
ในวนันีค้นตวัเลก็พร้อมท่ีจะลกุข้ึนมาเป็น “อัศวนิ” 
สร้างอาณาจักรความส�าเร็จด้วยสองมือของ 
ตัวเอง ด้วย 5 ศัสตราวุธอย่าง การมุ่งเน้นที่
ลูกค้า (Customer Focus) การสร้างแบรนด์
และความคดิสร้างสรรค์ (Branding & Creativity) 
นวัตกรรม (Innovation) ความแตกต่าง 
(Differentiation) และความรบัผดิชอบต่อสงัคม 
(Social Responsibility)

ผลลัพธ์ของความส�าเร็จคือ การที่พวกเขา
สามารถคว้าชัยชนะในตลาด ผงาดขึน้เป็นผูน้�า 

สร้างยอดขายขยายผลก�าไร และกลายเป็น
แบรนด์ในดวงใจที่ผู้บริโภคนึกถึง 

ตดิตามเร่ืองราวของ  5 อัศวนิผูก้ล้า เจ้าของ
รางวัล Bai Po Business Awards by Sasin 
ครัง้ท่ี 14 ซ่ึงจดัโดยสถาบันบัณฑิตบรหิารธรุกจิ 
ศศนิทร์ แห่งจฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั ร่วมกบั 
ธนาคารไทยพาณิชย์ 

เพือ่ร่วมพสิจูน์ความจรงิท่ีว่า แม้เป็น SME 
ก็สามารถสร้างชัยชนะที่ยิ่งใหญ่ได้ 

ไขอาณาจักรความส�าเร็จ 5 อัศวินผู้กล้า

 กองบรรณาธิการ    ฝ่ายภาพ SME Thailand

ในยุคท่ี SME มีท้ังเทคโนโลยีและความคิดสร้างสรรค์ บวกใจท่ีมุ่งม่ันและเลือดนักสู้เต็มร้อย  

ท�าให้ไม่ต้องตกเป็นมวยรองของคู่แข่งรายใหญ่อีกต่อไป 

36

C O

COver 
StOry



เข้าถึง เข้าใจ 

ยึดครองหัวใจของลูกค้า 

คนมักมองว่า อุตสาหกรรมสิ่งทอไทยเป็น
ธุรกิจขาลง (Sunset) บริษัท กลัฟเท็กซ์ จ�ากัด 
อาจต้องเผชิญกับสถานการณ์เช่นนั้น หาก 
พวกเขาเพยีงแค่ผลติถงุมอืขาย ทว่าเม่ือเปลีย่น
มุมมองการท�าธรุกจิเสยีใหม่ โดยใช้องค์ความรู้
ด้านวัสดุท่ีมีอยู่เดินสายพูดคุยและแก้ปัญหา 
ให้กับลูกค้า ท�าให้กลัฟเท็กซ์สามารถคิดค้น
นวตักรรมถงุมือเพ่ือความปลอดภยัหลากหลาย
รปูแบบท่ีสามารถตอบโจทย์ผูใ้ช้งานได้พอเหมาะ
พอด ีท้ังยังดกีว่าถงุมือน�าเข้าจากต่างประเทศด้วย

ในอดีตโรงงานถุงมือในไทยผลิตเพียงแค่
ถงุมอืท่ัวไปเพือ่ใช้ท�างานเกษตร หรอืถงุมอืแบกของ
เท่านัน้ แต่ถงุมือท่ีใช้ในการท�างานเฉพาะทาง 
หรือถุงมือเพ่ือความปลอดภัยต้องน�าเข้า  
100 เปอร์เซ็นต์ จนเม่ือ เสริมศักดิ์ วงศ์ชัย 
กรรมการผู้จัดการ บริษัท กลัฟเท็กซ์ จ�ากัด 
มองเห็นโอกาสว่า โรงงานของเขามศีกัยภาพ 
ในการผลิตเพราะมีท้ังความรู้ด้านวัสดุ และ
เทคโนโลย ีจงึเริม่ต้นท�าสิง่ท้าทายขึน้นบัจากนัน้

“จุดเปลี่ยนส�าคัญทีท่�าให้เราปรบัวิธีการท�า
ธรุกจิคอืบริษัทรถยนต์รายหนึง่เขาผลติเครือ่งยนต์
ตวัใหม่ซ่ึงหัวฉีดเลก็กว่าเส้นผม ท�าให้หากมฝีุน่
ข้ึนมาอาจจะเป็นปัญหากับหัวฉีดได้ จึงเรียก
เราเข้าไปช่วยแก้ปัญหาให้ เราจึงพัฒนาถุงมือ
ท่ีไม่มีฝุ่นออกมา โดยเราคิดและผลิตถุงมือ 
ไร้ฝุ่นข้ึนมาได้เป็นเจ้าแรก และจดตราสินค้า 

ในช่ือ Microtex     และนัน่เองคอืจดุเริม่ต้น 
ของการพฒันาถงุมือท่ีมีนวตักรรมของกลฟัเท็กซ์”

