
 โครงการ Bai Po Business Awards by Sasin 
เกิดข้ึนจากความร่วมมือของธนาคารไทยพาณิชย์ จ�ากัด 
(มหาชน) และสถาบันบัณฑิตบริหารธุรกิจ ศศินทร์ แห่ง
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย จัดขึ้นเป็นประจ�าทุกปี ซึ่งครั้งนี้นับ
เป็นครัง้ที ่8 แล้วทีไ่ด้มกีารมอบรางวัลเกยีรตยิศดงักล่าว เพือ่
ยกย่องผู้ประกอบการไทยที่ประสบความส�าเร็จและสามารถ
สร้างความแตกต่างให้ธุรกิจได้อย่างโดดเด่นในมิติใดมิติหนึ่ง 
หรือหลายมิติจากเกณฑ์การพิจารณาของคณะกรรมการ ซึ่ง
ประกอบด้วย 10 มิติส�าคัญที่ถือเป็นหัวใจในการท�าให้ธุรกิจ
เติบโตและแข็งแกร่งได้ นั่นคือ

เป้าหมายของคนท�าธุรกิจ เชื่อว่าทุกคนก็คง
อยากจะเป็นผู้น�า อยากเป็นที่หนึ่งในตลาด อยาก
เป็นที่ยอมรับของลูกค้า และที่ส�าคัญไปกว่านั้น 
คือ อยากเป็นคนที่ถูกเลือกอันดับแรก

เพราะอย่างที่ทราบกันดีว่า การแข่งขันในยุคปัจจุบัน
รุนแรงและดุเดือดอย่างที่หลายคนคาดไม่ถึง เพราะ
ทุกธุรกิจต่างก็มีเป้าหมายที่ต้องการจะเข้าไปครองใจ
ลกูค้า ฉะนัน้ในยุคทีล่กูค้าเป็นใหญ่ มสิีทธิช์ีข้าด และ
เลือกเฟ้นในสิ่งที่ตัวเองต้องการมากที่สุด ในขณะที่
ตัวเลือกก็มีมากมาย ดังนั้น การที่จะดันตัวเองเข้าไป
อยู่ในใจลูกค้าได้ คงไม่ได้เกิดจากโชคช่วย แต่ต้อง
อาศัยความมุ่งมั่นและความพยายามอย่างหนัก

เฉกเช่นเดยีวกบั 5 ผูป้ระกอบการตวัอย่าง ท่ีได้รบัรางวลั Bai Po Business 
Awards by Sasin ครั้งที่ 8 นี้ ทุกคนต่างได้รับการยอมรับในฐานะผู้ที่
ประสบความส�าเร็จ ซึ่งพร้อมที่จะมาถ่ายทอดกลเม็ดในการพิชิตใจลูกค้า 
จนท�าให้ทุกแบรนด์กลายเป็น The First ในใจลูกค้าได้ในที่สุด
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การให้ความส�าคัญต่อลูกค้า (Customer Focus) 
ความริเริ่มที่น�าไปสู่การสร้างนวัตกรรม (Innovation) 
การมีคุณภาพสูงของสินค้าและบริการ (Quality) 
การตอบสนองและปรับตัวต่อโอกาสและปัญหา 
(Adaptability to Changes)
การสร้างมูลค่า (Value Creation)
การสร้างตราสินค้า (Branding)
การมีระบบงานที่มีประสิทธิภาพ (Efficiency) 
ความเป็นผู้น�าของผู้บริหารกิจการและการสร้างทีม 
(Leadership & Team Building) 
การปฏิบัติดีต่อสังคม (Social Responsibility) 
การสร้างธุรกิจด้วยพลังแห่งการเป็นผู้ประกอบการ 
(Entrepreneurship)
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การครองใจลูกค้า ถือเป็นเป้าหมายท่ีทุกๆ ธุรกิจ
ปรารถนา แต่การจะไปถึงจุดนั้นได้ ต้องอาศัยปัจจัย
มากมาย รวมถงึความมุ่งมัน่และความพยายามของ
ตัวผู้ประกอบการด้วย เพราะคู่แข่งต่างก็พยายามจะ
ช่วงชิงต�าแหน่งการเป็นท่ีหนึง่ในใจของลกูค้าเช่นกนั 
และหนึ่งในแบรนด์ SME ท่ีท�าได้ส�าเร็จ น่ันก็คือ 
ฟิลม์กรองแสง Lamina (ลามนิา) ที่มุ่งมัน่ตอบสนอง
ความต้องการของลกูค้าได้อย่างแท้จรงิมาตลอด 18 ปี 
และกลายเป็นแบรนด์ท่ีครองใจผู้บริโภคได้ตามท่ี
ตั้งเป้าหมายไว้

ภายใต้การน�าของ จันทร์นภา สายสมร กรรมการ
ผู้จัดการ บริษัท เทคโนเซล (เฟรย์) จ�ากัด ในฐานะ
ผู้น�าเข้าและจัดจ�าหน่ายฟิล์มกรองแสงลามินา จาก
ประเทศอเมริกา เล่าว่า เมื่อคิดอยากจะมีธุรกิจเป็น
ของตวัเอง ท�าให้นกึไปถงึแผนธรุกจิท่ีท�าในสมยัเรียน
ปริญญาโท โดยมี “ฟิล์มกรองแสง” เป็นหัวข้อของ
การท�างานส่งอาจารย์ในครั้งนั้น มาเป็นจุดเริ่มต้น
ของธุรกิจแรกในชีวิต แม้จะไม่มีประสบการณ์ด้านนี้
มาเลย เพราะจบมาทางด้านเทคนิคการแพทย์ แต่
นัน่ก็ไม่ใช่ปัญหา เพราะจนัทร์นภาเช่ือมัน่ว่าถ้าเรามี
ความกล้าและมุ่งมั่น ทุกอย่างสามารถเป็นไปได้

