
สวัสดีปีใหม่...ชาวอินโนเวชั่นที่รักทุกคน

          ก่อนอ่ืนต้องขอขอบคุณชาวอินโนเวช่ันทุกคน ท่ีร่วมมือร่วมใจกันผลักดันให้ว่าว

ของอินโนเวชั่นลอยเด่นอย่างสง่างามอยู่บนท้องฟ้าแม้นยามลมสงบ ใน 6 เดือนแรก

ของปี 2552 นั้นนับเป็นเวลาที่แสนหฤโหดสำหรับชาวอินโนเวชั่นและธุรกิจในกลุ่มของ

เรา ซ่ึงเราต้องดำเนินนโยบายการบริหารให้สอดคล้องกับรายได้ท่ีคาดว่าจะได้ในเดือน

ถัดๆ ไป ต้องขอขอบคุณฝ่ายบริหาร “Management Team” ทุกคนท่ีเสียสละลดเงินเดือน

ตนเองลงคนละ 20%  ขอขอบคุณหัวหน้าแผนกทุกแผนกท่ีช่วยส่ือสัมพันธ์ให้พนักงาน

เข้าใจถึงปัญหาและผลกระทบท่ีเกิดข้ึน ต้องขอโทษกับพนักงานทุกคนท่ีในปี 2551 เรา

ไม่ได้มีการปรับเงินเดือนเลยและสิ่งที่ขาดไม่ได้คือ ขอชมเชยทุกๆ แผนกทุกๆ ฝ่ายที่

เข้มงวดเร่ืองค่าใช้จ่ายท่ีไม่จำเป็น โรงงานทุกโรงงานท่ีนำระบบบริหารแบบ Lean เข้ามา

ใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากที่สุด แต่สิ่งที่เราไม่ยอมลดละและยัง

ขับเคลื่อนไปอย่างแรงกล้านั่นคือ การตลาดและการวิจัย เราทุ่มเทอย่างหนักกับการ

ขยายการตลาดทั้งในและต่างประเทศ เราพัฒนาขีดความสามารถทางด้านเทคโนโลยี

อย่างต่อเนื่องในตลอดระยะเวลาที่ผ่านมา

“เราทำงานหนักจริงๆ ตลอดระยะเวลา 7-8 เดือน ในปี 2552”

          ด้วยพลังความร่วมมือ ร่วมใจ ของเรา ว่าวของอินโนเวช่ันจึงสามารถลอยเด่นอยู่

บนท้องฟ้าได้อย่างสง่างาม เราเปล่ียนจากการขาดทุนทุกเดือนมาเป็นกำไรของโรงงาน

ท้ัง 3 แห่ง และแล้วในเดือนตุลาคม ทางด้านเทรดด้ิงเองก็ฟ้ืนตัวข้ึนมาอยู่คู่กับโรงงานอีกคร้ัง

          เราได้อะไรจากวิกฤตเศรษฐกิจในครั้งนี้ อยากบอกพวกเราทุกคนว่าวิกฤต

คือโอกาส ท่ีเราใช้ในการหันกลับมาทบทวนและมองตัวเราเองเพ่ือหาจุดอ่อน จุดบกพร่อง

แล้วรีบทำการแก้ไข การสื่อสารกับชาวอินโนเวชั่นนับว่ามีความสำคัญอย่างยิ่งที่ผู้นำ

ชาวอินโนเวชั่นทำได้อย่างยอดเยี่ยมในยามวิกฤติเราสามารถตัดและกำจัดจุดอ่อน จุด

บกพร่องในองค์กรออกไป เราสร้างและเสริมทีมการตลาด ทีมเทคนิค และการจัดการ

อย่างแข็งแกร่ง และตลอดระยะเวลา12 เดือนที่ผ่านมา ทุกๆ ฝ่าย ทุกๆ แผนก เราได้

เสริมสร้างจิตสำนึกท่ีดีให้กับชาวอินโนเวช่ันมากข้ึนให้สมกับ “ คนดี คนเก่ง ทำงานเป็นทีม”

สิ่งดีๆ ที่เราได้สร้างขึ้นมา ขอให้เรารักษาสิ่งดีงามเหล่านี้ไว้ตลอดไป....

สิ่งที่เราต้องพัฒนา เราจะดำเนินการพัฒนาต่อไปอย่างต่อเนื่อง....

“สิ่งที่ท้าทายในธุรกิจยุคโลกาภิวัฒน์ เราต้องเผชิญ

ด้วยความสามารถที่เหนือกว่าคนอื่นๆ”

          สิ่งที่เรามุ่งเน้นในปี 2553 และปีต่อๆ ไป คือการมุ่งเน้นสู่ความเป็นเลิศทั้งด้าน

การตลาดในประเทศและตลาดนานาชาติสร้างความเป็นเลิศทางด้านเทคโนโลยีและ

การผลิต และท่ีขาดไม่ได้เลยคือสร้างขีดความสามารถของบุคลากรและระบบการบริหาร

องค์กร ซึ่งนับว่ายังเป็นสิ่งที่ท้าทายที่เราชาวอินโนเวชั่น จะต้องทำให้สำเร็จลุล่วงตาม

วัตถุประสงค์และเป้าหมายที่เราได้วางไว้ในยุคแห่งโลกาภิวัฒน์นี้ 
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นโยบายการตลาด นโยบายด้านการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์

          มุ่งเน้นการเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดท้ังในประเทศและต่างประเทศ

โดยมีเป้าหมายที่ท้าทาย คือ มีอัตราการเติบโตของทั้งกลุ่มฯ เพิ่มขึ้น

ไม่น้อยกว่า 25% ของยอดขายในปี 2009 ทั้งนี้ฝ่ายขายได้วางแผน

ขยายตลาดต่างประเทศ รวมถึงการสร้าง  New Applications ร่วมกับ

ฝ่ายวิจัยพัฒนา และฝ่ายโรงงาน

นโยบายด้านการบริหารจัดการทั่วไป

2 เน้นการบริหารมุ่งผลสัมฤทธิ์ (Results Based Management 

ซึ่งเป็นการทำงานที่พวกเราต้องกำหนดดัชนีชี้วัดผลสำเร็จ

(KPIs) และรายงานผลการปฏิบัติงาน ให้ทราบเป็นระยะ

5 ในปี 2010 เรายังคงยึดนโยบายลดความสูญเสียในกระบวนการ

ทำงานตามหลักการ Lean Management 

3 มุ่งเน้นคุณภาพของสินค้าและบริการ ด้วยการพัฒนาระบบ

การบริหารงานคุณภาพแบบทั่วทั้งองค์กร (TQA) ให้ดียิ่งขึ้น

อีกท้ังฝ่ายบริหารได้จัดต้ัง TQA Committee ซ่ึงจะช่วยควบคุม

คุณภาพในทุกกระบวนการทำงาน

1 มุ่งเน้นให้ทุกหน่วยงานยึดหลัก Balance Scorecard ใน

การดำเนินงาน การวางแผนงานขอให้พิจารณาให้ครบทั้ง

4 มุมมอง

a) มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective)

b) มุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective)

c) มุมมองกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective)

d) มุมมองด้านการเรียนรู้และการพัฒนา (Learning and Growth

    Perspectives)

4 การบริหารงานโดยเน้นระบบการป้องกันและการบริหาร

จัดการความเสี่ยง (Risk Management) ในทุกกระบวนการ

ทำงาน

a) การประเมินความเสี่ยง (Risk  Assessment)

b) การสร้างแผนจัดการป้องกันความเสี่ยง (Risk Management

     Planning)

c) การติดตามสอบทาน (Monitoring & Review)

          ในปีที่ผ่านมาถึงแม้ผลกำไรรวมของทั้งกลุ่มจะลดลงน้อยกว่าปี

ก่อนๆ เป็นอย่างมาก แต่อย่างไรก็ดีพวกเราทุกคนก็ได้ร่วมกันฝ่าวิกฤต

มาจนทำให้ผลประกอบการรวมปิดเป็นบวก ฝ่ายบริหารจึงได้พิจารณา

อนุมัติจ่ายโบนัสเป็นกรณีพิเศษ ท้ังยังพิจารณาปรับรอบการข้ึนเงินเดือน

จากเดือนเมษายนของปีมาเป็นเดือนมกราคมของปี ทั้งนี้ฝ่ายบริหาร

หวังว่าจะทำให้พวกเรามีขวัญและกำลังใจในการร่วมแรงรวมใจกันนำพา

องค์กรไปสู่เป้าหมายที่ตั้งไว้ในปี 2010 ให้ได้ สำหรับแนวทางในการ

บริหารทรัพยากรมนุษย์ ยังคงมุ่งเน้นใน 3 เรื่องใหญ่เหมือนเดิม

          1. เร่งพัฒนาคนรุ่นใหม่ท่ีมีความสามารถสูง (Build the next

generation of talent) เพ่ือรองรับการเติบโตขององค์กรในอนาคต โดย

ผู้นำทุกคนต้องเป็น HRD Leader ซึ่งผู้นำทุกคนจะเป็นกำลังสำคัญใน

การสร้างบุคคลกรที่มีความรู้ความสามารถในสังกัดของตน และปัจจัย

สำคัญก็คือผู ้นำต้องเริ ่มจากตนเอง โดยเป็นแบบอย่างที ่ดีให้กับ

ผู้ใต้บังคับบัญชาในทุกๆ เรื่อง

          2. ฝ่ายบริหารยังคงสนับสนุนและส่งเสริม องค์กรแห่ง

“คนดี คนเก่ง ทำงานเป็นทีม”  (Good People Great Performance

Growth Together)

          3. สำหรับในปี 2010 บริษัทฯ ได้เปล่ียนโครงสร้างและแบบ

ประเมินผลการทำงานใหม่ เพื่อให้รองรับกับนโยบายการบริหารงาน

มุ่งผลสัมฤทธ์ิและเพ่ือให้เกิดการประเมินผลและการบริหารผลตอบแทน

ให้กับพนักงานอย่างแม่นตรง ปัจจัยแห่งความสำเร็จ (Key Success

Factors) คือ ผู้นำทุกคน ต้องกำหนดเป้าหมายและดัชนีวัดผลสำเร็จของ

ผู้ใต้บังคับบัญชาให้สอดคล้องกับเป้าหมายขององค์กร และสื่อสารให้

พนักงานทราบอย่างชัดเจน

“สุดท้ายนี้ขอฝากว่าองค์กรขับเคลื่อนได้ด้วยบุคคลากร

ที่เป็น “คนดี คนเก่ง ทำงานเป็นทีม” 

...แล้วพบกันใหม่ฉบับหน้าค่ะ...





