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เป้าหมายของคนท�าธุรกิจนัน้ ใครๆ ก็ต่างต้องการทีจ่ะประสบความส�าเรจ็ด้วยกันทัง้สิน้ 
แม้ทุกคนจะมีเป้าหมายเดียวกันที่หวังจะก้าวไปถึงเส้นชัยที่เรียกว่า ความส�าเร็จ  
แต่ใช่ว่าทกุคนจะสามารถไปถึงจุดนัน้ได้ เพราะระหว่างทางทีก้่าวเดินผู้ประกอบการ
อาจต้องเผชิญกับปัญหาและอุปสรรคต่างๆ มากมายที่จะมาขัดขวางและเป็นบท
ทดสอบความมุง่มัน่ต้ังใจจรงิ หากใครถอดใจยอมแพ้ไปเสยีก่อน ความหวังทีจ่ะไปถึง
จุดมุง่หมายก็คงจบลง แต่ส�าหรับบางคนทีส่ามารถเอาชนะอุปสรรคนัน้ๆ มาได้ โอกาส

ทีจ่ะเข้าใกล้เส้นชยัคงไม่เกินเอ้ือม



ถงึตรงนีเ้ชือ่ว่าไม่มีใครอยากทีจ่ะล้มเหลว หรอืยอม
แพ้ง่ายๆ หลายคนจงึอยากรูแ้ล้วว่า จะต้องท�าอย่างไร
ถงึจะขยบัเข้าใกล้ความส�าเรจ็ได้ ซ่ึงจรงิๆ แล้วองค์
ประกอบของความส�าเรจ็นัน้มอียูห่ลายปัจจยัด้วยกนั 
โดยเฉพาะใน 8 มิตต่ิอไปนี ้เรยีกได้ว่าเป็นองค์ประกอบ
ของความส�าเร็จที่สถาบันบัณฑิตบริหารธุรกิจ  
ศศนิทร์ แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั ซึง่ได้ร่วมกบั
ธนาคารไทยพาณชิย์ พิสจูน์มาแล้วว่า ธรุกจิทีขั่บเคลือ่น
โดยมอีงค์ประกอบของความส�าเรจ็เหล่านีอ้ยู ่ ไม่มี 
ค�าว่าล้มเหลวอย่างแน่นอน 

ฉะนัน้ผูป้ระกอบการใดกต็ามทีอ่ยากจะประสบความ
ส�าเรจ็ ลองตรวจสอบตวัเองดสูว่ิา ธรุกจิของคณุนัน้
มอีงค์ประกอบของความส�าเรจ็ใน 8 มิตน้ีิอยู่ก่ีข้อ 
ด้วยกัน ต้องบอกเลยว่า หากยิง่มมีาก โอกาสท่ีจะไปถงึ
ความส�าเรจ็กม็สูีงขึน้เท่านัน้

องค์กรท่ีมกีารด�าเนนิธุรกิจอย่าง
ย่ังยืน (SuStainable 
buSineSS Practice) 
ธรุกจิท่ีจะประสบความส�าเรจ็ได้ ต้องมอง

ถงึเรือ่งของความย่ังยืนด้วย และส่ิงทีจ่ะท�าให้องค์กร
ธรุกิจน้ันๆ เกดิความยัง่ยนืคอื ต้องมกีารสร้างผล 
กระทบทางบวกต่อด้านเศรษฐกจิ สงัคม และสิง่แวดล้อม
ในระยะยาว โดยมกีารน�าประเด็นด้านสิง่แวดล้อม 
เศรษฐกจิ สังคม และความเป็นอยูท่ีดี่ของคนเข้ามา
เป็นส่วนหนึง่ในกลยทุธ์การด�าเนนิงาน

องค์กรท่ีมกีารสร้างสรรค์
นวัตกรรม (innovative 
enterPriSe) 
ยคุนีธ้รุกิจใดก็ตามท่ีสร้างความแตกต่าง

ด้วย นวตักรรม ถอืว่ามชียัไปกว่าครึง่ ฉะนัน้องค์กร
ทีจ่ะมนีวตักรรมได้ ต้องให้ความส�าคญักบัการวจิยั
และพฒันา เพือ่สร้างนวตักรรมทีม่คีวามก้าวหน้าทาง
เทคโนโลยีทีสู่ง มคีวามซับซ้อน และแตกต่างจาก
เทคโนโลยีทีมี่อยู่ในท้องตลาด โดยบุคลากรทัง้องค์กร
มคีวามกระตือรอืร้นและมส่ีวนร่วมในการสร้างสรรค์
นวตักรรมอย่างต่อเนือ่ง รวมถงึมกีารยกระดบัผลติภณัฑ์
นวตักรรมให้มมีลูค่าสงูขึน้ เพือ่สร้างความต้องการ
ใหม่ๆ ให้ลกูค้า

การบรหิารจัดการด้านสินค้า และ
บรกิารท่ีสร้างความพงึพอใจให้กับ
ลูกค้า (cuStomer-FocuSed 
Product and Service)
ด้วยภาวะการแข่งขนัทีเ่พิม่มากขึน้เรือ่ยๆ 

ผูป้ระกอบการจ�าเป็นต้องพฒันาผลติภณัฑ์ และบรกิาร
ทีต่อบโจทย์ความต้องการ ฉะนัน้ธรุกจิทีค่ดิจะประสบ
ความส�าเรจ็จงึต้องมสีนิค้าหรอืบรกิารทีม่คีณุภาพ
ยอดเยีย่ม หรอืแตกต่าง โดดเด่น สามารถสร้างคณุค่า
ความพงึพอใจให้กบัลกูค้าและมูลค่าเพิม่ให้กบัองค์กร
ได้ ทัง้นี ้ผูป้ระกอบการอาจจะต้องมกีารวจิยัค้นคว้า
ข้อมูล องค์ความรู้ใหม่ หรือคาดการณ์แนวโน้ม 
ในอนาคต เพือ่พฒันาสนิค้าและบรกิารใหม่ๆ และ
ต้องไม่ลืมที่จะติดตามและน�าข้อมูลความคิดเห็น  
เพือ่น�ากลบัมาใช้พัฒนาสนิค้าบริการใหม่อีกด้วย

การบรหิารจัดการด้านการสร้าง
ตราสินค้าและการตลาด 
(branding and marketing)
แบรนด์และการตลาด นบัว่ามคีวามส�าคญั

