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Crafting

innovation

ผู้อำ�นวยก�รสำ�นักง�นนวัตกรรมแห่งช�ติ (องค์ก�รมห�ชน)

ดร.พันธุ์อาจ  ชัยรัตน์

Executive Director of the national innovation agency (Public organization) (nia)

Pun-arj  Chairatana, Ph.D.

โลกธุรกิจนั้น ผู้ประกอบการĀรือ The Founder  
ที่ตัดÿินใจก่อตั้งองค์กรของตนเอง เÿมือนดั่งปลาที่ต้อง 
แĀüกü่ายต่อÿู้กับคลื่นลมและอุปÿรรคต่างๆ ใน
มĀาÿมุทร เพื่อคüามอยู่รอดและขยายอาณาจักรใĀ้อยู่
ได้อย่างมั่นคง 
 
ขณะที่ภารกิจÿำาคัญประการĀนึ่งของ NIA Āรือ
ÿำานกังานนüัตกรรมแĀ่งชาต ิคอื ตอ้งÿรา้งการตระĀนกั
รับรู้ด้านนüัตกรรมแก่ÿังคมโดยรüมและกลุ่มคนที่เป็น
เป้าĀมาย ฉะนั้น ไม่ü่าจะเป็น ‘ปลาใĀญ่’ อย่างองค์กร 
ขนาดใĀญท่ีอ่ยูม่ายาüนาน บางแĀง่อาจĀลายทýüรรþ 
Āรือนับร้อยปี Āรือ ‘ปลาเล็ก’ อย่างกลุ่มÿตาร์ทอัพ 
ที่ต้องÿามารถปรับเปลี่ยนตนเองได้ด้üยโมเดลธุรกิจ 
ใĀม่ๆ เพื่อÿามารถอยู่ในüงจรเýรþฐกิจ และÿังคมได้ 

NIA ทำาĀนา้ทีค่น้Āา The Founder ไมü่า่จะภาคÿü่นใด 
เพื่อบันทึกเรื่องราüของผู้ริเริ่ม บุกเบิก ก่อตั้งและüาง
รากฐาน  ใĀ้องค์กรĀรือทายาท เพื่อใĀ้เĀ็นเÿ้นทาง
และบริบทขององค์กร ตั้งแต่พลัง คüามเชื่อ และคüาม
มุมานะพยายาม เพื่อนำาพาองค์กรไปÿู่ทิýทางและ 
การเปลี่ยนแปลงใĀม่ๆ เติบโตÿอดรับกับโลกธุรกิจที่ 
ไม่เĀมือนเดิมอีกต่อไป
 
อีกท้ังÿังคมไทยยังเĀ็นเรื่องการÿื่อÿารทางนüัตกรรม  
จำากัดเพียงเร่ืองของเทคโนโลยี งานüิจัยĀรือผลิตภัณฑ์
ใĀม่ๆ ท้ังท่ีจริงแล้ü นüัตกรรมยังมีคüามĀมายมากกü่าน้ัน  
ÿิง่ทีข่าดĀายไปของคำาü่านüตักรรม คอื คนĀรอืกลุม่คน
ทีเ่ปน็ ‘ตน้กำาเนดิ’ ของการเปลีย่นแปลงตา่งๆ ทีน่ำาไปÿู ่
นüัตกรรม พüกเขาคือ ‘นüัตกรผู้ÿร้างนüัตกรรม’  
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ซึ่งเป็นจุดกำาเนิดของĀนังÿือ The Founder การค้นĀา
บคุคลทีเ่ปน็ตน้กำาเนดินüตักรรมขององคก์ร ซึง่เลม่นีเ้ปน็
เล่มที่ 2 ที่ยังคงรังÿรรค์ เพื่อนำาเÿนอมุมมองของบุคคล
ตน้แบบผูก้อ่ตัง้ธรุกจินüตักรรมในประเทýไทย ผา่นการ
ÿือ่ÿารดü้ยเรือ่งราüและองคค์üามรูÿ้ำาคญัทีท่ำาใĀอ้งคก์ร
ประÿบคüามÿำาเรจ็อนัจะเปน็การÿรา้งแรงบนัดาลใจกบั
คนไทยได้เกิดคüามต่ืนตัüในการÿร้างธุรกิจนüัตกรรม 
และทำาใĀ้นüัตกรรมเป็นอีกกลไกĀนึ่งที่จะผลักดันใĀ้
ประเทýไทยก้าüÿู่ประเทýนüัตกรรม (Innovation 
Thailand) ที่มั่นคงและยั่งยืนต่อไป

เนื้อĀาของĀนังÿือจะเน้นภาพ ที่แÿดงใĀ้เĀ็นอัตลักþณ ์
ของ The Founder ü่าบุคคลที่ เป็นต้นกำาเนิดมี
คาแรคเตอร์อย่างไร มีมิติชีüิตที่เชื่อมโยงกับนüัตกรรม
เช่นไร ใจคüามÿำาคัญจึงมิใช่เพียงอัตชีüประüัติ แต่
เป็นการÿื่อÿารÿ่üนที่เป็นเรื่องของนüัตกรรม ซึ่งมีที่มา
จากตัüบุคคลเป็นĀลัก
 
Āนงัÿอื The Founder  II ยงัไดจ้ดัทำาขึน้เพือ่ใĀÿ้อดคลอ้ง 
กับธีม Innovation  in Time of Crisis ได้แก่ 
 1)  Pandemic ผู้ก่อตั้งองค์กรที่ÿามารถปรับตัü
ได้ดี ในช่üงüิกฤติโคüิด 19 
 2) Climate Change ผู้ก่อตั้งองค์กรที่ตอบโจทย์
การเปลี่ยนแปลงÿภาพภูมิอากาý โลก 
 3)  Economic Crisis ผู้ก่อตั้งองค์กรที่มีแนüทาง
การดำาเนินงานÿอดคล้องกับบริบทของเýรþฐกิจ โลกยุคใĀม่
 
ÿำานกังานนüตักรรมแĀง่ชาตคิาดĀüงัüา่ The Founder II 
จะมีÿ่üนช่üยÿร้างÿังคมนüัตกรรมได้ เนื่องจากเมื่อ

พูดถึงคนจะเป็นเรื่องของกระบüนการคิด ซึ่งĀาก 
NIA ไม่ทำา ÿังคมนüัตกรรมในประเทýก็จะไม่มีกรณี
ýึกþาของไทย จะมีแต่ตำาราตะüันตก Āรืออาจจะมี
คำาถามü่า ÿาย Art เป็นนüัตกรรมตรงไĀน ซึ่งĀาก
พิจารณาบริบทของโลก จะเĀ็นü่าโลกได้เปล่ียนแปลง
ไปแล้ü ฉะนั้น จึงขึ้นกับการใช้นิยามและüิธีคิดเช่นไร  
“ผมĀüังü่าคนรุ่นใĀม่ที่เข้าถึงข้อมูลชุดนี้จะÿามารถ
เข้าใจได้ü่า เรื่องของนüัตกรรม ไม่ใช่ÿิ่งที่ไกลตัüเกินไป 
อยู่ในเมืองไทยนี่เอง และÿามารถนำามาใช้เป็นบุคคล
ต้นแบบได้”
 
The Founder เล่มแรกเป็นเรื่องของกลุ่มธุรกิจทั่üไป 
มีคüามĀลากĀลาย แต่เล่มÿองเนื่องจากÿถานการณ์
เปลีย่นแปลงไป ฉะนัน้ผูท่ี้ÿามารถทำาใĀ้üกิฤตกิลายเปน็
โอกาÿĀรือÿามารถทำาใĀ้องค์กรรอดได้ ก็จะมีคüาม 
โดดเดน่ในเลม่น้ี ซึง่กค็อื Business Model Innovation 
ทีĀ่ากไมม่กีารเปลีย่นแปลง ยอ่มÿง่ผลกระทบได ้ÿดุทา้ย 
Economic Crisis ทำาใĀ้ Social Distance กลายเป็น 
Economic Distancing เราจึงพยายามเลือกบุคคลใĀ้
ตรงกับÿถานการณ์ที่เกิดขึ้น ณ ปัจจุบัน เป็นการกล่าü
ถึงÿิ่งท่ีเกิดขึ้น และคüามท้าทายที่ยังไม่จบ ซึ่งเราต้อง
ตระĀนักและรับรู้จากผู้ที่อยู่ในประÿบการณ์จริงü่า 
‘Āากไม่ทำา ก็จะไม่รอด’ The Founder II จึงคüรออก
มาในชü่งเüลาทีเ่Āมาะÿมนี ้เพือ่คüามÿำาคญัอยา่งยิง่คอื 
การÿร้างแรงบันดาลใจ

Āากดูตัüเลขจาก Global Innovation Index จะเĀ็น 
ชัดมากü่า ภาคเอกชนรายใĀญ่ซึ่งมีคüามÿามารถ
ทางด้านนüัตกรรม มีรูปแบบการปรับตัüเพ่ือใĀ้ธุรกิจ 
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ยังดำาเนินไปได้และไม่เกิด Economic Distancing แต่
ที่น่าเป็นĀ่üงคือ SME ฉะนั้น เราจะทำาอย่างไรเพื่อใĀ้
บริþัทรายใĀญ่ÿามารถช่üยบริþัทรายกลาง รายเล็ก 
ใĀ้โตได้ ซึ่งเราจำาเป็นต้องมี Innovation-Based  
Enterprise ฐานนüตักรรมรุน่ใĀม่ๆ  จำาเปน็ตอ้งทำาเรือ่ง 
Deep Tech Startup ýลิปะ ดนตร ีÿนัทนาการ ซึง่ไมü่า่ 
อย่างไร นüัตกรรมทางÿังคมเĀล่านี้ยังคงอยู่

Āนังÿือ The Founder II จึงมิใช่เป็นคüามอยู่รอดของ
ธุรกิจเท่านั้น แต่ยังเป็นเรื่องของการดูแลÿังคม ดูแลคน 
ที่ไม่ได้มีโอกาÿเท่ากับอีกĀลายๆ คน ด้üยประโยชน์
ที่ผู้อ่านจะได้รับเป็นเรื่องของการÿร้างบุคคลต้นแบบ 
ซึ่งนอกจากเรื่องราüที่ÿร้างแรงบันดาลใจแล้ü ภาพถ่าย
จะชü่ยÿรา้งพลงัและÿรา้งการจดจำา นีค่อืÿิง่ทีเ่ราอยาก
ÿื่อÿารออกไปจากĀนังÿือเล่มนี้
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for the national innovation agency, or nia, 
one of its primary missions is to raise innovation 
awareness throughout society and among target 
audiences, which include both corporates and 
startups, so that they can better adapt to changing 
business environments and remain relevant in the 
economic and social cycle.

nia seeks ‘the founder’, regardless of sector, 
to record the stories of the founders, the pioneers 
who founded and laid the foundation for the  
organization, or its heirs, so that they can see the 
path and context of the organization, beginning  
with the power of belief and perseverance. 
the quest’s goal is to lead the organization in 
new directions and changes, as well as to grow  
alongside the changing business world.

the person or group of people who initiate 
various changes that result in ‘innovation’ 
are the ‘innovators who create innovations’. 
‘the founder’, is the book about the search 
for the people who first created innovation. 
this is the second volume, which continues 
to present the perspectives of role models 
who have founded an innovative business  
in thailand through storytelling and  
an important body of knowledge that has  
contributed to the success of their organizations.  
this book will inspire thai people to be 
alert in creating innovative businesses 
and make innovation another mechanism  
that will drive thailand to become a stable and 
sustainable innovative country (innovation  
thailand).

8



the book’s content focuses on images that depict the founder’s identity, that is, 

the characteristics of the founders and the dimensions of their lives that are related 

to innovation. as a result, the content’s main idea is not only an autobiography, 

but also a communication of innovation centered on the individual.

the founder ii  has also been designed in accordance with the theme ‘innovation in  

time of Crisis,’ which includes the following:

1) Pandemic: the founders who can adapt well during the CoviD-19 crisis

2) Climate Change: the founders who are involved in the response to global  

 climate change

3) Economic Crisis: the founders whose operations are in line with the  

 modern world economy’s context

the founder ii is expected to contribute to the creation of an innovative society 

because it is a matter of thought process when it comes to people. if nia does 

not act, the country’s innovative society will have no thai case studies and will 

have to rely solely on western textbooks. Because the world has changed, it is 

important to consider how you use definitions and ways of thinking. I hope that 
the new generation who has access to this information will understand that the 

issue of innovation is not far away, but is right here in thailand and can be used 

as a model.

9



The founders who turn crisis during the pandemic 
into the ‘new business model’ which do not only help 
the organization survive but thrive and could be an  
important case studies in the new normal world.

ผู้พลิกวิกฤติท่ามกลางสถานการณ์โรคระบาดสู่ 
“แนวคิดและโมเดลธุรกิจใหม่” ที่ไม่เพียงแต่นำาพาองค์กร
ให้อยู่รอดเท่านั้น แต่ยังช่วยผลักดันให้ธุรกิจเติบโตสวนกระแส 
จนกลายเป็นกรณีศึกษาสำาคัญแก่โลกธุรกิจยุค New Normal

Pandemic
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new experience 
creatorS

ผู้ก่อตั้งและประธานเจ้าหน้าที่บริหารกลุ่ม
บริษัท อินเด็กซ์ ครีเอทีฟ วิลเลจ จ�ากัด (มหาชน)

เกรียงไกร - เกรียงกานต์  กาญจนะโภคิน

Founder and Group Chief Executive Officer 
index creative Village public company Limited

KreingKrai - KreingKarn  KanjanapoKin

	 คู่แฝดผู้บริĀารธุรกิจ	Creative	Business	
	 Solution	จนติดอันดับ	7	ของโลก

	 ÿร้าง	WOW!!	Factor	ด้วยนวัตกรรมและ
	 เทคโนโลยีที่ไม่เคยĀยุดนิ่ง

	 ปรับตัวเป็นธุรกิจเชิงรุก	กระทั่งÿามารถ
	 ÿร้างธุรกิจใĀม่ๆ	ได้	แม้ยามวิกฤติ

üันที่ÿถานการณ์ทั่üโลกพลิกผันด้üยüิกฤติโคüิด 19 
ธุรกิจอิเüนต์ซ่ึงเป็นĀนึ่งในธุรกิจĀลักของ บริþัท  
อนิเดก็ซ์ ครเีอทฟี üลิเลจ จ�ากดั (มĀาชน) และเคยท�ารายได้ 
ÿูงÿุดปีละกü่า 2,000 ล้านบาท ลดลงฮüบฮาบเĀลือ 
ไม่ถงึ 500 ล้านบาท จนเกรยีงไกร	กาญจนะโภคนิ	ผูก่้อตัง้ 
และประธานเจ้าĀน้าที่บริĀารกลุ่มฯ บอกü่า ถอยĀลัง 

กลบัไปเป็น SME อกีครัง้ “ธรุกจิอเิüนต์เป็นธรุกจิทีม่คีüาม
เปราะบางมาก จะได้รับผลกระทบเป็นอันดับต้นๆ อยู่
เÿมอ” แต่เขาและน้องชาย เกรยีงกานต์	กาญจนะโภคนิ 
ประธานเจ้าĀน้าที่บริĀารร่üม ÿองพี่น้องผู้กุมบังเĀียน
บริþัทพยายามĀาทางรับมือและแก้ÿถานการณ์อย่าง
ฉบัไü ด้üยการเร่งĀนัไปĀาธรุกจิใĀม่ เพือ่ใĀ้ÿอดคล้องกบั 
ÿถานการณ์ ขณะเดยีüกนักป็รบัธรุกิจเป็นเชิงรกุมากขึน้

ด้üยคüามตระĀนักเช่นนั้นเอง ทั้งคู่จึงน�าผลกระทบมา
พลิกเป็นโอกาÿ เริ่มแรกด้üยการใช้และดัดแปลงüัÿดุ
อุปกรณ์ที่มีจากธุรกิจเดิม ใĀ้ÿามารถÿร้างเป็นธุรกิจ 
Kill & Klean บริการ Hygienic Solution ด้üยการ
ท�าคüามÿะอาดและพ่นน�า้ยาฆ่าเชื้อภายในอาคาร และ
ÿถานที่ต่างๆ เพื่อป้องกันการแพร่เชื้อโคüิด จนปัจจุบัน
ÿามารถขายแฟรนไชÿ์ไปยังĀลายประเทý

13

PANDEMIC



ขณะท่ีธุรกิจอิเวนต์ตามความถนัด ก็Āวนคืนกลับมา 
อกีครัง้ “เราไม่ได้รอตลาด เราต้องน�าตลาด พยายามเอา
เทคโนโลยเีข้ามา องค์ประกอบ วธิกีาร เรือ่งใĀม่ๆ เข้ามา  
เพื่อÿร้างประÿบการณ์ใĀม่และÿร้างÿรรค์ÿิ่งใĀม่  
วนันีท้กุคนจะอยูก่บัโทรศพัท์มอืถอืทัง้วนั ÿิง่ทีเ่ราท�าคอื
ĀาอะไรใĀม่น�าเÿนอเขา”

Āลังจากเป็นผู ้อยู ่เบื้องĀลังการแปรภาพบนท้องฟ้า 
ด้วยขบวนโดรนร่วม 1,500 ตัว วันเปิดศูนย์การค้า  
ICONSIAM ÿองพี่น้องก็กลับมาปลุกงานอิเวนต์อีกครั้ง  
ด้วยโดรนในผืนป่างาน Forest of Illumination  
ที่คีรีมายา เขาใĀญ่ และ Thailand International  
Lantern & Food Festival ที่ศูนย์การค้า Central 
World พร้อมทั้งน�าพฤติกรรมของผู้บริโภคร่วมÿมัย  
มาผÿมผÿานกบัความถนดัของอนิเดก็ซ์ฯ “พฤศจกิายน 
64 เราเข้าไปท�าลานÿเก็ตเป็นกิจกรรมใĀม่ในเมือง
โบราณ มีทั้งใĀ้พายเรือคายัคและเล่น SUP Board 
เราเปิดเกมรุกทันทีที่ÿถานการณ์Āลายอย่างเป็นปกติ 
ทุกอย่างเราเตรียมตัวล่วงĀน้าไว้แล้ว ดูจังĀวะว่า
ÿถานการณ์น่าจะกลับมาดีขึ้น แล้วเราก็เปิด ขณะที่คน
อื่นยังไม่ขยับตัว เป็นเกมบุกที่เร็วมาก”

ทีม่าของĀมูบ้่านความคดิĀรอื Index Creative Village 
ซึง่ยนืĀยดัอย่างÿง่าผ่าเผยในโลกธรุกจิอเิวนต์ เกรยีงไกร
เร่ิมจากความĀลงใĀลในงานของตนเอง “ย้อนกลับไป 
31 ปี ไม่มีอะไรมากนอกจากค�าว่า Passion ผมเริ่มจาก
การที่อยากท�าธุรกิจนี้ พอท�าด้วยความชอบ ท�างานดี  
คนเĀ็นผลงานเราก็จ้างเราท�าโน่นนี่นั่น ÿร้างผลงาน
อย่างต่อเนือ่งมาตลอด 30 ปี เรามÿีโลแกน Never Stop 
Creating เราขยายธรุกจิออกไป ลองผดิลองถกู เพยีงแต่
เราท�าถูกมากกว่าผิด เลยÿามารถอยู่ต่อได้”

ÿ�าĀรับเกรียงไกร แม้จ�าเป็นต้องน�าเข้าเทคโนโลยี  
แต่วิธีการคิดเพื่อใĀ้ÿามารถน�ามาปรับใช้ได้อย่าง
เĀมาะÿม และÿร้าง WOW!!	Factor	คือĀัวใจÿ�าคัญ
ของอินเด็กซ์ฯ “ÿิ่งที่เราพยายามคือ เลือกที่จะพัฒนา
Āลายอย่างด้วยตัวเอง เพื่อลดค่าใช้จ่ายลง และÿร้าง
ความแตกต่างจากคู่แข่ง บางอย่างก็ Mix & Match  
บางอย่างก็เอาเทคโนโลยี 2-3 อย่างมารวมกัน เมื่อไรที่
เราเĀ็นโอกาÿ เราก็ท�า” 

อนิเดก็ซ์ฯ ยงัขยายตนเองเข้าÿูธ่รุกจิอืน่ๆ เนือ่งจากเĀน็ 
‘โอกาÿ’ อาท ิธรุกจิ Healthcare และ Medical Hotel  
“เราเĀ็นว่าทศิทางของประเทศ ของโลกต้องไปทศิทางนี้  
เĀ็นช่องว่างระĀว่างโรงแรมและโรงพยาบาล ซึ่งเคยรับ
ชาวต่างชาติเป็นĀลัก กิจกรรมที่เคยอยู่ในโรงพยาบาล 
ÿามารถเข้าไปอยู่ในโรงแรมได้ เช่น Anti-aging เป็นต้น 
ผมÿนใจข้อมลูเชงิลกึของคน โลกมนัมกีารเปลีย่นแปลง
มากขึ้น เราÿามารถÿังเกตพฤติกรรมของคนจาก 
โซเชียลมีเดียได้เลยว่าจะไปทิศทางไĀน”

พี่น้องคู่นี้แบ่งงานกันท�า ต่างดูแลโปรเจกต์ของตนเอง 
แต่ÿิ่งที่อินเด็กซ์ฯ มีคือคลังข้อมูลที่ไม่เคยĀยุดนิ่งและ
ก้าวไปกับเทรนด์ใĀม่ๆ และเทคโนโลยีเÿมอ จนกระทั่ง 
มีแผนกวิจัยและพัฒนา ซึ่งเกรียงกานต์ แฝดผู้น้อง 
กÿ็ามารถบรĀิารจดัการและพฒันาÿ่วนนีไ้ด้เป็นอย่างดี  
“ผมชอบที่จะเข้าไปĀาคีย์เวิร์ดแปลกๆ ค่อยๆ เจาะ
เข้าไปใน YouTube มันมี AI พอรู้ว่าเราÿนใจอะไร  
มันก็จะ Feed มาใĀ้เราบ่อยๆ ท�าใĀ้เĀ็นไอเดียต่างๆ 
จากนัน้กจ็ะดวู่า ÿิง่ไĀน เĀมาะใช้ในงานอะไรของเราบ้าง  
ไม่จ�าเป็นต้องเอาต้นแบบมา แต่ต้องควานĀานวตักรรม
ที่เกี่ยวข้อง เพื่อท�าใĀ้เกิดขึ้นได้ และต้องดูว่าคุ้มค่ากับ
การลงทุนไĀม”
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ไม่มีใครติดปีกตลอดไป บางช่วง
อาจสบาย บางช่วงอาจล�าบาก  

แต่ถ้าเราใช้ชีวิตเหมือนหมาข้างถนน  
เราจะระวังตัวเองตลอด
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เกรียงกานต์มีüิธีคิดที่ใกล้เคียงพี่ชาย คือไม่เคยเĀ็น 
ÿิ่งใดเป็นอุปÿรรค “ผมเชื่อü่า ไม่มีอะไรที่ท�าไม่ได้  
อาจจะเป็นไปได้ü่า ýึกþาไประดับĀนึ่งแล้üไม่คุ ้ม
การลงทุน Āรือท�าแล้üไม่เüิร ์ก เราก็เปลี่ยนไปใช ้
ไอเดียใĀม่” งานที่เป็นคüามภูมิใจของอินเด็กซ์ฯ 
ในฐานะผู้น�าด้านงานอิเüนต์ กล่าüได้ü ่าเป็นงาน 
ระดับโลก “ถ้าเป็นอิเüนต์คืองานเปิด ICONSIAM 
แต่ถ้าเป็นงานที่ÿร้างชื่อเÿียงคืองาน World Expo  
ที่เซ่ียงไฮ้ เราใช้คüามคิดÿร้างÿรรค์ของเรา จนกระท่ัง
ÿามารถท�าชื่อเÿียงใĀ้ประเทýไทย ได้ใช้ทั้งคüามรู ้ 
Marketing และ Branding Innovation พอไป
เทียบกับประเทýอื่นๆ เขาใช้เงินมากกü่าเราเยอะ  
ขณะที่เงินเราน้อยกü่า”

อย่างไรก็ตาม ÿถานการณ์โคüิด 19 ก็มิได้ท�าใĀ้
ทุกอย่างชะงักงันเÿียทีเดียü “เราĀยุดในแง่ของ 
การลงทุน ช่üงระĀü่างĀยุดก็ซ้อมชก มีการซ้อมย่อย
เป็นระยะๆ มีเüทีใĀ้เขาซ้อม ไม่งั้นจะอยู่นิ่งๆ ไม่ได้ท�า
อะไร การที่เราแข็งแรงได้ มาจากÿิ่งที่เรา Develop มา  
ก่อนเราจะใĀญ่ เรากเ็ลก็มาก่อน แต่ÿิง่ทีท่�าใĀ้เราแตกต่าง 
คือเทคโนโลยี เราจะดูü่าเทคโนโลยีจะÿามารถท�าใĀ้ 
เราแตกต่างได้อย่างไรบ้าง ค่อยๆ พัฒนาจนเป็นตัüของ
เราเอง ไม่Āยดุนิง่ ต้องขยนั ขüนขüาย Āาคüามรูใ้Āม่ๆ” 
ขณะที่เกรียงไกรพี่ชายก็มีข้อคิดที่น่าÿนใจ “ใĀ้ใช้ชีüิต
เĀมอืนĀมาข้างถนน คอืระüงัตลอดเüลา ไม่มใีครตดิปีก 
ตลอดไป บางช่üงอาจÿบาย บางช่üงอาจ Suffer แต่ถ้า 
เราท�าธุรกิจเĀมือนĀมาข้างถนน เราจะระüังตลอด”
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twin brothers Kreingkrai - Kreingkarn 
Kanjanapokin are the co-ceos of index  
creative Village public company Limited, 
a creative business solution company that 
has been providing creative and managing  
marketing communications for 30 years and 
has been ranked 7th in the world by Special 
events Magazine. However, due to the 
coViD-19 situation, the business got stuck 
especially events businesses that used to 
make the highest income, from 2,000 million  
baht drastically reduced to less than 500  
million baht. as a result, there had to be a large 

adjustment by doing some other businesses.

Kreingkrai once said, “event business is very 
fragile and is always the top priority to be 
affected.” Having realized what happened, 
the twins turned the impact into opportunity.  
First, they used and modified existing  
equipment from the original business to 
create a Kill & Klean business, the hygienic 
solution service of cleaning and spraying  
disinfectants inside buildings and places to 
prevent the spread of coronavirus until the 
franchise can be sold to several countries now. 

17
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ก่อตั้ง 
บริษัท อินเด็กซ์  

โปรโมชั่น กรุ๊ป จำากัด
2533

Index Promotion Group 
Co., Ltd. 

was established.

1990

อินเด็กซ์ กรุ๊ป 
รีแบรนด์สู่ 

อินเด็กซ์ ครีเอทีฟ วิลเลจ
2552

Index Group  
rebranded as Index  

Creative Village 

2009

ได้รับการจัดอันดับเป็นธุรกิจครีเอทีฟ 
อิเวนต์ อันดับ 7 ของโลก โดยนิตยสาร 

Special Events สหรัฐอเมริกา
2554

Ranked 7th World Class 
Creative Event Business 

by Special Events Magazine, USA

2011

ขยายสู่ธุรกิจอื่นๆ เช่น 
Kill & Klean และ 

Healthcare
2563

Diversified to other  
businesses: Kill & Klean, 

Healthcare, etc.

2020

However, both of them didn’t just wait for the 
situation to resolve. During that time, they 
didn’t only encourage their staff to learn and 
practice, they also looked for more proactive 
business. 

“we’re not waiting for the market but we 
lead the market, trying to bring in technology 
and components, methods and new things to 
create the new experience and new creations. 
nowadays everyone is using their mobile 
phones all day and what we do is to bring 
something new to offer them.”

with the belief that there’s nothing that cannot 
be done, they always create new phenomena,  
such as the use of 1,500 parade drones in the 
opening ceremony of the shopping center,  
organizing successful and impressive 
world expo events abroad. therefore,  
index has not only brought the reputation  
to thailand but it has also made its joint  

business partners well-known worldwide.   

“we apply our knowledge of marketing and 
branding innovation, but when compared to 
other countries, they spend for more money 
than we do.” 

the success and survival of the business is 
one thing they never underestimate. “what 
makes us different is technology and we have 
to know and understand how we can make  
a difference. we gradually develop ourselves 
without stopping. we work hard, put a lot of 
effort, and strive for new knowledge.

“Live one’s life as if you were a street dog 
means to be careful all the time. no one has 
wings indefinitely. Some periods may be 
fine, while others may be difficult. However,  
if we do business in the same manner as  
a street dog, we will undoubtedly be cautious 
at all times.”
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ผมเชื่อว่า ไม่มีอะไรที่ท�าไม่ได้
ถ้าศึกษาไปแล้วไม่คุ้มการลงทุน  

ท�าแล้วไม่เวิร์ก ก็แคเ่ปลี่ยนไปใช้ไอเดียใหม่
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HERB INNOVaTOR

กรรมการผู้จัดการ บริษัท อ้วยอันโอสถ จ�ากัด

ชนรรค์  สมบูรณ์เวชชการ

Managing Director, Ouay Un Osoth Company Limited

CHaNUN  SOMBOONVECHakaRN

	 ทายาทรุ่นที่ÿามของบริþัทผู้ผลิตยารายใĀญ	่
	 ซึ่งเป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวางคือฟ้าทะลายโจร

	 ต�านานการก้าวจากร้านขายยาแผนโบราณ	
	 ÿู่องค์กรการผลิตด้วยกรรมวิธีและเทคโนโลยี
	 ÿมัยใĀม่	

	 ผู้บริĀารที่เĀ็นความÿ�าคัญของการร่วมแก้
	 ปัญĀาÿ่วนรวม	มากกว่าผลก�าไรขององค์กร

ÿิ่งท่ีท�ำใĀ้อ้วยอันโอÿถเป็นที่รู้จัก และมีช่ือเÿียงโด่งดัง
โด่งดงัท่ำมกลำงวกิฤตโิควดิ 19 คอืผูผ้ลติยำฟ้ำทะลำยโจร  
ยำที่ได้รับกำรข้ึนบัญชีว่ำมีÿรรพคุณในกำรรักþำโควิด 
19 ขณะที่ ชนรรค์	ÿมบูรณ์เวชชการ	ผู้บริĀำรปัจจุบัน 
ขอเดินตำมรอยที่บิดำเคยใĀ้ÿัมภำþณ์ไว้ “เรำต้องใช้

ไĀวพริบในกำรแก้ปัญĀำและใĀ้ทุกอย่ำงจบลงด้วยดี” 
ซึ่งÿ่ิงเดียวกันนั้นเองบิดำ ÿิทธิชัย ÿมบูรณ์เวชชกำร  
ผู ้ก่อตั้งบริþัท อ้วยอันโอÿถ จ�ำกัด ก็ได้รับอิทธิพล 
ควำมคิดมำจำกปู่เÿถียร ผู้บุกเบิกกำรผลิตÿมุนไพร
เช่นกัน 

เมือ่ฟ้ำทะลำยโจรและยำÿมนุไพรเป็นทำงเลอืก ÿ�ำĀรบั
กำรรบัมอืกบัโรคระบำดโควดิ 19 ÿิง่ทีต่ำมมำคอืรำคำที่
พุง่พรวดพรำด แต่ชนรรค์มไิด้คดิเช่นนัน้ “จรรยำบรรณ
ของผู้ผลิตยำคือเพ่ือรักþำผู้ป่วย วัตถุดิบขึ้นรำคำไป  
10 เท่ำ เคยซือ้ 100 บำท พุง่ไป 1,000 บำท ผมกต้็องซือ้  
ก�ำไรไว้ทีĀลังได้ แต่ผมไม่อยำกใĀ้ไปซื้อของปลอม 
ในตลำด Āรอืทีÿ่วมทะเบยีนยำไม่ม ีอย. แนวคดิของผม
คือ จังĀวะนี้เรำต้องช่วยประชำชน ไม่ใช่กำรขึ้นรำคำ  
แม้จะต้องยอมรับซื้อวัตถุดิบในรำคำแพงก็ตำม”
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เĀตผุลของชนรรค์เช่นเดยีüกบัทีบ่รรพบรุþุüำงรำกฐำน
ไü้ “ลกูค้ำทีเ่ชือ่มัน่ในแบรนด์เรำ ต้องได้ของทีม่คีณุภำพ 
ผมไม่มองü่ำนี่คือโอกำÿ แต่เป็นüิกฤติระดับชำติ 
ถึงเüลำที่ต้องช่üยกัน ในฐำนะผู้ประกอบกำรรำยใĀญ่  
เรำจะเอำเปรียบผู้บริโภคไม่ได้” 

ÿิทธิชัย บิดำของชนรรค์ ซึ่งเป็นทำยำทรุ่นที่ÿอง เป็น
ผู้ก่อตั้งบริþัทอ้üยอัน ( ) ท่ีแปลü่ำÿะอำดและ 
ปลอดภัย อ้üยอันโอÿถ จึงĀมำยถึงยำที่ÿะอำดและ
ปลอดภยั Āำกพลกิปมูทีม่ำของบรþิทัผูผ้ลติยำÿมนุไพร
รำยใĀญ่นี ้จะเĀน็ü่ำ เมือ่ปี 2490 เÿถยีร ÿมบรูณ์เüชชกำร  
Āมอแมะจับชีพจรและจ่ำยยำÿมุนไพร ณ ร้ำนขำยยำ
บรเิüณเชงิÿะพำนพทุธฯ น�ำÿตูรทีใ่ช้ได้ผล ไปขึน้ทะเบยีน
กับÿ�ำนักงำนคณะกรรมกำรอำĀำรและยำ (อย.) โดย
มีจุดเด่น คือยำลูกกลอน และยังเป็นที่รู้จักในปัจจุบัน 
ได้แก่ ยำบรรเทำอำกำรรดิÿดีüง และยำแก้น�ำ้เĀลอืงเÿยี 

ปี 2529 ÿิทธิชัย ÿมบูรณ์เüชชกำร บุตรชำยของ ‘Āมอ
เÿถียร’ ได้รับช่üงธุรกิจและก่อตั้งเป็นบริþัท อ้üยอัน
โอÿถ จ�ำกัด มีกำรพัฒนำรูปแบบยำเป็นแคปซูลจำก
บัญชียำĀลักแĀ่งชำติ เช่น ยำฟ้ำทะลำยโจร ยำขมิ้นชัน 
และผลิตภัณฑ์อื่นๆ อำทิ ยำอมÿมุนไพรแก้ไอตรำมังกร
ทอง ซ่ึงรู้จักกันในนำมยำแก้ไอฝำเĀลือง (รÿบ๊üยเค็ม) 
ฝำเขียü (รÿมะนำü) และฝำÿ้ม (รÿเปลือกÿ้ม) 

“ตอนผมเข้ำมำใĀม่ๆ ยังไม่มีกำรรีแบรนด์ เรำต้อง
ท�ำงำนจำกกำรใช้ฐำนลูกค้ำเก่ำ ซึ่งเป็นร้ำนขำยยำ 
ที่มีอยู่ 4,000 แĀ่งทั่üประเทý ทั้งยำไทยและยำจีน 
จนเมื่อกำรตลำดเปลี่ยนมำเป็นโมเดิร์นเทรด คนรู้จัก 

ยำอมเยอะขึ้นจำก 7-Eleven ปัญĀำของเรำคือโลโก้ 
ไม่ชัดเจน คนไม่รู้จักอ้üยอันฯ รู้จักแต่ยำอมฝำเĀลือง 
ฝำÿ้ม จงึเป็นทีม่ำของกำรรแีบรนด์ในปี 2557 เป็นโลโก้
ใบไม้ และเขียนüำ่ อ้üยอันโอÿถ SINCE 1947” ที่น่ำ 
ภำคภมูใิจต่อมำคอื อ้üยอันฯได้รบักำรรบัรองมำตรฐำน 
ที่ดีในกำรผลิตยำ Good Manufacturing Practice 
ASEAN Harmonization Standard Āรือ ASEAN 
GMP ในปี 2548

เมื่อทำยำทธุรกิจรุ่นที่ 3 คือนิชำและชนรรค์ เขำ้รับช่üง
กำรบรĀิำรต่อ ÿิง่ทีต่ำมมำคอื กำรเพิม่คüำมÿ�ำคญัเรือ่ง
บุคลำกร กำรผลิตและกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ กำรน�ำเขำ้ 
และÿ่งออก และกำรÿร้ำงแบรนด์โดยเจำะกลุ่มคน 
รุ ่นใĀม่ มีกำรเปลี่ยนรูปแบบบรรจุภัณฑ์เพื่อเป็นที่
จดจ�ำ ใช้โซเชียลมีเดียเพื่อÿร้ำงคüำมเข้ำใจและอื่นๆ  
รüมทั้งมีกำรพัฒนำมำตรฐำนโรงงำน ใĀ้เทียบเท่ำกับ
ยำแผนปัจจุบัน ด้üยมำตรฐำน Good Manufacturing  
Practice Pharmaceutical Inspection Co-operation  
Scheme (GMP PIC/S) 

จำกนัน้มกีำรพฒันำกำรผลติเป็นแคปซลูเพิม่ขึน้ เพือ่ช่üย 
ลดปริมำณกำรรับประทำนจำกลูกกลอนแบบเดิมได้ถึง
ÿำมเท่ำ ปัจจุบันนอกจำกผลิตภัณฑ์อ้üยอันโอÿถจะมี
กำรüำงจ�ำĀน่ำยในร้ำนขำยยำท่ัüไปแล้ü ยังมีจ�ำĀน่ำย
ในโรงพยำบำล รüมทัง้กำรขยำยตลำดออกÿูต่่ำงประเทý
อกีด้üย “ตอนช่üงก่อนโคüดิ ตลำดนกัท่องเทีย่üคอ่นข้ำง
จะดีมำก ยำของเรำจะขำยดีกับนักท่องเที่ยüชำüจีน  
ยำแก้น�้ำเĀลืองเÿีย ยำแก้ริดÿีดüง ยำÿตรี ยำบ�ำรุง 
ของÿุภำพบุรุþ เรียกü่ำท�ำรำยได้เป็นกอบเป็นก�ำ”
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อ้üยอนัฯ เคยผ่ำนช่üงเüลำüกิฤตเิช่นเดยีüกับธรุกจิอืน่ๆ 
Āำกแต่เป็นüิกฤติซึ่งพลิกกลับเป็นโอกำÿ “ตอน IMF 
ที่ค่ำเงินบำทตกลงไปมำก ยำซึ่งน�ำเข้ำจะมีรำคำแพง 
รัฐบำลและกระทรüงÿำธำรณÿุขจึงĀันมำÿนับÿนุน
ÿมุนไพรของไทยมำกขึ้น มีกำรข้ึนบัญชีÿมุนไพรเป็น
ยำĀลักแĀ่งชำติ เช่น ยำฟ้ำทะลำยโจร ยำมะขำมแขก 
โÿม เĀด็Āลนิจอื และอืน่ๆ คณุพ่อจงึไปขึน้ทะเบยีนเป็น
ยำแคปซูลไü้ ตอนนั้น ผมเรียนที่ÿิงคโปร์ เป็นจังĀüะที่
ท�ำรแีบรนด์พอด ีพ่อÿอนü่ำไปทีไ่Āนกใ็Ā้เข้ำร้ำนขำยยำ 
ผมจงึไปดแูพก็เกจจิง้ ไปดÿูนิค้ำ กไ็ด้ไอเดยีĀลำยๆ อย่ำง
ที่ขำยดี จนน�ำมำประยุกต์ใช้ได้”

ยุคบิดำซึ่งเป็นทำยำทรุ ่นท่ีÿอง แม้นüัตกรรมที่ใช้
จะยังไม่มีคüำมซับซ้อนมำกมำยนัก แต่อ ้üยอันฯ  
ใĀ้คüำมÿ�ำคัญกับเรื่องของคüำมยั่งยืนเป็นอย่ำงมำก 
นัน่คอืคüำมÿำมำรถเพือ่ปรบัตüักบัüกิฤตใินระยะต่ำงๆ  
ใĀ้องค์กรอยู่รอด เปลี่ยนüิกฤติเป็นโอกำÿ และกำร 
มองĀำคüำมก้ำüĀน้ำ
 
เมือ่ถงึยคุของชนรรค์ เขำจึงüำงนโยบำยใĀม่ ใĀ้ผลติภณัฑ์ 

มÿีรรพคณุไม่ซ�ำ้ซ้อนกบัÿนิค้ำเดมิ เปลีย่นüธิกีำรบรโิภค
ใĀ้ใช้ง่ำยขึน้ และเพิม่คณุค่ำใĀ้แก่ÿนิค้ำ เขำจงึน�ำÿนิค้ำ
ที่เป็น Bestseller มำพัฒนำต่อ ÿ่งผลใĀ้ผลิตภัณฑ ์
ยุคที่ชนรรค์บริĀำร ขยำยüงกü้ำงออกไป ทั้งด้üยช่üง
อำยุผู้ใช้ยำ และประเภทของกำรใช้ เช่น ยำน�้ำเบื้องต้น
ÿ�ำĀรับเด็ก ÿมุนไพรÿ�ำĀรับนักüิ่ง และอื่นๆ “Āน้ำที่
ผมคือกำรรักþำภูมิปัญญำของไทยและจีน โดยใช้
เทคโนโลยแีละนüตักรรมเข้ำช่üย ไม่ü่ำจะเชงิÿงัคมและ
üิทยำýำÿตร์ จ�ำเป็นต้องใช้คüบคู่กัน”

ÿิ่งที่เขำตระĀนักคือ นอกจำกกระบüนกำรผลิตที่
ทันÿมัยแล้ü กำรÿ่งต่อภูมิปัญญำจำกรุ ่นÿู ่รุ ่น โดย
เฉพำะบุคลำกรซึ่งมีคุณค่ำ ยังเป็นคüำมÿ�ำคัญĀลัก
ของกำรขับเคลื่อนองค์กร “เรำเป็นธุรกิจครอบครัü
ที่แท้จริง พนักงำนที่อยู่นำนที่ÿุดคือ 30 ปี กำรพัฒนำ 
Āรือขยำยงำน ผมจะน�ำเอำคüำมคิดระĀü่ำงรุ ่น 
มำประยุกต์ โดยอยู ่บนแนüคüำมคิดü่ำ ‘อ้üยอัน’  
มคีüำมĀมำยอะไรกบัคณุพ่อคุณปู ่เพือ่น�ำมำแก้ไขปัญĀำ
ในปัจจุบัน และเมื่อออกÿินคำ้ใĀม่ ก็จะดูüำ่ÿินคำ้นั้นๆ  
ใช่อ้üยอันĀรือไม่”
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The third-generation heir of Ouay Un Osoth,  
a herbal medicine company that has stepped up 
from a pharmacy to a pharmaceutical enterprise
with modern methods and technologies. 
Chanun Somboonvechakarn still follows  
in his father’s footsteps, who once said in  
an interview: “We have to use our wit to solve  
problems so that everything ends well.”

and that’s the idea that his father, Sittichai 
Somboonvechakarn, founder of Ouay Un Osoth 
Co., Ltd. was also influenced by Grandfather 
Sathien, the pioneer of herbal production.  

When andrographis paniculata and herbal  
medications became viable options for combating  
with the COVID-19 pandemic, their prices 
skyrocketed. However, Chanun placed a greater 
emphasis on ethics.

“The code of conduct pharmaceutical makers is 
to treat patients. When the price of  raw materials 
increases tenfold, from 100 baht to 1,000 baht,  
I am still required to purchase it. Profits can 
be kept for considering later. I just don’t 
want people to buy fake pills in the market 
that are not FDA-approved or sold as tablets. 
My idea is that at this moment we must aid 
people without raising prices, even if we 
have to buy raw materials at high prices.”

Chanun’s reason, which is based on the  
foundation laid by his forefathers.  
“Customers who trust our brand must get 
high-quality products. I don’t see this as 
an opportunity, but we are in the midst of 
a national crisis, and it’s time for us to help 
each other. As a big company, we cannot  
take advantage of consumers.”
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ก่อตั้ง
ร้านขายยา

อ้วยอันโอสถ
2490

Ouay Un 
dispensary 

was founded

1947

ขยายธุรกิจเป็นสถานที่ผลิตยา
จดทะเบียนเป็น

บริษัท อ้วยอันโอสถ จำากัด 
2529

Expanded business 
into manufacturing site 

under Ouay Un Osoth Co., Ltd.

1986

เป็นโรงงานแห่งแรกๆ  
ที่ได้รับการรับรองมาตรฐาน 

ASEAN GMP 
2548

One of the first
factories to be certified 

ASEAN GMP

2005

รีแบรนด์และ 
ต่อยอดผลิตภัณฑ์

2558

Rebranded and 
focused on research and 

development

2015

Sittichai, Chanun’s father was the founder 

of Ouay Un ( ), which means clean and 

safe. Therefore, Ouay Un Osoth (drug) means 

clean and safe medicine. It all began in 

1947, Sathien Somboonvechakarn, Chanun’s 

grandfather, a pulse diagnosis doctor and 

herbal medicines dispenser in a pharmacy 

near the Memorial Bridge, registered an  

effective drug formula with the Food and 

Drug Administration (FDA). Its distinctive 
point was in the form of bolus pills which 

include drugs for hemorrhoids, lymphatic 

drainage pills, and more.

Subsequently, a capsule formed drug 

was developed and listed in the national 

list of essential medicines, for example:  

andrographis paniculata, turmeric, lozenges 

and other products.

When the heirs of the 3rd generation business,  

Nicha and Chanun stepped in, what  

followed are an increase in the importance  

of personnel, production and product  

development, import and export, and brand 

building by targeting the new generation. 
The packaging has been changed to be more 

memorable. In addition, the use of social   
media to promote understanding and other  

things, including developing factory standards  

that are comparable to modern medication 

factories. 

Chanun has also set up a new policy so that 

the new products do not duplicate the same 

properties as the old ones. The method of 
consumption has been changed to make it 

easier. And add value to products by further 
developed the old bestselling products.

The products of his era consisted of children’s 

basic water pills, herbs for runners, and so on.  
“My duty is to preserve the wisdom of Thais 

and Chinese. The use of technology and 
innovation, both socially and scientifically, 
must go hand in hand.”
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หน้าที่ของผมคือ  
รักษาภูมิปัญญาของไทย

และจีน โดยใช้
เทคโนโลยีและนวัตกรรม

ควบคู่กัน 
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early aDopter

ผู้ก่อตั้ง Penguin Eat Shabu 

ธนพันธ์  วงศ์ชินศรี

Founder of penguin eat Shabu

thanapan  vongchinSri

	 รับมือกับพายุเýรþฐกิจ	ด้üยธุรกิจอาĀาร
	 ที่ก่อตั้งภายใน	67	üัน	

	 อดีตคนüงการÿื่อ	ซึ่งกลายมาเป็น
	 นักÿร้างแคมเปญมือฉมัง	

	 ปรับตัüได้ไü	ไปได้ทุกธุรกิจ	จากชาบูÿู่ทุเรียน	
	 และอÿังĀาฯ

ĀลงัจากธรุกจิของครอบครวัมีปัญĀา ธนพนัธ์	üงý์ชนิýรี  
และน้องชายฝาแฝด ธนพงศ์ ตัดÿินใจลุยเข้าÿู่ธุรกิจ
อาĀาร เป็นทีม่าของ Penguin Eat Sahbu “บอกป๋าว่า  

‘จะขายชาบู’ ป๋าถามว่า ‘คิดอะไรอยู่ จะมาขายชาบู
ได้อย่างไร’ ไม่ได้รับการÿนับÿนุน แต่ไม่ค้าน เราเĀ็น
ว่าตอนนั้นร้านชาบูมีไม่เยอะ ไม่ค่อยมีการท�าแบรนด์ 
ร้านอาĀารทีมี่คาแรกเตอร์อย่างจรงิจงั ทกุคนบอกว่าร้าน
อาĀารจะอยู่รอดได้ด้วยโลเคชั่น แต่ตอนนั้น Penguin 
อยู่ในซอกĀลืบแบบÿะพานควายในอพาร์ตเมนท์เก่า  
โดยĀลักการตลาด ที่ตรงนั้น ไม่ควรท�าร้านอาĀาร  
แต่เราใช้โซเชยีลมเีดยีในการเล่าเรือ่งขึน้มา ประกอบกบั
เทรนด์ของโซเชยีลมเีดยีเริม่มา เราเป็นแบรนด์แรกๆ ทีม่ ี
แฟนเพจครบ 1 แÿนคน ไม่ได้เป็นÿิง่ทีเ่ราตัง้ใจขนาดนัน้ 
แต่เป็นเทรนด์แล้วเราเกาะกระแÿ เĀมือนฟังÿัญญาณ 
ได้ทัน นับเป็นความโชคดีระดับĀนึ่ง”
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ขดีเÿ้นüนัเริม่ธรุกจิ เช่นเดยีüกบัเดตไลน์งานข่าüเĀมอืน
ครัง้ทีเ่คยอยู ่Spring News ธนพนัธ์และน้องชายใช้เüลา  
67 üนั เพือ่เริม่ธรุกจิทีท่ัง้คูไ่ม่ÿนัทดัมาก่อน “ตอนนัน้เรา 
ไม่ได้คดิเยอะ เพราะถ้าคดิเยอะจะไม่ได้ท�า ÿิง่ทีย่ากกü่า
การท�าธรุกจิใĀ้เกดิขึน้ คอืการเริม่ ĀลายคนมองĀาÿิง่ที่ 
ตัüเองถนัด Āาÿิ่งที่ดีที่ÿุด ดูเทรนด์ มองไปมองมา 
จนไม่มีเดตไลน์ แต่เราตัดÿินใจü่าต้องเร่ิมÿิ่งที่เราคิด  
ใĀ้เüลากับตัüเอง 60 üัน บอกกับน้องนับจากüันที่เรา
คุยกันü่าเราจะเปิดใĀ้ได้ ช่üงที่ยากที่ÿุดคือการĀาเชฟ 
ผมได้ÿูตรอาĀารüันที่ 55 พอได้ÿูตรและพัฒนาÿูตร
เÿร็จ ได้เชฟüันที่ 66 อีกüันก็เปิดร้านเลย ÿรุปแล้ü 
ใช้เüลา 67 üัน”

การเริม่ต้นเป็นÿิง่ทีย่ากแล้ü การน�าพาธรุกจิไปต่อใĀ้ได้  
เป็นเรื่องยากกü่า “เร่ิมต้นÿามเดือนแรก มีลูกค้า
ประมาณ 40 คน แล้üก็เริ่มรู้ÿึกü่า ถ้าเป็นอย่างนี้ต่อไป 
ไม่รอดแน่ เดือนที่ÿามเท่าทุนก็จริง แต่ไม่ท�าใĀ้ที่บ้าน 
มกีนิมใีช้ เราเลยüัดใจกบัการทุม่ลงในโซเชยีลมเีดยี จาก
ปกติลงงบการตลาดประมาณเดือนละ 30,000 บาท 
เดอืนต่อมาลงไป 100,000 กü่าบาท ÿดุท้ายรอด ลกูค้า
ถล่มทลายจาก 40 คน เพิ่มเป็น 200 คน พนักงานเริ่ม
บ่นü่าท�าไม่ไĀü เราจึงต้องĀันไปไปพัฒนาระบบและ
ฟังลูกค้ามากขึ้น เพื่อปรับการท�างาน ปรับการผลิต 
การเตรียมของใĀ้เป็นระบบยิ่งขึ้น”

ĀลังปรับระบบĀลังบ้านแล้ü ธนพันธ์เริ่มกลยุทธ์เพิ่ม
ลกูค้าอกีĀลายระลอก ปล่อยแคมเปญเดด็อย่างต่อเนือ่ง 
อาทิ ท�าผ้ากันเปื้อนขายและแจก ĀลังจากเĀ็นü่าลูกค้า
ชอบใÿ่ผ้ากันเปื้อนถ่ายรูปและแชร์กันในโซเชียลมีเดีย 
มีการโฆþณาร้านโดยใÿ่โลโก้Āน่üยงานใกล้เคียงที่มีคน
ท�างานไปกินจ�านüนมาก มีการใĀ้ÿ่üนลด มีกล่องÿุ่ม 
Penguin Mystery Box มีแคมเปญซ้ือชาบูแถมĀม้อ  
ÿั่งชาบูแถมแอปพลิเคชันĀาคู่ แถมยันต์ปลุกเÿก แถม
โบท็อกซ์ มีแคมเปญตามรอยภาพยนตร์ดังจาก Netflix 

ขายฉากกั้นโคüิด ฯลฯ “บางแคมเปญคืนเดียü reach 
คนกü่าล้านคน กลายเป็นไüรัลทั่üประเทý ÿื่อเอาไป
ลงข่าü ทั้งในประเทýและต่างประเทý เพนกüินก็เลย
กลายเป็นไüรัลจดจ�าไปทั่üโลก” 

ทั้งแจกทั้งแถม มิใช่เป็นก�าไรเÿมอไป แต่ธนพันธ์มีüิธี  
คิดของการน�าพาธุรกิจใĀ้รอด “ถ้าพูดในเชิงท�าธุรกิจ 
ปกติ ไม่คุม้ แต่ตอนนัน้ถ้าเราต้องกูธ้นาคาร จ่ายดอกเบีย้
ประมาณร้อยละ 12-13 และต้องมีĀลกัทรพัย์ค�า้ประกนั 
แต่พอเราขายĀม้อด้üย Payment Term 2-3 เดือน  
แปลü ่าผมขายได ้ เท ่าไร ได ้ เ งินÿดมาĀมุนเüียน 
ในธุรกิจได้ก่อน 2-3 เดือน เĀมือนเงินกู้ แต่เป็นเงินกู ้
ทีผ่มได้ก�าไรด้üย ก�าไรอาจจะไม่เยอะ อาจจะเĀลือก�าไร
ร้อยละ 20 จากที่เคยได้ร้อยละ 40 แต่ผมท�าเพราะ
เรามองเรื่องกระแÿเงินÿดเป็นĀลัก แคมเปญแถมĀม้อ 
ชาบตูอนโคüดิ 19 ผมขายไปเกอืบ 8,000 Āม้อ เดอืนนัน้ 
มี เงินประมาณ 9 ล ้านมาĀมุนก ่อน ผมอยู ่รอด  
พนักงานอยู่ได้ เพราะฉะนั้นตอนโคüิดเĀมือนเราอยู่ใน
ช่üงÿงคราม üิธีคิด โมเดลธุรกิจ และ Cost Structure 
มันใช้แบบปกติไม่ได้”

เมื่อเจอÿถานการณ์โคüิด 19 ธนพันธ์ใช้Āลักการของ 
McKinsey’s R 5 ตัü คือ R: Resolve จัดการคüาม
ท้าทาย Resilience เร่งÿร้างกระแÿเงินÿดใĀ้เร็üท่ีÿุด 
Return เตรยีมเปิดเมอืง Re-Imagination เปิดเมอืงแล้ü
จะเจอโลกแบบไĀน และ Reform ธุรกิจ “ตอนโคüิด 
รอบÿอง เราใช้เüลาจัดการพนักงานแค่ 2 ชั่üโมง 
เพราะเรามีรูปแบบĀลักเกณฑ์อยู่แล้ü โดยใช้เüลากับ 
Resilience คือการĀาเงินÿด เพราะรู้ü่าการขายĀม้อ
ไม่เüิร์กแล้ü แต่เรามีüิธีคิดของ Supply Chain มีทีม 
โลจิÿติกÿ์ มีกระบüนการทั้งĀมดจากการขายĀม้อ  
เรามีĀน้าที่แค่Āาโปรดักต์ที่ใช้กระบüนการนี้ได้ ผมใช้ 
MVP (Minimum Viable Product) ท�าโปรดกัต์ออกมา 
ในระยะเüลาÿั้นที่ÿุด”
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จากธุรกิจร้านอาĀารชาบูจึงไปÿู่การขายผลไม้ราคาÿูง  
อาทิ ทุเรียน องุ่น และอื่นๆ ตามมา กระทั่งเข้าÿู่ธุรกิจ
อÿังĀาริมทรัพย์ “üิธีคิดเราคือไม่จ�าเป็นต้องท�าอะไร
เองทุกอย่าง เราขายทุเรียนโดยใช้ทีมงานทั้งĀมดเพียง  
3 คน พนักงานเพนกüินไม่ได้จับทุเรียนแม้แต่นิดเดียü  
แต่เรามีคนปอก แพ็ก ติดÿติกเกอร์ใĀ ้ มีบริþัท 
โลจิÿติกÿ์ไปรับของ มีคนไปเก็บเงินแล้üก็โอนใĀ้ผม 
เพนกüินไม่มีทุเรียนมาที่Āน้าร้านĀรือออฟฟิýเลย  
แต่ทมีงานเราท�า Photoshop เอง ผมเขยีนคอนเทนต์เอง  
เราเลย Lean มาก ÿามารถขึ้นโปรดักต์และเซอร์üิÿ
ได้เร็ü โคüิดรอบÿาม เปลี่ยนจากทุเรียนมาเป็นผลไม้ 
อย่างอืน่ เป็นองุน่ เรากใ็ช้ Process เดมิ”

ทุกย่างก้าüไปข้างĀน้า รüมทั้งÿองพี่น้อง “ผมกับ

น้องชายท�าธุรกิจร่üมกันคือชาบู น้องชายแยกไปท�า
เพจใĀ้คüามรู้ ÿัมมนา ผมแยกมาท�าบริþัท Consult  
ด้านอÿงัĀาฯ เอาคüามรู้จากการตลาดชาบเูพนกüนิมาใช้  
ตอนนี้พัฒนาĀมู ่บ้านขายของตัüเอง มีอยู ่ 3-4 ที่  
มีพนักงาน Full-time คนเดียü ยอดขายĀลักร้อยล้าน 
เราใช้คüามรู้ทางเพนกüินÿร้างแพลตฟอร์ม การ Lean 
องค์กร การใช้ Marketing lead เราเป็นแค่Āน้าร้าน
ท�าการตลาด แล้üขาย Branding”

üิธีคิดท่ีน่าÿนใจของธนพันธ์คือการปรับตัü “ธุรกิจ
ต่อไปของเพนกüินคือ เราไม่ได้ท�าแค่ชาบูอย่างเดียü  
แต่Āาโปรดักต์อะไรก็ได้ เรามี Know-how มีüิธี
คิดแล้ü เมื่อไรก็ตามที่เกิดüิกฤตเราจะ Switch on  
Āรือ off ก็ÿามารถท�าได้ทันที”

32



a former media person whose family used 
to have a multi-billion-baht business. 
He turned to the food business when 
the family business was in trouble by 
using the experience from working in 
media and social media to help with the 
business. Today, he has expanded into 
real estate and various business sectors  
using exciting marketing campaign.  
 
