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เปิดมุมมอง

ซีอีโอวัย 29 ปี
แห่ง Flash Express

คมสันต์ ลี



เขาเริ่มต้นท�าธุรกิจต้ังแต่ยัง

เรียนมหาวิทยาลัย หลังจากท่ี

เขาก้าวข้ามค�าว่ายากจนแล้ว สิ่ง 

ต่อมาคอื ความท้าทาย เขาบอกว่า 

ความท้าทายในชีวิตเหมือนการ

ผจญภัย เขาอยากจะประสบความ

ส�าเร็จทีละก้าว ทีละเวที จากเวที

ชุมชน สู่เวทีจังหวัด และเวทีระดับ

ประเทศ ตอนน้ีมาถึงเวทีระดับ

ประเทศแล้ว และเร็ว ๆ นี้จะก้าวสู่

ระดับภูมิภาค

“ผมคิดว่า คน ๆ  หนึ่งที่ประสบ

ความส�าเร็จ ไม่ใช่เรื่องฟลุคหรือ

เรื่องง่ายเสียทีเดียว แน่นอนความ

โชคดต้ีองม ีแต่นอกจากความโชคดี 

แล้ว ความพยายาม และความ

ตั้งใจเป็นสิ่งส�าคัญ” 

ไม่ใช่ว่าเขาจะราบร่ืนตลอด

เส้นทางที่เดินมา เขาเคยล้มเหลว

มา เคยเกอืบฆ่าตัวตาย เขากล่าวว่า 

สิ่งที่ล้มเหลวไปแล้ว คงไปแก้ไข

มันไม่ได้แล้ว แต่ประสบการณ์ท่ี

เคยล้มเหลว จะท�าอย่างไรให้ไม่ 

ล้มเหลวอีก สิ่งนี้ส�าคัญมากกว่า

“ครอบครัวให้ก�าลังใจเรา

คมสันต์เติบโตมาจาก  
ครอบครัวท่ีฐานะค่อนข้าง 
ยากจน มาจากชนบท 
เ กิ ด ที่ จั ง ห วั ด เ ชี ย ง ร า ย  
ตรงดอยวาวี มีโอกาสมา
เรียนหนังสือในเมือง ทำาให้
เขาสามารถเปล่ียนแปลง
ชีวิตของตัวเองได้จนถึง 
ทุกวันน้ี เขาบอกว่าแรง  
ผลักดัน หลักที่ทำาให้อยาก
ทำาธุรกิจมาจากภาระทาง
ครอบครวัทีค่่อนข้างขัดสน 
เขาแค่คิดว่าถ้าสักวันหนึ่ง
เขาเป็นเจ้าของธุรกิจได้   
จะสามารถเปลี่ยนแปลง
ชวีติของตัวเองและชวิีตของ
คนที่รักได้จริง ๆ 
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ตลอดเวลา ในช่วงที่มืดมนที่สุดในชีวิตของผม ภรรยาของผมก็บอกกับ

ผมว่า “คมสัน ส�าหรับบุคคลที่ประสบความส�าเร็จในชีวิตแล้ว สิ่งที่ยาก 

สิ่งท่ีท้าทายแค่ไหน เขาก็จะก้าวข้ามมันไป” เป็นส่ิงท่ีหนุนใจ และให้

ก�าลังใจผมมาตลอด” 

ถามว่าประสบความส�าเร็จแล้วหรือยัง เขากล่าวว่า ยังไม่ถึงค�าว่า

ประสบความส�าเร็จ 

“เพราะค�าว่าประสบความส�าเร็จคือวันที่เรา Retire ได้ เมื่อไรก็ตาม 

ทีเ่รายังต้องเดนิต่อ เรายงัสร้างต่อ เราก็ยังมคีวามเส่ียงต่อเน่ือง แต่มภีาระ

ที่มากพอ เรามีเพื่อนร่วมงานที่ดี จะท�าให้เรามีความตั้งใจและพยายาม

ท�าให้องค์กรประสบความส�าเร็จ”

คมสันต์กล่าวว่า การเลือกธุรกิจนั้น ขึ้นกับสองสิ่งใหญ่ ๆ อย่างแรก

มองท่ีตัวเองก่อนว่ามีศักยภาพอะไร ถนัดอะไร และอะไรเป็นสิ่งที่ท�า

แล้วรัก และมีแรงผลักดันต่อ สิ่งที่สอง คือ มองโอกาสในสังคม โอกาส 

ก็เหมือนการว่ายน�้า ว่ายทวนน�้า หรือว่ายตามน�้า ถ้าโอกาสนั้นเป็น

โอกาสท่ียากมาก เป็นโอกาสท่ีเป็นไปไม่ได้ หรือโอกาสนั้นเป็นโอกาส

ท่ีไม่เหมาะสม ก็เหมือนการว่ายทวนน�้า ต่อให้เป็นนักกีฬาว่ายน�้าท่ีเก่ง

ขนาดไหน สุดท้ายก็จะจมน�้าตาย แต่ถ้าว่ายตามน�้า โอกาสที่เหมาะสม

ก็จะท�าให้ง่ายขึ้น 

อย่างเช่นว่า ท�าไมถึงเลือกธุรกิจขนส่ง หรือธุรกิจโครงสร้างพ้ืนฐาน

ในประเทศไทย ปัจจุบันที่ท�า Flash Express ก่อนหน้านั้นมีโอกาสท�า 

ธุรกิจ Fast Forward มาก่อน มีโอกาสเปิดบริษัทที่สหรัฐฯ ญี่ปุ่น เกาหลี 

ไทย และจีน ก็เห็นถึงการเติบโตของอีคอมเมิร์ซที่ผ่านมาหลายปีอย่าง

วิธีเลือกจะทำาธุรกิจอะไร 
เลือกอย่างไร
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ต่อเน่ือง เมือ่ปลายปี 2017 มโีอกาสศึกษาธุรกิจอคีอมเมร์ิซและตดัสนิใจ 

เปิด Flash Express การเลือกโอกาสในการท�าธุรกิจ Flash Express  

ในปัจจบัุนนีม้าจากการเลอืกโอกาสทีเ่ห็นว่าอคีอมเมร์ิซเป็นการว่าย(น�า้) 

ตามน�้า ไม่ได้ว ่ายทวนน�้า ตอนนั้นอีคอมเมิร ์ซก�าลังบูม Lazada  

ม ีAlibaba มาร่วมลงทุน Shopee ม ีTencent มาร่วมลงทนุ ท�าให้เชือ่

ว่าเมื่อมีผู้เล่นรายใหญ่มาท�าธุรกิจอีคอมเมิร์ซแล้ว โครงสร้างของธุรกิจ

ต้องเกดิแน่ ๆ ดงันัน้ Flash Express เคลมว่าเป็นผูใ้ห้บรกิารอคีอมเมร์ิซ

แบบครบวงจร 

“ดังน้ัน สิง่นี ้คือ สิง่ท่ีเราเลอืก” 

เขามคีวามมัน่ใจเต็มเปี�ยม ไม่มคีวามประหม่า ในการสร้างโครงสร้าง 

พ้ืนฐานด้านอคีอมเมร์ิซ ล้อไปกับผูเ้ล่นรายใหญ่ทีเ่ข้ามาในภูมภิาคน้ี

แน่นอนว่าวันที่เขาเข้ามาในธุรกิจนี้ ได้ท�าการบ้านมาค่อนข้างครบ

แล้ว ด้วยความท่ีได้เปรียบในด้านการใช้ภาษาจีน เขาไปศึกษาธุรกิจ

อคีอมเมร์ิซ ธุรกิจโลจสิตกิส์ และธุรกจิโครงสร้างพ่้ืนฐานทัง้หมดในประเทศ

จนีมาหลายเดอืนแล้ว รวมถงึการไปหาทีมงานด้วย แน่นอนว่าเขาเข้าใจ

ว่าจีนแตกต่างอะไรกับไทย 

“ทีส่�าคญัทีส่ดุคอื เราเป็นบรษิทัของคนไทย ผมคอืคนไทย ผมเข้าใจว่า

ไทยขาดอะไร เรามกีารเตรยีมตัวทีพ่ร้อมก่อนท่ีจะมาท�าธุรกิจน้ี แต่ถามว่า 

การเตรยีมตวันัน้พร้อม 100% ไหม บอกได้เลยว่าไม่มคี�าว่าพร้อมในการ

ท�าธุรกิจ ถ้าวันทีคุ่ณพร้อมแล้วค่อยมาท�าธุรกิจ โอกาสไม่อยู่กบัคณุแล้ว” 

“วันที่ผมเข้ามา ผมคิดว่ามันไม่ได้ยากเกินไปส�าหรับการท�าธุรกิจ

อคีอมเมร์ิซและโครงสร้างพ้ืนฐาน ใช้เวลาเพียงครึง่ปี เงนิตวัเอง ใช้จนหมด 

จงึต้องไประดมทนุ เราได้รบัเงนิลงทุนก้อนแรกจากสหรฐัอเมรกิาประมาณ 
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4 ล้านดอลลาร์ (ประมาณ 100 กว่าล้านบาท)”

พอปี 2562 มโีอกาสได้รับการลงทุนจากอีกหลาย ๆ บริษทั จนมาถึง

ปี 2563 ทีเ่ปิดเผยไปล่าสดุมกีลุม่ PTT OR กลุม่เดอะเบลล์ แล้วก็กลุม่

ธนาคารกรงุศรีอยุธยา ท�าให้ Flash Express แข็งแรงขึน้ ท�าในสิง่ทีเ่ขา

ตัง้ใจจะท�า คอื การสร้างโครงสร้างพ้ืนฐานในประเทศไทย 

เมื่อถามถึงเป้าหมายที่จะประสบความส�าเร็จในธุรกิจ คมสันต์  

กล่าวว่า ค�าว่าประสบความส�าเรจ็ ยังไม่สามารถนิยามได้ว่า ประสบความ

ส�าเรจ็เมือ่ไร และอะไรท่ีจะถือได้ว่าประสบความส�าเรจ็ 

 “ขอแค่ผมยังมแีรง มโีอกาส และสงัคมยังให้โอกาส   

 ผมจะท�าอย่างต่อเนือ่งไปเรือ่ย ๆ”  

เป้าหมายธุรกิจของ Flash Express คือ ผู้ให้บริการอีคอมเมิร์ซ

แบบครบวงจร วันน้ีในเชิงของธุรกิจขนส่งแล้ว ถือว่าเป็น TOP3 ของ

ประเทศไทยแล้ว แต่คมสันต์ มองว่า ยงัมอีกีหลายปัจจยัทีต้่องท�าเพ่ิมใน

ประเทศไทย เช่น ธรุกจิโลจสิติกส์ทีเ่ป็นการขนส่งสินค้าขนาดใหญ่ ธรุกจิ

คลงัสินค้า และธรุกิจการเงินต่างๆ ทีต้่องมาสนับสนุนพ่อค้าแม่ค้าออนไลน์

ทีต้่องเตบิโตไปพร้อมกบัพวกเขา 

“เราไม่ได้คิดว่าเราเป็นผู้เล่นแค่ในประเทศไทย เรายืนยันว่าเราจะ 

ไปใน 10 ประเทศของ SEA ให้ครบ วนัน้ีเราเพ่ิงเปิดท่ีประเทศไทยเพียง

ประเทศเดียว เรายังมีอีก 9 ประเทศท่ีต้องไปท�า และในเอเชียยังมี 

อกีหลายประเทศท่ียังขาดเรือ่งโครงสร้างพ้ืนฐานที ่Flash Express คดิว่า 

ยังมีโอกาสไป Flash Express ไม่เคยมองว่าเพดานของ Flash Express 

คอื ประเทศไทย หรอืแค่ SEA แต่ Flash Express มองว่าท่ีไหนมคีวาม 

ต้องการอคีอมเมร์ิซและโครงสร้างพ้ืนฐาน Flash Express จะไปท่ีนัน่” 

Flash Express
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ขอแค่ผม
ยังมีแรงมีโอกาส 

และสังคมยังให้โอกาส
 ผมจะท�ำ

อย่ำงต่อเนื่อง
ไปเรื่อย ๆ

คมสันต์ ลี
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อีคอมเมิร์ซและโครงสร้างพื้นฐานส�าหรับอีคอมเมิร์ซ คือ โครงสร้าง

พื้นฐานของประเทศ

ปัจจุบันการขายสินค้ามีสองช่องทางหลัก คือ B2B หรือธุรกิจแบบ

ดั้งเดิม ไม่ว่าจะเป็น 7-Eleven Big C Makro และร้านโชห่วย การขาย

ในอีคอมเมิร์ซไม่ว่าจะเป็นการขายใน Facebook Lazada Instagram 

ก็ตาม ไม่ว่าอย่างไร พวกเขาล้วนต้องการโลจิสติกส์ 

คมสันต์ กล่าวว่า สิ่งที่เขาท�าอยู่คือ ธุรกิจโลจิสติกส์ที่สนับสนุนทั้ง

อีคอมเมิร์ซและการขายแบบออฟไลน์ ขอแค่ธุรกิจยังด�าเนินอยู่ คนยัง

มีความต้องการในการซื้อของ ธุรกิจของ Flash Express ก็ต้องพัฒนา

อย่างต่อเนื่อง 

“ในอดตีการขนสง่ใชม้า้ใชล้า จนมาเปน็ระบบมลีอ้ เปน็รถไฟ จนวนัน้ี 

มีเครื่องบิน ผมเชื่อว่า Flash Express เองก็เช่นกัน วันนี้เราอาจใช้

มอเตอร์ไซค์ รถยนต์ และอื่น ๆ เป็นพาหนะหลักในการจัดส่งสินค้า 

อนาคตจะพัฒนาเป็นหุ่นยนต์ เครื่องบินไร้คนขับ เป็นต้น” 

ถึงแม้ Flash Express จะเป็นผู้เล่น 1 ใน 3 รายใหญ่ในประเทศไทย

แล้ว แต่สิ่งที่ท�าปัจจุบันนี้ เมื่อเทียบกับสิ่งที่อยากจะท�าแล้ว เขาคิดว่ายัง

ไม่ถึง 20% ของสิ่งที่อยากจะท�าจริง ๆ 

“วันนี้ผมอายุ 29 ปี ผมมีเวลาอีก 40-50 ปีที่จะท�าให้ถึงเป้าหมายที่

วางไว้”   

เขากล่าวว่า ตอนท่ีเข้ามาในธุรกิจน้ี เป็นชว่งท่ีตลาดก�าลังเริม่ต้น เมือ่ปี 

2561-2562 ธุรกิจเติบโตประมาณ 7,800% ปี 2562-2563 เติบโต

ประมาณ 5,000%  ปี 2563 คาดว่าเติบโตไม่น้อยกว่า 5 เท่า และ

เนื้องานโลจิสติกส์
มีอีก 3 ส่วนที่ต้องทำา 
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เจ้าของ Softbank เคยพูดไว้ว่า สหรัฐอเมริกาเดิมทีน�าหน้าญ่ีปุ่น

เกือบ 10 ปี ญี่ปุ่นน�าหน้าเอเชีย ซึ่งตัวแทนหลักของเอเชียคือประเทศจีน

เกือบ 10 ปี และจีนน�าหน้า SEA เกือบ 10 ปี อะไรก็ตามที่ประสบความ

ส�าเร็จแล้วที่สหรัฐฯ ให้ก๊อบปี้มาท่ีญ่ีปุ่น เมื่อญ่ีปุ่นประสบความส�าเร็จ

แล้วก๊อบปี้มาที่จีน จีนประสบความส�าเร็จแล้วก็ค่อยก็อบปี้มาที่ SEA 

วันนั้นเมื่อ 10 ปีที่แล้ว 

“วันน้ีโลกเปลี่ยนไป วิวัฒนาการเทคโนโลยีพัฒนาไปแบบก้าว

กระโดด ระยะเวลาจาก 10 ปี เหลือแค่ 5 ปี เราก็อบปี้สหรัฐฯ หรือญี่ปุ่น

จีนคือต้นแบบโลจิสติกส์
และต้องก๊อบปี้ให้เหมือน

ในปี 2564 เป็นต้นไปตลาดไทยในเชิงของพัสดุการจัดส่งแล้วจะมีการ

เติบโตอย่างต่อเนื่องแต่ไม่ได้เติบโตรุนแรงแบบที่ผ่านมา อย่างน้อย 

ปีละประมาณ 50-100% 

แต่ส�าหรับธุรกิจตัวอื่น เขาคิดว่าเขาจะเติบโตแบบก้าวกระโดดจาก 

เดิมท่ีเคยผ่านมา ไม่ว่าจะเป็นอุตสาหกรรมของคลังสินค้า เชิงเทคนิค 

และเชิงบริการทางด้านการเงิน 

อกี 3 กลุม่ธรุกจิใหม ่Flash Express จะเริม่ใหบ้รกิารไดภ้ายในกลาง 

ปี 2564 กลางปีน้ี Flash Express จะมีเครื่องมือท่ีท�าให้พ่อค้าแม่ค้า 

ออนไลน์เพ่ิมยอดขายได้ และลดต้นทนุการขายได้มากขึน้ บริการเหล่าน้ี 

จะเป็นการสร้างขีดความสามารถในการแข่งขันให้ผู้เล่นรายย่อยได้  

Upscale มาเป็นผู้เล่นที่มืออาชีพมากขึ้น 

“เราเชื่อว่าเมื่อพ่อค้าแม่ค้าออนไลน์เติบโตแข็งแรงมากขึ้น Flash ก็

จะเติบโตและแข็งแรงมากขึ้น”

Flash Express
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ก็ได้ แต่จีนเหมอืนเรามากท่ีสดุ จนีวนัน้ีเทียบเท่าสหรัฐฯ ในเชงิเทคโนโลยี

และอีคอมเมิร์ซ ไม่ว่าจะเป็น Alibaba, JD หรืออีกหลายค่าย” 

ปัจจุบันน้ีจีนมีการจัดส่งพัสดุวันละเกือบ 300 ล้านชิ้น จีนม ี

เจ้าหน้าท่ีจัดส่งสินค้ามมากกว่า 10 ล้านคน สิ่งเหล่าน้ีจะท�าให้ Flash 

Express สามารถสั่งสมประสบการณ์ท่ีจีนเดินผ่านมา 18 ปีท่ีประเทศ

จีนใช้ในด้านของอีคอมเมิร์ซและโลจิสติกส์มาปรับใช้กับประเทศไทย

“วันน้ีถ้าเราเป็นโครงสร้างพ้ืนฐานของประเทศ เราต้องสร้างถนนก่อน

ทีร่ถจะมาว่ิง สิง่ท่ีผมท�าอยู่ในวันน้ีอาจจะเป็นสิง่ทีย่าก ท้าทาย และลงทนุ

จ�านวนมาก ในโครงสร้างพื้นฐาน Flash Express เข้ามาท�าธุรกิจขนส่ง

จนถึงวันนียั้งไม่ก�าไร เราลงทุนในโครงสร้างพ้ืนฐานไปเกือบ 10,000 ล้าน

บาทแล้ว ใน 2 ปีที่ผ่านมา ผมเชื่อว่าการที่เราสร้างโครงสร้างพื้นฐานที่

แข็งแรงและดี สักวันหนึ่งเขาจะเห็นคุณค่าของเรา และเราจะได้ก�าไร

ในอนาคต” 

ก๊อบป้ีเหมือนกันแล้วท�าไมไม่เหมอืนกัน การก๊อบป้ีค�าพูด แต่ท�ายาก

มาก เขากล้าพูดเลยว่า บรรดาผู้ให้บริการขนส่งแบบเร่งด่วนที่เป็นผู้เล่น

ขนาดใหญ่ในประเทศไทยเกือบ 10 บริษัท ไม่มีแม้แต่บริษัทเดียวที่เป็น

สญัชาตไิทย มแีต่ Flash Express ทีเ่ป็นสญัชาตไิทย และเชือ่ว่าพวกเขา

ไม่สามารถเข้าใจคนไทยได้ดีกว่าคนไทยเข้าใจคนไทยกันเอง 

“ก๊อบปี้เหมือนกันแล้วท�าไมไม่เหมือนกัน ต่างกันตรงท่ีเขาเอาแบบ

ดัง้เดมิมาแลว้มาใชก้บัประเทศไทยเลยทนัท ีFlash Express กอ๊บปีแ้ลว้

มาดดัแปลงใหเ้หมาะกบัคนไทยมากกวา่ สิง่นีเ้ปน็สิง่ท่ีท�าใหเ้ราแตกตา่ง

กัน จากการแข่งขันที่รุนแรงแบบนี้เรายังสามารถโตมาเป็น TOP3 ได้ สิ่ง

นี้พิสูจน์ได้ว่า Flash Express แข็งแรงและเข้าใจคนไทยและคนไทยรัก 

Flash Express” 
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จากการแข่งขัน
ที่รุนแรงแบบนี้เรายังสามารถโตมา

เป็น 
TOP3 ได้  

ส่�งนี�พิิสูจน์ได้้ว่่า Flash Express 
แข็็งแรงและเข็้าใจคนไทย

และคนไทยรัก  
Flash Express 
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การแข่งขันในตลาดยังไม่ดุเดือด จีนพัฒนาธุรกิจอีคอมเมิร์ซมา

เกอืบ 18 ปี ทุกวนันี้ ทุก ๆ  ปี ยังเติบโตเกือบ 40% ประเทศไทยเพิ่งพัฒนา

อีคอมเมิร์ซมา 3-4 ปี เขากล่าวว่า จะบอกว่านี่คือทางตันแล้วหรือ หรือ

บอกว่าเป็นการแข่งขันที่ดุเดือดที่สุดแล้ว ทุกวันนี้ผู้เล่นรายใหญ่ยังมีแค่ 

2 ราย คือ Shopee และ Lazada อีกหลายรายที่แข็งแรงระดับโลกยังไม่ 

เข้ามาในไทย เชื่อว่าประเทศไทยมีแนวโน้มที่จะแข็งแรงมากกว่านี้ได้ 

ในเชิงอีคอมเมิร์ซ

ขอแค่อีคอมเมิร์ซมีการเติบโตทุก ๆ ปี ธุรกิจขนส่งจะเติบโตไปตาม

นั้นด้วย ทางกลับกันแล้ว ผู้ให้บริการส่วนใหญ่ยังได้อานิสงส์จากการ

เติบโตของตลาด แต่ยังไม่ได้ถึงขนาดไปฆ่ากันเพ่ือแย่งข้าวของคนอื่น

กิน ปัจจุบันนี้ถือว่ามีโอกาสส�าหรับธุรกิจขนส่งอยู่ 

ปจัจบุนันีเ้มือ่เทยีบการซือ้สนิคา้อปุโภคบรโิกคออนไลนแ์ละออฟไลน์

สดัสว่นของประเทศจีนปจัจบุนัอยู่ที ่30:70 จนีพัฒนาขนาดนี ้มสีนิคา้จดั

ส่งวันละ 600 ล้านชิ้น 

ประเทศไทยปัจจุบันนี้คิดว่าออนไลน์ประมาณ 10% ยังมีโอกาสโต

อีกหลายร้อยเท่าในเชิงของการจัดซื้อสินค้าแต่ละประเภท วันน้ีสินค้า 

ส่วนใหญ่ที่มีการจัดซื้อยังเป็นสินค้าแฟชัน สินค้าที่ฟุ่มเฟือยอยู่ 

“หากสินค้าเหล่านี้มาเป็นสินค้าอุปโภคบริโภค หรือมาเป็นบริการ

อย่างอื่นที่เกิดข้ึน ผมเชื่อว่าวันท่ีเรามีโครงสร้างพ้ืนฐานพร้อมแล้ว เรา

จะสามารถน�าบริการเหล่านี้เข้ามาเติมเต็มในชีวิตของคนเรามากขึ้น” 

คมสันต์เชื่ออย่างยิ่งว่า อีคอมเมิร์ซคือเทรนด์ที่ไม่สามารถหลีกเลี่ยง

ได้ การเปลี่ยนแปลงจะเกิดขึ้นกับคนแน่นอน 

อีคอมเมิร์ซ
ยังโตได้อีกมาก
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สมัยก่อนธุรกิจอยู่ท่ีเดิม คนเข้าหาธุรกิจ ตอนนี้ธุรกิจต้องเข้าหาคน 

และอีคอมเมิร์ซจะเป็นธุรกิจที่เข้าหาคนได้ใกล้ชิดท่ีสุด  และคนจะใช้

บรกิารอคีอมเมร์ิซได้สะดวกสบายท่ีสดุ สิง่เหล่าน้ีคอืสิง่ทีจ่ะช่วยลดต้นทุน

และคนจะขาดอีคอมเมิร์ซไม่ได้ แนวโน้มของทั่วโลกเป็นแบบนี้เช่นกัน 

“ถ้าอีคอมเมิร์ซไม่มีโครงสร้างพ้ืนฐานก็จะไม่เกิด ถ้ามีโครงสร้าง 

พื้นฐานแต่ไม่มีอีคอมเมิร์ซ โครงสร้างพื้นฐานก็จะอยู่ไม่ได้”

โครงสร้างพ้ืนฐานของอีคอมเมิร์ซหลัก ๆ ข้ึนอยู่ 3 ปัจจัย คือ 

อินเทอร์เน็ตที่ต้องเข้าถึงประชากรได้ไม่ว่าจะไวไฟ 3G 4G ที่ท�าให้คน 

ใช้งานได้ทุกพ้ืนที่ โลจิสติกส์หรือการจัดส่งสินค้า ซึ่งไม่ได้แค่จัดส่งถึง

เพียงอย่างเดียว แต่ต้องจัดส่งถึงอย่างรวดเร็ว ราคาถูก และมีระบบการ

จ่ายเงินที่ดี 

จนีทีปั่จจบัุนประสบความส�าเรจ็เพราะมสีามส่ิงน้ีพร้อม ประเทศไทย

มีโอกาสในการพัฒนาด้านนี้อีกมาก เห็นหลายสตาร์ตอัพมาท�าธุรกิจ

ทางการเงินและบริการอีกหลายอย่างท่ีมาบริการพ่อค้าแม่ค้าออนไลน์ 

มีช่องทางและโอกาสในการขายเพิ่มขึ้น และขายแบบมืออาชีพเพิ่มขึ้น 

ไม่ว่า Shopee กับ Lazada จะเตบิโตขนาดไหน โซเชยีลคอมเมร์ิซใน

กลุม่คนท่ีขายใน Facebook Instagram Line ท่ีเป็นลูกค้าหลักของ Flash 

Express ก็จะเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ Flash Express พร้อมจะสนับสนุนพวก

เขาให้เป็นมืออาชีพเพิ่มขึ้น เพิ่มโอกาสขายให้เขา อาทิ เครื่องมือ Flash 

Radar ช่วยให้พวกเขามองเห็นกลุ่มลูกค้าของตัวเองได้มากขึ้นว่าลูกค้า

ของเขาอยู่ที่ไหน จังหวัดอะไร มีความถ่ีในการซื้อขนาดไหน  ช�าระเงิน

ตรงเวลาไหม เป็นต้น ท�าให้พวกเขารู้ว่าสินค้าอะไรของเขาขายดี อะไรที่

ขายไม่ค่อยด ีพวกเขาจะสามารถปรบัเปลีย่นโปรโมชัน่ของพวกเขาได้ทัน

และเตรียมสต็อกของตัวเองได้เหมาะสมกับลูกค้าของตัวเอง 
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“เราไม่ได้เป็นแค่บรษิทัขนส่ง แต่เราเป็นผูใ้ห้บรกิารอคีอมเมร์ิซแบบ

ครบวงจร อะไรก็ตามที่พ่อค้าแม่ค้าออนไลน์ต้องการแล้วยังไม่มีคนท�า 

ผมจะท�า ผมจะช่วยให้พวกเขาเติบโตขึ้น” 

“เราลงทนุในสตารต์อพัในไทยคอ่นขา้งมาก แตไ่มไ่ดเ้ปดิเผย ซึง่ระบบ 

ของ Flash Express ปัจจุบันมีผู้ใช้บริการหลายล้านราย มีสตาร์ตอัพที่ 

พ่ึงพาแพลตฟอร์มของเราในการท�าธุรกจิอกีหลายรายมาก มกีารร่วมกนั 

พัฒนากับสตาร์ตอัพเหล่านั้น มีการพัฒนาให้ความช่วยเหลือ แบ่งปัน 

ประสบการณ์ในการท�า Flash Express ของเรา ในการใช้เทคโนโลยี 

ของเรากับสตาร์ตอัพเหล่านี ้เชือ่ว่าเขาจะเติบโตและแข็งแรงได้มากกว่านี”้ 

คมสันต์ กล่าวว่า Flash Express ต่างจากผู้ให้บริการรายอื่นตรง

ที่เป็นผู้ให้บริการที่สร้างโครงสร้างพ้ืนฐานเอง พนักงานจัดส่งและคลัง

สนิค้าเป็นของ Flash Express ท้ังหมด สิง่เหล่านีจ้ะท�าให้ควบคมุบริการ

ได้มีประสิทธิภาพดีขึ้นและลดต้นทุนระยะยาวได้ 

ปัจจุบันน้ีสังคมเมืองกับสังคมชนบทยังได้รับการบริการที่ไม่เท่า

เทียมกัน สังคมในเมืองเข้าถึงบริการอีคอมเมิร์ซและโครงสร้างพ้ืนฐาน

ง่าย สะดวกสบาย และราคาถูก ในขณะที่ชนบทสินค้า OTOP ที่เคยขาย

ดี ปัจจุบันหายไป เนื่องจากปัจจุบันพอเปลี่ยนเป็นอีคอมเมิร์ซแล้ว 

“พวกเขาไม่ได้มีเครื่องมือที่ดี ไม่มีระบบขนส่งที่ดีที่ไปให้บริการถึง

ชนบท ท�าให้สิ่งเหล่าน้ันขาดหายไปจากตลาด Flash Express ยังมี 

เวลาและต้นทุนทางสังคมที่จะไปท�าสิ่งเหล่าน้ันให้มันเกิดความส�าเร็จ 

Flash Express จะเข้าไปทุกชุมชนในประเทศไทย สิ้นปี 2564 Flash 

Express จะเข้าถึงทุกหมู่บ้านในประเทศไทย และจะท�าให้การแข่งขัน

ระหว่างชุมชนและสังคมเมืองมีโอกาสเท่าเทียมกัน” 

Flash Express ไม่ได้วางบทบาทตัวเองเป็นเพียง
Logistic Provider
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เชงิปริมาณการจัดส่ง Flash Express ได้จดัส่งสินค้าอยู่ 2 ล้านชิน้ 

ต่อวนั เป็นปรมิาณสนิค้าระดบัต้นๆ ของประเทศไทยแล้ว เชงิโครงสร้าง 

Flash Express จดัส่งถึงทกุต�าบล ทกุหมูบ้่านแล้วแต่การเข้ารับสินค้าฟรี

ถงึหน้าบ้านตัง้แต่ชิน้แรก ไม่ว่าจะอยู่ท่ีไหนของประเทศไทยต้องเป็นสิน้ปี

ปัจจบุนั Flash Express มจีดุรบัสนิค้าในทกุอ�าเภอของประเทศไทย 

หลายต�าบลเข้าถึงแล้ว อกีหลายต�าบลยังต้องใช้เวลา 1-2 วนักว่าจะเข้า 

ไปรบัสนิค้าแค่หนึง่ครัง้ ภายในสิน้ปี 2564 ทกุ ๆ ต�าบล Flash Express  

จะเข้าไปรบัสนิค้าวนัต่อวันได้

“ศนูย์กระจายสินค้า 22 แห่งทัว่ประเทศไทย และดีทีสุ่ดในประเทศไทย 

เรากล้าเคลมแบบน้ี เพราะคลังสินค้าเราลงทุนมากกว่า 300 ล้าน

บาท เป็น Auto Machine ทั้งหมด ท�าให้ประสิทธิภาพในการคัดแยก

สินค้าได้ชั่วโมงละมากกว่า 40,000 ชิ้น ในคลังสินค้าใหญ่ หนึ่งช่ัวโมง

สามารถคัดแยกสินค้าได้มากกว่า 100,000 ชิ้น ท�าให้มีประสิทธิภาพ  

ลดความผิดพลาดและความเสียหายได้มากขึ้น ภายในสิ้นปี 2564  

Flash Express จะมคีลงัสนิค้าเพ่ิมขึน้อกี แต่อาจไม่ได้เพ่ิมมาก เพราะ 

ปัจจุบนัมีการลงไปถงึระดับจงัหวัดแล้ว”

“เราเป็นสตาร์ตอัพของคนไทย ก่อตั้งโดยคนไทย 100% ขอยืนยัน

ว่าอาลีบาบาไม่ได้ถือหุ้นเรา เราเป็นกลาง เราพร้อมให้บริการทุก

แพลตฟอร์มไม่ว่าจะเป็น Shopee หรอื Lazada อย่างเป็นกลาง รวมถงึ 

พ่อค้าแม่ค้าออนไลน์ทกุคน เราจะสนับสนุนธุรกจิของคนไทยให้ประสบ

ความส�าเร็จ เราจะไม่เลือกค่ายในการบริการ”

ตั้งเป้ารับสินค้าถึง 
ทุกหมู่บ้านทั่วไทย 
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อย่างแรกเลย 
อย่าเพิ่่งค่ด้ว่่า

ท�าไม่ได้้ 
ยังไม่ได้เริ่มทำา

ก็คิดว่าทำาไม่ได้แล้ว 
สุดท้าย

ก็เลยไม่ได้ทำา
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Flash Express เพ่ิงได้ใบอนุญาต Payment จากธนาคารแห่ง

ประเทศไทย แต่ยงัไม่ได้ให้บริการ ณ วนันี ้เพราะยงัไม่ใช่ธุรกิจหลัก ธรุกิจ

หลกัวันนียั้งเก่ียวข้องกับอีคอมเมิรซ์โดยตรงอยู่ ซึง่ปัจจบุนัมพีนักงานท่ัว

ประเทศ 27,000 คน ในสิ้นปี 2564 จะมีพนักงานเกือบ 40,000 คน 

“ผมมีความภูมิใจมากที่เป็นสตาร์ตอัพคนไทยบริษัทแรกที่ต่อกร

กับต่างชาติได้ และจะเป็นสตาร์ตอัพไทยบริษัทแรกที่จะไปตีตลาด 

ต่างประเทศ ทั้ง ๆ ที่วันนี้มีแต่คนมาตีเรา” 

เคล็ดลับในการจัดการ
กับองค์กรขนาดใหญ่ 

อายุไม่ได้มีผลในการเป็นเถ้าแก่ เป็นเจ้าของธุรกิจ การบริหารงาน  

ใจต่างหากทีเ่ปน็อปุสรรคใหญท่ีสุ่ด ใจคือ ความกลา้หาญในการเดนิออก 

จาก Comfort Zone และคือความใจกว้างที่จะยอมเสียสละแบ่งปัน 

ผลประโยชน์ของตวัเองให้กบัคนมากข้ึน และยงัหมายถงึความใจกว้างทีจ่ะ

แบ่งปันอ�านาจให้กับคนที่เป็นมืออาชีพกว่าให้มาช่วยบริหาร 

“ปัจจุบันผมไม่ได้อยู่หน้าด่านแล้ว 2 ปีกว่าจากวันที่ก่อตั้ง วันนี้ผม

ถอยมาอยู่เบื้องหลังมากขึ้น ท�างานเชิงสังคม การลงทุนในต่างประเทศ 

ท�างานเชิงยุทธศาสตร์มากขึ้น ปัจจุบันเรามีผู้บริหารท่ีมีความสามารถ

เป็นพันคนท่ัวประเทศไทย ผมไม่ได้เก่งพอที่จะสามารถท�าคนเดียวได้

ทั้งหมด แต่เรามีทีมงานที่เก่ง”

การเป็นซีอีโออายุ 29 ปี  
จากวันที่ก่อตั้ง Flash Express อายุเพียง 26 ปี 

“อยากจะฝากทุกคนว่าโอกาสของคนเราเท่าเทยีมกัน ถ้าโอกาสของ

คนไม่เท่าเทียมกัน ผมไม่มโีอกาสมาถึงจดุนีไ้ด้ ผมด้อยโอกาสกว่าทกุ ๆ  คน 

ด้วยซ�า้ไป ผมมาจากทีท่ีห่่างไกลจากค�าว่าความส�าเรจ็ ไกลกว่าทุก ๆ  คน 
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แต่วันนี้ผมเดินมาถึงจุดนี้ได้ ผมเชื่อว่าทุกคนก็ท�าได้”

“อย่างแรกเลย อย่าเพ่ิงคิดว่าท�าไม่ได้ ยังไม่ได้เริ่มท�าก็คิดว่าท�าไม่

ได้แล้ว สุดท้ายก็เลยไม่ได้ท�า พอไม่ได้ท�า ก็เลยเป็นไปไม่ได้ ผมลองท�า

ทุกอย่างมา ทั้งส�าเร็จและล้มเหลว แต่ความล้มเหลวไม่เคยท�าให้ผม

หยุดจะพัฒนาต่อเนื่อง ความล้มเหลวท�าให้ผมเติบโตมากขึ้น เก็บเกี่ยว

ประสบการณ์เหล่าน้ันมากขึ้น ถ้าไม่มีความล้มเหลวเป็นครูก็คงไม่ม ี

ทางเดินมาถึงวันนี้ได้”

อยากฝากถึงทุกคนท่ีก�าลังเดินในเส้นทางที่ผมเดินผ่านมา หรือท่ี

ก�าลังเดินอยู่บนเส้นทางที่ประสบความส�าเร็จมากกว่าผมด้วยซ�้า ว่า

โอกาสของทุกคนเท่าเทียมกัน ขอแค่ลงมือท�า 

ความทะเยอทะยานท่ีอยากจะรูเ้ป็นสิง่ส�าคัญมาก เขาบอกว่า เขาไม่

เคยหยุดเรยีนรูเ้ลย ช่วงเรยีนมหาวิทยาลยั เรยีนเอกธุรกิจระหว่างประเทศ 

สาขาการจดัการ แต่ก็ไปเรยีนกฎหมายและบญัชเีพ่ิมเติม สิง่เหล่านีท้�าให้

เขาแข็งแรงขึ้น รู้หลายมิติของธุรกิจมากขึ้น 

อีกสิ่งหนึ่งที่ส�าคัญส�าหรับคนที่อยากจะท�าธุรกิจ คือ ความอดทน

และต่อเน่ือง ความอดทนหมายถึงว่าต้องมีความพยายามมากพอท่ีจะ

ยอมล�าบากได้ ค�าว่าล�าบากไม่ใช่แค่ความล�าบากร่างกาย แต่ยังล�าบาก

ทางใจด้วย ล�าบากจากความกดดันด้วย ต้องรับมันให้ไหว 

“ถ้าคุณพร้อม หัวใจคุณพร้อม ร่างกายคุณพร้อม อย่างน้อยเราได้

ออกเดนิทาง ถงึแม้ว่าจะประสบความส�าเรจ็ในครัง้นีห้รอืไม่ประสบความ

ส�าเร็จในครั้งนี้ แต่นี่จะเป็นฐานที่ดีที่สุดส�าหรับเรา” 

“ทุก ๆ ครั้งท่ีได้ลงมือท�า เหมือนเราเป็นมีดที่ดีเล่มหนึ่ง โอกาส 

ทุกครั้งที่ลงมือท�า ไม่ว่าจะส�าเร็จหรือไม่ส�าเร็จ มันจะเป็นแหล่งฝนมีด 

ที่ดีที่สุด มีดเราจะคมขึ้นเรื่อย ๆ”

ช่วงแรกที่เริ่มต้น เขาทุ่มเทกับงานมาก วันหนึ่งนอนไม่เกิน 4 ชั่วโมง 
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ทมีงานไปเฝา้คลังสนิคา้ทกุคืน กลัวคลังสนิคา้จะแตก จนท�าใหเ้ขาฉี่ีเ่ปน็

เลือด เข้าโรงพยาบาลอยู่หลายวัน เขาออกจากโรงพยาบาลไม่ได้กลับ

บ้าน  ไปท�างานต่อทันที 

เขากล่าวว่า หลายครั้งที่คนอื่นมองว่าเขาประสบความส�าเร็จแล้ว 

สิ่งที่คนเห็นว่าเขายืนอยู่บนเวทีคือสิ่งที่สวยงาม แต่จริง ๆ แล้วหลังบ้าน 

หรือภายใต้ผลงานที่เขาท�าออกมา เขาทุ่มเทไปมหาศาล 

“วันน้ีไม่ใช่ผมคนเดยีวท่ีทุ่มเทกับงานนี ้มพีนักงานกว่า 30,000 ชวิีต

ทีทุ่่มเทเหมอืนผม มภีาระทางครอบครวัเหมอืนผม มคีวามฝันเหมอืนผม 

ที่หวังว่าชีวิตความเป็นอยู่ของพวกเขาจะดีขึ้น ผมภูมิใจท่ีพนักงานของ

เราทุกคนมีรายได้ที่มากกว่าบริษัททั่วไป เจ้าหน้าที่จัดส่งสินค้าของเรามี

รายได้เดอืนหน่ึงเกือบ 40,000 บาทต่อคน ผมภูมใิจทีท่�าให้อตุสาหกรรม

นี้ ธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่น่าภูมิใจ เป็นธุรกิจที่น่าท�างานด้วย ไม่เหมือนเมื่อ

ก่อนที่ทุกคนมองว่าเป็นธุรกิจแรงงาน” 

“ไม่มีค�าว่าฟลุค มีความโชคดีจริง แต่ความพยายามมากกว่า 

เราถึงจะมีวันนี้ได้”
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ผู้ให้บริการ E-commerce 
สญัชาติไทยแบบครบวงจร และเป็น
บริษัทแม่ของ แฟลช เอ็กซ์เพรส  
ผู้ ให้บริการด้านขนส่ง เอกชน 
ปิดดีลยักษ์จากการระดมทุน
รอบซีรีส์  D+ และซีรีส์  E ดีล
ใหญ่นี้ ทำา ให้กลุ่ มธุรกิจแฟลช 
(FLASH GROUP) สามารถ
ระดมทุุนไปได้สูงถึง 150 ล้้าน
เหรียญสหรัฐ หรือคิิดเป็นเงิน
ไทุยประมาณ 4,700 ล้้านบาทุ  
ประกาศข้ึ้�นเป็นขึ้นส่งเอกชนอันดบั 1  
ด้วยตัวเลขจัดส ่งพัสดุต ่อวัน
สูงสุดร่วม 2 ล้านชิ้น ทะยานสู่ยูนิ
คอร์นตัวแรกของไทย

กลุ้่มธุรกิจแฟล้ช
(Flash Group) 

ข้อมูล 
ล่าสุด
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เคล็ดลับการบริหาร
ความคิดและเวลาแบบ 

บริษัทเทคโนโลยีที่ใหญ่ 
เป็นอันดับต้น ๆ ของโลกอย่าง  

เด้ลล์ เทคโนโลยีส์

อโณทัย เว่ทยากร



“อโณทัย” ดูแลกิจการทั้งหมด

ของบรษิทัเดลล์ฯ ในตลาดเกิดใหม่

ของเอเชียรวม 28 ประเทศ ดูแล

ตั้งแต่การวางแผนยุทธศาสตร์ 

การบริหารจัดการ บุคลากร การ

ท�างานร่วมกับพันธมิตรในแต่ละ

ประเทศ และสร้างความสัมพันธ ์

ที่ดีกับลูกค้าในแต่ละประเทศ 

อโณทัย เวทยากร รองประธาน

บริหาร ตลาดเกิดใหม่ภูมิภาค

เอเชีย  และธุรกิจคอนซู เมอร ์

ภูมภิาคเอเชยีใต้ เดลล์ เทคโนโลยีส์ 

กล่าวกับ The Story Thailand ว่า 

หลายคนชอบถามค�าถามว่า “เป็น

คนไทยแล้วข้ึนมาเป็นผู ้น�าของ

องค์กรระดบัโลกและดแูลประเทศ

จ�านวนมากแบบน้ี ท�าอย่างไร”  

คนไทยไม่ได้ด้อยกว่าประเทศไหน

ในโลก คนไทยมีความสามารถ 

อยู่ที่ว่าจะมีเวทีให้แสดงออกและ

มีความกล้าท่ีจะออกมาสู้กับโลก

ภายนอกหรือไม่ 

“อโณทัย” อยู่เดลล์มา 17 ปี 

เริ่มจากการเป็นผู้จัดการประจ�า

ประเทศไทย และได้รับความไว้

ในแวดวง เทคโนโลยี   
ไ ม่ มี ใ ค ร ไ ม่ รู้ จั ก ผู้ ช า ย 
คนนี้ “อโณทัย เวทยากร” ผู้
ท่ีคร่ำาหวอดในอุตสาหกรรม
คอมพิวเตอร์มากว่า 30 ปี 
ส่ังสมประสบการณ์การ 
ทำางานจนประสบความ 
สำ า เ ร็จ ข้ึน เ ป็น ผู้บ ริห า ร  
ระดับสูงในระดับโลกของ
บรษิทัเทคโนโลยทีีใ่หญเ่ปน็
อันดับต้น ๆ ของโลกอย่าง  
“เดลล์ เทคโนโลยีส์” 
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วางใจให้ดูแลอินโดจีน ซึ่งค่อย ๆ สั่งสมประสบการณ์ ท้ังเร่ืองทักษะ

การบริหาร การปฏิิสัมพันธ์กับผู้คนมากหน้าหลายภาษาต่างวัฒนธรรม  

การดีลกับรัฐบาลด้วยกฎข้อบังคับที่ไม่เหมือนกัน ตรงน้ีเป็นพ้ืนฐานท่ีดี

ส�าหรับตัวเขา ซึ่งดูแลตลาดอินโดจีนมา 8-9 ปี ก่อนได้รับการโปรโมตให้

มาดูแลภูมิภาคที่ใหญ่ขึ้น 

“การเป็นคนไทยมีความแตกต่างอยู่ 1-2 จุด คือความเข้าใจและ 

เหน็อกเห็นใจผูอ้ืน่ การท�างานด้านความแตกต่างทางวัฒนธรรมได้ดกีว่า  

ท�าให้เขามีแรงบันดาลใจในการท�างานด้วย และสามารถข้ามข้อจ�ากัด 

ในการท�างานกับคนต่างชาติ เวลาอยู่ในที่ประชุม เราจ�าเป็นที่จะออก

ความเห็น ตอ้งก้าวข้ามข้อจ�ากัดให้ได ้ และมีสว่นร่วมในการประชุม การ

ออกความเหน็ท�าใหผู้บ้รหิารระดบัสงูมองเหน็เรา และเขา้ใจในศกัยภาพ

ของเรา  เป็นการแสดงผลงานและแสดงวิสัยทัศน์นั่นเอง ไม่ว่าจะเป็น 

ในที่ประชุมและการท�างานจริง ๆ”

จากการที่สั่งสมประสบการณ์มานาน ท�าให้ “อโณทัย” นอกจากจะ

ดูแลคน ดูแลพันธมิตรได้แล้ว ยังสามารถเป็นที่ปรึกษาให้กับลูกค้าได้ 

“วันนี้เราข้ามจากการขายธรรมดา ไปนั่งข้าง ๆ ลูกค้า เป็น Trusted 

Advisor ทีจ่ะช่วยเขาแก้ปัญหาทางธุรกิจ แก้ปัญหาทีเ่ขาก�าลงัเผชญิอยู่  

การเป็น Trusted Advisor ที่จะช่วยลูกค้าได้ เป็นเรื่องส�าคัญมาก”  

อย่างไรก็ดี การดูแล 28 ประเทศก็มีความท้าทายที่เจอ คือ ความ

แตกต่างทางวัฒนธรรม วัฒนธรรมท�าให้มนุษย์มีความแตกต่างกันใน

เรือ่งการตดัสนิใจ รวมถึงการดีลกับผูค้นและการใช้เทคโนโลยี นอกจากนี้ 

ความท้าทายอีกประการ คือ ความพร้อมและความเข้าใจเทคโนโลยี 

ที่ไม่เหมือนกันในแต่ละประเทศ และข้อจ�ากัดในการท�าธุรกิจในแต่ละ

ประเทศก็ไม่เหมือนกัน โดยเฉี่พาะเรื่องกฎระเบียบของรัฐบาล 
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“ที่ส�าคัญ คือ ผมอยู่เมืองไทยต้องดูแล 28 ประเทศ มันคือ  

การท�างานจากระยะไกล ต้องใช้ความไว้เนื้อเชื่อใจในทีมงานและ

ตัวแทนในแต่ละประเทศ” 

Business Resiliency 
และ Digital Mindset

ผู้ประกอบการไทยมีความจ�าเป็นอย่างมากที่ต้องการน�าเทคโนโลยี

มาใช้ให้มากขึ้น ถ้าเทียบประเทศในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉีี่ยงใต้

และเอเชียใต้ ประเทศไทยอยู่แถวหน้าในเรื่องการใช้เทคโนโลยี รวมถึง 

การยอมรบัเทคโนโลยีใหม่ ๆ  ความพร้อมด้านเศรษฐกิจ และความพร้อม

ของคน 

“วันนี้เทคโนโลยีต้องมาอยู่แถวหน้า ต้องมาน�าธุรกิจ ต้องมาสร้าง

ความเปลี่ยนแปลงให้ธุรกิจ สร้างประสบการณ์ใหม่ ๆ  ให้ลูกค้า ช่องทาง 

การจ�าหน่ายใหม่ ๆ  หรือรูปแบบธุรกิจใหม่ ๆ  เทคโนโลยีจะเป็นแกนหลัก

ส�าคัญอย่างมากหลังวิกฤติโควิด-19 ซึ่งเป็นตัวจุดชนวนท�าให้เศรษฐกิจ

ทั่วโลกมีปัญหา ไม่เฉพาะเมืองไทยเท่านั้น” 

มีการคาดการณ์ว่าเศรษฐกิจของประเทศไทยจะตกต�่าลงกว่า

ประเทศอื่น เน่ืองจากเศรษฐกิจไทยเชื่อมโยงกับธุรกิจท่องเที่ยวและ

ธุรกิจส่งออกค่อนข้างสงู ซึง่ท้ังสองอตุสาหกรรมนี ้คอื ปัญหาใหญ่ เชือ่ว่า  

อีก 1-2 ปี ธุรกิจนี้จะกลับมา แต่ธุรกิจต้องเตรียมความพร้อม

ทัง้นี ้มอียู่สองเรือ่งทีม่คีวามส�าคัญมากส�าหรับธุรกิจปัจจบุนั คอื การ

สร้าง Business Resiliency และการยอมรบัความคดิทางธุรกิจท่ีใช้ดจิทิลั

เป็นตัวน�า (Digital Mindset) 

Business Resiliency คือ ความยืดหยุ่นท่ีสามารถด�าเนินธุรกิจได้ 

ไม่วา่จะอยู่ในสภาวการณแ์บบไหน ในชว่งหลายเดอืนทีผ่่านมาจะเหน็วา่
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ธุรกิจไหนท่ีสามารถด�าเนินการต่อไปได้ในภาวะวิกฤติก็จะมีรายได้หล่อ

เลี้ยงบริษัทได้ การมีความพร้อมแบบนี้ ไม่ว่าจะน�าเทคโนโลยีมาใช้ การ

ใช้เทคโนโลยีใหม ่ๆ  ท�าใหธ้รุกจิยงัคงเดนิหนา้ได้ไมว่า่จะเกิดสภาวการณ์

ไหน ไม่ว่าจะกี่รอบก็ตาม 

การมี Digital Mindset จ�าเป็นเพราะวันนี้เทคโนโลยีไม่ได้อยู่หลังบ้าน 

แตต่อ้งออกมาอยู่แถวหนา้ การน�าเทคโนโลยีมาใชเ้พ่ือใหเ้กดิประสิทธภิาพ

การท�างานทีด่ขีึน้ เช่น ระบบ IoT มลัตคิลาวด์ AI และ Machine Learning 

เป็นต้น จะท�าให้องค์กรธุรกิจก้าวต่อไปได้  ไม่ว่าจะอยู่ในสภาวะไหน

ก็ตามหลังจากวิกฤติโควิด-19 

วิกฤติโควิด-19 ท�าให้การใช้เทคโนโลยีรวดเร็วข้ึน หลังเกิดวิกฤติ

โควิด-19 ประมาณ 1-2 เดือน ยอดขายอุปกรณ์คอมพิวเตอร์เติบโต

มาก เน่ืองจากองค์กรเริ่มมองเห็นว่าจะท�างานแบบเดิมไม่ได้แล้ว ต้อง

เป็น Mobility มากขึ้น ต้องท�างานจากที่ไหนก็ได้ (Anywhere Culture) 

วัฒนธรรมการท�างานเริ่มเปลี่ยนแปลงไป 

การใช้เทคโนโลยีแบบ as a service มีมูลค่าเติบโตสูงขึ้นมาก  

ทั้ง Software-as-a-service และ Infrastructure-as-a-service จ่ายเป็น

ครั้ง ๆ รายเดือน หรือรายไตรมาส มีอัตราการเติบโตสูงมาก 

“พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป ผู้ประกอบการต้องปรับตัว 

ประเทศไทยอยู่แถวหน้า ๆ ในการปรบัตวั เพราะมคีวามจ�าเป็นต้องปรับตัว

มากกว่าประเทศอื่น ๆ เชื่อว่าในอนาคตอันใกล้จะเห็นการเปลี่ยนแปลง

รูปแบบในการท�าธุรกิจในประเทศไทย”

เดลล์มีองค์ความรู้ในการช่วยธุรกิจด้วยการทรานส์ฟอร์มจากธุรกิจ

แบบด้ังเดิมมาเป็นธุรกิจทีม่คีวามทันสมยัมากข้ึนโดยใช้เทคโนโลยีดจิทัิล 

ผ่านงานสัมมนา อาทิ งาน Dell Technologies World และงาน Dell 

Technologies Forum ซึง่คนไทยสามารถลงทะเบยีนเข้าฟังได้ เป็นเรือ่งที่
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เข้าใจง่ายว่าในสภาวการณ์แบบนี ้การใช้เทคโนโลยีดจิทัิลมาช่วยในการ

วางยุทธศาสตร์และการขับเคลื่อนธุรกิจท�าได้อย่างไร

ทัศนคติและการบริหาร 
จัดการเวลา

อโณทยักล่าวว่า มสีองเรือ่งทีมี่ความส�าคัญมากในการบริหารจัดการ 

ตัวเอง คือ ทัศนคติ (Attitude) และการบริหารจัดการเวลา (Time 

Management) 

ทศันคตเิป็นเรือ่งส�าคัญมาก โดยส่วนตัวไม่ว่างานจะหนกัแค่ไหน แต่ 

รู้สึกว่ามันธรรมดา เพราะมีความรู้สึกว่าตื่นเช้ามาไม่ได้มาท�างาน แต่ 

ตืน่เช้ามาใช้ชวิีต ต่ืนมาในแต่ละวันต้องจดัการหน้าทีอ่ย่างไร ความท้าทาย 

ทีต้่องเจอแต่ละวัน มวิีธีการจดัการแก้ปัญหาอย่างไร ทัง้หมดเป็นส่วนหน่ึง 

ของการใช้ชีวิต เพราะคิดแบบนี้ จึงไม่รู้สึกว่ามันคือความเครียด 

การบริหารจัดการเวลา คือ ต้องแบ่งเวลาให้เป็น และเป็นสิ่งส�าคัญ

ที่สุดอย่างหน่ึงของผู้บริหาร เพราะทุกคนมีเวลาในแต่ละวันเท่ากัน 

ใครที่สามารถบริหารจัดการเวลาได้ดีที่สุด ได้มีประสิทธิภาพมากที่สุด  

จะท�าให้คนนั้นมีโอกาสประสบความส�าเร็จสูง 

“เราท�างานอย่างเดียวไม่ได้ เราไม่ใช่เครื่องจักร เราเป็นมนุษย์ เรา

ต้องพยายามแบ่งเวลาบางส่วนไปท�ากิจกรรมอย่างอื่นบ้างแล้วแต่

ความชอบ อย่างผมใช้กีฬาและงานอดิเรกอย่างอื่นมาช่วยเพื่อลดความ

ตึงเครียดลงไป” 

กีฬาโปรดของอโณทัย คือ กอล์ฟ ซึ่งเขามองว่ากอล์ฟเป็นกีฬาทาง

ธุรกิจ เป็นกีฬาเชื่อมความสัมพันธ์ การตีกอล์ฟท�าให้ได้อยู่กับลูกค้า  

คู่ค้าได้นานขึ้นในสนามกอล์ฟ การพูดคุยไม่ได้อยู่ในห้องส่ีเหล่ียม 
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อโณทัย เวทยากร

“เรำต้อง
ท้ำทำยตัวเอง
ตลอดเวลำ 

เมื่อเรำรู้สึกว่ำนิ่งแล้ว 
อยู่กับที่แล้ว

 นั่นคือ เรำก�ำลังถอยหลัง 
เราต้องบังคับให้ตัวเอง

ก้าวต่อไป 
เก่งขึ้นไปเรื่อย ๆ
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แต่อยู่ในสนามที่กว้าง และการเล่นกีฬากอล์ฟ เปรียบเทียบกับการท�า

ธุรกิจได้ เริ่มตั้งแต่ต้องมียุทธศาสตร์และการวางแผน ต้องเรียนรู้คนที่

เล่นด้วย พันธมิตรและคู่แข่ง สามารถน�ามาพัฒนาศักยภาพตัวเองได้

จากการเล่นกีฬา  

“บางครั้งเราต้องตีข้ามน�้า ซึ่งเป็นการวัดใจ น�้า… เมื่อมองด้วย

สายตามันกว้างมาก จะตีลูกให้ข้ามไปได้อย่างไร หลายคร้ังเราตก 

หลมุพรางของตัวเอง ตกหลุมพรางสิง่ทีเ่รามองเห็น คอื น�้า พอเหน็น�้าก็เกิด 

ความกลัวว่าตีไปจะตกน�้า และมันมักจะตกน�้าเสมอ”

นกักอล์ฟเก่ง ๆ  น�้าท่ีขวางข้างหน้าไม่มผีลกับเขาเลย เขาจะมองข้าม 

น�้าไปเลย เขามองข้ามอุปสรรคและมองข้ามช็อตต่อไปแล้วว่าจะเอา 

ลูกกอล์ฟไปตกลงตรงไหน เพ่ือท�าให้มีโอกาสที่จะชนะในการแข่งขันมาก 

ที่สุด การมองข้ามอุปสรรคการวางแผนที่ดี การบังคับจิตใจตัวเองจาก 

ความกลัวเป็นเรื่องส�าคัญมาก 

ทำางานด้วยหลัก 
อิทธิบาท 4

อโณทัยยึดหลักการท�างานโดยใช้หลักอิทธิบาท 4 คือ ฉี่ันทะ วิริยะ 

จิตตะ วิมังสา เริ่มจากความรัก รักในสิ่งที่ท�า รักในการท�างาน ตื่นขึ้น

มาแล้วมีความสุขในการท�างาน รักแล้วต้องหมั่นฝึกฝนฝีมือตลอดเวลา 

พัฒนาตัวเองให้เก่งยิ่งขึ้นไป ต้องมุ่งมั่น 

การท�างานไปวนั ๆ  โดยไม่มคีวามมุง่มัน่ โอกาสทีส่�าเรจ็จะยาก เวลา

มีความมุ่งมั่น จะมีการใส่ใจกับการท�างานจริง ๆ และสุดท้ายต้องน�า

ประสบการณ์การท�างานกลับมาคิดวิเคราะห์ปรับยุทธศาสตร์
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“บางครั้งเราอาจจะแพ้ ซึ่งไม่ใช่เรื่องส�าคัญ 

การท่ีแพ้แล้วเอากลบัมาวิเคราะห์ ปรบัปรงุหาจดุบอดหาจดุอ่อนของเรา 

เพื่อจะชนะในเกมถัดไป ส�าคัญที่สุด 4 เรื่องนี้ คือ 

วงล้อแห่งความส�าเร็จที่ผมใช้มาตลอด”

การท�างาน คือ การที่ต้องพัฒนาตัวเองทุก ๆ วัน การเปลี่ยนแปลง

เป็นเรือ่งทีเ่ลีย่งไม่ได้ เชือ่เสมอว่าสิง่ทีท่�าให้ประสบความส�าเรจ็ในปัจจบุนั 

ไม่ได้เป็นตัวก�าหนดว่าจะสามารถส�าเร็จได้ในอนาคต (What got you 

here, won’t get you there) 

“เราต้องท้าทายตัวเองตลอดเวลา เมื่อเรารู้สึกว่าน่ิงแล้ว อยู่กับที่

แล้ว นั่นคือ เราก�าลังถอยหลัง เราต้องบังคับให้ตัวเองก้าวต่อไป เก่งขึ้น

ไปเรื่อย ๆ  พัฒนาตัวเอง อย่าหยุดเรียนรู้ องค์กรธุกิจก็เช่นกัน อย่าหยุดที่

จะปรบั เมือ่ไรก็ตามท่ีธุรกิจเริม่นิง่หรอืเริม่ไม่พัฒนาต่อ จะต้องขับเคลือ่น

การพัฒนา ขับเคลื่อนการเปลี่ยนแปลง”
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ตัวตน ชีวิต ความคิด ของ 

ประธานกรรมการ
บริหารบริษัท   

Power Shot

“กาละแมร์” 
พิัชรศรี เบญจมาศ
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จากเส้นทางสายข่าว มาสูส่าย

บันเทิง แล้วเข้าสู่เส้นทางนักเขียน 

เลีย้วสูส่ายสขุภาพ วนันี ้กาละแมร์  

ได้เลือกท่ีจะสวมบทบาทใหม่อีก

ครั้งในฐานะนักธุรกิจต�าแหน่ง 

ประธานกรรมการบริหารบริษัท 

Power Shot ซึ่งมาพร้อมสโลแกน

สั้น ๆ แต่ตรงตัวได้ใจความว่า 

Make a Difference หรือ “ท�าใน

สิ่งที่แตกต่าง” น�าเสนอผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพที่ดี ด้วย

ความเชื่อว่า การมีสุขภาพท่ีดี คือ 

สิ่งที่ส�าคัญที่สุดของชีวิต 

กวา่ 30 ปท่ีีโลดแลน่เปน็ทีรู่จ้กั

ในสังคม กาะแมร์ กล่าวด้วยรอย

ย้ิมว่า บทบาทในการเป็นเจ้าของ

ธุรกิจอาจเป็นงานใหม่ท่ีท้าทาย

ตนเอง แต่ไม่ใช่การเริ่มต้นใหม่

แต่อย่างใด อาจพูดได้ว่า การท�า

ธุรกิจ ก็คือ การรวบรวมเอาทุก

ทักษะความสามารถของตนเองที่

ได้สั่งสมมาตลอดชีวิต มาก่อร่าง

สร้าง Power Shot น้องใหม่วงการ

อาหารเสริมสุขภาพท่ีก�าลังมาแรง

ดว้ยยอดขายระดบัพนัลา้นภายใน

เ มื่ อ เ อ่ ย ถึ ง ชื่ อ ข อ ง 
“ ก า ล ะ แ ม ร์ ”  พั ช ร ศ รี  
เ บ ญ จ ม า ศ  เ ช่ื อ แ น่ ว่ า  
คนไทยแทบทุกคนย่อม 
คุ้ น เ ค ย กั บ บ ท บ า ท
พิ ธี ก ร  ผู้ ป ร ะ ก า ศ ข่ า ว 
แ ล ะ ผู้ ดำ า เ นิ น ร า ย ก า ร 
มือฉมังฝีปากกล้าประจำา
สถานีโทรทัศน์ชั้นนำาของ
ไทยย่านพระราม 4 ก่อน
พ่วงด้วยตำาแหน่งหนึ่งใน 
ผู้หญิงเก่งของสังคมที่ชื่น
ชอบการออกกำาลงักายและ
รักการเขียน
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เวลาไม่นานหลังตั้งบริษัท