LAMINA
ครองใจลูกค้าด้วยวิถีที่แตกต่าง

“ช่วงท่ีเริ่มต้นนั้น คู่แข่งเราแข็งแรงมาก ในขณะท่ี
เราหน้าใหม่มาก แถมไม่มีพื้นฐานมาก่อน แต่เราก็
ไม่คิดจะไปชนกับยักษ์ เนื่องจากตอนท่ีท�ารายงาน
เราเห็นว่า ลูกค้ายังไม่ค่อยมีทางเลือกเท่าไร จึง
พยายามที่จะเสนอทางเลือกให้กับลูกค้า ด้วยสินค้า
คุณภาพดี ที่คุ้มค่าส�าหรับตัวลูกค้าและรถยนต์”

ดังนั้น การจะสร้างแบรนด์ให้เกิดการรับรู้ในวงกว้าง
และเป็นที่จดจ�าของลูกค้าได้ จันทร์นภาบอกว่าต้อง
อาศัยหลักการสร้างความแตกต่าง ตั้งแต่เรื่องตัว
สินค้า โดยบริษัทจะคัดเลือกและน�าเข้าสินค้าท่ีมี
คณุภาพสงู ระดับพรเีมียมมาจ�าหน่าย พร้อมท้ังเป็น
ผู้น�าในตลาดที่มีการประกาศรับประกัน 7 ปี ในขณะ
ท่ีตลาดส่วนใหญ่เวลานั้นรับประกันเพียงแค่ 5 ปี 
พร้อมท้ังยังมีสีให้เลอืกหลากหลาย ขณะเดยีวกนัด้าน
บริการ ก็เน้นการใช้เทคโนโลยีติดตั้งที่ได้มาตรฐาน 
โดยบริษัทมีการน�าช่างจากต่างประเทศเข้ามาฝึก
อบรมเทคนิคการติดตั้งให้กับร้านฟิล์มโดยไม่คิดค่า
ใช้จ่าย เพื่อสร้างมาตรฐานการติดตั้งให้เกิดขึ้น และ
ในปี 2546 ได้เร่ิมโครงการศูนย์ติดต้ังฟิล์มลามินา 
เอ็กซ์คลซีูฟชอ็ป ซ่ึงเป็นการน�าเสนอการตดิตัง้ฟิล์ม
รูปแบบใหม่ผ่านศูนย์บริการท่ีทันสมัย เพ่ือรองรับ

“เร่ืองจริงที่เราพูดไป อาจจะ
ดูด้อยกว่าคู่แข่ง แต่สุดท้ายแล้ว
ลูกค้าจะเป็นคนตัดสินใจเองว่าเขา
จะเลือกใคร”

ลกูค้ากลุม่คนรุน่ใหม่ ซ่ึงปัจจบัุนมีศนูย์ลามินา เอ็กซ์
คลูซีฟช็อปอยู่ประมาณ 60 แห่ง และร้านตัวแทน
จ�าหน่ายท่ัวประเทศอีกกว่า 500 แห่ง จากความแตกต่าง
ท้ังตัวสินค้าและบริการนี้เอง จึงท�าให้ลูกค้าเกิด
ความเชื่อมั่นในแบรนด์ลามินามาจนถึงทุกวันนี้

“สิ่งส�าคัญอีกอย่างทีท่�าให้ฟิล์มลามินาเป็นแบรนด์ที่
ลูกค้านึกถึง เม่ือพูดถึงฟิล์มกรองแสง คือการเป็น
ผูน้�าด้านการให้ข้อมลูท่ีถกูต้องและเป็นจรงิกบัลกูค้า 
สงัเกตได้ว่าแม้ในโบรชวัร์จะบอกค่ากนัความร้อนได้
น้อยกว่า แต่ลูกค้าก็ยังเลือกฟิล์มลามินา เพราะเขา
เช่ือว่าสิ่งท่ีเราโฆษณานั้นเป็นข้อเท็จจริง บางครั้ง
เรื่องจริงท่ีเราพูดไป อาจจะดูด้อยกว่าคู่แข่ง แต่
สุดท้ายแล้วลูกค้าจะเป็นคนตัดสินใจเองว่าเขาจะ
เลือกใคร”

ด้วยหัวใจของความเป็นผู้ประกอบการ ท่ีมุ่งม่ันให้
ความส�าคญักบัลกูค้าและพร้อมจะผลกัดนัให้แบรนด์
เติบโตและแข็งแกร่งต่อไป ด้วยเหตุผลนี้เองที่ท�าให้
ฟิลม์ลามนิา ได้รับรางวลั Bai Po Business Awards 
by Sasin ครั้งที่ 8 ซึ่งมีความโดดเด่นในมิติ การให้
ความส�าคัญต่อลูกค้า (Customer Focus) การสร้าง
ตราสินค้า (Branding) และการสร้างธุรกิจด้วยพลัง
แห่งการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurship)