ทันทีท่ีวางขายถุงมือไร้ฝุ่น โรงงานใน
อุตสาหกรรมต่างๆ ก็เริ่มเข้ามาสอบถาม และ
ขอให้ช่วยแก้ปัญหาท่ีเกดิข้ึนในกระบวนการผลติ
ของตัวเองบ้าง เช่น อุตสาหกรรมไก่ที่ใช้ถงุมอื
กนัมดีท่ีน�าเข้าจากต่างประเทศ แต่พบปัญหาว่า
ขนาดไม่พอดีกับมือคนไทย พวกเขาจึง 
ผลิตถุงมือกันมีดขนาดพอดีมือให้ ก่อนจะ 
วิ่งเข้าหาทุกอุตสาหกรรมท่ีอาจมีการบาดเจ็บ
ข้ึนได้ เช่น อุตสาหกรรมรถยนต์ โดยเข้าไป 
แก้ปัญหาให้ตรงกบัความต้องการของแต่ละกลุม่

“สนิค้าน�าเข้าไม่สามารถสูเ้ราได้ เพราะคน
ท่ีท�าได้ต้องมีองค์ความรู ้สามารถเข้าไปดปัูญหา
หน้างาน และ Tailor Made ปรับให้เหมาะกับ
ลูกค้าแต่ละรายได้ สิ่งที่ต้องค�านึงถึงคือ ถ้าเรา
ท�าของดเีกนิไปสงูกว่าสเปก ราคากจ็ะสงูเกนิไป 
แต่ถ้าท�าต�า่ไปกไ็ม่สามารถป้องกนัอุบัตเิหตไุด้อีก 
ดังนั้น จึงต้องท�าของให้มีความพอดี มองว่า 
นี่คือจุดแข็งที่คนอื่นสู้เราได้ยาก”

หลายครั้งผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตให้ลูกค้าเพียง
รายเดียวกลายเป็นของท่ีสามารถขายให้ท้ัง
ตลาดได้ เช่น ถุงมือท่ีผลิตเพ่ือใช้เชือด และ
ช�าแหละเนื้อวัว โดยมีโจทย์ว่า ต้องไม่มีฝุ่นไป
ตดิบนเนือ้ววัเหมือนกบัถงุมอืฝ้ายท่ีเคยใช้ และ
ต้องให้ความอบอุ่น ใครจะคดิว่าถงุมอืช�าแหละ

เนื้อวัวจะกลายเป็นสินค้ายอดนิยมที่ส่งออกไป
อเมริกาได้ถึงเดือนละ 5 ตู้คอนเทนเนอร์ 

ในอนาคตอนัใกล้พวกเขาก�าลงัพฒันาไปสู่
การเป็นผู้ผลิตอุปกรณ์เพื่อความปลอดภัยส่วน
บุคคล (Personal Protective Equipment)  
ท่ีครบวงจรตั้งแต่หัวจรดเท้า เช่น หน้ากาก 
กนัฝุน่ละอองระดบั PM 2.5 ชุดยูนฟิอร์มป้องกนั
สะเก็ดไฟในอุตสาหกรรมต่างๆ ชุดนักบิน  
ชุดดบัเพลงิท่ีใช้ซิลโิคนมาป้องกนัท่ีข้อศอก และ 
เข่าเป็นพเิศษให้สะดวกต่อการคลานต�า่เม่ือเกดิ
เพลงิไหม้ ไปจนถงึชุดขับมอเตอร์ไซค์ ท่ีในกรณี
เกิดอุบัติเหตุเสื้อผ้าจะไม่ขาดจนท�าให้ผิวหนัง
ถลอกและเป็นแผลด้วย 

ผลงานนวัตกรรมท่ีสร้างข้ึนมาเพื่อตอบ
โจทย์ผูใ้ช้งาน ท�าให้กลฟัเท็กซ์คว้ารางวลั Bai Po 
Business Awards by Sasin ครั้งที่ 14 ในมิติ 
องค์กรท่ีมีการสร้างนวัตกรรม (Innovation 
Enterprise) การบริหารจัดการด้านสินค้า 
และบริการที่สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
(Customer-Focused Product and Service) 
และการบริหารจัดการด้านการปฏิบัติการ 
(Operational Best Practice)

การท�าธุรกิจเมื่อเริ่มต้นจากความเข้าใจ 
ผู้บริโภคอย่างถ่องแท้ ไม่เพียงได้ค่าตอบแทน
เป็นตัวเงิน หรือรางวัลเท่านั้น ทว่ายังรวมถึง
โอกาสต่อยอดธรุกจิไปได้อย่างไม่สิน้สดุอีกด้วย

Weapon : การมุ่งเน้นที่ลูกค้า 
(Customers Focus)

Key Success Factor :
ท�าความเข้าใจและแก้ปัญหาให้ลูกค้าได้ตรงจุด
ใช้องค์ความรู้ที่มีสร้างนวัตกรรมใหม่อย่างไม่หยุดนิ่ง
ท�างานร่วมกับพันธมิตรเพื่อสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุด
ไม่จ�ากัดกรอบให้ตัวเอง พร้อมเปิดรับแนวทางใหม่ๆ ในการท�าธุรกิจ
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ผู้สร้างสรรค์ความสุข