ธุรกิจพลาสติกคอมพาวด์

          เป็นธุรกิจที่เป็นความร่วมมือกันระหว่างภาคธุรกิจการผลิตและ

ธุรกิจเทรดด้ิง โรงงานน้ีสังกัด บริษัท ครีเอทีฟโพลิเมอร์ส จำกัด ในภาค

การผลิต แต่ก็มีหลายๆ ฝ่ายเข้าไปมีส่วนร่วม ท้ังแผนก R&D, Engineer,

Account & Finance, BOI และฝ่าย Production จากทางโรงงานใน

ภาคการผลิตซ่ึงก็รวมถึงน้องๆ จาก TNS และจากท่ีอ่ืนๆ ด้วย เป็นการ

รวมคนจากหลายส่วนเข้ามาร่วมสร้างให้โรงงานน้ีเกิดข้ึนมา ในส่วนของ

CIG ก็ได้รับหน้าท่ีส่วนหน่ึงในการหายอดขายเข้าเพ่ือมาทำให้โรงงานน้ี

สามารถเริ่มเดินไปได้ อย่างไรก็ตามตอนนี้ก็เป็นการรอให้เครื่องจักร

ต่างๆ พร้อมที่จะเริ่มทำงานได้ ขณะเดียวกันทางทีมงานขายในส่วน

พลาสติกของ CIG ไม่ว่าจะเป็นทางน้องปอย หนูแดง วัน และคนอื่นๆ

ก็เริ่มมองหายอดขายเพื่อป้อนให้โรงงานนี้  นี่ก็เป็นอีกส่วนหนึ่งในส่วน

ธุรกิจที่ท้าทายกับทีมงาน  เนื่องจากที่ผ่านมาทางทีมงานจะขายสินค้า

ท่ีเป็นวัตถุดิบเป็นส่วนใหญ่ การขายของท่ีมาจากภาคการผลิตของบริษัท

ในกลุ่มก็ถือว่าเป็นงานใหม่ตัวนึงสำหรับน้องใหม่ๆ ในทีม พี่ๆ บางคน

อาจเคยผ่านงานการขายสินค้าจากภาคการผลิตของโรงงานมาแล้วบ้าง

แต่ยังไงสินค้าท่ีจะผลิตออกมาจากโรงงานน้ีก็ถือว่าเป็นธุรกิจสินค้าใหม่

แต่ก็เป็นธุรกิจอีกตัวที่ทางทีมก็ต้องพยายามสร้างขึ้นมา

          ใน Vision, Mission, Strategy and Action plan  จะกล่าวถึงตัว

ธุรกิจ ซึ่งจะเน้นตัวสินค้าเป็นหลักเนื่องจากเราทำธุรกิจเทรดดิ้ง  ถ้ามี

สินค้าและซัพพลายที่ดีก็เบาใจไปประมาณนึง  แต่ในบางครั้งได้สินค้า

ที่มีคุณภาพระดับกลางๆ แต่เราต้องขาย เราก็ต้องสร้างคุณค่าในตัว

สินค้าน้ันข้ึนมา ไม่ว่าจะเป็นคุณค่าในตัวสินค้าเองหรือคุณค่าท่ีลูกค้าจะ

ได้ถ้าซื้อสินค้าจากเรา เช่น การบริการที่ดีจากเซลล์ทางด้านการขาย

บริการเทคนิค หรือเรื่องการซัพพลาย สิ่งเหล่านี้เป็นตัวที่อยู่ในแผนของ

แผนกท่ีเราทำกัน  ซ่ึงจะยังต้องแตกย่อยลงใน Action plan อีกที มีสินค้า

บางตัวที่เราขายเป็นสินค้าที่มีคุณภาพดีนะ...ดีถึงขั้นดีมาก...แต่มี

ปัญหาซัพพลายเยอะก็เป็นสิ่งที่ต้องสร้างคุณค่าให้สินค้าตัวนั้นเช่นกัน

ณ ปลายเดือน มกราคมนี้  พี่หนูแดงจะมีการสอนเรื่อง Value selling

และ ณ วารสารฉบับน้ีก็จะมีบทความเร่ือง Value selling ของพ่ีหนูแดง

ลองติดตามกันก็แล้วกัน

          ในขณะทำเวิร์คชอปกันมีการพูดถึงบุคคลากรว่าควรมีลักษณะ

อย่างไร ส่ิงหน่ึงท่ีพูดเหมือนกัน (ในกลุ่ม) คือค่อนข้างมองกันว่า พวกเรา

ชาว Innovation ค่อนข้างยืดหยุ่นและปรับตัวได้ และมองว่าสิ่งนี้เป็น

หน่ึงใน core value ขององค์กรเรา ก็ไม่รู้ว่าท่ียืดหยุ่นและปรับตัวได้น้ีพอ

แล้วหรือยัง แต่เท่าที่สรุปกันเอาเองก็อยู่ในเกณฑ์ที่น่าจะดีกว่าหลายๆ

            อกเหนือจากการมองทิศทางและสร้างการเติบโตของกลุ่มใน

เชิงธุรกิจแล้ว องค์ประกอบอ่ืนๆ ท่ีจะทำให้ธุรกิจของกลุ่มเดินไปได้ก็เป็น

ตัวที่ได้รับการมองและจัดทำให้เป็นรูปธรรมมากขึ้น เผอิญส่งต้นฉบับ

ของฉบับน้ีช้าคุณน้อง บก.สุดสวย เขาขอต้นฉบับหลังจากปิดงานปีใหม่

แต่ก็ยังใจดีให้เลทได้ถึงวันที่ 11 ม.ค. ก็เลยมีข้อมูลอัพเดทให้ทุกๆ คน

ได้ทราบกัน ว่า CIG มี Vision, Mission, Strategy and Action plan

เป็นของตัวเองแล้ว เย้!..แปะ..แปะ..แปะ (ปรบมือดังๆ) เราได้ทำเวิร์คชอป

กันไปเม่ือวันท่ี 8 ม.ค. ท่ีผ่านมา คือสองปีท่ีแล้วก็มี Strategy and Action

plan เป็นของตัวเองแต่ Vision and Mission จะใช้ของ Innovation Group

เป็นหลัก แต่ปีนี้ขอมีเป็นของตัวเอง...หลักๆ ยังคงอิงกับภาพใหญ่ของ

ส่วนกลาง แต่แตกย่อยลงมาเพ่ือให้ภาพของทางกลุ่มชัดเจนย่ิงข้ึน และ

จริงๆ ที่ผ่านมาในรอบสองปีที่ยังไม่ได้ทำเนื่องจากทางทีมมีน้องใหม่

ค่อนข้างมาก ถ้าทำก็จะเป็นความเห็นของพ่ีๆ ซะเป็นส่วนใหญ่ ในขณะ

ท่ีต้องก้าวไปด้วยกัน มาช่วยกันคิดดีกว่าจะได้รู้ด้วยว่าอะไร ทำได้...อะไร

ทำไม่ได้  เลยต้องรอเวลาให้น้องๆ รู้จักงานของตัวเองจริงๆ  และรู้จัก

องค์กรให้มากขึ้น (บวกกับมีแรงกดดันจากการประชุมผู้บริหารนิดๆ ก็

แค่โดนประนามว่าทุกแผนกเขามีกันหมดแล้วเหลือแต่พวกมาเก็ทติ้ง

น่ีหล่ะ  โอ้ย..เลือดซิบๆ ละอายใจ) จากท่ีเขียนมาก็ดูดีนะ ยังขาด Action

plan อีกบางส่วน รอขัดเกลาข้อมูลอีกนิดหน่อยแล้วจะส่งข้อมูลไปให้ทาง

ผู้บริหารดูเพื่อให้แน่ใจว่าสิ่งที่ทางแผนกคิดจะไปและสิ่งที่องค์กรกลาง

คิดจะไปเป็นไปในทางเดียวกัน (อันนี้เผอิญพี่ต๋องถามมาขณะทำเวิร์ค

ชอปร่วมกันว่า “พี่ๆ แล้วสิ่งที่เราคิดและวางแผนกันเนี่ยมันถูกผิดยังไง

จะหลงทางกันทั้งแผนกมั้ย”  ก็จากที่พี่จุ๊ดูคร่าวๆ ก็ไม่หลงนะ แต่เราก็

ให้พี่ๆ ผู้บริหารเขาช่วยจูนให้อีกทีก็ดีจะได้เป็นการแบ่งปันข้อมูลกัน

เริ่มต้นด้วยแผนที่ที่ดี ก็เหมือนเดินไปได้เกือบครึ่งทางแล้วล่ะ)

น

                                                               นอกจากการกล่าวถึงตัวสินค้า

                                                          และธุรกิจ ระบบการทำงาน

                                                และบุคคลากรก็เป็นส่ิงสำคัญ

                                                          และสำคัญมาก  ๆพอกับตัวสินค้า

                                                          และธุรกิจเลย

      สำหรับสินค้าบางตัวสองสิ่งนี้

                                                          อาจมีความสำคัญมากกว่าอีก

                                                          เช่น สินค้าบางตัวเพราะตัวคน

เป็นผู้ริเริ่มให้เกิดธุรกิจการขายสินค้าตัวนั้นขึ้นมา ไม่มีคนก็ไม่มีสินค้า

และไม่มีการทำธุรกิจในสินค้าตัวนั้น  หรือในเรื่องระบบการทำงาน

          ปีท่ีแล้วต้นปี Inventory บวม  ปลายปี  short supply ก็ต้องปรับ

กลยุทธ์และระบบให้รับกัน ให้ทันกับสถานการณ์รอบด้านท่ีจะผ่านเข้ามา

ถ้ามีระบบที่ดีก็จะช่วยป้องกันความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นมาได้  แต่

ขณะเดียวกันการปรับตัวให้ทันตามสถานการณ์ก็มีความสำคัญ  อ่อนมาก

ก็ไม่ได้แข็งมากก็ไม่ได้  จากปีท่ีผ่านมาจะเห็นตัวอย่างจากซัพพลายเออร์

รายใหญ่ระดับโลก  ระบบเขาดีมากแต่เมื่อวันที่ตลาดขยับตัวอย่างเร็ว

เขาปรับตัวไม่ทัน สินค้าขาดตลาดเลยขยับกำลังการผลิตไม่ทันทำให้

เสียโอกาสทางการค้า แต่ยังดีท่ีเป็นบริษัทยักษ์ใหญ่เงินหนาถ้าเป็นบริษัท

เล็กๆ สายป่านไม่พอคงแย่ ช่วงเวลาที่สินค้าขาดตลาดก็จะเป็นโอกาส

ให้คู่แข่งเข้ามา  ถ้าคู่แข่งยึดหัวหาดได้ก็ต้องออกแรงกันอีกพักใหญ่ใน

การจะดึงตลาดกลับมา ปีน้ี พ.ศ. 2553 ก็เลยพยายามเน้นนอกเหนือจาก

ในเร่ืองตัวสินค้าและธุรกิจ ระบบการทำงานและบุคคลากรก็เป็นส่ิงท่ีจะ

ต้องได้รับการเอาใจใส่และพัฒนาให้เติบโตข้ึนตามการเติบโตของบริษัท

ในส่วนที่สามธุรกิจที่ทางกลุ่มกำลังมุ่งไป คือ



          จริงๆ คร้ังน้ีก็ไม่ใช่คร้ังแรกท่ีพ่ีจุ๊ได้เจอความคิดเห็นลักษณะน้ี เคย

ทานข้าวกับกลุ่มตัวแทนจำหน่ายสินค้าตัวหน่ึงเป็นตัวแทนท่ีมาจากหลาย

ประเทศ  บังเอิญช่วงนั้นเป็นช่วงเข้าพรรษาที่พี่จุ๊พยายามทานอาหาร

มังสวิรัติ  เขาก็เลยถามว่าทำไมไม่ทานเนื้อสัตว์..เป็นความเชื่ออะไร

หรือเปล่า พ่ีก็บอกเขาว่าไม่มีอะไรหรอกพยามยามฝึกฝนตัวเองอยู่ พยายาม

ทานเพื่ออยู่ พยายามฝึกตัวเองไม่ไห้รับประทานหรือทำอะไรด้วยความ

อยาก พยายามฝึกตัวเองให้มีสติและขันติ (อดีตขี้โมโห ณ บัดนาวถ้า

ขาดสติก็ยังหลุดๆ อยู่ คงฝังมานานในระดับกระดูกและเซล) เลยคุยกัน

ไปเร่ือยจนถึงศีล 5 ตามคำสอนของพระพุทธเจ้า พอไปถึงศีลข้อ 4 ห้าม

พูดเท็จ เลยเป็นหัวข้อในการถกประเด็น แล้วมติส่วนใหญ่ก็ออกมาว่า

การเป็นเซลล์รักษาศีลข้อ 4 ไม่ได้หรอก แถมได้คำทำนายมาอีกว่า จุฑารัตน์

ถ้ายูไม่โกหก ยูจะเป็นเซลล์ได้อีกไม่เกินอีก 3 ปีหรอก และเมื่อวันเสาร์

ที่ผ่านมาไปทานข้าวกับน้องๆ อีกกลุ่มหนึ่ง พอพูดกันถึงเรื่องประเด็น

ความซื่อสัตย์ก็มีคำถามว่า ซื่อสัตย์กับลูกค้าเนี่ยเหรอ (เป็นประโยค

คำถามนะ ยังไม่ใช่ข้อสรุป)  เอ๊ะ! เลยชักงงๆ ตกลงว่าความซื่อสัตย์ใช้

ไม่ได้ในการทำการตลาดหรือ  คำถามบางคำถามเราไม่สามารถตอบ

ลูกค้าตรงๆ ได้ เราหาคำตอบที่ไม่โกหกตอบเขาได้มั้ย หรือมันก็คือการ

เล่ียงบาลีเท่าน้ันเอง คือปีน้ี  Innovation Group ชูคำขวัญ คนดี คนเก่ง

ทำงานเป็นทีม และมีโอกาสได้ไปเย่ียมชม บริษัท ไลอ้อน (ประเทศไทย)

