลกิจการ ซึ่งกิจการของพวกเขาในปัจจุบันมี 4 

สาขา แต่เป็นสาขาที่ด�ำเนินกิจการเต็มรูปแบบคือสาขา

เชียงใหม่ 1 แห่ง ซึ่งก็ยังเป็นธุรกิจแบบพี่น้องที่ VT 

แหนมเนืองจะเป็นผู้จัดส่งวัตถุดิบเฉพาะหมูกับน�้ำจิ้มไป

ใหใ้นราคาต้นทุน ซึ่งยังเป็นช่วงของการท�ำตลาดโดย

เพิ่งจะเปิดอย่างเป็นทางการเมือง 4-5 ปีก่อน 

Packaging จุดเปลีย่นธุรกจิทีแ่ท้จริง
ในเรื่องแพ็คเกจในส่วนที่เป็นแบรน VT มีจุดเริ่มต้นคือ ปี 

2540 เป็นจุเปลี่ยนทางความคิดระหว่างธุรกิจเครือ

ญาติทั้ง VT แหนมเนืองและแดงแหนมเนือง ซึ่งในส่วน

ของแดงแนมเนืองจะพยายามรักษาอัตลักษณ์ด้วย

ความคิดที่ว่า “หากจะกินแหนมเนืองก็จะต้องไปกินที่

หนองคาย” ส่วน VT ก็คิดว่าเรื่องของแพ็คเกจเป็นค�ำ

ตอบของธุรกิจอาหารมาตั้งแต่ต้น จากนั้นมาเมื่อใน

ระยะหลังก็ปรากฏว่า แดงแหนมเนืองก็เริ่มเห็นความ

ส�ำคัญในเรื่องการตอบสนองลูกค้าทางการด้วยระบบ

แพ็คเกจจิ้งเช่นเดียวกัน เพราะอย่างน้อยก็คือการเพิ่ม

ความสะดวกส�ำหรับลูกค้านอกจากจะเป็นเรื่องของ 

การจัดส่งทางไกลแล้ว ยังสามารถน�ำไปรับประทานต่อ

ขณะเดินทางกไ็ด้
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เตรยีมเนรมติอาณาจกัรใหม่มูลค่า 400 

ล้านบาท
ธุรกิจของเขาที่แยกออกมา และกิจการของครอบครัวใน

เวลานี้ ก็ดูจะเป็นสัดส่วนในการบริหารจัดการมากขึ้น 

โดย VT แหนมเนืองเป็นกิจการที่ตัวเขาและน้องสาว

ช่วยกันดูแล ส่วนแดงแหนมเนืองที่หนองคายก็ดูแลโดย

พี่ชายและน้องชาย ส่วนโรงงานผลิตเนื้อหมูเป็นงานใน

ส่วนของพี่สาวที่เป็นคนดูแลกิจการและส่งให้ทั้งแดง

แหมเนืองและ VT แหนมเนือง

“ตอนนี้ของผมยังไมใ่ช่บริษัท  ถึงจะจดบริษัทแล้วแต่ก็

ยังไมไ่ด้เดิน  แต่ผมเน้นท�ำเป็นบุคคลธรรมดา บริษัทก็

จดแล้วแต่ยังรอขยายอีกเฟสด้านหนึ่งน่าจะอีก 2 ปีที่เรา

เตรียมจะท�ำ”

ส่วนโครงการใหญ่ที่เตรียมลงมือสร้างบนเนื้อที่กว่า 20 

ไร่ จะเป็นการขยายกิจการครั้งส�ำคัญของ VT แหนม

เนือง เป็นการลงทุนเฉพาะมูลค่าที่ดินก็มากกว่า 100 

ล้านบาท นอกจากนี้ “ทอง” ยังมโีครงการที่จะกู้เงินจาก

ธนาคารอีกราว 400 ล้าน เพื่อให้เป็นจุดขายของที่ระลึก

ของ VT แหนมเนือง ซึ่งจะมีทั้งที่พักรถ ที่จอดรถทัวร์ รถ

ท่องเที่ยว และนอกจากจะขายสินค้าของ VT แหนม

เนืองที่มีผลิตภัณฑ์หลากหลายประเภทแล้ว ยังเป็นจุด

จ�ำหน่ายสินค้าโอท็อปของจังหวัดอุดรธานีอีกด้วย 

กับ AEC 
“ถ้ามองปี 2558 เราคิดคาดการคนจะต้องเขามาที่ลาว

อาหารแพงกว่าบ้านเราเวลาท่ีเขาเข้ามาก็ต้องมากินมา

ใช้บ้านเราแต่ราคาของเราไม่น่ากลัวมองคือจุดแข็ง แต่

เรามองว่าการขายถ้าเขามาจากท่ีเราคาดการน่าจะถึง 

50 % อย่างน้อย ที่จะขยับจากฐานเดิมที่เราขายอยู่ 50 

%ไมใ่ช่แค่ของเรานะรวมสินค้าท่ีอื่นด้วยท่ีต้องราบไป

ด้วยกับเรา”

“ก็มีทั้งข้อดีและข้อเสีย แต่ดีที่มันเปิดกว้างทีไ่ม่จ�ำกัดให้

เราขายให้คนกลุ่มที่หลากหลายขึ้นมา แล้วเราก็ยังมอง

ไม่ออกว่าสินค้าเรามันจะไปยังไง เพราะโอกาสมาเรายัง

ไม่รู้จะไปยังไง น�้ำมันจะไหลไปทางไหน ตอนนีไ้ด้แต่คิด

เพราะสิ่งนี้มันยังไม่มา คนเริ่มเตรียมตัวเท่านั้นเอง ฉะนั้น

ตอนนี้รอโอกาสแล้วก็ต้องดใูห้ดใีห้ชัดเจน หลักๆ คือ

ภาษาท�ำยังไงเราจะสื่อคนทีใ่กล้กับเราให้ชัดเจนให้รู ้

เรื่องได้”

ส่วนความเห็นด้านก้าวในฐานะที่เป็นคนไทยเชื้อสาย

เวียดนาม เขาจึงให้เหตุผลวา แรงงานจากเวียตนามจะมี

ค่าแรงถูกกว่าทั้งในระดับแรงงานฝีมือและไม่มีฝีมือ แต่

จุดอ่อนของเขาก็คือการที่เคยอยู่กับสงครามมาเป็นเวลา

นาน ท�ำให้มีความเห็นแก่ตัวสูง การท�ำงานกับคน

เวียดนามจึงต้องให้ความใสใ่จและระมัดระวังเป็นพิเศษ 

ซึ่งแตกต่างกับบ้านเราที่อยู่ด้วยความเป็นระบบมีความ

เอื้ออาทร  

“ก่อน อื่นต้องยอมรับว่า สินค้าที่เราท�ำขึ้นมานั้น มันคง

ไม่ขายดีตั้งแต่วันแรกที่เปิดร้านหรอก มันเป็นไปไมไ่ด้ 

เพราะฉะนั้นการขายมันต้องอดทน แล้วต้องซื่อสัตย์กับ

ลูกค้า สินค้าต้องสดใหม่ทุกวัน ถ้ามันขายไมไ่ด้อย่าไป

เสียดาย ทิ้งถังขยะไปเลย ห้ามเสียดาย ให้คิดเสียว่าพรุ่ง

นี้ยังมโีอกาสขายได้อีก ถ้าท�ำตรงนีไ้ด้ ลูกค้าเขาก็จะ

มั่นใจในเรื่องคุณภาพและมาตรฐานของสินค้า ต่อไปเรา

ก็จะท�ำตลาดได้ง่ายขึ้น ปัญหาก็จะน้อยลง
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“ผมเป็นคนโต พ่อมีลูก 4 คน ตอนเกิด พ.ศ. 2509  วันที่ 19 พฤษภาคม ปัจจุบันผมอายุ 

46 ปี” เมื่อ “ไพจิตร” จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี ปี 2529 ก็เข้ามาท�ำงานใน

ต�ำแหน่งผู้จัดการฝ่ายการตลาด ขณะเดียวกันตัวเขาเองกไ็ด้ร�่ำเรียนมาทางด้านการ

บริหารงานทั่วไปรวมทั้งได้มโีอกาสศึกษางานกับพ่อ แตใ่นขณะนั้นห้างยังมีผู้จัดการทั่วไป

คนเก่าท�ำงานอยู่  พอปี 2531 “ไพจิตร”จึงไปเรียนต่อในระดับปริญญาโทที่สหรัฐอเมริกา  

และขณะที่ก�ำลังจะจบการศึกษาผู้จัดการทั่วไปเสียชีวิตลงอย่างกะทันหัน ซึ่งตรงกับช่วง

เวลาที่ห้างแห่งใหม่ก�ำลังเปิด (ปี 2534) พ่อจึงเรียกตัวเขากลับจากอเมริกาเพื่อให้มาช่วย

งาน  

“ผมก็กลับมาทั้งที่ยังก่อสร้างอยู่เลย แล้วก็ท�ำหน้าทีใ่นต�ำแหน่งกรรมการผู้จัดการตั้งแต่

ตั้งแต่ 2534 จนถึงปี 39 แล้วผมกไ็ปท�ำงานการเมืองไปเป็นรองนายกเทศมนตรีอยู่หนึ่ง

สมัย ช่วงนั้นก็เป็นน้องชายเข้ามาช่วย เป็นผู้จัดการแทนผม”

ธุรกิจเมื่อแรกเริ่มของคลังพล่าซ่าก็คือหนังแบบเรียนเครื่องเขียน ซึ่งก็ถือว่าเป็นร้านเครื่อง

เขียนแบบเรียนทีใ่หญ่กว่าใครทั้งหมดในเมืองโคราช แตใ่นเริ่มแรกพ่อของเขาก็ยังไม่คิดจะ

ขยายกิจการออกไปจนกระทั่งมโีอกาสไปศึกษางานที่กรุงเทพ  ซึ่งเป็นช่วงเวลาทีใ่น

กรุงเทพยังมีห้างสรรพสินค้าเพียง  2 ห้าง คือ เซ็นทรัล กับ ไทยไดมารู นี่จึงเป็นที่มาของ

การมองโอกาสความเป็นไปได้ของการตั้งห้างสรรพสินค้าในเมืองโคราช จากนั้น ปี 2519 

จึงเปิดคลังแห่งแรก ที่มีขนาดพื้นที่เพียง 2,000 ตารางเมตร

ไพรัตน์ 
มานะศิลป์     

รองประธานกรรมการ 
บริษัท คลังพลาซ่า จำ�กัด 
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“สมัยก่อนคนเยอะมาก สมัยนั้นถือว่าใหญ่แล้วนะ แต่ก็

เป็นมือใหมใ่นวงการ ก็มีบันไดเลื่อนตัวแรกของห้างต่าง

จังหวัด  และในตอนนั้นประเทศไทยก็ยังมีบันไดเลื่อนไม่กี่

ตัว แล้วก็มีสวนสนุกแห่งแรกของภาคอีสาน มีเครื่อง

เล่นของเด็ก ตรงนี้ก็เป็นแผนกที่แปลกใหม่ ถือว่าในช่วง

เวลาสมัยนั้นทันสมัยละ คือยังไม่มใีครรู้จักสวนสนุกใน

ช่วงเวลานั้น” จากนั้นมาจึงขยายพื้นที่เพิ่มเติม แต่ก็ยัง

ไม่เพียงพอต่อการรองรับความต้องการของชาวโคราช

ที่เติบโตอย่างต่อเนื่อง กระทั่ง ปี 2529 คลังพลาซ่าก็

เปิดตัวอย่างเต็มรูปแบบบนพื้นที่ 8,000 ตารางเมตร

โดยมีศูนย์อาหาร เชลล์ชวนชิม เป็นโซนอาหาร เป็นความ

แปลกใหม่ของยุคนั้น 

ปี 2534 ก็เปิดอีก 20,000 ตารางเมตร พอเปิดกไ็ด้รับ

การตอนรับอย่างดีเยี่ยมช่วงน้ันยังไม่มีห้างต่างชาติเข้า

มาบุก เราก็เติบโตคู่กับเมืองโคราชมา จนมาปี 37-38 

ถึงเริ่มมี แม็กโคร์ บิ๊กซี เข้ามา “พอมีเดอะมอลล์เข้ามา  

ทีน้ีเราต้องมีการปรับโครงสร้างต่างๆเพื่อรองรับการ

แข่งขันที่รุนแรง เราก็เริ่มเห็นแล้วว่าห้างท้องถิ่นไปไม่

รอดกัน เนื่องจากว่าปรับตัวไม่ทันการเปลี่ยนแปลงที่

รวดเร็วมาก เพราะห้างที่เข้ามามีทั้งเทคโนโลยี แล้วเงิน

ทุน เพราะถ้าเราไม่ปรับตัวสู้มันกไ็ปไม่รอด เราก็เริ่มเน้น

ทางด้านบุคลากร เมื่อก่อนมีผู้จัดการฝ่ายบุคคลอย่าง

เดียวก็พอ แต่ตอนหลังนีไ้มใ่ช่แล้ว มันต้องมีผู้จัดการ

ฝ่ายทรัพยากรมนุษย์ นั้นก็คือมีการเทรนนิ่ง มีการสอน

วิธีการต้อนรับลูกค้า แผนกไอทีของคลังนี่ปริญญาโท 

เกือบทั้งแผนก นี้คือกระบวนการปรับตัวคือต้องจ้างคน

ที่มีความรู้เข้ามาช่วย ไมใ่ช่วันแมนโชว์”

เครือข่ายคลังพลาซ่า เครือขายพีน่้อง 

– โครงสร้างธุรกจิ
“ตอนนี้เราแบ่งเป็น 4 บริษัท  ก็มี บริษัทคลังพลาซ่า

จ�ำกัด คลังพลาซ่า สาขาอัษฎางค์  บริษัทคลังมาเก็ตสุร

นาราย ส่วนสาขาที่ 4 ก�ำลังจะเริ่ม อยู่ที่หนองไผ่ล้อม  

คลัง 4 นี้มีขนาดใหญ่  คลัง 1 มีที่ 4 ไร่   คลัง 2 มีที่ 4ไร่

ครึ่ง  คลัง 3มีที 5ไร่  ส่วนคลังที่ 4 มีพื้นที่ 14 ไร่  ตรงนี้

เลยต้องจ้างมืออาชีพเข้ามาปรับโครงสร้าง หัวหน้าของ

แต่ละแผนกผมใช้ปริญญาโทหมด เพราะปริญญาตรไีม่

พอแล้วส�ำหรับธุรกิจผม มันต้องมีคนมาช่วยคิด”

ถึงแม้จะมีการแบ่งออกเป็น 4 บริษัท แต่ก็มีการรวมการ

บริหารในลักษณะที่เขาเรียกมันว่า “รวมสั่งกระจายบิล

ส่ง” เพราะสินค้าทั้งหมดของทุกสาขาจะถูกรันในระบบ

คอมพิวเตอร์ทั้งหมด เมื่อคลังพลาซ่าสาขาไหนขาด

สินค้าระบบคอมพิวเตอร์ก็จะท�ำหน้าที่ประมวลผล ซึ่ง

เป็นระบบเครือข่ายคลังสินค้าท่ีทันสมัยเทียบเท่าโมเดิร์น

เทรดค้าปลีกทั่วไป “โครงสร้างของทั้ง 4 บริษัท ยังเป็น

แบบครอบครัว พี่น้องยังมีส่วนร่วมในบริษัทใครมาบริ

หารมาท�ำงานอยู่ก็รับโบนัสไป” “ส่วนต�ำแหน่งของผมใช้

ต�ำแหน่งรองประธานกรรมการ โดยให้เกียติคุณพ่อ ที่

เสียไปแล้ว เว้นทีไ่วใ้ห้ท่านเป็นประธานตลอดไป”

“น้องสาวผมไปอยู่ต่างประเทศไปบริหารบริษัทของต่าง

ประเทศ และน้องชายคนที่ 2 กไ็ปดูแลบริษัทของคุณพ่อ

ที่กรุงเทพฯ ส่วนอีกคนบริหารการเงินอยู่สิงคโปร์ แล้วก็

คนสุดท้องที่บอกว่าเป็นสถาปนิกก็มาช่วยผม วาง

บทบาทเป็นผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการ”

พี่น้องในครอบครัวทั้ง 4 คน ขณะนี้จะมี 2 คนที่เข้ามา

ช่วยดูแล แตใ่นแง่ของการมีบทบาทเป็นผู้ถือหุ้นของพี่

น้องทุกคนก็ยังถือหุ้นกันครบถ้วนเหมือนเดิม “การแบ่ง

โครงสร้างมันจะต้องแบ่งอย่างนี้ครับ  ด้านการบริหาร

ส่วนหนึ่ง  ส่วนการขายส่วนนึง มันจะมีผู้จัดการแผนก 

และก็ผู้จัดการฝ่าย การมาเป็นห้างสรรพสินค้าแผนกมัน

เยอะมากถ้าจะให้ดูอย่างละเอียด ผู้จัดการจะต้องดูแล

แผนกนั้นได้ดี แต่ละแผนกก็แบ่งเป็นหลายๆยี่ห้อ และก็

ยังมีฝ่ายการตลาด ฝ่ายซ่อมบ�ำรุง โครงสร้างหลักๆมัน

ก็มีแค่นี้ และก็ผมจะคอยดูแลในทุกๆส่วนโดยตรงอีกที

นึง ซึ่งในแผนกเขาก็จะมีผู้จัดการแผนกดูแลอยู่แล้ว”

“ส่วนเรื่องการบริหารบุคคลที่นี้เทิร์นโอเวอร์ (เปลี่ยน

งาน - ลาออก) ต�่ำมากๆ ที่นี้จะเทิร์น (ลาออก) แต่

พนักงานระดับล่างเท่านั้น ส่วนมากเราจะถูกดึงคนตอน

บรรจุแล้วห้างคู่แข่งก็มาดึงไป คือเค้าใช้วิธีซื้อเอาตอน

เราเทรนเสร็จแล้ว  ผมก็ต้องเพิ่มเม็ดเงินให้ มันใช้วิธี

สกปรกมากใชไ้มไ่ด้”



34  บทสัมภาษณ์นักธุรกิจผู้ขับเคลื่อนเศรษฐกิจอีสาน 

เผชิญหน้ากับการรุกคบืของยักษ์ใหญ่ 
กลยุทธ์ประการส�ำคัญท่ีคลังพลาซ่าน�ำไปใช้ต่อสู้กับห้าง

ยักษ์จากต่างถิ่น นอกจากจะมีท�ำเลที่ท�ำการวิเคราะห์

จากผังเมืองแล้วยังจะต้องก็มีการปรับตัว ต้องใช้การ

บริหารแบบมืออาชีพ มีการวิเคราะห์การท�ำก�ำไรต้องลง

ลึกถึงขนาดต้องว่ากันเป็นรายตารางเมตร เพราะต้นทุน

รวมจะเป็นตารางเมตรต่อตารางเมตรแผนกไหนท�ำได้

ต�่ำกว่ามาตาฐานค่าเฉลี่ย ก็ต้องมาดใูนรายละเอียด

ท�ำการวิเคราะห์ลงไปว่าโปรดักชั่นตัวไหนที่มันต�่ำกว่า

มาตาฐาน  ก็ต้องท�ำการปรับแต่งเอาตัวใหมใ่ส่เข้าไป 

“คือแผนกไหนไม่ท�ำก�ำไรก็เลิก ถ้าคุณเลือดไหลไม่ห้าม

เลือดปล่อยไวก็เสียชีวิตได้ แต่ก่อนที่นี้มโีรงหนัง 2โรง ที่

อื่นมาที่ละหลายโรงเราก็เลิกสิ  ไปท�ำตู้คาราโอเกะหยด

เหรียญได้เยอะกว่าค่าเช่าโรงหนังอีก อันนี้ก็คือตัวอย่าง

หนึ่งของการปรับตัว  อีกตัวก็คือการ เอาท์ซอร์ส(จ้าง

จากภายนอก) ต่างๆ แผนกไหนที่เราไม่ถนัดก็จ้างเขาซะ 

อันไหนไม่มีความสามรถที่จะท�ำก็เลิก สู้เข้าไมไ่ด้เลิก ไม่

จ�ำเป็นต้องอาย” 

ส่วนค�ำกล่าวที่ว่าธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจท้องถิ่นค่อน

ข้างจะอยู่ล�ำบาก  ซึ่งก็มีข้อเท็จจริงอยู่ตามการวิเคราะห์

ของ “ไพจิตร” ก็จะอยู่ล�ำบากอย่างแน่นอนถ้าไม่ขยาย

และปรับตัวเพื่อสู้  เพราะการขยายจะท�ำให้สามารถสั่ง

สินค้าได้มากขึ้น รวมทั้งการปรับกลยุทธ์ต่างๆ ตาม 

อัตลักษณ์ของแต่ละท้องถิ่น

ผ่าแผนธุรกิจ
ปัจจุบันคลังพลาซ่ามีฐานสมาชิกมากกว่า 50,000 ราย  

ธุรกิจที่มีอยู่ปัจจุบันคือ 3 บริษัทและอีก 1 แห่งที่ก�ำลังจะ

สร้าง รวมทั้งแผนการขยายธุรกิจ ซึ่งเป็นธุรกิจที่มีความ

ถนัดเพราะผ่านการสะสมประสบการณ์มาตั้งแต่รุ่นพ่อ 

ถ้าหากจะให้คลังพลาซ่าหันไปท�ำธุรกิจด้านอื่นก็คงไม่

ถนัดเท่านี้  ลูกค้าของคลังพลาซ่าจะถือบัตรของห้างซึ่ง

จะมีบาร์โค้ดทีไ่ด้มีการเตรียมการมาตั้งแต่ปี 2537 พอ

คู่แข่งเข้ามาก็เท่ากับว่าคลังพลาซ่าได้มีฐานข้อมูลลูกค้า

อยู่พร้อมแล้ว  ด้วยบัตรใบนี้จะสามรถน�ำไปใช้ตามร้าน

ต่างๆเพื่อใหไ้ด้ส่วนลด 10 – 20 เปอร์เซ็นต์ และยัง

สามารถน�ำไปใช้ได้กับโรงพยาบาลบางแห่งที่เข้ามาเป็น

พาร์ทเนอร์ นี่คืออีกหนึ่งกลยุทธ์ที่ลูกค้าสามารถน�ำมา

ซื้อของที่ห้างก็สามารถใช้บัตรส่วนลดเพ่ือสะสมแต้มและ

ซื้อสินค้าไดใ้นราคาที่ถูกลง 

“แล้วก็ต้องมีการศึกษาวิจัยตลาด  ต้องบุกไปข้างหน้า

แบบมีความรู้  ไมใ่ช่หลับหูหลับตาไป มันต้องมีข้อมูล

รองรับ ส่วนรูปแบบของสาขาที่ 4 ที่หนองไผ่ล้อมเป็น

ไลฟ์สไตล์มอลล์ เพราะพื้นที่มันเยอะมาก  จะมีมุมดื่ม

กาแฟ มีหัวรถจักร อะไรเยอะแย่เต็มไปหมด คือไมไ่ด้ยึดติด 

ว่าเป็นรูปแบบเดิมๆแล้ว  พยายามเลือกท�ำในสิ่งตรงข้าม 

กับคู่แข่ง เช่นของเขาระบบปิด ด้านตรงข้ามก็ต้องเป็น

แบบเปิด ห้างของคู่แข่งหาที่จอดรถยาก ก็จะต้องสร้าง

ในสิ่งที่สะดวกมากกว่า  ถึงกระนั้นการลงทุนในโครงการ 

คลังพลาซ่าหนองไผ่ล้อม เป็นการเสนอโครงการขอ

เข้าไปพัฒนาที่ดินของรถไฟ จนได้สัญญาเช่า 30+4 ปี ซึ่ง

ปัจจุบันการขอท�ำโปรเจ็คกับการรถไฟฯ จะไมใ่ช่เพียงแค่

การเสนอผลประโยชน์ แต่ยังมีประเด็นอื่นๆ เข้ามาเป็น

คะแนนร่วมพิจารณา ซึ่งโครงการของคลังพลาซ่าได้

เสนอประเด็นเรื่องสิ่งแวดล้อมเข้าไป พร้อมทั้งเตรียมการ 

ส�ำหรับรองรับโครงการรถไฟความเร็วสูง  มีทางเดิน 

ลอยฟ้าข้ามมาทีโ่ครงการฯ มีการออกแบบทางภูมิสถาปัตย์   

มีการปรับสภาพภูมิทัศน์โดยรวมให้ดูกลมกลืนโดย

ค�ำนึงถึงสภาวะแวดล้อม   รวมทั้งมีการวางรูปแบบของ

แหล่งน�้ำ ทิศทางลม วัสดุประหยัดพลังงาน เป็นรูปแบบ

อารยะสถาปัตย์  มีพื้นที่ส�ำหรับเด็ก-ผูใ้หญ่ คนพิการ 

ศูนย์อาหาร ก็แบ่งเป็นตามโซนให้เลือก  “ตัวเลขคราวๆ

ที่วางไวใ้นโปรเจ็คไว้ ประมาณ 600 ล้านบาท  แต่ว่าถ้า

ก่อสร้างจริง ประมาณ 1,000 ล้านบาท ส่วนการด�ำเนิน

การเราจะเริ่มด�ำเนินการ  อันนี้ขอเผื่อไว้ ก่อสร้างเดียวนี้

เร็วปีเดียวก็เสร็จแล้ว แต่ว่าทยอยท�ำ ท�ำเป็นโซนๆ ไป 

แล้วแต่แผนกพร้อมก่อนก็เปิดก่อน”

“อัตราการเติบโตจะเพิ่มขึ้น และที่วางเป้าหมายไว้ก็

ประมาณ 5% จากสภาพเศรษฐกิจเรากไ็ม่ดูเกินตัวเป็น 

2 หลัก 3 หลักนะครับ มันก็ท�ำได้ทุกปีนะที่ผ่านมา ตัวเลข

หมุนเวียนในธุรกิจปีหนึ่งก็ พันกว่าล้านครับ มันจะเพิ่ม

ขึ้นต่อปีเรื่อยๆ คือถ้าขยายสาขามันยิ่งจะดีขึ้นไปเรื่อยๆ”
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ทฤษฎี วิวัฒนาการของ “ชาร์ล ดาร์วิน” เป็นสิ่งที่ยืนยันอยู่เสมอมาว่า การอยู่รอดเกิด

จากวิวัฒนาการของสิ่งมีชีวิต ที่ต้องต่อสู้และดิ้นรนกับสิ่งแวดล้อมรอบตัว ซึ่งหากไมใ่ช่

แล้วก็เป็นเรื่องยากที่สิ่งมีชีวิตจะสามารถปรับตัวได้ทันกับการเปลี่ยนแปลง โอกาสจะ

รอดจากการสูญสิ้นเผ่าพันธุ์ก็เป็นไปได้สูง

ไม่เว้นแม้แต่สิ่งมีชีวิตที่เรียกว่า โชห่วย หรือผู้ค้าปลีกแบบดั้งเดิมหรือที่คนไทยเรียกกัน

ติดปากว่ายี่ปั้ว ซาปั้ว ที่ก�ำลังได้รับผลกระทบอย่างรุนแรงจากการเข้ามาเปิดตัวของ

ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่หรือ โมเดิร์นเทรด ไม่แตกต่างจากร้านค้าปลีกหรือร้านโชห่วย   ใน

กรุงเทพฯ เองนั้นกไ็ม่ต้องพูดถึง เพราะมียี่ปั้ว ซาปั้ว และร้านโชห่วยหลงเหลือให้เห็นไม่

มากนัก หลังจากที่ทั้งแม็คโคร เทสโก้-โลตัส คาร์ฟูร์ บิ๊กซี ระดมเปิดสาขากันแทบทุกหัว

ถนน  และส�ำหรับในต่างจังหวัด ซึ่งก�ำลังเป็นเป้าหมายต่อไปในการขยายสาขาของโม

เดิร์นเทรด และชะตากรรมของค้าปลีกแบบดั้งเดิมเหล่านี้ก็ดูจะไม่แตกต่างไปนัก

แต่ท�ำไม “ตั้งงี่สุน ซูเปอร์สโตร์” ที่อุดรธานี โดยตระกูล“ วีระรัตนโรจน์”  จึงสามารถยืน

หยัดอยูไ่ด้ ทั้ง ๆ ที่มีแม็คโคร บิ๊กซี และล่าสุดเทสโก้-โลตัส ต่างพาเลซเข้าไปอยู่ที่นั่น แถม

ยังสามารถท�ำยอดขายได้ถึง 4,000 ล้านบาทต่อปี  และยิ่งเมื่อน�ำไปเทียบกันสโตร์ต่อ

สโตร์ กไ็ม่น่าเชื่อว่าจะมีชื่อของ”ตั้งงี่สุน”เป็นหนึ่งในจ�ำนวนซุปเปอร์สโตร์ที่มียอดสั่งซื้อ

สินค้าสูง ติดอยู่หนึ่งในสิบ อยากรู้ว่าท�ำได้อย่างไร ต้องฟังค�ำตอบจาก “มิลินทร์ วีระรัตนโรจน์”  

ที่วันนี้เขาได้เข้ามาเป็นหัวเรี่ยวหัวแรงส�ำคัญที่รับช่วงต่อจากผู้เป็นแม่หรือ “ซ้อเฮียง” ผู้ที่

ชาวอุดรธานีรู้จักมักคุ้นเป็นอย่างดี

มิลินทร์ 
วีระรัตนโรจน์     

รองประธานบริษัท 
ตั้งง่ีสุนซูเปอร์สโตร์ จำ�กัด
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ก�ำเนดิ “ตั้งงีสุ่น” 
ร้านตั้งงี่สุน ถือก�ำเนิดขึ้นที่จังหวัดอุดรธานี เมื่อ 70 กว่า

ปีที่แล้ว โดยช่วงเริ่มต้นเป็นร้านขายของแบบโชห่วย มี 

นายปรีชา วีระรัตนโรจน์ สามีของ นางเสาวลักษณ์ วีระ

รัตนโรจน์ หรือ “ซ้อเฮียง” เป็นผู้ริเริ่ม ก่อนที่จะเปลี่ยน

มาเป็นร้านค้าส่งเมื่อปี 2517 และเปลี่ยนโฉมครั้งใหญ่เป็น 

ตั้งงี่สุน ซูเปอร์สโตร์ เมื่อปี 2530 โดยผู้ทีเป็นตัวตั้งตัวตี

ที่ท�ำให้เกิดการเปลี่ยนแปลงครั้งส�ำคัญก็คือ “ซ้อเฮียง” 

ผู้เป็นแม่ของ “มิลินทร์” นั่นเอง

	

“ธุรกิจสมัยก่อนมันเป็นโชว์ห่วยเล็กๆ เป็นห้องเดียว แล้ว

พวกผม 3 พี่น้องปิดเทอมก็กลับมาท�ำงานที่บ้านเพราะ

ผมไปเรียนกรุงเทพตั้งแต่ ป.6 แล้วน้องๆ กไ็ปกันหมดปิด

เทอมก็กลับมาบ้านช่วยท�ำงาน  สมัยก่อนโชห่วยก็มีแค่

หน้าร้านไม่มีอะไร ไม่เปิดหน้าร้านเท่าไรจะขายส่งซะเยอะ”

	

สาเหตุที่ท�ำให้แม่ของ “มิลินทร์” มไีอเดียบรรเจิดที่จะท�ำ

ซูเปอร์สโตร์ในจังหวัดอุดรธานี เป็นเพราะได้มโีอกาส

เดินทางไปดูงานในต่างประเทศบ่อยๆ ท�ำใหไ้ด้เห็นรูปแบบ 

ร้านค้าสมัยใหม่ที่มีรูปแบบการเรียงสินค้าที่น่าสนใจ

	

“แม่เขาไปเดินดูสมัยก่อนมีพวกวอลล์มาร์ทตรงนี้แมไ่ด้

คอนเซ็ปกลับมาก็ว่าบอกว่า อนาคตจะเป็นไฮมาเก็ตและ

ระบบคือแคชแอนท์แครี่  เงินสดซื้อสดจ่ายสดทุกอย่าง 

เครดิตไม่มี และพอหลังจากแม็คโครเริ่มที่ลาดพร้าว เริ่ม

เป็นจุดแรกที่เราเริ่มที่จะขยับขยาย”

	  

ขณะเดียวกันพ่อของเขาก็เตือนแม่ว่า อย่าเพิ่งสร้างวิมาน 

บนยอดหญ้า แต่ความฝันของแม่ก็เป็นจริง หลังจากที่

สามารถเจรจาซื้อพ้ืนที่ท่ีอยู่ข้างเคียงร้านค้าส่งเดิมได้

ส�ำเร็จ แล้วน�ำมารื้อเพื่อสร้างใหม่จนกลายเป็นห้องแถว

รวม 6 คูหา สูง 5 ชั้น โดยเปิดพื้นที่ชั้นล่างทั้งหมดซึ่งมี

เนื้อที่ประมาณ 2,800 ตารางเมตร เป็นร้านค้าใหม่ ส่วน

ข้างบนใช้เป็นที่เก็บสต็อกสินค้า 

 	  

รูปแบบการขายสินค้าของ ตั้งงี่สุน ซูเปอร์สโตร์ เป็นการ

ผสมผสานทั้งการค้าปลีกและค้าส่งเข้าไว้ด้วยกัน โดย

พื้นที่ด ้านหน้าเป ็นซู เปอร ์มาร ์ เก็ตส�ำหรับลูกค ้าที่

ต้องการซื้อปลีก ส่วนด้านหลังเป็นพื้นที่ขายส่ง ส�ำหรับ

ลูกค้าที่ต้องการซื้อสินค้ าจ�ำนวนมากๆ 

	

จึงน่าจะกล่าวได้ว่า “ตั้งงี่สุน ซูเปอร์สโตร์” คือร้านค้า

ปลีกสมัยใหม่ร้านแรกของจังหวัดอุดรธานี เพราะแม้แต่

แม็คโคร ที่เป็นโมเดิร์นเทรดแบบแคชแอนด์แครี่ ก็เข้ามา

เปิดสาขาแห่งแรกในเมืองไทยหลังจากการปรับตัวของ 

ตั้งงี่สุน 2 ปี และเพิ่งเข้าไปเปิดสาขาที่อุดรธานีเหลังจาก

นั้น 4 ปี ก่อนที่จะตามมาด้วยบิ๊กซี และเทสโก้-โลตัส

	  

ทั้งๆ ที่ปกติแล้วร้านค้าปลีกในต่างจังหวัดส่วนใหญ่จะ

เคยชินกับบริการส่งของให้ถึงร้านของผู้ค้าส่ง รวมทั้ง

การซื้อของไดใ้นราคาต�่ำกว่าการซื้อปลีก ขณะที่ลูกค้า

ของ ตั้งงี่สุน ซูเปอร์สโตร์ จะต้องไปซื้อของเองที่ร้าน 

รวมทั้งซื้อในราคาเท่ากัน ไม่ว่าจะซื้อเพียงชิ้นเดียว หรือ

ซื้อเป็นแพ็ก 6 ชิ้น แพ็กโหล หรือแม้แต่ซื้อเป็นหีบ

ข้อได้เปรียบในเรื่องความเก่าแก่ของร้านท่ีค้าขายอยูใ่น

จังหวัด อุดรฯมากว่า 70 ปี และท�ำเลของร้านที่อยูใ่น

เมือง นอกจากราคาถูกแล้ว สินค้าที่ขายในตั้งงี่สุนยัง

ใหม่ และสดโดยสาเหตุส�ำคัญที่ท�ำให้ตั้งงี่สุนขายสินค้า

ในราคาถูกได้ เนื่องจากบริษัทซื้อของจากผู้ผลิตสินค้า

ด้วยเงินสด ท�ำใหไ้ด้ส่วนลดมากกว่าซื้อโดยขอเครดิต 

เทอมยาวๆ ประกอบกับทางร้านไม่ต้องการก�ำไรต่อชิ้นมาก 

เพราะต้องการให้สินค้ามีการหมุนเวียนเร็ว จึงสามารถ

ตั้งราคาต�่ำลงไปได้อีก

“พอเห็นแล้วว่าลูกค้าในมือเรามีมาก โอกาสที่จะอยู่รอด

มากเพราะคนรู้จักเรามากขึ้น พอมีการแข่งขันเรื่องราคา

ของโมเดริ์นเทรด  ลูกค้ากลุ่มเล็กที่ซื้อเยอะเราก็จะใช้
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ราคาเป็นปัจจัยหลัก  แต่ช่วงจังหวะที่เราใช้วิธีนี้รองรับ ลูกค้ากลุ่มใหญ่ประเภทที่ซื้อน้อยเขาจะ

เหวี่ยงแล้ว มันเป็นการต่อสู้เรื่องราคาแล้วไปอยู่แม็คโครบ้าง  บิ๊กซี โลตัสบ้างแล้ว  ความภักดี

จะไม่มี แล้วก็มีพวกทีไ่ม่ต้องการซื้อแบบ 50 ลัง เขาเป็นร้านเล็กๆ เอาแค่ 1-2 ลัง ในราคาที่เขา

สมเหตุสมผลเขาโอเคมีก�ำไรแล้วอันนี้เขารับได้”

นอกจานี้ความคิดในการซื้อสินค้าจากผู้ผลิตด้วยเงินสด ก็ดูจะเป็นความคิดที่ตรงกันข้ามกับ

แนวคิดของโมเดิร์นเทรดที่มักจะขอเครดิตเทอมยาวๆ  โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงที่เศรษฐกิจ

ไม่ดี บางแห่งถึงกับขอยืดเครดิตเทอมออกไป 120 วัน เป็นการสร้างความปัญญาให้กับผู้ผลิต 

ตั้งงี่สุนจึงใช้วิธีจ่ายเงินสด เพื่อท�ำให้การหมุนเงินของบริษัทซัพพลายเออร์ดีขึ้น ซึ่งเป็นความ

ได้เปรียบของตั้งงี่สุน เพราะยิ่งเครดิตเทอมสั้นก็จะยิ่งได้ส่วนลดจากซัพพลายเออร์มาก 

แต่ค�ำว่า “ซื้อสด”กไ็มไ่ด้หมายความว่าจะต้องจ่ายเงินสดทันทีหลังจากที่เซลส์น�ำสินค้ามาส่ง 

เพราะกว่าจะสรุปบัญชีเพื่อจ่ายเงินกันได้ก็มักกินเวลาประมาณ 15-30 วัน นอกจากนี้ยังมี

ซัพพลายเออร์จ�ำนวนมากทีใ่ห้เครดิต 30-45 วัน แทนการขายสด ซึ่งช่วงเวลา”ปลอด

หนี้”เหล่านี้ ถือเป็นนาทีทองที่สามารถท�ำก�ำไรได้จากการหมุนเงินก้อนนี้ ซึ่งบางทีอาจจะมีราย

ได้เพิ่มขึ้นมาอีกถึง 20-30 % เลยทีเดียว

และด้วยความที่เป็นธุรกิจในครอบครัว ท�ำให้ตั้งงี่สุนมีความยืดหยุ่นในการปรับราคาสินค้า 

เพื่อให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ตลอดเวลา เพราะฉะนั้นทันทีที่มีลูกค้าถือจดหมายข่าวหรือ

โปรชัวร์ของคู่แข่งเข้ามาในร้านเพื่อให้ดูราคา ถ้าเห็นสินค้าตัวไหนราคาถูกกว่าของตั้งงี่สุน สิ่ง

ที่แม่ของเขาเคยท�ำไว้เป็นตัวอย่างก็คือ จะสั่งให้เอาใบสั่งซื้อมาดูต้นทุนสินค้าว่าราคาเท่าไหร่ 

และถ้าเห็นว่าสามารถลดราคาลงไปได้อีก ก็จะสั่งให้ดัมพ์ราคาลงทันที ที่ผ่านมาในวันหนึ่งๆ 

สินค้าบางตัวอาจเปลี่ยนราคาถึงสี่ครั้ง เพื่อให้สินค้าทุกตัวถูกกว่าพวกโมเดิร์นเทรดซึ่งเป็นสิ่ง

ที่คู่แข่งท�ำไมไ่ด้เพราะตัดสินใจช้ากว่า  ขณะที่ระดับการตัดสินใจแบบตั้งงี่สุนไม่ต้องรอปรึกษา

ใคร แต่สามารถตัดสินใจได้ด้วยตัวเองในทันทีทันใด
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“โมเดิร ์นเทรดแพงแค่ไหนเราต้นทุนยังไงก็ต�่ำกว่า

เพราะฉะนั้นถ้าตั้งสติดีๆ ถ้าเราสู้ ยังไงเราก็ชนะ  แต่วันนี้

ปัญหาคือหัวใจเราสู้หรือเปล่าแล้วบางทีต้องยอมรับว่า 

โชว์ห่วยอย่างพวกเราสมัยก่อนขายแบบมาซี้ซัวฟัน 

เดี๋ยวนี้มันไมไ่ด้แล้วมันเปิดอยู่หน้าโต๊ะหมด มันเปิดหมด

แล้ววิทยุชุมชนเปิดหมดแล้วคุยถูกคุยแพงไม่ต้องมานั่ง

หลอกกัน”  นอกจากกลยุทธในเรื่องราคาถูกแล้ว ตั้งงี่สุน 

ยังมีการจัดรายการโปรโมชั่นเช่นเดียวกับโมเดิร์นเทรด

ทั่วไป ทั้งแบบที่ทางร้านจัดขึ้นเองเพื่อระบายสินค้าที่

ค้างสต๊อกอยู่เป็นจ�ำนวนมาก รวมทั้งซัพพลายเออร์ขอ

เข้ามาจัดรายการ ซึ่งที่ผานมาตั้งงี่สุ่นจะเปิดพื้นทีใ่ห้

ซัพพลายเออร์ ส่วนจะคิดค่าบริการหรือไม่ก็สุดแท้แต่ว่า 

จะเป็นการระบายสินค้าของซับพลายเออร์ หรือไม่ แต่ถ้า 

เป็นสินค้าที่ออกตัวดี และบริษัทส่งหน่วยส่งเสริมการ

ขายเข้าดูแล ตั้งงี่สุ่นก็จะใหใ้ช้พื้นที่ฟรี 

อหังการ์ตั้งงีสุ่น
เมื่อครั้งที่ม่ีข่าวว่าค้าปลีกยักษ์ใหญ่ข้ามชาติก�ำลังจะเข้า

มาในเมืองไทยได้สร้างความหวาดหวั่นไปทั่ว แต่นั่นก็

ไมใ่ช่ปัญหาที่ “ตั้งงี่สุน” ต้องเกรงกลัว เพราะกลยุทธใน

การตั้งราคาของเขาคือการตั้งราคาขายต�่ำมาแตไ่หน

แตไ่ร จนกระทั่งถึงเวลาที่แม็คโครและโลตัสย่างเหยียบ

เข้ามายังถิ่นอุดรธานี ก็ยังไม่อาจสร้างแรงสั่นสะเทือน

ให้ “ตั้งงี่สุน” ต้องซวนเซได้ ซึ่งนอกจากกลยุทธด้าน

ราคาทีไ่ด้เปรียบแล้ว ความเก่าแก่ของร้านที่เป็นความ

รู้สึกผูกพันกับความอุดรธานีที่มีมากว่า 70 ปี อีกทั้ง

ท�ำเลของร้านที่อยูใ่นเมืองก็ดูจะเป็นความได้เปรียบอยู่

หลายขุม ยอดขายที่เพิ่มขึ้นหลายร้อยเปอร์เซ็นต์หลัง

จากการปรับรูปแบบร้าน โดยมีคนซื้อวนเวียนเข้าออก

ร้านตลอดเวลาตั้งแต่ 9.30-21.00 น. พร้อมกับช่อง

จ่ายเงินมากกว่า 20 ช่อง มีพนักงานให้บริการช่องละ 3 

คน และต้องเปิดคิดเงินพร้อมกันทั้งหมดตลอดเวลา 

เพื่อให้การให้บริการลูกค้าไม่ล่าช้า ติดขัด นี่จึงเป็นสิ่งที่

แสดงให้เห็นว่าตั้งงี่สุน ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ได้รับการตอบ

รับที่ดีทั้งจากลูกค้าทั้งซื้อปลีกและซื้อส่ง จนสามารถ

สร้างยอดขายได้มากถึงปีละกว่า 4,000 ล้านบาท

เสน่ห์ของ “ตั้งงีสุ่น”
“ลูกค้าของตั้งงี่สุนก็จะเป็นโชว์ห่วยรายย่อยๆ แล้วท�ำยังไง 

ให้เขารู้สึกอยากจะซื้อกับเราแทนที่จะเป็นแม็คโคร ของ

แถม ราคาไม่แตกต่างกันหรืออาจจะมีแตกต่างบาง แต่

บางทีสุดท้ายองค์ประกอบมันหลายอย่างโดยรวมแล้ว

ซื้อที่นี่ดีกว่า”  ธรรมชาติของลูกค้าก็คือ บางคนอาจ

ชอบไปซื้อสินค้าจากทุกแห่ง แต่บางคนกลับชอบหาแต่

ของราคาถูก ลูกค้าบางรายรับได้ทั้งของแถมและของ

ราคาถูก สุดท้ายทั้งหมดก็คือการแข่งขัน  แต่ธรรมชาติ

ของตลาดที่ท�ำใหไ้ม่ต้องสร้างร้านเพิ่มก็คือ การเกิดขึ้น

ของแบรนด์สินค้าชนิดใหม่ ท�ำให้ลูกค้าบางรายที่ชอบ

วางสินค้าให้ครบทุกย่ีห้อต้องส่ังสินค้าชนิดน้ันไปวางให้

ครบทั้งแผง ซึ่งเป็นการเกิดขึ้นของตลาดโดยอัตโนมัติ  

ขณะที่ธุรกิจเติบโตขึ้นแต่ก็มีคนตกงานเพิ่มขึ้น เมื่อยัง

ไม่มีหนทางจะขยับขยายก็คิดแต่จะค้าขายเล็กๆ น้อยๆ 

ในหมู่บ้าน พอเริ่มลงมือขายจนพออยูไ่ด้ ก็เป็นส่วนหนึ่ง

ท่ีท�ำให้ตลาดค้าส่งเติบโตตามและแข็งแรงตามไปด้วย 

ซึ่งร้านค้าเหล่าน้ีก็ได้เรียนรู้ร่วมกับตั้งงี่สุนและสู้ร่วมกัน

โดยไม่กลัวใคร 

“มันต้องเล่าเป็นทฤษฎีของกลไกตลาด มันเลือกสรรผู้ที่

แข็งแรงก่อนเสมอมันเป็นธรรมชาติผู้ท่ีแข็งแรงจะอยูไ่ด้

แล้วผู้อ่อนแอจะไม่อยู่ แต่มันมีผู้อ่อนแอที่อยูไ่ด้ด้วยการ

เอาตัวรอดด้วย ตัวเราเองสู้หรือเปล่าฉะนั้นอันนี้คือกลไก 

หลัก เจ้าดีๆ ที่ร่วงไปก็มี เด็กใหม่ ๆขึ้นมาก็มี .. ที่ผมขาย

ดไีด้คือผมต้องมีรายย่อย  รายย่อยพวกนี้ยังไม่กลัวเลย  

แล้วอย่างเช่นหนองหานกับท่าบ่อหนองคายโลตัสเร่ิมต้น

เปิดลูกค้ากังวลมาก กลัวว่าถ้ามันมาจะท�ำให้เราแย่  ผม

ตอบค�ำเดียวเลยลุย”
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เป็นเวลาเกือบหกสิบปีที่พ่อของ “สวาท ธีระรัตนนุกูลชัย” ได้ลงหลักปักฐานท�ำมาหากิน

อยู่ที่เมืองอุดรธานี จากร้านขายอาหารธรรมดาจนกระทั่งกลายเป็นร้านที่มีคนรู้จากมาก

ที่สุดแห่งหนึ่ง  แต่ความเจริญรุ่งเรืองของกิจการตระกูล “ธีระรัตนนุกูลชัย” ก็หาได้จ�ำกัด

อยู่เพียงเรื่องของร้านอาหาร ซึ่งเป็นกิจการที่เปิดท�ำการค้ามาตั้งแต่ ปี 2507  ที่ต�ำบล

หมากแข้ง อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี หากแต่ว่ายังได้แยกไลน์ออกไปเป็นกิจการอื่นๆ 

ทีไ่ม่มีความเกี่ยงเนื่องเกี่ยวพันกันตามโมเดลธุรกิจที่หลาย ๆ กลุ่มตระกูลธุรกิจยึดถือเป็น

แนวทาง 

จากรุ่นพ่อที่เริ่มขายอาหารจนกิจการมั่นคง จากนั้นจึงขยายกิจการมาเปิดร้านรองเท้า 

โดยการเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายรองเท้าบาจา แต่พอถึงคราวของรุ่นลูกที่ต้องออกไปโบยบิน 

แทนที่เขาจะเลือกท�ำในสิ่งที่ครอบครัวได้วางรากฐานไว้ กลับกลายเป็นไปเลือกท�ำในสิ่งที่

อย่าว่าแต่พ่อของเขาไม่รู้จักเลย แม่แต่ตัวคนที่ก�ำลังตัดสินใจเลือกเดินในแนวทางนั้นก็

ยังไม่รู้จักดี เพียงแต่ว่าสิ่งที่เขาเลือกก็บังเอิญตรงกับจริตอยู่บ้าง เมื่อประกอบเข้ากับ

ความเข้มแข็งเอาจริงเอาจัง ซึ่งเป็นแบบอย่างที่เขาได้จากต้นแบบที่ดีซึ่งก็คือพ่อ แล้ววัน

หนึ่งดวงชะตาของเขาก็พุ่งขึ้นสู่จุดสูงสุดของชีวิต จนแม้วันนี้ก็ยังไม่เห็นที่ท่าว่ามันจะ

โรยราลงแต่อย่างใด  

“เป็นเอเย่นรองเท้าบาจา ตราอูฐ คาเมล หรือรามาหรือเซนโซ่ปัจจุบัน และนั่นคือของคุณ

พ่อ ส่วนผมมารับไม้ต่อคือว่า หลังจากทีไ่มไ่ด้เรียนหนังสือเนี่ย  คือคนจีนสมัยก่อนเนี่ยจะ

ดึงลูกคนโตออกมาท�ำธุรกิจช่วย โดยผมเป็นลูกคนโต”

สวาท
ธีระรัตนนุกูลชัย     

กรรมการผู้จัดการบริษัท 
เฮ็งจุงฮวด จำ�กัด
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แต่ก่อนหน้านั้นครอบครัวของเขาท�ำธุรกิจเสื้อผ้ากลาโหม ซึ่งก็คือการขายชุดทหารควบคุม

กับการขายสินค้า PX ซึ่งก็คือสินค้าที่ขายให้กับฐานทัพทหารอเมริกัน หลังจากจไีอถอน

ก�ำลังออกไป ก็หลังจากที่ PXไป ก็ผันตัวเองขึ้นมาเป้นตัวแทนจ�ำหน่ายรองเท้า เป็นเอเย่นร

องเท้ายี่ห้อดังของยุคสมัยนั้น 

“ก็ขายก๋วยจั๊บก็มีชื่อเสียงอยู่ตรงห้าแยก ก็คือว่าเกิดอยู่ตรงห้าแยกเลย ห้าแยกน�้ำพโุดย

ประมาณนั้นนะครับ เพราะว่ามันตอนนั้นยังเด็กๆ อยู่ ยังรู้อยู่ว่าแกค้าขายมา กไ็ล่ๆ กับอายุ

เราน่าจะประมานห้าหกสิบปีแล้ว”  

“เฮงจุ่งฮวด” คือชื่อกิจการที่ “สวาท”ยืนยันว่าจะคงใช้ค�ำนี้ตลอดไปไม่เปลี่ยนแปลง ซึ่งตัว

เขาบอกว่าเป็นค�ำที่มีความหมายและมีที่มาอย่างลงตัว ซึ่งค�ำว่า “เฮง” ก็คือแซ่ของเขา 

ส่วน “จุงฮวด” ก็คือความเจริญก้าวหน้าอย่างยั่งยืนของกิจการ  

“สวาท” คือหัวเรี่ยวหัวแรงคนส�ำคัญของพ่อมาตั้งแต่เด็ก เขาช่วยงานของพ่อตั้งแต่เรียน

จบประถมศึกษาปีที่ 7 ซึ่งขณะนั้นเขามีอายุเพียงกว่าสิบขวบเล็กน้อย ด้วยฐานะของพี่ชาย

คนโต นอกจากจะช่วยงานของครอบครัวแล้ว ยังต้องท�ำหน้าที่คอยดูแลและเลี้ยงน้องๆ ของเขา 

“แล้วก็ท�ำทุกอย่าง ทั้งเรียนไปด้วย ช่วยดใูนเรื่องของการเลี้ยงน้อง เพราะว่าถ้าไม่มใีคร

ดูแล เราก็ต้องช่วยเขา”

เมื่อสิ่งไม่คาดฝันเกิดขึ้น ซึ่งก็คือเหตุการณ์ไฟไหมใ้หญ่บริเวณตลาดห้าแยกตัวเมืองอุดรธาน ี

สมาชิกทุกคนในครอบครัวของเขาต่างช่วยกันขนของหนี  จนกระทั่งหาเอกสารต่างๆ ไม่พบ 

แต่กลับปรากฏว่าตัวบ้านของเขากลับไม่ถูกไฟไหม้อย่างเป็นที่น่าอัศจรรย์ ขณะเดียวกันรอบๆ 

บ้าน ต่างก็ถูกพระเพลิงเผาผลาญจนเหี้ยนเตียน ตลาดห้าแยกทั้งตลาดถูกไฟเผาผลาญจน

วอดไปทั้งแถบ  อาคารตึกที่เป็นร้านค้าของพวกเขาถูกน�้ำฉีดเลี้ยงน�้ำสกัดเพื่อไมใ่ห้เพลิง

ลุกลามต่อไปอีก นั่นเป็นเหตุการณ์เมื่อเขาอายไุด้ 20 ปี

โบกโบยโผบนิแม้เหน็บหนาว
การตัดสินใจครั้งส�ำคัญที่เป็นจุดเริ่มต้นการของการท�ำธุรกิจด้วยตัวเองก็คือการค้าเทป

เพลง แต่ขณะนั้นเขาก็ยังคงอาศัยอยูใ่นบ้านหลังเดิม เขาเริ่มต้นธุรกิจจากจุดเล็กๆ ซึ่งก็ยัง

เป็นช่วงเวลาทีไ่ม่มีทุนรอน นอกจากนี้พ่อของเขาไม่เห็นด้วยมาตั้งแต่ต้น เมื่อไม่มีเงินแต่ยัง

พอมีช่องทางซึ่งก็คือการเอาช่ือของเตี่ยทีไ่ม่เคยมีประวัติต่างพร้อยไปรับประกันเครดิต 

เป็นการเริ่มก่อร่างสร้างตัวจากไม่มีอะไรเลยอย่างแท้จริง แต่เป็นเพราะการค้าสมัยก่อนมี

การให้เครดิตแบบซื้อมาขายไป หมุนไปหมุนมาจนเริ่มจะพอเห็นหน้าเห็นหลังขึ้นมา
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“ตอนนั้นเริ่มจะมีระบบลิขสิทธิ์ขึ้นมา จ�ำไมไ่ด้ละ ตอนนั้น

มันมีเทปที่เสียบเข้ารถยนต์นะ ตอนนั้นยังไม่มีลิขสิทธิ์

หลังจากนั้นหลังจากมีลิขสิทธิ์เราก็เริ่มท�ำให้เป็นรูปเป็น

ร่าง น่าจะเป็นจุดแรกๆที่เราเริ่มท�ำธุรกิจเทปเต็มวงจร

เลยคือเลิกจากธุรกิจขายรองเท้าก็หันมาเข้าสู่เวทีนี้เลย”

เป็นเพราะเทปคาสเซ็ทเพลงก�ำลังได้รับความนิยมมาก

ขึ้นเรื่อย ๆ ช่วงเริ่มแรกก็พอขายได้ก�ำไรวันละ 2-3 พัน

บาท พอเห็นว่าธุรกิจเทปเพลงมีอนาคตจึงขยายธุรกิจ

ออกไปจนสามารถยึดครองตลาดได้ทั้ง 19 จังหวัด ภาค

อีสาน ซึ่งมีการเริ่มต้นขยายสาขาไปที่ขอนแก่นเป็นอันดับ

แรก และปัจจุบันก็ยังท�ำธุรกิจลิขสิทธิ์เพลงอยู่เพียงแต่

ระบบเทปหมดความนิยมลงไปและแทนที่ด้วยซีดีและ 

ดีวีดี ทั้งในจังหวัดขอนแก่น ทั้งอุดร

“ใช้ชื่อบริษัทว่า เฮงจุงฮวด เหมือนเก่า แต่เป็นนาม

บริษัทลูก  อยู่ที่นีใ้ช้ เฮ็งจุงฮวดเทรดติ่ง อยุ่ขอนแก่นใช้ 

เมเจอร์ ในเครือบริษัท เฮ็งจุงฮวดทั้งหมด”

บริษัทที่ดูแลกิจการเทปตั้งแต่เริ่มแรกก็คือ เฮงจุงฮวด

เทรดดิ้ง ซึ่งเป็นบริษัทแม่ ปัจจุบันบริษัทดังกล่าวยังคง

ด�ำเนินกิจการอยู่  ต่อมาก็มีการแตกไลน์ไปสู่ธุรกิจชนิดอื่น  

จนต่อมาก็เริ่มเข้าไปจับธุรกิจส่ือสารซ่ึงตรงกับช่วงปี 

2535 โดยเข้าไปเป็นพันธมิตรธุรกิจกับ แอ็ดว้านซ์ อินโฟร์  

เซอร์วิส หรือ AIS เป็นครั้งแรก  ซึ่งก็นับได้ว่าเป็นบริษัท

แรกที่ท�ำการปักธงของ AIS ในภาคตะวันออกฉียงเหนือ

ได้ส�ำเร็จ นอกจากจังหวัดอุดรธานีแล้วยังมีจังหวัด

ขอนแก่น และยังเป็นการเข้าไปเป็นตัวแทนที่เติบโต

ควบคู่กับ AIS มาจนกระทั่งปัจจุบัน และกิจการสื่อสารที่

ใช้มาตั้งแต่ครั้งนั้นก็คือ “เฮ็งจุ่งฮวดกรุ๊ป” ก่อนจะ

เปลี่ยน ไปใช้ “เฮ็งจุงฮวด เซลล์ แอนด์ เซอร์วิส จ�ำกัด

“ท�ำกับ AIS เกี่ยวกับโทรศัพท์แล้วก็รับช�ำระค่าบริการ

ทั้งหมดเลย ตอนเริ่มแรกก็มี เซลลูลาร์ 900 IBC 

Phonelink ในตอนนั้น อีกตัวหนึ่งก็จะมีตัวแทน

จ�ำหน่ายสลากกินแบ่งฯ คล้ายๆไทยวารี มโีควตาอยูใ่น

มือ ตั้งแต่ปี 03 ตั้งแต่ยุคคุณพ่อท�ำ  แต่ก็ยังให้คุณแม่

ดูแลอยู่”

ธุรกจิกับแนวคดิแบบ “เฮ็งจุ่งฮวด”
 ในฐานะพีใ่หญ่ที่ต้องดูแลกิจการของ “เฮ็งจุ่งฮวด” มา

ตั้งแต่ต้น สิ่งส�ำคัญที่จะท�ำให้การรักษาแนวทางในการ

เดินไปตามกรอบทีว่าก็คือแนวคิดในการบริหารธุรกิจ

ของตัวเขา ซึ่งก็มีฐานะเป็นพีใ่หญ่ของครอบครัว เริ่มแรก

ทุกอย่างจึงไปรวมศูนย์อยู่ท่ีอุดรธานีเพราะตัวเขาเองปัก

หลักอยู่ที่นี่มาตลอด แต่ลักษณะของการรวมศูนย์ใน

อดีตก็เป็นปัญหาในเรื่องของต้นทุน ที่ส�ำคัญกว่าก็คือ

ความนิยมในตัวสินค้าของแต่ละตลาดที่มีความแตกต่าง

กันไป

“อย่าง เทป ซีดี นี่อยู่ที่ขอนแก่นเขาจะนิยมเพลงสตริง  

ส่วนที่อุดรจะเป็นหมอล�ำประมาณนี้ มันโตเหมือนกันแต่

ว่าคอมต้องการไม่เหมือนกันเพราะฉะนั้นเนี่ยมันเลยต้อง

แยกออกจากกัน อย่างที่ อุดร กับ ขอนแก่น ขายได้เดือน

ละ 10 ล้าน แต่ว่าที่อุดรมันจะโตที่หมอล�ำ สตริงจะน้อย

กว่า”

เมื่ออนาคตเดินทางมาถึง ซึ่งก็คือสิ่งที่เขาบอกว่าวันนี้

ทุกคนต้องเตรียมมองหาธุรกิจส�ำรองเอาไว้ ส่วนหนึ่ง

อาจยังเป็นพันธมิตรกันต่อไป เพราะอยู่ด้วยกันเติบโตมา

ด้วยกัน แต่ความเปลี่ยนแปลงในอนาคตเป็นสิ่งที่คาดการณ ์

ไมไ่ด้ 

“สมมุติว่าวันหนึ่ง AIS ล้มไปแล้วก็เลิกธุรกิจตัวนีไ้ปเรา

ก็จบ เหมือนวันนี้เรา ธุรกิจเทปและซีดีต้องลดขนาดลง

เน่ืองจากเราเห็นว่ามันไม่สามารถท่ีจะไปข้างหน้าได้แล้ว

เพราะว่าในปัจจุบันเทคโนโลยีส่วนแต่ที่ร้ายแรงคือไม่

สามารถก�ำจัดพวกเทปผีซีดีเถื่อนได้” 
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เมื่อต้องลดขนาดธุรกิจลงมา สิ่งที่จ�ำเป็นก็คือการต้อง

เริ่มต้นกับธุรกิจตัวใหม่ ซึ่งขณะนีโ้ดยส่วนตัวของเขา

ก�ำลังให้ความสนใจไปที่ธุรกิจบริการ ทั้งเรื่องของ

โรงแรมและร้านอาหาร ส่วนหนึ่งเป็นเพราะลูกๆ ของเขา

ต้องเข้ามารับช่วงธุรกิจในอนาคตอันใกล้ ถึงเวลานั้น

ธุรกิจของเขาก็คงไม่ใช่เร่ืองของการบู ๊แบบสะบั้นหั่น

แหลก ซึ่งต้องปล่อยให้เป็นไปตามอายุขัยที่เปลี่ยนไป ทั้ง

เรื่องของเทคโนโลยีที่ไม่สามารถตามและเรียนรู ้ได้

เท่ากับคนรุ่นใหม่ ควรต้องถอยแล้วปล่อยให้คลื่นลูกใหม่

ขึ้นมาท�ำหน้าที่ เป็นเรื่องของความต้องการของคนใน

แต่ละรุ่นที่แตกต่างกันอย่างสิ้นเชิง เปรียบเสมือนการใช้

พอร์ทคนละพอร์ท แตใ่นเรื่องของเป้าหมายรายได้ยังคง

ต้องร่วมกัน เพราะการตั้งเป้าทางธุรกิจในเวลานี้ก็คือ

ก�ำไรสุทธิอยู่ที่ 1 พันล้านบาทต่อปี

“ธุรกิจ เทป ซีดี เนี้ยลดขนาดก็คงเป็นเรื่องของพัฒนา

ความเป็น เอนเตอร์เทรนเมนต์ สร้างวงให้มันใหญ่ขึ้น 

ต่อไปก็จะมีอะไรที่มันดึงตัวเล็กให้กลับมาเหมือนเดิมได้

นั้นก็คือวิธีคิดใหม่ เช่นขายหนังสือ รับดาวน์โหลดเพลง 

ก็น่าจะเป็นไป”

ณ ปัจจุบัน “สวาท” ยังคงให้ความส�ำคัญกับเรื่องของ

การท�ำธุรกิจแบบเกาะติดและตามเทคโนโลยใีห้ทัน โดย

เฉพาะธุรกิจด้านเทป ซีดี และดีวีดี ที่อาจจะดูว่าเป็นการ

ลดขนาดของธุรกิจลงมา แต่ก็พร้อมที่จะขยายขนาดขึ้น

มาได้ทันทีเมื่อเทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงไปในทางทีดีขึ้น 

แต่สิ่งส�ำคัญที่เขาเน้นย�้ำก็คือการท�ำธุรกิจทุกอย่างจะ

ท�ำบนความถูกต้องจะไม่อะไรท่ีเข้าไปเกี่ยวข้องกับธุรกิจ

ที่ล่อเหลี่ยมสุ่มเสียง โดยเฉพาะการไปละเมิดสิทธิ์ของ

คนอื่น

“อันแนวคิดนนี้เราถูกปลูกฝังมาจากเตี่ยนี้มันชัดเจนฮะ 

อะไรมันเกี่ยวพันกับต�ำรวจเราไม่ต้องไปยุ่ง  เตี่ยเขาจะ

สอนเสมอว่า ถ้าเราท�ำผิดกฏหมายเราไม่เคยรวยจากสิ่ง

ที่มันผิดกฏหมายหรอก สุดท้ายถ้ามันผิดกฎหมายก็มี

คนมาเอาของเราไป”

เครือข่ายธุรกจิ
ธุรกิจในปัจจุบันที่เป็นหลักของเฮ็งจุ่งฮวดในขณะนี้มีด้วย

กัน 3 ตัว ซึ่งแต่ก่อนเดิมทีรวมกันเป็นกงสี ต่อมาจึงเกิด

คิดว่าคงถึงเวลาที่จะต้องแตกตัวออกไป เพราะในหมู่พี่

น้องต่างคนต่างมีครอบครัว โดยการแยกกใ็ช้วิธีแบ่งกัน

อยู่คนละพื้นที่ “สวาท”จะดูแลธุรกิจในจังหวัด อุดรธานี 

หนองคาย หนองบัวล�ำภู เลย แล้วข้ามไปถึงเวียงจันทร์ 

ส่วนน้องชายคนที่ 8 ชื่อ “ประเสิรฐ ธีระรัตนนุกูลชัย” 

ดูแลธุรกิจมือถือในพื้นที่จังหวัดขอนแก่น ชัยภูมิ และ อีก

คนชื่อ “ธงชัย ธีระรัตนนุกูลชัย” ได้รับมอบหมายให้ดูแล

ในเรื่องของเทปคลาสเซ็ต  ซีดี ดีวีดี นอกจากนี้เขายังได้

เพิ่มไลน์ธุรกิจออกไปท�ำพิซซ่าคอมปานี และไอศครีมส

เวนเซ่นส์ในพื้นที่หลายๆ จังหวัด  ส่วนน้องคนที่ 9 แยก

ไปดูเอเย่นฮอนด้าที่ร้อยเอ็ด กาฬสินธุ์ และมหาสารคาม

จนถึงปัจจุบัน

“ชื่อบริษัทนี้แยกเลยครับ  เป็น ธีรรัฐคอมมิวเคชั่น ธีรรัฐ

เทเลคอม คือทั้งหมดมันอยูใ่นเครือของ เฮงจุงฮวดกรุ๊ป 

แตไ่ม่รูใ้ครใช้อันไหนนะ แล้วก็มีน้องไปเปิด มี ร้านทองอยู่ 

2 คน มีร้านทองคือน้องคนที่ 2 กับคนที่ 6  ร้านทอง 

เฮงจุงฮวด กับร้านทอง ทวีคูณ อันนี้อยูใ่น อุดร  ห้าง

ทองเฮงจุงฮวดเนี่ยน้องชื่อ สงวง  ส่วนห้างทองทวีคูณ

ชื่อ ไสว  คนที่ 2ได้เพิ่มธุรกิจท�ำไร่ฟาร์มเลี้ยงหมูด้วย ชื่อ 

รัตนฟาร์มที่อุดร  แต่ละคนก็แยกกันไป  ต่างคนต่างไป

โตแต ่ก็รวมกันในเรื่ องของจิตวิญญาณมากกว ่า

ประมาณว่าทุกคนมารวมกันมันกไ็ด้ 1 แต่ถ้าแยกกันไป 

ทุกคนก็จะได้คนละ 1 ถูกมั้ยฮะไปสร้างอาณาจักรคนละตัว”

เป้าหมายคือรายได้
“จะตั้งเป้าตัวเลขไว้สาขาละพันล้านบาท” นั่นคือตัวเลข

ที่ “สวาท” พยายามเข็นให้ทุกคนวิ่งไปให้ถึงเป้าหมายที่

ตั้งเป็นตัวเลขไว้ ขณะเดียวกันตัวเขาเองก็พยายามสร้าง

ผลประกอบการในพื้นที่อุดรธานีเพื่อให้เป็นตัวอย่าง เช่น

ปีที่ผ่านมาเขาสามารถท�ำตัวเลขได้มากกว่า 2 พันล้าน

บาท เขาบอกว่ามันเป็นการเติบโตตามวิวัฒนาการ คือ

ต้องมองให้ทันต่อสถานการณ์ทางธุรกิจ เพราะในอนาคต 

จะไล่ล่าเราอยู่เสมอ แม้วันนี้จะวางรากฐานไว้เข้มแข็ง
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เพียงไร แตโ่ลกทางธุรกิจก็จะเปลี่ยนแปลงไปตามสถานการของโลกโดยรวมอยู่เสมอ 

โจทย์จึงมีอยู่ว่าเราจะต้องประคองมันผ่านไปใหไ้ด้ รวมทั้งธุรกิจใหม่ก็ต้องเติบโตและ

ต้องผ่านไปใหไ้ด้ 

“2 พันล้านถ้าเทียบกับจังหวัดอื่นมันเยอะกว่านั้นเยอะ ถ้าในภาพรวมตลาดตรงนี้ของ

เราคนเดียว ถ้วัดตัวต่อตัวถือว่าเรายังใหญ่อยุ่เพราะอยู่ที่ size ใหญ่  แต่ถ้ารวมใน

ตลาดทั้งหมดถือว่ายังเล็กอยู่เพาะว่าเราขับตัวเองมาอยู่แถวกน้าเลยกลายเป็นว่าเรา

อยู่คนเดียว”

แม้ว่าโดยภาพรวมอาจต้องเผชิญกับภาวะตลาดซบเซา จนท�ำให้อัตราการเติบโตของ

ของธุรกิจในส่วนของอุดรธานีที่เขาดูแลอยู่หดตัวลง แต่ถึงแม้ว่าตลาดจะเงียบและ

ซบเซาลง ก็จ�ำเป็นต้องสร้างตลาดในส่วนอื่นขึ้นมา สิ่งที่ต้องน�ำมาใช้ก็คือการส่งเสริม

การขาย หรือหาวิธีการที่จะท�ำให้เกิดการขายขึ้นมาใหไ้ด้ เพราะเมื่อมีคนก็ต้องมีการซื้อ 

แตใ่นสถานการณ์มีการรณรงค์เรื่องการรัดเข็มขัด ผู้คนก็ลดการใช้จ่าย โจทย์ก็คือท�ำ

อย่างไรจึงจะหาวิธีเอาเงินออกจากกระเป๋าเขาได้ นั้นคือวิธีการระบบตลาด อาจรวมถึง

การหาสินค้าตัวทีไ่ม่แพงมากเข้ามาเสนอ	

 

“เรื่องธุรกิจสื่อสารมันยังต้องโตไปข้างหน้าอยู่ คือบริษัทที่นีไ้มไ่ด้วางให้เป็นระบบ

ครอบครัว ผมวางบริษัทนีใ้ห้เหมือนบริษัททั่วไป เพราะฉะนั้นถึงแม้ผมเป็นผู้บริหารเมื่อ

จะใชโ้ทรศัพท์ยังต้องซื้อเอง วางให้เป็นรูประบบบริษัท เพราะว่าเราเคยคิดจะเข้าไปเป็น

บริษัทในตลาดหลักทรัพย์ ฉะนั้นมันจะหยิบอะไรมาใช้ จะซื้ออะไรก็ต้องผ่านระบบทั้งหมด 

เป็นบริษัทที่เสียภาษีทุกอย่างตามระบบ  คือวันหนึ่งเราพร้อมเข้าตลาดได้ทุกเวลา แต่ที่

เรายังไม่เข้าเพราะว่ายังไม่เก่งพอในเรื่องของระบบเงิน คือบริษัทที่จะเข้าตลาดได้ต้อง

เก่งเรื่องระบบเงิน ระบบทุนใหไ้ด้เสียก่อน แต่ถ้าเข้าไปทื่ๆ บริษัทเราอยูไ่มไ่ด้”

การระดมทุนในตลาดลักทรัพย์และแผนการในอนาคต
“เรื่องแผนจะเข้าตลาดหลักทรัพย์เคยคิดเมื่อ 4-5 ปีที่แล้ว แต่ผมก็บอกน้องว่าไม่ว่าจะ

เข้าหรือไม่เข้า สิ่งหนึ่งมันก็ท�ำให้เรามีความคิดใหม่ก็คือ  1. คุณจะต้องเป็นมืออาชีพมาก

ขึ้น  2. ต้องเปลี่ยนวิธีการใช้เงิน กล้าที่จะใช้เงิน ใช้คน แล้วก็กล้าที่จะลงทุนเทคโนโลยี 

แล้วต้องมีความซื่อสัตย์ในเรื่องของธุรกิจ พอเข้าตลาดหลักทรัพย์เขาตรวจสอบเรา

ตลอด”	

การวางรากฐานความโปร่งใสเป็นหัวใจในการท�ำธุรกิจในแบบฉบับของเขา ยิ่งเมื่อต้อง

เข้าตลาดหลักทรัพย์ก็ยิ่งต้องท�ำทุกสิ่งด้วยความโปร่งใส เช่น ยอดสั่งซื้อเท่าไหร่ ก�ำไร-

ขาดทุนเท่าไหร่ ก็ต้องเปิดเผยหมด  นี่จึงเป็นความมั่นใจส�ำหรับการวางแผนต่อไปใน

อนาคต ถึงแม้จะไม่เข้าตลาดใครมองเข้ามาทุกคนก็สามารถตอบได้ว่า บริษัทนี้จะอยูไ่ด้

หรือไมไ่ด้ เพราะฉะนั้นการยืนหยัดมาจนถึงวันนี้ ต้องไมใ่ช่เรื่องโชคช่วย 

“ถ้าจะเข้าตลาดก็ต้องเข้าตามที่ตลาดหลักทรัพย์เขามาเชิญชวน แต่สิ่งหนึ่งมันท�ำให้เรา

คิดว่าถ้าท�ำอะไรถูกต้องมันก็ท�ำให้เราเป็นมืออาชีพมากขึ้นเพราะงั้นก็เลยไม่มีระบบ

ครอบคัวเข้ามายุ่ง”
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ส่วนแผนการในอนาคตที่ “สวาท” ตั้งใจไว้ก็คือการท�ำ

ธุรกิจตัวใหม่ เป็นร้านอาหารออกจะแตกต่างจากทั่วไป 

กับสไตล์แบบสบายๆ ส่วนเรื่องโรงแรมก็จะเป็นแบบ

ค่อยๆ เป็นค่อยๆ ไป ซึ่งตามโมเดลของเขาก็คือจะเป็น

แรงแรมเล็กๆ ประมาณ 100ห้อง 

“ขอยังไม่บอก ให้รูปแบบมันเสร็จก่อนตอนนี้เฉพาะ

ก๋วยเตี๋ยวมี 120 กว่าเมนูละ เขียนเมนูเองทังหมด ตัวเอง

สมัยก่อนเป็นนักชิม ตอนนี้ก็ยังเป็นนักชิมนักกินอยู่ตอนนี้

ผมก�ำลังให้เขาดูเรื่องน�้ำจิ้มอยูโ่ดยส่วนตัวเป็นคนท่ีแพ้

กลิ่นอาการเข้าครัวแล้วจะอ้วก แม่ถามว่าจะไหวเหรอ

เห็นข้าครัวทไีรจะอ้วกทุกที แต่คงไม่หรอกเพราะไม่ถึง

กลับไปนั่งเฝ้าแต่จะคิดวิธีการ เหมือนฝรั่งเขาขายอะไร

ออกมาได้นะ” 

ไม่แก่เกนิเรียน
“การศึกษาหลังจากนั้นผมมาเรียนตอนแก่ แต่เราไม่มี

เวลาเรากไ็ปเรียน Mini Mba หลักสูตรต่างๆ ผมมี 

mini mba 5ใบ nida  เกษตรศาสตร์ ธรรมศาสตร์ 

จุฬาฯ  คือเราว่างเราก็หาความรู้  เริ่มมาจริงจังตอนที่

เรามีเวลาว่างช่วง ปี 43 -44 ที่เราเทียบ ม.ต้น แล้วก็มา

เรียนราชภัฏฯ เรียนต่อกันเลยนะ จบ กศน. ก็มาเรียน 

ราชภัฏอีก 4 ปี”

AEC……
“ธุรกิจไม่กระทบครับ เราไปข้างหน้าแล้วเพราะเราจด

บริษัทที่ต่างประเทศแล้วแต่ว่ายังไมไ่ด้ด�ำเนินการ เพราะ

ว่าที่ลาวนี่เราไม่สามารถที่จะด�ำเนินการได้ 100% เพราะ

ที่นั้นระบบภาษียังไม่แม่น”ส่วนในภาพรวม “สวาท” ได้

ให้ข้อคิดโดยพุ ่งเป้าไปท่ีการสร้างโอกาสในส่วนของ

ประชาชนว่า ยังไม่เคยมีการเตรียมความพร้อมให้กับ

ประชาชนเพื่อรองรับการเปิดเป็น AEC  ในปี 2558 ที่

ผ่านมาประชาชนถูกท�ำให้เกิดความอ่อนแออยู ่ตลอด

เวลา ยิ่งเปิด AEC เร็วขึ้นเท่าไร ในส่วนของประชาชนจะ

ยิ่งล�ำบาก เมื่อมองผ่านไปยังด้านธุรกิจเขาก็มองเห็นว่า 

ในอนาคตหลายๆประเทศจะถูกจีนครอบง�ำ เพราะเวลา

นี้จีนมีปัจจัยที่พร้อมหลายด้าน ทั้งจ�ำนวนประชากร 

เรื่องของเงินทุน โดยเฉพาะในเรื่องของสินค้าที่เป็นผู้

ผลิตรายใหญ่ สิ่งเหล่านี้จะท�ำให้จีนเข้ามามีบทบาทใน

อนาคตเป็นอย่างมาก 

“แต่ว่าอุดรฯเราก็บอกว่าเราพร้อม เราก็ต้องเตรียมคน

ขึ้นมาสู้  เราก็ผลิตคนรุ่นใหม่ขึ้นมารองรับ ก็อย่างที่เห็น

ผมท�ำเรื่อง ยังเอ็กคลูซีฟเมมเบอร์ ที่เอาทายาทนักธุรกิจ

ขึ้นมา 200 กว่าคนเนี่ย ขึ้นมาปั้นเป็นดาวรุ่งในการท�ำ

ธุรกิจ โดยเราตระหนักอยู่ตลอดว่า ถ้าคุณไม่ท�ำ พวกใน

แถบเอเชียจะมาแทนที่พวกเราเพราะฉะนั้น ในภาคธุรกิจ

นี่เราว่าเราเอาอยู่นะครับ เพราะว่ารุ่นหนึ่งเนี่ยเรากใ็ห้มี

การพัฒนาธุรกิจไปเยอะ เดี๋ยวปลายปีนี้ผมก็จะเปิดรุ่น 2 

มาอีก ก็จะมีกองก�ำลังอีก 200 กว่าคน เป็น 500 คน 

ซึ่งถ้า 2 รุ่นรวมกันก็จะท�ำให้ธุรกิจไปได้ ” 

ส่วนตัวของเขาเองในเวลานี้ ได้มีความคิดริเริ่มที่จะไป

เข้าไปสร้างความสัมพันธ์กับนักธุรกิจจาก สปป.ลาว 

นอกจากนี้ยังมีการเจรจาข้ามฟากไปทางด้านมาเลเซีย 

เพื่อแสวงหาความร่วมมือในทางการค้า 

“คือเราจะให้เขาเข้ามาเป็นการร่วมค้ากันส่ิงท่ีเราท�ำทาง

มาเลกใ็ห้ความสนใจเรื่องนี้ ซึ่งมาเลก็เป็นประเทศหนึ่งที่

มีความแข็งแกร่งใน AEC เหมือนกันก็นึกเป็นห่วงนะ

ครับอย่างที่บอกไปว่าเราไม่สร้างคน ตอนนี้ภาคธุรกิจ

เราไม่ห่วงละ ที่เป็นห่วงคือแรงงานไทย” 
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“จักริน เชิดฉาย” คือเภสัชกรผู้พลิกผันชีวิตตัวเองอย่างชนิดทีไ่ม่เคยหยุดอยู่กับที่ จากผู้

ที่ร�่ำเรียนวิชาความรู้เรื่องยา แต่กลับตัดสินใจก้าวท้าวก้าวแรกบนถนนสายที่เรียกกันว่า 

“ตัวแทนบริษัทยา” หรือ “ดีเทลยา” วันนี้เขาคือนักธุรกิจที่มีเงินทุนหมุนเวียนอยูใ่นระบบ

นับร้อยล้านบาท

จักริน เชิดฉาย เกิดเมื่อวันที่ 7 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2503 ในครอบครัวที่ต้องถือว่าเป็นทหาร 

100 เปอร์เซ็นก็ว่าได้ เพราะคุณพ่อรับราชการเป็นทหารอากาศ ส่วนคุณแม่ก็รับราชการ

ในสังกัดกระทรวงกลาโหม 

“ผมมีพี่น้อง 4 คน ผมเป็นคนโต และเป็นคนแรกในบรรดาพี่น้อง 4 คนที่เริ่มประกอบ

ธุรกิจ คุณแม่ผมท่านเป็นคนโคราช ทราบว่าแบบอนุสาวรีย์คุณย่าโม ประติมากรท่านร่าง

เค้าโครงใบหน้าคุณย่าโม มาจากน้องสาวของคุณยายผม ส่วนคุณพ่อเป็นคนอยุธยา มา

พบคุณแม่และแต่งงานที่จังหวัดนครราชสีมา”  

เมื่อจบชั้นมัธยมต้นจากโรงเรียนราชสีมาวิทยาลัยด้วยเกรดเฉลี่ย 4.00 จากนั้นจึงเดิน

ทางเข้ากรุงเทพฯเพื่อเรียนต่อชั้นมัธยมปลายทีโ่รงเรียนเตรียมอุดมศึกษา และศึกษาในระดับ 

มหาวิทยาลัยที่จุฬาลงกรณ์ฯ โดยส�ำเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีที่คณะเภสัชศาสตร์ 

จักริน
เชิดฉาย     

เจ้าของร้านหมอยาพลาซ่า 
ร้านยา “คนโคราชบ้านเอง” 
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“เมื่อตอนสอบเข้ามหาวิทยาลัย ผมเลือกคณะแพทย์ศาสตร ์

ทันตแพทย์ เภสัชศาสตร์ วิศวกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัย และวนศาสตร์ ที่มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์ 

คะแนนเอ็นทรานซ์ขาดคณะแพทศาสตร์ประมาณ 10 

กว่าคะแนน แต่แม้ว่าคะแนนถึงก็คงไมไ่ด้เรียน เพราะผม

ตาบอดสี ซึ่งในสมัยนั้นยังเรียนคณะเภสัชศาสตร์ได้ ใน

ตอนนี้น่าจะไมไ่ด้แล้ว”  ถึงกระนั้นการเรียนของเขากไ็ม่

ได้ราบรื่นมากนัก เป็นเพราะช่วงที่เรียนอยูใ่นคณะ

เภสัชศาสตร์ เมื่อถึงเวลาต้องท�ำการทดลองวิชาเคมี 

ต้องใช้การสังเกตการเปลี่ยนสีของสารในช่วงที่เกิด

ปฏิกิริยาทางเคมี ซึ่งเขาบอกว่าเป็นช่วงที่ล�ำบากมาก

เพราะเขาตาบอดสีช่วงเขียวและแดง แตใ่นที่สุดก็ส�ำเร็จ

การศึกษาเมื่ออายุ 22 ปี 

ถนนธุรกจิเส้นทางชีวติสายใหม่
เมื่อรู้สึกว่าเริ่มอิ่มตัวกับงานบริษัท เขาจึงตัดสินใจลา

ออกเพื่อมาเปิดร้านขายยาของตัวเอง เมื่อปีพุทธศักราช 

2534 ที่ห้างนอริช ซิตี้ ซึ่งในขณะนั้นมีอายุย่างเข้า 31 ปี 

หากจะถือว่าเป็นการเริ่มต้นท�ำธุรกิจของตัวเองอย่าง

จริงจังกไ็มใ่ช่เรื่องที่ช้าหรือเร็วไป แต่สิ่งที่ส�ำคัญกว่านั้น

ก็คือเขาไมไ่ด้มีสายเลือดนักธุรกิจเป็นทุนเดิม จะมีก็แต่

ประสบการณ์ด้านการขายจากการเป็นดีเทลยาอยู่บ้าง 

ซึ่งกไ็มไ่ด้ช่วยให้รากฐานการท�ำธุรกิจของเขามีความ

พร้อม  แต่ความตั้งใจของเขาก็มีมากพอ และมาก

พอแล้วส�ำหรับเมล็ดพันธุ์ธุรกิจสายพันธุ์ใหม่เช่นเขา

	

“บังเอิญเกิดแรงบันดาลใจเพราะเห็นเพื่อนที่ เป ็น

พนักงานส่งยา  ไปเปิดร้านขายยา เขาไปท�ำเป็นเชลล์ 

สโตร์ ซึ่งเจ้าแรกของเมืองไทย คือ ร้าน พีแอนด์เอฟ เป็น

บริษัทของเภสัชกรวมกลุ่มกัน เปิดร้านที่กรุงเทพฯ  และ

มีสาขาเยอะ จึงท�ำให้ผมอยากมีร้านยา ที่มีเชลล์ สโตร์  

มีชื่อเสียง เป็นที่ยอมรับ ในจังหวัดนครราชสีมาบ้าง”

	

ก่อนที่จะท�ำร้านขายยา จักรินก็เคยผ่านประสบการณ์ 

“เล่นหุ้น” สูญเงินไปกับตลาดหุ้นไม่ต�่ำกว่า 1 ล้านบาท  

“เงินสดที่เหลือกลับมาลงทุนเปิดร้านขายยามีอยู่ราว 

3-4 แสนบาท กับเวลาเพียงปีเศษ ๆ ก็สามารถเปิดสาขา

เพิ่มถึง 3 สาขา แต่การจัดการยังไม่เป็นระบบ มีสาขาที่

ห้างนอริช ซิตี้, ตลาดคุณปู่ทรวง  และที่หน้ามหาวิทยาลัย

ราชภัฏนครราชสีมา แต่ละสาขาใช้เงินลงทุนราว 3-4 

แสนบาท  เปิดร้านได้สักพักห้างนอริช ซิตี้ ถูกไฟไหม้ 

ท�ำให้หมดเงินไปส่วนหนึ่ง เลยย้ายไปเปิดที่ห้างมาโคร” 

	

“จุดเปลี่ยนอีกครั้งเมื่อแต่งงานในปี พ.ศ. 2539 ภรรยา

ผมจบคณะรัฐศาสตร์ รับราชการ เป็นคนจังหวัด

อุดรธานี ครั้งหนึ่งหลังจากกลับจากเยี่ยมบ้านแฟนที่

จังหวัดอุดรธานี รถมาติดอยู่ที่แยกจะบก ติดบริเวณ

หน้าตลาดจอหอด้วย น่าจะเวลาราว 4-5 โมงเย็น เห็น

รถจอดเต็มไปหมด จึงตัดสินใจขับรถเข้าไปในตลาด รูไ้ด้

ทันทีว่ามีคนเยอะ แบบนี้ น่าเปิดร้าน”

โชคดีเหมือนฟ้าลิขิต ด้วยความบังเอิญที่มีห้องแถวท�ำเล

ดีว่างอยู่หน่ึงห้องอยู่ติดตลาดซึ่งเป็นเจ้าของเดียวกับ

เจ้าของตลาด และเมื่อภรรยาของเขาได้เข้าไปคุยด้วย ก็

ปรากฏว่าเจ้าของตลาดก�ำลังอยากให้มีร้านขายยาหรือ

คลีนิคอยู่พอดี ซึ่งเป็นเหตุการณ์ที่เหมือนราวกับว่าห้อง

แถวห้องนั้นได้รอเขาอยู่  จากนั้นในปี 2540 หลังท�ำ

สัญญาเช่า ก็ปรากฎว่าร้านขายยาของเขาแห่งนี้มียอด

ขายสูงสุดในจ�ำนวนร้านของเขา  

เมื่อโชคช่วย โอกาสก็อ�ำนวยแก่ “หมอ

ยาพลาซ่า”
“ผมเป็นคนที่คิดถึงเรื่องการขยายตัวอยู่แล้ว ทุกครั้งที่มี

โอกาส เพียงแตไ่มไ่ด้คิดถึงเรื่องระบบการจัดการ ระบบ

อ�ำนวยความสะดวก เช่น ระบบคอมพิวเตอร์ จะใช้คนที่

ไว้วางใจ หรือ คนในครอบครัวช่วยกันดูแล สาขาที่

ตลาด จอหอ มีรายได้เข้ามาค่อนข้างเยอะ กว่าสาขาอื่นๆ  

ที่ผ่านมา เพราะมีระยะเวลาในการเปิดบริการนาน โดย

เปิดราว 6 โมงเช้า และปิดร้านประมาณ 5 ทุ่มทุกวัน ทุก

คนช่วยกันท�ำงานหนักมาก” 

 

แม้ว่าจะเป็นร้านขายยาที่เปิดใหม่แต่กลับใช้เวลาไม่นาน

นัก สักพักเดียวร้านขายยาของเขากไ็ด้กลายเป็นร้านยา

หมายเลขหนึ่งตลาดจอหอ และนอกจากจะขายยาแล้ว 

สาขานี้ยังได้ขยายไลน์ไปยังสินค้าจ�ำเป็นในชีวิตประจ�ำ

วัน  โดยยังคงเน้นการให้บริการที่ดี  และในที่สุดภรรยา

ของเขาจึงได้ลาออกจากราชการเพื่อมาช่วยดูแลกิจการ

ของครอบครัว ทีใ่นขณะนั้นมีอยู่ด้วยกัน  3 สาขา สาขา

จอหอ สาขาตลาดย่าโม และสาขามหาวิทยาลัยราชภัฏ

นครราชสีมา  
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แต่ปัญหาก็คือทุกสาขาเป็นพื้นที่เช่าทั้งหมด และมีทีท่าว่าค่าเช่าจะขยับราคามากขึ้นเรื่อย ๆ จาก

นั้น“จักริน”จึงตัดสินใจเปิดร้านบนที่ดินของ “คุณแม่” เมื่อราว 10 ปีที่ผ่านมา ซึ่งความคิดดังกล่าว

สอดคล้องกับความต้องการของแม่ ที่อยากใหใ้ช้ที่ดินของตัวเองย่านหนองไผ่ที่มีอยู่จ�ำนวน 80 

ตารางวาให้เกิดประโยชน์ แต่กระนั้นตัวเขาเองก็ยังมองว่าท�ำเลแบบนี้ยังไมใ่ช่ท�ำเลของร้านขายขา 

จึงตัดสินใจปลูกเป็นลักษณะคล้ายเพิงมีเพียงชั้นเดียวก่อน แต่เมื่อตัดสินใจแล้วก็มองต่อไปข้าง

หน้าว่า ถ้าหากจะขายยาอย่างเดียวรายได้คงจะเลี้ยงดูร้านไมไ่ด้  เขาจึงตัดสินใจจะขายของใช้ ซึ่งมี

ลักษณะมินิมาร์ท  ลงทุนตกแต่งร้านค้าให้สวยงาน พร้อมทั้งท�ำการตลาดด้วยการโฆษณา 

ประชาสัมพันธ์ 

“ร้านนี้มีชื่อร้านว่า “หมอยา พลาซ่า”  เปิดร้านในราวปี 2542 -2543 สาเหตุที่เสริมความเป็น 

มินิมาร์ทเข้ามาเพราะพื้นที่ร้านมีขนาดใหญ่เกินกว่าที่จะเปิดเป็นร้านขายยาเพียงอย่างเดียว ถือว่า

เป็นการเกิดแบรนด์ “หมอยา พลาซ่า” ครั้งแรก” 

	

ในระหว่างนั้นน้องชายของเขาให้ค�ำแนะน�ำว่าเมื่อเปิดเป็นมินิมาร์ทแล้ว ก็น่าจะทดลองเปิดร้าน

ตลอด 24 ชั่วโมง แตโ่ดยส่วนตัวเขาเองกลับยังไม่เชื่อในศักยภาพของพื้นที่ เพราะเป็นมินิมาร์ทที่อยู่

ในซอยอีกทั้งชื่อร้านก็ยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้า 

“แต่ร้านก็ตกแต่งได้สวยงาม ในเนื้อที่ ราว 100 ตารางเมตรเศษ มีพนักงานราว 7-8 คน  โดยใช้

สโลแกนว่า “สะดวก ครบครัน ทันสมัย ใกล้บ้านคุณ ”  ทันทีที่เปิดร้านจึงทดลองเปิดร้านตลอด 24 

ชั่วโมงตามที่น้องชายแนะน�ำ ปรากฏว่า  เปิดร้านวันแรกเห็นยอดขายราว 20,000 บาททั้งที่ร้าน

ยังไม่เป็นที่รู้จัก ท�ำให้รู้ว่า ร้านอยู่รอดแน่ๆ เพราะเราอาศัยความจริงใจทีใ่ห้กับลูกค้า หลังจากนั้น

มาประตูม้วนที่เราท�ำไว้ตอนปิดร้านกไ็ม่เคยไดใ้ช้มันเลย” 

	

เมื่อเขาถูกทาบทามให้ลงสมัครรับเลือกตั้งเป็นสมัครสมาชิกสภาเทศบาลนคร นครราชสีมา ท�ำให้

เขามโีอกาสลงพื้นที่บ่อยครั้ง และในระหว่างเดินหาเสียงเลือกตั้ง ก็บังเอิญได้พบกับท�ำเลย่านตลาด

การเคหะ เป็นท�ำเลที่เหมาะส�ำหรับตั้งร้านค้า จนน�ำไปสู่การเจรจาเพื่อขอเช่าร้านและตกลงเงือนไข

ส�ำเร็จลุล่วง   เป็น “หมอยาพลาซ่า” สาขาที่ 2 

กิง่ก้านสาขา และการแตกยอด
จนถึงขณะนี้ร้านหมอยา พลาซ่า ได้มีการด�ำเนินธุรกิจในรูปสาขาจ�ำนวนทั้งสิ้น  5 สาขา และยังมี

ร้านบิวตี้ช็อปอีก 3 สาขา โดยในอนาคตอันใกล้ ร้านบิวตี้ช็อปก็จะมีแบรนด์เป็นของตัวเองในชื่อว่า 

“คาสโนวี่ บิวตี้ช็อป” ซึ่งเป็นเหตุผลทางด้านกลยุทธ์ทางการตลาด เป็นการล็อคท�ำเลคู่แข่ง เรียน

แบบยุทธวิธีของร้านสะดวกซื้ออย่าง 7 – 11 ที่มักจะเปิดร้านใกล้ ๆ กันให้เห็นอยู่บ่อยครั้ง 

“เป็นการล็อคท�ำเลร้าน เช่น ตึกแถวที่ห้อง อยู่ 7 ห้อง ร้าน 7-11 จะเปิดสาขาสองห้อง หัว-ท้าย 

ส่วนตรงกลาง 5 ห้องที่เหลือ จะเช่าทิ้งไว้  และรอผู้ประกอบการธุรกิจรายอื่นมาเช่าต่อ แต่ต้องเป็น

ธุรกิจที่เสริมให้ยอดขายร้านสะดวกซื้อสูงขึ้น  เพราะถ้าปล่อยให้ห้องตรงกลางว่าง ธุรกิจคู่แข่งอาจ

จะมาเปิดสาขา ท�ำให้รายได้ลดลง บางครั้งถึงขั้น ยอมให้เช่าในราคาขาดทุน  เช่าห้องละ 20,000 

บาทต่อเดือน แต่ยอมให้ผู้ประกอบการรายอื่นเช่าต่อ ในราคาเดือนละ 17,000 – 18,000 บาท 

โดยมีเงื่อนไขว่า ต้องเป็นธุรกิจที่ส่งเสริมยอดขาย ของร้านสะดวกซื้อ นี่เป็นกลยุทธ์ทางการตลาด
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อย่างหนึ่ง ที่ หมอยา พลาซ่า น�ำมาปรับใช้ เป็นความรู้ที่

ได้จากการเข้าอบรม ทางด้านการตลาด  ที่ร้านหมอยา 

พลาซ่า สาขาจอหอ ถัดจากร้านมีห้องว่างอยู่ 1 ห้อง ผม

จึงขอเช่าห้องนั้นและเปิดร้านบิวตี้ช็อป”

ต่อยอดและทาบกิง่(ธุรกจิ)..  
เมื่อธุรกิจในขณะน้ีมีท้ังร้านขายยาและสินค้าผลิตภัณฑ์

เสริมความงามเป็นต้นทุนดั้งเดิม เขาจึงสนใจจะมองหา

ธุรกิจที่อยูใ่นไลน์ใกล้เคียงกันและสามารถเกื้อหนุนกัน

และกันเข้ามาเสริมความแข้งแรง และคาร์มาร์ทช็อป ก็

คือแฟรนไชส์เครื่องส�ำอางน�ำเข้า สไตน์เกาหลี ที่ก�ำลังได้

รับความนิยม 

“ปัจจุบันธุรกิจค้าปลีกท้องถ่ินต้องเจอกับการขยายตัว

ของ ห้างโมเดิร์นเทรด เข้าสู่ชุมชน จากปรากฏการณ์

ทางธุรกิจเช่นนี้  ทางร้านเองมียอดขายหายไปส่วนหนึ่ง 

ต้องหารายได้จากส่วนอื่นมาทดแทน เลยต้องเสริม  

คาร์มาร์ทช็อป เป็นการทดแทนรายได้ที่หายไป อีก

ประการหนึ่งต้องยอมรับว่า สินค้าประเภทเครื่องส�ำอาง

มีก�ำไรส่วนต่าง (Margin) สูงกว่าสินค้าทั่วไป สูงกว่า

สินค้าประเภทยารักษาโรคด้วยซ�้ำ” 

เมื่อการแข่งขันสูง ทางออกส�ำคัญคือการควบคุมราย

จ่ายด้วยการเลือกเปิดสาขาใหม่บนพื้นที่ขนาดเล็ก แต่

สามารถจัดวางสินค้าได้หลากหลาย ซึ่งก็คือการขยาย

สาขาร้านหมอยาพลาซ่าที่พร่ังพร้อมไปด้วยสินค้า

ส�ำหรับชีวิตประจ�ำวัน ยารักษาโรค และผลิตภัณฑ์เครื่อง

ส�ำอาง ซึ่งธรรมชาติของสินค้าเหล่านี้กไ็มไ่ดใ้ช้พื้นทีใ่น

การตั้งวางมากนัก  ขณะเดียวกันตัวเขาเองก็ต้อง

ยอมรับว่า ร้านหมอยา พลาซ่า มีทั้งจุดแข็งและจุดอ่อน 

ซึ่งจุดแข็งก็คือ จะไม่เปิดสาขาตราบใดที่ยังไม่มีเภสัชกร

ประจ�ำร้าน แต่ขณะเดียวกันมันก็คือจุดอ่อนเช่นกัน 

เพราะการหาเภสัชกรเข้ามาประจ�ำร้านกใ็ช่ว่าจะหาได้

ง่าย อีกทั้งที่ผ่านมาก็มักจะมีเภสัชกรที่ท�ำงานอยู่ด้วยกัน

เพียง 1-2 ปี ก็จะลาออก ถ้าหากจะเพิ่มสาขาให้มากขึ้น 

ปัญหาก็คือจะต้องมีเภสัชกรประจ�ำร้านหลายคน ซึ่งเป็น

ปัญหาใหญ่และเงื่อนไขที่ท�ำให้การเปิดสาขาไม่เป็นไปแบบ

ก้าวกระโดด “ร้านหมอยา พลาซ่า มีเภสัชกร ทั้งหมด 7 

คนและมีพนักงานประมาณ 100 คน สาขาหนองไผ่ล้อม 

มีเภสัชกรประจ�ำสาขา 2 คน เพราะร้านเปิดตลอด 24 

ชั่วโมง เฉพาะเงินเดือน เภสัชกร ราว 60,000 บาทต่อ

คนต่อเดือน” 

เงือ่นไขและความอยู่รอด 
โดยภาพรวมของธุรกิจค้าปลีกท้องถิ่นในปัจจุบัน โดย

ข้อเท็จจริงล้วนอยูใ่นสภาวะ “ขาลง” ทั้งระบบ เพราะ

ต่างคนต่างอยูใ่นสภาพประคองตัวเพื่อเอาตัวรอด ไม่

เว้นแม้แต่ธุรกิจท้องถิ่นรายใหญ่ ซึ่งในขณะนี้บางรายเริ่ม

จะออกอาการถอดใจถึงขั้นเตรียมเลิกกิจการ แต่ส�ำหรับ

ธุรกิจของเขาต้องบอกว่าสามารถเอาตัวรอดได้ใน

ท่ามกลางการแข่งขันสูง นอกจากนี้ยังเป็นธุรกิจที่มี

สไตล์เป็นของตัวเอง จึงท�ำให้เขาอดคิดไมไ่ด้ว่า สักวัน

หน่ึงคงต้องหันกลับมามองในเรื่องของการขายแฟรน

ไชน์มากขึ้น   

“คนที่จะมาซื้อ แฟรนไชด์ ไปประกอบธุรกิจ ต้องไมใ่ช่นัก

ธุรกิจ ที่มีเงินทุนและพื้นที่ส�ำหรับตั้งร้านอย่างเดียว แต่

จะต้องมีความพร้อมที่จะบริหารจัดการร้านด้วย  เช่น มี

ทีมผู้บริหารที่พร้อมท�ำงาน มีความสามรถและทุ่มเทให้

กับงาน  เพราะวันนี้ธุรกิจท้องถิ่น มีการแข่งขันที่รุนแรง”  

ในอาณาคตอันใกล้ “หมอยาพลาซ่า” คงต้องหันกลับ

มาเตรียมความพร้อม กลับมาจัดองค์กรทั้งในส่วนของ

การบริหารจัดการในส่วนกลาง รวมทั้งการดูแลทั้งการ

สต๊อกสินค้าและศูนย์กระจายสินค้า โดยเฉพาะสินค้าเฟ

รนไชน์จากคาร์มาร์ทในโซนจังหวัดนครราชสีมา แต่ถึง

อย่างไรก็ตามกไ็มไ่ด้หมายความว่า “หมอยาพลาซ่า” จะ

ผูกติดกับเครื่องส�ำอางเพียงยี่ห้อ “คาร์มาร์ท” เพียง

แห่งเดียวเท่านั้น เนื่องจากลูกค้าเหล่านั้นคือฐานลูกค้า

เดิมของเขานั่นเอง  

จุดยืนคอื “ไม่กู้”  
“ที่ผ่านมาไม่ค่อยไดใ้ช้เงินกูใ้นการขยายสาขา  ส่วนใหญ่

จะใช้เงินสด เคยกู้เงินสดส�ำรองเมื่อตอนเปิดร้านหมอยา 

พลาซ่า ที่หนองไผ่ล้อมเพียงครั้งเดียว  วงเงิน 1 ล้าน

บาท” 

แต่เงินก้อนดังกล่าวก็ถูกกู้มาเพียงส�ำรองไว้ ไมไ่ด้มีการ

ใช้จริง เมื่อครบก�ำหนด 1 ปี ก็ช�ำระคืนตามเงื่อนไขต่อเมื่อ

ต้องการจะขยายสาขาก็จะมีการเตรียมความพร้อม โดย
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การเปิดสาขาใหม่ก็จะมีการกันเงินไวใ้นวงเงิน 4-5 ล้านบาทต่อการเปิด 1 สาขาซึ่งจาก

สถิติที่ผ่านมาการเปิดสาขา 1 แห่งจะใช้เวลาประมาณ 2-3 ปี 

หอการค้าฯ ชุมชนและสังคม
“ต�ำแหน่งประธานหอการค้าจังหวัดไม่เกี่ยวข้องอะไรกับธุรกิจไม่มีผลกระทบอะไร อย่างไร

ก็ตามร้านหมอยา พลาซ่า มีกิจกรรมร่วมกับชุมชนตลอด” 

ด้วยหลักคิดทีไ่มไ่ด้มองคนในชุมชนเป็นเพียงลูกค้า เพราะตัวเขาเองก็เป็นคนในท้องถิ่น 

ลูกค้าจ�ำนวนมากก็เป็นทั้งลูกค้าและเพื่อนบ้าน โดยเฉพาะชุมชนที่มี “หมอยา พลาซ่า” 

ต้องให้คุณค่าว่าเป็นเพื่อนร่วมชุมชน เป็นพี่เป็นน้อง เพื่อให้ทุกคนรู้สึกว่า “หมอยา พลาซ่า” 

เป็นส่วนหนึ่งของชุมชนที่พร้อมจะดูแลทุกคนในชุมชนตลอดเวลา  

“ชาวบ้านเรียกผมว่า ‘หมอโจ้’ ที่สาขาหนองไผ่ล้อม มีกิจกรรมร่วมกับชุมชนตลอด ผม

ถือว่า ถ้ามาบ้านผมแล้ว ผมไม่เคยปฏิเสธใคร” 

	

“คิดว่าเมื่อมีความพร้อม ต้องคืนประโยชน์ให้สังคม ต้องดูแลสังคม หากมองในเชิงธุรกิจ

กิจกรรมเพื่อสังคมท่ีท�ำมาแทบไม่มีผลในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของคนในชุมชน 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า คือ การบริการทีไ่ด้รับ แต่หลักการของร้าน

หมอยา พลาซ่า ถือว่าร้านเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน ต้องดูแลคนในชุมชน ร้านหมอยาจึง

เปลี่ยนสโลแกนจากเดิมมาเป็น “ครบครัน ทันสมัย ห่วงใยคุณตลอด 24 ชั่วโมง” และ

ล่าสุดเปลี่ยนเป็น “หมอยา พลาซ่า คนโคราชบ้านเอง” 

	

“การเปลี่ยนสโลแกน ไม่มีระยะเวลาที่ตายตัวและไมใ่ช่เทคนิคทางการตลาดอย่างแน่นอน 

เพียงแต่เรารู้สึกว่า วันนี้ตัวเราเป็นอะไร ไม่คิดว่าลูกค้าจะตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านหมอ

ยา พลาซ่า เพราะเห็นสโลแกน คนโคราช บ้านเอง  เพียงแต่ว่าวันนี้เรารู้สึกว่า ตัวเราเป็น

ธุรกิจของคนโคราช”
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“จบนิติศาสตร์บัณฑิตจากธรรมศาสตร์ และต่อโทด้านกฎหมายระหว่างประเทศจาก

สหรัฐอเมริกา เคยท�ำงานที่ปรึกษากฎหมายระหว่างประเทศ จนปี 2545 ก็กลับมาท�ำงาน

ที่บ้าน”

ณภัทร อาจไมใ่ช่ผู้บุกเบิกอาณาจักร “เตียหงี่เฮียง” แต่ว่า “เตียหงี่เฮียง” ที่ผู้คนรู้จักใน

นาม “เจ้าสัว” ร้านของฝากชื่อดังกลายเป็นอาณาจักรทีใ่หญโ่ต ส่วนหนึ่งก็ด้วยเพราะ

ความคิดอ่านที่ก้าวหน้าของเธอ และวันนี้เธอยังได้นั่งในต�ำแหน่งผู้อ�ำนวยการฝ่ายการ

ตลาดและขาย บริษัท เตียหงี่เฮียง (เจ้าสัว) จ�ำกัด ร้านสินค้าของฝากประเภทอาหาร

แปรรูปชื่อดังของภาคอีสาน ที่มีพัฒนาการสืบต่อกันมากว่า50 ปี  เป็นผู้ผลิตและร้านค้า

ของฝากเจ้าแรกๆ ในจังหวัดนครราชสีมาที่ลูกค้ายอมรับและให้ความไว้วางใจเป็นอย่างดี  

แม้ว่าในเวลาต่อมาจะมีสินค้าประเภทเดียวกันซึ่งเป็นแบรนด์อ่ืนเกิดตามมาอีกมากมาย

แต่ด้วยชื่อเสียงที่สั่งสมมาอย่างยาวนาน “เตียหงี่เฮียง” จึงเป็นตัวเลือกในอันดับแรกๆ 

ในปีที่ย้ายครอบครัวมาอยูโ่คราช “อากง” ก็เริ่มท�ำการผลิตกุนเชียง หมูหยอง หมูแผ่น 

เพื่อส่งเข้าไปขายยังตลาดในกรุงเทพฯ และต่อมาจึงตัดสินใจที่จะน�ำผลิตภัณฑ์เหล่านั้น

ส่งขายเฉพาะในนครราชสีมา ผลปรากฏได้รับการตอบสนองจากลูกค้าเป็นอย่างดี จน

กระทั่งกิจการเติบโตมากขึ้นเป็นล�ำดับ และในปี 2516 จึงตัดสินใจจดทะเบียนการค้าเป็น 

“ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด เตียหงี่เฮียง” พร้อมกับเริ่มจ�ำหน่วยผลิตภัณฑ์ประเภทของฝาก โดย

ส่งไปวางขายตามแหล่งท่องเที่ยวส�ำคัญในเมืองโคราชเป็นหลัก

ณภัทร 
โมรินทร์      

เจ้าสัว จาก “เตียหง่ีเฮียง” 
รีแบรนด้ิง สู่ “เจ้าสัว” 
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จนกระทั่งปี 2539 “เตียหงี่เฮียง” ได้เปลี่ยนจากห้างหุ้น

ส่วนจ�ำกัดไปเป็นบริษัทจ�ำกัด พร้อมทั้งเพิ่มค�ำว่า  

“เจ้าสัว” พ่วงท้ายเข้าไป เป็น “บริษัท เตียหงี่เฮียง (เจ้า

สัว) จ�ำกัด กับทุนจดทะเบียน 50 ล้านบาท และใน  

ปี 2545 เตียหงี่เฮียงได้ขยายกิจการด้วยการสร้างศูนย์

จ�ำหน่ายสินค้าของฝากครบวงจรบนเนื้อที่กว่า 25 ไร่ ใน

ชื่อ ศูนย์เจ้าสัวตั้งอยู่ริมถนนมิตรภาพ หลัก กม.ที่ 243 

ขาเข้ากรุงเทพฯ อ.เมือง จ.นครราชสีมา 

กว่าพ่อจะยอมรับฝีมือ
เธอกลับมาพร้อมกับความคิดอ่านมากมาย  แต่นั่นก็มไิด้

หมายความว่าพ่อของเธอจะเห็นดีเห็นงามไปด้วย นั่น

เป็นเพราะความไร้ประสบการณ์ และพ่อก็ยังคิดว่าเธอ

ยังรู้จักธุรกิจของครอบครัวน้อยเกินไป ดังนั้นข้อเสนอ

ส�ำหรับปรับเปลี่ยนแม้จะผ่านการค้นคว้าในทางวิชาการ 

แตใ่นสนามจริงก็ยังคงเป็นเรื่องของภาคปฏิบัติทีไ่ม่มีอยู่

ในต�ำราเรียน และมันก็คือเงื่อนไขที่พ่อบอกว่า จะน�ำอะไร

เข้ามาใช้ก็จะต้องรู้จริง ต้องอธิบายใหไ้ด้ถ้าอธิบายไมไ่ด้

ก็แสดงว่าไม่รู้จริง 

“ก็ต้องใช้เวลา และเราก็ยอมรับว่าเรารูไ้ม่มากพอ ท�ำให้

เราต้องลงไปจับงานตั้งแต่พื้นฐาน ท�ำทุกอย่างตั้งแต ่

ออกบิลล์ ไปคิดเงิน รับสินค้า เราก็รู้จักงานมากขึ้น เช่น

ไม่มีแบบฟอร์ม ไม่มีการตรวจสอบ เราจะรู้ว่ามันขาด

อะไรก็เติมได้เลยไมใ่ช่การคิดเองนั่งเทียนคิด”

สิ่งที่เธอตัดสินใจลงมือท�ำก็คือ การใช้เวลา 2 - 3 ปีใน

การปฏิบัติหน้าที่เสมือนพนักงานคนหนึ่ง ซึ่งก็เป็นช่วง

เวลาที่ครอบครัวก�ำลังมโีครงการขยายธุรกิจ เมื่อเรียน

รู้งานก็พบว่าจะไม่สามารถท�ำอะไรได้ทุกอย่างตามที่คิด

ไว้ ทว่างานที่เหมาะสมและลงตัวส�ำหรับเธอมากที่สุดก็

คือ งานขายและการตลาดซึ่งเป็นงานที่ ณภัทร เรียกมัน

ว่า “งานหน้าบ้าน” มากว่างานในฝ่ายผลิตงานและ

แผนกบัญชีที่ก็เรียกมันว่า “งานหลังบ้าน”

“ถนัดงานหน้าบ้านก่อน งานหาเงิน มาตอนแรกเขาพูด

อะไรกันก็ฟังไม่รู้เรื่อง พูดชื่อคนนั้นคนนี้เราไม่รู้จัก ก็เลย

ออกไปกับเซลล์  ไปดูลูกค้าท�ำให้เรารู้จักแบ็คกราวด์

ลูกค้า หลังจากนั้นเราก็ตอบได้เพราะเราคุยกับเขามา

แล้ว เราก็จะรู้ธรรมชาติของเขาร้านเป็นอย่างไรเจ้าของ

ร้านเป็นอย่างไร ก็ดีกว่าการที่เป็นลูกเจ้าของแล้วสั่งงาน

แบบไม่รู้เรื่อง” หลังจากนั้นพ่อก็ยอมรับในตัวเธอมากขึ้น  

เธอจึงเสนอให้แยกระบบงานจากที่เคยท�ำแบบใครท�ำ

อะไรตรงไหนก็ท�ำกันเป็นตามมีตามเกิด โดยริเริ่มให้มี

การแบ่งงานออกเป็นฝ่ายต่างๆ ให้ชัดเจนมากขึ้น  ทั้งฝ่าย 

โรงงาน แผนกคลังสินค้า ฝ่ายขาย ฝ่ายการตลาด มีการ

ก�ำหนดลักษณะงานของแต่ละฝ่ายให้มีความชัดเจนมาก

ขึ้น จากนั้นก็จัดการเรื่องบุคลากรในแต่ละส่วน จัดการ

เติมคนเข้าไปในระบบแทนท่ีการท�ำงานแบบเดิมท่ีเธอ

เรียกว่า มีอะไรก็ช่วยกันท�ำแบบในอดีต

ย้อนกลับไปในครั้งอดีตจะพบว่าได้มีความพยายาม ที่จะ

วางต�ำแหน่งคอนเซ็ปท์สินค้าให้แข็ง และมีภาพชัดเจน 

โดยมีภาพปรากฏชัดนับแต่ปี 2520 ในยุคของ ธนภัทร 

ซึ่งก็คือ “เตี่ย” ของณภัทรเป็นต้นมา โดยเริ่มมีความคิด

ที่จะอาศัยสื่อโฆษณาเข้ามาช่วย มีการใช้สื่อวิทยุท้องถิ่น

เป็นเป็นช่องทางสื่อสารกับสาธารณชนท�ำหน้าที่ “ผลิตซ�้ำ”  

ตอกย�้ำภาพของผลิตภัณฑ์เตียหงี่เฮียง ภายใต้สโลแกน

ที่ว่า “เตียหงี่เฮียง ยอดของฝากจากโคราช รับประทาน

ก็ถูกปากเป็นของฝากก็ถูกใจ”

ยุคดังกล่าวนั้น หากร้านอาหารหรือสินค้าอาหารชนิดใด

ไดใ้บประกาศรับรอง “เชลล์ชวนชิม “ของ ม.ร.ว.ถนัดศรี 

สวัสดิวัฒน์ ก็ต้องถือว่านี่คือ ใบเบิกทางที่จะน�ำไปสู่

ความส�ำเร็จในธุรกิจอาหาร ดังนั้นเตี่ยของเธอจึงเขียน

จดหมายไปถึง ม.ร.ว. ถนัดศรใีนปี 2525 เชิญให้แวะชิม

ผลิตภัณฑ์อาหารเตียหงี่เฮียง ถัดจากนั้นอีกหนึ่งปี 

ม.ร.ว.ถนัดศรี ได้เดินทางมาบรรยายพิเศษที่นครราชสีมา 

จึงได้แวะชิมผลิตภัณฑ์ของเตียหงี่เฮียงในวันรุ่งขึ้น หลัง

จากนั้นอีกเพียง 1 เดือน ม.ร.ว.ถนัดศรี จึงได้เขียนแนะน�ำ

ผลิตภัณฑ์ของเตียหงี่เฮียงในนิตยสารฉบับหนึ่งพร้อม

รับประกันในความอร่อย และความสะอาดโดยให้การ

รับรองพร้อมกันถึง 4 ตัว คือ หมูหยอง หมูแผ่น กุนเชียง 

และหมูหยองเส้นทอง ธนภัทร จึงท�ำหนังสือขอรับใบ

ประกาศจากบริษัทเชลล์ พร้อมจัดส่งเงินค่าท�ำป้ายอีก 

800 บาท นับว่า เตียหงี่-เฮียงเป็นเจ้าแรกในจังหวัด ที่

ได้ติดป้ายเชลล์ชวนชิม
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จนต่อมาจึงมีการวิเคราะห์กันว่า “เตียหงี่เฮียง” เป็น 

ชื่อจีนที่ยาวเรียกยากและอาจสร้างความสับสนให้

ลูกค้า นี่จึงเป็นที่มาของการ “รีแบรนดิ้ง” จาก  

“เตียหงี่เฮียง” ไปสู่ “เจ้าสัว” และมีการใช้อย่างต่อ

เนื่องจนถึงปัจจุบัน โดยมีการน�ำสีแดงและเหลืองทอง

มาใช้ สะท้อนถึง พลังอ�ำนาจ ผู้น�ำ และความก้าวหน้า 

ร�่ำรวย เมื่อตัดสินใจ “รีแบรนดิ้ง” สิ่งแรกที่บังเกิดขึ้น

โดยทันทีก็คือ ความอ่อนไหวและความสุ่มเสี่ยงต่อการ

รับรู้ของผู้บรโิภค เพราะการรับรู้ที่ผ่านมาก็คือชื่อของ 

“เตียหงี่เฮียง” กระทั่งมีการออกสินค้ากลุ่มใหม่ เลยใช้

ชื่อ “เจ้าสัว” ควบคู่กับ “เตียหงี่เฮียง” เพียงเพราะ

ต้องการ สื่อไปให้ครบว่าเป็นของเรา แต่ปัญหาที่ตาม

มาคือเกิดความสับสนในผู้บรโิภคว่า เป็นสินค้าเจ้า

เดียวกัน หรือสินค้าคู่แข่งกันแน่

“เราเลยต้องเลือกแล้วว่าจะใช้ชื่อแบรนด์อะไรกันแน่ 

ระหว่างค�ำว่าเตียหงี่เฮียง กับ เจ้าสัว ซึ่งเป็นโจทย์ที่

ต ้องคิดหนักพอสมควรเพราะคนส่วนใหญ่รู ้จักกัน

ดีแล้วว่า เป็นแบรนด์เตียหงี่เฮียงใช้เวลาตัดสินใจนาน

กว่า 6 เดือน กว่าจะเลือกใช้แบรนด์ เจ้าสัวเพราะคิดว่า

ค�ำในภาษาจีน อาจไม่เหมาะสมกับผู้บรโิภคในยุคนี้อีก

ทั้งการสร้างแบรนด์ต้องระวัง ไม่ควรมี 2 องค์ประกอบ

ให้ผู้บรโิภคจ�ำยากเกินไป”

Position บนเวทแีข่งขันทางธุรกจิ
การวางผลิตภัณฑ์ของ เตียหงี่เฮียง แต่เดิมจะมีการก

ระจายสินค้าเฉพาะในจังหวัดนครราชสีมาและหัวเมือง

ใหญ่ แต่หลังจากการเข้ามาร่วมบริหารกิจการ “เจ้า

สัว” ณภัทร ไดใ้ห้ความส�ำคัญในเรื่องของช่องทางใน

การจัดจ�ำหน่าย โดยโจทย์ส�ำคัญในเวลานั้นก็คือ การ

เพิ่มช่องทางที่มีอยูใ่นจ�ำนวนร้านค้าท่ีเป็นพันธมิตรจาก

จ�ำนวนเพียงหลักร้อย ให้สามารถก้าวกระโดดเพิ่ม

จ�ำนวนให้ถึงหลักพัน ซึ่งเป็นสิ่งที่จะต้องท�ำใหไ้ด้ 

“เรามองตัวเองว่าเป็นมากกว่าของฝาก  เราไมไ่ด้เป็นโอ

ท็อป เรามโีรงงาน เราเป็นผู้ผลิต เราไมไ่ด้ขายแค่ขาย

ของฝากเพียงอย่างเดียว เราเป็นผู้ขายอาหาร เราต้อง

ไปมองหาว่าใครขายอาหารบ้าง โมเดิร์นเทรดขาย

อาหารด้วยใชไ่หมเราก็ต้องปรับสินค้าของเรา ไมใ่ช่ว่า

เราเอาสินค้าที่เรามีอยูไ่ปวางสินค้ามันกไ็ม่เดิน เราก็ต้อง

ปรับเปลี่ยนจนขายได้อย่างทุกวันนี้  ซึ่งที่ผ่านมาที่ขายไม่

ได้ก็เพราะสินค้าไม่ตรงกับตลาดแบบโมเดิร์นเทรด

นั่นเอง ต้องตอบโจทย์ช่องทางการขายใหไ้ด้”