ทัง้น้ี  เมือ่มองย้อนกลบัไปต้ังแต่เดก็จนถึงวัยท�างาน สิง่หน่ึงทีช่ดัเจน

ส�าหรับกาละแมร์ คือ จะมุ่งมั่นท�าในสิ่งที่ตัวเองชอบเท่านั้น ดังนั้น สิ่งที่

ท�าก็คือสิ่งท่ีตนเองได้เลือกแล้วว่าจะเป็นหรือท�า ไม่ว่าจะเป็นงานพิธีกร 

หรืองานเขียน ล้วนเกิดจากความชอบที่ตนเองตั้งเป้าไว้ในใจว่าอยาก

เห็นตัวเองในโทรทัศน์ 

“อยากพูดคุยกับผู้ชมในแบบของเรา และอยากเห็นงานเขียนที่

มีชื่อตนเองติดอันดับหนังสือขายดีบนชั้นหนังสือบ้าง มันเป็นเรื่องน่า

ประหลาดที่แมร์ท�าอะไร ชอบเล่นอะไร พอโตข้ึนมาแมร์ก็จะประกอบ

อาชีพนั้น” 

การเป็นเจ้าของธุรกิจอย่าง Power Shot ก็เช่นกัน มีจุดเริ่มต้น

จากความชอบในการเล่นขายของตนเอง ชอบขาย ชอบนั่งนับเงิน  

ดังนั้น การเป็นประธานกรรมการบริหารก็คือ การได้สานต่อสิ่งที่ชอบใน

วัยเยาว์ ผนวกกบัความสนใจใส่ใจของตนเองในเร่ืองสขุภาพ แต่เพ่ิมเตมิ

ขึ้นมาแค่ว่า สิ่งที่ท�าอย่างสนุกในวันนี้นั้นได้ผลตอบแทนเป็นตัวเงินจริง

“ดงัน้ัน ถา้ถามวา่ แมรช์อบเปน็อะไรมากทีส่ดุ กต็อ้งตอบวา่แมรช์อบ

ทกุอยา่งที่แมร์ท�า เพราะวา่แมร์สนกุกบัมัน เพยีงแต่โตขึน้มา พอท�าแล้ว

สนุกแล้วเนี่ย มันได้เงินเข้ามาด้วย”

นอกจากความชอบที่มีเป็นทุนเดิมแล้ว ประสบการณ์จากการงาน

หน้าท่ีท่ีผ่านมา ได้หล่อหลอมให้เป็น “กาละแมร์” ที ่“หนักเอาเบาสู”้ และ 

“อดึ ถึก ทน” ไม่มคี�าว่าท�าไม่ได้ มแีต่ต้องลงมอืท�า แล้วท�าทกุอย่างให้เป็น 

คุยกับคนทุกคนให้ได้ และเข้าให้ถึงทุกที่ ซึ่งแม้ในช่วงเริ่มแรกที่ท�าธุรกิจ

อาจจะล้มลุกคลุกคลานบ้าง กว่าจะตั้งหลักยืนได้ แต่ก็ไม่ได้ยากไปกว่า

งานที่ผ่านมา เพียงแต่มีปัจจัยที่ต้องค�านึงถึงเพิ่มมากขึ้น 

“พอท�าธุรกิจ มีบริษัท มันไม่ใช่เรื่องของเราคนเดียวแล้ว” 
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อย่างไรก็ตาม แม้การเป็นพิธีกรหรอืนกัเขยีนจะต้องรบัผดิชอบตนเอง

ให้ดี แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าจะไม่ต้องค�านึงถึงคนอื่น อย่างผู้ชม ผู้ดู ที่

กาละแมร์ กล่าวว่า ต้องคิดถึงอยู่เสมอ แคร์อยู่เสมอ “เอาใจเขามาใส่ใจ

เรา” ซึ่งในส่วนนี้เป็นจุดเชื่อมโยงกับการมาท�าธุรกิจของตนเองที่ต้องคิด

สินค้าและโปรโมชันที่ดีและตอบโจทย์เพื่อสุขภาพอย่างแท้จริง 

“ท�าอย่างไรเราจงึจะเข้าไปนัง่อยู่กลางใจของคนทีจ่ะมาซือ้ผลิตภัณฑ์

ของเราได้ ซึง่แมร์ท�าทกุอย่างเหมอืนเดิมเลย เพ่ิมเตมิ คอืการแผ่ขยายให้

มันใหญ่ขึ้น แมร์จะคิดถึงคนดูก่อนเสมอ เหมือนตอนที่เราท�าผลิตภัณฑ์ 

เราก็จะนกึถึงคนซือ้ก่อนเสมอ เราจะออกผลติภณัฑ์ตวัใดตวัหนึง่ออกมา 

เราก็ต้องคิดแล้วว่า เขาต้องการอะไร เขามีปัญหาอะไร อยากได้อะไร 

มาแก้ อะไรคือสิ่งที่เร่งด่วนของเขา”

เป้าหมาย  
คือความท้าทาย

ขณะเดียวกัน อีกสิ่งหนึ่งท่ีต้องให้ความส�าคัญ และเป็นเคล็ดลับท่ี

ผลักดันให้กาละแมร์ท�าในสิ่งท่ีใครหลายคนจะนึกท่ึงกับความส�าเร็จท่ี 

เจ้าตัวไขว่คว้ามาไว้ในมือ ก็คือการ “ตั้งเป้าหมาย” ให้กับทุกงานที่ท�า

กาละแมร์อธิบายว่า เป้าหมาย ก็คือ จุดมุ่งหมายที่ท�าให้รู้ว่าจะต้อง

เดินไปทิศทางใด ปลายทางอยู่ที่ไหน ท�าให้งานทุกอย่างมีความชัดเจน

มากขึ้น ขณะเดียวกันก็ต้องไม่มองว่า การตั้งเป้าหมายที่สูงมาก ๆ เป็น

เรื่องไกลตัว เกินตัว หรือกดดันตนเอง แต่ให้มองว่า เป้าหมายนั้น คือ 

ทางท่ีก�าลังจะเดินไปถึง ท�าให้แทนท่ีเป้าหมายใหญ่จะบั่นทอนก�าลังใจ  

กลบักลายเป็นแรงฮดึส�าคญัท่ีผลกัดนัตนเองให้ก้าวข้ามส่ิงทีไ่ม่คดิว่าจะท�า 

ที่ผ่านมา เป้าหมายในความส�าเร็จ ก็คือ ความรู้สึกชื่นชอบชื่นชม

และการเป็นท่ียอมรับจากคนดูคนอ่าน ที่ท�าให้ทุกคนให้ความรักและ

ยินดีที่จะอ่านจะดูผลงานของผู้หญิงคนหน่ึงที่ชื่อ “กาละแมร์” ซึ่งใน 
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ส่วนนีก้ลายเปน็ความตัง้ใจ เปน็ปณธิานทีผ่ลกัดนัให้เจา้ตัวตัง้ใจท�างาน

ในทุกงานท่ีได้รบัมา แต่ส�าหรบัเป้าหมายในธุรกิจจะต่างออกไปบ้างตรง

ที่เป้าหมายของความส�าเร็จจะวัดกันที่ตัวเลขการเติบโต ซึ่งเป็นรูปธรรม

ที่เห็นได้ชัดเจน 

ดังน้ัน ตัวเลขสิบล้าน ร้อยล้าน พันล้าน หรือหมื่นล้าน ไม่ใช่เพียง 

แต่ค�าคยุทีท่�าให้คนได้ยินรูส้กึอึง้หรอืทึง่ แต่เป็นการท้าทายตนเองว่า ต้อง

ทุ่มเท ต้องพยายาม ต้องคิดหาหนทางที่ท�าได้ เป็นไปได้และควรท�า เพื่อ

ไปให้ถึงเป้าหมาย แต่อย่ากลัวที่จะผิดหวัง

กาละแมร์ยกตัวอยา่ง วา่ สมมติตั้งเป้าไวท้ี่ 1,000 ล้านบาท แต่กลับ

ท�าได้ 500 ล้านบาท ตนเองจะไม่คิดว่าเป็นการเสียหน้า หรือเป็นเรื่องที่

ต้องผิดหวัง แต่จะคิดว่า มันเป็นเรื่องที่คุ้ม เพราะท�าได้ตั้ง 500 ล้านบาท 

ซึง่ถ้าไมต่ัง้เปา้ไวพ้นัลา้นบาท ตนเองกอ็าจจะไมม่แีรงฮดึ อาจท�าไปเรือ่ย ๆ   

จนได้แค่ไม่กี่ล้านบาทเท่านั้น 

ทัง้น้ี กาละแมร์ย�้าว่า สิง่ท่ีเอย่มาทัง้หมดนีไ้มไ่ด้พูดในฐานะนกัธรุกิจ

ทีป่ระสบความส�าเรจ็ แตพู่ดในฐานะคนทีเ่คยกลวัมาแลว้ ถา้ตัง้เปา้แลว้

ไม่ได้จะเสียหน้าหรือเปล่า

“การมเีป้าหมายท�าให้ทุกคนได้รูว่้าปีนีเ้ราต้องเจออะไร แล้วถ้าสมมติ

มันเจออุปสรรค เราต้องรู้เลยว่าคุณต้องก้าวข้ามผ่านมันไปให้ได้”

และท่ีส�าคญั การมเีป้าหมายเหมอืนเป็นกฎข้อบงัคบัท่ีท�า กาละแมร์

ต้องท้าทายบทบาทหน้าที่ของตนให้ท�าในสิ่งที่ไม่อยากท�า เช่น การออก

ไปหานายทุน หรือพูดคุยพูดจาหารือข้อตกลงต่อรองกับนักธุรกิจอื่น ๆ 

“มนัคอืการฝึกฝน มนัคือการขดัเกลาตนเอง อะไรท่ีเราไม่ชอบ เราคดิ

ว่ามันท�าไม่ได้หรอก มันต้องใช้ความบ้าคลั่ง อึด อดทน พอตั้งเป้าใหญ่ 

ทุกอย่างมันจะฮึบขึ้นมาเลย.....พอตั้งเป้าใหญ่ ท�าให้อะไรก็เกิดขึ้นได้....

ท�าให้สมองเราคิดขึ้นไปอีก ขึ้นไปอีก ดังนั้นอย่ากลัว”
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และตามสไตล์ของกาละแมร์ เจ้าตวักก็ล่าวด้วยรอยย้ิมว่า Power Shot 

จะสามารถท�าได้ตามเป้าที่ตั้งไว้ที่ 10,000 ล้านบาท ท�าได้แน่นอน 

ต่อให้ตอนน้ีจะไม่รู้ว่าต้องท�าอย่างไร แต่ก็จะสู้สุดใจ ย่ิงเมื่อมีทีมงาน

ที่พร้อมจะสู้ไปด้วยกัน ท�าให้กาละแมร์ย่ิงเชื่อมั่นว่า ท�าได้แน่นอน  

เป้าหมาย 10,000 ล้านบาทก่อนขึ้นปี 2565

ขณะเดียวกัน ด้วยความท่ีมีไอดอลต้นแบบในดวงใจคือ “น้าแอ๊ด  

คาราบาว” นกัรอ้งเพลงเพ่ือชวีติล�าดบัต้น ๆ  ของวงการ ผูผั้นตวัมาจบัมอื 

กบัพนัธมติรท�าธรุกิจจนเติบโตมมีลูค่าหลายหมืน่ล้านบาทในตลาด ท�าให้ 

กาละแมร์เชื่อมั่นสุดใจว่า เป้าหมายของตนไม่ใช่เรื่องที่เป็นไปไม่ได้ 

เพราะมีคนเคยท�าได้มาแล้ว คน ๆ  นั้นไปถึงดวงจันทร์แล้ว เช่นนั้น ท�าไม

ตนเองจะเป็นอีกหนึ่งคนที่จะขึ้นไปหาพื้นที่ยืนบนดวงจันทร์ด้วยไม่ได้ 

“เพียงแค่ตั้งเป้า เส้นทางมี ไอดอลมี  

อยู่แค่ว่าเราจะก้าวขาเดินหรือเปล่า ใจเรามันจะแข็ง ๆ หรือเปล่า  

ตายระหว่างทางหรือเปล่า แต่ถ้าขาเรามี ก�าลังขาเรามี ใจเราได ้

 ทีมงานพร้อม มันก็ต้องไปได้เช่นเดียวกัน”
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กาละแมร์” พัชรศรี เบญจมาศ

กำรมีเป้ำหมำย
ท�ำให้ทุกคนได้รู้ว่ำ
ปีนี้เรำต้องเจออะไร 

แล้วถ้ำสมมติ
มันเจออุปสรรค 

เราต้องรู้เลยว่าคุณต้อง
ก้าวข้ามผ่านมันไปให้ได้
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Power Shot  
คืออีกหนึ่งตัวตนของกาละแมร์

ทัง้น้ี เมือ่ยอ้นกลบัไป Power Shot ไมใ่ชธ่รุกจิแรกทีก่าละแมรล์งมอื

ท�า ธุรกิจแรกสุดท่ีเจ้าตัวแสดงฝีมือ ก็คือการท�าหนังสือ แต่ธุรกิจที่ได้

ขายของอย่างจริงจัง คือ Power Ball ขนมเพื่อสุขภาพ ขณะที่ Power 

Shot เป็นธุรกิจท่ีก่อต้ังและเป็นเจ้าของอย่างจริงจังเป็นคร้ังแรกของ 

กาละแมร์ จากค�าถามเรยีบง่ายว่า ถ้าต้องท�าธุรกิจของตนเองอย่างจรงิจงั 

จะต้องเป็นธุรกิจเพื่อสุขภาพเท่านั้น 

“ถา้แมร์จะท�าธุรกจิใหเ้ปน็เรือ่งเปน็ราวใหญโ่ต แนน่อนคนทีบ่า้คลัง่

สุขภาพในประเทศไทยติดอันดับ 1 ใน 5 ต้องมี กาละแมร์ เพราะแมร์รู้

ซึ้งว่า การมีสุขภาพดีต้องลงมือท�าด้วยตนเองจริง ๆ”

เป็นการรูว่้าตนเองต้องกินอะไร ใช้ชวิีตอย่างไร ดแูลตนเองอย่างไร ซึง่

ความเอาใจใส่ต่อสุขภาพในระดับขีดสุดมาจากประสบการณ์ท่ีเคยเจ็บ

ป่วยของตนเอง เป็นประสบการณ์ท่ีกาละแมร์ให้นิยามว่า “ไม่เหน็โลงศพ  

ไม่หลั่งน�้าตา” จนท�าให้รู้ว่า ไม่มีอะไรคุ้มค่าไปกว่าการมีสุขภาพที่ดี  

ซึ่งมาจากการได้กินของที่ดี ออกก�าลังกาย มีวิถีชีวิตไลฟ์สไตล์ที่ดี ไม่

ท�าลายและท�าร้ายตนเอง  

เพราะรู้ซึ้งและเข้าใจเป็นอย่างดี ท�าให้คุณภาพของสินค้า ตั้งแต่

วัตถุดิบ สารประกอบ และบรรจุภัณฑ์จึงต้องดีจริง ดีแบบท่ีกาละแมร์

กล่าวว่าตนเองสามารถพูดได้เต็มปากเต็มค�าว่าดี เพราะตนเองจะไม่

ยอมเดิมพันเอาชือ่เสียงและหน้าตาท่ีสัง่สมมาท้ังชีวติเพ่ือขายผลิตภัณฑ์

ไร้คุณภาพเด็ดขาด 
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เล็งลงทุน 
ในฟินเทค

“การเกิดวิกฤติโควิด-19 คือการพลิกวิกฤติเป็นโอกาส ทุกคนอยาก

แข็งแรง ทุกคนอยากมีภูมิต้านทาน ทุกคนอยากต่อสู้กับไวรัสแบคทีเรีย 

ทุกคนกลัวมัน ดังนั้น แมร์ต้องพลิกเอาความกลัวมาท�าให้ทุกคนรู้จักว่า

เราป้องกันมันได้ เราจะใช้ชีวิตในแบบท่ีไม่อยู่ใต้ความกลัวมากจนเกิน

ไป”

กาละแมร์ยอมรับว่า กระแสสุขภาพเป็นกระแสท่ีคนให้ความสนใจ

อยูเ่รือ่ย ๆ  แต่การระบาดของโควิด-19 ท�าให้คนให้ความส�าคญัและใส่ใจ

กับสขุภาพร่างกายของตนเองมากข้ึนมาก เหน็ได้จากธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับ

สุขภาพ โรงพยาบาล และบริษัทยา ที่เติบโตอย่างมากในช่วงที่ผ่านมา 

ทั้งนี้ เพื่อให้ Power Shot ขยายตัวเติบโตต่อไปได้ ประการแรก คือ 

บรษิทัจะเดนิหนา้วจิยัและพฒันาผลติภณัฑใ์หม ่ๆ  ออกมาอยา่งตอ่เนือ่ง 

ซึ่งการแข่งขันส่วนใหญ่ที่เกิดขึ้น คือ การแข่งขันกับผลิตภัณฑ์ภายใน

ของบริษัทเอง ประการที่สอง คือ ช่องทางการขายที่จะมีการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ มากขึ้น และประการที่สาม คือ คนขาย 

ซึ่งเป็นคนรุ่นใหม่ที่มีเทคนิค วิธีการขายใหม่ ๆ  ทั้งออฟไลน์และออนไลน์

“ในเมื่อเราท�าทุกอย่างจากเดิมให้มากขึ้น 

เป้าที่ตั้งไว้ก็น่าจะประสบความส�าเร็จ”

ขณะเดยีวกัน แม้ธุรกิจ Power Shot จะประสบความส�าเรจ็และมกีาร

วางแผนต่อยอด แต่กาละแมร์ ก็ไม่หยุดที่จะมองหาโอกาสและช่องทาง

ใหม่จากธุรกิจอืน่ ๆ  โดยเจ้าตวัยอมรบัว่า ขณะน้ี มองเรือ่งการลงทนุและ

คดิค้นนวัตกรรมด้านเทคโนโลยีทีจ่ะอ�านวยความสะดวกในการท�าธุรกิจ 

55

Power Shot 



เช่น ระบบการจัดการเงินออนไลน์ ธนาคารออนไลน์ ซึ่งในส่วนนี้เกิดขึ้น

เพราะการลงมือจนเห็นปัญหา อีกทั้งเด็กรุ่นใหม่สมัยน้ีมีความเก่งกาจ

มากมาย ดังนั้นจึงมีโอกาสที่ดีอยู่ที่จะเดินหน้าต่อไปได้

“ดังน้ัน ถ้าจะมีธุรกิจใหม่เกิดข้ึน ก็คงจะเป็นธุรกิจเก่ียวกับเรื่อง 

ของเทคโนโลยี ออนไลน์ การเงิน”

Lucky in Game but  
just not focus in love 

ทัง้นี ้ในฐานะของคน ๆ  หน่ึงทีก้่าวขึน้ประสบความส�าเรจ็ด้วยล�าแข้ง

ของตนเอง กาละแมร์กล่าวว่า สิ่งที่ได้เรียนรู้ก็คือ การท�าให้ “สุด” ความ

สามารถของตนอย่างเต็มที่ แล้วท้าทายขีดความสามารถของตนเองไป

เรื่อย ๆ ฝึกฝนและขัดเกลา ไม่วันใดก็วันหนึ่งจะถึงที่หมายที่ตั้งไว้อย่าง

แน่นอน 

ภูมิหลังพืน้เพ ครอบครัว ความจนความรวย ความสวยไม่สวย ไม่ใช่

ตัวชี้วัดว่าคน ๆ นั้นจะประสบความส�าเร็จในชีวิต มันเป็นสิ่งที่มีติดตัวที่

อาจท�าให้การเริม่ตน้มีความไดเ้ปรยีบเสียเปรยีบแตกต่างกนั แต่ส�าหรบั

กาละแมร์ เจ้าตัวยอมรับ รู้สึกขอบคุณกับความไม่มี ไม่พร้อมของตนเอง 

เพราะน่ันหมายถึงแรงฮึดลูกใหญ่ที่ผลักดันให้เป็นกาละแมร์ในแบบ 

ทุกวันนี้ 

“คณุตอ้งมเีปา้หมายวา่คณุอยากมชีวีติไปอยา่งไร ดงันัน้ แมร์กช็อบ

ชีวิตตนเองท่ีเกิดมาในแบบที่เราต้นทุนไม่มาก” ก่อนเจ้าตัวจะอธิบาย

เพ่ิมวา่ ความไมพ่รอ้มท�าใหต้นเองตัง้ค�าถามและตอ้งการผลกัดนัตนเอง 

ให้ไปถึงจุดนั้นเพื่อบรรลุค�าตอบ เช่น คนอย่างกาละแมร์ที่เกิดมาไม่สวย 

แลว้ถา้สวยจะเปน็อยา่งไร ซึง่ความสงสยัน้ีจะผลกัดนัตนเอง รวมถงึการ

คิดหาหนทางและวิธีการที่จะไปถึงยังเป้าหมายนั้น ๆ 
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ในส่วนค�าถามยอดฮิตที่คนมักจะพูดว่า “ถ้างานรุ่ง รักมักร่วง” กา

ละแมร์หัวเราะก่อนตอบว่า ท่ีผ่านมาแม้จะมุ่งมั่นท�างาน แต่ก็ไม่ได้ปิด

ก้ันเรื่องหัวใจของตนเอง แต่จนแล้วจนรอดก็ยังไม่มีใครเข้ามา แล้วที่

ส�าคัญก็คือ ตนเองไม่ได้โฟกัสท่ีเรื่องความรัก แต่ไม่ได้หวงความโสด  

ถ้ามีใครเข้ามาก็พร้อมจะคุย พร้อมจะมีคนรักอยู่เสมอ ไม่ว่าจะอายุมาก

น้อยแค่ไหนก็ตาม 

สิ่งท่ีส�าคัญท่ีสุด คือ การที่ผู้หญิงคนหนึ่งลงมือท�าได้ส�าเร็จ ก้าว

ข้ามผ่านทุกอุปสรรคและความท้าทายมาได้ แม้จะบาดเจ็บ โชกเลือด

และชอกช�้า แต่สุดท้ายยังคงยืนหยัด ท�าให้กาละแมร์รู้สึกรักและภูมิใจ

ในตนเอง 
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อาหารเสริมสกัดจาก 
พลูคาว Pow Miracle
ตัวตนและความมุ่งมั่นของ

อาหารเสริมสกัดจากพลูคาว 

Pow Miracle

อธ่ชาต่ ชุมนานนท์



ประสบการณ์ตลอดหลาย

สิบปีที่ ศึกษา แสวงหา และใช้ 

“ร่างกายของตนเอง” เป็นห้องแลบ็

ทดลองมาอย่างต่อเนือ่ง ท�าให้เมือ่

วันที่ตัดสินใจจะก้าวเข้าสู่บทบาท

อาชีพใหม่อย่างการเป็นนักธุรกิจ 

ผูป้ระกอบการอย่างจริงจงั อัม้จงึไม่

ลังเลท่ีจะเลือกเข้าสู่อุตสาหกรรม

อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพท่ีระบุชัด

ว่าเป็นสุดยอด “ของดี” ท่ีพิสูจน์

รับรองด้วยหลักฐานจากงานวิจัย

ค้นคว้าของสถาบันชั้นน�า

จุดเริ่มต้นกับสารสกัด
จากใบพลูคาว

“ผมเชื่อว่าทุกคนรู้อยู่แล้วว่า

สุขภาพส�าคัญ แต่กว่าเราจะมา

เห็นความส�าคัญก็ต้องเรียกว่า ไม่

เห็นโลงศพ ไม่หล่ังน�้าตา ซึ่งผมก็

เป็นหนึ่งในนั้น”

ทั้งนี้ ตั้งแต่เด็ก อ้ัมยอมรับว่า 

ตนเองเป็นคนที่ร่างกายค่อนข้าง

อ่อนแอ ป่วยบ่อยมาก ไอ เจ็บคอ 

เป็นไข้ ต่อมทอมซิลอักเสบ ถือ

เป็นเรื่องปกติ ซึ่งการรักษาก็กินยา

นอกจากจะได้ช่ือว่าเป็น
นักแสดงหนุ่มเจ้าบทบาท 
หลากความสามารถแล้ว  
“อั้ม” อธิชาติ ชุมนานนท์  
ยังได้ชื่อว่าเป็นผู้ที่สนใจ 
แ ล ะ เ อ า ใ จ ใ ส่ ก า ร ดู แ ล
สขุภาพใหส้มบรูณแ์ข็งแกรง่
ทัง้จากภายในและภายนอก
มาอย่างยาวนาน 
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ฉี่ดียาตามอาการ แต่พอนานวันเข้า ร่างกายเริม่ส่งสญัญาณฟ้องว่าไม่ไหว 

 อั้มจึงรูส้ึกว่าจะต้องหนักลับมาดูแลร่างกายของตนเอง ซึ่งเป็นเครือ่งมือ

ส�าคัญในการท�ามาหากินอย่างจริงจัง

ด้วยเป็นคนชอบศึกษา อยากรูแ้ละอยากลอง ท่ีอัม้บอกว่าต้องอยู่บน

ข้อเท็จจรงิท่ีได้ค้นคว้าหาข้อมลูมาแล้วอย่างถ่ีถ้วนรอบด้าน อัม้ได้ทดลอง

ใช้ “ผลิตภัณฑ์และบริการ” เพ่ือเสริมสร้างสุขภาพร่างกายมามากมาย 

ตั้งแต่ภายนอกไปจนถึงระดับเซลล์ กระทั่งในที่สุด ก็มาค้นพบแนวทาง

การบ�ารงุรกัษาด้วยแพทย์ทางเลอืกอย่างสมนุไพรไทยส�าหรับเสริมสร้าง

ภูมิคุ้มกันของร่างกาย

เรยีกได้ว่าเป็นวถีิธรรมชาติท่ีให้เวลากับร่างกายในการเยียวยาฟ้ืนฟู

ตนเอง ท�าให้ร่างกายแข็งแรงอย่างยั่งยืน

“หลกัง่าย ๆ  เวลาไม่สบาย ภูมขิองเราส�าคญัทีส่ดุ ถ้าเรากนิยามนัจะ

ไปกดภูมเิรา เหมอืนทหารบ้านเราไม่แขง็แรง แล้วเราไม่เคยรูเ้ลย วันนีวิ้ธี

การรักษาคือให้เวลา ให้การ healing รักษาด้วยภูมิของเรา”

“ผมได้คุยกับผู้รู ้ด้านภูมิต้านทาน ท�าให้รู้ว่า ภูมิต้านทานเป็นสิ่ง

ส�าคัญอันดับหนึ่ง โรคกว่า 70% เกิดขึ้นเพราะภูมิต้านทานบกพร่อง เช่น 

มะเรง็ ไทรอยด์ เบาหวาน สมองเสือ่ม ล้วนมาจากภูมต้ิานทานพร่องแน่ๆ 

โรคต่างๆ เลก็ๆ น้อยๆ ล้วนแล้วมาจากเกราะก�าบงัของเราทีถู่กการใช้ชวิีต 

มลภาวะ อาหาร และน�า้ตาล ท�าให้เกราะก�าแพงของเราเสือ่มลงเร่ือย ๆ ”

ทั้งน้ี เมื่อตระหนักว่า ภูมิคุ้มกันร่างกาย คือหัวใจส�าคัญของการมี

สขุภาพด ีท�าให้อัม้เลอืกเดนิหน้าศกึษาต่อเพ่ือค้นหาพืชสมนุไพรทีจ่ะมา

ตอบโจทย์ความต้องการของตนเองได้อย่างแท้จรงิ จนได้พบกับ “พลคูาว” 

สมุนไพรไทยที่มีฤทธิ์ในการเสริมสร้างภูมิคุ้มกันร่างกาย

61

Pow Miracle





สุขภำพจริงๆ 
ก็คือกำรมีวินัยมำก  
แล้วมันก็สร้ำงควำม

อดทนให้กับผม 
ไปโดยปริยำย 
 กัดไม่ปล่อย 

 เรามองว่าสุขภาพ 
ของคนอื่นๆ  

ต้องได้สิ่งที่เป็น 
แบบเดียวกับเรา

อธิชาติ ชุมนานนท์



พิสูจน์ “สมุนไพรของดี” 
ด้วยงานวิจัย 

“ผมท�าการบ้านเยอะมาก หาข้อมูลท้ังจากการค้นคว้าหาเอง และ

จากการถามผู้รู้ เพ่ือน และผู้มีประสบการณ์ ก่อนที่จะตัดสินเอาตัวเอง

เข้าไปทดลอง จากนัน้ก็เดนิหน้าหาช้างเผอืก คอื นกัวจิยัและผูเ้ชีย่วชาญ

ของสถาบนัชัน้น�าหรอืมหาวิทยาลยัชือ่ดงัท่ัวประเทศไทยในการเดินหน้า

ศึกษาคุณสมบัติของใบพลูคาวอย่างจริงจัง ก่อนจะได้ผลลัพธ์เป็นที่น่า

พอใจ”

อั้มเล่าว่า งานวิจัยชิ้นหนึ่งท�ายากมาก เพราะต้องใช้เวลาและความ

อดทนอย่างมาก อีกทั้งไม่มีอะไรรับประกันว่า ผลการศึกษาที่ได้มาจะ

ตรงกับสิ่งที่คิดคาดการณ์ไว้หรือไม่ สารสกัดตัวหนึ่งต้องวิจัยเบื้องต้นว่า

ปริมาณเท่าไรถึงจะมีผล ซึ่งขั้นแรกก็ใช้เวลา 3-5 ปี จากนั้นถ้าผลลัพธ์ใช่

ก็ไปทดสอบต่อในระดับการเทสต์คุณค่าในระดับของสารสกัดของสาร

อาหารในเรื่องของการรักษา ซึ่งในมุมมองของนักธุรกิจส่วนใหญ่อาจไม่

ยินดีที่จะเสียเวลารอคอยกับผลลัพธ์ที่ไม่รู้ว่าจะไปต่อได้หรือไม่ 

“ตอ้งบอกว่า ท�างานวิจยัชิน้หน่ึงก็เหมือนกับการซือ้หวย เพราะไม่ใช่

วา่สารสกดัตวัน้ีจะชว่ยในเรือ่งนีไ้ดจ้รงิ แคก่า้วแรกในการพสิจูนก์ใ็ชเ้วลา 

3-4 ปี คราวนี้ พอวิจัยได้เสร็จ ก็ต้องเอาสารสกัดตัวนี้มาวิจัยในขั้นที่ 2 

ต่อ ว่าจะให้ผลอย่างไรในมิลลิกรัมเท่าไร ซึ่งต้องทดลองในระดับหลอด

ทดลองต่อ ยังไม่นับรวมถึงข้ันตอนก่อนท�าวิจัยท่ีจะต้องตามหาทีมวิจัย

ที่มีความคิดเห็นตรงกัน”

อย่างไรก็ตาม รางวัลของความทุ่มเทกว่า 10 ปี กับงานวิจัย 4 ชิ้น 

คือผลิตภัณฑ์สารสกัดเข้มข้นจากใบพลูคาว Pow Miracle ท่ีดีและ
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เป็นประโยชน์ต่อร่างกาย และการันตีด้วยรางวัลสุดยอดนวัตกรรมจาก

สถาบันเทคโนโลยีแห่งชาติ กระทรวงการคลัง

แข่งกันที่คุณภาพ
ไม่ใช่ราคา

แม้มุมมองของคนส่วนใหญ่จะมองว่าการท่ีดารานักแสดงหรือผู้มี 

ชือ่เสียงในวงการบันเทงิจะผนัตวัเองมาท�าธุรกจิด้านสขุภาพและความงาม 

คือ กระแสของตลาด แต่ส�าหรับ อั้ม มองว่า การท�าธุรกิจอาหารเสริม

น้องใหม่ที่เพิ่งออกสู่ตลาด เป็นความประจวบเหมาะที่ลงตัว

“ผมอาจจะเป็น (ผลิตภัณฑ์) น้องใหม่ แต่ของผมคุณภาพตัวจริง 

อาหารเสริมของผมมีงานวิจัย มีข้อมูลรองรับ คนสามารถอ่านค้นคว้า

ได้เต็มที่ เราเริ่มกันมาเกือบ 10 ปีแล้ว จนตกผลึกเป็นพาวในทุกวันนี้”

ทั้งนี้อุตสาหกรรมสุขภาพและความงามของไทยถือเป็นหน่ึงใน

อุตสาหกรรมขนาดใหญ่ที่มีเม็ดเงินหมุนเวียนกว่า 200,000 ล้านบาท 

ยิ่งเมื่อเกิดวิกฤติการระบาดของไวรัสโควิด-19 ก็ยิ่งท�าให้ธุรกิจสุขภาพมี

แนวโน้มเติบโตไปในทิศทางบวก และย่ิงท�าให้มีการแข่งขันจากบรรดา

ผู้ประกอบการหน้าใหม่และหน้าเก่าที่อยู่ในวงการค่อนข้างดุเดือด และ

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่ยืนยันด้วยงานวิจัยคือสิ่งจ�าเป็น

“ผมมองว่า ต่อไปสนิค้าด้านสขุภาพต้องมงีานวิจยั มนัจ�าเป็นมาก ๆ  

แล้วงานวจิยัต้องเป็นทีย่อมรบัในระดบัสากล ต่อไปจะเป็นแค่ผลติภณัฑ์

เสริมอาหารเฉย ๆ ไม่ได้แล้ว เพราะทุกคนมีข้อมูล มันเป็นยุคที่ผู้บริโภค

ฉลาด เรามีหน้าท่ีต้องให้ข้อมูล ให้ความรู้เขา และให้เขาตัดสินใจ 

เองในแบบที่เขาเป็น ไม่ใช่เราไปยัดเยียดบอกเขาว่าดี ซึ่งการที่เราจะให้

ข้อมูลเขาได้ ผมก็ต้องท�างานวิจัย” 
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อั้มเน้นย�้าว่า สิ่งหนึ่งที่จะไม่ท�าแน่ ๆ ส�าหรับผลิตภัณฑ์ของตนเองก็

คือ Price War หรือการแข่งขันราคากับเจ้าอื่น ๆ แต่จะเน้นไปที่จุดแข็ง 

นั่นคือ คุณสมบัติดีที่ยืนหนึ่งด้วยงานวิจัยที่เชื่อถือได้ ตรวจสอบได้ โดย

ภายใน 5 ปีหลังจากนี้ อ้ัมต้ังเป้าให้พาวเติบโตเป็นผู้น�าสารสกัดจาก 

ใบพลูคาว และเป็นยูนิคอร์นสายสุขภาพ 

โดยมีปัจจัยเก้ือหนุนความส�าเร็จ 3 ประการคือ 1) งานวิจัยทาง

วิชาการที่ต้องเป็นที่ยอมรับในระดับสากล ซึ่งมีการวางแผนที่จะท�างาน

ร่วมกับทมีวิจยัต่างชาต ิ2) มาตรฐานสารสกัดทีม่คีณุภาพสงูและถูกต้อง 

และ 3) ผลติภณัฑ์ทีต่รงกับความต้องการของตลาด พร้อมกับมเีป้าหมาย

ขยายตลาดไปยังประเทศเพื่อนบ้าน CLMV และจีนเป็นล�าดับต่อไป

“สมุนไพรไทย คอื ทรัพย์ในดินทีต่่างชาติสง่คนเข้ามาศึกษาวิจัยของดี

ของเราที่คนไทยส่วนใหญ่ไม่เห็นความส�าคัญ แถมเมื่อได้ผลลัพธ์ที่ดีก็

ไปจดสิทธิบัตร ท�าให้เราสูญเสียโอกาสไปโดยไม่รู้ตัว ผมมองว่า ไทยเรา

จะพัฒนาเรื่องเทคโนโลยีแข่งกับต่างชาติคงไม่ไหว แต่เราท�าในสิ่งที่เรา

ถนัดที่เรามีคือทรัพย์ในดินสินในน�้า ด้วยการน�าทรัพย์ในดินเหล่าน้ีมา

พัฒนาด้วยเทคโนโลยี คือถ้าเราจะท�าแอปพลิเคชันแข่งกับ Facebook  

Youtube คงเป็นไปไม่ได้ แต่ถ้าจะแข่งในเรื่องสมุนไพร เราท�าได้  

ดังนั้น ผมจึงเริ่มต้นท�า Pow Miracle”
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พลูคาว คือ พระเอก 
กัญชง คือ พระรอง

ทั้งนี้ แม้ว่าผลิตภัณฑ์หลักของ Pow Miracle คือ สารสกัดจากใบ

พลูคาว แต่เพ่ือให้อาหารเสริมสามารถตอบโจทย์กระแสความต้องการ

ด้านสุขภาพของผู้บริโภคในตลาดได้อย่างครอบคลุม ทั้งในเร่ืองของ

ภูมิคุ้มกัน โปรตีนทางเลือก และโปรไบโอติกส์ อั้มจึงน�าสารสกัดจากใบ

พลูคาวเป็นสารสกัดหลักไปผสมกับสารสกัดตัวอื่นที่มีงานวิจัยรองรับ 

เช่นกัน อย่าง สาหร่ายสไปรลูนิา และพืชเศรษฐกิจตวัใหม่ของไทยท่ีก�าลงั

เป็นที่จับตามองอยู่ในขณะนี้อย่าง กัญชง

“ผลิตภัณฑ์หลักของเราตอนนี้ คือ สารสกัดจากใบพลูคาว เราก�าลัง 

ท�าแบบเม็ดแคปซูล กับแบบผงเพ่ือสะดวกในการพกพาเดินทาง  

ขณะที่ผลิตภัณ์สารสกัดใบพลูคาวXกัญชง จะเป็นแบบฉีดสเปรย์พ่นคอ

เพ่ือลดการอกัเสบในช่องปาก และเป็นสเปรย์ฉดีหมอนเพ่ือช่วยเรือ่งของ

การนอนหลบั ส่วนในไตรมาส 4 ปีนี ้ก็ก�าลงัเตรยีมโปรตีนทดแทนเน้ือสัตว์ 

คือพลูคาวXสาหร่ายสไปรูลินา”

อ้ัมเปรียบเทียบว่า สารสกัดใบพลูคาวเหมือนกับพระเอกในละคร

เกาหลใีต้ท่ีจบัคูกั่บนกัแสดงมอืฉี่มงัคนอืน่ ๆ เกิดเป็นเร่ืองราวสดุประทบัใจ 

ส�าหรบักัญชง อัม้ยอมรบัว่า ตนเองให้ความสนใจในฐานะคนนอกวงการ

อยู่เหมือนกัน โดยตอนแรกยังไม่เข้าไปเต็มตัวเพราะยังไม่เจอกับผู้ผลิต

สารสกัดกัญชงตามมาตรฐานของตนได้ ดังนั้น พอมีโอกาสได้เจอกับ 

ผู้ผลิตสารสกัดกัญชงท่ีตรงตามความต้องการ อั้มจึงไม่ลังเลท่ีจะน�า 

กัญชงมาจับคู่กับสารสกัดใบพลูคาวของตน

“ส�าหรบัผม กัญชงเป็นโอกาสทีด่ทีีจ่ะช่วยดนัใบพลคูาวให้เป็นท่ีรูจ้กั

ในตลาด ผมมองว่าในช่วงแรกของการท�าธุรกิจพาว ผมต้องให้ความรูค้น

เยอะ เพราะคนยังไม่รูจ้กัพลคูาวเท่าไร ผมจงึต้องอธิบาย แต่กัญชงไม่ใช่ 
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ดงันัน้ กัญชง คอื โอกาส เพราะผมลดการให้ความรู้คนลง ผมแค่ให้ข้อมลู

ว่าท�าไมมันถึงปลอดภัย ผมไม่ต้องไปนั่งท�าชุดข้อมูลความรู้เยอะ เพราะ

ฉะนัน้ กัญชงคอืโอกาสทีจ่ะช่วยผลกัดันสนิค้าพาวอืน่ๆ  ให้ไปได้เร็วย่ิงข้ึน” 

ทัง้นี ้ในช่วงปีแรกของการเริม่ต้นท�าธุรกิจ อัม้ ยอมรบัว่า ยังไม่คดิไป

ไกลถึงแง่ของการระดมทุนเพ่ือสร้างธุรกิจให้ใหญ่โต โดยเป้าหมายแรกสดุ 

คือ การท�าให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคใน

ตลาดให้มากที่สุดก่อน 

ดงันัน้ การท�าการตลาดในขณะนีจ้งึเน้นไปท่ีตวัแทนทีม่คีวามเข้าใจ

ในผลิตภัณฑ์สูงก่อน เป็นตัวแทนคุณภาพ ท่ีไม่เพียงแค่ขายแต่ต้องให้

ความรู้และตอบค�าถามสุขภาพได้

“เราตั้งเป้ายอดขายปีแรกไว้ที่ 100 ล้านบาท โดยนอกจากตัวแทน

แลว้ เรายงัมชีอ่งทางออนไลนข์องบรษิทั และหลงัจากเมษายนไป เราได้

มีการดีลใน modern trade ต่าง ๆ ไว้ ซึ่งน่าจะครอบคลุมตามที่ก�าหนด

ไว้ โดยก�าลังการผลิตตอนน้ีส�าหรับพาวอยู่ที่ประมาณ 30,000 ขวดต่อ

เดือน และก�าลังขยายไลน์ผลิต สั่งเครื่องจักรเพ่ือผลิตให้ได้ 100,000 

ขวดต่อเดือนภายในปี 2564” 
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ผมเข้าไปให้ความรู้ในการ
ปลูกกับชาวบ้านก่อน 

อย่างที่สอง คือ ถ้ามีพื้นที่
ที่ดิน ก็จะให้ชาวบ้าน 

ได้เช่าพื้นที่ในการเพาะปลูก 
เพราะเราก็ต้องการต้นน��า
อยู่แล้้วในการผล้ิตวัตถุดิบ

ออกมา
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สร้าง “อาณาจักรพาว”  
สนับสนุนงาน / รายได้ให้ชุมชน 

นอกจากเดินหน้าสร้าง Pow Miracle ให้เป็นสุดยอดผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมสมุนไพรระดับพรีเมียมสัญชาติไทยแล้ว อั้มยังมองกว้างไป

ถึงการแผ่ขยายอาณาจักร เพื่อช่วยส่งเสริมเกษตรกรท้องถิ่น ให้มีทักษะ

และรายได้ในการปลูกพืชสมุนไพร

“ตอนเริ่มแรกอย่างง่าย ๆ ที่เราท�าได้ คือ ผมเข้าไปให้ความรู้ในการ

ปลูกกับชาวบ้านก่อน อย่างที่สอง คือ ถ้ามีพื้นที่ที่ดิน ก็จะให้ชาวบ้านได้

เช่าพ้ืนท่ีในการเพาะปลูก เพราะเราก็ต้องการต้นน�้าอยู่แล้วในการผลิต

วัตถุดิบออกมา”

ขณะเดียวกัน อั้มยังวาดหวังในการสร้างชุมชนหรือองค์กรของ 

ชาวบ้านท่ีท�าให้มกีารเพาะปลกูพืชสมนุไพรในแต่ละพ้ืนที ่เพราะเมือ่มกีารท�า

สมุนไพรมากข้ึน สร้างความตื่นตัวในการปลูกพืชสมุนไพรอย่างพลูคาว 

ซึ่งสอดคล้องกับแนวทางของรัฐในการสนับสนุนพืชเศรษฐกิจ ให้กับ

เกษตรกรไทย ตดัโอกาสนายทนุทีจ่ะเข้าไปแย่งชงิทรัพยากรกับชาวบ้าน

“สิ่งที่เราท�าก่อน คือ เราจับมือร่วมกับชุมชน และเราบอกกับทาง

โรงงานว่าเราจะเข้าไปจบัเรือ่งของการพัฒนารฐัวิสาหกิจชมุชนคูกั่บชาว

บ้าน เป็นความฝันที่ไม่รู้ว่าจะเป็นจริงได้หรือเปล่า แต่เราก็อยากจะเริ่ม 

เพราะมนัเจบ็ปวดทีจ่ะต้องเหน็นายทุนหรอืชาวต่างชาตเิอาสมนุไพรไทย

ออกไป เน่ืองจากคนไทยไม่เห็นค่า แต่ถ้าเราท�า เข้าไปส่งเสริม เราก็จะได้

เห็นแบรนด์อื่น ๆ เอาสมุนไพรไทยไปวิจัยต่อยอดมากขึ้น”

“ทุกวันนี้ เราเห็นข้อมูลงานวิจัยเยอะมาก นักวิจัยไทยเก่ง ๆ ก็มีมาก 

แต่ทุกคนเจอปัญหาว่าวิจัยเสร็จไม่รู้จะไปไหน พอไม่รู้จะไปไหน ต้นน�้า

ไม่มีการพัฒนาต่อ ชาวบ้านไม่รู ้จะปลูกอะไร ก็จะปลูกแต่ของซ�้า ๆ   

แบบเดิม”
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Pow Miracle
คือ ตัวตนของ อธิชาติ ชุมนานนท์

มาถึงบรรทัดนี้ หลายคนอดสงสัยไม่ได้ว่า อะไรคือแรงผลักดันท่ี

ท�าให้ อั้ม อธิชาติ ชุมนานนท์ ยอมใช้เวลากว่า 10 ปีกว่าจะหลอมรวม

และก่อร่างสร้าง Pow Miracle ขึน้มา ค�าตอบก็คือ Passion ท่ีอัม้ต้องการ

เหน็คนรอบข้างมสีขุภาพทีส่มบรูณ์แขง็แรงอย่างแท้จรงิ และสขุภาพทีด่ี

จริง ๆ นี้จะต้องอาศัยเวลา

“ผมถือว่าสุขภาพของคนเรามาเร็วไปเร็วไม่ได้ครับ 

อย่างผมจะสร้างสุขภาพผมไม่ได้สร้างภายในวันสองวันหรือ 

เดือนสองเดือน มันต้องมีวินัยมาก  สุขภาพจริง ๆ ก็คือการมีวินัยมาก

 แล้วมันก็สร้างความอดทนให้กับผมไปโดยปริยาย กัดไม่ปล่อย 

เรามองว่าสุขภาพของคนอื่น ๆ ต้องได้สิ่งที่เป็นแบบเดียวกับเรา”

นอกจากความมีวินัย มุ่งมั่น ทุ่มเท ท่ีท�าให้อ้ัมสามารถก่อต้ัง Pow 

Miracle ได้ส�าเร็จแล้ว อีกสิ่งหน่ึงท่ีส�าคัญไม่แพ้กัน คือ ความซื่อสัตย์

จริงใจ ที่อั้มกล่าวชัดว่า ตนดูแลสุขภาพตนเองอย่างไร ลูกค้าที่ซื้อไปก็

ต้องได้รับการดูแลแบบเดียวกัน 

ส่วนที่ใครมองว่าท�าธุรกิจเพราะกระแสตลาด อั้มยิ้มรับพร้อมกล่าว

ว่า ตนเองไม่สามารถไปห้ามความคิดของคนอื่น ๆ ได้ เพียงแต่รู้และ

เข้าใจตัวเองมากกว่าใครว่า ท�าไมถึงเลือกหยิบจับธุรกิจตัวนี้ นั่นเพราะ

เป็นสิ่งที่ตนอยู่กับมันมาทั้งชีวิต มีประสบการณ์มากที่สุด และมีความ

ชื่นชอบอย่างสุดใจ

“ก็ต้องฝากถึงท้ังสองฝั่ง ฝั่งผู้บริโภคไม่ผิดที่คุณจะคิดแบบนั้น มัน

เป็นสิ่งที่คุณจะมองได้ แต่ก็ฝากถึงเพ่ือนนักแสดงท่ีก�าลังจะท�าสินค้า

อาหารเสรมิเหมอืนกันว่า ถ้าเราตัง้ใจทีจ่ะท�า สดุท้ายสิง่ทีผู่บ้ริโภคคดิจะ 
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เป็นตวัตดัสนิคณุภาพของสนิค้าเอง คณุอาจจะเริม่ต้นในวันหน่ึงเหมอืนกัน 

แต่คนท่ีจะอยู่นานและอยู่ยาวไม่เหมือนกัน คนท่ีจะยืนระยะอยู่ได้  

มันข้ึนอยู่กับว่านักแสดงหรือศิลปินคนน้ันรักและทุ่มเทในส่ิงท่ีลงมือท�า

จริงหรือเปล่า”

“ส�าหรับผม การที่คนมองเราเป็นเนกาทีฟไว้ก่อน มันคือแรงผลักดัน

อย่างหนึ่ง ผมไม่ได้เริ่มธรุกจิจากโลกสวย มันไม่ไดผ้ลักดันให้มี Passion 

ไปต่อได้ โลกของความเป็นจริงท่ีเราเจอต่างหากคือแรงผลักดันส�าคัญ  

ดังนั้น สิ่งท่ีคุณคิดมันไม่ผิด คุณคิดมาได้เลย เรามีหน้าท่ีที่ต้องพิสูจน์  

ต้องท�าคุณภาพออกมาก็เท่านั้นเอง”
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V Farm 
มุ่งคัดสรรอาหารคุณภาพ
จากพืชพันธุ์ไทย 

ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 

ว่ีฟู้ด้ส์ ประเทศไทย

อภ่รักษ์ โกษะโยธ่น 



หลังผ่านการศึกษา ค้นคว้า 

ค้นหา และส�ารวจตลาดมาสัก

ระยะหนึ่ง ในท่ีสุดก็ได้ผลิตภัณฑ์

ตั ว แ ร ก ข อ ง บ ริ ษั ท  วี ฟู ้ ด ส ์ 

ประเทศไทย นัน่คอื ข้าวโพดต้มสกุ

พร้อมรบัประทาน เพราะมงีานวิจยั

จากมหาวิทยาลัยชั้นน�าในสหรัฐฯ 

ที่ยืนยันว่า ข้าวโพดต้มสุกมีสาร

ต้านมะเร็ง ซึ่งข้าวโพดที่บริษัทน�า

มาใช้ผ่านการคัดสรรสายพันธุ์มา

อย่างดี คือ Golden Sweet Corn 

และปลูกโดยเกษตรกรท่ีเข้าร่วม

เงือ่นไขของบรษิทัเพ่ือให้ได้วัตถุดบิ

คุณภาพที่ดีต่อผู้บริโภคในตลาด

อย่างแท้จริง 

จากข้าวโพดฝักต้มสุกพร้อม

รับประทาน แตกไลน์สู่ข้าวโพด

แกะเมลด็ ข้าวโพดถ้วยปรุงรส และ

น�้านมข้าวโพด วางจ�าหน่ายตาม

ร้านสะดวกซือ้และห้างสรรพสินค้า

ชั้นน�าทั่วประเทศ 

วีฟู้ดส์ก�าลังขยับก้าวไปอีกขั้น

สู ่การเป็นบริษัทผลิตอาหารจาก

พืช ปราศจากเนื้อสัตว์ หรือ plant-

based food ผ่านการจับมือเป็น

ย้อนกลับไปเมื่อ  7 ปี
ที่แล้วที่กระแสอาหารเพื่อ
สุ ขภาพในไทยเ ร่ิม ได้ รับ
ความสนใจมากข้ึนเพียงแต่
ยังจำากัดอยู่ในวงเล็ก ๆ ของ
คนไม่กีก่ลุ่มในสังคม ซึ่งส่วน
ใหญ่ คือ คนที่อยู่อาศัยใน
เขตเมืองอภิรักษ์ โกษะโยธิน  
ผู้ ศึ ก ษ า ด้ า น  F o o d  
Science มาโดยตรง และ
สั่ งสมประสบการณ์การ
บริหารในวงการต่าง  ๆ  
มานานหลายสิบปี ได้เกิด
ประกายความคิดในการทีจ่ะ
รเิริม่ทำาธุรกิจดา้นอาหารและ
เครื่องดื่ม เพื่อสุขภาพ ที่เข้า
ถึงได้ง่ายและใคร ๆ ก็ทานได้
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พันธมติรกับ More Food Inno Tech ผูผ้ลติแบรนด์ More Meat สตาร์ตอพั 

ผู ้คิดค้นพัฒนาเพาะสกัดโปรตีนจากเห็ดแครงของไทย เพ่ือออก

ผลิตภัณฑ์ plant-based products เมดอินไทยแลนด์ ในราคาที่เข้าถึง

ได้ให้กับผูบ้รโิภคในเมอืงไทย ท่ียังมทีางเลอืกจ�ากดัอยู่แค่โปรตนีจากพืช

ที่น�าเข้าจากต่างประเทศ ซึ่งยังมีราคาแพง

“บรษิทัตัง้ใจใช้งานวิจยั และ พัฒนา และนวัตกรรมเข้ามาช่วยพัฒนา 

สินค้า บริการและบรรจุภัณฑ์ อยู่เสมอ” อภิรักษ์ ในฐานะประธาน 

เจ้าหน้าที่บริหารวีฟู้ดส์ เอ่ยถึงท่ีมาที่ไปของการต่อยอดผลิตภัณฑ์ของ

บริษัท ซึ่งแต่เดิมมีอยู่ 3 กลุ่มหลัก คือ ผลิตภัณฑ์ข้าวโพด เคร่ืองดื่ม 

และ อาหารสุขภาพพร้อมรับประทาน (healthy meal) อย่างชุดรวมนึ่ง 

คือ ข้าวโพด มันม่วง  ฟักทอง ก่อนขยายเข้าสู่ plant-based food เมื่อ

ช่วงปลายปี 2562 ที่ผลิตสินค้าอาหารเพ่ือสุขภาพที่เป็นโปรตีนพืชออก

จ�าหน่ายผ่านช่อง V Farm Delivery แอปพลิเคชันส่งสินค้าถึงบ้านของ

บริษัท

การพบกับทีมผูบ้รหิารของ More Meat ทีม่เีป้าหมายวสัิยทัศน์เหมือน

กันคือ อยากผลิตอาหารคุณภาพดีราคาเอ้ือมถึงให้กับคนไทย ขณะ

เดยีวกันก็เป็นการสร้างธุรกิจทีส่่งเสรมิทัง้ระบบ value chain ท่ีเกษตรกร

ผู้ผลิตวัตถุดิบต้องได้รับประโยชน์ด้วย โดยกรณีของวีฟู้ดส์ คือ ส่งเสริม

เกษตรปลูกข้าวโพด ส่วน More Meat ส่งเสริมเกษตรกรชุมชนเพาะ 

เห็ดแครง แหล่งโปรตีนหลักที่น�ามาสกัดท�า plant-based food

อภิรักษ์ ระบุว่า วีฟู้ดส์ขณะนี้อยู่ในระหว่างการทรานส์ฟอร์มบริษัท

จากทีข่ายขา้วโพดพรอ้มทานเปน็บรษิทัทีผ่ลติสนิค้า plant-based food 

เป็นหลัก ภายใต้แบรนด์ V Farm (วีฟาร์ม)
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Plant-based Food  
โจทย์รักษ์สุขภาพและสิ่งแวดล้อม 

plant-based food อาจจะเป็นค�าศัพท์ใหม่ที่เร่ิมคุ้นหูใครหลาย ๆ 

คนบ้างแล้วในเวลานี้ แต่เมื่อย้อนกลับไปในช่วง 1-2 ปีก่อนหน้า ถือเป็น

ศัพท์ใหม่ในฐานะ global mega trend ที่เรียกความสนใจจากคนไทย

ได้ไม่น้อย อีกท้ังยังเป็นกระแสที่เปิดรับได้ไม่ยากเมื่อสังคมไทยคุ้นเคย

กับเทศกาลกินผักในช่วงเทศกาลกินเจ

แต่ทว่าอาหารเจไม่ได้หมายถึงอาหารสุขภาพเสมอไป บวกกับมี

เงื่อนไขด้านศาสนาและความเชื่อ ท�าให้การทานเจส�าหรับคนส่วนใหญ่

ไม่สามารถปฏิิบัติได้ตลอดทั้งปี 

กระนัน้ ความสนใจของคนในการมองหาอาหารทางเลอืกเพ่ือสขุภาพ

ยังคงมีอยู่ไม่หายไป ยิ่งเมื่อเกิดการระบาดของไวรัสโควิด-19 ก็ยิ่งท�าให้

คนมองหาอาหารทางเลือกเพ่ือสุขภาพมากขึน้ ซึง่ในส่วนนี ้อภิรกัษ์ เล่าว่า 

สิง่ทีม่องเหน็กค็อืการเกิดกลุม่เลก็ ๆ  อย่าง วแีกน หรือ flexitarian ทีม่กีาร

พูดถึง  plant-based food ว่าเป็นโปรตีนทดแทนจากพืช ซึ่ง flexitarian 

คือ เป้าหมายหลักของวีฟู้ดส์ในปัจจุบัน เป็นกลุ่มที่เน้นทานผักเป็นหลัก 

แต่ยังทานเนื้อสัตว์อยู่บ้าง แต่กินอาหารสุขภาพจากผักผลไม้ในสัดส่วน

ที่มากกว่าเนื้อสัตว์ 

V Farm มุ่งคัดสรรอาหารคุณภาพจากพืชพันธุ์ไทย ตอบโจทย์คนรัก

สุขภาพและสิ่งแวดล้อม

ทั้งนี้ กล่าวได้ว่า plant-based food เป็นกระแสที่คนพูดถึง เพราะ 

1) ตอบโจทย์ความต้องการใส่ใจดูแลสุขภาพร่างกายของตนเอง 2) 

ผลิตภัณฑ์ plant-based food เริ่มมีความหลากหลายหาซื้อได้ง่ายขึ้น 

ร้านอาหารชั้นน�าน�าไปบรรจุลงไปในเมนูเพ่ือเป็นทางเลือกให้คนได้ล้ิม

ลอง 3) สภาพสังคมที่มีโรคอุบัติใหม่ในหมู่สัตว์เลี้ยงเพื่อเป็นอาหาร เช่น 
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ไข้หวัดนก ไข้หวัดหมู และ 4) ความเอาใจใส่รักษ์สิ่งแวดล้อมเพื่อความ

ยั่งยืน

“โดยส่วนตัวผมมองว่า เทรนด์รักสุขภาพ จะครอบคลุมถึงการลด

ปริมาณการบริโภคเนื้อ โดยเฉี่พาะเนื้อแดง แล้วก็ไปทานปลา หรือทาน

ไก่แทน และการรักสุขภาพท�าให้คนมองหาโปรตีนทางเลือก เป็นทาง

เลือกของโปรตีนที่ไม่ได้มาจากเนื้อสัตว์ แต่มาจากพืช”

ทัง้หมดทีก่ล่าวมานี ้คอืสิง่ทีม่องว่า เทรนด์ plant-based food จะยัง 

คงอยู่คูกั่บสงัคมไทยไปได้อกีนาน แม้จะยังเลก็แต่ก็มกี�าลงัซือ้ มศัีกยภาพ

ในการเติบโตได้ดี ยังไม่นับรวมถึงกระแสตอบรับในตลาดท่ีตามซูเปอร์

มาร์เก็ตมีการแบ่งพ้ืนท่ีแสดงผลิตภัณฑ์ที่เป็น plant-based products 

ให้เลือกซื้อโดยเฉี่พาะ และกลุ่มลูกค้าที่ได้มีโอกาสลองรับประทาน 

plant-based product จากการที่บริษัทร่วมมือกับร้านอาหารในการ

ใช้ผลิตภัณฑ์ More Meat ไปปรุงเป็นอาหารเสิร์ฟขายในร้าน เช่น ร้าน 

ต้นกล้า ฟ้าใส หรือ ร้าน Veganary  

“เมื่อได้ลองทานแล้วอร่อย คนก็ไปหาซื้อมาทานกันที่บ้าน”
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บริษัท
ตั้งใจใช้งานวิจัย

และ พัฒนา
 และนวัตกรรม

เข้ามาช่วย
พัฒนาสินค้า 

บริกำรและ
บรรจุภัณฑ์ 

อยู่เสมอ

อภิรักษ์ โกษะโยธิน 
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โดดเด่นในรายละเอียด
ใส่ใจในความต่าง 

การมคีูแ่ข่งอยู่ในตลาด ท�าให้ V Farm จ�าเป็นต้องมองหาจดุเด่นของ

ตนเอง ซึ่งจุดเด่นของบริษัทมาจากการให้ความส�าคัญกับรายละเอียด 

เช่น การลดปริมาณโซเดียม น�้าตาล และเพ่ิมสารอาหารที่จ�าเป็นต่อ

ร่างกาย ท�าให้มีอาหาร plant-based food ที่เป็นทั้ง ready to eat กับ 

ready to cook 

ยิ่งไปกว่านั้น ความใส่ใจของ V Farm ยังลงลึกไปถึงแหล่งที่มาของ

วัตถุดิบที่เน้นเป็นวัตถุดิบที่ผลิตได้ภายในประเทศ เพ่ือสนับสนุนชุมชน 

ผู้ผลิต โดยท่ี V Farm ด�าเนินการท�า contract farming กับเกษตรกร 

เข้าไปให้ความรู้ น�าเทคโนโลยีไปต่อยอดแนะน�าในการผลิตเพ่ือให้ได้

วัตถุดิบที่รู้แหล่งที่มาและมีคุณภาพ 

ทั้งนี้ ประเภทสินค้า Plant-based food มี 3 กลุ่มหลักคือ 1) โปรตีน

จากพืช 2 )เครื่องดื่มจากพืช อย่างนมอัลมอนด์ หรือนมถั่วพิตาชิโอ้ และ 

3) อาหารพร้อมปรุงและอาหารพร้อมรับประทานจาก plant-based 

products ซึ่งสินค้าในกลุ่มหลังสุดก็คือสินค้าที่ทาง V Farm ก�าลังเดิน

หน้าผลักดันอยู่ในขณะนี้ 
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เทคโนโลยีเพิ่มทางเลือก
มูลค่าและคุณค่า 

โปรตีนจากพืช ถือเป็นเทคโนโลยีนวัตกรรมใหม่ท่ีทางสตาร์ตอัพ

ด้าน food tech อย่าง More Meat ใช้เวลาพัฒนา ภายใต้ความ 

ร่วมมือกับวีฟู้ดส์นานร่วมปี เป็นการใช้เทคโนโลยีเข้ามาแปรรูปวัตถุดิบ

ให้เป็นผลิตภัณฑ์ ซึ่งในที่นี้ก็คือ โปรตีนจากพืช ท�าให้ผู้บริโภคมีอาหาร

ทางเลือกเพื่อสุขภาพในตลาด ราคาไม่แพง

ย่ิงไปกว่าน้ัน การน�าเทคโนโลยีมาใช้กับวงการอุตสาหกรรมอาหาร

และการเกษตรเป็นสิง่ท่ีมมีาอย่างยาวนานหลายปีแล้ว ไม่ว่าจะเป็นการ

ใช้เทคโนโลยีเพ่ือเก็บข้อมูลสภาพดินฟ้าอากาศ คัดกรองสายพันธุ์พืช 

เพิ่มผลผลิต และแปรรูปวัตถุดิบ เป็นการเพิ่มมูลค่าให้กับตัวผลิตภัณฑ์ 

V Farm มุ่งคัดสรรอาหารคุณภาพจากพืชพันธุ์ไทย ตอบโจทย์คนรัก

สุขภาพและสิ่งแวดล้อม

“ผมถอืวา่การใชเ้ทคโนโลยีสมยัใหมเ่ข้ามาจะช่วยท�าใหสิ้นคา้อาหาร 

เครื่องดื่ม มีมูลค่ามากขึ้น แล้วก็ลดผลกระทบสิ่งแวดล้อมด้วย” ก่อน 

ยกตัวอย่างผลิตภัณฑ์ plant-based food ที่มีการออกวางจ�าหน่ายตาม

ท้องตลาดแล้ว อย่าง plant-based meat ball หรือ plant-based ready 

meal อยา่งลาบกอ้นทอด ซึง่สินคา้แทบทัง้หมดไดร้บัการตอบรบัอยา่งดี 

ทัง้น้ี ในส่วนของ V Farm นอกจากใช้นวัตกรรมในการแปรรูปวัตถุดบิ

ให้ได้โปรตีนจากพืชแล้ว ยังใช้เทคโนโลยีในการช่วยผลิตวัตถุดิบ โดย

ทางบริษัทก�าลังอยู่ในระหว่างการท�าฟาร์มต้นแบบ V Farm Agro Lab 

ซึ่งเป็นฟาร์มน�าร่องที่สร้างขึ้นเพ่ือริเริ่มทดลองปลูกสายพันธุ์ข้าวโพด

และวัตถุดิบทางการเกษตรต่าง ๆ ส่วน More Meat ก็เข้าไปร่วมมือกับ 

เครือขา่ยเกษตรกรชมุชนทีจ่งัหวดัสงขลา สง่เสรมิการเพาะปลกูเหด็แครง 

คอยช่วยเหลือดูแลในเรื่องดีมานด์ของวัตถุดิบ 
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การเข้าไปช่วยเหลือดูแลในด้านการผลิตถึงแหล่งเพาะปลูกวตัถุดิบ 

