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ในโลกของธุรกิจที่ต้องอยู่ในภายใต้สภาวะการแข่งขัน ท่ีนับวันย่ิงทวีความรุนแรงข้ึน
เรือ่ยๆ ฉะนัน้คนท่ีจะสามารถเอาชนะและอยู่รอดได้ คือ ผูท้ีต้่องม ี“ความกล้า” เท่านัน้...

ถามว่าท�าไม ความกล้า ถึงเป็นพืน้ฐานของการน�าไปสูค่วามส�าเรจ็ทางธุรกจิ นัน่กเ็พราะว่าหากเมือ่ใดท่ีขาดความกล้า แน่นอน
ว่าย่อมไม่เกิดการสร้างสรรค์ลงมือท�าสิ่งใหม่ๆ หรือแม้แต่การจะเอาชนะอุปสรรคที่ถาโถมเข้ามา ดังนั้นความกล้าจึงเป็นจุด
เริ่มของชัยชนะทั้งหมด และดูเหมือนว่าผู้ประกอบการ SME ไทยจ�านวนไม่น้อยที่มี “ความกล้า” เป็นยีนส์เด่นอยู่ในตัว จึง

พร้อมที่จะก้าวไปข้างหน้า เพื่อคว้าความส�าเร็จมาครอบครองแบบไม่หวั่นกลัวต่ออุปสรรค 

อย่างไรก็ดี การจะเป็นผู้ที่ประสบความส�าเร็จอย่างแท้จริง บางครั้งความกล้าอย่างเดียวอาจไม่เพียงพอ แต่ยังต้องอาศัย
ปัจจัยใน 10 มิติ ต่อไปนี้ ได้แก่ การให้ความส�าคัญต่อลูกค้า (Customer Focus) ความริเริ่มที่น�าไปสู่การสร้างนวัตกรรม 
(Innovation) การมีคุณภาพสูงในด้านใดๆ (Quality) การตอบสนองและปรับตัวต่อโอกาสและปัญหา (Adaptability 
to Change) การสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Creation) การสร้างตราสินค้า (Branding) การมีระบบงานที่มีประสิทธิภาพ 
(Efficiency) ความเป็นผู้น�าของผู้บริหารกิจการและการสร้างทีม (Leadership & Team Building) การปฏิบัติดีต่อ
สังคม (Social Responsibility) และการสร้างธุรกิจด้วยพลังแห่งการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurship) ซึ่งถือ
ได้ว่าเป็นหัวใจส�าคัญของการด�าเนินธุรกิจท่ีทุกคนพึงมี และยิ่งเมื่อถูกน�ามาต่อยอดกับความกล้าที่มีอยู่ ยิ่งสร้างให้คุณ

กลายเป็นผู้ประกอบการที่ส�าเร็จแบบอย่างสมบูรณ์เลยทีเดียว

เช่นเดียวกับผู้ประกอบการไทยจากเวที Bai Po Business Awards by Sasin รางวัลเกียรติยศ อันเกิดจากความร่วม
มือระหว่างธนาคารไทยพาณิชย์ จ�ากัด (มหาชน) และสถาบันบัณฑิตบริหารธุรกิจ ศศินทร์ แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
โดยครั้งนี้นับเป็นครั้งที่ 10 แล้วที่ได้มีการส่งมอบความภาคภูมิใจไปยังผู้ประกอบการไทย อาจเรียกได้ว่า พวกเขาและเธอ
ทั้ง 5 ธุรกิจนี้ คือตัวแทนของผู้ที่ใช้ความกล้าคิด กล้าท�า เป็นจุดเริ่มต้นในการสร้างธุรกิจ และใช้ความกล้าที่จะแตกต่าง 

เป็นจุดน�าพาให้ธุรกิจเติบโต โดยที่มี 10 มิติเป็นเครื่องน�าทางสู่ความส�าเร็จที่อยู่ไม่ไกลเกินเอื้อม



กล้าก้าวข้ามความกลัว
สูตรส�าเร็จการท�าธุรกิจแบบฉบับ

กรกมล ลีลาธีรภัทร กรรมการผู้จัดการ บริษัท 
ขนมไทยเก้าพี่น้อง จ�ากัด ลูกคนที่ 7 จากบรรดาพี่
น้องทั้งเก้า เล่าว่า กว่าจะมาถึงจุดที่เรียกว่าประสบ
ความส�าเร็จ “ขนมไทยเก้าพี่น้อง” ต้องผ่านอุปสรรค
นานา โดยเฉพาะอย่างยิ่งความกลวัที่จะเปลี่ยนแปลง
ไปสู่สิ่งที่ดีกว่า เนื่องมาจากคุณแม่เป็นห่วงสูตรขนม
ไทยมาก เพราะกว่าจะได้มาต้องลองผิดลองถูก และ
ให้ลูกๆ รบัประทานขนมแทนข้าวมามาก อกีทั้งยงัไม่
กล้าปล่อยให้คนอื่นท�า เพราะกลัวจะไม่ได้คุณภาพ
เหมือนที่ท�าเอง เหตุนี้จึงไม่สามารถเติบโตได้มากเกิน
กว่าเรี่ยวแรงของคนในครอบครวัจะท�าไหว จนกระทั่ง
ลูกๆ ช่วยกนัพูดให้แม่ยอมวางมอืลง และสร้างระบบที่
เชื่อถือได้ขึ้นมาควบคุมร้าน ขนมของครอบครัวเก้าพี่
น้องจงึขยายไปด้วยความเรว็ที่สูงขึ้นอกีขั้น

ในปี 2519 ครอบครัวเก้าพี่น้องตัดสินใจมาเปิดร้านที่
ตลาด อ.ต.ก. ถอืเป็นอกีก้าวส�าคญัของการเตบิโต ที่นี่
เป็นจดุเริ่มต้นของการสร้างแบรนด์ โดยผูเ้ป็นพ่อต้องการ
ตั้งชื่อร้าน และคดิท�าโลโก้ขึ้น โดยเลอืกที่จะใช้ชื่อ “ขนม
ไทยเก้าพี่น้อง” เพราะต้องการสะท้อนความร่วมมอืของ
ลูกๆ ทั้ง 9 คน ในการก่อตั้งร้านขนม อกีทั้งเลข 9 ยงั
เป็นเลขมงคล ส่วนโลโก้รูปนางกวกัมาจากการสงัเกต

