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รายงานการเข้าร่วมโครงการเอพีโอ  (V2-ฉบับปรับปรุง) 
11-IN-36-GE-TRC-A 

Training Course on Strategic Management Consultancy for SMEs 
ระหวา่งวนัท่ี 17–28 October 2011 
ณ Tokyo & Nagoya ประเทศ Japan 

จัดทาํโดย น.ส.ช่อทพิย์  วเิศษพงษ์พันธ์ุ 
รักษาการผู้ อํานวยการฝ่ายพฒันาสมรรถนะธุรกิจ   สถาบนัพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

วนัท่ี 2 พฤศจิกายน 2554 

 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของโครงการ  
1.1 รหสัและช่ือโครงการ 11-IN-36-GE-TRC-A 

Training Course on Strategic Management Consultancy for SMEs 
1.2 ระยะเวลา  17–28 October 2011 
1.3 สถานท่ีจดั   Tokyo & Nagoya, Japan 
1.4 ช่ือเจ้าหน้าท่ีเอพีโอประจําโครงการ Mr. Kritchai Anakamanee 
1.5 จํานวนวิทยากรบรรยาย  6 คน  
1.6 จํานวนผู้ เข้าร่วมโครงการและประเทศท่ีเข้าร่วมโครงการ 18 คนจาก 17 ประเทศ ดงัรายช่ือตอ่ไปนี ้

 
Bangladesh 
 

Mr. Khan Md. Nurul Amin  (Senior Assistant Secretary) 
Ministry of Industries 
91 Motijheel C/A, Dhaka 
e-Mail: naminahn@yahoo.com 

Fiji 
 

Mr. VilimoneBaledrokadroka  (Chief Executive Officer) 
National Employment Centre 
Level 4, Civic House, P.O. Box 2216, Government Buildings, Suva 
e-Mail: vilimone.baledrokadroka@govnet.gov.fj 

IR Iran 
 

Dr. Mohammad Javad Naeiji  (Superior Advisor) 
Mobtakeran Institute 
10 Unit, 2 Floor, Sarve Square, Saadat Abad, Tehran 
e-Mail: M_naeiji@mail.sbu.ac.ir 

India 
 

Mr. Jogani Nirav D.  (Vice Chairman) 
Lemon Technologies Pvt. Ltd. 
720 Belgium Tower, Opp Linear Bus Stand, Ring Road, Surat 395003 
e-Mail: nirav@lemontechnologies.net 
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Indonesia 
 

Mr. Janususilo.  (Head of section of Productivity research / consultants) 
Directorate of Productivity and Entrepreneurship, 
Directorate of General of Training and Productivity Development, 
Ministry of Manpower and Transmigration 
e-Mail: janu@binaprod.org; janususilo68@yahoo.com.sg 

Korea, Republic of 
 

Mr. Dong-Kyu Han (Consultant) 
Korea Productivity Center 
122-1 Jeoksun-dong, Jongno-gu, Seoul 
e-Mail: dkhan@kpc.or.kr 

Lao PDR 
 

Mr. Phetanong Insarn  (Technical Officer) 
Small and Medium Enterprise Promotion and Development Office 
Nong Bone Road, P.O. Box 474, Vientiane 
e-Mail: pinsarn@smepdo.org; pinsarn@yahoo.com 

Malaysia 
 

Mr. Josffa bin Ismail  (Consultant) 
Malaysia Productivity Corporation 
Locked Bag 206, JalanBertam, 13200, Kepala Batas,  Pulau Pinang 
e-Mail: josffa@mpc.gov.my 
 
Mr. Khor Chai Tian  (Executive Director cum Principal Consultant) 
TK Khor& Associates Sdn. Bhd. 
No.5 JalanPekaka 5, Taman Pekaka, 14300 NibongTebal S.P.S.,Pulau Pinang 
e-Mail: khorct@gmail.com 

Mongolia 
 

Ms. Dorjkhuu Otgontuya  (Senior Expert) 
Mongolia Productivity Organization 
2nd Floor, White Horse Center, Amarsanaa Road, 17kh Khoroo, Bayangol 
District, P.O. Box 828, 14201, Ulaanbaatar 46 
e-Mail: ogi_jp@yahoo.com 

Nepal 
 

Mr. Shrestha Chandra Bhakta  (NPO Consultant) 
National Productivity and Economic Development Center, Balaju, P.O. Box No. 
1318,  Kathmandu 
e-Mail: chandra2shrestha@yahoo.com 

Pakistan 
 

Mr. Muhammad Alamgir Chaudhry  (Provincial Chief) 
Small and Medium Enterprise Development Authority,  Ministry of Industries 
8th Floor, LDA Plaza, Egerton Road,  Lahore 
e-Mail: alamgir@smeda.org.pk 
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Philippines Ms. Macam, Charoto, Tiongson 
Project Officer I, 
Development Academy of the Philippines 
e-Mail: katia_alodia@yahoo.com 

Singapore 
 

Ms. Gwee Siok Chuan, Jacqueline ***  (Director) 
aAdvantage Consulting Group Pte Ltd 
896 Dunearn Road, #04-03D Sime Darby Centre 
e-Mail: Jacqueline.gwee@aadvantage-consulting.com 

Sri Lanka 
 

Mr. Rathnayaka Mudiyanselage Shanaka Rohan Gunawardhana 
Productivity Development Assistant, National Productivity Secretariat 
318 High Level Road, Colombo 06 
e-Mail: shanaka_gunawardhana@yahoo.com 

China, Republic of 
 

Ms. Yi-Chia Huang   (Consultant) 
China Productivity Center 
2F, No. 79, Sec. 1, Xintai 5th Road, Xizhi City, Taipei, 221 
e-Mail: 2543@cpc.tw 

Thailand 
 

Ms. Chothip Wisespongpand  (Vice President) 
Department of Business Performance Development 
Institute for Small and Medium Enterprises Development 
99 Moo 18 PueyUngphakorn Road, Thammasat University, Rangsit Center, 
KlongLuang, Pathumthani 12120 
e-Mail: chowises@ismed.or.th 

Vietnam 
 

Ms. Nguyen ThiAnh Thu  (Director Training Division) 
Vietnam Productivity Centre 
8 Hoang Quoc Viet, CauGiay District, Hanoi 
e-Mail: nathu@vpc.vn; ntathu6@yahoo.com 
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ส่วนที่ 2 สรุปเนือ้หา/องค์ความรู้จากการเข้าร่วมโครงการ  

2.1 ที่มาหรือวัตถุประสงค์ของโครงการโดยย่อ 
โครงการนีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือพฒันาท่ีปรึกษาซึง่ให้บริการปรึกษาแนะนําแก่ SMEs ให้มีความรู้และทกัษะทางด้าน 

Strategic Management ในบริบทตา่ง ๆ ประกอบด้วยการบริหารจดัการกลยทุธ์องค์กร การตลาด การผลิตและการบริหาร
คุณภาพ และการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์  ซึ่งนอกจากท่ีปรึกษาจะมีโอกาสได้รับการถ่ายทอดความรู้จากวิทยากร
ผู้ทรงคณุวฒิุแล้ว ยงัมีโอกาสได้เรียนรู้กรณีศกึษาด้านตา่งๆ ในสถานประกอบการจริง 

2.2 สรุปเนือ้หา/องค์ความรู้ที่ได้จากการฟังบรรยาย (จาํแนกตามหัวข้อและระบุช่ือวทิยากรบรรยาย) 
2.2.1 Features of SMEs Management in Japan  

