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OKMD Fast Forward talk 2015 ครั้งที่  6 
Welcome to 2025 : Aged Society

ยินดีต้อนรับสู่ปี 68 “สังคมผู้สูงวัยโดยสมบูรณ์ “
โอกาสจากเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์

	 ทอล์คพิเศษ	เรื่อง	“ส่องอนาคตธุรกิจ	Aged	Society	”			โดย	คุณสุวรรณชัย	โลหะวัฒนกุล	เซียนด้านการประกอบธุรกิจและ

กูรูด้านสังคมผู้สูงอายุ	ผู้อ�านวยการ	สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม	(ISMED)	

	 สุวรรณชัย	โลหะวัฒนกุล	ผู้เชี่ยวชาญด้านการประกอบธุรกิจ	และกูรูด้านสังคมผู้สูงอายุ

	 ผู้อ�านวยการ	สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม	(ISMED)

	 หลังจากที่คุณสุวรรณชัย	โลหะวัฒนกุล	ส�าเร็จการศึกษาที่โรงเรียนเตรียมอุดมศึกษา	ได้รับทุนรัฐบาลญี่ปุ่นไปศึกษาระดับ

ปรญิญาตรทีีค่ณะเศรษฐศาสตร์	เอกการจดัการ	มหาวทิยาลยัเกียวโต	ประเทศญ่ีปุน่ระดบัปรญิญาโททางด้านการตลาดท่ีมหาวิทยาลยั

ธรรมศาสตร์และระดับปริญญาโทด้านวิศวกรรมอุตสาหการ	มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าพระนครเหนือ

	 คุณสุวรรณชัยได้ฝึกงานกับบริษัทแฟชั่นในประเทศญ่ีปุ่นเป็นเวลา1ปีกลับมาท�างานให้กับบริษัท	 ไอบีเอ็ม	ที่ประเทศไทย	

เป็นเวลา	2	ปี	และออกมาดแูลด้านการตลาดต่างประเทศให้แก่ธุรกิจของครอบครวั	จนต่อมาในปี	2545	ได้เข้าซือ้กิจการโรงงานผลติ

เสื้อผ้า	“ไทย	คาเนตะ”	ของชาวญี่ปุ่น	

	 คณุสวุรรณชยัเคยด�ารงต�าแหน่งเลขาธิการสมาคมส่งเสรมิผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมไทย	(ATSME)	

และเป็นอาจารย์พิเศษในสถาบันอุดมศึกษาต่างๆ	 	 ปัจจุบัน	 คุณสุวรรณชัย	 ด�ารงต�าแหน่งผู้อ�านวยการสถาบันพัฒนาวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม	(ISMED)

	 คณุสวุรรณชยั	ได้รบัรางวลัธรรมาภิบาลดเีด่น	ประจ�าปี	2548	จากสถาบนัป๋วย	อึง๊ภากรณ์	โดยความร่วมมอืระหว่างสมาคม

ธนาคารไทย	และสถาบันพัฒนา	SMEs	และรางวัลอุตสาหกรรมดีเด่น	ประจ�าปี	2548	ประเภทการบริการอุตสาหกรรม	SMEs	จาก

นายกรัฐมนตรี	 นอกจากน้ี	 ยังได้รับรางวัลสุดยอด	SMEs	แห่งชาติ	ประจ�าปี	 2549	 	 รางวัลต้นแบบองค์กรธุรกิจคุณธรรมตัวอย่าง	

สมัชชาคุณธรรมแห่งชาติ	ปี	2552	และรางวัลเถ้าแก่ติดดาว	ด้าน	CSR	ปี	2553

 บทสรุปจากทอล์คพิเศษของคุณสุวรรณชัย มีดังนี้

	 ประเทศไทยได้เข้าสู่สังคมของผู้สูงวัยตั้งแต่ปี	2548	โดยอัตราของผู้มีอายุ	60	ปีขึ้นไป	จะเพิ่มขึ้นทุกปี	แหละนี่เอง	คือ	จุดที่

จะท�าให้เกิดโอกาสทางธุรกิจส�าหรับผู้สูงอายุ

	 คุณสุวรรณชัยหรือคุณเสือเล่าถึงประสบการณ์เมื่อครั้งท่ีไปเรียนท่ีญ่ีปุ่นว่าได้เห็นสิ่งท่ีแปลกแตกต่างไปจากประเทศไทย

ตั้งแต่ความเจริญก้าวหน้าของบ้านเมืองระเบียบวินัยและวิถีชีวิตของคนญ่ีปุ่น	 ซึ่งส่ิงเหล่าน้ีเกิดจากการเป็นคนช่างสังเกตและการ

สังเกตนี่เองที่จะน�าไปสู่ความคิดใหม่ๆทักษะในการสังเกตเรื่องราวรอบๆตัว	และการตั้งค�าถามในสิ่งท่ีได้พบเห็น	 เป็นสิ่งท่ีจะช่วย