After the family’s billion-dollar business 
(which is a company selling goods to the  
government) had only the last million baht 
left, Thanapan Vongchinsri and his twin 
brother, Thanaphong, decided to go into 
the food business which was the origin of 
penguin eat Shabu where his father did 
not agree but did not object. They started 

their business completely off-the-books as 
it took only 67 days for penguin eat Shabu 
to open even though it’s not what they’re 
well-versed in.  Also the location is no longer 
a major concern because they use storytelling 
and social media to draw customers.  
He released a variety of different campaigns 
that are unconventional and different  
such as: Order Shabu, get a pot,  get a botox, 
get a dating application, get a consecrated 
talisman, etc. 
 
His way of thinking, in addition to expanding 
the circle of customers, it also helps to 
streamline cash flow which is better than  
a bank loan with interest. He also has adapted 
several strategies especially in the face of  
the COVID-19 situation. 
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ก่อตั้ง
Penguin Eat Shabu

2557

Penguin Eat Shabu 
was founded.

2014

ขยายธุรกิจ
เป็น 10 สาขา
2563

Expanded 
the business  

into 10 branches

2020

ปล่อยแคมเปญ 
ซื้อชาบูแถมหม้อ

2563

Launched 
‘Buy Shabu Set, Get Free Pot’ 

campaign

2020

ต่อยอดธุรกิจสู่การขายทุเรียน 
และผลิตภัณฑ์อื่นๆ

2564

Expanding to other  
businesses: selling durian  

and other products

2021

“During the Covid situation, it was like we’re 
at war. We had to have a way of thinking about 
the business model and cost structure because 
the usual way won’t work.”

Therefore, Thanapan uses McKinsey’s  
principle. The 5R which are Resolve: solve 
the challenge, Resilience: accelerate cash 
flow as quickly as possible, Return: prepare 
to open the city, Re-Imagination: after open 
the city, what kind of world will you find? 
and Reform the business. 

“The second wave, we only took two hours 
to manage the staff because we already had 
a criterion model. We take the time to use on 
Resilience which is to find cash because we 
know that selling pots is no longer working.  
But we have a concept of supply chain, 
a logistic team and the whole process of  

selling pots, so our job is only to find a product   
that can use this process. I use the MVP  
(Minimum Viable Product) to produce the 
product in the shortest possible time.”
 
From the Shabu restaurant business, it has 
expanded to selling durian, grapes, etc.  
followed by real estate. “Our way of thinking 
is that we don’t have to do everything  
ourselves. We use our knowledge on Penguin 
to build a lean organization platform. In using  
marketing lead, we are just a storefront  
marketing and then selling branding. 
 
penguin’s next business is that we will 
not only make Shabu, but find any other 
products. We already have the Know-how, 
the way of thinking. So whenever there is 
a crisis, we can either switch on or turn on  
immediately.”
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เรามี Know-how
มีวิธีคิดแล้ว

เมื่อไรก็ตามที่เกิดวิกฤติ
เราก็ Switch on ท�าได้ทันที
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QUE brEakEr 

ผู้ก่อตั้ง QueQ Application

รังสรรค์ พรมประสิทธิ์

Founder of QueQ application

rangsan PromPrasit

	 ผู้ก่อตั้งแอปพลิเคชันเพื่อแก้ปัญĀาการรอคิว

	 จากการจดัการควิร้านอาĀาร	ÿูค่วิการฉดีวคัซนี

	 ÿตาร์ทอัพที่มีผู้ใช้Āลักล้านในĀลายประเทศ

จากการตั้งค�าถามกับตนเองü่า ท�าไมจึงต้องเÿียเüลา
กับการรอคิü มีüิธีการที่ท�าใĀ้ÿามารถเข้าคิüได้ โดย
ไม่จ�าเป็นต้องรอไĀม ÿามารถบริĀารจัดการเüลา
ใĀ้มีประÿิทธิภาพขึ้นได้Āรือไม่ ค�าถามเĀล่านี้ท�าใĀ้  
รังÿรรค์	 พรมประÿิทธิ์	 ก่อตั้งแอปพลิเคชัน QueQ 
เพื่อคิดค้นüิธีการแก้ปัญĀาการเÿียเüลารอคิü และ
การผันตนเองเข้าÿู่การเป็นÿตาร์ทอัพ ท�าใĀ้ทุกüันนี้ 

แอปพลิเคชัน QueQ มีผู้ใช้Āลักล้านในĀลายประเทý

จากการรับผลิตใน Software House อยู่นานĀลายปี 
ผู้ผลิตรายเล็กๆ ที่กระโจนเข้าแข่งขันกับรายใĀญ่ระดับ
มĀาชน จึงมีอันเพลี่ยงพล�้าเÿมอ กอปรกับค�าถามจาก
การรอคิüที่เป็นแรงบันดาลใจ ท�าใĀ้รังÿรรค์ขยับตัü
เป็นÿตาร์ทอพัทีพ่ร้อมจะเผชญิปัญĀาทกุอย่างทีด่าĀน้า 
เข้ามา “ก่อนĀน้านี้ เราเป็น SME ที่รับงานมาท�า  
ÿ่งมอบงานเÿร็จแล้üก็ต้องüนไปĀางานใĀม่ พอเรา 
โตข้ึน จะขยับก็ไปชนกับ Software House ระดับ
มĀาชน ผมก็เริ่มมองĀาโมเดลธุรกิจü่า เราจะปรับ
ตัüอย่างไร ใĀ้การเติบโตในบริþัทไม่ขึ้นกับคน แต่ขึ้น
กับเซอร์üิÿและโปรดักต์ของเรามากกü่า”
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เมื่อเริ่มปรับกลยุทธ์ จึงต้องüางโมเดลธุรกิจกันใĀม่  
ด้üยüิธีการเช่นเดียüกับที่ÿตาร์ทอัพĀลายรายใช้ นั่นคือ
การรับโปรเจกต์อื่นเพื่อเป็นเงินทุนÿนับÿนุน ซ่ึง ‘คิü’ 
ที่รังÿรรค์เĀ็นü่าĀนักĀนาที่ÿุด ไม่พ้นโรงพยาบาลและ
ร้านอาĀาร แต่เขาเริ่มจากคิüร้านอาĀาร ด้üยเĀตุผลü่า  
คüามถี่ในการใช้บริการ จะÿามารถท�าใĀ้เกิดการ
จดจ�าได้มากกü่า “เราไปเริ่มที่ร้านอาĀารก่อน เพราะ
ต้องเปลี่ยนพฤติกรรมผู ้บริโภค Āากเรากระโดดไป 
โรงพยาบาลเลย คนทั่üไปอาจจะไปโรงพยาบาลเพียง 
ปีละ 1-2 ครั้ง ไปครั้งแรกอาจจะรู้จัก QueQ แต่กü่าจะ
ได้ใช้งานอีกครั้ง อาจลืม QueQ ไปแล้ü”

จากประÿบการณ์การเป็นÿตาร์ทอพัท�าใĀ้เขาüเิคราะĀ์
เÿ้นทางÿู ่คüามÿ�าเร็จได้อย่างน่าÿนใจ“ทฤþฎีของ
ÿตาร์ทอัพคือเราต้องดูตลาดที่เราได้เปรียบที่ÿุด และ
เอาชนะตลาดนั้นใĀ้ได้ เมื่อขยายÿาขาครั้งละมากๆ  
ก็จะท�าใĀ้ผู้ใช้รู้จักเราได้เร็üขึ้น” เมื่อค้นพบเป้าĀมายที่
ต้องการแล้ü รังÿรรค์ยังต้องค�านึงถึงองค์ประกอบอื่นๆ 
ทีต่ามมาอกีด้üย เพือ่ใĀ้เทคโนโลยแีละนüตักรรมของเขา 
ÿามารถจ�าได้ง่ายและÿามารถติดตั้งได้ไม่ยากในเüลา
รüดเร็ü “Solution เรา On Cloud ทั้งĀมด การติดตั้ง
อปุกรณ์ใช้น้อยชิน้ ไม่ต้องพึง่พา Local Network เราเป็น  
3G/4G ซึ่งมันถูกดีไซน์มาตั้งแต่ต้น ÿามารถขยายÿเกล
และเซต็อพัได้ในüนัเดยีü ในĀลายพืน้ที่ๆ  เราไปใĀ้บรกิาร 
จะเĀ็นภาพชัดเจนมากระĀü่าง Before กับ After” 

เมื่อ QueQ เข้าÿู่ตลาด รังÿรรค์จึงเĀ็นü่า ÿิ่งที่เขาคิดไü้
ตั้งแต่แรกเริ่ม เป็นเรื่องที่ถูกต้อง รüมทั้งชื่อผลิตภัณฑ์ 
“คนรู้จัก QueQ ตอนแรกจะเข้าใจผิดü่าเป็นแอปฯ

ของจีนĀรือเปล่า ซึ่งผมคิดü่าตัดÿินใจถูกก็คือเรื่องชื่อ 
เพราะจ�าง่าย ท�าใĀ้การเข้าถึงคนใช้เüลาÿั้นมาก พูดไป 
ทีเดียüก็จ�าได้ü่า QueQ ท�าเร่ืองระบบคิü” เร่ิมจาก
การใช้แอปพลเิคชนัเพือ่จองคüิร้านอาĀาร โรงพยาบาล  
จนเมื่อมีÿถานการณ์โคüิด 19 ท�าใĀ้ปัจจุบัน QueQ 
เป็นทีรู่จ้กัในแüดüงธรุกจิและประชาชนทัü่ไปมากยิง่ขึน้ 
คือ ระบบการจองคิüฉีดüัคซีน ข้อมูลÿถานการณ์การ
แพร่ระบาด คüามปลอดภัยและอื่นๆ อาทิ การคüบคุม
คüามĀนาแน่นของผู้ใช้บริการ ณ อุทยานแĀ่งชาติ การ
เปิดเมอืงภเูกต็ ÿถานทีท่่องเท่ียüต่างๆ ฯลฯ “ธรุกจิของ
เราเป็น B2B (Business to Business) เรามีรายได้จาก
ผู้ใĀ้บริการ แต่ผู้รับบริการจะได้ประโยชน์ ÿิ่งที่เราต้อง
ท�าคอืท�าใĀ้ระบบของเราตอบโจทย์ในแต่ละพืน้ทีใ่Ā้มาก
ที่ÿุด ใช้งานÿะดüก ติดตั้งได้รüดเร็ü ราคาถูก เขาจึง
จะยอมใช้ แต่ตอนนี้โคüิดกลายเป็นตัüเร่งไปนับÿิบเท่า 
เพราะนั่นคือคüามปลอดภัยของผู้รับบริการ”

แม้จะเป็นธุรกิจ แต่รังÿรรค์ก็มีüิธีคิดในการท�างานที่ 
ก้าüเคียงคู่ไปกับÿังคมÿ่üนใĀญ่ “ตอนนี้เราท�างานกับ 
องค์กรขนาดใĀญ่ รüมถึงได้ขยายการใĀ้บรกิารไปในกลุม่
ของ Healthcare และท�างานกบัภาครฐัมากขึน้ โดยทีเ่รา 
ไม่ได้คดิเรือ่งธรุกิจเป็นĀลกั ด้üยปัญĀาทีม่ ีเราจะเข้าไป
ช่üยแก้ก่อน แล้üเรื่องโมเดลธุรกิจจะตามมาทีĀลัง  
การüางแผนในช่üงนี้ จึงüางแผนกันเป็นไตรมาÿ  
ไม่มองไกล จนกü่าทกุอย่างจะกลบัคนืมา ตอนนีเ้ราคดิü่า 
มเีทคโนโลยทีีมี่ýกัยภาพ และผ่านการทดÿอบมามากพอ 
ทีเ่ราจะเป็นÿ่üนĀนึง่ในการท�าใĀ้เýรþฐกจิของประเทý
กลับคืนมา เป็นÿ่üนเล็กๆ ก็ยังดี ผมü่าเราตอบโจทย์ 
ทัง้เชงิÿงัคม เýรþฐกจิ เมือ่ค�านงึถงึภาพใĀญ่ของประเทý” 
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ผู ้คิดค ้นระบบคิü ยังตอกย�้ าถึ งคüามÿ�าคัญของ 
นüตักรรม รัฐ  ผูป้ระกอบการ จนถงึผูใ้ช้ ในการÿนบัÿนนุ
นüัตกรรมไทย “ยุคนี้นüัตกรรมมีคüามจ�าเป็นและ
เกีย่üข้องกบัชüีติของเรา ถ้าไม่ใช้นüตักรรม เราจะตกอยู ่
ในคüามเÿี่ยง ไม่ใช่เÿี่ยงแค่เงินในกระเป๋า Āากเÿี่ยง
ต่อชีüิตเราด้üย ผู ้ป่üยโคüิดĀลายรายคือ ติดüันนี้ 
พรุ่งน้ีเÿียแล้ü นับü่าอันตรายมาก ยุคนี้เราจึงต้องใช้
นüตักรรมดจิทิลัทีเ่ราไม่ต้องไปเÿีย่งด้üยตüัเอง ไม่ต้องมี  
Physical Touch ยิ่งท�าได้มากเท่าไร ยิ่งปลอดภัยมาก
เท่านั้น เป็นจังĀüะดีมากที่จะÿ่งเÿริมนüัตกรรมไทย 

ถ้าคนในประเทýเĀ็นü่าคือนüัตกรรมไทย เปิดใจลอง
ใช้ดู üันĀนึ่งเจ้าของนüัตกรรมก็จะมีทุนมากพอที่จะ
ไปปรับปรุงผลิตภัณฑ์ท�าใĀ้ดีขึ้นเรื่อยๆ มันก็เติบโตได้  
แต่ถ้าปิดใจตั้งแต่üันแรกü่า ของไทยÿู้เมืองนอกไม่ได้ 
แล้üพüกเราทีน่ัง่ท�ากนัแทบตายจะเกดิได้อย่างไร ลองใช้ 
กันก่อนไĀม เราท�าแบบยอมตายเลย ท�าใĀ้มันดีและ 
ถูกกü่า ÿนับÿนุนกันก่อนได้ไĀม แล้üüันĀนึ่งเขาก็จะ
กลายเป็นฮนุได ซมัซงุ ได้ และถ้าเราÿ่งออกเทคโนโลยไีด้ 
ÿ่งออกนüตักรรมได้ กด็งึดดู Unicorn ใĀ้อยูใ่นประเทýได้ 
ภาþีก็จะกลับมาบ�ารุงประเทý”
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“i started from asking myself why i have 

to waste my time waiting in line; is there  

a way to make it possible to queue up without 

having to roam around? Can i manage time 

more efficiently?”

these questions have led Rangsan Promprasit 
to establish QueQ Application to find  
a solution to the problem of wasting time 

waiting in line. He then turned himself 

into a startup who makes QueQ application  

today to have millions of users in many 

countries.

moving to startup means you have to be 

ready to face every problem that comes 

your way. “before we were that smEs who 

received work to do, delivered the worked, 

and then had to go back and find a new job. 
to grow up, i needed to look for a business 

model, that doesn’t depend on people  

but more on our services and products.
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ก่อตั้งบริษัท 
รับผลิตซอฟต์แวร์

2546

Founded  
a software house

2003

เริ่มพัฒนา 
QueQ
2557

Started developing 
QueQ application

2014

ได้รับเงินทุนระดับ Series A, 
เริ่มขยายไปต่างประเทศ

2562

Got Series A Funding,
began to expand business 

abroad

2019

มุ่งให้บริการ 
ระบบสาธารณสุข

2563

Focus on 
public health sector

2020

He started from queues in restaurants 

because the frequency of use can be more 

memorable. “startup theory is that we have 

to look at the markets where we have the 

greatest advantage and beat them. so, when 

expanding a large number of branches at  

a time, it will allow users to know us faster. 

all our solutions are on cloud, so we install 

fewer devices and don’t have to rely on local 

network. We used 3g/4g, which was designed 

from the beginning, and it can extend scale up 

and setup in one day. in many of the areas 

we service, we see a very clear sight between 

before and after.” 

to make it be known, it’s important to start 

from the name. “People who know QueQ for 

the first time will misunderstand that it may 
belong to a Chinese app. However, i think 

i’ve made the right decision because it’s easy 

to remember and takes a very short time to 

reach users. Just say it once and everyone  

recognize that QueQ does the queue system.”   

Due to the CoViD-19 situation, QueQ has 

become more well known among business 

cycles and the general public. the examples 

are vaccination queue reservation system,  

providing epidemic situation information 

including safety, and controlling the density  

of users at national parks, opening of  Phuket 

town, various tourist attractions, etc.

“We will play a part in bringing back the 

country’s economy, even if it’s just a small 
part. When considering the big picture of the 

country, i think we can answer to the questions 

both socially and economically.”
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ขอให้เปิดใจลองใช้
นวัตกรรมไทย

เราท�าแบบยอมตายเลย 
ท�าให้ดีและถูกกว่า
แล้ววันหนึ่งเราจะ

ส่งออกเทคโนโลยีได ้
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rubber lorD

กรรมการผู้จัดการใหญ่
บริษัท ศรีตรังแอโกรอินดัสทรี จ�ากัด (มหาชน)

วีรสิทธิ์  สินเจริญกุล

Managing Director 
Sri Trang Agro-Industry Public Company limited (STA)

veerASITh  SInChAroenkul

	 ทายาทธุรกิจถุงมือยางธรรมชาติระดับโลก

	 ผู้บริĀารบริþัทที่อยู่ในตลาดĀลักทรัพย์ไทย
	 และÿิงคโปร์

	 ÿถานการณ์โควิดพลิกธุรกิจ	ÿู่ก�าไรกว่า
	 16,000	ล้านบาท	

ปัจจุบัน บริþัท ýรีตรังแอโกรอินดัÿทรี จ�ำกัด (มĀำชน) 
มพีืน้ทีป่ลกูยำงพำรำประมำณ 45,000 ไร่ ในĀลำยจงัĀüดั  

มีก�ำลังกำรผลิตกüำ่ 2.81 ล้ำนตันต่อปี Āลังกำรรับช่üง 
มำจำกปู่และบิดำ ไüยüุฒิ ÿินเจริญกุล แต่วีรÿิทธิ์ 
ÿินเจริญกุล	 ก็ÿำมำรถน�ำพำบริþัทฝ่ำฟันÿถำนกำรณ์
ธุรกิจที่ทดÿอบครั้งแล้üครั้งเลำ่มำได้อย่ำงน่ำภำคภูมิใจ 
จนปัจจุบันอยู่ในตลำดĀลักทรัพย์ÿองประเทý 

“เรำจดทะเบยีนในตลำดĀลกัทรพัย์ทัง้ทีไ่ทยและÿงิคโปร์ 
เนือ่งจำกมนีกัลงทนุในÿงิคโปร์ÿนใจเยอะ เป็นกำรเพ่ิม
คüำมÿะดüกใĀ้ด้üย” ทุกüันนี้ ไüยüุฒิ ÿินเจริญกุล  
ประธำนกรรมกำรบริþัทจึงนั่งท�ำงำนอยู่ที่ÿิงคโปร์

45

PANDEMIC



Āำกเมื่อย้อนภูมิĀลังของýรีตรัง พบü่ำปู่ซึ่งมีภูมิล�ำเนำ
อยู่ท่ียะลำ ท�ำงำนกับผู้ค้ำยำงรำยใĀญ่ของประเทý 
และเมื่อมีโอกำÿจึงแยกตัüออกมำเริ่มธุรกิจของตนเอง
ที่ตรัง จนถึงรุ่นลูกและĀลำนในปัจจุบัน “ýรีตรังก่อตั้ง 
ในปี 2530 เป็นโรงงำนยำงแผ่นท่ีจังĀüัดตรัง จำกนั้น 
ขยำยผลไปเรื่อยๆ เป็นยำงแท่ง น�้ำยำงข้น จนปี 2532 
จงึเริม่ธรุกจิถงุมอืเป็นถงุมอืยำงธรรมชำต ิและถงุมอืยำง 
Nitrile (ถุงมือยำงÿังเครำะĀ์) มำถึงทุกüันนี้ เรำเพิ่งมำ 
ก่อตั้งเป็นธุรกิจปลูกยำง เมื่อประมำณ 10 ปีที่แล้ü  
โดยเน้น R&D ด้üยกำรýึกþำüิจัยüิธีกำรปลูก” 

ปัจจุบนัýรตีรงัเป็นผูผ้ลติถงุมอืรำยใĀญ่ท่ีÿดุในประเทý 
มีโรงงำนที่มีก�ำลังกำรผลิตกü่ำ 40,000 ล้ำนช้ินต่อปี  
ในจังĀüัดÿงขลำ ÿุรำþฎร์ธำนี และตรัง นอกจำกนั้น
ยังมีโรงงำนที่ใĀญ่ที่ÿุดในประเทýไทย ในกำรผลิตท่อ
ไฮโดรลิก เพื่อใช้ในงำนประเภทอุตÿำĀกรรมต่ำงๆ  
โดยร่üมลงทุนกับบริþัทต่ำงชำติ และยังมีบริþัทย่อย 
อีก 26 บริþัท เพื่อÿนับÿนุนกำรด�ำเนินงำนของธุรกิจ
Āลักของกลุ ่มบริþัท ทั้งในด้ำนกำรüิจัยและพัฒนำ
เทคโนโลยีÿำรÿนเทýและนüัตกรรม รüมทั้งด้ำน
กำรขนÿ่ง และกำรแปรรูปไม้ยำงธรรมชำติ มีพนักงำน 
ประมำณ 16,000 คน

üีรÿิทธิ์บอกü่ำýรีตรังยังคงก้ำüต่อไป ในปี 2565 
เดินĀน้ำแผนกำรลงทุนÿüนกระแÿด้üยงบประมำณ 
16,000 ล้ำนบำท “เรำมีพื้นที่ÿüนยำงในภำคเĀนือ 
และภำคอีÿำน เพรำะเรำอยำกขยำยพื้นที่ ใĀม ่  
ภำคใต้มยีำงเตม็อยูแ่ล้üมำĀลำยÿบิปี ภำคเĀนอืจงึเป็น
พื้นที่ใĀม่ทีเ่รำได้ลงทนุ ซึง่ได้รับกำรตอบรบัเป็นอย่ำงดี  
เรำÿำมำรถขยำยโรงงำนยำงแท่งและน�ำ้ยำงข้นได้เพิม่ขึน้ 

ในภำคเĀนอืและอÿีำน นอกจำกนีท้ีด่นิของเรำยงัมปีลกู
อย่ำงอื่นด้üย เช่น ต้นÿัก ยูคำลิปตัÿ กัญชง และอื่นๆ  
ýรีตรังมีพื้นที่ไร่ขนำดใĀญ่ เรำจึงมองĀำโอกำÿü่ำมี
พืชอะไรที่จะปลูกได้บ้ำง จนตอนนี้ไร่กัญชงของýรีตรัง  
มีลูกคำ้เซ็นÿัญญำซื้อแล้ü ปีนี้ก็จะทะยอยเริ่มÿ่งมอบ”

จำกคüำมมั่นใจของลูกค ้ำต ่อคุณภำพของýรีตรัง  
จึงท�ำใĀ้ÿำมำรถเติบโตจำกปี 2554 ในช่üงที่เขำเข้ำมำ
รับช่üงต่ออีกÿำมเทำ่ตัü “เรำมีกำรปรับปรุงเทคโนโลยี 
มีกำรใช้ระบบเซ็นเซอร์ในกำรผลิตมำกขึ้น มีบริþัทด้ำน
üýิüกรรมอยูใ่นกลุม่ýรตีรงั เป็นผูอ้อกแบบและก่อÿร้ำง
โรงงำน ÿร้ำงเครื่องจักร โดยจะมีทีมที่เกี่ยüข้องไปดู
เทคโนโลยีต่ำงประเทýทุกปี ดูü่ำอย่ำงไĀนที่ÿำมำรถ
ใช้กับเรำได้ มีกำรĀำต้นทุนพลังงำนท่ีมีต้นทุนต�่ำมำใช ้ 
ใช้คนน้อยลง คำ่แรงงำนก็ลดลง”

นอกจำกนั้นเรื่องที่อ่อนไĀüอย่ำงรำคำยำง ก็จ�ำเป็น
ต้องอำýัยคüำมเชี่ยüชำญเฉพำะ “ในกำรบริĀำรต้นทุน
üัตถุดิบและรำคำขำยใĀ้เĀมำะÿม เรำจึงต้องมีทีม 
ผูเ้ชีย่üชำญทีจ่ะบรĀิำรทัง้รำคำรบัซือ้ แผนกำรผลติและ
รำคำขำย ใĀ้ÿอดคล้องไปทิýทำงเดียüกัน ผมเข้ำมำปี 
2554 Āลังจำกที่üิกฤติปี 2551 ทุกอย่ำงพังĀมด แต่ปี
ที่ผมเข้ำมำน�้ำมันและรำคำยำงขึ้น แต่จำกนั้นร่üงยำü  
จนปี 2559 เป็นช่üงยำกล�ำบำก เพรำะรำคำยำงลงทกุüนั 
โดยเป็นปีที่เĀüี่ยงมำกขำดทุนĀนัก ต้องเพิ่มทุน แต่ปี 
2561 เป็นปีทีด่ÿี�ำĀรบัเรำ รำคำยำงค่อนข้ำงมเีÿถียรภำพ 
ค่อนข้ำงนิง่ ช่üงทีร่ำคำยำงลงเรือ่ยๆ ร่üงทุกüัน คู่แข่ง
Āำยไปเยอะ แต่ýรีตรังก็รอดมำได้ ท�ำใĀ้เรำแข็งแกร่ง 
ขึ้นมำก ยิ่งช่üงโคüิดฯ อุตÿำĀกรรมถุงมือบูมข้ึนมำ 
เท่ำกับช่üยเÿริมคüำมแข็งแกร่งขึ้นอีก”
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ขณะที่ÿถำนกำรณ์โลกท�ำใĀ้คู ่แข่งทั้งในประเทศ
และต่ำงประเทศล�ำบำกขึ้น วีรÿิทธิ์บอกว่ำเป็นช่วง
เวลำÿ�ำĀรับกำรก้ำวต่อไป “เรำต้องรีบโตขึ้นไปอีก  
เรำเน้นกำรขยำย ปี 2554-2561 เรำขยำยโรงงำน
ยำงแท่ง ขึ้นมำอีกเยอะ ปี 2563-2569 เรำจะ
ขยำยถุงมือเท่ำตัว เรำยังเติบโตและมีแผนขยำย 
ต่อเนื่อง ทุกวันนี้ศรีตรังเป็นที่รู ้จักมำกข้ึน ได้รับ
กำรยอมรับมำกขึ้น กำร Raise Fund ออกĀุ้นกู้  
ก็จะมี Demand เข้ำมำ มีชื่อเÿียงเป็นที่ไว ้ใจ
ของคู ่ค ้ ำมำกขึ้น ซึ่ ง ถือเป ็นจุดเปลี่ยนÿ�ำคัญ  
ณ ปัจจบุนั ศรตีรังมเีงนิÿดเยอะมำก ท�ำใĀ้เตบิโตแบบ
ก้ำวกระโดด จำกที่เคยĀนักÿุดในปี 2560 ขำดทุน 
1,400 ล้ำนบำท ปี 2563-2564 เรำได้ก�ำไรจำกถงุมอื
Āลัก 20,000 ลำ้นบำท แต่เป็นกำรได้จำกเĀตุกำรณ์
ไม่ปกติ ซึ่งเรำก็ไม่ประมำท คุณพ่อยังก�ำชับใĀ้ทุกคน
ต้อง Monitor ต้องท�ำงำนĀนัก”

ขณะทีก่ำรรบัมอืกบัควำมเÿีย่งยงัคงด�ำเนนิควบคูก่นัไป 
“คุณพ่อเป็นนักวำงแผนที่มองอนำคตออก มองเĀ็น 
วำงแผนแล้วก็มอบĀมำยงำน ปี 2565 น่ำจะกลับมำ 
เกณฑ์ปกติ แต่เช่ือว่ำจะท�ำได้ดีกว่ำ เพรำะเรำม ี
กำรเติบโตด้ำนโรงงำนยำงแท่งและถุงมือ ต่อจำกนี้จะ
เป็นกำรใช้พลงังำนเพือ่ลดคำร์บอน เป้ำĀมำยของเรำคอื
เป็นองค์กรที่เติบโตอย่ำงยั่งยืน เป็นมิตรต่อÿิ่งแวดล้อม 
อีกĀน่อยถ้ำคุณไม่มีฉลำกคำร์บอน ก็อำจขำยของไม่ได้ 
เรำจึงต้องเตรียมวำงแผนควำมเÿี่ยง”

ค�ำแนะน�ำÿ�ำĀรับผู้ประกอบกำรรำยอื่น บนเÿ้นทำง
ธุรกิจจำกทำยำทศรีตรัง “Āลักๆ คือโฟกัÿธุรกิจของ
เรำ เรำไม่ลงทุนอะไรที่ไม่รู้และไม่เชี่ยวชำญ ไม่คิดว่ำ 
ยำงรำคำไม่ดี ถงุมอืรำคำไม่ด ีไปท�ำอย่ำงอืน่ดกีว่ำ แต่คดิ
ว่ำเรำจะอยูก่บัมนัได้อย่ำงไร จะท�ำก�ำไรกับมนัได้อย่ำงไร 
เตบิโตอย่ำงไร ÿิง่เĀล่ำนีท้�ำใĀ้เรำรอดและเตบิโตมำได้”
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Veerasith Sincharoenkul is the heir of natural 
rubber entrepreneurs whose company currently 
 has rubber plantation areas of approximately  
45,000 rai in many provinces and has a 10% 
market share of the global demand for natural 
rubber with a production capacity of more 
than 2.81 million tons per year. 

Sri Trang Agro-Industry is the first and only 
rubber company in Thailand to be listed on 
both the Stock exchange of Thailand and  
the Singapore Stock exchange. It used to lose 
1,400 million baht before returning to make 

a profit of more than 16 billion baht from  
the CovID-19 situation.
 
veerasith can proudly lead the company through 
time-tested business situations until it is now 
listed on the stock exchanges of two countries,  
Thailand and Singapore. 

Today, Sri Trang is more well-known during 
CovID-19, which is an important turning 
point that makes Sri Trang have lots of 
cash and grow by leaps and bounds from its  
heaviest loss of 1,400 billion baht in 2017.”
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ก่อตั้งบริษัท
ศรีตรังแอโกรอินดัสทรี 

2530

Sri Trang 
Agro-Industry (STA) 

was established.

1987

ศรีตรังแอโกรอินดัสทรี 
เข้าจดทะเบียนในตลาด 

หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย
2534

STA was listed on 
the Stock Exchange of 

Thailand (SET)

1991

ศรีตรังแอโกรอินดัสทรี 
เข้าจดทะเบียน 

ในตลาดหลักทรัพย์สิงคโปร์
2554

STA was listed on 
the Singapore Exchange 

(SGX)

2011

ศรีตรังโกลฟส์ เข้าจดทะเบียน 
ในตลาดหลักทรัพย์ 

แห่งประเทศไทย
2563

Sri Trang Gloves  
was listed on the Stock  

Exchange of Thailand (SET)

2020

Sri Trang Group was established in 1987  
as a rubber sheet factory in Trang Province. 
later it has expanded to the production 
of block rubber, concentrated latex and 
rubber glove. In 1989, it started produced 
nitrile rubber gloves which are synthetic  
rubber to this day. The rubber planting 
business started about 10 years ago by  
emphasizing on r&D with  research studies 
on planting methods. Sri Trang is currently 
the largest glove manufacturer in the country. 
There are factories with production capacity 
of 40 billion pieces per year in Songkhla, 
Surat Thani and Trang.

In addition, Sri Trang has the largest plant 
in Thailand that produces hydraulic pipes 
through joint investments with foreign  
companies. It also has 26 subsidiaries to 
support the operations of the Group’s core 
business, both in the field of research and 
development of information technology 
and innovation including the transportation 

and processing of natural rubber wood,  
employing 16,000 people.

Sri Trang continues to move forward with 
a counter-current investment plan with   
a budget of 16 billion baht. “We need to  
grow up more. In 2020-2026, we will double 
the production of gloves. During 2020-2021,  
we earned a profit of approximately 20 
billion baht mainly from glove products.  
Even though the profit we have gained is from 
an unusual event, we won’t underestimate.  
My father still urges everyone to ‘monitor’ 
themselves and work hard.”

here is some advice on business routes 
from Sri Trang heirs for other entrepreneurs: 
“The main focus is in our business, we do not  
put an investment on what we lack of  
knowledge and skill. If the price of the  
rubber is low, just think about how we can live  
with it and how to make a profit,  All of these 
concerns will help us survive and grow.”
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โฟกัสธุรกิจของเรา 
ไม่ลงทุนในสิ่งที่ไม่รู้ ไม่เชี่ยวชาญ 

แต่คิดว่าเราจะอยู่กับสิ่งที่มีได้อย่างไร 
จะเติบโตได้อย่างไร  
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great little man

ผู้ก่อตั้ง Locall Thailand และ Once Again Hostel

ศานนท์  หวังสร้างบุญ

Founder of locall thailand and Once again Hostel

sanOn  wangsrangbOOn

	 เจ้าของโฮÿเทล	กับโมเดลธุรกิจเกื้อกูลÿังคม

	 ผู้ก่อตั้งแอปพลิเคชันเดลิเวอรีÿ�าĀรับ
	 ร้านอาĀารรายเล็กในชุมชน

	 ÿร้างแคมเปญอยู่รอดช่วงโควิด	ด้วยอาĀาร
	 นับแÿนกล่อง
 
“ความอิ่มของคุณÿามารถเติมรอยยิ้มเล็กๆ ใĀ้กับ 
ทุกคนในชุมชนของเรา” คือนิยามÿั้นๆ จาก ศานนท์	 
Āวังÿร้างบุญ	Āนึ่งในผู้ก่อตั้ง Locall Thailand ที่มี 
จดุเริม่ต้นจากการเป็นแอปพลเิคชนัÿ�าĀรบัการเดลเิวอร ี
แก่ร้านอาĀารโดยรอบ ในชุมชนย่านประตูผี
 
“ผมท�าโฮÿเทลอยู่ย่านนั้น ที่ไม่ได้รับแค่นักท่องเที่ยว 
Āากแต่พาเขาไปเจอผู้คนในชุมชนนั้นด้วย ท�าใĀ้รู้จัก
คนในย่านนั้น แต่พอโควิดมา นักท่องเที่ยวĀายไป” 

มิใช่เพียงโฮÿเทลของศานนท์เท่านั้นที่ประÿบปัญĀา  
รวมถึงชุมชนโดยรอบในย่านประตูผี ไม่ว ่าจะเป็น 
วินมอเตอร์ไซค์รับจ้าง ร้านค้า ร้านอาĀารรายเล็กๆ 
ที่ไม่เคยเข้าถึงระบบใĀญ่ๆ ต่างก็ประÿบปัญĀากัน
ถ้วนĀน้า การ ‘ต้องท�าอะไรÿักอย่าง’ เพื่อใĀ้ทุกคน 
อยู่รอด ท�าใĀ้ศานนท์เริ่มจากต้นทุนที่มี จากความ
เอื้อเฟื้อเข้าไปช่วยปรับเมนูร้านอาĀารในย่านนั้น ใĀ้ดู
น่าÿนใจมากขึ้น “ทีมงานของเราเคยท�าเรื่องÿาธารณะ 
ซึ่งในนั้นมีเรื่องร้านอาĀารด้วย คือเมื่อต้นปี 2562  
เราเข้าไปปรับเปลี่ยนเมนูใĀ้ตามร้านอาĀารเล็กๆ ของ
คณุลงุคณุป้าย่านนัน้กว่า 20 ร้าน ท�าใĀ้เราพอมีเครอืข่าย 
ของผู้ประกอบการ”

อนึ่ง การที่ศานนท์เคยได้รับทุนจาก NIA เมื่อปี 2563 
เรื่องนวัตกรรมเกี่ยวกับคนตัวเล็กในย่านรัตนโกÿินทร์  
จึงท�าใĀ้เขามีฐานข้อมูลเป็นต้นทุนการท�างานประมาณ  
600-700 ร้านค้า ซึ่งเป็นที่มาของการปรับตัวครั้งใĀม ่
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เมื่อมีÿถานการณ์โควิด 19 และนักท่องเที่ยวซึ่งเป็น
ลมĀายใจของชุมชนĀายไป “เรามีฐานข้อมูลอยู่แล้ว  
จึงคิดท�าโปรเจกต์ชื่อ Locall.bkk คิดกันภายใน 
7 วัน ใช้ LINE Official เป็นĀลัก ÿ่วนระบบไป Plug-in 
ไว้Āลงับ้าน ใช้ชือ่นีเ้พราะตอนแรกคดิว่าคงไม่เกนิเขตเรา  
แต่พอเริ่มมีรุ ่นพี่ที่อยู ่นางลิ้นจี่ ตลาดพลู วังบูรพา  
บางซือ่ ฯลฯ และอีกĀลายทีใ่นกรงุเทพ รวมท้ังทีท่�าโฮÿเทล 
อยูเ่ชยีงใĀม่เอาด้วย เราจงึขยายไปอกีĀลายที ่แต่กไ็ม่ได้ 
ท�าอะไรมาก แค่เอาแพลตฟอร์มไปใĀ้ทุกคนใช้” จาก 
Locall.bkk ก็ขยับขยายกลายเป็น Locall Thailand 

นอกจากธุรกิจ Once Again Hostel และ Luk Hostel 
ทีก่่อตัง้มาแล้ว ศานนท์ยงัคลกุคลอียูก่บัชมุชน จนเข้าใจ
ÿถานการณ์ต่างๆ ได้ด ี“ช่วงทีล่�าบากคอืช่วงทีค่นยงัตัง้ตวั 
ไม่ทัน พอปิดประเทศปลายมีนาคม 2563 ก็จบเลย 
อย่างที่รู้กันÿายป่านของ SME มีไม่ถึงเดือน งานวิจัย 
บอกว่าแค่ 28 วัน ซึ่งถ้าเราเริ่มเร็วขึ้น อาจมีร้านอยู่ใน 
แพลตฟอร์มเราเยอะกว่านี ้แต่พอเราเริม่ช้ากช่็วยได้ไม่ครบ” 
 
Locall Thailand เป็นตัวกลางประÿานงานเดลิเวอร ี
ใĀ้ร้านอาĀารเล็กๆ ของคุณลุงคุณป้าที่อยู่ในชุมชนมา 
เนิ่นนาน และเข้าไม่ถึงเครือข่ายรายใĀญ่ๆ “บางร้าน 
เลก็มาก มแีค่เบอร์โทรศพัท์บ้าน Āรอืไม่มเีบอร์โทรศพัท์
ด้วยซ�้า ต้องเดินไปÿั่ง มีร้านแบบนี้ในชุมชนเยอะมาก 
ไม่ÿามารถเข้าถึงแพลตฟอร์มได้ เราจึงใช ้ระบบ
การท�างานด้วย LINE Official และ Facebook 
ซึ่งไม่ต้องเÿียเวลาเขียนโปรแกรม ไม่ได้เน้นเรื่อง
เทคนิคมาก เพราะมีแพลตฟอร์มÿ�าเร็จรูปอยู ่แล้ว 
ผมว่าĀัวใจของการใช้นวัตกรรม ไม่จ�าเป็นต้องเป็น 
เรื่องเชิงเทคนิคĀรือเป ็นเทคโนโลยีที่ล�้าÿมัยก็ได ้ 
แต่คือการเปลี่ยนแปลงคุณภาพชีวิตของคน ท�าใĀ้
พฤติกรรมคนเปลี่ยน พฤติกรรมการบริโภคเปลี่ยน 
การÿร้างรายได้ก็เปลี่ยน ÿิ่งนี้ก็คือนวัตกรรมเĀมือนกัน 

ซึ่งผมคิดว่า Smart enough เพียงแต่เขาไม่ได้มอง 
เป็นเรื่องĀลัก อย่างร้านในเขตพระนครแทบทุกร้าน 
มาจากนักท่องเที่ยวแบบออฟไลน์ เขาก็ปรับตัวมาใช ้
แพลตฟอร์ม แต่อย่างไรเขาก็Āวังกับออฟไลน์อยู ่ดี  
คนที่ปรับตัวไปออนไลน์เลยก็มีโดยปริยาย แต่ไม่มาก”

ผลกระทบจากÿถานการณ์โควิดระลอกแล้วระลอกเล่า 
ท�าใĀ้การเตรยีมรบัมอืเปลีย่นไปด้วยเช่นกนั “เรามีก�าลงั
และเงนิในกระเป๋าไม่มาก ทมีงานกล้็า คนมกัจะบอกว่า
เราต้องอยู่กับโควิดใĀ้ได้ เราต้องอยู่บนเรือล�านี้แล้วมี
กินมีใช้ คิดว่ามันก็ล�าบากกันĀมด ช่วงนี้ผมเรียกว่าเป็น 
‘ช่วงลับมีด’ Āรือเตรียมตัว ต้องมองอนาคตไป 5-10 ป ี
เพื่อใĀ้ปัจจุบันเราÿามารถÿะÿม Asset ได้เพียงพอ 
ที่เปิดประเทศมา มีดของเราจะคมพอใช้ได้ แต่รูปแบบ 
ของ Locall Thailand ปีนี้ก็เปลี่ยนไปเยอะมาก 
เรารวมคนไม่ได้เĀมอืนเมือ่ก่อน เราเคยใช้วธิกีารจดัการ 
เป็นชมุชนเป็นย่าน รบัออเดอร์ไปรวมกัน แพก็ถงุเดยีวรวม 
Āลายร้านแล้วÿ่ง แต่ĀลังจากการระบาดĀนักกว่าเดิม 
เราไม่อยากใĀ้ทีมงานเÿี่ยงกับวิธีแบบเดิม ตอนนี้เราจึง
ท�าแคมเปญชือ่ ‘ไทยมงุ’ โดยพุง่เป้าไปทลีะร้าน เราเน้น 
ร้านท่ีมีเครือข่ายกันอยู่แล้ว ใĀ้รุมกันÿั่ง มีรถรับÿ่ง
เĀมือนเดิม แต่ไม่ได้รวมออเดอร์เช่นก่อนĀน้านี้ ไม่ได้
จ้างไรเดอร์เĀมือนเก่า มีการใช้แพลตฟอร์มที่ÿ�าเร็จรูป
มากขึน้ ร้านค้าจะคดัเลอืกไรเดอร์จากคนทีÿ่มคัรเข้ามา 
ท�าใĀ้เราได้ข้อมูลเชิงลึกมากขึ้น”

วิถีปฏิบัติทางÿังคมต่อÿถานการณ์ ผนวกกับฐานข้อมูล 
ที่มี เป็นที่มาของแคมเปญต่างๆ ที่ศานนท์และทีมงาน 
ช่วยกนัคิด เช่น ‘ไทยมงุรวมกนัแจก’ เป็นการตอบÿนอง 
ผู้ซื้ออาĀารไปบริจาค รวมถึงการใĀ้เĀล่า Influencer 
บริจาคเข้าÿ่วนกลางก่อนĀารใĀ้ร้านต่างๆ ทีละร้าน 
โดยไม่Āกัค่าใช้จ่ายอืน่ แคมเปญต่างๆ เĀล่านีจ้งึÿามารถ 
ท�าใĀ้ร้านต่างๆ ในเครือข่ายÿามารถอยู่รอดต่อไปได้
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“เราไม่ได้ยึดติดü่าเราจะใช้เทคโนโลยีอะไร มองแค่ü่า 
ท�าอย่างไรใĀ้ทกุร้านอยูร่อด ร้านของผม โฮÿเทลของผม  
ก็เป็นĀนึ่งในร้านที่อยู่ในระบบเท่าเทียมกับร้านอื่นๆ 
ช่üงเดือนÿิงĀาคม 2564 ถือเป็นจุดเปลี่ยน เราไป
ตดิต่อกบับรþิทัĀลายแĀ่ง มอีอเดอร์เกอืบ 6,000 กล่อง 
ประมาณ 104 ร้านค้า ท�าใĀ้ 100 กü่าร้านนี้รอด คนที ่
ได้รับอาĀาร เขาก็ได้บรรเทาคüามเดือดร้อนได้ด้üย 
บริþัทจ่ายเงินครั้งเดียüแต่ÿามารถช่üยระบบเýรþฐกิจ
ไปถึงÿองĀน่üย เราตั้งเป้าไü ้ที่  150,000 กล่อง  
แต่เมื่อเปิดใĀ้น่ังกินในร้านได้ ก็ต้องดูü่าเราจะท�าอะไร
ต่อไป”

อนาคตของ Locall Thailand ซึ่งเป็นธุรกิจเพื่อÿังคม  
จะขบัเคลือ่นไปÿูอ่นาคตได้อย่างไร “ผมมองü่าเป็น Core 
Value ของบริþัท เราอยู่ในระบบที่ทุกคนเชื่อมโยงกัน  
ผมเป็นคนชอบบุกเบิก แต่ก็เĀมือนเป็นกองกลาง 

ไม่ใช่กองĀน้า คüามจริงมีĀลายองค์กรที่ผมเข้าไปช่üย  
ชอบท่ีคüามตั้งใจของเราÿ�าเร็จได้ เลยรู้ÿึกเĀมือน
ÿะท้อนถึงÿิ่งที่ตัüเองท�าผ่านคüามตั้งใจ” 

อนาคตยังรอใĀ้ýานนท์คิด üางแผนและลงมืออีกĀลาย
อย่าง “ในอนาคตอยากท�าเรื่องคุณภาพชีüิตมากขึ้น 
ไม่ได้ท�าเรื่องท่องเที่ยüและชุมชนอย่างเดียü อยากท�า
เก่ียüกับอาĀาร ชüนคนใĀ้เĀ็นถึงคุณภาพชีüิต ท�าใĀ้
กรุงเทพฯ เป็นเมืองยั่งยืนได้อย่างไร”

ýานนท์ยังมีคüามĀüังÿ�าĀรับผู้ประกอบการรุ่นĀลัง 
“ฝากถึงคนรุ่นใĀม่ü่า อยากใĀ้เริ่มในพื้นที่ชุมชนตัüเอง 
ÿร้างคüามมั่นคงจากระดับที่เราอยู่ก่อน ดูü่าคุณภาพ
ชีüิตที่ÿร้างได้จากตัüเรามีอะไรบ้าง นüัตกรรมอะไร
ท�าใĀ้เราดขีึน้ ภาพใĀญ่กÿ็ูต่้อไป ไม่คüรลดละ ไม่คüรทิง้ 
เพราะนั่นคือเป้าĀมายระยะยาü”
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“Your fullness may bring a grin to everyone  

in our community.” This is a short definition  
from Sanon Wangsrangboon, co-founder 

of locall thailand, which began as a food 

delivery application for restaurants around the 

community in the Pratu Phi area. 

sanon already runs a hostel and restaurant  

business in that area. in addition, he received  

a grant from nia in 2020 for small people  

innovation project in the rattanakosin area, 

that’s why he has database as the working capital 

for about 600-700 shops all around which is 

where the new adaptation comes in when there’s 

a situation of COViD-19 and tourists, who are  

the breath of the community, have vanished.

“i already run a hostel in that area and i don’t 

only accept visitors; i also take them around to 

meet people in the community, so i am already 

familiar with the area. However, the COViD-19 

came and tourists disappeared, while part of 

our team was also working on public affairs 

and restaurants. in early 2019, we had  

a chance to help changing the menus of 

more than 20 restaurants owned by elderly  

people in that area, and it had brought us  

a network of entrepreneurs.”

with the emergence of the COViD-19  

situation, urgent matters that need to be done 

to address immediate problems are the top 

priorities.
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ก่อตั้ง  
Once Again Hostel

2558

Founded  
Once Again Hostel

2015

เข้าไปปรับเปลี่ยนเมนู 
ให้ร้านอาหารเล็กๆ ในชุมชน 

ย่านเดียวกัน
2562

Modified menu 
for small restauants 

in nearby areas 

2019

เกิดแพลตฟอร์ม
Locall Thailand

2563

Launched 
‘Locall Thailand’

2020

ต่อยอดสู่ 
แคมเปญ ‘ไทยมุง’

2564

Launched 
‘Thai Moong’ Campaign

2021

“as we already have a database, we decided  

to create a project called locall.bkk in  

7 days, using LINE Official mainly while  
the plug-in system is put in the back-end.  

The difficult period was the time when people 

were still unable to accept. but with the  

country closed at the end of march 2020,  

it was over. as you may be aware, smes’  

threads are only visible for a month or less, 

according to studies. so if we start faster,  

we might have more stores on the platform, 

but if we start late, we won’t be able to help 

all of them.”  

locall.bkk (which later has expanded to  

locall thailand) is the coordinator helping 

small restaurants that have been in the  

community for a long time but haven’t reached

large networks to be able to have delivery. 

“we don’t have much energy and money in 

our pockets and the work team is also tired. 

People always say we have to live with 

COViD-19. we have to stay on this boat and 

still make way to survive. i think everyone is 

struggling too. this period is what i call ‘knife 

sharpening’ or preparation. we have to look 

to the next five to ten years ahead so that we 
can now accumulate enough assets that when 

it’s time to open the country, our knife should 

be sharp enough to use.”

sanon still has hope for future generations. 