“การได้รบัรางวลั กเ็ป็นเหมือนการท�าให้เรารูว่้าสอบ
ผ่าน เพราะมีคนมาช่วยตรวจสอบและบอกว่าสิ่งท่ี
เราท�านั้นถูกต้องแล้ว และรางวัลยังเป็นก�าลังใจให้
เราและทีมงานทุกคน รู้ว่าอย่างน้อยก็มีคนเห็นคณุค่า
ในการท�างานแบบเรา และท่ีส�าคญักว่านัน้การได้รบั
รางวลั ยังท�าให้เราได้มีโอกาสพบปะ พดูคยุท�าความ
รูจ้กักบัเพือ่นร่วมธรุกจิคนอ่ืนๆ ท่ีได้รบัรางวลัเช่นกนั 
จึงถือว่าเป็นโอกาสที่ดีส�าหรับเราจริงๆ”

เป็นบทพสิจูน์ได้อย่างดว่ีา ถงึจะเลก็กว่า หรอืมาทีหลงั 
แต่ถ้าสามารถสร้างความแตกต่างได้แล้ว การจะก้าว
เข้าไปนั่งอยู่ในใจของลูกค้านั้น ก็ไม่ใช่เรื่องยากเลย
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ธุรกิจดูแลและรักษาสัตว์เลี้ยงมีมูลค่าสูงถึงกว่าหนึ่ง
หมื่นล้านบาทต่อปี และยังต้องแข่งขันกับสถาน
พยาบาลสัตว์ที่มีอยู่ทั่วประเทศอีกกว่า 1,800 แห่ง 
การจะเข้าไปอยู่ในใจผู้บริโภคจึงไม่ใช่เรื่องง่าย แต่
ช่ือของ “โรงพยาบาลสตัว์ทองหล่อ” สามารถก้าวข้ึน
มาเป็นผูน้�าอนัดบั 1 ในธรุกจิโรงพยาบาลสตัว์เอกชน
ของประเทศไทย ด้วยมาตรฐานการรกัษาและการให้
บริการอันดับต้นๆ ในเอเชีย

จากจุดเริ่มต้นของคลินิกรักษาสัตว์เล็กๆ ในย่าน
สุขุมวิท ที่มีทีมงานแค่ 12 คน และสัตวแพทย์เพียง 
4 คน ในปี พ.ศ. 2537 ได้พัฒนามาเป็นโรงพยาบาล
สตัว์เอกชนขนาดใหญ่ช้ันน�าระดบัประเทศ และขยายสาขา
เพิม่อีก 8 แห่ง ท้ังในกรงุเทพฯ และพทัยา เบ้ืองหลงั 
ความส�าเรจ็นี ้นายสตัวแพทย์ บุญชู ทองเจรญิพลูพร 
กรรมการผูอ้�านวยการโรงพยาบาลสตัว์ทองหล่อ เปิด
เผยถึงกลยุทธ์ส�าคัญท่ีสามารถครองความเป็นหนึ่ง
ในธุรกิจนี้ว่า คุณภาพ ความเชื่อมั่น ความพึงพอใจ
ของลกูค้า และระบบเครอืข่ายท่ีเช่ือมต่อข้อมลูระหว่าง
โรงพยาบาลสาขาในเครือทุกแห่ง เป็นสิ่งส�าคัญ

“จดุแข็งของเราคอื ระบบคณุภาพท่ีเราพฒันามาโดย
ตลอด ขณะนีเ้ราก�าลงัพัฒนาคณุภาพทางการแพทย์
ให้ได้มาตรฐานระดบัสากลของสถานพยาบาลส�าหรบั

โรงพยาบาลสัตว์ทองหล่อ
มุ่งมั่นสู่การเป็นอันดับหนึ่งในอาเซียน

สตัว์ ซ่ึงเทียบเท่ากบัโรงพยาบาลรกัษาคน และพฒันา
ภายในองค์กรโดยจัดส่งบุคลากรทางการแพทย์ไป
ศึกษาเฉพาะทางเพิ่มเติม นอกจากนี้ ยังสร้างมูลค่า
เพิ่มให้กับผู้ท่ีมาใช้บริการ ด้วยการเพิ่มแขนงการ
รกัษาบรกิารทางการแพทย์และคลนิกิเฉพาะทางอย่าง
กายภาพบ�าบัดและการฝังเข็ม รวมท้ังหมด 12 คลนิกิ”

นอกจากจะให้ความส�าคัญกับการจัดการคุณภาพ 
(Quality Management) โดยน�าระบบบรหิารคณุภาพ 
ISO 9001: 2008 มาใช้ในการบรหิารจดัการโรงพยาบาล
แล้ว โรงพยาบาลสตัว์ทองหล่อยงัลงทุนถงึ 5 ล้านบาท 
เพื่อน�าเทคโนโลยีมาบริหารความสัมพันธ์กับลกูค้า 
โดยน�าระบบ Digital Hospital Solution เข้ามาใช้
ในการท�างาน ท�าให้สามารถแก้ปัญหาในการจัดการ
ฐานข้อมลูลกูค้าท่ีมีอยู่จ�านวนมากได้ด้วยเทคโนโลยี
ไอที

