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รายงานการเข้าร่วมโครงการเอพีโอ 

14-IN-37-GE-TRC-B 
Training Course on Improving the competitiveness of SME 

ระหว่างวนัที่ 15-18 July 2014 
ณ กรุงโซล ประเทศเกาหลีใต้ 

จดัท าโดย ทวิจนัทร์ สนุทราจารย์ 
วิทยากรที่ปรึกษา  สว่นการจดัการองค์กร สถาบนัเพิ่มผลผลติแหง่ชาติ 

วนัท่ี 21 สงิหาคม 2557 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของโครงการ  
1.1 รหสัและช่ือโครงการ 14-IN-37-GE-TRC-B Training Course on Improving the competitiveness of 

SME 
1.2 ระยะเวลา:  4 วนั 
1.3 สถานท่ีจดั: กรุงโซล ประเทศเกาหลใีต้ 
1.4 ช่ือเจ้าหน้าที่เอพีโอประจ าโครงการ : 

1. Mr. Muhammad Idham: Program Officer, Industry Department, Asian Productivity 
Organization 

2. Mr. Sang Yong Hann: Director, International Cooperation Department, Korea Productivity 
Center 

3. Mr. Taiho Kang: Senior Project Manager: International Cooperation Department, Korea 
Productivity Center 

1.5 รายช่ือวิทยากรบรรยาย  
1.    Mr. RJ. Liow (Chief Resource Speaker) 
2.    Mr. Mikkel Bjoedstrup 
3.    Prof. Kim, Moon-Kyum 
4.    Dr. Koh Niak Wu 

1.6 จ านวนผู้ เข้าร่วมโครงการและประเทศที่เข้าร่วมโครงการ 
18 คน รายละเอียดตามเอกสารแนบ 

 

ส่วนที่ 2 เนือ้หา/องค์ความรู้จากการเข้าร่วมโครงการ  
2.1 วตัถุประสงค์โครงการ: เพื่อแลกเปลี่ยนความรู้และประสบการณ์ในการเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน

ให้กบั SMEs  
2.2 เนือ้หาที่ได้จากการฟังบรรยาย  
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How to build a business from zero to million :Mr. RJ. Liow 
 
ความสามารถในการแขง่ขนัมีความส าคญักบั SME เนือ่งจากเป็นสิ่งที่ท าให้ SME ยัง่ยืน สามารถอยู่รอดได้ 
ท าให้ SME มีก าไรมากขึน้ รวมทัง้มีผลกระทบโดยตรงกบัเศรษฐกิจของประเทศ จึงเป็นปัจจยัส าคญัในการ
สร้างธุรกิจจากไมม่ีอะไรจนถึงมีรายได้เป็นล้าน และเติบโตอยา่งตอ่เนื่อง  
 
สตูรส าหรับการท าธุรกิจ= การเตรียมความพร้อม+ การคว้าโอกาส+การลงมือท า 
 

 
จากผลการวิจยั 50% ของธุรกิจเลกิกิจการภายใน 3 ปี และ 90% เลกิกิจการภายใน 5 ปี แต่ข่าวดีก็คือ 80% 
ของคนท่ีเลกิกิจการไปจะกลบัมาท าธุรกิจใหม ่เนื่องจากมีประสบการณ์ ความรู้ และ network 
 
SME Pyramid 

Going Global

Expand market 
coverage

Managing Downsides

Gross margin. Reduction in 
cost of goods. Overheads

Critical Success Factors

Intellectual properties. Marketing mix. 
Operating systems. Communication. Cash 

flow.

The Fundamentals

Vision. Leadership. Winning team

 
 
ปิรามิดส าหรับ SME ในการแข่งขันอย่างยัง่ยืน การที่ SME จะมีสามารถแข่งขันได้ ประกอบด้วย
องค์ประกอบตามโมเดลปิรามิด เร่ิมจาก Fundamentals ซึง่ประกอบด้วย Vision นัน่คือสิ่งที่องค์กรต้องการ
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จะเป็นในอนาคต (อีก 5 ปี อยากให้หนงัสอืพิมพ์ลงข่าวเก่ียวกบัองค์กรของเราว่าอย่างไร) Leadership ควร
เน้นการ Empowerment, การหาคนที่มีความสามารถมาร่วมงาน เดิมคนที่เป็นผู้น าต้องรู้ทุกอย่าง แต่
ปัจจุบันการจะเติบโตอย่างยั่งยืนควรเปลี่ยนเป็นจ้างคนที่มีความรู้สามารถมาท างานให้และรักษาคน
เหลา่นัน้ไว้ให้อยูก่บัองค์กร 

สว่นตอ่ไปคือ Critical Success Factor  ประกอบด้วย  

o Intellectual Property การจดสทิธิบตัร, ลขิสทิธิ,เคร่ืองหมายการค้า เป็นสิง่ที่แพงแตส่ าคญัมาก 
ถือเป็นทรัพย์สนิทางปัญญา  

