
 ไมบอยท่ีจะเห็นผูประกอบการท่ีไดรับผลกระทบ

จากปจจัยเส่ียงจนไมสามารถตอลมหายใจทางธุรกิจ

ได ตองปลอยมือใหธุรกิจตายจากไป และเริ่มตนใหม

กับธุรกิจท่ีแตกตางจากเดิมอยางส้ินเชิง ซ่ึงครอบครัว 

“นิลเอก” ไดสรางปรากฏการณพลิกธุรกิจจาก

โรงงานผลิตรองเทากีฬาและช้ินสวนท่ีขายในแบรนด

ของตัวเองและรับจางผลิต กลายมาเปนธุรกิจน้ำมัน

มะพราวสกัดเย็นและตอยอดไปเปนผลิตภัณฑตอเน�อง

ไดอยางครบวงจร

 คุณณัฐณัย นิลเอก ผูจัดการฝายพัฒนา

ธุรกิจ บริษัท ทรอปคานา ออยล จำกัด ผูผลิต

และจำหนายผลิตภัณฑจากน้ำมันมะพราวสกัดเย็น

ออรแกนิกภายใตแบรนดทรอปคานา ไดบอกเลา

เร�องราวทางธุรกิจท่ีนาสนใจวา ทรอปคานาเกิดจาก

ความลมเหลวของธุรกิจรองเทา โดยคุณพอซึ่งมี

ตอนที่ 10

สรางเครดิตใหม

แกไขปญหา NPLs

พื้นเพเปนคนจังหวัดสุราษฎรธานี ไดเขามาเรียนใน

กรุงเทพฯ เม�อเรียนจบไดเขาทำงานในโรงงานทำ

รองเทาเครือสหพัฒน ดูแลฝายผลิตจนเชี่ยวชาญ 

แตเพราะอยากมีธุรกิจเปนของตัวเองจึงไดลาออกมา

ต้ังโรงงานผลิตช้ินสวนรองเทาผาใบสงใหกับแบรนด

ตาง ๆ ท้ังในและตางประเทศ ธุรกิจไปไดดี จุดพลิกผัน

ของธุรกิจเกิดขึ ้นในป 2533 เกิดสงครามในอาว

เปอรเซีย ทำใหราคาน้ำมันดีดตัวสูงขึ้น ตลาดหุนทั่ว

โลกตกต่ำ เศรษฐกิจไทยและเศรษฐกิจโลกเกิดการ

ชะลอตัวลง ทำใหธุรกิจประสบปญหาทางดานการเงิน 

เน�องจากลูกคายกเลิกออเดอรหมด ธุรกิจรองเทา

ไปตอไมได ขาดเงินทุนหมุนเวียน ทำใหกลายเปนลูกหน้ี  

NPLs จำนวน 10 ลานบาท

 “ชวงนั้นเปนชวงที่ยากลำบาก หลังจากปด

โรงงานรองเทาแลวคุณพอคิดวาควรจะกลับบานที่

สุราษฎรธานี จังหวัดที่มีมะพราวจำนวนมาก จึงเกิด

ไอเดียวามะพราวเปนพืชที่อยูในชีวิตประจำวันของ

คนไทยมาแตโบราณ ผลมะพราวนำมาประกอบอาหาร



ท้ังคาว-หวาน เปนสวนประกอบของยาและเวชสำอาง สวนตนมะพราวก็ใชทำประโยชนไดท้ังหมด นับเปน

พืชท่ีมีคุณคาทางเศรษฐกิจอยางมาก จึงไดหันมาศึกษางานวิจัยแปรรูปผลมะพราวใหเปนน้ำมันมะพราว

สกัดเย็น เริ่มตนทำธุรกิจใหมดวยการเชาโรงสีเกามาปรับปรุงเปนโรงงาน นับเปนผูประกอบการกลุม

แรก ๆ ที่ไดผลิตน้ำมันมะพราวสกัดเย็น ตั้งช�อผลิตภัณฑวา ทรอปคานา” คุณณัฐณัยกลาว

 เม�อไดผลิตภัณฑน้ำมันมะพราวสกัดเย็นออกมาแลว กวาทรอปคานาจะติดตลาดและเปนที่รูจัก

ของผูบริโภคตองใชเวลาพอสมควร ในชวงแรกของการทำตลาด ไดนำเอาสินคาไปวางขายตาม

งานแสดงสินคาตาง ๆ จนกลายเปน OTOP หาดาว สินคาขายดีเพราะลูกคาบอกกันปากตอปาก วาน้ำมัน