“my advice to the new generation is to 

start small in their own communities, build 

stability from there. see what quality of 

life we can create for ourselves, and what 

innovations can help us improve better.  

As for the big picture, just fight on without 
being discouraged or abandon it, because that 

is the long-term goal.”
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เราไม่ได้ยึดติดว่าเราจะใช้เทคโนโลยีอะไร 
มองแค่ว่า ท�ำอย่ำงไรให้ทุกรำ้นอยู่รอด 

และช่วยเศรษฐกิจไปพร้อมกัน
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Lifetime Partner

ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร  
บริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ�ากัด (มหาชน)

สาระ  ล�่าซ�า 

Chief executive Officer 
muang thai Life assurance Public Company Limited 

Sara  LamSam

	 ทายาทรุ่นที	่4	ของบริþัท	เมืองไทยประกันชีวิต	
	 จ�ากัด	(มĀาชน)

	 CEO	ของบริþัท	ที่รับรางวัลบริþัทประกันชีวิต
	 ที่มีการบริĀารงานดีเด่น	ติดต่อกันกว่า	10	ปี

	 เป็นผู้ริเริ่มน�าแนวคิดนวัตกรรมมาใช้
	 ในแวดวงธุรกิจประกันชีวิต

แม้ ÿาระ	ล�่าซ�า	จะเป็นทายาทที่ÿืบทอดกิจการที่เป็น 
Family Business แต่เขาก็ÿามารถท�าใĀ้เมืองไทย
ประกันชีüิตเติบโตก้าüข้ึนเป็นบริþัทชั้นน�า ÿร้างคüาม
แขง็แกร่งใĀ้ÿามารถเตบิโตได้อย่างมัน่คงและยัง่ยนื และ
เป็นที่ยอมรับของประชาชนมากü่า 71 ปี

ปัจจุบัน ÿาระ ด�ารงต�าแĀน่งเป็นประธานเจ้าĀน้าที่
บริĀารของ บริþัท เมืองไทยประกันชีüิต จ�ากัด 
(มĀาชน) โดยตลอดระยะเüลา 29 ปี นับตั้งแต่เริ่มก้าü
เข้ามาดูแลบริþัท ต่อจากคุณอา และคุณพ่อ คือคุณ
โพธิพงþ์ ล�่าซ�า ซึ่งปัจจุบันด�ารงต�าแĀน่งเป็นประธาน
กรรมการ ÿาระได้น�าแนüคิดการท�างานแบบใĀม่มา
ประยุกต์ใช้กับบริþัทฯ เช่น Outside In, Innovation, 
Customer Centric, Agile Working, Holistic  
Thinking และ Change Management เป็นต้น ในการ 
ÿร้างคüามเปล่ียนแปลง อีกทั้งเป็นผู้มีบทบาทÿ�าคัญ
ในการท�าใĀ้เมืองไทยประกันชีüิต เป็นบริþัทประกัน
ชีüิตอันดับต้นๆ ที่ขยายไปยังกลุ่มประเทý CLMV เพื่อ 
ยกระดับเป็น Regional Company
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ชือ่เÿยีงของÿาระ เป็นทีรู่จ้กัในนาม CEO ท่ีท�าใĀ้บรþิทั
ได้รบัรางüลัเกยีรตยิýตดิต่อกนัมายาüนานมากกü่าÿบิปี 
และเป็นผู้น�าแนüคิดนüัตกรรมมาใช้กับธุรกิจประกัน
ชีüิต จึงมิใช่เป็นเพียงการÿ่งไม้ต่อเพื่อดูแลกิจการ  
Family Business เท่านั้น ถึงแม้ü่าÿาระเป็นทายาท
รุ่นที่ 4 ที่ÿืบทอดกิจการต่อจาก คุณอา (ภูมิชาย ล�่าซ�า) 
คุณพ่อ (โพธิพงþ์ ล�่าซ�า) และคุณปู่ (จุลินทร์ ล�า่ซ�า) ที่
เป็นผู้ก่อตั้งบริþัท แต่ÿาระยังเป็นบุคคลที่มีคüามขยัน
ใฝ่รู้ Āาคüามรู้เพิ่มเติมอยู่ÿม�า่เÿมอ จนÿามารถพิÿูจน์
ตüัเองได้ü่าเขาเป็นผูน้�าทีพ่าองค์กรใĀ้รดุĀน้าไปได้อย่าง
มั่นคงแข็งแกร่งและยั่งยืนได้เป็นอย่างดี

“ผมเตบิโตมากบัธรุกจิครอบครüั ท�าใĀ้ผมมโีอกาÿได้พบ
กบัผูค้นมากมาย ซึง่รüมถงึพี่ๆ  เพือ่นๆ นกัขายมอือาชพี 
คüามโชคดมีากๆ ของผมคอื ผมมคีนช่üยÿอนงานรอบตüั 
เท่ากับü่าผมได้รับโอกาÿได้เรียนรู้และปฏิบัติงานจริง 
ซึง่แน่นอนจะต้องพบเจอเคÿĀรอืปัญĀาทีไ่ม่ÿามารถใช้
ทฤþฎีในต�าราเรียนได้ เพราะขึ้นชื่อü่า “ธุรกิจประกัน” 
เป็นธุรกิจที่เกี่ยüข้องกับการบริการ จะต้องเก่ียüข้อง
กับ “คน” เช่น ตัüแทนกับลูกค้า ÿิ่งเĀล่านี้จึงท�าใĀ้ผม
ได้เรียนรู้ ฝึกแก้ปัญĀา และค่อยๆ รู้ÿึกผูกพันกับบริþัท
มากขึ้นเรื่อยๆ”

ÿาระ เร่ิมงานโดยเข้าร่üมโปรแกรม Management 
Trainee ของบริþัทฯ ท�าใĀ้เขาได้เĀ็นภาพกü้างของ
บริþัทและของธุรกิจมากขึ้น “เป็นการท�าลายกรอบ
คüามคิดเดิมๆ และÿไตล์การท�างานแบบไซโล (Silo) 
และĀันมาพิจารณาแนüคิดใĀม่ในการท�าธุรกิจ นั่นคือ 
Outside in ที่คüรเริ่มพิจารณาจากมุมมองของลูกค้า 
เป็นĀลักก่อน เพราะธุรกิจจะประÿบคüามÿ�าเร็จ 
Āรือไม่นั้นขึ้นอยู่กับลูกค้าเป็นÿ�าคัญอันดับแรก 

เมือ่ธนาคารกÿกิรไทย ซึง่เป็นธุรกจิĀนึง่ทีค่รอบครüัเป็น
ผู้ก่อตั้ง ได้มีการ Re-engineering ซึ่งÿ่งผลกระทบต่อ
บริþัทในเครืออย่างĀลีกเลี่ยงไม่ได้ ถึงแม้ü่าในช่üงนั้น 

เมืองไทยประกันชีüิต จะยังไม่ได้รับผลกระทบจากการ
ทีธ่นาคารกÿกิรไทยมกีารเปลีย่นแปลงครัง้ÿ�าคญั แต่ผล 
กระทบดังกล่าüอาจจะมีผลต่อบริþัทเมื่อใดก็ได้ ท�าใĀ้
คุณภูมิชาย ล�่าซ�า ที่ขณะนั้นด�ารงต�าแĀน่งกรรมการ 
ผู้จัดการของเมืองไทยประกันชีüิต มีแนüคิดü่า “ถ้าจะ
ซ่อมบ้าน จะต้องท�าก่อนที่พายุจะมา ฝนจะตก” จึงได้
ตัดÿินใจโยกย้ายÿาระที่เดิมอยู่ฝ่ายฝึกอบรม เข้ามาดู
งาน Re-engineering องค์กร ท�าใĀ้ได้รับโอกาÿคร้ัง
ÿ�าคัญในการเรียนรู้กระบüนการของบริþัทฯ ทั้งĀมด 
ตั้งแต่ต้นน�า้ถึงปลายน�า้

“ผมรูÿ้กึü่ากรอบคüามคดิของโลกประกัน เป็นเรือ่งของ 
Outside in เพราะในอดตี ภาพลกัþณ์ของธรุกจิประกัน 
คนทั่üไปมักปฏิเÿธประกัน ไม่ü่าจะเป็นแบบประกัน 
บรกิาร Āรอืกระบüนการต่างๆ แต่ด้üยปัจจบุนั คนทัü่ไป 
ÿามารถเข้าถึงข้อมูลประกันได้ง่ายบนอินเทอร์เน็ต 
ท�าใĀ้ผู้คนเข้าใจและเĀ็นถึงคุณค่าของประกันมากขึ้น 
การน�าเÿนอจึงต้องมาจากลูกค้าü่า... ฉันจะซื้ออะไร 
ดังนั้นถ้าลูกค้ารู้ÿึกü่าบริþัทฯ ไĀนมีแบบประกันที่ชอบ
และบริการที่ใช่ คนก็จะมองĀาแบบประกันจากบริþัท
ประกันนั้นๆ ไปเลย”
 
ÿาระเล่าต่อü่า “ในÿมยันัน้ช่üงทีก่่อนเกดิüกิฤตต้ิมย�ากุง้ 
ปี 2540 จ�านüนบรþิทัประกนัชüีติได้เพิม่ขึน้จากเดมิ 12 
บริþัท เป็น 25 บริþัท และมีบริþัทต่างชาติมากมาย 
เข้ามาท�าธุรกิจประกันชีüิตในไทย การแข่งขันในภาค
ธรุกจิประกนัค่อนข้างดเุดอืดมากในขณะนัน้เลยกü่็าได้” 
ÿาระจึงมีแนüคิดการบริĀารงานแบบ Conservative  
ไม่เคยน�าก�าไรออก เงินกองทุนจึงแข็งแกร่ง ท�าใĀ้เมื่อ
เกิดüิกฤติ เขาก็ÿามารถน�าพาองค์กรฝ่าüิกฤติไปได้

“พอเกิดช่üง Crisis ของเýรþฐกิจ ผมจึงĀาบริþัท
ประกันที่มี Engine มี Know-How เรื่องการขาย และ
มช่ีองทางใĀม่ๆ เทคโนโลยใีĀม่ๆ ทีต่อบโจทย์ในÿมยันัน้ 
ทีÿ่�าคญัเมอืงไทยประกนัชüิีตจะต้องÿามารถคüบคมุดแูล 
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บริĀารจัดการได้ด้üยตัüเองด้üย จึงเป็นที่มาของการ 
ร่üมทุน (Joint Venture) ระĀü่างเมืองไทยประกัน
ชีüิต กับ AGEAS (Āรือ Fortis ในÿมัยนั้น) ÿถาบันการ
เงินที่มีชื่อเÿียงของยุโรป ผู้ใĀ้บริการทางการเงินและ
การประกันภัย “เพราะเราอยากขายประกันผ่านช่อง
ทางธนาคารด้üย นอกจากช่องทางตัüแทน และช่อง
ทาง Telemarketing ที่มีอยู่เดิม ท�าใĀ้ผมมองü่าการที่
จะท�าแบบนี้ได้ เราจะต้องมีแบบประกันที่ĀลากĀลาย  
ตอบโจทย์คนได้ทุกกลุ่มด้üย”

ก้าüต่อมาครัง้ÿ�าคญัของบรþิทัฯ ภายใต้การบรĀิารงาน
ของÿาระ คือ การÿร้างคüามแตกต่างขององค์กรด้üยÿี 
“ผมเปลีย่นโลโก้ของบรþิทัฯ จากÿนี�า้เงนิเข้ม เป็นÿชีมพู
บานเย็น ซึ่งแÿดงใĀ้เĀ็นถึง แÿงพระอาทิตย์ตอนเช้า 
ทกุüนัคอืüนัใĀม่ ทีเ่ราไม่เคยยอมแพ้ Never Give Up”  

ต่อมาจนกระทั่งปี 2552 ÿาระได้ตัดÿินใจÿร้างการ
เปลีย่นแปลงครัง้ÿ�าคญัอกีครัง้ โดยมกีารเปลีย่นÿดัÿ่üน
การถือĀุ้น เพื่อเพิ่มýักยภาพในการพัฒนาช่องทางการ

ขายประกันผ่านธนาคารอย่างเต็มรูปแบบ เพื่อใĀ ้
เมืองไทยประกันชีüิต เติบโตอย่างมั่นคงมากขึ้น ท�าใĀ้
เมอืงไทยประกนัชüีติในช่üงต่อมาเป็นบรþิทัของคนไทย
ที่เติบโต ผงาดขึ้นมาอยู่ในอันดับต้นๆ ของภาคธุรกิจ

ต่อมาÿาระได้มุ ่งเน้นการลงทุนเพื่อต่อยอดธุรกิจ  
ก่อตัง้ Fuchsia Venture Capital เพือ่เฟ้นĀาÿตาร์ทอพั
ในการเป็นพันธมิตรเÿริมคüามแข็งแกร่งใĀ้กับบริþัทฯ 
นอกจากนี้เมืองไทยประกันชีüิตยังมีการลงทุนกับ
เทคโนโลยทีีเ่กีย่üข้อง Big Data และมกีารน�าเทคโนโลยี
ใĀม่ๆ เข้ามาประยุกต์ใช้ เช่น Artificial Intelligence 
(AI) และ Machine Learning ล่าÿดุมกีารใช้เทคโนโลยี
ของ Bot Āรือน้องชมพู ท่ีช่üยตอบปัญĀาในเรื่อง 
แบบประกันใĀ้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี

ÿาระมีüิธีการบริĀารองค์กรท่ีน่าÿนใจ “Āลักการของ
องค์กรคือ การÿร้างคüามแตกต่าง อันไĀนท�าไม่ได้  
ก็ĀาพันธมิตรใĀม่ĀรือดึงคนใĀม่ ที่มีประÿบการณ์และ
คüามช�านาญเข้ามาเÿริมคüามแข็งแกร่งใĀ้กับองค์กร”
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although Sara Lamsam is the heir of the 

family business, it is proven that he can 

lead muang thai Life assurance to become  

a leading, strong and sustainable company 

that has been accepted by the public for more 

than 71 years.

He is currently the CeO of muang thai 

Life assurance Public Company Limited. 

throughout 29 years that he has been taking 

care of this company as the fourth generation 

after his uncle (Poomchai Lamsam), his father 

(Photipong Lamsam) who is currently the 

chairman of the board of directors, and his 

grandfather (Chulin Lamsam), a founder of 

the company. He has applied new working 

concepts to the company such as outside in,  

innovation, customer centricity, agile working,  

holistic thinking and change management. 

He has reputation as a CeO who leads the 

company to have been awarded for more than 

ten years in a row and a CeO who brings  

innovative ideas to the life insurance business. 

Led by Sara, mtL is one of the very few 

companies that expands its business to CLmV 

countries to upgrade to a regional company.

“i grew up in a family business. it gave me 

the opportunity to meet many people like 

brothers, friends, professional salespeople.  

i am very lucky that i have teachers around me. 

it gives me opportunity to learn and practice.  

insurance business is a service-related  

business. it is related to “people” such as 

agents and customers. these things have  

allowed me to learn, practice problem solving  

skills, and gradually feel more and more 

connected to the company.”
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ก่อตั้งบริษัท
เมืองไทยประกันชีวิต

2494

Muang Thai Life Assurance 
was established

1951

เปลี่ยนแปลงสัดส่วนการถือหุ้น
เพิ่มช่องทางการขายประกัน

ผ่านธนาคารเต็มรูปแบบ
2552

Changed in shareholding ratio 
Increase insurance  

sales channels through banks

2009

แปรสภาพ 
เป็นบริษัทมหาชนจ�ากัด

2555

Converted into  
a public limited company 

2012

ก่อตั้ง Fuchsia
Innovation Centre และ 

Fuchsia Venture Capital 
2560

Fuchsia Innovation Centre 
and Fuchsia Venture  

Capital were established

2017

When Kasikornbank, one of the family  
businesses, re-engineered, it inevitably affected  
affiliates. Poomchai Lamsam, who was the 
President of muang thai Life assurance at 
that time, had the idea that “if you want to 
repair a house, it must be done before the storm 
and rain.” therefore, he decided to transfer 
Sara from the training Department to be in 
charge of the organizational reengineering, 
giving him a great opportunity to learn the 
entire process from upstream to downstream.

“i feel that the mindset of the insurance world 
is about the outside in, because in the past  
people often refused insurance. now it is more 
convenient as people have access to information 
on the internet and therefore understand better 
and see the value of insurance.
 
“When there was the tom Yum Kung crisis 
in 1997, i decided to look for an insurance 
company with engine and the know-how of 
selling via new channels and new technologies,  
and most importantly muang thai Life  
assurance must be able to control and manage  
it by itself. that was the origin of the company’s 
joint venture with aGeaS (or formerly known 
as Fortis), a well-known European financial 
institution and insurance service provider.  

Besides our existing agency and telemarketing  
channels, we aimed to sell insurance through 
banks. therefore, we must have a variety of 
products for all groups of people.”

“i also changed the logo color from dark blue 
to magenta. it’s the color of morning sunshine 
suggesting the idea that every day is a new 
day and with the quote, ‘We never give up.’” 
Later in 2009, he decided to make another 
major change by changing the shareholding 
proportion to develop a full-scale insurance 
distribution channel through the bank and for 
stability of muang thai Life assurance. that 
has made mtL, a thai company, becomes 
one of the top companies in the industry. 
 
Sara has established fuchsia Venture Capital 
to find startup partners and to strengthen the 
company, as well as invested in Big Data, 
ai, machine Learning and Bot technology or 
‘nong Chompoo’, a robot that helps answer 
insurance problems for customers.

His principle is to make a difference. “if there 
is anything that couldn’t be done, we will  
just bring in new partner or new people 
with experience and skills to strengthen the 
company.”
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โลกของประกัน เป็นเรื่อง 
Outside-in 

คนที่ไม่อยากท�าประกัน
มักจะปฏิเสธ เราจึงพัฒนา
ประกันที่ชอบบริการที่ใช่
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EntErtainmErcE
lEaDEr

ผู้ก่อตั้งและประธานกรรมการบริหาร  
บริษัท อาร์เอส จ�ากัด (มหาชน)

สุรชัย  เชษฐโชติศักดิ์

Founder and Executive chairman 
rS Public company limited

Surachai  chEtchotiSaK

	 นักธุรกิจผู้คร�่ำĀüอดในธุรกิจบันเทิง	

	 เปลี่ยนภำพลักþณ์ÿู่ผู้น�ำองค์กรธุรกิจ
 ‘Entertainmerce’

	 ฝันไปไกลถึงรำยรับ	10,000	ล้ำนบำท	
	 ภำยใน	5	ปี

นกัธรุกจิซึง่เคยคร�ำ่Āüอดในธรุกจิบนัเทงิ ในฐำนะคนท�ำ
ค่ำยเพลง ผูÿ้ร้ำงýลิปินนกัร้อง นกัแÿดง จนเป็นทีรู่จ้กักนั 
ในนำม ‘เฮียฮ้อ’	 ÿุรชัย	 เชþฐโชติýักดิ์ ก�ำลังเปลี่ยน
ภำพลักþณ์ตนเองและธุรกิจที่เคยคุ้น ใĀ้เป็นนักธุรกิจ 
‘Entertainmerce’ 

ในอดตี เขำเลอืกทีจ่ะเดนิออกจำกโรงเรียน ตัง้แต่ยงัไม่จบ
ชั้นมัธยมปลำยเพื่อท�ำธุรกิจกับพี่ชำย ด้üยปัจจัยÿ�ำคัญ
คอืทีบ้่ำนฐำนะยำกจน และÿภำพแüดล้อมทีไ่ม่ได้ÿะดüก
ÿบำย “มีคüำมฝันอยำกมีชีüิตที่ดี มีเงิน มีคüำมÿ�ำเร็จ 
เป็นแรงผลักดัน ÿิ่งเĀลำ่นี้ท�ำใĀ้เป็นคนอดทน อดกลั้น  
มีคüำมพยำยำม เĀ็นกำรต่อÿู้ของครอบครัüมำ ท�ำใĀ้ 
มี Passion มีคüำมทะเยอทะยำน”
  
ÿุรชัยและพี่ชำยเริ่มธุรกิจ ในปี 2519 ด้üยกำรอัดแผ่น 
เÿยีงและเทปคำÿเซต็ต์ขำย ภำยใต้แบรนด์ ‘ดอกกĀุลำบ’ 
ก่อนจะตั้งเป็นบริþัทชื่อ Rose Sound ด้üยเงินลงทุน
เริม่ต้น 50,000 บำท กระท่ังเมือ่กฎĀมำยลขิÿิทธิเ์ข้มงüด 
จึงกลำยมำเป็นธุรกิจคำ่ยเพลงในชื่อ อำร์.เอÿ.ซำüด์
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ปัจจุบันฝันขĂงÿุรชัยในฐำนะประธำนกรรมกำรบริĀำร
Ăำร์เĂÿ และรฐัýำÿตรบณัฑติ มĀำüทิยำลยัรำมค�ำแĀง 
ไปไกลถึงรำยรับ 10,000 ล้ำนบำทภำยใน 5 ปี ด้üย
กลยุทธ์ĀลักขĂงĂงค์กรที่เรียกü่ำ ‘Entertainmerce’ 
“ที่จริงĂำร์เĂÿท�ำĀลำยĂย่ำงĂยู่แล้ü ท�ำเพลง มีเดีย 
ทีüี üิทยุ Ăิเüนต์ กีāำทั้งฟุตบĂลโลก ฟุตบĂลยูโร  
แต่üันนี้เรำกระโดดเขำ้มำท�ำคĂมเมิร์ซ ก็เĀมืĂนเปลี่ยน
ĂุตÿำĀกรรมไปเลย” 

เขำü่ำกำร Transform ธุรกิจที่เป็น Entertainment 
ใĀ้เป็น Commerce ไม่ยำกเท่ำกำรเปลี่ยนกำรรับรู้
ขĂงคน “คนที่คุยกับเรำ มักจะชĂบนึกถึงเพลง” ÿุรชัย 
จึงเลืĂกบริþัทระดับโลกĂย่ำง Pentagram เป็นผู้ท�ำ 
Rebrand เพื่Ăเปลี่ยนโฉมĂำร์เĂÿคร้ังÿ�ำคัญ “บริþัท
ขĂงไทยเก่งๆ เยĂะแยะ แต่เพรำะเขำโตมำกับĂำร์เĂÿ  
กำรÿร้ำงแบรนด์ขĂงเรำในüันนี้เป็นกำรท�ำทุกมิติ 
แบรนด์ที่ดีต้Ăงจับต้Ăงได้ เข้ำถึงและเข้ำใจ ท่ีÿ�ำคัญ
คืĂต้Ăงท�ำทั้งคนในและคนนĂก เพรำะคนในนี่แĀละ 
จะ Represent แบรนด์ใĀม่ขĂงเรำได้ดีที่ÿุด”

ÿ�ำĀรับÿุรชัยในฐำนะผู้กุมบังเĀียนĂำร์เĂÿ เขำü่ำแม้
จะเป็นĂงค์กรใĀญ่ แต่ก็ÿำมำรถปรับตัüได้เร็üมำก 
เนื่ĂงจำกเขำเĂงซ่ึงเป็นผู้น�ำĂงค์กร เป็นคนที่ปรับตัü
เร็üมำแต่ไĀนแต่ไร บุคลำกรจึงจ�ำเป็นต้Ăงปรับตัüตำม 
นĂกจำกนั้น กำรแÿüงĀำข้ĂมูลและโĂกำÿไม่เคยขำด 
Ăำร์เĂÿจึงมักจะเป็นผู้น�ำเทรนด์Ăยู่เÿมĂ ขณะที่กำร
ปรบัเปลีย่นภำยในĂงค์กร ซึง่Ăำจจะเป็นปัญĀำĂุปÿรรค

ÿ�ำĀรับĀลำยๆ ที่ ก็มิใช่ปัญĀำÿ�ำĀรับเขำเช่นกัน  
“เมื่Ăไรที่รู้ÿึกü่ำเริ่มไม่ได้ดั่งใจแล้ü ก็จะปรับโครงÿร้ำง
Ăงค์กรใĀม่ทันที คนที่Ăยู่ได้ก็จะมĂงü่ำเป็นเรื่Ăงÿนุก 
เพรำะมีเร่ืĂงท้ำทำยใĀม่ๆ ใĀ้คิดใĀ้ท�ำตลĂดเüลำ 
แต่ก็มีคนท่ีĂยู ่ล�ำบำก เพรำะü่ำไปกับĂงค์กรไม่ได้  
ปรับตัüไม่ทัน”

ÿุรชัยĀรืĂเăียă้Ăเปิดโฉม ‘Entertainmerce’ ด้üยทีüี
ดิจิทัลช่Ăง 8 ธุรกิจ Health & Beauty และ Music  
Marketing ซ่ึงนกัร้Ăงนกัดนตรÿีำมำรถลงทนุÿร้ำงÿรรค์
ผลงำนด้üยตนเĂง โดยมีบริþัทเป็นผู้ÿนับÿนุน เพื่Ăไป
ใĀ้ถึงเป้ำĀมำย และย�้ำü่ำĂำร์เĂÿมิได้ต้Ăงกำรแข่งขัน
กับคู่แข่ง “Ăำร์เĂÿมีกำรปรับตüัตลĂดเüลำ ธุรกิจใĀม่ๆ  
ก็ตั้งต้นมำจำกตรงนี้ กำรตลำดแบบเดิมๆ ใช้ไม่ได้Ăีก
ต่Ăไปแล้ü เพรำะฉะนัน้กำรเĂกซเรย์ตลำดและผูบ้รโิภค 
โดยละเĂียด ท�ำใĀ้เรำตดิตำมและเข้ำใจได้ลกึ ได้เท่ำทนั
และต้Ăงเปิดกüำ้ง”

ÿุรชัยมีüิธีคิดที่ท�ำใĀ้กำรประชุมไม่ใช่เรื่Ăงน่ำเบื่Ă  
“ผมชĂบประชมุกบัลกูน้Ăงเพรำะผมได้ประโยชน์ คนมกั
จะเข้ำใจü่ำกำรประชมุคĂืกำรตำมงำน แต่ไม่ใช่ เüลำคยุ
กับลูกน้Ăงผมได้คüำมรู้ที่ผมคิดไม่ถึง เพรำะลูกน้Ăงเด็ก
กü่ำเรำ Fresh กü่ำเรำ ผมชĂบคยุกบัลกูชำย (เชþฐและ
โชติ) และลูกชำยก็ชĂบคุยกับผม เขำได้รู้เรื่Ăงธุรกิจจำก
พ่Ă ÿ่üนผมกไ็ด้ĂะไรจำกเขำเยĂะมำก ซึง่ไม่มทีำงเลยที่
คนĂยำ่งผมจะไปĀำเĂงได้ คนĂำยุ 50 กüำ่ จะไปมĂง
ในเรื่ĂงขĂงคนĂำยุ 27-28 ได้ ไม่มีทำง”
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อย่ำงไรก็ตำม ÿุรชัยมิได้ทิ้งต�ำนำนในอดีต Āำกปรับ
เปลีย่นใĀ้โมเดลกำรท�ำเพลงยงั ‘อยูไ่ด้’ ในมมุมองธรุกจิ
ควบคู่กับกำร ‘Āนีตำย’ “Entertainmerce ท�ำใĀ ้
อำร์เอÿ Transform จนมีÿัดÿ่วนของธุรกิจคอมเมิร์ซ 
มำกทีÿ่ดุเป็นอนัดบัĀนึง่ เพลงเรำกย็งัท�ำอยูแ่ม้ว่ำจะเป็น
ÿ่วนน้อย เรำใช้ค�ำว่ำ Entertainmerce เพรำะธุรกิจ
Āลักของเรำไม่ใช่ Entertainment แล้ว แต่ยำ้ยĀมวด
ในตลำดĀลักทรัพย์มำเป็น Commerce แทน”  

รำยได้ของอำร์เอÿนอกจำกธรุกิจÿือ่และเพลงแล้ว จงึมำ
จำก Commerce ซึง่ÿรุชยัเรยีกว่ำ ‘โอกำÿ’ อำท ิÿนิค้ำ
ด้ำนÿุขภำพควำมงำม แฟชั่น เครื่องใช้ไฟฟ้ำ เครื่องใช้
ภำยในบ้ำน เครือ่งดืม่ ÿมนุไพรและอำĀำรÿตัว์กว่ำ 200 
รำยกำร “Commerce เป็นรำยได้Āลกัÿ่วนใĀญ่ของเรำ 

ใĀญ่กว่ำ Entertainment และ Media ปัจจุบันควำม 
ยำกคือ เรำอยู่บนโลกที่มีควำมเปลี่ยนแปลงเร็วมำก 
เรำไม่รู้เลยวำ่ปีĀน้ำ Āรืออีก 5-6 เดือนขำ้งĀน้ำจะเกิด 
อะไรขึ้น เทคโนโลยีใĀม่ๆ จะมำเปลี่ยนแปลงอะไรบำ้ง 
เพรำะฉะนั้น กำรวำงแผนธุรกิจจึงยำกกว่ำเมื่อก่อน 
ปัจจบัุนผมวำงแผนธรุกจิไม่เกนิÿองปี เรำใĀ้ควำมÿ�ำคญั
กับกำรลงทุนในÿองÿ่วน คือเรื่องคนและไอที”

ÿรุชยัว่ำเมือ่เจอÿถำนกำรณ์ทีต้่องกำรปรบัตวัมำกอย่ำง
โควิด 19 จึงมิใช่ปัญĀำ “เรำปรับตัวได้ดีและเร็วมำก 
อย่ำง Work from Home ÿิ่งที่เรำลงทุนมำ ก็ÿำมำรถ
ใช้ประโยชน์ได้เตม็ที ่ÿิง่ÿ�ำคญัคอืควำมกล้ำ บำงคนเรยีก
ว่ำกล้ำเÿี่ยง แต่ผมใช้ค�ำว่ำกล้ำไปĀำÿิ่งใĀม่ๆ เรำต้อง
กลำ้ที่จะเขำ้Āำและควำ้โอกำÿใĀม่ๆ”
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a businessman who used to be a veteran  

in the entertainment business as a record  

label maker who created artists, singers and 

actors until known as ‘hia ho’ Surachai  
Chetchotisak is transforming himself and his 

well-known business into an ‘Entertainmerce’ 

entrepreneur.

he chose to drop out of school before  

finishing high school to do business with his 
brother because of the poor family life and the  

uncomfortable environment. But as of today,  

Surachai’s dream goes so far as to earn 10 

billion baht within 5 years.

Surachai and his brother started their business 

by making vinyl albums and cassette 

tapes to sell under the name ‘rose Sound’ 

with an initial investment of 50,000 

baht. But later, as copyright laws were  

tightened, it became a record label business 

called ‘rS Sound’ in 1981. as of today,  

Surachai’s dream as the chairman of  

rS Executive committee go a long way 

with the organization’s core strategy  

known as ‘Entertainmerce’ by choosing 

a global company like Pentagram to do  

the rebranding.
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ก่อตั้งบริษัท Rose Sound, 
อาร์.เอส.ซาวด์, 

อาร์.เอส.โปรโมชั่น 1992
2519, 2525, 2535

Founded Rose Sound, 
RS Sound,  

RS Promotion 1992

1976, 1982, 1992

จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์
แห่งประเทศไทย  

‘บริษัท อาร์เอส จำากัด (มหาชน)’
2546

Listed in the Stock Exchange 
of Thailand (SET) 

‘RS Public Company Limited’

2003

เข้าสู่ธุรกิจทีวีดิจิทัล ‘ช่อง 8’ 
เริ่มต้นธุรกิจสุขภาพและความงาม

2557

‘Channel 8’ became an Official 
digital TV / First move in 
health & beauty business

2014

รีแบรนด์สู่ อาร์เอส กรุ๊ป 
(ธุรกิจ Entertainmerce)

2563

Rebranded to RS Group 
(Entertainmerce business)

2020

“Whenever i feel like i’m starting to dislike  

it, i will reorganize the organization’s chart 

right away. those that stay will see that it is 

fun because there are always new challenges 

to think about and do all the time. however,  

there are many that suffer because they 

couldn’t get along with the organization and 

couldn’t adapt too.” 

rS’s income, in addition to media and music 

businesses, comes from commerce, which 

Surachai calls ‘opportunity’, such as health and 

beauty products, fashion, electrical appliances, 

home appliances, herbal beverages and  
animal feeds, more than 200 items.

“commerce is our main source of income, 

which surpasses entertainment and media. 

Today’s difficulty is that we live in a world 
that is changing very fast, we never know 

what will happen next year or next 5-6 

months or what new technologies will 
change. Therefore, business planning is 
much more difficult than before. Nowadays 
i always plan one business for no more than 

two years. We focus on investing in two  

areas which are people and it.”

Surachai said that when faced with a situation 

that requires a lot of adaptation, such as 

coViD-19, it’s not a problem for him.

“We adapted quickly and efficiently such as 
employing the WFh method. and what we 

have invested in can be fully utilized. the 

most crucial element thing is courage; some  

people call it “risking”, but i like the term 

“dare to discover new things.” We must be 

brave enough to approach and seize new  

opportunities.”
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สิ่งส�ำคัญคือ ความกล้า
บำงคนเรียกวำ่กลำ้เสี่ยง 

แต่ผมใช้ค�ำว่ำ 
กล้าที่จะเข้าหา

และคว้าโอกาสใหม่ๆ
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The founders who realize the importance of the  
world climate change problems and turn crisis 
into the ‘new business opportunities’ that can be
sustainable solutions to the economic and 
environmental problems.

ผู้ตระหนักถึงความสำาคัญของปัญหาการเปลี่ยนแปลง
สภาพภูมิอากาศโลก พลิกวิกฤติให้เป็น ‘โอกาสทางธุรกิจ’ 
ตอบโจทย์ทั้งด้านเศรษฐกิจและสิ่งแวดล้อมอย่างยั่งยืน

Climate Change
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FOREsT KEEpER

ผู้ก่อตั้งและประธานกรรมการบริหาร บริษัท ดีทีจีโอ คอร์ปอเรชั่น จ�ากัด

ทิพพาภรณ์  (เจียรวนนท์)  อริยวรารมย์ 

Founder and Executive Chairman 
DTGO Corporation Company Limited

ThippapORn  (ChEaRavanOnT)  ahRiyavRaROmp

	 นักธุรกิจĀญิงผู้เลือกด�ำเนินธุรกิจ	เพื่อท�ำงำน
	 ใĀ้กับÿังคม	(social	integrated	business)

	 เชื่อว่ำองค์กรที่ยั่งยืน	ต้องร่วมÿร้ำงÿังคม
	 ที่คนเก่งและดีมำร่วมมือกันท�ำงำน
	 เพื่อช่วยเĀลือÿังคม

	 ทำยำทคนเล็กของเจ้ำÿัวธนินท์	และ
	 คุณĀญิงเทวี	เจียรวนนท์

Āลังÿ�ำเร็จกำรýึกþำด้ำนüิýüกรไฟฟ้ำกลับมำจำก
ต่ำงประเทý ทิพพำภรณ์ได้รับมอบĀมำยใĀ้ดูแล
งำนเพื่อช่üยเĀลือÿังคม พร้อมๆ กับกำรดูแลกำร
ก่อÿร้ำงบ้ำนพักใĀ้บิดำ เมื่อเธอเริ่มก่อตั้งธุรกิจแรก
คือ DTGO ในปี 2536 และก่อตั้งบริþัท MQDC เพื่อ
พัฒนำอÿังĀำริมทรัพย์ในปี 2537 จึงตั้งปณิธำนไü้ü่ำ  
กำรด�ำเนินธุรกิจต้องคüบคู่ไปกับกำรตอบแทนÿังคม

“เรียนüิýüะไฟฟ้ำ แต่คุณพ่อคงไม่อยำกใĀ้เป็นüิýüกร 
เพรำะในมุมของท่ำน เรำเป็นคนชอบช่üยเĀลือÿังคม 
ท�ำกจิกรรมกบัเดก็ก�ำพร้ำ ท่ำนไม่บอกตรงๆ ü่ำไม่อยำก
ใĀ้เป็นüิýüกร แต่บอกü่ำงำนท่ำนเยอะมำก เลยอยำก
ใĀ้ช่üยเด็กก�ำพร้ำ เพรำะถ้ำดูแลเขำในทำงที่ดี เขำก็จะ
มีชีüิตที่ดี ไม่เป็นปัญĀำของÿังคม”

ครอบครัüของทิพพำภรณ์ ประมุขของครอบครัüใĀ้
คüำมÿ�ำคัญกับคüำมใกล้ชิดกัน โดยÿมำชิกครอบครัü
จะได้รับมอบĀมำยงำนตำมคüำมถนัดของตนเอง 
“คุณพ่อจะมอบĀมำยลูกแต่ละคนตำม Nature 
ของเรำ ท่ำนรู้จักพüกเรำเป็นอย่ำงดี ครอบครัüเรำ
อบอุ่น ใกล้ชิดกัน คุณแม่จะÿอนเÿมอüำ่ ใĀ้รักคุณพ่อ
มำกกü่ำคุณแม่ เพรำะคุณพ่อท�ำงำนĀนักเลี้ยงดูทุกคน 
คุณแม่เป็นก�ำลังใจ เป็นคนที่มี Wisdom ในกำรใช้ชีüิต 
ÿอนĀลักกำรใช้ชีüิตใĀ้เรำเยอะ คุณแม่จะพูดตลอดü่ำ 
พ่อแม่ใĀ้อะไรเรำไม่ได้ นอกจำกกำรýึกþำ” 
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จดุเริม่ของธรุกจิคอื Āลงัจำกคมุงำนก่อÿร้ำงบ้ำนใĀ้บดิำ  
ผนüกกับกำรดูแลเรื่องเด็กก�ำพรำ้ จึงเĀ็นü่ำกำรท�ำงำน
เพื่อÿังคมต้องใช้เงิน แต่ด้üยถูกอบรมÿั่งÿอนมำใĀ้ม ี
คüำมเกรงใจผู้อื่น แม้จะเป็นลูกเจ้ำÿัü ทิพพำภรณ์ก็
ไม่อยำกขอเงิน จึงเลือกที่จะท�ำธุรกิจเพื่อใĀ้มีรำยได้
ÿม�ำ่เÿมอ เพือ่น�ำมำใช้ช่üยเĀลอืÿงัคมใĀ้ได้มำกขึน้...แต่ก็
ไม่มอีะไรได้มำโดยง่ำย “ล�ำบำกมำกเพรำะเรำตัง้ธรุกจิเพือ่
ช่üยเรือ่งÿงัคม จงึเป็นท่ีมำของüิÿัยทýัน์ เรำจะเป็นธรุกจิ
ทีอ่ำยยุนื ช่üยÿร้ำงÿงัคมคนเก่ง มำช่üยดแูลคนĀมู่มำก  
แต่กร็ูü่้ำถ้ำท�ำธรุกจิไม่ด ีกไ็ม่รอด เรำจงึต้องÿร้ำงองค์กร
ที่อำยุยืน ซึ่งมันต้องมำพร้อมกับนüัตกรรม ระบบงำน  
และกำรพัฒนำคน มิฉะนั้นองค์กรจะอำยุยืนไม่ได้”
 
มอืใĀม่Āดัท�ำธรุกจิในüยัเพยีง 24 ปี ในขณะนัน้ ทพิพำภรณ์ 
บอกü่ำประÿบปัญĀำมำÿำรพดัรปูแบบ ท้ังขำดทนุและ
เจอüิกฤติต้มย�ำกุ้ง ท�ำงำนĀนักมำกจนถึงอำยุ 34 ปี 
ป่üยเป็นไขÿันĀลังอักเÿบ ต้องใช้ไม้เทำ้พยุงอยู่ถึง 4 ปี  
“ท�ำไปล้มลุกคลุกคลำนไป เดี๋ยüดีเดี๋ยüรำ้ย ซึ่งพอรู้ÿึก
เช่นนั้นแÿดงü่ำÿิ่งที่เรำท�ำอยู่ ผิดแน่นอน เลยเริ่มýึกþำ 
อ่ำนĀนังÿือ เÿำะĀำทั้งในประเทýและต่ำงประเทýü่ำ 
ใครเก่งในเรื่องกำรท�ำธุรกิจ ÿรำ้งองค์กร ก็ไปขอคüำมรู้  
ท�ำอย่ำงไรใĀ้องค์กรยนืยำü แม้ü่ำเป็นบรþิทัท่ีมรีำยได้ÿงู  
ไม่ได้แปลü่ำจะต้องอยู่ได้นำนเÿมอไป เรำจึงต้องÿร้ำง
องค์กรที่อำยุยืน ÿร้ำงÿิ่งดีๆ ใĀ้มันมีกำรÿืบรุ่นต่อรุ่น 
ช่üยดูแลกันไป”
 
ก่อนจะน�ำüธิคีดิออกÿูÿั่งคม ทพิพำภรณ์เริม่จำกภำยใน
องค์กร “กำรทีเ่รำรกัเขำเĀมอืนคนในครอบครüั ÿอนใĀ้
เขำรักกันเป็นครอบครัüเดียüกัน จะช่üยรักþำองค์กร
ใĀ้อำยุยืน นอกเĀนือจำกปัจจัยอื่นๆ เรำท�ำธุรกิจกับ
กำรช่üยเĀลือÿังคมเป็นเนื้อเดียüกัน Āนึ่งใน KPI ของ
องค์กรเรำคือ ต้องออกไปช่üยเĀลือÿังคมอย่ำงน้อย 

ปีละÿองครัง้ จะแยกแผนกĀรอืรüมทมีกไ็ด้ และÿำมำรถ
ท�ำในÿิ่งที่ชอบได้” 
 
üิธีคิดนี้จึงเป็นท่ีมำของโมเดลธุรกิจของเรำ “เป็นคน
ชอบธรรมชำตแิละชอบเลีย้งÿัตü์ และรูÿ้กึü่ำอำชพีของ
เรำท�ำลำยธรรมชำติ ท�ำใĀ้โลกเÿียÿมดุล เพื่อลดกำร
ท�ำลำย จึงýึกþำเรื่องคüำมยั่งยืน เช่น ใช้ Upcycling  
ซึ่งเป็นกำรเอำขยะ üัÿดุไม่ใช้ในทะเลมำอัพเกรด  
ท�ำเป็นปนู เทบนถนน เพือ่ลดผลกระทบทีม่ต่ีอธรรมชำต”ิ 
จำกĀลักคิดของกำรไม่ท�ำลำย ไม่อยำกใĀ้ÿัตü์ไร้บ้ำน
ทิพพำภรณ์จึงมุ่งไปที่เรื่องนüัตกรรมที่ยั่งยืนเป็นĀลัก 
“บ้ำนที่เรำÿร้ำงต้องไม่มีมลภำüะ ท�ำใĀ้เริ่มÿนใจ 
เรื่องภำüะโลกร้อน เริ่มýึกþำü่ำ ÿร้ำงบ้ำนที่ปลอดภัย
ต้องท�ำอย่ำงไร”

MQDC ในฐำนะบริþัทลูกของ DTGO ซึ่งมีกำรพัฒนำ
อÿังĀำริมทรัพย์ในĀลำยแบรนด์ เช่น แมกโนเลียÿ์  
üิÿซ์ดอม และฟอเรÿเทียÿ์ จึงใĀ้คüำมÿ�ำคัญกับกำรใช ้
Āลกักำรค้นคü้ำüิจยันüตักรรมต่ำงๆ เพือ่พฒันำคณุภำพ
ชีüิตที่ดีของกำรอยู่อำýัย “ตัüอย่ำงเช่น กำรน�ำระบบ
ท�ำคüำมเย็นแบบจ่ำยน�้ำเย็นและมีพัดลมเป่ำลมเย็น 
ออกมำแทนระบบท่อลม เพรำะü่ำท่อลมจำกใยแก้ü 
ซึง่เป็นฝุน่ละเอยีด คือเชือ้รำทีเ่รำĀำยใจเข้ำไป ท�ำคüำม
ÿะอำดไม่ได้ ท�ำใĀ้เป็นภูมิแพ้ ทุกโครงกำรของ MQDC 
จึงไม่มีท่อลมเลย นüัตกรรมĀลำยอย่ำงมำจำกคุณพ่อ 
ท่ำนบอกไม่ใĀ้มีท่อลม แต่ทุกคนบอกü่ำแพง ท�ำไม่ได้  
ซึ่งพอท�ำจริง เรำลดต้นทุนท�ำแอร์ฯไปได้ถึงร้อยละ 
60 แต่ก็ไม่ใช่ทุกอย่ำง เพรำะนüัตกรรมบำงอย่ำงก็
เพิ่มต้นทุนของเรำ เพียงแต่เรำเลือกÿุขภำพของลูกค้ำ 
เป็นĀลกั เรำต้องมองลกูค้ำเĀมอืนเป็นครอบครüัของเรำ 
เĀมือนÿร้ำงบ้ำนใĀ้คนที่เรำรัก อยำกใĀ้ลูกเรำโตมำ 
ในบำ้นแบบไĀน เรำต้องÿร้ำงบำ้นแบบนั้น”
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เม่ือไรทีท่พิพำภรณ์เครยีดĀรอืเจอüิกฤต ิเธอจะĀำüธิพัีก
ใĀ้ตนเองด้üยกำรนั่งÿมำธิ Āรือค้นĀำÿำเĀตุที่มำของ
ปัญĀำใĀ้ได้ “พอเรำเริ่มกลับมำมีÿติและจิตใจผ่องใÿ 
üธิแีก้ปัญĀำกจ็ะเปลีย่น ปลดคüำมĀนกัในใจของตüัเอง 
ออกก่อน พอใจเรำเบำ พรุ่งนี้เรำก็ลุกขึ้นมำด้üยคüำม
มุ่งมั่น กำรแก้ปัญĀำคือแก้ที่ใจก่อน อย่ำงเรื่องธุรกิจ 
ก็ไม่ได้มองü่ำใครเป็นคู ่แข่งเลย ทุกคนเป็นเพื่อน  
ทุกคนอยำกท�ำÿิ่งดีๆ เĀมือนกัน เรำต้ังýูนย์üิจัย  
แล้üแชร์ Knowledge กัน MQDC รู้เท่ำไร ทุกคน
ÿำมำรถรู้ได้เท่ำกัน เพรำะü่ำตลำดอÿังĀำฯ ใĀญ่มำก 
ไม่ได้มีแค่ตลำดไทยอย่ำงเดียü”

นüัตกรรมของ DTGO จึงเป็นกำรýึกþำบริบทของ 
ÿิ่งแüดล้อมและคüำมยั่งยืนที่จะอยู่คüบคู่กันไป “เรำม ี
กำรüำงแผนบริþัทล่üงĀน้ำ 40 ปี มีทีม Future 
Strategic Office มีกำรท�ำüิจัยเกี่ยüกับ Global 
change ไม่ü่ำจะเป็น Technology change, Financial 
change, Politic change Āรือ Geographic change  
เรำมีทีมüิจัยที่ýึกþำมิติเรื่องพüกนี้ เท่ำกับมีเข็มทิýü่ำ
เรำจะไปทำงไĀน”

มิติใĀญ่ที่ทิพพำภรณ์ใĀ้คüำมÿ�ำคัญอีกอย่ำงĀนึ่งคือ
คüำมÿุข ซึ่งจะปรำกฏใĀ้เĀ็นในงำนเÿมอ โดยเฉพำะ
โครงกำร The Forestias “ผลüิจัยบอกü่ำ คนอยู่ใกล้
ธรรมชำติแล้üจะมีคüำมÿุข ÿีมีผลต่ออำรมณ์ในช่üง 
แต่ละüันไม่เĀมือนกัน ปริมำณของแÿงใĀ้อำรมณ ์
ไม่เĀมือนกัน Āรือต้องออกแบบอุณĀภูมิบ้ำนอย่ำงไร
เพื่อลดกำรทะเลำะกันของครอบครัü” ÿิ่งที่เธอท�ำ
จึงเป็นกำรÿร้ำงป่ำในเมือง และธรรมชำติเพื่อเก้ือกูล 
ซึ่งกันและกัน

“ÿมัยก่อนคุณพ่อจะเรียกü่ำบริþัทจิ๋üๆ ของบี แนะน�ำ
คนอื่นก็บอกü่ำเป็นบริþัทเล็กๆ” แต่ล่ำÿุดตัüเลข 
กำรลงทุนระดับแÿนล้ำนบำทในประเทýไทย ซึ่งยัง
ไม่รüมประเทýอื่นๆ ท�ำใĀ้ทิพพำภรณ์เองก็ไม่คำดคิด 
“ตกใจเĀมือนกัน ไม่คิดü่ำบริþัทจะโตขึ้นมำกจำกคน
ไม่กี่คน ทุกüันนี้โลกมีคüำมรู้ทั่üถึงกันĀมด เรำก�ำลัง 
เข้ำÿู่ยุคใĀม่ซึ่งเป็นโอกำÿของทุกคน ไม่ü่ำคนชำติไĀน 
แต่ก็คิดü่ำเรำยังเป็นน้องใĀม่ในüงกำร ต้องเรียนรู้จำก
ทุกคน อยำกจะขอบคุณทุกคนที่ใĀ้โอกำÿได้ýึกþำงำน 
และได้ Inspiration จำกĀลำยบริþัทĀลำยองค์กร”
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a businesswoman who decides to manage  

multiple enterprises while also participating 

in social activities. Operate the real estate 

business under DTGO Corporation Company  

Limited with well-known brands such as 

magnolias, Whizdom, Forestias. Thippaporn  
(Chearavanont) Ahriyavraromp is the 

youngest of Dhanin and Khunying Tawee 

Chearavanont’s five children. What she always  
remembers was she’s ‘the daughter of an egg 

seller’ because her father always sent eggs to 

help with various charities. Thippaporn was  

assigned to take care of the work to help society.  

Therefore, when the business was established 

in 1993, it had goals and aspirations to conduct  

business while giving back to society.

she was taught to be considerate of other  

people. Despite being a wealthy man’s  

daughter, Thippaporn didn’t dare to ask for 

money but chose to do business in order to 

have a steady income. But nothing comes 

easily. “It was so difficult because we set up 
a business to help society. Therefore, it is the 

origin of vision. We will be a long-lasting 

business. help building a society of smart 

people but also know if i’m not good at doing 

business, i’ll go bankrupt. We therefore have 

to create a long-lasting organization that must 

come with  innovation, work systems, people 

development. Otherwise, the organization 

will not be able to last.”

a rookie learning to do business at the age 

of only 24 years old at that time, Thippaporn 

said that she faced all kinds of problems, 

both at a loss and during the Tom yum Kung  

crisis.
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ก่อตั้งบริษัท 
ดีทีจีโอ คอร์ปอเรชั่น จำากัด

2536

DTGO Corporation Co., Ltd. 
was established 

1993

ก่อตั้งบริษัทแมกโนเลีย
ควอลิตี้ ดีเวล็อปเม้นต์

คอร์ปอเรชั่น จำากัด 
2537

Magnolia Quality 
Development Co., Ltd. 

(MQDC) 
was established

1994

สนับสนุน
ศูนย์วิจัยและนวัตกรรม
เพื่อความยั่งยืน (RISC)

2560

Funded the 
Research & Innovation 

for Sustainability 
Center (RISC)

2017

ริเริ่มโครงการ  
เดอะ ฟอเรสเทียส์

2560

The Forestias 
was announced

2017

Working so hard until at the age of 34,  
she had a spinal cord injury and had to use  
a walking stick for 4 years. “When we started 
to recover, we were cheated again. almost 
fell the third time but the fact that you’re 
struggling and facing ups and downs implies 
that what we’re doing is definitely wrong.  
so i began to study, read books, searching both  
domestically and abroad who are good at doing  
business, building an organization and then go 
ask for knowledge. With the thought that i’m 
still new in the industry and still have to learn 
from everyone. i’d like to thank everyone for 
giving me the opportunity to study and gain 
inspiration from many companies.”

The big dimension that Thippaporn gives 
importance to is happiness, which is always 
visible in the work, especially the Forestias 
project. “Research shows that people who 
are close to nature are happier. Colors have  

varying impacts on the mood of the day,  
the amount of light gives different moods  
or how should the temperature of the house 
be designed to reduce family conflicts.”  
What she did was to build an urban forest with 
over 500,000 plants and nature to support 
each other.