อย่างมากในการด�าเนินธุรกิจ ฉะนั้นองค์กรธุรกิจ 
ทีค่ดิอยากจะส�าเรจ็ต้องไม่ลมืท�าในสิง่เหล่านี ้ โดย 
ผูป้ระกอบการต้องมีความเข้าใจตลาดและความต้องการ
ของลกูค้า พร้อมท้ังก�าหนดตลาดเป้าหมายและจดุยนื
จากจุดแข็งขององค์กร รวมถึงมี Brand Value 
Proposition ทีแ่ตกต่างและชดัเจน เพ่ือสร้างความ
ได้เปรยีบทางการแข่งขนั และพร้อมรบัการเปลีย่นแปลง 
น�าไปสูโ่อกาสสร้างความยัง่ยืนให้กบัธุรกจิ นอกจาก
นี ้ยังต้องบูรณาการกลยุทธ์การตลาดและการสือ่สาร
ตราสนิค้า เพือ่สร้างประโยชน์ได้อย่างสอดคล้องกนั  

การบรหิารจัดการด้านการปฏบิตักิาร 
(oPerational beSt 
Practice) 
ความส�าเรจ็ทางธุรกจิทีจ่ะเกดิขึน้ได้ งาน

หลงับ้านต้องมปีระสทิธภิาพด้วย ฉะน้ันผู้ประกอบการ
ต้องมีการก�าหนดวิธีปฏิบัติการเป็นลายลักษณ ์
อกัษรในทกุกระบวนการ มกีารฝึกอบรมและทดสอบ
วธิกีารปฏบิตักิาร มกีารตรวจสอบและพฒันาวธีิการ
ปฏิบัติการอย่างต่อเนื่อง สามารถตอบสนองการ
เปลีย่นแปลงของกระบวนการหรอืผลติสนิค้าใหม่ได้
อย่างมีประสิทธิภาพ พนักงานในองค์กรสามารถ
คิดค้นหานวัตกรรมใหม่ๆ เพื่อตอบสนองต่อการ
เปลีย่นแปลงได้ เป็นต้น 

การบรหิารจัดการด้านการเงิน 
(Financial Strength) 
เรื่องของการเงิน ถือเป็นหัวใจหลัก 
ของธรุกจิ หากธรุกจิไม่สามารถบรหิาร

จัดการทางการเงินได้ โอกาสที่จะล้มเหลวก็มีสูง  
ผูป้ระกอบการจ�าเป็นต้องมคีวามเข้าใจพืน้ฐานของ
ธุรกจิและวงจรธุรกิจเป็นอย่างด ีเพ่ือให้สามารถจดัการ

สภาพคล่องทางธรุกจิ และบรหิารวงจรเงนิสดของ
กิจการได้อย่างมีประสิทธิภาพ มีระบบที่สามารถ
ประเมนิมลูค่าของกระแสเงนิสดและวเิคราะห์มลูค่า
กระแสเงนิสดได้ รวมถงึมวิีธีทีจ่ะวิเคราะห์ความเสีย่ง
ของธรุกจิให้อยู่รอดได้ด้วย

การบรหิารจัดการด้านบคุลากร 
(PeoPle excellence) 
เมือ่พนกังานคอื ส่วนหนึง่ของความส�าเรจ็ 
ฉะนัน้ธุรกจิทีจ่ะส�าเรจ็ได้ จงึต้องให้ความ

ส�าคญักบัเรือ่งของคนเป็นอย่างมาก โดยองค์กรจะ
ต้องมีระบบและกลยทุธ์ท่ีดีในการดึงดดู สรรหา และ
คดัเลอืกบคุลากรทีม่คีณุภาพ ต้องรูจ้กัพฒันาบคุลากร
ให้มคีวามสามารถสงูและท�างานได้เตม็ประสทิธภิาพ 
โดยผูน้�าองค์กรจะต้องเป็นผูล้งมอืสร้างกลยุทธ์ และ
ระบบบริหารการจัดการบุคลากรด้วยตนเอง และ 
มบีทบาทส�าคญัในการพฒันาและรกัษาบุคลากรใน
องค์กร

การสร้างธุรกิจด้วยพลังแห่งการ
เป็นผูป้ระกอบการ 
(entrePreneurShiP)
ท้ายทีส่ดุแล้ว ความส�าเรจ็จะเกิดข้ึนได้

หรอืไม่ ตวัผูป้ระกอบการคอืส่วนส�าคญัทีสุ่ด เพราะ
พลงัแห่งการเป็นผูป้ระกอบการจะน�าพาให้องค์กร
ธรุกจิเดนิไปข้างหน้าได้อย่างมัน่คง ซ่ึงพลงัแห่งการ
เป็นผูป้ระกอบการนัน้จะสะท้อนออกมาให้เหน็ผ่าน
ความคดิรเิริม่ และแสวงหาช่องทางการท�าธรุกิจอย่าง
สม�า่เสมอ มคีวามมุง่มัน่ในการต่อสูแ้ละแก้ไขปัญหา 
สามารถบรหิารความเสีย่งได้ด ีและท่ีส�าคญัมคีวาม
เป็นผูน้�าทีโ่ดดเด่นในการน�าพาธรุกจิไปสูค่วามส�าเร็จ

จาก 8 มติท่ีิกล่าวมาน้ี คือ องค์ประกอบของความ
ส�าเรจ็ทางธรุกจิ ทีผ่่านการพสิจูน์มาแล้วจากผูป้ระกอบการ
ที่ได้รางวลั Bai Po Business Awards by Sasin  
ซ่ึงได้รบัการยอมรบัในฐานะผูท้ีป่ระสบความส�าเรจ็ 
ซึ่งทั้งหมดล้วนแต่มีองค์ประกอบของความส�าเร็จ
เหล่าน้ีอยูท่ัง้สิน้ และนีคื่อ 4 สดุยอดผูป้ระกอบการ
ทีค่ว้ารางวลั Bai Po Business Awards by Sasin 
ครัง้ที ่11 ไปครอง ซึง่เรือ่งราวความส�าเรจ็ของแต่ละ
ธรุกจิจะเป็นอย่างไรนัน้ ติดตามไปพร้อมๆ กนัเลย
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อีกหนึ่งจุดที่ส�าคัญ ซึ่งท�าให้นักธุรกิจรายนี้ สามารถ
เปลี่ยนยอดขายจากหลักร้อยล้านมาสู่พันล้านได ้
ในช่วงเวลาแค่ 4 ปี คือการปรบัปรงุระบบทีใ่ช้ ให้สอดคล้อง
กับยอดขาย ถือเป็นการลดต้นทุนที่ยังคงคุณภาพไว้
เท่าเดิม 