จำกัด  ซ่ึงเขาชูคำขวัญ องค์กรแห่งคนดี สินค้าตัวหน่ึงของเขาท่ีเรารู้จัก

กันดีคือ ผงซักฟอก “เปา”  คำว่าเปา  มาจากคำว่า เปาบุ้นจิ้น  ซึ่งเรา

ถือว่าท่านเป็นผู้ที่มีความซื่อสัตย์สุจริต และล่าสุดทางไลอ้อนก็ได้ออก

ผงซักฟอกมาอีกตัวโดยใช้ชื่อแบรนด์ว่า “ซื่อสัตย์”  ก็เลยเป็นประเด็น

ในใจนิดนึง

          ท่ีพ่ีจุ๊ยังเช่ือในเร่ืองความซ่ือสัตย์กับการทำธุรกิจ เพราะวิเคราะห์

เอาจากเรื่องในพุทธประวัติที่กล่าวถึงอนาบิณฑิกะเศรษฐีที่ได้รับการ

ยกย่องจากพระศาสดาว่าเป็นเลิศกว่าอุบาสกท้ังหลายผู้ถวายทาน อนาบิณ

ฑิกะเศรษฐีมีอาชีพค้าขายและบรรลุพระโสดาปฏิผลเป็นอริยะบุคคล

หลังจากได้ฟังธรรมจากพระพุทธเจ้า  หลังจากนั้นก็ยังประกอบอาชีพ

ค้าขายและยังได้ถวายการอุปถัมภ์พระพุทธศาสนาต่อเน่ืองเสมอมา ซ่ึง

ในระดับพระโสดาบันแล้ว จะต้องเป็นผู้มีศีลบริสุทธิ์ และแน่นอนต้อง

ประกอบด้วยศีล 5 ดังน้ัน ความซ่ือสัตย์และการทำธุรกิจก็น่าจะไปกันได้

ถ้าว่ากันตามยุคสมัยและค่านิยมของสังคมท่ีอาจทำให้ความซ่ือสัตย์ต้อง

ถอยออกไป ไล้อ้อนก็ยังชูประเด็นความซ่ือสัตย์เป็นหน่ึงในการเป็นองค์กร

แห่งคนดี

          ใครมีคำตอบหรือคำอธิบายดีๆ ลองมาแบ่งปันกันบ้างนะ

ณ Newsletter ฉบับน้ีก็ได้ข่าวว่ามีการให้ช่วยกันเขียน ความหมาย

หรือความเข้าในเรื่อง คนดี คนเก่ง ทำงานเป็นทีม ของแต่ละคน

มาเล่าสู่กันฟัง

          ตามคำขวัญของบริษัท...ดีใจนะท่ีบริษัทยกคำขวัญน้ีข้ึนมาเพราะ

สิ่งเหล่านี้ไม่ใช่แค่สิ่งที่องค์กร Innovation ต้องการแต่เป็นสิ่งที่ประเทศ

และโลกต้องการ อยากให้คนรอบข้างทำดีๆ กับเรายังไง ก็คงต้องเร่ิมต้น

ทำที่ตัวเราเองก่อน แล้วส่งสิ่งนั้นออกไป Action = Reaction มีอีกเรื่อง

หน่ึงเคยอ่านหนังสือท่ีเขาเขียนไว้ว่า “เปล่ียนจากงานท่ีต้องทำ มาเป็น

เร่ืองสนุกท่ีอยากเล่น” (ลี มินเกียว, Only 1% that changes your life,

อากรรษณา คงเหลือ ผู้แปล, พิมพ์ครั้งที่ 1, สิงหาคม 2552.) เวลาของ

พวกเราส่วนใหญ่หมดไปกับการทำงาน  ซ่ึงทุกคนไม่สามารถหลีกเล่ียงได้

แต่คนเรามักจะใช้เวลาเหล่านี้ให้หมดๆ ไป เพื่อที่จะได้ผละออกไปจาก

ท่ีทำงานไปยังท่ีๆ จะได้ทำในส่ิงท่ีสนุกสนาน คำย่อของฝร่ังยังมีคำนึงว่า

“TGIF”  Thank Gods it’s Friday น่ันคือ 1 อาทิตย์ของความเบ่ือหน่าย

กำลังจะหมดลงและวันหยุดสุดสัปดาห์จะได้มาถึงเสียที ถ้าเราสามารถ

เปลี่ยนทัศนคติ  และปรับหาวิธีการทำงานของเราได้ ทำให้เรามีความ

สุขได้ในทุกๆ วันในทุกๆ วินาที ไม่ต้องแยกความสุขกับการทำงานออก

ผจากกันได้ก็คงดีนะ แต่ไม่ได้หมายความว่าไม่ให้พัก ไม่ให้หาความ

สนุกสนานให้กับชีวิต แต่ทำยังไงจะให้ชีวิตที่ผ่านไปในแต่ละวันมีความ

สุขมีความสนุกสนานเพ่ิมมากข้ึนล่ะ น่ีเป็นโจทย์ท่ีท้าทายตัวเองดีนะ แต่

ก็ยังหาวิธีการท่ีดีให้ตัวเองยังไม่ได้เหมือนกันแต่ก็คิดว่าได้พยายามปรับ

แล้วลองทำอยู่นะ ยังเดินหน้าและถอยหลังอยู่แต่ก็หวังว่าจะดีขึ้นสักวัน

...มาลองเล่นกันดูดีมั้ย

          เหมือนจะหลุดประเด็นจากหัวข้อที ่ได้รับให้มาเขียน  CIG

Departmental Focus 2010 น่าจะยังไม่หลุดมากนะ เพราะโฟกัสยัง

อยู่ในเรื่อง สินค้าและธุรกิจ ระบบการทำงาน และบุคคลากร ซึ่งที่เขียน

ตอนท้ายนี้ยาวหน่อยแต่เป็นเรื่องของบุคลากรและคอนเซ็ปที่จะถูกนำ

มาใช้ในการทำงานและดำเนินชีวิต ถ้าเราสามารถมีความสุขกับงานได้

ซื่อสัตย์กับงานได้ งานที่ออกมาก็ย่อมน่าจะออกมาดี....ว่ามั้ยคะ

องค์กรเพราะเราเป็นองค์กรเล็กด้วยม้ัง ถ้าไม่ยืดหยุ่นและปรับตัวยากคง

อยู่รอดยาก เหมือนต้นไม้ ถ้าเป็นต้นไม้ใหญ่มีรากท่ีสมบูรณ์ เวลา

ลมพายุมาถึงเขาจะแข็งขืน แต่ในความใหญ่และมั่นคงของเขา

เขาก็จะรอดจากพายุมาได้ แต่ถ้าเป็นต้นไม้เล็กท่ีรากยังไม่แข็งแรง

ลำต้นก็อ่อน ถ้าพายุมาขืนยืนแข็งไม่ขยับอยู่ก็คงหักกลาง ก็ต้อง

พริ้วไหวไปบ้างเป็นการลดแรงปะทะโดยตรง พอพายุผ่านไปก็

ค่อยๆ ตั้งขึ้น ยืนต้นกันใหม่...แต่พอตอนที่เราไล่กันมาในเรื่องของ

บุคคลากรที่ดีที่เราควรเป็น เรามาสะดุดกันที่คำว่า Honorable หรือ

ความซื่อสัตย์  ความคิดเห็นแตกเป็นสองฝ่าย  น่าตกใจนะที่เราสงสัย

กันว่าการทำการตลาด  ทำกันบนความซื่อสัตย์ได้หรือไม่  



Focus 2010Focus 2010

สวัสดีปีใหม่ 2553 ชาวอินโนเวชั่นทุกท่าน

          สำหรับวารสารอินโนเวช่ันสัมพันธ์ฉบับต้อนรับปีเสือ ในคอลัมน์

คลุกวงใน ในหัวข้อ  "Factory Management"  ผมขอให้พวกเราเร่ิมต้น

จากการทำงานท่ีถูกต้องในแนวคิดของ " Preventive concept " รวมถึง

การบริหารมุ่งผลสำเร็จของงานตามทิศทางและเป้าหมายที่กำหนดไว้

ใน Vision - Mission - Strategy and Action plan

          การมีระบบการวัดผลงานท่ีดี (KPIs) และท่ีสำคัญสุดก็คือ " การ

มีส่วนร่วม " ในการบริหารและกิจกรรมต่างๆ ของกลุ่มบริษัทอินโนเวช่ัน

ในการท่ีจะเร่ิมสร้างสรรค์ส่ิงต่างๆ หรือดำเนินการใดให้บรรลุเป้าหมาย

หรือการนำเทคโนโลยีใดๆ เข้ามาใช้ล้วนแล้วแต่ต้องผ่าน " บุคลากร "

ขององค์กรต้องรับรู้และเข้าใจใน บทบาท หน้าท่ี และเน้ืองาน ท่ีทุกคน

ต้องรับผิดชอบถือเป็นภาระหน้าท่ีของพวกเราและหัวหน้าทุกระดับ การ

เข้าใจน้ันร่วมถึงการท่ีเราต้องปรับเปล่ียนทัศนคติของตัวเรา และลูกน้อง

หรือเพ่ือนๆ เราซ่ึงเป็นท่ีแน่นอนว่า " การเร่ิมท่ีตัวเรา " เป็นส่ิงท่ีสำคัญ

ย่ิงก่อนการท่ีจะจูงใจหรือนำให้เกิดการเปล่ียนแปลงกับคนอ่ืนๆ หรือทีม

          กรอบของการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม เร่ิมจากภายใน  "ความคิด/

ทัศนคติ (Mindset) และสติปัญญา" เป็นการเปล่ียนมุมมอง ความเช่ือ

ของแต่ละบุคคล เปิดรับการเรียนรู้เพ่ิมพูนมุมมองและแนวความคิดใหม่ๆ

วิทยาการใหม่ๆ และกำหนดเป็นเป้าหมายในอนาคต รวมกับ " สร้าง

แรงจูงใจภายใน (Motivation) " เป็นการสร้างแรงบันดาลใจ เพ่ือสู่ความ

สำเร็จ สุดท้ายจะทำให้เราเปล่ียนแปลง " พฤติกรรม (Behavior) " ท่ีจะ

พัฒนาสมรรถนะและความสามารถของตัวเรา

          ขอสรุปนำเสนอบทความท่ีน่าสนใจ เพ่ือพวกเรานำไปคิดและฝึก

ปฏิบัติด้วย "เทคนิคการพัฒนาตนเองด้วยหลัก 4 Selfs "

Self  

Awareness

Self  

Discipline

Self  

Improvement

Self  

Evaluation

Self Awareness

Self Discipline

Self ท่ีหน่ึง จะทำให้คุณเร่ิมต้นค้นหาว่าส่วนลึก ๆ  แล้วคุณต้องการ

อะไรกันแน่ เป็นการตระหนักในเป้าหมายท่ีคุณอยากจะมีและ

อยากจะเป็นในอนาคตข้างหน้า เช่น บางคนอยากมีความสุข

บางคนอยากจะประสบความสำเร็จในการทำงาน เป็นต้น และ

เม่ือคุณตระหนักรู้แล้วว่าเป้าหมายหรือส่ิงท่ีคุณต้องการจะไปน้ัน

คืออะไร 

คุณควรสำรวจตนเองลึกลงไปอีกว่าต้นเหตุที่จะทำให้ฝัน หรือ

เป้าหมายของคุณเกิดขึ้นมาได้นั้นคืออะไร เช่น คุณอยากมี

ความสุข...แล้วความสุขของคุณจะเกิดข้ึนจากอะไร ?...ความสุข

อย่างหน่ึงน่ันก็คือ การเรียนต่อในระดับปริญญาเอก เป็นต้น และ

เม่ือคุณตระหนักรู้ว่าอะไรคือเหตุผลลึก ๆ ของเป้าหมายท่ีกำหนด

ขึ้นแล้ว ขั้นตอนถัดไป

คุณควรคิดไตร่ตรองดูว่าจะทำอย่างไรให้ฝันนั้นเป็นจริง 

Self ตัวน้ีจะบอกคุณว่าหนทางของความสำเร็จในเป้าหมาย

ที่กำหนดขึ้นไม่ใช่เป็นหนทางของถนนเรียบ แต่เป็นหนทางของ

ถนนท่ีขรุขระซ่ึงคุณเองจะต้องพบเจอกับปัญหาและอุปสรรคต่างๆ

เหมือนกับการข้ึนภูเขาท่ีคุณจะต้องค่อย ๆ ไต่ข้ึนไปเพ่ือให้ไปถึง

ยอดเขา และการขึ้นไปสู่ยอดเขาให้ได้นั้น คุณอาจจะต้องพบ

เจอกับหน้าผาที่สูงชัน ก้อนหินที่ขวางทางคุณอย ู ่ และเมื่อ

คุณมีเป้าหมายท่ีจะข้ึนไปสู่ยอดเขาน้ันให้ได้ คุณจะต้องมีวินัย

ในตนเองว่าคุณจะต้องทำให้ได้เพ่ือไปสู่ชัยชนะท่ีวาดฝันไว้ไม่ว่า

จะเจอกับปัญหาและอุปสรรคใด ๆ ก็ตาม

ซ่ึง Self ตัวน้ีจะเป็นพลังผลักดันให้คุณสร้างวินัยในการปฏิบัติตน

ให้ไปสู่ความฝันท่ีกำหนดข้ึน ไม่ย่อท้อหรือหว่ันไหวไปซะก่อนกับ

ปัญหาที่เกิดขึ้น ด้วยการเปลี่ยนเป้าหมายของตนเอง



Self Improvement

Self ที่สามนี้จะเป็นเสมือนตัวจุดประกายให้คุณมีความรู้ และ

ความสามารถในการสานฝันที่กำหนดขึ้นให้เป็นจริงได้  

Self ตัวนี้จะทำให้คุณเริ่มถามตนเองว่าคุณจะต้องพัฒนา

ตนเองในเรื่องใดบ้างเพื่อให้คุณมีศักยภาพเพียงพอที่จะทำ

ให้เป้าหมายของตนเองบรรลุผลสำเร็จ หากคุณมีหัวใจพร้อมที่

จะพัฒนาแล้วนั้น ย่อมจะทำให้คุณมีแรงอึด มีพลังพอที่จะ

ปรับปรุงตนเองอย่างต่อเน่ืองอยู่เสมอ ไม่คิดย่อท้อหรือหมดหวัง

ที่จะเห็นผลสำเร็จของความฝันนั้น ๆ ของคุณเอง

Self  Evaluation

Self ตัวน้ีจะทำให้คุณเร่ิมประเมินผลการปฏิบัติตนของตัวคุณว่า

ประสบความสำเร็จไปมากน้อยแค่ไหนบ้าง ซึ่งคุณเองจะต้อง

ประเมินผลตนเองเป็นระยะอย่างต่อเนื่องอยู่เสมอ ทั้งนี้คำถาม

หลัก ๆ ที่คุณจะต้องประเมินตนเอง นั่นก็คือ

  - คุณยังสามารถทำเป้าหมายที่กำหนดขึ้นให้เป็นจริงได้นั้น

    ตามเงื่อนไขที่ถูกกำหนดขึ้นไว้แล้วได้หรือไม่?