By Mr. Makoto KOBAYASHI (Senior Management Consultant / Japan Productivity Center) 

- สดัสว่นของจํานวนSMEs ในประเทศญ่ีปุ่ นมีประมาณร้อยละ 99.7 ของจํานวนวิสาหกิจทัง้หมด และมี
มลูคา่ทางเศรษฐกิจคิดเป็นร้อยละ 50 ของมลูค่าจากภาคการผลติทัง้หมด 

 

 
 

- การจ้างงานในสดัสว่นร้อยละ 70 ของจํานวนแรงงานทัง้หมด  โดยแรงงานพืน้ฐานของญ่ีปุ่ นจะมีรายได้
ประมาณ 120,000 เยนตอ่เดือน   

- มีการจ้างงานแบบPart Time คอ่นข้างมากซึง่ถือเป็นผลดีในแง่การบริหารต้นทนุแรงงานท่ีสามารถเปล่ียน
ต้นทนุท่ีเป็นFixed cost (แรงงานประจํา รายเดือน) มาเป็นVariable cost (แรงงานชัว่คราว มีความยืดหยุน่
ตามภาระงานและกิจกรรมในช่วงนัน้ๆ ได้มากขึน้) 

- จากวิกฤติการณ์ทางการเงินของโลกในปี 2008 สง่ผลให้วิสาหกิจในญ่ีปุ่ นมีอตัราการล้มละลายเพ่ิมขึน้ถงึ 
30% หลงัจากนัน้เศรษฐกิจญ่ีปุ่ นมีการฟืน้ตวัอย่างรวดเร็ว  แตเ่ม่ือเกิดภยัพิบติัสนึามิในเดือนมีนาคม 2011 
สง่ผลให้อตัราการล้มละลายมีแนวโน้มสงูขึน้อย่างมีนยัสําคญั  
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- จากการสงัเกตสภาพการค้าขายในกรุงโตเกียว จะพบวา่มีร้านค้าปลีกจํานวนมากตัง้อยูก่ระจายทัว่ไป 

แสดงให้เหน็ถงึความเข้มแข็งและยัง่ยืนของระบบการค้าปลีกในประเทศญ่ีปุ่ น  และร้านค้าประมาณ 20% 

จะเป็นร้านอาหารขนาดเลก็มีท่ีนัง่ไมเ่กิน 20 ท่ีนัง่ จํานวนพนกังานในร้าน1-3 คน ซึง่สอดคล้องกบัสภาพ
การดํารงชีวิตของคนญ่ีปุ่ นในปัจจบุนัท่ีมกัจะไมทํ่าอาหารเองท่ีบ้าน  และสว่นใหญ่จะเป็นการสืบทอด
กิจการจากรุ่นปู่  รุ่นพอ่ มาสูรุ่่นลกู  

 
2.2.2 Management Consulting for SMEs  

By Mr. Makoto KOBAYASHI (Senior Management Consultant / Japan Productivity Center)  

- หวัใจหลกัในการจดัทําManagement plan คือการกําหนดเป้าหมาย(ในท่ีนีห้มายถึงIdeal standards) 
จากนัน้ให้วิเคราะห์หาสภาพการณ์ในปัจจบุนั(Current conditions)  เม่ือได้ข้อมลูทัง้ 2 สว่นนีแ้ล้วจะพบว่า
ช่องวา่ง(Gaps)ระหวา่ง 2 สถานะนีจ้ะนําไปสูแ่นวทางในการกําหนดManagement planขององค์กรนัน้ ๆ   
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- การวิเคราะห์สภาพการณ์ในปัจจบุนั(Current conditions) มีเคร่ืองมือหลายประเภทให้เลือกใช้ตามความ
เหมาะสม  ในการเลือกใช้เคร่ืองมือหรือFrameworkใดก็ตามสิ่งสําคญัท่ีสดุคือการได้มาซึ่งข้อมลูท่ีถกูต้อง
ตรงประเดน็ มาจากข้อมลูการปฏิบติังานและการมีสว่นร่วมของพนกังานในองค์กรนัน้ ๆ    

- หลกัการท่ีน่าสนใจในการวิเคราะห์ SWOT คือการผนวก Internal Analysis และ External Analysis เข้าไป
ในรูปแบบของการทํา SWOT Analysis ซึง่จะช่วยให้สามารถวิเคราะห์สภาพการณ์ในปัจจบุนัได้ครอบคลมุ
ปัจจยัต่าง ๆ ได้อย่างชดัเจนย่ิงขึน้   ดงัตวัอย่างTemplate ต่อไปนี ้ซึ่งในส่วนของInternal analysisจะใช้
เคร่ืองมือ 4P1./-4C2./ควบคู่กบั5M3./ (โดยเลือกบางหวัข้อท่ีมีนยัสําคญัต่อการวิเคราะห์)  เช่น จากตวัอย่าง 
จะเลือกวิเคราะห์ 4P(เฉพาะPrice, Product ), 4C(เฉพาะCustomer, Cost, Convenience), 5M(เฉพาะ
Man, Money)  สว่นExternal analysisจะใช้เคร่ืองมือ 5 Force analysis4./ ควบคู่กบัPEST5./  แล้วประเมิน
เบือ้งต้นวา่ประเดน็ใดเป็นจดุออ่นท่ีควรแก้ไข  และมีแนวทางในการแก้ไขอยา่งไร   

 
Internal Analysis Strengths Weaknesses External Analysis Opportunities Threat 

Customer2./   Competitors4./   

Price/Sales1./   Negotiation power with 
buyers4./ 

  

Product -Quality1./   Negotiation power with 
suppliers4./ 

  

Cost2./   Barrier to new entry4./   
Convenience - Delivery& 
Distribution2./ 

  Alternative products4./   

Man - People3./   Politics from 
government5./ 

  

Money - Financial 
Analysis3./ 

  Economics5./   

   Society5./   

   Technology5./   

ประเดน็ใดเป็นจดุออ่นท่ีควรเร่งแก้ไข  

มีแนวทางในการแก้ไขอยา่งไร  
 
หมายเหตุ  
               : 1/ 4P เป็นกลยทุธ์การตลาดพืน้ฐานเป็นท่ีรู้จกัทัว่ไป ซึง่มุ่งเน้นท่ีตวัสินค้า(Product-oriented approach) มีการกําหนดส่วนประสม
ทางการตลาด(Marketing mix) 4อย่างคือ Product / Price / Place / Promotion 
                : 2/ 4C เป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีพฒันาขึน้ภายหลงัโดยให้ความสําคญักบัลกูค้า(Customer-oriented approach) มากขึน้ การกําหนด
ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing mix) ในปัจจบุนั 4อย่างคือ Customer / Cost / Convenience / Communication   จึงอาจกล่าวได้ว่าทัง้ 2 
แนวทางนีส้ามารถเทียบเคียงกนัได้ดงันี ้ 

- Product ผลิตสินค้ามาก็เพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้า(Customer Value) 
- Price จะต้องมีการกําหนดราคาท่ีลูกค้ามีความพอใจหรือช่ืนชอบให้คุณค่ามากกว่าท่ีลูกค้าคาดหวงัไว้ (Cost of 

Appreciation) 
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- Place ต้องสามารถหาซือ้สินค้าได้สะดวกสบาย (Convenience to Buy) 
- Promotion การจดัการสง่เสริมการขายก็เพ่ือให้สามารถส่ือสารกบัลกูค้าได้ (Communication) 