o Marketing Mix 7P ประกอบด้วย Product - สินค้า หรือบริการ ,Price - ความเหมาะสมของราคา
เปรียบเทียบกบัคุณค่าที่ลกูค้าได้รับ, Place - สถานที่จัดจ าหน่าย ,Promotion – การสง่เสริมการ
ขาย ,People - ความรู้ความสามารถของบคุลกร Physical Evidence - สิ่งที่ปรากฎต่อสายตา
ลูกค้า เช่น สี รูปร่าง แพ็คเกจ บรรยากาศภายในร้าน เป็นต้น ,Process - กระบวนการในการ
จดัการด้านการบริการ  องค์กรควรตดัสินใจโดยการวิเคราะห์ก าไรขาดทนุ (Profit and loss 
formula) ในการก าหนด 7P ตวัอย่างเช่น ถ้าองค์กรขายสินค้าให้ Tesco มีทัง้ข้อดี และ ข้อเสีย 
ข้อดีคือ มีช่องทางการจดัจ าหนา่ยที่ดี มีหลายสาขา แตข้่อเสยีคือได้ก าไรตอ่หนว่ยน้อย   

o Operating System องค์กรควรมีระบบการบริหารจดัการที่ดี  การมีคู่มือการปฏิบตัิงาน ช่วยลด
ความแปรปรวน (Standard Operating Procedures) ลดการพึง่พาบคุลากร รวมไปถึงการพฒันา
บคุลากรให้มีทกัษะหลายด้าน สามารถท างานแทนกันได้ วางแผนว่าบุคลากรในแต่ละต าแหน่ง
ต้องมีความรู้ทกัษะอะไรบ้างนอกจากงานท่ีท าเป็นประจ า และมีการวางแผนสบืทอดต ่าแหนง่  

o Communication การสื่อสารให้บุคลากรเข้าใจวิสยัทัศน์และทิศทางขององค์กร สิ่งที่องค์กร
ต้องการเป็นในอนาคต วิสยัทศัน์ขององค์กรต้องชดัเจน บคุลากรต้องมองเห็นภาพในอนาคตเป็น
แบบเดียวกนั 

o Cash Flow การบริหารกระแสเงินสดเป็นสิ่งส าคญัที่สดุส าหรับ SME ปัญหาใหญ่ที่สดุคือไม่มีเงิน
สดหมนุเวียนเพื่อบริหารจดัการ องค์กรต้องมีการบริหารเงินสดเพื่อให้มัน่ใจวา่มีเงินสดเพียงพอโดย
การก าหนดราคาที่เหมาะสมเพื่อให้มีก าไรท่ีเพียงพอ มีการบริหารจดัการสนิค้าคงคลงัที่ดี และการ
เรียกเก็บเงินได้เงินสดอยา่งรวดเร็วและมีประสทิธิภาพ 

สว่นประกอบถดัไปของปิรามิดคือ Managing downside 
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วิธีการลดต้นทุน  
1. ลดต้นทนุการผลติ ด้วยการหาผู้สง่มอบรายใหม่ๆ  เพิ่มผลติภาพ (Productivity) การผลิตจ านวนมาก 

(Mass Production) จบัมือกบัคูค้่าเพื่อร่วมกนัซือ้วตัถดุิบจ านวนมากในราคาสว่นลด  
2. ลดคา่ Overhead ซึง่ประกอบด้วยคา่ใช้จา่ยตา่งๆ ประกอบด้วย 

- คา่วสัดทุางอ้อม เช่น คา่วสัดเุคร่ืองใช้ส านกังาน คา่ท าความสะอาด คา่บรรจภุณั์์ 
- คา่แรงงานทางอ้อม เช่น คา่ยามรักษาความปลอดภยั คา่พนกังานท าความสะอาด พนกังาน

รับโทรศพัท์  
- คา่สาธารณปูโภค เช่น คา่น า้ คา่ไฟ คา่โทรศพัท์  
-  คา่เสือ่มราคาเคร่ืองจกัรและทรัพย์สนิอื่น ๆ 
- คา่ใช้จา่ยสวสัดกิาร เช่น โบนสั คา่รักษาพยาบาล  
- คา่ขนสง่ 
- คา่ใช้จา่ยอื่นๆ 

3. ออกแบบ Business Model ให้มต้ีนทนุต ่า  
การลดต้นทนุควรสร้างการมีสว่นร่วมของพนกังาน ให้พนกังานรู้สกึวา่เป็นเจ้าของโครงการ และควรมี
ระบบในการเก็บข้อมลูและติดตามผล รวมทัง้การคิดโครงการท่ีจะท าตอ่ไปอยา่งตอ่เนื่อง 

  
การเพิม่ก าไรนอกจากการเพิ่มราคาหรือลดต้นทนุแล้ว องค์กรควรพฒันาสนิค้าใหมเ่พื่อสร้างลกูค้าหรือธุรกิจ

ใหม่ๆ ด้วย ซึง่ 15% ของยอดขายตอ่ปีควรมาจากผลติภณั์์หรือบริการใหม่ 
 
สว่นบนสดุของยอดปิรามดิคือการขยายตลาดไปตา่งประเทศ การจะขยายตลาดไปตา่งประเทศนัน้ขึน้กบัความ

พร้อมขององค์กร การพิจารณาวา่ควรขยายตลาดไปตา่งประเทศหรือเปลา่ควรพิจารณาปัจจยัตอ่ไปนี ้ 
- ลกัษณะของผลติภณั์์หรือบริการ 
- กฎระเบียบข้อบงัคบัของการน าเข้าสนิค้าของแตล่ะประเทศ 
- ประสบการณ์ 
- คูค้่าหรือเครือขา่ยที่มใีนตา่งประเทศ 

 
การขยายตลาดไปตา่งประเทศท าได้หลายวิธีการ ตวัอยา่งเช่น การสง่ออก, การท าสญัญากบัผู้ผลติใน
ตา่งประเทศ ,การลงทนุเปิดกิจการในตา่งประเทศ, การร่วมทนุกบับริษัทในตา่งประเทศ และการซือ้กิจการ 

