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เป็นความคิดเห็นส่วนตัวของผู้เขียนแต่ละท่าน ทางวารสารไม่จำาเป็น
ต้องเห็นด้วยเสมอไป หากประสงค์จะนำาบทความใดๆ ในวารสาร
ไปตีพิมพ์เผยแพร่ ควรแจ้งเป็นลายลักษณ์อักษรต่อกองบรรณาธิการ”
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ที่ปรึกษาธุรกิจ 
ผ่าทางตันของปัญหา SMEs

ในเมอืงไทย  ค�าว่า “ที่ปรกึษาธรุกจิ” มสี่วนส�าคญัในการ
ผลกัดนัให้ผูป้ระกอบการธรุกจิขนาดกลางและขนาดย่อม สามารถ      
ผ่าทางตนัของปัญหาและอปุสรรคที่เกดิขึ้นในกจิการได้ โดยบทบาท
ส�าคญัของที่ปรกึษาคอื คอยให้ค�าแนะน�าเพื่อแก้ปัญหาด้านเทคนคิ 
การผลติ  การตลาด การบรหิาจดัการ การเงนิการบญัช ี และด้าน
กฎหมาย ฯลฯ ในขณะเดยีวกนั ค�าปรกึษานั้นสามารถเพิ่มยอดผลติ 
เพิ่มยอดขาย หรอืเพิ่มขดีความสามารถของกจิการได้

ในประเทศไทย การให้บรกิารที่ปรกึษาธรุกจิยงัมข้ีอจ�ากดัอยู่  
เนื่องจากขาดบคุลากรที่มคีวามรู ้ความสามารถ ความช�านาญ และ
ความเข้าใจเกี่ยวกบัธรุกจิ SMEs ที่ปรกึษาธรุกจินอกจากจะต้อง   
มคีวามรูเ้ฉพาะทางแล้ว ยงัต้องมหีลกัคดิและมวีธิกีารค้นหาปัญหา
ให้เจอ และพร้อมให้ค�าแนะน�าอย่างถูกต้อง เพื่อขจัดปัญหาไป
พร้อมๆ กบัการเพิ่มศกัยภาพของ SMEs 

กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรมมนีโยบายอย่างชดัเจนในการสร้าง
และพฒันาที่ปรกึษาที่มคีณุภาพ เพื่อให้ผูป้ระกอบการเกดิความ
เชื่อมั่นในการใช้บริการที่ปรึกษา และเปิดเวทีให้ที่ปรึกษาได้
แสดงออกถึงศักยภาพและความรู้ความสามารถในการถ่ายทอด 
องค์ความรู้และประสบการณ์ให้กบัผู้ประกอบการวสิาหกจิขนาด
กลางและขนาดย่อมได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะมีผลช่วยให้       
ผูป้ระกอบการไทยมขีดีความสามารถที่สงูขึ้น 

บรรณาธิการบริหาร
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ใครเหมาะที่จะเป็นที่ปรึกษา
จรงิอยูว่่าผูป้ระกอบการมกัเป็นผูรู้ด้ทีี่สดุในวสิาหกจิของตน แต่มหีลากหลาย

เหตผุลที่ท�าให้ผูป้ระกอบการควรใช้ที่ปรกึษา เช่น ความรูข้องผูป้ระกอบการ
ในบางครั้งไม่ได้ถกูจดัการอย่างเหมาะสม มสีาเหตจุาก ภาวะร้อนรน อปุนสิยั 
ภาวะบบีเค้น การเมอืง ค่านยิม วฒันธรรมในองค์กร การตดัสนิใจส�าคญั
ของผู ้ประกอบการบ่อยครั้งไม่มีข้อมูลเพียงพอ การตัดสินใจไม่ได้รับ 
การท้าทายเนื่องจากมกีารบรหิารแบบครอบครวัซึ่งมกีารกมุอ�านาจเบด็เสรจ็ 
การเตรียมการในงานส�าคัญไม่ครบถ้วนเพียงพอ การควบคุมหละหลวม 
สุม่เสี่ยง ขาดความรูค้วามเข้าใจทางเทคนคิที่ส�าคญับางเรื่อง ขาดการส�ารวจ
หาทางเลือกที่เหมาะสม ท�าแต่แบบเดิมๆ ขาดการวัดผลที่เป็นรูปธรรม  
เชื่อถือได้ เป็นต้น ซึ่งการใช้ที่ปรึกษาจะท�าให้ลดความสุ่มเสี่ยงต่อภาวะ     
ล่อแหลมเหล่านี้ และช่วยปรับปรุงกระบวนงานธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ        
มคีวามเฉยีบคม ส่งผลให้วสิาหกจิมคีวามสามารถในการแข่งขนัสูงขึ้น

 “ที่ปรึกษาอุตสาหกรรม” เป็น 
ค�าที่กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
ใช้แทนกลุ่มคนในวิชาชีพหนึ่งที่มี
ค ว า ม ส� า คั ญ ต ่ อ ก า ร พั ฒ น า
วิสาหกิจอย่างมาก เนื่องจาก 
ที่ปรึกษาฯเหล่านี้ คือผู้ที่มีความรู้
ความช�านาญเฉพาะทางในด้าน
ต่างๆ สามารถเข้าไปให้ค�าปรึกษา
แนะน�าแก ่สถานประกอบการ  
ช่วยให้ผู ้ประกอบการสามารถ
พัฒนาวิสาหกิจของตนเองได ้
อย่างรวดเร็ว หากจะเปรียบเป็น
อาชีพที่ผู ้คนทั่ ว ไปรู ้จัก  ก็คง 
จะเปรียบที่ปรึกษาฯได ้ เหมือน  
หมอ ครู และโค้ช

กลไกการสร้างตลาดที่ปรึกษา
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แล้วใครที่เหมาะจะมาเป็นที่ปรกึษาฯเมื่อเข้าใจความคาดหวงั
ในหน้าที่ของที่ปรกึษาแล้ว เราจะเหน็ว่าผูท้ี่จะมาเป็นที่ปรกึษา
ได้ จะต้องมีคุณสมบัติที่ดีมากทีเดียว แน่นอนว่าจะต้องเป็น  
ผูม้คีวามรู้ในการประกอบการ และเป็นผูม้คีวามช�านาญเฉพาะ
เรื่อง หรือหลายๆ เรื่อง และที่ส�าคัญที่สุดจะต้องเป็นผู้มี 
จรรยาบรรณในวิชาชีพ เนื่องจากการเป็นที่ปรึกษาฯจะต้อง 
เข้าถึงข้อมูลส�าคัญของวิสาหกิจ และอาจเข้าถึงข้อมูลส่วน 
บุคคลของผู้ประกอบการและพนักงานในองค์กรด้วย ดังนั้น 
ผูป้ระกอบการไม่ต้องการที่ปรกึษาที่เก่งอย่างเดยีว หากแต่ต้อง
เป็นคนด ีมจีรรยาบรรณในวชิาชพีด้วย เพราะการใช้ที่ปรกึษา
ที่ไม่มจีรรยาบรรณ ถอืเป็นความเสี่ยงที่ไม่อาจยอมรบัได้เลย

ที่ปรึกษาดีๆ หาไม่ได้ง่ายๆ
คุณสมบัติของที่ปรึกษาฯที่ดี จึงไม่ใช่จะหาได้ง่ายๆ 

เฉพาะเรื่องความเก่ง ความช�านาญของที่ปรกึษาฯ เราคาดหวงั
ว่าที่ปรึกษาจะต้องเป็นผู้มีวุฒิภาวะมาก กล่าวคือมีพื้นฐาน 
การศึกษาและมีประสบการณ์ในการท�างาน โดยเฉพาะควร
ผ่านงานในระดบัผู้บรหิาร หรอืผู้เชี่ยวชาญเฉพาะทาง ซึ่งเป็น
ที่ยอมรบัในแวดวงธรุกจิอตุสาหกรรม และแน่นอนว่าต้องไม่มี
ประวตับิกพร่องในเรื่องจรรยาบรรณ 

จะเหน็ว่าเราต้องการคนเก่งและคนดเีข้ามาเป็นที่ปรกึษา
อตุสาหกรรม ซึ่งจะสร้างคณุประโยชน์แก่ภาคอตุสาหกรรมและ
ประเทศชาติเป็นอย่างมาก เนื่องจากที่ปรึกษาแต่ละคน
สามารถช่วยเหลือวิสาหกิจได้นับร้อยรายในแต่ละปี ทั้งโดย
บทบาทการเป็นที่ปรึกษา และวิทยากรในเรื่องต่างๆ รวมถึง
การถ่ายทอดความรู้ความสามารถแก่ที่ปรึกษารุ่นต่อๆ ไป  
ที่ปรกึษาอตุสาหกรรมจงึนบัเป็นส่วนส�าคญัมากของปัจจยัเอื้อ
ในการประกอบการของวสิาหกจิ

แต่การที่จะได้คนเก่งคนดีมาสู ่วงการที่ปรึกษาไม่ใช่    
เรื่องง่าย หากสภาพตลาดบริการปรึกษาแนะน�าส�าหรับ
วสิาหกจิไม่อ�านวย หากตลาดไม่มคีวามโปร่งใส ไม่มกีารเคารพ
จรรยาบรรณ ไม่สามารถแยกแยะบรกิารที่ด ีหรอืที่ปรกึษาที่ด ี
จากบริการที่ไม่ดี  มีค่าตอบแทนที่ไม่สามารถดึงดูดคนเก่ง 
คนดีได้ เราก็จะไม่มีที่ปรึกษาดีๆ เข้ามามากพอที่จะสร้าง

ประโยชน์ให้แก่ภาคอุตสาหกรรมอย่างเป็นรูปธรรม และ 
ในที่สดุวสิาหกจิของไทยกจ็ะไม่สามารถแข่งขนัได้

ภารกจิของกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม จงึไม่ใช่เพยีงแต่หา
ที่ปรึกษามาช่วยท�างานให้กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมตาม 
เป้าหมาย จ�านวนวิสาหกิจที่กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมต้อง  
ดูแลในแต่ละปี ซึ่งมีจ�านวนในหลักพันหลักหมื่นรายเท่านั้น   
แต่จะต้องระมัดระวังดูแลตลาดบริการปรึกษาแนะน�า ให้มี
ความโปร่งใส เป็นธรรม สามารถดึงดูดคนเก่งคนดีเข้ามาสู่
ตลาดได้ ซึ่งจะท�าให้เกิดปัจจัยเอื้อที่ส�าคัญต่อการพัฒนา
วิสาหกิจอย่างเพียงพอ จะส่งผลดีต่อวิสาหกิจอีกนับหมื่นนับ
แสนรายที่ไม่ได้เป็นลูกค้าของกรมฯโดยตรง ที่สามารถเข้ามา
สรรหาที่ปรกึษาดีๆ  ในตลาดได้

จากการศึกษาโครงสร้างงบประมาณและวิธีการปฏิบัติ
ราชการของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ประมาณได้ว่าในแต่ละป ี 
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมต้องใช้ที่ปรึกษาฯเข้ามาร่วมท�างาน
ประมาณ 300-400 คนเท่านั้น ซึ่งเป็นจ�านวนน้อยมาก   
เมื่อเทียบกับจ�านวนวิสาหกิจไม่ต�่ากว่าสองล้านรายใน
ประเทศไทย ด้วยเหตุนี้ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมจึงร่วมกับ
ส�านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) 
ด�าเนินการพัฒนาตลาดบริการที่ปรึกษาอุตสาหกรรมในรูป
แบบกิจกรรมต่างๆ เพื่อให้เกิดบริการปรึกษาแนะน�าที่มี
คุณภาพและทั่วถึงเพียงพอต่อวิสาหกิจในระบบเศรษฐกิจ 
ของไทย และขยายผลถงึ AEC ต่อไป
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5 กลไกสร้างที่ปรึกษามืออาชีพ
ปัจจบุนั กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม โดยส�านกัพฒันาการ

จดัการอตุสาหกรรม ด�าเนนิกจิกรรมเพื่อให้เกดิกลไกการสร้าง
ตลาดที่ปรกึษา ดงันี้

1. การฝึกอบรมพัฒนาที่ปรึกษาอุตสาหกรรม โดย
เปิดหลกัสตูรที่เน้นภาคปฏบิตั ิ(OJT) ให้ที่ปรกึษามปีระสบการณ์
ในการท�างานจรงิตามบทบาทของที่ปรกึษาฯ โดยใช้ที่ปรกึษา
มืออาชีพเป็นผู้ถ่ายทอดความรู้และประสบการณ์ ตัวอย่าง
หลกัสตูรที่ได้รบัความนยิม เช่น การใช้ BMC (Business Model 
Canvas) ในการให้ค�าปรกึษาแนะน�า การวนิจิฉยัสถานประกอบการ 
(Shindan) เทคนคิการโค้ชชิ่ง (Coaching) การพฒันาผลติภาพ
อุตสาหกรรมสีเขียว (Green Productivity) การพัฒนาโดยใช้ 
Value Chain เป็นต้น

 2. การรบัรองสมรรถนะทีป่รกึษาอตุสาหกรรม  ตาม
ระบบมาตรฐานสากล ISO/IEC 17024 เพื่อให้เกดิความมั่นใจ
ต่อวสิาหกจิผูใ้ช้บรกิารที่ปรกึษา ว่าเป็นผู้มคีณุสมบตัเิหมาะสม
ทั้งด้านความสามารถในการท�างานตามบทบาทของที่ปรกึษาฯ 
และจรรยาบรรณที่พงึม ี โดยกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรมร่วมกบั 
สสว. จัดท�าระบบรับรองสมรรถนะร ่วมของที่ปรึกษา
อตุสาหกรรม (Industrial Consultant’s Common Competency 
: I3C) และสมรรถนะเฉพาะทางของที่ปรึกษาอุตสาหกรรม 
(Functional Competency : FC) 

3. การจัดท�าฐานข้อมูลที่ปรึกษาอุตสาหกรรม  และ
เวบ็ไซต์  www.thaisp.org ซึ่งมข้ีอมูลที่ปรกึษาอตุสาหกรรมกว่า 
1,000 ราย ส�าหรบัให้วสิาหกจิและหน่วยงานต่างๆ เข้ามาค้นหา
เลอืกใช้ 

4. การยกย่องผลงานดเีด่นของทีป่รกึษาอตุสาหกรรม  

โดยจดัประกวดที่ปรกึษาตวัอย่างแห่งปี (DIP Consultant Award) 
ซึ่งเป็นบรรทดัฐานของการปฏบิตัหิน้าที่ที่ปรกึษาอตุสาหกรรม
ที่ดี ปัจจุบันมีผู้ได้รับรางวัลแล้ว 27 ราย ซึ่งเป็นที่ปรึกษา    
ด้านการวนิจิฉยัสถานประกอบการ การบรหิารจดัการ  เทคนคิ
วศิวการ และวสิาหกจิชมุชน

5. การพฒันาเครือข่ายหน่วยบรกิารอตุสาหกรรมใน

ส่วนภมูภิาค โดยความร่วมมอืระหว่างรฐับาลไทย-ญี่ปุน่ ตาม
รูปแบบ RISMEP ซึ่งเป็นแบบอย่างของการร่วมมอืหน่วยงาน
ภาครัฐและเอกชนที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาวิสาหกิจ ท�างาน
ร่วมกันโดยบูรณาการการพัฒนาให้เกิดกลไกการสร้างตลาด 
ที่ปรึกษาฯ เป็นการท�างานที่มุ่งผลกระทบในวงกว้าง และมุ่ง
ให้เกดิการพฒันาอย่างยั่งยนื โดยค�านงึถงึจ�านวนวสิาหกจิใน
ภาคอุตสาหกรรมที่ต้องเป็นผู้รับประโยชน์ในที่สุด ทั้งนี้หาก
สามารถสร้างตลาดที่ปรึกษาที่มีความเข้มแข็งได้แล้ว การใช้
บรกิารปรกึษาแนะน�าเพื่อพฒันาวสิาหกจิ จะด�าเนนิไปได้ด้วย
กลไกตลาด ส่งผลให้วิสาหกิจไทยสามารถพัฒนาได้อย่าง
รวดเรว็ โดยไม่มขี้อจ�ากดัในการใช้งบประมาณของภาครฐั. 



ผู้ประกอบการเอสเอ็มอีจ�านวนมาก  มองภาพธุรกิจของตัวเองไม่ออก  บางท่าน 
มองไม่รอบด้าน  ปัญหาบางอย่างอยู่ใกล้ตัวเกินไปจนมองไม่เห็น  การมี   
“ทีป่รกึษาธรุกิจ”  ซึง่เป็นบคุคลภายนอก  เข้ามาช่วยคิดช่วยค้นหาธุรกิจของท่าน  
พร้อมให้ค�าแนะน�าที่เป็นประโยชน์  อาจท�าให้ผู้ประกอบการเอสเอ็มอี  ก้าวข้าม
ข้อจ�ากัดของตัวเองได้ 

ที่ท�าธุรกิจแตกต่างกันไป การสร้างเครือข่ายที่ปรึกษาจะท�าให้เกิดการ 
แบ่งปันความรูแ้ละประสบการณ์ระหว่างที่ปรกึษาด้วยกนั นบัเป็นการเพิ่ม
ประสบการณ์ส�าหรับที่ปรึกษาแต่ละท่าน รวมทั้งย่นเวลาในการเรียน    
ถกูเรยีนผดิ เมื่อมอีงค์ความรูม้ากกส็ามารถไปต่อยอดได้เรว็ สดุท้ายผู้ได้รบั
ประโยชน์กจ็ะไปตกที่เอสเอม็อี

การสร้างที่ปรึกษาของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม มุ่งมั่นที่จะปั้น 
ที่ปรึกษามืออาชีพ นั่นก็คือ เป็นผู้ที่มีศาสตร์หรือมีความรู้ลึกที่จะไปให ้
ค�าปรกึษาแนะน�าต่อ เป็นผู้ที่มศีลิป์ที่จะถ่ายทอดความรูไ้ปสู่ผู้ประกอบการ
ได้อย่างเข้าอกเข้าใจและน�าไปปฏบิตัจินเกดิผล และเป็นผูท้ี่มจีรรยาบรรณ
ที่จะไม่แพร่งพรายข้อมูลของลูกค้าหรือกิจการของลูกค้า รวมทั้งซื่อสัตย์ 
ซื่อตรงต่อลกูค้าทั้งต่อหน้าและลบัหลงั

กระบวนการสร้างทีป่รกึษามอือาชพี
การพัฒนาหลักสูตรการสร ้างที่ปรึกษานั้น กรมส ่ง เสริม 

อุตสาหกรรมได้รับความร่วมมือจากหน่วยงานทั้งในประเทศและ 
ต่างประเทศ จงึหนัมาก�าหนดกระบวนการสร้างที่ปรกึษาให้ชดัเจน โดยมี
หลกัสตูรพฒันาระดบัของที่ปรกึษาไว้ 3 ระดบั  ได้แก่ ระดบัพื้นฐาน มุง่ไป
ที่การเป็นที่ปรกึษาที่ด ีระดบัที่สอง เน้นความเชี่ยวชาญเฉพาะมากขึ้น  และ
ระดบัสงูสดุ มคีวามสามารถเรยีนรูว้ชิาการใหม่ๆ โดยสามารถน�าไปใช้กบั
ธุรกิจอุตสาหกรรมอย่างได้ผล และตอบสนองความต้องการของ 
เอสเอม็อไีด้มากขึ้น

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม

ปั้นที่ปรึกษามืออาชีพ
เสริมแกร่งผู้ประกอบการ
เอสเอ็มอีและโอทอป
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Interview  เรื่อง : อรุษา  กิตติวัฒน์

รูปแบบเพิม่ศกัยภาพทีป่รกึษา
นายอาทิตย์ วุฒิคะโร อธิบดีกรมส่งเสริม

อตุสาหกรรม  ได้กล่าวถงึนโยบายการให้ค�าปรกึษาแก่
ผูป้ระกอบการ ซึ่งกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรมได้ให้ความ
ส�าคัญมาโดยตลอด โดยเฉพาะการมุ่งเน้นสร้างที่
ปรึกษามืออาชีพ เพื่อให้ค�าปรึกษาแก่ผู้ประกอบการ 
เอสเอม็อโีดยตรง กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรมได้ให้ความ
ส�าคญักบัการท�างานด้านให้ค�าปรกึษาแนะน�ามาอย่าง
ต่อเนื่อง ปีนี้มุง่เน้นไปที่การสร้างผูเ้ชี่ยวชาญที่สามารถ
ชี้ให้เป็นปัญหาได้ตรงจุด เพื่อรองรับปัญหาต่างๆ ที่ 
ซบัซ้อนมากขึ้น ภายใต้บรบิทเศรษฐกจิไร้พรมแดน

“รปูแบบการสร้างที่ปรกึษา ต้องทดสอบทศันคต ิ
เพื่อให้ได้คนที่มีทัศนคติที่ดีกับอาชีพนี้ เพราะที่ปรึกษา 
ต้องมจีรรยาบรรณเฉพาะ เมื่อไปรูค้วามลบัคนอื่น ต้องไม่
ขยายผลความลับนี้ออกไปสู่วงการอื่นหรือท�าธุรกิจแข่ง 
กบัเขา ฉะนั้นเรื่ององค์ความรู ้เรื่องการรกัษาจรรยาบรรณ  
เรื่องความซื่อสตัย์ การตรงต่อเวลา พวกนี้เป็นคณุสมบตัิ
พื้นฐานที่ต้องมีการสอบเทียบเบื้องต้น และต้องวัด
ทศันคตขิองคนที่ต้องการเข้ามาสูว่งการนี้จรงิๆ”  

นอกจากนี้ ยงัมกีระบวนการรบัสมคัรและคดัเลอืก
ผู้ที่ต้องการเข้าสู ่กระบวนการพัฒนาที่ปรึกษาของ 
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม เป็นการบรูณาการอย่างต่อ
เนื่อง ได้แก่ การยกระดบัองค์ความรู ้การเสรมิขดีความ
สามารถของที่ปรกึษา และการสร้างเครอืข่ายที่ปรกึษา 
ซึ่งกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรมด�าเนนิการในเรื่องนี้อย่าง
จรงิจงั เนื่องจากที่ปรกึษามโีอกาสได้พบกบัผูป้ระกอบการ



“การแบ่งปันความรูเ้ป็นสิ่งจ�าเป็น วชิาการสมยัใหม่เกดิขึ้น
ตลอดเวลา เรามหีลกัสตูรขั้นสงูที่รบัเอาวชิาการสมยัใหม่มาเตมิ
ความรู้ให้ที่ปรกึษา เพื่อให้รบัรูห้ลกัการหรอืทฤษฎใีหม่ๆ ในการท�า
ธรุกจิ ทั้งนี้มกีารสมัมนาเพื่อแลกเปลี่ยนและให้ความรู้เป็นประจ�า
ทกุปี ทางกรมฯพยายามท�าระบบมาตรฐานที่ปรกึษา ซึ่งขณะนี้  
มกีารขึ้นทะเบยีนที่ปรกึษาอยูป่ระมาณ 4,000 ราย ที่ปรกึษาที่ขึ้น
ทะเบยีนกบักรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม กจ็ะได้รบัองค์ความรูใ้หม่ๆ 
เสรมิอยูต่ลอด รวมทั้งข่าวสารด้านวชิาการ ข้อมลูการรวมกลุม่/ 
การสร้างเครอืข่าย ตลอดจนทศิทางหรอืนโยบายที่เกี่ยวข้องกบั 
เอสเอม็อ ีซึ่งกรมส่งเสรมิจะเป็นศนูย์กลางที่ท�าให้ที่ปรกึษาต้องมา
อพัเดทข้อมลูและความรูก้นั” 

4 หลกัสตูรเสริมดกีรทีีป่รกึษา 
หลักสูตรพื้นฐานด้านที่ปรึกษาที่กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม

ด�าเนนิการอยูข่ณะนี้ มหีลกัสตูรหลกัๆ อยู ่4 ด้าน  ได้แก่ หลกัสูตร
แรก ด้านการวนิจิฉยัสถานประกอบการ (ชนิดงั)  เป็นการวเิคราะห์
ธรุกจิ ว่าธรุกจิมจีดุอ่อน จดุแขง็ จดุเด่น มโีอกาสหรอือปุสรรค
อย่างไร แม้แต่เจ้าหน้าที่ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมที่ท�างาน
เกี่ยวข้องกบัผูป้ระกอบการจะถกูพฒันาให้สามารถวนิจิฉยัสถาน
ประกอบการ พร้อมทั้งให้ค�าแนะน�าเบื้องต้นได้

หลกัสูตรทีส่อง ด้านการจดัการ ซึ่งเป็นปัญหาอนัดบัหนึ่ง
ของเอสเอม็อ ี เรื่องภาวะผูน้�า เรื่องการจดัองค์กร การตดัสนิใจ  
การจดัระบบ การประสานงาน การต่อรอง การคดิรเิริ่ม 

หลักสูตรที่สาม ด้านวิศวกรรม เป็นการจัดกระบวน 
การผลติที่ถกูต้อง การวางระบบที่ด ี การบ่งชี้การผลติแต่ละจดุๆ 
การควบคมุการผลติ การควบคมุคณุภาพ การพฒันาแต่ละจดุ  
ให้เข้มแขง็ 

หลักสูตรสุดท้าย ด้านส่งเสรมิวิสาหกจิชมุชน มกีารขึ้น
ทะเบยีนอยูป่ระมาณ 7-8 หมื่นราย จงึมคีวามจ�าเป็นต้องสร้าง  
ที่ปรึกษาด้านนี้ขึ้นมา เพื่อพัฒนาให้สามารถยกระดับได้เร็วขึ้น  
สนบัสนนุให้ผ่านมาตรฐานผลติภณัฑ์ชมุชนได้ และเตบิโตไปถงึขึ้น
การส่งออกต่อไป