ในโลกขนมเพื่อสุขภาพ

ขนมขบเคีย้วจากผกัและผลไม้ภายใต้แบรนด์ 
Greenday และ Glendee ลบภาพความขมขื่น
ของขนมเพ่ือสุขภาพมาเป็นสแน็กท่ีสนุก  
คนกินมีความสุขและสุขภาพดี สร้างโอกาสให้
บริษัท กรีนเดย์ โกลบอล จ�ากัด สามารถขยับ
จากธุรกิจขนาดเล็กมาสู ่กิจการร้อยล้าน  
กลายเป็นผู้น�าในตลาดผักและผลไม้อบแห้ง  
ท่ีกระจายความอร่อยไปในหลายประเทศท่ัวโลก 

“การจะออกสินค้าอะไรมาขายต้องดูว่าเรา
จะจับลูกค้ากลุ่มไหน แล้วตลาดต้องการอะไร 
กลุม่ลกูค้าของเราต้องชัดเจนและนชิ (Niche) พอ 
แต่ก็ต้องมีศักยภาพท่ีจะขยายตัวได้ด้วย คือ
ต้องเป็นนชิท่ีก�าลงัโต เช่น กลุม่คนออกก�าลงักาย 
คนรักสุขภาพ รวมถึงต้องดูกระแสด้วย อย่าง
กระเจี๊ยบ มีงานวิจัยของอเมริกาบอกว่าเป็น 
Next Superfoods คือผักที่มีคุณประโยชน์สูง
แทนที่ผักเคล (Kale) ผักตระกูลเดียวกับคะน้า
ที่ถูกเรียกว่า ราชินีแห่งผักใบเขียว เราเลยเอา
จุดนี้มาเป็นจุดขายเพราะบ้านเขาไม่มี ท�าให้
เราไม่จ�าเป็นต้องไปแข่งกับใครเพราะเรามี 
ในสิ่งที่คนอื่นเขาไม่มี” 

ชัยรัตน์ คงศุภมานนท์ ประธานเจ้าหน้าที่
บริหาร บริษัท กรีนเดย์ โกลบอล จ�ากัด  
บอกวิธีคิดในการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม ่
ในแบบกรีนเดย์ ที่เริ่มต้นขึ้นเมื่อปี พ.ศ.2547 
โดยน�าเทคโนโลยีการท�าแห้งแบบแช่เยือกแข็ง 

(Vacuum Freeze Drying) และเทคโนโลยีการ
ทอดแบบสุญญากาศ (Vacuum Frying) มาใช้
แปรรูปอาหาร แม้ว่าในขณะนั้นจะยังไม่มี 
เทรนด์อาหารสุขภาพก็ตามที พวกเขาค่อยๆ 
เรียนรู้ ปรับปรุง และพัฒนา โดยมีความพึง
พอใจของลกูค้าเป็นเป้าหมาย จนได้ผลติภณัฑ์
คุณภาพท่ียังคงรสชาติความอร่อยไว้ได้กว่า 
40-50 รายการ มีสินค้าขายดีที่สร้างยอดขาย
เกนิ 80 เปอร์เซ็นต์ อย่าง กระเจีย๊บ บรอกโคลี 
สตรอว์เบอร์รี มะพร้าว และผักผลไม้ 5 สี  
ขวัญใจเด็กๆ ที่พ่อแม่ต่างกดไลค์ 

ผู้บริหารหนุ่มบอกเราว่า การท�าธุรกิจต้อง
มี Barriers to Entry หรืออุปสรรคที่กีดขวาง
การเข้าสูต่ลาดของผูแ้ข่งขันรายอืน่ นัน่คอืท่ีมา
ของการลงไปควบคมุคณุภาพสนิค้าตัง้แต่ต้นทาง
การผลิต เขายกตัวอย่าง กระเจี๊ยบที่เริ่มตั้งแต่
พฒันาเมลด็พนัธุก์รนีเดย์ แล้วเอาไปให้เกษตรกร
ที่ท�าคอนแทรกต์ ฟาร์มิ่ง (Contract Farming) 
ปลูก เพื่อควบคุมคุณภาพวัตถุดิบ จากนั้นก็
พัฒนารสชาติและกระบวนการผลิตให้มีความ
แตกต่าง เวลาเดยีวกนักส็ร้างแบรนด์ให้แข็งแกร่ง 
เพื่อสร้างก�าแพงเมืองป้องกันคู่แข่งให้มาสู้รบ
ได้ล�าบากขึ้น

การท�าธุรกิจไม่ได้มองแค่ผลลัพธ์ในวันนี้ 
หากทว่ายังมองถึงการเติบโตอย่างยั่งยืนด้วย 
ชัยรตัน์บอกเราว่า หลงัสญูเสยีคณุแม่ไปเพราะ