The latest investment figure of three hundred 
billion baht in Thailand, which does not  
include in other countries makes Thippaporn 
astonished. “i’m surprised too because i 
didn’t expect the company would grow so 
much from just a few employees. But for my 
father, it’s still considered a small company. 
in the old days my father would call it a B’s 
little company, when introduce it to anyone 
he’d just say it was only a small company.  
Today the world has all knowledge. We are 
approaching a new era in which everyone, 
regardless of country, has an opportunity.” 
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เราต้องมองลูกค้า 
เหมือนคนในครอบครัว 

อยากให้ลูกโตมาในบ้านแบบไหน
เราต้องสร้างบ้านแบบนั้น
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Global innovator

ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร  
บริษัท อีสเทิร์น โพลีเมอร์ กรุ๊ป จ�ากัด (มหาชน) 

ภวัฒน์  วิทูรปกรณ์ 

Chief Executive officer  
Eastern Polymer Group Public Company limited (EPG) 

Pawat vitooraPakorn

	 ผู้ผลิตและจ�ำĀนำ่ยผลิตภัณฑ์โพลีเมอร์และ
	 พลำÿติกชั้นน�ำของโลก

	 องค์กรที่มีÿินคำ้อยู่ในชีวิตประจ�ำวันทุกคน

	 องค์กรซึ่งเป็นเจ้ำของÿิทธิบัตร
	 กว่ำ	700	ฉบับ	

“เรามีปรัชญาว่า ‘รับจากÿังคม คืนÿู่ÿังคม’ เพราะเรา 
เป็นบริþัทคนไทย รับจากÿังคมก็คืนÿู่ÿังคมที่นี่แĀละ 
ท�าใĀ้เกิดÿินค้านวัตกรรมยามฉุกเฉิน เช่น Āน้ากาก
อเนกประÿงค์ EP-Kare เตียงÿนามแอร์โรคลาÿ 
Āลายคนถามว่าไม่เอาก�าไรĀรือ เราบอกว่าเอาก�าไร
ที่ ใจของเราก็พอ นี่ถือเป ็นนวัตกรรมอย่างĀน่ึง” 
ภวัฒน์	 วิทูรปกรณ์	 กล่าวถึงĀลักคิดของตนเองตาม
นยิามของ EPG ว่า เป็นกลุม่ธรุกจิทีÿ่ร้างÿรรค์เทคโนโลยี 
และนวัตกรรมเพื่อโลกที่ÿมดุล “ในอดีตเราใช้ค�าว่า  

Technology and Environment in Harmony  
ท�าÿนิค้าทีเ่ป็นมติรต่อÿิง่แวดล้อม วนันีเ้ราม ีHarmony  
จากÿินค้า ด้วยการใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรม” 

EPG ก ่อตั้ ง เมื่อป ี  2521 เริ่มต ้นจากฉนวนยาง 
กันความร้อน Aeroflex ผลิตจากÿารต้ังต้นประเภท 
ยางÿังเคราะĀ์ EPDM (Ethylene Propylene Diene 
Monomer) โดยเป ็นเทคโนโลยีที่คิดค ้นมาเม่ือ  
42 ปีก่อน ซึ่ง EPG เป็นĀนึ่งในบริþัทคนไทยที่ผลิต 
ฉนวนยางÿังเคราะĀ์จาก EPDM ÿ่งขายไปทั่วโลก 
“ท้ังĀมดเมดอินไทยแลนด์ เราเป็นผู้ค้นพบเทคโนโลย ี
Āลายตัว เป็นผู ้บุกเบิกÿินค้าÿ�าĀรับอุตÿาĀกรรม 
ประมงไทยตั้งแต่ 50 ปีที่แล้ว นอกจาก Areoflex 
ฉนวนยางกันความร้อนĀนึ่งเดียวในโลก ที่ผลิตจาก 
ยางÿังเคราะĀ์ EPDM เรายังผลิตแผ่นพลาÿติก 
ปูพื้นรถกระบะ (Bed Liner) ชนิดที่ไม่จ�าเป็นต้อง 
เจาะรูตัวถังรถ ซึ่งเป็นÿิ่งที่เจ้าของรถพอใจมาก”
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ภüัฒน์ü่าทุกüันนี้กลุ่ม EPG มีÿิทธิบัตรกü่า 700 ฉบับ 
นับเป็นบริþัทขนาดกลางถึงใĀญ่ ที่น่าจะครอบครอง 
ÿิทธิบัตรมากที่ÿุด ซึ่งไม่ใช่แค่ในประเทýไทย แต่ยังมี 
ÿิทธิบัตรในอเมริกาด้üย ซึ่งÿิทธิบัตรเĀล่านี้นับü่า 
มีคüามÿ�าคัญอย่างมากÿ�าĀรับการแข่งขันในโลกธุรกิจ 
จงึได้ท�าการýกึþาจนกลายเป็นผูเ้ชีย่üชาญด้านÿทิธบิตัร 
คนĀนึ่ง “มีÿิทธิบัตรĀลายÿิบฉบับที่เป็นชื่อของผม 
ล่าÿุดก็เพิ่งได้รับแจ้งจากÿ�านักÿิทธิบัตรอเมริกาใĀ้ได ้
รับÿิทธิบัตรการประดิþฐ์ระบบท่อฉนüน ซึ่งจะปกป้อง 
ผมไปได้อีก 20 ปี”
 
และเมื่อโลกÿ่งเÿียงเตือนเรื่อง Global Warming  
เขาก็พร้อมจะขับเคลื่อนองค์กรเพื่อร่üมรับมือ “การใช้  
3 R: Reduce, Reuse, Recycle ก็อยู่ในนüัตกรรมที่
เราท�า ที่ภูมิใจมากคือ เรื่องการเปลี่ยนÿภาพภูมิอากาý
โลก ซึ่งเราคิดมาแล้ü 30 ปี ฉนüนของเราประĀยัดมี
ค่าการน�าคüามร้อนต�่า เรายังคิดใĀ้จบอีกü่า ฉนüน  
Aeroflex เมือ่ใช้จบแล้ü End of Life ของมนัจะน�าไปท�า
อะไรต่อ เรามีฝ่าย R&D น�าฉนüนเก่ามาบดใĀ้ละเอียด
เพือ่ผลติเป็นÿนิค้าอืน่ๆ เช่น ผÿมกบัดนิ ท�าใĀ้ดนิอุม้น�า้ 
ชุ ่มชื้นข้ึน ใช้ปลูกผักผลไม้โตเร็ü เรามีĀน่üยÿาธิต 
ทดÿอบ ปลูกตั้งแต่ดอกไม้ไปจนถึงผัก โดยใĀ้ผลผลิต
ที่ดีกü่า นี่คือนüัตกรรมที่เราคิด ผมü่าถึงเüลาแล้ü 
ที่ธุรกิจต้องใĀ้คüามÿ�าคัญกับÿิ่งแüดล้อม ÿภาüะ 
โลกร้อน อากาýÿกปรก โลกที่อยู ่ยากขึ้นเรื่อยๆ 
Āรือการใช้พลังงานอย่างฟุ่มเฟือย ท�าใĀ้เราต้องคิด 
เรือ่งการลดการใช้พลงังานด้üย คดิจะĀüงัผลก�าไรเพยีง
อย่างเดียüไม่ได้”

EPG มีการพัฒนาเทคโนโลยีอย่างรุดĀน้าและต่อเนื่อง 
และĀลายครั้งที่มีÿ่üนร่üมในการใช้นüัตกรรมเพื่อ 
แก้ปัญĀาÿภาüะฉุกเฉิน “เมื่อปี 2554 เกิดน�า้ท่üมใĀญ่  
เราได้พัฒนาเรือท่ีขึ้นรูปจากพลาÿติกอย่างรüดเร็ü
ภายใน 40 üัน ท�าเป็นเรือพายที่นั่งได้ 2-3 คน บรรทุก
ของได้ เราผลติ 70,000 ล�า เพือ่ช่üยชาüบ้านทีถู่กน�า้ท่üม  
ช่üยขนย้ายคน ดูเผินๆ เĀมือนเรื่องง่ายๆ แต่นั่นเป็น
นüัตกรรมที่เกิดจากการระดมก�าลังอย่างรüดเร็ü”

เมื่อมีÿถานการณ์โคüิด 19 EPG ซึ่งเป็นธุรกิจที่เริ่มต้น
จากฉนüนไปÿู่ Automotive และขยับÿู่ Packaging  
ก็กระโจนเข้าÿู่การผลิตเพื่อร่üมÿร้างÿังคมอย่างไม่รีรอ 
“พอโคüดิ 19 มา Āน้ากากอนามยัขาดแคลน ราคาขึน้ไป 
เป็นÿิบเท่า เราจึงผลิตĀน้ากากอเนกประÿงค์ EP Kare 
ท�าจากพลาÿติก ÿามารถใช้ซ�า้ได้ ถอดล้างได้ เราผลิต 
เพื่อบริจาคร้อยละ 95 ÿ่üนอีกร้อยละ 5 เป็นการ
ขายเพื่อทดÿอบ เพราะเราผลิตÿ่งไปทั่üโลก จากนั้น
ท�า Faceshield โดยเราเป็นผู้ผลิตแผ่นพลาÿติก ท�าใĀ้
กระบüนการผลิตเร็üขึ้น”

ช่üงที่ÿถานการณ์โคüิด 19 เข้าÿู่ภาüะüิกฤติ จนเตียง 
ÿนามขาดแคลน EPG และบริþัทย่อยร่üมผลิตÿินค้า 
นüัตกรรมขึ้นมา “เราคิดค้นเตียงÿนามแอร์โรคลาÿ 
ÿ� าĀรับผู ้ ป ่ üย ช ่ üงที่ เตี ยงกระดาþขาดแคลน  
เพราะใช ้แล ้üท�าคüามÿะอาดไม ่ได ้  กลัüติดเชื้อ  
ต้องเผาอย่างเดียü ซึ่งก็กลายเป็นปัญĀาÿิ่งแüดล้อมอีก
เราจึงผลิตเตียงÿนามแอร์โรคลาÿ ผลิตจากพลาÿติก 
ด้üยการขึ้นรูปอย่างรüดเร็ü โดยใช้เทคโนโลยีที่เรามี 
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ÿามารถล้างได้ ฆ่าเชื้อได้ ใช้เวลาท�าÿั้นและไม่ยาก  
ตอบโจทย์เร็ว ถูกและดี ภายใน 15 วัน ผลิตได ้
นับ 1,000 เตียง เราออกแบบใĀ้ดัดแปลงเป็นโต๊ะ 
กินข้าวเด็กได้ โรงพยาบาลĀลายแĀ่งขอไปท�าเป็นเตียง
คนเฝ้าไข้ เราก็ยินดีบริจาค เราคิดใĀ้ต้ังแต่ต้นจนจบ 
เป็นนวัตกรรมที่ EPG ท�าแข่งกับเวลา และต้องคิดแก้ไข
ปัญĀาโดยไม่ÿร้างปัญĀาเพิ่ม”

ภวัฒน์อธิบายว่า EPG เป็น Hardware ด้านเทคโนโลยี 
จากการผลติÿิง่ของจ�าเป็นทีใ่ช้ในชีวติประจ�าวนั “ÿนิค้า
ผมอยูก่บัคณุทกุคน เพราะอยูใ่นซเูปอร์มาร์เกต็และร้าน
ÿะดวกซือ้ด้วย คณุจะพบบรรจภุณัฑ์ของ EPG รอบๆ ตวั 
ร้านฟาÿต์ฟู้ดก็ใช้ของเรา ปัจจุบันเรามีกล่องใÿ่อาĀาร
ที่ดีขึ้น ราคาถูกลง ตอบรับความต้องการได้มากขึ้น  
ถ้าไม่มีการคิดค้น นวัตกรรมใĀม่ๆ ก็ขาดตลาด ต้นทุน 

จะแพงขึน้ นวตักรรมทีเ่ราคิดค้นขึน้ จงึเพือ่ช่วยชาวบ้าน 
ÿ่วนĀนึ่งด้วย”

ในฐานะองค์กรมĀาชนที่มีองค์ความรู ้และÿิทธิบัตร  
ผูบ้รĀิาร EPG ใĀ้ความÿ�าคญัแก่การÿร้างความตระĀนกัรู้ 
เพื่อใĀ้ประชาชนทั่วไปพัฒนาตนเอง ในการÿร้าง
นวัตกรรมและÿามารถแข่งขันกับนานาประเทศได้  
“จุดแรกคือพัฒนาคน และพัฒนาวัฒนธรรมองค์กร 
ผมอยากใĀ้กล้าคิด กล้าท�างานĀนัก เพื่อไปÿู่การเป็น 
ผู้ประกอบการ เราจะÿามารถเมดอินไทยแลนด์ไปÿู่ 
ระดับโลกได้ ต ้องÿร ้างนวัตกรรมร่วมใĀ้เกิดขึ้น 
ในประเทศเÿียก่อน ฉะนั้นถ้าเราไม่มีเทคโนโลยี เราก็ 
แข่งกับใครไม่ได้ ที่ÿ�าคัญคือถ้าอยากใĀ้คนรุ่นต่อไป 
มีความเป็นอยู่ที่ดีขึ้น เราต้องÿร้างนวัตกรรมทางÿังคม 
เพื่อแก้ไขปัญĀาความเĀลื่อมล�า้ต่างๆ ใĀ้ได้”
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“to drive innovation towards a balanced  

world” the founder of a group of companies  

producing insulation in car pickup trucks, 

the made-in-thailand products which 

are accepted all over the world until  

now sold to more than 100 countries  

with production bases in thailand, China, 

the United States, india and Europe and  

a group of companies whose products are 

socially relevant in many events, such as  

plastic boats to help flood disasters,  

Aeroklas hospital field beds and EP-Kare  
multipurpose face masks in the CoviD-19 

situation.

 

“our Philosophy is “Contribution toward  

better society”, since we are Thai firm, this motto  
is the driving force that initiate innovative 

product that use during crisis such as EP-kare,  

Aeroklas hospital field bed. Many people 
have asked, ‘Don’t you want to make profit?’” 
to which we respond, “as long as our hearts 

satisfied with mental profit, that’s enough. 
this is an example of innovations.”

Pawat Vitoorapakorn talked about the 

company’s commitment for sustainable 

growth is ‘Creating the world in Harmony 

with technology and innovation’.
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ก่อตั้งบริษัท
ตะวันออก โปลีเมอร์  
อุตสาหรรม จำากัด 

ผลิตฉนวนยาง Aeroflex
2521

Eastern Polymer Industry 
Co., Ltd. was established  
to manufacture rubber  

insulators ‘Aeroflex’.

1978

เข้าสู่อุตสาหกรรมชิ้นส่วน 
ยานยนต์ ภายใต้แบรนด์ 

Aeroliner และ Heroliner
2539

Entered the automobile 
under the brands 

‘Aeroliner’ and ‘Heroliner’

1996

ก่อตั้งบริษัท
อีสเทิร์น โพลีแพค จำากัด 

ผลิตและจำาหน่ายบรรจุภัณฑ์
พลาสติกสำาหรับเครื่องดื่มและอาหาร

2544

Eastern Polypack Co., Ltd. (EPP) 
was established to manufacture 
and distribute plastic packaging 

for foods and drinks. 

2001

เข้าจดทะเบียน 
ในตลาดหลักทรัพย์ 

แห่งประเทศไทย
2557

Listed in Stock Exchange 
of Thailand (SET)

2014

“in the past, we used the term ‘technology  
and Environment in Harmony’ to produce  
environmentally friendly products. today  
we have harmony from products by using 
technology and innovation.” the EPG 
company was founded in 1978. it started 
with Areoflex insulation made from EPDM 
(Ethylene Propylene Diene Monomer,  
a type of synthetic rubber), a technology 
that was developed 42 years ago. EPG is 
a Thai company that manufactures EPDM  
insulation and sells it all over the world.

“All are made in Thailand. Many technologies  
have been discovered by us. we are 
also the pioneer of products for the thai  
fishing industry for 50 years. In addition to  
Areoflex, the only insulation in the world  
made from EPDM synthetic rubber, we also 

manufacture a bed liner plastic sheet that  
does not need drilling holes in the automobile 
body which has satisfied the car owner.”

Pawat said that nowadays the EPG Group 
holds over 700 patents. During the CoviD-19 
situation, EPG has used many innovations 
to solve lots of emergencyproblems such as 
Aeroklas field beds made of plastic, EP-Kare 
multipurpose face masks, safety packaging, 
etc.

“we have to develop our people and culture  
and encourage them to think and work hard 
to become an entrepreneur. in order for the   
Made-in-Thailand products to go global,  
we must first create innovations in the  
country. if we don’t have technology, we can’t 
compete with anyone.”
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เราต้องสร้างนวัตกรรม 

ให้เกิดขึ้นในประเทศ 
ถ้าเราไม่มีเทคโนโลยี  
เราก็แข่งกับใครไม่ได้
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power woman

ผู้ก่อตั้ง ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จัดการใหญ่ 
บริษัท เอสพีซีจี จ�ากัด (มหาชน) หรือ SPCG

วันดี  กุญชรยาคง  จุลเจริญ

Founder, Chairperson and Chief executive officer 
SpCG public Company Limited

wandee  KhunChornyaKonG  JuLJarern

	 ผูบ้กุเบกิธรุกจิผลิตไฟฟ้าจากพลังงานแÿงอาทติย์
		 รายแรกของไทยและอาเซียน

	 ผู้บริĀารกลุ่มบริþัทในเครือกว่า	42	บริþัท	

	 เจ้าของรางวลั	Leading	a	Woman	Powered	
Solar	Energy	Transformation	จากÿĀประชาชาต	ิ

“รูÿ้กึภาคภมูใิจมาก เลขาธกิารÿĀประชาชาต ิบนั ค ีมนู  
กล่าüÿรรเÿรญิผูĀ้ญงิชือ่ ‘üนัด’ี ü่า ท�าเรือ่งพลงังานÿะอาด 
จนประÿบคüามÿ�าเร็จ เป็นแบบอย่างที่ดีของโลก” 
คüามรู้ÿึกของวันดี	กุญชรยาคง	จุลเจริญ ภรรยาปลัด
กระทรüงมĀาดไทย (ÿุทธิพงþ์ จุลเจริญ üาระ 1 ต.ค.
2564-ปัจจุบนั) Āลงัจากüนัทีไ่ด้รบัรางüลัทีน่่าภาคภมูใิจ

เธอก้าüเข้าÿู ่ธุรกิจพลังงานแÿงอาทิตย์ ในüัน
ที่ ĀัüĀน้าครอบครัü ÿุทธิพงþ์ จุลเจริญ เป็น
ข้าราชการปกครองระดับผู ้ü ่าราชการจังĀüัด 
และในฐานะที่üันดีต้องรับต�าแĀน่งนายกเĀล่า
กาชาด ซึ่งต้องอยู่เคียงข้างกัน จึงมีทั้งĀน้าที่และ 
คüามรับผิดชอบ จากที่เคยคิดü่าจะเกþียณงาน
ธุรกิจด้านพลังงาน โดยมีอÿังĀาริมทรัพย์ĀลายแĀ่ง 
เป็นรางüัลบ้ันปลายชีüิต แต่เมื่อกระทรüงพลังงาน
ในปี 2552 ประกาýรับซื้อไฟฟ้าจากพลังงาน 
แÿงอาทิตย์และไม่มีผู้ใดเÿนอ เน่ืองจากÿ่üนใĀญ ่
เÿนอพลังงานไฟฟ้าจากโซลาร ์เซลล์มากกü่า
การมองĀาธุรกิจใĀม่จึงเป ็นจุดเริ่มต ้นอีกครั้ง  
และüันดีก็เป็นเพียงรายเดียüที่กระโจนเข้าÿู่ธุรกิจ 
ดังกล่าüซึ่งคุ้นเคยมาก่อน 
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จากโครงการแรกที่ยื่นไป ปัจจุบันüันดีมีบริþัทในเครือ
รüม 42 บริþัท ÿามารถพัฒนาโครงการโซลาร์ฟาร์ม 
36 แĀ่ง ลงทุนกü่า 25,000 ล้านบาท เพื่อผลิตไฟฟ้า
พลังงานแÿงอาทิตย์ที่เป็นพลังงานÿะอาด “เราýึกþา
คüามเป็นไปได้ของการพัฒนาธุรกิจ ด้üยคüามเชื่อü่า 
ประเทýไทยอยู่ใกล้เÿ้นýูนย์ÿูตร น่าจะมีโอกาÿพัฒนา
ระบบไฟฟ้าพลังงานแÿงทิตย์ได้ดีกü่าอีกĀลายประเทý 
ดูตัüอย่างจากเยอรมัน ซึ่งมีฤดูĀนาüยาüนานมาก  
ยังÿามารถพัฒนาไฟฟ้าจากพลังงานแÿงอาทิตย์ ได้ล�้า
ที่ÿุดในโลกช่üงปี 2552”

แต่การลงทุนÿ�าĀรับการเริ่มธุรกิจขนาดใĀญ่ มิใช่เรื่อง
ราบรื่นนัก “ตอนแรกคิดü่าลงทุนกับเพื่อนÿามคน 
น่าจะพอ ปรากฏü่านอกจากเพื่อนจะไม่ลงทุนด้üยแล้ü 
ยังเตือนอีกü่าอย่าท�าเลย แก่แล้ü เĀนื่อยตอนแก่จะ
ล�าบาก ยิง่เพือ่นÿบประมาท เรายิง่ต้องท�า การจะประÿบ 
คüามÿ�าเร็จใดๆ ในชีüิตได้ เราต้องýึกþา ท�าการบ้าน  
มีคüามเชื่อมั่น และต้องมีýรัทธาในÿิ่งที่ เราจะท�า  
ตอนนั้นไม่ได้คิดอย่างอื่น คิดเเต่เรื่องพลังงานÿะอาด  
ü่าจะĀยุด Elite Emission และ CO2 Reduction  
ได้อย่างไร มีแต่คนคิดü่าท�าไปก็ไม่คุ้ม แต่ผู้Āญิงเรา 
ขอเพียงแค่มีโอกาÿ คิด üางแผน มีคüามมุ่งมั่นที่จะท�า 
และอย่ามีก�าแพงใĀ้ตัüเองก็ÿามารถไปได้”

üันดีเริ่มธุรกิจ SPCG ด้üยเงินเก็บของตนเองและขาย
ทรัพย์ÿิน จ�านüน 100 ล้านบาท แต่เนื่องจากเงินลงทุน
เบือ้งต้น อยูท่ี ่700 ล้านบาท เธอจงึขอรบัการÿนบัÿนุน
เงินลงทุนจาก International Finance Corporation 
(IFC) ซึ่งเป็น Member of World Bank Group และ
เงนิกูจ้ากกองทนุพลงังานÿะอาด (Clean Technology  
Fund Āรือ CTF) รüมกับเงินกู้จากÿถาบันการเงิน 
ในประเทý “เราเชื่อมั่นÿิ่งที่ท�ามาตลอด เชื่อü่าจะ
ÿามารถน�าพลังงานแÿงอาทิตย์ มาเป็นĀนึ่งในพลังงาน
เพื่อÿร้างคüามมั่นคงใĀ้แก่ประเทýไทยได้ ซึ่งตอนนั้น
เรื่อง Climate Change ยังไม่ได้เป็นกระแÿมาก แต่ใน
ต่างประเทýรับรู้กันแล้ü”

ปัญĀาใดที่เข้ามาเพื่อทดÿอบเÿ้นทางธุรกิจ เธอจะแก้
ปัญĀาไปทีละเปลาะ üันดีเคยเจอค�าถามจากÿถาบัน
การเงินü่า Āากไม่มีแÿงอาทิตย์ÿักÿองเดือน ธุรกิจ
พลงังานแÿงอาทติย์จะเป็นเช่นไร ÿ�าĀรบัเธอ การเลอืก
ซื้อประกันภัยÿ�าĀรับช่üงเüลาที่น่ากังüล เป็นการก�าจัด
จุดอ่อนที่น่าจะÿ�าเร็จของธุรกิจ ÿ่üนแผนการเงินเพื่อ
ค�านüณการช�าระĀนีค้นื เธอเลอืกช�าระเป็นรายไตรมาÿ 
เเม้จะท�าใĀ้ดอกเบี้ยÿูงขึ้น เเต่ÿ�าĀรับเธอนั่นคือการลด
คüามเÿี่ยง และเพียงไตรมาÿแรก üันดีÿามารถท�าได้
ÿ�าเร็จ เมื่อค่าพลังงานที่เกิดขึ้นเกินคาดถึงร้อยละ 30  
ÿ่งผลใĀ้ธนาคารกÿิกรไทยซ่ึงจับมือกันมาตั้งแต่ต้น  
ลงนามในÿัญญาและเป็นผู้เจรจากับÿถาบันการเงิน
อื่นๆ ใĀ้ด้üย

“ตอนแรกคิดแค่ü่า ขอใĀ้ÿ�าเร็จก็พอ ไม่รู้ü่าจะยุ่งยาก
มากมายขนาดนี้ และทุนที่ถูกที่ÿุด ก็คือการลงทุนจาก
ตลาดĀลักทรัพย์ เราจึงท�า Backdoor Listing กับ
บริþัทที่จดทะเบียนอยู่ในตลาดĀลักทรัพย์ ซึ่งเป็นทาง
เดียüที่เราจะท�าได้ เพราะตอนนั้นไม่มีเüลาแล้ü ได้เงิน
จากตลาดĀลักทรัพย์มาประมาณ 1,000 กü่าล้านบาท  
ขายĀุ้นไปอีกจ�านüนĀนึ่ง ยังขาดเงินอยู่ประมาณเกือบ 
4,000 ล้านบาท จงึใช้üธิกีูจ้ากธนาคารกÿกิรไทยอกีครัง้ 
แต่ในลักþณะของการร่üมถือĀุ้น ที่ไม่เคยมีมาก่อน”

จากแผนพัฒนาพลังงานทดแทนและพลังงานทางเลือก 
ของประเทýไทย ซึ่งก�าĀนดใĀ้ต้องใช้พลังงานทดแทน
และพลังงานทางเลือกอื่นๆ ภายในปี 2564 ไม่น้อยกü่า 
ร้อยละ 25 ของก�าลังการผลิตไฟฟ้าทั้งĀมด โดยมี 
เป้าĀมายการผลิตไฟฟ้าจากพลังงานแÿงอาทิตย์กü่า 
3,000 เมกะüัตต์ จึงเป็นโอกาÿดีของ SPCG อีกครั้ง 
“เราได้รับคüามมั่นใจจากÿถาบันการเงินทุกที่ เพราะ 
เป็นครั้งแรกของอาเซียน ไม่เคยมีโครงการพลังงาน
ÿะอาดขนาดเท่านี้ที่ไĀน ขนาดโครงการเเรกของเรา 
เเค่ 6-7 เมกะüัตต์ ทุกคนก็ตื่นเต้นแล้ü แต่เราÿามารถ
ที่จะเปลี่ยนพลังงานเเÿงอาทิตย์มาเป็นพลังงานไฟฟ้า 
ขนาด 260 เมกะüัตต์ได้” 
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ปัจจุบัน SPCG มีโครงการโซลาร์ฟาร์มท่ีตั้งอยู่ใน
ประเทýไทยทัง้Āมด 36 โครงการ กระจายอยูใ่นพืน้ที ่10 
จงัĀüดั ได้แก่ นครราชÿมีา ขอนแก่น ÿกลนคร Āนองคาย 
อุดรธานี นครพนม เลย ÿุรินทร์ บุรีรัมย์ และลพบุรี  
รüมเนือ้ทีด่นิกü่า 5,000 ไร่ มีบทบาทÿ�าคญัในการผลกัดนั 
ใĀ้ประเทýไทยเป็นผู ้น�าการผลิตและการใช้ไฟฟ้า
พลังงานแÿงอาทิตย์ในภูมิภาคอาเซียน รüมทั้งได้ขยาย
ธุรกิจการลงทุนโครงการโซลาร์ฟาร์มในประเทýญี่ปุ่น 
รüมก�าลังการผลิตตามÿัดÿ่üนการถือĀุ้นทั้งในไทยและ 
ญีปุ่น่กü่า 400 เมกะüตัต์ นอกจากนีย้งัได้ลงทนุโครงการ 
ผลิตไฟฟ้าพลังงานแÿงอาทิตย์ในเขตพัฒนาพิเýþ 
ภาคตะüันออก (EEC) อีกไม่น้อยกü่า 500 เมกะüัตต์

 
“ÿิ่งที่เป็นคüามใฝ่ฝันตลอดมาคือ เราจะÿร้างคาร์บอน 
เครดติใĀ้เกดิกบัโครงการของเรา และน�าไปขึน้ทะเบยีน
คาร์บอนเครดิตที่ United Nation Framework  
Convention on Climate Change ต่อไป” 

คüามพยายามต่างๆ เป็นÿิ่งที่ üันดีอยากÿ่งต่อใĀ ้
ผู้ประกอบการรุ่นĀลัง “เราได้บทเรียนต่างๆ มากมาย 
ได้องค์คüามรู้ ได้เครือข่าย เนื่องจากการกู้Āรือการ
ระดมทนุท�าใĀ้เราต้องดูทุกมิติ ทั้งเรื่องของÿิ่งแüดล้อม  
การพัฒนาโครงการ ประโยชน์ที่มีต่อภูมิภาค ซึ่งท�าใĀ้
เĀน็ü่า จากคüามมุง่มัน่ของเรานีเ่อง ทีท่�าใĀ้ได้รบัรางüลั
จากÿĀประชาชาติ”
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Wandee Khunchornyakong Juljarern,  
a well-known entrepreneur in the forefront 
is the wife of Suttipong Juljarern, the  
permanent Secretary of the ministry of  
Interior (period oct 1st, 2021 - present).

She is the founder of the SpCG conglomerate, 
which has 42 companiest. She was honored 
by the un in 2014 with the Leading a woman 
powered Solar energy Transformation 
award for successfully developing the  
first commercially clean solar power project. 

“I am very proud to have un Secretary— 
General Ban Ki-moon praising a woman 
named ‘wandee’ for making clean energy  
an exemplary achievement for the world.”.

wandee stepped into the solar power  
business on the day when her husband 
was a governor-level government official. 
and as wandee has to take the position of  
the president of the red Cross, who had to be 
by her husband’s side, She therefore has both  
duties and responsibilities. 
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ก่อตั้ง SPCG
2553

SPCG 
was established

2010

พัฒนาโซลาร์ฟาร์ม
ขนาด 6 เมกะวัตต์ ครั้งแรก 

ในไทยและอาเซียน
2553

Succesfully developed  
first Solar Farms of 6 MW 

in Thailand & ASEAN

2010

พัฒนาโซลาร์ฟาร์ม
36 โครงการ ขนาด 260 เมกะวัตต์ 

เสร็จสมบูรณ์
2557

Completed 36 Solar Farms  
with the total capacity  

of 260 MW

2014

ตั้งเป้าเพิ่มกำาลังการผลิต 
ไฟฟ้าพลังงานแสงอาทิตย์รวม
ไม่น้อยกว่า 2,000 เมกะวัตต์

2593

SPCG targeted solar  
energy production  

not less than 2,000 MW

2050

From the thought of retiring from the energy 
business with multiple real estate rewards 
at the end of life, but then when the ministry 
of energy in 2009 announced the purchase 
of electricity from solar energy and no one 
offered as most of them offered the power 
from solar cells, so looking for a new business 
is a starting point again. wandee was the only 
one who had ventured into such a business 
that she was familiar with. 

She started a business from 700 million baht 
in the first project submitted. Until now, 
Wandee has 42 affiliated companies. She is 
able to develop 36 solar farm projects with  
an investment of more than 25 billion baht 
to produce solar power that is clean energy.

“We study the possibility of business  
development with the belief that Thailand 
is close to the equator, which should have 
better opportunities to develop solar power  
systems than many other countries.”  Initially, 
she thought of nothing but only about how the 
clean energy can reduce elite emissions and 
Co2 reduction.

one by one, wandee passed the trials of her 
business journey. By requesting investment 
support from the International Finance  
Corporation (IFC), a member of world Bank 
Group and loans from the Clean Technology 
Fund (CTF) combined with loans from local 
financial institutions.

Currently, SpCG has 36 Solar Farms in 10  
provinces in Thailand with total land area  
about 5,000 rai. The company has also expanded  
the business in Solar Farm projects in Japan, 
which makes the total capacity of over 400 
mw in both Thailand and Japan. SpCG 
plays an important role in driving Thailand 
to be the leader in solar power generation and  
consumption in aSean region. 

“we have gained a lot of lessons, knowledge 
and networks. Because whether it comes  
to borrowing or fundraising, you must  
consider all factors. Consider the environment, 
project development and regional benefits,  
as evidenced by the fact that we got the award 
from the united nations as a result of our 
commitment.”
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เราเชื่อมั่นมาตลอดว่า 
พลังงานแสงอาทิตย ์
จะช่วยสร้างความมั่นคง
ให้แก่ประเทศไทยได้
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organic icon

ผู้ก่อตั้งและกรรมการผู้จัดการ
บริษัท ท็อปออร์กานิกโปรดักส์แอนด์ซัพพลายส์ จ�ากัด

วัลลภ  พิชญ์พงศา

Founder and chief Executive officer
Top organic Products and Supplies company Limited 

WanLoP  PichPongSa

	 ทายาทรุ่นที่ÿองของบริþัทÿ่งออก
	 ข้าüออร์แกนิกรายแรก

	 ผูบ้กุเบิกผลติภณัฑ์ออร์แกนกิĀลากĀลายรปูแบบ

	 ผูร้เิริม่และÿนบัÿนนุเกþตรกรÿูต่ลาดออร์แกนกิ

üัลลภ	พิชญ์พงýา ผู้บริĀารรุ่นที่ÿองของ STC Group 
กลุ่มบริþัทที่มีฐานการเจริญเติบโตจากธุรกิจÿ่งออก 
พชืไร่ ซึง่มมีนัÿ�าปะĀลงัและข้าüเป็นĀลกั ในนามบรþิทั
แÿงไทยบางปะกง จ�ากดั (ST) และบรþิทั นครĀลüงค้าข้าü  
จ�ากดั (C-Capital Rice) บรþิทัÿ่งออกข้าüรายแรก ปัจจบุนั 
นบัเป็นผูÿ่้งออกข้าüระดบัต้นๆ ของประเทý และĀนัมา
ใĀ้คüามÿ�าคัญกับการÿ่งออกข้าüĀอมมะลิออร์แกนิก

“ออร์แกนิกเป็นเรื่องซับซ้อน เมื่อเราเข้าไปท�าจริงจัง  
มันไม่ใช ่แค่เรื่องค้าขาย แต่ผลที่ได ้ก ่อประโยชน  ์
ในเชิงบüก เกþตรกรได้ราคาดีขึ้น ÿิ่งแüดล้อมดีข้ึน 
ท�าใĀ้อาĀารตามธรรมชาติ ปลอดภัย ผู้บริโภคได้ÿินค้า
ปลอดภัยและดีต่อÿุขภาพ” üัลลภ เล่าถึงทิýทางของ 
STC และการÿ่งออกข้าüĀอมมะลิออร์แกนิก 

“STC ก่อตั้งเมื่อปี 2517 เราเริ่มÿ่งออกข้าüตั้งแต่ 
ปี 2520 พอปี 2533-2534 ลูกค้ายุโรปติดต่อเข้ามา
ถามĀาÿินค้าเกþตรอินทรีย์ ตอนนั้นยังไม่มีใครท�า 
ข้าüĀอมมะลิออร์แกนิก แต่ยุโรปÿนใจมาก คุณพ่อ
และผู ้บริĀารขณะนั้นมองเĀ็นโอกาÿทางการตลาด  
เลยเริ่มท�าเมื่อปี 2534”
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üลัลภü่า Supply Chain ของธรุกจิÿ่งออกข้าü เริม่ตัง้แต่ 
เกþตรกรปลูกข้าü ได้ข้าüเปลือกมาเข้าโรงÿีเพื่อÿีเป็น
ข้าüÿาร และÿ่งใĀ้บรþิทัผูÿ่้งออก รปูแบบĀลกัในการท�า
ธรุกจิของบรþัิทนครĀลüงค้าข้าü จ�ากดั คอื ซือ้ข้าüÿาร
จากโรงÿต่ีางๆ รüบรüมเกบ็ไü้ในโกดงัทีม่เีคร่ืองปรบัปรงุ
คุณภาพ เพื่อใĀ้ตรงกับคüามต้องการของลูกค้า

“พอคิดท�าข้าüออร์แกนิก เราต้องเข้าถึงเกþตรกรเลย 
ต้องÿร้างโมเดลธรุกจิขึน้ใĀม่ จากแต่เดมิทีเ่ราไม่เกีย่üข้อง
กบัเกþตรกรโดยตรง แต่ตอนนีเ้ราต้องĀากลุม่เกþตรกร
ที่ÿนใจท�างานร่üมกับเราเพื่อปลูกข้าüออร์แกนิก ลงไป
ดพูืน้ท่ี Āาพืน้ทีป่ลกูข้าüĀอมมะลอิอร์แกนกิ จนได้พืน้ที่
บรเิüณเขตรอยต่อเชยีงรายกบัพะเยา” 

ยังมีอีกĀลายขั้นตอน เพื่อใĀ้ผ่านการตรüจÿอบเพื่อ
ได้รับการยอมรับใĀ้เป็นข้าüออร์แกนิกของแท้ “Āาก
เราจะÿ่งออกไปยุโรป ต้องมีผู้ตรüจÿอบรับรองü่าข้าü
เราผลิตตามระบบออร์แกนิกจริง จะตรüจตั้งแต่ฟาร์ม  
เมื่อได้ข้าüเปลือกÿ่งไปโรงÿี และเมื่อÿีเป็นข้าüÿาร  
แพก็บรรจÿุ่งออก ทกุขัน้ตอนกต้็องผ่านการตรüจรบัรอง
ทั้งĀมด ซึ่งถือเป็นเรื่องใĀม่ที่เราไม่เคยท�ามาก่อน จนปี 
2545 ผู้ค้าที่เป็นพาร์ทเนอร์ของเราจากยุโรป เÿนอü่า
น่าจะตั้งบริþัทแยกออกมา เพราะเขาต้องการท�าÿินค้า
อืน่เพือ่ตอบÿนองตลาดยโุรปด้üย ไม่ใช่ข้าüอย่างเดยีü”

จึงเป็นจุดเริ่มของ TOP ORGANIC บริþัทใĀม่ในเครือ 
STC ซึ่งมีโมเดลธุรกิจใĀม่ ที่มาพร้อมคüามท้าทายใĀม่ 
“เพราะมาตรฐานของออร์แกนิกซับซ้อน เป็นจุดĀน่ึง
ที่เกþตรกรไม่เข้าใจ แต่ TOP ORGANIC มีตลาดที่
ชดัเจน การทีเ่ราเข้าไปÿ่งเÿรมิเกþตรกร เราต้องอธบิาย

ใĀ้เข้าใจชัดเจน ซึ่งถ้าเขาร่üมกับเรา ก็จะท�าใĀ้เกิด
มาตรฐานได้ ช่üงปีĀลังๆ เกþตรกรเริ่มเข้าใจมากขึ้น  
นอกจากนั้นเรายังมีทีมใĀ้คüามรู ้และใĀ้ข ้อมูลü่า 
เขาต้องท�าอะไรบ้าง ระบบตรüจÿอบเป็นเช่นไร เพื่อใĀ้
เขาตัดÿินใจü่าจะผลิตเป็นข้าüออร์แกนิก ซึ่งในแต่ละ
พื้นที่ก็ไม่เĀมือนกันอีก” ค�าถามที่üัลลภและทีมงานพบ
บ่อยๆ คอืเรือ่งของราคา เกþตรกรต้องการราคาทีÿ่งูขึน้ 
และจะÿูงขึ้นได้เท่าไร ขณะที่อีกด้านĀนึ่งคืออุปÿรรค
เป็นคüามท้าทายทีต้่องฟันฝ่า แม้ในยคุÿมยันีอ้อร์แกนิก 
จะไม่ใช่เรื่องใĀม่ แต่ผลพüงคือผลิตภัณฑ์ออร์แกนิกที่ 
ĀลากĀลายเพิ่มขึ้น

“ช่üงเริ่มต้นเราเน้นตลาดÿ่งออก อีกÿ่üนที่ท�าคüบคู่กัน 
คือตลาดในประเทý เราขายข้าüĀอมมะลิออร์แกนิก 
ในประเทýได้ 20 กü่าปี ท�าใĀ้ผมคดิü่าน่าจะท�าแบรนด์ 
ของตüัเองใĀ้ชดัเจนขึน้ จงึÿร้างแบรนด์ Capital Organic  
ใĀ้เป็นเĀมอืนýนูย์กลางของÿนิค้าออร์แกนกิ มผีลติภณัฑ์
Āลายอย่าง ท�าออนไลน์เป็นĀลัก พยายามท�าใĀ้คน 
ในประเทýเข้าถงึ”

üลัลภü่าการพฒันาÿนิค้าออร์แกนกิ มีแรงบนัดาลใจจาก 
ตลาดต่างประเทý เมื่อบริþัทไปออกงานแÿดงÿินค้า 
“จากเดมิทีเ่ราÿ่งออกข้าüĀอมมะลอิอร์แกนกิเพยีงอย่าง
เดียü ต่อมาเราพัฒนาÿินค้าĀลายตัü โดยอ้างอิงจาก
คüามต้องการของลูกค้ายุโรป ปัจจุบัน TOP ORGANIC 
มÿีนิค้าทีแ่ปรรปูจากข้าü เช่น เÿ้นก๋üยเตีย๋ü น�า้ÿ้มÿายชู
Āมักจากข้าüĀอมมะลิออร์แกนิก แผ่นแป้งออร์แกนิก 
เครือ่งแกง เครือ่งปรงุรÿ กะท ิพรกิแกง น�า้ÿลดั นอกจาก 
คู ่ค้าตลาดยุโรปและอเมริกา ตอนนี้เราก�าลังÿ่งไป
ตะüันออกกลางด้üย” 
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เมือ่โมเดลธุรกจิเปล่ียน ผูน้�าÿนิค้าออร์แกนกิจงึต้องค�านงึ
ถงึนüตักรรม เพือ่ÿร้างมาตรฐานใĀ้เป็นท่ียอมรบัมากขึน้ 
“นüัตกรรมของผมมาพร้อมüิธีพัฒนาÿินค้าที่ต้องคิด
ใĀ้ครบüงจร ตั้งแต่กระบüนการผลิต เกþตรกรที่ปลูก  
การแปรรูป ทุกอย่างใĀ้ตรงตามมาตรฐานออร์แกนิก  
ตามด้üยüธิกีารÿือ่ÿารถงึผูบ้รโิภคใĀ้เข้าใจ เราต้องเจาะ
ลงไปแต่ละÿ่üน ค�าü่านüัตกรรมของผมคือการมองĀา
ÿิ่งใĀม่เÿมอ ปรับปรุงโมเดลธุรกิจ ปรับปรุงทีมงาน  
อาจเป็นนüัตกรรมเล็กๆ แต่Āากองค์กรไม่เปลี่ยน  
ไม่ปรบั องค์กรกจ็ะถกูท�าใĀ้ไม่มคีüามĀมายในโลกยคุนี้ 
มเีรากไ็ด้ ไม่มกีไ็ด้ ฉะนัน้เราต้องพฒันาตüัเองตลอดเüลา 
ผมอยากเปลี่ยนÿังคมเกþตรใĀ้เป็นเกþตรนüัตกรรม  
ท�าทางเลอืกใĀ้เกþตรกรคดิและมĀีนทางทีจ่ะท�าต่อได้”

ÿิ่งที่ตามมาĀลังจากÿถานการณ์โคüิด 19 “ในแง่การ 
ÿ่งออกก็ได้รับผลกระทบพอÿมคüร เพราะค่าขนÿ่ง 

แพงมาก ท�าใĀ้มีต้นทุนที่ÿูงขึ้น ผู้บริโภคชะลอการซื้อ 
เĀล่านี้กระทบเราĀมดในเชิงลบ แต่ขณะเดียüกัน 
เรากม็องเĀน็โอกาÿในประเทýมากขึน้ ÿามารถต่อยอด 
นอกจากเรื่องออร์แกนิกได้ ปัจจุบันนอกจากได้รับ 
การรับรองมาตรฐานออร์แกนิกแล้ü เรื่องการÿร้าง 
คüามเชื่อมั่นก็ยังเป็นเรื่องÿ�าคัญ เราจะบริĀารจัดการ
และÿร้างคüามน่าเชือ่ถอืใĀ้บรþัิทในระยะยาüได้อย่างไร 
เป็นเรื่องที่ÿ�าคัญมาก”

ขณะที่ÿินค้าออร์แกนิกเป็นเทรนด์ของโลก üัลลภü่า
จ�าเป็นต้องใช้ทุกกลยุทธ์ เพื่อขับเคลื่อนธุรกิจÿู่อนาคต 
“ทุกüันนี้มีÿิ่งใĀม่ๆ เกิดขึ้นตลอด เราต้องดูตลาดü่า 
มีอะไรเปล่ียนไปบ้าง จึงจะมาüางแผนและพัฒนาต่อ 
เรือ่งของโอกาÿกÿ็�าคญั ใครอยากเข้ามาคยุ เราไม่ปฏิเÿธ 
แล้üดูü่าเราจะท�าได้ไĀม ท�าใĀ้เราเปิดตัüเองอยู่เÿมอ 
และกล้าที่จะลองผิดลองถูก”
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Wanlop Pichpongsa is a second-generation  
cEo of the STc group, a conglomerate whose 
growth is primarily from the export business  
of cassava and rice on behalf of Sangthai 
Bangpakong company Limited (ST) and 
capital rice company Limited (c-capital 
rice), the country’s first rice exporters.  
currently, it is considered as the top rice  
exporter in the country and has turned to focus 
on the export of organic jasmine rice.

“organic farming is so complicated that some 
farmers gave up. When we take it seriously, 
it’s not just about trading but the results are 
positive. 

Farmers get better price as well as a cleaner 
environment. Ensure the safety of natural 
foods, allowing consumers to get products 
that are safe and healthful.”

Wanlop tells about the direction of STc 
and the export of organic jasmine rice: 
“STc was established in 1974. We started  
exporting rice since 1977 and then around 
1990-1991, European customers began  
contacting us to ask about organic products. 
at the time, no one made organic jasmine  
rice, but Europe was very interested. i saw 
a market opportunity so i started doing it  
in 1991.”
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ก่อตั้งบริษัท นครหลวงค้าข้าว 
จำากัด เพื่อดำาเนินธุรกิจค้าข้าว 

และส่งออกข้าว
2520

 Capital Rice Co., Ltd.  
was established to engage 
in rice trading and export.

1977

ริเริ่มโครงการข้าวหอมมะลิ
ออร์แกนิก เชียงราย-พะเยา

2534

The Organic Jasmine Rice 
Chiang Rai-Payao project 

was launched.

1991

ก่อตั้ง บริษัท  
ท็อปออร์กานิกโปรดักส์แอนด์

ซัพพลายส์ จำากัด
2545

Top Organic Products  
and Supplies Co., Ltd. 

was established.

2002

เปิดตัวแบรนด์
Capital Organic 

เจาะตลาดในประเทศ
2561

Capital Organic  
brand was launched

to focus on domestic market.

2018

Wanlop said that originally, supply chain 

business started from rice farmers getting 

paddy to go to the mill for milling to be 

exported rice, but they didn’t have their own 

mill. Doing business at that time was buying 

rice from various mills and collecting them 

in the warehouse with quality improvement 

equipment to meet the needs of customers. 

“When thinking about making organic rice, 

we have to go down to farmers, create a new 

business model and have to be certified  

organic through the USDa standard.”

Until 2002, ToP organic was established 

separately to produce various rice-based  

processed products to meet the demands of the 

international market. The products such as: 

noodles, organic rice vinegar, organic flour 
sheets, curry paste, seasonings, coconut milk, 

spice paste, and salad dressing.

“This model, we cooperate with manufacturers, 

factories and SME entrepreneurs. Besides 

European and american market partners, 

now we are also exporting to Middle East. 

My innovation comes with a way to develop 

products that have to be thought of  

as a complete solution that meets organic 

standards, as well as consumer communication 

ways to help them understand.”

“always looking for something new,  

improving business model, enhancing 

team work, may be small innovations 

but if the organization doesn’t change,  

fail to adapt, the organization will also 

be rendered meaningless,“Wanlop says.  

