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คุยกับสำ�นักพิมพ์

ขึ้นชื่อว่า ‘การดำเนินธุรกิจ’ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจรูปแบบไหน สเกล

ระดับไหน หากต้องการที่จะประสบความสำเร็จ และเติบโตแบบยั่งยืนได้ 

ล้วนแล้วแต่ต้องมีองค์ประกอบรอบด้านมากมาย บ้างก็สามารถเอาความรู้

จากในตำราเรียนไปใช้ บ้างก็ต้องปรับแก้เอาหน้างานแบบนอกกรอบ ที่ต้อง

อาศัยประสบการณ์และความชำนาญ บ้างก็ต้องใช้ทฤษฎี แต่บางทีก็ต้อง 

พึ่งดวง พึ่งจังหวะเวลาที่เหมาะสม มันจึงไม่มีสูตรสำเร็จที่สามารถสรุป 

เป็นคัมภีร์ประกอบธุรกิจได้

อย่างไรก็ตาม หลายคนมักจะพูดว่า “ธุรกิจท่ีดีจะต้องเกิดจาก 

Passion” ใชค่รบั! ตามหลกัการแลว้ มนัควรเปน็แบบนัน้ ทวา่หาก Passion 

ท่ีเรามี ไม่ได้ตอบโจทย์ Pain Point ของผู้คน ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

Passion ก็คงช่วยขับเคลื่อนธุรกิจได้ไม่นาน และสุดท้ายธุรกิจนั้นก็มักจะมี

อันต้องสลายตัวกันไป

สำหรับพวกเราแล้ว ในฐานะของคนทำหนังสือ พวกเรากลับนึกถึง

อีกคำหนึ่งที่สำคัญไม่แพ้กัน นั่นคือ ‘Inspiration’ (แรงบันดาลใจ) ใน

ประเทศไทย มีบุคคลจำนวนไม่น้อยที่ทำธุรกิจด้วย Passion และสามารถ

แก้ Pain Point ของกลุ่มลูกค้า จนธุรกิจประสบความสำเร็จได้ แต่เรา 

เช่ือว่า คงมีบุคคลจำนวนไม่มากนัก ที่ทำธุรกิจด้วย Passion ตอบโจทย์  

Pain Point ของผูค้นในสเกลใหญ่ จนธรุกจิเตบิโตแบบยัง่ยนืและก้าวกระโดด 

แถมมีพลังเหลือมากพอที่จะ ‘สร้างแรงบันดาลใจ’ ต่อให้ผู้คนรุ่นใหม่ได้ 

อีกด้วย

หนึ่งในนั้นคือ คุณคมสันต์ แซ่ลี นักธุรกิจรุ่นใหม่ที่น่าจับตามอง  

ท่ีจดุประกายใหพ้วกเราในทนัททีีไ่ดฟ้งับทสมัภาษณแ์บบเขม้ขน้ ผา่นรายการ 

The Secret Sauce (โดย คุณเคน - นครินทร์ วนกิจไพบูลย์) ที่จั่วหัวไว้ว่า 

‘คมสันต์ ลี Flash Express ยูนิคอร์นรายแรกของไทย’ ภายใต้บุคลิก

ภายนอกที่ดูสุขุมและอ่อนน้อม ทุกคำตอบของการสัมภาษณ์กลับทำให้เรา

รู้สึกได้ถึงพลังความเชื่อที่หนักแน่น ความคิดที่ไร้ขอบเขต การตัดสินใจ 

ท่ีเดด็ขาดเฉีียบแหลม และการเปน็ ‘ผูใ้ห’้ ทีย่ิง่ใหญ ่ท่ีผสมผสานอยูใ่นบคุคล

ท่านนี้  ผู้ที่ผ่านร้อนผ่านหนาวในการดำเนินธุรกิจมาอย่างโชกโชน  

ซึง่หากเราจะเปรยีบใครสกัคนว่าเป็นประเภท ‘หยนิ’ (อ่อนโยน สงบเยอืกเยน็

แบบ ดวงจันทร์) หรอื ‘หยาง’ (กระตือรือร้น รุ่งเรือง แบบพระอาทิตย์)  

คุณคมสันต์คือตัวอย่างของผูน้ำที่ ‘มีครบทั้งหยินและหยาง’ ในคนเดียวกัน

การจุดประกายในวันนั้น เป็นแรงบันดาลใจสำคัญที่ทำให้พวกเรา 

มีความมุ่งมั่นที่อยากจะทำหนังสือเล่มนี้ขึ้น จนได้รับโอกาสอันล้ำค่าจาก 

คุณคมสันต์ ที่ยินดีและเต็มใจถ่ายทอดประสบการณ์ ความรู้ และเคล็ดลับ

ในการทำธุรกจิ Startup เพือ่เป็นวิทยาทานแก่คนรุน่ใหม่ทีม่ฝัีันอยากทำธุรกจิ

ให้เติบโตแบบยั่งยืน ซึง่ไม่จำเป็นว่าจะต้องเป็นธุรกิจ Startup เท่านั้น ไม่ว่า

จะเป็นธุรกิจ SMEs หรือองค์กรขนาดใหญ่ ก็สามารถนำสิ่งต่างๆ ในเล่มนี้

ไปประยุกต์ใช้ได้เช่นกัน

สำนักพิมพ์ฟรีมายด์ขอขอบคุณคุณคมสันต์ แซ่ลี เป็นอย่างยิ่งที่มอบ

ความไว้วางใจและให้การสนับสนุนพวกเราอย่างเต็มที่ในการจัดทำหนังสือ

เล่มนี้ ขอขอบคุณ พี่ยอด - บ�รมี นวนพรัตน์สกุล พีช่ายที่เคารพรัก ผู้มี 

ความสามารถครบเคร่ืองทั้งการเป็นนักธุรกิจและผู้ดำเนินรายการฯ ท่ีช่วย

เนรมิตงานเขียนออกมาได้อย่างสมบูรณ์และเต็มไปด้วยอรรถรส และ 

ขอขอบคณุอกี 2 แรงบนัดาลใจสำคัญ คณุวกิรม กรมดิษฐ์์ และ คณุเคน - 

นครินทร์ วนกิจไพบูลย์ สำหรับคำนิยมอันล้ำค่า

ไม่อาจคาดเดาได้ว่า หนังสือเล่มนี้จะจุดประกายให้เกิด ‘ยูนิคอร์น’ 

ตัวใหม่ได้หรือไม่ หรือได้มากน้อยเพียงใด แต่เราเชื่อว่า อย่างน้อยที่สุด 

หนังสือเล่มนี้ จะช่วยให้คุณเป็น ‘นักสู้’ ที่มีคมเขี้ยวที่แหลมคมขึ้นแน่นอน

สำนักพิมพ์ฟรีม�ยด์ 
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คุยกับ คมสันต์ แซ่ลี

ผมไม่เคยคิดเลยว่า วันหนึ่งจะมีคนสนใจวิธีการทำธุรกิจในแบบ 

ของผม และจะนำเส้นทางการดำเนินธุรกิจแบบ Startup ไปเผยแพร่ 

ให้ประชาชนทั่วไปได้รู้จักและเข้าใจมากขึ้นเกี่ยวกับโลกของพวกเรา

เพื่อนๆ ส่วนใหญ่ที่รู้จักผมจะรู้ว่าผมมักแนะนำตัวเองเสมอให้เรียก

ว่า ตี�เล็ก ผมเป็นเพียงเด็กหนุ่มคนหน่ึงที่มาจากดอยวาวี จบปริญญาตรี

มหาวทิยาลยัราชภฏัลำปาง เดินทางลงจากดอยมาตามหาฝััน และจะด้วยโชค

หรอืความมุง่มัน่ไมย่อมแพ ้ทำใหผ้มได้เจอคนทีม่าเตมิเตม็ในสว่นทีข่าด และ

ร่วมมือกันทำฝัันของพวกเราให้เป็นจริง

ผมเริ่มต้นจากหนทางที่ยากลำบากกว่าหลายๆ ท่าน แต่วันนี้สิ่งที่ผม

ได้รับจากครอบครวั ผู้คนรอบข้างและสงัคม ล้วนเป็นปัจจัยท่ีสำคญั ทำให้ผม

เดินทางมาถึงจุดจุดนี้ได้ เริ่มจากโอกาสทางการศึกษาท่ีเป็นเสมือนประตูสู่

ช่องทางอืน่ๆ ทีต่่อยอดการทำธรุกจิทัง้ในและต่างประเทศได้ด ีจากบรษัิทเลก็ๆ 

จนมาถึงวันนี้กลายเป็นกลุ่มบริษัทแฟลชที่มีสำนักงานใหญ่ในประเทศไทย 

และขยายสาขาไปยังอีกหลายประเทศในเอเชียตะวันออกเฉีียงใต้  

มีเพื่อนร่วมงานและสมาชิกในครอบครัวที่ผมดูแลกว่า 50,000 ท่าน โดย 

ทกุอยา่งนีเ้กดิขึน้อยา่งรวดเรว็ ภายใตก้ารทำงานทีก่ดดนั ฝัา่ฟนัความทา้ทาย 

และแข่งขันกับเวลามาตลอด 4 ปีเศษ จนเป็นที่มาของชื่อหนังสือ 

‘คมเขี้ยว Startup’ 