ช่องทางการขายที่ถูกเพิ่มเข้ามาในเวลานั้นก็คือ การน�ำ

สินค้าเข้าไปวางในโมเดิร์นเทรด ร้านค้าในปั๊มปตท. รวม

ไปถึงการส่งออก ซึ่งเป็นสามช่องทางที่เพิ่มเข้ามานอก

เหนือไปจากการขายแบบ “หน้าร้าน” แต่ถ้าเป็นเรื่องที่

ควบคู่กับการขายก็คือ การสร้างแบรนด์ สร้างภาพ

ลักษณ์ใหมใ่ห้แตกต่างจากคู่แข่ง ส่วนในกระบวนการ

คิดการวางแผน กใ็ช้ทีมงานที่สร้างขึ้นกันเอง ซึ่งก็คือ 

ทีมเจ้าของทีมและฝ่ายบริหาร เพื่อร่วมกันท�ำตาม

แผนการตลาดที่สร้างขึ้น ถึงแม้ว่าจะมีการน�ำเอา

กระบวนการใหม่ๆ เข้ามาใช้ แต่ ณภัทรก็ยังใช้วิธีการ

แบบค่อยเป็นค่อยไปมากกว่าการเปล่ียนแปลงแบบฉับ

พลันทันด่วน

“เจ้าสัวมองตลาดเป็นหลัก ไมไ่ด้มองตัวเองเป็นหลัก

ถ้าตลาดต้องการอะไร ก็ท�ำสิ่งนั้นเสิร์ฟความต้องการ

เพื่อว่าจะไดไ้ม่เหนื่อยในการวิ่งหาช่องทางจ�ำหน่าย และ

จะพยายามท�ำสินค้าให้ครอบคลุม แต่ตีกรอบไว้ว่าเป็น

อาหารและเราจะไม่หยุดเรื่องของตลาด ต้องมองให้

กว้างออกไปนอกประเทศด้วยอย่างตอนนี้ อาจมีสัดส่วน

ส่งออกไม่กี่สิบเปอร์เซ็นต์ แต่การมองตลาดใหม่ๆอย่าง 

แอฟริกา มอสโก รัสเซีย หรือในแถบเอเชียก็เป็นอีกจุด

หนึ่งที่สนใจและจะก้าวไปในอนาคต”
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จากเถ้าแก่ภูธร..สู่ตลาดส่งออก
ย้อนหลังไปในราวกลางปี 2541 ซึ่งเป็นช่วง ที่เศรษฐกิจตกต�่ำสุดขีด แต่ส�ำหรับบริษัท

เตียหงี่เฮียงแล้วกลับตัดสินใจสวนกระแสเพราะสินค้าของพวกเขาได้มีโอกาสส่งออกไป

วางจ�ำหน่ายในตลาดต่างประเทศเป็นครั้งแรก เมื่อมีนักธุรกิจชาวฮ่องกงเจ้าของบริษัท 

Cheung Hing Trading Co.Ltd. ได้ติดต่อขอสั่งซื้อข้าวตังหมูหยองเพื่อน�ำไปวาง

ขายในฮ่องกงโดยมีออร์เดอร์ให้จัดส่งเดือนละ 3 - 4 ตู้คอนเทนเนอร์แต่ละตู้

คอนเทนเนอร์จไุด้ 280 ลัง แต่ละลังบรรจุข้าวตังหมูหยองได้ 60 ห่อ ตู้หนึ่งเมื่อคิดเป็น

เงินแล้วราว 4 แสนบาท

หลังจากวางตลาดไดไ้ม่นาน เพียงแค่ปลายปี 2541 ปีเดียวกับการน�ำสินค้าเข้าไป

บุกเบิก Cheung Hing Trading ก็เริ่มให้ความสนใจผลิตภัณฑ์ตัวอื่น เช่น หมูหยอง 

หมูแผ่น ขณะเดียวกันก็มีนักธุรกิจรายอื่นซึ่งท�ำกิจการประเภทเดียวกับ Cheung 

Hing Trading ติดต่อเข้ามา เพื่อสั่งซื้อเข้าไปขายในฮ่องกงอีก 4 ราย เช่น บริษัทตง

กังไถ่ บริษัท ยู่กี่ฟู้ด

“ปัจจุบันนีโ้ดยเฉลี่ยแล้วทางโรงงานเตียหงี่เฮียง ต้องผลิตข้าวตังหมูหยอง  หมูหยอง 

และหมูแผ่น เพื่อส่งออกไปให้ลูกค้า ที่ฮ่องกงประมาณ 2 ตู้คอนเทนเนอร์ต่อเดือนหรือ

มากกว่านั้น ตามแต่ลูกค้าจะสั่ง”

แบรนด์“เจ้าสัว”คอืการค้นพบครั้งส�ำคัญ

ผลติตอบโจทย์ลูกค้ามากกว่า
สิ่งส�ำคัญคือต้องผลิตสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า ตรงตามความ

ต้องการของตลาด น�ำความต้องการของตลาดมาท�ำงานภายในว่า ควรจะผลิตสินค้า

รูปแบบใดจึงจะตอบโจทย์ตลาดได้ดี มุมมองของคนท�ำธุรกิจส�ำคัญมาก ต้องมองเป็น

แม้แต่การไปเดินในห้างสรรพสินค้า ก็ควรฝึกนิสัยให้ช่างสังเกตดูสินค้าตามชั้นวาง

เพราะสิ่งเหล่านี้จะบอกว่าสินค้าเหล่านั้นขายดีหรือไม่ ต้องตามความเปลี่ยนแปลง และ

อาจเห็นอะไรหลายอย่าง เป็นอีกหนึ่งวิธีวิจัยตลาดจากจุดเล็กๆ  

 	

ในส่วนของการตลาดจากแต่เดิมเปิดร้านจ�ำหน่ายหน้าบ้านและส่งไปจ�ำหน่ายใน

ตลาดสดด้วยตัวเองจนกระทั่งผ่านมาถึงรุ่นของ “ณภัทร” เริ่มมีการสร้างทีมขายเพื่อ

ท�ำหน้าที่กระจายสินค้าไปจ�ำหน่ายในพื้นที่ห่างไกลมากขึ้น อาทิ ร้านค้าทั่วไปในจังหวัด

นครราชสีมา ท่ารถ บ.ข.ส. ปั๊มน�้ำมันร้านจ�ำหน่ายของฝากของตนเอง และยังเดินทางไป

ส่งสินค้าในจังหวัดใกล้เคียงจนกระท่ังในเวลานี้จึงมีการกระจายสินค้าไปทั่วประเทศ 
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โดยผ่านตัวแทนจ�ำหน่ายห้างสรรพสินค้า โมเดิร์นเทรด 

ร้านสะดวกซ้ือของเซเว่นอีเลฟเว่นรวมท้ังการส่งไปขาย

ต่างประเทศ “การขยายช่องทางการตลาด ต้องควบคู่

ไปกับการขยายโรงงานการผลิตเพื่อให้สินค้ากระจายท่ัว

ถึงทุกพื้นที่ จากโรงงานเดิมสร้างขึ้นง่ายๆก็เริ่มท�ำให้เข้า

สู่ระบบมาตรฐาน ซื้อเครื่องจักรเข้ามาอ�ำนวยความ

สะดวกเพื่อให้สินค้าได้คุณภาพอย่างต้องการ”

ขยายแบรนด์ไปสู่ตลาดใหม่
หลังจากแบรนด์ “เจ้าสัว” ประสบความส�ำเร็จอย่าง

งดงาม มาบัดนี้ทายาทเจ้าสัวในยุคที่ 3 ก�ำลังเตรียม

พัฒนา แบรนด์ใหม่เพื่อท�ำตลาดส่งออกโดยเฉพาะ ในชื่อ 

“Wholesome” พร้อมท�ำคลอดบริษัทใหม่ที่ชื่อว่า 

“Wholesome 3 international” เพื่อให้ง่ายต่อ

การบริหารและก�ำหนดทิศทางธุรกิจ“เป ็นอาหาร

สุขภาพเป็นผลิตภัณฑ์ ทีใ่ช้แบรนด์อื่นเป็นอีกกลุ่มหนึ่งชื่อ 

“Wholesome” ส่งออกอย่างเดียว วัตถุดิบธรรมชาติ

ปลอดสารพิษทั้งหมด เพิ่งเริ่มท�ำได้ 1 ปี ตลาดเท่าที่มี

แล้วก็ตะวันออกกลาง อเมริกา ตลาดใหม่ๆ ก็อาฟริกาใต้ 

เป็นตลาดที่กินของแบบฝรั่ง แบรนด์ที่เราออกเป็นแบบ

ฝรั่ง ส่วนแบรนด์เจ้าสัวแบรนด์เป็นแบบตะวันออกที่

เอเชียยอมรับได้ง่าย ส่วนแบรนด์ใหม่ต้องมีความเป็น

สากลมากขึ้น ถ้าเป็นแบรนด์เก่าพวกตะวันตกที่อยูไ่กล 

ออกไปจะไม่ยอมรับ”

นี่จึงเป็นทิศทางของธุรกิจทีไ่มใ่ช่เพียงแค่การขยายฐาน

การผลิต แต่เป็นการขยายช่องทางการขาย ขณะที่ฐาน

การผลิตยังคงเป็นการใช้สิ่งที่มีอยูใ่ห้เต็มศักยภาพ การ

วางเป้าหมายการเติบโตก็ต้องค�ำนึงถึงความยั่งยืน รวม

ทั้งการก�ำหนดการวางต�ำแหน่งของสินค้า ก็ต้องตั้งเป้า

หมายไวใ้หไ้กลแม้จะไกลถึงขั้นมีชื่อเสียงในระดับโลก แต่

สิ่งที่ส�ำคัญที่สุดก็คือ การวางรากฐานธุรกิจให้มีความ

แข็งแกร่ง ทั้งเรื่องการผลิต  เรื่องคน ตลอดจนการ

พัฒนาระบบการท�ำงานภายในที่เป็นเอกลักษณ์ของตัว

เอง

 

“เถ้าแก่” ในแบบฉบับ “เจ้าสัว”
“อย่างไรก็เป็นธุรกิจแบบครอบครัว แต่เราก็บริหารงาน

รูปแบบบริษัท มีการแบ่งหน้าที่กัน แบ่งต�ำแหน่ง แบ่ง

ความรับผิดชอบ แต่การตัดสินใจต้องเป็นเรื่องของการ

ประชุมบอร์ด แต่หน้าที่ความรับผิดชอบ(ณภัทร) ก็รับผิด

ชอบโดยต�ำแหน่งเช่น เซลล์แอนด์มาเก็ตติ้งไดเร็คเตอร์ก็

รับผิดชอบการขายและการตลาดทั้งหมด มีพี่น้องเข้ามา

ช่วย 4 คน จากทั้งหมด 6 คน ก็ มีการเงิน บัญชี จัดซื้อ 

HR แล้วก็ โรงงาน ก็ต้องถือกันในหมู่พี่น้องทั้งหมด แต่

เราก็มีผู้จัดการอยู่ทุกฝ่ายอีกทีหนึ่ง แต่ถ้าต้องมีการ

ตัดสินใจก็คือเรา”

ไม่ว่าองค์กรจะเป็นแบบ “เถ้าแก่” หรือ “ซีอโีอ” ก็จะ

ต้องมีการน�ำเอาผลงานเข้าไปเป็นตัวชี้วัด รวมทั้งใน

ระดับแผนกเองก็จะต้องมีตัวชี้วัด แต่สิ่งที่ขาดไมไ่ด้และ

เป็นธรรมชาติก็คือ ทุกองค์กรจะต้องมีวัฒนธรรมใน

แบบตะวันออกมีเรื่องของความสัมพันธ์ มีเครื่องมือ

ส�ำหรับการวัดผลการด�ำเนินงาน หรือประเมินผลการ

ด�ำเนินงานในด้านต่างๆ ทั้งด้านจิตใจ การมีส่วนร่วม 

มากกว่าการท�ำงานเก่งเพียงอย่างเดียว  “ก็อยู่ที่ว่า

องค์กรจะเลือกประเมินแบบไหน องค์กรอยากให้คนเป็น

แบบไหน ถ้าองค์กรอยากจะเป็นองค์กรแบบไฮเปอร์-

ฟอร์มานซ์ คือ เอาแต่ผลงานอย่างเดียวคือ เอาแต่ผล

งานอย่างเดียว องค์กรนั้นคือองค์กรต้องการแบบเร่งรีบ 

กระโดดข้ามคู่แข่งขัน ก็จะตั้งเป้าหมายว่า 90 

เปอร์เซ็นต์ การเป็นคนดีแค่ 5 – 10 เปอร์เซ็นต์ก็พอ แต่

ถ้าเป็นองค์กรแบบกรีน มีความสุข ก็จะตั้งผลงาน 50 

ความเป็นคนดี มีมนุษย์สัมพันธ์ 50 ในแบบของเจ้าสัวจะ

แบ่ง 70/30 70 เป็นเรื่องของศักยภาพ 30 ก็เป็นเรื่อง 

อื่นๆ เรื่องของการท�ำงานร่วมกัน เรื่องการช่วยเหลือ 

ซึ่งกันและกัน เราไม่ชิน และเรากไ็มไ่ด้แข่งขันสูง”
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ถ้าเป็นเมื่อหลายปีก่อน จะมีคนคุ้นเคยกับสโลแกนนี้อยู่เพียงแค่จังหวัดอุบลราชธานี

เท่านั้น แต่มาวันนีไ้มใ่ช่แค่ผู้คนในภาคอีสานเท่านั้นที่จะคุ้นเคยกับค�ำว่า “ครบ ถูก ดี..ที่ดู

โฮม” หากแต่คนในกรุงเทพมหานครฯเองก็เริ่มจะได้ยินผ่านหูกันบ้างแล้ว โดยเฉพาะคน

ที่อาศัยอยู่บริเวณย่านคลองหลวง-ธัญบุรี เพราะในนาทีนี้คงไม่มีศูนย์จ�ำหน่ายวัสดุ

ก่อสร้างสไตล์โมเดิร์นเทรดแบรนด์ใดในย่านดังกล่าวจะยิ่งใหญ่อลังการเท่า “ดโูฮม” 

ศูนย์ค้าวัสดุฯชื่อดังจากถิ่นอีสาน ที่อาจหาญบุกไปสร้างแรงสั่นสะเทือนถึงถิ่นกรุงฯ อย่าง 

อหังการ์

	

ยุคก่อร่างสร้างตัว
อุบลวัสดุ ก่อตั้งขึ้นในเมื่อปี 2526 โดย “อดิศักดิ์” และ “นาตยา” ตั้งมิตรประชา หรือ 

“ซ้อเป็ด” โดยเมื่อครั้งเริ่มแรกของอุบลวัสดุมีพนักงานอยู่เพียงไม่เกิน 10 คน โดยขณะ

นั้นชื่อเสียงเรียงนามของอุบลวัสดุยังไมไ่ด้มีชื่อเสียงเรียงนามทันสมัยอย่างค�ำว่า “ดโูฮม” 

เช่นปัจจุบัน เพียงแต่มีชื่ออย่างเป็นทางการเมื่อเริ่มแรกว่า  “หจก. ศ.อุบลวัสดุ จ�ำกัด”   

ซึ่งในขณะนั้นยังเป็นเพียงร้านค้าวัสดุก่อสร้างในห้องแถวขนาด 2 คูหา มีที่ตั้งอยู่บริเวณ

หน้าวัดทองนพคุณ ถ.สรรพสิทธิ์ อ.เมือง จ.อุบล 

เมื่อเริ่มกิจการระยะแรกๆ หจก. ศ.อุบลวัสดุ  จัดจ�ำหน่ายสินค้าจ�ำพวกเหล็ก  วัสดุมุง

หลังคา ไม้อัด และสินค้าในหมวดก่อสร้างอีกเพียงไม่กี่รายการ แต่ด้วยความขยันขันแข็ง

เป็นทุนเดิมของคู่สามีภรรยาทีมีบรรดาลูกน้องจ�ำนวนไม่เกิน 10 กิจการของ ศ.อุบลวัสดุ  

อริยา
ตั้งมิตรประชา     

ดูโฮม อุบลวัสดุ 
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จึงเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็วด้วยหลักคิดทีไ่ด้กลายมาเป็นสโลแกนแบบสั้นกะทัดรัดใน

ภายหลังว่า “ขายสินค้าราคาถูก  คุณภาพดีและครบครัน”  เพียงระยะเวลาแค่ 3 ปี 

จากที่เคยอยู่กันในห้องแถวขนาด 2 คูหา ก็ขยายเพิ่มรวดเดียวเป็น 10 คูหา จากนั้นจึง

ได้จดทะเบียนชื่อบริษัทอย่างเป็นทางการว่า   “บริษัท อุบลวัสดุ จ�ำกัด” ผลจาก

อัตราเติบโตทางธุรกิจที่เพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว ที่นอกจากจะขยายร้านจนมีขนาดใหญโ่ต

เพิ่มขึ้นแล้ว พวกเขายังมโีกดังเก็บสินค้าอีกหลายแห่ง แต่นั่นก็ยังไม่เพียงพอต่อการ

เจริญเติบโตแบบก้าวกระโดดของอุบลค้าวัสดุก่อสร้าง

“มาคิดว่าถ้าเราจะโตได้ ก็น่าจะปล่อยเครดิตให้กับลูกค้า เพราะการขายเงินสดหน้าร้าน

เราโตช้ามาก การที่เป็นร้านท้องถิ่นท�ำให้มองออกว่าลูกค้าคนไหนเชื่อถือได้ แตไ่มไ่ด้

ปล่อยเครดิตเรี่ยราด เพราะเราจะเจ๊งเอา แตโ่ฟกัสไปที่ผู้รับเหมาซึ่งเป็นหน่วยราชการ 

เพราะโอกาสโกงมีน้อยมาก ราชการเป็นรัฐบาล มีประเทศไหนที่รัฐบาลโกงประชาชนมัน

เป็นไปไมไ่ด้ จึงเข้าหากลุ่มนี้”

จากการปรึกษาหารือกันระหว่างสามี-ภรรยา ที่มองเห็นร่วมกันว่า ถ้ายังอยู่อย่างนี้ต่อ

ไปคงไม่รอด เพราะถึงแม้ว่าร้านจะอยูใ่นเมืองแต่ก็เป็นร้านเล็ก ขึ้นของ ลงของ ล�ำบาก 

การบริหารจัดการก็ท�ำได้ยากล�ำบาก จึงเป็นที่มาของความคิดที่จะขยับขยายออกไปอยู่

นอกตัวเมืองประมาณ 8 กโิลเมตร แตใ่นใจของพวกเขาก็อดไมไ่ด้ที่จะหวาดหวั่น เพราะ

การขยับขยายออกมาค่อนข้างไกล อีกทั้งยังต้องลงทุนอีกมาก แต่เมื่อตัดสินใจเดินหน้า

ถึงจะไกลอย่างไรก็ต้องออกไป เมื่อกิจการเติบโตอย่างไม่หยุดยั้ง ต่อมาในปี 2534 อุบล

วัสดุก่อสร้างก็ถึงเวลาที่จะต้องขยับขยายอีกครั้ง และครั้งนี้กไ็ด้ฤกษ์มาลงหลักปักฐาน  

ณ ที่ตั้งปัจจุบันซึ่งก็คือ บริเวณบนสะพาน อุบล –วาริน ด้วยขนาดของพื้นที่มากกว่า 37 

ไร่ ซึ่งถือว่าเป็นขนาดพื้นทีใ่หญ่ที่สุดในบรรดาห้างค้าวัสดุก่อสร้างในขณะนั้น นอกจากนี้

ยังได้มีการขยายไลน์ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติม ทั้งกลุ่มเครื่องมือช่าง อุปกรณ์ไฟฟ้า สี 

เคมีภัณฑ์ ตลอดจนกระเบื้องสุขภัณฑ์

และสิ่งท่ีเป็นความแปลกใหม่อย่างไม่เคยมีใครในบรรดาผู้ค้าวัสดุก่อสร้างท�ำมาก่อน 

นั่นก็คือพวกเขาได้น�ำเอาระบบบาร์โค้ด และระบบการค้าแบบ “โมเดิร์นเทรด” เข้ามาใช้

ในกิจการ จนต้องให้เครดิตว่า นี่คือการเปิดศักราชวัสดุก่อสร้างแบบโมเดิร์นเทรดเป็น

ครั้งแรกอย่างแท้จริง จากนั้น “อุบลวัสดุ” ก็กลายเป็นเสือติดปีก เมื่อสามารถท�ำยอด

ขายกันแบบพุ่งกระฉูด พร้อมกับการขยายพื้นที่การขายเพิ่มข้นเป็น 71 ไร่ โดยมีการ

แยกพื้นที่เป็นพื้นที่ค้าปลีก และค้าส่งออกจากัน จนกลายเป็นต�ำนานของศูนย์ค้าวัสดุ

ก่อสร้างทีใ่หญ่ที่สุดนับแต่นั้นมา
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“คิดว่า ถ้าเราจะใหญ่ ความคิดเราใหญ่ แต่พื้นทีไ่มใ่หญ่

เราไม่มีทางใหญไ่ด้ ความคิดใหญ่ พื้นที่ก็ต้องรองรับ”

เตบิโต แต่พษิเศรษฐกจิท�ำเสอืตดิปีกซวนเซ
ในระหว่างห้วงแห่งวิกฤติเศรษฐกิจ 2540 บรรดาธุรกิจ

น้อยใหญใ่นประเทศไทยต่างบอบช�้ำกันถ้วนหน้าไม่ยกเว้น

แม้แต่อุบลวัสดุที่เจอพิษเศรษฐกิจ “จัดหนัก” เข้าให้จน

ออกอาการไม่แพ้คนอื่น นั่นเป็นเพราะการกู้เงินต่างชาติ

ปล่อยเครดิตให้กับลูกค้า จนกระทั่งธุรกิจวัสดุก่อสร้างที่

ได ้รับผลกระทบจากภาวะวิกฤตเศรษฐกิจต่างล้ม

ระเนระนาด ซึ่งแน่นอนว่าธุรกิจของ อุบลวัสดุ ให้ต้องจม

ลึกตามบรรดาผู้รับเหมาที่ล้มลงไปอย่างไม่อาจหลีก

เลี่ยง

แต่สิ่งที่อุบลวัสดุคิดลงมือท�ำกลับไม่ยอมล้มละลายไปกับ

มูลหนี้กองใหญ่ แม้จะมีหลายเสียงบอกให้อุบลวัสดุยอม

ล้ม เพราะเขาเหล่านั้นไม่เชื่อว่าอุบลวัสดุจะสามารถ

ฟันฝ่าวิกฤตไปได้ ซึ่งในขณะนั้นธุรกิจที่อาการหนักหนา

สาหัสที่สุดก็คือวัสดุก่อสร้าง ทว่าสิ่งที่บรรดาเจ้าหนี้ทั้ง

ซัพพลายเออร์และธนาคารบอกกลับเป็นเรื่องตรงกัน

ข้าม นั่นเป็นเพราะพวกเขายังเห็นตัวเลขของอุบลค้าวัสดุ

ว่ายังพอมีก�ำไร ส�ำคัญกว่านั้นก็คือยังสามารถจ่าย

ดอกเบี้ยไดไ้ม่มีสะดุด และทั้ง ๆ ที่ยังจมอยูใ่นสภาวะอัน

วิกฤตแต่พวกเขากลับมียอดขายไม่ต�่ำกว่า 3,000 ล้าน

บาท แต่ถ้าคิดถอดใจก็จะไม่เหลือทั้งเครดิตที่สร้างสะสม

ไว้

“ตอนนั้นร้านค้าในเมืองทุกร้านกลัวหมด ไม่กล้าน�ำของ

เข้ามาขาย เขาบอกว่าวิกฤติจะไปขายใคร แต่เราไม่กลัว 

เพราะในวิกฤติก็มโีอกาส”

สิ่งแรกที่พวกเขาท�ำก็คือ การฟื้นพลังใจของลูกน้องให้

ลุกขึ้นมาร่วมกันฟันฝ่าวิกฤติปัญหา เพื่อหาทางเพิ่มส่วน

แบ่งตลาดในยามวิกฤตใิห้มากขึ้น และในที่สุดอุบลวัสดุก็

ท�ำได้ คนเมืองอุบลฯได้เห็นการกลับมาอีกครั้งของ 

“อุบลวัสดุ” และจากการตัดสินใจกลับมาบุกตลาดอีก

ครั้ง จึงท�ำให้พวกเขาได้ลูกค้าหน้าใหม่กลับมาทดแทน

ความสูญเสีย ซึ่งก็ที่มีทั้ง กลุ่มผูใ้ช้  ลูกค้าช่วงและผู้รับ

เหมารายย่อย  

จากความทีไ่ม่ยอมแพ้ “อุบลวัสดุ” จึงรอดพ้นวิกฤติ 

และก้าวขึ้นมา มาเป็นอาณาจักรวัสดุก่อสร้างแห่งแผ่น

ดินอีสาน ที่มีสาขาครอบคลุมใน 5 จังหวัด ได้แก่ 

ศรีสะเกษ อ�ำนาจเจริญ ยโสธร มุกดาหาร และ

อุบลราชธานี และเร็วๆ นี้พวกเขาจะประกาศความยิ่ง

ใหญ่ด้วยการเปิดสาขาที่ขอนแก่น บนเนื้อที่ถึง 108 ไร่ 

เพื่อขยับรายได้ จาก 8,000 ล้านบาทในวันนี้ ไปสู่ 1 หมื่น

ล้านบาท และ 1.3 หมื่นล้านบาทในปีต่อๆ ไป

เมื่อต้นพันธุ์ “พ่อ-แม่”โรยลา ก็ถงึเวลา

หน่อใหม่ทดแทน
“พ่อจบวิศวะที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นทั้งคุณพ่อและคุณ

แม่ คุณพ่อเป็นคนคิดท�ำมาตั้งแต่ปี 34 มาที่นี่เราก็ท�ำ

เป็นแบบโมเดิร์นเทรดเลย มียิงบาโค้ชเราเกิดก่อนทุกที่

ก่อนโฮมโปรด้วย  คือการท�ำเป็นโมเดิร์นเทรดนี่เราท�ำมา 

20 กว่าปีมาแล้วน่าจะอันดับแรกๆ เลย”

ปี 2549 “อริยา ตั้งมิตรประชา” บุตรสาวของ อดิศักดิ์ 

และ นาตยา ที่เพิ่งส�ำเร็จการศึกษาจึงได้เริ่มเข้ามาแบ่ง

เบาภาระด้านการบริหารธุรกิจของครอบครัว และต่อ

จากน้ันเธอก็เริ่มฉายแววความเป็นนักสู้ของพ่อและแม่ 

ด้วยการขยับขยายธุรกิจให้มีอาณาเขตกว้างไกลออกไป 

รวมท้ังมีการลงทุนเพิ่มไปกับระบบบริหารการจัดการรูป

แบบใหม่เพื่อน�ำเข้ามาใช้กับบริษัท
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“ส่วนตัวจบการตลาดจากจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยเมื่อปี 2547  เรียนภาษาจีนต่ออีก 

1 ปี กว่าจะกลับมาท�ำงานที่บ้านก็ปี 2549”

และเพียง 2 ปีหลังการเข้ามาร่วมรับผิดชอบในธุรกิจของครอบครัว “อุบลวัสดุ” จึงได้

แผ่ขยายอาณาจักรมาที่ เมืองโคราช เป็นสาขาที่ 2 บนพื้นที่กว่า 70 ไร่ เมื่อปี   2551 

และพร้อม ๆ กันนั้น “อุบลวัสดุ” ธุรกิจค้าวัสดุก่อสร้างที่เปรียบเสมือนโลคัลแบรนด์

กไ็ด้เวลาแห่งการประกาศตัวว่า นับต่อจากนี้เป็นต้นไป “อุบลวัสดุ” จะขยับฐานะจาก

แบรนด์ท้องถิ่นขึ้นไปเป็นแบรนด์ระดับชาติภายใต้ชื่อว่า  “Do Home” พร้อมเน้นย�้ำ

ด้วยสโลแกน “ครบ ถูก ดี...ที่ดโูฮม”

“เริ่มที่เปิดทีโ่คราชปี 2551 แต่สโลแกนใช้มานานแล้ว ครบ ถูก ดี แต่อาจมีคนเลียนแบบ  

มันอาจจะไปซ�้ำกับใครสักคน แต่เราใช้มา 20 กว่าปีแล้ว คุณพ่อเป็นคนตั้ง คือแกคิดว่า

มันเป็นค�ำที่ดูง่ายในการจดจ�ำและคือมันแปลได้ 2 ภาษาเพราะบ้านเรามีทั้งคนไทยที่

อ่านหนังสือไม่ออกและภาษาอังกฤษก็ดูแบบงานที่แปลว่าท�ำ มีความหมายทั้ง 2 อย่าง

คือมาดูบ้านและท�ำบ้าน”

และหลังจากนั้นอีกเพียง 2 ปี “Do Home” ก็หาได้หยุดยั้งความอหังการ์ คราวนี้

อาณาจักรที่เคยเป็น Local brand กไ็ด้ฤกษ์บุกตีตลาดเมืองกรุงเป็นครั้งแรก ด้วย

การเปิดสาขา “รังสิต คลอง7” เมื่อวันที่ 16 กรกฎาคม 2553 บนเนื้อที่กว่า 100,000 

ตรม. มีสินค้าวิสดุก่อสร้างมากกว่า 200,000 รายการ ขณะที่ “ดโูฮม” ขยายเครือ

ข่ายออกไปเป็น 3 สาขา พร้อมกับมีจ�ำนวนพนักงานกว่า 2,000 คน ทว่ายอดขายสุทธิ

ในปีเดียวกันนั้นกลับมีมากถึง 8,500 ล้านบาท เมื่อน�ำไปเฉลี่ยเป็นรายสาขาก็จะเป็น

สถิติยอดขายของธุรกิจวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์ตกแต่งบ้านที่มากที่สุดในประเทศไทย 

แต่อาณาจักร “Do Home” ในวันนี้ก็เหมือนกับฉลามได้กลิ่นเลือด โดยเมื่อวันที่ 1 

มิถุนายน 2555 ที่ผ่านมา “Do Home” ก็เปิดตัวสาขาที่ 4 บนดินแดนของจังหวัดทีไ่ด้

ชื่อว่าเป็นศูนย์กลางของภาคอีกสานตอนบน นั่นก็คือ “Do Home” สาขาขอนแก่น บน

พื้นที่ขนาด 108 ไร่ และพื้นที่ขายมากกว่า 200,000 ตรม. พร้อมด้วยที่จอดรถ

มากกว่า 500 คัน เป็นศูนย์ค้าวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์ตกแต่งบ้านทีใ่หญ่ที่สุดใน

ประเทศไทย
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เวทีธุรกิจของจังหวัดอุบลราชธานี แม้จะมีทุนใหญ่ทั้งระดับทุนชาติและทุนข้ามชาติที่มาก

ไปด้วยเงินทุนและองค์ความรู้ แต่ที่นี่กลับมีทุนท้องถิ่นที่สามารถยืนหยัดอย่างชนิดที่เรียก

ได้ว่าแลกกันหมัดต่อหมัดกับบรรดาทุนขนาดใหญ่ เป็นตัวอย่างทีไ่มใ่ช่เพียงต�ำนานที่หลง

แหลือเพียงเรื่องราวให้กล่าวถึงหากแต่พวกเขาคือต�ำนานที่มีชีวิตมีเรื่องราวที่ยังมีชีวิตท่ี

ผ่านบทพิสูจน์ส�ำคัญ ๆ มาแล้วหลายต่อหลายครั้ง พวกเขาคือครอบครัว “ยงสงวน” 

เทพเจ้าค้าส่ง-ค้าปลีกผู้อหังการ แห่งจังหวัดอุบลราชธานี ผูไ้ม่ยอมศโิรราบแก่ทุนข้าม

ชาติ .......

	

เมื่อราว ๆ 10 ถึง 20 สิบปีที่ผ่านมา หากใครพูดถึงระบบ “กงสี” และ “เถ้าแก่” ก็มักจะ

ถูกตอบโต้กลับมาว่า เป็นแนวคิดโบราณ ไม่เท่าทันต่อยุคสมัย เป็นตัวถ่วงรั้งมใิห้ธุรกิจ

เจริญก้าวหน้าอย่างที่ควรจะเป็น แต่มาบัดนี้ดูเหมือนว่าระบบ “เถ้าแก่” และ “กงสี” จะมี

การปรับตัวขนานใหญ่ จนสามารถพิสูจน์ตัวเองน�ำพากิจการผ่านวิกฤติมาอย่างประสบ

ผลส�ำเร็จงดงามไม่ยิ่งหย่อนไปว่าระบบซีอโีอ และดูเหมือนว่าระบบกงสีระบบเถ้าแก่ที่ว่านี้

ก็เป็นสิ่งที่ครอบครัวชัย “สงคราม” น�ำมาใช้กับธุรกิจในเครือที่มีอยู่หลากหลายประเภท 

โดยเฉพาะธุรกิจขายส่งท่ีด�ำเนินกิจการมาตั้งแต่รุ่นอาม่าท่ีคนในจังหวัดอุบลราชธานี

รู้จักคุ้นเคยเป็นอย่างดี ก่อนจะแตกไลน์มาท�ำห้างยงสงวนช็อปปิ้งมอลล์ในรุ่นแม่เมื่อกว่า 

20 ปีก่อน จนกระทั้งปัจจุบันที่รุ่นลูกยังคงสืบทอดระบบกงสี-เถ้าแก่เอาไว้อย่างเหนียว

แน่น โดยน�ำพาธุรกิจค้าส่งของครอบครัวฟันฝ่าอุปสรรค์พร้อมทั้งแตกไลน์ไปท�ำธุรกิจ

คอนวีเนียนซึ่งเป็นธุรกิจอีกประเภทหนึ่งที่เกื้อหนุนการค้าส่งได้เป็นอย่างดี และต่อไปนี้ก็

คือเรื่องราวของพวกเขา ครอบครัวชัยสงคราม กับธุรกิจภายใต้ แบรนด์ “ยงสงวน” และ 

“เซฟแลน์” แบรนด์เกิดใหม่ของพวกเขา

ประกอบ 
ไชยสงคราม      

ยงสงวน อุบล
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“เมื่อก่อนแม่ผมเขาจะท�ำห้าง ตอนก่อนที่จะมาอยู่ที่นี่จะ

เป็นห้างยงค์สงวนช็อปปิ้งมอลล์ เป็นอาคาร 6 ชั้น มีที่

จอดรถเป็นชั้นใต้ดิน ข้างล่างเป็นซุปเปอร์มาเก็ต ชั้นสอง

เป็นขายส่ง ชั้นสามเป็นสต๊อกเป็นบัญชีอะไรไปเรื่อย ๆ 

ตอนสุดท้าย โลตัส บิ๊กซี แมคโครเข้ามา การโฟกัสของ

กลุ่มลูกค้าของกลุ่มธุรกิจเองมันกว้างเกินไป ทั้งที่

แม็คโครเองระบุตัวเองเลยว่าเป็นขายส่ง เป็นขายส่งตัว

จริงเพรามีชั้นเดียวสะดวกเรื่องการบริหารจัดการพื้นท่ี

ที่ง่าย โลตัสก็เป็นขายปลีก คนก็แหไ่ปโลตัส มีตู้แช่ ซึ่ง

เราจะท�ำตู้แช่บ้างก็ท�ำไมไ่ด้ก็เคยมองนะ ก็เลยสรุปว่าเรา

จะเป็นอะไรกันแน่ กไ็ด้ข้อสรุปว่าเราเป็นขายส่งเราเก่ง

เรื่องขายส่ง แต่ถ้าเป็นขายปลีกเรามองว่าจะไปแข่งกับ

บิ๊กซีเทสโก้คงไมไ่ด้ เพราะโนฮาวคงสู้เขาไมไ่ด้ ก็เลยย่อ

รูปแบบของธุรกิจขายปลีกลงมา เราจะท�ำเป็นสาขาเล็ก 

ๆ เราจะชน 7-11”  

ขณะที่การรุกคืบของทุนยักษ์ในรูปค้าปลีก-ค้าส่งหนุน

เนื่องเข้าสู่ท้องถิ่นหัวเมืองระลอกแล้วระลอกเล่า จนเป็น

เหตใุห้ทั้งทุนขนาดเล็ก กลาง และใหญใ่นท้องถิ่นที่ด้อย

กว่าในทุก ๆ ด้าน ต้องมีอันเลิกกิจการไปเป็นจ�ำนวนมาก 

แต่ส�ำหรับ “ยงสงวน” นอกจากจะเอาตัวรอดจากการ

บุกหนักดังกล่าวแล้ว พวกเขายังแย่งชิงพื้นที่กลับคืนมา

ได้บ้าง แม้จะไม่มากมายนักก็ตาม

แต่กว่าจะมาถึงวันนีไ้ด้ หนทางของพวกเขาก็เต็มไปด้วย

อุปสรรค์ขวางหนาม โดยเฉพาะคนที่ถูกวางมือให้ขับ

เคลื่อนธุรกิจเก่าแก่ของครอบครัว “ชื่อเล่นของผมชื่อปู่

ครับ ชื่อจริงผมชื่อ ประกอบ ชัยสงคราม พ่อแม่ผมเป็น

คนที่นี่ อากงมาจากเมืองจีนแล้วมาได้แฟนอยู่เมืองไทยก็

คืออาม่าผม แล้วก็มีพ่อผม อุบลวัสดุคือน้องสาวพ่อผม 

อาฮวดนี่ก็คือน้องสาวผม ก็คือครอบครัวของเราอยู่บน

ถนนเส้นนี้ทั้งหมด มีทั้งอุบลวัสดุ ยงสงวน ยงสวัสดิ์ 

ออฟเซ็ท  ยงกิจคาร์ แล้วก็จะมี อุบลซีเมนต์บล็อกอีก

ทางซีกหนึ่ง”

ประกอบ หรือ ปู่ เล่าให้ฟังถึงชีวิตในก่อนหน้านั้นว่า ตัว

เขาเรียนจบมาจากมหาวิทยาลัยหอการค้าไทยเมื่อปี

พุทธศักราช 2539 แรก ๆ ก็ดูจะไม่จริงจังกับชีวิตมาก

นัก ซ�้ำยังบอกว่าติดจะเป็นคนเที่ยวเตร่ตามประสาวัยรุ่น 

ยังไม่เป็นก�ำลังส�ำคัญของครอบครัว จนกระทั่งมาถึงจุด

เปลี่ยนส�ำคัญเมื่อครอบครัวโชคไม่ดีนักที่ต้องเผชิญกับ

เหตุการณ์น�้ำท่วมใหญใ่นตัวเมืองอุบลราชธานี ที่ตรงกับ

ช่วงเวลาของการเปิดห้างค้าส่งแห่งใหม่พอดี

“ตอนนั้นลงทุนไปกับที่แปลงนี้แล้วโครงฯก่อสร้างหมด

เป็นร้อย ๆ ล้าน แล้วสต๊อกทีโ่ยกจากซับพลายเออร์มา

วางไม่รู้กี่ร้อยล้าน ปรากฏว่ายี่สิบกว่าวันไมไ่ด้ขาย เป็น

หนี้เลย ก็มีอาโกช่วยผมให้ยืมเงินจากที่มีเงินหลายร้อย

ล้านก็กลายเป็นหน้ีหลายร้อยล้านแทบทรุดไปเหมือนกัน   

และตอนนั้นผมไม่ค่อยมีความรู้สึกลึกซึ้งอะไร แต่ว่าดู

จากอาการของพ่อผมแทบทรุด มันเลยเป็นแรงบันดาล

ใจให้ผมต้องขึ้นมาช่วย ต้องเข้ามาเต็มที่ก็เลยเข้าไปดู

เร่ืองสต๊อกสินค้าเพ่ือท่ีจะเคลียร์เพื่อท่ีจะหมุนออกมา

เป็นเม็ดเงินให้เข้ามาในระบบอีกครั้งหนึ่ง จากนั้นมาก็

เลยเข้ามา พอเคลียร์คลังสินค้าเสร็จก็เลยมาคุมในเรื่อง

ของดิวของซื้อของ พอจัดซื้อเสร็จก็มาลงโอเปอเรชั่น

หน้าบ้านดโูน่นดูนี่หาโน่นหานี่ท�ำไปเรื่อยเปื่อยจนผ่านไป 

8 ปี”

จากวันนั้นถึงวันนี้ เหลือเวลาอีกไม่เท่าไรกิจการของ

ครอบครัวที่ ประกอบ ชัยสงคราม รับหน้าที่ดูแล ก็มีอายุ

ใกล้สิบปีเข้าไปทุกที แต่เขาก็อดย้อนเล่าถึงการตัดสินใจ

ของครอบครัวในครั้งที่ตัวเขายังไม่มีบทบาทเท่าไร โดยผู้

ที่ผลักดันให้ “ยงสงวน” ย้ายมาสู่พื้นที่ปัจจุบันก็คือ 

เครือญาตใินครอบครัวของเขานั่นเอง

โดยเมื่อประมาณ 9- 10 ปี ที่แล้ว ซึ่งคนที่เฝ้าสังเกต

ความเป็นไปในธุรกิจค้าปลีก-ค้าส่งก็คือน้าของประกอบ 

ชัยสงคราม โดยให้ข้อคิดว่าโอกาสที่จะขยายธุรกิจในตัว

เมืองชั้นในคงเป็นไปได้ยาก แต่หากมีการขยับขยายออก

มานอกเมืองและรับรูปแบบการค้าเสียใหม่ก็น่าจะเป็น

ทางออกที่ดี จนน�ำมาซึ่งการท�ำสัญญาเช่าที่ดินจาก

องค์การบริหารส่วนจังหวัดบนเนื้อที่ 30 ไร่ เป็นเวลา 

30 ปี ตามค�ำแนะน�ำของน้าของเขา 
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“ก็คุยกับพ่อกับแม่ก็เลยตัดสินใจว่าจะมาลงตรงนี้ แล้วพี่ชายของผม(ประกิต ชัยสงคราม)ก็

ดูแลเรื่องโครงสร้างทั้งหมด แต่ตอนนี้ซื้อเพิ่มซื้อโน่นซื้อนี่ตอนนี้น่าจะ 40 – 50 ไร่ กว่าๆ แล้ว”

แต่นั่นกไ็มใ่ช่ฐานธุรกิจค้าส่ง-ค้าปลีกเพียงหนึ่งเดียวของครอบครัว ซึ่งจะว่าไปแล้วครอบครัว 

ของเขาได้ริเริ่มธุรกิจค้าปลีกหรือผู้คนที่เรียกกันติดปากว่า “คอนวีเนี่ยนสโตร์” ขึ้นในจังหวัด

อุบลเป็นรายแรก ๆ ก่อนที่แบรด์นดัง ๆ อย่าง 7-11 จะเปิดฉากรุกคืบเข้ามาสู่ท้องถิ่น 

ปัจจุบันธุรกิจของค้าส่ง-ค้าปลีกของครอบครัวถือว่าเป็นเสาหลักของครอบครัวที่เดินไปด้วย

กัน เกื้อหนุนกันและกัน โดยธุรกิจค้าปลีกมีรูปแบบเป็นคอนวีเนี่ยนสโตร์มีชื่อว่า “เซฟแลนด์” 

เป็นแบรนด์ที่พัฒนาขึ้นมาเอง ซึ่งขณะนี้มีทั้งหมด 19 สาขา เป็นการต่อยอดไปจากธุรกิจค้า

ส่งที่กิจการก�ำลังด�ำเนินไปได้ด้วยดี

	

นอกจากนี้ ประกอบ ไชยสงคราม ยังถ่ายทอดให้ฟังอีกว่า การรุกคืบของกลุ่มทุนใหญ่อย่าง

เซ็นทรัลที่ก�ำลังมโีครงการลงหลักปักฐานที่อุบลราชธานี ก�ำลังสร้างผลกระทบต่อธุรกิจของ

เขา ซึ่งแน่นอนละว่าทั้งธุรกิจของเขาและเซ็นทรัลไมใ่ช่คู่แข่งขัน ไมใ่ช่การแย่งกลุ่มลูกค้า

ระหว่างกัน หากแต่เป็นเรื่องของแรงงานที่มีประสบการณ์ก�ำลังจะพากันไปสมัครงานใหม่ 

เพราะอย่างไรเสียเซ็นทรัลย่อมจ่ายหนักกว่าบรรดาธุรกิจท้องถิ่น อีกทั้งพนักงานขายเองก็มี

ความรู้สึกว่าท�ำงานกับเซ็นทรัลดูดีมีระดับมากกว่านั่นเอง

	

“มันกระทบ ตอนเซ็นทรัลมาลงอุดร-ขอนแก่นมาลงมันยังไม่เจอสามร้อยบาทด้วย ของผมมา

นี่คือยังไงผมก็ต้องฟิกครอสอยู่แล้ว ไงก็ต้องจ่ายเก้าพัน ซึ่งตอนนั้นเซ็นทรัลมาลงก็จ้างไม่ถึง 

เรื่องปรับเงินเดือนนี่เราค่อนข้างเหนื่อย แต่ว่ามันก็ต้องคุยกันหลายรอบ มีปัญหาเหนื่อยครับ 

แต่ก็ต้องไป เราจะไปได้ขนาดไหนจากการปรับเงินเดือน ต้องยอมรับว่าจากเจ็ดพันเป็นเก้าพัน 

แล้วคนหมื่นหนึ่งล่ะ มันต้องปรับอยู่แล้ว มันต้องขึ้นหมดทั้งหน้ากระดานไมใ่ช่แค่ปรับพื้นฐาน

นะ ต้องปรับทั้งระบบ เงินเดือนที่จะน้อยลงก็คือผมกับพี่”

เมื่อปัจจัยพร้อม อัตราการเตบิโตของธุรกจิโดยภาพรวมน่าพอใจ 

แต่ท�ำไมจงึไม่ขยายสาขา
ประสบการณ์ด้านธุรกิจที่ผ่านมาท�ำให้เข้าสัมผัสได้ถึงความไม่พร้อม จึงยังไม่ตัดสินใจเพิ่ม

สาขาให้มากกว่าที่มีอยู่  และความไม่พร้อมที่เขาพยายามอธิบายก็คือ การจัดการด้านระบบ

ข้อมูลทั้งบัญชีและการสต็อกสินค้าที่จะต้องเชื่อมโยงทุกสาขาเขาไวโ้ดยกัน เหลือแต่เพียง 

ขั้นตอนการออกแบบโปรแกรมให้มีความสมบูรณ์แบบมากที่สุดเท่านั้น

“เราลงทุนระบบกับที่นี่(ยงสงวน)และสาขาไปแล้ว ตอนนี้ก็มาคุยกันก่อนว่าเราจะท�ำอย่างไร

ที่มันจะเป็นก้อนเดียวกันได้ ตอนนี้ยังไมไ่ด้ขึ้น ถ้ามันขึ้นได้มันเทสระบบได้แล้วมันเป็นก้อน

เดียวได้ การเติมสินค้าอัตโนมัติ มันจะลดคน ลดค่าใช้จ่ายไปเยอะมาก ระบบงานมันจะเป็น

อัตโนมัติมากขึ้น มันจะเป็นจุดที่เราพร้อมที่จะมองออกไปมากกว่านี้”
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นี่คืออีกหนึ่งที่บอกเล่าถึงความพยายามก้าวข้ามปัญหา แต่สิ่งที่ท้าทายก็คือ ปัญหาของพวก

เขาไม่อาจใช้ค�ำภีร์เล่มใดเป็นแบบอย่างได้ และเมื่อไม่มีค�ำภีร์หน้าทีใ่นการถอดองค์ความรู้เพื่อ

สร้างระบบสนับสนุนแก่ธุรกิจของตัวเองก็คงไม่มใีครท�ำได้ดไีปกว่าพวกเขา และเขาเองก็

ยอมรับว่าการต่อสู้กับอุปสรรค์ที่ผ่านมามันก็คือคัมภีร์เล่มหนึ่ง เป็นคัมภีร์เล่มที่เขียนไม่เสร็จ 

ไม่มีวันเสร็จ เพียงแต่สามารถถอดออกมาเป็นรูปเล่มในระยะเวลาหนึ่งได้เท่านั้น

ความสัมพันธ์สามเส้า ยงสงวนค้าส่ง – ลูกค้า(ร้านช�ำ-โชห่วย) - 

เซฟแลนด์
ถึงแม้ว่ายงสงวนค้าส่งและเซฟแลนด์จะเป็นธุรกิจในเครือเดียวกัน แต่ระบบบัญชีก็มไิดใ้ช้วิธี

โอนต้นทุน ทั้งเซฟแลนด์และลูกค้ารายอื่นๆ จะได้รับการจัดสิ่งสินค้าใหใ้นราคาเดียวกัน ขณะ

ที่เซฟแลนด์ก็ยังต้องมีค่าใช้จ่ายอื่นๆ มากกว่าร้านค้าประเภทโชห่วย-ร้านช�ำ ซึ่งเป็นลูกค้า จึง

ท�ำให้สินค้าขายปลีกของเซฟแลนด์มีราคาแพงกว่า อีกทั้งเซฟแลนด์เองก็ถูกก�ำหนดค่ามาจิ้น

ไม่ต�่ำกว่า 8 เปอร์เซ็นต์ เพื่อให้สะท้อนต้นทุนและค่าใช้จ่ายที่เป็นจริง ด้วยเหตุผลดังกล่าวจึง

เป็นที่มาของค�ำยืนยันว่า เซฟแลนด์ ไมใ่ช่คู่แข่งขันของร้านค้าปลีกรายเล็กรายน้อยเหล่านั้น

“ที่หายใจลดต้นคอก็คือ โลตัสเอ็กเพรส ซึ่งเอ็กเพรสท�ำเซฟแลนด์เหนื่อยเหมือนกัน เพราะ

ขายสินค้าตัวเดียวกันเลย แต่ 7 – 11 ยังหนีกันได้ สินค้าไม่เหมือน เอ็กเพรสนี่มาเร็ว”

เมื่อมีคู่แข่งล้อมหน้าล้อมหลังเช่นนี้ การมองหาทางออกให้กับ “เซฟแลนด์” จึงหมายถึงความ

จ�ำเป็นเร่งด่วน หากไม่เช่นนั้นที่ยืนก็คงจะเหลือน้อยเต็มที

“ก็มโีปรแกรมที่จะท�ำกิจกรรมท�ำโปรโมชั่นให้กับเซฟแลนด์ ซึ่งจากเดิมอาจจะดูห่างเหิน

เพราะว่าเราไม่แต่งเรื่องราคาโปรโมชั่นเพราะมาจิ้นเรามันต�่ำอยู่แล้ว ถ้าไปแตะเรื่องราคานี่

เรียบร้อยเลย ก็มีดูว่า ยงสงวนเป็นซับพลายเออร์ของเซฟแลนด์จะท�ำอะไรให้เซฟแลนด์ได้

บ้าง ตอนนี้ก็เริ่มไปบ้างแล้วครับ สามสี่เดือนนี่เริ่มไปแล้วครับ มันก็ขยับดีขึ้น ๆ” 
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ธุรกิจเกษตร

คุณไชยศิริ  ลีศิริกุล		

คุณธิดารัตน์  รอดอนันต์		

คุณปราโมทย์  กงทอง		

คุณหัสดิน  สุวัฒนพงศ์เชฎ		

คุณสุระ  ตริยางกูรศรี

คุณสุนียศ  โค้วสุรัตน์		

คุณปรัชญา ตรังคานุกูลกิจ 



66  บทสัมภาษณ์นักธุรกิจผู้ขับเคลื่อนเศรษฐกิจอีสาน 

ในบรรดาอาณาจักรทางธุรกิจที่บ่งบอกถึงความส�ำเร็จด้วยขนาด และมูลค่าของ

ทรัพย์สินที่มากมายก่ายกอง และมีอายุมากกว่าระดับ 30 – 40 ปีขึ้นไปนั้น เกือบจะร้อย

ทั้งร้อย ล้วนเกิดจากการทุ่มเททั้งหยาดเหงื่อแรงกาย ทั้งก�ำลังสติปัญญาความสามารถ

ทั้งหมดที่มีอยู่ทั้งชีวิต กว่าจะถูกเรียกขานว่า “เถ้าแกใ่หญ่” ได้อย่างเต็มปากเต็มค�ำ และ

ด้วยความยากล�ำบากนี่เอง จึงมักจะเห็นบรรดา “ถ้าแก่” บางคน ตั้งใจที่จะส่งให้เรียน

สูงๆ เผื่อว่าจะมีทางเลือกที่ดีกว่าการตรากตร�ำอันเป็นประสบการณ์ที่ยังจ�ำฝังใจ และลูก

หลานเถ้าแก่จ�ำนวนมาก ก็เลือกที่จะไม่เดินย�่ำไปบนเส้นทางที่พ่อ หรือ “เถ้าแก่” เคยเดิน 

แต่ส�ำหรับ “ไชยศิริ ลีศิริกุล” ลูกชายคนเล็กของ “เถ้าแก่ปกรณ์” แห่งโรงสีชัยมงคล 

กลับไมไ่ด้คิดเช่นนั้น

“เรียนจบวิศวะไฟฟ้าที่พระจอมเกล้าธนบุรี มาตอนแรกก็กะว่าไปอยู่ช่วยที่บ้านสัก 5-6 

เดือนแล้วค่อยไปเรียนต่อ แต่มาเห็นว่าคุณพ่ออายุก็เริ่มที่จะเยอะ แล้วพี่ๆ ก็ท�ำธุรกิจอื่น 

ไม่มใีครมาสานต่อเลยคิดว่าไหนๆ คุณพ่อก็ท�ำมา 30 ปี อายุก็เยอะขึ้นเราก็เลยท�ำ ไมไ่ด้

กลับไปเรียนต่อ”

หากไปถามใครๆ ในแวดวงค้าข้าวและโรงสีว่า “ไชยศิริ” คือใคร ก็คงจะเห็นสีหน้าแบบ 

งงๆ แทนค�ำตอบ แต่ถ้าถามว่า “ปกรณ์ ลีศิริกุล” เป็นใคร ? ค�ำตอบก็คงเป็นที่ชัดเจนว่า 

เขาคือเจ้าของโรงสีข้าวรายใหญใ่นจังหวัดขอนแก่นและภาคอีสาน แต่ส�ำหรับ “ไชยศิริ” 

เขาก็คือทายาทอันดับที่ 4 ของ “ปกรณ์” ที่ตัดสินใจเข้ามาช่วยดูแลกิจการของครอบครัว

เมื่อ 15 ปีก่อน (2540) จนกระทั่งวันนี้เขาได้กลายเป็นอีกหน้าหนึ่งของต�ำนาน “โรงสีข้าว

ชัยมงคล” ไปเสียแล้ว

ไชยศิริ 
ลีศิริกุล     

โรงสีชัยมงคล 
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“คุณพ่อท�ำธุรกิจเริ่มตั้งแต่การซื้อข้าวเปลือก ข้าวสาร 

ปอ มัน พวกนี้เป็นธุรกิจพืชไร่ ส่งต่อพวกโรงสี ร้านค้าอีก

ทีหนึ่ง พอคุณพ่อแต่งานกับคุณแม่ คุณแม่เองมีธุรกิจที่

บ้านคืออากงผมท�ำธุรกิจโรงสีอยู่แล้ว ท่านก็เลยเปลี่ยน

จากพืชไร่มาเป็นโรงสีข้าวในจังหวัดขอนแก่นในอ�ำเภอ

เมืองครับ ตั้งแต่ปี 2515 ประมาณนี้ ท�ำโรงสีมาร่วม

ประมาณ 40 แล้วตอนนี้ ตั้งแต่รุ่นคุณพ่อมาถึงปัจจุบัน  

โรงหนึ่งก็อยู่ทางเข้าวัดป่าแสงอรุณตัวนั้นผลิตอยู่ 200 ตัน 

ต่อวัน  ช่วงแรกคุณพ่อท�ำคือซื้อมาขายไปเอาข้าวเปลือก

มาสีแล้วส่งให้ยี่ปั้ว ส่งให้ผู้ส่งออกในกรุงเทพครับ”

ปกรณ์ ลีศิริกุล เป็นนักธุรกิจในจังหวัดขอนแก่น ที่ชื่อ

เสียงของเขาอาจไม่คุ ้นหูนักในแวดวงนักธุรกิจชั้นน�ำ

ระดับประเทศ แต่หากเป็นที่จังหวัดขอนแก่นหรือแม้

กระทั่งในระดับภาคอีสานแล้ว เขาเป็นบุคคลหนึ่งที่มี

ความโดดเด่นในท�ำเนียบนักธุรกิจการเกษตรของภาค

อีสาน โดยเฉพาะกิจการโรงสีและการค้าข้าวในนามโรง

สีข้าวชัยมงคล อันเป็นที่รู้จักกันอย่างกว้างขวางในภาค

อีสาน ที่ส�ำคัญกว่านั้นก็คือ กิจการแห่งนี้สามารถปรับ

ตัวรับการแข่งขันและเติบโตอย่างยืนหยัดตลอดระยะ

เวลากว่า 30 ปี

“เถ้าแก่ปกรณ์” เป็นทายาทของ “ซุนไต๋ แซ่ลี้”(อากง

ของไชยศิริ) ชาวจีนที่อพยพมาจากแผ่นดินใหญ่ ส่วนแม่

(อาม่าของไชยศิริ) นางกิม แซ่เล้า เป็นคนไทยเชื้อสายจีน

มีพื้นเพอยูใ่นเมืองขอนแก่น ซึ่งเถ้าแก่ปกรณ์ได้มโีอกาส

เรียนรู้การท�ำธุรกิจจากกิจการของเตี่ยและแม่ท่ีเปิดร้าน

โชวห่วย บนถนนศรีจันทร์ตั้งแต่วัยเด็ก นอกจากนี้เขายัง

เป็นหัวเรี่ยวหัวแรงหลักของครอบครัว ท�ำให้มโีอกาสได้

เรียนรู้แนวทางและกลยุทธ์ทางธุรกิจ ก่อนจะแยกมาท�ำ

ธุรกิจของตนเองเมื่อประมาณปี 2507 ด้วยการเริ่มต้น

ธุรกิจร้านขายข้าว โดยใช้เงินลงทุนเริ่มต้นในขณะนั้น

จ�ำนวน 1 แสนบาท

หลังค้าเริ่มธุรกิจค้าข้าวไดไ้ม่นาน เถ้าแก่ปกรณ์จึงมอง

เห็นโอกาสและสามารถสร้างฐานทางธุรกิจจนเจริญ

รุ่งเรืองขึ้นเป็นล�ำดับ จากนั้นจึงตัดสินใจเข้าไปท�ำธุรกิจ

ค้าพืชไร่ ซึ่งกิจการทั้งสองก็ล้วนเติบโตได้ด้วยดี จนกระทั่ง 

ปีพุทธศักราช 2513 เถ้าแก่ปกรณ์จึงได้แต่งงานกับ

ลูกสาวเถ้าแกโ่รงสีแหลมทอง (ซึ่งเป็นกิจการโรงสีข้าว

ขนาดใหญ่ของจังหวัดขอนแก่นอีกแห่งหนึ่ง) จึงท�ำใหไ้ด้

เรียนรู้การท�ำธุรกิจโรงสีข้าว จนเมื่อมีทุนมากพอเถ้าแก่

ปกรณ์จึงได้ตัดสินใจท�ำธุรกิจโรงสีข้าวในที่สุด โรงสีของ

เถ้าแก่ปกรณ์ในยุคเริ่มต้นมีก�ำลังผลิต 80 ตัน/วัน ซึ่ง

ถือว่าเป็นก�ำลังการผลิตที่สูงมากในเวลานั้น (มากกว่า

โรงสีของพ่อตาที่ผลิต 40 ตันต่อวัน) และในปัจจุบันโรง

สีข้าวชัยมงคลแห่งนี้ มีก�ำลังการผลิต 300 ตันต่อวัน 

ซึ่งเป็นศักยภาพในอันดับต้นๆ ของภาคอีสาน

ในจ�ำนวนพี่น้องทั้ง 5 คน ไชยศิริ คือน้องเล็กอันดับที่ 4 

โดยที่อายุของพวกเขาห่างกันเพียงคนละ 1 ปี โดยพี่ของ

เขาทั้งสามคน ได้แยกออกไปท�ำธุรกิจด้านไฟแนนซ์ส่วน

ตัว เขาจึงมองว่ายังไม่มใีครคิดจะสืบทอดธุรกิจของพ่อ

จึงได้ตัดสินใจเข้ามาช่วยงานของพ่อ

“เข้ามาช่วยพ่อในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจพอดี ปี 2540 

ตอนนั้นผมจบพอดีรอยต่อช่วงนั้นพอดี  ก็จะเห็นว่ามี

ธุรกิจหลายอย่างที่ล้มหายตายจากไป  เลยคิดวาธุรกิจ

มันไมใ่ช่สิ่งที่ท�ำง่ายๆ จะท�ำอย่างไรให้มีการสืบทอดกันไป

เรื่อยๆ”

งานแรกที่เข้าไปรับผิดชอบก็คือ เรื่องของการผลิตทั้ง

ระบบ จากนั้นจึงเข้าไปดูเรื่องการตลาด จึงได้มองเห็นว่า

ถ้าหากคิดจะพัฒนาแต่เครื่องจักรและเรื่องคุณภาพของ

ข้าว” โดยไม่สนใจที่จะพัฒนาตลาดค้าข้าวขึ้นมาเอง ก็

จะท�ำให้สูญเสียโอกาสในการแข่งขัน และนี่จึงเป็นที่มา

ของการตัดสินใจสร้างแบรนด์ “ข้าวดอกบัว” ขึ้นมา 

เป ็นเวลาเดียวกับการรุกเข ้ามายังท้องถิ่นจึงหวัด

ขอนแก่นของ “โลตัส” โมเดิร์นเทรดยักษ์ใหญ่ข้ามชาติ 

ท�ำให้เขาตัดสินใจเปลี่ยนการเดิน จากที่เคยเดินเข้าหา

ลูกค้าในตลาดสด ก็หันมาเพิ่มการเดินเข้าหาห้างในระดับ 

ซุปเปอร์มาเก็ตและห้างโมเดิร์เทรดมากขึ้น

“เรากไ็ปเดินส่วนใหญ่เป็นข้าวที่ผลิตโดยผู ้ส่งออกใน

กรุงเทพ เราเลยคิดว่า มาดูราคาขายปลีกเราเลยคิดว่า

เราน่าจะลองมาเล่นตลาดนี้ดู  กไ็ปติดต่อจัดซื้อเสนอ
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เงื่อนไขอะไรเพื่อให้เราได้เข้าไปลองตลาดที่ห้างนี้ดู เริ่ม

จากทีโ่ลตัสขอนแก่นก่อนประกอบกับเราจะท�ำยังไงให้

สินค้ามันเดิน เราเลยไปตั้งแบบให้ชิมกไ็ปโปรโมทสินค้า

อยูใ่นห้างเป็นเดือนครับ ผู้จัดการเห็นว่าตัวเลขมันไปได้ดี  

ประกอบกับสมัยนั้นผู้จัดการชื่อวิษณุ เหมือนแกอยากจะ

ท�ำยอดด้วย และก็จะเอาข้าวมาเป็นตัวดึงดูดลูกค้า เลย

คุยกับแกเลยได้จังหวะพอดีแกเลยให้เอาข้าวมาก็ได้

ประโยชน์ด้วยกันทั้งคู่”

“ไชยศิริ” และพ่อ ได้ปรึกษากันว่าจะต้องใช้ช่องทาง

จ�ำหน่ายที่เข้าถึงประชาชนกลุ่มใหญ่ ต้องเป็นที่รู้จักของ

ลูกค้า  ซึ่งกไ็ด้ค�ำตอบที่ห้างฯโลตัส เขา จึงตัดสินใจเดิน

เข้าไปแนะน�ำข้าวของเขากับโลกตัส ซึ่งกไ็มใ่ช่เรื่องง่าย 

กว่าจะสามารถเจรจาได้ ก็ต้องใช้ความพยายามสูงมาก 

ต้องขึ้น-ล่อง ระหว่างกรุงเทพฯ-ขอนแก่น เพื่อประสานผู้

บริหารโลตัส นอกจากนี้พฤติกรรมที่ผู้บรโิภคมักจะซื้อ

ข้าวจากร้านโชวห่วยข้างบ้าน โดยการใช้ “ลิตรตวง

ข้าว” หรือไม่ก็ชั่งกโิลกรัมขาย ซึ่งไชศิริมองเห็นแนวโน้ม

ดังกล่าวว่า การซื้อข้าวจากร้านโชวห่วยจะลดลงเรื่อยๆ 

เน่ืองจากผู้บรโิภคในขณะน้ันนิยมหันไปชอปปิ้งตามโม

เดิร์นเทรด ขณะเดียวกันบรรจุภัณฑ์ก็ต้องมีการปรับให้

สอดคล้องกับความต้องการผู้บรโิภค จะต้องดูดี สะอาด 

ง่ายต่อหยิบซื้อ และนี่จึงเป็นที่มาของการตัดสินใจผลิต

ข้าวหอมมะลิบรรจุถุงส�ำเร็จรูปออกจ�ำหน่ายในปี 2540

“ตราดอกบัว  ตัวเลขก็จากขายในสโตร์เดียวแตโ่วลุ่มมัน

ไปโผล่ติดอันดับ คือโลตัสตอนนั้นมันมีวิกฤตสาขา มีอยู่

ไม่ถึง 13 สาข  ไอ้ข้าวเราในสโตร์เดียวติด 1 ใน 10 ของ

ข้าวที่ขายในทุกสาขาในโลตัส  เลยมองว่าตัวนี้มันมี

ศักยภาพเขาเลยเอาไปขายในสาขาอื่นและเริ่มที่จะ

กระจายไป”

และนี่จึงเป็นการได้สร้าง “แบรนด์” ขึ้นมาตามแนวคิด

ของเขา เป็นการแยกกลุ่มตลาดออกจากกันอย่างชัดเจน 

โดยส่งแบรนด์ “บัวหลวง” ซึ่งเป็นข้าวเหนียวบรรจุถุง

ขนาด 5 กโิลกรัมเน้นตลาดทั่วไป ราคาไม่สูงนัก “บัวทอง” 

ข้าวเจ้าหอมมะลิบรรจุกระสอบ ส่งขายให้ยี่ปั๊วทั่วประเทศ 

และแบรนด์”บัวทิพย์” ข้าวหอมมะลิบรรจุถุง เกรดพรีเมียม 

ส�ำหรับกลุ่มตลาดผู้บรโิภคที่ต้องการข้าวคุณภาพ

“ตอนนั้นคือแพคใหญ่ จาก 100 กโิล 49 โล 50 โล ก็ลด

ขนาดมาเป็น 5 โล ขายในห้าง”

เงื่อนไขผู้บริหารโลตัสคือให้เวลาเพียง 15 วันน�ำสินค้า

วางจ�ำหน่ายที่สาขาขอนแก่น หากสินค้าไมไ่ด้รับการ

ยอมรับก็ต้องยกเลิกโดยปริยาย ช่วงเวลาที่ส�ำคัญนี้เขา

ได้ทุ่มเทสุดชีวิต ตัวเขา,ภรรยา,และบุตรชาย ต้องไปหุง

ข้าวหน้าชั้นวางสินค้า ให้ลูกค้าทดลองชิมข้าวหอมมะลิ 

ผลปรากฏว่าได้รับการตอบรับจากลูกค้า ยอดขายดีเกิน

คาด ผลิตภัณฑ์ของเขาจึงสามารถวางจ�ำหน่ายทีโ่ลตัส

ทุกสาขาทั่วประเทศเมื่อปี 2541 และปี 2542 วาง

จ�ำหน่ายที่ห้างฯบิ๊กซี ทุกสาขาในภาคอีสาน

	

การตัดสินใจผลิตข้าวหอมมะลิ และข้าวเหนียวบรรจุถุง

เป็นจังหวะก้าวที่ถูกต้อง โดยเฉพาะการตัดสินใจส่งข้าว

ถุงไปจ�ำหน่ายผ่านช่องทางโมเดิร์นเทรด ซึ่งก็ท�ำให้

กิจการของครอบครัวขยายตัวอย่างรวดเร็ว เฉพาะยอด

ขายข้าวหอมมะลิตราบัวทิพย์ ก็มีขยายตัวสูง เพียง

เฉพาะยอดขายในห้างโลตัสกไ็ม่น้อยกว่า 300 ตันต่อ

เดือน อีกทั้งยังมีแนวโน้มที่จะเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง

“ตอนนั้นลงทุนไปประมาณ 200 ล้าน ก็มาขึ้นโรงงานที่นี่ 

ก็เหมือนกับเป็นโรงเล็กๆ ของภาคอีสานทีใ่ช้เครื่องจักร

ญี่ปุ่นแท้ๆ เพราะโรงสีทั่วไปก่อนๆ จะใช้เครื่องจักรที่ผลิต

ในประเทศที่ราคาถูก เราเลยมองว่าหากเราจะท�ำให้ดีก็

ต้องใช้เครื่องจักรดีๆ ไปเลยเราเลยลงทุนมาเป็นโรงสี

ตัวอย่างให้กับที่อื่นๆ”

โรงสีข้าวแห่งที่ 2 ลมมือก่อสร้างเมื่อปลายปี 2544 ด้วย

ทุนกว่า 200 บาท โดยเฉพาะเครื่องจักรซึ่งมีราคา 150 
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ล้านบาท เป็นโรงสีขนาดใหญ่มีเครื่องสีข้าวที่ทันสมัย และมีก�ำลังการผลิต 500 ตันต่อวัน 

ซึ่งโรงงานใหม่แห่งนี้ผลิตเฉพาะข้าวหอมมะลิและได้เริ่มด�ำเนินเดินเครื่องมาตั้งแต่ปี 2545

จากประสบการณ์ที่ท�ำธุรกิจโรงสีมานาน อีกทั้งแหล่งข้าวในภาคอีสานก็ถือเป็นแหล่งข้าวที่

ดีที่สุด และเมื่อท�ำเลที่ตั้งของโรงสีอยูใ่นจังหวัดขอนแก่น มีเส้นทางคมนาคมติดต่อกับ

จังหวัดต่างๆ รวมทั้งกรุงเทพมหานครเป็นไปโดยสะดวก นอกจากนี้ยังอยูใ่กล้กับพื้นที่เพาะ

ปลูกและการแข่งขันวัตถุดิบในพื้นที่มันยังน้อย

“ถ้าไปเทียบกับโรงสีอื่น อย่างอุดร โคราช  สุพรรณ มีการแข่งขันกันเยอะเพราะโรงสีมัน

เยอะ  แล้วแต่ละโรงเขากไ็มไ่ด้มองที่ข้าวถุงเลย  เพราะตอนนั้นแบบข้าวถุงมันไมไ่ดโ้ตมาก  

ถือว่าเรามองเห็นก่อนแล้วเราท�ำก่อนดีกว่าเราไปขายแพคใหญ่ กระสอบใหญ่”

ตลอดระยะเวลาที่ผ่านมา นอกจากโรงสีข้าวชัยมงคลจะผลิตข้าวเพื่อส่งจ�ำหน่ายตลาดใน

ประเทศแล้ว ยังได้รับความเชื่อถือจากบริษัทผู้ส่งออกข้าวหลายแห่ง ว่าจ้างเป็นผู้ผลิตข้าว

หอมมะลิบรรจุถุง แล้วตีตราเป็นแบรนด์ของผู้ส่งออกส่งไปยังประเทศต่างๆทั่วโลก ซึ่งที่

ผ่านมาบริษัทผู้ส่งออกรายใหญ่หลายราย ก็ว่าจ้างใหโ้รงสีข้าวชัยมงคลเป็นผู้ผลิต  คิดเป็น

สัดส่วนการผลิตถึงร้อยละ 30 ของปริมาณการผลิตทั้งหมด

“แต่ก่อนโรง 1 จะเน้นสีข้าวเหนียวเป็นหลักก็เป็นเครื่องจักรที่ยังไม่ทันสมัย  ถ้าจะสีข้าวหอม

มันก็ต้องลงทุนพอมาท�ำทีเคซีเน้นมาผลิตข้าวหอมเป็นหลักและพวกลูกค้าจะเป็นผู้ส่งออก

ข้าวในปี 44-45 เพราะเราผลิตแล้วก็ส่งตัวอย่างไปให้เขา เขาก็ชอบใจ  กโ็รงที่ท�ำก็ติด 1 ใน 

5 ของตลาดข้าวหอมในการส่งออก”

และนี่จึงเป็นช่องทางที่ “ไชยศิริ” เริ่มให้ความสนใจที่จะเดินหน้ารุกออกไปที่ตลาดส่งออก 

ซึ่งก็น่าจะสร้างผลก�ำไรเพิ่มขึ้นได้ ดังนั้นเขาจึงได้ปรึกษากับครอบครัว พร้อมกับแต่งตั้งตัว

บุคคลที่จะเข้ามารับผิดชอบร่วมกันในการรุกตลาดส่งออกให้ โดยดึงน้องสาวที่เพิ่งจะกลับ

จากต่างประเทศให้เข้ามาช่วยด้านตลาด และตั้งบริษัท เค.ซี.รุ่งเรืองการเกษตร ขึ้นมาอีก

บริษัทหนึ่ง เพื่อท�ำตลาดส่งออกโดยเฉพาะ พร้อมกับใช้ตราสินค้าบัวทิพย์ที่ประสบผล

ส�ำเร็จมาแล้ว ให้เป็นแบรนด์ที่จะกรุยทางสู่ตลาดส่งออก

“ประมาณ 45 46 นี่แหละ จะมีหลายเจ้าที่ส่งถุงมาให้เราแล้วก็ขายต่างประเทศ  เลยเล็ง

เห็นว่าตัวนี้น่าสนใจ เพราะตลาดในประเทศเรามันกโ็อเคแล้วเราเลยน่าจะฉีกขึ้นไประดับ

หนึ่ง เป็นผู้ส่งออกเอง”

เม่ือตัดสินใจตั้งเข็มมุ่งหน้าไปที่การส่งออกซึ่งเป็นจังหวะประจวบเหมาะเม่ือน้องสาวของ

เขาเรียนจบมาจากสหรัฐอเมริกา นอกจากนี้ภรรยาของเขาซึ่งในขณะนั้นก็เพิ่งจะเรียนจบ

จากสหรัฐอเมริกา นอกจากนี้แล้วพ่อตาของเขายังท�ำธุรกิจส่งออกแห-อวน เขาจึงหา

โอกาสไปต่างประเทศเพื่อไปดูการท�ำงานพ่อตา
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ในปีแรกการส่งออกข้าวยังอยู่ก็อยูใ่นเกณฑ์กว่า 300 

ล้านตัน จากนั้นยอดส่งออกก็เติบโตจาก 300 ขยับขึ้น

เป็น 400 ล้านตัน จนกระทั่งปี 2547 ก็ถึงเพดาน 500 

ล้านตัน เป็นรอยต่อระหว่างการกลับจากต่างประเทศ

ของน้องสาวและการเตรียมตัวเข้าพิธีแต่งงานของตัว

เขา จึงเท่ากับเป็นจังหวะได้ทีมตลาดต่างประเทศเขามา

เสริมไปในตัว

“ตอนแรกก็เริ่มท�ำกันฮ่องกง สิงคโปร์ก่อนแล้วกไ็ปจีนก็

ขายอยู่แค่ 3 ประเทศนี้ ตอนแรกก็ส่งออกไม่เยอะเท่าไร

ในปีแรกเพราะเหมือนเป็นการลองตลาด ลองผิดลอง

ถูกกันอยู่ ช่วงที่ท�ำตลาดต่างประเทศตอนนั้นก็จุกจิก

หน่อยเพราะเราไม่มีประสบการณ์เลย แต่ความพร้อมใน

การผลิตเรามี แต่เรื่องความรู้เรายังน้อยอยู่ก็เลยต้องไป

ศึกษา ทั้งพ่อตาด้วยมาสอนส่วนหนึ่ง”

และเมื่อน้องสาวแต่งงานมีครอบครัวออกไป พ่อของเขา

จึงได้ชักชวนให้ภรรยาของเขาเข้ามาช่วยงานเรื่องตลาด

ต่างประเทศ จากที่พ่อไปเปิดตลาดทั้งที่สิงคโปร์และ

ฮ่องกงไว้ซึ่งมีลูกค้าอยู่แล้ว 2-3 รายแล้ว จากนั้นภรรยา

ของเขาก็เริ่มประเดิมงานต่างประเทศด้วยการน�ำ

แบรนด์ไปออกงานแสดงสินค้าที่เมืองทองธานี ชื่องาน 

“ไทยเฟ็กซ์”ซึ่งเป็นแสดงสินค้าอาหารระดับประเทศของ

ไทยที่จัดขึ้นปีละครั้ง และได้ลูกค้ากลับมาส่วนหนึ่ง

“จากที่ท�ำตลาดที่ฮ่องกง สิงคโปร์ก็ขยายไปอินโดบ้าง  

ตะวันออกกลาง ไปยโุรป ตอนนั้นก็เริ่มมีลูกค้าเข้ามา

เยอะและช่วงนั้นเราก็ต้องขยันออกตลาดกับแฟนไป

อเมริกา ออกบู๊ตกับกรม ไปไต้หวันก็จะได้ลูกค้าเข้ามา

เรื่อยๆ จนปัจจุบันตอนนี้เราก็มีลูกค้าทั่วทุกทวีปทั่วโลก”

โดยปกติทั่วไปแล้วโรงสีข้าวมักจะไม่นิยมท่ีจะท�ำตลาด

ส่งออกไปพร้อมกัน เนื่องจากการส่งออก มีความ

ละเอียดอ่อนด้านคุณภาพสินค้า บรรจุภัณฑ์ ท�ำให้ต้อง

เพิ่มทั้งขั้นตอนการผลิตและเงินทุน ที่ส�ำคัญต้องมี

บุคลากรที่เชี่ยวชาญตลาดต่างประเทศมารับผิดชอบ แต่

ปัจจัยเหล่านี้กลับไมใ่ช่ปัญหาที่น่าหนักใจ เพราะมาตรฐาน 

ผลิต คุณภาพผลิตภัณฑ์ของโรงสีข้าวชัยมงคลมีประสบการณ ์

ในการผลิตเพื่อการส่งออกมานานแล้ว ส่วนบุคลากรก็

คือคนในครอบครัวท่ีมีความรู้และประสบการณ์ร่วมรับ

ผิดชอบ ผลการรุกตลาดส่งออกของเขาจึงไปได้ดี

“เมื่อบริษัทฯ เชื่อมั่นศักยภาพการผลิตและความต้องการ 

ข้าวหอมมะลใินตลาดต่างประเทศมากขึ้น จึงรุกเข้าไปท�ำ

ตลาดส่งออกเอง ตั้งแต่ปลายปี 46 โดยเริ่มจากการส่ง

ข้าวหอมมะลิสู่จีนแผ่นดินใหญ่ ฮ่องกง และสิงคโปร์ โดย

ผลิตภัณฑ์ที่ส ่งออกเป็นข้าวหอมมะลิคุณภาพระดับ

พรีเมียม ซึ่งเป็นที่ต้องการของผู้บรโิภคในต่างประเทศ

สูงมาก”

ทั้งนี้กลยุทธ์เจาะตลาดข้าวหอมมะลิส่งออกนั้น ในระยะ

แรกที่เข้าสู่ตลาด เขาใช้กลยุทธ์ด้านราคาเข้าช่วย คือ

ขายต�่ำกว่าผู้ส่งออกรายอื่นเพียงเล็กน้อย เพื่อดึงดูด

ความสนใจจากผู้ซื้อ ให้หันมาทดลองซื้อข้าวของบริษัท 

ขณะที่เกรดคุณภาพข้าวหอมมะลิที่บริษัทผลิตนั้น ไม่

แตกต่างจากผลิตภัณฑ์ข้าวหอมมะลิรายอื่น เมื่อลูกค้า

ต่างประเทศทราบถึงคุณภาพและราคาแล้ว ต่างเพิ่มออ

เดอร์ข้าวหอมมะลิสูงขึ้นเรื่อยๆ

ไชยศิริ กล่าวว่า กิจการของเขาเดินมาถูกทางที่จับตลาด

ส่งออก ผลดีที่เกิดขึ้น คือ กิจการเขาได้ผลก�ำไรเพิ่ม จาก

ปัจจัยความได้เปรียบต้นทุนการผลิต โรงสีชัยมงคล

สามารถรวบรวมวัตถุดิบในพื้นทีใ่กล้เคียง พร้อมกับสี

ข้าว และบรรจุถุงเอง ที่ส�ำคัญการจับตลาดส่งออก 

สามารถตัดคนกลางออกไปจากระบบ ต้นทุนการผลิต

จึงต�่ำกว่าผู้ส่งออกรายอื่น ผลดีตกถึงลูกค้า ได้บรโิภค

ข้าวคุณภาพในระดับราคาที่ถูกลง
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นอกจากนี้ การท�ำตลาดส่งออกยังส่งผลต่อความมั่นคง

ของกิจการ หากไม่ท�ำตลาดส่งออก ช่องทางระบาย

สินค้าของเขามีเพียงตลาดในประเทศ และผลิตป้อนให้ผู้

ส่งออกเท่านั้น โดยเฉพาะการผลิตป้อนให้ผู้ส่งออก 

เลี่ยงไมไ่ด้ที่อาจถูกบีบ หรือกดราคารับซื้อข้าวได้

“เคซีรุ่งเรืองการเกษตรเป็นธุรกิจในประเทศก็ท�ำโรงสี

ข้าวขายในประเทศรวมข้าวถุงด้วย ในประเทศเรามี 2 

บริษัท  ชัยมงคลก็คือโรง 1 และเคซีเป็นโรงงานที่ 2”

ชัยมงคลรุ่งเรืองการเกษตร และ เคซีรุ่งเรืองการเกษตร 

เป็นธุรกิจในส่วนโรงสี  ส่วนธุรกิจที่ท�ำหน้าที่ส่งออกคือ 

เค เอ็ม ซี อินเตอร์ไลท์ 2002 มี “ไชยศิริ ลีศิริกุล” นั่งใน

ต�ำแหน่งประธานกลุ่มบริษัท ส่วนพ่อ “ปกรณ์ ลีศิริกุล” 

ยังคอยให้ค�ำปรึกษาด้านธุรกิจในต�ำแหน่งที่ปรึกษา โดย

มีภรรยาดูแลเรื่องการตลาด

ส่วนธุรกิจในเครือญาตพี่น้อง ในปัจจุบันมีอยู่ทั้งสิ้น

จ�ำนวน 3 บริษัท บริษัทแรกคือ ซีเอ็มพัฒนสิน ท�ำธุรกิจ

ด้านไฟแนนซ์ของพี่คนโต บริษัท ชัยมงคลลิสซิ่ง ธุรกิจ

ไฟแนนซ์ของพี่ชายคนรอง และ บริษัท ชัยมงคลมอเตอร์ 

ของพี่สาวคนถัดขึ้นไปจากตัวเขาก็ท�ำธุรกิจไฟแนนซ์เช่น

เดียวกัน

ต้องยอมรับว่าผลิตภัณฑ์ของโรงสีชัยมงคลมีท้ังสินค้า

ทั้งที่อยูใ่นระดับพรีเมียมเช่นข้าวหอมมะลิ ซึ่งกลุ่มลูกค้า

ส่วนใหญไ่มใ่ช่กลุ่มอาเซียน จะมีก็แต่ข้าวขาวที่ขายใน

ราคาต�่ำที่จะได้รับผลกระทบ ไชยศิริจึงมองว่าในอนาคต

ควรที่จะต้องเน้นในเรื่องข้าวหอมมะลเป็นพิเศษ

“เรามาเน้นสินค้าพรีเมี่ยมกันเลยดีกว่าขายความเป็นพรี

เมี่ยมมันก็จะมีตลาดที่ยังต้องการตัวนี้อยู่  แต่ถ้าเราไป

ผลิตข้าวขาวแข่งกับเวียตนามกับอินเดีย เหนื่อย เพราะ

สินค้าเราตัวเกรด บี เอ ขึ้นไป”

แต่ถึงกระนั้น ปี 2558 ซึ่งเป็นปีแรกของ AEC ก็มีเงื่อนไข

อยู่ที่ว่าสินค้าข้าวคงยังไม่เปิดตลาดเต็ม 100 เปอร์เซ็นต์ 

เพราะข้าวยังถูกจัดเป็นสินค้าการเมืองและสินค้าค่อน

ข้างอ่อนไหว ซึ่ง AEC จะยังคงอาศัยการเปิดตลาดแบบ

ค่อย ๆ เป็น ค่อย ๆ ไม่

“ผมมองว่าในอนาคตจริงๆ ผมประกอบการข้าวไทยมี

ศักยภาพพอเราสามารถดึงข้าวราคาถูกมาผลิตแล้วมา

ขายทั้งในประเทศและต่างประเทศ  ผมมองจุดนี้มากกว่า 

ผมไม่ได้กลัวว่าเขมรจะมาขายราคาถูกผมไม่ได้มอง

อย่างนั้น  ผมมองว่าอย่างอุบลข้ามน�้ำโขงนิดเดียวมันก็

เป็นเขมรแล้วถ้าขนส่งจากอุบลมาที่นี่ข้ามฝั่งมา ถ้าสมมุต ิ

เปิด เออีซี จริงๆ มาผลิตทีไ่ทยผมว่ายังไงความน่าเชื่อถือ

ของเรายังดีกว่า เพราะว่าเรามีฐานการผลิตมีบุคลากรมี

เครื่องจักรที่ทันสมัยกว่าของทุกเพื่อนบ้าน และการตลาด 

ของเราก็จะแน่นกว่าอยู่แล้ว”
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“เป็นลูกสาวของคุณทศพล ตันติวงศ์ เป็นลูกสาวคนโตค่ะ จบปริญญาตรี

วิศวกรรมศาสตร์ที่จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย แล้วก็เรียนปริญญาโทที่สถาบันศศินที่

จุฬาฯ เหมือนกัน” หลังจากจบการศึกษาในระดับปริญญาโท เมื่อปี พ.ศ. 2538 หรือ 17 ปี

ที่แล้ว “ธิดารัตน์” จึงกลับมาท�ำงานที่บริษัทฯ  วันนี้เธอท�ำหน้าที่ดูแลกิจการในต�ำแหน่ง 

กรรมการผู้จัดการบริษัท สงวนวงษ์อุตสาหกรรม จ�ำกัด

เมื่อก่อนเห็นพ่อท�ำงานหนักมาตั้งแต่เด็กๆ ด้วยความที่เป็นพี่สาวคนโต และเรียนจบก่อน

น้องๆ จึงเกิดความรู้สึกอยากจะมาท�ำงานช่วยแบ่งเบาภาระของพ่อ จึงเข้ามาช่วยธุรกิจ

ของครอบครัว และศึกษางานเพื่อจะน�ำไปใช้ร่วมกับความรู้ทีไ่ด้ร�่ำเรียนมา แต่หลังจาก

เรียนจบ พ่อต้องการให้หาประสบการณ์จากการท�ำงาน ธิดารัตน์ จึงเริ่มต้นชีวิตการ

ท�ำงานที่ ภัทรเรียลเอสเตรท  หลังจากท�ำงานได้หนึ่งปีจึงเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาโท 

และเมื่อเรียนจบบริหารฯในระดับปริญญาโท จึงรู้สึกว่าสนใจในเรื่องอุตสาหกรรม ซึ่งเป็น

ธุรกิจของครอบครัวเธอจึงตัดสินใจกลับมาท�ำงานที่บ้าน

“จบวิศวะฯ ใหม่ๆ  ก็ยังไม่ค่อยมีเป้าหมายอะไร แต่หลังจากที่เรียนจบปริญญาโทแล้ว  

เนื่องจากเราเรียนบริหารธุรกิจก็พร้อมเข้าใจในเรื่องระบบการท�ำธุรกิจมากขึ้น แล้วก็หลัง

จากที่เข้ามาช่วยธุรกิจครอบครัว เราก็เห็นประเด็นปัญหาข้อจ�ำกัดหลายอย่างเหมือนกัน  

ก็ช่วยๆ กันท�ำ แล้วก็คุณพ่อแยกธุรกิจมาเราก็สามารถจะท�ำอะไรได้เต็มตัวมากขึ้น  เพราะ

อ�ำนาจการตัดสินใจก็อยู่ที่คุณพ่อและตัวเรา”

ธิดารัตน์ 
รอดอนันต์      

บริษัท สงวนวงษ์อุตสาหกรรม จำ�กัด 
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การเข้ามาเรียนรู้งาน ก็คือท�ำทุกอย่างเท่าที่จะท�ำได้ ทั้ง

เรียนรู้ด้วยการเข้ามาท�ำงานร่วมกับพนักงาน ทั้งเรื่อง

การจัดซื้อ   เรื่องการเงิน  เรื่องบัญชี และการซื้อขายซึ่ง

เป็นงานในออฟฟิซเกือบทั้งหมด ขณะที่การดูแลเรื่องใน

โรงงาน ยังคงเป็นหน้าที่ของพ่อ เป็นช่วงเวลาที่ธุรกิจ

ด้านอื่นๆ ของครอบครัวพ่อ ได้มีการจัดสรรแบ่งออกไป

ให้แต่ละครอบครัวอย่างเป็นเอกเทศเรียบร้อยแล้ว

“ที่นี่เมื่อก่อนเราก็บริหารเป็นระบบครอบครัว  เป็นเถ้าแก ่

สั่งงาน  หลังจากนั้นเราก็วิกฤตเศรษฐกิจ มีเงินมิยาซา

วาแพลนลงมา  เขาก็มโีครงการให้บริษัทที่เป็น SMEs 

เข้าร่วม เรากไ็ด้ท�ำ ISO 9000 พอเริ่มท�ำ ISO 9000 

มันก็เป็นจุดเปลี่ยนท�ำให้เราท�ำงานเป็นระบบ มีการประชุม 

มีการจดบันทึก มีการเก็บเอกสารที่เป็นหลักฐาน”

รูปแบบการด�ำเนินธุรกิจในปัจจุบันแม้จะน�ำระบบที่เป็น

มาตรฐานเข้ามาใช้มากขึ้น แต่ “ธิดารัตน์” ก็ยังบอกว่า 

บริษัทยังมีความเป็นครอบครัว ที่มีมาตรฐานมากขึ้นจน

กลายเป็นระบบกึ่งครอบครัว มีระบบการท�ำงานภายใน

ที่มีการแบ่งฝ่ายที่ชัดเจน และแนวคิดส�ำคัญอีกประการ

หนึ่งก็คือ เรื่องของการท�ำงานแบบทีมเวิร์คที่ประกอบไป

ด้วยครอบครัวผู้บริหารกับทีมพนักงานการตลาด ซึ่ง

ทีมครอบครัวผู้บริหารก็คือบรรดาน้องๆ และน้องเขยที่

เข้ามาช่วยงาน มีการแลกเปลี่ยนมุมมองเรื่องการบริหาร 

เป็นการใช้คนรุ่นลูก ขณะที่ตัวของพ่อเองกไ็ด้ปรับปรุง

ระบบการบริหารจัดการจากธุรกิจครอบครัวมาเป็น

ระบบบริษัทที่มีการจัดการที่เป็นรูปแบบมากยิ่งขึ้น แต่

ถึงกระนั้นอ�ำนาจการตัดสินใจสูงสุดก็ยังอยู่กับทศพล

ก�ำลังการผลติ และลูกค้ารายใหญ่
จากหัวมันส�ำปะหลัง 2 พันตัน คือผลิตภัณฑ์แป้ง 1 

พันตันต่อวัน มันคือสินค้าที่ส่งออกไปยังประเทศจีน 

อินโดนีเซีย ญี่ปุ่น และอีกกว่า 50 ประเทศทั่วโลก

“ก็คือเราขยายอยู่เรื่อยๆ เราขยายฐานลูกค้าทุกปี  ทั้ง

ลูกค้าเดิมและก็ลูกค้าใหม่  ทั้งตลาดฟุ้งแล้วก็ท�ำ Full 

เพราะว่าปริมาณการใช้แป้งส�ำปะหลังของโลกนี้ก็เติบโต

อย่างต่อเนื่อง แล้วก็ตลาดเอเชียกโ็ตดีมาก ตามประเทศ

จีน ตลาดของเราโตตามประเทศจีน ประเทศจีนมีความ

ต้องการใช้มันส�ำปะหลังจากประเทศไทยสูงที่สุด ตอนนี้

ประเทศจีนเป็นลูกค้ารายใหญ่ของประเทศไทย เมื่อก่อน

อินโดนีเซียนะคะ ปีละประมาณสามแสนตัน ปีที่แล้วเมือง

จีนน�ำเข้าประมาณห้าแสนตัน”

นั่นคือสิ่งที่จะบอกว่า อัตราการเติบโตทางธุรกิจที่อยูใ่น

อัตราไม่ต�่ำกว่าปีละ 10 เปอร์เซ็นต์ และดูเหมือนว่า 

ตลาดของแป้งมันส�ำปะหลังไมใ่ช่ตลาดแบบผู้บรโิภค

ทั่วไป แต่มันบรรดาอุตสาหกรรมรายใหญ่ การท�ำการ

ตลาดจึงไมใ่ช่ Consumer Product ฉะนั้นการหา

ข้อมูลจึงไมใ่ช่รายย่อยจ�ำนวนมาก แต่เป็นผูใ้ช้ผลิตภัณฑ์

ที่เป็นรายใหญโ่ดยตรง ซึ่งการเข้าถึงข้อมูลก็สามารถเข้า

ถึงลูกค้าไดโ้ดยตรง ซึ่งเป็นข้อมูลทางธุรกิจที่เปิดเผย

ทั่วไป ดั้งนั้นหน้าที่ด้านการตลาดจึงเป็นเรื่องของทิศทาง

และก�ำลังการผลิตเป็นด้านหลัก

ทั้งแตกไลน์และกระโดดข้ามไลน์
“เวลานี้ก็มองไปที่สินค้าที่มูลค่าสูงมากขึ้น  แล้วก็แตก

ไปยังธุรกิจพลังงาน  เพราะว่าสินค้าเกษตร จะมีของ

เหลือจากผลิตภัณฑ์ก็เอาไปใช้เป็นสินค้าพลังงานได้  

อย่างโรงแป้งเนี่ยน�้ำเสียไปผลิตเป็น Bio Gas ก็เอามา

ทดแทนน�้ำมันเตา เรากไ็ม่ต้องซื้อน�้ำมันเตา แล้วก็แก๊สที่

เหลือบางส่วนก็ผลิตไฟฟ้า ขายให้การไฟฟ้าได้ เปลือกมัน 

ถ้าไมไ่ด้ขายเป็นอาหารสัตว์ ส่วนเกินกไ็ปผลิตไบโอแก๊ส 

ปั่นไฟ ขายให้การไฟฟ้าได้”
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แนวคิดแบบห่วงโซ่การผลิต ซึ่งก็คืออีกหนึ่งเรื่องที่ธุรกิจในเครือสงวนวงษ์ให้ความ

ส�ำคัญ และในปัจจุบันได้มีการส่งทีมลงไปหาชาวบ้าน มีการส่งเสริมความรู้แก่ชาวไรใ่น

เรื่องการเพิ่มผลผลิต  ซึ่งเป็นโครงการบูรณาการร่วมกับกระทรวงอุตสาหกรรม  

กระทรวงเกษตร กระทรวงพลังงาน ในการท�ำเรื่องเพิ่มผลผลิตที่เริ่มลงมือท�ำมาตั้งแต่

ปลายปี 2553 และเพิ่งจบสิ้นกระบวนการในปีแรก โดยอีกไม่นานก็จะเริ่มโครงการใน

เฟสที่ 2 ซึ่งจะท�ำต่อเนื่องไปจนถึงปี 2556

กิจการด้านพลังงานในปัจจุบันได้มีการแยกออกไปเป็นบริษัทลูก รวมทั้งบริษัทอื่น ๆ ที่

เป็นการเพิ่มมูลค่าให้กับของเหลือจากอุตสาหกรรมแป้งมันส�ำปะหลัง

“ปลูกปัญญา”อกีภาพลักษณ์ทีไ่ม่ใช่ CSR
แนวคิดที่น�ำไปสู่การลงทุนด้านการศึกษาเริ่มจากทีมครอบครัวผู้บริหาร ที่ต่างก็อยูใ่น

วัยของการมีครอบครัว และมีความคิดร่วมกันว่าอยากหาโรงเรียนดีๆ ส�ำหรับลูกๆ ที่

บังเอิญว่าในที่ประชุมครอบครัวต่างเห็นพ้องกันว่า โรงเรียนที่มีอยู่ล้วนแตใ่ช้วิธีการ

เรียนการสอนแบบเดิมๆ จึงน่าจะไม่สอดคล้องกับโลกยุคปัจจุบันที่ความเปลี่ยนแปลงมา

เยือนในแทบจะทุกวินาที

“ก็เป็นไอเดียจากเรา  น้องสาว  น้องเขย  ก็อยากมโีรงเรียนให้ลูกๆ เลยลงขันกัน  แล้วก็

ขอเงินคุณพ่อด้วย พอท�ำไปแล้วก็ต้องใช้งบประมาณจ�ำนวนมาก  ก็เลยใช้ที่ของคุณแม่  

ใช้เงินทุนที่ลงขัน  บวกกับเงินของคุณพ่อแล้วก็ค่อยๆ ท�ำขึ้นมา  นี่ก็ประมาณ ๖ ปีแล้ว  

เริ่มจากปีแรกก็เปิดชั้นอนุบาลจนถึง ป.๑  ป.๒  ปีแรกเปิดถึง  ป.๒  วันนี้เรามีถึง ม.๓”

ปัจจุบันโรงเรียนปลูกปัญญามีนักเรียนรวมกัน 380 คน และแม้ว่าจะเป็นไปในรูปของ

ธุรกิจ แต่ก็เป็นธุรกิจทีไ่มไ่ด้หวังผลก�ำไรมากนัก และเจตนาของการก่อตั้งโรงเรียนก็

ไมใ่ช่งาน CSR ของธุรกิจในเครือ แต่เป็นสิ่งที่ “ธิดารัตน์” ยืนยันว่าเป็นธุรกิจ เพียงแต่

ว่ามันคือธุรกิจที่มีประโยชน์ในความคิดของเธอ ทีไ่มไ่ด้มุ่งเน้นในเรื่องของก�ำไร-ขาดทุน 

เป็นความเชื่อที่ว่าเรื่องของการศึกษาคือการอบรมปลูกฝังในสิ่งดีๆ ให้เกิดขึ้นในตัว

มนุษย์ เป็นสิ่งดีๆ ทีใ่สลงไปในผ้าขาว เป็นการสร้างคนให้มีคุณภาพ

มุมมองในเรื่องบวกและลบกับ AEC
เธอบอกว่า AEC จะเป็นผลดีส�ำหรับอุตสาหกรรมมันส�ำปะหลัง เพราะแม้ว่า AEC ยังไม่

เปิด แต่กลับมีหัวมันส�ำปะหลังเข้ามาจากชายแดนเขมร ซึ่งในภาคอุตสาหกรรมของคน

ไทยก็จ�ำเป็นต้องอาศัยหัวมันมาผลิตแป้ง ผลิตมันเส้น ขณะเดียวกันประเทศบ้านใกล้

เรียนเคียง ก็มีการปลูกมันส�ำปะหลังกันมากขึ้น

“เพราะว่าอุตสาหกรรมมันส�ำปะหลังพัฒนาไปมาก  ประเทศไทยนี่เป็นผู้ส่งออกมัน

ส�ำปะหลังเป็นอันดับหนึ่งของโลก ประเทศรอบๆ เขาก็ดูเมืองไทยเป็นตัวอย่าง  เขาก็ปลูก

มากขึ้น  เพียงแต่อุตสาหกรรมกลางน�้ำของเขายังไม่เข้มแข็ง  เพราะว่ากลุ่มอุตสาหกรรม

ของเขาก็ยังไม่เข้มแข็ง  ยังขาดเรื่องสาธารณูปโภค  ถนนหนทางก็ยังไม่ดี  อุตสาหกรรม

สนับสนุนก็ยังไม่ดี”
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ช่องทางจาก AEC นอกจากจะเป็นประโยชน์ในเรื่อง

วัตถุดิบแล้ว การร่วมกลุ่มประเทศยังเป็นโอกาสในเรื่อง

ขนาดของตลาดทีใ่หญโ่ตมากขึ้น และยิ่งเมื่อมีการเจรจา 

FTA กับประเทศอื่นๆ ในนามของ AEC ก็ยิ่งเป็น

ประโยชน์กับอุตสากรรมในประเทศไทย ท�ำให้เมืองไทย

เราสามารถที่จะเข้าถึงกลุ่มผู้บรโิภค

“ประชากรมากกว่าครึ่งของโลก  ถ้ารวมจีน  อินเดีย  

นิวซีแลนด์  ออสเตรเลีย  เกาหลี  ญี่ปุ่นเข้าไปด้วยนะคะ  

AEC+6 เนี่ยทั้งหมดรวมกัน ก็จะท�ำให้เป็นโอกาส

ทางการตลาดทีใ่หญ่ขึ้น ถ้าเราไม่มีเรื่องก�ำแพงภาษีเข้า

มาเกี่ยวข้อง เพราะว่าประเทศที่พัฒนาแล้ว เจริญแล้ว

เข้ามาก็ยังมีความต้องการใช้แป้งมันส�ำปะหลัง”

 

ข้อเสนอแนะในภาพรวมของ AEC
“เราคิดว่าคนไทยต้องปรับตัว  ต้องพัฒนาตลอดเวลา 

จะหยุดนิ่งไมไ่ด้  อะไรที่เราต้องแกไ้ขข้อผิดพลาดของเรา

ในอดีต  เราก็ยังต้องทบทวนตลอดเวลาว่าในธุรกิจเรามี

อะไรที่เรายังท�ำไดไ้ม่ดี  มีประสิทธิภาพตรงไหนที่ยังต�่ำ

อยู่  มีตลาดตรงไหนที่เรายังไมไ่ดไ้ป  เพราะว่าเมื่อเปิด 

AEC แล้วคู่แข่งจะมากขึ้น เพราะว่ามันฟรีมากขึ้น ทุก

ระดับทั้งระดับแรงงานที่มีฝีมือและไม่มีฝีมือ ระดับบริษัท

ใหญ่ๆ ที่เขาจะเข้ามาลงทุน เพื่อที่เขาจะเข้ามาใช้เมืองไทย

เป็นฐานผลิต เพื่อเข้าสู่ตลาด AEC และ FTA ของ AEC”

บท เรี ยนและช ่ องทางที่ มองผ ่ าน

วิกฤต“รุกคืบ”ของห้างค้าปลีกต่าง

สัญชาติ
“ค้าปลีกนี่เห็นชัดเลยนะคะ  แต่ว่าในมุมมองของเรานี่  

การท�ำการค้าทุกอย่างนี่มันจะมีจุดรั่วไหล  มันจะมีจุด

คอนโทรลที่เรามองเห็น  ซึ่งบริษัทข้ามชาติหรือคนที่เป็น

ผู้บริหารมืออาชีพ  เขาก็คงจัดการได้ระดับหนึ่ง  แต่ว่า

พวกธุรกิจหลายๆ อย่าง  คนไทยจะรูใ้จคนไทยด้วยกันดี  

รู้ว่าจะต้องคอนโทรลยังไง  รู้ว่าจะต้องควบคุมยังไง  ก็ดี

ได้ระดับหนึ่งในการเป็นคนท้องถิ่น  แต่ก็ยังไม่ดีพอ  มัน

ยังมีเทคโนโลยใีนการจัดการอะไรหลายๆ อย่าง  ที่เราน่า

จะสามารถปรับปรุงตัวเราขึ้นไปอีก”

“เราก็ยังเห็นว่าหลายๆ ธุรกิจคนไทยก็ยังท�ำได้ดี  จริงๆ 

คนไทยก็เก่ง เท่าที่มองดู บริษัทเราก็มีแต่คนอีสาน  ก็มี

คนภาคอื่นเข้ามาบ้าง  เราก็ภูมใิจว่าคนบริษัทนี้เป็นคน

ท้องถิ่น  แต่เราก็สามารถท�ำสินค้าที่ ๙๐ เปอร์เซ็นของ

ผลผลิตเราคือผูใ้ช้อยู่ต่างประเทศ  แล้วสินค้าของเรา

กไ็ด้มาตรฐาน ISO ไม่ว่าจะเป็น 9000, 14000, 

18000 มาตรฐาน Thailand Brand ทุกมาตรฐาน

อยูใ่นระดับอินเตอร์เนชั่นแนล ว่าเราสามารถท�ำได้ แล้ว

ท�ำได้ด้วยฝีมือของคนอีสาน”

“ตอนนี้เรามีพนักงาน ๘๐๐ คน ยอดขายเราประมาณหก

พันล้านต่อปีค่ะ”

และเมื่อกลุ่มธุรกิจมีขนาดทีใ่หญโ่ต ตลาดกว้าง ลูกค้า

ต่างประเทศรายใหญ่ เรื่องของการแบ่งเวลาและการใช้

คนก็เป็นอีกหนึ่งปัจจัยน�ำไปสู่ความส�ำเร็จ...

“ก็จะต้องแบ่งเวลา ต้องใช้เวลาให้ฉลาด แต่การมีทีม

งานที่ดีนี่ส�ำคัญมาก ถ้าไม่มีทีมงานที่ดีเราจ่ายงานไปแล้ว 

งานอาจจะไม่เดินอย่างทีใ่จหวังกไ็ด้”
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สิ่งที่ “ปราโมทย์ กงทอง” เก็บเกี่ยวขึ้นมาสร้างให้กับตัวเองมาตลอดชีวิตของการก่อร่าง

สร้างตัวจากธุรกิจรับซื้อหัวมันส�ำปะหลัง จากนั้นจึงได้ขยับขยายแตกไลน์ธุรกิจออกไปสู่

อุตสาหกรรมต่อรถยนต์บรรทุก และธุรกิจพลังงานทางเลือก “ธุรกิจแรกที่เราท�ำก็คือ

ธุรกิจการเกษตร  เรื่องมันส�ำปะหลัง  แล้วก็พัฒนามา  มาจากมันส�ำปะหลัง  แล้วก็ต้อง

ใช้รถเยอะ  ใช้รถในการขนส่งสินค้าการเกษตร ก็เลยพัฒนาสู่อุตสาหกรรมการเกษตรเข้า

มา  เรื่องของการขนส่ง  ส่วนใหญ่จะเป็นเรื่องของทางธุรกิจที่จะท�ำต่อยอดจากของเดิม  

บ้านเกิดของ “ปราโมทย์ กงทอง” อยู่ที่อ�ำเภอรัตนบุรี  จังหวัดสุรินทร์ หลังจากจบการ

ศึกษาขั้นพื้นฐานในระดับชั้น มศ. 3 จึงลาออกมาช่วยธุรกิจของครอบครัวซึ่งขณะนั้น

ฐานะทางบ้านไมไ่ด้อยูใ่นสภาพที่จะส่งเสียให้เรียนในระดับชั้นที่สูงขึ้นไปอีกได้  ซึ่งร้านค้า

ของครอบครัวในขณะนั้นก็คือร้านขายของช�ำและสินค้าเบ็ดเตล็ดในตลาดเล็กๆ ของ

อ�ำเภอรัตนบุรี  ส่วนการเริ่มต้นชีวิตที่มีกิจการเป็นของตัวเองคือช่วงอายุย่าง 18 ปี โดย

มารดาของเขาตัดสินใจซื้อรถบรรทุกขนาดเล็กเพื่อน�ำมาต่อเป็นรถสองแถวโดยสารและ

รับสินค้ามาขาย 

“จากนั้นก็พัฒนาขึ้นไปรับซื้อหัวมันซื้ออะไรต่ออะไรแล้วเอามาขายทีโ่คราช ก็ท�ำให้มอง

เห็นว่าธุรกิจมันส�ำปะหลังน่าจะเป็นธุรกิจที่ยั่งยืน อะไรที่เกี่ยวกับการเกษตรก็จะเป็นธุรกิจ 

ที่ผูกพันกับอาหาร ก็น่าจะเป็นธุรกิจที่ดี  ก็เลยได้มาเริ่มท�ำทีโ่คราชในปี 2522”  

ปราโมทย์ 
กงทอง                                

ประธานกรรมการบริหาร 
บริษัทมีโชค กรุ๊ป
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“โชคพืชผล”เริ่มชีวติธุรกจิเต็มตัว
“โชคพืชผล” คือชื่อกิจการแห่งแรกของ “ปราโมทย์”  

เขาเริ่มต้นท�ำธุรกิจเกี่ยวกับรับซื้อหัวมันตั้งแต่ปี     พ.ศ. 

2522 นอกจากนี้ยังรับซื้อข้าวโพด และลงทุนท�ำลาน

ตากมัน จากนั้นธุรกิจก็เติบโตขึ้นเป็นล�ำดับ จากลาน

ตากมันก็พัฒนาต่อยอดไปสู่การท�ำโรงงานอัดมันเม็ดใน

ปี พ.ศ. 2530 แต่ธุรกิจด้านนี้กใ็ช่ว่าจะราบเรียบเสียที

เดียว เพราะผลผลิตทางการเกษตรจะดีหรือไม่ ก็ขึ้นอยู่

กับดินฟ้าอากาศในแต่ละปี บางปีก็มาก บางปีก็น้อย 

“มันต้องพึ่งพาการส่งออกมากถึง 80-90 เปอร์เซ็นต์ ก็

ส่งขายต่างประเทศ ทั้งนี้ธุรกิจมันส�ำปะหลังเป็นธุรกิจที่

มันไม่ค่อยเสถียรในเรื่องของสภาวะต่างๆ จะเป็นธุรกิจที่

ไม่ขึ้นไปอย่างนี้ตลอด แต่มันจะขึ้นๆ ลงๆ  ตามสภาวะ  

เพราะว่าสภาวะมันจะมีความผันผวน หนึ่งเรื่องดิน ฟ้า อากาศ  

เรื่องของภาวะเศรษฐกิจ เรื่องของภาวะการเมืองระหว่าง 

ประเทศ  เพราะว่าเราเป็นสินค้าที่ส่งออก”  

“เรื่องธุรกิจมันส�ำปะหลังน้ีเน่ืองจากอย่างว่าธุรกิจ

เกษตรทุกตัวมัน  เอ่อ...มันผันผวนมาก เกี่ยวกับสภาวะ

หลายๆ อย่าง แต่มันเม็ดเนี่ยช่วงที่แย่ก็คือช่วงที่สภาวะ 

ยโุรปเนี่ยเขา มันมีความเปลี่ยนแปลงในเรื่องของการ

รวมเป็นสหภาพยโุรป อันนั้นน่ะท�ำให้สถานการณ์ของมัน

อัดเม็ดเริ่มแย่”

เมื่อต้องท�ำธุรกิจทั้งมันส�ำปะหลัง และค้าพืชผลเกษตร

อื่นๆ ก็มีความจ�ำเป็นต้องใช้รถบรรทุกในการขนส่งเป็น

จ�ำนวนมาก ทั้งบรรทุกวัตถุดิบส่งเข้ามายังโรงงานเพื่อ

แปรรูป เมื่อแปรรูปเสร็จก็ต้องใช้รถบรรทุกขนส่งไปยัง

ท่าเรือเพื่อส่งออกไปต่างประเทศ  และนี่ก็คือที่มาที่ท�ำให้

เขาเริ่มให้ความสนใจในธุรกิจขนส่ง

พุทธศักราช 2535 จดทะเบียนบริษัท  มโีชคขนส่ง  แต่

เขาก็ไมไ่ด้ลืมแนวคิดในการท�ำธุรกิจที่ยังต้องเกี่ยวข้อง

และเกาะติดไปกับการด�ำรงชีวิตของคนส่วนใหญ่ ซึ่งเขา

ก็มองว่าจะต้องมีการใช้รถยนต์ได้เข้าไปเกี่ยวข้องอยู่

ด้วยเกือบทั้งสิ้น ทั้งการก่อสร้าง ท�ำถนน ที่ส�ำคัญก็คือ

ธุรกิจของตัวเองก็ล้วนแต่ต้องใช้รถบรรทุกเป็นหลักอยู่

ก่อนแล้ว จึงเชื่อมั่นว่าธุรกิจขนสั่งจะเป็นหลักที่ยั่งยืนต่อ

ไปในอนาคตได้ หลังจากนั้นจึงได้ท�ำการเพิ่มจ�ำนวน

รถยนต์บรรทุกเพื่อขยายธุรกิจออกไปสู่ภาคการขนส่ง

เต็มตัว

“เราส่งสินค้าเกษตรไปก็เจอปัญหาขาดทุนเวลาขายของ

ออกไป  รถเราขนของไปก็ เหมือนเราเอาไปทิ้ง  นี่ก็เลย

คุยไปคุยมาก็เลยมาปรับกลยุทธ์ใหม่  จากที่ขนสินค้าไป

เนี่ย ขากลับมากไ็ปขนสินค้ากลับ  รับจ้างขนส่งรับจ้าง

ขนสิ่งของกลับมา  ก็ทดลองอยู่ประมาณปี-สองปี  จาก

รถที่เราเอาของเขาไปขายขากลับ  แทนที่เราจะตีรถเปล่า

กลับเราก็รับจ้างขนสินค้ากลับ  เริ่มแรกก็ขนอะไรต่างๆ  

วัสดุก่อสร้างอะไรต่างๆ  ก็เลยต่อมาเราก็ขยายในเรื่อง

ขนส่ง”  

เมื่อเดินหน้าธุรกิจรถบรรทุกอย่างจริงจัง เขาจึงค้นพบ

ว่าน่าจะเพิ่มมูลค่าให้กับธุรกิจด้านนีไ้ด้ ประกอบกับ

ธุรกิจค้าพืชผลเกษตรยิ่งนับวันก็ย่ิงมีความผันผวนใน

ด้านราคา บางปีก�ำไรบางปีขาดทุน ก็ยิ่งเป็นแรงผลักดัน

ให้เขามองหาวิธใีนการใช้ประโยชน์จากรถบรรทุกให้ได้

มากที่สุด  
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จากค้ามัน - ท�ำขนส่ง แล้งก็ถงึควิ

ต่อรถบรรทุกใช้เอง 
เมื่อปริมาณการใช้รถมีความต้องการมากขึ้น ส่งผลให้

ธุรกิจขนส่งเติบโตตามไปด้วย เมื่อธุรกิจเติบโต จึงน�ำมา

สู่การจัดหารถยนต์บรรทุกมาเพิ่มให้เพียงพอต่อการใช้

งาน จึงท�ำให้เขาเห็นว่าเมื่อจ�ำนวนรถยนต์ก็มาก การ

ซ่อมแซมรถและการสั่งต่อรถยนต์บรรทุกใหม่ ก็น่าจะต่อ

รถยนต์บรรทุกไวใ้ช้เอง

“ก็ว่าการที่จะต้องไปซ้ือจ้างเขาต่อกระบะมันก็เป็นต้นทุน

อย่างหนึ่ง  เรามองว่า กระบะรถบรรทุกมันก็คงไม่มีอะไร

มาก  แล้วก็พวกรถพ่วงรถบรรทุกอะไรก็แล้วแต่ก็มีแบบ

มีต้นแบบอยู่แล้ว บางทีคนสั่งก็จะเป็นคนส่งแบบของเขา

มาให้ต่อ” 

 

นอกจากความต้องการใช้รถของบริษัทขนส่งจะเป็น

เงื่อนไขส�ำคัญแล้ว  เขายังมีพนักงานบางส่วนที่มีฝีมือใน

ด้านงานช่างที่ท�ำงานกับโรงงานมันอัดเม็ดอยู่จ�ำนวน

หนึ่ง ทั้งช่างระบบไฟฟ้าและช่างเชื่อมโลหะ เหลือแต่เพียง

น�ำวิศวกรเข้ามาเพิ่มเติมทั้งวิศวกรรมเครื่องกล วิศวกร

ออกแบบยานยนต์บรรทุกเข้ามาท�ำหน้าที่ควบคุมการต่อ

รถ ซึ่งในระยะนี้รถยนต์บรรทุกที่ต่อขึ้นมาจะน�ำไปใช้เอง

ทั้งหมด จนกระทั้งปีพุทธศักราช 2540 จ�ำนวนรถยนต์

บรรทุกที่ต่อขึ้นเองก็มีปริมาณมากพอแล้ว ดังนั้นโรงงาน

ต่อรถจึงเหลืองานต่อรถส�ำหรับเอาไวใ้ช้เองก็เหลืออยูไ่ม่

มากนัก

“ระหว่างที่ท�ำอยู่ก็มีแต่คนให้ช่วยท�ำ  เพราะเราอยูใ่นวงการ 

พวกขนส่ง  วงการพวกอุตสาหกรรมมันส�ำปะหลัง  พวก

ลานมัน  พวกโรงแป้ง  พวกอะไรต่างๆ เขาก็  ช่วยท�ำดั๊ม 

ช่วยท�ำกระบะต่อให้หน่อย  มีเพื่อนฝูงอยู่สายนี้  ก็เลยจัด

องค์กรหนึ่งขึ้นมา  ท�ำเป็นธุรกิจ  พอต่อแล้ว  กไ็ด้รับ

ความนิยม  พอเราท�ำออกไปแล้ว  ไม่ว่าเพื่อนฝูงสาย

ขนส่งเอย  สายมันเอย  เห็นเราท�ำออกไปมีประสิทธิภาพ  

มีคุณภาพ”  

แม้ว่าการต่อรถใช้เองในระยะแรก จะยังไมใ่ช่การท�ำ

ธุรกิจเต็มตัว  แต่ตัวเลขการต่อรถยนต์ที่เพิ่มขึ้นตลอด

เวลา ก็ท�ำให้งานด้านธุรการ เช่นการติดต่อเรื่องภาษี

มูลค่าเพิ่ม การขออนุญาต การจดทะเบียนรถยนต์

บรรทุก ที่จ�ำเป็นต้องใช้บุคลากรขึ้นมาท�ำเรื่องดังกล่าว

เป็นการเฉพาะ ดังนั้น “ปราโมท” จึงตัดสินใจจัดตั้งองค์

เพื่อท�ำธุรกิจด้านการต่อรถยนต์บรรทุกเต็มตัว  

 

ต่อยอดแล้วจงึแตกยอด
เมื่อตัดสินใจเดินหน้าธุรกิจต่อรถยนต์บรรทุกเต็มตัว ทีม

งานฝ่ายต่างได้ถูกจัดวางต�ำแหน่งเข้าสู่ระบบมาก จากที่

เคยใช้พนักงานจากบริษัทขนส่งไปท�ำหน้าที่เดินเร่ืองทั้ง

ภาษีมูค่าเพิ่ม ขออนุญาตจดทะเบียนภาษีรถ ฯลฯ เพียง

ไม่กี่คน ก็เปลี่ยนไปเป็นการตั้งบริษัทขึ้นใหม่ที่ชื่อว่า  

“มโีชครุ่งเรืองกิจ” มีการจัดวางระบบธุรกิจและทีม

ท�ำงานอย่างเป็นเอกเทศทั้ง  ระบบภาษีวางแผนการ ทีม

วิศวกร ทีมที่ท�ำหน้าที่ควบคุมการผลิต  ฝ่ายการตลาด  

 

“กใ็นปี  ๒๕๔๔  ก็จัดตั้งบริษัทนี้ขึ้นมาอย่างเต็มรูปแบบ 

ต่อกระบะรถ  ต่อรถพ่วง  รถกึ่งพ่วง  รถกระบะดั้ม  แล้ว

ก็ออกแบบรถทุกชนิดประเภททีใ่ช้งานตามกฏหมายของ 

พรบ.การขนส่ง  ของกรมการขนส่ง  อันนี้จะเป็นธุรกิจ

อีกธุรกิจหนึ่ง  ก็จะเป็นโรงงานท�ำรถทั้งหมด  ทั้งสิ้น  ทุก

อย่างเลย”  

 

กระบะบรรทุกทุกชนิดต่างๆ สามารถต่อได้ตามมาตรฐาน 

หัวรถยนต์บรรทุกทุกยี่ห้อ ทั้งอีซูซุ ฮโีน่ นิสสัน เบนซ์ 

สแกนเนียร์ สุดแท้แต่ลูกค้าจะเลือกหัวลากยี่ห้อใด หาก

เป็นหัวลากจากฟากยโุรปและอเมริกา ก็จะมีราคาแพง

กว่าหัวลากจากญี่ปุ่น ส่วนการเลือกอยู่ต่อกระบะบรรทุก 

ก็จะเลือกตามความพอใจว่าจะเลือกต่อกับใคร ดังนั้น

ลูกค้ากลุ่มนี้จึงไม่มีความเป็นMass ลักษณะของแบรนด์

ของสินค้าจึงเป็นชื่อของบริษัทนั่นเอง 
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“เนื่องจากว่ารถแต่ละยี่ห้อ  เขาใช้เป็นมาตรฐานที่ออก

มา แล้วแต่ผู้ซื้อจะซื้อเอามาใช้อะไร  บางคนก็มาท�ำเป็น

กระบะบรรทุก  บางคนก็เป็นกระบะดั๊มยกเท  บางทีก็มา

ท�ำเป็นอะไรอื่น  หัวก็จะเป็นบริษัทของตัวผู้ผลิต  ของเรา

จะท�ำตัวกระบะและตัวหาง  รถพ่วงเราจะผลิตตัวพ่วง  

รถกึ่งพ่วง  พวกตัวรถอย่างรถก้างปลา  ตู้คอนเทนเนอร์  

เราจะผลิตรถแบบนี้

จากโรงงานต่อรถยนต์ก็เริ่มจะสนใจ

เรื่องพลังงาน
จากวิกฤติพวกพลังงานที่เกิดขึ้นใน พ.ศ. 2544 – 2545 

ราคาน�้ำมันได้มีการปรับตัวเพิ่มขึ้นทั้งระบบ โดยเฉพาะ

น�้ ำมัน ดี เซลที่ มี อัตราการปรับตัว เพิ่ ม ข้ึนคิด เป ็น

เปอร์เซ็นต์สูงที่สุด ส่งผลกระทบต่อเนื่องมายังภาค

ขนส่งอย่างไม่อาจหลีกเลี่ยง ในเวลานั้นจึงเริ่มมีการมอง

หาพลังงานทางเลือก เพื่อน�ำมาทดแทนการใช้น�้ำมันทีย่ัง

ไม่มีทีท่าว่าราคาของมันจะหยุดนิ่งเสียที ในส่วนของ

รถยนต์นั่งยังพอจะมีทางออก โดยเฉพาะรถยนต์ทีใ่ช้

เครืองเบนซินก็สามารถใช้ก๊าซแอลพีจีทดแทนน�้ำมันโดย

ไม่ต้องปรับแต่งเครื่อง แต่ส�ำหรับรถยนต์บรรทุกที่เป็น

เครื่องยนต์ดีเซล การใช้แอลพีจีจึงไมใ่ช่ทางออก หากแต่

เป็นก๊าซเอ็นจีวี ที่ก�ำลังมีการพูดถึงกันอย่างหนาหใูน

ขณะนั้น

“คนที่ท�ำธุรกิจขนส่งก็บอกว่าแย่แน่  ตอนนั้นต้นทุนเพิ่ม

ขึ้นเรื่อยๆ บังเอิญรัฐบาลโดย กระทรวงพลังงานมีนโย

บายที่จะใช้พวกพลังงานทดแทน  โดยให้ผู้ประกอบการ

ขนส่งโดยสารหรือรถบรรทุกหันไปใช้เชื้อเพลิง NGV ซึ่ง

เป็นพลังงานที่เราผลิตไดใ้นประเทศ แต่เนื่องจากว่าตอน

นั้นเรื่องก๊าซ CNG นี่เป็นของใหม่มันยังไม่ปั๊ม ไม่มีสถานี

จ่าย ไม่มีรถ”

 

ขณะน้ันในทางวิศวกรรมได้เร่ิมมีเตรียมความรูใ้นด้าน

วิศวกรรมเครื่องกลท่ีใช้ก๊าซเอ็นจีวีเป็นตัวจุดระเบิดอยู่

บ้างแล้ว เพียงแต่ว่าเพิ่งจะเริ่มมีการน�ำมาใช้อย่างจริงจัง 

ในประเทศไทย และรถบรรทุกในสังกัด “มโีชครุ่งเรือง

กิจ” ของ “ปราโมท” ก็เป็นส่วนหนึ่งที่เข้าในโครงการ

ดัดแปลงจากเคร่ืองยนต์ท่ีใช้น�้ำมันดีเซลให้เปล่ียนมาใช้

เป็นก๊าซ NGV และเป็นธุรกิจรถยนต์บรรทุกรายแรก

ของภาคอีสานที่หันมาใช้ก๊าซเอ็นจีวี 

แต่ปัญหาในขณะนั้นก็คือยังหาข้อสรุปไมไ่ด้ว่าจะไปเติม

ก๊าซทีไ่หน ขณะที่กระทรวงพลังงานก็มีนโยบายให้ ปตท.

