
ท่ามกลางการแข่งขันที่รุนแรงและความเสี่ยงรอบด้าน ส่งผลให้การท�าธุรกิจ
ในปัจจุบันไม่ใช่เรื่องง่ายเลยที่ทุกคนจะประสบความส�าเร็จและเติบใหญ่ได้ แต่ก็ต้อง
ยอมรับว่า วันนี้ผู้ประกอบการ SME ของไทยเปลี่ยนไปอย่างมาก เรียกว่ามีทั้ง
ความเก่งและความกล้าที่จะใช้เป็นอาวุธเพื่อน�าพากิจการไปสู่ความส�าเร็จ และวันนี้
เราก็ได้เห็นผู้ประกอบการ SME จ�านวนไม่น้อยที่กิจการก�าลังอยู่ในช่วงเก็บเกี่ยว
ดอกผล หลงัจากลงมือลงแรงในการฝ่าฟันอปุสรรคความยากล�าบากในช่วงก้าวแรก
ของการท�าธุรกิจ จนสามารถขึ้นมายืนอยู่ในจุดที่ก�าลังเตรียมพร้อมจะขยับขยาย
ความยิ่งใหญ่ในอีกระดับ

G rowing 

แต่กว่าท่ีธุรกิจเหล่านี้จะเติบใหญ่อย่างท่ีเห็นได้นั้น แน่นอนว่าทุกคนล้วนแต่ต้องผ่านบททดสอบมา
มากมายนับตั้งแต่วันแรกของการเริ่มต้นกิจการ เช่นเดียวกับ 5 ธุรกิจจากเวทีรางวัล Bai Po Business 
Awards by Sasin ครั้งที่ 9 ได้แก่ บริษัท ยูเรกา ดีไซน์ จ�ากัด (มหาชน), บริษัท สหการประมูล จ�ากัด 
(มหาชน), บริษัท ดอยค�าผลิตภัณฑ์อาหาร จ�ากัด, บริษัท อินฟินิท เทคโนโลยี คอร์ปอเรชั่น จ�ากัด 
และบริษัท เอ็กซา ซีแลม จ�ากัด ซ่ึงท้ังหมดนีต่้างได้รบัการยอมรบัในฐานะองค์กรธรุกจิท่ีมคีวามโดดเด่น
มากสุดในปี 2556 ที่ผ่านมา 

การเรียนรู้จากประสบการณ์ของผู้ที่ท�าส�าเร็จมาแล้ว น่าจะเป็นทางลัดให้กับ SME อีกหลายๆ คนที่มี
เป้าหมายอยากจะสร้างการเติบโตให้กิจการของตัวเองบ้าง มาดูกันว่า แต่ละองค์กรเขาคิดกันอย่างไร 
วางแผนกลยุทธ์รูปแบบไหน ถึงท�าให้วันนี้ธุรกิจของพวกเขาก�าลังกลายเป็น Growing Enterprises 
ที่น่าจับตามอง!!!

BAI PO
BUSINESS AWARDS
by Sasin 
รางวัล Bai Po Business Awards  

by Sasin ทีเ่กดิขึน้จากความร่วมมอืของธนาคาร

ไทยพาณชิย์ จ�ากดั (มหาชน) และสถาบนับัณฑติ

บรหิารธรุกจิ ศศนิทร์ แห่งจฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

ได้มีการจัดอย่างต่อเนื่องมาเป็นครั้งท่ี 9 แล้ว 

เพื่อยกย่องผู้ประกอบการไทยที่ประสบความ

ส�าเรจ็ โดยรางวลันีต้ัง้ข้ึนมา ไม่ใช่เพือ่การประกวด

แข่งขัน แต่ต้องการให้รางวัลดังกล่าวเป็นการ

แสดงความชื่นชม ให้ก�าลังใจและเป็นตัวอย่าง

แก่ผูป้ระกอบการรายอืน่ๆ เพ่ือให้เหน็ว่ามปัีจจยั

ใดบ้างทีจ่ะน�าพาองค์กรไปสูค่วามส�าเร็จได้ เพราะ

ธุรกิจที่ได้รับรางวัลน้ีจะต้องมีความโดดเด่น 

ในมิติใดมิติหนึ่ง หรือหลายมิติจากเกณฑ์ 

การพจิารณาของคณะกรรมการ ซึง่ประกอบด้วย 

10 มิติส�าคัญที่ถือเป็นหัวใจในการท�าให้ธุรกิจ

เติบโตและแข็งแกร่งได้ 

1. การให้ความส�าคัญต่อลูกค้า 

(Customer Focus) 

2. ความริเริ่มที่น�าไปสู่การสร้างนวัตกรรม 
(Innovation) 

3. การมีคุณภาพสูงของสินค้าและบริการ 
(Quality) 

4. การตอบสนองและปรับตัวต่อโอกาส 
และปัญหา (Adaptability to Changes)

5. การสร้างมูลค่า (Value Creation)

6. การสร้างตราสินค้า (Branding)

7. การมีระบบงานที่มีประสิทธิภาพ 
(Efficiency) 

8. ความเป็นผู้น�าของผู้บริหารกิจการ 
และการสร้างทีม (Leadership & Team 
Building) 

9. การปฏิบัติดีต่อสังคม (Social 
Responsibility) 

10. การสร้างธุรกิจด้วยพลังแห่งการเป็น 
ผู้ประกอบการ (Entrepreneurship)

Enterprises

cover story     Text : กองบรรณาธิการ   Photo : กฤษฎา ศิลปไชย  



ยูเรกา ดีไซน์
เติบโตสูค่วามส�าเร็จ ด้วยการพัฒนาคน

ไม่ใช่เรื่องง่ายที่บริษัทคนไทยจะสามารถเบียดแทรกยักษ์ใหญ่จากต่างชาติ  
จนขึน้มาอยูแ่ถวหน้าในธรุกจิออกแบบและผลติเครือ่งจกัรส�าหรบัผลติช้ินส่วนยานยนต์ 
ระดับประเทศ แต่บริษัท ยูเรกา ดีไซน์ สามารถท�าได้ส�าเร็จ ไม่เพียงแค่เป็น 1 ใน 2 
บริษัทคนไทยในธุรกิจนี้ แต่ยูเรกา ดีไซน์ ยังเติบโตอย่างรวดเร็วจนมียอดขายติด 
อันดับ 1 ใน 5 ของประเทศไทยอีกด้วย

นรากร ราชพลสทิธิ ์กรรมการผู้จดัการ บรษัิท ยูเรกา 
ดไีซน์ จ�ากดั (มหาชน) บอกเล่าถงึเส้นทางการเตบิโต
ของธุรกิจจนกว่าจะมาถึงวันนี้ได้ว่า เริ่มต้นจากการ
มองเห็นโอกาสในอุตสาหกรรมยานยนต์ท่ีขยายตัว
และความต้องการเครื่องจักรใหม่ในการผลิตช้ินส่วน
อย่างต่อเนื่อง นรากรจึงตัดสินใจก่อตั้งบริษัทผลิต
เครือ่งจกัรส�าหรบัผลติช้ินส่วนยานยนต์เป็นของตนเอง 
หลงัจากเกบ็เกีย่วประสบการณ์ด้านนี้ในบรษัิทในเครอื
ซิเมนต์ไทย และบริษัทผลิตรถยนต์ของญี่ปุ ่น 
อยู่พักใหญ่ 