โรคมะเร็งและตระหนักดีว่าเรื่องสุขภาพกลาย
เป็นปัญหาใหญ่ของประเทศไทย เขาจึงมุ่งมั่น
ท่ีจะท�าผลิตภัณฑ์ท่ีดี ไม่มีแอลกอฮอล์ และ 
เนื้อสัตว์ รวมถึงสนับสนุนให้เกษตรกรหันมา
ปลูกออร์แกนิกกันมากข้ึน เพ่ือคุณภาพชีวิต 
ทีด่ขีึน้ โดยเชือ่ว่ายิง่กระตุน้ให้ตลาดออรแ์กนกิ
โตได้มากเท่าไร ผู้บริโภคก็จะได้กินของดี 
ในราคาถูกลงเท่านัน้ เวลาเดยีวกนักมุ่็งท�าธรุกจิ
ให้เติบโตและยั่งยืนเพื่อให้พนักงานอยู่ได้ และ 
มีความสุข นี่คือเป้าหมายของพวกเขา  

ผลของความมุ่งม่ันท�าให้บริษัท กรีนเดย์ 
โกลบอล จ�ากัด สามารถคว้ารางวัล Bai Po 
Business Awards by Sasin ครั้งท่ี 14  
ในมิติการบริหารจัดการด้านสินค้าและ 
บริการท่ีสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
(Customer-Focused Product and Service) 
การบริหารจัดการด้านการสร้างตราสินค้า 
และการตลาด (Branding and Marketing)  
และองค์กรท่ีมีการด�าเนินธุรกิจอย่างย่ังยืน 
(Sustainable Business Practice) มา 
ครอบครองได้

กลายเป็นอีกบทพิสูจน์ความส�าเร็จของ 
นักสร้างสรรค์ความสุขในโลกขนมเพื่อสุขภาพ
อย่างพวกเขา

Key Success Factor :
สร้างแบรนด์และธุรกิจที่แตกต่าง มี Barriers to Entry คู่แข่งเข้ามาสู้ยาก
ใช้วัตถุดิบในประเทศสร้างแต้มต่อในตลาดโลก
จับตลาดสินค้าสุขภาพซึ่งเป็นเทรนด์ของโลก
สร้างธุรกิจยั่งยืนเพื่อการเติบโตอย่างมั่นคงของผู้เกี่ยวข้องทั้งห่วงโซ่

Weapon : การสร้างแบรนด์ 
และความคิดสร้างสรรค์  
(Branding & Creativity)

GreeNDAy



ช้ินส่วนเฟืองรถจักรยานยนต์ เรียบเนียน
เป็นเนือ้เดียวกนั ซ่อนความสามารถและอ�านาจ
ในการต่อสู้ด้วยเทคโนโลยีที่ชื่อ Fine Blanking 
ซ่ึงมีความแม่นย�าสงู น�าความส�าเรจ็มาสูบ่รษัิท 
ดีดีซี สปรอกเก็ต จ�ากัด ผู้ออกแบบ และ 
ผลิตช้ินส่วนยานยนต์สัญชาติไทยแท้ ส�าหรับ
พวกเขา นวัตกรรมคือ อาวุธส�าคัญท่ี SME  
จะใช้ต่อสู้คู่แข่งได้ในทุกสนาม

“เราไม่ได้แข่งกับคนไทยด้วยกันเอง  
แต่ก�าลังแข่งกับบริษัทญ่ีปุ่นท่ีมีท้ังช่ือเสียง 
และเทคโนโลยี” คมเดช วจิติรจรสักลุ กรรมการ 
ผู้จัดการ บริษัท ดีดีซี สปรอกเก็ต จ�ากัด  
บอกความท้าทายของเขา หลังเข้ามาสานต่อ
ธรุกจิครอบครวัท่ีเริม่จากผลติช้ินส่วนจกัรยานยนต์
ทดแทน (After Market) ส่งออกไปเวียดนาม
และกัมพูชาเมื่อปี พ.ศ.2531 เขามุ่งม่ันท่ีจะ
พัฒนาคุณภาพสินค้าและแก้ปัญหาท่ีมีอยู ่
ในองค์กร ท้ังการใช้คนจ�านวนมาก เกดิอบัุตเิหตุ
บ่อยครัง้และยังมีของเสยีจากกระบวนการผลติ
ล้นเต็มโรงงาน นั่นคือจุดเริ่มต้นของการศึกษา
เทคโนโลยีการตัดโลหะแผ่นไฟน์แบลงก์  
(Fine Blanking) ท่ีมีความแม่นย�าสูงจาก 
สวิตเซอร์แลนด์ เพื่อน�ามาใช้ทดแทนการผลิต
แบบเก่า (Gear Hobbing) ผลลพัธ์ท่ีได้คอื สามารถ
ลดข้ันตอนการผลิตให้สั้นลง ขณะท่ีความเร็ว
จากเดิมท่ีผลิตได้ช่ัวโมงละ 30 ชิ้น เพิ่มเป็น

ช่ัวโมงละ 1,000 ช้ิน ตอบความต้องการได้  
ทั้งมีชิ้นงานคุณภาพดีขึ้น ทนทาน ลดของเสีย 
ลดการใช้คน และลดอุบัติเหตุลงได้ตามเป้า  

กระบวนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ ด้วย
เทคนิคการผลิตที่คิดค้นขึ้นเอง ทั้งยังสามารถ
ออกแบบและผลติแม่พมิพ์ส�าหรบั Fine Blanking 
ได้ด้วยตัวเอง โดยไม่ต้องพึ่งพาต่างชาติ จึงได้
เปรยีบในเรือ่งต้นทุนและยังสามารถผลติสนิค้า
ออกสูต่ลาดได้เรว็ (Time-to-Market) กลายเป็น
แต้มต่อในการแข่งขัน ส่งผลให้โรงงานของ 
คนไทยสามารถผ่านเกณฑ์มาตรฐานและเป็น 
ผู้ผลิต OEM ให้กับแบรนด์รถยนต์และรถ
จกัรยานยนต์ของญีปุ่่นซ่ึงข้ึนช่ือเรือ่งมาตรฐาน
สูงได้ส�าเร็จ 

 “วนันีเ้ราเลอืกท่ีจะพฒันานวตักรรม เพราะ
เช่ือว่าโอกาสท่ีจะโดนคูแ่ข่งฆ่านัน้ยากมาก แต่
ถ้าเราใช้แค่เรื่องของราคา หรือวิธีการเล็กๆ 
น้อยๆ มาสู้ อย่างการลดคน ลดต้นทุน อะไร
พวกนี้ มันอยู่ไม่ได้ ยุคนี้ถึงเป็นบริษัทใหญ่แต่
ถ้าไม่มีนวัตกรรมใหม่ๆ ก็อยู่ได้ยาก ฉะนั้นเรา
ต้องเรียนรู้และพัฒนา” คมเดชย�้า

ปัจจุบัน ดีดีซี สปรอกเก็ต ผลิตชิ้นส่วนรถ
จักรยานยนต์ให้กับหลายแบรนด์ดัง รวมถึง
อุปกรณ์รถยนต์อย่าง เกียร์ CVT เบรก ตัวล็อก
ประต ูตลอดจนอุตสาหกรรมอ่ืน อย่าง เฟอร์นเิจอร์ 
โครงสร้างพื้นฐาน และเครื่องจักรการเกษตร 

ขณะท่ียังส่งออกช้ินส่วนรถจกัรยานยนต์ทดแทน 
ภายใต้แบรนด์ DDC ไปในอีกหลายประเทศ 
ส่วนในอนาคตก็วางแผนเข้าจดทะเบียน 
ในตลาดหลกัทรพัย์ เอ็ม เอ ไอ เพือ่สร้างองค์กร
ให้ยั่งยืนและต่อยอดความส�าเร็จไปไม่รู้จบ

 โรงงานของดีดีซีท่ีราชบุรี มีความเป็น
ระเบียบเรยีบร้อย ของเสยีอย่างเศษเหลก็ท่ีเหลอื
จากกระบวนการผลติถกูน�าไปท�าเป็นเฟอร์นเิจอร์
ส�าหรับใช้ในโรงงานและบริจาคเพื่อการกุศล 
ส่วนหนึ่งท�าเป็นโครงสร้างอาคาร แม้แต่ปูพื้น
แทนการใช้เหลก็เส้น เพ่ือเพ่ิมคณุค่าให้กบัของ
เหลือทิ้ง ขณะที่เทคโนโลยี Fine Blanking ยัง
ช่วยลดเสียงรบกวนจากเครื่องจักรลง เกิดเป็น
บรรยากาศใหม่ๆ ท่ีผดิตาไปจากโรงงานยคุเก่า 
การลงมือเปลี่ยนแปลงตัวเองและพิสูจน์ความ
ส�าเร็จให้เห็น ส่งผลให้พวกเขาสามารถคว้า
รางวัล Bai Po Business Awards by Sasin 
ครั้งที่ 14 ในมิติองค์กรที่มีการสร้างนวัตกรรม 
(Innovation Enterprise) การบริหารจัดการ
ด้านการปฏบัิตกิาร (Operational Best Practice) 
และการสร้างธุรกิจด้วยพลังแห่งการเป็น 
ผู้ประกอบการ (Entrepreneurship)

นี่คือบทพิสูจน์ความส�าเร็จของพลังแห่ง
นวัตกรรม ท่ีไม่เพียงน�ามาซ่ึงรางวัล โอกาส 
และก�าไร ทว่ายังเป็นอ�านาจในการต่อสู้ของ 
SME ไทยอีกด้วย 

Key Success Factor :
กล้าเปลี่ยนแปลงและปฏิวัติตัวเอง เพื่อให้ธุรกิจอยู่รอดและแข่งขันได้
พัฒนานวัตกรรมของตัวเอง สนองตลาดที่หลากหลาย 
ร่วมมือกับสถาบันการศึกษา สร้างคนและยกระดับเทคโนโลยี
มีแผนรองรับการขยายตัวของธุรกิจอย่างชัดเจน

Weapon : นวัตกรรม  
(Innovation)

DDC Sprocket 

สูตรล้มยักษ์ด้วยนวัตกรรม
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ปั้นความต่างสร้างอาณาจักร