ส�าหรับในปีนี้ (2558) ได้เพิ่มหลักสูตรพิเศษขึ้นมาอีก 1 
หลกัสตูร เพื่อรองรบันโยบายดจิทิลัอโิคโนม ี(Digital Economy) คอื 
หลกัสตูร Digital Service Provider เพื่อสร้างที่ปรกึษาด้านไอทมีา
ช่วยเหลือแนะน�าผู้ประกอบการเอสเอ็มอีและโอทอป ในการน�า 
ไอทมีาใช้ในการบรหิารจดัการและการตลาดออนไลน์
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ส�าหรับการสนับสนุนที่ปรึกษาด้าน AEC กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรมได้ผลักดันให้ที่ปรึกษามีโอกาสไปดูงานตลาด 
เพื่อนบ้าน  เพื่อให้เหน็ว่าเขาท�าธรุกจิกนัอย่างไร เพราะเพื่อนบ้าน
แต่ละที่กม็จีดุเด่นแตกต่างกนัไป ตวัที่ปรกึษาเองกต้็องเรยีนรูต้ลาด
รอบข้างด้วย นอกจากนี้ยงัสนบัสนนุให้ที่ปรกึษาและผูป้ระกอบการ  
จบักลุม่ไปดูงานด้วยกนั ทั้งนี้ต้องอาศยัความร่วมมอืกนัทั้งภาครฐั 
ที่ปรกึษาเอสเอม็อแีละสถาบนัการศกึษา   

“ในอนาคตกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมจะเป็นศูนย์กลาง  
ผูเ้ชี่ยวชาญทางด้านที่ปรกึษา ถอืเป็นพนัธกจิ หลกัของกรมส่งเสรมิ
อตุสาหกรรม งานหลกัของกรมฯ นอกจากส่งเสรมิเอสเอม็อแีล้ว   
กรมฯยงัส่งเสรมิอาชพีที่ปรกึษา เพราะมองว่าประเทศจะพฒันา 
ได้เรว็ ต้องใช้คนที่มคีวามรูเ้ข้าไปช่วยธรุกจิให้เขม็แขง็ และที่ปรกึษา
ต้องมจีรรยาบรรณในวชิาชพีของตวัเอง กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
พยายามรณรงค์เพื่อให้มีการยอมรับว่า งานที่ปรึกษาเป็นอาชีพที่ 
น่าภมูใิจ และเส้นทางความส�าเรจ็ของเอสเอม็อจี�านวนมาก เบื้องหลงั 
ความส�าเรจ็เหล่านั้นมกัมทีี่ปรกึษาเข้าไปมส่ีวนผลกัดนัเสมอ” 

นายอาทิตย์ วุฒิคะโร อธิบดีกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม   
ได้ฝากแง่คิดไปถึงผู้ประกอบการว่า อย่ามัวเสียเวลากังวลกลัว
ข้อมลูของกจิการจะถกูเปิดเผย ความจรงิแล้วควรรบีเปิดเผยข้อมลู
ให้กบัที่ปรกึษา เพื่อเปิดโอกาสให้ที่ปรกึษาวนิจิฉยัปัญหาได้ตรงจดุ 
เพื่อจะได้แก้ไขได้ทนัต่อสถานการณ์ จะได้ไม่ต้องสญูเสยีในสิ่งที่ไม่
ควรเสยี นอกจากนี้การให้ค�าปรกึษาของกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม 
ยังรวมถึงการสนับสนุนการรวมกลุ่มธุรกิจ ซึ่งเป็นการท�างาน 
แบบมเีครอืข่าย อาจเรยีกว่าเป็นการท�างานที่มคีวามส�าเรจ็ร่วมกนั  
เป็นวธิทีี่ดต่ีอตวัที่ปรกึษาและตวัผูป้ระกอบการเอง เพราะจะช่วย
ให้ขยายธรุกจิได้อย่างมั่นคง ซึ่งเป็นผลดต่ีอเศรษฐกจิโดยรวมของ
ประเทศ.

ผู้ประกอบการท่านใดต้องการที่ปรึกษาธุรกิจติดต่อได้ที่
ส่วนกลาง :  ส�านกัพฒันาการจดัการอตุสาหกรรม
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม  ถนนพระรามที่ 6  เขตราชเทว ี 
กรงุเทพฯ 10400
โทร.  0 2202 4419     www.dip.go.th
ส่วนภูมภิาค : ศูนย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที่ 1-11 ทั่วประเทศ
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SMEs Focus  เรื่อง : ดา นานาวัน

คงปฏเิสธไม่ได้แล้วว่า โลกก�าลงัหมนุตามเหล่า Startup กลุม่นกัธรุกจิในโลกไอที
และนกัพฒันาซอฟท์แวร์แอพลเิคชั่นต่างๆ พวกเขาสร้างสรรค์สนิค้าที่ช่วยอ�านวยความ
สะดวกสบาย และความคล่องตวัในการใช้ชวีติ ส่งผลให้ผู้บรโิภคเริ่มคุน้ชนิและเชื่อมั่น
ที่จะซื้อขายสนิค้าบนโลกออนไลน์มากขึ้น นั่นเป็นเหตผุลให้ เทพชอ็ป ผู้ให้บรกิาร    
ร้านค้าออนไลน์มอีตัราการเตบิโตสูงขึ้นทกุปี ซึ่งปัจจบุนัมร้ีานค้าสมาชกิกว่า 260,000 
ร้านค้าและมมูีลค่าการซื้อ-ขายสงู รวมทกุร้านค้าในเวบ็ไซต์นบัพนัล้านบาท... LnwShop 
ประสบความส�าเรจ็ได้อย่างไร 

ท�าความรู้จักกับเทพช็อป 
ณฐัวิทย์ ผลวฒันสุข กรรมการผู้จดัการ บรษิทั แอลเอน็ดบัเบิ้ลยชูอ็ป จ�ากดั 

หนึ่งในผูร่้วมก่อตั้งเวบ็ไซต์ร้านค้าออนไลน์ฟรใีนชื่อ LnwShop เล่าว่า เทพชอ็ปเกดิขึ้น
จากการรวมตวักนัของกลุม่เพื่อน 6-7 คนจากคณะวศิวกรรมคอมพวิเตอร์ มหาวทิยาลยั
เกษตรศาสตร์ ซึ่งพวกเขาเตมิเชื้อไฟด้านไอทแีละบ่มเพาะหวัใจผูป้ระกอบการตั้งแต่
ครั้งยังเป็นนิสิต ด้วยการคว้ารางวัลชนะเลิศ Gold Award ประเภท Information 
Application จากเวท ีSamart Innovation Award 2007 มาแล้ว และเมื่อพวกเราส�าเรจ็
การศกึษากม็ุง่มั่นแน่วแน่ว่าจะสร้างธรุกจิของตนเอง

“ในตอนนั้น ผูบ้รหิารของเรามวีสิยัทศัน์ที่ชดัเจน มองเหน็ลูท่างและโอกาสว่า 
หน้าร้านออนไลน์สามารถท�าได้ เขาเก่งด้านการคดิค้นและพฒันาระบบ ส่วนผมเอง 

ช่องทางช็อปปิ้งออนไลน์ยอดฮิตในไทย อย่าง 
เทพช็อป (LnwShop) ก�าลังเดินหน้าสู ่การ
พัฒนารูปแบบใหม่ นอกเหนือจากการให้บริการ
หน้าร้านฟรีส�าหรับผู้ค้าแล้ว ยังสร้างทางเลือก
ทันยุคสมัยให้กับพ่อค้าแม่ขายและผู ้ซื้อ โดย
จ�าแนกตลาดสินค้าและกลุ ่มเป้าหมายอย่าง
ชัดเจน และส่ิงที่น่าจับตามองในอนาคตอันใกล้นี้ 
LnwPay ขอเพิ่มบทบาทตัวเองจากผู้ ให้บริการ
แพล็ตฟอร์มเป็นตัวกลางเชื่อมโยงด้านการเงิน
ด้วย โดยวางเป้าหมายจะเป็น Alibaba เมืองไทย 
และท�าให้โลกการค้าออนไลน์ ไทยปลอดภัย 
และมีประสิทธิภาพมากที่สุด

www.               com.
ร้านค้าออนไลน์รุ่นใหม่มาแรง          

เทพช็อปดอทคอม

จะเน้นการสื่อสารให้ทกุคนเข้าใจว่าเวบ็ไซต์นี้ใช้งานง่าย
อย่างไร เกดิผลลพัธ์ดอีย่างไร พวกเราคดิกนัว่ามนัน่า
จะสนกุมากกว่าที่เราจะไปท�าบรษิทัอื่นๆ เราสามารถ
อยู่ได้ด้วยตัวเอง ได้ท�าของของเราเอง คิดว่าเรา
สามารถท�าผลิตภัณฑ์ ขณะเดียวกันก็มีเงินมี 
รายได้เข้ามาด้วย รูส้กึเท่ และเจ๋งด้วยครบั (หวัเราะ)”

ผูป้ระกอบการหนุม่วยั 28 ปี กล่าวเพิ่มเตมิถงึ
สถานการณ์การค้าออนไลน์สมัยก่อตั้งบริษัทว่า      
นักชอปจะรู้จักกับเว็บไซต์ออนไลน์สองเจ้าใหญ่ใน
ตลาด ซึ่งเขามองว่าระบบการซื้อขายเดมิอยู่ในภาวะ
ทรงตวั ทั้งเทคโนโลยแีละรปูแบบการน�าเสนอที่สร้าง

ณฐัวิทย์ ผลวฒันสขุ 
กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทั แอลเอน็ดบัเบิ้ลยูชอ็ป จ�ากดั
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เดมิอยูแ่ล้ว แตอ่าจจะเข้ามาที่เวบ็ไซตเ์รามากขึ้นเพราะโปรโมชั่น
ต่างๆ แต่ส�าหรบัผูซ้ื้อหน้าใหม่ น่าจะเป็นเพราะเสร์ิชเอนจิ้นมากกว่า 
ซึ่งเราเชี่ยวชาญด้าน SCO (สร้างโค้ดให้ตดิอนัดบัการค้นหาในกเูกิ้ล)       
อยูแ่ล้วด้วย ท�าให้เราเป็นที่รูจ้กัและนกัช้อปสนใจเข้ามามากขึ้น”

ออนไลน์เสมือนจริงพร้อมเสิร์ฟบนจอ 
ณฐัวทิย์ กล่าวอธบิายว่า หลงัจากเปิดตลาดร้านค้าออนไลน์

แล้ว เกดิความคดิสร้างความครบวงจรของอคีอมเมร์ิสมากขึ้น โดย
น�าข้อเสนอแนะของผู้ค้ามาสร้างสรรค์สิ่งใหม่ จึงสร้างเว็บไซต์
รวบรวมทกุเวบ็ไซต์หน้าร้านผูค้้าไว้ในที่เดยีวกนั ชื่อว่า เทพมอลล์ 
(LnwMall) คดัเลอืกร้านค้าพรเีมี่ยม จ�าหน่ายสนิค้าคณุภาพ และมี
ยอดขายสงูในเทพชอ็ป โดยบรษิทัฯจะเรยีกเกบ็ค่าบรกิาร พร้อมช่วย
ท�าการตลาดและขายให้อย่างเตม็ที่ ซึ่งผูซ้ื้อสามารถซื้อสนิค้าผ่าน
ช่องทางนี้ได้เลย ขณะเดยีวกนัผูค้้าสามารถแชร์ข้อมลูเดมิที่มอียูใ่น
เทพชอ็ปได้ทนัที

หลังจากมี เทพมอลล์ บริษัทฯก็พร้อมปล่อย เทพมาร์เก็ต 
(LnwMarket) เวบ็ไซต์รองรบัผูค้้าอกีกลุม่หนึ่งที่เปิดให้ใช้บรกิารฟร ี
เปรียบเหมือนตลาดนัดให้ผู้ค้าเข้าเปิดร้านขายของในที่เดียวกัน 
สามารถจ�าหน่ายสินค้าจ�านวนน้อยชิ้นได้ เหมือนเป็นการโพสต์
ประกาศ เพื่อให้เชื่อมโยงกลบัไปยงัเทพชอ็ปได้อกีด้วย

“เราก�าลังจะไปถึงจุดที่ส�าคัญที่สุดในตอนนี้คือ เทพเพย์ 
(LnwPay) ซึ่งจะเป็นจดุเปลี่ยนของอคีอมเมร์ิสในบ้านเรา เนื่องจาก
ปัญหาการซื้อขายออนไลน์ ยงัมผีูซ้ื้อที่ไม่ได้รบัสนิค้า พบว่าสาเหตุ
มาจากพวกเขาซื้อขายกนัเอง ไม่มใีครดแูล แต่เทพเพย์ จะเข้ามา
เป็นตัวกลางรับเงินแทน โดยลูกค้าจะจ่ายเงินมาที่เทพเพย์ และ 
เจ้าของร้านจ�าเป็นต้องส่งสนิค้าให้ก่อน ต่างฝ่ายต่างยอมเสยีก่อน 

มานานมากแล้ว หรอืบางรายต้องให้เวลากบัการบรหิารจดัการภายใน
องค์กร จงึไม่สามารถผลติสิ่งใหม่ขึ้นมาในวงการตลาดร้านค้าออนไลน์
ในบ้านเราได้

“เราเชื่อมั่นว่าเราสามารถท�าสิ่งที่ดีกว่านี้ได้ ตอนนั้นมองว่า 
E-Commerce น่าจะเตบิโตเรื่อยๆ แต่ปัจจบุนัต้องยอมรบัว่ามอีตัราการ
เติบโตแบบก้าวกระโดดและขยายตัวอย่างมาก ทั้งจากอิทธิพลของ
อนิเทอร์เนต็ที่ครอบคลมุและรวดเรว็มากขึ้น คนเริ่มใช้ออนไลน์มากขึ้น 
และนับเป็นโชคดีที่เราพัฒนาระบบรองรับไว้แล้ว และเห็นความ       
แตกต่างได้ชดัเจน เพราะท�าหน้าร้านไม่เหมอืนใคร ผู้ค้าสามารถเข้ามา
ที่หน้าเวบ็ไซต์และคลิ๊ก ลากวาง ใส่ข้อมลูรายละเอยีดสนิค้าได้เลยทนัที
ในเวลาอันรวดเร็ว ผู้ค้าไม่จ�าเป็นต้องมีความรู้ด้านเขียนโปรแกรม       
ทุกอย่างง่ายเหมือนเล่นโซเชียลเน็ตเวิร์ก เราก�าหนดคอนเซ็ปต์หน้า
เวบ็ไซต์ของเราว่า “You See What You Get” ไม่เหมอืนสมยัก่อนที่ต้อง
เข้าไปในระบบจดัการ และขั้นตอนที่ยุง่ยากซบัซ้อน และเรามั่นใจว่า
สามารถสร้างสรรค์ระบบที่ครอบคลุมการสั่งซื้อได้ทั้งหมด ทั้งสมัคร
สมาชกิ เวบ็บอร์ด ขนส่ง การช�าระเงนิ และการตลาด เรามุง่ให้ผูข้าย
สร้างธรุกจิของตวัเองได้มากกว่าสร้างระบบให้เขาต้องพึ่งพงิเราเพยีง
อย่างเดยีว เราท�าหน้าที่เป็นเพยีง “ผู้ช่วย” ซึ่งท�าให้เทพชอ็ปก้าวมาถงึ
จดุนี้ได้”

แต่ไม่ว่าจะวางระบบหรอืวางแผนภายในองค์กรดอีย่างไร กต้็อง
ยอมรบัว่า “การเปิดให้ใช้บรกิารฟร”ี คอืจดุขายส�าคญัของเทพชอ็ป   
ซึ่งณฐัวทิย์ เผยเหตผุลหลกัว่า ต้องการฉกีความคุน้เคยเดมิๆ ที่ผูค้้า
ออนไลน์ต้องช�าระค่าแรกเข้าหรอืค่าธรรมเนยีม รวมทั้งต้องต่อสมาชกิ
รายปีให้กับผู้พัฒนาแพล็ตฟอร์ม แต่เปลี่ยนให้ผู้ค้าเข้ามาใช้บริการ     
ได้ฟร ีมทีั้งบรกิารการสั่งซื้อ ตะกร้าสนิค้า เวบ็บอร์ด และระบบสมาชกิ 
หากผู้ค้ามีความต้องการฟังก์ชั่นอื่นๆ เช่น ร้านค้าบนเฟสบุ๊ก หรือ
ต้องการแอพลิเคชั่นร้านค้าเฉพาะตัวให้ผู ้บริโภคดาวน์โหลดจาก 
สมาร์ทโฟน ก็สามารถซื้อบริการเสริมเพิ่มเติมจากเทพช็อปได้  
นั่นจงึกลายเป็นรายได้หลกัของบรษิทั แอลเอน็ดบัเบิ้ลยูชอ็ป

“พอเราเปิดให้ใช้พื้นที่ฟร ีกเ็กดิการบอกต่อ ซึ่งกลุม่ลูกค้าช่วงแรก
ของเรากว้างมากครับ มีความหลากหลาย แต่ส่วนใหญ่จะเป็นผู้ค้า
ที่ท�าการตลาดแบบออฟไลน์ คอืมหีน้าร้านอยู่แล้ว  แต่ต้องการเพิ่มช่อง
ทางออนไลน์ด้วย เราเองก็เดินหน้าหาลูกค้าด้วยการ Knock Door 
แนะน�าตวัเองตามร้านค้าต่างๆ แต่ผลตอบรบัไม่เป็นที่พอใจนกัเพราะ
เขากข็ายหน้าร้านดอียู่แล้ว จงึหนัมาคยุกบัคนออนไลน์ที่เปิดร้านใน 
เวบ็ไซต์อื่นๆ แล้วชกัชวนให้ลองมาเปิดสาขา 2 ที่ใช้งานฟร ีพอมผีูค้้า
เข้ามาเป็นลกูค้าเรามากขึ้นกส็ามารถจดักลุม่ได้แล้วว่า อนัดบัแรกคอื
กลุม่สนิค้าเสื้อผ้าและแฟชั่น ต่อด้วยสนิค้า Gadget และหนงัสอืเป็นที่
นยิมรองลงมา ส่วนผูซ้ื้อสนิค้าจะเป็นลูกค้าประจ�าที่เคยซื้อสนิค้าร้าน
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เราจะเสยีสละเกบ็เงนิไว้ให้ (หวัเราะ) แต่เราท�าอะไรกบัเงนินั้นไม่ได้   
แล้วเมื่อไรที่สินค้าถึงมือผู้ซื้อ เราก็จะโอนเงินจ�านวนนั้นให้กับผู้ขาย 
เพราะนี่คือเงินของเขา ถึงแม้ผู้ค้าจะต้องเสียค่าธรรมเนียมให้เรา  
แต่ข้อดีที่เขาจะได้รับคือผู้ซื้อจะมีความเชื่อมั่น และมีแนวโน้มสั่งซื้อ
สนิค้ามากขึ้นด้วย และคาดว่าอคีอมเมร์ิสไทยจะเตบิโตด้วยระบบนี้”

ณฐัวทิย์ อธบิายเพิ่มเตมิว่าระบบ LnwPay แตกต่างจากระบบการ
จ่ายเงนิแบบอื่น ตรงที่ระบบทั่วไปที่มอียู ่อย่างบตัรเครดติเองกม็ุง่ความ
ส�าคัญไปที่ลูกค้าเจ้าของบัญชี ในขณะที่ระบบการจ่ายเงินออนไลน์ 
สามารถคืนเงินหากผู้ซื้อหากไม่พอใจในสินค้า จึงไม่มีคนกลางที่จะ
ตัดสินว่าใครผิดใครถูก และอาจไม่รับรู ้ถึงการซื้อขายนั้นเลย         
แต่ส�าหรบัเทพเพย์สามารถตรวจสอบการ Transfer ทั้งส่งรบัสนิค้าและ
การโอนเงินได้จริง หากถามว่าแล้วเจ้าตลาด ไม่สนใจพัฒนาระบบ   
การช�าระเงนิแบบนี้บ้างหรอื ผู้บรหิารเทพชอ็ป กล่าวว่า รายอื่นๆ นั้น
หนัไปพฒันาเรื่อง Market place เน้นเพิ่มช่องทางการขาย เอื้อโอกาส
ให้ผูซ้ื้อเข้ามาซื้อขาย ในขณะที่เทพชอ็ป วางต�าแหน่งการตลาดให้ผูซ้ื้อ
ติดต่อกับผู้ค้าได้โดยตรง แต่ถ้าต้องการความมั่นใจในการซื้อขาย         
กส็ามารถใช้ระบบเทพเพย์ได้นั่นเอง ซึ่งมคึวามคล้ายคลงึกบัแบรนด์ 
Alibaba เช่นกนั

“เราคาดว่าจะเริ่มระบบปฏิบัติการจริงจัง โดยผู้ซื้อต้องสมัคร
สมาชกิของเทพชอ็ปก่อน ซึ่งกรอกข้อมูลเพยีงครั้งเดยีว ดาต้าเบสของ
ผู้ซื้อสามารถใช้ได้กับทุกแบรนด์การค้าของเราไม่ว่าจะเป็นเทพช็อป  
เทพมอลล์ เทพมาร์เก็ต รวมทั้งระบบการจ่ายเงินแบบใหม่นี้ด้วย  
ซึ่งรายรบัที่บรษิทัจะได้ คอืค่าธรรมเนยีม 5% จากราคาขาย โดยเรยีก
เกบ็จากผูค้้าเท่านั้น ซึ่งผลประโยชน์ที่ผูข้ายจะได้คอืความน่าเชื่อถอืจาก
ผู้ซื้อ และรบัรวีวิการซื้อขายจากเรา เพื่อสร้างความเชื่อมั่นอกีระดบัหนึ่ง 
คาดว่าจะมีผู้ค้าเกือบร้อยเปอร์เซ็นต์จากเทพช็อปเข้าร่วมระบบนี้  
แต่ส�าหรบัช่วงแรกน่าจะมผีูค้้าที่สนใจระบบอยูท่ี่ 20% เพราะเป็นสิ่งใหม่
ยงัไม่ คุน้ชนิ ท�าให้เราต้องเน้นท�าการตลาดและโปรโมทด้วย รวมทั้ง
กระตุน้ความพงึพอใจแรก (First Impressive) ให้เกดิขึ้น”

ที่ปรึกษาของกสอ.เติมเชื้อความมั่นใจ
ปัจจัยความส�าเร็จที่ท�าให้เทพช็อปเป็นกระแสฮอตฮิตในหมู่      

นกัช้อป นอกจากความมุง่มั่น มองเหน็โอกาสทางการตลาด โดยน�า
ความรูค้วามเชี่ยวชาญมาใช้สร้างเป็นธรุกจิแล้ว ไม่เพยีงเท่านั้น เขายงั
เตมิเตม็ประสบการณ์ด้วยการเข้าอบรมเพิ่มความรูก้บัองค์กรรฐั อย่าง
โครงการเสรมิสร้างผูป้ระกอบการใหม่ (NEC) กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม

ณฐัวทิย์ เล่าว่า เหตผุลในการเข้าร่วมโครงการนี้ เริ่มจากทาง
ซอฟท์แวร์ปาร์คให้รางวลัภายหลงัชนะเลศิรางวลั Samart Innovation 
Award ด้วยการเสนอให้เข้าร่วมโครงการ NEC หลงัจากนั้นเขากเ็ข้าร่วม
โครงการบ่มเพาะ ซึ่งภายในโครงการฯ ยงัมกีจิกรรมอื่นๆ อกีมากมาย 
เพื่อให้เขาเรยีนรูแ้ผนธรุกจิและเพิ่มทกัษะผูป้ระกอบการ เช่น การสื่อสาร 
ประชาสมัพนัธ์ การตลาด การขาย กฎหมาย เป็นต้น

บริษัท  แอลเอ็นดับเบิ้ลยูช็อป  จ�ากัด
140/51-52 ชั้น 22 อาคารไอทเีอฟ ทาวเวอร์ 
ถนนสลีม  แขวงสรุยิวงศ์  เขตบางรกั  กรงุเทพฯ  10500
โทร. 0 2634 4518    www.lnwshop.com

“ส่วนที่ผมสนใจมากที่สดุ คอืส่วนที่ปรกึษา ซึ่งจะเข้ามาดแูล 
ให้ค�าแนะน�าด้านมาร์เกต็ติ้ง ซึ่งเป็นจดุอ่อนของเราในตอนนั้น แต่เมื่อ
อาจารย์ที่ปรกึษากระตุน้ให้เหน็ความส�าคญั กท็�าให้พวกเราเปลี่ยน
ทศันคตด้ิานการตลาด จากเดมิ เน้นการตลาดช้าแต่มั่นคง กลายเป็น
เร่งเครื่องขึ้นมา รวมทั้งหลายสิ่งที่เรามองข้ามไป อาจารย์ก็จะมา    
จดุประกายให้เราเหน็”

สดุท้ายเราอยากให้ณฐัวทิย์ฝากข้อคดิดสี�าหรบัผูป้ระกอบการ
ที่เป็นกลุม่ Startup รุน่ใหม่ เขาจงึให้ความเหน็ว่า  การใช้งานออนไลน์
ของไทยเติบโตเร็วเกินไป แต่เป็นการเติบโตแบบผิดวิธี เน้นที่การ
สื่อสารมากกว่า ท�าให้ผูผ้ลติสนิค้าเองกต้็องเข้าไปท�าการค้าในระบบ
โซเชียลเน็ตเวิร์ก ซึ่งไม่เหมาะส�าหรับการซื้อขายจริง เสี่ยงในเรื่อง
ความปลอดภยั จงึเสนอแนะว่าผู้ประกอบการควรท�าระบบอคีอมเมร์ิส
ที่มีอยู่แล้วให้ง่ายและสะดวกต่อการใช้งานมากกว่า ซึ่งส่งผลดีต่อ    
ผู้ค้าหรอืผู้ซื้อในอนาคต และควรสร้างธรุกจิให้ยั่งยนืมากกว่ารวย
ทางลดัมองหาเพยีงนกัลงทนุ

“ส�าหรบัเทพชอ็ปเอง เราวางแผนจะเชื่อมโยงโซเชยีลเนต็เวร์ิก 
เป็นช่องทางสื่อสารให้เรา โดยจะพฒันารหสัที่สามารถสั่งซื้อได้จาก
เฟซบุ ๊ก รวมทั้งสร้างระบบที่ผู ้ค้าสามารถพูดคุยกับลูกค้าบน       
แพลต็ฟอร์มเวบ็ไซต์เทพชอ็ป แต่ข้อความและผลลพัธ์นั้นไปปรากฎ
บนเฟสบุก๊ได้ด้วย หรอืในกรณไีลน์ กส็ามารถสร้างตะกร้าไว้ล่วงหน้า  
เพื่อให้ผูซ้ื้อสะดวกมากขึ้น เราไม่สวนกระแส แต่จะสร้างระบบการ 
ซื้อขายที่เหมาะสมและเอื้อประโยชน์กับผู้ค้าและผู้ซื้อมากที่สุด       
เราจะเป็น Alibaba ไทยให้ได้.