กว่าจะมาเป็นร้านขนมไทยแบรนด์ดังขึน้ชือ่ “ขนมไทยเก้าพีน้่อง” ไม่ได้มต้ีนทนุทีดี่
เหมอืนผู้ผลิตขนมรายอ่ืนๆ ด้วยเพราะเริม่ต้นมาจากครอบครวัคนจีน หวัเรอืใหญ่
อย่างพ่อและแม่ต้องท�ามาค้าขายทกุอย่างเพือ่หาเล้ียงลูกๆ จ�านวน 9 คน แต่เพราะ
ความ “ไม่ม”ี นีเ่องท่ีเป็นแรงผลักดันให้ครอบครวัเก้าพีน้่องสร้างร้านขนมเล็กๆ จาก
ฝีไม้ลายมอืในการท�าขนมทีใ่ช้วิธีครพูกัลักจ�าเวลาทีแ่ม่ไปร่วมงานบญุทีวั่ด และเติบโต
ข้ามกาลเวลาจนมาเป็นร้านขนมไทยแบรนด์ดังในวันนี้

เห็นว่าพ่อค้าแม่ค้าคนไทยมักนิยมใช้รูปนางกวักเรียก
ลูกค้า จงึใช้รูปนางกวกัเป็นโลโก้ร้าน โดยไม่คดิว่าเมื่อ
เวลาผ่านมา 38 ปี ชื่อร้านและโลโก้นี้จะกลายเป็น
สญัลกัษณ์และแบรนด์ของร้านขนมชื่อดงัในปัจจบุนั

ความใส่ใจในรายละเอยีดการผลติทกุขั้นตอน ทั้งในเรื่อง
คณุภาพการผลติ รสชาต ิ และความสะอาดท�าให้ขนม
ไทยเก้าพี่น้องได้รบัการพดูถงึปากต่อปาก จนโด่งดงัไป
ถงึฝ่ายจดัซื้อของโรงแรมมงักร และมาสั่งซื้อขนมไทยเก้า
พี่น้องไปจดัเลี้ยง ถอืเป็นจดุเปลี่ยนครั้งส�าคญัที่ท�าให้ขนม
ไทยเก้าพี่น้องก้าวเข้าสูช่่องทางใหม่ในการขยายตลาด 
ด้วยการผลติขนมไทยส่งห้องจดัเลี้ยงโรงแรมต่างๆ และ
สายการบนิ พร้อมกบัจดทะเบยีนเป็นบรษิทัจ�ากดั และ
สร้างโรงงานแห่งใหม่ขึ้นให้เป็นห้องปลอดเชื้อ เพื่อรองรบั
การผลติขนมได้วนัละ 2 แสนชิ้น โดยแยกเป็นแผนก
เตรยีมวตัถดุบิ แผนกผสม ค�านงึถงึความสะอาด ได้
มาตรฐานสากล และรกัษาเอกลกัษณ์ของสตูรที่ไม่หวาน
จนเกนิไป เน้นความหอม มนั สดใหม่ ไม่ใส่สารกนับดู 
นอกจากนี้ ยงัประยกุต์ลวดลายขนมให้สวยงามน่ารบั
ประทานเพื่อสร้างความแตกต่างอกีด้วย ซึ่งนบัว่าโอกาส
ครั้งนี้ท�าให้ขนมไทยเก้าพี่น้องเตบิโตแบบก้าวกระโดดใน
ทนัท ีโดยมยีอดขายเพิ่มขึ้น 80 เปอร์เซน็ต์

อย่างไรก็ตาม แม้จะมีสัดส่วนยอดขายเพิ่มขึ้น 80 
เปอร์เซ็นต์ จากการขายให้โรงแรม สายการบิน และ
ออร์เดอร์จากต่างประเทศ เช่น ข้าวต้มมดั ซึ่งต้องส่ง
ออกเดอืนละ 1 แสนชิ้นไปยงัออสเตรเลยี นอกจากนี้ 
ยังมีออร์เดอร์ผลิตลูกชุบครั้งละ 1 ล้านเม็ด ในช่วง
เทศกาลมะม่วงของร้านไอศกรมีสเวนเซ่นส์ด้วย ส�าหรบั
แผนธุรกิจต่อไป กรกมลคิดที่จะหาช่องทางจ�าหน่าย
ใหม่ๆ ที่สามารถกระจายสนิค้าของขนมไทยเก้าพี่น้อง
ไปได้ทั่วทั้งประเทศ ส่วนต่างประเทศ ผู้บรหิารสาวคน
เก่งมแีนวคดิที่จะไปเปิดร้านในสนามบนิสวุรรณภูม ิโดย
ท�าเป็นครวัเปิดให้ต่างชาตไิด้เหน็กระบวนการท�า และ
ยงัม ีGimmick ปั้นถั่วเป็นรูปต่างๆ เสยีบไม้เตรยีมไว้ให้
ลกูค้าชบุวุน้สด้ีวยตวัเองเหมอืนเมนฟูองดวู ์โดยมองวา่
จะเป็นลูกเล่นเล็กๆ ที่ท�าให้ต่างชาติติดใจในขนมไทย 
และยงัถอืเป็นการเปิดประตูให้ต่างชาตริู้จกักบัแบรนด์
ขนมไทยเก้าพี่น้องไปในตวัด้วย

ความไม่หยดุคดิพฒันาสนิค้า และค้นหาช่องทางตลาด
ใหม่ๆ อยู่เสมอนี่เอง ที่ท�าให้ขนมไทยเก้าพี่น้องได้รับ
รางวัล Bai Po Business Awards by Sasin ครั้ง
ที่ 10 ในมิติ การมีคุณภาพสูง (Quality) การสร้าง
มูลค่าเพิ่ม (Value Creation) และการสร้างธุรกิจ
ด้วยพลังแห่งการเป็นผูป้ระกอบการ (Entrepreneurship) 
โดยกรกมลให้ค�าแนะน�าแก่ผู้ประกอบการรายอื่นๆ ว่า 
“ทกุคนมเีงนิทนุกท็�าธรุกจิได้เหมอืนกนัหมด แต่การจะ
ท�าธุรกิจให้เติบโตอย่างยั่งยืนต้องรู้จริงในสิ่งที่ท�า ซึ่ง
ไม่ใช่เรื่องยาก เพยีงแค่อย่าคดิว่าความคดิของเราดทีี่สดุ 
เราต้องรบัฟังคนอื่น และยอมเปลี่ยนมมุมองของตวัเอง
บ้าง การรับฟังทุกความคิดเห็น และก้าวไปข้างหน้า
พร้อมๆ กัน จะท�าให้ธุรกิจไม่โดดเดี่ยวในยามที่เจอ
วกิฤต” 