“เมื่อผมเข้ามาบริหาร ผมสั่งยกเลิกระบบครัวกลาง
ทันที ไม่ใช่ว่าระบบครัวกลางไม่ดีนะ ครัวกลางสามารถ
ควบคุมคุณภาพมาตรฐานได้ง่ายกว่า แต่ครัวกลางมี
ต้นทุนสูงมาก เราก็ปรับมาสู่การใช้ระบบโลจิสติกส์ 
ด้วยการให้ซัพพลายเออร์ของเราส่งวัตถุดิบโดยตรง
ถงึแต่ละสาขา ซึง่เรามเีทคนคิทีส่ามารถรกัษามาตรฐาน
ของสเต๊กได้ นอกจากนี้ เรายังมีระบบควบคุมการ 
ผลิตซอสสูตรลับ Rambo อย่างดี ด้วยการแยกให้
ซัพพลายเออร์ 2 ราย ผลิตส่วนผสมของซอสที่จะยัง
ไม่ส�าเร็จรูป และค่อยน�ามาผสมปรุงรสชาติเบ็ดเสร็จ
ภายในร้านอาหาร เพื่อลดความเสี่ยง ซึ่งระบบการ
จัดการเหล่านี้เองเป็นส่วนส�าคัญท่ีท�าให้ซานตา เฟ่
สามารถขยายตัวได้อย่างรวดเร็ว”

จากการเปลี่ยนแปลงและความส�าเร็จที่เกิดขึ้นนั้น ซึ่ง
ปัจจุบันซานตา เฟ่มีสาขามากถึง 82 แห่งด้วยกัน นั่น
เป็นเพราะความไม่ย่อท้อต่อปัญหาที่ฝังอยู่ใน DNA 
ของชายคนนี ้ประกอบกับการใช้ช่วงระยะเวลากว่า 8 ปี 
เป็นดั่งสนามทดลองที่คอยลองผิดลองถูกว่าแบบไหน
จะเป็นสิ่งที่ดีท่ีสุดส�าหรับซานตา เฟ่

“ส�าหรับนักธุรกิจที่เขาเติบโตและมีวันน้ีได้ ทุกคนต่าง
พบกับค�าว่าล้มเหลวมาก่อนทั้งนั้น เพียงแต่จะเป็น
ความล้มเหลวครั้งที่ 1 ครั้งที่ 2 ครั้งที่ 3 ไปเรื่อยๆ จน
เจอกับความส�าเร็จ เช่นเดียวกับผมที่ใช้เวลาอยู่นาน
เหมือนกันกว่าจะมีวันน้ีได้ เพราะถึงต่อให้เราล้มเหลว
แต่ผมก็จะไม่ยอมล้มเลิกโดยเด็ดขาด”

จากเรื่องราวทั้งหมด จะเห็นได้ว่าปัจจัยที่เป็นตัวน�า
พาให้ซานตา เฟ่เติบโตอย่างโดดเด่นนั้น อยู่ที่การให้
ความส�าคัญกับเรื่องแบรนด์ การมีระบบงานหลังบ้าน
ทีด่ ีและท้ายทีส่ดุคอื พลงัของความเป็นผูป้ระกอบการ
ที่มีอยู่เต็มเปี่ยม จึงไม่แปลกใจเลยที่ซานตา เฟ ่
จะเป็นหน่ึงในแบรนด์ที่ได้รับรางวัล Bai Po Business 
Awards by Sasin คร้ังท่ี 11 ใน มิติการบริหารจัดการ
ด้านการสร้างตราสินค้าและการตลาด (Branding and 
Marketing) การบริหารจัดการด้านการปฏิบัติการ 
(Operational Best Practice) และ การสร้างธุรกิจ
ด้วยพลงัแห่งการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurship)

ซานตา เฟ่
สูตรส�าเรจ็สเต๊กพนัล้าน

หากให้นึกถึงร้านสเต๊กเฮาส์ที่ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้า 
เชื่อว่าคนส่วนใหญ่ต้องนึกถึงแบรนด์ ซานตา เฟ่ มา
เป็นอันดับต้นๆ แต่กว่าที่แบรนด์นี้จะก้าวเข้ามานั่งอยู่
ในใจลูกค้าได้ส�าเร็จ ล้วนต้องผ่านบททดสอบสุดหิน
และการลองผิดลองถูกอยู่ไม่น้อย ซึ่งเบื้องหลังความ
ส�าเร็จที่เกิดขึ้นนี้ ถูกเปิดเผยโดย สุรชัย ชาญอนุเดช 
กรรมการผู้จัดการ บริษัท เคที เรสทัวรองท์ จ�ากัด  
ผู้ที่สร้างจุดเปลี่ยนให้รถไฟขบวนนี้ กลายให้เป็นสถานี
สุดโปรดของลูกค้ามากมาย

แม้แบรนด์ ซานตา เฟ่ จะอยู่บนเส้นทางความอร่อย
ในห้างสรรพสินค้ามายาวนานกว่า 12 ปี แต่การเติบโต
อย่างก้าวกระโดดเพิ่งจะเกิดขึ้นในช่วง 4 ปีที่ผ่านมา
นี้เอง พร้อมๆ กับการเข้ามาบริหารงานของสุรชัย ซึ่ง
ก่อนหน้านี้เขาเป็นหนึ่งในผู้ถือหุ้น จากนั้นได้ซื้อหุ้น
ส่วนใหญ่ และเป็น CEO ของบริษัท 

“การท่ีเราเป็นร้านอาหาร ผมมองว่าเร่ืองแบรนด์เป็น
สิ่งส�าคัญ ดังนั้น แบรนด์ของเราจึงต้องมีเรื่องราว 
ที่น่าจดจ�า ซานตา เฟ่เป็นชื่อท่ีผมเลือกเองกับมือ 
เพราะซานตา เฟ่เป็นเมืองหลวงในมลรัฐนิว เม็กซิโก 
มีบุคลิกที่น่าสนใจประกอบกันอยู่ 3 อย่าง ได้แก่ การ
เป็นเมืองคาวบอย เลี้ยงโค และเป็นเมืองชุมสายรถไฟ 
ทีนี้มาย้อนดูตลาดสเต๊กในบ้านเรา แม้จะยังมีไม่เยอะ
มากในสมยันัน้ แต่ทุกคนต่างสร้างตวัตนว่าเป็นคาวบอย
หรือใช้โลโก้เป็นรูปวัว ดังนั้น เราจึงสร้างความต่าง
และดงึ Story ของรถไฟออกมา เมือ่แบรนด์มเีรือ่งราว 

