
SP : องคค์วามรู้ประกอบการประเมิน [Pre - Audit Activities] เพื่อติดตามการด าเนนิงาน ด้าน Core Business Enablers ของ 

อ.อ.ป.  หนา้ 1 

 

การท าแผนธุรกิจเชิงนวัตกรรม 
 

 

SP : 25651028 

การท าแผนธุรกิจแบบใหม่ ที่เน้นการใส่แนวความคิดเรื่องนวัตกรรมใหม่เข้าไปด้วย ระดมสมอง 

และ สร้างความสัมพันธ์ในกลุ่มทีมบริหารทุกผา่ย 

การจะท าแผนธุรกิจ ต้องเตรียมความพร้อมมาก เนื่องจากต้องใช้ขอ้มูลหลายด้าน ทั้งดา้นการเงิน 

การตลาด การผลติ ด้านวิจัยและพัฒนา ด้านบุคคล  

ข้อมูลของปีก่อนหน้าย้อนหลังจากปีปัจจุบันไปอีก 2 ปีรว่มเป็น 3 ปี ของแต่ละผ่าย มีดังนี้ 

ฝ่ายการตลาด จะต้องเป็นผู้น าข้อมูลความต้องการของลูกค้า ยอดขาย สภาพแวดล้อมของ

อุตสาหกรรม ปัจจัยความเสี่ยง สภาพการแข่งขันในตลาด และสมรรถนะในการแข่งขันขององค์กรมาเป็นตัว

โจทย์ให้ทีมท าแผนกลยุทธ์ใช้งาน  

ฝ่ายบัญชีการเงิน ต้องเตรียมข้อมูลเรื่องค่าใช้จ่าย รายได้ ผลก าไรในอัตราส่วนต่าง ๆ การ

วิเคราะหง์บการเงิน 

ฝ่ายผลิต ต้องเตรียมข้อมูลปริมาณการผลิตของสินค้าแต่ละชนิด ระดับสต๊อก สมรรถนะของ

เครื่องจักรที่มอียู่ในมือ 
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ฝ่ายทรัพยากรบุคคล  ต้องเตรียมข้อมูลเกี่ยวกับผลการปฏิบัติงานของพนักงาน  ความพึงพอใจ

ในการท างาน  ก าลังคน 

ฝ่ายวิจัยและพัฒนา ต้องเตรียมแนวคิดการปรับปรุงผลิตภัณฑม์าสนับสนุน เรียกว่า เอากึ๋นมา 

ฝ่ายผู้บริหาร ต้องเตรียมวิสัยทัศน ์ภารกิจ วัตถุประสงค์ และเป้าหมายขององค์กร 

ทุกฝ่ายต่างหาข้อมูลที่เกี่ยวข้องมาให้มากที่สุด  ทั้งนี้การท าแผนธุรกิจ ต้องอาศัยข้อมูลที่ถูกต้อง 

เป็นการบริหารจัดการแบบสมัยใหมท่ี่อา้งองิบนพื้นฐานของข้อมูลเพื่อน ามาใช้ในการตัดสินใจ 

โดยทั่วไปแล้วผู้บริหารระดับสูงยุดก่อน มักตัดสินใจด้วย 

1. ประสบการณ์ 

2. ความสัมพันธ์ 

3. ใช้อารมณ ์

ยอมรับว่าผูบ้ริหารยุคเก่า ที่ประสบความส าเร็จจากการตัดสินใจแบบ 3 ข้อข้างต้นนี้  มีให้เห็นอยู่

มากมายในประเทศไทย 

แตป่ัจจุบัน สภาพแวดล้อมในการท าธุรกิจเปลี่ยนแปลงไปมาก โลกาภวิัฒน์เป็นส่วนส าคัญที่ท าให้

สิ่งแวดล้อมในการท าธุรกิจกว้างขวางออกไปอีก  ดังนั้นการจะวางแผนธุรกิจต้องมองออกไปให้ไกลกว่าร่น

ก่อน เช่น 

> อัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ GDP 

> การรว่มมอืทางการค้าระหว่างประเทศ FTA 

>  อัตราแลกเปลี่ยนเงินตราระหว่างประเทศ 

> ภาวการณ์แข่งขันทั้งภายในและภายนอกประเทศ 

> สภาวะเศรษฐกิจของประเทศที่เรามีคู่คา้อยู่ด้วย ฯลฯ 
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แมน้กระทั่งสินค้า OTOP ซึ่งเป็นสินคา้พืน้บ้าน ท าใช้ในชุมชนเล็ก ๆ ปัจจุบันนี้ได้ถูกยกระดับขึ้นมา

