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“บทความ บทสัมภาษณ์ หรืองานเขียนที่ตีพิมพ์ในวารสารเล่มนี้ 
เป็นความคิดเห็นส่วนตัวของผู้เขียนแต่ละท่าน ทางวารสารไม่จำ�เป็น
ต้องเห็นด้วยเสมอไป หากประสงค์จะนำ�บทความใดๆ ในวารสาร
ไปตีพิมพ์เผยแพร่ ควรแจ้งเป็นลายลักษณ์อักษรต่อกองบรรณาธิการ”
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AEC และ ASEAN 
AEC ย่อมาจาก ASEAN Economics Community หรือ 

ประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนเป็นการรวมตวัของชาต ิ ASEAN 10 
ประเทศ ได้แก่  ไทย, พม่า, ลาว, เวยีดนาม, มาเลเซยี, สิงคโปร์, 
อนิโดนเีซยี, ฟิลปิปินส์, กมัพชูา, บรไูน  เพื่อที่จะให้มผีลประโยชน์
ร่วมกนัทางเศรษฐกจิ ความมั่นคง และวฒันธรรม

AEC จะเปิดเป็นทางการแน่นอนในวนัที่ 31 ธนัวาคม 2558 
ASEAN ย่อมาจาก Association of Southeast Asian Nations 

หรอื สมาคมประชาชาตแิห่งเอเชยีตะวนัออกเฉยีงใต้  
ASEAN +3 คอื กลุม่ประเทศในภูมภิาคเอเชยีตะวนัออกเฉยีงใต้

ซึ่งเป็นสมาชกิในอาเซยีน 10 ประเทศ  และเพิ่มอกี 3 ประเทศ
นอกอาเซยีน ได้แก่ จนี ญี่ปุ่น เกาหลใีต้  มเีป้าหมายเพื่อส่งเสรมิ
ความร่วมมือในระดับอนุภูมิภาคเอเชียตะวันออก ด้านการเมือง
และความมั่นคง ด้านความร่วมมือทางเศรษฐกิจและการเงิน  
ด้านพลงังาน สิ่งแวดล้อม การเปลี่ยนแปลงของสภาวะอากาศโลก 
ด้านสงัคม และวฒันธรรม

ASEAN + 6 คอืกลุม่ประเทศในภมูภิาคเอเชยีตะวนัออกเฉยีง
ใต้ซึ่งเป็นสมาชกิในอาเซยีน 10 ประเทศ และเพื่อนบ้านในเอเชยี
และโอเชยีเนยีอกี 6 ประเทศ ได้แก่ ประเทศจนี ประเทศเกาหลใีต้ 
ประเทศญี่ปุ่น ประเทศออสเตรเลยี ประเทศอนิเดยี และประเทศ
นิวซีแลนด์  มีเป้าหมายเพื่อความร่วมมือทางเศรษฐกิจ พัฒนา
ทรัพยากรมนุษย์ เพิ่มขีดความสามารถของกลุ่มในการลงทุน  
การท�ำการค้า และอื่นๆ เพื่อให้มีศักยภาพในการแข่งขันกับ
ภูมภิาคอื่น

ASEAN + 8  เมื่อ AEC ท�ำ FTA หรอื เขตการค้าเสรกีบั
ประเทศในกลุม่อาเซยีน +6 แล้ว ในอนาคตอาเซยีนจะต้องท�ำ FTA 
กับรัสเซียและสหรัฐอเมริกา กลายเป็นอาเซียน +8 ได้แก่ จีน  
ญี่ปุ่น เกาหลใีต้  ออสเตรเลยี  นวิซแีลนด์  อนิเดยี  รสัเซยี  และ
สหรฐัอเมรกิา  ในการรวมตวัของอาเซยีน + 8 จะส่งผลดตี่อการ
ส่งออก การเกษตร และอตุสาหกรรม โดยสามารถท�ำตลาดเสรี
ได้ทั่วโลก ย่อมส่งผลดตี่อเศรษฐกจิการค้าของอาเซยีนและไทย

บรรณาธิการบริหาร
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31 ธันวาคม 2558 ประเทศไทยจะก้าวสู ่การรวมตัว
เศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ดเูหมือนว่าขณะน้ีการร่วมมือจาก
ทุกฝ่ายท้ังภาครัฐและเอกชนต่างก็เร่งด�ำเนินการกันอย่าง
เข้มข้น ด้วยเพราะกรอบระยะเวลาท่ีก�ำหนดไว้ว่าประเทศไทย
จะก้าวสู่อาเซียนตั้งแต่วันที่ 31 ธันวาคม 2558 จะกลายเป็น
ประเด็นท่ีส่งผลกระทบต่อสังคม เศรษฐกิจ การเมืองและ
ความม่ันคงท้ังภูมิภาค ท่ีส�ำคัญยังไม่มีต้นแบบหรือสูตร
ส�ำเร็จที่จะเป็นบรรทัดฐานในการด�ำเนินการของแต่ละ
ประเทศ  ดังน้ันในกลุ ่มสมาชิกแต่ละประเทศจึงต้องส่ง 
หน่วยงานภาครฐัและองค์กรเอกชนเข้าร่วมประชมุหารอืเพือ่
น�ำข้อมูลมาเป็นแนวทางในการวางกรอบด�ำเนินงานต่อไป 
ประเทศสมาชิกพร้อมใจกันประชุมเพื่อน�ำข้อมูลมาจัดท�ำ 
AEC BLUEPRINTเพื่อเป็นการวางกรอบสมมติฐาน  
ในการน�ำไปเป็นแนวทางในการพัฒนาสู่ความยั่งยืน ซึ่งแบ่ง
งานเป็น 3 เสา คือ เสาด้านเศรษฐกิจ  เสาด้านพัฒนาสังคม
และมนุษย์  เสาด้านความมั่นคงทางการเมือง

อนาคตภาพรวม
เศรษฐกิจอาเซียนหลังปี 2558

Information  เรื่อง : ฉัฐพร  โยเหลา

ส�ำหรับเสาหลักด้านเศรษฐกิจที่มี 3 กระทรวงร่วม     
บูรณาการคือ กระทรวงพาณิชย์ กระทรวงการต่างประเทศ 
และกระทรวงอุตสาหกรรม เพื่อจัดท�ำข้อมูลและวางกรอบ
ด�ำเนนิการ ในการจดัตั้งประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน (ASEAN 
Economic Community หรอื AEC) ให้เสรจ็สิ้นภายในปี 2558 
เป้าหมายเพื่อให้อาเซียนมีการเคลื่อนย้ายสินค้า บริการ       
การลงทุน แรงงานฝีมือ อย่างเสรีและเงินทุนที่เสรีขึ้นทั้งนี้ได้
ร่วมการจัดท�ำพิมพ์เขียว (AEC Blueprint) เพื่อเป็นกรอบ
วางแผนบูรณการงานด้านเศรษฐกิจให้เห็นภาพรวมในการมุ่ง
ไปสู่ AEC ซึ่งประกอบด้วยแผนงานเศรษฐกิจในด้านต่างๆ 
พร้อมกรอบระยะเวลาที่ชดัเจนในการด�ำเนนิมาตรการต่างๆ ที่
เป็นจดุแขง็ท�ำให้สามารถเข้าถงึโอกาสในการด�ำเนนิการอย่าง
มปีระสทิธภิาพเพื่อน�ำไปสูต่ลาดที่ใหญ่ขึ้น รวมถงึการให้ความ
ยืดหยุ ่นกับบางประเทศที่อาจจะยังไม่แข็งแรงแต่พร้อมที่       
จะพัฒนา ตามที่ประเทศสมาชิกได้ตกลงกันล่วงหน้าตาม
พันธะสัญญาระหว่างประเทศสมาชิกอาเซียนโดยได้ก�ำหนด
ยทุธศาสตร์การก้าวไปสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนที่ส�ำคญัคอื

photo by: rappler.com
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1. การเป็นตลาดและฐานการผลติเดยีวกนั
2. การเป็นภูมภิาคที่มขีดีความสามารถในการแข่งขนัสูง
3. การเป็นภมูภิาคที่มกีารพฒันาทางเศรษฐกจิที่เท่าเทยีมกนั
4. การเป็นภูมภิาคที่มกีารบูรณการเข้ากบัเศรษฐกจิโลก
   โดยมรีายละเอยีดแยกตามหวัข้อดงันี้

1. การเป็นตลาดและฐานการผลิตเดียวกัน
การเป็นตลาดและฐานการผลิตเดียวกัน เป็นยุทธศาสตร์

ส�ำคัญของการจัดตั้งประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ซึ่งจะท�ำให้
อาเซียนมีความสามารถในการแข่งขันสูงขึ้น โดยอาเซียนได้
ก�ำหนดกลไกและมาตรการใหม่ๆ ที่จะช่วยเพิ่มประสทิธภิาพการ
ด�ำเนนิมาตรการด้านเศรษฐกจิที่มอียูแ่ล้ว เพื่อรวมกลุม่เศรษฐกจิ
ในสาขาที่มีความส�ำคัญล�ำดับแรก อ�ำนวยความสะดวกการ
เคลื่อนย้ายบคุคล แรงงานฝีมอื และผูเ้ชี่ยวชาญ และเสรมิสร้าง
ความเข้มแขง็ของกลไกสถาบนัในอาเซยีน

การเป็นตลาดและฐานการผลิตเดียวกันของอาเซียน ม ี 
5 องค์ประกอบหลกั คอื

1. การเคลื่อนย้ายสนิค้าเสรี
2. การเคลื่อนย้ายบรกิารเสรี
3. การเคลื่อนย้ายการลงทนุเสรี
4. การเคลื่อนย้ายเงนิทนุเสรขีึ้น
5. การเคลื่อนย้ายแรงงานฝีมอืเสรี
ทั้งนี้ อาเซยีนได้ก�ำหนด 12 สาขาอตุสาหกรรมส�ำคญัล�ำดบั

แรกอยูภ่ายใต้ตลาดและฐานการผลติเดยีวกนัของอาเซยีน ได้แก่ 
เกษตร ประมง ผลิตภัณฑ์ยาง ผลิตภัณฑ์ไม้ สิ่งทอและ       
เครื่องนุ่งห่ม อิเล็กทรอนิกส์ ยานยนต์ การขนส่งทางอากาศ 
สขุภาพ E-ASEAN ท่องเที่ยว และโลจสิตกิส์ รวมทั้งความร่วมมอื
ในสาขาอาหาร เกษตรและป่าไม้

การเป็นตลาดสินค้าและบริการเดียวจะช่วยสนับสนุนการ

พัฒนาเครือข่ายการผลิตในภูมิภาค และเสริมสร้างศักยภาพ
ของอาเซียนในการเป็นศูนย์กลางการผลิตของโลก และเป็น  
ส่วนหนึ่งของห่วงโซ่อปุทานโลก โดยประเทศสมาชกิได้ร่วมกนั
ด�ำเนินมาตรการต่างๆ ที่จะช่วยเพิ่มขีดความสามารถแข่งขัน
ของอาเซยีน  อาท ิ ยกเลกิภาษศีลุกากรให้หมดไป ทยอยยกเลกิ
อุปสรรคทางการค้าที่มิใช่ภาษี ปรับประสานพิธีการด้าน
ศุลกากรให้เป็นมาตรฐานเดียวกันและง่ายขึ้น ซึ่งจะช่วยลด
ต้นทุนธุรกรรม เคลื่อนย้ายแรงงานฝีมือแบบเสรี นักลงทุน
อาเซียนสามารถลงทุนได้อย่างเสรีในสาขาอุตสาหกรรมและ
บรกิารที่ประเทศสมาชกิอาเซยีนเปิดให้ เป็นต้น

2. การเป็นภูมิภาคที่มีความสามารถในการแข่งขัน
เป้าหมายส�ำคัญของการรวมกลุ ่มทางเศรษฐกิจของ

อาเซยีน คอื การสร้างภูมภิาคที่มคีวามสามารถในการแข่งขนั
สูง มคีวามเจรญิรุ่งเรอืง และมเีสถยีรภาพทางเศรษฐกจิ

ภูมภิาคที่มคีวามสามารถในการแข่งขนัม ี6 องค์ประกอบ
หลัก ได้แก่ 1.นโยบายการแข่งขัน 2.การคุ้มครองผู้บริโภค        
3.สทิธใินทรพัย์สนิทางปัญญา (IPR) 4.การพฒันาโครงสร้างพื้นฐาน 
5.มาตรการด้านภาษ ี 6.พาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์

ประเทศสมาชิกอาเซียนมีข้อผูกพันที่จะน�ำกฎหมายและ
นโยบายการแข่งขันมาบังคับใช้ภายในประเทศ เพื่อท�ำให้เกิด
การแข่งขันที่เท่าเทียมกันและสร้างวัฒนธรรมการแข่งขันของ
ภาคธุรกิจที่เป็นธรรม น�ำไปสู่การเสริมสร้างการขยายตัวทาง
เศรษฐกจิในภูมภิาคในระยะยาว

3. การเป็นภมิูภาคท่ีมีการพฒันาทางเศรษฐกิจท่ีเท่าเทียมกัน
การพฒันาทางเศรษฐกจิที่เท่าเทยีมกนั ม ี2 องค์ประกอบ 

คือ 1.การพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
2.ความรเิริ่มในการรวมกลุ่มของอาเซยีน (Initiatives for ASEAN 
Integration:IAI) ความรเิริ่มดงักล่าวมจีดุมุง่หมายเพื่อลดช่องว่าง



อุตสาหกรรมสาร 7อุตสาหกรรมสาร

การพฒันา ทั้งในระดบั SMEs และเสรมิสร้างการรวมกลุ่มของ
กมัพูชา ลาว พม่า และเวยีดนาม ให้สามารถด�ำเนนิการตาม
พันธกรณีและเสริมสร้างความสามารถในการแข่งขันของ
อาเซยีน รวมทั้งเพื่อให้ประเทศสมาชกิอาเซยีนทกุประเทศได้รบั
ประโยชน์จากการรวมกลุ่มทางเศรษฐกจิ

4. การเป็นภูมิภาคที่มีการบูรณาการเข้ากับเศรษฐกิจโลก
อาเซียนอยู่ในท่ามกลางสภาพแวดล้อมที่มีการเชื่อมต่อ

ระหว่างกนัและมเีครอืข่ายกบัโลกสงู โดยมตีลาดที่พึ่งพากนัและ
อุตสาหกรรมระดับโลก ดังนั้นเพื่อให้ภาคธุรกิจของอาเซียน
สามารถแข่งขันได้ในตลาดระหว่างประเทศ ท�ำให้อาเซียนมี
พลวตัรเพิ่มขึ้นและเป็นผูผ้ลติของโลก รวมทั้งท�ำให้ตลาดภายใน
ยังคงรักษาความน่าดึงดูดการลงทุนจากต่างประเทศ อาเซียน
จงึต้องมองออกไปนอกภมูภิาคอาเซยีนบรูณการเข้ากบัเศรษฐกจิ
โลก โดยด�ำเนนิ 2 มาตรการคอื 1.การจดัท�ำเขตการค้าเสร ี(FTA) 
และความเป็นหุ้นส่วนทางเศรษฐกิจอย่างใกล้ชิด (CEP) กับ
ประเทศนอกอาเซยีน  2.การมส่ีวนร่วมในเครอืข่ายห่วงโซ่อปุทาน
โลก

ปิดท้ายมุมมองกูรู 4 ท่านฝากข้อคิดจากงานสัมมนา 
“อนาคตการรวมตัวเศรษฐกิจอาเซียนหลัง 2558            
มุมมองภาครัฐ ภาคเอกชน นักวิชาการ”

• ดร.วิศาล บุปผเวส ที่ปรกึษาอาวโุส ฝ่ายวจิยัความ
สมัพนัธ์ทางเศรษฐกจิระหว่างประเทศ (IER) สถาบนัวจิยัเพื่อ
การพฒันาประเทศไทย “ในปี 2559-2568 ประชาคมเศรษฐกจิ
อาเซยีน จะมกีารรวมตวักนัในด้านเศรษฐกจิและเชื่อมโยงกนั
ในระดบัสูง มคีวามสามารถในการแข่งขนั มนีวตักรรม และ
มีพลวัต มีความยืดหยุ ่น ครอบคลุมทุกภาคส่วนโดยมี
ประชาชนเป็นศูนย์กลาง และมุ่งประโยชน์ของประชาชน 
ขยายความร่วมมือและการรวมกลุ่มรายสาขาที่เป็นส่วน
ส�ำคัญของประชาคมโลก โดยเฉพาะ SMEs ได้ก�ำหนด
นโยบายที่เอื้ออ�ำนวยต่อวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
เช่น การเข้าถงึแหล่งทนุ ด้วยขั้นตอนที่ไม่ยุ่งยากที่ส่งเสรมิให้
ประกอบธุรกิจได้ง่ายขึ้น มีประสิทธิภาพด้านการผลิต และ
นวตักรรม ส่งเสรมิด้านความรูแ้ละทกัษะการประกอบการและ
นวตักรรม เพื่อให้เกดิโอกาสเข้าถงึห่วงโซ่อปุทานระดบัภูมภิาค
และระดบัโลก”
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ข้อมูลจาก

งานเสวนา “อนาคตการรวมตวัเศรษฐกจิอาเซยีนหลัง 2558”
วนัที่ 22 เม.ย. 2558 โดย กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ

• นายธวัชชัย  เฮงประเสริฐ รองประธานสภา
อตุสาหกรรมแห่งประเทศไทย “เมื่อมกีารรวมประเทศเป็นกลุ่ม 
AEC ตลาดหรือความต้องการบริโภคต่อสินค้าอุปโภคและ
บรโิภคจะใหญ่มาก ดงันั้นจงึจ�ำเป็นต้องเพิ่มประสทิธภิาพด้าน
การผลิตโดยพัฒนาเครื่องจักรหรืองานฝีมือด้วยการเพิ่มทักษะ 
เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการผลิตและการแข่งขัน ส�ำหรับ 
SMEs หลังปี 2015 ควรมีการรวม
กลุ่มเพื่อซื้อสินค้า วัสดุในการน�ำไป
ประกอบ เพื่อให้จ�ำนวนมากขึ้นน�ำไป
สู่ราคาที่ถูกลง และ SMEs ควรมอง 
2 ด้าน คอืด้านผลติและด้านบรโิภค 
เพื่อมองตลาดน�ำไปสู ่การก�ำหนด
ทศิทาง WANT OR NEED”

ชดัเจน ผลติอย่างไร? ช่องทางจดัจ�ำหน่ายที่ไหน? กลุ่มลูกค้า
คอืใคร? ที่ส�ำคญัการเข้าสู่ประชาคมอาเซยีน จะท�ำให้ไทยเข้า
ถงึโอกาสขยายตลาดได้มากขึ้น การผลติสนิค้าเราต้องการเป็น
ผู้น�ำเทรนด์มากกว่าผลติตามเทรนด์ ซึ่งรฐัควรเข้ามาสนบัสนนุ  
ด้านข้อมลูและวจิยัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพื่อสร้างตลาดที่ยั่งยนื”

• นายพรศิลป์  พัชรนิทร์ตนะกุล ที่ปรกึษาหอการค้าไทย  
“การแบ่งบทบาทความร่วมมือระหว่างภาครัฐกับเอกชน       
ต้องวางแผนและด�ำเนินการให้ถูกต้องโดยมีเป้าหมายเดียวกัน 
ในขณะที่ภาครฐัก�ำลงัเร่งจดัท�ำแผนและบทสรปุความร่วมมอืกบั
ประเทศสมาชกิเพื่อน�ำเสนอฝ่ายบรหิารและประกาศเป็นนโยบาย
ของประเทศ สภาหอการค้าฯ ในฐานะเป็นตวัแทนทางภาคเอกชน
ขอเรียกร้อง 2 เรื่องเพื่อให้หน่วยงานรัฐด�ำเนินการควบคู่ คือ 
การจัดท�ำส�ำรวจความความต้องการของผู้บริโภคประชาคม
อาเซียน เพื่อให้เรารู้ว่าการผลิตสินค้านั้น เราจะขายให้ลูกค้า
กลุ่มไหนเพื่อน�ำไปก�ำหนดกลยทุธ์ต่อไป และเรื่องทรพัย์สนิทาง
ปัญญา การจดลขิสทิธิ์ คอื ภูมคิุ้มกนัธรุกจิ รฐัควรให้ความรู้ที่
ถกูต้องแก่ SMEs ซึ่งทั้ง 2 เรื่องนี้เอสเอม็อส่ีวนใหญ่จะมข้ีอจ�ำกดั
เพราะต้องใช้งบวิจัยและการพัฒนาสูง โดยรวมหลังปี 2558 
อนาคต SMEs ยงัมโีอกาสเตบิโตอกีมาก ที่ส�ำคญัต้องมอือาชพี 