  - คุณมีความรู้และความสามารถเพียงพอหรือยัง?......

    คุณจะต้องทำอย่างไรบ้างในการทำให้คุณมีความรู้และ

    ความสามารถเพิ่มมากขึ้นในอันที่จะทำให้เป้าหมายของ

    คุณบรรลุผลสำเร็จ?

...ทั้งนี้การประเมินตนเองนั้น คุณควรกำหนดขึ้นเป็นระยะๆ เช่น

ทุกไตรมาส ทุกครึ่งปี หรือทุกปี เป็นต้น...

รากฐานความก้าวหน้า 5 ประการ  (The 5 Pillars)

         1. Productive : ผลผลิตขององค์กร เป็นตัวช้ีวัดความสามารถของ

ผู้บริหารและบุคคลในองค์กร

         2. Participate :  การมีส่วนร่วม การยอมรับ การพ่ึงพาซ่ึงกันและกัน

การให้ความร่วมมือที่ดีต่อกัน

         3. Positive : คิดบวก คิดในเชิงสร้างสรรค์ การมีมุมมองท่ีกว้างไกล

มองให้เห็นโอกาสในอนาคต

          4. Patriotic : ความผูกผัน ความรัก ความเสียสละให้องค์กร เพ่ือ

ให้บริษัทอยู่ได้  เราก็อยู่ได้

          5. Professional : การเป็นมืออาชีพ 

- ต้องมองกว้าง, มองไกล, มองลึกซึ้ง และมองเห็นภาพรวม

- รอบรู้เช่ียวชาญในงานและธุรกิจท่ีทำ และรู้ทันสภาพแวดล้อม

  ภายนอก

- เป็นผู้นำคน นำงาน และทีมให้บรรลุเป้าหมายที่วางไว้

          ส่วนบทความสุดท้ายจะกล่าวถึงแนวทางในการพัฒนาตนเอง และ

หลักการทำงานร่วมกับคนอื่นๆ โดยสรุปจากหนังสือ "กรอบความคิด

ของอุปนิสัยท้ัง 7 ประการ (The 7 Habits)" โดยการท่ีจะพัฒนาตนเอง

ต้องเร่ิมจากการแข่งขันกับตัวเอง ต้อง " ชนะใจตน " ก่อนด้วยหลักการ

1. 

ความกระตือรือร้น 

(Be Proactive)

- รู้ว่าตัวเองต้องการอะไรจะไม่รอให้สิ่งต่างๆ เกิดขึ้นกับตัวเรา แต่

  เราจะเป็นคนทำให้สิ่งต่างๆ เกิดขึ้น ด้วยตัวเราเอง เพราะเมื่อเรา

  เลือกที่จะเป็น 
- อะไรไม่เคยทำ ต้องเรียนรู้ และทำให้ได้  ทำให้สำเร็จ
- อย่าย่อท้อสิ่งที่มากระทบระหว่างทางก่อนถึงความสำเร็จหรือ

   เป้าหมาย จงฝ่าฟันและมุ่งไปสู่สิ่งที่เป็นเป้าหมายให้ได้

2.

การเร่ิมต้นท่ีจุดมุ่งหมายในใจ

(Begin with the end in Mind)

-  คือ การสร้าง การวางแผน หรือการออกแบบ และโครงร่างสำหรับ

   ส่ิงท่ีเราต้องการจะเป็นก่อนโดยคิดหลายๆ ทางเลือกและเลือกส่ิง

   ที่ดีที่สุดในใจก่อน
-  ความสำเร็จ เริ่มต้นจากก้าวแรก และการที่มนุษย์จะประสบ

   ความสำเร็จในสิ่งต่างๆ จำเป็นต้องเปลี่ยนวิธีการเพื่อให้บรรลุ

   เป้าหมาย อย่าติดกับกรอบความคิดเดิม
-  การฝึกฝนโดยการต้ัง Personnel Mission ก่อน และแตกออกเป็น

   Activity ย่อยๆ ในการทำอะไรในแต่ละช่วงชีวิต และทบทวนส่ิงท่ี

   เรากระทำว่า Support หรือเป็นไปตาม Personnel Mission ท่ีเรา

   อยากได้ หรืออยากให้เป็นหรือไม่

3.

ทำส่ิงท่ีสำคัญก่อน

(Put First Things First)  

 รู้จักจัดลำดับความสำคัญของงานหรือกิจกรรมต่างๆ

-  การบริหารเวลา โดยจัดลำดับความสำคัญของงานที่ตอบสนอง

   ต่อ Personnel Mission คือ เลือกทำในส่ิงท่ีมีผลทำให้ประสบผล

   สำเร็จในเป้าหมายชีวิตก่อน (เช่น การเรียนรู้ การขยันทำงาน ก่อน

   การท่องเทียวหรือการพักผ่อนหย่อนใจ)
-  การใช้เวลาให้มีคุณค่าและเป็นประโยชน์ โดยตอบรับในสิ่งที่ดี

   และปฏิเสธในสิ่งที่ไม่ดี 

          ถ้าเราสามารถฝึก 3 อุปนิสัยแรกได้จะทำให้นำไปสู่ความเป็นคน

ท่ีมีความน่าเช่ือถือและไว้วางใจได้ ซ่ึงท้ัง 3 นิสัยดังกล่าวเป็นการเรียนรู้

การฝึกตนเอง เพ่ือให้เกิดการสร้างวินัยให้ตนเอง



4.

คิดแบบ ชนะ-ชนะ

(Think Win-Win)

 -  แสวงหาหรือการได้รับผลประโยชน์ร่วมกัน
-  การร่วมมือกัน ไม่ใช่การแข่งขันซึ่งจะทำให้เกิดความเชื่อถือหรือ

   ความไว้วางใจซ่ึงกันและกัน หากเราคิดแต่ชนะ วันหน่ึงก็ต้องแพ้

   หากเราปรองดองกันมีแต่ ชนะ-ชนะ

6.

ผนึกพลังประสานความต่าง 

(Synergies)

- การฝึกฝนอุปนิสัยที่ 4-6 จะนำไปสู่ความไว้วางใจระหว่างบุคคล

  และเกิดการพึ่งพาซึ่งกันและกัน (Interdependence) และจะนำ

  ไปสู่การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างบุคคล

- ทำให้สามารถผนึกพลังแนวความคิด ท่ีแตกต่างของแต่ละคน มา

  ช่วยกันเป็นจุดเสริม เป็นทีมงานที่มีประสิทธิภาพ

- Synergies เป็นการนำข้อดีของแนวทางแต่ละคน มารวมกันเป็น

  ทางเลือกใหม่

7.

ลับเล่ือยให้คม

(Sharpen the Saw) 

เป็นการฝึกฝนในการปฏิบัติอุปนิสัยทั้ง 6 อย่างสม่ำเสมอ

โดยแบ่งเป็น
- การฝึกฝนด้านกายภาพ (ทำร่างกายให้สมบูรณ์)
- การฝึกฝนด้านสติปัญญา (หาความรู้ใหม่อยู่เสมอ)
- การฝึกฝนด้านจิตวิญญาณ (การมีสมาธิ)

5.
เข้าใจผู้อ่ืนก่อนแล้วจึงให้ผู้อ่ืนเข้าใจเรา

(Seek First to Understand 
Then to be Understood)

- การฟังโดยการพยายามให้เป็นการฟังแบบเข้าอกเข้าใจกัน

  หลักการเปิดใจ ไม่อคติ

- มักพบว่าในองค์กร มีคนที่มักจะตัดสินใจ หรือออกคำสั่ง โดยยัง

  ไม่ได้ทำความเข้าใจกับสิ่งที่ผู้ใต้บังคับบัญชา หรือเพื่อนร่วมงาน

  ต้องการให้เราเข้าใจ

          จากนั้นการพัฒนาตนเพื่อสร้างความสามารถในการทำงานร่วม

กับคนอื่นๆ หรือสร้างทีมงานโดยใช้แนวทางหลักคิดและหลักปฎิบัติใน

การ " ชนะใจผู้อื่น "

          หลักการหรือแนวทางเหล่านี้จะเกิดมีคุณค่า หรือเป็นประโยชน์

ต่อเมื่อเราเล็งเห็นและนำไปฝึกฝน-ปฏิบัติ สุดท้ายเราก็สามารถเพิ่ม

ศักยภาพในตัวเราให้พร้อมในการทำงาน พัฒนางาน พัฒนาคน พัฒนา

ทีมงานได้ ***โดยเริ่มจากตัวเราก่อน*** โดยเฉพาะผู้นำในทุกระดับ

เรามีหน้าที่สำคัญในการจะนำพาทีมงานทั้งกลุ่มให้บรรลุเป้าหมาย

ตามทิศทางขององค์กรท่ีกำหนดไว้ ซ่ึงมีกลุ่มคน หรือบุคลากรในระดับ

ต่างๆ ซ่ึงต้องก้าวไปข้างหน้าด้วยความเข้าใจและมุ่งม่ันพร้อมกัน ด้วย

" คนดี คนเก่ง ทำงานเป็นทีม "  พร้อมรับกับแนวทางการทำงาน

แบบใหม่ เทคโนโลยีใหม่ ผนึกรวมกับวัฒนธรรมของอินโนเวชั่น เพื่อ

สร้างศักยภาพในการแข่งขันในตลาดสากล และการเติบโตในอนาคต

ต่อๆ ไป และท้ายสุดสำหรับบรรดาผู้นำทั้งหลาย...

“ สิ่งที่ผู้นำต้องคำนึงถึง คือ เป้าหมายสูงสุดที่ให้ประโยชน์สูงสุด 

ดังนั้น สิ่งที่ต้องเปลี่ยน คือ วิธีการ อย่ายึดวิธีการเดิมๆ ที่ไม่

สามารถบรรลุเป้าหมายได้”

“ความสำเร็จ เกิดจาก...”

ความสำเร็จ 

(SUCCESS) =

VISION

MISSION PASSION

ความมุ่งมั่นให้ได้สิ่งที่

ต้องการจะไป

ภาระหน้าที่

ที่ต้องทำ
พลังผลักดัน

ด้วยการพัฒนาตน พัฒนาคน พัฒนาทีม พัฒนางาน”



          การทำตลาดต่างประเทศน้ันเป็นเร่ืองท่ียากลำบากสำหรับบริษัท

เล็กที่เพิ่งจะเริ่มทำการตลาด และการที่เปิดตลาดให้ได้ในสหภาพที่ไม่

รู้จักยิ่งเป็นสิ่งที่ยากลำบากเลยทีเดียว เพราะฉะนั้นก่อนที่จะบุกเข้าไป

ในตลาดใดๆ ทางทีมงาน International Team ของ Innovation จะต้อง

ศึกษาให้ละเอียดก่อนเข้าไปทุกคร้ังดังสุภาษิต “รู้เขา รู้เรา รบร้อยคร้ัง

ชนะร้อยครั้ง”

          ช่วงแรกขอเกร่ินคำว่า รู้เขา และชาติแรกท่ีจะเกร่ินถึงน้ันแน่นอน

น่ันก็คือ ประเทศเวียดนาม ซ่ึงการเกร่ินจะลงประวัติศาสตร์ของเวียดนาม

เพื่อรู้เบื้องหน้าเบื้องหลังและทำให้สามารถเดาอนาคตได้เลยเมื่อได้

เข้าไปสัมผัส

เศรษฐกิจของเวียดนาม

                                            เศรษฐกิจของเวียดนามในปัจจุบันเป็น

                                            แบบผสมระหว่างการวางแผนจากส่วน

                                            กลาง และเสรีนิยมซึ่งเลียนแบบมาจาก

                                            จีน โดยส่วนใหญ่บริษัทของเวียดนามก็

จะเป็นธุรกิจ SMEs และมีธุรกิจข้ามชาติไม่ก่ีบริษัท เช่น VNPT, Vinamil,

Trung Nguyen, Khanh Do

          ในบรรดา SMEs ก็มีหลายบริษัทท่ีรัฐบาลเข้าไปถือหุ้นเหมือน ปตท.