 
 Best Practice in SMEs: Korean Experience:Prof. Kim Moon-Kyum 
 ปัญหาของ SME ในประเทศก าลงัพฒันา 

 ขาดแคลนทรัพยากร 
o เทคโนโลยี –ไมส่ามารถลงทนุใช้เทคโนโลยีไฮเทค 
o ตลาด- ตลาดยงัอยูใ่นวงจ ากดั 
o เงินทนุ- มีเงินทนุน้อย 
o ระบบการบริหารจดัการ- ยงัไมเ่ป็นระบบที่ดี 
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 ไมไ่ด้รับการสนบัสนนุทีเ่พียงพอ ในเร่ืองตา่งๆเหลา่นี ้
o แรงงานท่ีมีทกัษะ 
o แหลง่เงินทนุ,การให้การสนบัสนนุด้านการเงิน 
o เทคโนโลยี 
o ข้อมลูเก่ียวกบัการสง่ออก 

นโยบายให้การสนบัสนนุ SME ของรัฐบาลเกาหล ี
1. สง่เสริมการเร่ิมต้นกิจการของ SME ด้วยการจดัโปรกรมฝึกอบรมตา่งๆ รวมทัง้ร่วมมือกบัมหาวิทยาลยั

จดัให้มีหลกัสตูรเก่ียวกบัการเร่ิมต้นกิจการ SME มีการจดัโปรแกรมสร้างแรงบนัดาลใจให้กบักลุม่วยัรุ่น
ในการท าธุรกิจ และช่วยให้การเร่ิมต้นท าธุรกิจงา่ยขึน้ด้วยการลดขัน้ตอนและท าให้ขัน้ตอนในการเร่ิม
กิจการงา่ยขึน้ 

2. ให้การสนบัสนนุด้านการเงินทัง้ทางตรงและทางอ้อม ทางตรงเช่น Venture Capital: Venture Capital 
Fund, Venture Investment Cooperative รวมทัง้ก่อตัง้ KOSDAQ ในปี 1996 ทางอ้อมเช่น Credit 
Guarantee Service: KCGF (Korea Credit Guarantee Fund), KOTEC (Korea Technology Credit 
Guarantee Fund), Technology Appraisal Program, Policy Funds: Start Up, Facility 
Investment, Automation, Export Financing, Restructuring, Commercialization  of new 
technology 

3. สง่เสริมนวตักรรมด้านเทคโนโลย ีสร้างเครือขา่ยระหวา่ง SME และสถาบนัการศกึษา มกีารจดัตัง้ SME 
R&D Institute, Industry –Education-Research Consortium Project, SME Technology Training 
Program 

4. สง่เสริม Venture Business สง่เสริมในการเข้าตลาดหุ้นและท าให้กระบวนการเข้าตลาดหุ้นง่ายขีน้ 
รวมทัง้ให้สทิธิประโยชน์ในการลดหยอ่นภาษี 

5. สง่เสริมการตลาดให้กบั SME โดย 

 ก าหนดนโยบายให้รัฐบาลสนบัสนนุสนิค้า SME 

 ให้การสนบัสนนุ SME ในการไปร่วมงานแสดงสนิค้าตา่งประเทศ 

  คดัเลอืกคนทีม่ีศกัยภาพ ให้การสนบัสนนุทางด้านการเงินเพื่อเข้าอบรมเป็น Trade Experts 

 จดัตัง้ SME Export Assistance Center เพื่อชว่ยเหลอื SME ในการสง่ออกทัง้กระบวนการ 
ตัง้แตจ่ดัอบรมเก่ียวกบัการ trade, การเตรียมตวัเจรจาค้าขาย,  ส ารวจตลาดตา่งประเทศ, หา
ตลาดใหม,่ ประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัสนิค้า และการแปลภาษา 

 จดัตัง้ EMC (Export Management Company) เพื่อถา่ยทอดความรู้เก่ียวกบั International 
Trade ระหวา่งบริษัทเอเจนท์ที่มปีระสบการณ์กบั SME ที่ยงัไมม่ปีระสบการณ์ด้านนี ้

 จดัท า Website www.b2g.go.kr เพื่อให้ข้อมลูเก่ียวกบั International Procurement  
 
 
 

    

http://www.b2g.go.kr/
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E-Commerce: Mr. Mikkel Bjoedstrup 
 E-Commerce คือรูปแบบการท าธุรกิจแบบหนึง่ หรือเป็นสว่นหนึง่ของการท าธุรกิจขนาดใหญ่ โดยผา่น
เครือขา่ยอิเลคโทรนิกส์ ซึง่สว่นมากจะท าผา่นอินเตอร์เนท การท าธุรกิจ E-Commerce ครอบคลมุการท าธุรกิจทกุ
ประเภทตัง้แต ่Business to Business, Business to Customer, Customer to Customer และ Customer to 
Business 
 โอกาสในการท า E-Commerce ในโลกมีมากถงึ $1,500 BN ซึง่ APAC เป็นตลาดที่มขีนาดใหญ่ทีส่ดุ 

 
 
 จะเห็นวา่ตลาด E-Commerce ในเอเชียมีการเติบโตอยา่งตอ่เนื่อง โดยเฉพาะประเทศจีน 

 
 