สิ่งที่ถ่ายทอดในหนังสือเล่มนี้ เป็นสิ่งที่ผมและผู้เรียบเรียงช่วยกัน

เรียบเรียงออกมาให้เป็นภาษาที่อ่านง่าย เป็นขั้นเป็นตอน เพื่อให้ผู้อ่าน 

ที่กำลังศึกษาหรือต้องการดำเนินธุรกิจ Startup สามารถเห็นภาพ 

การวางระบบและโครงสร้างที่เข้าใจง่ายขึ้น และในหนังสือยังได้สอดแทรก

เคร่ืองปรงุทีเ่ปน็สตูรลบัเฉีพาะของแฟลชใหผู้อ้า่นไดรั้บอรรถรสทีแ่ปลกใหม่

กว่าการทำธุรกิจแบบดั้งเดิม 

ส่วนสำคัญของหนงัสือเล่มนีท่ี้ต้องการถ่ายทอด ดงัทีก่ล่าวในหน้าแรก

ของหนังสือว่า “จงเชื่อแล้วจะเห็น จงหาแล้วจะพบ” ซึ่งคนส่วนใหญ่มักจะ

ต้องเห็นก่อนแล้วจึงเชื่อ แต่สำหรับผูน้ำแล้ว จะต้องมีความเชื่อก่อนแล้วจึง

จะเห็น แน่นอนว่า นอกจากความเชื่อแล้ว สิ่งที่ขาดไม่ได้เลยคือการค้นหา 

หรือการลงมือทำ จึงจะเกิดผลดังทีเ่ราเชื่อหรือตั้งใจเอาไว้

มาถึงตรงนี้ หลายท่านคงทราบแล้วว่าการเป็นยูนิคอร์นตัวแรกของ

ประเทศไทยนั้นอาจไม่ใช่เป้าหมายสูงสุดของผม เพราะการเดินทางยังอีก

ยาวไกล ผมหวังว่าคงจะมีโอกาสได้บอกเล่าเป้าหมาย และสิ่งที่เป็น 

ประสบการณ์ใหม่ๆ ให้ทุกท่านได้รับทราบในหนังสือเล่มต่อไป 

สุดท้ายของปฐมบทนี้ ผมอยากแสดงความขอบคุณจากใจต่อผู้ใหญ่

หลายท่านที่ให้ความเมตตา ถ่ายทอดคำสอน ความรู้ ประสบการณ์ทั้งใน

เรื่องการทำธุรกิจและการใช้ชีวิต โดยบางท่านเสียสละเวลามาช่วยเขียน

คำนิยมให้แก่ผม และผมต้องขอขอบคุณเพื่อนร่วมงานของ Flash ทุกท่าน 

คู่ค้า และลูกค้าทุกท่าน ที่ให้การสนับสนุนมาอย่างต่อเนื่อง

คมสันต์ในวันนี้คงมาไม่ได้ไกลเท่านี้หากปราศจากความช่วยเหลือ

จากทุกๆ ท่าน 

ขอบคุณครับ 

คมสันต์ แซ่ลี 
27 ธันวาคม 2565
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มี 2 เหตุผลที่ชักจูงให้ผมเขียนหนังสือเล่มนี้

เหตุผลแรก จ๊อบ เจ้าของสำนักพิมพ์เป็นเพ่ือนรุ่นน้องท่ีรู้จักและ

นับถือกันมานาน วันหนึ่งจ๊อบติดต่อมาบอกว่า อยากชวนเขียนหนังสือ 

เล่มหนึง่ ซึ่งเชื่อว่าผมน่าจะใช้ประสบการณ์ส่วนตัวทีท่ำธุรกิจ Startup มา

สักระยะ บอกเล่าถึงวิธีการทำธุรกิจ Startup ได้ โดยมีกรณีศึกษาเป็น 

Startup ระดับยูนิคอร์นอย่าง Flash

ในวนิาทีน้ัน สว่นตัวรูสึ้กวา่มนัยากเกินไปทีจ่ะทำ เพราะการทำธุรกจิ

ไม่ใช่เรื่องทางวิทยาศาสตร์ที่มี How-to บอกขั้นตอนการทำแล้วจะประสบ

ความสำเร็จได้ตามนั้น ไม่มีสูตรสำเร็จ ไม่มีเคล็ดลับ ไม่มี 1 + 1 = 2 แต่ 

การทำธรุกจิเปน็ทัง้ศาสตรแ์ละศลิป ์และโดยสว่นตวัมองวา่หนกัไปทางศลิป์

เสียมากกว่า ยิ่งธุรกิจ Startup ที่มีความเสี่ยงสูง ยิ่งมีความยากที่จะบอกว่า

อ่านหนังสือเล่มใดๆ แล้วจะประสบความสำเร็จได้อย่างที่ต้องการ

แต่เพราะเหตุผลที่ 2 คือ ตัวของคมสันต์ แซ่ลี CEO ของ Flash 

Group เองที่เป็นแรงบันดาลใจให้ผมอยากบอกเล่าเส้นทางดำเนินธุรกิจ 

ที่เริ่มจากศูนย์มาจนถึงระดับยูนิคอร์นได้ด้วยตัวเอง เป็น Self-Made  

Billionaire ตัวจริง ไม่มีแต้มต่อ ไม่มีพ่อแม่หรือครอบครัวสนับสนุนด้าน 

การเงิน ไม่มี Connection ใดๆ ในวันที่เร่ิมต้น ทำให้ความคิดที่ว่าธุรกิจ 

เป็นเรื่องที่สอนกันไม่ได้ กลายเป็นเรื่องเล็กไปทันที เพราะคมสันต์ 

มปีระสบการณ์ทีห่ลากหลาย และเป็นประสบการณ์ทีม่าจากการปฏิบตัจิริง 

ไม่อิงทฤษฎีเป็นหลัก แถมยังผ่านอุปสรรคมาหนักหน่วงมาพอสมควร  

สิง่เหลา่นีท้ำใหผ้มมองวา่มคีณุคา่ตอ่คนทีอ่ยากลงมอืทำ มากกวา่การนัง่อา่น

คุยกับ ยอด - บ�รมี

ตำราธุรกิจเพือ่ประดับความรู้เฉียๆ

การบอกเล่าและเรยีบเรียงหนงัสอืเลม่นี ้จงึไมไ่ดจ้ดัลำดบัตามทฤษฎี

ธุรกิจเป็นหลัก แต่เป็นการไล่เรียงไปตามวงจรการเกิดและเติบโตของธุรกิจ 

ถ้าเป็นศัพท์เทคนิคก็เรียกว่า Entrepreneurial Journey คือเส้นทางของ

การประกอบธุรกิจ หรือเส้นทางผู้ประกอบการ โดยเริม่ตั้งแต่

•  การสร้างธุุรกิจ – ตั้งแต่เริ่มก่อตั้งธุรกิจขนาดเล็ก หรือช่วง Early 

Stage

•  การบริหารธุุรกิจ – แนวคิดการบริหารธุรกิจในช่วงเริม่ต้น

•  ทุุน – การระดมทุนเพือ่การเติบโต

•  การเป็็นผู้้้นำ – ทักษะสำคัญของการเป็นผูน้ำองค์กรในแต่ละช่วง

•  ทุีมงาน – การบริหารจัดการทีมงานขนาดกลางและขนาดใหญ่

•  การแข่่งข่ัน – การแข่งขันที่ต้องเจอเมื่อธุรกิจขยายใหญ่ขึ้น

•  กลยุุทุธ์ุ – เมื่อเจอการแข่งขัน ย่อมต้องมีกลยุทธ์

•  นวัตักรรม – การทำใหธ้รุกจิมคีวามสามารถในการแขง่ขนัไดอ้ยา่ง

ต่อเนื่อง

•  ป็รัชญาการดำเนินธุุรกิจ – เบื้องหลังแนวคิดทั้งหมดในการทำ

ธุรกิจ

เนื่องจากคมสันต์ไม่ใช่ผู้ประกอบการที่ดำเนินธุรกิจตามแบบแผน 

ของสำนักหรือโรงเรียนธุรกิจใด แต่จะเป็นสไตล์ลูกทุ่ง ใจถึง และไม่ยึดติด

กับแนวใดเป็นพิเศษ ผมจึงอยากให้ผู้อ่านได้เห็นตัวตนและวิธีคิดของเขา 

อยา่งตรงไปตรงมา โดยไม่ผา่นมุมมองทีฉ่ีาบไปด้วยประสบการณ์และแนวคิด

ของผู้เขียนเอง
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การบอกเล่าของหนังสือเล่มนี้ จึงเรียบเรียงเป็นบทสัมภาษณ์ 

ท่ีใช้ภาษาเหมือนการพูดคุย เพื่อให้ผู้อ่านได้บรรยากาศเหมือนการนั่งฟัง

เพือ่นเลา่ประสบการณธ์รุกจิอนัโชกโชนใหฟ้งั โดยมผีมเปน็ตวัแทนในการยงิ

คำถามอย่างไม่ต้องเกรงใจกัน บางคำถามเป็นคำถามพื้นฐาน บางคำถาม

เป็นคำถามที่ยั่วให้ตอบอย่างออกรส และบางคำถามเป็นคำถามที่ ‘ไม่ถาม

ไม่ได้’ เพ่ือสกัดความรู้ มุมมอง และประสบการณ์ให้ได้มากท่ีสุด จาก 

ชายวัย 30 ต้นๆ ที่ได้ชื่อว่าอดทนและถึกที่สุดคนหนึ่งเท่าทีผ่มได้เคยเจอมา

ทา้ยทีส่ดุ ถงึแมค้ณุจะอา่นหนงัสอืเลม่นีจ้นจบแลว้ แตก่ย็งัไมป่ระสบ

ความสำเร็จอย่างคมสันต์ อย่างน้อยข้อสรุปหนึ่งของการทำธุรกิจใดๆ ให้

ประสบความสำเร็จ จากมุมมองส่วนตัวที่ได้พูดคุยกับผู้ชายคนนี้ก็คือ

‘ใครอึดที่สุด คนนัน้คือผู้ชนะในเกมเสมอ’

ยอด - บ�รมี นวนพรัตน์สกุล 
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ผมเชือ่มัน่ว่า ด้วย ‘ความมุง่มัน่’ และ ‘ความจริงจงั’ ทีค่ณุคมสนัต์มี 