ของไทย  เช่น บริษัททำรองเท้าและชิ้นส่วนยาง Rhuthimex บริษัททำ

ท่อ PVC Binh Minh Plastics และเน่ืองจากเป็นของรัฐบาลทำให้บริษัท

เหล่านี้ได้รับการสนับสนุนเป็นอย่างดี เช่น ท่อ PVC หากต้องการยางดี

ต้องส่ังจาก Rhuthimex เท่าน้ัน และยังมีการร่วมลงทุนกับต่างชาติ เช่น

รัฐบาลลงทุนที่ดิน ลงทุนเครื่องจักร และ Know How

ตัวเลขมหภาคของเวียดนาม
Trade Organization AFTA WTO

GDP 241.8 พันล้าน USD  (Ref. 2008)

แรงงาน 47.41 ล้านคน (Ref. 2008)

GDP Growth 62% (Ref. 2008)

เกษตร 19 %, อุตสาหกรรม 42.7%,

บริการ 38.4% (EST 2008)

เงินเฟ้อ 7.8%  (Ref. 2008)

GDP By Sector

อัตราแรงงานในแต่ละ

อุตสาหกรรม
เกษตร 55.6%, อุตสาหกรรม 18.9%,

บริการ 25.5% (Ref. 2005)

สินค้าส่งออกหลัก น้ำมันดิบ, อาหารทะเล, ถั่ว, กาแฟ, ยาง,

ชา, การ์เม้น, รองเท้า, พริกไทย

นำเข้า 79.37 พันล้าน USD (EST 2008)

รายได้ 22.39 พันล้าน USD (EST 2008)

ตลาดส่งออกหลัก US 20.8%, Japan 12.5%, Australia 7.3%,

China 6.9%, Singapore 4.5%

ประเทศที่นำเข้า จีน19.9%, สิงคโปร์ 12.1%, ไต้หวัน 11%,

ญ่ีปุ่น 9.9%, เกาหลีไต้ 8.5%, ไทย 6%  

(EST 2008)

สินค้านำเข้า เครื่องจักรและอุปกรณ์, น้ำมันสำเร็จรูป,

ปุ๋ย, เหล็ก, ถ่าน, ซีเมนต์, มอเตอร์ไซด์

อัตราการว่างงาน 4.9% (Ref. 2008)

อาหาร, การ์เม้น, รองเท้า, ก่อสร้าง, เหมืองแร่,

ซีเมนต์, ปุ๋ย, แก้ว, ยางรถยนต์, น้ำมัน,

ถ่านหิน, เหล็ก, กระดาษ

การส่งออก 6,373 พันล้าน USD (EST 2008)

หนี้สาธารณะ 44.5% ของ GDP (EST 2008)

เงินช่วยเหลือ 2.8 พันล้าน USD (EST 2008)

ค่าใช้จ่าย 22.19 พันล้าน USD (EST 2008)

อุตสาหกรรม

ข้อมูลจาก :  CFA World Fack  Book

คุณอรุณ จงกุลมณี

MARKETING
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Việt Nam
ประวัติของ
Việt Nam
ประวัติของ

ตั้งแต่เวียดนามตกอยู่ภายใต้อำนาจของอาณานิคมฝรั่งเศสกลาง

ศตวรรษที่19 ซึ่งทางฝรั่งเศสกำหนดให้ภาคเหนือทำอุตสาหกรรม

ภาคใต้ทำการเกษตร เม่ือเวียดนามเหนือแตกแยกจากกันใน ปี ค.ศ.

1954 จึงทำให้เกิดสงครามเอเชียบูรพาขึ้นเมื่อปี ค.ศ.1954-1975

ทำให้โครงสร้างทางเศรษฐกิจของเวียดนามกระทบมากทำให้มี

ผู้เสียชีวิตถึง 1.5 ล้านคน และอพยพ 1 ล้านคน

ปี ค.ศ.1976-1981 เมื่อสงครามสงบจึงมีแผนปลุกเศรษฐกิจโดย

พรรคคอมมิวนิสต์แต่ก็ไม่ประสบความสำเร็จ เนื่องจากการผลิต

มีขนาดเล็ก คนตกงานมีจำนวนมาก อาหารไม่เพียงพอ

ปี ค.ศ.1981-1985 มีการกระจายอำนาจจากส่วนกลางเข้าสู่ภูมิภาค

และตั้งแผนพื้นที่อุตสาหกรรมและเกษตรกรรม

ปี ค.ศ.1986-1990 มีการต้ังแผนฟ้ืนฟูเศรษฐกิจช่ือ Doi Moi ซ่ึงเป็น

การเปล่ียนแปลงตามจีนจากสังคมนิยมเป็นเสรีนิยมให้มีการลงทุน

ก่อต้ังธุรกิจส่วนตัวและการลงทุนกับต่างประเทศมากข้ึน จนปี ค.ศ.

1990 เริ่มเพิ่มธุรกิจกว่า 30,000 บริษัท

ปี ค.ศ.1997-2001 เศรษฐกิจเวียดนามได้รับผลกระทบเช่นเดียว

กับไทย ทำให้ GDP ลดลง เหลือ 6% ในปี ค.ศ.1998 และ 5%  ใน

ปี ค.ศ.1999 รัฐบาลมีการควบคุมกิจการของธนาคารและการค้า

ต่างประเทศ เม่ือวันท่ี 13 ก.ค. ปี 2000 มีการลงนามสัญญาการค้า

ระหว่างเวียดนามกับสหรัฐอเมริกา (US) ทำให้เวียดนามสามารถ

ส่งสินค้าเข้าสหรัฐอเมริกาได้มากขึ้น และมีการลงทุนจากสหรัฐ-

อเมริกาและ สหภาพยุโรป (EU) เข้ามาเวียดนามมากขึ้นด้วย

ปี ค.ศ.2001 รัฐบาลมีแผนทางด้านเศรษฐกิจ 10 ปี จะให้มีการเปิด

ทำธุรกิจกับต่างประเทศโดยตรงทำให้ GDP โต 6.7% ในปี ค.ศ.

2001-2002

ปี ค.ศ.2005 เวียดนามขึ้นชื่อ GDP 8.4% ซึ่งเติบโตสูงสุดในเอเชีย

และการจัดอันดับความโปร่งใสลดลงเพราะมีการคอรัปชั่นมาก

ปี ค.ศ.2006 เวียดนามได้เป็น WTO (World Trade Oragnization :

องค์การการค้าโลก)

อัตราแลกเปลี่ยนของเวียดนาม

การลงทุนจากต่างประเทศ

          ค่าเงินของเวียดนามถูกผูกติดอยู่กับค่าเงิน USD และถูกควบคุม

โดยรัฐบาลและตลาดส่งออกหลักของเวียดนามคืออเมริกาและญี่ปุ่น

เพราะฉะนั้นทุกคนคงเดาได้ว่าถ้าอเมริกาอ่อนค่าเงินลงเวียดนามจะ

เป็นยังไง

          เวียดนามส่งออกส่วนใหญ่เป็นน้ำมันดิบ 22.1% Textile Garments

17.1% Footwear 10.5% อาหารทะเล 9.47% ไฟฟ้า 4% ส่งออกอเมริกา

18.8% ญ่ีปุ่น 13.2% จีน 10.3% Australia 6.9% สิงคโปร์ 5.2 เยอรมัน 4%

          การค้าระหว่างประเทศเวียดนามนำเข้า 31.5 พันล้าน USD และ

โตข้ึนเร่ือยๆ ทุกปี เช่น เคร่ืองจักร 17.5% น้ำมันสำเร็จรูป 11.5% เหล็ก

8.3% วัตถุดิบสำหรับ Textile  7.2 % ผ้าสำเร็จรูป 6% นำเข้าส่วนใหญ่

จากจีน 13.9% ไต้หวัน 11.6% สิงคโปร์ 11.3% ญี่ปุ่น 11.1% เกาหลี

10.4% ไทย 5.8% มาเลเชีย 3.8%

          การลงทุนในเวียดนาม 50% จะลงทุนใน 2 เมืองใหญ่ คือ Ho chi

minh city และ Hanoi ส่วนใหญ่จะเป็น การก่อสร้าง น้ำมัน  ก๊าซ

อาหารทะเล  การทำการเกษตร  ป่าไม้ แต่นักลงทุนยังคงกังวลปัญหา

ที่เกิดขึ้นในเวียดนาม

1. Utility สูง

2. ค่าเช่าออฟฟิตแพง

3. ขาดแคลน Skin Labor

4. การคอรัปช่ันในองค์กรและรัฐบาล

          จะเห็นได้ว่าสภาพโดยท่ัวไปเป็นประเทศท่ีมีการเจริญเติบโตติด

1 ใน 10 ของโลก และโดยคนเวียดนามเองน้ันมีนิสัยท่ีคล้ายคลึงกับคน

ไทยและคนจีนที่ทุกคนคุ้นเคย ชาวอินโนเวชั่นเองก็อาศัยจุดเด่นนี้ใน

ด้านเทคโนโลยี และ R&D ภายในที่จะบุกตลาดในส่วนนี้และได้สร้าง

ให้เวียดนามรับรู้ได้ในระดับหนึ่ง แต่ต้องพยายามอย่างหนักที่จะเจาะ

เข้าไปจนถึงอุตสาหกรรมหลัก ได้แก่

1. รองเท้า ซึ่งทางกลุ่มอินโนเวชั่นมี Know How ดีในสูตรยาง

    และวัตถุดิบ

2. อุตสาหกรรมการเกษตร

3. อุตสาหกรรมรถจักรยานยนต์

4. ไฟฟ้าและอุปกรณ์

5. พลาสติกและอุปกรณ์

นิสัยของคนเวียดนาม

          คนเวียดนามมีนิสัยคล้ายคนไทยและจีน คือจะเป็นคนเงียบไม่

โต้เถียง มีความกระตือรือร้นสูงท่ีจะรับรู้ส่ิงใหม่ๆ ทำงานหนัก และขยัน

โดยเฉพาะการเข้าสมาคมต่างๆ ของเวียดนามซ่ึงจะมีหน่วยงานรัฐบาล

เข้ามาสนับสนุนการถ่ายทอดความรู้และแลกเปลี่ยนข้อมูลกันทำให้

ข้อมูลถูกถ่ายทอดได้อย่างรวดเร็ว
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คุณปณิธาน ชุณหสวัสดิกุล

          นปัจจุบันเรากำลังอยู่ในช่วงรอยต่อของการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจ จาก Industrial Economy มาเป็น Creative Economy กลไกท่ีทำให้

เกิดการเปล่ียนแปลงคร้ังน้ีมาจากเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีเช่ือมโลกและย่อโลกของเรา เม่ือการเดินทางข้อมูลข่าวสารและการส่ือสารสามารถกระทำ

ได้ด้วยต้นทุนที่ต่ำมาก ธุรกิจในอีกซีกโลกหนึ่งจึงสามารถ outsource การผลิตไปยังประเทศที่มีต้นทุนการผลิตที่ต่ำกว่าและสามารถบริหารได้โดย

ใช้เทคโนโลยีทางการสื่อสารเข้ามาช่วย การผลิตที่ถูกย้ายออกไปจึงเปิดโอกาสให้ “คน” (ที่อยู่ว่างๆ ณ อีกซีกโลกหนึ่ง) ใช้เวลาอยู่กับความคิด

สร้างสรรค์ที่จะเพิ่มคุณค่าในธุรกิจได้มากขึ้น และนี้คือการเปิดทางให้กับ Creative Economy เข้ามาเป็นแนวทางการดำเนินงานในเศรษฐกิจ

แบบใหม่ที่เน้นความคิดและนวัตกรรม นี่คือยุคสมัยที่เราจะเห็นถึงการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วทางด้านเทคโนโลยีและเป็นยุคที่พิสูจน์ให้เห็นว่า

จินตนาการและการสร้างสรรค์สำคัญกว่าความรู้

ใ

          ย้อนกลับไปประมาณสองปีที่แล้วเป็นครั้งแรกที่ผมได้ยินคำว่า Creative Economy หรือว่าเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ จำได้ว่าตอนนั้นผมกำลัง

น่ังอ่านคอลัมน์เก่ียวกับนโยบายการพัฒนาประเทศของเมืองจีนอยู่ (มาคิดตอนน้ีก็แปลกใจว่าทำไมไม่อ่านนโยบายของประเทศไทย) ในน้ันกล่าวถึง

โดยคร่าวๆ ว่าเมืองจีนพยายามที่จะมุ่งเน้นพัฒนาระบบเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ แต่ในบทความก็ไม่ได้กล่าวเพิ่มเติมว่า Creative Economy เป็น

อย่างไร อะไรคือเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์? จอห์น ฮอร์กิน นักเศรษฐศาสตร์ชาวอังกฤษได้เป็นผู้อธิบายไว้ในหนังสือ “The Creative Economy” ว่า

เป็นแนวคิดท่ีจะสร้างให้เกิดการเปล่ียนแปลงในภาคการผลิต บริการ การขาย โดยท่ีมีกระบวนการนำ เศรษฐกิจ วัฒนธรรม และเทคโนโลยีมารวมกัน

ก่อให้เกิดเป็น Creative Industry ข้ึน ได้มีผู้อ่ืนอธิบายเพ่ิมเติมว่ากลุ่มธุรกิจท่ีอยู่ในข่ายของเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ ได้แก่ งานโฆษณา, แฟช่ัน, งาน