• ผศ.ดร.กิตติ ประเสริฐสุข ผู้อ�ำนวยการสถาบนัเอเชยี
ตะวันออกศึกษา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ศูนย์รังสิต  
“การเปิดตลาดอาเซียนไม่ใช่เรื่องใหม่ ที่จริงประเทศไทย 
เปิดค้าขายกบัประเทศสมาชกิมานาน โดยเฉพาะประเทศตาม
แนวชายแดน เช่น กลุ่มประเทศ CLMV ที่ผ่านมายงัไม่ได้น�ำกฎ 
กตกิามาจดัระเบยีบเพื่อให้ได้ประโยชน์ร่วมกนั แต่เชื่อว่าปลายปีนี้
เราจะได้เหน็บทสรปุเมื่อไทยก้าวสู่ประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน 
ทศิทางและโอกาส SMEs มมีาก ด้วยทั้งการเข้าถงึแหล่งทนุที่
ง่ายขึ้น ด้านแรงงานมีกฎหมายรองรับในการขยายการรับ
แรงงานต่างด้าวเข้าท�ำงาน ท�ำให้ต้นทุนการผลิตอยู่ในราคาที่
เหมาะสม รวมถงึด้านอื่นๆ ที่ก�ำลงัจดัท�ำแผนรองรบั สิ่งที่ฝาก
ทิ้งท้ายคอื โอกาสสนิค้าและและบรกิารของไทยยงัมศีกัยภาพ
อกีมาก เอสเอม็อต้ีองมองตลาดที่เป็นหวัใจส�ำคญัต่อการบรโิภค
ให้ออก เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์ให้ถูกต้อง การขยายตลาดก็จะมี
ความต่อเนื่อง”.
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SMEs Focus   เรื่อง : อุเทน  โชติชัย

ไนซ์กรุ๊ป : การ์เม้นท์เบอร์1 ของไทย
ขยายฐานการผลิตสู่กัมพูชา

คุณอดิศักด์ิ อังศรีประเสริฐ ผู้บริหารระดับ COO 
(Chief Operating Officer) ของกลุม่บริษทั ไนซ์ แอพ
พาเรล จ�ำกัด หรือ “ไนซ์กรุ๊ป” ผู้ผลิตและส่งออก
เสือ้ผ้ากีฬารายใหญ่สดุของไทย  เปิดเผยว่า ไนซ์กรุป๊
เป็นผูร้บัจ้างผลติสนิค้าให้กับลกูค้ารายใหญ่   4 ราย 
ได้แก่ Adidas, Nike, Under Armour, Mizuno, Thai 
Premier League  ซึ่งเป็นแบรนด์เสื้อผ้ากีฬาชั้นน�ำ
ท�ำตลาดทั่วโลก และอีก 1 รายซึ่งท�ำตลาดร้านขาย
ปลีก ได้แก่  Foot Locker

ไนซ์กรุ๊ป ก่อตั้งเมื่อปี พ.ศ. 2526  (32 ปีที่แล้ว)  ปัจจบุนั
ประกอบด้วย  8 บรษิทั โดย 6 บรษิทัตั้งอยู่ในประเทศไทย ส่วน
อกี 2 บรษิทัตั้งอยู่ในประเทศจนีและกมัพูชา มโีรงงานผลติรวม 8 
แห่ง ได้แก่ บจก. ไนซ์ แอพพาเรล มทีี่ตั้ง ณ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดั
นนทบุรี ซึ่งเป็นที่ตั้งส�ำนักงานใหญ่ และเป็นโรงงานผลิต,         
บจก. เอน็เค แอพพาเรล ตั้งอยู่ที่ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น, 
บจก. เอน็ซ ีแอพพาเรล  ตั้งอยู่ที่ อ�ำเภอชมุแพ จงัหวดัขอนแก่น, 
บจก. เอน็เอ แอพพาเรล ตั้งอยูท่ี่ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา, 
บจก. เอน็บ ีแอพพาเรล ตั้งอยูท่ี่ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล�ำภ,ู 
บจก. เอน็เค 2  แอพพาเรล ตั้งอยู่ที่ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น, 
บจก. เยี่ยนไถ่ เอน็อ ีแอพพาเรล  ตั้งอยู่ที่เมอืงชงิเต่า สาธารณรฐั
ประชาชนจนี และ บจก. เค เค เอน็ แอพพาเรล ตั้งอยู่ในนคิม
อุตสาหกรรมเกาะกง ประเทศกัมพูชา ทั้งนี้ยอดพนักงานของ    
ไนซ์กรุ๊ปเมื่อปี 2557 มีทั้งหมดประมาณ 20,000 คน (ในไทย
ประมาณ 16,100 คน ในจีนประมาณ 1,400 คน และกัมพูชา 
2,500 คน)
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เหตุผลที่เลือกขยายโรงงานสู่กัมพูชา
คณุอดศิกัดิ ์องัศรปีระเสรฐิ ให้เหตผุลว่า เลอืกขยายฐาน

การผลติโดยมาตั้งโรงงานที่กมัพชูา เมื่อปี พ.ศ. 2555  โดยเลอืก
ตั้งโรงงานที่นิคมอุตสาหกรรมเกาะกง ประเทศกัมพูชา เพราะ
เห็นว่ามีข้อดีหลายอย่าง เช่น รัฐบาลกัมพูชาให้การสนับสนุน
อย่างเต็มที่ คนงานพูดภาษาไทยและฟังภาษาไทยรู ้เรื่อง 
วัฒนธรรมประเพณีใกล้เคียงกันมาก และยังมีค่าจ้างที่ต�่ำกว่า
เมอืงไทย นอกจากนี้ยงัได้สทิธปิระโยชน์ทางการค้าอกีมากมาย 
เช่น ภาษเีงนิได้ ภาษนี�ำเครื่องเข้าจกัรและอปุกรณ์ ที่ส�ำคญัคอื
การเดนิทางระหว่างกมัพูชากบัเมอืงไทย  ผ่านจงัหวดัตราด ใช้
เวลาแค่ 1 ชั่วโมงเท่านั้น นี่คอืเหตผุลหลกัที่ท�ำให้เลอืกขยายฐาน
การผลติมากมัพูชา

ตามแผนการผลติที่เกาะกงจะมจีกัรเยบ็ผ้าประมาณ 1,500 
จกัร คนงานและพนกังานประมาณ 2,500 คน เพื่อให้ผลติเสื้อผ้า
ได้ประมาณ 8 ล้านตวั/ปี ใช้เมด็เงนิลงทนุ 200-300 ล้านบาท   
โดยได้รบัการส่งเสรมิการลงทนุจาก BOI ของกมัพูชา ซึ่งมสี่วน
คล้ายของประเทศไทย ในเรื่องปัจจยัพื้นฐานการลงทนุไม่มคีวาม
แตกต่างกนัมากมายนกั นอกจากนี้ ไนซ์กรุป๊ ยงัได้น�ำระบบการ
ผลติที่ถอืว่าเป็นจดุแขง็ของบรษิทัที่ได้พฒันาต่อเนื่องมายาวนาน
จนเป็นที่ยอมรับของคู่ค้ารายส�ำคัญ ซึ่งบริษัทได้น�ำระบบการ
ผลตินั้นมาใช้ในโรงงานที่กมัพูชาอย่างเตม็ระบบ

ความแตกต่างอาจจะมบ้ีางกเ็รื่องคณุภาพของแรงงานและ
จ�ำนวนแรงงาน ที่เกาะกง มีแรงงานน้อยกว่าไทย โดยเฉพาะ
คณุภาพของพนกังาน ช่วงแรกต้องฝึกฝนฝีมอืกนัอย่างหนกั  แต่
ขณะนี้ฝีมอืมคีณุภาพทดัเทยีมแรงงานของไทยแล้ว ปัจจบุนัเป็น
ที่ยอมรบัของคูค้่า  แต่ที่แตกต่างจากไทยและถอืเป็นข้อได้เปรยีบ
กค็อื ค่าจ้างที่เกาะกงจะต�่ำกว่าไทยมาก

คณุอดศิกัดิ์  COO ของไนซ์กรุ๊ป อธบิายถงึแนวทางในการ
บรหิารโรงงานในประเทศกมัพูชาว่า  เมื่อ 3 ปีก่อนได้ส่งคยี์แมน
หลกัเข้ามาคมุเกอืบทกุแผนก  ที่ต้องเน้นหนกัมากที่สดุคอื ระบบ
การผลิต เพราะถือเป็นหัวใจหลักของการวางระบบโรงงาน
ทั้งหมด เริ่มแรกมีการวางโครงสร้างการบริหารจัดการเหมือน   
ที่เมืองไทย พร้อมกับน�ำระบบไอทีมาใช้เพื่อการสื่อสารไปยัง
โรงงานต่างๆ อย่างทั่วถงึ  ช่วงนั้นต้องเดนิทางบ่อยเพื่อตดิตาม
งานและให้ค�ำปรกึษาทมีงาน เฉลี่ยเดอืนละครั้ง 

ออเดอร์ล้น เบนเข็มจากกัมพูชาสู่เวียดนาม
คุณอดิศักดิ์ กล่าวเสริมว่า ผลิตภัณฑ์จากไนซ์กรุ๊ป โดย

บรษิทั  เค เค เอน็ แอพพาเรล จ�ำกดั ซึ่งตั้งอยูใ่นประเทศกมัพชูา  
จะเป็นรูปแบบเดียวกับที่ผลิตในเมืองไทย คือ เน้นเสื้อกีฬา    
เป็นหลัก เป็นการผลิตให้กับเจ้าของแบรนด์แนมดังๆ ทั้ง             
4 แบรนด์ดังที่ได้กล่าวมาแล้ว โรงงานที่กัมพูชาใช้เทคโนโลย ี  
การผลติตลอดจนรปูแบบการบรหิารงานแบบเดยีวกบัเมอืงไทย  
สามารถผลติได้คณุภาพจนเป็นที่ยอมรบัของคู่ค้า   

ปัจจบุนั ก�ำลงัการผลติของบรษิทั เค เค เอน็ แอพพาเรล 
ยังไม่เพียงพอกับความต้องการของลูกค้า ไนซ์กรุ๊ปจึงวางแผน
ขยายการผลิตแห่งใหม่เพิ่ม ขณะนี้ได้ท�ำการส�ำรวจพื้นที่ใน
ประเทศเวยีดนาม ซึ่งเป็นประเทศเป้าหมายอกีแห่งที่ไนซ์กรุป๊จะ
เข้าไปลงทนุเพิ่มขึ้น  ตอนนี้มคีวามคบืหน้าไปในระดบัที่น่าพอใจ 
และคากว่าจะเริ่มเดนิหน้าการผลติได้ในเรว็ๆ นี้
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ไนซ์กรุ๊ปพุ่งสวนกระแสเพราะอิงตลาดโลก
แม้อุตสาหกรรมสิ่งทอในประเทศไทยจะอยู่ในช่วงขาลง    

มผีูป้ระกอบการจ�ำนวนไม่น้อยที่ต้องปิดกจิการไป หรอืย้ายฐาน
การผลิตไปยังประเทศที่มีต้นทุนค่าแรงที่ต�่ำกว่า แต่ส�ำหรับ    
ไนซ์กรุ ๊ปกลับสวนกระแส โดยมียอดผลิตเพิ่มจนต้องขยาย
โรงงานไปหลายประเทศ และยงัได้รบัความไว้วางใจจากลูกค้า 
จนท�ำให้ยอดออเดอร์หลั่งไหลเข้ามามากมาย เมื่อสอบถามถึง
เหตุผลที่ท�ำให้ไนซ์กรุ ๊ปเติบโตอย่างสวนกระแสได้เช่นนี้เป็น
เพราะเหตใุด  

คุณอดิศักดิ์ ในฐานะ COO ของไนซ์กรุ ๊ปกล่าวอย่าง       
ภาคภมูใิจว่า  เพราะไนซ์กรุป๊ได้ร่วมงานกบับรษิทัคูค้่ารายส�ำคญั
ของโลก ขณะเดยีวกนัไนซ์กรุ๊ปใช้หลกั QCD บรหิารงานร่วมกบั
คูค้่า (Q=Quality คณุภาพของสนิค้าจะต้องตรงตามวตัถ ุประสงค์
ที่ผู้ซื้อก�ำหนด, C=Cost ราคาต้องสมเหตุสมผล, D=Delivery    
ต้องส่งของได้ตามก�ำหนดที่ผู้ซื้อต้องการ) ซึ่งในการผลิตสินค้า
ไนซ์กรุป๊บรหิาร QCD ได้ตามหลกัเกณฑ์และเป้าหมายที่ก�ำหนด  
พร้อมกบัน�ำระบบ Lean  ซึ่งเป็นระบบการผลติที่ลดการสูญเสยี
เข้ามาใช้อย่างยาวนาน ท�ำให้ไนซ์กรุ๊ปได้ชื่อว่าประสบความ
ส�ำเรจ็อย่างสูงในการน�ำระบบ lean มาใช้  จนเป็นที่ยอมรบัของ
คู่ค้า ส่งผลให้มีออเดอร์ต่อเนื่องยาวนานจนถึงปัจจุบันนี้ และ
เหตุผลส�ำคัญที่ท�ำให้ไนซ์กรุ๊ปเติบโตอย่างมั่นคงสวนกระแส 
เป็นเพราะคู่ค้าส�ำคัญของไนซ์กรุ๊ปมีความมั่นคงทางการตลาด
ในระดบัโลก

ไนซ์กรุ๊ปแนะ SMEs เรื่องลงทุนใน AEC
สิ่งแรกที่ต้องมคีอื ความมุ่งมั่นและแน่วแน่  เมื่อมสีิ่งนี้แล้ว 

ต้องมคีวามรูเ้รื่องกฎหมายที่เกี่ยวข้อง เพราะการท�ำผดิกฎหมาย
ของประเทศนั้นๆ เป็นเรื่องที่ไม่ควรท�ำเดด็ขาด  หลกัการลงทนุ
อีกอย่างคือ ต้องมีคนที่เรามั่นใจได้ไว้ใจได้ในพื้นที่ประเทศนั้น    
การลงทนุในต่างแดนสิ่งที่มองข้ามไม่ได้เลยคอื  ต้องส่งทมีเข้าไป
ส�ำรวจพื้นที่จนกระทั่งมั่นใจจงึค่อยตดัสนิใจ เงนิลงทนุเป็นปัจจยั
ส�ำคญัแต่ไม่ใช่ปัจจยัแรกที่ใช้ในการตดัสนิใจลงทนุ  

การไปท�ำธรุกจิในต่างประเทศ  สิ่งที่เป็นเรื่องที่ยากส�ำหรบั 
SMEs โดยเฉพาะเรื่องภาษาที่จะต้องสื่อสารกันในหลากหลาย

ระดบั ความเข้าใจในภาษาและการสื่อสาร  นบัเป็นเรื่อง
ส�ำคญัไม่น้อย อยากแนะน�ำ SMEs อยู่เรื่องหนึ่งกค็อื ควร
มทีี่ปรกึษาที่ด ีและต้องเป็นที่ปรกึษาในพื้นที่นั้น ๆ  จะท�ำให้
ง่ายกว่าการที่เราจะมาด�ำเนนิการเองเสยีทั้งหมด การมอง
หาช่องทางการลงทุนในต่างประเทศ โดยเฉพาะในกลุ่ม
ประเทศเพื่อนบ้าน เป็นสิ่งซึ่งอยากให้ SMEs ลองศึกษา 
หาโอกาส เพราะประเทศไทยมีความได้เปรียบในหลายๆ 
เรื่อง โดยเฉพาะระบบการผลติ ถอืว่าไทยอยู่ในระดบัแนว
หน้า สังเกตได้จากสินค้าไทยเป็นที่นิยมของกลุ่มประเทศ 
AEC นอกจากนี้ไทยได้รับความไว้วางใจให้ผลิตสินค้าให้
กบัแบรนด์ดงัๆ จากทั่วโลก.
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Innovation  เรื่อง : นันทนาพร อรินทมาโน

จากเมล็ดล�ำไยสู่สินค้าเพ่ือความงาม
เภสัชกร หริหระสตุระ วนิิตเขตค�ำนวณ กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทั พรม่ีา เฮร์ิบ 

(ประเทศไทย) จ�ำกัด เปิดเผยว่า บริษัทได้เริ่มด�ำเนินโครงการพัฒนาอุตสาหกรรม
ล�ำไยเชียงใหม่เป็นผลงานแรก เนื่องจากล�ำไยเป็นผลไม้เศรษฐกิจที่ส�ำคัญและมี 
ชื่อเสียงของภาคเหนือ อีกทั้งมีสรรพคุณทางการแพทย์มากมายที่บริษัทสามารถ
พัฒนาสู่ความเป็นผลิตภัณฑ์ในระดับสากลได้ โดยเป็นผลงานการคิดค้นและวิจัย
ของ ศ.ดร.อุษณีย์ วินิจเขตค�ำนวณ อาจารย์คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัย
เชยีงใหม่ ที่ประสบความส�ำเรจ็ในการเตรยีมสารสกดัส�ำคญัจากเมลด็ล�ำไย ให้กลาย
เป็นครมีนวดสารสกดัเมลด็ล�ำไยภายใต้ชื่อลองกานอยด์ สามารถลดเลอืนฝ้า กระ 
จดุด่างด�ำ และริ้วรอยแห่งวยั ซึ่งทางกรมวทิยาศาสตร์การแพทย์ ตรวจสอบแล้วว่า
มคีวามปลอดภยั นบัว่าเป็นครั้งแรกของโลกที่มกีารประดษิฐ์ผลติภณัฑ์เครื่องส�ำอาง
จากเมล็ดล�ำไยได้ส�ำเร็จ นอกจากนี้ยังมีครีมถนอมความชุ่มชื้นแก่ผิว และครีม
กนัแดดอกีด้วย

ล อ ง ก า น อ ย ด ์  เ ป ็ น แ บ ร น ด ์ 
เวชส�ำอางภายใต้บริษัท พรีม่า 
เฮิร ์บ (ประเทศไทย) จ�ำกัด ซึ่ง 
โด่งดังจากการท�ำครีมนวดสาร
สกัดจากเมล็ดล�ำไย โดยบริษัท 
ก่อต้ังเมื่อปี 2548 ภายใต้การ
ส นั บ ส นุ น ข อ ง ส� ำ นั ก ง า น
นวัตกรรมแห ่งชาติ(สนช.)และ
ส�ำนักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์
และเทคโนโลยีแห่งชาติ(สวทช.) 
โดยมีจุดมุ ่ งหมายว ่าต ้องน�ำ
เทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ
จากผลงานวิจัยท่ีมีคุณค่าน�ำไปสู่
การปฏิบัติให้เป็นรูปธรรมและเชิง
พาณิชย์อย่างคุ้มทุน ล่าสุดกลาย
เ ป ็ น สิ น ค ้ า สุ ด ย อ ด นิ ย ม ข อ ง
จังหวัดเชียงใหม่

ขยายไลน์เวชส�ำอางผลิตจาก
สารสกัดเมล็ดล�ำไย ปักหลักสิงคโปร์

ลองกานอยด์ จ.เชียงใหม ่
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ขยายฐานการผลิต
เพื่อเป็นการขยายก�ำลังผลิตสินค้ารองรับการขยาย

ตลาดในอนาคต ทางพรม่ีา เฮร์ิบ ได้ลงทนุโครงการขนาดใหญ่
โดยจะสร้างโรงงานมาตรฐานยา พ่วงด้วยโรงงานเครื่อง
ส�ำอาง ASIAN GMP แห่งแรกในภาคเหนอื รวมทั้งจะกลายเป็น
ศูนย์บริการความรู้นวัตกรรมสมุนไพรที่สมบูรณ์แบบที่สุดใน
ภาคเหนอื และมั่นใจว่าหากโรงงานเสรจ็จะมกี�ำลงัผลติครมี
ลองกานอยด์เดือนละประมาณ 1 ล้านหลอดเป็นอย่างต�่ำ 
ขณะที่ยอดขายในประเทศในปัจจุบันอยู่ที่ 1 แสนหลอดต่อ
เดือนหรือประมาณ 30 ล้านบาท ส่วนเครื่องส�ำอางก ็         
เช่นเดียวกัน ซึ่งปัจจุบันมียอดขายอยู่ที่ประมาณ 10,000 
หลอดต่อเดอืนแต่ในอนาคตจะมยีอดขายเพิ่มขึ้นอยูท่ี่ 1 แสน
หลอดต่อเดอืน โดยเครื่องจกัรในโรงงานทั้งหมดจะน�ำเข้าและ
ได้มาตรฐาน GMP เป็นโรงงานมาตรฐานยาและเครื่องส�ำอาง 
ASIAN GMP ในการไปจ�ำหน่ายยงัต่างประเทศ ไม่ใช่ส่งออก
แค่ผลิตภัณฑ์ แต่เป็นการน�ำนวัตกรรมจากสารสกัดเมล็ด
ล�ำไยของไทย ให้เป็นที่ยอมรบันวตักรรมของไทยในระดบัโลก
ด้วย