จะทำใหค้ณุคมสนัตป์ระสบความสำเร็จในอนาคตอยา่งแนน่อน และหากเรา

ทุกคนมีสองสิ่งนี้ ก็ย่อมจะประสบความสำเร็จได้เช่นเดียวกัน

ผมขออวยพรใ ห้ทุกคนที่ มีความฝัันและความมุ่ งมั่ นตั้ ง ใจ 

ประสบความสำเร็จครับ

วิกรม กรมดิษฐ์์

สองปีก่อน คุณชลารักษณ์ บุนนาค แนะนำให้ผมรู้จักกับคุณคมสันต์ 

ผมรูสึ้กประทบัใจตัง้แต่ครัง้แรกท่ีได้พบกนั คณุคมสันต์เป็นคนไทยเช้ือสายจนี

จากยูนนาน และเติบโตอยู่ทางภาคเหนือ ยิ่งได้พูดคุยกันบ่อยครั้งขึ้น  

ความประทับใจของผมที่มีต่อชายหนุ่มคนนี้ก็ยิ่งมีมากขึ้น เพราะพบว่า 

เรามีอะไรคล้ายกันหลายอย่าง ตัง้แต่เรื่องความมุ่งมั่น ความตั้งใจ ไปจนถึง

การวางเป้าหมายของชีวิตเอาไว้อย่างชัดเจน

ชีวิตไม่ใช่เรื่องง่าย ความยากลำบากจะเคีย่วกรำให้เราแข็งแกร่ง

ชีวิตของคุณคมสันต์ก็ไม่ง่ายเช่นกัน เริ่มตัง้แต่การศึกษาที่ต้องดิ้นรน

หาทุนเพื่อเรียนต่อด้วยตนเอง ไปจนถึงการเริ่มทำธุรกิจตั้งแต่ในวัยหนุ่ม 

ที่ต้องเผชิญกับอุปสรรคต่างๆ นานา แต่คุณคมสันต์ก็ลงมือทำอย่างจริงจัง

ไม่ย่อท้อ ผมประทับใจมากจนส่งลกูของนนทรี สนุขัพนัธุเ์กรทเดนท่ีผมเลีย้งไว้ 

ให้คุณคมสันต์ไปดูแลหนึ่งตัว 

เรื่องราวในชีวิตของคุณคมสันต์บอกให้เรารู้ว่า ‘ความมุ่งมั่น’ และ 

‘ความจริงจัง’ เป็นสิ่งที่ขาดไม่ได้ในการทำงานทุกประเภท ไม่เฉีพาะแต่ 

ด้านธุรกิจเท่านั้น ความมุ่งมั่น จริงจัง รวมถึงการวางเป้าหมายอนาคต 

ทีช่ดัเจน และมแีนวคดิในการบริหารในทกุมติิอย่างเฉียีบคม ทำให้คณุคมสนัต์

สามารถ ‘ก้าวผ่านจากความกลัว’ กลายมาเป็นผู้มีวิสัยทัศน์ทางด้าน 

การทำธุรกิจ และประสบความสำเรจ็ จนทำให้ Flash Express กลายมาเป็น 

Startup ระดับยูนิคอร์นตัวแรกของไทย และขยายกิจการไปไกลถึง 

ต่างประเทศ ซึ่งทั้งหมดที่ผมได้กล่าวมานั้น ล้วนปรากฏอยู่ในหนังสือ  

‘คมเขี้ยว Startup’ เล่มนี้ทั้งสิ้น

คำ�นิยม

sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 

 
sample     sample     sample     sample 



คมสันต์เป็นคนที่ผมพูดได้เต็มปากว่า ‘พิเศษ’ 

เขามีหัวคิดหลักแหลม มองไกล และมีความ ‘อึด’ ระดับวิ่งสู้ฟัด 

กดัไมป่ลอ่ย หลายครัง้เขาล้มจนเกอืบตาย แตเ่ขาไมต่ายและลกุข้ึนไดท้กุครัง้ 

ถือเป็นคุณสมบัติที่เราพบเห็นได้กับคนที่ฝั่าฟันชีวิตมาแล้วอย่างโชกโชน 

นอกจากวุฒิภาวะและความเป็นผู้นำของเขาจะสูงกว่าหลายคน 

ในรุ่นราวคราวเดียวกันแล้ว สิ่งที่ไม่ธรรมดาคือ ‘กลยุทธ์’ อันไร้กระบวนท่า

ของคมสันต์ ขณะฟังเขาเล่า ผมรู้สึกเหมือนกำลังฟังแจ็ค หม่า คล้ายกับ 

ผมกำลังนัง่ดภูาพยนตร์จนีกำลงัภายใน คนทีน่ั่งอยูต่อ่หนา้ผมคล้ายจอมยทุธ์ 

ผู้เคี่ยวกรำตัวเองมาอย่างหนัก ภายนอกดูสงบเยือกเย็น พูดไปยิ้มไป ทว่า

ยากจะคาดเดาว่าวิชากระบีข่องเขาจะมาไม้ไหน 

คำว่าไร้กระบวนท่าไม่ได้หมายความว่าเขาไม่ได้วางแผน แต่เขามัก

จะประเมินจาก ‘สมรภูมิ’ หรือ ‘คู่แข่ง’ ก่อน แล้วค่อยกลับมาคิดกลยุทธ์ 

กระบวนท่าของเขาจึงไม่ตายตัว แต่ปรับเปล่ียนไปตามคูต่่อสูแ้ละสถานการณ์

ตลอดระยะเวลาที่ผ่านมาในการทำ Flash Express เขาบรรยาย 

ภาพรวมให้เห็นการเติบโตของบริษัทเป็น 3 ยุคสมัย ได้แก่ ยุคอันธพาล  

ยุคกฎระเบียบ และยุควัฒนธรรมองค์กร ซึ่งน่าสนใจว่ายุคถัดไปของเขา 

จะเป็นยุคอะไร และเขาจะฝ่ัาฟันกับความท้าทายต่างๆ ที่กำลังเผชิญ 

ได้อย่างไร

คำ�นิยม

คมสันต์สอนผมว่า หน้าที่ผู้นำไม่ใช่แค่การคิดกลยุทธ์อย่างเดียว  

แต่ต้องคิดให้สามารถปรับเปลีย่น พลิกแพลง ทันท่วงที และเป็นทั้งศาสตร์ 

ท้ังศิลป์ ทั้งบู๊ ทั้งบุ�น ได้หลากหลายรอบด้าน เพื่อให้เหมาะกับการเติบโต

แต่ละยุคขององค์กร แต่ละธรรมชาติของอุตสาหกรรม และแต่ละบริบท 

ของสังคม

หนังสือเล่มนี้จะทำให้คุณเหมือนได้นัง่คุยกับจอมยุทธ์คนนั้น

นครินทร์ วนกิจไพบูลย์

 ประธานเจ้าหน้าทีบ่ริหารและบรรณาธิการบริหาร

 สำนักข่าว THE STANDARD
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สัตว์ต่างๆ มีวิวัฒนาการมาตลอดตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน เช่น  

นกที่มีวิวัฒนาการมาทุกยุคทุกสมัย แตกสายพันธุ์ออกไปนับหมื่นสปีชีส์  

เมือ่เราเหน็นกเพนกวนิ นกฮกู หรอืนกเขา เราแทบจะคดิจนิตนาการไม่ออก 

เลยว่าบรรพบุรุษของมันเมื่อหลายร้อยล้านปีก่อนหน้าตาเป็นอย่างไร

แต่เมื่อคุณเห็นจระเข้ในวันนี้ รูปร่างหน้าตาของมันแทบจะเหมือน

กับจระเข้ในยุคดึกดำบรรพ์ไม่มีผิด เพราะตลอด 200 ล้านปีท่ีผ่านมา  

มันแทบไม่มีวิวัฒนาการใดๆ เลย

นักวิทยาศาสตร์พบว่า แท้จริงแล้วจระเข้มีวิวัฒนาการและแตก

สายพันธุ์มากมาย แต่พวกมันล้วนสูญพันธุ์ไปหมดแล้ว เหลือเพียงแค่ 

25 สปีชีส์เท่าน้ันที่อยู่รอดมาจนถึงปัจจุบัน และสาเหตุที่สายพันธุ์เหล่านี้ 

อยู่รอดได้ก็เพราะมันไม่วิวัฒนาการนัน่เอง

เมือ่ศกึษาลกึลงไปกพ็บว่า ไม่ใช่ว่าพวกมนัไม่มวีวิฒันาการ แต่เพราะ

มนั ‘ไม่รบี’ หรอื ‘ไม่อ่อนไหว’ ไปกบัสภาพแวดล้อมและความเปลีย่นแปลง

รอบตวัต่างหาก นักวทิยาศาสตร์เรียกววิฒันาการแบบนีว่้า ววิฒันาการแบบ

สมดุลและเชื่องช้า (Punctuated Equilibrium) เพราะจระเข้มีผิวหนัง 

ทีห่นาเพือ่ป้องกนัภยั มรีะบบภมูคุ้ิมกนัทีท่ำาให้ติดเชือ้ยาก มรีะบบย่อยอาหาร 

ทีด่ดูซมึสารอาหารได้มากจนไม่ต้องกนิอาหารบ่อยๆ และอกีหลายคณุสมบตัิ

ที่ล้วนเป็นข้อดีที่ไม่ต้องเปลี่ยนแปลงถ้าไมจ่ำาเป็นจริงๆ

ผดิกบัสายพนัธุอ์ืน่ๆ ทีว่วิฒันาการเรว็ เปลีย่นแปลงตามสภาพแวดล้อม 

ไปเรื่อยๆ แต่หลายครั้งเมื่อสภาพแวดล้อมเปลี่ยนกลับมาสู ่สภาพเดิม 

อย่างรวดเร็ว พวกมันไม่สามารถเปลี่ยนกลับได้ทันเพราะหลายคุณสมบัติ

เปลี่ยนไปมากจนยากจะกลับคืนสู่สภาพเดิม

นี่เป็นเรื่องที่ล้มล้างแนวคิดการปรับตัวเพื่อความอยู่รอดได้อย่าง 

น่าเหลอืเชือ่ เพราะเรามกัคิดเสมอว่าส่ิงมชีีวิตจะต้องปรับตัวอยูเ่สมอ ไม่เว้น

แม้แต่เรือ่งธรุกจิทีค่นส่วนใหญ่มองว่าต้องปรบัตวัตามสถานการณ์ตลอดเวลา 

และต้องปรับเร็วด้วย ยิ่งยุคสมัยนี้ ‘ความช้า’ กลับกลายเป็นเร่ืองผิดบาป

ไปเสียแล้ว

เราจึงพบว่าหลายธุรกิจ ‘รีบ’ ปรับตัว และ ‘อ่อนไหว’ ไปกับ

สถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไปโดยไม่คำนึงถึงคุณสมบัติท่ีดีหรือจุดแข็ง

ของตัวเอง พยายามปรับเปลี่ยนธุรกิจ สร้างผลิตภัณฑ์์หรือบริการใหม่ 

ตลอดเวลา ไปจนถึงขั้นไม่ให้ความสำคัญ หรือพยายามล้มเลิกส่ิงดีๆ ท่ีมี 

อยู่เดิมไปเลย

หลักฐานที่ปรากฏชัดเจนก็คือความล้มเหลวของวงการ Startup  

ทั่วโลก ที่กว่า 90% เจ๊งภายในไม่กี่ปีหลังจากก่อตั้ง ด้วยสาเหตุต่างๆ นานา 

แต่สาเหตุอันดับหนึ่งก็คือการสร้างผลิตภัณฑ์์หรือบริการที่ไม่มีใครต้องการ

บทนำ�
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ผูป้ระกอบการเหลา่น้ันสนใจแตไ่อเดยี ความหลงใหล (Passion) และ