ให้เกิดความเปลี่ยนแปลง	การสร้างสรรค์แนวคิด	 เพ่ือมาปรับเปล่ียนรูปแบบธุรกิจเดิมให้สามารถอยู่รอด	ท่ามกลางกระแสความ

เปลีย่นแปลงทีส่่งผลกระทบต่อธุรกิจเดมิหรอืน�ามาซึง่ความคดิรเิริม่ในการสร้างธุรกิจใหม่ให้รองรบักบัความเปลีย่นแปลงเพ่ือช่วงชงิ

โอกาสและความส�าเรจ็ของธุรกิจ	เพราะการเปลีย่นแปลงเป็นเรือ่งท่ีเกิดขึน้ตามธรรมชาต	ิต่อให้เราอยู่นิง่การ	เปลีย่นแปลงก็ยังคงเกิด

ขึ้น	ดังนั้นเราจึงต้องมีการติดตามการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา

	 การเปลีย่นแปลงทางสงัคม	เทคโนโลยีและบรบิททางสงัคมน�ามาซึง่เทรนด์ใหม่ๆซึง่เทรนด์เหล่าน้ีจะน�ามาซึง่การเปล่ียนแปลง

อย่างต่อเนื่อง	 ไม่ว่าเราจะสนใจหรือไม่	การเปลี่ยนแปลงเหล่านี้ก็ยังคงเกิดขึ้นอย่างแน่นอน	 โดยสรุป	 เทรนด์ที่จะเกิดขึ้นใน	ปี	ค.ศ.

2020	(Future	Foresight	2020:	Unveil	SMEs	in	Mega	Trends)	มีแนวโน้มส�าคัญ	6	ประการ	ได้แก่

 1. ชีวิตในโลกแห่งดิจิตอล (Digital Lifestyle) 	ปัจจุบันเราก�าลังอยู่ในยุคโลกไร้พรมแดน	 ด้วยความแพร่หลายของ

อินเตอร์เน็ต	ก่อให้เกิดสังคมออนไลน์ที่แทรกซึมเข้าสู่วิถีชีวิตของคนท่ัวโลก	 ท้ังน้ี	 เทคโนโลยีทางด้านออนไลน์เข้ามามีบทบาทเก่ียว



4 5

พันกับวิถีการใช้ชวิีตในแต่ละวันท�าให้ปัจจบุนักลายเป็นสงัคมก้มหน้า	ในขณะท่ี	ผูป้ระกอบการก็สามารถด�าเนนิธุรกิจได้อย่าง		ฉบัไว

และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น		 	 	 	ส่งผลให้เกิดการขยายตลาดของ	“สมาร์ทโฟน”	และ	“แท็บเล็ต”	ให้มีการสามารถใช้งานทดแทน

คอมพิวเตอร์	โดยมีการพัฒนารูปแบบให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้

 2. เศรษฐกิจสีเขียว (Greening Economy)	ความเปลี่ยนแปลงทางธรรมชาติ	เริ่มส่งผลกระทบต่อชีวิตความเป็นอยู่และ

สภาพแวดล้อมท่ีมผีลต่อการด�าเนินชีวิตทีม่คุีณภาพ	ผูค้นและสงัคมจงึหันมาสนใจในเรือ่งของการอนุรกัษ์และรกัษาสิง่แวดล้อมเพ่ือ

ลูกหลานในอนาคต

 3. ระบบขนสง่ความเร็วสูงและโลจสิตกิส ์(Hi-Speed & Coverage Logistics)	ความต้องการการเชื่อมโยงอย่างรวดเร็ว	

เพื่อตอบสนองผู้บริโภคเพื่อให้สินค้าสามารถถึงมือผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว

 4. พลังผู้หญิงขับเคลื่อนเศรษฐกิจ (Sheconomy)	ปัจจุบัน	ผู้หญิงมีความส�าคัญในการขับเคลื่อนการเจริญเติบโตทาง

เศรษฐกิจเพ่ิมขึน้	สงัคมไทยมผีูห้ญิงเก่งมากขึน้	มผีูห้ญิงเป็นผูบ้รหิารระดบัสงูจ�านวนมาก	เหล่าน้ีหากเราวิเคราะห์ให้ได้ว่าผูห้ญิงกลุม่นี้	

มีความชอบและไม่ชอบอะไร	ก็สามารถเชื่อมโยงกับโอกาสทางธุรกิจยังมีช่องทางธุรกิจอยู่อีกมาก	

 5. แนวโน้มการใช้ชีวิตแบบวิถีคนเมือง (Urbanization)	แนวโน้มการใช้ชีวิตแบบเมืองเพิ่มขึ้นน�าไปสู่การขยายตัวของ

