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          ทายาทรุ่นที่ 3 ของธุรกิจโรงสีข้าวตระกูลเกษมรุ่งชัยกิจ ตัดสินใจที่จะสานต่อกิจการของครอบครัว ซึ่งเปิดมานานกว่า 60 ปี ท่ามกลางความผันผวนทางธุรกิจการเกษตรและการทยอยปิดตัวของโรงสีท้องถิ่น ตัวช่วยที่เขามองหาไม่ใช่หนทางหากำไร แต่เป็นการทำ "นวัตกรรม" 

          ทันทีที่ "จอมพจน์ เกษมรุ่งชัยกิจ" ตัดสินใจรับช่วงบริหารธุรกิจโรงสีในกาฬสินธุ์ต่อจากรุ่นพ่อ ที่ถึงแม้จะไม่กดดันและฝากความหวังไว้กับลูกชายคนโตของตระกูลที่มีดีกรีเป็นถึงวิศวกร แต่ความมุ่งมั่นที่จะสานต่อธุรกิจครอบครัวกลับไม่จางไปจากภาพที่เคยเห็นในอดีต 

          เขายอมรับว่า หากมองถึงสภาพการแข่งขันของธุรกิจโรงสีข้าวที่มีอยู่กว่า 4 หมื่นโรงทั่วประเทศ ไม่ว่าเป็นใครที่เข้ามารับช่วงต่อก็เป็นต้องท้อ เพราะกิจการโรงสีในปัจจุบันมีการแข่งขันด้านราคาสูงมาก ถ้าไม่สร้างความแตกต่างให้ตัวสินค้า เห็นทีจะอยู่ไม่รอด 

          "ผลผลิตข้าวจากโรงสีข้าวส่วนใหญ่เป็นข้าวขาว หรือข้าวสารธรรมดา ที่ไม่มีความแตกต่าง ซึ่งสภาพที่เห็นในปัจจุบันคือการแข่งขัน โรงสีแย่งกันซื้อข้าวเปลือกเพราะข้าวไม่พอสี ทำให้ข้าวราคาขึ้น แต่เมื่อข้าวสีออกมาเสร็จกลับต้องตัดราคา แย่งกันขาย ซึ่งสวนทางและแทบไม่มีกำไร" จอมพจน์ กรรมการผู้จัดการบริษัท อาร์ซีเค อะกริ มาร์เกตติ้ง จำกัด กล่าวถึงโจทย์ปัญหา 

          จากเหตุผลทางธุรกิจทำให้เขามั่นใจว่า การแข่งขันด้านราคาไม่น่าจะเป็นทางรอดของโรงสีข้าวขนาดเล็ก ที่การควบคุมคุณภาพให้ได้ตามต้นทุนเป็นเรื่องที่ยาก จึงหันไปสร้างความแตกต่างด้วยการมองหานวัตกรรมจากข้าว ซึ่งเป็นลักษณะเด่นด้านโภชนาการ และสร้างมูลค่าเพิ่มจากผลิตภัณฑ์ที่คนไทยคุ้นเคย 

          ปักธงนาอินทรีย์ 

          นวัตกรรมแรกที่นักธุรกิจหนุ่มมอง คือ นาอินทรีย์ ซึ่งเกิดจากความสนใจส่วนตัวเรื่องธรรมชาติบำบัดและชีวจิต ส่งผลให้ในช่วงปี 2549 เขาตัดสินใจเริ่มต้นศึกษาการทำเกษตรอินทรีย์อย่างจริงจัง ทดลองปลูกข้าวอินทรีย์ในแปลงทดลอง และเดินทางไปศึกษาตลาดในต่างประเทศ จนกระทั่งพบว่า ข้าวอินทรีย์ไม่ใช่สินค้าใหม่ แต่เป็นสินค้าที่มีมา 20-30 ปีแล้ว และการแข่งขันยังคงรูปแบบด้านราคาเหมือนเดิม 

          ข้าวอินทรีย์ไม่ใช่คำตอบ แต่ก็ไม่ใช่สิ่งที่ผมละทิ้ง ในเมื่อตลาดของข้าวอินทรีย์นี้ยังมีความเป็นไปได้ โดยเฉพาะข้าวกล้องงอกอินทรีย์ เพียงแต่ต้องสร้างมาตรฐานยุโรป ซึ่งปัจจุบันยังไม่มีใครทำ จอมพจน์ กล่าวย้ำ 