เทคโนโลยีของตัวเอง โดยไม่ศึกษาตลาดหรือความต้องการของลูกค้าอย่าง

เพียงพอ ทำให้สินค้าหรือบริการไม่เป็นที่ต้องการของตลาด สิ่งที่เกิดขึ้น

กค็อืพวกเขาตอ้งปรบัเปลีย่นตวัเอง หรอืทีใ่นวงการ Startup เรยีกวา่ Pivot 

การปรับเปลี่ยนอาจเป็นผลิตภัณฑ์์ บริการ กลยุทธ์การตลาด การขาย หรือ

แม้กระทั่งเปลี่ยนวิสัยทัศน์เลยทีเดียว

บ่อยครัง้เราจึงพบ Startup ที่เปิดตัวเป็นธุรกิจอย่างหนึ่ง แต่ไม่นาน 

ก็กลายเป็นธุรกิจอีกอย่างหน่ึง และวันที่ปิดบริษัทก็อาจเป็นอีกธุรกิจหนึ่ง 

เรียกว่าจำหน้าตาเค้าโครงธุรกิจเดิมไม่ได้เลยทีเดียว

วิวัฒนาการเพื่อความอยู่รอด แต่ไม่รอด

แล้ว Startup ที่เหลือไม่ถึง 10% อยู่รอดมาได้อย่างไร และที่น้อยยิ่ง

กว่าน้อยจนเติบโตกลายเป็นยูนิคอร์นอย่าง Flash นั้นใช้วิธีการไหน 

ถึงฝั่าลมฝันและพายุมาได้ไกลขนาดนี้

เท่าที่รู้คือ คมสันต์ แซ่ลี ซีอีโอหนุม่ทีเ่พิ่งจะอายุ 30 ต้นๆ ทำในสิ่ง 

ที่ Startup ทั่วไปไม่ได้ทำ

เขาไม่เคยหยุดปรับเปลี่ยน ทั้งเพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพ และเพิ่ม

คุณค่าใหม่ๆ ให้ลูกค้า โดยเริ่มจากศึกษาความต้องการและข้อจำกัดต่างๆ 

เพื่อออกแบบ และทดลองโครงการใหม่ๆ นำร่องไปสู่บริการที่สามารถ 

ตอบสนองลูกค้ากลุ่มใหญ่ได้จริง

เขาไม่ผลีผลามลงแข่งขันในอุตสาหกรรมที่ขึ้นช่ือว่าดุเดือดที่สุด 

เพราะมีประสบการณ์มากพอที่จะรอจังหวะที่เหมาะสมเสมอ

เขายืดหยุ่นพอท่ีจะรองรับแรงกดดันมหาศาลจากคู่แข่ง จากลูกค้า 

แม้จากภายในบรษิทัเอง ทีถ่าโถมเขา้มาระรอกแลว้ระรอกเลา่ แตน่ัน่ยิง่ทำให้

เขามั่นใจว่าเป้าหมายท่ีวางไว้นั้น เป็นเป้าหมายที่แท้จริงความแน่วแน่ 

และแรงผลักดันจากภายในจึงรุนแรงมากยิ่งขึ้น

ในการทำธุรกจิ เขารอดูจงัหวะว่าตอนไหนควรเรง่ ตอนไหนควรชะลอ

ดูสถานการณ์ โดยไม่ลืมมองทั้งเป้าหมายระยะสั้นและระยะยาว เพราะถ้า

ระยะสัน้ยังไม่สำเร็จ คงเป็นไปไม่ได้ที่จะไปบรรลุฝัันที่ไกลตัว

ถ้ามองในแง่มูลค่าบริษัท Flash คือยูนิคอร์น แต่ถ้ามองในแง่

วิวัฒนาการ ผู้กุมบังเหียนอย่างคมสันต์คือจระเข้สายพันธ์ุที่มีภูมิคุ้มกัน

เป็นเลิศ อึด ถึก ทนทุกสภาวะ มีสายตายาวไกล ใจนิง่ และไม่ปรับตัวไปตาม

กระแสอย่างไร้ทิศทาง ที่สำคัญ เขาเป็นจระเข้ที่มีเขี้ยวคม พร้อมจะล่าเหยื่อ

และป้องกันตัวเมื่อภัยมา

และนี่คือเรือ่งราว ‘คมเขี้ยว Start-up’ ของ คมสันต์ แซ่ลี
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จงหาแล้วจะพบ”“จงเชื่อแล้วจะเห็น 
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การ
สร้าง
ธุรกิจ

เริ่่�มก่่อตั้้�งธุุริ่ก่จ่ (ขนาดเล็็ก่)
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1 

มาจากตัวเอง คอืจากความชอบส่วนตัวของผูก่้อตัง้ หรือทีใ่ครหลายคน

เรียกว่า Passion มันคือความถนัด ความชอบส่วนตัว ความหลงใหล 

หรือหมกมุ่นในสิ่งใดสิ่งหนึง่จนยากทีจ่ะถอนตัวขึ้น หลายคนจึงนำ Passion 

มาสร้างธุรกิจเพราะมองว่าจะได้ทำในสิ่งที่ตัวเองรักในทุกๆ วัน และเชือ่ว่า

หากเจอปัญหาหรืออุปสรรค ก็จะก้าวข้ามมันไปได้หากรักในสิ่งนั้นมากพอ

หากมองในทางทฤษฎีนวัตกรรม จะเรียกแนวคิดนี้ว่า Technology 

Push คือการใช้องค์ความรู้ภายในเป็นตัวผลักดันให้เกิดนวัตกรรมหรือ 

ธุรกิจใหม่ๆ เพื่อสร้างตลาดหรือกลุ่มลูกค้าใหม่ แนวคิดนี้จะเชื่อว่าตลาด 

ไม่มีทางรู้หรือเข้าใจว่าอะไรคือสินค้าหรือบริการใหม่ที่เขาต้องการ เพราะ 

มันไม่เคยมีมาก่อน ผู้ก่อตั้งควรเป็นผู้นำเสนอนวัตกรรมให้แก่สังคม

โดยปกติิ
การเริ�มก่อร่างสร้างธุุรกิจ 
แบ่งเป็น 2 เห็ติุผล้ห็ลั้กๆ

2 

คือมาจากผู้อื่น หมายถึง เป็นเรื่องของคนอื่น หรือปัญหาของผู้อื่น 

ในสังคม และผู้ก่อตั้งอยากเข้าไปแก้ปัญหานั้น หรือที่เรียกว่า Pain Point 

ซึ่งสังคมมีปัญหาเยอะแยะไปหมดที่ยังไม่แก้ หรือยังแก้ไม่ได้ และรอให้ 

คนท่ีมีศักยภาพเข้าไปแก้ปัญหานั้นอยู่ อาจจะไม่จำเป็นต้องมีความชอบ 

หรือความหลงใหลเป็นการส่วนตัว แต่เห็นโอกาสของปัญหาเหล่านั้น 

ทีใ่หญ่พอที่จะแก้มากกว่า

ในทางทฤษฎีนวัตกรรมเรียกแนวคิดนี้ว่า Market Pull หรือ 

Demand Pull คือมีความต้องการของตลาดหรือสังคมที่อยากให้คนเข้าไป

แก้ปัญหาอยู่แล้ว ไม่จำเป็นต้องมีเทคโนโลยีขั้นสุดยอดหรือนวัตกรรม 

อวกาศใดๆ ขอให้แก้ปัญหาที่มีอยู่ก็พอ

บางคนมีเหตุผลอย่างแรก บางคนมีเหตุผลอย่างหลัง แต่กรณีของ 

คมสันต์คือทั้งสองอย่าง เขาบอกว่าการสร้างธุรกิจควรมาจาก Pain Point  

ในตลาดเป็นหลัก และถ้ามีความชอบส่วนตัวด้วยจะทำให้มีโอกาสประสบ

ความสำเร็จมากกว่า

26 27คมเขี้้�ยว Startup คมสันต์ แซ่ลี
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ร้อยล้าน ทำอะไรก็ทำไปเถอะ ขอให้เป็นสิ่งที่ตัวเองถนัด ตัวเองรัก ก็ทำไป