ทุกคนมีเงินทุนก็ท�ำธุรกิจได้เหมือนกันหมด แต่กำรจะท�ำธุรกิจให้
เติบโตอย่ำงยั่งยืนต้องรู้จริงในสิ่งที่ท�ำ
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จากความอุตสาหะ เพยีรพยายาม และพร้อมทีจ่ะเรยีนรูแ้ละยอมรบัสิง่ใหม่ๆ 
ของ สมชาย เลิศขจรกิตต ิในฐานะประธานเจ้าหน้าทีบ่รหิาร นบัเป็นจุดส�าคัญ
ทีท่�าให้ธุรกจิซึง่เขาสร้างขึน้มาด้วยหนึง่สมองและสองมอือย่าง บรษัิท เพรสซิ
เด้นท์ ออโตโมบลิ อนิดสัทรส์ี จ�ากัด หรอื PACO บรษิทัผูผ้ลิตและส่งออก
คอนเดนเซอร์แอร์รถยนต์ สามารถเติบโตอย่างแขง็แกร่งและก้าวขึน้เป็นผูน้�า
ครองตลาด After Market ในเวลานี้

“เราเริ่มจากโรงงานเลก็ๆ รบัผลติอะไหล่มอเตอร์ไซค์ 
อย่างหวัสายเคเบลิ สกร ูให้กบัโรงงานน�าไปประกอบและ
ส่งให้กบัโรงงานผลติมอเตอร์ไซค์ยี่ห้อดงัอกีทอดหนึ่ง เรา
รบัจ้างผลติอยูป่ระมาณ 4-5 ปี กเ็ริ่มคดิว่าควรต้องผลติ
สนิค้าที่เป็นของเราเอง กพ็บว่าคอนเดนเซอร์แอร์รถยนต์
เป็นอะไรที่น่าสนใจ แต่ตอนนั้นเรายงัไม่สามารถผลติเอง
ได้ กไ็ปซื้อจากโรงงานแล้วน�าไปขายในตลาด After Market 
ต่อมาเมื่อมอีอร์เดอร์มากขึ้นกเ็ริ่มน�าเข้าจากต่างประเทศ 
แต่ด้วยความที่เราสามารถผลติชิ้นส่วนบางอย่างของแอร์
รถยนต์ได้เอง เช่น ข้อต่อหรอืหวัต่อสายน�้ายาแอร์ ท�าให้
เริ่มมองหาลูท่างที่จะผลติคอนเดนเซอร์แอร์ขึ้นมาเอง”
 
จดุเปลี่ยนที่ท�าให้โรงงานเลก็ๆ กลายเป็นบรษิทั PACO 
ที่มยีอดขายมากกว่า 700 ล้านบาทในปัจจบุนั และยงั
ส่งออกคอนเดนเซอร์แอร์รถยนต์ไปจ�าหน่ายทั่วตลาด
เอเชยี อเมรกิาเหนอื ตะวนัออกกลาง และแอฟรกิา เกดิ
จากความกล้าตดัสนิใจของสมชายในการสั่งซื้อเทคโนโลยี
และเครื่องจกัรในราคาสงูจากต่างประเทศเข้ามา เพื่อใช้
ในการผลติคอนเดนเซอร์แอร์รถยนต์ หลงัจากใช้เวลาคดิ
ทบทวนและเตรยีมการอยูน่านถงึ 2 ปีเตม็ ก่อนจะตดัสนิ
ใจแน่วแน่ที่จะเปลี่ยนแปลงตวัเองครั้งใหญ่ เพราะเชื่อว่า
โอกาสมหาศาลที่รออยูเ่บื้องหน้านั้น จะท�าให้ธรุกจิของ
เขาขยายตวัได้อย่างรวดเรว็ แต่ถ้ามวัรรีอหรอืไม่กล้าลงทนุ 
แน่นอนว่าบรษิทัจะไม่มทีางเตบิโตได้เลย
 
“จงัหวะนั้นตลาดเริ่มมกีารเปลี่ยนแปลง มกีารพูดกนัว่า
น�้ายาแอร์ R12 ที่ใช้อยูน่ั้น สร้างผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม 
และในอนาคตจะมกีารยกเลกิใช้น�้ายาตวันี้ โดยจะหนัมา
ใช้ R134a แทน ซึ่งในขณะนั้น R134a ถอืเป็นเรื่องใหม่
มาก ดงันั้น ถ้าต้องเปลี่ยนมาใช้ของใหม่ นั่นเท่ากบัว่า
รถเก่าทุกคันก็จะต้องเปลี่ยนมาใช้หมด เป็นโอกาสที่
มหาศาลมาก แต่กต้็องคดิให้รอบคอบเช่นกนั เพราะถอื
เป็นก้าวที่ค่อนข้างใหญ่ของบรษิทั เครื่องจกัรในตอนนั้น
ราคาแพงมากๆ แถมเป็นเรื่องใหม่ส�าหรบัเราที่ต้องเรยีน
รูเ้พิ่ม กค็ดิว่า ถ้าไม่ท�า กจ็ะไม่โตในสายธรุกจินี้ แต่ถ้า

ท�ากต้็องไปแข่งกบัโรงงานขนาดใหญ่ ด้วยความที่ตลาด
มนัเปลี่ยน อกีทั้งทกุคนยงัใช้เทคโนโลยเีก่าเหมอืนกนั จงึ
เป็นการเริ่มต้นใหม่ของอตุสาหกรรมทั้งหมด”
 
ตลอดระยะเวลากว่า 30 ปีในการด�าเนนิธรุกจิ สมชาย
บอกว่าบรษิทั PACO มกีารขยายตลาดอย่างต่อเนื่องและ
ยอดขายกเ็ตบิโตขึ้นทกุๆ ปี ปีละประมาณ 10 เปอร์เซน็ต์ 
ซึ่งความส�าเร็จดังกล่าวเกิดจากปัจจัยหลักที่บริษัทให้
ความส�าคญัอย่างมาก นั่นคอืเรื่องของคณุภาพและการ
รกัษามาตรฐานของสนิค้า เพื่อสร้างความเชื่อมั่นให้กบั
ลกูค้าและผูใ้ช้งาน
 