: 3/ 5M เป็นรูปแบบหนึ่งของการวิเคราะห์ปัจจยัพืน้ฐานท่ีมีผลต่อการผลิตสินค้า ประกอบด้วย Man / Machine / Material / 
Method / Money   

: 4/ 5 Force analysis เป็นรูปแบบท่ีพฒันาขึน้โดย Michale E. Porter  เพ่ือวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขนัทางธรุกิจ แนวคิด
นีไ้ด้กล่าวถึงแรงกดดนัซึง่จะเป็นตวับอกให้ระดบัความเข้มข้นในการแข่งขนัท่ีองค์กรกําลงัเผชิญอยู่ ในการแข่งขนัทางธุรกิจ 5 ประการ(Porter’s 
Five Forces) ประกอบด้วย คู่แข่ง (Competitors) / อํานาจต่อรองของลกูค้า (Negotiation power with buyers) / อํานาจต่อรองของซพัพลาย
เออร์ (Negotiation power with suppliers)  / คูแ่ข่งใหม่ๆ ท่ีเกิดขึน้ (Barrier to new entry) / สินค้าทดแทน (Alternative products) 

: 5/ PEST analysis เป็นการวิเคราะห์ในระดบัมหภาคท่ีส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจในช่วงเวลานัน้ ๆ  ซึ่งประกอบด้วยการ
วิเคราะห์การเมือง (Politics)  / เศรษฐกิจ (Ecomonic) / สงัคม (Social) / Technology    

 
- เม่ือได้ข้อมลูตามตารางข้างต้นแล้ว  จึงทําCross-Analysisโดยมีหลกัคิด 4 แบบ เพ่ือเป็นแนวทางในการ

กําหนดกลยทุธ์ขององค์กรในระดบัตา่ง ๆ ตอ่ไป   
 

 
 
 

- ในการจดัทํากลยทุธ์ขององค์กรนัน้มีการจดัทําใน 3 ระดบัคือ กลยทุธ์ระดบัองค์กร (Corporate strategy) 
กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) และกลยทุธ์ระดบัหน่วยงาน (Sectors strategy)   

- กระบวนการในการจดัทํากลยทุธ์ สามารถสรุปได้ดงัแผนภาพตอ่ไปนี ้
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- ในการบริหารองค์กรตามแผนกลยุทธ์(Management plan) นัน้  ผู้บริหารจะมีบทบาทสําคญัในการ

ขบัเคล่ือนแผนดงักล่าวให้เกิดการหมนุของวงจร PDCA ไปเร่ือยๆ ทีละลําดบัชัน้ เปรียบเสมือนการทํา 
KAIZEN ในกระบวนการบริหารจดัการ 

 
 

 
 
 

2.2.3 Human Resources Management for SMEs” 
By Mr. Takashi YAMAZAKI (Senior Management Consultant/ Japan Productivity Center) 
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- รูปแบบการบริหารองค์กรแบบเดิม ผู้บริหารสงูสดุขององค์กรเป็นผู้สัง่การไปยงัฝ่ายต่าง ๆ  โดยเฉพาะฝ่าย
ปฏิบติัการซึ่งเป็นส่วนหน้าสดุ(Front line)ท่ีต้องติดต่อกับลกูค้า การบริหารงานจะเป็นการควบคุม
(Control)การทํางานของฝ่ายต่าง ๆ  ดงันัน้พนกังานท่ีทําตามคําสัง่จะเป็นผู้ ได้รับการสนบัสนนุสง่เสริมจาก
ผู้บริหาร  ในขณะท่ีการแก้ปัญหาต่าง ๆ ของลกูค้าจะต้องรอให้ผู้บริหารสัง่การมาท่ี Front  line  ทําให้
องค์กรท่ียดึถือรูปแบบบริหารเช่นนีมี้โอกาสในการสญูเสียลกูค้าและโอกาสทางการค้ามากขึน้   

- แต่รูปแบบการบริหารจดัการองค์กรสมยัใหม่ของญ่ีปุ่ นจะให้ความสําคญักบัลกูค้า  ผู้บริหารจะถ่ายทอด
ความรับผิดชอบต่อลูกค้าและอํานาจในการตัดสินใจแก้ปัญหาเฉพาะหน้าของลูกค้ามาให้แก่พนักงาน
Front-line  ทําให้องค์กรมีความคลอ่งตวัสงู  การบริหารงานจะเป็นการสนบัสนนุ(Support)การทํางานของ
ฝ่ายตา่ง ๆ   ดงันัน้ในการบริหารงานรูปแบบนีน้ัน้ พนกังานท่ีมีความคิดริเร่ิม สร้างสรรค์ สามารถแก้ปัญหา
เฉพาะหน้าได้ดี  จะได้รับการสง่เสริมสนบัสนนุจากผู้บริหาร   

 
 

- ถึงแม้ว่าบทบาทหน้าท่ีของการบริหารงานบคุคล Human Resource Management (HRM)  และ Human 
Resource Development (HRD) จะอยู่ในสว่นของIndirect functionก็ตาม  แต่เป็นกลไกท่ีสําคญัย่ิงใน
การบริหารจดัการองค์กรตามรูปแบบข้างต้น  เน่ืองจากเป็นหน่วยงานท่ีเช่ือมโยงระหว่างกลยทุธ์ขององค์กร
ไปสูพ่นกังานแตล่ะฝ่ายผา่นการบริหารงานของ HRM และ HRD 

- แผนภาพต่อไปนีแ้สดงถึงการเช่ือมโยงระหว่าง Management Strategy และระบบริหารงานบคุคลของ
องค์กร   โดยท่ี Management Strategy จะต้องสอดคล้องกับหลกัปรัชญาในการบริหารงานบุคคล 
(Personnel Philosophy)  ท่ีถกูแปลงลงมาสูก่ารวางพืน้ฐานของระบบHRM ขององค์กรนัน้ ๆ  ซึง่มี 2 สว่น
หลกัคือระบบการประเมินผลงาน (Evaluation system)  และระบบเงินเดือน (Wage system)    

- ในขณะเดียวกนั Management strategy  จะเป็นควักําหนด Management plan  และแผนงานการพฒันา
บคุลากร (Personnel development plan)  

- ในManagement planนัน้  วัตถุประสงค์ของการบริหารกลยุทธ์องค์กรจะถูกแปลงไปสู่ระบบการ
ประเมินผลงานรายบคุคล(Personnel evaluation system)  เช่ือมโยงกบัระบบเงินเดือน   นอกจากนี ้
Management plan จะเป็นแมบ่ทของการกําหนดแผนงานรายบคุคล (Personnel Plan) ขององค์กรนัน้ ๆ   
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- การกําหนดปรัชญาในการบริหารงานบคุคลมีแนวคิด 2 แนวคือ 
1. Personnel Philosophy based on workers ซึง่จะแบ่งเป็น 3 แนวคิด คือ Seniority-based, Ability-

based และ Merit-based    
     2. Personnel Philosophy based on work ซึง่จะแบ่งเป็น 2 แนวคิด คือ Performance-based และ 
Achievement-based    

- ในแนวคิดท่ีแตกต่างกันข้างต้น  จึงเป็นผลให้การกําหนดconceptในการบริหารงานบุคคลท่ีแตกต่างกัน 
ดงันี ้
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2.2.4 Marketing for SMEs 
By Mr. Hiroaki TAKESHITA (Senior Management Consultant/ Japan Productivity Center) 
- การทําธุรกิจในปัจจุบนัให้ความสําคญักับลกูค้า ในฐานะท่ีเป็นผู้ มีอิทธิพลสงูต่อการดําเนินธุรกิจ  โดยท่ี