ความเป็นเมืองใหญ่ทั้งในหัวเมืองและท้องถ่ินต่างๆ	 โดยรูปแบบการใช้ชีวิตแบบวิถีคนเมืองนี้ส่วนใหญ่เน้นการอุปโภคบริโภคที่มี

ลักษณะเฉพาะ	

 6. การเข้าสู่สังคมสูงอายุ (Aging Society)	 การเพ่ิมจ�านวนของผู้สูงอายุ	ท�าให้เกิดสังคมของผู้สูงอายุ	ความต้องการ

รักษาความสดชื่นแข็งแรง	 รักษาสุขภาพ	การอยู่ดีกินดี	 เหล่านี้คือค�าส�าคัญที่น�ามาสู่ท่ีมาของการพัฒนาธุรกิจเพ่ือสังคมผู้สูงอายุ	

ที่ควรจับตามอง	 เช่น	 เรื่องของอาหาร	ที่ต้องผลิตให้ตอบสนองความต้องการของผู้สูงอายุที่ต้องการมีสุขภาพร่างกายที่แข็งแรง	

การใช้รูปแบบของผลิตภัณฑ์	ภาพถ่ายที่เน้นความสวยงาม	จะดีกว่าการใช้ค�าว่า	“อาหารเพื่อผู้สูงอายุ”	เพราะไม่มีใครต้องการเป็น

ผู้สูงอายุ	หรือการใช้ค�าว่า	“อาหารเพื่อสุขภาพ”	เพราะผู้บริโภคมักมีความเชื่อว่า	อาหารเพื่อสุขภาพมักจะไม่อร่อย	โดยธุรกิจอาหาร

เหล่าน้ีไม่ใช่สินค้าส�าหรับผู้สูงอายุเพียงกลุ่มเดียว	 แต่ยังมีกลุ่มของผู้รักสุขภาพอยู่ด้วย	 จึงท�าให้เกิดธุรกิจ	 “อาหารเพ่ือความห่วงใย	

(care	food)“	เกิดขึ้น

	 ในกลุ่มอาหารเหล่าน้ีจะค�านึงถึงความสะดวกในการบริโภคของผู้สูงอายุ	 เช่น	ความสามารถในการบดเค้ียวของผู้สูงอายุ	

ที่สามารถบดเคี้ยวได้ง่าย	ไม่แข็ง	กรอบแต่เคี้ยวได้	กัดได้ด้วยเหงือก	บดได้ด้วยลิ้น	และกลืนได้เลย	เรื่องเหล่านี้เป็นเรื่องละเอียดอ่อน	

ที่จ�าเป็นต้องน�ามาเป็นรายละเอียดในการประกอบธุรกิจส�าหรับผู้สูงอายุ	และเรื่องของการใส่ใจดูแลผู้สูงอายุ

	 ส�าหรับห้างสรรพสินค้าหรือสถานที่จับจ่ายใช้สอยส�าหรับผู้สูงอายุ	 คุณเสือ	ยกตัวอย่าง	ห้างสรรพสินค้าเก่าแก่ห้างหนึ่งที่

มีคู่แข่งเป็นห้างสรพสินค้าที่ทันสมัย	 	และต้องปรับตัวเองเพื่อความอยู่รอดทางธุรกิจ	 เริ่มจากการที่ผู้บริหารซึ่งเป็นทายาททางธุรกิจ

สังเกตเห็นว่า	 ลูกค้าของตนมักเป็นผู้สูงอายุที่คุ้นเคยกับการเดินซื้อของในห้างของตนเอง	จึงปรับตัวเองให้กลายเป็นห้างส�าหรับ

ผู้สูงอาย	ุที่มีสินค้า	และสิ่งอ�านวยความสะดวกส�าหรับผู้สูงอายุ	 เพ่ือตอบสนองกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน	 โดยอาศัยการสังเกต	

การบันทึกและวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย	จากการสังเกตพบว่า	ลูกค้าเป็นผู้สูงอายุที่มักจะมาเป็นคู่	หรือมากับลูกหลาน	จึงท�าการปรับ

ทางเดินให้กว้างขึ้นเพ่ือให้สามารถเดินได้สะดวก	และจัดเก้าอี้ส�าหรับน่ังพักไว้เป็นระยะ	 จัดวางสินค้าให้หยิบง่าย	 ไม่สูงจนเกินไป	

ในกรณีผู้สูงอายุมาคนเดียวจะจัดเจ้าหน้าที่ไว้หนึ่งคนไว้คอยดูแลช่วยเหลือแนะน�าสินค้า	และช่วยถือของให้	มีการปรับขนาดสินค้า

ให้มีขนาดเล็กลง		น�้าหนักไม่มากนัก	เนื่องจากผู้สูงอายุมักจะซื้อสินค้าที่มีจ�านวนไม่มาก	พอเพียงแก่การบริโภคในแต่ละครั้ง	แต่เพื่อ