ตามนัน้ แตถ่า้ตัง้ใจวา่ เฮย้ ธรุกจินีฉ้ีนัจะทำแลว้อยูไ่ด ้100 ป ีตอ้งเขา้ใจคำวา่ 

ลู่วิ่ง ก่อนเลยครับ

การเลือกลูว่ิง่นัน้สำคัญมาก ต้องเลือกธรุกจิทีม่ทีัง้ลูว่ิง่หลักและลูว่ิง่รอง  

ลู่วิ่งหลักเป็นเหมือนกระดูกสันหลังของธุรกิจ (Core Business) ที่จะอยู่ได้

ในระยะยาว ในที่นี้ก็คือโครงสร้างพื้นฐาน (Infrastructure) ของธุรกิจ  

อย่างเช่นลูว่ิง่หลกัของผมคอื ผมเปิดบรษิทัโลจสิตกิส์เอง ผมจ้างพนกังานเอง 

ผมเปิดสาขาเอง ผมซื้อรถเอง ผมทำเองทุกอย่าง อันนี้เรียกว่าลู่วิ่งหลัก 

ลู่วิ่งรองคืออะไร ผมเปิดปั�มน้ำมันให้โลจิสติกส์ได้ไหม ผมเปิดอู่ให้โลจิสติกส์ 

ได้ไหม ผมมาเป็น 3PL (Third-Party Logistics) ให้โลจิสติกส์ได้ไหม  

ผมขนส่งเจ้าหน้าที่มาทำงานกับโลจิสติกส์ได้ไหม

อันนี้แหละคือสิ่งที่เราตัดสินใจว่าเราจะต้องเลือกลู่วิ่งก่อน จากนั้น 

เรามาดูแลลู่วิ่งของเรา ดูว่ามีโอกาสอะไรบ้างท่ีเหลือที่จะทำได้ ถ้าลู่วิ่ง

ท่ีเราเลือกมีโอกาส แต่มีคนที่คิดเก่ง ทำเก่งกว่าเราอยู่แล้ว ทำได้ดีอยู่แล้ว 

เราไม่จำเป็นตอ้งทำลูว่ิง่หลัก เรามาทำลูว่ิง่รองก็ได ้เราก็จะอยูไ่ด้ในระยะยาว 

เหมือนกัน

ท�าไมในตอนแรก
ถงึสนใจการท�าธรุกิจขนส่ง

ผมคิดว่า Pain Point ในตลาดเป็นตัวหลักมาก่อนเลยนะครับ คือ

สมมติว่าถ้าเรามีความชอบ แต่ไม่มีตลาด ก็ไม่ประสบผลสำเร็จ อย่างขนส่ง

เราทำเพราะธุรกจิอคีอมเมิร์ซเตบิโตมาก เราเหน็โอกาสตรงนัน้ ซึง่โลจสิตกิส์

ตามมาแน่นอน

อย่างผมเคยเปิดโรงแรมมา 3-4 โรงแรม ผมเปิดร้านอาหารด้วย 

นะครับ ผมเปิดมาหลายธุรกิจมากๆ ถามว่าทำไมผมต้องมาอยู่ในธุรกิจ

โลจิสติกส์ด้วย ผมไปทำทัวร์ก็ได้ ทำโรงแรมก็ได้ หรือผมทำการค้าระหว่าง 

จีนกับไทยก็ได้ เพราะว่าผมได้ภาษาอยู่แล้ว แต่ต้องบอกว่าคนอย่างพวกเรา

เรยีกว่าเป็นนักธุรกิจต่อเน่ืองหรือสร้างธุรกิจต่อเน่ือง (Serial Entrepreneur) 

สิ่งเหล่าน้ีเรามองเห็นทุกๆ ครั้งท่ีเราสร้างธุรกิจ เราจะมองเลยว่าธุรกิจ 

ที่เราเข้าไปทำมันเป็นไปตามกระแส หรือมันเป็นธุรกิจระยะยาว ถ้ามันเป็น 

แค่กระแสหรือธุรกิจที่ทำกำไรชั่วคราว แป๊บเดียวเดี�ยวก็หายไป แต่ตอนที ่

ผมเริ่มทำขนส่ง ธุรกิจอีคอมเมิร์ซก็ยังไม่เป็นที่นิยมเท่าไรนะ ยังไม่ร้อนแรง 

เหมือนอย่างทุกวันนี้

ธุรกิจที่เป็นพื้นฐานการดำรงชีวิต อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ที่พักอาศัย 

และการเดินทาง สำคัญที่สุดในชีวิตของคนเราแล้ว ซึ่งจริงๆ แล้วโลจิสติกส์ 

ก็คือหนึ่งในภาคของการเดินทาง ไม่ใช่การเดินทางของตัวคน แต่เป็น 

การเดินทางของตัวสินค้า ผมคิดว่าหลายคนเข้าใจผิดเรื่องของการทำธุรกิจ 

ประเภทใดประเภทหนึ่ง ถ้าตัง้เป้าหมายของตัวเองไว้ว่าอยากเป็นนักธุรกิจ
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หมายความวา่ 
ลูว่ิง่หลกัดา้นขนส่งของไทย

ยงัไมด่่พออย่างนัน้หรือ 
มทีัง้องค์กรทีอ่ยูม่าเปน็รอ้ยปี 

และบริษทัตา่งชาติเข้ามาเลน่ในตลาดนีม้ากมาย

ผมชอบคำถามนี้มากเลย ผมขอตอบอย่างนี้แล้วกัน ที่คนไทยรู้สึก

ว่าที่มี ในปัจจุบันมันดีอยู่แล้วเป็นเพราะเราไม่เคยเปรียบเทียบกับ 

นอกประเทศไง ผมรู้สึกว่ามันยังดีได้มากกว่านี้เพราะว่าผมไปเปรียบเทียบ

กับข้างนอกมาแล้ว คนไทยยังไม่มีโอกาสไปใช้สิ่งท่ีดีกว่า เหมือนตอนที่เรา 

มีจักรยาน เราบอกจักรยานดีที่สุดแล้ว เร็วกว่าวิ่ง สบายกว่าเดิน แต่พอ 

มีมอเตอร์ไซค์ เราก็บอกว่ามอเตอร์ไซค์ดีท่ีสุด พอตอนนี้ล่ะ มีรถยนต์  

มีเครื่องบิน เหมือนกัน คือจริงๆ แล้วเราต้องเอามาเทียบว่าต้นทุนที่แท้จริง 

กับคุณค่าที่แท้จริงคืออะไร

ถนนหนทางในประเทศไทยถอืวา่ดมีากนะเมือ่เทยีบกบัหลายประเทศ

ในเอเชียตะวันออกเฉีียงใต้ หมายถึงในพื้นที่ชุมชนเรามีถนนลาดยาง ถ้า

ไม่ลาดยาง อย่างน้อยก็มีปูนซีเมนต์ แต่ปัญหาคือทำไมต้นทุนขนส่งต่อ

ผลิตภัณฑ์์ของเราถึงแพงขนาดนี้ อย่างญี่ปุ่น อเมริกา จีน ต้นทุนค่าขนส่ง

ประมาณ 15-16% ของราคาผลิตภัณฑ์์ แต่ประเทศไทยอยู่ท่ี 25-30%  

แปลว่าเรายังมีช่องว่างให้พัฒนาอีกมาก อย่างน้อยก็ใช้เวลา 4-5 ปี

แต่การแก้ไขแค่การจดัส่งพสัดดุ่วน (Express) อย่างเดยีวยงัไม่เพยีงพอ 

แต่ยังต้องมีเร่ืองของการจัดระบบคลังสินค้า การจัดระบบห่วงโซ่อุปทาน 

(Supply Chain) ตั้งแต่ผู้ผลิตไปถึงมือผู้บริโภค การบริการระยะเวลา 

ในการจัดส่ง และการขยายพื้นที่จัดส่ง ทำอย่างไรให้ระยะเวลาส้ันที่สุด  

คุ้มค่าที่สุดในการส่งถึงปลายทาง ทั้งหมดนี้เป็นตัวหลักเลย นอกจากนี ้ 

ที่ผ่านมาผู้บริโภครู้สึกว่าต้องเดินทางไปหาธุรกิจ เพราะธุรกิจอยู่ท่ีเดียว  

เพราะโครงสร้างพืน้ฐานมีแคน่ัน้ แตพ่วกเราเช่ือตลอดเวลาว่าธุรกจิในอนาคต

ต้องไปหาลูกค้าครับ เราเป็นคนแรกที่ทำให้วงการเกิดการเปลี่ยนแปลง

อดต่

ผูู้้บรโิภค
เดนิทางไปหา

ธรุกจิ

อนาคต

ธรุกจิ
ตอ้งเดนิทางไปหา

ผูู้บ้รโิภค
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ประเทศไทยม่ขนส่งอย่างไปรษณ่ย์ไทย
เป็นเจ้าแรกท่่ม่อายุยาวนานถึง 137 ปี 
ครองส่วนแบ่งตลาดเกินครึ่ง 
หรือประมาณ 55% 

จากนั้นก็ม่ธุรกิจข้ามชาติยักษ์ใหญ่
อย่าง Kerry เขา้มาตต่ลาด 
และครองส่วนแบง่ตลาดประมาณ 30% 

รองลงมาคือ Flash 
และอ่กหลายเจ้า
ท่่เข้ามาแบ่งเค้กวงการขนส่ง
มากขึ้นเรื่อยๆ นับสิบราย 

สะท้อนให้เห็นว่า
วงการขนส่งเติบโตไปพร้อมกับ
วงการอ่คอมเมิร์ซอย่างรวดเร็ว
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เขาอยู่มาเป็นร้อยปไีด ้แสดงวา่เขากม็ด่อ่ยู่

สมัยนี้ ขนาดและอายุบริษัทไม่ใช่ตัวการันตีความได้เปรียบ อาจจะ

เป็นข้อเสียเปรียบด้วยซ้ำ เพราะสมัยนี้แข่งขันกันด้วยเวลาและความเร็ว

ในตลาดเดิมมอ่งคก์รรอ้ยปี 
มย่นูคิอรน์จากตา่งประเทศ อะไรท�าใหค้ณุมัน่ใจ  

กลา้กระโดดเขา้มาร่วมเลน่ในตลาดน้่

ผมอยากจะบอกว่าถ้าตลาดมีคูแ่ข่งเยอะ การที่ผู้ลงทุนจะกล้าลงทุน

กับเรา เราต้องทำตัวเป็นเสากลางที่แข็งแรง เป็นฟืนที่แข็งแรง บวกกับฟืน

ของผู้ลงทุน บวกกับฟืนของผู้ร่วมงานและพาร์ตเนอร์ แล้วไฟจะยิ่งลุกเร็ว 

เพราะมีฟืนกองใหญ่ขึ้นเรื่อยๆ ความเชื่อมั่นก็จะยิ่งมากขึ้นเรื่อยๆ และ 

นี่แค่เริ่มต้น

ผมมองว่าในตลาดจะมีผู้เล่นรายใหญ่แค่ไหนไม่สำคัญ สำคัญคือ

จังหวะหรือโอกาสในการเข้าตลาดครับ ต้องหาจังหวะให้ดีมากๆ ถ้ามาเร็ว 

เกินไป ผู้ลงทุนยังมองไม่เห็นตลาดนี้ เขาก็ไม่ลงทุน ถ้ามาช้าเกินไป  

การแขง่ขนัดเุดอืดไปแล้ว ผูล้งทนุกไ็มล่งทนุอกี ในกรณขีอง Flash ถา้พลาด

โอกาสตอนนัน้ไป ผมว่าก็ยากเกินไป

ฟังัดูแลว้เหมอืนเป็นความโชคด่
มากกวา่ความสามารถ

ผมคิดว่าแบบนั้น (หัวเราะ)