The world in this era can either have or not 

have us, so we have to develop ourselves  

at all time.”
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ผมอยากเปลี่ยนสังคมเกษตร
ให้เป็นเกษตรนวัตกรรม 
ท�าทางเลือกให้เกษตรกรคิด 
และมีหนทางท�าต่อได้
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GREEN DOCTOR

ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร  
บริษัท บรรจุภัณฑ์เพื่อสิ่งแวดล้อม จ�ากัด (มหาชน)

นายแพทย์วีรฉัตร  กิตติรัตนไพบูลย์

Chief Executive Officer, Biodegradable Packaging 
for Environment Public Company Limited (BPE)

DR.WEERaChaT  KiTTiRaTTaNaPaiBOON

	 แพทย์ต้นแบบ	ผู้พัฒนาบรรจุภัณฑ์อาĀาร
	 เพื่อลดÿารพิþÿู่ร่างกาย	จากüัÿดุธรรมชาติ

	 ÿามารถÿ่งออกÿู	่33	ประเทýและÿร้างรายได้
	 ปีละกü่า	1,000	ล้านบาท	

	 ผู้พัฒนาบรรจุภัณฑ์ทางการแพทย์รักþ์โลก	
 Gracz Med 

แพทยผ์ูÿ้นกุกบัการรกัþาคนไข ้แตก่ม็องเĀน็ตน้ตอของ
ปัญĀาÿุขภาพจากÿารก่อมะเร็ง ที่มาจากบรรจุภัณฑ์ 
อาĀาร Āลังจากได้ýึกþางานüิจัยต้นแบบและพบผู้üิจัย 
จากเยอรมัน นายแพทย์üีรฉัตร	 กิตติรัตนไพบูลย์  
กต็ดัÿนิใจผลติบรรจภุณัฑอ์าĀารทีม่าจากüÿัดธุรรมชาติ
เĀลือใช้ ทั้งที่ไม่เคยอยู่ในอุตÿาĀกรรมมาก่อน ผ่านüัน 
ที่ยากลำาบากจากการขายไม่ได้เลย จนทุกüันนี้ÿามารถ 
ÿ่งออกÿินค้าไปยังĀลายประเทýทั่üโลก

“เราไม่เคยอยู่ในอุตÿาĀกรรมเลย ไม่มีพื้นฐานอะไร 
ÿักอย่าง แต่เชื่อü่าจะขายได้เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ 
ที่ดีต่อÿุขภาพและÿิ่งแüดล้อม ยิ่งพัฒนายิ่งýึกþาก็ยิ่ง 
‘อนิ’ พอตดัÿนิใจทำา จะเอาเงนิมาจากไĀนเป็นรอ้ยลา้น  
ไปคุยกับทุกธนาคารที่มีในประเทýไทยคำาถามแรกคือ
คุณเป็นĀมอ คุณจะทำาอุตÿาĀกรรมได้Āรือ โชคดีที่มี
ÿำานักงานนüัตกรรมแĀ่งชาติ (NIA) เชื่อและยอมลงทุน
กับผม เป็นเพียงĀนึ่งในÿองบริþัท พอ NIA ลงทุนด้üย 
ทำาใĀ้ธนาคารยอมปล่อยกู้ เราก็เลยได้เริ่มต้น”

นพ.üีรฉัตร มองü่างานüิจัยต้นแบบใช้้เยื่อจากต้นÿน
เพื่อผลิต ทำาใĀ้ราคาต้นทุนÿูง เขาจึงĀันมาýึกþาüิจัย
ร่üมกับÿถานýึกþาในประเทý จนได้üัตถุดิบท่ีใช้ได้ดี 
ไม่ แพ้ต้นแบบคือ üัÿดุเĀลือใช้จากผลิตผลทางการเกþตร
อาทิ ชานอ้อย ฟางข้าü ผักตบชüา ตอและซังข้าüโพด 
และอ่ืนๆ แต่อุปÿรรคต่อผลิตภัณฑ์ใĀม่ในตลาด ก็มิใช่
เรื่องง่าย
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“แรกๆ ทำาไม่เป็น ต้นทุนค่Ăนข้างÿูงทำาร้Ăยชิ้น เÿีย
ÿามÿบิช้ิน ตĂ้งคĂ่ยๆ ทำาไปจนต้นทนุลดลง ไมเ่คยมใีคร
ทำานüัตกรรมแบบนี้ในประเทýมาก่Ăน พĂเราทำา ก็ต้Ăง
ไปแข่งกับÿินค้าที่มีĂยู่แล้üในตลาด เช่น โฟม พลาÿติก 
ซึ่งถึงแม้เราจะมีแนüคิดü่า ÿินค้าเราดีต่Ăÿุขภาพและ 
ÿิ่งแüดล้Ăม แต่ตĂนนั้นราคาก็ยังแพง เมื่Ăเทียบกับ
ÿินค้าที่มีĂยู่แล้üในตลาด Āลังจากเราทำาüิจัยร่üมกับ 
จุāาลงกรณ์ มĀาüิทยาลัย  มĀาüิทยาลัย เชียงใĀม่  และ
มĀาüิทยาลัย นเรýüร ทำาใĀ้ต้ĂงทำาการตลาดใĀม่ คืĂ
ยĂมขายขาดทุน เพื่ĂใĀ้เกิด Economy of Scale คืĂ
จำานüนซืĂ้มากขึน้ ทำาใĀต้น้ทนุการผลติถกูลง และไดผ้ล
เม่ืĂĀกเดĂืนĀลงัจากนัน้ ยĂดขายเราเพิม่แปดเท่า ทำาใĀ้
ÿามารถเจาะตลาดได้”

แม้ตลาดในประเทýแทบจะไม่มีพื้นที่ใĀ้ผลิตภัณฑ์ใĀม่ 
แต่ในเüทีโลก นพ.üีรฉัตร และผลิตภัณฑ์ขĂงเขายัง
มีโĂกาÿ “เมื่Ă 15 ปีก่Ăน คนยังไม่คิดถึงÿิ่งแüดล้Ăม
มากนัก แต่ในต่างประเทýกระแÿÿิ่งแüดล้Ăมและ
ÿุขภาพเริ่มมาแรง เพราะรĂงประธานาธิบดี Al Gore 
ÿĀรัฐĂเมริกาพูดถึงเรื่Ăงโลกร้Ăน และยิ่งเป็นกระแÿ
มากขึ้น จากกระแÿต่Ăต้านขยะพลาÿติก ซึ่งต้Ăงใช้
เüลาĀลายร้Ăยถึงพันปีในการย่Ăยÿลาย พĂเรามาทำา
บรรจภุณัฑท์ีย่Ă่ยÿลายไดเ้รü็ขึน้ แมจ้ะเกิดคüามตืน่เตน้ 
ในประเทýเรา แต่ยังไม่มากเท่าระดับคüามตื่นเต้น 
ขĂงโลก ตĂนทีเ่ราตดัÿนิใจÿง่ไปĂเมรกิา ยโุรปนัน้ เราทำา 
ไปÿักพักĀนึ่งแล้ü แทบจะขายในประเทýไม่ได้เลย 
แต่เราÿามารถÿร้างตลาดได้กü้างและไกลขึ้นใน 
ต่างประเทý ÿิบกü่าปีที่ผ่านมาเราโตขึ้นเรื่Ăยๆ จากที่
ผลิตüันละ 10,000 ชิ้น เป็นüันละ 100,000 ชิ้น üันนี้
เราผลิต 1,500,000 ถึง 2,000,000 ชิ้น ÿ่งĂĂกไป 33 
ประเทýทั่üโลก”

เมื่Ăมีÿถานการณ์โคüิด 19 เกิดกระแÿใĀม่มาแทน 
นัน่คĂืขยะพลาÿตกิมĀาýาลจาก Food Delivery และ
ขยะทางการแพทย ์Ăาท ิĀนา้กากĂนามยัทีไ่มย่Ă่ยÿลาย
ĀรืĂใช้เüลานาน ประกĂบกับ นพ.üีรฉัตร มีโĂกาÿทำา 
Hospitel จงึมกีารพฒันาĂปุกรณ ์ทัง้ทีใ่ชใ้นโรงพยาบาล
และÿำาĀรับบุคคลทั่üไป ในรูปแบบ “บรรจุภัณฑ์ÿามัญ
ประจำาบ้าน” เพ่ืĂเป็นขĂงใช้ÿ่üนตัüไม่ร่üมกับผู้Ăื่น 
ขĂงใชÿ้ำาĀรบัผูก้กัตüัเพืĂ่ปĂ้งกนัการตดิเชืĂ้ ซ่ึงมทีัง้ถü้ย 
จาน ช้Ăน เทĂร์โมมิเตĂร์ ชุดตรüจโคüิด ฯลฯ นĂกจาก
นัน้ยงัมนีüตักรรมใĀม่ๆ  เพ่ืĂรü่มกนัดแูลโลกใบนีĂ้กีดü้ย

“เราÿร้างนüัตกรรมใĀม่ใĀ้กับโลกĂีกĂย่างĀนึ่ง คืĂถ้า 
ฝงัเมลด็พชืเขา้ไปในภาชนะขĂงเรา พĂทิง้ มนัจะโตเปน็ 
ตน้ไมข้ึน้มาเĂงโดยĂตัโนมติั ÿรา้ง Second Life ใĀ้โลก 
มีพืชเยĂะขึ้น ผมเชื่Ăเรื่Ăงคüามเป็นไปได้ เชื่Ăü่าขนาด
ขĂงคüามÿำาเรจ็ขึน้Ăยูก่บัขนาดขĂงคüามเชืĂ่ ถา้เชืĂ่ใĀญ ่ 
คüามÿำาเร็จก็จะใĀญ่ แต่จะเรียกü่าคüามÿำาเร็จได้ 
ตĂ้งเปน็การทำาเพืĂ่คนĂืน่ดü้ย คดิใĀไ้กลจากตüัเĂงดü้ย 
ไม่ใช่üัดแค่คüามÿำาเร็จ ขĂงตัüเĂง ต้Ăงÿร้างผลกระทบ
กับโครงÿร้างทางÿังคมและกระบüนการขับเคลื่Ăน”

ÿำาĀรับเขา แม้จะมีปัญĀา แต่ÿิ่งที่ตามมาคืĂโĂกาÿ 
“ผมเชื่Ăü่ายิ่งปัญĀาเยĂะ ยิ่งมีโĂกาÿในนั้นเยĂะ  
ถ้าปัญĀามันใĀญ่ โĂกาÿมันก็จะยิ่งใĀญ่ คüามบีบคั้น
มนัÿรา้งโĂกาÿมĀาýาล  ตĂนเกดิโคüดิยĂดขายเราĀาย 
ไปเลย Ăย่างที่ภูเก็ตเคยขาย 7-8 ล้านบาท พĂโคüิดมา 
ยĂดขายเĀลืĂ 1 ล้านบาท เราจะทำาĂย่างไร ผมบĂก 
ทีมงานü่าเราจะไม่ทิ้งใคร ไม่เĂาคนĂĂก แต่เราจะĂยู่
แบบเดมิไมไ่ด ้ตĂ้งชü่ยกนัคดิ Āาโครงÿรา้งใĀม ่เดมิเคย 
ฝ่ายขาย เราก็เปลี่ยนเป็นใĀ้ทุกคนในบริþัทขายได้ 
ตัง้เปา้กนัในแตล่ะเดĂืน ขา้งบา้นเขากไ็ปขายได ้ญาตทิำา
ขนมก็ขายได้ ทำาใĀ้เริ่มมีผลตĂบรับกลับมา”
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ทัศนะของเขาต่อĀนทางของนวัตกรĀน้าใĀม่ในประเทศ 
“ผมĀ่วงประเทศไทย ถ้าคนท่ีÿำาเร็จในอดีตเดินมาบอกคน 
รุ่นĀลังว่าทำาแบบผมแล้วคุณจะประÿบความÿำาเร็จ  
เป็นเร่ืองน่าเป็นĀ่วงท่ีÿุด เราเป็นประเทศท่ีผู้ใĀญ่บอกเด็ก 
ใĀ้ใช้วิธีคิดแบบเดิมๆ ท้ังท่ีÿ่ิงแวดล้อมเปล่ียนไปแล้ว เราใช้ 
Āลักการอันเดิมไม่ได้ทั้งĀมด ต้องรู้กว้างขึ้นและลึกขึ้น”

บริบทของÿิ่งรอบตัว ÿามารถช่วยร่นระยะทางÿู่ความ
ÿำาเร็จได้เร็วขึ้น “ผมคิดว่าเราต้องÿร้างตัวเอง คือÿร้าง
เครอืขา่ย ÿรา้งกลไก ซึง่ตอนนีÿ้รา้งไดง้า่ยกวา่เดมิเยอะ 
เพราะเรามีอินเทอร์เน็ต มีโซเชียลมีเดีย เราÿามารถวิ่ง
ทะลุไปถึงคนข้างนอก ไปถึงปลายทาง ไปถึงผู้บริโภค 
ไปถึงซัพพลายเออร์ได้ÿะดวกขึ้น โดยไม่ต้องผ่านĀลาย
ขั้นตอนเช่นแต่ก่อน นวัตกรรมมันไม่ได้ง่าย จะต้องใช้ 
ความอดทนมĀาศาล เราตอ้งพยายามÿร้างนวตักรรมที่

ไมเ่อาชนะธรรมชาต ิแต่ตอ้งÿอดคลอ้งกบัธรรมชาต ิผม
จึงไม่ÿร้างอะไรท่ีฝืนธรรมชาติ ผมจึงไม่ÿร้างอะไรใĀม่ 
เพราะบางอย่างนานๆ ไปมันอาจเป็นของที่ทำาร้ายเรา
และธรรมชาติ โดยที่เราไม่ได้คิดตอนÿร้าง”

ÿำาĀรับ นพ.วีรฉัตร The Founder และวิธีคิดคือที่มา
ของการขับเคลื่อนโลก “ผมเชื่อเร่ืองนวัตกรรมก็จริง 
แต่ผมว่านวัตกรÿำาคัญกว่านวัตกรรมเยอะเลย เพราะ
นวัตกรÿร้างได้ไม่ÿิ้นÿุด นวัตกรรมเกิดขึ้นที่ไĀนก็ได้ 
ไม่ใช่แค่ในต่างประเทศ ที่ไทยก็มี ชาวบ้านทำาเขื่อน
ทำาฝายก็เป็นนวัตกรรม เพียงแต่ว่าÿิ่งที่บ้านเราÿร้าง  
เราไม่ÿามารถขับเคลื่อนนวัตกรรมที่มีอยู่  ใĀ้เกิด
ผลกระทบในภาพใĀญ่ได้ ทำาอย่างไรใĀ้ภาพใĀญ่
ของนวัตกรรมที่เราทำาอยู่ เกิดผลกระทบต่อÿังคม  
และÿร้างÿรรค์โลกได้ เป็นเรื่องที่ÿำาคัญกว่า”
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a doctor who enjoys treating patients but 
also sees the root cause of health problems 
from carcinogens in food packaging. 
after finding the works and meet with 
researchers from Germany, Dr.Weerachat 
Kittirattanapaiboon decided to produce 
food packaging made from waste natural 
materials though he had never been in the 
industry before.

His  product  went  through  difficult  days 
from no selling at all to today’s exports in 33  
countries and generating income of 1,000 
million baht per year and also won the award 
for the creator of healthy packaging in the 
fields  of  BioEconomy,  Re-Economy  and 
Circular Economy. “i’ve never done anything 
in this industry before, no basis whatsoever. 
But i believe it can be sold because it’s  
a product that is good for health and the  

environment. When i decide to do it, i had 
to think about where to get hundreds of  
millions of funds from. i talked to every bank 
in Thailand and the first question was always 
“You’re a medical doctor, can you get into  
industry for sure?” Fortunately, the National 
innovation agency (Nia) is interested  
my business plan when Nia backs me up,  
the bank then agrees to lend to me. So we 
got began.”

The prototype research required the pine pulp 
to produce, which increased the expense. 
Dr.Weerachat then uses research that has 
been done in collaboration with educational 
institutions in the country, and found that  
the raw material that can be used as good as 
the prototype is the waste material from  
agricultural products such as bagasse,  
cassava, etc.

115

CLIMATE CHANGE



ก่อตั้งบริษัท บรรจุภัณฑ์ 
เพื่อสิ่งแวดล้อม จำากัด

2548

Biodegradable Packaging 
for Environment (BPE)  

was established.

2005

เปิดโรงงานแห่งแรก 
และได้รับรางวัล ‘10 สุดยอด 
ธุรกิจนวัตกรรม’ จาก NIA

2549

First factory opened 
Received ‘Top Ten Innovative 

Business’ award from NIA 

2006

เปิดตัวผลิตภัณฑ์  
‘Gracz Simple’ 

 สู่ตลาดในประเทศ
2556

Introduced ‘Gracz Simple’  
to the domestic maket

2013

เปิดตัวผลิตภัณฑ์ 
ทางการแพทย์ ‘Gracz MED’ 

สู่ตลาดในประเทศ
2564

Introduced ‘Gracz MED’  
to the domestic maket

2021

But the barriers to new products in the market 

aren’t easy. “Though we come with the idea 

that our products are good for health and  

the environment. But back then, the price 

was expensive compared to what was  

already available. after doing research with  

Chulalongkorn University, Chiang Mai  

University, Naresuan University we had to 

sell at a loss in order to create an economy 

of scale which results in lower costs. But 6 

months later our sales increase 8 times and 

we had gained market access.”

although the domestic market has almost 

no room for new products, but on the global 

stage Dr.Weerachat and his products still have 

a chance. “15 years ago, people in Thailand 

didn’t think much about the environment.  

But in global, environmental and healt trends 

are becoming more and more popular because 

of the problem with plastic waste which takes

hundreds to thousands of years to decompose.

When we decided to export to america  

and Europe, we almost could not sell  

domestically, but the good thing was that it 

allowed us to export our market. Within ten 

years we have grown from producing 10,000 

pieces a day to 100,000 pieces a day. and 

today we produce 1,500,000 to 2,000,000 

pieces, exporting to 33 countries around the 

world.”

Dr.Weerachat has also developed ‘household 

packaging’ for personal use alone, which 

can be used in hospitals and by the general 

public. “Though i do believe in innovation, 

but i think innovator is more important 

than innovation. Because we can continue 

creating innovators endlessly and innovation 

can happen anywhere, not just abroad 

but also in Thailand too. But the thing 

is with what we’ve created, we may not 

be able to drive it with our existed innovation 

to make a big impact in the big picture.”
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ผมเชื่อว่า...
ขนาดของความส�าเร็จ

ขึ้นอยู่กับขนาดของความเชื่อ 
ถ้าเชื่อใหญ่ ความส�าเร็จ

ก็จะใหญ่
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Super (energetic) man

ผู้ก่อตั้ง ประธานกรรมการบริหาร และประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
บริษัท พลังงานบริสุทธิ์ จ�ากัด (มหาชน)

สมโภชน์  อาหุนัย

Founder, chairman of executive committee, and chief executive Officer
energy absolute public company Limited

SOmphOte  ahunai

	 จากนักวิเคราะĀ	์ÿู่อาณาจักรพลังงานแÿนล้าน

	 ประÿบการณ์ทุกรูปแบบ	ÿู่ผู้กุมบังเĀียน
	 50	บริþัทในเครือ

	 ĀลากĀลายนวัตกรรมฝีมือคนไทย	
	 ไม่ด้อยกว่าใครในโลก

“เราต้องกล้าและกลัüในเüลาเดียüกัน ก่อนท�า ใĀ้คิด 
เยอะๆ ýึกþาเยอะๆ รู้ใĀ้จริง รับใĀ้ได้กับÿิ่งที่เราเดิน 
เüลาเดินเราจะใÿ่เกียร์Ā้า”	ÿมโภชน์	อาĀุนัย อันดับ 7 
มĀาเýรþฐไีทยประจ�าปี 2564 ด้üยมลูค่าทรพัย์ÿิน 1.03 
แÿนล้านบาท กล่าüถึงรูปแบบการท�าธุรกิจของกลุ่ม

พลังงานบริÿุทธิ์ Āรือ EA ผู้ประกอบธุรกิจ 4 กลุ่ม Āลัก 
คือ กลุ่มธุรกิจไบโอ ดีเซล กลุ่มธุรกิจโรงไฟฟ้า พลังงาน
Āมุนเüียน ทั้งไฟฟ้าพลังงานแÿงอาทิตย์ และไฟฟ้า
พลังงานลม ธุรกิจแบตเตอรี่ และระบบกักเก็บพลังงาน
ไฟฟ้า ตลอดจนธรุกจิยานยนต์ไฟฟ้า และÿถานอีดัประจุ 
ไฟฟ้า ซึ่งมีบริþัทย่อยภายในกลุ่มธุรกิจกü่า 50 บริþัท
Āากใครจะรู้ü่ากü่าจะถึงüันนี้ ÿมโภชน์ผ่านมาแล้ü 
ทกุรปูแบบ “คนทีรู้่จกัผมเยอะ จะรูü่้าผมไม่ได้โลภ ไม่มี
คüามทะเยอทะยานที่จะต้องเป็น Great Man มันมา
ตามพรĀมลขิติ ผมเจอมาĀมดแล้ü เคยคดิจะกระโดดตกึ  
เกือบล้มละลาย ไม่มีที่ยืนโดนคนยัดข้อĀาเป็นโจร  
เป็นอัมพฤกþ์ครึ่งตัüก็เคย ผมü่าคนที่คิดจะฆ่าตัüตาย 
ใĀ้คิดใĀม่ แล้üเราค่อยมาเริ่มใĀม่”
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üิýüกรจากจุāาฯ และ University of Pittsburgh  
Ăดีตüานิชธนกิจ ที่เคยĀĂบแผนธุรกิจไปเÿนĂบริþัท
ต่างชาติ และได้รับเงินมา 500 ล้านบาท เพื่Ăซื้Ăบริþัท
มาท�างานต่Ă เคยเจĂÿารพัดข้ĂĀา จนคิดจะเกþียณ
ตนเĂงตั้งแต่Ăายุ 35 ปี พร้Ăมเงินกü่า 1,000 ล้านบาท 
แต่การเป็นลูกคนกลางในครĂบครัüค้าขายที่เรื่ĂงขĂง
การเกþยีณĂายงุานเป็นเรืĂ่งเกนิคาดจากคüามคาดĀüงั
ขĂงครĂบครัü กĂปรกับการเป็นĀัüĀน้าทีมในบริþัท  
ซึง่ก�าลงัจะเÿยีลกูน้ĂงไปทลีะคนÿĂงคนจากพþิเýรþฐกจิ 
และจากคüามไü้üางใจขĂงบางคนที่เชื่Ăü่า ÿมโภชน์จะ
น�าทีมได้Ăีกครั้ง จึงเป็นที่มาขĂง EA 

ธุรกิจพลังงานที่ก ้าüล�้าเĀนืĂคüามคาดĀมายนี่เĂง  
ที่ÿ่งผลใĀ้ÿมโภชน์ไต่Ăันดับท�าเนียบมĀาเýรþฐีขĂง
ประเทýĂย่างรüดเร็ü “ก่ĂนĂื่นพ้ืนฐานเราต้Ăงแน่น  
พĂใĀ้มีคüามมั่นใจที่จะกล้าท�าในÿิ่งที่คนĂื่นไม่กล้าเดิน  
ลึกกü่านั้นต้Ăงมีüินัยและคüามตั้งใจที่จะไปÿู ่คüาม
ÿ�าเร็จ ต้Ăงเช่ืĂü่าÿิ่งที่เราจะท�านั้นเป็นไปได้ การท�า
ĂะไรใĀม่ๆ ไม่ได้โรยด้üยกลีบกุĀลาบ ต้ĂงยĂมรับใน
ÿิ่งที่จะเจĂ แต่ถ้าเรามีคüามตั้งใจและมีพ้ืนฐานที่ดี  
ท�าไปก็จะÿร้างพลังใĀ้เราเĂง แต่...ถ้าท�าĂะไรโดยที่
ยังคิดไม่ครบ ÿุดท้ายก็จะเÿียเüลาแก้ปัญĀาเยĂะกü่า 
ท�าใĀ้งานไม่เกิด”

ÿ�าĀรับเขา เชื่Ăü่าตนเĂงมีคüามแตกต่างจากผู ้Ăื่น 
“ÿิ่งท่ีผมต่างจากคนĂื่นคืĂ ผมไม่มีĂคติ มีแต่คüาม
กระตืĂรืĂร้นที่Ăยากจะเข้าไปลĂง แต่ไม่ใช่ปิดĀูปิดตา 
พĂเจĂปัญĀากก่็ายĀน้าผาก” ÿิง่ทีÿ่มโภชน์ท�ามาตลĂด

คืĂ แผนงานที่ดี เขาü่าการก้าüจากธุรกิจĀนึ่งไปยังĂีก
ธรุกจิĀนึง่ กระบüนการและขัน้ตĂนขĂงการท�างานต่างๆ  
ไม่มีĂะไรแตกต่างกันมากนัก “ผมท�าโซลาร์ในüันที่คน
ไม่เชืĂ่ ท�าโครงการลมในไซÿ์ทีท่กุคนบĂกü่าเป็นไปไม่ได้ 
ไม่ใช่ผมเก่ง แต่ผมท�าการบ้านเยĂะกü่าคนĂื่น ทุกĂย่าง
เกดิจากการคดิüเิคราะĀ์มาแล้ü ท�าใĀ้เรามกีารตดัÿนิใจ 
ในเüลาที่ดี ที่ถูกต้Ăง กล้าที่จะท�าในÿิ่งที่คนĂื่นไม่ท�า  
นั่นคืĂโĂกาÿ ซึ่งต้Ăงฝึก บางĂย่างเป็นคüามกลัü  
คüามไม่รูค้Ăืคüามเÿีย่ง เมืĂ่เข้าใจü่าท�าĂย่างไร กไ็ม่เÿีย่ง  
ที่มาขĂงธุรกิจคืĂไม่กลัü ถ้ากลัüก็ไม่ต้Ăงท�า” 

การก้าüเข้าÿู ่ธุรกิจพลังงานขĂงเขาก็เช่นเดียüกัน 
Ăาýัยüิธีคิดและพ้ืนฐานการท�างานก ่ĂนĀน้านั้น  
“ตĂนเริ่มĂาชีพผมเป็นนักüิเคราะĀ์Ăาชีพ โน้มน้าü
คนมีเงินใĀ้มาลงทุน ผมก็จะไปเจĂคนที่เขามาลงทุน
แบบ World-class แบบเบĂร์Āนึ่งขĂงโลก เชื่ĂไĀม  
เขารูจ้กัเมĂืงไทยมากกü่าผมĂีก ท�าใĀ้ต้Ăงคดิเป็นระบบ 
ซึ่งเมื่Ăคิดเช่นนั้น ท�าใĀ้ผมต้ĂงกลับมาเĀนื่ĂยĂีกรĂบ”

การซื้Ăโรงงานปาล์ม เพื่Ăท�าเป็นโรงงานผลิตไบโĂดีเซล
จึงเริ่มขึ้น “ผมกินนĂนĂยู่ที่โรงงาน เงินเราจ�ากัดก็จะ 
ขี้เĀนียü จะไปซื้Ăเทคโนโลยีท�าไมเป็นพันล้าน ก็ลง 
ร้Ăยล้านแล้üกัน ประĀยัดเงินไม่ต้ĂงเĂาเงินไปใĀ ้
ต ่างชาติ ผมไม่ได ้ใช ้ขĂงถูก ใช ้ป ั ๊มยี่Ā ้Ăเดียüกับ 
บรþิทัใĀญ่ระดบัชาต ิแต่เราไม่มค่ีาüýิüกรรม ไม่มค่ีาแรง
ตัüเราที่Ăยู่ในนั้น คน BOI บĂกü่าĂยู่มา 10 ปี ไม่เคย
เĀ็นบริþัทไทยท�าแบบนี้ ดีใจที่เĀ็น” 
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ÿมโภชน์ว่าประเทศไทยก็ÿามารถที่จะÿร้างÿังคม
นวตักรรมได้ “เราไม่ได้มทีรพัยากรธรรมชาตเิĀมอืนเดมิ 
เราต้องโตด้วย Skill กับ Well-planned ต้องÿร้างÿงัคม
ÿิง่แวดล้อม ต้องกล้าเÿีย่ง ถ้าไม่เÿีย่งกไ็ม่ได้กลบัมา ไม่มี
นวัตกรรม ต้องไปซื้อเทคโนโลยี กลายเป็นใĀญ่กินเล็ก 
ไปเรื่อยๆ” EA ÿามารถเติบโตจากจุดเปลี่ยนที่ÿ�าคัญ
Āลังจาก Solar Farm มาในรูปแบบพลังงานÿะอาด  
จนเข ้าตลาดĀลักทรัพย์ และผลิตภัณฑ์ที่ตามมา 
Āลงัจากนัน้คอื Battery Transport ทีเ่ป็นพลงังานไฟฟ้า  
ทั้งรถ เรือ และอื่นๆ

“เราท�านวัตกรรม มีศูนย์วิจัย เริ่มจดÿิทธิบัตรเพื่อใĀ้
ÿิง่ของĀรือบริการของเราแตกต่างจากคนอืน่ ตอนนีเ้รา
มีศูนย์วิจัยÿองอย่างเก่ียวกับเรื่องแบตเตอรี่รถยนต์ EV 
เป็นĀลัก อีกอย่างเกี่ยวกับ Oleochemical เริ่มจาก
ผลปาล์มท�าใĀ้เกิดมูลค่ามากขึ้น เราไปจดÿิทธิบัตรไว้ 
ทั่วโลก เราก�าลังท�า Green Petroleum เราเชื่อต่าง 

กับโลก โลกเชื่อในไฮโดรเจน แต่ผมว่าไฮโดรเจนไม่เกิด
Āรอก แต่ถ้าเป็น Green Petroleum ผมว่าเกิด”

“ศูนย์วิจัยเราจะท�าผลิตภัณฑ์พวกนี้ เล่นแร่แปรธาต ุ
Āาโมเลกุลต่างๆ ว่าต่างกันอย่างไร ต้องคิดก่อนว่า
ผลิตภัณฑ์ไĀนจะขายได้ แบตเตอรี่ที่เราท�าก็ไม่เĀมือน 
คนอ่ืน Tesla กท็�า แต่เราเจอก่อน เพียงแต่เราไม่ได้ประกาศ  
เราไปโĀลดÿทิธบิตัรของเขา เĀน็ว่า Formula คล้ายเรา 
แค่รอคอนเฟิร์มว่าจริงĀรือไม่จริง แต่เราก็เชื่อของเรา”

ÿมโภชน์ตอบไม่ได้ว่า วนัข้างĀน้าจะเป็นอย่างไร ÿ�าĀรบั
เขามีอะไรใĀม่ๆ เกิดขึ้นเÿมอ “ถ้าคิดว่าเราล้มแล้ว 
เราต้องเดินไปข้างĀน้า ต้องĀาโอกาÿใĀ้ได้ ถ้ามีโอกาÿ 
เราก็ท�า โอกาÿในครั้งนี้ก็จะพาไปĀาโอกาÿในครั้งĀน้า 
คนที่ท้อแท้ เปลี่ยนความท้อแท้เป็นพลังแล้วเดินต่อ 
ดีไĀม และยอมรับในÿิ่งที่เป็นจริง มองข้างĀน้าว่า 
จะท�าใĀ้ดีกว่าวันนี้ได้อย่างไร”
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“We have courage and fear at the same time. 
Before you do anything, think a lot, study a lot,  
and know for sure what you are doing.  
Be familiar with the steps you are taking. 
So, when we walk, we may walk as quickly 
as we can,” said Somphote Ahunai, energy 
magnate and 7th thai billionaire in 2021 with 
assets of 103 billions baht, while talking about 
the types of business model of the energy 
absolute public company Limited or ea.

Biodiesel, renewable energy from both 
solar and wind, Battery Business and  
energy Storage System, and electric Vehicle  
Business and electric charging Station,  
together with over 50 additional firms make 
up ea’s four primary business areas.

But who knows how long and how difficult up 
until now, Somphote had faced with all kinds 
of obstacles? “Lots of people who know me 

would know that i’m not greedy or ambitious 
to be a great man. it’s only a matter of fate. 
i’ve faced all bad situations. Once i thought 
of jumping off a building, because i almost 
went bankrupt and had no leg to stand on. 
i was accused of being a thief. i was even 
half-paralyzed at one point. So, i believe 
that anybody considering suicide should  
reconsider and find a means to start over.”

Somphote graduated with degrees of  
engineering from chulalongkorn university 
and the university of pittsburgh. he was a  
former investment banker who used to propose 
his business plan to foreign companies and 
received 500 million baht to buy a company  
to work on. he had come across various 
charges until he thought of retiring from 
work at the age of 35 with over 1,000 million 
baht. however, being the middle child of  
a trade family, retirement came as a surprise.  
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จดทะเบียนก่อตั้งบริษัท  
ในชื่อเดิม คือ 

บจก. ซันเทค ปาล์มออยส์
2549

EA, former 
Suntech Palm Oil Co., Ltd. 

was eatablished.

2006

ย้ายหลักทรัพย์ EA จาก MAI
เข้าซื้อขายในตลาดหลักทรัพย์

แห่งประเทศไทย (SET)
2560

The Stock Exchange of 
Thailand moved EA Securities 

from MAI to SET.
 

2017

ผลิตรถยนต์ไฟฟ้า 
สัญชาติไทย ภายใต้แบรนด์ 

MINE Mobility
2562

Thai electic car 
was launched under the 
brand “MINE Mobility”

2019

เปิดตัวโรงงานแบตเตอรี่ 
ระดับ Gigafactory กำาลัง 

การผลิตใหญ่ที่สุดในอาเซียน
2564

Grand opening of the first 
Gigafactory, the largest integrated 

battery factory in ASEAN.

2021

according to family expectations and his 
position of team leader in the company that 
was about to lose the staff one by one due to 
economic crisis, some people who trusted him 
believed that he could lead the team again. 
that is the origin of ea.

the energy business that went further and 
beyond expectations prompted Somphote to 
climb up rapidly to be in the nation’s list of 
billionaires. What Somphote always has is  
a good plan. he said that moving on from one 
business to another, the working processes 
and procedures are not much different.

“i did energy business in the day when people 
didn’t believe it, and i did a wind project in 
a size that everyone said it was impossible. 
it’s not that i’m smart, but i do my homework 
more than anyone else. everything comes 
from analytical thinking that gives me the 
ability to make good decisions at the right 
time and the courage to do what others don’t.”

Somphote said that his beliefs would be vary 
from those of the rest of the world. While the 
whole world believes in hydrogen, Somphote 
thinks that hydrogen will never work, but that 
green petroleum will.

“Our research center will make these  
products, trying to find out the difference 
between different molecules in alchemy. 
We have to think first which products we  
can sell.” 

What will happen in the future, Somphote 
can’t answer. But for him something new  
always happens. “if we believe we are about 
to fall, we must rise up and go ahead, looking 
for possibilities. One opportunity will take us 
to another one. For those who are discouraged, 
they must turn their discouragement into  
energy and move on. they should accept  
reality and look ahead to how they may  
improve in the future than they are now, since 
it will return at some point.”
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ไม่ใช่ว่าผมเก่ง แต่ผมท�ำกำรบ้ำน

เยอะกว่ำคนอื่น ท�าให้เรามี 
การตัดสินใจในเวลาที่ดี ที่ถูกต้อง
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BETTER WORLD MAKER

ผู้ก่อตั้งและประธานเจ้าหน้าที่บริหาร  
บริษัท อีทราน (ไทยแลนด์) จ�ากัด

สรณัญช์  ชูฉัตร  

Founder and Chief Executive Officer  
ETRAN (Thailand) Company Limited

SORANuN  ChOOChAT

	 ÿตาร์ทอัพผู้ต้องการเปลี่ยนโลก	ด้วยพาĀนะ
	 พลังงานÿะอาด

	 เจ้าของรางวัลออกแบบนวัตกรรม	
 Red Dot Winner

	 เป้าĀมายÿู่การเป็น	‘Super	App’	ในอนาคต

ตอบโจทย์คüามฝันของตนเอง ที่อยากมีรถไฟฟ้าเพื่อ
แก้ไขปัญĀาÿิ่งแüดล้อม ÿรณัญช์	 ชูฉัตร จึงชักชüน
เพื่อนÿนิทที่เรียนมาด้üยกัน เพื่อลงมือท�า “ผมรู้ÿึกü่า 
การขนÿ่งที่ไม่ÿะอาด ไม่ท�าใĀ้โลกดีขึ้น Āน้าที่ของเรา

คüรขับเคลื่อนโลกที่ดีกü่า บริþัทนี้จะต้องท�าใĀ้โลก 
มันดีขึ้น” จากนั้น ETRAN ก็เริ่มขึ้น ทั้งที่จุดเริ่มต้นของ
ÿาขาที่เรียนเพราะอาการ ‘ติดเพื่อน’ และได้ออกแบบ
รถในชั้นเรียน ทü่าในชีüิตจริง กลับกลายเป็นการคü้า 
รางüัล Red Dot Winner “พüกผมเป็นนักเรียน 
รถรุ่นÿุดท้าย อีกอย่างคือไม่มีแบรนด์รถของคนไทย 
ฝรั่งมักจะออกแบบ ÿ่üนคนไทยเราได้ท�าอย่างมาก 
ก็แค่กระจกมองข้าง ท�าชิ้นเล็กชิ้นน้อย ที่ÿ�าคัญคือ 
อุตÿาĀกรรมนี้ในประเทýเรา แทบจะไม่มีบริþัทที่เป็น
ของคนไทยจริงๆ เลย ดังนั้นการที่เราจะลุกขึ้นมาท�า
อะไรÿักอย่างจึงยาก แรกๆ ที่เรียนจบมา แม้จะเรียน
เรื่องการออกแบบรถ แต่ก็ไม่ได้ท�างานเรื่องรถเลย”
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แต่แล้ü เขากเ็จอเĀตกุารณ์ทีเ่ป็นแรงบนัดาลใจใĀ้กลบัไป 
คิดท�ารถจักรยานยนต์ไฟฟ้าในท่ีÿุด “üันĀนึ่งคนขับรถ 
ไม่มา ผมต้องนั่งมอเตอร์ไซค์จากคอนโดเพื่อไปขึ้น 
รถไฟฟ้า พอนัง่มอเตอร์ไซค์üนิ เรารู้ÿกึü่ามนันัง่ไม่ÿบาย 
มนัเบยีด พีค่นขบัเขากต็üัใĀญ่ เรากต็üัไม่เลก็ รถมนัไม่ได้ 
ถูกการออกแบบมาเพื่อÿาธารณะ แต่ในÿถานการณ ์
เร่งรีบ เมื่อการจราจรค่อนข้างĀนาแน่น มอเตอร์ไซค์ 
จึงเป็นยานพาĀนะเดียüที่ซอกแซกไปได้ แต่กลับรู้ÿึก 
ไม ่ปลอดภัย ยิ่งถ ้าเป ็นÿุภาพÿตรีด ้üยแล้üจะยิ่ง 
นั่งล�าบากมาก และยังเĀม็นคüันรถบนท้องถนนด้üย 
ตอนนั้น ผมคิดü่าเราจะอยู่กันอย่างนี้จริงๆ เĀรอ ท�าไม
ไม่มีคนออกแบบมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า ที่ท�าใĀ้ÿิ่งแüดล้อม
ดีขึ้น”

เมื่อคิดเช่นนั้น ÿรณัญช์จึงโทรĀาเพื่อนที่เรียนด้üย 
กันมา นั่นคือจุดเริ่มต้นของ ETRAN เมื่อปี 2558  
“ผมคดิü่าเราเรยีนออกแบบรถมา ท�าไมเราไม่ท�าเÿยีเอง  
จงึเป็นทีม่าของการüางจดุแขง็ คือ เราต้องไม่ใช่บรþิทัรถ
มอเตอร์ไซค์แน่ๆ แต่บรþิทัเราÿนใจเรือ่งพลังงานÿะอาด 
อะไรที่เก่ียüข้องกับบริþัทเราต้องÿะอาด มอเตอร์ไซค ์
ไฟฟ้าคüรใช้พลงังานÿะอาด เราตระĀนกัü่าถ้าจะช่üยโลก 
ต้องไม่ÿร้างขยะเพิ่มขึ้น และจากการค้นคü้า เราพบü่า 
คนไม่อยากซือ้รถแล้üเพราะต้องใช้น�า้มนั จงึเป็นจดุแขง็ 
ของเราที่ต้องท�าÿินค้าที่มีýักยภาพÿูง และÿุดท้าย 
บริþัทเราต้องมีคüามรับผิดชอบต่อโลกใบนี้ÿูงมาก
 
อีกประเด็นคือ เรื่องคüามเท่าเทียม แบรนด์รถÿ่üน
มากขายรถมาได้ เงินก็เอาไปปันผลĀมด โลกไม่ดีขึ้น  
เราจะท�าอย่างไรใĀ้เป็นบริþัทที่มีคüามเท่าเทียม 
และมองเร่ืองคüามยั่งยืนที่ÿĀประชาชาติก�าĀนด  
เรามองü่าคนที่มาใช้รถเราเจ๋งมาก กล้าใช้รถไฟฟ้า
ก่อนคนมีเงินด้üยซ�้า กลุ่มคนเĀล่านี้กล้าเปลี่ยนตัüเอง
มาใช้พลังงานÿะอาด เราขอเรียกü่าพüกเขาเป็นฮีโร่
มอเตอร์ไซค์üินก็เป็นฮีโร่รักþ์โลกด้üย”

ขั้นตอนต่อไปคือ การüางโมเดลธุรกิจในรูปแบบ 
ÿตาร์ทอัพจากกลุ่มเพื่อนที่เป็น Co-founder  ÿรณัญช์  
เล่าü่า เงินระดมทุนครั้งแรก 800,000 บาท เพื่อท�า
รถต้นแบบและพัฒนาเรื่อยมา “ETRAN ใช้เüลา 5 ปี  
ในการทดลอง ในการเก็บเกี่ยüองค์คüามรู ้ตั้งแต่ 
การออกเเบบ การผลิตแบตเตอรี่ เทคโนโลยีต่างๆ 
ÿุดท้ายเราต้องมีคüามรู้ที่เป็น Secret Source เราใช้
เüลานานในการค้นĀาเเละทดลองจนใช้ได้ จากนั้นเรา
เริ่มกระบüนการที่ท�าใĀ้จับต้องได้ ในราคาท่ีเĀมาะÿม 
เราคüรท�าโปรดักต์แบบไĀน เพื่อท�าใĀ้เกิดการตอบ
รับมากที่ÿุด” ÿรณัญช์ บอกü่ารถของ ETRAN มีเพื่อ 
ตอบÿนองการใช้ จึงมกีารýกึþาจากพฤตกิรรมการใช้รถ
อาทิ กลุม่ Heavy User ซึง่ใช้รถมากกü่า 150 กโิลเมตร
ต่อüัน เช่น ไรเดอร์ของแอปพลิเคชันต่างๆ ขนÿ่งทั้ง
ไปรþณีย์และเอกชน มีการýึกþาü่าผู้ใช้กลุ่มเĀล่านี ้
ต้องการอะไร 

“เราไม่กลัüการลงทุน แต่เรากลัüต้นทุนที่แพงเกินไป  
แต่ÿุดท้ายก็ถูกแก้ไขโดยÿเกลที่เĀมาะÿม” การท�างาน 
ของÿรณัญช์และคณะ มีทั้งÿ�ารüจ üิจัย เก็บÿถิติ 
เพราะเมื่อ 6 ปีก่อน รถไฟฟ้าเป็นเรื่องใĀม่มาก แม้งาน
ออกแบบจะผ่าน แต่ก็ยังมีค�าถามเรื่องประÿิทธิภาพ
และการบ�ารุงรักþา “เราเĀ็นคüามÿ�าคัญเรื่องการ
พัฒนาโครงÿร้าง Āากใช้รถไฟฟ้าแล้üจะเปลี่ยนแบตฯ 
อย่างไร เป็นÿ่üนĀนึ่งที่ ETRAN ลงทุนด้üย เพื่อÿร้าง  
Ecosystem รถอย่างเดียüก็ไปไม่ได้ ปั๊มอย่างเดียü 
ก็ไปไม่ได้ ฉะนั้นเราจึงเอาทั้งไก่มาบüกกับไข่ ผมมองü่า 
ÿตาร์ทอัพท่ัüๆ ไป üันĀนึ่งทุกคนก็จะเปลี่ยนไป 
เล่น Ecosystem เพราะÿามารถที่จะÿร้างการดูแล
ลูกค้าได้ และกลายเป็น Super App เĀมือน WeChat  
และ Alipay อะไรเĀล่านั้น ที่ÿามารถท�าได้ทุกอย่าง  
ดังนั้น เป้าĀมายÿูงÿุดของ ETRAN คือการเป็น Super 
App ตัüĀนึ่ง”
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ÿรณัญช์ว่าÿุดท้ายแล้ว ผลิตภัณฑ์ที่ÿามารถจะประÿบ
ความÿ�าเร็จได้ ต้องมีองค์ประกอบต่อไปนี้ ÿร้างความ
ประทบัใจ ราคาเĀมาะÿม รูปลกัþณ์ÿวยงาม และÿ�าคัญ
ที่ÿุดคือÿามารถจัดไฟแนนซ์ได้ “เราน�าเรื่องการใĀ้เช่า
เข้ามาเป็นโมเดลธุรกิจด้วย เมื่อค่าเช่าต่อวันถูกกว่าเติม
น�า้มัน เĀลือวันละ 100 กว่าบาท จึงเป็นข้อได้เปรียบ
ของ ETRAN เราทดลองโมเดลนี้แล้ว ผลตอบรับดีมาก 
ท�าใĀ้มียอดจองเข้ามากว่า 1,000 คัน”

นอกจากนั้น เทคโนโลยีและนวัตกรรมการพัฒนา
ÿินค้า ยังควบคู่มากับการก้าวÿู่องค์กรเพื่อÿิ่งแวดล้อม
อย่างยั่งยืน “บริบทที่ต ้องก้าวต่อไปคือ เราจะใช้
ÿัดÿ่วน Clean Energy พัฒนา Cellular Energy  
ใĀ้กับอุตÿาĀกรรมยานยนต์ได้อย่างไร เราต้องพัฒนา 
Supply Chain ใĀ้ÿะอาดที่ÿุด เราท�าตั้งแต่ต้นน�้า 
ตั้งแต่เม็ดพลาÿติกท่ีใช้ เĀล็กที่เชื่อม ÿีที่ใช้ก็ต้อง 
ดีต่อโลก ÿิ่งเĀล่านี้ เป็นความท้าทายอย่างแรงกล้า 
ของ ETRAN 2.0 (ชื่อรุ่นรถ) ในเรื่องความยั่งยืนและ 
Supply Chain”

เขายังมีความฝันและความท้าทายอีกĀลายอย่าง
นอกจากมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า ETRAN แบรนด์แรกของ 
คนไทย “ผมยังอยากท�ารถเก็บขยะ อยากท�าเรือที่
ลักþณะคล้ายเรือĀางยาวใช้ไฟฟ้า ท�าในกลุ่มท่องเที่ยว
เช่าเรือ อยากท�ารถไถไฟฟ้า ชาร์จไฟจากโซลาร์เซลล์ 
อยากÿร้างเทคโนโลยีด้านพลังงานÿะอาดใĀ้ÿามารถ
ÿร้างผลกระทบกับกลุ่มคนอื่นๆ ได้ เราไม่ใช่แค่บริþัท
มอเตอร์ไซค์ เราเป็นกลุ่มคนท่ีÿนใจ Clean Efficient 
Core Tech ที่จะเติบโตไปเป็น Super App ผมวาง 
Roadmap เอาไว้แล้ว” 

ÿ�าĀรับเขามีแรงผลักดันที่ท�าใĀ้เกิดวิถีรักþ์โลก “ตัวผม
เป็นคนดือ้ ไม่ยอมแพ้ ไม่เลกิรา เงนิกไ็ม่มแีต่ไม่ยอมเลกิ 
ถ้าผมเลิกไปใครจะท�า ใครจะช่วยโลกใบนี ้ผมคดิว่าฝันนี้ 
เป็นจริงได้ประกอบด้วย 3 อย่าง คือ ทักþะ ดีเอ็นเอ  
และจิตใจ ที่ต้องมาพร้อมกัน...” เขาเชื่อว่า ETRAN  
จะÿร้างการเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้นใĀ้แก่โลกใบนี้ ด้วยการ 
เดนิทางและการขนÿ่งทีไ่ม่ÿ่งผลกระทบต่อกบัÿิง่แวดล้อม 
ภายใต้แนวคิด ‘Drive The Better World’
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To make his dream of having an elctric 
vehicle to solve environmaental problems 
come true, Soranun Choochat used his 
knowledge of Industrial Design and asked 
his close friends to start doing it together.

“I feel that transportation without using clean 
energy won’t make the world a better place. 
Our duty is to drive a better world and this 
company must make the world a better place.”

Then ETRAN, Thailand’s first electric  
motorcycle brand powered by clean energy, 
was born. Initially, he designed a vehicle  
model as a part of his classwork. And then,  
the design won the “Red Dot Winner 2020 
Award.” 

“We were the last students of the automobile 
class. Another thing is there was no car 
with Thai brand at all. We asked foreigners  
to do the design;  whereas Thai people could 
only produce just side mirrors, or small 
accessories. The important thing is that this 
industry in our country is hardly owned by 
Thai people. Therefore, it’s so difficult for us 
to start doing something. So, after I graduated, 
I didn’t work on cars at all.”

But then one day, when taking a motorcycle 
taxi, he felt so cramped and uncomfortable. 
So he questioned himself why nobody made 
a bike that would be more comfortable 
and use clean energy to save the world and  
everyone’s health.
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ก่อตั้งบริษัท  
อีทราน (ไทยแลนด์) จำากัด

2558

ETRAN (Thailand) 
was established

2015

ETRAN PROM 
ได้รับรางวัล Red Dot  

Winner 2020
2563

ETRAN PROM 
was awarded Red Dot  

Winner 2020

2020

ปิดรอบการลงทุน 
Series A มูลค่าราว 

3.5 ล้านเหรียญสหรัฐฯ
2564

Closed a Series A 
funding round worth 
3.5 million US dollars

2021

เปิดตัว ETRAN MYRA 
มอเตอร์ไซค์ไฟฟ้า 

สำาหรับกลุ่มเดลิเวอรี
2564

ETRAN MYRA 
was launched for  

the delivery group

2021

“I think that since we learned to design cars, 
so why don’t we do it? Our strong points 
are – First, definitely, we must not be  
a motorcycle company. Our company will 
focus on thing that’s clean, so anything  
related to our company must be clean. Electric 
motorcycles should use clean energy; it must 
come with the “Clean” because we realize 
that to save the world we must not create 
more waste.  Second, from the research, we 
found that people no longer wants to buy cars 
because they need gas, and that‘s our strength 
to produce products with high potential. 
Third, our company must have a very high 
responsibility towards the world.”

ETRAN took 5 years in studying all the 
necessary knowledge including the secret 
that made it happen. “We studied from 
the behavior of using for the purpose of  
designing, manufacturing, producing  

battery, various technologies and the secret 
source that took a long time to find and 
test it. The following step is studying the 
process to enable people to own them at 
an affordable price, including what kind of  
product should be in order to get the most 
response.”

Then it’s about price and finance which is 
barely different from renting at cheap rate. 
The response was satisfactory when 1,000 
cars were ordered.

“I think a typical startup is like one day 
everyone will turn to Eco System because it 
can create customer care and become a Super 
App. ETRAN is one of those Super App too.  
I myself am a stubborn person who won’t 
give up. Though I have no money but I never 
give up. If I quit, who will do it? Who will 
save this world?”
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หน้าที่ของเรา 
ควรขับเคลื่อนโลกที่ดีกว่า 
บริษัทนี้จะต้องท�ำให้
โลกนี้มันดีขึ้น
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INCLUSIVE BUSINESS

ผู้ก่อตั้งสามพรานโมเดล และโทก้า แพลตฟอร์ม

อรุษ  นวราช

Founder of Sampran Model and TOCA Platform

ArrUT  NAVArAj

	 ทายาทรุ่นที	่3	ของÿวนÿามพราน	จังĀวัด
	 นครปฐม	

	 ผู้ริเริ่มÿามพรานโมเดล	ธุรกิจเพื่อเกื้อกูลÿังคม

	 พัฒนาÿู่แพลตฟอร์ม	เพื่อÿร้างÿังคมอินทรีย์
	 อย่างยั่งยืน

“ÿามพรานโมเดล เป็นโมเดลธุรกิจเกื้อกูลÿังคม  
ซึ่งตอนนี้ผมน�านวัตกรรม โทก้า แพลตฟอร์ม มาชวน
เกþตรกรและผู้ประกอบการ ร่วมขับเคลื่อนÿู่ÿังคม
อนิทรย์ี โดยตัง้อยูบ่นฐานธรุกจิทีเ่ป็นธรรม” อรþุ	นวราช 
ผูก่้อตัง้ÿามพรานโมเดล เล่าถงึก้าวใĀม่ของเขาทีไ่ปไกล

กว่าเดิม “แรกเริ่มผมอยากÿร้างจุดขายที่แตกต่างจาก
โรงแรมอื่น จึงพยายามปลูกผักผลไม้อินทรีย์เพื่อบริการ
ลูกค้า และเป็นความชอบÿ่วนตัวด้วย ตอนแรกปลูกได ้
ไม่มากนัก จึงติดต่อเกþตรกรที่อยู่ใกล้ๆ ใĀ้ปลูกและ
ÿ่งเรา” 

จุดเริ่มต้นนั่นคือ 11 ปีที่แล้ว ช่วงแรกอรุþยังได้ผลผลิต
ไม่มาก เพราะยังขาดความรู้ และรู้เพียงว่า ตนเองคิด
นอกกรอบ “เมื่อก่อนโรงแรมซื้อผักผลไม้จากพ่อค้า
คนกลาง แต่พอเราเข้าไปĀาเกþตรกร เราจึงรู้ถึงต้นทุน
ของผักผลไม้ เมื่อเกþตรกรอยากได้ราคาที่เราใĀ้กับ
พ่อค้าคนกลาง เราก็ตกลง แต่มีข้อแม้ว่าผักผลไม้ท่ีÿ่ง
ใĀ้เรานั้น ต้องไม่ใช้ÿารเคมี เขาไม่เคยปลูกแบบไร้ÿาร 
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เราก็เĀมือนไปกระตุ้นใĀ้เขาĀยุดใช้ÿารเคมี Āันไปท�า
เกþตรอินทรีย์แทน” อรุþเริ่ม “ÿังคมปลอดÿาร” จาก
ต้นน�้าคือผัก ผลไม้ในÿวนในไร่ เมื่อเกþตรกรไม่ใช้ÿาร
เคมี ก็ÿามารถลดต้นทุนไปได้ จากวงจรเดิมซึ่งการปลูก
ต้องใช้ÿารเคมเีพือ่ใĀ้ได้ผลผลติมากๆ แต่เมือ่ถกูกดราคา 
กลายเป็นĀนีÿ้ะÿม ÿิง่ทีต่ามมาคอืผลเÿยีทัง้ÿิง่แวดล้อม
และÿุขภาพ

“ผมอยากใĀ ้เกþตรกรรักþาÿิ่งแวดล ้อมไปด ้วย  
กลายเป็นจุดเปลี่ยนพร้อมปรับวิธีการท�างาน โดยเรา
ไปซื้อตรง ปรับเมนูตามฤดูกาลที่มี ไม่ต้องฝืนธรรมชาติ 
เราได้จุดขาย ลูกค้าได้กินผักปลอดÿาร เกþตรกรมีชีวิต
มัน่คงขึน้ ÿภาพแวดล้อมดขีึน้ เป็น Win-Win ตลอดĀ่วงโซ่ 
อาĀาร เป็นแนวคิดใช้นวัตกรรมทางÿังคม ที่เป็นÿังคม
เกื้อกูลกัน โดยที่เราเป็นผู้ประกอบการเป็นตัวเช่ือม
ระĀว่างเกþตรกรกับลูกค้า”

ก้าวต่อไปของอรุþคือ การĀาพาร์ทเนอร์โรงแรมอื่น 
ร่วมด้วย ชวนองค์กรต่างๆ ใĀ้การÿนับÿนุน โดยก่อตั้ง
เป็นÿมาคมผูบ้รโิภคอินทรย์ีไทยĀรอื “โทก้า” (TOCA – 
Thai Organic Consumer Association) จดทะเบียน
เป็นนิติบุคคล เมื่อ 2 ปีที่แล้ว “เรามองว่า น่าจะรวม
ตัวกันเป็นองค์กรกลาง ที่ร่วมกันแลกเปลี่ยนเรียนรู้  
ร ่วมขับเคล่ือนโดยตั้งอยู ่บนฐานธุรกิจที่ เป ็นธรรม  
ต้องเกิดความร่วมมือ มองทุกอย่างเป็นภาพใĀญ่ อย่าง
ที่ท�ากับ ททท. คือ Organic Tourism ใช้การท่องเที่ยว
เป็นเครื่องมือ”

โทก้า แพลตฟอร์ม ที่อรุþกล่าวถึง ได้รับทุนจาก NIA 
เป็นนวัตกรรมล่าÿุด โดยช่วงแรกใĀ้เกþตรกรลงบันทึก
ข้อมูล ยังไม่มีการซื้อขาย และเป็นแพลตฟอร์มแรก 
ในโลก ทีใ่ช้ระบบเอร์ิธพอยท์ (Earth Points) เปิดตวัเมือ่ 
16 ตุลาคม 2564 โดยมีผู้ประกอบการเข้าร่วมĀลายที่  
อาท ิโรงแรมแกรนด์ เมอร์เคยีว โรงแรมดÿิุตธาน ีลากนู่า  
ภูเก็ต โรงแรมปกาÿัย รีÿอร์ท โรงแรมเรด จินเจอร์ ชิค 
รีÿอร์ท “เราใช้นวัตกรรมเป็นเครื่องมือในการเชื่อมโยง
เกþตรกรอินทรีย์ถึงผู้บริโภค โดยใĀ้เกþตรกรกรอก
ข้อมลู และผูป้ระกอบการซือ้ผ่านแพลตฟอร์ม เกþตรกร
น�าข้อมลูโชว์ลกูค้า ลกูค้ากอ็ดุĀนนุและจะได้ÿะÿมแต้ม 
ในอนาคตผู้บริโภคÿามารถซื้อผลผลิตจากเกþตรกร
โดยตรง และได้ÿะÿมเอิร์ธพอยท์เพื่อผลักดันÿังคม
อนิทรย์ี และท�าใĀ้งานออฟไลน์มปีระÿทิธภิาพมากขึน้”

ทายาทÿวนÿามพรานเชื่อว่า การใช้นวัตกรรมÿามารถ
ช่วยÿร้างÿังคมอินทรีย์ได้อย่างที่Āวัง “เมื่อ ททท.  
ร่วมเป็นพันธมิตร เกþตรอินทรีย์จะกลายเป็นจุดขาย
ใĀญ่ของการท่องเทีย่ว เราเปิดตวัทีง่านภเูกต็แซนด์บอ็กซ์  
เป้าĀมายเพื่อใĀ้ทุกคนเข้ามามีÿ่วนร่วม ผลลัพธ์ที่ได้
คือเกþตรกรมีวิถีชีวิตดีขึ้น ÿิ่งแวดล้อมดีขึ้น เพราะไม่ม ี
ÿารเคมีลงÿู ่ดิน ÿู ่น�้า ÿุขภาพคนก็ดีขึ้น ธุรกิจดีขึ้น
แน่นอน และเป็นจุดขายใĀ้นักท่องเที่ยวมาเมืองไทย 
ไม่ใช่แค่มาเที่ยวมากิน แต่มากินอาĀารที่ดีต่อÿุขภาพ 
โดยนักท่องเที่ยวมีÿ่วนขับเคลื่อนไปกับเราด้วย มาช่วย 
Contribute Movement ในÿิ่งที่คนไทยก�าลังท�า”
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เมื่อถึงüาระการรับมือกับภาüะüิกฤติของโลก และ
เüลาของการเปิดประเทýมาถึง กลยุทธ์ล�าดับถัดไปคือ  
“เราคยุกบั TCEB ü่าลกูค้าทีเ่ป็นไมซ์ มาร์เกต็ จะÿามารถ
ÿะÿมเอร์ิธพอยท์ได้ ผ่านการใช้บรกิารโรงแรม Āรอืร้าน
อาĀารที่มีเมนูอาĀารอินทรีย์ คือเมื่อซ้ือเมนูอินทรีย์  
กจ็ะได้ÿะÿมแต้มเอร์ิธพอยท์ ซึง่ก�าลังเปิดตüัท่ัüประเทý
ตัüอย่างเช่น ถ้าผู้บริโภคไปเที่ยüภูเก็ต แล้üซื้อผักคะน้า
อินทรีย์จากร้านอาĀารที่อยู ่บนโทก้า แพลตฟอร์ม  
จานละ 100 บาท ก็จะได้ 4 แต้มเอร์ิธพอยท์ ทกุ 25 บาท  
เท่ากับ 1 เอิร์ธพอยท์”

ฝ่ังผูป้ระกอบการเองทีอ่ยากมาอยูบ่นโทก้า แพลตฟอร์ม
กÿ็ามารถเข้าไปเลอืกซือ้üตัถดุบิอนิทรย์ีบนแพลตฟอร์ม 
ที่ต้องการน�ามาท�าเมนูอาĀาร โดยÿามารถซื้อตรง
กับเกþตรได้เลย รายการต่างๆ ก็จะถูกบันทึกลง
แพลตฟอร์มü่ามกีารใช้üตัถุดบิอินทรย์ีจรงิ จ�านüนเท่าไร
อรุþยังบอกอีกü่า ที่ท�ามากกü่านั้นคือเรื่อง Carbon 

Footprint เพราะเกþตรอินทรีย์ช่üยลดคาร์บอน  
โดยฟีเจอร์ของโทก้า แพลตฟอร์ม ซึ่งผู ้ประกอบ
การÿามารถใช้แพลตฟอร์มจัดการขยะ การท�าขยะ
รีไซเคิลได้อย่างถูกüิธี เพื่อลดคาร์บอนได้ด้üย นอกจาก
นั้นการใช ้โทก้า แพลตฟอร์ม เท ่ากับมีÿ ่üนร ่üม
เปลีย่นแปลงพฤตกิรรมบางอย่างในÿังคม เป็นการÿ่งต่อ 
ÿังคมอินทรีย์ÿู่ทุกĀ่üงโซ่อาĀาร และยังกระตุ้นใĀ้เกิด 
คüามต้องการเพิ่มขึ้น

“ÿังคมอินทรีย์ ไม่ใช่ขับเคลื่อนเพื่อธุรกิจของตัüเอง แต่
ช่üยเรื่องÿิ่งแüดล้อมและÿังคม ในอนาคตทุกคนจะมี
แอปพลเิคชนัตüันีไ้ปจงัĀüัดไĀนมเีมนอิูนทรย์ี ร้านไĀนมี  
ก็ไปอุดĀนุนได้ พอมีคüามต้องการมากๆ เกþตรกร
ก็จะĀยุดใช้ÿารเคมี Āันมาท�าเกþตรอินทรีย์แทน”  
คüามĀüังของอรุþคือผลลัพธ์ÿูงÿุดที่ได้ คือÿังคม 
ปลอดÿาร โลกไร้ÿารพþิ คนปลอดภยั อยูก่บัดินด ีน�า้ใÿ  
อากาýบริÿุทธิ์
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The third-generation heir of Suan Sampran, 
Arrut  Navaraj, is developing Suan Sampran,  
located at Sampran District, Nakhon Pathom 
Province, which was the center of recreation 
for generations, to be more accessible for the 
community and general public.