ข้ันตอนต่อมาคือ การออกแบบประสบการณ์ให ้
ลูกค้าทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นราคาที่เหมาะสมกับการ
บริการ ให้เขาเห็นถึงเอกลักษณ์ตั้งแต่เดินเข้าร้าน 
พนักงานพาไปเลือกท่ีนั่ง วิธีการสั่ง การทวนอาหาร 
หรือแม้แต่การพรีเซ้นต์อาหาร เรียกว่าเป็น Experience 
Marketing ซึ่งสิ่งนี้จะช่วยท�าให้ลูกค้าจดจ�าเราได ้
ในทันที”

จากการก�าหนด Output ท้ังหมดทั้งมวลที่กล่าวมา จึง
เป็นส่วนส�าคัญที่ท�าให้สุรชัยสามารถดีไซน์ Input และ 
Process ในการท�างานหลังบ้านได้ง่ายข้ึน 

“Input ที่ว่าก็คือ เรื่องของบุคลากร วัตถุดิบ และการ
ท�างานหลังบ้านท้ังหมด เราดีไซน์การบริการออกมา
เป็นรูปธรรม จะท�าให้เรามองเห็นทนัทว่ีางานในแบบนี้
เด็กอายุ 18 ปีก็ท�าได้ อย่างการเทรนนิ่งพนักงาน ผม
ใช้หลกั Easy Step ปกตร้ิานอืน่อาจจะต้องเทรนด์เชฟ 
3 ปี แต่ผมลดระยะเวลาเหลือเพียง 3 เดือน หรือเด็ก
เสิร์ฟที่วันแรกยังท�าไม่คล่อง แต่วันต่อมาเขาสามารถ
ท�าเป็นทุกอย่าง นอกจากนี้ เรายังมองเรื่องบุคลากร
ในระยะยาวด้วย การท�าร้านอาหารอัตราการเทิร์น
โอเวอร์จะค่อนข้างสูง เฉลี่ยอยู่ที่ 10 เปอร์เซ็นต์ แต่
ผมท�าให้เหลอืแค่ 7 เปอร์เซน็ต์ ด้วยการทีเ่ราสนบัสนนุ
ทุนการศึกษาให้แก่เด็ก เมื่อเขาส�าเร็จการศึกษาก็
สามารถเป็น Manager ร้านได้ทันที มันเป็นความ
ผูกพันระหว่างเด็กและองค์กร”
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ฉะนั้นสิ่งที่เราท�ามาโดยตลอด คือลูกค้าอยากได้อะไร 
เราสามารถท่ีจะตอบโจทย์ลูกค้าได้”

นอกเหนือจากเรื่องของนวัตกรรมที่สร้างโอกาสใหม่ๆ 
ให้กับธุรกิจแล้ว การสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า
ยังเป็นสิ่งที่บริษัทมุ่งเน้นมาโดยตลอด ทั้งนี้ สุรัชนีเล่า
เพิ่มเติมด้วยว่า ด้วยความที่บริษัทให้ความส�าคัญกับ
การพัฒนา ฉะนั้นจะมีการทดลองสูตรใหม่ๆ อยู่ตลอด
เวลา เพื่อท�าให้ผลิตภัณฑ์นั้นมีคุณภาพที่ดียิ่งข้ึน และ
แน่นอนว่าย่อมต้องท�าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจได้
ไม่ยาก และในอนาคตเราก�าลังพัฒนาหลอดลามิเนต
ที่สามารถตอบโจทย์ตลาดผลิตภัณฑ์ย้อมผม เพื่อหวัง
จะขยายตลาดให้กว้างยิ่งขึ้นด้วย” 

ด้วยความไม่หยดุนิง่ท่ีจะพัฒนาผลติภณัฑ์ให้มคีณุภาพ
ที่ดียิ่งขึ้นเรื่อยๆ โดยอาศัยนวัตกรรมใหม่ๆ เพื่อสร้าง
ความแตกต่าง บวกกบัความมุง่มัน่ทีจ่ะตอบสนองความ
พึงพอใจให้กับลูกค้าในทุกๆ ด้าน เหล่านี้จึงกลายเป็น
กลยุทธ์ที่ท�าให้ธุรกิจไทยรายนี้ ก้าวขึ้นไปอยู่แถวหน้า
ในระดับโลก และปีนี้ยังได้รับการคัดเลือกให้เป็นหนึ่ง
ในผู้ได้รับรางวัล Bai Po Business Awards by Sasin 
ครั้งที่ 11 ใน มิติองค์กรที่มีการสร้างสรรค์นวัตกรรม 
(Innovative Enterprise) และการบริหารจัดการด้าน
สินค้าและบริการท่ีสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
(Customer-Focused Product and Service)

ซึ่งหลอดประเภทนี้ไม่ค่อยมีเทคโนโลยีอะไรมาก ทุก
ที่ก็จะผลิตคล้ายๆ กัน จึงเพิ่มมูลค่าไม่ค่อยได้ มาร์จิน
ค่อนข้างต�่า ด้วยความที่คุณพ่อเป็นคนท่ีพัฒนา
นวัตกรรมอยู่ตลอดเวลา จึงได้คิดค้นพัฒนามาเรื่อยๆ 
จนมาท�าเป็นหลอดลามเินต ขณะเดยีวกนักค็ดิต่อยอด
อีกว่า ท�าไมไม่ลองผลิตหลอดที่ไม่ใช่ยาสีฟันดูบ้าง 
เพื่อจะเพิ่มมูลค่าได้ จนกระทั่ง 5-6 ปีที่แล้ว สามารถ
จะพัฒนาหลอดลามิเนตในกลุ่มเพอร์ชันนอลแคร์ขึ้น
มาได้ส�าเร็จ”