“ธรุกจิของเราอยูไ่ด้ด้วยความเช่ือถอืของลกูค้า ธรุกจิ
ของเราเป็นงานบรกิาร จงึเน้นคณุภาพในเรือ่ง Service 
Mind เพื่อเพิ่มขีดความสามารถให้ผู้ใช้บริการเกิด
ความพึงพอใจ ปัจจุบันเรามีระบบจัดเก็บและบันทึก
ข้อมูลการใช้บริการ และติดตามดูว่าลูกค้าได้รับการ
ตอบสนองและรบัการรักษาอย่างต่อเนือ่งหรอืไม่ โดย
ข้อมูลเหล่านี้จะเชื่อมโยงฐานข้อมูลลูกค้าทุกสาขา 

ไม่ว่าลูกค้าจะไปใช้บริการสาขาไหนก็จะได้รับการ
บริการที่สะดวกรวดเร็วเช่นกัน”

นอกจากนี ้โรงพยาบาลสตัว์ทองหล่อยังมกีารต่อยอด
สร้างมูลค่าทางธุรกิจใหม่ๆ ด้วยการแตกไลน์สร้าง
แบรนด์สินค ้าสัตว ์เลี้ยงเป ็นของตัวเองในชื่อ 
“Dr.choice” และ “ทองหล่อเพท็แคร์” ซ่ึงเป็นท้ังร้าน
จ�าหน่ายสินค้าและอาหาร บริการอาบน�้า-ตัดขน 
ไปจนถึงบริการรับ-ส่งสัตว์เลี้ยง ล่าสุดยังได้สร้าง 
“Thonglor Pet City” เพื่อเป็นคอมมูนิตี้ขนาดใหญ่
ส�าหรับคนรักสัตว์เลี้ยง ท่ีมีบริการแบบครบวงจร
ในพื้นที่ย่านรังสิตอีกด้วย

น.สพ.บุญชู เผยทิศทางธุรกิจในอนาคตว่า จะมุ่ง
ขยายสาขาสูภ่มูภิาคอ่ืนๆ ของประเทศไทยและขยาย
ธุรกิจไปสูอ่าเซียน ซึ่งทางโรงพยาบาลสัตว์ทองหล่อ
นัน้ถอืเป็นผูน้�าในภมิูภาคนี ้ท้ังในแง่ขีดความสามารถ
ในเรื่องเทคโนโลยีการรักษาและการบริการ ส่วน
ในระดับภูมิภาคเอเชียแปซิฟิกจะเป็นรองก็แต่เพียง
ประเทศญี่ปุ่นและไต้หวันเท่านั้น

จากความมุ่งมั่นท่ีจะพัฒนามาตรฐานการรักษา
พยาบาลและการให้บรกิารแก่ลกูค้าให้ดท่ีีสดุ รวมท้ัง
รู ้จักต่อยอดสร้างมูลค่าเพ่ิมทางธุรกิจ ส่งผลให้ 
โรงพยาบาลสัตว์ทองหล่อได้รับรางวัล Bai Po 
Business Awards by Sasin ครั้งท่ี 8 ถึง 3 มิติ
ด้วยกนั คอื การให้ความส�าคญัต่อลกูค้า (Customer 
Focus) การมีคุณภาพสูง (Quality) และการสร้าง
มูลค่า (Value Creation)

“การได้รางวัลในครั้งนี้ นับเป็นความภาคภูมิใจของ
เราและเป็นเครื่องพิสูจน์ว่าองค์กร SME สามารถ
พฒันาคณุภาพจนได้รบัการยอมรบั ผลพลอยได้หนึง่
ทีส่�าคัญจากการได้รับรางวัลในครั้งนี้ นอกจากธุรกิจ
ของเราจะได้รบัความน่าเชือ่ถอืจากลกูค้าเพิม่ข้ึนแล้ว 
ยังท�าให้เรามีก�าลังใจที่จะพัฒนาคุณภาพและการ
บริการให้ดีมากยิ่งขึ้น”

 เมื่อมีศักยภาพและความพร้อมท้ังคุณภาพในการ
รักษาและการบริการเช่นนี้แล้ว เป้าหมายการเป็น
โรงพยาบาลรักษาสัตว์เอกชนอันดับหนึ่งในอาเซียน
ของโรงพยาบาลสตัว์ทองหล่อ กอ็ยู่ไม่ไกลเกนิเอ้ือม

“ธุรกิจของเราอยู่ได้ด้วยความเช่ือถือ
ของลูกค้า เป็นงานบริการ จงึเน้นคุณภาพ
ในเรื่อง Service Mind”
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หากพูดถึงยาสมุนไพร “อ้วยอันโอสถ” คงเป็นชื่อที่คุ้นหูคนไทย
กันเป็นอย่างดี เพราะนับตั้งแต่วันก่อต้ังในปี 2529 ก็ได้มีการ
พัฒนามาอย่างต่อเนื่อง จากร้านขายยาธรรมดา กลายมาเป็น
บริษัทยาสมุนไพรท่ีสามารถครองใจผู้บริโภคได้ท่ัวประเทศ แม้
ปัจจุบันตลาดสมุนไพรจะมีการแข่งขันและเติบโตอย่างต่อเนื่อง 
จนเกิดผู้ผลิตรายใหม่ๆ เพิ่มข้ึนกว่าหนึ่งพันรายก็ตาม แต่ช่ือ
อ้วยอนัโอสถยงัคงเป็นตวัเลอืกแรกๆ เม่ือลกูค้านกึถงึยาสมุนไพร