กรรมการผู้จดัการ เผยต่ออกีว่า ด้านตลาดต่างประเทศ
จะน�ำผลติภณัฑ์ลองกานอยด์ออกไปจ�ำหน่ายที่อเมรกิา ยโุรป 
ออสเตรเลยี ซึ่งตลาดกลุ่มนี้มศีกัยภาพมาก เพราะเป็นตลาด
ที่ให้ความส�ำคญัด้านสมนุไพรและนวตักรรมของซกีโลกตะวนั
ออกมากขึ้น
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เดินทางสู่สิงคโปร์ 
ปัจจุบันมีผู้แทนจากประเทศสิงคโปร์ได้ด�ำเนินการน�ำสินค้า

ของทางบริษัทน�ำเข้าไปจ�ำหน่าที่สิงคโปร์ ซึ่งสัญญาดังกล่าว     
มูลค่าลอ็ตแรกประมาณ 1 แสนดอลล่าสหรฐั สบืเนื่องจากการที่
บรษิทั พรมี่า เฮริ์บ ได้ไปร่วมงานแสดงสนิค้าในประเทศสงิคโปร์
จนได้มีโอกาสติดต่อซื้อขายกับผู้ประกอบการในประเทศสิงคโปร์
ซึ่งให้ความเชื่อมั่นในห้องทดลองและเครื่องส�ำอางที่ผลติจากเมลด็
ล�ำไยทั้งหมด 8 ชนดิ จงึได้ตกลงท�ำสญัญาซื้อขาย ซึ่งการลงนาม
ดังกล่าวส่งผลต่อการเพิ่มมูลค่าล�ำไยของไทย รวมทั้งส่งผลถึง
เกษตรกรไทยให้มรีายได้ดขีึ้นตามมา 

ทั้งนี้ธุรกิจเครื่องส�ำอางของพรีม่า เฮิร์บอยู่ภายใต้สินค้า 
Creative Economy ซึ่งเป็นสนิค้าอาเซยีนกลุ่มคณุภาพสูง คาดว่า
เมื่อประชาคมอาเซยีนเปิดตวัในปี 2558 ผลติภณัฑ์ลองกานอยด์
จะได้รบัความนยิมใน 10 ประเทศ โดยสามารถผลติได้เดอืนละ 
40,000-50,000 หลอดต่อเดือน โดยเครื่องส�ำอางที่ก�ำลังนิยม        
ในตลาดปัจจุบันมีแนวโน้มผลิตจากวัตถุดิบจากธรรมชาติหรือ
อินทรีย์ แทนการใช้สารเคมี ซึ่งผลการวิจัยสารจากเมล็ดล�ำไย   
จะช่วยสลายโครงสร้างผวิ ท�ำให้ผวิแขง็แรง สขุภาพด ีกระจ่างใส 
ไม่มีริ้วรอย จึงได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในกลุ ่มผู ้ใช ้  
เครื่องส�ำอางชาวสงิคโปร์

ในปี 2558 พรมี่า เฮริ์บ จะเริ่มบกุตลาดต่างประเทศ และ
อาจจะมีการแลกเปลี่ยนน�ำนักศึกษาจากวิทยาลัยนานาชาติที่
เกาหลีใต้และญี่ปุ่น เข้ามาวิจัยหรือมาดูงานเพื่อสร้างเครือข่าย 
งานวิจัยไปถึงระดับโลก จากความส�ำเร็จดังกล่าวถือเป็นแรง        
ผลักดันและเป็นก�ำลังใจให้บริษัทสร้างสรรค์นวัตกรรมใหม่ๆ        
ที่น่าสนใจออกมาอย่างต่อเนื่อง โดยมุ่งมั่นพฒันาภูมปิัญญาไทย 
สร้างความโดดเด่นและเป็นที่ยอมรบัในเวทโีลกสากล.  
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Opportunity  เรื่อง : นุชเนตร จักรกลม

นับห้าทศวรรษที่ผู ้บุกเบิกชุดชั้นในสตรีสัญชาติไทย
แบรนด์ “จินตนา” ก่อร่างสร้างตัวขึ้นด้วยความ              
มุ่งม่ันต้ังใจของคุณอดุลย์และคุณจินตนา ธนาลงกรณ์ 
ซึ่งเดิมทีพี่สาวของคุณจินตนานั้นเป็นเจ้าของชุดชั้นใน
ย่ีห้อ OK ซ่ึงในตอนน้ันใช้วิธีการจ้างผลิตและมีปัญหา
ผู้ผลิตส่งสินค้าไม่ทันก�ำหนด คุณจินตนาจึงเข้ามา
ช่วยในเรื่องของการออกแบบตัดเย็บ และเม่ือพี่สาวเลิก
ท�ำกิจการไปสองสามีภรรยาจึงน�ำองค์ความรู ้และ
ประสบการณ์ท่ีได้มาต่อยอดผลิตชุดชั้นในขึ้นเป็น     
กิจการเล็กๆในครอบครัวอยู่ในตลาดพลู โดยใช้ชื่อ
แบรนด์ “จินตนา” ภายใต้บริษัท จินตนา อินเตอร์เทรด 
จ�ำกัด 

จินตนา ชุดช้ันในแบรนด์ไทย
ทะยานความนิยมสู่อาเซียน

ในช่วงเริ่มต้นคณุจนิตนาเป็นผูอ้อกแบบตดัเยบ็เองเป็นส่วนใหญ่ 
ส่วนคุณอดุลย์ก็รับหน้าที่จัดส่งชุดชั้นในออกจ�ำหน่ายตามแผงลอย 
และร้านเสื้อผ้าต่างๆ ซึ่งกไ็ด้รบัผลตอบรบัจากลูกค้าอย่างล้นหลาม 
นอกจากที่กรุงเทพฯแล้ว ยังกระจายไปขายในจังหวัดต่างๆ            
ทั่วประเทศ และยังเป็นชุดชั้นในสตรีแบรนด์แรกที่มีการท�ำโฆษณา
ในยุคเริ่มต้น โดยตัดสังกะสีเป็นแผ่นมีข้อความและภาพวาด
ผลติภณัฑ์เจาะรคูล้องเชอืกอยูต่ามร้านขายเสื้อผ้าย่านพาหรุดั สร้าง
ความฮอืฮาและเป็นที่รู้จกัไปในวงกว้าง กระทั่งปี  พ.ศ. 2519 จงึขยบั
ขยายโรงงานแห่งใหม่เป็นครั้งแรกที่ซอยเพชรเกษม 7 เพื่อรองรบัก�ำลงั
การผลติที่มอีตัราการขยายตวัเพิ่มขึ้นและจ�ำนวนพนกังานที่มากขึ้น
ถงึ 600 ชวีติ โดยได้ คุณวิชัย-ศิรวดี ธนาลงกรณ์ ลูกชายคนโต
และคู่ชีวิต มาสานต่อกิจการให้เจริญรุดหน้ายิ่งขึ้นมีการขยายฐาน
การตลาดออกสู่ต่างประเทศ เริ่มจากการรับผลิตชุดชั้นในให้กับ
บริษัทในประเทศญี่ปุ่น ซึ่งก็ได้น�ำนวัตกรรมและเทคโนโลยีทันสมัย
เข้ามาช่วยให้การผลติได้ประสทิธภิาพมากขึ้น ก่อนจะรกุตลาดไปยงั
แถบตะวนัออกกลาง รวมถงึขยายโรงงานมาตรฐานสากลขนาดใหญ่
ขึ้นด้วยกัน 2 แห่งทั้งที่นครปฐมและนครราชสีมา ในช่วงนั้นถือ
เป็นการด�ำเนนิธรุกจิชดุชั้นในที่ท้าทาย เพราะมปัีจจยัเรื่องของคูแ่ข่ง
ที่มาแชร์ส่วนแบ่งตลาดเพิ่มขึ้นมากกว่าเมื่อก่อน 
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รจีนิลัแบรนด์ หรอื แบรนด์ระดบัภูมภิาคอาเซยีน และพร้อมขยาย
ฐานการส่งออกไปสู่ 10 ประเทศอาเซียนภายในปีนี้ เนื่องจากมี
อัตราการขยายตัวที่ดี โดยใช้รูปแบบการแต่งตั้งตัวแทนจ�ำหน่าย
เพื่อท�ำตลาดในประเทศนั้นๆ  น�ำร่องที่แรก คอื ประเทศพม่า โดย
จดัจ�ำหน่ายทั้งหมด 7 สาขาในห้างสรรพสนิค้าและซูเปอร์มาร์เกต็ 
ตามเมอืงหลกัๆ ของพม่า อาท ิย่างกุ้ง มณัฑะเลย์ และ เนปิดอว์  
และมแีผนจะขยายสาขาเพิ่มอกี 20 แห่งเป็นอย่างน้อย ซึ่งได้รบั
ผลตอบรับที่ดีเกินความคาดหมาย สามารถสร้างรายได้ให้กับ
บริษัทถึง 20 ล้านบาท ส่วนประเทศเป้าหมายในล�ำดับถัดไป         
ที่เลง็ไว้มทีั้ง เวยีดนาม มาเลเซยี อนิโดนเีซยี อนิเดยี และสหรฐั
อาหรับเอมิเรตส์ เป็นต้น นอกเหนือจากนั้น จินตนายังได้ 
เซน็สญัญากบั Sumikin Bussan Corporation บรษิทัสิ่งทอรายใหญ่
ของญี่ปุ่น  เพื่อผลติและส่งออกชดุชั้นในภายใต้แบรนด์ของลูกค้า
เป็นระยะเวลา 5 ปี อกีด้วย.

ซึ่งแบรนด์จนิตนากป็รบัตวัโดยเจาะตลาดกลุม่เดก็และวยัรุน่
เพิ่มขึ้น รวมทั้งมกีารเปลี่ยนโฉมใหม่ที่ใช้ชื่อ “จนี่า โดย จนิตนา” 
และ “จนินี่ โดย จนิตนา” ควบคู่ไปกบัการรกัษาฐานลูกค้าหลกั 
คอื กลุ่มผู้หญงิช่วงวยัท�ำงาน ระดบักลาง โดยแบ่งสดัส่วนตลาด
ต่างจงัหวดั 70% ตลาดในกรงุเทพฯ 30% ต่อเนื่องมาถงึเจเนอเรชั่น 
ที่ 3 ภายใต้การกุมบังเหียนของ คุณสาวิตรี ธนาลงกรณ์  

รองประธานกรรมการบรหิาร บรษิทั จนิตนา อนิเตอร์เทรด จ�ำกดั 
ผู้บรหิารไฟแรง ที่โดดเข้ามาดูแลธรุกจิต่อจากรุ่นพ่อ โดยเน้นเรื่อง
ของแฟชั่นและการออกแบบตดัเยบ็ที่ทนัสมยั การวจิยัและพฒันา
ผลติภณัฑ์  กลุ่มใหม่ๆ ดูแลหน้าร้านสาขาทั้ง 200 แห่งทั่วประเทศ
และขยายสาขาต่อเนื่อง ด�ำเนนิการรกุตลาดส่งออกอย่างต่อเนื่อง    
ไปจนถึงการแตกไลน์ชุดชั้นใน แบรนด์ใหม่อีก 2 แบรนด์       
คือ “เมธินี” ที่ตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าในประเทศระดับบน และ  
“ราฟาเอลา”  ที่เจาะกลุม่ลกูค้าระดบับนในตลาดต่างประเทศ อาท ิ
สงิคโปร์ ออสเตรเลยี ฯลฯ 

โดยจดุแขง็ที่สร้างความโดดเดน่ใหก้บัจนิตนาและแบรนด์ใน
เครอืมายาวนานกค็อื ผลติภณัฑ์ชดุชั้นในสตรทีี่มกีารตดัเยบ็อย่าง
ประณตี ฟิตติ้งด ีกระชบั ช่วยรกัษาทรวดทรวงและสรรีะของผูห้ญงิ
ได้อย่างตอบโจทย์ และยังกระตุ้นการส่งเสริมการตลาดโดย       
แบ่งเป็น ตลาดในประเทศที่เน้นการท�ำกิจกรรมร่วมกับร้านค้า    
รวมถงึงาน CSR ซึ่งเป็นโครงการที่บรษิทัด�ำเนนิการอย่างต่อเนื่อง  
ส่วนตลาดต่างประเทศ จะเป็นการศึกษาตลาดประกอบกับ
กิจกรรมส่งเสริมการขายและสร้างการรับรู้ในแบรนด์ด้วยสื่อ      
ท้องถิ่นในแต่ละประเทศ

ด้านการรุกตลาดต่างประเทศของแบรนด์จินตนาในตอนนี้ 
ถือว่ามีความพร้อมและเป้าหมายชัดเจนในการปั้นแบรนด์ให้เป็น
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คุณชยพล  หลี ร ะพั น ธ ์  

Business Development Manager 
แห่งบริษัทมัลลิการ์ อินเตอร์ฟู ๊ด 
จ�ำกดั เปิดเผยถงึโอกาสและอปุสรรค
ในการพาแบรนด์อาหารสญัชาตไิทย
ไปบุกตลาดร ้านอาหารในกลุ ่ม
ประเทศอาเซยีน น�ำร่องความส�ำเรจ็
ที่ประเทศลาวเป็นแห่งแรก

Market&Trend  เรื่อง : นุชเนตร  จักรกลม

มัลลิการ์ อินเตอร์ฟู๊ด สยายปีก
ส่งร้าน อ.มัลลิการ์-เย็นตาโฟเครื่องทรง 
สู่อาเซียน ปักธงตลาดลาวเปน็ประเทศแรก

เจเนอเรชั่นท่ี 2 ผู้กุมบังเหียนขับเคล่ือนแบรนด์มุ่งสู่ทิศทางความส�ำเร็จ
ปัจจุบันในเครือเรามีทั้งหมด 6 แบรนด์ รวม 29 สาขาในเมืองไทย ได้แก่          

เรอืนมลัลกิาร์, ร้าน อ.มลัลกิาร์, ร้านเยน็ตาโฟเครื่องทรง, PaPa Pond พซิซ่าหน้าไทยๆ, 
ปังยิ้ม แบรนด์เบเกอรี่ และรบัจดั Snack Box, และแบรนด์น้องใหม่คอื คุ้มกะตงั เป็น
อาหารไทยในคอนเซป็ต์ทกุร้าน 25 บาท และมกีารขยายสาขาที่ลาวขึ้นเมื่อ 2 ปีที่
แล้ว โดยเลอืกร้าน อ.มลัลกิาร์ ไปเปิดเป็นแบรนด์แรก ในตอนนั้นรฐับาลลาวเริ่มเปิด
ให้ต่างชาตเิข้าไปเช่าพื้นที่ลงทนุ โดยแบ่งเป็น 30 ปี 50 ปี 99 ปี ตามล�ำดบั       ซึ่ง
นักธุรกิจชาวเวียดนามก็เช่าพื้นที่ไปเกือบหมื่นไร่ ในสัญญา 99 ปี อยู่บริเวณเขต
เศรษฐกิจพิเศษลองเวียง ติดกับด่านหนองคาย เพื่อสร้างสนามกอล์ฟ โรงแรม         
โรงพยาบาล โรงเรยีนนานาชาต ิในระหว่างที่ก�ำลงัสร้าง กไ็ด้มาทานอาหารที่ร้านเรา
ในเมอืงไทยและรูจ้กักบัคณุพ่อ ซึ่งกน่็าจะเป็นความท้าทายและโอกาสที่ด ีเราจงึตกลง
เอาโมเดลร้าน อ. มลัลกิาร์ ไปเปิดที่ลาวเป็นแบรนด์แรกอยู่ในสนามกอล์ฟลองเวยีง 
พอเริ่มมปีระสบการณ์และเหน็ว่าป้ัมน�้ำมนัปตท.จะเปิดที่โพนต้อง จงึตนัสนิใจพาร้าน
เยน็ตาโฟเครื่องทรง ไปเปิดเป็นแบรนด์ที่สอง ผมมองว่าปตท.เขามกีารศกึษาตลาดที่
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โบราณ เป็นต้น ด้านรสชาตไิม่มกีารปรบัสตูร เราน�ำเสนอรสชาติ
ต้นต�ำรับให้กับลูกค้า แต่ก็ท�ำให้ทราบว่าคนลาวติดผงชูรส       
ไม่ทานเผด็ ไม่ทานปลาร้า ไม่รูจ้กัก๋วยเตี๋ยวแบบไทย เขารูจ้กัแต่
เฝอ กเ็ป็นที่รูก้นัว่าเฝอไทย คอืก๋วยเตี๋ยวของเรา และส้มต�ำแบบ
ลาวแท้ๆ จะต้องใส่กะปิ (ยิ้ม) ส่วนเรื่องของพนักงาน เราม ี        
ผู้จดัการร้านคนไทยคอยดูแลทั้ง 3 ร้าน 1 คน ที่เหลอืเป็นทมี
งานท้องถิ่น เนื่องจากมคีวามคล่องตวั ท�ำงานตามที่มอบให้ได้ด ี
ตรงต่อเวลา และค่าแรงงานค่อนข้างต�่ำ เรื่องการขนส่งจากครวั
กลาง ปกตจิะอยู่ที่เดอืนละ 1 ครั้ง ครั้งละ 1 คนัรถ แต่ถ้าวตัถดุบิ

แขง็แกร่งและเป็นการเช่าพื้นที่จากคนไทยด้วยกนั เรากว็างใจ
ได้มากกว่าการไปหาโลเกชั่นด้วยตวัเอง ซึ่งกไ็ด้รบัการตอบรบั
ที่ดีจากกลุ่มลูกค้าจนตอนนี้เย็นตาโฟเครื่องทรงขยายสาขา      
ที่สองไปที่ไซทาน ี

เปิดรับและปรับตัวในความแตกต่าง
จากประสบการณ์ 3 ปี ที่ไปเปิดร้านที่นั่น ถอืว่าได้ลงพื้นที่

เก็บข้อมูลจริงภาคปฏิบัติในหลายเรื่องราว หลักๆ คือเรื่อง
พนกังาน ลูกค้า วฒันธรรม เช่น ที่ร้านอ.มลัลกิาร์ ซึ่งตั้งอยู่ใน
สนามกอล์ฟ แต่คนลาวจะไม่ได้ตีกอล์ฟเป็นประจ�ำทุกช่วง
เหมือนเมืองไทย ก็จะขายดีเป็นช่วงฤดูกาล อย่างฤดูหนาว
ลูกค้าจะเข้าเยอะมาก ส่วนเย็นตาโฟเครื่องทรง ด้วยความที่ 
โลเกชั่นอยูใ่นป้ัมน�้ำมนัไทยซึ่งถอืเป็นพรเีมยีม ภายในป้ัมน�้ำมนั
จะมีร้านอาหารกระจุกตัวกันอยู่คล้ายกับปั้มน�้ำมันขนาดใหญ่
ในบ้านเรา ดงันั้นกลุ่มลูกค้าหลกัชดัเจนว่าเป็นกลุ่มคนมกี�ำลงั
ซื้อสูง และการตอบรบัค่อนข้างคงที่ ไม่ต้ององิฤดูกาล ร้านที่
เราเซตอัพขึ้นนั้นมีขนาดอยู่ที่ 60 ที่นั่ง คุมธีมและโทนสี
คล้ายคลึงกันกับสาขาที่เมืองไทย แต่ไม่ได้ฟูลสเกลเท่า 
เนื่องจากเราเน้นคอนเซ็ปต์บริการตัวเอง คือ สั่งออเดอร์ที่
เคาน์เตอร์คดิเงนิ รบัอาหาร และนั่งทาน  เรื่องของเมนูมกีาร
คดัเลอืกตวัที่ลูกค้าลาวน่าจะเข้าใจง่าย อาท ิผดักะเพรา ผดัไท 
เย็นตาโฟ ข้าวน�้ำพริกไข่ปู บัวลอยไข่หวาน ไอศกรีมขนมปัง
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บริษัท มัลลิการ์ อินเตอร์ฟู๊ด จ�ำกัด
13/10 ถนนประเสรฐิมนูกจิ เขตบงึกุ่ม กรงุเทพมหานคร 10230
โทร. 0 2690 5870 / เวบ็ไซต์ www.mallika.co.th

ไม่พอระหว่างเดอืนกจ็ะส่งไปทางรถไฟไปที่หนองคาย และใช้รถ
ของทางร้านข้ามมารบัไป แต่เรว็ๆ นี้ก�ำลงัจะเพิ่มการขนส่งเป็น 
2 คันรถเนื่องจากความต้องการและผลตอบรับของทางร้าน
เติบโตเพิ่มขึ้น ส่วนการโฆษณาประชาสัมพันธ์ของที่ลาว        
ค่อนข้างจ�ำกดั ราคาแพง และท�ำได้ยาก 