แม้ด้วยคุณสมบัติหลายๆ อย่างของหลอดลามิเนตจะ
ท�าออกมาแล้วสวยกว่าหลอดแบบเอ็กซ์ทรูด แต่จุด
หนึ่งที่ท�าให้ลูกค้ายังไม่ชอบหลอดประเภทนี้ เนื่องจาก
การท�าหลอดแบบลามิเนตนั้นจะท�าเป็นแผ่นออกมา
ก่อน แล้วค่อยเชื่อมติดกันด้วยความร้อน จึงเกิดเป็น
แนวตะเข็บข้ึนมา จึงเป็นจุดเริ่มต้นของเทคโนโลยี 
Invisible Side Seam นวัตกรรมที่บริษัทพัฒนาขึ้นมา
เพ่ือไม่ให้มองเห็นแนวตะเข็บ และได้กลายเป็นจุด
เปลี่ยนส�าคัญท่ีท�าให้ลูกค้าตัดสินใจเปลี่ยนจากการใช้
หลอดเอ็กซ์ทรูดมาเป็นหลอดลามิเนตแทน 

“หลอดของเราเม่ือเทียบกับหลอดเอ็กซ์ทรูด มีต้นทุน
ถูกกว่า อีกทั้งยังสามารถพิมพ์ได้หลากหลายสวยงาม
มากกว่าด้วย เพราะหลอดเอ็กซ์ทรูดจะต้องพิมพ์ลง
บนหลอด มันอาจจะเคลื่อนได้ แต่ของเราพิมพ์ลงบน
แผ่นเว็บก่อน สามารถพิมพ์อะไรก็ได้ และท่ีส�าคัญสุด
การท�าหลอดของเราเหมือนกับการท�าแซนด์วิช คุณ
ชอบเนื้อใส่เนื้อ ชอบหมูใส่หมู ชอบผักอะไร สามารถ
ใส่ได้ตามที่ต้องการ นั่นคือจุดแข็งของเรามากๆ จาก
การที่เราสามารถผลิตแผ่นเว็บนี้ได้ด้วยตัวเอง เพราะ

อย่างที่ทราบกันดีด้วยคุณภาพและฝีมือของผู้ผลิตไทย
นั้น เรียกได้ว่าไม่เป็นสองรองใคร จะเห็นได้จากแบรนด์
ดังทั่วโลกท่ีเช่ือมั่นในศักยภาพและใช้ประเทศไทยเป็น
ฐานการผลิต เช่นเดียวกับผู้ผลิตหลอดลามิเนตอย่าง 
เหรยีญทอง ลามทิวิบ์ บรษิทัในเครอืกมิไป๊ ซึง่ถอืได้ว่า
เป็นกลุม่ธรุกจิทีเ่ชีย่วชาญด้านงานพมิพ์ และแพก็เกจจิง้
รายใหญ่ของประเทศ ซ่ึงได้รับความไว้วางใจ 
ในการเป็นผู้ผลิตหลอดยาสีฟันและเพอร์ชันนอลแคร์
ในกลุ่มหลอดลามิเนตให้กับแบรนด์ดังระดับโลกมากมาย 
เช่น ยูนิลีเวอร์ พีแอนด์จี คอลเกต ฯลฯ ด้วยยอดการ
ผลิตมากกว่า 1,500 ล้านหลอดต่อปีเลยทีเดียว

จากการเปิดเผยของทายาทธุรกิจอย่าง สุรัชนี ลิ่ม 
อติบูลย์ ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการ บริษัท เหรียญทอง  
ลามิทิวบ์ จ�ากัด ที่เข้ามารับช่วงกิจการต่อเล่าให้ฟังว่า 
ส�าหรับตลาดหลอดประเภทลามิเนตในประเทศไทย
เวลานี้ ถือได้ว่า เหรียญทอง ลามิทิวบ์เป็นผู้ผลิตเพียง
เจ้าเดยีว โดยที่ไม่มคีูแ่ข่งในประเทศ เนือ่งจากเทคโนโลยี
ในการผลิตหลอดดังกล่าวนี้ค่อนข้างลงทุนสูง อีกทั้ง
ผูผ้ลติอืน่ๆ ส่วนใหญ่ยงัเน้นผลติหลอดประเภทเอก็ซ์ทรดู 
มากกว่า ส่วนในระดับโลกเองก็ยังมีผู ้ผลิตหลอด 
ลามิเนตไม่มากนัก หากเป็นเจ้าใหญ่ที่มียอดการผลิต
ประมาณ 5,000-6,000 ล้านหลอดต่อปีจะมอียู ่2-3 ราย
เท่านั้น ในส่วนของกิมไป๊นั้นซึ่งมีการผลิตอยู ่ที่  
1,500 ล้านหลอดต่อปี ถือว่าเป็นระดับมีเดียมไซส์
ของโลก 

“ตอนที่ตัดสินใจพัฒนาเป็นหลอดลามิเนตน้ัน เริ่มมา
จากคุณพ่อซึ่งเป็นคนก่อต้ังบริษัทนี้ข้ึนมา โดยก่อน
หน้าน้ีจะท�าหลอดยาสีฟัน ก็เป็นหลอดแบบอะลูมิเนียม 

เหรยีญทอง ลามทิิวบ์
เส้นทางความส�าเรจ็  

ผูผ้ลิตหลอดลามเินตระดบัโลก
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COVER STORY

เมนูใหม่ทุกๆ เดือน ซึ่งนับตั้งแต่เปิดร้านสาขาแรก  
กลุพชัร์กไ็ด้คดิค้นสตูรขนมหวานทีจ่ะเป็นพระเอกจานเด่น
ของร้านมาโดยตลอด หลงัจากผ่านการลองผิดลองถูก
มาหลายคร้ัง จนกระท่ังในท่ีสดุกไ็ด้โปรดกัต์ทีโ่ดนใจลูกค้า
อย่างเช่น เมนฮูนันี ่โทส 