คอืการประกนัปรมิาณวตัถุดบิทีท่างบรษิทัจะได้อย่างสม�า่เสมอต่อเนือ่ง 

หลงัประสบปัญหาวัตถุดิบขาดแคลนหลายครัง้ อีกท้ังบรษิทัยังมแีผนทีจ่ะ

ด�าเนนิการท�า micro factory โรงงานผลิตขนาดเล็กใกล้ ๆ  แหล่งวตัถดุิบ

เพื่อลดต้นทุนการเดินทาง 

เป้าหมายก้าวต่อไปคือ 
Thai Global Brand

การท�างานในแวดวงที่แตกต่างหลากหลายในอดีตท่ีผ่านมา ไม่

ว่าเป็นวงการอาหารฟาสต์ฟู้ด ขนมขบเค้ียว ธุรกิจบันเทิง เทคโนโลยี

สารสนเทศ ไปจนถึงการรับบทบาทต�าแหน่งทางการเมืองอย่างผู้ว่า

กรุงเทพมหานคร นอกจากความรู้ที่ได้สั่งสมมากข้ึนและมุมมองการ

ท�างานท่ีลุ่มลึกมากขึ้นแล้ว ประสบการณ์ท�างานทั้งหมดได้สะท้อน 

ตัวตนของอภิรักษ์ ในแง่ที่ เจ้าตัวกล่าวว่า สามารถนิยามออกได้  

3 ด้านหลักคือ new way, new trend และ new generation

โดย new way ก็คือ ความชอบความสนใจที่จะส�ารวจแสวงหาใน 

สิง่ใหม ่ๆ  new trend กคื็อสิง่ใหมท่ี่พบเจอกระแสหรอืแนวโนม้ของกระแส

ทีผู่ค้นในสังคมจะให้ความสนใจ เป็นสิง่ทีร่่วมสมัยในยคุนัน้ ๆ และสุดท้าย 

คือ new generation คือสิ่งใหม่และกระแสใหม่ที่เกิดขึ้นนั้น เกิดขึ้นเพื่อ

ตอบรับกับคนรุ่นใหม่ 

เมื่อพิจารณาจากปัจจัยทั้ง 3 ประการข้างต้น ดังนั้นจึงไม่ใช่เรื่องน่า

แปลกใจที ่อภิรกัษ์ จะหนัมาสนใจการท�าธุรกิจอาหารอย่าง plan-based 

food 

ส�าหรบัเป้าหมายของ V Farm ก็คือการก้าวจากการเป็นผูเ้ล่นภายใน

บ้าน ไปเป็นผู้เล่นระดับภูมิภาคในปีน้ี ก่อนต่อยอดไปสู่การเป็น Thai 
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Global Brand ซึ่งเป็นเป้าหมายสูงสุด

ขณะเดยีวกัน อกีหนึง่พันธกิจส�าคญัที ่อภิรกัษ์ได้ให้ค�ามัน่กับตนเอง

ตัง้แต่แรกเริม่ของการท�าบรษิทัวีฟู้ดส์ ก็คอื การสร้างธุรกิจท่ีจะท�าให้เกิด

ผลกระทบทางบวกต่อสงัคมในวงกว้าง เป็นมมุมองท่ีมากกว่าในเชงิธุรกิจ

ที่ต้องค�านึงถึงรายได้และผลก�าไร

“ถา้เป็นศัพทร์ุน่ใหม่กคื็อเปน็ social entrepreneur ผมเชือ่ในการท�า

ธุรกิจที่เกิดผลทางบวกต่อสังคมซึ่งผมคาดหวังให้ V Farm เป็นสินค้าลด

ปัญหาสุขภาพ เสริมสร้างให้ร่างกายแข็งแรง ลดผลกระทบสิ่งแวดล้อม

เป็นส่วนหน่ึงของทุกช่วงวัย เป็นแบรนด์ที่คนจะพูดถึงเมื่อนึกถึงสินค้า

สขุภาพ …เป็นทัง้พันธกิจหลกัของบริษทัและพันธกิจส่วนตัวคอืท�าธุรกจิ

และบทบาทของตนเองให้เป็นประโยชน์ต่อสังคมหรือได้ social impact 

บางอย่าง”
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เป็นทั้งพันธกิจหลัก
ของบริษัท

และพันธกิจส่วนตัว
คือท�าธุรกิจและบทบาท

ของตนเองให้เป็น
ประโยชน์ต่อสังคม 

หรือได้ social impact 
บางอย่าง



วิสัยทัศน์
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CHAPTER



ฉากทัศน์เศรษฐกิจหลังโควิด 
ทักษะที่องค์กร
และปัจเจกชนต้องมี 

Chief Digital Officer 
บริษัท เอสซีจี  
ซ่เมนต์–ผล่ตภัณฑ์
ก่อสร้าง

อภ่รัตน์ 
หว่านชะเอม 



อภิรัตน์ หวานชะเอม Chief 

Digital Officer บรษิทั เอสซจี ีซเิมนต์ 

–ผลิตภัณฑ์ก่อสร้าง จ�ากัด กล่าว

ว่า ภูมิทัศน์หลังจากสถานการณ์

การแพร่ระบาดของโควิดส�าหรับ

เศรษฐกิจและธุรกิจทั้งใหญ่และ

เลก็ในมมุมองของเขา จะแบ่งออก

เป็น 3 เฟส คือ recover, re-invent 

และ re-engage 

เฟสแรก คือ การ recover 

หลังจากทุกอย่างดีข้ึนแล้ว มีการ

ฉี่ดีวัคซนี มกีารเปิดประเทศ ทกุคน

มีการรับรู ้ที่ เป ็นบวกขึ้นส�าหรับ

สิ่งที่อยู ่รอบตัวในแง่ของความ

ปลอดภัย องค์กรธุรกิจและปัจเจก

จะ recover จากทุกอย่าง จาก

ความรู้สึกของสถานการณ์ไม่ปกติ  

จากความคิดท่ีต้องเป็นห่วงเร่ือง

ความปลอดภัย และจากความ

กังวลเรื่องรายได้ ความมั่นคงทาง

เศรษฐกิจเป็นอย่างแรก  กลับไปสู่ 

ความคิดท่ีปกติมากข้ึน อยากจะ

จับจ่ายใช้สอยและท่องเที่ยว ใช้

เงินมากขึน้ กลบัไปให้ความส�าคญั

กับสิ่งที่เคยให้ความส�าคัญในชีวิต

ก่อนที่จะเกิดโควิด 

ภูมิทัศน์ทางเศรษฐกิจ
แ ล ะ ภู มิ ทั ศ น์ ท า ง ธุ ร กิ จ
หลังสถานการณ์ โควิด
จะเปลี่ยนไปอย่างสิ้นเชิง  
องค์กรธุรกิจแลปัจเจกจะ
ต้องปรบัตัวเพือ่ใหส้ามารถ
ไปต่ออย่างมีประสิทธิภาพ 
และต้องเตรียมทักษะให้  
พร้อมหากมีสถานการณ์ 
ที่ ไม่คาดหมายแบบการ
เกิดวิกฤติโควิดเกิดขึ้นอีก
ในอนาคต  
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เอสซีจี ซิเมนต์

หากจะอ้างอิงกับทฤษฎีล�าดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ 

(Maslow’s Hierarchy of Needs) ในช่วงโควิด คนกังวลเรือ่งพ้ืนฐานมาก 

เช่น ความปลอดภัย การอยู่รอด อาหารการกิน ที่อยู่อาศัย ซึ่งเป็นปกติที่

มนุษย์ทกุคนรูส้กึว่าไม่ปลอดภยั แต่จรงิ ๆ  แล้วสิง่ท่ีส�าคญัส�าหรบัมนษุย์ 

คอื ท่อนบนของพีระมดิ ไม่ว่าจะเป็นความก้าวหน้า ความส�าเรจ็ ศกัยภาพ

ของตัวเอง การได้เป็นที่ยอมรับ ซึ่งคุณค่าข้างบน คือ สิ่งที่ส�าคัญในการ

ขับเคลื่อนระบบเศรษฐกิจทั้งหมด เพราะฉี่ะนั้น ผู้บริโภค จะต้องกลับไป

ให้ความส�าคัญกับสิ่งท่ีเคยส�าคัญจริง ๆ ในชีวิตเรา แต่เราอาจจะไม่ได้

คิดถึงเลยประมาณ 2 ปีแล้ว 

เฟสที่ 2 คือ re-invent แม้จะ recover แล้วกลับไปให้ความส�าคัญ

กับสิ่งที่เคยให้ความส�าคัญ แต่เชื่อว่าจะมีพฤติกรรมใหม่ ๆ มีความ

ต้องการใหม่ ๆ เกิดขึ้นจากประสบการณ์ 2 ปีที่ผ่านมา ซึ่งจะท�าให้ธุรกิจ

ทัง้ใหญ่และเลก็ต้อง re-invent ตวัเอง ท่ีไม่ใช่แค่การพัฒนาช่องทางใหม่ ๆ  

ที่เหมาะสมกับ new normal แต่ต้อง re-invent ถึงขนาดต้องเข้าใจว่า

ลูกค้าเปลี่ยนไปอย่างไรบ้างแล้วจาก 2 ปีที่ผ่านมา และชีวิตหลังจากที ่

recover มา เขามองอะไรเปลี่ยนไปหรือไม่ ความต้องการเปลี่ยนไปไหม 

 เช่น เขายังต้องการขับรถทุกวัน 2 ชั่วโมงฝ่ารถติดเพื่อเข้าไปท�างาน 

ในเมอืงหรอืเปล่า หรอืว่า 2 ปีนีพิ้สจูน์ให้เขาเห็นว่าเขาม ีoption ใหม่ท่ีไม่

ต้องเสยีเวลาวันละ 2 ชัว่โมงอยู่ในรถ แต่สามารถใช้เวลากับลกูได้มากขึน้  

สนกุกับการใช้คลบัเฮ้าส์ของหมูบ้่านทีเ่คยซือ้มาแต่ไม่เคยได้ใช้เลยมากขึน้

โดยการเปลี่ยนมุมมองชีวิตว่าเขาไม่จ�าเป็นต้องไปท�างานในสถานที่ 

ที่เป็น prime location ก็ได้ 

แค่พฤติกรรมน้ีที่เปลี่ยนไป กระทบหลายธุรกิจ ไม่ว ่าจะเป็น

อสังหาริมทรัพย์ ขนส่ง แม้แต่ค้าปลีก เพราะฉี่ะนั้นค�าว่า re-invent  

หมายถึงเฟสที ่2 ทีเ่มือ่ทกุอย่างกลบัมาสูป่กต ิธุรกิจจะไม่สามารถทึกทกั
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ได้ง่าย ๆ  ว่าทุกอย่างจะกลับไปเหมือนก่อนเกิดโควิด  จะต้องมองให้เห็น

ว่าการกลับไปเป็นปกติแบบใหม่ หรือ new normal หมายความอย่างไร

ต่อธุรกิจของตวัเอง ตัง้แต่สนิค้าและบรกิาร ยุทธศาสตร์ธุรกิจท่ีท�าไว้ก่อน

หน้าน้ียังตอบโจทย์หรือไม่ หรือว่าพฤติกรรมชีวิตลูกค้าเปลี่ยนไปแล้ว  

สิ่งเหล่านี้ต้อง re-invent เพราะหากลูกค้าเปลี่ยนไป แต่ธุรกิจไม่เปลี่ยน 

สิ่งที่วางไว้ก่อนหน้านี้อาจจะไม่ตอบโจทย์อีกต่อไป 

ขณะเดยีวกันก็เป็นโอกาสทางธุรกิจด้วย เชือ่ว่ามหีลายอย่างท่ีธุรกิจ

ก่อนโควิดเคยอยากท�า แต่ ณ ตอนนั้น ไม่พร้อม ผู้บริโภคไม่ตอบรับ ลอง

ตรวจสอบใหม่ เชือ่ว่ามหีลายอย่างทีต่อนนีผู้บ้รโิภคตอบรับเรียบร้อยแล้ว 

เนื่องจากพฤติกรรมที่ถูกบังคับให้ลองช่วงโควิด 

“เฟสนี้ คือการ re-invent ที่ต้อง re-invent ตั้งแต่ความเข้าใจลูกค้า 

วิธีการท�าธุรกิจ และประยุกต์ใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ ที่ลูกค้าใช้แล้วติดใจ

ในช่วงที่เขาต้องเผชิญโควิด เช่น พฤติกรรมออนไลน์ การให้ความสนใจ

เรื่องสุขภาพและสภาพความเป็นอยู่มากขึ้น เป็นต้น”

เฟสที่ 3 คือ re-engage คือ กลับไป engage ลูกค้าใหม่หลังจากที่ 

re-invent ตัวเองแล้วแน่ใจว่าปิดช่องว่างที่เกิดการเปลี่ยนแปลงขึ้นหลัง

โควิดได้แล้ว หรือสร้างโอกาสใหม่ ๆ ที่เกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงหลัง

โควิดได้เรียบร้อย 

กลับไปหาลูกค้าใหม่ ต้องไปในรูปแบบและวิธีการใหม่ เช่น ต้อง

เป็นออนไลน์มากข้ึน หรอืแนะน�าตวัใหม่จากเดมิท่ีเน้นความสบายความ

หรูหรา อาจจะเปลี่ยนเป็นเพ่ือความปลอดภัย เพ่ือความยืดหยุ่น อาทิ 

สมัยก่อนน้ัน บ้านคือบ้าน ที่ท�างานคือท่ีท�างาน ยุคหลังจากน้ี บ้านจะ

เป็นการปนกันหลายอย่าง ท้ังท่ีอยู่อาศัย ที่ท�างาน ที่เรียนหนังสือของ

ลูก เพราะฉี่ะนั้น เวลากลับไป re-engage อาจจะยกประเด็นเรื่องความ

ยืดหยุ่นขึน้มาเป็นหลกั เพราะก่อนหน้าน้ีไม่จ�าเป็นต้องคยุเรือ่งนี ้แต่หลงั

90

The Story Thailand





จากนี้จ�าเป็นต้องคุย เพราะถึงแม้จะกลับมา re-engage กันแล้ว ลึก ๆ  

ทุกคนเชื่อว่าหากสิ่งนั้นเคยเกิดขึ้นครั้งหนึ่งแล้ว อาจจะเกิดข้ึนได้อีก 

ดังนั้นคงต้องเตรียมความพร้อมว่าหากเกิดลักษณะนี้ขึ้นอีกครั้ง จะท�า

อย่างไรถึงจะมีความยืดหยุ่น 

“ผมไม่เชื่อว่าทุกคนจะมองว่าบ้านจะเป็นแค่บ้าน แต่ทุกคนจะมอง

ว่าต่อไปนี้บ้านจะต้องรองรับความต้องการหลากหลายได้ ฉะนั้น เวลา

ธุรกิจกลับไป re-engage จะต้องแนะน�าตัวใหม่ จะต้องชูจุดขายใหม่

ที่บอกลูกค้าว่าเราเข้าใจคุณ และเราต้องการสร้างความพร้อมน้ีให้คุณ 

หรอืเรยีกว่าการสร้างคณุค่าใหม่ เพราะตอน re-invent คอื พยายามมอง

ว่าคณุค่าใหม่ในใจลกูค้า เวลากลบัไปหาลกูค้าใหม่ต้องชปูระเดน็คณุค่า

ใหม่เหล่านี้ และต้องแนะน�าตัวใหม่ ภาพลักษณ์ใหม่” 

แบรนด์ SCG ก่อนหน้านีเ้ป็น B2B ท่ีไม่ค่อยได้ขายตรงให้ลูกค้า แต่

ตอนน้ีเป็นโอกาสที่กลับไปแนะน�าตัวว่าจากประสบการณ์ที่ได้เรียนรู้ 

ผ่านมา จะเป็นแบรนด์ทีเ่ข้ามาดูแลคุณค่าและประสบการณ์ชวิีตในบ้าน 

ทีต่่อไปน้ีจะเป็น multi-function ปลอดภัย มคีวามยืดหยุ่น เพราะบ้านจะ

กลายเป็นชวิีตท้ังชวิีต บ้านไม่ใช่แค่ท่ีท่ีกลบัมานอนอย่างเดยีวเหมอืนก่อน 

“เริม่คยุใหม่ เป็นโอกาสทีแ่บรนด์จะแนะน�าตัวใหม่ได้ ลูกค้าจะเปิดรับ 

ในช่วงนี ้เพราะว่าเหมอืนเป็นการเริม่ต้นใหม่ด้วยกัน เป็นโอกาสทางธุรกิจ

ทีส่�าคญั ทกุแบรนด์จะต้องมองตรงนีใ้ห้ออก มองด้านบวกให้มาก ๆ  มองหา

โอกาสในวิกฤติ และกลับไปชวนลูกค้าคุย”

พันธกิจของ WEDO ในฐานะ Digital Office ของธุรกิจซิเมนต์และ

ผลิตภัณฑ์ก่อสร้าง เอสซีจี ที่มีส่วนร่วมในการขับเคล่ือนองค์กรผ่าน 3 

เฟสนี้

WEDO มีหน้าที่ 3 อย่าง COE - Center of Excellence, “WE DO” 

(create tangible outcomes and impacts) และ Visionary
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หน้าที่แรก คือ COE - Center of Excellence คือ เป็นผู้เชี่ยวชาญ

ในเรื่อง design, business, technology เพราะเชื่อว่า 3 สิ่งน้ี คือ  

innovation trinity คือ เป็นสิง่ส�าคัญ 3 อย่างทีต้่องมใีนการท�านวัตกรรมให้

ประสบความส�าเรจ็ ซึง่นวัตกรรมคือเครือ่งมอืในการทรานส์ฟอร์มองค์กร 

การทรานส์ฟอร์มองค์กรธุรกิจ คือ การปรับตัวให้เข้ากับยุคสมัยที่

เปลีย่นไป เข้ากับความต้องการของลกูค้าทีเ่ปลีย่นไป ตามเจนเนอร์เรชนั

ทีเ่ปลีย่นไป ซึง่การปรบัตวัไปสร้างความต้องการใหม่ทีเ่ปลีย่นไปต้องท�า

โดยใช้นวัตกรรม นวัตกรรมคือการสร้างคุณค่าใหม่ให้กับองค์กร 

“เราเชือ่ว่านวัตกรรมทีป่ระสบความส�าเรจ็ต้องเร่ิมทีค่น ต้องเป็นสิง่ท่ี

คนต้องการ ต้องเป็นประโยชน์ในชีวิต (desirable) องค์กรต้องสามารถ

ท�าได้ ผลติได้ ดแูลได้ ท�าให้ลกูค้าใช้ได้ทีต้่นทุนซึง่อยู่ในระดบัทีเ่ราเองรับ

ได้ (practical) และต้องเป็นรายได้ใหม่ เป็นโอกาสธุรกิจใหม่ให้องค์กร

ด้วย (feasible) ซึง่ตอบโจทย์ด้วย design (design thinking เข้าใจลกูค้า 

เข้าใจคน) business (business model แบบใหม่) และ technology ที่

ท�าให้ practical เพราะฉะนั้น core competency ของเรา คือ design, 

business, technology”

หน้าที่ต่อมา คือ “WE DO” หรือ implementor เป็นคนท�าให้เกิดขึ้น 

จงึเปลีย่นรปูแบบจากเดมิท่ีสว่นใหญจ่า้งเวนเดอรจ์ากภายนอกมาท�าให้ 

มาสู่การมีทีมหลักที่สามารถออกแบบและท�าให้เกิดขึ้นได้เอง 

“เราต้องท�าเป็น ท�าให้เกิดได้จริง ท�าเป็น คือ ท�าออกมาแล้วดี

ในราคาที่รับได้ ในเวลาที่ไม่ช้าเกินไป ชื่อเล่นเราคือ WEDO คือ 

 we are digital office และ we do” 

หน้าท่ีสุดท้าย คือ visionary เราจะช่วยผลักดันให้ SCG เป็นผู้น�า
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ด้านเทคโนโลยีอยู่เสมอ เพราะว่าการทรานส์ฟอร์มไม่มีวันจบ เพราะ

บรบิทของสังคมเดินหน้าไปเรือ่ย ๆ  หากจะให้องค์กรสามารถอยู่ไปได้อกี 

100 ปี การทรานส์ฟอร์มต้องเป็นการท�าที่ต่อเนื่องไปเรื่อย ๆ  ท�าให้ต้องมี

ทีม visionary การที่จะบอกว่าจะเป็นผู้น�าทางเทคโนโลยี ไม่สามารถอยู่

ที่จุดเดียวแล้วบอกว่าเป็นได้ 

“หมวก 3 ใบของ WEDO คือ เป็นผู้เชี่ยวชาญ  

เป็นคนที่ท�าให้เกิดขึ้นจริง ท�าได้จริง และเป็นผู้ที่มองไปข้างหน้าอยู่

เสมอเพื่อช่วยให้ SCG ไม่ตกยุคด้านนวัตกรรม”

ประยุกต์ความสามารถ
ทั้ง 3 อย่างของ WEDO

วิธีที่ประยุกต์ความสามารถท้ัง 3 อย่างของเราได้ประยุกต์ท้ัง 3  

ด้านของนวัตกรรม คือ Core Innovation คือ การท�าให้ธุรกิจที่มีอยู่เดิม

มปีระสทิธิภาพให้มากท่ีสดุ ลดต้นทนุให้มากทีส่ดุ และแข่งขนัไปได้นาน

ทีส่ดุ  ฉี่ะนัน้ core business เดมิไม่ทิง้แต่ต้องทรานส์ฟอร์มเพ่ือให้อยู่ต่อ

ไปได้นานที่สุด 

ด้านที่ 2 คือ Adjacent Innovation คือ พัฒนาธุรกิจใหม่ ๆ  ที่ตรงยุค 

ตรงสมัยตรงใจลูกค้ามากขึ้น แต่ยังใกล้เคียงกับธุรกิจเดิม เช่น SCG 

Home เป็นช่องทางการขายในรูปแบบใหม่ เป็นการน�าเสนอสินค้าและ

บริการท่ีหลากหลายขึ้น ซึ่งยังใกล้เคียงกับสิ่งที่ SCG ท�าอยู่ คือ living 

solution หรอืธุรกิจแบบควิช่างซึง่เป็นมาร์เก็ตเพลสของช่างทีเ่ข้าไปดแูล

บ้านลูกค้า ซึ่งเป็นธุรกิจใหม่ที่ยังต่อยอดเกี่ยวเนื่องกับธุรกิจเดิมที่ท�าอยู่ 
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ด้านที่ 3 คือ New/Transformative Innovation คือ ถ้าธุรกิจใน

ปัจจุบันก�าลังโดน disrupt ล�าพังกลยุทธ์ adjacent  อาจจะหนีไม่พ้นใน

ระยะยาว เพราะฉี่ะนั้นต้องมีธุรกิจใหม่เลย ซึ่ง SCG ก�าลังเข้าไปส�ารวจ 

สิ่งท่ีอาจจะไม่เคยท�ามาก่อน แต่เป็นแนวโน้มธุรกิจในอนาคต อาทิ 

พลังงานทางเลือก และสุขภาพ เป็นต้น 

ซึ่งทั้ง 3 ด้านนี้อยู่ภายใต้วิสัยทัศน์หลักของบริษัทฯ คือ ‘Passion for 

better living’ เพื่อเป็นผู้สร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้า สร้างคุณค่า

ให้กับลูกค้าที่ไม่ใช่แค่วัสดุที่ดี แต่คือชีวิตท่ีดี และสอดคล้องกับความ

ต้องการของคนรุ่นใหม่ ๆ ที่ให้ความส�าคัญกับประสบการณ์ชีวิต 

“นี่คือ 3 หลักการที่เราใช้เพ่ือผลักดันเรื่องการทรานส์ฟอร์มให้กับ 

ธุรกิจซิเมนต์และผลิตภัณฑ์ก่อสร้าง เอสซีจี”” 

พันธสัญญาในการขับเคลื่อนระบบนิเวศ
ทางเศรษฐกิจผ่านบทบาท WEDO 

ถา้หากต้องการความย่ังยืนจะต้องมีระบบนิเวศ จดุแข็งประการหน่ึง

ของธุรกิจซิเมนต์และผลิตภัณฑ์ก่อสร้าง เอสซีจี คือ การมีระบบนิเวศ 

มีพันธมิตรทั้งเครือข่ายดีลเลอร์ท่ัวประเทศท่ีอยู่กันมาหลายสิบปี 

พันธมิตรผู้ผลิต รวมถึงอสังหาริมทรัพย์ ซึ่งพันธกิจของ บริษัทฯ ในการ

ทรานส์ฟอร์ม จะต้องทรานส์ฟอร์มเพื่อน ๆ ในระบบนิเวศด้วย 

ตัวอย่างเช่น ตอนท�า SCG Home ได้พาพันธมิตรด้านเทคโนโลยี

เข้าไปช่วยดีลเลอร์ให้มีศักยภาพมากขึ้น ผ่านแนวคิดธุรกิจท่ีเรียกว่า 

digital partner หรือแม้แต่ธุรกิจ SME ที่เป็นคู่ค้าก็มีการน�าเทคโนโลยี 

อาทิ machine learning, forecast เข้าไปสนับสนุนให้มีศักยภาพในการ

แข่งขันมากขึ้น 
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หมวก 3 ใบ

ของ WEDO คือ

 เป็นผู้เชี่ยวชาญ 

เป็นคินทุี่ทุ�าให้เกิดขึ้ึ�นจริง 

ทุ�าได้จริง แล้ะเป็นผู้ทุี่มอง

ไปขึ้้างหน้าอยู่เสมอ

เพ่ือช่วยให้ SCG ไม่ตกยคุ

ด้านนวัตกรรม
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WEDO เริ่มเข้าไป engage ระบบนิเวศทั้งที่เป็นภาคเอกชนและ

องค์กรภาครัฐ (NIA หรือ เนคเทค) และมหาวิทยาลัยต่าง ๆ อาทิ จุฬาฯ 

ธรรมศาสตร์ บางมด ลาดกระบงั พระนครเหนอื เพ่ือจะชวนคยุเรือ่ง new 

innovation 

ส�าหรับภาคเอกชนที่มีการพูดคุยกันแล้ว เช่น การดูแลสุขภาพ หรือ 

active aging ในอนาคต การสร้างคุณค่าเพ่ิมเติมให้กับผู้อยู่อาศัยใน

โครงการ  รวมถึงเรื่องพลังงาน เป็นต้น ผ่านรูปแบบของการท�าวิจัยร่วม 

และท�า open innovation ด้วยกัน 

ส่วนหน่วยงานภาครัฐนั้น เราเข้าไปท�าการบ่มเพาะความเข้าใจใน

หลกัการของ innovation trinity และการน�าเทคโนโลยี AI และ IoT เข้าไป

ใช้ รวมถึงเข้าไปช่วยบ่มเพาะมหาวิทยาลยัด้านเกษตรหลกั ๆ  ของประเทศ 

รวมท้ังเกษตรกรที่เก่ียวข้อง เพ่ือสร้างระบบนิเวศท่ีมีการพัฒนาและใช้

เทคโนโลยีที่จริงจังมากขึ้น 

ส�าหรบัมหาวทิยาลยัน้ัน มคีวามแข็งแกร่งเรือ่งเทคนิคอล มกีารสอน

เรื่อง AI, robotics, IoT แต่อาจารย์อาจจะยังขาดประสบการณ์ในการ

พัฒนาธุรกิจใหม่ การเข้าใจพฤตกิรรมลกูค้า เราเข้าไปช่วยเตมิเตม็ตรงน้ี  

เพ่ือให้นิสิตนักศึกษาเข้าใจว่าเวลาท�านวัตกรรมต้องมองด้านไหนบ้าง 

และนวัตกรรมที่จะกลายเป็นธุรกิจได้จริง ๆ ต้องต่อยอดอย่างไร เพื่อให้

เทคโนโลยีและงานวิจยัทีอ่ยู่ในมหาวิทยาลยัสามารถออกสูต่ลาดได้จรงิ 

และมีโอกาสเป็นธุรกิจที่ประสบความส�าเร็จมากขึ้น ในทางกลับกันก็ดึง

พันธมิตรภาคเอกชนเข้ามาเพื่อท�าให้เกิดการระดมทุน 

จุดประสงค์ คือ ต้องการให้ประเทศไทยเป็นเจ้าของนวัตกรรมและ

ระบบนิเวศให้ได้มากขึ้น ประเทศไทยไม่สามารถเป็นได้แค่ผู้ใช้งานหรือ

ซื้อมาขายไป เทคโนโลยีและนวัตกรรมได้อีกต่อไป เพราะเศรษฐกิจของ

ประเทศไทยจะต้องเป็นเรื่องนี้
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“เดิมเรามองตัวเองเป็นฐานการผลิต มหาวิทยาลัยจึงผลิตบุคลากร

เข้าไปอยู่ในระบบอุตสาหกรรมเพ่ือช่วยผลิต แต่ประเทศไทยจะต้อง

เป็นฐานด้านนวัตกรรม จึงมองว่าบุคลากรจะต้องสามารถออกแบบเป็น  

สร้างเป็น ท�าเป็นด้วยตวัเองด้วย ซึง่ตรงนีเ้ป็นช่องว่างของทกัษะทีค่่อนข้าง

ใหญ่ เวลาเราเข้าไปท�างานร่วมกับ NIA, เนคเทค และมหาวิทยาลัย  

เราพยายามมองหาช่องว่างตรงนีแ้ละสร้างบคุลากรไปด้วยกัน โดยทีภ่าค

การศึกษาเป็นผู้ออกแบบหลักสูตรใหม่ที่ตอบโจทย์นี้ เราเป็นคนสร้าง

โอกาสที่นิสิตนักศึกษาออกมาฝึก อาทิ โครงการ WEDO Young Talent 

ก็เป็นโครงการท่ีให้โอกาสเขามาทดลองท�างานจริง ได้เห็นจริงว่ายังม ี

ช่องว่างของทักษะอะไรอยู่ และหากต้องการเป็นผูส้ร้างนวัตกรรมจะต้อง

คิดเป็นท�าเป็นในเรื่องอะไรบ้าง” 

WEDO อยากเป็นส่วนเล็ก ๆ ในการผลักดัน new economy ซึ่งมี

หลายอย่าง แต่สิ่งที่เชื่อว่ามีศักยภาพ เรียกว่า deep digital economy 

เป็นระบบเศรษฐกิจใหม่ที่ท�าเรื่องดิจิทัล ท่ีไม่ใช่แค่ซอฟต์แวร์ ไม่ใช่แค่

แพลตฟอร์ม แต่ว่ามีนวัตกรรมที่เป็นฮาร์ดแวร์ เช่น IoT เข้าไปเกี่ยวข้อง

ด้วย เพราะฉี่ะนั้น จะมีการสร้างงานมากกว่า pure digital อย่างเดียว  

จะมีฐานการผลิตที่สร้างมูลค่าเพิ่มที่มากกว่าแค่ดิจิทัลอย่างเดียว

“เราไม่อยากได้เวอร์ชนัทีใ่ห้ต่างชาติเข้ามาลงทนุแล้วเราส่งคนเข้าไป 

อยู่ในโรงงานเขาเหมือนเดิม เราอยากได้เวอร์ชันที่ มันคือธุรกิจของ 

คนไทยด้วยกัน เราจะได้เป็นเจ้าของ deep digital economy นี้” 

นอกจากนีเ้ราก�าลงัท�า The Maker Exchange โดยทีเ่ป็นเวทีกลางใน

การพา 3 ภาคส่วนนี ้(เอกชน ภาครฐั และมหาวทิยาลยั) มาเจอกนัภายใต้ 

แนวคดิ deep digital economy น�านวัตกรรมจากในมหาวทิยาลัย น้อง ๆ  

ที่มี passion มีความรู้ความเข้าใจเรื่อง IoT เรื่อง AI มาเจอกับภาครัฐที่มี 

เงินทุน ภาคธุรกิจที่มีความต้องการ ที่รู้ว่า new normal ที่ลูกค้าอยากได้
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คืออะไร ท่ีอยากหาช่องทางใหม่ ๆ ในการสร้างประสบการณ์ให้ลูกค้า  

มาเจอกันตรง The Maker Exchange และท�าให้เกิดเป็น value creation 

ecosystem ท�าให้เกิดเป็นจุดท่ีทุกคนเอาความต้องการมาเจอกันแล้ว

ท�าให้เกิดเป็นโอกาสทางธุรกิจใหม่ทีเ่ป็นรปูธรรม ทีต่อนจบอาจจะกลาย

เป็นสตาร์ตอพัใหม่ท่ีมนีวัตกรรมทีเ่ป็นฮาร์ดแวร์หรอืสมาร์ทดไีวซ์ออกมา

ด้วย ไม่ใช่แค่ซอฟต์แวร์อย่างเดียว

“Deep digital economy ไม่เฉพาะคนไอทหีรอืคนดจิทิลัแล้ว เพราะ 

deep digital economy คือ physical computing ซึ่งเป็นเทรนด์ใหม่ที่

คอมพิวเตอร์จะเข้ามากลมกลืนอยู่ในทุกอย่างในชีวิตประจ�าวันเราแล้ว

ท�าให้มีคุณค่ามากขึ้น ดังน้ัน นักออกแบบอุตสาหกรรมก็สามารถเข้า

มามีส่วนร่วมในน้ีได้ คนท่ีออกแบบแฟชั่นก็สามารถใช้ประโยชน์จาก

ตรงนีไ้ด้ จะเกิด creative economy อย่างแท้จรงิข้ึนมาก ในอดีต Google, 

Facebook ทีม่มีลูค่าสงู ๆ  นัน้สร้างโอกาสให้เฉพาะคนทีท่�าดจิทิลัเท่าน้ัน 

แต่พอเป็น deep digital economy จะสร้างโอกาสให้ทุกคน เพราะ

จะมีเรื่องผลิตภัณฑ์ แฟชั่น การออกแบบ เข้ามาเก่ียวข้อง แม้แต่เรื่อง

สถาปัตยกรรม หวังว่าจะช่วยสร้างโอกาสและผลักดันในเซกเมนท์ท่ี

กว้างขึ้น”
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อภิรัตน์ หวานชะเอม 

เรำต้องท�ำเป็น
 ท�ำให้เกิดได้จริง ท�ำเป็น 

คือ ท�ำออกมำแล้วดี
ในรำคำที่รับได้

 ในเวลำที่ไม่ช้ำเกินไป
 ชื่อเล่นเรำคือ 
WEDO คือ

we are digital office
และ we do” 

102

The Story Thailand



เอสซีจี ซิเมนต์

Priority 
ของ WEDO 

พันธกิจแรก คือ การสร้างความคิดและการตระหนักรู้ว่าจะต้องก้าว

ขึ้นมาเป็นเจ้าของนวัตกรรมและระบบนิเวศนวัตกรรม (ownership) คือ 

พันธกิจในการปลูกฝัง mindset ใหม่ ว่าจะต้องเป็นเจ้าของนวัตกรรม 

ต้องเป็นนวัตกร มีความสามารถในการออกแบบสร้างเทคโนโลยีเองได้ 

เป็นเจ้าของนวัตกรรมที่สร้างรายได้และคุณค่าได้จริง ต้องเป็นเจ้าของ

ระบบนิเวศด้วย 

“มันง่ายที่จะไปขอร่วมกับคนอื่นที่เขามีลูกค้าอยู่แล้ว แบบนี้เร็วก็

จริงแต่ไม่ไกล เพราะเหมือนยืมจมูกเขาหายใจ แต่ความคิดใหม่คือ เรา

มศีกัยภาพพอทีจ่ะสร้างและเป็นเจ้าระบบนิเวศและให้คนอืน่เข้ามาร่วม

กับเราได้” 

พันธกิจท่ีสอง คือ ต้องมองไปข้างหน้าและไม่ตกยุค (visionary) 

และความสามารถที่ต้องปรับเปลี่ยนได้อย่างรวดเร็ว ในยุคนี้ไม่ใช่ยุค 

ปลาใหญ่กินปลาเลก็ แต่เป็นยคุท่ีปลาเรว็กินปลาช้า ถ้าเคยเป็นปลาใหญ่ 

ต้องท�าอย่างไรให้เป็นปลาใหญ่ที่เร็วด้วย ดังนั้น resiliency กับ speed 

จึงมีความส�าคัญอย่างมาก 

คำาแนะนำา 
เริ่มจากปัจเจก เพราะปัจเจก คือ ส่วนหนึ่งขององค์กร บางปัจเจก 

คอื ผูบ้รหิารระดบัสงูขององค์กร ถ้าปัจเจกไปได้ถูก องค์กรกไ็ปได้ถกูโดย

ปรยิาย ถ้าเริม่จากตวัเรา เราต้องม ีgrowth mindset ก่อน ต้องเร่ิมจากตรงน้ี 

ไม่มทีางเลอืก growth mindset คือ การมองทุกอย่างรอบตวั หากมองทุก

อย่างว่า คือ ปัญหา ต้องแบกและท้อ ตอนจบจะล้มเหลวแน่ ๆ ปัญหามี

อยู่จริง หากมองว่าปัญหามีไว้แก้ไม่ได้มีไว้แบก แต่ถ้ามองทุกอย่างเป็น
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ความท้าทาย  จะแก้ปัญหาอย่างไรดี ปัญหาไม่ได้ง่ายลง แต่อย่างน้อย 

mindset แบบน้ี มโีอกาสท่ีจะแก้ปัญหาได้ส�าเรจ็มากกว่าแน่นอน growth 

mindset คือ การมองว่าปัญหาคือโอกาสในการแก้ ไม่ใช่เอามาแบก  

แต่มองว่าปัญหาท�าให้เกิดโอกาสใหม่ ๆ 

ความท้าทายจากปัญหาโควิด ท�าให้เกิดโอกาสใหม่ ๆ  เพราะผู้บริโภค

เปลีย่น ความเชือ่เปลีย่นพฤติกรรมไป อย่างแรกต้องม ีmindset ทีถู่กต้อง

ก่อน เป็น growth mindset เป็น mindset ที่มองหาโอกาสในวกิฤติ ไม่ใช่

มองเห็นแต่วิกฤติอย่างเดียว

หลังจากนั้นเริ่มมีหลักการ การที่บอกว่าองค์กรต้อง resilience ต้อง

สามารถ expect the unexpected ต่อไปนีธุ้รกิจอาจเจอผลกระทบ เจอสิง่

ทีไ่ม่คาดฝัน และท�าให้ต้องเปลีย่นแปลงตลอดเวลา ดงันัน้จะไม่สามารถ

จินตนาการเหมือนเดิมได้ว่า หากอยู่ในต�าแหน่งนี้ไปอีก 5 ปีจนเกษียณ 

5 ปีนี้แค่ท�าในสิ่งท่ีเคยท�ามาให้ดีไม่ให้พลาดก็ส�าเร็จแล้ว อย่างน้ัน 

ไม่ได้แล้ว ต้องคาดคดิไว้เลยว่า 5 ปีนีอ้าจจะต้องท�าอะไรใหม่ ๆ  อาจต้อง

มกีารพลกิแพลงเปลีย่นแปลงกลยุทธ์การท�างานอกีหลายรอบเพราะไม่รู้

ว่าจะเกิดอะไรขึ้นบ้าง ปัจจุบันมี framework ให้ใช้ อาทิ การใช้ design 

thinking เพ่ือเข้าใจลูกค้า เข้าใจสถานการณ์และบริบทใหม่ สามารถ

สร้างสนิค้าและบรกิารใหม่ทีส่ร้างประสบการณ์ใหม่ หรอืจะเป็นหลกัการ

ของ lean startup ที่ท�าให้ด�าเนินธุรกิจขนาดใหญ่เหมือนเป็นสตาร์ตอัพ 

คอื สามารถปรบัเปลีย่นได้ตลอดเวลามกีารวัดผลความส�าเรจ็หรอืความ

ไม่ส�าเร็จบ่อย ๆ ออกแบบองค์กรเพื่อมาเตรียมตัวปรับเปลี่ยน เป็นต้น 

ดังนั้น เริ่มจากตัวเองก่อนเปลี่ยน mindset เรียนรู้หลักการทางธุรกิจ

ใหม่ ๆ แบบน้ี แล้วกลับไปออกแบบองค์กรว่าองค์กรจะมีไว้ส�าหรับ

เปลีย่นแปลงตลอดเวลาเหมอืนกับองค์กร zero-to-one องค์กรท่ีสามารถ

กลับไปนับศูนย์ นับหนึ่งได้ใหม่ในทุก ๆ ครั้งที่สภาพแวดล้อมเปลี่ยนไป 
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ในช่วงที่เป็นช่วง recovery ให้ถือโอกาสนี้ในการปรับปรุงตัวเอง สะสม

ความสามารถและพละก�าลงั พอพายุผ่านไปจะได้กลบัไปแขง็แกร่งกว่า

เดิม องค์กรที่มี growth mindset จะใช้ช่วงนี้ปรับปรุง upskill/reskill คน 

“การ upskill/reskill เพ่ือรองรับ new economy ที่เราอยากจะไป

เป็นสิ่งที่ส�าคัญ ก็ขอแนะน�า 3 อย่าง คือ เริ่มที่ตัวเราก่อน ปรับ mindset 

ให้ถูกต้อง หาโอกาสในวิกฤติให้ได้ จากนั้นไปที่องค์กรเรา เรียนรู้เทคนิค

ใหม่ที่จะท�าให้องค์กรเราเป็น zero-to-one ได้” 

ทักษะที่องค์กรควรมี
ในอนาคต

ทกัษะท่ีองค์กรควรมใีนอนาคต คอื ต้องเป็น innovative organization 

ในอดีตมองว่า innovation นั้นเฉี่พาะเจาะจงและไกลตัวมาก เชื่อว่า

องค์กรส่วนใหญ่รู้สึกว่าตัวเองไม่เก่ียวข้องอะไรกับนวัตกรรม แต่คิดว่า

เป็น operative organization แค่ด�าเนนิการไปเรือ่ย ๆ  ก็อยู่ได้ แต่พอเกิด

ความไม่แน่นอนขึน้องค์กรเหล่าน้ีเกิดผลกระทบสงูมาก ความท้าทาย คอื 

หากเขารอดตายจากโควิด เขาต้องเป็นองค์กรในเวอร์ชั่นใหม่ ซึ่งไม่ง่าย

ที่องค์กรที่เป็น operative organization จะเปลี่ยนตัวเอง ดังนั้น ความ

สามารถในการเปลี่ยนตัวเองได้ คือ ต้องเป็น innovative organization 

คือ เป็นองค์กรที่ถูกออกแบบมาใหม่ให้สามารถคิดของใหม่ท�าของใหม่

ปรับตัวเองเป็นเวอร์ชันใหม่ได้ 

แม้ว่าองค์กรนั้นจะอยู่ในเซกเมนท์ที่เป็น operation-based จะ

ต้องเพ่ิมความเป็น innovative มากขึ้น ต้องมีความสามารถในการท�า

นวัตกรรมใหม่ ๆ จากการเป็น operative organization เป็น innovative 

organization ซึง่ต้องปรบัตัง้แต่ mindset, skill, technology ความเข้าใจ

ลูกค้า เหล่านั้นทั้งหมด 
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Key success ของ transformation องค์กรไปจนถึงระดบัประเทศ คอื 

mindset เพราะการท�า transformation องค์กร ก็คอืการ transformation 

คนในองค์กรนั้นหรือในประเทศนั้น 

Operative mindset vs Innovative mindset ยุคอุตสาหกรรม คือ 

operation เป็น mindset ท่ีต้องท�างานตลอด 24 ชัว่โมงจะเน้น operation 

excellency แต่ช่วงน้ีโลกเข้าสู่ยุคนวัตกรรม จะต้องเป็น innovative 

mindset กล้าลองของใหม่ กล้าคิดของใหม่ กลับไปเข้าใจคนให้มากขึ้น 

มีความคิดสร้างสรรค์ในการสร้างสินค้าและบริการใหม่ ๆ จริง ๆ แล้ว 

innovative mindset คล้าย Thailand 4.0 มาก เช่น การสร้างมูลค่าเพิ่ม

ด้วยนวัตกรรม ความคิดสร้างสรรค์ และเทคโนโลยี 

Specialist vs Generalist จะต้องเปลี่ยนจาก specialist skill  ไป

เป็น generalist skill มากขึ้น ซึ่ง specialist skill คือ ทักษะที่ผลิตเพื่อ

ป้อนเข้าอุตสาหกรรมท่ีมีหน้าที่อย่างชัดเจนและต้องท�าหน้าที่นั้นให้ดี

ที่สุด มหาวิทยาลัยส่วนใหญ่ตอนน้ีผลิต specialist skill เข้าสู่ตลาด 

แต่ถ้าจะเปลี่ยนจากอุตสาหกรรมไปเป็นนวัตกรรม จะต้องการคน 

ทีรู่ร้อบมากข้ึน ต้องการวิศวกรทีเ่ข้าใจคน ไม่ได้โฟกัสทีต่วัเทคโนโลยี แต่

ต้องเข้าใจว่าเทคโนโลยีไปสร้างคุณค่าให้คนได้อย่างไร และต้องเข้าใจ

ด้วยว่าต้นทุนเหมาะสมในแง่ธุรกิจไหม จะสามารถเป็นเจ้าของสิ่งน้ีได้

อย่างไร องค์กรจะบริหารได้อย่างไร ฉี่ะนั้น ต้องเป็นวิศวกรที่เข้าใจธุรกิจ

และการออกแบบด้วย ในทางกลับกันก็ต้องการคนที่จบ MBA มาแล้ว

เข้าใจเทคโนโลยีเพ่ือเอาไปสร้างโอกาสทางธุรกจิใหม่ ๆ  เข้าใจพฤตกิรรม

ผู้บริโภคเพื่อจะเข้าใจพฤติกรรมคน Generation WE อยากได้อะไร 

Employee vs Entrepreneur mindsets องค์กรที่เป็น innovative 

organization อยากได้พนักงานที่ท�างานเน้นแต่กระบวนการท�างาน แต่

เน้นที่ผลของงาน ไม่ได้มองแค่ว่าได้ท�างาน 
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เอสซีจี ซิเมนต์

“จากประสบการณ์ หากเข้าไปเจอองค์กรที่พนักงานมี mindset  

ทั้งสามสิ่งน้ีชัดเจน การท�า transformation จะไปได้เร็วมาก mindset 

สร้างได้ แต่สร้างยาก แต่ก็ต้องสร้าง ไม่ใช่ทุกคนในองค์กรท่ีสามารถ

เปลี่ยน mindset ได้ การพัฒนาทักษะคนง่ายกว่าการเปลี่ยน mindset 

คนอย่างมาก แต่เนือ่งจาก mindset เป็นสิง่ส�าคญัในการทรานส์ฟอร์มองค์กร 

ดังนั้น เป็นเรื่องส�าคัญจ�าเป็นที่ต้องท�าให้ส�าเร็จ” 

หากเป็นองค์กรที่ประสบความส�าเร็จมาในอดีตแต่ต้องการทรานส์

ฟอร์มไปประสบความส�าเร็จในอนาคตด้วย แปลว่าธุรกิจดั้งเดิมยังมีอยู่ 

แต่ต้องการสร้างธุรกิจใหม่ข้ึนมา ดังนัน้ จะเป็น innovative organization 

ไม่จ�าเป็นต้องเป็น 100% ก็ได้ ตอนเปลี่ยน mindset คน คนบางส่วนที่มี 

mindset ทีไ่ม่อยากเปลีย่น ก็สามารถให้เขามาดแูลธุรกิจเดมิได้ ส่วนคน

ที่มี mindset ที่ยินดีจะเปลี่ยนก็พาเขาไปในส่วนนวัตกรรม

 “ไม่ใช่ว่าต้องเปลี่ยน mindset  

ของทุกคนในองค์กรได้ ถึงจะทรานส์ฟอร์มส�าเร็จ” 
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ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร  
บมจ.อาร์เอส กรุ๊ป (RS) 

สุรชัย  
เชษฐ โชต่ศักด้่์ 

ขยายสู่ New S-Curve
ด้วยกลยุทธ์ Entertainmerce 



เป้าหมายรายได้ของอาร์เอส 

มีรายได้หมื่นล้านภายใน 2 ปีนี้ ปี 

2563 จบใกล้เป้าหมายท่ี 4,000 

ลา้นบาท ซึง่โตกว่าปทีีแ่ลว้ ป ี2564 

จะเป็นปีท่ีอาร์เอสกลับมาเติบโต

สูงอีกครั้ง

เฮยีฮ้อกล่าวว่า เวลาตัง้เป้าหมาย 

จะตั้งเป้าหมายในสิ่งที่จับต้อง

ได้ ในระยะส้ัน ๆ จะต้ังเป้าหมาย 

ให้ใหญ่ไว้ก่อนเสมอ และพยายาม

ไปให้ถึง ซึง่เป้าหมายท่ีใหญ่ต้องไม่

ไกลเกินไป แล้วท�าให้ถึง 

“เป้าหมายของอาร์เอสจะเป็น

ระยะทกุ ๆ  3 ปี ภาพเป้าหมายใหญ่

มี แต่ไม่ต้องบอกใคร ภาพใหญ่

อยู่ในหัวเฮีย เฮียก็ไม่ต้องบอกใคร 

เพราะธุรกิจปัจจุบันเปล่ียนแปลง

ตลอดเวลา”

 Entertainmerce จะเป็น

กลยุทธ์ใหญ่ท่ีเชื่อว่าอยู่ได้ไม่ต�่า

กว่า 3-5 ปี แต่ในรายละเอียดของ

กลยุทธ์ย่อยเปลี่ยนแปลงตลอด 

อาทิ กลยุทธ์ “เก้าอี้ 4 ขาของ

ช่อง 8” “แม่น�้า 3 สายของ Cool” 

เป็นต้น 

อารเ์อส เตรียมขยาย ธุรกิจ
สู่ New S-Curve สร้างความ
หลากหลาย ต่อยอดระบบนเิวศ  
ภายใต้กลยุทธ์ Entertain-
merce อาร์เอสเป็นบริษัทที่
อยู่กับโอกาส พรอ้มจะปรบัตัว 
เติมเต็มชีวิตผู้คนด้วยบันเทิง 
มีเดีย สินค้าคุณภาพ อาร์เอส 
จ ะ เ ป็ น ส่ ว น ห นึ่ ง ข อ ง ผู้ ค น 
สุ ร ชั ย  เ ช ษ ฐ  โ ช ติ ศั ก ดิ์  
ประธานเจ้าหน้าที่บ ริหาร  
บมจ.อาร์ เอส กรุ๊ป  (RS) 
เปิดฉากคุยกับ  The Story  
Thailand 
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อาร์เอส กรุ๊ป ได้ใช้กลยุทธ์ 4 ข้อหลัก ซึ่งอยู่ภายใต้โมเดลธุรกิจ 

Entertainmerce คอื เน้นการใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ และระบบดจิทิลัต่าง ๆ 

มาเพ่ิมประสิทธิภาพของทุกธุรกิจ และการข้ามไปสู่ธุรกิจใหม่ท่ียังมี 

ecosystem ทีเ่ชือ่มโยงกัน เพ่ือสนบัสนนุกันให้เกิดความแขง็แกร่งตัง้แต่

ต้นน�้าถึงปลายน�้า

กลยุุทธ์์ท่ี 1: สร้างความย่ังยืนให้แก่ธุรกิจสื่อและบันเทิงซึ่งเป็น

ธุรกิจหลักแต่เดิมด้วยการสร้างรายได้จากหลายช่องทาง เพื่อน�าจุดเด่น

และความเชี่ยวชาญของกลุ่มธุรกิจสื่อและบันเทิงในเครืออาร์เอส กรุ๊ป  

มาสนับสนุนและต่อยอดธุรกิจคอมเมร์ิซและธรุกิจอืน่ ๆ โดยเน้นให้เกดิการ 

synergy กันอย่างกลมกลืน ทรงพลัง และยั่งยืน

กลยุุทธ์์ที่ 2: การสร้างการเติบโตของ RS Mall ให้เป็น Wellbeing 

Partner ในใจคนไทย

ปัจจุบัน RS Mall มีฐานลูกค้ามากกว่า 1.6 ล้านราย และมีแนวโน้ม

เติบโตอย่างต่อเนื่อง เพื่อเป็น Wellbeing Partner ของลูกค้า อาทิ มีการ

เปิดตัวไลน์อัพผลิตภัณฑ์ท่ีมีสารสกัดจากกัญชง-กัญชา กว่า 8 SKUs  

ทั้งในส่วนของอาหารเสริมและเครื่องดื่ม ภายใต้แบรนด์ S.O.M., well u 

และ CAMU C ซึ่งจะวางจ�าหน่ายทั้งใน RS Mall และช่องทางอื่น ๆ

กลยุุทธ์์ท่ี 3: การพัฒนาผลติภัณท์ของ Lifestar เพ่ือเข้าสูต่ลาดใหม่

ไลฟ์สตาร์ เป็นบริษัทในเครือของ อาร์เอส ที่ผลิตสินค้านวัตกรรม

สุขภาพและความงาม โดยในปีนี้ จะมีการผลิตสินค้าที่หลากหลายมาก

ย่ิงขึ้นเพ่ือตอบโจทย์กลุ่มคนรักสุขภาพและเทรนด์การใช้ชีวิตแบบใหม่ 

และเข้าสู่ Mass Market อย่างเต็มตัว 

กลยุทุธ์์ที ่4: การท�า Mergers and Acquisitions (M&A) และ Joint 

Venture (JV)
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การท�าธุรกิจในปัจจุบันต้องมีพาร์ทเนอร์ที่ดี เพื่อน�าทรัพยากรความ

ช�านาญ และเงินทุนที่มี สร้างการเติบโตร่วมกัน

“โลกธุรกิจในยุคนี้ เราไม่สามารถรู้ได้เลยว่าคู่แข่งเราจะมาจากไหน 

ทกุบรษิทัสามารถข้ามมาท�าธุรกิจอะไรก็ได้ ท่ีตัวเองมองเหน็โอกาส เพียง

แต่เรื่องนี้มันจะไม่น่ากลัวอะไรเลย หากตัวเราเองก็พร้อมที่จะข้ามไป

แข่งขันกับคนอื่น ๆ” 

ดังนั้น ในปีนี้ อาร์เอส กรุ๊ป คาดการณ์ว่าจะมีการขยายธุรกิจอย่าง

น้อย 2-3 ดีล เพื่อต่อยอดและขยาย Ecosystem ของ อาร์เอส กรุ๊ป โดย

ตัง้งบไว้ท่ีประมาณ 300-600 ล้านบาทต่อดลี และเป็นไปได้ท้ังการขยาย

ธุรกิจในแนวตั้งและแนวราบ 

ในช่วงต้นปีที่ผ่านมา อาร์เอส ได้มีการเข้าซื้อหุ้น บริษัท เชฎฐ์ เอเชีย 

จ�ากัด จ�านวน 35% มูลค่า 920 ล้านบาท เพ่ือรุกเข้าสู่ธุรกิจ “บริหาร

สนิทรพัย์-สนิเชือ่รายย่อย” และสร้างการเตบิโตในแนวราบ การท�า M&A 

และ JV ของ อาร์เอส กรุ๊ป นอกจากเป็นการต่อยอดจากโมเดลธุรกิจ 

Entertainmerce และท�าให้ Ecosystem ของอาร์เอส กรุ๊ป ขยายตวัอย่าง

ไม่สิ้นสุดแล้ว ยังเป็นหนึ่งในนโยบายบริหารจัดการความเสี่ยงที่บริษัทฯ 

ให้ความส�าคัญอย่างยิ่ง

ภาพใหญ่ คือ Entertainmerce จะอยู่ได้อีกนานหรือถาวร เพราะ 

Entertainmerce มาจากโครงสร้างท่ีอาร์เอสมี ตราบใดที่ยังท�าธุรกิจ

บนัเทงิ เพลง มเีดยี และคอมเมร์ิซ Entertainmerce จะอยู่เสมอ ซึง่ภายใน 

อาร์เอส เรียก Entertainmerce ว่าการเป็นทีมเวิร์ก ซึ่งเป็นวัฒนธรรม

องค์กรของอาร์เอส 

สถานการณ์เศรษฐกิจ ปี 2564 ยังล�าบากอยู่ บางธุรกิจยังต้อง

ระมัดระวัง ปรับแผนให้เหมาะสมสอดคล้อง ส�าหรับอาร์เอสปีหน้า

บางธุรกิจกลับมาเป็นโอกาส จากท่ีเคยโดนกระทบจากวิกฤติโควิด-19  
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นัน่คอื การจดัอเีวนต์ จดัคอนเสร์ิต ปีหน้าอาร์เอสจะจดัเตม็ เพราะเชือ่ว่า

คนอั้น คนที่ไม่ได้รับผลกระทบจากสภาพเศรษฐกิจ คนที่มีก�าลังซื้อ แต่

วิกฤติโควิด-19 ท�าให้เขาไปไม่ได้ คนกลุ่มนี้พร้อมจ่ายเพื่อความบันเทิง 

ธุรกิจคอมเมิร์ซ ก็ต้องปรับขนาดแพ็กเกจให้เหมาะสมกับก�าลังซื้อของ

ผู้บริโภค

ขยาย RS Mall และ
 Lifestar เดินหน้า M&A 

เฮยีฮ้อกล่าวว่า New S-Curve คอื กลยุทธ์ในการเตบิโตจากธุรกิจเดมิ 

ซึ่งวันน้ีได้ทรานส์ฟอร์มส�าเร็จแล้ว คือ ธุรกิจคอมเมิร์ซที่เป็นธุรกิจใหญ่

ของอาร์เอส ที่มีการเติบโตในสองส่วน คือ ส่วนที่เป็นแพลตฟอร์ม RS 

Mall ที่ยังเติบโตได้อีกมาก ทั้ง Online และ On Air และบริษัท Lifestar 

ซึ่งเป็นบริษัทที่สร้างสินค้าใหม่ ๆ มีแผนในการเติบโต ทั้ง RS Mall และ 

Lifestar จะเป็นตวัขบัเคลือ่นส�าคัญในการเติบโตของอาร์เอสใน 3 ปีจากนี้

นอกจากนี ้ยงัมแีผนการท�า M&A หาพนัธมติรก้าวไปสูโ่อกาสใหม่ ๆ  

การหาพันธมิตรให้เข้ามาอยู่ในระบบนิเวศของอาร์เอสเพ่ือให้มีการ

เติบโตแบบก้าวกระโดด มองข้ามไปธุรกิจอื่นที่สามารถเข้ามา Synergy 

ยุทธศาสตร์ Entertainmerce 

“เชื่อว่า 2-3 เรื่องนี้ หากส�าเร็จในช่วงเวลาเดียวกัน จะเป็นตัวเร่งให้เกิด 

New S-Curve ของอาร์เอส เชื่อว่าจะเห็นในปีหน้า”

ทัง้นี ้การเตบิโตของ RS Mall ท่ีคดิว่าจะขยายได้อกีมาก มติิแรกคือ การ

เพ่ิมพ้ืนท่ีของการเข้าถึงลกูค้ามากขึน้ วันน้ีทีท่�าอยู่คือ On Air และ Online 

ซึง่ Online แม้จะมกีารเติบโตท่ีดี แต่คิดว่ามโีอกาสในการเตบิโตอกีสูงมาก
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สิ่งที่ RS Mall มี และเป็นหัวใจ เป็นขุมทรัพย์ คือ ฐานข้อมูลลูกค้า 

วันนี้ RS Mall มีฐานข้อมูลลูกค้า 1.5 ล้านคน และเพิ่มลูกค้าใหม่ทุกวัน 

“เรามีการลงทุนน�าซอฟต์แวร์ที่มีประสิทธิภาพเข้ามาวิเคราะห์ฐาน

ข้อมูลเพื่อเพิ่มยอดขาย และเพื่อหาโอกาสใหม่ ๆ” 

ส�าหรับแผนธุรกิจของ Lifestar คือ การออกสินค้าใหม่ ๆ ในหมวด

หมู่ใหม่ ๆ ก้าวต่อไปของ Lifestar ในปี 2564 จะไม่จ�ากัดอยู่แค่ผลิต

สินค้าเพื่อขายใน RS Mall เท่านั้น แต่ขายออกไปในทุกช่องทาง ปัจจุบัน 

Lifestar อยู่ในเฟสที่สองแล้ว เฟสแรกคือการพัฒนาและผลิตสินค้าเพื่อ

ขายบน RS Mall ปัจจุบันมียอดขายประมาณ 50% อีก 50% เป็นสินค้า

ของพันธมิตรที่มาขายบน RS Mall 

“เราก�าหนดนโยบายใหม่ให้ Lifestar ท่ีจะผลติสินค้าในหมวดหมู่ใหม่ ๆ 

ซึง่เราอาจจะไม่เคยท�า แต่เรารูจ้กัตลาดจากฐานข้อมลูลกูค้า รูว่้าตลาดมี

ความน่าสนใจ อาท ิอาหารสนุขั อาหารแมว เครือ่งดืม่ Functional Drink 

เป็นต้น เป็นตลาดใหม่ท่ีน่าสนใจ และเราอยากลงไปเล่น นีค่อื การเตบิโต

ที่น่าท้าทาย และน่าจะเป็น S-Curve ใหญ่ของธุรกิจคอมเมิร์ซของเรา”

ส่วนการท�า M&A เฮียฮ้อบอกว่า เวลาจะมองหาธุรกิจไม่ได้มองว่า

จะไปหาธุรกิจไหน แต่จะมองจากสิ่งที่มี Synergy และธุรกิจนั้นเมื่อเข้า

มาแล้วสามารถเอาสิ่งท่ีอาร์เอสมี ทั้งศิลปินและมีเดียต่อยอดขยายผล

ได้ ซึ่งจะกว้างมาก ที่ส�าคัญ ธุรกิจนั้นต้องเป็นธุรกิจที่อยู่ในเทรนด์ แล้ว

ไม่เจอปัญหาการดิสรัป หรือถ้าเจอการดิสรัปธุรกิจนั้นต้องสู้ได้ น่ันเป็น

ธุรกิจที่อาร์เอสสนใจ 

“คนนอกอาจจะมองว่าท�าไมผมโดดไปธุรกิจนี้อีกแล้วเหรอ 

แต่ถ้าเข้าใจเหตุและผล ผมว่ามันเรื่องธรรมดา 

ทุกวันนี้คนอาจจะมองลึกกว่านั้น” 
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เรามีการลงทุน
นำาซอฟต์แวร์

ที่มีประสิทธิภาพ
เข้ามาวิเคราะห์ฐานข้อมูล

เพื่อเพิ่มยอดขึ้าย 
แล้ะเพื่อหาโอกาสใหม่
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เล่นเกมตั้งรับ 
ไม่ใช่วิสัยของอาร์เอส