จากบริษัทเล็กๆ ท่ีมีทุนเริ่มต้น 1 ล้านบาท และมี
พนักงานเพียงแค่ 5 คน เมื่อ 12 ปีก่อน ที่ค่อยๆ 
ขยายธุรกิจแบบพอเพียง แต่จากการรู้จักลูกค้าเก่า
เป็นอย่างด ีจงึประเดมิงานช้ินแรกได้เรว็เกนิคาดเพยีง 
3 เดือนนับจากเปิดบริษัท จากนั้นมีอัตราการเติบโต
เรื่อยมา จนกระทั่งในปี พ.ศ. 2552 ซึ่งเป็นจุดสูงสุด
ของธุรกิจอุตสาหกรรมรถยนต์ ท�าให้รายได้เติบโต
อย่างก้าวกระโดด ด้วยทีมงานวิศวกรและผู้ช�านาญ
งานพร้อมให้ค�าปรึกษาร่วมกับลูกค้า เพ่ือแนะแนว
ทางการแก้ไขปัญหาการผลิตชิ้นส่วนงานท่ีเกิดข้ึน 
ลูกค้าหลักของบริษัทคือ กลุ่มผู้ผลิตรถยนต์ และรถ
จกัรยานยนต์ เช่น Mitsubishi, Toyota, Honda, Ford, 
Mazda, Suzuki, Yamaha ฯลฯ และกลุ่มผู้ผลิต 
ช้ินส่วนยานยนต์ล�าดบัท่ี 1 (Tier-1) ช้ันน�า จนปัจจบัุนนี้ 
ยูเรกา ดไีซน์ ขยายธรุกจิส่งออกไปยังตลาดต่างประเทศ 
ท�าให้บริษัทเติบโตข้ึนจนมีพนักงานท้ังหมดกว่า  
150 คนในองค์กร ซ่ึงนรากรยอมรับว่า “คน” คือ 
ปัจจัยที่เป็นกุญแจสู่ความส�าเร็จของธุรกิจ

“Key Success ของบริษัทอยู่ที่ ‘คน’ ถ้าคนไม่เก่ง 
ไม่ด ีหรอืดแีละเก่งแต่ไม่อยู่กบัเรา บรษัิทกด็�าเนนิต่อไป
ไม่ได้ ฉะนัน้ เราจงึให้ความส�าคญัเรือ่งคนเป็นอนัดบัแรก 
ในการจัดการมิติต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องการดูแล

พนกังานด้วยระบบ Partnership System คดิว่าทุกคน
คอืพาร์ตเนอร์ของธรุกจิ รวมถงึผลตอบแทน สวสัดกิาร 
กิจกรรมการฝึกฝนหรือเทรนนิ่งต่างๆ ซ่ึงพนักงาน 
จะได้รบัโอกาสมากกว่าบรษัิทใหญ่ ท�าให้พนกังานอยู่กบั
องค์กรมากข้ึน หรือแม้แต่คนท่ีจะออกไปท�าธุรกิจ 
ของตวัเอง เราก็ไม่ได้มองว่าเขาเป็นคูแ่ข่ง แต่ให้เขา
เป็นส่วนหนึง่ในการท�างานของเรา โดยสร้างเครอืข่าย
เป็น Supplier ให้กับบริษัท”

ทั้งนี้ ยูเรกา ดีไซน์ ยังได้ก�าหนด DNA ที่เป็นความ
สามารถหลักขององค์กรไว้ 3 ข้อด้วยกันคือ ทีมเวิร์ก 
การท�าวิจัย การท�างานเชิงรุก ซ่ึงบริษัทได้ปลูกฝัง 
ให้กับพนกังาน และวางแผนพฒันาพนกังานโดยสร้าง
หลกัสตูรการเรยีนรู้ภายในองค์กร และจัดส่งพนกังาน
ไปศึกษาดูงานท้ังในและต่างประเทศ เพ่ือน�ามาใช้
ปรับปรุงและเพิ่มประสิทธิภาพในการท�างานให้ด ี
ยิ่งขึ้น

นรากรเผยว่า ปัจจบัุนนีมี้ผูเ้ล่นท่ีท�าธรุกจิผลติเครือ่งจกัร
ส�าหรบัผลติช้ินส่วนยานยนต์ในประเทศไทยอยู่ประมาณ 
100 ราย ซึ่งยูเรกา ดีไซน์ อยู่ในระดับ Top 10 แต่
เนือ่งจากธรุกจินีเ้ป็นตลาดเฉพาะท่ีลกูค้าจะซ้ือเครือ่งจกัร
เฉพาะกับผู้ผลิตบางรายเท่านั้น ซ่ึงผู้ซ้ือคือผู้ผลิต
รถยนต์และรถจักรยานยนต์ท่ีมีก�าลังซ้ือสูง ตลาดนี้
จึงไม่ได้แข่งขันกันในเรื่องของราคา แต่จะแข่งขันว่า
ใครจะมีความสามารถในการท่ีจะตอบโจทย์ในเรื่อง
คณุภาพและการส่งมอบสนิค้าให้กบัลกูค้าได้มากกว่ากนั 

“จุดแข็งของเราคือ การให้ความส�าคัญกับลูกค้า และ
มกีารบรกิารท่ีด ีเราเป็นผูผ้ลติไม่กีร่ายท่ีมีความยืดหยุ่น
ให้ลูกค้าสามารถขอเปลี่ยนแปลงความต้องการได้ 
โดยลกูค้าจะมส่ีวนร่วมในกระบวนการออกแบบเกอืบ
ทุกขั้นตอน ผ่านระบบที่เรียกว่า Virtual Machine ซึ่ง
จะเป็นประโยชน์ท้ังต่อลกูค้าช่วยให้ลกูค้าได้สมัผสังาน

ได้ใกล้เคียงความเป็นจริง แก้ไขจุดบกพร่องก่อนท�า
แบบจรงิได้ และช่วยลดเวลาและข้ันตอนในการท�างาน
ของเราด้วย”

นอกจากนี้ นรากรยังเล็งเห็นโอกาสจากการที่รัฐบาล
มนีโยบายบังคบัใช้ช้ินส่วนการผลติรถยนต์จากภายใน
ประเทศ จึงได้พัฒนาเทคโนโลยีเพ่ือน�ามาใช้ในการ
บริหารการผลิต เพื่อเติมช่องว่างทางการตลาดที่ยัง
ขาดอยู่ โดยการออกแบบสนิค้าท่ียังไม่มผีูป้ระกอบการ
ในประเทศไทยรายใดสามารถผลิตได้ แต่มีคุณภาพ
ดีและราคาถูกกว่าการน�าเข้าจากต่างประเทศ