“Sampran Model is a society support business 
model. Now, I am introducing the innovation 
known as TOCA Platform to farmers and  
entrepreneurs, to drive together towards an  
organic society based on a fair business 
basis.”

The founder of the Sampran Model told about 
his new step that goes further than before. The 
goal is to create a sustainable organic society.  
“At the beginning, we wanted to create a selling  
point that is different from other hotels. 
Therefore, we tried to grow organic fruits and 
vegetables to serve our customers. It’s also 
a personal preference. At first, we couldn’t 
grow much, so we contacted nearby farmers to 
plant and sell them to us.”  It was 11 years ago. 
At the first start, Arrut couldn’t make large 
productivity because he lacked knowledge.  
So, he kept thinking outside the box.
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สวนสามพราน 
เริ่มทำาเกษตรอินทรีย์

2548

Suan Sampran has started 
an organic farm

2005

ก่อตั้งมูลนิธิสังคมสุขใจ 
เพื่อขับเคลื่อนสามพรานโมเดล

2557

Sookjai Foundation 
was founded to drive the 

Sampran Model

2014

ริเริ่มโทก้า แพลตฟอร์ม 
และก่อตั้งสมาคมผู้บริโภค 

อินทรีย์ไทย
2562

TOCA Platform and Thai  
Organic Consumer Association 

were founded

2019

โทก้า แพลตฟอร์ม 
เปิดตัวระบบเอิร์ธพอยท์ 

2564

TOCA Platform has launced 
Earth Points system

2021

“In the past, the hotel bought fruits and  
vegetables from middlemen. When we went 
to the farmers, we set the condition that 
the fruits and vegetables sent to us must be  
chemicals free, but they had never planted 
without chemicals. So, we were like urging 
them to stop using chemicals and turn to 
organic farming instead.”

Arrut started a “non-toxic society” from 
the source upstream like vegetables and 
fruits in farms. When farmers stop using 
chemicals, they can reduce costs. In the old  
agricultural cycle, growing plants required 
chemicals to increase yields of agricultural 
crops while the product price was forced 
down, causing  a cumulative debt followed by 
the negative effect on both the environment 
and health.

Arrut moved on the next step by finding 
other hotel partners and inviting the TAT 
to partner with TOCA. He established Thai 

Organic Consumer Association or “TOCA”, 
and registered as a juristic person 2 years 
ago. “We think that there should be a central  
organization where knowledge can be shared 
and co-driven based on a fair business.  
We need to cooperate and look at everything 
in the big picture. What we have done with 
TAT is the organic tourism. We use tourism 
as the tool.”

The TOCA Platform Arrut mentioned, 
funded by National Innovation Agency 
(NIA), is the latest innovation. In the first 
phase, farmers were required to record  
information. There were no trades yet. It was 
the world’s first platform to use the Earth 
Points system, launched on October 16, 2021. 
Many operators participated.

“Organic society is not driven for one’s own 
business, but it helps improve the environment  
and society. In the future, everyone will use 
this application.”
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สังคมอินทรีย์ ไม่ใช่ขับเคลื่อน 
เพ่ือธุรกิจของตัวเอง

แต่ช่วยทั้งสิ่งแวดล้อม
และสังคม
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SweeTneSS innovaTor

ประธานกิตติมศักดิ์ กลุ่มน�้าตาลมิตรผล
ประธานกิตติมศักดิ์ หอการค้าไทย และสภาหอการค้าแห่งประเทศไทย

อิสระ  ว่องกุศลกิจ

Honorary President of Mitr Phol Group
Honorary Chairman of The Thai Chamber of Commerce and Board of Trade of Thailand

iSara  vonGkuSolkiT

	 ทายาทรุ่นที่ÿองของครอบครัวผู้ผลิตน�้าตาล
	 รายใĀญ่ที่ÿุดของประเทศ	

	 พลิกวิธีคิดด้วยการÿร้างมูลค่าเพิ่ม
	 จากวัÿดุเĀลือใช้

	 ใช้นวัตกรรมเพื่อพัฒนาอุตÿาĀกรรมน�้าตาล
	 และ	Bio-based	ÿู่ระดับโลก

“ครอบครüัเราจนมาก่อน คนท่ีเก่งๆ มกัจะมาจากคนจน
เพราะต้องÿู ้เราเĀน็การต่อÿูข้องพ่อแม่พี่ๆ  มา เลยคดิü่า 
ต้องÿร้างใĀ้ดีที่ÿุด แรงบันดาลใจคือคิดถึงüงý์ตระกูล 
ครอบครัüเป็นĀลัก ต้องเป็นคนดีใĀ้คนยอมรับ” üิธีคิด
ของอÿิระ	ว่องกศุลกจิ นกัธรุกจิรายใĀญ่ทีเ่คยฝันอยาก
เป็นเกþตรกร แต่ต้องĀันมาท�าธุรกิจแทน 

ÿิ่งที่อิÿระจ�าได้แม่น คือการตลาดที่ได้จากไปเรียน
Āนังÿือที่ North Carolina “If you can do it, why 
can’t I do it better?” ĀลังจากจบบริĀารธุรกิจ  
อÿิระกเ็ดนิตามรอยครอบครüั ด้üยการท�างานในโรงงาน
น�้าตาลมิตรผล ซึ่งขณะนั้นยังเป็นการบริĀารธุรกิจ
แบบดั้ ง เดิมที่ เคยเป ็นมา “โรงงานเราเป ็นแบบ
ก่อÿร้างไปก่อน เขียนแบบทีĀลัง แต่ü ่าÿิ่งที่ดีคือ 
เริ่มเปิดกü้าง มีต่างชาติที่เป็นผู้เชี่ยüชาญอย่างüิýüกร 
เข้ามาท�างานด้üย มีการไปดูงานประเทýอื่นๆ เช่น 
ท�าไมแอฟรกิาใต้เก่ง มโีรงงานผลติมอีปุกรณ์เครือ่งจกัร 
เยอะแยะ เราไปดมูาĀมดและกลบัมาพฒันาเพือ่แข่งขนั 
กับเขา การไปดูงานจากทั่üโลกท�าใĀ้ท�างานได้ง่ายขึ้น  
ผมมองü่าเราจะÿามารถท�าอะไรได้อีกเยอะ What can 
we do more? เพราะแก้üน�้าไม่เคยเต็ม ต้องĀมั่นเติม
เรื่อยๆ” 
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“ผมมีเจตนาดีกับคนทุกคน ต้องการใĀ้เขาเป็นเĀมือน
กระจกÿ่อง ปรับปรุง พัฒนาไปด้üยกัน เมื่อผมกลับมา
รับผิดชอบ ผมจึงมีÿถาปนิกมาเขียนแบบ มีüิýüกรฝรั่ง
มาÿอนĀนังÿือใĀ้üิýüกรของเรา ผมเป็นผู้แปล ก็เรียนรู้
จากการแปลใĀ้เขาด้üย”

จากการบรĀิารธรุกิจแบบดัง้เดมิ ผÿานกบัการขüนขüาย
และใฝ่Āาข้อมูลคüามรู้ กลายเป็นการเริ่มต้นนüัตกรรม
แบบค่อยเป็นค่อยไป “ÿมัย 30-40 ปีที่แล้ü เราไม่รู้
เรื่องนüัตกรรม เราไปดูมาก็กลับมาเลียนแบบ เช่น  
ไปดูรถคีบอ้อยมาจากแอฟริกาใต้ ได้เĀ็นüิธีคิดของเขา  
มีค�าถามต่างๆ จนในที่ÿุดก็กลายมาเป็นข้อคิดü่า  
เราต้องท�าอย่างไรบ้าง ต้องมีผู้เชี่ยüชาญใช่ไĀม เราก็ไป
จ้างมา มีการพัฒนาปรับเปลี่ยนบ้างเพื่อใĀ้เĀมาะกับ
ของเรา เราน�าเข้าเครือ่งจกัรมาจากทกุที ่ทีไ่Āนดแีละถกู  
เราน�าเข้ามาĀมด”

อุปÿรรคครั้งใĀญ่ที่ท�าใĀ้มิตรผลแทบถึงทางตัน คือ
üิกฤติเýรþฐกิจในปี 2540 เมื่อการกู้เงินจากต่าง
ประเทýด้üยดอกเบี้ยร ้อยละ 5 ต่อปี ซ่ึงต�่ากü่า 
ในประเทýขณะนั้น ท�าใĀ้Āนี้ 8,000 ล้านบาท เปลี่ยน
เป็น 14,000 ล้านบาท ในชั่üข้ามคืน “เรากู้ดอลล่าร์ไü้  
แต่ไม่ได้ Protect ช่üงนั้นเราต้องมาทบทüนกันใĀม่ 
üิธีการท�างานเปลี่ยน การÿื่อÿารเปลี่ยน ก็เลยเริ่มมี
üิธีคิดที่จะมีนüัตกรรมขึ้นมา ÿมัยก่อนเราบอกกันü่า  
นüัตกรรมคือการพลิกจากĀน ้ามือ เป ็นĀลั งมือ  
แต่ผมบอกไม่ใช่ นüัตกรรมคือการปรับปรุงทีละนิด  

เราก็เริ่มใĀ้มีการแข่งขันกันในโรงงาน ถึงüิธีการที่จะ
ปรับปรุงพัฒนา มีการใĀ้รางüัล จนปัจจุบันนี้เรามีถึง 
5,000 นüัตกรรมที่เÿนอเข้ามา มีตั้งแต่โรงงานผลิต
ก้านอ้อย นüัตกรรมด้านการผลิต ด้านการตลาด ฯลฯ” 
ด้üยกลüิธีดังกล่าü ภายใน 5 ปี อิÿระก็ÿามารถก้าüพ้น
ปัญĀาได้ในที่ÿุด

เมื่อใดที่ประÿบปัญĀาและอุปÿรรค เขาพลิกüิธีคิดด้üย
การเพิ่มมูลค่า “เราต่อยอดจากÿิ่งที่เรามีอยู่ออกไป  
ใĀ้มีมูลค่าเพิ่มมากข้ึน เช่น ท�าน�้าตาลอยู่ ก็ต้องท�า
น�้าตาลที่มีราคาเพิ่มขึ้น Āรือถ้าเคยท�าน�้าตาลทรายดิบ 
ÿ่งออก เราก็ท�าเป็นน�้าตาลทรายขาüÿ่งออก เพื่อไม่ใĀ้ 
เคร่ืองจักรในโรงงานĀยุดเฉยๆ ช่üงไม่มีอ ้อยเข้า  
การท�างานÿีเ่ดอืนĀยดุแปดเดือน มนัไม่ได้ประÿทิธภิาพ”
 
จากธุรกิจผลิตน�้าตาล üัÿดุเĀลือใช ้ก็ยังมีการใช ้
ประโยชน์ต่อ “เรามกีารพฒันาชานอ้อยใĀ้เป็นพลงังาน
จนมีประÿิทธิภาพ ใช้แล้üมีเĀลือ ก็ขายไฟฟ้าใĀ้กับการ
ไฟฟ้าฝ่ายผลติ เราใช้ทกุÿ่üนของอ้อย มกีารน�ากากอ้อย 
ไปท�าไฟฟ้าĀรือท�าปุ๋ย กากน�้าตาล เอาไปผลิตยีÿต์  
ท�าเป็นเอทานอล เป็นปุ๋ยน�้า เราไม่มีของเĀลือเลย
เปลี่ยนมาเรื่อยๆ พัฒนามาเรื่อยๆ”

ขณะที่มิตรผลริเริ่มโมเดล BCG อิÿระü่านโยบาย 
ภาครัฐแต่ละยุคÿมัย ก็ยังเป็นปัญĀาอุปÿรรคต่อเนื่อง 
มายาüนาน “ช่üง 25 ปีที่แล ้ü ชาüไร ่อ ้อยเดิน
ขบüนบ่อย เราก็ต้องไปบริĀารจัดการ ซึ่งไม่ได้ง่าย  
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เพราะต้องคลุกคลี ใกล้ชิดกับเขามาก ต้องÿามารถ 
ที่จะท�าความเข้าใจ อยู ่ด ้วยกันได้ ตอนนี้ผมไม่ได้
ท�างาน Day to Day ผมกไ็ปโรงงาน ไปเยี่ยมชาวไรอ่อ้ย 
เป็นĀลัก คุยเรื่องการผลิต อะไรจะช่วยเขาใĀ้ดีขึ้นได้  
ความเป็นอยู่เป็นอย่างไร ÿ่วนการบริĀาร เขาจะไปคุย 
กันเอง แต่ละธุรกิจจะใช้แผนอย่างไร เราดูในเรื่องของ 
รีเทิร์นว่ากี่ปี ความเÿี่ยงคืออะไรท�านองนั้น”

ปัจจัยÿ�าĀรับการขับเคลื่อนองค์กรไปÿู ่อนาคตใน 
มุมมองของอิÿระ “ต้องเป็นÿิ่งท่ีเราเชี่ยวชาญและ 
พัฒนาได้ ต้องมีความรู้ การวิจัย พัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ดี  
ต้องเป็นเทรนด์ของอนาคตด้วย มติรผลมกีารพฒันาจาก
น�า้ตาลใĀ้มมูีลค่าÿงูขึน้ด้วยการท�าพลงังาน อาĀารเÿรมิ  
อาĀารÿตัว์ อาจจะมาจากผลติภณัฑ์ของเราĀรอืน�าของ
คนอื่นมาผÿมด้วย เป็น Functional food ถ้าพัฒนา 
ขัน้ÿงูขึน้ไปอกี กจ็ะเป็น Cosmetic ใช้ Wax Āรือเปลือก
ของอ้อยท�าเป็นเครื่องÿ�าอางได้Āมด”

อย่างไรกต็าม ÿถานการณ์โควิด 19 ไม่เคยท�าใĀ้มติรผล
Āยดุนิง่ “เราÿะดุดเรือ่งการÿ่งออก เพราะตูค้อนเทนเนอร์ 
ไม่พอ ท�าใĀ้การขนÿ่งแพงขึ้น แต่ÿิ่งที่ตามมาคือ 
เราได้พัฒนากรอบความคิด เมื่อเราขายตรง เราจะได้ 
ข้อเÿนอแนะว่าเขาต้องการอะไร ความÿมัพนัธ์กบัลกูค้า
ดีขึ้น ขณะเดียวกันเราก็ผลิตเจลและแอลกฮอล์เยอะ 
ตัง้แต่ก่อนÿถานการณ์โควดิ กÿ่็งไปช่วยลกูค้า ร้านอาĀาร  
โรงพยาบาล ÿถานีต�ารวจ กลายเป็นโอกาÿช่วยคน  
เราตัง้งบ 1,000 ล้านบาท เพือ่จะช่วยÿนบัÿนนุอปุกรณ์
เครื่องมือทางการแพทย์ไปทั่วประเทศ” 
 
วิธีคิดเพ่ือการอยู่รอดในÿภาวะเช่นนี้ “ต้องช่วยตัวเอง  
และพัฒนาองค์กรของเราใĀ ้มีประÿิทธิภาพ ท�า
ผลิตภัณฑ์ใĀ้มีคุณภาพ มีการพัฒนาอยู ่ตลอดเวลา
ĀาตลาดใĀม่ๆ เข้าใจใĀ้ถึงลูกค้า แล้วก็ÿื่อกับÿถาบัน
การเงินใĀ้ดีว่า เราท�าอะไรอยู ่ เขาจะได้ซัพพอร์ต 
เราได้”

146



Isara Vongkusolkit is the second-generation 
heir of the country’s largest sugar production 
family who used to carry business debt up 
to 14,000 million baht. But in 2021, isara 
was in the list of the billionaires of Thailand, 
ranked 24th with assets of 50.2 billion baht. 

“My family was once poor. Talented people 
tend to come from poor families because they 
must struggle and fight. I saw my parents and 
siblings always fight for living. So, I promise 
myself that i will do my best as well. My 
inspiration is my concern about my family.  
Family comes first. I must be good to be  
accepted.”

What Isara never forget is the marketing 

that he studied in north Carolina, “if you  
can do it, why can’t i do it better?”

after completing business administration, 
isara followed in the footsteps of his family  
by working in the Mitr Phol Sugar Factory 
which at that time was still the traditional 
business company. “It was built even  
before the blue print was designed. it’s good 
that we were open minded. we recruited 
the foreigners who were experts in  
engineering to work with us. We provided 
the study visits overseas; like finding why 
South africa was good. There were many 
factories with machineries and equipment  
we have visited, and we came back to develop 
ours to compete with them.”
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พัฒนาจากอุตสาหกรรมครัวเรือน 
ผลิตน้ำาเชื่อมเข้มข้น สู่อุตสาหกรรม

โรงงานผลิตน้ำาตาลทรายของตัวเอง

2489 - 2499

From a small family business 
producing condensed syrup, 
to set up its own sugar mill

1946 - 1956

ก่อตั้งศูนย์นวัตกรรมและ
การวิจัยมิตรผล แห่งแรก  

ที่จังหวัดชัยภูมิ

2540

The first Mitr Phol 
Innovation & Research  
Center was established

1997

ก่อตั้งโรงไฟฟ้าชีวมวล 
สองแห่งแรก ที่จังหวัดสุพรรณบุรี 

และจังหวัดชัยภูมิ

2545

The first two bio power plants 
were established in  

Suphanburi and Chaiyaphum

2002

ก่อตั้งโรงผลิต
เอทานอลแห่งแรก 
ที่จังหวัดชัยภูมิ

2548

The first ethanol plant 
was established in  

Chaiyaphum

2005

“Observing factories around the world helps 
work much more easily. i looked at what 
else we can do. what can we do more? 
My glass is never full. I keep filling it. I have 
good intentions with everyone. I want them 
to be like a mirror, reflect, improve, and  
develop together. When I was in charge, I had 
architects to draw, and foreign engineers to 
teach our engineers. i was a translator who 
also learnt while i was translating.”

The traditional business administration  
combined with striving and seeking  
information and knowledge had become 
a gradual start of innovation. “When  
there was an expert, we hired them. we also 
developed our own. We imported machines 
from everywhere. We selected all good ones 
with reasonable prices.”

a big obstacle that almost brought Mitr Phol 
to a dead end was the economic crisis in 1997.
The loan from abroad with 5% interest, 
which was lower than the interest rate in  
the country at the time, made the debt of  
8,000 million baht turned into 14 billion baht 
overnight. However, Isara was able to step out  
of the problem within 5 years. So, no matter 
what crisis he faces, he must be able to  
cope with.

“To survive, you have to save yourself and 
develop the organization to be effective. 
Make products with quality and improve 
all the time. Find new markets. understand 
customers and communicate well with the 
financial institutions  about what we are doing 
so that they support us.”
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นวัตกรรม อาจไม่ใช่การ 
พลิกจากหน้ามือเป็นหลังมือ  

แต่คือการปรับปรุงทีละนิดๆ 
ให้ดีขึ้นเรื่อยๆ 
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The founders who drive the business that is in tune with the 
new global economy and foresee the trends in order to form 
innovative organization that is adaptable to all circumstances.

ผู้กำ�หนดแนวท�งก�รดำ�เนินง�นซึ่งสอดคล้องกับบริบทของ
เศรษฐกิจโลกยุคใหม่ ค�ดก�รณ์อน�คต สังเกตเทรนด์ เปลี่ยน
สู่องค์กรนวัตกรรมที่ขยับ ปรับ รับมือทันกับทุกสถ�นก�รณ์

Economic Crisis
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wonder woman

ประธานคณะกรรมการบริษัท และประธานเจ้าหน้าที่บริหารกลุ่ม
บริษัท ดับบลิวเอชเอ คอร์ปอเรชั่น จ�ากัด (มหาชน)

จรีพร จารุกรสกุล

Chairman and Group Chief executive officer 
wHa Corporation Public Company Limited 

JareePorn JarukornsakuL

	 นักธุรกิจหญิงที่สามารถน�าพาธุรกิจให้
	 ก้าวกระโดดกว่า	10	เท่า	ภายใน	8	ปี

	 มีบริษัทในเครือกว่า	60	บริษัท	
	 มูลค่าตลาด	150,000	ล้านบาท

		 ส�าหรับคนทั่วไปอาจเป็นเรื่องชวนให้มหัศจรรย์
	 แต่ส�าหรับเธอมีค�าถามว่า	จะเร็วกว่านี้ได้อีก
	 หรือไม่

นักธุรกิจหญิงที่สามารถนำาพาธุรกิจให้ก้าวกระโดดกว่า 
10 เท่า จาก 6,700 ล้านบาท สู่ 80,000 ล้านบาท 
ภายในระยะเวลาเพียง 8 ปีนับจากวันที่นำาบริษัทเข้า 
จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ ปัจจุบันดับบลิวเอชเอ กรุ๊ป  
มีมูลค่าตลาด 150,000 ล้านบาท สำาหรับคนท่ัวไป อาจเป็น 
เร่ืองชวนให้มหัศจรรย์ แต่สำาหรับจรีพร	 จารุกรสกุล	 

หญิงเก่งแห่ง ดับบลิวเอชเอ กรุ๊ป ที่มีบริษัทในเครือกว่า 
60 บริษัท กับธุรกิจที่รุดหน้าอย่างรวดเร็วนั้น มีคำาถาม
กับตนเองว่า จะเร็วกว่านี้ได้อีกหรือไม่ “ถ้าเทียบกับ
ธุรกิจปกติ ถือว่าเราโตไวมาก เเต่ถ้าเทียบกับสตาร์ทอัพ 
คนรุ่นใหม่ ถือว่าไม่เร็วมาก สตาร์ทอัพบางรายเพียง 
4-5 ปี ก็เป็น Unicorn (ธุรกิจสตาร์ทอัพที่มีมูลค่า 
บรษิทัมากกว่า 1,000 ลา้นเหรยีญดอลลารส์หรฐั) แลว้”

จรีพรก่อตั้งดับบลิวเอชเอ ด้วยเงินเพียง 1 ล้านบาท  
เพือ่รกุธรุกจิโลจสิตกิส ์เมือ่ 18 ปกีอ่น ขณะทีห่ลายคนยงั 
ไมเ่ขา้ใจวา่คอือะไร “ตอนอยู ่ป.6 เขยีนเรยีงความถงึครู
วา่…โตขึน้อยากเปน็เเมค่า้ ความหมายของเราคอื อยาก
เป็นนักธุรกิจ จะสร้างโลกสร้างอาณาจักรของตัวเอง  
พออายุ 26 ก็เปิดบริษัทเเรกเเล้ว คือ S&J Holding  
เป็น Trading Company สิบปีต่อมา อายุ 36 ปี ก็ตั้ง 
ดับบลิวเอชเอ ขึ้นเมื่อปี 2546”
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จรีพรสำาเร็จปริญญาตรีด้านสาธารณสุข จากมหาวิทยาลัย
มหิดล แต่เม่ือกระโจนเข้าสู่แวดวงธุรกิจ ก้าวต่อไป
จึงเป็นการเรียนปริญญาโทต่อด้านบริหารธุรกิจจาก
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ พ่วงด้วยการเรียนหลักสูตรต่างๆ 
อีกมากมาย นอกจากแผนการศึกษาแล้ว แผนชีวิตก็เป็น 
จังหวะเป็นข้ันตอน จรีพรแบง่ชว่งชีวติตนเองไวเ้ปน็ 6 ชว่ง 
คือช่วงค้นหาตนเอง ช่วงร่ำาเรียนหาความรู้ ช่วงเริ่ม 
สรา้งฝนั ชว่งสรา้งอาณาจกัรดบับลวิเอชเอ กรุป๊ ชว่งลา่ 
อาณานคิมดว้ย M&A (Merges & Acquisitions ควบรวม 
และเข้าซ้ือกิจการ) และช่วงการตอบแทนคืนสู่สังคม 

“ช่วง M&A เราเริ่มซื้อ บมจ. เหมราชพัฒนาที่ดิน  
ผู้พัฒนานิคมอุตสาหกรรมที่ใหญ่ที่สุดของเมืองไทย 
โดยใช้เงิน 43,000 ล้านบาท ซึ่งจากนี้ไป เราจะสร้าง
อาณาจักรไปเรื่อยๆ เเต่เราต้องคืนกลับสู่สังคม ต้ังเเต่
การทำาเรือ่งบริจาค การใหท้นุศกึษา เรือ่งศาสนา สขุภาพ 
ทำาโรงพยาบาลสนาม เเละให้ความรู้ ด้วยการบรรยาย 
ในที่ต่างๆ แม้จะใช้พลังกับเวลาเยอะ แต่ถึงจุดหนึ่งเเล้ว
ตอ้งใหอ้ะไรแก่สงัคม เปน็การสอนคน สรา้งคนรุ่นถดัไป 
สร้างสตาร์ทอัพต่อไป” 

ย้อนกลับไปช่วงปี 2555 ซึ่งขณะนั้นยังไม่มี EEC ธุรกิจ 
โลจิสติกส์รุ่งเรืองมาก และธุรกิจของดับบลิวเอชเอก็ 
กำาลังไปได้สวย กระท่ังเข้าไปซ้ือ บมจ. เหมราชพัฒนาท่ีดิน 

“การที่ดับบลิวเอชเอไปซื้อเหมราชเป็นเรื่องสะเทือน
วงการมาก บอกว่า ‘ปลาเล็กไปกินปลาใหญ่’ ท้ังท่ีตอน
น้ันเราก็ไม่ได้เล็กกว่าเหมราช Market Cap ใกล้เคียง
กัน คือ 30,000 กว่าล้าน”

จรีพรเจอคำาถามไม่น้อยว่า ไฉนจึงเลือกธุรกิจนิคม
อุตสาหกรรมที่กำาลังซบเซา เนื่องจาก FDI (Foreign 
Direct Investment) มีปัญหาค่าเเรงเเพง คนงานน้อย 
ขณะที่ประเทศเพื่อนบ้านเร่งพัฒนาเรื่องดังกล่าวสุดตัว

“เราไม่ได้ซื้อธุรกิจ Sunset แต่เป็นธุรกิจที่มีมูลค่า
มหาศาลอยู่ข้างใน เหมือนเห็นทะเลทราย เเต่ไม่รู้ว่า 
ใต้ทะเลทรายมีบ่อน้ำามัน เราเห็นมูลค่าของนิคม
อุตสาหกรรมในนั้นเยอะมาก ทั้งที่ดิน กลุ่มลูกค้า 
ระดับโลกและธุรกิจที่ขยายฐานได้ เช่น ธุรกิจน้ำา 
พลังงาน และอื่นๆ”

หลังจากซื้อเหมราช จรีพรก็จัดแบ่งกลุ่มธุรกิจของ 
ดับบลิวเอชเอ กรุ๊ป ออกเป็น 4 กลุ่ม ได้แก่ โลจิสติกส์ 
นิคมอุตสาหกรรม สาธารณูปโภคเเละพลังงาน และ
ดิจิทัล แพลตฟอร์ม หลังจากการแบ่งกลุ่มธุรกิจแล้ว  
ขัน้ตอ่ไปคอืการเดนิสายทำา Road Show ทัง้ในประเทศ
เเละต่างประเทศทั่วโลก 

“ดับบลิวเอชเอ กรุ๊ป นำาเทคโนโลยีมาใช้ในเเต่ละกลุ่ม
ธรุกจิ ทีเ่รยีกวา่ Digital Innovation เพือ่ซพัพอรต์ทัง้สี ่
กลุ่มธุรกิจ เช่น กลุ่มโลจิสติกส์ มีการนำาเอาเทคโนโลยี 
Autonomous มาใช ้การทำา Operation เเบบอตัโนมตั ิ 
รวมทัง้การนำาเทคโนโลย ี IoT มาใชเ้พือ่พัฒนาคลงัสนิคา้
ให้เป็นดิจิทัล กลุ่มนิคมอุตสาหกรรมก็มี Smart Eco 
Industrial Estate, Smart Transformation, Smart 
Traffic, Smart Security  ส่วนกลุ่มสาธารณูปโภค เราก็ทำา 
Smart Metering, Smart Water Management 
พลังงานก็ทำา Smart Energy Platform ทำาให้แต่ละ
กลุ่มก็มีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง 

การทำา Digital Transformation ไม่ใช่เพียงเรื่อง
ของเทคโนโลยีที่ทันสมัยเท่านั้น ดับบลิวเอชเอ กรุ๊ป
ยังได้ปรับโครงสร้างองค์กร กระบวนการทำางาน การ
บริหารจัดการธุรกิจทั้งหมด ตั้งแต่กระบวนการคิด 
การออกแบบ การสร้างประสบการณ์ให้แก่ลูกค้า  
การบริหารทรัพยากรต่างๆ ไปจนถึงวัฒนธรรมของ
องค์กร เพื่อให้เกิดความสำาเร็จในระดับองค์กรของ 
ดับบลิวเอชเอต่อไป”
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การบริหารจัดการได้อย่างลงตัวเช่นนี้ หากจะกล่าวว่า
มาจากคณุลกัษณะเฉพาะบคุคลของจรพีรเอง กไ็มน่า่จะ
ผดิเทา่ไร “มนัเปน็ความรูส้กึขา้งในเกดิจากหลายๆ สว่น  
จากการหาความรู้ เรียนรู้ อ่าน ดูงาน มองภาพใหญ่
ให้ได้ สุดท้ายจะไปทางทิศทางไหน อย่างตอนที่เราตั้ง 
ดับบลิวเอชเอด้วยธีมโลจิสติกส์ ซึ่งกว้าง เราเลือกที่จะ
ทำาสิง่ทีใ่หญท่ี่สดุเเละยาก คอืทำาเรือ่งคลงัสนิคา้เเบบใหม ่ 
ในคอนเซ็ปต์ Built-to-Suit สร้างตามความต้องการ
ของลูกค้า เพื่อช่วยให้มีประสิทธิภาพสูงสุด เเละลด
ต้นทุนมากท่ีสุด เมื่อมันใช่ ดับบลิวเอชเอ เลยแจ้งเกิด 
ณ ตอนนั้น” 

“ส่วนทีมงาน ผู้บริหารเราเก่งมาก เก่งกว่าเราทุกคน  
เราทำางานกนัเปน็ทมี วางกลยทุธ ์วางแนวทาง ตอ้งชดัเจน 
มีการติดตามผล มีการคุยต่อเนื่องตลอด ประเทศไทย 
ยังเป็นจุดหมายปลายทางของการลงทุนอยู่ ฉะนั้นเรา
จะทำาอะไร ต้องมองให้ไกล ตอนนี้คนถามเรื่องน้ำาท่วม 
ที่ผ่านมาโครงการของดับบลิวเอชเอ กรุ๊ป ไม่ได้รับ 

ผลกระทบจากวิกฤติน้ำาท่วมแต่อย่างใด เน่ืองจาก
ก่อนที่เราจะลงทุน จะมีการเช็คระดับน้ำา 30 ปี ตอน
หลังเพิ่มขึ้นเป็น 80 ปี พอเช็คเสร็จ การก่อสร้างถนน
ของโครงการต้องสูงกว่าระดับน้ำา 30 ปี กี่เซนติเมตร
ว่าไป คานต้องยกสูง คอนโทรลเซ็นเตอร์ห้ามอยู่ที่พื้น  
สิ่งเหล่านี้เราทำาหมดทุกอย่าง”

“เราไม่ได้มองว่าอะไรเป็นปัญหา มองเป็นความ
ท้าทายมากกว่า ถ้าธุรกิจใหญ่ขึ้น องค์กรใหญ่ข้ึน  
สิ่งท่ีมา Challenge ต้องยาก ต้องซับซ้อนขึ้นเรื่อยๆ 
จะจัดการตรงนั้นอย่างไรมากกว่า อยู่ที่ว่าจะผ่าน
ไปได้ไหม เเล้วเอาความท้าทายไปสร้างความเจริญ
เติบโต คนที่จะเป็น Founder ต้องมีอย่างนี้ให้ชัดเจน  
ต้องเปลี่ยนความคิด” 

“ในอนาคต เรามีแผนจะขยายธุรกิจทั้งในแนวกว้าง
และแนวลึก และเติบโตขึ้นเป็นบริษัทระดับโลก รวมถึง 
ก้าวไปสู่การเป็นบริษัทด้านเทคโนโลยีให้ได้”
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Jareeporn Jarukornsakul is a business 
woman who led a business that jumped 
from 6.7 billion baht to 80 billion baht 
in just 8 years, following the company’s 
listing on the stock exchange (currently, 
wHa Group has a market value of 150 billion  
baht).

It may be a miracle for the typical individual. 
But for her, a business group executive with
more than 60 affiliated companies and  
businesses, the question is if it can get any 
faster.

Jareeporn founded wHa Corporation with 
only 1 million baht to enter the logistics 
business 18 years ago, when few people still 
understood what it was. Her childhood dream 

was to become a businesswoman and to create 
her own empire. Therefore, she pursued her 
studies and planned her life step by step to 
reach her destination.

Jareeporn has divided her life into 6 periods:  
self-discovery, learning, achieving her 
dreams, building the wHa empire, mergers 
& acquisitions, and giving back to society.

Jareeporn shook business and industry when 
she decided to acquire Hemaraj Land and 
development PLC. for 43 billion baht, when 
the sector was experiencing a slump. and her 
answer was: “we see a lot of value in these 
industrial estates, including the land itself, its 
global customers and expandable businesses 
such as water, power and so on.”
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ก่อตั้งบริษัท 
ดับบลิวเอชเอ คอร์ปอเรชั่น 

จำากัด
2546

WHA Corporation Co., Ltd. 
was established.

2003

บริษัท ดับบลิวเอชเอ คอร์ปอเรชั่น 
จำากัด (มหาชน) จดทะเบียน 

ในตลาดหลักทรัพย์ฯ
2555

Listed on SET 
“WHA Corporation PCL.”

2012

ปรับโครงสร้างองค์กรใหม่
โดยแบ่ง 4 กลุ่มธุรกิจ

2559

Restructured 
into 4 business groups

2016

ปรับองค์กรพร้อมก้าวสู ่
การเป็น Tech Company
2562-ปัจจุบัน

Transforming to 
Tech Company

2019-Present

Jareeporn then divided wHa’s business 
into four hubs:  Logistics, Industrial estates, 
utilities and Power, and digital Platform. 
The next step was to conduct road shows 
to promote the businesses inThailand and 
around the world.

wHa Group has been calling on technology  
to  support  the four  business  hubs,  
under the digital Innovation policy. The  
Logistics hub has brought autonomous 
technology for its operations and IoT to 
digitize warehouses. The Industrial estates 
hub has introduced the smart eco industrial  
estate, smart transformation, smart traffic, 
and smart security. The utilities unit has 
implemented smart metering and smart  
water management, while the Power unit has  
developed a smart energy platform.

she said that the secret to her success is 

having access to a lot of information that  
can give you a global view. “It’s a gut sense 
that stems from many sources-acquiring 
knowledge, learning, reading, observing other 
businesses and looking at the big picture. we 
set up the wHa Group with an open-ended 
logistics theme. we chose to do the biggest 
and most difficult thing which is designing  
and creating built-to-suit warehouses,  
according to the customer’s requirements,  
to maximize efficiency and reduce costs.  
This is what made wHa Group stand out.

Jareeporn explains that the key to success is 
teamwork, plus a clear strategy and direction.  
“we perceive things as a challenge rather than 
a problem. as the business gets bigger, the 
challenges get harder and harder. It’s up to us 
to deal with it and to overcome the obstacles. 
To be a Founder, you must possess these 
characteristics and change your thinking.”
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ถ้าธุรกิจใหญ่ขึ้น  
Challenge ต้องยากขึ้น 
เราไม่ได้มองว่าเป็นปัญหา  
แต่มองเป็นความท้าทาย
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World retail

ประธานเจ้าหน้าที่บริหารกลุ่มบริษัท สยามพิวรรธน์

ชฎาทิพ จูตระกูล

Chief executive officer, Siam Piwat Group

ChadatiP Chutrakul

	 นักธุรกิจหญิงไทยคนแรก	ที่ได้รับการจารึก
	 ชื่อใน	World	Retail	Hall	of	Fame	
	 ของสภาการค้าปลีกโลก	

	 ผู้บริหารศูนย์การค้า	ICONSIAM	ซึ่งชนะเลิศ
รางวลั	MIPIM	Awards	ศนูย์การค้าทีด่ทีีส่ดุในโลก	 
รางวัลโครงการที่ออกแบบดีที่สุดในโลก	
จากสมาคมศูนย์การค้าโลก	และรางวัลชนะเลิศ	
สาขาศนูย์การค้าทีด่ทีีส่ดุ	จากเวท	ีMAPIC	Awards 

 เชือ่ว่าธรุกจิทีป่ระสบความส�าเรจ็ต้องได้เพือ่นเพิม่ขึน้

ชฎาทพิ	จตูระกลู	เข้ารบังานในบรษิทั สยามพวิรรธน์ จ�ากดั 
ต่อจากบดิา พลเอกเฉลมิชยั จารวุสัตร์ ในต�าแหน่งกรรมการ 

ผูจ้ดัการ บรษิทั บางกอกอนิเตอร์คอนตเินนตอลโฮเตล็ส์  
จ�ากัด ผู ้สร้างโรงแรมสยามอินเตอร์คอนติเนนตัล  
“คุณพ่อใจกล้ามากที่ท�า Architecture ที่ทั้งโลกจ�าได้  
ออกแบบโดย American Italian architect เป็น
อาคารแรกที่ใช้สถาปนิกต่างชาติ เปิดเมื่อปี 2508 
คุณพ่อตัดหนังสือพิมพ์ไว้หมด ตอนนั้นมีค�าวิจารณ์ว่า 
เป็นตึกที่น่าเกลียด จะไทยก็ไม่ใช่ จีนก็ไม่เชิง เหมือน
หมวกคนเวียดนาม คุณพ่อบอกว่าการท�าสิ่งที่เป็น
เรื่องแปลกใหม่ ไม่ใช่เรื่องง่าย แต่ถ้าเรามั่นใจว่าสิ่งนั้น 
เป็นนวตักรรม และเราท�าเป็นคนแรก เราต้องกล้ารบัฟัง 
ค�าวิพากษ์วิจารณ์ทั้งหมด ไม่ว่าจะดีหรือไม่ดี ค�าติชม
ของลูกค้าคือกระจก ที่ส่องให้เห็นตัวเราเอง สิง่ไหนจรงิ
กแ็ก้ไขปรบัปรงุ ถ้าเราท�าไม่ดีก็ขอโทษ ส่ิงท่ีใครชมมา 
ก็เป็นก�าลังใจ เป็นปกติของการท�างาน”
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กระทัง่ 48 ปีต่อมา เม่ือบดิาให้ทบุโรงแรมสยามอนิเตอร์
คอนติเนนตัล เพื่อปรับแผนธุรกิจใหม่ ค�าวิพากษ์ที่เคย
รนุแรงในยคุหนึง่กลบัตรงกนัข้าม “พอคณุพ่อให้ทบุ กถ็กู
ต่อว่าเยอะมากว่า สยามอนิเตอร์คอนฯ เป็น Landmark  
ของประเทศ ทุบได้อย่างไร คุณพ่อบอกว่าทุกๆ อย่าง 
มันเป็นความคิดเห็นของคน มันมาแล้วก็ไป อยู่ที่เราจะ
มองความคิดเห็นบวกและลบเหล่านั้นให้เป็นประโยชน์
กบัเราได้อย่างไร เราถกูสอนให้คดิแง่บวกทกุอย่าง แม้แต่
เรื่องน่ากลัวก็ต้องปรับให้เป็นแง่ดีให้ได้” 

ด้วยเหตุที่องค์กรซึ่งชฎาทิพเป็นผู ้บริหาร ล้วนแล้ว
แต่เป็นศูนย์การค้าใจกลางเมือง ที่เป็นชีวิตของคนอีก
จ�านวนมาก เม่ือใดก็ตามที่มีสถานการณ์เกิดขึ้น ย่อม
หลีกเลี่ยงผลกระทบมิได้ “สยามเป็นย่านที่ได้รับความ
สนใจทุกสมัย เรื่องดีที่สุดร้ายที่สุดมีทั้งนั้น อยู่มา 35 ปี  
เจอท้ังวิกฤติเศรษฐกิจ ลดค่าเงินบาท IMF ทับซ้อน
กับการสร้างรถไฟฟ้า จากสุขุมวิทไปสยามสามช่ัวโมง  
แถวนั้นเป็นทะเลโคลนจนคนไม่เช่ือว่าจะเป็นท�าเลทอง
ไปได้อย่างไร ก็เจอมาแล้ว”

เมือ่มวีกิฤตสิถานการณ์โควดิ 19 กท้็าทายการแก้ปัญหา 
จากเธอด้วยเช่นกัน “ตอนโควิด 19 เราก็ต้องเรียนรู้
วทิยายทุธ์ว่าจะประคบัประคองพนัธมติร ซึง่เป็นร้านค้า
ทีม่อียูก่ว่า 5,000 รายได้อย่างไร เรากต้็องดแูลธรุกจิเขา
เหมอืนเป็นธรุกจิของเราเอง เรยีนรูกั้บทกุคน ใช้เวลากบั  
Retailer เชื่อว่าคนเหล่านี้คือครู ฉะนั้นเราก็ต้องเรียน
จากเขา ทุกคนมีวิสัยทัศน์และนวัตกรรมในตัวเอง  

ส่วนเรามเีครอืข่ายในต่างประเทศเยอะมาก กแ็ลกเปลีย่น 
ความรู้กันไป เราท�า Knowledge Hub มีหน่วยงาน
เพื่อออกไปหาเรียนรู้เรื่องต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นเว็บไซต์  
ทีเ่ราจะเป็นสมาชกิ หรอืเทรนด์ของโลกเหล่านี ้ล้วนเป็น
องค์ความรู้ ให้พนักงานเรียนด้วย เรามีสิ่งที่พูดกันเสมอ 
ว่า…ท�าวันนี้ให้ดีกว่าพรุ่งนี้”

การก้าวสู่ความเป็นที่หนึ่ง มิใช่เรื่องง่าย “ไม่ได้แปลว่า
เราท�าได้ทุกอย่าง แต่เราต้องท�าก่อนคู่แข่ง เป็นกลยุทธ์
ทางธุรกิจที่เหนื่อยมาก แต่ท�าให้สยามพิวรรธน์มีวันนี้ 
เรามีศูนย์การค้าที่เราภาคภูมิใจว่าเป็นที่หนึ่งของโลก  
เพราะเราชนะทุกรางวัล ทุกโครงการทั่วโลกที่เข้า
ประกวด ตึกทุกตึกของเราได้รับรางวัลที่หนึ่งในสาขา
ต่างๆ จาก World Retail Congress, International 
Council Shopping Centers ได้รับรางวัลที่หนึ่งเรื่อง 
Design, Development, Architecture, Marketing 
เป็นศนูย์การค้าทีส่นบัสนนุธรุกจิชมุชน และได้รบัรางวลั
ด้าน Sustainability ด้วย”

อย่างไรก็ตาม มิใช่มุมมองจากธุรกิจเท่านั้น แต่ยังมี
ปัจจยัอืน่ในทกุย่างก้าว “เราเป็นเพือ่นกบัทกุคน การท�า 
ธุรกิจของพวกเรา เราไม่ได้อยากได้แค่ธุรกิจประสบ
ความส�าเร็จ แต่เราอยากได้เพื่อน ค�านี้ส�าคัญ คือเวลา
เราจะไปท�างานหรอืร่วมลงทนุกบัใคร เราอยากได้เพือ่น 
ซึ่งจะเป็นอีกมุมมองหนึ่ง ไม่ใช่จะต้อง Win-Win ตลอด  
บางครั้ งยอมบ ้างก็ได ้  เพื่อให ้ทุกอย ่างไปด ้วยดี  
เราสามารถจับมือกับคู่แข่งได้”
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แม้กระทั่งการรับมือกับวิกฤติ ชฎาทิพยังมีมุมมองบวก
เสมอ ตามที่สั่งสมมาจากบิดา “โชคดีที่เราเป็นบริษัทที่
มคีวามแขง็แรงทางการเงิน คณุพ่อบอกว่านีค่อืโอกาสใน
วิกฤติ เพราะวิกฤติคงจะอยู่ไปยาวนาน อาจจะ 3-5 ปี  
ฉะนั้นเราจะอยู่อย่างเดิมไม่ได้ ต้องใช้วันเวลาเหล่านี้ 
เพื่อการลงทุนต่อไป ท�าทุกอย่างให้เกิดขึ้นใหม่ ฉะนั้น
เมื่อไรที่เศรษฐกิจเป็นขาขึ้นอีกครั้ง เราจะมีผลิตภัณฑ์
ใหม่ที่ไม่มีใครสู้ได้ เพราะไม่มีใครกล้าลงทุนในยาม
วิกฤติ ทั้งที่การลงทุนตอนวิกฤติ ต ้นทุนถูกหมด  
ผู ้รับเหมาว่าง สยามพารากอนสามารถสร้างเสร็จ
ภายในเวลา 2 ปี 11 เดือน ซึ่งในสถานการณ์ปกติต้อง
ใช้เวลาอย่างน้อย 3 ปีครึ่ง ทั้งยังสามารถสร้างในต้นทุน 
ที่ต�า่ด้วย”

ฉะนั้นเมื่อไรก็ตามที่ต้องเผชิญกับวิกฤติ สิ่งที่ตามมา
ส�าหรับนักธุรกิจท่ีเห็นโอกาส คือ “ท่ามกลางวิกฤติ  

ไม่ได้มีแค่โอกาส แต่ยังมีวิสัยทัศน์ใหม่ แนวความคิด
ใหม่ มนัสามารถเกดิขึน้ได้ ถ้าตัง้ใจท�าจรงิๆ และบรหิาร
จัดการอย่างรอบคอบ ถ้ากล้าที่จะท�า ก็จะสามารถเป็น 
โอกาสที่ยิ่งใหญ่ได้”

ชฎาทิพบอกว่า สยามพิวรรธน์มิได้เน้นเรื่องปริมาณ  
แต่เรือ่งคณุภาพต้องดทีีส่ดุเสมอ “เราประหยดัพลงังาน 
เอานวัตกรรมมาผสมผสาน เป็นสูตรของสยามพิวรรธน์ 
ไม่ว่าจะท�าอะไร มากหรอืน้อยต้องดท่ีีสดุ เรามพีนัธกจิที่
สยามพวิรรธน์ต้องท�าคอื ธรุกจิของเราต้องเป็นส่วนหนึง่
ในการยกระดบัคณุภาพชวีติของคนไทย ศนูย์การค้าของ
เราต้องเป็นเหมอืนบ้านหลังทีส่องของคนทีจ่ะมาใช้ชีวิต
อย่างมีความสุข เรียนรู้สิ่งใหม่ๆ มีประสบการณ์เหนือ
ความคาดหมาย ใช้สถานท่ีของเราให้เป็นประโยชน์แก่
เขาด้วย เป็นประโยชน์ต่อสงัคมส่วนรวม เรามพีนัธกจิว่า 
ท�าอะไรต้องน�าชื่อเสียงสู่ประเทศชาติ”
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Chadatip Chutrakul is the first Thai business 
woman to be inducted into the World Retail  
Hall of Fame 2019 at the World Retail 
Congress Hall of Fame. Meanwhile, the  
ICONSIAM, which she has managed, also 
won the World retail awards as the Best 
Store Design of the Year, was ranked among 
the best shopping centers in the world by the 
MIPIM Awards, won the top award in the 
Design and Development Category from the 
International Council of Shopping Centers 
and was recognized as Winner for ‘Best 
Shopping Center’ by the MAPIC Awards. 

Chadatip inherited her work in Siam  
Piwat Company Limited from her father,  

General Chalermchai Charuvastr, in the  
position of Managing Director of Bangkok  
Inter-Continental Hotels Company Limited,  
the founder of the Siam Inter-Continental 
Hotel, which at that time received many 
negative reviews. But 48 years later, when 
her father had the Siam Inter-Continental  
Hotel demolished in order to adjust the  
business plan, the once harsh criticism turned 
out to be the opposite. “When my father had 
the hotel demolished, he was criticized a lot 
about how Siam Inter-Continental Hotel 
was destroyed as it was the landmark of 
the country. Father said everything was 
just people’s opinion. It just comes and 
goes, depending on how we look at it.
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ก่อตั้งบริษัทบางกอกอินเตอร์
คอนติเนนตอลโฮเต็ลส์ จำากัด 
เปิดตัวโรงแรมสยามอินเตอร์ 

คอนติเนนตอล
2502 / 2509

Bangkok Inter-Continental 
Hotels Co., Ltd. was established.  

Siam Inter-Continental Hotel 
was launched.

1959 / 1966

สยามเซ็นเตอร์
เปิดทำาการเป็นศูนย์การค้า

มาตรฐานนานาชาติแห่งแรก
ของประเทศไทย

2516

Siam Center opened 
as the first international 
standard shopping mall 

in Thailand.

1973

เปิดตัวสยามพารากอน 
ในฐานะศูนย์การค้าระดับโลก

แห่งแรกของประเทศ
2548

Siam Paragon was launched 
as the first world-class luxury 

shopping center 
in Thailand.

2005

เปิดตัวไอคอนสยาม 
อภิมหาโครงการริมฝั่งแม่น้ำา

เจ้าพระยา
2561

ICONSIAM was launched 
as the icon of Thailand’s 

properties by the 
Chao Phraya River.

2018

We’d better gain benefit from those opinions, 
both positive and negative. We are taught 
to be positive about everything. Even scary 
things need to be turned into a positive.”

Since all properties that Chadatip is the  
executive are shopping centers in the 
heart of the city that involves the life of 
many people, whenever a crisis arises,  
there is an inevitable impact. So, she 
had to go through all forms of economic  
crisis, political situation and epidemic 
like COVID-19.
 
“For 35 years that I’ve been here, I’ve 
experienced all the best and worst things  
including this COVID-19 situation. We had to 
learn how to sustain our over 5,000 existing 
merchant alliances. We have to take care of 
their business as if it were ours too.”

Chadatip believes that everyone has the 
vision and innovation in themselves.  
“We have a lot of global networks, and 
we need to exchange knowledge. We have  
created a knowledge hub that has units to 
find out various knowledge outside. What 
we always say is “Make today better than 
tomorrow.  In doing our business, we don’t 
just want the business to be successful, but we 
also need friends. Therefore, we are friends 
with everyone.”