ชนรรค์ สมบูรณ์เวชชการ กรรมการบริหาร และผู้ช่วยกรรมการ
ผู้จัดการ บริษัท อ้วยอันโอสถ จ�ากัด กล่าวว่า จากการแข่งขัน
ในตลาดยาสมนุไพรจะพบว่ากระแสของสมนุไพรจะมเีป็นช่วงเวลา 
เช่น ช่วงหนึ่งจะมีสมุนไพรบางชนิดได้รับความนิยม ก็จะท�าให้มี
ผู้ผลิตสินค้าจากสมุนไพรตัวนั้นๆ ออกมาแข่งขันกันเป็นจ�านวน
มาก ท้ังนี ้ในส่วนของอ้วยอันโอสถซ่ึงมกีารจดทะเบียนยามากกว่า 
100 ต�ารับ สมุนไพรจึงมีความหลากหลาย ฉะนั้นนอกจากจะ
ไม่ได้รบัผลกระทบแล้ว ยังถอืเป็นโอกาสท่ีเข้าถงึผูบ้รโิภคได้มากข้ึน
อีกด้วย โดยผ่านร้านขายยาท่ัวไปท่ีมกีว่า 5,000 สาขาท่ัวประเทศ 
และร้านค้าในโมเดิร์นเทรดอีกหลายสาขาด้วยกัน

ที่ผ่านมาต้องยอมรับว่าเรื่องการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ถือหลัก
ใหญ่ใจความท่ีบรษัิทยาสมุนไพรต่างๆ มกัจะใช้เป็นกลยทุธ์ในการ
ต่อสูก้นั แต่ทว่าตลอด 66 ปีท่ีผ่านมา อ้วยอันโอสถถอืเป็นแบรนด์
ท่ีไม่เคยมที�าการโฆษณา หากปัจจยัท่ีส่งผลให้สามารถชนะคูแ่ข่ง
และก้าวข้ึนมาเป็นแบรนด์สมุนไพรอันดับต้นๆ ได้นั้น มาจาก
คุณภาพที่ได้มาตรฐานนั่นเอง

“แม้จะมีผู้เล่นค่อนข้างเยอะ แต่เราเติบโตมาได้กว่า 66 ปี เพราะ
มีจุดแข็งคือ เราเป็น 1 ใน 15 บริษัทที่ได้มาตรฐานอาเซียน GMP 
หรอืว่ามาตรฐานการผลติท่ีด ีทุกข้ันตอนกระบวนการตรวจสอบได้ 
ซ่ึง Quality เป็นสิง่ท่ีเราให้ความส�าคัญมาตัง้แต่กระบวนการเลอืก
วัตถุดิบ เพื่อการันตีคุณภาพผู้บริโภค นอกจากนี้ รถตู้ขนของที่
ส่งให้ลูกค้า เราใช้รถตู้ปรับอากาศ เพื่อควบคุมอุณหภูมิ”

ไม่เพยีงแต่ความน่าเช่ือถอืในคณุภาพ สิง่ท่ีชนรรค์ให้ความส�าคัญ
ไม่ย่ิงหย่อนกว่ากัน คือ การปรับตัวเพื่อให้ทันต่อโอกาสและ
ปัญหา ซ่ึงหากมองย้อนกลับไปยังยุคแรก จะเห็นว่ารูปแบบ
แพ็กเกจจิ้ง มีการเปลี่ยนแปลงเรื่อยมา ย่ิงปัจจุบันลูกค้ามี
ความรู้เรื่องสมุนไพรมากขึ้น ดังนั้น แนวทางในการด�าเนินธุรกิจ
จึงต้องเป็นการก้าวตามความต้องการของลูกค้าให้ทัน ไม่ว่าจะ

อ้วยอันโอสถ
พิสูจน์ความส�าเร็จ
ด้วยคุณภาพอันยาวนาน

เป ็นการปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑ์ภายใต้
คอนเซ็ปต์สมุนไพรยุคใหม่ส�าหรับคนรุ่นใหม่ 
หรอืการช้ีแจงข้อมลูบนฉลากอย่างชัดเจน รวมถงึ
การน�าเอาเทคโนโลยีมาใช้เพิม่ช่องทางเข้าถงึ
ผูบ้รโิภคให้มากข้ึน โดยเน้นการประชาสมัพนัธ์
เชิงรุกอย่างที่เรียกว่า Interactive Marketing 
เพือ่ให้ผูบ้รโิภคสามารถเข้าถงึได้ง่าย ผ่านทาง
เว็บไซต์ และ Facebook ซึ่งนับเป็นช่องทาง
ที่ก�าลังได้รับความนิยมในยุคนี้

จากความส�าเรจ็จนท�าให้แบรนด์สามารถครอง
ใจลูกค้าได้อย่างยาวนาน ส่งผลให้ อ้วยอัน
โอสถ ได้รับการคัดเลือกให้ได้รับ Bai Po 
Business Awards by Sasin ครั้งที่ 8 ในมิติ
การมีคุณภาพสงูของสนิค้าและบรกิาร (Quality) 
และมิติการตอบสนองและปรับตัวต่อโอกาส
และปัญหา (Adaptability to Changes)

“อ้วยอันโอสถด�าเนินกิจการมาถึง 66 ปี ยึด
มัน่การบรหิารงานด้วยหลกัคณุภาพ ปลอดภยั 

ใส่ใจสังคม การได้รับรางวัลนี้ ย่ิงท�าให้เรามี
ก�าลงัใจในการผลติยาท่ีมีคณุภาพต่อไป พร้อม
จะใช้ภูมิความรู้มาพัฒนายาใหม่ๆ และเราจะ
เก็บรักษามาตรฐานยาที่มีอยู่วันนี้ให้ดีที่สุด”
เรียกได้ว่าสิ่งท่ีชนรรค์ก�าลังท�าวันนี้ คือการ
สร้างความแข็งแกร่งให้แบรนด์อ้วยอันโอสถ 
เป็นยาสมุนไพรอันดับหนึ่งที่คนไทยนึกถึง!!!