ให้มยีอดซือ้จ�านวนมาก	จงึมบีรกิารจดัส่งให้ถึงบ้านส�าหรบัผูเ้ป็นสมาชกิทีม่าจบัจ่ายเป็นประจ�า	ซึง่กระบวนการคดิเหล่าน้ีเกิดจากการ

สังเกตการณ์เปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น	และน�ามาหาวิธีการที่จะรับมือกับความเปลี่ยนแปลงนั้นๆ	ให้เกิดโอกาสทางธุรกิจ	

	 ในการด�าเนินธุรกิจอย่ากังวลเรื่องรูปแบบและท�าซ�้า	จากการที่ต้องดูและธุรกิจ	SME	ที่มีขนาดแตกต่างกัน	ตั้งแต่รายย่อย	

จนถึงรายใหญ่ท�าให้พบว่า	แต่ละรายมคีวามแตกต่างกันออกไป	ตามศกัยภาพของธุรกิจนัน้ๆ	ซึง่ได้แก่จ�านวนของเงนิทนุ	ซึง่เงนิไม่ใช่

ปัญหาในการด�าเนินธุรกิจ	ให้เรยีนรูแ้ละพัฒนาไปเรือ่ยๆ	ส�าหรบัการเลยีนแบบน้ัน	เลียนแบบได้	แต่อย่าลอกแบบ	โดยเลยีนแบบความ

คดิและน�าไปประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์กับธุรกิจของตนเอง	ท�าให้เกิดความโดดเด่นขึน้มา	ซึง่เป็นการสร้างมลูค่าเพ่ิมจากความแตก

ต่างของธุรกิจที่ตนเองมีอยู่
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	 ในฐานะเจ้าของธุรกิจจะต้องใช้การสงัเกตมาต้ังค�าถาม	เพ่ือให้ได้ค�าตอบว่า	ผู้บรโิภคสนิค้าหรอืบรกิารของเราต้องการอะไร	

และตอบโจทย์ให้ได้เพ่ือน�าไปผลิตหรือปรับปรุงสินค้าและบริการให้ตอบสนองกลุ่มเป้าหมายให้ได้	 เป็นการคิดและออกแบบจาก

สิ่งที่เราเห็น	การด�าเนินธุรกิจจะต้องมีเป้าหมายที่ชัดเจน	และมุ่งไปสู่เป้าหมายนั้นให้ได้

	 คณุเสอืได้น�าวดีโีอท่ีแสดงให้เหน็ถึงรปูแบบธุรกิจส�าหรบัผูส้งูอายุอกีรปูแบบหนึง่ท่ีน่าสนใจ	คอื	การดแูลผูส้งูอายุ	โดยธุรกิจ

นี้เป็นธุรกิจที่มีอยู่ในประเทศญี่ปุ่น	เป็นการน�าผู้สูงอายุจากบ้านมายังศูนย์ดูแล	ที่มีบุคลากร	และสิ่งอ�านวยความสะดวก	มีกิจกรรม

ส�าหรบัผูส้งูอายุ	จดัการเรือ่งอาหารการกนิ	ทีพั่กผ่อน	ในเวลากลางวัน	และส่งกลบับ้านในตอนเย็น	ซึง่หากสงัเกตและวิเคราะห์จะพบว่า	

ในกลุม่ผูส้งูอายุ	แต่ละคนจะมคีวามต้องการท่ีแตกต่างกันออกไป	รายละเอยีดปลกีย่อยของแต่ละคน	สามารถท่ีจะน�ามาเป็นโจทย์ใน

การออกแบบ	สนิค้า	บรกิาร	และกิจกรรม	เพ่ือตอบสนองกลุม่เป้าหมายท่ีมคีวามแตกต่างกัน	เพ่ือสร้างธุรกิจให้ประสบความส�าเรจ็ได้

	 โดยกลุ่มของผู้สูงอายุจะมีตั้งแต่ผู้ที่ช่วยเหลือตนเองได้	 ต้องมีผู้ช่วยเหลือ	และช่วยเหลือตนเองไม่ได้	 ซึ่งต้องอาศัยการ

ดูแลที่แตกต่างกันไป	และมีผลต่อการออกแบบสินค้าและบริการ	แต่ที่อยู่เหนือสิ่งอื่นใดก็คือ	 การที่ผู้สูงอายุต้องการมีใครที่จะคอย

ดูแลเอาใจใส	่ซึ่งต่างจากในอดีต	การน�าผู้สูงอายุไปอยู่ท่ีสถานรับเล้ียง	 เป็นการทอดท้ิง	แต่ปัจจุบัน	สถานท่ีรับเลี้ยงจะเป็นสถานท่ี

ที่ตอบสนองความต้องการของผู้สูงอายุ	 ที่ต้องการคนดูแลเอาใจใส่	ปัจจุบันยังมีธุรกิจอีกหลายอย่างท่ีรอให้ผู้ประกอบการเข้ามา