“เรื่องคณุภาพเป็นเรื่องส�าคญัที่สดุของการผลติสนิค้า
เพราะถ้าเราผลติสนิค้าที่ไม่มคีณุภาพลกูค้าจะไม่มั่นใจ 
ตวัสนิค้าของเราคูแ่ข่งมค่ีอนข้างเยอะโดยเฉพาะคูแ่ข่ง
จากจนี ซึ่งถ้าแข่งด้วยราคาเราไม่มทีางชนะ เรากต้็องยดึ
มั่นเรื่องคณุภาพ คอนเดนเซอร์ผลติออกมาตวัหนึ่ง คน
ซื้อมองภายนอกไม่สามารถรู้ได้ว่าใช้งานได้หรอืไม่ได้ ถ้า
ใช้ไม่ได้กเ็ป็นแค่เศษอะลมูเินยีมกโิลละไม่ถงึ 10 บาท สิ่ง
ที่เป็นจดุเด่นของ PACO คอืตดิแล้วไม่รั่ว ตดิแล้วเยน็ครบ
ทกุแผ่นท�าให้ช่างตดิแอร์มั่นใจและแนะน�าให้ลกูค้าใช้”
 
นอกเหนอืจากคณุภาพแล้ว ด้วยพลงัแห่งความมุง่มั่นใน
ตวัของสมชายเอง ที่เป็นส่วนส�าคญัในการขบัเคลื่อน

องค์กรธรุกจิให้เดนิหน้าไปสูค่วามส�าเรจ็ได้ แม้จะไม่มี
ความรูแ้ละเชี่ยวชาญโดยตรง แต่ด้วยความสนใจและ
ใส่ใจที่จะเรยีนรูส้ิ่งใหม่ๆ อยู่ตลอดเวลา พร้อมทั้งมวีสิยั
ทศัน์ที่กว้างไกล ยอมรบัการเปลี่ยนแปลง โดยเฉพาะ
การน�าเอาเทคโนโลยใีหม่ๆ เข้ามาใช้เพิ่มประสทิธภิาพ
ในกระบวนการผลติ เรยีกว่าด้วยความสามารถของตวัผู้
ประกอบการที่เข้าใจความต้องการของตลาด กล้าที่จะ
ฝันใหญ่และบรหิารงานอย่างทนัสมยั จงึท�าให้ PACO 
สามารถก้าวข้ามอปุสรรค จนธรุกจิเตบิใหญ่ พร้อมทั้งได้
รบัการยอมรบัในวงกว้าง จงึเป็นที่มาของการได้รบัรางวลั 
Bai Po Business Awards by Saisin คร้ังท่ี 10 ในมติิ
การมีคณุภาพสงู (Quality) และมิตกิารสร้างธรุกิจ
ด้วยพลงัแห่งการเป็นผูป้ระกอบการ (Enterpreneurship) 
 
“การได้รางวลั Bai Po Business Awards by Saisin ส่วน
หนึ่งช่วยให้คนที่ไม่รูจ้กั PACO มองบรษิทัเราด้วยสายตา
น่าเชื่อถอื เป็นการการนัตคีณุภาพของสนิค้าไปในตวั 
นอกจากนั้น ยงัช่วยสร้างแรงบนัดาลใจให้ทกุคนในองค์กร
ช่วยผลกัดนัให้เขาอยากท�างานอย่างเตม็ที่เพื่อรกัษาสิ่ง
ที่ได้มา” สมชายกล่าวทิ้งท้าย 

เร่ืองคณุภำพเป็นเร่ืองส�ำคญัทีส่ดุของกำรผลติสนิค้ำเพรำะถ้ำเรำ
ผลิตสินค้ำที่ไม่มีคุณภำพลูกค้ำจะไม่มั่นใจ

COVER STORY

กล้าลงทุน จุดเปลี่ยนความส�าเร็จธุรกิจ
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“ธรุกจิเราเกดิขึ้นในยคุที่ประเทศเพิ่งพฒันาด้านอตุสาหกรรม 
แต่ความรู้ในเรื่องของอตุสาหกรรมมน้ีอยมาก ที่เรยีนมา
ในสถานศกึษามนัไม่พอใช้ ดงันั้น วธิทีี่จะเรยีนรูไ้ด้อย่าง
ด ี คอืต้องเข้าไปเรยีนรูโ้ดยตรงจากบรษิทัอตุสาหกรรม 
เหมอืนที่ว่า อยากได้ลกูเสอืกต้็องเข้าถ�้าเสอื ด้วยรปูแบบ
ธรุกจิของเรา ซึ่งรบัออกแบบสร้างเครื่องจกัรตามความ
ต้องการของลกูค้า ดงันั้น เมื่อลกูค้าต้องการให้เราท�า
อะไร เขากจ็ะต้องถ่ายทอดสิ่งที่อยากได้ให้เราได้รู ้ พา
เราเข้าไปดูเครื่องจกัร ไปดูกระบวนการท�างานต่างๆ เผื่อ
ที่เราจะได้เอากลับมาคิดและผลิตให้กับเขา ความรู้
หลายๆ อย่างบอกเลยว่าเราเรยีนรู้จากลกูค้า เป็นเทคนคิ
การเริ่มต้นจากจดุที่เราไม่มอีะไร ค่อยๆ สั่งสมประสบการณ์ 
พร้อมๆ กบัการยกระดบัความรูม้าตลอด 25 ปี จนวนันี้
เราได้รบัการยอมรบัและเชื่อมั่นจากลกูค้ามากมาย”

การสร้างธุรกจิบนพืน้ฐานของความต่าง ไม่เพยีงต้องอาศยัองค์ความรูท้ีเ่ต็มเป่ียมเท่านัน้ 
หากแต่ต้องใส่ความทุ่มเททีเ่กนิร้อยเข้าไปด้วย เหมอืนด่ังที ่บรษิทั ไทยเซน็ทรลัเมคคา
นคิส์ จ�ากัด ทีม่ ีสมบรูณ์ พทิยรงัสฤษฎ์ สวมบทบาท ประธานเจ้าหน้าท่ีบรหิาร ผูพ้ลิก
ชวิีตทีต้่องเริม่ต้นสร้างธุรกจิจากศนูย์จนน�าพาธุรกจิเติบโตและก้าวเดินอยูบ่นเส้นทางการ
เป็นผูน้�ามาได้ตลอด 25 ปี

ผมอำศัยกำรด�ำเนินธุรกิจอย่ำงมี
ธรรมำภบิำล กำรรัว่ไหลของข้อมลู
จะไม่มีทำงเกิดข้ึนอย่ำงแน่นอน 
เพรำะผมยดึมัน่ในกำรรกัษำควำมลบั