จากวสิยัทัศน์ของผูบ้รหิาร และการร่วมมือท�างานเป็น
ทีมเวิร์กที่แข็งแกร่งของยูเรกา ดีไซน์ ส่งผลให้บริษัท
ได้รับรางวัล Bai Po Business Awards by Sasin 
ครั้งที่ 9 ถึง 3 มิติ คือ ความเป็นผู้น�าของผู้บริหาร
กจิการและการสร้างทีม (Leadership & Team Building) 
การตอบสนองและปรับตัวต่อโอกาสและปัญหา 
(Adaptability to Changes) และการให้ความส�าคัญ
ต่อลูกค้า (Customer Focus) ซึ่งนรากรกล่าวว่า การ
ได้รับรางวัลในครั้งนี้เป็นเครื่องพิสูจน์ความส�าเร็จ  
และสร้างความม่ันใจในการน�าพาธรุกจิไปสูเ่ป้าหมาย 
นัน่คอื การมียอดขายตดิอันดบั 1 ใน 10 ของอาเซียน

เม่ือมผีูน้�าท่ีเช่ียวชาญ บวกกบับุคลากรท่ีมีประสทิธภิาพ
เช่นนี้ โอกาสที่ธุรกิจจะเติบโตก็ไม่ใช่เรื่องยาก
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สหการประมูล
ยึดมั่นความโปร่งใส สร้างธุรกิจประมูล
สู่ระดับโลก

“ธุรกิจท่ีด�าเนินงานด้วยความโปร่งใส ย่อมได้รับความไว้วางใจ ส่งเป็นแรงผลักดัน
ให้กจิการเติบโต” หน่ึงในแนวคิดจาก เทพทยั ศลิา กรรมการผูจ้ดัการใหญ่ บรษิทั สหการประมลู 
จ�ากัด (มหาชน) ชายผู้ผันตนเองจากธุรกิจรถยนต์มือสอง สู่ธุรกิจ “ประมูลรถยนต์” เจ้า
แรกของเมืองไทย ภายใต้การด�าเนินธุรกิจประมูลที่เปิดเผยต่อสาธารณะ ด้วยความซื่อสัตย์
และโปร่งใสมาอย่างยาวนานกว่า 3 ทศวรรษ

จนวนันีช่ื้อ “สหการประมูล” ได้รบัการยอมรบัจากคน
ท่ัวประเทศด้านบริการเป็นคนกลางจัดการซ้ือขาย
สนิทรพัย์ด้วยวธิกีารประมูลแบบเปิด (Open Auction) 
และก�าลังสยายปีกสู่ระดับโลก

หากย้อนกลับไปยังจุดเริ่มต้นของสหการประมูล 
เทพทัยเล่าว่า ในช่วงแรกเร่ิมท่ีท�าธรุกจิรถยนต์มอืสอง 
ตนเองมักจะเกิดความรู้สึกไม่สบายใจเพราะบางครั้ง
ในการซ้ือ-ขายนั้นไม่สามารถเปิดเผยความจริงแก่
ลูกค้าได้ท้ังหมด ประกอบกับได้มีโอกาสไปดูงาน 
ในต่างประเทศ เพ่ือท่ีจะน�ากลบัมาพฒันาธรุกจิรถยนต์

และสินทรัพย์ประเภทอื่นๆ ตามความต้องการของ
ลูกค้า เช่น บ้านและที่ดิน หุ้น เฟอร์นิเจอร์ เครื่องใช้
ไฟฟ้า และสินค้าแบรนด์เนมต่างๆ 

“ถงึเราจะเตบิโตในระดับหนึง่แล้ว มยีอดขายกว่า 1 แสนคนั
ต่อปี ครองมาร์เก็ตแชร์กว่า 60 เปอร์เซ็นต์ แต่เรายัง
มั่นใจว่าตลาดยังจะเติบโตได้อีกมาก ซึ่งจากนี้เราได้
มกีารวางยุทธศาสตร์ท่ีชัดเจนแล้วว่าจะขยายสูหั่วเมือง
ต่างๆ ด้วยการเปิดสาขา เพราะเชื่อว่าในอนาคตจะมี
รถ Eco Car เข้าสูต่ลาดมากขึน้ เราจงึอยากท่ีจะช่วยเหลอื
พ่อค้ารถท่ัวประเทศในการระบายรถสูผู่บ้รโิภคมากข้ึน 
อีกท้ังยังเป็นการอ�านวยความสะดวกให้แก่ผู้บริโภค 
มีโอกาสร่วมการประมูลมากขึ้นด้วย”

นอกจากนี ้เพ่ือเป็นการพัฒนาและยกระดบัธรุกจิการ
ประมูลให้มีประสิทธิภาพและสอดคล้องกับตลาด 
ที่เปลี่ยนไป เทพทัย กล่าวว่า สหการประมูล ได้มี
การพัฒนาระบบประมูลท่ีเรียกว่า E-Auction หรือ
การประมลูออนไลน์ ไม่ว่าจะอยู่ส่วนไหนของประเทศไทย 
หรือต่างประเทศก็ดี ผู้เข้าร่วมการประมูลสามารถ
ท�าการประมูลได้แบบเรียลไทม์ และย่ิงปัจจุบันได้มี
การจับมือร่วมกับบริษัทประมูลของประเทศญ่ีปุ่น 
ในการมีทีมงานตรวจสอบสภาพรถยนต์ใน 300 จุด 
เพือ่ยนืยนัสภาพรถยนต์ท่ีแท้จรงิ ท�าให้ต่อไปในอนาคต 
การประมูลไม่จ�าเป็นต้องดูตัวรถจริง เพียงแค่เห็น
ภาพถ่ายก็สามารถท�าการประมูลได้แล้ว

ด้วยความซื่อสัตย์ โปร่งใสในการท�าธุรกิจที่ยึดมั่นมา
โดยตลอด บวกกับความตั้งใจจริงท่ีจะพัฒนาธุรกิจ
การประมูลให้เติบโตย่ิงข้ึน จึงเป็นเหตุผลท่ีท�าให้ 
สหการประมูลคว้ารางวัล Bai Po Business Awards 
by Sasin ครัง้ท่ี 9 ในมติ ิการสร้างแบรนด์ (Branding) 
การมีคุณภาพสูง (Quality) และการมีระบบงานที่มี
ประสิทธิภาพ (Efficiency) มาครอง

 “รางวลัท่ีได้มา นอกจากจะเป็นเครือ่งการนัตถีงึความ
โปร่งใสในธุรกิจของเราแล้ว ยังช่วยสร้างการยอมรับ
ของสังคมท้ังในระดับประเทศและระดับโลกด้วย ใน
อนาคตเราเตรียมแผนจะขยายตลาดไปสู่อาเซียน 
และประเทศอ่ืนๆ ให้มากข้ึน โดยคาดว่าจะเริ่มจาก
ไต้หวันและฟิลิปปินส์ก่อน เพราะเป็นสองประเทศ 
ท่ีมกีารเตบิโตของรถยนต์มอืสองท่ีด ีจากนัน้จะขยาย
ไปยังพม่า มาเลเซียและอินโดนีเซีย ซ่ึงขณะนี้ 
อยู่ระหว่างการศกึษากฎหมายและพฤตกิรรมผูบ้รโิภค
ของแต่ละประเทศ เพราะเป้าหมายของสหการประมูล
คือการก้าวขึ้นไปเป็น Top 10 ของโลกในอนาคต”  