อุตสาหกรรมสาร 13อุตสาหกรรมสาร

Showcase   เรื่อง : อรุษา  กิตติวัฒน์

ดร.พลรชฏ เปียถนอม 
ที่ปรึกษาระดับยุทธศาสตร์
ผู้อยู่เบื้องหลังนวัตกรรมเครื่องดื่มจากข้าว

แรงบันดาลใจในการแปรรูปเครื่องดื่มจากข้าวมาจากเมื่อครั้งที่ 
ดร.พลรชฏ ไปเป็นผลติภณัฑ์นมผงจากข้าวซึ่งผลติจากประเทศแอฟรกิาใต้
วางขายอยูใ่นห้างวูลเวร์ิธ ท�าให้มองถงึการแปรรปูข้าว ซึ่งประเทศไทยเป็น
ผู้ผลติอนัดบัต้นๆ ของโลก บทบาทของนกัวางแผนธรุกจิและยทุธศาสตร์ 
หรอื Strategic Planner คอืให้ค�าแนะน�าเรื่องวางแผนธรุกจิและยทุธศาสตร์
ให้องค์กร ซึ่งเมื่อ ข้าวหงษ์ทอง เข้าร่วมโครงการ MDICP ดร.พลรชฏกไ็ด้
มองเห็นศักยภาพของผู้บริหารรุ่นที่สาม วัลลภ มานะธัญญา ประธาน
กรรมการบริหาร กลุ่มบริษัท บางซื่อโรงสีไฟเจียเม้ง จ�ากัด ผู้ผลิตและ   
จดัจ�าหน่าย ข้าวหงษ์ทอง 

“ผมมองว่าหงษ์ทองเป็นบริษัทที่มีความเชี่ยวชาญในข้าวหอมมะล ิ
ผู้บรหิารรุ่นที่สาม คณุวลัลภ มคีวามมุ่งมั่นอยากจะต่อยอด ไม่ได้ยดึตดิ
ว่าสิ่งที่เขาท�าดทีี่สดุแล้ว เขามศีกัยภาพตรงนี้น่าจะขยายได้ ความต้องการ
ในต่างประเทศที่เขาอยากได้ข้าวไปเป็นเครื่องดื่มมีอยู่ ถ้าท�าแต่ข้าว  
ตอนนี้คู่แข่งไม่ว่าจะเป็นกมัพูชา พม่ากป็ลูกข้าวหอมมะลไิด้ ราคาถูกกว่า
เพราะต้นทุนเขาถูกกว่า ตลาดข้าวในต่างประเทศตอนนี้เราก็เสียไป  
46 เปอร์เซ็นต์แล้ว เลยเป็นปัจจัยว่าเราต้องเร่งแปรรูป ต้องมีนวัตกรรม  
จะขายแต่ข้าวสารใส่ถุง 5 กิโลกรัม 10 กิโลกรัม ส่งออก ผู้น�าเข้า 
ต่างประเทศกซ็ื้อข้าวประเทศอื่นไปเทรวมกบัข้าวเรา แล้วเคลมว่าเป็นข้าว
ไทย สดุท้ายมลูค่าของข้าวหอมมะลไิทยกเ็สยี ตอนนี้เริ่มมปัีญหา คนเริ่มบ่น 
แต่ว่าถ้าแปรรูป สามารถเพิ่มมูลค่า ป้องกนัการปลอมปน” 

ด้วยประสบการณ์รับราชการในกองทัพอากาศ 
ก่อนจะออกมาอยูภ่าคเอกชน ในกลุม่บรษิทั ลอ็กซเล่ย์ 
จ�ากัดเรื่องของธุรกิจการค้า การลงทุน จากนั้นก็มา
เรื่องของการให้บรกิารในกลุ่มเทเลคอมเอเชยี 12 ปี 
จนกระทั่งผนัตวัออกไปท�าสวนมะม่วงส่งออกประเทศ
ญี่ปุน่ ก่อนที่จะกลบัมาถ่ายทอดความรูท้ั้งเรื่องธรุกจิ
และการค้าให้กับผู ้ประกอบกา รรายย่อย โดย 
การเป็นที่ปรกึษาโครงการ ไทยช่วยไทย และมสี่วน
ผลกัดนัพฒันาโครงการพฒันาอตุสาหกรรมการผลติ 
เพื่อยกระดบัความสามารถการแข่งขนั หรอื MDICP 
(Manufacturing Development) ตั้งแต่รุน่แรกจนกระทั่ง
มาถงึปัจจบุนั 17 ปีแล้ว  

หงษ์ทอง เป็น 1 ใน 5 ของผู้ส่งออกรายใหญ่ เน้น 
ข้าวหอมมะลิ สร้างแบรนด์คุณภาพที่มีชื่อเสียงได้รับ
การยอมรับทั้งในประเทศและต่างประเทศ เน้นไปที่ข้าว
หอมมะลิคุณภาพ ซ่ึงป ัจจุบันได ้ก ้าวสู ่การสร ้าง
นวัตกรรมจากข้าว กลายเป็นผลิตภัณฑ์ ใหม่ โดย 
ปรับโรงสีข้าวหงษ์ทอง บางซื่อ ให้เป็นฐานผลิตใน 
การแปลงข้าวให้เป็นเคร่ืองดื่มน�้านมข้าวหอมมะลิ 
น�้านมข้าวหอมนิล ในแบรนด์ Frezfill และเครื่องดื่ม   
ให ้พลังงานสกัดจากข้าว เอนเนอเร ่ซึ่งได ้รางวัล 
รองชนะเลิศอันดับ 2 ในการปรกวดนวัตกรรม ข้าวไทย
ประจ�าปี 2552 และรางวัลผู ้สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับ
ผลิตภัณฑ์ข้าวไทยประจ�าปี 2553 มี ดร.พลรชฏ  
เปียถนอม เป็นผู้วางยุทธศาสตร์อยู่เบื้องหลัง
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“คอนเซป็ต์ของเราตอนนั้นมองว่าบ้านเรามข้ีาวเป็นวตัถดุบิ
ที่ผลิตได้เยอะมากท�ายังไงจะสร้างมูลค่าได้ เรากินข้าววันละ  
สามมื้อ แต่ปัจจุบันคนกินข้าวน้อยลงเพราะรู ้สึกว่าข้าวมี
คาร์โบไฮเดรต กินแล้วอ้วน เราอยากเพิ่มทางเลือกให้ผู้บริโภค 
แทนที่จะกินข้าวเป็นอาหารหลัก ท�ายังไงให้กินได้ทั้งวันเหมือน
เครื่องดื่ม เพราะการบรโิภคข้าวกจ็ะได้เยอะขึ้น ใช้ปัจจยัการผลติ
เยอะขึ้น เป็นที่มาของการแปรรูปข้าวให้เป็นเครื่องดื่ม ซึ่งคน  
ทั้งโลกสามารถบรโิภคได้ง่ายขึ้น หวิตอนไหน กระหายตอนไหน     
กก็นิได้ แล้วข้าวหอมมะลมิกีลิ่นหอม หลงัจากเราเอามาท�านม 
ท�าเครื่องดื่ม กพ็บว่ามกีลิ่นหอม” 

“ผมมองว่าเขาน่าจะสร้างตลาดนี้ได้ หลังจากคุยกันเสนอ
ไอเดยีกข็อทนุ ส�านกังานนวตักรรมแห่งชาต ิ(NIA) พฒันาโปรดกัส์
ต้นแบบให้ผู้เชี่ยวชาญวจิยัอยู่ 6 เดอืน ท�าตวัอย่างไปออกตลาด
ต่างประเทศ จนกระทั่งพบว่ามตีลาด หลงัจากมาคยุกบัคณุวลัลภ
มกีารตดัสนิใจลงทนุ พฒันาผลติภณัฑ์อกี 3 ปี กว่าจะออกตลาด
ได้โปรเจก็ต์นี้ใช้เวลา 5-6 ปี”

กระบวนการแปลงข้าวเป็นเครื่องดื่ม
ข้าวหงษ์ทองมกีารลงทนุเปิด บรษิทั บเีอสซเีอม็ฟดูส์ จ�ากดั 

หรอื BSCM Foods ก่อตั้งขึ้นเพื่อรองรบับทบาทในการแตกแขนง
กจิการไปสู่ธรุกจิข้าวยคุใหม่ จากธรุกจิการผลติบรรจขุ้าวสารไป
สู่ธุรกิจแปรรูปข้าว และการผลิตอาหารเพื่อสุขภาพ ด้วยกรอบ
ความคดิหลกั 3 ประการ ได้แก่ สนิค้าที่ต่อยอดมาจากวตัถดุบิ
ข้าวไทยที่มีชื่อเสียง สินค้าที่เน้นเรื่องของสุขภาพของผู้บริโภค 
และสินค้าที่เป็นนวัตกรรมใหม่สามารถตอบโจทย์รูปแบบการใช้
ชวีติในปัจจบุนั 

หลักการในการแปรรูปข้าวเป็นเครื่องดื่ม มีกระบวนการ
คล้ายระบบการย่อยในร่างกาย ซึ่งกว่าจะได้พลงังานออกมาต้อง
ใช้เวลาเป็นวนั

“กนิข้าวเช้า กว่าจะไดพ้ลงังานกต็อนเยน็ 12 ชั่วโมงไปแล้ว 
แต่ของเรานมเราใช้เวลา 3-4 ชั่วโมงกจ็ะย่อยได้ ข้อดคีอื เหมาะ
ส�าหรบัคนแพ้นมววักนิได้ ส่วน เอนเนอเร่ เป็นการย่อยครั้งที่สาม 
ต่อจากตัวนมข้าวให้เป็นเครื่องดื่มให้พลังงาน เรามองว่าตลาด 
สปอตดริ้งค์น่าจะมา คนต้องการอะไรที่เรว็ ดื่มปุ๊บ ได้พลงังาน
สดชื่นทนัท ีปัจจบุนัเครื่องดื่มให้พลงังานที่เราเหน็ในตลาดจะเป็น
สารสงัเคราะห์หมดเลย แต่ของเราเป็นเครื่องดื่มให้พลงังานจาก

ข้าว ไม่มีสารเคมี เป็นออร์แกนิก ท�าให้เกิดความสดชื่น 
กระปรี้กระเปร่า ไม่มีสารตกค้าง เพราะย่อยสลายไปเหมือน
กบัข้าวที่เรากนิ แต่ถ้าเป็นเคม ีท�าให้สดชื่นกจ็รงิ แต่หลงัจากนั้น
ปฏกิริยิาต่อเนื่อง ท�าให้สะสม ร่างกายอ่อนเพลยี เป็นเหตผุลที่
เรามองว่าน่าจะเอาตวันี้มาท�าเครื่องดื่มให้พลงังาน”

“กระบวนการหมกัของเราใช้กระบวนการหมกัของญี่ปุน่ คอื
เอาข้าวทั้งเมลด็มาใส่เอน็ไซม์ย่อยข้าวให้เป็นนม แล้วย่อยต่อจาก
นมเป็น เด็กโตสแล้วกลายเป็นกลูโคส พอดื่มจะดูซึมเข้าไปให้
พลงังานได้เลย ไม่ต้องรอการแปลงสภาพ เหมาะส�าหรบัเล่นกฬีา
มาเหนื่อยๆ ทานได้เลยเราใช้เวลาพฒันาประมาณ 3 ปี จนกระทั่ง
ได้หลายๆ สูตรที่คงที่แล้ว เราก็ได้รับการสนับสนุนจากส�านัก
นวัตกรรมแห่งชาติในการสร้างโรงงานให้ผลิตของเราได้ตาม
มาตรฐาน จีเอ็มพี ได้อย. กระบวนการใช้เครื่องจักรที่ทันสมัย  
มกีระบวนการผลติ มโีพรเซสในการย่อยสลาย มเีครื่องจกัรที่ใช้
ในการหมกั การย่อย

“ที่ส�าคัญคือ ต้นแบบ ลูกค้าที่จะเป็นเป้าหมายยืนยันว่า
ใช้ได้ และสดุท้ายเถ้าแก่ สามตวันี้ต้องได้ การที่เราไม่สามารถ
สร้างนวัตกรรมในประเทศไทยกับผู ้ประกอบการเอสเอ็มอ ี        
ได้เพราะ 1. โปรดกัส์ยงัไม่เหน็ 2. ลกูค้ายงัไม่ได้ certify ว่าอยากซื้อ 
และ 3. เถ้าแก่ไม่มีเงิน การสร้างนวัตกรรมต้องมีการลงทุน  
ถ้าสามารถท�าให้บริษัทใหญ่สร้างธุรกิจใหม่ได้ ตรงนั้นประเทศ
จะได้ประโยชน์ งานวิจัยสามปี ต้องทดลอง จากการทดลอง
หลายๆ โพรเซส จนกระทั่งได้สารอาหารที่ครบถ้วน เสรจ็แล้วมา
เทสต์เรื่องกลิ่น เรื่องเชลไลฟ์ จนกระทั่งกว่าจะขอ อย. ได้”



อุตสาหกรรมสาร 15อุตสาหกรรมสาร

“ผมมองว่าถ้าเราจะพฒันาประเทศเป้าหมายจะต้องเปลี่ยน
จากการที่เราไปส่งเสริมการขายแรงงาน ส่งเสริมการลงทุน      
ชวนต่างชาตมิาลงทนุ เพื่อให้อตุสาหกรรมไทยโต จดีพีเีตบิโต แต่
พอเศรษฐกจิซบ กต็ดิลบเลย แต่เราลมืภาคเกษตรไป ตอนนี้ส่วน
ตัวผมคิดว่านโยบายต้องกลับมาทบทวนว่าจะไปพัฒนาเกษตร
อตุสาหรรมยงัไง สนิค้าเกษตร ไม่ว่าจะข้าว ยาง มนัสมัปะหลงั 
ผลไม้ จะแปรรูปให้เป็นมูลค่าเพิ่มยังไง แล้วต้องเชื่อมโยงเรื่อง  
การลงทนุให้ได้ ที่บอกว่าประเทศไทยไม่คอ่ยมโีปรดกัส์นวตักรรม 
เพราะไม่มีใครลงทุน ผมว่าเราต้องไปก�าหนดบทบาทให้ชัดเจน 
ต้องพัฒนาโปรดักส์อินโนเวชั่นจากเกษตรอุตสาหรรมให้สร้าง
ตลาด บรษิทัขนาดกลาง ขนาดใหญ่ในประเทศไทย มาลงทนุเรื่อง
แปรรปูเกษตรให้เป็นมลูค่าเพิ่ม ไปขายทั้งโลก ชาวนาได้ประโยชน์ 
เอสเอม็อเีลก็ๆ กไ็ด้ประโยชน์ ซพัพลายเชนได้ทั้งหมด” 

สร้างมูลค่าเพิ่มต้องคิดให้จบจากดินสู่ปาก 
ดร.พลรชฏย�้าว่า อย่าไปมองเพยีงการขายวตัถดุบิ ข้าวสาร 

ข้าวเปลอืก ถงึวนันี้ต้องสร้างมูลค่าเพิ่ม แต่ต้องคดิให้จบ จากดนิ
สู่ปากผู้บรโิภค ส�าหรบัการแปรรูปจากข้าวเป็นเครื่องดื่ม คนไทย
จะรู้สึกว่าไม่ค่อยมีมูลค่าเพิ่ม ท�าให้เป้าหมายเน้นไปที่ตลาด        
ส่งออกเป็นหลกั โดยต้องมองดมีาน ลกูค้าอยูท่ี่ไหน ม ีconnectivity 
หรอืไม่ โฟกสัไปที่ลกูค้า พฒันาให้ใคร ตลาดในการพฒันาเครื่องดื่ม
ข้าวที่ชดัเจน คอื ประเทศออสเตรเลยี นวิซแีลนด์ แอฟรกิา และ
สหรฐัอเมรกิา 

“ถ้าคุณจะเป็นนักวางแผนธุรกิจ จะเป็นนักยุทธศาสตร์    
โลกทั้งใบต้องอยูใ่นหวัคณุ แล้วคณุกจ็ะรูว่้า ที่ไหน ตรงไหน นี่การแมท
ธรุกจิ ไม่ใช่แค่เอาผู้ซื้อผู้ขายมาเจอกนั รอบๆ บ้านคณุมอีะไรมั้ย 
ท�ายังไงตรงนี้จะขายได้ ใครจะซื้อ คนซื้ออยู่ในอเมริกาหรืออยู่
ที่ไหน ในยโุรป ในแอฟรกิา เราเลอืกออสเตรเลยีและนวิซแีลนด์
ก่อน เพราะออสเตรเลยีเป็นตลาดที่ถ้าเราเข้าไปขายได้ เรากข็าย
ที่อื่นได้ทั่วโลก ออสเตรเลยีเป็นตลาดที่หนิที่สดุ สนิค้าบางตวัเรา
ไปขายอเมรกิาได้ แต่เข้าออสเตรเลยี เข้าญี่ปุ่นไม่ได้”

“ที่ผ่านมาในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เราไม่ได้ไปวิเคราะห์    
ถึงโปรดักส์อย่างข้าวสาร Life Cycle อยู่อีกกี่ปี น�้านมข้าวกี่ปี  
เครื่องดื่มให้พลังงานกี่ปี ผมว่าตรงนี้ต้องให้ความส�าคัญ การ
วเิคราะห์ LCA โปรดกัส์แต่ละตวั Business Life Cycle ต้องท�า 
อันดับแรกต้องดูความมุ่งมั่นของเจ้าของก่อนเลย สองเขามี
สมรรถภาพมีศักยภาพที่จะพัฒนาตัวเองหรือเปล่า แล้วก็ไป       
ดูธรุกจิของเขา โปรดกัส์ที่เขาท�า สิ่งที่ผมท�าคอืเข้าไปเป็นที่ปรกึษา
ซอีโีอ วางแผนธรุกจิ ก�าหนดกลยทุธ์ ถ้ามาเข้าโครงการ MDICP 
เราก็จะมีสอนเขาเรื่องการท�าแผนให้ได้ เขาต้องวางแผนเป็น 
ก�าหนดยทุธศาสตร์ได้ แล้วไปดูเรื่องตลาด เรื่องคน เรื่องการผลติ 
เรื่องอื่นๆ คอื Life Cycle Analysis (LCA) ทั้ง Business Life Cycle 
และ Product Life Cycle ส่วนใหญ่เอสเอ็มอีไม่เคยวิเคราะห์ 
เรื่องนี้ ตลาดวายไปแล้ว กย็งัท�าอยู่ บอกว่าท�าให้ดขีึ้นๆ ปรบัปรงุ
คณุภาพ ปรบัปรงุให้ได้มาตรฐาน ผมว่าไม่ใช่ ที่ปรกึษาต้องกล้า
บอกผู้ประกอบการว่าเลกิไปท�าอย่างอื่นดกีว่า”  

การพัฒนาผลิตภัณฑ์จนกระทั่งออกสู่ตลาดไม่ใช่เรื่องง่าย 
หลังจากที่ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มจากข้าวเริ่มต้นส่งออกในปลายปี 
ที่ผ่านมา ปัจจุบันมูลค่าตลาดอยู่ที่ประมาณ 40-50 ล้านบาท       
เป้าหมายที่ตั้งไว้คอื 300 ล้านบาท ในตลาดออสเตรเลยีนวิซแีลนด์ 
แอฟริกาใต้ สหรัฐอเมริกา และมองไปถึงตลาดยุโรปและเอเชีย 
ต่อไป 

ส�าหรบัในบ้านเรา เครื่องดื่มน�้านมข้าวเฟรชฟิค และ เครื่องดื่ม
ให้พลังงาน เอนเนอเร่ มีจ�าหน่ายที่มินิบิ๊กซี ตั้งฮั่วเส็ง โกลเด้น
เพลส และ ช้อปหงษ์ทอง เมกาบางนา โรงพยาบาลพระนั่งเกล้า.

บริษัท บีเอสซีเอ็มฟูดส์ จ�ากัด
102 ซอยรมิทางรถไฟบางซื่อ  เขตบางซื่อ  กรงุเทพฯ  10800
โทร. 0 2913 3690 อเีมล. info@bscmfoods.co.th
www.bscmfoods.co.th
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BANGKOK BANANA
กล้วยหอมทองทอดกรอบ
โดนตลาดอย่างแรง

โปรแกรมเมอร์หนุ่มวัย 38 ปี บินตรงจากสหรัฐอเมริกาตาม
หาความฝัน หวังเป็นผู้ประกอบการไซส์เล็กที่มีศักยภาพ 
เขามองเห็นโอกาสของผลิตผลทางการเกษตรไทย อย่าง
กล้วยหอมทอง เมื่อแปรรูปแล้วสามารถสร้างมูลค่าได้
มหาศาล จึงแปรรูปด้วยการเทคโนโลยีการทอด “น�้าเย็น” 
อร่อยอย่างมีคุณค่า ปลอดภัยต่อร่างกายเพราะปราศจาก
ไขมันชนิดทรานส ์  และคอเลสเตอรอล เ พ่ิมความ 
หลากหลายด ้วยรสชาติ ใหม ่ๆ  และยั งขยายตลาด
ครอบคลุมทั่วประเทศ เพ่ิมเงินเข้ากระเป๋าด้วยวิธีรับจ้าง
ผลิตให้แบรนด์อื่น (OEM) และเลือกใช้หลักการรักษา
มาตรฐานสินค้าในระดับสากล

เพิ่มค่ากล้วยหอมทองของไทย
รัฐพงศ์ เจริญวงศ์ฤกษ์ บริษัท บ้านขนมไทย อินเตอร์ 

เนชันแนล จ�ากัด ผู้สร้างสรรค์และเจ้าของตราสินค้า Bangkok 
Banana เปิดเผยว่า จดุเริ่มต้นของธรุกจิอาจไม่แตกต่างจากมนษุย์
เงนิเดอืนทั่วไปที่ต้องการดดีตวัเองออกมาเป็นเจ้านายตวัเอง เพยีง
แต่รฐัพงศ์มคีวามปรารถนาจะกลบัมาตั้งหลกัที่บ้านเกดิเมอืงนอน
ของตัวเองมากกว่าจะใช้ชีวิตที่ศิวิไลซ์แต่มีการแข่งขันสูงอย่าง
สหรัฐอเมริกา ความคิดแรกที่แวบเข้ามาคือ อยากขายสินค้าที่
ประเทศไทยมีศักยภาพอยู่แล้ว ซึ่งตัวเลือกในตอนนั้นคือ สินค้า
ทางการเกษตรของไทย อย่างผลไม้ไทย เขาจงึจดุประกายไอเดยี
แปรรูปกล้วยหอมทองเพื่อเพิ่มมูลค่า และต้องการให้ขนมไทยอยู่
คู่คนไทยไปนานๆ

“ตอนแรกกพ็จิารณาหลายตวั แต่เราเหน็ว่าหากเริ่มต้นจาก
ทุเรียน ผลผลิตที่จะน�ามาแปรรูปไม่สามารถมีให้ได้ตลอดทั้งปี  
อาจท�าให้มปีัญหาเรื่องซพัพลายวตัถดุบิได้ เลยมาดูที่กล้วยหอม
ทอง ซึ่งอดุมไปด้วยวติามนิบ ี1 วติามนิบ ี2 และวติามนิซ ีและยงั
ตอบโจทย์ที่ว่ามาได้ด้วย จึงคิดจะแปรรูปเป็นกล้วยฉาบที่มี
คณุภาพดอีอกสู่ตลาด ด้วยความที่ผมอยูต่่างประเทศมานาน ต้อง
แข่งขนักนัที่คณุภาพมากกว่าราคา เรากเ็ป็นผู้ซื้อเช่นกนัย่อมอยาก
ใช้อยากกนิของดมีคีณุค่า”

แน่นอนว่าจากอาชีพโปรแกรมเมอร์ที่ต ้องคลุกคลีกับ
เทคโนโลยไีอท ี เมื่อต้องเปลี่ยนมาจบัตะหลวิ กระทะ สมัผสัน�้ามนั
เป็นเรื่องที่น่าแปลกใจไม่น้อย
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รฐัพงศ์บอกว่าด้วยเงนิลงทนุหลกัหมื่นในช่วงแรกนั้นเขาต้อง
ลองผิดลองถูก หาข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตว่าจะแปรรูปได้อย่างไร 
ซึ่งเขาพยายามใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ ที่เหมาะสมเพื่อตอบสนอง
ความต้องการด้านสุขภาพ โดยใช้เตาทอด ซึ่งเป็นโนว์ฮาวจาก
ญี่ปุ่น น�้ามนัอยู่ด้านบน ส่วนน�้าหล่อไว้ด้านล่างส�าหรบักรองเศษ
ตะกอนวัตถุดิบ ช่วยรักษาคุณภาพน�้ามันไว้เพื่อความปลอดภัย
ของผู้บริโภค ปราศจากไขมันชนิดทรานส์ และคอเลสเตอรอล 
ส�าหรบัเครื่องหรอืเตาที่ใช้ทอดนั้น 