ตวัอยา่งธุรกิจ E-Commerce ที่ประสบความส าเร็จคือ Amazon ซึง่สามารถขายสนิค้าได้ถึง 38.6 ล้านชิน้/วนั  



14IN37TRCCompSME-ThawichanS12Sep14  หน้า 7 ของ 16  

 
(ภาพจริงจาก Warehouse ของ Amazon) 

 
5 สิง่ส าคญัส าหรับการท าธุรกิจ E-Commerce 

 
1. ร้านขายสนิค้า Online- สร้าง Website ทีด่สูวยงาม ทนัสมยั มสีนิค้าที่นา่สนใจหลากหลาย และมีการอพัเดท
ข้อมลูให้ทนัสมยัอยูเ่สมอ 
2. การท าการตลาด – คนสามารถเข้าถึง Website ได้ง่าย งา่ยตอ่การค้นหา โดยใช้เทคนคิ SEO (Search Engine 
Optimization), Search Engine Advertising, Social Media, Affiliate เป็นต้น 
3. คูค้่า (Partners) - หาคูค้่าที่ชว่ยสนบัสนนุธุรกิจ เช่นคูค้่าด้าน Supply Chain, โลจิสติก, การตลาด 
4. การบริการลกูค้า – สร้างความประทบัใจให้ลกูค้า ปฏิบตัิตอ่ลกูค้าเหมือนเป็น Brand Ambassador ที่ช่วย
โฆษณาสนิค้า 
5. วิเคราะห์ข้อมลู – ควรรู้ข้อมลูเก่ียวกบัลกูค้า ลกูค้าเป็นใคร ซือ้บอ่ยแคไ่หน ปัจจยัอะไรที่ท าให้ตดัสนิใจซือ้ 
ลกูค้ารู้จกัร้านค้าของเราได้อยา่งไร ต้องใช้เงินเทา่ไหร่ถึงจะได้ลกูค้า 1 ราย 
 
Strategy for Operations Management and Productivity improvement: Dr. Koh Niak Wu 
การเปลีย่นแปลงของตลาดโลก 

 ผลติภณั์์มีความซบัซ้อนมากขึน้ – ต้องมกีาร Customize มากขึน้, วงจรชีวิตสนิค้าสัน้ลง, ใช้
เทคโนโลยีใหม่ๆ  

 บริษัทเน้นท าในสิง่ที่ตนเองถนดัตามความสามารถพิเศษขององค์กร (Core Competencies) และเลอืก 
Outsource งานท่ีไมถ่นดั 

 ใช้การกระจายกิจกรรมที่สร้างคณุคา่ (Value Added Activities) ไปยงับริษัทตา่งๆที่อยูใ่น Supply 
Chain โดยที่ผลติภณั์์เป็นของ Supply Chain ไมใ่ช่ของบริษัทใดบริษัทหนึง่ 
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 มีการร่วมมือกนัระหวา่งบริษัทอยา่งกว้างขวางทัว่โลก 

 การแขง่ขนัเป็นการแขง่ขนัระหวา่ง Supply Chain กบั Supply Chain มากกวา่ระหวา่งบริษัทกบับริษัท 
 
การท่ีบริษัทจะสามารถแขง่ขนัและอยูร่อดได้อยา่งยัง่ยืน จะต้องมี 3 อยา่งนี ้

1. กลยทุธ์ทางธุรกิจทีช่ดัเจน 
2. กลยทุธ์เช่ือมโยงกบัการปฏิบตักิาร 
3. เพิ่มผลติภาพ (Productivity) 

 
1. กลยุทธ์ทางธุรกิจที่ชดัเจน: กลยทุธ์ทางธุรกิจแบง่เป็น 3 ประเภทหลกัๆ 

 Customer Intimacy: รู้วา่ลกูค้าต้องการอะไรก่อนท่ีลกูค้าจะรู้ น าเสนอผลติภณั์์หรือบริการ
ได้ตรงใจลกูค้า เป็น Best Total Solution ส าหรับลกูค้า 

 Operational Excellence: สามารถควบคมุกระบวนการท างานให้มีประสทิธิภาพ เป็น Best 
Total Cost ส าหรับลกูค้า 

 Product Leadership: ขายสนิค้าที่ดีที่สดุในตลาด เป็น Best Product ส าหรับลกูค้า 
บริษัทควรเลอืกท าดีที่สดุให้โดดเดน่ส าหรับอยา่งใดอยา่งหนึง่ใน 3 อยา่งนี ้แล้วท าอกี 2 อยา่งให้ดใีนระดบั
มาตรฐาน 
 
2. กลยุทธ์เชื่อมโยงกับการปฏบิัติการ 

กลยทุธ์ก าหนดทิศทางและจดุมุง่หมายขององค์กร การปฏิบตักิาร (Operations)  
ก าหนดเส้นทาง/วิธีการท่ีองค์กรจะไปถึงจดุมุง่หมายนัน้ โดยเปลีย่นจดุมุง่หมายเป็นผลลพัธ์ และเป็นแนวทางให้
บคุลากรท างาน 
 Operations Management (OM) เป็นการบริหารกิจกรรมตา่งๆทีส่ร้างคณุคา่ด้วยการเปลีย่นปัจจยั
น าเข้า (Input) เป็นสนิค้าหรือบริการ โดยที่ปัจจยัน าเข้า (Input) ประกอบด้วย คน,เทคโนโลยี,ทนุ, เคร่ืองมือ,
วตัถดุิบและข้อมลู การบริหารจดัการท่ีดีมีผลตอ่ต้นทนุการผลติ และมีผลตอ่คณุภาพ รวมทัง้ประสทิธิภาพ 
ประสทิธิผลและผลติภาพ องค์กรจะประสบความส าเร็จหรือไมข่ึน้กบัการบริหารจดัการ Operations 
Management 

