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เม่ือเอยถึงบริษัท ซีพี  จํากัด (มหาชน) คงไมมีคนไทยคนใดไมรูจัก  เพราะเปนหนึ่งในบริษัทผูผลิตสินคาบริโภครายใหญของ
ประเทศ ท้ังขาวสาร อาหารกระปอง อาหารสําเร็จรูปพรอมรับประทาน เนื้อสัตว และอาหารสด รวมไปถึงอาหารสัตว และนอกจากจะเปนท่ี
รูจักกันในประเทศแลว บริษัท ซีพี ยังมีช่ือเสียงไปท่ัวโลก เนื่องจากมีการสงออกสินคาไปท่ัวโลก ดวยวิสัยทัศนอันกวางไกลของผูบริหาร
บริษัท ซีพี ท่ีตองการใหอาหารไทยกระจายไปท่ัวโลกนี่เอง ทําใหบริษัท ซีพีกลายเปนบริษัทขามชาติท่ีมีสาขาอยูในหลายประเทศ และหนึ่งใน
ประเทศท่ีบริษัท ซีพี ตัดสินใจขยายตลาดมาก็คือ เมืองดูไบ ประเทศสหรัฐอาหรับเอมิเรตส  
 กวา 10 ปแลวท่ีคุณอรุณ มารับตําแหนง Asst. Vice President บริษัท ซีพี ประจําเมืองดูไบ จากประสบการณท่ีผานมา ทําใหเรา
สนใจอยากรูเบ้ืองหลังการทํางานอันยาวนานนี้วามีท่ีมาอยางไร และจะเปนอยางไรตอไปในอนาคต เราจึงขอนัดพบคุณอรุณท่ีบริษัท ซีพี ท่ีต้ัง
อยูในเขตธุรกิจเสรี Jebel Ali (JAFZA) เพื่อขอสัมภาษณคุณอรุณเปนการสวนตัว 

“ทําไมบริษัท ซีพีถึงเลือกมาต้ังบริษัทในเขตธุรกิจเสรีนี้คะ” เราเริ่มคําถามแรกอยางงายๆ “โดยปกติแลวถาคนตางชาติจะทําธุรกิจ
ท่ีนี่ (หมายถึงดูไบ-ผูเขียน) ทางการเคากําหนดตองใหมีหุนสวนเปนชาวดูไบถือหุนถึง 51% ในขณะท่ีเรามีหุนไดสูงสุดแค 49 % มันก็เหมือน
ไมใชบริษัทของเรา เม่ือมีทางเลือกวา ทางการดูไบตองการสนับสนุนใหมีคนมาลงทุนในดูไบมากๆ โดยมีขอเสนอในเรื่องการยกเวนภาษี
ตางๆ และชาวตางชาติท่ีมาต้ังบริษัทในเขตธุรกิจเสรีสามารถเปนเจาของได 100% โดยไมตองมีผูรวมลงทุนตามกฎหมายอยางท่ีบริษัทนอก
เขตตองมี เราก็เลยเลือกท่ีจะเขามาเปดในนี้ เราอยากใหบริษัทซีพี เปนบริษัทของคนไทย 100 % และเราก็ภูมิใจท่ีเปนอยางนั้น นี่เปนนโยบาย
ของบริษัทแมท่ีเมืองไทยเลย ถึงแมคาใชจายในการมาต้ังบริษัทภายในเขตธุรกิจเสรีนี้จะแพงกวาขางนอก แตในระยะยาวเรามองวาคุมคา  อีก
อยางก็เปนเรื่องของการบริหารดวย ไมตองมีหุนสวนก็ไมตองวุนวาย สามารถสั่งงานหรือเซ็นเอกสารไดสะดวก” คุณอรุณตอบคําถามเรา
อยางละเอียด 

“ซีพีท่ีนี่เปนสาขามาจากเมืองไทย ผมรับผิดชอบดานการบริหารและดูแลท่ีนี่มาต้ังแตเริ่มตนต้ังบริษัทก็รวมๆแลว เกือบ 13 ป 
ขอบเขตการดูแลก็รวมไปถึงประเทศในกลุม GCC กับ จอรแดน, เลบานอนและโมร็อคโคดวย เม่ือกอนตอนท่ีเรามาใหมๆ เราทําเรื่อง
Trading อยางเดียว แตเม่ือสัก 2-3 ปท่ีผานมา เราเริ่มผลิตและขายเอง โดยมีนโยบาย Re-branding ใหสินคาของเราทุกตัวอยูภายใตยี่หอ 
ซีพี  ยี่หอเดียวเพื่อตอกย้ําใหตลาดรูจัก ซีพีมากยิ่งข้ึน เรียกวา First To End คือเราจะทําต้ังแตผลิตสินคาจนไปถึงมือผูบริโภคโดยตรงเลย” 