ผู้ประกอบการหนุ่มเลือกจากบริษัทน�าเข้าเพราะมีตัวอย่าง
ให้ดูว่าผลลัพธ์ออกมาเป็นอย่างไร และได้มาตรฐานสากล          
จงึตดัสนิใจใช้เครื่องนี้มาได้ปีกว่าแล้ว

ส�าหรบักระบวนการผลตินั้น รฐัพงศ์เล่าว่า วตัถดุบิหลกัคอื
กล้วยหอมดิบ ตลาดแหล่งใหญ่อยู่ที่ตลาดขายส่งสี่มุมเมืองและ
ตลาดไท โดยแม่ค้าจะแนะน�าว่ากล้วยระยะใดเหมาะส�าหรบัการ
ทอด จากนั้นกม็าถงึขั้นตอนการแปรรปูโดยใช้เตาทอดเทคโนโลยี
สขุภาพ แล้วปรงุรสเพิ่มเตมิ พ่อค้ากล้วยทอดสุขภาพวยั 38 ปี 
เล่าว่า ช่วงแรกน�าเสนอเพยีงแค่รสดั้งเดมิ (Original) คอืไม่ปรงุรส
ใดๆ แต่ต่อมาจงึได้พฒันาให้มรีสบาร์บคีวิและรสคอร์นชสีตามมา 
เพราะต้องการให้ผู ้บริโภคมีทางเลือก ตอบสนองกลุ่มต่างๆ        
ได้มากขึ้น

“ตอนแรกที่ท�ารสออริจินัล ซึ่งมีรสชาติออกหวานได้จาก
กล้วยแท้ๆ กข็ายดอียู่แล้ว แต่ต่อมาลูกชายมาถามว่า ท�าไมไม่มี
รสอื่นๆ บ้าง เช่น บาร์บคีวิ จงึออกรสนี้ประมาณปลายปีที่แล้ว 
(2557)สกัระยะลูกชายคนเลก็บอกว่าบาร์บคีวิเผด็ไปหน่อย จงึท�า
รสคอร์นชสีออกมาเอาใจคนชอบรสจดัแต่ไม่เผด็เมื่อกมุภาพนัธ์ที่
ผ่านมา ซึ่งทั้งสองรสดังกล่าว เกิดจากการพัฒนาสูตรร่วมกับ
ซัพพลายเออร์ที่ผลิตเครื่องปรุงรสให้กับเรา จากนั้นผมก็น�ามา 
ทดลองจนได้รสคงที่ จากนั้นกน็�ามาวางขายเทสต์ตลาด เพื่อให้    
ผูบ้รโิภคซึ่งเป็นฐานลกูค้าของเราได้ชมิจนเป็นที่ต้องการของตลาด
ในเวลาต่อมา ช่วงแรกที่เริ่มต้นกิจการ คาดก�าลังการผลิตเพียง 
50 โหล (600 ถงุ) ต่อวนั แต่ปัจจบุนัเพิ่มขึ้นไปเป็น 6,000 ถงุแล้ว 
และก�าลงัวางแผนจะขยายก�าลงัการผลติเพิ่ม”

เปิดตลาดส่งอเมซอน
รฐัพงศ์ กล่าวต่อว่าผลตอบรบัที่ได้จากลูกค้าซื้อต่อเนื่องมา

ตลอด คงเพราะคณุภาพและรสชาต ิ โดยผู้ผลติมกีารตรวจสอบ
คุณภาพของน�้ามันอย่างสม�่าเสมอ และการดูแลทุกขั้นตอนการ
ผลติให้ได้มาตรฐาน มุง่เป็นทางเลอืกใหม่ส�าหรบัคนที่ชื่นชอบขนม
ขบเคี้ยวแต่ต้องการทั้งความอร่อยและมปีระโยชน์ต่อสขุภาพ

หากย้อนไปเมื่อปี 2557 ซึ่งเป็นปีที่รฐัพงศ์กระโดดเข้ามาเป็น
ผูป้ระกอบการเตม็ตวั จะเหน็ไดว่้าสถานการณท์างเศรษฐกจิของ
ประเทศซดเซาลงอย่างมาก แตน่ั่นไม่ใช่เหตผุลใดที่ท�าให้เขาต้อง
ลังเล รัฐพงศ์บอกว่า เขาเชื่อมั่นในเทรนด์อาหารสุขภาพว่า
สามารถเติบโตได้อีกมาก อีกทั้งจากประสบการณ์ท�างานระดับ
อินเตอร์ ท�าให้เขามองเห็นหนทางขยายตลาดไปยังต่างประเทศ
ได้หากตลาดไทยชะลอตวั

เปิดตลาดส่ง Amazon กระจายทั่วประเทศ
ถึงแม้ว่าสินค้าจะมีความโดดเด่นทั้งกระบวนการผลิตและ

รสชาตโิดนใจเพยีงไร แต่กต็้องยอมรบัว่าผู้ประกอบการหลายต่อ
หลายคนตกม้าตายมาแล้วนบัไม่ถ้วน เพราะไม่รู้จะท�าการตลาด
และขายอย่างไร แต่นั่นไม่ใช่ปัญหาใหญ่ส�าหรับเจ้าของแบรนด์ 
Bangkok Banana เพราะเขาเลอืกน�าสนิค้าตวัเองไปน�าเสนออย่าง 
“ถูกที่ถูกทาง” รฐัพงศ์เผยว่า เขาน�าสนิค้าไปเสนอที่ปตท.เป็นที่
แรก นบัเป็นช่วงเวลาดปีระจวบเหมาะกบัที่ปตท. ผูบ้รหิารแบรนด์
ร้านกาแฟอเมซอน (Amazon) ก�าลงัมองหาสนิค้ากลุม่ขนมขบเคี้ยว
จากผลไม้มาวางขายเช่นกนั

“ตอนแรกที่น�าเข้าไปเสนอ ผมกน็�ากล้วยใส่ซองพลาสตกิใส
ไปให้ลูกค้าชมิ ซึ่งถกูใจในรสชาต ิแต่กต้็องการให้เราปรบัปรงุเรื่อง
บรรจภุณัฑ์ ใส่แพคเกจจิ้งที่ดูดกีว่านี้ สามารถเกบ็รกัษาสนิค้าได้
นานกว่านี้ ซึ่งพลาสตกิใสเกบ็ได้นานเพยีง 3 สปัดาห์ แต่ถ้าใส่
แพคเกจจิ้งแบบฟลอยสามารถเกบ็ได้นานกว่า 6 เดอืนเลยทเีดยีว 
ผมไม่ลังเลเลย รีบลงทุนท�าแพคเกจจิ้งใหม่ เพราะเราต้องการ
ตลาดที่กว้างขึ้นและเป็นลูกค้ารายใหม่ๆ”

บรรจุภัณฑ์เด่นโดนใจ
ส�าหรับการจัดการบรรจุภัณฑ์นั้น รัฐพงศ์อธิบายต่อว่า     

เขาจะค�านึงเรื่องการรักษาคุณภาพและยืดอายุเก็บสินค้าให้   
นานขึ้น ซึ่งกระบวนการท�างานจะเน้นขอค�าปรึกษาจากผู ้รู ้        
ทั้งองค์กรรัฐ สถาบันค้นคว้าและพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหาร 
มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์รวมทั้งเอกชน อย่างผูผ้ลติแพคเกจจิ้ง 
ว่าต้องใช้วัสดุแบบใด ซึ่งขึ้นอยู่กับสินค้าแต่ละประเภทด้วย     
แล้วจะท�าการทดลองด้วยตนเองว่าสามารถเก็บได้นานตามนั้น
จริงหรือไม่ เพราะต้องการให้เกิดความแม่นย�ามากที่สุด ไม่
ต้องการให้ลูกค้ารูส้กึผดิหวงัเมื่อซื้อสนิค้าของเขาไป อกีทั้งรฐัพงศ์
ยังใส่ใจเรื่องการออกแบบด้วยเช่นกัน โดยได้ไอเดียสื่อถึง
ธรรมชาติด้วยรูปกล้วยทอดซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์วางอยู่ด้านบน
ตราสินค้า ส่วนด้านล่างจะปรากฎรูปกล้วยหอมทองซึ่งเป็น
วตัถดุบิวางเป็นแบคกราวน์ด้านล่าง
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นอกจากตลาดหลกัคอืชั้นวางภายในร้านคาเฟ่อเมซอนแล้ว 
Bangkok Banana ยังวางจ�าหน่ายสู่ร้านค้ารายย่อยที่เชียงใหม่   
ห้างรมิปิง รวมถงึชั้นวางที่หา้งตั้งฮั่วเสง็ ธนบรุดีว้ย ซึ่งเป็นทั้งสอง
รายเป็นลกูค้าที่เคยชมิแล้วประทบัใจ จงึน�าสนิค้าตวันี้ไปเพิ่มไลน์
ในร้าน อีกทั้งไม่นานมานี้ยังมีผู้ค้าส่งออกสินค้า (เทรดเดอร์)  
ไปยังฮ่องกงส่งค�าสั่งซื้อเข้ามากว่า 2 ล็อตและล่าสุดออเดอร ์
มาอกี 1,000 กล่องแล้ว

รับจ้างผลิตป้อนแบรนด์อื่น
อีกบทบาทหนึ่งของรัฐพงศ์ นอกจากจะผลิตสินค้าให้กับ

แบรนด์ของตนเองแล้ว ยงัเปิดโอกาสทางการค้าด้วยการเป็นผูร้บั
จ้างผลติ (OEM) ให้กบัแบรนด์ Areeya ซึ่งเป็นผู้ค้าหรอืเทรดเดอร์
ไปยงัต่างประเทศทั้งออสเตรเลยีและญี่ปุน่ และวางขายในไทยใน
แหล่งท่องเที่ยวต่างๆ และยังผลิตสินค้าให้อีกแบรนด์หนึ่งใน
จงัหวดัชลบรุอีกีด้วย โดยสดัส่วนการผลติแบ่งเป็นผลติให้แบรนด์ 
Bangkok Banana 70% ส่วนการรบัจ้างผลติอยู่ที่ 30%

ปัจจัยในการขยายตลาดไปได้อย่างรวดเร็วขนาดนี้โดยใช้
เวลาเพียงปีกว่า รัฐพงศ์ยกให้คุณสมบัติสินค้าที่มีศักยภาพ 
(Potential)ขายได้ในต่างประเทศเป็นกญุแจส�าคญั เพราะนอกจาก
สินค้าที่มีรสชาติดีเป็นที่ต้องการของผู ้บริโภค ได้มาตรฐาน       
การผลิตจากส�านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และ
แพก็เกจจิ้งที่สามารถรกัษาคณุสมบตัสินิค้าได้อย่างดแีล้ว ยงัต้อง
ให้ความส�าคัญกับการตรวจสอบคุณภาพอย่างสม�่าเสมอ           
ซึ่ง Bangkok Banana กบัสถาบนัวเิคราะห์ (Food Testing) ว่ามสีาร
ปนเปื้อนหรอืมสีารอาหารใด ที่มปีระโยชน์บ้าง (Nutrition Facts) 
โดยส่งตรวจทกุรสชาตเิพื่อการนัตคีวามปลอดภยัและคณุค่าทาง
โภชนาการขั้นสูงสดุเพื่อเตรยีมพร้อมส�าหรบัการส่งออกอกีด้วย

“ตอนนี้ที่เราก�าลังด�าเนินการอยู่คือการยื่นขอตรวจสอบ
ระบบการวเิคราะห์อนัตรายและจดุวกิฤตทิต้องควบคมุในการผลติ
อาหาร (HACCP) และ หลกัเกณฑ์ วธิกีารที่ดใีนการผลติ (GMP) 
ซึ่งเราก�าลังแพลนไปพร้อมกับการขยายก�าลังการผลิต และ
วางแผนจะน�าเสนอสนิค้าไซสเ์ลก็ลงจากเดมิขนาด 75 กรมัต่อถงุ 
เพราะลกูค้ารบัซื้อบางรายแจ้งความประสงค์มาว่าต้องการสนิค้า
ขนาดเลก็ไปขายด้วย โดยจะลงทนุเครื่องจกัร เครื่องทอด เครื่อง
แพคอกีประมาณ 3 แสนบาท และแรงงานเพิ่มขึ้นจากเดมิ 10-15 
คน รวมทั้งหาท�าเลขยายโรงงานใหม่ในปีหน้า คาดว่าจะอยู่      
แถวปทุมธานี เพื่อรองรับตลาดต ่างประเทศโดยเฉพาะ
ตะวนัออกกลางที่ก�าลงัขยายตวัมากขึ้น ตลอดจนก�าลงัเตรยีมตวั
รแีบรนดิ้ง (Re-Branding) เนื่องจากชื่อ Bangkok Banana เป็นชื่อ
สามญัไม่สามารถจดตราสนิค้าได้ จงึต้องเร่งแก้ไขจดุนี้ไปพร้อมกนั”

รฐัพงศ์ เล่าว่า ตลอดระยะเวลาปีกว่าที่ผ่านมา อกีหนึ่งปัจจยั
ที่ท�าให้ประสบความส�าเร็จมาได้จนถึงทุกวันนี้คือ การได้รับค�า
ปรกึษาที่ดจีากทกุภาคส่วน เช่นช่วงแรกที่ลองผดิลองถูก ยงัขาด
ความช�านาญ ไม่รู้ว่าจะรักษาความเสถียรของการทอดให้สุก     
ทั่วกันได้อย่างไร รวมถึงการเข้าร่วมอบรมในโครงการสร้างเสริม      
ผู ้ประกอบการใหม่ (NEC) ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม  
ซึ่งแน่นอนว่าเด็กวิศวะอย่างรัฐพงศ์คงต้องการความรู้ด้านการ
ตลาดมาอดุช่องโหว่ทางการค้าของตวัเอง

“เราไม่อยากท�าการค้าแบบคิดเอาเองว่าต้องอย่างนั้น 
อย่างนี้ แต่เราอยากมแีผนการเดนิการค้าที่ด ีซึ่งการเข้าอบรมกบั 
NEC ท�าให้เราได้เรื่องการวางแผนธุรกิจ วางแผนการผลิต 
ซึ่งช่วงแรกเรามีปัญหาเกี่ยวกับแผนการผลิตและแผนการตลาด
ไม่สมัพนัธ์กนั บางครั้งผลติเยอะแต่ขายออกไม่หมด หรอืผลติน้อย
แต่ออเดอร์มามากรบัไม่ทนั พอมาอบรมกร็ู้จกัการวางแผนระยะ
ยาวมากขึ้น

และล�าดับขั้นว่าควรท�าอะไรก่อนหลัง พอเรียนจบ NEC  
ก็มีความคิดว่าอยากขอมาตรฐานต่างๆ ควบคู่กับการวางแผน 
การผลติที่ด ีโครงการเสรมิสร้างผูป้ระกอบการใหม่ของกรมส่งเสรมิ
อุตสาหกรรม ท�าให้เรารอบคอบมากขึ้น และค�าปรึกษาต่างๆ 
ท�าให้เรามีความหวังในการสร้างแบรนด์ของเราให้ก้าวไปสู่ระดับ
สากลได้”



บุญยเกียรติไอศกรีม 
จ.เพชรบูรณ์
คุณภาพไม่แพ้ไอศกรีมต่างชาติ
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Opportunity  เรื่อง : นุชเนตร  จักรกลม

ตลอดระยะเวลานบั 30 ปีที่บญุยเกยีรตไิอศกรมี แห่งจงัหวดัเพชรบูรณ์ 
มุ ่งมั่นพัฒนา รักษาคุณภาพและบริการในการท�าธุรกิจผลิตไอศกรีม  
ที่ให้ความส�าคญักบัเรื่องของรสชาต ิความสะอาด และมาตรฐาน จนได้รบั
ความไว้วางใจจากผู้บริโภค และเป็นโรงงานไอศกรีมส่วนภูมิภาคกลุ่มแรก 
ที่ได้น�าเข้าเครื่องจักรอัตโนมัติที่ทันสมัยจากต่างประเทศเพื่อท�าการผลิต
ไอศกรมีให้มีคณุภาพและมาตรฐานทดัเทยีมต่างประเทศ รวมทั้งการก่อตั้ง
โรงงานน�้าแขง็ที่ทนัสมยัและใหญ่ที่สดุในจงัหวดัเพชรบูรณ์ ไปจนถงึต่อยอด
การผลติผลติภณัฑ์นมพาสเจอร์ไรส์ สร้างชื่อเสยีงภายใต้แบรนด์ “เมล์มลิค์” 
เพื่อรองรับกลุ ่มลูกค้าในภาคเหนือรวมไปถึงภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
บางจงัหวดั

บริษัท บุญยเกียรติ ไอศกรีม จ�ากัด    
ผู ้ผลิตแบรนด์ ไอศกรีมฝีมือคนไทย    
ที่ฉายแววเติบโตอย่างงดงามและเป็น
ทีย่อมรบัของผูบ้รโิภคอย่างกว้างขวาง 
โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าทางภาคเหนือ
และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภายใต้
ก า ร กุ ม บั ง เ หี ย น ข อ ง ก ร ร ม ก า ร 
ผู้จัดการไฟแรงอย่าง คุณสมเกียรติ 
กิตติธนสมบัติ  กับพันธกิจที่ตั้งใจ 
สานต่อความมุ ่งมั่น พัฒนา รักษา
คุณภาพ และการบริการ มาต้ังแต่ 
ปี พ.ศ. 2525

คณุสมเกียรต ิ กิตตธินสมบัติ
กรรมการผูจ้ดัการ
บรษิทั บญุยเกยีรต ิไอศกรมี จ�ากดั   



อุตสาหกรรมสาร20

ซึ่งผลิตภัณฑ ์ทุกตัวของบริษัทฯ ดูแลโดยทีมงาน 
ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านทางด้านอาหารและควบคุมคุณภาพ  
(QC) ทุกขั้นตอน ภายใต้ห้องปฏิบัติการที่ทันสมัยผ่านเกณฑ์
มาตรฐานขององค์การอาหารและยา กระทรวงสาธารณสขุ และ
ทางบริษัทฯยังได้รับการสนับสนุนจากกรมปศุสัตว์จังหวัด
เพชรบูรณ์ทางด้านวิชาการเสริมต่างๆ ที่เป็นประโยชน ์
ในการพัฒนาและรักษาคุณภาพผลิตภัณฑ์ให้ดียิ่งขึ้นเกินกว่า
มาตรฐานทั่วไป และนอกจากความมุ่งมั่นด้านการผลิตและ 
วจิยัผลติภณัฑ์ที่ท�าให้บรษิทัได้รบัการยอมรบัจากตลาดในและ
ต่างประเทศแล้ว ทางบริษัทฯยังค�านึงถึงการตอบแทนสังคม 
โดยสนับสนุนการรับซื้อนมจากสหกรณ์ผู้เลี้ยงโคนมจังหวัด
เพชรบูรณ์ ภายใต้การดูแลของกรมปศุสัตว์ รวมถึงจาก
เกษตรกรจังหวัดใกล้เคียงอีกด้วย เพื่อเป็นการช่วยเหลือ 
และกระจายรายได ้ให ้แรงงานในท้องถิ่นมีงานท�าและ 
มคีวามเป็นอยู่ที่ดขีึ้น เป็นการขานรบันโยบายของภาครฐับาล 
ทั้งทางตรงและทางอ้อมอกีด้วย 

และเนื่องจากความต้องการของตลาดที่สงูขึ้น สวนทางกบั
ก�าลังการผลิต ท�าให้คุณสมเกียรติตัดสินใจขยายขนาดของ
ธรุกจิ ที่จะส่งผลต่อการเพิ่มยอดขายและขยายตลาดในอนาคต 
และเข้าร่วมโครงการเสรมิสร้างความรูแ้ละเอื้อประโยชน์ต่อการ
พัฒนาศักยภาพในแบบองค์รวม ทั้งในแง่ของการจัดการด้าน
การผลิต การพัฒนาบุคลากร การเพิ่มมาตรฐานผลิตภัณฑ์  
การใช้เทคโนโลยเีข้ามาช่วยในกระบวนการผลติ ฯลฯ จากหน่วย
งานที่เกี่ยวข้องในภาคส่วนต่างๆ อาท ิการเข้าร่วมโครงการให้
ค�าปรกึษาแนะน�าเชงิลกึเทคโนโลยสีะอาดและเทคโนโลยสีเีขยีว
ในอตุสาหกรรมเป้าหมาย (Clean and Green Technology) ของ
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม กระทรวงอตุสาหกรรม และโครงการ
พฒันาขดีความสามารถในการแข่งขนัของอตุสาหกรรมแปรรปู
การเกษตรในภูมิภาค (OPOAI) ซึ่งมุ่งเน้นพัฒนาขีดความ
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ข้อมูลและรูปภาพจาก
www.byk-icecream.com
www.ftiprovince.or.th
www.nationweekend.com

บริษัท บุณยเกียรติ ไอศกรีม จ�ากัด
639/2 ถนนเพชรเจรญิ ต�าบลในเมอืง อ�าเภอเมอืง จงัหวดัเพชรบูรณ์  67000 
โทร. 0 5672 0443  www.byk-icecream.com

สามารถในการแข่งขันให้กับผู ้ประกอบการเอสเอ็มอี
อุตสาหกรรมแปรรูปการเกษตร ที่มีทุนจดทะเบียน 
ไม่เกนิ 200 ล้านบาท ให้ได้รบัการพฒันาตามแผนงาน 6 ด้าน
ประกอบด้วย 1. การบรหิารจดัการโลจสิตกิส์ 2. การเพิ่ม
ประสิทธิภาพการผลิต 3. การปรับปรุงคุณภาพและ 
พัฒนางาน 4. การลดต้นทุนพลังงาน 5. การยกระดับ
มาตรฐานผลติภณัฑ์/ระบบมาตรฐานสากล และ 6. กลยทุธ์
ขับเคลื่อนการตลาด ซึ่งเป็นการพัฒนาครอบคลุมทุกมิต ิ
ตั้งแต่ต้นน�้า กลางน�้า จนถึงปลายน�้า ซึ่งช่วยสร้างมูลค่า
เพิ่มทางเศรษฐกิจให้กับธุรกิจเอสเอ็มอีในแง่ของการเพิ่ม
ประสทิธภิาพของกระบวนการผลติให้ได้มาตรฐานและเป็น
มิตรกับสิ่งแวดล้อม ส่งเสริมการวิจัยและพัฒนานวัตกรรม
เพื่อสร้างมลูค่าเพิ่มให้แก่ผลติผลการเกษตรบนฐานความรู้
ความคดิสร้างสรรค์และภูมปิัญญาท้องถิ่น พร้อมยกระดบั
ราคาผลิตผลทางการเกษตรให้สูงขึ้น โดยเน้นการดึง
ศักยภาพของวัตถุดิบท้องถิ่นควบรวมกับนวัตกรรมและ    
ค�าแนะน�าที่ถูกต้องจากทีมที่ปรึกษามืออาชีพ ซึ่งจากการ
เข้าร่วมโครงการดังกล่าวด้วยความมุ่งมั่นตั้งใจ ท�าให้ 
บุญยเกียรติ ไอศกรีม เป็นหนึ่งในผู้ประกอบการเอสเอ็มอ ี
ที่มีศักยภาพสูงและประสบความส�าเร็จพร้อมพาธุรกิจ     
บุกตลาดส่วนภูมิภาคได้อย่างแข็งแกร่ง จนได้รับคัดเลือก
ให้เป็นผู้ประกอบการดีเด่นประจ�าปี 2557 ซึ่งเป็นต้นแบบ
กบัผู้ประกอบการรายอื่นได้เป็นอย่างด.ี
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แมนฮิตเตอร์ 
รองเท้าหนังสัญชาติไทย
ส่งขายประเทศดูไบ

“เราเน้นตลาดไปที่ดูไบเพราะ ดูไบเป็นฮบัของ
ตะวนัออกกลางในเรื่องรองเท้า เมื่อประเทศอื่นๆ ใน
แถบนั้นอย่าง อหิร่าน ปากสีถาน ฯลฯ จะซื้อรองเท้า
กจ็ะเข้าไปที่ดูไบก่อน ลูกค้าเราเป็นเอเย่นต์กระจาย
สินค้าออกไปเอง เราเริ่มรุกตลาดตะวันออกกลาง 
มาประมาณ 20 กว่าปี จับตลาดนี้มายาวนาน  
จนทกุวนันี้ลูกค้ายงัเป็นเจ้าเดมิๆ ที่ซื้อกบัเรา

ศกรศักย์  ศิรชัยญาสิทธิ์  เจ้าของธุรกิจรองเท้า
หนัง หจก.แมนฮิตเตอร์  ผู้รับช่วงต่อจากบิดา  
ยอมรับว่าเขาเห็นบิดาท�ารองเท้ามากว่า 30  ปี  
โดยเร่ิมต้นจากห้องแถว การผลิตใช้มือเป็น  
ส่วนใหญ่ ไม่ค่อยมีเทคโนโลยี เริ่มจากผลิต
รองเท้าฟองน�้าในยุคต้น ต่อมาขยับเกรดหันมา
ผลิตรองเท้าหนัง พร้อมๆ กับรับจ้างผลิตให้
แบรนด์ดังอย่าง “เซนโซ่”  ซึ่งเป็นแบรนด์รองเท้า
ที่เด่นดังมากในยุครุ่นพ่อ เมื่อสมัยรุ ่นพ่อไป
เที่ยวดูไบ ไปเห็นคนอาหรับใส่ชุดประจ�าชาติคู่
กับรองเท้าแตะหนัง  ไปเห็นชาวมุสลิมใส่ชุดขาว
กับรองเท้าแตะหนังไปท�าพิธีฮัจห์ จึงมองเห็น
โอกาสทันทีว่าเป็นตลาดรองเท้าหนังที่ใหญ่มาก 
เมื่อกลับจากดูไบจึงหาวิธีที่จะส่งรองเท้าไป
ตะวันออกกลางให้ได้ จึงค่อยๆ เรียนรู้ และมอง
หาพันธมิตรอย่างชิปปิ้ง จนกระทั่งส่งออกได้
ส�าเร็จในนาม หจก.แมนฮิตเตอร์
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หจก. แมนฮิตเตอร์
12/48-50 ถนนเอกชยั 65 แขวงบางบอน 
เขตบางบอน กรงุเทพฯ 10150 
โทร. 0 2416 3983, 08 6526 6692  
อเีมล. superrichy@live.com

 “เราให้ความส�าคัญกับการออกแบบที่ครอบคลุม        
ทกุอย่าง ไม่ว่าจะสรรีะ โทนสสีนัที่เข้ากบัตลาด วสัดทุี่เหมาะ
กับธรรมชาติของผู้ใช้ สภาพแวดล้อม อย่างตะวันออกกลาง
เป็นประเทศร้อน การใช้หนงัพวีซีซีึ่งมซีบัประดาน�้า (ผ้าแบบที่
ใช้ท�าชุดประดาน�้า) อยู่ด้านล่าง พออากาศร้อนๆ เหงื่อออก  
กจ็ะดูดซบัเหงื่อเข้าไปในผ้า ท�าให้มกีลิ่นอบั ของเราท�ารองเท้า
หนงัแท้ เวลาโดนความร้อนกจ็ะระเหยออกไป ไม่ดูดซบักลิ่น” 

ศกรศักย์เข้ามารับช่วงบริหารธุรกิจของครอบครัวมาร่วม
สิบปี ได้น�าเครื่องจักรอัตโนมัติเข้ามาใช้ในการเย็บรองเท้า   
ใช้ระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยในการออกแบบ รวมทั้ง 
เปลี่ยนระบบใหม่ทั้งโรงงาน ต่อมาได้เข้าโครงการเสริมสร้าง 
ผู้ประกอบการใหม่ หรือ NEC ของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
ได้น�าความรู้เกี่ยวกับเรื่องการเงินมาใช้ในโรงงานอย่างได้ผล 
จากเดิมที่เคยคิดค�านวณต้นทุนแค่การผลิตด้านเดียว ไม่ได้
มองถึงต้นทุนในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ หรือต้นทุน R&D  
รวมทั้งจดุโหว่ที่ท�าให้เงนิรั่วไหล โครงการ NEC ท�าให้มองภาพ 
การเงินได้รอบด้าน เมื่อรู้ต้นทุนที่แท้จริงก็สามารถวางแผน 
การเงินเพื่อก้าวต่อไปในอนาคต การเข้าร ่วมโครงการ  
NEC จึงเปรียบเหมือนมีที่ปรึกษาชี้น�าหนทางที่ดีกว่าให้แก ่
ผู้ประกอบการ.