ธุรกิจเครื่องเขียน

สมใจ คอืร้านเครือ่งเขยีนและอุปกรณ์ศลิป์
แบรนด์เล็กท่ีซ่อนอยู่ในตลาดใหญ่ ทว่ากลับ
สามารถช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาดและสร้างฐาน
ท่ีมัน่แห่งโอกาสของตวัเองได้ ด้วยอาวธุส�าคญั 
นัน่คอื การท�าตวัเองให้แตกต่างอย่างมเีอกลกัษณ์ 
จริงใจ และเป็นมิตร จนแม้แต่รายใหญ่ก ็
ไม่สามารถเข้ามาแย่งเค้กชิน้นีไ้ปจากพวกเขาได้

ตลอดระยะ 63 ปี ร้านสมใจวางขายเครื่อง
เขียนและอุปกรณ์งานศิลป์ท่ีค่อนข้างครบครัน
เพ่ือตอบโจทย์กลุม่นกัเรยีน นกัศกึษา และศลิปิน
ผู้สร้างสรรค์งานศิลปะ ความโดดเด่นนี้ชัดเจน
มากข้ึนเม่ือธุรกิจถูกส่งต่อถึงมือทายาทรุ่น 3 
นพนารี พัวรัตนอรุณกร, วิภวานี วิทยานนท์ 
และ วิธวินท์ วิทยานนท์ 

“เราจะเป็น Unique Store ท่ีเชีย่วชาญด้าน 
Art Supply” นพนาร ีพัวรตันอรณุกร กรรมการ
บรหิารฝ่ายการตลาดและการขาย บริษัท สมใจ
ค้าหนังสือเครื่องเขียน จ�ากัด ต้ังเป้าหมายนี้
ตั้งแต่ตัดสินใจเข้ามารับช่วงต่อธุรกิจ

 “มองว่าร้านเรามีค่าส�าหรับหลายๆ คน  
จึงอยากท�าให้แบรนด์สมใจเดินต่อไปได้เรื่อยๆ  
แต่ถ้าเป็นเครื่องเขียนใครๆ ก็ขายได้ เราจึง
ท�าให้ภาพลักษณ์ชัดเจนข้ึนโดยเน้นไปทาง 
งานศิลป์ โดยอยากให้ลูกค้ารับรู้ว่าถ้าหาร้าน 
ที่มีอุปกรณ์ศิลป์ครบครัน และเป็นเกรดศิลปิน 
(Artist Grade) ต้องมาที่สมใจเท่านั้น”

ร้านสมใจเป็นธรุกจิครอบครวัท่ีสบืทอดจาก

รุน่สูรุ่น่ ไม่ใช่แค่ตวัร้านเท่านัน้ แต่สิง่ท่ีคณุยาย
สมใจส่งต่อสู่คนรุ่นหลังคือคุณค่าธุรกิจ นั่นคือ
การเป็นร้านท่ีมีสนิค้าครบครนั คุม้ค่า และราคา
สมเหตุสมผล เพราะลูกค้าส่วนใหญ่ล้วนเป็น
นักเรียน นักศึกษาท่ีภักดีกันมาอย่างยาวนาน
จนเกิดเป็นความผูกพันระหว่างแบรนด์กับ 
ผู้บริโภค ในยุคของนพนารีเธอได้รีแบรนด์ 
ที่เก่าแก่นี้โดยยังคงคุณค่าดั้งเดิมที่จริงใจ และ
เป็นมิตรเอาไว้ เวลาเดยีวกันกผ็ลกัดนัภาพลกัษณ์
ใหม่ให้เข้าถึงกลุ่มคนท�างานศิลปะมากขึ้น  
ท้ังการคัดสรรสินค้าเข้ามาขาย การพัฒนา 
Unique Product ไม่ว่าจะเป็นสนิค้าเฮาส์แบรนด์
ท่ีช่ือว่า Somjai Selected ตลอดจนมีสินค้า 
ท่ีมขีายเฉพาะท่ีสมใจเท่านัน้ เช่น สนิค้ากระดาษ
อะวากามิจากประเทศญ่ีปุ่น และเครื่องเขียน 
ที่สมใจท�าร่วมกับ BNK48 เป็นต้น

อีกหนึง่หัวใจแห่งความส�าเรจ็ของร้านสมใจ 
คือการมุ่งม่ันพัฒนาและส่งเสริมศักยภาพของ
พนักงานให้เติบโตไปพร้อมกับองค์กร โดยการ
อบรมเพิ่มพูนทักษะท้ังด้านการขาย และ 
การบริการอย่างสม�่าเสมอ เพ่ือให้พนักงานมี 
Service Mind และทักษะความรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ภายในร้าน ซึ่งแบ่งเป็นหลายระดับ 
ทั้งระดับที่สามารถให้ข้อมูลพื้นฐานทั่วไปเกี่ยว
กบัสนิค้าภายในร้านได้ ไปจนถงึระดบัผูเ้ช่ียวชาญ
ท่ีสามารถให้ค�าแนะน�าเกีย่วกบัอปุกรณ์งานศลิป์
แต่ละชนดิได้อย่างละเอียด เช่น สนี�า้แต่ละย่ีห้อ

มีการซึมซับเข้าไปในกระดาษได้ดเีพยีงใด เป็นต้น 
นอกจากนี้ ยังร่วมมือกับศิลปิน Art&Craft  
จัดเวิร์กช็อปงานฝีมือเพื่อเปิดโอกาสให้คนรัก
งานศิลป์ได้มาเรียนรู้อยู่บ่อยครั้ง 