ให้แก่ลูกค้ำ

นอกเหนือจากความกล้าที่จะเป็นธุรกิจหนึ่งเดียวใน
ประเทศไทยที่รบัวจิยัและออกแบบสร้างเครื่องจกัรตาม
ความต้องการของลกูค้า (Made to Order) ซึ่งแตกต่าง
จากคนอื่นๆ แล้ว จะเหน็ได้ว่าความมุง่มั่นตั้งใจจรงิของ
สมบรูณ์ในการที่จะเรยีนรูส้ิ่งใหม่ๆ แม้ต้องเริ่มจากศนูย์
โดยที่ไม่มอีะไรเลย แต่กเ็พยีรพยายามที่จะพฒันาตนเอง
จนสามารถสร้างความเข้มแข็งให้กับธุรกิจได้ ถึงแม้
สมบรูณ์จะบอกว่าธรุกจิของเขานั้นม ี“แต้มต่อที่ตดิลบ” 
เมื่อเทยีบกบัคนอื่นๆ ตรงที่เสยีเปรยีบคูแ่ข่งจากเรื่องของ
ภาษนี�าเข้า เนื่องด้วยการน�าเข้าชิ้นส่วนวตัถดุบิที่น�ามา
ผลติเป็นเครื่องจกัรนั้นถูกก�าหนดให้มกีารเสยีภาษ ี ใน
ขณะที่การน�าเข้าเครื่องจักรส�าเร็จรูปจากต่างประเทศ
กลับไม่ต้องเสียภาษี กลายเป็นอุปสรรคหนึ่งที่ท�าให้
สมบรูณ์รูส้กึว่าตนเองเปรยีบได้กบัต้นไม้ที่อยูก่ลางทะเล

ทราย แต่เขาสะสมองค์ความรูไ้ว้มากมายและสร้าง Value 
Added ทางความคดิ จงึท�าให้อปุสรรคเหล่านั้นเป็นเพยีง
เรื่องเล็กไปในพริบตาและไม่เป็นปัญหาต่อการเติบโต
ขององค์กรแม้แต่น้อย

การเตบิโตที่เกดิขึ้นนั้น ส่วนหนึ่งเป็นเพราะกลุม่ลกูค้า
ชาวต่างชาต ิซึ่งมสีดัส่วนมากถงึ 70 เปอร์เซน็ต์ ต่างไว้
วางใจและเชื่อมั่นในศกัยภาพขององค์กร และเกดิการ
บอกต่อๆ กนัในวงกว้าง ถงึขนาดที่ผูป้ระกอบการจาก
ประเทศญี่ปุน่ เปรยีบให้บรษิทัแห่งนี้เป็นเสมอืน “กระเป๋า
โดราเอมอน” ที่ไม่ว่าลกูค้าจะต้องการเครื่องจกัรแบบใด 
เพยีงแค่บอกมา สามารถที่จะท�าให้ได้หมด 
 
“อาจเป็นเพราะความสามารถในการที่จะเนรมติเครื่องจกัร
ได้ตามที่ลกูค้าต้องการ ทั้งด้านดไีซน์ ฟังก์ชนั ผนวกกบั
คณุภาพที่ได้มาตรฐานจงึท�าให้ลกูค้าไว้วางใจและกลาย
เป็นที่มาของฉายาดงักล่าว รวมไปถงึชื่อบรษิทัของผม
ได้เข้าไปอยูใ่นทตูพาณชิย์หลากหลายประเทศ จงึท�าให้
ผู้ประกอบการต่างประเทศรู้จักผมมากกว่าที่นักธุรกิจ
ไทยรู้จกัเสยีอกี ซึ่งการท�างานร่วมกบัชาวต่างชาตอิย่าง
ยั่งยืน ผมอาศัยการด�าเนินธุรกิจอย่างมีธรรมาภิบาล 
การรั่วไหลของข้อมูลจะไม่มีทางเกิดขึ้นอย่างแน่นอน 
เพราะผมยึดมั่นในการรักษาความลับให้แก่ลูกค้าเป็น
อย่างมาก”

นอกจากนี้ สมบรูณ์ยงัมองถงึสงัคมโดยรวม ด้วยการให้
ความส�าคัญกับการพัฒนาคนเป็นอย่างมาก เพราะ
ตระหนกัดว่ีาบคุลากรที่มศีกัยภาพจะเป็นก�าลงัส�าคญั
ให้กบัภาคอตุสาหกรรม จงึได้มกีารพฒันาและยกระดบั
การศกึษา โดยมกีารท�าสญัญากบัวทิยาลยัอาชวีศกึษา
และมหาวทิยาลยัที่เปิดสอนในด้านช่างกลรบั ปวช.เพื่อ
ท�าหลกัสตูรการศกึษาแบบทวภิาค ีน�านกัศกึษาชั้นปีที่ 
3 ปีที่ 4 มาฝึกงานในบรษิทัและมค่ีาจ้างรายวนั ซึ่งท�า
มาแล้ว 3 ปีและก�าลงัจะท�าเป็นโรงเรยีนอย่างจรงิจงัใน
ปลายปี 2558 นอกจากนี้ สมบรูณ์ยงัใช้นโยบายแบ่ง
ปันผลก�าไร เพื่อสร้างแรงจงูใจให้กบัทมีงานในการที่จะ
พฒันาตวัเอง เพราะเขาหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าหากในอนาคต
สามารถสร้างคนที่มีศักยภาพเทียบเท่าระดับสากลได้ 
นอกจากธรุกจิจะได้ประโยชน์แล้ว แรงงานกจ็ะมขีดีความ
สามารถที่เพิ่มขึ้น ประเทศชาตแิละสงัคมกจ็ะเข้มแขง็
ตามไปด้วย

ด้วยความกล้าที่จะแตกต่าง และรูจ้กัรเิริ่มในสิ่งที่คนอื่นไม่
ท�า จงึเป็นก้าวย่างแห่งความส�าเรจ็ของสมบรูณ์ที่สามารถ
สร้างฐานบรษิทัให้มคีวามแขง็แกร่งและเป็นผูน้�าที่ไม่ว่าจะ
ผ่านไปกี่ปี และเขากถ็อืเป็นอกีหนึ่งตวัอย่างแห่งความส�าเรจ็
ที่ได้รบัรางวัล Bai Po Business Awards by Sasin 
ครัง้ที ่10 ในมติกิารสร้างธรุกจิด้วยพลงัแห่งการเป็น
ผู้ประกอบการ (Enterpreneurship) การให้ความ
ส�าคญัต่อลูกค้า (Customer Focus) และมติิการปฏิบัติ
ดต่ีอสงัคม (Social Responsibility) 