ทั้งหมดทั้งมวลเหล่านี้ เป็นเครื่องยืนยันและสามารถ
พสิจูน์ได้แล้วว่า “Auction of TRUST” คอืค�าท่ีบ่งบอก
ถึงความเป็น “สหการประมูล” ได้อย่างดีที่สุด   

มอืสอง ก็ได้เห็นธรุกจิการประมลูในอเมรกิาและญีปุ่่น 
จึงเร่ิมศึกษารูปแบบของธุรกิจดังกล่าวอย่างจริงจัง 
เพราะเห็นว่ารูปแบบของธุรกิจนี้สามารถท�าได้อย่าง
โปร่งใสและตรงไปตรงมาทั้งต่อผู้ซื้อและผู้ขาย จึงใช้
เวลาในการพัฒนาระบบอยู่ 2 ปีเต็ม เพื่อปรับให้เข้า
กบับรบิทของคนไทย ก่อนจะตดัสนิใจเปิดบรษัิทด้วย
จ�านวนพนักงานเพียง 10 คน และรถยนต์เข้าประมูล
เริ่มต้นเพียง 50 คัน 

“เรือ่งของการประมลูเกดิข้ึนในโลกมานานแล้ว เพยีง
แต่เมืองไทยยังขาดคนกลางที่ค่อนข้างเชื่อใจได้ ซึ่ง
ในช่วงเริ่มต้น เราต้องมั่นใจก่อนว่าสิ่งที่เราท�านั้นจะ
เป็นประโยชน์ท้ังต่อผูซ้ื้อและผูข้าย แล้วเรากเ็อาความ
มั่นใจตรงนี้ไปน�าเสนอกับคู่ค้า อย่างสถาบันการเงิน
ต่างๆ ซ่ึงสมัยก่อนจะประมูลรถกันเอง หรือแม้แต่
พ่อค้ารถยนต์ท่ัวประเทศ ซ่ึงการท่ีจะท�าให้เขายอมรบั
และไว้วางใจเราได้นั้น มีการรายงานสภาพรถอย่าง
ตรงไปตรงมาว่ารถคันนี้มีสภาพข้อดีข้อเสียอย่างไร 
ผู้ซื้อก็ได้สภาพรถตามที่เรารายงาน มีเล่มทะเบียนที่
ถกูต้องตามกฎหมาย ผูข้ายเองก็ได้รบัเงนิตามก�าหนด
เวลา หากเกดิความผดิพลาดขึน้ในทุกกรณ ีทางบรษัิท
จะรับผิดชอบทันที 100 เปอร์เซ็นต์”

จากความตั้งใจท่ีจะด�าเนินธุรกิจอยู่บนความเช่ือถือ
ของลกูค้าและคูค้่า ส่งผลให้ธรุกจิค่อยๆ เตบิโตข้ึนมา 
จนกระท่ังมีจุดเปลี่ยนครั้งส�าคัญท่ีท�าให้ “สหการ
ประมูล” ก้าวกระโดดข้ึนมาอีกข้ัน นั่นคือ การเป็น
หนึง่ในผูท่ี้ได้รบัสทิธิจ์ากองค์การเพ่ือการปฏรูิประบบ
สถาบันการเงนิ (ปรส.) ในการน�ารถยนต์จาก 56 สถาบัน
การเงิน มาเปิดประมูลในจ�านวนมากถึง 504 คัน ซึ่ง
เป็นจ�านวนท่ีสงูสดุในครัง้นัน้ จงึเริม่ท�าให้ชือ่เสยีงของ
สหการประมลูเป็นท่ีรูจ้กัและได้รบัการยอมรบัในวงกว้าง
มากยิ่งขึ้นตั้งแต่นั้นเป็นต้นมา โดยสินทรัพย์ที่น�ามา
จัดประมูลปัจจุบันมีท้ังรถยนต์และรถจักรยานยนต์ 
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ดอยค�า
แข็งแกร่งด้วยคุณภาพ ความลงตัว 
ของธุรกิจเพื่อสังคม

จากจุดเริ่มต้นของแนวพระราชด�าริของพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวภูมิพลอดุลยเดช 
ทีท่รงต้องการเหน็การแก้ปัญหาการปลูกฝ่ินของชาวเขา โดยมพีระราชด�ารท่ีิว่า “ถ้าต้องการให้
ชาวเขาเลิกปลูกฝิ่นก็ต้องหาพืชอื่นที่ขายได้ราคาดีกว่า และมีความเหมาะสมจะปลูกในที่
สูงมาให้ชาวเขาปลูกทดแทน” จึงเป็นที่มาของการริเริ่ม “โครงการหลวงพระบรมราชานุ
เคราะห์ชาวเขา” และการน�ามาสู่การสร้างตราสัญลักษณ์ “ดอยค�า” หรือที่มีความหมายว่า 
“ภูเขาแห่งทองค�า” ขึ้นมาจนเป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลายในปัจจุบัน

จากค�าบอกเล่าของ พพิฒัน์พงศ์ อิศรเสนา ณ อยุธยา 
กรรมการบริหาร บริษัท ดอยค�าผลิตภัณฑ์อาหาร 
จ�ากัด ว่าแนวทางในการแก้ปัญหาการปลูกฝิ่นของ
พระบาทสมเดจ็พระเจ้าอยู่หัว คอืจะต้องไม่ไปเปลีย่น
วิถีชีวิตของชาวเขา จึงได้เห็นการส่งเสริมให้เกิดการ
ปลูกพืชเมืองหนาวข้ึน เพราะด้วยภูมิอากาศท่ีเอ้ือ
อ�านวย พร้อมกนันัน้ได้มีการตัง้มลูนธิโิครงการหลวงฯ 
ข้ึนมารบัซ้ือผลผลติหน้าไร่ และมกีารตัง้โรงงานหลวง
อาหารส�าเรจ็รปู 4 แห่งในการแปรรปูผลติภณัฑ์ ได้แก่
ท่ีอ�าเภอฝาง เชยีงใหม่ อ�าเภอแม่จนั เชียงราย อ�าเภอ
เต่างอย สกลนคร และอ�าเภอละหานทราย บุรีรัมย์ 
ซ่ึงปัจจบัุนโรงงานแห่งท่ี 4 นี้ได้มีการปิดตวัไป เนือ่งจาก
การควบคุมดูแลโรงงาน 4 แห่งไม่ใช่เรื่องง่าย เพราะ
โดยปกตโิรงงานอุตสาหกรรมหนึง่โรงงานจะผลติสนิค้า
ไม่กีต่วั แต่ของดอยค�านัน้หนึง่โรงงานผลติสนิค้าหลาก
หลาย เนื่องจากต้องรับซ้ือผลผลิตจากเกษตรกรมา
แปรรูป ท�าให้ต้องใช้เครื่องจักรแบบต่างๆ ถือเป็นจุด
หนึ่งที่ท�าให้ต้นทุนสูงกว่าโรงงานอื่นๆ