ด�าเนินธุรกิจในกลุ่มผู้สูงอายุ	 หากคิดว่าการดูแลเอาใจใส่ผู้สูงอายุอย่างไร	 ให้ท่านเหล่าน้ันมีความสุข	 ก็จะสามารถต่อยอดในการ

ด�าเนินธุรกิจได้อีกมามาก	เพราะยังมีรูปแบบธุรกิจอีกมากมายที่จะตอบสนองความต้องการของผู้สูงอายุรออยู่	

เสวนาพิเศษ” Success Stories :โอกาสใหม่ทางธุรกิจ... ก้าวสู่สังคมผู้สูงอายุ The Rise of the Elderly  
โดย
คุณณัฐธยาน์ โสภิตนัทพงศ์ เจ้าของผลิตภัณฑ์ชาสมุนไพรทีมิกซ์ 
คุณปริญญ์ โสภิตณัทพงศ์ ทายาทผู้ร่วมก่อตั้ง รายได้กว่า 100 ล้านต่อปี 
ด�าเนินรายการโดย ทิน โชคกมลกิจ ผู้ประกาศข่าว รายการ ขยายข่าว ช่อง TNN 24

 คุณณัฐธยาน์ โสภิตณัทพงศ์ หรือป้อม	 เกิดในครอบครัวที่มีพี่น้อง	7	คน	 เป็นลูกคนที่	6	ของบ้าน	โดยพี่น้องประกอบ

อาชีพ	ครู	พยาบาล	ทหาร		ช่วงประถมเรียนอยู่	โรงเรียนบ้านสร้าง	บางปะอิน	จังหวัดอยุธยา	พอเข้าช่วงมัธยมครอบครัวก็ส่งให้เข้า

เรียนต่อโรงเรียนสตรีประจ�าจังหวัด	 โรงเรียนจอมสุรางค์	 เข้าศึกษาต่อในคณะบริหารธุรกิจ	มหาวิทยาลัยรามค�าแหง	แม้ครอบครัว

อยากให้เป็นพยาบาล	

	 ช่วงวัยท�างานได้	 เร่ิมท�าธุรกิจ	 	 โดยร่วมหุ้นกับพ่ีชายของแฟน	ท�าร้านเคมีเกษตร	ชื่อร้านเกษตรกลางดง	 เป็นร้านที่ติดต่อ

กับบริษัทมากกว่า	40	บริษัท	เกี่ยวกับสินค้าเคมีเกษตร	โดยป้อมเริ่มต้นด้วยการเป็นผู้จัดการร้าน		ซึ่งมีความรู้	ความเชี่ยวชาญจนมี

ลูกค้าเข้ามาติดต่อเพื่อให้ดูแล		และเป็นที่ปรึกษาในการดูแลสวนผลไม้	เช่น	มะม่วง	องุ่น	ลิ้นจี่		เมื่อได้ท�าการติดต่อกับลูกค้าเจ้าของ

สวนผลไม้มากมายจึงเกิดไอเดียในการท�าสวนมะม่วงส่งออก	 	 โดยท�าในรูปแบบของการเช่าสวนปลูกมะม่วงเองและเหมาซื้อสวน

อื่นหลายจังหวัด		เพื่อส่งออกไปยังต่างประเทศ	ได้แก่	สิงคโปร์	อินโดนีเซีย	มาเลเซีย	ซึ่งมีคู่ค้าอยู่ที่หาดใหญ่	ซึ่งรายได้ดีมาก	ได้ก�าไร

แสนกว่าบาทต่อวัน	 	 หลังจากนั้นธุรกิจก็เริ่มเกิดปัญหาจากค�าสั่งซื้อจ�านวนมาก	 ไม่สามารถควบคุมจ�านวนสินค้าที่ส่งออกให้ได้พอ

ตามความต้องการ	ท�าให้เกิดปัญหาไม่มีสินค้าส่ง

	 และช่วงที่วิกฤตที่สุดคือช่วงที่เกิดโรคซาร์และไข้หวัดนก	ท�าให้ประเทศสิงคโปร์ปิดประเทศ	ท�าให้ไม่สามารถส่งสินค้าได	้

ท�าให้สินค้าค้างสต๊อกและขาดทุนถึง	4	ล้านบาท	จึงต้องเลิกล้มธุรกิจนี้ไปในปี	2547	ท�าให้เป็นเหมือนจุดเปลี่ยนของชีวิตหันมาท�า

งานเล็กๆ	น้อยๆ	เช่น	เป็นนายหน้าค้าที่ดิน	ช่วยงานพี่ชายแฟนน�าเข้าเคมีเกษตร		และเรียนรู้เพิ่มเติมเกี่ยวกับเคมีเกษตร	ซึ่งเป็นจุด

เริ่มต้นของการคิดปรุงสูตรชาสมุนไพรและเริ่มธุรกิจชาสมุนไพรจนประสพความส�าเร็จในปัจจุบัน
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 บทสรุปจากการสนทนาในครั้งนี้มีดังนี้