ตั้งปั๊มในระยะแรก ๆ  ที่แหลมฉบัง  ที่อยุธยา  วังน้อย  ที่

ปทุมธานี ดังนั้นเขาจึงต้องออกแบบถังก๊าซให้สามารถ

น�ำรถไปเติมที่สถานีวังน้อย หรือที่แก่งคอย เพราะในช่วง

เริ่มต้น ปตท.ยังไม่มีสถานีเติมก๊าซในภาคอีสานแม้แต่

สถานีเดียว 

“ต้องออกแบบถังเพื่อไปเติมทีโ่น่น แล้วกลับมาบรรทุก

ของทีโ่คราชได้  เราก็เห็นว่าท�ำกใ็ชไ้ด้ ก็ทดลองวิ่งให้ทุก

คนเห็นว่ามันใชไ้ด้  เราก็อยากให้เพื่อนฝูงในวงการด้วย

กันทุกคนที่เรามีผลกระทบในเรื่องของต้นทุน  เรื่องของ

พลังงานอยู่  ไดใ้ช้ของถูก  ผมก็เลยต้องเอาช่างนีไ่ปฝึก”  

หลังจากส่งลูกน้องที่มีความรูใ้นเรื่องช่างเทคนิคไปฝึก

อบรมเรื่องการติดตั้งถังก๊าซเอ็นจีวี โดยการสนับสนุน

ของกระทรวงพลังงาน อู่ของเขานอกจากจะรับผลิต

กระบะรถยนต์บรรทุกแล้ว ยังมีขีดความสามารถในการ

ติดตั้งถังก๊าซเอ็นจีวีส�ำหรับรถยนต์บรรทุก ดังนั้นจึงน่า

จะกล่าวได้เต็มปากเต็มค�ำว่า นอกจากเขาจะเป็นผู้

ประกอบการรถบรรทุกรายแรกของภาคอีสานที่หันมาใช้

ก๊าซเอ็นจีวีเป็นเชื้อเพลิงหลักแล้ว เขายังเป็นเจ้าแรกใน

ภาคอีสานและเป็นรายที่ในสิบของประเทศที่ได ้รับ

อนุญาตจากกรมการขนส่งทางบก กระทรวงพลังงาน 

ในการดัดแปลงพวกรถยนต์บันทุกให้สามารถใช้ก๊าซเอ็น

จีวีเป็นเชื้อเพลิงหลักได้ 
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ปั๊มเอ็นจีว ี “จิ๊กซอ” ใบสุดท้ายของ

ธุรกจิขนส่ง
จากรถยนต์บรรทุกที่ทดลองใช้ก๊าซเอ็นจีวีจ�ำนวน 4-5 

คัน ก็เพิ่มจ�ำนวนมากขึ้นเป็นหลักร้อย เมื่อการใช้ก๊าซเอ็น

จีวีเริ่มเป็นที่แพร่หลาย แต่เมืองโคราชที่เปรียบเสมือน

ประตูสู่ภาคอีนาน แต่กลับไม่มีสถานีจ่ายก๊าซ จึงต้องน�ำ

รถกลับไปอัดก๊าซที่อ�ำเภอแก่งคอย จังหวัดสระบุรีซึ่ง

ถือว่าใกล้ที่สุดแต่ก็ยังถือว่าห่างไกลจากจากโคราชอยู่

พอสมควร   นี่จึงเป็นที่มาของความคิดที่จะต้องเปิด

สถานีก๊าซเอ็นจีวีขึ้นในพื้นที่จังหวัดนครราชสีมา ที่บอก

ว่าเป็นธุรกิจพลังงานนี่คือ  เป็นสถานีจ่าย

	

“ก็มีสถานี NGV ของบริษัทเอง ก็เริ่มท�ำหลังจากใช้รถ

เอ็นจีวีอยู่หลายปีถึงจะได้มีปั๊ม เพราะว่ามันต้องรอ การ

ลงทุนปั๊มมันลงทุนเยอะ มันต้องมีรถหลากหลายพอ

ปริมาณที่จะสามารถคุ้มกับต้นทุนที่ลงทุนได้ เราก็เลยมี

ธุรกิจของปั๊มแก๊สขึ้นมา และตอนนี้ก็ก�ำลังท�ำเรื่องขอ

อนุญาตท�ำสถานีเชื้อเพลิงแบบครบวงจร อาจจะมีทั้ง

ดีเซลทั้งอะไรด้วย เป็นลักษณะปาร์คเลย อันนี้ก�ำลังขออยู”่   

“มุลค่าที่ลงไปตอนนั้นก็ประมาณ ๓๐-๔๐ ล้าน  รวมที่

แล้ว  ถือว่าได้ที่ราคาถูก  แล้วกไ็ด้เครื่องจักรมาเริ่มแรก  

รุ่นบุกเบิก”  

ใครเป็นใครใน “จิ๊กซอธุรกจิ”
ทั้ง 4 บริษัทในเครือ “มโีชคกรุ๊ป” ประกอบไปด้วย บริษัท 

โคราชมโีชคพืชผล รากฐานส�ำคัญทางธุรกิจของมโีชค

กรุ๊ป ท�ำธุรกิจเกี่ยวกับมันส�ำปะหลังและสินค้าการ

เกษตรอื่นๆ ก่อนจะต่อยอดมาเป็นธุรกิจด้านการขนส่ง

สินค้าทุกชนิดชื่อว่า บริษัท มโีชคขนส่ง จ�ำกัด ที่เริ่มต้น

ด้วยการเป็นหน่วยสนับสนุนการขนส่งพืชผลการเกษตร

 

เม่ือความต้องการใช้รถยนต์บรรทุกของบริษัทมีมากขึ้น

จึงน�ำไปสู่ความคิดท่ีจะต่อกระบะรถยนต์บรรทุกข้ึนใช้เอง  

เป็นธุรกิจต่อรถยนต์บรรทุกชื่อ  บริษัท  มโีชครุ่งเรืองกิจ 

มีลักษณะเป็นโรงงานครบวงจร นอกจากนี้มโีชครุ่งเรืองกิจ 

ยังยังมีแผนกรับติดตั้งระบบก๊าซเอ็นจีวใีห้กับรถยนต์

บรรทุก รถยนต์โดยสาร ตลอดจนรถยนต์ขนาดเล็กทีใ่ช้

เครืองเบนซินและดีเซล  ส่วนจิ๊กซอตัวล่าสุดในขณะนี้ก็

คือ สถานีบริการก๊าซเอ็นจีวีที่มีชื่อว่า “บริษัท ธงชัย

แก๊ส” ซึ่งแน่ว่านอกจากจะให้บริการกับรถยนต์บรรทุก

ในเครือแล้ว ก็ยังให้บริการกับรถยนต์ทั่วไปอีกด้วย

 

“อยู่ที่ปักธงชัยก็เลยเอาชื่อมาใช้  เส้น ๓๐๔  เนื้อที่

ประมาณ  ๑๙๒  ไร่ ใช้พื้นที่มากที่สุดคือลานตากมัน

ส�ำปะหลังกว่า 100 ไร่ ที่เหลือก็เป็นส่วนของคลังสินค้า

ทีใ่ห้บริการ ก็จะอยู่ที่นี่ทั้งหมด”

เปิดแนวคดิไลน์ธุรกจิ
จะสังเกตว่าเส้นทางธุรกิจของ “มโีชคกรุ๊ป” จะเกี่ยวข้อง

กับความต้องการพื้นฐานของมนุษย์เป็นด้านหลัก ดังนั้น

ธุรกิจทั้ง 4 ของเขา จึงมีส่วนเข้าไปพันเกี่ยวกับเรื่อง

ปัจจัยสีไ่มโ่ดยตรงกโ็ดยอ้อม

“อย่างที่ภาคเกษตรนี้  มันเข้าไปสู่เรื่องของอาหาร  คือ

คนยังไงมันก็ต้องกิน ต้องใช้  ธุรกิจขนส่งมันเป็นเรื่องของ 

การพัฒนาประเทศ  การที่จะต้องขนย้ายอุตสาหกรรม

หรือการพัฒนาต่างๆ นี้ต้องใช้รถขนส่งในการพวกนี้  

การก่อสร้างอะไรต่างๆ  ถึงภาวะเศรษฐกิจจะผันผวนยัง

ไง  ก็ต้องใช้รถเหมือนกัน  รถที่สั่งต่อรถตอนนี้ก็ท�ำไม่ทัน

ขาย  เพราะว่าถ้าภาวะเศรษฐกิจโต  พวกนี้ก็จะโตตาม  

แต่เมื่อถ้าเศรษฐกิจไมโ่ตพวกนี้ก็ยังจะเดินอยูไ่ด้  เพราะ

ว่ามันอยูใ่นส่วนของคนที่ต้องใช้” 

บัลลังก์ธุรกจิของครอบครัว วาง

แนวคดิก่อนวางมือ
ในจ�ำนวนลูกๆ ทั้ง  ๖ คน เป็นชาย 2 คน และหญงิ 

4 คน ในจ�ำนวนนีม้สีายเลือดนักธุรกจิเต็มตัวแบบ

พ่ออยู่ครึ่งหนึง่ ซึง่ก็น่าแปลกใจว่า ลูกๆ ทีม่าช่วย

งานด้านธุรกจิทั้งหมดกลับเป็นลูกสาว โดยเฉพาะ

ลูกสาวคนโตที่กล่าวได้ว่าเป็นก�ำลังหลักรองจาก

พ่อในเวลานี ้ ส่วนลูกชายทั้งสองกลับชอบชีวติใน
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ระบบราชการ คนหนึง่เป็นต�ำรวจยศพันต�ำรวจโท ส่วนลูกชายคนถัดไปเป็นแม้

จะจบด้านวศิวกรรมศาสตร์แต่ด้วยความทีเ่คยช่วยงานพ่อด้านก๊าซเอ็นจีว ีเขา

จงึถูกทาบทามจากกองทัพเรือให้เข้าไปรับราชการในกองทัพเรือ เพื่อดูแลเรื่อง

พลังงานก๊าซเอ็นจีว ีในต�ำแหน่งเรือเอกมา  

แนวคดิเรื่องพลังงานทดแทนทีไ่ม่ได้หยุดอยู่เพยีงเอ็นจีวี
หากจะถามว่า “ปราโมท” ยังคิดจะขยับขยายธุรกิจไปทางไหนอีก ก็คงจะไมใ่ช่เรื่อง

แปลกถ้าค�ำตอบนั้นคือโครงการใหม่ ๆ อะไรสักอย่าง  แต่ปราโมทในวันนีไ้มใ่ช่ปราโมท

เมื่อหลายสิบปีก่อน วันนี้เขาคือปราโมทที่ถึงวัยที่ตัวเขาเองบอกว่าก�ำลังเตรียมการจะ

เกษียรอายุตัวเอง แต่เขาก็ยังไม่วายที่จะบอกว่า ถ้ามโีอกาสก็อยากจะท�ำธุรกิจด้าน

พลังงานไฟฟ้า 

“มันคงเป็นเรื่องของทายาท  ถ้าจะท�ำตรงนี้ก็คือต้องเป็นเรื่องที่พวกเขาท�ำ  เรื่อง

พลังงานนี่มันจะเป็นพลังงานอะไรกไ็ด้ ที่ท�ำแล้วมันคุ้มกับการลงทุนแล้วก็มีอนาคต  

พลังงานนี้ของไทยเราโดยเฉพาะพลังงานไฟฟ้าเรายังขาดอยู่  เรายังอาศัยเพื่อนบ้าน  ไม่

ว่าจากฝั่งลาว  จากพม่า  แก๊สพม่า  หรือว่าไฟฟ้าจากลาว  เรายังขาดอีกเยอะเรื่องของ

ไฟฟ้าที่ต้องใช้  อันนี้ยังท�ำได้ ถ้ามองธุรกิจทีใ่หม่ๆ  เกี่ยวกับการธุรกิจ  เกี่ยวกับพลังงาน

ไฟฟ้า  พลังงานอะไรก็ช่าง  ยังท�ำได้ถ้ามโีอกาส”

ปัจจุบัน “ปราโมท” มีอายุ 60 ปีเต็ม ซึ่งเป็นเวลาที่ลูก ๆ ย่างเข้าสู่วัยผูใ้หญ่และมีความ

พร้อมที่จะรับช่วงธุรกิจต่อจากเขา แต่อย่างไรก็ตามการเปลี่ยนถ่ายในทัศนะของเขา  ยัง

จ�ำเป็นต้องใช้วิธี “น�ำลูกท�ำ” แล้วจึงค่อย ๆ ถ่ายโอน ซึ่งตัวเขาเองในเวลานี้ก็เริ่มเกษียณ

ตัวเองไปทีละเรื่อง ส่วนมันสมองส่วนความคิดที่ยังน่าจะเป็นประโยชน์ส�ำหรับการรับ

ช่วงของลูก ๆ ก็น่าจะเป็นเรื่องนโยบายของบริษัทในระยะยาว ส่วนเรื่องการบริหาร

จัดการและการตัดสินใจในการแตกไลน์ธุรกิจในอนาคต ก็ปล่อยให้เป็นการตัดสินใจของ

ลูก เพราะว่าอนาคตก็คือวันของพวกเขา 

 

“อย่างผมเรียนเมื่อกี้นี้  อย่างธุรกิจพลังงาน  หรือธุรกิจที่เกี่ยวกับเรื่องพลังงาน  จะมา

ใช้อนาคตนี่  มันจะต้องใช้ทายาทที่จะมาท�ำ  อันนี้มันก็ต้องใหใ้นส่วนของเขาเป็นคนคิด  

ส่วนใหญ่จะเป็นลูกสาว  ลูกสาวจะมาคิด  ลูกชายนี่ดูแล้วจะไปราชการทั้งต�ำรวจแล้วก็

ทหารกันหมด  คิดว่าท�ำอะไรเราต้องแคร์ความเสี่ยง  การท�ำธุรกิจอยูใ่นเครือต่อยอดนี่

มันจะแคร์ความเสี่ยงได้  เราไปเสี่ยงอย่างใดอย่างหนึ่งว่า  ไปทุ่มอย่างใดอย่างหนึ่งอย่าง

สุดโต่งมากมันจะเสี่ยง   บางคนเขาท�ำตัวเดียวนี่ทุ่มเลย  อะไรอย่างนี้  ผมว่ามันเจอผัน

วิกฤติต่างๆ นี่เวลามันเอาไม่อยู่  มันไม่มีอะไรที่มาค�้ำหลายๆ ด้าน”

 

วันนี้ธุรกิจของเขาท�ำยอดขายได้ร่วม 1,000 ล้านบาท ต่อปี ซึ่งเป็นผลประกอบการที่

เพิ่มขึ้นตลอดระยะเวลาที่ผ่านมานอกจากนี้ธุรกิจในเครือทั้งหมดก็ล้วนแต่มีอนาคต และ

หากต้องระดมทุนเพื่อขยายกิจการก็คงไมใ่ช่เรื่องยาก โดยเฉพาะการน�ำกิจการเข้าตลาดหุ้น 
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“หัสดิน สุวัฒนพงศ์เชฎ” เกิดเมื่อ วันที่ 4 มีนาคม พ.ศ.  2504 ส�ำเร็จการศึกษาได้รับ

ปริญญาบัตร 2 ใบ ใบแรก วิศวกรรมศาสตร์บัณฑิต จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย และใบที่ 2 

คือเศรษฐศาสตร์บัณฑิต มหาวิทยาลัยรามค�ำแหง และจบปริญญาโทบริหารธุรกิจ จาก

มหาวิทยาลัยเดอปอล นครชิคาโก สหรัฐอเมริกา

“ปัจจุบันผมก็เป็นนายกสมาคมโรงสีข้าวไทย  อยู่ที่ตลาดน้อย กรุงเทพฯ แล้วก็เป็น

กรรมการของหอการค้าจังหวัด เป็นคนโคราชโดยก�ำเนิด เริ่มเรียนหนังสือทีโ่คราชแล้ว

จึงไปต่อมัธยมที่กรุงเทพฯ จนกระทั่งเรียนจบวิศวกรรมศาสตร์ สาขาอุตสาหการ จาก

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย จบแล้วจึงมาท�ำงานที่บริษัทมาบุญครอง ในฝ่ายวิจัย ท�ำใหไ้ด้

เห็นภาพธุรกิจบางด้านของมาบุญครอง โดยธุรกิจของมาบุญครองกรุ๊ปมีทั้ง  ศูนย์การค้า 

หินอ่อน มะม่วงหิมพานต์ มไีซโลที่อ�ำเภอศรีราชา แล้วก็มโีรงสีข้าวมาบุญครอง ซึ่งในสมัย

นั้นต้องถือว่าโรงสีข้าวของมาบุญครองกรุ๊ปเป็นโรงสีที่ดีที่สุด” 

“ก�ำลังการผลิตของบุญครองในสมัยนั้นมีอยู่สูงมาก  อย่างเช่นถ้าเขาก�ำไรข้าวต่อหน่วย

อยู่ที่ 25 สตางค์ต่อกโิลกรัม แล้วสีข้าววันละอหนึ่งล้านกโิลกรัม มันก็ประมาณวันละสอง

แสนห้า ถ้าดูตัวเลขมันก็สวยหรู แต่ว่าจริงๆ แล้วเขาก�ำไรมากกว่านั้น”

เมื่อเรียนจบจึงตัดสินใจท�ำงานที่สหรัฐอเมริกาเป็นเวลา 3 ปี จนสามารถเก็บทุนได้ก้อน

หนึ่งจึงคิดกลับมาท�ำโรงสีข้าว ซึ่งก็ถือว่าได้ท�ำในสิ่งที่เป็นพื้นฐานง่ายๆ ส�ำหรับเขา เพราะ

สามารถจดจ�ำกระบวนการได้ตั้งแต่ยังอยู่กับมาบุญครอง ซึ่งโรงสีสมัยก่อนก�ำไรดีแต่กไ็ม่

สูงมากนักแต่เขาก็อยากทดลองท�ำดูบ้าง  

หัสดิน 
สุวัฒนพงศ์เชฎ                                 

โรงสีข้าวเอกวัฒนาพืชผล
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ปี พ.ศ. 2531 – 2532 เขาเริ่มต้นท�ำเป็นธุรกิจเล็กๆ เป็น

โรงสีที่มีก�ำลังผลิต 25 เกวียน หรือ 25 ตันต่อวัน ธุรกิจ

ขนาดเล็กขณะนั้นมันก็พอไปได้ วันหนึ่งก็ก�ำไร ๖-๗ พัน

บาท ส�ำหรับคนท�ำธุรกิจใหม่ๆ แต่ปรากฏว่าธรรมชาติ

ของอุตสาหกรรมสีข้าวผลก�ำไรจะต�่ำลงเรื่อยๆ เพราะ

เป็นอุตสาหกรรมพื้นฐานง่ายๆ เขาจึงตัดสินใจเพิ่มก�ำลัง

การผลิตจากสองหมื่นห้าพันมาเป็นสี่หมื่น แล้วขยับขึ้น

ไปเป็นสี่หมื่นและหกหมื่นตามล�ำดับ  จากหกหมื่นเป็น

แปดหมื่น  เป็นร้อย  เป็นแสนสอง  จากแสนสองมาเป็น

สามแสน  ห้าแสนอะไรก็ว่ากันไปตามขั้นตอน  เพราะว่า

ต้องใช้วิธีสะสมทุน  แล้วก็ขยายกิจการไปเรื่อยๆ

ทว่าขณะที่ขยายก�ำลังการผลิต ผลปรากฏว่าก�ำไรต่อ

หน่วยมันลดต�่ำลงเรื่อยๆ และประเทศไทยก็มีข้าวเปลือก

อยู่ประมาณซัก ๓๐ ล้านตันกว่าๆ เมื่อแปลเป็นข้าวสารก็

จะเหลือ  ๒๐ ล้านตันกว่า ๆ ขณะที่ก�ำลังผลิตของโรงสี

ทั้งประเทศมีมากกว่าร้อยล้านตันต่อปี  เพราะฉะนั้นจะ

เห็นว่าการแข่งขันในตลาดสูงมาก 

ใครที่พอมีก�ำลังสู้ ก็จะใช้วิธีขยายก�ำลังการผลิตไปขึ้นไป

เรื่อยๆ ซึ่งก็เป็นวิธีการของโรงสีข้าวทั่วไป ขณะเดียวกัน

เจ้าของโรงสีก็มักจะผ่านการท�ำธุรกิจมานาน และมีการ

สะสมทุนจากผลก�ำไรมานานพอสมควร แต่คนรุ่นเดียว

กับ “หัสดิน” ที่มาเริ่มตั้งโรงสีมไีม่มากนัก	

	

เมื่อตลาดข้าวมีการแข่งขันสูงเพราะมีก�ำลังการผลิต

รวมกันมากกว่าร้อยล้านตัน ขณะที่มีข้าวเปลือกในระบบ

อยู่เพียง ๓๐ ล้านตันเศษ ท�ำให้เกิดการแย่งวัตถุดิบ

ระหว่างโรงสี  เป็นสภาวะที่ก�ำลังการผลิตมามีกว่า

ผลผลิตข้าวถึงสามเท่า แม้ว่าขณะนั้นจะมโีรงสีเล็กๆ 

น้อยๆ ทีไ่ม่ประสงค์จะท�ำธุรกิจอีกต่อไป แต่ก็มโีรงสี

ขนาดเล็กของสหกรณ์เกิดขึ้นมาอีกมากมาย เมื่อเขากลับ

มานั่งพิจารณาจึงเห็นว่าเป็นการแข่งขันท่ีสูงและผล

ก�ำไรก็ต�่ำลงเรื่อยๆ 

“ในทางธุรกิจนี่แต่กอนผมไม่ค่อยเข้าใจนะ เพราะผมอยู่

บริษัทมันต้องมีก�ำไรถึงจะท�ำ แล้วก็ขาย แต่พอมาท�ำ

ธุรกิจจริงๆ เราจะรู้ว่าธุรกิจที่เป็นอุตสาหกรรมการ 

เกษตรนี่ มีขาดทุนมีก�ำไร เพียงแต่ว่าเวลาที่เราพอก�ำไร

หน่อย เราอาจจะขอก�ำไรมากกว่าการขาดทุนสักหน่อย

หนึ่ง เขาว่ากันว่า ท�ำการค้าโรงสีนี่ท�ำสิบครั้ง เสมอตัวสี่

ครั้ง ก�ำไรสาม ขาดทุนสาม ถ้าเป็นสมัยก่อนขาดทุนสาม

ครั้งมันขาดทุนไม่เยอะ  แต่ตอนก�ำไรสามครั้งมันอาจจะ

ก�ำไรมากหน่อย”

ฉกีกรอบข้อจ�ำกัด
จากที่ เคยรับสีข ้าวเพื่อขายให้ผู ้ส ่งออกในสภาวะที่

โครงสร้างข้าวเปลือกของประเทศไทยยังเป็นข้าวเปลือก 

30 ล้านตัน ข้าวสาร 20 ล้านตัน ส่วนหนึ่งใช้ส�ำหรับ

บรโิภคภายในประเทศ 10 ล้านตัน ที่เหลือส่งออกไปต่าง

ประเทศทั้งหมด โดยมีปริมาณความผันผวนไม่ต�่ำไปกว่า

นี้มากนัก เช่นปีที่ผ่านมา (2554) ประเทศไทยส่งออก

ข้าวสาร  10.5 ล้านตัน ขณะที่ปริมาณการบรโิภคภายใน

อยู่ที่ 9 ล้านตัน ที่เหลือจึงเป็นสต๊อกข้าว 5 แสน – 1 ล้าน

ตันต่อปี  

“ทีนี้การท�ำโครงสร้างนี่เนื่องจากว่าเดิมนี่  คือในโลกนี้

มันผลิตข้าวกันอยู่สัก ๔๐๐ กว่าล้านตันข้าวสาร  แต่มี

การค้าข้าวระหว่างกันอยู่แค่ประมาณสัก  ๓๐ กว่าล้าน

ตันข้าวเท่านั้นเอง  มันไมไ่ด้เยอะ  มันไม่เหมือนกับข้าว

สาลี  คือข้าวนี้มันเป็นการปลูกเพื่อบรโิภคภายในของมัน

ในประเทศนั้น  การส่งออกเพื่อท�ำการค้านี่มีอยูไ่ม่ถึงสิบ

เปอร์เซ็นต์ของปริมาณของข้าวที่ผลิตในโลก  แต่ถามว่า

สามสิบล้านตันนี่มันไปยังไงบ้าง  มันก็มาจากไทยสัก ๑๐ 

ล้านตัน  เวียดนามสัก ๖-๗ ล้านตัน  แล้วสองประเทศนี้

รวมกันมีการค้าของตลาดโลกเกินครึ่งหนึ่ง”

 

ดังนั้นการขายข้าวของโรงสีที่เพิ่มก�ำลังการผลิต ก็คือ

การขายให้ผู้ส่งออกเป็นหลัก  ซึ่งผู้ส่งออกจะไปท�ำตลาด

โดยรับออเดอร์จากต่างประเทศ  แล้วสั่งใหโ้รงสีท�ำการ

ผลิตแล้วส่งออกไปตามประเทศเหล่านั้น 
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“เดิมนี่ เราท�ำโรงสีขนาดเล็กเราก็ท�ำตลาดภายใน

ประเทศบ้าง  ส่งให้ผู้ส่งออกบ้างและถึงจุดจุดหนึ่ง  ผมก็

ต้องเพิ่มผู้ผลิตแล้วก็หาตลาดให้เราบ้าง  หลังจากที่เรา

เคยพึ่งผู้ส่งออกเรากไ็ปท�ำส่งออกเอง  เราก็เลยไปเดิน

ตลาดโดยการผ่านทางกรมส่งเสริมการส่งออก  ไปเปิด

บูธต่างประเทศ  มันจะจับลูกค้าได้อยูไ่ม่กี่รายหรอก”

ปัจจุบันแม้จะยังมีลูกค้าที่ซื้อขายกันมาตลอดเพียงสิบ

รายเท่านั้น แต่ก็เป็นสิบรายที่มีออเดอร์ค่อนข้างมาก ซึ่ง

ก็สมดุลกับก�ำลังผลิตในปัจจุบัน และหลังจากท�ำเรื่องส่ง

ออกเองแล้ว เขาจึงเริ่มเดินหน้าด้วยการเข้าไปท�ำตลาด

ในประเทศของลูกค้า ซึ่งจากเดิมที่เคยท�ำตลาดในต่าง

ประเทศเองโดยมีส�ำนักงานและโกดังข้าวอยู่ที่เบนิน ประ

เทศเล็กๆ ในแอฟริกา และใช้วิธีอิมพอร์ตเตอร์จากใน

ประเทศดังกล่าว โดยมีชื่อแบรนด์ว่า “Rice Build” 

“ปัจจุบันฐานใหญ่ของเรา  แวรส์เฮาส์เราจะอยู่ที่ประเทศ

ไนจีเรีย  ส่วนที่เบนินก็ยังท�ำอยู่ ส่วนไนจีเรียจะเป็นฐาน

ในทวีปแอฟริกา  เดิมเราเคยท�ำของเราอยู่ที่ประเทศแอง

โกลล่า  แต่ว่าประเทศแองโกลล่านี่เราติดขัดปัญหา

หลาย  เราคือจริงๆ การท�ำตลาดในต่างประเทศนี่จริงๆ 

ปัญหามันคือคู่ค้า  ถ้าเราเจอคู่ค้าที่ดีนี่  การท�ำตลาดมัน

ก็จะท�ำได้ค่อนข้างจะดี  แต่เมื่อไหร่คู่ค้ามีปัญหาไม่ว่าจะ

เป็นปัญหาทางด้านการเงิน  ปัญหาทางด้านการตลาด

หรืออะไรก็แล้วแต่  ตลาดเราก็จะขาดช่วง” 

ตลาดค้าขาวหลักแต่ดังเดิมของเขาคือสหภาพยุโรป 

โดยมีคู่ค้ารายใหญ่จ�ำนวนสามราย เมื่อเกิดภาวะวิกฤต

เศรษฐกิจ   จึงส่งผลกระทบโดยตรงต่อยอดส่งออก 

จากเดิมที่ภาพรวมของประเทศที่เคยส่งออกกว่า 10 

ล้านตันในปีที่ผ่านมา แต่พอย่างเข้าไตรมาส 2 ของปี 

2555 ยอดส่งออกตกไปมากกว่า  ๔๐ เปอร์เซ็นต์ ขณะที่

ตลาดข้าวในแอฟริกามันกลับไมไ่ด้รับผลกระทบเท่าไร

นัก  พร้อมๆ กับตลาดข้าวในสหรัฐอเมริกา กไ็ด้รับผลก

ระทบเพียงเล็กน้อย นอกจากนี้เมื่อมองลงไปในชนิดข้าว

ในคุณภาพที่แตกต่างกัน ก็ยังมองเห็นว่าข้าวบางชนิด

ยอดอาจตกมากหรือตกน้อย ซึ่งในตลาดแอฟริกาและ

สหภาพยโุรปก็บรโิภคข้าวคนละคนภาพ 

เมื่อจับทางตลาดได้แล้ว “หัสดิน” จึงใช้วิธีเข้าไปท�ำ

ตลาดร่วมกับลูกค้า ซึ่งวิธีดังกล่าวสามารถน�ำไปใชไ้ด้

แม้แตใ่นประเทศทีไ่ม่เคยบรโิภคข้าวมาก่อน แต่ก็เป็น

ตลาดที่มีก�ำลังซื้อมีศักยภาพ เป็นช่องทางการค้าใหม่ๆ 

ที่เขาดูจะให้ความสนใจเป็นพิเศษ   

 

“การลงไปเล่นกับตลาดก็เหมือนลงไปท�ำตลาดนะครับ  

สมมุตโิตโยต้าจะมาท�ำตลาดในประเทศไทย  ก็ต้องไปหา

คู่ค้าก่อน  หาคู่ค้ามา ถ้าคู่ค้าท�ำตลาดไมไ่หว คู่ค้าก็คงไม่

เกิดอย่างนี้”

“ข้าวมันเป็นสินค้าบรโิภค  ซึ่งเข้าตลาดได้ง่าย  เข้าง่าย 

- ตายง่าย  แน่นอน  เพราะผู้บรโิภคไมไ่ด้ภักดีต่อแบรนด์

ซะทีเดียว มีสินค้าใหม่ๆ เข้าตลาดเขาอยากลอง  ถ้ามันมี

การกระตุ้นตลาดที่ดีพอ  เพราะฉะนั้นการที่เราเข้าไปท�ำ

ตลาดนี่มันท�ำได้อยู่แล้ว  การกินข้าวมันกินทุกวัน  เพราะ

ฉะนั้นวันนี้คุณซื้อข้าวไป ๕ กโิล  หุงไปอีกสักอาทิตย์หนึ่ง  

อาทิตย์หน้าคุณอาจจะลองแบรนด์ใหม่แล้ว”  

เมื่อไมใ่ช่การสร้างแบรนด์ “หัสดิน” จึงอธิบายต่อว่า 

โจทย์ส�ำคัญจึงเป็นเร่ืองของการรักษาคุณภาพของ

สินค้า ท�ำให้ผู้บรโิภคจดจ�ำในเรื่องของคุณภาพ ท�ำให้

เกิดความรู้สึกทุกครั้งที่ต้องการสินค้าชนิดน้ีจะต้องตรง

เข้ามาหยิบเอาสินค้าของเราไป เพราะสินค้าในชนิด

เดียวกัน มักจะมีแบรนด์เกิดใหม่อยู่ตลอดเวลา 

“เพราะว่ามันเข้าตลาดได้ง่าย  คือคนมันต้องกินข้าวอยู่

ทุกวัน  มันก็เลยลองผิดลองถูกอยากจะลองแบรนด์

ใหม่ๆ  คุณไปวางดูถุงมันสวย  คุณก็หมดสิทธิ์  ที่จะเดิน

เข้าไปในสมัยก่อนเราขายข้าวสารนี่  ขายก็คือขายในร้าน

โชว์ห่วย  ตักถุง ๕ กโิล แต่เดียวนีโ้มเดิร์นเทรด แพ็กเกจ

คุณสวย มันก็จูงใจให้คนซื้อ  มันอาจจะมโีปรโมชั่นใน 

Modern trade ลดราคา จากราคา ๒๕๐ บาท ขาย 

๙๙ บาท แล้วโอกาสแทรกส�ำหรับสินค้าบรโิภค โดย

เฉพาะข้าวนี่ท�ำตลาดไม่ยาก แต่ยั่งยืนยาก”
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เมื่อเรื่องยาก ๆ อย่าง “แบรนด์” ยังไม่ใช่ แล้วยังมอีะไรยากกว่า
“ผมบอกได้เลยว่าอุตสาหกรรมโรงสีข้าวไทย ของประเทศไทยนี่นะครับ เราอ้างได้เลยนะครับ

ว่าอุตสาหกรรมโรงสีข้าวเรานี่น่าจะดีที่สุดในโลกแห่งหนึ่ง เราใช้เครื่องจักรที่ทันสมัยที่สุด ใคร

มีของดีอะไรเราใช้หมดเลย”  เมื่อมองลงไปยังเรื่องของคุณภาพ ก็พบว่าโรงสีข้าวของไทยใน

ปัจจุบัน ส่วนใหญ่จะเป็นโรงสีข้าวที่มีความทันสมัย สะอาด เพราะค�ำนึงถึงความปลอดภัยของ

ผู้บรโิภค 

“อย่างโรงงานของผมเปิดมากไ็ด้ GMP ได้ HACCT ท�ำ ISO อะไรอย่างนี้ ผมเป็นโรงสีแรก ที่

ไดใ้บรับรองเพราะพวกนี้มันเป็นการประกันคุณภาพให้กับผู้บรโิภค เป็นการรับรองว่าโรงงาน

ของเราได้ผ่านกระบวนการจัดการสมัยใหม่ แตใ่นปัจจุบันนี่มันเยอะไปหมด เพราะทุกคนต้อง

ปรับตัวให้อยู่รอดไดใ้นตลาด”

เส้นทางธุรกจิในอนาคต
จากการเป็นผู้ผลิตในระยะเริ่มแรก ก่อนจะขยับขยายหาช่องทางระบายสินค้าด้วยการเป็นผู้ส่ง

ออกข้าวด้วยตัวเอง จากนั้นจึงเดินไปข้างหน้าด้วยการเข้าไปตั้งส�ำนักงานน�ำเข้าในประเทศ

ปลายทาง จนสุดท้ายก็คือการเข้าไปส่งเสริมการตลาดในบางประเทศ แม้แตใ่นประเทศทีไ่ม่

เคยกินข้าวมาก่อน แต่ปัญหาใหญ่ประการส�ำคัญคือ นโยบายข้าวที่มักจะเปลี่ยนไปพร้อม ๆ กับ

การเปลี่ยนรัฐบาล เช่นกรณีตัวอย่างโครงการรับจ�ำน�ำข้าว ซึ่งแม้ว่าจะดูเหมือนจะเป็น

ประโยชน์กับชาวนา แต่การท�ำให้ราคาข้าวไทยสูงกว่าตลาดโลก ก็ย่อมส่งผลกระทบต่อการ

ส่งออก 

“ถามว่าเราปลูกข้าวกัน ๒๐ ล้านตันข้าวสาร  เราบรโิภคกันภายในแค่ ๑๐ แล้วอีก ๑๐ นี่เราจะ

เอาไปท�ำอะไร นี่คือปัญหาที่ภายในจะต้องแกไ้ข เมื่อเรานี่เป็นทั้งผู้ผลิต เป็นทั้ง Exporter ทั้ง 

Importer บางตลาดเราสามารถเล่นไดโ้ดยการซื้อของถูก อย่างเช่น ตลาดยโุรป มันมีข้อ

จ�ำกัดอยู่ว่าภาษีระหว่างประเทศไทยนี่ค่อนข้างจะสูง เราปลูกข้าว ในขณะเดียวกันกัมพูชาส่ง

ข้าวไปยโุรปเขาไมไ่ด้เสียภาษี”

  

กัมพูชาคือหนึ่งในผู้ส่งออกข้าว แต่ระบบการจัดการและการผลิตโดยภาพรวมยังไมไ่ด้มาตรฐาน 

ซึ่งการเข้าไปท�ำธุรกิจอิมพอร์ตในบางประเทศ นอกจากตลาดเหล่านั้นจะต้องการข้าวคุณภาพ

จากประเทศไทยแล้ว บางประเทศยังต้องการข้าวราคาถูกเช่นข้าวของกัมพูชา 

“ถ้าเกิดเขาเดินเข้าไปในโรงสีที่กัมพูชาเนี่ย  คุณอาจจะอยากได้ของถูก แต่ข้าวตกเรี่ยราดอยู่ที่

พื้น บางที่ก็เทกองใหญ่ๆ แล้วเอาคนงานเข้าไปเหยียบ  ไม่ถูกคุณลักษณะ  ฝรั่งจะบอกว่าไม่

อยากกิน”

เมื่อได้ชื่อว่าเป็นหุ้นส่วนทางธุรกิจกันแล้ว จึงเข้าไปช่วยให้ค�ำแนะน�ำเรื่องการปรับปรุงคุณภาพ

การผลิต เพื่อให้การท�ำการตลาดข้าวกัมพูชาท�ำได้ง่ายขึ้น 
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อดตีคอืโรงส ีปัจจุบันคอืผู้ค้าข้าวเต็มตัว
เมื่อตัดสินใจเดินหน้าในธุรกิจค้าข้าวระหว่างประเทศ

เต็มตัว นั่นจึงหมายความว่าข่าวในระบบการค้าของเขา

ไมไ่ด้มีแต่ข้าวไทยอีกต่อไป นั่นเป็นเพราะความต้องการ

ในการบรโิภคข้าวในตลาดโลก ยังมีความต้องการที่

แตกต่างกันไปในแต่ละประเทศ เพียงแต่ยังต้องให้ความ

ส�ำคัญกับคุณภาพตามมาตรฐานที่ตั้งไว้ แต่ขณะเดียวกัน 

ตลาดในประเทศที่เป็นรากฐานดั้งเดิม รวมทั้งบรรดา

ซัพพลายในประเทศที่เคยท�ำการค้ากันมา ก็ยังคงร่วม

มือท�ำการค้าเช่นที่ผ่านมา เพราะอย่างไรเสียฐานที่อยูใ่น

ประเทศก็ย่อมมีต้อนทุนทางธุรกิจต�่ำที่สุด

“เราไปท�ำธุรกิจในประเทศต่างๆ นี่  มันไมไ่ด้มีก�ำไร

มากมายอะไรนะ เพราะว่าคอร์สของโลจิสติกส์ทั้งระบบ

มันมีมูลค่าทั้งนั้น ของทุกอย่างที่เราต้องลงไปมันกิน

ก�ำลังล�ำบาก  จริงๆแล้วดีที่สุดก็คืออยู่ประเทศไทย ผลิต

อยู่ตรงนี้ ท�ำตลาดอยู่ตรงนี้ หา Volume เพิ่มมูลค่า

ของสินค้าขึ้นไปเรื่อยๆ วันนี้ข้าวมันเป็นอย่างนี้ถ้าเราท�ำ

ตลาดข้าวที่มันเป็นข้าวสารไมไ่ด้ เราก็ต้องหาทางท�ำ

ข้าวสารกึ่งส�ำเร็จรูป อะไรต่อไป”

ถ่อมตัวว่า “ตลาดโลกมันใหญ่เกนิก�ำลัง”
ก�ำลังการผลิตข้าวทั้งโลกมีมากกว่า 400 ล้านตันต่อปี 

ขณะที่ตัวเขาบอกว่าการส่งออกของเขาคือ 2 แสนตันต่อ

ปี เป็นเพียงเศษเสี้ยวของการบรโิภคข้าวของคนทั้งโลก 

และนอกจากตลาดข้าว 400 ล้านตันแล้ว ยังมีข้าวสาลี

อีก  500 ล้านตัน  ดังนั้นโจทย์ที่เขาตั้งไว้ก็คือ ท�ำอย่างไร

ให้คนกินข้าวสาลีกันมากินข้าวเจ้า เพื่อให้ข้าวเจ้าขยับ

จาก 400 ขึ้นไปเป็น  500 และ 600  ล้านตัน ซึ่งถือเป็น

เรื่องที่ท้าทายส�ำหรับเขา

  

“ไปกระตุ้นให้คนกินบะหมี่มากินข้าว  ก็ท�ำได้แล้ว เหมือน

กับอะไรครับ  เหมือนกับประเทศในแอฟริกา  แต่ก่อนเขา

กินข้าวทีไ่หน เรากไ็ปส่งเสริมให้เขากินข้าว ตลาดมันกโ็ต

ขึ้นทุกปีเลยนะ ว่ากันว่าในอนาคตไนจีเรียนี้ ปัจจุบัน

ประชากร ๑๔๐ ล้านคน  บรโิภคข้าวจริงๆ  แค่ห้าล้าน

ตัน  เพราะพวกเขากินหัวเผือกหัวมัน  ในอนาคตว่ากัน

ว่าเขาจะต้องกินข้าว ๓๐ ล้านตันเลย”

  

นี่เป็นอีกหนึ่งความส�ำเร็จด้านการตลาดส�ำหรับเขา เป็น

ผลพวงจากการตัดสินใจเดินหน้าเข้าไปท�ำธุรกิจน�ำเข้า

ในประเทศเป้าหมาย โดยไมไ่ดใ้ห้ความสนใจกับตลาด

ใหญ่ที่มักจะมีการแข่งขันสูง ซึ่งมักเป็นตลาดทีไ่ม่สามารถ 

ท�ำให้การบรโิภคที่สูงอยู่แล้วให้สูงมากขึ้นกว่าที่เป็นอยู่ 

แตกต่างจากตลาดใหม่ท่ียังมีพื้นท่ีส�ำหรับการพัฒนา

ตลาดอีกมาก เพราะเมื่อตลาดทางเลือกเช่น ประเทศใน

กลุ่มแอฟริกาเติบโตก็ย่อมหมายถึงธุรกิจค้าข้าวที่เข้าไป

ลงทุนอยู่ก่อนหน้าเติบโตตามไปด้วย ซึ่งโจทย์ของเขาก็

คือ จะท�ำอย่างไรให้ตลาดที่เขายึดครองอยูใ่นเวลานี้

เติบโตมากขึ้นนั่นเอง

คู่ค้าต้องขนาดเท่ากัน – สือ่สารกันรู้เรื่อง
“เพราะทุกคนมันมีความโลภเป็นส่วนตัว  มันยากมากที่

จะหาความลงตัวในธุรกิจได้  เพราะฉะนั้นเราจะต้องไป

หารายที่ขนาดไซด์เท่ากัน  รวมทั้งความจริงใจและต้องมี

ฐานะการเงินที่ดี  แต่ข้อส�ำคัญที่สุดคือใจผู้บริหารซึ่ง

ค่อนข้างหายาก”

จากประสบการณ์ในการจับคู่ธุรกิจในต่างประเทศ เขา

ได้อธิบายว่า การเข้าไปหาหมายเลข 1 ในตลาดการค้า

ของแต่ละประเทศเป็นเรื่องยาก ที่เหมาะสมแล้วควรเป็น

รายที่มีขนาดธุรกิจใกล้เคียงกัน อีกทั้งเรื่องของภาษาที่

ใชใ้นการสื่อสารก็คืออุปสรรค์ส�ำคัญ เช่นเมื่อครั้งที่เข้าไป

บุกเบิกตลาดข้าวท่ีประเทศเบนินท่ีมาภาษาฝร่ัเศสเป็น

ภาษาประจ�ำชาติ เพียงแต่ว่าโชคที่ที่คู่ค้าของเขาพูด

ภาษาอังกฤษ และนี่ก็คือสาเหตุส�ำคัญที่ท�ำให้เขาต้อง

ตัดสินใจย้ายฐานทางธุรกิจในทวีปแอฟริกามายัง

ประเทศไนจีเรีย ทีใ่ช้ภาษาอังกฤษเป็นภาษาหลัก
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เตบิโต - ยั่งยืน และแผนของธุรกจิ
“เราอยากจะไปลุยตรงไหนบ้างในโลก  วิธีการมันกไ็ม่

ยากอะไรก็ดูว่าประเทศไหนมีการเติบโตของการน�ำเข้า

ข้าว ข้าวชนิดไหน เรามีความแข็งแกร่งเราต้องการข้าว

ชนิดนั้นไหม เรากไ็ปท�ำตลาด คือเดียวนี้นะ มันหาข้อมูล

มันหาไม่ยาก ส่วนแผนการเติบโตของธุรกิจก็ปล่อยให้มี

ความยืดหยุ่น  นี่ปีนี้เราอย่าไปคิดมากเลย  ปีนี้เราไม่คิด

ว่าเราจะเติบโต”

เมื่อตลาดข้าวของทั้งโลกคือตลาดขนาดใหญ่ แต่เป็น

ตลาดที่มีสัดส่วนตายตัวและมีการแย่งชิงสูง ในทัศนะ

ของเขาจึงไม่ต้องการเข้าไปแย่งชิงเหมือนกับท่ีเคยเกิด

ขึ้นในยุคของการก่อร่างสร้างตัว เช่นเมื่อครั้งเริ่มต้นท�ำ

ธุรกิจโรงสีและใช้สูตรส�ำเร็จในการเพิ่มรายได้ด้วยวิธี

เพิ่มก�ำลังการผลิต แต่ส�ำหรับตลาดที่มีตัวเลขความ

ต้องการตายตัวมันย่อมไม่อาจใช้สูตรคณิตศาสตร์แบบ

ตายตัว มาบวกลบคูณหารเพื่อสร้างความเติบโตให้กับ

ธุรกิจได้ และสิ่งที่เขามองเห็นว่าเป็นอีกหนึ่งโอกาสก็คือ 

ยังมีตลาดที่ดูเหมือนว่าคนยังไม่กินข้าวเพราะติดขัดด้วย

เรื่องปัญหาทางเทคนิค ซึ่งก็คือคนในโลกส่วนใหญ่ยัง

ไม่รู้จักวิธีหุงข้าวที่ถูกต้อง เช่นในกลุ่มประเทศตะวันตก

ทีไ่ม่มีหม้อหุงข้าวและไม่รู้จักหม้อหุงข้าวเหมือนกับคนใน

เอเชีย เมื่อพวกเขาทดลองหุงข้าวกใ็ช้วิธีการที่ผิดท�ำให้

ได้ข้าวสวยแบบสุกๆ ดิบๆ จนเกิดความเบื่อหน่ายและ

เลิกความคิดที่จะบรโิภคข้าวไปโดยปริยาย

  

“ถ้าเราไม่มีหม้อหุงข้าวเราคิดดูนะเราหุงข้าวยังไง ผม

เคยบอกรัฐบาลไทยบอกว่าเวลาคุณไป โปรโมทข้าว  คุณ

ไม่ต้องท�ำอะไรเลย  คุณเอาหม้อหุงข้าวไปแจก  ถ้าเมื่อ

ไหร่ที่เขาหุงข้าวด้วยหม้อหุงข้าว เขาจะบอกข้าวไทย

อร่อยที่สุดในโลก”

AEC บวกได้ก็ลบได้
ก็ต้องยอมรับว่าธุรกิจของ “หัสดิน” เป็นธุรกิจรายใหญ่

ที่มีศักยภาพ อีกทั้งยังมีช่องทางการค้าในต่างประเทศ 

จึงท�ำให้เขาน่าจะได้รับประโยชน์ในแง่ที่ว่า ราคาวัตถุดิบ

ที่ถูกลงมโีอกาสในการเลือกมากขึ้น 

“ยกตัวอย่างลูกค้าผมบอกว่า ให้ผมไปช่วยซื้อน�้ำมัน

ปาล์มให้ก็มี มาเลเซีย  อินโดฯ นี่  น�้ำมันปาล์ม ๘๘ % ของ

โลก ถ้าเรารู้จักท�ำตลาด เราก็บอกว่าเรามีฐานลูกค้าอยู่

แล้ว ลูกค้าพวกนี้ท�ำไมจะต้องไปซื้อตรงจากมาเลเซีย 

อินโดนีเซีย ก็เพราะว่าพวกนี้มันไมไ่ด้ซื้อของเยอะนะครับ 

ซื้อข้าวผม ๑๐ ตู้คอนเทรนเนอร์ อย่างเก่งก็ซื้อน�้ำมัน

ปาล์มตู้เดียว มาเลย์กไ็ม่อยากขายหรอกตู้เดียว”

นอกจากนี้เขายังมองว่า AEC ยังเป็นโอกาสของเขาอีก

หลายอย่าง เพราะเพื่อนบ้านของเรามีสินค้าที่เป็นความ

ต้องการของตลาดโลกอีกมาก เช่นผลิตภัณฑ์ปลาบด

จากเขมร ข้าวเหนียวที่มีชื่อเสียงมากที่สุดในโลกจาก

ประเทศลาว ที่สามารถส่งออกโดยพ่วงตู้คอนเทรนเนอร์

แล้วส่งออกไปพร้อม ๆ กัน 

“นโยบายรัฐบาลต้องเปิดโลกให้มันกว้างขึ้นสิ  แทนที่

คุณจะแข่งกลับท�ำวัตถุดิบแข่งกันขายให้ถูกลง  คุณกไ็ป

เป็นคู่ค้ากับเขา  คุณซื้อของเขามาขาย  ผมซื้อข้าวของ

กัมพูชาไปขายอยู่แถวยโุรป  ผมก็ต้องเสียภาษีอีก  ผมซื้อ

ข้าวไทยไปขาย  ผมก็ต้องเสียภาษี”
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เริ่มต้นบนถนนธุรกิจของครอบครัว “ตริยางกูรศรี” กิจการเริ่มแรกก็คือการประกอบ

ธุรกิจร้านขายวิทยุ แล้วจึงเปลี่ยนมาเป็นร้านขายเมล็ดพันธุ์พืช ปุ๋ย เป็นตัวแทนของบริษัท 

ค้าส่ง หลังจากนั้นก็ขยายกิจการไปจ�ำหน่ายอาหารสัตว์ โดยรับซื้อผลผลิตทางการ

เกษตร อาทิ ข้าวโพด ร�ำข้าว มันส�ำปะหลัง ฯลฯ แล้วจึงต่อยอดด้วยกิจการตัวแทน

จ�ำหน่ายลูกไก่ ฟาร์มเลี้ยงไก่กระทง และ พัฒนากิจการเป็นผลิตภัณฑ์ไก่ปรุงสุก ไก่

แปรรูปส่งออกสู่ตลาดยโุรป ญี่ปุ่น และเกาหลี 

 

“สุระ” เล่าว่าพวกเขาทั้ง 4 พี่น้อง เกิดและเติบโตที่เมืองอุบลฯ ตัวเขาเองเกิดเมื่อปี พ.ศ.

2513 เข้าเรียนหนังสือที่อัสสัมชัญบางรักษ์ และจบการศึกษาในระดับปริญญาตรีที่คณะ

พาณิชย์ศาสตร์และการบัญชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ในปี 2536 จากนั้นจึงกลับมา

ช่วยที่บ้าน

ย้อนหลังไปดูกิจการเมื่อครั้งเริ่มต้นของ “ก้าวหน้าไก่สด” ก็คือการท�ำมาค้าขายด้าน

สินค้าเกษตร มีสินค้าตั้งแต่ลูกไก่อาหารไกไ่ปจนถึงเคมีภัณฑ์เกษตร แต่สิ่งที่สร้างปัญหา

ให้กับกิจการพอสมควรก็คือ การที่ลูกไก่มักจะมีปัญหาขายไม่หมด จึงต้องน�ำไปเลี้ยงเอง 

หนักๆ เข้าจึงต้องจ้างชาวบ้านเลี้ยง เมื่อเลี้ยงไก่ก็มีปัญหาเรื่องตลาด  จึงเริ่มท�ำโรงเชือด

ไก่เอง จนกระทั่งซีพีขยายอาณาจักรมายังภาคอีสานท�ำให้การแข่งขันสูง จึงนับว่าเป็น

ช่วงเวลาท่ีวิกฤตของกิจการท้องถิ่นเช่นก้าวหน้าไก่สดที่ด้อยกว่าทั้งเรื่องของทุนและ

เทคโนโลยี 

สุระ 
ตริยางกูรศรี                                 

เล่าเรื่องอาณาจักร 
“ก้าวหน้าไก่สด” 
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“แต่คุณแม่เป็นคนที่ต่อสู้ชีวิตมีความขยันตั้งใจสูง แม่ก็

เลยไปสร้างฟาร์มเพาะพันธ์ขึ้นมาเอง ผสมอาหารผง

เอง การแข่งขันก็ผ่านไประยะหนึ่งก็เริ่มลดต้นทุนลงได้

บ้าง เพราะมีลูกไก่เอง มีอาหารเอง จนกระทั่งลูกๆ เริ่ม

เรียนจบ คุณต้นคนโตก็จบมาจากวิศวกรรมศาสตร์

จุฬาฯ ก็มาช่วยคุณแม่ พยายามวิ่งหาเงินกู้กับคุณแม่

เพื่อสร้างโรงงานไก่ส่งออก แต่ว่าเนื่องจากไม่เคยกู้และ

กู้ครั้งแรกก็กู้เยอะมากเป็นเงินก้อนใหญ่ 200 ล้านบาท 

จึงไม่มใีครปล่อยกูใ้ห้ แต่พอเรียนจบก็กู้เงินได้พอดี ก็

สร้างก้าวหน้าไก่สดขึ้นในปี 2535 ก็มีปัญหาอุปสรรค์

ในการส่งออกก็ฝ่าฟันกันเรื่อยมา”

สุระได้เปิดเผยว่าช่วงท่ีเหน่ือยท่ีสุดในชีวิตก็คือระหว่าง

ปี 2535 ถึง ปี 2540 เป็นเวลาห้าปีที่ยากล�ำบากที่สุด 

และการแก้ปัญหาทุกอย่างจบลงด้วยการเสมอตัว  จน

พวกเขาในหมู่พี่น้องต่างก็มีความคิดกันว่า ในขณะที่

เศรษฐกิจที่ก�ำลังบูมมากเพื่อน ๆ ต่างกไ็ปท�ำงานไปเล่น

หุ้นจนมีก�ำไรต่อเดือนคนละเป็นหลักแสน ขณะที่

ครอบครัวของพวกเขาต้องกู ้เงินสอง-สามร้อยล้าน 

ต้องท�ำงานหามรุ่งหามค�่ำไม่มีวันหยุด ผลก�ำไรก็ยัง

มองไม่เห็น

สยายปีกมาสู่ธุรกจิโรงกลั่นน�้ำมันร�ำข้าว
จนกระทั่งปี 2537 ก็สร้างโรงกลั่นน�้ำมันร�ำขึ้นมา โดย 

“สุระ” ไดใ้ห้ภาพที่มาของโครงการสร้างโรงงานสกัด

น�้ำมันร�ำที่เขาดูแลอยู่ว่า มันเป็นวิธีการของครอบครัวที่

ไม่มีการวางโปรเจ็คหรือท�ำเฟล็กซิบิลิต้ีอะไรที่สลับซับ

ซ้อน ขอเพียงแม่สั่งให้ท�ำ ถึงแม้ว่าลูกๆ จะไม่อยากให้

สร้างก็ต้องสร้าง เพราะลูกๆ มองว่าโรงไก่ที่มีอยู่ก็พอ

อยูไ่ด้ แต่แม่อยากให้มันเจริญเติบโตก็เลยบอกกับลูกๆ 

ทุกคนว่าจะต้องท�ำใหไ้ด้

“ผมจบมาซักพักแม่บอกว่าเล็กไปสร้างโรงสกัดน�้ำมันร�ำ 

ธุรกิจนี้น่าจะดี แม่ก็มีเซ้นส์ว่าจะดี ขณะที่ผมไม่มีความรู้

เลยว่าโรงสกัดหน้าตาเป็นอย่างไรกไ็ปสร้าง สร้างเสร็จก็

เจ๊งจริงๆ เพราะผมไม่มีความรูไ้ปท�ำดูก็เจ๊ง เจ๊งเสร็จก็ขอ

เงินแม่”

 

ค�ำว่า “เจ๊ง” ของสุระ มันได้เกิดขึ้นถึงสองครั้ง แต่ความ

หมายก็คือเงินทุนหมดไปในระหว่างที่ยังไมไ่ด้เริ่มต้นผลิต  

ซึ่ งขณะนั้นตัวเขาคิดแต ่ เพียงว ่าน ่าจะยังพอขาย

สินทรัพย์ได้  แต่คนที่บอกไมใ่ห้ขายก็คือแม่ ซึ่งเป็นเวลา

เดียวกับพี่น้องทุกคนในบ้านบอกให้เลิก ให้ขายสินทรัพย์

แม้จะเหลือมูลค่าแค่ยี่สิบล้านจากที่ต้องลงทุนเฉพาะ

เครื่องจักรไปกว่าห้าสิบล้านบาท กใ็ห้ขายออกไปก่อน 

“แต่แม่บอกว่าไม่อยากให้ล้มเหลวตั้งแต่เริ่มก้าวเดิน 

เพราะฉะนั้นซื้อประสบการณ์ให้ลูกเท่าไรก็ซื้อได้ จะใช้เงิน

อีกเท่าไรขอให้ตั้งใจท�ำงาน ก็เป็นสิ่งที่ผมประทับใจ มุม

มองที่ท�ำให้ก้าวหน้าเดินหน้าได้ก็คือ มุมมองที่ยอมให้ลูก

ทดลองลองถูกลองผิดได้  ถ้าผมเป็นพนักงานธรรมดาก็

คงถูกไล่ออกไปแล้วเพราะท�ำเจ๊งสองครั้ง  แมใ่ห้เอาเงิน

เข้าไปเพิ่มปรับปรุงเครื่องจักร ปรับปรุงระบบการตลาด

ให้มีแคชโฟลว์ ให้มีการซื้อขายได้ เสร็จแล้วแม่ยังใหไ้ป

สร้างต่อ โดยการใหไ้ปสร้างก้าวหน้าอุตสาหกรรม

อาหารสัตว์เพื่อผลิตอาหารสัตว์เพื่อลดต้นทุนให้กับ

ก้าวหน้าไก่สดได้ พอดีถึงจุดเปลี่ยนปี 40 เมื่อเงินบาท

ลอยตัว ธุรกิจอื่ๆ ค่อนข้างจะมีปัญหา แต่ธุรกิจส่งออกก็

ค่อยๆ ดีขึ้น เราค่อยๆ แข็งแรงขึ้น จาก 39-40 หลังจาก

นั้นก้าวหน้าก็เข้มแข็งขึ้นเรื่อยๆ”
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หากจะถามว่า “กุญแจแห่งความส�ำเร็จ” ของกิจการใน

กลุ่มธุรกิจก้าวหน้าคืออะไร กุญแจดอกที่ว่านี้ก็คือ “แม่สุ

นีย์” ของพวกเขา กิจการหลายอย่างโรงงานหลายโรงที่

ลูกๆ ไม่มใีครอยากสร้าง เพราะทุกคนกังวลและมองไม่

ออกว่าสร้างเสร็จแล้วจะท�ำอย่างไรต่อไป เพราะโรงงาน

ทั้งหมดอยูใ่นจังหวัดอุบลฯ ขณะทีโ่รงงานส่งออกทีไ่กล

ที่สุดในสมัยนั้นก็อยู่เพียงแค่อยุธยา ขณะทีไ่ม่มีอุตสาหกรรม

ไหนออกมาตั้งโรงงานส่งออกไกลกว่านั้น แตโ่รงไก่ของ

ก้าวหน้าก็เป็นโรงไกใ่นภาคอีสานแห่งแรกที่ส่งออก แต่

แม่ก็มีแนวคิดอยู่ว่า 

“ถ้าลูกไม่เห็นด้วย แม่ก็แค่เอาที่ดินทั้งหมดไปกู้เงินมาส

ร้าง พวกผมก็ถามว่าถ้าเจ๊งล่ะ แม่ก็บอกว่า พี่จบวิศวะ

จุฬา พี่จบบัญชีเกษตรฯ ผมจบบัญชีจุฬา น้องจบสัตว

แพทย์จุฬาฯ กไ็ปท�ำงานเหมือนคนอื่น เจ๊งกใ็ห้เขายึดไป

ท�ำงานเหมือนคนธรรมดา เขาก็หากินกันแบบนี้ทั้งประเทศ

ไม่เห็นต้องเสียดายอะไร”

สุนยี์ทาวเวอร์
“การตัดสินใจมาท�ำโรงแรม ห้างสรรพสินค้า ที่มาก็

เนื่องจากเมื่อ 5 – 6 ปีที่แล้ว มันมีการประมูลตึกโรง

พยาบาลพญาไท ที่นี่ก็คือโรงพยาบาลพญาไทเก่า ซึ่งเขา

เจ๊งไปตอนปี 2540 เราก็เข้าไปประมูลไดใ้นราคาสาม

ร้อยกว่าล้าน พื้นที่ 14 ไร่ ตอนซื้อมาใหม่ๆ ทุกคนในบ้าน

ก็บอกว่าให้แบ่งเช่า แตไ่ปคุยกับใครกไ็ม่มใีครมาเช่าหรือ

มาซื้อต่อ ก็ทิ้งเฉยๆ ไว้หนึ่งปี จึงตัดสินใจว่าคงต้องท�ำเอง” 

“แนวคิดในการท�ำโรงแรมของ “ก้าวหน้า” มีสองทาง

เลือก ทางเลือกแรกคือการตบแต่งอาคาร ท�ำโรงแรม

ราคาถูก คืนละ 5-6 ร้อยบาท ข้างล่างท�ำเหมือนโบเบ๊ 

แบ่งล็อกเช่าราคาถูก ติดแอร์ ทาสี โดยไม่ต้องตกแต่ง

อะไรมาก วิธีนี้เชื่อว่าน่าจะคืนทุนได้อย่างรวดเร็ว และ

ไม่มีความเสี่ยง อีกวิธีหนึ่งก็คือท�ำให้เป็นโรงแรมที่ดีที่สุด

ในจังหวัดอุบลราชธานี แบ่งพื้นทีไ่ปท�ำห้างชั้นดี แตใ่นที่

ประชุมก็เห็นว่าวิธีนีไ้ม่น่าจะท�ำก�ำไร แต่ก็คิดกันว่าน่าจะ

ท�ำสิ่งดีๆ ให้กับเมืองอุบลฯ”

“ในที่สุดแม่ก็เลือกแนวทางเลือกที่สอง ก็เลยออกมาเป็น

โรงแรมสุรีย์แกรนด์ ซึ่งมีคอนเซ็ปต์อย่างชัดเจนว่า จะ

ต้องเป็นที่พักผ่อนหย่อนใจ จะไม่มีอาบอบนวด ไม่มีผับ 

ไม่มีดิสโกเทค เราก็จะตั้งใจให้มันเป็นโรงแรมที่ดี ตั้งใจให้

เป็นห้างสรรพสินค้าที่ดีมีระดับ มีห้องประชุมทีใ่หญ่ที่สุด

ในภาคอีสาน รองรับคนได้ถึงสามพันคน”

“สุนีย์ ทาวเวอร์” มีพื้นทีใ่ช้สอยมากกว่า 1 แสนตาราง

เมตร ประกอบด้วย ห้างสรรพสินค้า โรงแรม ห้อง

ประชุมสัมมนา ศูนย์การเรียนรู้ สปา สวนน�้ำ โบว์ลิ่ง 

คาราโอเกะ และศูนย์รวมสินค้าแบรนด์เนม ก่อสร้างขึ้น

บนเนื้อที่ 15 ไร่ ตั้งอยูใ่จกลางเมือง เป็นคอมเพล็กซ์สูง 

12 ชั้น พร้อมชั้นใต้ดิน จอดรถได้มากกว่า 700 คัน เริ่ม

เปิดให้บริการแบบเต็มรูปแบบตั้งแต่เดือนพฤษภาคม 

2552 ที่ผ่านมา มีการใช้งบฯลงทุนไปกว่า 1,400 ล้าน

บาท เพื่อให้เป็นศูนย์รวมที่ครบวงจรที่สุดในภาคอีสาน 

รองรับตลาดทุกกลุ่ม ทุกเพศ ทุกวัย ทั้งชาวอุบลฯและ

จังหวัดใกล้เคียง โดยเฉพาะตลาดครอบครัว และเป็นทั้ง 

ห้างสรรพสินค้า ศูนย์ข้อมูลข่าวสาร ศูนย์ส่งเสริมการ

เรียนรู้ แหล่งพักผ่อนหย่อนใจ จุดนัดพบ และกีฬา

ไม่คดิชนกับยักษ์ใหญ่แต่ก็ใช่ว่าจะกลัว
“เซ็นทรัลเขาแข็งแรง เขามีรอแยลตี้ มีพาวเวอร์ที่จะ

บังคับซับพลายเออร์ได้  แต่ว่าเราก็มีคนของเราที่จะ

รองรับ ท�ำการวิเคราะห์ คิด แล้วก็แก้ปัญหา แล้วก็ต่อสู้

ไป มันก็เหมือนเกมส์การแข่งขันปกติ ซึ่งเรากไ็ม่คิดว่า

เราจะท�ำไมไ่ด้  ไมใ่ช่ว่าเราผ่านซีพี ไมใ่ช่บอกว่าเราชนะ

เขา เราไมไ่ด้คิดว่าเซ็นทรัลเข้ามาเราจะชนะได้แน่ เราคิด

แค่ว่าเราจะมีที่ยืนได้อย่างไร เราไมไ่ด้คิดว่าซีพีมาตีเรา

แล้วเราจะชนะส�ำนักงานใหญไ่ด้อย่างไร  เราไมไ่ด้คิดไกล

ขนาดนั้น”

 

สุระอธิบายว่า ขอแค่เพียงแค่ยังมีที่ยืนอยูใ่นต�ำแหน่งที่

ยืนอยู่ ไม่ว่ายักษ์จะเข้ามาเบียดแย่งพื้นที่อย่างไร “ก้าวหน้า” 

ก็คงยืนในส่วนของ “ก้าวหน้า”  เซ็นทรัลก็อาจจะมไีลน์

ของเซ็นทรัล  แต่สิ่งที่อาจจะต้องปรับตัวก็คือการเลือก

ไปยืนบนไลน์ที่ตลาดแตกต่างออกไป บางส่วนที่ทับไลน์

กันก็ต้องแย่งชิงตลาดต้องแบ่งส่วนแบ่งออกมา ซึ่งไมใ่ช่

ว่าเป็นการรับมือในลักษณะชนกันแบบต้องล้มกันไปข้าง

หนึ่งแต่อย่างใด
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คดิแต่เพยีงแค่แข่งกับตัวเอง
ปัญหาของครอบครัว “ตริยางกูรศรี”เพียงประการเดียวก็คือ การหาค�ำตอบเพื่อมา

ตอบค�ำถามที่มักจะถูกถามอยู่บ่อยๆ ว่า “มีการเตรียมรับมือกับปัญหาในแต่ละช่วง

วิกฤตอย่างไร” 

“ไมไ่ด้ตอบแบบกวนนะครับ เราไม่มีการคิดเผื่อไว้เลย เราบริหารงานจากภายในเป็น

หลักเรารู้จักโลกภายนอกน้อยมาก เราไปประชุมที่กรุงเทพน้อยมาก สมาคมผู้บริหาร

สมาคมผู้ส่งออก เราแก้ปัญหาจากภายในเป็นหลักเราท�ำตัวเองให้เข้มแข็งไว้  เรามี

ปัญหาก็แก้อย่างที่บอกไม่ต้องไปคิดว่าโลกมันเปลี่ยนอย่างไร  โลกมันเปลี่ยนถึง ปี 58 

มันเปลี่ยนมาหาเราอย่างไรเราก็แกไ้ข ปัญหาก็คือ ถ้าผมคิดตอนนีไ้ด้ก็เหมือนเราไม่รู้

หรอกว่าจะไปเจอนักมวยที่เก่งอย่างไร วิธีที่ก้าวหน้าต้องท�ำก็คือต้องออกก�ำลังกาย 

ร่างกายต้องแข็งแรง เราแข่งว่ายน�้ำเราก็ฝึกว่ายน�้ำของเราโดยเราไม่รู้หรอกว่าคู่แข่ง

ของเราจะเป็นอย่างไร  เพราะบังเอิญว่าเราไม่อยากเป็นที่หนึ่งก็แค่นั้น”

	

ไม่ว่า “ก้าวหน้า” จะว่ายน�้ำ หรือจะไปตีกอร์ฟกับใคร “ก้าวหน้า” ก็จะรักษามาตรฐาน

เดิมของตัวเองไวใ้หไ้ด้ รวมทั้งต้องสนุกกับการแข่งขัน ต้องอยูไ่ดใ้นเกมส์แบบของตัว

เอง  ซึ่งแตกต่างไปจากบริษัทขนาดใหญ่ ที่จะค�ำนึงถึงการรักษามาตรฐาน ซึ่งก็คือการ

รักษาอันดับการขายในตลาด ต้องครองต�ำแหน่งยอดขายอันดับหนึ่ง ขณะที่ “ก้าวหน้า” 

ต้องการแต่เพียงรักษายอดขายของตัวเอง มองที่ตัวเองอย่างเป็นด้านหลัก เช่นการ

จองห้องพักของโรงแรมในระดับที่รักษาตัวเองเอาไวไ้ด้ แม้ยอดจองห้องพักโดยรวม

อาจตกลงไป โดยไม่สนใจว่าจะมีคู่แข่งเข้ามาแย่งตลาดหรือไม่ก็ตาม

	

“แม่สอนอย่างหนึ่งว่าเราเป็นธุรกิจโรงงาน จะน�ำมาใช้กับทุกๆ ธุรกิจไมไ่ด้ แต่ถ้าเป็น

ธุรกิจมือถือธุรกิจที่เป็นอินโนเวชั่นใหม่ๆ ธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงเร็วมากๆ เราต้องศึกษา

ว่าคู่แข่งเขามีอะไร เพราะ มันไมใ่ช่แค่ท�ำให้เราอยูไ่ด้หรือไมไ่ด้  มันออกรุ่นใหม่มาเราอาจ

จะอยูไ่มไ่ด้เลย ไมใ่ช่ยอดตกลงมาสิบเปอร์เซ็นต์แล้วเราอยูไ่ด้ เหมือนบีบีตอนนีไ้อโฟน

ออกรุ่นใหม่มายอดมันตกไปเจ็ดสิบเปอร์เซ็นต์ บริษัทนี้ก�ำลังจะเจ๊งเลย”
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ภายใต้อาณาจักร “ก้าวหน้าไก่สด”
“เราไม่เคยไปศึกษาว่าโลกมันเป็นอย่างไร ซีพีเขาขยายเท่าไรแล้ว อาเซียนเข้ามาพม่ามัน

เป็นอย่างไร เราคิดแค่ว่าเราเป็นก้อนเล็กๆ เหมือนกบในกะลา”

“วิธีการของก้าวหน้าทีโ่ตขึ้นมาก็คือเราไม่รู้จะเจออะไร หลักการของเราก็คือเอาปัญหา

เป็นโจทย์ แล้วก็แก้ แก้ทุกวันวันก็ดีขึ้นทุกวัน เราไม่สามารถท�ำแบบนักวิชาการหรือท�ำ

ฟีตขึ้นมาว่าเราจะท�ำสิ่งที่เปอร์เฟ็คที่สุดออกมาไดใ้นวันแรก แต่ว่าเรายิ่งท�ำยิ่งเก่ายิงดี

ขึ้นไมใ่ช่ว่ายิ่งเก่ายิ่งแย่ลง โรงงานยิ่งเก่ายิ่งต้องท�ำได้ดีกว่าโรงงานใหม่เพราะว่าปัญหา

มันได้รับการแกไ้ขไป”

ในสไตล์การบริหารธุรกิจของครอบครัวทั้งสามกลุ่ม จะมีการประชุมอย่างเป็นทางการ

เพียงปีละ 1 ครั้งซึ่งจะเป็นการนั่งดใูนเรื่องตัวเลขทางธุรกิจ แต่นั่นกไ็ม่ส�ำคัญเท่ากับการ

ประชุมอย่างไม่เป็นทางการที่พวกเขาท�ำกันอย่างสม�่ำเสมอ  เป็นเพราะบ้านของทุกคน

อยูใ่นบริเวณใกล้กันหมด ท�ำให้พวกเขาเห็นหน้ากันเกือบทุกวัน ปัญหาที่เกิดขึ้นเฉพาะ

หน้าจึงถึงน�ำเข้าสู่ที่ประชุม “โต๊ะข้าว” เพราะโต๊ะข้าวของพวกเขาจะเป็นศูนย์รวม เป็น

วัฒนธรรมของบ้าน ที่แม่จะต้องเตรียมส�ำรับอาหารเอาไว้ หากลูกคนไหนไม่ติดกิจธุระก็

จะกลับมากินข้าวที่บ้านกันทุกคน 

“ธุรกิจก็รวมกันเป็นโฮลดิ้งอย่างไม่เป็นทางการ ทุกอย่างก็ยังเป็นของคุณแม่ทั้งหมด

พวกผมเหมือนกับถือคนละหนึ่งเปอร์เซ็นต์ เพียงแต่ว่าในธุรกิจต่างคนต่างก็ขยาย มัน

ไม่มีแผนอะไรมาก อย่างปีนี้ผมก็เพิ่งจะสร้างโรงสกัดน�้ำมันร�ำใหม่อีกหนึ่งโรง พี่ชายคนโต 

ก็ขยายก�ำลังการผลิตโรงไก่ส่งออกของเขาไป ที่สุนีย์จะมโีรงหนังก็ว่ากันไปขยายกันไป” 

“โรงกลั่นน�้ำมันที่ผมท�ำเจ๊งมาสองครั้งแต่ว่าเอากลับมาได้ เราภูมใิจในการที่เราต้องแก้

ปัญหา หลักคิดของผมก็คือผมเอาปัญหามาเป็นโจทย์เสมอ แล้วผมสอนลูกน้องเสมอ เรา

ไมไ่ด้เป็นบริษัทผลิตมือถือ เราไมไ่ด้เป็นบริษัทผลิตรถยนต์ ที่จะต้องออกโมเดลใหม่ๆ  

เราเป็นโรงผลิตกระแสไฟฟ้า โรงสกัดน�้ำมันร�ำ โรงานอาหารสัตว์ ตื่นเช้าขึ้นมาฝ่ายขายก็

ยังขายสินค้าอยู่สองสามตัวนั่น เจอแต่ปัญหาเดิมๆ เราไม่ต้องการพนักงานที่เก่งมากนัก 

แต่เก่งได้ก็ดี”
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การท�ำธุรกิจกับการเข้าไปมีความเกี่ยวข้องกับการเมืองโดยเฉพาะย่างยิ่งกับเป็นนักการ

เมืองในประเทศไทย ดูเหมือนจะเป็นเรื่องธรรมดาไปเสียแล้วในยุคปัจจุบัน ส่วนในเรื่อง

ของความเหมาะสมหรือไม่คงต้องกลับไปพิจารณาในประเด็นปลีกย่อยที่ว่า การท�ำธุรกิจ

เกิดขึ้นในภายหลังการเล่นการเมือง หรือว่าการเล่นการเมืองแล้วกิจการที่เคยมีปัญหา

แต่กลับมารุ่งเรืองอย่างผิดหูผิดตาหรือไม่

ส�ำหรับในรายของตระกูล “โค้วสุรัตน์” เจ้าของกิจการ “ส.เขมราฐ” แห่งเมืองดอกบัว 

หรืออุบลราชธานีก็เป็นอีกหนึ่งตระกูลที่มิติด้านหนึ่งคือการท�ำธุรกิจ ขณะที่อีกมิติหนึ่ง

กไ็ด้เข้าไปท�ำงานการเมือง เพียงแต่ว่างานด้านธุรกิจของพวกเขาเป็นสิ่งที่ครอบครัวท�ำ

กันมาตั้งแต่ครั้งบรรพบุรุษ ซึ่งจะว่าไปแล้วงานการเมืองก็ดูเหมือนจะแยกไม่ออกจาก

กลุ่มธุรกิจรายใหญใ่นหัวเมือง นั่นเป็นเพราะพวกเขาคือคนกลุ่มแรกๆ ที่เป็นเป้าหมายของ

บรรดาพรรคการเมืองนั่นเอง

ธุรกจิครอบครัว 
แต่ดั้งเดิมธุรกิจของครอบครัว “โค้วสุรัตน์” คืองานรับเหมาก่อสร้าง ทั้งงานสร้างถนน 

สร้างสะพาน จากนั้นจึงขยับขยายมาท�ำธุรกิจโรงสีข้าว จนกระทั่งขยายธุรกิจมาท�ำโรง

แป้งมันส�ำปะหลัง และสุดท้ายหลังจากที่กระแสข่าวเรื่องวิกฤตพลังงานที่มีการพูดถึง

พลังงานทางเลือกกันมากขึ้น “โค้วสุรัตน์” จึงเริ่มเข้ามาจับธุรกิจโรงงานผลิตแอทเทนอล 

ธุรกิจที่ก�ำลังจะกลายเป็นพลังงานส�ำคัญในอนาคต

ขณะเดียวกัน ภาพโดยรวมของธุรกิจในเครือ ส.เขมราฐ ก็ยังมใีนแขนงอื่น สามารถแบ่ง

ออกได้เป็นกลุ่ม ๆ เช่น โรงแป้งและแอทเทนอลที่ถูกจัดอยู่ร่วมกันในกลุ่มใหญ่ นอกจากนี้

ยังมโีรงโม่หิน และโรงสีข้าวที่เริ่มมาตั้งแตใ่นยุคของ “สิทธิชัย” 

สุนียศ   
โค้วสุรัตน์         

ส.เขมราฐ
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“คุณพ่อเริ่มบุกเบิกมาตั้งแต่เกิด 2529 จริง ๆ คุณตาเขาท�ำโรงโม่อยู่  คุณแม่เป็นคนเมือ

งกาญจน์ คุณตามาเปิดโรงโม่ก็มาเจอคุณพ่อ พ่อก็เลยแต่งงานกับแม่แล้วมาท�ำรับเหมา

ประมาณปี 2525 ใช้ชื่อบริษัทตอนนั้นคือ ส เขมราฐ อินดัสตรี้ ตั้งแต่แรกเลย เพราะ

โรงงานอยู่ที่ เขมราฐ”

เมื่อมองลงไปยังภาพรวมทางธุรกิจ ก็ต้องถือว่าธุรกิจที่มีวอลุ่มสูงที่สุดก็คือธุรกิจแอท

เทนอล ล�ำดับรองลงมาก็คือโรงงานแป้งมันส�ำปะหลัง  รับเหมาก่อสร้าง และโรงสีข้าว

ตามล�ำดับ 

“บริษัทก็ชื่อ ส.เขมราฐ เหมือนเดิม ส.เขมราฐ แต่แยกธุรกิจแต่ละประเภทออกไปขาด

เลย เพราะว่าอย่างโรงสีก็เป็นโรงสี ส.เขมราฐ คือคุณพ่อคุณแม่ดูทั้งหมดเลยแต่ว่าคือ

บริหารกันคนละทีมคนละคนอยู่แล้ว  ส่วนของนุ่นเองก็รับผิดชอบของส่วนแอทเทนอล

และโรงแป้ง เรียกว่าเป็นเครื่องหมายการค้าอยู่  ส่วนรับเหมาคุณพ่อคุณแม่ก็ยังท�ำอยู่

แต่ก็จะมีพี่ชายลูกพี่ลูกน้องมาช่วยท�ำ  ส่วนโรงสีก็จะมีอีกทีมที่มาช่วยท�ำญาติๆ กัน”

ขนาดของธุรกจิ
ขนาดของโรงสี ส.เขมราฐ นั้น มีก�ำลังการผลิตอยู่ที่ 300 ตันต่อวัน มีคนงานประมาณ 

50 คน ซึ่งแต่เดิม “สุนียศ” หรือ “นุ่น” เคยได้รับมอบหมายจากพ่อใหไ้ปดูแลธุรกิจโรงสี

เพื่อให้มีเวลาดูแลคุณยาย  เนื่องจากในเวลานั้นทีโ่รงสียังไม่มใีครเป็นก�ำลังหลัก และพ่อ

กใ็ห้อ�ำนาจการตัดสินใจสูงสุดแก่เธอ 

“แต่ถ้าเรื่องไหนเราไมไ่ด้จริงๆ เราก็ปรึกษาอยู่แล้ว ก็เริ่มเข้าไปแล้วลงมือสร้างระบบขึ้น

มา คือที่มันยังไม่เข้าที่ ก็เข้าไปจัดคน เข้าไปกระตุ้นให้ท�ำงานกันเป็นทีม และให้งานลื่นไหล

กันยังไง การซื้อขาย การก�ำหนดราคา ซึ่งยังไม่มใีนระบบโรงสีก่อนหน้านั้น ในระบบสมัย

ก่อนจะใช้คนเยอะ พอเราเข้าไปถึงมองว่าคนเยอะเรื่องก็เยอะ” 

หลังจากดูแลธุรกิจโรงสีเพียง 1 ปีเศษๆ อาการเบื่อก็เข้ามาเยือนเธอ เพราะขณะนั้น “สุนี

ยศ” เพิ่งจะเรียนจบ และมีอายุเพียง 20 ปี เป็นความรู้สึกที่จ�ำเจเลย จึงตัดสินใจกลับมา

เรียนต่อด้าน MBA ที่สถาบันศศินทร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เป็นเวลา 2 ปี ซึ่งใน

ระหว่างที่เรียนหนังสืออยู่ ครอบครัวได้เริ่มโปรเจ็กใหม่ ซึ่งก็คือโรงงานแป้งและเอทานอล 

ดังนั้นในระหว่างที่ศึกษาจึงต้องเข้าไปร่วมในโปรเจกใหม่ รวมทั้งการเข้าไปรวมประชุม

แทนพ่อและการน�ำเสนอข้อมูลเพื่อขอกู้เงินจากธนาคาร
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“จริงๆ ก็เคลื่อนไปด้วยกัน แต่ว่าพ่อไม่ค่อยมีเวลา เราก็

จะลงมาดใูนรายละเอียดแต่ก็มีคนอื่นช่วยด้วยไมใ่ช่เรา

ท�ำคนเดียว”

ก่อนจะเริ่มโครงการเอทานอลได้ ก็ต้องท�ำโรงงานแป้ง

มันใหไ้ด้เสียก่อน และโรงงานแป้งมันขณะนั้นก็มีก�ำลัง

การผลิต 300 ตัน ต่อวัน ส่วนอุตสาหกรรมเอทาอลมี

ก�ำลังการผลิตอยู่ที่ 400,000 ลิตรต่อวัน จึงนับได้ว่า

อุตสาหกรรมเอทานอลของ “ส.เขมราฐ” คือโรงงานราย

เดียวที่มีขนาดใหญ่ที่สุด ซึ่งแตกต่างไปจากกรณีของ

มิตรผลที่มโีรงงานไมใ่หญ่มากแต่มีจ�ำนวนมากกว่า

“โปรเจคแอทเทนอลต้องใช้เงินลงทุนกว่า 3,000 ล้าน

บาท เป็นโปรเจคใหญ่แต่จะโชคดีเพราะว่าเรามีทีมที่ดี  มี

ผู้ร่วมหุ้นด้วย หลัง ๆ มามไีทยออยล์ บางจากมาร่วมหุ้น

กับเรา ส.เขมราฐถือร้อยละ 60 บางจาก 20 ไทยออย 

20 เขาฝึกเราให้เป็นมืออาชีพขึ้นมา ทั้ง ในเรื่องของงาน 

เรื่องของคนเขาเข้ามาสนับสนุน”

แม้จะได้สิทธใินการบริหารงานจากครอบครัว แต่การ

ตัดสินใจกไ็มไ่ด้ท�ำเพียงคนเดียว เช่นในเรื่องของหุ้นส่วน 

ก็จะเป็นหน้าที่ของพ่อและแม่รวมทั้งเพื่อน ๆ ของพ่อและ

แม่ที่เข้ามาร่วมแชร์ความคิด ซึ่งขณะนีโ้ครงการฯได้

ลงมือก่อสร้างมาตั้งแต่ ปี 2553 และก�ำหนดสร้างเสร็จ

ในปลายปี 2555 

ธุรกจิในกลุ่ม ส.เขมราฐ
“รับเหมาก่อสร้างตอนนี้พ่ีชายลูกพี่ลูกน้องช่วยคุมอยู่ 

อันนีไ้ม่ทราบว่าสเกลมันเท่าไร  ปีหนึ่งก็น่าจะประมาณ 

1,000 อันนีไ้ม่ทราบเท่าไรเพราะไมไ่ด้เข้าไปยุ่ง  โรงแป้ง

ก็ประมาณ 1,000  เหมือนกัน โรงโม่หินไม่ทราบเลยเป็น

ของรับเหมาก่อสร้างอยู่ด้วยกัน โรงสีข้าวประมาณ 200 

ล้านบาท” 

ทั้งโรงงานแอทเทนอลและโรงงานแป้ง กับธุรกิจตัวอื่น 

ซึ่งโดยภาพรวมก็จะเห็นว่ามีรายละเอียดที่แตกต่างกัน 

ในส่วนของโรงงานแป้งและแอทเทนอลจะมีความเกี่ยว

โยงและสัมพันธ์กัน สามารถวางแผนทางธุรกิจไปในทาง

เดียวกันได้  ส่วนกลุ่มเกษตรอื่น ๆ ก็จะมีความใกล้เคียง

กันอยู่บ้าง เพียงแต่แอทเทนอลจะมีความสลับซับซ้อน

มากกว่า อีกทั้งยังเกี่ยวข้องกับวิตถุดิบหลายชนิด ส่วน

ในด้านการการตลาด แอทานอลที่ผลิตได้จะถูกแบ่งเป็น 

2 ส่วน  โดยผลิตผลส่วนใหญ่จะถูกส่งออกต่างประเทศ 

เพราะขณะนี้ความต้องการกับปริมาณที่ผลิตได้ใน

ประเทศยังอยูใ่นสภาพล้นตลาด 

“ในระยะ 5 ปีหลังจากเรียนจบมาแล้ว ก็มาช่วยดูแลโรงส ี 

ท�ำใหไ้ด้เห็นอะไรจากธุรกิจที่ท�ำอยู่ ในเชิงของการบริหาร 

จัดการมันมีสิ่งที่พบเห็นจากคนรุ่นเก่ากับคนรุ่นใหม่  เรา

คิดว่ามันจะต้องปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจ เช่นในเรื่อง

การบริหารคนก็คือต้องให้ความส�ำคัญกับเรื่องคน  

ธุรกิจจะไปได้หรือไมไ่ด้ ถ้าความคิดของคนไมไ่ปพร้อม

กับเราแค่นี้ก็ยุ่งยากแล้ว” ......

ในด้านโครงสร้างการบริหารบริษัท ในส่วนของโรงงาน

แป้งและแอทานอลที่มีสัดส่วนการถือหุ้นทั้งของไทยออย์

และบางจาก ก็จะต้องมีบอร์ดกรรมการบริหารเช่นเดียว

กับบริษัทในตลาดหลักทรัพย์ ซึ่งเป็นโครงสร้างที่มีความ

ใหญโ่ตทั้ง 2 บริษัท และมีรูปแบบการบริหารที่มีความ

เป็นมืออาชีพ แต่ส�ำหรับในส่วนธุรกิจของ ส.เขมราฐ ก็จะ

ยังเป็นไปในระบบเดิม แต่ถึงกระนั้นก็ยังต้องมีการน�ำเอา

ระบบการบริหารที่มีความทันสมัยเข้ามาใส่มากขึ้น ทั้ง

ระบบเอกสารและการเทรนนิ่งพนักงาน ซึ่งในปัจจุบัน 

ส.เขมราฐมีพนักงานในเครือทั้งหมด 1,000 คน
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“ถามว่าตอนนี้ตายตัวหรือยัง  ก็วางไว้แล้วว่าตัวเองจะ

ไปอยูไ่หน ก�ำลังสร้างอยู่ก็เลยต้องท�ำทุกอย่างช่วยเหลือ

ทุกด้าน อย่างเรื่องของโครงสร้างเราจัดการไว้หมดแล้ว 

นุ่นดูฝ่ายการตลาดคือขายของ แต่ตอนนี้พูดจริงๆ บริษัท 

ก็เพิ่งจะออกสตาร์ทเอง”

ถึงกระนั้นกไ็มไ่ด้หมายความว่างานของ “สุนียศ” จะ

ต้องโฟกัสอยู่เฉพาะงานด้านการขายกับการตลาด แต่

ยังหมายถึงการดูแลเนื้องานในส่วนต่าง ๆ ทั้งเรื่องคน 

การซื้อวัตถุดิบ สินค้า เป็นการดูแลเกือบจะทุกเรื่อง แต่ 

“สุนียศ” ก็มีทีม มีเอ็มดี ซีเอสโอ เข้ามาเป็นทีมงาน โดยมี

เธอเป็นแกนหลัก  

“คนอื่นอาจจะชัดเจน แต่ของนุ่นอาจจะมั่วนิดหนึ่ง อาจ

เพราะเป็นเจ้าของก็เลยต้องไปแตะทุกอย่าง  แต่ว่าจริง 

ๆ แล้วตอนนี้นุ่นอยูใ่นโครงสร้างเป็นฝ่ายขายอยู่”

ส�ำหรับในโครงสร้างใหญ่ของ ส.เขมราฐ จะยังมีพี่ชาย

ของเธอท�ำหน้าที่เป็นผู้จัดการ แต่สภาพปัจจุบันก็ถือว่า

อยู่ตัว และมีคุณพ่อคุณแม่คอยช่วยให้ค�ำปรึกษา เข้ามา

ดูงานในทุกส่วนเป็นครั้งคราว นอกจากนีใ้นทางปฏิบัติก็

ยังถือว่ามีสิทธิเต็มในการบริหารเช่นเดิม

โดยเฉพาะบทบาทของพ่อกับแมใ่นฐานะของผู้ถือหุ้นทั้ง

ในโรงงานเอทานอลกับโรงงานแป้ง แตไ่มไ่ด้เข้ามาเกี่ยว

กับการบริหารจัดการ ซึ่งมี “สุนียศ” ท�ำหน้าที่เป็น

ตัวแทนในการบริหารจัดการอยู่  

“แต่บางทีท่านก็เข้ามาแนะน�ำอยู่เรื่อย ๆ เพราะว่าพ่อเขา

มีประสบการณ์มากกว่าอยู่แล้ว” 

“คน” กับ “ขนาดของธุรกจิ”
ธุรกิจจะเดินไปข้างหน้าได้ก็ต้องให้ความส�ำคัญกับคน 

โดยเฉพาะไอเดียของคนที่มีศักยภาพ คนที่มีความ

สามารถ ต้องใช้คนหลายประเภทไปพร้อม ๆ กัน แต่คน

จะเก่งอย่างเดียวกไ็มไ่ด้  แมใ้นบางโอกาสก็จ�ำเป็นต้อง

อาศัยความ “อึด” และ “ลุย” อย่างถึงลูกถึงคน 

“เวลาเราเลือกคนเข้ามามันก็ต้องดูว่าคนไหนควรจะมา

ท�ำหน้าทีไ่ด้อย่างดีที่สุดตรงไหน มันต้องไมใ่ช่คนประเภท

เดียว อย่างจะให้คนจบโทไปแบกกระสอบมันกไ็มใ่ช่ ดัง

นั้นความส�ำคัญของคน คือต้องเลือกคนให้ถูกต�ำแหน่ง 

เหมาะกับงาน จะต้องเทรนนิ่งและสามารถท�ำให้เขาเป็น

ทีมเดียวกันใหไ้ด้ต้องร่วมมือกันได้”  

ในส่วนของการเดินเครื่องผลิตเอทานอล ซึ่งในทันทีที่

สามรถท�ำการผลิตได้ โรงงานแห่งนี้จะมีก�ำลังการผลิต

อยู่ที่ 130 ล้านลิตรต่อปี ขณะที่เอทานอลมีราคาตกลิตร

ละ 20 บาท จึงเท่ากับว่าปีหนึ่งจะสามารถท�ำเงินได้เกือบ

สามพันล้านบาท 

ส่วนโอกาสคืนทุนก็ขึ้นอยู่กับปริมาณการบรโิภคเอทา

นอลในตลาดโลก ขึ้นอยู่กับปัจจัยเศรษฐกิจโลก รวมทั้ง

ราคาน�้ำมัน ตลอดจนนโยบายของรัฐบาล ส่วนวัตถุดิบที่

จะหามาป้อนโรงงาน ก็จะมีแผนกพิเศษที่ตั้งขึ้นมาเป็น 

การเฉพาะ ซึ่งก็คือฝ่ายส่งเสริมให้ชาวบ้านปลูกในพื้นที่

อุบลราชธานี  โดยมีการจัดระบบสมาชิก  มีการเก็บ

ข้อมูล และท�ำหน้าที่ส่งเสริมด้านกรรมวิธีการปลูกมัน

ส�ำปะหลังที่ทันสมัยโดยการให้ความรู้แก่สมาชิก 

“ขณะนี้ถือว่าเป็นเจ้าใหญ่ด้านเดียว เกษตรกรที่เราไปส่ง

เสริมสนับสนุนเราในรูปเครือข่ายในเวลาน้ีมีประมาณ

คร่าว ๆ  4,000-5,000 คน ที่เป็นสมาชิกเราแล้ว แต่

ตัวเลขเรากโ็ปรโมทอยู่เรื่อย ๆ ส่วนคนที่ยังไม่เป็นเราก็

ต้องจัดทีมออกไปแนะน�ำ มันเป็นการวางแผนในการหา

วัตถุดิบรองรับ”...

 

“เป้าหมายในการบริหารธุรกิจ ในส่วนที่มีแผนจะน�ำเข้า

ตลาดหลักทรัพย์ ก็จะเป็นโรงแป้งกับแอทเทนอล  ตอนนี้

เราเซ็ตโครงสร้างทุกเซคเตอร์เพื่อไปสู่ขั้นนั้นภายในเวลา 

5 ปี” 

นอกจากในรายธุรกิจนี้แล้ว มันส�ำปะหลังยังจะสามารถ

น�ำไปผลิตต่อยอดได้อีกหลายอย่าง ทั้งไบโอพลาสติก  

ก๊าซเอ็นจีวี  ที่ผลิตได้จากการน�ำน�้ำเสียจากมันส�ำปะหลัง

ไปหมักเป็นแก๊สมีเทล โดยน�ำไปอัด ผ่านขบวนการคอม

เพสให้เป็นเอ็นจีวี  ก็เป็นอีกหนึ่งการลงทุนที่จะสามารถ

น�ำไปต่อยอดได้
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กับอนาคตและAEC
“อุตสาหกรรมการเกษตรที่เราท�ำมันก็คงต้องมีทั้ง 2 ทาง แต่คิดว่าเออีซีน่าจะเป็น

โอกาสมากกว่า เช่นเราท�ำเกี่ยวกับพลังงานทดแทน นุ่นว่าตอนนี้มันก�ำลังไปต้อง

ยอมรับว่าอุบลติดทั้งลาวและเขมร วัตถุดิบตรงนี้มันค่อนข้างที่จะเยอะในส่วนของมัน

ส�ำปะหลังคิดว่ามันจะเข้ามาเซิตโรงงานเราได้เต็มที่ดีกว่าเดิม คิดว่ามันจะต่อยอดได้อีก

เยอะ” 

เมื่อถึงเวลาเปิดก็ต้องมีการเคลื่อนย้ายทุนทุนจากจีน และชาติอื่น ๆ ที่มีศักยภาพใน

เรื่องของทุน จนท�ำให้เกิดการแข่งขัน  ส่วนเรื่องความพร้อมในระหว่างนี้ก็ยังไม่มใีครที่มี

ศักยภาพสูงจนน่ากลัว แตใ่นส่วนของ ส.เขมราฐ เองก็ยังต้องใช้เวลาในการปรับตัวอยู่  

ส�ำหรับการลงทุนในเรื่องพลังงานทดแทน ก็คงไมใ่ช่การแข่งขันที่น่ากลัว เป็นเพราะ

พลังงานมีแต่จะขาดแคลนจนกลายเป็นว่ามีแต่จะหาคนเข้ามาลงทุน ตัวอย่างเช่นบาง

ประเทศที่มีวัตถุดิบน้อย ทั้งฟิลิปปินส์และอินโดนีเซียที่ผลิตมันส�ำปะหลังได้น้อยกว่า

ประเทศไทย  จึงเป็นเรื่องที่ทั้งสองประเทศคงจะมุ่งไปในเรื่องของการเพิ่มผลผลิตเพื่อ

ตอบสนองความต้องการภายในประเทศของตัวเองมากกว่า

 

“ถามว่ามีผลกระทบไหมมีแน่นอนอยู่แล้ว แต่ธุรกิจพลังงานทดแทนมันยังไปได้ เพราะ

ว่าประเทศหลายประเทศมันเพิ่งเปิด พอเปิดเสร็จนุ่นว่ามันต้องมีดีมานการใช้ คิดว่าน่า

จะยังได้อยู่เพราะมันคงจะมีความต้องการมากขึ้น”

ส�ำหรับความต้องการวัตถุดับในประเทศไทยก็ยังมีปริมาณที่เพียงพอ ส่วนเรื่องการเตรี

ยมการในอนาคตก็ยังไม่ถึงขั้นการแย่งวัตถุดิบระหว่างผู้ประกอบการโรงงาน  

“ถามว่ากลัวไหม เราไม่กลัวและคิดว่าเราสามารถน�ำวัตถุดิบที่เรามีมาต่อยอดท�ำธุรกิจ

อื่นได้อีก  ผลสุดท้ายมันก็อยู่ที่ราคา วัตถุดิบการเกษตรใครให้ราคาสูงกไ็ป”

“ถ้าทุนต่างประเทศเขามาตั้งโรงงานจริงแล้วให้ราคาสูงกว่า  เขาซื้อได้เราก็ต้องซื้อได้

เพราะมันอยู่ที่ดีมานของตลาดโลก ซึ่งราคาของมันกไ็ม่หนีกันอยู่แล้ว ของพวกนี้คล้าย

มันมีคอมมูนิตี้ ดีมานมากราคาก็ต้องสูง ถ้าซื้อแย่งกันคนขายต้องขายราคาที่เคียงกัน 

เพราะดังนั้นคนมันจะซื้อแพงแล้วขายถูกคงไม่มีทาง”
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“ศรไีทยใหม่” คือกลุ่มธุรกิจของตระกูล “ตรังคานุกูลกิจ” ที่เริ่มต้นท�ำธุรกิจหลากหลาย

ในภาคอีสานมาเป็นเวลาช้านาน จนล่วงเข้าสู่การบริหารกิจการในรุ่น “เจเนอร์เรชั่นที่ 3” 

จากการธุรกิจโรงสีและค้าพืชผลการเกษตร จนกระทั่งแตกตัวมาเป็นธุรกิจจ�ำหน่ายวัสดุ

อุปกรณ์ก่อสร้าง ภายใต้การบริหารงานของทายาทรุ่นใหม่ที่ชื่อว่า  “ปรัชญา ตรังคานุกูลกิจ”   

	

“ตั้งแต่แรกเริ่มธุรกิจของครอบครัวคือการท�ำโรงสีข้าว ต่อมาคือน�้ำมัน และขนส่ง (ส่ง

ข้าว) และต่อมาก็ขยายเป็นการขนส่งวัสดุก่อสร้างครับ ซึ่งปัจจุบันครอบครัวก็ยังรักษา

ธุรกิจในแนวนี้อยู่ครับ ภายใต้ชื่อ เครือศรไีทยใหม่ครับ”

ย้อนอดีตกลับไปเมื่อวันที่ 11 มกราคม พ.ศ.2497 ในแหล่งพื้นที่เพาะปลูกข้าวเหนียวที่มีชื่อ

เสียง ณ อ�ำเภอบ้านผือ จังหวัดอุดรธานี มโีรงสีข้าว เปิดตัวขึ้นอย่างเป็นทาง เป็นโรงสี

แห่งแรกของกลุ่มศรไีทยใหม่ มีก�ำลังการผลิต 50 ตันต่อวันในระยะเริ่มแรก ต่อมจึงขยาย

เป็น 80 ตันต่อวันในปัจจุบัน

	

ในปี พ.ศ.2513 บริษัทได้ขยายธุรกิจโดยไปลงทุนในกิจการค้าปลีกและค้าส่งน�้ำมันเชื้อ

เพลิง รถบรรทุกรับขนส่งสินค้าทั่วราชอาณาจักร และเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายวัสดุก่อสร้าง 

ซึ่งในปัจจุบันแต่ละกิจการมีผลประกอบการและความเจริญเติบโตในระดับที่น่าพึง พอใจ 

จนกระทั่งในปี พ.ศ.2536 กลุ่มศรไีทยใหมไ่ด้ก่อตั้งบริษัท ศรไีทยใหม่การเกษตร จ�ำกัดขึ้น

ที่อ�ำเภอเมือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู เป็นโรงสโีรงที่ 2 ของกลุ่มศรไีทยใหม่ ขนาดก�ำลังการ

ผลิต 100 ตันต่อวัน ซึ่งเป็นแหล่งเพาะปลูกข้าวเหนียวและข้าวหอมมะลิที่มีคุณภาพของ

ภาคอีสานตอนบน ท�ำให้สามารถผลิต

	

ปรัชญา 
ตรังคานุกูลกิจ                                 

ศรีไทยใหม่
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“ผมเกิดที่อ�ำเภอบ้านผือ  ซึ่งห่างจากที่นี่(เมืองอุดรฯ)ประมาณ   50 กโิลเมตร  ซึ่งใน

ช่วงอายุที่เรียนชั้นประถมศึกษา ได้ศึกษาเล่าเรียนที่ ดอนบอสโก้  และในช่วงมัธยมศึกษา

ตอนต้น ได้ศึกษาอยู่ทีโ่รงเรียนอุดรพิทยาคม และเดินทางเข้ากรุงเทพเรียนการบัญชี  

และเรียนระดับอุดศึกษาที่มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จากนั้นก็กลับท�ำงานในช่วงประมาณปี 

2533 ช่วงนั้นอายุ 23 ปี ครับ”

ธุรกิจในเครือศรไีทยใหมไ่ด้เริ่มต้นมาแต่ครั้งปู่ของ“ปรัชญา”แล้วสืบทอดต่อมายังคุณ

พ่อ ปัจจุบันนี้อยูใ่นช่วงการบริหารของทายาทรุ่นที่ 3 ซึ่งก็คือในรุ่นของ “ปรัชญา” โดย

เขามีพี่น้องในตระกูล “ตรังคานุกูลกิจ”ทั้งหมด 5 คน โดยพี่น้องทั้งหมดจะแบ่งแยก

หน้าที่กันออกไปบริหาร 

“ปรัชญา”เป็นลูกชายคนแรกแต่เป็นคนที่ 2 ของครอบครัว ซึ่งพี่สาวคนโตคือ “รัชนี

นันท์ ตรังคานุกูลกิจ” ท�ำหน้าที่ดูแลภาพรวมเรื่องทรัพย์สินและกฎหมาย “ปรัชญา” 

ดูแลเรื่องขนส่ง และวัสดุก่อนสร้าง  น้องชายคนที่ 3 ชื่อ “โอฬาร” จะดูแลเกี่ยวกับ

ธุรกิจน�้ำมัน ทั้งค้าและปลีกค้าส่ง   น้องชายคนที่ 4 ชื่อ “นันทพล” ดูแลในส่วนการผลิต

ของโรงสีข้าว และน้องสาวคนสุดท้องชื่อ “เบญจพร” ท�ำหน้าที่ดูแลในส่วนการตลาด

และการบริหาร 

“เสมือนลูกชายคนโตครับ เพราะตามท�ำเนียนคนจีนคือต้องมาช่วยดูแลธุรกิจครอบครัว

เป็นหลัก ก็คล้ายกับครอบครัวทั่วไปที่ลูกคนโตจะต้องกลับมาช่วยครอบครัวเป็นหลัก 

เพียงแต่บังเอิญว่าครอบครัวมีธุรกิจหลายส่วน ดังนั้นลูกๆทั้งคนจึงต้องกลับมาช่วยกัน

ทุกคนครับ”

หลังจากที่จบการศึกษาและกลับมาช่วยดูแลธุรกิจครอบครัวนั้น ในช่วงแรกเขาได้รับ

มอบหมายจากพ่อให้ดูแลในส่วนของการขนส่งวัสดุก่อสร้าง เหตุผลเป็นเพราะในรุ่นของ

พ่อได้รับมอบให้ดูแลโรงสีที่มีเพียงโรงเดียว รวมทั้งปั้มน�้ำมันก็มีอยู่เพียงแห่งเดียว  ดัง

นั้น “ปรัชญา” จึงได้รับมอบหมายให้เข้ามาช่วยในส่วนของวัสดุก่อสร้างและการขนส่ง 

ซึ่งกไ็ม่สามารถตัดสินใจในเรื่องใหญ่ๆ และส�ำคัญได้ เพราะการเข้ามาในช่วงแรกดัง

กล่าวก็คล้ายกับการเข้ามาฝึกงานนั่นเอง

“ช่วงที่กลับมาประมาณ ปี 2539-2540  อยูใ่นช่วงภาวะวิกฤติ ทั้งลูกหนี้ เจ้าหนี้ ก็

กระทบทั้งระบบ โดยเฉพาะเรื่องการเงิน  กู้เงินจากธนาคารไมไ่ด้ การบริหารจึงเกิด

ความยากล�ำบากมาก คุณพ่อจึงให้เข้ามาช่วยครับ  ถือว่ากลับมารักษาฐานธุรกิจ  มา

ปรับปรุง วางระบบก�ำหนดทิศทางใหม่ ช่วงนั้นคุณพ่ออายุประมาณ 50 กว่า และผมเอง

อายุ 29 ปี” 



100  บทสัมภาษณ์นักธุรกิจผู้ขับเคลื่อนเศรษฐกิจอีสาน 

ฝ่ากระแสวกิฤตเศรษฐกจิ
ในระหว่างปี 2539 วิกฤตเศรษฐกิจเริ่มต้น “ปรัชญา” 

ได้เสนอใหใ้ช้วิธีการตลาดสมัยใหม่ ซึ่งเป็นช่วงเดี่ยวกับที่

คู่แข่งก�ำลังมีปัญหาและหยุดดูสถานการณ์ จึงท�ำให้

ธุรกิจของ“ศรไีทยใหม่”โดยภาพรวมเติบโตได้อย่าง

รวดเร็ว  

“ซึ่งน�้ำมันจะเติบโตจริง ในช่วงปี 2546 – 2547  ส่วน

วัสดุก่อสร้างก็เติบโตมากๆช่วงที่คู่เข่งหยุด โดยการ

ขายส่งไปตามอ�ำเภอ ร้านค้าเล็กๆ อีกทั้งสินค้าเรามี

ความหลากหลายขึ้น จึงท�ำให้เราเติบโตจากจุดนั้นด้วย

ครับ”

โดยหลักการตลาดในแนวคิดของ “ปรัชญา” ซึ่งมีความ

เชื่อว่าการด�ำเนินธุรกิจจะต้องท�ำให้เติบโตขึ้นตลอดเวลา 

จะปล่อยให้หยุดนิ่งอยู่เฉย ๆ ไมไ่ด้ ส่วนในเรื่องของการ

เรียนรู้เร่ืองการตลาดในส่วนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์

(Product Life Cycle) วงจรชีวิตธุรกิจ (business  

life cycle) จะท�ำให้เข้าใจเรื่องธุรกิจ ที่จะปล่อยให้ถึง

จุดอิ่มตัวไมไ่ด้ เพราะการถึงจุดอิ่มตัวจะท�ำธุรกิจตกจน

น�ำไปสู่ผลเสียต่อธุรกิจ

“ผมจึงมีหน้าที่ท�ำอย่างไรไมใ่ห้ถึงจุดอิ่มตัวจึงต้องท�ำให้

ธุรกิจเติบโตขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งเป็นแนวคิดจากอดีตถึงปัจจุบัน   

ในแนวทางการเติมโตของธุรกิจก่อสร้าง จะต้องเติบโต

จากยอดขาย ซึ่งก็ต้องเพิ่มชนิดของสินค้า แล้วจะท�ำให้

ลูกค้าเพิ่มครับเพราะเมื่อธุรกิจโต คนก็เพิ่ม เงินเดือนก็

เพิ่ม  ฉะนั้นผมมีหน้าที่ท�ำอย่างไรกไ็ด้เพื่อให้ธุรกิจโต”  

จนกระทั่ง ปี 2546 จึงขอสินเชื่อจากธนาคารได้ส�ำเร็จ  

ปัญหาเรื่องเงินสดหมุนเวียนในเครือธุรกิจของ“ศรไีทย

ใหม่”จึงเริ่มคลี่คลายลงนับจากช่วงนั้นเป็นต้นมา โดย

เฉพาะธุรกิจน�้ำมันและวัสดุก่อสร้างที่กลายมาเป็นแนว

หน้าของวงการ  “น�้ำมันถือว่าเป็นอันดับหนึ่งของภาค

อีสานได้  ในระดับประเทศก็ติดอันดับ 1 ใน 10  ที่มียอด

ซื้อเยอะ ในขณะที่สินค้าประเภทปูนซีเมนต์ก็เป็นอันดับ

หนึ่งของอีสานตอนบน  ทั้งภาคอีสาน ก็ติด 1 ใน 5 ทั้ง

ประเทศก็ติด 1 ใน 20” 

โครงสร้างธุรกจิแบบครอบครัว
ในเรื่องของการน�ำธุรกิจในเครือ “ศรไีทยใหม่” เข้าสู่

ตลาดหลักทรัพย์เป็นแนวคิดที่“ปรัชญา”ให้ความสนใจ 

เพราะเขาคิดว่าน่าจะเป็นเรื่องดีเป็นการสร้างแรงผลัก

ดันที่จะน�ำไปสู่การบริหารธุรกิจแบบมืออาชีพมากขึ้น ซึ่ง

มุมมองคือธุรกิจจะต ้องมีมาตรฐานจึงจะน�ำเข ้าสู ่

ตลาดหลักทรัพย์ และสามารถเรียกเงินกลับจากหุ้นไดใ้น

ระดับหนึ่ง แต่ถึงกระนั้นก็ดไูม่ต่างอะไรกับการขายธุรกิจ

ของตนเอง 

	

“ธุรกิจน้ียังมีคุณพ่อเป็นประธานบริษัทในเครือศรีไทย  

ซึ่งคุณพ่อมีแนวคิดการท�ำธุรกิจที่ครบวงจรมาก คือ 

อันดับแรกข้าวเป็นสิ่งจ�ำเป็นส�ำหรับบรโิภค  โดยใช้รถใน

การขนส่งข้าว แล้วรถต้องใช้น�ำมัน เมื่อส่งข้าวเสร็จรถ

ขากลับก็ขนวัสดุก่อสร้างกลับ ซึ่งถือว่าเป็นการวาง 

Business Mode ไวใ้ห้แล้วครับ”

	

ในแง่ของธุรกิจทั้งหมดน�้ำมันมีสัดส่วนมากที่สุด  ส่วน

เรื่องของผลก�ำไรข้าวจะมีสัดส่วนมากที่สุด  ในขณะที่

วัสดุก่อสร้างเป็นงานท่ีหนักเพราะยังอยูใ่นช่วงของการ

เปลี่ยนผ่าน ยังมีเรื่องของการตลาดเพราะมีคู่แข่งมาก

ที่สุด แต่ทั้งเครือธุรกิจถือว่าก�ำลังไปได้ดโีดยภาพรวม

ของผลประกอบการใน 1 ปี คือ 1 หมื่นล้านบาท  มี

พนักงานในเครือ“ศรไีทยใหม่”รวมทั้งสิ้น 600 คน แบ่ง

เป็นวัสดุก่อสร้าง 150 คน, น�้ำมัน 150 คน และโรงสี 

300 คน กับโรงสีทั้งหมดจ�ำนวน 3 โรง  
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การบริหารคน
หลักคิดในการบริหารคนของ“ปรัชญา”ได้มีการแบ่งออกเป็น 3 รูปแบบ คือ 1 แบบพี่

ปกครองน้อง จะใช้กับพนักงานระดับล่าง แบบที่ 2 แบบญี่ปุ่น ใช้กับระดับหัวหน้าคือการ

นั่งปรึกษาหารือการมีส่วนร่วม  แบบที่ 3 แบบตะวันตก จะใช้ส�ำหรับการบริหารระดับ

สูง คือการเน้นที่ตัวผลงานเป็นหลัก ทั้งหมดจะถูกน�ำมาใช้แบบผสมผสานกัน 

“ธุรกิจน�้ำมันจะเป็นลักษณะคล้ายๆกัน  ในส่วนของโรงสีอาจจะใช้ระบบพี่ปกครองน้อง

ระบบเครือญาติ  นอกจากนี้ยังมีการปรึกษาหารือกันระหว่างธุรกิจและครอบครัว ที่

เรียกว่า ‘สภาครอบครัว’ ครับ”

	

แนวคิดแบบสภาครอบครัวเป็นสิ่งที่“ปรัชญา”น�ำเสนอแก่ครอบครัวมานานแล้ว ซึ่งพ่อ

เขากใ็ห้การตอบรับและเร่งรัดให้ด�ำเนินการ เนื่องจากต้องการที่จะสร้างธุรกิจของ

ครอบครัวให้มีความยั่งยืน จึงจ�ำเป็นต้องมีการตั้งกฎกติกาครอบครัว หรือ “สภาค

รอบครัว” มีธรรมนูญครอบครัวเปรียบเสมือนกฎหมายภายในครอบครัวนั่นเอง ซึ่งการ

บริหารในลักษณะนี้ก็มีส่วนคล้ายกับ “กงสี” โดยทุกคนจะได้รับเงินเดือน เงินก�ำไรทีไ่ด้

จะถูกน�ำไปหมุนเวียนในธุรกิจของครอบครัวทั้งหมด  

“แต่การจะซื้อหรือลงทุนจะต้องมีการน�ำมาปรึกษาหารือกันทุกครั้ง และยังไม่ถึงขนาด

เคร่งครัด แต่ต่อไปหลังจากนี้จะเริ่มมีการเขียนกฎ ให้ทุกคนท�ำตามกฎกาของครอบครัว

ที่ก�ำลังจะร่างขึ้นมาในช่วงเร็ววันนี้”

กลุ่มธุรกจิในเครือศรีไทยใหม่ แบ่งเป็น 4 กลุ่ม

1. กลุ่มโรงสีข้าวและพืชไร่ ประกอบด้วยโรงสีข้าวและค้าพืชไร่ จ�ำนวน 4 แห่ง ในจังหวัด

อุดรธานีและหนองบัวล�ำภู

2. กลุ่มวัสดุก่อสร้าง ประกอบไปด้วย ร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้างกระจายตาม 4 มุมเมือง 

และตามอ�ำเภอ และร้านค้าส่งวัสดุก่อสร้าง ในจังหวัดอุดรธานี

3. กลุ่มรถบรรทุกขนส่ง ประกอบไปด้วยรถบรรทุกขนส่ง เพื่อบรรทุกพืชไร่ และวัสดุ

ก่อสร้างให้กับในเครือ 

4. กลุ่มธุรกิจพลังงาน ประกอบไปด้วยธุรกิจค้าส่งน�้ำมัน สถานีบริการน�้ำมัน และโรง

บรรจุก๊าซหุงต้ม 
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ธุรกิจด้าน

ยานยนต์

คุณโชคชัย  คุณวาสี		

คุณวิชัย  เฟื่องทวโีชค		

คุณสมิง  ยิ้มศิริ		

สุดที่รัก  พันธ์สายเชื้อ		

คุณสุรเดช  ทวีแสงสกุลไทย	

คุณสมชาติ  พงคพนาไกร		

คุณเกษมวุฒิ  ศรีธัญรัตน์		

คุณสมชาย  เหล่าสายเชื้อ
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“โชคชัย คุณวาสี” เป็นนักธุรกิจหนุ่ม ที่ผู้คนในสังคมเมืองขอนแก่นต่างจับตามองทุกย่าง

ก้าวแห่งการเคลื่อนไหว  หลังจากปี 2549 ที่เขาได้รับเลือกเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายโตโยต้า 

ในนาม “โตโยต้าแก่นนคร” ซึ่งเป็น 1 ใน 3 ราย ในจังหวัดขอนแก่น จากนั้นเขากใ็ช้เวลาไม่

ถึง 3 ปี ก็เขาสามารถท�ำยอดขายให้กับรถยนต์โตโยต้าเป็นอันดับต้นๆ ของตลาดรถยนต์

ในจังหวัดขอนแก่น จากครั้งที่เขาเริ่มต้นท�ำธุรกิจปั้มน�้ำมันเอสโซ่แล้วแตกไลน์ไปท�ำธุรกิจ

อีกหลากหลาย และล่าสุดได้ขยายไลน์ธุรกิจ โดยซื้อกิจการโรงแรมอีสานบุรีบนถนน

ประชาสโมสร ที่ถูกทิ้งร้างมานานกว่า 12 ปี และปรับรื้อสร้างใหมโ่ดยใช้เงินลงทุนกว่า 1.3 

พันล้านบาท พร้อมกับดึง เซ็นทาราเข้ามาบริหารในชื่อ “เซ็นทารา โฮเทล แอนด์  

คอนเวนชั่น   เซ็นเตอร์ ขอนแก่น”

“จริงๆแล้วผมก็ถือว่าเป็นคนขอนแก่น แต่เกิดที่กรุงเทพฯทีโ่รงพยาบาลหัวเฉียว มาอยู่ที่

ขอนแก่น ประมาณสัก 2-3ขวบ ก็มาแล้วก็มาโตที่นี่ เริ่มแรกมาเรียนทีโ่รงเรียนมหาไถ่

ขอนแก่นจนถึงชั้นประถมศึกษาปีที่ 5 จากนั้นก็ย้ายไปเรียนทีโ่รงเรียนลาซาล บางนา

แล้วไปต่อมัธยมที่สวนกุหลาบ  เข้าไปเรียนวิศวะฯที่เทคโนฯบางมด ตอนนั้นเขาเรียก 

พระจอมเกล้าฯบางมด”

นอกจากนี้”โชคชัย”ยังส�ำเร็จการศึกษาในระดับปริญญาโทด้านการจัดการ จากวิทยาลัย

บัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น และเขาก็คือเมล็ดพันธ์ทางธุรกิจของโต

โยต้าขอนแก่น (ชวน คุณวาสี) โดยหลังจากจบการศึกษาในปี 2527 ในสาขาวิศวกรรม

เครื่องกล ซึ่งเป็นความตั้งใจมาตั้งแต่ต้นจากธุรกิจรถยนต์ของพ่อ จึงคิดว่าการเรียนใน

สายเครื่องกลจะมีประโยชน์สามารถกลับมาช่วยที่บ้านได้ และหลังจากเรียนจบจึงกลับมา

โชคชัย 
คุณวาสี                                  

โตโยต้าแก่นนคร
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ช่วยงานที่บ้าน โดยเริ่มต้นงานในต�ำแหน่งผู้จัดการศูนย์

บริการ ทีโ่ตโยต้าขอนแก่น และต่อมาจึงเปลี่ยนมาดูแล

ฝ่ายขายในฐานะผู้จัดการฝ่ายขาย

	

“ก่อนหน้านั้นก็คอนเซอร์เวทีฟ จะมีหน้าร้านเฉยๆ ลูกค้า

จะซื้อลูกค้าก็เดินเข้ามาหา แล้วตอนช่วงนั้นเองตลาดก็

เริ่มเปลี่ยนไปบ้างแล้ว แต่เนื่องจากว่าคุณพ่อเองก็อยูใ่น

ช่วงคอนเซอร์เวทีฟ เพราะตอนนั้นคุณพ่อก็ห้าสิบแล้วพี่

สาวเองก็ผู้หญิงนะครับก็มองอะไรง่ายๆ แบบสมถะ  ผม

มองว่าระบบนี้มันต้องใช้พนักงานน�ำเสนอข้อมูลให้ลูกค้า

ได้รู้จักมากขึ้น แล้วตอนนั้นระบบเซลล์ขายรถยนต์ก็เริ่ม

แพร่หลาย ถ้าเราใช้วิธีเดิมก็คงจะขยายตลาดไมไ่ด้ ผม

จึงเปลี่ยน”