“การเจริญเติบโตของดอยค�าในวันนี้ล้วนแต่มาจาก
การบอกต่อปากต่อปาก เรื่องของการสร้างแบรนด์
หรอืท�าอย่างไรให้เป็นท่ีรูจ้กันัน้ จรงิๆ แล้วดอยค�าไม่มี
งบประมาณท่ีจะท�าด้านนี้ สิ่งท่ีเกิดข้ึนกับดอยค�า 
เกดิจากการท่ีคนศรทัธาในพระบาทสมเดจ็พระเจ้าอยู่หัว 
ศรทัธาในงานของพระองค์ และเม่ือได้ทดลองชิมผลติภณัฑ์
ของดอยค�าแล้ว ก็รู้สึกว่าเป็นสินค้าท่ีเป็นไปตามท่ี
พระบาทสมเดจ็พระเจ้าอยูหั่วทรงตัง้ต้นไว้ นัน่คอื ให้
คนไทยได้บริโภคสินค้าท่ีมีคุณภาพและมาตรฐาน
เดยีวกนักบัต่างประเทศ ในราคาท่ีจบัต้องได้ เป็นท่ีจดจ�า
ของผูบ้ริโภคว่ามคีวามเป็นธรรมชาต ิปลอดภยั ไร้สารพษิ 
ซึ่งสิ่งเหล่านี้มันสามารถขายตัวมันเองได้อยู่แล้ว”

อีกหนึง่ในนโยบายการด�าเนนิงานท่ีเห็นเด่นชัดส�าหรับ

ดอยค�า นัน่คอื การปฏบัิตดิต่ีอสงัคม เรยีกได้ว่า ดอยค�า 
เป็นธรุกจิเพือ่สงัคม (Social Enterprise) อย่างแท้จรงิ 
ในเรื่องนี้ พิพัฒน์พงศ์ เล่าว่า ส�านักงานทรัพย์สิน
ส่วนพระมหากษัตริย์ในฐานะผู้ถือหุ้น ไม่ได้หวัง
เงนิปันผลท่ีจะได้กลบัมา แต่นโยบายหลกั คอืต้องการ
ให้ดอยค�าท�าธรุกจิให้เป็นธรุกจิ คอืต้องมกี�าไร แต่ไม่ต้อง
จ่ายคืนผู้ถือหุ้น ให้น�าก�าไรกลับคืนสู่สังคมแทน เช่น 
ดูว่าวัตถุดิบท่ีซ้ือจากเกษตรกรนั้นมีราคาเหมาะสม
หรือไม่ รวมท้ังปรับเปลี่ยนเครื่องจักรเก่าให้เป็น
เคร่ืองจักรใหม่ท่ีทันสมัย การพัฒนาเช่นนี้ก็เพ่ือให ้
ผูบ้รโิภคสามารถซ้ือสนิค้าได้มากข้ึนนัน่เท่ากบัว่าดอยค�า
จะมีเงินซ้ือวัตถุดิบจากเกษตรกรมากข้ึนด้วยเช่นกัน 
นอกจากนี้ ยังเป็นการป้อนวัตถุดิบให้กับโรงงาน 
เพื่อให้มีการจ้างงานอย่างต่อเนื่อง รวมท้ังส่งเสริม
การพัฒนาการท�าไร่ขนาดเลก็ไปสูก่ารแนะน�าการปลกูพชื
ในระบบเกษตรอุตสาหกรรม รวมท้ังช่วยรักษา 
ราคากลางของพืชผล ซ่ึงเดิมถูกก�าหนดโดย 
พ่อค้าคนกลางด้วย  

นอกจากนี ้ยงัมุ่งเน้นการพฒันาเกษตรกร ท้ังการอบรม 
สัมมนา เพื่อให้น�าเอาองค์ความรู้กลับไปยกระดับ
คุณภาพชีวิตให้ดียิ่งขึ้น ตลอดจนการสร้างให้ดอยค�า 
เป็นแหล่งเรียนรู้ของเด็กๆ และผู้ท่ีสนใจได้เย่ียมชม
โรงงานอุตสาหกรรมอาหารที่ได้มาตรฐานอีกด้วย 

“วันนีปั้ญหาท่ีเกดิขึน้คอืวตัถดุบิไม่เพยีงพอ ซ่ึงพบว่า
ปัญหามาจากการท่ีต้นพนัธุ์ไม่มีคณุภาพ ส่งผลให้ผลผลติ
ต่อไร่ต�า่ ดอยค�าตดัสนิใจท่ีจะก้าวถอยหลงัไปสูต้่นน�า้ 
ท�าอย่างไรกแ็ล้วแต่ให้ได้ต้นพนัธุท่ี์มีคณุภาพมากท่ีสดุ 
เพ่ือลดความเสีย่งของเกษตรกรเม่ือเอาต้นพันธ์ุไปปลกู
แล้ว ต้องได้ผลผลติทุกอย่างตามลกัษณะประจ�าพนัธุท่ี์ดี 
เรามองแล้วว่าเราคงจะต้องลงทุนเพิ่มในเรื่องนี้ หาก
เราจะกลับไปท�าในเรื่องของต้นน�้า เม่ือเกษตรกร

ท�าวตัถดุบิส่งโรงงานได้มากขึน้ เกษตรกรได้เงนิมากข้ึน 
โรงงานได้ของเข้าโรงงานมากข้ึน ผูบ้รโิภคก็ได้บรโิภค
ของที่ดีขึ้น เป็นการ Win-Win กันทุกฝ่าย

“นอกจากเป็นธรุกจิเพ่ือสงัคมท่ีไม่ได้มุ่งหวังก�าไรแล้ว 
ดอยค�ายังถือเป็นต้นแบบของการสร้างมูลค่าของ
ผลิตภัณฑ์อีกด้วย จะเห็นได้จากการน�าเอาผลผลิต
มาผ่านการแปรรปูจนเพิม่มลูคา่ไดอ้ย่างดีเยี่ยม อาทิ 
สตรอเบอร์รี่ จากที่รับซื้อในราคากิโลกรัมละ 30 บาท 
พอน�ามาผ่านกรรมวิธีอบแห้งสามารถขายได้ราคา
กิโลกรัมละ 600 บาท และมีการคิดค้นผลิตภัณฑ์
ใหม่ๆ เช่น แยมมะนาว แยมกุหลาบ น�้ามะตูมผสม
มะนาว น�า้อัญชันผสมมะนาว น�า้มะเม่าสกดัเข้มข้น ฯลฯ 
ทดแทนการน�าเข้าจากต่างประเทศ อย่างไรก็ดี จาก
ความโดดเด่นในแง่มุมต่างๆ ดังที่กล่าวมา ส่งผลให้
ดอยค�าได้รับรางวัล Bai Po Business Awards by 
Sasin ครั้งที่ 9 ในมิติ การปฏิบัติดีต่อสังคม (Social 
Responsibility) การสร้างตราสนิค้า (Branding) และ
การสร้างมูลค่า (Value Creation)

“รางวัลคอืความภมิูใจ คอืน�า้เลีย้งให้หัวใจของคนท�างาน
ชุ่มชืน่ การได้รบัรางวลัเป็นการยืนยันถึงสิง่ท่ีเราท�านัน้
ถกูต้องและเรากจ็ะก้าวเดนิต่อไป ต่อยอดงานท่ีท�าไป
เรือ่ยๆ เพือ่สงัคม เพือ่สิง่ท่ีพระบาทสมเดจ็พระเจ้าอยู่หัว
ท่านต้องพระประสงค์ที่จะให้เกิดขึ้นในประเทศไทย” 