As always, she has a positive view of the 
crisis. “Among every crisis, there isn’t only 
opportunity but there’s also a new vision 
and new ideas. It could happen if you really 
put your mind to it and manage it carefully 
while at the same time you should have the 
courage to do it. Then it can become a great 
opportunity.”
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ธุรกิจของเราต้องเป็นส่วนหนึ่ง 
ในการยกระดับคุณภาพชีวิต 

ของคนไทย ศูนย์การค้าต้องเป็น
เหมือนบ้านหลังที่สอง 
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seafood power

ประธานกรรมการบริหารและประธานเจ้าหน้าที่บริหาร
บริษัท ไทยยูเนี่ยน กรุ๊ป จ�ากัด (มหาชน) 

ธีรพงศ์  จันศิริ 

president and Chief executive officer
Thai Union Group public Company Limited

ThiraphonG  Chansiri

	 ผู้ทรงอิทธิพลอันดับĀนึ่งของโลกในแวดวง
	 อตุÿาĀกรรมอาĀารทะเล	จดัอนัดบัโดยนติยÿาร	
	 Intrafish	ในปี	2563

	 ผู้บริĀารองค์กรซึ่งได้รับรางวัล		
 Innovation Excellence Award 

	 ภูมิใจกับการเป็น	Global	Company	
	 ซึ่งมี	Headquater	ที่กรุงเทพฯ	

ธรีพงศ์	จนัศริ	ิเป็นทีรู่จ้กัในฐานะนกัธุรกจิ ซึง่มบีทบาทใน
การเป็นผูน้�าและÿร้างคüามเปล่ียนแปลงแก่อตุÿาĀกรรม 

อาĀารทะเล ผลกัดนันüตักรรมเพือ่การเตบิโตของธรุกจิ 
ที่ท�าใĀ้ไทยยูเนี่ยนกรุ๊ป ก้าüขึ้นเป็นผู้น�าธุรกิจอาĀาร
ทะเลของโลก “ไทยยเูนีย่นมแีนüทางใĀม่ในการท�างาน 
คือ การปรับตัüใĀ้เข้ากับÿถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลง 
อย่างรüดเร็ü และÿร้างคüามภาคภูมิใจ รüมทั้งมีคüาม
ยืดĀยุ่นเพื่อตัดÿินใจท�าÿิ่งที่เĀมาะÿม เพื่อพนักงาน 
ชุมชนและธุรกิจ”

ไกรÿร จนัýริ ิบิดาของธีรพงý์ เริ่มท�าธุรกิจแปรรูปและ 
ÿ่งออกทูน่ากระป๋อง เมื่อปี 2520 ในชื่อ ไทยรüมÿิน 
พัฒนาอุตÿาĀกรรม โดยมีพนักงานร ้อยกü ่าคน  
ก่อนจะกลายมาเป็น บริþทั ไทยยเูนีย่น กรุป๊ จ�ากดั (มĀาชน)  
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จดทะเบียนในตลาดĀลักทรัพย์ เมื่อปี 2537 กระทั่ง
กลายเป็นผู้ผลิตและÿ่งออกผลิตภัณฑ์ปลาทูน่า และ
อาĀารทะเลรายใĀญ่ของโลกในปัจจบุนั มพีนกังานกü่า 
40,000 คน และÿ่งต่อการบรĀิารใĀ้ธรีพงý์บุตรชายคนโต 

ĀลงัจบการýกึþาปรญิญาตรมีĀาüทิยาลยัอÿัÿัมชญัและ
ปริญญาโทบริĀารธุรกิจ ÿาขาการจัดการ University  
of San Francisco เขาก็เข้าไปช่üยธุรกิจครอบครัü
ตั้งแต่นั้น จนบัดนี้ 33 ปีเต็ม นับเป็นทายาทเป็นรุ่นที่
ÿอง “ผมชอบอยู่เเล้ü จบด้านธุรกิจมาก็อยากจะช่üย
ธรุกจิทีบ้่าน เพราะตดิตามคณุพ่อไปออฟฟิý ไปดโูรงงาน
ตั้งแต่เด็ก โตขึ้นมาก็ฝึกงานที่บริþัท คุ้นเคยกับบริþัท
มาทั้งชีüิต ช่üงที่ผมเข้ามาบริþัทมีรายได้ 2,000-3,000 
ล้านบาท มีพนักงานระดับพันคน แต่ขณะนี้เรามีรายได้ 
141,000 ล้านบาท ผมได้มีโอกาÿท�างานร่üมกับผู้ใĀญ่  
(บิดาและผู้บริĀารท่านอื่น) ก็ขยายธุรกิจช่üยกันท�า 
เป็นÿิ่งที่เราทุกคนภูมิใจ”
 
ไทยยูเนี่ยน กรุ๊ป มีช่üงเüลาที่ผ่านüิกฤติการเงินของ
ประเทýเช่นกัน เพียงแต่ช่üงÿ�าคัญอย่างüิกฤติต้มย�ากุ้ง  
ปี 2540 ทีค่่าเงนิบาทอ่อนลงอย่างĀนกั บรþัิททีท่�าธรุกจิ 
ÿ่งออกอย่าง ไทยยเูนีย่น กรุป๊ กลบัเป็นโอกาÿทองทีท่�าใĀ้ 
รายรับของบริþัทเพิ่มขึ้นอย่างมĀาýาล จนÿามารถ 
เข้าไปซือ้กจิการในต่างประเทý อย่าง Chicken of the 
Sea International ผูผ้ลติอาĀารทะเลแปรรปูรายใĀญ่ 
อันดับÿามของÿĀรัฐอเมริกามาอยู ่ ในอาณาจักร 
ได้ด้üยเĀตผุลทีธ่รีพงý์กล่าüü่า “เราอยากออกไปลงทนุ
ต่างประเทý เพ่ือมีแบรนด์ของตนเอง เพราะเราเป็น
บริþัทที่รับจ้างผลิตมาตลอด”

อีกครั้งคือช่üงüิกฤติÿินเชื่อซับไพรม์ ในปี 2551  
ซึ่งท�าใĀ้บริþัททูน่ากระป๋อง MWB ที่ใĀญ่ที่ÿุดใน
ยุโรป ตกมาอยู่ในมือของไทยยูเนี่ยน กรุ๊ป อีกเช่นกัน  
จนท�าใĀ้ปัจจุบันรายได้ของไทยยูเนี่ยน กรุ๊ป มาจาก
ต่างประเทý ร้อยละ 90 และในประเทýอีกร้อยละ 10 
เป็นธุรกิจผลิตภัณฑ์อาĀารทะเลแปรรูปบรรจุกระป๋อง 
ร้อยละ 42 ธุรกิจอาĀารทะเลแช่แข็งและแช่เย็นร้อยละ  
41 และธุรกิจผลิตภัณฑ์อาĀารÿัตü์เลี้ยงและÿินค้า 
เพิ่มมูลค่า อีกร้อยละ 17 ขณะที่ธีรพงý์มักจะพูดทีเล่น
ทีจริงอยู่เÿมอü่า “เป็นคนขายปลาขายกุ้งอยู่มĀาชัย” 

“ทุกüันนี้เราเป็นบริþัทระดับโลก แต่มี Headquater 
ที่กรุงเทพฯ ก็เป็นคüามภูมิใจของเรา นอกจากนั้น
เรายังเป็น Global Treasury Center ýูนย์กลาง 
ทางการเงินด้üย เงินÿดทุกüันจากทุกบริþัทของเรา 
ทั่üโลก จะต้องกลับมาที่เมืองไทย เเละปล่อยไป
ตามการใช้ของเเต่ละที่ ท�าใĀ้การบริĀารการเงิน 
มีประÿิทธิภาพค่อนข้างมาก เราโชคดีที่ธุรกิจไม่มี 
ผลกระทบ เพราะเป็นธุรกิจอาĀารที่ยังมีคüามต้องการ 
จึงง่ายต่อการบริĀารเงินÿด”

üิธีการบริĀารงานของธีรพงý์คือประชุมพูดคุยทาง 
üิดีโอคอลกับ Global Leadership Team ผู้บริĀาร 
ที่เป็นผู้น�าในÿ่üนของธุรกิจต่างๆ ทั่üโลกประมาณÿิบ
คนทุกÿัปดาĀ์ ÿ่üนบริþัทในเครือประชุมเดือนละคร้ัง  
ทุกบริþัทต้องรายงานÿถานการณ์ ผลประกอบการ 
คüามท้าทาย ตัüเลขที่มีปัญĀามีการติดตามอย่าง 
ใกล้ชิด
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เมื่อมีวิกฤติร่วมทั่วโลก กรณีการระบาดของโควิด 19 
ไทยยเูน่ียน กรุป๊ มกีารจดัตัง้ทมีงานเป็นÿองทมี ทมีแรก 
คือ Crisis Management Team ทั้งที่กรุงเทพฯ เเละ
ระดับภูมิภาค คืออเมริกาเเละยุโรป เป้าĀมายĀลัก
เพ่ือการดูเเลÿุขภาพและความปลอดภัยของในเครือ 
Supply Chain เพื่อใĀ้ÿามารถผลิตเเละÿ่งมอบÿินค้า 
ท�าธุรกรรมการขาย ติดต่อธุรกิจกับลูกค้าได้ โดยไม่มี
ผลกระทบ แม้จะเป็นช่วง Work from Home ก็ตาม 
ทีมท่ีÿองคือ Cash Preservation Team เพื่อความ
มั่นใจว่าธุรกิจจะไม่มีผลกระทบทางด้านการเงิน
 
“เรายงัมกี�าไรในการท�าธุรกจิ แต่กต้็องมกีารด�าเนนิการ 
เบื้องต้นคือĀยุดการใช้จ่ายที่ไม่จ�าเป็น ลดงบประมาณ
การลงทุน จากปกติ 5,500 ล้านบาท เĀลือ 3,700 
ล้านบาท มีทีมติดตามดูเเลอย่างใกล้ชิด คอยช่วยเĀลือ 
ลูกค้าĀรือซัพพลายเออร์ที่มีปัญĀา” 

ธีรพงศ์และไทยยูเนี่ยน กรุ๊ป ยังก้าวไปไม่Āยุด “ผมท�า
เรือ่งของ Restructuring ใĀ้มศัีกยภาพทีจ่ะรองรบัธรุกจิ

ทั่วโลก รีแบรนดิ้งไทยยูเนี่ยนใĀ้เป็น One Thai Union  
จัดตั้งศูนย์นวัตกรรมไทยยูเนี่ยน (Global Innovation 
Center) เมื่อปี 2558 เรามีนักวิทยาศาÿตร์ท�างาน
อยู่กว่า 120 ชีวิต ท�าใĀ้เรามีมุมมองใĀม่ๆ ช่วยเรา
คิดเพิ่มมูลค่าธุรกิจใĀ้ÿูงขึ้น จัดตั้งธุรกิจใĀม่เรียกว่า 
Thai Union Ingredients ผลิตน�้ามันปลาทูน่า และ
แคลเซียมจากปลาทูน่า ผลิตโปรตีนไฮโดรไลเซต และ
คอลลาเจน เปปไทด์ จัดตั้งธุรกิจใĀม่เป็น Alternative 
Protein ÿิ่งเĀล่านี้เป็นผลงานที่เกิดจากศูนย์นวัตกรรม 
เราใช้นวตักรรมและเรือ่งของความยัง่ยนื มาเป็นกลยทุธ์ 
ในการด�าเนินธุรกิจ ตั้งแต่ปี 2558 จนถึงปัจจุบันที่เรา
ยังคงเป็นผู้น�าในÿองเรื่องนี้อยู่”

ธีรพงศ์มีประÿบการณ์ที่อยากแบ่งปันคือ “เราต้อง
พยายามพัฒนาขีดความÿามารถของเรา ใĀ้แข่งขันใน
ระดบัโลกได้ เน้นเรือ่งการเปิดรบัความคดิใĀม่ๆ นวตักรรม 
ความยั่งยืน ÿิ่งที่มีความÿ�าคัญในการด�าเนินธุรกิจของ
โลกในปัจจุบัน อะไรที่เราจะช่วยได้ มีความยินดีที่จะ
ช่วยทุกภาคÿ่วนไม่ว่าจะเป็นภาครัฐ Āรือภาคเอกชน”
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Thiraphong Chansiri is the world’s top  
influencer in the seafood industry, according 
to the 2020 Intrafish magazine rankings, 
and the Thai Union Group public Company 
Limited was also awarded the innovation  
excellence award 2020 as well as the Thailand  
Most Innovative Knowledge Enterprise 
Award 2021, both under his leadership. 

Thiraphong is known as a businessman 
whose role is to lead and improve the seafood  
industry, driving innovation for business 
growth that has made Thai Union Group  
a global leader in the seafood industry. 

“Thai Union has a new approach to work: 
adapting to rapidly changing circumstances 
and creating pride as well as being flexible to 
make decisions that are right for employees, 
communities and businesses.” 

He is the second-generation leader of this 
corporate business, and was at the side of 
his father, Kraisorn Chansiri, at the factory 
since childhood. He also held an internship 
at the company, which he has been close to 
all his life. After Thiraphong took over the 
management of the business as CEO and  
President, Thai Union Group Public Company  
Limited saw its income of 2-3 billion baht 
with several thousand employees back then, 
surge to 141 billion baht and more than 
40,000 employees today. 

The company also positively weathered 
turbulence like the 1997 Tom Yum Kung 
crisis, and was even able to purchase at that 
time an overseas business, Chicken of the Sea  
International, the third largest producer of  
processed seafood in the United States, and add  
that to the family of Thai Union businesses.
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ก่อตั้งบริษัท 
ไทยรวมสินพัฒนา
อุตสาหกรรม จำากัด

2520

Thai Union 
Manufacturing Co., Ltd. 

was established.

1977

เข้าจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ 
แห่งประเทศไทย ภายใต้ชื่อบริษัท  

ไทยยูเนี่ยน โฟรเซ่น โปรดักส์
2537

Listed on the Stock Exchange 
of Thailand (SET) as Thai Union 

Frozen Products PLC.

1994

ลงทุนในต่างประเทศครั้งแรก
ด้วยการเข้าซื้อกิจการ 

ชิกเก้นออฟเดอะซี
2540

First overseas investment 
with the acquisition of 

Chicken of the Sea.

1997

รีแบรนด์องค์กรทั่วโลก และ 
เปิดตัวศูนย์นวัตกรรมระดับโลก 

Global Innovation Center (GIC)
2558

Global corporate rebranding and 
Global Innovation Center (GIC) 

were launched.

2015

During the subprime mortgage crisis in 
2008, Thai Union saw an opportunity to buy 
MWB, Europe’s largest canned tuna producer.  
As a result, Thai Union Group’s revenue is split 
90% internationally and 10% domestically,  
with 42% ambient seafood, 41% frozen 
& chilled seafood and 17% pet care and  
value-added business. 

Thiraphong is proud of having built a global 
firm with its global headquarters and Global  
Treasury financial center in Bangkok.  
Today, cash from all Thai Union companies 
around the world come to Thailand before 
being distributed according to the spending  
requirements and plans of each location. 

The COVID-19 situation was also well 
managed by the management team and 
employees to ensure that the supply of food 

products continued to meet demand. The 
pandemic response was led by two working 
teams: the Crisis Management Team, to look 
after the health and safety of the supply 
Chain; and the Cash Preservation Team,  
to mitigate and manage any financial impact 
to the business. 

Thai Union continues to look to the future 
and its Global Innovation Center, with 
120 scientists, continues to evaluate and 
embrace new ways to increase business 
value and establish new businesses. Thai 
Union, Thiraphong added, “remains a leader  
in the seafood and processing business. But 
we need to continue working work hard to 
improve our capacities in order to continue  
competing globally, with an emphasis 
on being open to new ideas, innovation  
and sustainability.”
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เราใช้เรื่องนวัตกรรม
และความยั่งยืน มาเป็น 

กลยุทธ์ในการด�าเนินธุรกิจ 

จนเป็นผู้น�าในสองเรื่องนี้
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simply investing

ผู้ก่อตั้งและประธานเจ้าหน้าที่บริหาร
บริษัท สยามสแควร์ เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จ�ากัด

Founder and Chief executive Officer
siamsquared technologies (thailand) Company limited

ธีระชาติ  ก่อตระกูล
teeraChart  KOrtraKul

	 จาก	Software	House	สู่สตาร์ทอัพแถวหน้า
	 รางวลั	Best	Financial	Software	in	Asia	Pacific

	 ผูพ้ฒันา	StockRadars	แอปพลเิคชนัทีมุ่่งหมาย
	 ให้การลงทุนเป็นเรื่องง่าย

	 โควิดสร้างโอกาส	 ด้วยจ�านวนผู้ใช้งานที่เติบโต 
	 เป็นสามเท่า		
 
ธีระชาติ	 ก่อตระกูล	ท�ำงำนอยู่ใน Software House  
ซึ่งพัฒนำแอปพลิเคชันให้บริษัทต่ำงๆ อยู่แล้ว จนเขำ
เล็งเห็นโอกำสว่ำกำรลงทุนคือทักษะพื้นฐำนที่ทุกคน
ควรม ีStockRadars จงึเริม่ขึน้เมือ่ 7 ปีก่อน โดยเขำเป็น

หนึ่งในผู้บุกเบิกธุรกิจสตำร์ทอัพรุ่นแรกๆ ในเมืองไทย  
ปัจจุบันสต็อกเรดำร์มีผู ้สนใจกำรลงทุน ใช้บริกำร 
ทั้งในประเทศและต่ำงประเทศกว่ำล้ำนรำย และยัง
เตรยีมขยำยขอบข่ำยกำรให้บรกิำรไปในทกุแพลตฟอร์ม
อีกด้วย

“ผมจบเคมี ไม่ใช่ไฟแนนซ์หรือไอที ตอนเด็กๆ ชอบท�ำ
เว็บไซต์ เริ่มท�ำงำนก็เริ่มรับจ้ำงท�ำ ต้นทุนก็คือตัวเรำ  
เป็นกำรลงแรงอย่ำงเดยีวไม่ต้องใช้เงนิ เป็นกำรเริม่ธรุกจิ
ที่ดี เทคโนโลยีด้ำนซอฟต์แวร์ไม่ต้องมีสินค้ำคงคลัง  
ไม่ต้องมีโรงงำน ไม่ต้องมีเคร่ืองจักร อย่ำงเดียวที่เรำมี
คือคน เพรำะฉะนั้น เรำจะท�ำอย่ำงไรที่จะเปลี่ยนไอเดีย
เป็นเงินให้ได้” 
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เนื่องจำกในตลำดหุ ้นมีควำมเคลื่อนไหวท่ีค่อนข้ำง
รวดเร็ว ข ้อมูลเปลี่ยนแปลงผกผันอยู ่ตลอดเวลำ  
โจทย์ของธีระชำติคือ ท�ำอย่ำงไรให้นักลงทุนทั่วไป
สำมำรถเขำ้ถึงข้อมูลได้ แอปพลิเคชันของเขำจึงเสมือน
เรดำร์ ที่ช่วยตรวจจับควำมเคลื่อนไหวของตลำดหุ้น 
ขณะเดียวกันก็ช่วยจับสัญญำณและคัดกรองหุ้น หรือ
วิเครำะห์ข้อมูลหุ ้นในตลำดที่ซับซ้อนให้เข้ำใจง่ำย  
จนได้รบัควำมนยิมจำกนกัลงทนุทัง้มอืใหม่และมอือำชพี 
กระทั่งกลำยเป็นเครื่องมือที่จ�ำเป็น ส�ำหรับผู้ลงทุน 
บนหน้ำจอโทรศัพท์มือถือ    

“อย่ำไปเชื่อว่ำกำรลงทุนเป็นเรื่องของคนรวยเท่ำนั้น 
ที่ส�ำคัญที่สุดเลยคือ ชีวิตเรำต้องลงทุนอยู่ตลอดเวลำ 
ถ้ำไม่ลงทุนเรำจะเสียโอกำสในชีวิตมำก เพรำะถ้ำเรำ
มัวแต่ท�ำงำนขำยเวลำเพื่อแลกเงิน พอเรำหยุดท�ำงำน
เรำก็ไม่ได้เงิน ขณะท่ีเรำสำมำรถลงทุนด้ำนอื่นได้ เช่น  
ลงทุนกับกำรศึกษำ ลงทุนในตลำดหุ้น ลงทุนอะไรก็ได้ 
ที่ท�ำให้มีดอกผลระยะยำวที่สำมำรถต่อยอดได้ ดังนั้น 
เป้ำหมำยของ สต็อกเรดำร์ คือ ท�ำอย่ำงไรให้ทุกคน
ลงทุนได้ แนวคิดหลักคือท�ำเรื่องหุ้นให้เป็นเร่ืองง่ำย 
Investing Made Simple” 

หน้ำทีข่องสตอ็กเรดำร์ คอืกำรท�ำให้คนเข้ำถงึกำรลงทนุ
ได้ดีขึ้น ซึ่งแม้บริษัทจะเติบโตในตลำด แต่หำกเทียบ
กับประชำกรในประเทศไทยที่มีมำกกว่ำ 60 ล้ำนคน  
แต่ยอดดำวน์โหลดจ�ำนวนประมำณ 1.5 ล้ำน ส�ำหรบัเขำ
ยงัเป็นตวัเลขทีน้่อยมำก ฉะนัน้เป้ำหมำยใหญ่ของเขำคอื
กำรเปลีย่นกรอบควำมคดิให้คนทัว่ไปเข้ำใจว่ำ กำรลงทนุ
คือเร่ืองที่เข้ำถึงได้และอำชีพนักลงทุน เป็นอำชีพที่ไม่
เหมอืนกบัอำชพีอืน่ เพรำะสำมำรถเปลีย่นอตุสำหกรรม 
ที่ตนเองลงทุน ให้อยู่ใน Upcycle ได้ตลอดเวลำ ไม่วำ่

โลกจะอยูใ่นสถำนกำรณ์ไหนกต็ำม แม้แต่ในสถำนกำรณ์
โควิด 19 ที่หลำยธุรกิจต้องประสบปัญหำ 

“อย่ำไปเชื่อว่ำตอนนี้มีแต่คนจนลง เศรษฐกิจโดยรวม
แย่ลง แน่นอนภำพรวมเลวร้ำย แต่คนที่หำโอกำสได้ 
คือคนที่จะได้เปรียบมหำศำลในอนำคต ช่วงโควิด 
ที่ผ่ำนมำ จ�ำนวนผู้ใช้บริกำรเรำโตเป็นสำมเท่ำ เพรำะ
ว่ำคนลงทุนมำกขึ้น มีหลำยเหตุกำรณ์ที่ย�้ำว่ำควำมเชื่อ
ของเรำถกู เรำต้องยนืหยดัให้ได้ กำรเป็นสตำร์ทอพัไทย  
เรำต้องเป็นแมลงสำบให้ได้ก่อน คืออยู่ได้ทุกสภำวะ  
โชคดมีำกทีเ่รำได้รบัผลกระทบด้ำนบวกจำกโควดิรอบนี”้ 

แต่ก่อนจะมผีูใ้ช้บรกิำรเตบิโตเป็นสำมเท่ำ ธรีะชำตกิต้็อง
เผชญิมรสุมหนกัหนำมำก่อนเช่นกนั “สตอ็กเรดำร์กเ็คย
ผำ่นเวลำที่โหดร้ำย เรำยังโตเร็วไม่พอ ถ้ำระดมทุนไม่ได้ 
ก็เรียกว่ำ สตำงค์หมด แบบเกือบตำยได้เลย เลวร้ำย 
ในระดบัทีอ่ธบิำยเป็นตวัหนงัสอืไม่ได้ แต่ข้อดคีอื ช่วงนัน้ 
เป็นเวลำทีไ่ด้คยุกบัทมีงำนและคยุกบัตัวเองว่ำ จดุทีเ่รำ
ยืนถูกแล้วใช่ไหม โอเคใช่ไหม คือพอเรำปรับกลยุทธ์ 
นิดเดียว บริษัทก็กลับมำก�ำไรได้ค่อนข้ำงเร็ว อย่ำงน้อย
ก็ไม่ถูก Disrupted แม้สุดท้ำยอำจจะไม่ได้ใหญ่มำก 
เท่ำที่เรำคิดไว้ แต่เรำก็ใหญ่พอในระดับที่สำมำรถ 
จะสร้ำงประโยชน์ให้กับ Ecosystem ได้” 

ธีระชำติยังเดินหนำ้ต่อไป ด้วยกำรก้ำวสู่นวัตกรรมใหม่
กับ Radars Point แพลตฟอร์มสะสมแต้ม (Point) 
จำกกำรซ้ือของออนไลน์ เพียงแค่ช้อป ก็ได้แต้ม 
ไว้ลงทุนได้ง่ำยๆ ไม่ต้องใช้เงิน ถือเป็นกำรลงทุนแบบ 
Micro Investment ที่ช ่วยสร้ำงนิสัยกำรลงทุน
และท�ำให้ทุกคนสำมำรถเข้ำถึงโอกำสในกำรลงทุน 
ได้มำกที่สุด
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“มีคนจ�ำนวนมำกในประเทศไทยที่ยังไม่เคยลงทุนใน 
ตลำดหลักทรัพย์ Radars Point เป็นตัวเชื่อมให้ทุกคน 
เข้ำถงึตลำดทนุโดยไม่ต้องเปิดบญัช ีและไม่มีควำมเสีย่ง 
เพรำะเป็นกำรลงทนุโดยไม่ใช้เงนิ แต่ใช้แต้มทีไ่ด้จำกกำร 
จับจ่ำยใช้สอยบนร้ำนค้ำออนไลน์มำลงทุน”

ธีระชำติเล่ำว่ำ สิ่งส�ำคัญที่สุดของ Radars Point ไม่ใช ่
กำรท�ำก�ำไร แต่เป็นกำรปลูกเมล็ดพันธุ์ของนักลงทุน 
เข้ำไปในหัวใจของทุกคนว่ำ กำรลงทุนดีอย่ำงไร ท�ำไม 
ถึงต้องลงทุน โดยเริ่มจำกกำรลงทุนแบบไม่ใช้เงิน 
สู่กำรเปิดบัญชีกำรลงทุนแบบใช้เงินจริงๆ

แม้จะมเีป้ำหมำยทีน่่ำชืน่ชม แต่กระแสตอบรบัในช่วงแรก 
กลับไม่เป็นไปตำมที่คำดหวังไว้ “ยอดดำวน์โหลด 
เดอืนแรกแค่ประมำณร้อยกว่ำๆ เรำก็ไม่รูว่้ำเพรำะอะไร
ตอนนั้นเรำดีไซน์ให้แอปเป็นสีเขียว พอเรำท�ำ Focus 
Group ใหม่ มคีนบอกว่ำแอปช้อปป้ิงต้องเป็นสโีทนร้อน 
พอเปลีย่นเป็นสส้ีมยอดระเบดิเลย ทมีเรำม ีDNA ร่วมกนั 
คือเป็นกำรรวมตัวของพวกคนดื้อ พวกไม่ยอมแพ้  
ถำมตัวเองว่ำอยำกชนะไหม อยำกชนะก็ต้องลุย ถำ้เรำ 
อยำกสร้ำงเทคโนโลยีใหม่ๆ เรำก็ต้องไม่หยุด ผมว่ำ 

เซอร์วิสตัวหนึ่งจะประสบควำมส�ำเร็จได้ ไม่ใช่แค่เรื่อง
เทคโนโลยี แต่เป็นเรื่องของเวลำ สภำวะตลำด โอกำส 
ทุน และอะไรหลำยๆ อย่ำง”  

ควำมเห็นของเขำคือศักยภำพของคนไทยไม่แพ้ชำติอื่น 
หำกมปัีจจยัช่วยส่งเสรมิ “ผมมองว่ำผูป้ระกอบกำรไทย 
ไม่แพ้ชำติไหน สิ่งที่เรำอำจจะด้อยกว่ำคือสิ่งแวดล้อม 
สมมตผิมบอกว่ำแอปผมชือ่หำหุน้ คนไทยอำจจะรูส้กึว่ำ 
แอปนี้ไม่โอเค เพรำะเป็นฝีมือคนไทย ผมว่ำนี่เป็น
ปัญหำใหญ่มำกของคนสร้ำงเทคโนโลยีในเมืองไทย 
เพรำะว่ำตลำดไม่เชื่อว่ำคนไทยท�ำได้ แต่ผมเชื่อว่ำ 
ผูป้ระกอบกำรไทยท�ำได้แน่ๆ ไม่ว่ำจะอย่ำงไร เรำต้องกำร 
กำรสนับสนุนจำกตลำดไทยก่อน คือสร้ำงสิ่งแวดล้อม 
ที่ดีให้เติบโต แล้วภำครัฐควรมีหน้ำที่ช ่วยส่งเสริม 
สดุท้ำย ผมว่ำเรำน่ำจะสร้ำงและส่งออกเทคโนโลยไีด้บ้ำง”

ธรีะชำตฝิำกก�ำลงัใจส�ำหรบัผูป้ระกอบกำรทีอ่ยำกไปให้
ถึงฝั่งฝัน “ทุกคนควรตั้งค�ำถำมกับตัวเองให้มำก และมี 
ส่วนร่วมในกำรเปลีย่นแปลง ท้ำยทีส่ดุ จงเชือ่มัน่ในตวัเอง 
เคำรพในตวัเอง เชือ่มัน่ในแบบทีว่่ำ ต้องเป็นเรำนีแ่หละ  
ถ้ำไม่ใช่เรำ...แล้วจะเป็นใคร”
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Winner of the Best Financial software  
thailand iCt award 2014 and Best Financial 
Software Asia Pacific ICT Award 2014

When people talk about investment, the name 
Teerachart Kortrakul and stockradars  
investment applications he developed with 
the aim of making investments easy will 
always be mentioned.

as teerachart worked for the software 
house which has developed applications for  
companies, he saw the opportunity that  
investment should be a fundamental skill that 
everyone should have.  as a result, stockradars  
started 7 years ago, and he was one of the first  
startup business pioneers in thailand. 

Currently, stockradars has more than  
a million investors who are interested both 
domestically and internationally and is  
preparing to expand the scope of service to 
all platforms as well.

as stocks are moving quite fast and the 
data fluctuates all the time,Theerachart’s  
challenge is how to make information  
accessible to general investors. his application  
is like a radar that helps detect stock  market  
movements, detect signals and analyze 
complex stock market data for easy  
understanding. it has become a popular app 
for both novice and professional investors  
and a necessary tool for investors on the 
mobile screen.
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ก่อตั้งบริษัท 
สยามสแควร์ เทคโนโลยี 

(ประเทศไทย) จำากัด
2552

SiamSquared Technologies 
(Thailand) Co., Ltd.  
was established.

2009

เปิดตัวแอปพลิเคชัน 
StockRadars
2556

StockRadars 
application was launched.

2013

ได้รับรางวัล Best Financial  
Software in Asia Pacific

2557

Won Best Financial  
Software in Asia Pacific

2014

เปิดตัวแอปพลิเคชัน 
Radars Point
2563

Radars Point 
application was launched.

2020

“Do not believe that investment is only for 
the rich. the most important thing is that 
in life we have to invest all the time. if 
we don’t, we’ll lose a lot of opportunities  
in our life.” the role of stockradars is 
to provide people with better access to  
investment. even though the company is 
growing in the market, when compared 
to 60 million population of thailand 1.5  
million downloads is still a very small 
number. therefore, his big goal is to change 
people’s mindset so they can understand 
that investment is accessible. unlike other  
professionals, investors can change the 
industry they have invested in to be in the 
upcycle at any time, no matter what situation 
the world is in and even in the COviD-19 
situation that many businesses have to face 
various problems.  

“stockradars also has been through a cruel 
time. We are not growing up fast enough.  
If you can’t raise funds, it’s called running 
out of money. It’s almost deadly, so bad that 
it can’t be described in words.” 

in his opinion, the potential of thai people  
is not inferior to any other nations if there are 
supporting factors.

“i think thai entrepreneurs can compete with 
any nation but what we may be inferior to is 
the circumstance. The market doesn’t believe 
that thai people can do it, but i believe that 
Thai entrepreneurs can definitely do it. Either 
way, we need support from the thai market 
first. Respect ourselves, believe in ourselves 
in the way we are because if we don’t, then 
who else will?”
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ปัญหาใหญ่คือ  
ตลาดไม่เชื่อว่าคนไทยท�าได้

ถ้าทุกฝ่ายช่วยกันสนับสนุน ผมเชื่อว่า 
เราสามารถสร้างและส่งออกเทคโนโลยีได้
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connection developer

กรรมการผู้จัดการ  
บริษัท แกรนด์โฮมมาร์ท จ�ากัด

ประไพ  ทยานุวัฒน์

Managing director 
Grand Home Mart company limted

prapai  tHayanuwat

	 นักธุรกิจÿตรีในวงการค้าวัÿดุก่อÿร้าง
	 ซึ่งÿามารถกุมĀัวใจคู่ค้าได้อยู่Āมัด	

	 การเดนิทางของกจิการค้าโอ่ง	ÿูบ่รþิทัแถวĀน้า
	 เรื่องกระเบื้องและวัÿดุตกแต่งบ้าน	

	 จากĀน้าร้านÿู	่Digital	Retail	ที่ÿามารถ
	 ท�ารายรับได้ปีละกว่า	6,000	ล้านบาท		

ประไพ	 ทยานุวัฒน์	 เป็นที่รู ้จักดีในüงการพัฒนา
อÿังĀาริมทรัพย์รายใĀญ่ๆ เพราะเธอ ใช้ลักþณะ
เฉพาะตัüคือคüามใÿ่ใจผู้อื่น เข้าĀาลูกค้าอย่างไม่รู้จัก
เĀนด็เĀนือ่ย และคณุÿมบตัเิดยีüกนันีเ่อง ท�าใĀ้เธอเป็น
ÿะใภ้ซึง่เป็นทีร่กัของครอบครüัÿาม ีราชญั	ทยานวุฒัน์ 

“นบัถอืครอบครüัของทางÿามü่ีาเป็นนกัÿูจ้รงิๆ มาจาก
เมอืงจนีเริม่ต้นธรุกจิกนัเอง ค้นĀาตüัเอง จนรูü่้าต้องการ
ท�าอะไร คุณพ่อÿามีเก่งในเรื่องของงานช่าง มองเĀ็นü่า
ยุคนั้นมีการÿร้างถนนเยอะมาก จึงเริ่มจากการท�าท่อ
ประปา จากนัน้กต็üีงใĀ้แคบเข้า เป็นการเริม่มองĀาüÿัดุ 
ก่อÿร้างอื่นๆ มองĀาทุกโอกาÿที่เป็นไปได้” 

ทุกÿิ่งรอบตัüไม่พ้นüิÿัยทัýน์ของครอบครัüÿามี ประไพ
เล่าü่าเคยขายโอ่งใĀ้ÿี TOA นับพันๆ ใบ เพื่อน�าไปใช้ 
คนÿี จนüันĀนึ่งมารดาของÿามีมองเĀ็นธุรกิจใĀม่  
Āลังจากที่นั่งรถดูรอบเมือง แล้üเĀ็นü่าเมืองก�าลังขยาย
ออกÿู่ชานเมือง ธุรกิจในชื่อแกรนด์โฮมแĀ่งแรกจึง 
เริม่ขึน้ทีÿ่ีแ่ยกพงþ์เพชร และจากนัน้ โอกาÿกข็ยายตาม  
จากการขายüัÿดุก่อÿร้าง เพิ่มเป็นüัÿดุตกแต่งบ้าน  
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โดยเริ่มจากกระเบื้องปูพื้น จนกลายเป็นผู้น�า และเมื่อ
ธุรกิจด�าเนินไประยะĀนึ่ง แนüโน้มผู้ซื้อเปลี่ยนจาก 
ผูร้บัเĀมา เป็นเจ้าของบ้านเป็นผูเ้ลอืกซือ้เอง แกรนด์โฮม
จึงปรับการขายจากĀน้าร้านเป็นดิÿเพลย์üัÿดุที่มีเพื่อ
ÿร้างคüามน่าÿนใจเพิ่มขึ้น “ฟังจากคุณแม่ÿามีและพี่ๆ 
รุ่นใĀญ่บอกü่า ขายดีถล่มทลาย จนต้องเริ่มขยายÿาขา
เพื่อการเติบโต”

จากพงþ์เพชร ÿาขาต่อมาของแกรนด์โฮมจึงเกิดขึ้นที่
รตันาธเิบýร์ และเมือ่ย่านนัน้กลายเป็นแĀล่งทีอ่ยูอ่าýยั
ขนาดใĀญ่ คลังÿินค้าจึงต้องพัฒนาเป็นโชü์รูมในที่ÿุด 
และÿามารถท�ายอดขายได้ถล่มทลายเช่นเคย การปรบัตüั 
คร้ังใĀญ่ตามมา Āลังจากประไพเข้าเป็นÿมาชิกของ
ครอบครัü และเริ่มÿัมผัÿลูกค้ามากขึ้น ขณะเดียüกับที่
ผู้พัฒนาอÿังĀาริมทรัพย์ ซึ่งเป็นเจ้าของĀมู่บ้านจัดÿรร
ต่างๆ ก็เริ่มมีแบบแผนมากขึ้นเช่นกัน แกรนด์โฮมจึง
ปรับตัüตาม

“ช่üงปี 2534-2535 ธุรกิจอÿังĀาฯ ก้าüกระโดดมาก 
ฉะนัน้ถ้าเราไม่โตตามเขา เรากอ็าจจะไม่ทนั แกรนด์โฮม 
จึงเริ่มไปเปิดÿาขาต่างๆ เพิ่มขึ้น เมืองขยายไปÿ่ีทิý  
เราต้องตามเขาไปใĀ้Āมด ก็เริ่มเป็นแรงผลักดันที ่
ต้องขยาย” การเติบโตและขยายงานดังกล่าü ท�าใĀ้
ประไพจัดระเบียบและแบ่งงานของแกรนด์โฮมใĀม่ 
ในลกัþณะของüาไรตี ้คอืโชü์รมูÿ�าĀรบัลกูค้าทัü่ไปและ
ลูกค้าดีไซเนอร์ มี 4 ÿาขา คือพงþ์เพชร รัตนาธิเบýร์ 
รามอินทรา และบางนา ÿ่üน Outlet มีที่บางบัüทอง 
ýรีนครินทร์ และชลบุรี 

เมื่อธุรกิจรุดĀน้าขึ้นเรื่อยๆ แกรนด์โฮมจึงมีการน�า
ซอฟต์แüร์เข้ามาใช้ เพือ่Āาตüัช่üยเรือ่งของการüเิคราะĀ์ 
และมุมมองต่างๆ จนปัจจุบันมีการพัฒนาซอฟต์แüร์ใĀ้
ทันÿมัยยิ่งขึ้น เพื่อใĀ้ÿามารถตอบÿนองคüามต้องการ
ของตลาดและผู้บริโภค “จากรุ่นพ่อแม่อย่างเรา ก็เริ่ม
ÿ่งต่อธุรกิจไปที่ลูกๆ ตอนนี้ธุรกิจของเราเรียกได้ü่า  
มีโอกาÿต่างๆ เข้ามาอย่างต่อเนื่อง เพราะลูกค้าใน
พอร์ตฯ ที่ขายกันมากü่า 30 ปี เขาม่ันใจü่าจะได้รับ
เซอร์üÿิทีดี่ ซึง่เป็นเรือ่งท่ีต้องพÿูิจน์ใĀ้เĀน็ตามเüลา เรา
จะขายของอย่างเดียüไม่ได้ ต้องมมีากกü่าทีค่üรจะเป็น”

อย่างไรก็ตาม เมื่อทายาทของประไพและแกรนด์โฮม
เริ่มเข้ามารับช่üงต่อธุรกิจ เธอพยายามไม่ใĀ้ธุรกิจเป็น
เรื่องของตัüบุคคล เช่นที่ผ่านมาอีกต่อไป “เราพยายาม
ท�าใĀ้เป็นรปูแบบ ไม่คüรจะต้องเป็นเรือ่งปัจเจกชนทีอ่ยู่
ในตัüของคน เพราะอันตรายถ้าพนักงานเกþียณĀรือ
ไม่ÿบายจะเป็นปัญĀาได้ เราจึงใÿ่องค์คüามรู้เข้าไปใน
ซอฟต์แüร์ใĀ้มากที่ÿุด ต้องมีการÿัมภาþณ์เก็บข้อมูล 
เขียนประüัติการท�างานมาใĀ้Āมด เริ่มต้นจากแผนก
ติดตามĀนี้ÿิน เพราะเป็นแผนกÿ�าคัญที่ÿุด” 

ปัจจุบันบ้านซึ่งเป็นคู่ค้าของแกรนด์โฮม ก่อนÿ่งมอบ
จึงมีบริการการพ่นยาฆ่าเชื้อ ซึ่งเป็นธุรกิจล่าÿุดของ 
แกรนด์โฮมทีม่าพร้อมกบัüถิ ีNew Normal เพิม่ขึน้ด้üย 
“เราต้องเทรนพนักงานของแกรนด์โฮมใĀ้รู ้จักลูกค้า
ทุกคน พนักงานที่เข้าไปพ่นยาก็ต้องÿามารถขายของ
ต่อด้üย ไม่ü่าจะเป็นการต่อเติมĀรือการตกแต่ง เพราะ
บ้านที่ÿ่งมอบจะเป็นบ้านเปล่า” 
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ทุกüันนี้ แกรนด์โฮมยังÿามารถรักþาลูกค้ารายใĀญ่ๆ
ไü้ได้มั่น “เราค่อนข้างĀüงลูกค้า ในแง่เอาลูกค้าไปแล้ü 
เซอร์üÿิดĀีรอืเปล่า บรþิทัใĀญ่ๆ อย่างแลนด์แอนด์เฮาÿ์  
เÿนาฯ AP Goldenland Origin มีบริการĀลังการขาย 
ÿ่üนไĀนที่เรามีเซอร์üิÿ ก็เข้าไปร่üมกับเขา เพราะเขา
ไม่ต้องตั้งบริþัทลูกขึ้นมา ไม่ต้องมาซ่อมแซม พ่นยา 
ติดแอร์ฯ ล้างแอร์ฯ แต่เอาเราไปผูกกับเขาแทน เพราะ 
เชื่อมั่นü่าเราใÿ่ใจเพียงพอ เจ้าของบ้านจะĀลับÿบาย
ไม่มีฝันร้าย แต่ละบริþัทมีลูกค้าเป็นĀมื่นๆ ราย ใĀ้เขา
ÿบายใจและไü้ใจเอาเรือ่งงานเซอร์üÿิมาไü้กับเราแทน” 
นีคื่อการ ‘ใช้ใจÿร้างคณุค่า’ ทีก่ลายมาเป็นüิÿยัทýัน์ใĀม่

ประไพยังคงเดินĀน้ากับโอกาÿต่างๆ ไม่เคยĀยุด  
“โชคดีที่เราไม่ได้ไปตามกระแÿ ไม่ได้ขยายÿาขาไป
มากมายเĀมือนที่เคยคิด ตอนนี้ช ่องทางการขาย

ออนไลน์ไม่ต้องการโชü์รูมใĀญ่ๆ ไม่ต้องการคนเยอะ 
ต้องการเรื่องÿะดüกมากกü่า จะเป็นที่ไĀนก็ได้ ขอใĀ้
ระบุชัดเจน ÿามารถแจ้งใĀ้ทุกคนทราบได้ เรายังคิด 
จะขายซอฟต์แüร์ด ้üยซ�้า โดยเฉพาะเรื่องติดตาม 
Āนีÿ้นิซึง่เราถนดั เพราะบางคนขายของแต่เกบ็เงนิไม่เป็น  
แต่เราท�าได้ ท�าใĀ้เชื่อใจในคüามเป็นแกรนด์โฮมได้  
ซึ่งเป็นเรื่องÿ�าคัญที่ÿุด”

คüามเชื่อใจที่ÿ�าคัญของประไพคือประÿบการณ์ทีต้่อง
ซือ่ÿตัย์ซือ่ตรง ตรงเüลา เข้าใจลกูค้า ใกล้ชดิ เข้าถงึ ตดิตาม
และบรกิารทกุระดบั “โชคดทีีเ่ราเป็นครอบครüั ซึง่ช่üยกนั  
รักกัน เป็นตัüอย่างใĀ้ลูกĀลานดูได้ เรียนรู้ข้อดีข้อเÿีย  
เรียนรู้คüามแข็งแกร่ง ซึ่งแม้แต่ละคนไม่เĀมือนกัน  
แต่ต้องช่üยกัน ต้องเรียนรู้ตลอดเüลา ที่ÿ�าคัญคือต้อง
ท�าจริงและใช้ใจน�า”
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a businesswoman in the building materials 
trade who can win the heart of a trade partner 
Prapai Thayanuwat, Md of Grand Home 
Mart co., ltd. runs the company which 
was developed from selling jars to trading  
building materials. until now she is the leader 
in home decoration materials using digital 
retail which can generate annual revenue over 
6 billion baht. the company still continues its 
development into new businesses. 

prapai is well known in real estate  
development industry because she tirelessly  
uses her caring personality to impress  
customers. as long as the customer doesn’t 

stop, she wouldn’t stop, no matter how long 
the time has passed.

The first Grand Home started when her  
husband’s mother took a ride to look around 
the city and saw that the city was expanding 
to the suburbs and they saw the changing 
trend that the customes tended to buy the 
materials by themselves instead of  relying on 
the contractor’s help. therefore, they opened 
the business by changing  the layout from the 
shops that sell tiles to contractors to the first 
showroom with display at the phong phet 
intersection, and then began to expand into 
a branch at rattanathibet. 
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ก่อตั้งแกรนด์โฮม
สาขาแรก “งามวงศ์วาน”

2523

The First GRANDHOME 
branch, “Ngamwongwan” 

was launched.

1980

รีแบรนด์ดิ้งจาก Grand Home Mart 
สู่ GRANDHOME

2558

Rebranded from  
Grand Home Mart  
to “GRANDHOME”

2015

เปิดตัวแกรนด์โฮม 
สาขาบางนา  

บนพื้นที่รวมกว่า 25 ไร่
2560

GRANDHOME Bangna 
branch was lauched with 
the total area of 25 Rai.

2017

ปรับองค์กรก้าวสู่  
Digital Retail พร้อมบริการ  

G-Solutions
2561

Transforming to 
Digital Retail with  

G-Solutions services

2018

“i’ve heard from my husband’s mother 
and older siblings that it was sold out in 
the blink of an eye, so they had to expand  
the branches.” 

when prapai became a member of the family 
and began to connect with customers, it 
was the time that real estate developers who 
owned housing estates began to develop more 
schemes. So, Grand Home had to adapt their 
management accordingly.

“during 1991-1992, the real estate business 
made a huge leap forward. So, we started to 
create clarity by setting up a team to take care 
of customers and having a project department 
too. land and House said they would grow 
more and more and if we didn’t grow up 
along with them, it would be bad for us.  
So, we started to open more branches. the 
city expands out in four directions where we 
have to follow. that was a driving force that 
makes us grow.”

prapai divides Grand Home’s work according 
to its variety, into two parts: one showroom 
for general customers and the other for  
designers. the latter includes 4 branches: 
pongpetch, rattanathibet, ramintra and 
Bangna. the outlets are also available at Bang 
Bua thong, Srinakarin, chonburi branches.

as the business progressed, software began 
to be used to help with analytics. until now, 
the software has been developed to be more 
modern just to be able to meet the needs of 
the market and consumers. prapai has an idea 
that in the future there may be selling through 
software systems, especially for effective 
debt planning and tracking. in addition, 
Grand Home has a business in line with the 
new normal, which is spraying disinfectants 
before home delivery and after-sales services 
in various fields. 

“convincing the customers to trust in our 
Grand Home is the most important thing.” 
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ความเชื่อใจส�าคัญที่สุด  
 เรามีโอกาสต่างๆ เข้ามา 

เพราะลูกค้ามั่นใจว่า  
จะได้รับบริการที่ดี
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human solution

ผู้ก่อตั้งและประธานเจ้าหน้าที่บริหาร
บริษัท ฮิวแมนิก้า จ�ากัด (มหาชน)

สุนทร เด่นธรรม

Founder and Chief Executive officer
humanica Public Company limited

soontorn DEntham

	 ผู้บุกเบิกบริการ	Software	ด้าน	HR	Solution	
	 สัญชาติไทย

	 มีผู้ใช้บริการมากกว่า	3,000	องค์กร	

	 มุ่งสู่การเป็น	Digital	Work	Life	Platform	

“จุดเริ่มต้นเกิดจาก ผมเชื่อในเรื่องของเทคโนโลยีกับ 
Business Process เชื่อในเรื่องการÿร้างธุรกิจที่เกิด
คüามแตกต่าง อยากท�าเรื่องที่เก่ียüกับคน เชื่อในเรื่อง
ของคน เพราะคนเป็นĀัüใจของทุกÿิ่ง” นี่คือแนüคิด 
ที่ท�าใĀ้ สุนทร	 เด่นธรรม ก่อตั้งบริþัท ฮิüแมนิก้า 
ในปี 2546 Āลัง PricewaterhouseCoopers 
ประเทýไทย Āรือ PwC บริþัทผู้ใĀ้บริการตรüจÿอบ
บัญชีและใĀ้ค�าปรึกþาทางธุรกิจ ซึ่งÿุนทรในฐานะĀุ้น
ÿ่üนĀลกัและผูด้แูลธรุกจิงานด้านการบรĀิารคüามเÿีย่ง  
(Lead Partner, Global Risk Management Solutions  

Practice) ยุติบริการที่เกี่ยüข้องกับการออกแบบ  
ตดิต้ังซอฟต์แüร์ บรĀิารงานด้านไอท ีและบรกิารบรĀิาร
จัดการระบบงานธุรกิจ เมื่อเกือบยี่ÿิบปีก่อน

ÿุนทรตัดÿินใจก่อตั้งฮิüแมนิก้า เพื่อใĀ้บริการด้าน HR 
Solution แก่บริþัทต่างๆ ในประเทýไทย โดยเริ่มแรก 
ระบุü่าเป็น HR Outsourcing Service ใĀ้บริการ
แก่องค์กรขนาดใĀญ่ ปัจจุบันฮิüแมนิก้าพัฒนาจนมี
แพลตฟอร์มเป็นของตนเอง แม้ÿุนทรมิได้เรียนจบด้าน
เทคโนโลยีĀรือüิýüะฯ มาโดยตรง แต่คüามรู้ด้านธุรกิจ
จากÿมัยเรียนคณะบัญชี มĀาüิทยาลัยธรรมýาÿตร์ 
ท�าใĀ้เขาÿามารถประยุกต์ใช้กับการบริĀารธุรกิจได้ด ี
เขาü่าĀากเทียบกับÿตาร์ทอัพรุ่นใĀม่ เขาโชคดีกü่า
ที่มีประÿบการณ์ด้านการบริĀารและการüางกลยุทธ์  
แต่กü่าจะผ่านมาได้ก็ล้มลุกคลุกคลานมิใช่น้อย เพราะ
ขณะที่แอปพลิเคชันยังไม่เÿร็จÿมบูรณ์ และอยู่ในช่üง
ลองผิดลองถูก ÿถานะทางการเงินยังเป็นปัญĀาใĀญ่
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“ก่อนĀน้าน้ัน เราได้รับการÿนับÿนุนจาก NIA ได้รับ
รางüลัเป็น 1 ใน 10 ÿุดยอดนüตักรรม ได้ทุนมาก้อนĀนึง่
มาÿร้างซอฟต์แüร์ จากนั้นได้ทุนครั้งที่ÿองจาก SIPA 
(Software Industry Promotion Agency) ได้เงิน
มาพัฒนาแต่ก็Āมดไป Cash Flow Āมด ไม่มีเงิน จนมี 
กองทุนข้าüกล้าของธนาคารกÿิกรไทย ร่üมทุนด้üย  
นับเป็นครั้งแรกที่เราใĀ้คนนอกเข้าร่üมทุน”  

ผ่านüิกฤติมาได้ด้üยüิÿัยทัýน์ จนฮิüแมนิก้าเข้าÿู ่
ตลาดĀลักทรัพย์ได้ÿ�าเร็จ แต่เป้าĀมายÿูงÿุดของ 
CEO อย่างÿุนทร คือการเป็น Virtual Community  
นั่นคือการใĀ้บริการแก่พนักงานของบริþัทลูกค้า 
ผูใ้ช้บรกิาร เขายอมรบัü่าฝันมากü่าÿบิปี ทีต้่องการÿร้าง
ชมุชนเÿมอืนแก่พนกังานเĀล่านัน้ รüมทัง้การขยายธรุกจิ 
ไปยังระดับภูมิภาค 

“อยากบอกü่า เป้าĀมายเราคือต้องการไป Regional 
ระดับภูมิภาคในเอเชียทุกประเทý แต่เราจะไปอย่างไร 
เป็นเรือ่งทีต้่องท�าแพลน เรามีทีÿ่งิคโปร์ มาเลเซยี เพราะ
เราท�า Localization App ของเราใĀ้เข้ากับประเทý 
นั้นแล้ü การจะขยายงานของเราจะเป็นลักþณะของ
พาร์ทเนอร์กบั Local ทีเ่ก่งๆ มากกü่าเป็น Situational 
Software ของไทย การขยายไปต่างประเทýพูดง่าย
แต่ท�ายาก เงื่อนไขเยอะ แต่ผมเชื่อü่าซอฟต์แüร์ไทย 
ไประดับโลกแน่นอน จะเร็üแค่ไĀนเท่านั้นเอง” 

การจะก้าüÿูเ่ป้าĀมาย มอีงค์ประกอบĀลายอย่างทีต้่อง
ใĀ้คüามÿ�าคญั “ÿ�าĀรับผมใĀ้คüามÿ�าคัญกบั Business 
Model Innovation มากทีÿ่ดุ ÿิง่ทีค่ดิü่าเราปรบัเปลีย่น
ตüัเองมาตลอดคือจาก B2B มาเป็น B2C เพราะเราเริม่มี
คüามพร้อมจากที่เรามีลูกค้าใĀญ่ แอปพลิเคชันของเรา

พัฒนาจาก Client Server มาเป็น Web Based และ 
มาเป็น Mobile ต่อยอดจาก Module ที่เรามีอยู่เดิม 
เน้นเรื่องแอดมิน กฎĀมาย มาเป็นเชิงกลยุทธ์มากขึ้น 
ท�าใĀ้มีคüามได้เปรียบในการแข่งขัน โดยอาýัยการ
บริĀารที่ดี อาýัยคนที่มีเทคโนโลยีมาช่üยพัฒนา HR 
Platform ของเรา”

ไม่เพียงกลยุทธ์ที่ต้องüางแผน ในฐานะที่เป็น The 
Founder คุณลักþณะÿ�าคัญที่มีÿ่üนขับเคลื่อนใĀ ้
ฮิüแมนิก้า เติบโตอย่างต่อเนื่อง ล้üนมาจากการม ี
เป้าĀมายในชüีติ เขาเชือ่ü่ามนุþย์มใิช่แค่อยูร่อด มเีงนิใช้  
แล้üจากไป แต่คüรท�าใĀ้ชีüิตมีคüามĀมายมากกü่านั้น

“ÿมัยนี้เด็กรุ่นใĀม่ เป็นคนที่มีเป้าĀมายมากขึ้นเรื่อยๆ 
เพราะมตีüัอย่างใĀ้เĀน็ มกีารÿือ่ÿารง่ายขึน้ เข้าถงึข้อมลู
ด้üยมอืถอืของตüัเอง คนรุน่ใĀม่เปลีย่นจาก Gen X แล้ü 
Gen Y ก็ต่างจาก Gen Z ไปเรื่อยๆ ด้üยÿิ่งแüดล้อมที่
ต่างกัน แต่ÿิ่งĀนึ่งคือไม่ü่าคุณจะอยู่ Generation ไĀน 
ต้องมีกรอบคüามคิดเปิดกü้างพร้อมที่จะýึกþา ÿังเกต  
ไม่เอาตัüเองเป็นที่ตั้ง อีโก้ÿูง ที่ÿ�าคัญคือต้องน�าÿิ่ง
ต่างๆ มาคิดÿังเคราะĀ์ ผมü่าÿิ่งเĀล่านี้เป็นพื้นฐาน 
ของ Foundation ที่ÿ�าคัญ นอกจากนั้นคือเรื่องของ  
การตัดÿินใจ คüามคิด ÿามัญÿ�านึก üิจารณญาณ  
ที่ต้องฝึก แม้จะยาก โชคดีที่เป็นคุณÿมบัติซึ่งผมมี 
ทั้งการตัดÿินใจที่Āนักแน่น และÿามัญÿ�านึก”
 
ไม่เพียงเท่าน้ัน การตัดÿินใจที่Āนักแน่นในช่üงüิกฤติ 
โคüดิ 19 ซึง่ผูใ้ช้บรกิารจากอตุÿาĀกรรมท่องเทีย่üแทบ
จะไม่มีอยู่เลย ÿ�าĀรับเขาประเทýไทยก็เช่นเดียüกับ 
ทัü่โลก คอืต้องปรบัตัüและติดตามÿถานการณ์ ÿิง่ÿ�าคญั
คือต้องไม่ยอมแพ้ และไม่ท้อถอย
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“ในฐานะที่เราเป็นผู้บริĀารĀรือผู้น�า เราไม่ÿามารถ
แÿดงคüามท้อถอย คüามกังüลออกมาได้ เราต้องมี 
Passion, Believe, Hope ใĀ้ทุกคนเชื่อü่ามันมีอนาคต 
และÿื่อÿารออกไปถึงทีม ถึงคนที่อยู่ใกล้เรา คนที่มี
จิตใจเข้มแข็ง มีคüามĀüัง มีคüามคิดเชิงบüก เขาก็จะ 
ปรบัตüัแล้üผ่านไปได้ อาจจะต้องĀาแĀล่งเงนิทนุใĀม่ๆ 
เข้ามา ตัดขายอะไรบางอย่าง ÿลับเüลาท�างาน ท�าไป
ดิน้รนกนัไป ต้องลดต้นทนุเพือ่การอยูร่อด กอ็าจล�าบาก
ทัง้องค์กร แต่ขณะเดียüกนัเราต้องไม่Āยดุคดิถงึอนาคต
ü่าถ้าüิกฤติผ่านไปแล้ü เราจะกลับลุกขึ้นมา แล้üüิ่งต่อ
ได้อย่างไร” 

ทัýนะของÿุนทรต่ออนาคตผู ้ประกอบการไทยและ
นüัตกรรม “ผมเชื่อในเรื่องการท�าธุรกิจที่ÿร้างคüาม
แตกต่าง เพื่อท�าใĀ้เกิดคüามได้เปรียบในเชิงแข่งขัน 
บางธุรกิจเน้นเรื่องประĀยัดต้นทุน ใช้üิธีตัดราคา แต่
ÿ�าĀรับผมตั้งแต่ตั้งบริþัทคือ ต้องÿร้างคüามแตกต่าง 

ใช้เทคโนโลยีเข้ามาขับเคลื่อนธุรกิจ เราไม่ต้องการลด 
ต้นทุนเพื่อชนะคู่แข่ง Āลายกรณีเราแพงกü่า แต่ลูกค้า
เลือกเรา เพราะเราใĀ้คุณค่าของบริการที่ดีกü่า” 

ÿุนทรใĀ้คüามเĀ็นü ่าýักยภาพของคนไทยไม่แพ้ 
ต่างประเทý เนือ่งจากüงการซอฟต์แüร์ไทยมüีüิฒันาการ
ที่เร็üมาก แต่เป้าĀมายในการใช้อาจจะเพื่อตอบÿนอง
องค์กรขนาดเลก็ ซึง่เน้นราคาเป็นเรือ่งÿ�าคญั “เราคงไม่
ÿามารถเคลมได้ü่า เรามซีอฟต์แüร์ระดับโลก แต่ถ้าถามü่า
เรามเีทคโนโลย ีĀรอืนกัพัฒนาเก่งระดบัโลกไĀม ผมเชือ่ü่ามี  
นüัตกรรมไม่ใช่ÿิ่งที่เป็นเรื่องเทคโนโลยีอย่างเดียü  
เป็นเพียงตัüเÿริมท�าใĀ้เกิดขึ้นได้ ประÿิทธิภาพดีขึ้น  
คüามผิดพลาดลดลง แต่ไม่ได้ท�าใĀ้ธุรกิจดีขึ้น ยกเü้น
ธุรกิจที่เป ็นเทคโนโลยีเชิงลึกอย่างบริþัทยา Āรือ
เทคโนโลยีชีüภาพจริงๆ ฉะนั้นÿ�าĀรับบริþัททั่üไป
เทคโนโลยีเป ็นเพียงตัüเÿริม ต้องมองใĀ้ออกü่า 
อะไรเป็นแก่นของเราจริงๆ ในเรื่องของการท�างาน”
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a pioneer in software services for comprehensive  
human resource management to provide hr 
solution services for various companies in 
thailand.