หลังจากที่ “โชคชัย” เข้าไปบริหารศูนย์บริการได้เพียง

หนึ่งปี ก็เริ่มเข้ามาดูแลในเรื่องการขายมากขึ้น จากนั้นก็

ใช้เวลาในการปรับจากระบบหน้าร้านไปเป็นระบบเซลส์

ประมาณ 3 ปี จาก ปี 2527 ถึง ปี 2530 ต่อมาช่วง

ระหว่าง ปี 2530-2532 เขาได้รับมอบหมายใหไ้ปดูแลโต

โยต้าเมืองเลย  ซึ่งเป็นการดูแลการบริหารทั้งระบบ 

จังหวะนี้เองที่ท�ำให้เขาได้เรียนรู้งานใหม่ๆ เราทั้งการไขว่

คว้าหาความรู้จากแหล่งอื่นๆ  เป็นเวลา 2 ปี ที่คุ้มค่า

ส�ำหรับ “โชคชัย” จนอาจจะเรียกได้ว่า เป็นช่วงเวลาของ

ความกระหายในความรู้ โดยเฉพาะแนวคิดทฤษฎีต่าง ๆ 

เพื่อน�ำกลับมาประยุกต์ใช้กับธุรกิจของครอบครัว จน

กระทั่งในปี 2532 เขาจึงถูกเรียกกลับขอนแก่น เพื่อมา

รับหน้าที่ดูแลด้านการตลาดเป็นการดูแลในภาพรวมที่

กว้างใหญ่กว่างานขาย ซึ่งในช่วงจังหวะดังกล่าว เขาก็

คิดว่าตัวเองสามารถท�ำในเรื่องบางอย่างได้ดี

“ประมาณปี 2531 ช่วงนั้นโตโยต้าเริ่มมีนโยบายดีเลอร์

สองแห่งในหัวเมืองใหญ่ทั้งหมด จะเป็นเชียงใหม่ โคราช 

สงขลา ก็จะขึ้นสองเอเย่นต์เหมือนกันหมด แต่ผมเองก็

สามารถที่จะเอาไปเจรจาไปคุยกับทางบริษัทโตโยต้าเพื่อ

ที่จะบล็อค ก็ถือเป็นความส�ำเร็จอันหนึ่งนั้นเป็นความ

ภูมใิจหนึ่งในช่วงสมัยที่ผม สามารถบล็อคได้อยู่ โดยทีไ่ม่

ขึ้นดีเลอร์แห่งที่สองที่ขอนแก่นในปีนั้น”

	

ในขณะนั้นการขายรถยนต์โดยการใช้พนักงานขายท่ัวไป 

เริ่มมีการน�ำมาใช้กันบ้างแล้ว แต่ก็ยังเป็นวิธีการที่ 

“โชคชัย” เรียกว่า “ครูพักรักจ�ำ” จาการทีไ่ดไ้ปดู

ตัวอย่างจากธุรกิจที่คล้าย ๆ กับการขายรถยนต์  แล้ว

จึงน�ำเมาเปรียบเทียบมาดโูครงสร้างผลก�ำไร และแบ่ง

เปอร์เซ็นต์ให้กับพนักงานขาย  ยังอยูใ่นขั้นตอนของการ

ลองผิดลองถูก แต่ก็สามารถขยายตลาดได้จากเดิม 

300 กว่าคัน ก็ขยับขึ้นไปเป็นปีละ 1000 คัน

	

ในช่วงปี 2533 พ่อของโชคชัย (ชวน คุณวาสี) ได้เสีย

ชีวิตลงไป และบังเอิญว่าความคิดของเขาไม่สอดคล้อง

กับความคิดของพี่น้อง ซึ่งตัวเขาเองก็ยอมรับว่าเป็นช่วง 

ที่มีอัตตาสูง อายุยังน้อยซึ่งช่วงนั้นยังเป็นวัยแค่ 20 

ปลายๆ เป็นความคิดที่แตกหักมากเกินไป แต่เขาก็เลือก

วิธีการที่จะไม่ทะเลาะกับพี่น้อง 

“ถ้าเราไปเปลี่ยนก็จะทะเลาะกันเปล่าๆ ผมก็เลยขอแยก

ตัวเองออกมาและเผอิญช่วงที่จะแยกมาที่บ้านมโีอกาส

ไดไ้ปท�ำปั๊มเอสโซ่ ซึ่งตอนนั้นเป็นปั๊มเอสโซใ่นคอนเซ็ป

ใหม่  มีเครื่องล้างรถ มีมินิมาร์ท ผมขอปั๊มน�้ำมันมาและก็

น�ำเงินสดก้อนหนึ่งมาท�ำปั๊ม แยกออกจากที่บ้านแยก

ออกจากกงสีมาท�ำ ก็มาเริ่มท�ำปั๊มเอสโซ่เป็นธุรกิจของ

ตัวเอง”

แยกออกมาท�ำ ซ.ีเอส.เค.เซอร์วสิ
เมื่อถึงจุดหนึ่ง เขาจึงได้ตัดสินใจที่จะขอพี่ๆ แยกตัวออก

มาดูแลกิจการสถานีบริการน�้ำมันเอสโซ่ ตั้งอยู่บนถนน

มิตรภาพ ตรงข้ามวัดหนองแวง (ตราชู) ซึ่งขณะนั้นมี

ปัญหาเรื่องน�้ำมันปลอมปน และประสบปัญหาเรื่องการ

บริหารงานขาดทุนสะสม เนื่องจากไม่ผู้ดูแลแบบจริงจัง 

เมื่อ พ.ศ.2538 โดยได้ตั้งบริษัทขึ้น ชื่อว่า บริษัทซีเอสเค

เซอร์วิสจ�ำกัด

สถานีบริการน�้ำมันแห่งนี้คือ จุดเริ่มต้นกิจการของ  

“โชคชัย” เขาได้เรียนรู้ลองผิดลองถูก จนได้รับความไว้

วางใจจากบริษัทเอสโซ่ประเทศไทย จ�ำกัด ขยายกิจการ
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ปั๊มน�้ำมันออกไปเรื่อยๆ จนกระทั่งขณะนี้มีสาขารวมทั้ง

สิ้น 8 สาขา ในเขตพื้นที่ จ.ขอนแก่น นครราชสีมา และ

อุดรธานี บริการภายใต้แบรนด์ “ซีเอสเคเซอร์วิส”

“ต้องใช้ค�ำว่าออกมา ก็สับสนพอสมควรเพราะว่า คิดว่า

เราคลุกคลีรถยนต์มาแต่ต้นพอมาท�ำเกี่ยวกับน�้ำมันเป็น

เรื่องทีไ่มมีประสบการณ์เลย ประกอบกับเงินทีไ่ด้มาหนึ่ง

ก้อนคิดการใหญ่อย่างเดียว ขยายปั๊มช่วงจังหวะนั้นปั๊มก็

ทยอยปิดเราก็ถือเป็นโอกาส ไปทยอยเปิด”

 

“เราก็มีการบริหารงานค่อนข้างมากในช่วงแรกๆและก็

ปัญหาของน�้ำมันมันทุจริตได้ง่าย ก็เสียค่าโง่ เสียค่าเรียน

รู้ตรงนีไ้ปเยอะพอสมควร แต่ก็แกไ้ป มีปัญหาก็แกไ้ป

เรื่อยๆ จนปัจจุบันเราเคยท�ำปั๊มได้สูงสุด8ปั๊ม และตอน

หลังเราคืนปั๊มไปตัวหนึ่ง ปัจจุบันเหลืออยู่ 7 ปั๊ม จะมีอุดร 

1 ตัว โคราช 1 ตัว อีก 5 ตัวอยู่ที่จังหวัดขอนแก่น”

 

ในระหว่างที่ขยายกิจการปั้มน�้ำมันออกไป ท�ำใหไ้ด้รับ

ประโยชน์เพิ่มจากการท�ำมินิมาร์ท ซึ่งในขณะนั้นร้าน

สะดวกซื้อ 7-11 ก�ำลังเริ่มจะขยายธุรกิจออกมาสู่พื้นที่

ต่างจังหวัด ซึ่งมินิมาร์ทในปั้มน�้ำมันของเขาต้องถือว่า

เป็นร้านสะดวกซ้ือท่ีอยู ่นอกกรุงเทพฯเป็นแห่งแรกๆ 

จากนั้นจึงแตกไลน์บริษัทมาท�ำหน้าท่ีจากฝ่ายจัดซ้ือเพื่อ

ดูแลสินค้าอุปโภคบรโิภคให้ร้านค้าในปั๊มของตัวเอง รวม

ทั้งส่งให้กับมินิมาร์ทต่างๆเพื่อให้มียอดขายเพิ่มขึ้น เมื่อ

ท�ำธุรกิจสะดวกซื้อและจัดหน่ายได้ช่วงเวลาหนึ่ง จนกระทั่ง 

7-11 ขยายตัวออกมาเต็มที่ ท�ำให้กิจการของเขาไม่อาจ

แข่งกับแบรนด์ใหญ่ ที่มีความเหนือกว่าในทุกๆ ด้าน

“การจัดการเรื่องพวกนีไ้ม่ง่าย เงื่อนไขต่างๆ มันมี 108 

เหตุผล ขณะที่เขามีของขายแต่เราไม่มี มันเป็นเรื่องของ

การบล็อคกัน ท้ายที่สุดเราก็บอกว่าธุรกิจนี้มันไม่ดีอย่าง

ที่คิด แต่ก็ยังคงท�ำอยู่ภาพก็สโลว์มาเรื่อยๆ เราก็ปรับ

ธุรกิจ ซี.เอสจัดซื้อที่เราใช้ค�ำว่าซี.เอส.เค.เบฟเวอร์เรจ 

เราก็ปรับมาเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายสินค้า ค่อยๆ ไปเป็น

ตัวแทนจ�ำหน่ายเป็นแบรนด์ๆ ไป” 

หลังจากไม่ประสบความส�ำเร็จในธุรกิจคอนวีเนียนสโตร์ 

“โชคชัย” กลับมาจับสินค้าเป็นรายตัว โดยเริ่มต้นท�ำ

ธุรกิจน�้ำแร่ออร่าซึ่งเป็นน�้ำดื่มระดับไฮเอนด์ โดยการเริ่ม

ต้นส่งสิ้นค้าให้ถึงมือลูกค้า ซึ่งจากการเปิดตลาดน�้ำแร่

ในต่างจังหวัดก็ถือว่าเข้าขึ้นประสบความส�ำเร็จเป็น

อย่างสูง แต่แล้วเขาก็ต้องประสบปัญหาใหม่ เมื่อน�้ำแร่

ออร่ามีการเปลี่ยนเจ้าของใหม่ พร้อมกับมีนโยบายเปลี่ยน 

ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายใหม่หมด 

“เราเองก็เปลี่ยนสภาพจากการเป็นดีเลอร์ซึ่งก็คือเบอร์

สอง เลยกลายเป็นเบอร์สาม พอเป็นเบอร์สามเรื่องของ

มาจิ้นเรื่องของตลาดกไ็มไ่ด้เหมือนเดิม ตัวนี้ก็เปลี่ยนไป

แล้วก็เลยไปจับน�้ำสยามแทน” 

	

เหตุผลในเบื้องต้นที่เขาเลือกไปท�ำธุรกิจน�้ำดื่ม เพราะน�้ำ

ดื่มก็คือของกินของใช้ที่จ�ำเป็น และคนก็มองว่าน�้ำแร่เป็น

น�้ำที่มีประโยชน์กับร่างกาย เพียงแต่ว่าความเข้าใจใน

เรื่องน�้ำแร่เมืองไทยยังมีน้อย ยิ่งเมื่อมองลงไปในเรื่อง

ของน�้ำสะอาด ก็ยิ่งถือว่ามีอยู่น้อยมาก ส่วนใหญ่จะเป็น

น�้ำระบบรีเวิร์สออสโมซิส ซึ่งเขาก็เชื่อว่ายังไม่สะอาดเท่า

ไหร่นัก 

“แค่ว่าพอได้และเป็นน�้ำขุ่นๆซะเป็นส่วนใหญใ่นสมัยนั้น 

น�้ำสิงห์เองขวดเฟรซก็ยังไม่มี เราคิดว่าน่าจะน�ำสิ่งดีๆมา

ให้กับคนขอนแก่น เลยมาตั้งใจท�ำตลาดนี้เพื่อให้คนเมือง

ได้ดื่มน�้ำที่มีคุณภาพ นี่เป็นจุดที่ตัดสินใจท�ำ และใน

ปัจจุบันนี้ ซี.เอส.เค.เบฟเวอร์เลจ เป็นเอเย่นต์น�้ำสยาม 

เป็นเอเย่นต์เนสเล่ เป็นเอเย่นต์คิมเบอร์ลี่ คล๊าค ก็ดูแล

โซนแถวนี้ขอนแก่น กาฬสินธุ์ อุดร หนองคาย ประมาณ

นี้ก็จะอยู่แถวนี้สกลนคร”

	

ในช่วงที่ “อินเตอร์เน็ท” เพิ่งจะมีการน�ำมาใชใ้น

ประเทศไทย “โชคชัย” ก็ยังเปิดร้าน “อินเตอร์เน็ทคาเฟ่” 

ด้วยเหตุผลที่ว่า ระบบการสื่อสารชนิดนี้เป็นเรื่องใหม่  

นอกจากนี้ขอนแก่นยังได้ชื่อว่าเป็นเมืองมหาลัย  และถึง
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แม้ว่ามหาวิทยาลัยจะมีการน�ำอินเตอร์เน็ทเข้ามาใช้แล้ว 

แต่นักศึกษาเหล่านั้นก็ยังไม่มีโอกาสไดใ้ช้งานจากอินเต

อร ์ เน็ทเพราะมหาวิทยาลับจะเป ิด-ป ิดระบบแลน 

อินเตอร์เน็ทเป็นเวลา ท�ำให้การค้นคว้าเป็นไปอย่างยาก

ล�ำบาก การขยายฐานออกไปท�ำธุรกิจให้บริการอินเทอร์เน็ต 

ซึ่งน่าจะมีขนาดใหญ่กว่าอินเตอร์เน็ทคาเฟ่ และน่าจะ

เรียกว่า “อินเทอร์เน็ตฮอล” เพราะมีเครื่องคอมพิวเตอร์

ให้บริการมากถึง 100 เครื่อง 

	

“ตอนนั้นประมาณซัก พ.ศ. 2537- 38 ปลายๆแล้วครับ

ก็เลยคิดว่ามันน่าจะมีบริการแบบน้ีให้กับนักศึกษาโดย

จุดประสงค์แรกคือให้นักศึกษามาเสิร์ชท�ำรายงาน ส่วน

เกมส์ก็ถือเป็นของแถม เรามีนโยบายตั้งแต่ต้นว่าจะไมใ่ห้

เป็นที่มั่วสุมให้เด็กมาเล่นเกมส์แต่มีเกมส์ ให้เล่นแตไ่ด้แต่

ไมใ่ห้มั่วสุม” 

จะว่าไปแล้ว กิจการอินเตอร์เน็ทคาเฟ่ก็เป็นธุรกิจทีไ่มไ่ด้

สร้างรายได้อย่างเป็นกอบเป็นก�ำนัก แต่ก็เป็นสิ่งที่มี

ประโยชน์ เพราะพ่อแม่ผู้ปกครองมักจะเอาเด็กมาฝากไว้

ในวันช่วงเสาร์อาทิตย์ และไม่นานนักกิจการดังกล่าวก็

ต้องถงึคราวปิดตวัลงไป เพราะผูจ้ดัการและผูช่้วยประจ�ำ 

ร้านต้องประสบอุบัติเหตุถึงขึ้นเสียชีวิตและบาดเจ็บ

ปี 2547 โตโยต้าไทยแลนด์ มีนโยบายจะที่เพิ่มตัวแทน

จ�ำหน่ายรถยนต์ในจังหวัดขอนแก่น โชคชัยจึงขอความ

เห็นจากพี่น้องซึ่งกไ็ด้รับการสนับสนุน เขาจึงเดินหน้ายื่น

สมัครแสดงความจ�ำนง  และในเดือนตุลาคม พ.ศ.2548 

บริษัทโตโยต้าก็อนุมัติ หลังจากนั้นเขาจึงลงมือสร้าง

ส�ำนักงานใหญ่ และเปิดตัวอย่างเป็นทางการเมื่อวันที่ 1 

กันยายน 2549 ซึ่งต้องจารึกไวใ้นฐานะจุดเริ่มต้นของ 

โตโยต้าแก่นนคร 

“ผมเองเคยรับปากพ่อไว้ก่อนเสียว่ายังไงผมก็จะอยู่ดูแล

นามสกุลคณวาสใีห้อยู่คู่กับโตโยต้าเพราะคุณพ่อมีธุระ

กิจนี้เป็นธุระกิจหลัก คุณพ่อรักมากก็เคยสัญญาไว้ ผม

เองก็เป็นจังหวะดีท่ีจะกลับมาในธุรกิจโตโยต้าเพราะข้าง

บนผมมีแต่พี่สาวหมดเลย ก็มีผมกับน้องชายที่ถือนามสกุล 

คุณวาสไีว้อยู่ ก็เลยคิดว่าถ้าจะให้สืบต่อ จังหวะนี้ก็น่าจะ

ทันเพราะไม่เก่ียวกับตัวเดิมไม่มีปัญหาในเร่ืองของทรัพย์

สมบัติอะไรต่างๆ ก็เลยไปเรียนปรึกษากับพี่ๆว่าจะสมัคร

จะมาท�ำ พี่ๆก็เห็นดีด้วย”

นับแต่เปิดตัวโตโยต้าแก่นนคร ซึ่งเป็นจังหวะเวลาที่

ตลาดรถยนต์โดยรวมก�ำลังเติบโต ซึ่งก็ส่งผลให้กิจการ

รถยนต์ของเขาเติบโตในอัตราที่น่าพอใจ และเป็นการ

เติบโตที่รวดเร็วกว่าอีก 8 ดีเลอร์ที่เปิดตัวขึ้นมาในช่วง

จังหวะเวลาเดียวกัน ทั้ง ๆ ที่เขาได้เปิดเผยว่ามันเป็นการ

ตัดสินใจลงทุนโดยไม่มีเงินสดอยูใ่นมือ แต่กโ็ชคดีที่

สามารถเจรจาขอเครดิตจากทางธนาคารประสบความ

ส�ำเร็จ รวมทั้งได้รับการช่วยเหลือจากหลายๆ ฝ่าย 

“มาถึงตอนน้ีก็ถือว่าน่าจะอยู่ตัวแล้วน่าจะรอดพ้นจุด

วิกฤตเหลือจุดทดสอบอีกทีหนึ่งตอนปีที่ 8 การท�ำธุระ

กิจเขาให้เช็คกันอยู่ 2รอบ ก็คือ 5 ปีแรก แล้วก็ 8 ปี และ

ถ้าเกิน 10ปี ก็น่าจะอยู่ตัว น่าจะนิ่งแล้วถ้าไม่มีอะไรช็อค

แรง ๆ  จนท�ำให้หลุดออกนอกระบบ ก็น่าจะอยู่ดูแลตัวมัน

เองได้ ก็คิดว่าตลาดจะเป็นอย่างไรถ้าตลาดไม่ถึงกับเป็น

ซโีร่”

ในเรื่องของการขยายตลาดออกไป ซึ่งนอกจากจะต้อง

ได้รับการอนุมัติจากบริษัทโตโยต้าแล้ว ยังมีเรื่องของ

กรอบเวลามาเป็นตัวก�ำหนด โดยทุกๆ หนึ่งสาขาที่ท�ำ

แล้วเสร็จ ถ้าต้องการจะเปิดสาขาเพิ่มก็ต้องรออีก 6 

เดือน ซึ่งในส่วนของโตโยต้าแก่นนคร ก็มีการขยายออก

มาโดยตลอด และ 6  ปี ที่ผ่านกไ็ด้มีการสร้างโชว์รูมเพิ่ม

อีก 2 แห่ง และแห่งที่ 3 ก�ำลังอยูใ่นระหว่างด�ำเนินการ

ก่อสร้าง



108  บทสัมภาษณ์นักธุรกิจผู้ขับเคลื่อนเศรษฐกิจอีสาน 

กิจการโตโยต้าแก่นนครของ“โชคชัย” ในวันนี้ ถึงแม้จะ

ยังไม่ผ่านเงื่อนไขสิบตามโมเดลความมั่นคงทางธุรกิจ

ของเขา แต่เมื่อมองถึงอัตราการเติบโตทางธุรกิจก็จะ

เห็นแนวโน้มที่ดี และน่าเชื่อว่าจะผ่านจุดทดสอบดังกล่าว

ไปไดไ้ม่ยากเย็นนัก ส่วนโรงแรมหรูระดับ 4 ดาวที่มีชื่อว่า 

“เซ็นทารา โฮเทล แอนด์ คอนเวนชั่น เซ็นเตอร์” ที่เปิด

ตัวอย่างไม่เป็นทางการในเดือนตุลาคม 2555 ก็ดูจะเป็น

อีกหนึ่งความท้าทายของเขา เพราะเป็นธุรกิจบริการที่ 

“โชคชัย” ยังไม่เคยท�ำมาก่อน

“คนที่จุดประกายของโรงแรมจริงๆ ต้องให้เครดิตท่าน

อดีตผู้ว่าปราณชัย สมัย คมช. ตอนปี 2551 ตอนนั้นผม

ท�ำงานอยู่หอการค้าก็เข้าไปคาราวะท่านพร้อมกับคณะ

กรรมการ ท่านก็พูดเปรยขึ้นมาว่า คนขอนแก่นน่าจะช่วย

ท�ำให้ตึกร้างมีประโยชน์ขึ้นมานะ เราก็คิดว่าสิ่งที่ท่านพูด

มาก็มีเหตุผลก็เลยไปล็อบบี้เจ้าของตึกให้มาท�ำต่อ ปกติ

ผมก็รู้จักกับเขา เกลี้ยกล่อมอยู่ 2 ปี แกบอกว่าถ้าผมคิด

ว่าโปรเจคนี้ดีก็เอาไปท�ำ ก็ถือว่าเป็นโอกาสก็รับโปรเจ

คมา Study ดูว่าสามารถท�ำด้วยตัวเราเองพอเป็นไปได้

ไหมก็ค่อยๆ แก้ปัญหาที่ละเปาะ กไ็ด้อย่างที่เห็นตอนนี้ก็

ใกล้จะเสร็จแล้ว”

“โชคชัย” สะท้อนแนวคิดการท�ำธุรกิจว่า ส�ำหรับเขา

แล้วธุรกิจทุกประเภทต้องเรียนรู้ โรงแรมเป็นธุรกิจอีก

รูปแบบหนึ่งที่ยังไม่เคยสัมผัส แตไ่ม่ว่าจะเป็นธุรกิจแบบ

ไหน การบริหารจะไมใ่ช้ผลก�ำไรในรูปแบบของเงินเป็นตัว

ตั้ง แต่ต้องบริหารงานให้ประสบความส�ำเร็จ โดยดูว่า

ธุรกิจนั้น สามารถเลี้ยงตัวเองไดไ้หม สร้างงาน สร้าง

ความเจริญ พัฒนาชุมชนที่ตั้งของธุรกิจนั้นไดไ้หม ศักยภาพ 

ของเราสามารถบริหารกิจการไดไ้หม แม้ว่าผลตอบแทน

การลงทุนอาจต�่ำแต่ต้องมีบ้าง ท�ำธุรกิจไม่ดูผลก�ำไรเลย

คงไมไ่ด้ เพียงแต่มีก�ำไรพอประมาณที่จะขยายและเลี้ยง

ตัวเองได้ การลงทุนกับกิจการโรงแรม ณ เวลานี้ นับเป็น

จ�ำนวนเงินไม่ต�่ำกว่าหนึ่งพันแปดร้อยล้านบาท และเขา

บอกว่างบประมาณน่าจะบานปลายออกไปอีก จนคาดว่า

จะหยุดอยู่ที่สองพันล้านบาทยังไม่รวมค่าตกแต่งบาง

ส่วน ขณะเดียวกันตัวเขาเองกไ็ม่เคยมีประสบการณ์ด้าน

การท�ำธุรกิจโรงแรมมาก่อนเลย

“เราเองกไ็ม่มีความรู้เรื่องการบริหารโรงแรม มันไม่ง่าย

ท่ีจะบริหารโรงแรมแบบถือกระเป๋าเข้าไปแล้วบริหารได้

เลย”

ดังนั้นหนทางที่จะท�ำธุรกิจโรงแรมให้เดินไปข้างหน้าได้ 

จึงจ�ำเป็นต้องใช้มืออาชีพเข้ามาช่วยในการบริหาร ขณะที่

การบริหารโรงแรมในเมืองไทยมีหลายเชน แตใ่นที่สุดเขา

ก็ตัดสินใจเลือกเซ็นทารา เพราะคิดว่าน่าจะเหมาะกับ

ขนาดของโครงการมากที่สุด 

“เขาก็มีความช�ำนาญจัดประชุมสัมมนาซ่ึงเป็นตลาดที่

เรามองเป็นตลาดหลัก และก็มีองค์ประกอบหลายอย่าง 

ไม ่ใช ่ เราอยากได ้ เขาแล ้วเขาจะเอาเราเขาก็มาดู

ร่วม2เดือนกว่าจะดิวนี้จบลง” 

ข้อดีของการเลือกเชนอย่างเซ็นทาราก็คือ ไม่ต้องเสีย

เวลาสร้างแบรนด์สร้างทีมบริหาร เป็นแต่เพียงผู้ลงทุน

อาคารสถานที่ เพราะเป็นการใช้บริการจากเซ็นทาราทั้ง

ระบบ โดยมีสัญญามีส่วนแบ่งตอบแทนกันในทางธุรกิจ

“ผมถือว่าความจริงใจ ความซื่อสัตย์ผมเองไม่เคยคิดที่

จะเอาเปรียบใคร ตรงไปตรงมา กใ็ช้หลักการนีโ้ดย

ตลอด เรามโีปรไฟล์ทางการเงินที่ดี ในตลาดเองเรากไ็ม่

เคยท�ำให้ลูกค้าผิดหวัง เรารับผิดชอบในสิ่งที่เราท�ำ

ทั้งหมด เป็นความมั่นใจที่เราใช้เป็นฐานท�ำให้เราขยาย

ธุรกิจลงไปได้หลายแขนง ก็เริ่มที่ตรงนี้”

นั่นคือความคิดภายหลังจากได ้แนวความคิดจาก 

อาจารย์นิกร วัฒนะพนม ท�ำให้เขาเริ่มมองกลับมายัง

สังคมและชุมชน เริ่มมองเห็นภาพนอกเหนือจากความ

เป็นตัวเองมากขึ้น จากเดิมที่เคยท�ำทุกอย่างเพื่อตัวเอง  

เป็นกรอบความคิดที่เพ่ิมเติมเข้ามานอกเหนือจากการ

ยึดมั่นในความซื่อสัตย์เพียงอย่างเดียว จากนั้นก็เริ่มฝึก

การให้การแบ่งปันเพื่อลดความเห็นแก่ตัว 

“ค่อยๆ ท�ำมันไมใ่ช่ว่าอะไรดีนักหนา เพียงแต่ก็มีเมล็ด

พันธุ์พืชที่อาจารย์ใส่เข้ามาให้ เริ่มคิดในหลายๆ เรื่อง  

เริมคิดที่ละเล็กทีละน้อยก่อร่างความคิดนี้มาเรื่อยๆ จน
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เกิดความคิดค�ำนึงว่า ถ้าเราท�ำอะไรไปโดยทีใ่ช้ประโยชน์อยู่ที่ตัวเราอย่างเดียวมันไมใ่ช่

แนวคิดที่ถูกต้อง แต่เราก็ต้องพยายามช่วยตัวเอ จนเราเข้มแข็ง ก็เอาส่วนที่เหลือไปแบ่งปัน 

แต่การท�ำซี.เอส.อาร์ต้องอยู่ท่ีความพร้อมและก็ไม่จ�ำเป็นต้องไปดูเรื่องของปริมาณหลาย

คนท�ำซี.เอส.อาร์ โดยไมไ่ด้คิดว่าตัวเองพร้อมแคไ่หน” 

โชคชัยยอมรับว่า “การท�ำธุรกิจ ก็คือการแก้ปัญหา หากเราเข้าใจกไ็ม่ต้องกลัวปัญหา แต่

ขอให้เป็นปัญหาที่ควรจะแกไ้ข คิด วิเคราะห์บนข้อมูล ความรู้ ทักษะที่เรามีอย่างเต็มที่ หาก

แกไ้ด้ส�ำเร็จ ก็มีความสุข สนุก แล้วกไ็ปแก้ปัญหาอื่นใหม่ หากมีปัญหายังแกไ้มไ่ด้ กไ็ม่

เครียด ไม่ทุกข์ ตั้งสติ หาวิธใีหม่ๆ เพื่อแก้จนกว่าปัญหาจะลุล่วง หากท�ำเต็มก�ำลังความ

สามารถแล้ว ถ้ายังแกไ้มไ่ด้ก็ต้องท�ำใจ และท�ำความเข้าใจ เรียนรู้กับสิ่งที่เกิดขึ้น ไม่ท้อ ไม่

หมดความตั้งใจ พยายามคิดหาวิธใีหมไ่ปเรื่อยๆ จนกว่าจะส�ำเร็จโดยหาข้อสรุปทางเลือกที่

ดีที่สุดเท่าที่เราจะคิดได้ เลือกได้” เช่นงานโรงแรมก็จ�ำเป็นต้องมีความสามารถในด้าน

ภาษา ต้องมีวุฒิบัตรระดับปริญญา แต่สิ่งที่ส�ำคัญที่สุดก็คือต้องมีจิตใจรักในงานบริการ มี

หัวใจการบริการ ในส่วนงานที่เกี่ยงข้องกับงานบริการ น�ำมาปรับใชไ้ม่เว้นแม้แต่ทีโ่ตโยต้า

แก่นคร ต้องจัดให้มีการเทรนนิ่ง มีการปรับจูนทัศนคตใินเรื่องงานบริการ ต้องออกไป

ศึกษาดูงานจากนอกเพื่อน�ำมาดัดแปลงใชไ้ด้อย่างเหมาะสม

 

“ถ้าผู้บริหารในครอบครัวมีความสามารถก็ลงมา ถ้าสามารถไม่พออยากจะแค่ถือหุ้นกไ็ป

เป็นผู้ถือหุ้นเรายึดถือองค์กรเป็นหลักเราไมไ่ด้ยึดถือว่าเป็นสมบัติของตระกูล แต่มันเป็น

สมบัติของตระกูลโดยนัยอยู่แล้วเพราะเราเป็นผู้ถือหุ้น”

สิ่งที่สะท้อนถึงการเปิดกว้างทางการบริหารงานธุรกิจ “โชคชัย” อีกประการหนึ่งก็คือ 

ต้องท�ำให้ธุรกิจทุกตัวต้องอยูไ่ด้ด้วยตัวเอง โดยที่ตัวเขาด�ำรงความส�ำคัญอยู่เพียงแค่การ

เป็นเจ้าของธุรกิจ แตไ่ม่จ�ำเป็นต้องลงมือบริหารด้วยตัวเอง เป็นการให้ความส�ำคัญกับตัว

องค์กร  แต่ถ้าหากในวันข้างหน้าลูกหลานต้องการเข้ามานั่งในต�ำแหน่งบริหารก็จะต้องได้

รับการพิสูจน์  ถ้าไม่มีความสามารถเพียงพอก็ต้องหยุดตัวเองอยูใ่นต�ำแหน่งก�ำกับดูแล

เท่านั้น

ส่วนแผนการในอนาคต “โชคชัย” กล่าวอย่างจริงจังว่า ตัวเขาเตรียมที่จะทยอยวางมือ

จากการบริหารภายใน 1-2 ปีข้างหน้า โดยเฉพาะธุรกิจโรงแรมซึ่งก็คงเป็นการวางมือใน

แบบที่เป็นไปตามเงื่อนไข เพราะเงื่อนไขสัญญาของเซนทาราก็คือการเข้ามาบริหารทั้งระบบ 

ส่วนในธุรกิจตัวอื่น ๆ ก็จะต้องขับเคลื่อนตัวเองไปไดใ้นภายหลังการวางมือของเขาอย่าง

สิ้นเชิง

 

ขณะที่ตัวเขาเองจะยังคงสิทธใินการควบคุมดูแลตามความเหมาะสม ทั้งการปรับเปลี่ยน 

การวางกรอบ ด้านการบริหาร วางกติกาวางระบบต่าง ๆ ที่จะเป็นประโยชน์ต่อองค์กร

ธุรกิจในอนาคต โดยในเบื้องต้นจะยังคงต้องมีการทดสอบระบบ มีการปรับเปลี่ยน เพื่อ

รองรับในวันที่เขาบอกว่าถ้าไม่มีตัวเขาแล้ว องค์กรก็จะยังต้องเดินไปข้างหน้าใหไ้ด้
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“เรามั่นใจได้แคไ่หนละครับว่าลูกหลานเราเป็นคนเก่ง 

คนดี เรามั่นใจได้แคไ่หน เพราะฉะนั้นลูกหลานเราก็มี

โอกาสเหมือนคนทั่วไปเหมือนกัน เพราะนี่คือธรรมชาติ

ของมนุษย์ถูกไหมครับ ใชไ่หมครับ เขาอาจจะชอบธุรกิจนี้

หรือไม่ชอบกไ็ด้ถูกไหมครับ ผมมีอยู่3ธุรกิจเขาอาจจะไม่

ชอบทุกธุรกิจเลยกไ็ด้ หรือเขาอาจะชอบธุรกิจเดียวกไ็ด้

ถูกไหมครับ อันนี้เราไปบังคับจิตใจเขาไมไ่ดใ้นเรื่องของ

ความชอบต้องอยู่ที่ตัวเขาด้วย ถ้าเขาชอบเขาก็มโีอกาส

ท�ำสิ่งนั้นได้ดีกว่าปกติ”

	

ขนาดของ AEC ที่กว้างใหญ่ก็เป็นสิ่งที่เขาอดที่จะกังวล

ในฐานะภาคธุรกิจขนาดกลางๆ ไมไ่ด้ โดยเฉพาะปัญหา

แรงงานที่จะมโีอกาสเคลื่อนย้ายไปมาไม่หยุดนิ่ง รวมทั้ง

ค่าจ้างแรงงานที่จะต้องมีการปรับขึ้น แต่สิ่งที่ผู้ประกอบ

การขนาดกลาง ๆ เช่นเขาต้องการเห็นก็คือการปรับขึ้น

อย่างมีขั้นตอน  เพราะฉะนั้นเอ.อี.ซี ในสายตาของเขา จึง

มีทั้งข้อดีและข้อเสียแต่ทั้งน้ีก็ขึ้นอยู่กับการปรับตัวของ

ภาคธุรกิจ ว่าจะเตรียมตัวอย่างไรในอีกสามปีข้างหน้า

 	

“ผมมองภาพกว้างก่อนต่อให้มี AEC เข้ามา ธุรกิจไหนไม่

เปลี่ยนแปลงปรับตัวให้ทันกับการเปลี่ยนแปลงของโลกก็

อยู่ยากต่อใหไ้ม่มี AEC มาและยิ่งถ้า AEC เข้ามาก็ยิ่ง

เป็นตัวกระตุ้นเป็นตัวเร่งให้ต้องยิ่งศึกษา ต้องปรับตัว

ผลกระทบมีทั้งด้านบวกด้านลบ อยู่ที่เราตั้งหลักอย่างไร 

ตรงนี้ที่ผมเป็นกังวล ถามว่า ผมไมไ่ด้ห่วงธุรกิจเล็กๆเลย

นะครับผมห่วงธุรกิจกลางๆ เล็กเลยผมไม่ห่วง”

	  

“คิดว่าผมมีทิศทางที่จะรองรับการเปลี่ยน มีแนวคิดพอ

สมควร คือต้องขออนุญาตอย่างนี้ครับคือมันเริ่มคิดกับ

บ้างแล้วในทีมผู้บริหารเพื่อรองรับตรงนี้ ทุกอย่างมีเรื่อง

การคุยการหารือกันบ้างแล้ว แต่ตอนนี้ยังพูดไมไ่ด้

เพราะถ้าพูดไปมันจะกลายเป็นเหมือนกับเราเอาโอกาส

ของเราไปแชร์คนอื่นแล้วเราอาจจะไมไ่ด้รับโอกาสนั้นมา 

ตอนนี้ก็เริ่มคิดแล้วว่า เราต้องชะลออะไร ขยายอะไร นี่คือ 

สิ่งที่เราตั้งโจทย์กันแล้วก็คุยกัน” 

ธุรกจิของครอบครัวคุณวาสี
-  โตโยต้าขอนแก่น และ โตโยต้าเมืองเลย (บริหารโดย

ครอบครัวคุณวาสี)

-  โตโยต้าแก่นนคร (บริหารโดยคุณโชคชัย คุณวาสี)

-  ปั๊มน�้ำมัน เอสโซ่ 8 สาขา ในพื้นที่จังหวัดขอนแก่นและ

จังหวัดใกล้เคียง

-  ธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่ายน�้ำดื่มสยาม, น�้ำดื่มเนสเล่ และ 

Kimberly Clarke   

-  โรงแรมเซ็นทารา โฮเท็ล แอนด์ คอนเว็นชั่น เซ็นเตอร์ 

ขอนแก่น (ปัจจุบัน ขายให้กลุ่ม Natural Park)
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มีผู้คนจ�ำนวนมากพยายามมองหาโอกาสเพื่อเข้าไปเป็นผู้แทนจ�ำหน่ายค่ายรถยนต์ หรือ

รถจักรยานยนต์ที่มีศักยภาพสูง ยิ่งเมื่อประสบความส�ำเร็จได้รับเลือกให้เป็นตัวแทนฯ ก็

กลับพบว่ายิ่งเป็นเรื่องยากกว่าส�ำหรับการสร้างผลงานซึ่งก็คือการท�ำยอดขายให้อยูใ่น

ระดับสูง สภาพการแข่งขันเชิงธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์รถจักรยานยนต์ในปัจจุบัน 

ไมใ่ช่ว่าเมื่อได้เป็นตัวแทนจ�ำหน่ายของยี่ห้อดังแล้ว จะมโีอกาสมากว่าใครๆ เพราะแท้จริง

แล้วการท�ำการตลาดในระดับพื้นที่ ในระดับท้องถิ่นที่ต้องดูแลกันในลักษณะเครือข่ายก็

นับว่าเป็นเรื่องที่มีแรงเสียดทานสูง แต่ความส�ำเร็จของ “ณัฐมอเตอร์เซลส์” ในฐานะดาว

เด่นของค่ายรถจักรยานยนต์ฮอนด้า แห่งหัวเมืองอุดรธานี กลับเป็นบทพิสูจน์ว่าผู้ที่

ต้องการก้าวสู่สังเวียนการขายรถเครื่อง 2 ล้อ ที่แม้จะเป็นเพียงผู้เล่นน้องใหม่ แต่ก็

สามารถน�ำพาธุรกิจของตัวเองก้าวไปสู่ความส�ำเร็จได้ และอะไรคือสูตรแห่งความส�ำเร็จ

ของ “ณัฐมอเตอร์เซลส์” คนที่จะให้ค�ำตอบเรื่องนีไ้ด้ดีที่สุดก็คือ “วิชัย เฟื่องทวโีชค” 

เจ้าของอาณาจักร “นัฐมอเตอร์เซลส์” 

“เป็นคนสกลนครครอบครัวท�ำเรื่องมอเตอร์ไซค์ที่สว่างแดนดินเป็นธุรกิจเล็ก ๆพ่อแม่

เป็นคนเริ่มต้นมา ผมก็เรียนหนังสือทีโ่น่นจนโตแล้วกไ็ปเรียนปริญญาตรีที่กรุงเทพจบการ

ตลาดแล้วไปต่อโทรที่อเมริกา จบมาสักอายุ 26-27 ก็กลับมาท�ำงานช่วยที่บ้านปีหนึ่ง” 

สไตล์การท�ำธุรกิจของครอบครัวก็ดูจะไม่ต่างไปจากครอบครัวคนจีนทั่วไป นั่นก็คือการ

จัดการด้วยระบบกงสีแบบเถ้าแก่ทั่ว ๆ ไป ดังนั้นเมื่อเขาแต่งงานเมื่อราวปี 2544 ต่อมา

ในปี 2545 เขาก็ต้องออกจากครอบครัวที่สกลนครและมาปักหลักท�ำธุรกิจอยู่ที่อุดรธานี 

ซึ่งเป็นกฎเกณท์ของครอบครัวถ้าใครแต่งงานแล้วก็ต้องแยกออกจากกงสี  “ผมมีพี่น้อง 

7 คน  ปัจจุบันผมอายุ 39 ปี เกิดปี 2516”

วิชัย  
เฟื่องทวีโชค       

ณัฐมอเตอร์เซลส์
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“กฎของที่บ้าน คนไหนแต่งงานก็จะต้องออกโดยพื้นฐาน

เพราะพ่อจะให้ออก พี่คนโตท�ำมิตซู ครอบครัวผมจะท�ำ

เป็นธุรกิจไฟแนนซ์ พอปี 2540 ทุกคนก็เรียนรู้ว่าทุกคน

ท�ำธุรกิจสะเปะสะปะ  จากท�ำรถยนต์ มอเตอร์ไซค์กไ็ปท�ำ

อสังหา”

 

วิกฤตเศรษฐกิจปี 40 ท�ำให้พวกเขาเรียนรู้ว่าธุรกิจไหน

คือสิ่งที่ถนัด และท�ำใหไ้ด้ข้อสรุปว่าจะต้องกลับมาเริ่มที่

ครอบครัว ซึ่งก็คือพ่อเคยท�ำธุรกิจยานยนต์ และเหตุผล

ของพ่อก็คือมันเป็นธุรกิจแห่งอนาคตคือ นอกจากนี้ยัง

เป็นการกลับมาเรียนรู้และพัฒนาระบบกงสใีห้แตกฉาน 

และประการส�ำคัญที่สุดก็คือ กลับมาเริ่มต้นในอาชีพที่

ตัวเองถนัดที่สุด 

“ครอบครัวผมเลยแยกกงสีเป็นหลักพอแยกกงสีมันก็จะ

ไปไกลครอบคลุมไปหลายจังหวัดเพราะพี่น้องก็ต้องแยก

กันไปไกลแบ่งเขตปกครองกัน  คือทุกคนต้องเน้นไปทาง

เดียวกันเพราะว่ามันจะเกื้อหนุนกัน  ผมเลยมาอยู่อุดร

โดยได้การช่วยเหลือจากพ่อแม่”

  	

ผ่านมาเป็นเวลา 10 ปี ส�ำหรับการลงหลักปักฐานใน

จังหวัดอุดรธานีของ “ณัฐมอเตอร์เซล” เป็น 10 แห่ง

การปีป่ายบนบันไดธุรกิจยานยนต์ โดยสองปีแรกยังไม่

ได้รับการโปรโมตให้เป็นตัวแทนจ�ำหน่ายตอน แต่เขากใ็ช้

วิธีน�ำรถจากกรุงเทพฯด้วยการซ้ือเงินสดมาเพื่อเข้ามา

ท�ำยอด เป็นเทคนิคของครอบครัว และเป็นช่วงที่ยาก

ล�ำบากที่สุดช่วงหน่ึงในชีวิตการท�ำธุรกิจของเขาแต่เขาก็

สามารถท�ำยอดไดใ้นปีแรกกว่า 1,000 คัน และในปีที่ 2 

เพิ่มขึ้นเป็นกว่า 2,000 คัน  หลังจากนั้นเพียงปีเดียว 

“ณัฐมอเตอร์เซลส์” จึงได้รับการแต่งตั้งเป็นตัวแทนจ�ำ

หนายจักรยานยนต์ฮอนด้าสมใจหวัง และเมื่อผ่านไป 7 ปี  

จึงได้ครองต�ำแหน่ง “ดีลเลอร์จักรยานยนต์ฮอนด้า 

จังหวัดอุดรธานี” สมดังใจหวัง”

 

กับทุนจดทะเบียนเริ่มแรกจ�ำนวน 5 ล้าน แต่ปัจจุบันคือ

ยอดขาย 20,000 คันต่อปี เฉพาะที่ “ณัฐมอเตอร์เซล” 

แห่งเดียวโดยไม่รวมเครือข่ายพี่น้อง

“เรารูใ้นวงการเราถือว่าเร็ว คือในวงการมอเตอร์ไซค์

หนึ่งคือต้องเป็นดีลเลอร์  การเป็นดินเลอร์เราจะต้อง

แบ่งตัวเลขกันในจังหวัด  อยู่ดี ๆ จะขอเท่าไรกไ็ด้มันไมใ่ช่  

ถือว่าในอุดรมีอยู่ 10,000 คันเราจะมาเอาทั้ง 10,000 

คันไมไ่ด้เพราะทุกคนก็จะแชร์กัน คนหนึ่งจะขอ 1,000 

5,000 คันไมไ่ด้ จะต้องรวมแล้วไม่เกิน 10,000 คันที่

บริษัทแม่วางไว้”

วิชัยว่านี่คือโควตาทีไ่ด้รับภายในจังหวัด จะไม่สามารถ

ฉวยโอกาสจากการเติบโตของตลาดได้ เช่นการได้รับ

โควต้าในแต่ละปี จ�ำนวน 100 คัน ก็จะต้องแบ่งใน

อัตราส่วนที่เท่ากัน เพื่อในปีต่อไปจะได้เริ่มยอดเข้ามาก็

จะโตตามกันทั้งระบบ 

 	

“นี่แหละการเติบโตของมอเตอร์ไซค์มันเลยยากก็ไม่

ถือว่ายากแต่ต้องโฉบฉวยโอกาสตอนที่ตลาดมันโต”

	

จากข้อมูลอัตราการเติบโตของยอดขายรถจักรยานยนต์

ในประเทศไทยภายในรอบเวลาไม่เกิน 10 ปี ที่มีมากเกือบ

สิบเท่าตัว จึงถือว่าเป็น “นาทีทอง” ของธุรกิจจ�ำหน่าย

รถจักรยานยนต์ โดยภาพรวมย่อหมายถึงความส�ำเร็จ

ของผู้ที่ท�ำธุรกิจประเภทนี้ ทว่าเมื่อมองลึกลงไปก็ย่อม

มองเห็นความแตกต่าง มากบ้างน้อยบ้างสุดแท้แต่ขีด

ความสามารถที่มไีม่เท่ากัน

การตลาดแบบมองตลาดทะลุ
เมื่อการตลาดเป็นเรื่องของหัวใจการท�ำธุรกิจ กิจการค้า

รถจักรยานยนต์ของเขากไ็ม่อาจปฎิเสธได้แต่ “วิจัย” 

กลับบอกว่า การตลาดของเขาก็เป็นวิธีการที่ปกตไิม่มี

ความซับซ้อน เพียงแต่ว่าไม่มใีครน�ำไปใช้ เช่นการน�ำเอา

เทคนิคการค้าของธุรกิจขนาดใหญ่มาใชใ้นบริษัทเล็ก ๆ 

มีการท�ำแบรนด์ของร้านค้า เข้าไปท�ำโปรโมชั่นในโรง

หนัง ในที่ที่คนอื่นไม่เคยเข้าไป เพื่อให้ลูกค้าได้พูดถึง 

ลงมือท�ำโปรโมชั่นด้วตัวเอง ท�ำโชว์รูมให้มีมาตรฐานมาก

ขึ้นกว่าเดิม
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“ถ้ากลยุทธ์รายวันรายปีผมไม่เก่งกว่าคนอื่น คนอื่นเขาก็เก่งเหมือนกันเขาก็ท�ำโฆษณา

เอาง่าย ๆ คือถ้าเขาจะขายจะต้องโฆษณาออกตลาดภายในปีนี้  แต่ผมมองว่าภายใน 10 

ปีนี้มันโตแน่ก็จะถอยออกมาแล้วท�ำการตลาดถี่ขึ้นเพราะผมมองว่ามันจะต้องโต

ประมาณ 2 ล้านคัน ถ้าถามว่าการท�ำธุรกิจภูธรเราดูรายปีเราจะขาดการวิเคราะห์ราย 

5 ปี ถ้าคนไหนอ่าน 5 ปี 10 ปีออกผมว่าก็จะดีมาก ผมจะโชคดีที่พ่อแม่บอกตลอดว่าขาย

มานานขยันอย่างเดียวมันไมไ่ด้”

 	

เมื่อตัดสินใจน�ำเอากลยุทธ์ด้านการตลาดเข้ามาใช้ สิ่งที่คนทั่วไปมักจะถามกันก็คือค่าใช้

จ่ายต่อปีคิดเป็นกี่เปอร์เซ็นต์ของยอดขาย แต่ส�ำหรับเขากลับบอกว่า ไมไ่ด้มองไปที่การ

คิดสัดส่วนเปอร์เซ็นต์จากยอดขาย เหตุผลของเขาก็คือการเมืองล่วงหน้าไปอีก 5 ปี ว่าย

อดที่ตั้งเป้าไว้เป็นจ�ำนวนเท่าไร เหตุผลที่คิดเช่นนี้เป็นเพราะการมองเห็นตัวเลขจาก

อัตราการเติบโตของตลาดนั่นเอง

	

“นี่มันคิดแบบเฒ่าแก่มันไมใ่ช่แบบบริษัทใหญ่ๆ เขาคิดกัน เราถ้าเป็นเฒ่าแก่แล้วไปลอก

แบบ ซีอโีอใหญ่เขาจะคิดเป็นรายปี แต่ถ้าเขาคิดเป็น 5 ปี เขาไม่บอก แต่เราคิดเป็นรายปี

แบบเขาจะท�ำให้เราขาดยุทธศาสตร์ในการมอง”

	

เป้าหมายหลักของตลาดจักรยานยนต์ก็คือกลุ่มวัยรุ่น และธรรมชาติของวัยรุ่นมักไม่

นิยมเสพสื่อฯกระแสหลัก เช่น วิทยุ ทีวี หรือสื่อสิ่งพิมพ์ทั่วไป ดังนั้นยุทธวิธีที่จะเข้าถึงตัว

จึงเป็นงานประเภท อีเว้นท์ ที่ “วิชัย” ให้ความสนใจเป็นพิเศษ

 

มองตลาดต้องมองกันยาวๆ               
ความได้เปรียบอีกประการหนึ่งก็คือ การศึกษาด้านการตลาดจากสหรัฐอเมริกา ท�ำให้

เขาได้มโีอกาสเรียนรู้ด้านการตลาดจากบริษัทยักษ์ใหญ่หลายแห่ง โดยเฉพาะในเรือง

ของการคาดการในเรื่องของการเติบโตของตลาด เรียนรู้ระบบวิธีคิดของบริษัทรถยนต์

รายใหญ่ของโลก เช่น โตโยต้า  ฮอนด้า  ยามาฮา ซึ่งเมื่อตัวเขากลับมาลงสนามจริง และ

ลงมือศึกษาจนได้ข้อสรุปว่าภายใน 10 ปี ที่เขาเข้ามาในตลาดรถจักรยานยนต์ จะต้องได้

เห็นการเติบโตของตลาด และสิ่งที่เขาคาดการณ์ก็เป็นจริง
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หลักส�ำคัญในการท�ำงานแบบวิเคราะห์ของเขาก็คือ จะไม่ท�ำงานจนรู้สึกว่าตัวเองเป็นส่วน

หนึ่งของงานนั้น ซึ่งถ้าเข้าไปคลุกคลีกับจนกลายเป็นส่วนหนึ่งของระบบงาน ตัวเราก็จะโดน

ดึงเข้าไปเป็นส่วนหนึ่งของงานประจ�ำจนไม่อาจมองเห็นภาพรวมของธุรกิจได้  ฉะนั้นหลัก

ของผู้บริหารก็คือจะต้องพาตัวเอาให้ออกจากงานประจ�ำ ให้อยู่แบบเมองจากข้างนอก

เข้าไป ซึ่งตัวเขาเองก็บอกว่าตลอดระยะเวลา 10 ปี ที่ผ่านมา ตัวเขาไม่เคยลงมือท�ำงานด้วย

ตัวเองเลย

เมื่อใช้วิธีออกไปนั่งมองจากภายนอก ความส�ำเร็จของเขาจึงขึ้นอยู่กับระดับผู้ปฏิบัติการ แต่

การเลือกผู้ปฏิบัติการของเขาก็หาใช่การเฟ้นหาสุดยอดฝีมือมาใช้งาน ด้วยเหตุผลที่ว่าคน

เก่งเหล่านั้นย่อมมีวิธีการของตัวเอง ซึ่งอาจแตกต่างไปจากวิธีการของเขา และหากจะใช้

งานคนเก่งๆ เหล่านั้นก็ต้องให้เวลาที่จะเรียนถูกเรียนผิด แต่ธุรกิจของเขามีเป้าหมาย มี

แนวทางที่ชัดเจน ฉะนั้นหัวใจส�ำคัญของทีมในทัศนะของเขาก็คือการมี “ทีมเวิร์ค” นั่นเอง

“มันหาคนเก่งมันหาไม่ทัน เพราะผมมองว่าถ้าจ้างคนที่เก่งมาเขาต้องมีวิธีของเขาแล้วเรา

ต้องปล่อยให้เขาท�ำแล้วจะต้องมีการทดลองกันเสียเวลา ผมต้องการให้เขาท�ำตามแนวทาง

ที่ผมคิด ฉะนั้นคนนั้นต้องอยูใ่นแผนในทีมของผม  เพราะถ้าใช้คนเก่งมากก็จะมีผลกระทบ

ต่อแนวคิดคนอื่น ผมเลยสร้างทีมไม่มีศูนย์หน้า”

อีกเหตุผลที่น่ารับฟังก็คือ “วิชัย” ไดใ้ห้ข้อคิดว่า ธุรกิจของเขาส่วนหนึ่งเป็นงานบริการ ที่

ต้องการการท�ำงานเป็นทีมมากกว่าการมีผุ้น�ำแบบฉายเดี่ยว แต่กไ็มไ่ด้หมายความว่าทุก

คนจะเท่ากันไปหมดเสียทีเดียว พนักงานในระบบของยังมีการให้ความส�ำคัญกับซีเนียร์ เป็น

ระบบรุ่นพี่กับรุ่นน้อง แต่กไ็มใ่ช่รุ่นพี่นั่งหัวโต๊ะแล้วสั่งให้รุ่นน้องท�ำงาน 

	

“คนของผมมี 270 คน เฉพาะทีมงานมอเตอร์ไซค์นะครับ  คือผมแบ่งเป็น 3 ส่วนใหญ่คือมี

ขาย ช่าง และออฟฟิตสัดส่วนพอ ๆ กันประมาณ 80 80 80 พอ ๆ กันเลย”

	

นอกจากนี้ “ฮอนด้า” ยังคงเป็นแบรนด์เดียวที่เขาบอกว่าอย่างไรเสียก็คงต้องท�ำธุรกิจ

ร่วมกันตลอดไป เพราะได้ร่วมท�ำธุรกิจกันมาจนมีความสนิทสนม เป็นบริษัทแม่ที่ดีมาก

ส�ำหรับวงการยานยนต์ในทัศนะของเขา ซึ่งเป็นสิ่งตรงกันข้ามกับคนท�ำธุรกิจรถจักรยานยนต ์

รายเก่าจะไม่ยึดติดกับแบรนด์ใดแบรนด์หนึ่ง 

	

“ถ้าคนใหม่จะแบรนเป็นฮอนด้า เพราะยุคเก่ายามาฮาจะขายดีกว่าฮอนด้า พอหลัง ๆ 

ฮอนด้าขายดีเขาก็มาเอาฮอนด้าด้วยแต่ถ้าเกิดอย่างเรา เรามาใหม่เมื่อ10 ปีที่แล้ว ก็ต้อง

ขายฮอนด้าเราเลยเป็นครอบครัวฮอนด้ายี่ห้อเดียว”

เปิดไลน์ธุรกจิใหม่	
“ตอนนี้ขยายไปที่รถยนต์  ผมเป็นตัวแทนนิสสันเจ้าใหม่ของจังหวัดอุดรแต่ตอนนี้ก็ดิวกัน

อยู่เป็นบิ๊กไบร์มอเตอร์ไซค์ใหญ่ของฮอนด้าอยูใ่นช่วงที่ด�ำเนินการอยู่ ลงทุนไปพื้นที่ โชว์รูม 

ตัวอาคาร 150 ล้าน”
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ยานยนต์คืออีกหนึ่งธุรกิจที่เขาเคยพูดถึงด้วยความ

สนใจ เป็นอีกธุรกิจหนึ่งที่ก�ำลังเติบโต  เมื่อถามว่าท�ำไม

จึง “นิสสัน” เขามองว่าอโีค่คาร์ของนิสสันเป็นตัวที่น่า

สนใจ นอกจากนี้อโีค่คาร์ยังเป็นรถขนาดเล็กที่มีราคาไม่

สูงมากนัก ขณะที่รถจักรยานยนต์ราคาอยู่ที่ 40,000 

บาท แต่ถ้าหากน�ำเงินก้อนดังกล่าวไปวางดาวน์รถยนต์

ก็สามารถน�ำรถยนต์ออกมาขับได้ 

ส่วนธุรกิจรถจักรยานยนต์คงจะเลือกเอาการรักษาพื้นที่

โดยไม่ขยายออกไปจากอุดรธานี ซึ่งก็หมายถึงจะไม่

ขยายฐานธุรกิจจักรยานยนต์ให้กว้างออกไป แต่จะเลือก

ใช้วิธีการต่อยอดขึ้นด้านบนซึ่งก็คือเปลี่ยนผ่านจาก

จักรยานยนต์ไปเป็นไปเป็นรถยนต์ เพราะเชื่อว่าฐาน

ลูกค้าของเขาก็คือสิ่งที่จะต้องรักษาและต่อยอดขึ้นไป 

	

“เราจะจ�ำกัดกรอบอยู่ท่ีลิสซ่ิงซ่ึงคิดว่าเราถนัดมากกว่า 

และเราก็ขายรถยนต์เพื่อท่ีจะดูแลลูกค้าของเราที่ซื้อ

มอเตอร์ไซค์เราน่ันแหละเชื่อว่าเขาจะมีส่วนหน่ึงที่จะมา

ใช้รถยนต์  ถ้าเขามั่นใจในการใช้บริการของเราก็เชื่อว่า

เขาน่าจะไว้วางใจเราในการใช้รถยนต์ ฉะนั้นเราได้เปรียบ

ตรงที่เรามีฐานลูกค้าเดิมของเรา”

ความส�ำเร็จในวันนี	้
“ผมไม่คิดว่าอะไรคือประสบผลส�ำเร็จ คนเรามันส�ำเร็จ

ต้องดูตอนสุดท้าย คนเราอาจจะร�่ำรวยตอนหนุ่มตอน

ท้ายไม่เหลืออะไรสักบาทสุดท้ายพลาดคุณก็จบ  คนเรา 

ณ เวลานั้นเราต้องซัคเซต  ผมเลยไม่คิดว่าอะไรคือความ

ส�ำเร็จแต่เรารู้ว่าเราสนุกกับชีวิตไหม เราท�ำธุรกิจแล้ว

หน้าที่เราท�ำได้ดไีหม  ถ้าถามส�ำเร็จไหมก็ดใีนระดับหนึ่ง”

	

เมื่อมองในมุมแห่งความส�ำเร็จก็จ�ำเป็นต้องมองหารูป

แบบที่อยูใ่นตัวเขา ว่าสิ่งนั้นเกิดขึ้นจากตัวเขาเอง

ทั้งหมด หรือว่าเขามี “ไอดอล” หรือตัวแบบที่น่าสนใจ 

ซึ่งเขาก็บอกว่า เขาไมไ่ด้มีคนที่เป็นไอดอลเป็นนักธุรกิจ 

แต่ที่เห็นว่าเป็น “ครู” ทีใ่ห้ความรู้แก่เขาก็คือ “ฟิลิป

ฮอตเลอร์” และ “ปีเตอร์ ดั๊กเคอร์” ที่วิชัยบรรจงอ่าน

งานของเขาเขียนอย่างชนิดที่เรียกว่า “เก็บรายละเอียด” 

เพื่อนมาปรับกับธุรกิจ 

	

“ผมจะเป็นแนวชอบแนวแบบอาจารย์ในมหาลัยท่ีเขา

เขียนหนังสือทฤษฎีอ่านแล้วมาปรับใช้ แต่คนที่เป็นนัก

ธุรกิจเลยผมไม่ค่อยมีเท่าไร”

	

และสิ่งที่สูงสุดส�ำหรับเขาในวันนี้ก็คือ การได้อยูใ่นพื้นที่

จังหวัดอุดรที่ท�ำมาหากินมาตั้งแต่ต้น ซึ่งเขาก็มองว่า

ธุรกิจยานยนต์ยังจะสามารถไปได้อีก 20 ปี ยังจะ

สามารถด�ำเนินธุรกิจต่อไปได้จนถึงรุ่นลูกเรา ซึ่งลูกของ

เขาก็จะเข้ามาท�ำในมุมมองและสไตล์ของของเขาต่อไป 

เป็นหน้าที่ของลูกที่จะต้องสานต่อ และเมื่อพ้นยุคของเขา

ไปแล้ว ใครขึ้นมาแซงหน้าธุรกิจที่เขาสร้างไว้ก็ต้อง

ปล่อยให้เป็นหน้าที่ของลูก

	

“แต่ว่าผมมองไกลได้แค่ 15 ปี ไม่สามารถที่จะมองไกลไป

กว่านีไ้ด้ลูกก็ต้องมองต่อจากเรา คือการสอนเขาให้มี

ความคิดอิสระให้เขามีแนวคิดต่อไป แต่ถ้าจะถามว่าจะ

วางแตกรายธุรกิจอื่นไหมเรามองว่าธุรกิจ 20 ปีนี้ยังไป

ได้  ธุรกิจมอเตอร์ไซค์ไป แต่ถ้าไปไมไ่ด้ผมก็ยังมีรถยนต์  

แต่ถ้าจะแตกลายไปอย่างอื่นผมว่ามีความเสี่ยงด้วย” 

	

“ถ้าจะคอยให้(ธุรกิจ)ลงตัวก็ไมใ่ช่และผมยังมองว่าผม

ยังชนะการแข่งทุกปีอยู่ผมเลยผ่อนคลายการบริหาร

ภายในลง ในเมื่อเรามีเงินแล้วเราต้องเวลาให้ครอบครัว

ฉะนั้นผมเลยมีเวลาให้ครอบครัวค่อนข้างมาก เรียกได้ว่า

อยู่กับครอบครัวเกิน 50 % ของการท�ำงาน  ในชีวิต 

100 %  ผมท�ำงาน 30 %”

	  

“ฉะนั้นคนท�ำธุรกิจส่วนใหญ่มองว่าตัวเองพอไหม  คนที่

ท�ำธุรกิจจนมีเงินล้นฟ้าหนักเหน่ือยกับธุรกิจผมว่าแปลก

เพราะท�ำธุรกิจจนไม่มีเวลาแล้วบอกตัวเอง ยุ่งก็ต้องไป

พิจารณาใหม่ ยุ่งมากจนเสียชีวิตมันเสีย แต่ถ้าความยุ่ง

เป็นส่วนหนึ่งของชีวิตคือว่าเป็นการพักผ่อนก็แล้วแต่คน 

แต่ผมว่าสุดท้ายคนก็ต้องกับไปมีชีวิตที่มันดูเรียบง่าย 

ผมมองว่าสุดท้ายผมเองก็ต้องมีการใช้ชีวิตที่เรียบง่าย”



116  บทสัมภาษณ์นักธุรกิจผู้ขับเคลื่อนเศรษฐกิจอีสาน 

หลังวิกฤติเศรษฐกิจ 2540 ปรากฏซากปรักหักพังบน ระบบเศรษฐกิจไทยกระจัดกระจาย 

ไปทั่ว แต่กับหัวเมืองต่างจังหวัด แทบไม่น่าเชื่อว่าจะมีเหตุการณ์ดังกล่าวเกิดขึ้นน้อยมาก 

ทุกวันนี้ จึงมีบรรดามหาเศรษฐีภูธร ซึ่งมีบทบาทส�ำคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจในท้อง

ถิ่น บางคนถึงขนาดรุกคืบขยายอาณาจักรธุรกิจเข้าไปชิมลางยังท้องถิ่นเมืองหลวง เช่น

เดียวกับตระกูลยิ้มศิริ คหบดีที่ดังอย่างเงียบๆ และคงความมั่งคั่งอยู่ที่หัวเมืองเช่น เมือง

ขอนแก่น ในฐานะ “แลนด์ลอร์ด” มาเป็นเวลาช้านาน  

	

“ทรัพย์สินทีไ่ด้มาจากการท�ำธุรกิจของพ่อ ส่วนมากจะเป็นที่ดินธุรกิจเกี่ยวกับที่ดิน มใีห้

เช่ารวมๆ แล้วเหลือที่ดินเยอะอยู่ครับจ�ำไมไ่ด้ อย่าง Rad Pub อย่างทุ่งสร้าง ทางเข้า

จวนผู้ว่า ก็แบ่งขายออกไป นอกนั้นก็แบ่งๆ ออกมาคนละสิบยี่สิบห้อง และปั๊มน�้ำมัน”

	

นั่นคือค�ำบอกเล่าของ“สมิง ยิ้มศิริ” ทายาทคนกลางของ “สมชาย ยิ้มศิริ” เจ้าของที่ดิน

แปลงสวยหลายแปลงในจังหวัดขอนแก่นและเจ้าโรงสีข้าวธัญญทิพย์ โรงสีขนาดใหญใ่น

จังหวัดขอนแก่น แต่ส�ำหรับ สมิง แม้จะเป็นทายาทเจ้าของอสังหาริมทรัพย์และโรงสีข้าว 

แต่เขากลับเลือกเส้นทางชีวิตที่ดูจะแปลกออกไปอย่างชนิดที่เรียกได้ว่า “ลูกไม้ที่หล่นไกล

ต้น” อย่างสิ้นเชิง 

	

“มาจากเมืองจีนตั้งแต่รุ่นปู่กับย่า มาก็มาอยู่ขอนแก่น แต่แกก็เสียตั้งแต่อาคนเล็กยังอยู่

ในท้อง เพราะขี่ม้าไปติดต่อธุรกิจที่เขาสวนกวางแล้วติดไข้ป่า ขณะนั้นพ่อผมยังอยู่เมือง

จีนลุงคนโตก็อยู่เมืองจีน จวนจะเข้ามหาวิทยาลัยแล้ว และความจริงแล้วพ่อของผม 

สมิง 
ย้ิมศิริ                                   

นิสสันขอนแก่น
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(สมชาย ยิ้มศิริ) จะต้องอยู่เมืองจีนแล้วลุงผมต้องกลับ

มา แต่ลุงไม่ยอมกลับพ่อก็เลยต้องเป็นคนกลับมาดูแล

ครอบครัว แล้วก็มีป้าคนหนึ่งเป็นพี่ชื่อสุรีย์ ตอนนี้กใ็ช้

นามสกุลยิ้มศิริ เพราะสามีแกเสียไปนานแล้ว แล้วก็มีคน

เล็กชื่อสุทัศน์ ยิ้มศิริ ท�ำธุรกิจส่วนตัวที่กรุงเทพฯ”  

เมื่อพ ่อของเขาเดินทางกลับมามาจากประเทศจีน 

ภารกิจของพ่อก็คือการดูกิจการร้านค้าสินค้าจิปาถะ

ของครอบครัวที่อากงบุกเบิกไว้  เป็นธุรกิจทั้ง ค้าส่ง โช

ห่วย ขายสินค้าจิปาถะ และกิจการก็เป็นไปด้วยดีจนได้

รับความไว้วางใจจากซับพลายเออร์ จนสามารถเครดิต

สินค้ามาจ�ำหน่ายก่อนได้  แต่หลังจากนั้นไม่นาน ก็ต้อง

เผชิญกับเหตุการณ์ไม่คาดฝัน เมื่อเปลวเพลิงได้เผา

ผลาญทั้งร้านค้าและสินค้าวอดวายไปกับกองเพลิงจน

หมดสิ้น ขณะที่ตัวสินค้าเมื่อได้รับจากซับพลายเออร์ก็

เท่ากับเริ่มต้นการเป็นหนี้ ยิ่งเมื่อถูกไฟไหม้ก็เท่ากับเป็น

หนี้ติดลบทับทวีคูณ

“แต่พ่อก็เจรจาว่าจะจ่ายหนีใ้ห้ครบแต่จะขอยืดระยะ

เวลาออกไป ก็ปรากฏทางซับพลายเออร์เห็นใจให้สินค้า

มาขายอีกก็ค่อยๆ ท�ำจนใช้หนี้หมด ก็ประมาณ พ.ศ.

2497 ตอนนี้พี่คนโตเพิ่งเกิด ก็ปรากฏเป็นความพลิกผัน 

สุดท้ายกใ็ช้หนี้จนหมด”

แต ่ แล ้ วโชคชะตาก็กลั บมาพลิกผั น เมื่ อกอง ทัพ

สหรัฐอเมริกาเข้ามาตั้งฐานบินที่จังหวัดอุดรธานี ใน

ครั้งสงครามเวียดนาม มีทหารอเมริกันเข้ามาพักที่

จังหวัดอุดรธานีและขอนแก่น การเข้ามาของทหารเหล่า

นั้นกไ็ด้น�ำเงินเข้ามาใช้จ่ายเงินกันเป็นจ�ำนวนมาก และ

เมื่อพ่อของเขาได้แรงบันดาลใจจากการไปเห็นบังกะโลท่ี

บางแสน จึงน�ำเอาความคิดกลับมาสร้างบังกะโลขึ้นที่

ขอนแก่น นอกจากจะใช้แบบทรงเดียวกันแล้ว ยังปลูก

ต้นมะพร้าวประดับอีกด้วย 

“ผลปรากฏพวกจไีอชอบก็เลยเช่ากันเหมาปี แล้วก็จ้าง

กุ ๊กจากกรุงเทพฯมาท�ำภัตตาคารอาหารฝรั่งเป็นเจ้า

แรกของขอนแก่น ตนนั้นชื่อภัตตาคารธานี ก็เป็นร้าน

เล็กๆ แต่สมัยนั้นก็เรียกภัตตาคาร ชื่อธานีก็คงจะ

เป็นการล้อมาจากโรงแรมราชธานีหัวล�ำโพง อันนี้เดานะ

ครับ อาจเป็นเพราะอยูใ่กล้สถานีรถไฟเหมือนกัน”

จากนั้นจึงได้รับแต่ตั้งให้เป็นเอเย่นต์โรงงานยาสูบ รวม

ทั้งลงทุนท�ำปั้มน�้ำมันและยังได้รับสิทธิท�ำคลังน�้ำมันของ

บริษัทคาร์ลเท็กซ์ กิจการของครอบครัวก็เติบโตขยาย

เรื่อยมา จนสามารถสะสมทุนได้เป็นกอบเป็นก�ำ จน

กระทั่ง ปี 2520 เมื่อมีทุนสะสมมากขึ้นจึงแบ่งเงินบาง

ส่วนมาลงทุนด้านอสังหาริมทรัพย์ จนได้ชื่อว่าเป็นราชา

ที่ดินคนหนึ่งในจังหวัดขอนแก่น 

“ตอนนั้นผมยังไม่เข้ามหาวิทยาลัย มาช่วง 2520 กว่า ๆ  

ก็เริ่มท�ำพืชไร่ซื้อกิจการโรงสีที่แต่เดิมเป็นของกลุ่มราชา 

ส่วนรถยนต์เพิ่งจะมาท�ำเมื่อ 2537 คือนิสสัน”

	

ครอบครัว สมิง ยิ้มศิริ ประกอบไปด้วยพี่น้องทั้งหมด 7 

คน มีนายสมิท ยิ้มศิริ เป็นพี่ชายคนโต ได้รับมอบหมาย

ให้ดูแลกิจการค้าพืชไร่และบ้านจัดสรรโพธิบัลลังก็ ส่วน 

“สมาร์ท” พี่ชายคนรองได้รับหน้าที่ดูแลโรงสีข้าวธัญญ

ทิพย์ ส่วนคนที่สามชื่อ “กัลยาณี” ช่วยสามีดูแลกิจการ

คลินิกที่นครราชสีมา ส่วน “สมิง” เป็นคนที่สี่ และคนที่

ห้าคือคุณ “ปานทิพท์” ท�ำธุรกิจสก็อตรังนก และซุปไก่

สกัด คนที่หก “สามารถ” เป็นแพทย์และท�ำธุรกิจรถบีเอ็

มดับเบิ้ลยู ส�ำหรับคนเล็ก “นิรนุข” เป็นแม่บ้านและ

สมรสกับผู้บริหารของ บสก.

“ตอนนี้คุณแม่เสียแล้ว แต่คุณพ่อยังอยู่ ธุรกิจของ

ครอบครัวก็กระจายๆ ออกไป แยกกันออกไป ปัจจุบัน

ทรัพย์สินในส่วนของพ่อก็จะให้คนโตดูแลแล้วก็คอย

จัดสรรดูแลแบ่งให้น้องๆ ตอนนี้คนที่อยูใ่นกงสีจริงๆ ก็

เป็นผู้หญิงสามคน พืชไร่ โรงสีพอไปซื้อกิจการแล้วให้

สมาร์ทดูแล วันหนึ่งประมาณ 120 เกวียน”
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สมิง เริ่มเรียนหนังสือในระดับชั้นอนุบาลทีโ่รงเรียนสอนภาษาจีนในกรุงเทพฯ และสอบเข้า

ระดับชั้นประถมศึกษาปีที่ 5 ได้ทีโ่รงเรียนสาธิตแห่งมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวโิรฒ 

ปทุมวันจนกระทั่งจบชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 5 และเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาตรีที่

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ในคณะเศรษฐศาสตร์ จากนั้นจึงเดินทางไปศึกษาต่อในระดับ

ปริญญาโทที่มหาวิทยาลัยดัลลัส มลรัฐเท็กซัส  สหรัฐอเมริกา ทางด้านเอ็มบีเอ 

“กลับมากไ็ปท�ำงานที่บริษัทเทรดดิงคัมปานีของญี่ปุ่นซึ่งเป็นความไฝ่ฝัน ทีใ่ฝ่ฝันตรงนี้

เพราะตอนเรียนประวัติศาสตร์เศรษฐกิจโลกก็มีอยู่ตอนหนึ่งเล่าถึงการแพ้สงครามของ

ญี่ปุ่น แล้วก็ถูกทิ้งระเบิดใส่จนแทบล่มสลายจากนั้นก็พัฒนาอุตสาหกรรมขึ้นมา แล้วก็มีอยู่

จุดหนึ่งก็คือการค้าของญี่ปุ่นประสบความส�ำเร็จและกลับมาเติบโตอย่างรวดเร็วเพราะ

บรรดาบริษัทการค้าของญี่ปุ่น เลยคิดว่าในชีวิตอยากจะท�ำงานกับบริษัทญี่ปุ่นสักระยะหนึ่ง

เพื่อจะได้รู้ว่าเขาท�ำอะไรกันอย่างไร”

“ได้กลับมาเมืองไทยก็มุ่งมาที่ธุรกิจของญี่ปุ่นแล้วก็ท�ำงานด้วย 3 ปี ก็ถือว่าคุ้ม ทีไ่ด้เรียนรู้

เนื่องจากวัตถุประสงค์ที่อยากจะรู้ว่าญี่ปุ่นเขาท�ำงานกันอย่างไร พอเข้าไปก็รับรูไ้ด้ว่าคน

ญี่ปุ่นดูถูกคนไทย ก็เลยเกิดความรู้สึกว่าอยากแข่งกับเขา แตใ่นที่สุดก็สมใจอยากได้เป็น

พนักงานดีเด่นของเอเชียในส่วนของอาเซียน”

เมื่อลาออกจากบริษัทฯ ในปี 2536 จึงถือโอกาสลาบวช และเขากโ็ชคดีที่มีสมเด็จพระ

สังฆราชองค์ปัจจุบันทรงเป็นอุปชาโดยเป็นการบวชพร้อมกับเพื่อน ๆ ที่ต้องการมีอุปชารูป

เดียวกัน ทว่าก่อนจะบวชสมิงกไ็ด้เคยไปศึกษาธรรมกับหลวงพ่อพุธ ฐานโิย วัดป่าสาลวัน 

และกราบเรียนท่านว่าอยากจะมานั่งกรรมฐาน และถ้าบวชเมื่อไรก็จะขอมาอยู่กับหลวงพ่อ 

และหลวงพ่อพุธก็อนุญาต 

“แต่ว่าไมไ่ด้บวชกับท่านเพราะเพื่อนๆ ให้บวชวัดบวรกันหมดก็จะได้มีอุปชาเดียวกัน ไปอยู่

กับท่านพรรษาหนึ่ง พรรษาแรกกไ็ด้นักธรรมตรีท�ำคะแนนนวโกวาทได้คะแนนสูงสุดของ

สามจังหวัด” 

แนวทางปฏิบัติทีไ่ด้รับการสอนจากหลวงพ่อพุธ คือการลงมือกระท�ำอย่างจริงจัง  

นอกจากนี้หลวงพ่อยังใช้วิธการพูดแต่น้อย พูดเฉพาะที่ส�ำคัญและถูกต้อง จนหลักการดัง

กล่าวถูกน�ำติดตัวมาถ่ายทอดไปยังลูกของเขา 

“แต่พูดแต่ละค�ำจะโดนตลอด ก็คงจะมาจากตรงนี้ด้วย อย่างเวลาผมสอนลูกก็เป็นวิธีคิดที่

บางคนอาจจะว่าแปลกๆ อย่างเช่นเรื่องศีล ข้อลักทรัพย์ก็จะพาไปดูอัฐิ ถ้าเป็นธาตุ การเป็น

พระธาตุเป็นหลักฐานแสดงให้เห็นว่าพระอรหันต์มีจริง ไมใ่ช่สิ่งมหัศจรรย์เป็นสิ่งปกติ เพียง

แต่ว่าฝรั่งไม่มีอรหันต์ไม่เคยเห็นพอมาเห็นก็บอกประหลาดๆ  แต่ว่าบ้านเราอรหันต์มีมา

นานแล้ว ในเมื่อพระอรหันต์มีจริงก็แสดงว่านิพพานมีจริง พระนิพพานมีจริงก็คือเวรกรรม

บาปบุญคุณโทษมีจริง ทุกคนเกิดมาต้องตาย ทรัพย์สินที่เราหามาถึงวันที่เราตายจะเหลือ

อยู่ 4 อย่าง มีบุญบาป ความดีความชั่ว ที่เหลือเป็นของคนอื่นเขาหมด ดีกลับชั่วเราทิ้งไว้บน

โลกใบนี้แต่ยังเป็นของเรา บุญกับบาปติดตัวเราไป ทุกภพทุกชาติ”
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หลังจากลาสิกขา การได้รับคัดเลือกให้เป็นดีลเลอร์รถ

ยนต์นิสสันดูเหมือนจะเป็นสิ่งทีไ่ม่เคยอยู ่ในสาระบบ

ความคิดของตระกูล “ยิ้มศิริ” มาก่อน เพราะสาเหตุ

ที่แท้จริงนั้นมีที่มาจากแม่ของ “สมิง” เป็นลูกค้าประจ�ำ

ของนิสสัน ที่บังเอิญได้สั่งซื้อรถยนต์ตูโ้ดยสารขนาดเล็ก 

และรถยนต์ทีไ่ด้รับกลับมีปัญหาจนต้องน�ำไปเข้าศูนย์

ซ่อมของนิสสันที่กรุงเทพฯ ท�ำให้ทราบปัญหาที่แท้จริง

ว่า เกิดจากสาขาที่ขอนแก่นไมไ่ด้ติดตั้งแอร์และเบาะที่

เป็นของโรงงานนิสสัน 

ทั้งๆ ที่ซื้อรถคันดังกล่าวในราคาเต็มจ�ำนวน และนับจาก

นั้นจึงได้รู ้ว ่าทางนิสสันก�ำลังจะเปลี่ยนดีเลอร์ซึ่งก็มี

สาเหตุจากการร้องเรียนของแม่เขานั่นเอง

“ตอนนั้นแม่ก็สนใจแล้วผมก็ท�ำงานอยูใ่นกรุงเทพฯ มาก็

เรียกให้กลับมาท�ำเป็นโปรเจ็กต์เพ่ือเสนอขอเป็นดีลเลอร์

รถ”

	

สมิงถูกเรียกตัวให้ท�ำหน้าที่น�ำเสนอโครงการฯ ซึ่งใน

ขณะน้ันก็มีนักธุรกิจรถยนต์ท่ีมีประสบการณ์ในจังหวัด

ขอนแก่นเสนอตัวเข้าไปพร้อม ๆ กันหลายราย นอกจาก

นี้ยังมีนักธุรกิจจากจังหวัดอื่นเข้ามายืนความจ�ำนงด้วย

เหมือนกัน

“ก็อธิบายให้เขาฟัง แล้วอีกอย่างก็คือ Distribution 

channel ในขอนแก่นมีอยู่สาขาเดียวอยู่ตรงถนนหน้า

เมืองเป็นห้องแถว ที่ถูกต้องมันควรจะมโีชว์รูมพร้อม

เซอร์วิส กระจายอยู่ตามพื้นที่ด้วยเพราะว่ายี่ห้ออื่นเขามีกัน  

ส่วนวิธีการในการขายก็ต้องอาศัยพนักงานขายกับ

ไฟแนนซ์มาช่วย ก็อธิบาย จริงๆ เป็นเบสิค แต่เขาก็เลือก

เรา”

 

กับรถหรูเช่น “เบนซ์” คืออีกหนึ่งแบรนด์ที่ “สมิง” เริ่ม

ต้นธุรกิจมาตั้งแต่ปี 2544 ในนาม บริษัท ออโตโพลิส 

จ�ำกัด ทั้งๆ ที่ก่อนหน้านี้ เบนซ์เคยมีกติกาจะต้องมีค�ำว่า 

“เบนซ์” แล้วต่อด้วยสถานที่ เช่น เบนซ์ขอนแก่น แต่หลัง

จากที่มีการเปลี่ยนผู้บริหารใหม่นโยบายก็เปลี่ยน โดยไม่

ให้มีค�ำว่าเบนซ์อยู่รวมกับชื่อ 

 	

“นิสสันผมก็ท�ำมาตั้งแต่แรก แต่ว่าหุ้นในบริษัทผมถือ

สามสิบเปอร์เซ็นก็มีพี่น้องถือหุ้นอยู่ด้วย ซึ่งผมก็เข้ามา

ดูแลรับผิดชอบในเรื่องของการบริหาร ส่วนเบนซ์นี่ผมใช้

เงินส่วนตัวท�ำตั้งแต่แรกเลย”

 

“ก็เปลี่ยนกี่ชื่อ ๆ ก็ซ�้ำ ก็ต้องหาชื่อแปลก ๆ กไ็ด้ ออโตโพ

ลิส มาจาก ออโตโมบิล บวกกับ เมโทโพลิส เลยไม่ซ�้ำ

ใคร”

นอกจากกิจการรถยนต์แล้ว “สมิง” ยังมีกิจการอู่ท�ำสี

รถยนต์ ซึ่งเป็นผลมาจากเงื่อนไขของนิสสันที่ก�ำหนดดีล

เลอร์ให้ท�ำอู่สีรถยนต์ นอกจากนี้ยังมใีนส่วนของโชว์รู

มนิสสันแห่งใหม่บนถนนมะลิวัลย์เป็นธุรกิจส่วนตัวของ 

“สมิง” เพราะอีกหนึ่งเงื่อนไขของนิสสันก็คือดีลเลอร์

ต้องขยายโชว์รูมออกไปให้ครอบคลุมพื้นที่ แต่กับเงื่อนไข

ของกงสีที่เป็นสิทธิร่วมกันของบรรดาพี่น้อง กลับไม่

ต้องการให้ขยาย “สมิง” จึงตัดสินใจลงทุนขยายโชว์รูม

ในนามส่วนตัวอีกครั้งหนึ่ง

เม่ือกิจการโดยภาพรวมมีลักษณะเป็นธุรกิจมากขึ้น 

โจทย์ส�ำคัญ ณ ปัจจุบันก็คือ ท�ำอย่างไรธุรกิจทั้งหมด

ของเขาจะสามารถด�ำเนินต่อไปอย่างเป็นระบบ ซึ่งเรื่อง

ดังกล่าวนี้ค�ำตอบของเขาก็คือ จะต้องมีมือรองลงไปจาก

ตัวเรา ซึ่งเขาก็มีข้อคิดที่น่าสนใจว่า 
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“อย่าไปคิดว่าเป็นแค่มือ ต้องเป็นเหมือนกับแบ่งภาค

ออกไปได้ คือเป็นตัวแทน คือถ้าเป็นมือมันต้องท�ำตามค�ำ

สั่งของสมอง แต่ถ้าเราแบ่งภาคออกไปสมองมันส่งการ

ของมันเองได้ มันก็รันของมันไปได้ มันไมใ่ช่การสั่งการแต่

เป็นการมอบหมายภาระรับผิดชอบไปให้ แต่เราเองก็ต้อง

มอนิเตอร์เขา”

ส่วนแบรนด์สินค้าที่มีความแตกต่างระหว่าง “เบนซ์” 

กับ “นิสสัน” เช่นกรณีของเบนซ์จะเป็นกลุ่มลูกค้าที่แคบ

กว่า มีกระบวน มีเงื่อนไขในการการตัดสินใจซื้อรถยนต์ที่

แตกต่างไปจากลุ่มที่ต้องการซื้อรถยนต์นิสสัน ซึ่งเป็นก

ลุ่มลูกค้าทีใ่หญ่กว่า มีกระบวนการตัดสินใจในลักษณะที่

ว่าไม่จ�ำเป็นต้องเป็นนิสสันเสมอไปเพียงแต่ว่าขอให้ได้

รถยนต์ที่มีคุณสมบัติคล้าย ๆ กันนิสสัน ขณะที่กลุ่มคนที่

ต้องการใช้รถยนต์ในแบบรถเบนซ์ ก็จะมีวิธีคิดอีกแบบ

หนึ่ง 

“จ�ำเป็นไหมที่ต้องเป็นยี่ห้อเบนซ์ ท�ำไมต้องซื้อเบนซ์ก็คือ

วิธีคิดแบบหนึ่ง กับคนที่เขาซื้อรถนิสสัน ก็ พูดคร่าวๆ ก็

คือคนซื้อรถนิสสันเขาต้องการซื้อรถไปใช้ แต่คนที่ซื้อ

เบนซ์ไมใ่ช่แค่การซ้ือรถไปใช้เขาต้องการอะไรอีกหลายๆ 

อย่างจากรถที่เขาขับ  เรื่องคุณค่าอะไร ถ้าเราหาเจอกไ็ด้

ขาย แต่ว่าแต่ละคนคุณค่ากไ็ม่เหมือนกันอีก บางท่าน

อาจจะบอกว่าซื้อเบนซ์เพราะเดินทางมาก เบนซ์เดินทาง

ไกลไม่เมื่อยและปลอดภัยสูงมาก บางท่านอาจเอาไว้

รับแขก” 

พฤติกรรมการใช้รถยนต์ในต่างจังหวัดรถกระบะมีส่วน

แบ่งตลาดอยูใ่นระดับ 70-80 เปอร์เซ็นต์ ขณะที่รถเก๋งมี

ส่วนแบ่งตลาดอยู่ที่ 30 เปอร์เซ็นต์ หรืออาจจะอยูใ่น

ระดับ 25 เปอร์เซ็นต์ไม่เกินจากนั้น ขณะทีโ่ดยข้อเท็จจริง

พฤติกรรมการใช้รถกระบะโดยท่ัวไปกลับปรากฏว่ากว่า

ครึ่งหนึ่งไมไ่ด้น�ำไปใช้บรรทุก แต่ที่ซื้อรถยนต์กระบะเป็น

เพราะที่ผ่านมารถรถยนต์กระบะจะมีราคาถูกกว่ารถเก๋ง 

“ตอนนั้นที่ผมท�ำนิสสัน รถกระบะราคาสามแสนกว่า 

ขณะที่รถเก๋งสี่แสนกว่าบาท ราคาต่างกว่ากันแสนกว่า

บาท อันที่สองน�ำมันดีเซลราคาถูกกว่า การดูแลรักษาก็

ถูกกว่า อีกอย่างสภาพถนน ในพื้นที่ออกจากตัวเมืองไป

สภาพกไ็ม่ค่อยดี เพราะฉะนั้นกระบะเหมาะกับการใช้งาน 

ทั้งๆ ทีไ่มไ่ด้บรรทุก”

แต่ปัจจุบันรถเก๋งจะมีราคาไม่แพงไปกว่ารถยนต์กระบะ

โดยภาพรวม ถนนหนทางก็มีมาตรฐานดีขึ้น ราคาน�้ำมัน

เบนซินกับดีเซลก็มีส่วนต่างไม่มากนัก อีกทั้งอัตราสิ้น

เปลืองน�้ำมันของรถเก๋งก็ประหยัดมากข้ึนตามเทคโนโลยี

เครื่องยนต์สมัยใหม่ ท�ำให้กลุ่มคนที่เคยใช้รถกระบะเริ่ม

หันมาใช้รถเก๋ง จนเริ่มมองเห็นในปัจจุบันนี้ว่าอัตราส่วน

การใช้รถเก๋งกับกระบะมีส่วนแบ่งเป็นครึ่งต่อครึ่ง 

“นิสสันปัจจุบันเป็นรถเก๋ง 80-90 เปอร์เซ็นต์ แต่ข้อเท็จ

จริงก็คือ โรงงานไมไ่ด้ท�ำการผลิตรถกระบะ แต่ว่าถ้า

สินค้ามีพร้อมผมก็เชื่อว่าน่าจะอยู่ประมาณสักครึ่งต่อ

ครึ่งหรือ 40/60 เพราะว่ารถเก๋งนิสสันเป็นอโีค่คาร์ เป็น

รถที่ราคาถูก ค่าใช้จ่ายในการใช้ทุกอย่างประหยัดหมด”

กับเป้าหมายยอดขายที่วางไวใ้นระดับ 2900 คัน แต่ก็

ขึ้นอยู่กับข้อจ�ำกัดที่ว่า “นิสสัน” จะมีรถยนต์ป้อนสู่

ตลาดมากน้อยเพียงไร ขณะที่ยอดจองรถในปัจจุบันมี

ตัวเลขอยูใ่นระดับ 700-800 คัน 

ธุรกจิของครอบครัวยิม้ศริิ
-  ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ในชื่อ หมู่บ้านโพธิบัลลังก์

-  ธุรกิจค้าปลีก และตัวแทนจ�ำหน่ายของโรงงานยาสูบ

-  ตัวแทนจ�ำหน่าย นิสสันขอนแก่น

-  ตัวแทนจ�ำหน่าย เมอร์เซเดส-เบ็นซ์ ขอนแก่น (ออโต

โพลิส โดยคุณสมิง ยิ้มศิริ) 

-  ตัวแทนจ�ำหน่าย บีเอ็มดับเบิ้ลยู ขอนแก่น (สกาย ออ

โต้เฮ้าส์ โดยคุณสามารถ ยิ้มศิริ)

-  ศูนย์ซ่อมสีรถยนต์ ขอนแก่นออโต้เพ้นท์

-  โรงสีข้าว ธัญญทิพย์

นอกจากนี้ คุณสมิง ยิ้มศิริ ยังด�ำรงต�ำแหน่ง ประธาน

หอการค้าจังหวัดขอนแก่น ด้วย
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“ผมเกิดที่สุรินทร์ พอเรียนจบ จากสหรัฐฯ พ่อไปรับที่สนามบิน แล้วมาส่งทีโ่คราช ทิ้ง

กระเป๋าพะรุงพะรัง 4 – 5 ใบที่บรรจุข้าวของติดตัวมาจากอเมริกา เพื่อให้ดูแลโชว์รูม

รถยนต์ ที่มีพนักงาน 17 คน ก็แนะน�ำผมให้รู้จักกับพนักงาน เข้ามาในโชว์รูม พนักงานก็

ไม่รู้จัก เดินยกของขึ้นห้อง พนักงงานก็งงๆ ว่าเด็กทีไ่หน” โชว์รูมที่เขาได้รับมอบหมาย

จากพ่อให้มาดูแลก็มีสภาพเป็นเพียงตึกแถว ท�ำเลที่ตั้งของมันอยู่อยู่ตรงข้ามห้างเดอะ

มอล์นครราชสีมา หลังจากนั้นเขาจึงค่อยๆ ขยับขยายในภายหลัง ซึ่งก็คือหลังจากเข้ามา

ท�ำเต็มตัว เนื่องจากมองเห็นแนวโน้มว่าธุรกิจตัวนี้น่าจะมีผลตอบแทนที่พอไปได้ จากนั้น

จึงตัดสินใจสร้างโชว์รูมปัจจุบัน ซึ่งโชว์รูมนี้ก็คือโชว์รูมฟอร์ดแห่งแรก จากนั้นจึงขยาย

กิจการไปที่ที่อ�ำเภอปากช่อง “เรากไ็ด้ Licence เป็นโชว์รูมมาสด้าทีโ่คราชแห่งที่ 2 เรา

ก็มีที่นีโ่ชว์รูมหนึ่งแล้วกไ็ปท�ำที่ปากช่องอีกแห่งหนึ่ง”

หลังจากธุรกิจโชว์รูมรถยนต์มาสด้าด�ำเนินไปด้วยดีเป็นเวลา 1 ปี เขาก็เริ่มสนใจและลงทุน

ในโครงการอสังหาริมทรัพย์ในโคราช จนกระทั่งผ่านมาได้ราว 4-5 ปี จนล่าสุดจึงได้มี

โครงการร่วมทุนกับ คลังพลาซ่า โดยเป็นการจับมือกันระหว่าง “สุดที่รัก” กับ “กลุ่ม

คลังพลาซ่า” ซึ่งเป็นโครงการอสังหาริมทรัพย์คู่สัญญากับการรถไฟแห่งประเทศไทย เป็น

โครงการทีใ่หญ่ที่สุดในโคราช มูลค่ากว่า 4,000 ล้านบาทโดยประมาณ กับพื้นที่ธุรกิจ 

1,000 ยูนิต

ถูกพ่อผลักลงทะเลให้หาทางว่ายน�้ำขึ้นฝั่ง
“ครับเหมือนคนถูกผลักตกน�้ำ ไม่เข้าใจอะไรหรอกครับ เพราะมันจบมาใหม่ๆ แตโ่ชคดีที่

ว่าพนักงานมีแค่ 17 คน หลักๆ เป็นเรื่องของการบริหารจัดการคน”

สุดท่ีรัก 
พันธ์สายเชื้อ         

กรรมการผู้จัดการ กลุ่มคาซ่าเอสเตท และ 
ผู้แทนจำ�หน่วยรถยนต์ ฟอร์ด และ มาสด้า 
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“มันก็พร้อมท่ีจะรับความเสี่ยงจากการตัดสินใจที่ผิด

พลาด ถูกไหมครับ Miss management ก็คือ ค่าใช้

จ่ายเหมือนกัน เพราะฉะนั้น ถ้าเราบริหารจัดการไปเกิด

การผิดพลาด ต้นทุนมันก็เพิ่มขึ้น อย่างมากกโ็ดนพ่อด่า 

แต่แน่นอนสิ่งที่เรารู้คือ เราจะไม่ท�ำอย่างนี้อีกเราก็ต้อง 

หาวิธีการท�ำต่อ ช่วงนั้นเองก็ถือเป็นช่วงที่ล�ำบากที่สุด

ในการท�ำงาน เพราะว่าไม่มีประสบการณ์ ที่เรียกว่า

ประสบการณ์ไม่มีบารมไีม่ถึง”

	

แต่พัฒนาการทุกอย่างมันจะมีข้ันมีตอนของความส�ำเร็จ

ที่รออยู่กไ็มไ่ด้มาทีเดียวทั้งหมด เริ่มต้นจากการปกครอง 

คนได้  เมื่อปกครองคนได้ผ่านไป  2 - 3 ปี จากนั้นการ

ตัดสินใจบางอย่างยังท�ำไมไ่ด้ดี เพราะบางสิ่งบางอย่าง

ที่ว่าก็คือเรื่องใหญ่ ที่เป็นการตัดสินใจครั้งส�ำคัญ ท�ำให้

เขายังต้องปรึกษาพ่อ นับตั้งแต่วันแรกที่ “สุดที่รัก” เข้า

มาท�ำงานก็ต้องนับว่า พ่อต้องลงทุนกับความเสี่ยง 

เพราะพ่อต้องมอบอ�ำนาจให้เด็กอายุ 22 – 23 ปี ให้มี

อ�ำนาจในการเช็นต์เช็คสั่งจ่ายเงินหลายล้านบาท กับคน

ที่ยังอยูใ่นวัยที่ยังเล่นติดสนุก

	

“คุณพ่อท่านมอบเงินก้อนหนึ่งมาให้ท�ำธุรกิจเลย หลัก

หลายล้าน ก้อนแรกให้มาท�ำน่าจะสักประมาณ 10 ล้าน 

ใหไ้ปบริหารเป็นเงินสดหมุนเวียนในบริษัท เป็นเงิน 

start up แล้วปล่อยเลยครับ ถ้าเป็นผม ถ้าถามผลใน

วันนี้ ถ้าลูกผมอายุ 22 ผมกล้าปล่อยเงิน 10 ล้านให้ลูกไป

ท�ำ ผมตอบว่าไม่กล้า ตอบได้เลย ท่านมองการไกล ท่าน

มองว่า ถ้าท�ำเจ๊งตอนนี้ ก็จะได้รู้ว่าลูกคนนีใ้ชไ่มไ่ด้”

	

แต่กรณีเช่นเขากไ็มใ่ช่สิ่งที่พอท�ำเป็นครั้งแรก เพราะก่อน

หน้านั้น พี่ชายคนโตของเขาก็เคยถูกลองดีด้วยวิธี “โยน

เงินก้อน” ใหไ้ปบริหารเช่นนี้มาแล้ว และพี่ชายกไ็ม่ท�ำให้

ครอบครัวผิดหวัง ซึ่งขณะนี้พี่ชายของเขาก็บริหารโชย์

รูม นิสสัน สุรินทร์ จนประสบความส�ำเร็จเช่นกัน 

	

“วิธีการประมาณแบบนี้ แต่ว่าจะแตกต่างก็คือ ที่สุรินทร์

ก็จะมีคุณพ่อคุณแม่คอยประกอบอยู่ตลอด แต่อย่างผม 

คือมาฉายเดี่ยว ท�ำเองคนเดียว เพราะว่าตอนนั้นคุณพ่อ

เองก็ติดภาระกิจที่เป็นรองนายกเทศมนตรีที่สุรินทร์

ด้วย คุณแม่ก็แวะไป มา บ้าง ให้ก�ำลังใจบ้าง คุณพ่อให้

วิธีการคิด แนวทางการท�ำธุรกิจ มีปัญหาปรึกษาท่านได้ 

แนวทางการบริหารจัดการคน”

เป็นคนชอบลองของ
“โชคดีที่ผมเป็นคนชอบลอง ก็จะน�ำเสนอ ไอเดีย หลายๆ 

อย่างให้คุณพ่อ ปรึกษากันว่าดไีหม ท�ำไดไ้หม แล้วกโ็ชค

ดีที่คุณพ่อท่านเป็นคนค่อนข้างเปิด  เอาซิ ลองดู ล้มก็จะ

ได้รู้ว่าเจ็บ ท่านกใ็ห้ลอง ซึ่งหลายอย่างทีไ่ด้ลองกไ็มใ่ช่

ว่าถูกต้อง” “ผมมีสิ่งที่ผมคิดอยู่เรื่อยๆ 1. คนทุกคน

ฉลาดเท่ากัน ไม่มโีงไ่ม่มีอะไรมากกว่า แต่คนทุกคนไม่มี

โอกาสที่เท่ากัน เท่านั้นเอง”

สือ่สารเข้าไปถงึ “กลางใจ” ลูกน้อง
ต้องยอมรับว่าโอกาสที่พ่อโยนให้กับเขา ท�ำให้เขาเชื่อและ

ศรัทธาในค�ำว่า “โอกาส” เชื่อว่าทุกคนมีความ “ฉลาด

เท่ากัน” เช่นนี้แล้ว เขาจึงพยายามอธิบายถึงสิ่งเหล่านี้

ให้ทีมงานฟังว่า

“เราก็เชื่อว่าคุณก็ฉลาด เชื่อว่าคุณมีความสามารถ แต่

เราก็ต้องหยิบยื่นโอกาสให้กับเขาลองท�ำงานดู ถ้าหาก

คุณมีความสามารถในการับโอกาสนี้เอาไว้ ถ้าคุณคิด

อย่างฉลาด อนาคตคุณก็เติบโตไปตลอด ก็เติบโตไป

พร้อมกัน หลังจากที่คุยกับทีมงานแบบนี้ เขาก็ต้องการ

พิสูจน์เหมือนกัน ว่าถ้าแม้ว่ายังไม่มโีอกาส แต่ฉันก็ฉลาด

เหมือนกัน พร้อมที่จะรับโอกาสดีๆนีไ้ว้ คือที่มาของความ

โชคดี และท�ำให้มีเพื่อนร่วมงานดีๆเยอะ”

แตไ่ม่ว่าจะมีวิธีการที่ดีเพียงไร อาจมีคนจ�ำนวนหนึ่ง

ยอมรับ แต่กใ็ช่ว่าจะไร้คนแข็งขืน ดังเช่นในช่วง 2 - 3 ปี 

ก็ท�ำให้เขาเรียนรู้ว่าบรรดาพนักงานที่มีอายุมากกว่าเขา

เปิดใจยอมรับได้ยาก ดังนั้นเมื่อจะต้องรับพนักงานใหม่

จึงพยายามรับคนที่อายุน้อยกว่า และเมื่อผ่านพ้นไป 2 - 

3 ปี พนักงานรุ่นใหม่ที่รับเข้ามา ก็จะเกิดประสบการณ์

จากการเรียนรูไ้ปพร้อมๆ กับตัวเขา  “หลายโชว์รูมใน

โคราชจะมีอายุเฉลี่ยของพนักงานค่อนข้างมาก เฉลี่ย

ประมาณ 37 38 ปี แตใ่นโชว์รูมของผม จะเฉลี่ยอยู่ที่

ประมาณ 32 - 35 อายุเฉลี่ยนะครับ แต่บางคนก็อายุ
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ประมาณ 40 แต่เป็นจ�ำนวนน้อยมาก พนักงานอายุประมาณ 20 ปลายๆ จะเยอะมาก 

นอกจากอายุเฉลี่ยของตัวพนักงานเอง อายุเฉลี่ยของพนักงานที่อยู่กับองค์กร 17 คนที่คุณ

พ่อให้ดูแล 10 กว่าพี่ที่ผ่านมา พนักงานชุดเดิมยังอยู่กับผม 10 คน”

ผู้พชิิตคอืนักขาย 
ธุรกิจรถยนต์เหมือนธุรกิจซื้อมา ขายไป ปัจจัยที่ท�ำให้ประสบความส�ำเร็จคือ ขายให้เร็ว 

อย่าให้รถจอดอยูใ่นสต๊อกนานเกินไป การหมุนสต๊อกให้เร็วคือสิ่งจ�ำเป็น แม้จะก�ำไรน้อยกไ็ม่

เป็นไร เป็นหลักการที่ท�ำได้ง่ายๆ ซึ่งก็คือขายให้เร็ว อย่าจอดนาน

“หลักเราจะใช้ Sale เป็นหลัก แล้วก็เราเองจะต้องออกไปพบลูกค้าอยู่เรื่อยๆ โดยเฉพาะ

ช่วงแรกๆ ช่วงที่เปิดโชว์รูมแรกๆ ต้องเคาะประตูขาย ชอบไม่ชอบกไ็ม่เป็นไร ขอโอกาสน�ำ

เสนอ เหมือนขายตรงเลยครับ”

	

ปัญหาทีโ่ชว์รูมขายรถยนต์ต้องเผชิญก็คือ ทีมขายรถยนต์ของบริษัททั่วไปมักจะเปลี่ยนหน้า

เปลี่ยนตากันบ่อยครั้ง แต่ส�ำหรับเขากลับบอกว่าธุรกิจรถยนต์ของตัวเองโชคดี มีทีมงานที่

เข้าใจส่วนใหญ่จะอยู่กับโชว์รูมเป็นเวลา 5- 6 ปี ก็นับว่านานส�ำหรับธุรกิจรถยนต์ ซึ่งโดย

ธรรมชาติของคนซื้อรถยนต์มักจะติดในเรื่องของ “แบรนด์” และ “พนักงานขาย” 

“ถ้าเซลส์คนนี้เปลี่ยนแบรนด์ไปขายกับบริษัทอื่น เขาก็จะขายไม่ดี เช่น เปลี่ยนจากฟอร์ดไป

อยู่กับเชฟฯ ลูกค้าโทรมาลูกค้าครึ่งหนึ่งก็ยังชอบที่เขาขายฟอร์ด ไปขายกับเชฟฯ กไ็มไ่ด้ซื้อ 

แต่ลูกค้าบางรายก็ติด Sale อยู่ทีไ่หนก็ตามไปซื้อ แต่ถ้าsale คนไหนอยู่ทีโ่ชว์รูมเดิม เกิน

กว่า 4 ปีไม่ว่าจะป็นแบรนด์ไหน พอลูกค้าผ่อนหมด ลูกค้าก็จะคิดถึงเขา ถ้าเขาบริการดี 

ลูกค้าก็จะมโีอกาสกลับมาซื้อรถคันที่ 2 ท�ำให้ผมขายรถได้ง่ายมาก เพราะลูกค้าติดทั้ง 

sale ติดทั้งการบริการของเราที่มใีห้กับลูกค้า ครับ”

 	

“เป็นตัวแทนฟอร์ดมาแล้ว 6-7 ปี  เป็นตัวแทนมาสด้า 9-10 ปี มิตซู เพียงเป็นได้เมื่อปีที่

แล้ว เนื่องจากเรามีการบริการ ดูแลรถที่ขายไปอย่างดี ลูกค้าก็วางใจในการให้บริการ ซึ่ง

ขณะนี้เรามียอดขายติด 1 ใน 5 ของการขายรถยนต์ฟอร์ด ติด 1 ใน 10 ของยอดการขาย

รถยนต์มาสด้า”

แตกไลน์ธุรกจิ
ภายหลังการด�ำเนินธุรกิจที่เป็นตัวแทนขายรถยนต์ 3 ยี่ห้อ ธุรกิจการเป็นตัวแทนขายรถ

ลงตัว ประกอบกับเราเห็นเส้นทางธุรกิจอีกทางหนึ่งที่น่าสนใจคือการท�ำบ้านจัดสรร  เริ่ม

ท�ำมาได้ประมาณ 4 ถึง 5 ปี ท�ำมาทั้งหมด 7 โครงการ

“พ่อจะเป็นคนสอนอยู่เสมอว่าเมื่อไหร่ที่จิตเราว่างเราจะสามารถคิดเรื่องอื่นๆ ได้เยอะ เราก็

พยายามมอบหมายงานให้พนักงานด�ำเนินการเอง ค่อยวาง จนพนักงานสามารถท�ำแทน

เราได้ จนเรารู้สึกว่างเราก็มีเวลาในการเริ่มธุรกิจใหม่”และเขายังบอกว่าบังเอิญที่มีหุ้นส่วน
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ที่ดี เป็นรุ่นพี่จากโรงเรียนเก่าที่เป็นสถาปนิกและมีความ

เชี่ยวชาญในด้านนี้อยู่แล้ว ส่วนคุณพ่อก็เคยเป็นผู้รับเหมา 

ก่อสร้างก็เลยท�ำให้ธุรกิจเดินหน้าได้ง่าย 

 	

“ในโครงการแรกเราท�ำราคา ยูนิตละ 8 แสน ถึง 1 ล้าน

เศษ หลังจากนั้นเราก็ค่อยขยับมาท�ำตลาดบ้าน 2-4 

ล้าน 3-9 ล้าน จนถึงปัจจุบัน 4-30 ล้าน แต่เราก็พยาม

ท�ำทุกราคาแต่จะไม่ท�ำราคาต�่ำกว่า 2 ล้าน เพราะการ

ท�ำตลาดบ้านราคาต�่ำนั้นเป็นเรื่องยาก และเราไม่มี

ศักยภาพขนาดนั้น” 

	

“เมื่อท�ำธุรกิจท่ีท�ำบ้านจัดสรรสิ่งท่ีเป็นปัจจัยในการ

ก�ำหนดราคาคือที่ดิน แต่เขากไ็ม่เคยที่จะซื้อที่ดินทิ้งไว้

แล้วรอ แต่เราเลือกซื้อที่ดินที่มีท�ำเลที่แน่นอน น�้ำไม่ท่วม 

สาธารณูปโภคดี จึงท�ำให้ต้นทุนสูงกว่าผู้ประกอบการ

รายอื่น ถึงแม้จะแพงแต่ก็ลงมือได้เลย ในระยะ 4-5 ปีเรา

ก็มีแผนที่จะร่วมทุนครั้งใหญ่ราว 4,000 ล้าน กับคุณ

ไพจิตร คลังพลาซ่า โดยคุณไพจิตรถือหุ้น 45 เปอร์เซ็นต์ 

ผมถือหุ้น 45 เปอร์เซ็นต์ และรุ่นพี่ที่เป็นสถาปนิกอีก 10 

เปอร์เซ็นต์ และโครงการอื่นอีกในแต่ละปีลงทุน 5-8 

ร้อยล้านแต่ละปี”

สัมฤทธิผลทางธุรกจิ
หากน�ำสองเส้นทางธุรกิจสองสายน้ีมาเปรียบเทียบกัน 

ซึ่งมันก็มีความแตกต่างในตัวของมันอยู่แล้ว แต่ถ้าในมุ

มธุรกิจอสังหาฯ มีความอ่อนไหวมากกว่าทั้งในเรื่อง

คุณภาพที่เราต้องเป็นผู้ควบคุมเอง ส่วนรถยนต์มีบริษัท

แม่เป็นผู้ดูแลการผลิต ควบคุมคุณภาพให้ทั้งหมดเพียง

แค่ท�ำหน้าที่ซ่อมบ�ำรุง อีกทั้งการท�ำอสังหาฯ ใครมีเงินก็

สามารถเข้ามาลงทุนได้เพราะมีองค์ความรู้ให้บริการ

จากผู้ขายวัสดุอยู่แล้ว ซึ่งเราก็เป็นผู้เล่นรายใหม่ที่เข้ามา

ปรับเปลี่ยนทิศทางการท�ำตลาดอสังหาฯ ที่ท�ำบ้านไม่

หวังผลก�ำไรมาก

เครือข่ายธุรกจิ 
นอกจากจะท�ำธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ทีโ่คราชแล้ว ยังมี

อสังหาริมทรัพย์ที่เป็นธุรกิจของพ่อ(จีรศักดิ์ พันธุ์สาย

เชื้อ)ที่สุรินทร์ ศรีสะเกษ และกรุงเทพฯ ส่วนธุรกิจ

รถยนต์ที่ สุรินทร์ บุรีรัมย์ โคราช ซึ่งทั้งหมดยังอยูใ่น

ระบบกงสี ในเครือบริษัท เอกสห กรุ๊ป ที่พ่อเป็นประธาน

บริษัท ทุกเดือนจะมีการประชุมหารือในส่วนที่แต่ละคน

ดูแล ส่วนการเปิดธุรกิจใหม่ๆ จะต้องน�ำเข้าที่ประชุม

ก่อนด�ำเนินการ ส่วนเรื่องระบบรายได้ก็ยังเป็นการจัด

เก็บแบบกงสี	

AEC
“ในมุมมองของนักธุรกิจท้องถิ่น ผมมีความห่วงกังวล 

ภายหลังการก้าวสู่การเป็นประชาคมอาเซี่ยนในปี 2558 

นั้น ธุรกิจอสังหาฯหรือธุรกิจรถยนต์เป็นธุรกิจที่เข้าง่าย 

หากเปิดประเทศจะท�ำให้ทุนใหญ่ทะลักเข้ามาทุนท้องถิ่น

จะล�ำบาก จะมีการแข่งขันที่สูงขึ้น หากเปรียบเป็นคู่ชก ก็

ชกข้ามน�้ำหนักตัว ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มทุนใหญ่จากสิงคโปร์ 

มาเลฯ ปรัชญากไ็ม่ต่างกันจึงท�ำให้ทุนท้องถิ่นมีความ

เสี่ยง”
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หาจะถามคนไทยซักคนว่ารู้จัก “ช.ทวี” หรือไม่ อาจจะมีคนน้อยคนที่รู้จัก ยิ่งถ้าจะบอกให้

ทราบว่า ช.ทวี มีชื่อเสียงระดับโลก โดยเฉพาะ บริษัท ช.ทวี ดอลลาร์เซียน จ�ำกัด ที่เกิดขึ้น

จากการ่วมทุนกับบริษัทผลิตตัวถังรถบรรทุกจากเยอรมนี ที่เข้ามาฐานผลิตอยู่ที่จังหวัด

ขอนแก่น ภายใต้การบริหารงานโดย “สุรเดช ทวีแสงสกุลไทย” กรรมการผู้จัดการ ผู้ที่

สืบทอดเจตนารมณ์ต่อจากผู้เป็นพ่อ “ชอ ทวีแสงสกุลไทย” ที่ต่อรถบรรทุกขายทั่ว

ประเทศเป็นเจ้าแรก ๆ ของประเทศไทย จนกระทั่งเปลี่ยนผ่านมาถึงยุคของ	“สุรเดช” ขึ้น

มาท�ำหน้าที่กุมบังเหียน ช.ทวีฯ จึงได้ขยายตลาดรุกออกไปยังประเทศต่างๆ ทั่วโลก

สุรเดช เกิดเมื่อ 3 กันยายน พุทธศักราช 2509 เรียนจบมัธยมต้น โรงเรียนอัสสัมชัญ

ศรีราชา และมาจบชั้นมัธยมปลาย ทีโ่รงเรียนขอนแก่นวิทยายน ก่อน ที่จะบินไปศึกษา

ด้านวิศวกรรมเครื่องยนต์ ที่ โยมิอุริ รโิกแซม และคณะบริหารธุรกิจ ที่มหาวิทยาลัยซันโน 

ประเทศญี่ปุ่น หลังจากนั้น ได้เข้ามารับผิดชอบกิจการของครอบครัว ในต�ำแหน่ง

กรรมการผู้จัดการ บริษัทขอนแก่น ช.ทวี จ�ำกัด และ ได้น�ำแนวคิดการบริหารธุรกิจในเชิง

รุก ตามสไตล์การบริหารของนักธุรกิจสมัยใหม่เข้ามาสร้างการเปลี่ยนแปลงในขอนแก่น 

ช.ทวี 

	

แต่เดิมตระกูลของเขามีกิจการโรงสีอยู่ที่กรุงเทพ แต่เมื่อมีความต้องการวัตถุดิบมากปู่

จึงส่งพ่อของเขามาปักหลักที่อีสาน โดยเลือกเอาเมืองขอนแก่นเป็นชัยภูมิ และได้ท�ำเลที่

อ�ำเภอน�้ำพองและที่ บ้านเหม่า หนองเรือ และเมื่อกิจการโรงสีเริ่มอยู่ตัว พ่อของเขาจึงเริ่ม

มาจับธุรกิจเกี่ยวกับรถยนต์ และอะไหล่ ซึ่งขณะนั้นถือว่ากิจการพอจะด�ำเนินไปได้ นับจาก

นั้นมากไ็ด้เป็นตัวแทนขายรถยนต์บรรทุกยี่ห้อฮโีน่  เมื่อราวปี พ.ศ. 2515-2516 และกไ็ด้

เป็นตัวแทนมาเรื่อยๆ นอกจากนี้ยังได้ท�ำธุรกิจเปิดร้านและเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายยาง

รถยนต์ยี่ห้อบริดสโตน และกูดเยียร์อีกด้วย

สุรเดช 
ทวีแสงสกุลไทย          

ช.ทวี ดอลลาร์เชียน 
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“พอเป็นตัวแทนขายรถบรรทุกก็มองเห็นถึงการต่อตัว

ถังรถบรรทุก เริ่มแรกก็ท�ำทีโ่กดังเก่าหลังโรงเรียน

ขอนแก่นวิทยายน หลังบ้านมีที่อยู่  2ไร่ มีอู่ต่อตัวถัง

กระบะไม้ และอู่ต่อตัวถังรถบัส  พอปี 2520 เราก็ย้ายอู่

ไปอู่ที่ถนนมิตรภาพปัจจุบันคือข้าง บิ๊กซี  ท�ำมาติดกับ

รถบรรทุกที่เราขายอยู่” 

ช.ทวีเป็นหนึ่งในผู้บุกเบิกการต่อตัวถังรถบรรทุกและรถ

บัสมาตั้งแต่ปี 2511 ซึ่งตลอดระยะเวลาที่ผ่านมา ช.ทวี 

กไ็ด้ท�ำการพัฒนาเทคโนโลยใีนการผลิตตัวถังรถท้ัง

สองชนิดได้อย่างสอดคล้องกับความต้องการของ

ตลาด และทั้ง ๆ ทีโ่รงงานของ ช.ทวี จะอยูไ่กลถึง

จังหวัดขอนแก่นแต่กไ็ด้รับความนิยมไปถึงเมืองหลวง 

ทั้งๆ ทีใ่นสมัยก่อนถนนหนทางกไ็ม่สะดวกสบายมากนัก 

เมื่อสุรเดชกลับมาจากญี่ปุ่นใน ปี 2541 พ่อก็ถามเขาว่า

อยากท�ำธุรกิจอะไรหรือว่าอยากจะเป็นตัวแทนขายรถ 

แตใ่นขณะนั้นเขาก็บอกกับพ่อว่าอยากเป็นผู้ผลิตมากว่า 

เพราะเป็นเรื่องท่ีท้าทายกว่าการเป็นตัวแทนขายรถที่

ต้องอยู่ภายใต้อ�ำนาจของบริษัทแม่ เป็นแค่เรื่องซื้อมา

ขายไป แต่พ่อของเขาก็ทักท้วงว่าเป็นเรื่องที่ยาก ถ้าคิด

จะท�ำก็ต้องท�ำอะไรที่แตกต่าง นี่จึงเป็นที่มาของการ

มองหาพาร์ทเนอร์ ทั้งญี่ปุ่น ยโุรป แต่ทางฟากยโุรป

กลับให้ขอเสนอถึงขั้นให้ซื้อโรงงานมาท�ำเลย เพราะ

เจ้าของเก่าอยากจะเลิกกิจการ 

“การท�ำผลิตภัณฑ์ ท�ำการตลาดเอง เป็นเรื่องที่ผม

อยากท�ำเพราะมันท้าทาย โดยเฉพาะการท�ำ แบรนด์

โนเนมจากอีสานให้ติดตลาด”

นับเป็นความโชคดีทีไ่ด้พบกับคุณภาคเพียร วิริยะพันธ์ 

เจ้าของวิริยะประกันภัย ซึ่งท่านไดใ้ห้ค�ำแนะน�ำว่ามีชาว

ต่างชาติสนใจอยากหา Partner ธุรกิจมาร่วมมือ

ท�ำงาน จากนั้นจึงมีการเดินทางไปดูทีโ่รงงาน ซึ่งที่เป็น

โกดัง โดยขณะนั้นก็ยังไม่มโีรงงานใหญ่เหมือนปัจจุบัน 

เราก็ร่วมท�ำงานกับเขาแลกเปลี่ยนองค์ความรู้ในปี 

2545 ซึ่งในช่วงนั้นเขามีอายุเพียง 26-27 ปี

“หลังจากนั้นเราก็สร้างโครงการคือรถขนเซกเม้นท์

ทางด่วน เราก็เริ่มท�ำและมีความแตกต่าง มีทีมวิศวะกร

ที่เข้ม หาองค์ความรูใ้หม่เข้ามา จึงท�ำให้ผลงานเป็นที่

ยอมรับ และมีชื่อเสียงตั้งแต่นั้นเป็นต้นมา”

ก้าวส�ำคัญแรกๆ ของ ช.ทวี ก็คือการได้ร่วมทุนกับบริษัท

เอมิลดอลล์ ผู้ผลิตตัวถังรถบรรทุกขนาดใหญ่ จาก

ประเทศเยอรมนี ที่น�ำไปสู่การตั้งบริษัท ช.ทวี ดอลลา

เซียน จ�ำกัด เพื่อผลิตต่อตัวถังรถบรรทุก รถเทรเลอร์ 

และรถพิเศษ ป้อน ตลาดประเทศไทย และส่งออกในแถบ

เอเชีย โดย “สุรเดช” ไดใ้ห้เหตุผลถึงการร่วมทุนกับผู้

ผลิตต่างวัฒนธรรมว่า 

“โนว์ฮาวเป็นสิ่งส�ำคัญ ถ้าจะลอกแบบมาท�ำเอง ก็ท�ำได้ 

แต่คุณภาพในเชิงลึก การลอกเลียนคงท�ำได้ล�ำบาก ใน

ประเทศเรายกตัวอย่าง รถบัสสวยอย่างเมืองนอก ไป

ลอกเขามาท�ำได้หมด แต่เรื่องความปลอดภัย อายุการใช้

งานมันไมไ่ด้ หรือหากท�ำได้เท่าเทียมคงต้องใช้เวลานาน 

และเสียต้นทุนมาก เมื่อถึงจุดนั้น เขาอาจก้าวไปข้างหน้า

อีกขั้นแล้ว สูใ้ช้วิธีลัดร่วมทุน เจรจาในรายละเอียดที่

เหมาะสม ก็จะไดโ้นว์ฮาว ที่ทันสมัย ขณะที่คุณภาพฝีมือ

คนไทยอาจพัฒนาเหนือกว่าบริษัทแม่ด้วยซ�้ำ ”

การวางต�ำแหน่ง ช.ทวี ดอลลาเซียน ที่ “สุรเดช” ร่วม

เป็นพาร์ทเนอร์กับเอมิดอลล์เยอรมันนี ก็คือการเป็นผู้

ผลิตต่อตัวถังรถพ่วงขนาดใหญ่ และรถพ่วงพิเศษ

ส�ำหรับป้อนตลาดทั้งในและต่างประเทศ ขณะที่บริษัท 

ขอนแก่น ช.ทวี เดิมก็ยังคงเป็นผู้ผลิตต่อตัวถังรถบรรทุก

แบบธรรมดาป้อนตลาดในประเทศเป็นหลัก

บริษัทเอมิดอลล์ เป็นกิจการผลิตและประกอบ 

ตัวถังรถบรรทุก และรถพ่วงเพื่อการขนส่ง

ที่มีการก่อตั้งในครั้งที่สงครามโลกครั้งที่ 1 

เพิ่งจะยุติลง ซึ่งก็คือราวปี พ.ศ.2465 โดย

ตลอดระยะเวลาที่ผ่านมานั้น   เอมิดอลล์  

กไ็ด้รับความเช่ือถือจากคนในวงการขนส่ง

ของประเทศ
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“สิ่งที่ผมท�ำมาปีที่ 20 นีไ้มไ่ด้ก�ำไรมากมายมหาศาล แต่ผมดใีจที่เรามีองค์ความรู้ เรา

สร้างความน่าเชื่อถือ”