ลูกค้าจากตะวันออกกลางที่เคยสั่งสินค้าจากเราไปเป็น 
ตู้คอนเทนเนอร์ ต่อมาอยากได้ราคาถูกกว่า ส่งตัวอย่างไป    
สั่งจนีผลติให้ปรากฏว่าสนิค้าของเราขายหมดตูไ้ปแล้ว แต่ของ
จากจนียงัเหลอืเกอืบครึ่ง ลกูค้ารายนั้นกม็าเจรจาต่อรองให้เรา
ปรบัราคาลง  เรากย็นืยนัว่าถ้าอยากได้ของดอีย่าลดราคาเลย  
ถ้าจะให้เราลดราคาโดยลดคุณภาพวัตถุดิบลง เราไม่ท�า       
เช่นนั้น เพราะท�าแล้วจะเจบ็ตวัในระยะยาว เราไม่ลดเกรดตวั
เองลง เรายดึหลกัอย่างนี้มาตั้งแต่เริ่มต้น จนกลายเป็นจดุแขง็
ของผลติภณัฑ์”

ศกรศักดิ์กล่าวว่า แมนฮิตเตอร์ มุ่งมั่นท�ารองเท้าที่เน้น
สัดส่วนรองรับสรีระของร่างกาย ส้นรองเท้าที่สูงหรือต�่า  
แข็งหรือนุ่มเกินไป ล้วนมีผลไปถึงปลายประสาทและกระดูก
สนัหลงัได้ บางทอีาการปวดหลงัที่หลายคนเป็นอาจมทีี่มาจาก 
การเลือกรองเท้าที่ผิดโดยไม่รู ้ตัว เพราะเท้าไม่ได้รองรับ 
แค่ตวัเรา แต่ยงัรวมจดุสะท้อนที่เชื่อมต่อกบัอวยัวะส�าคญัของ
ร่างกายแมนฮติเตอร์ถนดัในเรื่องของ “รองเท้าแตะ” ซึ่งใช้วสัดุ
หนงัแท้เป็นหลกั
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ดร.พรีะพงษ์  กติเิวชโภคาวฒัน์ 1 ในที่ปรกึษา
ที่เข้าร่วมโครงการและได้รบัรางวลัที่ปรกึษาตวัอย่างแห่ง
ปี 2553 (DIP Consultant Award 2010) ในสาขาบรหิาร
จัดการ จากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวง
อตุสาหกรรม ด้วยการส่งแผนการท�าโปรเจก็ต์ที่ปรกึษา
ให้กบัเอสเอม็อโีชคดตีิ่มซ�ามคีวามเข้มแขง็จนกลายเป็น
ธรุกจิติ่มซ�า 100 ล้าน ภายใน 3 ปี จากความส�าเรจ็ของ
โครงการฯ ส่งผลให้ผูป้ระกอบการเอสเอม็อ ีเหน็ความ
ส�าคัญในการพัฒนาธุรกิจโดยขอรับบริการและค�า
แนะน�าจากที่ปรกึษาของโครงการ  วนันี้ ดร.พรีะพงษ์ 
กิติเวชโภคาวัฒน์ จัดเป็นที่ปรึกษามือทองของ
ประเทศไทย กว่าจะก้าวสูค่วามส�าเรจ็มาเป็นที่ปรกึษา
มเีส้นทางมาอย่างไร ทมีงานนดัสมัภาษณ์เพื่อถ่ายทอด
วธิคีดิและการท�างานของคนที่ได้รบัการยกย่องว่าเป็น
อาจารย์ที่ไม่เคยหยดุพฒันาแนวคดิกบัID

ดร.พีระพงษ์  กิติเวชโภคาวัฒน์  ปัจจุบัน
ด�ารงค์ต�าแหน่ง ประธานที่ปรกึษา (Principal Consultant)  
บรษิทั บสิเินส โค้ช แอนด์ คอนซลัติ้ง จ�ากดั

กรมส่งเสรมิอุตสาหกรรม ได้จดัท�าโครงการ
พัฒนาผูใ้ห้บริการทีป่รกึษาทางธรุกิจเอสเอม็อี 
(Service Provider) หรือทีป่รกึษาทางธรุกิจ 
(Business Consultant) โดยมวัีตถุประสงค์ 
เพื่อสร้างที่ปรึกษาและเป็นเวทีให้ท่ีปรึกษา   
แลกเปลี่ยนความรู้เพื่อให้เกิดการพัฒนา  
น�าไปสูก่ารสร้างมาตรฐานและขยายเครือข่าย
ให้ความช่วยเหลอืเอสเอ็มอีได้อย่างครอบคลมุ
ทุกด้าน โครงการเร่ิมด�าเนินการต้ังแต ่
ปี 2553 มกีารจัดแบ่งกลุม่ทีป่รึกษาออกเป็น 
4 กลุม่ คือ วินจิฉยั บรหิารการจดัการ เทคนคิ
วิศวการ และวิสาหกิจชุมชน ทั้งนี้ ได ้จัด 
มอบรางวัลให้กับที่ปรึกษาที่ส่งผลงานการ
ช ่วยเหลือเอสเอ็มอี ให ้สามารถเข ้มแข็ง 
และแข่งขนัธุรกิจต่อไปได้ 

ดร.พีระพงษ์   กิตเิวชโภคาวัฒน์ 

ขึ้นแท่นที่ปรึกษามือทอง
พลิกบทบาทจากเรือจ้างเปน็เรือรบ

จุดเริ่มต้นก่อนท�างานที่ปรึกษา
ชีวิตผมก็เหมือนคนทั่วไปที่ฝันอยากประสบความส�าเร็จทั้งหน้าที่การงานและ

ครอบครวั ในอดตีเคยท�างานบรษิทัด้านไอท ีโชคดหีน่อยตรงที่ท�างานกบับรษิทัในสงิคโปร์ 
ซึ่งเราได้เรยีนรูว้ธิคีดิทั้งระบบ แล้วเมื่อถงึเวลาหนึ่งกก้็าวมาเป็นผูป้ระกอบการเอสเอม็อ ี
ย้อนไปประมาณเกอืบ 20 ปี ท�าธรุกจิช่วงนั้นกถ็อืว่าตลาดใหม่มาก เรื่องซอฟแวร์สมยั
ก่อนยงัไม่บมู เราแม่นเรื่องโปรดกัส์แต่การตลาดเราท�าได้ไม่มากเพราะต้องใช้งบประมาณสงู 
ซึ่งเราคดิว่าไม่น่าจ�าเป็นเพราะเป็นงานด้านเทคนคิสดุท้ายกต้็องหยดุไป 

“สิ่งที่ได้เรยีนรูใ้นขณะนั้น คอื การเป็นเอสเอม็อเีก่งด้านผลติหรอืบรกิารอย่างเดยีว
ไม่ได้ ต้องมองครบด้าน รูล้กึ รู้จรงิ”

ส่วนผสมที่ลงตัว
จากการเป็นเถ้าแก่ท�าธรุกจิ ผมกเ็รยีนเพิ่มปรญิญาโท การจดัการการตลาด (MIM) 

จาก มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ และ Gothenburg University จากประเทศสวเีดน, ปรญิญาโท 
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เดินหน้าเต็มสูบกับบทบาทที่ปรึกษา
ภาพรวมของววิฒันาการธรุกจิที่ปรกึษาในแต่ละยคุ ในอดตีคนไทย

ยงัไม่ค่อยเปิดใจรบัที่ปรกึษาเพราะกลวัความลบัหลดุ โดยเฉพาะธรุกจิ
เอสเอม็อจีะระวงัมากจะมกีแ็ต่บรษิทัใหญ่ๆ ที่ให้ความส�าคญั ย้อนอดตี
ที่ปรกึษาน่าจะเริ่มต้นจรงิจงัประมาณปีพ.ศ. 2540 แต่ก่อนหน้านั้นจะใช้
ที่ปรกึษาเฉพาะเรื่องไป ซึ่งเดมิจะมลีกัษณะเป็น Sitting consultant ที่ใช้
ผูท้ี่มากบารมเีข้าไปนั่งให้ค�าปรกึษาในองค์กร ต่อมาเริ่มมกีารให้อาจารย์
มหาวิทยาลัยที่มีความเชี่ยวชาญในเรื่องต่างๆ มาให้ค�าปรึกษาใน
ลกัษณะที่เรยีกว่า Teaching consultant ซึ่งจะได้ในเรื่องของทฤษฎทีี่ผูไ้ด้
รบัค�าปรกึษาต้องเอาไปถอดรหสัในภาคปฏบิตัต่ิอไป ซึ่งกไ็ด้ผลในช่วงที่
เศรษฐกจิคงที่ แต่เมื่อเศรษฐกจิเริ่มไม่นิ่ง การเปิดเวทรีะดมที่ปรกึษาเพื่อ
พฒันาศกัยภาพทกุภาคส่วนของธรุกจิจงึเกดิขึ้น  ผมจงึเริ่มต้นเข้ามาใน
ธรุกจิที่ปรกึษาเตม็ตวั ซึ่งในตอนนั้นบรษิทัที่ปรกึษาในประเทศไทยมเียอะ
มาก แต่ส่วนใหญ่จะท�าในลกัษณะตวัคนเดยีว พอไม่มลีกูค้ากเ็ปลี่ยนไป
ท�าอาชีพอื่นกันเยอะ ถ้าเปรียบเทียบบริษัทที่ปรึกษาในยุคนั้นก็จะจบ 
ที่ 3 ขั้นตอน คอื Sitting, Teaching, Working ซึ่งระบบที่ปรกึษาแบบ 
Working Consultant ไม่ใช่แค่การสอน แต่มีการลงมือปฏิบัติเพื่อให้รู้
ปัญหาที่แท้จรงิและพัฒนากระบวนการต่างๆ ในองค์กร เช่น เรื่องการ 
วางระบบ  หน้าร้าน, การบรหิารทรพัยากรบคุคล และการตลาด เป็นต้น 
แต่การให้ค�าปรกึษาโดยที่ปรกึษาส่วนใหญ่จบที่ขั้นตอน 3 แต่ผลลพัธ์มนั
ไม่สดุทางของธรุกจิที่มาขอค�าปรกึษา เพราะบางรายมคีณุค่าแบรนด์ที่
สามารถสร้างโอกาสได้มากขึ้น

บรษิทั บสิเินส โค้ช แอนด์  คอนซลัติ้ง จ�ากดั เปิดตวัขึ้นในฐานะ
เป็นบรษิทัที่ปรกึษาที่มกีารท�างานด้วยระบบที่ปรกึษาอย่างมรีปูแบบมี
การวางแผนงานอย่างเป็นระบบซึ่งเราเรยีกว่า Systematic consultant  
ด้วยการเริ่มจากออกแบบโครงสร้างของธุรกิจภาพรวม โดยเรียกว่า 
Business Design และก�าหนดมลูค่าของธรุกจิเข้ามาเสรมิ งานในส่วนนี้
ที่ปรึกษาจะไม่สามารถท�าคนเดียวได้ จะต้องมีอาจารย์และทีมงาน
ซพัพอร์ตที่เชี่ยวชาญในส่วนต่างๆ เข้ามาระดมสมองเพื่อวางโครงสร้าง  
ซึ่งงานที่ปรกึษาผมจะแตกต่างจากที่อื่น เพราะผมให้ความส�าคญักบัการ
ท�างานเป็นทมีเพราะมรีายละเอยีดธรุกจิมาก ที่ส�าคญัเรามองเป้าหมาย
ที่ความส�าเรจ็ โดยมทีั้งการ Coaching และ Consulting  มทีมีท�างานและ
ใช้ระบบการเก็บข้อมูลเข้ามาช่วย เพื่อให้ทุกกระบวนการท�างานมี
ประสทิธภิาพมากขึ้น มกีารตดิตามและตรวจสอบทกุระยะ ที่ส�าคญัความ
ลบัของลกูค้าจะถูกเกบ็ไว้อย่างด ีเราท�างานโดยยดึหลกั “จรรยาบรรณ” 
เป็นส�าคญัคอื การรกัษาข้อมูลของลกูค้าให้เป็นความลบั และจะไม่ท�า
ธรุกจิใดๆ ที่แข่งขนักนัลกูค้าและไม่ถอืหุน้ธรุกจิที่อื่นที่เป็นห่วงโซ่ที่ท�าให้
เกดิการได้เปรยีบเสยีเปรยีบ เพื่อป้องกนัความรูส้กึไม่ดทีี่เกดิขึ้นกบัลกูค้า

รูปแบบบริการของบริษัท
ด้วยความที่เราอยากเห็นเอสเอ็มอีประสบความส�าเร็จ ปัญหา

แต่ละรายไม่เหมือนกัน การให้ทีมที่ปรึกษาเข้าไปช่วยจึงแตกต่างกัน      
ในปีหนึ่งจะรับท�าได้ไม่มากเนื่องจากรายละเอียดของแต่ละ Account  
เยอะมาก ดังนั้นเพื่อผลสัมฤทธิ์บริษัทฯจึงออกแบบการให้บริการเป็น 
Coaching และ Consulting โดยเริ่มจากการท�า Business Design ที่เรา

การบรหิารธรุกจิค้าปลกี (Master Degree in Retail Management) University 
of Stirling, UK  จากประเทศองักฤษ, ได้รบัทนุศกึษาปรญิญาเอก การจดัการ
ดษุฎบีณัฑติ มหาวทิยาลยัศรปีทมุ, Mini MBA in Franchise สถาบนั  
H. Wayne Huizenga School of Business and Entrepreneurship NOVA 
Southeastern University USA., ศกึษาเฉพาะด้านแฟรนไชส์ จากสถาบนั 
Franchise University, Francorp. Chicago USA เมื่อพร้อมจงึหนัเขม็ทศิมา
เป็นอาจารย์ประจ�าระดบัปรญิญาโท วชิาการบรหิารการตลาดค้าปลกี 
จุฬาลงการณ์มหาวิทยาลัย และ วิชาการจัดการธุรกิจแฟรนไชส์ 
มหาวทิยาลยัมหดิล ปี 2548 จนถงึปัจจบุนั และเป็นอาจารย์ประจ�าและ
ผูอ้�านวยการศนูย์ IRF (International Retail and Franchise R&D Center) 
มหาวทิยาลยัศรปีทมุ 

“สิ่งที่ได้เหน็ คอื คนที่เข้าเรยีนทกุคนจะมุง่มั่นน�าความรูไ้ปพฒันา
ธุรกิจ และบางคนก็ผันชีวิตท�าธุรกิจเต็มตัว ส�าเร็จบ้างไม่ส�าเร็จบ้าง 
ซึ่งกแ็ล้วแต่ว่าจะน�าความรูไ้ปปรบัใช้อย่างไร ส�าหรบัผมเป็นประสบการณ์
ที่ท�าให้ผมเข้าใจเอสเอม็อทีี่ขาดความรูแ้บบองค์รวม และที่ส�าคญัเป็น
โอกาสที่ท�าให้เราน�าประสบการณ์ในอดตีจากการบรหิารธรุกจิกบัความ
เป็นอาจารย์มาผสมผสานอย่างลงตวั”

แรงบันดาลใจจากลูกศิษย์
ผมสอนหนังสืออยู่หลายปี มาวันหนึ่งลูกศิษย์เขียนข้อความใส่

กระดาษแผ่นหนึ่งแล้วยื่นให้ ข้อความ “อาจารย์สอนดมีากครบัแต่ว่า 
การเป็นอาจารย์สอนหนงัสอืเปรยีบเสมอืนเรอืจ้าง ผมอยากเหน็อาจารย์
เป็นเรอืรบช่วยผูป้ระกอบการ งานที่ปรกึษาเป็นเหมอืนเรอืรบที่เหมาะกบั
อาจารย์” ด้วยประโยคสั้นๆ แต่ท�าให้ผมสะดุดแล้วหยุดคิด ทบทวน   
เรื่องราว ความรู ้ ความสามารถและเป้าหมาย สดุท้ายการหนัเหชวีติ 
จึงเริ่มขึ้นอีกครั้งกับบทบาทใหม่กับค�าว่า “ที่ปรึกษา” และทุกวันนี้
ข้อความบนกระดาษแผ่นนั้นได้ถูกใส่กรอบไว้ในห้องท�างาน (ยิ้ม)

บทบาทที่ปรึกษามองเอสเอ็มอี
เอสเอม็อยีงัมปัีญหาอกีมากปัญหาที่พบบ่อย คอื เรื่องคน เครื่องมอื 

เงินทุน และการจัดการ ซึ่งเรื่องหลังสุดมักเป็นปัญหายอดนิยมของ 
เอสเอม็อ ีการเป็นผูป้ระกอบการที่มองธรุกจิตนเองไม่ครอบคลมุทกุด้าน    
จะเป็นจดุอ่อนและอนัตราย ถ้าเราแก้ทลีะเรื่องปัญหาจะไม่จบ เดี๋ยวจะ
โผล่ให้เห็นอีกทีละเรื่อง ก่อนเข้าไปช่วยแก้ปัญหาในฐานะที่ปรึกษา      
สิ่งแรกคอืขอปรบัทศันคตเิพื่อก�าหนดเป้าหมาย และวสิยัทศัน์ที่ชดัแล้ว
แผนธรุกจิจะออกมาชดัด้วย การออกแบบโครงสร้างของธรุกจิภาพรวม 
เราเรยีกว่า Business Design
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ต้องกลั่นงานทั้งองค์กรคล้ายการท�า SWOT แต่เราเรยีกการท�า Boiler    
ซึ่งลักษณะคือการต้ม เคี่ยวเพื่อให้เหลือส่วนส�าคัญๆ หลังจากกนั้น        
กจ็ะออกแบบและน�าเสนอแผนเพื่อให้ลกูค้าเลอืกตามความเหมาะสม 
ซึ่งเวลาเราท�าแผนเสนอเราจะท�าทั้งระบบเรยีกว่าเป็น Systematic ส่วน
ลูกค้าจะแบ่งเป็นเฟสกไ็ม่เป็นไร รูปแบบบรกิารเราจะเริ่มจาก Sitting 
Consult, Teaching ,Working, Coaching, Merging ซึ่งจดุเด่นของการให้
บรกิารเราคอืการ Merging ที่ต้องอาศยัเวลาและองค์ประกอบหลายอย่าง
แต่เราท�าส�าเร็จหลายแบรนด์ซึ่งการรับงานเป็นโปรเจ็กต์ มีระยะเวลา 
ในการท�างานตามการประเมนิธรุกจิเป็นเฟสๆ ที่เราดไีซน์ไว้ และมกีาร
ร่างระบบสญัญาในการคดิค่าใช้จ่าย โปรเจก็ต์หนึ่งๆ จะใช้เวลาตั้งแต่  
6 เดอืน จนถงึ 2 ปี โดยประมาณ รวมทั้งการท�าเทรนนิ่งให้กบัเอสเอม็อ ี

สร้างทีมอย่างมืออาชีพ
อย่างที่บอก บรษิทั บสิเินส โค้ช แอนด์  คอนซลัติ้ง จ�ากดั เรามี

เป้าหมายชดัเจนในการเป็นที่ปรกึษาสร้างความส�าเรจ็ให้ลกูค้า เพราะ
ความส�าเรจ็ของลกูค้าคอืความส�าเรจ็ของเราด้วยเช่นเดยีวกนั ภายใต้
แนวคดิ Think right do right  การดไีซน์หน้าที่หลกัๆ ขององค์กรแบ่งออก
เป็น ทมีงานส่วนหน้า และทมีงานส่วนหลงั มทีี่ปรกึษาประมาณ 38 คน 
แบ่งเป็นทมีที่ปรกึษาแบบ Full time และ Part time แบ่งตามระบบ     
สายงานต่างๆ โดยทมีงานส่วนหน้า 1 ทมี สามารถรบังานได้ 8 Account 
ตอนนี้มทีมีทั้งหมด 3 ทมี 

ในการท�างานของ Consulting จะมรีปูแบบที่เราก�าหนดไว้ 6 เฟส 
ในแต่ละเฟส กจ็ะมรีายละเอยีดที่ต่างๆ กนั โดยมต้ีนทาง คอื Boiler   
(หม้อต้ม) ซึ่งเป็นข้อตกลงระหว่างทมีที่ปรกึษาและทมีแบค็อพัที่ช่วยงาน
เอกสารและข้อมลูซพัพอร์ตและประสานงาน เพื่อการท�างานที่เป็นไปใน
ทศิทางเดยีวกนั เพราะฉะนั้นที่ปรกึษาที่มาท�างานกบัเรากจ็ะได้เรยีนรู้
ลักษณะการท�างานรูปแบบใหม่ๆ โดยทีมที่ปรึกษาจะถูกแบ่งชัดเจน   
ออกเป็น 5แกนหลกัได้แก่

• ทมี Strategies จะต้องเก่งเรื่องการตลาดและตวัเลข สามารถท�า 
Business Design ได้ในระดบัหนึ่ง

• ทมี Legal จะท�างานดไีซน์สญัญาต่างๆ
• ทมี Operation ซึ่งตอนนี้เป็นธรุกจิใหม่ที่เราเพิ่งแตกไลน์ออกมา 

รองรบัลกูค้า
• ทมี Marketing ที่แบ่งเป็นหลายรปูแบบแต่หลกัๆ จะต้องออก

กจิกรรมต่างๆ และสื่อสารคณุค่าออกไปเพื่อให้ลกูค้าเข้าใจ
• ทมี Selling Process จะเป็นทมีที่ช�านาญในเรื่องของการขาย

ธรุกจิหรอืระบบแฟรนไชส์
การสร้างความเชื่อมั่นกว่า 17 ปี ที่เราด�าเนนิธรุกจิที่ปรกึษามา 

นอกจากการดไีซน์ระบบให้กบับรษิทัลกูค้าแล้ว ยงัต้องดไีซน์การท�างาน
ของบรษิทัเราเองควบคูไ่ปด้วย เพื่อที่จะสร้างแบรนด์ของเราให้ลกูค้ารูจ้กั 
ยอมรบั และมั่นใจที่จะให้เราเข้าไปเป็นที่ปรกึษา การท�างานของธรุกจิ  
ที่ปรึกษาที่ดีจะต้องมีความยืดหยุ่น และเนื่องจากบริษัทเราเป็นผู้น�า   
ด้านที่ปรกึษาระบบแฟรนไชส์ ดงันั้นด้วยการวางระบบที่ปรกึษา บรษิทั 
บสิเินส โค้ช แอนด์  คอนซลัติ้ง จ�ากดั ชดัเจนและเป็นที่ยอมรบัในวงการ 
ผมก�าลังน�าโมเดลนี้ขยายตลาดที่ปรึกษาด้วยการสร้างเครือข่ายที่ใช้
ระบบพาร์ทเนอร์และแฟรนไชส์เข้ามาช่วยในการกระจายธรุกจิที่ปรกึษา
ออกไปตามเมอืงใหญ่ทั้งในและต่างประเทศ ซึ่งถ้าท�าส�าเรจ็กเ็ฉลี่ยสขุ 
กนัไป (ยิ้ม) 

ปรบัการให้บรกิารชดัเจนด้วย 7 หน้าที่หลกั ได้แก่
โครงการรฐับาล : เป็นโครงการที่ท�าให้องค์ความรูข้องเรากระจาย

ไปสู่คนหมู่มาก โดยส่วนใหญ่จะรับงานของกระทรวงพาณิชย์และ      
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม กระทรวงอตุสาหกรรมเป็นหลกั

• ระบบทีป่รกึษา : เน้นการพฒันาแฟรนไชส์ ระบบสาขา พฒันา
ตลาดและตราสนิค้า 

• Retail store design and development บริหารงาน 
ด้านการดไีซน์  ส่วนนี้แตกออกเป็นบรษิทัใหม่ขึ้นมา

• การจดัอบรมและท�าเทรนนิง่ M & A 
• จดัการเรือ่งการซือ้ขายบรษิทั (Mergers หรอื การควบ

กจิการ, Acquisitions หรือการซือ้กจิการ) 
• Franchise brokerage โปรเจ็กต์เพื่อการซื้อขายระบบ 

แฟรนไชส์ 
• Exhibition communication and event เป็นโปรเจก็ต์ใหม่

ที่เพิ่งเริ่มต้นท�า โดยทั้งท�าเองและซื้อพื้นที่ในงานเพื่อจดังานของเราเอง  
แต่จะเป็นแบบเฉพาะกลุม่ ตามความต้องการของลกูค้า 

บนเส้นทางที่เริ่มท�าอาชพีธรุกจิที่ปรกึษาไม่ได้โรยด้วยกลบีกหุลาบ 
จะต้องทุม่เทและไม่ท้อถอยเพื่อสร้างธรุกจิให้ประสบความส�าเรจ็ ด้วย
แนวคดิ Think right do right เราสร้างศกัยภาพของธรุกจิให้ลกูค้าเหน็เรา
เป็นเรอืรบ ตอนนี้เราไม่ได้ท�าแค่แฟรนไชส์ในประเทศ แต่ท�าเป็นมาสเตอร์ 
แฟรนไชส์ที่ใหญ่และครบครันที่สุดแห่งหนึ่งของเอเชีย วันนี้งาน 
ของเราท้าทายมาก เราก้าวสูร่ะดบัประเทศ เพราะเราเหน็โอกาสและ
สร้างโอกาสให้ธรุกจิที่มคีวามพร้อม หรอืในกรณทีี่สร้างแบรนด์แล้วแต่ยงั
ไม่แขง็แรง มเีป้าขยายตลาด ทมีงานเราสามารถเข้าไปช่วยพฒันาได้  
ในขณะที่เราต้องมทีมีอกีส่วนเพื่อช่วยเอสเอม็อเีพราะเราอยากให้เค้ามี
โอกาสไปพร้อมๆ กนั เป็นเรื่องการช่วยแบบสงัคมบ้างเพื่อสมดลุธรุกจิที่
ส�าคญัรางวลัชวีติมนัเกดิจากความอิ่มใจไม่ได้มาจากเงนิทองเท่านั้น และ
ทั้งหมดนี้คอืเรื่องราวของ ดร.พรีะพงษ์  กติเิวชโภคาวฒัน์ ที่ขึ้นแท่นที่
ปรกึษามอืทอง น�าพาบรษิทั บสิเินส โค้ช แอนด์ คอนซลัติ้ง จ�ากดั บรษิทั
ที่ปรกึษา...ก้าวสูต่ลาดโลก.