ส�าหรบัอนาคตดอยค�ายังคงจะเตบิโตไปในทิศทางท่ีเคย
เป็นมา คอืเป็นสนิค้าสขุภาพท่ีมคีณุภาพดแีละเป็นธรรม
กับทุกฝ่าย ทั้งกับพนักงาน เกษตรกร และผู้บริโภค 
พร้อมท้ังมุ่งสร้างการรับรู้ของแบรนด์ เพ่ือให้เป็น 
ท่ีรู้จักของคนต่างชาติยิ่งข้ึน โดยขณะนี้ได้มีการเริม่
ศกึษาลูท่างในการขยายไปสูต่ลาดต่างประเทศแล้ว 
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เป็นเพราะมองเห็นช่องว่างในตลาดผลิตภัณฑ์ด้านเทคโนโลยีตั้งแต่สมัยศึกษาอยู่ 
ในคณะวิศวกรรมศาสตร์ ที่พบว่าข้อจ�ากัดของสินค้าเทคโนโลยีในประเทศไทย ที่ส่วนใหญ่
เป็นการน�าเข้าท�าให้ราคาค่อนข้างสูง เมื่อเกิดปัญหาก็ขาดความเข้าใจในการแก้ไข และที่
ส�าคัญคือมีความยุ่งยากในการปรับใช้ให้เข้ากับไลฟ์สไตล์คนไทย

ส่งผลให้ มนตรี วรรณา ซึ่งในปัจจุบันด�ารงต�าแหน่ง 
ประธานเจ้าหน้าท่ีบรหิาร บรษัิท อินฟินทิ เทคโนโลยี 
คอร์ปอเรช่ัน จ�ากัด ร่วมกับเพื่อนเปิดด�าเนินธุรกิจ
การวิจยัเพือ่สร้างและจ�าหน่ายผลติภณัฑ์ในกลุม่สนิค้า
อิเลก็ทรอนกิส์ พร้อมให้บรกิารหลงัการขายอย่างครบ
วงจร โดยมุ่งเน้นพัฒนาเทคโนโลยีของตนเองตั้งแต่
ต้นน�้า เพื่อวางรากฐานในการต่อยอดไปสู่ผลิตภัณฑ์
ใหม่ๆ ภายใต้ต้นทุนที่ต�่าลง

ทีมงาน R&D จงึเป็นภาคส่วนท่ีอินฟินทิให้ความส�าคญั
มาตลอดระยะเวลา 16 ปี นับจากเริ่มก่อตั้ง โดยมี
สดัส่วนประมาณ 20 เปอร์เซ็นต์ของพนกังานท้ังหมด 

INFINITE
ต่อยอดเทคโนโลยีอัจฉริยะ 
สู่ต้นแบบความส�าเร็จ SME

ท้ังนี้เม่ือมีเทคโนโลยีพื้นฐานเป็นของตัวเองแล้ว  
ทีมงานเหล่านี้จะท�าหน้าที่ในการคิดหาโซลูชั่นใหม่ๆ 
ออกสู่ตลาด โดยการพัฒนาเทคโนโลยีของอินฟินิท
จะอยู่ภายใต้สโลแกนท่ีว่า Technology for People ประกอบ
ด้วยหลักการใหญ่ๆ คือ ต้องท�าให้ชีวิตความเป็นอยู่
ของผู้ใช้ดีขึ้น ประหยัดมากขึ้น และมีความปลอดภัย 

“เมือ่บรษัิทเน้นสร้างเทคโนโลยเีป็นของตนเอง ท�าให้
เรามีเทคโนโลยีต้นน�า้หลายตวั จงึสามารถต่อยอดไป
สู่ผลิตภัณฑ์อื่นๆ ได้อย่างหลากหลาย โดยอินฟินิท
เริม่ต้นจากการแนะน�าระบบควิอัตโนมติัเข้าไปในตลาด
เป็นรายแรก เพราะมองว่าผลิตภัณฑ์ตัวนี้สามารถ
ตอบโจทย์พฤตกิรรมคนไทยได้เป็นอย่างด ีต่อมากค็อื 
GPS Tracking ติดยานพาหนะ เพื่อบ่งบอกจุดพิกัด
แบบเรยีลไทม์ และล่าสดุมีระบบบรหิารท่ีจอดรถยนต์
อัจฉริยะ ใช้บอกต�าแหน่งที่จอดรถที่ว่าง นอกจากนี้ 
ยังมีการต่อยอดเทคโนโลยพีืน้ฐานหลายตวัไปสูส่นิค้า
ใหม่ๆ เช่น ระบบมิเตอร์ในแท็กซี่ที่สามารถพิมพ์ใบ
เสรจ็ให้ผูโ้ดยสารได้ทันที รวมท้ังระบบตูแ้ดงของสาย
ตรวจที่พัฒนาจนเป็นตู้ตรวจการส�าหรับแจ้งภัย โดย
บันทึกภาพผ่านกล้อง CCTV ท่ีสามารถตรวจสอบ
สายตรงได้อย่างแม่นย�า พร้อมมีการเชือ่มต่อสญัญาณ
ฉุกเฉินไปยังสถานีต�ารวจ เป็นต้น” 

จะเห็นว่าผลิตภัณฑ์ของอินฟินิทมีความหลากหลาย 
โดยแนวคดิในการพัฒนาสนิค้าใหม่ๆ มาจาก 3 แหล่ง
ส�าคญั ได้แก่ 1.ความต้องการของลกูค้า 2.การต่อยอด
เทคโนโลยีบนโครงสร้างพื้นฐาน หรือท่ีเรียกว่า 
“Infrastructure” 3.การหาความรูจ้ากภายนอก ท้ังการดู
งาน Exhibition เพื่อดูเทรนด์และความเปลี่ยนแปลง 
รวมถงึร่วมมือกบัองค์กรต่างๆ ซ่ึงเป็นผูร่้างมาตรฐาน 
สนิค้าทางเทคโนโลยี จดุเด่นของบรษัิทจงึอยู่ท่ีการท�างาน
แบบ Dynamic นั่นคือ มีการเปลี่ยนแปลง ไม่หยุดนิ่ง 
และไม่หารายได้จากสินค้าเพียงตัวใดตัวหนึ่งเท่านั้น

“ในการท่ีจะตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้นัน้ 
สิ่งส�าคัญนอกจากเรื่องของราคา คุณภาพและ
ประสิทธิภาพในการท�างานแล้ว ยังต้องมีเรื่องความ
เข้ากนัได้กบัผลติภณัฑ์เดมิของลกูค้า เช่น การร่วมมอื
กบับรษัิทรถยนต์รายใหญ่ของญ่ีปุ่นในการน�าเอาระบบ 
RFID ของเราไปใช้ในการผลิตกันชน จริงๆ ระบบนี้
มีคูแ่ข่งขันเยอะ ท้ังสหรฐัอเมรกิา ยุโรป หรอืญ่ีปุ่นเอง 
ทว่าเรามีการดัดแปลงในส่วนโปรแกรมเล็กน้อย 
เพ่ือให้เหมาะกับระบบโรงงานของลูกค้า ซ่ึงส่วนนี ้
ผูผ้ลิตรายอืน่จะไม่ท�ากนั แตเ่ราท�าให้ ก็เลยท�าให้เรา
เอาชนะคู่แข่งได้”  