คณุคดิวา่เป็นแบบน้ันจรงิๆ หรือ

จริงครับ

คิดวา่  ‘ความโชคด’่ กบั ‘ความสามารถ’  
อนัไหนส�าคญักว่ากนั

ผมคิดว่าต้องมีความโชคดี ความสามารถถึงจะใช้ได้ผล

อาจเป็นเพราะคณุมเ่ครดิตตดิตวัมากอ่น  
ม่สายสัมพันธท์างธรุกจิมากอ่นด้วยหรอืเปลา่

ผมว่าสายสัมพันธ์มาทีหลัง ผมพูดตรงๆ นะครับ จากใจจริงเลย  

ลองคิดดูว่าในโลกนี้มีคนที่มีความสามารถเยอะมาก แต่ยังไม่ประสบ

ความสำเร็จเพียงเพราะเขายังไม่ได้โอกาสครับ และหลายคนที่ประสบ

ความสำเร็จก็ไม่ใช่คนที่เก่งที่สุด ไม่ใช่เลิศที่สุด แต่ทำไมเขาถึงประสบ

ความสำเร็จล่ะ เพราะแน่นอน คุณต้องมีความสามารถในการรองรับโอกาส

นัน้ดว้ย ความโชคดีหรอืโอกาสมาก่อนเสมอ แต่พอมันมาแล้ว ความสามารถ 

ความพยายาม ความตั้งใจก็ต้องมีด้วย ไม่อย่างนั้นความโชคดีหรือโอกาส

กจ็ะหายไปได้งา่ยๆ เชน่กนัครบั ทุกความสำเรจ็ไมใ่ชเ่รือ่งบงัเอญิ มคีวามฝันั  

มีความมุ่งมั่น และไม่ท้อ

ไม่อยากให้มองว่าสายสัมพันธ์ (Connection) เป็นปัจจัยแห่ง 

ความสำเร็จ (Key Success Factors) แต่อยากให้มองว่ามันคือสิ่งที่ทำให้

เราต่อยอดได้ง่ายขึ้นเฉียๆ สุดท้ายก็ต้องกลับมาที่ตัวเราเองว่าเราต้องมีของ

จริงๆ ต้องแข็งแรงจริงๆ
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ถ้าให้ผมมองในเรื่องของ Connection ผมมองว่ามันคือตัวคูณ 

ส่วนตัวของเราเองคือตัวเลขที่อยู่ข้างหน้า เช่น ถ้าตัวเราคือ 0 จะคูณเท่าไร 

ผลลัพธ์ที่ได้ออกมาก็คือ 0 แต่ถ้าตัวเราคือ 5 ได้ตัวคูณ 5 ก็จะเป็น 25

อย่าง Flash ผมว่าเราโชคดีที่อยู่ในเวลาที่ใช่ โอกาสที่ใช่ และคนที่ใช่  

ความจริงตอนน้ันในตลาดก็มีผู้เล่นหลายรายแล้ว ซึ่งก็ให้บริการได้ดี

พอสมควร แต่นอกจากความโชคดีอย่างที่บอกแล้ว ผมคิดว่าแผนธุรกิจ

ของเราแตกต่างจากผู้เล่นรายอื่นๆ ด้วย 

ในอดีต ธุรกิจอยู่กับที่ ลูกค้าต้องเข้ามาหาผู้ให้บริการ แต่ยุคใหม่ 

ธุรกิจต้องเข้าหาลูกค้า และจะเป็นอย่างนี้ทุกอุตสาหกรรม ไม่ว่า 

อุตสาหกรรมใดก็ตาม และต้องเข้าถึงลูกค้าปลายน้ำ (End Consumer)  

ด้วย ไม่ใชเ่ขา้ถงึแคต่วักลาง ซึง่ผมเชือ่วา่น่ีคอืสิง่ทีจ่ะเกดิขึน้ในเรว็ๆ นีแ้นน่อน  

ทุกอุตสาหกรรม

อยา่งอตุสาหกรรมขนสง่ในตอนน้ัน ลกูค้าต้องเข้าหาผูใ้หบ้รกิารขนสง่ 

แต่ส่ิงที่เปลี่ยนไปคือปัจจุบันนี้ธุรกิจขนส่งต้องเข้าหาลูกค้า และเราเป็น 

รายแรกที่ให้บริการแบบนั้น รับฟรีถึงบ้าน แถมเรายังให้บริการ 365 วัน 

แบบไม่มีวันหยุด ที่สำคัญคือเราลงทุนในเทคโนโลยีและ AI อย่างต่อเนื่อง

‘เวลาท่่ใช’่ ในมมุมองของคณุหมายถงึอะไร

เวลาที่ใช่ หมายถึง

1. เราท�าการบ้านเรื่องน่้มาแล้ว เราคิดว่าเราพอจะมีความรู้  

ความสามารถที่จะทำอาชีพนี้ได้

2. เราหาเพ่ือนร่วมงาน หาส่ิงที่เป็นปัจจัยแห่งความสำเร็จของ

อุตสาหกรรมนี้แล้ว

3. มต่ลาด มองตลาดแล้วพบว่ามันเติบโตขึน้ทุกปี การแขง่ขันทียั่ง

ไม่เพียงพอ มีความรุนแรงหรือไม่รุนแรง นโยบายที่สนับสนุนเป็นอย่างไร

ผมว่าสิง่ทีเ่ราต้องคิดมากกว่านั้นคือ มันใช่โอกาสของเราหรือเปล่า

1. ท�าการบ้านมาแล้ว

3. ม่ตลาด

2. หาเพ่ือนร่วมงาน
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สมมตวิา่ถ้าเรามค่วามโชคด่แลว้  
กา้วตอ่ไปของการสร้างธรุกจิจาก 0 ไป 1 

ต้องมอ่งคป์ระกอบอะไรบา้ง

ผมอยากจะบอกว่า การจะได้เงินล้านแรกนั้นยากที่สุดในชีวิต จาก  

1 ล้าน ไป 10 ล้าน ก็ยาก แต่ไม่ได้ยากขนาดล้านแรก แต่ถ้าจาก 10 ล้าน 

ไปสู ่100 ล้าน อันนี้ง่ายที่สุดในชีวิตแล้ว ยกตัวอย่างให้เห็นภาพว่า Startup  

ทีไ่ปขอเงินนกัลงทนุ หรือไปกูห้นียื้มสนิ หากไม่มีเงนิ 1 ล้านบาท เป็นทนุเดมิ 

นักลงทุน ธนาคาร หรือเจ้าหน้ีอาจจะอยากให้เงิน แต่ก็ยากมากเพราะ 

กลัวจะไม่ได้เงินคืน แต่ถ้า Startup มีเงินสดในมือ 10-20 ล้านบาท แล้ว 

ไปหานกัลงทนุ ใหค้ำมัน่วา่จะทำเงนิ 100 ลา้นบาท นักลงทนุจะยนิดใีหทั้นที 

เพราะมั่นใจระดับหนึ่งว่า Startup ก็พอมีทุนอยู่เหมือนกัน หรืออาจจะเคย

ประสบความสำเร็จจากธุรกิจอื่นๆ มาบ้างแล้ว

อย่างธุรกิจท่ี 1 ธุรกิจที่ 2 ของผม ผมว่ายาก แต่ธุรกิจ Flash  

ตอนเริ่มต้นผมว่าง่ายเพราะผมมีเงินแล้ว การไปชวนคนมาร่วมธุรกิจ 

กง่็ายกว่าตอนไม่มเีงนิ คุณลองไปชวนคนทีเ่ก่งทีส่ดุใน Alibaba มาทำงานสิ  

ไปนัง่โม้ 3 วัน 2 คืน ถ้าไม่มีเงินหรือประสบความสำเร็จมาก่อน ไม่มีใคร

อยากมาทำอะไรกับคุณหรอก อย่างทีบ่อก ตอนเริม่ต้น Flash ไม่ยาก เพราะ

1 ยังไม่มีคู่่่แข่่งมากมาย
2 ติล้าดพร้อมให็้เราเข่้าไป
3 เรามีประสบการณ์์ทำำาธุุรกิจมาก่อน 2-3 รอบแล้้ว  

เราห็าคู่นเก่งๆ มาร่วมงานกับเราได้

อยา่งไรก็ตาม ตอนทีเ่ริม่ธรุกจินี ้ผมกผ็า่นความล้มเหลวมาเยอะมาก 

ผมประมาทอุตสาหกรรมนี้เกินไป เข้ามาแล้วเรารู้เลยว่ามันไม่ง่ายเหมือน 

ทีเ่ราคิดไว้เลย วันที่เราเข้ามา เราคิดว่ามันจะอะไรสักเท่าไรกัน

อย่างเรื่องการเปิดสาขา ผมก็คิดว่าไม่เห็นต้องไปซื้อตึก ซ้ือที่ดิน  

ก็จ่ายค่าเช่า ค่าตกแต่งนิดหน่อย ส่วนเจ้าหน้าที่ก็จ้างมาให้บริการลูกค้า  

ส่วนลูกค้าเราก็ให้ราคาพิเศษ 60 บาท แต่วันที่เข้ามาสู่ตลาดครั้งแรก  

ผมเปิดราคาค่าส่งเลย 25 บาท

ปรากฏว่าไม่มีใครใช้บริการเราเลย เหตุผลคือ

1 ผ่้บริโภคู่คู่ิดว่าคู่่าส่งแคู่่ 25 บาทำ แล้้วจะส่งถึึงไห็ม 
รับของแล้วหนีไปเลยหรือเปล่า เพราะราคามันถูกเกินไป

2 เราเปน็ผ่เ้ล้น่ให็มใ่นติล้าด ไมมี่ชื่่�อเสยีง ไมม่คีู่วามนา่เชื่่�อถึอ่  
ธุรกิจขนส่งเป็นธุรกิจที่ต้องมีความน่าเชื่อถือสูงมาก เพราะ

ผู้บริโภคเอาเงินค่าบริการมาให้คุณแล้ว เขายังต้องฝัากของ 

ไว้กับคุณด้วย

3 เรามีบริการแคู่่กรุงเทำพฯ แล้ะปริมณ์ฑล้ ผู้บริโภค 

ไมม่านัง่แบง่หรอกวา่สนิคา้ชิน้นีใ้ห ้Flash เปน็คนสง่ในกรงุเทพฯ 

และปริมณฑ์ล ส่วนสินค้าอีกชิ้นให้เจ้าอื่นส่งจังหวัดอื่นๆ  

เขาก็ต้องหาผูใ้ห้บริการที่ส่งทั่วประเทศได้
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แต่วันนั้นผมโชคดีที่มีไปรษณีย์ไทยเป็นพันธมิตรท่ีแข็งแกร่งของผม  