	 คุณณัฐธยาน์	 หรือคุณป้อม	 เป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์ชาสมุนไพรทีมิกซ์	 ซึ่งเป็นชาสมุนไพรที่มีสรรพคุณในการช่วยควบคุม

ระดับน�้าตาลในเลือด	ความดันให้อยู่ในเกณฑ์ปกติ	 ดูแลองค์รวมของสุขภาพ	และป้องกันโรคแทรกซ้อนต่างๆท่ีเกิดจากเบาหวาน	

โดยสตูรชาสมนุไพรนีเ้ป็นสตูรทีต่กทอดจากบรรพบรุษุของคณุป้อม	โดยจะเปิดเผยกลยุทธ์ท่ีเกิดจากการเหน็โอกาสทางธุรกิจส�าหรบั

ผู้สูงอายุ	โดยเฉพาะผู้สูงอายุที่เป็นโรคเบาหวาน	ความดัน	ไขมันและคอเลสเตอรอล	

	 การเริ่มต้นธุรกิจของคุณป้อม	 เริ่มจากการได้พบเห็นผู้ป่วยเบาหวานซึ่งเป็นคนที่รู้จักคุ้นเคยกัน	 ป่วยด้วยโรคเบาหวาน	ขา

เป็นแผลพุพองและก�าลงัจะถกูตดัขา	ท�าให้นึกถึงสตูรยาท่ีคุณยายเคยเล่าให้ฟัง	เพ่ือรกัษา	“ธาตุพกิาร”	ซึง่มลัีกษณะอาการคล้ายคลงึ

กันกับผู้ป่วยรายนี้	คุณป้อมจึงน�าสูตรยานี้ไปให้ผู้ป่วยน�าไปต้มรับประทาน	และบอกว่าหากรับประทานยานี้แล้วจะหายแน่นอน	โดย

คิดแต่เพียงว่าอยากให้ผู้ป่วยได้ทานน�้าและยาบ�ารุงเพ่ือให้มีแรงไปพบแพทย์	 เมื่อเวลาผ่านไปเจ็ดวัน	ปรากฏว่าผู้ป่วยอาการดีขึ้น	

แผลแห้ง		จึงต้องการที่จะพิสูจน์ว่าสูตรยาดังกล่าวใช้ได้ผลจริง	หรือเป็นเพียงเหตุบังเอิญที่ท�าให้ผู้ป่วยรายนั้นมีอาการดีขึ้น	คุณป้อม

จึงต้องการทีจ่ะแจกยานีก้บัผูป้ว่ยรายอื่น	ทีต้่องไปพบแพทย์ทีโ่รงพยาบาลพรอ้มกนักบัผูป้ว่ยรายแรก	และมีอาการหนกัเช่นเดยีวกนั	

โดยท�าการแจกให้กับผู้ป่วยรายอ่ืนๆ	 ท่ีก�าลังจะถูกตัดขาเช่นเดียวกัน	 คุณป้อมคิดว่าชาสมุนไพรน้ี	 เป็นเพียงการปฐมพยาบาลเบื้อง

ต้น	 ไม่คิดว่าจะเป็นยาที่สามารถควบคุมระดับน�้าตาลได้	 และท�าแจกฟรีให้กับผู้ป่วยจ�านวนมาก	 เพ่ือเป็นการช่วยเหลือ	 ไม่ให้พวก

เขาเหล่านั้นต้องถูกตัดขา	หลังจากท�าแจกอยู่นานจึงเริ่มคิดท�าตลาด	 เนื่องจากลูกชายเรียนด้านการตลาดและไม่อยากให้มีอาชีพ

เป็นพนักงานขายของตามบ้าน	ประกอบกับในระหว่างที่น�ายาไปแจก	มักมีการถามถึง	 “อ.ย.”	คุณป้อมจึงน�ายาไปท�าให้ถูกระบบมี	

“อ.ย.”	และท�าผลิตภัณฑ์	ใส่บรรจุภัณฑ์	รุ่นแรกออกมา	ซึ่งบรรจุภัณฑ์ที่ได้รับการออกแบบมายังไม่โดดมีความโดเด่น	คุณปริญญ์ซึ่ง

เป็นลูกชาย	มีความเห็นว่าบรรจุภัณฑ์	จะต้องมีความโดดเด่น	เมื่อน�าไปจัดวางอยู่กับสินค้าประเภทเดียวกัน	

	 ในการท�าการตลาด	 คุณป้อมใช้วิธีส�ารวจว่าในตลาดชาสมุนไพรประเภทเดียวกัน	 เมื่อเปรียบเทียบกับของตนเอง	

มข้ีอแตกต่างกันอย่างไร	มข้ีอเด่นและข้อด้อยใดบ้าง	หลังจากท�าการส�ารวจและเปรยีบเทียบสนิค้า	พบว่าสินค้าของตนมจีดุเด่นเหนอื