มองโอกาสครัวไทยในตลาดลาว
ผมคดิว่าไปได้ดทีเีดยีว แต่กต้็องมาร่วมกนัหาทางก้าวข้าม

ก�ำแพงภาษ ียกตวัอย่างปัญหาที่ผมพบในช่วงแรกๆ ที่เปิดร้าน
กค็อื เรื่องของคณุภาพมาตรฐานและความสดใหม่ของวตัถดุบิ
ภายในประเทศลาว โดยเฉพาะเนื้อสัตว์และไข่ไก่ แต่ส�ำหรับ   
ผักสดถือว่าอยู่ในเกณฑ์ดี เพราะยังเป็นเกษตรกรรมท้องถิ่น   
การใช้ยาฆ่าแมลงยงัน้อยมาก ในฐานะคนท�ำร้านอาหารกต็้อง
เลือกอย่างพิถีพิถันว่าอะไรที่ซื้อได้ในท้องถิ่นและอะไรที่ควร     
ส่งมาจากไทยเพื่อคงมาตรฐานของอาหารที่น�ำเสร์ิฟให้เทยีบเท่า
ร้านในประเทศไทย และอยากจะแนะน�ำว่าผมว่าวตัถดุบิอาหาร
สด อาหารกึ่งส�ำเรจ็รปู เครื่องปรงุต่างๆ จากเมอืงไทยยงัมโีอกาส
อกีมากที่จะเข้าไปท�ำตลาดในลาว เพราะคนที่นั่นนยิมใช้แบรนด์
ไทยเป็นส่วนใหญ่ ส่วนเรื่องสกลุเงนิที่ร้านจะรบัทั้ง 4 สกลุ คอื 
บาท กีบ ดอลลาร์ และยูโร เพราะธนาคารที่นั่นฝากเงินได้       
ทุกสกุลแต่ต้องแยกบัญชีกัน ธนาคารสัญชาติไทยหาง่ายม ี 
เกือบครบทุกแบรนด์ แต่หากธุรกิจมีพาร์ทเนอร์เป็นคนลาว    
ฝากธนาคารลาวจะได้ดอกเบี้ย 10%  แต่ต้องฝากเป็นชื่อคนลาว
และต้องเป็นเงินกีบ ภาพลักษณ์ของคนไทยที่คนลาวมอง คือ    
ท�ำอาหารอร่อยและสะอาด 

แนะน�ำคนที่อยากเปิดร้านอาหารหรือสร้างธุรกิจในลาวว่า 
อาจทดลองแบรนด์ด้วยการไปเปิดที่ด่านชายแดนก่อนจะเข้าสู่
การเปิดตวัที่ลาวเตม็ตวัเป็นสาขาที่สองกไ็ด้ และในการท�ำธรุกจิ
จะต้องมทีนุจดทะเบยีน 10 ล้านบาท แต่หากมหีุ้นเป็นคนลาว
จะต้องแบ่งสัดส่วนเป็นคนลาว 51% คนไทย 49% เรื่องภาษี
เหมาสามารถต่อรองได้ และในการเปิดร้านจะมีหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง 7 หน่วยงานเข้ามาตรวจสอบ

จุดยืนของมัลลิการ์ อินเตอร์ฟู๊ด ในอาเซียน 
เราตั้งเป้าไว้ว่าจะขยายไปยังประเทศอาเซียนในปริมาณที่

พอด ีโดยเป็นไปในรูปแบบที่เราเปิดเอง 1 สาขาเป็นอย่างน้อย 
แต่หากมกีารตดิต่อขอแฟรนไชส์กต้็องดกูนัอกีท ีแต่ในการบรหิาร
จัดการถือว่ามีความพร้อมที่จะเปิดแฟรนไชส์แล้วกว่า 95% 
เพราะเรามุ ่งหวังให้ผู ้บริโภคแต่ละประเทศได้ท�ำความรู้จัก 
กับแบรนด์ของเรา แชร์ประสบการณ์เรื่องอาหารไทยแท้ๆ ให้      
แพร่หลายในวงกว้างขึ้น ซึ่งเป็นหวัใจหลกัที่เชื่อมโยงเพื่อให้เขา
เข ้ามาเที่ยวเมืองไทย อีกเรื่องที่เป ็นจุดเด ่นของเราก็คือ                 
มีเทคโนโลยีและความพร้อมเรื่องการผลิต มาตรฐานความ
สะอาด ที่ท�ำให้คู่ค้าเชื่อมั่นคนเชื่อถอื จะเหลอืกแ็ต่กลยทุธ์การ
เดินหน้าบุกตลาดในแต่ละประเทศว่าจะเป็นเป็นในทิศทางไหน 

สื่อสารอย่างไรให้ตอบโจทย์มากกว่า  นอกจากอาเซยีนแล้วกลุม่ 
CLMV กน็่าสนใจเพราะเค้าเชื่อถอืสนิค้าไทยมาก 

สดุท้ายอยากฝากว่าอย่ากลวัที่จะไปท�ำธรุกจิที่ต่างประเทศ 
คนส่วนใหญ่รู้สึกว่าเราอยู่ในประเทศเรา เรามีความสุขแล้ว     
แต่ความคิดนี้อาจปิดกั้นความกล้าที่จะออกไปแข่งขัน ในขณะ
ที่คนชาติอื่นๆ เตรียมพร้อมที่จะเข้ามารุกตลาดในบ้านเรา  
เพราะเค้าเหน็โอกาสและเศรษฐกจิของประเทศไทย ถ้าคนไทย
มัวแต่ตั้งรับ อาจสายเกินไปในการแข่งขันและดึงรายได้เข้า
ประเทศ.
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Biz Focus  เรื่อง : นุชเนตร  จักรกลม

 จดุเริ่มต้นของบรษิทั ที่นอนดาร์ลิ่ง จ�ำกดั ผู้ผลติและ
จัดจ�ำหน่ายที่นอนและชุดเครื่องนอนภายใต้แบรนด์ดาร์ลิ่ง  
เริ่มต้นขึ้นตั้งแต่ปี พ.ศ. 2504 ซึ่งมุ่งมั่นด�ำเนนิการผลติที่นอน
สปริงคุณภาพสูงหลากหลายรูปแบบ เพื่อสนองตอบความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าที่แตกต่างกัน เป็นรายใหญ่ที่สุดใน
ประเทศไทย  โดยได้น�ำเอาเทคโนโลยกีารผลติที่ทนัสมยัและ
เป็นมาตรฐานสากลจากยุโรปและอเมริกามาผสมผสานกับ
ความละเอยีดพถิพีถินัในการสร้างสรรค์ของช่างฝีมอืชาวไทย
จนท�ำให้ผลติภณัฑ์ที่นอนดาร์ลิ่งมคีณุภาพสงู ทนทาน มอีายุ
การใช้งานนานนบั 10 ปี ตอบโจทย์การใช้งานของลูกค้าได้
อย่างมั่นใจทั้งลูกค้าทั่วไป และกลุ่มลูกค้าธุรกิจ โดยเฉพาะ
กลุ่มโรงแรมชื่อดังทั่วประเทศ ที่วางใจในตัวผลิตภัณฑ์และ

ที่นอนดาร์ลิ่ง 
ความส�ำเร็จที่ตอบโจทย์ตลาดอาเซียน
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เชื่อมั่นเรื่องของบรกิารหลงัการขายที่มปีระสทิธภิาพจากทมีงานของ 
บริษัทฯ ซึ่งถือเป็นกลยุทธ์ในการครองใจลูกค้าระยะยาวที่องค์กร
ยึดถือมาตลอดร่วมกับการให้ความส�ำคัญเรื่องการพัฒนา
นวตักรรมของสนิค้าเป็นปัจจยัส�ำคญัและท�ำอย่างต่อเนื่อง กล่าว
ได้ว่าตลอดการด�ำเนนิธรุกจิร่วม 54 ปี ที่นอนดาร์ลิ่งยงัได้รบัรางวลั
การนัตคีณุภาพจากหน่วยงานต่างๆ มากมาย อาท ิรางวลัเอเซยีน
ไฮเทค ด้านการประยุกต์เทคโนโลยีและการผลิตที่ทันสมัย จาก
กระทรวงวทิยาศาสตร์และเทคโนโลย,ี ตราสนิค้าไทย (Thailand’s 
Brand) จากกรมส่งเสริมการส่งออก, PM Award 2000 (Prime 
Minister’s Export Award) ในฐานะผู้ผลติสนิค้าประเภทที่นอนเพื่อ
การส่งออกดเีด่นของประเทศไทย เป็นต้น

คณุวเิชยีร ประเสรฐิวณชิ เจ้าของบรษิทั ที่นอนดาร์ลิ่ง จ�ำกดั 
เผยว่า ส�ำหรบัตลาดที่นอนในประเทศ ณ ขณะนี้ถอืว่ามอีตัราการ
แข่งขนัที่ทรงตวัโดยใช้กลยทุธ์การคงราคา และสื่อสารกบักลุม่เป้า
หมายให้ครบ 360 องศา ประกอบกบัการขยายช่องทางจดัจ�ำหน่าย 
นอกเหนอืจากดลีเลอร์ ที่มอียูก่ว่า 300 แห่งทั่วประเทศ ยงัเน้นการ
ขายผ่านโครงการต่างๆ และช่องทางโมเดิร์นเทรดตามหัวเมือง
ใหญ่ๆ ส่วนตลาดต่างประเทศถือว่ามีโอกาสเติบโตอย่างก้าว
กระโดด เพราะยงัมชี่องว่างและแต้มต่อในการ   บกุตลาดอกีมาก 
เนื่องจากตลาดต่างชาตินิยมสินค้าจากประเทศไทยเพราะมี
คณุภาพและราคาสมเหตสุมผล  ซึ่งที่นอน ดาร์ลิ่งเปน็แบรนด์ไทย
รายแรกๆ ที่รุกตลาดต่างประเทศมาตั้งแต่ 18 ปีที่แล้ว โดยเน้น
กลุ่มลูกค้าระดับกลางและระดับบน ซึ่งที่มาของการเริ่มท�ำตลาด
ต่างประเทศเกดิจาดช่วงวกิฤตต้ิมย�ำกุง้ ที่ท�ำให้ยอดขายในประเทศ
ตกลงเกือบครึ่ง เราจึงต้องปรับตัวตามค�ำแนะน�ำของรัฐบาลใน
ขณะนั้น โดยการเข้าอบรมเพื่อเตรยีมความพร้อมให้กบัผูป้ระกอบการ
ไทยที่มีศักยภาพมากพอที่จะส ่งออกสินค ้าออกสู ่ตลาด 
ต่างประเทศกับกรมส่งเสริมการส่งออกได้ไม่นานนักดาร์ลิ่งก็ลุย
สนามจริงโดยปักหมุดที่ประเทศเวียดนามเป็นแห่งแรก ซึ่งก็ได้รับ
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ข้อมูลและรูปภาพจาก
รายการวทิย ุGood Morning Asean FM 100.5 MHz
http://thanonline.com/index.php?option=com_content&view=article&
id=99452:2011-12-27-02-09-07&catid=107:2009-02-08-11-34-
25&Itemid=456#.VVAotI7tmko
http://www.taladvikrao.com/312news/talad03.html
http://www.facebook.com/DarlingMattress

ผลตอบรบัจากกลุ่มลูกค้าเป็นอย่างด ีเนื่องจากผลติภณัฑ์ที่นอน
และอุปกรณ์เครื่องนอนในประเทศเค้ามีคุณภาพและนวัตกรรมที่
ด้อยกว่า จนถงึตอนนี้แบรนด์ดาร์ลิ่ง ถอืว่าเป็นแบรนด์ไทยระดบั
แนวหน้าที่มีทั้งประสบการณ์ความเก ๋าในการเป ิดตลาด 
ต่างประเทศที่ประสบความส�ำเร็จอย่างสูง ทั้งตลาดยุโรป 
ออสเตรเลยี เอเชยี และกลุ่มประเทศอาเซยีน โดยเฉพาะ สปป.
ลาว ซึ่งเป็นประเทศที่มส่ีวนแบ่งทางการตลาดใหญ่ที่สดุในตอนนี้ 
เนื่องจากรัฐบาลลาวเร่งส่งเสริมการตั้งโรงแรม อพาร์ทเม้นต ์
เกสต์เฮ้าส์ คอนโด และกลุ่มอสงัหารมิทรพัย์ต่างๆ ซึ่งถอืว่าเป็น
ยุคเริ่มต้นที่มีการลงทุนสูงและต่อเนื่อง และดาร์ลิ่ง ก็เป็นบริษัท
ที่นอนเจ้าแรกๆ ที่เข้าไปเจาะตลาดลาว ท�ำให้สดัส่วนรายได้การ
ขายที่นอนจากลาวยังคงมีอัตราที่สูงเป็นอันดับแรกเมื่อเทียบกับ
ประเทศอื่นๆ ที่เข้าไปเปิดตลาด 

แต่ส�ำหรับตลาดอาเซียน แบรนด์ดาร์ลิ่งยอมรับว่าตอนนี้   
ยงัเปิดตลาดได้ไม่ครบทั้ง 10 ประเทศ เนื่องจากกลยทุธ์การเปิด
ตลาดของแบรนด์จะใช้การหาคูค้่าในประเทศนั้นๆ เน้นการค้าเป็น
ลอ็ตใหญ่ ไม่เน้นค้าปลกี และสนิค้าต้องไปภายใต้แบรนด์ดาร์ลิ่ง
เท่านั้น ซึ่งตอนนี้หากนบัเฉพาะประเทศในกลุม่อาเซยีนที่มตีวัแทน
จ�ำหน่ายกจ็ะม ีเวยีดนาม ลาว พม่า สงิคโปร์ และกมัพชูา ซึ่งเปน็
ประเทศที่ถือว่ามีโอกาสที่สดใสในอนาคต เนื่องจากมีโครงการ
รถไฟฟ้าความเรว็สงูไทย-จนี อกีทั้งขั้นตอนการท�ำธรุกจิกไ็ม่ยุง่ยาก 

และคนกัมพูชานิยมสินค้าจากไทยเป็นอย่างมาก ซึ่งดาร์ลิ่งเอง    
ก็มีแผนที่จะขยายฐานตลาดในจังหวัดภาคอีสาน โดยเฉพาะที่
หนองคายเพื่อเปน็ประตสููก่ลุ่มประเทศอาเซยีนอกีด้วย นอกจาก
นี้ยังวางแผนการหาตัวแทนจ�ำหน่ายต่อเนื่องในฟิลิปปินส์ 
อนิโดนเีซยี และมาเลเซยี เป็นเฟสต่อไป ผูบ้รหิารคนเก่งยงัตอกย�้ำ
ปิดท้ายเพื่อสร้างความมั่นใจให้กบัผูป้ระกอบการรายอื่นๆ ที่อยาก
จับตลาดส่งออกแต่ยังไม่ได้เริ่มต้นว่า สินค้าจากประเทศไทย
ถอืว่ามอีนาคตในตลาดอาเซยีนแน่นอน ขอเพยีงศกึษาตลาดให้
ถี่ถ้วนและมคีวามกล้าที่จะเริ่มออกตวั.
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Management    เรื่อง : นันทนาพร อรินทมาโน

จนปัจจบุนัเตบิโตมาเป็นแบรนด์คู่ครวัอนัดบัต้นๆ ของประเทศ 
ทั้งผลิตและจ�ำหน่ายปลากระป๋องซาร์ดีนและแมกเคอเรลใน 
ซอสมะเขือเทศแบบครบวงจร ตั้งแต่ปลูกมะเขือเทศ ผลิตซอส  
มโีรงงานกระป๋องในเครอื โรงงานปลาป่น โรงงานผลติ และผลติภณัฑ์
ยงัครอบคลมุทั้งผลติภณัฑ์ปลาปรงุรส ปลาราดพรกิ ฉู่ฉี่แมกเคอเรล 
ผกักาดกระป๋อง และซอสปรงุรส มมีลูค่าธรุกจิรวมกว่า 3,000 ล้านบาท 

นอกจากจะโด่งดงัในประเทศแล้ว แถบอาเซยีนเรากฮ็ติไม่แพ้กนั 
คือ เวียดนาม ล่าสุดสามารถสร้างยอดขายได้ถึง 7,000 กระป๋อง
ภายใน 2 สปัดาห์ ในขณะที่ปลากระป๋องของเวยีดนามเองขายได้ 50 
กระป๋องเท่านั้น

‘บา โก ก๋าย’ คอืชื่อเรยีกภาษาเวยีดนามของแบรนด์สามแม่ครวั 
มผีลติภณัฑ์ที่ครอบคลมุ ตั้งแต่ตลาด บน กลาง และล่าง ซึ่งต่างกบั
เมอืงไทย ที่มผีู้ผลติปลากระป๋องอยู่นบั 10 ราย สารพดัแบรนด์เกดิ
ขึ้นในตลาด ฟาดฟันกนัด้วยราคา ที่ส�ำคญัยงัต้องแย่งชงิปลาตลอด 
5-10 ปี ยากที่จะขยายก�ำลงัการผลติ ด้วยเหตผุลนี้จงึต้องมาปักหมดุ
ในน่านน�้ำใหม่

ภาพของ 3 สาวหน้าหวานคน  
คุ้นเคยทุกครัวเรือนเอกลักษณ์
บนบรรจุภัณฑ์ตรา ‘สามแม่ครัว’ 
ตอนนี้เดินทางมานานกว่า 42 ปี 
พร้อมกับสร้างชื่อเสียงให้กับคน
ทั่วโลกรู ้จักกันดีในชื่อ‘Three 
Lady Cook’ ซึ่งธุรกิจสามแม่ครัว
เริ่มต้นขึ้นในปี พ.ศ.2516 จาก
การลงขันของเพื่อนสนิท 5 คน    
ที่ ไม ่มีประสบการณ์ ในการท�ำ
ธุรกิจมาก่อน โดยน�ำเงินเดือน
ของตัวเองคนละ 3,000 บาท      
มาเส่ียงดวงท�ำธุรกิจร่วมกัน

สามแม่ครัวดังข้ามประเทศ 
ตัง้โรงงานกระป๋องในเวียดนาม 
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คุณมงคล บัณฑรรุ่งโรจน์ รองประธานกรรมการและ
กรรมการผู้จดัการ บรษิทั รอแยลฟู้ดส์ (เวยีดนาม) จ�ำกดั เผย
ว่า บริษัทเริ่มต้นท�ำตลาดปลากระป๋องตราสามแม่ครัวใน
เวยีดนามเมื่อ 20 ปีที่แล้ว โดยช่วงแรกใช้เวลาถงึ 8 ปีก่อนที่จะ
ประสบความส�ำเรจ็ จนกลายเป็นเบอร์ 1 ในเวยีดนาม และมี
ส่วนแบ่งตลาดถงึ 80% อกีทั้งยงัมกี�ำลงัผลติเหลอืพอที่จะส่งกลบั
ไปขายในไทยอกีประมาณ 200 ล้านบาทต่อปี 

โดยโรงงานปลากระป๋องสามแม่ครัวนั้นตั้งอยู่ที่จังหวัด 
เตี่ยนยาง (Tien Giang) ทางภาคใต้ ด้วยเงนิลงทนุ 270 ล้านบาท 
ครบครนัด้วย 8 ไลนก์ารผลติ ซึ่งเวลานี้ด�ำเนนิการไปแล้ว 3 ไลน์
การผลติ และก�ำลงัจะขยายเป็น 4 ไลน์ผลติ ขณะที่โรงงานแห่ง
ใหม่ จะมอีกี 2 ไลน์ผลติ คอื โรงงานและห้องเยน็ ซึ่งโรงงานนี้
จะอยูท่ี่จงัหวดัแหง่อนั (NGHE AN) เมอืงศนูย์กลางเศรษฐกจิของ
ภาคกลางและเหนอื ทั้งยงัเป็นแหล่งปลาชกุชมุ 

คณุมงคล เลา่ว่า โรงงานที่แหง่อนันั้นมหีมูบ้่านชาวประมง
ซึ่งเขาท�ำห้องเยน็อยู่แล้ว แต่จะไปท�ำลายผลประโยชน์เขาไม่ได้ 
เราต้องใช้วธิรีบัซื้อปลาท�ำการแช่แขง็แล้วส่งมาให้เรา เมื่อให้เขา
อยู่ได้ เราถงึจะอยู่ได้ ใช้วธิแีบ่งกนักนิ เกื้อหนนุกนั กลยทุธ์นี้น�ำ
มาซึ่งการยอมรบั ความร่วมมอื และให้ความช่วยเหลอืคลี่คลาย
อปุสรรคปัญหาเป็นบทพสิจูน์ความนยิมของแบรนด์สามแม่ครวั 