“เราไม่ได้เข้าไปแตะตลาดของแบรนด์อ่ืน 
ถงึแม้ว่าจะใหญ่และน่าสนใจแค่ไหนกต็าม เพราะ
เมื่อมองกลับมาท่ีกลุ่มเป้าหมายของเราเอง  
เช่ือว่าเรายังสามารถท�าอะไรได้อีกหลายอย่างมาก 
เม่ือเรายังเก็บกลุ่มนี้ได้ไม่หมดก็จะไม่เข้าไป
แตะตลาดของคนอ่ืน เราจะอยู่ในโซนท่ีเรารู้จัก
ดีและมีความสบายใจ (Comfortable) โดย 
มุ่งพัฒนาเฮาส์แบรนด์ให้ตอบโจทย์ลูกค้าของ
เราให้ทั่วถึงก่อนมองก้าวต่อไปนับจากนี้”

การด�าเนินงานท่ีชัดเจนในทุกด้านเพื่อมุ่ง
ไปสูเ่ป้าหมายการเป็นผูเ้ช่ียวชาญด้านงานศลิป์ 
ท�าให้สมใจคว้ารางวัล Bai Po Business Awards 
by Sasin ครัง้ท่ี 14 ใน 3 มิต ินัน่คอื การบรหิาร
จัดการด้านบุคลากร (People Excellence)  
การบรหิารจัดการดา้นสนิคา้และบรกิารทีส่ร้าง
ความพงึพอใจให้กบัลกูค้า (Customer-Focused 
Product and Service) และการบรหิารจดัการด้าน
ตราสนิค้าและการตลาด (Branding and Marketing) 

การสง่ตอ่มรดกที่ทรงคุณค่า นอกจากจะ 
ไม่สูญหายไปในมือของทายาท ทว่าสมใจ 
ยังสามารถสร้างความแตกต่างจนกลับมายึด
พื้นท่ีในหัวใจผู้บริโภคได้อีกครั้ง เหมือนท่ี 
คนรุ่นหนึ่งเคยท�าส�าเร็จมาแล้ว

Weapon : ความแตกต่าง 
(Differentiation)

Key Success Factor :
มองหาจุดแตกต่าง เพื่อสร้างจุดยืนที่มั่นคงในตลาด
สร้างแบรนด์ให้มีภาพลักษณ์ชัดเจนในสายตาผู้บริโภค
พัฒนาโปรดักต์ในเชิงลึกเพื่อตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น
พัฒนาบุคลากรให้เชี่ยวชาญ เป็นได้มากกว่าพนักงานขาย
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ความรับผิดชอบต่อสังคม

สู่ความส�าเร็จที่ยั่งยืน

สารัช คือต้นต�ารับมะขามคลุกแห่งเมือง
เพชรบรูณ์ ที่กระจายความอร่อยไปทั่วประเทศ 
เบ้ืองหลงัความส�าเรจ็เกดิจากแรงผลกัดนัเลก็ๆ 
ของ สุภาลักษณ์ กมลธรไท อดีตแม่พิมพ์ของ
ชาติทายาทแม่ค้ามะขาม ท่ีผันตัวเองมาเป็น 
กรรมการผู้จัดการ บริษัท สารัช มาร์เก็ตติ้ง 
จ�ากดั ผู้ผลติและจ�าหน่าย มะขามแปรรปู ผลติผล
จากมะขาม โดยใช้ช่ือสารชั ซ่ึงมาจากช่ือลกูชาย 
ย้อนกลบัไปในวนัเริม่ต้นธรุกจิ จุดยนืหนึง่เดียว
ท่ีไม่หายไปไหนคือ การท�าธุรกิจบนความ 
รับผดิชอบ มีคณุธรรม พร้อมตอบแทนสูส่งัคม

“ท่ามกลางแบรนด์มากมายท�าไมลกูค้าต้อง
เลอืกสารชั มองว่าคอืการท่ีเราจรงิใจกบัผูบ้รโิภค 
โดยเราคัดสรรวัตถุดิบท่ีดีไม่ใส่ส่วนผสมอะไร 
ที่ไม่ควรบริโภคให้กับลูกค้า สิ่งที่เรายึดปฏิบัติ
มาตั้งแต่เริ่มต้นคือ เราจะผลิตมะขามที่สะอาด 
ปลอดภัย และไม่เป็นพิษกับสิ่งแวดล้อม”

สภุาลกัษณ์บอกแนวคดิตัง้ต้นธรุกจิท่ีด�าเนนิ
การมาตั้งแต่ปี พ.ศ.2525 โดยใช้จุดแข็งของ
การอยู่ในแหล่งมะขามท�าให้ได้วัตถดุบิคุณภาพ 
ท้ังยงัมโีรงงานผลติเป็นของตวัเองจงึได้เปรยีบ
เรื่องต้นทุน และยังสามารถท�าราคาแข่งขันได้
ในตลาดด้วย จากธรุกจิเลก็ๆ ค่อยๆ ขยับขยาย
ไปตามการเติบโตของตลาด โดยมีจุดเปลี่ยน
ส�าคัญหลังถูกทาบทามให้เข้าไปขายในเซเว่น 
อีเลฟเว่น ผลท่ีตามมาคือ สามารถสร้าง 