บริษัท บิสิเนส โค้ช แอนด์ คอนซัลติ้ง จ�ากัด 
เลขที่ 356,358,360 ชั้นที่ 3 ถนนพระรามที่ 2 เขตธนบรุ ี
กรงุเทพฯ 10600.
โทร. 0 2450 1335  
www.coachandconsulting.com
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Product & Design     เรื่อง : ปาณทิพย์  เปลี่ยนโมฬี

โรฒวศิน รัตนะเสาวคนธ์ นกัออกแบบที่ผนัตวัเองมาเป็น
เจ้าของ “โรงพิมพ์ดีวิวพริ้นติ้ง” ได้รับโจทย์ให้ออกแบบกล่องใส่
มะดันสามรส โรฒวศินตีโจทย์อิงธรรมชาติเป็นหลัก ถอดรหัส
ผลิตภัณฑ์ด้วยการใช้สีเขียวแทนผลมะดัน ใช้สีน�้าตาลแทน
ผลิตภัณฑ์มะดันสามรส ฟันธงเลือกเขียว+น�้าตาลเป็นสีหลักใน
การออกแบบ

จากนั้นดีไซน์รูปแบบกล่องมะดัน จัดเต็ม 3 แบบให้ลูกค้า
เลอืก โดยเน้นภาพมะดนัสดและมะดนัแปรรปูให้เหน็เด่นชดัอยูบ่น
หน้ากล่อง ขาดไม่ได้คอืการไดคทัเจาะรดู้านหน้ากล่องเพื่อให้เหน็
ผลิตภัณฑ์ภายใน เพราะคนซื้อส่วนใหญ่ถือคติ “ไม่เห็นของ 
ไม่กล้าควกัเงนิ”

ลูกค้าพอใจเลือกแบบที่ 2 โรฒวศินน�าแบบมาพัฒนา 
ใส่ข้อความไว้ด้านหลังกล่อง ส่วนด้านหน้ากล่องปล่อยโล่ง  
เน้นแค่ภาพผลิตภัณฑ์และแบรนด์ของลูกค้า ปรากฏว่าลูกค้า
พอใจถึงขั้นหยอดค�าหวานใส่นักออกแบบ “ดีไซน์กล่องออกมา
สวยด ีโดดเด่นเหน็แต่ไกล แถมดสูะอาดสะอ้าน  มองแล้วไม่เยอะ” 
โรฒศวินเจอค�าหวานรีบส่งงานเข้าโรงพิมพ์จนส�าเร็จเป็นกล่อง
อย่างที่เห็นในภาพ เรื่องราวของมะดันจึงจบบริบูรณ์ด้วยความ
พอใจของทกุฝ่าย.

กูริซือนิ 
ขนมปังแท่ง
สไตล์ญี่ปุ่น

เพ็ญจันทร์  ล้อจักรชัย เจ้าของธรุกจิบ้านจดัสรร  หนัมา
จบัธรุกจิเบเกอรี่ประเภท “ขนมปังแท่งอบกรอบสไตล์ญี่ปุน่” บรรจุ
ในแพก็เกจที่ดไีซน์อย่างสวยงามและคลาสสกิ ภายใต้ชื่อแบรนด์  
“กูริซือนิ : Gurissini” ซึ่งมาจากภาษาอิตาลี Grissini แปลว่า 
ขนมปังแท่ง  เมื่อขนมปังแท่งขยายเข้าไปในญี่ปุน่  คนญี่ปุน่เรยีก
ขนมปังชนดินี้เป็นส�าเนยีงญี่ปุ่นว่า Gurissini (กูรซิอืน)ิ  

จดุเด่นของขนมปังแท่งกูรซิอืน ิคอื ขนาดกะทดัรดั ใช้เนย
สด 100 % ไม่ใช้สารกนับูด  กลุ่มเป้าหมายคอืพนกังานออฟฟิศ 
ใช้ทานคู่กบัชา กาแฟ สลดั สเตก็ และซปุ กูรซิอืนอิอกสู่ตลาดได้
ไม่นาน ด้วยจดุเด่นของผลติภณัฑ์จงึสามารถไปเข้าอยูใ่นห้างร้าน
อย่าง Tops MaxVulu และ Amazon  

เพญ็จนัทร์ ล้อจกัรชยั ยอมรบัว่าธรุกจิไซส์เลก็  ปัญหาจกุจกิ
มเียอะกว่า  ต้องดแูลเอาใจใสม่ากกว่า ตอ้งทุม่เทมากกว่าเพราะ
เป็นผลติภณัฑ์หน้าใหม่  เมื่อมปัีญหากต้็องวิ่งหา “ตวัช่วย” อย่าง
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม โดยเข้าร่วม “โครงการพัฒนาสถาน
ประกอบการเป้าหมายเพื่อเข้าสู่ AEC” โดยมทีี่ปรกึษาจากกรมฯ
ร่วมวางแผนธุรกิจในอนาคต และเลือกรูปแบบธุรกิจ (Business 
Model) ที่มปีระสทิธภิาพและเหมาะสมกบัธรุกจิ.

โรงพิมพ์ดีวิวพริ้นติ้ง
โทร.  08 6892 8433   

อเีมล. rojwasin@gmail.com
www.dviewprinting.com

ดนั“มะดนั”ลงกล่อง
ถอดรหัสเขียว+น�้ำตำล

บริษัท ยูนิค ฟู้ด จ�ากัด
โทร.  0 2948 2020 (-3)  
อเีมล. penchan_ii@yahoo.com
www.uniquefood.co.th
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SMEs Report     เรื่อง : ณัฐิณี ปัณฑรสูตร

แนวทางการให้บรกิาร SMEs
จาก One Stop Service 
สู่ Single Window

หาก เอสเอ็มอี ต้องการความช่วยเหลือจากภาครัฐ 
ต้องท�าอย่างไร? ไปที่ไหน? และติดต่อใคร?

ความสามารถตอบสนองความต้องการของเอสเอ็มอีได้อย่าง 
ครบวงจร สร้างผลลพัธ์ที่น่าพงึพอใจ ทั้งด้านคณุภาพของการให้บรกิาร 
ความสะดวกรวดเร็ว ประหยัดเวลา และค่าใช้จ่ายในการด�าเนินการ 
ซึ่งเป็นปัจจัยส่งเสริมให้ผู้ประกอบการเกิดความพึงพอใจในบริการ  
ของภาครฐั และอยากกลบัเข้ามาใช้บรกิารอกีครั้ง

การให้บรกิารแบบเบด็เสรจ็ ณ จดุเดยีว หรอืที่เราคุน้เคยกนัดกีบั
ค�าว่า One Stop Service ที่ก่อให้เกดิความสะดวกสบายประหยดัเวลา
และค่าใช้จ่ายในการติดต่อราชการจากการท�างานแบบให้บริการ
เบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียวแต่ในทางกลับกัน การให้บริการในรูปแบบนี้   
อาจจะไม่สามารถตอบสนองความต้องการเชิงลึกของผู้ประกอบการ
ได้ดีพอ เพราะความต้องการบางประเภทไม่สามารถสิ้นสุดในจุดๆ 
เดยีวได้ รวมถงึข้อจ�ากดัทางด้านพื้นที่ภมูศิาสตร์ที่อาจท�าให้ผูร้บับรกิาร
ไม่สามารถเข้าถงึจดุบรกิารนั้นๆ ได้เช่นกนั

ดังนั้น เพื่อสร้างรูปแบบการให้บริการของรัฐที่มุ่งผลสัมฤทธิ์ใน
การให้บริการ กระทรวงอุตสาหกรรม โดยกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
และองค์กรความร่วมมือระหว่างประเทศของญี่ปุ ่น (The Japan 
International Cooperation Agency: JICA) จึงได้ร่วมกันคิดค้นการให้
บรกิารในรปูแบบ Single Window หรอื ระบบบรกิารแบบหน้าต่างเดี่ยว
ที่เรยีกว่า กลไกในการส่งเสรมิเอสเอม็อใีนระดบัท้องถิ่น หรอื Regional 
Integrated SME Promotion (RISMEP) Mechanism นั่นเอง

ความแตกต่างระหว่าง 
One Stop Service และ Single Window

ก่อนอื่นเราต้องเข้าใจเกี่ยวกับการให้บริการในรูปแบบ Single 
Window เสยีก่อนว่าเป็นระบบส่งมอบบรกิารที่มคีวามหลายหลาย โดย
การเชื่อมโยงข้อมลูผ่านระบบอเิลก็ทรอนกิส์และการสื่อสาร ของหน่วย
งานต่างๆ ภายใต้ความร่วมมอื ซึ่งในปัจจบุนัหน่วยงานภาครฐัหลาย
หน่วยได้น�าระบบให้บริการแบบ Single Window มาใช้งานมากขึ้น
เพราะมคีวามแตกต่างกบัรปูแบบการให้บรกิารแบบ One Stop Service 
อย่างชดัเจน คอื “หน่วยงานภาครฐัไม่จ�าเป็นต้องอยูใ่นสถานที่เดยีวกนั 
แต่ก็สามารถส่งต่อบริการระหว่างกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ และมี
มาตรฐานเดยีวกนั” ซึ่งถอืเป็นจดุแขง็ส�าคญัของระบบ Single Window

ท�าความรู้จักกับ RISMEP(ริสเมพ)
เมื่อได้ท�าความเข้าใจเกี่ยวกบัระบบ Single Window ในเบื้องต้น

ไปแล้ว คราวนี้เราลองมาดูการให้บรกิารแบบ Single Window ในฝั่ง
ของเอสเอม็อกีนับ้าง

ในขั้นแรก หากเอสเอ็มอีต้องการเข้ารับบริการจากภาครัฐไม่ว่า
ด้านใดกต็าม ระบบ/กลไกในการส่งเสรมิเอสเอม็อใีนระดบัท้องถิ่น หรอื 
Regional Integrated SME Promotion Mechanism หรอืกลไก RISMEP 
จะเป็นเครอืข่ายให้บรกิารประจ�าท้องที่ ที่เอสเอม็อสีามารถเข้าถงึเพื่อ
ขอรับบริการจากหน่วยงานใดก็ได้ภายใต้เครือข่าย โดยหน่วยงานใน
เครือข่าย RISMEP นั้น จะเป็นหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในการส่งเสริม  
เอสเอม็อใีนด้านต่างๆ (Business Development Service Provider: BDSP)
ทั้ งภาครั ฐและ เอกชน เพื่ อ ให ้ เ กิ ด รู ปแบบการ ให ้ บ ริ ก า รที่    
ผูป้ระกอบการสามารถเข้าถงึได้ผ่านหน้าต่างเดยีวกนั (Single Window) 
โดยการบูรณาการการท�างานร่วมกันของเครือข่าย ผ่านการส่งต่อ
บริการระหว่างหน่วยงานอย่างมีมาตรฐานเพิ่มประสิทธิภาพในการ
บริการการให้ค�าปรึกษาและพัฒนาเอสเอ็มอี ซึ่งการด�าเนินการ     
ในลักษณะนี้จะสามารถกระจายการให้บริการและยกระดับขีดความ
สามารถเอสเอม็อไีด้อย่างทั่วถงึและมปีระสทิธภิาพ

แต่การด�าเนินงานของหน่วยให้บริการเอสเอ็มอีนั้น อาจเจอ 
ข้อจ�ากัดที่ท�าให้ไม่สามารถให้บริการได้อย่างเต็มศักยภาพ เนื่องด้วย
ปัญหาด้านภูมิศาสตร์ในการกระจายการให้บริการอย่างทั่วถึง และ 
องค์ความรูใ้นการให้บรกิารเฉพาะทางที่จ�าเป็นส�าหรบัเอสเอม็อ ีซึ่งต้อง
อาศยัผูเ้ชี่ยวชาญในการเข้าไปให้ค�าปรกึษาแนะน�า ดงันั้นการเชื่อมโยง
การท�างานของเครอืข่ายผู้ให้บรกิาร SME (BDS) ร่วมกบักลุ่มของผู้ให้
บริการธุรกิจอุตสาหกรรม Service Provider (SP) หรือที่รู้จักกันใน 
ชื่อของ “ที่ปรึกษา” จึงจะสามารถสร้างให้เกิดการกระจายบริการที่
นอกเหนือจากการให้บริการของเครือข่ายหน่วยงานส่งเสริมเอสเอ็มอี
ได้ รวมทั้งสามารถให้บริการที่มีลักษณะเฉพาะตรงกับความต้องการ
ของเอสเอ็มอีผ่านการให้ค�าปรึกษาแนะน�าเชิงลึกแก่เอสเอ็มอีใน 
หลากหลายด้าน อาท ิการจดัการ การผลติ การตลาด และการเงนิ/
บญัช ี ฯลฯ โดยกลุ่มผู้ให้บรกิารธรุกจิอตุสาหกรรม Service Provider 
(SP)  กจ็�าเป็นที่จะต้องพฒันาศกัยภาพและความเข้มแขง็ของเครอืข่าย
ด้วยเช่นกนัเพื่อรองรบัการให้บรกิารเอสเอม็ออีย่างมอือาชพี



อุตสาหกรรมสาร 29อุตสาหกรรมสาร

สอบถามเพิ่มเติม
ส�านกัพฒันาการจดัการอตุสาหกรรม  กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
โทร. 0 2202 4493

แนวทางการด�าเนินงานของ RISMEP 
การด�าเนนิการของโครงการ RISMEP เริ่มตั้งแต่ปี 2556 โดยได้

รับการสนับสนุนจากองค์กรความร่วมมือระหว่างประเทศของญี่ปุ่น 
(JICA) และด�าเนินการน�าร่องโดยกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมในระยะ 
เริ่มต้น โดยคาดการณ์ประโยชน์ที่ได้จากกลไก RISMEP คือรูปแบบ
บริการใหม่ๆ ที่เกิดจากการบูรณาการการท�างานของเครือข่ายให้
บรกิาร และเครอืข่ายที่ปรกึษา และการพฒันาทางด้านประสทิธภิาพ
การให้บริการของหน่วยงานภายในเครือข่ายให้มีศักยภาพในการให้
บรกิารมากขึ้น สามารถตอบสนองกลุม่ลกูค้าที่หลากหลายและจ�านวน
มากขึ้นรวมถงึการเกดิตลาดบรกิารปรกึษาแนะน�า

โดยในปัจจบุนั โครงการ RISMEP ได้ด�าเนนิมาได้ปีครึ่งแล้ว และ
เกดิเป็นเครอืข่ายหน่วยงานให้บรกิารเอสเอม็อใีน 4 พื้นที่น�าร่อง ได้แก่ 
จังหวัดเชียงใหม่ สุราษฎร์ธานี นครราชสีมา และสุพรรณบุรี ซึ่งมี
กระบวนการพัฒนากลไกการสนับสนุนเอสเอ็มอีแบบบูรณาการ 
ในระดับท้องถิ่น (กลไก RISMEP) ตามขั้นตอนของการพฒันากลไกฯ  
ดงัต่อไปนี้

ขั้นตอนที่ 1 การท�าความเข้าใจต่อแนวคิดกลไก RISMEP 
ของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในพื้นที่

ในขั้นนี้จะเป็นการแนะน�าและสร้างความเข้าใจเกี่ยวกับแนวคิด
กลไก RISMEP ทั้งเรื่องแนวคดิ เป้าหมาย วตัถปุระสงค์ วธิกีารด�าเนนิ
การสร้างกลไก ให้แก่ผู้ที่มีส่วนในการขับเคลื่อนโครงการ ซึ่งก็คือ  
เจ้าหน้าที่ภายในหน่วยงานพฒันาและส่งเสรมิเอสเอม็อ ี(BDSP) และ 
ผู้ให้บรกิารธรุกจิอตุสาหกรรม/ที่ปรกึษา (Service Provider – SP) โดย
อาศยัเครื่องมอืการจดัประชมุเชงิปฏบิตักิาร (Workshop) หลงัจากนั้น 
จงึเริ่มท�าการวเิคราะห์ผูม้ส่ีวนเกี่ยวข้องในกลไก RISMEP เพื่อหาหน่วยงาน 
/บคุคล ที่มบีทบาทเหมาะสมกบักลไก RISMEP ในพื้นที่ เช่น หน่วยงาน
ที่มีงบประมาณในการด�าเนินงานสนับสนุนและส่งเสริมเอสเอ็มอ ี
หน่วยงานที่ท�าหน้าที่ส่งเสริมวิสาหกิจและมีความสอดคล้องกับสาขา
อุตสาหกรรมในพื้นที่ เป็นต้น เพื่อให้การด�าเนินงานภายใต้กลไก 
RISMEP เป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพและสมบรูณ์ยิ่งขึ้น และจดัตั้งเป็น
คณะกรรมการด�าเนนิงานกลไก RISMEP ในพื้นที่หรอืคณะกรรมการ 
Regional Working Committee (RWC) 

มากไปกว่านั้นในขั้นแรกของโครงการ ยงัรวมไปถงึการวเิคราะห์
สภาพแวดล้อมในพื้นที่เพื่อเป็นข้อมูลในการจัดท�าแผนกลยุทธ์ และ
ส�ารวจความต้องการของเอสเอ็มอีในเรื่องบริการส่งเสริมวิสาหกิจ 
ในพื้นที่ เพื่อใช้เป็นข้อมูลประกอบการจัดท�าแผนกลยุทธ์การด�าเนิน
กจิกรรมการสร้างกลไก RISMEP ในพื้นที่อกีด้วย

ขั้นตอนที่ 2 การจัดท�าแผนกลยุทธ์

เป็นขั้นตอนในการก�าหนดแผนกลยุทธ์ที่จะด�าเนินการเพื่อสร้าง
เครอืข่าหน่วยให้บรกิาร (BDSP) และกลุ่มผู้ให้บรกิาร (SP) ของแต่ละ
พื้นที่ ด้วยวธิกีารจดัประชมุเชงิปฏบิตักิาร (Workshop) เพื่อระดมความ
คดิเหน็ และจดัท�าเป็นแผนปฏบิตักิาร (Action Plan) โดยแบ่งแผนของ
กลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่ม คอื หน่วยงานสนบัสนนุเอสเอม็อแีละ
วิสาหกิจชุมชน (BDSP) และผู้ให้บริการธุรกิจอุตสาหกรรม/ที่ปรึกษา 
(SP) ซึ่งมลีกัษณะแตกต่างกนัตามแต่ละพื้นที่ด�าเนนิการ (4 พื้นที่น�าร่อง) 
ซึ่งภายหลังการก�าหนดแผนปฏิบัติการ จะเป็นขั้นตอนในการทบทวน
และการประเมินผลแผน ซึ่งมีหัวข้อเพื่อพิจารณา 4 หัวข้อ ได้แก่ 
1.ความสอดคล้องกบัแนวคดิ RISMEP 2. งบประมาณที่จะใช้ในการ
ด�าเนินงาน 3. ความเป็นไปได้ของแผนและผู้รับผิดชอบในแต่ละ
กจิกรรมของแผน และ 4. ความยั่งยนืของแผนปฏบิตักิารเมื่อได้แผน
ปฏิบัติการฉบับสมบูรณ์แล้ว จึงให้คณะกรรมการ RWC ประชุมเพื่อ
พิจารณาแผน หากแผนใดได้รับการเห็นชอบ กิจกรรมต่างๆ ภายใต้
แผนนั้นกจ็ะสามารถเริ่มด�าเนนิการได้ทนัที

ขั้นตอนที่ 3 การด�าเนินกิจกรรมตามแผนและติดตาม
ประเมินผลกิจกรรม

ในขั้นตอนนี้ จะเป็นช่วงที่แต่ละหน่วยน�าแผนปฏบิตักิารที่ได้ผ่าน
ความเหน็ชอบจากคณะกรรมการกลไก RISMEP ประจ�าพื้นที่ไปด�าเนนิการ 
โดยระหว่างการปฏิบัติก็จะมีการติดตามประเมินผลทุกๆ 3 เดือน  
เพื่อให้กจิกรรมเป็นไปตามแผน ระยะเวลา งบประมาณ ผลผลติ และ
แสดงต้นทุนของกิจกรรมที่ด�าเนินการจริง รวมถึงการพิจารณาว่า
ผลลัพธ์เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้หรือไม่ ผ่านเครื่องมือได้แก่ 
Monthly Report และ Monitoring Sheet เป็นต้น

ซึ่งขณะนี้ โครงการ RISMEP ก�าลังอยู่ในขั้นตอนที่ 3 ซึ่งเป็น   
การปฏบิตังิาน และตดิตามประเมนิผลการปฏบิตังิานของโครงการใน 
4 พื้นที่น�าร่อง โดยผลลพัธ์ส�าคญัของโครงการ คือการเกดิ Success 
Case หรอื บรกิารของเครอืข่ายที่ประสบผลส�าเรจ็จากผู้ประกอบการ
ที่ใช้บริการของเครือข่าย จนสามารถพัฒนาขีดความสามารถในการ
แข่งขันได้ส่งผลให้เอสเอ็มอีไทยเติบโต และเกิดการขยายตัวทาง
เศรษฐกจิในภูมภิาค ซึ่งการผลกัดนัให้เกดิสิ่งเหล่านั้น เป็นประเดน็ที่
ต้องอาศัยความร่วมมือจากหน่วยงานให้บริการเอสเอ็มอีในพื้นที่และ
เครอืข่ายที่ปรกึษาที่มคีวามเข้มแขง็ เพื่อช่วยลดค่าใช้จ่ายในการตดิต่อ
ขอใช้บรกิารของเอสเอม็อใีห้มคีวามสะดวก เป็นธรรม เสมอภาค และ
มีมาตรฐาน รวมถึงสามารถสร้างบริการที่หลากหลายได้จากการ
ท�างานอย่างบูรณาการระหว่างหน่วยงาน สอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์
ของกลไกการส่งเสรมิเอสเอม็อทีี่กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม และองค์กร
ความร่วมมอืระหว่างประเทศของญี่ปุน่ (JICA) จดัท�าขึ้น เพื่อสนบัสนนุ
การรบับรกิารจากหน่วยงานภาครฐัของเอสเอม็อใีห้เกดิขึ้นอย่างทั่วถงึ
และเท่าเทียม และเกิดการผลักดันให้เกิดการขยายตัวของเศรษฐกิจ
ของประเทศอย่างยั่งยนืต่อไป.