“เราเติบโตมาได้กว่า 66 ปี เพราะมี
จุดแข็งคือ เราเป็น 1 ใน 15 บริษัท
ที่ได้มาตรฐานอาเซียน GMP”
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ปฏิเสธไม่ได้ว่าการจะประสบความส�าเร็จในการท�าธุรกิจยุคนี้ สิ่งส�าคัญ
คือความแตกต่าง ต้องคิดและลงมือท�าก่อนคู่แข่ง เหมือนเช่นท่ีผลิต
ภณัฑ์สปาแบรนด์ไทยอย่าง THANN (ธญั) สามารถจดุกระแสความนยิม
เครือ่งส�าอางและผลติภณัฑ์บ�ารงุผวิของไทยให้เป็นท่ีรูจ้กัไปท่ัวโลก ตอบ
โจทย์ไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่ที่หันมาสนใจผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติเพิ่มขึ้น

จากประสบการณ์การเป็นนักการตลาดท�าให้ ฐิติพัฒน์ ศุภภัทรานนท์ 
กรรมการผู้จัดการ บริษัท ธัญ-ออริซ่า จ�ากัด น�าความถนัดในการสร้าง
แบรนด์ของตวัเอง มารวมกบัจดุแข็งของวตัถดุบิธรรมชาตอิย่างสมุนไพรไทย
มาใช้ต่อยอดทางธุรกจิ สร้างสรรค์เป็นแบรนด์สนิค้าออร์แกนกิสปาในชือ่ธญั 
โดยวาง Positioning ของแบรนด์ให้แตกต่างจากคูแ่ข่งรายอ่ืน เน้นความเป็น
ธรรมชาติ น�าเสนอด้วยความเป็นสากล โดยการออกแบบแพ็กเกจจ้ิง
ให้สวยงามดึงดูด ท่ีส�าคัญคือ คุณภาพ เพราะหากสินค้าไม่มีคุณภาพ 
ผู้บริโภคก็จะไม่เกิดการซื้อซ�้าหรืออยากใช้สินค้าอีก

กลยุทธ์หลกัในการสร้างแบรนด์ของธญัให้
แตกต่างจากคูแ่ข่ง คอื วางต�าแหน่งสนิค้า
อยู ่ ในระดับพรีเมียม โดยวางจ�าหน่าย
ในห้างสรรพสินค้าหรู เช่น ดิ เอ็มโพเรียม 
เกษรพลาซ่า ฯลฯ เน้นเจาะกลุม่เป้าหมาย
ลูกค้าไฮ-เอ็นด์ นอกจากนี้ ยังผลิตสินค้า
ให้กบัสปาในโรงแรมและรสีอร์ตระดบัห้าดาว 
รวมท้ังสายการบินช้ันน�าอีกหลายแห่ง 
จงึช่วยสร้างการรบัรูแ้ละจดจ�าแบรนด์ได้อีก
ทางหนึง่ รวมถงึการแสดงให้คูค้่าในเมืองไทย
เห็นว่าสินค้าของธัญประสบความส�าเร็จ
ในต่างประเทศ เช่น ในประเทศญ่ีปุ่นท่ีมี
สินค้าของธัญอยู่ในห้างสรรพสินค้าช้ันน�า

THANN
แตกต่างอย่างผู้น�า

อย่างโตเกยีวมิดทาวน์ หรอืฮ่องกงท่ีมคีูค้่า
และจดุขายกว่า 10 จดุ  ปัจจบัุนนีแ้บรนด์
ธญัมีร้านจ�าหน่ายผลติภณัฑ์กว่า 70 สาขา 
และสปาอีก 20 แห่งใน 24 ประเทศท่ัวโลก 
โดยมตีลาดส่งออกหลกัคอื ประเทศญ่ีปุ่นและ
ฮ่องกง ส่วนในประเทศไทยนั้นนับว่าเป็น
ตลาดท่ีใหญ่ท่ีสดุอนัดบัหนึง่ของธญั มีการ
เตบิโตธรุกจิในปีก่อนถงึกว่า 30 เปอร์เซ็นต์

ท้ังนี้ ธุรกิจเครื่องส�าอางมีการแข่งขันสูง  
ธัญจึงต้องสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง 
โดยการคดิค้นผลติภณัฑ์ใหม่ๆ เพือ่ตอบโจทย์
ผู้บรโิภค ด้วยการลงทุนด้านการวิจยัและพฒันา 
น�าธัญพืชธรรมชาติท้ังในประเทศไทยและ
เอเชียมาสกัดเอาสารที่เป็นประโยชน์มาใช้
เป็นส่วนประกอบส�าคัญในผลิตภัณฑ์