 
กรณีศกึษา Operations Management ของ IKEA 

 ออกแบบผลติภณั์์ที่ทนัสมยัสวยงามในรูปแบบของ package ที่สะดวกในการขนย้าย 

 ออกแบบร้านท่ีเดินง่ายไมว่กวน 

 ท าให้พนกังานทกุคนรู้สกึวา่เป็นสว่นหนึง่ของการท าให้บริษัทประสบความส าเร็จ 

 ประเมินและปรับปรุงกระบวนการท างานอยา่งตอ่เนื่องสม า่เสมอ 

 ประเมินและปรับปรุงคณุภาพการให้บริการ 

 มีของใหมม่าเติมอยา่งรวดเร็ว 

 สถานท่ีจดัเก็บสนิค้าสะอาดและปลอดภยั 
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 เลอืกท าเลทีต่ัง้ที่เหมาะสมและขนาดของร้านท่ีเหมาะสมกบัท าเลที่ตัง้ 
 

3. เพิ่มผลิตภาพ (Improve Productivity) 
 Productivity = Outputs produced 
                                      Inputs used 
Input ประกอบด้วย แรงงาน, วตัถดุิบ, พลงังาน และ เงินทนุ 
Productivity แบง่เป็น Labour Productivity, Material Productivity, Energy Productivity และ Capital 
Productivity รวมเป็น Total Productivity 
การเพิม่ Productivity แบง่เป็น ประสทิธิภาพ และ ประสทิธิผล 
ประสทิธิภาพ Efficiency = Doing things right  
ประสทิธิผล Effectiveness= Doing the Right Things   
ประสทิธิผลเป็นรากฐานของความส าเร็จ สว่นประสทิธิภาพเป็นสิง่ที่ท าให้ธุรกิจอยูร่อดได้ 
Peter Drucker กลา่วไว้วา่ “ There is nothing so useless as doing efficiently that which should not be 
done at all.” ไมม่ีอะไรที่ไร้ประโยชน์เทา่กบัการท าสิง่ที่ไมค่วรท าอยา่งมีประสทิธิภาพ 
 
Innovation through co-creation: The convergence of disciplines : Dr. Koh Niak Wu 
Invention Vs Innovation 
Invention คือการแก้ปัญหาด้วยวิธีการใหม่ๆ  โดยใช้กระบวนการใหม่, เคร่ืองมือใหม,่ ความคดิใหม,่การวเิคราะห์
แบบใหม,่วิธีการคดิใหม่ๆ  
Innovation เกิดจาก Invention ที่ท าอยา่งตอ่เนื่องสม า่เสมอ สามารถสร้างคณุคา่ให้กบัองค์กร 
หลายร้อยปีที่ผา่นมา คนคดิวา่การเติบโตทางเศรษฐกิจเกิดจากเงินทนุและแรงงาน (Productivity) แตต่อนนีท้กุ
คนตา่งก็รู้วา่ Productivity อยา่งเดียวไมเ่พียงพอส าหรับการแขง่ขนัแล้ว สิง่ที่เข้ามาแทนคือนวตักรรม( 
Innovation)  
“Innovation is the source of economic leadership and the foundation for competitiveness in the global 
economy”- Bill Gates บิล เกต กลา่วไว้วา่ นวตักรรมเป็นพืน้ฐานในการเป็นผู้น าของการแขง่ขนัในเศรษฐกิจโลก  
“Innovation is now recognized as the single most important ingredient in any modern economy” –The 
Economist นวตักรรมเป็นสิง่ที่ส าคญัที่สดุในโลกธุรกิจสมยัใหม ่
 
ตัวอย่างนวัตกรรม: 
 
oca-Cola:  
ผู้คิดค้น: John Pemberton เภสชักร 
Coca-Cola มีต้นก าเนดิจากการผสมกนัระหวา่งไวน์กบั coca เพื่อรักษาอาการปวดหวัและวติกกงัวล แตใ่นปี 
1885 ที่แอลแลนต้า จอร์เจีย รัฐสัง่ห้ามการขายแอลกอฮอล์ John จึงต้องปรับสตูรใหมเ่ป็นการผสมระหวา่ง coca 
กบัน า้เช่ือม และ คาร์บอเนต จงึกลายมาเป็นเคร่ืองดืม่ coca-cola ที่ดื่มกนัทกุวนันี ้
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Post it Note 
ผู้คิดค้น: Spencer Silver และ Art Fry นกัวิจยัของ 3M 
ดร.สเปนเซอร์ ซิลเวอร์ เป็นผู้คิดค้นกาวรูปแบบเฉพาะที่สามารถลอกออกและติดใหมไ่ด้ (Low Tack) แตไ่มรู้่วา่จะ
น าไปใช้อยา่งไร  6 ปีหลงัจากนัน้ อาร์ต ฟราย เพื่อนร่วมงานของ ดร.ซิลเวอร์ นกึถึงกาวชนิดบางเบาในขณะท่ีเขา
ก าลงันัง่จินตนาการถึงทีค่ัน่หนงัสอืที่สามารถคัน่หน้าหนงัสอืสวดมนต์ในโบสถ์ให้อยูก่บัท่ีได้ นบัจากนัน้ Post it ก็
ถือก าเนิดขึน้ 
 