กว่าในทุกด้าน	 จึงท�าให้มั่นใจในสินค้า	 และเกิดความมั่นใจในการท�าการตลาด	คุณป้อมแยกหน้าที่โดยตนเองเป็นผู้ท�าการตลาด	

ในขณะที่คุณปริญญ์ท�าเรื่องบรรจุภัณฑ์	 เริ่มแรกคุณป้อมท�าการตลาดแบบที่ตนเองเรียกว่า	 “มวยวัด”	 เนื่องจากไม่มีความรู้ด้านน้ี	

จงึอาศยัเพ่ือนท่ีอยู่ในแวดวงการตลาดสมนุไพร	เป็นผูท้�าการตลาด	ก�าหนดราคา	และวางตลาดให้		ปรากฏว่าสนิค้าขายด	ีและทางห้า

งบิ๊กซี	โทรมาตามให้ส่งสินค้า	จึงได้ทราบว่าเพื่อนโกง	โดยน�าเงินที่ได้จากยอดขายไปใช้และไม่น�าส่งคุณป้อม	ท�าให้สินค้าขาดตลาด	

ไม่มวีางจ�าหน่าย	และไม่มกีารสัง่สนิค้าเพ่ือวางจ�าหน่ายต่อไป	คณุป้อมจงึคดิท�าการตลาดเองโดยไม่ได้ใช้หลกัการตลาด	ไม่มกีารท�า

วิจัยตลาด	ส�ารวจความต้องการของผู้บริโภค	คุณป้อมบอกว่า	หากรู้ว่าการท�าตลาดเป็นเรื่องที่ต้องอาศัยหลักการที่ยุ่งยาก	คงไม่คิด

ที่จะท�าสินค้าออกจ�าหน่าย	 การรู้น้อยในเรื่องของหลักการ	ท�าให้ถอยกลับไม่ได้	 เมื่อเริ่มท�าต้องเริ่มแก้ปัญหาไปทีละอย่าง	 ทีละจุด	

ทุกปัญหาคือเรื่องของการเจริญเติบโต

	 การปรบัเปลีย่นกลยุทธ์ในการด�าเนนิธุรกิจคณุป้อม	ใช้วิธีการปรบักลยุทธ์วันต่อวัน	เมือ่พบกับปัญหาทีต้่องแก้ไข	โดยยึดหลกั

ว่า	ต้องรู้ลึกในเรื่องของธุรกิจที่จะท�าและต้องพร้อมที่ปรับเปลี่ยนเสมอ	การพบกับปัญหาคือการเรียนรู้	เปรียบได้กับการจบหลักสูตร

ภายในสามเดือน

	 จุดเปลี่ยนผันท่ีท�าให้มาบุกเบิกการตลาดทีมิกซ์	 อย่างจริงจังก็คือ	 การท่ีบิ๊กซีทวงถามสินค้า	 เพ่ือให้น�ามาวางจ�าหน่าย	

คุณป้อมซึ่งไม่มีความรู้ในเรื่องของ	SME	และเรื่องของการเขียนโครงการเพื่อกู้เงินจากธนาคาร	ตัดสินใจน�าบ้านไปจ�านอง	เพื่อกู้เงิน

นอกระบบเป็นจ�านวนห้าล้านบาท	และวางเดมิพนัชวิีตด้วยการนอนวัดหากธุรกิจไปไม่รอด	แต่ด้วยความเชือ่มัน่ในตัวสินค้า	และแรง

บันดาลใจจากการโทรถามสินค้าจากบิ๊กซี	นอกจากนี้ยังถูกยกเลิก	“อย”	จึงท�าให้กล้าที่จะกู้เงินนอกระบบมาลงทุน	จ�านวนมากเพื่อ

มาลงทุนสานต่อธุรกิจ	ซึ่งเป็นการต่อสู้ในระยะยาว	และร่วมกันกับครอบครัวท�าแผนการตลาดเสร็จภายในคืนเดียว	

	 หลงัจากคณุปรญิญ์ได้แบบบรรจภุณัฑ์ซึง่เป็นทีพ่อใจแล้ว	ก็ได้เริม่ท�าการผลติ	โดยท�าเป็นกล่องขนาดเลก็และวางขายราคา

ถูกต�่ากว่าทุนแทนการน�าไปแจก	เนื่องจากเห็นว่าหากแจกฟรี	จะไม่ได้ผู้รับที่เป็นกลุ่มเป้าหมายที่แท้จริง	ผู้ที่เสียเงินซื้อย่อมเป็นกลุ่ม

เป้าหมายของสินค้า	คุณป้อม	สามีและลูกได้เดินทางไปด้วยกัน	เพื่อท�าการตลาด	เพื่อเตือนใจว่าทุกคนได้ร่วมมือกันต่อสู้	หากจะล้ม