กล่าวได้ว่า มนตรสีร้างความส�าเรจ็ให้องค์กรด้วยการ
จดัการแบบสมัยใหม่ คอืเน้นการวจิยัและพฒันา พร้อม
สร้างทีมให้มีขนาดกะทัดรัด ด้วยการยกหน่วยงานที่
ใช้แรงงานจ�านวนมากออกไป นอกจากนี ้ยังดแูลลกูทีม
ท้ังเรือ่งรายได้และความรูส้กึภมิูใจไปกบับรษัิท จงึส่งผล
ให้การด�าเนินงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ

ท้ังนี้เพราะพลังแห่งการสร้างทีม การเป็นผู้น�าสร้าง
ความเคลื่อนไหวให้องค์กรอย่างไม่หยุดนิ่ง โดยมุ่ง
ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า จึงท�าให้อินฟินิท 
สามารถเติบโตข้ึนมาได้ถึงทุกวันนี้ และน�ามาสู่การ
ได้รับรางวัล Bai Po Business Awards by Sasin 
ครั้งที่ 9 ในมิติ การสร้างธุรกิจด้วยพลังแห่งการเป็น
ผูป้ระกอบการ (Entrepreneurship) การให้ความส�าคัญ
ต่อลูกค้า (Customer Focus) และความเป็นผู้น�าของ
ผู้บริหารกิจการและการสร้างทีม (Leadership & 
Team Building)

“การท่ีเราได้รบัรางวลั กเ็หมอืนเครือ่งวัดผลอย่างหนึง่
ว่ามิติต่างๆ ทีเ่ราได้ทุ่มเทมานั้นได้ผล จึงเป็นเสมือน
ก�าลงัให้เราพฒันาองค์กรต่อไป โดยตอนนีเ้รากมี็การ
ขยายตลาดออกไปสู่กลุ่ม AEC แล้วหลายประเทศ 
เช่น พม่า ซ่ึงเราไปด้วยเรือ่งระบบควิเป็นตวัน�า เพราะ
เป็นประเทศเปิดใหม่ ส่วนในมาเลเซียและสิงคโปร์จะ
ไปด้วยระบบบรหิารท่ีจอดรถยนต์อัจฉรยิะ เพราะเป็น
ประเทศท่ีพัฒนาแล้ว และในอกี 3-5 ปี คดิว่าจะขยาย
ให้ครอบคลุมทั่วอาเซียน ส่วนจะเป็นสินค้าตัวใดนั้น 
ข้ึนอยู่กบัความเหมาะสมของแต่ละประเทศ ซ่ึงคอนเซ็ปต์
ในการไปต่างประเทศจะคล้ายๆ กับญ่ีปุ่น  คือชู 
ในเรือ่งการตอบโจทย์ความต้องการของลกูค้าเป็นจดุเด่น 
มากกว่านั้น ทีมงานส�าหรับการให้บริการ After Sale 
Service ในแต่ละประเทศกค่็อนข้างครบครัน วันนี้  
เราจึงมีความพร้อมที่จะไปโตนอกประเทศแล้ว”  

เพราะการท�าธุรกิจแบบไม่เคยหยุดนิ่งของอินฟินิท 
นอกจากจะตัง้อยู่บนรากฐานท่ีม่ันคงแล้ว ยังขับเคลือ่น
ไปสู่โอกาสใหม่ๆ ได้อย่างลงตัว 

052 SME THAILAND   February 2014

COVER STORY



เอ็กซา ซีแลม
ธุรกิจฟันเทียมคุณภาพ 
โตได้เพราะความสุข

จากจุดเร่ิมต้นเล็กๆ ท่ีมองเห็นโอกาสและช่องว่างในตลาดทนัตกรรมเมอืงไทย ท�าให้
นกัเรียนกฎหมายจากฝรัง่เศสอย่าง “อนุชา มเีกียรตชิยักลุ” คดิทีจ่ะกลบัมาเริม่ต้นกจิการของ
ตวัเองท่ีบ้านเกดิ จนมาถงึวนันีเ้ขาได้กลายมาเป็น กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทั เอก็ซา ซแีลม จ�ากดั 
ในฐานะผู้ผลิตทันตกรรมเทียมหรือฟันปลอมที่ใหญ่ที่สุดในประเทศไทย

โดยตั้งอยู่ท่ีจังหวัดเชียงใหม่ เพื่อส่งให้กับคลินิก
ทันตกรรมและโรงพยาบาลของรัฐและเอกชน ท้ัง 
ในประเทศ โดยเฉพาะภาคเหนอืตอนบน และส่งออก
ไปยงัต่างประเทศ ซ่ึงวนันีมี้มากกว่า 15 ประเทศแล้ว
ในแถบยโุรปและอเมรกิา

“ผมเห็นว่าการพฒันาด้านแลบ็ทันตกรรมในประเทศไทย
ยังมไีม่มาก แต่ละปีประเทศไทยผลติแพทย์ข้ึนมาเป็น
จ�านวนมาก แต่ช่างทันตกรรมมน้ีอยมาก ถ้าเราท�าแลบ็
ทันตกรรม โดยน�าเทคโนโลยีจากฝรั่งเศสเข้ามา  
จะท�าให้เราสามารถแข่งขันกับแล็บท่ีมีอยู่แล้วใน
ประเทศไทยได้ ซ่ึงขณะนัน้กมี็แลบ็ใหญ่ๆ อยู่ 2-3 แห่ง”

ในช่วงแรกนัน้ อนชุาเล่าว่าเขาค่อนข้างท่ีจะม่ันใจว่ามี
โอกาสเป็นไปได้ แต่เม่ือเวลาผ่านไปกลบัพบว่า สิง่ท่ี
เคยม่ันใจนัน้ไม่เป็นไปอย่างท่ีคดิ เนือ่งจากการผลติฟัน
เทียมนัน้ไม่ได้ขนาดท่ีถกูต้อง เนือ่งจากสรรีะของคน
ไทยและต่างชาตนิัน้ต่างกนั รวมถงึมีตลาดส่งออกแค่
ท่ีฝรัง่เศสเพยีงแห่งเดยีว จงึท�าให้อนชุากลบัมาคดิว่า
จะเปิดตลาดในประเทศไทยก่อน แต่กยั็งไม่ส�าเรจ็อยูด่ี 
เพราะในฐานะผูเ้ล่นรายใหม่จงึไม่ได้รับความสนใจเท่า
ท่ีควร เรยีกว่าช่วง 3 ปีแรกของการท�าธรุกจิมีแต่อุปสรรค
เข้ามา จนท�าให้เกอืบตดัสนิใจเลกิกจิการนี้ไปแล้ว