มะพราวสกัดเย็นของทรอปคานามีคุณภาพดี ท่ีเปนเชนน้ีเพราะใชวัตถุดิบมะพราวจากจังหวัดสุราษฎรธานี 

และจากอำเภอทับสะแก จังหวัดประจวบคีรีขันธ ซึ่งเปนแหลงมะพราวที่ไดขึ้นช�อวาดีที่สุดในไทย

 “กลาวไดวา มะพราวไดชวยชุบชีวิตของครอบครัว ปจจุบันเราทำทั้งแบรนดตัวเองและรับจาง

ผลิตใหแบรนดอ�น ๆ โดยสัดสวนการขายแบงเปนขายในประเทศ 70% สงออก 30% กวา 20 ประเทศ

ท่ัวโลก ซ่ึงปจจุบันมีผลิตภัณฑมากกวา 95 ชนิด วางขายใน Modern Trade และแพลตฟอรมออนไลน” 

คุณณัฐณัยกลาว

 อยางไรก็ดี กวาธุรกิจจะยืนหยัดไดอยางแข็งแรง คุณณัฐณัยกลาววา ตองผานปญหามากมาย

ในแตละชวงเวลา ปญหาแรกคือ การผลิตน้ำมันมะพราวจะตองทำใหไดมาตรฐานยกระดับคุณภาพ

สินคาปลอดภัยเพราะเปนสินคาเพ�ออุปโภคและบริโภค การไดรับเคร�องหมายรับรองจากสำนักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) เปนเร�องสำคัญ จึงตองมีการปรับปรุงกระบวนการผลิต 

ใชเทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน ทำใหตองการเงินทุนเพ�อซ้ือเคร�องจักร แตการหาเงินทุนไมงาย เน�องจากคุณพอ

ติดบัญชีดำเปน NPLs ของสถาบันการเงิน ดังน้ัน ไปย�นขอสินเช�อท่ีธนาคารไหนก็ไมมีใครอนุมัติเงินกู 

พอไปย�นขอสินเช�อกับธนาคารที่ไมเคยใชบริการก็ถูกแจงใหไปชำระหนี้บัตรเครดิตกับอีกธนาคารกอน

 “ชวงแรกลำบากมาก จนมีเจาหนาที่ของธนาคารแหงหนึ่งแนะนำคุณพอวาจะตองสรางเครดิต

ขึ้นมาใหม ใหไปหาธนาคารใหมที่ไมเคยขอสินเช�อมากอน แลวใชสินทรัพยอ�น ๆ ที่มีมาค้ำประกันเงินกู 

คอย ๆ สรางเครดิตจากจุดเล็ก ๆ กอน รักษาเครดิตใหดี ก็คอย ๆ ทำจนสุดทายสามารถขอสินเช�อ

ใหมได” คุณณัฐณัยกลาว

 

 หลังจากแกไขปญหาดานการเงินไดแลว ปญหาตอมาคือ ปญหาทางการตลาด Perception 

คนไทยไมมีความรูสึกพิเศษกับน้ำมันมะพราวเหมือนชาวตางชาติ อาจเปนเพราะเห็นบอยจนรูสึกเฉย ๆ

จึงมีการแตกไลนสินคาออกไปมากมายหลากหลาย SKU และก็พบวาการมีผลิตภัณฑเยอะเกินไปทำให

เราไมสามารถทำการตลาดไดครอบคลุมทุกประเภทสินคา ดังน้ัน จะมีสินคาท่ีขายดีและสินคาบางตัวขาย