แต่เมื่อมองย้อนกลบัไปในอดตี สามแม่ครวันั้นน�ำปลากระ
ป๋องเข้ามาขาย ตั้งแต่คนเวยีดนามยงัไม่รู้จกัปลากระป๋อง โดย
ต้องสร้างตลาดขึ้นมาใหม่ สอนคนให้รู้จักปลากระป๋อง เช่น 
เปลี่ยนพฤติกรรมการกิน “บั๋นหมี่” (ขนมปังฝรั่งเศสใส่สารพัด
ไส้) มาทานคูก่บัปลากระป๋องสามแม่ครวั ใช้สารพดักลยทุธ์ด้าน
การตลาดท�ำป้ายโฆษณาขนาดใหญ่กว่าปกต ิแต่ถูกต่อต้านจงึ

ข้อมูลและภาพจาก
http://www.thai-aec.com/551#ixzz3aU2osMef
http://www.mfa.go.th/business/th/news/84/29843
http://www.krobkruakao.com/ข่าวเศรษฐกจิ/110387/สนิค้าไทยเข้าตี
ตลาดเวยีดนาม.html 
http://daily.bangkokbiznews.com/
http://www.facebook.com/threeladycooks 
http://www.amazon.com

ต้องหาวธิที�ำโฆษณาที่ควบคู่กบัการช่วยสงัคม โดยใช้ข้อความ
บนป้ายเป็นภาษาเวยีดนามว่า “พ่อจ๋า แม่จ๋า ขบัรถให้ระวงัๆ นะ 
ด้วยความปารถนาดีจากปลากระป๋องตราสามแม่ครัว” และ
กลยุทธ์ที่ส�ำคัญคือ การเอาใจเขามาใส่ใจเรา จ้างงานคน
เวยีดนามด้วยค่าแรงที่เป็นธรรม มสี่วนร่วมพฒันาพื้นที่ ให้ทนุ
การศกึษา และรกัษาสิ่งแวดล้อมในโรงงาน เรยีกว่าซื้อใจกนั

เพราะไม่เพยีงยอดขายที่เตบิโตต่อเนื่องทกุปี บรษิทัยงัเป็น
ผู้จัดจ�ำหน่ายสินค้าให้กับเครื่องดื่มกระทิงแดง และได้ร่วมทุน 
กบั บมจ.เบอร์ลี่ยคุเกอร์ (BJC) ขยายธรุกจิด้านการจดัจ�ำหน่าย
ในตลาดเวยีดนาม อาท ิ กระดาษเซลลอ็กซ์, กลุ่มสแนก็ และ
กลุ่มเครื่องดื่มใหม่ๆ  เพราะโอกาสของการขยายตลาดหรอืการ
ลงทุนส�ำหรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนไม่ใช่เรื่องใหม่ 
เนื่องจากไทยมกีารค้าขายและลงทนุในต่างประเทศมานานแล้ว 
และมีภาพลักษณ์ที่ได ้รับความไว้วางใจจากผู ้บริโภคใน
เวยีดนามช่วยยนืยนัความส�ำเรจ็เป็นทนุเดมิ.
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Smart Biz      เรื่อง : อรุษา  กิตติวัฒน์

อุตสาหกรรมทางด้านอู ่ เ รือแบ ่งออกได้ เป ็น       
สองส ่วน คือ การต ่อเ รือและการซ ่อมเ รือ   
วิรัตน์ ชนะสิทธ์ิ กรรมการผู ้จัดการ บริษัท  
อิตัลไทย มารีน จ�ำกัด เล ่าถึงความเป ็นมา      
ของอิตัลไทย มารีน ซึ่งถือเป็นเบอร์หนึ่งที่มีความ
เชี่ยวชาญทางด้านการอุตสาหกรรมการต่อเรือ
ในประเทศไทย เร่ิมก่อต้ังในปี พ.ศ. 2521 จาก 
การร่วมทุนของไทย โดย นายแพทย์ชัยยุทธ 
กรรณสูต ร่วมทุนกับ Oriental Marine และ 
Laminates เร่ิมต้นด�ำเนินกิจการอู ่ต ่อเรือ- 
ซ่อมเรือขนาดใหญ่ที่สุดของประเทศไทยในยุคนั้น  
เป็นการเปิดศักราชใหม่ให้แก่วงการอุตสาหกรรม
และกองทัพเรือของไทย  โดยได้รับว่าจ้างต่อ 
เรือปืนและเรือยกพลขึ้นบกล�ำใหญ่ที่สุดของ
ประเทศให้แก่กองทัพเรือ จึงกลายเป็นจุดเร่ิมต้น
ของอู่ต่อเรือเก่าแก่ที่สุดแห่งหนึ่งของประเทศ

“อู่ต่อเรือของเราอยู่ในกลุ่มอิตาเลียนไทย มีบริษัทแม่คือ 
บรษิทั อติาเลยีนไทย ดเีวล๊อปเมนต์ จ�ำกดั (มหาชน) ในช่วงเริ่มต้น 
คุณหมอชัยยุทธได้ร่วมหุ้นกับเพื่อนชาวอิตาลี ตั้งกลุ่มอิตัลไทย
ขึ้นมา น�ำเข้าส่งออกและรบัเหมาก่อสร้าง ขณะเดยีวกนังานต่อเรอื
กเ็ป็นสิ่งที่ชอบเป็นความฝันที่คณุหมออยากท�ำ เมื่อท่านพบกบั
เพื่อนชาวอติาลอีกีคนมาเปิดอู่ต่อเรอืไฟเบอร์กลาสเลก็ๆ แถวพทัยา 
กเ็ลยชวนมาร่วมทนุตั้ง อติลัไทย มารนี ขึ้นที่สมทุรปราการโดย
มีคุณหมอดูแลด้านการตลาด ถือเป็นอู่ต่อเรือแห่งแรกของ      
คนไทย ที่ท�ำธรุกจิต่อเรอือย่างจรงิจงัและได้มาตรฐาน เราเป็น
บริษัทที่เน้นด้านการต่อเรือโดยเฉพาะ  เราต่อเรือได้ถึงขนาด 
100 เมตร ถ้าเป็นเรอืเดนิสมทุรหรอืขนส่งสนิค้ากน่็าจะประมาณ 
6 พนัตนั ซึ่งถอืว่าเป็นเรอืขนาดเลก็ส�ำหรบัขนส่งสนิค้าระหว่าง
ประเทศ” 

อิตัลไทย มารีน
ฐานต่อเรือรายใหญ่ของไทย
พร้อมรุกตลาดเรือยอชท์
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 ผลงานหลกัๆของอติลัไทย มารนี ส�ำหรบัเรอืใช้งานกจ็ะม ี
เรือขุดลอกแม่น�้ำเจ้าพระยา ของการท่าเรือแห่งประเทศไทย    
ซึ่งอติลัไทย มารนี เป็นผู้ต่อ เรอืสนัดอน 7, เรอืสนัดอน 8 และ 
เรอืสนัดอน 9 ความยาวประมาณ 90 เมตร ขนาดยุง้ 2500 ควิ 
ขุดสันดอนที่ตกตะกอนใส่ยุ้งเพื่อน�ำไปทิ้งปากแม่น�้ำ เป็นการ
บ�ำรุงรักษาร่องน�้ำท่าเรือกรุงเทพฯ ให้มีความลึกที่ 8.5 เมตร  
ส่วนเรอืเรว็ตรวจการณ์ของกองทพัเรอื ยาวขนาด 19 เมตร ถอื
เป็นเรอือะลูมเินยีมยคุแรกๆ เรอืชดุนี้หลงัจากที่อติลัไทย มารนี 
เป็นผู้บุกเบิกในประเทศไทย ก็เริ่มมีอู่ต่อเรืออื่นๆ เกิดขึ้นใน
ประเทศ เริ่มท�ำเรือชุดนี้จึงเป็นเรือที่ใช้กันอย่างแพร่หลาย        
ในบ้านเราใช้ตั้งแต่กองทัพเรือ ต�ำรวจน�้ำ กรมประมง และ 
กรมศลุกากร ที่มหีน้าที่เกี่ยวกบัการตรวจจบั เฝ้าระวงั 

หลงัจากนั้น อติลัไทย มารนี กข็ยายขึ้นมาท�ำเรอืรบขนาด
เลก็ 50 เมตร และ เรอืปราบเรอืด�ำน�้ำ (Anti-Submarine War 
Ship) 60 เมตร ซึ่งโปรเจ็กต์เรือปราบเรือด�ำน�้ำมูลค่าประมาณ  
2 พนักว่าล้านนี้ ในสมยั 20 กว่าปีที่แล้ว ถอืเป็นโปรเจก็ต์ใหญ่
ของบรษิทั  

 “ช่วงสบิปีแรกของอติลัไทย มารนี เตบิโตค่อนข้างรวดเรว็ 
เพราะตลาดองิอยูก่บังานจากภาครฐั โดยเฉพาะกองทพัเรอืเป็น
หลกั เราได้รบังานจากกองทพัเรอืต่อเนื่อง หน่วยงานอื่นม ีต�ำรวจน�้ำ 
ศลุกากร ฯลฯ ขึ้นอยู่กบังบประมาณของรฐับาลในแต่ละปี”

อิตัลไทย มารีน พบวิกฤตครั้งแรกในปี พ.ศ.2533 เมื่อ
กองทัพเรือหันไปสั่งต่อเรือฟริเกตชุดใหญ่จากประเทศจีน        
ต ่อเนื่องด ้วยเรือรบหลวงจักรีนฤเบศรซึ่งเป ็นเรือบรรทุก
อากาศยาน ท�ำให้งบประมาณเทออกไปยังต่างประเทศเป็น 
หมื่นล้านบาท ส่งผลให้การต่อเรือในประเทศซบเซา เนื่องจาก 
อูต่่อเรอืขาดงานหลกัที่เคยท�ำรายได้ ส่วนงานจากหน่วยงานอื่นๆ 
อย่างเช่น กรมเจ้าท่า ที่มกีารต่อเรอืตรวจการณ์ เรอืขดุลอกล�ำน�้ำ
บ้าง กไ็ม่สม�่ำเสมอ  

“ถ้าทางราชการเอางบประมาณไปต่อเรือในต่างประเทศ  
อู่ต่อเรือในบ้านเราก็จะไม่ค่อยมีงาน ถึงปัจจุบันตลาดอู่ต่อเรือ
บ้านเราก็ยังคงอิงอยู่กับหน่วยงานราชการเป็นหลัก จ�ำนวน 
อู่ต่อเรือในประเทศเมื่อ 20 ปีที่แล้วกับปัจจุบันก็ยังอยู่เกือบ 

เท่าเดิม แม้ว่ากิจการบางรายอาจเติบโตขึ้นมาระดับหนึ่ง  
แต่เทยีบกบัเพื่อนบ้านแล้วเราโตช้ามาก” 
บริหารบริษัทช่วงวิกฤติโลกซบเซา

วกิฤตของอติลัไทย มารนี ที่มงีานเข้ามาค่อนข้างน้อย เกดิขึ้น
ในระยะยาวตั้งแต่ปี 2533 เรื่อยมาจนเกอืบถงึปี 2543 ซึ่งขณะ
นั้นการต่อเรือในตลาดโลกก็ซบเซาตามสภาวะเศรษฐกิจโลก 
เช่นกนั โชคดทีี่ยงัมบีรษิทัแม่คอือติาเลยีนไทยซึ่งมงีานก่อสร้าง
เกี่ยวกับทางน�้ำอยู่ด้วย ท�ำให้มีส่วนที่สนับสนุนกิจการในเครือ 
ท�ำให้อิตัลไทย มารีน ประคับประคองตัวอยู ่ได้จนกระทั่ง
สถานการณ์กระเตื้องขึ้นอกีครั้งในช่วงปี 2548 - 2549

 วริตัน์ก้าวเข้ามาบรหิาร อติลัไทย มารนี ในปี 2536 ระหว่าง
วิกฤตยาวนานนั้น ซึ่งเป็นช่วงเวลาที่มีปัญหาภายในมีการ 
ปรับเปลี่ยนผู้บริหาร อิตัลไทย มารีน กลายเป็นบริษัทคนไทย
เตม็ตวั 

“ผมจบวศิวเครื่องกล เริ่มท�ำงานปี 2522 ในบรษิทัอติาเลยีน
ไทยที่รับเหมาก่อสร้าง ตอนนั้นเรามีโครงการใหญ่ๆ อย่าง
โครงการสร้างเขื่อน มีเครื่องจักรจ�ำนวนมาก ต้องการวิศวกร
เครื่องกลเข้าไปดูแลเครื่องจักร ท�ำให้ผมได้เรียนรู้เครื่องจักร
ก่อสร้างทกุประเภท ถงึเวลาทางอติลัไทย มารนี มปีัญหาทาง
ด้านผูบ้รหิาร ตั้งแต่มกีารขดัแย้ง หุน้ส่วนชาวอติาลถีอนหุน้ออกไป 
คุณหมอชัยยุทธเข้ามาดูแลเอง ดึงเอานายทหารเรือทั้งทีมร่วม
สบิคนมาบรหิาร แต่สไตล์การบรหิารเข้ากนัไม่ได้ คณุหมอท่าน
จบแพทย์แต่มาจบังานก่อสร้าง เรยีนรู้จากการลงมอืปฏบิตั ิแต่
ทหารเรือเป็นลักษณะของการบังคับบัญชาตามล�ำดับขั้น
วฒันธรรมองค์กรต่างกนั อยู่ได้ปีเดยีวคณุหมอกต็้องมาบรหิาร
เองอกี ช่วงที่ผมเข้ามาสถานการณ์ตอนนั้นค่อนข้างล�ำบาก เรา
สูญเสียบุคลากรไปกับคู่แข่ง คือก่อนหน้านั้นมีวิศวกรที่ลาออก
ไปตั้งบริษัทเล็กๆ พอเรามาเจอวิกฤตในเรื่องของการจัดการ
ภายใน บรษิทัเลก็กไ็ด้โอกาสขยายตวัรบัทมีวศิวกรทั้งทมีของเรา
ไปตั้งบรษิทัใหม่ขึ้น รวมทั้งดงึคอนเนกชั่นต่างๆ ไปด้วย ผมเข้า
มาลักษณะเหมือนคนนอก ช่วงเวลานั้นยังมีงานเก่าต่อเนื่องที่
เป็นงานจากต่างประเทศผมก็มาสานต่อโดยไม่ได้ไปแข่งขันกับ
ธรุกจิต่อเรอืในประเทศ” 
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4 ชาติเอเชียต่อเรือติดอันดับโลก
เมื่อเศรษฐกจิโลกเริ่มฟ้ืนตวัในปี 2548-2550 มกีารสั่งต่อเรอื

เป็นจ�ำนวนมาก ขณะที่อู่ต่อเรือเพิ่มจ�ำนวนไม่ทันต่อการสั่ง 
ต่อเรอื เป็นโอกาสที่ท�ำให้อติลัไทย มารนี ที่แม้ว่าจะไม่ใช่ผู้เล่น
หลกัที่อยูใ่นตลาดโลกมาก่อน แต่ด้วยศกัยภาพของอูต่่อเรอื และ
การมีงานราชการเป็นพื้นฐาน ท�ำให้สามารถรับงานจาก 
ต่างประเทศเข้ามาได้  

 “งานที่เข้ามากอ็ยู่แค่ไม่นาน พอปี 2551 เราเจอวกิฤตอกี
ครั้ง รอบนี้มปัีญหาซ้อนขึ้นมาอกีคอื  มจีนีเพิ่มขึ้นมา เพราะก่อน
หน้านั้นจีนยังไม่พร้อมที่จะต่อเรือ พอช่วงหนึ่งที่ตลาดบูมเขา    
กเ็ริ่มสร้างอูต่่อเรอืขึ้นมากมาย จากเดมิที่ญี่ปุน่และเกาหลคีรอง
ตลาด พอปี 2552-2553 จนีตดิอนัดบัประเทศที่ต่อเรอือนัดบัหนึ่ง
ของโลก ตอนนี้ซัพพลายที่จีนโอเวอร์ โอกาสที่เราจะออกไป 
ต่างประเทศก็ยิ่งยาก เพราะเราเสียเปรียบเขาทุกด้าน เรื่อง
วตัถดุบิ เรื่องแรงงาน ตรงกนัข้ามคู่แข่งเราอย่างเวยีดนามที่เพิ่ง
มาเน้นธรุกจิต่อเรอืประมาณปี 2543 นโยบายภาครฐัของเขาเน้น
การลงทุนเอง เพราะมองว่าอุตสาหกรรมต่อเรือถือเป็น
อตุสาหกรรมพื้นฐานที่ตั้งต้นของอตุสาหกรรมอื่นๆ ได้ เขาอาจ
จะเลยีนแบบโมเดลของประเทศเกาหล ี ถ้าสงัเกตดูบรษิทัอย่าง 
ซัมซุง ฮุนได แดวู พวกนี้มีอู่ต่อเรือทั้งนั้น เขาใช้อุตสาหกรรม 
ต่อเรือซึ่งเป็นอุตสาหกรรมหนัก เขาต้องการเครื่องจักรอุปกรณ์
ต่างๆ ที่มาใส่ในเรือ และยังต้องการแรงงานที่มีทักษะ พอท�ำ
ธุรกิจพวกนี้ก็สามารถต่อยอดไปยังธุรกิจอื่นได้อีกหลากหลาย 
ตอนนี้เวยีดนามต่อเรอืได้เยอะมากจนตั้งเป้าหมายจะเป็นอนัดบัสี่   
ของโลกรองจาก จนี เกาหล ีและญี่ปุ่น ซึ่งสามประเทศนี้กก็นิ
ส่วนแบ่งเกอืบ 90 เปอร์เซน็ต์ของโลกแล้ว”  
พร้อมรุกตลาดเรือยอช์ท 

นอกจากนี้ อติลัไทย มารนี จะรบังานประเภทเรอืเฉพาะกจิ
ได้หลากหลาย ยงัสามารถรบังานเรอืยอร์ชและเรอืท่องเที่ยวที่มี
ระดับด ้วยทักษะความสามารถที่ต ่อเรือได ้หลากหลาย  
ทั้งเรือเหล็ก อลูมิเนียม ไปจนกระทั่งเรือคลาสสิกที่ต่อจากไม้  
ทั้งล�ำ ซึ่งผลงานชิ้นโบว์แดงของอิตัลไทย มารีน ได้รับความ 
ไว้วางใจจาก South East Asia Exotsi Cruis ให้ด�ำเนนิการต่อเรอื

ใบประเภทท�ำด้วยไม้ทั้งหมด ชื่อว่า Lamima ขนาดความยาว 65 เมตร 
ขนาด 600 ตนั ถอืเป็นเรอืใบสร้างด้วยไม้ทั้งหมดที่มขีนาดใหญ่
ที่สดุในโลก ซึ่งตวัเรอืไม้สร้างจากประเทศอนิโดนเีซยี ส่วนงาน
ด้านอื่นๆ ทั้งหมด อิตัลไทย มารีน มีทีมงานด้านต่างๆ  
ทั้งงานด้านออกแบบ งานไม้ งานตกแต่งภายใน งานวางท่อ   
งานเครื่องจกัร ฯลฯ จนเสรจ็เรยีบร้อย 

 “เรอืยอช์ทกเ็ป็นกลุ่มที่น่าสนใจ ไม่ว่าจะเป็นการซ่อมหรอื
การสร้าง เราต่อเรอืได้หลากหลาย อย่างเรอืไม้ Lamima เรามา
ตอกหมนัยาชนัที่นี่ เรามช่ีางไม้ช่างตกแต่งภายในที่มฝีีมอื สองปี
ที่ผ่านมาอติลัไทย มารนี ได้งานซ่อมเรอืยอช์ท ซึ่งล�ำหนึ่งมมีลูค่า
หลายร้อยล้าน เอามาซ่อมที่เรา เฉพาะค่าซ่อม 200 กว่าล้าน
แล้ว ผมดูแล้วธรุกจิตรงนี้มโีอกาสเตบิโตได้เยอะ มชีาวต่างชาติ
ที่ชอบเมอืงไทย อยากอยูเ่มอืงไทย และอยากมาท�ำธรุกจิเกี่ยวกบั
การซ่อมเรือยอช์ท ตกแต่งภายใน ท�ำสี ซึ่งการท�ำสีเรือยอช์ท 
ต้องใช้ฝีมอืพเิศษ คนกลุ่มนี้มอียู่หลายราย เราสามารถร่วมมอื
กับกลุ่มนี้หาตลาดเข้ามา เพราะเขามีคอนเนกชั่น ส่วนเรามี
สถานที่ให้เขา ท�ำงานพื้นฐานให้เขาได้ แม้ว่าจะเป็นงานพื้นฐาน 
พอเป็นเรอืยอช์ทกไ็ด้ผลตอบแทนที่ค่อนข้างมาก”     

อติลัไทย มารนี ได้เข้าร่วมโครงการพฒันาอตุสาหกรรมการ
ผลติเพื่อยกระดบัความสามารถการแข่งขนั หรอื โครงการเอม็ดกิ 
(MDICP) ของส�ำนกัพฒันาการจดัการอตุสาหกรรม  กรมส่งเสรมิ
อุตสาหกรรม ซึ่งเป็นโครงการที่มุ่งเน้นการปรับโครงสร้างการ
ผลติและยกระดบัเทคโนโลย ี เพื่อเพิ่มผลติภาพภาคอตุสาหกรรม   
โดยเปิดไฟเขียวให้วิศวกรทุกคนในโรงงานร่วมกันท�ำ Business 
Plan สามารถลดต้นทนุการผลติขององค์กรได้ในระดบัหนึ่ง.   