นอกจากจะมีการค้าร่วมกับบริษัทใหญ่เช่น อีมิล ดอลล์ จนขยายกิจการมาเป็น ช.ทวีดอล

ลาเซียนแล้ว  ในภายหลังยังได้เซ็นเอ็มโอยู.กับ Hanako Sharyo Co.LTD ผู้ผลิตรถ

บริการใชใ้นสนามบินทั่วโลกจากประเทศญี่ปุ่น ท�ำการผลิตสินค้าของ Hanako และส่ง

ไปจ�ำหน่ายตลาดต่างประเทศทั่วโลก โดย Hanako จะเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายรับสินค้า

ของ ช.ทวี ดอลลาเซียนไปจ�ำหน่ายที่ประเทศญี่ปุ่น

นอกจากนี้ ช.ทวี ยังได้รับมอบหมายให้ผลิตตัวถังและรถชนิดพิเศษอีกหลายชนิด อาทิ 

ได้ลิขสิทธิใ์นการผลิตถังรถบรรทุกของ Coca-Cola ส่วน BAE System (บริษัทผลิต

รถยนต์และอาวุธเพื่อใช้ทางการทหาร อันดับ 2 ของโลก) ก็รับการว่าจ้างท�ำรถบรรทุก 

รถล�ำเลียงพลตีนตะขาบ ท�ำในส่วนสนับสนุน โดยทีไ่มไ่ด้รับท�ำส่วนของอาวุธ มารูม่า

จากประเทศญี่ปุ่นเข้ามาเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายเทรลเลอร์  รับออร์เดอร์ผลิตรถดับเพลิง 

“ออสติน บราวด์” จากออสเตรีย 

“เยอรมัน ก็จะมีดอร์ เป็นเทเลอร์ชนิดพิเศษ รถ Catering ส่วนบริษัทแมน เราก็จะเป็น

โรงงานงานผลิตคัทซี ตัวถัง ที่มาตรฐานให้เขา และเป็นตัวแทนท�ำในภูมิภาคนี้”

การสร้างการยอมรับอาจสร้างได้เพียงข้ามคืน ด้วยการใช้กลยุทธ์ทางการตลาด ใช้การ

โฆษณาและสร้างภาพลักษณ์อย่างเป็นกระบวนการ แต่ส�ำหรับธุรกิจของ ช.ทวี ใน

แนวทางของ “สุรเดช” นิยามการท�ำมาเก็ตติ้งของเขากลับไมใ่ช่การโฆษณา เพราะเขา

เชื่อว่าถ้าสินค้าไม่ดีถึงจะมีการวางแผนโฆษณาที่ดีเลิศอย่างไร สุดท้ายกไ็ม่มีทางที่จะ

ประสบความส�ำเร็จอย่างยั่งยืน ดังนั้นการโฆษณาของในแนวคิดของเขาก็คือ การผลิต

สินค้าที่มีคุณภาพเท่านั้น 

“ซึ่งเรามีลักษณะการขายคล้าย มิสทีน “มิสทีนมาแล้วค่ะ” คือการวอล์คอินเข้าไปหาผูใ้ช้ 

การวอล์คอินเข้าไปเพื่อใหไ้ด้งานมา เรากไ็ด้การอ้างอิง (ลูกค้า) ฮ่องกงมองที่ (ลูกค้า) 

สิงคโปร์ซึ่งเคยใช้แล้วสินค้าดี เราก็อ้างอิงจากผลงานที่เราเคยท�ำ ปัจจุบันเขากไ็ม่ถาม

แล้วเพราะเขารู้จัก ช.ทวี เหมือนกับคุณซื้อรถเบ็นซ์ โตโยต้า คุณจะขอดโูปรไฟล์ของ

บริษัทเขาหรือไม่ กไ็ม่”

วิธีการของ ช.ทวี ก็คือ การใช้วิธีสร้างคุณภาพสินค้าเพื่อให้คนรู้จักและวางใจเหมือนกับ

ที่วางใจในคุณภาพของรถยนต์ยี่ห้อเบนซ์ ซึ่งสิ่งส�ำคัญที่สุดก็คือการใช้เวลาในการสะสม

ความน่าเชื่อถือ โดยเฉพาะคุณภาพของงานภายใต้การผลิตของ ช.ทวี ทีไ่ดใ้ช้เวลาพิสูจน์

ตัวเองจนได้รับการยอมรับจากประเทศต่าง ๆ ท�ำให้ลูกค้าวางใจว่าสินค้าที่ซื้อ จะไม่มี

ปัญหาเช่นเดียวกับสินค้าคุณภาพที่คนทั้งโลกต่างก็เชื่อถือไปในทางเดียวกัน แต่ถ้าหาก

เกิดปัญหาที่อยู่นอกเหนือการควบคุม สิ่งที่จะต้องท�ำก็คือการแกไ้ขปัญหาให้กับลูกค้าให้

รวดเร็วที่สุด
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“ในกรณีที่ผมท�ำ ใช่ว่าไม่มีปัญญาเสียทีเดียว อย่างที่

ดไูบรถผมมีปัญหา ผมกใ็ห้ Sale ของผมบินไปดู แล้ว

เขียนรีพอร์ทถึงปัญหาที่เกิดขึ้น และส่งทีมไปช่วยแก้

ปัญหา วิธีคิดผมใช้วิธใีห้คนวางใจ คือเมื่อมีปัญหา ผม

ก็ตามไปแก้ ท�ำรายงานว่าปัญหาเกิดเพราะอะไร 

แกไ้ขให้ลูกค้าพอใจ” 

พัฒนาเทคโนโลยี
ช.ทวีได้เล็งเห็นความจ�ำเป็นในการขยายตลาดส่ง

ออกโดยเฉพาะอย่างยิ่งในภูมิภาคเอเชีย รวมทั้งจะได้

รับโอกาสในการพัฒนาเทคโนโลยีสู่ระดับสากล ดัง

นั้นการตัดสินสินใจในการร่วมลงทุนกับ เอมิลดอลล์ 

จึงเป็นก้าวส�ำคัญในการพัฒนาทาง ด้านเทคโนโลยี 

และการขยายตลาดไปสู่ส่งออก

“เราได้เริ่มส่งออกอย่างจริงจังตั้งแต่ปี พ.ศ.2539 

เป็นต้นมา ไปยัง ญี่ปุ่น เวียดนาม สิงคโปร์ ฟิลิปปินส์ 

จีน, พม่า ฯลฯ ผลิตภัณฑ์ที่เราส่งออกมีอาทิเช่น รถ

พ่วงพิเศษ รถแทงค์สารเคมี รถวีแท็งก์ ส�ำหรับ

บรรจุขนส่งปูนผง และเราก็ยังได้รับความไว้วางใจ

จากทางเยอรมันโดยย้ายฐานการผลิตรถล�ำเลียง

อาหารส�ำหรับครัวสายการบินมายังประเทศไทย ที่

โรงงานของเราที่ขอนแก่น” 

ชื่อเสียงในระดับโลกของ ช.ทวี ในนามของ  ช.ทวี 

ดอลลาร์เซียน เป็นที่รับรู้กันทั่วไปในวงการรถบรรทุก

แบบพิเศษว่ามีฐานผลิตอยู่ที่จังหวัดขอนแก่น หัว

เมืองภาคอีสาน ไมใ่ช่ที่นิคมอุตสาหกรรมใหญ่ๆ ใน

เมืองหลวง นอกจากรถบรรทุกแล้ว ช.ทวี ยังสามารถ 

ผลิตรถได้อีกหลายชนิดทั้ง รถบรรทุกอาหาร รถขน

สินค้า ส่งทางเครื่องบิน เรือ รถถัง รถดับเพลิง รถ

ทัวร์ รถบีอาร์ที และรถชนิดอื่นที่เห็นวิ่งอยู่ตามท้อง

ถนนทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยเฉพาะตาม

สนามบินนานาชาติเกือบค่อนโลก 

“มูลค่าตลาดรวมทั้งปีประมาณกว่า 1,000 ล้านบาท 

ขณะที่ บริษัทสามารถผลิตรถได้เดือนละประมาณ 

100 คัน ส่วนวัสดุทีใ่ช้น�ำเข้าจากจีน 40% อีก 60% 

เป็นการใช้วัสดุภายในประเทศ การผลิตของเรานอกจากได้

มาตรฐานแล้ว เรายังต้องค�ำนึงถึงความต้องการของ

ลูกค้าด้วย”

ใครจะทราบบ้างว่ารถเมล์“บีอาร์ที”ที่คนกรุงเทพฯสนาน

นามว่าเจ้า“หนอนชาเขียว”ก็คือรถซิตี้บัสปรับอากาศติด

ตั้งก๊าซเอ็นจีวี. ที่ผลิตโดย ช.ทวี ซึ่งโดยตามสัญญาแล้วจะ

ต้องท�ำการผลิตเป็นจ�ำนวน 100 คัน ซึ่งปัจจุบันนี้ก็

สามารถผลิตและส่งมอบไปแล้วจ�ำนวนกว่า 60 คัน ใน

ราคาตกคันละประมาณ 5 ล้านกว่าบาท นอกจากรถขนส่ง

อุปกรณ์สนามบินแล้ว ยังมีรถขนสินค้าของบริษัทเอกชน

ขนาดใหญ่เช่นรถขนสินค้าของโลตัส เคเอส แอล ในส่วน

ของราชการก็จะเป็นรถไฟฟ้า โรงซ่อมรถถัง ส�ำหรับตลาด

ต่างประเทศก็จะเป็นตลาดในกลุ่มประเทศอาหรับและ

แอฟริกา โดยมีที่ตั้งโรงงานนอกเหนือไปจากขอนแก่นก็คือ 

กรุงเทพมหานคร ชลบุรี และสัตหีบ

“ในวันข้างหน้าเมื่อตลาดมีการแข่งขันกันสูง เราต้องถอย

ออกไปหาตลาดใหม่ๆ แต่นั่นหมายถึงว่าเราต้องหาวัตถุดิบ

ใหม่ด้วย การเริ่มต้นใหม่แม้จะไม่ง่าย แต่เราก็ผ่านมาได้ 

กว่า 10 ปีแล้วที่เราต้องถอยออกจากตลาดในประเทศที่มี

การแข่งขันกันสูง ปัจจุบันเรามีตลาดตะวันออกกลางเป็น

ตลาดหลัก แตไ่มใ่ช่ทุกคนที่จะสามารถท�ำได้ ซึ่งตอนนี้ เรา

พร้อมแล้วที่จะเป็นฉลามใหญ่ออกหากินเมื่อมีประชาคม

อาเซียนเข้ามา แต่เราต้องควบคุมการท�ำงานของเราได้

และใช้ประโยชน์จากตรงนั้นใหไ้ด้มากที่สุด ก้าวไปข้างหน้า

อย่างมั่นคง”

“ตัวใหญ่เข้ามาหมด AEC เปิด ผมพยายาม ผลักดันให้

ขอนแก่นเป็นเมืองมหานคร อยากให้คนรุ่นใหม่เห็นว่าเราจะ

อยู่อย่างนี้ มันไมไ่ด้แล้วนะ short term ธุรกิจมันมี

โอกาสน้อยแล้ว บางคนท�ำได้ก�ำไรเสร็จก็จบ ผมอยากท�ำ

อะไรให้มันเป็น long term อยากท�ำใหไ้ด้สัก 100 ปี แล้ว

ผมจะท�ำอย่างไรเป็นโจทย์ที่ผมก�ำลังท�ำ”

หากมีการเปิดเสรีการค้าอาเซียน ธุรกิจที่ต้องการเอาตัว

รอดใหไ้ด้ ก็จะต้องมีการวางแผนเอาไว้ เพราะตลาด

อาเซียนจะกลายเป็นตลาดทุนขนาดใหญ่ ซึ่งเมื่อมีการเปิด
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ตัวกว้างขึ้น บริษัทที่มีทุนมากก็จะพากันหลั่งไหลเข้ามาทั้งยังจะเป็นตัวก�ำหนดความ

เป็นไปในหลาย ๆ อย่าง ความจ�ำเป็นเร่งด่วนจึงต้องท�ำตัวให้แข็งแรงและพร้อมจะสู้กับ

ทุนใหญ่จากภายนอก และที่ส�ำคัญกว่านั้นก็คือการสร้างทั้งคุณค่าและมูลค่าให้กับ

ธุรกิจของตัวเอง มูลค่าที่ว่าก็คือ “โนว์ฮาว” สร้างองค์ความรู้ มีความคิดเป็นของ

ตนเอง ต้องไม่ติดแต่เฉพาะการเป็นนักธุรกิจเพียงอย่างเดียว

“เข้ามาก็ดี ไม่มีผลกระทบอะไร เราเตรียมความพร้อมไว้แล้ว อย่างที่เราบอกเรามอง

ร้อยปี AEC ก็คือส่วนหนึ่ง ที่น่าจะเป็นบวกกับเรา”

“ หากรัฐบาลท�ำเศรษฐกิจโตต่อเนื่องอย่างมีเสถียรภาพได้ ปีละไม่ต�่ำกว่า 3% ติดต่อ

กัน 10 ปี จะช่วยให้ระบบฐาน เอสเอ็มอี และอุตสาหกรรมของไทยแข็งแรง ผู้ประกอบ

การก็อยู่ ได้เพราะในระบบอุตสาหกรรมการพัฒนาในแต่ละครั้งต้องใช้ระยะเวลาฟื้นฟู

นาน เมื่อ เศรษฐกิจมีเสถียรภาพก็จะท�ำให้สามารถขับเคลื่อนอุตสาหกรรมได้ง่าย และ

ประเทศ จะแข็งแกร่งได้อย่างมหาศาล ซึ่งก็ยังเป็น ปัญหาใหญ่ที่เเกไ้ม่ตกอยู่ขณะนี้”

ธุรกจิของครอบครัว ทวแีสงสกุลไทย
-  ตัวแทนจ�ำหน่ายรถบรรทุก ฮโีน่

-  บริษัท ช.ทวี ดอลลาเชียน (ก�ำลังเตรียมตัวจดทะเบียนเข้าตลาดหลักทรัพย์ เป็น

บริษัทมหาชนจ�ำกัด)

   ผลิตและจ�ำหน่ายตัวถังรถยนต์บรรทุกประเภทต่างๆ รวมทั้งรถบริการในสนามบิน 

ของสายการบิน	 ต่างๆ เช่น Singapore Airlines, Cathay Pacific, Royal 

Brunei รวมทั้งสายการบินอื่นๆ ในภูมิภาค	 เอเชียแปซิฟ ิกและตะวันออกกลาง

ทั้งหมด 
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ชีวิตคนเรานั้น บางคนอาจเชื่อว่า “โชคและดวง” คือสิ่งส�ำคัญที่จะน�ำพาไปสู่ความส�ำเร็จ 

บางคนเชื่อในพลังของสติปัญญาและพรสวรรค์ขณะที่คนอีกจ�ำนวนหนึ่งเชื่อมั่นในความ

มานะพยายามซึ่งก็มีคนจ�ำนวนไม่น้อยอาศัยสิ่งเหล่านั้นน�ำพาตนเองข้าม	 ฟากไปสู่ฟาก

ฝั่งแห่งความส�ำเร็จส�ำหรับ“สมชาติ  พงคพนาไกร” เจ้าของธุรกิจ “เจริญชัย แทร็ค

เตอร์” กับค�ำนิยามใดย่อหน้าแรกเพียงหนึ่งเดียวก็คงจะไม่อาจน�ำมาใช้กับเขาได้ หาก

เพราะเขาคือผู้ที่มีทุกสิ่งทุกอย่าง และสามารถน�ำมาใช้ประโยชน์ไดใ้นจังหวะที่เหมาะควร 

จนกระทั่งสามารถก้าวมายืนอยูใ่นจุดที่น้อยคนนักจะท�ำได้เช่นเขา

	

“ประมาณปี 2536  มาแบบไม่รู้จักใครเลย ตอนที่มาอุบลฯ เอาคโูบต้ามาขาย แต่มีความ

เป็นเมืองมากกว่าผลคือ รถไถขายไม่ดีก็เลยเอารถมอเตอร์ไซค์มือสองมาขายด้วย 

ปรากฏว่าขายดีมาก”

บ้านเกิดของ “สมชาติ” คือจังหวัดนครพนม จากนั้นครอบครัวย้ายมาปักหลักที่อ�ำเภอ

กันทรลักษณ์  จังหวัดศรีสะเกษ เพื่อมาหาช่องทางท�ำธุรกิจอะไหล่รถยนต์และรถแทรค

เตอร์เป็นธุรกิจที่ครอบครัวท�ำกันต่อเนื่องมาตลอด โดยที่พ่อของเขาไดใ้ช้ประสบการณ์

จากการเป็นลูกจ้างขายอะไหล่รถยนต์ในก่อนหน้านี้ เมื่อย้ายมาอยู่ที่อ�ำเภอกันทรลักษณ์ 

พ่อของเขาจึงติดต่อกับร้านค้าอะไหล่ที่คุ้นเคยกันอยู่  และจากความคุ้นเคยที่มีอยู่ก่อน

แล้วท�ำให้สามารถสั่งอะไหล่เข้ามาจ�ำหน่ายโดยใช้ทั้งเงินสดซื้อและบางส่วนกใ็ช้เครดิต จน

กิจการเติบโตเรื่อยมากระทั่งสมชาติเรียนจบด้านวิศวกรรมศาสตร์สาขาโยธาจาก

มหาวิทยาลัยรังสิต จึงกลับไปท�ำงานในสาขาที่ร�่ำเรียน ขณะเดียวกันก็ช่วยดูแลกิจการ

ของครอบครัวอยู่บ้าง

สมชาติ 
พงคพนาไกริ                                   

“เจริญชัย แทร็คเตอร์ 
ผู้สร้างธุรกิจรถไถนาเดินตาม
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“มีพี่น้อง 5 คน ผมเป็นคนโต  แต่น้องชายผมออกมาท�ำก่อนเป็นรถไถนาเดินตามที่กันทร

ลักษณ์ ซึ่งตอนนั้นรถไถนาเดินตามเริ่มบูม  แต่ผมเองบอกที่บ้านว่าขอเรียนก่อน  แล้ว

น้องชายผมเขาเลยเสียสละเพราะเขาบอกว่าจะเรียนรามฯ เพราะเรียนรามฯ พอจะมีเวลา

มาช่วยที่บ้านได้”

แต่เมื่อส�ำเร็จการศึกษา “สมชาติ” กลับคิดว่าอยากจะแยกตัวออกไปท�ำธุรกิจก่อสร้าง

ตามทีไ่ด้ร�่ำเรียนมาโดยให้น้อง ๆ ดูแลธุรกิจของที่บ้านซึ่งได้แก่ ธุรกิจขายอะไหล่รถยนต์

และรถไถนา แต่แล้วเหตุการณ์กลับพลิกผันเมื่อเมื่อน้องชายคนกลางที่ช่วยดูแลกิจการ

ของครอบครัวได้เสียชีวิตลง

“จริง ๆ มีน้อง 2 คน  คนที่ 2 และ 3 ท�ำธุรกิจ คนที่ 2 เปิดที่กันทรลักษณ์ คนที่ 3 เปิดที่

น�้ำยืน พอหลังจากนั้นคนที่ 3 มาเสียชีวิต ทางบ้านเลยบอกว่าเราไม่ต้องท�ำงานแล้วมา

ช่วยที่บ้านก่อนผมเลยมา”

การกลับมาช่วยครอบครัวของเขาได้ถูกวางตัวไวใ้ห้ดูแลในเรื่องการขายอะไหล่ แต่จาก

การทีไ่ด้สอบถามจากพ่อและน้อง เขาก็มีเงื่อนไขอยู่ตรงที่ว่า ความต้องการของตัวเขา

คือ การได้ดูแลธุรกิจรถไถเดินตาม จากนั้น “สมชาติ” จึงสอบถามน้องชาย เพื่อเปรียบ

เทียบผลประกอบการระหว่างอะไหล่รถยนต์กับรถไถนาเดินตาม และเมื่อทราบความ

จริง “สมชาติ” จึงถามกับพ่ออย่างตรงไปตรงมาว่า ถ้ากิจการรถไถดีกว่าท�ำไมจึงไมใ่ห้

เขาท�ำธุรกิจรถไถนาเดินตาม

“พ่อก็บอกว่าน้องชายท�ำแล้วผมเลยบอกว่าก็ไม่เป็นไรในขณะที่ผมกลับมาช่วยที่บ้านผม

มโีอกาสไดไ้ปเข้าในกลุ่มดีลเลอร์ที่ขายคโูบต้าด้วยกัน ผมเลยมองว่าคโูบต้าไมไ่ด้ขายดีที่

อ�ำเภอเดียว ผมเลยบอกที่บ้านว่าผมจะเป็นฝ่ายแยกออกมา ตอนนั้นแม่ผมโกรธร้องไห้

เลยนะ เพราะผมไม่ยอมรับธุรกิจท่านต่อเพราะว่าเขาอุตส่าห์เตรียมไวใ้ห้แล้ว”

ตามความคิดเห็นของเขาก็คือ ไม่จ�ำเป็นต้องอยู่รวมกันเพราะจะท�ำให้เสียโอกาสในการ

ขยายธุรกิจประเภทเดียวกันออกไปในพื้นที่อื่นโดยเฉพาะเหตุผลของเขาที่มองว่า ยังมี

พื้นที่อื่นที่สามารถขยายธุรกิจรถไถนาเดินตามออกไปได้ ซึ่งก็เท่ากับการขยายตลาด

ออกไปนั่นเอง “สมชาติ”ตัดสินใจเดินหน้าออกมาท�ำธุรกิจรถไถนาเดินตามยี่ห้อ คโูบต้า

ที่เมืองอุบลฯใน ปี 2536  แต่ผลกลับกลายเป็นว่าที่รถไถเดินตามกลับขายไดไ้ม่ดีนัก 

ธุรกิจของเขาจึงอยูใ่นสภาพทรงๆ ผลประกอบการไม่ดีดั่งทีใ่จหวัง
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“วันหนึ่งผมขับรถผ่านเดชอุดมท�ำไมเดชอุดมขายรถ

ไถนาดีอย่างนี้  ผมเลยกลับไปที่บ้านบอกที่บ้านว่าผมจะ

ไปอยู่ที่เดชอุดมผมมาผิดที่ อุบลฯ มันยังขายไมไ่ด้หรอก 

แต่ทางบ้านก็เห็นด้วยผมก็ขับรถไปวันนั้นเลย ไปเดชอุดม”

ที่อ�ำเภอเดชอุดม “สมชาติ” ได้ห้องเช่าขนาด 2 ห้อง 

ส�ำหรับการท�ำธุรกิจรถไถนาเดินตาม ซึ่งการเปิดร้านใน

ครั้งแรกๆ กไ็ด้อาศัยรถไถจากสาขาของครอบครัว ที่

กันทรลักษณ์มาวางขายไปก่อน ผลปรากฏว่าการตัดสิน

ใจของเขาในครั้งนี้เป็นไปด้วยดี ซึ่งสาเหตุส�ำคัญประการ

หนึ่งก็คือการเอาใจใส่ดูแลลูกค้าของเขานั่นเอง กิจการที่

เดชอุดมดีขึ้นเป ็นล�ำดับโดยในปีแรกท�ำยอดขายได้

ประมาณ 300 - 400 คันและขยับขึ้นเป็น 600 - 700 

จนสามารถท�ำยอดได้ถึงหลักพัน ขณะที่ร้านในเมือง 

อุบลฯ ถึงแม้รถไถนาเดินตามจะท�ำยอดไมไ่ด้เพราะเป็น

ตลาดแบบเมืองใหญ่ แต่ก็พอจะขายมอเตอร์ไซค์ได้อยู่

บ้าง พอกิจการที่เดชอุดมด�ำเนินไปได้สักระยะเขาจึงคิด

สร้างแบรนด์รถไถนาเดินตามของตัวเองขึ้นมา

“ที่ผมสั่งผลิตเพราะดูมาว่าลูกค้าชอบอะไรขายรถที่คน

อื่นเขาไม่ขาย ผมก็บอกลูกน้องว่าอีกสัก 5 ปีผมต้องคุม

ตลาดใหไ้ด้ รถไถนาส่วนใหญ่ต้องเป็นแบรนด์ของเรา”

รถไถนาเดินตามท่ีท�ำตลาดกันอยูใ่นขณะน้ันแท้จริงแล้ว

ก็มีต้นแบบมาจากประเทศจีนแต่คนไทยน�ำมาพัฒนาต่อ

เพราะรถไถเดินตามของของจีนจะมีลักษณะแฮนด์ส้ันไม่

เหมาะสมกับคนไทย สมชาติจึงปรับปรุงท�ำแฮนด์ให้ยาว

ขึ้น

“กลุ่มที่เขาท�ำรถไถนาเดินตามได้มีการท�ำ R&D มาพัก

หนึ่งแล้ว ผมมาพัฒนาตอนหลังที่เริ่มมาขายช้างเหล็ก 

กระทิงเหล็ก ซึ่งผมท�ำเป็นแบรนด์ของผม ผมเลยมองว่า

ลูกค้ากลัวเรื่องอะไร เขากลัวเรื่องเฟืองเกียร์ เขาต้องการ 

ทดรอบให้เร็วกว่านี้ ผมกไ็ปสั่งให้เขาทดรอบใหม่หมดเลย

ตอนนั้นยอดขายผมเยอะแล้ว”

“สมชาติ” น�ำเอาความต้องการเรื่องทดเฟืองเกียร์เพิ่ม

ของตลาดไปเจรจากับโรงงาน โดยขอให้ท�ำการผลิตใน 

สเป็คดังกล่าว เพราะมันคือช่องทางหนึ่งที่จะสามารถน�ำ

มาตอบสนองความต้องการของตลาด ซึ่งในระยะที่ผ่าน

มามีแต่การขายกันไปในสเป็คเดิม ๆ เพราะโรงงานยัง

ไม่มีประสบการณ์มากพอ แตใ่นเวลาต่อมาก็สามารถ

ปรับปรุงระบบจาก 4 เพลาไปเป็น 6 เพลาตามที่เขาเสนอ 

ผลก็คือการใช้งานของรถไถเดินตามไม่กระเด็นกระดอน

เหมือนระบบ  4 เพลา จนส่งผลให้รถไถนาเดินตาม 6 

เพลาของเขาท�ำยอดขายดีขึ้นเป็นอันมาก จากความนิยม

ดังกล่าวได้ท�ำให้แบรนด์ช้างเหล็กและกระทิงเหล็กที่เป็น

แบรนด์ที่ “สมชาติ”พัฒนาขึ้นมาเองมีความแข็งแกร่ง

มากขึ้น โดยเป็นการผลิตเองขายเองอยู่เจ้าเดียว หลัง

จากนั้นเขาจึงคิดสร้างแบรนด์ขึ้นใหม่มีชื่อว่า หมีคูณ 

เพื่อสร้างความหลากหลายในด้านการตลาดรถไถนา

เดินตาม จนกระทั่งมาลงตัวอีกครั้งกับแบรนด์ใหม่ที่มีชื่อ

ว่า “กระทิงเหล็ก” และ “คาราบาว” 

“กระทิงเหล็กเราไปขอโรงงานเขาตั้ง จริงๆ เราจะตั้ง

กระทิงแดงคู่เดิมที่มีกระทิงแดงมันชนกัน จะมาเป็น

กระทิงแดงคู่กไ็มไ่ด้มันติดปัญหาเรื่องลิขสิทธิ์ ผมเลยตั้ง

กระทิงเหล็ก  และก็มีคาราบาว อีกตัวหนึ่งตอนนั้นแอ๊ด 

คาราบาวดังมาก ปรากฏว่าขายดิบขายดี”

เมื่อแบรนด์ของเขาได้รับความนิยมจนติดตลาด สิ่งที่เขา

คิดท�ำในอันดับต่อไปก็คือการมุ่งเน้นไปที่กางวางกลยุทธ์

ด้านการตลาด จากที่มีเพียงสาขาเดชอุดมเพียงแห่งเดียว  

ต่อมาเขาจึงวางแผนขยายสาขาเพิ่มออกไปเพื่อเป็นการ

กระจายให้สินค้ารถไถนาเดินตามในแบรนด์ของเขา

“ผมเลยบอกที่บ้านว่าถ้าเราจะขยายธุรกิจใหโ้ต ที่

เดชอุดมมี 1 ที่ พันกว่าคันถ้ามี 5 - 6 ที่เราก็ขายได้

ประมาณ 5,000-6,000 คัน ฉะนั้นเราต้องขยายสาขา

แล้วเราจะท�ำยังไง ต้องอาศัยเรื่องการแมเนจเมนท์มา

ช่วยอาศัยคนเพราะคนเป็นเรื่องส�ำคัญ ฉะนั้นเราต้อง

พยายามแล้วเราก็ท�ำที่อุบลฯ ก็พอดีอีกเหมือนกันที่อุบล

เจ้าของเก่าเขาจะเลิก เขายกให้ผมก็แล้วกัน เพราะผมโชว์

ฝีมือในเดชอุดมแล้ว”

หลังจากนั้นการขยายตลาดที่จังหวัดอุบลราชธานีก็

ประสบความส�ำเร็จเป็นอันมาก ไม่นานนัก “สมชาติ” จึง

ไล่เปิดสาขาไปยังจังหวัดต่างๆ ทั้งร้อยเอ็ด มุกดาหาร  
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สกลนคร นครพนม และยโสธรซึ่งผลปรากฏว่าทุกแห่ง

ท�ำยอดขายได้ทะลุเป้า จนกิจการโดยภาพรวมของเขา

เติบโดยอย่างก้าวกระโดด โดยใช้เวลาเพียง 5-6 ปี นับ

แต่แยกตัวมาท�ำธุรกิจของตัวเอง

“ยอดขายในขณะนั้น (5ปี) 10,000 คันต่อปีผมไปขอดีล

เลอร์ทีไ่หนประเทศไหน เขาก็กีดกันผมเหลือเกิน เพราะ

ผมใหญ่มาก เพราะสมัยก่อนที่ดังมากคือ คโูบต้ากับ ยัน

ม่าร์ แต่ผมก็อยากไปขายลาวอยากไปมากเลยไปเที่ยว 

ผมกไ็ปเจอช่องทางผมกไ็ปลองท�ำดูก็มีคนอยากมาซื้อรถ

ไถนาพอดีติดต่อมาผมก็ขายไป”

จุดส�ำคัญที่น�ำความเปลี่ยนแปลงมาสู่กิจการของเขาทีไ่ม่

อาจก้าวข้ามไปได้ก็คือ ก่อนช่วงเวลาวิกฤตเศรษฐกิจ ใน

ปี 2540 ซึ่งเขามองเห็นปรากฏการน�้ำมันขึ้นราคา ซึ่งตัว

เขาเองเคยฟังการออกมาคอมเมนท์เรื่องเศรษฐกิจของ

นายธนินท์ เจียรวนนท์ ที่พูดตั้งข้อสังเกตเรื่องสงคราม

จะเป็นสาเหตุท�ำให้ค่าเงินตก และเมื่อวิกฤตค่าเงินบาท

เริ่มมีทีท่าว่าจะลุกลาม เขาจึงมีความคิดที่จะซื้อเครื่องยนต ์

มาเก็บไวใ้นสต็อก 

“ก็เก็บเครื่องไวใ้นราคาเก่า ตอนนั้นนอกฤดูท�ำนาช่วง

นั้นเงียบ เพราะราคารถไถจะเป็นซีซั่นพอดีมีประกาศลด

ค่าเงินบาท ราคามันไมไ่ปไหน ผมก็มองว่าถ้าอนาคตเข้า

ฤดูขายผมขายได้แน ่นอนเพราะตอนนั้นผมขายอยู ่ 

2,000-3,000 ตัวแล้ว ผมสั่งมา 1,200 บอกว่ายังน้อย

ไปอยู่ ผมเลยสั่งตุนไวใ้นตอนนั้น ก็กลัวว่าดีลเลอร์เขาจะ

ไม่เก็บไวใ้ห้ เพราะผมเดาว่าราคามันจะขึ้น มันต้องมี

ปัญหากับผมแน่ แต่เขาก็กลัวผมไม่จ่ายสตางค์เขา ผม

เลยจ่ายสตางค์เขาไปก่อนแล้วให้เขาแยกเครื่องยนต์ไว้

ให้ ผมเดาถูกหมดเลยตอนนั้น” 

ผลจากการตัดสินใจซื้อเครื่องยนต์รถไถนาเดินตามมา

เก็บไว้ ท�ำให้เขาได้ก�ำไรจากการขายเพิ่มขึ้นไม่ต�่ำกว่าตัว

ละหนึ่งหมื่นบาท ขณะที่ค่าเฉลี่ยจากการขายของเขามี

ตัวเลขอยู่ที่ 2,600 เครื่องท�ำให้รถไถนาเดินตามของเขา

ในบางยี่ห้อท�ำก�ำไรได้มากว่า 10 ล้านบาท ขณะที่เขามี

เครื่องยนต์เก็บไวใ้นสต็อกมากถึง 3,000 ตัว นี่จึงเป็น

อีกหนึ่งประสบการณ์ที่เขาเก็บเกี่ยวได้จากการท�ำธุรกิจ 

ท่ีส�ำคัญคือการเป็นนักฟังท่ีดีท่ีท�ำให้เขาสามารถคาด

เดาสถานการณ์ส่ิงท่ีจะเกิดขึ้นกับธุรกิจของเขาได้อย่าง

แม่นย�ำ และจากความส�ำเร็จในครั้งนี้จึงท�ำให้เขามี

ความมั่นใจมากขึ้น

“อีกจุดคือตอนที่ผมเรียนจบก็คิดว่าท�ำอย่างไรจึงจะมี

สตางค์ ผมเลยไปซื้อที่ดินคิดว่าซื้อยังไงมันถึงจะไม่แพง 

ผมเลยไปซื้อแผนท่ีมาก่อนเพราะไปซื้อท่ีท่ีคิดว่าถนนยัง

ไม่ตัดเลยไปซื้อที่ตรงนั้นมา พอซื้อเสร็จผมก็จะเป็น

เศรษฐีผมคิดในใจ พอดีตอนนั้นผมก็เอาเงินจากที่บ้าน

มาซื้อ ผมซื้อจากไร่ละ 1 ล้าน ผมซื้อ 5 ล้านลงทุนไป 6 

ล้าน มันขึ้นไป 30 กว่าล้านมันก็ท�ำให้ผมสบาย”

แม้จะมีการน�ำเคร่ืองยนต์คโูบต้าและยันม่าที่ เป ็น

เครื่องยนต์ดีเซลเข้ามาในเมืองไทยนานแล้ว แตใ่นยุค

เริ่มต้นทั้งสองยี่ห้อยังไม่คิดจะผลิตรถไถนาเดินตามออก

มาขาย เพียงแต่ตัวเดินตามที่เรียกกันว่าหางรถเดินแต่

ดั้งเดิมมักจะเป็นรถไถนาเดินตามในแบรนด์ของไทย 

ภายหลังแบรนด์คโูบต้าจึงให้ความสนใจท�ำออกมาขาย

บ้าง และหลังจากนั้นตลาดรถไถนาเดินตามก็กลายเป็น

ของคโูบต้าไปจนเกือบหมดสิ้น แต่ก็เป็นการประกอบใน

โรงงานที่นวนครซึ่งไมไ่ด้น�ำเข้าทั้งคันแต่อย่างใด หลัง

จาก “สมชาติ” ท�ำตลาดให้กับคโูบต้า จนกระทั่งเมื่อ 8 

ปีที่ผ่านมา คโูบต้าจึงแต่งตั้งให้เขาเป็นดีลเลอร์แทรกเตอร ์

แตใ่นในข้อเท็จจริง “สมชาติ” ได้ขายรถเทรกเตอร์ 

คโูบต้ามาเป็นเวลากว่า 10 ปีเพียงแต่ว่าเป็น 8 ปีทีไ่ด้รับ

การแต่งตั้งอย่างเป็นทางการเท่านั้น

“ผมมาท�ำคโูบต้าต้องบอกว่าผมต้องเป็นที่ 1 ใหไ้ด้ผมก็

ท�ำยอดขายจนทะลุ บางทีผมก็แอบขายยันม่าร์ด้วยโดยที ่

คโูบต้าไม่รู้เพราะผมก็ขายยันม่าร์เป็นอันดับ 1 เหมือนกัน 

คือจริงๆ แล้ว ดีลเลอร์คโูบต้ามาทีหลังยันม่าร์เสียอีก 

ฉะนั้นดีลเลอร์ที่ขายยันม่าร์อยู่แล้วคโูบต้าไม่ว่า เพราะ

ดีลเลอร์ไมไ่ด้ผูกขาดกับรถแทรกเตอร์”

ในสมัยก่อนการท�ำธุรกิจรถไถนาเดินตามไมไ่ด้มีการ

แต่งตั้งดีลเลอร์สุดแท้แต่ว่าใครส่ังมาขายก็สามารถ

ท�ำได้ ต่อมาในภายหลังบริษัทคโูบต้า จึงเข้ามาจัดการ

ระบบตัวแทนจ�ำหน่าย จึงได้มีการแต่งตั้งดีเลอร์อย่าง

เป็นทางการ จนปัจจุบันลดลงมาเหลือเพียง 200 กว่า

ดีลเลอร์ทั่วประเทศ
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“ตอนมาท�ำแทรกเตอร์ก็มาคัดกันใหม่อีกรอบหนึ่งผมเป็น 1 ใน 3 ที่คโูบต้าคัดให้เป็นดีงเลอ

ร์แทรกเตอร์ในประเทศไทย ตอนที่คโูบต้ามา เขาบอกว่าอยากได้คนหนุ่มชอบบ้าๆ เขาก็มา

เลือกผมแต่ผมมีข้อมูลว่าแทรกเตอร์คโูบต้าดีมากในประเทศญี่ปุ่น ประเทศไทยเราก็ท�ำนา

เป็นส่วนใหญ่จังหวัดอุบลฯยิ่งท�ำนาอย่างเยอะเลย  ถ้าคโูบต้ามาบุกเมืองไทยจริงเราน่าจะ

ลอง  จริงๆ ระหว่างนี้ฟอร์ดก็มาติดต่อนะแต่เราไม่เป็นเพราะเรารู้อยู่ว่าคโูบต้าเก่งเรื่องนา

ข้าว หลังจากนั้นก็มาเป็นดีลเลอร์เพราะเขามาชวนผมก็ติด 1 ใน 3 หลังมาก็คัด  7 คน ก็ติด 

1 ใน 7  พอ 10 กว่าคนก็มาติด 1 ใน 10 กว่าคน หลังจากนั้นพอคัดดีลเลอร์ทั่วประเทศผม

ติดก่อนเพื่อนแล้ว เพราะว่าผมอยู่ 1 ใน 10 แล้ว”

จากความส�ำเร็จของ “สมชาติ” ที่สังเกตได้ก็คือสิ่งที่เขาคิด ก็มักจะมีการน�ำไปปฏิบัติจน

ส�ำเร็จ แม้จะต้องเผชิญกับอุปสรรค์ขวากหนาม แต่กไ็ม่ละทิ้งความพยายาม และเมื่อโอกาส

วิ่งเข้ามาหา เขาจึงสามารถคว้าเอาไวไ้ด้ แม้จะมีความผิดพลาดอยู่บ้าง แต่ความพยายามก็

สามารถน�ำพาธุรกิจของเขาไปสู่ความส�ำเร็จไดใ้นที่สุด ความผิดพลาดต่างๆ จึงเท่ากับ

เป็นการสร้างประสบการณ์อันมีค่าให้แก่เขาจนกระทั่งเขาสามารถเรียนรู้พฤติกรรมของ

คนในพื้นที่ สามารถให้ข้อมูลแก่พนักงานที่ดูแลเรื่องการซื้อขายรถไถนาได้เป็นอย่างถูกต้อง

และแม่นย�ำ

แม้ว่าภาพรวมธุรกิจของ “สมชาติ” จะเกี่ยวข้องกับกิจการจักรกลการเกษตร แต่เขาก็

สนใจที่จะลงทุนในด้านเกษตรอุตสาหกรรม จนในวันนี้เขาจึงมีพื้นที่ท�ำเกษตรกรรมอยูใ่น

จังหวัดนครราชสีมาประมาณกว่า 1,000 ไร่ เป็นที่ดินในนามบริษัทเจริญชัยเกษตร

อุตสาหกรรม

“เป็นไร่มันส�ำปะหลัง ข้าวโพด อ้อย  ตอนนี้ก�ำลังจะเปลี่ยนเพิ่งประชุมกันมาว่าจะลองเปลี่ยน

มาท�ำเป็นพวกสมุนไพร หรือท�ำพวกแปลงผัก ก็ลองดูว่าจะเพิ่มมูลค่ามัน  อีกกลุ่มเพิ่งจะจัด

ตั้งบริษัทไปท�ำพวกอสังหาริมทรัพย์ คือผมเรียนมาด้านนีไ้งเพราะผมมองว่าปั้นปลายชีวิต

ผมจะต้องท�ำอสังหาริมทรัพย์และรถยนต์”

ขณะที่ธุรกิจรถแทรคเตอร์และจักรกลการเกษตรจะแบ่งเป็นสาขาต่างๆ ในนามกลุ่มบริษัท 

ซึ่งครอบคลุมดีลเลอร์รถแทรคเตอร์ 4 จังหวัด ซึ่งได้แก่ อุบลราชธานี ร้อยเอ็ด มุกดาหาร 

และศรีสะเกษส่วนดีลเลอร์รถไถนาเดิมก็มีการก่อตั้งเพิ่มขึ้นมาอีกสองจังหวัด ซึ่งก็คือ 

สกลนคร นครพนม “การที่ผมท�ำธุรกิจแทรคเตอร์ผมไมไ่ด้ท�ำเหมือนสมัยเดินตามแล้ว ผม

ท�ำกลยุทธ์เยอะแยะไปหมด มีการวางวิสัยทัศน์  พันธะกิจที่บริษัทจะต้องท�ำ อย่างวิสัยทัศน์

บอกว่าเราจะเป็นผู้น�ำนวัตกรรมการเกษตรพร้อมการบริการเป็นเลิศ โดยยึดลูกค้าเป็น

ส�ำคัญ  ถามว่าผู้น�ำคืออะไรพนักงานก็จะรู้หมด  แตกต่างจากคนอื่น เก่งกว่าเหนือกว่าคน

อื่นและน�ำคนอื่นด้วย”

เมื่อ 4 ปีที่แล้ว เขาตั้งเป้าว่าจะต้องท�ำผลงานขายรถแทรคเตอร์ให้เป็นอันดับ 1 ของประเทศ  

แต่ผลกลับกลายเป็นว่า เพียงผ่านไป 2 ปี ซึ่งก็คือ ปี 2553 “เจริญชัย แทรคเตอร์” ของเขา
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ก็ท�ำยอดได้เป็นอันดับ 1 ของประเทศ หลังจากนั้นใน ปี 

2554 และต่อเนื่องด้วย ปี 2555 ซึ่งก็เป็นระยะเวลาที่เขา

ได้ตั้งเป้าที่จะเป็นที่ 1 ของประเทศ เขาก็สามารถท�ำได้

เป็นเวลาต่อเนื่องทั้ง 3 ปีติดต่อกัน 

“เพิ่งมาน่ังทบทวนดูตัวเองจนเห็นว่าที่ผ่านมาเป็นการ

ท�ำธุรกิจเพื่อธุรกิจจริง ๆ อันไหนเอาก�ำไรได้มากที่สุดผม

เอาตัวนั้น ลุยอย่างเดียวตอนวัยรุ่นใครขวางก็ถอยไปใน

ตอนนั้น  ตอนหลังมามันไมใ่ช่”

จากชีวิตที่ด�ำเนินมาแบบคนรู้ร้อนรู้หนาว กระทั่งความ

คิดอ่านได้ตะกอนในระดับหนึ่ง จนเป็นเขาเริ่มตั้งค�ำถาม

กับตัวเองว่า นอกจากทรัพย์สินเงินทองแล้วสิ่งที่ท�ำมา

ทั้งหมดไดใ้ห้อะไรกับชีวิตบ้าง และนี่จึงเป็นที่มาของการ

น้อมน�ำเอาปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงในพระบาทสมเด็จ

พระเจ้าอยู่หัวเข้ามาประยุกต์ใช้กับการด�ำเนินชีวิต 

“เราดูทุกมิติที่สัมพันธ์กับธุรกิจเราไม่ว่าจะด้านผู้ค้า 

ลูกค้า พนักงานผู้ถือหุ้นมาจัดสมดุลศึกษาธรรมะเดิน

ทางสายกลางส�ำหรับคู ่ค้าเรารู ้สึกลุยหนักไปหน่อยก็

ชะลอลงและก็ปรับตัวเราให้สมดุล  และมองว่าธุรกิจจะ

ส�ำเร็จได้อย่างหนึ่งที่ส�ำคัญที่สุดก็คือเรื่องของคน สิ่งที่

ผมจะต้องพัฒนาคือเรื่องของคน”

 

“ส่วนเรื่องการบริการที่เป็นเลิศ ผมก็นิยามว่าการ

บริการทุกด้าน หมายถึงว่าจะไม่บริการเฉพาะเซอร์วิส

แต่ต้องทุกอย่างการขาย บัญชใีห้เป็นเลิศหมดถึงจะเป็น

ได้ โดยทุกอย่างต้องมองไปที่ลูกค้าลุกค้าต้องการอะไร

เราก็เอาตรงนั้นเป็นหลักนี่ก็เป็นวิสัยทัศน์ ส่วนพันธะกิจ

ก็จะเรื่องท่ีมาซับพลอตวิสัยทัศน์ก็จะมีหลายข้ออันนี้เรา

ท�ำเมื่อก่อนหน้านี้หลายปีที่แล้ว”

ในส่วนของการบริหารองค์กร มีการน�ำเอาหลักการทาง

วิชาการเข้ามาช่วย ทั้งในการวางนโยบาย วางแผน ดูแล

เรื่องบุคลากร ที่สมชาติหันมาให้ความส�ำคัญกับเรื่องคน

เป็นพิเศษ ปัจจุบัน “เจริญชัย แทรคเตอร์มีพนักงานทั้ง

สิ้นจ�ำนวน 400 คน และตลอดระยะเวลาของการด�ำเนิน

ธุรกิจ สมชาติ ไดใ้ห้ความส�ำคัญกับกิจกรรม “เทรนนิ่ง” 

และ “เรียนรู้” ในสิ่งใหม่ ๆ เพื่อเป็นการสร้างบุคลากรที่

มีขีดความสามารถขององค์กรธุรกิจ ทั้งนี้เพื่อเป็นการ

สร้างวัฒนธรรมองค์กรจนสามารถยืนอยูไ่ดโ้ดยตัวเอง

โดยไม่จ�ำเป็นที่จะต้องมีตัวเขาอยู่ด้วยตลอดไป

โครงสร้างการบริหารของบริษัท เจริญชัย แทร็คเตอร์ 

ได้มีการน�ำเอาพี่น้องและกลุ่มเครือญาติ เข้ามาวางไวใ้น

ต�ำแหน่งส�ำคัญ แต่ความคิดของเขาก็ยังยืนยันว่าถ้าเมื่อ

รวมเป็นเครือข่ายแล้วโตมากขึ้น ก็ต้องขยายธุรกิจแยก

ออกไปในที่สุด

	

ส่วนบทบาทการบริหารในด้านต่าง ๆ ก็แยกกันไปตาม

หน้าทีโ่ดยมีตัวของสมชาติมีบทบาทเป็นกรรมการผู ้

จัดการและซีอีโอของบริษัทโดยมีแม ่ของเขาเป ็น

ประธานฯและพ่อเป็นรองประธานบริษัท ซึ่งเป็นการคง

ไว้ซึ่งความส�ำคัญของผูใ้หญ่ที่ต้องให้ความเคารพ

“เพราะที่บ้านผมแม่เป็นใหญ่คือแม่เก่งกว่าพ่อ พ่อเองก็

ยอมรับ แม่เขาเป็นคนฉลาดมไีหวพริบน้องก็เป็นรอง

กรรมการ น้องอีกคนก็เป็นกรรมการ ส่วนภรรยาผมก็

เป็นกรรมการ”

ความส�ำเร็จในธุรกิจได้สร้างความม่ันใจให้กับ”สมชาติ” 

ราวดั่งพยัคฆ์ล�ำพอง หากเพราะวันนี้พยัคฆ์เช่นเขาก�ำลัง

คิดขยับขยายอาณาจักรธุรกิจไปยังไลน์ธุรกิจใหม่ โดย

เฉพาะความสนใจในด้านธุรกิจอสังหาริมทรัพย์และ

ธุรกิจดีลเลอร์รถยนต์ที่มีอยู่เป็นทุนเดิม ซึ่งขณะนี้กไ็ด้

เริ่มโครงการโดยการจับจองอาคารพาณิชย์ขนาด 8 

ห้อง ในเมืองวารินช�ำราบ ส�ำหรับการลงหลักปักฐาน

ธุรกิจใหม่ 

“จริง ๆ ผมมีประสบการณ์ก่อสร้างอยู่แล้ว ตอนที่สร้าง

บ้านตัวเองยากมากละเอียดยิบ ตอนนั้นผมวัยรุ่นอยู่ท�ำ

รถไถนายังพอมีเวลาอยู่นอนตี 3 ตี 4 เที่ยวขายรถก็ขาย

ดีและสร้างบ้านได้อีกผมยังงงตัวเองเลย จนผมมั่นใจ

เลยว่าคิดว่าตัวเองท�ำได้แต่ผมไม่ท�ำที่อุบลฯทั้งหมด

เพราะผมกลัวว่าอุบลฯมันเกิดฟุบขึ้นมาผมเลยกระจายไว้

หลายๆ ที่”
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ส่วนอนาคตซึ่งก็แน่นอนว่าต้องเป็นธุรกิจดีลเลอร์

รถยนต์และอสังหาริมทรัพย์ ซึ่งธุรกิจรถยนต์ก็มีความ

ชัดเจนในระดับหนึ่งว่าจะต้องเริ่มลงมือท�ำภายในปี 

2556 เพียงแต่ยังไม่ระบุค่ายรถและพื้นที่จังหวัด แต่

นั่นกไ็มใ่ช่ปัญหาส�ำหรับเขาในวันนี้ ซึ่งเป็นวันที่พยัคฆ์

ล�ำพองเช่นเขาเชื่อมั่นในประสบการณ์ของตัวเอง

“ผมท�ำชมรมของคโูบต้าของผมเองนะไปบริการชาวนา

น�ำปัญหาของเกษตรมาแกใ้ห้ มีปัญหาพื้นที่ผมเอาจีพี

เอสมาช่วยผมเคลียร์ปัญหาให้เขาหมด เขาขับรถไม่เป็น

ไปใช้แล้วพังผมเอาโรงเรียนฝึกขับรถเกี่ยวนวดข้าว

อบรมลงข่าวในอินเตอร์เน็ตน่าจะเยอะอันน้ีของคโูบ

ต้านะมาท�ำกับผม ผมท�ำเป็นเจ้าแรก ๆของประเทศท�ำ

อะไรท�ำก่อนเพื่อน คิดก่อน ผมอยูใ่นรายที่ลึกกว่าเขา

แต่ผมยังไม่เปิดเผยให้เขาฟังผมท�ำไปก่อนเดี๋ยวเขาก็มา

ก๊อบปี้ผม ตอนนี้ก็จะไปสอนให้ดีลเลอร์อื่นท�ำ แต่ปีหน้า

ผมจะท�ำอีก เพราะผมรู้แล้วว่าเกษตรกรมีปัญหาผมจะ

ให้ช่างท�ำ ผมอยู่สอนชาวบ้านให้ซ่อมรถเกี่ยวนวดข้าว

เป็น”

	

“ผมเองก็ยังมองไม่ออกนะบอกตรง ๆ ยังไม่มาไม่รู้จะมี

ผลดีผลเสียยังไง แต่ที่ส�ำคัญคือว่าถ้าเกิด เออีซีแล้วจะ

มโีครงการรับจ�ำน�ำคงเป็นไปได้ยาก แต่ถ้าเรารับจ�ำน�ำ

และประกันไมไ่ด้ข้าวก็จะไปตามกลไกการตลาด  แต่เรา

ก็จะมีการเตรียมความพร้อมให้เกษตรกรมากขึ้น” .....

“เร่ืองของท�ำผลผลิตต้องหาวิธีลดต้นทุนให้ได้ถ้าเรา

ลดต้นทุนไมไ่ด้เราก็ต้องเตรียมเรื่องของแปลงนาต้อง

พาเขาท�ำ มีหลายเรื่องที่ต้องท�ำเรื่องแปลงนาอย่างที่

อุบลฯกไ็มไ่หวมันเล็ก การขยายแปลงนาปรับพื้นที่ท�ำ

ทางเข้าออกเพราะรถบรรทุกจะเข้ายาก  แปลงนาก็

ประมาณ 30เมตร คูณ 100เมตร การใช้เครื่องจักรถึง

จะพอดีก็ประหยัดน�้ำมัน เราต้องพาเขาท�ำ”

ธุรกจิในเครือ
- บริษัทในเครือเจริญชัยแทร็คเตอร์

- บริษัท เจริญชัยแทรกเตอร์ จ�ำกัด

ประกอบกิจการค้าเครื่องจักร เครื่องยนต์ รถไถนาเดิน

ตาม รถแทรกเตอร์ พร้อมอุปกรณ์และอะไหล่ ทุกชนิด

- หจก. เจริญชัยจักรกลเกษตร

ประกอบกิจการรับเหมาก่อสร้างอาคาร อาคารพานิชย์ 

อาคารที่พักอาศัยสถานที่ท�ำการ ถนน สะพาน เขื่อน 

อโุมงค์ และงานก่อสร้างอย่างอื่นทุกชนิดรวมทั้ง

ท�ำงานโยธาทุกประเภท

- บริษัท ยูซีซีอินเตอร์เทรด จ�ำกัด 

ประกอบกิจการ ส่งออก น�ำเข้า และจ�ำหน่ายเครื่องจักร 

เครื่องยนต์ รถไถนาเดินตาม รถแทรกเตอร์ พร้อม

อุปกรณ์ และอะไหล่ทุกชนิด

- บริษัท เจริญชัยเกษตรอุตสาหกรรม จ�ำกัด

ประกอบกิจการผลิตสินค้าพืชไร่

- บริษัท เซ็นทริคอินเตอร์เทรด จ�ำกัด 

ประกอบกิจการเครื่องดื่ม อาทิ กาแฟสด,ชา ภายใต้

ยี่ห้อ The Brew

- บริษัท คโูบต้าเจริญชัย  จ�ำปาสัก จ�ำกัด

ประกอบกิจการ จ�ำหน่าย น�ำเข้าส่งออก ให้เช่า ให้เช่า

ซื้อสินค้าทุกชนิดที่เกี่ยวกับเครื่องจักรกลการเกษตร 

เครื่องจักร เครื่องยนต์ ยานพาหนะเครื่องก�ำเนิดไฟฟ้า 

พร้อมอุปกรณ์และอะไหล่ ที่ตั้งส�ำนักงานอยู่ที่บ้านห้วย

เส็ด  เมืองบาเจียงเจริญสุข  แขวงจ�ำปาสัก  สปป.ลาว
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ความเป็นมาของ “ศรีธัญรัตน์” กับเส้นทางธุรกิจของสกุลศรีธัญรัตน์  เมื่อย้อนกลับไป

มองในอดีต คนที่ท�ำการค้าโดดเด่น ก็น่าจะมีเพียง “นายปาน” ซึ่งเป็นบุตรของ “นาย

ทองดี” หลานของ “หลวงศรโีภคา” กับ “นางนกเทศ” ภรรยาคนที่ 1 ที่มีประสบการณ์

ในการท�ำการค้ามาแต่อดีต   ต่อมา”นายปาน” ก็มีบุตรธิดารวมกันทั้งหมดจ�ำนวน 10 

คน และในจ�ำนวนบุตรทั้งหมดนั้นมี   “ประสาน ศรีธัญรัตน์”บุตรคนที่ 4 ที่ยังคงสานต่อ

ธุรกิจเป็นกิจการตัวแทนจ�ำหน่ายบุหรี่ของกรมสรรพสามิตและกิจการปั้มน�้ำมันก่อนที่จะ

หันมาเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายรถจักรยานยนต์ยี่ห้อซูซูกิที่จังหวัดอุบลราชธานี เมื่อ พ.ศ.

2509 โดยการสนับสนุนของ “ชุมพล พรประภา” ประธานกรรมการบริษัทเอส.พี.ซูซูกิ

จ�ำกัด (มหาชน)

ส่วนกิจการที่เริ่มก่อร่างสร้างตัวจนกลายเป็นห้างหุ้นส่วนจ�ำกัดไทยยนต์ในขณะนั้น มี

ยอดจ�ำหน่ายรถเพียง 100 คันในปีแรก แตใ่นเวลาต่อมากลับมีอัตราการเติบโตอย่าง

รวดเร็ว โดยใน พ.ศ.2537 “ไทยยนต์”สามารถท�ำยอดจ�ำหน่ายได้สูงที่สุดในประเทศไทย 

ด้วยตัวเลขกว่า 12,000 คันและยังคงท�ำยอดได้นานติดต่อกันเป็นเวลากว่า 10 ปี กิจการ

ของห้างไทยยนต์เติบโตอย่างต่อเนื่องจนสามารถขยายสาขาออกไปครอบคลุมพื้นที่ถึง 4 

จังหวัด ได้แก่ อุบลราชธานีอ�ำนาจเจริญ ยโสธร และขอนแก่น โดยเมื่อ พ.ศ. 2549 มี

สาขาทั้งสิ้น 29 สาขา  นอกจากกิจการขายจักรยานยนต์เป็นหลักแล้ว กลุ่มไทยยนต์ยัง

เป็นตัวแทนจ�ำหน่ายเครื่องใชไ้ฟฟ้ายี่ห้อโซนีใ่นจังหวัดอุบลราชธานี และจังหวัดใกล้เคียง 

เป็นตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์มิตซูบิชิจังหวัดอ�ำนาจเจริญในนามบริษัทมิตซูอ�ำนาจเจริญ 

ตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ออดีโ้ฟลค์สวาเก้น ฯลฯ ในนาม บริษัทอุบลมอเตอร์เวิร์ค จ�ำกัด 

นอกจากความส�ำเร็จในเชิงธุรกิจแล้ว“ประสาน” ยังได้รับเลือกให้เป็นประธานหอการค้า

เกษมวุฒิ 
ศรีธัญรัตน์                                              

ไทยยนต์ทรัค แอนด์ เทลเลอร์ จำ�กัด 
ทายาทไทยยนต์
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จังหวัดอุบลราชธานี ในระหว่าง ปีพ.ศ.2538-2540 

เป็นนายกเทศมนตรีเทศบาลนครอุบลราชธานี ในยุคที่

ยังเป็นเทศบาลเมือง ในระหว่างปี พ.ศ. 2538-2540 

และ พ.ศ.2543 

เกษมวุฒิ ศรีธัญรัตน์ “ผมเรียนหนังสือที่อุบลฯ ตั้งแต่

อนุบาลถึง ชั้นประถมศึกษาปีที่ 6  แล้วไปต่อมัธยมศึกษา

ที่สวนกุหลาบวิทยาลัย จนจบ ม.ปลาย ส่วนปริญญาตรี

ไปเรียนด้านบริหารธุรกิจ ที่แชมนอร์ตคอลเลจแคลิฟอ

เนียใช้เวลาเรียนอยู่ 7 ปีกว่า เพราะเรียนด้วยเที่ยวด้วย” 

ในปี 2536 ก็จบการศึกษาและเดินทางกลับเมืองไทย

“ธุรกิจของคุณพ่อดั้งเดิมก็ท�ำอยู่อย่างเดียว พอมารุ่น

ลูกก็ได ้ขยายกันออกไปจนป ัจจุ บันเรามีดีล เลอร ์

มอเตอร์ไซค์ซูซูกิ  ดีเลอร์มิตซูฯ ฟโูซ่รถบรรทุก แล้วก็รถ

ไถ รถแทรกเตอร์ ธุรกิจร้านอาหาร ไอทีแล้วก็บริษัท

โฆษณา รวมทั้งหมด 12 บริษัท  มีอยู่ที่ขอนแก่น 2 บริษัท 

เป็นร้านอาหาร กับมอเตอร์ไซค์ ที่เหลืออยู่ที่อุบล” ในแง่

การบริหารธุรกิจคุณพ่อวางมือหมดแล้วแต่บริษัท

ทั้งหมดนี้ยังอยูใ่นกงสโีครงสร้างการบริหารท้ังหมด

ตอนนี้คุณพ่อเป็นประธาน”

ปัจจุบันกิจการของครอบครัวที่มี “เกษมวุฒิ” ดูแลใน

ภาพรวม ได้แบ่งโครงสร้างการบริหารให้มีกรรมการ

บริหารบริษัทในเครือจ�ำนวน 6 คน และยังมีการแบ่ง

โครงสร้างออกเป็น 3 ธุรกิจ ประกอบไปด้วย สายธุรกิจ

ที่เกี่ยวข้องกับยานยนต์ ได้แก่ มอเตอร์ไซค์ รถยนต์  และ

ธุรกิจไฟแนนซ์,  สายธุรกิจไอที และสายธุรกิจบริหาร

พื้นที่ (Real estate) โดยจะมีการส่งกรรมการที่เป็นพี่

น้องแต่ละคนแบ่งสายไปนั่งบริหาร ส่วนตัวของ“เกษม

วุฒิ”และ“ไขแสง”พ่ีสาวก็ของเขาจะท�ำหน้าท่ีเป็นฝ่าย

สนับสนุนงานส่วนกลาง 

“ค�ำว่ากรรมการก็คือคนในครอบครัวมีเขย สะใภ้มีน้อง

ชายคุณแม่ก็มาเป็นกรรมการบริษัท มีประชุมประจ�ำเดือน 

โดยผมเองได้รับมอบหมายให้ดูแลมิตซูบิชิท่ีอ�ำนาจเจริญ 

ตอนนั้นต�ำแหน่งที่รับมอบหมายคือ กรรมการผู้จัดการ”

หลังจาก“เกษมวุฒิ” ดูแลดีลเลอร์อ�ำนาจเจริญเป็นเวลา

นานกว่า 4 ปี  เขาได้เสนอความคิดที่จะปรับโครงสร้าง

กิจการของครอบครัว โดยมีการเชิญอาจารย์ผู้เชี่ยวชาญ

ด้านการวางระบบธุรกิจจากมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

ให้เข้ามาช่วยดูแลเรื่องการปรับโครงสร้างธุรกิจ จนเป็น

ที่มาของการปรับแยกธุรกิจออกเป็น 3 สาย  นอกจากนี้ 

“เกษมวุฒิ” ยอมรับว่า เป็นความโชคดีของธุรกิจ

ครอบครัว ที่มี “จีเอ็ม” หรือผู้จัดการทั่วไปที่ชื่อ “คุณ

ประสงค์” เป็นคนเก่งมีความสามารถ โดยที่ตัวเขาใน

ฐานะทายาทธุร กิจได ้ เข ้ ามาดูแลกิจการในขณะ

ที่“จีเอ็ม”ได้เตรียมงานทุกอย่างไว้ค่อนข้างครบถ้วน แต่

จุดหักเหส�ำคัญก็คือ การถูกเรียกตัวกลับมายังเมือง 

อุบลฯ อีกครั้งหนึ่ง คราวนี้เป็นการกลับมาพร้อมกับการ

ได้รับมอบหมายบทบาทใหม่ จากที่เคยดูแลเฉพาะสาย

งานก็กลับกลายเป็นต้องเข้ามาดูภาพรวมทั้งหมด

วางระบบด้วยมืออาชีพ
ด้วยประสบการณ์ท่ีผ่านมาทั้งด้านการเรียนรู้งานและ

ด้านการบริหารในระหว่างการฝึกฝน  การดูแลธุรกิจจึง

เป็นที่มาของการตัดสินใจของ“เกษมวุฒิ” ที่ดึงผู้

เชี่ยวชาญด้านวิชาการมาหนุนเสริมทีมบริหารใน 2 ส่วน 

ส่วนหนึ่งคือนักบัญชีเพราะเขามองว่าหากต้องการเห็น

ตัวเลขก�ำไร-ขาดทุน ก็ต้องน�ำเอาระบบบัญชีเข้ามาใช้เพื่อ

ให้งบดุลรายปรากฏเป็นตัวเลขที่แท้จริง 

“อยากเห็นงบเพราะส้ินเดือนมาเราไม่รู ้ว ่าก�ำไรหรือ

ขาดทุน เราเลยจ้างนักบัญชีออดิดท์มาคนหนึ่ง” และ

ส่วนที่ส�ำคัญอีกประการหนึ่งก็คือ ความสับสนในเรื่อง
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โครงสร้างทีมงานทั้งในระดับบริหารและปฏิบัติการ ซึ่งแต่เดิมไม่เคยมีการวางสายงาน

ให้มีความชัดเจน มีการสั่งงานไขวไ้ปไขว้มาบางครั้งก็เป็นค�ำสั่งที่มีความซ�้ำซ้อน 

“เกษมวุฒิ” จึงตัดสินใจเชิญผู้เชี่ยวชาญด้านการวางระบบบริหารงานบุคคลเข้ามาเป็นที่

ปรึกษาในด้านการปรับโครงสร้างและแยกสายงาน และได้กลายมาเป็นโครงสร้าง

บริหารทีใ่ช้ต่อเน่ืองมาจนถึงปัจจุบันแม้ว่าสิ่งที่เขาตัดสินใจท�ำจะเป็นรูปแบบการ

บริหารธุรกิจสมัยใหม่แต่“เกษมวุฒิ”กลับบอกว่าไม่ทราบว่าเป็นของใหม่ เพียงแต่

เป็นการมองเห็นปัญหาจากการท�ำงานจริง จากครั้งที่สมัยคุณพ่อมีเงินสดเก็บไวใ้นเก๊ะที่

ใครๆ ก็สามารถหยิบไปใชไ้ด้แต่เมื่อมีระบบปิดงบประมาณ พี่น้องทุกคนก็ต้องมีเงินเดือน

มีบันทึกการใช้จ่ายเงินตามระบบบัญชี จากปัญหาที่ตัวเลขธุรกิจบางตัวไม่มียอดเติบโต

ท�ำให้มองเห็นสายการบริหารที่ชัดขึ้น ท�ำให้สามารถน�ำเป็นข้อมูลไปใชใ้นการวิเคราะห์ 

และวางแผนพัฒนาธุรกิจในแต่ละตัวได้อย่างชัดเจนและแม่นย�ำมากขึ้น

บุกเบกิงานกระจายความเสีย่ง
การเป็นดีลเลอร์รถยนต์และมอเตอร์ไซค์ ถือเป็นธุรกิจของครอบครัวมาตั้งแต่ยุคเริ่มต้น 

แต่แบรนด์ซูซูกใินปัจจุบันกลับมีส่วนแบ่งตลาดในอัตราเพียง 3% จากทั่วประเทศ ขณะ

ที่กิจการของเขากลับมีสาขาอยู่มากถึง 30 สาขา หากพิจารณาในแง่ธุรกิจ ก็นับว่าตก

อยูใ่นสภาวะสุ่มเสี่ยง และทางออกของเขาในขณะนั้นก็คือการ “สร้างแบรนด์ซ้อนแบรนด์”

“โดยการที่สร้างแบรนด์ขึ้นมาชื่อประสานมอเตอร์ คือ เราอยากลดบทบาทธุรกิจ

มอเตอร์ไซค์ไม่อยากให้เป็นธุรกิจหลักของเราอยากให้มันบาลานท์กันในแง่ธุรกิจ” นี่คือ

วิธีการเยียวยารักษาธุรกิจที่ แบรนด์ มีประสิทธิภาพต�่ำ ซึ่งรายละเอียดวิธีของเขาก็คือ

การสร้างแบรนด์ในชื่อ “ประสานมอเตอร์” ให้มีความแข็งแกร่ง โดยการซื้อรถ

มอเตอร์ไซค์มือสองที่มีอยู่ตามท้องตลาด เพื่อน�ำเข้ามาฟื้นฟูปรับสภาพ โดยศูนย์ปรับ

สภาพรถจักรยานยนต์ที่สร้างขึ้นใหม่ แทนการขายรถใหม่เพียงอย่างเดียว ท�ำให้กิจการ

มียอดขายทั้งรถจักรยานยนต์ใหม่และมือสองเพิ่มขึ้น  ส่วนกิจการรถยนต์ก็นับเป็นข่าวดี 

จากการทีไ่ด้เป็นดีลเลอร์รถยนต์บรรทุกมิตซูบิชิมาแต่ดั้งเดิม กไ็ด้รับการแต่งตั้งเพิ่มให้

ดูแลพื้นที่จังหวัดศรีสะเกษและอุบลราชธานี ขณะที่มโีชว์รูม 4 แห่ง และได้ดูแลพื้นที่

อีสานใต้ทั้งหมด

“ค่อนข้างมีเหตุผลว่าการกระจายธุรกิจออกไป มันมีที่มาอย่างเช่นฟโูซ่ท�ำไมถึงเข้าไป

เชื่อมโยงกับเขายังไงหลังจากที่เราไปเสนอตัวเป็นดีลเลอร์ เขามาชวนเราก่อน ดั้งเดิมเลย

มิตซูบิชิตอนผมอยู่ปี 38 มิตซูบิชิและฟโูซ่คือบริษัทเดียวกัน แต่พอภาวะไม่ดใีนญี่ปุ่นฟโูซ่
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ถูกซื้อไป เขาก็แยกตัวออกจากมิตซูบิชใินเมืองไทยกไ็มไ่ด้ขายฟโูซ่ เราก็เลิกขายฟโูซไ่ป 

2-3 ปี แต่ตอนหลังฟโูซ่เขากลับมาท�ำตลาดที่เมืองไทย เขาก็กลับมาเชิญดีลเลอร์เก่าๆ ที่

เคยขายให้เขาแต่ต้องแยกบริษัทเราเลยได้กลับไปขายรถบรรทุก เรามีรถยนต์ มอเตอร์ไซค ์

และรถบรรทุก ครอบคลุมทั้งหมด”

ทว่า...กิจการดีลเล่อร์รถบรรทุก ก็ยังมีสถานะทางธุรกิจทีไ่ม่นิ่งมากนัก“เกษมวุฒิ”จึงให้

ทีมงานฟโูซไ่ปช่วยขายรถไถนา ซึ่งก็เป็นหลักการที่เขาอธิบายว่า เป็นการกระจายความ

เสี่ยงของธุรกิจ โดยไม่วางน�้ำหนักให้ธุรกิจตัวใดเป็นตัวหลักมากไปกว่ากัน ด้วยเหตุผล

เดียวกันนี้เขาจึงตัดสินใจซื้อที่ดินแปลงหนึ่ง เพื่อน�ำไปสร้างตลาดในรูปแบบทันสมัยโดย

เปิดพื้นทีใ่ห้ผู้ค้าเช่าจ�ำหน่ายสินค้า ขณะเดียวกันก็เพิ่มเติมร้านอาหารเข้าไปในพื้นที่เพื่อ

ให้ท�ำหน้าที่ดึงดูดลูกค้า จนกระทั่งกลายเป็นว่ามีร้านอาหารเข้ามาช่วยสร้างกระแส

ความนิยมให้กับตลาดเพิ่มขึ้นเป็น 2-3 แห่ง

เตรียมที่ทางไว้ส�ำหรับธุรกิจส่วนตัว นอกจากนี้ การเริ่มมองหาที่ดินเพื่อโครงการ

อสังหาริมทรัพย์ในอนาคต เป็นแนวคิดที่จะท�ำโครงการส่วนตัว โดยเฉพาะการพัฒนา

เพิ่มคุณค่าบนที่ดินด้วยการสร้างตลาดตามกระแสนิยมสมัยใหม่ จากนั้นจึงเปิดพื้นทีใ่ห้

เช่า ซึ่งเป็นสิ่งที่ “เกษมวุฒิ” บอกว่าจะเป็นธุรกิจที่น่าจะเก็บไวใ้ห้ลูกไดใ้นอนาคต

“มันต้องลงทุนเยอะช่วงนี้ อาจจะต้องสร้างไปก่อน อนาคตถ้าดีก็เก็บค่าเช่าให้ลูก ๆ ได้ที่

ดินขนาด33  ไร่ แต่เราก็เพิ่งเริ่มท�ำไป ซื้อทีไ่ปเติมไปเพราะใช้เงินเยอะมากนี่เปิดมา 3 ปี

แล้วเราก็ค่อยๆ เติมเข้าไปอีกสัก 10 ปี”

นอกจากโครงการตลาดแล้วการพัฒนาพื้นที่ของเขายังประกอบไปด้วยอาคารพาณิชย์

ให้เช่า  ร้านอาหาร ผับแบบไนท์เอ็นเตอร์เทรนเมนท์ทั้งหมดเป็นรูปแบบในภาพรวมที่เขา

วาดโครงการและพัฒนาขึ้นด้วยตัวเอง มีสนามฟุตบอลให้เช่า ทั้งหมดเป็นการใช้พื้นที่

เพียง 5-6 ไร่ จากที่มีอยู่มากกว่าสิบไร่ และหากมีการเดินโครงการเต็มสเกล ก็จะมี

มูลค่าการลงทุนตามที่เขียนเขาได้เขียนแผนคร่าวๆ ไว้ที่ประมาณ 300 ล้านบาท ซึ่ง

ปัจจุบันยังคงใช้เงินไปตัวเลขกว่า 100 ล้านบาท แต่ก็ยังเป็นตัวเลขที่สามารถปรับได้ จน

ในที่สุดเมื่อภาพตลาดตามจินตนาการของเขามีความชัดเจนมากขึ้น รูปแบบก็อาจจะ

กลายเป็นไนท์พลาซ่าในที่สุด 

มองอนาคตกจิการร้านอาหาร  
ส่วนในเรื่องของธุรกิจร้านอาหาร เป็นกิจการที่เกิดขึ้นในภายหลัง โดยเฉพาะเป็นความ

ชอบของพี่ชายของเขา ซึ่งหลังจากเดินทางไปก่อร่างสร้างกิจการที่จังหวัดขอนแก่นจนมี

ความมั่นคง และเมื่อมีการเปิดไนท์พลาซ่า จึงได้มีการน�ำเอาแบรนด์ร้านอาหาร“ส

ไมล์”ของพี่ชาย กลับมาเปิดที่อุบลฯ รวมทั้งร้านจ�ำปาหอมที่เปิดขึ้นใหม่ ซึ่งกิจการก็

ด�ำเนินไปค่อนข้างดี

พี่ชาย (รัฐวุฒิ) ไปขอนแก่นกไ็ปสร้างร้านหนึ่ง เป็น 2 ร้าน แล้วน้องก็มาเปิดอีกร้านหนึ่ง

ชื่อจ�ำปาหอมพอตลาดเรามาเปิดเราก็เปิดร้านอาหารอีก 2 แห่ง ชื่อกินลมชมจันทร์กับ
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สาละวัน โดยส่วนตัวไม่ชอบเพราะมันจุกจิกมาก แต่มัน

โดนก�ำหนดมาให้เดินสายทางน้ีก็เลยต้องมาทางนี้และก็

เป็นบริษัทค่อนข้างโอเคด้วยในแง่ของผลประกอบการ

เราก็ถือว่าท�ำได้ดี	

 

“รายละเอียดเกี่ยวกับร้านอาหารก็ช่วยกันครับตอนที่

เราท�ำสาละวันเราบอกว่าต้องหนีสมายด์ต ้องวาง

ต�ำแหน่งให้ห่างจากสไมล์ เพราะสไมล์มีอาหารจีนหลาก

หลาย เพราะฉะนั้นต้องเน้นไปอีสานการออกแบบก็เป็น

เรือนไมใ้ห้เป็นบ้านไม้เหมือนซุ้มฉางข้าว”

“ร้านอาหาร” กลยุทธ์เสริมกจิการไนท์

พลาซ่า
“ตอนนี้มี 6 ร้านก็น่าจะเป็นความชอบส่วนตัวด้วยและ

เราคิดว่าจะต้องมีร้านอาหารดีๆ สักร้านหนึ่งในพื้นที่ 

แล้วก็มาคิดว่าควรเป็นแบบไหนถึงจะถึงคนได้ พื้นที่ค่อน

ข้างไกลก็ต้องท�ำให้ดูดีหน่อย”

	

โครงสร้างธุรกจิ
ธุรกิจในส่วนต่างๆ ของครอบครัวตามที่มีการแบ่งเป็น

สาย เมื่อนับรวมพนักงานทั้งหมดจะตกอยู่ที่700 คน

โดยประมาณ เป็นต�ำแหน่งที่กินเงินเดือนจากบัญชีรวม

ของกงสี ซึ่งครอบคลุมไปถึงกิจการที่จังหวัดขอนแก่น 

นั่นเป็นเพราะได้มีการออกแบบระบบให้ส�ำนักงานที่

อุบลราชธานีเป็นศูนย์กลางมีบัญชีกลางมีระบบงาน

สนับสนุนทั้งหมด

“เราท�ำเงินเดือนให้หมดเรื่องการบริหารคน 700 คน 

แยกเป็นสายธุรกิจ สายตรงผมมไีม่ถึง 5 คนที่ผมจะต้อง

บริหารที่เหลือก็เป็นผู้จัดการสายธุรกิจ  อย่างมอเตอร์ไซค์

มีอยู่ 200 คน ซึ่งมีคุณสุวิทย์ เหล่าอยู่คง น้องชายคุณ

แม่บริหารของเขาเพียงแต่ส่วนกลางก็ท�ำเรื่องเงินเดือน 

เรื่องสวัสดิการ”

หลักคิดในการบริหารธุรกิจในนาม “ไทยยนต์” ที่ “เกษม

วุฒิ” พยายามอธิบายว่าคือ แนวคิดแบบคิดได้ก็ท�ำ และ

ไมไ่ด้เลียนแบบใคร และไมไ่ด้ยึดอะไรเป็นต้นแบบ แต่เป็น

ความพยายามในการสร้างความมั่นคงให้การกลุ่มธุรกิจ 

โดยไม่จ�ำเป็นต้องเติบโตแบบก้าวกระโดด ขอเพียงแค่มี

โอกาสเติบโตแบบค่อยเป็นค่อยไปรวมทั้งระยะเวลาใน

การปลดหนี้สินในอีก 4-5 ปี ข้างหน้าและเมื่อภาระหนี้

ลดลงก็เท่ากับกระแสเงินสดหมุนเวียนมีมาก ก็เท่ากับว่า

ภาพรวมธุรกิจของครอบครัวจะมีความมั่นคงมากขึ้น

“ตัวอนาคตธุรกิจโดยรวมของเราเริ่มจะมองว่าการเป็น

ตัวแทนจ�ำหน่ายรถค่อนข้างมีข้อจ�ำกัด เราพยายามจะ

สร้างธุรกิจข้ึนมาเพื่อไมไ่ห้ถ่ายน�้ำหนักไปด้านใดด้าน

หนึ่ง นั่นคือสิ่งที่เรามอง  อนาคตของธุรกิจตัวแทน

จ�ำหน่ายในประเทศไทย หรืออุบลฯ ที่เราท�ำเราก็ท�ำไป

อย่างนี้”

ทว่าโดยส่วนตัวของ“เกษมวุฒิ”ไม่ชอบท�ำงานในแบบ

ถูกตีกรอบ  โดยเฉพาะการเป็นดีลเลอร์ที่มีเงื่อนไขบังคับ

มากมาย  เช่นเมื่อบริษัทแม่ต้องการให้เปิดดีลเลอร์เพิ่มก็

ต้องรับไปด�ำเนินการ เป็นภาระในด้านการลงทุนที่ผู้

ประกอบต้องแบกรับ แม้จะพออยูไ่ด้แต่ก็ต้องบริหาร

ต้นทุนให้เหลือในระดับ 2-3 %

“ก็อยู่ที่ว่าบริษัทจะผลิตสินค้าออกมาดไีหม? อย่างปีนี้

เป็นปีที่ดีของรถยนต์ มิตซูบิชิขายกันถล่มทลายยอดจอง 

700-800 คัน ก็ต้องรอจังหวะ แต่บางปีไม่ดีก็ต้องว่า

กันไป อนาคตผมว่าไม่ต่างหรอกครับอ�ำนาจการต่อรอง

เราก็จะน้อยลง 	 อย่างนโยบายโตโยต้าตลาดไหนเกิน 

10,000 คัน ต้องมี 3 ดีลเลอร์ คือเขาคงไม่อยากใหโ้ต

มาก ขอนแก่นมี  3 ดีเลอร์  อุบลฯโตโยต้ามี 2 ตอนนี้ 

ส่วนมิตซูบิชิมี 3 ที่อุบลฯ ต่อไปถ้าใหญ่ขนาดนั้นต้องเป็น 

3 ดีเลอร์เป็นนโยบายชัดเจน”
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ส่วนแผนรองรับส�ำหรับการเป็นดีลเลอร์มิตซูบิชใินอนาคต รวมทั้งการขยายไลน์ไปเป็น

ตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ยี่ห้ออื่น ซึ่งเป็นเงื่อนไขในทิศทางธุรกิจที่จ�ำเป็นต้องน�ำเข้าไปคุย

กันในที่ประชุมครอบครัวเป็นอันดับแรก และหนึ่งในความเห็นจากที่ประชุม “รัฐวุฒิ” พี่

ชายคนโต ยังมองไปในแนวทางที่ต้องการรักษากิจการดีลเล่อร์มิตซูบิชไิว้ขณะที่“เกษม

วุฒิ”กลับมองว่าการเป็นดีลเลอร์รถน่าผ่านจุดอิ่มตัวมา 

	

“จะต้องเข้าที่ประชุม แต่จะใหไ้ปขอ เราไมไ่ปแต่ถ้ามีมาเสนอว่าสนใจไหมพื้นที่นี้ก็คงจะ

เรียกประชุมกัน แต่ถ้าที่บ้านอยากท�ำกันก็ต้องท�ำ  แต่ผมว่าน่าจะพอเพราะที่เรามีอยู่ก็

ตั้ง 7-8 โชว์รูมแล้วเราไปท�ำอย่างอื่นน่าจะดีกว่า ในบริษัทไทยยนต์อ�ำนาจการตัดสินใจ

ของที่ประชุมกรรมการก็เถียงกัน บทสรุปไม่มใีครมีอ�ำนาจชัดเจน เพียงแต่พี่น้องก็คุย

กันคือ 2 คนเอากไ็ม่เอาต้องเอาด้วยกันหมด ก็ต้องเถียงกันให้จบ”

รับมือโลกาภิวัตน์

	

ในการปรับตัวท่ามกลางการรุกคืบของทุนต่างชาติ หรือ แม้กระทั่งทุนใหญ่จากต่างถิ่น 

“เกษมวุฒิ” ยังเชื่อว่าจะสามารถปรับตัวรับกับความเปลี่ยนแปลงได้ เพียงแต่มีเงื่อนไข

อยู่ที่ทิศทางในการปรับตัว

	

การเข้าสู่ประชาคมอาเซียนของไทยในปี 2558 ในมุมมองของเขาก็ยังถูกมองว่าน่าจะ

เป็นผลบวก ส่วนหนึ่งจะมีการเคลื่อนย้ายแรงงานแบบเสรีมากขึ้น นั่นเป็นเพราะปัญหา

ในปัจจุบันของภาคธุรกิจก็คือ การขาดแคลนแรงงานคุณภาพแต่ผลลบก็น่าจะเกิดกับ

แรงงานไทยท่ีอาจเหน่ือยกับการแย่งชิงตลาดแรงงานกับแรงงานจากชาติเพื่อนบ้าน

ส่วนในเรื่องของการเคลื่อนย้ายทุนจากแหล่งอื่น ก็คงเป็นไปตามธรรมชาติ  เพราะทุก

อย่างก็เริ่มเข้ามาแล้วเขาบริหารต้นทุนและความเสี่ยงได้ดีกว่า 

	

“คือแรงงานช่างเราต้องการอีกสัก 60 คน แล้วเราจ้างตามกฎหมายเป๊ะเลย แต่ก็หาไม่

ไดไ้ม่ท�ำกันเพราะเขาไปท�ำอย่างอื่นที่มันง่ายกว่า แต่เรากไ็ม่ต้องการคนที่มีฝีมือขนาด

นั้นคือ ซ่อมมอเตอร์ไซค์ได้นิดหน่อย แต่ต้องท�ำงานหนักนิดหนึ่งก็ยังหาไมไ่ด้เพราะเรา

ขาดคนอยู่พอสมควรแรงงานน่าจะเยอะขึ้น คือมันน่าจะดโีดยรวม”
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มนุษย์ทุกคนมีสิ่งที่เหมือนกันคือ มีความใฝ่ฝันและต้องการทีไ่ปให้ถึงยังความใฝ่ฝันที่ตั้งไว้

ใหไ้ด้นั้น แต่คนไม่น้อยต้องเลิกล้มความตั้งใจตั้งแต่ยังไม่เริ่มลงมือท�ำ หากเพราะความ

ฝันที่ตั้งไว้มันไกลเกินกว่าจะเอื้อมถึง และเช่นเดียวกันก็ย่อมมีคนอีกจ�ำนวนหนึ่ง พยายาม

ก่อรูปความฝันด้วยการลงมือท�ำ แต่จนแล้วจนรอดกไ็ม่อาจก้าวไปถังฝั่งฝันของตัวอย่าง

ได้ ถึงกระนั้นก็ยังมีคนอีกบางส่วนทีไ่ม่เคยล้มเลิกความตั้งใจ จนกระทั่งไขว่คว้าสิ่งที่หวัง

สิ่งที่ฝันไว้มาครอบครองได้ส�ำเร็จในที่สุด

	

สมชาย เหล่าสายเชื้อ คือเจ้าของโชว์รูมรถยนต์โตโยต้าที่มีขนาดพื้นทีใ่ห้บริการใหญ่เป็น

อันดับ 1 ของทวีปเอเชีย ด้วยเงินลงทุนกว่า 800 ล้านบาท กับขนาดของเนื้อที่ขนาด 22 

ไร่ และก�ำลังมโีครงการที่จะขยายออกไปอีก 60 ไร่ ถ้าจะบอกว่านี่คือความส�ำเร็จของเขา 

ก็ต้องบอกว่าอาณาจักรของเขามีมากกว่าสิ่งที่เห็น

	

อะไรคือเคล็ดลับแห่งความส�ำเร็จ แน่นอนละว่าพรสวรรค์ของเขาไมใ่ช่ก้อนสมองที่มี

ความเป็นเลิศเหนือใคร ๆ เช่นนี้แล้วมันจะเป็นอะไร ขอเชิญติดตามเรื่องราวของเขาได้นับ

แต่บรรทัดนี้เป็นต้นไป

“ผมโชคไม่ดีเป็นโรคความจ�ำสั้นความจ�ำไม่ค่อยดี ผมสอบได้ล�ำดับสุดท้ายของห้องตั้งแต่ 

ป.1 ถึง ป.5 สอบตกซ�้ำชั้น เรียนแค่ป.5 ก็เลยลาออก กลัวพ่อแม่จะอายเพื่อนอายญาติ ผม

ก็อายทุกคนไม่กล้าสู้หน้า ออกไปเป็นลูกจ้าง ขายหนังสือพิมพ์  ขายของเบ็ดเตล็ด พวก

เครื่องส�ำอางรองเท้าเสื้อผ้า อุปกรณ์เสริมสวย ตอนนั้นก็อยู่ร้านศิริวัฒนาก็ท�ำทุกอย่าง”

	

สมชาย 
เหล่าสายเชื้อ                                             

ประธานกรรมการบริษัท 
โตโยต้าดีเย่ียม จำ�กัด
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เมื่ออายไุด้ 14 ปี คุณสมชาย เหล่าสายเชื้อ เดินทางไปหา

งานท�ำที่จังหวัดมหาสารคาม ช่วงชีวิตของเขาที่นี่ผ่าน

งานมาแล้วทั้ง กรรมกร ขายประตูหน้าต่าง ขายวัสดุ

ก่อสร้าง อิฐ หิน ปูน ทราย เมื่อผ่านไป 3 ปี ก็มีคนชักชวน

ไปขายอาหารสัตว์ เคมีเกษตร ลูกไก่ ลูกหมู ที่จังหวัด

ศรีสะเกษ โดยร้ายค้าเหล่านั้นก็คือร้านค้าเบ็ดเตล็ดที่มี

อยู่ทั่วไปในตลาดหัวเมือง และอยู่ที่นีไ่ด้อีก 3 ปี เถ้าแก่

คนเดิมก็ชวนกลับไปอยู่มหาสารคามอีกครั้งหนึ่ง คราวนี้

เขาได ้ รับมอบหมายให ้ท�ำหน ้า ท่ีดูแลงานรับเหมา

ก่อสร้าง แต่สุดท้ายก็ต้องลาออกเพราะไมไ่ด้รับค่า

ตอบแทนตามที่วาดหวังไว้ 

	

เมื่อต้องพบกับความผิดหวัง จึงตัดสินใจเดินหน้าต่อไป 

เขาตัดสินใจกลับมายังอุบลราชธานีบ้านเกิด และบาก

หน้าไป “ของานท�ำ” โดยสมัครเข้าไปเป็นตัวแทนขายน�้ำ

อัดลมเป๊บซี่ เหตุที่ต้องเรียกว่า “ของานท�ำ” เพราะโดย

นิยามแล้วไม่น่าจะเรียกว่าเข้าไปสมัครงาน เพราะสิ่งที่

เขาได้รับในเวลานั้นก็คือ ต�ำแหน่ง “ตัวส�ำรอง” ต้องรอ

ให้มีคนขาดงาน ตัวเขาจึงจะมโีอกาสท�ำหน้าที่ตัวแทน

ฝ่ายขาย 

เมื่อฝนมาก็ได้เวลาเมล็ดพันธุ์แห่งความ

เพยีรงามงอก .... แต่............
“คือผมไปแป๊บซี่ผมไปแบบเขาไม่ต้องการ เพราะอายุยัง

น้อย อายุแค่ 21 เท่านั้น และกไ็ปในฐานะตัวส�ำรอง หมาย

ถึงว่าใครขาดงานผมจะได้ท�ำแทน พอผมมโีอกาสได้ขาย

ก็เลยใส่เต็มที่ ก็ท�ำงานหนักแตไ่ม่เหนื่อย เพราะอายุยัง

น้อยไม่คิดอะไรขอให้มีงานท�ำ แล้วก็เราก็เจียมตัวอยู่

เสมอว่าไม่มีความรู้เมื่อไม่มีความรู้ก็เกี่ยงงานไมไ่ด้ ท�ำ

อะไรก็ท�ำจะไปเลือกงานเกี่ยงงานกไ็มไ่ดไ้ม่มีสิทธิ์ พอเขา

ให้ท�ำงานอะไรก็ท�ำ”

 	

เมื่อโอกาสมาถึง เขาเริ่มต้นการท�ำงานกับเป๊บซี่ด้วยการ

ตื่นนอนตั้งแต่ก่อนตี 4 ขณะที่คนอื่นเข้ามาท�ำงานใน

เวลาปกติระหว่าง 7 ถึง 8 โมงเช้า เขาขายรอบแรกใช้

เวลาเพียง 10 – 11 โมงเช้า น�้ำอัดลมเป็บซี่ที่บรรทุกรถไป

ก็ขายหมด ท�ำให้สามารถวนรถกลับมารับเป็นรอบที่ 2  

จนกลายเป็นเรื่องปกติ ผลก็คือ บริษัทสั่งต่อรถสิบล้อ

ช่วงยาวส�ำหรับเขาเป็นพิเศษ เพิ่มพื้นทีใ่ห้สามารถ

บรรทุกน�้ำอัดลมได้มากถึง 650 ลัง ขณะที่คนอื่นยังท�ำ

ยอดอยู่ที่ 250 ลัง ไม่เพียงเท่านั้นเขายังวิ่งวนรถเป็น 2 

รอบเช่นเดิม ผลก็คือ เขาสามารถท�ำยอดขายได้มากกว่า

คนอื่น 7 – 8 เท่าตัว

“คือผมขายตั้งแต่ตี 4 ผมขับรถไปสว่างที่เสลภูมิ ทางนี้

ไปอ�ำนาจเจริญถึงนครพนม ผมไปขายจากไกลมาก่อนไล่

จากนครพนม ท่าอุเทน ศรีสงครามค่อยๆ ไล่มาถึง

มุกดาหาร พอหมดแล้วเหยียบรถมาใสไ่ปอีกรอบสอง มี

ทีมงานปกติเขาจะให้ลูกน้องสองคนแต่ของผมได้หกคน

ขายดีมาก แล้วผมก็ขายทุกร้าน คุณซื้อลังหนึ่ง 36 บาท

ผมก็ขาย ซื้อครึ่งลัง 18 บาทก็ขาย ซื้อ 4 ขาดหกบาทผม

ก็ขาย ซื้อ 2 ขวด3 บาทก็ขาย สะสมยอดไปเรื่อยๆ “

เมื่อผันตัวมาเป็นตัวแทนขายแป็บซี่ เขาก็สามารถท�ำ

ยอดขายได้อันดับ 1 ของประเทศ ซึ่งการท�ำยอดขายได้

มากขนาดนี้ เขาจึงฝันที่จะได้เลื่อนต�ำแหน่งเป็นผู้จัดการ 

แต่ความฝันของเขาก็ต้องมีอันสะดุด ด้วยเป็นเพราะกฎ

เกณฑ์ของบริษัทฯ ที่ก�ำหนดไว้ว่าต�ำแหน่งผู้จัดการต้อง

มีอายุ 36 ปี และมีอายุงาน 15 ปีขึ้นไป เมื่อพิจารณาแล้ว

หากคิดว่ายังต้องการที่จะผู้จัดการ ก็ต้องรอเวลาไปอีก 

15 ปี เพราะขณะนั้นเขามีอายุเพียง 21 ปีเท่านั้น  เขาจึง

ตัดสินใจลาออกจากเป๊บซีโ่ดยไม่ลังเล

“พอผมขายแล้วผมได้อันดับหนึ่ง ทีนี้ผมไมไ่ด้รับการ

พิจารณาโปรโมทเป็นผู้จัดการ โปรโมทไปกไ็ม่ผ่านมัน

ขาดคุณสมบัติหลายข้อมาก มันเขียนไว้หลายข้อมาก ผม

ก็เลยลาออกมาเพื่อตามหาความฝันของผม ผมก็ฝัน

อยากจะเป็นเจ้าของโชว์รูมรถยนต์โตโยต้าเท่ดี”
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ขยับเข้าไปใกล้ความฝัน 

“ผมไปทีไ่หนผมก็ยืนเงื่อนไขสามข้อไม่มใีครเคยปฏิเสธผมเลย”

	

ในเวลานั้นหากใครทราบถึงความในใจของเขา ก็อาจต้องคิดและเชื่อว่าเขาคงสตไิม่ดี จึงได้

วาดฝันไปไกลจนยากจะเอื้อมถึงได้  เพราะตัวเขาหาได้เกิดในตระกูลเศรษฐี  ไร้ทั้งความรูไ้ร้

ปริญญา วัยวุฒิกไ็มไ่ด้เพราะเพิ่งจะมีอายุเพียงแค่ 21 ปีเท่านั้น ซึ่งตัวเขาเองก็ยอมรับว่าในเวลา

นั้นเหมือนกับคนเสียสติ หากเพราะยี่ห้อรถยนต์โตโยต้าก�ำลังท�ำยอดขายได้ดีมากใน

ประเทศไทย  แต่ก็หาได้ละความพยายามเพราะเขาได้ตัดสินใจเดินเข้าไปสมัครของานท�ำที่

โชว์รูมขายรถยนต์โตโยต้าอุบลราชธานใีนเวลาต่อมา 

“กไ็ปยืนเกาะโชว์รูมเขาอยู่ว่าจะเข้าไปสมัครอย่างไร เข้าไปเขาจะรับเราหรือไป ไม่เข้าก็ยังคาใจ

อยู่ สองสามวันก็เข้าไปสมัคร 

เมื่อตัดสินใจเข้าไปสมัคร ค�ำถามแรกทีไ่ด้เจอะเจอก็คือ “เรียนจบอะไรมา” พอบอกออกไปว่า 

เรียนจบชั้นประถมศึกษาปีที่ 5  กไ็ด้รับการปฏิเสธโดยทันที เพราะวุฒิการศึกษาที่เปิดรับใน

เวลานั้นคือ ระดับปริญญาตรี หรือขั้นต�่ำก็ต้อง ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง  แต่ถึงกระนั้น

สมชายก็มไิด้ละความพยายาม เมื่อรู้ตัวว่าคุณสมบัตไิม่ถึงเกณฑ์ที่เขาก�ำหนดไว้ เขาจึงยื่น

ข้อเสนอด้วยเงื่อนไขใหม่  3 ข้อ

1.ท�ำงานอะไรกไ็ด้

2.เงินเดือนเท่าไรกไ็ด้

และ 3.ท�ำงานทุกวันไม่มีวันหยุด

 

สมชาย ก็เริ่มต้นงานทีโ่ตโยต้าอุบลราชธานีด้วยการเป็นเด็กล้างรถ ขับรถไปส่งให้ลูกค้า ขาย

อะไหล่ ล้างห้องน�้ำ ล้างท่อระบายน�้ำ ท�ำทุกอย่างที่เพื่อนร่วมงานไหว้วานใชใ้ห้ท�ำ ถึงแม้ว่างาน

เหล่านั้นเถ้าแก่ของเขาจะไมไ่ดใ้ชใ้ห้ท�ำก็ตาม 

“เข้าไปท�ำปี พ.ศ.2520 กไ็ปท�ำงานก็เริ่มต้นเป็นเด็กล้างรถ เงินเดือนตอนนั้น 1800 บาท เทียบ

กับรายได้เมื่อตอนขายเป็บซี่ผมได้ลังละ 60 สตางค์ รายได้สูงกว่ามากเพราะว่าขายมากเรา

กไ็ด้มาก แตใ่นที่สุดผมก็อยู่กับโตโยต้าที่เดียวนานถึง 15 ปี”

และหลังจากได้งานท�ำทีโ่ชว์รูมโตโยต้าได้สามเดือน มาวันหนึ่ง “เถ้าแก่” สั่งให้เขาไปส่งรถให้

ลูกค้าที่ยโสธรพร้อมให้เงินติดตัวไป 30 บาท จนเวลาผ่านไป 2 ชั่วโมง เขาจึงเดินทางกลับมา

ถึงโชว์รูมโตโยต้าอุบลฯ พร้อมกับน�ำเงินทอนมาคืนจ�ำนวน 13 บาท นั่นหมายความว่าเขานั่งรถ

ประจ�ำทางกลับมา โดยไม่อู้งานแม้แต่น้อย

ผลจากความซ่ือสัตย์ขยันขันแข็งท�ำให้เขาได้รับการมองหมายใหไ้ปดูแลสาขาที่จังหวัดยโสธร 

ผลปรากฏว่าในระยะเวลาสามเดือนติดต่อกัน เขาไม่สามารถขายรถได้แม้แต่คันเดียว 
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แต่สิ่งหนึ่งที่ “สมชาย” มองเห็นก็คือ คนที่มีรถเก่า โดย

ส่วนใหญ่แล้วก็มักอยากซื้อรถคันใหม่ แต่ปัญหาของ

พวกเขาก็คือ เมื่อตัดสินใจจะซื้อรถใหม่ก็ต้องขายรถเก่า

ใหไ้ด้เสียก่อน  และนี่จึงเป็นหนทางที่”สมชาย”มองเห็น

และมันยังได้กลายเป็นฐานทางธุรกิจท่ีส�ำคัญของเขาใน

อนาคต

เมื่อรับทราบปัญหาดังกล่าว “สมชาย”จึงใช้กลยุทธ์หา

พ่อค้ารถมือสองมารับซื้อรถ และเมื่อพวกเขาขายรถเก่า

ได้ จึงพากันมาซื้อรถใหม่กับ “สมชาย” ผลก็คือยอดขาย

รถโตโยต้าที่ยโสธรมีตัวเลขพุ่งขึ้นอย่างไม่หยุด จน

กระทั่งในงานเลี้ยงสิ้นปี เถ้าแก่ของเขาถึงกับเอ่ยปากกับ

พนักงานทุกคนว่า การอยู่รอดของสาขาอุบลฯ ก็เพราะ

ยอดขายของสาขายโสธรนั่นเอง

และเมื่อเถ้าแก่ทีใ่หโ้อกาสดีๆ แก่เขาได้เสียชีวิตลง เขาจึง

ตัดสินใจลาออก และเริ่มต้นชีวิตของการเป็น “เถ้าแก่” 

นับแต่บัดนั้นเป็นต้นมา

ได้เวลาลงสนามจริง
1 พฤษภาคม พุทธศักราช 2535 “สมชาย” เริ่มต้นเป็น

เจ้าของธุรกิจอย่างจริงจัง ทว่าความฝันที่จะได้เป็น

ตัวแทนจ�ำหน่าย ได้เป็นเจ้าของโชว์รูมรถยนต์โตโยต้ายัง

ไม่ขยับเข้าใกล้ความจริงเสียที 

“ตอนนั้นยังไมไ่ด้เปิดบริษัททดลองท�ำเล่นๆ ก็เราฝันว่า

จะเป็นตัวแทนโตโยต้ากไ็มไ่ด้เป็นเลยลองมาท�ำรถเก่า

ขาย พอมีประสบการณ์กไ็ปกู้เงินมาตั้งบริษัท การขาย

รถมือสองเติบโตเร็วและแรงมาก” 

เมื่อถูกถามว่ามีกลยุทธ์อะไรที่พิเศษกว่าคนอื่น ค�ำตอบก็

คือ คนขายรถมือสองส่วนใหญ่มักจะเลือกแต่ซื้อรถ

สภาพดีแล้วกดราคาซื้อให้ต�่ำลง แต่ส�ำหรับตัวเขาเลือก

ที่จะให้ราคาสูงกว่าส�ำหรับรถสภาพดี จึงท�ำให้มีคนน�ำ

รถมาซื้อ-ขายแลกเปลี่ยนกับเขาเป็นจ�ำนวนมาก จน

กิจการขายรถยนต์มือสองของเขาโตวันโตคืน และเป็น

อานิสงส์ต ่อภาพรวมของกิจการรถยนต์มือสองใน

จังหวัดยโสธร จนกระทั่งยโสธรได้กลายเป็นศูนย์กลาง

ของการขายรถมือสองของภาคอีกสานไปในที่สุด

“ตั้งแต่นั้นมาก็เปิดตลอดยังไมไ่ด้ปิด ขยายตัวเติบโตเร็ว

มาก  พอท�ำไปแล้วท�ำไมคนมาซื้อรถดีก็มาดู และรู้ว่าคน

ร้อยเอ็ดก็มาซื้อ ก็เลยไปเปิดที่ร้อยเอ็ดไปซื้อโชว์รูมของ

โค้วยูฮะ เขาก็เลยขายให้ ตอนนั้นปี 38 เปิดที่ร้อยเอ็ด” 

การขายรถมือสองของเขา อาศัยกลยุทธ์คือการขายรถ

พร้อมจัดหาสินเชื่อมาบริการลูกค้า ส่วนเงินทุนที่เอามา

ท�ำไฟแนนซ์กใ็ช้วิธีหยิบยืมเงินคนอื่นทีใ่ช้คืนให้พร้อม

ดอกเบี้ย และเมื่อถึงคราวคืนเงินต้นให้กับเจ้าหนี้ ผล

ปรากฏว่าเจ้าหนีไ้ม่อยากได้เงินต้นคืน เพราะเขาจ่าย

ดอกเบี้ยคืนให้อย่างสม�่ำเสมอ 

จากเงินก้อนแรกที่เริ่มต้นหยิบยืมมาลงทุนเพียง หนึ่ง

ล้านห้าแสนบาท จากนั้นจึงค่อยๆ เติบโตขึ้นไปเป็นสี่สิบ

แปดล้าน ซึ่งยอดเงินดังกล่าวปรากฏเป็นตัวเลขที่

หมุนเวียนอยูใ่นธนาคาร เมื่อตัวเลขหมุนเข้าออกเป็น

ระบบจึงสามารถติดต่อกู้ยืมเงินจากธนาคารได้ง่าย  แต่

ก็มีเรื่องติดขัดเพียงเล็กน้อย นั่นเป็นเพราะความรู้ของ

เขาที่ร�่ำเรียนมาน้อยนั่นเอง 

“ไปติดต่อกู้เงินธนาคาร ผมยังไม่รู้ด้วยซ�้ำว่าแผนธุรกิจ

คืออะไร เข้าๆ ออกๆ จากธนาคารสิบกว่าครั้งแรก หนึ่ง

ล้านบาท ต่อไปก็กู้สิบกว่าล้าน จนกระทั่งกูไ้ด้สองพัน

กว่าล้าน ตอนหลังผมกใ็ช้หนี้หมด ตอนหลังก็มาท�ำ

กิจการใหม่ แล้วก็มาสะดุดปี 40”  

“ตอนนั้นได้รับผลกระทบอย่างหนัก เพราะธนาคารไมใ่ห้

เอาเงินออกมา มีแต่เรียกหนี้คืน ก็แก้ปัญหาโดยการ

ขยายเปิดดีเลอร์สวนกระแสเพราะว่าตอนน้ันบริษัทเงิน

ทุนเขาปิดกิจการ เมื่อปิดคนก็มาสมัครงานกับผม ผมก็

เลือกเอา ถ้าสมมุติว่าเราไม่ท�ำอะไรก็เหมือนเราปล่อยให้

มันแย่มันก็แยไ่ปเลย ก็เลยลองสู้ดู พอสูไ้ปแล้วกลับเป็น

ผลดีเพราะ 56 ไฟแนนซ์ ปิดกิจการ กลายเป็นไม่ค่อยมีคู่

แข่ง” 
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ด้วยเหตุผลของเขา หากวิเคราะห์ให้ถ่องแท้ ก็อาจพบความจริงที่ว่าประสบการณ์กับ

ความรูใ้นต�ำราเรียน หากจะน�ำมาใช้ย่อมต้องรู้จักน�ำมาใชใ้นสถานการณ์ที่ต่างกัน 

เพราะหากมองในมุมของเศรษฐศาสตร์ก็ย่อมต้องหลีกเล่ียงการลงทุนในสภาวะที่

เศรษฐกิจถดถอยอย่างรุนแรง แต่เมื่อเขามองทะลุผ่านประสบการณ์เขาจึงสามารถ

อธิบายให้กับตัวเองได้ว่า   ในเมื่อไฟแนนซ์ทั้ง 56 แห่งทีไ่ด้รับผลกระทบจนต้องปิด

กิจการไป ซึ่งก็หมายความว่าสาขาของทั้ง 56 ไฟแนนซ์ตามต่างจังหวัดก็ต้องปิดตัวเอง

ไปโดยปริยาย แต่สิ่งที่เขาวิเคราะห์ออกมาก็คือ ก�ำลังซื้อในระบบยังมีอยู่เช่นเดิม และเมื่อ

เขาตัดสินใจเดินหน้าสวนกระแส จึงปรากฏว่าสิ่งที่เขาวิเคราะห์เป็นความจริง 

“ลูกค้าทั้งพันสาขามาอยู่กับเราแค่ 5 – 10 เปอร์เซ็น ถึงเราจะไมไ่ด้เป็นมหาชน แต่ของ

ผมท�ำตลาดดีวันดีคืน ถ้าเปรียบเป็นรถผมกไ็ม่รอรอบ ผมใส่เต็มที่เลย”

ณ เวลานี้อาณาจักรของ สมชาย เหล่าสายเชื้อ มีกิจการในเครือมากกว่าสิบบริษัท โดย

ธุรกิจส่วนใหญ่ยังคงมุ่งเน้นในเรื่องสินเชื่อหรือไฟแนนซ์รถยนต์ นอกจากนี้ยังมี

อสังหาริมทรัพย์ที่เป็นการร่วมทุน เป็นตัวแทนด้านบริการของแอ๊ดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส 

พลังงานทดแทนชื่อบริษัทไร่แสงอาทิตย์ดีเยี่ยม โรงไฟฟ้าชีวมวลชื่อ บริษัทพลังงาน

สะอาด ดี 1 ที่ประจวบคีรีขันต์ และบริษัทพลังงานสะอาด ดี 2 จังหวัดเชียงราย  

 “ผมเริ่มต้นธุรกิจของตัวเองปี 35 ก็ยังเริ่มต้นเล็ก ๆ น้อยอยู่ พอปี 36 ธุรกิจก็เริ่มถึง

ร้อยล้าน ปี 37 ก็เริ่มถึงพันล้าน พอปี 38 ก็ถึงสองพันล้าน พอปี 39 ชะลอเลย ปี 40 ก็

ลดลง ๆ ก็มีเจรจาปรับโครงสร้างหนี้ ก็แย่ลงจนเหลือประมาณพันกว่าล้าน อันนี้ปี 47 ก็

โตขึ้นมาสามพันกว่าล้าน 48 จนกระทั่ง 49 ก็เจ็ดพันกว่าล้าน เป็นเก้าพันล้าน ปัจจุบันก็

เกือบสองหมื่นล้านบาท”
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ธุรกิจด้าน
อุตสาหกรรม/
การผลิต

คุณไชยยศ  เสรโียธิน		

คุณพรเทพ  ศักดิ์สุจริต		

คุณกอบสิน  ศิริคูณ
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โรงงานผลิตแหอวนทีใ่หญ่ที่สุดในโลกอยูใ่นประเทศอะไร ถ้าบอกว่าประเทศไทย ทุกท่าน

คงประหลาดใจพอควร 	 บริษัทแหอวนขอนแก่น สามารถท�ำรายได้เข้าประเทศและ

จังหวัดขอนแก่น ปีละนับพันล้านบาท ยังคงเดินหน้าต่อไปด้วย ภายใต้แนวคิดความคิด

เห็นของครอบครัวต้องเป็นหนึ่งเดียว ซึ่งอาจกล่าวได้ว่าแนวคิดดังกล่าวคือกุญแจแห่ง

ความส�ำเร็จของตระกูล “เสรโียธิน”

	

บริษัทขอนแก่นแหอวน ของตระกูล “เสรโียธิน” แห่ง จังหวัดขอนแก่น เป็นกิจการที่คนใน

พื้นที่ทั่วไปต่างรู้จักคุ้นเคยกันเป็นอย่างดี นอกจากโรงงานจะตั้งอยูใ่นจังหวัดขอนแก่น

แล้ว ยังมีการไปตั้งโรงงานในจังหวัดอื่น ๆ ในภาคอีสาน เช่นที่จังหวัดมหาสารคาม และที่

เมืองซัวเถา ประเทศจีน และล่าสุดยังเข้าไปตั้งโรงงานอยูใ่นประเทศพม่าอีกด้วย จนถึง

ขณะนี้ “ขอนแก่นแหอวน” มีพนักงานรวมกันเกือบ 7,000 คน โดยมียอดส่งออกปีละไม่

ต�่ำกว่าหนึ่งหมื่นล้านบาท 

	

วันนี้กิจการขอนแก่นแหอวนของตระกูล “เสรโียธิน” อยู่ภายใต้การบริหารงานของ “ไชยยศ” 

ทายาทคนโตของ “บูรพา เสรโียธิน” ผู้บุกเบิกกิจการแหอวนของครอบครัวร่วมกับ “ลิบ

กี่ แซ่เตียว”ผู้เป็นพ่อซึ่งก็คืออากงของ“ไชยยศ”ตั้งแต่ครั้งยังอาศัยวิธีตระเวนขายไปตาม

จังหวัดต่างๆ ในภาคอีสานจนสามารถขยายตลาดออกไปได้อย่างกว้างขวาง และในที่สุด

จึงตัดสินใจลงทุนเปิดโรงงานผลิตด้วยตนเอง จนกลายเป็นอุสาหกรรม เป็นอาณาจักร

ธุรกิจอันมั่นคงตราบจนทุกวันนี้

 	

ไชยยศ 
เสรีโยธินิ                                   

ขอนแก่นแหอวน
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“คุณพ่อก็ท�ำธุรกิจแหอวนอยู่ก่อนแล้ว ซึ่งเดิมเราเริ่ม

จากซื้อมาขายไปในช่วงแรกๆ ก็ 40 – 50 ปีที่แล้ว หลัง

จากท่ีเปลี่ยนจากซ้ือมาขายไปมาท�ำโรงงานเองก็

ประมาณ 33 ปี”

“ไชยยศ”ในวัยห้าสิบปี ณ เวลานี้ อาจนับได้ว่าเขาคือคน

รุ่นที่สามของธุรกิจครอบครัว แต่การขึ้นมาสานต่อธุรกิจ 

กใ็ช่ว่าจะเป็นการขึ้นมาเสวยสุขบนกองเงินกองทอง หาก

เพราะพ่อของเขาได้วางตัวเขาไว้ให้เป็นผู ้รับช่วงดูแล

กิจการครอบครัว เพราะหลังจากที่เรียนจบชั้นมัธยมศึกษา 

จากขอนแก่นวิทยายน กไ็ด้เข้าไปศึกษาด้านวิศวกรรมศาสตร ์

ในสาขาอุตสาหการที่สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้า 

ธนบุรี จากนั้นก็ต้องบินลัดฟ้าไปศึกษาในระดับปริญญา

โทด้านบริหารธุรกิจที่ต่างประเทศ

“จบเอ็มบีเอ สักน่าจะ 24 ที่แล้ว เพราะตอนนี้ก็จะอายุ 

50 แล้ว หลังจากนั้นก็มาช่วยที่บ้านเพราะที่บ้านตอนนั้น

ก�ำลังตั้งโรงงานเพราะก�ำลังเติบโตและเป็นคนรุ่นใหม่

จากคุณพ่อ”

เมื่อกลับจากสหรัฐอเมริกา“ไชยยศ”ได้รับค�ำสั่งจากพ่อ

ให้เข้ามาร่วมดูแลกิจการโดยทันที ซึ่งขณะนั้นยังมีอาทั้ง

สองคนคือ“บวร”และ“บุรี” โดยอาบวรดูแลด้านการ

ตลาด ส่วนอาบุรีรับผิดชอบด้านการผลิต ส่วนบทบาท

ของเขาก็คือผู้ช่วยผู้จัดการในส่วนที่อาบุรีดูแลอยู่ และ

หลังจากเรียนรู้งานมาได้สักระยะหน่ึงเขากไ็ด้รั้งต�ำแหน่ง 

“กรรมการผู้จัดการ” ตราบจนทุกวันนี้

 	

เมื่อได้รับความไว้วางใจหุ ้มกุมบังเหียนกิจการของ

ครอบครัว สิ่งส�ำคัญที่เขาริเริ่มเป็นอันดับแรก ๆ ก็คือ 

เรื่องของการจัดการ ระบบและวัฒนธรรมในองค์กร 

เพราะเงื่อนไขและการแข่งขันทางธุรกิจในสมัยคนรุ่นพ่อ

เรากับรุ่นปัจจุบันมีความแตกต่างกันอย่างสิ้นเชิง

“คนรุ่นผมเมื่อมีการศึกษาท่ีเป็นมาตรฐานจึงเริ่มน�ำ

เอาการจัดการที่เป็นสากลมาใชใ้นองค์กร เช่น ระบบการ

บริหารคนก็ดี  การผลิตก็ดีมันก็เกิดการพัฒนาขึ้น มีการ

วางเป้าหมายในองค์กรเพราะผมคิดว่าองค์กรท่ีเป็น

แบบครอบครัวไม่ค่อยมีเป้าที่ชัดเจน” 

เมื่อขอนแก่นแหอวนที่แม้จะเป็นธุรกิจครอบครัว แต่เมื่อ

ริเริ่มน�ำเอาการการจัดการที่เป็นสากลเข้ามาใช้ มีการตั้ง

เป้าขององค์กร เช่นการ ตั้งเป้ายอดขาย ก�ำหนดจ�ำนวน

ผลผลิตต่อบุคลากรขององค์กร ในส่วนของการตลาดมี

การตั้งเป้าอัตราการเติบโตที่ชัดเจน ดังนั้นเมื่อสร้าง

ระบบให้มีมาตรฐานมัน เป้าของธุรกิจก็จะยิ่งเจนขึ้น แต่

หลังจากมีการน�ำเอาการจัดการแบบสมัยใหม่เข้ามาใช้ ก็

ใช่ว่าจะไม่เห็นการเปลี่ยนแปลงในทันทีทันใด เพราะทุก

องค์กรต้องสร้างสรรค์แนวคิด รูปแบบวิถีปฏิบัตใินการ

ท�ำงานจนกลายเป็นวัฒนธรรมองค์ขึ้นมาให้ได้เสียก่อน 

ผลลัพธ์จึงจะปรากฏออกมาได้ 

“องค์กรทุกองค์กรคนคือสิ่งที่ส�ำคัญที่สุด จะชนะหรือไม่

ชนะก็อยู่ที่คนแล้ว ฉะนั้นผลประกอบธุรกิจของเราจะ

ขยายตัวมากๆ มันก็อยู่ที่คน เพราะคนท�ำให้เกิด

เทคโนโลยีและเป้าหมายที่เราได้วางไว้” 

นั่นคือบรรยากาศการท�ำความเข้าใจในสิ่งที่เขาน�ำเข้ามา

ใช้กับองค์กรธุรกิจ  ที่เป็นเพียงการพบเจอกันตามปกติ

ระหว่างพ่อกับลูก ซึ่งก็แน่นอนว่าระหว่างคนรุ่นเก่าที่

ผ ่านประสบการณ์ผ ่านร ้อนผ ่านหนาวมาก็ย ่อมมี

แนวทางที่จะน�ำพาองค์กรไปข้างหน้า ขณะที่คนรุ่นใหม่

แม้จะไม่มีประสบการณ์ตรง แต่สิ่งทีไ่ด้รับก็คือความรู้

จากต�ำรับต�ำราที่จากการลองผิดลองถูกของคนรุ่นเก่า

เช่นกัน เพียงแต่ต่างกันตรงที่พ่อเรียนคือประสบการณ์ตรง 

ขณะที่สิ่งที่“ไชยยศ”เรียนคือประสบการณ์ของคนอื่น 

“เราก็ต้องชี้แจงแนวคิดเราคือยังไงก่อน  แน่นอนว่า

ชี้แจงเสร็จมันไม่เกิดผลโดยทันทีหรอก มันก็ค่อยปรับ

เปลี่ยนไปทีละเรื่อง บางทีผูใ้หญ่อาจจะยอมรับบ้างไม่

ยอมรับบ้าง แต่เราก็จะต้องพิสูจน์ว่าสิ่งที่เราท�ำมันเกิด

ผลทางบวกหรือเปล่า”



152  บทสัมภาษณ์นักธุรกิจผู้ขับเคลื่อนเศรษฐกิจอีสาน 

เมื่อขายไอเดียจนพ่อยอมรับแล้ว สิ่งที่ต้องท�ำเป็นล�ำดับต่อไปก็คือ รอคอยผลลัพธ์เพื่อ

เป็นการพิสูจน์ แต่ทั้งนี้การเปลี่ยนแปลงองค์กรที่มีอายุมากกว่าสามสิบปี ก็คงไมใ่ช่การ

ปฏิวัติแบบหักด้ามพร้าด้วยเข่า ซึ่งนอกจากตัวองค์กรจะเก่าแก่แล้ว ก็ยังจะมีบุคลากรบาง

ส่วนที่อยู่กับองค์กรมาเป็นเวลาช้านาน ดังนั้นการท�ำให้คนหลากหลายรุ่นให้อยู่ร่วมกัน 

มองไปทิศทางเดียวกันก็จ�ำเป็นต้องใช้เวลาก็ค่อยปรับเปลี่ยน 

“ส่วนชี้วัดนี่ ต้องมองว่าตอนนี้เราเทียบกับคู่แข่งเราอยู่ต�ำแหน่งไหน เมื่อเราเทียบกับเบนช์

มาร์กเราประสบความส�ำเร็จเราเทียบกับอะไรไมใ่ช่เราดูของเราคนเดียว วันนี้สินค้าของเรา

อยูใ่นตลาดเป็นยังไง องค์กรเราโตไหม ถ้าเฉลี่ยในอุตสาหกรรมโตเพียง 2-3 % เราโตทุกปี 

6% 10 % ก็แปลว่าเราท�ำได้ดีกว่ามาตรฐานอันนี้คือตัวชี้วัด”

   

ธุรกิจที่ท�ำมาแต่ดั้งเดิมก็คืออวนทีใ่ชใ้นการประมง แต่การใช้สอยประโยชน์จากตาข่ายใน

ปัจจุบันกลับเป็นไปอย่างกว้างขวาง ดังนั้นการก�ำหนดขอบเขตของธุรกิจจึงไม่จ�ำเป็นที่จะ

ต้องจ�ำเพาะเจาะเพียงเรื่องของอุปกรณ์จับปลาอีกต่อไป 

“เราบอกว่าเราเป็นผู้ผลิตตาข่าย คือดูชื่อบริษัทคือขอนแก่นแหอวนหรือขอนแก่นฟิชชิ่งเน็ท

คือมันมุ่งไปเรื่องปลาแล้ว ประมงน�้ำจืด ประมงน�้ำเค็ม แต่วันนี้เราอยากจะก�ำหนดสินค้า

ของเราคือตาข่ายเอาไปท�ำอะไรได้บ้าง”

เมื่อเป็นที่ทราบกันดีว่าเชือกไนล่อนที่น�ำมาถักเป็นตาข่ายนั้น สามารถน�ำใช้ประโยชน์ในด้าน

อื่นๆ ได้ ดังนั้นขอนแก่นแหอวนที่นอกจากจะทอเชือกไนล่อนขึ้นรูปเป็นแหและอวนแล้ว ยัง

จะสามารถทักทอให้เป็นตาข่ายส�ำหรับคุมแปลงเกษตร คุมสนามกีฬาและประตูฟุตบอลใน

ลักษณะของสปอร์ตเน็ท ทอเป็นเซฟตี้เน็ทส�ำหรับใชใ้นการไปป้องกันอันตรายในงานก่อสร้าง 

“ฉะนั้นเมื่อเราก�ำหนดแบบนี้แล้วตลาดมันกไ็มไ่ปเฉพาะเรื่องการประมง อย่างทุกวันนี้นี้

ปลูกแตง มะระเขากใ็ช้อวน เอาอวนไปคลุมพวกผลไม้กันนกเข้ามากิน องุ่น ล�ำไย ฉะนั้นมัน

ประยุกต์เข้ามาใช้กับอุตสาหกรรมรมหลากหลายอย่าง”

นอกจากธุรกิจในเครือบริษัทของตระกูล “เสรโียธิน” โดยส่วนใหญ่จะเป็นกิจการแหอวน

แล้ว พวกเขายังมี “เคอาร์พลาสติก” ที่ท�ำธุรกิจผลิต แปรงทาสี บรัชออนซ์ อายไลน์เนอร์ 

แปรงหวีผม ขนแปรงสีฟัน โดยเฉพาะขนแปลงสีฟันที่ผลิตให้กับแปลงสีฟันยี่ห้อดั้งๆ ทั้ง 

ซีสเท็มมาและคอลเกต ฯลฯ เป็นบริษัทที่ร่วมทุนกับหุ้นส่วนจากประเทศไต้หวัน

“ถ้าพูดถึงตลาดเราก็มีลูกค้าอยู่ 30-40 ประเทศ แต่ประเทศหลักๆ  พม่า เวียดนาม อินโด

นิเซีย บราซิล เม็กซโิก ตะวันออกกลาง อิรัก อิหร่าน ปากีสถาน”

ผลประกอบการของเคอาร์อยู่ที่ 500-600 ล้านบาทต่อปี  เมื่อน�ำรายได้เข้าไปรวมกับ

ธุรกิจทั้งเครือขอนแก่นแหอวนจะมียอดทั้งสิ้นประมาณ 4,500 ล้านบาทต่อปี เป็นรายได้ที่
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ไม่มากเมื่อน�ำไปเปรียบเทียบกับอุตสาหกรรมหนัก เช่น 

รถยนต์ น�ำตาล ปูนซีเมนต์ โรงถลุงโลหะ แต่ก็เป็นกลุ่ม

ธุรกิจที่แข่งขันกันอยูใ่นกลุ่มเล็กๆ เท่านั้น

แม้ว่าในปัจจุบันกิจการขอนแก่นแหอวนจะใหญ่ที่สุดใน

ประเทศไทย และแต่กไ็ม่แนใ่จว่าจะยังมีขนาดใหญ่ที่สุดใน

โลกอยู่หรือไม่ ยิ่งเมื่อน�ำไปเทียบก�ำลังผลิตของทั้ง

ประเทศก็เทียบไมไ่ด้กับประเทศจีนที่มโีรงานแหอวนอยู่

นับร้อยโรง แต่ถึงกระนั้นกิจการของ “ขอนแก่นแหอวน” 

ก็เคยไต่ระดับจากผู้จ�ำหน่ายรายเล็กแบบซ้ือมาขายไปจน

กลายมาเป็นผู้ผลิตและจ�ำหน่ายรายใหญ่อันดับ 1 ของ

โลกเมื่อไม่กี่ปีที่ผ่านมา

“ก�ำลังการผลิตเฉลี่ยปีละ 12,000 ตัน ส่งออกต่าง

ประเทศ ประมาณ 60-70 %”

เมื่อมองย้อนกลับมาการน�ำเอารูปแบบการจัดการท่ีเป็น

สากลเข้ามาใช้ ซึ่งก็ปรากฏตัวชี้วัดออกมา ทั้งในเรื่อง

ของสินค้า และการผลิต ที่มีมาตรฐานสูงขึ้น จนท�ำให้

การบริหารต้นทุน การบริหารคน และการบริหารตลาด

สามารถเดินไปข้างหน้าได้อย่างราบรื่น

ส่วนโครงสร้างในการบริหาร สิ่งที่สามารถชี้วัดถึงความ

เป็นสากลก็คือ การจัดโครงสร้างองค์กรที่มีการแยก

งานในส่วนต่าง ๆ ออกจากกันอย่างชัดเจน เช่น ฝ่ายการ

ตลาด ฝ่ายผลิต งานบุคคล งานด้านไอที แผนกบัญชี  

แต่สิ่งที่พิเศษกว่านั้นก็คือ บุคลากรส่วนใหญ่ของบริษัท

ยังเป็นทีมบริหารท่ีอยู่กับขอนแก่นแหอวนมานานกว่า 

20 ปี ส่วนภาพรวมธุรกิจแหอวนในตลาดโลก“ไชย

ยศ”ได้คาดการไว้ว่าจะยังไม่ถึงจุดอิ่มตัว โอกาสที่ธุรกิจ

ตัวนี้จึงยังเติบโตต่อไปได้อีก ส่วนเคอาร์ก็ผ่านตัวเลข 10 

ปี มาได้แล้ว แต่อัตราการเติบโตก็ยังขยับขึ้นไม่หยุดนิ่ง

“การคิดธุรกิจใหม่ๆ เป็นเรื่องที่ทีมบริหารมาคุยกันว่า

องค์กรจะโตไปในทิศทางไหน อย่าง 2-3 ปีมานี่เราเลย

เริ่มคุยกันธุรกิจพลังงานและแวร์เฮาส์” 

ณ เวลานี้ธุรกิจในกลุ่มขอนแก่นแหอวนยังคงมีสินค้า

กลุ่มแหอวนเป็นตัวหลักเป็นพื้นฐานให้แก่ธุรกิจตัวอ่ืนที่

เป็นโครงการแตกไลน์ออกไป อาทิ การขอรับส่งเสริม

การลงทุนผลิตไฟฟ้าพลังงานแสงอาทิตย์ที่เป็นการ

ลงทุนร่วมขนาด 5 เมกะวัตต์ โรงงานอยู่ที่สระบุรีและมี

โครงการจะลงทุนเพิ่มเป็น 15 เมกะวัตต์ด้วยเงินทุงทุน

ประมาณ 1,600 ล้าน และจะเพิ่มอีก 40 เมกะวัตต์ใน

อนาคต

“ลงทุนกับนักลงทุนที่กรุงเทพชื่อบริษัท “เคเค.อีเนอร์จี” 

นอกจากเรื่องธุรกิจพลังงานแล้วก�ำลังจะขยายไปยัง

ธุรกิจ Warehouse automation การจัดเก็บสินค้า

อัตโนมัติ ซึ่งตอนนี้กไ็ด้เริ่มแล้วได้ 2 ปี แล้ว แต่ตัว core 

business ของแหอวนก็เดินด้วยตัวเขาเองไปเหมือน

กัน แต่ขณะเดียวกันก็ต้องกระจายความเสี่ยงไปในส่วน

อื่นๆ ด้วย”

เหตุผลส�ำคัญในการตัดสินใจลงทุนเรื่องพลังงาน ส่วน

หน่ึงเป็นเพราะนโยบายส่งเสริมการลงทุนด้านพลังงาน

ไฟฟ้าของรัฐด้วย และมีตลาดรองรับที่แน่นอน พร้อม

ด้วยสัญญาผูกพันกับรัฐเป็นระยะเวลา 10 ปี และหลัง

จากน้ันยังจะสามารถขายหน่วยไฟฟ้าให้กับรัฐได้จนกว่า

อายใุช้งานของแผงโซล่าเซลล์สิ้นสุดลง  

“พลังงานเป็นธุรกิจในอนาคตนะ  แน่นอนว่าแหอวนเป็น

ธุรกิจที่ต้องใช้แรงงานคนมากแล้วเมืองไทยค่าแรงสูงขึ้น 

ในอนาคตจะแข่งขันล�ำบากมากขึ้น ก็ต้องหาส่วนอื่นเข้า

มาเสริมเพื่อให้ธุรกิจมันโต”
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ลงทุนในธุรกิจ Warehouse Automation จะเป็น

สิ่งที่ช่วยเสริมศักยภาพแก่การวางระบบโลจิสติกเพราะ

ระบบโลจิสติกในอนาคตจะต้องเผชิญกับการแข่งขันสูง 

ฉะนั้นศูนย์กระจายสินค้าที่มีเส้นทางการคมนาคมที่

สะดวก จะท�ำให้ต้นทุนในการขนส่งต�่ำ และช่วยส่งเสริม

ศักยภาพในการแข่งขันให้สูงขึ้น ฉะนั้นระบบโลจิสติกจะ

เป็นตัวชี้วัดศักยภาพในการแข่งขัน ฉะนั้นธุรกิจการวาง

ระบบ Housewares Automation จึงเป็นธุรกิจที่มี

อนาคต

“ในการซื้อขายของ จะเห็นว่าไม่ว่าจะเป็นวัสดุก่อสร้าง 

สินค้าอุปโภคบรโิภค สิ่งเหล่านี้ต้องการอะไร ก็คือ

ต้องการระบบกระจายสินค้า ระบบการจัดเก็บ ต้องการ

ขนส่งซึ่งจะสอดคล้องกับเรื่องอาเซียน ตรงที่ประเทศไทย 

มีชัยภูมิดีที่สุดในสิบประเทศ เราคือตัวเชื่อมกลุ่มอาเซียน”

ระบบ Housewares Automation ของ “ไชยยศ” 

ถูกน�ำมาใช้กับบริษัทในเครือขอนแก่นแหอวนก่อน เช่น 

KR. พลาสติกแหอวน นอกจากนี้ยังเริ่มมีขายให้กับภาค

ธุรกิจจากภายนอกทีใ่ห้ความสนใจ โดยกิจการแรกๆ ที่

ให้ความสนใจก็คือ บรรดาบริษัทลูกค้าที่เป็นโรงงาน

ผลิตแปรงสีฟันนั่นเอง

	

“ตอนนี้เราโฟกัสเฉพาะตัวแวร์เฮาส์ ผมยกตัวอย่าง 

เวลาที่เราไปซื้อของเราตามห้างโมเดิร์นเทรดก็จะมีเชลฟ์

วางของสูงๆ แต่สิ่งที่เราท�ำก็คือจะมโีรบอทวิ่งไปบน

เชลฟ์สูงๆ แล้วจะตัดสินค้าที่ความสูง 18 เมตร ซึ่งมันจะ

วิ่งไปเอง ซึ่งเราออกแบบทั้งฮาร์ดแวร์และซอฟแวร์ 

ฉะนั้นผมคิดว่าน่าจะช่วยผู้ประกอบการในบ้านเราได้เยอะ

เพราะเดิมเราน�ำเข้าจากยโุรปและญี่ปุ่นซึ่งมีราคาแพง” 

Warehouse Automation เป็นระบบที่มี “Know 

How” เฉพาะตัว ที่บรรดาห้างร้านธุรกิจ ไม่อาจเซ็ท 

ระบบขึ้นมาเองได้ อีกทั้งยังต้องน�ำเข้าจากต่างประเทศ 

แต่ส�ำหรับ “ไชยยศ”ทีไ่ด้ออกแบบระบบเองทั้งฮาร์ทแวร์

และซอร์ฟแวร์ และน�ำมาใช้กับโรงงานในกลุ่มธุรกิจ

ขอนแก่นแหอวนได้อย่างมีประสิทธิภาพ ขณะเดียวกัน

เขายังมีโอกาสออกแบบระบบให้กับกลุ ่มธุรกิจที่เป็น

พันธมิตร โดยออกแบบตามความต้องการของผูใ้ช้งาน  

ลักษณะอาคาร ขนาดของการจัดเก็บ (ระดับกี่พาเลต) 

ปริมาณ/จ�ำนวน (หีบห่อ) ท�ำการเชื่อมโยงการ สต๊อก

สินค้าตั้งแต่การยิงระบบบาร์โค้ด การจัดเก็บ ตลอดจน

การจ่ายสินค้าออกไป 

เร่ืองของการเข้าตลาดหุ ้นส�ำหรับขอนแก่นแหอวน  

“ไชยยศ” บอกว่า ขณะนี้เงินทุนหมุนเวียนยังเพียงพอ

ส�ำหรับธุรกิจในเครือ  จึงยังไม่จ�ำเป็นต้องน�ำธุรกิจเข้าไป

กระจายหุ้นในตลาดหลักทรัพย์  แต่ส�ำหรับธุรกิจพลังงาน 

ที่มีแผนจะเพิ่มขนาดธุรกิจ ก็อาจต้องพิจารณาการ

ระดมทุนในตลาดหลักทรัพย์ เพราะขณะนี้มีกองทุนเกี่ยว

กับการลงทุนด ้านสาธารณูปโภคพื้นฐานให ้การ

สนับสนุนธุรกิจด้านนี้อยู่ 

	

ขณะท่ีการขยายฐานการผลิตออกไปยังประเทศต่างๆ 

ซึ่งที่ผ่านมาขอนแก่นแหอวนได้มีการเข้าไปลงทนในกลุ่ม

ประเทศที่เป็นสมาชิกเออีซี. อยู่บ้างแล้ว อาทิเช่น  การ

เข้าไปตั้งส�ำนักงานในประเทศเวียดนามและพม่าตั้งแต่

เมื่อ 18 ปีที่แล้ว 

“เราเกิดก่อนเออีซี ฉะนั้นความคุ้นเคยกับประเทศที่เรา

ได้เข้าไปลงทุนหรือตั้งฐาน ซึ่งก็คงไม่มีความเปลี่ยนแปลง 

กับเรามากนัก เพราะเรามีปรับตัวมาตั้งนานแล้วไมใ่ช่

เพิ่งมาตื่นตัว”  

แต่ “ไชยยศ” ก็ยังมองเห็นด้านดีตรงที่อัตราเร่งของ

การลดข้อจ�ำกัดของกฎหมาย จะมีความรวดเร็วมากขึ้น 

รวมทั้งข้อดีที่เกิดการไหลเลื่อนทางด้านเทคโนโลยีเรื่อง 

ด้านแรงงาน เงินทุน ที่ยังต้องสังเกตจากตลาดภายใน

ประเทศโดยเปรียบเทียบกับการแข่งขันภายนอกซ่ึงก็ได้

แก่กลุ่มเออีซี. ว่ามใีครบ้างที่เป็นฝ่ายได้เปรียบเสียเปรียบ  
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“อันนี้คงต้องมาชั่งน�้ำหนักดูแต่การปรับตัวใหญ่ๆ ส�ำหรับแหอวนปัจจัยหลักมาจากรัฐบาล

เราเองที่ก�ำหนด 300 บาท ผมว่าอันนี้กระทบมากกว่าเออีซีเปิดอีกนะ ของเราเพิ่มจาก 167 

บาท แต่มกราคมนี้จะเป็น 300 บาท  ถามว้าผู้ประกอบการจะลดต้นทุนทันไหมกับค่าใช้จ่าย

ที่เพิ่มขึ้น”......  