ไมดีเพราะไมไดทำโปรโมชันเลย



 นอกจากน้ี สินคาท่ีวางขาย 70% คือขายใน

ประเทศ สงออกเพียง 30% แตในจำนวนที่ขาย

ภายในประเทศครงหนงขายใหน ักทองเทยว

ทเดินทางเขามาเทยวในประเทศไทย โดยเฉพาะ

นักทองเที ่ยวจีน เม�อเกิดการแพรระบาดของ

โควิด-19 นักทองเท่ียวหายไปจึงตองหาท่ีกระจาย

สินคาเพ่ิม โดยนำสินคาไปวางจำหนายในโมเดิรนเทรด 

ซ่ึงพบวา ย่ิงขายย่ิงมีปญหาเร�องเงินทุนหมุนเวียน

ตามมา เพราะเจอ Credit Term นานทำใหเงินทุนจม 

 “การแกไขปญหาตรงนี้คือ จัดทำขอมูล

รายละเอียดของสินคาเพ�อจะไดรูวาสินคาชนิดไหน

ขายดี ชนิดไหนขายไมดี และยกเลิกการผลิตสินคา

ที่ไมคอยไดรับนิยมไปเพิ่มการผลิตสินคาที่ขายดี 

เปนการแกไขปญหาและควบคุมตนทุนใหดี โดยเฉพาะ

สินคาที่ไปวางขายในโมเดิรนเทรดจะตองคำนวณ

เงินทุนหมุนเวียนใหดี” คุณณัฐณัยกลาว 

 แมปญหาของธุรกิจจะคอย ๆ ไดรับการแกไข

ปญหา แตก็ยังมีปญหาที่คาดไมถึงหลังจากที่

ธุรกิจเร่ิมเขาสูยุคดิจิทัล มีการผสมผสานระหวาง

คนรุนใหมและคนรุนเกาเขามาอยูในองคกรเดียวกัน

 “เม�อธุรกิจดำเนินมานานจนคุณพอสูงอายุ

ขึ้นก็เริ่มใหลูก ๆ เขามารับชวงบริหารกิจการตอ

และคุณพอเปลี่ยนบทบาทขึ้นไปเปนผูควบคุมดูแล 

ผมเปนเจนเนอเรชั่นที่ 2 ที่เขามารับชวงตอ ใน

บริษัทมีคนหลากหลายเจเนอเรชัน ทั้งผูสูงอายุ 

คนรุนเดียวกัน และคนท่ีอายุนอยกวา ดังน้ันจึงเกิด

ปญหา Generation Gap ข้ึนมา ทำใหการทำงาน

ไมล�นไหล เชน ผมเห็นวาควรเปลี่ยนเคร�องจักร

ใหทันสมัยขึ้น แตก็ถูกคนเกาแกคัดคานเพราะยัง

ไมเห็นประโยชน เปนตน ทางฝายขายไปทางหนึ่ง

ฝายผลิตก็ไปอีกทางหนึ่ง” คุณณัฐณัยกลาว 

 ในการแก ไขปญหา Generation Gap 

ตองส�อสารใหมากขึ้น ตองพูดคุย ชี้แจงเหตุผล 

ใหเกียรติ ยอมรับซ่ึงกันและกัน หาเปาหมายรวมกัน

ที่จะทำใหองคกรเดินหนาตอไปไดโดยไมดื ้อรั้น 

ไมเอาชนะ หากบางเร�องเกินกำลัง ก็จะใชวิธี

การปรึกษาผูใหญวาจะทำอยางไรดี 

 “ผมวานี่เปนปญหาคลาสสิกของ Family 

Business ที่ตองเจอ ซึ่งเราตองพิสูจนตัวเอง

ใหไดรับการยอมรับ ในระบบครอบครัวตองมี

ที ่ปรึกษาและมืออาชีพเขามาชวยบริหาร เปน

คนกลางประสานปญหา Generation Gap และ

ในชวงที่เริ่มเขามาชวยเหลือกิจการครอบครัว 

ก็ไดเขาไปเรียนหลักสูตรการบริหารธุรกิจจาก

หลายแหง ก็ไดรับความรูและมีเพ�อนที่พบเจอ

ปญหาเดียวกันมาแชรประสบการณซึ่งเปนเร�อง

ท่ีดีมาก” คุณณัฐณัยกลาว 

ในการลดความเสี่ยงดานการตลาด

ควรจะกระจายสินคาสงออกไปหลากหลายตลาด

หากลูกคาไมมาหาเรา เราก็ตองออกหาลูกคา



 คุณณัฐณัยกลาววา รูจัก EXIM BANK เม�อไดเขามาอบรมความรูทางธุรกิจกับศูนยความเปน

เลิศดานการคาของ EXIM BANK และไดเขารวมโครงการ Business Matching ซ่ึงมีประโยชนสำหรับ