Marketingเป็นหน่วยงานท่ีใกล้ชิดกบัลกูค้ามากท่ีสดุ จงึมีบทบาทในการเป็นเป็นแกนหลกัในการบรูณาการ
บทบาทของหน่วยงานอ่ืน เช่นManufacturing, Human Resources และ Finance  เพ่ือตอบสนองต่อ
แนวคิด”Customer centric approach” ในมมุมองกลบักนัอาจดเูสมือนว่าลกูค้าเป็นผู้ กําหนดหรือควบคมุ
หน่วยงานอ่ืนโดยผ่านทางMarketing (Marketing is considered a function for integrating the 
functions by which all operations are control by customers (consumers) : P. Kulter, Marketing 
Management) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

- บทบาทท่ีสําคญัท่ีสดุของการตลาด (Marketing)  คือการส่ือสารท่ีมีประสิทธิผลระหว่างผู้ ซือ้ (ทัง้ในระดบั
บคุคล-Customer  กลุม่บคุคล-Consumer และสงัคม-Society) กบัผู้ขาย (ระดบัIndividual  ระดบัองค์กร 
และระดบัธุรกิจ)  และเป็นช่องทางในการสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีขึน้ระหวา่งผู้ ซือ้กบัผู้ขาย 

- การกําหนด Marketing Strategy เป็นการกําหนดกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ ซึง่ใช้หลกัคิดเช่นเดียวกบัการ
กําหนดกลยทุธ์องค์กร (การวิเคราะห์ด้วยเคร่ืองมือ หรือ Framework ตา่ง ๆ)   

- ประสิทธิผลของMarketing Strategy สําหรับSMEsนัน้ ผู้บริหารจะต้องมีมุมมองในมิติต่าง ๆ กัน ทัง้ 3 
มมุมองคือ 

1. Bird’s-eye view   ทําให้SMEsสามารถกําหนดวิสยัทศัน์ขององค์กรได้ชดัเจน 
2. Fish’s-eye view  ทําให้SMEsสามารถกําหนดขีดความสามารถในการแข่งขนัของตน 
3. Worm’s-eye view ทําให้SMEsสามารถกําหนดแนวทางในการควบคมุธุรกิจของตน  

- แผนภาพตอ่ไปนีแ้สดงถงึการกําหนดตําแหน่งในการแข่งขนัทางธุรกิจของSMEs  4 ตําแหน่ง (Leader, 
Challenger, Follower, Niche)  แตล่ะตําแหน่งจะมีแนวทางในการพิจารณาครอบคลมุหวัข้อตา่ง ๆ ท่ี
จําเป็นสําหรับกําหนด Marketing Strategy อาทิเช่น Characteristics, Management resourcesใน
มมุมองของ Quality, Market objectives, Market targets  และBasic policiesในมมุของ4P  

 
Marketing 

Customer 

Manufacturing 

Finance Human 
Resources 
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- การกําหนด Marketing Mix (4P) ให้สอดคล้องกบัรูปแบบการดําเนินธุรกิจ 3 ประเภทหลกัของSMEs คือ
การผลิตสนิค้า (Manufacturer marketing mix)  การค้าสง่ (Wholesale marketing mix)  การค้าปลีก 
(Retail marketing mix)นัน้  มีกลยทุธ์4Pท่ีแตกตา่งกนั ซึง่SMEsสามารถใช้เป็นแนวทางในการกําหนด
Marketing strategy ได้  ดงัตวัอยา่งตอ่ไปนี ้  
1. Manufacturer marketing mix  เน่ืองจากกิจกรรมในภาคการผลตินัน้เก่ียวข้องกบัการผลติสนิค้าให้ตรง
กบัความคาดหวงัของลกูค้า  ในราคาท่ีต้องแข่งขนัได้ และสามารถเข้าถงึลกูค้าได้ตรงกลุม่เป้าหมาย 
ดงันัน้กลยทุธ์ท่ีใช้สําหรับSMEsภาคการผลิต ควรประกอบด้วยกลยทุธ์สินค้า ราคา การสง่เสริม
การตลาดและช่องทางจําหน่าย  ซึง่มีรายละเอียดแตกตา่งกนัไปตามชนิดสนิค้า การแบง่กลุม่ลกูค้า และ
การแบง่สว่นตลาด ดงัตวัอยา่ง  

 
 

2. Wholesale marketing mix  เน่ืองจากธุรกิจค้าสง่เป็นเสมือนตวักลางในการสง่ผา่นลนิค้าจากผู้ผลิต
ไปสูผู่้บริโภคในระดบัตา่ง ๆ  ธุรกิจนีจ้งึมีความสําคญัทัง้ตอ่ผู้ผลติ (เป็นศนูย์รวมสินค้าจากผู้ผลิตหลายๆ 
รายได้  เก็บรักษาสนิค้าให้กบัผู้ผลติ  ช่วยผู้ผลติลดความเส่ียงทางการตลาด) ความสําคญัตอ่ธุรกิจ
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การค้าปลีก (เป็นแหลง่รวบรวมสนิค้า   ช่วยคาดคะเนความต้องการของตลาด  ช่วยแบง่สนิค้าเป็น
หน่วยยอ่ยได้  ช่วยเก็บรักษาสนิค้าคงเหลือ  ช่วยขนสง่สนิค้า)  ดงันัน้ในการกําหนดกลยทุธ์ทาง
การตลาดจงึมุง่ตอบสนองทัง้ภาคการผลติ ระบบโลจิสติกส์ และการค้าปลีก ดงัตวัอยา่ง 

                          
  
3. Retail marketing mix ธุรกิจค้าปลีกเป็นปลายนํา้ของโซอ่ปุทานการผลิตท่ีจะสง่ตอ่สนิค้าไปสูผู่้บริโภค
สดุท้าย  หน้าท่ีสําคญัของธุรกิจค้าปลีกคือการจดัหาสนิค้าและบริการหลากหลาย การแบง่ซอยย่อย  
การให้ข้อมลูข่าวสารทางการตลาด และการให้บริการเสริมตา่ง ๆ  ดงันัน้กลยทุธ์ทางการตลาดจงึเป็นกล
ยทุธ์ท่ีตอบสนองตอ่ผู้บริโภคสดุท้าย เพ่ือช่วยให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซือ้สนิค้าได้ตามความต้องการ
ของตนเอง สะดวกสบายและประหยดัเวลาในการเดินทาง   ดงัตวัอยา่ง 

                  
 
 

2.2.5 Production Management for SMEs & KAIZEN Management for SMEs  
By Mr. Ryou KAJITA (Management Consultant/ Japan Productivity Center) & By Mr. Kanichi 

MORIYAMA (Counselor, International Cooperation Dept. / Japan Productivity Center 

- Toyota Production System (TPS)  มีแนวคิดพืน้ฐาน 2 แนวคิดคือ Just-In-Time และ Automation with 
a human touch  ในแต่ละแนวคิดจะเลือกใช้วิธีการ(Methods)ท่ีเหาะสมกบัสภาพการดําเนินธุรกิจและ
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วฒันธรรมองค์กรของตน  เพ่ือลดความสญูเสีย 7 ประการในการผลิต (7 wastes)  ซึง่สง่ผลให้เกิดการลด
ต้นทนุ (Cost reduction)ในระบบการผลติ 