นวตักรรมในที่ท างาน 

 คนสว่นใหญ่ในบริษัทยงัไมเ่ห็นความจ าเป็นของนวตักรรม 

 คนสว่นใหญ่ไมไ่ด้คดิถงึอะไรท่ีจะท าให้บริษัทประสบความส าเร็จในระยะยาว 

 คนสว่นใหญ่กลวัความล้มเหลว 

 บริษัทให้ความส าคญักบัผลประกอบการในระยะสัน้มากกวา่มองไปในระยะยาว 

 ผู้บริหารระดบัสงูไมไ่ด้ให้ความสนบัสนนุนวตักรรมอย่างจริงจงั 

 ไมม่ีกระบวนการหรือระบบท่ีชดัเจนในการสร้างนวตักรรม สว่นใหญ่จะท าแบบเป็นครัง้เป็นคราว 
 

10 วิธีท าให้เกดิความคดิสร้างสรรค์ในที่ท างาน 
1. มีงานอดิเรกอะไรก็ได้ 
2. แบง่เวลาส าหรับการตามหาแรงบนัดาลใจและอะไรท่ีแปลกใหม่ 
3. ยอมรับความล้มเหลว คิดวา่ความล้มเหลวเป็นเร่ืองธรรมดา 
4. ลองเขียนอะไรก็ได้ เช่นบทความ หนงัสอื ไดอาร่ี 
5. รวบรวมไอเดียตา่งๆไว้ในไฟล์ 
6. ระดมสมองอยา่งชาญฉลาด 
7. สนบัสนนุให้มีการร่วมมือกนัระหวา่งหนว่ยงานตา่ง 
8. ลองพิจารณานโยบายใหม่ๆ เก่ียวกบัโต๊ะท างานเช่นไมต้่องมีโต๊ะท างานประจ า หรือการตกแตง่โต๊ะ

ท างานท่ีแปลกใหม ่
9. ตกแตง่สถานท่ีท างานด้วยสสีนัตา่งๆ 
10. ไมค่วรเคร่งครัดกบัเคร่ืองแบบการแตง่กาย 

  
2.3 เนือ้หา/องค์ความรู้ที่ได้จากกรณีศกึษาของประเทศสมาชิก (Country Paper)–ไมม่ี 
2.4 เนือ้หา/องค์ความรู้ที่ได้จากการศกึษาดงูานแตล่ะแหง่ พร้อมแนบภาพประกอบ (ทัง้สองบริษัทไม่อนญุาตให้

ถ่ายรูปภายในโรงงานผลิต)  
1. บริษัท KCC Precision 
ผลิตภณั์์หลกั: Automotive Parts : Pneumatic & Hydraulic เช่น Pneumatic Cylinder, Hydraulic 
Cylinder, Pneumatic Solenoid Valve, Process Valve, Air Clean Unit, Air Dryer Vacuum Equipment, 
Shock Absorber & Gas Spring, Accessory เป็นต้น รวมแล้วมีผลติภณั์์ถึง 25,000 ชนิด 
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Website:www.kccpr.com 
ก่อตัง้ปี 1992 มีส านกังานใหญ่อยู่ที่ Seoul และมีโรงงาน 3 แห่งอยู่ที่ Daegu 2 แห่ง และ Gunpo 1 แห่ง มี
พนกังาน 128 คน โดยมี R&D 16 คน (ประมาณ 10%) อายพุนกังาน 24-65 ปี  
Vision: Make the world more convenient 
Main Customers: Seoul Metro, Korean,Japan, Taiwan Subway 
Certificates & Awards: ISO14000, Innovation Management, Productivity Improvement,Good place 
to work 
ความท้าทาย 
1. ลดเวลา Set Up time เนื่องจากมีผลติภณั์์ถึง 25,000 ชนิด ต้องเปลีย่นแบบ 8 ครัง้ตอ่วนั 
2. การรับคนเข้าท างานในสว่นงานผลติหายาก เนื่องจากคนไมอ่ยากท างานด้านนี ้
3. ลด Defect Rate ของผลติภณั์์หลกั 
กิจกรรมเพิ่มผลิตภาพ (Productivity Improvement) 

 Visual Management 

 Inventory Management ลดต้นทนุสินค้าคงคลงั เมื่อทดสอบผลิตภณั์์เสร็จสง่ให้ลกูค้าเลย ไม่
ต้องน าไปเก็บในคลงัสนิค้า 