Soontorn Dentham, Chief Executive  
Officer, has enabled Humanica to serve more 
than 3,000 organizations today with 780,000 
customer employees to look after. He defines 
the organization as a Digital Work life  
Platform, not just an hr job.

“the starting point is because i believe in  
technology and in creating a different  
business process. i want to do things about 
people because i believe that people are the 
heart of everything.”

this was the idea that led soontorn to open 
humanica Co., ltd. in 2003 after Pricewater 
houseCoopers thailand or PwC, an auditing 
and business consulting firm that Suntorn 
worked as a lead partner and business  
supervisor for global risk management  
solutions practice, terminated the services  
related to software design installation, 
it management and business system  
management almost 20 years ago.

soontorn decided to establish humanica to 
provide hr solution services for companies 
in Thailand, which was initially identified 
as hr outsourcing service, serving large 
enterprises. until now, the business has been 
developed its own platform. 
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ก่อตั้งบริษัท 
ฮิวแมนิก้า จำากัด

2546

Humanica Co., Ltd.  
was established.

2003

เริ่มโครงการ
พัฒนาซอฟต์แวร์

“Humantrix”
2548

Began a Software  
Development Project  

“Humantrix”

2005

จดทะเบียน
ในตลาดหลักทรัพย์ 

แห่งประเทศไทย
2560

Listed in the Stock  
Exchange of Thailand 

(SET)

2017

เปิดตัว Benix แพลตฟอร์ม 
สวัสดิการสุขภาพพนักงาน และ

บริการ Total Benefits
2563

Launched Benix, a personalized 
Employee Wellness and Total 

Benefits Platform.

2020

he said that, compared to the new generation 

of startup, he’s more fortunate to have  

management and strategy experience.  

however, before he could get through it,  

he struggled quite a lot too, since while 

the app wasn’t yet complete and was in 

trial for error, the financial status was a big  
concern.

“Before this, we were awarded with top 10  

innovations and received funding to build 

software. the second funding was granted 

by siPa (software industry Promotion  

agency), to develop the software, but then 

cash flow was all gone. Finally, the rice 
seedling fund of Kasikorn Bank came to 

support and that was the first time we allowed 
outsiders to join in as well.” 

he passed through the crisis with his vision 

until humanica was successfully listed on the 

stock exchange. however, the ultimate goal 

of soontorn, the CEo, is to make humanica 

to be a virtual community for employees of  

client companies. he admits that he has 

dreamed for more than ten years of creating 

a virtual community for those employees as 

well as expanding the business at the regional 

level. 

“the expansion of our work will be to partner 

with a good local partner rather than be a 

‘thai situational software.’ Expanding abroad 

is easy to say, difficult to do and also there 
are lots of conditions. however, i believe 

that Thai software can definitely go global 
sooner or later.”
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ผู้น�ำต้องไม่แสดงควำมท้อถอย  

หรือควำมกังวล เราต้องมี Passion, 
Believe, Hope ให้ทุกคนเชื่อว่า 

มันมีอนำคต 
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SOCIAL CHANGE INTEGRATOR

ผู้ก่อตั้งและกรรมการผู้จัดการ ChangeFusion 

สุนิตย์  เชรษฐา

Founder and Managing Director, ChangeFusion

SuNIT  SHRESTHA

	 ผู้บริหารองค์กรเพื่อการแก้ไขปัญหาสังคมและ
	 สิ่งแวดล้อม	

	 ท�าหน้าที	่‘จับแพะชนแกะ’	และ	‘ตั้งไข่’
		 เพื่อสนับสนุนโครงการนวัตกรรมทางสังคม

	 เชื่อว่าสังคมเปลี่ยนได	้ด้วยการลงมือท�า

“การเดินทางของ ChangeFusion ตั้งแต่แรกจน
วันนี้ เป็นสถาบันอยู่ภายใต้มูลนิธิบูรณะชนบทแห่ง
ประเทศไทย ในพระบรมราชูปถัมภ์ มีองค์กรลูกเต็มไป
หมด” สนุติย์	เชรษฐา	กล่าวถงึเส้นทางทีเ่ขาเป็นผูบ้กุเบกิ
ในปี 2544 จากแรงบันดาลใจทีต้่องการช่วยเหลอืชมุชน 

ลดความยากจนและความเหลื่อมล�า้ทางสังคม เขาหวัง
ที่จะเห็นการสร้างความเปลี่ยนแปลงที่สร้างสรรค์และ
ยั่งยืน

สนุติย์อยูใ่นแวดวงกจิการเพือ่สงัคม (Social Enterprise) 
มาเป็นเวลานาน มีโครงการเพื่อสังคมหลากหลาย
โครงการ หน้าที่ของ ChangeFusion คือการสนับสนุน
และลงทนุในกจิการเพือ่สงัคม โดยส่งเสรมิพฒันาระบบ
นเิวศน์ของกจิการเพือ่สงัคมในประเทศไทยและในเอเชยี 
ซึ่งกิจการที่เขาสนับสนุนมีหลากหลายประเภท ได้แก่  
เกมส์เพื่อสังคม เอเจนซี่เชื่อมโยงการท่องเที่ยวชุมชน 
เวบ็ไซต์ เทใจทีร่ะดมทนุเพือ่สงัคม เทคโนโลยกีารเกษตร
ยั่งยืน เป็นต้น 
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“เริ่มมาท�าเรื่องสนับสนุนนวัตกรรมทางสังคม ช่วงแรก
เป็นการสนใจเชิงกว้างๆ พยายามหาเงินจากส�านักงาน
กองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.) มา
หนุนเยาวชนคนรุ่นใหม่ มุมมองใหม่ ท�าไปท�ามาระลึก
ได้ว่ามันไม่ยั่งยืน เพราะส่วนใหญ่เป็นนวัตกรรมที่ไม่มี
โมเดลธุรกิจ จนมาสนใจวิสาหกิจเพื่อสังคมที่ปัจจุบัน
เป็นกิจการเพื่อสังคม โดยมีความต่างจากเดิมไปบ้าง 
คือนวัตกรรมที่ว่า นอกจากแก้ปัญหาได้แล้ว ต้องมี
โมเดลรายได้ภายใน เป็น Built-in ที่อย่างน้อยสามารถ 
พึ่งตนเองได้ระดับหนึ่ง” 

นอกจากสนับสนุน SE (Social Enterprise) โมเดล
ธุรกิจที่แก้ไขปัญหาสังคมหรือสิ่งแวดล้อม ไปพร้อมๆ 
กับการสร้างผลก�าไรเพื่อให้ธุรกิจด�าเนินไปได้อย่าง
ยั่งยืน จนมีเครือข่ายทั้งภาครัฐและภาคีต่างๆ ทั้งใน
และต่างประเทศ สุนิตย์ยังขยายพันธมิตรร่วมมือกับ
องค์กรภาคเอกชนมากขึน้ พร้อมทัง้จดัท�าโครงการต่างๆ  
ที่เป็นนวัตกรรมสิ่งประดิษฐ์ เพ่ือเผยแพร่ความรู้อย่าง 
กว้างขวาง อาทิ เครือ่งรดน�า้ในร่องสวนอตัโนมตั ิจกัรยาน
ขึ้นไปเก็บมะพร้าวได้ และเครื่องขุดเจาะน�้าบาดาลที ่
ส่งเสริมในเชิงสุขภาพ เป็นต้น

“เราเป็นแนวจับแพะชนแกะ โจทย์จริงๆ คือเลือกจาก
ปัญหาสังคม สิ่งแวดล้อม เศรษฐกิจ ในภาคธุรกิจเรียก 
Venture Building แต่เราเป็นแนวช่วยกันสร้างไข่ 
ออกมา พอโตแล้วก็ต้องไปเองได้ เรามีบริษัททั้งแบบ 
ไปจัดการเองโดยตรงชื่อ Change Ventures Capital 
รวมไปถึง บลจ. ต่อมาเป็นสมาคม บลจ. ไปตั้งกองทุน
เฉพาะด้านความยั่งยืน ความรับผิดชอบต่อสังคม  
ธรรมาภิบาล อย่าง บลจ. บัวหลวง ท�ากองทุน BKIND 
หรือกองทุนรวมคนไทยใจดี เราก็ไปช่วยออกแบบ” 

สุนิตย์ว่าแม้สถาบัน ChangeFusion จะเป็นผู้ก่อตั้ง
และขบัเคลือ่นอย่างเป็นรปูธรรม แต่กม็ใิช่เจ้าของธรุกจิ 
บทบาทและนิยามที่น่าสนใจของ ChangeFusion คือ 
“บทบาทเราคล้าย Innovation Catalyst มีหน้าที่ท�า
อย่างไรกไ็ด้ ให้ม ีImpact Innovation โดยพยายามเอา
ปัจจัยต่างๆ ที่หนุนได้มาเสริมให้เกิด เช่น Taejai.com 
ต้องการสร้างระบบนิเวศน์ เราก็เป็น Catalyst เป็น 
ตวัเร่ง มทีัง้จับแพะชนแกะ บ่มเพาะ เชือ่มโยง สนบัสนนุ 
ความตัง้ใจทีจ่ะบอกทกุคน คอื เราจะไม่เป็นเจ้าของหลกั
หรือคนท�าหลักไปตลอด แต่เป็นฝ่ายตั้งไข่ให้ขึ้นได้ก่อน 
เราเป็นพวกมนุษย์ตั้งไข่” 

นอกจากนัน้ ยังมนีวตักรรมสงัคมบางประการที ่Change 
Fusion เข้าไปเก่ียวข้องด้วย อาทิ Anti-Fake News  
ซึ่งหลังจากเขาได้มีโอกาสพูดคุยแลกเปลี่ยนกับกลุ่ม
อาสาเพื่อสังคม Cofact ท่ีสนับสนุนโดย Audrey 
Tang รัฐมนตรีกระทรวงดิจิทัลแห่งไต้หวัน สุนิตย ์
ก็มีความคิดที่จะกลับมาท�า Cofact ในเมืองไทยโดย 
ChangFusion เป็นตัวกลางช่วยระดมทุนและประสาน 
ผู้เกี่ยวข้องจนกลายเป็นเว็บไซต์ ชื่อ Cofact.org เป็น
พืน้ทีส่าธารณะเพือ่เปิดให้ทกุคนสามารถร่วมตรวจสอบ
ข่าวลือและข่าวลวงต่างๆ
  
สุนิตย์ขยายภาพถึงการพัฒนาแนวคิดการท�างาน  
ในบทบาทของผู้เชื่อมโยงที่เช่ือมโยงทุกภาคส่วน และ
สร้างกระบวนการจัดการเพื่อช่วยเหลือสังคม โดยใช ้
นวตักรรมสนบัสนนุ “เป้าหมายของนวตักรรม ถ้าออกแบบ 
มาถกูต้อง แล้วท�าได้ด ีต้องมาเปลีย่นแปลงโครงสร้างเดิม 
ให้มันคายพลังงานออกมา ให้โครงสร้างใหม่ท�างานได้  
ไม่ว ่าจะเป็นเรื่องเกษตร สังคม หรือสิ่งแวดล้อม  
เราวางตัวเองให้เป็นกลุ่มที่มีหน้าที่สนับสนุนผู้อื่น” 
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กว่าจะเริม่ต้นตัง้ไข่แต่ละโครงการไม่ใช่เรือ่งง่าย ซึง่สนุติย์ 
กล่าวว่าก ารจะสามารถผลักดันโครงการต่างๆ ให้
ด�าเนินไปสู่เป้าหมายได้ ต้องมองประเด็นปัญหาที่เป็น
ความรู้สึก ร่วม เชื่อในเร่ืองการออกแบบแนวทางร่วม
หรือ Co-Cr eation ต้องควานหาผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง  
มารวมกันให้ได้ และสุดท้ายคือการลดตัวตนลงให้มาก
ที่สุด 

ปริมาณกว่า 30 โครงการต่อปี ทั้งที่ลงมือท�าเอง 
และมีส่วนร่วมกับผู ้อื่น สุนิตย์ผ่านโครงการต่างๆ  
มาแล้วนับร้อยโครงการ แต่เมื่อมีสถานการณ์โควิด 19  
มีความจ�าเป็นต้องจัดการกับปัญหาพื้นฐานให้ได้ก่อน 
“ปัญหามารอบด้านในยุคโควิด โดยเฉพาะสังคมกับ 
สิง่แวดล้อม ไม่มกีลไกต่อยอด ทกุคนไปคาดหวงัปลายน�า้ 
มันก็ยาก ต่อให้เอาเงินไปลงก็ไม่พอ ต้องพัฒนาคน  
ต้องจัดการเรื่อง Man Power ให้กลไกในท้องถิ่นเข้าใจ 
เรื่องนี้ให้ได้ก่อน เราจึงจะเสริมได้” 
 

อย่างไรก็ตาม เจ้าของแนวคิด ‘จับแพะชนแกะ’ เชื่อมั่น 
ว่าสังคมเปลี่ยนได้ด้วยการลงมือท�า แต่ทุกวันนี้สังคม
มีวิกฤติปัญหาในหลายๆ ด้าน ในฐานะหน่วยย่อยของ
สังคมที่เป็นตัวเร่งสังคมนวัตกรรมให้เกิดขึ้น ด้วยการ
เริ่มต้นจากมุมมองของตนเอง 

“ช่วงหลังมีค�าฮิตๆ อย่าง Everyone is a changemaker  
ทุกคนคือผู้เปลี่ยนแปลงอะไรบางอย่างได้ เรื่องใหญ่สุด
คอื มุมมองทีเ่ป็นกรอบความคดิและทศันคต ิท�าอย่างไร
จงึจะหาปัญหาหรอืโอกาสทีส่�าคัญต่อสงัคม สิง่แวดล้อม
ที่ตัวเองสนใจจริงๆ ให้ได้ ถ้าหาเจอลองถามตัวเองดูว่า 
‘ฉันจะเข้าไปเปลี่ยนแปลงเรื่องนี้ได้อย่างไร’ มีสมาธิกับ
ความเปลี่ยนแปลงที่ต้องการเปลี่ยน เริ่มจากจุดเล็กๆ 
ก่อน เวลาจะเปลีย่นอะไร มนัไม่ได้เปลีย่นจากโครงใหญ่  
แต่จะเปลี่ยนจากจุดเล็กๆ ถ้าจุดเล็กๆ เหล่านี้มีคนเข้า
ร่วมเยอะๆ ก็จะเริม่มพีลงั เมือ่มแีนวร่วมเพิม่ขึน้ พลงัแห่ง 
ความส�าเร็จก็จะค่อยๆ ขยายสู่วงกว้างต่อไป”
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In the beginning, Sunit Shrestha worked as  
a middleman, connecting people to set up  
projects when he was a student of the Faculty 
of Economics, Thammasat university,  
English language program. Nowadays, he is
well-known as the Managing Director of 
the ChangeFusion Institute, an organization 
that supports entrepreneurs to help society 
evolve, resulting in positive and sustainable 
change.

“ChangeFusion from the beginning until 
today is an institution under the Foundation 
of Thailand Rural Reconstruction Movement 
under the Royal Patronage of H.M. the King. 
We also have a large number of subsidiary  

organizations.” Sunit began his pioneering path 
in 2004 with inspiration to help communities  
in alleviating poverty and social inequality.

Sunit has a lengthy history in the social 
enterprise circle and has had led a variety 
of social projects. ChangeFusion’s mission 
is to support and invest in social enterprises 
by promoting the development of the social 
enterprise ecosystem in Thailand and Asia. 

He promotes a wide range of activities,  
including social innovation games, community  
tourism agency, crowdfunding platform  
Taejai.com, sustainable agriculture technology,  
and so on.

205

ECONOMIC CRISIS



ก่อตั้ง 
มูลนิธิ ChangeFusion

2544

ChangeFusion Institute 
was established.

2001

เปิดตัว เทใจดอทคอม 
แพลตฟอร์มระดมทุนออนไลน์

2555

Taejai.com, a social  
crowd fuding site  

was launched.

2012

เปิดตัวกองทุนรวมคนไทยใจดี 
ร่วมกับ บลจ. บัวหลวง

2558

Bualuang Asset  
Management’s BKIND Fund 

was launched.

2015

เปิดตัวโครงการ  
Cofact ประเทศไทย

2562

Thailand’s Cofact project 
was launched.

2019

“When I started doing social innovation  
support, I was initially interested in general  
areas. I tried to raise money from the Thai 
Health Promotion Foundation to support the 
new generation with new perspectives. But 
then I realized that it was not sustainable  
because most businesses were the innovations 
that lacked a business model. Then later I  
became interested in social enterprises which 
are now social businesses. The difference is 
that the new innovation mentioned above 
doesn’t only solve the problem, there must 
be a ‘built-in’ internal income model that is 
at least self-reliant.” 

In addition to supporting Social Enterprise 
(SE) business model that solves social or  
environmental problems as well as making 
profits for sustainable business operations,  
gaining a network of governments and various  
parties both domestically and internationally,  
Sunit has also expanded alliances to cooperate  

with more private sector organizations.  
Simultaneously, he worked on a number of  
initiatives aimed at disseminating information,  
including automatic garden trench-watering  
machines, bicycles that can be used to pick 
coconuts and the health-promoting ground-
water drilling machine, among others.

“We’re kind of put bits and pieces together. 
The real problem is to choose from social, 
environmental, economic problems in the 
business sector called Venture Building. Our 
role is similar to Innovation Catalyst, having 
a duty to do whatever it takes to have impact 
innovation by trying to use various factors 
for support.”

Sunit believes that society could be changed 
through action. Nowadays society is in crisis 
with many problems, and we are a subset of 
society that can catalyze an innovative society,  
by starting from our own perspective.
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เวลาจะเปลี่ยนอะไร  
มันไม่ได้เปลี่ยนจากโครงใหญ่  
แต่จะเริ่มเปลี่ยนจากจุดเล็กๆ 
และค่อยๆ ขยายสู่วงกว้าง  
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bRANDING phARmAcIst

ผู้ก่อตั้งและกรรมการผู้จัดการ  
บริษัท สยามเฮลท์ กรุ๊ป จ�ากัด

เภสัชกร ดร.แสงสุข  พิทยานุกุล

Founder and chief Executive Officer  

siam health Group company Limited

sANGsuk  pIthAyANukuL, phARmAcIst, DbA

	 เภÿัชกรวัย	63	ปี	ผู้ÿร้างอาณาจักร
	 ผลิตภัณฑ์เวชÿ�าอาง

	 ผลิตภัณฑ์ของฝากจากประเทศไทย	
	 ที่ÿ่งขายทั่วโลก

	 บริจาคเงินเพื่อการกุศลในรูปแบบต่างๆ	
	 วันละ	1	ล้านบาท	ด้วยความเชื่อ	‘ยิ่งใĀ	้ยิ่งได้’

เภÿัชกรผู้ใช้ความช�านาญและเชี่ยวชาญจากการเรียน
และท�างาน ผÿมผÿานกับการมีโอกาÿคลุกคลีกับธุรกิจ
ของครอบครัว ซึ่งมีธุรกิจน�าเข้าและÿ่งออกÿมุนไพร
จีนย่านเยาวราช ท�าใĀ้ แÿงÿุข	พิทยานุกุล	ÿามารถมี

ผลิตภัณฑ์ของตนเองในมือซึ่งเป็นที่รู้จักไปทั่วโลกอย่าง 
Smooth E และ DENTISTE’ ได้อย่างน่าภาคภมูใิจ และ
แม้จะเลอืกและพฒันาผลติภัณฑ์จนประÿบความÿ�าเรจ็ 
แต่แÿงÿุขเลือกใช้ทางลัดการตลาด เพ่ือร่นระยะทาง 
และเวลาในการไปÿู่ความÿ�าเร็จ

เขาเริม่งานด้วยการเป็นเซลÿ์แมนขายยา จนเปิดร้านขาย
ยาเองและต้องปิดไปในที่ÿุด แÿงÿุขจึงใช้ประÿบการณ์
การเป็นเซลÿ์แมนเลือกผลิตภัณฑ์ เพื่อพัฒนาเป็นของ
ตนเอง จนลงเอยที่ยาÿีฟัน ท่ามกลางเÿียงคัดค้าน  
“มีคนบอกว่า ยาÿีฟันมี 3 ยี่Ā้อเท่านั้นเอง ที่ครอบคลุม
ผู้ใช้ร้อยละ 80 ของโลก ใครกระโดดเข้าไปท�าตายĀมด  
เขายิ่ งท ้าเท ่ากับยิ่ งท ้าทายผม ผมยิ่ งอยากลอง  
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ครั้งแรกผมÿั่งผลิตไป 50,000 Āลอด เจ ๊งĀมด  
แจกคนก็ไม่รับ ใĀ้ฟรียังไม่เอา คนไม่อยากเปลี่ยน
รÿชาติ เขารู้ÿึกว่าของเก่าก็ดีอยู่แล้ว แต่ผมอยากท�า 
กต้็องท�าใĀ้ได้ ทางไปมอีปุÿรรคเป็นÿบิเป็นร้อย กค่็อยๆ 
ก้าวข้ามไป คนÿ่วนใĀญ่มักจะล้มเลิกไปก่อน แต่ถ้า
คุณไม่ล้มเลิกก็ถึงดวงดาวทุกคน อยู่ที่ใครอึดกว่ากัน  
อย่างเดนทิÿเต้ พอโฆþณาออกไป คนไปไล่ซื้อกันใĀญ่
เพราะโฆþณาที่เกรงใจคนข้างๆ Āรือไม่ก็คิดว่าจะเป็น
ไปได้Āรือที่ใช้แล้วไม่มีกลิ่นปากตอนตื่นนอน รีบซื้อกัน
เพราะอยากรูว่้าได้ผลจรงิไĀม พอซือ้ปุบ๊คณุภาพÿนิค้าดี  
ก็ขายดี จนผมช็อคเลย ผมเคยพูดใน International 
Meeting ว่าถ้าของดี แต่ไม่ท�ามาร์เก็ตติ้ง ยอดขายĀลัง
จาก 10 ปี มันก็จะค่อยๆ ขึ้นช้าๆ แต่ถ้ามีของดีแล้ว 
ท�ามาร์เก็ตติ้งด้วย มันก็ยั่งยืนยาวขึ้นเรื่อยๆ”

แÿงÿุขวางโมเดลธุรกิจของตนเองชัดเจน ขณะเดียวกัน
กใ็Ā้ความÿ�าคญัเรือ่งของมาร์เกต็ติง้ด้วย เขายกตัวอย่าง
การÿร้างแบรนด์เดนทิÿเต้ ยาÿีฟันที่มาแรง และใช้
พรีเซ็นเตอร์คนดังระดับโลกอย่าง Lisa Blackpink  
นักร้องไทยที่ไปมีชื่อเÿียงโด่งดังในเกาĀลีและทั่วโลก 
ซึ่งยิ่งเÿริมท�าใĀ้ผลิตภัณฑ์ของเขาเป็นที่รู ้จักทั่วโลก 
ภายในเวลาไม่กีช่ัว่โมง “โมเดลของผมเป็น Niche Market  
ไม่ได้เป็น Mass จะไม่ใช้คนเยอะๆ ผมเบือ่เรือ่งคน ไม่ว่า
ผมจะขายกี่ 1,000 ล้าน ผมก็มีพนักงาน 100-200 คน 

ทกุอย่างจะ Outsource แทบทัง้Āมด ทัง้จดัÿ่ง การผลติ 
และการขาย คนท่ัวไปไม ่ เข ้าใจค�าว ่านวัตกรรม 
เขามักจะมองว่าเป็นÿินค้าปกติ แต่ความจริงแล้วมัน
ไม่ใช่ แต่คือนวัตกรรมและความแตกต่าง อย่างÿมูทอี 
ยี่Ā ้ออื่นออกโฟมทั่วไป แต ่ผมออกโฟมไม ่มีฟอง  
เขาออกยาÿฟัีนทัว่ไป แต่ผมออกยาÿฟัีนก่อนนอน Āรอื
ถ้าเขาออกÿินค้ายาพาราเซตามอลทั่วไป แต่ผมจะออก
พาราฯ ไม่ท�าลายตับ ต่อใĀ้แพงกว่าแต่ผลเÿียน้อย  
ผมขายได้แน่นอน ผมเป็นเภÿัชกรมาก่อน ผมจึง
เชื่อในเรื่องของÿินค้าที่มีคุณภาพมากกว่ามาร์เก็ตติ้ง  
แต่ไม่ใช่ว่ามาร์เก็ตติ้งไม่ÿ�าคัญ เพียงแต่ต้องท�าใĀ้ตรง
กลุ่มลูกค้า”

Āลังจากใคร่ครวญและทบทวนบริบทธุรกิจของตนเอง
แล้ว ในที่ÿุดแÿงÿุขจึงเลือกใช้ที่ปรึกþามีชื่อระดับ 1 ใน 
5 ของโลกที่แบรนด์ไทยรายใĀญ่อีกเพียงไม่กี่แบรนด์
เลือกใช้ “เรื่องของการออกผลิตภัณฑ์ ผมคิดเÿมอว่า
ถ้ามีคนอยู่ 100 คน แล้วมีคนซื้อผมเพียง 1 คน แค่นี้
ผมก็รวยแล้ว เพราะผมไม่ได้พูดใĀ้คน 99 คนเชื่อผม 
แต่บางคนไม่เข้าใจ คิดว่าการขายของต้องมียอดขาย
เยอะ ซึ่งบางอย่างไม่จ�าเป็น อย่างÿมูทอีของผมราคา 
200 บาท แต่แข่งกับÿินค้ายี่Ā้อĀนึ่งที่ขายราว 50 บาท 
ซึ่งเป็นไปไม่ได้เลยท่ีÿินค้าผมจะชนะ ผมก็ท�าใจว่าเป็น
อันดับÿองมาตลอด”
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ทุกวันนี้ แÿงÿุขมีความÿุขกับธุรกิจและการช่วยเĀลือ
ทั้งเพื่อการกุศลและเพื่อขับเคลื่อนผู้ประกอบการไทย
อย่างการเปิดโรงเรียนบ่มเพาะธุรกิจ “ผมต้องการ
ÿร้างใĀ้ประเทศไทยมีแบรนด์ระดับโลกใĀ้ได้ ผมเคย 
เข้าÿัมมนากับ Philip Kotler แล้วผมถามเขาว่า 
ท�าไมประเทศไทยไม่มีแบรนด์ดังระดับโลก และถ้า
ประเทศไทยจะมี ควรมีค�าแนะน�าอย่างไร”

ค�าตอบอาจเป็นÿิ่งที่ไม่คาดคิด “ค�าตอบคือ คนไทย
ชอบเที่ยวแต่ไม่ชอบไปอยู่ที่อื่น คนไทยมีความÿุขกับ
การอยูป่ระเทศตวัเองมาก Āลกัการคอืเราต้องĀาตวัตน 

ของประเทศตัวเองก่อน ประเทศไทยมีอะไรที่คน 
ทั้งโลกไม่มี ก็อปปี้ไม่ได้ เราก็Āยิบมาใช้แล้วเอาไปขาย 
เริ่มจากจุดที่ Unique มากๆ ใครก็ก็อปปี้เราไม่ได้  
ÿิ่งที่ผมและทุกคนจะช่วยประเทศไทยได้คือÿร้าง 
SME นี่แĀละ ถ้าไม่โต ประเทศก็เดินĀน้าไปไม่ได้  
Āลักการอยู ่ที่ว ่า ต้องĀาจุดขายของตัวเองใĀ้เจอ  
ÿร้างแบรนด์ ÿร้างความแตกต่าง มช่ีองทางการจ�าĀน่าย
ที่ดี และท�าการตลาดอย่างต่อเน่ือง ที่ÿ�าคัญต้องม ี
ความÿามารถในการแข่งขนั ซ่ึงคนไทยยงัÿามารถพฒันา
ความÿามารถในการแข่งขันได้อีกเยอะมาก เมื่อเทียบ
กับชาติอื่น”
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Sangsuk Pithayanukul, a 63-year-old  
pharmacist, is the owner of smooth E 
and DENtIstE’ oral products which 
become souvenirs from thailand and  
exported to over 20 countries.  Although  
he chose and created the products until he 
becomes successful, he chose a marketing  
shortcut from the top 5 consultants in 
the world to shorten the time. today  
he donates one million baht per day  
to charity in various forms with the belief  

‘the more you give, the more you get’.

As the pharmacist who uses expertise and 
skills he has gained from studying and 
working combined with the opportunity 
from the family business which includes 
import and export of chinese herbs in 
china town, sangsuk pithayanukul can 
proudly have his own products in hand 
which are well known around the world like  
smooth E and DENtIstE’.
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เปิดตัวแบรนด์  
Smooth E
2538

Smooth E 
was launched.

1996

ก่อตั้งบริษัท 
สยามเฮลท์ กรุ๊ป จำากัด

2539

Siam Health Group  
Co., Ltd. was established.

1996

เปิดตัวแบรนด์  
DENTISTE’
2548

DENTISTE’ 
was launched.

2005

ตั้งเป้าเตรียมนำาบริษัทเข้า
ตลาดหลักทรัพย์ ในอีก 3 ปี ข้างหน้า

2564

Preparing the company to be 
listed in the Stock Exchange  

in the next 3 years.

2021

sangsuk started his career as a drug salesman  
and eventually became the owner of a drugstore  
that shuttered when the lease expired. he 
used his experience as a salesman in selecting 
products to develop into his own. In the end, 
he picked the toothpaste amid protests.

“some say there are only 3 brands of 
toothpaste that cover 80 percent of the  
world’s users. Anyone who jumps in will 
never survive. yet, the more they challenge 
me, the more I want to get in.

I placed an order for 50,000 tubes. I didn’t 
succeed. people didn’t want it even if it was 
free. they didn’t want to change. the old 
things were just fine. But I’m determined  
to do it, so I have to make it happen. there are  

hundreds of obstacles on the road, and 
I gradually crosse it over. most people 
tend to quit early. but if you don’t quit, 
you’ll reach the star someday. you have to  
stay strong.”

sangsuk has given as much attention as he 
does to product excellence. the example 
he gave is the creation of DENtIstE’, the 
more popular brand of toothpaste advertised  
by the world-renowned presenter like  
Lisa blackpink who makes his product to be 
well-known within a few hours.

“people generally don’t understand innovation.  
they prefer to treat it as if it were a standard  
product. however, this is not the case. It’s all 
about innovation and differentiation.”
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อุปสรรคมีเป็นสิบเป็นร้อย 
คนส่วนใหญ่มักล้มเลิกไปก่อน 

แต่ถ้าคุณไม่ล้มเลิก 
ก็ถึงดวงดาวทุกคน  
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Lessons 
Learned 25
ผู้ก่อตั้งธุรกิจนวัตกรรมทั้ง 25 คน ซึ่งปรากฏอยู่ในหนังสือ The Founder II ประกอบด้วย
ธุรกิจหลากหลายประเภท มีตั้งแต่สตาร์ทอัพไปจนถึงธุรกิจข้ามชาติมูลค่ามหาศาล อย่างไร
ก็ตามบนเส้นทางธุรกิจนั้น ไม่ว่าจะก่อร่างสร้างตัวด้วยตนเองหรือสืบทอดในฐานะทายาท
ธรุกจิ ต่างกม็เีส้นทางบางประการทีเ่ป็นลกัษณะเฉพาะบคุคลและองค์กร โดยเฉพาะอย่างยิง่ 
เมื่อประสบกับวิกฤตการณ์โรคระบาดโควิด 19 การปรับกลยุทธ์องค์กรเพื่อรับมือกับปัญหา 
เป ็นสิ่ งที่สะท ้อนให ้เห็นถึงคุณสมบัติและคุณลักษณะพิเศษของผู ้ก ่อตั้ งแต ่ละคน 
แม้ว ่าในเล่มนี้จะแบ่งกลุ ่มผู ้ก ่อตั้งธุรกิจออกเป็น 3 กลุ ่ม คือ Pandemic Crisis, 
Climate Change และ Economic Crisis แต่สิ่งท่ีได้จากผู ้ก่อตั้งธุรกิจทุกคนนั้น 
สามารถนาํมาปรบั ประยกุต์ ประกอบเป็นไอเดยีใหม่ เพือ่นาํพาองค์กรก้าวผ่านวกิฤตใินครัง้นี้ 
และเตรียมแผนสํารองสําหรับตั้งรับกับวิกฤติในวันข้างหน้าได้ นับว่าเป็นการเรียนรู้จาก 
ผู้มีประสบการณ์ ซึ่งจะถูกถ่ายทอดผ่านโควทคําพูดของผู้ก่อตั้งธุรกิจนวัตกรรมทั้ง 25 คน

The 25 founders of innovative businesses listed in The Founder II are the owners of 
various types of business from startup to multi-billion international business.  However, 
on the business route, whether they start it on their own or inherit as heirs of their 
family business, they all manage their own ways that show their unique characteristics 
and organizations, especially during the COVID-19 situation.  As a result, the strategic  
procedures they have used are interesting and important.  Even though in The Founder II,  
the founders are divided into three groups based on Pandemic Crisis, Climate 
Change, and Economic Crisis, the lesson learned from the 25 founders who can lead 
their organizations to overcome the crisis must be the very interesting case studies. 
The following are some quotes from the interviews:  
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เกรียงไกร - เกรียงกานต์  กาญจนะโภคิน
Kreingkrai - Kreingkarn  Kanjanapokin 

“เราไม่รอตลาด แต่เรานําตลาด เราพยายามสร้าง 
Wow Factor นําเทคโนโลยี องค์ประกอบ วิธีการ  
เรื่องใหม่ๆ เข้ามา เพ่ือสร้างประสบการณ์ใหม่และ
สร้างสรรค์สิ่งใหม่”

“We won’t wait for the market, but we lead the market 
by bringing in new technology, new components, and 
new methods to create new experience and create 
new things.” 

ชนรรค์  สมบูรณ์เวชชการ 
Chanun  Somboonvechakarn

“สถานการณ์เช่นนี้มิใช่โอกาส แต่เป็นวิกฤติระดับชาติ
ถึงเวลาที่ต้องช่วยกัน ในฐานะผู้ประกอบการรายใหญ่  
เราจะเอาเปรียบผู้บริโภคไม่ได้”

“The situation like this is not an opportunity, but it’s 
the national crisis. It’s the time we have to help as we 
are a large enterprise. We cannot take advantages from 
our consumers.”

ธนพันธ์  วงศ์ชินศรี
Thanapan  Vongchinsri

“สิง่ทีย่ากกว่าการเร่ิมต้นธรุกจิ คอื การทําธรุกิจท่ามกลาง
สถานการณ์โควิด เพราะเหมือนเราอยู่ในช่วงสงคราม 
วิธีคิด Business Model และ Cost Structure มันใช้
แบบปกติไม่ได้”

“What is more difficult than starting a business is  
to run a business in the midst of COVID-19. It makes  
us feel like we were in the war. Business mindset,  
business model, and cost structure are not what  
it used to be in a normal situation.”

รังสรรค์  พรมประสิทธิ์ 
Rangsan  Promprasit

“เราต้องเป็นส่วนหนึง่ในการทาํให้เศรษฐกจิของประเทศ
กลับคืนมา เป็นส่วนเล็กๆ ก็ยังดี ต้องตอบโจทย์ทั้งเชิง
สังคมและเศรษฐกิจเมื่อคํานึงถึงภาพใหญ่ของประเทศ”

“We are part of reviving the economy of our country 
even though we are a small part. We have to find 
the solution, both socially and economically when  
considering the large image of the country.”

PANDEMIC

วีรสิทธิ์  สินเจริญกุล  
Veerasith  Sincharoenkul

“หลักของธุรกิจคือ Focus ธุรกิจของเรา ไม่ลงทุนอะไรที่ไม่รู้
และไม่เช่ียวชาญ ถ้าราคาไม่ดีก็คิดว่าจะอยู่กับมันได้อย่างไร 
จะทํากําไรได้อย่างไร เติบโตอย่างไร เหล่านี้ทําให้รอดและ
เติบโตได้”

“The principle of business is focusing on our business. Don’t 
make our investment on what we don’t know and what skill 
we don’t have. If the price is low, think of the way we can 
cope with it, how we can make profit, and how we can grow, 
all of which will help us survive and make our progress.” 

ศานนท์  หวังสร้างบุญ 
Sanon  Wangsrangboon  

“เราต้องอยูก่บัโควดิให้ได้ ช่วงน้ีเป็น ‘ช่วงลบัมดี’ หรอืเตรยีมตวั  
ต้องมองอนาคตไป 5-10 ปี เพือ่ให้ปัจจบุนัสามารถสะสม Asset 
ได้เพียงพอที่เปิดประเทศมา มีดของเราจะคมพอใช้ได้”  

“We have to cope with COVID-19. This time is the time of  
‘sharpening the knife’ or preparation. We have to look for 
and further toward our future in another 5-10 years so that 
today we should accumulate enough assets to be ready for 
using our sharp knife when the country is open.”

สาระ  ล�่าซ�า
Sara  Lamsam

“เชื่อในเรื่องของ Partnership ประเทศไหนมีโอกาส เราก็ร่วม
ลงทุนด้วย หลักการขององค์กรคือ การสร้างความแตกต่าง 
อันไหนทําไม่ได้ก็ดึงคนใหม่ คนมีประสบการณ์เข้ามาทํางาน” 

“Believe in partnership. In whichever country we have 
the opportunity to make an investment, we will go for it.  
The principle of our organization is to create the  
differentiation. Whichever task we can’t do we must bring in 
new staff, finding the experienced people to work with us.”

สุรชัย  เชษฐโชติศักดิ์  
Surachai  Chetchotisak 

“เมือ่ไหร่ทีรู่ส้กึว่าเริม่ไม่ได้ดัง่ใจแล้ว กจ็ะปรบัโครงสร้างองค์กร
ใหม่ทนัที สิง่สาํคญัคอืความกล้า บางคนเรยีกว่ากล้าเสีย่ง แต่เรา
ต้องกล้าที่จะเข้าหาและคว้าโอกาสใหม่ๆ”

“Whenever we feel that thing are not going well as we 
expected, we’ll reorganize the organizational structure. The  
important thing is courage that some may call ‘dare to risk.’  
However, we must dare to make an approach and seize  
a new opportunity.”
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ทิพพาภรณ์ (เจียรวนนท์) อริยวรารมย์
Thippaporn (Chearavanont) Ahriyavraromp 

“เราต้องสร้างองค์กรทีอ่ายยุนื สร้างสงัคมคนเก่ง ซึง่ต้องมาพร้อม 
กับนวัตกรรม ระบบงานและการพัฒนาคน มิฉะนั้นองค์กร 
จะอายุยืนไม่ได้”

“We have to build a lifelong organization, create a 
smart-person society that comes with innovation, work 
system, and human development; otherwise our organization 
cannot last long.”

ภวัฒน์ วิทูรปกรณ์ 
Pawat  Vitoorapakorn

“จุดแรกคือพัฒนาคน และพัฒนาวัฒนธรรมองค์กร อยากให ้
กล้าคดิ กล้าทํางานหนกัเพือ่ไปสูก่ารเป็นผูป้ระกอบการ เราจะ
เมด อิน ไทยแลนด์ ไปสู่ระดับโลกได้ เราต้องสร้างนวัตกรรม 
ให้เกิดขึ้นในประเทศให้ได้”

“The first thing is to develop people and corporate culture.  
We should dare to think and work hard to become  
an entrepreneur. And in order to make the Made-in-Thailand  
a global success, we must invent innovations in our nation.”

วันดี กุญชรยาคง จุลเจริญ   
Wandee  Khunchornyakong  Juljarern

“บทเรยีนธรุกจิคอื องค์ความรู ้เครอืข่าย สิง่แวดล้อม ประโยชน์
ที่มีต่อภูมิภาคในทุกมิติ ที่สําคัญที่สุดคือความมุ่งมั่นของเรา”

“The business lesson includes the body of knowledge,  
networks, environment, the benefits for our regions in every 
dimension. The most important thing is our determination.”

วัลลภ พิชญ์พงศา 
Wanlop  Pichpongsa

“ต้องมองหาสิง่ใหม่เสมอ หากองค์กรไม่เปลีย่น ไม่ปรบั องค์กร
ก็จะถูกทําให้ไม่มีความหมายในโลกยุคนี้ มีเราก็ได้ ไม่มีก็ได้ 
ฉะนั้นเราต้องพัฒนาตัวเองตลอดเวลา”

“Always look for a new thing. If the organization 
doesn’t change or adjust itself, the organization will be  
meaningless in today’s world. It doesn’t matter whether 
the world has us or not. So we have to develop ourselves 
all the time.”

นพ.วีรฉัตร กิตติรัตนไพบูลย์ 
Dr.Weerachat  Kittirattanapaiboon

“ยิ่งปัญหาเยอะ ยิ่งมีโอกาสในนั้นเยอะ ถ้าปัญหามันใหญ่
โอกาสมันก็จะย่ิงใหญ่ ความบีบคั้นมันสร้างโอกาสมหาศาล  
ถ้าเชื่อใหญ่ความสําเร็จก็จะใหญ่” 

CLIMATE CHANGE

“The more problem we face, the more opportunity we get. 
If there is a big problem, there’s a large opportunity. Stress 
makes a lot of opportunities. If we believe it a lot,  we have 
a great success.”

สมโภชน์ อาหุนัย
Somphote  Ahunai

“เราต้องกล้าและกลัวในเวลาเดียวกัน ก่อนทําให้คิดเยอะๆ 
ศึกษาเยอะๆ รู้ให้จริง ต้องหาโอกาสให้ได้ ถ้าท้อแท้ เปลี่ยน
ความท้อแท้เป็นพลงัแล้วเดนิต่อ ยอมรบัในสิง่ทีเ่ป็นจรงิ มอง
ข้างหน้า ทําให้ดีกว่าวันนี้”

“We must have courage and fear at the same time.  
Before doing something, we need to think over it 
a lot, study hard, understand thoroughly, find the  
opportunity. Don’t give up. Change discouragement to 
energy and keep walking. Accept the reality. Look further 
ahead. Make tomorrow better than today.” 

สรณัญช์ ชูฉัตร 
Soranun  Choochat

“หน้าที่ของเราควรขับเคลื่อนโลกที่ดีกว่า ต้องทําให้โลก 
มันดีขึ้น ไม่ยอมแพ้ ไม่เลิกรา ต้องคิดว่า ถ้าเลิกไปใครจะทํา 
ใครจะช่วยโลกใบนี้” 

“Our duty is to drive the better world. Make the world 
better. Don’t give up. Don’t quit. Always think that if we 
give up, who else will do it. Who will help this world?”

อรุษ นวราช 
Arrut  Navaraj

“ต้องรวมตัวกันเป็นองค์กรกลาง เพื่อร่วมกันแลกเปลี่ยน 
เรียนรู้ ร่วมขับเคลื่อนโดยตั้งอยู่บนฐานธุรกิจที่เป็นธรรม  
เพื่อให้เกิดความร่วมมือ มองทุกอย่างให้เป็นภาพใหญ่”  

“We must get together to become a central organization  
where everyone can join to exchange our learning and 
driving force on the fair basis of business so that there 
will be cooperation. See everything as a large picture.”

อิสระ ว่องกุศลกิจ
Isara  Vongkusolkit

“การอยู่ให้รอดต้องช่วยตัวเอง และพัฒนาองค์กรของเรา
ให้มีประสิทธิภาพ ทําผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพ ปรับปรุง 
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา หาตลาดใหม่ๆ เข้าใจลูกค้าให้ได้”
 
“To survive we have to help ourselves. Develop our 
organization to be effective. Create the quality products 
and always make an improvement. Find a new market.  
Try to understand our customer.”
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จรีพร จารุกรสกุล 
Jareeporn  Jarukornsakul  

“บางธุรกิจมีมูลค่ามหาศาลอยู่ข้างใน เหมือนบ่อ 
นํา้มนัใต้ทะเลทราย เราต้องเลือกที่จะทําสิ่งที่ใหญ ่
ที่สุดเเละยาก เพื่อแจ้งเกิดให้ได้” 

“The values of some businesses are priceless 
inside like a well of oil underneath the desert. 
We have to choose the biggest and most difficult 
task to be born.”

ชฎาทิพ จูตระกูล 
Chadatip  Chutrakul

“การทาํสิง่ทีเ่ป็นเรือ่งแปลกใหม่ ไม่ใช่เรือ่งง่าย แต่ถ้า
มั่นใจว่าสิ่งนั้นเป็นนวัตกรรม และเราทําเป็นคนแรก  
ต้องกล้ารับฟังคําวิพากษ์วิจารณ์ คําติชมของลูกค้า
คือกระจก ที่ส่องให้เห็นตัวเราเอง”

“Doing something new is not easy, but if we are 
sure what we will do is an innovation, and we are 
the first one who makes it, we should be brave 
enough to listen to feedback and complaints of 
customers because they are like the mirror that 
reflects ourselves, to see what we are.”

ธีรพงศ์ จันศิริ 
Thiraphong  Chansiri  

“การปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลง
อย่างรวดเร็ว สร้างความภาคภูมิใจ รวมทั้งมีความ
ยดืหยุน่เพือ่ตดัสนิใจทาํสิง่ทีเ่หมาะสม เพือ่พนกังาน 
ชุมชนและธุรกิจ คือสิ่งที่เราทํา”

“The adaptation with the situation that has been 
changing very fast makes us proud. Similarly, 
the flexibility of making decision to do something 
appropriate for our staff, community, and business 
is what we should do.”

ธีระชาติ ก่อตระกูล
Teerachart  Kortrakul

“การเริ่มธุรกิจที่ดี ต้นทุนคือตัวเรา จะทําอย่างไร
ที่จะเปลี่ยนไอเดียเป็นมูลค่าให้ได้ จงเชื่อมั่นใน 
ตวัเอง เคารพในตวัเอง เชือ่มัน่ว่าต้องเป็นเรานีแ่หละ  
ถ้าไม่ใช่เราแล้วจะเป็นใคร”

“A good start of business is that we are the  
resource. What should we do to turn the idea into 
value? Having self-confidence, self-respect, and 
believe in ourselves that we are the one. If we’re 
not, who else will?” 

ECONOMIC CRISIS

ประไพ ทยานุวัฒน์
Prapai Thayanuwat

“ลูกค้าต้องมั่นใจว่าจะได้รับบริการที่ดี ซึ่งพิสูจน์ให้เห็น
ตามเวลา เราขายของอย่างเดียวไม่ได้ ต้องมีมากกว่าที่
ควรจะเป็น ต้องทาํให้ลูกค้าเชือ่มัน่ในความเป็นเราให้ได้”

“Our customers must be sure that they get a good  
service which can be proved when time passes.   
We cannot only sell, but we have to produce more 
than it should be. We have to build ‘trust’ in being 
what we are.”

สุนทร เด่นธรรม 
Soontorn Dentham

“เชื่อในเรื่องของเทคโนโลยี และกระบวนการทางธุรกิจ
เชื่อในเรื่องการสร้างธุรกิจที่เกิดความแตกต่าง เชื่อใน
เรื่องของคนเพราะคนเป็นหัวใจของทุกสิ่ง และเชื่อว่า 
ซอฟต์แวร์ไทยไประดับโลกแน่นอน” 

“Believe in technology and business process.  Believe 
in building the business that makes a difference.  
Believe in the people because they are a heart of 
everything. Definitely, believe in Thai software that 
it can go global.”

สุนิตย์ เชรษฐา 
Sunit Shrestha

“เราเป็นแนวจบัแพะชนแกะ บทบาทเราคล้าย Innovation  
Catalyst มหีน้าทีทํ่าอย่างไรกไ็ด้ ให้ม ีImpact Innovation 
โดยพยายามเอาปัจจัยต่างๆ ที่หนุนได้มาเสริมให้เกิด
สังคมนวัตกรรม”

“We’re kind of put bits and pieces together. Our role is 
like an innovation catalyst. We’ll do anything to have 
an innovation impact by making innovative society 
from supportive factors.”

ภก. ดร.แสงสุข  พิทยานุกุล
Sangsuk  Pithayanukul, Pharmacist, DBA

“ถ้าอยากทําก็ต้องทําให้ได้ คนส่วนใหญ่มักจะล้มเลิก 
ไปก่อน แต่ถ ้าไม ่ล ้มเลิกก็ถึงดวงดาวทุกคน อยู ่ ท่ี
ใครอึดกว่ากัน และต้องทําให้สินค้ามีนวัตกรรมและ 
ความแตกต่าง”

“If you want to do something, you must achieve it.  
Most people give up. But if they don’t, they’ll all reach 
the star. It’s  just who stay stronger and last longer. 
Also, you have to put innovation and differentiation 
into your products.”
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