                      
 
- ในการลดความสญูเสีย7 ประการในการผลิต (7 wastes)  ควรให้ความสําคญักบัการลดDefectsก่อน 

เน่ืองจากความสญูเสียดงักล่าวมีผลกระทบต่อต้นทนุทางตรงของการผลิต (Direct Cost) ไม่ว่าจะเป็น
ต้นทนุวตัถดิุบ ต้นทนุแรงงาน  และโสหุ้ยการผลิต  สําหรับกรณีของ Overproduction และ Inventory นัน้ 
จดัเป็นความเส่ียง (Risk) เทา่นัน้   

- ในประเทศญ่ีปุ่ นปัจจบุนัโรงงานผลิตระดบัSMEs มีแนวโน้มจะเปล่ียนสายการผลิตจาก Line production 
system มาเป็น Cellular production system (or Vendor production system)มากย่ิงขึน้ เน่ืองจากระบบ
ใหม่นีมี้ความยืดหยุ่นต่อการผลิตสงู ต้นทนุการผลิตต่ํากว่า   แต่มีปัจจยัสําคญัท่ีต้องพิจารณาเป็นลําดบั
แรกคือ Cellular production system นัน้  พนกังานจะต้องมี Multi-skilled  มีอตัราการเข้า-ออกต่ํา ( low 
turn-over rate)  และมีระบบสร้างแรงจงูใจ (motivation system)ท่ีสนบัสนนุการปรับปรุงการทํางานของ
พนกังาน 

 
- ตารางเปรียบเทียบระหวา่งระบบ Line production system และCellular production system เป็นดงันี ้
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- ในการปรับเปล่ียนสายการผลิตจาก Line production ไปสู ่Cellular production นัน้ควรทําอย่างค่อยเป็น
ค่อยไป  โดยใช้ KAIZEN หรือ Industrial Engineering  เป็นเคร่ืองมือในการพฒันาระบบการผลิตเพ่ือลด
ความสบัสนในสายการผลิต ทําให้สายการผลิตมีลกัษณะเป็นเส้นตรงมากขึน้  กระชบัพืน้ท่ีการผลิต จนใน
ท่ีสดุสามารถปรับปรุงพืน้ท่ีเป็น cellular production พร้อมทัง้พฒันาบคุลากรให้มี multi-skilledดงักลา่ว 

                       
 

- KAIZEN เป็นเคร่ืองมือท่ีถกูใช้อย่างแพร่หลายในประเทศญ่ีปุ่ น มีประสิทธิผลสงู  สามารถประยกุต์ใช้กบั
องค์กรประเภทตา่ง ๆ ได้ทกุชนิด  หวัใจของ KAIZEN คือการพฒันาอย่างต่อเน่ืองผ่านวงจร PDCA ท่ีแต่ละ
รอบของการหมนุวงจร PDCA จะเกิดการพฒันาเป็นลําดบัขัน้ไปเร่ือย ๆ อยา่งตอ่เน่ือง    
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- ในการปรับปรุงสายการผลิตนัน้  การประยกุต์ใช้KAIZENตามกิจกรรมหรือกระบวนการในสายการผลิต จะ
ใช้เคร่ืองมือท่ีแตกตา่งกนั และความคาดหวงัผลสําเร็จในการลดต้นทนุก็แตกตา่งกนัตามระดบัของกิจกรรม
ดงักลา่ว เช่น การใช้KAIZEN ในสว่นของ Operation โดยใช้เคร่ืองมือ 3Ms (muri, mura, muda) จะสง่ผล
ตอ่การลดต้นทนุการผลิตในระดบัปานกลาง  แต่หาดเลือกใช้KAIZEN ในการปรับปรุงกระบวนการผลติ 
จะต้องใช้ความพยายามสงูขึน้ ใช้เคร่ืองมือECRSท่ีซบัซ้อนมากขึน้  แตผ่ลสําเร็จในการลดต้นทนุการผลติก็
จะสงูขึน้ตามไปด้วย 

 
 
 

- นอกจากนีก้ารลดต้นทุนในสายการผลิตยังประกอบด้วยปัจจัยหลัก 3 ปัจจัยคือ การปรับปรุงผลิตภาพ 
(Productivity Improvement)  การลดเวลานํา (Shorten lead Time)  และการลดต้นทนุวตัถดิุบในรูปแบบ
ตา่ง ๆ   โดยแตล่ะปัจจยัมีแนวคิด และเคร่ืองมือท่ีใช้ดงัตวัอยา่งในตารางตอ่ไปนี ้
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2.2.6 Balanced Scorecard for Management Consultancy 
By Dr. Pasu DECHARIN (Dean  Faculty of Commerce and Accountancy /  
Chulalongkorn University / Japan Productivity Center) 
- Balanced Scorecard (BSC)  เป็นเคร่ืองมือในการบริหารกลยทุธ์ (Tools  in executing strategy)อย่าง

หนึ่ง ซึ่งช่วยในการส่ือสารกลยทุธ์องค์กรไปสู่หน่วยงานต่าง ๆ  และทําให้กลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ กลยทุธ์ใน
ระดบัหน้าท่ีมีความสอดคล้อง (Alignment) กบักลยทุธ์องค์กร    

- BSCเป็นเคร่ืองมือท่ีเข้าใจง่ายและสามารถประยกุต์ใช้กบัทกุระดบัขององค์กรและรายบคุคล   รวมทัง้ยงั
สามารถเช่ือมโยงกบัเคร่ืองมืออ่ืนได้ง่ายอีกด้วย  เพ่ือช่วยให้องค์กรนัน้ๆสามารถนําไปใช้ในการบริหารงาน
ตามกลยทุธ์ท่ีวางไว้อยา่งมีประสทิธิผล 

- BSC แสดงถึงPerformance Measurement  โดยวดัผ่านKPI ใน 4 มิติ คือ Financial Perspective, 
Learning & Growth perspective, Customer perspective, Internal perspective   

- คําว่า Balanceนีห้มายถึงความสมดลุหรือความสมัพนัธ์KPI ในแต่ละมิติซึง่แสดงความเป็นเหต-ุผลซึง่กนั
และกนั  ดงัภาพ 

                          
- สว่นคําว่า Scorecard หมายถึงตารางท่ีแสดงวตัถปุระสงค์  สิ่งท่ีต้องการวดั ค่าBaseline ค่าเป้าหมาย  และ

กลยทุธ์ท่ีจะนําไปใช้เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์นัน้ ๆ  จะเห็นได้ว่าในการทํา Scorecard นัน้จําเป็นต้องเร่ิม
ด้วยวตัถปุระสงค์ก่อน มิใช่เร่ิมด้วยKPI (มิฉะนัน้จะเกิดการสบัสนและหลงทิศทางได้ง่าย) 

   

Objectives Measures Baseline Target Strategic Initiatives 
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- ในการจดัทํากลยทุธ์ในการบริหร(Strategic Management) จดัเป็นกระบวนการอยา่งหนึง่ซึง่เร่ิมจาก 
1. การกําหนดกลยทุธ์ โดยใช้เคร่ืองมือต่าง ๆ เช่น SWOT, Growth Strategy, Business Strategy,  

Blue Ocean Strategy เป็นต้น 
2. การแปลงกลยทุธ์มาสูแ่ผนงานและการส่ือสารให้ทกุคนในองค์กรรับทราบ โดยใช้เคร่ืองมือต่าง ๆ 