อาร์เอสชอบจะมองเข้าไปหาโอกาสใหม่ ๆ การนั่งอยู่เฉี่ย ๆ คือ การ

นั่งรอวิกฤติ เล่นเกมตั้งรับ ซึ่งไม่ใช่วิสัยของอาร์เอส

เมือ่ 4-5 ปีทีแ่ล้ว วันท่ีอาร์เอสประกาศว่าจะเข้ามาท�าธุรกิจคอมเมร์ิซ 

เจอค�าถามเยอะมาก 90% ไม่เชื่อว่าอาร์สเอสท่ีท�าธุรกิจบันเทิงมา 

ทั้งชีวิตจะมาท�าธุรกิจคอมเมิร์ซหรืออีคอมเมิร์ซได้ วันนี้พิสูจน์แล้วจริง ๆ 

ว่าอาร์เอสท�าได้ส�าเร็จ 

“โลกยุคนี้ คู่แข่งข้ามธุรกิจกันง่ายมาก ไม่ใช่แค่อาร์เอสเป็นตัวอย่าง 

ธุรกิจข้ามอุตสาหกรรมกันได้ง่าย ๆ ซึ่งเป็นทั้งโอกาส และวิกฤติ โอกาส 

คือ ถ้าเราแข็งแรงเราท�าอะไรก็ได้ ถ้าเราคิดว่าเรามีความพร้อม ขณะ

เดยีวกัน ถ้าเป็นวิกฤต ิคอื ถ้าคณุอยู่ในอตุสาหกรรมใด คณุคดิว่านัน่เป็น

ของ ๆ  คุณ มองคู่แข่งเฉพาะในอุตสาหกรรมเดียวกัน ไม่ใช่อีกต่อไปแล้ว 

คุณไม่สามารถรู้ได้เลยว่าคู่แข่งจะมาจากที่ไหน ตัวอย่างมากมาย จริง ๆ  

ทั้งทั่วโลกและในประเทศก็เริ่มเห็นกันแล้ว”

เฮียฮ้อกล่าวว่า ท�าธุรกิจวันนี้ อย่าเรียกว่ากังวล เรียกว่า ไม่ประมาท

ดีกว่า ไม่ว่าจะแข็งแรงอย่างไร ก็อย่าประมาท โลกหมุนเร็วว่าที่คิด คลื่น

ความเปลี่ยนแปลง คลื่น คือ ค�านวณไม่ได้ ไม่รู้ล่วงหน้า สิ่งที่ดีที่สุด คือ 

เตรียมตัวเองให้พร้อม แล้วไม่ต้องกังวลอะไร ทุกย่างก้าวเดินด้วยความ

มั่นใจ เชื่อมั่นและอย่าประมาท ปัญหามีไว้ให้แก้ 

เฮียฮ้อย�้าว่า Synergy เรื่อง Entertainmerce มีนัยส�าคัญมาก หาก

มองธุรกิจของอาร์เอสเป็นแนวราบ ธุรกิจเพลง ธุรกิจมีเดีย (วิทยุและ

โทรทัศน์) ธุรกิจคอมเมิร์ซ (มีทั้ง RS Mall ที่ท�าตัวเป็นแพลตฟอร์ม และ 

Lifestar เป็นบริษัทผลิตสินค้า) ถ้ามองระบบนิเวศ (Ecosystem) จะเห็น

ว่าเชื่อมโยงกันหมด ทุกธุรกิจได้ประโยชน์หมด นี่คือสิ่งที่เฮียฮ้อก�าหนด

และอยากให้เกิดได้มากที่สุด 
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Mindset ผู้บริหารแต่ละธุรกิจเข้าใจเรื่องนี้มาก ทุกคนไม่ว่าจะอยู่ใน

ธุรกิจไหน เมือ่มาจบัมอืกัน มเีป้าหมายเดยีวกัน ท่ีนีจ่ะไม่มกีารไม่ร่วมมอื

กัน ท�าให้เกดิการ Synergy ทีแ่ท้จรงิภายใต้ยุทธศาสตร์ Entertainmerce 

การเตรียมตัวให้พร้อม คือ พร้อมจะปรับตัว ปรับตัวให้เร็ว ทัศนคติ

เป็นเรื่องส�าคัญมาก ถ้าเชื่อว่าการปรับตัวเป็นเรื่องสนุก เป็นเร่ืองที่ต้อง

ท�า จะคิดอีกแบบหนึ่งทันที จะมีคนอีกประเภทหนึ่งที่รับไม่ได้ ปรับยาก 

ปรับไม่ได้ มีเสมอ คุณจะเป็นคนส่วนไหน 

“วันนี้ดิสรัปหนักมาก คนส่วนใหญ่ล�าบาก ธุรกิจส่วนใหญ่ล�าบาก  

ก็เพราะตั้งรับ แต่บนคลื่นดิจิทัลที่ถาโถม ก็มีคนขี่คลื่น เมื่อขี่คลื่นได้ ก็ไป

ได้เร็วและสนุก สนุกกับการปรับตัว เริ่มจากตัวเราและท�าให้ท้ังองค์กร

คิดแบบนั้น”

วิกฤติโควิด-19 อาร์เอสโดนกระทบบ้าง ธุรกิจอีเวนต์ถูกกระทบ ที่

วางแผนไว้หยุดหมด ธุรกิจมเีดยีถูกกระทบ ธุรกิจถกูชตัดาวน์ สิง่แรกท่ีตดั 

คือ งบโฆษณา

อย่าไปมองทุกอย่างเป็นวิกฤติหมด โควิด-19 ไม่ได้สร้างปัญหาให้

กับทุกบริษัท บางอุตสาหกรรมดี บางอุตสาหกรรมล�าบาก เพียงแต ่

ส่วนใหญ่อาจจะล�าบาก ส�าหรับอาร์เอส โควิด-19 ไม่ได้เลวร้ายเกินไป 

อย่างกลยุทธ์ “เก้าอี้ 4 ขา” ของช่อง 8 เกิดเพราะโควิด-19 

“พอโควิด-19 กระทบช่อง 8 เราเปลี่ยนแผนทันที ช่อง 8 ต้องหา 

ขาใหม่มาเสริมขาท่ีหายไป คือมีเดีย รีบท�าทันที ท�าแบบเร็วท่ีสุด เอา 

คอนเทนต์ที่มี หาพันธมิตรขาย ขายในราคาที่คุยกันทุกเรื่อง ขายไว้ก่อน 

เอาเงินเข้ามาก่อน มันก็ส�าเร็จ นี่คือตัวอย่าง ว่าต้องปรับตัวให้เร็ว” 
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คิดเร็ว
ท�ำเร็ว 

หากไม่ใช่
ก็แก้ให้เร็ว
แก้แล้วไม่ดี
ก็เลิกให้เร็ว 

สุรชัย เชษฐโชติศักดิ์ 
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Digital Transformation
สู่การรีแบรนด์

อาร์เอสท�า Digital Transformation มาตลอดทั้งชีวิต ตั้งแต่ค�านี้ยัง

ไม่ฮิต ธุรกิจเพลง คือ ธุรกิจแรกของโลกท่ีโดนดิสรัป อาร์เอสถูกกดดัน  

ถูกบีบ และต้องหนีตายมาตลอดชีวิต 

“วันท่ีเกิดการดิสรัปจึงไม่รู้สึกว่าแตกต่างจากชีวิตท่ีด�าเนินธุรกิจมา 

ซึ่งเป็นข้อดี เพราะเจอมาตลอด ตั้งแต่เทปคาสเซ็ต มาซีดี มา MP3 ช่วงนี้ 

หนักมาก การดิสรัปแต่ละช่วงในยุคอะนาล็อกมันยาว เทปอยู่ได้ 10 ปี 

ซีดีอยู่ได้ 8 ปี หลังจากนั้นปีสองปีเลย เราท�า Digital Transfromation 

มาตลอดเวลา ด้วยสภาพธุรกิจต้นน�้าของอาร์เอส คือ เพลง พอมาท�าทีวี

ก็เจออีก เราเจอตลอด เป็นเรื่องที่อาร์เอสคุ้นเคย 

เฮียฮ้อกล่าวว่า วันนี้อาร์เอสย้ายมาจดทะเบียนในหมวดพาณิชย์ได้ 

2 ปีแล้ว ไม่ได้อยู่หมวดมีเดียแล้ว แต่คนยังมองอาร์เอสอยู่ในกลุ่มมีเดีย

และบันเทิง ฉี่ะนั้น สิ่งที่ต้องท�า คือ รีแบรนด์ ท�าให้คนรู้จักอาร์เอสในมุม

ที่ครบถ้วนกว่านี้ เข้าถึงและเข้าใจมากกว่านี้

“มองอาร์เอสได้จากหลายมุม อยู่ที่ว่าคนน้ันเก่ียวข้องกับอาร์เอส 

มิติไหน บางคนอาจจะมองอาร์เอสเป็นเพลงก็ไม่ผิด แต่ไม่ใช่เพลง

ทัง้หมด บางคนมองอาร์เอสเป็นบนัเทงิ มเีดีย เริม่มคีนมองว่าอาร์เอสเป็น 

คอมเมิร์ซมากขึ้นหลังจากที่รีแบรนด์”

เปลี่ยน “คนดู” เป็น 
“ลูกค้า” ด้วย “ข้อมูล” 

การมีฐานข้อมูล อาร์เอสไม่จ�าเป็นต้องขายแต่สินค้า ขายบริการก็

ท�าได้ RS Mall มีลูกค้า 1.5 ล้านคน แต่ความเป็นจริงอาร์เอสมีลูกค้า

มากกว่านั้น ช่อง 8 และคูลฟาเรนไฮต์ เจอลูกค้า 10 กว่าล้านคนทุกวัน 

อาร์เอสยังเปลี่ยน “คนดู” มาเป็น “ลูกค้า” ได้บางส่วนเท่านั้น ยังมี
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คนดบูางส่วนทีอ่าจต้องการอย่างอ่ืนมากกว่าสนิค้า น่ีคอืสิง่ทีอ่าร์เอสมอง 

และจะไปเติมเต็มความต้องการ 

“เรารูว่้ามคีนดชู่อง 8 เท่าไร เป็นใคร ถ้าเรามองคนเหล่านีเ้ป็น “คนด”ู 

เราก็จะเอาข้อมูลเหล่านี้ไปขายโฆษณาให้เอเจนซี ซึ่งสิ่งนี้เราท�าอยู่ แต่

ถ้าเราเอาข้อมูลนี้มาวิเคราะห์ให้ละเอียดมากขึ้น อยู่ที่เราขยันและสนใจ

เข้าไปรู้จัก “คนดู” และ “ลูกค้า” มากพอหรือยัง เราต้องคิดให้ละเอียด 

หาให้เจอว่าเดือน ๆ หนึ่งเขาใช้จ่ายอะไรอย่างไร แล้วคิดว่าอะไรบ้างที่

เราน่าจะเข้าไป “ล้วงกระเป๋า” ลูกค้ามากขึ้น คือเอาของที่ดีกว่า บริการ

ที่ดีกว่า ไปเสนอลูกค้า” 

การมฐีานข้อมลูลกูค้า 1.5 ล้านรายแล้วสามารถท�าให้ลูกค้าเหล่านัน้ 

กลับมาซื้อเป็นประจ�าได้คือความฝัน ต้องท�าให้คนที่เป็นลูกค้าอยู่แล้ว 

กลับมาซื้อซ�้าให้มากท่ีสุด ท่ีผ่านมาท�าได้ดีอยู่แล้ว แต่ยังไม่เพียงพอ 

ปัจจุบันรายได้ของคอมเมิร์ซท้ังหมดของอาร์เอส คร่ึงหนึ่งมาจากลูกค้า

เก่าซื้อซ�้า โดยใช้อัลกิรึธึมที่สร้างจากความรู้จักลูกค้าแต่ละคน มาสร้าง

เป็นเครื่องมือในการช่วยขายท�าให้พนักงานขายสามารถท�างานได้มี

ประสิทธิภาพมากขึ้น 

ระบบนิเวศของอาร์เอสครบต้ังแต่ต้นน�้าถึงปลายน�้า RS Mall เป็น 

หน้าร้าน ส่วน Lifestar เป็นผูผ้ลติสนิค้า RS Mall เป็นแกนหลักเพราะเป็น

ด่านแรกท่ีเข้าถึงลกูค้า ช่องทางแรก คือ ทวีีช่อง 8 ท่ีเจอลูกค้า (ช่อง 8 มอง

เป็นคนด ูแต่ RS Mall มองเป็นลกูค้า) วันละ 10 ล้านคน การไปอยู่กับ

พันธมติร ท้ังอมรนิทร์ทีวี ไทยรฐัทวีี เวิร์คพอยท์ทีวี เป็นเร่ืองเดยีวกัน วัน ๆ 

หนึง่โอกาสท่ี RS Mall จะไปเจอลกูค้าก็ 10-20 ล้านคน ซึง่เป็นโอกาส ต้อง

ใช้ข้อมลูและวธีิการท่ีจะเปลีย่นจาก “คนดู” เป็น “ลูกค้า” ให้ได้

มมุวิทยุ มีคนฟัง คลูฟาเรนไฮต์ 93 วันละ 2-3 ล้านคน ผ่านแอปพลิเคชนั

ของคลูฟาเรนไฮต์ มคีนฟังหนาแน่น สิง่ท่ีท�า คือ เปล่ียนคนฟังมาเป็นลูกค้า
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ทุกบริษัทสามารถ
ข้ามมาทำาธุรกิจอะไรก็ได้ 
ที่ตัวเองมองเห็นโอกาส 

เพียงแต่เรื่องนี�มันจะ
ไม่น่ากล้ัวอะไรเล้ย  

หากตัวเราเองก็พร้อม
ทุี่จะขึ้้ามไปแขึ้่งขึ้ัน

กับคินอื่น ๆ





เพลง 
ไม่เคยหายไป

 “หลายคนคิดว่าเฮียเลิกท�าเพลงแล้ว ไม่ใช่”

เพลงไม่เคยหายไปจากอาร์เอส เพลง คือ ธุรกิจที่อยู่กับอาร์เอสมา

โดยตลอด 40 ปี ธุรกิจเพลงไม่เคยขาดทุนเลย ก�าไรมาตลอด

แม้ในช่วง 10 ปีท่ีผ่านมาท่ีอาร์เอสลดบทบาทธุรกิจเพลงลงไป อาร์เอส 

ยังท�าธุรกิจเพลงอยู่ แต่จากสภาพอตุสาหกรรมเป็นแบบน้ัน อาร์เอสก็อยู่

แบบที่เหมาะสม ธุรกิจเพลงมีรายได้ไม่มาก ประมาณ 7% ของอาร์เอส 

กลายเป็นส่วนน้อยของอาร์เอส แต่เป็นธุรกิจที่มีมาร์จินสูงที่สุด

“วันนี้ท่ีเรากลับมาท�าเพลง เพราะคิดว่าเรามีความแตกต่างจาก 

สิ่งท่ีคนอื่นไม่มี เรามีคอมเมิร์ซมาเชื่อมต่อได้ การกลับมาท�าเพลง 

อีกครั้งหน่ึงของเราในวันนี้ นอกจากจะท�าให้ตัวธุรกิจเพลงมีการเติบโต 

จะมตีวัเชือ่ม ซึง่ดีกับธุรกิจเพลงและดีกับธุรกิจคอมเมร์ิซ ถ้าสามารถสร้าง

ดารา/นักร้องให้เป็น Super Influencer น่ันคือ เป้าหมายเรา เราไม่ได้มอง 

นักร้องเป็นซูเปอร์สตาร์แบบที่เคยท�า แผนของเราจะส�าเร็จหรือไม่ เพียง

ปีเดยีวเราก็จะมองออกแล้วว่านกัร้อง 9 คนท่ีเพ่ิงเปิดตัวไป ใครมแีววไปต่อ 

ใครต้องปรับอย่างไร” 

ไม่มีเหตผุลเลยท่ีอาร์เอสจะเลกิธุรกิจเพลง ช่วงทีธุ่รกิจเพลงไม่มรีาย

ได้จากการลงทุนท�าศลิปิน ค่ายเพลงท่ัวโลกล�าบากหมด ค่ายท่ีอยู่ได้ คอื 

ค่ายที่มี Back Catalog ถ้ามองไปต่างประเทศ ค่าย EMI ไม่สร้างนักร้อง

ใหม่ Warners ไม่สร้างนักร้องใหม่ แต่เขาม ีBack Catalog บรหิารลิขสิทธ์ิ 

นั่นเป็นเรื่องที่อาร์เอสท�า 10 ปีที่ผ่านมา รายได้ใหญ่ของธุรกิจเพลง 

คือ รายได้จาก Back Catalog ท่ีอาร์เอสมี การสร้างศิลปินใหม่ไม่ได้

สร้างรายได้มาก อาร์เอสจึงท�าพอประมาณ คือ อาร์สยามแค่ค่ายเดียว 
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ปัจจบุนั โซเชยีลกับผูบ้รโิภคกลายเป็นเรือ่งเดียวกันแล้ว และสตรีมมงิ 

ในการฟังเพลง ไม่ใช่เรือ่งใหม่ อาร์เอสเคยท�าเมือ่ 10 ปีทีแ่ล้วแต่ไม่ส�าเร็จ 

วันนั้นคนไทยยังไม่รับ ไม่ยอมจ่ายเงินเพื่อฟังสตรีมมิง และอินเทอร์เน็ต

ยังไม่พร้อม แต่วันนี้มี 5G การเข้าถึงเพลงได้ตลอดเวลาทั้งการดูการฟัง 

ประกอบกับทัศนคตขิองลกูค้าส่วนใหญ่ยอมจ่ายเงนิเพ่ือฟังเพลง ซึง่เป็น

โอกาสของอาร์เอส

และบนโมเดลธุรกิจเพลง อาร์เอสให้ศิลปินเป็นคนลงทนุ ถ้ามองมมุ

ธุรกิจก็เป็นธุรกิจที่น่าสนใจ เป็นธุรกิจที่มีมาร์จ้ินสูง โอกาสในการหา 

รายได้ดี เป็นธุรกิจท่ีไม่ต้องท�าการตลาด ท�าเพลงให้ดี ตัวเพลงเองคือ

มาร์เก็ตติ้ง คอนเทนต์ท่ีดีคือมาร์เก็ตต้ิงที่ดีท่ีสุด พอไปวางในโซเชียล 

กลายเป็นว่าทุก ๆ การโปรโมทจะได้เงิน ไม่ไช่การเสียเงิน 

“เป็นเวลาท่ีถูกต้องของธุรกิจเพลง บวกกับอาร์เอสมคีอมเมร์ิซ ปลาย

ทางของศลิปินคนหนึง่ทีอ่าร์เอสจะสร้างไปได้ไกลกว่าเมือ่ก่อน ถ้าศลิปิน

กลายเป็น Super Influencer แล้วมาเชื่อมกับคอมเมิร์ซของอาร์เอสคงมี

ประสิทธิภาพน่าดู ดีทั้งกับเราและกับตัวศิลปินที่สามารถเป็นพันธมิตร

ธุรกิจกับอาร์เอสได้ในอนาคต”

หลากหลาย แข็งแกร่ง 
กระจายความเสี่ยง

อาร์เอสเชื่อว่าการมีธุรกิจท่ีหลากหลาย เพ่ือไม่ให้พ่ึงพาธุรกิจใด 

ธุรกิจหนึ่งเกินไป จ�าเป็นต้องท�า อาร์เอสถูกวางโครงสร้างไว้แล้ว รายได้ 

ถูกกระจัดกระจาย ทั้งคอมเมิร์ซ มีเดีย และเพลง เป็นต้น และในแต่ละ

หน่วยธุรกิจก็กระจายอกี  อาทิ ช่อง 8 รายได้จากมเีดยี ขายโฆษณา รายได้ 

จากคอมเมิร์ซ ขายสินค้า และรายได้จากการลิขสิทธิ์ ขายคอนเทนต์ให้

ต่างประเทศ กับ OTT และรายได้จากการท�าอีเวนต์ เป็นต้น เป็นการ
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สร้างความแขง็แกร่ง และกระจายความเสีย่งไปพร้อม ๆ  กัน รวมถึงสร้าง

ความยืดหยุ่นให้ธุรกิจ

“วันนี้การท่ีองค์กร ๆ หนึ่งจะอยู่ในเวทีแข่งขันในอุตสาหกรรมใด

อุตสาหกรรมหนึ่งอย่างเดียวยาก Single Skill อยู่ยาก ท้ังระดับองค์กร

และระดับปัจเจก ต้องมีความหลากหลาย หลายมิติ เวลามีโอกาสก็โต

ได้มาก เวลามีปัญหาก็ไม่โดนกระทบทั้งหมด” 

การมีความหลากหลายน�ามาซึ่งความท้าทายก็ใช่ส่วนหนึ่ง แต่การ

ท�าธุรกิจอย่างเดียวก็ท้าทายเหมือนกัน ธุรกิจเดียวพอเจอธุรกิจไม่มี 

ตัวสู้ ก็เป็นความท้าทาย เหมือนการเล่นหมากรุก ถ้ามีตัวเดินหลายตัว มี

เบี้ยรายตัว ตัวนี้เดินไม่ได้มันติด ก็เดินตัวอื่นแทน พอเดินไปสักพักแล้ว

อาจจะปลดให้อีกตัวเดินได้ แล้วกิน ถ้ามีธุรกิจเดียว เดินไม่ได้คือเดิน 

ไม่ได้ แล้วรอเขากิน  

เฮียฮ้อบอกว่า ที่ผ่านมาก็ท�าอะไรล้มเหลวมาตลอด คนชอบมองแต่

ความส�าเร็จ ในทุกความส�าเร็จมีความล้มเหลวอยู่แล้วเป็นธรรมดา การ

ท�าธุรกิจ ผิดบ้างถูกบ้าง เป็นเรื่องธรรมดา เพียงแต่ว่า ผิดให้น้อยหน่อย 

ผิดแล้วเรียนรู้ไม่ให้ผิดซ�้า

“คิดเร็ว ท�าเร็ว หากไม่ใช่ก็แก้ให้เร็ว แก้แล้วไม่ดีก็เลิกให้เร็ว เคยผิด

พลาดไหม เคยผิด ผิดแล้วก็แก้ มีบ่อยครั้งที่แก้เร็วแล้วก็ดีขึ้น แก้แล้ว

ไม่ดี ถึงจุดหน่ึงก็เลิก อย่าไปยึดติดกับมัน มีหลายครั้งที่เลิกแล้วไม่ได้

หมายความว่าเราแพ้ บางทีเราท�าไม่ส�าเร็จ เก็บไว้ก่อน สู้ไม่ได้จริง ๆ 

เก็บไว้ก่อน อีกสัก 1-2 ปี เอากลับมาท�าใหม่ บางทีเป็นเรื่องเวลา เวลา

ของเราหรือเวลาของตลาด”
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บทบาทมาสเตอร์การ์ด 
กับสังคมไร้เงินสดในไทย 

ผู้จัดการประจำาประเทศไทย
และเมียนมาร์   
มาสเตอร์การ์ด้ 

ไอลีน ชูว่ 



เธอเป็นผูบ้กุเบกิการขยายช่อง

ทางการช�าระเงินแบบไร้เงินสด

และมุ ่ งมั่นที่จะขับเคลื่อนการ

เปลี่ยนแปลงของประเทศสู ่การ

ช�าระเงินแบบดิจิทัลเพ่ือสนับสนุน

วิสัยทัศน์ของรัฐบาลในการสร้าง

สังคมที่รวมทุกคนไว้ด้วยกัน 

“การได้มาท�างานทีป่ระเทศไทย

เป็นส่วนหนึ่งในการวางแผนเก่ียว

กับอาชพีของดฉินัหรอืไม่? ค�าตอบ 

คือ ใช่แน่นอน!” 

มี เ ห ตุ ผ ล ม า ก ม า ย ท่ี ผู ้ ค น

อยากจะมาท�างานท่ีนี่ อาหารที่

ยอดเย่ียม อากาศดี ๆ และการ

ต้อนรับที่อบอุ ่นจากคนไทย ก็

เป็นหนึ่งในเหตุผลหลัก ๆ และถึง

แม้ว่าสิ่งเหล่านี้เป็นผลพลอยได้

ตั้งแต่ตอนที่ดิฉี่ันย้ายมาท�างาน

ในประเทศไทยเมื่อปี 2562 ยังมี

อีกเหตุผลนึงที่ท�าให้ดิฉัี่นอยากมา

อยู่ทีน่ี ่น่ันก็คอื นวัตกรรมการช�าระ

เงิน คุณอาจจะคิดว่าเป็นเพราะ

ดิฉี่ันท�างานกับมาสเตอร์การ์ดจึง

พูดแบบนัน้ แต่กรณุาฟังให้จบก่อน

ดิฉี่ันประทับใจในอุปนิสัยของ

การจ่ ายแบบไ ร้การ
สัมผัส สกุลเงินคริปโต และ
คิวอาร์โค้ด: การชำาระเงิน
ในระบบดิจิทัลกับผู้บริโภค
ชาวไทย

น วั ต ก ร ร ม ก า ร
ชำ าร ะ เ งิ นของ ไทย  เป็น
อี ก ห นึ่ ง เ ห ตุ ผ ล ข อ ง  
“ไอลนี ชวู” เลอืกทีจ่ะมาเป็น 
ผูจ้ดัการประจำาประเทศไทย
และเมียนมาร์ มาสเตอร์
การ์ด 

ไ อ ลี น  ชู ว  เ ป็ น ผู้ ที่
หลงใหลในเทคโนโลยี เธอมี
ประสบกาณ์มากกว่าสอง
ทศวรรษในด้านผลิตภัณฑ์
ทางการเงิน เทคโนโลยีการ
ชำาระเงิน และกลยุทธ์โกทู
มาร์เก็ต (go-to-market)
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คนไทยที่ชอบการเป็นเจ้าของธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็น รถเข็นขายของข้างทาง 

ซึ่งก็คือ ร้านค้าเคลื่อนที่ขนาดย่อม ไปจนถึงสตาร์ตอัพท่ีก�าลังบูม และ

ธุรกิจท่ีเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มเทคโนโลยี กิจการเหล่านี้ยังอยู่ได้ส่วน

หนึ่งเพราะผู้บริโภคชาวไทยเปิดรับและสนใจในประสบการณ์ใหม่ ๆ ที ่

หลากหลาย ประเด็นส�าคัญ คือ แนวคิดของธุรกิจเหล่านีไ้ม่เพียงแต่พิเศษ

และน่าสนใจ แต่ผูบ้รโิภคชาวไทยยังเปิดรบัและต้องการมปีระสบการณ์

กับไอเดียใหม่ ๆ เหล่านั้นด้วย 

ดฉิี่นัเริม่ท�างานกับมาสเตอร์การ์ดในปี 2559 โดยรบัผดิชอบผลกัดนั 

ระบบการช�าระเงินรูปแบบคิวอาร์โค้ดในเอเชียแปซิฟิก เทคโนโลยีน้ีถูก 

ออกแบบมาเพ่ือเป็นตัวเลือกให้กับผู้บริโภคในการช�าระเงินแบบไร้การ

สมัผัส อกีทัง้ยงัเหมาะกบัผูท้ีไ่ม่มบีตัรเดบติหรอืบัตรเครดิตแต่ยังสามารถ

ช�าระเงินให้กับผู้ค้าขายได้ง่าย ๆ ในระบบดิจิทัล 

ในตอนที่เราเผยแพร่ดัชนีผลส�ารวจวิธีการช�าระเงินวิถีใหม่ของ

มาสเตอร์การ์ดของปีนี้ หรือ Mastercard New Payments Index ผู้อ่าน 

คงพอจะเขา้ใจว่า ดฉิี่นัต่ืนเต้นเพยีงไรท่ีได้เหน็ว่า ผู้บริโภคชาวไทยถงึ 63%  

ใช้คิวอาร์โค้ดในการช�าระเงินในปี 2563 โดยตัวเลขสูงกว่าทั่วโลกซ่ึง 

อยู่ที่ 24% 

นอกจากนั้น ผลส�ารวจยังยืนยันในสิ่งท่ีดิฉี่ันสังเกต เห็นในอุปนิสัย

ของผูบ้รโิภคชาวไทยทีเ่ปิดรบัประสบการณ์ใหม ่ๆ  โดย 91% ของผูบ้รโิภค 

ชาวไทยระบุว่า ได้ใช้การช�าระเงินรูปแบบใหม่ ๆ อย่างน้อยหนึ่งอย่าง

ในปีก่อน 79% ของชาวไทยตื่นเต้นที่จะใช้ไบโอเมทริกซ์ เช่น การสแกน 

ลายนิ้วมือและระบบจดจ�าเสียงเพ่ือช�าระเงิน อีกท้ังหน่ึงในห้าของชาว 

ไทยเคยใช้สกุลเงินคริปโตเมื่อเทียบกับทั่วโลกท่ีเฉี่ล่ียอยู่ที่ 10% เพราะ

ฉี่ะน้ันหากกิจการใดต้องการท่ีจะประสบความส�าเร็จ ความพร้อมทาง

ดิจิทัลจึงเป็นสิ่งส�าคัญที่จะท�าให้กิจการเหล่านั้นเดินหน้าในยุคท่ีการ 

เปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่ส่งผลกระทบต่อพวกเราทุกคน
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กำรได้มำท�ำงำน
ที่ประเทศไทย

เป็นส่วนหนึ่งในกำร
วำงแผนเกี่ยวกับอำชีพ

ของดิฉันหรือไม่?
ค�าตอบ คือ ใช่แน่นอน!

ไอลีน ชูว
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พลังแห่งการเลือก
ในโลกดิจิทัลทุกวันนี้

ประเทศไทยสามารถกล่าวได้ว่า เป็นประเทศทีอ่ยู่ในแถวหน้าในการ

ขับเคลื่อนสู่ระบบเศรษฐกิจดิจิทัล นโยบายประเทศไทย 4.0 ของรัฐบาล

ผลกัดนัให้เศรษฐกิิจเตบิโตและเปิดรบัเทคโนโลยี เช่น วิทยาการหุน่ยนต์

และปัญญาประดิษฐ์ รวมถึงการพัฒนาเมืองอัจฉี่ริยะ (Smart City) ซึ่ง

น�าข้อมูลมาใช้ในการบริหารเมืองและจัดสรรทรัพยาการให้เหมาะสม  

ตัวอย่างในระดับย่อมๆ คือการเปิดรับพร้อมเพย์ (PromtPay) ท่ีเป็นไป

อย่างน่าทึ่งเพราะมีผู้ใช้มากกว่า 55 ล้านคนและยังเพ่ิมขึ้น ซึ่งเป็นการ

ยืนยนัว่าความเปลีย่นแปลงทางดิจทัิลเกิดขึน้ในทกุระดบัในประเทศไทย

ด้วยผูบ้รโิภคชาวไทยทีม่คีวามกระหายต่อรปูแบบการช�าระเงนิใหม่

ล่าสุด และการเปลี่ยนเปลงไปสู่ระบบดิจิทัลซึ่งทั้งรัฐบาลและประชาชน

ต่างให้การสนับสนุน เราจึงต้องหันมามองว่าสิ่งเหล่าน้ีมีความหมาย

อย่างไรต่อผู้ประกอบการธุรกิจ

ผลส�ารวจชี้ว่า 80% ของผู้ตอบแบบสอบถามชาวไทยมีแนวโน้มท่ี

จะซื้อของในร้านค้าขนาดย่อมหากพวกเขามีตัวเลือกในการช�าระเงินที่

หลากหลาย ก่อนท่ีจะอธิบายว่าท�าไมความต้องการน้ีถึงได้เพ่ิมขึ้นมา 

เราจะต้องท�าความเข้าใจในบริบทของธุรกรรมการเงินท่ีท�าให้รูปแบบ

การท�าธุรกรรมต่าง ๆ เกิดขึ้น

 กานดา หญิงสาวอายุ 26 ปี ก�าลงัอยู่บนรถโดยสารด่วนพิเศษ (BRT) 

เพ่ือกลับบ้าน โดยเธอจ่ายค่าโดยสารด้วยการแตะสมาร์ทโฟนบนจุด

ช�าระเงิน ระหว่างการเดินทาง เธอจ่ายเงินซื้อเครื่องส�าอางบน Shopee 

ผ่านกระเป๋าเงินอิเล็กทรอนิกส์ อีกทั้งยังสั่งอาหารเย็นก่อนถึงบ้านผ่าน  

GrabFood กานดาแวะซื้อชาไทยท่ีร้านใกล้บ้านแต่ว่าหน้าร้านกลับติด

ป้าย “เงนิสดเท่านัน้” เธอมองไปรอบๆ แล้วเหน็อีกร้านหนึง่ท่ีสามารถช�าระ
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เงนิผ่านควิอาร์โค้ด เธอจงึเลอืกร้านน้ันแทน การเดนิทางของกานดาไม่ได้

ต่างจากชาวไทยอกีล้านคนในทุก ๆ  วัน แต่มนัแสดงให้เหน็ถึงการตดัสนิใจ 

ซื้อหาสินค้าที่เกิดขึ้นภายในเพียงชั่วเสี้ยววินาที ส�าหรับร้านชาไทยที่รับ

แต่ ‘เงินสด’ ทางร้านอาจพลาดท่ีจะได้ขายสินค้าแก่ลูกค้าแบบกานดา

อีกมากมายในทุก ๆ ชั่วโมงที่ทางร้านท�าธุรกิจ

สิ่งที่พวกเราเห็นเป็นมากกว่าแค่การเปลี่ยนแปลงในการค้าขาย  

มิลเลนเนียลชาวไทยเปิดรับรูปแบบการช�าระเงินใหม่ ๆ อย่างมาก และ

สงัคมไทยก�าลังก้าวสูส่งัคมดิจทิลัและมกีารเชือ่มต่อกันมากย่ิงข้ึน ระบบนิเวศ

ในการจับจา่ยแบบใหม่น้ีจะสง่ผลให้การใช้เงนิสดลดลงและกลายเปน็วธีิ

การช�าระเงินทียุ่่งยาก จงึจ�าเปน็อยา่งย่ิงส�าหรบัธรุกจิท่ีจะยอมรบัทัง้ทาง

เลอืกทีล่กูคา้มแีละรองรบัทางเลอืกทีล่กูค้าไม่ม ีบางคร้ัง ผู้ซือ้อาจจะไมไ่ด้

มบีตัรติดตวัและต้องการท่ีจะจ่ายด้วยการท�าธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์

ก�าลังมีการเปลี่ยนแปลงที่ย่ิงใหญ่เกิดขึ้น และดิฉี่ันมั่นใจว่า ชาวไทยมี

ศักยภาพที่จะเผชิญหน้ากับอนาคตด้วยความคิดสร้างสรรค์และความ

แข็งแกร่ง แน่นอนว่ามันจะมีความท้าทายเกิดข้ึนในระหว่างเส้นทาง

ของการสร้างเศรษฐกิจที่ดีกว่าส�าหรับทุกคน แต่ถ้าพวกเรายังคงเปิดรับ 

รูปแบบการช�าระเงินใหม่ ๆ ต่อไป ก็ถือได้ว่าพวกเราอยู่บนเส้นทางที่มี

ชัยชนะเหนือความท้าทายต่าง ๆ แล้ว
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FutureTales LAB  
กับพันธกิจสร้างโลก
ด้วยอนาคตศาสตร์

หัวหน้าคณะที่ปรึกษา  
ฟิวเจอร์เทลส์ แล็บ  
(FutureTales LAB) 

บริษัท แมกโนเลีย  
คว่อล่ตี� ด้ีเว่ล็อปเม้นต์ 
คอร์ปอเรชั่น จ�ากัด้ (MQDC) 

ด้ร.การด้ี  
เลียว่ไพิโรจน์ 



ดร.การด ีเลยีวไพโรจน ์หวัหนา้

คณะที่ปรึกษา ฟิวเจอร์เทลส์ แล็บ 

(FutureTales LAB) บริษัท แมก

โนเลีย ควอลิตี้  ดีเวล็อปเม้นต์ 

คอร์ปอเรชั่น จ�ากัด (MQDC) 

กล่าวกับ The Story Thailand ว่า  

เป้าหมายของ MQDC คือ การ

สร้างเมืองเพ่ือความเป็นอยู่ที่ดี

ของคนทุกคน ซึ่งไม่ได้มองแค่

คนเท่านั้น แต่มองทุกสรรพสิ่งท่ี

มีชีวิต มองท้ังระบบนิเวศ ดังนั้น 

การสร้างเมืองจึงเอาแนวคิดเรื่อง

ความเป็นอยู่ทีด่ ี(Well-being) เป็น

ศูนย์กลาง ตั้งแต่วิถีการอยู่อาศัย 

การท�างาน การเรยีนรู ้การพักผ่อน 

การเดินทาง และกระบวนการสร้าง

ความย่ังยืนในอนาคต หรือท่ีเรียก

ว่า live, work, learn, play, move 

และ sustain เป็นมิติที่มองไปถึง

อนาคตว่า สิ่งท่ีคนต้องอยู่กับมัน 

คืออะไรบ้าง 

“จากที่เราเคยต้องการอัปเดต 

การมองไปข้างหน้าทลีะ 10-20 ปี 

ข้างหน้า ว่าโลกจะเปลี่ยนไป

อ ย่ า ง ไ ร  วั น นี้ จ ะ เ ห็ น ว่ า ก า ร

FutureTales LAB by 
MQDC เป็นศูนย์วิจัยด้าน
อนาคตศาสตร์ที่มองไปใน
อนาคตว่าจะเกิดอะไรขึ้น 
อะไรจะเกิดการเปลีย่นแปลง 
เพื่อเตรียมความพร้อม ให้
ไดม้ากทีส่ดุ ซ่ึงเร่ืองราวของ
แนวคิดดา้นอนาคตศาสตร์ 
บรษัิทแมกโนเลยี ควอลติี ้ดี
เวล็อปเม้นต์ คอร์ปอเรชั่น 
จำากัด (MQDC) และบริษัท
แม่ ดีทีจีโอ คอร์ปอเรชั่น 
(DTGO) ให้ความสำาคัญ 
มานานหลายปีแล้ว 
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เปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นทุกวัน เร็วขึ้น รุนแรงขึ้น จึงมองว่าต้องท�าหน้าท่ี

อย่างจริงจัง และต้องเป็นประจ�าของใครสักคน FutureTales LAB จึง 

ก่อตั้งมาในแนวคิดแบบนี้”

การเปลี่ยนแปลงท้ังท่ีควบคุมได้และควบคุมไม่ได้ มองด้านสังคม 

เทคโนโลยี เศรษฐกิจไทย เศรษฐกิจโลก สิง่แวดล้อม ระบบการเมอืง รวมถึง 

ภูมิรัฐศาสตร์ ไปจนถึงความคิด ความเชื่อ วิถีชีวิตของคน ในอนาคตว่า

จะเป็นอย่างไร เพราะฉี่ะน้ัน จะเห็นว่ากว่าจะมาบอกได้ว่าส่ิงที่มนุษย์

ต้องการในอนาคตเป็นอย่างไร จะต้องมองในองค์รวมทัง้หมดท่ีอยู่รอบตวั

“สิ่งที่เราท�าทุกวัน คือ horizon scanning คือ การตรวจสอบว่าใน

อนาคตจะมีอะไรบ้าง ใช้เทคโนโลยเีข้ามาช่วยด้วย อาทิ machine learning 

เข้ามาดูกระบวนหน้าข่าว หรือ Invention รอบโลก ว่ามีสัญญาณ 

อ่อน ๆ ที่จะสร้างการเปลี่ยนแปลงในอนาคตอะไรบ้าง 

สญัญาณอ่อน ๆ  (weak signal) ส�าคัญมากกับการคาดการณ์อนาคต

วา่ แล้วการเกิดแบบน้ี มนัเปลีย่นแปลงวิถชีวีติของคนเราอย่างไรบา้ง ยก

ตัวอย่างเช่น 40% ของเด็กอายุไม่ถึง 4 ขวบ ใช้การสั่งด้วยเสียง (voice 

command) ในการเสิรช์ขอ้มลูบนอินเทอร์เน็ต แม้วา่ส่ิงนียั้งไม่แพร่หลาย

มากนัก แต่ถือว่าเป็นสัญญาณอ่อน ๆ ว่า กลุ่มคนที่ปัจจุบันอายุ 4 ขวบ 

ในอีก 20 ปีข้างหน้าเขาจะมีมิติความคิดอย่างไร แล้วต้องการอะไรมา

เติมเต็มสิ่งที่เขาไม่ได้ (unmeted need) ในอนาคต 

Framework ที่ใช้ในการจับสัญญาณอ่อน ๆ เหล่านี้ เรียกว่า STEEPV 

S- Social สังคม ชีวิตความเป็นอยู่ที่เปลี่ยนไป 

T - Technology เทคโนโลยี 

E - Environment  สิ่งแวดล้อม 

E- Economic เศรษฐกิจ 
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P -Politic การเมืองการปกครองของไทยของโลกรวมถึงภูมิรัฐศาสตร์ 

V - Value ความเชื่อ คุณค่า 

FutureTales LAB มี Future Radars ที่พัฒนาขึ้นมาเพื่อตรวจสอบ

วา่โลกในวนัน้ีมสีญัญาณอะไรท่ีเปลีย่นแปลงไปบา้ง ถามว่าเลอืกอยา่งไร

กับสัญญาณอ่อน ๆ เหล่านี้ หลักการ คือ มีมากที่สุด คือ ดีที่สุด 

แต่เมื่อต้อง take action หรือปรับเปลี่ยนออกมาเป็นแผนหรือ

ยุทธศาสตร์องค์กร จะต้องมีการคัดเลือก ผ่าน 2 มิติ คือ ความเป็นไป

ได้ท่ีจะเกิด ความแน่นอนของสิง่น้ีทีจ่ะเกิดข้ึน คืออะไร (บางอย่างแน่นอน

ที่จะเกิด แต่มันเกิดการแกว่งมากในกระบวนการที่จะเกิด) กับอีกหน่ึง

มิติ คือ ผลกระทบของสิ่งท่ีจะเกิด หากสิ่งน้ีเกิดข้ึนแล้วจะส่งผลต่อการ

เปลี่ยนแปลงของสังคมอย่างไรได้บ้าง 

ถา้มีความเป็นไปได้ทีจ่ะเกิดสูง และมีผลกระทบสูง คอื สิง่ที ่Future-

Tales LAB ให้ความส�าคัญก่อนเป็นล�าดับแรก แต่สิง่ทีจ่ะมีความเป็นไปได้ 

ในการเกิดน้อย ผลกระทบก็น้อย สิ่งนี้เป็นเพียงแต่จ้องมองไว้จะกลับมา

ดูไปเรื่อย ๆ ทั้งหมดนี้เป็นกระบวนการที่ท�าอย่างต่อเนื่องทุกวัน 

การดูเรื่องอนาคตศาสตร์ ด้านเทคโนโลยี เป็นการอยากรู้ว่าการ

เตบิโตหรอืการพัฒนาท่ีอยู่ในห้องวิจยัต่าง ๆ  ในมหาวิทยาลยัต่าง ๆ  ก�าลงั

ไปในทิศทางไหน เรือ่งเทคโนโลยี แม้ประเทศไทยอาจจะเป็นผู้ใช้มากกว่า

ผู้คิดค้น แต่ก็ไม่ได้เป็นผู้ใช้ธรรมดา แต่ควรเป็นผู้ใช้ที่ชาญฉี่ลาด เอามา

ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงได้ในอนาคต 

“เทคโนโลยีไม่ได้เป็นเพียงแค่เทเลคอม หรือ 5G เท่านั้น แต่เรามอง

เทคโนโลยีขั้นสูง (deep technology) อาทิ robotic และ automation  

สิ่งน้ีเปลี่ยนวิธีการใช้ชีวิตมหาศาล มองไปถึงการเติบโตของ serviced 

robot หุน่ยนตใ์ชใ้นงานบรกิารแทนท่ีคน การท�างานทีจ่ะหลอมรวมสงัคม 
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รวมถึงเทคโนโลยีที่จะมาตอบ pain point ส�าคัญ ๆ ของสังคมโลก เช่น 

สังคมผู้สูงอายุ หรือความเหลื่อมล�้า เป็นต้น”  

อาทิ การใช้เครื่องมือเครื่องจักรประกอบกับร่างกายคน ท�าให้คน

สามารถท�าในสิง่ท่ีพลงัร่างกายธรรมดาท�าไม่ได้ เทคโนโลยีนีใ้ช้มาตัง้แต่

สมัยที่ทหารอเมริกันเข้าไปรบ ท�าอย่างไรให้ทหารเดินนาน เดินได้เร็ว ใน

ที่ที่อากาศร้อนและแห้งแล้งในทะเลทราย เป็นต้น 

เทคโนโลยีนี้เป็นสิ่งหนึ่งที่ FutureTales LAB ติดตามมาหลายปี วัน

นี้เริ่มเข้าสู่เชิงพาณิชย์ เพ่ือเอามาใช้ช่วยให้ผู้พิการสามารถเคลื่อนไหว

ได้อย่างปกติ ช่วยให้ผู้สูงอายุสามารถท�างานที่คิดว่าไม่น่าจะท�างานได้

แล้ว ช่วยให้คนที่อยู่ในอุตสาหกรรมที่ไม่สามารถท�างานหนัก ๆ ใหญ่ ๆ 

ได้ ถ้าเทคโนโลยีนี้เข้ามามีบทบาทจริง ๆ ในฐานะธุรกิจอสังหาริมทรัพย์

จะเหน็การเปลีย่นแปลงอะไร หากคนท่ัวไปมคีวามเทา่เทยีมในการเขา้ถงึ 

เทคโนโลยีจะดีมาก

“ในฐานะนักวิจัย ทุกครั้งที่เราวิจัย เราจะภูมิใจกับผลงาน และน่ัง

รอว่าใครจะเอาของเราไปใช้สักที แต่ท่ีนี่เติมเต็มความเนิร์ดของนักวิจัย 

เราวิจัย คิด และคุยกับทีม เราเห็นสิ่งที่เราคาดคิดได้รับการ Implement 

ทันทีในระดับโครงการของเรา เป็นสิ่งท่ีน่าภูมิใจย่ิงกว่า เพราะ DTGO 

และ MQDC มองวา่ ความรูข้องอนาคตไมใ่ชเ่รือ่งของความลบัทางการคา้ 

ถ้ามีความตั้งใจจะสร้างอนาคตที่ดีร่วมกัน ที่อยู่ร่วมกัน องค์ความรู้นี้จะ

ต้องถูกแชร์ และแบ่งปันให้ได้มากที่สุด เมื่อคิดแล้วต้องถูกน�าไปใช้เพื่อ

สร้างอนาคตที่ดีที่เห็นร่วมกัน”
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เรำมีองค์ควำมรู้
มำกมำย 

ประเทุศไทุย 
มีคิวามเขึ้้มแขึ้็งมาก  
สตาร์ตอัพทุี่ทุ�าเรื่อง
อวกาศก็มีไม่น้อย 

เรำอยำกเป็นตัวเชื่อม 
สู่กำรเปลี่ยนแปลงที่ดี 

ในอนำคต

ดร.การดี เลียวไพโรจน์ 
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Extreme
Scenario
การมองไปในปี 2050 ดร.การดี กล่าวว่า มองเห็นสถานการณ์สุดขั้ว 

(extreme scenario) แค่สองสถานการณ์เทา่น้ันในโลก สถานการณ์แรก 

มนุษย์ยังอยู่บนโลกนี้ แต่บนวิถีที่เปลี่ยนแปลงไป ไม่สามารถอยู่เหมือน

เดิม ไม่ได้อยู่ในตึกอาคารแบบเดิม การเดินทางไม่ใช่ลักษณะเดิม 

อาทิ หากมองกรงุเทพฯ จะเกิดอะไรได้บ้าง ต้ังแต่ความเสีย่งท่ีจะเกิด

น�้าท่วมกรุงเทพฯ ไปจนถึงการอยู่อย่างไรบนพ้ืนฐานการเปลี่ยนแปลง

ของสภาพอากาศ 

FutureTales LAB เป็นศูนย์ท่ีสองของ MQDC ศูนย์วิจัยแรกคือ  

Research Innovation for Sustainability Center (RISC) ซึง่ท�างานร่วม

กัน FutureTales Lab ส่งสญัญาณแห่งอนาคต ทมี RISC จะท�านวัตกรรม 

“ถ้าเรารู้แล้วว่าจะเกิด เรามีหน้าท่ีพัฒนาเทคโนโลยีเพ่ือตอบสนอง

หรือป้องกันเหตุร้ายที่จะเกิดขึ้นในอนาคต ทีม RISC ท�าหอฟอกอากาศ

ในระดับเมือง ซึ่งไม่เคยเป็น pain point ของเรามาก่อนใน 10 ปีที่ผ่าน

มา เราคิดว่าเราปิดแอร์ อยู่ในรถแล้วเราจะปลอดภัย แต่วันนี้เราพูดถึง 

PM2.5 ที่หนักขึ้น ยาวขึ้น  รุนแรงขึ้นเรื่อย ๆ เป็นตัวอย่างหนึ่งที่คิดและ

สานต่อจนเกิดเป็นนวัตกรรมจริงที่เกิดขึ้น” 

สถานการณ์ท่ีสอง คอื เกดิการอพยพขนาดใหญ่ (The Great Migration) 

อาจจะเป็นการอพยพจากถ่ินร้อนไปถ่ินหนาว จากตะวันตกไปตะวนัออก 

จากประเทศเพื่อนบ้าน นี่คือสิ่งที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน 

แต่สิ่งท่ี FutureTales LAB ก�าลังจับตามอง คือ การเกิด Space 

Migration หรือการย้ายถ่ินฐานของมนุษยชาติที่จะต้องไปหาที่อยู่ใหม่ 

มนษุย์อาจจะต้องหาโลกใบใหม่ (alternative earth) หรือการสร้างสถานี

อวกาศ (space station) ซึ่งสองสิ่งนี้ FutureTales LAB ไม่มีหน้าที่จะ
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บอกเลยว่าอะไรจะเกิดขึ้น แต่มีหน้าท่ีเตรียมพร้อมไม่ว่าอะไรจะเกิดข้ึน 

ต้องสามารถสร้างความเป็นอยู่ท่ีดีได้กับมนุษยชาติ ที่ส�าคัญคือ สร้าง

การเข้าถึงโอกาสรอด โอกาสการสร้างชีวิตที่ดีให้กับทุกคน 

“เมือ่เรามคีวามต้ังใจดีต่อการเป็นอยู่ร่วมกัน จงึมพัีนธมติรมาร่วมกัน

หลากหลาย เราเป็นศนูย์วิจยัแบบเปิด การท�างานของศนูย์ FutureTales 

Lab และ RISC เราจะไม่ท�าคนเดียว ตัวอย่างเช่น วนันีเ้ราก�าลงัท�าอนาคต

ศาสตร์ของกรุงเทพฯ ได้ร่วมมือกับมหาวิทยาลัยกรุงเทพ มหาวิทยาลัย

ธรรมศาสตร์ กรุงเทพมหานคร ส�านักงานนวัตกรรมแห่งชาติ ส�านักงาน

พัฒนาเทคโนโลยีอวกาศและภูมิสารสนเทศ (องค์การมหาชน) และ

เอกชนอืน่ ๆ เป็นต้น เรามอีงค์ความรูม้ากมาย ประเทศไทยมีความเข้มแข็ง

มาก สตาร์ตอัพท่ีท�าเรื่องอวกาศก็มีไม่น้อย เราอยากเป็นตัวเช่ือมสู่การ

เปลี่ยนแปลงที่ดีในอนาคต”

เรื่องการคาดการณ์ในอนาคต ก�าลังคน ก�าลังสมอง มีเท่าใดก็ 

ไม่พอ แต่โชคดท่ีีไม่จ�าเป็นต้องท�าคนเดียว แต่มกีารท�างานร่วมกับองค์กร

ต่าง ๆ ตอนนี้มีทีมงานหลัก 7 คน แต่การท�างานผ่านเครือข่ายต่าง ๆ มี

นับ 100 คน 

“เราจริงจังกับงานวิจัยมาก การที่เราเอาองค์ความรู้ที่อยู่ใน MQDC 

ทั้งหมด มาแปลงสิ่งที่เข้าใจได้ง่าย อาทิ Gamification ซึ่งมองว่าเป็นสิ่ง

ที่ประเมินค่าไม่ได้ เพราะสิ่งที่เรารู้เรื่องการวางแผนชุมชนเมือง (Urban 

Planning) ความหลากหลายทางชวีภาพ (Biodiversity) การจดัการขยะ

ที่มีผลต่ออนาคต เราไม่เคยแปลงตรงนั้นมาเป็นตัวเงิน แต่แปลงมาเป็น

แพลตฟอร์มในการแชร์องค์ความรู้ให้ได้มากท่ีสุด และหากเราสามารถ

สร้างอนาคตที่เราพึงประสงค์ได้จริง เงินที่ลงทุนไปนี้มันเล็กน้อยมาก” 
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เรายอมเป็นคน
ที่คาดการณ์ผิดพลาด 

ในสถานการณ์
ที่เลวร้ายที่สุด

ที่เกิดมาจากการ
เปลี่ยนแปลง

ปัจจุบัน ณ วันนี้
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ใครได้ประโยชน์จาก 
FutureTales LAB

คนที่จะได้ประโยชน์จากองค์ความรู้ของ FutureTales LAB คือ คน

ที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาเมือง พัฒนาสังคมในรูปแบบต่าง ๆ อาทิ การ

ออกแบบบริการเพ่ืออนาคต การออกแบบพ้ืนที่ใหม่เพื่อชุมชน เป็นต้น 

ข้อมูลที่มีอยู่ในห้องวิจัยสามารถน�าไปใช้ประโยชน์ได้โดยตรง 

ดร.การดี กล่าวว่า อีกโครงการหนึ่งที่ก�าลังท�าและเป็นความฝันมาก 

คอื ความพยายามพัฒนาระบบแจ้งเตอืนภัยพิบตัล่ิวงหน้าได้ นอกเหนอื

สิง่ทีจ่ะเกิดขึน้ฉี่บัพลนั เป็นการมองผลกระทบทีจ่ะเกิดข้ึนทัง้โลก จากงาน 

วิจัยท่ีท�ามาพบว่าหากสิ่งหน่ึงเกิดขึ้นในด้านหน่ึงของโลกจะส่งผล 

กระทบต่ออีกฟากหนึ่งของโลกอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้  FutureTales 

LAB เริ่มจับรูปแบบของสัญญาณอ่อน ๆ ตรงน้ีได้ ส่ิงท่ีพยายามท�า  

คอื พยายามท�านายวิกฤตสิภาพอากาศให้มคีวามชดัเจนมากย่ิงขึน้ด้วย

การจับข้อมูลท่ีส�าคัญ คือ ข้อมูลทะเล แผ่นดิน อากาศ น�้าแข็ง (Sea- 

Air-Land-Ice) เพ่ือท่ีจะดูรูปแบบว่าจะสามารถท่ีจะป้องกันล่วงหน้าใน

เรือ่งของภยัพิบตัธิรรมชาตไิด้อย่างไร เป็นอกีโครงการหนึง่ทีน่่าสนุกมาก

และได้ขอความร่วมมือจากภาครัฐเช่นเดียวกัน 

การท�าวจัิยทีน่ีม่หีลายศาสตรม์าก ทัง้ศาสตรก์ารคาดการณล์ว่งหนา้ 

การย่อยข้อมูลจ�านวนมาก การคิดเชิงวิเคราะห์ไปข้างหน้า (Design 

Thinking) นักวิทยาศาสตร์ข้อมูล (data scientists) ซึ่งท�างานร่วมกัน

สรา้งกระบวนการท�างานร่วมกันได้โดยมี FutureTales LAB เปน็จุดเชือ่ม

ที่ท�าให้เกิดกระบวนการท�างานเหล่านี้ขึ้นมา
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เป้าหมาย
และความท้าทาย 

เป้าหมายสงูสุด คอื การเปลีย่นอนาคตให้ดข้ึีน ตอนน้ีพอเห็นภาพวา่

หากเดนิทางแบบนีด้ว้ยวธิคิีดและการตดัสนิใจเชงินโยบายแบบน้ี จะพบ

จดุจบอนาคตแบบไหน FutureTales LAB อยากเป็นตวัทีจ่ะเปล่ียนแปลง

อนาคตได้วา่ ไม่ต้องรอใหส้ิง่นัน้เกิด แต่ถา้เกิดจากการวิเคราะห์อยา่งเปน็

ระบบ แล้วเกิดการสื่อสาร 

“เราอยากให้การคาดการณ์ของเราทีเ่กิดในแง่ทางลบผดิให้หมดเลย 

เราคาดการณ์หลากหลายของสถานการณ์ที่จะเกิดขึ้น ทั้งสถานการณ์ที่

ดีที่สุดและแย่ที่สุด เรายอมเป็นคนที่คาดการณ์ผิดพลาดในสถานการณ์

ที่เลวร้ายที่สุดที่เกิดมาจากการเปลี่ยนแปลงปัจจุบัน ณ วันนี้”

ความท้าทาย คือ เรื่องของแพลตฟอร์มของข้อมูล อยากได้เพ่ือน 

ข้อมลูจะมมีลูค่าและมปีระโยชน์มากถ้าได้แบ่งปัน วนันีห้ลายองค์กรเป็น

เจ้าของข้อมลูแต่ไม่สามารถมาประกอบกันได้ ด้วยความหลายมติ ิไม่ว่า

จะเป็นเรื่องความลับทางการค้า หรือกฎหมาย แต่ถ้ามาก�าหนดด้วยกัน

ว่าอยากจะแชร์ข้อมูลที่จะสามารถสร้างประโยชน์เพ่ือเห็นอนาคตของ

เมืองในวันข้างหน้า 

“อยากให้มกีารท�างานร่วมกันมากขึน้ วันนีเ้ริม่ต้นจากจดุเล็ก ๆ  อยาก

เปิดประตตูรงนีใ้ห้กว้างยิง่ขึน้ เรือ่งของอนาคต แรกเริม่ อนาคตจะเกิดขึน้

ในจินตนาการ ทั้งในจินตนาการและการวิเคราะห์ร่วมกัน ถ้าอนาคตที่ดี

จะเกิดข้ึนจากความตั้งใจของเรา ถ้าเห็นอนาคตแล้ว มีความต้ังใจแล้ว 

จะกลายเป็นจรงิขึน้มาได้ ไม่ใช่เรือ่งเพ้อฝัน แต่เป็นหน้าท่ีของใครคนหน่ึง

ที่จะท�าสิ่งนี้ให้มันเกิดขึ้น และเราขอเป็นคนนั้น” ดร.การดีกล่าวทิ้งท้าย 
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“คนละครึ่ง” ก้าวแรก 
สู่สังคมไร้เงินสดของประเทศไทย

ที่ปรึกษากรรมการ
ผู้จัดการใหญ่ 

บริษัท ธนาคารกรุงไทย 
จ�ากัด้ (มหาชน) 

สมค่ด้ 
จิรานันตรัตน์



ประการต่อมา เพราะโครงการ

นี้เน ้นท่ีผู ้ประกอบการรายย่อย 

ไม่ได้ให้รายใหญ่เข้ามา การใช้

จ่ายในชีวิตประจ�าวันจะไปเน้นที ่

ร้านค้าเล็ก ๆ แม้กระทั่งร้านค้า 

รถเข็น สิ่งที่ท�าให้คนค้าขายเหล่า

นีเ้ข้ามาใช้ เพราะหากเขาไม่ใช้เขา

จะขายสูร้้านค้าอืน่ท่ีเข้ามาใช้ไม่ได้ 

ท�าให้เกิดเป็นกระแสว่าร้านอื่นใช้ 

ร้านข้าง ๆ ใช้ ก็ต้องใช้บ้าง เพราะ

ไม่เช่นน้ันจะไม่มีคนซื้อ เพราะ 

ค่าใช้จ่ายของคนซือ้จะต่างกันมาก 

สิ่งที่เคยมองว่าคนอายุมาก

จะใช้เทคโนโลยีไม่ได้ โครงการ

นี้พิสูจน์ให้เห็นหลายครั้งแล้วว่า  

ไม่จริง ถ้าหากเขาได้ประโยชน์  

มีแรงจูงใจมากพอ เชื่อว่าคนไทย

ส่วนใหญ่ปรับตัวได้

ส�าหรับโครงการคนละครึ่ง 

คนใช้จ ่ายที่มีอายุ 61-80 ปีมี

จ�านวนมากกว่า 200,000 คน 

และใช้จ่ายต่อวันเกือบวันละ 100 

ล้านบาท 

“เรื่องเทคโนโลยีอาจจะยาก

หน่อยส�าหรับคนบางกลุ่มบางคน 

“สมคิด จิรานันตรัตน์”  
ท่ีปรึกษากรรมการผู้จัดการ-
ใ ห ญ่  บ ริ ษั ท  ธ น า ค า ร
กรุงไทย จำากัด (มหาชน) 
คี ย์ แ ม น ผู้ อ ยู่ เ บื้ อ ง ห ลั ง 
ความสำาเร็จของโครงการนี้  
ก ล่ า ว กั บ  T h e  S t o r y  
Thailand ว่า ที่ โครงการ 
“คนละคร่ึง” นีเ้ปน็ทีน่ยิมมาก
ในหมู่ประชาชน เพราะปัจจัย
ที่เก่ียวข้องกับการใช้จ่ายใน
ชีวิตประจำาวัน คนจะรู้สึกว่า 
“คนละครึ่ง” ช่วยประหยัด 
ค่าใช้จ่ายในชีวิตประจำาวัน 
ของเขา เช่น เคยซ้ือข้าวแกง 
จานละ 50 บาท ตอนนี้เหลือ  
25 บาท 
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แต่ไม่ใช่เรื่องท่ีเรียนรู้กันไม่ได้ จึงเป็นความหวังท่ีจะผลักดันประเทศไป

สู่เศรษฐกิจดิจิทัลมีความเป็นไปได้” 

นอกจากองค์ประกอบเหล่านี้ยังมีเรื่อง “จิตวิทยา” เร่ือง “กระแส”  

ทั้งสองข้าง ท้ังข้างประชาชน และข้างผู้ประกอบการค้าขายรายเล็ก ๆ 

พอเกิดเป็นกระแส ผู้ประกอบการที่เข้ามาร่วมจากจ�านวนไม่ก่ีแสนราย 

กลายเป็นมากกว่า 1 ล้านร้านค้า คนทั่วไปพอเห็นเพ่ือนใช้ก็อยากจะ

ลงทะเบียน อยากใช้ด้วย เพราะเห็นว่าเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตประจ�าวัน 

การลงทะเบียนพอรู้สึกว่าต้องแย่งกันลงทะเบียน ก็เกิดเป็นกระแส

อีก การเกิดกระแสขึน้ ท�าให้โครงการนีเ้ป็นท่ีกล่าวขวัญ ถูกพูดถึงกันมาก 

 คนรู้สึกว่าเป็นโครงการที่เป็นประโยชน์มาก ทั้งร้านและคนใช้จ่าย 

“หลายร้านค้ารวมทั้งร้านค้ารถเข็นที่ผมไปพูดคุยด้วย บอกว่าก่อน

ที่จะมีโครงการคนละครึ่ง เขาขายได้น้อยมาก แต่มีโครงการคนละครึ่ง

แล้ว เขาขายได้มากกว่าเดมิ 2-3 เท่า ซึง่ช่วยกระตุน้ให้เศรษฐกิจในระดบั 

รากหญ้าเดินได้จริง ๆ”

“คนละครึ่ง” เฟส 1 และเฟส 2 ต่อเนื่องกัน คนที่ลงทะเบียนในเฟส

แรกแล้ว เฟส 2 ได้เงินเพิ่มอีก 500 บาท โดยไม่ต้องไปลงทะเบียนใหม่ 

ส่วนคนที่ลงทะเบียนใหม่ในเฟส 2 ได้ 3,500 บาท ช่วงท้าย ๆ ของเฟส 1 

คนเริ่มเข้ามาใช้จ่ายกันค่อนข้างมาก ต่อเนื่องมาจนถึงเฟส 2 ท�าให้รวม

แล้วมีคนลงทะเบียนทั้งสิ้น 15 ล้านคน วงเงินสะพัดจากโครงการน้ีทั้ง 2 

เฟสรวมแล้ว 6 หมื่นล้านบาท 

การท�าให้ใช้จ่ายได้ง่าย จะท�าให้เข้าไปถึงคนท่ีไม่มีความรู้เร่ือง

เทคโนโลยีก็สามารถใช้ได้ ท�าให้การใช้งานขยายไปสู่ฐานผู้ใช้งานท่ี 

ค่อนข้างกว้าง

คนไทยใช้เทคโนโลยีเพ่ือเข้าร่วมหลาย ๆ โครงการของรัฐบาลที่ 

ออกมา รวมแล้วไม่ต�่ากว่า 40 ล้านคน 
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การออกแบบการใช้งาน (user  experience) มาจากการเรียนรู้