“เม่ือสิบปีก่อนค�าว่าธรรมชาติเป็นจุดขาย 
เพราะแบรนด์ที่ผลิตสินค้าจากธรรมชาติมี
น้อย แต่เดีย๋วนีส้นิค้าแทบทุกอย่างเน้นส่วน
ผสมจากธรรมชาติ เราจึงต้องสร้างความ
แตกต่าง นบัตัง้แต่ส่วนผสมท่ีเราใช้นัน้เป็น
สิ่งท่ีคนอ่ืนหาไม่ได้หรือยังไม่ได้น�ามาใช้ 
เราภมูิใจมากท่ีเราเป็นคนแรกท่ีน�าสารสกดั

จากใบชิโสะมาใช้ผลติเครือ่งส�าอาง แม้ตอน
หลงัจะมแีบรนด์อืน่น�ามาใช้ แต่เรากฉี็กไป
ด้วยการน�านาโนเทคโนโลยีมาพัฒนาเพื่อ
ให้สินค้ามีคุณภาพที่ดีขึ้น”

นอกจากจะพฒันาสนิค้าแล้ว ธญัยังน�าผลการ
วจิยัท่ีได้มาใช้สือ่สารกบัผู้บรโิภคอีกทางหนึง่ 
เพื่อเป็นการย�้าความเช่ือม่ันในแบรนด์ต่อ
ผูบ้รโิภค นอกจากนี ้ยังขยายธรุกจิท่ีเกีย่วข้อง 
อย่างสปา คาเฟ่ ร้านอาหารออร์แกนกิ และ
ร้านจ�าหน่ายสินค้าตกแต่งบ้านจากวัสดุ
ธรรมชาติ ซ่ึงแนวคิดการเช่ือมโยงธุรกิจ
วิธีนี้จะช่วยสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับแบรนด์
แบบองค์รวม

“ในธุรกิจท่ีมีผู้เล่นในตลาดเยอะ หากไม่มี
ความแตกต่างกต้็องไปแข่งขันกนัเรือ่งราคา 
เราจงึต้องพฒันาสนิค้าใหม่ๆ รวมท้ังช่องทาง 
การขายเพือ่เจาะกลุม่ผูบ้รโิภค ซ่ึงเราจ�าเป็น
ต้องมหีน้าร้านท่ีดดู ีมีการจดัการเรือ่ง Retail 
Management ในการให้บรกิารลกูค้าระดบับน 
และมีกิจกรรมกับลูกค้าเพื่อให้แบรนด์ไม่
หยุดนิง่ตลอดเวลา เหล่านีจ้ะช่วยเพิม่มูลค่า
ให้กับธุรกิจได้”

เพราะความโดดเด่นในการด�าเนนิธรุกจิ จงึ
ท�าให้ธัญได้รับรางวัล Bai Po Business 
Awards by Sasin ครั้งที่ 8 ในมิติการสร้าง
มูลค่า (Value Creation) และ การสร้าง
ตราสินค้า (Branding)

 “ผู้บริหารและทีมงานของธัญทุกคนรู้สึก
ภูมิใจและเป็นเกียรติที่ได้รับรางวัล Bai Po 
Business Awards by Sasin เพราะมาจาก
การตัดสินของคณะกรรมการที่ทรงคุณวุฒิ 
ซ่ึงรางวัลนี้ช่วยยืนยันว่าสิ่งท่ีเรายึดถือ
ในการท�าธุรกิจมาโดยตลอดนั้น น่าจะมา
ถูกทางแล้ว และอาจจะเป็นประโยชน์ต่อ
ผู้ประกอบการรุน่ใหม่น�าไปใช้เป็นแนวทาง
ในการท�าธุรกิจต่อไปในอนาคต”

กุญแจความส�าเร็จของธัญ จึงอยู่ท่ีความ
แตกต่างอย่างสร้างสรรค์ จนกลายเป็นผูน้�า
ธุรกิจออร์แกนิก สปาในวันนี้

“ในธุรกิจท่ีมีผู้เล่นในตลาดเยอะ 
หากไม่มีความแตกต่างก็ต้องไป
แข่งขันกันเรื่องราคา”
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เพราะทุกกลุม่อุตสาหกรรมจ�าเป็นต้องมห้ีองเพือ่การ
ทดลองและวจิยั ตลาดเฟอร์นเิจอร์ส�าหรบัห้องปฏบัิติ
การจึงค่อนข้างใหญ่และมีโอกาส อีกทั้งเป็นธุรกิจที่
มีผู้เล่นน้อยมาก จากช่องว่างดังกล่าว ดร.สมศักดิ์ 
วาทินชัย จงึผนัตวัเองจากผู้ส่งออกเฟอร์นเิจอร์อินดอร์ 
เอาต์ดอร์ มาสู่ต�าแหน่ง กรรมการผู้จัดการ บริษัท 
ดีไซน์ ออลเทอร์เนทีฟ จ�ากัด ในปี 2542

ด้วยเฟอร์นเิจอร์ห้องปฏบัิตกิารจ�าเป็นต้องได้รบัการ
รับรองมาตรฐานระดับโลก ดังนั้น การสร้างให้เกิด
คณุภาพระดบัสงูเป็นท่ีเช่ือถอืของลกูค้า จงึเป็นเรือ่ง
ส�าคัญ ซ่ึงนอกจากการมีองค์ความรู้เรื่องการสร้าง
มาตรฐานสนิค้าเป็นทุนเดมิ สมศกัด์ิยงัท�าการศกึษา
วิจัย เข้าอบรมเพิ่มเติมความรู้ต่างๆ ในต่างประเทศ 
รวมไปถึงการพัฒนาต่อยอดอย่างไม่หยุดยั้ง