“........ที่ผมพูดผมพูดในฐานะเชื่อเลยว่าบริษัททีใ่ช้คนเยอะ ฉะนั้นการ์เม้นในอีสานก็เริ่มย้าย

ออกไปเรื่อย ๆ แล้วไปเขมร ลดก�ำลังการผลิตที่ขอนแก่น ร้อยเอ็ด แล้วแน่นอนว่าจะค่อย ๆ 

ย้ายฐานไปที่อื่นในสินค้าบางตัวเพราะโครงสร้างท่ีเป็นแรงงานมันสูงจะย้ายไปอยู่ที่อื่น

ชัดเจนฉะนั้นคุณแข่งไมไ่ด้”

นอกจากการแข่งขันในกลุ่มอาเซียนที่จะมีขึ้นในอนาคตแล้ว นโยบายของภาครัฐก็อาจมีการ

เปลี่ยนแปลงการในรายละเอียด รวมทั้งมาตรการกีดกันทางการค้า (ที่มใิช่มาตรการทาง

ภาษี) ในระหว่างเขตเศรษฐกิจ จึงจ�ำเป็นต้องมีความยืดหยุ่นในการปรับตัว เพื่อรองรับการ

แข่งขันที่กว้างใหญ่กว่าระดับเออีซี. เพราะเออีซี.เป็นเพียงจุดเริ่มต้นของธุรกิจขนาดกลาง

และเล็กบนเวทีการค้าโลกเท่านั้น

สิ่งส�ำคัญล�ำดับมาก็คือผลกระทบจากการเปิดเสรใีนรายสาขา โดยเฉพาะในภาคอุตสาหกรรม 

ที่จะต้องได้รับผลกระทบในหลายมิติ นอกจากในเรื่องของตลาดแล้ว อุตสาหกรรมบาง

สาขาซึ่งยังต้องอาศัยแรงงานคนเป็นหลักก็จะได้รับผลกระทบอย่างยากที่จะหลีกเลี่ยงได้ 

“มันแน่นอนเลยของเราอยู่ยากแล้วในเมืองไทย วันนี้พม่าค่าแรง 70,000 จั้ด ต่อเดือนคือ

ประมาณ 2,400 บาท แล้วเราหล่ะ 8,000-9,000 บาทเราสูงกว่าเขา 3 เท่า  ฉะนั้นผลกระ

ทบที่มาเราขยับส่วนหนึ่งข้างในก็ต้องปรับด้วย ต้องลดต้นทุนด้วยการเพิ่มประสิทธิภาพ  

จริงๆ แหอวนเราก็ปรับตัว 2-3 ปีแล้ว แต่เดิมเรามี 7,000 คน วันนี้5,000 คน แต่ก�ำลัง

ผลิตเราสามารถจะปรับเพิ่มขึ้นใน 2 ปีนี้ ตั้ง 12 %”

 

“ทุกคนมีงบประมาณ มีการก�ำหนดงบประมาณประจ�ำปี จะขยายก�ำลังการผลิตเท่าไร ค่าใช้

จ่ายเท่าไร ไม่มีผู้บริหารเข้ามาเกี่ยว ไม่มีว่าคนนี้อยู่มานานเก่าแก่ ว่ากันไปตามระเบียบเลย 

ลูกหลานมาก็สตาร์ทเงินเดือนเท่าลูกจ้าง”

นอกจากในครอบครัว “เสรโียธิน” จะมี“ไชยยศ”เป็นหลักในการดูแลธุรกิจของครอบครัว

แล้ว เขายังมีน้องชายคนรองที่ชื่อ“วิบูลย์”เข้ามาช่วยดูแลด้านการเงินของกิจการแหอวน 

น้องชายคนที่ 3 ชื่อ “วินิต ”ถูกมอบหมายให้รับผิดชอบโครงการ Warehouse  

Automation คนที่ 4 ชื่อ “วินัย” ดูแลกิจการพลังงาน 
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ดังนั้นในหมู่พี่น้องจึงมีเพียง “ไชยยศ” และ “วิบูลย์” ที่ยังช่วยกันดูแลกิจการแหอวน

โดยตรง นอกจากนี้ก็จะมีลูกผู้พี่และลูกผู้น้องซึ่งเป็นลูกๆ ของลูกอาเข้ามาร่วมรับผิด

ชอบ โดยเฉพาะบทบาทด้านตลาดต่างประเทศทีไ่ด้ลูกชายของอาที่ชื่อว่า “บดินทร์” เข้า

มาช่วยดูแล 

“มีพี่น้องอีกประมาณ 4-5 คนที่ยังคงท�ำงานอยู่ด้วยกัน แต่ส�ำคัญคือท�ำยังไงคนใน

ตระกูลและมืออาชีพจะท�ำงานร่วมกันได้  ซึ่งก็ต้องปล่อยเลย ต้องให้ความไว้วางใจเขา 

ฉะนั้นคนเก่งจะอยู่กับเราไมไ่ด้ ถ้าเราคอยไปก�ำกับซ้ายไมไ่ด้ขวาไมไ่ด้”

แม้ว่าเขาจะอธิบายว่าขอนแก่นแหอวนในวันนี้จะมีรูปแบบการบริการเป็นสากลแล้ว แต่

สิ่งที่อยู่นอกเหนืออ�ำนาจในการบริหารของ“ไชยยศ”ขึ้นไป ซึ่งก็คือการเป็นธุรกิจของ

ตระกูลใหญ่คนรุ่นพ่อและรุ่นอาช่วยกันบุกเบิก และในทุกๆ เดือน ก็จะมีการประชุมร่วม

กันระหว่างรุ่นพ่อและรุ่นลูกอย่างน้อยเดือนละ 1 ครั้ง 

“ก็มาคุยกันประมาณ 10 ท่าน จะวางแนวทางในอนาคตยังไง องค์กรจะไปยังไง สมาชิก

ในครอบครัวจะดูเรื่องอะไร ใครเก่งหรือถนัดอะไรกไ็ป  ลงทุนยังไง บริษัทแม่จะช่วย

สนับสนุนยังไงก็ย้อนกลับมาเรื่องคนอีก ไม่ว่าจะคนในกงสีหรือผู้บริหารขอนแก่นแหอวน

ก็ต้องดูแล”

สุดท้ายแล้ว แม้ว่าจะมีบริษัทเกิดใหม่ออกไปจากที่ประชมของกงสี แต่บริษัทเหล่านั้นก็จะ

แยกออกไปเป็นเอกเทศ แยกรายรับ รายจ่าย ผลก�ำไร-ขาดทุน แต่ทั้งนี้บริษัทแม่ก็ยัง

ต้องติดตามดูแลและตรวจสอบ ทั้งเป้าหมายของบริษัทฯและผลการด�ำเนินงาน 

“ผลประกอบการไมไ่ด้เอามารวมกันมันคนละธุรกิจ แต่แน่นอนบริษัทแม่ก็ต้องมาดูว่า

ตรงนี้เป็นยังไง ยกตัวอย่างแหอวน แหอวนที่เมืองจีนและเมืองไทยแยกกันมาปนกันไมไ่ด้

เพราะกระเป๋ามันคนละกระเป๋าถึงแม้จะเป็นเจ้าของเดียวกันก็จริงแต่เวลาเราบริหารเรา

ต้องให้ชัดเจนในความเป็น Business Unit มีก�ำไรหรือขาดทุน เสร็จแล้วต้องแก้

ปัญหาอย่างไร ถ้ากระเป๋าเดียวกันก็อาจไม่รู้ว่าปัญหาอยู่ทีไ่หน”
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ถ้าหากใครได้ศึกษาความส�ำเร็จของเศรษฐีคหบดีรุ่นเก่า ก็คงจะไมใ่ช่เรื่องแปลก

ประหลาดใจอะไรที่จะได้อ่านเน้ือหาท่ีอธิบายถึงความมานะพยายามของพวกเขาเหล่านั้น

ที่ค่อย ๆ สร้างตัวเองทีละเล็กทีละน้อย จนกระทั่งกลายมาเป็นเศรษฐี มหาเศรษฐี หรือ

อภิมหาเศรษฐี เป็นโมเดลเศรษฐียุค “เสื่อผืนหมอนใบ” ทีมีเพียงรายละเอียดที่แตกต่าง

กันไป สุดแท้แต่เส้นทางใครจะคดเคี้ยวเลี้ยวลดมากน้อยกว่ากัน

	

ขณะที่เศรษฐใีนเจเนอเรชั่นปัจจุบัน ส่วนใหญ่ก็มักจะเป็นการสืบทอด “สมบัติบรรพบุรุษ” 

ที่มีทั้งต่อยอดจนร�่ำรวยยิ่งขึ้นและมีทั้งพยายามพยุงฐานะไมใ่ห้ตกต�่ำลงไปจากเดิม ส่วน

ประเภทที่สร้างตัวขึ้นมาในลักษณะเสื่อผื่นหมอนใบในยุคปัจจุบันก็น่าจะเรียกได้ว่า ร้อยทั้ง

ร้อยคงจะหาได้ยากเต็มที

	

แต่ค�ำว่า “เซอร์ไพรส์” ก็มักจะท�ำงานอย่างไม่ทันคาดคิดอยู่เสมอ เมื่อชายหนุ่มคนหนึ่งที่

ผันตัวเองจากการเป็นลูกจ้างบริษัทเอกชน และดั้นด้นตามประสาคนหนึ่งที่จะเดินทางไป

ต่างประเทศเพื่อจะได้เรียนรู้เทคนิควิธีการท�ำงานแบบใหม่ๆ ที่ตนเองไม่เคยเห็นไม่เคย 

เจอะเจอมาก่อน และวันหนึ่งเขาก็มีความฝันที่เป็นเจ้าของกิจการเล็กๆ โดยใช้ความรู้

ความสามารถของเขาเป็นตัวขับเคลื่อนธุรกิจ 

แต่แล้วความฝันก็พาเขาไปไกลสุดกู่ เพียงชั่วระยะเวลาเพียงไม่เกิน 20 ปี จากคนที่ต้อง

บากหน้าไปขอแบ่งงานมาป้อนธุรกิจเล็กๆ วันนี้เขามีอาณาจักรธุรกิจ มีลูกน้องอยูใ่น

ความดูแลเกินครึ่งพัน และเป็นคนหนุ่มทีไ่ด้รับการยอมรับมาที่สุดคนหนึ่งในวงการ

อุตสาหกรรมภาคอีสานตอนบน เขาคือ พรเทพ ศักดิ์สุจริต เจ้าของ บริษัท มาสเตอร์เทค 

จ�ำกัด อุตสาหกรรมอิเลคทรอนิคส์ทีไ่ด้รับการยอมรับจากบริษัทชั้นน�ำจากทั่วโลก

พรเทพ 
ศักด์ิสุจริต                                             

กรรมการผู้จัดการ 
บริษัท อุดร มาสเตอร์เทค จำ�กัด
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“ผมเองเป็นคนอุดร โดยก�ำเนิด ผมก็เรียนอยู่ที่อุดร พ่อ

แม่ก็เป็นคนอุดร ตระกูลผมกไ็มไ่ด้ร�่ำรวยอะไร คุณพ่อแต่

ก่อนเป็นเสมียนโรงสีข้าว เพราะว่าแกจบบัญชี ป.4  สมัย

ก่อนท�ำได้ก็คือบัญชีจีน ส่วนแม่ผมเป็นครูบ้านนอก เป็น

ครูประชาบาล ครูประชาบาลเลยละ สอนตามโรงเรียน

บ้านนอกแท้ๆเลย” นั่นคือค�ำบอกเล่าของพรเทพที่กล่าว

ถึงความเป็นมาที่นอกเหนือไปจากรายละเอียดที่เร่ืองน่า

สนใจเกี่ยวกับความเป็นมาของตัวเขา และด้วยความที่

แม่ของเขาเป็นครูประชาบาล จึงได้เห็นความส�ำคัญของ

การศึกษาและพยายามส่งเสียให้ลูกๆ ทั้ง 4 คนได้เรียน

หนังสือในโรงเรียนดีๆ โดยตัวของเขาและพี่ชายไดโ้อกาส

เรียนทีโ่รงเรียนดอนบอสโก อุดรธานี จนจบ มศ. 5 และ

ได้เข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาตรีท่ีคณะวิทยาศาสตร์ 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้า บางมด หรือ วิทยาเขต

ธนบุรีนั่นเอง 

“ผมก็เอนติดที่ มข. แต่ว่าเค้าให้เลือกเรียนระหว่าง มข. 

กับบางมด ผมก็เลยเลือกไปเรียนบางมด จนจบคณะ

วิทยาศาสตร์ ภาควิชาฟิสิกส์ หลังจากจบแล้วผมก็

ท�ำงานอยู่ที่บริษัท Seagate”

ท�ำงาน Seagate สักประมาณ 11 เดือน เขาจึงลาออก

เพื่อไปสมัครงานทีโ่รงงานอะลูมิเนียมที่ นวนคร เพราะ

ความที่อยากมโีอกาสเดินทางไปญี่ปุ่น และวันนึงเขาจึงมี

โอกาสเมื่อบริษัทส่งเขาไปศึกษางานที่ประเทศญี่ปุ่นเป็น

เวลา 1 ปี โดยมีเงื่อนไขว่าจะต้องกลับมาท�ำงานชดใช้เป็น

เวลา 2 ปี

“บังเอิญว่ามีผู้จัดการคนนึงชื่อ “คุณสาธิต” ที่เคย

ท�ำงานด้วยกันที่บริษัท Seagate ที่ผมรู้จักท่าน ได้มา

จัดตั้งบริษัทใหม่อยู่ที่รังสิต แล้วก�ำลังจะหาคนท�ำงาน 

แฟนผมก็เลยถามผมว่า ผมสนใจอยากกลับมาสูโ่รงงาน 

อิเล็กทรอนิคส์มั้ย ผมว่าผมสนใจ ก็เลยหวนกลับมาท�ำ

งานที่อิเล็กทรอนิคส์ต่อ” จนกระทั่งวันหนึ่งได้เกิด

เหตุการณ์ทางการเมือง(พฤษภาทมิฬ 2535) ซึ่ง “พร

เทพ” กไ็ด้เข้าร่วมในเหตุการณ์ทางการเมืองดังกล่าว

อย่างใกล้ชิด แต่แล้ว “ผู้จัดการสาธิต” ตัดสินใจส่ง พร

เทพ มาประจ�ำอยูโ่รงงานที่อุดรธานีด้วยเหตุผลไม่อยาก

ให้เขาเข้าไปร่วมในเหตุการณ์ และเหตุผลที่ส�ำคัญกว่านั้น

ก็คือเจ้าของบริษัทฯ ได้เล็งเห็นว่า จังหวัดอุดรธานใีน

อนาคตจะเป็นประตูสู่กลุ่มประเทศอินโดจีน

“ผมก็เลยถูกส่งมาที่อุดร ผมก็เลยต้องมาเป็นผู้จัดการ

โรงงาน โดยที่ผมยังอายุแค่ 30 ต้นๆ ยังไม่รู้จักความว่า

ผู้จัดการเลย ก็มาท�ำ มาเช่าตึกแถวให้ก็ท�ำโน่นท�ำนี้ จน

สุดท้ายผมก็สามารถที่จะท�ำโรงงานได้ มีคนงานอยู่ 350 

คน อยูใ่นเมืองเลยนะ กลางเมืองเป๊ะเลยนะ เราท�ำชิ้น

ส่วนหัวอ่าน ฮาร์ดดิสต์ ตอนนั้น ท�ำให้กับบริษัทญี่ปุ่น ก็

อยู่บริษัทประมาณ 4 ปี พอดีวันหนึ่ง NIDA เค้ามาเปิด

วิทยาเขตที่อุดร ผมก็อยากเรียนหนังสือ”

การกลับมายังอุดรธานีท�ำให้เขามีโอกาสใช้เวลาส่วน

หนึ่งเข้าไปเรียนในระดับปริญญาโท จนกระทั่งจวนเจียน

จะจบการศึกษาก็บังเอิญเจ้านายเก่าซึ่งก็คือ “ผู้จัดการ

สาธิต” ได้ลาออกจากบริษัทฯเพื่อไปรับงานใหม่ตามการ

ทาบทามของชาวต่างประเทศ ซึ่งเหตุการณ์ดังกล่าวได้

น�ำเอาความเปลี่ยนแปลงมาสู่ตัวเขาอีกครั้งหนึ่ง เมื่อผู้

จัดการคนใหม่ย่ืนค�ำขาดให้เขาเลือกที่จะท�ำงานต่อหรือ

ว่าจะเลือกเรียนอย่างเดียว

“เราก็บอกว่ามันเหลืออีกแค่ 6 เดือน และอีกอย่างหนึ่ง

ผมก็เรียนเสาร์ - อาทิตย์ ซึ่งมันไมใ่ช่เวลาท�ำงาน แต่ก่อน

มันเป็นยังงี้ คือท�ำงานงานเสาร์เว้นเสาร์ ซึ่งเดือนหนึ่ง

ผมต้องหยุดงาน สองเสาร์ไง ซึ่งผมใช้ลาพักร้อนผมบ้าง

อะไรบ้าง เค้าบอกว่าผมเอาเปรียบคนอื่น ผมก็ งง 

สุดท้ายผมตัดสินใจลาออก เค้าก็ทึ่งเหมือนกัน ผมลา

ออกต้นปี 39”
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เขาตัดสินใจเรียนจนจบปริญญาโท และเมื่อเรียนจบความคิดที่จะกลับไปท�ำงานเช่นครั้งอดีต

ก็เปลี่ยนไป ทั้ง ๆ ทีใ่นเวลานั้นหากเขาตัดสินใจกลับไปหาผู้จัดการสาธิตก็คงไมใ่ช่เรื่องยากที่

จะได้งานท�ำอีกครั้งหนึ่ง แต่ครั้งนี้เขากลับตัดสินใจเปลี่ยนเส้นทางเดินชีวิตใหม่ ซึ่งตัวเขา

เองก็ยังไม่มีจินตนาการมองเห็นอนาคตสักเท่าไรนัก หากแต่ว่าในนาทีนั้นเขาได้ตัดสินใจ

อย่างแน่วแน่แล้ว

พรเทพตัดสินใจระดมทุนเริ่มจากการปรึกษากับภรรยา แล้วพยายามรวบรวมทรัพย์สินที่มี

อยู่ ซึ่งมันก็คือที่ดินแปลงหนึ่งที่เขาน�ำมันไปวางค�้ำประกันจนได้เงินกู้ออกมาห้าแสนบาท  

และน�ำเงินไปเซ้งตึก ซื้อแอร์เก่า ซื้อเครื่องมืออุปกรณ์ส�ำนักงานเก่า เมื่อสร้างจนเสร็จเป็น

สายการผลิตได้แล้ว จากนั้นจึงเริ่มออกไปหาลูกค้า

“เราฝันว่าเราอยากเป็นยังงั้น ละก็เป้าหมายสูงสุดตอนนั้นคือ อยากมโีปรดักท์ของเราเอง 

อยากมียี่ห้อของเราเอง เราฝันมากเลยว่าวันนึงคนไทยก็ท�ำได้ คิดยังงั้น นั้นเป็นจุดเริ่มต้นที่

พี่ถามผมว่าท�ำไมถึงอยากเป็นเถ้าแก่ ก็เพราะเรื่องเหล่านี้ด้วย”

เตบิโตแบบมจีังหวะก้าว
“มันขยายตัวเป็นจังหวะอยู่ 3 ขั้นบันไดด้วยกัน   ขั้นแรก ผมอยู่ตึกแถว 4 ปีที่ผมบอกพี่ตรง

นั้นผมก็แค่พออยู่ ก็มีเงินส่งแบงค์ได้นิดหน่อยถือว่าไม่เยอะ  จนผ่านมา 4 ปี ปัญหาคือว่า 

เจ้าของตึกขอขึ้นค่าเช่า ซึ่งเราไม่มีเงินเพราะมันหนักมาก เราก็เลยคุยกับเจ้าของตึกว่าเราไม่

ไหวผมก็เลยไปหาผู้รับเหมา เฮ้ย ตึกเนี่ยอยูไ่มไ่ด้ละมันแพง ผู้รับเหมาก็มีที่ดินอยู่ตรงที่ผม

เล่าให้พี่ฟัง  ที่ตรงนี้ที่ผมไปรไีฟแนนซ์ มา  ห้าแสน  ผมก็คุยกับผู้รับเหมาว่าอยากไดโ้รงงาน

เล็กๆ อยู่บนพื้นที่ตรงนี้ลองประเมินให้ผมสักเท่าไหร่ ผู้รับเหมาเลยบอกว่าทั้งหมดเลย  7 

ล้านกว่า ผมก็เอามือก่ายหน้าผากเลย” ค�ำถามที่เขาถามตัวเองในขณะนั้นก็คือ จะไปหาเงิน

จากทีไ่หน แต่เมื่อคิดไปคิดมากไ็ด้ข้อสรุปว่าคงต้องบากหน้าไปหา “ผู้จัดการสาธิต” เพราะ

อย่างน้อยเขาก็มีออร์เดอร์งานกันอยู่ น่าจะพอเจรจากับเจ้านายญี่ปุ่นได้บ้าง จากนั้นเขาจึง

เดินทางไปปรึกษากับเจ้านายเก่า เรื่องของการย้ายโรงงานแต่ติดขัดในเรื่องเงินอยู่ แต่เมื่อ

ได้รับทราบจ�ำนวนเงินที่ต้องการกู้ ค�ำที่เจ้านายเก่าบอกกับเขาก็คือ “คุณบ้าไปแล้วหรือ”

 

“แกถามว่าแล้วหลักทรัพย์ละ ผมบอกไม่มี เพราะหลักทรัพย์ติดแบงค์อยู่ นี้คือสเตปที่ 2 นะ  

สุดท้ายเนี่ยคุณสาธิตไปคุยกับคนญี่ปุ่น เค้ายอม ยอมให้กู้ 8 ล้านโดยทีไ่ม่คิดดอกเบี้ยและที่

ไม่มีหลักทรัพย์”

วิกฤติทั้งสองครั้งที่เขาผ่านมาได้ คงต้องบอกว่าถ้าไม่มีเจ้านายเก่าที่รักและเอ็นดูเขา เขาก็

คงไม่อาจพ่านพ้นมาได้จนมามีวันนี้ วันที่เขาประสบความส�ำเร็จในชีวิตที่ยากจะหาคน

ทัดเทียมเขาได้  

“ผมก็เอาเงิน 8 ล้านมาสร้างโรงงานอยู่ 6 เดือน ผมก็ย้ายจากตึกแถวมาอยูโ่รงงาน ปี 44 

ก็ขยายมาทีโ่รงงานที่สอง พออยูโ่รงงานที่สอง คนงานจาก 80 ผมมีคนงานเพิ่มเป็น180 

คนละ  ผมก็ท�ำงานของผมไป แต่งานของผมเนี่ยเริ่มซับซ้อนขึ้น ทางบริษัทพี่สาธิต เห็นว่า

เราตั้งใจท�ำงานก็พยายามเอางานใหม่ๆ ให้เราท�ำ เราก็ท�ำมากขึ้นๆ”
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จนกระทั่งวันหนึ่งได้มโีทรศัพท์มาจากญี่ปุ่นสายตรงมาถึงตัวเขา และบอกว่ารู้จักเขาตั้งแต่

ครั้งมาศึกษาดูงานที่ญี่ปุ่น และแจ้งความจ�ำนงว่า จะพาลูกค้าฝรั่งมาดูงานทีโ่รงงาน เป็น

ตัวแทนจาก “บริษัท เท็กซัส อินสตรูเมนท์” 

“ผมเลยบอกว่ามาสิ จะมาก็มา  ผมไม่มีเทคโนโลยโีชว์นะ เพราะว่าโรงงานผมก็เล็กๆ เอง 

เครื่องไม้เครื่องมือก็เก่าๆ  เค้าบอกไม่เป็นไร ถ้าคุณสนใจอยากได้งาน จะพาเค้าไปดู”

สาเหตุที่กลุ่ม เท็กซัส อินสตรูเมนท์ ให้ความสนใจที่จะมาเยี่ยมโรงงานของเขา เป็นเพราะ

การประชุมที่ญี่ปุ่น ซึ่งในที่ประชุมซึ่งมีตัวแทนจากหลายชาตไิปเข้าประชุม เช่น ไทย ญี่ปุ่น 

อเมริกา เยอรมัน  จากนั้นตัวแทน เท็กซัส อินสตรูเมนท์ ได้คุยกันในที่ประชุมว่า จะไปแวะที่

ศรีลังกาและอินเดีย เพื่อที่จะไปหาโรงงานผลิตชิ้นส่วน ซึ่งพอดีคนไทยที่เข้าประชุม แจ้งว่า 

มีบริษัทแห่งหนึ่งอยู่เมืองไทยทางด้านตะวันออกเฉียงเหนือ นั่งเครื่องบินจากกรุงเทพฯ

ประมาณ 1 ชั่วโมง  ตัวแทน เท็กซัสฯ ซึ่งมีเวลาว่างอยู่ 1 วันจึงเดินทางมาดโูรงงานเล็กๆ 

ของเขา

สิ่งที่ปรากฏแก่สายตาตัวแทน เท็กซัส อินสตูเมนท์ ก็คือไม่มีเทคโนโลยี ไม่มีเครื่องจักรที่ทัน

สมัยใด ๆ ที่จะโชว์ฝรั่งได้ แต่สิ่งที่เรียกความสนใจเป็นอย่างยิ่งก็คือ ความสะอาด ความเป็น

ระเบียบของโรงงานด้านความสะอาด จนกระทั่งตกเย็น ก็มีค�ำถามจากตัวแทนเท็กซัสฯว่า 

เป็นไปไดไ้หมที่จะขยายโรงงาน และเขาก็แจ้งว่าถ้ามีออเดอร์เข้ามาก็เป็นไปได้ เพราะขณะนั้น

ไม่มีทุนเพียงพอที่จะขยายโรงงาน และหลังจากที่ตัวแทนเท็กซัสฯกลับไป ก็ปรากฏว่า อินส

ตรูเมนท์ที่อเมริกาเซ็นออร์เดอร์กับโรงงานของเขาเป็นเวลา 3 ปี

“มันมีอีกประเด็นคือโรงงานเก่ามันอยู่กลางเมือง เวลาพนักงานจะเสียงดังกันมาก ชาวบ้าน

ร้องเรียน มันเป็นจังหวะประจวบเหมาะที่ลูกค้าเซ็นสัญญาพอดี  ผมก็เลยตระเวนหาที่สร้าง

โรงงานแห่งนี้ ละก็สร้างที่นี้มา 8 ปีแล้ว”

กับอัตราการเติบโตทางธุรกิจที่เป็นตัวเลขประมาณ 10 เปอร์เซ็นต์ต่อปี มีเงินหมุนเวียนกว่า 

400 ล้านต่อเดือนโดยประมาณ กับเหตุผลสนับสนุนที่มาจากกการเจรจากับลูกค้าจนได้รับ

อัตรา “ดิวธุรกิจ” ที่เป็นการช่วยแบ่งเบาภาระค่าใช้จ่ายด้านแรงงานที่เพิ่มขึ้นถึง 40 

เปอร์เซ็นต์ และก�ำลังกลายเป็นปัญหาหนักอก  “ญี่ปุ่นบอกว่าประเทศไทยขึ้นค่าแรงฉันกไ็ม่

เกี่ยว พูดยังงั้นเราก็จบ พอดีเราได้คุยกับลูกค้ากลุ่มนีใ้นปัจจุบัน  ลูกค้ากลุ่มนี้เค้าบอกว่า

คุณเสนอมาแล้วกันจะให้ช่วยเท่าไหร่” ผลจากการเจรจาท�ำให้กิจการของเขาได้รับการแบ่ง

เบาภาระค่าจ้างลงจาก 40 เปอร์เซ็นต์ เหลือ 20 เปอร์เซ็นต์ เป็นตัวเลขในระดับครึ่งต่อครึ่ง

ที่เขาได้รับคืนมา 

“ผมคิดว่าธุรกิจนี้ยังไปได้ ส�ำหรับผมนะ แต่ที่อื่นผมไม่รู้เหมือนกันว่าถ้าลูกค้าแข็งเขาอาจจะ

เจอปัญหา แต่วิธีก็คือพยายามรักษาสิ่งที่เรามีอยู่ ท�ำให้มันดีที่สุดแล้วก็เซฟต้นทุนใหไ้ด้ 

ทิศทางมันก็เป็นแบบนี้ครับ  และอย่างอีกอย่างก็คือเราต้องเอาเครื่องจักรมาช่วยท�ำงาน

เพิ่มขึ้น  เครื่องจักรต้องมาแทนที่คนมากขึ้น”
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AEC กับเรื่องอืน่ๆ ทีต่้องคุยกันยาว
“เฉพาะเรื่องของโรงงานขณะนี้ผมกไ็ม่มีต่างชาติมีคนญี่ปุ่นอยู่คนเดียว ที่เป็น Advisor 

นอกนั้นก็เป็นคนไทย 100 เปอร์เซ็นต์ ที่นี้เขามาเห็นคนไทยท�ำงาน มาเห็นเราท�ำงาน เขา

มั่นใจในเรื่องการควบคุมคุณภาพ การที่เราตั้งใจท�ำงาน แต่ถ้าไปจีนเนี่ย ผมบอกได้เลยว่า

เขาคิดมาก คิดหนัก เหตุผลคือจีน Copy เก่ง คนจีนไม่ค่อยรับผิดชอบ ท�ำแล้วก็แล้วไปเลย 

คือทั้งหมดเขาไปมาแล้ว เขาไปเจอแล้วก็ถอยทัพกลับอุดร ส่วนลาวผมมองว่าแรงงานแบบ

นี้ ลาวจะไม่พอลาวคนน้อย ลาวมีแค่ 6 ล้านคนทั้งประเทศ ในส่วนของแรงงานอิเลคทรอ

นิคส์ผมว่าลาวน่าจะเป็นงานบริการมากกว่า”

ขณะที่ประเทศเวียดนามซึ่งมีค่าแรงที่ถูกกว่าประเทศไทย แต่ยังมีปัญหาเรื่องความละเอียด

อ่อนในการท�ำงาน เป็นสิ่งที่ลูกค้าของพรเทพทีไ่ดไ้ปส�ำรวจแล้วน�ำมาถ่ายทอดให้เขาฟัง 

ด้วยเหตุนี้ลูกค้าของเขาจึงตัดสินใจไม่ย้ายฐานการผลิตและในส่วนของเขาเอง แม้ว่าการ

เปิดประชาคมอาเชี่ยนที่จะมีขึ้นกไ็ม่เป็นแรงจูงใจให้ขยายการผลิตออกไป 

“เรายังอยากให้คนไทยมีงานท�ำ เรายังอยากมโีรงงานอยู่ ผมคงไมไ่ปนะครับ แต่ว่าถ้าอยาก

จะท�ำเพื่อมีก�ำไรเยอะๆกไ็ม่แน่ อาจต้องมีการคิดใหม่ อย่างเวียดนามค่าแรง 150 บาทเอง 

แต่เราก็ต้องเจออะไรเยอะเหมือนกัน ที่ที่พรรคพวกไปลงทุนมาเขาก็ว่าที่เวียดนามกไ็มใ่ช่

ง่าย ทั้งเรื่องของใตโ้ต๊ะก็ยังมีอยู่ คนของเขาเอง ภาษากไ็ม่รู้เรื่อง อีกอย่างความเป็นระเบียบ

เรียบร้อยความละเอียดอาจจะไม่เท่ากัน  คนไทยนี่ลูกค้าฝรั่งยอมรับว่าฝีไม้ลายมือละเอียด

อ่อนมาก เพราะงานเราท�ำชิ้นเล็กมาก”
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“ตั้ง ซุ่นเส่ง” เป็นกิจการของตระกูล“ศิริคูณ” เป็นชื่อที่ถูกตั้งขึ้นมาตั้งแต่รุ่น “อากง” ซึ่ง

เป็นผู้บุกเบิกกิจการ โดยค�ำว่า “ตั้ง” มีที่มาจาก “แซ่ตั้ง” แซ่ดั้งเดิมของอากง ส่วน “ซุ่น

เส่ง” มีความหมายคือ “ความเจริญก้าวหน้ารุ่งเรือง”

“เดิมทีผมก็คิดว่าจะเปลี่ยนชื่อให้ทันสมัยกว่านี้ แต่คุณพ่อท่านก็บอกว่าชื่อนี้คนรู้จักกัน

หมดแล้วนะเพราะตั้งแต่รุ่นพ่อท�ำมา ลองถามดูคนในละแวกอุบลฯและใกล้เคียงเขารู้เลย  

หรือแม้แต่วงการเฟอร์นิเจอร์ก็ตาม ถ้าพูดถึงตั้งซุ่นเส่งเขารู้เลยว่าคืออะไร”

กอบสิน 
ศิริคูณ                                   

ตั้งซุ่นเส่ง 
อาณาจักรเฟอร์นิเจอร์
เมืองอุบลฯ

“กอบสิน ศิริกูล” เริ่มต้นเรียนหนังสือที่อัสสัมชัญอุบลราชธานี หลัง

จากนั้นจึงไปเรียนต่อที่อัสสัมชัญ บางรัก จนกระทั่งจบ ม.6 จากนั้น

จึงเรียนต่อที่ คณะบริหารธุรกิจมหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ (ABAC) เมื่อ

เรียนจบในระดับปริญญาตรี จึงบินลัดฟ้าไปศึกษาต่อในหลักสูตรมินิ

เอ็มบีเอ
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 “จบมาใหม่ๆ ปี 2542 ก็ว่าจะไปเรียนต่อ  แต่คุณพ่อก็

อยากให้มาท�ำธุรกิจเพราะเห็นว่าเรียนจบปริญญาตรี

แล้วและเรียนภาษามาด้วย ตอนนั้นทีไ่ปเรียนต่อที่อเมริกา 

เป็นช่วงพิษเศรษฐกิจ ปี 40 ที่ค่าเงินมันล่วงไปถึง 50 

บาทต่อดอลลาร์แล้วอีกอย่างพี่สาวคนโตก็จะแต่งงานก็

เลยต้องการคนช่วยเลยต้องมาช่วยที่บ้าน”

“สมัยคุณพ่อ ก็ถือว่าธุรกิจของครอบครัวเป็นอันดับต้นๆ 

ของจังหวัดอุบลราชธานี ก็เป็นหน้าที่ของเราที่ต้องสืบต่อ 

ตั้งซุ่นเส่งปัจจุบัน ผมก็คิดว่าน่าจะเป็นเรา เพราะวงการ

เฟอร์นิเจอร์อย่างเดียวถือว่าเราค่อนข้างจะครบและ

สมบูรณ์แบบที่สุดในภาคอีสานเพราะโชว์รูมเราเป็นผู้น�ำ

เสมอ  ผมคิดเราเป็นที่รายแรกที่มีคลังสินค้าที่เป็นระบบ

มากที่สุด”

น่าสนใจไปกว่านั้นก็คือ ในชีวิตประจ�ำวันที่ผ่านมา พ่อ

เขาได้สอนให้เรียนรู้การท�ำธุรกิจและการท�ำเฟอร์นิเจอร์

ตั้งแต่ระดับพื้นฐานโดยในระยะแรกๆ จะใหไ้ปช่วยประกอบ 

ตู้ ช่วยท�ำหน้าที่เก็บเงินจากลูกค้าบางครั้งกใ็ห้คุยกับ

ลูกค้าเดินขายของภายในร้าน จนเมื่อเรียนจบสามารถ

เข้าไปท�ำงานในส่วนบริหารโดยไม่ต้องฝึกงานกันอีก งาน

ที่ดูแลหลังเรียนจบก็คือ การดูแลหน้าร้านจัดการ ด้าน

การตลาด รวมทั้งคอยดูแลเรื่องการจัดโปรโมชั่น นอกจาก

นีย้ังถูกมอบหมายให้ดูแลพนักงานอีกด้วย  

“เราเป็นร้านเฟอร์นิเจอร์ไมใ่ช่ผู้ผลิต ไม่มโีรงงานผลิตแต่

เรามีช็อปเล็กๆ ที่ผลิตให้ลูกค้าเหมือนกับการตัดเสื้อผ้า

เราซื้อเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปมาให้ลูกค้า แต่เราก็มีเซคชั่นของ

การตัดสูทให้ลูกค้า วัดตัวตัด ฉะนั้นเราเป็นผู้ขาย พอ

ระยะหนึ่งมาเราก็เริ่มน�ำเข้า”

ในจ�ำนวนเฟอร์นิเจอร์ที่ “ตั้งซุ่นเส่ง ได้สิทธิเป็นตัวแทน

จ�ำหน่ายมีจ�ำนวนเป็นหลักร้อยรายการ นอกจากนี้  

“ตั้งซุ่น เส่ง” ยังขายเฟอร์นิเจอร์ทุกยี่ห้อ เท่าทีใ่นวงการ

ธุรกิจแขนงนี้จะมีอยู่  เช่นนี้แล้วหากเฟอร์นิเจอร์ยี่ห้อใด

ต้องการเข้ามาวางตลาดในอุบลราชธานี ก็จะต้องน�ำ

สินค้ามาเสนอขายให้ ตั้งซุ่นเส่ง จากนั้นก็จะมีการตรวจ

สอบคุณภาพ และดูความเหมาะสมของราคา เพราะ

สินค้าบางตัวอาจขายที่เมืองอุบลฯ ไมไ่ด้ แต่กไ็มไ่ด้

หมายความว่าจะขายที่อื่นไมไ่ด้ นอกจากนี้ “กอบสิน”ยัง

ได้แบ่งลักษณะธุรกิจออกเป็นส่วนๆ โดยมีทั้งธุรกิจขาย

เฟอร์นิเจอร์และส่วนที่เก่ียวข้องกับเฟอร์นิเจอร์เป็นหลัก 

ส่วนอีกด้านหน่ึงจะมีลักษณะเป็นไลน์ธุรกิจประเภท 

“Built-in” หรือการสั่งท�ำ และอีกส่วนหนึ่งที่ท�ำมานาน

กว่า 7 ปี ก็คือ ธุรกิจขายส่งสินค้าเฟอร์นิเจอร์ 

“นอกเหนือจากเราขายปลีกในร้านเมื่อ 7 ปี ที่แล้วผมมี

โอกาสการน�ำเข้าสินค้ามาขายเอง โดยได้มโีอกาสเดิน

ทางไปต่างประเทศไปเห็นสินค้าก็น�ำเข้ามา พอวันหนึ่งมา

นั่งคิดว่าเราน่าจะน�ำเข้ามาให้เยอะมากขึ้น เพื่อที่เราจะได้

มาแบ่งเพื่อนเราบ้าง ผมเลยเริ่มจากทางภาคอีสานก่อน 

เราอยู่ที่อุบลฯแล้วกระจายไปทั่วภาคอีสาน แล้วก็มานึก

ว่าท�ำไมเราไมไ่ปท�ำภาคใหญ่อีกที่หนึ่งที่กรุงเทพ เราเลย

ท�ำธุรกิจด้านการขายส่งเมื่อ 3 ปีที่แล้ว”

การบุกเข้ามาชิมลางหรือการตั้งศูนย์กระจายสินค้าใน

กรุงเทพ “กอบสิน”ใช้วิธีเช่าโกดังเก็บสินค้าไว้ที่จังหวัด

สมุทรปราการ เพื่อให้การกระจายสินค้าไปยังทั่วประเทศ

ท�ำได้สะดวก

“ตอนนี้ธุรกิจของซุ่นเส่งจะเป็น 2 เซ็คชั่นใหญ่ๆ คือ 

ขายส่งและขายปลีก คือขายปลีกก็จะอยู่ที่นี่ ถ้าขายส่ง

เราก็อยู่ที่กรุงเทพ สมุทรปราการแล้วเราก็ท�ำแบรนด์ขึ้น

มาใหม่ แบรนด์ใหม่ตัวนี้จะไม่เกี่ยวกับตั้งซุ่นเส่งโดยชื่อ

ใหม่ว่า Best Choice”

แม้ว่าในวันนี้ “กอบสิน” จะมีอ�ำนาจเต็มในการบริหาร 

แตโ่ครงสร้างชั้นบนสุดยังมีพ่อและแม่ของพวกเขาที่ถูก

ยกไวใ้นต�ำแหน่งเป็นประธานและรองประธาน รองลงมา

ก็คือรุ่นของ ลูกๆ ที่กระจายกันไปดูแลในแผนกต่างๆ แบ่งกัน 

ท�ำหน้าที่ดูแล อันดับถัดลงมาก็จะมีหัวหน้าฝ่าย ฝ่าย

บัญชี  คลังสินค้า การเงินและมีพนักงานระดับย่อยๆ ลงไป  
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มีหัวหน้าช่าง เป็นระบบงานแบบ “Family Business”  

เพราะผู้บริหารยังเป็นบุคลภายในครอบครัว ท�ำหน้าที่

ดูแลพนักงานประมาณ 120 คน แต่ถ้ารวมโกดังสินค้าที่

กรุงเทพฯก็จะมีพนักงานประมาณ 150-160 คน

“ในส่วนของการพัฒนาองค์กร พัฒนาธุรกิจเราลงมือ

ท�ำตั้งแต่เริ่มเอาระบบคอมพิวเตอร์มาใช้ที่ร้าน  ให้พนัก

งานท�ำสต็อกโดยใช้ระบบคอมพิวเตอร์  ซึ่งก่อนหน้านี้

คุณพ่อคุณแมไ่มไ่ดใ้ช้ระบบคอมพิวเตอร์แต่จะจดในสมุด  

การใช้คอมพิวเตอร์เช็คง่าย ออกบิลแล้วก็ตัดสต็อกได้

เลย  ก็สอนลูกน้องคีย์ออกบิลโดยเอามาใช้ตั้งแต่หน้า

ร้านจนถึงหลังร้าน  แล้วก็มาขยายสาขาเพราะตอนที่จบ

มามีแค่ 2 สาขา  สาขาที่ผมดูแลตั้งแต่การก่อสร้าง

จนถึงการตกแต่งเองสาขาชยางกูร  สาขาเลี่ยงเมือง

และที่สาขาวาริน”

ก่อนหน้าที่ กอบสินจะเข้ามาดูแลกิจการ ตั้งซุ่นเส่ง

เฟอร์นิเจอร์ ได้มีสาขาอยู่ก่อนหน้าอยู่ 2 แห่ง คือ สาขา

พรหมราช และพโลรังฤทธิ์ เมื่อเขาเข้ามาท�ำหน้าที่

บริหาร จึงพบทั้งข้อเด่นข้อด้อยของทั้งสองแห่ง และเห็น

ว่าควรที่จะเปิดสาขาที่สามเพื่อรองรับกลุ ่มลูกค้าอีก

ระดับหนึ่ง ด้วยเหตุนีใ้นปี 2544 เขาจึงตัดสินใจเปิด

สาขาแห่งใหม่ที่ถนนชยางกูร ซึ่งสาขาใหม่หรือสาขาที่

สามบนถนนชยางกูร เป็นสาขาที่ “กอบสิน” เป็นหัวเรี่ยว

หัวแรงใหญโ่ดยจะเน้นกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นลูกค้าระดับ

สูง ซึ่งสินค้าส่วนใหญ่ก็คือ SB เฟอร์นิเจอร์เป็นหลักซึ่ง

เขาบริหารสาขาน้ีจนประสบความส�ำเร็จในระดับที่น่า

พอใจ 

“เหตุผลที่เราเปิดสาขาสามที่ถนนชยางกูร หรือเริ่มออก

มาข้างนอกเพราะมองเห็นว่าถนนเส้นนีใ้นอนาคตจะเป็น

เส้นธุรกิจเพราะโมเดิร์นเทรดเกือบทุกแห่งต่างก็มา

ขยายสาขาท่ีน่ีและในไม่ช้าชยางกูรจะกลายเป็นเส้นเลือด

ใหญ่ทางการค้าอีกแห่งหนึ่งเนื่องจากแรงดึงดูดของเห

ล่าโมเดิร์นเทรดซึ่งวันนี้ก็เป็นจริงดั่งที่ผมเคยบอกไว้”

ผลจากการขายเฉพาะแบรนด์กลับทําให้ลูกค้าบางกลุ่ม

หายไปโดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าระดับกลางซึ่งต้องการทาง

เลือกใหม่ ด้วยเหตุนี้จึงทําให้เขาตัดสินใจเดินหน้าตั้ง

สาขา 4 ขึ้นมาที่ถนนเลี่ยงเมือง โดยมุ่งเน้นให้เป็น

อาณาจักรเฟอร์นิเจอร์ด้วยขนาดพื้นที่ 10,000 ตาราง

เมตรครอบคลุมสินค้าเฟอร์นิเจอร์ทุกแบรนด์และทุก

อย่างที่ลูกค้าต้องการ ขยายทั้ง 4 สาขาเพื่อให้ตอบ

สนองความต้องการของลูกค้าทุกระดับโดยทีไ่ม่เกิด

ปัญหาการแย่งลูกค้ากันเอง นับเป็นผลงานที่บ่งบอกถึง

ความสามารถทางด้านการตลาดในการวาง Position 

ของแต่ละสาขาได้เป็นอย่างดี

ส�ำหรับกอบสิน แล้วภารกิจของเขาไมไ่ด้มีเพียงเท่านี้

หากแต่ว่ายังมีการเริ่มต้นภารกิจใหม่ที่มีความยุ่งยาก

กว่าการขยายสาขาซึ่งก็คือ การพัฒนาระบบโลจิสติกส์

ควบคูไ่ปกับการปฏิรูปองค์กรที่มีจ�ำนวนสาขามากข้ึน

เพราะเม่ือมีสาขามากการสต็อกสินค้าก็จะต้องท�ำกัน

บ่อยครั้งจนกลายเป็นปัญหาสต็อกบวมซึ่งก็คือการสต็

อกสินค้าที่มีมากเกินไป แต่กลับไม่สามารถระบายสินค้า

ออกไดใ้นเวลาที่ต้องการจนกลายเป็นปัญหาต้นทุนจมไป

กับการสต็อกสินค้ารวมไปถึงความเสียหายที่เกิดจากกา

รสต็อก ทั้งเรื่องการจัดเก็บสินค้าทีไ่ม่เป็นระบบ หรือ 

สินค้าตกรุ่น สิ่งเหล่านี้คือปัญหาที่เกิดขึ้นโดยตลอด จาก

ปัญหาดังกล่าว “กอบสิน” จึงน�ำเสนอแนวทางการ

แกไ้ขด้วยการท�ำคลังสินค้าเป็นลักษณะ Center Hub 

เพื่อพัฒนาระบบโลจิสติกส์ของ ตั้งซุ่นเส่งให้มีความทัน

สมัยมีระบบตรวจสอบที่ชัดเจน และสามารถลดต้นทุน

อันเนื่องมาจากการขนส่งสินค้า ทั้งยังเป็นการลดภาระ
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การแบกสต็อกทั้ง 4 สาขา โดยสต็อกสินค้าทั้งหมดจะ

ต้องมาอยู่เซ็นเตอร์กลาง เมื่อสาขาใดต้องการสินค้าก็

มารับที่สต็อกกลางโดยเซ็นเตอร์จะมีบทบาทท้ังในเรื่อง

การจัดเก็บการดูแลรักษาสินค้าและการขนส่งสินค้าไป

ให้กับลูกค้าเป็นการลดต้นทุนในทางธุรกิจได้มากพอที่

จะทําให้ “ตั้งซุ่นเส่ง” ขยายสาขาโดยไม่มีปัญหาเรื่องกา

รสต็อกและการขนส่งอีกต่อไป

“เป็นความคิดของเราและมีความจ�ำเป็น  ปัญหาของเรา

มันเยอะมากเพราะเรามีคลังสินค้าหลายที่ เสียทั้งเวลา 

สิ้นเปลืองบุคลากร ท�ำให้เสียโอกาสหลายอย่าง  เรากไ็ด้

ไปดูคลังสินค้าใหญ่ ๆ ว่าเขาวางระบบกันยังไง มีบาร์โค้ช

ไหมเราก็พยายามหาศึกษาเพ่ือมาท�ำคลังสินค้าท่ีดีที่สุด

เท่าที่เราจะท�ำได้ ก็เหมือนกับลองผิดลองถูกมาระยะ

หนึ่ง เราก็รู้แล้วว่าอันไหนจ�ำเป็นไม่จ�ำเป็น  แล้วเราก็

พยายามจะสอนลูกน้องด้วยให้ความรู้การเก็บ เรียง ติด 

Barcode”

นอกจากนี้ “กอบสิน” ยังเสนอแนวทางการพัฒนา

องค์กรจากระบบกงสี หรือระบบครอบครัวไปสู่การ 

ท�ำงานที่เป็นระบบสากลมากขึ้นเพ่ือให้สามารถรองรับ

การขยายตัวทางธุรกิจในอนาคต โดยการดึงบุคลากรที่

มีฝีมือจากภายนอกเข้ามาช่วยงานบริหาร เพื่อให้สามารถ 

แข่งขันกับคู่แข่งในอนาคตที่ก�ำลังจะเข้ามา โดยในการ

แข่งขันที่ผ่านมาคงจะกล่าวได้ว่า “ตั้งซุ่นเส่ง” มีต�ำแหน่ง 

ที่ยืนเป็นอันดับต้นๆ ของวงการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ส่วน

หนึ่งคงต้องยกเครดิตให้กับคนรุ่นพ่อและแม่ที่ช่วยกัน

บุกเบิกจนกระทั่งรากฐานของ “ตั้งซุ่นเส่ง” มีความ

มั่นคงแข็งแรงเป็นต้นทุนความเช่ือถือท่ีบรรดาซัพพลาย

เออร์ให้เครดิตอีกท้ังยังได้รับความไว้วางใจจากบรรดา

ลูกค้าทุกระดับ

“ลูกค้าที่มาดูเฟอร์นิเจอร์เขาไม่อยากได้ของถูกอย่าง

เดียว เขาอยากดูว่าเฟอร์นิเจอร์ของเราโชว์สวยไหม มีฟิล

ลิ่งไหมมใีห้เลือกเยอะไหมนั่นคือจุดส�ำคัญที่สุดเพราะว่า

บางทีห้องเขาเป็นสีเขียวเขาต้องการโซฟาสีเขียวไปวางท่ี

ห้องเขาไปเดินโฮมโปรและท่ีไหนก็ตามเขาหาไมไ่ด้เพราะ

ไม่มีชอยส์เยอะขนาดนี้และมีการบริการแบบนี้”

นี่คือสิ่งที่ “กอบสิน” อธิบายว่า นี่คือความรู้สึกในการ

เลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์เป็นสิ่งที่ “ตั้ง ซุ่นเส่ง” เข้าใจใน

ความรู้สึกของลูกค้า โดยเฉพาะการจัดวางสินค้าที่

สาขาที่ชยางกูร ที่มีการเน้นเรื่องคุณภาพและรูปแบบ

มากเป็นพิเศษ ขณะที่สาขาอื่นจะให้ความส�ำคัญในเรื่อง

ความหลายหลากราคา แต่สิ่งที่มีเหมือนๆ กันก็คือ การ

สร้างความรู้สึกด้วย “ห้องโชว์สินค้า” ที่ต้องสวยสะดุดตา 

สะอาดและสินค้าต้องมใีห้เลือกเป็นจ�ำนวนมาก จัดการ

เทรนพนักงานบริการ อบรมพนักงานติดตั้งเฟอร์นิเจอร์

ให้มีความเป็นมืออาชีพ ต้องท�ำให้ลูกค้ามีความรู้สึกว่า 

แม้จะได้สินค้าดีราคาถูกไปจาก ตั้งซุ่นเส่ง แต่คุณค่าที่

ลูกค้าได้รับกลับไปด้วยก็คือคุณภาพท่ีไม่แตกต่างไปจาก

แบรนด์ใหญ่ๆ แต่อย่างใด

หากเปรียบเทียบกันระหว่างการเป็นผู้น�ำเข้ากับการเป็น

ตัวแทนจ�ำหน่ายน�้ำหนักในการท�ำธุรกิจของ “ตั้ง ซุ่น 

เส่ง”จะมีตัวเลขอยู่ที่ 50:50 และแม้ว่าธุรกิจน�ำเข้าก�ำไร

น้อยแต่กโ็ตเร็วเพราะวอลุ่มเยอะ ส่วนธุรกิจขายปลีก

หน้าร้านถือว่าก�ำไรมากกว่าแต่ว่า Volume กลับน้อย

กว่าในส่วนของเงินหมุนเวียนทางธุรกิจค้าส่งจะมีตัวเลข

ประมาณ 100 ล้านต่อปีด้านทิศทางธุรกิจในอนาคต จะ

ยังคงแบรนด์ “ตั้งซุ่นเส่ง” ส�ำหรับธุรกิจขายปลีกหน้า

ร้านอีกต่อไป นอกจากนี้ยังจะต้องพัฒนาแบรนด์ให้เป็น

ระบบมากขึ้น มีการกระจายสาขาทั่วและบริหารจัดการ 

ด้วยระบบสนับสนุนจากส่วนกลางที่ดีมีประสิทธิภาพ 

ส่วนธุรกิจน�ำเข้าจะต้องพัฒนาด้านการตลาดเพื่อให้ตัว

สินค้ามียอดขยายตัวมากขึ้น 
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“ผมมองว่าเมื่อเปิดเสรีการค้า เออีซีแล้วก็เป็นโอกาสที่จะสามารถท�ำธุรกิจกับเพื่อนบ้าน

ได้ง่ายข้ึนไม่ว่าจะเป็นบริษัทที่เป็นซับพลายเออร์ในขณะที่เราสามารถที่จะส่งสินค้าให้

ลูกค้าที่อยู่ภาคใต้ สามารถตีรถต่อเข้าไปน�ำสินค้ากลับมาขายต่อได้อีก คือเราดูทั้งข้อดี

ข้อเสียแล้วเราก็ดูว่าตอนนี้น่าจะขยายตลาดขายส่งให้เราได้มากขึ้นกว่านี้ เป็นผลดีกับ

เรา”

กับการลงทุนด้านการตลาด คงต้องปล่อยให้เป็นไปตามสภาพ โดยจะไม่พยายามอัดฉีด

งบประมาณด้านการตลาดตามบรรดารายใหญ่ เนื่องจาก “ตั้งซุ่นเส่ง” มีขนาดทีไ่มใ่หญโ่ต 

เทียบไมไ่ด้กับแบรนด์ใหญ่ท่ีมีประสบการณ์ในการท�ำตลาดมานานย่ิงเทียบกันไมไ่ด้ทั้ง

ทุนระดับหมื่นล้าน ขณะที่ “ตั้งซุ่นเส่ง” เปรียบได้กับเด็กอนุบาลที่เพิ่งจะเติบโต  ส่วนใน

อนาคตจะตัดสินใจท�ำการตลาดแบบไหนก็ต้องอยู่กับตลาดในเวลานั้น

“ก็คิดเอาไว้อยู่ครับว่าตอนนี้เราท�ำส่ือท�ำแคตตาล็อกช่วยการขายลูกค้าและท�ำเว็บไซต์

เพื่อที่จะให้ลูกค้าสามารถไปดูสินค้าเราได้ และท�ำใบปลิวให้ลูกค้าและจัดกิจกรรมลด

ราคาสินค้าพิเศษส่งไปให้ลูกค้า คือเป็นกิจกรรมทางการตลาดที่เราต้องท�ำไปเรื่อย”

ยังวางน้ำ�หนักขายปลีกไว้เฉพาะท่ีอุบลฯ	
เมื่อธุรกิจของ ตั้งซุ่นเส่ง จะมีทั้งธุรกิจขายปลีกและส่งแต่ “กอบสิน” กลับเลือกที่จะขาย

ปลีกอยู่เพียงเฉพาะที่จังหวัดอุบลราชธานี เพราะยังมีพันธมิตรธุรกิจขายส่งที่มีกลุ่ม

ลูกค้าอยู่ทั่วภาคอีสาน 

เราจะไมไ่ปเป็นคู่แข่งเขาในจังหวัดใกล้เคียง เพราะฉะนั้นผมคิดว่าธุรกิจตั้งซุ่นเส่งคือ

อะไร ผมจะท�ำธุรกิจเฟอร์นิเจอร์เฉพาะจังหวัดอุบลราชธานใีห้ดีที่สุด  แต่แบรนด์เบส

ชอยส์ ผมจะกระจายสินค้าให้ดีที่สุด เพราะฉะนั้นเราจะต้องรักษาสิ่งเหล่านี้เอาไว้”

	

หลักการส�ำคัญในการขายส่งของตั้งซุ่นเส่ง ก็คือ การให้เครดิตกับทางร้านค้าว่า  ถ้า

ร้านค้าใดได้พื้นจังหวัดไปก็จะมีเจ้าเดียวทีไ่ด้สิทธิ แต่ถ้าเป็นจังหวัดใหญ่ก็จะไดไ้ม่เกิน 2 - 3 

ในเงื่อนไขที่จะต้องเป็นพื้นที่ห่างกัน 

	

มุมมองที่มีต่อธุรกิจของตัวเอง “กอบสิน” ยังคงแสวงหาหนทางที่จะพัฒนา ตั้งซุ่นเส่ง 

ให้เป็นองค์กรธุรกิจที่มีขีดความสามารถ มีระบบการท�ำงานที่ดีมีประสิทธิภาพมากกว่า

ที่เป็นอยู่ แต่ถ้าจะต้องมองไกลไปถึงการน�ำกิจการเข้าตลาดหลักทรัพย์ก็จ�ำเป็นต้อง

พัฒนาองค์กรให้มีระบบที่เป็นสากลมากขึ้น รวมทั้งมีความจ�ำเป็นที่จะต้องระดมเงินเพื่อ

การขยายธุรกิจ  แตโ่ดยข้อเท็จจริงในปัจจุบัน ซึ่งก็ต้องถือว่า ตั้งซุ่นเส่ง เติบโตขึ้นมาใน

ระดับหนึ่ง มีเงินทุนที่พอจะขยายกิจการได้ แตโ่ดยศักยภาพ ณ ปัจจุบัน พวกเขากไ็ม่

อยากจะเดินเร็วเกินไปเพราะยังคิดว่า ในมิติทางธุรกิจยังมีอุปสรรคและความเสี่ยงยังไม่

หมดไปเสียทีเดียว
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“โครงสร้างระบบครอบครัว เริ่มจากสินค้าตัว “เบสชอยส์” โดยจะมีบุคลากรที่เป็น

คนนอกครอบครัวเข้ามาเสริมไม่ว่าจะเป็นผู้จัดการคลังสินค้า การบัญชีต่าง ๆ เราก็น�ำ

คนภายนอกเข้ามา  แต่ตอนนี้มันอยู่ที่ความไว้เนื้อเชื่อใจ และกลุ่มผู้บริหารพี่น้องผมมี

หลายคน” 

	

แตโ่ดยภาพรวมของการบริหารก็ยังเชื่อว่าระบบเถ้าแก่จะเป็นระบบทีใ่ห้ความไว้เนื้อเชื่อ

ใจ และยิ่งเป็นผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก (SMEs) ที่มีอยู่เป็นจ�ำนวนมาก

ด้วยแล้วก็เชื่อม่ันว่าในเมืองไทยจะยังคงใช้การดูแลกันด้วยระบบเถ้าแก่และกงสีมากถึง 

80 %

	

เมื่อเปิดเป็น เออีซี แล้ว “กอบสิน” เห็นว่า การติดต่อกับประเทศเพื่อนบ้าน ก็คงเหมือน

การไปต่างจังหวัด  อนาคตไม่ต้องขอวีซ่า ไม่ต้องขอพาสปอร์ต  คนจากต่างประเทศเข้า

มาในประเทศไทยได้ง่ายขึ้น ดูเป็นภูมิภาคและมีอ�ำนาจในการต่อรอง การจัดกิจกรรม

ต่าง ๆก็จะเกิดขึ้นมาก

       

“เราเองก็แกร่งพอในระดับหนึ่ง  แต่เหนือสิ่งใดคือไม่หยุดนิ่ง ท�ำธุรกิจท�ำคนเดียวไมไ่ด้

มันต้องโครกันหลายส่วน  คุณจะเข้ามาเปิดช็อบที่ประเทศไทย ให้เราซื้อขาดไม่ดีกว่าเห

รอเราจะขายยังไงก็แล้วแต่เรา แล้วเราก็ดูแลตลาดให้เลย  อีก 3 ปี ผมจะท�ำคลังสินค้า

ใหม่ เพราะว่าเล็กไปส�ำหรับการที่จะกระจายสินค้าทั่วประเทศและคิดว่าท�ำรองรับ เออีซี 

โดยเฉพาะมองว่าเป็นโอกาสของที่ผมจะได้กระจายสินค้าได้มากขึ้น”
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ธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ 
ศูนย์การค้า 
โรงแรม และ 
โรงพยาบาล

คุณกฤช  หิรัญกิจ		

คุณโกมินทร์  ทีฆธนานนท์		

คุณวรพล  วีรชาติยานุกูล		

คุณรัฐการ  ภาติยะศิขัณฑ์		

คุณพิพัฒน์  ตั้งสืบกุล		

พันโทเอกสิทธิ์  ตรีสุวรรณ		

คุณโฉมสุดา  วโนทยาโรจน์		

คุณชาญณรงค์  บุริสตระกูล		

คุณชาติชาย  โฆษะวิสุทธิ์		

คุณธนะ  ศิริธนชัย		

คุณไพบูลย์  จงสุวัฒน์
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คุณกฤช เป็นลูกชายคนโตในจ�ำนวนลูกห้าคนของ พันเอกสมชาย หิรัญกิจ อดีตผู้ว่าการ

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย จบการศึกษาระดับปริญญาตรีนิติศาสตร์ จาก

มหาวิทยาลัยรามค�ำแหง จากนั้นจึงบินข้ามน�้ำข้ามทะเล ไปจบ ปริญญาโท ด้านรัฐ- 

ประศาสนาศาสตร์ จากสหรัฐอเมริกา กลับสู่เมืองไทยก็พาตัวเองเข้าไปสู่แวดวงด้าน

บริการ โดยเฉพาะกับกิจการด้านการท่องเที่ยว เช่นท�ำงานกับโรงแรมสยามอินเตอร์-

คอนติเนนตัล จากนั้นจึงเข้าไปเริ่มงานที่การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย โดยการเป็น

ลูกจ้างในฝ่ายการตลาด หลังจากพ่อ “พันเอก สมชายหิรัญกิจ” เกษียนจากต�ำแหน่ง จึง

ลาออกมาท�ำธุรกิจทีโ่คราช  เมื่อมองกลับไปในสิ่งที่ครอบครัวท�ำซึ่งก็คือเรื่องที่เกี่ยวกับ

การท่องเที่ยวนั้น ตลอดเวลาที่ผ่านมายังไม่มีค�ำตอบส�ำหรับชีวิต  ดังนั้นเขาจึงมีความคิด

หันเหชีวิตไปจากงานบริการ เพื่อแสวงหาสิ่งที่เขาใฝ่ฝันอยู่  “ก็มาเปิดต�ำราดูว่าเศรษฐี

โลกหนึ่งในห้าสิบเขาท�ำอะไรกัน สมัยก่อนนี้มันก็มี ธนาคาร ขายยา ท�ำอสังหาริมทรัพย์ 

ผมก็เลยรับท�ำเรื่องบริหารโครงการฯอยู่สิบปีเพื่อหาประสบการณ์ทางด้านนี้ รับบริหาร

โครงการและการขาย เคยท�ำให้กลุ่ม Rooks ที่เกาะช้าง เป็นกลุ่มของคุณหญิงศศิมา ศรี

วิกรณ์ แล้วก็ที่บัวใหญ่พาโนรามา เป็นสนามกอล์ฟ”

กฤช 
หิรัญกิจ                                   

นายกสมาคมธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์โคราช 

(ขอบคุณภาพประกอบจาก Koratdailynews.com)
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ก่อนจะพาตัวเองเข้าสู่ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เต็มตัว ใน

ช่วงปี 2534-2535 “กฤช” สะสมประสบการณ์ด้วยการ

รับบริหารโครงการให้กับคนอื่น โดยมีเข็มชีวิตที่จะมุ่ง

ตรงมายังไลน์ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ซึ่งเป็นการตั้ง

เป้าหมายในชีวิตไว้ว่า จะท�ำเงินให้ถึงพันล้านบาท รวม

ทั้งตั้งใจจะสร้างโรงแรมในแบบฉบับของตัวเอง 

“ตอนนั้นผมคิดว่าถ้าท�ำโรงแรมข้อดีของมันก็คือ เรามี

คนที่รับใช้ดูแลตลอด มีเครดิตมีเพื่อนฝูงมาหาตลอดอัน

นี้คือเป้าหมายในชีวิตที่หักเหชีวิตจากงานบริการ แต่ก็

ยังไมไ่ด้ลาจากการท่องเที่ยวอย่างเด็ดขาด”

วกิฤตต้มย�ำกุ้ง บทเรียนชีวติทีย่ากจะลืม
โครงการของ เขาในช ่ วง เ ร่ิมต ้นลงมาท�ำ ธุ รกิ จ

อสังหาริมทรัพย์ก็คืออาคารชุดที่ปัจจุบันทีไ่ด้กลายมา

เป็น “ดิแอร์พอร์ท” โรงแรมกึ่งอพาร์ทเม้นท์ที่เขาบอก

ว่ามันคือ ความใฝ่ฝันส่วนตัวที่อยากจะได้อยูใ่นอพาร์ท

เม้นท์ดีๆ ทว่าเดิมทีนั้น “ดิแอร์พอร์ท” ก็คือ โครงการ

อาคารชุด ท่ี เคยประสบกับป ัญหาเมื่ อค ร้ัง วิกฤต

เศรษฐกิจนั่นเอง

 

การท�ำธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในอดีต กไ็ด้อาศัยการกู้

เงินจากสถาบันการเงินมาหมุนในระบบบัญชีของบริษัท

เหมือนนักธุรกิจทั่วๆ ไป แต่เมื่อเกิดวิกฤตเศรษฐกิจ ก็

ปรากฏว่าไฟแนนซ์ท่ีเขาใช้บริการด้านการเงินซึ่งก็คือ

หนึ่งในจ�ำนวนไฟแนนซ์ 56 แห่ง ทีใ่นเวลาต่อมากไ็ด้ถูก

ปิดตัวไป ขณะเดียวกันโครงการอสังหาริมทรัพย์ก็ยัง

ต้องการเงินเพื่อมาท�ำโครงการต่อ และเจ้าหนี้ก็เข้ามา

เร่งรัดหนี้สิน ส่วนลูกค้าก็เข้ามาต่อว่าต่อขานว่า ท�ำไม

สร้างไม่เสร็จ หนักเข้าก็กล่าวหากันว่าฉ้อโกง ไม่มใีคร

สนใจในปัญหาที่สถาบันการเงินทั้ง 56 ไฟแนนซ์ที่ถูกค�ำ

สั่งให้ปิดกิจการลงไป 

	

เมื่อสถานการณ์เข้าสู ่สภาวะปกติก็เร่ิมมีเงินไหลเข้าสู่

ระบบ โครงการของเขาที่ตกอยูใ่นภาวะหยุดนิ่งก็กลับมา

มีชีวิตชีวาอีกครั้งหนึ่ง ส่วนลูกค้าเดิมที่มีอยู่ 200 คน ซึ่ง

ก็มีการเจรจากันว่า ใครยังมีความต้องการจะท�ำสัญญา

ต่อหรือไม่ ถ้าหากไม่มีความประสงค์ เขาก็ยินดีจะรับซื้อ

กลับคืน เพราะในขณะนั้นราคาอสังหาริมทรัพย์โดยภาพ

รวมได้มีการปรับราคาเพิ่มขึ้นไปมากกว่าเม่ือครั้งท�ำ

สัญญาซื้อขายที่อยูใ่นราว 5-6 แสนบาทต่อยูนิต ส่วนอีก

สองโครงการที่เพิ่มเข้ามาก็ปรากฏว่าสามารถขายได้จน

หมดสิ้น

“กลับมาได้ก็ประมาณปี 46 ทีไ่ปกู้ SMEs ใช้เวลา 3-4 ปี

ผมก็กลับมา ในช่วงวิกฤตคลี่คลาย ผมก็เข้าไปปรับปรุง

โครงการใหมโ่ดยขอกู้เงินสนับสนุนจาก SMEs ซึ่งเขาก็

ให้ตั้งแต่นั้นก็กู้กลับมาแล้วก็รไีฟแนนซ์”

กลับมาเพื่อเดนิหน้าล่าฝัน
โครงการ“ดิแอร์พอร์ท” แต่เดิม “กฤช” มีความตั้งใจที่

จะสร้างเป็นคอนโดมิเนียม แต่ด้วยเงื่อนไขการขอกู้เงิน

จากโครงการ SMEs จะไม่ปล่อยกูใ้ห้กับภาคอสังหาริมทรัพย ์

แต่จะปล่อยกู้เฉพาะธุรกิจโรงแรม ซึ่งเป็นธุรกิจในภาค

บริการเท่านั้น อาคารที่เคยตั้งใจจะสร้างเป็นคอนโดมิเนียม 

จึงเปลี่ยนไปเป็นการสร้างโรงแรมจ�ำนวน 2 ตึก ส่วนอีก

หนึ่งตึกที่เหลือกใ็ช้ท�ำคอนโดมิเนียมตามความตั้งใจเดิม

หลังจากฟื้นฟูกิจการได้ส�ำเร็จ สินเชื่อที่เขาจะได้รับจาก

โครงการ SMEs ซึ่งจ�ำเป็นที่จะต้องเสนอโครงการให้

ผ่านการประเมินของโครงการ SMEs เสียก่อน ซึ่งผลก็

คือ ธุรกิจของเขาได้รับการประเมินเป็นที่น่าพอใจ ซ�้ำยัง

ได้รับคะแนนการประเมินสูงขึ้นกว่าในอดีตเสียอีก 

กลับมายืนตรงที่เดิมและรับต�ำแหน่งส�ำคัญ

	

สัญลักษณ์ของการกลับมาของ “กฤช” ก็คือ หลังจาก

การแกไ้ขปัญหาเรื่องโครงการคอนโดมิเนียมโดยเปล่ียน

มาเป็น “ดิแอร์พอร์ต” จากนั้นกไ็ด้รับเลือกเป็นนายก

สมาคมอสังหาริมทรัพย์ จังหวัดนครราชสีมา ซึ่งก่อน

หน้านั้นก็ยังด�ำรงต�ำแหน่งนายกสมาคมบ้านจัดสรร 

นคราราชสีมาที่อยูใ่นต�ำแหน่งต่อเนื่องมาเป็นเวลา 6 ปี 

เม่ือเปรียบเทียบกับนักธุรกิจอสังหาริมทรัพย์คนอื่นจะ

พบว่าจ�ำนวนโครงการของ “กฤช” มไีม่มากนัก แต่ที่

สาเหตุท่ีได้รับความไว้วางใจให้ด�ำรงต�ำแหน่งนายก
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สมาคมอสังหาริมทรัพย์ ก็เนื่องจากเขาบอกว่าเป็นคนไม่

หวงวิชาความรู้ ไม่คิดว่าใครจะเป็นคู่แข่ง และสามารถ

เปิดเผยความคิดอ่านที่มีอยู่  ด้วยเหตุนี้จึงมีนักธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์เข้ามาขอค�ำปรึกษาจากเขาอยู่ตลอด

เวลา

“ส่วนโครงการที่ก�ำลังท�ำใหม่ก็มี โครงการนี้ ดิแอร์

พอร์ท) ส่วนที่เพิ่งผ่านไปชื่อไทม์สแควร์ แล้วก็มโีครงการ 

เบเวอรี่ฮิลล์ ก็ขายหมดไปแล้วทั้งหลัง ไทม์สแควร์ก็ขาย

หมดไปแล้วก็ขึ้นไฮด์สแควร์ ก็ถือว่าประสบความส�ำเร็จ 

อย่างที่ผมท�ำทาวน์โฮมผมก็ท�ำเจ้าแรก คือผมพยายาม

น�ำรูปแบบใหม่ๆ เข้ามาในโคราชเพื่อให้คนได้เห็นกัน  

โครงการที่ท�ำไปทั้งหมดตอนนี้ก็ประมาณ 7 โครงการ 

รวมๆ มูลค่าก็ประมาณพันล้าน ส่วนใหญ่ก็เน้นตลาดใน

ตัวเมืองเป็นหลัก”

การกลับมาเดินหน้าในทางธุรกิจอีกครั้งหนึ่ง ต้องทุ่มเท

อย่างเต็มที่ และสิ่งที่ต้องท�ำเป็นประการส�ำคัญก็คือ 

ต้องมองด้านการตลาดให้ชัดเจน เพราะการตลาดเป็น

สิ่งส�ำคัญ ไมใ่ช่การท�ำตามๆ กัน เช่นการท�ำธุรกิจของ 

“กฤช” ที่มองว่าต้องเป็นผู้เริ่มต้นเป็นผู้น�ำทางความคิด 

ต้องมีความคิดแตกต่างไปจากคนอื่น 

“ไมใ่ช่ผมไปท�ำตามๆ เขา อย่างเช่นทาวน์โฮมผมก็ท�ำเป็น

คนแรก แต่คนอื่นก็มาตามไป ท�ำก็ท�ำไปแต่เราอยากให้

เมืองโคราชเจริญ ผมก็จะคิดต่อไปอย่างไทม์สแควร์ก็เป็น

มินิมอลล์เล็กๆ โดยรูปแบบจะมีพื้นที่จากแนวถนนบ้าง  

แต่ของผมจะมีพื้นที่มากกว่าเพื่อให้มีที่จอดรถสะดวก

สบายท�ำให้ดโูมเดิร์นให้เมืองมันสวย” 

 

“นอกจากนี้ผมก็ไปท�ำไฮด์สแควร์ให้เห็นอีกว่าอยู่ตาม

ชานเมือง กไ็ม่ต้องเข้าเมืองมา ผมจะท�ำให้คุณไปเดินเล่น 

มีแหล่งชอบปิ้ง มีแหล่งกิน จะดึงร้านแบรนด์ดังอย่าง 

เอ็มเค เคเอฟซไีปบ้าง ซึ่งตรงนี้ตามชานเมืองที่ต้องขับ

รถเข้ามาแล้วรถมาติดแถวเดอะมอลล์โดยไม่จ�ำเป็น ผม

จะวางไวใ้ห้หมด” 

“พอเปิดคนก็จะมาซื้อเราง่ายๆ ยกตัวอย่างคอมมูนิตี้

มอลล์ในกรุงเทพฯก็ยังเป็นแค่เช่า แต่ผมท�ำนี่ท�ำไมต้อง

เช่า ก็ขายให้เขาเป็นกรรมสิทธิ์เลย แล้วกใ็ห้รูปแบบมัน

เป็นคอมมูนิตีไ้มใ่ช่รูปแบบเป็นตึกแถวข้างถนน มีที่จอด

รถสะดวกสบาย สามารถจะไปชอปปิ้งบ้าง ไปทานอาหาร

บ้าง ไปเดินเล่นบ้าง ซึ่งผมมีแนวคิดแบบนี้ แล้วเราก็

อยากเห็นโคราชเจริญ ผมพยายามวางแนวทางไมให้คน

ชานเมืองเข้ามาในเมืองมากนัก”

เคล็ดลับอสังหาฯแบบฉบับ “กฤช หริัญกจิ”
การท�ำธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในแบบฉบับของ “กฤช” ก็

คือไม่จ�ำเป็นต้องมีการสะสมที่ดิน เพราะเหตุผลก็คือถ้า

จะต้องซื้อที่ดินราคาแพงก็ต้องขายออกไปในราคาแพง 

ถ้าเป็นที่ดินที่ราคาแพงมากก็จะไม่ซื้อ แต่จะใช้วิธีเลือก

บริเวณที่ราคาไม่แพงมาก แต่กไ็มใ่ช่ว่าจะไม่เห็นด้วยกับ

การเก็บที่ดินไวใ้นสต็อก 

ซึ่งโดยส่วนตัวของเขากไ็ม่มีการสะสมที่ดินไว้เป็นจ�ำนวน

มาก อีกทั้งแนวทางการท�ำธุรกิจของเขากไ็มใ่ช่การท�ำ

โครงการบนที่ดินแปลงใหญ่ เพราะเขาเชื่อว่าการท�ำ

โครงการบนที่ดินแปลงเล็กจะให้ผลตอบแทนสูงกว่า 

โดยขนาดที่ดินโครงการของเขาเองจะมีพื้นทีไ่ม่เกิน 10 

ไร่ ซึ่งกไ็มใ่ช่พื้นที่ขนาดโครงการบ้านจัดสรร 

“ไม่ท�ำบ้านไง ไม่ท�ำเหมือนเพื่อนผมที่ท�ำกันอาจท�ำ 80 

ไร่ แต่ก็เป็นบ้าน แต่ผมไมใ่ช่ ผมท�ำแบบเป็นอะไรที่แตก

ต่างจากคนอื่น”

ดังนั้นสัดส่วนผลก�ำไรในการท�ำโครงการของเขาจึงไมไ่ด้

ถูกวางไว้ที่ 30-40 เปอร์เซ็นต์เหมือนกับโครงการบ้าน

จัดสรร หากแต่การท�ำโครงการของเขากลับได้ผล

ตอบแทนกันชนิด ร้อยละหนึ่งร้อย ซึ่งก็แน่นอนว่า

โครงการดังกล่าวย่อมไมใ่ช่บ้านจัดสรรทีไ่ม่สามารถ

สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับที่ดินเป็นจ�ำนวนมากได้
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นอกจากนี้เขายังให้ข้อคิดถึงแนวทางการท�ำอสังหาริมทรัพย์ระหว่างการท�ำหมู ่บ้าน

จัดสรรแบบเดิมกับอาคารสูง ซึ่งโดยเหตุผลของเขา ก็คือการวางน�้ำหนักไปทีโ่ครงการ

คอนโดมิเนียม แต่ต้องเน้นเฉพาะคอนโดมีเนียมระดับหรู ที่ค่อนข้างจะดูดี เพื่อรองรับเฉพาะ

คนที่มีศักยภาพทางเศรษฐกิจและมีความต้องการบ้านอย่างแท้จริง 

“การท�ำธุรกิจมันมี 2 อย่าง ก็คือการคิดแบบไปก่อนตลาด กับคิดแบบช้าๆ แต่ส�ำหรับตัว

เองก็คือเราต้องกล้าท�ำ ส่วนคิดช้ามันอาจจะง่ายซึ่งมันตามเขา แต่ถ้าคิดจะน�ำเขามันก็ต้อง

แม่นตรงที่ว่า ที่เราจะท�ำมันจะขายไดไ้หมตอบโจทย์ไดไ้หม ส่วนตัวผมค่อนข้างมีเซนต์ เซนต์

ผมมันเยอะ ถึงเวลาแล้วนะตัวนี้มันต้องมาแล้วนะ เราดูจากอะไร อย่างสมมุติผมตัดสินใจ

ท�ำทาวน์โฮมไม่ท�ำบ้านก็เพราะที่ดินทีโ่คราชมันแพง ที่ดินมันหายากแล้ว ถ้าอยากจะอยู่

บ้านต้องไปอยู่ชานเมือง คุณไม่สามารถไปอยูใ่นเมืองได้แล้วเพราะที่ดินมันแพง”

เมื่อที่ดินมีราคาแพงค�ำตอบของบ้านยุคใหม่จึงต้องเป็นแนวสูง และลดขนาดของพื้นทีใ่ห้

เล็ก และสิ่งที่ลงตัวที่สุดจึงต้องเป็นบ้านในลักษณะ “ทาวน์โฮม” โดยเฉพาะในสถานการณ์

ปัจจุบันสภาพของสังคมเมืองโคราชได้เปล่ียนแปลงจากสังคมเกษตรกรรมไปเป็นสังคม

อุตสาหกรรมมากขึ้นท�ำให้ความต้องการที่อยู่อาศัยเพื่อรองรับตั้งแต่แรงงานคนไทย ไป

จนถึงนักธุรกิจหรือเจ้าหน้าที่ระดับบริหารชาวต่างประเทศ โดยมีตัวชี้วัดว่า ในเวลานี้ทั้ง

ห้องเช่าและโรงแรมจะถูกจองเต็มเกือบตลอดเวลาดังนั้นโครงการอสังหาริมทรัพย์จึงถูก

มองไปที่เรื่องคอนโดมิเนียม หรือบ้านในรูปแบบทาวโฮม มากกว่าบ้านเดียว

“ภาพรวมทิศทางธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ในส่วนของโคราช  ทิศทางยังไปได้ดีแล้วก็จะไป

แบบนี้ด้วยโดยส่วนตัวผมเองจึงต้องเน้นอาคารสูง แต่ว่ายังเป็นโลว์ไลฟ์อยู่ผมไม่ท�ำสูงมาก 

เนื่องจากว่าอาจมีปัญหาเรื่องดับเพลิง ผมก็ว่าท�ำไม่เกิน 7 ชั้น แล้วตอนนี้ก็เตรียมโครงการ

เพื่อการขยายตัวไวใ้นใจแล้วตอนนี้ก�ำลังท�ำรูปแบบจะอยู่แถว ๆ หลังเดอะมอลล์โคราช”

AECกับอนาคตของโคราช
“เออีซี กับผลกระทบ ผมมองว่าของเราน่าจะได้เปรียบเพราะเราพร้อมกว่าประเทศอื่นส่วน

ใหญ่ ยกตัวอย่างจีนเป็นตลาดมหาศาล อย่างไรจีนก็เดินทางมาท่องเที่ยวเพราะเมืองไทย

เป็นเมืองท่องเที่ยวอยู่แล้ว ส่วนอีสานเนี่ยเราจะได้รับประโยชน์ก็ต่อเมื่อรถไฟรางคู่ที่จะเชื่อม

ต่อถึงจีน มันต้องมาเชื่อมทั้งรถไฟความเร็วสูง”

 

นอกจากนี้เขายังมองไปถึงภาพรวมของอนาคตอีสาน ที่จะได้รับผลดีตามไปด้วย เพราะ

ภาคอีสานไม่มีภัยธรรมชาติ เช่นตัวอย่างเมื่อครั้งอุทกภัยเมื่อปี 2554 ที่คนจากกรุงเทพฯ

และหลายจังหวัดทีไ่ด้รับผลกระทบจากอุทกภัยก็พากันอพยพมาที่เมืองโคราช รวมทั้งย้าย

มาอีสานกันเป็นจ�ำนวนมาก ตรงนี้จึงเป็นปัจจัยส�ำคัญที่จะท�ำให้อีสานโตกว่าที่อื่น 
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“โคราชถึงได้กลายเป็นอุตสาหกรรม เพียงแต่ว่าโลจิสติ

กส์ เราต้องพร้อมกว่านี้ ในเรื่องเส้นทางถนนสาย 304 

ที่จะไปแหลมฉบัง ยังติดเรื่องมรดกโลก ต้องแกไ้ขเรื่อง

ทางสัตว์ข้ามเพื่อให้ระบบขนส่งมันโฟลว์ ซึ่งเขาจะมาตั้ง

ฐานเพื่อไปลงเรือที่แหลมฉบัง”

ส่วนในมิติของอสังหาริมทรัพย์ก็จะได้รับอานิสงส์จากเอ

อีซี เพราะเ ม่ือใดที่ เมืองโคราชได ้กลายเป ็น เ มือง

อุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย์ก็ย่อมได้รับประโยชน์

โดยตรง 

“เดี๋ยวนี้ประชากรโคราชก็ประมาณสัก 1 ล้านเก้าแสน 

ประชากรแฝงก็ประมาณ 7 แสนกว่า ก็ประมาณ เกือบ

สามล้าน เพราะฉะนั้นความต้องการเรื่องบ้านจะเยอะ

มาก แรงงานก็ยังขาดอยู่”

ตะกอนความคดิธุรกจิ	
“ช่วงนี้งานของผมก�ำลังขึ้นหลายตัว ผมใช้สมองเยอะ

ช่วงนี้ แต่ถ้างานอสังหาริมทรัพย์เซ็ทให้มันอยูไ่ด้แล้วก็

ปล่อยให้มันเดิน เพราะมีคนวางอยู่แล้ว แต่ถ้าช่วงที่

ก�ำลังจะขึ้นโครงการฯ มันหนักเพราะมันต้องคิด ต้อง

ปรับแบบ ต้องวางแผนงาน เพราะอสังหาฯไมใ่ช่ท�ำเดือน

สองเดือนจบ ต้องท�ำเป็นปี”

 

“ถ้าเดินไปตามถนนแล้วเห็นแบงก์พัน ทุกคนก็อยากเก็บ

แบงก์พันทั้งนั้น นั่นคุณเลือกอาชีพถูกไหมครับ ไอ้ตรงนี้

แหละที่ผมเปลี่ยนจากงานบริการมาตรงนี้เลย เพราะผม

เปิดดู 1 ใน 50 ของคนที่ประสบความส�ำเร็จเป็นแบบนั้น 

แต่ช่วงนี้ยุคนี้เป็นยุคของไอที การสื่อสารมาก็จะเปลี่ยน 

ๆ ปรับ ๆ ไปเรื่อย ศึกษาแล้วถามตัวเองว่ามีหัวทางนี้

ไหมถ้าไม่มีมันกไ็ปไมไ่ด้ เราก็ท�ำตรงที่เราพอท�ำได้ ตรง

ไหนที่เราท�ำได้ก็มุ่งไปเลย ศึกษาตัวอย่างอย่างดี ไมใ่ช่ว่า

ทุกคนต้องท�ำธุรกิจที่เราท�ำมา แล้วก็จะต้องเดินจาก

ตรงนั้น”

กับเงินหมุนเวียนในธุรกิจที่มไีม่ถึงพันล้าน นั่นเป็นเพราะ

ธุรกิจที่เขามีอยู ่จะมีลักษณะของธุรกิจบริการเป็นพื้น

ฐาน  เช่น อพาร์ทเม้นท์ และโรงแรม ทีไ่มไ่ด้ท�ำเงินก้อน

ใหญโ่ตนัก แต่นั่นก็คือรายได้แน่นอน ที่เจ้าตัวบอกว่ามี

รายได้จากค่าเช่าห้องและโรงแรมตกเดือนละ 2 ล้าน ไม่

นับรวมโครงการอสังหาริมทรัพย์ ที่จะท�ำให้ชีวิตของเขา

อยูไ่ด้อย่างสบายๆ ส่วนความคิดเรื่อง “เงินพันล้าน” ที่

เคยฝันไวใ้นอดีตก็ค่อย ๆ เลือนหายไปตามสภาพและ

กาลเวลา ส่วนหนึ่งเป็นเพราะช่วงจังหวะชีวิตที่สะดุดลง

เมื่อครั้งวิกฤตเศรษฐกิจ และอายุที่มากขึ้น วันนี้เขาจึงมี

ความสุขกับการท�ำหน้าที่เสมือนดั่งครู-อาจารย์ที่คอย

ให้ค�ำแนะน�ำแก่เพื่อน ๆ และน้อง ๆ ในแวดวง

อสังหาริมทรัพย์เมืองโคราช โดยไม่แบ่งแยกว่าใครเป็น

ใคร

“ผมท�ำแค่นี้ก็พอแล้ว อีกสองปีก็ 60 แล้ว ผมไม่รู้จะคิด

ไปท�ำไม 60 ผมอาจจะรไีทน์เบาลง เพราะผมมีธุรกิจเก็บ

กิน ผมไม่จ�ำเป็นต้องไปท�ำอสังหาริมทรัพย์กไ็ด้ คนเรา

ต้องรู้จักพอยังไงก็เอาไปไมไ่ด้ ทางก็เท่านี้ ไซด์ก็เท่านี้

ไม่รูไ้ปท�ำท�ำไมเยอะแยะ”
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การรุกคืบของทุนใหญ่เข้าไปยังพื้นทีใ่นส่วนภูมิภาคและท้องถิ่น ซึ่งแต่เดิมมันเปรียบได้กับ 

ขอบเขต ขัณฑสีมาทางธุรกิจของบรรดาทุนท้องถิ่นเคยครองความยิ่งใหญ่มานานแสนนาน 

ผลจากการรุกคืบท�ำให้บรรดาธุรกิจน้อยใหญ่พากันเสียขบวน บางแห่งต้องเลิกกิจการไป 

บางแห่งก็สามารถปรับตัวอย่างค่อยเป็นค่อยไปจนสามารถต้านยันการรุกคืบของทุน

เหล่านั้นเอาไวไ้ด้

	

แต่บางรายที่ถูกรุกไล่อย่างชนิดปัจจุบันทันด่วน จนตั้งตัวไม่ทัน ไม่ทันทั้งการพลิก

กระบวนยุทธไม่ทันทั้งการระดมทุนระดมพันธมิตรเข้ามาช่วยต้านทาน ดังเช่นกรณีของ 

เครือเจริญศรี แห่งจังหวัดอุดรที่ถูกรุกเข้าหาแบบประชิดตัวจนตั้งหลักไม่ทัน กระทั่ง

อาณาจักรธุรกิจที่เคยยิ่งใหญ่ถึงกับต้องซวนเซจวนเจียนจะล้มมิล้มแหล่ 	

แต่นั่นกไ็มไ่ด้หมายความว่าการถอยร่นของ “เครือเจริญศรี” จะหมายถึงการหายไปเสีย

จากวงการธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ วันนี้พวกเขาลุกขึ้นยืนอีกครั้งหนึ่ง 

พร้อมทั้งเก็บเกี่ยวประสบการณ์ในอดีตติดตัวมาเพื่อเอาไว้เตือนใจตัวเองว่า จะขอให้

ความผิดพลาดในครั้งนั้นเป็นครั้งสุดท้าย 

โกมินทร์ 
ทีฆธนานนท์                                             

ประธานกรรมการบริหาร 
บริษัท เจริญพัฒนาอาเขต จำ�กัด, 
บริษัท อุดรเมืองทอง จำ�กัด 
กรรมการผู้จัดการบริษัท 
อุดรเจริญศรี (1969) จำ�กัด, 
ผู้บริหารตลาดอุดรเมืองทอง
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“โกมินทร์ ทีฆธนานนท์” คือพีใ่หญ่ของตระกูล “ทีฆธนานนท์”หรือที่คนอีสานรู้จักกันใน

นามกลุ่ม “เจริญศรี”ของพี่น้องทั้ง 8 คน ซึ่งในวันนี้มันคือวันที่ เงาใหญ่ของ “เจริญ

ศรี”ที่ทาบทับลงบนถนนประจักษ์ศิลปาคม ไมใ่ช่ร่มเงาของ “เจริญศรีคอมเพล็กซ์” อีก

ต่อไป หากแต่มันคือเงาของ “เซ็นทรัลพลาซ่า” อุดรธานี ซึ่งก็หมายความว่าอาณาจักร

ที่เคยเป็นสัญลักษณ์ความยิ่งใหญ่แห่งนี้ ได้หลุดลอยไปจากมือของพวกเขา หลังจากที่

ครอบครองมันมานานกว่า 14 ปี 

“อุดรเจริญศรี” คือจุดเริ่มต้นค้าขายในเมืองอุดรฯเมื่อราวเกือบ 50 ปีก่อน โดยธุรกิจ

แรกเริ่มก็คือการเป็นดีเลอร์รถยนต์มาสด้า และตามด้วยรถยนต์อีกหลายยี่ห้อ ต่อมาจึง

เข้ามาซื้อโรงแรมเก่าชื่อ “วิคตอรี่” และปรับปรุงจนแล้วเสร็จเมื่อปี 2525 ผลลัพท์ก็คือ 

ธุรกิจโรงแรมในขณะนั้นเป็นไปด้วยดี ซึ่งในปัจจุบันนี้ก็คือ “โรงแรมเจริญศรีพาเลช” 

นั่นเอง 

ขณะที่เริ่มต้นธุรกิจโรงแรมก็ท�ำให้พบข้อมูลที่น่าสนใจว่า ลูกค้าที่มาพักส่วนใหญ่จะเป็น

เซลแมน จึงเป็นที่มาของความคิดที่จะท�ำห้างในเวลาต่อมา และในปี 2527 ห้างสรรพ

สินค้าแห่งแรกในอุดรธานีกไ็ด้ฤกษ์เปิดตัวขึ้น มีชื่อว่า “เจริญศรีพลาซ่า” ซึ่งก็ปรากฏว่า

ประสบความส�ำเร็จเป็นที่น่าพอใจ จนถึงปี 2538 กไ็ด้ครอบครองที่ดินแปลงใหญ่ จึง

ลงทุนสร้างศูนย์การค้าเจริญศรี คอมเพล็กซ์ และโรงแรมเจริญศรีแกรนด์รอยัล 

อุดรธานี

แตใ่นที่สุดฐานทางธุรกิจที่ลงหลักปักฐานไวใ้นนาม “เจริญศรีคอมเพล็กซ์” และ 

“โรงแรมเจริญศรีแกรนด์รอยัล” โรงแรมที่เคยได้ชื่อว่าหรูหราที่สุดในภาคอีสานตอน

บน ก็มีอันต้องสั่นสะเทือนเมื่อการรุกคืบของทุนใหญ่ระดับ “เซ็นทรัลพัฒนา” มีแผนที่จะ

รุกเข้าไปท�ำธุรกิจในภูมิภาค และจังหวัดอุดรธานีก็คือเป้าหมายส�ำคัญอันดับต้น ๆ ของ

เครือเซ็นทรัล

“เรารู้ว่าเซ็นทรัลมาแน่ และมาในรูปแบบทีใ่หญ่ด้วย เขาพร้อมหมดทั้งห้างและโรงแรม อุ

ดรฯเป็นจุดแรกที่เขาจะต้องท�ำ สาเหตุทีไ่ปลงขอนแก่นก่อน เพราะดิวกันยังไม่ลงตัว ก็

คอยเฝ้ากันอยู่ มีการคุยกันเรื่อยๆ ถ้าเขามาทางผมก็ท�ำงานหนักและล�ำบากด้วย แล้ว

เขากไ็ม่อยากปะทะเหมือนกัน เพราะเป็นคู่ค้ากันมาก่อน เพราะสินค้าในเจริญศรีพลาซ่า 

40% เป็นของเซ็นทรัล ซึ่งมีความคุ้นเคยรู้จักกันมาตั้งแต่รุ่นผูใ้หญ่ หนไีม่พ้น สูไ้มไ่ด้ก็

เป็นพวกดีกว่า ถ้ามาลงแล้วผมก็ล�ำบาก จะไปคุยกับเขาก็จะสายไป”

ถึงแม้กลุ่มเจริญศรีจะสูญเสียฐานที่มั่นส�ำคัญไปแล้ว แต่ก็เป็นสิ่งที่หัวเรือใหญ่อย่าง “โก

มินทร์” บอกว่าภูมใิจที่มาถึงจุดนีไ้ด้ ทั้งๆ ที่สร้างตัวจากธุรกิจเล็กๆ ซึ่งพี่ๆ น้องๆ ก็ช่วย

กันและให้ความร่วมมือกันทุกคน โดยเฉพาะชาวอุดรฯให้การสนับสนุน เป็นสิ่งที่ภูมใิจ 

และคิดว่าจะยังท�ำธุรกิจต่อไป
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“ตอนนี้กไ็ด้เคลียร์ภาระต่างๆ ที่มีอยู่เบาลงไปเกือบจะ

หมดแล้ว  ผมก็มอบหมายให้น้องๆ รับผิดชอบอย่าง

ชัดเจนมากขึ้น โดยไม่เป็นกงสีเหมือนเมื่อก่อน  ใครอยู่

จังหวัดไหนก็เอาทรัพย์สินตรงนั้นไป  แล้วแต่เขาจะท�ำ

อะไรยังไง ทุกคนก็อายุมากแล้ว”

เมื่อชีพติักษัยทางธุรกจิยังไม่สิน้
เมื่อต่างคนที่ดูเสมือนว่าถอยหลังกลับไปเพื่อพักผ่อนทั้ง

กายและใจจนเพียงพอแล้ว ก็ต้องได้เวลาหวนกลับมา

เริ่มต้นสูใ้หม่อีกครั้งหนึ่ง เพราะการขายโรงแรมและขาย

ห้างสรรพสินค้า สามารถน�ำเงินไปเคลียร์ภาระหนี้สินได้

มากกว่า  90 % และยังมีทรัพย์สินเป็นที่ดินที่เหลืออยู่ 

และมันคือที่ดินทีไ่มไ่ด้ซื้อเพิ่มหรือกู้เพิ่ม หากแต่มันคือ

ที่ดินที่มีอยู่ ส่วนเงินทุนก็พอมีเหลืออยู่จนสามารถน�ำไป

ลงทุนในธุรกิจใหม่ ที่เหลือก็กู้เพิ่มแต่ก็เป็นจ�ำนวนไม่เกิน

ร้อยละ 50 ของการลงทุน

กิจการที่ “โกมินทร์” ดูแลอยูใ่นเวลานี้คือ “ตลาดอุดร

เมืองทอง” รวมทั้งการเข้าไปรับผิดชอบโครงการที่

อุบลราชธานี ซึ่งเป็นที่ดินของ “นิกร ทีฆธนานนท์” ซึ่ง

เป็นอาของเขา ทีไ่ด้เรียกให้เขาเข้าพัฒนาโครงการ ซึ่งเขา

ก็มองว่าที่ดินแปลงนี้ที่มีศักยภาพ จึงตัดสินใจไปลงทุน

เพื่อสร้าง “คอมมูนิตี้มอล” บนเนื้อที่ขนาด 120  ไร่ ซึ่ง

ขณะนี้การก่อสร้างแล้วเสร็จประมาณร้อยละ 40 ซึ่งเป็น

เฟสแรกอยู่บนเนื้อประมาณ 40 ไร่ กับเงินลงทุน 570 

ล้านบาท บนถนนชยางกูร  แม้จะเป็นย่านชุมชนการค้า

มานานนับสิบปี แตโ่ครงสร้างพื้นฐานยังไม่ถาวร เขาจึง

เข้าไปจัดสร้างใหม่ให้มันสวยงามมีความทันสมัยและ

ถาวรมากขึ้น

“คอมมูนิตี้มอลมันเป็นเทรนแต่ที่อุบลยังไม่มีเลย นิกรธานี  

ก็เป็นเหมือน คอมมูนิตี้มอลยุคเก่ามันจะมีร้านค้าอยู่

ประมาณ 700 กว่ายูนิตและมีบิ๊กซไีปเช่าพื้นที่ ด�ำเนิน

ธุรกิจมาแล้ว 14 ปี บิ๊กซีเช่าอยู่  20 ไร่ มันก็เป็นชุมชนเป็น

ศูนย์การค้านั่นแหละ  แต่ตามที่ผมเรียนให้ทราบรูปแบบ

ของมัน  ถ้าเอามาเปรียบเทียบกับคอนมูนิตี้มอลมันก็ต้อง 

มีการปรับปรุง ผมก็จะใช้ที่ว่างซีกหนึ่ง 40 ไร่ ท�ำเพิ่มขึ้น

มา”

โครงการเดิมมีชื่อว่า “นิกรธานี” ซึ่งก็คือชื่อของคุณอา

ที่อายุมากแล้ว จึงมอบให้เขารับผิดชอบ ทั้งนี้เขาจึงเข้าไป

ด�ำเนินการเรื่องรไีฟแนนซ์เป็นเงินจ�ำนวน 700 ล้านบาท 

โดยใช้เงินกู้ธนาคาร 600 ล้านบาท และเงิน ส่วนตัวอีก 

100 ล้านบาท 

“คืออาผมเขาอายุมากแล้วเขามีที่ดินเยอะมาก เขาดูแล

ไมไ่หว เขาเลยเอาตรงนีใ้ห้ผมไปบริหารไปพัฒนาให้หน่อย  

หลังจากพัฒนาเสร็จแล้วมันเหลือก�ำไรยังไงแล้วค่อยไป

คุยกันกับอา แล้วจะแบ่งคืนแบ่งปันกันยังไง ไปรไีฟแนนซ์

ออกมาไปซื้อออกมาจากธนาคารเลย เฉพาะที่ดินที่ผม

รับผิดชอบมา 600 กับ 180 ประมาณ 780” 

นอกจากนี้ยังมีการลงทุนเพิ่มอีกประมาณ 600 ล้าน

บาท แบ่งเป็นกู้เงินจากธนาคาร 400 ล้านบาท เงินส่วน

ตัว 200 ล้านบาท เพื่อบูรณะและก่อสร้างโครงการใหม่ 

โดยจะใช้ประโยชน์ในพื้นที่ว่างอยู่ประมาณ 30 ไร่ พัฒนา

เป็น โครงการคอมมิวนิตี้มอลล์ พร้อมทั้งเปลี่ยนชื่อใหม่

เป็น “อุบลสแควร์”  ซึ่งจะเปิดให้บริการในเดือนจะเปิด

มกราคม 2556 ที่จะถึงนี้

ผมใช้เงินกู้ 400 ล้าน โครงการแบบนี้มันจะยาว แล้ว

อาคารพาณิชย์พวกนี้เราสร้างเพื่อขายให้สถาบันการเงิน

มั่ง  โรงเรียนกวดวิชา เสริมสวย ซึ่งติดต่อมาจะให้มาอยู่

ในละแวกนี้หมด พวกอาคารพาณิชย์ตรงนี้ 2 ชั้นครึ่ง

และ 3 ชั้นครึ่งเราขายไปกว่า 60 % แล้ว เราจะได้เงิน

เป็นเงินก้อน ส่วนโซนอาหารจากกรุงเทพครึ่งหนึ่ง

เป็นการเซ้งพื้นที่ อีกครึ่งหนึ่งเป็นการแบ่งเปอร์เซ็นต์ ถ้า

จะไปเปรียบเทียบกับที่อื่นเราคงไมไ่ด้จัดกิจกรรมเหมือน

เขาเพราะว่าเรายังคิดว่าไม่จ�ำเป็นต้องจัด เพราะก็จะมี

ลูกค้าเข้ามาอยู่แล้วเพราะมันเป็นชุมชน  ร้านพวกนี้คือ

ลูกค้าเก่าที่เรามีอยู่ มาท�ำให้มันสวยขึ้นและก็ปรับให้มัน

ทันสมัยแล้วก็จะเสริมกัน ตอนนี้มีรายได้ประมาณ 6 ล้าน

กว่าจากค่าเช่าของร้านค้าในปัจจุบัน  หากท�ำเสร็จแล้ว

น่าจะเพิ่มเป็นเท่าตัวในผลประโยชน์แต่ละเดือน และยัง

เป็นอาคารพาณิชย์ ประมาณ 75 ยูนิต 
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จุดเด่นของโครงการอุบลสแควร์ จะอยู่ทีโ่ซนดอกเห็ด 3 

ดอก มูลค่าลงทุน 30 ล้านบาท ไม่รวมค่าตกแต่ง โดย

จะท�ำเป็นร้านอาหารอิงธรรมชาติ มีทั้งต้นไม้ น�้ำพุ สวน

หย่อม โดยพยายามท�ำให้เป็นสัญลักษณ์ของจังหวัด

อุบลราชธานี และใช้พื้นที่จัดกิจกรรมหรืออีเว้นท์ต่างๆ 

ด้วย “ตอนนี้พื้นที่ภายในโครงการเกือบเต็มแล้ว ทั้งใน

ส่วนของคู่ค้าเก่า และกลุ่มลูกค้าใหม่ที่มีสัดส่วนมากถึง  

80% ซึ่งในจังหวัดอุบลราชธานียังไม่มีศูนย์การค้าใน

ลักษณะนี้ จึงน่าจะดึงลูกค้าไดไ้ม่ยาก” 

ส่วนหนึ่งของแผนการจัดการคอมมูนิตี้มอล คือการ

ปรึกษาหารือกับผู้ค้าขายว่าเขามีความต้องการอย่างไร 

จุดประสงค์ของพวกเขามีอะไรบ้าง นอกจากนี้ยังได้

เตรียม “ดิวธุรกิจ” กับกลุ่มเบียร์ช้างเพื่อให้เขามาวาง

โฆษณา รวมทั้งมีหัวข้อที่กลุ่มเบียร์ช้างจะเข้ามารจัดอีเว้นท์ 

ที่มีข้อแม้ว่าให้กลุ่มช้างจัดได้อย่างน้อยเดือนละ 2 ครั้ง 

รวมทั้งงานคอนเสิร์ต ซึ่งเป็นเงื่อนเวลาเดียวกับทาง

จังหวัดอุบลราชธานีมโีครงการจัดงานอยู่ด้วยเช่นกัน

ส�ำหรับย่านการค้าห้องแถวให้เช่า ซึ่งเป็นร้านค้ารุ่นเก่า

นั้น จะมีการบูรณะซ่อมแซมใหม่ โดยเปลี่ยนโครงสร้างให้ 

แข็งแรงกว่าเดิม และเพิ่มพื้นทีใ่ช้สอยจาก 1 ชั้น เป็น 3 

ชั้น จ�ำนวน 38 ยูนิต รองรับกลุ่มส�ำนักงาน โรงเรียน

กวดวิชา และสถาบันการเงินต่างๆ อย่างไรก็ตาม ในโซน

ที่จ�ำหน่ายโทรศัพท์มือถือ ร้านน�้ำหอม ร้านเสื้อผ้า ร้า

นกิฟต์ช็อป จ�ำนวน 300 ยูนิต “ผมลงทุนรับผิดชอบ

เรื่องเงินไปติดต่อหาวงเงินอะไรพวกนี้  ส่วนทีมงานก็เป็น

ของผมที่ส่งไปจากอุดรผมไมไ่ด้ลงไปในรายละเอียด  ผมม ี

ญาติอีกคนหนึ่งที่เขารับผิดชอบอยู่คือเขาเป็นลูกของอา”

นอกจากนี้กลุ่มอุดรเจริญศรีฯ ยังมีที่ดินรอการพัฒนาอีก

หลายแปลง รวมเนื้อที่มากกว่า 1,000 ไร่ ทั้งในเขต

เทศบาลนครอุดรธานี และตามพื้นที่ต่างๆ ที่มีศักยภาพ

มาท�ำการพัฒนาให้เกิดผลประโยชน์ต่อครอบครัว เพราะ

ที่ผ ่านมาที่ ดินบางแห่งถูกปล่อยทิ้งไม ่ได ้ท�ำให ้เกิด

ประโยชน์หรือราย  “ตัวอื่นก็ก�ำลังจะท�ำตลาดคนเดินที่

อุดรชื่อ “ลานเจริญศรี” อยูใ่กล้กับหนองประจักษ์ศิลป

าคม บนเนื้อที่กว่า 5 ไร่ ใช้งบประมาณ 15 ล้านบาท มี

ร้านค้าย่อย มีบู๊ทขายสินค้า”

ศูนย์การค้าเปิด หรือโอเพ่นมอลล์  ภายใต้ชื่อ ลานคน

เดินเจริญศรี เพื่อเป็นทางเลือกใหม่ ส�ำหรับการพักผ่อน

และช็อปปิ้งของอุดรธานี ขณะนี้มีการปรับพื้นที่แล้ว และ

อยู่ระหว่างการออกแบบ คาดว่าในเดือนกรกฎาคมจะ

เสร็จเรียบร้อย และลงมือก่อสร้างได้ทันที  โดยรูปแบบ

ของโครงการดังกล่าวเป็นอาคารจ�ำหน่ายสินค้าผสม

ผสาน เป็นลานคนเดิน เน้นสินค้าโอท็อปและสินค้าชุมชน

ของอุดรธานี รวมไปถึงร้านอาหาร สถานที่พักผ่อน

ส�ำหรับครอบครัว 

ส่วนตลาดอุดรเมืองทอง เป็นตลาดกลางขายส่งพืชผล

การเกษตรขนาดใหญใ่นภาคอีสาน ตั้งอยู่บนพื้นที่กว่า 

92 ไร่ มีแผงร้านค้ากว่า 1,000 แผง เป็นตลาดที่มีผู้น�ำ

สินค้าพืชผลการเกษตรจากภาคเหนือ กลาง อีสานมา

วางจ�ำหน่ายในลักษณะขายส่ง  และมีพ่อค้า แม่ค้าเกือบ

ทุกจังหวัดของภาคอีสานรวมถึงจากประเทศเพ่ือนบ้าน

คือ สปป.ลาว  และเวียดนามมาน�ำไปขายต่ออีกทอดหนึ่ง

ด้วย “ตอนนีใ้ช้ประโยชน์อยู่ครึ่งหนึ่ง ส่วนอีกครึ่งหนึ่งที่

อยู่ด้านหลังเป็นที่ว่างผมเลยตัดถนนใหม่เข้าทางตลาด

ใหมใ่ห้กว้างขึ้นประมาณ 40 กว่าไร่ด้านหลังให้เกิด

ประโยชน์ ซึ่งเราได้รับการสนับสนุนจากกรมการค้า

ภายในตั้งให้เป็นตลาดกลางเพื่อการส่งออก เป็นศูนย์ส่ง

ในภาคนี้เลยส่งไปยังประเทศลาวและเวียดนาม ใช้งบ

ประมาณ 40 ล้านบาท เป็นการสนับสนุนจากธนาคาร

แบ่งเป็น 10 ล้านส�ำหรับการตัดถนน ที่เหลือ 30 ล้าน

บาทเป็นเร่ืองของการปรับปรุงและสร้างอาคารใหม่” 