จากโครงการก่อนหน้านั้น ในเรื่องของการลงทะเบียน เป็นระบบการลง

ทะเบียนที่พัฒนามาตั้งแต่ “ชิม ช้อป ใช้” และมีการพัฒนาเรื่อยมาจน

มาถงึโครงการคนละครึง่ สิง่ทีเ่จอปญัหาคอื OTP (one-time password) 

ว่าในการส่งออก SMS เกิดติดขัดเป็นคอขวดตอนส่ง SMS ไปหาผู้ใช้ ซึ่ง

พยายามให้มีโอเปอเรเตอร์มากกว่า 1 ราย เริม่จากทรูรายเดียวขยายเพ่ิม

เป็นเอไอเอสและดีแทค 

“SMS ท่ีส่งไปยังหมายเลขดีแทคส่งไปไม่ได้ ระบบจะส่งซ�้า ท�าให้ 

SMS ท่วมท่อทีส่่งออกท�าให้คนได้รบั SMS ค่อนข้างช้า ส่วนแอปฯ เป๋าตงั 

ถูกออกแบบมาให้ใช้งานง่าย เพราะรองรับการใช้จ่ายตั้งแต่คนระดับ 

รากหญ้าไปจนถึงคนชั้นกลางทั่วไป”
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ทุุกเรื่อง
เกิดจากการเรียนรู้ 

เพรำะทุกเรื่อง
เป็นเรื่องใหญ่ 

ถ้ำไม่มีโครงกำรแรก 
เรำก็ไม่สำมำรถเรียนรู้

จนถึงปัจจุบันได้

สมคิด จิรานันตรัตน์
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สิ่งที่ท้าทาย
ที่สุด

สิ่งที่ท้าทายที่สุดของโครงการคนละครึ่งไม่ใช่เรื่องการออกแบบ 

เพราะการออกแบบมีการเรียนรู้มาก่อนแล้ว แต่เรื่องของการรองรับ

ปริมาณธุรกรรมที่เข้ามาจ�านวนมาก ต้องออกแบบเพิ่มเติม เพราะคนใช้

ทัว่ประเทศวันละมากกว่า 7 ล้านรายการ มกีารใช้จ่ายเกิน 1 พันล้านบาท

ในแต่ละวัน ท�าอย่างไรให้ระบบรองรบัได้ โดยให้มปัีญหาตดิขดัน้อยท่ีสดุ

ถึงไม่มีปัญหาเลย นี่คือความท้าทาย

โครงการคนละครึง่เป็นโครงการทีม่ขีนาดใหญ่ทีส่ดุตัง้แต่ท�าโครงการ

มา และมีการใช้ต่อเนื่องตลอด การลงทะเบียนถือว่าเป็นกิจกรรมที่มี

ปริมาณธุรกรรมค่อนข้างมาก แต่ในระยะเวลาสั้น ๆ แต่ “คนละครึ่ง” จะ

เกิดธุรกรรมจ�านวนมากและต่อเนื่องตลอดเวลา

ส�าหรบัเฟส 3  จะตอ้งเตรยีมใหม้ากขึน้และดข้ึีนกวา่นี ้ซึง่จะสง่ผลไป

ถึง mobile banking ของแต่ละธนาคารว่าต้องเตรียมตัวมากขึ้น เพราะ

ว่าปริมาณธุรกรรมในการเติมเงินจะสูงข้ึนมาก ทั้ง ITMX และ mobile 

banking ของแต่ละธนาคารต้องเตรียมการด้วยเหมือนกัน

“ดูจากความส�าเร็จของโครงการคนละครึ่งและจากแนวโน้ม คิดว่า

ในอนาคตรัฐบาลอาจจะมี เฟส 4 ได้ และจะครอบคลุมคนจ�านวนมาก

ขึ้นกว่านี้ จ�านวนรายการจะมากขึ้นกว่านี้เป็น 2 เท่า” 
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ผลกระทบ 
“คนละครึ่ง”

คุโณปการของ “คนละครึ่ง” ไม่ได้มีต่อแค่ร้านค้าและประชาชน 

โครงการคนละครึ่งไม่ใช่แค่ร้านค้าใช้ “ถุงเงิน” ประชาชนใช้ “เป๋าตัง”  

ไม่ได้อยู่เพียงเท่านี้ ซึ่งทั้งเป๋าตังและถุงเงินจะมีการใช้งานตอนที่มีการ 

ใช้จ่าย แต่กอ่นจะใชจ้า่ยต้องเติมเงิน เวลาคนเติมเงินจะเติมจาก mobile 

banking 

หลายธนาคารมีขีดความสามารถค่อนข้างจ�ากัดในการรองรับ

ปริมาณรายการที่เพ่ิมสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว ซึ่งท่ีผ่านมาจะเห็นว่าหลาย

ธนาคารต้องปรับระบบค่อนข้างมาก ซึ่งหากมีเฟส 3 เฟส 4 ธนาคาร

อาจจะต้องลงทุนเพ่ิมเติมในการเตรียมระบบให้พร้อมรองรับการเติม

เงินที่มีมากขึ้น 

หากมองภาพรวมจะเหน็ว่าการทีม่โีครงการคนละครึง่ท�าให้ธนาคาร

ต้องปรับตัวมากขึ้น ประชาชนก็ปรับตัวมากขึ้น ร้านค้าแม้กระทั่งร้านค้า

เล็ก ๆ ก็ปรับตัวมากขึ้น สิ่งที่จะเกิดขึ้นกับประเทศ คือ จะเข้าสู่สังคมไร้

เงินสดมากขึ้น

“เมื่อก่อนเคยเห็นท่ีเมืองจีนเวลาซื้อขาย แม้กระทั่งบริจาคเงิน

ให้ขอทาน ไม่ต้องใช้เงินสด ใช้ยิง QR code ตอนน้ันเราก็นึกไม่ออก

ว่าประเทศไทยจะไปถึงจุดนั้นได้อย่างไร ท้ัง ๆ ท่ีเราก็มีพร้อมเพย์ มี

เทคโนโลยีที่ยิง QR code ได้ แต่เราไม่สามารถไปถึงจุดนั้นได้ แต่พอมี

โครงการคนละครึง่ คนจ�านวนมาก รา้นคนจ�านวนมาก รา้นคา้รถเขน็ขาย

ลูกชิ้นปิ้ง ขายผลไม้ ขายอะไรต่าง ๆ สามารถใช้งานคนละครึ่งได้อย่าง

คล่องแคล่ว จึงเห็นว่าแนวโน้มที่จะผลักดันประเทศไปสู่สังคมไร้เงินสด

มีความเป็นไปได้สูงมาก ถ้าท�าเรื่องนี้อย่างต่อเนื่อง” 
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ผลประโชยน์ คือ 
แรงจูงใจชั้นยอด

ก่อนท�าโครงการน้ีไม่ได้คาดคิดว่าโครงการคนละครึ่งนี้จะประสบ

ความส�าเรจ็อย่างมากขนาดนี ้เพราะว่าตอนทีล่งทะเบยีนโครงการคนละครึง่ 

ตอนต้น ๆ ก็ยังไม่เป็นท่ีนิยม แต่ตอนหลัง ๆ ไม่ถึงหนึ่งชั่วโมงคนลง

ทะเบียนเต็มแล้ว 

คนเริ่มเห็นประโยชน์และเห็นว่า หากเขาลงทะเบียนโครงการนี้แล้ว 

เขาใช้จ่ายในชีวิตประจ�าวัน ค่าใช้จ่ายของเขาต�่าลง คนขายก็ขายของ

ได้มากขึน้ ฉี่ะนัน้ เศรษฐกิจรากหญ้าทีห่มนุเวียนอยู่ในท้องถ่ินแต่ละท้องถ่ิน 

เงินไม่ได้หายไปไหน ก็อยู่ในท้องถ่ิน จ�านวนรอบของการหมุนเวียนจะ

มากขึ้น ซึ่งเป็นการกระตุ้นเศรษฐกิจรากหญ้าได้จริง ๆ 

ถ้าคนเห็นประโยชน์และมีแรงจูงใจที่ดีพอ คนเรียนรู้ได้ โดยเฉี่พาะ

ถ้าแอปพลิเคชันไม่ได้ยากเกินไป หรือมีคนช่วย ซึ่ง “คนละครึ่ง” เด็ก ๆ 

รุ่นใหม่ใช้เป็นหมดไม่ว่าฐานะยากดีมีจน อยู่ท่ีไหนของประเทศไทย ใช้

เป็นหมด ซึ่งถ้าเกิดพ่อแม่ปู่ย่าตายายอยากจะใช้ก็มีคนสอน สอนให้ใช้

ครั้งสองครั้งเขาก็ใช้เป็นแล้ว ไม่ได้ยาก

คนที่ออกแบบโครงการน้ี มองว่าจะท�าอย่างไรถึงจะช่วยกระตุ้น

เศรษฐกิจรากหญ้าได้ โจทย์ต้องชัด พอโจทย์ชัดแล้วจะช่วยกันคิดต่อว่า

ท�าอย่างไรให้มีการใช้จ่ายมากขึ้น ท�าอย่างไรให้มีการใช้จ่ายรายวัน 

แต่ละวัน ไม่ใช่ได้เงินไปแล้วเอาไปเก็บหรือได้เงินไปแล้วเอาไปใช้จ่าย

ทีเดียว 

“การกระตุ้นทุกวัน คนมีการใช้จ่ายทุกวัน ร้านค้ามีการรับเงินทุกวัน 

ร้านค้าสามารถมเีงนิไปหมนุเวียนได้ ร้านค้าสามารถน�าเงนิท่ีขายได้วันน้ี 

ไปลงทุนเพ่ิมในวันพรุ่งนี้ ท�าให้เกิดเศรษฐกิจหมุนเวียนได้ นี่คือโจทย์ 

โจทย์ต้องตั้งให้ชัดว่าจะไปช่วยแก้ปัญหาให้ใคร ความร่วมมือจะเกิดขึ้น

เมื่อเห็นประโยชน์”
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Viral 
Marketing

โครงการคนละครึง่ใช้เทคโนโลยีแบบน้ีกระจายไปได้ท่ัวประเทศ อยู่

ในตรอกซอกซอยในร้านค้าเล็ก ๆ ในทุกจังหวัดท่ัวประเทศไทยจะเห็น 

“คนละครึ่ง” เป็นความส�าเร็จของโครงการที่ได้รับการยอมรับสูงมาก 

“มันเป็นกระแสด้วย เรื่องใดก็ตามพอเป็นกระแส แล้วคนคิดว่าเป็น

ประโยชน์ เขาก็จะเข้ามาร่วมด้วย ถ้ามันไม่เป็นกระแส แม้ว่าจะเป็น

ประโยชน์ บางทีก็ไปได้ไม่กว้างเท่าท่ีควร ถือว่าโครงการนี้มีส่วนโชคดี

ด้วยเหมือนกัน ที่มีกระแสในช่วงหลัง ๆ เยอะ”

การพูดต่อกันท�าให้เกิดกระแส บางครั้งหากผลักดันโครงการมาก

เกินไปอาจจะถูกปฏิิเสธ แต่เกิดกระแสเนื่องมาจากคนพูดต่อ ๆ ปากต่อ

ปาก รา้นคา้กเ็หน็รา้นคา้อืน่ขายได้มากขึน้ คนใชจ้า่ยเหน็คนอืน่จา่ยนอ้ย

กว่าเลยเกดิกระแส โดยเฉี่พาะกระแสในโซเชยีลมเีดยี ท�าใหเ้กดิการแพร่

กระจายอย่างรวดเร็ว เป็นไวรัลมาร์เก็ตติ้ง (viral marketing)

โครงการนี้เป็นตัวอย่างท่ีจะบอกว่า การเคลื่อนตัวเข้าสู่เศรษฐกิจ

ดิจิทัล ถ้าวางแผนดี ๆ มีความต้ังใจ จะสามารถผลักดันประเทศไปสู่

แนวทางนั้นได้ เศรษฐกิจดิจิทัลไม่ได้หมายความแค่ว่าการมีโครงสร้าง

พ้ืนฐานอนิเทอร์เน็ต ม ี4G และ 5G แล้วจะเป็นเศรษฐกิจดจิทัิล ไม่ใช่เลย 
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ผลงานที่ผ่านมา
จะเป็นตัวบอกว่า

คนอื่นเชื่อเราได้แค่ไหน
 เขาไม่ได้เชื่อเราจากคำาพูด 

เขาจะเชื่อเรา
จากสิ่งที่เราท�า
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สังคมไร้เงินสด … 
พื้นฐานของเศรษฐกิจดิจิทัล

เศรษฐกจิดจิทิลั แปลวา่คนตอ้งเขา้มามสีว่นรว่ม คนไมต่อ้งเดนิทางก็

สามารถท�าเศรษฐกจิดจิทิลัได ้คณุสมบตัทิีส่�าคัญอกีอยา่งของเศรษฐกจิ

ดิจิทัล คือ สิ่งที่เกิดขึ้นรวดเร็ว เกิดขึ้นทันที ผลลัพธ์เกิดขึ้นทันที และ

ประการต่อมาคือ ไม่มีขอบเขตของการให้บริการ จะเข้าไปสู่เศรษฐกิจ

แพลตฟอร์ม (platform economy) มากขึ้น ๆ 

ถ้าเป็นสังคมไร้เงินสด ต้นทุนในการบริหารจัดการเงินสดจะลดลง

อย่างมาก วันหนึ่ง ๆ ประเทศไทยจัดการเงินสดมากกว่าแสนล้านบาท 

การจดัการเงนิสดมต้ีนทนุอยู่ท่ีธนาคารแห่งประเทศไทย ทีแ่ต่ละธนาคาร 

ร้านค้า และแม่ค้าที่ขายของในแต่ละวัน

การไร้เงินสด (การเป็น cashless) การซื้อของ การจับจ่าย การท�า

กิจกรรมต่าง ๆ เกิดขึ้นได้ทันที อย่างรวดเร็ว จะท�าให้เงินหมุนเร็วขึ้น 

“มีคนพูดกันว่า ถ้าเป็นสังคมไร้เงินสด จะช่วยจีดีพีของประเทศได้

เกอืบ 1% เพราะเงนิหมนุไดเ้ร็วขึน้ cashless ชว่ยปอ้งกนัการแพรก่ระจาย

ของเชือ้โรคผา่นเงนิสดได ้เพราะไมต่อ้งจบัเงนิ จบัแตโ่ทรศพัทม์อืถอืของ

ตัวเอง ก็ช่วยได้ส่วนหนึ่ง”

การจะน�าประเทศไทยไปสูก่ารเป็นศูนย์กลางหน่ึงของสงัคมไร้เงินสด

ในภมูภิาคอาเซยีน ต้องประกอบกันหลายส่วน รฐับาลจดัการเองคนเดยีว

ก็อาจจะผลกัดนัไม่ได้ ท้ังน้ี ภาคธนาคารซึง่เป็นส่วนส�าคญั ธนาคารแห่ง

ประเทศไทย และโครงการต่าง ๆ ของรัฐบาลประกอบกัน ซ่ึงตอนนี้มี 

แรงเหวี่ยง ถ้าท�าต่อเนื่องประกอบกัน จะผลักดันไปได้ 

รัฐบาลและธนาคารแห่งประเทศไทยพยายามผลักดันเร่ืองสังคม

ไร้เงินสดมาหลายปีแล้ว แต่ไปได้ไม่ถึงฝั�ง เพราะว่ายังไม่เกิดจ๊ิกซอว์ที่

ท�าให้เกิดการเดินหน้าไปได้อย่างเต็มก�าลงั แต่ตอนนีม้กีารเอาจิก๊ซอว์มา
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ต่อจนคนเริ่มเห็นภาพแล้ว ถึงแม้ว่ายังไม่ครบว่าภาพใหญ่เป็นอะไร แต่

การเดินหน้าไปเรื่อย ๆ แบบนี้อย่างต่อเนื่อง มีส่วนท�าให้ถึงเป้าหมายได้ 

“ความต่อเนือ่ง” ส�าคญัมาก เพราะจะท�าให้เกิดแรงเหวีย่ง หากท�า ๆ  

หยุด ๆ เหมือนกับเริ่มต้นใหม่ทุกครั้ง  การท�าต่อเนื่อง แปลว่าคนเริ่มใช้

เป็น ก็สามารถท�าให้เขาใช้อย่างอื่นได้มากขึ้น หลาย ๆ เรื่องจะสามารถ

ต่อยอดได้ 

โครงการของรัฐบาลมีหลายโครงการท่ีท�าต่อเน่ืองกันมา ตอนท�า  

“ชิม ช้อป ใช้” ตอนนั้นยังไม่เห็นภาพสังคมไร้เงินสดชัดขนาดนี้ ส่วน  

“เราไม่ทิง้กัน” เป็นการแจกเงินเข้าไปในบญัชขีองแต่ละคน แจกแล้วหาย

ไปเลย ไม่เห็นผล ไม่มีการใช้อย่างต่อเน่ือง เพ่ิงจะมาเห็นการใช้อย่าง

ต่อเนื่องในโครงการ “เราเที่ยวด้วยกัน” และ “คนละครึ่ง” เพราะว่าทั้ง 2 

โครงการนี้เป็นการใช้อย่างต่อเนื่องทุกวัน 

ทั้งคนใช้จ่าย ผู้ให้บริการต่าง ๆ มีการใช้ทุกวัน เห็นประโยชน์ทุกวัน 

ค่อย ๆ ซึมซับเข้าไปในสิ่งที่คนท�าในกิจวัตรประจ�าวัน ซึ่งพอเป็นกิจวัตร

ประจ�าวันก็มีโอกาสท่ีจะเดินไปถึงเป้าหมายของสังคมไร้เงินสดและ

เศรษฐกิจดิจิทัล 

“ทุกเรื่องเกิดจากการเรียนรู้ เพราะทุกเรื่องเป็นเรื่องใหญ่ ถ้าไม่มี

โครงการแรก เราก็ไม่สามารถเรียนรู้จนถึงปัจจุบันได้” 

การเริ่มต้นในโครงการ “ชิม ช้อป ใช้” ได้ให้บทเรียนหลายอย่าง  

ทัง้เรือ่งการออกแบบระบบ ออกแบบการใช้งาน การเตรียมการ การมองไป

ข้างหน้า การสร้างเศรษฐกิจดิจิทัลต้องสามารถท�าให้บริการไร้ขอบเขต 

ด้วยการท�าให้เป็นแพลตฟอร์มท่ีให้บริการ และที่ให้คนอื่นมาร่วมให้

บรกิารได้ อนัน้ีจะเป็นแพลตฟอร์มในโลกยุคดิจทัิลทีม่บีรกิารหลากหลาย 
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ที่ไม่ใช่คนสร้างแพลตฟอร์มเป็นผู้ให้บริการรายเดียว ต้องมีผู้อื่นเข้ามา

ร่วมให้บริการได้ 

“จะเหน็การต่อยอดไปในอกีหลายเรือ่ง ทัง้ภาครฐัและเอกชนมาร่วม

กัน การจะขยายตัวให้ได้มาก ต้องให้ภาคเอกชนยอมรบั ไว้ใจ และเข้ามา

ร่วมกัน ภาครัฐต้องเป็นผู้บุกเบิกและส่งเสริม” 

ปี 2564 จะมีโครงการท�านองนี้มากข้ึน เพ่ือผลักดันประเทศไทย 

ไปสู่สังคมไร้เงินสด 

ปจัจุบนัแอปฯ เปา๋ตงั มคีนใช้งานอยู่มากกวา่ 20 ลา้นคน ในเปา๋ตงัมี 

G-Wallet (wallet ของภาครัฐ และโครงการของภาครัฐในหลาย ๆ  เรื่อง) 

และมี wallet ตัวอื่น ๆ ด้วย 

wallet ไม่ใช่แค่ e-money แต่เป็นแต่ละประเภทของบริการ อาทิ 

สบม.วอลเลต ซื้อขายพันธบัตรรัฐบาล มีการซื้อขายพันธบัตรในตลาด

แรกและตลาดรอง ท�าใหเ้กดิสภาพคลอ่งของการซือ้ขายพนัธบตัรรฐับาล 

เปน็ทางเลอืกหน่ึงของประชาชนทีอ่ยากออมสามารถซือ้ได้ หากตอ้งการ

ใช้เงินก็สามารถขายได้ 

“เราเน้นการเข้าไปในชีวิตประจ�าวันของประชาชนมากข้ึน ๆ ใน

บริการที่หลากหลาย ไม่ได้เน้นเรื่องธุรกรรมทางการเงินอย่างเดียว อาจ

เป็นการจับจ่ายใช้สอย สุขภาพ การซื้อของออนไลน์ และอีกหลายเรื่อง

ที่จะมีเข้ามาเพ่ิมมากข้ึน ขึ้นกับความร่วมมือกับหลายพันธมิตรทั้งภาค

รัฐและเอกชน”

เรื่องเงินเป็นพ้ืนฐาน เพราะกิจวัตรประจ�าวัน คือ การใช้จ่ายเงิน 

บรกิารอืน่ ๆ  ทีเ่ตมิเข้ามาเพ่ือท�าให้ชวิีตของคนท�าอะไรได้ง่ายข้ึน สะดวก

ขึ้น 

“ไม่แน่ใจว่ารายใหญ่จะเข้ามาให้บริการบนแพลตฟอร์มนี้ไหม แต่ 

คิดว่าจะเริ่มมีเข้ามาพูดคุยกันเพ่ือจะให้บริการในอนาคต ปีนี้เป็นปีที่
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ต้องให้เห็นว่าแพลตฟอร์มดิจิทัลเริ่มเกิด บริการท่ีหลากหลาย และเป็น 

opened platform ที่ต่อยอดได้ ภาพนี้ต้องเกิดได้ในปีนี้ การเสริมบริการ

เขา้มา บางรายอาจจะเรว็ บางรายอาจจะใชเ้วลา จะเหน็ผลในปตีอ่ ๆ  ไป”

“ความเชื่อใจ (trust) แต่ละคนต้องพิสูจน์ตัวเองว่าส่ิงที่ท�า ท�าเพ่ือ

ประโยชน์ใคร และสิ่งที่ท�าได้ตามที่อยากจะเห็นหรือไม่ ผลงานที่ผ่านมา 

จะเป็นตัวบอกว่าคนอ่ืนเชื่อเราได้แค่ไหน เขาไม่ได้เชื่อเราจากค�าพูด  

เขาจะเชื่อเราจากสิ่งที่เราท�า” 

แม้ว่าเอกชนรายใหญ่อาจจะมีแพลตฟอร์มของตัวเองก็ยังสามารถ

มาต่อยอดร่วมมือกับแพลตฟอร์มน้ีได้ เพราะต่อให้เป็นบริษัทใหญ่เขา

อาจจะมีคนใช้งานไม่มากเป็นระดับ 20 ล้านคน จะเห็นก็แต่ mobile 

banking ที่เห็นคนใช้งานระดับมากกว่า 10 ล้านคน 

แพลตฟอร์มท่ีมคีนใช้งานระดบั 40 ล้านคนต้องช่วยกันสร้าง เป็นไป

ไม่ได้ที่จะมีหลาย ๆ แพลตฟอร์มในประเทศไทย แล้วเป็นแพลตฟอร์ม

ของคนไทย แล้วแต่ละแพลตฟอร์มจะมีคนใช้งาน 40-50 ล้านคน  

เป็นไปไม่ได้ในขณะนี้ 

“เราจะท�าให้ได้ถึงระดับ 30-40 ล้านคน

 และเกิดประโยชน์กับหลาย ๆ พันธมิตรที่เข้ามาร่วม” 
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วิกฤติโควิด-19
 คือตัวเร่ง

โควิด-19 เป็นตัวเร่งให้เกิดเศรษฐกิจดิจิทัลมากขึ้น เร็วขึ้น ในสเกลที่

ใหญ่ข้ึน ถ้าไม่เข้าสูเ่ศรษฐกิจดิจทัิลประเทศจะแข่งขันยาก เพราะประเทศ

อื่นเข้าสู่เศรษฐกิจดิจิทัลกันหมด ซึ่งต้นทุนต�่ากว่า การหมุนเวียนของเงิน

เร็วกว่า การหมุนเวียนเศรษฐกิจก็เร็วกว่า 

เศรษฐกิจดิจิทัล ต้องท�าดิจิทัล 3 เรื่อง คือ digital ID, digital  

currency และ digital paper เพราะท�าให้ไม่จ�าเป็นต้องเห็นหน้ากัน 

ไม่ต้องเดินทาง สามารถท�าธุรกรรมได้แทบจะทั้งหมด ไม่เฉี่พาะภายใน

ประเทศ แต่ท�าธุรกรรมข้ามประเทศได้ 

เพ่ิงจะเริม่ต้น เหน็แนวโน้มว่าสงัคมไร้เงนิสดและเศรษฐกิจดจิทิลัไป 

ถึงรากหญ้าได้ การที่เห็นภาพนี้ได้ หมายความว่ามาได้กว่าครึ่ง จะเห็น

การใช้จ่ายในรูปแบบไร้เงินสดได้กระจายไปท่ัวประเทศ ทั่วทั้งต�าบล  

ทัว่ทัง้หมู่บ้านในประเทศไทย อยู่ทีว่่าจะท�าให้มนัเกิดข้ึนต่อเนือ่งและเหน็

ผลได้จริงจังแค่ไหน 

“ที่เคยบอกว่าคนไทยไม่ใช้เทคโนโลยี ไม่มีความรู้ เข้าไม่ถึง

อินเทอร์เน็ต ไม่มีมือถือ สิ่งเหล่านี้เป็นอุปสรรคที่เล็กลง ๆ มากขึ้นทุกที 

และไม่ควรมองเรื่องน้ีเป็นอุปสรรคแล้ว เป็นปัญหาที่แก้ได้ จัดการได้  

สิง่ทีย่ากไม่ใช่ทศันคตปิระชาชน ส�าหรบัประชาชนหากมแีรงจงูใจท่ีดเีขา

ไปได้ ตวัยาก คอื ทัศนคติของคนทีอ่อกนโยบาย ทัศนคตขิองนักการเมอืง 

ทัศนคติของคนที่มีอ�านาจจัดการ ซึ่งตอนนี้เริ่มเปลี่ยนไปเยอะ” 
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ปั้น แบไต๋ บริษัทที่ยั่งยืน 
สำานักสื่อนวัตกรรม 

ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
บริษัท โชว่์ไร้ข็ีด้ จ�ากัด้
(Show no Limit)

หนุ่ย พิงศ์สุข็ 
ห่รัญพิฤกษ์ 



หนุ่ย-พงศ์สุข หิรัญพฤกษ์ 

ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร บริษัท 

โชว์ไร้ขีด จ�ากัด (Show no Limit) 

กล่าวกับ The Story Thailand ว่า 

เป็นคนถนัดน�าเสนออยู่หน้ากล้อง 

พดูกบัผูค้นอธิบายให้เข้าใจ และมี

ความภาคภูมิใจน�าเสนออยู่เสมอ 

ซึง่เป็นมาตัง้แต่สมัยเข้าวงการใหม่ ๆ  

ต้ังแต่ปี 2541 ที่ท�ารายการกับ 

“จอห์น รตันเวโรจน์”

ในช่วงอายุ 20-30 จะลุยเอง 

ท�าทุกอย่างเอง และคิดว่าเอาอยู่ 

มั่นใจในตัวเองสูง แต่เมื่อเข้าวัย 

30-40 ก็เริ่มล้าและพ่ายแพ้ต่อ

ความผดิพลาดในการลงทุนกับการ

ท�ารายการลงดจิทิลัทวี ีถึงแม้ว่าจะ

มเีพ่ือนในวงการเตอืนแล้ว

“ซึง่ตอนน้ันได้เปิด 12 รายการ

ใน 6 สถาน ีและสิน้สภาพภายใน

ปีเดียว”

หนุ่ยใช้เวลาซ่อมสร้างตัวเอง

มา 4 ปี (ต้ังแต่ปี 2559) ก่อนจะ

มาถงึวนัน้ีในวยั 42 ปี และได้ปรับ

แนวคิดใหม่ คือ รู้ว่าตัวเองจะท�า

อะไรและจะไม่ท�าอะไร หมายความ

ว่าจะท�าเฉี่พาะเร่ืองที่ตัวเองถนัด

แบไต๋ (beartai.com) 
เ ป็ น เ ว็ บ ไ ซ ต์ ที่ นำ า เ ส น อ
ข่าวสารด้านเทคโนโลยี
เว็บแรก ๆ ในประเทศไทย 
มี  “หนุ่ย-พงศ์สุข หิ รัญ
พฤกษ์” เป็นผู้บริหารที่
ลงมือทำาเองทุกอย่างต้ังแต่
เริม่ก่อตัง้ ผา่นมรสมุมานับ
ครั้งไม่ถ้วน แต่ก็สามารถ
ฟืน้กลบัขึน้มาไดทุ้กคร้ัง ซึง่ 
“หนุ่ย” ต้ังเป้าหมายอยาก
จะทำาบริษัทใหม้คีวามมัน่คง 
เป็นที่พ่ึงของพนักงาน และ
อยู่รอดต่อไปได้ ในทุกยุค
ทุกสมัย
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เท่าน้ัน โดยเฉี่พาะงานบริหารทีเ่คยคดิว่าตวัเองท�าได้ กห็าคนทีถ่นัดเข้ามา 

บรหิารแทน หนุย่จ้างกรรมการผูจ้ดัการ (MD) เข้ามาดแูลงานบรหิารแทน 

และขึน้ไปน่ังในต�าแหน่งประธานเจ้าหน้าทีบ่รหิาร (CEO) แทน ซึง่ยังคง

ประชมุงานเหมอืนเดิม แต่อยู่ในภาคของการให้ความเหน็

แบไต๋ปรบัโฉี่มใหม่เป็นแพลตฟอร์มท่ีน�าเสนอเร่ืองเทคโนโลยีและไลฟ์

สไตล์ เจาะกลุม่อตุสาหกรรมทีต้่ององิความเป็นเทคโนโลยี กลายเป็นแบไต๋

ยุคใหม่ทีม่รีวิีวหลากหลาย ไม่ใช่แค่คอมพิวเตอร์และมอืถือ แต่ยังขยายไป

ถึงวงการรถยนต์ เทคโนโลยีนาโน ไม่เว้นแม้แต่สขุภณัฑ์ห้องน�า้

“เราท�าให้แบไต๋เป็นสื่อที่สื่อสารเรื่องเทคโนโลยีที่เข้าถึงผู้คนในระดับ 

premium mass ที่กว้างขึ้นกว่าเดิม”

อีกส่วนที่หนุ่ยเข้ามาปรับ คือ ทุกการประชุมจะให้พนักงานได้แสดง

ความเหน็อย่างเตม็ท่ี และยังให้พนกังานสบัเปลีย่นหมนุเวียนเพ่ือเรยีนรู้

งานใหม่ ๆ  หรอืให้พนักงานได้ท�างานในอกีต�าแหน่งหนึง่ เพ่ือรีเฟรชความ

รูส้กึให้เหมือนได้ท�างานใหม่ตลอดเวลา เช่น ช่างภาพในสตดูโิอให้ลองไป

เรยีนรูก้ารตดัต่อ การถ่ายภาพนิง่ ฝึกท�าโมชนักราฟิก ท�าให้เกิดการเรยีนรู้ 

ใหม่และอยากจะอยู่กับบริษัทนานขึ้น

หนุ่ยกล่าวว่า หลังจากที่ปรับการท�างาน อัตราการลาออกของ 

พนักงานก็น้อยลง เคยลองน่ังนึกดูว่าคนสุดท้ายที่ลาออกจากบริษัท  

ลาออกไปเมื่อไร ยังนึกไม่ออก เพราะมันนานมากแล้ว แบไต๋กลายเป็น

บริษัทที่มีความสุข พนักงานได้โบนัสทุก 3 เดือน โดยเป็นการแบ่งรายได้

จากโฆษณาให้พนักงานก่อนผู้ถือหุ้น เสมือนได้โบนัสปีละ 5 ครั้ง ท�าให้ 

ทุกคนมีพลังและสนุกกับการท�างาน

ปัจจบุนัแบไต๋มพีนกังาน 47 คนท่ีเป็นพนกังานประจ�า และอกี 40 คน

เป็นพนักงานฟรีแลนซ์ที่ไม่ต้องเข้าออฟฟิศเลย ซึ่งเป็นนักเขียน
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ทุกวันนี้
ที่คนดูแบไต๋
อย่ำงคับคั่ง

เพรำะมีกำรติสินค้ำ
ที่เป็นโฆษณำ

เป็นการสร้าง
บรรทุัดฐาน
ขึ้องการรีวิว

ซึ่งลูกค้ำทั้งหมดก็ยอม

หนุ่ย-พงศ์สุข หิรัญพฤกษ์ 



เอาตัวรอดจาก
มรสุมอย่างไร?

หนุ่ยเล่าว่า ถ้านับทั้งหมด ตัวเองสะดุดมานับครั้งไม่ถ้วน แต่ใน 4 ปี

หลังเริ่มนิ่งแล้ว บางคนพูดว่าดิสรัปชันเพิ่งจะเกิดในยุคนี้ แต่จริง ๆ แล้ว

มันเกิดมาตลอด บังเอิญว่าเป็นคนที่เกิดมาในยุคอินเทอร์เน็ตยุคแรก ซึ่ง

สมัยน้ันท�ารายการออกในทีวีและให้ข้อมูลความรู้กับคนใช้อินเทอร์เน็ต 

แต่ในความจรงิแล้วก็เป็นการทบุหม้อข้าวตัวเองไปเร่ือย ๆ  พอถึงวันท่ีคน

มาใช้อินเทอร์เน็ตกันจริง ๆ  ก็ต้องกลับมาสร้างอาณาจักรในอินเทอร์เน็ต

ใหม่เหมือนกัน

“เราบอกให้คนดูรายการใช้อินเทอร์เน็ต 

แต่เรากลับไม่ได้สร้างอะไรในอินเทอร์เน็ตเอาไว้มากพอ”

หนุ่ยเล่าต่อว่า แบไต๋ต่อสู้กับการเปลี่ยนแปลงมาตลอดต้ังแต่ยุคท่ี

ขอเวลารายการโทรทัศน์ยากมาก และมีคนดูมากมาย แต่สุดท้ายพอ

คนมาอยู่บนอินเทอร์เน็ต แบไต๋น�ารายการท่ีเคยออกในโทรทัศน์มาใส่ 

ในโลกออนไลน์ มีคนดูแค่ 3,000 วิว ซึ่งมันไม่มีมูลค่ามากพอท่ีใครจะ

มอง ตอนน้ันเครียดมาก และใช้เงิน 2 ล้านสุดท้ายมาเดิมพัน ปฏิิรูป 

ทกุสิง่อย่าง จากท่ีเคยบอกคนอืน่ให้ก้าวข้าม แต่ตวัเราเองไม่เคยก้าวข้าม

เลย จึงขอก้าวข้ามเองบ้างโดยใช้กระบวนการผลติดจิทิลัคอนเทนต์ และ

มานัง่พิจารณาการท�าคอนเทนต์กันจรงิจงั จนเป็นอย่างทกุวันน้ี ท่ีไม่ต้อง

มีไตเติลรายการ ท�าให้คนเข้าใจมากที่สุดในเวลาอันสั้น

“หลายคนทักว่าคลิปจะต้องจบภายใน 3-5 นาที ส่วนตัวมองว่า 

ไม่เป็นอย่างนั้นเสมอไป เพราะเคยท�าคลิปเกือบ 30 นาที ก็มีคนดูเป็น

ล้านวิว แต่ขอให้สนุกตลอด เช่นเดียวกับเวลาที่คนดูสารคดีหรือดูหนัง 
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ก็อยากดูตลอดถึงแม้จะยาว เพราะมันมีจุดท่ีท�าให้เราลุ้นว่าจะมีอะไร

ต่อไป ถ้าเราสามารถสร้างความสนุกให้มันอยู่ได้ตลอดเวลา คนก็จะดู”

อีกส่วนหนึ่งเพราะได้พลังจากครอบครัว ภรรยาเป็นผู้ช่วยที่ดีในการ

จดัการเรือ่งงาน คอยป้อนงานให้ตามเวลา หลงัจากเสร็จงานก็เล่นกับลกู

ปัจจุบันแพลตฟอร์มของแบไต๋เป็นออริจินัลคอนเทนต์แค่ 20%  

ส่วนอีก 80% เป็นคลิปโฆษณาที่มีการติ หรือให้ข้อสังเกต เพ่ือสมดุล

ความรู้สึกของคนดู

“ทุกวันน้ีท่ีคนดูแบไต๋อย่างคับคั่งเพราะมีการติสินค้าท่ีเป็นโฆษณา 

เป็นการสร้างบรรทัดฐานของการรีวิว ซึ่งลูกค้าทั้งหมดก็ยอม”

ตั้งเป้า “แบไต๋” 
เป็นบริษัทที่ยั่งยืน

หนุ่ยต้องการเปลีย่นแบไต๋ให้เป็นส�านกัสือ่ท่ีจะสือ่สารเร่ืองราวอนัทันสมยั 

วิทยาการความก้าวหน้าที่จะเป็นประโยชน์กับผู้คน และเป็นการกระตุ้น

เศรษฐกิจไปในตัว ท�าให้สินค้าที่มาพูดผ่านแบไต๋มีคนเข้าไปอุดหนุนใน

แบบที่ลูกค้าพอใจ หนุ่ย มองว่าปัจจุบันแบไต๋ท�า Facebook ได้ดีแล้ว 

ในอนาคตต้องท�า YouTube ให้ดีทุกคลิป ปังมากขึ้น

“เราท�าคอนเทนต์เทคโนโลยีและไลฟ์สไตล์ อะไรก็ตามที่เป็นไลฟ์

สไตล์ท่ีมาเป็นเทคโนโลยีเราจะพูดถึงมันท้ังหมด จะเห็นว่าเราได้รีวิวรถ

ประมาณ 10 ย่ีห้อ จนกระท่ังผูจ้ดัมหกรรมรถท่านหน่ึงเคยเรียกเข้าไปคยุ”

หนุ่ยกล่าวต่อว่า ความท้าทายส่วนตัวหมดแล้ว เพราะสนุกที่ได้ท�า

อาชีพนี้ และอยากจะท�ามันไปได้ตลอดชีวิต แต่เคยตั้งสมการว่าถ้าจะ 

ท�าอาชพีนีไ้ปตลอดจะต้องท�าอย่างไร วนัน้ีมอีงค์กรท่ีต้องดูแลรบัผิดชอบ  

และได้เรียนรู้แล้วว่า รวยที่สุดไม่มีอยู่จริง จึงแบ่งรายได้ที่ได้มาไปให้

พนักงานอย่างเท่าเทียมกันทุก ๆ คนที่รับผิดชอบตามส่วน
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“คนเอาเวลา 40 ปีมาแลกกับการเอาร่างกายในวัยที่ท�าไหวมาใช้  

แต่ในวัยเกษยีณหลายคนยังล�าบาก เพราะว่าคนเหล่านีไ้ม่ได้ค่าตอบแทน

ที่ดีพอหรือไม่ ซึ่งเป็นสิ่งที่บริษัทจะท�าให้ได้”

การ work from home ในช่วงวิกฤติโควิด-19 ท�าให้ได้เห็นพนักงาน

ทุกคนชัดเจนข้ึน ไม่เพียงแต่เรื่องประสิทธิภาพการท�างานหรือประชุม 

ดีขึ้น แต่ได้เอาใจลงไปเล่นด้วย คือเห็นบรรยากาศรอบตัวของพนักงาน 

บางคนอยู่ในห้องท่ีไม่มีหน้าต่าง หรือแสงเข้าน้อย ก็อยากให้พนักงาน

ท�างานเก็บเก่ียวประสบการณ์ และสามารถสร้างความมัง่คัง่ให้ตวัเองได้

“เราอยากเห็นความเจริญเติบโตของทีมงานที่มีความมั่งค่ังในชีวิต 

อยากเห็นเรื่องแบบนี้เกิดขึ้นกับทุก ๆ คน เพ่ือให้เป็นบริษัทที่น่าท�างาน

ด้วย มีความมั่นคง เป็นที่พ่ึงของพนักงาน ถึงแม้ว่าเศรษฐกิจจะตกต�่า

อีกก่ีรอบ จะมีโรคระบาดอีกก่ีรอบ ก็ไม่ได้รับผลกระทบ ซึ่งจากวิกฤต ิ

โควิด-19 ที่ผ่านมาจะเห็นว่าเราไม่ได้รับผลกระทบ”
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เราอยากเห็น 
ความเจริญเติบโตของ 
ทีมงานที่มีความมั่งคั่ง 

ในชีวติ อยากเหน็เรือ่งแบบนี้
เกิดขึ้นกับทุก ๆ คน  

เพื่อให้เป็นบริษัทุ 
ทุี่น่าทุ�างานด้วย 
มีคิวามมั่นคิง

เป็นที่พึ่งของพนักงาน
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พันทิปดอทคอม 
ยืนหยัดโดยท้าทาย 
ท่ามกลางแพลตฟอร์มต่างชาติ

Co-founder and  
Chief Product Officer
เว่็บไซต์ Pantip.com 

อภ่ศ่ลป์ 
ตรุงกานนท์ 



อภิศิลป์ ตรุงกานนท์ Co-founder 

and Chief Product Officer 

เว็บไซต์ Pantip.com เล่าให้ The 

Story Thailand ฟังว่า pantip.com 

เกดิปี 2539 เป็นยคุทีป่ระเทศไทย

มีผู้ใช้อินเทอร์เน็ตแค่หลักหมื่น

หลักแสนคน และอินเทอร์เน็ต

จ�ากัดวงอยู่กับนักศึกษา หรือคน

ท�างานออฟฟิศ ที่ออฟฟิศเริ่มมี

อนิเทอร์เนต็ใช้งาน กลุม่ mass จริง ๆ   

ยังไม่มีอินเทอร์เน็ตใช้ และยุคนั้น

ก็เป็นอินเทอร์เน็ตที่ใช้โมเด็ม ต้อง

โทรศัพท์เข้าไปเพ่ือต่อเนต็

สมยันัน้เว็บไซต์ในประเทศไทย

มน้ีอย ไม่ค่อยมเีวบ็ไซต์ภาษาไทย 

พันทิปเป็นเว็บที่เป็นภาษาไทย

ตั้งแต่วันแรก เพ่ือให้คนไทยได้

อ ่านคอนเทนต์ภาษาไทย คุณ 

วันฉี่ตัร ผดงุรตัน์  เป็นผูก่้อตัง้พันทิป 

และน�าข่าวไอทีในต่างประเทศมา

แปลให้คนไทยได้อ่านในพันทิป  

มบีทความไอที ตอนน้ันพันทิปเป็น

เว็บคอนเทนต์แบบน้ี ซึง่ไม่จงูใจให้

คนไทยเข้ามาใช้บรกิารเป็นประจ�า 

มจีดุหกัเห วันหนึง่มีผูใ้ช้พันทปิ

พั น ทิ ป ด อ ท ค อ ม 
(pantip.com) โซเชียล 
เน็ตเวิร์กแรกของคนไทยที่
ยังคงมีเสน่ห์ที่น่าหลงใหล 
ผ่านกาลเวลามานาน 24 ปี 
นั บ แ ต่ วั น แ ร ก ที่ เ ปิ ด ใ ห้
บริการในฐานะเว็บคอน
เทนต์ภาษาไทย ก่อนปรับ
มาเป็นเว็บคอมมูนิ ตี  ที่
ทรงอิทธิพลที่สุดช่วงหน่ึง 
ในสังคมไทย ในวันนี้แม้ว่า
เวลาบนโลกออนไลน์ของ
คนไทยถูกยึดครองโดย
แพลตฟอร์มต่างชาติ แต่
พันทิปดอทคอมยังอยู่ย้ัง
ยืนยงในฐานะเว็บ คอมมินิตี 
ที่ให้คนมาแชร์ความรู้กัน
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ท่านหน่ึง ซึง่เป็นคุณหมอได้อเีมลมาคุยกับคุณวนัฉัี่ตร บอกว่าพันทปิดนีะ

แต่จะดกีว่าน้ีถ้า พันทปิมเีพลงให้ฟังระหว่างอ่านคอนเทนต์บนเว็บ คณุ 

วันฉี่ตัรสอบถามไปว่าจะท�าอย่างไร คุณหมอกอ็ธิบายวิธีใส่เพลง สือ่สาร

กันไปผ่านอเีมลหลายฉี่บบั เกิดเป็นประเด็นว่า การถามตอบเรือ่งการใส่

เพลงในเว็บเป็นความรูท้ีดี่ทีไ่ม่ควรรูกั้นแค่สองคนท่ีคยุกันในอเีมล แต่คดิ

ว่าผู้ใช้อินเทอร์เน็ตคนอื่นอีกเป็นพันเป็นหมื่นคนน่าจะได้ค�าตอบน้ีด้วย 

เป็นทีม่าของ “เวบ็บอร์ด” ในพันทิป

“เว็บบอร์ด” 
ตัวตนพันทิป 

เว็บบอร์ดแรกท่ีพันทิปมี คือ technical chat คุยเรื่องเก่ียวกับ

คอมพิวเตอร์เป็นหลักก่อน นั่นคือ จุดเปลี่ยนแรกของพันทิป จากเว็บ

คอนเทนต์เป็นคอมมนูตีิ ผูใ้ช้เริม่เยอะขึน้ จากวนัละไม่ก่ีร้อยคนเพ่ิมเป็น

หลกัพันหลกัหมืน่ต่อวัน ซึง่ก็อยากจะคุยในเรือ่งอืน่ ๆ มากขึน้ มสีารพดั

เรือ่งทีอ่ยากคุย ไม่เฉี่พาะเรือ่งคอมพิวเตอร์ อาทิ เรือ่งท่องเทีย่ว การเมือง 

รถยนต์ เป็นต้น 

จึงมีการแยกตัวเว็บบอร์ดออกจาก technical chat มาเป็น สภา

กาแฟ (ในวันแรก) มีท้ังหมด 8 ห้องในวันแรก ครอบคลุมความสนใจ 

หลากหลายของผู้ใช้ในวันน้ัน คนเข้าพันทิปก็เยอะขึ้นจากหลักพันเป็น

หลกัหลายหมืน่ มกีารเปิดห้องเพ่ิมมากขึน้ จนเมือ่อินเทอร์เน็ตเริม่เป็นท่ี

นยิมมากขึน้ มผู้ีใช้อนิเทอร์เน็ตในประเทศไทยเป็นหลกัแสนหลกัล้านคน 

คนกเ็ข้ามาเล่นพันทปิเยอะขึน้ด้วย พนัทปิถือเป็นแพลตฟอร์มทีผู่ใ้ช้สร้าง

เนือ้หาขึน้มาเอง (user generated content platform) ตัง้แต่ยคุแรก ๆ 

และเป็นโซเชยีลมเีดียยคุแรก ๆ ด้วย

พอคนสร้างคอนเทนต์ได้เอง ก็เกิดปัญหาขึ้น เช่น ปัญหาเรื่องการ
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ก่อกวนเว็บไซต์ หรือปลอมแปลงเป็นชื่อคนอื่น เพราะพันทิปในวันแรก

ไม่ต้องลอ็กอิน ไม่มรีะบบลอ็กอนิ ไม่มรีะบบสมคัรสมาชกิ ใครจะใส่ชือ่

อะไรก็ได้ เริม่มกีารปลอมชือ่ ก็เลยเริม่เกิดระบบลอ็กอนิขึน้มา เกิดระบบ 

“อมย้ิม” 

การลอ็กอิน คือ การที่จองชื่อในพนัทปิแล้วใสร่หสัผา่นไว้ ต่อไปจะ

ตัง้กระทู/้ตอบกระทูอ้ะไรต้องใส่ชือ่น้ีและรหสัผ่านนี ้ และมไีอคอนอมย้ิม 

เพ่ือจะบอกว่า คน ๆ นีม้ตัีวตนจรงิ ๆ พอเริม่มกีารลอ็กอนิ ระบบลอ็กอนิ

ก็มพัีฒนาการต่อมาอกีเยอะมาก 

อนิเทอร์เน็ตในสมยัน้ันมกัจะมภีาพลกัษณ์ทีไ่ม่ค่อยด ีพันทิปเองก็เป็น

แพลตฟอร์มหนึง่ทีถู่กเพ่งเลง็ว่าเป็นแพลตฟอร์มทีค่นเข้ามาตัง้กระทู้โจมตี

กัน พันทิปจงึเริม่ใช้ระบบการยืนยันตัวตนด้วยบตัรประชาชน ซึง่เป็นการ

ตดัสนิใจทีย่ากล�าบากเหมอืนกันเพราะว่า การทีใ่ห้คนมายืนยนัด้วยบตัร

ประชาชน หมายถึงว่า ผู้ใช้จะลดลง จะมีคนจ�านวนหน่ึงท่ีไม่ยินดีท่ีจะ 

เข้ามาเล่น เป็นจดุเปลีย่นอกีจดุหนึง่ 

แต่พันทิปต้องการแสดงออกว่าเป็นแพลตฟอร์มท่ีรบัผดิชอบต่อสงัคม 

ไม่อยากให้มีคอนเทนต์ท่ีไม่ดี มทีมีงานทีค่อยกลัน่กรอง มรีะบบสมาชกิท่ี

ดขีึน้ มกีารพัฒนาต่อยอดกันขึน้มา 

พอเวลาผ่านไป เริม่มโีซเชยีลเนต็เวิร์กเกิดขึน้มาในประเทศ ผู้ใช้เร่ิมมี

ทางเลอืกในการใช้แพลตฟอร์มเพ่ือสร้างคอนเทนต์ ซึง่แต่ละแพลตฟอร์ม

มีจุดแตกต่างของตัวเองกันอยู่ พันทิปกลับมาดูว่าจุดแข็งของพันทิปคือ

อะไร “อะไรคอืจดุทีเ่ป็นแก่นของเรากันแน่”

จริง ๆ ในยุคที่เปิดเว็บบอร์ด technical chat ขึ้นมา คุณวันฉี่ัตร  

ผดงุรตัน์ ได้เขยีนข้อความ ๆ  หนึง่ไว้บนเว็บไซต์พันทปิ “ไม่มใีครรู้ทกุอย่าง 

เรารูใ้นบางเรือ่งท่ีคนอืน่ไม่รู ้ เช่นเดยีวกับทีค่นอืน่ก็รูใ้นบางเรือ่งท่ีเราไม่รู้ 

พันทปิ คอื พ้ืนท่ีส�าหรบัให้คนมาแบ่งปันความรูกั้น มนัเป็นจติวิญญาณ

ของพันทิป 
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“จุดยืนของเรา คือตรงนี้ คือ พื้นที่ที่ให้คนมาแบ่งปันความรู้กัน” 

ช่วงท่ีมีการเปลีย่นผ่านอีกยุค คอื ตอนทีส่มาร์ทโฟนเร่ิมเกิดข้ึนมา คอื 

ยคุรอยต่อจาก 2G มาเป็น 3G พนัทปิพัฒนารือ้แพลตฟอร์มใหม่ จากเดิม

ทีมี่ปัญหาว่าเกบ็กระทูไ้ว้ได้ไม่นาน เพราะว่า storage มรีาคาแพง ในยุคนี ้

Storage ราคาถูก พันทิปสามารถเก็บกระทู้ได้ตลอดไป พันทิปพัฒนา

แพลตฟอร์มใหม่ ท�าให้จ�านวนผู้ใช้พันทิปโตแบบก้าวกระโดดจาก 

วันละ 800,000 คน กระโดดเป็นวันละ 4.5 ล้าน  -  5 ล้านคน ภายในเวลา

ประมาณ 2 ปี เป็นการเติบโตทีเ่รว็มากในช่วงน้ัน รวมถึงการปรบัให้รองรบั

การใช้งานผ่านมอืถอื ท�าให้ผูท้ีใ่ช้สมาร์ทโฟนแต่ไม่ได้ใช้คอมพิวเตอร์เข้า

พันทิปง่ายขึน้และอ่านคอนเทนต์ได้ดีขึน้ 

185

คนละครึ่งPantip.com





เราต้องปรับ
แพล้ตฟอร์ม

ขึ้องเราให้เป็นกันเอง
กับผู้ใช้งานด้วย

 ซึ่งก็พยำยำมท�ำกันอยู่ 
มันมีจุดยืนที่เรำต้อง

พยำยำมรักษำไว้

อภิศิลป์ ตรุงกานนท์ 



จิตวิญญาณ
ของพันทิป  

พันทิป คอื พ้ืนทีส่�าหรบัให้คนมาแบ่งปันความรูกั้น เป็น long-form 

content ท่ีมคีณุค่ากับคนอ่านมหาศาล

พันทิปเป็นที่ที่คนมาแสวงหาค�าตอบ เขามีค�าถามอะไรบางอย่าง  

เขาจะนกึถึงพันทปิ อนันีค้อื จติวิญญาณของพันทิป  ท�าอย่างไรให้พันทปิมี

ค�าตอบให้กับค�าถามของคนไทย ค�าตอบอย่างเดยีวไม่พอ ต้องเป็นค�าตอบ

ทีน่่าเชือ่ถือด้วย เป็นโจทย์ทีท้่าทาย และเป็นโจทย์จะท�าในอนาคตต่อไป

พันทิปมีกระทู้หลายรูปแบบ ปัจจุบันมีกระทู้ 6 รูปแบบ คือ กระทู้

ค�าถาม ซึง่เป็นกระทู้ทีไ่ด้รบัความนยิมสงูสดุ กระทูส้นทนาพูดคยุ บางที

ดูละครแล้วมาพูดคุยกัน มารายงานสดกัน กระทู้โพล ให้คนมาโหวต

กัน กระทู้รีวิว เป็นท่ีที่คนมาหาข้อมูลกันเยอะมากเวลาจะซื้อของอะไร 

สกัอย่าง หรอืจะไปเทีย่วไหนสกัแห่ง กระทู้ข่าวส�าหรบัการอปัเดตข่าวสาร

ในบ้านเมือง และกระทู้ซื้อขายสินค้า เป็นมาร์เก็ตเพลสได้เหมือนกัน  

ซึง่อนาคตอาจจะมกีระทู้รปูแบบใหม่ ๆ เพ่ิมขึน้ เพราะพบว่าค�าถามบาง

ค�าถาม กระทู้ทัง้ 6 ยังตอบได้ไม่ดีนกั

จ�านวนสมาชกิของพันทปิในปัจจบุนั อยู่ทีร่าว ๆ  4 ล้านกว่าคนต่อวนั 

มสีมคัรเพ่ิมขึน้ทกุวัน วนัละหลกัหลายพันคน ช่วงท่ีปรบั 3G มาสกั 3 ปี 

ผู้ใช้เคยขึ้นไปถึง 5 ล้านกว่าคนต่อวัน ยุคเปลี่ยนผ่านจาก 2G มา 3G 

จ�านวนผูใ้ช้เพ่ิมข้ึนอย่างมาก 

ช่วงทีผู่ใ้ช้พันทปิลดลง คือ ช่วงนี ้ช่วงปัจจบุนัน้ี เพราะมแีพลตฟอร์ม

อ่ืนทีด่งึผูใ้ช้ออกไป ผูใ้ช้มทีางเลอืกในการใช้แพลตฟอร์มมากขึน้ 

พันทิป คือ คอมมูนิตีท่ีให้คนมาแชร์ความรู้กัน คนมาช่วยกันตอบ

ค�าถามให้กับคนท่ีสงสยั พอเป็นคอมมนิูตีแบบน้ี แน่นอนขนาดจะเลก็ลง 

ผูใ้ช้พันทปิจะลดลงในช่วงเวลานี้ 
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“ส่วนหน่ึงอาจจะมาจากความตั้งใจของเรานิด ๆ สมัยก่อนคนมอง

ว่าพันทิป คอืคอมมนูตีิทีม่าพูดคุย แต่ปัจจบุนัทกุทีก็่เป็น คอมมนูติทีีเ่รา

ต้องพยายามหาจุดยืนของตัวเอง ว่าแล้วเราเป็นคอมมูนิตีแบบไหน  

ถามว่าอยากให้มผีูใ้ช้จ�านวนเยอะ ๆ ไหม ค�าตอบคอื อยาก แต่เราต้อง

ปรับแพลตฟอร์มของเราให้เป็นกันเองกับผู้ใช้งานด้วย ซึ่งก็พยายามท�า

กันอยู่ มนัมจีดุยืนทีเ่ราต้องพยายามรกัษาไว้” 

หลายแพลตฟอร์มพยายามเอื้อให้ผู้ใช้งานสร้างเนื้อหาได้ง่ายท่ีสุด 

ขณะทีพั่นทปิเป็น long-form content เป็นความยาก แต่เป็นความยาก

ทีม่คีณุค่าของมนัอยู่ เพราะใช้พลงังานของผูใ้ช้เยอะ กว่าจะมาตัง้กระทู้

ยาว ๆ ต้องใช้เวลาหาข้อมลู แต่ขณะเดียวกันคอนเทนต์ของเขามคีณุค่า

กับคนอ่านมหาศาล

เป็นจุดทีต้่องเลอืก พันทิปอาจจะไม่ได้มจี�านวนผูใ้ช้มากแบบ Faecbook, 

TikTok, Twitter แต่กเ็ป็นผูใ้ช้ท่ีมคุีณภาพทีเ่สยีสละแรงงานและเวลามา 

สร้างคอนเทนต์ด ีๆ ให้คนได้อ่านกนั พนัทปิมจีดุทีต่่างจากแพลตฟอร์ม

อ่ืนอยู่ คือ แพลตฟอร์มอื่น มันคือโซเชียลเน็ตเวิร์กของคน ๆ น้ัน  

มันตีกรอบภายใต้ echo chambers อยู่ในพ้ืนที่ของตัวเอง แต่พันทิป  

คือ พ้ืนที่เปิด พ้ืนท่ีสาธารณะที่เปิดกว้างมาก เสน่ห์คือการเปิดกว้าง  

เหมอืนเป็นโลกกว้างท่ีไมได้อยู่แค่ในห้องแคบ ๆ  ของตวัเราเอง แต่เป็นโลก

กว้างท่ีคณุจะได้เรยีนรูจ้ากคนอกีมากมายมหาศาล 

แรงจูงใจที่ท�าให้เขามาพูดคุยหรือต้ังค�าถาม ตอบค�าถามในพันทิป 

ไม่ใช่เรื่องผลประโยชน์ในเชิงตัวเงิน บางแพลตฟอร์มยอดวิวเยอะจะได้

เงนิเยอะ แต่พนัทิปไม่มสีิง่เหล่านีเ้ลย พนัทิปคือ แพลตฟอร์มท่ีเสยีสละกนั 

จรงิ ๆ คนมา contribute ทีน่ี่แล้วมคีนอ่าน กระทู้เข้าถึงได้ตลอด ไม่ต้อง

อยูใ่นวงของใครคนใดคนหนึง่ เกิดประโยชน์กับคนทัว่ไปได้ 

“สมาชกิหลายคนเล่นพันทิปกันมา 10 ปี 20 ปี มสีมาชกิท่ีเหนียวแน่น
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มาก ๆ และให้ความรู ้อาท ิ“ห้องหว้ากอ” อ่านแล้วรูส้กึว่าฉลาดขึน้ทันที

เลย ผมค่อนข้างภูมใิจเรือ่งคุณภาพของสมาชกิของเรา เชงิปรมิาณเราไม่

ได้เยอะ แต่เชงิคณุภาพผมว่าเราดีนะ และเราพยายามสร้างสายสมัพันธ์

กับสมาชกิเหล่าน้ีไว้นาน ๆ”

พันทิปจบัตลาดในประเทศ ในขณะท่ีแพลตฟอร์มต่างชาตเิขาครอง

ทัง้โลก เป็นความท้าทายทีพั่นทปิต้องหาสิง่ท่ีแพลตฟอร์มต่างชาตยิงัท�าได้

ไม่ดี เช่น การสร้างสายสัมพันธ์ในเชิงกายภาพ เชิงออนไลน์กับสมาชิก 

แพลตฟอร์มต่างชาติไม่ได้ท�า หรืออาจจะท�าได้ไม่ดีเท่า ต้องพยายาม

ท�าตรงนีใ้ห้ดขีึน้ เพราะเป็นจดุทีจ่ะแตกต่างจากแพลตฟอร์มต่างชาตไิด้ 

จะเน้น “คำาตอบ” 
ที่เร็วขึ้น ดีขึ้น น่าเชื่อถือขึ้น 

อภิศิลป์บอกว่า เขาชอบค�าพูดหนึ่งของเจฟฟ์ เบซอส ผู้ก่อต้ัง  

Amazon.com ทีพู่ดว่า “ผมไม่รูห้รอกว่าอนาคตจะเปล่ียนไปยังไง ผมรูแ้ค่

ว่าจะมีอะไรที่มันจะไม่เปลี่ยนไปบ้าง” เขาก็ตั้งค�าถามแบบน้ีเหมือนกัน 

ว่าอะไรทีจ่ะไม่เปลีย่นบ้าง และพบว่าสิง่ทีจ่ะไม่เปลีย่นเลย คอื ยังไงผูใ้ช้

จะมคี�าถามและต้องการค�าตอบ เขาต้องการค�าตอบท่ีเรว็ขึน้ ต้องการค�า

ตอบทีด่ขีึน้ ต้องการค�าตอบท่ีน่าเชือ่ถือมากข้ึน ดงันัน้ พันทปิ ต้องโฟกัส

กับเรือ่งนีใ้ห้ได้ เป็นโจทย์หลกัเลยว่าพันทิปต้องช่วยผูใ้ช้งานให้ได้ค�าตอบ

ของค�าถาม เวลาท่ีเขามปัีญหาหรอืมข้ีอสงสยัอะไรก็ตาม 

พนัทปิจะเน้นเรือ่งความน่าเชือ่ถือในบางหมวด ห้องสวนลมุพนิทีีค่ยุ

เรือ่งสขุภาพ เป็นห้องท่ีคนเข้ามาค้นหาข้อมลูเยอะ ค�าตอบเก่ียวกบัสขุภาพ

เป็นค�าตอบท่ีอ่อนไหว ต้องการความน่าเชือ่ถือสงู พนัทปิได้เชญิคณุหมอ

มาช่วยตั้งกระทู้/ตอบกระทู้ เป็น  expert account เป็นผู้เชี่ยวชาญบน 
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พนัทปิ ในอนาคตอาจจะขยายไปหมวดอืน่ ๆ  มากขึน้ อาทิ เรือ่งกฎหมาย 