เช่น  Balanced Scorecard, Strategy Map, Project Mgt, STRATEX เป็นต้น 
3. การบริหารกลยุทธ์ โดยใช้เคร่ืองมือต่าง ๆ เช่นServant Leadership, Competencies, 

Reengineering, Pay for Performance เป็นต้น 
4. BSC สามารถใช้เป็นเคร่ืองมือในการตรวจติดตามผลของการบริหารกลยทุธ์  โดยใช้เคร่ืองมือต่าง 

ๆ เช่น Traffic Lights, Management Cockpit  เป็นต้น 
5. การทดสอบและปรับปรุงกลยุทธ์ โดยใช้เคร่ืองมือต่าง ๆ เช่นStrategic Risks, Decision 

Analytics หรือการวิเคราะห์เชิงสถิติเช่น Correlation statistics เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ของ
KPI ในแตล่ะมิติเป็นต้น 

 

                           
 

- ในการจดัทํา BSC ระดบัองค์กร (Corporate BSC) นัน้  ควรเร่ิมด้วยการทํา Strategy map, Objectives, 
KPI, Target, Initiatives, Action plan และ Budget   

- ตวัอยา่งการจดัทําStrategy map ใน 4 perspectives ซึง่แสดงความเป็นเหต-ุผลซึง่กนัและกนั (สงัเกตจาก
ลกูศรสีแดงซึ่งปลายลกูศรแสดงเหต(ุCause) ชีไ้ปท่ีหวัลกูศรซึ่งเป็นผล(Effect) ซึง่กนัและกนั  รวมทัง้แสดง 
ALIGNMENT ในแตล่ะperspective ด้วย 
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- เราสามารถใช้ BSC เป็นเคร่ืองมือสําหรับการประชมุสําหรับผู้บริหาร(Management meeting) เพ่ือติดตาม
กลยทุธ์องค์กร โดยการใช้เคร่ืองมือต่าง ๆ เช่น Traffic light, Emotion sign, Management Cockpit  หรือ 
Visual sign อ่ืน ๆ  เพ่ือแสดงให้เห็นว่า Strategy map ได้ถกูนําไปปฏิบติัหรือยงั  หรือหากนําไปปฏิบติัแล้ว
สัญญาณต่าง ๆ แสดงความขัดแย้งกัน  เช่น Internal process เป็นสัญญาณสีเขียว  แต่ Customer 
satisfaction เป็นสญัญาณสีแดง  อาจแปลผลได้ว่าStrategyนัน้อาจผิด  หรือการกําหนดเป้าหมายเวลาอาจ
เร็วเกินไป 
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2.3 สรุปเนือ้หา/องค์ความรู้ที่ได้จากการศกึษาดูงานแต่ละแห่ง (ถ้ามี) พร้อมแนบภาพประกอบ 

2.3.1 Meidoh Co., Ltd. (Miyoshi Plant) Subjects: TQM Activities, Marketing, and Plant Observation 
- บริษัท Meidoh เป็น supplier ในระดบัtier 1 ซึง่ผลติBolts ป้อนให้กบัอตุสาหกรรมการผลติรถยนต์ของญ่ีปุ่ น  

มีระบบบริหารคณุภาพท่ีพฒันามาอยา่งตอ่เน่ืองทําให้ระบบเข้มแข็งมาก  ในปี2010สามารถพิชิตรางวลั 
Deming Award โดยมี Key Success Factor ในการพิชิตรางวลันี ้มี 3 ประการคือ 
1. “KAIZEN as part of core culture” มีกิจกรรมKAIZENอยา่งตอ่เน่ืองเป็นระยะเวลา 25 ปี กําหนดให้

พนกังานแตล่ะคนจะต้องจดัทําข้อเสนอ KAIZEN (KAIZEN Proposal)  คนละ 10 ข้อเสนอตอ่เดือน 
2. Motivation systemท่ีเข้มแข็ง เช่นการอบรมเพ่ือเพิ่มศกัยภาพพนกังานถือเป็น workforce อยา่งหนึง่ 

ดงันัน้ระหวา่งการอบรม พนกังานจะได้รับคา่แรงและ OT ในอตัราเดียวกบัการทํางาน 
3. ผู้บริหารเช่ือมัน่ใน Good Trainer / Good Instructor  จงึจดัหาท่ีปรึกษาภายนอกท่ีมีคณุวฒิุและ

ประสบการณ์ตรงในสาขานัน้ ๆ โดยถือวา่คา่ใช้จ่ายท่ีเกิดขึน้เป็นการลงทนุใน Human Asset   

  
Meidohใช้ระบบTQMและTPS ในการบริหารการผลติ 

 

  
การจดัสายการผลติเป็นแบบ Line production  ระบบการผลติเป็นกึง่อตัโนมติั  

มีพนกังานประจําเคร่ืองจกัรแต่ละเคร่ือง 
 

  
มีระบบ Visual Control  ท่ีเก่ียวข้องกบั 4M แสดงให้เหน็ชดัเจนในlineผลติ 
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2.3.2 Mirai Industry Co., Ltd. (Ogaki Plant) Subjects: Management Philosophy for Workers’ Motivation” and 

Kaizen Activities 
- MIRAI เป็นบริษัทผู้ผลติชิน้สว่นสําหรับใช้ในงานก่อสร้างตา่ง ๆ เช่นทอ่ สวิทซ์ไฟ รางสายไฟ ข่อต่อตา่ง ๆ 

เป็นต้น ก่อตัง้มาประมาณ 44 ปีมาแล้ว ปัจจบุนัมีพนกังาน 300 คน อายเุฉล่ีย 43 ปี 
- จดุเดน่ของ MIRAI คือปรัชญาในการบริหารงานท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะ ท่ีเรียกวา่ HO-REN-SO (HO = 

reporting, REN = communication, SO = consulting)  ซึง่เป็นปรัชญาท่ีสนบัสนนุให้พนกังานมีความคิด
ริเร่ิม มีวิจารณญาณในการทํางาน และนําไปสูก่ารปฏิบติังานท่ีมีประสทิธิภาพ  โดยให้อิสระแก่พนกังานทกุ
ระดบัในการใช้ความคิดริเร่ิม  ส่ือสารความคิดนัน้ๆ ไปยงัผู้บริหารโดยใช้ Kaizen Proposal  เป็นส่ือกลาง
และยงัคงระบบอาวโุส (Seniority) โดยพนกังานอาวโุสจะช่วยให้คําแนะนํา ติชม และปรับปรุงการทํางานของ
พนกังานอ่ืน   

- บริษัทสง่เสริมให้พนกังานจดัทําKaizen Proposal  โดยบริษัทจะจ่ายคา่ตอบแทนให้ 500 – 30,000 เยนตอ่
ข้อเสนอแตล่ะรายการ  ซึง่ในปีท่ีผา่นมามีผู้ ย่ืน KAIZEN Proposal รวม 14,500 เร่ือง 