ก็ล้มไปด้วยกัน	การท�าการตลาดของคณุป้อมคอืการไปขอเปิดบธู	ตามร้านจ�าหน่ายสมนุไพรในเขตกรงุเทพมหานครและมกีารให้ชมิ

สนิค้า	โดยยกยอดขายให้กับทางร้าน	เป็นการตอบแทนท่ีให้เปิดบธู	และท�าการตลาดอยู่หน่ึงเดอืนครึง่	จากร้านค้าในกรงุเทพฯ	สามสบิ
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ร้านและฝากวางสินค้าที่ละหนึ่งโหล	ซึ่งทางร้านรับไว้ด้วยความสงสารและเห็นใจ	กลายเป็นการสั่งสินค้าจ�านวนมากขึ้น	หลังจากที่

ยอดขายมากขึน้จงึเปลีย่นช่องทางการขายเป็น	call	center	ให้ลกูค้าสัง่สนิค้าผ่านศนูย์	ซึง่เป็นแผนการตลาดทีไ่ด้เขยีนไว้แล้วในวันท่ี

กู้ยืมเงนิมา	เพ่ือให้สามารถขายสนิค้าได้ตามราคาทีต่ัง้ไว้	เพ่ิมช่องทางการโฆษณาทางทีวี	การจดักิจกรรมส่งเสรมิการขายต่างๆ	ผ่าน

หน้าเว็ปไซต์	และมีการแจกสินค้าให้กับผู้ที่ต้องการ	เพื่อเป็นการแบ่งปัน	คืนก�าไรสู่สังคม	ท�าให้ผู้ซื้อรู้สึกมีส่วนร่วมในการแบ่งปันไป

ด้วยกัน

	 ส�าหรับปัญหาและอุปสรรคท่ีพบระหว่างการท�าธุรกิจสามารถแก้ไขไปได้อย่างลุล่วงและผ่านพ้นไปได้ด้วยดีต้ังแต	่การให้

ผู้อื่นท�าการตลาด	และถูกโกง	คุณป้อมจึงหันมาท�าการตลาดเอง	โดยใช้ความรู้จริงในเรื่องของผลิตภัณฑ์	เป็นตัวก�าหนดแผนการใน

การท�าตลาด	ปัญหาท่ีเก่ียวข้องกับผูผ้ลติสนิค้าและวตัถุดิบ	คุณป้อมจะใช้วีธีเปล่ียนผู้ผลติสินค้าและวัตถุดิบ	หรอืใช้ผูผ้ลติสินค้าและ

วัตถดุบิหลายรายเพ่ือกระจายก�าลงัการผลติให้ทนัต่อความต้องการของตลาด	โดยยึดหลกัคูค้่าทีด่	ีมคีวามจรงิใจในการด�าเนินธุรกิจ

ร่วมกันจะช่วยสนับสนุนธุรกิจให้มีความเจริญก้าวหน้าต่อไป

	 ปรชัญาในการท�าธุรกิจของคุณป้อมคอื	การเอาตวัเองเป็นผูบ้รโิภค	มองจากมมุมองของผูบ้รโิภคว่า	หากตวัเราเป็นผูบ้รโิภค	

เราจะมีความต้องการอะไร	 การผลิตและการวางแผนการตลาดจะตอบสนองผู้บริโภคได้ตรงเป้าหมาย	และต้องมีแผนการส�ารอง

ส�าหรับเหตุการณ์ฉุกเฉินด้วย	

	 โอกาสทางธุรกิจส�าหรบัผูส้งูอายุนอกจากจะท�าธุรกิจด้านผลิตภณัฑ์เพ่ือสขุภาพ	ในอนาคตคุณป้อมวางแผนจะท�าธุรกิจบ้าน

พักส�าหรับคนวัยท�างานและวัยเกษียณ	ชื่อ	“ชลาลัย	เรสสิเด้นท์”	ตั้งอยู่ที่อ�าเภอปากช่อง	จังหวัดนครราชสีมา	เป็นที่สามารถแสวงหา

ความสุขส่วนตัว	ในสังคมของตนเอง	มีงานอดิเรกให้ท�า	ในขณะเดียวกันก็มีระบบดูแลสุขภาพให้ด้วย	ซึ่งจะเริ่มโครงการภายในสิ้นปี

นี้

	 ส�าหรับข้อคิดในการทธุรกิจ	ให้ลองไปส�ารวจตลาดว่ามีสินค้าประเภทใดที่น่าสนใจแล้วน�ามาท�า	โดยการปัดฝุ่น	สร้างสีสัน	

ปรับปรุงอิมเมจ	ให้เกิดความน่าสนใจ	และเกิดสิ่งดีๆกับลูกค้า	ให้เริ่มนับจากหนึ่งแล้วไปเก้าไปสิบ	กล้าคิดกล้าท�า	แล้วความส�าเร็จ

จะตามมา
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