ตลาดเมืองทองเจริญศรีมีการแบ่งแยกเป็นโซนค้าพืชผล

การเกษตรออกเป็น โซนพืชไร่ โซนอาหารแห้ง ผักสด ผล

ไม้ตามฤดูกาล ซึ่งจะแยกชนิดของผลไม้ ทั้งแตงโม ส้ม 

เงาะ และพืชผลตามฤดูกาล นอกจากนี้ยังมโีครงการดึง

สินค้าอุปโภคและบรโิภคเข้ามาเสริม  จะมีพื้นที่จ�ำนวน

หนึ่งส�ำหรับเสื้อผ้าและสินค้าด้านไอที แต่จะเป็นรูปแบบ

สโตร์ค้าส่งหน้าร้าน ซึ่งขณะนี้ยังอยูใ่นช่วงของการ

ประสานงานกับหลายแบรนด์ แต่จะมุ่งเน้นไปที่พ่อค้านัก

ธุรกิจที่เป็นชาวอุดรธานีเป็นอันดับแรก และในขณะนี้

ก�ำลังเป็นช่วงของการใช้ทีมเข้าไปศึกษาความเป็นไปได้ 

ซึ่งปัจจุบันกลุ ่มลูกค้าจะมีท้ังท่ีมาจากอุดรธานีและ

จังหวัดใกล้เคียง รวมทั้งทุกพื้นทีใ่นภาคอีกสาน ตั้งแต่

จังหวัดนครราชสีมา ไปจนถึงฝั่งนครเวียงจันทน์    
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“ตลาดเมืองทองเจริญศรีที่ผมดูแลอยู่จะเลียนแบบตลาดไทย ตลาดสี่มุมเมือง และตลาด

ยิ่งเจริญ โดยการน�ำรูปแบบของทั้ง 3 ตลาดมารวมกัน เป็นการค้า ส่งผัก ผลไม้ตามฤดูกาล 

และมีแผนจะสร้างอาคารเพิ่มเพื่อรองรับผู้ค้ากลุ่มใหม่ คือกลุ่มสินค้าไอทีและเสื้อผ้า คาด

ว่าจะใช้งบฯลงทุน 8-10 ล้านบาท ส่วนโรงแรมเจริญศรีพาเลซมีแผนปรับปรุงภายใน ให้ดี

ขึ้น ลูกค้าที่เข้ามาใช้”

AEC 
 กับมุมมองตลาดเสรีอาเซียนในปี 2558 มีทั้งผลบวกคือการตลาดโดยภาพรวมจะกว้างขึ้น 

แต่เขาก็มองเผื่อผลลบซึ่งก็คือ หากไม่มีการพัฒนาตัวเองให้มีขีดความสามารถที่ชัดเจนขึ้น 

ก็คงไม่สามามารถเข้าไปร่วมแชร์ประโยชน์จากขนาดตลาดทีใ่หญ่มากขึ้นได้ และที่ส�ำคัญก็

คือการแข่งขันจะมีมากขึ้นฉะนั้นเราจึงต้องพัฒนาตัวเองให้ทันกับความเปล่ียนแปลง 

ส�ำหรับแผนในอนาคตของเครือ “เจริญศรี” ก็จะไม่ขยับขยายไปที่อื่น มีแต่การพัฒนาตัว

เองที่มีอยูใ่ห้มันดีที่สุด ส่วนการที่ต่างชาติจะเข้ามาก็เป็นเรื่องที่จะมาจัดการได้ง่าย เพราะ

การเข้าหาท�ำเลดี ๆ เป็นเรื่องยากและต้องใช้ระยะเวลา 

	

“ทิศทางของทุนท้องถิ่น ต้องยอมรับว่าโลกมันเปิดกว้าง ธุรกิจต่างถิ่นข้ามชาติเข้ามาเยอะ 

การปรับตัวเพื่อให้อยูไ่ด้มันยังมีอีกเยอะครับที่จะหลีกไมใ่ห้ปะทะกับเขา เขาท�ำไดใ้นส่วนที่

เขาท�ำ แตใ่นท้องถิ่นเราจะรู้ลึกรู้ละเอียดกว่าเขาอีก แล้วช่องว่าตรงนั้นเราก็เอามาให้เกิด

ประโยชน์ ไม่จ�ำเป็นต้องไปแข่งเขา แข่งแล้วสูไ้มไ่ด้ ผมดูเรื่องโรงแรม ห้างพวกนี้ผมท�ำเป็น 

10 ปี กไ็ม่ทันเขา เพราะของเขามันไวกว่าเยอะ”
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ถึงแม้ว่าจังหวัดอุดรธานีจะอยู่ห่างไกลจากศูนย์กลางประเทศเช่นกรุงเทพมหานคร

มากว่า 500 กโิลเมตร แต่อุดรธานีก็มีอัตลักษณ์เฉพาะตัวทีโ่ดดเด่น เป็นเมืองศูนย์กลาง

ของภูมิภาคที่มีความก้าวหน้าทางเศรษฐกิจในระดับที่น่าพอใจ จนกระทั่งยักษ์ใหญ่ค้า

ปลีกระดับไฮเอนด์อย่างเซ็นทรัลต้องเข้ามามีส่วนแบ่งทางธุรกิจในพื้นท่ีกับเขาด้วยอีกเจ้า

หนึ่ง

             

ซึ่งการมาของรายใหญ่เช่นเซ็นทรัล ได้ส่งผลให้ศูนย์การค้าใหญ่น้อยในจังหวัดอุดรธานี

ต้องได้รับผลกระทบไปตาม ๆ กัน แต่กระนั้นก็ยังมีคนหน้าใหมใ่นวงการศูนย์การค้าอย่าง 

“ธนกร วีรชาติยานุกูล” กลับกล้าหาญที่จะลุกขึ้นมาต่อกรกับเซ็นทรัล และวันนี้เขาอาจ

ไมใ่ช่คู่แข่งที่เหมาะสมกับเจ้ายุทธ์จักรแห่งวงการค้าปลีก แต่ผลสะเทือนเขาได้ก่อมันขึ้น

มากก็ยังต้องรอการพิสูจน์ในกาลอันไมไ่กลนักว่า ระหว่างเขาและเซ็นทรัล ใครกันแน่ที่จะ

เป็นฝ่ายได้รับผลอันสะเทือนเลื่อนลั่นที่ “ธนกร”ได้ก่อมันขึ้นมา 

	

UD Town ก่อสร้างแล้วเสร็จเมื่อต้นปี 2553 เป็นศูนย์การค้าภายใต้แนวคิด open air 

mall ไม่เกิน 3 ชั้น ที่จ�ำหน่ายสินค้าในระดับพรีเมี่ยม หน้าตาของศูนย์การค้าแห่งนี้ส่วน

หนึ่งคล้ายคลึงกับ Out let ผสมผสานกับศูนย์การค้าเมเจอร์ซินีเพล็กซ์ แหล่งรวมร้าน

ค้าเสื้อผ้าแฟชั่น และร้านอาหารชื่อดังกว่า 50 แบรนด์ เช่น ลี-แรงเลอร์ ลีวายส์ แม็คยีน

ส์ 71 Export ส่วนร้านอาหาร เช่น แมคโดนัลด์ โออิชิ เชสเตอร์กริลล์ กาแฟวาวี

วรพล 
วีรชาติยานุกูล                                     

UD Town
กรรมการผู้จัดการใหญ่ บริษัท อุดร 
พลาซ่า จำ�กัด , ผู้บริหารโครงการ
ศูนย์การค้ายูดีทาวน์ จ.อุดรธานี
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“ผมโชคดีที่เคยเจอผู้ออกแบบที่ดี เข้าใจความเป็นอุดร

มองว่าเราต้องเดินไปทีไ่หนขณะที่มียักษ์ใหญ่เข้ามาใน

อุดร ส่วนเรื่องพื้นที่เราไดไ้ปคุยกับการรถไฟไว้แล้ว เพียง

แต่กว่าจะตกผลึกก็ต้องใช้เวลาพอสมควร ขั้นตอนใน

ราชการกใ็ช้เวลาค่อนข้างเยอะหลายปี”

 	

การขายไอเดียกับการรถไฟแห่งประเทศไทย “ธนกร” ได้

ใช้ความเป็นคนอุดร ที่เข้าใจของความเป็นธรรมชาติของ

อุดรใส่เข้าไป ซึ่งสิ่งส�ำคัญคืออุดรวันนี้พัฒนาไปไกลกว่า

หัวเมืองในอดีต เป็นเมืองที่มีความสะดวกในการคมนาคม 

มีเที่ยวบินมาก มีถนนเชื่อมต่อไปจนถึงหนองคาย เวียงจันท ์

เป็นศูนย์กลางของกลุ่มจังหวัดทั้ง หนองบัวล�ำภู เลย 

สกลนคร ไปจนถึงนครพนม

	

“ผมว่าการรถไฟไม่ยากส�ำคัญท่ีแบร์นท่ีมาอยู่กับเรากว่า

จะท�ำให้เขาเข้าใจว่าอุดรคือตลาดที่คุณมาได้”

	

พื้นที่ 25 ไร่ จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ส่วนแรก UD Town 

พื้นที่ 14 ไร่ พื้นที่เช่า ส�ำหรับร้านแฟชั่น ร้านอาหาร 

สินค้าไอที ส่วนพื้นที่ UD Bazaar 11 ไร่ เป็นพื้นที่เช่า ให้

กับร้านค้าท้องถิ่นบริษัท อุดรพลาซ่า ก�ำหนดแผนใช้ เงิน

ลงทุนทั้งหมดราว 260 ล้านบาท และใช้เงินลงทุนไป

แล้วกว่า 100 ล้าน บาท ส่วนที่มาของเงินลงทุนเป็นเงิน

กู้ 200 ล้านบาท และเงินทุนส่วนตัวอีก 60 ล้านบาท

	

“มันมีองค์ประกอบหลายอย่างที่ต้องท�ำพร้อมๆ กัน อย่าง 

โครงการคอนเซปต้องดี ต้องขยายถนนอีก เพื่อทีจะให้ 

พอมีกิจกรรมอะไรมาก็จะสะดวกรถไม่ติด”

	

วรพลชีใ้ห้เห็นถึงจุดเด่นของศูนย์การค้าภายใต้แนวคิด 

open air mall เพื่อให้คนอุดรและนักท่องเที่ยว

สามารถหาซื้อสิ่งของได้ง่าย และเป็นพื้นที่ส�ำหรับพัก

ผ่อนในบรรยากาศสบายๆ โดยเฉพาะช่วงหัวค�่ำ เพราะ

ศูนย์การค้าได้แบ่งพื้นที่สีเขียว และเก้าอี้หลายจุด รวม

ไปถึงสนามเด็กเล่น “ศูนย์การค้าเปิดโล่งกว้าง เป็นเท

รนด์ของศูนย์การค้ายุคใหม่ที่ยังอยูไ่ด้มากกว่า 10 ปี 

และยังเป็นศูนย์การค้าประหยัดพลังงานทีไ่ม่ต้องใช้แอร์ 

หรือไฟฟ้าจ�ำนวนมาก” “เริ่มต้นกโ็ชคดีที่ผู้ว่าในยุคนั้น

เป็นวิศวกรใหญ่ เวลาเราพูดอะไรไปท่านก็เข้าใจ มันมี

แนวอย่างนี้อยู่ที่ปักกิ่งนะ  ญี่ปุ่น อิตาลี่นะ ท่านมองเห็น

ว่าเราจะมาท�ำให้เกิดความสวยงามให้กับที่การรถไฟ 

แทนที่จะไปท�ำเป็นตึกแถวท�ำให้จารจรติดขัด เพราะส่วน

ใหญ่คนคิดว่ามันได้เงินง่าย แบบนี้มันได้เงินยาก แต่มัน

ได้ความสวยงาม”

	

จากการบอกเล่าประสบการณ์ของวรพล ในการเปิด

ศูนย์การค้ายูดี ทาวน์ จะมใีครกี่คนที่รู้ว่า วรพลไม่เคยมี

ประสบการณ์บริหาร หรือสร้างศูนย์การค้ามาก่อนใน

ชีวิต แม้ว่าความฝันของเขาอาจเริ่มต้นด้วยการมองเห็น

ธุรกิจที่ปไูปด้วยกลีบกุหลาบเต็มไปด้วยโอกาส และตลาด

ต่างจังหวัดยังมีคู่แข่งไม่มาก

	

ทว่าในสนามการแข่งขันธุรกิจห้างสรรพสินค้า แท้จริง

แล้วเต็มไปด้วยขวากหนามรออยู่ทุกจังหวะก้าวของเขา 

เริ่มตั้งแต่ความคิดจะมีศูนย์การค้าของตัวเอง วรพลไม่

ได้คิดว่าจะมีห้างยักษ์ใหญ่อย่างกลุ่มเซ็นทรัลที่มีอายุ

ยาวนาน 63 ปี เข้ามาซื้อกิจการห้างสรรพสินค้าเจริญ

ศรี ซึ่งวรพลรู้ดีว่า ห้างเซ็นทรัลเป็นห้างที่เปี่ยมล้นไป

ด้วยเงินทุน ประสบการณ์และพันธมิตรแข็งแกร่ง แม้ว่า

เขาจะไม่เอ่ยปากว่า “กลัว” แต่เขาก็พูดใจดีสู้เสือว่า 

	

“หากเรากลัวห้างที่มีประสบการณ์ยาวนาน กลุ่มคนรุ่น

ใหม่กไ็ม่มโีอกาสได้เกิด”

	

คือต้องยอมรับอย่างหนึ่งว่า คนในท้องถิ่นไมใ่ชไ่ม่เก่งแต่

โอกาสในการที่จะจับต้องงานใหญ่ๆ มันจะน้อยกว่า ฉะนั้น 

มุมมอง โลกทัศน์จะน้อย 

	

“ผมมีเป้าอยูใ่นใจอยู่แล้วเพราะผมมโนภาพออกอยู่แล้ว

ว่าจะเป็นหน้าตาอย่างน้ีแล้วก็เดินตามมโนภาพที่เรา

อยากจะให้มันเป็นประกอบกับทีมที่ช่วยกันท�ำ และมอง

เรื่องเดียวกันว่าเราควรเลือกใครเขามาใครไม่ควรเข้ามา

ก็จะช่วยกันกรองให้เรา”

นอกจากนี้ด้วยความบังเอิญที่เขาได้มีโอกาสไปเห็นคอม

มูนิตี้มอลล์ในกรุงเทพ ที่ชื่อว่า “เจวานู” ท�ำให้เขาตัดสิน

ใจเดินเข้าไปปรึกษาว่าใครเป็นคนออกแบบ คนถูกถามก็

แปลกใจว่า ท้องถิ่นอย่างอุดรธานีจะมีความเป็นไปได้
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ไหมส�ำหรับศูนย์การค้าที่มีความทันสมัย นอกจานี้เขายัง

ต้องการทดสอบว่าจะมีความตั้งใจจริงหรือไม่ จนใน

ที่สุดรับรู้ถึงความตั้งใจจริงของ “ธนกร” และยอมที่จะ

เดินทางมาออกแบบ และเขาก็คือนักออกแบบศูนย์การค้า

ที่มีแนวคิดที่ทันสมัยเจ้าของรางวัลระดับโลก 

	

“ชื่อ คอนทัวร์ เขาเก่งมากและเป็นพี่เลี้ยงเรา  ผมเริ่ม

จากทีไ่ม่เคยอยู่ธุรกิจนี้ ผมมีแค่ฝันและความคิดที่อยาก

ท�ำ เขาก็เอาฝันและความอยากท�ำมาแปลง เขาก็เห็น

ด้วยกับเราในการที่จะไม่ท�ำอาคารใหญ่เพราะท�ำไปมันสู้

เขาไมไ่ด้ พวกนี้เขาจะมีเรทของเขาอยู่แล้วว่ากี่เปอร์เซ็นต์

หรือ 1.75 ของมูลค่ารวมแล้วคูณเข้าไป” 

	

ทีมบริหารก็อยู่กันมา 10 กว่าปี ตั้งแต่ธุรกิจสื่อสาร คือ

จะรู้ว่าอันนี้คือสิ่งที่เราอยากได้ อันนี้คือเราไม่อยากได้ 

แล้วก็เติมบางส่วนที่เราขาด เรื่องของการสื่อสารและก็

มีคนที่เป็นมืออาชีพเข้ามาช่วย  ส่วนเรื่องของการท�ำอีเว้น 

ก็ดึงคนที่มีประสบการณ์จากส่วนกลางเข้ามาช่วย เอามา 

เติมกัน การขายเราก็ท�ำกันเอง

	

“โดยส่วนตัวผมเป็นคนละเอียด เห็นแทบจะทุกอย่างที่

ยังไม่เรียบร้อย เพียงแต่ว่าต้องแก้ตามเวลา เพราะว่า

เราเองก็ท�ำเองไมไ่ด้ก็ต้องอาศัยรุ่นน้องที่เป็นช่าง ฉะนั้น

ความละเอียดของผมก็แก้ในส่วนท่ีเรามองเห็นคนอื่น

มองไม่เห็น ที่ส�ำคัญที่สุดมองอะไรเห็นที่คนอื่นมองไม่เห็น”

จัดความสัมพันธ์ระห่างธุรกจิทั้งสอง
ธุรกิจเดิมก็ยังท�ำได้ตามเป้าทุกเดือน เพราะทีมงานก็เป็น

ทีมเฉพาะ ถึงแม้ว่าทั้งสองทีมจะไมไ่ด้เสริมกัน แต่ก็มี

แนวคิดมุ่งไปสู่จุดส�ำเร็จตามความคิดเดียวกัน เพราะ

ธุรกิจมือถือเป็นเร่ืองที่ตั้งเป้าไว้สูงจึงเป็นเร่ืองที่ยากกว่า 

ซึ่งในส่วนของ UD Town ใช้ชื่อบริษัทว่า “อุดรพลาซ่า” 

โดยมี “ธนกร” นั่งอยู่หัวโต๊ะ เป็นธุรกิจใหม่ที่ต้องใช้เวลา

ในการประคับประครอง ส�ำหรับธุรกิจสื่อสารจะเป็นทีม

งานเดิมที่ท�ำกันมานานจึงสามารถท่ีจะเดินงานไปได้ด้วย

ตัวเอง  แต่ก็ถือเป็นโชคดีที่ออฟฟิศของทั้งสองบริษัทอยู่

ที่เดียวกันเพียงแต่แยกฝั่งซ้ายขวา

	

“เงินหมุนเวียนทั้ง 2 บริษัทนี่ สมมุตโิทรศัพท์มือถือนี่ที่

ท�ำเกี่ยวกับสื่อสารมันเดือนละ 200 ล้าน ก็คูณไปปีละ

เท่าไร อันนี้เดือนละ 15 ล้าน”

	

ทั้งๆ ที่ปรากฏให้เห็นอย่างชัดเจนว่า ณ เวลานี้เขาถือ

ธุรกิจไวใ้นมือ 2 แห่งพร้อมๆ กัน แตโ่ดยส่วนตัวแล้ว 

“ธนกร” จะเป็นคนทีไ่ม่ชอบท�ำธุรกิจหลายอย่างในเวลา

เดียว ดังเช่นการท�ำด้านสื่อสารอย่างเดียวมานานกว่า 

10 ปี แต่ส�ำหรับกรณีของ UD Town ดูจะเป็นกรณี

พิเศษ “คนในวัยนี้ฝันนะ แต่ฝันแล้วมันจะท�ำล�ำบากถ้า

เผื่อท�ำหลายอย่างซ้อน ๆ กัน”

คอมมูนติีม้อลล์ กระแสหรือการปรับตัว?
“ผมว่ามันไมใ่ช่กระแสมันเป็นการพัฒนาในรูปแบบที่มัน

หลีกทางคนเป็นยักษ์ใหญ่  เราจะขับรถจักรยานไปชนรถ

เทรลเลอร์ไมไ่ด้หรอก จักรยานก็ต้องวิ่งในเลนจักรยาน

ไปผมมองว่าส�ำคัญที่สุดคือคอนเทนท์  งานสถาปัตยกรรม

ใครก็ท�ำได้ แต่ความต่อเนื่องในแง่ของเนื้อหาที่อยู่ข้างใน 

มันต้องมีความถี่ ความอยากท�ำ ความขยันที่จะท�ำ”

	

เขามองว่าเมื่อในระยะยาวออกไปก็มองเห็นปัจจัยหลาย

อย่างบ่งบอกว่า โอกาสของคอมมูนิตี้มอลล์ยังไปได้อีกไกล 

เช่นตัวเลขของการจ้างงานที่เกิดขึ้นในตัวเมืองอุดรธานี

ที่เพิ่มสูงขึ้น  ขณะที่ลูกค้าที่เป็นผู้ค้ารวม 400 ราย เป็นผู้

ค้าประจ�ำกว่า 200 ราย แต่ละรายจะมีพนักงานราว 20 

คนโดยเฉลี่ย เช่น รายใหญ่อย่างแมคโดนัลมีพนักงาน 30 

คน โออิชิ มีพนักงาน 60 คน มีชีวิตที่เข้ามาเกี่ยวข้องใน

ส่วนของผู้ค้าเป็นจ�ำนวนหลายพันคน

	

ขณะที่ตัวเลขสถิติลูกค้าในวันธรรมดา จะมีรถยนต์เข้า

มาจอดเพื่อใช้บริการประมาณ 2,000 คันต่อวัน  

จักรยานยนต์ 2,000 คัน ต่อวัน เฉลี่ยในวันธรรมดา 1 วัน 

จะมีลูกค้าเข้ามาเดินช็อปปิ้งตกราว 10,000 กว่าคน 

ส่วนวันเสาร์-อาทิตย์และวันหยุดนักขัตฤกษ์จะมีรถยนต์

ที่เข้ามาใช้บริการประมาณ 4,000 คัน จักรยานยนต์

ประมาณ 3,000-4,000 คัน คนช็อปปิ้งตกกว่า 

20,000 คน
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วิธีการน�ำเสนอของ UD Town คือการเน้นไปที่การจัด

องค์ประกอบที่ดี มีการแบ่งโซนต่าง ๆ อย่างชัดเจน เช่น 

แฟชั่นเรียกว่า แฟชั่นบาซาร์ อาหารเป็นฟูดบาซาร์ เบียร์

บาซาร์ และโซนเอนเตอร์เทรน มีทุกสิ่งพร้อมสรรพ

ส�ำหรับคนทุกวัย เป็นสถานที่ที่มุ่งไปทางเอนเตอร์เทรน 

มีกิจกรรมเกี่ยวกับการเอนเตอร์เทรนสม�่ำเสมอ จน

คล้ายกับว่า UD Plaza คือแหล่งนัดพบของคนอุดรไป

โดยปริยาย 

“ส่วนเงินท�ำกิจกรรมตั้งไว้ 30 (ล้านบาท)แตใ่ช้จริงเกิน 

30 อีเว้นต่าง ๆ 40 กว่า ๆ สงกรานต์อีเว้นเดียวก็ ปา

เข้าไปเกือบ 10 ล้าน  ปีใหม่ก็ 6-7 ล้าน แค่ 2 อีเว้นก็จะ 

20 แล้ว เดี๋ยววาเลน์ไทน์  ตรุษจีน  วันแม่ วันเด็ก ก็

ต้องหาเงินเก่ง”

ขณะที่กิจกรรมตลอดทั้ง 12 เดือน ทั้งหมด 150 กิจกรรม 

ซึ่งมากกว่าปีที่แล้วครึ่งหนึ่ง โดยกิจกรรมจะแบ่งออก

เป็น 2 ส่วนหลัก Big Event เช่น กิจกรรมสงกรานต์ 

เทศกาลคริสต์มาสและงานส่งท้ายปีเก่าต้อนรับปีใหม่ 

โดยเฉพาะงานสงกรานต์และต้อนรับปีใหม่ ใช้งบรวมกัน

ประมาณ 30 ล้านบาท จากงบทั้งหมด 50 ล้านบาท 

และมีสปอนเซอร์ หลัก 3 ราย คือ สินค้าตราช้าง บริษัท 

ไทยประกันชีวิต จ�ำกัด และรถจักยานยนต์ยามาฮ่า  

นอกจากกิจกรรมหลักที่มีประจ�ำอยู่แล้วจะต้องสร้าง

กิจกรรม ใหม่ๆ ขึ้นมาเพิ่มเติม โดยเฉพาะกิจกรรมทีไ่ม่

เคยมีมาก่อน เช่น การแสดงประเพณไีทย-ลาว จัดใน

เดือนมิถุนายน งานฉลองครบรอบคลื่นวิทยุท้องถิ่น 

Kiss FM และร่วมมือกับแม็กซ์ม่า เทเลวิชั่น เคเบิลท้อง

ถิ่น จัดประกวดวงดนตรีเยาวชนอายไุม่เกิน 18 ปี 3 

จังหวัด อุดรธานี โคราช และขอนแก่น และงานใหญ่ที่

คาดว่าจะท�ำคือการแข่งขันประกวดเต้น B - boy ระดับ

ประเทศ เพื่อส่งไปแข่งในระดับเอเชีย

ล่าสุดอยู่ระหว่างก่อสร้างโซนใหม่ ขึ้นมา เรียกว่า The 

Park เน้นความเป็นสีเขียว ตกแต่งสวน โดยในพื้นที่

ส่วนนี้จะมีร้านไวน์ ร้านอาหาร ete’ ice-cream & Bistro 

รวมถึงร้านค้าแบรนด์แฟชั่นเข้ามาเปิดให้บริการและ

ตามแผนด�ำเนินการโซนใหม่จะแล้วเสร็จในเดือนมีนาคม

ที่ผ่านมา 

มุมมองต่อ AEC
“ผมมองว่าดีมากว่าเสียการถ่ายเทเรื่องคนมันก็ถ่ายเท

เรื่องเงิน ถ่ายเทเรื่องวัฒนธรรม การเรียนรู้เรื่องใหม่ๆ

มันจะเกิดมากขึ้น คนที่อยูใ่นท้องถิ่นก็ต้องปรับตัวเองให้

มีความรู้มากขึ้น ภาษาก็ต้องเก่งขึ้นถึงจะอยูไ่ด้  แต่

สินค้าก็จะดีเพราะคนมันไหลมาไหลไปการใช้จ่ายใช้สอย

มันก็จะดีขึ้น”

	

จากสิ่งที่เคยเป็นจินตนาการของ “ธนกร วีรชาติยานุ

กูล” วันนี้ UD Plaza ได้ก่อรูปร่างขึ้นมาตรงตามฝัน

ของเขา เป็น UD Town ที่เขาได้ตอกย�้ำอยู่เสมอว่า ที่นี่

จะเป็นศูนย์รวมแห่งไลฟ์สไตล์ระดับพรีเม่ียมแห่งภูมิภาค

อินโดจีน ที่ผู้คนต่างพูดถึงและต้องการเดินทางมาเยือน 

ที่แม้แต่เพียงแค่เดินทางข้ามประเทศจากกรุงเวียง

จันทร์มายัง UD Town เพียงใช้เวลาแค่ 1 ชั่วโมงก็จะได้

สัมผัสกับบรรยากาศแปลกใหม่ทีไ่มใ่ช่ห้องส่ีเหลี่ยมแบบ

ห้างสรรพสินค้าที่เคยชินแต่อย่างใด
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“สร้างสองแบรนด์ดังอสังหาฯอุบลฯ”
ในการวางเส้นทางชีวิตกับเส้นทางธุรกิจจะมีน้อยคน	 นักที่จะสามารถน�ำเอาสองสิ่ง

เข้ามารวมเป็นเส้นทางหนึ่งเดี่ยวกันได้ ยิ่งถ้าเป็นการวางแผนชีวิตในแบบทีใ่ช้เวลา

ยาวนาน	ชนิดที่เรียกว่า วางแผนกันตั้งแต่เริ่มต้นเรียนหนังสือก็คงเป็น	 เรื่องที่หาดไูม่

ง่ายนัก แต่ส�ำหรับ “รัฐการ ภาติยะศิขัณฑ์” แล้ว เขาคือหนึ่งในบรรดาคนที่หาดไูด้ยาก 

นอกจากจะถูกฝึกฝนให้เรียนรูใ้นเรื่องธุรกิจของครอบครัวเป็นการปูพื้นแล้ว ในเรื่องการ

ศึกษาเล่าเรียนของเขาก็ยังเป็นหนทางที่จะน�ำพาตัวเขาเข้าสู่แวดวงธุรกิจที่มีองค์ความรู้

เป็นการเฉพาะ ดังเช่นที่ มหาชัยอุบล แลนด์ แอนด์ เฮาส์ เป็นอยู่

“คุณพ่อชื่อด�ำรงศักดิ์ คุณแม่ชื่อประคองก็ท�ำธุรกิจหลายอย่าง สมัยที่เพิ่งเรียนจบกลับ

มาคุณพ่อคุณแม่ก็ยังเป็นครูทั้งคู่เลย ก่อนลาออกมาท�ำธุรกิจส่วนตัวท�ำโรงไม้ รับเหมา

ก่อสร้าง เคยค้าขายสินค้าการเกษตรบางอย่าง เป็นตัวแทนเอเย่นต์เหล้าสุราทิพย์สมัย

ก่อน ท�ำโรงงานออกซิเจน คุณพ่อคุณแม่รไีทร์ (เกษียณอายุ) มาหลายปีแล้ว หลังผมมาก็

มาเริ่มธุรกิจอสังหาริมทรัพย์”

ขณะที่ธุรกิจหลักของครอบครัว “ภาติยะศิขัณฑ์” ในปัจจุบันประกอบไปด้วยร้านทอง 2 

ร้าน โดยตัวของ “รัฐการ” เป็นผู้ดูแลธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ที่จังหวัดอุบลราชธานี ส่วน

พี่สาวอีกดูแลธุรกิจหมู่บ้านจัดสรรที่จังหวัดสกลนคร โดยมีพี่น้องรวม  7 คน และทั้งหมด

อยู่รวมกันแบบครอบครัวใหญ่ วันนี้ทุกคนแยกย้ายกันออกไปดูแลธุรกิจในส่วนของตัวเอง

โดยพี่ชายคนที่ 1 ชื่อ “สันติ” ดูแลร้านทองมหาชัย ที่ตลาดหนองบัวล�ำภู พี่สาวคนที่ 2 ชื่อ 

“วีณา” ดูแลหมู่บ้านอาริยาที่เมืองสกลนคร ส่วนคนที่ 3 “ภาวนา” และ 4 “กรุณา” ดูแล

ธุรกิจร้านทองมหาชัยที่ตลาดน้อยที่อุบลราชธานี คนที่ 5 คุณเมตตา คนที่ 6 คือผมส่วน

คนที่ 7 สิรินทร์นา ร่วมกับผมท�ำหมู่บ้านบริษัทมหาชัยอุบลแลนด์แอนด์เฮาส์”

รัฐการ 
ภาติยะศิขัณฑ์                                    

มหาชัยอุบลแลนด์แอนเฮาส์
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“บริษัทนี้เริ่มจากปีที่ผมกลับมา คือคุณพ่อท�ำมาก่อน เป็นการลงทุนทีใ่ห้คนอื่นมาท�ำทา

วน์เฮาส์ในอุบลฯ จนเกิดเป็นหนี้เสีย ผมกลับมาพัฒนาตัวนั้น และเอาโครงการเก่าๆมา

ปรับปรุง ไม่ว่าจะทาวน์เฮาส์หรือหมู่บ้านเล็กๆ ที่ว่างเปล่ามาพัฒนา”

นั่นคือจุดเริ่มแรกของการกลับมาท�ำธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ขณะเดียวกันก็ยังมีธุรกิจ

ดั้งเดิมเช่นโรงงานออกซิเจนส�ำหรับใชใ้นโรงพยาบาลที่พี่ชายเป็นคนดูแล ก่อนที่จะแยก

ออกไปท�ำร้านทอง ต่อมา “รัฐการ” ก็เข้ามารับช่วงดูแลต่อในระยะเวลาหนึ่งและเห็นว่า

ไม่คุ้มค่าทางธุรกิจจึงปิดกิจการในที่สุด เมื่อต้องเข้ามาดูแลธุรกิจ สิ่งที่เป็นความคล่อง

ตัวในการบริหารก็คือ อ�ำนาจการตัดสินใจ ซึ่งมันก็คือจุดเริ่มต้นทีไ่ด้รับจากการเข้ามา

ดูแลธุรกิจ “มหาชัยอุบลฯ” และการมอบหมายการตัดสินใจของครอบครัว“ภาติยะศิ

ขัณฑ์”เป็นสิ่งที่พ่อของเขาฝึกลูก ๆ มาตั้งแต่เด็ก  

“ถ้ากลับไปตั้งแต่เรื่องเรียนหนังสือคือ คุณพ่อให้อ�ำนาจในการตัดสินใจแก่ลูกไวใ้จทุก

คน ตัดสินใจเรียนเองจะเรียนด้านไหนใช้เงินยังไงปล่อยมาตั้งแต่เด็ก  พอกลับมาก็เริ่ม

จับธุรกิจเองเลยแต่มีอะไรก็ปรึกษาเขา เขาก็ดใูห้นิดหน่อย  ส่วนใหญใ่ห้ตัดสินใจ 100 

เลยเป็นการปลูกฝังให้เราได้กล้าตัดสินใจเอง”

ในการเริ่มต้นก็เหมือนฝึกท�ำธุรกิจอย่างจริงจัง ก็คือการเข้าไปสะสางงานทีใ่ห้คนอื่นท�ำ

แล้วก็ติดค้างอยู่ ซึ่งพ่อของเขาได้น�ำกลับมาแต่ก็ถูกปล่อยทิ้งค้างไวโ้ดยเป็นการลงไป

เก็บรายละเอียดตั้งแต่เคลียร์หนี้เสีย และหากแปลงไหนยังไม่มีการจัดการก็จะเข้าไป

จัดการเองทั้งหมด

“เรียกว่าฝึกผมใหโ้ตมาในครอบครัวพ่อค้า นับของ นับอุปกรณ์  สมัยก่อนรับเหมาด้วย

และขายอุปกรณ์ก่อสร้าง ขายไม้ ผู้หญิงก็ท�ำบัญชีบ้าง ปิดเทอมทุกคนต้องกลับบ้าน เขา

ไปดูงานเรากไ็ปดูตั้งแต่เด็ก”

รัฐการ ภาติยะศิขัณฑ์ เกิดที่อุบลราชธานี เมื่อปี พ.ศ.2514  
เริ่มเรียนหนังสือที่อุบลฯ ตั้งแต่ชั้นอนุบาล และเข้ากรุงเทพฯ 
ไปเรียนชั้นมัธยมศึกษาปีที่1 ทีโ่รงเรียนเทพศิรินทร์ และต่อชั้น
มัธยมศึกษาปีที่ 4 ที่เตรียมอุดมศึกษา จากนั้นจึงเอ็นทรานซ์ 
เข้าไปเรียนวิศวกรรมศาสตร์ที่จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยใน
ระหว่างปี 2532 และปี 2537 เมื่อสำ�เร็จ
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ขณะที่การเรียนรู้ด้านธุรกิจ ก็จะเป็นไปในทุกโอกาส โดย

เฉพาะเมื่อถึงช่วงปิดเทอมทุกคนจะกลับบ้านยกเว้น

เฉพาะบางคนที่ต้องไปเข้าค่าย แต่ถ้านอกเหนือจากนั้น

ทุกคนจะต้องกลับมาช่วยงานที่บ้าน ช่วยกันท�ำธุรกิจ จึง

เป็นโอกาสที่ทุกคนได้จับเรื่องงานค้าขายตั้งแต่เด็ก โดย

คุณพ่อจะปล่อยให้ท�ำอย่างอิสระ ไม่เคร่งในการใช้ชีวิต 

จนกระท่ังพ่อด�ำรงศักดิ์ของพวกเขาได้เสียชีวิตไปในปี 

2550 ช่วงวิกฤตเศรษฐกิจ 2540 คือจังหวะชีวิตทีไ่ด้

เรียนรู้จากสถานการณ์จริง หากเพราะเป็นช่วงเวลาที่

ปัจจัยทางเศรษฐกิจและธุรกิจเองก็ล้วนตกอยูใ่นสภาพ

ติดขัดแต่ขณะเดียวกันที่ดินกลับมีราคาถูกค่าจ ้าง

แรงงานไม่สูงมากนักข้าวของวัสดุก่อสร้างก็มีราคาถูก

ลงทุกอย่าง แต่ดอกเบี้ยกลับสูงกว่าที่ผ่านมา ดังนั้น

เวลาที่หมดไปเป็นส่วนใหญ่ จึงเป็นเรื่องของการ “เคลียร์

งานเก่า”ซึ่งได้แกโ่ครงการท่ีอยู่บนท่ีดินบางแปลงที่ยัง

เคลียร์ปัญหาที่คั่งค้างสร้างไม่ส�ำเร็จ ซึ่งก็เป็นปัญหาที่จะ

เดินหน้าต่อไปได้อย่างยากล�ำบาก 

“คือท�ำอะไรต่อไมไ่ด้ สมมุติลงทุนไป 20-30 ล้านในบาง

แปลงจนบัดนี้ก็ยังเป็นที่เดิมๆ ที่ยังท�ำอะไรไมไ่ด้เลยคือ

เก็บมาเป็นทรัพย์สินไว้เฉยๆ”

โครงการทั้งหมดที่เข้าข่ายเป็นหนี้เสียมีมากกว่า 100 

ล้านบาทเป็นหนี้ทีไ่ม่ก่อให้เกิดรายได้ที่ “มหาชัยแลนด์

แอนด์เฮาส์” ได้ลงทุนไป  

“เช่นตัวอย่างทาวน์เฮาส์ชุดหน่ึงท่ีผมจ�ำได้ท่ีไปท�ำไว้แล้ว

เจ้าของเดิมขายไปบ้างเหลือค้างไว้สัก 40 ห้อง ตีว่าห้อง

ละล้านรวมเป็นเงินสัก 40 ล้าน ตอนนั้นเคยได้เอามา

จัดการ เป็นการจัดการไปทีละช็อต ก็เคลียร์ไปและเริ่ม

อันใหม่ด้วย คือท�ำอันเดิมขายได้บ้าง เราก็ซื้อใหม่บ้าง ที

แรกก็ซื้อ 3-5 ไร่ หลังๆ มาก็ 10-30 ไร่ตอนนั้นก็ตั้ง

บริษัทมหาชัยอุบลหลายปีแล้ว”

ขณะที่การเข้ามาช่วยงานของ “รัฐการ” ในปี 40 ซึ่งเป็น

ช่วงแรก ๆ ที่ดูเหมือนเป็นการเข้ามาช่วยงานคุณพ่อ แต่

กลับต้องใช้เวลาเคลียร์ปัญหาเป็นระยะเวลา3 -4 ปี จาก

นั้นจึงเริ่มต้นจ้างผู้รับเหมาเข้ามาบูรณะ เริ่มแรกก็

ประมาณ 4-5 หลัง เป็นส่วนหนึ่งของโปรเจ็คที่ซื้อเข้ามา

เพื่อบูรณะใหม่จ�ำนวน 60 หลังที่มโีครงการจะท�ำเป็น

หมู่บ้านจัดสรร แต่ขณะนั้นยังไม่สามารถเปิดในนาม

มหาชัยอุบลแลนด์แอนเฮาส์ เพราะเป็นช่วงเวลาที่ยังมี

ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัดมหาชัยเรืองสินอยู่ ปัจจุบัน ครอบครัว 

“ภาติยะศิขัณฑ์” มีธุรกิจหลัก 2 บริษัท ได้แก่ ห้างหุ้น

ส่วนจ�ำกัด มหาชัยเรืองสิน และ มหาชัยอุบลแลนด์แอนด์

เฮาส์ จ�ำกัด

“ของคนอื่นเขาก็แยกกันไปแต่ก็ยังดูแลกันจนถึงปี 43 ก็

เริ่มขยับท�ำหมู่บ้านก็พัฒนามาเรื่อยๆ แล้วก็มีการจัดการ

ให้ชัดเจนในเรื่องของการการด�ำเนินกิจการ ก็คือบริษัท

มหาชัยอุบลแลนด์แอนเฮาส์”

แต่เดิมกิจการของมหาชัยอุบลฯ ไมไ่ด้มีเพียงหมู่บ้าน

จัดสรร โดยก่อนหน้านี้ยังมีงานรับเหมาก่อสร้าง ทั้งการ

สร้างโรงเรียนสร้างร้านอาหาร แต่ก็รับงานได้เพียงไม่กี่

งานเนื่องจาก “รัฐการ” มองเห็นปัญหาในเรื่องแรงงาน

ที่มไีม่พอจึงหยุดงานรับเหมาก่อสร้าง ทั้งหมดเป็นการ

ตัดสินใจของ “รัฐการ” เนื่องจากกิจการเหล่านั้นอยู่

ภายใต้การดูแลของเขา ทั้งโรงบรรจุก๊าซออกซิเจน แต่

ถึงกระนั้นเขากใ็ช้เวลาในการเฝ้าดูอยู่เป็นเวลา 6 เดือน 

จนได้ข้อสรุปและน�ำมาตัดสินใจที่จะเลิก ซึ่งในขณะนั้นพ่อ

กไ็มไ่ดโ้ต้แย้งขัดขวาง เนื่องจากเหตุผลของเขาก็คือ 

มองว่าอนาคตของโรงงานออกซิเจนไม่ดีนัก

	

“รับเหมากไ็ด้ก�ำไรนะแต่พอเราท�ำมันก็ต้องไปดู ตอนนั้น

คนเรากไ็ม่เยอะ ลูกน้อง โฟร์แมนขาดหมด ก็เลยตัดสิน

ใจไม่รับแล้ว ปิดงานที่รับมาให้เสร็จ เลยมาโฟกัสเฉพาะ

งานของตัวเองผมรับงานสุดท้ายประมาณปี 2546-47”

	

สาเหตุส�ำคัญที่ท�ำให้ “รัฐการ” เลือกเส้นทางเดินใน

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ก็คือ พื้นฐานทีไ่ด้จากการเรียนใน

สาขาวิศวกรรมโยธา แม้แตใ่นขณะที่เขาเติบโตกไ็ด้เห็น

พ่อท�ำธุรกิจรับเหมา ทั้งสร้างโรงเรียน สร้างฝาย คลอง

ส่งน�้ำ ซึ่งเป็นสิ่งที่เขาเห็นมาตั้งแต่เด็ก เห็นทั้งโรงไม้ 

ช่างไม้ จึงเป็นที่มาของการตัดสินใจเลือกเรียนในด้าน

วิศวกรรมโยธา



187 THE BEST KEY PLAYERS WHO DRIVE E-SAAN ECONOMY

“มีเราเรียนคนเดียว คนอื่นก็เรียนรัฐศาสตร์ บัญชี  อักษรศาสตร์ เทคนิคการแพทย์แต่ก็

ไปท�ำธุรกิจหมดเลย ไม่มีรับราชการหรือท�ำงานบริษัทเอกชนเลย คุณเมตตา จบเทคนิค

การแพทย์มหิดล ก็มาท�ำด้วยกัน  น้องสาวคนสุดท้องก็จบการบัญชีจุฬา กไ็ม่ตรงซะที

เดียว”

	

โครงการที่ด�ำเนินการก่อสร้างไปแล้วมีมากกว่าหนึ่งพันยูนิต เฉพาะแบรนด์ที่รู้จักก็มี 2 

แบรนด์คือ สาริน และอาริยา ซึ่งเป็นชื่อที่น้องสาวเป็นคนตั้ง โดยก่อนหน้าก็เคยท�ำมา

แล้วหลายโครงการในหลากหลายชื่อ ทั้ง ปาริชาติ ทานตะวัน ริมธาร มาในระยะหลังจึงใช้

เพียงแค่ 2 ชื่อถ้าเป็นหมู่บ้านก็จะใช้ชื่อสาริน แต่ถ้าเป็นตึกแถวก็จะใช้ “สารินเพลซ”เป็น

แบรนด์ส�ำหรับตลาดบน

	

“ส่วนใหญ่ราคาประมาณ 3 ล้านประมาณนี้  ก็จะคาบเกี่ยวกันอยู่ อาริยา บ้านชั้นเดียว

ประมาณ 1 ล้าน 5 แสน ถ้า 2 ชั้น ประมาณ 2-3 ล้านบาท แต่แบบบ้านก็จะน้อยกว่า สาริน

ก็จะมีหลายสเต็ปเหมือนกัน ตัวแพงก็ 3 ล้านขึ้นไป 2 ชั้นหมดไม่มีชั้นเดียวในโครงการบ้าน

สาริน”

	

รูปแบบของโครงสร้างของบริษัทมหาชัยเป็นธุรกิจที่มีพี่น้อง 3 คนที่ลงแรงลงใจร่วมกัน

แต่ก็มีความผูกพันกันในระหว่างพี่น้องทั้ง 7 คน เป็นเพราะว่าสถานการณ์ทางเศรษฐกิจ

จึงท�ำให้เกิดความเปลี่ยนแปลงในด้านธุรกิจ เช่นกรณีของพี่ชายคนโตที่เคยดูแลโรงงาน

ออกซิเจนก็หันเหเส้นทางไปสู่ธุรกิจค้าทอง

	

“ผมมองว่าเราใหญ่ที่นี่ แต่ก็เป็นรายเล็กมากถ้าเทียบกับระดับประเทศ แล้วสภาวะของ

ธุรกิจอสังหาฯในปี 2 ปีนี้ บริษัทในระดับมหาชน ก�ำลังมา จริงๆ ที่อุบลฯก็เริ่มเข้ามาหา

ที่ดิน เขามากันหมดแล้ว ทั้งที่ขอนแก่น อุดร โคราช อุบลฯก็คืออีกหนึ่งที่เขาจะมาแน่ๆ  

ถามว่าเราแข็งแกร่งไหม ไม่หรอกมองว่าเรายังมีจุดอ่อนด้วยซ�้ำ คืออย่างหนึ่งผมก็

พยายามพัฒนาทุกโปรเจคให้พัฒนาขึ้นเรื่อยๆ บางอันก็ยอมรับว่าท�ำไมไ่ด้เหมือนกรุงเทพฯ”

	

ธรรมชาติของตลาดอสังหาริมทรัพย์ในเมืองอุบลฯ จะมีราคาขายต่อหน่วยแตกต่างไป

จากกรุงเทพฯ แต่กไ็มไ่ด้หมายความว่าบ้านที่ “มหาชัยอุบลฯ” จะมีคุณภาพด้อยกว่า

กรุงเทพ เพียงแต่ว่าขายในราคาถูกกว่า เพราะไมไ่ดใ้ส่อุปกรณ์บางอย่างเหมือนกรุงเทพฯ 

สิ่งที่เป็น Accessories ต่างๆ จะมีน้อยกว่า รวมทั้งระบบการจัดการก็อาจจะไม่ดีเท่า นี่

จึงเป็นสิ่งที่สะท้อนออกมาตรงที่ราคาที่ต�่ำกว่า

	

“บริษัทที่ท�ำโครงการบ้านจัดสรรในอุบลฯอย่างเป็นทางการ เมื่อเจอกันก็มีการคุยกันใน

บางครั้ง มีอยู่หลายรายแต่ก็เป็นรายย่อยๆ หลักๆประมาณ 3-4 รายและมีที่อื่นมาท�ำบ้าง 

ส่วนรายจากกรุงเทพฯยังไม่เข้ามาเต็มตัว แต่ก็เห็นว่าก�ำลังมาดูที่ดินยังตกลงราคาที่ดิน

กันอยู่ น่าจะเป็นแลนด์แอนเฮาส์ที่มาก่อนใคร แล้วก็มีที่อื่นที่เห็นมาดู พฤกษามาดูแตไ่ม่รู้

ว่าเป็นอย่างไร  แล้วก็มีบ้านซื่อตรงเคยมาดูที่อุดร สกลและอุบลฯ”
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การเข้ามาของทุนใหญ่ต่างถิ่นอย่างแลนแอนด์เฮาส์ “รัฐการ” ยอมรับว่าเป็นเรื่องน่ากลัว 

เพราะแลนด์แอนด์เฮาส์คือ ทุนใหญ่ที่มีความพร้อมทั้งโนว์ฮาว และมีเงินทุน ที่ส�ำคัญก็คือ มี

ทุนมากพอที่จะซื้อที่ดินสะสมไว้ รวมทั้งยังไม่มีขีดจ�ำกัดในการกว้านซื้อที่ดิน ขณะที่ธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ท้องถิ่นโดยทั่วไป ไม่เว้นแม้แต่ “มหาชัยอุบลฯ” ไม่มีทุนมากพอที่จะซื้อที่ดิน

แปลงใหญ่ตุนเอาไวไ้ด้ สิ่งที่ท�ำไดใ้นขณะนี้ก็คือ การโฟกัสเข้าไปในส่วนที่มีความเชี่ยวชาญโดย

เฉพาะธรรมชาติของตลาดบ้านที่อยู่อาศัย ก็มีอยู่หลายกลุ่ม ทั้งบ้านราคาแพง ทาวน์เฮาส์

ราคาถูก ไปจนถึงทาวน์โฮมที่มีราคาย่อมเยาว์ลงมา และเมื่อตลาดมีการแข่งขันสูงขึ้น ความ

ชัดเจนในเรื่องของกลุ่มที่มีความต้องการบ้านก็จะยิ่งมีความชัดเจนขึ้น

	

“ผมคิดว่าคงไม่มใีครครองได้ทุกตลาดอันนั้นเป็นธรรมชาติ เขาเข้ามาก็ต้องเลือกยังไม่มีอะไร

ที่เป็นรูปธรรม ฉะนั้นเราต้องดูที่เราพอจะสูไ้ด้แล้วเราจะต้องครองตลาดใหไ้ด้ ซึ่งตัวทีมงานก็

ต้องสอดคล้องไปตรงจุดนั้นในสิ่งที่เราเชี่ยวชาญ”

	

น่ีจึงเป็นการเตรียมตัวเพื่อตั้งรับการเข้ามาแย่งชิงพื้นที่ทางธุรกิจของอสังหาริมทรัพย์ราย

ใหญใ่นระดับชาติ ที่มีความพร้อมมากกว่าในทุก ๆ ด้าน โดยเฉพาะยิ่งต้องยื่นอยูใ่นพื้นที่เดียว

กับแบรนด์ดัง การก�ำหนดต�ำแหน่งก�ำหนดพื้นที่ทางธุรกิจรวมไปถึงการก�ำหนดผลตอบแทน

จะต้องมีความชัดเจน เช่นที่ “รัฐการ” ได้บอกเอาไว้ว่าสิ่งที่ “มหาชัยอุบลฯ” ต้องการไมใ่ช่ผล

ก�ำไรสูงสุด ดังภาพที่สะท้อนออกมาถึงขนาดว่าลูกค้าเป็นฝ่ายบอกกับเขาว่า บ้านของมหาชัย

อุบลฯราคาถูกกว่าคนอื่น

อนาคตของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในเมืองใหญ่เช่นอุบลราชธานี จะเป็นไปในลักษณะมูลค่า

ที่ดินมีราคาสูงขึ้น รูปแบบการก่อสร้างโครงการจึงมีแนวโน้มของการก่อสร้างอาคารสูงรูป

แบบคอนโดมิเนียมแทนการก่อสร้างบ้านเดียว

“ถ้าจะเปรียบเทียบขนาดของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในภาคอีสานขอนแก่นจะใหญ่สุด รองลง

มากโ็คราช อุดรฯ แล้วค่อยมาอุบลฯ ถ้าวัดจากการไปดูตลาด ผมมองว่าอย่างนี้ พอถึงเรื่อง

แพทเทิร์นของตลาดก็จะลอกกันมา ขอนแก่นมีคอนโดมากที่สุดนะ แล้วก็มาโคราช อุดรและ

อุบล ซึ่งอุบลตอนนีไ้ม่มีเลย แต่ผมว่าก็จะมาในรูปแบบเดียวกัน อีกกี่ปีเป็นค�ำตอบที่ผมก็ว่ายัง

สงสัยอยู่ เกิดขึ้นแน่นอนแตไ่ม่รู้ว่าเมื่อไร  ผมได้ยินว่าอาจจะต้องมีคนมาลง  แตโ่ดยส่วนตัว

อุบลฯยังเป็นแนวราบ คงต้องใช้เวลาอีกพอสมควร”

อุบลราชธานียังมีพื้นที่เหลือให้พัฒนาโครงการฯในแนวราบแบบบ้านจัดสรรอีกมาก แต่ถ้า

ผ่านเข้าสู่ยุคที่ที่ดินหายากและมีราคาสูง จึงจะค่อย ๆ ขยับมาเป็นการสร้างทาวน์เฮาส์ ทาวน์

โฮม จากนั้นจึงจะเป็นคิวของคอนโดมิเนียม ดังนั้นจึงเห็นว่าโครงการอสังหาริมทรัพย์ในเมือ

งอุบลฯ เริ่มขยับเข้าสู่ยุคของทาวน์เฮาส์ซึ่งก็เป็นที่สังเกตไดโ้ดยทั่วไป แต่ถ้าหากต้องการจะ

พัฒนาโครงการคอนโดมิเนียมขึ้นมาจริง ๆ ก็จะต้องเป็นโครงการที่อยู่ตรงใจกลางเมือง
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“บางแปลงผมก็คิดเลย เพราะผมไปส�ำรวจตลาดขอนแก่นไปดูคอนโดฯเลยผม

ว่าดีนะ ผมว่าตรงกลุ่มเลยตรงชัดเจน ผมก็มาดูว่าที่อุบลฯจะเป็นแปลงไหน  แต่ผม

ก็คิดว่ายังซื้อไมไ่ด้เพราะเสี่ยง ผมว่าธุรกิจทุกวันนี้การเปลี่ยนแปลงสูง แต่ถาม

ว่ามีบางแปลงไหมก็มีที่ดินของคุณพ่อคุณแม่ก็มี แปลว่าเรามองอนาคตอยู่”

	

เรื่องอนาคตของบริษัทของมหาชัยอุบลแลนด์แอนด์เฮาส์กับต�ำแหน่งที่ต้องการ

ก้าวไปให้ถึงก็คงไม่ใช่วิสัยทัศน์ในแบบที่ว ่าจะต้องไปน�ำเข้าจดทะเบียนใน

ตลาดหลักทรัพย์ ซึ่งยังคงเป็นสิ่งที่ “รัฐการ” บอกว่าคงจะไม่มองไกลไปถึง

ขนาดนั้น เพียงแต่ต้องการอยู่กับปัจจุบัน เตรียมพร้อมรับสถานการณ์อย่างไม่

ประมาท ส่วนการท�ำธุรกิจที่ท�ำให้แบรนด์ 2  แบรนด์ได้รับการยอมรับ ก็มี

กุญแจแห่งความส�ำเร็จ อยู่ตรงที่การท�ำธุรกิจอย่างตรงไปตรงมาไม่หวังก�ำไร

สูงสุด มีผลก�ำไรที่เหมาะสมพอเพียงเพื่อให้กิจการสามารถด�ำเนินต่อไปได้อย่าง

ตลอดรอดฝั่ง 

	

“อุบลฯเป็นจังหวัดที่ยังมีความเป็นท้องถิ่นมากกว่าขอนแก่นและอุดรฯ คนใน

เมืองยังรู้จักกัน  ผมขายบ้านเขารู้ว่าบ้านผมอยูไ่หนคือท�ำอะไรแล้ว ไมใ่ช่ท�ำแล้ว

เราทิ้ง หรือฉาบฉวยเพราะอุบลฯยังเป็นสังคมที่รู้จักกันหมด”
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นับจากวิกฤติเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นเมื่อประมาณ 15 ปีก่อน แม้จะน�ำมาซึ่งความเสียหายทาง

เศรษฐกิจเหลือคณานับแต่ส�ำหรับโรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่แล้วกลับพบว่าธุรกิจ

สาขานี้กลับเป็นฝ่ายได้ประโยชน์มากกว่าเสียประโยชน์ โดยเฉพาะการที่ท�ำให้คนไทย

ตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงพยาบาลที่เหมาะกับก�ำลังจ่ายของตัวเองมากขึ้น 

โดยปรากฏเป็นผลให้มีการแบ่งกลุ่มลูกค้าของโรงพยาบาลเอกชนชัดเจนขึ้นและ โรงพยาบาล 

เอกชนขนาดใหญ่ที่มีรูปแบบการให้บริการที่เด่นชัดต่างก็เอาตัวรอดรอดจากวิกฤต

เศรษฐกิจมาได้จนมีการเกาะกลุ่มกันอย่างแข็งแกร่ง และมีการแข่งขันในเชิงคุณภาพมาก

ขึ้น ขณะทีโ่รงพยาบาลเอกชนในระดับภูมิภาคเช่นโรงพยาบาลวัฒนา ซึ่งแม้ว่าจะมีขนาด

ใหญโ่ตไม่เท่าโรงพยาบาลเอกชนในส่วนกลาง มีเงื่อนไขแตกต่างไปจากโรงพยาบาล

เอกชนรายใหญ่ของประเทศทั้งหลาย แตโ่รงพยาบาลวัฒนาก็สามารถเอาตัวรอดจาก

วิกฤติเศรษฐกิจมาได้อย่างสง่างาม ภายใต้การกุมบังเหียนของ “รองศาสตราจารย์

พิพัฒน์ ตั้งสืบกุล” ผู้บริหารโรงพยาบาลที่มไิด้มีดีกรีแพทย์ศาสตร์บัณฑิตแต่อย่างใด   

เครือโรงพยาบาลวัฒนา
โรงพยาบาลนอร์ทอิสเทอร์น – วัฒนา หรือโรงพยาบาลวัฒนาที่ชาวอุดรรู้จักมีการก่อตั้ง

อย่างเป็นทางการเมื่อวันที่ 8 มิถุนายน พ.ศ.2528 โดยแรกเริ่มยังเป็นเพียงโรงพยาบาล

เอกชนขนาด 25 เตียงเป้าหมายในการสร้างโรงพยาบาลแห่งนี้ เป็นไปเพื่อตอบสนอง

ความต้องการด้านการรักษาและดูแลสุขภาพของชาวอุดรธานีที่นับวันมีแต่ขยายตัวเพิ่ม

ขึ้นตลอดเวลาจนในปี พ.ศ. 2532 โรงพยาบาลได้ขยายอาคารเพิ่มขึ้นเป็นขนาด 100 

เตียงเพื่อรองรับกระแสความต้องการที่เพิ่มขึ้น โดยกลุ่มเป้าหมายก็คือคนไขใ้นพื้นทีใ่กล้

เคียงจากนั้นในปี พ.ศ. 2544 ทางโรคพยาบาลกไ็ด้ผ่านมาตรฐานการรับรองและบริการ

ผู้ป่วย ISO 9001 เวอร์ชั่น 2001 ต่อมาในปี พ.ศ. 2550 ทางโรงพยาบาลได้เข้าร่วมกับ

รศ.ดร. พิพัฒน์ 
ต้ังสืบกุล                                   

โรงพยาบาลวัฒนา
ธุรกิจท้องถ่ินในตลาดหลักทรัพย์
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สถาบันรับรองคุณภาพสถานพยาบาลเพ่ือเสริมสร้างคุณภาพในการบริการคนไข้และใน

ปีพ.ศ. 2555 ได้รับรองมาตรฐาน HA (Hospital Accreditation) และได้มีการขยาย

สาขาไปจังหวัดหนองคายในนามโรงพยาบาลหนองคาย-วัฒนา (Nongkhai Wattana 

Hospital) และนครหลวงเวียงจันทน์สปป.ลาวเป็นศูนย์การแพทย์อลิอันส์ (Alliance  

International Medical Centre) 

 ชีวติส่วนตัว“รศ.ดร. พพิัฒน์ตั้งสบืกุล”
“ปัจจุบันอายุประมาณ 60 กว่า ครับ  มีลูกทั้งหมด 3 คนจึงแบ่งหน้าทีใ่ห้รับผิดชอบ (ธุรกิจ

โรงพยาบาล) 3 สาขา คืออุดรธานี หนองคาย และเวียงจันทร์ แต่เวียงจันทน์ไมใ่ชโ่รง

พยาบาล ยังเป็นศูนย์การแพทย์ (OPD) มีตรวจทุกสาขา  ซึ่งตั้งได้ประมาณ 1 ปีกว่า จะเข้า

ปีที่ 2” หลังจากที่ “พิพัฒน์” เดินทางไปท�ำงานที่สหรัฐอเมริกาได้ระยะเวลาหนึ่งต่อมาก็มี

ความตั้งใจที่จะกลับจากท�ำงานที่ประเทศไทย แต่กลับพบว่าสภาพกรุงเทพมหานครในช่วง

นั้น(ปี 2517-2518) ไม่มีความน่าอยู่จึงตัดสินใจย้ายมาลงหลักปักฐานที่อุดรธานี  นอกจาก

นี้ด้วยความที่ภรรยาของ“พิพัฒน์” เป็นทันตแพทย์อยู่ที่อุดรธานี และมองว่าเมืองอุดรฯ

เป็นท�ำเลที่มีความเหมาะสมในการสร้างโรงพยาบาล โดยในขณะนั้นเขามีที่ดินในมืออยู่

ประมาณ 4-5 ไร่ และยังมีการส�ำรองที่ดินไว้เผื่อการขยายขนาดโรงพยาบาลในอนาคต  

“ช่วงนั้นเราไมไ่ด้นึกถึงลูกค้าจากเวียงจันทน์เลย เนื่องจากการเดินทางที่ล�ำบาก แต่ชาว

เวียงจันทร์ก็ยังข้ามมาเพื่อรักษา เพราะอยูใ่นช่วงที่ออกจากสงครามกลางเมืองใหม่ๆ และ

ผมเองก็มีเพื่อนเมืองเวียงจันทร์ และไม่เคยนึกถึงว่าชาวลาวจะมาอาศัยการแพทย์ การ

พยาบาลของเรา  แต่เมื่อเปิดแล้วในช่วงแรกมีชาวลาวประมาณ 10 % และต่อมาก็มีเพิ่มเป็น

ประมาณ 20 %”

วงจรธุรกจิโรงพยาบาลบุกตลาดอนิโดจีนเจ้าแรก
เมื่อครั้งวิกฤติเศรษฐกิจ 2540 ส่งผลให้จ�ำนวนผู้ป่วยคนไทยเข้ามาใช้บริการของโรงพยาบาล 

เอกชนน้อยลงด้วยเหตุน้ีผู้ประกอบการโรงพยาบาลเอกชนหลายแห่งเริ่มให้ความสนใจ

ตลาดต่างประเทศอย่างจริงจังมากขึ้น ประกอบกับมาตรฐานที่ค่อนข้างสูงของโรงพยาบาล 

เอกชนไทย ที่มีมาตรฐานมีความพร้อมในการให้การรักษาชาวต่างชาติจึงเท่ากับมีความ

พร้อมโดยภาพรวม และเป็นจุดเริ่มต้นที่ดีส�ำหรับการเป็นศูนย์กลางการท่องเที่ยวเชิง

สุขภาพแห่งใหม่ของภูมิภาคโดยเฉพาะโรงพยาบาลวัฒนาที่มีท�ำเลที่ตั้งเปรียบเสมือนอยู่

ตรงใจกลางของอินโดจีน

ปรากฏการณ์ที่น่าสนใจของเครือโรงพยาบาลวัฒนาก็คือ การขยายสถานพยาบาลไปที่

หนองคาย และเวียงจันทร์ ซึ่งกลุ่มเป้าหมายผูใ้ช้บริการก็ย่อมเป็นบุคคลที่ฐานะทาง

เศรษฐกิจพอสมควร โดยก่อนหน้านั้น “พิพัฒน์” เคยมีความคิดที่ยึดเอาขอนแก่น เป็น

ท�ำเลที่ตั้งธุรกิจโรงพยาบาล เพราะโดยส่วนตัวของเขาก็มีที่ดินพร้อมที่จะท�ำโครงการอยู่

แล้วเช่นกัน 
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“ครั้งแรกเราคิดว่าจะมีสาขาที่ขอนแก่น แต่เห็นว่ามโีรงพยาบาลหลายแห่งมาตั้ง จึงไม่

อยากแย่งคู่แข่ง  ในความเป็นจริงไมใ่ช่การแข่งขันเชิงธุรกิจหรอกครับ  เพราะโรงพยาบาล 

นอกจากจะต้องคิดในส่วนของการการรักษาพยาบาลแล้ว ยังจะต้องมาคิดแผนการ

พาณิชย์อีก ซึ่งนั้นคือสิ่งทีไ่ม่สมควรแต่เมื่อคิดทบทวนอีกครั้งคือ โรงพยาบาลเอกชนก็

ต้องมีสิ่งที่ช่วยสนับสนุน  เพื่อให้การท�ำงานสามารถบรรลุเป้าหมายของตนเองได้ แตใ่น

ขณะเดียวกันสังคมไทยยังมองว่า โรงพยาบาลเอกชนนั้นก็คือ ห้างสรรพสินค้าดีๆนี่เอง  

แตใ่นความเป็นจริงแล้วไม่สามารถชาร์ตราคากันได้ง่ายๆ”

การเชื่อมโยงทางธุรกิจระหว่าง อุดร เวียงจันทน์ และหนองคาย ในความเป็นจริงแล้ว

ทั้งหมดมีสถานะทางธุรกิจเป็นคนละบริษัท แตใ่นทางปฏิบัติก็คือ บริษัทในเครือเดียวกัน

ทั้งหมดโดยมีการแบ่งผลก�ำไรระหว่างกัน ซึ่งเมื่อคนไข้เข้าไปรักษาที่เวียงจันทร์จะมีการ

ส่งต่อมาที่หนองคาย แต่ถ้าในกรณีที่เป็นการรักษาสมองหรือโรคหัวใจ ซึ่งเกินกว่าขีด

ความสามารถของหนองคาย ก็จะมีการส่งต่อมาที่อุดรธานี จนเมื่อท�ำการรักษาเสร็จ 

จึงจะส่งคนไข้กลับไปพักฟื้นที่หนองคาย ด้วยเหตุนี้การขยายสาขาไปที่จังหวัดหนองคาย 

จึงยังไมใ่ช่ด้วยเหตุผลในส่วนของ ก�ำไร-ขาดทุน เช่น วัฒนาที่อุดรธานี ซึ่ง “พิพัฒน์” ได้

ให้เหตุผลว่า สาเหตุที่เลือกจังหวัดหนองคายเป็นอีกหนึ่งท�ำเล เป็นเพราะเหตุผลที่เขา

มองว่า หนองคายเพิ่งจะมโีรงพยาบาลเอกชนแค่ 1 แห่ง และหนองคายเป็นเมืองที่มี

เสน่ห์  มีประวัติศาสตร์อันยาวนาน และมีความเรียบง่าย ตามแบบฉบับบ้านเมืองที่ตั้ง

อยู่ริมแม่น�้ำโขง 

“โดยเฉพาะวัฒนธรรมของศรีสัตนาคนหุต ซึ่งได้รับการยอมรับกันว่าเป็นวัฒนธรรม

อันดับหนึ่งของโลกครับ”

แต่งตัวเข้าตลาดหลักทรัพย์
การน�ำธุรกิจในเครือโรงพยาบาลวัฒนาเข้าตลาดหลักทรัพย์เกิดขึ้นเมื่อราวๆกว่า 10 ปี

ที่ผ่านมา ซึ่งในระหว่างนั้นได้มีการใช้เวลาในการเตรียมตัวเตรียมความพร้อมตาม

เงื่อนไขของบริษัทในตลาดหลักทรัพย์ประมาณ 3 ปี โดยเฉพาะในเรื่องของการเตรียม

เอกสาร ซึ่งแทบไม่ต่างไปจากการท�ำวิทยานิพนธ์ในระดับการเรียนปริญญาโท-ปริญญา

เอก อีกทั้งยังต้องผ่านเกณฑ์มาตรฐานต่างๆ ทั้งจรรยาบรรณ และคุณธรรม ฯลฯ 

ท้ังน้ีการเป็นโรงพยาบาลเอกชนและถูกน�ำเข้าตลาดหลักทรัพย์ได้ท�ำให้เกิดภาพลักษณ์

ที่ดีมีความน่าเชื่อถือค่อนข้างสูง  แตโ่ดยข้อเท็จจริงกลับกลายเป็นการสร้างภาระงานที่

มากขึ้นซึ่งนอกจากต้องคอยดูแลเรื่องมาตรฐานการรักษาพยาบาล การท�ำวิจัยและ

ค้นหาวิธีการรักษาผู้ป่วยแล้ว ยังต้องคอยติดตามหุ้นที่มีการขึ้น-ลง อยู่ตลอดเวลา

“แนวคิดนี้จริงๆแล้ว  มีมาในช่วง 10 ปีย้อนหลังเองครับ เพราะในช่วง “ต้มย�ำกุ้ง” ใน

ประเทศไทยท�ำให้เราเกิดสิ่งผิดพลาดไปค่อนข้างมากครับ เพราะถึงแม้ว่าจะเป็นเรื่องของ 

ระบบการตลาดของโลก แต่ก็สามารถส่งผลสู่ประเทศไทยเราได้อย่างมากเช่นกันครับ” 
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“ถ้าเราไม่ติดขัดกับช่วงวิกฤติทางเศรษฐกิจในช่วงนั้น 

เราก็จะสามารถก้าวไปไดไ้กลกว่านี้มากเลยครับ เรา

อยากจะเปิดสาขาทั้งพม่า จีนตอนกลาง จีนตอนใต้ เขมร 

ครับ” แตใ่นทางปฏิบัติการด�ำเนินการในเขมรนั้นด�ำเนิน

การได้ยากกว่าลาว การอยูใ่นระบบของตลาดหลักทรัพย์ 

ซึ่งก็คือการที่ต้องสร้างมูลค่าหุ้น และค�ำว่ามูลค่าในที่นี่ก็

คือสิ่งแรกที่เกิดขึ้นในความคิด แต่ส�ำหรับ “พิพัฒน์” 

กลับอธิบายว่า มูลค่าหุ้นของโรงพยาบาลกลับหมายถึง 

ความปลอดภัยของคนไข้ ไม่มีอะไรหนักหนาสาหัสมากไป

กว่าชีวิตของคนไข้ โดยเฉพาะคนไขใ้นบางรายทีโ่รงพยาบาล

สามารถท�ำให้ฟื้นคืนสภาพขึ้นมาได้ส�ำเร็จ ดังนั้นเรื่อง

มูลค่าของหุ้นในตารางตลาดหลักทรัพย์กลับเทียบไมไ่ด้

กับคุณภาพในการรักษาของโรงพยาบาล “ผมขอตอบ

อีกเรื่องหนึ่งว่าไม่มีอะไรที่แน่นอนครับ เพราะในส่วนหนึ่ง

เ ร า รู ้ สึ ก ค ่ อ น ข ้ า ง มั่ น ใจ ที่ ไ ด ้ อ ยู ่ ใ น ร ะ บ บ ข อ ง

ตลาดหลักทรัพย์ และในบางส่วนที่ท�ำให้เราล�ำบากใจ

เช่นกันคือ “ออดิเตอร์” ที่ค่อนข้างแพงมาก ซึ่งก็ต้อง

ยอมจ่ายครับ”

โครงสร้างบริหาร
จากภาระหน้าที่ที่เพิ่มขึ้น กับการบริหารโรงพยาบาลที่มี

ภรรยาของตนเองเป็นแพทย์ขณะที่ตัวของเขาเองกลับ

เ ป ็ น นั ก ก ฎ ห ม า ย ที่ ไ ม ่ มี อ ะไร เ กี่ ย ว ข ้ อ ง กั บ ก า ร

บริหารธุรกิจโรงพยาบาลมากนักแต่ถึงกระนั้นเขากลับ

ไมใ่ช้บริการจ้างทีมหรือผู้เชี่ยวชาญเข้ามาช่วยงานแต่

อย่างใด 

“ที่ปรึกษาโรงพยาบาลเรานั้นมีอยู่แล้วครับ ส่วน

โครงสร้างในการบริหาร ทั้งภรรยาและลูกๆ จะเป็นส่วน

หนึ่งครับ แตไ่มไ่ด้เป็นหัวหน้าใหญ่  เป็นเสมือนคนนอก

ครับ” หลักการในการบริหารนั้น คนในครอบครัวที่เข้า

มาท�ำงานก็จะได้รับเงินเดือนเหมือนท�ำงานในบริษัท

ทั่วไปส่วนการถือหุ้นก็กล้ายกับการถือหุ้นอยูใ่นบริษัท 

อย่างเช่นต�ำแหน่งของ “พิพัฒน์” ซึ่งก็จะมีต�ำแหน่งเป็น

ประธานกรรมการบริหารบริษัท มีภรรยาของเขาเป็น

รองประธาน ได้รับเงินเดือนในฐานะผู้บริหารแต่บรรดา

ลูกๆกไ็มไ่ด้มีต�ำแหน่งที่ส�ำคัญ เพราะลูกๆ ของเขายังคง

เสมือนเป็นคนนอกแต่ก็ท�ำหน้าดูแลโรงพยาบาลทั้ง 3 

โรงพยาบาล 

“ปัจจุบันนี้เรามีบุคคลากรมีอยู่ 2 ประเภทครับ คือ

พาสไทม์ และฟูลไทม์ ซึ่งฟูลไทม์มีทั้งสิ้น ประมาณ 200 

กว่าคนครับ ส่วนของพาสไทม์มี ประมาณ 100 กว่าคน

ครับ”

จุดแข็งทางธุรกจิ
ในช่วงที่มีนโยบาย 30 บาทรักษาทุกโรค “พิพัฒน์”เคย

ได้รับค�ำแนะน�ำให้ยกเลิกการเข้าร่วมกับนโยบาย 30 

บาทรักษาทุกโรค(ท�ำสัญญารักษาในระบบหลักประกัน

สุขภาพ) เพราะอาจจะกระทบต่อภาพลักษณ์ของโรง

พยาบาล แต่เขากลับยืนยันว่าตราบใดทีโ่รงพายาบาลไม่

ขาดทุน ก็จะยังรับด�ำเนินการตามสัญญากับส�ำนักงาน

หลักประกันสุขภาพแห่งชาติ(30บาท-บัตรทอง)ต่อไป  

“เรามีความสุขเพราะเราสามารถรับคนป่วยอีกระดับ

หนึ่ง โดยไม่ต้องเน้นไปแค่กลุ่มคนรวยเท่านั้น  แต่ปัจจุบัน

นี้เราเลิกรับนโยบาย 30 บาทไปแล้ว เนื่องจากบุคลากร

ของเรามไีม่เพียงพอ แตโ่รงพยาบาลของเรายังมีประกัน

สังคมอยู่ครับ” ในส่วนของผู้ถือหุ้นย่อมต้องการให้หุ้นมี

มูลค่าเพิ่มขึ้น ขณะเดียวกันก็คิดว่าน่าจะมีส่วนทีไ่ด้บุญ

กุศลซึ่งตลอดระยะเวลาที่ผ ่านมาธุรกิจโรงพยาบาล

วัฒนา มีผลประกอบการดีมีก�ำไรอย่างต่อเนื่อง ยกเว้น

ในช่วงเวลาที่ยกเลิกสัญญากับ สปสช. ซึ่งท�ำให้ขาดเงิน

ก้อนจากรัฐบาลเพื่อน�ำมาใช้หมุนเวียน “จริงๆแล้วแม้แต่

โรงพยาบาลใหญ่ๆในกรุงเทพมหานครก็ต้องใช้เวลากว่า 

3 ปี กว่าจะฟื้นจากการยกเลิกนโยบาย 30 บาท ของ

รัฐบาล แตโ่รงพยาบาลของเราใช้เวลาเพียง 1 ปีเท่านั้น 

ในส่วนเรื่องของการบริหารจัดการนั้น ก็ถือว่าเป็นกึ่งๆ

ธุรกิจ คือต้องมีทั้งเรื่องการตลาด และเรื่องของการ

ดูแลคนไข้ผู้ป่วยระดับกลาง และเรื่องสถานที่ ห้องต่างๆ 

เราไมไ่ด้ต�่ำกว่าโรงพยาบาลอื่นๆในอุดรธานีเลยครับ”

สิ่งที่เรียกว่า“จุดแข็ง”ของโรงพยาบาลวัฒนาทีไ่ด้รับ

การยอมรับเป็นประการส�ำคัญก็คือความโดดเด่นใน

เรื่องอายุรแพทย์และศัลยกรรม ซึ่งในอดีตนั้นโรง

พยาบาลวัฒนา มีหมอสูติแพทย์ฝีมือดี แต่ก็ถูกย้ายไปอยู่

โรงพยาบาลแห่งใหม่ จึงจ�ำเป็นต้องใช้เวลาในการสร้าง

บุคลากรในด้านนี้อีกระยะหนึ่ง โดยเฉพาะในด้านศัลยกรรม

แผนกท่ีเป็นความภาคภูมิใจท่ีจะต้องสร้างเสริมความ

แข็งแกร่งให้มากยิ่งขึ้น
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ขณะที่แนวคิดในการบริหารโรงพยาบาลรวมไปถึงการ

บริหารและงานด้านบริการ ซึ่งโดยภาพรวมเป็นช่วง

เวลาของการขาดแคลนบุคลากร และที่ส�ำคัญกว่านั้นก็

คือ การบริหารงานเพื่อให้ตอบโจทย์ผู้ที่ถือหุ้นในตลาด 

หลักทรัพย์ แตโ่ดยข้อเท็จจริงในการบริหารงาน “พิพัฒน์” 

กลับอธิบายว่า งานในบางส่วนต้องปล่อยให้เป็นไปตาม

ธรรมชาติ  “เรื่องของความสบายใจครับ ส่วนเรื่องเงินที่

จะดึงดูดให้บุคคลากรอยู่กับเรานั้นไมใ่ช่เสมอไปครับ ซึ่ง 

80-90 % เป็นเรื่องของการท�ำงานที่มีเครื่องมือที่ทัน

สมัยครบทุกประการเช่น ระบบเอ็กซเรย์ โรงพยาบาลเรา

เริ่มเปลี่ยนไปใช้ระบบ ดิจิตอล แทนระบบฟิล์มแล้วครับ”

อนาคตทางธุรกจิ
ส�ำหรับทิศทางของโรงพายาบาลวัฒนา“พิพัฒน์”ได้ตั้ง

เป้าหมายว่า จะต้องเป็นศูนย์กลางของการดูแลรักษาผู้ป่วย 

โดยไม่มุ่งเน้นไปที่การขยายสาขา เพราะยังไม่มีเป้าหมาย

ในการเพิ่มจ�ำนวนสาขาที่ชัดเจน 

“ในส่วนของประเทศลาวน้ันเราเพียงแคไ่ปช่วยบริษัท

ของคนลาวในด้านการรักษาพยาบาลซ่ึงต้องเป็นระบบ

สากล ในขณะที่ที่หนองคายนั้นถือว่าเป็นลักษณะของ 

โรงพยาบาลทั่วไป มีเตียงประมาณ 100 เตียง และใน

ส่วนของอุดรธานีมี 200 เตียง เรื่องนี้ต้องค่อยเป็นค่อย

ไปครับ แต่สิ่งที่ส�ำคัญคือคุณภาพการดูแลรักษาพายา

บาลมากกว่า คือไม่หยุดนิ่งในการพัฒนาคุณภาพ”

“ธุรกิจอย่างอื่นไม่มีครับ แต่เมื่อผู้ที่อยูใ่นแวดวงธุรกิจ

แล้ว ก็คงไม่มีผูใ้ดที่จะหยุดยั้งการพัฒนาธุรกิจต่อครับ 

แต่สิ่งที่ส�ำคัญคือเราต้องการผู้ท่ีท�ำธุรกิจแล้วแบ่งปัน

เพื่อสังคมและประเทศชาติมากกว่าครับ”

โรงพยาบาลวัฒนากับ AEC
“โรงพยาบาลเตรียมรับการเป็นประชาคมอาเซียนเรา

และกลุ่มโรงพยาบาลในเครือข่ายท้ังโรงพยาบาลวัฒนา

หนองคาย และศูนย์การแพทย์อลิอันส์ที่นครหลวง

เวียงจันทน์จะพัฒนาเข้าสู่ระบบ Medical Networking 

โดยโรงพยาบาลวัฒนาที่อุดรจะกลายเป็น Medical Hub 

เชื่อมโยงกับโรงพยาบาลบ�ำรุงราษฎร์ที่กรุงเทพอีกด้วย”

AEC ที่ก�ำลังจะเกิดขึ้นในอนาคตอันใกล้กับผลกระทบ

ต่อธุรกิจบริการทางการแพทย์ จะยังคงไม่สามารถ

ด�ำเนินไปได้อย่างรวดเร็วเหมือนธุรกิจชนิดอื่น นั่นเป็น

เพราะการท่ีมีบุคลากรทางการแพทย์กลุ่มอาเซียนยังคง

ต้องอาศัยระยะเวลาในการพัฒนาค่อนข้างมาก 
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ในสังคมสมัยโบราณเรามักจะได้ยินคนไทยทุกหมู่ทุกเหล่านำ�เอาอาชีพต่าง ๆ มาเปรียบ

เปรยกันว่า ไม่มีอาชีพใดจะดีเท่ากับการเป็นขุนนาง ซึ่งถ้าจะเทียบกับยุคปัจจุบันก็คือ

อาชีพรับราชการ  ดั่งสำ�นวนที่เคยมีการกล่าวกันเอาไว้ว่า “10 พ่อค้าไม่เท่าพญาเลี้ยง” 

เช่นเดียวกับตระกูล “ตรีวัฒน์สุวรรณ” ที่มีกิจการทั้งโรงโม่หิน โรงเลื่อย โรงสีและธุรกิจ

อื่นๆ อีกหลายอย่าง แต่กระนั้นลูกชายคนโตของตระกูลก็ถูกส่งเสียให้เรียนหนังสือจนจบ

การศึกษาในระดับปริญญาโท และหลังจากจบการศึกษา แทนที่เขาจะได้กลับมาสานต่อ

ธุรกิจของครอบครัวเช่นเดียวกับลูกชายในตระกูลคหบดีอื่นๆ เขากลับถูกผลักดันให้เข้า

รับราชการทหาร จนกระทั่งวันหนึ่งเมื่อผู้เป็นพ่อชราภาพมากขึ้น ผู้เป็นลูกชายจึงต้อง

กลับมารับช่วงดูแลกิจการของตระกูล และลาออกจากราชการในที่สุด

	                         

“รับราชการทหารอยู่ 15 ปี ได้ยศพันโท แล้วก็ลาออกตอนอายุ 45”
เขาคือ “พันโทเอกสิทธิ์ ตรีวัฒน์สุวรรณ” พื้นเพเป็นคนอุดรธานโีดยกำ�เนิด แต่พ่อของ

เขาเป็นชาวนครราชสีมาที่อพยพมาตั้งรกรากอยู่ที่เมืองอุดรฯ เมื่อครั้งยังอยูใ่นวัยเรียน 

พันโทเอกสิทธิ์ ถูกส่งเข้าไปเรียนหนังสือที่กรุงเทพมหานคร จนกระทั่งจบชั้นมัธยมศึกษา

จากโรงเรียนวชิราวุธวิทยาลัย จากนั้นจึงเอ็นทรานซ์เข้าศึกษาในคณะวิศวกรรมศาสตร์

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ และเมื่อเรียนจบในระดับปริญญาตรีแล้วจึงลัดฟ้าข้ามน้ำ�ข้ามทะเล

ไปเรียนต่อปริญญาโทบริหารธุรกิจที่ มหาวิทยาลัยคอนเนกติกัต สหรัฐอเมริกา หลังจาก

นั้นกไ็ด้รับการบรรจุเข้ารับราชการทหารในเหล่าทหารช่าง

พันโทเอกสิทธิ์ 
ตรีวัฒน์สุวรรณ                                             

โรงโม่หิน
จากธุรกิจโรงโม่หิน
สู่อสังหาริมทรัพย์
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พื้นความรู้ท่ีนำ�มาช่วยธุรกิจของครอบครัว
ในระหว่างที่รับราชการทหาร นอกจากครอบครัวของเขาจะมีกิจการโรงเลื่อย โรงสีข้าวและ

โรงโม่หินแล้ว พ่อของเขายังทำ�ธุรกิจส่งอาหารให้ผู้อพยพที่อยู่ภายใต้การดูแลของกระทรวง

มหาดไทยในพื้นที่ทั่วประเทศ แต่เมื่อกาลเวลาผ่านไปพ่อของพันโทเอกสิทธิ์เริ่มจะมีอายุมาก

ข้ึนหากเขาจะยังรับราชการทหารต่อไปก็เท่ากับว่าธุรกิจของครอบครัวต้องขาดเสาหลัก 

“ตอนนั้นก็เริ่มเข้ามาดูมากขึ้นแต่ก็ยังเป็นทหารอยู่นะ แต่พอดไูปดูมามันเริ่มจะไมไ่หวก็เลย

ต้องเข้ามาเต็มตัวแล้วละ” เมื่อเริ่มแรกเข้ารับราชการทหารเขาถูกบรรจใุห้ประจำ�การอยูใ่น

กรุงเทพฯจึงไม่ค่อยมโีอกาสได้ช่วยครอบครัวมากนักแต่พอย้ายมาอยู่ที่อุดรธานี ซึ่งประจวบ

เหมาะกับสาขาที่เขาเรียนจบก็คือ “วิศวกรรมโยธา”ซึ่งงานของเขาก็คือ การควบคุมงาน

ก่อสร้างเป็นวิศวกรฝ่ายยุทธโยธา ทำ�หน้าที่ควบคุมงานก่อสร้าง และตรวจงาน เป็นเรื่อง

ตรงกับสิ่งทีไ่ด้ร่ำ�เรียนมาซึ่งก็คือ“วิศวกรรมโยธา”นั่นเอง  เหตุผลสำ�คัญอีกประการหนึ่ง

ที่ครอบครัวเลือกทำ�บ้านจัดสรรเพราะพ่อของเขาได้สะสมที่ดินเอาไว้จำ�นวนหนึ่ง ส่วนที่ดิน

แปลงที่ตัดมาทำ�โครงการในครั้งแรกมีจำ�นวน 9 ไร่ สร้างบ้านได้ 124 ยูนิตเป็นการตัดสินใจ

ในขณะท่ีอสังหาริมทรัพย์กำ�ลังบูมประกอบกับตัวเขาเองก็เป็นทหารช่างจึงอยากนำ�ความรู้

ความสามารถมาใช้ประโยชน์ 

นับเป็นภารกิจเริ่มแรกของเขาที่จะทำ�ให้กับครอบครัว ซึ่งก็คือการเข้ามาช่วยดูแลโครงการ

บ้านจัดสรรซึ่งขณะนั้นยังเป็นบ้านแบบทาวเฮาส์ชื่อบ้านศรีธานี และยังใช้เรื่อยมาจนกระทั่ง

ทุกวันนี้

“คุณพ่อก็ซื้อที่ดินตรงสี่แยกไว้แล้ว กไ็ปซื้อที่ตรงวัดโพธิ์สร้างตึกขึ้นมาได้หลังหนึ่งเห็นมัน

ว่างๆอยู่ พอทำ�ได้สักพักจังหวะนั้นก็เจอวิกฤติปี 40 พอดี แล้วก็หยุดไปรวมเนื้อที่ประมาณ 14 

ไร่ แล้วก็ยังมีตรงห้าแยกกรุงไทยกับตึกไฮเทค ตรงนั้นก็สร้างจนเสร็จไม่มีปัญหาอะไรเพราะ

ว่าทำ�เลดี แต่ถ้านับถึงวันนี้ก็มีอยู่ 6 โปรเจ็ก”

หลังจากย้ายกลับมาอยูใ่กล้บ้านได้ระยะหนึ่ง เขากไ็ด้รับคำ�สั่งให้ย้ายกลับเข้ากรุงเทพฯเพราะ

สอบเข้าโรงเรียนเสนาธิการทหารบกได้ จึงต้องปล่อยงานก่อสร้างให้บริษัทรับเหมาก่อสร้าง

เป็นผู้ดูแลโครงการฯ และใช้วิธีกลับมาตรวจงานเป็นระยะเมื่อเรียนจบโรงเรียนเสธฯก็ถูกส่ง

ลงไปอยู่ศูนย์การทหารช่าง จังหวัดราชบุรี 2 ปี จากนั้นได้ย้ายกลับมาภาคอีสาน ประจำ�อยู่

สำ�นักงานทหารพัฒนา หน่วยบัญชาการทหารพัฒนา  จังหวัดสกลนคร จนกระทั่งติดยศพัน

โท ขณะเดียวกันพ่อของเขาก็อายุมากขึ้นจึงเริ่มคิดและตัดสินใจว่า คงถึงเวลาที่จะต้องกลับ

มารับช่วงดูแลกิจการจากคุณพ่อ จากนั้นพันโทเอกสิทธิ์ก็ตัดสินใจลาออกจากราชการเป็น

นักธุรกิจเต็มตัว

	

“ตอนนี้ธุรกิจใน 4-5 ประเภทตัวที่เน้นสุดคือโรงโม่ ก็ยังทำ�รายได้ต่อปีประมาณ 30 ล้าน 

ส่วนสนามกอล์ฟศรีธานี (ทางไปวัดป่าบ้านตาด) ขณะนี้เป็นสนามกอล์ฟขนาด 9 หลุม ทำ�มา

ตั้งแต่ช่วงปี 2538 เปิดปลายปี 2539 ช่วงนั้นกำ�ลังไฟแรงสนามกอล์ฟกไ็ปได้เรื่อยๆนะ ไมไ่ด้

มีวอลุ่มเยอะดูๆไปอาจทำ�เพราะชอบ เพราะคุณพ่อมีที่ดินเยอะ ก็ปลูกสวนปลูกอะไรไปพอดี

ตรงนี้เหมาะก็เลยทำ�สนามกอล์ฟก็แล้วกัน ตอนนี้ทุกคนก็อยากได้ถามว่าทำ�มาคุ้มค่าไหม ? ก็

ไม่ค่อยคุ้มเท่าไหร่”
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ภาพรวมธุรกิจโรงโม่หินในปัจจุบันยังคงเดินหน้าไปด้วย

ตัวเองได้ แต่เมื่อหินใกล้หมด ก็จำ�เป็นต้องมองหาแหล่ง

หินสำ�รองไว้เป็นแห่งที่สอง ที่อยูโ่ซนเดียวกันหรือไม่

ห่างไกลกันมากนักสาเหตุที่ยังต้องรักษาธุรกิจโรงโม่หิน

ไว้ เพราะธุรกิจก่อสร้างโดยภาพรวมจะยังมีอัตราการ

เติบโตต่อไปได้เรื่อยๆ ตราบเท่าที่ยังมีการก่อสร้างและ

ความต้องการที่พักอาศัย

 

“มันขายไปได้เรื่อยๆ แล้วตอนนี้ที่ดินในอุดรฯคนมาซื้อ

เยอะ บ้านจัดสรรเพิ่มขึ้น  เช่นย้อนไปเมื่อ 2-3 ปีที่แล้ว 

เซ็นทรัล ไอทีพลาซ่า มีตึกคอมขึ้นอีก พวกนีใ้ช้หินทั้ง

นั้นนะครับ  เรียกว่าการขายไปได้เรื่อยๆ แล้วยิ่ง AEC 

กำ�ลังจะเข้ามา คอนโดฯก็เพิ่มขึ้น ผมยิ่งดใีจ สุดท้ายก็

ต้องมาเอาหิน”

	

ในขณะที่ธุรกิจโรงโม่หินแม้จะมีการแข่งขันกันอยู่บ้าง 

แต่กไ็มใ่ชใ่นเรื่องของการตัดราคาซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็น

เรื่องการหาแหล่งแร่หินและขอสัมปทานแหล่งหิน ส่วน

ปัญหาด้านอื่นๆ ก็จะเป็นเรื่องของการบำ�รุงรักษาเครื่อง 

จักรกล เพราะเครื่องจักรทีใ่ชใ้นกิจการโรงโม่หินจะมี

อัตราการสึกหรอสูงกว่าจักรท่ีใชใ้นอุตสาหกรรมชนิด

อื่น เช่นนี้แล้วจึงไม่มีความจำ�เป็นทีโ่รงโม่หินจะตัดราคา

กันเองเพราะการผลิตในปัจจุบันยังมีปริมาณไม่เพียงพอ

ต่อความต้องการ ทำ�ให้ผูใ้ช้หินอาจต้องใช้วิธีจองคิว

ล่วงหน้า

ดังนั้น การทำ�โรงโม่หินจึงเป็นการแข่งขันกับตัวเอง ต้อง

ดูแลรักษาเครื่องจักรอย่างใกล้ชิด ยิ่งถ้าบริหารการ

ซ่อมบำ�รุงให้ต่ำ�ที่สุดได้ ก็ย่อมหมายถึงผลกำ�ไรที่ถูก

หักออกจากต้นทุนก็จะมีมาก เพราะจากประสบการณ์

ของ “พันโทเอกสิทธิ์” เขาเห็นว่ากิจการบางแห่งที่มี

ผลประกอบการขาดทุนหรือกำ�ไรน้อยกว่าปกติ เป็น

เพราะการบริหารต้นทุนที่เกิดจากการบำ�รุงรักษาไม่ได้ 

เนื่องจากการซ่อมบำ�รุงและอะไหล่ของเครื่องจักรกลจะ

มีค่าใช้จ่ายตั้งแต่หลักแสนจนถึงหลักล้านบาท

“ถ้าเราดูแลให้มีอายุการใช้งานที่ยาวนานไดโ้ดยต้นทุน

ไม่หมดไปกับการซ่อม แล้วลองเอามาหารกับต้นทุน ก็จะ

ไม่สูง แต่ถ้าดูแลไม่ดี แล้วใช้คนทีไ่ม่เชี่ยวชาญไปทำ� ของ

พังมาก็หลายแสน”

อนาคตของทรัพยากร“หิน”ท่ีจะต้อง

หมดไป
“ธุรกิจที่เราต้องเน้นที่สุดคือโรงโม่ เพราะยิ่งธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์โตเท่าไหร่ โรงโม่ยิ่งขายหินไม่ทัน”

	

แหล่งแร่หินในประเทศไทยที่สำ�คัญก็คือ สระบุรีซึ่งถือ

เป็นแหล่งใหญ่ นอกจากนี้ก็ยังมีสุพรรณบุรีซึ่งแหล่ง

หินเหล่าน้ีจะนำ�ไปรองรับการก่อสร้างในกรุงเทพฯและ

จังหวัดในภาคกลาง  ส่วนในภาคอีสานตอนบนจะมี 

แหล่งสำ�คัญอยู่ที่ หนองบัวลำ�ภู เลย และขอนแก่นแต่

ถ้าเป็นอีสานใต้ ก็จะพบแหล่งหินในจังหวัดอุบลราชธานี 

สุรินทร์ ชัยภูมิ บุรีรัมย์ แต่หินทีไ่ด้จากบุรีรัมย์จะเหมาะ

สำ�หรับการทำ�รางรถไฟซึ่งหินจากแหล่งต่างๆ ข้างต้น 

เป็นหินปูนไม่สามารถนำ�ไปรองรางรถไฟได้วัตถุดิบ

หรือหินที่ทำ�เหมืองจะต้องเป็นหินที่ต้องระเบิดจาก

ภูเขา ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นหินปูนเพราะหาได้ง่ายระเบิด

และโม่ง่ายแตใ่นปัจจุบันหินแกรนิต เริ่มเข้ามามีบทบาท

มากข้ึนเพราะความต้องการวัตถุดิบที่มีคุณสมบัติ

แข็งมากขึ้นเช่นหินสำ�หรับทำ�คอนกรีตพื้นไม่เรียบเป็น

เทคโนโลยีคอนกรีตเพื่อการก่อสร้างตึกสูงซึ่งมีการ

พัฒนาคอนกรีตธรรมดาเป็นคอนกรีตอัดแรงและเป็น

คอนกรีตอัดแรงสูงพิเศษ

	

การใช้ประโยชน์จากหินปูนก็คือ ใช้ผสมคอนกรีต ทำ�

ถนน ทำ�อาคาร ทำ�เสาสำ�เร็จและคานสำ�เร็จรูป  อะไร

ประมาณนั้น  อย่างที่ผ่านมาเห็นหินสีแปลกๆ ก็ส่งกรม

ทรัพยากรธรณไีปตรวจก็กลายเป็นหินภูเขาไฟแทรกขึ้น

มาแต่หินปูนอาจจะอยู่ลึกลงไปอีก ถ้ามันลึกมากต้นทุน

เราสูงก็ทำ�ไมไ่ด้ อย่างระบบไฟฟ้าในโรงโม่ก็จะมีวิธีช่วย

ให้ถูกชาร์ตค่าไฟฟ้าไมใ่ห้สูงมากนัก ส่วนเครื่องจักรใหม่ๆ 

ก็มีคนเสนอมาเยอะ”

หลังจากที่แหล่งแร่หินร่อยหรอลงไป การขอใบอนุญาต

สัมปทานหินภูเขาจึงทำ�ไมไ่ด้เหมือนแต่ก่อน พันโทเอกสิทธิ ์

จึงหาทางออกโดยการไปซื้อท่ีนาเพื่อทำ�เป็นเหมืองหิน 

ซึ่งการทำ�เหมืองแร่และเหมืองหินบนพื้นราบมักเป็นการ

ทำ�เหมืองที่ถูกต้องตามหลักวิศวกรรมใช้เครื่องเจาะ

ระเบิดและเครื่องจักรอุปกรณ์ในการทำ�เหมืองขนาด
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ปานกลางถึงขนาดใหญ่ใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูงหน้า

เหมืองมักจะมีความปลอดภัยสูงยกเว้นการทำ�เหมือง

เพียงบางแห่งที่ยังอาจมีการทำ�เหมืองทีไ่ม่ถูกต้องตาม

หลักวิศวกรรมโดยมีการทำ�เหมืองไปตามสายแร่ไม่มี

ข้อมูลการเจาะสำ�รวจแร่ท่ีเพียงพอหน้าเหมืองมักยังคง

มีสภาพสูงชัน

“ทรัพยากรหินมันจะมีเยอะอยู่นะ แล้วแต่ว่าคนทีไ่ดใ้บ

อนุญาต เยอะสุดก็ 300ไร่ ใบนีไ้มไ่ด้ก็ต้องไปขอใบใหม่ 

ถ้าไมไ่ด้ก็ต้องไปขอภูเขาแต่ก่อนทำ�ได้ แต่ทุกวันนีไ้มไ่ด้ละ 

เลยไปซื้อที่นาทำ�เป็นก้นหอยวนๆลงไปข้างล่าง ตอนนี้ผม

ก็ทำ�แบบนี้อยู่ ลงไปได้ 40 เมตรผมทำ�อยู่อีก 20 ปีก็ยัง

ทำ�ได้ แต่ถ้าหมดแล้วจริงก็บริจาคให้ชุมชน”

และหลังจากปิดเหมืองไปแล้วท่ีดินบริเวณดังกล่าวก็

กลายเป็นอ่างเก็บน้ำ� ซึ่งส่วนใหญ่แล้วเจ้าของที่ดินมักจะ

บริจาคให้เป็นแหล่งน้ำ�ของชุมชนจากน้ันกไ็ปหาแหล่งหิน

ใหมใ่นบริเวณใกล้ๆกัน เพราะแหล่งแร่หินปูนใต้ดินมักจะ

อยูใ่กล้ๆ กัน และสามารถใชโ้รงโม่หินต่อเนื่องกันโดยไม่

ต้องย้ายไปสร้างในที่แห่งใหม่  “ส่วนวัสดุที่จะมาทดแทน

หิน ในเวลานี้เขากใ็ช้กันเยอะ ก็ลดปริมาณของหินลงไป

เยอะเหมือนกัน ยกตัวอย่าง งานถนน หินที่ลอกออกมา

จากถนนก็เอาเข้าเครื่องบดแล้วก็นำ�กลับมาใชไ้ด้อีกเช่นกัน”

บ้านจัดสรรกับทิศทางธุรกิจ
การวางตำ �แหน่ งในฐานะผู้ ปร ะกอบธุ ร กิจบ้ าน

จัดสรร“พันโทเอกสิทธิ์”ได้วางตัวเองอย่างถ่อมตนว่า

เป็นเพียงผู้ประกอบการท้องถิ่น ทีไ่มไ่ด้มีชื่อเสียงเป็นที่

รู้จักในวงกว้าง ไม่มีทุนก้อนใหญโ่ตที่จะสามารถกว้านซื้อ

ที่ดินแปลงสวยๆ ไมใ่ช่กิจการแบรนด์เนมจากกรุงเทพฯ 

แต่กระนั้นเขาก็ยังมองว่าธุรกิจ อสังหาริมทรัพย์ในเมือง

อุดรฯ จะยังคงเดินหน้าต่อไปได้ แม้จะต้องเผชิญกับการ

แข่งขัน แต่กไ็มใ่ช่คู่แข่งขันโดยตรงนักหากแต่เป็นธุรกิจที่

ค่อยๆทำ� ค่อยๆ เป็นไป “ราคาบ้านของเราอยูใ่นกลุ่มลุก

ค้าระดับกลาง กไ็ม่ถึงกับสูงมาก อยู่ประมาณ 2ล้านต้นๆ 

ถึง 2ล้านปลายๆ ก็จะขายดีหน่อย  แต่บ้านเดี่ยวสองชั้น

จะอยู่ที่  3 ล้านขึ้นไป บางหลังก็ 4 ล้านเพราะว่ามันใช้

พื้นที่มากหน่อย”

	

ทิศทางของธุรกิจบ้านจัดสรรของเขาในเวลานี้ยังเหลือ

โครงการท่ีอยูใ่นระหว่างดำ�เนินการก่อสร้างเฉพาะบ้าน

ศรีธานี บ้านท่าตูมดงสระพัง ในเขตอำ�เภอเมือง บน

เนื้อที่ 165 ไร่ แต่ขณะนี้มีการใช้พื้นที่จริงเพียงแค่ 40 

ไร่ยังเหลือพื้นที่สำ�หรับนำ�ไปพัฒนาโครงการอีกกว่า 

100 ไร่  ซึ่งโดยศักยภาพของเมืองอุดรฯ ที่มีอัตราการ

เติบโตของเศรษฐกิจที่น่าพอใจ  “เรื่อง AEC ผมดใีจเลย

นะเพราะผมทำ�โรงโม่ ส่วนบ้านผมก็มองว่าขายได้ ถ้าเข้า

มาแล้วเศรษฐกิจดีขึ้นคนก็ต้องอยากมีบ้านซึ่งผมทำ�งาน

เฉพาะบ้านพร้อมที่ดิน คนต่างชาติอาจซื้อที่ดินยากหรือ

ว่าคนท้องถิ่นต้องการถ้าเขามีรายได้เพิ่มขึ้นก็ต้องซื้อ

อยู่แล้ว ตรงนี้ผมมองว่าคอนโดมิเนียมยังมโีอกาส ถ้า

สร้างคอนโดได้ ต่างชาติมาก็ซื้อไดใ้ครก็ซื้อได้ แต่ผมกไ็ม่

สามารถทำ�ได้ส่วนอ่ืนนะตรงเตรียมตัวเองให้พร้อมเลยนะ 

ทั้งเรื่องภาษา Serviceให้เขาและพร้อมที่จะบริการ”
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“แฟรี่พลาซ่า”  คือ ต�ำนานห้างค้าปลีกแห่งจังหวัดขอนแก่น  ที่มีความยิ่งใหญไ่ม่แพ้ห้าง

ใดในระดับภูมิภาค เคยท�ำยอดขายในระดับภูมิภาคสูงสุด มีแนวคิดในการท�ำธุรกิจด้วย

รูปแบบที่ทันสมัย แต่ลักษณะการบริหารธุรกิจยังเป็นรูปแบบ “กงสี” ที่มีเพียงพี่และน้อง

แบ่งกันท�ำหน้าที่หลัก ๆ 

เส้นทางธุรกิจของห้างค้าปลีกแห่งนี้ เผชิญกับอุปสรรค์ขวากหนามนานัปการ  ทั้ง

อุบัติเหตไุฟไหม้ห้างที่ก�ำลังรุ่งโรจน์สร้างรายได้เป็นกอบเป็นก�ำให้หายไปในพริบตา จาก

รายได้เปลี่ยนเป็นหนี้สินก้อนใหญ่ที่ต้องรับผิดชอบ เปรียบดังชีวิตที่ก�ำลังเพลิดเพลินอยู่

สรวงสวรรค์เพียงข้ามคืนกลับพลิกผันดิ่งสู่นรก ห้วงเวลาเดียวกัน  ยังถูกกระหน�่ำเติมกับ

การรุกคืบเข้ามาแย่งชิงตลาดของห้างต่างถิ่น ตามด้วยวิกฤติเศรษฐกิจ “ต้มย�ำกุ้ง” แต่

เมื่อวันเวลาผ่านไป  ณ วันนี้ อาณาจักรของ  “แฟรี่พลาซ่าฯ”  สามารถฝ่าฟันอุปสรรค

เหล่านั้น พลิกฟื้นขึ้นมายืนผงาดอยูไ่ด้อย่างแข็งแกร่งและมั่นคง แมไ้ม่ยิ่งใหญ่เป็นเบอร์

หนึ่งเช่นอดีต แต่ก็ท�ำให้ทุกคนยอมโค้งค�ำนับในความเป็น “ยอดนักสู้” ของตระกูลพัฒนพี

ระเดช  ที่มีทุนแห่งความดีรองรับและหนุนเสริม โดยมีธุรกิจใหม่ “ตลาดต้นตาล” ที่จับ

ไลฟ์สไตล์ของคนยุคใหม่เป็นสัญลักษณ์แห่งการเริ่มต้นอีกครั้ง  

“ตอนนี้พี่ก็เหมือนแม่  ต้อง (พีระพล พัฒนพีระเดช) ก็เหมือนพ่อ  พี่จะใกล้ชิดพวกนี้  ต้อง

จะห่างหน่อย  แต่ถ้าไมไ่หวจริงๆนะ ต้องจะเข้ามา มาเคลียร์จับเข้าประชุมหมด เคลียร์ทุก

อย่างจบในห้องประชุม  พี่น้องเหมือนเดิม  เป็นครอบครัวที่เลี้ยงกันมาแบบพี่ดูแลน้อง”

โฉมสุดา  
วโนทยาโรจน์                                            

กรรมการผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาด
ศูนย์สรรพสินค้า ,แฟรี่พลาซ่าขอนแก่น
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“โฉมสุดา  วโนทยานโรจน์”  กรรมการผู้จัดการห้าง 

แฟรี่พลาซ่า จ�ำกัด  ผู้ทีไ่ด้รับมอบหมายให้เป็นท�ำหน้าที่

เป็นหัวเรือใหญใ่นกิจการที่  “เตี่ย”   ได้บุกเบิกเอาไว้  ร่วมกับ 

น้องชายคนโตอีกคนหนึ่ง  คือ “พีระพล พัฒนพีระเดช” 

แต่ตอนหลังได้เบนเข็มไปเดินบนเส้นทางการเมืองท้องถิ่น  

ภาระความรับผิดชอบทั้งหมด จึงได้ตกอยู่บนบ่าของ 

“โฉมสุดา”  ที่จะต้องแบกรับภาระในฐานะพี่สาวคนโต  

  	

ย้อนกลับไปในช่วงอดีต ปีทองของอาณาจักร “แฟรี่พลาซ่า” 

คือ ช่วงระหว่างปี 2534 - 2537 พื้นที่ราว 45,000  

ตารางเมตรของแฟรี่พลาซ่า ขอนแก่น บนถนนศรีจันทร์  

พร้อมสรรพด้วย สวนสนุก  โรงหนัง สนุ๊กเกอร์คลับ และ 

Health Club มีทุกอย่างเท่าที่ห้างสรรพสินค้าชั้นน�ำ

จะมไีด้ สิ่งที่บ่งบอกถึงความส�ำเร็จคือ ยอดขายที่สูงสุด

เป็นประวัติกาลนับแต่มีการก่อตั้งอาณาจักรแฟร่ีพลาซ่า

เป็นต้นมา แต่แล้วอาณาจักรที่แข็งแกร่ง ก็มีอันต้องพัง

ทลายลงในพริบตา ในวันที่ 18 กรกฎาคม 2538  เมื่อ

เปลวเพลิง ได้เผาผลาญห้างแฟรี่พลาซ่า จนเหลือแต่

เพียงซากปรักหักพัง และกองหนี้มหึมาทีไ่ม่รู้ว่าจะชดใช้

ให้หมดสิ้นได้อย่างไร  

 	

“ครอบครัวเราคุยกันต่อว่าจะเอาอย่างไร  ถ้าเลิกเลยเรา 

ก็ยังพอจะอยู่แบบเรียบๆได้แต่พนักงาน 300 คนจะต้อง

ตกงานถูกลอยแพหมด  ทุกคนบอกสู้เพื่อเขาไดไ้หม  คือ

ถ้าสู้กโ็อเคก็เลยไปเช่าสนามกีฬาของจังหวัดขายอยู่  9 วัน 

ส่งสินค้าทั้งของหนไีฟ บางส่วนบริษัทซับไพรเออร์เขาส่ง

สินค้ามาช่วยส่งมา 70 เปอร์เซ็นต์ มาช่วยแล้วกใ็ห้

เปอร์เซ็นต์เพื่อให้เลี้ยงพนักงานได้   ตอนนั้นขายดีมาก

วันหนึ่ง 8 - 9 ล้านบาท เราย้ายมาเช่าห้องแถวหลังห้าง

แฟรี่ฯ ทีไ่ฟไหม้นั่นแหละ เป็นห้องแถวที่ว่างอยู่ ก็เลยเช่า

กางเต้นท์ขายมาเรื่อยๆ จากนั้นไปเช่าโกดังถนนมะลิวัลย์

เพิ่มขึ้น ตรงนั้นเนื้อที่ประมาณ 3,000 ตารางเมตร เปิด

เป็นห้างเล็กๆขึ้นมามี KFC มีอะไรทุกอย่างเหมือนห้าง

ลงทุนไปเยอะเหมือนกัน แต่ตอนนี้ปิดไปหมดแล้ว”

“ซื่อกินไม่หมด คดกินไม่นาน” เป็นประโยคที่ “เตี่ย” พร�่ำ

สอนอยู่เสมอ เพราะเตี่ยเป็น“คนจีนเหลาซิก” ซึ่งค�ำว่า 

“เหลาซิก” ก็แปลความได้ว่า มีความซื่อสัตย์  รักเพื่อนฝูง 

แคร์เพื่อนฝูง “เตี่ย” จึงมีเพื่อนฝูงมากจนเกือบจะเป็น 

นายกฯ แทบทุกสมาคมที่มีอยูใ่นจังหวัดขอนแก่น

เมื่อครอบครองอาณาจักรใหญ่ ก็ต้องเลี้ยงดูบริวารว่าน

เครือเป็นจ�ำนวนมาก แม้ต้องเผชิญกับวิกฤตแสนสาหัส

แต่ลูกน้องอีกร้อยแปดสิบกว่าชีวิตยังต้องกินต้องใช้

ต้องหางานหาเงินมาจ่ายเงินเดือน  พนักงานขาย (PC) 

อีกร้อยกว่าชีวิต ที่บริษัทเจ้าของสินค้าเป็นผู้รับผิดชอบ 

แต่ก็อยู่รวมกันเสมือนครอบครัวเดียว ก็ต้องได้รับการ

ดูแลดุจเดียวกัน 

ข้อดีของการบริหารงานแบบเถ้าแก่  (แต่ทันสมัย) ท�ำให้

อาณาจักรแฟรี่ฯค่อยๆ ฟื้นตัว คนที่เคยค้าขายจนไว้เนื้อ

เชื่อใจก็ยังคงใหใ้จต่อกันไม่เสื่อมคลาย อย่างรายของ 

รีเวอร์บาร์เธอร์ ได้ส่งสินค้ามาใหใ้นราคาถูก เมื่อซื้อถูก

ก็ขายถูก เมื่อขายถูกก็ขายได้มาก มีเงินสดหมุนเวียนจ่าย

เงินเดือนลูกน้องจ่ายจิปาถะ เมื่อเหลือเงินก็จ่ายหนี้ จาก

นั้นจึงเริ่มเนรมิตอาณาจักรใหม่ เพื่อกลับมายืนบนสมรภูม ิ

ธุรกิจค้าปลีกอีกครั้งหนึ่ง

	

“พื้นที่ของแฟรี่พลาซ่าถนนกลางเมืองปัจจุบัน มี 9ไร่ค่ะ 

สมัยก่อนที่แถวนีไ้ม่เจริญเท่าถนนศรีจันทร์ (แฟรี่ที่ถูกไฟ

ไหม้) เรากไ็ม่เคยมามอง  ที่เตี่ยจับไว้ก็เพราะเป็นดองกับ

คุณวิรัช  รักสุจริต แกก็น่ารักบอกว่าที่แปลงนี้จับไว้เถอะ

มีอนาคต เตี่ยก็จับเอาไว้ ก็เลยเป็นที่ตัวเองแต่ถึงอย่างไร

เราก็ต้องลงทุนก่อสร้าง”

	

หลังจากต้องเผชิญกับวิกฤตไิฟไหม้และตามติดด้วย

วิกฤติเศรษฐกิจ ก็ถึงคราวต้องเผชิญกับปัญหาห้างยักษ์

ค้าปลีก เริ่มจากแม็คโคร ตามติดด้วยโลตัส แล้วก็ถึง

คราว “บิ๊กซี” ...