และเรื่องเก่ียวกับภาครัฐ เป็นต้น และอาจท�าเรื่อง big data มากข้ึน  

เพ่ือให้การตอบค�าถามท�าได้เรว็ขึน้ 

จ�านวนกระทูใ้นพันทิปตอนนีมี้ประมาณ 40 ล้านกระทู้ พนัทิปมีทมี 

นกัวทิยาศาสตร์ข้อมลู (data scientist) ในการพฒันาข้อมลูกระทูใ้นระบบ 

ให้เกิดประโยชน์สูงสุดด้วยการใช้ big data และ machine learning  

ซึง่ใช้ Machine Learning มา 4-5 ปีก่อนหน้านีแ้ล้ว 

รายได้พันทิปมาจากโฆษณา ท�าเน้ือหา และบริการ API รูปแบบ

โฆษณามีหลายแบบ ทัง้ banner, branded content และ influencer 

เป็นต้น ทมีงานตอนน้ี 70-80 คน คนส่วนใหญ่เป็นเจน Y วฒันธรรมองค์กร

ของพันทปิ คอื มคีวามเตม็ทีใ่นการท�าสิง่ดี ๆ ให้กบัสมาชกิของพนัทปิ 

ในวันน้ีแม้ว่าเวลาบนโลกออนไลน์ของคนไทยถูกยึดครองโดย

แพลตฟอร์มต่างชาติ แต่พันทิปดอตคอมยังอยู่ย้ังยืนยงในฐานะเว็บ 

คอมมนูติทีีใ่ห้คนมาแชร์ความรูกั้น ซึง่ผ่านยุค dot com bubble ในไทย 

เมื่อสิบกว่าปีก่อน ปัจจุบันพันทิปต้องเจอกับสึนามิของแพลตฟอร์ม 

โซเชยีลมเีดยีจากสารพัดค่าย สนึามคิรัง้นีต่้างจากอดตี ในอดตีทีเ่หมอืน

อยู่ในคลอง แต่ตอนนี้เหมือนเป็นทะเลอันกว้างใหญ่ข้ึน ผู้ใช้มีจ�านวน

มากขึน้มาก 

พันทิปไม่จ�าเป็นต้องถือผู้ใช้ทั้งหมดไว้คนเดียว ผู้ใช้เขามีทางเลือก 

มีแพลตฟอร์มมากมายให้เลือกใช้งาน ชอบแพลตฟอร์มไหนก็เล่น

แพลตฟอร์มนัน้ และเขาก็ไม่ได้ใช้แค่แพลตฟอร์มเดยีว แต่ละแพลตฟอร์ม

มจีดุยืนของตวัเอง พันทปิก็มจีดุยืนของพันทิปท่ีอยู่ด้วยจดุยืนของตวัเอง 

“ท�าพันทปิมา 20 กว่าปี ภูมใิจท่ีพันทปิเติบโตมาถงึขนาดนีก็้แปลกใจ 

ดีเหมือนกัน เราอาจจะไม่ได้เน้นเรื่องการแข่งขันมาก ซึ่งวัฒนธรรม 

พันทิปเป็นแบบน้ี แต่การมาถงึจดุนีไ้ด้ก็ไม่ธรรมดาท่ีมผีูใ้ช้สนบัสนนุเรา
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มาถึงขนาดนี ้เป็นความภาคภูมใิจร่วมกันกบัสมาชกิ คอืถ้าสมาชกิไม่มา

ใช้บรกิารเรา เราก็ไม่รูจ้ะภูมใิจอะไรเลยนะ”

 สมาชิกเห็นคุณค่าของแพลตฟอร์มพันทิป เขามาใช้งานพันทิป  

มาผลติคอนเทนต์ดี ๆ บนพันทิป มนัน่าภูมใิจเรือ่งน้ี 

สมาชกิพันทิป ตอนนีม้คีวามหลากหลายตามแต่ละห้อง เดมิทคีดิว่า

สมาชิกของพันทปิต้องเป็นเจน X เพราะพันทปิเปิดมา 24 ปีแล้ว แต่พอ

มาดขู้อมูลสถิต ิพบว่า ตอนนีส้มาชกิมตัีง้แต่เจน Y คือ 24-34 ปีจ�านวน

มาก รองลงมาเป็นกลุม่อายุ 18-24 ปี และกลุม่อายุ 35-44 ปี แต่ละห้องมี

ความแตกต่างกัน อาทิ ห้องสนิธร อาจจะมสีมาชกิเจน X มาก แต่ถ้าเป็น

ห้องกรงุโซล ทีคุ่ยเรือ่งเกาหล ีก็อาจจะเป็นเจน Y หน่อย ๆ

“ผมไม่ได้รู้สึกว่าผมเป็นเจ้าของพันทิปอะไรเลย แค่เป็นคนท�างาน 

คนหนึ่งท่ีอยากท�าพันทิปให้มันดีข้ึนเรื่อย ๆ วันหนึ่งหากต้องเกษียณไป  

คนรุน่ใหม่เจน Y เจน Z เข้ามาแทน มารนัพันทิปต่อไปให้มนัดข้ึีนเร่ือย ๆ  ใน

ทกุ ๆ  วนั ภมูใิจในสมาชกิ ภูมใิจทีเ่หน็เขาท�าสิง่ด ีๆ  บนแพลตฟอร์มพันทปิ”

พันทิป คอื แพลตฟอร์มของคนไทยทุกคน แม้ว่ามคีนจ�านวนมากจะ

ไม่ได้มาสร้างคอนเทนต์ แต่มาอ่านคอนเทนต์ในพันทปิ เขาได้ประโยชน์

จากการอ่านพันทปิไหม ทีมงานพันทปิ ทมีงานคนไทย 100% ท่ีพัฒนา

และรนัพันทปิขึน้มาตลอด 24 ปี 

“ท�าด้วยความรู้บ้างไม่รู้บ้าง ลองผิดลองถูกหลายอย่าง ท�าเท่าที่ก�าลัง

จะท�าไหว ซึ่งแน่นอนสู้ก�าลังของแพลตฟอร์มต่างชาติไม่ไหวหรอก แต่

ว่าก็ยังอยากท�า ท�าแล้วยังมีประโยชน์กับคนไทย มีคุณค่ากับคนไทย 

เราก็ต้องท�าต่อไป มันเป็นความภูมิใจของคนท�างาน”

อยากฝากพันทปิให้คนไทยทกุ ๆ คน ให้เข้ามาร่วมกันเป็นส่วนหนึง่
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ของพันทิป ไม่ว่าจะเข้ามาอ่าน เข้ามาเป็นสมาชกิ ช่วยตัง้กระทู ้ช่วยตอบ

กระทู้ พันทิปยังขาดอะไรอยู่ เข้ามาช่วยกันเติม เข้ามาสร้างเนื้อหาดี ๆ  

ส่งต่อแรงบนัดาลใจ ส่งต่อความรูกั้บคนรุน่ต่อ ๆ  ไปบนพันทิปกัน อยากให้

พันทิปเป็นแพลตฟอร์มทีท่กุคนเป็นเจ้าของจรงิ ๆ เป็นแพลตฟอร์มทีเ่ป็น

ของคนไทยจรงิ ๆ อยากให้พันทิปไปถึงจดุ ๆ น้ันให้ได้ 

ถ้าพูดถึงแพลตฟอร์มไทยทีถู่กต่างชาติต ีไม่ว่าจะเป็น เสิร์ช (search) 

อีคอมเมิร์ซ หรือเดลิเวอร์รี ล้วนโดนต่างชาติตีหมดแล้ว พันทิปยังเป็น

แพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียท่ียังสู้อยู่ มันเป็นความภูมิใจที่รู้สึกถึงความ

ท้าทายอยูเ่หมอืนกัน อภิศิลป์กล่าวท้ิงท้าย 
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dots academy 
ธุรกิจและชีวิต
ของนักการตลาดชื่อ 

กรรมการผู้จัดการ 
dots Consultancy 
ผู้บริหาร 
dots academy 

ณัฐพิัชญ์



ณฐัพัชญ์ เริม่ dots academy 

จากการเป็นนักการตลาด ท�าการ

ตลาดโซเชียลมีเดีย ซึ่งช่วงนั้นการ

ตลาดดิจิทัลเป็นความรู้ใหม่ ได้มี

โอกาสไปบรรยายท่ีน่ันท่ีน่ี แล้ว

รู้สึกชอบ ชอบกว่าการท�างานอีก  

เริม่รูส้กึว่าหากมาบรรยาย มาสอน 

มาแชร์ จะท�าให้เหน็โอกาสมากข้ึน ใน

มมุหนึง่ได้ช่วยคนด้วย

ช่วงแรกท�าเหมือนงานอดิเรก 

ท�าช่วงเสาร์-อาทติย์ คลาสแรกท�า

ที่ HUBBA ตรงเอกมัยมีคนเรียน

ประมาณ 10 กว่าคน ภาษาสตาร์ตอพั 

คือ การท�า prototype ค่อยขยับ

ขยายเติบโตมากขึ้น จากการ

ตลาดดิจิทัลสู่การตลาดคอนเทนต์ 

(content marketing) และการท�า

ยุทธศาสตร์การตลาดเร่ิมขยายมา

เรือ่ย ๆ 

จนถงึจดุทีต่ดัสนิใจลาออกจาก

งานประจ�า มาท�า dots academy 

เต็มตัว ได้ออกมาท�าในส่ิงที่เชื่อ

และมคีวามสขุ 

“ผมไม่ได้ท�าเพราะต้องการเงนิ

หรือร�่ารวย เราท�าเพราะเราอยาก

“dots academy เป็น
เ ห มื อ น ส ถ า บั น พั ฒ น า
คนให้มีศักยภาพที่พร้อม
ป ร ะ ส บ ค ว า ม สำ า เ ร็ จ
ในหน้ าที่ การงาน เป็น
ภารกิจเล็ก ๆ ที่จะทำาให้
คนมีศักยภาพพร้อมใน
การทำาธุรกิจในอนาคตได้”  
ณัฐพัชญ์  วงษ์ เห รียญ
ทอง กรรมการผู้จัดการ 
d o t s  C o n s u l t a n c y  
ผู้บริหาร dots academy 
เปิดการสนทนากับ The 
Story Thailand 
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ช่วย เราเชือ่ในศกัยภาพของการพัฒนาบคุคล เป็นเรือ่งจ�าเป็น ไม่ว่าจะ

เป็นผูใ้หญ่หรอืเด็ก เขาจะต้องได้ความรู ้ทกัษะอะไรบางอย่างทีจ่ะท�าให้

เขาสามารถต่อจดุของตัวเองไปสูเ่ป้าหมายทีเ่ขาต้องการได้” 

เป้าหมายของเจ้าของธุรกิจ คอื การท�าให้ธุรกิจประสบความส�าเรจ็ 

ท�าให้ธุรกิจอยู่รอด โดยเฉี่พาะช่วงโควิดชัดเจนมาก ขอแค่อยู่รอด การ

อยู่รอดเป็นเรื่องของกระบวนการคิด การวางกลยทุธ์ธรุกจิ ไม่ใช่แค่การ

โฆษณา 

“แต่ท�าอย่างไรถงึจะสงัเคราะห์องค์ความรูท้ีไ่ด้ร�า่เรยีนมา ออกมาเป็น

สิง่ท่ีคนทัว่ไปสามารถเข้าถึงได้ จบัต้องได้ เอาไปใช้ต่อได้ เราโฟกสัเร่ืองการ

เทรนน่ิง เริ่มจากคลาสการตลาดและขยายหาพันธมิตรมาช่วยกระจาย

ความรูสู้เ่รือ่งอืน่ ๆ อาทิ การท�า creative design thinking กลยุทธ์การ

ตลาด และ business design เป็นต้น”

สอนความรู้การตลาด
ที่ใช้ทำาธุรกิจของจริง

“ผมเป็นผูบ้ริหารเก่า และบทบาทหนึง่เป็นทีป่รึกษา เราเห็นว่าปัญหา

ทางการตลาดจ�านวนมากไม่ใช่เรือ่งของเครือ่งมอื ปัญหาธรุกจิเร่ิมต้นจาก

กระบวนการคดิ การเข้าใจว่าธรุกจิจะเคลือ่นไปทางไหน เคลือ่นไปดว้ย

กลยทุธ์อะไร อาท ิคนจ�านวนมากจะท�าคอนเทนต์ แต่ไม่รู้ว่าจดุประสงค์ทีดี่ 

คอือะไร ไม่เข้าใจว่าการออกแบบคอนเทนต์คอือะไร เราพยายามท�าให้

เขาเข้าใจพ้ืนฐานแบบนัน้”

การมาเรยีนท่ี dots academy จะว่าสนกุกส็นุก จะว่าเป็นคลาสทีย่าก

กย็าก เพราะไม่เคยให้ค�าตอบอะไรเลย ณฐัพัชญ์ กล่าวย�า้ ทีน่ี่เป็นคลาส

ที่ให้คิดอย่างเดียว คิดเยอะมาก กระบวนการคิดเหล่านั้นเพ่ือให้คนมา
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เรยีนสามารถได้ค�าตอบด้วยตวัเอง และหลงัออกจากคลาสไปเขาจะต้อง

คดิอะไร ท�าอย่างไรต่อ 

“การพัฒนาคนเป็น “จดุ” ของเรา เราพยายามหา “จดุ” ต่อไปให้คน

เรือ่ย ๆ  ว่ายังขาดอะไร ตอนเริม่ต้นสอนเรือ่งการตลาดดจิิทัลจะสอนให้เขา

เข้าใจว่ามนัคอือะไร เครือ่งมอืเป็นแบบไหน ม ีFacebook เป็นเครือ่งมอื 

แต่ไม่มคีอนเทนต์ก็สอนท�าคอนเทนต์ ขาดอะไรอกี ขาดกลยุทธ์การตลาด 

ก็ท�ากลยทุธ์การตลาดขึน้มา ขยายต่อมาเป็นกลยทุธ์ธุรกจิ”

นอกจากน้ี เห็นว่ามีทักษะบางอย่างที่ยังขาดหายไป น่ันคือ ทักษะ

การคดิทีท่�าให้มัน่ใจว่าคนท�างานและผูบ้รหิารคดิรอบคอบแล้วตดัสนิใจ

ไม่ผดิพลาด หรอืผดิพลาดน้อยทีส่ดุ 

ล่าสดุ dots academy ได้รับการรับรองให้เป็นเทรนเนอร์ (certified 

trainer) ของหลักสูตร Six Thinking Hats (R) การคิดเป็นระบบ และ 

Power of Perception (TM) การคิดรอบคอบ จากทางสถาบนั de Bono 

Thinking System

ปีนีเ้ป็นปีแรกที ่ณฐัพชัญ์ ม ีacademy ของตวัเอง ออกแบบสถานท่ีให้

เอ้ือต่อการเรียนรูใ้ห้มากท่ีสุด เพราะประสบการณ์ของการเรียนรูไ้ม่ใช่แค่

เนือ้หาและผูส้อน แต่บรรยากาศ สถานท่ี บริบท ล้วนมคีวามส�าคัญ dots 

academy จงึถูกออกแบบมาเพ่ือลดช่องว่างของปัญหาต่าง ๆ ทีจ่ะท�าให้

คนหลดุสมาธใินการเรยีนรูแ้ละไม่ได้เนือ้หาทีค่วรจะได้ จงึออกแบบมาให้

เกดิบรรยากาศท่ีดทีีส่ดุในการเรยีนรู ้ท�าให้สนุกกบัการเรยีนรู้ 

“ทีน่ี่เราไม่ได้ท�าสมัมนา เราท�าการเทรนนิง่ การพัฒนาและฝึกอบรม

คน จงึมกีารแบ่งพ้ืนท่ีเยอะ ไม่ท�าเป็นห้องสมัมนา แต่ออกแบบมาเป็นห้อง

ส�าหรบัการเทรนนิง่โดยเฉพาะ อาท ิทางเข้าจะเข้าด้านหลงัไม่เข้าด้านหน้า 

ห้องเทรนน่ิงไม่มหีน้าต่าง เพราะจะดึงความสนใจผูเ้ข้าอบรม เป็นต้น”
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dots academy ไม่ใช่ธุรกิจที่ท�าแล้วก�าไรมากมาย แต่ท�าแล้วมี

ความสขุ ทีน่ี่ไม่ประนปีระนอมเรือ่งคุณภาพและประสบการณ์การเรียนรู้ 

ต้องการให้คนท่ีมาเรยีนรูท้ีน่ี่ได้ประสบการณ์ท่ีดทีีสุ่ด 

“ในเชิงธุรกิจ ผมอาจจะไม่ใช่ตัวอย่างที่ดี เพราะท�าแล้วไม่ได้ก�าไร

มากมาย แต่ท�าแล้วมีความสุข อยู่ด้วยความเชื่อว่าสิ่งที่เราท�าจะช่วย

ท�าให้ใครหลายคนได้เดินหน้าต่อ เชื่อว่าการเรียนรู้ที่ดี 

และการเป็นสถาบันที่ดี ไม่ใช่ผู้สอนที่ร�่ารวย 

คนเรียนขาดทุน แต่ต้อง win-win” 
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อยู่ด้วยควำมเชื่อว่ำ
สิ่งที่เรำท�ำจะ

ช่วยท�ำให้ใครหลำยคน
ได้เดินหน้ำต่อ 

เชื่อว่ำกำรเรียนรู้ที่ดี 
และกำรเป็นสถำบันที่ดี 
ไม่ใช่ผู้สอนทุี่ร�่ารวย 

คินเรียนขึ้าดทุุน
แต่ต้อง win-win

ณัฐพัชญ์ วงษ์เหรียญทอง 



เน้นทักษะการคิดมากกว่าความรู้
สอนทักษะกระบวนการคิด (Thinking Skill for Professional) ไม่ใช่

ทักษะแค่เรื่องธุรกิจ แต่คือทักษะการใช้ชีวิต อาทิ การคิดให้รอบคอบ  

การคิดสร้างสรรค์ การคิดเป็นระบบ เป็นต้น ซึ่งไปเอาหลักสูตรมาจาก

สถาบัน de Bono Thinking System 

สอนทักษะการท�าธุรกิจ (Business Skill for Professional) ตั้งแต่

เรื่องการท�ารูปแบบธุรกิจ ยุทธศาสตร์ธุรกิจ ยุทธศาสตร์การตลาด 

แผนงานการสือ่สาร และจะเพ่ิมมากขึน้ อาทิ การออกแบบการหาข้อมลู

เชิงลึกของผู้บริโภค และการเข้าใจลูกค้าที่มากขึ้น เป็นต้น

กลุ่มเป้าหมายของ dots academy คือ องค์กรที่ต้องการพัฒนา

บุคคลทั้งในส่วนของการ upskill และ reskill เพราะธุรกิจถูกเร่งให้ท�า 

digital transformation ให้เร็วขึ้น ท�าให้ทักษะที่มีอยู่ต้องเพิ่มเติม อาทิ 

ทักษะการตลาดจะต้องเข้าใจบริบทการตลาด เข้าใจความลึกของการ

ตลาดมากขึ้น เป็นต้น 

กลุ่มผู้ประกอบการขนาดกลางและเล็ก ซึ่งเป็นกลุ่มคนท่ีสนใจแต่

อาจยังไม่เข้าใจการตลาดในยุคดิจิทัล

“ท่ีนี่ไม่จับกลุ่มคนท่ีต้องการสูตรส�าเร็จ เพราะที่นี่ไม่มีให้ เพราะไม่

เชื่อว่าการตลาดมีสูตรส�าเร็จ แต่ทุกคนต้องหาสูตรของตัวเอง และท่ีนี่

ไม่ใช่สถาบันที่เน้นสอนการใช้เครื่องมือ เราไม่สอน Facebook ไม่สอน 

Google เพราะเห็นว่ามีคนอื่นสอนอยู่แล้ว และสอนได้ดีมากด้วย แต่

ที่น่ีเหมาะส�าหรับคนที่ต้องการชุดความคิด (mindset) และชุดทักษะ 

(skill set)”

dots academy มุง่สอนใหเ้กดิ skill set มากกวา่มุง่สอน knowledge 

เพราะ “รู้” กับ “ท�า” ไม่เหมือนกัน ต้องการให้คนท่ีมาเทรนที่น่ีเม่ือจบ

ออกไปแล้วท�าได้ เพราะการท�าธุรกิจเป็นเรื่องของกระบวนการคิดและ
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กระบวนการออกแบบกลยุทธ์ ซึ่งสิ่งเหล่าน้ีจะไม่สามารถท�าเป็นสูตร

ส�าเรจ็ได ้จะเปน็การท�าทีผ่า่นกระบวนการคดิอยา่งเขา้ใจ เปน็เหตเุปน็ผล 

ต่อเนื่อง นั่นคือ สิ่งที่อยากให้เกิดขึ้น

คลาสท่ี dots academy จงึไม่ใช่คลาสบรรยาย แต่เป็นคลาสการท�า 

workshop ประมาณเกือบ 80% เพราะ workshop เป็นกระบวนการ

เรียนรู้ในเวลาท่ีจ�ากัดและได้ลงมือท�ามากท่ีสุด ระยะเวลาของคลาส 

ขึ้นกับขนาดของเนื้อหา อาจจะ 1 วัน หรือ 2-4 วัน ขนาดของคลาสจะ 

ไม่ใหญ่ มีประมาณไม่เกิน 20 คน

“การเรยีนรูเ้กิดจากการถกเถียง การสนทนา หากฟังบรรยายฟังแล้ว

ไม่นานก็จะลืม แต่หากอยากฟังบรรยาย เราก็มีคลาสบรรยายแต่อยู่บน

ออนไลน์สามารถกลับไปฟังย้อนหลังได้ แต่นั่นไม่ใช่เนื้อหาส�าคัญ สิ่ง

ส�าคัญมาก คือ การลงมือท�า เราต้องการคนที่ขับรถเป็น ไม่ได้ต้องการ

คนท่ีรูวิ้ธีขบัรถ เพราะในองค์กรธุรกิจมหีลายคนมากท่ีรูวิ้ธีขับรถแต่ขับรถ 

ไม่ได้” 

หลักสูตรที่นี่เป็นโมดูล (module) มีแนวคิดของหลักสูตร ซึ่งจะ

แปรผันตามสถานการณ์ของผู้เรียน

“ในชีวิตจริง ธุรกิจไม่มีค�าตอบว่าถูกหรือผิดหรอก

 ต่อให้ท�ามาแล้วหลายคนบอกว่าไร้สาระ 

มันอาจจะประสบความส�าเร็จก็ได้ สิ่งส�าคัญ คือ 

การเปิดทางเลือกและดูความเป็นไปได้ของกลยุทธ์หรือวิธีคิดนี้คืออะไร 

ช่องโหว่ ช่องว่างหรือความเสี่ยง คืออะไร มีอะไรบ้างที่ต้องระวัง”

ณัฐพัชญ์กล่าวว่า ปัญหาทีพ่บในหลายองค์กร คอื กลยุทธ์การตลาด

ไม่ชัดเจน องค์กรใช้เวลากับกลยุทธ์น้อยมาก กลยุทธ์ คือกระบวนการ
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คิดเพ่ือตกผลึก ว่าก�าลังจะแก้ปัญหาอะไร ด้วยวิธีการไหน ลูกค้าเป็น

ใคร เป็นต้น

“จริง ๆ เราควรใช้เวลากับ strategy 80% ใช้เวลากับ execution 

20% เพราะถ้าแผนกลยุทธ์ชดั ไม่ต้องท�าเยอะ จะท�าแต่ส่ิงท่ีจ�าเป็น ท�าได้

อย่างแม่นย�ามากขึ้น แต่ถ้าแผนไม่ชัด คุณจะท�าทุกอย่าง ซึ่งเปลืองเงิน

และเปลืองแรง ท�าไมธุรกิจไม่มีกลุยทธ์ เพราะกลยุทธ์ คือ กระบวนการ

คดิ แต่กลับไม่เกิดข้ึนอย่างจริงจงัในบริษทั ท�าให้พนักงานต้องมาท�าการ 

reskill กันใหม่” 

สิง่ท่ี dots academy สอน ไมใ่ชเ่รือ่งใหม ่แตส่อนเร่ืองพ้ืนฐาน เพราะ

ถ้ามีพ้ืนฐานท่ีดีจะท�าสิ่งที่ก้าวหน้า (advanced skill) ต่อยอดได้ ถ้า 

พื้นฐานความรู้การตลาดไม่แน่น ก็ไปต่อไม่ได้ 

“คนไม่ให้เวลากับ customer insight แต่กระโดดไปขายของกันเลย 

ถามว่าจะขายอะไร หลายองค์กรบอกว่า start with why, customer 

driven, customer insight ต้อง empathy ถามว่าได้ท�ากันจริง ๆ ไหม 

หรือว่ามองกันที่ execution”

มันเป็นวิธีการคิดของมนุษย์ที่ปักธงไว้แล้ว (jump to execution) 

ไม่เพียงแต่เรื่องธุรกิจ แต่ทั้งชีวิตเป็นแบบนั้น ตัดสินใจเร็ว รีบร้อน ท�าไม

ตัดสินใจเร็ว เพราะรีบจะแก้ปัญหาให้เร็ว ต้องการให้ปัญหาออกจากตัว

ไปให้เร็วที่สุด บางทีลืมการคิดให้รอบคอบ 

“ตั้งแต่ท�ามา 5 ปีกว่า มี alumni ส�าหรับคอร์สสาธารณะประมาณ 

2,000-3,000 คน ยังไม่นับรวมคอร์สองค์กร จ�านวนผู้เรียนไม่ใช่ตัวชี้วัด

ความส�าเร็จของเรา เรายังไม่พอใจในอีกหลายอย่างท่ีเราอยากท�าให้ดี

กวา่นี ้เราท�าธุรกิจด้วยวิธคีดิว่าเราอยากจะช่วยคนต่อไปได้เรือ่ย ๆ  ไม่ได้ 

คิดเรื่องการขยายอาณาจักร ผมไม่ใช่สตาร์ตอัพ ผมอยากจะใช้ชีวิตท่ี

เหลือของผมอยู่กับสิ่งนี้ไปจนตลอดชีวิต” 
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ถ้าคนมศีกัยภาพในการคดิ ในการท�างานมากขึน้ เขาจะท�างานได้มี

ประสทิธิภาพมากข้ึน แก้ปัญหาได้ตรงจดุมากข้ึน บรรลเุป้าหมายได้ดข้ึีน 

ลดต้นทุนได้ สามารถอยู่รอดได้นานขึ้นหรือก�าไรมากขึ้น 

“ธุรกิจ คือ การเลือก บางเรื่องเลือกที่จะไม่ท�า เพราะให้ความส�าคัญ

กบัเรือ่งนีม้ากกวา่ ธรุกิจ คอื ธรุกิจ แต่เปา้หมายชวีติมีมากกวา่ค�าว่าธรุกิจ 

ผมท�าสิ่งนี้ไม่ใช่มันคือธุรกิจ แต่มันคือชีวิตของผม ผมก�าไรตั้งแต่วันที่ได้

ท�าสิ่งนี้แล้ว เป้าหมายของ dots academy คือ ธุรกิจที่ยั่งยืน มากกว่า

การขับเคลื่อนด้วยก�าไร” 
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CHAPTER



“ตล้าดดอทุคิอม” 
อีคอมเมิร์ซของคนไทย 
โดยคนไทย เพื่อคนไทย 

ซีอีโอ บริษัท 
ตลาด้ด้อทคอม กรุ๊ป 

ป้อม ภาวุ่ธ 
พิงษ์ว่ิทยภานุ



จากเด็กจบใหม่ “ภาวุธ” เริ่ม

ต้นธุรกิจตลาดดอทคอม (tarad.

com) ปี 2542 เริม่ต้นจากเว็บ thai 

secondhand.com ในปี 2541 

เวบ็ขายของมอืสอง เป็นคลาสฟิายด์ 

(Class ified)  และขยายจาก 

thaisecondhand.com เป็นตลาด

ดอทคอม และได้รบัการลงทนุจาก

กลุ ่มโมโน เทคโนโลยีเริ่มขยาย

ธุรกิจและทีมงาน อยู่กับโมโนฯ 

เกือบ 10 ปี หลังจากนั้นขอซื้อ

หุ้นคืน และน�ามาขายให้กับกลุ่ม 

Rakuten อีคอมเมิร์ซเบอร์หน่ึง

ของญ่ีปุ่น อยู่กับญ่ีปุ่นมา 6-7 ปี 

ได ้พยายามปรับการท�า ธุร กิจ

อคีอมเมร์ิซหลาย ๆ อย่าง ตอนน้ัน 

ภาวุธเป็นหุ้นส่วนน้อย และถึงกับ

ขายหุ้นท้ังหมดที่มีในมือท้ิง แต่

ปรากฏิว่า Lazada เริ่มเข้ามาใน

ตลาดไทย ท�าให้ Rakuten ถอยทพั 

ตดัสนิใจจะปิดตลาดดอทคอม ภาวุธ 

เลยขอซือ้หุน้คนืกลบัมาทัง้หมด 

ภาวุธน�าตลาดดอทคอมมาปัด

ฝุ่นปรับรูปแบบธุรกิจใหม่อยู่ 2 ปี 

จนกระท่ังปี 2561 จงึน�าตลาดดอท

ในอุตสาหกรรมเทคโนโลยี
แ ล ะ อี ค อ ม เ มิ ร์ ซ ไ ม่ มี ใ ค ร 
ไม่รู้จัก “ป้อม” ภาวุธ พงษ์
วิทยภานุ ”  ซีอี โอ บริษัท 
ตลาดดอทคอม กรุ๊ป ท่ีเป็น
พันธมิตรของ TCC Group 
และเป็นนักลงทุนในสตาร์ตอัพ 
26 บริษัท 
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คอมมาขายให้กบักลุม่ไทยเจริญคอร์ปอเรชัน่ หรือ กลุ่มทีซีซี (TCC Group) 

ของ “เจริญ สริวัิฒนภักดี” เข้ามาลงทุน 51% ภาวุธถอืหุน้ 49% ซึง่ภายใต้

บรษิทัตลาดดอทคอมมีบริษทัเพย์เมนท์ ทีช่ือ่ว่า Pay Solution ซึง่ภาวุธไป

ซือ้มาตัง้แต่ปี 2554 ซึง่เมือ่ก่อนชือ่ว่า Thai ePay ซึง่เป็นบริษทั Payment 

Gateway แห่งแรกในประเทศไทย ซึง่ภาวธุซือ้มาแล้วปรับปรุงและเปลีย่น

ชือ่เป็น Pay Solution พอกลุม่ทีซซีมีาซือ้ตลาดดอทคอม ภาวธุจงึน�าสอง

บรษิทัน้ีรวมเข้าด้วยกนั เป็นตลาดดอทคอมกรุป๊ซึง่ท�างานรว่มกบักลุม่ทซีีซี 

ตลาดดอทคอมผ่านมา 21 ปี ตามหลงัรุน่พ่ีอย่างพันทิปดอทคอมมา

ไม่เท่าไร เริม่ต้นจาก thaisecondhand.com ธุรกจิโฆษณาย่อย (Classi-

fied) ให้คนเข้ามาประกาศซือ้ประกาศขาย เหมอืน Kaidee ปัจจบุนั ถือว่า

เติบโตมากในช่วงนัน้ ซึง่อคีอมเมร์ิซในประเทศไทยตอนนัน้ยังไม่โตเท่าใด 

ระหว่างท�าธุรกิจโฆษณาย่อย ซึง่เป็นโมเดลแบบ C2C มลูีกค้าอยากมี

แคตตาลอ็กเป็นเว็บของธุรกิจเขาเอง จงึเปิดเป็นตลาดดอทคอม ต้องการ

สร้างให้เป็นมาร์เก็ตเพลสขึน้มาในประเทศไทย

ธุรกิจตลาดดอทคอมเติบโตขึน้อย่างต่อเน่ือง เป็นการขยายจากธุรกิจ

โฆษณารายย่อยบนออนไลน์ เป็นธุรกิจอคีอมเมร์ิซแบบอแีคต็ตาลอ็ก ช่วงแรก

เป็นแค็ตตาล็อกธรรมดา จ่ายเงินไม่ได้ ท�าให้ต้องเปิดบริการใหม่ชื่อว่า 

ตลาดเปย์ (Tarad Pay) ซึง่ได้ขอใบอนญุาตจากธนาคารแห่งประเทศไทย 

เพ่ือให้บรกิารรบัช�าระเงินผ่านบตัรเครดิตบนออนไลน์ ตลาดดอทคอมจงึ

เริม่มบีรกิารรบัช�าระเงินบนออนไลน์เพ่ิมขึน้มา จากนัน้ตลาดดอทคอมก็

เริม่เข้าสูยุ่คที ่3 จากโฆษณาย่อย แค็ตตาลอ็กเข้าสู ่e-tailor เตม็รปูแบบ 

มรีะบบช�าระเงนิ มอีแีคต็ตาลอ็ก สามารถขายของได้ ช่วงนีเ้ป็นช่วงทีต่ลาด

ดอทคอมเริม่ขยายธุรกิจไปส่วนอืน่ ๆ  อาท ิการศึกษา ท�าหนงัสอืพ็อกเก็ตบุค๊ 

ท�าบริการโฮสติ้ง เป็นต้น คือให้บริการอีคอมเมิร์ซครบวงจร ช่วงนี้  

Rakuten เริม่เข้ามา และปรบัรปูแบบธุรกิจใหม่ จากแพลตฟอร์มกลางให้
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คนเข้ามาซือ้ขายกนัเองได้โดยตรง เปลีย่นเป็นมาร์เก็ตเพลสอย่างเตม็ตวั 

เป็นตัวกลางในการรับช�าระเงินเข้ามาแล้วโอนให้ร้านค้า มีเม็ดเงินใน

การโปรโมตโฆษณา มีคูปองลดราคา ท�าการตลาดเพ่ือให้คนเข้ามาซื้อ

ออนไลน์ ช่วงนีคื้อยุคท่ีเมอืงไทยเข้าสูอ่คีอมเมร์ิซจรงิจงั 

“ตอนท่ีอยู่กับ Rakuten ขาดทนุประมาณ 400-500 ล้านบาท ตอนนัน้ 

ใช้เงินไปเป็นพันล้านในการกระตุ้นตลาด ซื้อสติ๊กเกอร์ไลน์มาแจกฟรี 

ท�าการตลาดแบบแจกคูปอง เราเป็นเจ้าแรก ๆ ท่ีแจกคูปองในสมัยนั้น 

ถือว่าเติบโตมาได้ดี แต่มันขาดทุน เพราะธุรกิจอีคอมเมิร์ซต้องใช้เงิน

ไปกระตุน้ตลาด เมด็เงนิพันล้านในช่วงนัน้ หากเทยีบกบั Lazada เขามี

หลายพันล้าน Raketun มองเหน็ว่าตลาดมนัโตช้า เขาตดัสนิใจปิด ผม

เลยไปซือ้คนืกลบัมา”

ตอนน้ันการแข่งขนัอคีอมเมร์ิซสงูมาก พอซือ้ตลาดดอทคอมคืนกลบั

มาจาก Rakuten กป็รบัเป็นแพลตฟอร์มท่ีสามารถท�าอคีอมเมร์ิซครบวงจร 

เชือ่มต่อระบบการช�าระะเงิน ระบบขนส่ง การตลาดออนไลน์ เชือ่มทกุอย่าง 

และเชื่อมกับคู่แข่ง อาทิ Lazada Shopee และโซเชียลมีเดียต่าง ๆ  

แพลตฟอร์มตลาดดอทคอมกลายเป็นช่องทางการขายได้ทุกช่องทาง 

อ�านวยความสะดวกทุกอย่าง เข้าสู่ยุคปัจจุบันท่ีเปล่ียนตลาดดอทคอม

จากมาร์เก็ตเพลสเป็นแพลตฟอร์มอคีอมเมร์ิซทีค่รบวงจรมากขึน้

“โดยส่วนตัวก็ไปลงทุนในธุรกิจที่เก่ียวข้องมากข้ึน อาทิ ขนส่ง การ

ตลาดออนไลน์ และบิก๊ดาต้า เป็นต้น จงึเป็นการปรบัตวัเองท่ีจากเดิมเป็น

ผูบ้รหิารบรษิทัตลาดดอทคอมมาเป็นนกัลงทนุมากขึน้ เราอยากท�าเยอะ

แต่ท�าไม่ไหว เลยหนัไปลงทนุ เอาองค์ความรูท้ีเ่รามไีปช่วยบริษทัต่าง ๆ 

ให้เตบิโตดกีว่า ผลทีท่�ามาทัง้หมดได้ผลทีเดียว” 

ตลาดดอทคอมมีทั้งช่วงขาขึ้นและช่วงขาลง แต่ก็ไม่หายไป ตลาด

ดอทคอมเป็นเหมอืนสนิค้าตัวหนึง่ของภาวุธ ผ่านการซือ้มาขายไป 3 รอบ 
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ตลำดดอทคอม 
มีข้อมูลลูกค้ำ  

ข้อมูลกำรซื้อกำรขำย  
มีแพลตฟอร์ม มีเทคโนโลยี 

และมีคน สิ่งเหล่ำนี้จะมำ
ช่วยบริษัทลูกของกลุ่ม 

ทีซีซีสำมำรถเข้ำใจ 
พฤติกรรมมคนได้มำกขึ้น 
เข้ำใจกำรซือ้กำรขำยมำกข้ึน  

เพราะตอนนี้ข้อมูลคือ
หัวใจของธุรกิจ

ภาวุธ พงษ์วิทยภานุ
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รอบแรกกลุม่โมโนเข้ามา ภาวุธซือ้คืน มาขายให้ Rakuten จากนัน้ก็ซือ้

จาก Rakuten เอาตลาดดอทคอมคืนกลับมา และปรับตัวเองใหม่แล้ว

ขายให้กับกลุม่ของ TCC

ฉี่ะนัน้ ทกุครัง้ทีม่กีารซือ้คืน มกีารปรบัตัวทกุ ๆ ครัง้  

ในยุคโมโน ยุค Raketen และยุค TCC Group อคีอมเมร์ิซเปลีย่นไป

โดยสิ้นเชิง ทุกครั้งที่ซื้อกลับมา ตลาดดอทคอมมีการปรับธุรกิจโดยสิ้น

เชิงจากเดิมเป็นแค่แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ มาสู่การเป็นมาร์เก็ตเพลส  

และเป็นแพลตฟอร์มที่มีทุกอย่างครบสมบูรณ์แบบมากขึ้น เรียกได้ว่า  

มกีารปรบัตวัคร้ังใหญ่และปรบัตัวอยู่ตลอดเวลา 

“ในยุคหลังเราเริ่มรู้ว่าอีคอมเมิร์ซไม่ได้มีแค่แพลตฟอร์ม 

แต่ต้องมีธุรกิจเกี่ยวเนื่องหลาย ๆ อย่าง ผมจึงไปลงทุนแล้วเอาธุรกิจนั้น

กลับมาผสมผสานเข้ากับตลาดดอทคอมอีกที ท�าให้ตลาดดอทคอมมี

มูลค่าเพิ่มมากขึ้น” 

ชีวิตของตลาดดอทคอมก็คือชีวิตของภาวุธ ภาวุธเรียนจบก็เร่ิมท�า

ตลาดดอทคอมและท�าอย่างเต็มท่ีมาโดยตลอด ตลาดดอทคอมเป็นจุด

เริ่มต้นที่ท�าให้เกิดจุดอื่น ๆ ตามมา ทุกวันน้ีมีหลายธุรกิจท่ีเติบโตมาก

กว่าตลาดดอทคอม เช่น บรษิทัออนไลน์เอเจนซ ีบิก๊ดาต้า บรษิทั Creden 

Shippo และ Builk เติบโตหมด 

“ผมได้สัง่สมประสบการณ์การท�าธุรกิจมา 20 ปี หลากหลายรปูแบบ 

ขายกิจการ ซือ้กิจการ ลงทนุ ร่วมทนุกับคนอ่ืน ประสบการณ์ทัง้หมดท่ีผ่าน

มากับตลาดดอทคอม ท�าให้ผมก้าวมาถึงวันน้ีท่ีตลาดดอทคอมยังไม่หาย

ไปไหน เป็นเพราะตวัผมสนกุกับมนั มนัเตบิโตเรือ่ย ๆ  จากแรกเริม่มคีน 3 คน  

ค่อย ๆ  โตมาเป็น 50 คน แล้วก็มเีกือบ 100 คน จากนัน้เริม่แยกตวัออกไป
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เป็นอย่างอืน่ มนัมเีส้นทางของมนั ผมเหน็และพร้อมปรับตวัไปตลอดเวลา 

ท�าให้มนัสามารถอยู่รอดได้จนถงึปัจจบุนั” 

และข้อด ีคอื ด้วยรปูแบบธุรกิจของตลาดดอทคอม  คอื อคีอมเมร์ิซ 

เพ่ือนร่วมธุรกิจในยุคดอทคอม หลายรายไม่รอดจากวกิฤตดิอทคอมล่ม 

อาทิ หรรษาดอทคอม ที่เป็นเว็บคอนเทนต์ ตอนนั้นอุตสาหกรรมยังไม่

ตอบรบั ในปัจจบุนัเว็บเก่า ๆ  ได้หายไปหมดแล้ว เว็บเก่า ๆ  ท่ีอยู่รอดมาได้

จนถึงปัจจบัุนก็เริม่อยู่ล�าบากมากขึน้ เพราะมโีซเชยีลมเีดยีเข้ามา ตลาด

ดอทคอมก็เหนือ่ยเหมอืนกัน เพราะตอนนีเ้ป็นเกมการแข่งขนัธุรกจิระดบั

โลกแล้ว ไม่ใช่เกมของผูเ้ล่นในประเทศเท่าน้ัน ฉี่ะนัน้ ตลาดดอทคอมก็มี

ความท้าทายหลายอย่างรออยู่ ซึง่ภาวุธเริม่สร้างรปูแบบธุรกิจอืน่ ๆ  ข้ึนมา 

เพ่ือมารองรบัความท้าทายและการเปลีย่นแปลงตรงนี้ 

“ฉะนัน้ แม้ตลาดเปลีย่น เกมเปลีย่น ตลาดดอทคอมเจอความท้าทาย 

แต่สิง่ท่ีผมไปลงทนุในบรษิทัต่าง ๆ เติบโตได้ดีทเีดยีว ตลาดดอทคอมใน

อดตีกับตลาดดอทคอมในปัจจบุนัเป็นตลาดดอทคอมท่ีม ีDNA เดยีวกัน 

เรายังคงเป็น DNA ทีท่�าแพลตฟอร์มให้ผูป้ระกอบการขายของออนไลน์

เข้าสูช่่องทางออนไลน์ได้”

แต่ภูมิทัศน์อุตสาหกรรมอีคอมเมิร์ซเปลี่ยนแปลงมากมายมหาศาล 

ในยุคก่อนมีแค่แพลตฟอร์ม แต่ยุคน้ีมีระบบการช�าระเงิน การขนส่ง  

การตลาด และความพร้อมของลูกค้า สมัยก่อนท่ีเริ่มท�าอีคอมเมิร์ซ  

ตอนนัน้คนไทยใช้อนิเทอร์เน็ตไม่ถึงล้านคน ตอนน้ีคนใช้อนิเทอร์เนต็เกิน 

40 -50 ล้านคน 

การแข่งขันเช่นเดียวกัน ตอนนีม้ผีูป้ระกอบการอคีอมเมร์ิซเยอะมาก 

การแข่งขนัเยอะมากจรงิ ๆ ตลาดดอทคอมเจอความท้าทายในแต่ละยุค

แต่ละสมยั ยุคแรกความท้าทายคือ ตลาดไม่พร้อมเลย ยุคนีต้ลาดพร้อม

แต่ผูเ้ล่นในตลาดเยอะมากเช่นเดียวกัน 
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ทั้งในอดีตและ
ปัจจุบันยังคงเป็น

ตลาดดอทคอมที่มี  
DNA เดียวกัน 

เรายังคิงเป็น DNA
 ทุี่ทุ�าแพล้ตฟอร์มให้

ผู้ประกอบการขึ้ายขึ้อง
ออนไลน์เข้าสู่ช่องทาง

ออนไลน์ได้



“จดุทีน่่าภมูใิจ คอื สามารถน�าพาบริษทัแรกทีก่่อตัง้ขึน้มา อยูก่บัมนั

มา 20 กว่าปี ทีผ่่านมา คอื ตลาดดอทคอมพัฒนาผูป้ระกอบการไทยมา

เยอะมาก ผู้ประกอบการไทยในปัจจุบันหลายคนเร่ิมต้นจากตลาดดอท

คอม อาท ิร้านมัน่คงแก็ดเจท็ ขายหูฟัง ตอนนีม้สีาขาเตม็ทัว่บ้านทัว่เมอืง 

เริม่ต้นจากใช้แพลตฟอร์มตลาดดอทคอม หรือ ProPlugin โปรปลัก๊อนิก็

เช่นกัน ธรุกิจเหล่าน้ีเริม่ต้นใช้ตลาดดอทคอมก่อนจนถึงวันนีธุ้รกิจขยาย

เตบิโต ความภมูใิจคอื เราได้พฒันาผูป้ระกอบการไทย จากทีเ่ขาไม่เคย

คดิว่าน่ันคอื อคีอมเมร์ิซ จนทุกวันน้ีเขาเหล่านีก้ลายเป็นธุรกจิขนาดใหญ่ 

และอกีหนึง่ความภาคภูมใิจ คอื เราเป็นต้นแบบ (role model) ให้กับน้อง ๆ 

ในวงการด้านเทคโนโลยีต่าง ๆ เราโตขึน้มา น้อง ๆ ก็ดเูราเป็นต้นแบบ”

ภาวุธไม่ได้ทุ่มเทเวลาในการสร้างเฉี่พาะตลาดดอทคอม แต่ทุ่มเท

เวลาท�างานสงัคมด้วย อาทิ สมาคมเว็บมาสเตอร์ สร้างสมาคมอคีอมเมร์ิซ 

สมาคมอีเปย์เมนต์ ธุรกิจตลาดดอทคอมเติบโต อุตสาหกรรมก็มี 

องค์ประกอบอืน่ ๆ  เตบิโตด้วยเช่นกนั นอกจากนี ้ภาวธุยงัท�างานกับภาครัฐ 

ต่อสู้เรื่องกฎหมายท่ีส่งผลกระทบต่อการพัฒนาของอุตสาหกรรม  

รวมถึงการเป็นอาจารย์ ภาวธุท�างานทกุภาคส่วน ท้ังตลาดดอทคอมและยัง

พยายามผลกัดนัอุตสาหกรรมด้านอคีอมเมร์ิซมาตลอดเกือบ ๆ   20 กว่าปี 

ทีผ่่านมา 

แต่สิง่ท่ีเป็นความท้าทายมาตลอดหลายปี คือ รปูแบบธุรกิจของตลาด

ดอทคอม คือ รปูแบบธุรกิจเมือ่ 20 ปีท่ีแล้ว ซึง่ผ่านร้อนผ่านหนาวมาเยอะ 

และการแข่งขันเยอะ บางยุคมขีึน้มลีง การซือ้มาขายไปของธุรกิจ ท�าให้

รูส้กึว่าตดัสนิใจผดิ อาท ิท�าไมขายให้ญ่ีปุน่ ซึง่มบีางช่วงท่ีท�างานล�าบาก

มาก เพราะความไม่เข้าใจกันกับพันธมติรธุรกิจ แต่ตอนจบก็ดกัีนทัง้หมด

 “ความเสยีใจไม่ค่อยม ีมนัเป็นแค่ทางผ่านอันหนึง่ทีต่ลาดดอทคอม

ลงไปเยอะ แต่ก็กลบัมาอยู่จดุเดมิได้ไม่ยาก แต่จดุหน่ึงทีผ่มคดิว่าเราน่า
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จะไปได้เรว็กว่าน้ี เพราะวนันีจ้ะเหน็ว่าการแข่งขันสงูมาก ถ้าตอนน้ันเรา

สามารถว่ิงทะลุผ่านได้ ตอนน้ีตลาดดอทคอมอาจจะกลายเป็นเบอร์ 3 ใน

ตลาด รองจาก Lazada และ Shopee แต่เราดนัมาก่อน หากเรามเีมด็เงนิ

มาลงทุน เราจะกลายเป็นผูป้ระกอบการคนไทยเบอร์ต้น ๆ ยนืเคียงข้าง

ต่างชาต ิซึง่ตรงนีผ้มยังท�าได้ไม่ดเีท่าไร” 

ตลาดอคีอมเมร์ิซยังเป็นโอกาสของคนไทย ยคุแรกเป็นตลาดภายใน

ประเทศ ตลาดแยกชัดเจน แต่ตอนน้ีตลาดเป็นการบูรณาการกนัระหว่าง

โซเซยีลมีเดยี เว็บไซต์ มาร์เกต็เพลส ช่องทางมคีวามหลากหลายมากขึน้ 

แต่ก้าวต่อไปของอีคอมเมิร์ซ คอื การขายเพ่ือส่งออกตลาดต่างประเทศ 

หรอื cross border ซึง่ยุคต่อไปน่าสนใจ ประเทศไทยมสีนิค้าจ�านวนมาก 

แต่ผูป้ระกอบการไทยยงัไม่มคีวามพร้อมในการน�าสนิค้าออกไปขายต่าง

ประเทศมากนัก ซึง่หากมีผูเ้ล่นเข้ามาช่วยผูป้ระกอบการไทยออกไปขาย

ต่างประเทศได้มากขึ้น มากกว่าให้เขาน�าสินค้าจีนมาขายในไทย ตรงนี้

จะเป็นจุดหน่ึงที่จะช่วยผลักดันให้อุตสาหกรรมอีคอมเมิร์ซในไทยไปได้

ไกลมากข้ึน และช่วยเศรษฐกจิของชาติได้มากขึน้เช่นเดยีวกนั 

ซึง่ความพร้อมของผูป้ระกอบการไทยยงัมไีม่มาก อาจด้วยข้อจ�ากดั

เรือ่งภาษา และแพลตฟอร์ม ตอนน้ีมผีูป้ระกอบการบางรายเท่าน้ันทีไ่ป  

cross border แต่ไปบนแพลตฟอร์มของต่างชาติ อาทิ อาลีบาบา อเีบย์ 

แอมะซอน เป็นต้น และยังเป็นขนาดเล็ก ด้วยข้อจ�ากัดหลายอย่าง 

ทั้งภาษา ความพร้อมด้านเทคโนโลยี ทีมงาน และเงิน ฉี่ะนั้น หากมี

แพลตฟอร์ม หรือคนเข้ามาช่วยตรงนี้ไดม้ากขึ้น ผูป้ระกอบการจะไปได้

เรว็มากขึน้ เหมอืนหลายประเทศทีเ่ขาพยายามส่งออกไปต่างประเทศด้วย

การใช้เทคโนโลยีดิจทิลั อาทิ ไต้หวัน และมาเลเซยี เร่ิมให้ความส�าคญักับ

ตรงส่วนนีม้ากขึน้ 

ความอยู่รอดของธุรกิจอีคอมเมิร์ซ คือ GMV และก�าไร ข้ึนกับว่า
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อยู่ระยะไหนของธุรกิจ ขึ้นกับว่ามีเงินทุนมากน้อยขนาดไหน หากมีเงิน

ทนุมากเพียงพอ อาจไม่ต้องสนใจเรือ่งก�าไรในระยะแรกหรอืระยะกลาง 

เพราะจะอยู่รอดจนมกี�าไรเก็บเก่ียวในระยะไกล แต่หากมเีงนิทนุไม่มาก

พอ จะต้องรบีออกตัวและท�าก�าไรให้ได้ในระยะแรก ฉี่ะนัน้ ต้องประหยัด

และมองรายได้ทุกอย่าง ฉี่ะน้ัน ผูป้ระกอบการต้องประเมนิตวัเองว่าอยู่

ในระดับไหนของอีคอมเมิร์ซ แต่สุดท้ายจะต้องสามารถอยู่รอดและท�า

ก�าไรได้ ซึ่งจะเลือกใช้กลยุทธ์ไหน ต้องประเมินคู่แข่ง ความพร้อมของ 

ตวัเอง ความพร้อมของลกูค้าและตลาดประกอบกัน ธุรกิจต้องหาช่องว่าง

ทีม่อียู่กระโดดเข้าไป

“เป้าหมายของตลาดดอทคอม คือ เป็นผู้ประกอบการที่ท�าให ้

ผู้ประกอบการคนไทยแข็งแรงมากขึ้น DNA ของเราคือ  

Empowerment เราต้อง empower ให้ผู้ประกอบการไทย

มีความแข็งแรงมากขึ้น ยิ่งผู้ประกอบการไทยแข็งแรงมากขึ้นเท่าไร 

รวมกับเทคโนโลยีที่เรามี ยิ่งผู้ประกอบการไทยโต 

คนที่มาใช้เทคโนโลยีเราโต เราจะโตไปพร้อมกับเขาด้วยเหมือนกัน”
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อีกหนึ่งความภาคภูมิใจ 
คือ เราเป็นต้นแบบ 

(role model) 
ให้กับน้อง ๆ ในวงการ
ด้านเทคโนโลยีต่าง ๆ

 เราโตขึ้ึ�นมา
น้อง ๆ ก็ดูเราเป็นต้นแบบ



05

CHAPTER



วิสัยทัศน์และ
แรงบันดาลใจ กับ 10 ปี Techsauce

CEO  
Techsauce Media 

อรนุช 
เล่ศสุว่รรณก่จ



Techsauce เป็นส่วนหนึ่งที่

ได้วางรากฐานและการขับเคล่ือน 

Tech Ecosystem ในยุคนี ้ ตัง้แต่

แรกตลอด 10 ปีเต็ม ซึ่งปัจจุบัน 

(20 พฤษภาคม 2564) ตวัเลขยอด

ระดมทุนของสตาร์ตอพัไทยทัง้หมด

นัน้มมีลูค่าไม่ต�า่กว่า 843.448 ล้าน

เหรยีญสหรฐัฯ

ก้าวถัดไปของ Techsauce 

คือ การขับเคลื่อนประเทศไทย 

ให้กลายเป็นประเทศ tech-driven 

nation ในฐานประเทศผู้ผลิตและ

คิดค้นนวตักรรมและเทคโนโฺลยี 

อรนุช เลศิสวุรรณกจิ ประธาน

เจ้าหน้าท่ีบริหารและผู้ร่วมก่อตั้ง 

บรษิทั เทคซอส มเีดยี จ�ากัด กล่าว

กบั The Story Thailand ว่า ตลอด 

10 ปี Techsauce มหีมุดหมายท่ี

ค่อย ๆ  เตบิโตขึน้ และ Techsauce 

จะโตไม่ได้ ถ้าระบบนิเวศในไทย 

ไม่เติบโต ความหมาย คอื การท่ีจะ

บอกได้ว่า Techsauce ส�าเรจ็ได้ก็

ต่อเมือ่ ecosystem และ community 

ค่อย ๆ เติบโตและประสบความ

ส�าเร็จ Techsauce ยังมีอะไรให้ 

ตลอด 10 ปีท่ีผ่านมา 
Techsauce เป็นจิ๊กซอว์
สำ า คั ญ ร า ย ห นึ่ ง ที่ ช่ ว ย 
ขับ เคล่ือนวงการ tech 
s t a r t u p  ข อ ง ไ ท ย  ใ น
ฐานะที่ เป็น enabler ที่
ส ร้ า ง ชุ ม ช น แ ล ะ ร ะ บ บ
นิ เ ว ศ ม า ร่ ว ม กั น กั บ 
ผู้เล่นหลักรายอื่น ๆ
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ท�าอีกมากมายจนกว่าจะเห็นว่าประเททไทยสามารถแข่งขันกับประเทศ

อ่ืนได้อย่างจริงจัง

10 ปีพฒันาการวงการสตาร์ตอัพในไทยมกีารเปลีย่นแปลงค่อนข้าง

มาก เมื่อก่อนสตาร์ตอัพไทยยังเล็กมาก จัดงาน meet up ครั้งหนึ่งคน

มาร่วมงานไม่ถึงร้อยคน คนยังไม่ค่อยเข้าใจ จนกระทั่งคนเร่ิมเข้าใจว่า

ท�าไมประเทศไทยควรจะมผีูป้ระกอบการด้านนวัตกรรม องค์กรธรุกจิเริม่

ตระหนกัว่าเทคโนโลยีเริม่เข้ามาดิสรปัธรุกจิ และเริม่เคล่ือนไหวหนักมาก

ในช่วงปี 2559

“10 ปีในไทยหากเทียบกับประเทศเพื่อนบ้าน

 อาทิ สิงคโปร์และอินโดนีเซีย ต้องยอมรับว่า

ประเทศไทยยังมีหลายสิ่งที่ยังต้องท�าอีกมาก”

โดยส่วนตัวมีความเชื่อว่าทุกประเทศการท่ีจะขับเคลื่อนสู่การเป็น

เศรษฐกิจดจิทิลัได้ รากฐานส�าคญั คอื ไม่ใช่แค่การสร้างให้เกิดผูป้ระกอบ

การรายเลก็จ�านวนมาก ๆ  แต่ประเด็นส�าคัญ คือ ต้องสร้างผูป้ระกอบการ 

รายเลก็ท่ีเน้นการสร้างรปูแบบธุรกิจทีส่ามารถท�าสเกลได้ ซึง่คาแรคเตอร์

แบบน้ี คือ กลุ่มสตาร์ตอัพน่ันเอง คือ คนท่ีเอาเครื่องมือมาเป็นส่วน

หน่ึงของการท�าให้ธุรกิจของบริษัทเติบโตและขยายได้อย่างรวดเร็ว คือ 

การค้นหานวัตกรรมของรปูแบบธุรกิจใหม่ ๆ  ทีท่�าให้องค์กรสามารถสร้าง

ผลกระทบได้ 

มหีลายงานวจิยับอกตรงกันว่า ประเทศหากจะขับเคลือ่นไปข้างหน้า 

ได้ และกลายเป็นประเทศแห่งนวัตกรรมได้จรงิจะต้องมคีนทีม่ ีความคดิแบบ  

entrepreneurial mindset เป็นผูป้ระกอบการขนาดเล็กท่ีด�าเนินธุรกิจที่

ขยายตวัได้เรว็ น่ันคือ กลุม่ธรุกิจสตาร์ตอัพ ทีจ่ะสร้างนวตักรรมให้ประเทศ  
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ซึ่งสตาร์ตอัพเพียงอย่างเดียวไม่สามารถท�าได้ แต่ต้องได้รับการร่วมมือ

จากคอร์ปอเรตขนาดใหญ่และภาครฐั

“โอกาสเป็นเรื่องส�าคัญมาก หากเปิดใจให้โอกาส สตาร์ตอัพไทยจะ

มีก้าวแรก และก้าวต่อ ๆ ไป และจะค่อย ๆ เก่งขึ้น อยากให้เปิดใจ

สนับสนุน และอยากให้เกิดความร่วมมือกันจริงจัง”

4 บทบาทสำาคัญของ 
Techsauce 

อรนุช กล่าวว่า ประเทศไทยต้องการความร่วมมือ ต้องมีค�าว่า 

“ให้โอกาส” ในสังคม ได้เจอค�าถามบ่อยว่า “สตาร์ตอัพไทยเก่งเหรอ” 

“สตาร์ตอัพไทยสู้คนอื่นได้เหรอ” “สตาร์ตอัพไทยมีดีอยู่เหรอ” ส�าหรับ 

มิหมี มองว่า หากไม่มีการเปิดใจ ไม่มีก้าวแรก จะกลายเป็นการปิดกั้น 

และหากคนไทยไม่ช่วยคนไทยด้วยกันเองก็เป็นการยากที่จะให้เติบโต 

หลายเคสทีส่ตาร์ตอัพทีเ่กาหลหีรอือนิโดนเีซยีเติบโตได้ ส่วนหน่ึงคอืความ

เปิดใจและให้โอกาสกับผู้เล่นในบ้านเขา 

เมื่อ 10 ปีที่แล้วอาจยังไม่เห็น key stakeholder เหล่านี้เท่าไร อรนุช 

จงึสร้างพ้ืนทีส่ร้างโอกาสให้เกดิการแลกเปลีย่น ได้มโีอกาสเจอนกัลงทนุ 

ให้เกิดการเชื่อมโยงให้สตาร์ตอัพสามารถท�างานร่วมกับคอร์ปอเรตได้ 

และจะท�าให้ค่อย ๆ เกิดการไหลเวียนของนวัตกรรม 

“เราเกิดขึน้จาก media portal ท�าคอนเทนต์เพ่ือให้ความรูค้น จากน้ัน

มาท�า startup report ซึง่ปัจจบุนักลายมาเป็น startup directory และวนัน้ี 

พัฒนาเป็นแพลตฟอร์ม Techsauce Startup Directory รวบรวมสถิติ

การระดมทุนทั้งหมดในประเทศไทย เพื่อให้นักลงทุนและผู้ประกอบการ

สามารถใช้ประโยชน์ในการลงทุน”
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บทบาทต่อมาเรื่อง community และ ecosystem อรนุช บอกว่า

บทบาทน้ี คือ งาน Techsauce Global Summit การมีอยู่ของงาน 

Techsauce Global Summit ส�าคัญมาก เพราะจะท�าให้ดึงดูดนักลงทุน

จากต่างประเทศให้เห็นว่าประเทศไทยมีงานสตาร์ตอัพระดับอินเตอร์ 

เนชันแนล ประเทศไทยมีสตาร์ตอัพรายเก่ง ๆ ท่ีสามารถมาเจอได้ท่ีน่ี 

ทุกปี หลังเปิดประเทศไทย สิ่งเหล่านี้จะกลับมา และแม้ว่าตอนน้ียังไม่

กลับมา บริษัทก็จัดงานเป็น virtual อยู่ ท�ากับต่างประเทศ เพ่ือให้เกิด

ความเคลือ่นไหวระหว่างสตาร์ตอพัในไทยทีม่ศัีกยภาพให้มโีอกาสได้เจอ 

นักลงทุนในต่างประเทศ

อรนุช ยอมรับว่า วันที่โควิดมา ต้องยอมรับว่าขานี้ซาไปเยอะมาก 

ไม่เห็นความครึกครื้น เห็นสตาร์ตอัพหลายรายล้มหายตายจากไป เห็น 

accelerator ที่เคยอยู่แล้วจากไปค่อนข้างมาก แต่ส�าหรับ Techsauce 

ขอยืนยันว่าจะยังอยู่ตรงนี้ อยู่เพ่ือช่วยเหลือสตาร์ตอัพไทยให้มีโอกาส

ได้เจอกับนักลงทุน 

“ตราบใดที่จ�านวนสตาร์ตอัพที่อยู่ที่อยู่ใน

 directory จ�านวนของสตาร์ตอัพที่เข้ามาอยู่ในแพลตฟอร์ม 

จ�านวนของเม็ดเงินระดมทุน ยังมีไม่มากขึ้นไปเรื่อย ๆ 

มากกว่านี้อีก นั่นคือ ยังมีสิ่งที่เรายังต้องท�าอีก คือ

 พยายามท�าให้เกิดดีลมากขึ้นในประเทศไทย”

บทบาทต่อมา คือ การเข้าไปช่วยองค์กรธุรกิจในการทรานส์ฟอร์ม

ธุรกิจหลายที่ ซึ่งสตาร์ตอัพเองจะอยู่ล�าพังไม่ได้ จะต้องมีผู้เล่นรายใหญ่ 

ที่มองหาโอกาสในการท�างานร่วมกับสตาร์ตอัพ หน้าที่ของ Techsauce 

คือ การช่วยองค์กรใหญ่ท�าทรานส์ฟอร์มหาสตาร์ตอัพท�าให้เกิดดีล
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Techsauce มีเครือข่ายกับบริษัทด้านเทคโนโลยีชั้นน�าทั่วโลกกว่า 

10,000 บริษัท ท�าให้สามารถเข้าถึงแหล่งเทคโนโลยีต่าง ๆ ที่สามารถ

ช่วยจับคู่ธุรกิจ (Business Matching) ให้กับองค์กรใหญ่ ๆ ของไทยที่

ก�าลงัค้นหานวัตกรรม ทัง้ในมุมพาร์ทเนอร์ และรวมถึงการลงทุนในบริษทั

เทคโนโลยีต่าง ๆ จากทั่วโลก

“เราเชือ่มโยงให้พวกคอร์ปอเรตมโีอกาสเจอกันท้ังสตาร์ตอพัไทยและ

ในต่างประเทศ เทคโนโลยีท่ีมคีวามซบัซ้อนและมคุีณลกัษณะเฉพาะทาง

ที่เข้ามาช่วยขับเคลื่อนองค์กรได้ ไม่ว่าจะเป็น AI, machine learning, 

robotic รวมถึง bio technology ที่ช่วยเรื่องอาหารและสุขภาพ เราเข้า

มาช่วยท�า business matching และการทรานส์ฟอร์ม เรามีพันธมิตร

ที่จะเข้ามาช่วยเรื่องการท�า culture transformation เรามีเครือข่าย 

tech company ทั่วโลกกว่าหมื่นบริษัท และเครือข่ายที่สร้างให้เกิดการ 

ทรานส์ฟอร์มในองค์กร” 

บทบาทสุดท้าย เป็นความตั้งใจของอรนุช และ Techsauce คือ 

ภายใน 5 ปี จะเตรียมพร้อมผู้น�ารุ่นใหม่ขึ้นมาให้ได้อีก 1 ล้านคน ที่มี 

mindset ที่พร้อมรับกับการเปลี่ยนแปลง เพราะ mindset, skill set และ 

tools set ซึ่ง skill set และ tools set เหมือนนมหมดอายุได้ ที่เคยเรียน

มาใช้ไม่ได้แล้ว ณ วันนี้ แต่ตราบใดที่มี mindset ที่พร้อมที่จะเรียนรู้และ

พร้อมที่จะเปลี่ยนแปลง ปรับตัวอยู่ตลอดเวลา จะท�าให้ยังสามารถที่จะ

ท�างานไปได้ 

“ด้วยความตัง้ใจตรงน้ี จงึมกีารสร้างแบรนด์ใหม่ ConNEXT คอื การ

เชื่อมโยงระหว่างน้อง ๆ talent เหล่านี้ ได้มีโอกาสเข้าถึงแหล่งความรู้ที่

มีประโยชน์ เข้าถึงกิจกรรมที่ช่วยเตรียมความพร้อมก้าวเข้าสู่โลกของ

การท�างาน” 

แพลตฟอร์ม ConNEXT พร้อมจะเข้ามาช่วยตอบโจทย์แก้ปัญหา
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เหล่านี้ เพ่ือเตรียมความพร้อมให้คนรุ ่นใหม่ ก่อนเข้าไปท�างานใน

บริษัทต่าง ๆ ผ่านคลังข้อมูลที่หลากหลาย มีองค์ความรู้และทักษะท่ี

จ�าเป็นต้องมีในการท�างาน รวบรวมต�าแหน่งงานท่ีน่าสนใจ และข้อมูล

ด้านเทคโนโลยีจากทั่วโลก ที่ส�าคัญช่วยเตรียมความพร้อมท้ังด้าน  

mindset skillset และ tools set โดย ConNEXT ยังจะมีการจัดกิจกรรม

ที่สร้างประสบการณ์ให้กับคนรุ่นใหม่ก่อนเข้าสู่โลกแห่งการท�างาน โดย 

รายละเอยีดสามารถติดตามได้ผ่านทาง https://techsauce.co/connext

“ConNEXT คือพื้นที่ให้ความรู้และแลกเปลี่ยนความคิดพร้อมสร้าง 

แรงบันดาลใจให้คนรุ่นใหม่ เราท�าหน้าที่เป็นตัวกลางเชื่อมคนรุ่นใหม่

กับองค์กร ที่เฟ้นหากลุ่มคนที่โดดเด่น และมีความสามารถเข้าสู่องค์กร 

อีกทั้งยังรวบรวมและแบ่งปันสิ่งที่ต้องรู้ เกี่ยวกับชีวิตการท�างาน 

ทักษะที่จ�าเป็น เพื่อก้าวสู่โลกการท�างานในอนาคตได้อย่างมั่นใจ”
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สองค�ำที่ส�ำคัญมำก
 คือ 

“ให้โอกาส” 
กับ

 “เชื่อใจ”

อรนุช เลิศสุวรรณกิจ



สะพานเชื่อม
ไทย- SEA 

เป้าหมายที่ยังคงอยู่ และยังพยายามต่อจิกซอว์นี้อยู่ คือ การเชื่อม

โยงประเทศไทยกับต่างประเทศ ท่ีผ่านมาเดินสายท�ากิจกรรมเชื่อมโยง

ไปแล้วกว่า 10 ประเทศ แต่โควิดท�าให้ไม่สามารถด�าเนินการต่อได้ แต่ 

หลังจากโควิด จะกลับมาผลักดันให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางและ

สามารถแข่งขันกับประเทศอื่นใน SEA ได้ และจะมี Techsauce ใน

ต่างประเทศเพ่ือให้เกิด deal flow ในต่างประเทศมากข้ึน ไม่ได้หมาย

ถึงแค่การระดมทุน แต่หมายรวมถึงการเป็นสะพานเชื่อมให้สตาร์ตอัพ

ไทยที่อยากขยายไปต่างประเทศ เป็นความตั้งใจที่อยากเป็นเครือข่าย

แมงมมุท่ีจะพาสตาร์ตอัพรวมถึงคอร์ปอเรตท่ีอยากจะลงทุนในสตาร์ตอพั 

ต่างประเทศด้วย

“เป้าหมายของเรา คือ ต้องท�าให้สตาร์ตอัพของไทยโตขึ้น ไม่ใช่แค่

การมียูนิคอร์นเท่านั้น แต่ยอดการระดมทุนต้องเติบโตอย่างมีนัยส�าคัญ 

มสีตาร์ตอพัใหม่ ๆ  เกิดขึน้ และไม่ได้มองตัวเองเป็น local player มานาน

แล้ว เรามองบริบทไม่ใช่แค่ประเทศไทย เรามองว่า SEA จะเป็น Next 

China เป็นเศรษฐกิจที่มีศักยภาพมาก ๆ จะพยายามให้ประเทศไทย

ขึ้นมาอยู่ในเวทีระดับภูมิภาคและผลักดันให้ประเทศไทยกลายเป็น  

technical and innovative country สิ่งส�าคัญ คือ ต้องสร้างความเชื่อม

โยงกับประเทศต่าง ๆ ที่อยู่ใน SEA ด้วยกัน”

เป้าหมายสูงสุด คือ อยากขับเคลื่อน ไม่ใช่แค่ประเทศไทย แต ่

ขับเคลื่อนทั้งภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉีี่ยงใต้กับประเทศจีน กับเอเชีย

ใต้ หรือกับยุโรป เป็นต้น ... ยังมีงานอีกมากมายหลายสิ่งที่ Techsauce 

ยังคงต้องท�า ... 