 เดิม Outsource การ Packaging แตม่ีปัญหามาก เลยเปลีย่นมา Pack เองสง่ให้ลกูค้า 

 ปรับเปลีย่น Layout ใหม ่เพื่อให้พนกังานท างานได้สะดวกขึน้ 

 ตู้ เก็บของมีแผนท่ีระบวุา่วสัดถุกูเก็บไว้ตรงไหนเพื่อให้สามารถค้นหาได้รวดเร็ว 

 พืน้ตีเส้นด้วยเทปสเีหลอืงเพื่อแยกโซน 

 เป็นสมาชิก Consortium เพื่อแลกเปลีย่นความรู้ด้านเทคโนโลยีกบับริษัทอื่นๆ 

 ปรับปรุงสภาพแวดล้อมการท างาน 
 



14IN37TRCCompSME-ThawichanS12Sep14  หน้า 12 ของ 16  
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2. บริษัท Donghee 
ก่อตัง้ปี 2001 CEO: Park OK Kun 
Products : Kia Morning/Picanto, Ray,Ray EV 
จ านวนบคุลากร 1,749 คน แบง่การท างานเป็น 2 กะ 
Operating Capacity 56 Units/Hour 1,083 Units/Day 
ใน Body Shop Plant มีหุน่ยนต์ที่ใช้ในการประกอบรถ 158 เคร่ือง โรงงานประกอบรถยนต์อื่นจะใช้หลายๆ
เคร่ืองประกอบตามสายพาน แต่ที่ Dongheeใช้ Rotating Machine คือใช้หุ่นยนต์ 1 เคร่ืองประกอบหลาย
ชิน้สว่นโดยให้หุน่ยนต์อยูก่บัท่ีแล้วหมนุชิน้งาน หุน่ยนต์ท างาน 24 ชัว่โมง หยดุบ ารุงรักษาวนัเสาร์-อาทิตย์  
กิจกรรมเพิ่มผลิตภาพ (Productivity Improvement) 

 ลด Inventory รักษาระดบั WIP ให้น้อยที่สดุเพื่อลดต้นทนุและประหยดัพืน้ท่ีในการจดัเก็บ 

 ใช้การผลติแบบ Made to Order- Multimodel production ทัง้หุน่ยนต์และคนต้องมี Multi Skill 

 มี Logistic Center ห่างไป 8 กิ โลเมตร ใช้รถบรรทกุขนสง่ เมื่อต้องการใช้ Part ส่งค าสัง่ไปที่ 
Logistic Center ผา่นทาง e-JIT ใช้ RFID เมื่อรถบรรทกุมาสัง่ชิน้งานจะถกูเช่ือมตอ่ล าเลยีงชิน้งาน
เข้าสูส่ายพานโดยอตัโนมตัิ โดยใช้ระบบ Digital Pick Up System  

 ใน Assembly shop ในสว่นที่ใช้คนประกอบ จะมีเก้าอีส้ าหรับคนประกอบนัง่ ซึ่งเก้าอีน้ีจ้ะเลื่อน
กลบัมาเองโดยอตัโนมตัิ ทกุชิน้สว่นจะถกูพน่สมีาเรียบร้อยแล้ว 

 ใช้ระบบ AGV (Automatic Guided Vehicle) ในการเคลือ่นย้ายชิน้งานใน Assembly Shop 

 ปรับปรุงสภาพแวดล้อมในการท างาน มีเสยีงเพลงเตือนให้รู้วา่เคร่ืองจกัรก าลงัท างานอยู่ 
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2.5 เนือ้หา/องค์ความรู้ที่ได้จากการเข้าร่วมกิจกรรมกลุม่ (Group Discussion) 

“APO SME Challenge”: Case Studies   

Can Crispy Green Go National? 

By LORA KOLODNY 

Published: November 18, 2009 

The Company: Crispy Green of Fairfield, N.J., a maker of freeze-dried fruit snacks sold in silver 

packages that has seven employees and had 2008 revenue of $2.2 million. The snacks are a 

gluten-, dairy- and nut-free alternative to chips. 

The Challenge: To increase sales aggressively. Crispy Green wanted to get its snacks on the 
shelves of major national food chains. But it didn’t want to sacrifice profitability by doing what 
chains generally require: discounting products steeply and paying expensive fees in exchange 
for shelf space. The company lacked the cash to “pay for play” the way Kraft or General 
Mills might. And it feared that discounting its product would undercut its premium image and 
hurt relationships with its existing. 
 
The Background: Since 2005, when Crispy Green introduced its freeze-dried slices of apples 
and pears, the company has stuck to a “transparent” pricing policy, giving wholesale customers, 
large or small, the same rates. Among other things, Angela Liu, the company’s chief executive 
and founder, feared that choosing to discount or to pay fees might represent a slippery slope 
that would undermine the company’s long-term prospects. A first-time entrepreneur who had left 
a chemical engineering career in pharmaceuticals to start Crispy Green, Ms. Liu knew she was 
going against the grain. 
Early buyers included mom-and-pop stores and gourmet grocers like Central Market in Houston 
and Balducci’s in New York. By the start of 2008, having built relationships with some 200 
independent groceries and small chains across the United States, Crispy Green was growing at 
a year-over-year clip of 80 percent. But as Ms. Liu prepared to approach buyers and distributors 
at bigger chains, a Crispy Green consultant, Alan Levitan, a 30-year veteran of the grocery 
industry, warned that her pricing policy could become an impediment. 

She remained optimistic — until a meeting in late October 2008 between her sales staff 
and UNFI, a specialty foods distributor that works with Hannaford Supermarkets, a grocery chain 
with more than 150 stores in the northeastern United States. UNFI seemed to view Crispy Green 

http://www.crispygreen.com/
http://topics.nytimes.com/top/news/business/companies/general_mills_inc/index.html?inline=nyt-org
http://topics.nytimes.com/top/news/business/companies/general_mills_inc/index.html?inline=nyt-org
https://www.unfi.com/
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favorably but said Hannaford’s corporate policy required discount terms — 10 to 15 percent 
lower prices than the Crispy Green would offer other wholesale customers — to fuel special 
sales throughout the year. UNFI wouldn’t even show Crispy Green products to Hannaford buyers 
unless Ms. Liu agreed to the discounts. 
Ms. Liu responded that selling Crispy Green at 15 percent off one week and at the suggested 
retail price the rest of the season could actually drive shoppers to buy less often, encouraging 
them to wait for specials and thereby hurting sales volume for Crispy Green as well as for 
Hannaford. She concluded that offering “high-low” pricing to please a distributor was too much 
of a sacrifice — no matter how desirable the relationship. 
 