บริษัท อิตัลไทย มารีน  จ�ำกัด
389 ซอยอติาเลยีนไทย ต.ท้ายบ้าน  อ.เมอืง  จ.สมทุรปราการ 10280 
โทร.  0 2387 1059    
อเีมล. itm@italthaimarine.com    
เวบ็ไซต์  www.italthaimarine.com
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อย่าดูถูกพิซซ่าแบรนด์ไทย

พีเจ พิซซ่า 
รุกตลาดท้องถิ่นขยายสู่ AEC

ทุกวันนี้พิซซ่ากลายเป็นอาหารยอดนิยมที่  
คนไทยทุกระดับล้วนแต่คุ้นเคย มีทั้งแบรนด์ดัง
จากต่างประเทศและแบรนด์ของคนไทยให้ 
เลือกซ้ือหาทุกระดับราคา รณภพ เถาว์โท เป็น
ผู ้ บุ ก เ บิ ก ต ล า ด พิ ซ ซ ่ า ร ะ ดั บ ท ้ อ ง ถิ่ น ใ น 
ภาคอีสานเป็นรายแรก ก่อนจะสร้างแบรนด์             
“พีเจ พิซซ่า” ซึ่งปัจจุบันไม่เพียงครอบครอง
ตลาดในภาคอีสาน หากยังขยายไปสู่ตลาด
อาเซียน   

ย้อนกลบัไปก่อนจะมาจบัธรุกจิพซิซ่า หลงัจาก
เรยีนจบปรญิญาตรเีศรษฐศาสตร์ จากมหาวทิยาลยั
รามค�ำแหง รณภพได้เข้าท�ำงานในบริษัทไฟแนนซ์
แห่งหนึ่งย่านสีลมผ่านระยะหนึ่งก็เข้าสู ่ช่วงภาวะ
วกิฤตเศรษฐกจิ “ต้มย�ำกุ้ง” ในปี พ.ศ.2540 สถาบนั
การเงินหลายแหล่งล้ม มีการปลดพนักงานออก  
รณภพเป็นหนึ่งในนั้น จึงตัดสินใจกลับบ้าน น�ำเงิน
เก็บที่มีอยู่ลงทุนเปิดร้านอาหารที่อุบลราชธานี ด้วย
ความไม่ช�ำนาญในการท�ำธรุกจิ ผ่านไปเพยีง 6 เดอืน
กต็้องปิดกจิการ 
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“เงนิสองแสนที่ลงไปหมดเกลี้ยง แถมตดิหนี้เป็นแสน ตอนนั้น
ผมไม่รู้จะท�ำอะไรวันหนึ่งนอนดูทีวีมีอาจารย์สอนเบเกอรี่มาออก
รายการ ผมก�ำลังมองหาอาชีพระหว่างรอท�ำงาน เลยไปเรียนที่
โรงเรยีนสอนขนมอบนานาชาต ิกลบัมาท�ำเบเกอรี่ ทั้งโดนทั พซิซ่า 
ขนมปังต่างๆ ไปวางขายในตลาด” 

บุกตลาดด้วยพิซซ่าสามเหล่ียม 10 บาท
ในช่วงราวปี พ.ศ. 2543 มีพิซซ่าเพียงแบรนด์เดียวที่เข้ามา

ครอบครองตลาดในประเทศไทย โฆษณาผ่านสื่อต่างๆ สร้าง     
การรับรู้ให้คนไทย ขณะที่จุดจ�ำหน่ายอยู่ในกรุงเทพฯและเมือง
ใหญ่ๆ ในต่างจงัหวดั ส�ำหรบัผูค้นในจงัหวดัเลก็ๆ และจงัหวดัห่างไกล    
แม้จะเริ่มรู้จักพิซซ่าจากสื่อโฆษณาโทรทัศน์ แต่ก็ไม่มีโอกาสได้  
ลิ้มลอง เมื่อรณภพน�ำพซิซ่าสามเหลี่ยมชิ้นละ 10 บาทไปน�ำเสนอ 
เป็นราคาที่สามารถซื้อได้ง่าย จงึกลายเป็นของแปลกใหม่ที่ขายดบิ
ขายด ีท�ำให้รณภพมุง่ตลาดพซิซ่าชิ้นเลก็ ตระเวนขายในตลาดท้องถิ่น 

“จงัหวะนั้นผมเลยท�ำตลาดไปเรื่อยๆ แม่ค้ากถ็ามว่าจะส่งไหม  
ป้าจะรับมาขาย ไม่ต้องมาขายเองแล้วตรงนี้ ท�ำให้ผมเริ่มเรียนรู้
ว่าการขายส่งเปน็ยงัไง ผมเริ่มไปตลาดอ�ำเภอใหมไ่ปเรื่อยๆ ไปยนื
ขาย ประชาสมัพนัธ์ ขอวางแทรกกบัแม่ค้า ในหนึ่งตลาดต้องมคีน
มาอาสารบัเป็นตวัแทน ช่วงนั้นพซิซ่าสามเหลี่ยมมผีมท�ำเจ้าเดยีว 
ผมขยายตลาดได้จนเต็มพื้นที่ในจังหวัดอุบลราชธานี แล้วยังไป
ยโสธร มกุดาหาร ศรสีะเกษ”   	

เมื่อธุรกิจพิซซ่าสามเหลี่ยมประสบความส�ำเร็จกระจายทั่ว
อีสานใต้ รณภพจึงเริ่มขยายฐานการผลิตไปยังอีสานตอนเหนือ 
เมื่อกางแผนที่ดูแล้วก็พบว่าจังหวัดอุดรธานีสามารถเป็นฮับหรือ
ศูนย์กลางได้ดีเยี่ยม เพราะสามารถส่งไปยังจังหวัดต่างๆ รอบๆ 
และยังเป็นฐานในการส่งไปยังตลาดเพื่อนบ้านอย่างสปป.ลาวอีก
ด้วย ขณะเดยีวกนักย็งัตั้งโรงงานที่เชยีงใหม่อกีแห่ง กลายเป็นสาม
สาขาด้วยกนั  

“ผ่านไปปีหนึ่งกล็้มพร้อมกนั  เริ่มแรกเราไม่ได้มคีวามรู้เรื่อง
ของแบรนด์ เรื่องการตลาด ที่ขายดีเพราะในช่วงนั้นไม่มีคู่แข่ง 
ท�ำให้เราครองตลาดอยู่รายเดยีว แต่พอท�ำไปได้สกั 4 ปี มคีู่แข่ง
ขึ้นมา เราไม่มแีบรนด์ ไม่มอีะไรแตกต่าง ยอดขายกต็ก ช่วงที่ล้ม
ผมกย็งัเชื่ออยู่ว่าสนิค้าตวัเองจะขายดเีหมอืนเดมิ ตลาดกย็งัดอียู่ 
พอยอดไม่เข้าเป้า ไม่ลดค่าใช้จ่ายใดๆ ทั้งสิ้น ยงัปล่อยเครดติให้
ลูกค้าอยู่ พอล้มเงนิในกระเป๋าแทบไม่มเีลย” 

รณภพตดัสนิใจยบุโรงงานที่เชยีงใหม่และอบุลราชธาน ีย้าย
ฐานการผลิตไปอยู่ที่จังหวัดอุดรธานีจุดเดียว เพื่อลดต้นทุนค่า 
ใช้จ่ายในการบรหิารจดัการ และคดิถงึการสร้างแบรนด์ของตวัเอง
ขึ้นมา จงึเข้าไปตดิต่อขอค�ำปรกึษาที่ศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาค
ที่ 4 กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม ในการออกแบบแพค็เกจจิ้ง และได้



PJ Pizza หน้าพรกิเผากุ้ง

อุตสาหกรรมสาร30

รบัการสนบัสนนุทั้งค�ำปรกึษาและเงนิทนุ ท�ำให้ฟ้ืนธรุกจิขึ้นมาใหม่ 
ในแพ็คเกจจิ้งใหม่ รูปแบบใหม่ และได้เข้าร่วมโครงการปรึกษา
แนะน�ำเชงิลกึด้านพฒันาผลติภณัฑ์และบรรจภุณัฑ์  

“ผมได้เข้าไปอบรมความรู้เกี่ยวกับการบริหารธุรกิจ ใน
โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ (NEC) ของกรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม รุ่นที่ 4 อบรมที่จังหวัดหนองคาย ตอนนั้นเป็นจุด 
เริ่มต้นที่ผมได้เรยีนรู้เรื่องการท�ำธรุกิจจรงิๆ ไม่ว่าจะเป็นภาคการ
ตลาด ภาคการผลิต ภาคการเงิน แม้กระทั่งการจัดการบริหาร 
ครบสี่ด้าน ท�ำให้ธรุกจิเป็นระบบและเข้มแขง็ขึ้น มแีบรนด์ PJ Pizza 
ขึ้นมา”  

พิซซ่าหน้าอาหารไทยขายดีในท้องถ่ิน
พีเจ พิซซ่า เริ่มเปิดตัวพิซซ่าแบรนด์ไทย จับตลาดท้องถิ่น 

เข้าตลาดนดั ตลาดชมุชน ในราคาที่กลุ่มผู้บรโิภคระดบักลางถงึ
ล่างสามารถบรโิภคได้ มุง่เน้นการท�ำให้คนไทยได้ซื้อพซิซ่าราคาถกู 
สิ่งที่แตกต่างกบัพซิซ่าแบรนด์อื่นนอกจากราคา ยงัเป็นเรื่องรสชาติ
ที่ปรบัเข้าหาความนยิมของคนเอเชยี 

“แรกๆ ผมท�ำพิซซ่าแบบอิตาเลี่ยนแท้ ปรากฏว่าไม่ได้รับ
ความนิยม ผมเลยผลิตเป็นแป้งกรอบนอกนุ่มใน เราท�ำเป็น
แพค็เกจจิ้ง แต่ราคาต�ำ่ เพราะผมมองว่าท�ำไมคนไทยถงึซื้อพซิซ่า
ในราคาที่แพง แล้วสมยันั้นต้องไปซื้อในห้าง มผีูกขาดอยู่แบรนด์
เดยีว ยงัมคีนชนบท คนต่างจงัหวดัที่เข้าไม่ถงึพซิซ่า ท�ำให้ผมท�ำ
ตลาดในแหล่งชมุชนต่างๆ”  

นอกจากนี้  พเีจ พซิซ่า ยงัสร้างจดุแขง็ด้วยการพฒันาพซิซ่า
สไตล์ไทยๆ โดยมีเมนูเด่นที่สร้างการจดจ�ำคือ พิซซ่าหน้าปลาร้า
แจ่วบอง นอกจากนี้กย็งัศกึษาตลาดว่าเมนูอะไรที่คนต่างประเทศ
ให้ความนิยมในแต่ละช่วง น�ำมาปรับประยุกต์ระหว่างอาหาร
อิตาเลียนและอาหารไทย พัฒนาพิซซ่าหน้าแกงมัสมั่น พิซซ่า 
หน้าผัดผงกะหรี่ และพิซซ่าหน้าพริกเผากุ้ง ที่มีความเป็นไทย 
โดดเด่นขึ้นมา   

“สิ่งที่เราจะท�ำตอนนี้คอืเป็นผู้ผลติแป้งพซิซ่าที่มคีวามช�ำนาญ 
ผมเป็นประธานกลุ่มโอทอปอ�ำเภอเมืองอุดรธานีด้วย มองว่า
ผลิตภัณฑ์พื้นบ้านจะเอามาท�ำอะไรที่เป็นประโยชน์ช่วยเหลือเขา
ได้บา้ง พซิซา่ต้นต�ำรบัจะมแีบบแปง้โฮลวที พอมองเทรนด์สขุภาพ
ที่ก�ำลังมา ผมได้น�ำข้าวกล้องงอก ข้าวกล้องห้าสี ข้าวกล้อง 
ไรซ์เบอรี่ มาผสมกบัแป้ง ท�ำให้เรามผีลติภณัฑ์แป้งพซิซ่าข้าวกล้อง
ไรซเ์บอรี่ แปง้พซิซา่กระเทยีม แปง้พซิซา่สไตล์ดั้งเดมิ ถ้าสไตล์ฝรั่ง
กจ็ะมพีซิซ่าโฮมเมด มหีลากหลายให้ผู้บรโิภคได้เลอืก มาผสมกบั
แป้งได้เนื้อสัมผัสที่เหนียวขึ้น ท�ำให้การกินพิซซ่าสนุกและมีความ
แตกต่างจากรสชาตเิดมิๆ มากขึ้น นอกจากสามารถเลอืกแป้งได้  
ยงัเลอืกหน้าได้อกี” 

ใช้จุดแข็งแป้งส�ำเร็จรูปรุกตลาด AEC 
ส�ำหรับแป้งพิซซ่าแช่แข็งได้ผลตอบรับดีเกินคาด หลังจากมี

ตัวแทนอยู่ในภาคอีสานทุกจังหวัด รณภพมองถึงการลงทุนใน
ประเทศเพื่อนบ้าน ได้ออกงานแสดงสินค้าร่วมกับภาครัฐ ทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศในกลุ่ม CLMV และเป็นประเทศสมาชิก
ในกลุ่มประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน (AEC) ที่มศีกัยภาพมาก เช่น 



พีเจ พิซซ่า  ร้านพรเจริญเบเกอรี่

114/31 ซอยอดุรคอนโดเทล หมู่ที่ 7  
ต.หนองบวั อ.เมอืง จ.อดุรธาน ี 41000
โทร. 08 5006 5684    
อเีมล. j.pizza01@hotmail.com 
เวบ็ไซต์ pj-pizza.com
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ความตั้งใจที่จะท�ำอาหารด้วยความรัก ให้คนกินแล้วมีความสุข
และได้ประโยชน์ อีกส่วนหนึ่งที่ขาดไม่ได้คือ การสนับสนุนจาก 
ศูนย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรมภาคที่ 4 กรมส่งเสรมิอตุสาหรรม  อย่าง
ต่อเนื่อง 

ในปีที่ผ่านมา พเีจ พซิซ่า ยงัเข้าร่วมโครงการพฒันาสถาน
ประกอบการเป้าหมายเพื่อเข้าสู ่AEC โดยศนูย์ส่งเสรมิอตุสาหกรรม
ภาคที่ 4 กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม ได้จดัปรกึษาธรุกจิเข้ามาแนะน�ำ
และช่วยแก้ปัญหา ท�ำให้สามารถค�ำนวณต้นทนุการผลติ ต้องผลติ
ปรมิาณเท่าไหรท่ี่จะสามารถเลี้ยงธรุกจิและพนกังานได้ และยงัให้
ค�ำปรึกษาในด้านการบริหารสายการผลิตให้มีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น ปรบัปรงุโรงงานทกุตารางนิ้วให้เป็นประโยชน์ สายการผลติที่
ไม่ต้องมาเดนิสวนทางกนั แค่เปลี่ยนถาดที่เอาเข้าเตาอบ สามารถ
ลดเวลา แต่เพิ่มผลผลติได้มากกว่าเดมิถงึ 30 เปอร์เซน็ต์ 

ปัจจุบัน พีเจ พิซซ่า ได้รับการยอมรับเป็นสินค้าโอทอป 
ระดับ 4 ดาวของจังหวัดอุดรธานี  มีจุดเด่นอยู่ที่เนื้อแป้งพิซซ่า
เหนียวนุ ่มและรสชาติถูกปากคนเอเชีย นอกจากนี้ยังขยาย        
การลงทุนในรูปแบบแฟรนไชส์ โดยมีให้เลือกลงทุนได้ 3 ระดับ  
คอื เริ่มต้นที่ระดบั 5,000 บาท, ระดบั 12,000 บาท และระดบั 
35,000 บาท 

สปป.ลาว, เวยีดนาม ส่งผลให้พซิซ่าของคณุรณภพ เป็นที่รูจ้กัและ
ยอดขายเตบิโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง และน�ำไปสู่การลงทนุในรูปแบบ
แฟรนไชส์

“ส�ำหรับลาว เราไปลงทุนเองไม่ได้ต้องผ่านตัวแทน พอติด
เงื่อนไขตรงนี้ เรากเ็ลยมาปรบัเป็นรปูแบบแฟรนไชส์ ส่งเสรมิให้เขา
ขายเป็นอาชพี เราท�ำแป้งพซิซ่าส�ำเรจ็รูป สอนการแต่งหน้าให้ฟร ี
พูดได้ว่าเราเป็นเจ้าแรกที่ไปสร้างวัฒนธรรมการกินพิซซ่าสไตล์
แบบนี้ รสชาตแิบบนี้ ตั้งราคาแบบนี้ ในสปป.ลาว” หลงัจากตลาด
สปป.ลาวไปได้ดี ก็รุกเข้าตลาดกัมพูชารวมถึงประเทศเมียนมาร์  
ที่ก�ำลงัเปิดประเทศ  ได้ผลตอบรบัที่ดมีาก แต่มปัีญหาในการขนส่ง
ที่ล่าช้าเนื่องจากกระบวนการตรวจสอบที่ด่านศุลกากรทั้งขาเข้า
และขาออกเป็นอปุสรรคส�ำคญั ท�ำให้ต้องชะลอไว้ก่อน แต่ตลาด
ยงัเปิดกว้างกบัสนิค้าหลายประเภท    

บนเส้นทางความส�ำเร็จของ พีเจ พิซซ่า ปัจจัยที่รณภพให้
ความส�ำคญัคอื การสร้างแบรนด์ให้แขง็แกร่ง ใส่ใจเรื่องการบรกิาร
ลูกค้าและคุณภาพเป็นหลัก และสิ่งที่รณภพภาคภูมิใจคือ       

PJ Pizza หน้าปลาร้าแจ่วบอง

PJ Pizza หน้าผัดผงกะหรี่

PJ Pizza หน้ามัสม่ัน



เมื่อถามถึงที่มาของสูตรน�้ำสมุนไพร ภายใต้แบรนด์           
7 พญานาค คณุสถาพรเผยว่า ได้สูตรจากพระธดุงค์รูปหนึ่งที่
เดนิผ่านมา  ได้บอกทั้งสตูรและวธิที�ำให้เสรจ็สรรพ  แถมบอกใบ้
ทิ้งท้ายว่าจะได้ช่วยเหลือชาวบ้านที่ปลูกลูกยอในละแวกนั้น   
เมื่อมพีระมาบอกถงึที่คณุสถาพรจงึลงมอืท�ำตามสูตรทนัท ี  

เซเว่นนาคา จ.หนองคาย
ผลิตน�้ำสมุนไพรสูตรพระบอก
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Local SMEs  เรื่อง : อภิชญา  วงศ์ประทุม

คุณสถาพร รัตนมงคล เจ้าของกิจการ หจก.เซเว่นนาคา  
อ.รัตนวาปี  จ.หนองคาย  ซึ่งผลิตน�้ำสมุนไพรเพื่อสุขภาพ 
โดยน�ำลูกยอและกระชายด�ำมาท�ำเป็นน�้ำสมุนไพร  ปรากฏ
ว่าขายดิบขายดีจนเป็นที่ยอมรับกันทั่วไปว่าดื่มแล้ว
สุขภาพดี  น�้ำสมุนไพรรายนี้ขายดีจนสามารถรวมกลุ่ม
ชาวบ้านก่อต้ังเป็นวิสาหกิจชุมชนชื่อ “กลุ่มแปรรูปผลไม้
สมุนไพรรัตนวาปี” ขึ้นเมื่อปี 2549 ท�ำการผลิตและ
จ�ำหน่ายน�้ำสมุนไพรภายใต้แบรนด์ 7 พญานาคอย่าง
จริงจัง  



ต่อมาศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 4 กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม ได้เข ้ามาพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง          
จนผลติภณัฑ์ได้รบัมาตรฐาน GMP  มผช. และ อย. และขยบั
จาก OTOP ท้องถิ่นขึ้นเป็นธรุกจิอกีรูปแบหนึ่งคอื จดทะเบยีน
เป็นหุ้นส่วนจ�ำกดั  โดยมทีนุจดทะเบยีนเบื้องต้น  50,000 บาท   