“มสีองค�าทีส่�าคัญมาก คอื “ให้โอกาส” กบั “เชือ่ใจ” Techsauce จะ
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ไมม่วีนันีเ้ลยถา้เราไมไ่ดร้บัซึง่ความเชือ่ใจและโอกาสจากคนในชมุชน ทัง้

ความเชื่อใจจากคอร์ปอเรตต่าง ๆ และภาครัฐที่ให้การสนับสนุน โอกาส

ของคนในชุมชนท่ีให้ก�าลังใจและโอกาสเรา เฉี่กเช่นเดียวกัน อยากให้ 

ทุกคนเชื่อใจและให้โอกาสคนที่ก�าลังพัฒนาเทคโนโลยีด้วยฝีมือของคน

ไทย เพราะโอกาสเป็นสิ่งที่ส�าคัญมาก ๆ อาจจะยังไม่เห็นอะไรที่เติบโต

ได้วันน้ี ถ้าเราเปิดพ้ืนท่ีให้กับพวกเขา เชื่อว่าคนไทยสามารถผลิตและ

คดิค้นนวัตกรรมขึน้มาได้ และเราจะท�าหน้าท่ี community builder อย่าง

เต็มที่” อรนุช กล่าวทิ้งท้าย 
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โอกาสเป็นเรื่องสำาคัญ
มาก หากเปิดใจให้โอกาส 

สตาร์ตอัพไทุยจะมี
ก้าวแรก แล้ะก้าวต่อ ๆ ไป 

แล้ะจะคิ่อย ๆ เก่งขึ้ึ�น 
อยากให้เปิดใจสนับสนุน 
และอยากให้เกิดความ

ร่วมมือกับจริงจัง





ไทม์ไลน์ 
10 ปี Techsauce 

• ปี 2011 Techsauce สร้างพ้ืนท่ีในการเชื่อมต่อระบบนิเวศ 

สตาร์ตอัพเป็นแห่งแรกในประเทศไทย ตั้งแต่ในยุคที่เริ่มตั้งไข่

ผ่านแพลตฟอร์มต่าง ๆ

• ปี 2012 จัดงาน Start it up Power it up มีผู้เข้าร่วมงานเพียง

หลักร้อย ได้ค่อย ๆ เติบโตสู่หลัก 5,000 คน 

• ป ี2014  เปดิตวัเว็บไซต์ techsauce.co อย่างเป็นทางการ เพ่ือ

เป็นแหล่งรวบรวมและเผยแพร่ความรู ้ข่าวสารความเคลือ่นไหว

ที่เกิดขึ้นในวงการ Startup และในปี 2015 ได้จัดท�ารายงาน

ข้อมลูระบบนิเวศของ Startup ในประเทศไทย เพ่ือสือ่สารข้อมลู

และสถิติที่เชื่อถือได้ให้กับคนไทยและต่างประเทศสามารถน�า

ไปอ้างอิงทั่วโลก 

• ปี 2016 เปิดตัว techsauce.co/en เป็นการรวบรวมและน�า

เสนอข้อมลูข่าวเป็นภาคภาษาองักฤษ (International content) 

เพ่ือเป็นการสื่อสารให้ระบบนิเวศ Startup ไทยมีบทบาทและ

เป็นที่สนใจในระดับภูมิภาคมากขึ้น 

• ปี 2017 สัมมนาด้านเทคโนโลยีระดับนานาชาติ ภายใต้ชื่อ 

Techsauce Global Summit จนกระทั่งในปี 2019 ที่มีจ�านวน

ผู้เข้าร่วมงานมากกว่า 15,000  คน โดยมีผู้เดินทางมาร่วมงาน
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กว่า 50 ประเทศจากท่ัวโลกจนขึ้นแท่นเป็น The Best Tech 

Conference ในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉี่ียงใต้

• ปี 2018 จับมือกับ Techstars (Global platform for invest-

ment and innovation) และ HUBBA จดังาน Innovation Week 

ครัง้แรกในไทย ประกอบด้วยงาน Techsauce Global Summit, 

Corporate Innovation Day, Thailand Startup Week และ 

Techstars APAC Summit 

• ปี 2019 ร่วมจัดงาน ‘Google for Startup Asia Day’ ที่งาน 

Techsauce Global Summit เพ่ือดึง Startup และนักลงทนุจาก

ทั่วโลกมายังประเทศไทย

• ปี 2019 จัดงาน Techsauce Culture Summit งานสัมมนา

ด้าน Culture Transformation แห่งแรกในประเทศไทย

• ปี 2020 จัดงาน Techsauce Summit ในมาเลเซีย เป็นการ

ขยายงานอีเวนต์ไปยังต่างประเทศเป็นครั้งแรก

• ปี 2020 ที่ผ่านมาเกิดการระบาดของโควิดTechsauce  

ปรับตัว เปิดตัวงาน International Virtual Summit แรกในไทย 

ชื่อ Techsauce Virtual Summit 
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“นวนุรักษ์”… 
แพลตฟอร์ม 
“อนรุกัษแ์ละเพ่ิมมลูค่า” 
มรดกวัฒนธรรมไทย

ผู้อำานวยการ  
ศูนย์เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์
และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ 
NECTEC  (เนคเทค) 

ด้ร.ชัย 
วุ่ฒ่ว่ิว่ัฒน์ชัย 



ห ลั ง จ า ก น้ั น ไ ด ้ ป รั บ ชื่ อ

แพลตฟอร์มมาเป็น “นวนุรักษ์” 

ซึง่ “นว” แปลว่า ใหม่ กับ “นรุกัษ์” 

ทีม่าจาก อนุรกัษ์ รวมเป็นค�าว่า นว

นรุกัษ์ คอื การอนรัุกษ์ในแนวทาง

ใหม่ โดยมีท้ังแพลตฟอร์มและ

เว็บไซต์ navanurak.in.th

ดร.ชยั วฒุวิิวัฒน์ชยั ผูอ้�านวย

การ ศูนย์เทคโนโลยอีเิลก็ทรอนกิส์

และคอมพิวเตอร์แห่งชาติหรือ 

NECTEC  (เนคเทค) กล่าวว่า 

แพลตฟอร์มข้อมูลทางวัฒนธรรม

นวนรุกัษ์นี ้นอกจากมีเป้าหมายเพ่ือ

การอนุรักษ์มรดกทางวัฒนธรรม

ของไทยให้คงอยู่แล้ว ยังเป็นข้อมลู

พ้ืนฐานทีจ่ะน�าพาประเทศไทยไปสู่ 

Thailand 4.0 

“ถ้าเราไม่มข้ีอมลูดจิทิลัเหล่านี้  

คณุค่าท่ีเราจะเอาไปขาย ไม่ว่าจะ

เป็นเรื่องของการท่องเที่ยว ไม่ว่า

จะเป็นเรื่องของสินค้า มันผูกกับ

ข้อมูลทางวัฒนธรรมท้ังหมด โดย

เฉพาะประเทศไทย ซึ่งเหมาะมาก

ทีจ่ะท�าข้อมลูเหล่านีอ้อกไปรองรบั

ให้กับภาคการท่องเทีย่ว และสินค้า

ชมุชน”

ก่อนจะมาเปน็ นวนรุกัษ ์ 
เ น ค เ ท ค - ส ว ท ช . เ รี ย ก
แพลตฟอรม์นีว้า่ “อนรุกัษ”์ 
(anurak.in.th) ทำาหน้าที่
เป็นเสมือนหลังบ้านโดย
ทำางานควบคู่ไปกับ Museum  
Pools ท่ีเป็นแอปพลิเคชัน 
ไ ก ด์  อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส์  
เ พื่ อ ช่ ว ย ใ น ก า ร นำ า ช ม
พิพิธภัณฑ์ 
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แนวคิดการน�าข้อมูลทางวัฒนธรรมมาจัดเก็บและจัดท�าให้เห็น

ระบบในรูปดิจิทัลไม่ได้เป็นเรื่องใหม่ หรือเกิดขึ้นที่ไทยเป็นที่แรก 

ในต่างประเทศท่ัวโลกต่างก็มีการจัดท�าโครงการที่คล้ายคลึงนี้เช่นกัน 

โดยเฉี่พาะทีภู่มภิาคยุโรป ซึง่เป็นเครอืข่ายท่ีใหญ่มาก ชือ่ว่า “ยูโรเปียนา” 

(Europeana) ท่ีเป็นแหล่งข้อมลูของวัฒนธรรมขนาดใหญ่ทีร่วมเอาหลาย

ประเทศเข้าไว้ด้วยกัน 

 ดร.ชยั กล่าวว่า นอกจากจะเป็นแพลตฟอร์มทีม่คีวามหลากหลาย

แล้ว ยังมเีว็บไซต์ทีแ่สดงผลการจดัเก็บข้อมลูทีน่่าประทบัใจ โดยเมือ่เข้าไป

ชม สิง่แรกทีเ่หน็ คือ แผนทียุ่โรปทีแ่สดงจดุของเครอืข่ายพิพิธภณัฑ์ทีอ่ยู่

ในนัน้ทัง้หมด 

อกีทัง้ข้อมลูดังกล่าวยังเปิดเผยอย่างเสร ีพร้อมเปิดทางให้คนสามารถ

น�าไปต่อยอด เอาไปสร้างเป็นนวัตกรรม เช่น เป็นแอปพลเิคชนั เว็บไซต์ 

หรอือืน่ ๆ เช่น สตอรี ่โดยมท้ัีงข้อมลูฟรทีีส่ามารถเข้าถึงได้ไม่จ�ากัด และ

ข้อมลูทีม่ลีขิสทิธ์ิซึง่จะมรีะเบียบขัน้ตอน และขอบเขตของการใช้ข้อมลูตดิ

ลขิสทิธ์ิ การท�างานบรหิารจดัการระบบทกุอย่างเป็นมาตรฐานทางสากล

“ผมอยากเห็นภาพนั้น 

ภาพแผนที่ประเทศไทย ทุก ๆ พิพิธภัณฑ์“
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ทีมแต่ละทีม
ที่ได้มีโอกำสลงพื้นที่ 
คลุกคลีใกล้ชิดชุมชน
จะเก็บเกี่ยวสิ่งที่ได้

ทั้งหมดไปสร้าง 
เรื่องราวที่น่าสนใจ

ดร.ชัย วุฒิวิวัฒน์ชัย 



“อนุรักษ์และเพิ่มมูลค่า” 
มรดกวัฒนธรรมไทย

ในช่วงเริ่มต้นของการจัดท�านวนุรักษ์ จึงมุ่งเก็บข้อมูลท่ีพิพิธภัณฑ์

หลักของประเทศก่อน ด้วยการลงพ้ืนที่ไปพูดคุยท�าความเข้าใจกับ

หอจดหมายเหตุแห่งชาติ หอสมุดแห่งชาติ พิพิธภัณฑสถานแห่งชาติ 

กระทรวงวัฒนธรรม และชุมชน และเริ่มต ้นจัดท�ากับเครือข่าย 

ขนาดใหญ่ทางภาคเหนือของไทย โดยเริ่มจากจังหวัดเชียงใหม่ ก่อนจะ

ค่อย ๆ  ขยายขอบเขตไปพิพิธภัณฑ์ชุมชนรอบจังหวัดเชียงใหม่ เชียงราย 

และล�าปาง เป็นต้น

ขอบเขตของเครือข่ายท่ีขยายวงกว้าง ท�าให้ปัจจุบันแพลตฟอร์ม 

นวนุรกัษ์ มเีครอืข่ายเข้าร่วมแล้วกว่า 70 หน่วยงานท้ังขนาดเลก็และใหญ่ 

ขณะท่ีในส่วนของข้อมลูท่ีเป็นวัตถุชิน้งานก็อยู่ในหลกัหลายหมืน่ชิน้งาน

“ต้องบอกว่าวัฒนธรรมประกอบด้วยหลายแบบมาก ทั้งท่ีเป็นวัตถุ  

ทัง้ทีเ่ป็นสตอรี ่เป็นประเพณีวัฒนธรรม ตลอดจนเรือ่งของเชือ้ชาต ิชนชาติ 

ชีวภาพ อัตลักษณ์ทางชีวภาพ ไม่ว่าจะเป็นพวกสัตว์ พืชท่ีอยู่ในพ้ืนท่ี  

ล้วนแล้วแต่เป็นสิ่งที่มีมูลค่า”

แมจ้ะทุม่เทท�างานกนัอย่างเตม็ทีม่าโดยตลอด กระนัน้ เมือ่เทยีบกบั

เปา้หมายท่ีต้องการให้ “นวนุรกัษ”์ ยนืหยัดเทียบเคียงได้กบั Europeana 

นวนุรักษ์ยังคงอยู่ห่างไกลจากเป้าที่ตั้งไว้มาก ดร.ชัย กล่าวว่า นวนุรักษ์ 

ยังไม่ได้ถึง 10% ของวัฒนธรรมไทยทั้งหมดที่มีอยู่ในประเทศ 

“การพัฒนาข้อมูลวัฒนธรรมในระดับชุมชน เราต้องท�าให้ชุมชน

ลงมือท�าด้วยตนเองให้ได้ จึงเป็นที่มาของแพลตฟอร์ม “นวนุรักษ์” เพื่อ

เก็บข้อมลูวัฒนธรรม บรหิารจดัการข้อมลูวัฒนธรรม ในแบบท่ีหน่วยงาน

ย่อยหรือชุมชนสามารถท�าได้ด้วยตนเอง” 

“นวนุรกัษ์” ...แพลตฟอร์ม “อนรุกัษ์และเพ่ิมมลูค่า” มรดกวัฒนธรรม

ไทย
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หลายคนอาจมองว่า ข้อมลูทางวัฒนธรรมมผีลโดยอ้อมในการสร้าง

รายได้ แต่ในมุมมองของผู้ที่ท�างานรวบรวมและสร้างฐานข้อมูลทาง

วัฒนธรรม ดร.ชัย กล่าวอย่างชัดเจนว่า ข้อมูลทางวัฒนธรรมเหล่านี ้

คือ แหล่งรายได้ทางตรง เพราะนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาเที่ยวส่วนหนึ่ง

ก็เพราะได้เหน็เรือ่งราวทางวฒันธรรมไทยแล้วจงึอยากเดนิทางมาสมัผสั

ด้วยตนเอง

อย ่างไรก็ตาม ล�าพังแค ่ข ้อมูลทางวัฒนธรรมท่ีมีอยู ่อย ่าง 

อัดแน่นเพียงอย่างเดียวไม่เพียงพอท่ีจะดึงดูดนักท่องเท่ียวให้เข้ามาได้ 

ประเทศไทยจ�าเป็นต้องมีก�าลังคนท่ีจะน�าข้อมูลทางวัฒนธรรมท่ีมีอยู่

ออกมาสร้างเรื่องราวเรียงร้อยให้น่าสนใจ 

“เหมือนที่ได้เห็นความส�าเร็จกันมาบ้างแล้วในหลายประเทศ ที่การ

ดูซีรีส์บางเรื่อง ทั้ง ๆ ที่เป็นเรื่องที่ไม่น่าสนใจก็กลับท�าให้น่าสนใจได้  

ทั้งยังดึงคนให้เดินทางไปท่องเที่ยวที่ประเทศนั้น ๆ”

ยิ่งไปกว่านั้น การที่เรื่องราวผูกโยงกับสินค้าในชุมชน เช่น อาหาร ก็

ย่อมท�าให้สินค้าในพ้ืนที่น้ัน ๆ ขายได้ มีเงินไหลเวียนเข้ามา จึงถือเป็น

แหล่งรายได้โดยตรง ซึง่อาหารของไทยก็โดดเด่นไม่แพ้ชาตใิด แต่ยังขาด

กระบวนการที่จะดึงเรื่องราวเหล่านี้ออกมาให้โดดเด่น 

“นวนุรกัษ์” ... แพลตฟอร์ม “อนุรกัษ์และเพ่ิมมลูค่า” มรดกวัฒนธรรม

ไทย

ดร.ชัยมองว่า “นวนุรักษ์” จะเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการในการ

ผลักดันให้คนเข้ามาคิดต่อยอดเพ่ือน�าเรื่องราวที่เปรียบเสมือนวัตถุดิบ

ทีอ่ดัแน่นอยูใ่นคลงัของนวนุรกัษ์ ไปปรงุแต่งต่อยอดให้มรีสชาตน่ิาสนใจ

ต่อไป เพ่ือดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เข้ามา สร้างมูลค่าให้แก่การท่องเที่ยว

ของประเทศไทยได้ในที่สุด 
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การสร้าง
การทุ่องเทุี่ยว

ในเชิงอนุรักษ์เป็นสิ่งส�าคิัญ
อย่างยิ่ง 

ไม่ใช่การท่องเที่ยว
ที่เปลี่ยนตามความ

ต้องการของนักท่องเที่ยว 
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Digitize ข้อมูล … 
ต่อยอดสร้างมูลค่า

บทบาทหลักของเนคเทค-สวทช. คือ การรวบรวมข้อมูลมาจัดท�าใน

รปูแบบของดจิิทัลให้ครบถ้วนทัว่ถึงครอบคลมุทัง้ประเทศ และสนบัสนนุ

ให้เกิดการน�าข้อมูลที่แปรเป็นดิจิทัลแล้วไปต่อยอดสร้างประโยชน์ และ

เกิดมูลค่าในเชิงเศรษฐกิจต่อไป

เป้าหมายม ี2 ล�าดับ คือ  การท�าให้ข้อมลูวัฒนธรรมพ้ืนบ้านเข้าไปอยู่

ในระบบคลงัข้อมลูให้ได้ แล้วก็สามารถทีจ่ะแชร์ข้อมลูได้ และท�าอย่างไร

ให้ข้อมูลวัฒนธรรมที่แชร์ได้แล้วน้ีถูกน�าไปใช้สร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจ

หรือทางสังคมต่อได้

ซึง่เนคเทค-สวทช.ได้เชญิชวนหลายกระทรวงท่ีเป็นพันธมติรทีจ่ะเอา

ไปใช้งาน โดยเฉี่พาะการน�าข้อมูลวัฒนธรรมมาสู่สายตาชาวโลกผ่าน

อตุสาหกรรมคอนเทนต์บันเทงิ ทีป่ระเทศไทยถือได้ว่ามีฝีมอืและศกัยภาพ

ที่เก่งกาจไม่แพ้ชาติใดในโลก เพียงแต่ยังขาดการสนับสนุน และต้องใช้

เวลาอยู่พอสมควร

เนคเทค-สวทช.พยายามต่อยอดให้เกิดการใช้ประโยชน์จาก

แพลตฟอร์มนวนุรักษ์ ด้วยการลงพ้ืนท่ีจัดกิจกรรมอย่างต่อเนื่องในช่วง

หลายปีที่ผ่านมา โดยใช้นวนุรักษ์เป็นฐานในการสร้างข้อมูลดิจิทัลให้

กับชุมชนหลายแห่ง โดยเฉี่พาะอย่างย่ิงในภาคเหนือ และแต่ละปีก็จะ

มีการจัดโครงการประกวดเพ่ือเฟ้นหาสุดยอดฝีมือนักสร้างคอนเทนต์

มาโดยตลอด

“นวนุรกัษ์” ...แพลตฟอร์ม “อนรุกัษ์และเพ่ิมมลูค่า” มรดกวัฒนธรรม

ไทย

ทั้งนี้ 2 ปีท่ีผ่านมา เนคเทค-สวทช.จัดการแข่งขันโดยการน�าข้อมูล

ไปสร้างเป็นนวัตกรรมทางด้านดิจิทัล เช่น แอปพลิเคชันต่าง ๆ ท่ีน่า

247

คนละครึ่งTechsauce 

247

NECTEC



สนใจ น่าสนกุสนาน และสร้างความแปลกใหม่ ถือเป็นมมุท่ีเก่ียวข้องกบั 

เนคเทค-สวทช.โดยตรงในฐานะที่สนับสนุนให้เกิดการสร้างเทคโนโลยี 

“การสร้างแอปพลิเคชันบางครั้งไม่ได้ตอบโจทย์ได้ทันที ทั้งยังกลาย

เป็นว่าสิง่ทีค่นสนใจไม่ใช่ตวัแอปพลเิคชนั แต่เป็นเน้ือหาในตัวแอปพลเิคชัน

นัน้ ๆ  และเป็นคอนเทนต์ทีน่่าสนใจต่างหากทีด่งึดดูให้คนเข้าใช้แอปพลิเคชนั

นั้น ๆ ซึ่งข้อมูลส่วนใหญ่ท่ีอยู่ในเนคเทค-สวทช.แทบทั้งหมดคือ ข้อมูล

ทางวิชาการที่น่าสนใจ แต่ไม่น่าดึงดูดใจ”

ดังนั้น ปีนี้จึงเป็นปีแรกท่ีเราจัดการแข่งขันในพ้ืนท่ีเพ่ือน�าประโยชน์

มาสู่ชุมชนด้วย และท�าให้ทีมงานท่ีเข้ามาแข่งขันได้เห็นข้อมูลท่ีแท้จริง

ของชุมชนด้วย เข้าถึงวัฒนธรรมจริง ๆ 

“เราเปลี่ยนมุมมองว่า แทนที่เราจะแข่งขันพัฒนาแอปพลิเคชัน 

เป็นการแข่งขันพัฒนาสตอรี่ หรือแข่งขัน story creator ที่แต่ละทีมที่ได้

มโีอกาสลงพ้ืนที ่คลกุคลใีกลช้ดิชมุชนจะเกบ็เก่ียวสิง่ทีไ่ดท้ัง้หมดไปสรา้ง

เรื่องราวที่น่าสนใจ”

ดร.ชัย มองว่า story teller หรือ story creator คือ ขุมก�าลังหลักใน

การที่จะสร้างข้อมูลดิจิทัลเหล่านี้ไปสู่ผู้ที่สนใจใช้งาน หรือน�าไปต่อยอด

ใช้งานต่อ ๆ ไปเพื่อเพิ่มมูลค่าทางเศรษฐกิจ

ดร.ชยั กล่าวว่า โคกสลงุมคีวามเข้มแข็งอย่างย่ิงในเชงิของการสร้าง

อัตลักษณ์ชุมชน และยังเป็นแหล่งท่องเท่ียวที่แม้ไม่หวือหวา แต่ก็มี

คนเข้ามาท่องเท่ียวอยู่ตลอดเวลา และยังสามารถสร้างรายได้จากการ 

ท่องเที่ยวโดยที่ชุมชนและคนในชุมชนไม่บอบช�้า โคกสลุงยังสามารถ 

คงความเป็นอตัลกัษณ์ของตนเองไว้ได้อย่างเหนียวแน่นมาตลอด 20-30 

ปีที่ผ่านมา

“นวนุรักษ์์” ...แพลตฟอร์ม “อนุรักษ์์และเพ่่มมูลค่่า” มรดก

วัฒนธ์รรมไทยุ
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เนคเทค-สวทช.และเครอืขา่ยนวนุรกัษ์ อยากจะบอกใหก้บัประชาชน

คนไทย และแหล่งท่องเที่ยวอื่น ๆ ให้รู้ว่า การที่จะท�าให้แหล่งท่องเที่ยว

ยั่งยืน ชุมชนต้องเข้มแข็งด้วยตนเอง ต้องสร้างอัตลักษณ์ด้วยตนเอง 

“การสร้างการท่องเที่ยวในเชิงอนุรักษ์เป็นสิ่งส�าคัญอย่างย่ิง ไม่ใช่

การท่องเทีย่วทีเ่ปลีย่นตามความต้องการของนกัท่องเทีย่ว แต่ต้องท�าให้

นกัท่องเทีย่วเข้าใจในการทีจ่ะมาท่องเท่ียวทีน่ี ่อนุรกัษ์ในสิง่ทีม่นัเป็นอยู่ 

นีค่อื การท่องเทีย่วท่ีมคุีณค่าท่ีจะท�าให้เติบโตต่อ ๆ  ไปได้อย่างไม่เสยีหาย 

อยากให้ที่โคกสลุงเป็นต้นแบบ”
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เทคโนโลยีคือเครื่องมือ
ในการอนุรักษ์

ทีผ่่านมา การอนรุกัษ์ คือ การรกัษาวัตถุโบราณ ภาษาและวัฒนธรรม

ให้คงอยู่ ซ่ึงวิธีการรักษา หากเป็นวัตถุโบราณ คือ เก็บไว้ไม่ให้ใครไป 

แตะต้อง ส่วนวิธีการรักษาภาษาและวัฒนธรรม คือ การถ่ายทอดสืบต่อ

ไปยังคนรุ่นต่อไป

แต่หลายครั้ง พบว่า ภาษาบางภาษาได้ตายไปเพราะไม่มีการสอน

หรอืไม่มคีนให้สอน ขณะเดียวกัน ก็ได้เหน็การสญูหายไปของวัตถุโบราณ

หรือสถานที่โบราณ เพราะรักษาไว้ไม่ได้

สถานการณ์ดังกล่าว จึงเกิดเป็นค�าถามว่า การรักษาด้วยวิธีแบบ

ดั้งเดิมท่ีเป็นมานี้จะสามารถอยู่ยืนยาวได้นานแค่ไหน และจุดประกาย

ให้เนคเทค-สวทช.ฉี่กุคดิเรือ่งการตอบโจทย์การรกัษาอนรุกัษว์ฒันธรรม

ทั้งหลายว่าแท้จริงแล้วเทคโนโลยีดิจิทัลคือกลจักรส�าคัญ

เน่ืองจากสถานการณ์การสญูหายไปของวตัถุโบราณและวฒันธรรม

ได้บ่งชีใ้ห้เหน็แล้วว่า แนวทางการอนรุกัษ์ทีแ่ท้จรงิ คอื การท�าอย่างไรให้

ภาษาหรือวัตถุโบราณเหล่านั้นเป็นที่รู้จักในวงกว้างมากขึ้น

วิธีการ คือ ท�าให้มันเป็นข้อมูลดิจิทัล และเปิดเผยไปในมุมมองท่ี

เหมาะสมในสังคม พอคนเริ่มรู้จักมากขึ้นจะมีคนสนใจเพ่ิมข้ึน พอคน

สนใจเพิ่มขึ้น ก็จะเป็นการกลั่นกรอง ท�าให้มีคนที่จะเข้ามาสืบต่อ ถึงแม้

เปอร์เซน็ต์จะน้อยมากก็ยังม ีส่วนข้อมลูวตัถุโบราณต่าง ๆ  ถูกแปรรปูเป็น

ดจิทิลัเก็บไว้ เพราะฉี่ะนัน้ จะไม่มวัีนหายไป เทคโนโลยีดจิทิลัแพลตฟอร์ม

จะมาช่วยในการอนุรักษ์ข้อมูลเอาไว้ได้
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การจัดประกวด
คือการสร้างคน

นอกจากจะเดินหน้าขยายพันธมติรสร้างเครอืข่ายเพ่ือรวบรวมข้อมลู

วัฒนธรรมในรูปแบบดิจิทัลเพื่อการอนุรักษ์ให้ทั่วถึงครอบคลุมที่สุดแล้ว 

สิ่งส�าคัญท่ีเนคเทค-สวทช.ให้ความใส่ใจ ก็คือการสร้างขุมก�าลังหรือ

ทรัพยากรบุคคลให้เกิดขึ้น 

“นวนุรกัษ์” ... แพลตฟอร์ม “อนุรกัษ์และเพ่ิมมลูค่า” มรดกวัฒนธรรม

ไทย

เพราะความส�าเร็จของการสร้างเรื่องราว ความส�าเร็จของการน�า

ข้อมูลดิจิทัลไปใช้ หรือความส�าเร็จของการสร้างแอปพลิเคชันต่าง ๆ 

ล้วนเกิดขึ้นได้จากการท่ีเนคเทค-สวทช.สามารถเฟ้นหาบุคคลเหล่าน้ัน

ออกมาใช้งาน

ดังนั้น เวทีการประกวดจึงเป็นเวทีที่ดีมาก ส�าหรับเด็กรุ่นใหม่ที่อาจ

จะยังไม่มีโอกาส แต่ว่ามีฝีมือมีความสามารถได้เข้ามาท้าทายตัวเอง

“เราค้นพบเขา เหมือนเจอเพชร หลายเวทีน้อง ๆ ที่ชนะเลิศที่ 1 ที่ 2  

ที่ 3 ได้อาชีพไปเลย แล้วอาชีพเป็นอาชีพที่ตรงกับที่เขาเชี่ยวชาญ คนที่

เข้ามาสนับสนุนเรามาเป็นสปอนเซอร์ก็ได้คนท่ีตรงไปทนัที ผมว่ามนัเป็น

วิธีการท่ีดมีาก ๆ  แล้วผลพลอยได้ ก็คือ ชมุชนทีน่ัน่เกิดประกาย เป็นท่ีรูจ้กั 

ท�าให้เราเกิดความสามารถที่จะใช้เวทีแบบน้ีสื่อสารออกไปข้างนอกได้ 

เราก็ได้สร้างประโยชน์ให้กับชุมชนไปพร้อม ๆ กันด้วย ดังนั้น จริงๆ แล้ว 

งานแบบนี ้ยิงกระสนุนดัเดียว แต่ได้นกหลายตัวเลยทเีดยีว” ดร.ชยั กล่าว

ขณะที่สิ่งท่ีคาดหวังจากการด�าเนินการทั้งหมด ดร.ชัย กล่าวว่า 

ต้องการจะเห็น Thailand 4.0 เกิดขึ้นได้จริง ให้สังคมที่อยู่บนฐานราก

ของเทคโนโลยีเกิดขึ้นจริง 

เนคเทค-สวทช. ตัง้เป้าสรา้งเทคโนโลยทีีน่�าไปใชไ้ดจ้รงิ หมายความ

ว่า เนคเทค-สวทช.ไม่ใช่นักวิจัยที่จบแค่ว่าสามารถท�างานได้ หรือระบบ
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ท�างานได้แลว้จบ เพราะระบบทีท่�างานจะสามารถน�าไปใช้งานจริงไดจ้ะ

ต้องมีระบบนิเวศ (ecosystem)

“คาดหวังไว้ขนาดไหน ผมบอกกับทีมงานว่า เป็นไปได้ไหมที่ข้อมูล

เหล่านี้จะถูก discover ขึ้นมา แล้วถูกเอาไปในซีรีส์ ที่ไปอยู่บน

แพลตฟอร์มดัง ๆ ได้ อาจจะเป็นตัวชี้วัดหนึ่งในความส�าเร็จ 

ของทั้งชุมชน ทั้ง story creator ทั้งตัวนักวิจัย” 
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ฝึกสุนัขดมกลิ่นผู้ป่วย
ติดเชื้อโควิด-19 
ไม่แสดงอาการ

บริษัท เชฟรอน 
ประเทศไทยสำารวจ
และผลิต จำากัด จับมือ 
จุฬาลงกรณ์
มหาว่ิทยาลัย 

เชฟรอน-จุฬา 



ซึ่งเป็นสุนัขพันธุ์ ลาบราดอร์ 

รทีรฟีเวอร์ (Labrador Retriever) 

จ�านวน 6 ตวั โดยได้พัฒนาทกัษะ

ของสุนัขดมกลิ่นให้สามารถตรวจ

สอบและจ�าแนกผู ้ป ่วยติดเชื้อ 

โควิด-19 ท้ังท่ีแสดงอาการและไม่

แสดงอาการออกจากกลุม่คนปกติ 

ได้ผลแม่นย�าถึง 94.8% นบัเป็นการ

สร้างต้นแบบการฝึกสุนัขดมกลิ่น

เพ่ืองานทางการแพทย์ให้เกิดข้ึน

เป็นครัง้แรกในประเทศไทย

โครงการวิจัย “การใช้สุนัข 

ดมกลิน่ตรวจหาผู้ป่วยตดิเชือ้โควดิ-

19 ทีไ่ม่แสดงอาการ” น้ี ได้ด�าเนนิ

การมาตัง้แต่เดือนกนัยายน 2563 

น�าโดย จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

ประกอบด้วย นกัวิจยัจากคณะสตัว

แพทยศาสตร์ คณะแพทยศาสตร์ 

และคณะวิทยาศาสตร์ ซึ่งเป็น 

กลุ่มแรกท่ีได้ด�าเนินการค้นคว้า

วิจัย ออกแบบการทดลอง และ

ทดสอบความแม่นย�าของสนุขั

โดยได้รับทุนสนับสนุนจาก 

บรษิทั เชฟรอนประเทศไทยส�ารวจ

และผลติ จ�ากัด เป็นจ�านวนท้ังสิน้ 

1,085,600 บาท โดยม ีบรษิทั พี ควิ เอ 

บรษิทั เชฟรอนประเทศ- 
ไทยสำารวจและผลิต จำากัด 
จั บ มื อ จุ ฬ า ล ง ก ร ณ์
มหาวิทยาลัย ประกาศ
ความสำา เร็ จ ในการฝึก
สุ นั ข ด ม ก ล่ิ น คั ด ก ร อ ง 
ผู้ ติ ด เ ชื้ อ โ ค วิ ด - 1 9  
ภายใต้โครงการวิจัย “การ
ใช้ สุนัขดมกล่ินตรวจหา 
ผู้ป่วยติดเชื้อโควิด-19 ที่
ไม่แสดงอาการ (K9 Dogs 
Sniff COVID-19)” 
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แอสโซซิเอท จ�ากัด (PQA Associates Ltd.) เป็นผูด้�าเนินการภาคสนาม

ด้านการเตรยีมตัวและฝึกสนัุข ด้วยการสนบัสนุนด้านการฝึกสนัุขจากกอง

ก�ากบัการต�ารวจตระเวนชายแดนที ่43 

ศาสตราจารย์ สัตวแพทย์หญิง ดร.เกวลี ฉี่ัตรดรงค์ คณะสัตว

แพทยศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั กล่าวถึงวัตถุประสงค์และผลการ

วิจยัครัง้นีว่้า วตัถุประสงค์หลกัของโครงการวิจยัน้ี คอื ต้องการฝึกสนัุขดม

กลิน่ตรวจหาผูต้ดิเชือ้โควิด-19 แบบไม่แสดงอาการ เนือ่งจากในการตรวจ

คดักรองผูเ้ดนิทางในพ้ืนทีส่าธารณะและในสนามบนิด้วยเคร่ืองตรวจวัด

อุณหภมู ิมข้ีอจ�ากัด คอื ไม่สามารถแยกผูป่้วยทีไ่ม่มอีาการ โดยเฉี่พาะ

อาการไข้ได้ จงึมแีนวคิดทีจ่ะใช้ศักยภาพของจมกูสุนขั ซ่ึงมเีซลล์ประสาท

รบัรูก้ลิน่มากกว่า 300 ล้านเซลล์ ซึง่มากกว่ามนษุย์ถึง 50 เท่า สามารถ

ระบสุารประกอบอนิทรย์ีระเหยง่ายจากเหง่ือของผูป่้วยท่ีมลัีกษณะเฉี่พาะ

แตกต่างจากคนท่ัวไปท่ีไม่ได้ติดเชือ้  

การใช้สุนัขดมกลิ่นจึงช่วยลดโอกาสในการเล็ดลอดของผู้ติดเชื้อ 

โควิด-19 ท่ีไม่แสดงอาการ จากการคัดกรองด้วยเครือ่งวัดอณุหภมู ิ โดย

สามารถน�ามาใช้ร่วมกับการตรวจวัดอุณหภูมิ ให้มีความแม่นย�าในการ

คดักรองสงูขึน้

 “โดยในระยะแรกของการฝึกสุนัขนั้น จะให้สุนัขจดจ�ากล่ินเหงื่อ 

ใต้รกัแร้ทีด่ดูซบัโดยแท่งส�าล ีและกลิน่เหงือ่จากถุงเท้าของผูป่้วยตดิเชือ้ 

โควิด-19 และคนปกติที่ได้รับการยืนยันผลตรวจด้วยวิธี RT-PCR แล้ว 

ซึ่งเรามีทีมแพทย์และสัตวแพทย์ดูแลด้านความปลอดภัยทางชีวภาพ 

ถึงแม้ว่าในเหง่ือจะไม่มีเชื้อไวรัส ทางคณะผู้วิจัยได้ท�าการฆ่าเช้ือที่อาจ

ปนเป้ือนมาในเหงือ่ด้วยวิธีตามเกณฑ์มาตรฐานสากล”

จากผลการทดสอบสุนัขทั้ง 6 ตัว ก่อนออกไปปฏิิบัติงานจริง พบ

ว่ามีความไวในการตรวจหาตัวอย่างบวก (sensitivity) หรอืการดมกลิน่
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ตัวอย่างท่ีมีผลบวกได้ถูกต้อง เฉี่ลี่ย 97.6% และความจ�าเพาะในการ 

ดมกลิน่ (specificity) หรอืการดมกลิน่ตวัอย่างทีม่ผีลลบได้ถกูต้องเฉี่ลีย่ 

82.2% ท�าให้ได้ค่าความแม่นย�า (accuracy) สงูถงึ 94.8% ซึง่ใกล้เคียง

กบัผลการวิจัยในประเทศเยอรมัน ทีพ่บว่าสนุขัมคีวามแม่นย�า (accuracy) 

ในการจ�าแนกผูป่้วยติดเชือ้โควิด-19 สงูถงึ 94%

“นอกจากน้ี เมือ่เปรยีบเทียบกับชดุตรวจมาตรฐานโดยคณะกรรมการ

อาหารและยา (อย.) ยังพบว่าสนุขัของเรามค่ีาความไวสงูกว่าค่ามาตรฐาน

ทีก่�าหนด จงึถือเป็นเรือ่งท่ีน่ายินดีอย่างย่ิงส�าหรบัทมีงานทกุภาคส่วนทีม่ี

ส่วนร่วมผลกัดนัให้ความส�าเรจ็ครัง้นีเ้กิดข้ึน ถือเป็นทมีวิจยักลุ่มแรกและ

สนุขัต้นแบบกลุม่แรกของประเทศไทยทีส่ามารถปฏิบตังิานทางด้านการ 

แพทย์ในการตรวจคัดกรองผู้ติดเชื้อโควิด-19 ซึ่งขณะนี้ ทางคณะก�าลัง

เตรียมน�าผลงานวิจัยตีพิมพ์เผยแพร่ ให้เกิดประโยชน์ต่อวงวิชาการ 

ทัว่โลก”

นอกจากน้ี ดร.เกวล ียงัได้กล่าวย�า้ว่า ขัน้ตอนการวิจยัครัง้นีไ้ด้ผ่าน

การรบัรองโดยคณะกรรมการพิจารณาจรยิธรรมการวิจยัในคน กระทรวง

สาธารณสขุ และคณะกรรมการก�ากับดูแลการด�าเนินการต่อสตัว์เพ่ืองาน

ทางวิทยาศาสตร์ เพ่ือยืนยันว่าการวิจัยครั้งน้ีไม่มีผลกระทบต่อสุขภาพ

และสวัสดภิาพของเจ้าหน้าทีแ่ละสนุขั โดยสนัุขได้รบัการฝึกเพ่ืองานใน

โครงการน้ีโดยเฉี่พาะ ทัง้น้ี ผลงานวิจยัสามารถน�าไปต่อยอดการปฏิิบตัิ

งานได้จรงิ โดยเพ่ิมเตมิการออกแบบเพ่ือใช้ในพ้ืนท่ีปฏิบิตังิานท่ีมขีนาด

ใหญ่

ก่ิงกาน แก้วฝ้ัน ผูจ้ดัการโครงการ บรษิทั พี ควิ เอ แอสโซซเิอท จ�ากัด 

(PQA Associates Ltd.) ในฐานะผูด้�าเนินการภาคสนามด้านการเตรยีมตวั 

และฝึกสนุขั กล่าวว่า ทางบรษิทั PQA ได้คดัเลอืกสนุขัพันธ์ุลาบราดอร์  

รทีรฟีเวอร์ (Labrador Retriever) จ�านวน 6 ตัว ทียั่งไม่เคยผ่านการฝึก

ใด ๆ เพ่ือน�ามาฝึกฝนในโครงการวิจยันี ้ เน่ืองจากสนุขัพันธ์ุนีม้ลีกัษณะ
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นสิยัทีเ่ป็นมติร เข้ากับคนง่าย อกีทัง้ยังเป็นพันธ์ุทีม่โีพรงจมกูยาว ท�าให้

มปีระสาทการดมกลิน่ท่ีด ีส�าหรบัการฝึกนัน้จะใช้โมเดลเดยีวกับการฝึก

ดมสารเสพตดิ

โดยทางบริษัท PQA ได้รับการอนุเคราะห์และสนับสนุนครูฝึกจาก

กองก�ากับการต�ารวจตระเวนชายแดนที ่ 43 ในการฝึกอบรมสนุขัร่วมกับ

ครฝึูกของ PQA โดยโครงการฯ ได้ใช้ระยะเวลาในการฝึกฝนสนัุขรวม 6 

เดอืน ซึง่ระยะแรกจะเป็นการฝึกให้เชือ่ฟังค�าสัง่พ้ืนฐาน เพราะต้องให้สุนขั

มรีะเบยีบวินัยก่อนเริม่การฝึกดมกลิน่ผูต้ดิเชือ้โควิด-19 

จากนั้นจึงใช้เทคนิคเฉี่พาะซึ่งมีสองอย่าง คือ เทคนิคสลับตัวอย่าง

กลิน่เหงือ่ และเทคนิคความแม่นย�าในการจดจ�ากลิน่เหงือ่ของผูป่้วย โดย

น�าแท่งส�าลซีบัเหง่ือของท้ังผูป่้วยท่ีติดเชือ้โควิด-19 และเหงือ่ของคนปกติ 

ไปบรรจุในขวดแก้ว หลังจากนั้นจึงน�าไปติดตั้งบนอุปกรณ์วงเวียนแบบ  

6 ขาและแบบ 1 ขา เพ่ือใช้ทดสอบสนุขั เมือ่สนุขัได้กลิน่เหงือ่ของผูป่้วย

โควิด-19 สนุขัจะน่ังลงทนัที

อาทติย์ กรชิพิพรรธ ผูจ้ดัการใหญ่ฝ่ายสนบัสนุนธุรกิจ บริษทั เชฟรอน 

ประเทศไทยส�ารวจและผลิต จ�ากัด ผู้สนับสนุนหลักของโครงการวิจัย 

กล่าวว่า ในฐานะที่เชฟรอนด�าเนินภารกิจจัดหาพลังงานให้กับประเทศ 

เรื่องของความปลอดภัยจึงเป็นสิ่งที่เราให้ความส�าคัญอย่างย่ิง เพ่ือ

ให้การจดัหาพลงังานเป็นไปอย่างต่อเน่ือง ซึง่ทีผ่่านมาเชฟรอนได้ให้การ

สนบัสนุนการปฏิบิตังิานของบคุลากรทางการแพทย์ และเจ้าหน้าทีข่อง

ภาครฐั รวมถึงองค์กรต่างๆ กว่า 60 แห่ง ด้วยงบประมาณกว่า 13 ล้าน

บาท ในการรบัมอืกับการแพร่ระบาดของเชือ้ไวรสัโควดิ-19  อย่างต่อเนือ่ง

“ในขณะเดยีวกัน ก็ให้ความส�าคญักับการเสรมิศกัยภาพการรับมอืกับ

วิกฤตกิารแพร่ระบาดของโรคทียั่งคงอยู่ในช่วงทีต้่องเฝ้าระวงั โดยโครงการ

วิจยั “การใช้สนัุขดมกลิน่ตรวจหาผูป่้วยติดเชือ้โควิด-19 ทีไ่ม่แสดงอาการ” 

ก็เป็นอีกหน่ึงความมุ่งมั่นของเชฟรอน ซึ่งเรายินดีเป็นอย่างย่ิงที่วันน้ี 
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นางสาวกิ่งกาน 
แก้วฝั้น

ศาสตราจารย์ 
สัตวแพทย์หญิง 
ดร.เกวลี ฉัตร

นายอาทิตย์ 
กริชพิพรรธ



โครงการฯ ประสบผลส�าเร็จอย่างเป็นรูปธรรมและเป็นครั้งแรกใน

ประเทศไทย ด้วยความร่วมมอืจากหน่วยงานทกุภาคส่วน”

ท้ังน้ี ทางคณะวิจัยฯ อยู่ระหว่างการด�าเนินงานในระยะท่ีสอง โดย

น�าสนุขัไปปฏิบัิตงิานจรงิในภาคสนาม อาทิ น�าสนัุขมาใช้ในการคดักรอง

พนกังานของเชฟรอนทีจ่ะเดนิทางไปปฏิิบตังิานนอกชายฝั�ง ณ จดุคดักรอง

ทีจ่งัหวดัสงขลา และการคัดกรองทีด่�าเนนิการท่ีจฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั  

เพ่ือเก็บข้อมูลเพ่ิมเติม

“บริษัทฯ เชื่อมั่นว่าความส�าเร็จของโครงการวิจัยนี้ จะช่วยให้เรามี

เครื่องมือที่ส�าคัญในการรับมือโรคโควิด-19 เชิงรุก ที่ช่วยลดค่าใช้จ่าย

และระยะเวลาในการตรวจวิเคราะห์ทางห้องปฏิบัติการ รวมถึงช่วยลด

อัตราเสี่ยงในการแพร่ระบาดไปยังบุคลากรทางการแพทย์ที่เกี่ยวข้อง”

โดยสามารถน�ามาใช้ร่วมกับการตรวจวัดอุณหภูมิ อันเป็นการเพ่ิม

ศักยภาพในการคัดกรองผู้เดินทางเข้าประเทศไทย โดยเฉี่พาะ ณ จุด 

คัดกรองโรคในพื้นที่สาธารณะ และที่ส�าคัญ งานวิจัยนี้จะเป็นชุดความ

รูท้ีม่คีณุค่า และเป็นต้นแบบการฝึกสนุขัดมกลิน่เพ่ืองานทางการแพทย์ 

ชดุแรกในประเทศไทย ทีห่น่วยงานภาครฐั และหน่วยงานอืน่ ๆ สามารถ

น�าไปต่อยอดใช้งานเพ่ือตรวจวเิคราะห์โรคต่าง ๆ ในมนษุย์ต่อไป

อนึ่ง ในทางการแพทย์ ได้มีการใช้สุนัขดมกลิ่นเพ่ือตรวจหาโรคมา

แล้วหลายชนิด เช่น โรคมะเรง็ โรคเบาหวาน โรคมาลาเรยี โรคลมหลบั 

โรคไมเกรน อาการชัก รวมถึงโรคอื่น ๆ ท่ีเกิดจากการติดเช้ือแบคทีเรีย

และไวรสั

ส�าหรบัการใช้สนุขัดมกลิน่ในการตรวจหาผูป่้วยโควิด-19 น้ันมกีารใช้จรงิ 

ภายในสนามบินต่างประเทศมาแล้วหลายแห่ง อาทิ ฟินแลนด์ สหรัฐ

อาหรบัเอมเิรตส์ และออสเตรเลยี
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ถือเป็นทุีมวิจัย
กลุ้่มแรกแล้ะสุนัขึ้ต้นแบบ
กลุ้่มแรกขึ้องประเทุศไทุย 

ที่สามารถปฏิบัติงาน 
ทางด้านการแพทย์ในการ

ตรวจคัดกรองผู้ติด
เชื้อโควิด-19



03

CHAPTER



ในมือทายาทรุ่นที่ 3 
ทำาทรานส์ฟอร์เมชัน 
ดันแบรนด์ครองใจผู้บริโภค

ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
บริษัท เตีย หงี่ เฮียง 
(เจ้าสัว) จำากัด

“เจ้าสัว่”  

ณภัทร โมรินทร์ 



ทั้งนี้ ถ้าเอ่ยชื่อ เตีย หงี่ เฮียง 

เชื่อว่า คนสมัยนี้ส ่วนใหญ่อาจ

ขมวดค้ิวด้วยความสงสัยว่าคือ

แบรนด์สินค้าอะไร แต่ถ้าพูดว่า 

“เจา้สวั” หลายคนต้องร้องออ้ และ

อีกหลายคนอาจเร่ิมคุ้นตา คุ้นหู  

กันบ ้างแล ้วจากส่ือโฆษณาท่ี

ขยันยิงออกมาตามสื่อต่าง ๆ ใน

ช่วงเวลานี ้ โดยมี ลเิดยี ศรัณย์รชัต์ 

พร้อมครอบครัว คือ แมทธิว ดีน 

สามี, ดีแลนและเดมี่ ดีน ลูกชาย

ลูกสาวเป ็นพรี เซนเตอร ์หลัก

กับผลิตภัณฑ์แบรนด์ “เจ้าสัว”  

ซึ่งผ ่านการปรับภาพลักษณ์ให้

ดูทันสมัย และตอบโจทย์ความ

ต้องการของผู ้บริโภคยุคใหม่ท่ี

ต้องการ “ของขบเคี้ยวทานเล่น”  

(snack) พร้อมรับประทานในทุก

ช่วงเวลาของความหวิ แต่ต้องอดุม

ไปด้วยคุณค่าทางโภชนาการทีเ่ป็น

ประโยชน์ต่อร่างกาย  

63 ปี ของกจิการทีก่่อร่างสร้างตวั 

มาต้ังแต่รุ่นคุณปู่ ขยายตัวเติบโต

อย ่างกว ้างขวางในรุ ่นคุณพ่อ 

จนมาสูก่ารปรบัโฉี่มเพ่ือหย่ังรากให้ 

“เจ้าสวั” ยืนหยัดได้อย่างแข็งแกร่ง

ภ า พ ข อ ง ค น ง า น ท่ี
กำาลังขะมักเขม้นทำางาน
ตามหน้าที่ภายในโรงงาน
ขนาดกลาง ๆ กลิ่นของ
เนื้ อหมูหอมหวานที่ถูก
นำามาแปรรูปเป็นอาหาร
พร้อมทาน และรถขนส่ง
ท่ี ว่ิ ง เ ข้ าวิ่ งออก เ พ่ือนำ า
ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตข้ึนไปส่ง 
กระจายตามร้านค้าต่าง ๆ 
 ทัว่จงัหวดันครราชสมีาและ
ทั่วประเทศไทย คือ ความ
คุ้นเคยที่ ณภัทร โมรินทร์  
ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
บ ริ ษั ท  เ ตี ย  ห ง่ี  เ ฮี ย ง  
(เจ้าสัว) จำากัด กล่าวกับ 
The Story Thailand ว่า 
เป็นความผูกพันที่ทำาให้
ตนเองรักในกิจการของ
ตระกูล 
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มั่นคงในรุ่นลูก หรือ รุ่นที่ 3 อย่างณภัทร ไม่ใช่เรื่องง่ายแน่นอน ซึ่งณภัทร 

กล่าวว่า ในทุก ๆ การเปลี่ยนแปลงคือการยกระดับพัฒนาให้เจ้าสัวเป็น

แบรนด์ท้องถิ่นแต่มาตรฐานทุกขั้นตอนอยู่ในระดับสากล 

อย่างไรก็ตาม สิ่งหน่ึงท่ีไม่มีวันและไม่มีทางเปลี่ยนแปลง ก็คือ 

ปรชัญาการท�าธุรกิจอาหารของคุณปูท่ี่ว่า “การผลิตอาหารต้องใช้วัตถุดบิ

ทีด่ ีต้องพิถีพิถันในการท�า เพ่ือให้ได้สนิค้าทีม่คีณุค่า มปีระโยชน์” เพราะ 

การกินอาหารที่ดี จะให้พลังชีวิตที่ดี

สานต่อความอร่อย
ให้เข้ากับคนรุ่นใหม่ 

ด้วยความที่ชื่อ “เจ้าสัว” ซึ่งท�าขึ้นมาในยุคคุณพ่อ โดยมีสินค้าอย่าง 

“ข้าวตังทรงเครื่อง” “หมูหยอง” และ “หมูแผ่น” ได้รับการตอบรับและ

ความนิยมไว้วางใจอย่างมากจากผู้บริโภคในตลาด ในฐานะของฝากที่

ต้องมีติดมือหากได้มีโอกาสแวะไปตามร้านขายของฝากท่ัวไทย ท�าให้ 

“เจ้าสัว” มีฐานลูกค้าที่เหนียวแน่นอย่างมาก

 กระน้ัน เพราะผู ้บริโภคสมัยใหม่มีพฤติกรรมการใช ้ชี วิตท่ี

เปลี่ยนแปลงไป ต้องการความคล่องตัว สะดวกทานง่าย อร่อยและ

มีคุณค่า ท�าให้แม้ว่า เจ้าสัว จะมีรสชาติท่ีเป็นเอกลักษณ์ และอร่อย

กลมกล่อมถูกปาก เพราะคัดสรรวัตถดิุบมาอย่างดแีละพิถีพิถันในการท�า 

แต่ เจ้าสัว ก็จ�าเป็นต้องแตกไลน์ต่อยอดขยายฐานลูกค้าให้กว้างขวาง

มากยิ่งขึ้น ทั้งตลาดในประเทศและตลาดต่างประเทศ 

“เจ้าสัวอาจจะเด่นเป็นที่รู้จักในแง่ของของฝากทั้ง ๆ ที่มันเป็นขนม

ขบเคีย้วท่ีสามารถทานได้ทกุวัน ทุกโอกาสอยู่แล้ว ซึง่การปรับภาพลกัษณ์

พลิกโฉมนี้ เราไม่ได้เพิ่งมาคิดวันนี้ เราคิดมานานแล้ว และลงมือท�ามา

โดยตลอดในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผ่านมา จนมาลงตัวและสามารถเปิดตัวเป็น 
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“เจ้าสัว” โฉมใหม่ ที่ตรงใจผู้บริโภคยุคใหม่มากข้ึน แต่ความอร่อยและ

คุณค่ายังเหมือนเดิม และมากกว่าเดิม”

แตกยอดไลน์สินค้า
สร้างตลาด rice cracker

ด้วยตลาดขนมขบเค้ียวและของทานเล่นในไทยที่มีมูลค่ามากกว่า 

40,000 ล้านบาท ท�าให้ณภัทร มองว่า ยังมีพ้ืนที่ของตลาดอีกมากให้  

เจ้าสัว เข้าไปยืน เพียงแต่ว่า แทนท่ีจะเข้าไปแย่งชิงส่วนแบ่งทางการ

ตลาดท่ีมกีารแข่งขนักันอย่างดเุดอืดอยู่แล้ว เจ้าสวั กลบัตัง้เป้าส่วนแบ่ง

ตลาดใหม่ในอุตสาหกรรมขนมขบเคี้ยวของไทย เหมือนเช่นท่ีแบรนด์

ใหญ่รายหน่ึงดนัตลาด “สาหร่ายทานเล่น” ให้แจ้งเกิดมาแล้วก่อนหน้าน้ี 

โดย สริณัิฏิฐ์ ชญาน์นนัท์ กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทั เตยี หงี ่เฮยีง (เจ้า

สวั) จ�ากัด ในฐานะหุน้ส่วนหน่ึงของเจ้าสวัรุน่ที ่3 กล่าวเสริมว่า เจ้าสัว มอง

ว่าการแตกไลน์สินค้าเป็นการสร้างส่วนแบ่งตลาดใหม่ เป็นตลาด rice 

cracker ที่ยังไม่มีผู้เล่นมากนัก ซึ่งกิจการของเจ้าสัวถือเป็นแบรนด์ท้อง

ถิ่น แถมฐานตลาดในระดับ mass ยังถือเป็นหน้าใหม่ ดังนั้น เจ้าสัวจึง

ตัง้ใจมาสร้างตลาด snack ให้มนัใหญ่ข้ึน ต้ังเป้าสร้างส่วนแบ่งการตลาด

ไว้ที่ 3-5% ภายใน 3-5 ปีข้างหน้า

โดยตั้งเป้าสัดส่วนการเติบโตของไลน์สินค้าในกลุ่ม Snack กับกลุ่ม

อาหาร (พร้อมปรุง/พร้อมทาน) ซึ่งเป็นฐานธุรกิจเดิมของบริษัท ได้แก่ 

กุนเชียง หมูหยอง หมูแผ่น และหมูยอ เป็นต้น ไว้อย่างละ 50%
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จริง ๆ ต้องบอกว่า 
การทำาธุรกิจในขณะนี้เป็น
ช่วงของขาลงการลงทุน 

เพราะว่า ถ้าคิิดจะโฆษณา
หรือเปิดตัว 

หล้ังบ้านก็ต้องพร้อม

ณภัทร โมรินทร์ 



สมัยนี�เทุคิโนโล้ยี
กับอาหารเป็น

สิ่งทุี่ต้องไปคิวบคิู่กัน 
เนื่องจากผู้บริโภค

หันมาใส่ใจกับการดูแล
สุขภาพร่างกายของตนเอง

มากขึ้น 

สิริณัฏฐ์ ชญาน์นันท์ 
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ชูความต่างด้วย วัตถุดิบดี-
สูตรประจำาตระกูล-การผลิตคุณภาพ

ในเรือ่งของความได้เปรยีบของแบรนด์เจ้าสวั ณภทัร ระบวุ่า คอื การ

ทีส่นิค้าเป็นทีรู่จ้กัในหมูผู่บ้รโิภคมาประมาณหนึง่แล้ว เพียงแต่ในรุน่ที ่3  

นีจ้ะเป็นการท�าให้สนิค้าแบรนด์เจ้าสวัมคีวามชดัเจน แขง็แกร่งและเปิด

กว้างกับกลุ่มลูกค้าที่เป็นคนรุ่นใหม่มากยิ่งขึ้น

จุดเด่นท่ีท�าให้ “เจ้าสัว” แข็งแกร่ง ก็คือ ประสบการณ์ความ

เชีย่วชาญในการผลติอาหารและแปรรปูอาหารซึง่สัง่สมสบืทอดมาอย่าง

ยาวนานกว่า 3 ทศวรรษ  

ณภัทร กล่าวว่า การผลติสนิค้าให้ได้คุณภาพดต้ีองเริม่ต้นตัง้แต่การ

คัดเลือกวัตถุดิบที่ต้องดีและมีคุณภาพจริง ๆ  ซึ่งอันดับแรก คือ ต้องผ่าน

มาตรฐานความสะอาดปลอดภัย ถูกสุขลักษณะอนามัย สอง คือ การ

เลือกวัตถุดิบที่เหมาะกับสินค้า เพราะส่งผลโดยตรงต่อการผลิตสินค้าที่

มรีสชาตดิ ีได้คณุสมบติัตรงตามท่ีต้องการ ได้คุณค่าสารอาหารครบถ้วน 

ขณะเดยีวกัน ในการคดัเลอืกวตัถุดบินียั้งหมายรวมถึงการคดัเลอืก

แหล่งที่มาหรือซัพพลายเออร์ด้วย เจ้าสัวมีนโยบายในการสนับสนุน

ซัพพลายเออร์ในพ้ืนที่ท้องถ่ิน ผลิตและปลูกภายในประเทศเป็นหลัก 

ท�าให้นอกจากจะสามารถคัดเลือกวัตถุดิบที่จะมาตอบโจทย์สินค้า

และมาตรฐานของเจ้าสัวแล้ว ก็ยังเป็นส่วนหน่ึงของการสนับสนุนเอื้อ

ประโยชน์ให้กับกิจการอื่น ๆ สัญชาติไทยด้วย 

“ยกตัวอย่างเช่นข้าว เราก็ใช้ข้าวของอีสาน ของโคราชด้วย และ

ของจังหวัดที่ขึ้นชื่อเรื่องการผลิตข้าวหอมมะลิ เน้ือหมู เราก็เลือกจาก

โรงงานที่มีมาตรฐาน ซึ่งจะมีเจ้าหลัก ๆ ที่ขายเป็นรายใหญ่ของประเทศ

อยู่ 2-3 ราย” 
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ในส่วนของจุดเด่นอื่น ๆ เป็นในเรื่องของบรรจุภัณฑ์ (packaging) 