“จดุเด่นของเราคอื ขนมทีท่�าสดใหม่ทกุจาน ในรปูแบบ
ที่ไม่ซ�า้ใคร ทกุเมนขูองเรา 80 เปอร์เซน็ต์จะท�ามาจาก
ครวักลาง และอกี 20 เปอร์เซ็นต์จะท�าท่ีหน้าร้านแบบ
วนัต่อวนั เราตัง้ใจท�าระบบ Management การบรหิาร
จดัการในการผลติตัง้แต่แรก โดยแยกครวักลาง หน้าร้าน 
และออฟฟิศออกจากกัน เพราะเราเคยมีบทเรียน 
จากการท�าร้านอาหารทะเลมาก่อน ข้อดขีองการมคีรวั
กลาง คอืเราสามารถควบคมุสตูรในการผลติขนมทกุ
อย่างให้เป็นมาตรฐานเดยีวกนัได้ เพราะการท�าขนม 
มีความละเอยีดอ่อนมาก จงึต้องควบคมุคณุภาพให้ 
เหมอืนกันทุกสาขา และขณะนี้ก�าลังอยู่ในระหว่าง 
การก่อสร้างโรงงานแห่งใหม่ที่จะใช้เป็นครัวกลาง 
ในอนาคต เพือ่เพิม่ก�าลงัการผลติรองรบัการขยายธรุกจิ
ในอนาคตด้วย

“ส่วนเรือ่งการบรกิาร เรากมี็การลงทุนซือ้ระบบควิมา
ช่วยแก้ปัญหาให้ลกูค้าได้รับความสะดวกมากขึน้ เรา
พยายามไม่ให้ลกูค้าต้องรอนานเกนิไป ตัง้เป้าว่าภายใน
ปีนีจ้ะขยายสาขาเพิม่อกี 2 แห่งเพือ่รองรับปริมาณลูกค้า
ทีเ่พิม่ขึน้”

นอกจากนี ้After You ยงัโฟกสักบัระบบการบรหิารจดัการ
ของร้าน ไม่ว่าจะเป็น การจดัท�าคูม่อืปฏบิตังิานท่ีชดัเจน
ให้กบัพนกังานภายในองค์กรทัง้หมดกว่า 400 คน แบ่ง
ออกเป็นออฟฟิศหลกั ประมาณ 50 คน ทีเ่หลอืกระจาย 
อยูต่ามหน้าร้านต่างๆ ทีม่อียูก่ว่า 13 สาขาในปัจจุบนั 
พร้อมท้ังจดัระบบเทรนนิง่พนักงานอย่างจรงิจงั เพ่ือ
ให้การปฏบิตังิานภายในราบร่ืนทีส่ดุ

ด้วยปัจจัยความพร้อมในการท�าธุรกิจทัง้หมดทีก่ล่าวมา 
ท�าให้บรษิทั อาฟเตอร์ ย ูจ�ากดั ได้รบัรางวัล Bai Po 
Business Awards ครัง้ที ่11 ในมติกิารบริหารจดัการ
ด้านสนิค้าและบรกิารทีส่ร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้า 
(Customer-Focused Product and Service) การบริหาร
จดัการด้านการปฏบิตักิาร (Operational Best Practice) 
และการสร้างธรุกิจด้วยพลังแห่งการเป็นผูป้ระกอบการ 
(Entrepreneurship)

aFter You
ต้นแบบความส�าเรจ็ธุรกิจ gen Y

คนรุน่ใหม่ยคุนีต่้างมคีวามฝันอยากจะสร้างธุรกจิเป็นของ
ตวัเอง กลุพัชร์ กนกวัฒนาวรรณ กรรมการ บรษิทั อาฟเตอร์ 
ย ูจ�ากดั คอื หนึง่ในนกัธุรกจิรุน่ใหม่ทีก้่าวขึน้มาโดดเด่น
อยู่ในแถวหน้า ด้วยการก่อตัง้แบรนด์คาเฟ่ขนมหวานที่
ประสบความส�าเรจ็อย่าง After You เรือ่งราวการท�าธรุกจิ
ของเธอได้กลายเป็นกรณศีกึษาและท�าให้ชือ่ของกลุพชัร์
เป็นทีจ่ดจ�าในฐานะผูป้ระกอบการต้นแบบ หรอื Role 
Model ส�าหรับคนหนุม่สาวรุน่ใหม่ทีอ่ยากท�าธรุกิจ

จากความหลงใหลและคลัง่ไคล้ในการท�าขนมมาตัง้แต่
เดก็ คอืจดุเริม่ต้นทีท่�าให้เกดิร้าน After You ซึง่ถอืเป็น
คาเฟ่ขนมหวาน หรอื Dessert Cafe เจ้าแรกในตลาด 
แต่กลุพชัร์บอกว่า นัน่ไม่ใช่แค่แรงบนัดาลใจเดียวทีท่�าให้
เธอตดัสนิใจท�าธรุกจิตัง้แต่อายแุค่ 24 ปี แต่เป็นเพราะ
การสนับสนุนจากครอบครวัทีท่�าธรุกจิส่งออกอาหารทะเล
แช่แขง็ ซึง่ช่วยบ่มเพาะความเป็นผูป้ระกอบการให้กบัเธอ

“การเริม่ต้นธรุกจิตัง้แต่อายยุงัน้อย ท�าให้เรามคีวามกล้า 
ถือเป็นจดุเริม่ต้นทีด่ ี จรงิๆ แล้วเคยขอครอบครวัเปิด
ร้านขนมตอนอยู่ ม.5 แต่ท่ีบ้านปฏเิสธ เพราะว่าเรายัง
เดก็เกนิไป คุณพ่อบอกว่าถ้าเรามีความฝันก็ให้วาดเอา
ไว้ จงึเรียนรู้ฝึกการท�าขนมด้วยตนเองและเกบ็สะสม
ประสบการณ์มาเรือ่ยๆ เวลาทีเ่ราไปต่างประเทศ เหน็ 
ไอเดยีในการท�าธรุกจิอะไรทีน่่าสนใจ กเ็กบ็ข้อมลูไว้ พอถึง
วันท่ีเปิดร้านขนมของตวัเอง ทกุอย่างกเ็ลยง่ายเพราะ
คอนเซป็ต์ทกุอย่างชดัมาต้ังแต่เร่ิมต้น”

เพยีงแค่ไม่กีปี่ชือ่ของ After You กส็ามารถครองใจ 

ผู้บรโิภคได้อย่างรวดเรว็ สร้างปรากฏการณ์ลกูค้าเข้าควิ
ยาวทีห่น้าร้าน จนต้องขยายสาขาเพิม่ขึน้และเตบิโต
อย่างรวดเรว็ จนเตรยีมเข้าตลาดหลกัทรัพย์ภายในปี
หน้า แต่กว่าจะมาถงึวันนี ้กลุพชัร์บอกว่า เธอและลกูพี่
ลกูน้องอย่าง แม่ทพั ต.สวุรรณ เคยท�าธรุกิจร้านอาหาร
ทะเลมาก่อน ทว่าอาจจะยังไม่ใช่เส้นทางทีล่งตวั ประสบการณ์
คร้ังนัน้จงึเป็นบทเรยีนส�าคัญทีท่�าให้ทัง้คู่เรยีนรูว่้า Location 
คอื สิง่ส�าคญัในการท�าธรุกจิร้านอาหาร กลุพชัร์จงึตดัสนิใจ
เลือกเปิดร้าน After You สาขาแรกที่ J Avenue  
ทองหล่อ โดยเธอบอกว่าเป็นการเลอืกจากสญัชาตญาณ 
เพราะไม่มีใครเห็นภาพของธรุกจิชัดเจนได้ดเีท่ากบัตวั
เธอเอง