  
เซเว่นนาคาท�ำยอดขายพุ่งนับล้าน	

การตลาดของน�้ำสมนุไพรสตูรพระบอกของ หจก.เซเว่นนาคา  
เน้นขายส่ง 65%  และขายปลกี 35%  ที่ผ่านมาสามารถท�ำ
ยอดขายได้นบัล้านบาท  โดยปี 2554 ท�ำยอดขาย  1,150,780  
บาท, ปี 2555 ท�ำยอดขาย 1,497,500 บาท, ปี 2556  ยอดขาย
ลดลงเหลอื 957,000 บาท แต่กเ็ป็นยอดขายที่สูงอยู่

ผู ้ประกอบการรายนี้ยังสามารถขยายการตลาดเข้าสู ่  
สปป.ลาว  โดยได้ตวัแทนจ�ำหน่ายในสปป.ลาว ผ่านทางบรษิัท 
เวยีงทอง จ�ำกดั ซึ่งเป็นผูจ้�ำหน่ายสมนุไพรรายใหญ่ที่มศีกัยภาพ
มากใน สปป.ลาว  คอื มสีาขาร้านจ�ำหน่ายสมนุไพรครอบคลมุ
พื้นที่ทั้ง 6 แขวงของสปป.ลาว จากคู่ค้ารายใหญ่นี้เองท�ำให้ 
คาดการณ์ล่วงหน้าได้ว่า เซเว่นนาคาน่าจะท�ำยอดขายได้ถึง  
5 ล้านบาทภายใน 3 ปีข้างหน้า  

วิเคราะห์ SWOT ทางธุรกิจ

จุดแข็ง (STRENGTH)

• มสีูตรในการผลติน�้ำดื่มสมนุไพรของตวัเอง
• มสีมนุไพรวตัถดุบิ ที่จดัหาได้ในท้องถิ่น
• ผลติภณัฑ์ได้การรบัรองคณุภาพและมาตรฐาน

จุดอ่อน (WEAKNESS)

• ความสามารถในการขยายก�ำลงัการผลติเพื่อรองรบัการ
เตบิโตของยอดขายยงัต�่ำ

• มขี้อจ�ำกดัในเรื่องเงนิทนุในการด�ำเนนิงาน
• ขาดแผนการขาย การตลาดที่ชดัเจน

โอกาส  (OPPORTUNITY)

• สถานประกอบการอยูใ่นจงัหวดัหนองคาย ซึ่งเป็นจงัหวดั
ชายแดนตดิกบั สปป.ลาว จงึมคีวามได้เปรยีบในการขยายตลาด
เข้าสู่ สปป.ลาว

• การบรโิภคอาหารเสรมิสขุภาพ  ก�ำลงัเป็นกระแสความ
นิยมในหมู่ผู้รักสุขภาพ โดยเฉพาะอาหารเสริมที่ผลิตจากพืช
ธรรมชาต ิ เช่น สมนุไพร

อุปสรรค  (THREAT)

• ขีดจ�ำกัดในการเพิ่มสายผลิตภัณฑ์ พัฒนาผลิตภัณฑ์  
เนื่องจากไม่มกีารวจิยัและพฒันา (R&D)

• คณุสมบตัขิองเครื่องดื่มสมนุไพรไทย ยงัไม่มกีารรบัรอง
ที่ชดัเจน  

ขั้นตอนการผลิตน�้ำสมุนไพร

ท�ำความสะอาดวัตถุดิบ ติดฉลากผึ่งแห้ง จักเก็บ ต้มหมัก บรรจุ
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แผนเตรียมความพร้อมของกิจการกลุ่มแปรรูปสมุนไพรรัตนวาปี  
AEC Roadmap for SMEs

โครงการสนับสนุนจาก กสอ.
1.  โครงการพฒันาการรวมกลุ่มและเชื่อมโยง

อตุสาหกรรมคลสัเตอร์  ปีงบประมาณ  2557 - 2558
2. โครงการพฒันาสถานประกอบการเป้าหมาย

เพื่อเข้าสู่ AEC ปีงบประมาณ  2557

แผนการค้า Online

ระยะเวลา(ปี)

กลยุทธ์ด้าน

แรงขับเคลื่อน
ทางธุรกิจ
(Business

Driver
Macro/Micro)

ผลิตภัณฑ์
(Product)

เทคโนโลยี
(Technology)

ทรัพยากร
(Resources)

การวิจัยและพัฒนา
(R&D Program)

ตลาด
(Market)

ตวัแทนใหม่ ในประเทศ
และต่างประเทศ

ยอดขาย 2,000,000 บาทแผนการขายและการตลาด

ขยายโรงงานเพิ่มก�ำลงัผลติสูงขึ้น

วจิยัและพฒันาผลติภณัฑ์ใหม่

ส่งเสรมิเกษตรกรในการปลูกพชืวตัถดุบิ

2557 2558 2559 2560 2561

ศกึษาเทคนคิการค้า Online

กระแสการรกัสขุภาพ อาหารเสรมิ ที่ผลติจากพชืธรรมชาต ิเช่น สมนุไพร
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หจก. เซเว่นนาคา
253 หมู่ 6 ถนนหนองคาย-บงึกาฬ  ต. รตันวาปี อ. รตันวาปี จ. หนองคาย
โทร.  08 9712 0453,  08 4881 6669
อเีมล : seven_naga@hotmail.co.th
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โครงการพัฒนาสถานประกอบการเป้าหมายเพื่อเข้าสู่ AEC
หาทีมรับมือ SMEs ท�ำศึกการค้าเวียดนาม

 โครงการพฒันาสถานประกอบการเป้าหมายเพื่อเข้าสู่ AEC 
(เวียดนาม) เป็นโครงการเตรียมความพร้อมให้แก่ผู้ประกอบการ  
ทั้งหลายที่มคีวามต้องการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนเพื่อให้
มคีวามพร้อมและสามารถแข่งขนัในระดบัอาเซยีน ด้วยการจดัท�ำ
รปูแบบการท�ำธรุกจิ (Business Model) ผ่านการให้ค�ำปรกึษาแนะน�ำ
เชิงลึกในสถานประกอบการจ�ำนวน 6 Man-days นอกจากนี้           
มีการด�ำเนินการถ่ายทอดความรู้เกี่ยวกับภาวะการค้า การลงทุน
ในประเทศอาเซียน การประเมินศักยภาพสถานประกอบการ       
การจัดท�ำแผนการค้า การลงทุนหรือแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์  
การใช้สิทธิประโยชน์ทางด้านภาษี และอื่นๆ แนวทางการพัฒนา
ธรุกจิด้านต่างๆ จ�ำนวน 2 Man-days  

Report        เรื่อง :  กนก  หนูยิ้มซ้าย

บ่มเพาะนักรบ AEC
กสอ.ดัน 2 โครงการท�ำศึกการค้าในเวียดนาม 
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ในการประกอบธุรกิจกับต่างประเทศ เทคนิคการบริหาร
อตัราส่วนการเงนิเพื่อการลงทนุในต่างประเทศ 

4. ให้ค�ำปรึกษาเชิงลึกในสถานประกอบการ จ�ำนวน 6 
Man-days ขั้นตอนนี้จะเป็นการจัดท�ำรูปแบบการท�ำธุรกิจ 
(Business Model) เพื่อก�ำหนดทศิทาง กลยทุธ์ที่ขบัเคลื่อนสู ่AEC 
จัดท�ำแผนเพิ่มประสิทธิภาพธุรกิจ รวมถึงการน�ำแผนไปปฏิบัติ
เพื่อให้เกดิผลตามตวัชี้วดั

5. เชิญผู้ประกอบการเวียดนามมาเยือนไทยเพื่อนัดบอด
ทางธุรกิจ ขั้นตอนนี้เป็นขั้นตอนพิเศษที่คณะท�ำงานของ 
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรมได้ร้องขอกบับรษิทัที่ปรกึษานอกเหนอื
ขอบเขตการท�ำงานของที่ปรึกษา โดยอยากให้ผู้ประกอบการ
เวยีดนามเดนิทางมาพบนกัลงทนุไทยเพื่อที่นกัลงทนุไทยจะได้มี
โอกาสในการเจรจาธรุกจิจ�ำนวนมากขึ้น ซึ่งบรษิทัได้แจ้งวา่ทาง
สมาคมมติรภาพไทย-เวยีดนาม ได้จดัท�ำอยูบ้่าง ถ้ามโีอกาสอาจ
จะด�ำเนินการได้ภายในระยะเวลาโครงการหรืออาจเกิดขึ้นใน
อนาคตข้างหน้า

6. เดนิทางไปยงัสถานที่จรงิ ณ ประเทศเวยีดนาม ขั้นตอน
นี้จะเป็นขั้นตอนของสถานประกอบการที่ต้องการไปเยือน
ประเทศเวียดนามเพื่อให้เห็นสภาพแวดล้อมต่างๆ และ
พฤติกรรมของคู่ค้า ส�ำหรับการน�ำมาจัดท�ำเป็นข้อมูลประกอบ
ในการวางแผนการค้า การลงทุน ซึ่งเป็นขั้นตอนที่นอกเหนือ
ขอบเขตการท�ำงานของโครงการ  แต่บรษิทัที่ปรกึษายนิดใีห้ความ
ช่วยเหลอืในกรณทีี่ผู้ประกอบการร้องขอ

โครงการสร้างเครือข่ายระหว่างประเทศในอุตสาหกรรม 
ที่มีศักยภาพ  หาพันธมิตรเงินล้านปูทางเกี่ยวก้อยสู่ AEC

โครงการสร้างเครอืข่ายระหว่างประเทศในอตุสาหกรรมที่มี
ศกัยภาพ  เป็นโครงการที่สร้างโอกาสทางการค้า การลงทนุหรอื
เครือข่ายทางธุรกิจให้แก่สถานประกอบการที่มีศักยภาพและ
ต้องการเปิดตลาดการค้าในประเทศในกลุ่ม AEC หรือ AEC+ 

เมื่อถูกมอบหมายให้เป็นผูจ้ดัการโครงการ  โดยพาธรุกจิไทย
ไปเจาะตลาดเวียดนาม สิ่งแรกที่ผมนึกถึงคือผมจะต้องสรรหา
หน่วยงานที่มคีวามสามารถในการท�ำศกึการค้าที่เวยีดนามมาเป็น
เพื่อนคูค่ดิ ขณะเดยีวกนัเป็นเหมอืนเครื่องทุน่แรงให้แก่ผูป้ระกอบ
การที่ต้องการไปท�ำศึกทางธุรกิจที่เวียดนาม และหน่วยงานที่ได้
รับการคัดเลือกจากคณะกรรมการจัดจ้างของกรมส่งเสริม
อตุสาหกรรมคอื บรษิทั เค ด ีอาร์ โฮลดิ้ง (ประเทศไทย) จ�ำกดั
ภายใต้การน�ำของ ดร.สกุติ เอื้อมหเจรญิ  

นอกจากนี้บริษัทฯ ยังได้รับการสนับสนุนในการถ่ายทอด
ความรู ้และการให้ค�ำปรึกษาแนะน�ำเกี่ยวกับการท�ำธุรกิจใน
เวยีดนามเป็นอย่างดจีาก สมาคมมติรภาพไทย-เวยีดนาม เมื่อได้ 
2 องค์กรมอือาชพีมาร่วมทมีครั้งนี้คาดเดาได้เลยว่าผูป้ระกอบการ
จะได้มุมมองการท�ำธุรกิจในเวียดนามหลากหลายมิติมากขึ้น   
โดยยึดแนวทางในการพัฒนาสถานประกอบการจ�ำนวน 8  
Man-days ต่อกจิการ  พร้อมอาศยัขั้นตอนการด�ำเนนิงานดงันี้

1. ประเมนิศกัยภาพของสถานประกอบการ ขั้นตอนนี้สถาน
ประกอบการจะต้องเข้ารับการตรวจโรคทางธุรกิจเพื่อสะท้อนให้
ความเหน็พร้อมด้านการค้าและการลงทนุในเวยีดนาม

2. วางแผนการค้า การลงทนุ ขั้นตอนนี้บรษิทัที่ปรกึษาจะน�ำ
ผลที่ได้จากการตรวจโรคทางธุรกิจมาวางแผนร่วมกับสถาน
ประกอบการเพื่อเจาะตลาดเวยีดนาม

3. ถ่ายทอดความรูเ้กี่ยวกบัการท�ำธรุกจิในเวยีดนาม จ�ำนวน 
2 Man-days ขั้นตอนนี้จะเป็นการสัมมนาโดยมีเนื้อหาเกี่ยวกับ  
การท�ำธรุกจิในเวยีดนาม เช่น การสร้างจติวญิญาณผูป้ระกอบการ
เพื่อก้าวสู่การค้าและลงทนุใน AEC การบรหิารจดัการเพื่อเตรยีม
ตัวรับผลกระทบของสิทธิประโยชน์ต่างๆ ของ AEC แนวโน้ม
อตุสาหกรรมที่มศีกัยภาพของตลาดเวยีดนามรวมถงึการวเิคราะห์
ลูกค้าเพื่อสินค้าไทย การปั้นแบรนด์ให้โกอินเตอร์ด้วยแผนการ
ตลาดและผลิตภัณฑ์สู่ต่างประเทศ การพัฒนาระบบสารสนเทศ
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โดยมีสินค้าจากประเทศไทยและลาวมากกว่า 3,000 SKUs  
ผูป้ระกอบการที่เข้าร่วมโครงการมโีอกาสเจรจาธรุกจิเพื่อทดสอบ
ตลาดในเมอืงฮานอย ประเทศเวยีดนามได้

5. บรษิทัที่ปรกึษาจดัเตรยีมการด�ำเนนิการเชื่อมโยงธรุกจิ 
ณ ประเทศเวยีดนาม ด�ำเนนิการโดยการน�ำรายละเอยีดบรษิทั 
(Company Profile) ที่บริษัทได้จัดท�ำไปน�ำเสนอผู ้เชี่ยวชาญ        
เพื่อวิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจและมองหาคู่ค้า ถ้าสามารถท�ำการ 
เชื่อมโยงธรุกจิได้ ผูป้ระกอบการที่มคีวามต้องการไปเจรจาธรุกจิ  
ณ ประเทศเวียดนามก็สามารถตกลงรายละเอียดค่าใช้จ่ายใน
การเชื่อมโยงธรุกจิกบับรษิทัที่ปรกึษาเพื่อด�ำเนนิการ

สานฝันผู้ประกอบการ
สู่จุดหมายเดียวกันที่เวียดนาม

กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรมต้องการพฒันาสถานประกอบการ
ให้มีความพร้อมในการเตรียมตัวเข้าสู ่ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซยีน บททดสอบ 2 โครงการที่กล่าวมานี้ จะเป็นงานที่ท้าทาย
ภารกิจของกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมในการเป็นเพื่อนแท ้
ผู้ประกอบการอย่างแท้จริง โดยผู้ประกอบการส่วนหนึ่งที่ผ่าน
การคดัเลอืกได้ให้ทศันะและมมุองความพร้อมที่จะน�ำธงไทยไป
ปักหมดุท�ำธรุกจิในเวยีดนามไว้ดงันี้

บรษัิท สยามคาสเทค จ�ำกดั ด�ำเนนิธรุกจิเกี่ยวกบัรบัจ้าง
ผลติชิ้นส่วนอะไหล่เครื่องจกัรกลการเกษตร ผูเ้ชี่ยวชาญด้านงาน
หลอมเหลก็มากว่า 40 ปีภายใต้การบรหิารงานของคณุนสิณัห์ 
เงาเบญจกุล ด้วยความมุ่งมั่นพัฒนาองค์กรอย่างต่อเนื่องจน
สามารถผลิตชิ้นส่วนอะไหล่ยานยนต์ที่ได้มาตรฐานสากล
ครอบคลมุและรองรบัทกุความต้องการของลูกค้า บรษิทัตั้งเป้า
จะเป็นผู ้ผลิตและส่งออกโดยขอใช้โอกาสจากกรมส่งเสริม
อตุสาหกรรมในการบกุตลาดต่างประเทศครั้งแรกที่เวยีดนาม

ด้วยการเข้าร่วมกิจกรรมงานแสดงสินค้า (Exhibition) หรือ      
การเชื่อมโยงธรุกจิ (Business Matching) เพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูล
และประสบการณ์การด�ำเนินธุรกิจในประเทศนั้นๆ พร้อมทั้ง    
จัดฝึกอบรมที่มีเนื้อหาที่เป็นประโยชน์ต่อการท�ำธุรกิจกับ 
ต่างประเทศเช่น ขั้นตอนการส่งออก เทคนิคการเจรจาต่อรอง 
การน�ำเสนอขายให้โดนใจ การวเิคราะห์ลกูค้า การพฒันาบรรจภุณัฑ์ 
กฎหมายที่เกี่ยวข้อง 

โครงการสร้างเครอืข่ายระหว่างประเทศในอตุสาหกรรมที่มี
ศักยภาพเป็นโครงการต่อยอดจากโครงการพัฒนาสถาน 
ประกอบการเป้าหมายเพื่อเข้าสู ่AEC ดงันั้น หลงัจากผูป้ระกอบการ
ได้รูปแบบการท�ำธรุกจิ (Business Model) แล้ว ต่อไปจะเป็นการ
น�ำรูปแบบธุรกิจที่ได้ไปประยุกต์ใช้กับสถานการณ์จริงโดยมี
บรษิทัที่ปรกึษาคอยให้ความช่วยเหลอืควบคูก่นัไป โครงการนี้มี
ลักษณะเด่นที่จะท�ำให้ผู้ประกอบการสามารถพิชิตฝันที่จะเจาะ
ตลาดเวยีดนามดงันี้

1. ผู้ประกอบการมีความสามารถออกค่าใช้จ่ายในการ 
เข้าร่วมกิจกรรมงานแสดงสินค้า (Exhibition) เพื่อเจาะตลาด 
ต่างประเทศได้ด้วยตนเอง แต่ไม่เพียงพอส�ำหรับโครงการนี้ 
โครงการได้ด�ำเนนิการจดัฝึกอบรมที่มเีนื้อหาที่เป็นประโยชน์ต่อ
การท�ำธุรกิจในประเทศเวียดนามจ�ำนวน 4 Man-days และ
ส�ำหรับผู้ประกอบการที่เข้าร่วมทั้งสองโครงการ ก็จะต้องผ่าน
แนวทางในการพัฒนาสถานประกอบการตั้งแต่ขั้นตอนที่ 1-4 
เป็นอย่างน้อยนั่นความหมายว่าไม่เพียงแต่การออกงานแสดง
สินค้า (Exhibition) เพื่อค้าขายในต่างประเทศเท่านั้นแต่  
ผู้ประกอบการยังผ่านการเตรียมตัวมาอย่างดีในการที่จะน�ำ 
รูปแบบธุรกิจที่ได้ไปประยุกต์ใช้กับสถานการณ์จริงเป็นการ
ออกงานแสดงสินค้าที่มีมากกว่าการแสดงสินค้า (ในกรณีของ
การเจาะตลาดเวียดนาม บริษัทที่ปรึกษาไม่ได้เลือกวิธีการ 
เข้าร่วมกจิกรรมงานแสดงสนิค้า (Exhibition) ด�ำเนนิการเฉพาะ
การฝึกอบรมจ�ำนวน 4 Man-days)

2. บริษัทที่ปรึกษาจะด�ำเนินการจัดกิจกรรมการเชื่อมโยง
ธุรกิจ (Business Matching) โดยการจัดท�ำรายละเอียดบริษัท 
(Company Profile) ส�ำหรบัการเจรจาธรุกจิซึ่งสถานประกอบการ
จะร่วมจัดท�ำกับบริษัทที่ปรึกษา จากนั้นบริษัทที่ปรึกษาจะเป็น
ผู้ด�ำเนินการนัดบอดทางธุรกิจด้วยเอกสารให้แก่ผู้ประกอบการ
เวยีดนามที่บรษิทัที่ปรกึษามเีครอืข่ายอยู่

3. บรษิทัที่ปรกึษาได้รบัการสนบัสนนุจากสมาคมมติรภาพ
ไทย-เวยีดนามและสมาคมมติรภาพเวยีดนาม-ไทยซึ่งเป็นองค์กร
ที่มีองค์ความรู้และเครือข่ายธุรกิจต่างๆ ที่จะเป็นประโยชน์ต่อ
การเชื่อมโยงธรุกจิในเวยีดนาม