“เราใช้การพัฒนา 3 ขั้นตอนคือ หนึ่งเรียนรู้จากผู้น�า
ตลาด สอง Modify หรอืปรบัเปลีย่นแก้ไขจากการศกึษา 

R&D และสามซึ่งเป็นขั้นตอนส�าคัญสุดคือ ต้องท�า 
R&D เพื่อสร้างนวัตกรรมของตัวเอง เพราะหากยัง
หยดุอยู่ในข้ันตอนท่ีสอง เรากจ็ะเป็นผู้ตามไปเรือ่ยๆ

อย่างไรกต็าม อปุสรรคส�าคญัของดไีซน์ ออลเทอร์เนทีฟ 
ในช่วง 14 ปีท่ีผ่านมา คอื ห้องปฏบัิตกิารเป็นสิง่ส�าคญั
ล�าดับท้ายๆ ในความคิดของโรงงาน ผู้ประกอบการ
ขาดความรูค้วามเข้าใจเกีย่วกบัห้องปฏบัิตกิารท่ีด ีและ
ส�าคัญคอืคนไทยไม่มีความเช่ือถอืในแบรนด์ Made In 
Thailand ดงันัน้ นอกจากคูแ่ข่งขันอันเป็นเฟอร์นเิจอร์ 
บิลต์อินท่ัวไป ยังมีผู้เล่นท่ีแข็งแกร่งกว่าเป็นบริษัท
น�าเข้าเฟอร์นเิจอร์ส�าหรบัห้องปฏบัิตกิารแบรนด์ช้ันน�า
จากต่างประเทศ ซ่ึงไม่เพยีงแต่คณุภาพท่ีต้องมากกว่า 
สมศักดิ์มองว่าหนทางเพื่อจะก้าวไปเป็นทางเลอืก
อันดบั 1 ในใจผูบ้รโิภคได้ ต้องค�านงึถงึการให้ความ
ส�าคัญต่อลูกค้า หรือ Customer Focus นั่นเอง

“วัฒนธรรมการเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์ของคนไทย จะ

DESIGN ALTERNATIVE
ดีไซน์ความเป็นหนึ่ง ด้วยบริการอันตอบโจทย์

พิจารณาที่ความแข็งแรงทนทาน และมีอายุการใช้
งานยาวนาน เราจงึเป็นเจ้าแรกท่ีออกแบบเฟอร์นเิจอร์
ให้เป็น Fully knockdown 100 เปอร์เซ็นต์ นั่นคือ
การถอดประกอบได้ทุกสัดส่วน เมื่อลูกค้าใช้ไปแล้ว 
10-20 ปี สามารถเปลี่ยนอุปกรณ์ส่วนใดส่วนหนึ่ง
ได้ และระบบนี้เองที่จะรักษาฐานลูกค้าให้อยู่กับเรา
ตลอดไป”

นอกจากท�าความเข้าใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภค กรรมการ
ผูจ้ดัการกล่าวต่อว่า การดไีซน์ธรุกจิให้เข้าถงึได้ง่าย 
และตอบโจทย์ความต้องการของลกูค้าได้ตรงจดุ คอื
กญุแจส�าคญัอกีประการในการสร้างแต้มต่อให้กบัธรุกจิ

“เราสามารถเข้าไปบรกิารลกูค้าได้ถงึหน้างาน พร้อม
พูดคุยกับลูกค้าโดยตรง ซ่ึงเราเป็นบริษัทแรกท่ีใช้
ระบบ Turnkey Solution นั่นคือการบริการลูกค้า
แบบ One Stop Service เพื่อช่วยแก้ปัญหาให้กับ 
End User อย่างครบวงจร

เพราะเข้าใจถงึความต้องการของลกูค้า และการมุ่งม่ัน
ท่ีจะพฒันาธุรกจิให้สามารถตอบโจทย์ลกูค้าได้อย่าง
แท้จรงิด้วยมาตรฐานระดบัโลก ส่งผลให้ ดไีซน์ ออล
เทอร์เนทีฟ ได้รับรางวัล Bai Po Business Awards 
by Sasin ครั้งที่ 8 ในมิติ การให้ความส�าคัญต่อ
ลูกค้า (Customer Focus) และการมีคุณภาพสูง 
(Quality)

“รางวลันีเ้ป็นท่ียอมรบัของสงัคมไทยมานาน สามารถ
สร้างเกียรติให้กับแบรนด์ได้เป็นอย่างดี อีกท้ังยัง
ช่วยการนัตคีณุภาพ ท�าให้แบรนด์ของเราได้รบัความ
เชื่อถือ อันจะเป็นแรงขับเคลื่อนให้เราสานต่อธุรกิจ
ในอนาคตด้วยคุณภาพ การบริการ และการสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าต่อไปอย่างไม่หยุดยั้ง”

ณ วันนี้ การมีส่วนแบ่งตลาดเป็นอันดับ 1 และมี
มูลค่าการเตบิโต 20 เปอร์เซ็นต์ทุกปี คอืสิง่การนัตี 
ความส�าเร็จของดีไซน์ ออลเทอร์เนทีฟ กับการเป็น 
The First ในใจผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี

“เราเป็นบริษัทแรกที่ใช้ระบบ Turnkey 
Solution นั่นคือการบริการลูกค้าแบบ 
One Stop Service เพื่อช่วยแก้ปัญหา
ให้กับ End User อย่างครบวงจร”
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