ออกแบบ, ภาพยนตร์, ศิลปะ, งานเขียน, สิ่งตีพิมพ์, โปรแกรมคอมพิวเตอร์, งานไอซีที

การเข้าไปค้าขายในเวียดนาม คู่แข่งของไทยในตลาดยางเวียดนาม

          อินโนเวชั่นได้พยายามให้มีการถ่ายทอดความรู้สู่คนเวียดนาม

พร้อมกับขายสินค้าไปด้วย ซ่ึงจะคล้ายกับประเทศไทยแต่ต้องย้อนหลัง

ไปซักประมาณ 20 ปีก่อน การนำเอาความรู้เข้าไปถ่ายทอดพร้อมกับ

การอบรมการใช้งานย่อมเป็นสิ่งที่จำเป็นมากกว่าการขายอย่างเดียว

ราคาเองก็เป็นส่วนท่ีอ่อนไหวมาก ประเทศเวียดนามจากข้อมูลบอกว่า

เคยมีการคอรัปช่ันในองค์กรเกิดข้ึนในเวียดนามเช่นกัน ซ่ึงการจัดอันดับ

ในเรื่องของความโปร่งใส (Freedom World Ranking) ใน Wall Street

Journal พบว่าอยู่ในอันดับท่ี 145 จาก 179 ประเทศ โดยมี ฮ่องกง อยู่ใน

อันดับ 1, สิงคโปร์ อันดับ 2, ออสเตรเลีย อันดับ 3 ส่วนไทย อยู่ในอันดับ

ที่ 67 และ จีน อยู่ในอันดับที่ 132

          การสร้างความสัมพันธ์กับองค์กรเป็นสิ่งที่ต้องการทำ และต้อง

เป็นบุคคลที่สามารถตัดสินใจได้ว่าจะทำให้ขายสินค้ายังไงให้ง่ายขึ้น

          โดยท่ัวไปจะเป็น ไต้หวัน เกาหลี ญ่ีปุ่น จีน สำหรับตลาดรองเท้า

ในเวียดนาม มีความรู้ความสามารถในการทำรองเท้าได้ทุกรูปแบบ และ

ในราคาท่ีถูกกว่าจีน ซ่ึงพบว่ามีบริษัทของจีนท่ีทางอินโนเวช่ันจะเข้าไป

เสนอในส่วนที่ราคาค่อนข้างสูงและคุณภาพดีกว่า รวมทั้งแจกจ่าย

ประสบการณ์ในการใช้งานเข้าไปด้วย

          อย่างไรก็ตาม เราต้องอาศัยความร่วมมือจากทุกฝ่าย

ที่จะฝ่าฟันอุปสรรคใน International Market ให้ประสบความ

สำเร็จทั้งทางด้าน CSR (ลูกค้าสัมพันธ์), โรงงาน, จัดซื้อ และ

ทุกๆ หน่วยงานที่จะเป็นผู้สร้างคุณภาพของสินค้าที่ดี ราคา

ที่น่าพึงพอใจและยุติธรรมสำหรับลูกค้า
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คุณปาณิสรา รัตนปัญญาโชติ



alue selling คืออะไรv
บนโลกแห่งการแข่งขันทางธุรกิจ คุณจะทำอย่างไรให้คุณเป็นเจ้าตลาด? แน่นอนคู่แข่งทางธุรกิจ

ของคุณต่างฝ่ายต่างสร้างความแตกต่างและความเหนือช้ัน เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค

ในทุกรูปแบบ ซ่ึงคุณต้องแยกแยะและค้นหาตัวเองให้เจอว่า คุณเป็นใคร ขายอะไร และลูกค้าต้องการ

อะไร ซึ่งสิ่งที่ลูกค้าต้องการนั้นเราต้องรู้ให้ได้  แล้วทำอย่างไรล่ะที่จะรู้ว่าความต้องการที่แท้จริงของ

ลูกค้าคืออะไร? ถ้าเรารู้ได้นั่นแหละหมายถึงว่าไม่ว่าราคาเราจะแตกต่างจากคู่แข่งในสินค้าเดียวกัน

แต่ลูกค้าก็ยังยอมจ่ายและอยากที่จะซื้อกับเรา หรือมองเราว่าเราเป็นผู้ขายที่เขาต้องซื้อ หรือมองว่า

เราเป็นสินค้า Premium นั่นแหละคือ “Value selling”

หลายท่านเม่ือถึงตรงน้ีก็อาจจะคิดอยู่ในใจว่า “แน่นอนเลยทีเดียว” กลุ่ม

ธุรกิจเหล่านี้เป็นกลุ่มที่เกี่ยวกับ Creative Business ทั้งนั้น ไม่ต้องหา

คำอธิบายก็คงจะพอเดาๆ ได้ว่ามีกลุ่มธุรกิจอะไรบ้าง แท้จริงแล้วเหมือน

กับที่ อดัม สมิธ ได้ให้แนวคิดของ Modern Economic ไว้ Creative

Economy ก็คือรากฐานของแนวคิดแบบหน่ึง ซ่ึงจะต้องมีการประยุกต์

นำไปใช้ และพัฒนาอย่างต่อเน่ือง แต่ว่าท่ีสำคัญคือหลายๆ องค์กรก็มี

การริเร่ิมท่ีจะนำความคิดและการปฏิบัติในแบบเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์

มาเป็นพ้ืนฐานการพัฒนาองค์กรอย่างย่ังยืน ปัจจัยท่ีสำคัญท่ีสุดในการ

เติบโตขององค์กรไม่ได้อยู่ท่ี เงินและเคร่ืองจักรอีกต่อไป หากเป็นความ

คิดสร้างสรรค์ท่ีเป็นพลังสำคัญในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ทางธุรกิจ

          โดยส่วนตัวแล้วคิดว่าการระบุ Creative Business เป็น Creative

Economy คงจะไม่ครอบคลุมทั้งหมดเลยสักทีเดียว ยกตัวอย่างเช่น

บริษัทท่ีผลิตเส้ือผ้าหากเน้นผลิตตามแบบท่ีถูกจ้างวานเพียงอย่างเดียว

ก็มีความเป็นไปได้ว่าจะเสียเปรียบทางการแข่งขันในระยะยาวหากว่า

ผู้จ้างวานโยกย้ายไปสู่แหล่งผลิตที่มีต้นทุนต่ำกว่า ในกรณีนี้ผู้จ้างวาน

หรือผู้ออกแบบเสื้อผ้าเป็นผู้ที่ถือกรรมสิทธิ์ทางไอเดียหรือได้สร้างสรรค์

งานไว้ก็จะคงไว้ซึ่งความได้เปรียบ หากยังมีการพัฒนาออกแบบใหม่ๆ

อยู่เรื่อยๆ เพราะฉะนั้นการแข่งขันในปัจจุบันจึงเน้นที่การถือครองของ

เทคโนโลยีหรือนวัตกรรมใหม่ การผลิตเพ่ือควบคุมต้นทุนกลายเป็นเพียง

ปัจจัยหน่ึงเท่าน้ันเพราะว่าทางเลือกในการ outsourcing ท่ีผลิตต้นทุน

ต่ำมีให้เลือกเยอะเหลือเกิน ในปัจจุบันจึงมีความสำคัญอย่างย่ิงท่ีธุรกิจ

จะต้องปรับตัวอยู่ในโหมดของการความเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ และมุ่ง

เน้นในเรื่องของการสร้างสรรค์และนวัตกรรม 

          เศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์เป็นส่ิงท่ีต้องปฏิบัติและสร้างเป็น

ค่านิยมขององค์กรอินโนเวช่ัน ความสร้างสรรค์เพ่ือให้เกิดความได้เปรียบ

ในการแข่งขันทางธุรกิจสามารถเกิดขึ้นได้ทุกๆ ที่ เนื่องจาก  “คน” คือ

ขุมพลังของความคิดสร้างสรรค์ การบริหารในปัจจุบันจึงควรเน้น

การท่ีสร้างโอกาสให้ “คน” ได้เข้าถึงการเสริมและการใช้ศักยภาพในเชิง

สร้างสรรค์ได้อย่างเต็มที่ เพราะเชื่อว่าทุกคนมีความสร้างสรรค์ และ

สามารถท่ีจะเป็นผู้สร้างสรรค์ได้ ส่ิงท่ีต้องมีโดยพ้ืนฐานก็คือ การบริหาร

ความรู้ในองค์กร (Knowledge Acquisition, Knowledge Sharing,

Knowledge Attaining) การสร้างบรรยากาศแห่งการเรียนรู้ ทุกคนต้อง

สามารถแสดงออกและกล้าที่จะแสดงความคิดเห็นได้อย่างเต็มที่ การ

มีอิสรภาพที่จะสร้างสรรค์ และการประยุกต์อิสรภาพในการสร้างสรรค์

ให้เข้ากับตลาด “Freedom of Creativity needs Market” ส่ิงท่ีเป็นจุด

ที่ต้องพึงระวังก็คือการตกหลุมกับการสร้างกรอบความคิดให้กับ

ตัวเอง จากการที่คิดว่าใช่ หรือว่าทำซ้ำๆ จนแน่ใจว่าใช่ สิ่งนี้จะทำเรา

ยึดติดกับการกระทำแบบเดิมๆ และบั่นทอนการคิดนอกกรอบเพื่อการ

พัฒนา อยากให้ชาวอินโนเวชั่นเป็นแรงผลักดันและร่วมมือร่วมใจใน

การที่จะพัฒนาและก้าวต่อไปจากจุดเดิมที่เราเป็นอยู่  ไม่ว่าจะเป็นใน

เร่ืองของผลิตภัณฑ์ระบบการทำงาน การผลิต การบริหารห่วงโซ่อุปทาน

แนวคิดและทัศนคติให้สมกับการท่ีเราจะมุ่งสู่ องค์กรท่ีเป็น “คนดี คนเก่ง

ทำงานเป็นทีม” และเติบโตได้ในระดับโลกอย่างยั่งยืน
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ซ่ึงคำว่า “Value selling” จะไม่เกิดข้ึนถ้าไม่มีคุณค่าท่ีเพ่ิมเข้ามาเพราะ
ลูกค้าจะซื้อในคุณค่าที่เพิ่มเข้ามา แต่ไม่ใช่ว่าคุณแตกต่างจากคู่แข่ง
โดยส้ินเชิง ฟังแล้วอาจจะงงใช่ไหมค่ะ อันน้ีผู้เขียนจะยกตัวอย่างให้ฟัง
เช่น มีนักวิทยาศาสตร์คนหนึ่งสามารถคิดค้นยารักษาโรคเอดส์ได้ ซึ่ง
จริงๆ แล้วเป็นแค่ยาพาราเซตตามอล+น้ำปลา+มูลสุนัข แต่ปรากฏว่า
สามารถรักษาโรคเอดส์ให้หายขาดได้ ถามว่า...เขาควรต้ังราคายาเม็ด
นี้เท่าไหร่? 10 บาท, 100 บาท, 1,000 บาท หรือ ล้านบาท ทุกคนมี
คำตอบในใจแล้วหรือยังว่าควรเป็นเท่าไหร่ ?...คำตอบท่ีถูกต้องสำหรับ
การขายแบบ “Value selling “  คือ ราคานั้นต้องไม่ใช่ราคาที่มาจาก
Cost Base (เช่น ต้นทุน 3 บาท) หรือ Margin Base (เช่น บริษัทต้ังไว้
ว่าสินค้าทุกตัวต้องมีกำไร 20%) แต่ต้องมาจาก Value Base

          ซึ่ง Value Base นั้นได้มาจากการทำการหาความต้องการที่แท้
จริงของลูกค้าให้พบ อาทิเช่น ถ้าเอายาเม็ดนี้ไปขายให้กับลูกค้าที่ไม่
เป็นอะไรเลย 10 บาทเขาก็ไม่ซ้ือ ในทางตรงกันข้ามถ้าเอาไปขายให้กับ
มหาเศรษฐีท่ีเป็นเอดส์ 1 ล้านบาทก็ไม่ใช่ปัญหาสำหรับเขา เขาสามารถ
ตัดสินใจซ้ือได้ในทันที  เอ๊ะ...อ่านมาถึงตรงน้ีท่านอาจจะยังมองไม่เห็น
ภาพชัดเจน หรืออาจคิดได้ว่าอย่างน้ีเราฟันเอากำไรเขามากๆ ก็ได้เลยสิ
ถ้าเขาต้องการสินค้าเรามากๆ…คำตอบคือ ไม่ใช่อย่างนั้นซะทีเดียว
เพราะการต้ังราคาแบบ “Value selling” ซ่ึงจะมีตาช่ังอันนึงเข้ามาเก่ียวข้อง