4. บริษัทที่ปรึกษาได้มีการเจรจาธุรกิจกับกลุ่มร้านสินค้า 
HANG NHAP KHAU:LAO-THAILAND ณ เมอืงฮานอย ประเทศ
เวยีดนาม กจิการได้ด�ำเนนิธรุกจิมากกว่า 10 ปี มทีั้งสิ้น 7 สาขา
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บริษทั ฮสัก้ีส์ อนิเตอร์เนชัน่แนล คอร์ปอเรชัน่ จ�ำกัด 

ด�ำเนนิธรุกจิผลติและจ�ำหน่ายกระเป๋าภายใต้ตราสนิค้า ฮสักี้ส์ 
คณุจนัทริา  องิคสทิธิ์ ผู้บรหิารเล่าว่าบรษิทัได้มกีารเดนิทางไป
เจรจาธรุกจิ ณ ประเทศเวยีดนาม จดัโดยสถาบนัการเงนิแห่ง
หนึ่งมีการนัดเจรจาธุรกิจกับผู ้ประกอบการที่มีอิทธิพลและ
ประสบความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธรุกจิที่เวยีดนาม แต่การเจรจา
ในครั้งนั้น คุณจันทิรา รู้สึกได้ว่าแนวทางในการท�ำธุรกิจกับ 
คู่ค้ารายนี้ยังไม่ใช่สิ่งที่ตนเองต้องการจึงพับโครงการนี้เก็บไว้
เป็นเวลาแรมปี กลับมาครั้งนี้ด้วยความเชื่อมั่นในกรมส่งเสริม
อุตสาหกรรมและบริษัทที่ปรึกษา จึงขอลองค้นหาเนื้อคู่ทาง
ธรุกจิอกีครั้งกบัความหวงัที่จะเจอคนที่ใช่ได้ท�ำธรุกจิในแนวทาง
เดยีวกนั

สอบถามรายละเอียดของโครงการได้ที่

ส�ำนกัพฒันาการจดัการอตุสาหกรรม  
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม 
ถนนพระรามที่ 6  เขตราชเทว ี กทม. 10400
โทร. 08 9200 2972

ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด B.R.S. Intertrade ผู้ผลิตน�้ำมัน   
หล่อลื่น คุณบุญโรจน์ เสรีวัฒนวุฒิ ผู้บริหารเล่าว่าบริษัท       
ได้วางแผนที่จะเปิดโรงงานที่นิคมอุตสาหกรรมประเทศ
เวยีดนาม มกีารศกึษาข้อมูล วเิคราะห์ปัจจยัต่างๆ จนกระทั่ง
ด�ำเนินการถึงขั้นมีใบเสนอราคาส�ำหรับค่าใช้จ่ายในการ 
จดัตั้งโรงงาน ขณะนี้อยู่ระหว่างการคดิทบทวนเพื่อตดัสนิใจใน 
การลงทุนครั้งนี้ เป็นช่วงเวลาที่เหมาะพอดีที่กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรมด�ำเนินการโครงการนี้จึงหวังให้บริษัทที่ปรึกษา 
ช่วยเป็นเพื่อนคูค่ดิและใช้เครอืข่ายของที่ปรกึษาที่มอียูเ่พื่อเป็น
ข้อมูลประกอบการตดัสนิใจกบัภารกจิที่ยิ่งใหญ่ในครั้งนี้.
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1) หัดมองโลกตามความเป็นจริง
ความเป็นจริงของโลกนี้ มีธรรมอยู่ 8 ประการ (โลกธรรม 8) คือ   

มลีาภ เสื่อมลาภ มยีศ  เสื่อมยศ  มคีนสรรเสรญิ มคีนนนิทา มสีขุ มทีกุข์ 
ธรรมทั้ง 8  ประการนี้ จะวนเวยีนอยู่ในชวีติของเราตลอดเวลา เราจะต้อง
ไม่หวั่นไหวในเวลาที่สิ่งเหล่านี้มากระทบ ในเวลาที่สิ่งเหล่านี้เกดิขึ้น ให้ท�ำใจ
เป็นกลางๆ  ท�ำใจให้นิ่งๆ เหมอืนผู้เฒ่าเจนโลกมองโลก

มเีรื่องเล่าว่า มผีูเ้ฒ่าเจนโลกท่านหนึ่งอาศยัอยูใ่นหมูบ้่าน  วนัหนึ่งม้า
ของผู้เฒ่าหายไป ชาวบ้านจึงเข้ามาหาท่านผู้เฒ่าและกล่าวแสดงความ
เสยีใจว่า “ขอแสดงความเสยีใจด้วยที่ม้าของท่านหายไป”  ผู้เฒ่าเจนโลก
ท�ำหน้าเฉยๆ และบอกว่า  “ในสิ่งที่ไม่ด ีอาจจะมสีิ่งที่ดอียู่กไ็ด้”  หลงัจาก
ผ่านไป 1 สัปดาห์  ม้าตัวนั้นก็ได้กลับมาพร้อมกับพาม้าตัวเมียมาด้วย   
ชาวบ้านจึงเข้าไปหาท่านผู้เฒ่าและกล่าวแสดงความดีใจว่า “แต่ก่อนม้า
ของท่านหายไป เดี๋ยวนี้กลบัมาพร้อมกบัน�ำม้าตวัเมยีกลบัมาด้วย  ขอแสดง
ความยนิดดี้วย” ผู้เฒ่าเจนโลกท�ำหน้าเฉยๆ และบอกว่า “ในสิ่งที่ด ีอาจมี
สิ่งที่ไม่ดอียู่กไ็ด้” หลงัจากนั้น 3 วนั  ลูกชายของท่านผู้เฒ่าได้น�ำเอาม้า 

Good Governance        เรื่อง :  ปาณทิพย์  เปลี่ยนโมฬี

ผู้เฒ่าเจนโลก
มองโลกตามความเปน็จริง

ทุกวัน น้ี เ ดินไปตรงไหนมักจะได ้ ยิน 
ค�ำทักทาย ท่ีฮิตติดปากท่ัวบ้านท่ัวเมือง
ว่า  เซ็ง!–เครียด!–เบ่ือ!–กลุ้ม!

เนื่องจากในแต่ละวัน วิถีชีวิตของเรา
จ�ำเป็นต้องเก่ียวข้องกับคนสัตว์สิ่งของ 
ต้ังแต่เช้าจรดค�่ำ ซึ่งท�ำให้อารมณ์ของเรา
มีการเปล่ียนแปลงขึน้ลงอยู่เสมอๆ บางครัง้
ก็สุข เบิกบาน ดีอกดีใจ แต ่บางครั้ง 
ก็หงุดหงิด โกรธ ฟุ้งซ่าน เครียด ทุกข์ใจ  
ดังน้ัน เราต้องมีหลักเพื่อปรับใจไปตาม
ความเป็นจริงของโลก  
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ตัวใหม่ไปฝึกขี่ในทุ่งนา แล้วเขาก็พลัดตกจากม้าขาหัก ผู้เฒ่า
เจนโลกบอกว่า “ในสิ่งที่ไม่ด ีอาจมสีิ่งที่ดอียู่กไ็ด้”  ผ่านไปหลาย
เดือน ทางการประกาศข่าวแจ้งให้ผู ้ชายในหมู่บ้านออกไป 
เกณฑ์ทหาร เนื่องจากก�ำลงัมสีงครามจลาจลเกดิขึ้นที่ชายแดน 
ชายในหมู่บ้านต้องออกไปท�ำการสู้รบหมด ยกเว้นลูกชายของ 
ผู้เฒ่าเจนโลกที่ขาเจบ็ จงึไม่ได้ไปสู้รบยงัชายแดน

ดังนั้น จากตัวอย่างที่กล่าวมาข้างต้น ท�ำให้เราเห็นว่า   
โลกของเรามดี ี มรี้าย  มไีด้  มเีสยี  เราจงึควรหดัมองโลกตาม
ความเป็นจริง เพื่อจะได้ท�ำให้ใจเรามั่นคง ไม่ซัดส่ายไปตาม
กระแสโลก

2) มองมนุษย์ทุกคนเป็นเพื่อนร่วมโลก
ให้มองมนุษย์ทุกคนว่าเป็นเพื่อนร่วมทุกข์ เกิด แก่ เจ็บ  

ตาย จะเป็นใครกต็าม ไม่ว่าจะเป็นสาม ี ภรรยา เป็นพ่อ แม่  ปู่  
ย่า  ตา  ยาย เป็นบตุร  ธดิา  หรอืว่าเป็นเพื่อนร่วมงาน ให้มอง
ว่าเป็นเพื่อนทกุข์ เกดิ แก่ เจบ็ ตาย เสมอเหมอืนกนัทกุคน  ให้
เรามคีวามปรารถนาดแีก่เพื่อนเราทกุๆ คนที่อยูใ่กล้ จะท�ำให้เรา
ได้ความสบายใจ ใจเราจะสบาย ไม่หงดุหงดิง่าย ไม่ฉนุเฉยีวง่าย 
ไม่เจ้าอารมณ์ง่าย  ไม่ว่าเราจะไปที่ไหน อยู่ที่ไหน นั่ง  นอน ยนื 
เดิน ก็จะรู้สึกเหมือนมีมิตรสหายอยู่ล้อมรอบตัว ท�ำให้เกิด
อารมณ์สบาย ไม่ตดิเรื่องจกุจกิ เรื่องปลกีย่อยต่างๆ

3) มองโลกให้ว่างเปล่า
ให้มองโลกให้ว่างเปล่า ไม่มีอะไรเป็นแก่นสาร แม้เราจะ

ต้องท�ำมาหากนิ  กท็�ำให้เตม็ที่  แต่กใ็ห้มองว่าในการท�ำมาหากนิ  
เรามวีตัถปุระสงค์กเ็พื่อเอาปัจจยั 4 มาหล่อเลี้ยงอตัภาพร่างกาย  
เราไม่ควรยดึตดิ  ทกุข์  กงัวล เครยีด กบัการแสวงหา  หรอืการ
ได้มามากจนเกนิไป  เรื่องราวของคน สตัว์  สิ่งของรอบๆ ตวัเรา
ก็เช่นเดียวกัน มีการเปลี่ยนแปลงไปเสมอ ลูกเรา ภรรยาเรา  
เพื่อนเรา สิ่งของของเรา เรากไ็ม่สามารถบงัคบับญัชาให้เป็นไป
ตามที่เราต้องการได้ทั้งหมด  แม้ตวัของเราเองเรากย็งัไม่สามารถ
บงัคบับญัชาตวัเองได้ บอกให้ไม่แก่ มนักแ็ก่ บอกให้ไม่เจบ็ป่วย  
มันก็ยังต้องเจ็บป่วย แก่ชราไปตามกาลเวลา ดังนั้น ในโลกนี้   
จงึไม่ควรไปยดึตดิ ยดึถอื เป็นจรงิเป็นจงักบัอะไรมากนกั

4) คิด พูด ท�ำ ในเรื่องละเอียด
เนื่องจากในแต่ละวันเราต้องพบปะกับผู้คน มีเรื่องที่จะ 

ต้องคดิ  ต้องสนทนากนัมากมาย สิ่งที่คดิ พูด และท�ำนี้  จะถูก
เกบ็เป็นภาพเอาไว้ในใจ ถ้าคดิ พูด ท�ำในเรื่องที่ท�ำให้ใจหยาบ 
ก็จะท�ำให้สภาพใจหยาบกระด้างไปด้วย เรื่องที่ท�ำให้ใจหยาบ 
มีมากมาย เป็นเรื่องที่เราเจอกันทุกคน เช ่น เรื่องบ้าน  
เรื่องครอบครวั เรื่องลกู เรื่องเงนิทอง เรื่องการฆ่ากนั การแก่งแย่ง 
เรื่องชู้สาว การคดโกง เรื่องราวของปัญหาต่างๆ เป็นต้น  
เรื่องเหล่านี้ฟังแล้ว พูดแล้ว จะน�ำเรื่องร้อนใจมาให้และจะมผีล
ต่อสภาพจิตใจ ท�ำให้ใจไม่สงบ ดังนั้นเราจึงต้องรู้จักคิดเรื่อง

ละเอยีด พูดเรื่องละเอยีด ท�ำเรื่องที่ละเอยีด ซึ่งเรื่องที่ละเอยีด
ก็คือ เรื่องเกี่ยวกับการสร้างความดี การสร้างบุญ เรื่องของ 
การปฏิบัติธรรม เป็นต้น สิ่งเหล่านี้จะท�ำให้ใจละเอียดอ่อน  
เมื่อถงึเวลามานั่งสมาธกิจ็ะท�ำให้นั่งได้ดี

5) เลือกคิดและมองแต่สิ่งที่ดี
เนื่องจากเราจะต้องเจอกบัคน  เหตกุารณ์  อารมณ์ต่างๆ  

ที่เกดิขึ้นในชวีติประจ�ำวนั  ซึ่งมทีั้งสิ่งที่ดแีละไม่ด ี สิ่งเหล่านี้จะ
เข้าไปเกบ็เอาไว้ในใจของเรา  แม้ว่าใจของเราจะมอีานภุาพมาก
พอที่จะเกบ็เรื่องราวต่างๆ ไว้ได้  แต่ทางที่ดเีราควรจะเลอืกเกบ็
แต่สิ่งที่ดเีอาไว้ในใจ มองแต่ในสิ่งที่ด ี เป็นผู้ชาญฉลาดในการ
รกัษาอารมณ์ให้ใสไว้ นอกจากนี้ธรรมชาตขิองใจเรา เมื่อถงึเวลา
คิดก็คิดได้เรื่องเดียว เวลาเกิดอารมณ์ก็เกิดได้คราวละเพียง
อารมณ์เดียว เราจึงควรจะเลือกเก็บแต่สิ่งที่ดีงามเอาไว้ในใจ  
สิ่งเหล่านี้จะท�ำให้ใจของเราคุน้กบัภาพที่ดงีาม ดงันั้นเราจงึควร
เลอืกเหตกุารณ์ที่ดีๆ  คนที่ดีๆ   อารมณ์ที่ดีๆ   เกบ็ไว้  อนัจะเป็น
ปัจจยัสนบัสนนุต่อการใช้ชวีติประจ�ำวนัอย่างมคีวามสขุ.
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100 เรือ่งชวนรู ้คูอ่าเซียน
ผู้เขยีน : ธวลักร ฉตัราธรรม
รหสั :  E 330 ธ37
เนื้อหาเรารูอ้ะไรเกี่ยวกบัประเทศเพื่อนบ้าน
ในกลุ่มอาเซียนบ้าง มาศึกษาเรื่องราวที่
แปลกๆ และน่าทึ่ง ที่ควรรู้เพื่อรองรับการ
เป็นสมาชิกอาเซียน ซึ่งประเทศในกลุ่ม
อาเซยีน มขีองดมีากมายที่น่าสนใจ ไม่ว่า
จะเป็นสถานที่ ศิลปวัฒนธรรม อาหาร 
การกนิ ฯลฯ

ภาษาอังกฤษเพ่ือการสือ่สาร AEC 
ผู้เขยีน : ครูกวาง ยวุนาฎ คุ้มขาว
รหสั : DIC 43 อ5
เนื้อหาเกี่ยวกับพื้นฐานการเรียนรู้ ภาษา
องักฤษ ในการค้าขาย ท�ำธรุกจิ ท่องเที่ยว 
ซื้อมาขายไป ฝากขาย เป็นตวัแทน

สวสัดีอาเซียนพดูจาประสาอาเซียน  
ผู้เขยีน : ฝ่ายวชิาการ ปัญญาชน
รหสั : E 330 อ25
เนื้อหาเกี่ยวกบัการเรยีนรูก้ลุม่ประเทศอาเซยีน 
พร ้อมด้วยภาษาที่จ�ำเป ็นในการสื่อสาร  
เพื่อให้ก้าวทนัอาเซยีนในปี 2558

รวยด้วยภาษีจาก AEC/FTA : 2556
ผู้เขยีน : สายณัห์ จนัทร์วภิาสวงศ์
รหสั : E 330 ภ58
หนังสือเล่มนี้เจาะลึกด้านภาษีของไทยและ
ของ ASEAN ประเด็นส�ำคัญของ AEC/FTA  
ต่อไทย สิทธิประโยชน์ภาษีอากรต่อสินค้า/
บรกิารของ AEC/FTA GSP/WTO จนี ฮ่องกง 
เป็นต้น

CLMV Pulse ; ชีพจรอาเซียน-พฤตกิรรม
ผู้ บรโิภคประเทศเมียนมาร์
ผู้ เขยีน : ศูนย์วจิยัธรุกจิและเศรษฐกจิอสีาน

(ECBER)
รหสั :  E 330 ป4-1
หนงัสอืเล่มนี้กล่าวถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคใน
ประเทศเมียนมาร์ โดยเฉพาะที่อยู่ในกรุง

ย่างกุง้  ประกอบด้วยข้อมูลต่างๆ เช่น การศกึษา ชวีติการท�ำงาน 
การลงทุนและการออม การจับจ่ายใช้สอย อาหารการกิน  
การดแูลสขุภาพและความงาม การช้อปป้ิง การใช้เวลาว่าง ไปจนถงึ
การดูแลที่อยู ่อาศัย ซึ่งข้อมูลดังกล่าว จะเป็นประโยชน์ต่อ 
นักธุรกิจหรือผู้ที่สนใจพฤติกรรม และรูปแบบการใช้ชีวิตของคน 
ในประเทศเมยีนมาร์ โดยเฉพาะในกรงุย่างกุ้ง

CLMV Pulse ; ชีพจรอาเซียน-พฤตกิรรม 
ผู้บรโิภคประเทศเวยีดนาม
ผู้เขียน : ศูนย์วิจัยธุรกิจและเศรษฐกิจ
อสีาน (ECBER)
รหสั :  E 330 ป5-1
หนังสือเล่มนี้กล่าวถึงพฤติกรรมผู้บริโภค
ในประเทศเวียดนาม โดยเฉพาะที่อยู ่ 

ในโฮจิมินห์ประกอบด้วยข้อมูลต่างๆ เช่น การศึกษา ชีวิต 
การท�ำงาน การลงทนุและการออม การจบัจ่ายใช้สอย อาหาร
การกนิ การดูแลสขุภาพและความงาม การช้อปปิ้ง การใช้เวลา
ว่าง ไปจนถึงการดูแลที่อยู่อาศัย ซึ่งข้อมูลดังกล่าว จะเป็น
ประโยชน์ต่อนักธุรกิจหรือผู ้ที่สนใจพฤติกรรม และรูปแบบ 
การใช้ชวีติของคนในประเทศเวยีดนาม โดยเฉพาะในโฮจมินิห์

CLMV Pulse ; ชีพจรอาเซียน-พฤตกิรรม
ผู้บรโิภคประเทศลาว
ผู้เขียน : ศูนย์วิจัยธุรกิจและเศรษฐกิจอีสาน
(ECBER)
รหสั : E 330 ป2-1
เนื้อหาเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในภูมิภาค
อาเซียนที่มีการ เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
ซึ่งหนังสือเล่มนี้กล่าวถึงพฤติกรรมผู้บริโภคใน
ประเทศลาว โดยเฉพาะที่อยู่ในนครเวยีงจนัทร์ ประกอบด้วยข้อมูล
ต่างๆ เช่น การศึกษา ชีวิตการท�ำงาน การลงทุนและการออม       
การจับจ่ายใช้สอย อาหารการกิน การดูแลสุขภาพและความงาม 
การช้อปปิ้ง การใช้เวลาว่าง ไปจนถงึการดูแลที่อยู่อาศยั ซึ่งข้อมูล
ดังกล่าว จะเป็นประโยชน์ต่อนักธุรกิจหรือผู้ที่สนใจพฤติกรรมและ
รูปแบบการใช้ชวีติของคนในนครเวยีงจนัทร์

CLMV Pulse ; ชีพจรอาเซียน-พฤตกิรรม
ผู้บรโิภคประเทศกัมพูชา
ผู้เขียน : ศูนย์วิจัยธุรกิจและเศรษฐกิจอีสาน
(ECBER)
รหสั :  E 330 ป3-1
หนังสือเล่มนี้กล่าวถึงพฤติกรรมผู ้บริโภคใน
ประเทศกมัพชูา โดยเฉพาะที่อยูใ่นกรงุพนมเปญ  
ประกอบด้วยข้อมลูต่างๆ เช่น การศกึษา ชวีติการท�ำงาน การลงทนุ
และการออม การจบัจ่ายใช้สอย อาหารการกนิ การดูแลสขุภาพและ
ความงาม การช้อปปิ้ง การใช้เวลาว่าง ไปจนถงึการดูแลที่อยู่อาศยั 
ซึ่งข้อมูลดังกล่าว จะเป็นประโยชน์ต่อนักธุรกิจหรือผู ้ที่สนใจ
พฤติกรรม และรูปแบบการใช้ชีวิตของคนในประเทศกัมพูชา โดย
เฉพาะในกรงุพนมเปญ
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