“สินคาอะไรก็ตาม เม่ือเราไดทําแลว สิ่งท่ีเปนนโยบายหลักคือ เนนท่ีคุณภาพกับการบรรจุหีบหอ(Quality & Packaging) เรา
ถึงไมไดสตอกสินคาไว เม่ือลูกคาสั่ง เราถึงจะขนสงมาให ทําใหลูกคาไดสินคาท่ีสดใหมอยูเสมอ การท่ีเราสต็อกของจะเสี่ยงกับการท่ีสินคา
อาจหมดอายุโดยท่ีเรายังไมทันไดขาย และคาใชจายในการเชาโกดังหรือการดูแลของท่ีนี่ก็แพงมาก เรามองวาไมคุม สวนPackage ก็ตอง
สวยงามและเขากับรูปแบบความชอบของคนในสังคมนั้นๆ ตอนนี้ท่ีเราทําอยูมีสองอยางหลักๆคือ 1.สินคาไปสูผูบริโภคโดยตรง (End 
Consumer) เชนสินคาท่ัวๆไป ขาว หรือ อาหารกระปองท่ีคนหาซื้อไดท่ัวไป  กับ 2.สินคาไปสูผูผลิตอีกทีนึงคือ Food Service ท่ีเราสง
ใหกับ Catering ของโรงแรม  หรือ Processor Plants อยางเชนเราสง Fish Burger ในสวนท่ีเปนเนื้อปลาใหกับ KFC เปนตน” คุณ
อรุณกลาวเสริมเม่ือเราถามถึงกิจการหลักของซีพี  
 “ถาจะถามผมเรื่องปญหาในการทํางาน ก็คงเปนเหมือนๆกันทุกบริษัท ปญหาท่ีเกิดจากการทํางานมีทุกวัน เราก็แกกันไปตาม
สถานการณ เรื่องท่ีสําคัญคือตองปรับตัวใหเขากับวัฒนธรรมและนโยบายของทางการท่ีนี่ใหได โดยเช่ือมโยงไปถึงการเจาะตลาดดวย แตละ
ประเทศจะมีความชอบตางกัน ผมยกตัวอยางเชนถุงใสขาวสาร บางประเทศอาจจะชอบสีออน ในขณะท่ีบางประเทศชอบสีแก เล็กๆนอยๆ
เหลานี้เปนสิ่งท่ีเราตองเรียนรูและตามใหทัน สวนปญหาอื่นๆก็อยางเชน การถูกเลยีนแบบสินคา แตเราก็ม่ันใจวา เราขายสินคาท่ีมีคุณภาพ 
ลูกคาท่ีซื้อสินคาเราไป จะเปนผูตัดสินใจ เม่ือเคาม่ันใจในคุณภาพ เคาก็จะกลับมาซื้อใหมอีก ถาเราทําในสิ่งท่ีแตกตางไดก็ไมตองกลัววาใคร
จะมาเลียนแบบ หรือแมอยางเชนการมีคูแขงในตลาดเดียวกัน อยางขาวหอมมะลิของเรา กับขาวบาสมาติของอินเดีย เราถือวาโดยตัวสินคา
ถึงแมจะเปนขาวเหมือนกัน แตก็ตางกันโดยลักษณะ ขาวบาสมาติจะรวน ไมเกาะตัวกันแบบขาวหอมมะลิ มันมีความแตกตางกันเองอยูแลว
ตามธรรมชาติ เวลาเราขาย เราไมไดตองการใหคนท่ีกินขาวบาสมาติ เลิกกินแลวหันมากินขาวหอมมะลิอยางเดียว เพราะคนอินเดีย หรือแขก



ท่ัวๆไป ก็เหมือนกับคนไทยท่ีติดขาวหอมมะลิ การจะใหเคาเปลี่ยนมากินขาวหอมเลย มันยาก แตเราพยายามใหเคาเพิ่มขาวหอมมะลิในสํารับ
อาหาร สรางความเคยชินแลววันหนึ่งเคาอาจจะชอบขาวหอมจนหันมากินเปนอาหารหลักเลยก็ได” กับคําถามท่ีเราถามถึงสถานการณ
การตลาดของสินคาบริโภค คุณอรุณเสริมวา  “ยังมีชองทางอีกมาก ผมวานะ Business World opens to everyone, depends on 
the vision โอกาสมีอยูเสมอ ข้ึนอยูกับวา คุณมีวิสัยทัศนอยางไร มองตลาดไดทะลุปรุโปรงแคไหน มีวิธีบริหารอยางไร ตลาดสินคาบริโภค
ยังเติบโตไดเรื่อยๆตราบใดท่ียังมีคน เรียกวามีคนท่ีไหน อาหารก็ขายไดท่ีนั่น จะมากหรือนอยตรงนี้แหละท่ีเปนสิ่งสําคัญ ซึ่งก็อยางท่ีผมบอก
วาข้ึนอยูกับวิสัยทัศนของผูบริหาร” 
“สําหรับซีพี ก็ยังคงเติบโตไปไดอีก เพราะเรามีการพัฒนาสินคาใหถูกใจผูบริโภคอยูเสมอ เดือนหนาเราก็จะ launch สินคาตัวใหมออกมา
อีก เปน Ready Meal ซึ่งผมคาดวาจะไปไดดีแนนอน” คุณอรุณกลาวย้ํา 

กอนลาจากกันคุณอรุณยังช้ีใหเราดูผลิตภัณฑหลายตัวท่ีซีพีผลิตและขายดี ท่ีเรามักจะเห็นวางอยูบนช้ันสินคาตามซุปเปอรมารเก็ต 
และหางสรรพสินคาตางๆอยูเสมอ ซึ่งคุณอรุณอธิบายใหเราฟงวา ท้ังหมดท่ีเห็นตางยี่หอนี้ จะถูกเปลี่ยนไปใชยี่หอ ซีพีท้ังหมดเพื่อความเปน
สากลและงายตอการโปรโมท นอกจากสินคาไมกี่ตัวเทานั้นท่ีช่ือเสียงติดตลาดไปแลว เปนท่ีรูจักของลูกคาอยางดีก็จะไมเปลี่ยน เชน ขาว
สารตราฉัตร เปนตน แตก็จะติดตราซีพีตรงมุมสินคาเพื่อใหรูวาเปนสินคาของซีพี สินคาของคนไทย ท่ีสามารถอยูในตลาดโลกไดอยางเต็ม
ภาคภูมิ 

 
 
 