“เคยคดิท่ีจะเลกิท�าไปแล้ว แต่อยากลองสูอี้กครัง้ พอดี
ช่วงนัน้มีวกิฤตต้มย�ากุง้เกดิข้ึน กม็ช่ีางทันตกรรมจาก
กรุงเทพฯ ท่ีเขาอยากกลบัมาอยู่บ้านท่ีเชยีงใหม่มา 
สมคัรงานหลายคน ซ่ึงคนกลุม่นีเ้ขาจะรูจ้กักบัคนขาย 
รู้จักกับคุณหมออยู่แล้ว ขณะเดียวกันผมก็ได้มีการ
ปรบัปรงุผลติภณัฑ์ให้ดย่ิีงขึน้ รวมถงึเพิม่ผลติภณัฑ์
ใหม่ๆ ท่ีในเมืองไทยยังไม่ม ี โดยเอาเข้ามาท�าตลาด 
จากจุดนี้เองท�าให้คุณหมอเริ่มสนใจเรามากขึ้น  
นบัตัง้แต่ปีท่ี 4 เป็นต้นมาธรุกจิเรากเ็ริม่เตบิโตข้ึนเรือ่ยๆ”

ผลกัดนั C ไปกลายเป็น B และผลกั B ไปเป็น A ขณะท่ี
พนกังานเองส่วนท่ีเป็น A กต้็องไปดงึรุน่น้องๆ ท่ีเป็น 
C, B ให้ข้ึนมาเป็นเหมือนกบัเขา”

อย่างไรกด็ ีจากความมุ่งม่ันของการเป็นผูป้ระกอบการ
ท่ีมอียู่ในตวัของอนชุา ซ่ึงแสดงให้เห็นจากการท่ีเขา 
ไม่เคยย่อท้อต่ออุปสรรค และทุ่มเทท�างานอย่างหนกั
มาโดยตลอดเพื่อที่จะพัฒนาองค์กรให้แข็งแกร่ง 
และก้าวข้ึนเป็นหนึง่ในระดบั AEC ซ่ึงขณะนีก้�าลงัวางแผน
ท่ีจะขยายตลาดในอาเซียนอย่างจรงิจงั โดยล่าสดุมี
แผนท่ีจะไปตัง้โรงงานผลติท่ีประเทศเมียนมาร์ เพือ่ขยาย
ฐานการผลติส�าหรบัการส่งออกต่อไปยังยุโรป เป็นต้น    

จากความส�าเรจ็ดงัท่ีกล่าวมานี ้ จงึเป็นเหตผุลท่ีท�าให้
เอ็กซา ซีแลม ได้รางวลั Bai Po Business Awards by 
Sasin ครัง้ท่ี 9 ถงึ 3 มิต ิคือ การมีคุณภาพสงู (Quality) 
การสร้างธุรกิจด้วยพลังแห่งการเป็นผู้ประกอบการ 
(Entrepreneurship) และความเป็นผูน้�าของผูบ้รหิาร
กจิการและการสร้างทีม (Leadership & Team Building)

“กร็ูส้กึดีใจท่ีเอก็ซา ซีแลม เป็นส่วนหนึง่ในการได้รบั
รางวลัครัง้นี ้กจ็ะท�าให้เราตัง้ใจท�างานต่อไป การท่ีเรา
ได้รบัรางวลัในแต่ละมติ ิเป็นการแสดงให้เห็นว่าเราท�าดี
ในด้านไหนบ้าง และด้านไหนเราควรจะต้องปรบัปรงุ
ให้มากขึ้น เพราะเราอยากเห็นบริษัทของเรา 
เป็นหนึง่ในผูน้�าของ AEC”

เป็นอกีหนึง่ตวัย่างธรุกจิไทยท่ีเริม่ต้นนบัหนึง่จากไม่มีอะไร 
ค่อยๆ ฝ่าฟันอปุสรรคจนเตบิโตมาเรือ่ยๆ และวนันีก้แ็ข็งแกร่ง
และพร้อมที่จะเป็นผู้น�าในตลาดได้อย่างสง่างาม

จดุส�าคัญท่ีท�าให้เอ็กซา ซีแลมเตบิโตได้อย่างม่ันคงนัน้ 
คอืการให้ความส�าคญักบั “คณุภาพ” อนชุากล่าวว่า 
คณุภาพของเอก็ซา ซีแลม เริม่ตัง้แต่คณุภาพของ
วตัถดุบิท่ีเลอืกใช้ในทุกๆ ช้ินงานจะมีใบรบัรองแหล่ง
ท่ีมาและคณุภาพของวตัถดุบิ (ISO, CE) ส่วนข้ันตอน
การผลติกต้็องได้มาตรฐาน มีการใช้เทคโนโลยีการผลติ
ท่ีทันสมยั เช่น การมีระบบ Intra-oral Scanner and 
Digital Model ซ่ึงเป็นการสแกนช่องปากและสร้างเป็น
พมิพ์ปากส�าหรบัหล่อฟันเทียม โดยมีการส่งงานแบบ
ออนไลน์ จงึท�าให้สะดวกและรวดเรว็ข้ึน พร้อมกนันีย้งั
ใช้ระบบบาร์โค้ดควบคมุการท�างานเพือ่ให้บรกิารได้
อย่างถูกต้องและรวดเร็วอีกทางหนึ่งด้วย นอกจาก
คณุภาพผลติภณัฑ์แล้ว คณุภาพคนกถ็อืเป็นสิง่ส�าคญั
อย่างยิง่ในธรุกจิดงักล่าว จะเห็นได้จากการจดัตัง้โรงเรยีน
ช่างทันตกรรมเป็นของตนเองข้ึนมา โดยร่วมกบัสถาบัน
อาชีวะเชียงใหม่และมหาวิทยาลัยมหิดล เพื่อสร้าง
บุคลากรด้านช่างทันตกรรมท่ีมีคณุภาพให้มีจ�านวนมากขึน้

อีกสิง่หนึง่ท่ีเอก็ซา ซีแลม มุ่งม่ันด�าเนนิการควบคูม่า
โดยตลอด นัน่คอื การสร้างความสขุให้เกดิข้ึนในองค์กร 
(Happy Work) จากวันแรกท่ีมีพนกังาน 2-3 คน จน
ปัจจบัุนนีมี้อยูก่ว่า 400 ชีวติ ซ่ึงแนวทางในการปฏบัิตนิัน้ 
อนชุากล่าวว่า ตวัเขาพยายามท่ีจะใส่ใจดแูลพนกังาน
ในทุกๆ ด้าน โดยมกีารให้ท้ังความรูเ้พือ่ท่ีจะพฒันา 
ตวัพนกังานเอง ให้เงนิเดอืนและสวสัดกิารท่ีเหมาะสม 
เช่น ต้ังกองทุนให้พนกังานกูยื้ม มทุีนการศกึษาส�าหรบับุตร 
รวมไปถงึพฒันาเรือ่งของจรยิธรรมให้แก่พนกังานด้วย

“ผมคดิว่าเราเดนิมาถกูทางแล้วเพราะพนกังานมคีวาม
รกัองค์กรและมคีวามสขุ สะท้อนเป็นผลการด�าเนนิงาน
ท่ีดข้ึีนเร่ือยๆ ท่ีผ่านมาเรามีการแบ่งพนกังานออกเป็น 
กลุม่ A,B และ C กลุม่ A จะเป็นกลุม่คนท่ีมีความ
สามารถมาก ผลตอบแทนก็จะสูงข้ึน ส่วนกลุ่ม B  
และ C จะรองลงมา ดงันัน้ ภารกจิของบรษัิท คอื จะต้อง
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