การเติบโตได้ถึง 150 เปอร์เซ็นต์ในปีเดียว  
กลายเป็น SME ดาวรุ่ง ของเซเว่นฯ และมี 
รายได้ก้าวกระโดดข้ึนทุกปี นัน่ท�าให้ต้องหันมา
ปรับปรุงโรงงานขนานใหญ่และคิดสูตรมะขาม
ใหม่ๆ อย่าง มะขามจี๊ดจ๊าด มะขามเคี้ยวหนึบ 
เพื่อรองรับธุรกิจที่เติบโตขึ้นอีกหลายเท่า 

การเติบโตอย่างรวดเร็วขององค์กร ท�าให้
มองเห็นความส�าคัญของบุคลากรมากยิ่งข้ึน 
ระหว่างทางของการพฒันาธรุกจิ จงึเป็นการมุง่
พัฒนาคุณภาพชีวิตของพนักงาน โดยเริ่มจาก
เปลี่ยนสถานท่ีท�างานให้กลายเป็นองค์กรแห่ง
ความสุข ผ่านโครงการ Happy Workplace  
สิ่งท่ีตามมาคือปัญหาหลักของพนักงานอย่าง
เร่ืองเงินออมและการเป็นหนี้นอกระบบค่อยๆ 
บรรเทาเบาบางลง จากการเติมความรู้ด้าน 
การเงิน ส่งเสริมการออมสร้างรายได้เสริม  
ตลอดจนตั้งกองทุนสวัสดิการพนักงานที่มีจ่าย
ปันผลทุกปี 

นอกจากนี้แล้ว สารัช มาร์เก็ตติ้ง ยังสร้าง
ความยั่งยืนขององค์กรได้อย่างโดดเด่น โดยมี 
นโยบายท�าธุรกิจโดยไม่ได้มุ่งหวังก�าไรสูงสุด 
แต่จะเน้นการผลติท่ีมคีณุภาพ และคนืประโยชน์
กลับสู่สังคม ด้วยการส่งเสริมการจ้างแรงงาน
คนในท้องถิ่น เพื่อส่งเสริมส�านึกรักบ้านเกิด  
มกีารถ่ายทอดองค์ความรูใ้ห้พนกังานท่ีต้องการ
แยกตัวออกไปท�าธุรกิจเอง สร้างรายได้ให้ 

ชาวบ้านในชุมชนโดยสามารถมารับงานจัด
เตรียมวัตถุดิบมะขามไปท�าที่บ้านได้ มีการรับ
ซ้ือมะขามจากชาวสวนท่ีปลูกแบบไร้สารพิษ 
รวมท้ังปลูกฝังเรื่องการรักษาสิ่งแวดล้อมให้
พนักงานและชุมชนอีกด้วย

ตลอดการด�าเนินธุรกิจ สารัชเข้าไปมี 
ส่วนร่วมกับชุมชนและสังคมอยู่เสมอ อย่าง 
การเป็นผูน้�าสร้างความร่วมมือพฒันา Cluster  
การแปรรูปมะขามของเพชรบูรณ์ เพ่ือร่วม 
สร้างความย่ังยืนในธุรกิจมะขามท้ังห่วงโซ่  
เวลาเดยีวกนัก็ให้ความส�าคญักบัเรือ่งสิง่แวดล้อม
โดยตลอดกระบวนการผลิตต้องเป็นมิตรกับ 
สิ่งแวดล้อม 

ท�าให้บริษัท สารัช มาร์เก็ตติ้ง จ�ากัด คว้า
รางวัล Bai Po Business Awards by Sasin 
ครั้งท่ี 14 ในมิติการสร้างธุรกิจด้วยพลัง 
แห่งการเป็นผูป้ระกอบการ (Entrepreneurship) 
การบริหารจัดการด้านบุคลากร (People 
Excellence) และองค์กรท่ีมีการด�าเนินธุรกิจ
อย่างยั่งยืน (Sustainable Business Practice) 

นี่คือหนึ่งตัวอย่างความส�าเร็จของธุรกิจ 
SME ที่ใช้อาวุธอย่างการท�าธุรกิจโดยค�านึงถึง
ความยั่งยืนและรับผิดชอบต่อสังคม มาช่วงชิง 
ชัยชนะในตลาดได้ 

Key Success Factor :
มีกระบวนการท�าธุรกิจที่มีความรับผิดชอบต่อสังคมทุกขั้นตอน
ผลิตสินค้าที่สะอาด ปลอดภัย และเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม
สร้างธุรกจิให้เตบิโตอย่างมคุีณธรรม พร้อมยกระดับคุณภาพชวิีตของพนกังานให้มมีาตรฐาน
ให้ความส�าคัญกับการด�าเนินธุรกิจอย่างยั่งยืน

Weapon :  
ความรับผิดชอบต่อสังคม  
(Social Responsibility)
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