ตาชั่งข้างหนึ่งจะเป็นคุณค่าที่เพิ่มขึ้นมา ตาชั่งอีกข้างหนึ่งเป็นราคา

ที่เพิ่มขึ้น ตาชั่งสองข้างนี้ต้องเกิดความสมดุลย์กัน เพราะถ้าคุณค่าที่

เพิ่มขึ้นมาไม่คุ้มที่เขาต้องจ่ายก็หมายถึงไม่น่าจ่าย หรือราคาที่เพิ่มขึ้น

ทำให้เราไม่สามารถแข่งขันได้ในตลาดเราก็ขายไม่ได้อยู่ดี

คุณค่าที่เพิ่มขึ้นมา ราคาที่เพิ่มขึ้นมา

          จากที่กล่าวมาข้างต้น เราจะพบว่าสิ่งที่สำคัญที่สุดในการที่จะ
ขายแบบ “Value selling”  ได้นั้นคือเราต้องหาความต้องการที่แท้จริง
ของลูกค้าให้เจอ ซึ่งตรงนี้แหละคือจุดที่สำคัญมากที่สุด นักขายไม่ว่า
จะระดับเบื้องต้นหรือมือโปร จะไม่สามารถประสบความสำเร็จในการ
ขายได้เลยถ้าไม่พบจุดนี้ ซึ่งบางคนอาจจะคิดว่าก็ยังเห็นคนขายของ
กันได้อยู่ ทำไมขายได้ล่ะ หรือ Sale บางคนที่นี่อาจจะบอกว่า ทุกวันนี้
ตนก็เข้าใจลูกค้าแหละว่าเขาต้องการอะไรแต่สิ่งที่คุณรู้นั้นใช่ความ
ต้องการที่แท้จริงจากลูกค้าแล้วหรือยัง นักขายเก่งๆ บางคนก็สามารถ
ตกม้าตายในจุดน้ีได้เพราะหลงอยู่ในห้วงแห่งความคิดของตนเอง อนุมาน
ไปเองว่าลูกค้าต้องการนู่นต้องการนี่ ซึ่งแท้จริงแล้วความต้องการที่
แท้จริงของลูกค้าต้อง “ออกมาจากปากลูกค้าเท่าน้ัน”  ส่ิงท่ีเราคิดว่า
ลูกค้าต้องการนู่นต้องการน่ีด้วยความคิดเราเองอาจไม่ใช่เลยก็ได้ และ
ความต้องการของลูกค้าใน 1 บริษัท ก็อาจไม่เหมือนกันก็ได้ อาทิเช่น

”จัดซื้อ” ถามว่าจัดซื้อต้องการอะไร? จัดซื้ออาจต้องการสินค้าราคาถูก
เทอมการชำระเงินยาว “R&D” แล้ว R&D ล่ะ ต้องการอะไร? ซึ่งก็ต้อง
ถามต่ออีกว่าแล้วความต้องการของใครล่ะที่จะเป็นตัวตัดสินว่าต้องซื้อ
ของเรา (Key Decision Maker) ตรงน้ีแหละท่ียากมากและคำตอบหรือ
ความต้องการที่แท้จริง อาจทำให้คุณอึ้งเลยก็ได้ หรือถ้าความต้องการ
ของคนในบริษัทนั้นมีหลายความต้องการ เราเองในฐานะนักการขายที่
ดีก็ต้องเอาทุกความต้องการมารวมกันและประมวลให้ได้ว่าอะไรคือความ
ต้องการที่สำคัญที่สุด และเราเองทำตามหรือปฎิบัติตามได้ไหม ซึ่ง
ส่วนใหญ่เมื่อทำการประมวลแล้วจะพบว่าทุกบริษัทคนทำงานทุกคน
ย่อมอยากให้ตัวเองทำงานได้ง่ายข้ึน ทำงานแล้วมีผลงาน มีความม่ันคง
ในงานที่ทำ บริษัทมีกำไร พอมีกำไรแล้วเงินเดือนจะได้ขึ้น เงินเดือนขึ้น
แล้วก็มีโบนัส  ซึ่งคำตอบเหล่านี้แหละเป็นประมวลคำตอบที่มาจาก
ความต้องการของลูกค้าทั้งหมด คำถามคือ แล้วทำอย่างไรล่ะ ที่จะ
สนองตอบคำตอบเหล่านั้นได้ ตรงนั้นแหละถ้าเราทำได้ เราก็จะขาย
สินค้าแบบ “Value selling”  ได้

          นอกจากนั้น การที่ฝ่ายการตลาดจะขายแบบ  “Value selling”
ของในทุกบริษัทได้น้ัน ไม่ได้มาจากวิทยายุทธ์ของฝ่ายขายเพียงฝ่ายเดียว
แต่ต้องมาจากความร่วมมือของทุกฝ่ายในบริษัท ไม่ว่าจะเป็น Customer
service ที่ดี, Technical support ที่แข็งแกร่ง และระบบ Logistics ที่
ว่องไว ซึ่งส่วนใหญ่แผนกที่เกี่ยวข้องโดยตรงทั้งหมดกับการขายจะมี
ส่วนร่วมทั้งหมด

          ในท้ายที่สุดนี้พอเราทราบความต้องการของลูกค้าและบริการ
ลูกค้าได้ถึงใจอย่างที่เค้าต้องการแล้วไม่ใช่ว่าเราจะหยุดค้นหาความ
ต้องการของลูกค้า อย่างคำพูดที่กล่าวกันอย่างเป็นอมตะว่า “เวลา
เปล่ียน ใจคนก็เปล่ียน” แน่นอน ความต้องการของลูกค้าก็ย่อมเปล่ียน
ด้วยเช่นกัน นอกจากน้ันคู่แข่งเราเองก็ย่อมต้องไล่ตามเรามาติดๆ ดังน้ัน
ทำอย่างไรล่ะที่จะขายแบบ  “Value selling “  ได้ตลอดเวลา แน่นอน
เราต้องปรับตัวให้เข้ากับสภาพของธุรกิจท่ีเปล่ียนไปด้วยซ่ึงปัจจุบันอย่าง
ท่ีทุกท่านทราบสภาพแวดล้อมในการขายมีความซับซ้อนมากข้ึน เราเอง
ก็ต้องใช้ทักษะชั้นสูงในการขายสินค้าหรือบริการและทำการวิเคราะห์
ธุรกิจเพ่ือให้สามารถมองเห็นภาพของธุรกิจในปัจจุบันได้ ทำอย่างไรล่ะ
เราจะมีความได้เปรียบของการขายคุณค่าเชิงกลยุทธ์ และเข้าใจถึงคุณค่า
การสร้างคุณค่า การส่ือสารคุณค่า และส่งมอบคุณค่า เพ่ือเป็นการพัฒนา
ความสัมพันธ์ท่ีย่ังยืนและน่าพึงพอใจร่วมกับลูกค้า โดยใช้คุณค่าในการ
ทำให้เกิดผลกำไร แน่นอนเราต้องเรียนรู้ถึงวิธีการนำเสนอท่ีเป็นระบบ ซ่ึง
จะนำไปใช้ได้อย่างมีประสิทธิผลในทุกสถานการณ์ การขาย เปล่ียนแปลง
พฤติกรรม ที่สำคัญเพื่อช่วยพัฒนาคุณสมบัติในการเป็นนักการขายที่
ประสบความสำเร็จในปัจจุบัน

        ซ่ึงถ้าเราประสบความสำเร็จในการขายแบบ “Value selling” 

แล้วนั้นสิ่งที่ตามมาก็คือ...

เราจะมี Market share ในตลาดมากขึ้น

เราจะมีลูกค้าหลักเพิ่มมากขึ้น

มีกำไรเพิ่มขึ้น

มีความสัมพันธ์ที่ยั่งยืนกับลูกค้าเพิ่มมากขึ้นและทิ้งห่างคู่แข่งได้
ไกลกว่าเดิม

และ “ไม่มีการต่อรองราคาจากลูกค้า” หมายถึงเต็มใจท่ีจะซ้ือโดยไม่อิดออด
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ผู้นำ...
กับการบริหารทรัพยากรมนุษย์

ผู้นำ...
กับการบริหารทรัพยากรมนุษย์

ผู้นำ...
กับการบริหารทรัพยากรมนุษย์

ผู้นำ...
กับการบริหารทรัพยากรมนุษย์

ผู้นำ...
กับการบริหารทรัพยากรมนุษย์

คุณกนกพร ไล่กสิกรรม

          การแข่งขันขององค์กรในโลกยุคปัจจุบันได้เปล่ียนแปลงจากการ

แข่งขันทางด้านเงินทุนมาเป็นการแข่งขันในเร่ือง “คน” เน่ืองจากเงินทุน

เป็นส่ิงท่ีหาได้ง่าย ท้ังจากสถาบันการเงินต่างๆ และกองทุนเพ่ือการลงทุน

(Venture Capital) ทั้งหลาย ซึ่งต่างจาก “บุคลากรที่มีความรู้ ทักษะ

และความสามารถ” ที่คู่แข่งไม่สามารถสร้างเลียนแบบกันได้ง่ายๆ

          ดังนั้น การบริหารทรัพยากรมนุษย์ในยุคปัจจุบัน ยุคที่เราเรียก

ขานกันว่า "ยุคแห่งสังคมฐานความรู้" (Knowledge-based Society)

ที่เราสามารถสื่อสารแลกเปลี่ยนข้อมูล ความรู้ต่างๆ อย่างไร้พรมแดน

ด้วยระบบ 3G นี้ จำเป็นต้องเน้นการลงทุนไปที่การพัฒนา “ความรู้

ทักษะ และความสามารถ” ของพนักงานภายในองค์กร เพ่ือให้สามารถ

ทำงานได้ตามเป้าหมายท่ีองค์กรกำหนดข้ึน นอกจากน้ี พนักงานยังต้อง

ได้รับการพัฒนาให้มีความสามารถในการเรียนรู้ส่ิงใหม่ๆ ได้อย่างรวดเร็ว

เพื่อนำมาปรับใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการทำงานของตนได้อย่าง

ทันเวลา

          ภายใต้แรงกดดันจากสภาพแวดล้อมและการแข่งขันของยุคสังคม

ฐานความรู้นี้ ผู้บริหารสูงสุดของเรา คุณบัญชา ชุณหสวัสดิกุล ท่าน

ได้ให้ความสำคัญและความใส่ใจที่จะพัฒนาบุคลากรให้มีศักยภาพ

เพ่ิมข้ึน แต่เร่ืองของการบริหารทรัพยากรมนุษย์น้ีเป็นเร่ืองท่ียากต่อการ

จัดการโดยผู้นำสูงสุดและหน่วยงานด้านทรัพยากรมนุษย์เท่าน้ัน จริงๆ

แล้ว ผู้ท่ีจะเป็นพลังขับเคล่ือนในการบริหารทรัพยากรมนุษย์ให้มีศักยภาพ

เพ่ิมข้ึนอย่างเหมาะสมและสอดคล้องกับเป้าหมาย ทิศทาง นโยบาย และ

กลยุทธ์ขององค์กรได้น้ัน คือ ผู้นำขององค์กร...ท่ีต้องปรับเปล่ียนบทบาท

ของตนให้เป็น  “นักกลยุทธ์ด้านทรัพยากรมนุษย์” (HR Strategist)

เพ่ือเข้ามาบริหารจัดการในเร่ืองน้ี ไม่ว่าจะเป็นผู้นำระดับต้น ระดับกลาง

และ ระดับสูงของแต่ละสายงานก็ตาม

คำถามก็คือ...

บทบาทของผู้นำด้านการ

บริหารทรัพยากรมนุษย์

ที่ดีควรเป็นอย่างไร?

          ผู้เขียนจึงขอเสนอบทบาทของการเป็นนักบริหารทรัพยากรมนุษย์

ท่ีดี ท่ีเกาะกระแสอยู่ในขณะน้ี ตามแนวคิดของ “Dave Ulrich” ซ่ึงเป็น

ศาสตราจารย์ชื่อดังด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของมหาวิทยาลัย

มิชิแกน ในหนังสือ Human Resource Champions ซึ่งเป็นหนังสือที่

ขายดี ตีพิมพ์ในปี คศ. 1997 ขอให้ท่านท่ีได้อ่านบทความน้ีลองพิจารณา

และให้เปอร์เซ็นต์กับตัวเองไปพร้อมกันเลยนะคะว่า คุณ…เป็นผู้นำ

ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์แบบใด?