ถือเป็นพันธมิตรที่ดีที่สุด ไม่ใช่คู่แข่งแต่อย่างใด ทำให้ Flash สามารถ

ให้บริการ 77 จังหวัดทั่วประเทศได้ เพราะไปรษณีย์ไทย

คุณรู้ไหม ไปรษณีย์ไทยเป็นบริษัทที่ดีมากๆ ไม่ใช่บริษัทที่ทำธุรกิจ

เพื่อแข่งขันหรือกำไรอย่างเดียว เขาคือโครงสร้างของประเทศ ถ้าวันนี้ไม่มี

ไปรษณีย์ไทย หมู่บ้านเล็กๆ ตามชายแดน หรือตำบล ชนบทห่างไกล  

ผมถามว่าใครจะไปส่งสินค้าเหล่านี้ ด้วยราคาที่ถูกขนาดนี้ ผมคิดว่า

ไปรษณีย์ไทยไม่ได้มองว่าตัวเองเป็นแค่ผู้ให้บริการ แต่เป็นโครงสร้างของ

ประเทศแล้ว

ไปรษณ่ยไ์ทยไดอ้ะไร ท�าไมเขาตอ้งชว่ยคณุ

ไมไ่ดอ้ะไร ผมแค่ไปขอให้เขาช่วยสง่ในพืน้ทีท่ีผ่มไปส่งไมไ่ด ้ผมก็จา่ย

ต้นทุนค่าส่งให้เขาไป ก็แค่นัน้เอง

และทุกวันน้ี Flash ก็กำลังทำอย่างที่ไปรษณีย์ไทยเคยทำให้เรา  

มบีริษทัขนส่งทีเ่ปน็ Startup หนา้ใหม่ทีเ่ขา้มาในตลาด ณ วนันี ้มาขอใหเ้รา

ส่งให้เช่นกัน ทุกวันน้ีเราดูแลและช่วยดำเนินการให้ไม่ต่ำกว่า 5 บริษัท  

หลายคนมักถามว่าไม่กลัวเขาโตขึ้นมาจนกลายเป็นคู่แข่งเราเหรอ ผมอยาก

บอกว่า เมื่อวันที่เขาเติบโตขึ้นมา เขาจะยิ่งพึ่งพาเรามากขึ้น

ตอนเริม่ตน้ธรุกจิ Startup ส่วนใหญก่ม่็
ประสบการณ ์ม่เงนิ ม่ท่ม อยา่งท่คุ่ณม่ แตท่�าไม 
Startup มากกวา่ 90% ถงึปดิตวัภายในไมก่่ป่ี  
ท่่เหลอืรอดอยูไ่มก่่เ่ปอรเ์ซน็ตก์ม่็ลกัษณะไม่ตาย 

แตไ่มโ่ต เหมอืนซอมบ่ ้และนอ้ยยิง่กวา่นอ้ย  
ท่จ่ะโตไปจนถงึระดบัยนูคิอรน์

จดุแรก ผมมองว่าการทำธรุกจิ Startup ของคนไทยเปน็แบบเถา้แก่ 

ไม่ใช่แบบนักธุรกิจ ซึ่งความต่างมันอยู่ที่

เนื่องจากสังคมไทยมีโอกาสเต็มไปหมด มุมมองแบบเถ้าแก่คือ  

อะไรที่มีกำไร ทำหมด นี่คือเถ้าแก่ มีกำไรแค่นิดเดียวก็ไปทำ แต่นักธุรกิจ 

ไม่ใช่ครับ นักธุรกิจมักโฟกัสกับสิ่งที่ตัวเองทำ นักธุรกิจมักมองหาโอกาส 

ทีใ่หญ่กว่านี้ นักธุรกิจมักมีแผนระยะยาวกว่าการทำกำไรระยะสัน้

ประเทศไทยเอื้ออำนวยต่อการเป็นนักธุรกิจสูงมากๆ นะครับ  

มีโอกาสยอมรับแบรนด์ใหม่ๆ ธุรกิจใหม่ๆ สูงมาก แต่สังคมไทยยังขาด 

คนทีส่ามารถคิดระยะยาว และทำให้กิจการตัวเองมีบทบาทมากกว่านี้

สำหรับ Flash เอง ระยะเวลาเพียง 2 ปี (พ.ศ. 2561-2563)  

ผมขาดทนุไปหลายพนัล้านบาท ผมรบัแรงกดดนัมหาศาลจากผูล้งทนุของผม 

แตผ่มไมเ่คยยอมแพ ้และกบ็อกกบัพวกเขาดว้ยวา่ ผมกำลงัสรา้งคณุคา่อะไร

ให้สังคมไทยอยู่ หลายครั้งเวลาเราทำธุรกิจ เรามักหวังว่าจะได้กำไรวันนี ้

เดี�ยวนี้ แต่ทุกครั้งที่ผมจะทำส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรือตัดสินใจเรื่องใดเร่ืองหนึ่ง  

ผมจะคิดก่อนว่าสังคมจะได้อะไร เมื่อผลิตภัณฑ์์ของเราออกไปแล้วเขาจะ 

ได้อะไร ผมคิดว่า Startup ของไทยยังห่างไกลจากจุดนี้
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จุดท่่ 2 คนไทยรักสบายเกินไป เชื่อไหมว่าขนาดผมป่วยอยู่

โรงพยาบาล ผมยังต้องลงมาคุยกับผู้ร่วมก่อตั้ง (Co-Founder) ใต้ตึกเลย 

เพราะถ้าวันนั้นเราไม่คุยกัน วันรุ่งขึ้นบริษัทอาจตายได้ ถ้าเราไม่คุยกันวันนี้ 

พรุ่งนี้อาจโดนบริษัทอื่นแซงได้ทันที ถ้าวันนี้เราไม่เปลี่ยนแปลง พรุ่งนี้จะมี

คนมาฆ่าเราเอง

สำหรบั Startup เวลาทีเ่หลอืต้องคดิเป็นรายวนัด้วยซำ้ไป ในบรษิทัผม 

เราเรียกทุกคนว่านักรบ เราไม่เคยมองว่าเป็นแค่พนักงาน และบริษัทเรา 

แทบจะทำงานแบบ 9-9-6 หมายถงึ เริม่งาน 9 โมงเช้า เลกิงาน 9 โมงกลางคนื  

(21.00 น.) สัปดาห์ละ 6 วัน สำหรับตัวผมเองคือ 9-9-7 เป็นอย่างน้อย  

แต่อันที่จริงทุกวันนี้ผมกลับบ้านเที่ยงคืนคือเร็วที่สุดแล้วนะครับ

ขณะที่คนไทยยังห่างไกลจากจุดนี ้เพราะส่วนใหญ่คนที่ทำ Startup 

คอืคนท่ีพอ่แมม่ฐีานะ คอืคนท่ีไปเรยีนจบเมอืงนอกมา คอืคนท่ีไปเหน็โอกาส

ข้างนอกมา ทุกอย่างมีพร้อม ทั้งการศึกษา โอกาส การเงิน ความสามารถ  

มีพร้อมหมด แต่สิง่ทีข่าดคือใจของนักรบ ใจของนักสู้ แล้วเวลาเจ๊งก็หาพ่อ 

เจ๊งก็กลับบ้านเร่ิมใหม่ เพราะเขาไม่เคยคิดว่าเขาจะอยู่ต่อเพื่ออนาคต  

แต่เขาอยู่เพื่อวันนี้หรือวันพรุ่งนี้เท่านั้นเอง

สาเหตทุีท่ำใหค้นไทยเปน็แบบนี ้เพราะเรารักสนกุ รกัสบาย พวกเรา

ไม่เคยทรมานอย่างสุดหัวใจจากการแก่งแย่งชิงดีชิงเด่นกัน พวกเราไม่เคย 

ได้รับแรงกดดันที่ต้องก้มหัวให้ใครมาก่อน แต่สังคมจีนมีคน 1,300 ล้านคน 

ถ้าคุณไม่ผลักดันตัวเอง ไม่เติบโต คุณก็จะถูกคนอื่นเหยียบหัว เขาก็เลย 

ไขว่คว้าอยู่ตลอดเวลา ดิ้นรนตลอดเวลา

ไมไ่ดห้มายความวา่คนจนีเกง่กวา่คนไทยนะครบั แตเ่ขาทุม่เทกบังาน

เพราะเขาคิดว่าถ้าไม่ทำงานนี้ก็จะมีคนมาทำแทนฉัีนแน่นอน แต่สังคมไทย 

ท่ีมีอัตราการว่างงานแค่ 1% กว่าๆ มักจะคิดว่าถ้าที่นี่ไม่เอาฉัีน ก็มีที่อื่น

เอาฉีัน คิดแบบนี้ก็เลยไม่ทุม่เท เปลี่ยนงานบ่อย

จุดท่่ 3 สำคัญมากคือ การร่วมมือหรือการร่วมงานกับคนเก่ง 

คนไทยยังคิดเล็กคิดน้อยมากเกินไป คุณเชื่อไหม COO (Chief Operating 

Officer) ที่บริษัทชื่อเหว่ยเจี�ย ผมเชิญเขามาจาก Alibaba ที่ประเทศจีนเลย 

ผมบอกเขาวา่ธรุกจินีเ้ปน็โครงสรา้งพืน้ฐานของประเทศ อยูใ่นอตุสาหกรรม

ที่โตเร็วมาก ถ้าคุณไม่ทำตอนน้ีแล้ววันหนึ่งลูกคุณถามคุณ เหมือนท่ีผม

เคยถามพ่อตอนเด็กๆ ว่าทำไมไม่ซื้อที่ดินในกรุงเทพฯ เอาไว้ ถ้าตอนนั้น 

ซื้อไว้ ตอนนี้ก็รวยแล้ว และผมยกหุ้น ส่วนของผมเองให้เขาถึง 30%  

ถ้าเทียบเป็นมูลค่าปัจจุบันก็หลายพันล้านบาทแล้ว นี่คือความใจกว้าง

ทีค่นไทยยังขาด ถา้เราจะทำบริษทัให้ยิง่ใหญ่ เราต้องหาคนทีดี่ทีสุ่ด เกง่ทีส่ดุ  

เพื่อมาทำโครงการให้สำเร็จ ไม่ใช่ว่าจะหวงหุน้ของตัวเองไว้ให้มากที่สุด

ผมตั้งเป้าไว้ด้วยซ้ำว่าถ้าวันหนึ่งผมเอา Flash เข้าตลาดหลักทรัพย์ 

ผมจะไม่ใช่หุ้นใหญ่ที่สุด แต่หุ้นใหญ่ที่สุดจะเป็นเพื่อนร่วมงาน นักรบ 

ที่ร่วมสู้มาด้วยกัน ผมขอบอร์ดทุกปีว่าจะแบ่งหุน้ 1% มาให้เพื่อนร่วมงาน

ทัง้หมดในบริษัท ทำไมบอร์ดถึงยอม กเ็พราะผมทำให้บริษัทเติบโตปีละเกือบ 

7,000% และผมใช้เวลาเพียง 3 ปี ทำให้พนักงานเพ่ิมถึง 27,000 คน

ทั่วประเทศ ผมรับปากว่าผมทำได้ และผมทำในสิง่ที่เขาทำไม่ได้
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SMEs vs Startup 