As it happened, however, sales at Crispy Green’s largest retail partner to date, the Northeast 
division of 7-Eleven, were slowing. Ms. Liu’s buyer contact there suggested the fruit snacks were 
getting lost among a huge variety of items. He believed that, after a great debut, the snacks 
needed to be “refreshed.” Maybe special sales could do that. 
Ms. Liu began to wonder: Was it time for a new pricing strategy? Or was it time to abandon the 
hope of growing through major chains? 
 
“APO SME Challenge”  
To present a business strategy plan on how Crispy Green could address their current issues, 
and what they need to do in order to achieve competitiveness for long term sales and profit 
growth?   
 
Group Discussion ตามไฟล์แนบ 
 

ส่วนที่ 3 ประโยชน์ที่ได้รับจากการเข้าร่วมโครงการ  
3.1 ประโยชน์ตอ่ตนเอง  

ได้ความรู้เก่ียวกบัการพฒันา SME จากวิทยากร การ Site Visit และการแลกเปลี่ยนประสบการณ์จาก
ผู้ เข้าร่วมอบรม สามารถน าไปใช้พฒันาเคร่ืองมือ Self Assessment ส าหรับ SME  

3.2 ประโยชน์ตอ่หนว่ยงานต้นสงักดัและสายงาน 
เคร่ืองมือ Self Assessment เป็น Product หนึง่ของสว่นการจดัการองค์กร การพฒันาเคร่ืองมือให้เหมาะสม
ส าหรับ SME ท าให้หนว่ยงานมีกลุม่ลกูค้าที่ขยายกว้างขึน้ Product ที่ก าลงัพฒันานีเ้น้นที่การปรับเคร่ืองมือ
ให้ไมซ่บัซ้อนเหมาะส าหรับใช้ประเมิน SME 

3.3 กิจกรรมการขยายผล :ตามไฟล์แนบ  

ส่วนที่ 4 เอกสารแนบ 
4.1 ก าหนดการฉบบัลา่สดุ (Program) 
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4.2 เอกสารประกอบการประชมุ/สมัมนา (Training Materials) 
4.3 เอกสารน าเสนอผลงานหลงัจากเข้าร่วมกิจกรรมกลุม่ (Group Presentation) 

_______________________________________ 
 
หมายเหตุ  
1. ตวัอกัษรและขนาดของตวัอกัษรที่ใช้ คือ Cordia New 14 pt. 
2. รายงานการเข้าร่วมโครงการเอพีโอ ต้องจดัท าเป็นรายบคุคล และมีก าหนดจดัสง่ภายในระยะเวลา 60 วนันบัจากวนัสดุท้ายของโครงการ  
3. การจดัสง่รายงาน สามารถด าเนินการด้วยวิธีตอ่ไปนี ้
 ก.  ในกรณีเอกสารแนบเป็นซอฟต์ไฟล์ ให้บนัทกึไฟล์รายงานและเอกสารแนบทัง้หมดลงแผ่นซีดีและจดัสง่มาทางไปรษณีย์ หรือ 
 ข.  ในกรณีเอกสารแนบเป็นกระดาษ ให้ส่งไฟล์รายงานทางอีเมล (liaison@ftpi.or.th) และส่งส าเนาเอกสารแนบทัง้หมดมาทาง

ไปรษณีย์ 
ที่อยู ่...  ส่วนวิเทศสมัพนัธ์ สถาบนัเพ่ิมผลผลิตแห่งชาติ  

อาคารยาคูลท์ ชัน้ 12 เลขที ่1025 ถนนพหลโยธิน แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 
4. การเผยแพร่ สามารถติดตามการเผยแพร่รายงานการเข้าร่วมโครงการเอพีโอหรือรายงานที่จดัท าโดยผู้ เข้าร่วมโครงการเอพีโอในโครงการ

อ่ืนๆ ได้ที่ http://www.ftpi.or.th/โครงการระหวา่งประเทศ/บทความจากผู้ เข้าร่วมโครงการ/tabid/106/language/th-TH/Default.aspx  
5. หากทา่นไมด่ าเนินการจดัท าเอกสารหลงัการสมัมนาตามเงื่อนไขข้างต้น ส่วนวิเทศสมัพนัธ์จะจดัส่งหนังสือแจ้งการขึน้ทะเบียน  Black list 

ไปยงัหน่วยงานต้นสงักดั โดย (1) ในกรณีที่ไมจ่ดัสง่รายงาน จะขึน้ทะเบียนรายชื่อของทา่นเป็นการถาวร หรือ (2) ในกรณีจดัส่งเกินก าหนด
ระยะเวลา 60 วนั จะขึน้ทะเบียนรายชื่อของทา่นเป็นระยะเวลา 1 ปี นับจากวนัที่ส่งรายงาน ทัง้นี ้เพื่อใช้ประกอบในการพิจารณาเสนอชื่อ
เป็นผู้สมคัรเข้าร่วมโครงการเอพีโอในครัง้ตอ่ไป 

mailto:liaison@ftpi.or.th
http://www.ftpi.or.th/โครงการระหว่างประเทศ/บทความจากผู้เข้าร่วมโครงการ/tabid/106/language/th-TH/Default.aspx