- Motivation system ท่ีเหน็ชดัเจนคือการกําหนดวนัหยดุมากถงึ 140 วนัตอ่ปี (ในขณะท่ีบริษัทอ่ืนมีวนัหยดุ 
110 วนัตอ่ปี)  โดยบริษัทได้กําหนดนโยบายให้พนกังานทํางานโดยยดึถือความรับผิดชอบตอ่ผลสําเร็จของ
งานมากกวา่การยดึถือเวลาทํางาน  ทําให้บริษัทสามารถกระจายการทํางานออกไปยงัพนกังานระดบัตา่ง ๆ 
อยา่งมีประสทิธิภาพ  ผนวกกบัการส่ือสารกบัลกูค้าอยา่งใกล้ชิด มีระบบสารสนเทศทางการขายท่ีทนัสมยั  
และการแก้ปัญหาอยา่งรวดเร็ว จงึทําให้บริษัทยงัคงรักษาฐานลกูค้าไว้ได้ และมียอดขายท่ีเติบโตอยา่ง
สม่ําเสมอ 

 

   
ปรัชญาในการบริหารงานท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะของMIRAI สนบัสนนุให้พนกังานมีความคิดริเร่ิมตลอดเวลา  

  
ป้ายแสดงจํานวนKAIZEN Proposal ของพนกังาน
แตล่ะคน เพ่ือกระตุ้นความคิดริเร่ิมของพนกังาน 

ป้ายแสดงการปรับปรุงตามKAIZEN Proposal 
ของพนกังาน เป็นMotivationอีกรูปแบบหนึง่  
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ขารองโต๊ะจากลกูเทนนิส(Proposalมลูคา่500เยน) Product Development รูปแบบตา่ง ๆ  สว่นหนึง่

ได้แนวคิดมาจากKaizen Proposal ของพนกังาน 
 
2.3.3 Asahi Breweries, Ltd. (Nagoya Plant)  Subjects: Marketing and Plant Observation 

 

 

 
ถงับม่เบียร์จํานวน130ถงัเทียบเทา่การผลติ 40 วนั  

- เบียร์ Asahi “Super Dry” กําเนิดตัง้แตปี่ 1987  โดยริเร่ิมมาจากการทําวิจยัการตลาดโดยใช้
แบบสอบถามสง่ไปยงัผู้บริโภคจํานวน 500 ราย และการสมัภาษณ์เชิงลกึผู้ จําหน่าย เพ่ือค้นหาความ
ต้องการท่ีแท้จริงของผู้บริโภค  แล้วจงึนําผลท่ีได้จากการวิจยัมาเป็นแนวทางในการพฒันาผลติภณัฑ์และ
บรรจภุณัฑ์ (Product & Packaging Development)  
- Unique Sale Point (USP) ของเบียร์ Asahi “Super Dry” คือเป็นเบียร์ท่ีรสชาติเฉพาะตวัเหมาะสําหรับ
บริโภคกบัอาหารทกุประเภท ประกอบกบัการออกแบบบรรจภุณัฑ์ท่ีมีเอกลกัษณ์โดดเดน่ จงึทําให้ Asahi 
“Super Dry” เป็นท่ีนิยมจากผู้บริโภคมาจนถงึทกุวนันี ้
 

 
- ระบบการผลติเป็นระบบปิดทัง้หมด บรรจดุ้วยระบบอตัโนมติั  มีการควบคมุคณุภาพทัง้ด้านกายภาพ 



e11IN36TRCSMC-ChothipW11Jan12  - v2 (30/12/54) หน้า 23 ของ 27 

เคมี จลุนิทรีย์  มีบคุลากรท่ีได้รับการฝึกฝนโดยเฉพาะจํานวน 10 คน เป็นTest Panel  
 

        
- การท่ีบริษัท Asahi เปิดให้ผู้บริโภคเข้าชมโรงงานและชิมเบียร์ทกุประเภทโดยไมจํ่ากดั  (จะเหน็ได้วา่กลุม่
ผู้บริโภคท่ีเข้าชมโรงงานในวนันัน้มีคณะของเดก็เลก็ (7-10 ขวบ)  คณะของสภุาพสตรีและผู้สงูอาย ุ รวม
ประมาณ 300 คน)  จงึเป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถเข้าถงึผู้บริโภคทกุกลุม่ และสามารถสร้าง Brand 
awareness ให้กบัผู้บริโภคทกุระดบัได้เป็นอยา่งดี 
 

 
 
2.3.4 Sankyo Kogyo Co., Ltd. (Head Office) Subjects: Lean System to Enhance Product Quality  

- Sankyo เป็นบริษัทผู้ผลิตชิน้สว่นรถยนต์ในระดบั Tier 2  ก่อตัง้มาประมาณ 50ปี ปัจจบุนัมีพนกังาน 250 คน  
- ท่ีผา่นมาพบวา่คณุภาพของผลติภณัฑ์ไมค่งท่ี มีของเสียจากกระบวนการผลิตและcomplainจากลกูค้า 

เน่ืองจากการจดัสายการผลิตไมเ่หมาะสม ทําให้บางครัง้สนิค้าท่ีไมผ่า่นการตรวจคณุภาพถกูสง่ไปยงัลกูค้า  
ดงันัน้โรงงานจงึตดัสนิใจท่ีจะใช้ Toyota Production System (TPS) ในการแก้ปัญหาดงักลา่ว  โดยพนกังาน
ได้ระดมสมองร่วมกนัเพ่ือปรับปรุง Lay out ในโรงงานผลติ จงึสง่ผลให้บริษัทสามารถลดอตัราของเสียลงได้
ตามเป้าหมายท่ีกําหนดภายในระยะเวลา 6 เดือน  นอกจากนีบ้ริษัทยงัคงใช้แนวคิดของ KAIZEN อยา่ง
ตอ่เน่ืองเพ่ือการปรับปรุงอตัราของเสียให้เข้าสู ่Zero defect ในระยะตอ่ไป 

- โรงงานนีมี้การจดัไลน์การผลติแบบ Cellular production และใช้ระบบ KANBAN ตัง้แตจ่ดุรับวตัถดิุบจนถงึ
สง่สนิค้าออกไปให้ลกูค้า  ทําให้เกิดระบบLean system ซึง่พนกังานแตล่ะคนจะมีmulti-skillด้วยการทําJob 
rotation และ On the job training  

                  
KANBAN card ตัง้แตจ่ดุรับวตัถดิุบ ระหวา่งการผลิต จนถงึสง่สินค้าออกไปให้ลกูค้า   
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ไลน์การผลติแบบ Cellular production  พนกังานจะมีmulti-skillในการoperateเคร่ืองตา่งชนิดกนั 

 

     
 

     
อปุกรณ์ในการจดัเก็บ ขนย้าย ถกูออกแบบให้สะดวกตอ่การใช้งาน ประหยดัพืน้ท่ี และลดความสญูเสียจากการ

เคล่ือนไหวท่ีไม่จําเป็นและการรอคอย 
 
2.4 สรุปเนือ้หา/องค์ความรู้ที่ได้จากการเข้าร่วมกจิกรรมกลุ่ม (Group Discussion) 

กิจกรรมกลุ่มสําหรับการอบรมครัง้นี ้เป็นการทํากรณีศกึษาเก่ียวกบัโรงงานผลิตwall paperแห่งหนึ่งในประเทศ
ญ่ีปุ่ น  ซึ่งมีข้อมลูจากการสมัภาษณ์เจ้าของกิจการเก่ียวกบัสภาพการดําเนินธุรกิจ และข้อมลูจากการลง site visitของท่ี
ปรึกษาของ JPC   

วิทยากร(MR.KOBAYASHI)ได้มอบหมายให้แต่ละกลุ่มวิเคราะห์สภาพปัจจุบนั(Current situation)ของธุรกิจ  
กําหนดเป้าหมาย (Ideal Situation) และเสนอแนวทางในการแก้ปัญหาเชิงกลยทุธ์สําหรับองค์กรนี ้ ซึง่สรุปเนือ้หาได้ดงันี ้