SMEs คู่่อ 
การล้งทำุนด้วยเงินข่องเราเอง  

ห็ร่อเงินข่องธุนาคู่าร

 Startup คู่่อ 
การล้งทำุนด้วยเงินข่องนักล้งทำุน

ในมุมมองของคมสั้นตั้์ ริ่ะหว่่าง SMEs ก่้บ  
Startup จริ่่งๆ แทบไม่ตั้่างก้่นเล็ย มีเพีียงมุมมอง  
(Mindset) ต่ั้อธุรุิ่ก่จ่เท่าน้�นที�ตั้่างก่น้ 

SMEs ม้ก่มองถึึงริ่ายได้ ริ่ายจ่าย แล็ะช่่องว่่างของ
ก่ำาไริ่ แต่ั้ Startup มองถึงึ Pain Point มองว่า่ตั้อนนี�สัง้คม
ก่ำาล็ง้มปัีัญหาอะไริ่ ตั้อ้งก่าริ่ว่ธีุ่ก่าริ่แก้่ไขอะไริ่มาแก่ปั้ัญหาน้�น

ถึ้าเริ่าค่ดเริ่ื�องของก่ำาไริ่ก่่อน เริ่าจะไม่สัามาริ่ถึทำาให้
ปััญหาหายไปั เพีริ่าะเริ่าจะเหมือนคนอื�นๆ คุณค่าที�แท้จริ่่ง
คอืก่าริ่แก่ปั้ัญหามาก่ก่ว่า่ก่าริ่ทำาก่ำาไริ่ ก่าริ่ทำาก่ำาไริ่จะตั้ามมา
หล็ง้จาก่ที�แก่้ปััญหานี�ได้โดยอ้ตั้โนม้ตั้่อยู่แล็้ว่

เช่่น ผู้ปัริ่ะก่อบก่าริ่ทำาแบริ่นด์เครืิ่�องดื�มเพืี�อสัุขภาพี
ยี�หอ้หนึ�งขึ�นมา ก่ไ็ปัว่างแผงขาย ไปัฝาก่ขาย หริ่อืขายดว้่ย
ว่่ธุีก่าริ่ตั้่างๆ จนเตั้่บโตั้ ขยายสัาขามาก่ขึ�น แตั้่จะเห็นว่่า 
ผู้ปัริ่ะก่อบก่าริ่ที�ทำาแล็้ว่ใหญ่มีน้อยมาก่ เพีริ่าะเขาพีอใจก่้บ
ขนาดธุุริ่ก่่จของเขาในตั้อนน้�นเริ่็ว่เก่่นไปั สัมมต่ั้ว่่าเปิัดได้ 
5 สัาขา ทำาก่ำาไริ่เดอืนล็ะล็า้น เขาเริ่่�มพีอใจ ใช่ช้่วี่ต่ั้สุัขสับายแล้็ว่

แตั้่ในมุมของ Startup จะไม่ค่ดแบบน้�น เขาจะ 
ไมค่่ดถึึงก่ำาไริ่เป็ันตั้ว้่ตั้้�ง แตั้จ่ะคด่ว่่าเขาไดส้ัร้ิ่างคณุคา่อะไริ่ 
ให้สั้งคม แก่้ปััญหาอะไริ่ให้สั้งคม เคริ่ื�องดื�มเพืี�อสัุขภาพี 
ได้แก่้ไขปััญหาสัุขภาพีของสั้งคมได้หริ่ือย้ง

ถึ้าคูุ่ณ์ทำำาธุุรกิจแล้้วคูุ่ณ์อิ�มเร็วเกินไป คุณคือ SMEs
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ถา้อยา่งนัน้ Startup ไทยควรตอ้งท�าอยา่งไร 
นอกจากเปล่ย่นแปลง Mindset ของการท�าธุรกจิ 

3 ขอ้ ท่ว่า่ไปแลว้

ผมให้คำแนะนำแบบนี้แล้วกัน Startup ทุกคนควรคิดใหญ่ อันนี้

จำเป็นมาก ต้องคิดใหญ่ แต่ค่อยๆ ทำไป อย่างเช่นถ้าเราบอกจะทำขนส่ง 

ทำ Express จดัส่งทัว่ประเทศเหมือน Flash เลย เราควรเริม่เล็กๆ กอ่นไหม  

สมมติฉีันจะเดลิเวอรี ฉีันรับ ฉีันส่ง ฉีัน Sourcing ฉีันจัดการระบบ ฉีันทำ

ทุกอย่าง แต่ทำในที่เล็กๆ ที่เดียว เขตเดียว อำเภอเดียว หรือจังหวัดเดียว

ก่อน คุณทำแล้วคุณจะเจอปัญหาทุกอย่างที่ไม่เคยเจอมาก่อน คุณจะได้ 

เรียนรู้มัน รู้จักการแก้ปัญหาทุกเรื่องที่เป็นไปได้

พอคุณประสบความสำเร็จที่หนึ่งแล้ว ที่เหลือมันคือการก๊อปปี�ครับ  

ใช้แค่เงินไปขยายธุรกิจเป็นภูมิภาค หรือทั่วประเทศ ขยายจุดดีท่ีได้รับ 

การแก้ปัญหามาแล้ว แต่ถ้าวันนี้คุณจะมาทำระบบท่ัวประเทศเลย จะเป็น 

ที่ 1 เลย 100% ไม่มีทาง อย่างกรณี Flash ถึงผมมีเงินลงทุนตั้งต้น 

ของผมเอง แต่ตอนลงเงินไปแรกๆ มันยังไม่เห็นผลหรอก ผมก็ต้องไปหา 

นักลงทุน ถ้าผู้ลงทุนไม่ให้เงินผม วันนี้ผมตายไปถึงไหนแล้ว ผมว่าตายไป  

10 ครัง้แล้ว

แสดงว่าคนท่จ่ะท�า ตอ้งฝันใหญ ่แตท่�าเลก็

ทำเล็กๆ ไปก่อน อย่าง Flash ทำเล็กๆ ก่อน รู้จักปัญหาท้ังหมด  

แก้ปัญหาที่เป็นไปได้ทุกอย่าง ที่เหลือคือนำความสำเร็จมาขยาย ขยายจุดดี  

ไม่มีอะไรซับซ้อน

เริ่ื�อง Pain Point เริ่ื�องเงินทำุน หริ่ือเริ่ื�องการเติิบโติ  
ไม่ใช่่สัาเหตุั้สัำาค้ญที�สัุดของคว่ามล้็มเหล็ว่ของ Startup  
จาก่สัถึต่ั้ห่ริ่อืงานว่จ่ย้ตั้า่งๆ จะพีบว่า่ริ่าก่เหงา้ของคว่ามสัำาเริ่จ็ 
หริ่ือคว่ามล็้มเหล็ว่ของธุุริ่ก่่จ Startup ท้�ว่โล็ก่น้�น 
มาจาก่เริ่ื�อง ‘ทำีม’ เป็ันปััจจ้ยสัำาค้ญ

ปััญหาของทีมที�เข้าก้่นไม่ได้ มองก้่นคนล็ะท่ศล็ะทาง 
จะนำาไปัสู่ัก่าริ่แตั้ก่ห้ก่ในที�สัุด สั่ว่นมาก่จะเก่่ดขึ�นเมื�อธุุริ่ก่่จ
เริ่่�มปัริ่ะสับปัญัหาเพีริ่าะสั้�งสัมคว่ามริ่า้ว่ฉานก่น้มาตั้้�งแตั้ต่ั้น้  
แตั้่ตั้อนเริ่่�มต้ั้�งธุุริ่ก่่จใหม่ๆ ผู้ ร่ิ่ว่มก่่อตั้้�งม้ก่จะเก่ริ่งใจ 
ซึ�งก้่นแล็ะก่้น ไม่เปัิดใจคุยก่้นให้ช่้ดเจน สัุดท้ายม้ก่จบล็ง
ดว้่ยก่าริ่ที�ตั้อ้งมีคนเสัยีสัล็ะออก่ไปัจาก่บริ่ษ่ท้ หริ่อืที�เล็ว่ริ่า้ย
ที�สัุดคือแยก่ย้าย ปิัดบริ่่ษ้ทไปัเล็ย

ด้งน้�น สั่�งที�ตั้้องทำาให้ช่้ดเจนตั้้�งแต่ั้ตั้้นคือ เงื�อนไข
หริ่ือข้อตั้ก่ล็งที�ก่ำาหนดภาริ่ะหน้าที�ตั้่างๆ ภายในองค์ก่ริ่ 
ที�เริ่ยีก่ว่า่ Co-Founder Agreement เพืี�อป้ัองก้่นปัญัหา
ที�จะเก่่ดขึ�นในทีมผู้ก่่อตั้้�งหรืิ่อหุ้นส่ัว่น ไม่ว่่าจะเป็ันเรืิ่�อง
ก่าริ่แบ่งหุ้น ก่าริ่แบ่งหน้าที�แล็ะก่าริ่ตั้้ดสั่นใจ ก่าริ่ซื�อหุ้นเพ่ี�ม 
ก่าริ่ขายหุ้นออก่ ก่าริ่ล็งทุน หริ่ือแม้ก่ริ่ะท้�งก่าริ่ถึอนตั้้ว่จาก่
ก่าริ่เป็ันผู้ถึือหุ้น
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คนท้�ว่โล็ก่มองว่่า
ฉ้นงมงาย
ฉ้นค่ดว่่าคนเหล็่าน้�น
มองไม่เห็น

มองไม่เห็น 
ไม่เช่�อ 
และต�มไม่ทัน
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