“การท�าธรุกจิทีเ่ป็นเจ้าแรกในตลาดง่ายกว่าไปท�าตามคน
อืน่ เพราะการไปสู้กับแบรนด์อ่ืนท่ีดังอยูแ่ล้ว มนัไม่มี
ประโยชน์ สูเ้รามาสร้างแบรนด์ทีเ่ป็นคาแร็กเตอร์ของตวั
เอง คนจะซมึซบัได้มากกว่า ในขณะท่ีหากไปสูก้บัตลาด
ทีอ่ิม่ตวัแล้ว การก๊อบป้ีตามอาจจะดูง่าย แต่ในระยาวนัน้
เหนือ่ยกว่า ถ้าหากท�าธรุกจิจาก Passion เราจะสบายใจ
กว่าการค�านงึถึงแต่ยอดขายหรือตวัเลข เพราะเราจะ
กดดนั เราต้องท�าท้ังสองอย่างควบคู่กันไป Keyword 
ส�าคญัของเรา คอื ขายให้ได้ และท�าแบรนด์ให้ติดตลาด
ก่อน แล้วทกุอย่างจะตามมาเอง”

ความส�าเร็จที่เกิดข้ึนของ After You น้ัน เกิดจาก 
จติวญิญาณความเป็นผูป้ระกอบการของกลุพชัร์และพีช่าย 
ที่เรียนรู้และพัฒนาการผลิตสินค้าและบริการเพื่อ 
ตอบโจทย์ความต้องการของลกูค้า โดยทางร้านจะออก
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ฮวิแมนก้ิา นัน่คอื การให้ความส�าคญัและสร้างความพึง
พอใจให้แก่ลกูค้า ด้วยการน�าเสนอในสิง่ทีแ่ม้แต่ตวัลกูค้าเอง
อาจยงัไม่รูด้้วยซ�า้ว่าตนเองมคีวามต้องการ 

“เราไม่ใช้นโยบายว่าลกูค้าต้องการอะไรแล้วเอาไปเสนอ 
เราไม่ท�าในสิง่ทีเ่ราไม่ถนดั กลบักนัถ้าเรามองแล้วว่า
ลกูค้าควรจะมแีบบนี ้กจ็ะใช้ความรูข้องเราเอาไปเสนอว่า 
บรษัิทเขาควรจะมรีะบบนี ้ เพราะสิง่ทีเ่ขาท�าอาจไม่มี
ประสทิธผิล เหมอืนประโยคคลาสสกิของ Henry Ford 
ทีบ่อกว่า ถ้าเราถามว่าประชาชนต้องการอะไร เราคง
ผลติแค่รถม้าทีเ่รว็ขึน้ กจ็ะไม่มรีถยนต์เหมอืนในปัจจบุนันี้ 
เพราะฉะนัน้เราไม่ถาม แต่เราน�าเสนอสิง่ทีลู่กค้าอาจ 
ยงัไม่รูว่้าตัวเองต้องการ เหมอืนเราเข้าไปเป็นเพือ่นร่วม
คดิกบัเขา ท�าอย่างไรท่ีเขาจะอยู่กับเราไปนานๆ เราต้อง
อ�านวยความสะดวกให้เขา บรกิารเขา”

จะเห็นได้ว่า จากการให้ความส�าคญัในเรือ่งของการบรหิาร
การเงนิทีด่ ี การพัฒนานวตักรรมใหม่ๆ ตลอดจนการ
สร้างความพงึพอใจให้กับลกูค้า ได้น�ามาซึง่ความส�าเรจ็ 
จนท�าให้ฮวิแมนก้ิากลายเป็นหนึง่ในบรษิทัทีไ่ด้รบัรางวลั 
Bai Po Business Awards by Sasin ครัง้ที ่11 ในมติิ
องค์กรทีม่กีารสร้างสรรค์นวตักรรม (Innovative Enterprise) 
มติกิารบริหารจดัการด้านสนิค้าและบรกิารทีส่ร้างความ
พงึพอใจให้กับลูกค้า (Customer-Focused Product and 
Service) และมติกิารบรหิารจดัการด้านการเงิน (Financial 
Strength) 

12 ปีบนเส้นทางธรุกจิด้าน HR ของบรษัิท ฮวิแมนก้ิา 
จ�ากดั ซึง่ดแูลระบบเงินเดือนให้กบัพนกังานมากกว่า 
100,000 คน เป็นบทพิสูจน์ได้อย่างดีถึงศักยภาพ 
ของธรุกจิไทย โดยเฉพาะในกลุม่ซอฟต์แวร์ ทีไ่ด้รบัการ
ยอมรับจากลกูค้ามากมาย ไม่เว้นแม้กระทัง่บริษทัยกัษ์
ใหญ่จากต่างประเทศทีไ่ว้วางใจใช้บรกิารจดัท�าระบบบญัชี
เงนิเดือน และบรกิารด้านงานทรพัยากรบคุคล จนท�าให้
ชือ่เสียงของฮวิแมนก้ิากลายเป็นทีรู่จั้กในวงกว้าง

จดุเริม่ต้นของฮวิแมนก้ิาเกดิขึน้มาจากความชอบในงาน
ด้าน HR พร้อมๆ กบัการมองเหน็โอกาสจากช่องว่าง 
ในตลาดทีมี่อยู่ท�าให้ สนุทร เด่นธรรม ซึง่ปัจจบุนัด�ารง
ต�าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทั ฮวิแมนก้ิา จ�ากดั 
ตดัสนิใจตัง้บรษิทัขึน้เพือ่ให้บรกิารเกีย่วกบั HR Solution 
ซึง่มบีรกิารสองส่วนหลกัๆ คอื HR System ทีเ่ป็น 
Software และ Business Process Outsourcing เน้น
การท�าระบบ HR ภายในบริษทั เช่น การท�า Payroll 
หรอืระบบเงนิเดือนนัน่เอง