และนวัตกรรมที่ก�าลังเตรียมจะใส่เข้าไปในผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ 

เช่น หมแูท่งดิปป้ิง และนวัตกรรมในส่วนของการวิจยัและพัฒนา (R&D) 

ที่ครอบคลุมทั้งตัวสินค้า กระบวนการผลิต และกระบวนการบริหาร

จัดการทั้งหมด 

ณภัทร กล่าวว่า R&D มคีวามส�าคัญมากไม่ย่ิงหย่อนไปกว่าส่วนอืน่ ๆ   

เพราะ เจ้าสัว ยึดมั่นในแนวคิดที่ว่าสินค้าต้องอร่อยและมีประโยชน์ 

คุณค่าทางอาหารต้องมีครบ ส่วนนี้ต้องอาศัยการวิจัยและพัฒนา  

รวมถึงเทคโนโลยีต่าง ๆ เข้ามาช่วยส่งเสริม  

“แต่เนื่องจากเป็นอาหาร งบ R&D จะเน้นไปที่เรื่องของการค้นคว้า 

การท�าผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ โดยเอามุมมองทางการตลาด

มาช่วยคิดโจทย์ด้วย” 

ด้าน สริณัิฏิฐ์ กล่าวเสรมิว่า สมยัน้ีเทคโนโลยีกับอาหารเป็นสิง่ทีต้่อง

ไปควบคู่กัน เน่ืองจากผู้บริโภคหันมาใส่ใจกับการดูแลสุขภาพร่างกาย

ของตนเองมากขึน้ คนส่วนใหญ่แม้จะออกก�าลงักายแต่ก็ยังอยากจะสนุก

กับการกินอยู่ ดงัน้ัน เจ้าสวัจงึยึดเป็นแนวทางในการใช้เทคโนโลยีคดิค้น

พัฒนาสินค้าใหม่ ๆ ที่อร่อยด้วย มีประโยชน์ด้วยออกมา 

“ในแต่ละปี เรามีแผนมุ่งมั่นที่จะผลิตสินค้าใหม่ ๆ 8-10 ตัวออก

มาตลอด โดยมีตลาดหลัก 3 ใน 4 อยู่ในประเทศไทย ส่วนอีก 1 ใน 4  

ส่งออกไปต่างประเทศ ในฮ่องกง และภูมภิาค AEC เป็นส่วนใหญ่ ตลอด

จนมีการวางจ�าหน่ายในทุกช่องทางไล่เรียงตั้งแต่ช่องทางร้านค้าดั้งเดิม

หรือ Traditional Trade, ร้านค้า Modern Trade และร้านที่เป็นของ 

เจ้าสวัเอง ซึง่มีอยู่ประมาณ 100 สาขาท่ัวประเทศตามปั�มน�้ามัน ไปจนถึง 
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ช่องทางออนไลน์ อย่างเว็บไซต์ และสื่อสังคมออนไลน์ของค่ายต่าง ๆ”  

สิริณัฏิฐ์ กล่าว

ขณะเดียวกัน อีกจุดเด่นท่ีขาดไม่ได้ ก็คือ การให้ความส�าคัญและ

ความเอาใจใส่พนักงาน ทีมงานในองค์กรอย่างเต็มที่ มีการเพิ่มทีมงาน

เปิดทางให้มืออาชีพและผู้เชี่ยวชาญในสาขาต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องได้เข้า

มาร่วมงานกับเจ้าสัว

ณภัทร กล่าวว่า ความเอาใจใส่ต่อพนักงานที่มีอยู่ราว 800 คนใน

ปัจจุบัน และมีแนวโน้มจะเพิ่มจ�านวนในอนาคตนี้ ถือเป็นส่วนหนึ่งของ

เบ้ืองหลงัความส�าเรจ็ของเจ้าสวั ในการสบืทอดปรัชญาการผลติและการ

ท�าธุรกิจจากรุ่นปู่มาสู่รุ่นพ่อแล้วส่งต่อมายังรุ่นหลาน

เรยีกได้ว่าเป็นการผสมผสานระหว่าง Family business กับแนวทาง

การบรหิารธุรกจิสมยัใหม่ และมองพนักงานในฐานะสมาชกิคนหนึง่ของ

ครอบครัว ยิ่งไปกว่านั้น

อีกหน่ึงจุดเด่นที่ส�าคัญที่สุดที่ขาดไม่ได้ ก็คือ มรดกตกทอดประจ�า

ตระกูล ท่ีคุณณภัทรและคุณเก่งเรียกว่าเป็น “สูตรลับต�ารับเจ้าสัว” ท่ี

ไม่มีใครสามารถเลียนแบบได้แน่นอน รวมถึงท�าให้ “เจ้าสัว” เป็น  

“ตัวจริง” ของตลาด
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ทรานส์ฟอร์มตั้งแต่หน้าบ้าน
ยันหลังบ้าน 

“จริง ๆ ต้องบอกว่า การท�าธุรกิจในขณะนี้เป็นช่วงของขาลงการลงทุน 

เพราะว่า ถ้าคิดจะโฆษณาหรือเปิดตัว หลังบ้านก็ต้องพร้อม”

เรียกได้ว่า งานหลักของรุ่นท่ี 3 ในฐานะผู้สืบทอดแบรนด์เจ้าสัวก็

คือการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงยกระดับ เจ้าสัวตั้งแต่หน้าบ้านยันหลัง

บ้าน เพราะการทีบ่รษิทัจะสามารถเตบิโตได้อย่างแขง็แกร่งไม่ได้มเีพียง 

ภาพลักษณ์หน้าบ้านท่ีสวยงามเท่านั้น แต่ยังจ�าเป็นต้องมีโครงสร้าง  

สายการผลิตและระบบการบริหารจัดการท่ีทันสมัย อัดแน่นด้วย

เทคโนโลยี นวัตกรรมและคุณภาพอีกด้วย 

ทั้งนี้ เจ้าสัว รื้อเพื่อวางโครงสร้างองค์กรใหม่ทั้งหมดมาหลายปีแล้ว 

เพ่ือให้รองรบัการเปลีย่นแปลงของสงัคมและอุตสาหกรรมทีเ่กิดขึน้ ไม่ว่า

จะเป็นระบบผลิต ระบบฝ่ายขาย ระบบการตลาด ทั้งหมดรวมถึงเครื่อง

มอื เครือ่งจกัรเข้ามาช่วยให้การท�างานทกุฝ่ายของเจ้าสวัมปีระสทิธิมาก

ขึ้น เพิ่มก�าลังการผลิตให้มากขึ้น 

การทรานส์ฟอร์มน้ี ยังหมายรวมถึง การบริการจัดการข้อมูลให้มี

การจัดเก็บให้เป็นระบบเพื่อประโยชน์ต่อการประเมิน คิด วิเคราะห์และ

วางแผนส�าหรับการขยายตัวเติบโตของเจ้าสัวในอนาคต 

“เรือ่งของข้อมลูเป็นเรือ่งท่ีเราให้ความส�าคญัอยู่แล้ว เราอาจจะเป็น

บริษัท local ที่อยู่ในต่างจังหวัด แต่เรื่องข้อมูลหลังบ้านของเราเพียบ  

เรามีการจัดการ พอวันที่เราคิดว่าเราจะท�าให้มันเติบโต เพราะเรามีการ

วางรากฐานไว้อยู่ก่อนแล้ว ท�าให้ในวันที่เอาระบบอะไรมา plug-in มันก็

จะง่ายขึ้น เพือ่ให้เดนิหน้าจดัเกบ็ข้อมูลด้านการผลิต การขาย การ CRM 

ลูกค้า เพราะเรามองว่าต่อไป data ส�าคัญที่สุด” 
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จริง ๆ อยากให้เขานึกถึงเราในทุกวัน
นึกถึงเราในทุุกคิรั�งทุี่เขึ้าหิว

 หรือเวล้าทุี่เขึ้าอยากกินอะไรก็ได้ 
ยามทุี่มือมันว่าง ทุ้องมันว่าง 

ปากมันว่าง แล้วอยากกินอะไรสักอย่าง 
แล้วเราก็เป็นหนึ่งในลำาดับต้น ๆ  

ที่เขาคิดออกมา



ณภทัร ยอมรบัว่า งานหลงับ้านเป็นงานท่ีแตกต่างจากงานหน้าบ้าน

ราวกบัหนงัคนละม้วน และยังมงีานหลงับ้านอกีเยอะทีเ่จ้าสวัต้องค่อย ๆ  

ทยอยท�าเพ่ือปูพ้ืนฐานให้เจ้าสัวยืนหยัดในตลาดได้อย่างแข็งแกร่ง  

รวมถึงเตรียมเผื่อสู่การก้าวขึ้นไปบนเวทีระดับโลก 

หาโอกาสขยายผลิตภัณฑ์ 
ความร่วมมือ

แม้ว่าจะให้ความส�าคัญกับการผลิตและพัฒนาสินค้าจากเนื้อหมู

และข้าวเป็นหลัก กระนั้น เจ้าสัว ก็ไม่พลาดท่ีจะใส่ใจกับเทรนด์หรือ

กระแสความนิยมใหม่ ๆ ของผู้บริโภค ซึ่งหนึ่งในนั้นก็คือกระแส plant-

based food หรือกระแสของคนไม่ทานเนื้อ ซึ่งคุณเก่งกล่าวว่า เป็น

เรือ่งยากทีจ่ะต่อต้านกระแส และทางเดยีวทีท่�าได้ก็คอืการศกึษาเพ่ือหา 

ช่องทางให้เจ้าสัวสามารถที่จะอยู่กับกระแสดังกล่าวได้

ขณะที่ ณภัทร กล่าวว่า กระแส plant-based food ก็ดี หรือ กระแส 

Vegan ก็ดี ในขณะนี้ ยังมองไม่เห็นความชัดเจนของพฤติกรรมของ 

ผู้บริโภคชาวไทย ทว่า เจ้าสัวก็ไม่ได้นิ่งนอนใจ และมีการศึกษาเตรียม

ความพร้อมอยู่เสมอ เรียกได้ว่า ถ้ากระแสมาจริง เจ้าสัว ก็พร้อมมี

ผลิตภัณฑ์ตัวใหม่เพื่อตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภค

โดยนอกจากอาหารทานเล่นแปรรปูจากข้าวและเนือ้หมแูล้ว เจ้าสวั 

ยังมีการตั้งบริษัทและโรงงานลูกเพื่อผลิต “ธัญพืชสแน็ค” ในชื่อ Whole 

Sums ทีมุ่ง่ตลาดต่างประเทศเป็นหลกั บรษิทัได้ด�าเนินการในตลาดต่าง

ประเทศมาได้ 7 ปี และเป็นทั้งการผลิตเองและการ OEM อีกทอดหนึ่ง 

รายได้จากต่างประเทศสามารถเติบโตเฉี่ลี่ยได้ปีละ 30-40% ซึ่งท�าให้ 

เจ้าสัวมีแผนที่จะน�าผลิตภัณฑ์ธัญพืชสแน็คดังกล่าวมาขยายตลาดใน
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ไทย แต่คุณณภัทรยอมรับว่า ทั้งหมดนี้เป็นเรื่องของอนาคต 

ขณะเดียวกัน เพ่ือให้เติบโตได้อย่างย่ังยืน ทางเจ้าสัวก็ไม่ปิดก้ัน

ที่จะร่วมมือกับบรรดาสตาร์ตอัพในการร่วมพัฒนาต่อยอดธุรกิจและ

อุตสาหกรรมขนมขบเคี้ยวทานเพลินของไทยและต่างประเทศต่อไป

ส�าหรับเป้าหมายสูงสุดในฐานะทายาทรุ่นท่ี 3 ผู้สืบทอดเจ้าสัว

โดยตรง ณภัทร กล่าวชัดเจนว่า คือ การท�าแบรนด์เจ้าสัวเป็นที่รักและ

อยู่ในใจผู้บริโภคชาวไทยทุกเพศ ทุกวัย 

“จริง ๆ อยากให้เขานึกถึงเราในทุกวัน นึกถึงเราในทุกครั้งที่เขาหิว

 หรือเวลาที่เขาอยากกินอะไรก็ได้ยามที่มือมันว่าง ท้องมันว่าง 

ปากมนัว่าง แล้วอยากกินอะไรสกัอย่าง แล้วเราก็เป็นหน่ึงในล�าดับต้น ๆ  

ที่เขาคิดออกมา ไม่ต้องไปคิดเยอะ เพราะเราพยายามจะท�าให้สินค้า

ของเรารอบตัวเขาตั้งแต่เช้า มาจนถึงกลางคืน 

จนกระทั่งตี 2 ก็ยังกินขนมของเราอยู่” 
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จากโรงงานของเล่น
ที่เริ่มต้นจากแรงบันดาลใจ สู่ 

รองกรรมการผู้จัดการ 
บริษัท ที เอส เปเปอร์ทิ้ว จำากัด 

“TS Paper Tube” 

นภัสนล่น 
ว่ีรณรงค์ชยกุล  



วันหนึ่ง ณ ทะเลเกาะยอ วันที่ 

เปลี่ยนมุมมองและเป็นจุดตั้งต้น

ของความคิดในการผลิตหลอด

กระดาษของนภัสนลิน เมื่อได้

สนทนากับชาวประมงบนเรือและ

เขาบอกว่า

“ต่อให้พาคนมาทั้งโรงงานมา

เก็บขยะในทะเล และพามาทุกวัน 

ขยะในทะเลก็จะไม่หมดไป วันนี้

เก็บเกลี้ยง แต่พรุ่งนี้ ขยะบนบกก็

ปลิวลงมาสู่ทะเลอีก ถ้าจะลดขยะ

ไปลดขยะบนบกแทนดีกว่า”

หลอดกระดาษ … จาก
แรงบันดาลใจ สู่ธุรกิจที่
เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม

จากค�าพูดนั้น ท�าให้นภัสนลิน 

ครุ ่นคิดว่าช่วยลดขยะพลาสติก

ที่ จะปลิวลงสู ่ทะเล จะท�าได ้

อย่างไร วันหน่ึงขณะน่ังท�างาน 

ส า ย ต า เ ห ลื อ บ ม อ ง เ ห็ น แ ก น

กระดาษที่ตั้งอยู่บนโต๊ะ เลยเกิด

ไอเดีย ลองเอาสก็อตเทปสี ๆ มา

พันรอบแกนกระดาษ แล้วก็เกิด

ความคิดว่าถ้าหากย่อส่วนแกน

กระดาษยาว ๆ ใหญ่ ๆ ให้เล็กลง 

นภัสนลิน วีรณรงค์ชยกุล 
หรอืคุณเปิล้ รองกรรมการ
ผู้จัดการ บริษัท ที เอส 
เปเปอร์ทิ้ว จำากัด โรงงาน
ผลิตแกนกระดาษ TOP5 
ของประเทศ และครอบครัว 
มีงานอดิ เรกร่วมกันมา
ตลอดหลายป ีคือ การออก
ทริปเก็บขยะตามสถานที่
ต่าง ๆ และหนึ่งในนั้น คือ 
การเก็บขยะในท้องทะเล
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เป็นหลอดส�าหรับดูดน�้าแทนหลอดพลาสติก น่าจะช่วยแก้ปัญหาขยะ

พลาสติกได้ นั่นคือ จุดเริ่มต้นของโรงงานท�าหลอดกระดาษ จุดเริ่มต้น

ที่ขยายจากธุรกิจแกนกระดาษมาสู่ธุรกิจหลอดกระดาษของ ที เอส 

เปเปอร์ทิ้ว

นภัสนลิน กล่าวกับ The Story Thailand ว่า การที่ท�าธุรกิจหลอด

กระดาษ จุดเริ่มต้นไม่ได้ท�าเพราะธุรกิจ แต่ท�าเพราะมองเห็นปัญหา 

สิง่แวดล้อม และอยากจะเป็นส่วนหน่ึงในการช่วยลดปัญหาน้ัน คิดแค่ว่า

ด้วยประสบการณ์ที่ท�าแกนกระดาษอยู่แล้ว ถ้าแค่ย่อส่วนลงเป็นหลอด

กระดาษได้ จึงติดต่อบริษัทที่ท�าเครื่องจักร ท�าเคร่ืองจักรผลิตหลอด

กระดาษ และเริ่มเดินเครื่องผลิตทันที

 ทว่าความฝันกับความจริง ไม่ใช่สิ่งเดียวกันเสมอไป ตอนน้ัน  

นภัสนลิน คิดเพียงแต่ว่า ทุกคนน่าจะอยากได้หลอดกระดาษ แต่เมื่อ

ทดลองผลติและน�าไปขายให้ลกูค้าซึง่เป็นแบรนด์ใหญ่ 5 แบรนด์ ปรากฏิว่า

ถกูปฏิิเสธหมด

นภัสนลนิ กล่าวว่า ลกูค้าอาจจะยังมองไม่เหน็ความส�าคญั หรอืมอง

เห็นความส�าคัญแต่ด้วยต้นทุนที่สูงไป ลูกค้ายังยอมรับไม่ได้

“เราถอยมาและมาคิดว่า สิ่งท่ีเราคิด ไม่ถูกต้อง ไม่เหมาะสมหรือ

อย่างไร ท�าไมลูกค้า 5 ราย ไม่เห็นด้วยกับเรา เราจึงหาข้อมูลต่อ และ

พบว่าทั่วโลกให้ความส�าคัญกับเรื่องนี้ เราเลยกลับมาถามตัวเองว่า เรา

จะหยุดหรือเดินต่อ ค�าตอบ คือ เราอยากจะช่วยโลก ถึงแม้จะเป็นแค่คน

ตัวเล็ก ๆ และเป็นแค่สิ่งเล็กน้อยเท่านั้น แต่เราอยากท�า”

นภัสนลนิ มองว่า แบรนด์ใหญ่ไม่ใช้ ไม่เป็นไร ท�าเองใช้เองกับคนรอบข้าง 

ก็ได้ เธอจึงน�าประสบการณ์ที่มีอยู่กว่า 35 ปีในการผลิตแกนกระดาษ

ทัง้หมดมาผลติหลอดกระดาษ กระบวนการผลติแกนกระดาษและหลอด
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กระดาษไม่ได้ต่างกันมากนัก เพียงปรับเล็กน้อยเท่านั้น

“เรามีแค่องค์ความรู้ในการผลิตหลอดกระดาษ แต่ไม่มีฐานลูกค้า 

เพราะเป็นคนละกลุม่กับลกูค้าแกนกระดาษ ลกูค้ากลุม่น้ีเราต้องหาใหม่

ตั้งแต่รายแรก เราไม่มีเซลส์ว่ิงขาย เรามีแค่ Facebook Page ในการ

สื่อสารก็ไม่ใช่การขาย แต่เป็นการให้ข้อมูล ใส่ Passion ของเราเข้าไป 

ปรากฏว่า มีลูกค้าสั่งมา 5,000 หลอด เราค่อนข้างจะดีใจ ในท่ีสุดก็มี

คนเห็นด้วยกับเราแล้ว ท�าให้เราเกิดก�าลังใจ เราเริ่มติดต่อลูกค้าที่เป็น

โรงแรมตามชายฝั่งทะเล ซึ่งเห็นด้วยกับเรา เพราะเขามองเห็นปัญหา

เหมือนเราว่าไม่อยากให้ขยะหลอดพลาสติกปลิวลงสู่ทะเล”

ช่วงน้ันโรงแรมต่างชาติให้ความส�าคัญกับเร่ืองนี้ จะรณรงค์ให้ใช้

หลอดกระดาษ และจากข้อมูลท่ีค้นคว้ามา เมื่อประมาณ 3-4 ปีท่ีแล้ว 

ต่างชาติพยายามแบนการใช้หลอดพลาสติกในประเทศเขา นภัสนลิน 

มองว่าในประเทศไทยถัดไปอีก 2 ปีน่าจะดีขึ้น

“เราอาจจะท�ารอไปก่อนตอนน้ันคิดแค่นี ้ตอนนัน้คดิแค่ว่า เราท�าเอง 

ใช้เองใช้กับคนรอบข้าง ปรากฏว่าผ่านไปได้ไม่นานเริม่มคีนตอบรบักลบั

มามากข้ึน อาจจะเป็นเพราะว่าเมื่อลูกค้าน�าไปใช้แล้ว พบว่าคุณภาพ

หลอดกระดาษเราค่อนข้างโอเค จึงมีการบอกต่อกันไปเรื่อย ๆ”

จากวันแรกที่ท�าจนถึงวันนี้ ยอดขายเติบโตขึ้นทุกเดือน ปริมาณของ

ลกูค้าเพ่ิมข้ึนทกุเดือน อาจเป็นเพราะช่วงทีท่�าใหม่ ๆ  คนอาจจะยังไม่รูจ้กั 

หลอดกระดาษ และยังไม่มีความต้องการ และต้นทุนยังสูงมาก แต่

ปัจจุบันหลังจากท่ีมีการผลิตปริมาณมาก ท�าให้ต้นทุนการผลิตลดลง 

ท�าให้ราคาหลอดเริม่ลดลง กลุม่ตลาดลกูค้าทีไ่ม่ได้ขายเครือ่งดืม่ราคาสงู 

เริ่มจับต้องได้ ท�าให้ปริมาณของผู้ใช้เพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ

นอกจากราคาแล้ว จริง ๆ จุดแข็งของหลอดกระดาษ คือ คุณภาพ

การผลิตแกนกระดาษและการผลิตหลอดกระดาษมีกระบวนการ

เหมือนกัน เพียงแค่ย่อส่วนลง จากองค์ความรู้และประสบการณ์จาก
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การผลิตแกนกระดาษ นภัสนลิน เอาประสบการณ์ท่ีมีมาต่อยอด และ

พัฒนาเป็นหลอดกระดาษ ท�าให้หลอดกระดาษมีคุณภาพที่แตกต่าง

จากทั่วไปในท้องตลาด

“อย่างของทั่วไปในท้องตลาด หลอดเขาจะไม่แข็งเท่าหลอดของเรา 

การไปแช่ในเครื่องดื่ม ผู้ใช้รู้สึกได้ว่าหลอดเปื่อยและยุ่ย แต่หลอดของ

เราใส่เครื่องดื่ม 1 แก้วแช่ไว้ 4-6 ชั่วโมง คนแรง ๆ หลอดยังไม่เปื่อยยุ่ย 

แนวคิดเรา คือ หลอดเดียวเอาอยู่ เราใช้แค่หลอดเดียวเท่านั้น”

“นอกจากหลอดกระดาษเราจะแข็งแรงทนทานกว่าหลอดกระดาษ

ทัว่ไปแล้ว หลอดกระดาษของเราไม่มกีลิน่ และไม่ท�าให้เคร่ืองดืม่เปลีย่น

รสชาติ ในหลายหลอดจะมีกลิ่นกระดาษและท�าให้รสชาติเครื่องดื่ม

เปลี่ยน”

วัตถุดิบที่ดี 
เป็นหัวใจของคุณภาพหลอด

เธอเลือกวัตถุดิบจาก 5 ประเทศ เพราะบางที่วัตถุดิบดีแต่ไม่เข้ากับ

ตัวกาวที่ท�าจากแป้งมันส�าปะหลัง ท�าให้คุณภาพของหลอดไม่ดี ต้องหา

วตัถดุบิทีเ่ขา้กนักบัตวักาวทีพ่อมาเขา้มว้นแลว้ตดิกนัไดด้กีวา่ ทีบ่รษิทัมี

ทมีวจัิย และใชป้ระสบการณก์ารท�าแกนกระดาษ มาท�าวจิยัและพฒันา

จนกระทั่งตัวหลอดที่มีคุณภาพแตกต่างจากที่อื่นจริง ๆ

ส�าหรับตัวสี นภัสนลิน กล่าวว่า สีทีใช้เป็นสี Food Grade เป็นสี

น�้ามันถั่วเหลือง ซึ่งปลอดภัยมาก ๆ  ในเรื่องการออกแบบสีสันของหลอด 

ตวัเธอเป็นคนออกแบบเองท้ังหมด เพราะโดยส่วนตวัแล้วเธอเป็นคนชอบ

ออกแบบ จะออกแบบตามสสีนัทีเ่ธอชอบ จะดคูกิข ุดนู่ารกั ดเูป็นผูห้ญิง 

ซึง่ในท้องตลาดในประเทศไทย ไม่มผีูผ้ลติหลอดกระดาษรายไหนท่ีผลติ

สีหลอดกระดาษมากขนาดนี้ แต่ด้วยความชอบของตัวเธอเองเลยผลิต

สีสันออกมาค่อนข้างมาก
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เราอยากจะช่วยโล้ก 
ถึงแม้จะเป็นแค่
คนตัวเล็ก ๆ

 และเป็นแค่สิ่งเล็กน้อย
เท่านั้น 

แต่เราอยากทำา



นอกจากคุณภาพดี ดีไซน์สวย แล้วจุดเด่นท่ีท�าให้หลอดกระดาษ

ของ ที เอส เปเปอร์ทิ้ว มีความโดดเด่น คือ ความหลากหลายของหลอด 

หลอดกระดาษโดยทัว่ไปจะมปีระมาณ 2-3 ขนาด แต่ของ ที เอส เปเปอร์

ทิ้ว คือ มีทุกขนาดตามความต้องการของลูกค้า

“เราท�าการบ้านตรงน้ีมามากพอสมควร ลกูค้าอยากได้อะไรเราเสร์ิฟ

ได้หมด ความหลากหลายของสินค้าอาจจะท�าให้ต้นทุนการผลิตสูงขึ้น 

แต่ด้วยการผลิตปริมาณมาก ท�าให้ท�าต้นทุนได้ค่อนข้างดี ประกอบกับ

ที่ผ่านมาเราไม่ได้ท�าการตลาด ยอดขายที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ตอนน้ี 

ลกูค้า 100% คอื ลกูค้าว่ิงเข้ามาทัง้หมด ท�าให้ต้นทนุการสือ่สารการตลาด

ของเราไม่สูง ท�าให้ต้นทุนการผลิตของเราไม่สูงตาม”

ลูกค้าหลัก ๆ คือ โรงแรม ร้านอาหาร และร้านกาแฟ ส่วนมากเป็น

ลูกค้าในประเทศ ส�าหรับตลาดต่างประเทศ ณ วันนี้ยังไม่ได้ท�าเต็มตัว  

แต่ในอนาคตข้างหน้าอาจจะมกีารขยายไป ถ้ามทีมีงาน และความพร้อม

ในการส่งขายไปต่างประเทศ

ปัจจุบันก�าลังการผลิตหลอดกระดาษในประเทศไทยมีไม่มาก ท้ัง

ประเทศมีอยู่ไม่ถึง 10 โรงงาน และทั้ง 10 โรงงาน ก�าลังการผลิตรวมกัน

ยังไม่ได้เสีย้วหน่ึงของหลอดพลาสติก สดัส่วนของหลอดกระดาษในตลาด

ยังเป็นสัดส่วนที่เล็กมาก ๆ ยังสามารถที่จะขยายต่อไปได้

แต่จะมปัีจจยัเรือ่งต้นทนุเข้ามาเก่ียวข้องด้วย ถ้าต้นทุนผลติต�า่ลง จะ

สามารถท�าให้ราคาจับต้องได้กับลูกค้าทุกตลาด จะท�าให้ลูกค้าเปล่ียน

มาใช้หลอดกระดาษมากขึ้น คนทั้งหมดที่ใช้หลอดพลาสติกอยู่ไม่ใช่เขา

ไม่อยากเปลี่ยน ทุกคนอยากเปลี่ยนหมดเลย แต่ถ้าต้นทุนของหลอด

กระดาษท�าให้เขาอยู่ไม่ได้ เขาก็อาจจะยังไม่เปลี่ยนมาใช้

“เป้าหมายของเราคือ หากต้นทุนสามารถลดลงมาได้
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 ก�าลังการผลิตมากขึ้น เราพยายามท�าราคาให้ใกล้เคียง 

 กับหลอดพลาสติกที่สุด”

ตอนน้ีราคาหลอดกระดาษแพงกว่าหลอดพลาสติกอยู่ 2 เท่าตัว  

ช่วงที่ท�าใหม่แพงกว่า 4 เท่าตัว คาดหวังว่าถ้ามีก�าลังการผลิตที่มากขึ้น

จากยอดซือ้ คนเริม่หันมาใช้มากขึน้ ต้นทนุจะลดลงกว่าน้ีแน่นอน ต้นทุน

จะลดลงจากปริมาณวัตถุดิบที่สั่งซื้อมากขึ้น จากก�าลังการผลิตท่ีสูงข้ึน 

ตอนนี้วัตถุดิบยังเป็นการน�าเข้า ก�าลังอยู่ระหว่างการวิจัยและพัฒนา

วัตถุดิบในประเทศอยู่

ปัจจุบัน รายได้จากธุรกิจหลอดกระดาษคิดเป็นประมาณ 10% ของ

ธุรกิจแกนกระดาษ ซึ่งเป็นธุรกิจหลักของบริษัท ท้ังสองธุรกิจยังเติบโต 

ต่อเนื่อง ธุรกิจแกนกระดาษของบริษัทจับตลาดบรรจุภัณฑ์ ตัวแกน

กระดาษเอาไปม้วน flexible packaging อาทิ ฉี่ลากน�้าดื่ม ถุงขนม ซอง 

หอ่พลาสติดท้ังหลาย เปน็ต้น ซึง่ตลาดบรรจุภัณฑ์ยงัเตบิโตต่อเนือ่ง ธรุกิจ

ผลิตแกนกระดาษยังเติบโตต่อเนื่องตามตลาดเหล่านี้

นภัสนลิน มองว่า ธุรกิจหลอดกระดาษ เป็น diversified business 

ยังไม่ใช่ new s-curve business เป็นการน�าประสบการณ์ที่มีอยู่มา

พัฒนาต่อยอดเป็นธุรกิจอีกประเภทหนึ่ง เพราะธุรกิจแกนกระดาษยัง

ไม่ตก ยังเติบโตต่อ

“ในประเทศไทยมีผู้ผลิตแกนกระดาษไม่เกิน 20 ราย ถ้าเทียบก�าลัง

การผลติและคณุภาพ เราน่าจะเปน็ TOP 5 ของประเทศ ในขณะท่ีหลอด

กระดาษเราเป็นรายแรกในประเทศไทย กอ่นหน้าน้ีทีมี่หลอดกระดาษใช้

ในประเทศไทยเป็นการน�าเข้ามาจากจีน ปจัจุบนัในประเทศไทยมีผูผ้ลิต

หลอดกระดาษประมาณ 4-5 ราย ถ้าเป็นเรื่องคุณภาพ เรามั่นใจว่าเรา

เป็นอันดับต้น ๆ”
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เรำเล่นด้วยควำมตั้งใจ 
เล่นด้วยควำมที่เรำจะ

ต้องมีอะไรใหม่ ๆ 
ออกมำเสมอ 
ทั้งหมดที่ท�า 

คือ passion ล้วน ๆ

นภัสนลิน วีรณรงค์ชยกุล 



นภัสนลิน กล่าวว่า แง่การผลิตหลอดกระดาษน้ันไม่ได้ยาก แต่ส่ิง

ที่ยาก คือ การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผู้บริโภคให้เปล่ียนจากการใช้

หลอดพลาสติกมาเป็นหลอดกระดาษ และการบริหารจัดการต้นทุนเพื่อ

ให้ราคาหลอดกระดาษไม่ส่งผลกระทบกับลูกค้า

“ถ้าอยากให้ทุกคนหันมาใช้หลอดกระดาษแทนหลอดพลาสติก แต่

คุณภาพหลอดกระดาษสู้หลอดพลาสติกไม่ได้ และราคายังสูงกว่า ใคร

จะหันมาใช้หลอดกระดาษ”

ความยาก คือ จะท�าอย่างไรให้สินค้าคุณภาพต้องดี ต้นทุนต้องไม่

ท�าให้ลกูค้าล�าบากกระเป๋าตงัมากขึน้ ถ้าสามารถท�าสองสิง่นี ้ในอนาคต

คนจะหันมาใช้หลอดกระดาษเพ่ิมขึ้นอีกมาก และจะท�าให้สิ่งแวดล้อม

ดีขึ้น

เธอมองว่า กระแสรกัษ์โลกมส่ีวนช่วยให้ตลาดหลอดกระดาษเตบิโต

ขึ้น แต่ธุรกิจหลอดกระดาษที่เธอท�า ไม่ได้ท�าตามกระแส แต่ท�าจากตัว

ปัญหาที่เกิดขึ้น

“เราไม่ไดท้�าธุรกจินีต้ามเทรนด ์แตเ่รามองวา่มนัเปน็ภยัคกุคามของ

ประเทศ ของโลก แต่บังเอิญว่าพอท�าแล้วคนมองจุดนี้ตามกันไปเรื่อย ๆ 

ท�าให้คนก้าวเข้ามาในตลาดน้ี และท�ากันมากข้ึน กลายเป็นเหมือน

กระแส”

ปัจจุบัน โรงงานมีก�าลังการผลิตวันละไม่ต�่ากว่า 500,000 หลอด 

มีทั้งหมดไม่ต�่ากว่า 100 SKUs มีขนาดหลอดทั้งหมด 6 ขนาด ได้แก่ 

ขนาด 6, 7, 8, 9, 10 และ 12 มิลลิเมตร ความยาวในแต่ละขนาดมี 4-5 

ความยาว และในแต่ละขนาดมไีม่ต�า่กว่า 50 ส ีเพราะฉี่ะนัน้สนิค้ามหีลาก

หลายค่อนข้างมาก ลูกค้ามีความต้องการอย่างไร สามารถเสิร์ฟได้หมด

“หลอดใช้กับเครื่องด่ืม การท่ีมีความหลากหลาย บางคร้ังไม่ 

ใช่ความต้องการของลูกค้าแต่เป็นแรงบันดาลใจของเรา ตัวเปิ้ลเป็นคน
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ชอบออกแบบ เราอยากออกแบบอะไรใหม่ ๆ ท่ีให้ลูกค้าใช้แล้วรู้สึกว่า 

ไม่เบือ่ ไม่ต้องใช้อะไรเดิม ๆ  ซ�า้ ๆ  เราจะออกแบบ ออกสใีหม่ ๆ  อยู่เรือ่ย ๆ ”
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เป็นมากกว่า
หลอด

นอกจากการขายเป็นหลอดทีใ่ช้กับเครือ่งดืม่แล้ว หลอดกระดาษยัง

ขายเป็นของที่ระลึกเล็ก ๆ น้อย ๆ ได้ ปัจจุบันมีลูกค้าเอาไปแจกในงาน

แต่งงานด้วย กลายเป็นว่ามาสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับบริษัทได้

ตวักระบอกทิวบ์ ตวัภาชนะบรรจหุลอด ท่ีตอนแรกท�า เพราะตอนน้ัน

ยังไม่มีใครรู้จักหลอดกระดาษ นภัสนลิน อยากท�าของแจกปีใหม่ เพราะ

มีโรงงานหลอดกระดาษ มีโรงงานแกนกระดาษ มีโรงงานในเครือเป็น

โรงงานไม้ จึงน�ามาท�าเป็นสินค้าท่ีต้นทุนไม่สูงมาก เพราะควบคุมการ

ผลิตเองได้หมด จึงเอาแกนกระดาษมา ให้โรงงานไม้ท�าฝาบนฝาล่าง  

เอาหลอดบรรจุไว้ข้างใน ท�าแจกเพื่อน ปรากฏิว่าเพื่อน ๆ ชอบ

“ตอนแรกไม่ตั้งใจท�าปริมาณมาก เพราะท�าแจกเพื่อนเล็ก ๆ น้อย ๆ  

พอเพ่ือนชอบ เราดีใจ เพ่ือนบอกให้ท�าให้หน่อยเพ่ือไปแจกต่อ เรากท็�าให้

ในราคาต้นทุนของโรงงานจริง ๆ ไม่ได้ตั้งใจจะท�าขาย เพื่อนเอาไปแจก

ต่อ คนที่รับอยากได้ก็ติดต่อมา กลายเป็นออร์เดอร์ที่เราได้ เราก็เลยท�า

มาเรื่อย ๆ”

จนวันหน่ึงมแีบรนด์ใหญ่แบรนด์หนึง่ได้ตวัอย่างสินค้าน้ีจากใครสกัคน

ตามหาโรงงานท่ีท�าจนมาเจอว่าเป็น ท ีเอส เปเปอร์ทิว้ ผลิต จงึส่ังท�า ตอน

นั้นสั่งมาหลายแสนหลอดและหลายหมื่นกระบอก บริษัทนั้นเอาไปแจก 

หลังจากนั้นออร์เดอร์สินค้านี้ (หลอดบรรจุในกระบอก) เข้ามาเรื่อย ๆ

“เรามองว่าเนื่องจากจุดเริ่มต้นของการท�าหลอดกระดาษไม่ได้ท�า

เพื่อธุรกิจ ดังนั้น เป้าหมายของธุรกิจหลอดกระดาษ ก็แค่ให้คนหันมาใช้

หลอดกระดาษและเกิดการใช้อย่างขยายวงกว้างมากขึ้น”

แผนในอนาคต คือ จะขยายตลาดมากข้ึน เพ่ือจะท�าให้ต้นทุนการ

ผลิตลดลง เพื่อท�าราคาสินค้าให้ต�่าลง ปัจจุบัน ลูกค้าหลอดกระดาษยัง
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อยู่ตลาดบน ร้านกาแฟที่อาจจะมีราคาต่อแก้วสูง ในอนาคตอยากให้

ลูกค้าในตลาดล่าง ตลาดนัด สามารถใช้ได้ จับต้องได้ ทุกคนสามารถ

ใช้ได้

“อย่างเดยีวทีจ่ะท�าให้เป้าหมายเราเป็นจรงิ เราจะต้องท�าเร่ืองต้นทนุ

ให้ได้ เพ่ือให้ทุกคนจับต้องได้ เอื้อมถึงได้ ราคาอาจจะลงมาเท่าหลอด

พลาสติกไม่ได้ เพราะต้นทุนวัตถุดิบต่างกัน แต่ราคาใกล้เคียงก็ดีใจ 

เพราะตอนน้ีพอราคาลงมาประมาณหนึ่ง ลูกค้าอีกกลุ่มก็เริ่มจะเข้ามา

มากขึน้ แต่ยังไปไม่ถึงตลาดล่าง คาดว่าในเรว็ ๆ  น้ีจะลงไปถึงตลาดล่าง”

“ท�าธุรกิจน้ีแล้วมีความสุขมาก ไม่มีวันไหนท่ีเราไม่ยิ้ม ไม่มีวันไหน

เลยท่ีเรารู้สึกเครียดกับงาน ต่อให้เราเหน่ือย เจอปัญหาเยอะแค่ไหน  

แต่มันคือความสุข ความสุขที่เราได้ท�า”

“เปิ้ลบอกลูกน้องตลอดว่า จุดเริ่มต้นของโรงงานหลอดกระดาษ 

จดุเริม่ตน้ คอื โรงงานของเลน่ทีย่อ่สว่นจากโรงงานแกนกระดาษ เหมอืน

โรงงานของเล่น มีอะไรให้เล่นทุกวัน แต่การเล่นนั้น เราเล่นด้วยความ

ตั้งใจ เล่นด้วยความที่เราจะต้องมีอะไรใหม่ ๆ ออกมาเสมอ ทั้งหมดที่

ท�า คือ passion ล้วน ๆ”

“ทุกวันนี้ เปิ้ลและครอบครัวยังไปเก็บขยะท่ีทะเลบ้าง ล่าสุดมีคุย

กับชาวประมงคนนั้น ได้บอกเขาว่า ค�าพูดวันนั้นของเรา ท�าให้เรามาท�า

หลอดกระดาษ เขาก็ดีใจ เขาบอกว่าถ้าหลอดกระดาษปลิวลงทะเลมัน

จะได้สลายหายไปเลย ไม่ต้องมาน่ังเก็บขยะ เขาก็รู้สึกว่าเป็นก�าลังใจ 

ส่งเสริมซึ่งกันและกนั เราพยายามท�า ถงึแม้ว่าเราจะเป็นแค่คนตัวเล็ก ๆ  

เราก็ตั้งใจที่จะท�าอะไรต่าง ๆ เพื่อโลกใบนี้ได้ด้วยเหมือนกัน”

293

คนละครึ่งTechsauce 

293

TS Paper Tube



05

CHAPTER

294



พันธกิจ 
สร้างกรุงโรมของ 

CEO และ co-founder 
ของ Builk One Group

Builk 
One Group

ไผท ผดุ้งถ่�น 
295



ตลอด 11 ปีที่ผา่นมา ไผทมอง

ว่า เป็นการลงเสาเอก (ท�า Ground 

breaking) หรือการขุดหน้าดิน

ก่อนจะเริ่มงานก่อสร้างจริง ๆ ซึ่ง 

Builk ได้ท�าการขุดหน้าดินมา

อย่างต่อเน่ืองยาวนานในสองเรื่อง 

คือ Contech และ Fintech ตอนนี้

ก�าลังอยู่ในระยะที่ก�าลังเติบโตขึ้น

ไปอีกขั้นหนึ่ง

ไผทเล่าว่า เรื่องราวของ Builk 

เริ่มต้นตั้งแต่ปี 2009 ที่เปลี่ยน 

ตัวเองจากเอสเอ็มอี (SMEs) มา

เป็นสตาร์ตอัพ เพราะคิดแล้วว่า  

ถ้าเป็นธุรกิจเอสเอ็มอีต่อไปก็ท�า

ก�าไรได้ อยู่กันแบบเล็ก ๆ น้อย ๆ 

แบบนั้น แต่เมื่อมีโอกาสเข้ามา

ในชีวิต ธุรกิจอินเทอร์เน็ตที่จะเข้า

ทรานส์ฟอร์มเอสเอ็มอีด้ังเดิมของ

เขาได้ 

ตอนนั้นปี 2009 ในเมืองไทย

ตอนนั้นยังไม่มีค�าว่า สตาร์ตอัพ 

แต่ Builk อยากจะเป็นสตาร์ตอัพ 

เปิดบริษัทชื่อ Builk Asia อยาก

ไปในตลาดเอเชีย พอปี 2010 

เปิดบริการซอฟต์แวร์บริหารธุรกิจ

กรุง โรมไม่อาจสร้าง
เสร็จ ได้ภายในวันเดียว 
ความสำาเร็จของสตาร์ต 
อัพไทยอย่าง Builk ก็เช่นกัน 

Builk เป็นสตาร์ตอัพ
ที่ แ ก่  อายุมากกว่า VC  
หลายรายในประเทศไทย 
ปีน้ี Builk ขึ้นปีที่ 11 แต่
สำาหรับ ไผท ผดุงถิ่น CEO 
และ co-founder ของ Builk 
One Group กล่าวว่า การ
เดนิทางของ Builk สรา้งมา 
11 ปีแล้วยังไม่เสร็จ และยัง
คงสร้างต่อไป แต่ต้องเป็น
ก้าวต่อไปอย่างมั่นคง 
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ก่อสร้างฟรีครั้งแรก โดยที่ยังไม่รู้ว่าจะหารายได้จากบริการนี้อย่างไร 

(ตอนน้ันยังไม่มีรูปแบบธุรกิจท่ีชื่อว่า builk.com) จากวันน้ันจนถึงวันน้ี

มทีีมงานทัง้หมด 110 คน เตบิโตมาจากวันแรกทีม่พีนักงานเพียง 2-3 คน 

Builk เป็นสตาร์ตอพัท่ีผ่านร้อนผ่านหนาวมามาก ซึง่ร้อนหนาวล่าสดุ 

คือ วิกฤติโควิด-19 ได้สอนและให้วัคซีนในการท�าธุรกิจมา 2 เข็มใหญ่ 

เข็มแรก คือ การท�าธุรกิจไม่สามารถจะลุยเผาเงินไปเรื่อย ๆ แบบ 

สตาร์ตอพัได้อย่างเดียว โลกเปลีย่นไปหลงัจากกระแสสตาร์ตอพัทีม่ลูค่า

บริษัท / ธุรกิจ สูงเกินจริงด้วย ความฝันที่จะเป็นยูนิคอร์นของธุรกิจ 

สตาร์ตอัพหลาย ๆ รายถูกท�าให้ยอมรับความเป็นจริงมากข้ึน ธุรกิจอยู่

ได้ด้วยอะไร การเติบโตก็จ�าเป็นอยู่ แต่ความย่ังยืนของธุรกิจก็จ�าเป็น 

สุดท้ายแล้วธุรกิจเมื่อขยายได้ (Scalable) ท�าซ�้าได้ (Repeatable) ก็

จะต้องท�าก�าไร (Profitable) ได้ด้วย เมื่อไรจะไปถึงจุด ๆ น้ัน ส�าหรับ 

สตาร์ตอัพไทยอย่าง Builk 

“เราโหยหาเรือ่ง Scalable และ Repeatable มาตลอด 11 ปีท่ีผ่านมา  

ผลประกอบการก็เป็นแบบสตาร์ตอัพ คือ มีการระดมทุนและมีการ

ขาดทุนไปบ้าง” 

วัคซีนเข็มแรกสอนให้ระมัดระวังเรื่องควบคุมค่าใช้จ่าย ช่วงวิกฤต ิ

โควดิ-19 มปัีจจยัท่ีไม่รูว่้าจะเกิดอะไรขึน้ วงการก่อสร้างได้รบัผลกระทบ

บ้าง วงการอสงัหารมิทรพัย์กลุม่ลกูค้าของ Builk บางกลุม่ได้รบัผลกระทบ

โดยตรงหนัก ๆ  เลย ฉี่ะน้ัน บรษิทัจะพ่ึงพาปัจจยัภายนอกอย่างเดียวไม่ได้  

สิ่งที่ท�าคือ สร้างภูมิคุ้มกันภายใน บริษัทยกระดับมาตรฐานการจัดการ
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ภายในท้ังระบบขึ้นมาและควบคุมต้นทุนอย่างใกล้ชิดมาก ๆ เป็นส่วน

หนึ่งที่ท�าให้ Builk รอดผ่านวิกฤติโควิด-19 มาได้โดยที่ไม่ได้เอาคนออก 

วัคซนีเขม็ทีส่อง คือ รปูแบบธุรกิจ Builk One Group มกีลยุทธ์มธุีรกิจ

หลายตัวย่อย ๆ  ประกอบกับกลยุทธ์ที่ค่อนข้างจะยืดหยุ่น ท�าให้สามารถ

ฝ่าวิกฤตคิรัง้น้ีมาได้ ด้วยรปูแบบธุรกิจทีห่ลากหลาย ถ้าอตุสาหกรรมและ

ลกูค้าได้รบัผลกระทบจะปรบัตัวอย่างไร จะยืดหยุ่นรูปแบบธุรกจิไหนกับ

ลูกค้ากลุ่มไหนได้บ้าง ส่งผลให้ปีที่แล้วบริษัทเติบโตและมีก�าไร 

บริษัท Builk One Group มีหลายผลิตภัณฑ์ที่ร้อยเรียงกัน ทุกปีจะ

เปิดผลิตภัณฑ์ใหม่ ด้วยความต้องการเปิดและขยายโอกาสใหม่ ๆ ให้

กับ Talent ขององค์กร ท�าให้ปัจจุบัน บริษัทมีผลิตภัณฑ์อยู่ 6 ตัว คือ 

โปรแกรมบริหารธุรกิจรับเหมาก่อสร้างขนาดใหญ่ ชื่อว่า “พจมาน 2” 

(Poojjamn 2) ลกูค้าเป็นผูร้บัเหมาญีปุ่น่ ผูร้บัเหมาชัน้น�าของประเทศไทย 

ใช้บริการระบบบริหารธุรกิจ ระบบควบคุมต้นทุน 

ต่อมาคือ builk.com ท่ีให้ผู้รับเหมาเอสเอ็มอีใช้งานได้ฟรี เพราะ

ต้องการเปลีย่นฐานรากของอตุสาหกรรมท่ีเป็นผูร้บัเหมาเอสเอม็อท่ีีอาจ

จะไม่มีระบบในการจัดการ ให้มาใช้งานระบบบริหารจัดการธุรกิจและ

ควบคมุต้นทนุฟร ีซึง่ให้บรกิารฟรมีา 11 ปีแล้ว และจะฟรต่ีอไป แต่จะหา

รูปแบบธุรกิจมาให้ผู้รับเหมาเอสเอ็มอีเหล่านี้ไปต่อให้ได้ เพราะเมื่อเขา

ท�างานแล้วเข้มแข็งขึ้นก็จะเขยิบมาใช้โปรแกรมตัวอื่นของ Builk ต่อไป 

ถัดมา คอื โปรแกรมบรหิารงานขายส�าหรบัร้านวัสดกุ่อสร้าง ชือ่ Jubili  

และท�าระบบอีคอมเมิร์ซส�าหรับร้านวัสดุก่อสร้าง ชื่อว่า Yello และเขยิบ

มาท�าโปรแกรมส�าหรับฝั�งต้นน�้าของอุตสาหกรรม คือ อสังหาริมทรัพย์ 

เจ้าของโครงการสร้างบ้าน สร้างคอนโดขาย ไปช่วยเขาบริหารงานขาย 

บรหิารงานแจ้งซ่อม บรหิารการบรกิารของอาคารเหล่านัน้หลงัสร้างเสร็จ 

คือ พลอย (Ploy) และ ขวัญใจ (KwanJai) 
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“ทัง้หมดรนัแบบสตาร์ตอัพ ผมไม่กล้าบอกว่าผมเป็น Venture Builder 

แต่ผมเป็น Startup-in-Startup หัวหน้าทีมแต่ละทีมเปรียบเสมือนซีอีโอ

ย่อย ๆ ที่ก�าลังรันธุรกิจของเขาอยู่ สมัยก่อนเหมือนสตาร์ตอัพหมด คือ 

เอาเงินไปลงทุนโดยที่ยังหารูปแบบธุรกิจไม่ได้ ทั้งหมดที่เราท�า คือ การ

เทฐานรากของอุตสหากรรม ผลิตภัณฑ์ทั้ง 6 ตัว คือ ฐานราก ซึ่งสร้างมา 

11 ปี ในวันนี้ฐานรากเชื่อมกันเสร็จแล้ว”

บรษิทัมรีายได้จากสองกลุม่ คอื การท�าซอฟต์แวร์ให้กับคนต่าง ๆ  ใน

อุตสาหกรรม ตั้งแต่ซอฟต์แวร์ฟรี ไปจนถึงซอฟต์แวร์ขนาดใหญ่ ซึ่งกลุ่ม

นี้ท�ารายได้ประมาณ 70 ล้านบาทต่อปี และอีกกลุ่ม คือ ท�าอีคอมเมิร์ซ

ขายวัสดุก่อสร้างให้กับคนท่ีใช้โปรแกรมในกลุ่มต่าง ๆ เป็นอีคอมเมิร์ซ

แบบไม่มหีน้าร้าน และใช้ Data ในการขบัเคลือ่น ท�ายอดขายได้ประมาณ 

500 ล้านบาท 

“วันนี้เราเป็นสตาร์ตอัพที่โตมาระดับหนึ่ง มียอดขาย 570 ล้านบาท 

ฐานรากที่เราท�าเสร็จแล้วก็ส่งผลให้ปีที่แล้ว ผลประกอบการเป็นบวก

และท�าก�าไร เราก�าลังมุ่งเป้าสู่ขั้นถัดไป คือ การขยายให้สูงขึ้น 

และเข้มแข็งขึ้น”

สิ่งท่ีเจอช่วงวิกฤติโควิด-19 คือ ความท้าทายของอุตสาหกรรม

ก่อสร้าง ท�าให้มีโอกาสได้หันไปเริ่มท�าธุรกิจท่ีไม่ใช่ก่อสร้าง (Non- 

Construction Business)  เพื่อกระจายความเสี่ยง มีซอฟต์แวร์จากบาง

กลุม่ธุรกิจท่ีให้บรกิารไปไกลกว่าวงการก่อสร้าง อาทิ วงการ Healthcare 

และ Packaging สามารถไปช่วยผู้ประกอบการ B2B ในวงการเหล่านั้น 

ท�าดิจิทัลทรานส์ฟอร์เมชันได้เหมือนท่ีท�าในวงการก่อสร้าง และพบ

ว่า ทักษะอย่างหนึ่งท่ี Builk ท�าได้ดี คือ ความสามารถในการเปลี่ยน
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เราจะลงลึกขึ้น
ในสายที่เราชำานาญ

เราโตมากับ
การก่อสร้าง 
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อุตสาหกรรมท่ี Low-Tech มาก ๆ อย่างอุตสาหกรรมก่อสร้างให้เป็น

ดิจิทัลได้ ยังมีอุตสาหกรรมที่ไม่ได้ Low-Tech ขนาดนี้ แต่ยังคงต้องการ

การเปลี่ยนแปลงอีกมาก ฐานรากนี้จะช่วยให้บริษัทพร้อมเติบโตอย่างมี

ก�าไรและต่อเนื่อง 

“เราจะลงลึกขึ้นในสายที่เราช�านาญ เราโตมากับการก่อสร้าง เป็น

สตาร์ตอัพท่ีหาเพ่ือนไม่ค่อยได้ในวงการก่อสร้างเท่าใดนัก การท�าเร่ือง 

Contech จรงิ ๆ  ยังมไีม่มาก วันนีเ้ราจงึท�า Construction Tech โดยจบัมอื 

กับลกูค้าของเรา ท้ังผูร้บัเหมาขนาดใหญ่และขนาดกลาง และผูผ้ลติวัสดุ 

มีโอกาสท�าให้เราพัฒนา Contech ไปสู่อีกขั้นหนึ่งได้”

ท่ีผ่านมา Builk เชื่อมต่อซัพพลายเชนมากแล้ว ตั้งแต่โปรแกรม

ส�าหรับร้านวัสดุ ผู ้รับเหมาขนาดเล็ก ขนาดใหญ่ ส�าหรับผู ้พัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ สิ่งท่ีอยู่เบื้องหลังการเชื่อมโยงนี้ คือ การเงิน หรือ  

Financial Supply Chain หลงัจากทีค่นส่งของ คนจ่ายเงนิ ต้องมธุีรกรรม 

ทั้งเครดิต และสินเชื่อต่าง ๆ บริการ Fintech คือสิ่งที่ Builk ก�าลังเติบโต

อยู่ในช่วงนี้ 

“เราก�าลังออกสินค้าใหม่อีกสองตัว ต่อยอดจากฐานรากที่มีในฝ่ัง 

Contech คือ Builk360 และ BuilkInsite ฝั่ง Fintech เริ่มท�าโปรแกมที่

ชื่อว่า Builk Bill Loader ซึ่งเป็นระบบที่เป็น Trade Document ที่เก็บไว้

บนคลาวด์ และเตรียมต่อยอดท�างานกับผลิตภัณฑ์ของธนาคารต่อไป 

ฐานรากทั้งหมดนี้ก�าลังจะท�าให้เราโดดเด่นและแตกต่างจากสตาร์ตอัพ

ที่ท�าเฉพาะเรื่อง เราเป็นสตาร์ตอัพมา 11 ปี เราต้องมีอะไรแตกต่างจาก

คนอื่น เราอยู่รอดได้ด้วยรูปแบบธุรกิจของเราเอง ทุกตัวท�าก�าไรได้ และ

พร้อมจะมีสปริงบอร์ดต่อ”
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เราต้องมีอะไรแตกต่าง
จากคนอื่น เราอยู่รอด
ได้ด้วยรูปแบบธุรกิจ

ของเราเอง 
ทุกตัวท�ำก�ำไรได้
 และพร้อมจะมี 
สปริงบอร์ดต่อ

ไผท ผดุงถิ่น 



“ช่วงวิกฤติโควิด-19 เราท�างานให้ผู้รับเหมาชั้นน�าของประเทศทั้ง

ญี่ปุ่นและไทย เพื่อลดการเข้าไปตรวจงานก่อสร้างที่ ไซต์งาน Builk360 

ก�าลงัถูกใช้ในโครงการก่อสร้างขนาดใหญ่ โครงการชัน้น�า และมพัีนธมติร 

คือ Cre-ful เป็นหนึ่งในคนที่ช่วยเราพัฒนามาตลอด ท�าให้คนท�างาน

ก่อสร้างท�างานได้เร็วขึ้น มีประสิทธิภาพมากขึ้น และลดความผิดพลาด

ได้”

วงการก่อสร้างเป็นวงการท่ีมปีระสทิธิภาพแต่พัฒนาช้ามาก ถ้าเทยีบ

กับวงการอื่น ๆ ดิจิทัลทรานส์ฟอร์เมชันช่วยวงการอื่น ๆ ไปมากแล้ว แต่

วงการก่อสร้างยังย�่าอยู่ที่เดิม คือยังใช้เวลาสร้างบ้านกัน 8 เดือน สร้าง

คอนโด 2 ปีกว่า เมือ่เสรจ็แล้วคณุภาพก็ยังมปัีญหา ระยะเวลาก็มปัีญหา 

ท�าเมกะโปรเจ็กต์ไม่เคยเสร็จทันเวลา นี่คือความจริงของวงการก่อสร้าง 

ไผทหวังว่าในเจนเนอเรชันของเขาจะสามารถช่วยเปลี่ยนสิ่งนี้ได้

Builk360 ช่วยท�าให้ตรวจสอบหน้างานก่อสร้างได้แบบ 360 องศา 

เสมือนจริงว่าเข้าไปอยู่ท่ีหน้างาน โดยไม่ต้องเข้าไปที่ ไซต์งาน และ

สามารถประสานกับคนที่เก่ียวข้องต้ังแต่ดีไซเนอร์ ให้ค�าปรึกษาผู้รับ

เหมาและเจ้าของโครงการได้ดีขึ้น ท�ารายงาน เปรียบเทียบ ดูย้อนเวลา

ได้ (Time Travel) สามารถเทรคการท�างานย้อนกลับได้ ท�า Reporting 

โดยที่เอาเวลาไปคืนวิศวกรกับสถาปนิกไม่ต้องมานั่งท�าเอกสารเหล่าน้ี 

แต่ให้ระบบเทคโนโลยีท�า

BuilkInsite เป็นอีกโปรแกรมที่เอาไว้ตรวจงานก่อสร้าง ช่วยท�าให้

ผูร้บัเหมาสามารถ Track ได้ว่าจะก่อเทปนู เหลก็พร้อมหรือยัง เดนิสายไฟ 

หรือยัง มีเช็กลิสต์ มีระบบตรวจงานก่อสร้าง เป็นแอปพลิเคชันผู้รับเหมา

ขนาดใหญ่ชั้นน�าของไทยก�าลังจะเริ่มใช้

Builk Bill Loader เริ่มต้นจากที่ Builk มี ERP เป็นพ้ืนฐาน วันน้ี 

Pojjaman ช่วยผูร้บัเหมาขนาดกลางและขนาดใหญ่จ�านวน 400 กว่าราย 
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ในขณะท่ี builk.com เป็น ERP ช่วยผู้รับเหมาขนาดเล็กเป็นหมื่นราย 

หลังจากที่ท�าระบบให้เป็นดิจิทัลแล้ว ถึงเวลาต่อยอดธุรกิจแล้ว ระบบนี้

ก�าลังเปิดโอกาสให้ซัพพลายเออร์ท่ีท�างานกับผู้รับเหมาเชื่อมโยงข้อมูล

เป็นอิเล็กทรอนิกส์กัน และสามารถท�าให้ธนาคาร หรือสถาบันทางการ

เงนิเข้ามาช่วย มาใช้ประโยชน์จากข้อมลูเหล่านีไ้ด้ ข้อมลูเหล่านีจ้ะท�าให้

ผู้รับเหมาเข้าถึงสินเชื่อท่ีเร็วขึ้น ข้อมูลจะท�าให้ประเมินความเส่ียงของ

ผู้รับเหมาได้ดีขึ้น

“การเดินทางของเราได้พันธมิตรมาช่วย ตั้งแต่ Moonshot Venture 

Capital นักลงทุนรายใหญ่รายแรกของเราท่ีเข้ามาช่วยเมื่อหลายปี

ก่อน ท�าให้เราเข้ามาสู่วงการวัสดุก่อสร้างจริง ๆ จัง ๆ ได้มากข้ึน และ 

Add Ventures by SCG ท�าให้เราสามารถมีวัสดุก่อสร้างทุกอย่างใน

ประเทศไทย และวันนี้ Beacon VC เป็นผู้น�าการลงทุนในรอบนี้ และ 

Rosewood Capital และ Cre-ful” 

“เมื่อก่อนเราเคยเป็นแค่ผู้ให้บริการในแพลตฟอร์ม วันน้ีเรามีคน

ที่อยู่ในซัพพลายเชนอยู่กับเราครบหมดแล้ว ตั้งแต่ผู้รับเหมา ผู้พัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ วัสดุก่อสร้าง ธนาคาร นี่คือ ฐานรากท่ีมั่นคงส�าหรับ 

สตาร์ตอัพในวงการก่อสร้างที่อายุ 11 ปี ที่พร้อมจะเติบโตต่อไป” 

“เราอยากท�าสตอรีของเทคสตาร์ตอัพไทยในแบบของเราเอง เป้าหมาย 

คือ การเข้าตลาดหลักทรัพย์ฯ ในเวลาอันใกล้ ราว ๆ ปี 2023” 

ไผทกล่าวทิ้งท้าย 
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“อย�างแรกเลย อย�าเพ��งคิดว�าทําไม�ได� 
ยังไม�ได�เร��มทํา ก็คิดว�าทําไม�ได�เส�ยแล�ว 

สุดท�ายก็เลยไม�ได�ทํา”

คมสันต� ล� ซีอีโอ Flash Express
สตาร�ตอัพ ยูนิคอร�น รายแรกของไทย

• •

“คิดเร็ว ทําเร็ว หากไม�ใช�ก็แก�ให�เร็ว
แก�แล�วไม�ดี ก็เล�กให�เร็ว”

สุรชัย เชษฐโชติศักดิ์
ซีอีโอ อาร�เอส กรุ�ป

• •

“ถ�าเป�นสังคมไร�เง�นสด จะช�วยจ�ดีพ�ของประเทศไทยเกือบ 1%
เพราะเง�นหมุนได�เร็วข�้น คนละคร�่ง คือ ก�าวสําคัญของการ

สู�สังคมไร�เง�นสดของประเทศไทย”

สมคิด จ�รานันตรัตน�
ที่ปร�กษาผู�จัดการใหญ� ธนาคารกรุงไทย

• •

“Deep digital economy จะสร�างประโยชน�ให�กับทุกคน
ไม�ใช�สร�างประโยชน�ให�เฉพาะคนไอทีหร�อคนดิจ�ทัล 

เพราะดิจ�ทัลจะกลมกล�นอยู�ในทุกอย�างในชีว�ตประจําวัน”

อภิรัตน� หวานชะเอม Chief Digital Officer
เอสซีจ� ซิเมนต�-ผล�ตภัณฑ�ก�อสร�าง

• •