ไทยเซน็ทรลัเมคคานิคส์
กับความกล้าที่จะสร้างธุรกิจให้แตกต่าง
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เพราะมองเหน็ถึงปัญหาการขาดแคลนแรงงานในภาคการเกษตร ท�าให้บรษัิท เครือ่งจักร
กลเกษตรไทย จ�ากัด หรอื TAMCO ได้มกีารพฒันาเครือ่งเกีย่วข้าว เพือ่ใช้ทดแทน
แรงงานคนทีห่ายากขึน้เรือ่ยๆ จากความมุง่มัน่พยายามสร้างสรรค์สิง่ใหม่ๆ เพือ่ประโยชน์
ของลูกค้าและการทุม่ท�างานอย่างหนกั ท�าให้วันนี ้TAMCO ก้าวขึน้มาเป็นผูน้�ามส่ีวนแบ่ง
ในตลาดรถเกีย่วข้าวมากถึง 50 เปอร์เซน็ต์ของมลูค่าตลาด สะท้อนถึงความส�าเรจ็ใน
ธุรกจิตลอด 23 ปีทีผ่่านมา

แต่กว่าที่ TAMCO จะได้รบัการยอมรบัจากลกูค้าในวง
กว้างเฉกเช่นทกุวนันี้ ผูบ้รหิารรุน่สองอย่าง กติตศิกัดิ์ 
หยกอบุล รองประธาน บรษิทั เครือ่งจกัรกลเกษตรไทย 
จ�ากัด บอกว่า ต้องผ่านความยากล�าบากมาไม่น้อย 
โดยเฉพาะเมื่อ 12 ปีก่อน ซึ่งเป็นจดุเริ่มต้นของการเปลี่ยน
ผ่านนวตักรรมใหม่ในตลาดรถเกี่ยวข้าว โดยเวลานั้นรถ
เกี่ยวข้าวในประเทศไทยยงัเป็นแบบไม่มถีงัเกบ็ด้านบน 
ต่างจากในต่างประเทศซึ่งรถเกี่ยวข้าวแบบมถีงัเกบ็ด้าน
บนนั้นมใีช้งานอยู่แล้ว และประจวบเหมาะว่าบรษิทัได้
รบัค�าสั่งซื้อจากต่างประเทศให้ผลติรถเกี่ยวข้าวแบบดงั
กล่าว 

“ในตอนแรกเราตั้งใจจะพัฒนาสินค้าตัวนี้เพื่อส่งออก
อย่างเดยีว แต่เมื่อเหน็ว่าเครื่องเกี่ยวชนดินี้ช่วยลดแรงงาน
ได้มาก จงึคดิต่อยอดเพื่อผลติขายในเมอืงไทย แต่ใน
ช่วง 5 ปีแรกของการขาย บรษิทัประสบปัญหาอย่าง
หนกั ชาวบ้านต่อต้าน และคูแ่ข่งกโ็จมตอีย่างหนกัว่ารถ
ของเราจะท�าให้นาข้าวเสยีหาย”

แม้รู้ดีว่าการเปลี่ยนความเชื่อของกลุ่มเกษตรกรไม่ใช่
เรื่องง่าย ยิ่งโดนคูแ่ข่งให้ข้อมลูเชงิลบด้วยแล้ว โอกาส
ในการเสนอขายเครื่องเกี่ยวแบบมถีงัเกบ็แทบมดืแปด

ด้าน แต่ด้วยความมุง่มั่นที่จะใช้นวตักรรมพฒันาสนิค้า
ผสมผสานความเชื่อว่าเครื่องเกี่ยวข้าวแบบมถีงัเกบ็จะ
ชว่ยให้กลุ่มเกษตรกรสามารถลดต้นทนุได้ ท�าใหก้ติติ
ศักดิ์ไม่ลังเลที่จะวางกลยุทธ์ส่งทีมงานให้ความรู้ปรับ
ความเข้าใจกบักลุม่ลกูค้า จนในที่สดุเขาใช้เวลา 5 ปีใน
การเปลี่ยนความเชื่อของเกษตรกรได้ส�าเรจ็

“ที่เราไม่หยดุหรอืไม่ล้มเลกิแม้ถกูต่อต้านเพราะมองผล
ประโยชน์ของเจ้าของรถและเจ้าของนาเป็นหลกั เราเชื่อ
ว่าประเทศไทยแรงงานหาได้ยากและมรีาคาสงูขึ้น ถ้า
ยงัใช้รถเกี่ยวแบบไม่มถีงัเกบ็ ต้องใช้คนท�างานเฉพาะ
บนรถมากถึง 3 คน คนแรกคือคนขับและมีคนรอง
กระสอบ 2 คน นอกจากนั้น เจ้าของนาต้องจดัหารถไถ
เดนิตามเพื่อเกบ็ถงุข้าวที่บรรจเุตม็แล้ว ดงันั้น กระบวนการ
ในการใช้รถเกี่ยวแบบไม่มถีงัเกบ็อาจต้องใช้แรงงานมาก
ถงึ 10 คน ซึ่งถ้าใช้นวตักรรมเพื่อพฒันารถเกี่ยวที่มถีงั
เกบ็จะลดจ�านวนแรงงานเหลอืเพยีงคนเดยีว”

จากอปุสรรคในครั้งนั้น น�ามาสูก่ารเตบิโตอย่างต่อเนื่อง 
ซึ่งปัจจบุนั TAMCO ผลติรถเกี่ยวข้าวออกมาถงึ 4 รุน่
ด้วยกนั ได้แก่ ไอ้หนุม่ไวไฟ ปลดหนี้ เงนิม ีและมารวย
เงนิล้าน โดยมกี�าลงัผลติปีละ 200 คนั พร้อมกนันี้ยงัมี

การขยายศูนย์ให้บริการเพื่ออ�านวยความสะดวกกับ
ลกูค้าทั้งในด้านการขายและการซ่อมบ�ารงุ โดยขณะนี้
มอียู ่ 8 สาขา ได้แก่ อบุลราชธาน ี พจิติร อทุยัธาน ี
ขอนแก่น สรุนิทร์ ชยันาท อรญัประเทศ และแม่สอด 
โดยมสี�านกังานใหญ่อยูท่ี่พษิณโุลก