Day-to-Day / Operational Focus

Pr
oc

es
se

s People

Strategic Partner

Management of Strategic

Human Resources

Administrative Partner

Management of Firm

Infrastructure

Future / Strategic Focus

Change Agent

Management of Transformation

and Change

Administrative Partner

Management of Employee

Contribution

บทบาทแรก
ผู้เชี่ยวชาญทางด้านงานธุรการ

(Administrative Expert)

          คือ ผู้ท่ีมีความสามารถในการปรับปรุงกระบวนการทำงานด้าน

บริหารทรัพยากรมนุษย์ให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงขององค์กร

ไม่ว่าจะเป็นการปรับโครงสร้าง (Restructure) การเปล่ียนกระบวนการ

ภายในองค์กร (Reengineering) หรือการลดขนาดองค์กร (Downsizing) 

เป็นต้น
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คน ดี
เก่ง

ทำงานเป็นทีม
          สวัสดีค่ะเพื่อนๆ พี่ๆ น้องๆ ชาวอินโนเวชั่น พบกันอีกแล้วกับคอลัมน์มดคันไฟ ซึ่งบทความในคอลัมน์นี้จะนำเสนอเรื่องเกี่ยวกับ “คนดี คนเก่ง

ทำงานเป็นทีม” ที่เป็นทอล์คออฟเดอะทาวน์ในปีนี้เอามากๆ และในคอลัมน์นี้เราจะสรรหานักเขียนหน้าใหม่เข้ามาแชร์ไอเดีย หรือแนวความคิดที่

แปลกๆ ใหม่ๆ ในหลายๆ มุมมองให้เราได้อ่านกันค่ะ และนอกจากนี้เรายังสามารถนำแนวความคิดหรือแนวทางปฏิบัติเหล่านี้ไปประยุกต์ใช้ให้เกิด

ประโยชน์ในงานของเราได้อีกด้วยค่ะ

บรรณาธิการ

          ก่อนอื่นต้องขอเกริ่นให้ทุกท่านได้ทราบถึงสิ่งที่ฝ่ายบริหารกลุ่มบริษัทอินโนเวชั่นต้องการที่จะทำ นั่นก็คือ การขับเคลื่อนองค์กรของเราให้เดิน

ไปในทิศทางเดียวกันเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายท่ีต้ังเอาไว้ได้ ด้วยแรงกาย แรงใจ ของทีมงานอินโนเวช่ันทุกคน ดังน้ัน จึงได้คิดแนวทางการพัฒนาบุคลากร

ของเราให้เป็น คนดี คนเก่ง ที่สามารถทำงานเป็นทีมได้ และเป็นทีมงานที่แข็งแกร่งในทุกๆ ด้าน

บทบาทสุดท้าย
หุ้นส่วนเชิงกลยุทธ์

(Strategic Partner)

          คือ ผู้ที่สามารถให้ความช่วยเหลือพนักงาน ทั้งในเรื่องส่วนตัว

(ที่เกี่ยวข้องกับงาน) และปัญหาในเรื่องงาน เพื่อมุ่งเน้นให้พนักงานมี

ความรู้สึกผูกพันและมีแรงจูงใจทุ่มเทให้กับการทำงานอย่างเต็มที่ 

บทบาทที่สาม
ผู้นำการเปลี่ยนแปลง

(Change Agent)

          นับว่าเป็นบทบาทใหม่ของผู้นำท่ีจะต้องเป็นผู้กระตุ้นให้เกิดการ

เปล่ียนแปลงหรือการพัฒนาของพนักงาน โดนเร่ิมจากการเปล่ียนความ

กลัวของพนักงานที่จะต้องถูกเปลี่ยนแปลงให้เป็นความตื่นเต้นที่จะ

พัฒนาตนให้สามารถทำงานได้บรรลุเป้าหมาย จากน้ันจึงนำนวัตกรรม

การบริหารจัดการสมัยใหม่มาใช้ในระบบการบริหารทรัพยากรมนุษย์

อย่างต่อเนื่อง

          ซึ่งเป็นบทบาทที่ท้าทายมากที่สุดสำหรับผู้นำ เนื่องจากผู้นำจะ

ต้องเป็นผู้ที่ช่วยพัฒนาให้พนักงานมีศักยภาพสูงขึ้น เพื่อให้สามารถ

ทำงานได้ตามเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ขององค์กร

          เป็นอย่างไรบ้างคะ...เมื่อท่านอ่านบทบาททั้ง 4 ด้านครบแล้ว

ท่านสามารถวิเคราะห์ได้หรือไม่ว่า ท่านเป็นผู้นำที่เน้นการบริหารงาน

ทรัพยากรมนุษย์แบบใด? แต่...ไม่ว่าจะเป็นแบบเดี่ยว หรือแบบผสม

ขอเพียงท่านให้ความสำคัญกับการบริหารผู้ใต้บังคับบัญชาของท่าน

โดยเร่งสร้างหรือนำเคร่ืองมือทางการบริหารต่างๆ มาประยุกต์ใช้ในการ

บริหารทรัพยากรมนุษย์ของหน่วยงานท่าน ซึ่งสิ่งเหล่านี้ทำได้ไม่ยาก

(แต่เราไม่ค่อยได้ทำเท่านั้นเอง) เพราะในอดีต...เรา...ในฐานะผู้นำอาจ

มุ่งเน้นเพียงทางด้านธุรกิจเป็นสิ่งสำคัญ

บทบาทที่สอง
ผู้เชี่ยวชาญด้านบุคลากร

(Employee Champion)

          ดังนั้นจากนี้ไปผู้เขียนหวังว่า ผู้นำทุกท่านจะให้ความสำคัญใน

การเอาใจใส่ดูแลพนักงานของท่านตามหลักการ หรือในมุมมองท่ีกล่าว

มาข้างต้นโดยไม่ปล่อยปละละเลย เพียงเท่าน้ีท่านก็จะเป็นผู้หน่ึงท่ีช่วย

สร้างองค์กรให้เติบโตอย่างยั่งยืน





ตอบคำถามท้ายเล่ม ชิงรางวัลบัตรชมภาพยนตร์ในเครือ SF Cinema จำนวน 2 ที่นั่ง เพียง 3 รางวัล เท่านั้น

หมายเหตุ : 1 ท่านต่อ 1 คำตอบ ส่งอีเมลมาท่ี Nuchsarawadee Waedudom (Admin BKK) หรือฝากเอกสารส่งมาท่ี กองบรรณาธิการ (ฝ่ายบุคคล กรุงเทพฯ)
หมดเขตรับคำตอบภายในวันที่ 15 กุมภาพันธ์ 2553

คำถาม : ในวารสารฉบับนี้มี “คนดี คนเก่ง ทำงานเป็นทีม” ทั้งหมดกี่ประโยค?

Supply Chain
คุณวนาวัลย์ ชุณหสกุลโชค

          ลายๆ คร้ังท่ีเรามักจะใช้คำว่า Supply Chain กับ Logistics สลับ

กันไปสลับกันมาในความหมายเหมือนๆ กัน แต่ส่วนใหญ่มักจะเน้นกัน

ไปในเร่ืองการขนส่ง การจัดการสินค้า หรือแม้กระท่ังในบางยุคบางสมัย

Logistics อาจหมายถึงเพียงแค่โกดัง ซึ่งจะว่าไปก็ไม่ได้ผิดไปจาก

ต้นกำเนิดของคำสักเท่าไหร่ เคยอ่านเจอจากบางบทความมาว่าจริงๆ

แล้ว คำว่า Logistics เป็นภาษาท่ีใช้ในวงการทหารของชาติตะวันตกท่ี

ใช้สื่อถึงการเคลื่อนย้ายกองกำลังอันมีกำลังพลจำนวนนับพันนับหมื่น

รวมไปถึงการเคล่ือนย้ายอาวุธยุทโธปกรณ์ต่างๆ และเสบียงกรังสำหรับ

กองทัพ  ซ่ึงในอดีตการคมนาคมยังไม่รวดเร็วปรู๊ดปร๊าดเหมือนปัจจุบัน

ห คนเก่ง

ทำงานเป็นทีม

คนดี

          โดยรวมย่อมหมายถึงการเป็นคนมีจริยธรรม มีคุณธรรม และมอง
ถึงประโยชน์ส่วนรวมเป็นที่ตั้ง การเป็นคนดีควรดีจากภายใน คือคิดดี
ทำดี  มีความปรารถนาให้คนอ่ืนได้ดี ให้เพ่ือนๆ หรือผู้ร่วมงานสามารถ
ปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพโดยการเข้าไปช่วยเหลือในด้านต่างๆ
เช่น การให้องค์ความรู้ในเร่ือง Import & Export หรือการเข้าไปมีส่วนร่วม
ในการปรับปรุงการทำงานระหว่างแผนกให้ราบรื่นถูกต้องและรวดร็ว

          ต้องเก่งให้ทันสถานการณ์  Supply Chain ต้องรอบรู้ท้ังในเชิงลึก
ของการปฏิบัติงาน และเชิงกว้างของเศรษฐกิจโลกเพ่ือให้รู้ถึงผลกระทบ
ต่างๆ ที่จะตามมา  และเก่งในการวางแผนเพื่อรองรับสถานการณ์  ใน 
Supply Chain จะมีทฤษฎีต่างๆ มากมาย แต่ละอันแต่ละอย่างต่างก็มี
ประโยชน์ในต่างสถานการณ์กัน ในปี 2009 เม่ือเศรษฐกิจโลกตกต่ำ การ
ซ้ือการขายหยุดชะงัก การเน้นการบริหารสินค้าคงคลังให้มีปริมาณตาม
ความต้องการ มีสินค้าค้างสต็อคให้น้อยที่สุดจะเป็นการช่วยในเรื่อง
สภาพคล่องของเงินหมุนเวียนขององค์กรทำให้ไม่เกิดเงินจม

          ส่วนในปี 2010 ที่สถานการณ์ตลาดเปลี่ยนไปการค้าขายเริ่ม
ส่อแววของปริมาณความต้องการสินค้าที่มากขึ้น  ทำให้การแข่งขันใน
ตลาดทั้งในและต่างประเทศเข้มข้นขึ้น ความรู้ความเข้าใจในเงื่อนไข
การค้าระหว่างประเทศจึงเป็นสิ่งจำเป็นเพราะไม่ว่าเราจะค้าขายยังไง
ก็ต้องมีเร่ืองการนำเข้าส่งออกเป็นตัวชูโรง ทำให้ในปี 2010 น้ีทางแผนก
Import & Export ได้เน้นในเรื่องการเกาะติดสถานการณ์การเจรจา
การค้าระหว่างประเทศต่างๆ เพ่ือนำมาสรุปรวบรวมประเด็นต่างๆ เพ่ือ
สร้างโอกาสหรือแจ้งเตือนข้อควรระวังให้แก่ฝ่ายขายหรือหน่วยงานที่
เกี่ยวข้องซึ่งในขณะนี้ได้มีการเก็บรวบรวมไว้ใน share file ของทาง
แผนก Import & Export

          นับว่าเป็นหัวใจหลักของการบริหาร Supply Chain ให้มี
ประสิทธิภาพสูงสุด ใน Supply Chain ท่ีมีการส่ือสารอย่างรวดเร็วท่ัวถึง
เราจะเห็นถึงประสิทธิภาพของงานที่สามารถส่งมอบได้ตามเป้าหมาย
อย่างราบร่ืนหากพบอุปสรรคระหว่างทางก็สามารถช่วยกันแก้ไขหลายๆ
ทางโดยหลายๆ หน่วยงานอาจจะมีเจ้าภาพขึ้นมาหนึ่งหน่วยงานตาม
แต่ลักษณะของปัญหาเพื่อให้การแก้ไขปัญหาเป็นไปอย่างมีเอกภาพ
ส่วนหน่วยงานอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องก็คอยช่วยเหลือในส่วนท่ีเก่ียวข้องทำให้
เราสามารถผ่านพ้นอุปสรรคมาได้ทุกครั้ง

          ดังนั้น หากจะถามว่า Departmental focus ของ Supply
Chain Department อยู่ตรงไหน ก็คงต้องบอกว่าเป็นไปตาม Mission
ที่วางไว้นั่นเอง

AGILE – ADAPTIVE – ALIGN BENEFIT WITHIN THE CHAIN

          ฉะน้ัน หน่วยงาน Logistics จึงนับว่ามีความสำคัญอย่างย่ิงยวด

ในการวางแผนส่งกำลังพล อาวุธ หรืออาหาร เข้าสู่สมรภูมิต่างๆ  เมื่อ

สงครามเร่ิมสงบลง คำว่า Logistics จึงถูกนำมาใช้ในวงการอุตสาหกรรม

ในความหมายที่ใกล้เคียงกัน โดยเปลี่ยนมาใช้กับสินค้าที่ต้องมีการส่ง

มอบให้ถูกต้องตรงเวลา ก่อนท่ีในยุคต่อมาจะขยายขอบเขตออกไปเป็น

Supply Chain เพ่ือให้ครอบคลุมถึงกระบวนการอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องท้ังหมด

           นปัจจุบันน้ีหากเอ่ยถึง  Supply Chain Management หลายคน

คงคิดถึงระบบเทคโนโลยีต่างๆ หรือระบบ Automation ตามบริษัทใหญ่ๆ

แต่จริงๆ แล้ว Supply Chain ท่ีมีประสิทธิภาพอยู่ท่ีการนำข้อมูลท่ีถูกต้อง

มาใช้ให้ถูกสถานการณ์และทันการ ซ่ึงการจัดเก็บการวิเคราะห์ และการ

นำมาใช้เหล่านี้ล้วนเกิดจากความรู้ความสามารถของบุคคลากรใน

องค์กรท้ังส้ิน แต่ท้ังน้ีท้ังน้ันบุคลากรตามหน่วยงานต่างๆ ก็ต้องสามารถ

ส่ือสารและสานประโยชน์โดยมีเป้าหมายและทัศนคติไปในทางเดียวกัน

โชคดีที่เราเริ่มคุ้นชินกับคำว่า คนดี คนเก่ง ทำงานเป็นทีม

ใ

คนดี คนเก่ง ทำงานเป็นทีม

แบบฉบับของ...