แต่กว่าจะมาถึงวนัน้ีได้ ต้องผ่านความยากล�าบากมา 
ไม่น้อย ซึง่หากย้อนกลบัไปช่วงเริม่ต้น เรียกได้ว่าแทบ
จะเร่ิมต้นมาจากศูนย์ อกีทัง้ยงัเจอกบัช่วงวกิฤตหนักจน
เกอืบท�าให้ท้อและถอดใจ เพราะวิกฤตท่ีเกดิขึน้มาเป็น
ช่วงเดียวกับที่ ฮิวแมนิก้าก�าลังพัฒนาซอฟต์แวร ์
ของตนเองท่ีชือ่ว่า Humartix โดยในวกิฤตนัน้ได้ท�าให้สนุทร
เรยีนรูถ้งึการบริหารจัดการทางการเงนิ รวมถงึยงัสามารถ
แก้ไขปัญหาและฝ่าฟัน จนสามารถวางรากฐานท่ีแข็งแกร่ง
ให้กบัฮวิแมนก้ิาได้

humanica
เจ้าตลาด hr แบบครบวงจร

“ตอนแรกเริม่เรายงัไม่มซีอฟต์แวร์ของตวัเอง ใช้ของ
ต่างประเทศ แต่ปัญหาทีเ่จอคอืระบบใหญ่ ใช้ยาก ราคา
แพง ลองอยู่ประมาณ 2 ปี เริ่มไม่ไหว เลยเริ่มท�า
ซอฟต์แวร์ของตวัเองขึน้มา ตัง้แต่รากฐาน Framework 
ตรงนีอ้ยากจะบอกว่าบางอย่างเราต้องตดัสนิใจ ต้องกล้า 
อดทนทีจ่ะยนืหยดัจนถึงวนัทีส่�าเรจ็ เพราะถ้าเราไม่เริม่
ต้นท�าซอฟต์แวร์ตอนนัน้ ไม่อดทน วนันีจ้ะไม่มฮีวิแมนก้ิา 
แน่นอน เพราะตอนนั้นมีแต่การลงทุน ไม่มีรายได้  
เพราะเราต้องโฟกสัทีก่ารพฒันาซอฟต์แวร์ Cash Flow 
ของเราติดลบทกุเดือน เราต้องพยายามหมนุเงนิ จนถึง
วันที่ซอฟต์แวร์เสร็จและเริ่มขายได้ พิสูจน์ให้ลูกค้า 
เหน็ว่าของเราดีจรงิ ซ่ึงวนัทีซ่อฟต์แวร์เสรจ็นัน้เราก็จะ
ไม่มีค่า Production Cost ไม่มีต้นทุนการผลติ เพราะฉะนัน้
มอียูส่องอย่างคอื ถ้าซอฟต์แวร์เราไม่เกิดกด็บัเลย เมือ่
ผ่านพ้นวิกฤตทางการเงินตอนน้ันมาได้ บรษิทัของเรา
เตบิโตทกุปี มสีถานะการเงนิทีแ่ขง็แกร่ง เรามหีนีส้นิต่อทนุ 
ต่อรายรบัต�า่มาก ส่วนหนึง่เป็นเพราะเราเติบโตจากเงิน
ของตัวเองเป็นหลกั”

หลงัจากทีผ่่านวิกฤตในคร้ังนัน้ ฮวิแมนก้ิาได้เริม่เติบโต
ขึน้พร้อมกบั Humatrix ซอฟต์แวร์ด้าน HR ท่ีถูกพัฒนา
ขึน้มา เพ่ือช่วยเสรมิให้ฮวิแมนก้ิากลายเป็นบรษิทัด้าน 
HR Solution ทีค่รบวงจร โดยมกีลุม่ลกูค้าทัง้ในประเทศ
และต่างประเทศ สิง่ส�าคญัทีท่�าให้ฮิวแมนิก้าแตกต่างจาก
คูแ่ข่ง นัน่คอื การใช้นวตักรรมเป็นกลยุทธ์หลกัในการ
ด�าเนินธรุกจิ 

“ความต่างของเราคือเราโฟกสัเฉพาะสิง่ทีถ่นดั นัน่คอื 
HR และอาจจะต่อยอดไปท�าซอฟต์แวร์การเงนิ โลจสิตกิส์ 
แต่ท้ังหมดยังอยูบ่นพ้ืนฐานของ Framework เดยีวกัน
ทีเ่ราสร้างขึน้เอง Framework เปรยีบเหมอืนรากฐาน
ของบ้าน ไม่ว่าจะต่อยอดเป็นอะไรกย็งัอยูบ่นรากฐาน
ของบ้านเรา อกีจุดเด่นหน่ึงซึง่ถอืเป็นนวตักรรมของเรา
เลย คอืถ้าเป็นซอฟต์แวร์ของทีอ่ืน่ๆ จะมลีกัษณะเป็น
ชิน้ส่วนแยกกนั แต่ของเราจะท�าให้สามารถเชือ่มต่อกนั
ได้ตัง้แต่ต้นจนจบ เพราะข้อมลูของพนกังานอยูท่ี่เรา
ทัง้หมด ท�าให้เราสามารถท�า Work Flow ได้ ไม่ต้องมี
คนมาน่ังด ูเพราะเป็นระบบ Auto นอกจากนี ้เรายงัมี 
Framework ท่ีทนัสมยั ใช้ง่าย โดยเราท�าซอฟต์แวร์ให้
เป็นมาตรฐาน ซึง่จะม ี2 ขนาดคอื ขนาดใหญ่ ส�าหรับ
บริษทัทีมี่พนักงาน 1,000 คนข้ึนไป กบัขนาดกลาง 
พนักงาน 100-1,000 คน แม้จะท�าซอฟต์แวร์ให้มี
มาตรฐานเดยีวกนัแต่สามารถยดืหยุน่ได้ตามแต่ละบรษิทั 
เช่น นโยบาย กฎระเบยีบ เวลาเข้า-ออกงาน วนัลา โอที 
รวมไปถึงกฎหมายของแต่ละประเทศ”

นอกจากนี้ อีกหนึ่งสิ่งส�าคัญที่เป็นกลยุทธ์หลักของ 
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