สิ่งส�าคญัที่ท�าให้ TAMCO ประสบความส�าเรจ็นั้น กติติ
ศกัดิ์เชื่อว่าเกดิจากการให้ความส�าคญักบัค�าว่า “นวตักรรม” 
เพราะหลายๆ ครั้งที่มีการเปลี่ยนแปลง ไม่ว่าจะเป็น
ความต้องการของลกูค้า หรอืเทรนด์ต่างๆ บรษิทัจะมุง่
มั่นผลติสนิค้าใหม่ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้า โดยขณะนี้บริษัทมีโครงการวิจัยเพื่อพัฒนารถ
เกี่ยวอจัฉรยิะไร้คนขบั โดยในอนาคต 3-5 ปี างหน้าจะ
มีแปลงนาสาธิตและรถเกี่ยวที่สามารถกดปุ่มเพื่อให้
ท�างานโดยอตัโนมตั ิพร้อมกนันี้ บรษิทัยงัให้ความส�าคญั
กบั “การสร้างมลูค่า” ด้วยการต่อยอดผลติภณัฑ์ โดย
จดัตั้งบรษิทั เออซี ีออคชั่น จ�ากดั ขึ้นมาเพื่อเป็นตวักลาง
ในการประมลูรถจกัรกลเกษตรทกุชนดิ เพื่อเปิดโอกาส
ให้มกีารหมนุเวยีนเปลี่ยนมอืและการขายรถใหม่ นอกจาก
นี้ บรษิทัมกีารให้บรกิารสนิเชื่อ เพื่อขยายโอกาสให้ผูท้ี่
สนใจสามารถเป็นเจ้าของรถจักรกลเกษตรได้ง่ายขึ้น 
ด้วยการผ่อนช�าระเป็นงวด เช่นเดยีวกบักบัรถยนต์ทั่วไป 

จากความโดดเด่นในการด�าเนนิงานตลอด 23 ปี ท�าให้ 
TAMCO เป็นหนึ่งในองค์กรธรุกจิ SME ไทยที่คว้า รางวลั 
Bai Po Business Awards by Sasin ครัง้ที ่10 ใน
มติิความริเร่ิมน�าไปสู่การสร้างนวตักรรม (Innovation) 
และการสร้างมลูค่าเพิม่ (Value Creation) โดยกติติ
ศกัดิ์บอกว่า รางวลัดงักล่าวนี้ ถอืเป็นรางวลัที่เลง็เหน็
ความส�าคญัของ SME ที่สร้างประโยชน์ให้กบัสงัคม และ
ยงัช่วยสร้างก�าลงัใจให้กบัพวกเรา บรษิทัเครื่องจกัรกล
เกษตรไทย จ�ากดั ให้หมั่นพฒันาสนิค้าเพื่อตอบโจทย์
ความต้องการของลกูค้าต่อไปในอนาคต 

ที่เรำไม่หยุดหรือไม่ล้มเลิกแม้ถูกต่อต้ำนเพรำะมองผลประโยชน์
ของเจ้ำของรถและเจ้ำของนำเป็นหลกั เรำเช่ือว่ำประเทศไทยแรงงำน

หำได้ยำกและมีรำคำสูงขึ้น

COVER STORY

เครือ่งจักรกล 

เกษตรไทย
กล้าเปลี่ยนความเชื่อ สู่สุดยอดนวัตกรรม
รถเกี่ยวข้าว
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กำรท�ำแบรนด์ ให้ดีได้ ต้องอำศัย
เสียงของลกูค้ำ ไม่ใช่แค่เฉพำะเสยีง

ของเรำฝ่ำยเดียวเท่ำนั้น

“ครั้งแรกที่ก้าวเข้ามาท�าอย่างจรงิจงั คณุเชื่อหรอืไม่ว่า
โรงงานนี้เล็กถึงขนาดที่ว่าไม่มีคอมพิวเตอร์ใช้และมี
พนกังานไม่ถงึ 10 คน จากปัญหาตรงนั้นท�าให้ผมต้อง
ปรบัตวัเพื่อเริ่มนบัหนึ่งใหม่ ตั้งแต่ระบบหลงับ้านที่ต้อง
เข้าไปดดู้วยตวัเองในทกุกระบวนการ ไม่ว่าจะเป็นการ
ผลติหรอืแม้แต่การสร้างระบบปฏบิตักิารต่างๆ เมื่อตั้งใจ
ว่าจะท�าให้ดขีึ้นกต้็องลงทนุในเรื่องของระบบให้ด ี  ซึ่ง 
SAP คือระบบที่ผมเลือกใช้ ทั้งที่มีจ�านวน SME ใน
ประเทศใช้น้อยมาก แต่ผมกลบัมองต่างและคดิว่ามนัมี
ประโยชน์อย่างมากส�าหรบัธรุกจิที่ก�าลงัจะโตอย่างรวดเรว็ 
เพราะการตดัสนิใจของผูบ้รหิารจ�าต้องแม่นย�า ดงันั้น 
ผมจงึลงทนุรบัสิ่งใหม่ๆ เข้ามา รวมไปถงึการน�าเครื่อง

เมื่อครั้งที่ผงหอมศรีจันทร์ เป็นเพียงแค่ผลิตภัณฑ์ที่ก�าลังจะเลือนหายไป “รวิศ  
หาญอตุสาหะ” ทายาทรุน่ที ่3 แห่ง บรษัิท ศรจัีนทร์สหโอสถ จ�ากัด ได้ตัดสนิใจเบนเขม็
ตนเองออกจากงานธนาคารทีท่�าอยู ่และก้าวเข้ามาปัดฝุ่นให้แก่ผลิตภัณฑ์อันเก่าแก่ทีค่ณุ
ปู่ได้สร้างไว้ ส่งผลให้วันนีแ้บรนด์ “ศรจัีนทร์” กลับเข้ามาโลดแล่นอยูบ่นตลาดเครือ่ง
ส�าอางอย่างมชีวิีตชวีาเคยีงข้างคนไทยอีกครัง้

มอือย่าง Big Data เข้ามาใช้ ซึ่งผมมคีวามเชื่ออย่าง
มากว่าอปุกรณ์ชนดินี้จะเป็นอาวธุที่น่าเกรงขามส�าหรบั
การก�าหนดกลยทุธ์ของแบรนด์ ฉะนั้น 3-5 ปีข้างหน้า 
หากองค์กรใดยงัไม่น�ามาปรบัใช้ กอ็าจจะเดนิช้ากว่าคน
อื่นไปหลายสบิก้าวเลยทเีดยีว”
ด้วยการด�าเนนิธรุกจิอยูบ่นปรชัญาประจ�าตวัที่ว่า “กล้า
ที่จะท�า ในสิ่งที่คนอื่นเขาไม่ท�ากนั” พร้อมทั้งมกีารปรบั
ตวัตอบสนองต่อปัญหาที่เกดิขึ้น ไม่นานหมอกควนัแห่ง
ปัญหาจงึเริ่มลดน้อยลง ขณะเดยีวกนัมองเหน็โอกาสที่
ก�าลงัจะเข้ามา เมื่อโรงงานเลก็ๆ แห่งนี้ มรีะบบหลงับ้าน
ที่เปี่ยมไปด้วยศักยภาพ จึงน�าไปสู่การเดินหน้าสร้าง 
Branding อย่างจรงิจงั และถอืเป็นอกีหนึ่งความกล้าได้ 
กล้าเสยีของผูช้ายที่ชื่อ “รวศิ” คนนี้ 