การบริการเงินสมทบจ ้างที่ปรึกษาเพื่อ
ปรับปรุงการผลิต การจัดการ การตลาดและ       
การบรกิาร (Consultancy Fund : CF) เป็นกจิกรรม
ที่มุ่งพัฒนาผลิตภาพของเอสเอ็มอี ให้มีขีดความ
สามารถในการแข่งขันและสามารถรองรับตลาด   
ในประเทศและต่างประเทศได้อย่างเข้มแข็ง โดย
การให้ค�าปรึกษาแนะน�าเฉพาะด้านตั้งแต่ การ
ปรบัปรงุการผลติ การพฒันาระบบมาตรฐาน ระบบ
บัญชีและการเงิน การเพิ่มสมรรถนะการจัดการ
เชิงกลยุทธ์การตลาดและการพัฒนาทรัพยากร
บุคคล โดยสามารถประยุกต ์ใช ้ระบบดิจิทัล 
เอสเอ็มอี (Digital SMEs) มาช่วยเสริมการด�าเนิน
งานของกิจกรรม ซึ่งจะช่วยให้ผู ้ประกอบการ
สามารถประกอบธรุกจิได้อย่างมปีระสทิธภิาพและ
ประสทิธผิลมากขึ้น

กลุ่มเป้าหมาย
1. เป็นธรุกจิเอสเอม็อ ีภาคการผลติ ภาคการค้าและบรกิาร
2. เป็นบรกิารร่วมทนุที่มคีนไทยถอืหุ้นไม่ต�่ากว่าร้อยละ 51
3. ผู้บริหารมีความมุ่งมั่นที่จะพัฒนาและปรับปรุงระบบบริหารจัดการ

ในด้านต่างๆ
4. มทีมีงานรองรบัการท�างานร่วมกนักบัที่ปรกึษา

การด�าเนินงาน : 
 ผูส้นใจขอรบับรกิารยื่นแบบค�าขอรบับรกิารที่หน่วยงานของกรมส่งเสรมิ

อตุสาหกรรมในกรงุเทพฯ และศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที่ 1-11 เจ้าหน้าที่
พิจารณา สอบถามผู้ประกอบการ และสรุปปัญหาเพื่อคัดเลือกที่ปรึกษา
เฉพาะด้านส�าหรับผู้ประกอบการ ระยะเวลาให้ค�าปรึกษาแนะน�ากิจกรรม    
10 -14 คน-วนั (Man-days) ผู้ประกอบการเข้าร่วมกจิกรรมต่างๆ อาท ิกจิกรรม
เชื่อมโยงเครือข่ายธุรกิจและกิจกรรมต่างๆ เจ้าหน้าที่และผู้ประกอบการ   
ร่วมติดตามการท�างานของที่ปรึกษา การน�าเสนอความก้าวหน้า และ 
การสรปุผลงานตวัอย่างกบัความส�าเรจ็.

เงินสมทบจ้างที่ปรึกษา
เพื่อปรับปรุงการผลิต การจัดการ การตลาด การบริการ
(กิจกรรม CF : Consultancy Fund)

วัตถุประสงค์
เพื่อพัฒนาและเพิ่มผลิตภาพของเอสเอ็มอ ี

ไทยให้มีขีดความสามารถในการแข่งขันและ
สามารถรองรับตลาดในประเทศและต่างประเทศ
ได้อย่างเข้มแข็งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล
มากขึ้น โดยค�าแนะน�าจากที่ปรึกษาที่มีความ
เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน

อุตสาหกรรมสาร30

สอบถามการให้บริการได้ที่
ส่วนกลาง  : ส่วนพฒันาอตุสาหกรรมการผลติ  ส�านกัพฒันาการจดัการอตุสาหกรรม 
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม  ถนนพระรามที่ 6 เขตราชเทว ีกรงุเทพฯ 10400
โทร. 0 2202 4532 , 0 2202 3456
ส่วนภูมภิาค : ศูนย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที่ 1-11 กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม

Report  เรื่อง : บัวตะวัน  มีเดีย



การจดัจ้างบรษิทัที่ปรกึษาที่มวีทิยากรผูเ้ชี่ยวชาญให้ด�าเนนิ
การจดัฝึกอบรม ทั้งแบบภายในองค์กร (In-house Training) และ
การจัดฝึกอบรมแบบสาธารณะเพื่อการบริการทั่วไป (Public 
Training) เพื่อให้ความรู้เพิ่มสมรรถนะและขีดความสามารถใน 
การแข่งขนัขององค์กร พร้อมที่จะก้าวไปสูย่คุแห่งการแข่งขนัและ
การเปลี่ยนแปลงอย่างมีคุณภาพ มีการเตรียมความพร้อมใน  
ด้านการพัฒนาธุรกิจ เพื่อสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม จึงมีแนวคิดแบ่งเบาภาระให้กับ          
ผู้ประกอบการ ด้วยการช�าระสมทบเงินค่าใช้จ่ายบางส่วนใน 
การจดัฝึกอบรมดงักล่าว

เงินสมทบในการพัฒนาบุคลากร
ภาคอุตสาหกรรม (โครงการ TF : Training Fund)

วตัถปุระสงค์  
1. เพื่อเพิ่มพูนความรู ้ ทักษะ และประสบการณ์   

ของบุคลากรในภาคอุสาหกรรมให้มีศักยภาพในการแก้ไข
ปัญหาต่างๆ     

2. เพื่อให้ผู้เข้ารับการฝึกอบรม สามารถน�าความรู้ 
ประสบการณ์ และแนวความคดิไปปรบัใช้ในการปฏบิตังิาน 

3. เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับผู้ประกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมในการวางแผนการบรหิารกจิการ

กลุม่เป้าหมาย  :  
ผู้ประกอบการวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อมภาค

การผลติ 

การด�าเนนิการ
1. การจัดฝึกอบรมแบบภายในองค์กร (In-house 

Training) บริการจัดฝึกอบรมให้กับบุคลากรภายในองค์กร
เป็นการเฉพาะ โดยกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมจะช่วยสมทบ
ค่าใช้จ่ายบางส่วนในการจัดการฝึกอบรมร้อยละ 50 ของ 
ค่าใช้จ่ายทั้งหมดและไม่เกนิวงเงนิที่ได้รบัจดัสรร มรีะยะเวลา
ด�าเนนิการ 1-12 วนั              

2. การจัดฝึกอบรมแบบสาธารณะเพื่อบริการทั่วไป 
(Public Training) บรกิารจดัฝึกอบรมแก่บคุคลทั่วไป  เพื่อช่วย
ลดต้นทุน โดยกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมจะช่วยสมทบค่า 
ใช้จ่ายทั้งหมดหรือบางส่วน และไม่เกินวงเงินงบประมาณ 
ที่ได้รบัจดัสรร มรีะยะเวลาด�าเนนิการ 1-12 วนั.
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Knowledge  เรื่อง : บัวตะวัน  มีเดีย

สอบถามข้อมูลการให้บริการได้ที่
ส่วนกลาง  :  ส่วนพฒันาประสทิธภิาพการบรหิารจดัการ  
ส�านกัพฒันาการจดัการอตุสาหกรรม  กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม 
ถนนพระรามที่ 6 เขตราชเทว ีกรงุเทพฯ 10400
โทร.  0 2202 4528 , 0 2202 4534  
ส่วนภูมภิาค : ศูนย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที่ 1-11 
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม



กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม มอบรางวัลที่ปรึกษา
ตัวอย่างแห่งปี 2558 ทั้งสิ้น 8 ราย จาก 3 สาขา  
เพ่ือเชิดชูที่ปรึกษาท่ี่มีความรู้ ความสามารถ และ 
มีผลงานการให้ค�าปรึกษาแนะน�าที่โดดเด่นแก่เอสเอ็มอี

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม จดัพธิี
มอบรางวลัที่ปรกึษาตวัอย่างแห่งปี 2558 หรอื DIP Consultant Award 
2015 รางวัลเกียรติยศที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ณ ห้อง 
แกรนด์บอลรูม โรงแรม ดิ เอมเมอรัลด ์ ถนนรัชดาภิเษก 
กรงุเทพมหานคร เมื่อวนัพฤหสับดทีี่ 6 สงิหาคม โดยม ีนายอาทติย์ 

วุฒิคะโร อธิบดีกรมส ่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวง

อตุสาหกรรม ให้เกยีรตเิป็นประธานมอบรางวลั ซึ่งกจิกรรมนี้จดัขึ้น
เพื่อเผยแพร่ตวัอย่างที่ดขีองที่ปรกึษาผูป้ระสบความส�าเรจ็ในการให้
บริการปรึกษาแนะน�า ซึ่งมีคุณสมบัติของที่ปรึกษาที่ดีโดยครบถ้วน 
ทั้งด้านความสามารถทางความรู้ ทักษะ และจรรยาบรรณของ 

กรมส่งเสรมิอุตสาหกรรม 
มอบรางวัลที่ปรึกษาตัวอย่างแห่งปี 2558
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News   เรื่อง : นันทนาพร อรินทมาโน



ที่ปรึกษา อีกทั้งแสดงถึงความส�าคัญของบทบาทที่ปรึกษา
ธรุกจิอตุสาหกรรม และเผยแพร่ความน่าเชื่อถอืของที่ปรกึษา
แก่ผูป้ระกอบการวสิาหกจิ ให้มคีวามตื่นตวัในการใช้บรกิาร
ที่ปรกึษาฯ มากขึ้น

การจัดกิจกรรมประกวดที่ปรึกษาตัวอย่างแห่งปี แบ่ง
ประเภทผลงานออกเป็น 4 สาขา ได้แก่ สาขาการจัดการ 
สาขาเทคนคิ และวศิวการ สาขาวนิจิฉยัสถานประกอบการ 
และสาขาวสิาหกจิชมุชน ซึ่งในแต่ละสาขามคีณะกรรมการ
ผู้ทรงคณุวฒุ ิ ร่วมเป็นกรรมการพจิารณาผลงาน ตามหลกั
เกณฑ์อย่างเข้มงวด โดยมทีี่ปรกึษาสนใจสมคัร รวมทั้งสิ้น
จ�านวน 50 ราย ซึ่งผูท้ี่มผีลงานการให้ค�าปรกึษา โดดเด่นจน
ได้รบัการคดัเลอืกเป็นที่ปรกึษาตวัอย่างแห่งปี 2558 จ�านวน 
8 ราย ดงันี้

สาขาวิสาหกจิชุมชน ได้แก่ นางสาวจริาภรณ์ ทองตนั 
และนางสวุมิล ศลิปวทิยาดลิก 

สาขาเทคนิคและวิศวการ ได้แก่ นายสวุชิา สายโพธิ์  
นายธาตร ีจนัทร์แสงสขุ และนางสาวสพุฒัตรา  เกษราพงศ์  

สาขาการจัดการ ได้แก่ นางสาวชาริณี กีรติโชติ  
นายจกัรพนัธ์ จนัทรศัม ีและนายธญั ธ�ารงนาวาสวสัดิ์  
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นายอาทิตย ์ วุฒิคะโร อธิบดีกรมส ่งเสริม

อุตสาหกรรม กล่าวถึงกิจกรรมนี้ว่า การจัดกิจกรรม
ประกวดที่ปรกึษาตวัอย่างแห่งปี หรอื DIP Consultant Award 
ได้ด�าเนนิโครงการมาเป็นครั้งที่ 4 แล้วโดยมกีารจดักจิกรรม
มอบรางวลัที่ปรกึษาตวัอย่างแห่งปี ถือเป็นหนึ่งในโครงการ
ที่กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมได้จัดท�าขึ้น เพื่อตอบสนองการ
พฒันาอตุสาหกรรม ด้วยยทุธศาสตร์ฯ การสนบัสนนุปัจจยั
ในการด�าเนนิธรุกจิอย่างเป็นระบบ และภารกจิการสร้างและ
พัฒนาผู ้ให้บริการธุรกิจอุตสาหกรรม โดยกรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม ได้ด�าเนินการในการอบรมบ่มเพาะเพื่อสร้าง
และยกระดับที่ปรึกษาให้มีศักยภาพ สามารถพัฒนาเป็น 
มืออาชีพที่จะเข้าไปให้ค�าปรึกษาแนะน�าแก่ผู้ประกอบการ 
ที่เป็นเอสเอม็อ ีและโอทอปซึ่งกจิกรรมมอบรางวลัที่ปรกึษา
ตวัอย่างนี้เป็นกจิกรรมส�าคญัที่จะส่งเสรมิยกย่องเชดิชอูาชพี
ที่ปรึกษาธุรกิจ ซึ่งจะเป็นส่วนช่วยขับเคลื่อนการพัฒนา 
เอสเอม็อ ีและโอทอปให้มขีดีความสามารถในการประกอบ
ธุรกิจและสามารถแข่งขันได้ในระดับประเทศ และนานา
ประเทศ.
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กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม
ถนนพระรามที่ 6 เขตราชเทว ีกรงุเทพฯ 10400
โทร. 0 2202 4493 / www.dip.go.th
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Development       เรื่อง :  อรุษา  กิตติวัฒน์

อาภาพรรณ  ชนานิยม 
ที่ปรึกษาตัวอย่างด้านการตลาด
เบื้องหลังเพิ่มมูลค่าสินค้าให้วิสาหกิจชุมชน

อ.อาภาพรรณ ชนานิยม เป็นหนึ่งใน        
ที่ปรึกษาธุรกิจคือผู้ที่อยู่เบื้องหลังการ
พัฒนาด้านการตลาดและสร้างแบรนด์ 
ให้ค�าปรึกษาวิสาหกิจชุมชนมาอย่าง    
ต่อเนื่องจนกระทั่งได้รับรางวัลที่ปรึกษา
ตั ว อ ย ่ า ง แ ห ่ ง ป ี  2 5 5 6  ห รื อ  D I P 
Consultant Award 2013 ในฐานะ 
ที่ปรึกษาผู้ประสบความส�าเร็จในการให้
บริการ ซ่ึงครบถ้วนด้านความสามารถ
ทางความรู้ ทักษะ และจรรยาบรรณของ
ที่ปรึกษา  อยู่เบื้องหลังการพัฒนาสินค้า
และการสร้างแบรนด์ของผู้ประกอบการ
โดยเฉพาะในกลุ ่มวิสาหกิจชุมชน ให้      
ค�าแนะน�าด้านการตลาด เพ่ือเข ้าถึง    
กลุ ่มเป้าหมาย และการจ�าหน่ายผ่าน 
ช่องทางต่างๆ ท่ีเหมาะสมกับวิสาหกิจ
ชุมชน 

 ส�าหรับรางวัลที่ปรึกษาตัวอย่างนี้เป็นหนึ่งในโครงการที่กรมส่งเสริม
อตุสาหกรรม ได้จดัท�าขึ้นเพื่อตอบสนองด้วยยทุธศาสตร์ “การสนบัสนนุปัจจยั
ในการด�าเนินธุรกิจอย่างเป็นระบบ และภารกิจการสร้างและพัฒนาเครือข่าย 
ผูใ้ห้บรกิารธรุกจิอตุสาหกรรม” เป้าหมายพฒันาวสิาหกจิทั่วประเทศให้มคีวาม
ตื่นตวัในการใช้บรกิารที่ปรกึษาฯมากขึ้น 

“การเป็นที่ปรกึษาด้านการตลาด ปัญหาของผู้ประกอบการมหีลากหลาย 
การเป็นที่ปรึกษาในระดับวิสาหกิจชุมชนต้องเป็นหลายอย่าง เราจะต้องรู้   
ค่อนข้างรอบด้าน การท�างานมตีั้งแต่ให้ค�าแนะน�าไปจนกระทั่งท�าแผนการตลาด
ให้ บางคนถนดัตลาดค้าปลกี บางคนถนดัตลาดโมเดร์ินเทรด บางคนถนดัเรื่อง
การตลาดทั่วๆ ไป แต่บางคนกถ็นดัตลาดออนไลน์” 

 ในการท�างานของที่ปรกึษาขึ้นอยูก่บัโครงการที่เข้าไปท�าด้วย บางโครงการ
มีเวลาสั้นมากจนแทบไม่ได้คุยอะไร ขณะที่บางโครงการมีเวลาสองเดือน  
ทั้งส่วนของการพฒันาผลติภณัฑ์ ส่วนของการออกแบบ และส่วนของการตลาด 
ซึ่งโครงการที่มรีะยะเวลายาวและไม่เร่งรบีกจ็ะได้ประโยชน์กว่า



อุตสาหกรรมสาร36

ไอเดยีป๊ิงขึ้นมาเลย หลงัจากที่พฒันาแล้วงานเขาเปลี่ยนไปเลย 
ยคุแรกที่เราเข้าไป เขากย็้อมสทีี่เป็นสเีดยีวแต่จดุเด่นเขามกีาร
ไล่โทนสอียู่ด้วย เราคยุกบัเขาถงึการใช้สทีี่แตกต่างไป เขากไ็ด้
น�าเตยปาหนันซึ่งสีค่อนข้างอ่อนมาทดลองใช้ ท�าให้ลวดลาย
ชิ้นงานต่าง เราต้องการลวดลายที่เกี่ยวข้องกับอัตลักษณ์ของ
ทางใต้ คอื ประมง มกีารเอาลายแหอวนมาครอบลงไปอกีชั้น 
ใช้ลวดลายเลยีนแบบลายผ้า ใช้โทนสขีาว-ด�า งานเขาออกมา
สวยแปลกตามาก พอมีทายาทธุรกิจซึ่งจบทางด้านออกแบบ
เข้ามาสานต่อกย็ิ่งพฒันาได้เรว็ขึ้นมาก มกีารพฒันาชิ้นงานจาก
เดมิที่ม ีตะกร้า กระบงุ ฯลฯ ไปสู่งานเฟอร์นเิจอร์ ของแต่งบ้าน 
ในช่วง 5-6 ปี เขาเปลี่ยนแปลงอย่างเห็นได้ชัดมาก รูปแบบ
เปลี่ยน เขารู้หลักการที่จะท�าให้แตกต่าง บางครั้งต้องมีการ  
ข้ามรปูแบบ เช่น เอาลายของผ้าทอไปใช้ในงานจกัสาน ซึ่งเปน็    
หลกัการเดยีวกนั หรอืผสมผสานวสัดทุี่ให้ความแตกต่าง”

ในฐานะที่ปรึกษาทางด้านการตลาดอาจารย์อาภาพรรณ
ได้ให้ข้อเสนอแนะว่าผู้ประกอบการเอสเอ็มอียุคนี้ต้องทันสมัย 
เปิดรบัทั้งความรู ้ทั้งเทคโนโลยใีหม่ๆ ที่เข้ามาเป็นตวัช่วย อย่าง
เช่นการตลาดออนไลน์ ท�าให้ผู ้ประกอบการที่อยู ่ในพื้นที่ 
ห่างไกลมโีอกาสที่จะขายสนิค้าให้ลูกค้าได้ทั่วโลกตลอดเวลา 

บทบาทของที่ปรึกษาที่ส่งผลต่อการประสบความส�าเร็จ
หรอืล้มเหลวของธรุกจิ ผูป้ระกอบการบางรายไม่มปีระสบการณ์
ในเชิงธุรกิจ เมื่อที่ปรึกษาบอกอะไรไป ก็ฟังและท�าตามหมด 
ทุกสิ่ง ซึ่งหากได้ที่ปรึกษาที่มีความสามารถชี้ปัญหาได้ตรงจุด 
รวมถึงมีคุณธรรม ก็จะท�าให้สามารถพัฒนาไปได้เร็วขึ้นและ  
ส่งผลต่อความส�าเร็จ แต่ในทางตรงข้ามที่ปรึกษาก็อาจพา   
ผู้ประกอบการไปผิดทางได้เช่นกัน ผู้ประกอบการเองก็ต้องมี
จุดยืนของธุรกิจและมั่นคงในจุดยืน น�าสิ่งที่เป็นค�าแนะน�ามา
ปรับใช้อย่างเหมาะสม หากพบที่ปรึกษาหลายรายบอก          
ไม่ตรงกนั ต้องมสีตแิละเปิดรบัเข้ามากลั่นกรองด้วย  

ขณะที่ผู้ประกอบการบางรายที่ท�าธุรกิจมายาวนานและ
ประสบความส�าเรจ็ อาจมภีาวะ “น�้าเตม็แก้ว” ไม่เปิดรบัอะไร
เลย ในหลายๆ ครั้งความส�าเร็จในยุคที่แข่งขันน้อย ในยุค 
ที่เทคโนโลยยีงัไม่มาก ความส�าเรจ็ในยคุ 20 ปีที่แล้ว ถ้ายงัท�า
แบบเดมิๆ ตดิว่าส�าเรจ็ด้วยวธิกีารแบบนี้ โดยไม่ปรบัตวั ดูจาก
ภาวะที่เกิดขึ้นอย่างทุกวันนี้ เรื่องนี้ต้องเป็นการเรียนรู้กันทั้ง 
ที่ปรึกษาทั้งผู ้ประกอบการ ที่ปรึกษาเองก็ต ้องมองว ่า 
ตัวผู้ประกอบการเขามีศักยภาพแค่ไหน ผู้ประกอบการเอง    
ก็ต้องเรียนรู ้ที่ปรึกษาด้วย ทั้งสองฝ่ายต้องปรับเข้าหากัน  
แล้วพยายามดงึแต่สิ่งที่ดเีข้าไป แล้วกจ็ะได้อะไรที่เป็นประโยชน์
อย่างแท้จรงิ. 

“จากประสบการณ์ให ้ค�าปรึกษานั้นในส ่วนของ         
ผู้ประกอบการเองถ้ามีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง อย่างน้อย 
สองปีขึ้นไปถึงจะเป็นผล ในการท�างานปีแรกก็จะพัฒนาได้
ส่วนหนึ่ง ปีที่สองขยบัขึ้นมาอกีส่วนหนึ่ง ในปีที่สามกส็ามารถ
ยกระดบัผลติภณัฑ์ไปสู่การส่งออกได้”      

ในฐานะที่ปรึกษามือรางวัลในสาขาวิสาหกิจชุมชน 
อาจารย์อาภาพรรณกล่าวถึงผลงานที่เอาชนะใจกรรมการ     
ซึ่งเป็นงานที่มโีอกาสทั้งบรหิารโครงการ ได้ลงเชงิลกึในการให้
ค�าปรกึษาที่ครอบคลมุ ตั้งแต่การเข้าไปพฒันาผูป้ระกอบการ
ในช่วงแรกๆ ทั้งด้านการตลาด การออกแบบไปพร้อมๆ กนั 
ท�าให้พัฒนาได้อย่างรวดเร็ว รวมถึงได้ผู ้ประกอบการที่มี
ศักยภาพอยู่แล้ว ผลงานที่ได้รับรางวัลคือ กระจูดวรรณ ี    
จากจังหวัดพัทลุง ทีมที่ปรึกษาได้ให้ค�าแนะน�าเชิงลึกในการ
พฒันาผลติภณัฑ์ด้วยการน�าเอาอตัลกัษณ์เฉพาะตวัที่มอียูใ่น
พื้นถิ่นของภูมิภาคมาใช้ให้เป็นประโยชน์ในการเพิ่มคุณค่า
และมูลค่าของผลติภณัฑ์   

 “ตอนนั้นที่ปรึกษาไปกันเป็นทีม ได้ดูไปพร้อมๆ กัน   
ทางด้านการตลาด  เรื่องออกแบบ  และให้ค�าปรกึษาในด้าน
การสร้างสรรค์ เขาเก่งอยู่แล้ว พอเราพูดนิดเดียวเขาก็เกิด 
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Local SMEs       เรื่อง :  อุเทน  โชติชัย 

SMEs ภูธรจ�าเป็นต้องใช้ที่ปรึกษา
เปน็ตัวช่วยเสริมความแกร่งให้ธุรกิจ

ต้องยอมรับเอสเอ็มอีเป ็นรากฐานของ
เศรษฐกิจไทยมาอย่างยาวนาน เป็นแหล่ง
บ่มเพาะชั้นเชิงของการท�าธุรกิจ และธุรกิจ
ขนาดใหญ่ที่ประสบความส�าเร็จทั้งหลาย 
เ ห ล ่ า นั้ น ม า จ า ก อ ง ค ์ ค ว า ม รู ้ แ ล ะ
ประสบการณ์จากธุรกิจขนาดเล็กมาก่อน 
มีนักประกอบการจ�านวนมากที่อาศัย
ประสบการณ์ที่เกิดจากการส่ังสมมาจาก
บรรพบุรุษ และมีจ�านวนไม่น้อยเหมือนกัน
ที่เกิดจากการท�าตามเขา เพราะเห็นเขาท�า
และรวยขึ้น ส่ิงที่กล่าวมาเป็นรูปแบบการ
การเกิดเอสเอ็มอีของไทย ในอดีตที่ผ่านมา

แน ่นอนว ่ าธุ รกิ จ เอส เอ็มอีทั้ งหลายก ็             
มักประสบปัญหาอยู่เนืองๆ บางกิจการก็ไปได้ด ี
เจริญรุ่งเรืองก้าวหน้าสืบทอดกันมาหลายรุ่น แต่      
ส่วนใหญ่ก็มักประสบปัญหา ล้มลุกคลุกคลาน  
เรื่อยมา ทั้งนี้เพราะปัจจัยที่ประสบทั้งปัญหา
ภายในกิจการเอง หรือป ัจจัยภายนอกที่ส ่ง 
ผลกระทบ หรือแม้แต่การแข่งขันกันกับธุรกิจ 
ขนาดใหญ่ หรอืการแข่งขนัในกลุม่เอสเอม็อด้ีวยกนั