 

  Strengths Weaknesses 

Customer • Long established -70 years 
• 10% market share in western 

region 

• No info  on customer needs to translate to new 
products (no design process) 

• Lack of evaluation of customer satisfaction 
• No competitor analysis 
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Price/Sales Nil • Weak promotion & marketing efforts (esp 
“strategic products”) 

• Cheap brand image 
• Product demand unmatched to supply / 

production 
• Profit margin decreasing - product unit price 

decreased  over 7 yrs 
• No control over price – managed by trading 

company 

Quality • Rated highly by customers 
• Fire-resistant  product line 

•  

Cost Nil • No breakdown of product cost by segment 

Delivery & 
Distribution 

Nil • Not able to meet customer expectations of 2 
days turnaround time 

People Relatively Motivated • “Top heavy” ; unclear goals 
• Training is not relevant to improvement 
• Have to clarification of the roles of management 
positions 

Financial Analysis Nil • Current Ratio very low, increase in loans 
• Negative ROI and ROE 

 
 Threat Opportunities 

Competitors Other companies developed  
range of fire resistant products 

  

Negotiation power 
with buyers 

Shrinking demand   

Negotiation power 
with suppliers 

• Higher level of rebates 

Polities from 
government 

Decreasing budget on industry • Higher requirement for fire resistant product 

Society   • Parents support children for new homes/tax 
• Increasing in housing for elderly 
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Target

•• Clear visionClear vision
•• Increasing market share from Increasing market share from 

10% to 15% in 3 years10% to 15% in 3 years
•• Increasing profit marginIncreasing profit margin

 
 

Solutions
Cut the middle manCut the middle man
Reengineering operational process  Reengineering operational process  

& job redesign& job redesign
Cost analysis by productCost analysis by product
Customer analysis and new product Customer analysis and new product 

developmentdevelopment
Investment of brand buildingInvestment of brand building
HRDHRD  

 

ส่วนที่ 3 ประโยชน์ที่ได้รับจากการเข้าร่วมโครงการ  

3.1 ประโยชน์ต่อตนเอง  
การอบรมหลกัสตูร “Strategic Management Consultancy for SMEs”  ถือเป็นโอกาสอนัย่ิงใหญ่ในการ

ยกระดับศักยภาพในการจัดทํากลยุทธ์ในเชิงบริหารจัดการ   จากการเข้ารับการอบรมครัง้นีทํ้าให้ได้รับทัง้ความรู้ด้าน
Strategic Management ได้เรียนรู้ระบบการบริหารจดัการในรูปแบบต่าง ๆ จากสถานประกอบการจริงทัง้ 4 แห่ง รวมทัง้
การถ่ายทอดประสบการณ์ แลกเปล่ียนเรียนรู้ และพฒันาทกัษะในการจดัทํากลยทุธ์ธุรกิจระหว่างวิทยากรและผู้ เข้าอบรม 
อีกทัง้ยงัเป็นการสร้างเครือข่ายท่ีปรึกษาในกลุม่ผู้ เข้ารับการอบรมทัง้ 18 คน   

3.2 ประโยชน์ต่อหน่วยงานต้นสังกัด  
สถาบนัพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มมีภารกิจหลกัในการช่วยเหลือSMEs เพ่ือให้สามารถ

พฒันาศกัยภาพของตนเองในด้านตา่งๆ เพ่ือเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัอยา่งยัง่ยืนแก่SMEsทกุสาขา โดยเฉพาะ
อยา่งย่ิงในภาวการณ์แข่งขนัอยา่งรุนแรงทางธุรกิจไร้พรมแดนของยคุโลกาภิวฒัน์นัน้  ผู้ประกอบการSMEsมีจดุเสียเปรียบ
รายใหญ่หลายด้าน อาทิเช่นการพฒันาตลาดเฉพาะ การพฒันานวตักรรมตา่ง ๆ การสร้างเครือข่ายความร่วมมือในแง่ธุรกิจ 
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และการบริหารจดัการธุรกิจของตน ดงันัน้สถาบนัฯจงึเป็นหน่วยงานหนึง่ท่ีจะช่วยSMEsเหลา่นีกํ้าหนดกลยทุธ์องค์กรเพ่ือ
พฒันาศกัยภาพขององค์กรและขีดความสามารถในการแข่งขนัเชิงธุรกิจ ซึง่ถือเป็นภารกิจหลกัของสถาบนัฯ  

3.3 ประโยชน์ต่อสายงานหรือวงการในหัวข้อนัน้ๆ 
ในขณะนี ้สถาบนัฯในฐานะท่ีปรึกษาของสมาคมตอ่เรือและซอ่มเรือไทย อยูร่ะหว่างการพฒันาเครือข่ายของ

อตุสาหกรรมตอ่เรือและอตุสาหกรรมเก่ียวเน่ือง  โดยอาศยัอปุสงค์ในการตอ่เรือขนสง่นํา้มนัของไทยเป็น “Quick Win” ท่ีจะ
สร้างเครือข่ายความร่วมมือดงักลา่ว ดงันัน้ผลท่ีได้รับจากการอบรมครัง้นีจ้ะนําไปสูก่ารปรับปรุง Strategy map ของสมาคม
ตอ่เรือและซอ่มเรือไทย และการใช้ Balanced Scorecard เป็นเคร่ืองมือในการบริหารกลยทุธ์ในระดบัอตุสาหกรรม รวมทัง้
เป็นท่ีปรึกษาให้แก่ผู้ประกอบการอตุสาหกรรมต่อเรือและ SMEs ในอตุสาหกรรมสนบัสนนุตา่ง ๆ ในการสร้างกลยทุธ์ระดบั
ธุรกิจของตนให้สอดรับกบักลยทุธ์ระดบัอตุสาหกรรม 

3.4 กจิกรรมการขยายผลที่ได้ดาํเนินการภายใน 1 เดือนหลังเข้าร่วมโครงการ  
3.4.1 การจดัทํา Strategy map ในฝ่ายพฒันาสมรรถนะธุรกิจ 
3.4.2 การใช้ Balanced Scorecard เป็นเคร่ืองมือในการบริหารกลยทุธ์ในระดบัหน่วยงาน   

3.5 กจิกรรมการขยายผลที่จะดาํเนินการภายใน 6 เดือนหลังเข้าร่วมโครงการ 
3.5.1 การจดัทํา Strategy map สําหรับเครือข่ายอตุสาหกรรมตอ่เรือ 
3.5.2 การใช้ Balanced Scorecard เป็นเคร่ืองมือในการบริหารกลยทุธ์ในระดบัเครือข่ายอตุสาหกรรม 

ส่วนที่ 4 เอกสารแนบ 
4.1 กําหนดการฉบบัลา่สดุ (Program) 
4.2 เอกสารประกอบการประชมุ/สมัมนา (Training Materials)   
4.3 รายงานก่อนการเดินทาง (Country Paper-Thailand) 
4.4 เอกสารนําเสนอผลงานหลงัจากเข้าร่วมกิจกรรมกลุม่ (Group Presentation) 

หมายเหต ุ รายการท่ี 4.2 และ 4.3 สามารถdownloadได้จาก   URL: http://apo-net.sakura.ne.jp/projects/ 
ID: in1136    Password : in1136pass 