          ในช่วง 1 ปีที่ผ่านมา เขาพบว่านวัตกรรมที่โรงสีต้องการไม่ใช่ข้าวอินทรีย์ แต่เป็นข้าวกล้องงอก อีกทั้งข้าวเป็นสินค้าที่มีมาแต่ดั้งเดิม แต่สิ่งที่เพิ่มเติมเข้าไปได้คือมูลค่าทางโภชนาการ ขณะที่ตลาดข้าวกล้องเป็นตลาดเฉพาะที่สามารถสร้างมูลค่าได้ 

          "ข้าวฮาง" แบรนด์ Green Leaf เป็นนวัตกรรมข้าวเพื่อสุขภาพ ที่เน้นจุดขายด้านสารอาหารและคุณค่าทางโภชนาการของข้าวไทย และเป็นผลิตภัณฑ์นวัตกรรมนำร่องของจอมพจน์ ที่สานต่องานวิจัยจากมหาวิทยาลัยขอนแก่น ก่อนที่จะขยับสู่นวัตกรรมข้าวเพื่อสุขภาพตัวใหม่คือ "ข้าวนึ่งกล้องจากข้าวเปลือกเริ่มงอก" 

          แปลงข้าวแดงเป็นนวัตกรรม 

          จากความสำเร็จของนักวิชาการมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ และสำนักงานพัฒนาการวิจัยการเกษตร (องค์การมหาชน) หรือ สวก. ที่ได้ร่วมดำเนินการวิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีการผลิต ข้าวนึ่งกล้องจากข้าวเปลือกเริ่มงอก จากเครื่องผลิตข้าวนึ่งกล้องอัตโนมัติ ที่พัฒนาขึ้นทำให้ได้ข้าวนึ่งกล้องจากข้าวเปลือกเริ่มงอกที่สะอาดตามหลักมาตรฐานสากล 

          นั่นคือผลลัพธ์ของนวัตกรรม ที่จอมพจน์มองหามากว่า 6 ปี เขาใช้เวลาตัดสินใจไม่นานในการขอรับถ่ายทอดเทคโนโลยีจากโครงการวิจัยดังกล่าว ด้วยมูลค่าลงทุน 1.9 ล้านบาท 

          "การทำธุรกิจบางครั้งต้องยอมลุยไปข้างหน้า เพราะถ้าเราไม่ยอมที่จะลงทุน ธุรกิจก็ไปไหนไม่ได้ แต่อาจต้องเลือกเทคโนโลยีที่มีศักยภาพ ราคาไม่แพงเกินไป"           การนำข้าวเปลือกมาเพาะให้งอก เกิดขึ้นจากภูมิปัญญาของคนไทย ซึ่งมีจุดอยู่ที่ขั้นตอนการคัดเมล็ดที่มีโอกาสจะไม่งอกออกไป ทำให้สามารถการันตีเมล็ดข้าวกล้องที่งอกได้ 100% ขณะที่การนำข้าวกล้องมาเพาะให้งอกเลยนั้น เป็นภูมิปัญญาของชาวญี่ปุ่น 

          หลังจากรับถ่ายทอดเทคโนโลยีแล้ว บริษัทวางเป้าหมายที่จะผลิตข้าวกล้องงอกบรรจุถุงจำหน่าย ด้วยกำลังการผลิต 1 ตันต่อวัน ขณะที่เทคโนโลยีมีความยืดหยุ่นโดยสามารถขยายได้ถึง 5-10 ตันต่อวัน ขึ้นอยู่กับสถานการณ์และยอดขาย โดยคาดว่าจะเห็นผลิตภัณฑ์วางตลาดได้ในช่วงเดือนตุลาคมนี้ 

          ข้าวกล้องหอมมะลิธรรมดา ราคาขายอยู่ที่กิโลกรัมละ 35-50 บาท ส่วนข้าวกล้องงอกราคาขายในท้องตลาดอยู่ที่ 100-200 บาทต่อกิโลกรัม ซึ่งสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มจากข้าวกล้องทั่วไป โดยเริ่มต้นจากติดแบรนด์และจำหน่ายให้กับตลาดในประเทศเป็นหลัก ก่อนที่จะส่งออกไปยังประเทศใกล้เคียงในแถบเอเชีย โดยเฉพาะญี่ปุ่นถือเป็นตลาดที่ท้าทาย 

          จอมพจน์มองว่า หากผ่านตลาดญี่ปุ่นไปได้ การขยายตลาดไปยังประเทศอื่นๆ ก็ไม่ใช่เรื่องยากอีกต่อไป--จบ--