จากที่กล่าวมาเอสเอม็อขีองไทย โดยเฉพาะ
ในส่วนภูมิภาคหรือเอสเอ็มอีภูธร ต้องปรับตัว  
อย่างไรในการที่จะก้าวสู่ความแขง็แกร่ง แข่งขนัได้
ทั้งภายในและนอกประเทศ นับว่าเป็นเรื่องใหญ่
และยากเหลือเกินส�าหรับผู้ประกอบการเอสเอ็มอี 
ที่ขาดทุนทรัพย์ในการพัฒนาและลงทุน ยิ่งใน
ปัจจบุนัการแข่งขนัรนุแรงและซบัซ้อนมากมาย

ที่ปรึกษามีความจ�าเป็นต่อเอสเอ็มอีหรือไม่
เป็นที่ทราบกันดีในหมู่ของเอสเอ็มอีส่วนใหญ่ว่า ที่ปรึกษาจ�าเป็นที่จะ

ต้องใช้ เนื่องจากว่าตัวของผู้ประกอบการไม่สามารถที่จะพัฒนาธุรกิจของ
ตนเองได้ในระยะเวลาที่จ�ากัด ด้วยข้อจ�ากัดของมุมมอง การคาดการณ์ใน
อนาคต รวมถงึปัญหาของธรุกจิกม็มีากมายเหลอืเกนิ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของ
การตลาด ขายของไม่ได้ คุณภาพด้อยกว่าของคู่แข่ง ราคาแพ้ของจาก 
เมอืงจนี อกีทั้งยงัส่งของไม่ตรงตามเวลาที่ตกลงกนัไว้กบัลกูค้า สิ่งที่กล่าวมา
คอื ปัญหาของเอสเอม็อภีูธรตลอดมา

จากที่กล่าวมาเราก็พอมองเห็นว่า หากต้องการเดินไปข้างหน้าด้วย
ความแข็งแกร่ง แข่งขันได้ จ�าเป็นที่ต้องมีคนคอยชี้แนะช่องทางอย่างเป็น
ระบบ คนที่คอยชี้แนะที่ว่านั้น คอื ที่ปรกึษานั่นเอง

รูปแบบของที่ปรึกษาที่เหมาะสมกับเอสเอ็มอี
หากมองเข้าในภาคธุรกิจขนาดใหญ่เราจะพบว่า เขามีที่ปรึกษาเยอะ

มากๆ หลายกจิการมทีี่ปรกึษาทกุส่วน ไม่ว่าจะเป็นด้านการตลาด การผลติ 
การบริหาร การเงิน รวมถึงฝ่ายกฎหมายอีกด้วย นอกจากนั้นยังพบอีกว่า   
มทีี่ปรกึษาที่เป็นทางการและไม่เป็นทางการ ในส่วนของเอสเอ็มอไีม่ปรากฏ
เห็นการใช้ที่ปรึกษามากเท่าที่ควรเมื่อเทียบสัดส่วนกับปริมาณที่มีอยู่ โดย
เฉพาะสดัส่วนที่ผู้ประกอบการจดัจ้างเอง ถงึอย่างไรกแ็ล้วแต่การผลกัดนัให้
ธรุกจิเอสเอม็อไีด้มโีอกาสได้พฒันาความแขง็แกร่ง แข่งขนัได้ กม็หีน่วยงาน
ทั้งภาครฐัและเอกชน ได้มกีารส่งเสรมิให้เกดิการใช้งานของที่ปรกึษามาอย่าง
ยาวนาน เช่นกนั

เราพบว่าที่ปรกึษาที่มเีอสเอม็อไีด้ใช้บรกิารกนัอยู่ในปัจจบุนัม ี2 รปูแบบ
ใหญ่ๆ คอื ที่ปรกึษาที่ธรุกจิจ้างไว้เป็นการถาวรหรอืจ้างประจ�า มค่ีาตอบแทน
ให้ และผู้ประกอบการเป็นผู้จ่ายค่าตอบแทนเองทั้งหมด นอกจากนั้นยงัพบ
ที่ปรึกษาแบบจ้างเป็นรายโครงการ เช่น ท�าเรื่อง 5 ส. ใช้เวลา 6 เดือน       
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เอสเอ็มอีภูธร สนใจขอใช้บริการที่ปรึกษาติดต่อได้ที่
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม กระทรวงอตุสาหกรรม
ถนนพระรามที่ 6 เขตราชเทว ีกรงุเทพฯ 10400
โทร. 0 2202 4414 (-18)  
หรอืศูนย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที่ 1-11 ที่อยู่ใกล้บ้าน
www.dip.go.th    Call center 1358

พอครบก�าหนดก็เลิกจ้าง เป็นต้น ซึ่งในลักษณะนี้มีรูปแบบการ
จ่าย 3 รูปแบบ คือ ผู้ประกอบการจ่ายเองทั้งหมด รูปแบบ 
ที่สอง ผู้ประกอบการจ่ายสมทบกบัหน่วยงานภาครฐัที่สนบัสนนุ 
ส่วนรูปแบบที่สาม รัฐบาลสนับสนุนค่าใช้จ่ายทั้งหมด ลองดู      
นะครบัเอสเอม็อภีูธรว่าอนัไหนเหมาะสมกบัเรา

เอสเอ็มอีควรจะเตรียมตัวอย่างไร
ในการใช้งานที่ปรึกษาพัฒนาธุรกิจ

ต้องบอกกนัเลยว่าต้องเปิดใจ เชื่อใจกนั และต้องให้ข้อมูล
ที่เป็นจริงแก่ที่ปรึกษา ไม่ต่างอะไรกับที่เราไปโรงพยาบาล  
เมื่อเราป่วย เราต้องบอกอาการและประวตักิารเจบ็ป่วยให้กบัหมอ 
หากเราโกหกหมอ หมอก็จะวินิจฉัยโรคผิด รักษาไม่หาย  
ไม่ถูกโรค ดงันั้นเราต้องบอกข้อมูลการของเราให้ครบถ้วน

แต่ที่ผ่านมาการน�าข้อมูลจากผู้ประกอบการเอสเอ็มอีภูธร 
การจัดเก็บข้อมูลถือว่าเป็นจุดด้อย หรือบางครั้งมีแต่ไม่กล้าให้ที่
ปรึกษา กลายเป็นปัญหาของการวินิจฉัยที่ผิดพลาดกันเป็น 
ส่วนใหญ่ โดยเฉพาะข้อมูลทางการเงิน หรือแม้แต่ยอดขาย  
หรือบางครั้งต้นทุนจริงก็ยังไม่ทราบเลยก็มี ได้มีโอกาสเลือก 
ที่ปรกึษาเอง ความส�าเรจ็กม็เีปอร์เซน็ต์มากตามไปด้วย

ดงันั้นเอสเอม็อต้ีองเปิดใจรบัการรกัษา ต้องเชื่อมั่นที่ปรกึษา 
และต้องสนับสนุนการท�างานของที่ปรึกษาอันนี้หมายถึง 
งบประมาณที่จะต้องม ีและต้องเตรยีมบคุลากรรองรบัให้ด ีเพราะ
หากไม่ม ีเมื่องานเสรจ็ทกุอย่างกจ็ะกลบัไปพร้อมกบัที่ปรกึษา

ที่ผ่านมาการให้บริการที่ปรึกษา 
ประสบความส�าเร็จระดับไหน

ประเดน็เรื่องของความส�าเรจ็ในการใช้ที่ปรกึษา เพื่อมาช่วย
พัฒนาธุรกิจ ก็จะเห็นถึงความส�าเร็จและล้มเหลวบ้างก็ม ี          
ในส่วนของความส�าเรจ็จะไม่ขอกล่าวถงึ แต่จะพูดถงึข้อเตอืนใจ
ส�าหรบัเอสเอม็อทีี่จะใช้งานที่ปรกึษา 

1. ปัญหาไม่นิ่งท�าให้แก้ไขหลายจดุ (อยากท�าโน่นท�านี่) งาน
เลยมาก ท�าให้การแก้ไขไม่ตรงจุด ก็กลายเป็นปัญหาระหว่าง 
ที่ปรึกษากับผู ้ประกอบการเอสเอ็มอีเอง ท�าให้ต้องหยุดงาน    
กลางครนักพ็บมาเยอะ

2.เอสเอ็มอีไม่พร้อมในด้านงบประมาณที่นอกเหนือจาก     
ผลตอบแทนของที่ปรึกษา บางครั้งต้องลงทุนเพิ่มแต่ขาดสภาพ
คล่อง กก็ลายเป็นไม่ประสบความส�าเรจ็กเ็หน็มาเยอะมาก 

3. ปัญหาเรื่องขาดบุคลากรรองรับการถ่ายทอดความรู้  
อนันี้นบัเป็นปัญหาที่เจอมากมายส�าหรบัเอสเอม็อภีูธร เนื่องจาก
แรงจูงใจ ผลตอบแทนของพนกังานกลุ่มนี้ไม่เพยีงพอ เหมอืนกบั
ธุรกิจขนาดใหญ่ หรือที่มีก็อยู ่ได้ไม่นานก็ไปท�างานที่อื่นที่ม ี 
ผลตอบแทนมากกว่า และมั่นคงกว่าเลยท�าให้เอสเอม็อเีสยีเปรยีบ 
จงึกลายเป็นปัญหาการใช้งานที่ปรกึษาที่ไม่ประสบความส�าเรจ็

4. เรื่องไม่เชื่อมั่นในตวัของที่ปรกึษา ทั้งด้านความรู้ ความ
สามารถ ประสบการณ์ และจรรยาบรรณของที่ปรึกษา บางท ี   
จดุเลก็ๆ กก็ลายเป็นปัญหาใหญ่ เช่น ที่ปรกึษาผดินดั ผดิเวลา   
ที่ปรกึษาดื่มเหล้า ดูดบหุรี่ แต่งกายไม่เหมาะสม สิ่งเหล่านี้เป็น
พื้นฐานของการสร้างการยอมรบัหรอืเชื่อมั่น

5. ปัญหาการขดัแย้งภายในองค์กร จะมฝี่ายเหน็ด้วย และ
ฝ่ายไม่เห็นด้วย ก็จะท�าให้งานเกิดความล่าช้าหรือไม่สามารถ
ท�าได้ดงัแผนงานที่วางไว้ สิ่งนี้กเ็หน็มาเยอะเหมอืนกนั

สาเหตุของความล้มเหลวของการใช้ที่ปรึกษาที่พบเห็น 
มาเสมอ หากต้องการประสบความส�าเรจ็ในการใช้งานที่ปรกึษา      
กต็้องละเว้นทั้ง 5 สาเหตทุี่กล่าวมา 

การใช้ที่ปรกึษาเพื่อมาแนะน�าในการแก้ไขปัญหาของกจิการ 
นบัว่ามคีวามส�าคญั และควรใช้เป็นอย่างยิ่งในปัจจบุนั เพราะจะ
ได้มุมมองที่กว้างไกลออกไป และบางครั้งที่ปรึกษายังช่วยสร้าง
ความน่าเชื่อถือต่อสินค้าของเอสเอ็มอีก็เห็นมีมากมาย อีกทั้ง        
ยังเป็นเครื่องป้องกันปัจจัยภายนอกที่จะก่อปัญหาให้ธุรกิจได้   
เช่นเดียวกัน หลายกิจการใช้ที่ปรึกษาขับเคลื่อนการพัฒนา 
ในองค์กรเป็นอย่างดีและมีประสิทธิภาพ ด้วยเหตุที่บุคลากร 
ในองค์กรขาดความเชื่อถือระหว่างกัน คนภายนอกจึงมีความ
ส�าคัญและสามารถขับเคลื่อนไปได้ หรือยังพบว่าเจ้าของกิจการ
ใช้ที่ปรึกษาระงับข้อขัดแย้งที่เกิดขึ้นภายในองค์กรก็เห็นมาเยอะ 
จากที่กล่าวมาเป็นส่วนหนึ่งของความส�าเร็จและล้มเหลวของ 
การใช้ที่ปรึกษาของเอสเอ็มอีภูธร ท่านคงต้องเลือกเอาระหว่าง
ความส�าเรจ็หรอืความล้มเหลว ซึ่งท่านเลอืกได้อยู่แล้ว.
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Good Governance        เรื่อง :  ปาณทิพย์  เปลี่ยนโมฬี

เรียบเรียงจากพระธรรมเทศนาของพระราชภาวนาจารย์  (ทัตตชีโวภิกขุ)

“ความถูกต้อง” ที่คุณยึดเป็นหลักในการท�างานของ    
คณุนั้น มาจากค�าว่า “สจัจะ” ซึ่งแปลว่า ความซื่อตรง ซื่อสตัย์ 
นั่น   กห็มายความว่า ต้องท�าแต่สิ่งที่ถูกต้องเมื่อครั้งพทุธกาล เคย
มีหัวหน้ายักษ์เป็นผู ้ตั้งค�าถามถามพระสัมมาสัมพุทธเจ้าว่า          
“ท�าอย่างไร ให้มชีวีติอยู่กเ็ป็นสขุ ตายแล้วกไ็ปสวรรค์” พระองค์
ตรัสตอบว่า “ผู ้มีศรัทธา เชื่อในค�าสอนของพระอริยเจ ้า  
แล้วมคีวามประพฤต ิ4 ข้อ คอื 1. มสีจัจะ  2. มทีมะ  3. มขีนัต ิ  
4. มจีาคะ ผู้มศีรทัธาและมธีรรมครบ 4 อย่างนี้  มชีวีติอยู่ในโลก
กม็คีวามสขุ ตายไปกไ็ปสวรรค์”

สูตรความส�าเร็จทางธุรกิจ
รับผิดชอบ 5 + อด 3 + ทน 1

ธรรมเรื่องที่ 1 สัจจะ 
สัจจะ เป็นธรรมที่ต้องลงมือประพฤติปฏิบัติ ถ้ารู้ความ

หมายเพยีงแค่ “ความถกูต้อง” ยงัไมก่่อให้เกดิความเขา้ใจมาก
พอจะน�าไปปฏบิตัไิด้ ถ้าแปลในลกัษณะที่เอาไปฝึกด้วย ใช้งาน
ด้วย สจัจะนั้นแปลว่า ความรบัผดิชอบ เมื่อท�าอะไรขึ้นมาแล้ว 
ถ้าผดิกต็้องรบัผดิ ถ้าถูกกร็บัความดคีวามชอบไป  บูรพาจารย์
ของเราท่านแยกออกมาให้ดูว่า ความถูกต้องที่คุณจะต้อง 
รบัผดิชอบท�านั้นมอียู่ 5 เรื่อง ไม่ใช่เรื่องเดยีว

• รับผิดชอบต่อหน้าที่ ต้องท�าให้ครบทกุหน้าที่ที่มี
• รับผิดชอบต่อการงาน หน้าที่แต่ละอย่างมกีารงานที่

ต้องท�ามากมาย งานต่างๆ ที่ท�าขึ้นมาต้องท�าให้ได้ดถีงึระดบัดี
ที่สดุ

• รับผิดชอบต่อค�าพูด ในการดูแลกิจการนั้นคุณไม่ได้
ท�าเองทกุเรื่อง คณุต้องให้คนอื่นมาช่วยท�า ฉะนั้นค�าพดูของคณุ
ที่สั่งงานไปต้องให้ชดัเจน

• รับผิดชอบต่อบุคคล คุณมีบุคคลที่ต้องรับผิดชอบ    
ทั้งบคุคลต่างๆ ในการปกครองรวมถงึลูกค้าของคณุด้วย

• รับผิดชอบต่อความดีของตัวเอง คือ บุญบาปที่จะ
เกดิกบัคณุ รวมทั้งนสิยัดีๆ  หรอืนสิยัเลวๆ ที่จะเกดิกบัคณุ

ยกตัวอย่างการท�างานของคุณ จะสร้างผลิตภัณฑ์แต่ละ
ชิ้น หน้าที่ของคณุต้องไปควบคมุดูแลให้วจิยัแล้ววจิยัอกี ทดลอง
แล้วทดลองอกี ให้ได้ผลแน่นอน จงึจะยอมให้มกีารผลติออกมา
จ�าหน่าย ส่วนในงานผลิต คุณก็ต้องติดตามรักษาคุณภาพให้
สม�่าเสมอ ต้องก�ากับดูแลลูกน้องทุกระดับให้ท�างานให้ดีที่สุด 
เพื่อรกัษาชื่อเสยีงของยี่ห้อเอาไว้ ฉลากสนิค้าทกุตวัอกัษรกต้็อง
รบัผดิชอบ เพราะมนัคอืค�าพดูของคณุ ถ้าท�าไม่ดกีค็อืการไม่รบั
ผดิชอบทั้งต่อลูกค้า ต่อบคุลากรต่อบรษิทั สดุท้ายกต่็อบญุบาป
ของตวัเอง

นี้คือธรรมเรื่องที่ 1 คือ สัจจะ ที่ใช้ค�าว่ารับผิดชอบหรือ
ความถูกต้อง ซึ่งจะส�าเรจ็ได้กต็่อเมื่อทั้งคณุและลูกน้องต้องฝึก
ให้ตวัเองมคีวามซื่อสตัย์ถงึ 5 สถาน

ความรับผิดชอบเพื่อความถูกต้องนี้ต้องฝึกจากการงานที่
ท�าและต้องท�าให้เป็นนิสัย โดยประการส�าคัญจะต้องมีความ

“ผมเป็นเจ้าของกิจการ ผลิตสินค้าอุปโภคบริโภค 
ต้ังใจด�าเนินกิจการอยู่บนความถูกต้อง ผมจะท�าอย่างไร ให้ส�าเร็จสมความต้ังใจ?”
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ส�านกึในเรื่องความด ีความชั่ว เรื่องบญุ เรื่องบาป ให้เป็นนสิยั
การมีความส�านึกในความรับผิดชอบเรื่องบุญเรื่องบาปเป็นนิสัย 
นั่นคอืลกัษณะของผู้ม ี“ศรทัธา” เชื่อในค�าสอนของพระอรยิเจ้า
แล้ว เพราะถ้ายงัไม่เชื่อว่ามบีญุ มบีาป มนีรก มสีวรรค์ มชีวีติ
หลังความตาย ก็จะไม่ตระหนักถึงความส�าคัญของการกระท�า
ของตนว่า จะเป็นบญุหรอืบาปคนที่ไม่เชื่อ ไม่มศีรทัธา จะไม่ทุม่เท
รบัผดิชอบมาถงึตรงนี้

ธรรมเรื่องที่ 2 ทมะ 
ในขณะที่ท�าการงานด้วยความรับผิดชอบตามหลักสัจจะ 

อยู่นั้น คุณธรรมหนึ่งจะเกิดตามมาคือ ทมะ ซึ่งแปลว่า ฝึก      
แปลว่า ข่ม

1. ฝึกนสัิยดีๆ  ขึน้มาใหม่ เมื่อก่อนเราอาจจะท�างานอะไร
ยงัไม่ดเีท่านี้ แต่วนันี้ถงึคราวจะต้องสร้างธรุกจิให้เป็นหนึ่ง จงึต้อง
ฝึกต้องท�าให้ดยีิ่งๆ ขึ้น ยกตวัอย่างเช่น แม้ตอนนี้สนิค้าในตลาด
ของเราถือเป็นที่หนึ่งแล้ว แต่เมื่อค�านึงว่า เมื่อต่างประเทศรุก   
เข้ามา สนิค้าของเรากอ็าจจะร่นถอยลงมาเป็นอนัดบั 3 อนัดบั 4 
ได้ เมื่อคาดการณ์เห็นอย่างนี้ ก็มีความจ�าเป็นจะต้องฝึกกัน      
ต่อไป ต้องท�าทุกอย่างให้ดีที่สุด ต้องปรับปรุงพัฒนาต่อไป 
ไม่หยดุยั้ง

2. ต้องข่มนิสัยไม่ดีต่างๆ ให้หมดไปด้วย เพราะนิสัย 
ไม่ดีต่างๆ คือข้อบกพร่องที่ท�าให้การด�าเนินธุรกิจเกิดความเสีย
หาย เกดิอนัตรายได้ เพราฉะนั้น เรากต็้องฝึกบคุลากรทั้งองค์กร
ให้มใีจคดิและฝึกไปในแนวทางเดยีวกนั การพฒันาถงึจะก้าวหน้า
ไม่หยุดยั้ง ขณะเดียวกันก็ระวังป้องกันไม่ให้เกิดความเสียหาย
ตามหลงัอกีด้วย

ธรรมเรื่องที่ 3 ขันติ 
ขันติ คือ ความอดทน การท�างานทุกงานนั้นต้องม ี

ความอดทน ถ้าไม่มีก็เติบโตต่อไปไม่ได้ขันติมี 4 ลักษณะ  
แบ่งเป็น 3 ทน + 1 อด คอื

• ทนต่อความยากล�าบาก ได้แก่ ทนแดด ทนลม ทนฝน 
ยิ่งเป็นเจ้าของต้องลงไปตรวจงานดูกจิการของเราเอง

• ทนต่อทุกขเวทนา ได้แก่ ทนป่วย ทนไข้ ถ้าไม่เจบ็หนกั
กต็้องออกไปตดิตามดูการท�างานของลูกน้อง ถ้าปล่อยปละอาจ
มบีางสิ่งรอดหูรอดตาไปแล้วเสยีหายได้

• ทนต่อการกระทบกระทัง่ เพราะการปกครองคนหมูม่าก
ย่อมมกีารกระทบกระทั่งกนัเกดิขึ้นบ้าง กต็้องทนต่อลูกน้อง ทน
ค�าบ่น ทนค�านนิทา

• อดใจต่อการยั่วเย้าของกิเลส เช่น อดใจต่อค�าชม  
ค�าสรรเสริญต่างๆ ถ้าเผลอตัวไปกับค�าชื่นชมต่างๆ เราอาจ
ประเมินก�าลังศักยภาพของตนผิดพลาดได้ ความประมาทเป็น
หนทางแห่งความเสื่อม

ธรรมเรื่องที่ 4 จาคะ 
จาคะ คือ เสียสละ ในขณะที่ท�างานไปและพยายามฝึก

สจัจะ ทมะ และขนัตไิปด้วย กม็เีรื่องที่ต้องการความเสยีสละของ
เราเกดิขึ้นตามมา การเสยีสละเกดิขึ้นหลายประการ ได้แก่

• สละเวลา สละเวลาหลบัเวลานอน บางครั้งต้องตดิตาม
งานให้เสร็จจนถึงดึกดื่น หรือบางครั้งต้องถูกปลุกแต่เช้าไปดูแล
แก้ไขความผดิพลาดที่เกดิขึ้น

• สละความรู้ความสามารถ ความรู้ความสามารถบาง
อย่างหวงไม่ได้ เมื่อต้องการคนมาช่วยงานแบ่งเบาภาระงานต้อง
ให้ความรู้แก่เขา และบางทคีวามรู้ที่เป็นความลบัของเราจะรั่วไหล
ไปบ้าง กค็งต้องยอมสละ

• สละอารมณ์ ต้องสละอารมณ์เสยีอารมณ์บดูทั้งหลายจาก
การท�างาน จากความเหน็ไม่ตรงกนั ฯลฯ หากจะท�าให้การสละ
อารมณ์ตรงนี้ได้ง่าย กต็้องฝึกนั่งสมาธใิห้บ่อยๆ

• สละทรัพย์สิ่งของ ถงึเวลา ถงึจงัหวะโอกาสที่เหมาะสม 
กม็รีางวลัเตรยีมไว้ให้แก่ลูกน้อง คนท�างานด้วย ตอบแทนน�้าใจที่
เขายอมท�างานตดิตามเรา ให้เราได้ใช้สอยให้ท�างาน

ธรรมทั้ง 4 ประการ คือ สัจจะ ทมะ ขันติ และจาคะ 
เมื่อฝึกท�างานไปจะเกิดตามกันมาเป็นชุด จึงจะเกิดเป็นนิสัยขึ้น
มา ทั้งหมดนี้เป็นเรื่องเดยีวกนั ไม่ใช่แยกเป็น 4 เรื่อง เปรยีบเสมอืน
เพชรเม็ดหนึ่งมีทั้งสีสวย เนื้อแกร่ง น�้าดี สะท้อนแสงแวววับ  
มันไม่ได้แยกออกมาอย่างใดอย่างหนึ่งโดยจุดเริ่มต้นต้องเป็น 
คนที่มีศรัทธา เชื่อค�าสอนของพระอริยเจ้า เชื่อในกฎแห่งกรรม  
เชื่อบญุบาปโลกนี้โลกหน้ามจีรงิ

เมื่อคณุคดิจะด�าเนนิกจิการบนความถกูต้อง ให้ล�าดบัความ
ส�าคัญของคุณภาพสินค้ามาก่อนก�าไร นั่นคือเริ่มต้นการท�างาน
ด้วยสัจจะ เป็นการเริ่มต้นที่ถูกทางแล้ว แต่จ�าเป็นต้องศึกษาให้
เข้าใจรอบด้านว่า ความถูกต้องประกอบด้วยความรับผิดชอบถึง 
4 ด้าน และธรรมชาตขิองความรบัผดิชอบเหล่านี้จะท�าได้สมบูรณ์
จะต้องฝึกทมะ ขนัต ิและจาคะให้ยิ่งๆ ขึ้นไปด้วย

ดังนั้น ถ้าคุณท�าได้เช่นนี้ กิจการก็จะเจริญเติบโตยั่งยืนได้ 
ทรพัย์กม็ั่งคั่ง ชวีติกม็ั่นคง สมบรูณ์ ด้วยมติรสหาย ลกูน้องบรวิาร 
และเป็นชีวิตที่ได้สั่งสมบุญ ละเว้นจากบาปอกุศล จึงเป็นชีวิตที่
อยู่ในโลกอย่างเป็นสขุ ตายแล้วกไ็ปสู่สวรรค์.
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