การทำธุรกิจมาก และไดรับคำแนะนำในเร�องการลดความเสี ่ยงการสงออก หากมีลูกคาใหมใน

ตางประเทศท่ีไมรูจักติดตอขอซ้ือสินคาก็ควรจะเช็กประวัติหรือซ้ือประกันปองกันความเส่ียงการสงออก 

ซึ่งเปนบริการที่ดีมากและบริษัทก็ใชบริการนี้มานานแลว

คำแนะนำสำหรับคนตัวเล็ก

 จากปญหาและประสบการณจริงในการทำธุรกิจท่ีไดเจอทำใหคุณณัฐณัยอยากแบงปนประสบการณ

กับเพ�อนผูประกอบการ เพ�อเปนแนวทางหากพบเจอปญหาที่คลายคลึงกัน โดยแนะนำวา หากบริษัท

มีงบประมาณจำกัด ตองบริหารงบประมาณใหเกิดประสิทธิภาพมากที่สุด หากมีผลิตภัณฑหลายชนิด

จะตองเลือกใชงบโปรโมชันกับผลิตภัณฑท่ีเหมาะสม เม�อมีงบประมาณมากข้ึนจึงขยายการทำตลาดเพ่ิม

และตองเลือกกลุมลูกคาที่ทำตลาดใหถูกตอง นอกจากนี้ ในการลดความเสี่ยงดานการตลาดควรจะ

กระจายสินคาสงออกไปหลากหลายตลาด จากเดิมท่ีอาศัยตลาดนักทองเท่ียวเปนหลักก็อาจตองกระจาย

การสงออกตรงไปในตางประเทศ หากลูกคาไมมาหาเรา เราก็ตองออกหาลูกคา 

 หากบริษัทไหนเปนธุรกิจครอบครัวที่เปดกิจการมานานและเริ่มเขาสูการถายทอดธุรกิจใหกับ

ทายาทรุนตอไป ก็มักจะเจอปญหา Generation Gap การยอมรับกันและกันในการทำงาน วิธีการแกไข

ปญหาคือ ตองส�อสารกันใหมากขึ้น ลดอัตตาลง ฟงใหมากกวาพูด ตองหาทางออกรวมกันที่ทำให

งานสามารถเดินไปไดและเปนไปตามเปาหมายที่วางไว  

 “ในการทำงานเราอาจจะทอถอยกับปญหาบาง ทอไดแตอยานานและตองสูตอ อุปสรรคทำให

เราเกงข้ึน ตองเรียนรูตลอดเวลา ลมแลวตองลุกใหเร็ว และการรักษาเครดิตของบริษัทเปนส่ิงสำคัญ

ที่จะตองรักษากับทั้งลูกคา คูคา และพนักงาน เพ�อเปนการสรางความนาเช�อถือและช�อเสียงใหกับ

บริษัท” คุณณัฐณัยกลาว 



 ในการทำธุรกิจเครดิตเปนสิ่งสำคัญ ธุรกิจตองเริ่มสรางเครดิตความนาเช�อถือแกสถาบัน

การเงิน ลูกคา คูคา เพิ่มโอกาสใหการขยายกิจการและธุรกิจไปตลาดใหม ๆ อยางหลากหลาย 

เปนการบริหารความเสี่ยงไดทางหนึ่ง นอกจากนี้ ในการบริหารจัดการธุรกิจควรตองบริหารจัดการ

ธุรกิจแบบมืออาชีพ เพ�อลดปญหาชองวางระหวางวัย (Generation Gap) เดินหนาธุรกิจอยางม่ันคง

และยั่งยืน

 EXIM BANK มีทีมที่ปรึกษาที่พรอมสานพลังรวมกับพันธมิตรในการเติมความรู เติมโอกาส 

และเติมเงินทุนตลอดวงจรธุรกิจ สนใจปรึกษาปญหาธุรกิจกับ EXIM BANK โทร. 0 2169 9999

ถอดบทเรียนจากการทำธุรกิจ

โดย EXIM BANK 