“หลงัจากระบบภายในเราพร้อม ผมกเ็ริ่มสร้างแบรนด์
เพื่อให้คนรูจ้กัมากขึ้น โดยเริ่มจากเพิ่มช่องทางจ�าหน่าย
ให้มากขึ้นด้วยการส่งเข้าสูโ่มเดร์ินเทรด จากเดมิที่มขีาย
อยูต่ามร้านขายยาและร้านค้าปลกีทั่วไป แม้ยอดขายจะ
ดขีึ้นแต่ท้ายที่สดุเมื่อลองท�า Market Research กลบัพบ
ว่าสนิค้าเรายงัมจีดุด้อยอยูท่ี่รปูลกัษณ์ซึ่งยงัเชย ดงันั้น 
ผมจงึลงทนุเพื่อเสี่ยงครั้งใหญ่ โดยการขอให้บคุคลมชีื่อ
เสยีง อาท ิคณุประเสรฐิ เอี่ยมรุง่โรจน์ (แกะด�าท�าธรุกจิ) 
คณุวนิยั ฉยัรกัษ์พงศ์ หรอืแม้แต่คณุต่อ ธนญชยั ให้ช่วย

ในกระบวนการสร้างแบรนด์ ออกแบบแพก็เกจจิ้งใหม่ 
และสร้างหนงัโฆษณา ซึ่งผมถอืเป็น SME ที่ตวัเลก็ที่สดุ
ที่ได้ร่วมงานกบัพวกเขาเหล่านั้น ซึ่งท้ายที่สดุแบรนด์ของ
เรากถ็กูรโีนเวตครั้งใหญ่ โดยสิ่งส�าคญัหลกัๆ คอื แพก็
เกจจิ้งที่ใหม่และชื่อแบรนด์สนิค้าที่เปลี่ยนจาก ‘ผงหอม
ศรจีนัทร์’ ให้เหลอืแค่ ‘ศรจีนัทร์’ เพยีงอย่างเดยีว” 

เป็นเวลากว่า 7 ปีแล้วที่รวศิเข้ามาเป็นก�าลงัหลกัในการ
ขบัเคลื่อนแบรนด์ศรจีนัทร์ ซึ่งไม่น่าเชื่อว่าเขาจะสามารถ
ทลายก�าแพงความเชยและสร้างยอดขายให้พุง่กระฉดู
ได้กว่า 10 เท่าจากยอดขายเดมิ

ไม่เพยีงเท่านี้ ความส�าเรจ็ที่เกดิขึ้น รวศิยงับอกด้วยว่า 
มาจากการให้ความส�าคญักบัลกูค้าอย่างมาก ยกตวัอย่าง 
ขณะนี้บรษิทัเตรยีมพร้อมที่จะออกสนิค้าใหม่ ซึ่งสตูรที่
ท�าออกมานั้นมศีกัยภาพเทยีบเท่าแบรนด์ดงัๆ หลายตวั 
โดยที่ตนไม่ได้คดิไปเอง แต่ผ่านการทดสอบจากผูบ้รโิภค
มาแล้ว พร้อมกนันี้ศรจีนัทร์ยงัใส่ใจในรายละเอยีดปลกี
ย่อยอื่นๆ เพื่อให้ลูกค้าได้ใช้ผลติภณัฑ์ที่ดทีี่สดุ ไม่ว่าจะ
เป็นพฟัฟ์ที่น�าเข้ามาจากญี่ปุน่ หรอืแม้แตก่ารผลติฝา
เพื่อป้องกนัการหก ซึ่งการพฒันาต่างๆ ทั้งหมดนี้ ล้วน
แต่มาจากเสยีงสะท้อนจากตวัลกูค้าโดยตรงแทบทั้งสิ้น 
ซึ่งต้องยอมรับว่ากว่าที่ศรีจันทร์จะเดินมาได้ถึงความ
ส�าเรจ็ตรงนี้ กต้็องอาศยัการได้รบัการสนบัสนนุที่ดจีาก
ลกูค้าตลอดเวลา ซึ่งตรงกบัความเชื่อของรวศิที่ว่า “การ
ท�าแบรนด์ให้ดไีด้ ต้องอาศยัเสยีงของลกูค้า ไม่ใช่แค่
เฉพาะเสยีงของเราฝ่ายเดยีวเท่านั้น”

จากความพยายามทั้งหมดที่รวศิได้ลงมอืท�านั้น ส่งผล
ให้เขาคว้ารางวลั Bai Po Business Awards by 
Sasin ครัง้ที ่10 ไปครอง ทัง้ในมติกิารตอบสนอง
และปรบัตวัต่อโอกาสและปัญหา (Adaptability to 
Changes) มติกิารให้ความส�าคัญต่อลูกค้า (Customer 
Focus) รวมไปถึงมติิการสร้างตราสนิค้า (Branding) 

“เวลาเรามจีดุมุง่หมายชดัเจน ไม่ว่าระหว่างทางจะเจอ
สิ่งกดีขวางมากขนาดไหน แต่ท้ายที่สดุแล้วเราจะสามารถ
เดินไปถึงเส้นชัยได้ ซึ่งวันนี้ศรีจันทร์ก็ได้พิสูจน์ให้เห็น
แล้วว่ามาถูกทาง โดยรางวลัที่ธนาคารไทยพาณชิย์มอบ
ให้นั้น ผมเชื่อว่าจะเป็นแรงผลักดันให้ทีมงานทุกคน
สร้างสรรค์แบรนด์ศรจีนัทร์ให้โดดเด่นและดขีึ้นกว่าเดมิ
เรื่อยๆ ไป” รวศิกล่าวทิ้งท้าย 

ศรจัีนทร์ 
กล้าท�าสิ่งใหม่ ทลายก�าแพงความเก่า  
ต่อยอดความส�าเร็จธุรกิจ
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