“.. บิ๊กซีนี่บังเอิญเป็นหุ้นส่วนกับตระกูลจิราธิวัฒน์  เรามี

หุ้น CR (Central Retail) ร่วมอยู่ด้วย จึงใช้หุ้นเดิม

ร่วมทุนกับเขาขณะท่ีตัวเองล�ำบากแต่ก็ยังต้องหุ้นกับเขา

ด้วยนะ เพราะเรามีคอนเน็กชั่นกัน มีหุ้นอยู่ยี่สิบกว่า

เปอร์เซ็นต์ สภาพของเราคือตะเกียกตะกาย แต่เงินเขาก็

ใหญ่ เงินเราก็เล็ก”

	

ทั้งๆ ที่ก่อนหน้าก็เคยถูกกล่าวหาว่า เอาเงินไปจมกับ

เซ็นทรัล ไม่มีดอกเบี้ยไมไ่ด้รับปันผลเป็นเวลาถึงสิบปี แต่

หลังจากห้างบิ๊กซีค่อยๆ เติบโตจนย่างเข้าสู่ปีที่ 10 - 11 ก็

เริ่มมองเห็นก�ำไร  ผ่านเข้าปีที่ 12 – 13 ก�ำไรจึงงอกเงย
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จนพอได้เก็บเกี่ยวเอาดอกผลไปลงทุนเพิ่ม จนถึงเวลานี้

กไ็ด้รับปันผลคุ้มจนเกินทุน เวลานี้ก็เก็บดอกผลไปใช้

เพียงอย่างเดียว

	

“บางคนเรียกว่า ชักศึกเข้าบ้าน  คนขอนแก่นเรียกอย่าง

นั้น  จริงๆ เขาบอกว่าต้องต่อต้านไมใ่ห้มา  แต่เรามองว่า

ไม่มใีครต่อต้านได้  มองว่าการต่อต้านกไ็ดใ้นระยะหนึ่ง  

เป็นการยืดเวลาเท่านั้นเอง  เราต้องเตรียมพร้อมในการ

เข้ามา มีจุดยืน”

	

เมื่อขอนแก่นคือ เป้าหมายส�ำคัญในภาคอีสานส�ำหรับ 

“เซ็นทรัล” แล้ว แฟรี่ฯ เคยมีความสัมพันธ์อันดีมาตลอด

จะท�ำอย่างไรกับดีลที่มีอยู่เก่าก่อน ไหนจะหุ้นส่วนที่มีอยู่

ในบิ๊กซี ไหนจะดีลใหม่ที่ตระกูลจิราธิวัฒน์ เปิดทางให้

เข้าไปถือหุ้น ส�ำคัญกว่านั้นก็คือ ผลกระทบทั้งทางตรง

และทางอ้อมที่จะต้องมีมาถึงแฟรี่พลาซ่า พร้อมๆ กับต้อง 

พยายามรักษาสัดส่วนหุ้นในอัตรา 20 กว่าเปอร์เซ็นต์ใน

กลุ่มเซ็นทรัลและสัดส่วนหุ้นในบิ๊กซใีหไ้ด้เหมือนเดิม 

“คือ คอนเน็คชั่นเก่า  นั่นแหละ เขาก็มาถามว่าเราจะหุ้นไหม 

เราก็บอกว่าหุ้น  หุ้นแบบไม่ค่อยมีตังค์ก็หุ้น  แต่จริงๆ  

เซ็นทรัล คือ ผ่อน  ผ่อนสองปีถึงหมด  ผ่อนเดือนละห้า

ล้านไปเรื่อยๆ ห้าล้านแรกก็ตั้งแตโ่อนที่กันเลย  ใช้เวลา

ก่อสร้างสองปี  เปิดได้ปลายปี 2552”

ระบบกงสี เป็นผลสืบเนื่องมาจากระบบการบริหาร

จัดการธุรกิจที่มี “เตี่ย”  เป็นผู้ก่อร่างสร้างตัว พวกเขา

มีความชัดเจนในการบริหารกิจการโดยหมู่พี่น้อง โดยพี่

น้องทั้ง 6 คน ไม่ว่าใครจะท�ำงานมากหรือน้อยแต่เงิน

เดือนทีไ่ด้ปันส่วนจะอยูใ่นอัตราเดียวกัน มีสวัสดิการเท่า

กัน และทุกคนก็ยอมรับในกฎเกณฑ์ดังกล่าว เพราะนี่คือ

มรดกอีกชิ้นหนึ่งที่ “เตี่ย” ทิ้งไวใ้ห้ เป็นมรดกทางความ

คิดถึง และแม้ว่าการบริหารงานแบบ family business 

model ของครอบครัวจะถูกทดสอบครั้งแล้วครั้งเล่า 

แต่ผลลัพธ์ก็มักจบลงอย่างสวยงาม หากใครได้ฟังความ

คิดอ่านประโยคนี้ บางทีอาจจะเปลี่ยนทัศนคติต่อ Fam-

ily Business Model ไปเลยกไ็ด้ ในค�ำถามถึงอนาคต

ของ “แฟรี่พลาซ่า” รวมทั้งห้างค้าปลีกท้องถิ่นอื่นๆ  

              

“ห้างไทยนี่มันค่อนข้างนิ่งจะไปฉีกแบงก์แข่งกับส่วน

กลางมันยาก เราเริ่มแตกมาท�ำห้างสรรพสินค้าชุมชน 

(community mall)   ทิศทางของพี่ก็คล้ายกัน  แต่พี่

ไมใ่ช่ห้างสรรพสินค้าชุมชน  เพราะมันเป็นการลงทุนที่

สูงแล้วก็เหนื่อยกับมันหลายปี  แล้วก็จะมีสายป่านยาว ก็

จะเหมือนยูดีทาวน์ที่อุดรธานี  ปีที่ 3 -  4 ถึงมาฟื้น  คือ

ถ้าไมใ่ช่เงินหนากไ็ปรอดเหมือนกัน”  

	

นี่คือ...ที่มาของความคิดในการสร้างธุรกิจใหม่ “ตลาด

ต้นตาล” เป็นเทรนด์ที่คุณโฉมสุดาบอกว่าเป็นเรื่องของ

ไลฟ ์สไตล ์คนรุ ่นใหม ่ เป ็นผลจากการเฝ ้า สังเกต

พฤติกรรมของคนท�ำงาน ที่ต้องการอะไรบางอย่างใน

เวลาหลังเลิกงาน พวกเขาต้องการพักผ่อน  บางคน

เลือกเข้าผับ  บางคนไปดูหนัง  บางคนอยากทานข้าว

อยากสังสรรค์กับเพื่อน  บางกลุ่มต้องการปรึกษาหารือ

เรื่องธุรกิจ ก็อาจใช้เป็นที่ประชุมตอนเย็นในสถานที่ทีไ่ม่

เป็นทางการ ไม่เว้นแม้แต่กลุ่มผู้รักงานศิลปะก็คือ อีก

กลุ่มเป้าหมายหนึ่ง

“..ประชุมกรรมการในพี่น้อง  “ต้อง”(พีระพล พัฒนพีระ

เดช) นี่ก็อาร์ตตัวพ่อ เราก็อาร์ต  คือจริงๆ ตัวเองรัก

ด้านนี้ แต่จะไปสื่อจะไปสอนหรือว่าเปิดโรงเรียนสอนมันก็

ไมใ่ช่ แต่จะท�ำยังไงให้ศิลปินเขามีความรู้สึกว่า มันเป็น

แหล่งของเขา เป็นบ้านของเขา สุดท้ายพี่ยังอยากได้

หมู่บ้านศิลปินในตลาดต้นตาล แล้วคนที่ชอบเสพงาน

ศิลป์ ก็มาเดินได้ที่เดียวเลย จะมีทุกอย่างในนั้น เรา

ต้องใจกว้างพอสมควร”

เนื้อที่ราว 97 ไร่ คือ ขนาดของโครงการทั้งหมด แต่จะ

ด�ำเนินการการพัฒนาพื้นที่เฟสแรกไปก่อน  32  ไร่ มี

คอนโดมีเนียม 2 อาคารๆ แรกขายไปหมดแล้ว โดยใน
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ตลาดประกอบไปด้วยโซนต่าง ๆ  ทั้งโซนเปิดท้ายขายของ โซนแฟชั่น โซนอาหาร ร้าน

กาแฟ และฟาสต์ฟู้ด ในท่ามกลางบรรยากาศแบบสวน ทีไ่ด้เปิดด�ำเนินการไปเมื่อ 

วันที่ 28 มิถุนายน 2555  

เมื่อถูกถามว่า ผ่านร้อนผ่านหนาวมามากมายขนาดนี ้ ไม่

คดิจะขยายไลน์ไปท�ำธุรกจิอืน่บ้างหรือ ? 
“... ตอนนี้ธุรกิจอื่นเราก็มีอพาร์ตเมนท์เท่านั้นเอง นอกนั้นกไ็ม่ท�ำอะไรแล้ว ไม่มีอะไร

อย่างอื่น อยากขายทอง แต่ขายไม่เป็น เราพอใจแล้วปีหนึ่งๆในกลุ่มพี่น้อง เราจะมี

เงินปันผลให้หลายล้านนะต่อคน ใครจะไปเที่ยวไปท�ำอะไร เป็นอิสระครอบครัวเราดู

แล้วอาจจะไม่ประหยัดนะเรามีเงินไวใ้ช้”

	

นี่คือ....เส้นทางชีวิต และธุรกิจของ “ห้างแฟรี่พลาซ่าขอนแก่น” ที่ถูกถ่ายทอดผ่าน 

“โฉมสุดา วโนทยาโรจน์” พี่สาวคนโต ที่ท�ำหน้าที่ดูแลน้องๆทั้งหมด 6 คนของ

ตระกูล“พัฒนพีระเดช”ที่ผูกร้อยด้วยสายใยแห่งความรัก ความผูกพัน ในความเป็น

พี่เป็นน้อง ตลอดจนความดีและการเสียสละอันเป็นมรดกส�ำคัญที่มีค่าที่สุดที่ “เตี่ย” 

ทิ้งไวใ้ห้        

ธุรกจิของตระกูลพัฒนพรีเดช
-  ศูนย์การค้า แฟรี่พลาซ่า ขอนแก่น

-  ศูนย์การค้า บิ๊กซี ขอนแก่น (ร่วมทุนกับ บมจ.บิ๊กซี)

-  ศูนย์การค้า เซ็นทรัล พลาซ่า ขอนแก่น (ร่วมทุนกับเครือเซ็นทรัล)

-  ตลาดต้นตาล (ร่วมทุนกับกลุ่มวราสิริ)

-  ตลาดค้าส่ง อู้ฟู่ (โครงการในอนาคต ร่วมทุนกับกลุ่มวราสิริ)
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วิกฤตเศรษฐกิจกับความเป็นไปของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ มักจะเป็นสิ่งที่อยู่คู่กันอย่าง

แยกไม่ออก เมื่อใดเศรษฐกิจดี ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ก็อู้ฟู่มั่งคั่ง ยามใดที่เศรษฐกิจตกต�่ำ

อสังหาริมทรัพย์ก็ฟุบตามไปเป็นอันดับแรกๆเป็นปรากฏการณ์ที่เห็นได้จากวิกฤต

เศรษฐกิจที่เกิดขึ้นทุกมุมโลก ในกรณีของวิกฤติต้มย�ำกุ้งเมื่อปี 2540 ก็ดูจะไมใ่ช่ข้อ

ยกเว้น เพราะวิกฤติคราวนั้นได้กวาดเอาผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ทั้งรายเล็กราย

ใหญ่หายไปจากบัญชีจนแทบหมดสิ้นจะเหลือก็เพียงรายที่เข้มแข็งจริงๆ เท่านั้นจึงจะสามารถ

ประคองเอาตัวรอดมาได้ และหนึ่งในรายที่ว่ารอดมาได้ก็มี บริษัทอสังหาริมทรัพย์ที่ชื่อว่า 

“พิมานกรุ๊ป” อยู่ด้วยอีกหนึ่งบริษัท และวันนี้ “ชาญณรงค์ บุริสตระกูล” ทายาทของ  

“บุรินทร์ บุริสตระกูล” ผู้ก่อตั้งพิมานกรุ๊ปจะมาบอกเล่าถึงเรื่องราวของพิมานกรุ๊ปใน

ฐานะของหัวเรือใหญ่ของธุรกิจตระกูลในปัจจุบัน

“กลับจากอเมริกาแล้วก็มาท�ำงานพักหน่ึงและไปเรียนปริญญาโทธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ที่

ธรรมศาสตร์ (RE-TU) กลับมาท�ำงานช่วงปี 38 - 39 มาหัดท�ำงานกับธุรกิจครอบครัว”

	

ชาญณรงค์ บุริสตระกูล เป็นคนขอนแก่นโดยก�ำเนิด เริ่มต้นการศึกษาตั้งแต่ระดับชั้น

อนุบาลจนจบมัธยมศึกษาทีโ่รงเรียนสาธิตแห่งมหาวิทยาลัยขอนแก่น และเข้ามาศึกษา

ต่อในระดับอุดมศึกษาที่คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

หลังจากนั้นจึงไดไ้ปศึกษาต่อในระดับปริญญาโท ที่บอสตันคอลเลจ สหรัฐอเมริกา และยัง

กลับมาท�ำปริญญาโทใบที่ 2 จากคณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัย

ธรรมศาสตร์ ในหลักสูตรด้านธุรกิจอสังหาริมทรัพย์

ชาญณรงค์ 
บุริสตระกูล                                           

อีสานพิมานกรุ๊ป
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หลังจากจบการศึกษา เป็นช่วงเวลาที่ธุรกิจหมู่บ้าน

จัดสรร “พิมานธานี” ก�ำลังขยายตัว จึงได้มาช่วยด�ำเนิน

ธุรกิจของครอบครัวกับคุณพ่อ “บุรินทร์ บุริสตระกูล” 

และขยายกิจการสูโ่ครงการใหม่ๆ อีกหลายแห่งทั้งหมู่บ้าน

จัดสรร อาคารพาณิชย์ อาคารชุดในจังหวัดขอนแก่น

และจังหวัดใกล้เคียงในภาคอีสาน เช่น อุบลราชธานี 

ร้อยเอ็ด อ�ำนาจเจริญ มหาสาคาม การท�ำงานในบริษัท

ของตนเองท�ำใหไ้ด้มีส่วนเกี่ยวข้องและเรียนรูใ้นงานโดย

ตรงหลายๆ ด้าน ทั้งการเงิน การขาย การก่อสร้าง และ

ด้านกฎหมาย

“เริ่มเข้ามาช่วยคุณพ่อก็เป็นเรื่องรวมๆ มากกว่า เริ่ม

จากสาขาที่รู้เรื่องบัญชี การเงิน แล้วค่อยไปเรียนรู้เรื่อง

งานขาย งานออกแบบ ก็ต้องรูไ้ปหมดเกี่ยวข้องไปหมด 

แล้วก็ยังมีพี่น้องก็เข้ามาช่วยกัน 2 คน ส่วนน้องชายอีก

คนหนึ่งไปท�ำธุรกิจส่วนตัวที่กรุงเทพฯ”

	

การเปลี่ยนผ่านจากยุค “บุรินทร์” สู่ยุคของ “ชาญณรงค์” 

ก็มีความเป็นไปคล้ายๆ กับครอบครัวธุรกิจคนไทยเชื้อ

สายจีนทั่วไป การเปลี่ยนผ่านความรับผิดชอบจากบรรพบุรุษ

มาสู่ลูกหลาน จะมีลักษณะค่อยเป็นค่อยไป นอกจากจะมี

การเรยีนรูง้านเรยีนรูว้ฒันธรรมองค์กรแล้ว ยงัจะมีการน�ำ 

เอาความรู้และวิทยาการใหม่ๆ เข้ามาใช้กันอย่างสอดคล้อง

กับธรรมชาติและความต้องการขององค์กร 

“อย่างเรื่องการให้เช่าการบริการส�ำนักงานท่ีเป็นเรื่อง

แปลกใหม่ เราก็ทดลองท�ำพร้อมๆ กับเรื่องบริการสโมสร 

สมาชิก เรื่องโรงแรมมาท�ำทีหลัง เรื่องพัฒนาคน พัฒนา

บริการก็ตามมาด้วยเพราะเราคิดว่าน่าจะเป็นแนวที่

ต้องการในอนาคตถึงจุดหน่ึงเราคิดว่าเราได้ธุรกิจหลาย

หลากที่มันช่วยกันและกระจายความเสี่ยงด้วย อีกอันคือ

เราเพิ่มทักษะในการท�ำงานไปด้วย”  

ธรรมชาติของธุรกิจหมู่บ้านจัดสรร เมื่อจบโครงการก็

หมายถึงงานก่อสร้างก็ต้องคราวว่างเว้นจนกว่าจะเริ่ม

โครงการใหม่ และการใช้ฝ่ายบริหารงานก่อสร้างของ 

“พิมานกรุ๊ป” จะเป็นพนักงานประจ�ำ ซึ่งเมื่อว่างจากงาน

โครงการก็จะต้องคอยติดตามดูแลปัญหาที่อาจเกิดขึ้น

หลังการขาย นอกจากนี้ยังต้องท�ำหน้าที่พัฒนาแบบ

ควบคุมคุณภาพ เป็นส่วนหนึ่งของทีมพัฒนาศักยภาพ

พนักงานบริษัท และคิดโครงการใหม่ 

“เรื่องการบริการ เมื่อหมู่บ้านสร้างเสร็จแล้วเสร็จเลย 

แต่เร่ืองการดูแลและการบริการลูกค้าหลังจากน้ันก็จะ

ไม่มีคนท�ำ ไหนๆ เราท�ำแล้วก็จะไม่ทิ้ง ต้องจัดคนมาคอย

ดูแล อาจจะจัดเป็นกิจกรรมพบลูกค้าในรูปของการประชุม 

สัมมนา กิจกรรมงานสโมสรประจ�ำปี กิจกรรมชุมชน รวมทั้ง 

เรื่องของการซ่อมแซมดูแลบ้าน เราก็มีคนท�ำหน้าที่” 

	

จากแนวคิดที่ค่อนข้างแตกต่างในระหว่างคน 2 รุ่น รุ่น

พ่อที่ท�ำธุรกิจแบบเถ้าแก่  บุกเบิกธุรกิจด้วยระบบซื้อมา

ขายไป กับคนรุ่นใหม่ที่มีการศึกษาในระดับสูงจากต่าง

ประเทศ ที่น�ำเอาแนวคิดหลักการบริหารแบบสมัยใหม่

เข้ามาใช้กับองค์กร โอกาสที่ความคิดสองแบบสอง

แนวทางจะปะทะกันก็มีความเป็นไปได้สูง ดังนั้นการ

สื่อสารและการท�ำงานร่วมกันระหว่างคนสองรุ่น สอง

แนวทาง สองวิธีคิด จึงเป็นสิ่งท้าทายส�ำหรับเขา

	

“ก็เป็นเรื่องยาก แต่ผมว่ามันไม่มีสูตรส�ำเร็จ กไ็ม่กล้า

บอกว่าต้องท�ำยังไง เพราะหลายอันเรารู้สึกว่าท�ำแล้ว

มันใช่ มันออกมาแล้วแกไ้ขปัญหาตกลงกันได้  มีอะไร

หลายอย่างที่เห็นด้วยกัน และก็มีหลายกรณีที่หาข้อสรุป

ตกลงกันไมไ่ด้ อาจจะมีทั้งยอมตามนั้นหรือไม่ยอมหรือ

ประนีประนอม” 

	

แม้ว ่าการใช้หลักการบริหารธุรกิจแบบสมัยใหม่จะ

เป็นการแข่งขันกันแบบมืออาชีพ เป็นวิธีการที่แตกต่าง
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กับการบริหารในระบบเถ้าแก่ที่ทุกเรื่องดูเหมือนจะขึ้นอยู่กับการตัดสินใจของคนๆ เดียว 

ซึ่งนั่นก็เป็นเพียงภาพจากภายนอกส�ำหรับคนทั่วไป แต่สิ่งที่เกิดขึ้นใน “พิมานกรุ๊ป” การ

ปะทะทางความคิดกลับมีอยูใ่นระดับต�่ำ ขณะที่คนรุ่นใหม่อย่างชาญณรงค์จะมาพร้อมกับ

ทฤษฎี แต่กใ็ช่ว่าจะไม่ยอมรับในประสบการณ์จริง

	

“อย่างรุ่นคุณพ่อท�ำธุรกิจมาถึงขนาดน้ีเร่ืองอะไรหลายอย่างก็รู้หมดเพียงแต่ว่าเช่ือหรือไม่

เชื่อและให้น�้ำหนักในการตัดสินใจมากขนาดไหน บางอันเป็นทฤษฎีก็รู้เรื่องและก็ต้องรู้ว่า

ท�ำยังไงคิดยังไง รู้แล้วก็พยายามท�ำ แต่สิ่งแวดล้อมและบุคลิกอาจจะติดออกมาเป็นแบบ

นั้น หลายๆ เรื่องก็ยังใช้ความมีเหตุมีผลใช้ข้อมูลเยอะกว่าผมด้วย”  

	

ข้อสรุปของเขาก็คือ การอาศัยวิธีการที่พลิกแพลง รู้จักสร้างหรือก�ำหนดบุคลิกของตัว

เอง รู้จักศิลปะในการพูดคุย รวมทั้งคุยหาวิธีการเฉพาะตัวที่จะต้องก้าวขึ้นมาเป็นผู้น�ำ

องค์กร ต้องสั่งสมสัญชาติญาณเข้าไปไวใ้นบุคลิกของผู้น�ำ เพราะความแตกต่างระหว่าง

ครั้งที่เข้ามาช่วยธุรกิจของครอบครัวที่เชื่อมั่นในวิชาความรู้ กับสถานะในปัจจุบันที่บาง

ครั้งอาจไม่มีเวลาส�ำหรับการนั่งคิดเพื่อตัดสินใจ หากแต่บางครั้งอาจต้องตัดสินใจโดย

ไม่มีแม้แต่เวลาให้คิดเพียงเสี้ยววินาที ซึ่ง “วินาที” ดังกล่าวอาจไม่มีเวลาให้คิดแม้เพียง

เศษเสี้ยวของวินาที 

	

“ขนาดพ่อตัวเองคุยยังไม่เข้าใจจะไปคุยกับพ่อคนอื่นเข้าใจได้ยังไง” ... “เพราะคนรุ่นนั้น

ผ่านการท�ำธุรกิจมากก็ตั้งเยอะแยะ และตัวเองจะไปยึดติดตัวเลขข้อมูลเยอะไปกไ็ม่ดี มัน

เป็นเรื่องที่ต้องเรียนรู้และหาส่วนผสม เดี๋ยวนี้กลับกลายผมเป็นลูกทุ่งมากกว่าอีก”

	

ในการตัดสินใจปรับทิศทางการลงทุน จากเดิมที่เป็นการสร้างบ้านแนวราบ และเปลี่ยน

ไลน์ขยับมาจับธุรกิจคอนโดมีเนียม เป็นการตัดสินใจจากปัจจัยพื้นฐานหลายๆ อย่าง

ประกอบกัน ผสมผสานกับการดูแนวโน้มตลาดที่ก�ำลังจะเปลี่ยน และส่งผลให้ผู้บรโิภค

หรือสัดส่วนการแข่งขันเปลี่ยนแปลงตามไป รวมทั้งเรื่องของการจัดการภายในเองก็ต้อง

ปรับเปลี่ยน นั่นเป็นเพราะการขยับขยายการเปลี่ยนไลน์ทางธุรกิจ ความเปลี่ยนแปลงเป็น

สิ่งจ�ำเป็น หรือถ้าหากตัดสินใจที่จะท�ำธุรกิจบ้านในแนวราบ ก็ต้องเผชิญกับการแข่งขันที่

นับวันจะมีคู่แข่งใหม่ๆ เกิดขึ้นย่างมากมาย สัดส่วนการเติบโตของธุรกิจหมู่บ้านก็ท�ำได้

อย่างจ�ำกัด  

“แล้วถ้าเราอยากขยายบางทีต้องคิดธุรกิจใหม่มาเพิ่ม ก็หลายสัดส่วนผสมกันรวมทั้ง

โอกาสด้วย  ที่ส�ำคัญคอนโดฐานเก่าเราก็มีหลายแห่ง และสายสัมพันธ์ที่เกิดจากการลงไป

คลุกคลีกับลูกค้า ทั้งๆ ที่เราสร้างคอนโดขายหมดตั้งหลายสิบปีแล้ว แต่ก็ยังกลับไปดูแล

จัดการเป็นผู้จัดการอาคารชุดอยู่ ก็ยังสะสมประสบการณ์สะสมคนไว้อยู่ ถ้าจะเน้นมาท�ำใน

แนวสูงก็คิดว่ามันเป็นเรื่องที่ต่อยอดได้”
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การตัดสินใจเดินหน้าในธุรกิจเดิม ย่อมเป็นข้อได้เปรียบและมีจุดแข็งในเรื่องความช�ำนาญ

และการสั่งสม องค์ความรู้  ซึ่งตรงกันข้ามกับการบุกเบิกธุรกิจใหม่ ที่แม้แต่การจะเข้าไป

ลงทุนในบางธุรกิจที่มองดูง่าย แตใ่นความง่ายก็ยิ่งต้องพบกับรายเก่าที่มีความเชี่ยวชาญสูง 

ไมใ่ช่เพียงแต่มีทุนแล้วจะเลือกท�ำธุรกิจอะไรกไ็ด้ หากเลี่ยงไมไ่ด้จริงๆ ก็ยังพอมีทางออกก็

คือการสร้างร่วมมือกับเป็นพันธมิตรกับธุรกิจอื่นๆ ซึ่งอาจเป็นไปในรูปหุ้นส่วนและ 

พาร์ทเนอร์ธุรกิจ

 

“เราจะไม่ท�ำอะไรที่ท�ำไม่เป็น และไม่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเดิม ถ้าผมไปท�ำธุรกิจใหม่เอาเงินไป

ลงทุนซื้อหุ้นดีกว่า อะไรที่เรามีฐานและได้เปรียบอยู่แล้วเชื่อมโยงกับธุรกิจเก่าแล้วได้

ประโยชน์อยู่แล้วเราก็จะพยายามหาโอกาสเพิ่มขึ้นต่อเนื่องเรื่อย ๆ ระบไุมไ่ด้บางทีก็ปรึกษา

ไปเรื่อยๆ แต่คิดอยู่เสมอว่าทุกธุรกิจมันมีเจ้าของธุรกิจเก่า”

โดยข้อเท็จจริงแล้วการสร้างบ้านในแนวราบจะมีกระบวนการที่ง่ายและเร็วกว่า สร้าง

เสร็จแล้วก็ขายขายขาดแล้วก็ดูแลเฉพาะงานหลังการขายไม่ต้องดูแลในฐานะผู้จัดการ

ส่วนกลาง ส่วนงานก่อสร้างก็ค่อนข้างจุกจิกเพราะมีกระบวนการและรายละเอียดมาก แต่

ถ้าเป็นการสร้างคอนโดมีเนียม แม้จะต้องใช้เงินทุนมากขึ้น และจะยังไม่มีรายได้จนกว่าจะมี

การโอนกรรมสิทธิ์ แต่ข้อดีก็คือการท�ำเรื่องโอนก็จะท�ำคราวละเป็นจ�ำนวนมาก และลูกค้า

จะเข้ามากันเป็นชุดๆ แตใ่นส่วนของความรับผิดชอบ ก็จะต้องดูแลกันไปตลอด ในฐานะผู้

จัดการส่วนกลาง และข้อดีอีกประการหนึ่งก็คือ สภาพการแข่งขันที่น้อยกว่าการท�ำบ้าน

จัดสรร เพราะจะมีรายที่มีความพร้อมทั้งด้านเงินทุน ต้องมีประสบการณ์มีความสามารถ

ในการ “คืองานมันยากขึ้น ยิ่งเจอเรื่องกฎหมายระเบียบข้อบังคับเรื่องสิ่งแวดล้อม เวลาไป

สะดุดตรงนั้น ยิ่งต้องใช้เวลากันเป็นปีก็ยิ่งส่งผลกระทบมาถึงเรื่องเงินเรื่องลูกค้า เรื่อง

แผนงานก่อสร้างอะไรต่างๆ วุ่นวายไปหมด แต่ก็ถือว่าเป็นบทเรียน ซึ่งถ้าเรายกระดับขึ้น

มาได้เราท�ำงานพวกนีไ้ด้ คู่แข่งก็น้อยลงหรือไปอยูใ่นตลาดที่มันมีระเบียบ ศักยภาพก็

พัฒนาขึ้นไปมากขึ้น”

วันนี้ธุรกิจเครือในเครือพิมานกรุ๊ปจึงมุ่งเน้นมาสูโ่ครงการแนวตั้งหรือการก่อสร้างอาคาร

ในแนวสูงมากขึ้น เป็นการปรับตัวปรับระบบการบริหารโครงการจากที่เคยใช้เวลาในการ

บริหารโครงการบ้านจัดสรรประมาณ 2 ปี แต่เมื่อเปลี่ยนมามุ่งเน้นโครงการการสร้าง

คอนโดมิเนียม ก็จ�ำเป็นต้องใช้เวลากับโครงการยาวนานมากขึ้นเป็น 4-5 ปี จนจบสิ้น

โครงการ “คอนโดที่ท�ำมาแล้วและก็ก�ำลังจะท�ำ ประมาณ 1,000 (ยูนิต) แล้วก็ที่เปิดขาย

ตอนนี้สัก 2,000 (ยูนิต) ระยะเวลาที่จะขายอย่างเร็วก็ 3 ปี อย่างช้าก็ 5 ปี ถ้าจะช้ามาก ๆ 

กไ็ม่เป็นไรไม่เดือดร้อน ให้มีจ�ำนวนยูนิตสะสมไว้ก่อนแล้วค่อยท�ำตลาดก็ยังได้ เพราะ

อย่างไรเสียความต้องการของตลาดก็มีแนวโน้มดี  แม้ว่าของคนอื่นเขาไปแบบพุ่งพรวด 2 

เดือนท�ำโครงการใหม่ 200 ล้าน ถึงของเรามันไมไ่ด้หวือหวาขนาดนั้น ก็แล้วแต่ว่าช่วงไหน

เป็นจังหวะของใคร แต่เราก็สะสมมาเยอะแล้ว 30 ปีแล้ว ก็จะเห็นเหมือนเป็นถาวรวัตถุ

เต็มไปหมด”
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ภาพรวมของตลาดอสังหาริมทรัพย์ในภาคอีสาน จะมี

ลักษณะแตกต่างกันไปตามศักยภาพและรายละเอียด

ของพื้นที่ ซึ่งในส่วนของจังหวัดใหญ่เช่นอุบลราชธานีแม้

จะเป็นจังหวัดใหญ่ แต่ลักษณะของตัวเมืองกลับแวดล้อม

ไปด ้วย พ้ืน ท่ี เกษตรกรรมการจึงส ่งผลให ้ตลาด

อสังหาริมทรัพย์ไม่เติบโตมาก ส่วนจังหวัดอุดรธานีเริ่ม

จะมีความเปลี่ยนแปลงด้านโครงสร้างสังคมมีการ

ประกอบอาชีพอย่างหลากหลาย ตลาดอสังหาฯจึงเริ่ม

ขยับตัวมากขึ้น 

“ที่ขอนแก่นมีแหล่งการศึกษามีแหล่งงานเยอะกว่าน่าจะ

ได้เปรียบ แต่เราไม่ช�ำนาญตลาดจังหวัดอื่นเรากไ็ม่รู้เรา

ก็มองเฉพาะตัวเรา แต่ถ้าท�ำเราก็จะท�ำให้มันน่าอยู่และ

อยูไ่ด้จริง ๆ อันนี้คือพิมานต้องท�ำ คือไมใ่ช่ตั้งเสร็จขาย

ได้เก็บสตางค์แล้วก็รวย อันนี้อาจจะมองในระยะสั้น”  

ส่วนแผนการที่จะขยายธุรกิจไปยังจังหวัดอื่นๆ “ชาญณรงค์” 

กใ็ห้ความกระจ่างว่า ในส่วนของพิมานกรุ๊ปไม่มีแผนจะ

ไปลงทุนนอกจังหวัดขอนแก่นในระยะเวลาอันใกล้ ส่วน

ในอนาคตก็ขึ้นอยู่กับความพร้อม ส่วนการขยายงานใน

เมืองขอนแก่นก็ยังคงเดินหน้าและสร้างโครงการใหม่ 

และอีกเหตุผลหน่ึงก็คือการลงหลักปักฐานในธุรกิจตัว

อื่นของครอบครัวท่ียังคงต้องได้พัฒนาให้แข็งแรงกว่าที่

เป็นอยู่เสียก่อน

 	

“ก็ต้องถือว่าเป็นบ้านเกิดเป็นฐานที่มั่นส�ำคัญ แต่ก็เคย

คิดอยู่เหมือนกันว่าเราควรจะท�ำหลายๆ จังหวัด หรือ

จังหวัดเดียวแล้วแตกไลน์ธุรกิจออกไป จนได้ข้อสรุปอัน

หนึ่งว่า การปักหลักอยูใ่นขอนแก่นจะท�ำให้เราได้เปรียบ

กว่า เพราะธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มันเป็นเรื่องของพื้นที่  

ข้อมูล แล้วก็ความต่อเนื่องของลูกค้า”

	

การน�ำเสนอจุดแข็งของพิมานก็คือเรื่องของความใกล้ชิด 

เอาใจใส่ดูแลและรับผิดชอบ ซึ่งเป็นสิ่งที่คนขอนแก่นจะ

สามารถรู้และสัมผัสได้ว่าเจ้าของ “พิมาน” ก็คือ  

“บุริสตระกูล” เป็นชื่อเสียงและความเชื่อถือไวใ้จ ที่ลูกค้า

เชื่อมั่นว่า ถ้าซื้อบ้านจากพิมานกรุ๊ปแล้วก็จะได้รับการ

ดูแลเอาใจใส่ไม่ทอดทิ้งส่วนแผนเร่ืองทุนในอนาคต 

“พิมานกรุ ๊ป”ยังไม่มีเป้าหมายท่ีจะเข้าไประดมทุนใน

ตลาดหลักทรัพย์  ถึงแม้ว่าจะมีความจ�ำเป็นส�ำหรับการ

ขยายตัวทางธุรกิจ แต่ “ชาญณรงค์” ก็มองว่ามีทั้งข้อดี

และข้อเสีย อีกทั้งในส่วนของครอบครัวกไ็ม่มีความ

ช�ำนาญ เพราะไม่เคยมใีครคิดมาก่อนว่าในอนาคตจะ

ต้องน�ำกิจการเข้าไประดมทุนในตลาดหลักทรัพย์ 

“กไ็ม่เห็นความจ�ำเป็นเร่งระดมทุน ไม่ทะเยอะทะยาน 

แล้วกไ็ม่คิดจะขยายกิจการทีเดียวมากๆ ฉะนั้นเรื่องตลาด 

หลักทรัพย์ยังเป็นเรื่องซึ่งก็ไมไ่ด้ตอบรับและปฏิเสธและ

ไม่มีอะไรกดดันเราด้วย แต่เรื่องความเป็นธุรกิจครอบครัว 

ต้องปรับตัวได้กับสังคมใหม่ๆ เรื่องการแข่งขันใหม่ๆ สิ่ง

แวดล้อมใหม่ๆ เรื่องโอกาสธุรกิจใหม่ๆ เราก็ต้องปรับตัว

ให้ดีขึ้นทันสมัยขึ้น มีกฎระเบียบมีวินัยเยอะขึ้นและ

ประมาณว่าอะไรเหมาะกับตัวเราเอง อนาคตก็ว่ากันไป

ใหม่ว่าเป็นยังไง”

ในยุคโลกาภิวัฒน์ การรุกคืบของทุนไมไ่ด้มีเพียงเฉพาะ

การบุกของทุนต่างชาติ หากแต่ทุนภายในที่มีความ

พร้อมทั้งทุน คน และองค์ความรู้ ก็ดูเหมือนจะสิ่งท้าทาย

ต่อความอยู่รอดของทุนท้องถิ่นเช่นเดียวกัน แต่ก็ยัง

ถือว่ามีข้อได้เปรียบเสียเปรียบแตกต่างกันไปตามองค์

ประกอบของแต่ละฝ่าย “ถ้าระดับทุนใหญ่ก็จะแข็งแรงกว่า 

ต้นทุนเขาสูงกว่า บางอย่างเขามีประสบการณ์มากกว่า 

เรื่องของทักษะการบริหารจัดการขนาดใหญ่คงท�ำได้ดี

กว่า”  
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แต่กใ็ช่ว่ากลุ่มทุนขนาดใหญ่จะได้เปรียบในทุกๆ ด้าน เช่นการที่ทุนท้องถิ่นปักหลัก

อยูใ่นพื้นที่มานาน จึงย่อมจะมีความผูกพันความและรับผิดชอบต่อลูกค้าฉันเพื่อน

บ้าน รวมทั้งขีดความสามารถของบุคลากรก็พัฒนาให้ทัดเทียมกันได้ ไม่เว้นแม้แต่

ความเป็นมืออาชีพท่ีทุนท้องถิ่นเองได้ส่งลูกหลานไปศึกษาวิชาการด้านบริหารจาก

มหาวิทยาลัยชั้นน�ำทั้งในและต่างประเทศ   

“ในท้องถิ่นก็ต้องตื่นตัวและปรับตัวเรื่องนี้  แต่ผมเชื่อว่าพอมีการแข่งขันกันทุกคน

จะปรับตัวไปในทางที่ดีขึ้น ส่วนในเรื่องกติกาก็ต้องท�ำให้สอดส่องและเกิดความ

ยุติธรรม  เช่น การคุ้มครองผู้บรโิภค เรื่องค่าใช้จ่ายในการใช้สิทธิต่างๆ ในการเสีย

ภาษใีห้กับท้องถิ่น การขออนุญาตต่างๆ ให้ชัดเจนเพราะผลประโยชน์มันจะได้ตกอยู่

กับสังคมท้องถิ่นและพื้นที่ด้วย” การเปิดประตูสู่อาเซียน อาจหมายถึงโอกาสที่ภาค

ธุรกิจจะบุกไปขยายตลาดในประเทศอื่นๆ แต่นั่นก็คือโอกาสของธุรกิจรายใหญ่ ซึ่ง

ในส่วนของทุนระดับท้องถิ่นเช่นพิมานกรุ๊ป “ชาญณรงค์” ก็เชื่อว่าท้องถิ่นจะมี

โอกาสน้อยกว่า ส่วนวัตถุดิบที่น�ำเข้าจากต่างประเทศก็อาจจะได้อานิสงส์จากการ

ลดหย่อนภาษใีนส่วนของวัตถุดิบ รวมทั้งเรื่องระบบโลจิสติกก็จะมีการพัฒนาอย่าง

เป็นระบบเชื่อมโยงประเทศต่างๆ ได้ทั่วถึงมากขึ้น 

“เออีซีผลกระทบที่คิดว่าจะมาถึงตัวเรามอง 2-3 ด้าน เรื่องที่เราจะขยายไปในตลาด

กลุ่มประเทศเออีซีอื่น ๆ ผมว่าโอกาสน้อยมาก แค่ขยายไปต่างจังหวัดยังเป็นภาระ

เลย และธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มันเป็นอย่างนั้นจริงๆ คือถ้าเราไปอาจจะไปแค่เงินซึ่ง

มันก็มีคนเยอะกว่าเราอีกเยอะเลย ถ้าเราจะไปแค่แบบก่อสร้างมันกไ็ม่เข้ากันกับพื้นที่

นั้น ๆ เราจะไปแค่บุคลากรไม่กี่คน เขาเรียนรูไ้ป มันแตกต่างกันไม่เยอะ”

โครงการในเครือพมิานกรุ๊ป
-  บริษัท อีสานพิมานกรุ๊ป จ�ำกัด (พัฒนาอสังหาริมทรัพย์)

	  พัฒนาโครงการหมู่บ้านจัดสรร ในชื่อหมู่บ้านพิมานชล 

	   พิมานธานี พิมานหรรษา   พิมานบุรี 

	  พัฒนาคอนโดมิเนียม ในชื่อพิมานคอนโด พิมานเลคไซท์ 

	   เมโทรคอนโด ซิตี้ปาร์ค และ นอร์ทปาร์ค

	  พัฒนาอาคารส�ำนักงาน ในชื่อ หลักเมืองออฟฟิศปาร์ค 

	   และเค.โอ.ปาร์ค

-  บริษัท พิมานพัฒนา จ�ำกัด (บริษัทรับสร้างบ้าน)

-  โรงแรมพิมานการ์เด้น ขอนแก่น 

-  โรงแรมดีมา ขอนแก่น

-  โฮมทีวี เคเบิ้ลทีวี

-  ก�ำลังมโีครงการร่วมทุนกับ บริษัท เพียวสัมมากร จ�ำกัด ในการพัฒนาโครงการ

บนถนนกัลปพฤกษ์  ม.ขอนแก่น พื้นที่ 15 ไร่ ประกอบด้วย ศูนย์บริการนักศึกษาและ

บุคลากร ร้านค้า โรงแรมและเซอร์วิสอพาร์ทเม้นต์
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เมื่อหลายสิบปีก่อนอาจไม่มใีครคาดคิดว่าธุรกิจการ	 ให้บริการด้านโรงแรมในพื้นที่

เล็กๆแถบภาคอีสานอย่างจังหวัดขอนแก่น จะเติบโตและสร้างมูลค่าได้อย่างมหาศาล แต่

ส�ำหรับธุรกิจโรงแรมโฆษะของตระกูล “โฆษะวิสุทธิ์” นอกจาก จะมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก

และรับรู้ทั่วกันในแวดวงธุรกิจและสังคมทั้งในแถบภาคอีสานแล้ว ถึงวันนี้กิจการโรงแรม

ยังด�ำรงและสืบทอดสู่รุ่นลูกรุ่นหลานอย่างแข็งแกร่งและยั่งยืนในมือของ “เจเนอเรชั่นที่ 

3” ที่มี “ชาติชาย โฆษะวิสุทธิ์” เป็นผู้ยืนอยูใ่นแถวหน้าในฐานะผู้บริหารสูงสุด

	

ตระกูล “โฆษะวิสุทธิ์” เป็นอีกหนึ่งตระกูลธุรกิจชื่อดังของจังหวัดขอนแก่น มีกิจการ 

“โรงแรมโฆษะ” ที่ขึ้นชั้นอันดับ 1 ของภาคอีสานมาตั้งแต่ ปี พ.ศ.2511 ซึ่งที่ถือว่าเป็น

โรงแรมที่ทันสมัยที่สุดในยุคนั้น แต่เมื่อมองย้อนกลับไปไกลกว่านั้นก็จะพบว่า ตระกูล 

“โฆษะวิสุทธิ์” ถือก�ำเนิดมาจากยุค “เถ้าแก่ซา แซโ่ค้ว” ที่เดินทางจากเมืองจีนเมื่อมีอายุ

เพียง 19 ปี โดยเข้ามาท�ำมาค้าขายของป่าและพืชไร่อยู่ที่จังหวัดขอนแก่น บุกเบิกโรงสีข้าว 

โรงเลื่อยไม้  ที่อ�ำเภอ กุมภวาปีและอ�ำเภอหนองบัวล�ำภู (ปัจจุบันเป็นจังหวัดหนองบัวล�ำภู) 

จนสามารถสร้างเนื้อสร้างตัว และประสบกับความส�ำเร็จสร้างธุรกิจเป็นมารดตกทอดสู่

ทายาทในยุคปัจจุบัน หรือที่รู้จักในนาม “โฆษะกรุ๊ป” ซึ่งเถ้าแกโ่ค้วซา มีทายาททั้งหมด 

12 คน โดยเกิดจาก ซุ่ยเอง แซ่ตั้ง จ�ำนวน 6 คน ได้แก่ เหมี่ยวเคียม แซโ่ค้ว, เชษฐ์ โฆษะ

วิสุทธิ์, สรรค์ โฆษะวิสุทธิ์, เหมี่ยวฮุง แซโ่ค้ว, นิรมล สุดสงค์ (โฆษะวิสุทธิ์) และสุพจน์ 

โฆษะวิสุทธิ์ 

ชาติชาย 
โฆษะวิสุทธิ์                                            

โฆษะ กรุ๊ป
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ในปี 2507 ธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด ได้มาก่อตั้งสาขา

ของธนาคาร ที่ถนนศรีจันทร์ จังหวัดขอนแก่น และได้

แต่งตั้งให้ “เถ้าแก่ซา” เป็นคอมปะโดร์ (นายหน้าหา

ลูกค้า) คนแรก และคนเดียวของธนาคาร

ในยุคปัจจุบันบริษัทที่ประสบความส�ำเร็จในธุรกิจมักจะ

แบ่งปันผลก�ำไรไปสร้างสาธารณะประโยชน์แก่สังคม แต่

นั่นกไ็มใ่ช่เรื่องใหม่ส�ำหรับยุคสมัยท่ีระบบเถ้าแก่เฟื่องฟู 

เช่นกรณีของ “เถ้าแก่ซา” ในยามที่ประสบความส�ำเร็จ

ในชีวิต จึงได้มองไปถึงอนาคตของลูกหลานชาวจีนโพ้น

ทะเลและลูกหลานชาวจังหวัดขอนแก่นที่ยังยากไร้และ

ขาดแคลนด้านการศึกษา   ดังนั้นในปี พ.ศ. 2471 โดย

ประมาณ “เถ้าแก่ซา” จึงได้ชักชวนเพื่อนๆ  คหบดีชาวจีน 

โพ้นทะเลและชาวไทยในจังหวัดขอนแก่น อาทิ เจ้าของ

กิจการโรงสีหงษ์แสงไทย ,  เจ้าของกิจการร้านกวงยูไ่ถ่ 

ฯลฯ โดยรวบรวมเงินซื้อที่ดินจ�ำนวน  8  ไร่เศษ   ก่อตั้ง

โรงเรียนสอนภาษาจีนและขนบธรรมเนียมแบบชาวจีน  

และเรียนรู้วิชาการภาคภาษาไทย  ชื่อว่าโรงเรียน ฮั่วเคี้ยว 

ราษฎร์อุทิศศึกษา  (ชื่อในสมัยนั้น)  ก่อนจะเปลี่ยนชื่อมา

เป็น “ฮั่วเคี้ยววิทยาลัย” ในที่สุด

	

อาจจะกล่าวได้ว่า โรงแรมโฆษะ เป็นอีกหนึ่งต�ำนานของ

ภาคอีสานและชาวขอนแก่น ซึ่งอาจนับได้ว่าเป็นสัญลักษณ ์

ของการเปลี่ยนผ่านการดูแลกิจการ “โฆษะกรุ๊ป” จาก

รุ่นหนึ่งมาสู่รุ่นสอง ภายใต้การกุมบังเหียน ของ “เชษฐ์ 

โฆษะวิสุทธิ์” บุคคลที่มีส่วนช่วยและเป็นหัวเรี่ยวหัวแรง

ส�ำคัญต่อกิจการของครอบครัว ซึ่งเขาก็คือ บุตรชายคน

โตของเถ้าแก่ซานั่นเอง 

ในปี 2510 รัฐบาลในสมัยนั้น มีนโยบายส่งเสริมการ

ลงทุน เพื่อกระตุ้นให้เกิดการสร้างงานในภาคธุรกิจ 

และด้วยวิสัยทัศน์ในการมองธุรกิจที่กว้างไกล ท�ำให้เขา

รู้ว่า นี่คือธุรกิจที่จะเติบใหญ่และสร้างความมั่นคงให้เขา

ในอนาคต เขาจึงได้ตัดสินใจเดินเข้าสู่ธุรกิจโรงแรม

อย่างเต็มตัว ด้วยการเริ่มต้นสร้างโรงแรมโฆษะ จนแล้ว

เสร็จในปี 2511 โดยมี ฯพณฯ พจน์ สารสิน อดีตนายก

รัฐมนตรี มาเป็นประธานในพิธีเปิด การตัดสินใจสร้าง

ธุรกิจโรงแรมสมัยนั้น ถือได้ว่าโฆษะเป็นโรงแรมที่ทันสมัย 

ที่สุดในภาคอีสาน อีกทั้งยังเป็นสถานที่ส�ำหรับต้อนรับ

แขกบ้านแขกเมือง คณะทูตจากต่างประเทศ ตลอดจน

ฝ่ายบริหารและข้าราชการชั้นผูใ้หญ่จากส่วนกลาง และ

นอกจาก “กลุ่มโฆษะ” จะมีฐานที่มั่นทางธุรกิจในภาค

อีสานแล้ว ยังได้มีการขยายกิจการไปสู่ธุรกิจอื่นๆ ที่

กรุงเทพมหานครฯ โดยในปี พ.ศ.2507 ได้ก่อตั้งบริษัท 

เฟอร์โกอุตสาหกรรม จ�ำกัด เป็นโรงงานผลิตโฟมฉนวน

กันความร้อน โฟมขึ้นรูปกันกระแทก ลังโฟมส�ำหรับใส่

ผัก ผลไม้ และอาหารทะเล  ปี พ.ศ.2509 ก่อตั้งบริษัท 

อุตสาหกรรมห้องเย็น R.C.K. จ�ำกัด เป็นห้องเย็นทีใ่หญ่

และทันสมัยใจกลางเมืองในขณะนั้น แต่เมื่อด�ำเนินกิจการ

จนครบ 40 ปี ก็ต้องหยุดกิจการ เพราะหมดสัญญาเช่า

ที่ดิน นอกจากนี้ยังมีบริษัท ไทยไอโซวอลล์ จ�ำกัด เป็น

โรงงานผลิตผนังส�ำเร็จรูปกันความร้อน ส�ำหรับสร้าง 

Clean  Room ห้องเย็น โรงงานผลิตเครื่องดื่มหรือ

อาหาร ตลอดจนโรงเลี้ยงไก่ระบบปิด

ในช่วงปลายยุคของเชษฐ์ ได้มีการลงทุนขยายกิจการ

โรงแรมเพิ่มเติมอีกครั้งหนึ่ง เนื่องจากเขาได้เล็งเห็นถึง

การเติบโตของจังหวัดขอนแก่น ในการเป็นศูนย์กลางของ

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และเป็นประตูเข้าสู่ประเทศ

ต่างๆ ในอินโดจีน โดยเริ่มโครงการก่อสร้างอาคารใหม่

เมื่อปี พ.ศ. 2536   ใช้เวลาก่อสร้างประมาณ 12 เดือน ใช้

ทุนประมาณ  250 ล้านบาท ลักษณะเป็นอาคารสูง 17 

ชั้น เชื่อมต่อกับอาคารเดิม เพื่อใช้เป็นห้องพักโรงแรม 

ประกอบด้วยห้องซูพีเรียร์ ห้องเดอะลุกซ์และห้องสูท

จ�ำนวน 120 ห้อง พร้อมกับอาคารประกอบ 2 ชั้นอีก 1 

หลัง นอกจากนี้ยังมีห้องประชุม ที่สามารถรองรับผู้เข้า

ร่วมสัมมนาได้กว่า 1,000 คน “เชษฐ์ โฆษะวิสุทธิ์” ได้

สมรสกับ “อมรรัตน์” สกุลเดิม “วิจิตรกาญจน์” มีบุตร

สาว 3 คน และบุตรชายคนเดียวคือ “ชาติชาย โฆษะวิสุทธิ”์ 

ทายาทรุ่นที่ 3 ทีไ่ด้เข้ามาสืบทอดกิจการโฆษะกรุ๊ป

ปัจจุบันโฆษะกรุ๊ป เข้าสู่ยุคที่ 3 ภายใต้การบริหารของ 

“ชาติชาย” ลูกชายคนเดียวของเชษฐ์ เรียนส�ำเร็จ

ปริญญาตรี จากมหาวิทยาลัย TOP 10 ด้าน

วิศวกรรมศาสตร์ ประเทศสหรัฐอเมริกา สาขาการ

ไฟฟ้าจากมหาวิทยาลัยเซาเทิร์น แคลิฟอร์เนีย  U.S.C , 
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ปริญญาโท สาขาการจัดการ สถาบันบัณฑิตบริหารธุรกิจ 

ศศินทร์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย โดย “ชาติชาย” 

เป็นบุตรชายเพียงคนเดียวของ “เชษฐ์ โฆษะวิสุทธิ์” 

และมีพี่สาว 3 คน

“ชาติชาย” เริ่มเข้ามาดูแลธุรกิจช่วยครอบครัวอย่าง

เป็นจริงเป็นจังตั้งแต่ปี 2534 แต่เขากไ็ด้รับการปลูกฝัง

ให้เรียนรู้ธุรกิจตั้งแต่เมื่อเริ่มรู้ความ ท�ำให้สามารถ

ซึมซับแนวคิดในการท�ำธุรกิจหลายอย่างจากพ่อทั้งนี้ก็

เพื่อเตรียมพร้อมที่จะก้าวขึ้นมาสานต่อกิจการในฐานะ

บุตรชายคนเดียว 

 

“ในขณะนั้น ที่ดินในตัวเมืองขอนแก่นก็แพงมากแล้วละ

ครับ ด้านหน้าโรงแรมโฆษะราคาประเมินจากกรมที่ดิน 

ตารางวาละ 200,000 บาท เดิมโฆษะมีที่ดินประมาณ 

5 ไร่เศษ ผมก็พยายามหาทางซื้อที่ดินข้างเคียงจนมี

ที่ดินทั้งหมดประมาณ 15 ไร่ จนวันนี้ก็ยังดใีจว่าตัดสิน

ใจไม่ผิดที่กัดฟันซื้อที่ดินเพิ่ม เพราะวันนั้นถ้าไม่ซื้อวันนี้ก็

คงไม่เหลือให้ซื้อ ที่ดินในเมืองมีค่อนข้างจ�ำกัดเมื่อมี

ที่ดินก็พัฒนาโครงการต่าง ๆ ได้ จึงสามารถท�ำให้เพิ่ม

มูลค่าทรัพย์สินได้สูงถึง 30 เท่า จากเดิมที่มีมูลค่า

ประมาณ 80 ล้าน”  

แม้ภาพรวมธุรกิจโรงแรมจะเจริญรุดหน้าไปได้ด้วยดี 

แต่ “ชาติชาย”กลับบอกว่า ก็มีช่วงที่บริษัทต้องเผชิญ

วิกฤตหนักมากเช่นกัน ซึ่งเป็นช่วงทีโ่ฆษะกรุ๊ปเดินหน้า

ขยายการลงทุนเพิ่มเติม ด้วยการก่อสร้างอาคาร

ศูนย์การค้าอาคารโรงแรมและส�ำนักงานให้เช่า จนกระทั่ง

ปี 2540 ซึ่งรัฐบาลสมัยนั้นได้ประกาศปรับระบบแลก

เปลี่ยนเงินตราใหม่เป็น “ระบบลอยตัว” ท�ำให้ค่าเงินบาท 

เมื่อเทียบกับเงินดอลล่าร์สหรัฐอเมริกาเปลี่ยนแปลง

อย่างมาก

 	

“เรามีเงินกู้เป็นยูเอสดอลล่าร์ เมื่อรัฐบาลประกาศลด

ค่าเงินบาท ท�ำให้ภาระหนี้สินของเราพุ่งสูงขึ้นมากเป็น

เท่าตัว ซ�้ำร้ายธนาคารก็หยุดปล่อยเงินกูใ้นส่วนอาคาร

สูงอย่างกะทันหัน ซึ่งท�ำให้ผู้รับเหมาก่อสร้างและบริษัท

ที่ขายวัสดุอุปกรณ์ต่างๆ ไมไ่ด้รับการช�ำระเงินไปด้วย 

และยิ่งไปกว่าน้ันรัฐบาลก�ำหนดนโยบายงดการจัด

ประชุมสัมมนา จึงท�ำให้เราเกิดปัญหาขาดสภาพคล่อง

อย่างหนักจนแทบไม่มีเงินพอจ่ายค่าไฟ และเงินเดือน

พนักงาน เพราะธุรกิจโรงแรมในภาคอีสานไมไ่ด้อาศัย

นักท่องเที่ยว ลูกค้าส่วนใหญ่มาจากการจัดงานประชุม

สัมมนาของภาคราชการ”

แต่ทว่ายังโชคดีท่ีโครงการก่อสร้างศูนย์การค้าเพิ่ง

เสร็จก่อนที่จะเกิดปัญหา เหลือเพียงโครงการขยายตึก

โรงแรมและส�ำนักงานที่ต้องหยุดชะงักไป โดยครั้งนั้น

ถือว่าโฆษะต้องเผชิญกับมรสุมท่ีถาโถมเข้าใส่อย่างหนัก

หน่วงและรุนแรงอย่างที่สุด “ชาติชาย” ในฐานะผู้กุม

บังเหียนธุรกิจที่บรรพบุรุษสร้างเอาไวใ้ห้ ต้องใช้ความ

ขยัน อดทด และสติปัญญา ในการแกไ้ขปัญหาด้วยความ

หนักแน่น กว่า 5 ปี ก่อนที่ทุกอย่างจะเริ่มคลี่คลายลงไป

“แม้เราจะประสบปัญหาการเงิน แต่เราไมใ่ช้วิธีการเลย์

ออฟพนักงานแม้แต่คนเดียว เราลดเงินเดือนตัวเอง และ 

ผู้บริหารระดับสูง เราเลือกวิธีพยายามลดค่าใช้จ่ายทีไ่ม่

จ�ำเป็น ประหยัด ต้องบริหารเงินสดอย่างมีประสิทธิภาพ

สูงสุด สร้างเครือข่ายพันธมิตรกับสื่อต่างๆ ใช้การ BARTER 

แทน CASH ในการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ พนักงานลา

ออกไม ่ รั บทดแทนแต ่ใช ้ การฝ ึ กอบรม เพื่ อ เพิ่ ม

ประสิทธิภาพการท�ำงานแทน เพราะธุรกิจโรงแรมจ�ำเป็น

จะต้องมีการบริการที่มาตรฐาน ส�ำหรับผู้ที่เราติดหนี้เรา

ให้ค�ำมั่นได้ว่า เรามีความจริงใจ และท่านจะได้รับการ

ช�ำระหนี้อย่างแน่นอน แต่ขอความเห็นใจโปรดใหโ้อกาส

และเวลา และทุกอย่างก็ค่อยๆ คลี่คลายไปในทางที่ดีขึ้น” 

การตัดสินใจในเชิงธุรกิจที่ส�ำคัญอีกประการหนึ่งก็คือ 

การท�ำสัญญาให้ “ตึกคอม” เช่าศูนย์การค้าโฆษะ โดย

หลังจากที่มีการปรับเปลี่ยนเป็นศูนย์คอมพิวเตอร์และ

ไอทีทีใ่หญ่ที่สุดของภาคอีสานแล้ว ท�ำให้เขามีเวลามาก

พอที่จะท�ำการ“โฟกัส”ธุรกิจโรงแรมและใช้เวลาคิดค้น

นวัตกรรมเพื่อสร้าง NEW PRODUCTS ส�ำหรับ 

KOSA GROUP (กรุงเทพ) ซึ่งเป็นธุรกิจในส่วนของ

โรงงานอุตสาหกรรม  

การพัฒนาในรุ่นที่ 3 นี้ ก็มีการต่อยอดน�ำสินค้าที่มีอยู่

มาสร้างนวัตกรรม เช่น บริษัท เฟอร์โกฯ ร่วมกับบริษัท 



212  บทสัมภาษณ์นักธุรกิจผู้ขับเคลื่อนเศรษฐกิจอีสาน 

ผู้ผลิต EPS น�ำเทคโนโลยีจากประเทศนอร์เวย์ ในการใชโ้ฟม สร้างคอสะพานและถนน 

แทนการตอกเสาเข็ม มาแนะน�ำแก่กรมโยธาธิการและกรมทางของเมืองไทย และเกิดการใช้

จริง ทีโ่ครงการสะพานวัดนครอินทร์ข้ามแม่น�้ำเจ้าพระยา ซึ่งปัจจุบันก็คือสะพานพระราม 

5  รวมทั้งสะพานเล็กอีกหลายสะพานตลอดถนนสายนครอินทร์ “นวัตกรรมบ้านสู้ภัยน�้ำ

ท่วม” เมื่อน�้ำหลากมาบ้านสามารถลอยขึ้นอยู่บนผิวน�้ำได้ บ้านไม่ต้องถูกน�้ำท่วมและบ้าน 

KNOCKDOWN  ประหยัดพลังงานที่สามารถสร้างเสร็จภายใน 9 วัน ทั้งยังร่วมเป็น 

PARTNER กับ GOLDMARK TECHNOLOGY ผูไ้ด้รับสิทธิบัตร SMAC จาก

ออสเตรเลีย เป็นเทคโนโลยีการประหยัดพลังงานอย่างน้อย 20% โดยร่วมกันน�ำเทคโนโลยี 

SMAC + ISOWALL มาสร้างหนึ่งในอาคารที่ประหยัดพลังงานมากที่สุดในโลก คืออาคาร

โรงงาน ROLLY TASKER ซึ่งเป็นโรงงานผลิตใบเรือยอร์ชทีใ่หญ่ที่สุดในโลกที่จังหวัด

ภูเก็ต จนกลายเป็นกรณีศึกษาในด้านการอนุรักษ์พลังงาน  

ผลจากการด�ำเนินธุรกิจรวมทั้งการส่งเสริมและสนับสนุนองค์กรต่าง ๆ  ท�ำให้“ชาติชาย” มี

ความเข้าใจวิถีการท�ำธุรกิจจนน�ำไปสู่การปรับปรุงระบบการบริหารงานใหม่ โดยพยายาม

ย้ายโรงงานและส�ำนักงานของแต่ละบริษัทมาอยู่ด้วยกัน และตั้งส�ำนักประธานขึ้นมาควบคุม

ดูแลกิจการของบริษัทในเครือ โดยให้มีกรรมการผู้จัดการควบคุมดูแลขึ้นตรงกับส�ำนัก

ประธาน ทั้งนี้เพื่อลดค่าใช้จ่ายและขั้นตอนการด�ำเนินงาน ตลอดจนเพิ่มความคล่องตัวให้

มากยิ่งขึ้น 

“สะสมความด ีตอบแทนบุญคุณแผ่นดนิและในหลวง”
ไผมถือว่ามรดกที่ผมได้รับจากคุณพ่อเชษฐ์  ที่ผมคิดว่ามีค่าที่สุดซึ่งมากกว่าทรัพย์สินเงิน

ทอง คือ “กระดาษเช็ดปาก 1 แผ่น” จ�ำได้ว่าวันนั้นผมนั่งอยู่กับท่านที่ห้องอาหารโรงแรม

โฆษะ ท่านนั่งบนรถเข็นและพูดไมไ่ด้ เพราะถูกคุณหมอเจาะคอด้วยโรคมะเร็งกล่องเสียง 

ท่านหยิบกระดาษเช็ดปากมาเขียนข้อความให้ผม 3 ข้อ  เป็นภาษาอังกฤษ แปลเป็นภาษา

ไทยได้ดังนี้ 

พวกเราครอบครัวโฆษะ  : ต้องมีความจงรักภักดีต่อราชบัลลังก์ของในหลวง

พวกเราครอบครัวโฆษะ  :	 พร้อมที่จะแบ่งปันความมั่งมใีห้กับสังคมของเรา 

พวกเราครอบครัวโฆษะ  :	 ต้องดูแลความผาสุกของพนักงานของเราทุกคน

	

หลังจากวันนั้นไม่นานนักท่านก็จากพวกเราไปอย่างสงบเมื่อต้นปี 2543

	

โฆษะกรุ๊ปเรามีสโลแกน “งานอดิเรกครอบครัวโฆษะ เรามุ่งมั่นสะสมความดี” เราพยายาม

ท�ำให้ครบทั้ง ชาติ ศาสนา พระมหากษัตริย์ รวมทั้งมิติอื่นๆ ทั้งด้านการศึกษา การกีฬา 

การรับบริจาคโลหิต เช่น รณรงค์ให้ซื้อสินค้าไทย การพัฒนาบ้าน Knock-Down เพื่อน�ำ

ไปใช้ที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ การให้ผู้บริหารและพนักงานโฆษะกรุ๊ปร่วมเป็นอาสา

สมัครมูลนิธิราชประชานุและสภากาชาดไทย ในการช่วยผู้ประสบภัยพิบัติต่างๆ เป็น
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ประธานอัญเชิญพระบรมสารีริกธาตุจาก 3 ประเทศ ชุดที่เดินทางรอบโลกสู่ จัดโครงการ

ธรรมะเยียวยาสังคมทุก  การทูลเกล้าฯ ถวายที่ดิน 42 ไร่ บ้านเหมือดแอ่ อ.เมือง จ.ขอนแก่น 

ผ่านมูลนิธิชัยพัฒนา ท่าน ดร.สุเมธ เลขาธิการมูลนิธิฯ ได้กล่าวไว้ว่า “เป็นที่ดินที่สวยที่สุด  

ที่มีคนเคยทูลถวายมา” นอกจากนี้ยังได้แบ่งพื้นที่บริเวณด้านหน้าโรงแรมโฆษะ ให้กับ

สภากาชาดไทยได้ปรับปรุงพื้นที่เป็นห้องรับบริจาคโลหิต 

	

การสะสมความดี ไม่จ�ำเป็นต้องใช้เงินมากมาย ท�ำได้เองโดยไม่ต้องรอเปิดจองหรือเปิด

ประมูล ไม่ต้องแก่งแย่งกัน ไม่ต้องกลัวของปลอม ส่วนมูลค่านั้นไปเพิ่มให้แก่ตัวของผู้สะสม 

ยิ่งสะสมความดียิ่งมากก็ยิ่งท�ำให้คนนั้นเป็นคนที่มีคุณค่ามากขึ้น หรืออาจจะกล่าวว่าเป็น

คนที่มีคุณค่าต่อองค์กรหรือวงศ์ตระกูล  จนกระทั่งเป็นคนที่มีคุณค่าต่อแผ่นดิน ชาติ 

ศาสนา พระมหากษัตริย์ และที่มีประโยชน์มากที่สุดที่ผู้สะสมจะได้รับคือ ความสุขใจ และ

บุญกุศล สังคมใดจะสงบสุขสันตไิด้ต้องอยู่บนหลักแห่งความยุติธรรม คุณพ่อผมสอนเสมอ

ให้เห็นแก่ส่วนรวม ผมก็สอนลูกผมเช่นกัน และสอนเขาว่า “จะท�ำอะไรต้องระวังอย่าให้คน

อื่นเดือดร้อน” อย่าเห็นแก่ตัว ต้องมีจิตใจเอื้อเฟื้อเผื่อแผ่ และมีน�้ำใจช่วยเหลือผู้อื่นเสมอ 

ต้องขอออกตัวว่า ผมยังไม่ถือว่าประสบความส�ำเร็จทีเดียวนัก  การ Complete Mis-

sion ของรุ่นที่ 3 คือการใช้หนีใ้ห้หมดก่อนส่งมอบต่อให้รุ่นที่ 4 ใหไ้ด้ จึงจะถือว่าประสบ

ความส�ำเร็จ 

ชาติชายกล่าวทิ้งท้าย... “ผมมีนโยบายให้แก่ทีมงานของเราเสมอว่า แขกผู้มาเยือนเดินเข้า

ประตโูรงแรมโฆษะมา อาจจะยิ้มหรือไม่ยิ้ม เราไม่อาจคาดการณ์ได้ แต่เรามีหน้าที่จะท�ำ

อย่างไรให้ผู้มาใช้บริการ เดินกลับออกไปจากโรงแรมโฆษะด้วยรอยยิ้มและความประทับใจ” 

ธุรกจิของครอบครัวโฆษะวสิุทธิ์
-  โรงแรมโฆษะ ขอนแก่น

-  ศูนย์การค้าโฆษะ มอลล์ (ปัจจุบันคือ ตึกคอม ขอนแก่น)

-  บริษัท ไทยไอโซวอลล์ จ�ำกัด ผู้ผลิตผนังส�ำเร็จรูปกันความร้อน

-  บริษัท เฟอร์โก อุตสาหกรรม จ�ำกัด ผู้ผลิตโฟมกันกระแทก บรรจุภัณฑ์โฟมกล่อง 

และโฟมเพื่อการก่อสร้าง

-  บริษัท โค้วซา อินดัสเตรียล จ�ำกัด ผู้ผลิตผลิตภัณฑ์จากพลาสติก
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เมื่อครั้งวิกฤตเศรษฐกิจ 2540 ทีไ่ด้สร้างความพินาศทางเศรษฐกิจแก่ประเทศไทยเอาไว้

อย่างเหลือคณานับ และว่ากันว่าตัวจุดชนวนวิกฤตก็คือธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ซึ่งก็ดู

เหมือนว่าธุรกิจสาขานีไ้ด้กลายเป็นผู้ร้ายในสายตาของผู้คน ทั้งทีโ่ดยความเป็นจริงแล้ว

วิกฤติเกิดขึ้นเพราะการน�ำเอาที่ดินมา	ปั่นเก็งก�ำไรโดยคนกลุ่มหนึ่ง ซึ่งไมใ่ช่นักธุรกิจตัวจริง

เสียงจริง โครงการใหญ่ๆ จ�ำนวนมาก ได้กลายสภาพเป็นซากปรักหักพังทางเศรษฐกิจ  

แตใ่นบรรดานักธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ตัวจริงเสียงจริง หลายคนซึ่งได้คาดการณ์ในสิ่งที่

จะเกิดขึ้นและสามารถเอา	 ตัวรอดจากวิกฤตครั้งนั้นมาได้ ซึ่งในจ�ำนวนนี้มี “ศิริการกรุ๊ป” 	

ที่มี “ธนะ ศิริธนชัย” เป็นหัวเรือใหญ่รวมอยู่ด้วย

	

“ผมเกิดบุรีรัมย์ เกิดบ้านแม่ เมื่อวันที่ 16 มีนาคม 2514 แต่ว่าเกิดไม่กี่เดือนก็ย้ายมาอยู่

ชุมแพ เรียนประถมศึกษาที่ชุมแพ มาต่อมัธยมที่ขอนแก่นวิทยายน จบแล้ว ไปต่อ 

เศรษฐศาสตร์ธรรมศาสตร์ แล้วไปจบปริญญาโทด้านการบริหารจากสหรัฐอเมริกา”  

หลังจากจบการศึกษาด้านบริหารธุรกิจจากต่างประเทศ “ธนะ” ก็คิดว่าตัวเองคงจะหนี

ในเรื่องของการท�ำธุรกิจไปไม่พ้น แต่ก็ยังมีความคิดที่จะหาประสบการณ์จากการท�ำงาน

จากนอกบ้าน จึงไดไ้ปสมัครเพื่อสัมภาษณ์งานกับบริษัทต่าง ๆ ในกรุงเทพฯไว้หลายแห่ง 

ซึ่งกไ็ด้รับการตอบรับเป็นที่น่าพอใจ แตไ่ม่ทันจะได้ลงมือ กิจการอพาร์ทเม้นท์ของ

ครอบครัวที่เคยถูกเช่าไปท�ำโรงแรมกลับถูกส่งคืนเพราะผู้เช่าท�ำต่อไมไ่หว เขาจึงถูกเรียก

ตัวกลับมาช่วยดูแลกิจการอพาร์ทเม้นท์ เป็นเหตใุห้ความคิดที่จะออกไปหาประสบการณ์

ข้างนอกต้องหยุดชะงักลง ขณะที่ธุรกิจของครอบครัวที่เริ่มต้นไวโ้ดยพ่อของเขา ซึ่งมีทั้ง

โรงแรมแก่นอินน์ โรงสีมีชัย ตลาดสดบริเวณท่ารถเมืองชุมแพทั้งหมด และมีชัยแมนชั่น

เป็นอพาร์ทเม้นท์ขนาด 500 ห้อง เป็นกิจการที่พ่อของเขาลงทุนไวใ้นกรุงเทพฯ ทั้งหมด

เป็นกิจการของครอบครัว และอยูใ่นกงสีทั้งหมด

ธนะ 
ศิริธนชัย                                   

ศิริการกรุ๊ป (กลุ่มวราสิริ)
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“ไปดูธุรกิจครั้งแรก บอกตรงๆ ว่าไม่รู้เรื่องเลย งงๆ อยู่ 

บอกให้ท�ำอะไรก็ท�ำหมด เราก็ท�ำตามหน้างานบังคับ 

อะไรจ�ำเป็นก็ท�ำหมดเป็นช่วงของการเรียนรู้ แต่หลังจาก

จบงานทีไ่ด้รับมอบหมายแล้ว ตอนนั้นพ่อก็เริ่มธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์และตัวเช่าซื้อไว้บ้างอยู่แล้ว แต่มันยัง

เล็กๆ มาก ก็ประมาณปีที่ผมจบ จบธรรมศาสตร์

ประมาณปี 34 จบโท 35-36 ประมาณปี 37 ไปช่วยงาน 

อพาร์ทเม้นท์ประมาณปีกว่าๆ เสร็จแล้วพ่อก็บอกมีงาน

ทางนี้จะให้ช่วยดู ผมก็เลยกลับมาขอนแก่นอีก ก็เลยตาม

เลย ได้มาอยู่ขอนแก่น”

	  

ปัจจุบันพ่อของเขามีอายุ 75 ปี กิจการทั้งหมดที่ปล่อยให้

ลูกๆ หลานๆ ช่วยกันดูแล พ่อจะให้อิสระในการบริหาร

โดยไม่ลงมาดใูนรายละเอียดมากนัก เพียงแต่จะให้

นโยบายกว้างๆ  และปล่อยให้บริหารอย่างมีอิสระเต็มที่ 

กิจการครอบครัว “ศิริธนชัย” ต้องถือได้ว่ามีอยู ่

หลากหลายแนว ซึ่งการเข้ามาช่วยดูแลกไ็มไ่ด้มีแต่ลูก

ของพ่อเท่านั้น เช่นกิจการโรงสีและอพาร์ทเม้นท์ก็มีลูกพี่

ลูกน้องของพวกเขาเข้ามาช่วยดูแล  แตใ่นส่วน “ธนะ” ที่

แยกออกไปท�ำธุรกิจของตัวเอง ก็ยังเข้ามาช่วยดูแลใน

บางโอกาส เช่น กิจการโรงแรมแก่นอินน์ โดยธนะจะเป็น

ผู้อนุมัตใินเรื่องส�ำคัญ รวมทั้งนโยบายและการตัดสินใจ

ลงทุนของกงสีด้วย

	

ก่อนจะตัดสินใจเริ่มต้นธุรกิจของตัวเอง พ่อของเขาก็

เคยริเริ่มลงทุนในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์กับเช่าซื้อไว้บ้าง

แล้ว แต่ขนาดของธุรกิจสาขานี้ก็ยังถือว่ามีขนาดเล็ก

มากในสายตาของเขา ขณะที่ธุรกิจเช่าซื้อหรือไฟแนนซ์ที่

เกิดขึ้นในยุคของพ่อก็มีอยู่เพียงแห่งเดียว อีกทั้งยังเป็น

กิจการที่พ่อใช้วิธีชักชวนมืออาชีพเข้ามาเริ่มต้นและให้

บริหาร

“กว่าจะเริ่มต้นท�ำธุรกิจเอง ลงทุนเอง เปิดกิจการเองนี่ 

กไ็ล่ตั้งแต่ผมจบปริญญาโทมาตอนนั้นอายุ 22 มาเรียนรู้

งานอีก 3 ปี จึงจะพอรู้อะไรบ้าง เริ่มจะจับทางได้ว่าอะไร

ควรจะไปทางไหนอย่างไร ก็เรียนรู้พัฒนามาเรื่อยๆ 

ความรู้มันก็เติบโตตามธุรกิจ สมองมันโตตามธุรกิจ พอ

ธุรกิจมันโตขึ้น สมองของเราก็มองได้กว้างขึ้น เริ่มต้นมา

แล้วจับทางได้ก็อายุ 25”

กิจการที่“ธนะ”ตัดสินในแยกออกมาด�ำเนินการด้วยตัว

เองมีธุรกิจเช่าซื้อรถยนต์กับธุรกิจและธุรกิจพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ ซึ่งขณะนั้นสัดส่วนธุรกิจเช่าซื้อจะมีน�้ำ

หนักมากกว่าพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ โดยกิจการเกือบ

ทั้งหมด จะถูกแยกออกเป็นบริษัทย่อยโดยใช้ชื่อของ 

“ธนะ” เข้าไปผสมกับค�ำอื่น เช่น กิจการที่ขอนแก่น จะใช้

ชื่อ ธนชัย ธนโชติ กิจการที่จังหวัดอุดรธานี ชื่อ ธนวัฒน์ 

ธนเอก จังหวัดเลยมีบริษัทเดียวชื่อ ธนพล ส่วนที่จังหวัด

ชัยภูมิ มีชื่อว่า ธนภูมิ ซึ่งนับรวมทั้งที่เขาบอกว่านึกชื่อ

ไม่ทันก็มีอยู่ทั้งหมดประมาณสิบกว่าบริษัท 

เหตุผลที่ท�ำให้เขาต้องแยกเป็นบริษัทย่อย ก็คือต้องการ

ให้ธุรกิจไม่มีการรวมศูนย์ เพราะการจัดการในแต่ละ

พื้นท่ีที่กิจการเหล่านั้นตั้งอยู่จะมีรายละเอียดแตกต่าง

กันไป ทั้งลูกค้าและปัญหาที่จะต้องแกไ้ข นอกจากนี้ยังให้

อ�ำนาจผู้จัดการในแต่ละบริษัทเทียบเท่ากับหุ้นส่วน โดย

สร้างแรงจูงใจแก่เขาเหล่านั้นด้วยผลตอบแทนที่ขึ้นลง

ตามผลประกอบการ ซึ่งเป็นวิธีคิดที่แตกต่างไปจาก

ไฟแนนซ์รายใหญ่ระดับชาติอย่างส้ินเชิงแนวคิดเร่ือง

กระจายอ�ำนาจ กระจายการจัดการตัวเองออกไปสู่การ

ตัดสินใจของผู้บริหาร “ธนะ” อธิบายว่านี่คือแนวโน้ม

แห่งอนาคต ซึ่งสุดท้ายแล้วการบริหารธุรกิจจะต้องมุ่ง

ไปแนวทางนี้ สภาวะหรือรูปแบบการบริหารงานใน

ปัจจุบันเป็นเพียงสภาพชั่วคราว สุดท้ายแล้วในอนาคต

จะมีเส้นแบ่งบางๆ ระหว่างเจ้าของธุรกิจกับนักบริหาร 

ธุรกิจที่จะเกิดการพลักผันไปมาไดไ้ม่ยาก 
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“มันหนไีม่พ้น ผมคิดว่าอนาคตคน เขาจะมีความคิดที่ค่อนข้างเป็นอิสระมากขึ้น แล้วก็จะ

จัดการกับตัวเองมากขึ้น เป็นเรื่องอะไรที่เป็นกระแส มันเกิดขึ้นตามไทม์มิ่ง เพราะคนหูตาก

ว้างขึ้น เห็นอะไรมากขึ้น รับรู้อะไรมากขึ้น การปิดกันอะไรมันก็จะยากมากขึ้น”

นอกจากจะขอค�ำปรึกษาจากพ่อของเขา การท�ำงานของเขายังใช้วิธีการศึกษาข้อมูลอย่าง

รอบด้าน  จากนั้นจึงท�ำการประมวลความคิดโดยรวม เมื่อศึกษาข้อมูลครบด้านแล้วจึงเข้า

สู่ขึ้นตอนของการจัดกลุ่มก้อนของโจทย์ค�ำถามเพื่อตัดสินใจว่าจะต้องขอค�ำปรึกษาจากผู้

ใดบ้าง ซึ่งในบางครั้งอาจจะต้องใช้วิธีปรึกษาคนสิบคนต่อหนึ่งเรื่อง จากนั้นจึงน�ำมา

ประมวลเป็นความคิดเพื่อใหไ้ด้ข้อสรุปวา่ส่ิงที่ควรจะเป็นคืออะไรข้อมูลท่ีได้เพียงพอหรือไม่ 

สิ่งเหล่านี้คือกระบวนการที่เขาเชื่อว่าประสบการณ์ส�ำคัญกว่าตัวเลข เพราะตัวเลขเป็นส่วน

หนึ่งของการน�ำมาประกอบ 

“นี่ผมเห็นมากับตา เวลาคนเขียน เขียนให้มันเวิร์คมันก็เวิร์ค เขียนให้มันไม่เวิร์คมันกไ็ม่เวิร์ค 

สุดท้ายแล้วเนี่ยมันก็เป็นส่วนประกอบของการตัดสินใจ ว่าที่เขาเขียนมาเราก็ต้องไปวิเคราะห ์

อีกว่า เขียนมาสมเหตุสมผลไหม บางทีมันมี Bias ในตัวเลข ไมใ่ช่ว่าเห็นตัวเลขแล้วเราเชื่อ

มันไมใ่ช่”

แม้ว่าประสบการณ์ของพ่อบวกกับความรู้ด้านเศรษฐศาสตร์ของตัวเองจะมีความต่างใน

หลักคิดบางประการแต่ก็สามารถน�ำมาผสมผสานกันได้ โดยจากน�ำเอาประสบการณ์ของ

พ่อมาประยุกต์ใช้ อีกทั้งสิ่งทีไ่ด้รับจากชั้นเรียนกลับเป็นเพียงการซึมซับเอาวิธีคิดในด้าน

กว้างมากกว่าวิธีปฏิบัติแบบลงรายละเอียด 

“ที่เรียนมาจะเอามาใช้จริงๆ ไม่ค่อยมี จากนั้นก็มาเป็นการเรียนรู้เอาจากการฟังจากการ

ถาม พอลงมือท�ำเราก็รู้อะไร แต่ถ้าไม่รู้เราก็ถาม เพราะจริงๆ นักธุรกิจมันไมไ่ด้รู้อะไรทุก

เรื่องหรอก มันขึ้นอยู่กับการฟังแล้วก็ถาม คือเราไม่รู้เรื่องอะไรไมใ่ช่เรื่องยากเพราะในโลกนี้

มีคนรู้ เรากไ็ปหาจนรู้จนได้ อะไรเราไม่จ�ำเป็นต้องท�ำเป็น เราไปหาคนที่ท�ำเป็นมาช่วย เพราะ

งานของนักธุรกิจจริงๆ คือการบริหารคน การบริหารทรัพยากรคน”

ขนาดของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ปัจจุบัน มีอัตราการสร้างบ้านโดยเฉลี่ยโดยประมาณกว่า 

100 หลังต่อปี โดยโครงสร้างการบริหารโครงการของธุรกิจสาขานี้มีหลายรูปแบบ บาง

โปรเจคต์ใช้วิธีร่วมทุนกับหุ้นส่วน ขณะที่บางโปรเจคต์ลงทุนเองทั้งร้อยเปอร์เซ็นต์ ซึ่งใน

การตัดสินใจลงทุนแต่ละครั้ง บางโครงการฯเลือกใช้วิธีมองหาหุ้นส่วนเข้ามาร่วม บาง

โครงการเป็นโปรแจ็กซ์ที่มีคนน�ำมาเสนอ นั่นเป็นเพราะเจ้าของโปรเจคต์เหล่านั้นมีความ

เชื่อถือต่อ “ธนะ” โดยตรง 

“เพราะว่าโปรเจคต์มีหลายไซต์ ที่ท�ำเองก็มไีซต์งานที่หนองไผ่ ไซต์ที่มิ่งเมือง ใช้แบรนด ์

วราสิริ ชื่อนี่น้องเป็นคนตั้ง เขาก็คงว่ามันต้องมีชื่ออะไรซักชื่อหนึ่งที่เป็นแบรนด์ที่เราจะ

สร้าง ศิริก็อาจจะมาจากนามสกุล วราก็อาจจะหมายถึงสิ่งที่ดีอะไรแบบนี้” 
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เช่นกรณีของโครงการตลาดต้นตาลท่ีก�ำลังเป็นทอล์ค

ออฟเดอะทาวน์ ก็คือการขยายแนวความคิดธุรกิจอีก

แบบหนึ่ง เป็นแนวความคิดที่จะสามารถพัฒนาโครงการ

แตกออกไปได้หลายรูปแบบ ซึ่งการท�ำโครงการฯ รูปแบบ 

เดิมมักจะเป็นการขายขาด แตโ่ครงการตลาดต้นตาล

เป็นการพัฒนาโครงการเพื่อการให้เช่า หลังจากนั้นอาจ

จะมีการพัฒนาแตกออกไปได้หลากหลาย 

“ผมก็มาพิจารณาว่าเอ๊ะมันก็น่าจะถึงเวลาที่ แทนที่จะท�ำ

มาแล้วจบไป ก็หาอะไรที่มันท�ำมาแล้วมันอยูไ่ปเรื่อยๆ 

ของมัน มโีครงสร้างจากค่าเช่าอะไรท�ำนองนั้น”

เมื่อต้องท�ำธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ก็ย่อมต้องเกี่ยวข้อง

กับการตัดสินใจซื้อที่ดิน ซึ่งตัวเขามองว่าการตัดสินใจ

ซื้อที่ดิน นอกจากการดูท�ำเลเป็นสิ่งแรก สิ่งส�ำคัญกว่า

นั้นก็คือต้องดูก�ำลังของตัวเองจากน้ันจึงเปรียบเทียบ

ราคากับท�ำเลที่ตั้ง และเมื่อได้ข้อสรุประหว่างท�ำเลกับ

ราคาแล้วก็ต้องจินตนาการให้ออกว่าจะท�ำอะไรได้กับ

ที่ดินแปลงนี้หรือมองให้ออกว่ามีมูลค่าอะไรซ่อนอยู่บน

ที่ดินผืนนี้ หรือสามารถพัฒนาขึ้นมาตามโจทย์ที่เราตั้งไว้

ในใจใหไ้ด้ก่อน ก่อนที่เราจะตัดสินใจซื้อทีใ่นแต่ละแปลง 

จากนั้นจึงจะสามารถดึงเอามูลค่าออกมาได้ ในส่วนของ

ทิศทางตลาดอสังหาริมทรัพย์ในเมืองขอนแก่น “ธนะ” 

บอกว่าเป็นสิ่งที่มองไม่ยาก เพราะโดยความเป็นจริงแล้ว

เมืองแต่ละเมืองจะมีรูปแบบการพัฒนาและการเติบโตที่

คล้ายๆ กัน  ไม่เว้นแม้แต่กรุงเทพฯ หรือเมืองใหญ่ๆ 

เพราะรูปแบบของเมืองมักจะมีแนวโน้มที่จะเบ่งตัวออกไป 

เพียงแต่ว่าจะขยายตัวในรูปแบบไหนเป็นความแตกต่าง

ในรูปแบบท่ีนักธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ล้วนมองออก 

เหมือนๆ กัน

“แต่ปัญหาก็คือใครจะจัด Timing ได้ดีกว่ากัน เพราะ

ว่า Timing เนี่ย เมืองมันมีการเบ่งตัวแล้วก็มีการชะลอ

แล้วก็อาจจะมีการเบ่งตัวอีก คราวนี้ปัญหาของมันก็คือ

ว่าราคาที่ดินแล้ววัฏจักรราคาที่ดินมันเป็นวงโคจร ก็คือ

ว่ามันมีขึ้นแล้วก็มีลง แล้วมันก็กลับขึ้นมากลับมาขึ้นใหม่ 

มันมไีซเคิลของมันประมาณ 10 ปี ฉะนั้นคนท�ำที่ดินจะ

ต้องกะให้ดี” 

ปัจจุบันนอกจากธุรกิจเช่าซื้อ ซึ่งมโีวลุ่มใกล้เคียงกับ

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ “ธนะ” ยังมีที่ดินในเมืองขอนแก่น

เป็นจ�ำนวนนับพันไร่ นอกจากนี้ยังมีที่ดินในเมืองชุมแพ

เมืองที่เคยเป็นรากฐานส�ำคัญของธุรกิจครอบครัวอยู่

จ�ำนวนหนึ่ง รวมทั้งในกรุงเทพฯและเชียงใหม่ประมาณ

แห่งละ 20 -30 ไร่

 

“เวลาผมท�ำธุรกิจเวลาคิดไปทางดีผมจะคิดไม่ค่อยมาก 

สมมติว่าคิดว่าจะได้เท่านั้นเท่านี้คิดแล้วเห็นภาพก็จะจบ 

แต่สิ่งที่ผมจะใช้เวลากับมากก็คือว่า ถ้าเกิดมันแย่แล้ว

เราจะไหวไหม เรามีทางออกไหม แผนการทางออกคือ

อะไร แผนการที่สองคืออะไร แผนการรับมือคืออะไร ถ้า

มันแย่สุดๆ แล้วมันจะเป็นอะไร” 

	

นี่คือกระบวนการส�ำคัญที่“ธนะ”มักจะใช้เวลาส่วนใหญ่

ในช่วงระหว่างการตัดสินใจท่ีจะเร่ิมต้นโครงการขนาด

ใหญ่ เป็นวิธีคิดที่ค่อนข้างจะสวนทางกับนักลงทุนประเภท 

“ลุยแหลก” เมื่อมีปัญหากันก็มักจะคิดแต่จะไปหน้า ไม่

คิดจะมองย้อนกลับ เป็นการคิดแบบเล็งผลที่ดีเลิศ 

มากกว่าการคิดเผื่อไว้ส�ำหรับในยามทีโ่ครงการล้มเหลว 

ซึ่งในกรณีของเขาจะใช้จังหวะสถานการณ์จะเป็นตัว

ก�ำหนด เพราะเหตุผลก็คือการท�ำธุรกิจไมไ่ด้หมายถึงไม่

หวังผลเลิศหรือระมัดระวังจนไม่กล้าท�ำอะไร 

กับแผนธุรกิจที่จะเดินในระยะสั้นกับระยะยาว ในระหว่าง

นี้มโีครงการ“ตลาดต้นตาล”เป็นโปรเจคต์ที่ “ธนะ” ใน

นามของ “ศิริการกรุ๊ป” เป็นโครงการพัฒนาตลาดรูป

แบบใหม่ที่ต่อเนื่องด้วยโครงการคอนโดมิเนียม ที่อยูใ่น

พื้นทีโ่ครงการเดียวกัน นอกจากนี้ยังมีที่เปิดหน้าโครงการ 

ไว้เช่น บึงแก่นนคร โครงการเฟสสองที่อยูใ่นระหว่าง

ด�ำเนินโครงการ และเฟสสามที่อยูใ่นขั้นตอนของการเต

รียมที่ดินขนาด 50-60 ไร่ และโครงการหนองไผ่บน

เนื้อที่อีก 70 ไร่ ซึ่งมีก�ำหนดแล้วเสร็จภายในระยะเวลา 

2-3 ปี ส่วนโครงการในระดับโปรเจคต์ขนาดใหญ่ก็คือ

การพัฒนาที่ดินแปลงหลักขนาด 700 ไร่ บริเวณรอบๆ 

สถานีขนส่งแห่งที่ 3 ซึ่งเป็นโครงการระยะยาว เป็น

โครงการสร้างโครงสร้างพื้นฐานใหม่ทั้งระบบเพื่อให้

สามารถรองรับสาธารณูปโภคและรองรับเมืองใน

อนาคต 
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“ก็มีเฮียชรินทร์ (โชควิริยะ)มาช่วย แต่แกหุ้นไว้นิดหน่อย 

เพราะว่าในโครงการนี้เวลาที่เราท�ำก็ต้องท�ำไวใ้ห้รองรับ

อนาคตนิดหนึ่ง อย่างถนนที่แกวางแผนร่วมกันไว้นี่มี

ขนาด 30 เมตรขึ้น 50 เมตร ถนนเมน 2 เส้น เราวางไว้

คร่าว ๆ แต่ยังจินตนาการไม่ถูก แต่ก็ควรจะมีอะไรที่เป็น

แม่เหล็ก เราก็คิดไว้หลายๆ อย่างตอนนั้นคิดเรื่อง

มหาวิทยาลัย คิดเรื่องสถานีขนส่งตอนนี้สถานีขนส่งมา

แล้ว ก็อาจจะมีเรื่องของการลงทุนขนาดใหญ่ที่เป็นแม่เหล็ก 

ที่จะให้เกิดตัวเมืองขึ้น”

ในส่วนของธุรกิจไฟแนนซ์ (เช่าซื้อ) ของศิริการกรุ๊ปกับ

สถานการณ์ธุรกิจในปัจจุบัน ยังคงเป็นไปในรูปของการ

คงระดับไว้ เพราะการขยับขยายธุรกิจประเภทนี้จะต้อง

ใช้ทุนทรัพย์จ�ำนวนมหาศาล ซึ่งหาก“ธนะ”จะตัดสินใจ

เดินหน้าก็ย่อมหมายความว่า ไฟแนนซ์ของศิริการกรุ๊ป

ต้องพร้อมจะก้าวขึ้นไปเล่นในระดับประเทศ และต้องมี

เงินทุนสะสมในระดับหลายหมื่นล้านบาท

“มันจะโตกว่านี้ก็ต้องไประดับประเทศแล้ว มันไมไ่หวไป

ไม่ถึงก็คงประมาณนีไ้ว้ก่อนไมไ่ด้คิดอะไรไปมากกว่านี้”

เมื่อไม่ออกไปแข่งขันกับเขา แต่เขากลับตั้งใจจะลงมาท้าลุย 

ในสนามภูธร เพียงแต่“เขา”ในทีไ่มใ่ช่บรรดายังใหญ่ธุรกิจ 

ไฟแนนซ์ หากแต่เป็นธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ที่ท�ำท่าว่าจะ

เริ่มรุกหนักเนื่องจากผู้เล่นจากสนามในส่วนกลางอย่าง

กรุงเทพมหานครเริ่มต้องมองหาช่องทางธุรกิจใหม่ และ

คงไม่มีทีใ่ดจะเหมาะสมเท่าหัวเมืองท่ีมีอัตราการเติบโต

ทางเศรษฐกิจในอัตราสูง และขอนแก่นก็เป็นหนึ่งในตัว

เลือกส�ำคัญ 

“อย่าไปมองว่าแข่ง เรามองว่าทุกคนมาช่วยกันสร้าง

เมืองมากกว่าเพราะตลาดมันโต เราท�ำคนเดียวเราก็ท�ำ

ไมไ่หว ไมใ่ช่ว่าเราท�ำคนเดียวแล้วท�ำเองได้หมดมันไมใ่ช่ 

ทุกคนต้องช่วยกันท�ำ ในชมรมอสังหาริมทรัพย์ขอนแก่น

เราก็คุยกันดี ใครจะเข้ามาเรากไ็มไ่ด้ว่าอะไร อย่างแลนด์

แอนด์เฮาส์เขาก็เป็นสมาชิกของชมรมด้วยซ�้ำไป เขาก็มา

คุยกันเราก็ยินดี ใครมาก็มาช่วยกันสร้างเมือง”

และดูเหมือนจะเป็นไปตามสิ่งที่เขาอธิบาย เพราะในขณะ

ที่รายใหญ่เริ่มเข้ามาขอส่วนแบ่งในพื้นที่ แต่เขากลับเริ่ม

ต้นโครงการขนาด 700 ไร่ ( ขนส่งแห่งที่ 3 ) จน

โครงการมีความก้าวหน้าขึ้นเป็นล�ำดับ ทั้งสถานีขนส่งที่

เป็นรูปเป็นร่าง มีตลาดการค้าในส่วนอาคารพาณิชย์ที่

สร้างขึ้นเสร็จสมบูรณ์รอบ ๆ สถานี จะเหลืออยู่ก็เพียง

บริเวณด้านหน้าของโครงการท่ีอยูใ่นระหว่างออกแบบ 

ซึ่งตามความคิดของ“ธนะ”เขาตั้งใจจะให้เป็นแหล่งรวม

ที่เกี่ยวข้องกับรถยนต์ เช่น เต็นท์รถ บริษัทไฟแนนซ์ ลาน

ประมูลรถยนต์ รวมอยู่บนพื้นที่เดียวกัน 30-40 ไร่ โดย

มีชื่อว่า “ขอนแก่นออโต้ซิตี้” ขณะที่พื้นทีโ่ซนใกล้เคียง

กันจะมีการพัฒนาโครงการตามแนวคิดของ “ชรินทร์ 

โชควิริยะ” หุ้นใหญโ่ปรเจคต์ใหญ่แห่งนี้ ที่มีชื่อว่า “ฟิเรน

เซ่” ซึ่งแม้ว่าทั้งสองโปรเจคต์จะเป็นเรื่องของอนาคต แต่

ก็อยู่บนฐานความคิดท่ีจะต้องสร้างแม่เหล็กเพื่อท�ำให้

พื้นที่มีความเคลื่อนไหวนั่นเอง

“ลงทุนในนามบริษัทธนวรา แล้วกใ็ช้ชื่อโครงการว่า 

ขอนแก่นซิตี้ปาร์ค ตอนนี้ก็ยังไม่เต็มที่ เพราะว่าผมยังมี

ตัวอื่น ๆ ที่กินเวลาผม อย่างตัวตลาดต้นตาลมันกินเวลา

ผมค่อนข้างมาก ที่จริงมันมีพื้นที่ประมาณ 80 ไร่ แต่ว่า

เราแบ่งมาท�ำทั้งในส่วนของต้นตาลและในส่วนของคอนโด 

ประมาณ 40 ไร่ เหลืออีก40 ไร่รอพัฒนาอีกซ็อตหนึ่ง”

แม้ว่า “ศิริการกรุ๊ป” จะถือได้ว่าเป็นรายใหญใ่นเมือง

ขอนแก่น แต่นั่นก็มไิด้หมายความว่าจะสามารถสร้าง

ความทะเยอทะยานให้กับ“ธนะ”ได้แต่อย่างใด หาก

เพราะวันนี้เขายังคงยึดมั่นอยู่กับค�ำว่า “อนาคต” และ 

“ศักยภาพของตัวเอง” คิดแต่เพียงเลือกท�ำในสิ่งที่

สนใจ และฝากไวใ้นความทรงจ�ำของคนขอนแก่น 	

“อย่าคิดว่าเป็นหนึ่งเลยครับ ก็คิดว่าเราไหวแล้วท�ำอะไรๆ 

มันท้าทาย อะไรที่เราท�ำได้ อะไรที่ตรงกับความสนใจของ

เรา ตรงกับศักยภาพของเราๆ ก็ท�ำ ไอเดียเราก็คือว่า

อะไรที่เราสนใจ อะไรที่มันท้าทายมันน่าสนใจ ส่วนคนจะ

จ�ำเราในฐานะอะไรก็เป็นอีกเรื่องหนึ่ง”
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การลงทุนในตลาดหลักทรัพย์ส�ำหรับ “ธนะ” จะเป็น

สไตล์การลงทุนที่เขาอธิบายว่า “เชื่อ” และ “ใช้” ทฤษฎี

ของตัวเอง โดยในรอบสิบปีจึงจะตัดสินใจลงทุนไม่เกิน

ครั้งสองครั้ง ซึ่งในทฤษฎีหรือวิธีคิดของเขาก็คือต้องรู้

จังหวะและไมใ่ช่ลักษณะ Insider เพราะใช่ว่าจะสามารถ

ท�ำก�ำไรได้ตลอดเวลา เพียงแต่ว่าต้องรู้จักจังหวะในช่วง

ที่นักเล่นหุ้นทุกคนมีความรู้สึกว่าตลาดหลักทรัพย์ตก

อยูใ่นสภาวะย�่ำแย่ 

“แต่ต้องซื้อบริษัท (ตัวหุ้น) อย่างนี้นะครับ ซื้อบริษัท

ประเภทที่ถ้าบริษัทนี้เจ๊งประเทศไทยเจ๊ง อย่าไปซื้อตัวที่

ไมไ่ด้เรื่องไมไ่ด้ราวนะ คิดแค่ว่าประเทศไทยจะเจ๊งหรือเปล่า 

ถ ้าคิดว ่าประเทศไทยไม่เจ ๊งก็ซื้อบริษัทที่ถ ้ามันเจ ๊ง

ประเทศไทยเจ๊งซื้อไปเลย แล้วกใ็จเย็นๆ ลงทุนดีๆ โอโ้ฮ 

ไม่ต้องท�ำอะไรเลยครับ ก�ำไรไม่รู้กี่เท่า แต่ว่าจะกล้าหรือ

เปล่า”

ในท่ามกลางกระแสธุรกิจกับสังคมท่ีดูเหมือนว่าจะต้อง

เป็นสิ่งทีไ่ปด้วยกันในปัจจุบัน ตามความคิดของ “ธนะ” 

อธิบายว่าจะต้องรักษาสมดุลเอาไวใ้ห้เหมาะสม ไม่ควร

มุ่งไปในด้านใดด้านหนึ่งจนมากเกินไป

“ในแง่ของสังคมถ้าเขาขอความร่วมมือขออะไรมา อย่าง

ที่บ้านผมก็ค่อนข้างจะโอเคนะ ล่าสุดอย่างโรงพยาบาลที่

ชุมแพ ตึกฉุกเฉินเขาต้องการงบปรับปรุง ก็รวมๆ กับที่

บ้านได้เงินไปสามล้าน ก็ตั้งชื่อตามนามสกุล”

ขณะเดียวกันก็มองว่าการรวมตัวของภาคธุรกิจในระดับ

ภูมิภาคในรูปของสภาอุตสาหกรรมและหอการค้า

จังหวัด จะเป็นเครื่องมือที่ดีที่จะสะท้อนความคิดเห็น

จากภาคธุรกิจไปยังภาครัฐ  แต่ทั้งนี้ก็ขึ้นอยู่กับผู้น�ำ

องค์กรว่าจะใช้องค์กรไปในลักษณะใด ถ้าสร้างองค์กรให้

มีน�้ำหนักหรือมีกิจกรรมที่สร้างสรรค์และน่าสนใจ ก็จะ

เกิดประโยชน์สูง 

“อย่างผม ผมค่อนข้างจะสนใจที่ประธานธีรศักดิ์ที่แกมา

ดันหอการค้า แกท�ำงานอะไรหลาย ๆ อย่างที่ผมคิดว่า

เป็นเรื่องท่ีดีอย่างเรื่องการสร้างกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่จะมา

สานต่อ แล้วก็แนวของการสร้างกิจกรรมที่แกท�ำอยู่ แก

ท�ำถึงขนาดถึงว่าเศรษฐกิจพอเพียงแกยังลงไปเล่นเลย 

แกลงไปท�ำได้ถึงขนาดนั้น โปรเจคต์แกเยอะมาก ก็มีสาย

ทางด้านการเมืองมีมิติทางด้านการเมืองที่แกต้องไปท�ำ 

ถ้าแกดันหอการค้าได้อีกระยะหนึ่งก็น่าสนใจอย่างช่วงนี้

ต้องบอกว่าหอการค้ามีผลงานค่อนข้างมากเลยทีเดียว”

ธุรกจิในเครือศริิการกรุ๊ป
-  ธุรกิจเช่าซื้อ-ลีสซิ่ง ในชื่อ ศิริการกรุ๊ป

-  ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ประเภทที่อยู่อาศัย ในชื่อ หมู่

บ้านวราสิริ และ ซิตี้พลัส คอนโดมิเนียม

   ประเภทพาณิชยกรรม ในชื่อ ตลาดสด บขส. อ.ชุมแพ 

ตลาดต้นตาล ขอนแก่นซิตี้พาร์ค ขอนแก่นออโต้ซิตี้ 

   และฟิเรนเซ่มอลล์ 

-  โรงแรมแก่นอินน์

-  ธุรกิจโรงสีมีชัย
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“โมเดิร์นเทรด” คงเป็นค�ำที่ผู้ประกอบการในท้องถิ่นจ�ำนวนมากไม่ยากได้ยินกันสักเท่าไรนัก  

เหตุผลที่มีก็คงจะคล้าย ๆ กันก็คือ ถูกแย่งพื้นที่ท�ำมาค้าขาย โดยเฉพาะห้างค้าปลีก – ส่ง 

ขนาดใหญใ่นท้องถิ่น ที่เคยเป็นรายใหญใ่นแต่ละเขตแต่ละจังหวัดมานาน

ขณะที่ห้างร้านในท้องถิ่นล้มหายตายจากไป แต่ก็มีบางส่วนที่อาจจะเรียกกันแบบภาษา

มวยที่ว่า “ยืนซด” หรือ “แลกหมด” แล้วก็สามารถประคองเอาตัวรอดมาได้ โดยบาง

แห่งมีคะแนนน�ำโด่ง บางแห่งท�ำคะแนนแบบคู่คี่สูสี แต่นั่นก็หมายความว่า ตราบใดที่

เวลาในสนามยังไม่หมดลง หากไมใ่ครกใ็ครต้องมีอันพ่ายน็อกเสียก่อน คู่มวยทั้งสองใน

แต่ละเวทีก็ยังคงต้องชกกันต่อไป จนกว่าระฆังหมดยกสุดท้ายจะดังขึ้น ซึ่งกไ็ม่มใีครรู้ว่า

ระหว่างคู่มวยจากท้องถิ่นกับมวยอินเตอร์ที่มีดี ทั้งเทรนเนอร์และพี่เลี้ยงมือดี ใครจะเป็น

ฝ่ายได้รับชูมือในฐานะของผู้มีชัยเหนืออีกฝ่าย

แตใ่นนิยมแห่งการต่อสู้ จะมใีครรู้บ้างว่ายังมีนักสูใ้นท้องถิ่นที่นอกจากจะไม่คิดจะดวลกัน

แบบตรงๆ กับยักษ์ค้าปลีกที่บุกเข้ามาถึงหน้าบ้านแล้ว มิหน�ำซ�้ำยังจับมือร่วมกันเก็บเกี่ยว

ประโยชน์กันแบบ “วิน วิน” ซึ่งเขาคนนั้นจะเป็นใครไปไมไ่ด้ นอกจาก “ไพบูรณ์ จงสุวัฒน์” 

แห่งยิ่งยงมินิมาร์ท หรือ “โกเฒ่า” แห่งเมืองดอกบัว อุบลราชธานีนั่นเอง

“เราเห็นว่าร้านแบบนี้มันหายาก ก็เปิดมันเสียเลย เปิดสนองความต้องการของตัวเอง

เลย เปิดเพื่อความสะใจ ไม่มีอะไร”

ไพบูลย์ 
จงสุวัฒน์                                    

ย่ิงยงมินิมาร์ท
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นั่นคือเหตุผลที่ “โกเฒ่า” ผู้ที่เป็นเจ้าของ และยังรั้งต�ำแหน่งกรรมการผู้จัดการ บริษัทยิ่งยงมินิ

มาร์ท จ�ำกัด ที่พูดถึงการเป็น Sub License ธุรกิจ 7-11 ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 

ของตัวเขาเอง นอกจากนี้เขายังเป็นนักการตลาดและนักค้าปลีกที่สร้างชื่อเสียงจนเป็นที่รู้จักกัน

ทั่วไปในอุบลราชธานี

“ท�ำเซเว่นไมไ่ด้ร่วมทุนแต่เป็นการซื้อสิทธิ์  เริ่มต้นเขาเสนอเรามาอีสานใต้ทั้งหมดเลย  8 จังหวัด

เริ่มต้นที่มาเสนอเราคือ อุบล สุรินทร์ ศรีสะเกษ อ�ำนาจ ยโสธร มุกดาหาร  กาฬสินธุ์ สารคาม ก็

ประมาณ 7-8 จังหวัด ผมก็มองว่ามันใหญ่มากเลยบอกว่าแบ่งเป็น 2 เฟส  เฟสแรกเอาทางรถไฟ

ก่อน”

เมื่อปีแรกผ่านไป ข้อตกลงตามสัญญาก็คือ “ไนท์มินิมาร์” ของเขาจะต้องเปลี่ยนไปเป็น 7-11 ทั้ง 4 

สาขา ซึ่งก็คือสาขาทั้งหมดที่เขามีอยู่ก่อน เมื่อต้องท�ำด้วยตัวเองทุกอย่างจึงเริ่มพบว่ามีปัญหา

เพราะการจัดการร้านค้า ทั้งในรูปแบบ 24 ชั่วโมง และเรื่องการกระจายสินค้า กับระบบเครือข่าย

ระดับพื้นที่ขนาดใหญ่ ล้วนแต่เป็นสิ่งที่เขาไม่เคยท�ำมาก่อน และเมื่อผ่านไปจนครบ 3 ปี กไ็ด้เวลาที่

จะต้องเริ่มเฟสที่ 2 

“เขาก็มาถามว่าตกลงว่าเฟส 2 เอาไหม เลยบอกเขาว่าไม่เอาแค่นี้ก็ตายแล้วแค่นี้ก็ดูแลไมไ่หว

แล้ว ตอนนั้นท�ำได้ 10 สาขา เลยไม่เอาต่อเลยได้ 4 จังหวัดจนถึงปัจจุบัน”

 	  

ทว่าชีวิตของเขาในวันนี้กลับบอกว่าถ้าไม่มี 7-11 ก็ยังนึกไม่ออกว่าจะอยูไ่ด้อย่างไร  เพราะสิ่งที่

ก�ำลังเกิดขึ้นกับโรบินสันในเวลานี้ก็คือ ยังไมไ่ด้รับการปันผลก�ำไรแม้แต่บาทเดียว ซึ่งแม้ว่าจะมี

ธุรกิจอื่นที่พอจะท�ำให้อยูไ่ด้  แต่ธุรกิจ 7-11 ท�ำให้ธุรกิจโดยรวมของเขาเติบโตมองเห็นอนาคต 

รวมทั้งได้ศึกษาสิ่งใหม่มากขึ้น

กว่าจะมา “ยิง่ยงฯ” ในแบบฉบับ “ไพบูรณ์”
พ่อของ “โกเฒ่า” เดิมมีชื่อว่าโหลเฮียน มีถิ่นพ�ำนักอาศัยที่จังหวัดอ�ำนาจเจริญ ก่อนจะย้ายมา

เมืองอุบลฯประมาณปี 2511 - 2512 กไ็ด้ตั้งชื่อร้านตัดเสื้อผ้าของเขาเป็นภาษาจีนว่า “หมี่ฟา” 

และชื่อภาษาไทยคือร้าน “หมี่ฟาพาณิชย์”  ปี 2511 หรือ 2512  แต่ก็ถูกไฟไหม้เมื่อครั้งไฟไหมใ้หญ่

ที่เมืองอุบลฯ เสร็จแล้วจึงไปขอให้อ�ำเภอตั้งชื่อร้านให้ จึงเป็นที่มาของชื่อร้านว่า “ยิ่งยง” และกไ็ด้

ใช้ชื่อดังกล่าวนับแต่บัดนั้นเป็นต้นมา
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“สมัยโน่นที่หนังสือพิมพ์เอาไปลงผมเป็นคนที่อุบลเป็น

คนจีน สถานที่เกิดจริง ๆ อยู่อ�ำนาจเจริญ พอเกิดมากไ็ด้ 

5 ปี ก็เปลี่ยนจากอาชีพตัดเย็บเสื้อผ้าย้ายมาท�ำร้านค้า

เสื้อผ้าที่อุบล  ผ่านร้อนผ่านหนาวผ่านฝน ถูกไฟไหม้

หลายครั้ง ย้ายหลายครั้ง  สร้างฐานะจากร้านค้าเสื้อผ้า

ส�ำเร็จรูปจากร้านยิ่งยงพาณิชย์เป็นห้างยิ่งยง  จากห้าง

ยิ่งยงผมกไ็ปเรียนขอนแก่นคณะเกษตรจบปี 2516  ก็

ท�ำงานทีโ่ครงการพัฒนาลุ่มน�้ำโขง”

 

กับความเป็นมาในแบบฉบับรวบรัดแตไ่ดใ้จความ จน

ท�ำให้พอทราบความเป็นมาของชีวิตเมื่อครั้งแรกเร่ิมของ 

“ไพบูรณ์” จากนั้นเขาก็เปลี่ยนงานไปเป็นเจ้าหน้าที่อยู่

ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร เมื่อปี 

2518 บรรจุที่กาฬสินธุ์แล้วจึงย้ายมาประจ�ำที่อุบลราชธาน ี

ก็พอดีเห็นธุรกิจท่ีบ้านเริ่มยุ่งยากจึงลาออกในปีต่อมา 

นอกจาช่วยดูแลในเรื่องเย็บเสื้อผ้าแล้วก็ยังเปิดแผนก

ขายส่งกางเกงยีนส์ ซึ่งตรงกับช่วงกระแส 14 ตุลาฯและ

กระแสฮิปปี้ที่ก�ำลังมาแรง จากนั้นก็ขยายการค้ากางเกง

ยีนส์ไปทั่วภาคอีสาน จนกระทั่ว ปี  2527 ก็ขยายกิจการ

เป็นห้างยิ่งยงสรรพสินค้า

รอดจากวิกฤตเศรษฐกิจมาได้แบบไม่

บอบช�้ำ
จากการที่เข้าไปนั่งท�ำงานในต�ำแหน่งส�ำคัญถึงสาม

ต�ำแหน่ง ท�ำให้เขาไมไ่ด้อยู่บ้านตลอด 3 ปี แต่ก็เป็นโชคดี

ส�ำหรับเขาเมื่อเกิดวิกฤตต้มย�ำกุ้งในปี 2540 ที่ทุนคน

ต่างก็ทึ่งว่าท�ำไมเขาจึงรู้ตัวก่อน ท�ำใหไ้ปร่วมทุนแล้วไม่

เจอภาวะวิกฤต ซึ่งในความเป็นจริงก็คือเขามองว่าโลก

มันต้องเปลี่ยน การท�ำธุรกิจแบบเดิมจะอยูไ่มไ่ด้ จ�ำเป็น

ต้องเปลี่ยนไปตามยุคสมัย  โดยเฉพาะต้องการให้ภาพ

ธุรกิจเป็นอินเตอร์เพราะถ้าชาวต่างประเทศผ่านเข้ามา 

ก็จะรูโ้ดยอัตโนมัติว่า 7-11 ขายอะไร  แต่ถ้ายังพลิก

แบรนด์เดิมขึ้นมาสู้ก็จะยิ่งเหนื่อย เพราะภาพพจน์ที่คน

ไม่รู้จัก ที่ส�ำคัญกว่านั้นก็คือข้อเสนอที่น่าสนใจท�ำให้รู้สึก

ว่าการร่วมทุนจะท�ำให้เกิดสภาวะ วิน-วินทั้ง 2 ฝ่าย 

อาณาจักรธุรกจิ
“ตอนนั้นอาจจะเป็นเพราะเขามองว่า เขาซื้อเขตประเทศ 

ไทยมา แล้วชายแดนมันไกลจากกรุงเทพมากไปเขาท�ำไม่

ไหวเขาเลยขายเขตนั้นให้คนท้องถิ่นดีกว่า  ผมยังเป็นคน

สุดท้ายด้วยซ�้ำที่ซื้อเพราะว่าเขตอื่นตกลงหมดแล้ว มี

เขตอุบลที่ตัดสินใจนานตั้งแต่ปี 2534 มาตัดสินใจเอา

เมื่อปี 2536 เชียงใหม่เปิดก่อนผม 2 ปี”

การมาของ 7 – 11 กไ็มไ่ด้รับความเห็นชอบจากผู้ที่เขา

นับถือในจังหวัดอุบลราชธานีเท่าไรนัก เพราะเมืองอุบลฯ

ในยุคนั้นไมใ่ช่เมืองท่องเที่ยวและอุตสาหกรรม ซึ่งมี

ความขัดแย้งกับวิถีชีวิตอยู่ผู้คนที่อยู่กันอย่างสงบมาจน

ทุกวันนี้ แต่ส�ำหรับในความคิดของเขาก็รู้สึกว่าธุรกิจดัง

กล่าวเป็นสิ่งใหม่ มีความเป็นอินเตอร์ ซึ่งน่าจะช่วยสร้าง

ภาพลักษณ์ให้เมืองอุบลมีความทันสมัยขึ้นมาได้ 

“ปัจจุบันเรามีธุรกิจจริงๆ คือเซเว่น  บริษัทยิ่งยงมินิมาร์

กท�ำเซเว่น 4 จังหวัด ปัจจุบันมี 118 สาขา และมีธุรกิจ

เล็กๆ  มี สปา โรงแรม”

ปัจจุบันนอกจากธุรกิจหลักอย่าง 7-11 ที่เป็น Sub-li-

cense ใน นามบริษัทยิ่งยงมินิมาร์ท และห้างสรรพ

สินค้าโรบินสันยิ่งยง ห้างสรรพสินค้าทีใ่หญ่ที่สุดใน

จังหวัดอุบลราชธานีแล้ว ไพบูรณ์หรือโกเฒ่ายังสร้าง

ธุรกิจใหม่ขึ้นมาอีกหลายอย่าง เช่น

- บริษัท ภัสธร จ�ำกัด ท�ำเบเกอรี่เพื่อวางจ�ำหน่ายใน 

7-11 ของตนเอง

- บริษัทไนซ์สปอต จัด ขายอุปกรณ์การกีฬา รวมถึงสระ

ว่ายน�้ำและฟิตเนสที่ก�ำลังก่อสร้าง

- บริษัทกายใจสปา จ�ำกัด ท�ำธุรกิจสปาแบบมาตรฐาน

ตามที่เราพบเห็นไดใ้นกรุงเทพฯ

- และ โรงแรมบ้านไม้งาม โรงแรมบ้านทรงไทยสไตล์ บูติ

กโฮเตล แห่งแรกในอุบลราชธานี
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ส่วนสาเหตุที่ท�ำใหโ้กเฒ่าตัดสินใจในการแตกไลน์ธุรกิจออไปก็น่าจะอยู่ที่ความเจริญที่แพร่เข้า

ครอบคลุมยังเมืองอุบลฯ จนท�ำให้เกิดการเปลี่ยนแปลงกับห้างยิ่งยงสรรพสินค้าที่สร้างขึ้นมากับมือ 

รวมทั้งการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจกับโรบินสันด้วยสัดส่วน โรบินสัน 65 และในส่วนของ โกเฒ่า

จ�ำนวน  35 เปอร์เซ็นต์

“ตอนนั้น เหตุผลอันแรกเรามองว่าห้างโรบินสันมันจะดีขึ้น ห้างมันจะมีสินค้ามากขึ้นมัน จะเป็น

อินเตอร์มากขึ้น หลากหลายมากขึ้นเรามองอย่างนั้น ก็เลยเปลี่ยนยิ่งยงเป็นโรบินสันยิ่งยง

ประมาณปี 38 เหตุผลที่สองมันก็จะมีเวลาไปท�ำธุรกิจเราบ้าง ไปท�ำเซเว่นไปท�ำอะไรอย่างอื่น”

แต่แล้วสิ่งที่เขาคาดหวังว่าการท�ำซีอาร์กับโรบินสันจะเป็นผลดี  กลับกลายเป็นหุ้นส่วนธุรกิจ

หลายรายต่างพากันถอนตัวออกไป ทั้งซูเปอร์สปอร์ต  พาวเวอร์บาย ท็อปซุปเปอร์มาเก็ต และถึง

แม้จะมีการน�ำบีทูเอสเข้ามาในภายหลังก็ตาม  แต่ก็เป็นการดิวทางธุรกิจทีไ่ม่เป็นไปตามสิ่งที่เขา

คาดหวังมากนัก

“การร่วมทุนกับซีอาร์เป้าหมายคืออยากให้ธุรกิจตัวเองมีภาพที่ดี มีสินค้าบริการดี เป้าหมายคือ

การน�ำไปสู่ความเป็นอินเตอร์  ถามว่าตอนนั้นตัดสินใจผิดไหม  ไม่ผิด  ถ้าถามวันนี้หากย้อนอดีต

ได้ถ้ารู้ว่าเป็นแบบนี้อาจจะไม่ร่วมท�ำเองดีกว่า”

ดังนั้นความท้าทายในการท�ำธุรกิจจึงต้องมุ่งไปที่การท�ำ 7-11 อยู่ที่การขยายสาขาตามที่ก�ำหนด 

และการ Renovate สาขาในมือด้วยการน�ำ Book Smile เข้า มาด้วยความที่ต้องการเพิ่ม

ความหลากหลายและยกระดับคุณภาพของธุรกิจขึ้นมา ดังนั้นโกเฒ่าจึงมองหาธุรกิจใหม่เพื่อ

ปทูางให้กับรุ่นต่อไปในวันทีโ่กเฒ่า ถอยฉากออกมาห่างๆ

 	

และสิ่งทีโ่กเฒ่าปรารภก็คือเรื่องอายุที่มากขึ้นทุกวัน ก็คงอาจต้องหยุดพัก เพราะอนาคตต้อง

เป็นน่าที่ของลูก ล�ำพังเพียงแค่การการขยายตัวของ 7 – 11 เขาก็บอกว่าเหนื่อยและวุ่นวาย

ส�ำหรับเขามากพอแล้ว  ส่วนที่ยังคงต้องจัดการเรื่องของ 7 – 11 ในเรื่องการเพิ่มสาขามันเป็นไป

ตามความต้องการของแต่ละพื้นที่

โครงสร้างธุรกจิ
“โปรไฟล์ของผมก็เหมือนสามเหลี่ยม  เอ็มดีอยู่สูงสุดแล้วก็มีผู้ช่วยแต่ละฝ่าย  การท�ำเซเว่นมันจะ

หนักที่การประสานและการจัดการมากกว่า เหมือนออฟฟิศผมแทบจะไม่มีคนเลย เพราะของเรา

จะไปอยู่ที่ภาคสนามหมด  ใน 1 สาขา ก็จะมีคน 10 คน  มีผู้จัดการสาขาเป็นผู้ดูแล  ใน 10 สาขาก็

จะมีผู้จัดการเขต 1 คน ในผู้จัดการเขต 10 คน ก็จะมีผู้จัดการฝ่าย 1 คนที่เป็นมือขวาเราแล้ว

อ�ำนาจในการจัดการในสาขาผู้จัดการสาขาก็มีอ�ำนาจในระดับหนึ่ง ก็เป็นโปรไฟล์ง่ายๆ ไม่ซับซ้อนมาก”   
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ธุรกิจในเครือทั้งหมดขณะนี้มีการแยกเป็นนิติบุคลรายกิจการ แตใ่นด้านพฤตินัยยังมีส�ำนักงาน

การหรือออฟฟิตท�ำหน้าที่เหมือนกับโฮนดิ้ง ทุกบัญชใีช้บัญชีเดียว เพียงแต่แยกกันแตใ่นทางนิตินัย

เพื่อให้การบริหารเงินภาษีมีความชัดเจนไม่สับสน

“ธุรกิจทั้งหมดยังไมไ่ด้แยกตอนนี้ผมดูคนเดียวแต่ละกิจการมันกไ็มใ่หญ่เล็ก ๆ ปีหนึ่งยอดขายกไ็ม่

กี่ 10 ล้าน กไ็ม่ถือว่าปัญหาเยอะ  แต่ละธุรกิจผมชอบเช่นช่วงหลังมาผมชอบตีกอล์ฟตีเสร็จเหนื่อย

กไ็ปนวดอาทิตย์ละ 2 วัน ร้านนวดเขาไม่ค่อยดีมันอายแขกเพราะมันสกปรกเลยมองธุรกิจนี้น่าจะ

ท�ำได้ดีกว่านี้เลยท�ำเองเสียเลยแล้วยุคนั้นสปาก�ำลังบูมเลยท�ำกายใจสบายและแผนไทย”	 ในเรื่องของ

เงินหมุนเวียน เฉพาะ 7 – 11 มีมูลค่าราว 2,000 กว่าล้านซึ่งถือเป็นธุรกิจที่ท�ำรายไดใ้ห้เป็นหลัก 

ส่วนกิจการอื่น ๆ ก็กลับมไีม่มากนัก เฉพาะ 7 -11 บริษัทเดียวก็มีเงินมุนเวียนมากว่ากิจการอื่น ๆ 

รวมกันหลายเท่าตัว ท�ำให้ภาพรวมของยิ่งยงเป็นบริษัทที่ยอดเงินหมุนเวียนสูง จัดเป็นเอสเอ็มอี

ขนาดใหญ่ เพียงแต่ภาพมันก็คือธุรกิจเครือข่ายทีใ่ช้การลงทุนในแต่ละจุดไม่มาก ซึ่งในปัจจุบันใน

ส่วนที่รับผิดชอบอยู่ก็มีจ�ำนวนทั้งสิ้น 125 สาขา  

	

ขณะที่ธุรกิจ “ยิ่งยงโรบินสัน” ซึ่งเป็นเพียงการถือหุ้นเพียงอย่างเดียว ส่วนการบริหารก็เป็นไป

ตามนโยบายตามซีอาร์ บริหารโดยบริษัทซีอาร์อุบล ต�ำแหน่งจีเอ็มของบริษัทรับเงินเดือนจากซี

อาร์อุบลโดยตรง ขณะที่ซีอาร์อุบลฯต้องไปรับนโยบายจากซีอาร์ประเทศไทยอีกทอดหนึ่ง

	

“ยอดขายโรบินสันน่าจะปีละ 200 กว่า คือการ่วมทุนกับโรบินสันถามว่าดไีหม ก็ดีเพราะผมสบาย

ขึ้น แต่ถามว่าถึงวันนี้คิดว่าพอใจไหม ประทับใจไหม ก็บอกว่าไม่ดีเพราะว่าตั้งวันนั้นถึงวันนี้เรายัง

ไมไ่ด้ส่วนแบ่งสักบาทเลยกี่ปีแล้วตั้งแต่ปี 2538 มา 17 ปีแล้ว  มันอาจจะมาจากตอนที่แรกๆไป

เจอวิกฤต  อันที่สองเพราะว่าพอร่วมทุนแล้วเราก็ขยายก็เลยมีเงินกู้ 1 ก้อน และที่ส�ำคัญนโยบาย

ไปรับจากส่วนกลางมาซึ่งเวลาจัดโปรโมชั่นก็เหมือนกันท่ัวประเทศถือหลักเซลล์อย่างเดียวเพราะ

ฉะนั้นก�ำไรมันก็น้อยก็เลยไม่มีก�ำไร ทั้งๆ ที่ธุรกิจแบรนนีไ้ม่จ�ำเป็นต้องเซลล์”

	  

ซ่ึงโกเฒ่าไดใ้ห้เหตุผลว่าสาขาท่ีกรุงเทพอาจจะต้องส่งเสริมการขายด้วยวิธีเซลล์เพื่อแข่งขันกับ

ห้างอื่น ๆ  แต่ส�ำหรับหัวเมืองเช่นอุบลฯซึ่งไม่มีคู่แข่งกไ็ม่จ�ำเป็นต้องใช้วิธีการเดียวกัน แตโ่รบินสัน

กลับใช้วิธีพิมพ์โปรเตอร์ครั้งเดียวใช้พร้อมกันทั่วประเทศ ท�ำให้ห้างต่างจังหวัดจึงต้องจัดโปรโมชั่

นพร้อมกันไปด้วย  แต่สิ่งที่สาขาต้องรับภาระก็คือค่าใช้จ่ายที่มากกว่ารายได้ที่ควรจะมี จนกลาย

เป็นภารที่ต้องแบกรับ ผลลัพธ์ในที่สุดก็คือการขาดทุนนั่นเอง

	

“เขากไ็ด้ยอดขายและค่าจัดการที่เราต้องจ่ายแต่เราไม่เหลือขาดทุน ตัวหุ้นส่วนกไ็มไ่ด้  ฉะนั้น

เป็นการร่วมทุนที่ผิดพลาด  จะเห็นว่าแม่แต่ทีมโรบินสัน ผลสุดท้ายหุ้นโรบินสันปัจจุบันซีอาร์ที่มา

จากเซ็นทรัลโรบินสันตอนนี้ก็มีแต่กลุ่มเซ็นทรัลถือ กลุ่มโรบินสันก็ถูกเทคโอเวอร์หมดแล้ว”
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บริหารคน
“ในเรื่องการบริหารคนผมใช้หลักพุทธศาสนาเข้ามาการใชโ้อกาส การเอาใจเขามาใสใ่จเรา  ผม

ไม่เคยถามว่าค่าแรงขั้นต�่ำของอุบลเท่าไรแต่ผมจะมองว่าเท่าไรเขาถึงอยูไ่ด้  ฉะนั้นสิ่งที่ผมให้

ต้องมากกว่าขั้นต�่ำเสมอ  และท�ำอย่างไรจะสินให้เขาเป็นคนมีคุณภาพในสังคมได้  ใช้การคุย

การบอกในสิ่งที่เรารู้มาให้เขารู้แต่เขาจะได้หรือไมไ่ด้อีกเรื่องหนึ่ง  หน้าที่เราคือสอนเขาให้มาก

บอกเขาให้มาก  ถ้าเรามีมากเรากใ็ห้เขามากขึ้นถ้าเราคิดแบบนี้เราก็อยู่ร่วมได้”

หลักในการบริหารคน บริหารธุรกิจในทัศนะของ “โกเฒ่า” ก็คือ การท�ำให้ดีที่สุดด้วยวิธีลงไป

ศึกษา ลงไปคลุกคลี ลงไปท�ำเอง ที่ส�ำคัญต้องรู้จริงและท�ำให้ดีกว่าเดิม  เพราะฉะนั้นธุรกิจใน

สไตล์ของเขาก็คือต้องคิดอยู่ตลอดเวลาว่าจะพัฒนาอย่างไร จะท�ำอย่างไรให้ภาพมันเปลี่ยนไป 

เพราะโดยธรรมชาตินิสัยของคนมักไม่มใีครชอบท�ำอะไรซ�้ำๆ ดังนั้นจะท�ำอย่างไรจะเพื่อที่จะดึง

ใจเขาใหไ้ด้  หลักการก็คือต้องท�ำให้ดีและต้องพัฒนาไปพร้อมๆ กัน

 

AEC
“ผมคิดว่า เอซีอี มันค่อยๆ โต อันแรกเลยทีไ่ด้น่าจะการท่องเที่ยวแต่ประเทศไทยก็จะได้น้อย

กว่าเสียเพราะคนไทยฟูมเฟ้อกว่าชาติอื่นๆ คือได้คนมาเที่ยวแต่คนไทยก็จะไปเที่ยวเยอะเหมือนกัน  

ส่วนเรื่องธุรกิจเราผมว่ามันไม่มีผลเท่าไหร่ เพราะเมืองเรามันไมใ่ช่เมืองท่องเที่ยวเหมือนเชียงใหม ่

ภูเก็ต”

	

“แต่ว่าภาพรวมเรื่องการท่องเที่ยวคนไทยกไ็ด้ระดับหนึ่งแต่แน่นอนที่สุดคนไทยกไ็ปเที่ยวเยอะ  

เรื่องการซื้อมาขายไปผมว่าอยู่รัฐบาลว่าเราได้รัฐบาลแบบไหน  ถ้าได้รัฐบาลที่เก่งเราก็สามารถ

ขายของได้เยอะ ชีวิตชาวบ้านชาวนาก็จะดีขึ้นเพราะขายข้าวและผลไมไ้ด้ราคา  แต่ถ้าได้รัฐบาล 

งี่เง่าค้าขายไม่เป็นชีวิตชาวบ้านก็แย่  เพราะฉะนั้นปัจจัยภายนอกจะเป็นยังไงก็ตามแต่ก็มาจาก

ปัจจัยภายในคือเราได้รัฐบาลแบบไหน  จริงอยู่เราพอใจในสิ่งที่เรามีเราก็อยู่ดี แต่ถ้าเราอยากได้

โน่นได้นี่เราก็จะแสวงหาหนี้สินไปเรื่อย  เออีซี มันเป็นนวัตกรรมของโลกเพราะเราไมไ่ด้อยู่คน

เดียวมันต้องเกิดขึ้นมันเป็นสิ่งที่ดใีนอนาคต”
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