ให้แขง่ขันกันเอง และให้แขง่ขันกับต่างชาติดว้ย 

ดังนั้นเรื่องที่เราจะใช้ประสบการณ์ล้วน ๆ มาวิเคราะห์และตัดสินใจในการท าธุรกิจได้ถูกต้องคง

เป็นไปไม่ได้แล้ว 

การท าแผนธุรกิจเป็นการวิเคราะห์ตัวเองเพื่อเตรียมความพร้อมส าหรับการรับมือกับการ

เปลี่ยนแปลงของสภาวะแวดล้อมในธุรกิจที่เราอยู่ไว้ล่วงหน้า เปรียบเสมือนเราพายเรือตามน้ า เรือร่องไปได้

อย่างเองโดยไปต้องออกแรงพาย  ถ้าเราพายเรื่อทวนน้ า  ต้องออกแรงพายเรื่องจึงจะร่องไปถึงจุดหมาย ยิ่ง

กระแสน้ ายิ่งแรง ยิ่งต้องออกแรงพายมากขึ้นเท่านั้น และถ้าเราพายทวนขึ้นไปไม่ไหวละ เรามีเส้นทางอื่นที่

ดีกว่าที่จะเดินทางตอ่ไปให้ถึงจุดหมายหรือไม่ 

ถ้าเรามีแผนธุรกิจไว้ เราพายเรือทวนน้ า เราก็ได้เตรียมแผนการพายขึ้นไปให้ถึงจุดหมายได้  ยิ่ง

ถ้าเราพายเรือตามกระแสน้ า เราก็มีแผนธุรกิจที่ช่วยใหเ้ราพายเรอืได้ตรงและเร็ว ล้ าหนา้คู่แขง่ไปได้ไกล 

นี่คอืผลประโยชนข์องแผนธุรกิจ อยากใหอ้งค์การทุกองค์การให้ความสนใจในเรื่องนี้ 
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ขั้นตอนที่ 1 : การตรวจสอบผลประกอบการของตนเอง 

ก่อนที่เราจะวางแผนงานทุกครั้ง ไม่ว่าแผนงานนั้นจะเป็นแผนงานระดับไหน เช่น แผนการผลิต 

แผนงานของกิจกรรม QCC ล้วนแล้วแต่ต้องวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น ตรวจดูสถานะการณ์ปัจจุบัน และก าลัง

ของตนเองก่อนเสมอ 

สิ่งแรกที่ต้องตรวจดูคือ จุดเด่นของการด าเนินงานในช่วง 2 ปีที่ผ่านมา รวมปีปัจจุบันเป็น 3 ปี 

เพื่อดูแนวโน้มขององค์กรของเราเองในด้านต่าง ๆ ต่อไปนี้ 

ด้านการเงิน เช่น สินทรัพย์รวม หนี้สินรวม  รายได้รวม ก าไร(ขาดทุน)สุทธิ อัตราส่วนทาง

การเงนิต่าง ๆ เช่น อัตราส่วนก าไรต่อรายได้ เป็นต้น  

ด้านการตลาด เชน่ ส่วนแบ่งการตลาด จ านวนลูกค้าหลัก ผลติภัณฑ์ใหม่ เป็นต้น 

ด้านการผลิต เช่น ขีดความสามารถเต็มก าลัง  ก าลังการผลิตที่ใช้จริง %การสูญเสียในการ

ผลติ  ระยะเวลาในการสง่มอบ การปรับปรุงเทคโนโลยีการผลิตที่ผ่านมา เป็นต้น 

ด้านทรัพยากรบุคคล เช่น อัตราการเข้าออก อายุงานเฉลี่ย ระบบการประเมินผลงาน แผนการ

ฝกึอบรม ความพงึพอใจของพนักงาน 

ด้านสารสนเทศ มีการพัฒนาหรอืเริ่มท าอะไรบ้างในปีที่ผา่นมา 

ด้านนวัตกรรม มีการปรับปรุงกระบวนการท างาน กระบวนธุรกิจ เทคโนโลยีอะไรบ้าง  

แผนธุรกิจสมัยใหม่จะไม่วิเคราะห์แต่ด้านการเงิน การผลิต และการตลาดเท่านั้น  ปัจจุบันนี้เมื่อ

โลกาภิวัฒน์มารวมกันเป็นหนึ่งเดียวแล้ว การแข่งขันสูงกว่าเดิม เราต้องไม่มองแต่ภายในประเทศเท่านั้น ต้อง

มองออกไปถึงภายนอกประเทศด้วย 

ดังนั้น  เรื่องการใ ช้ เทคโนโลยีสารสนเทศนับว่า  มีความน าเป็นมากขึ้น เรื่อย ๆ  ระบบ 

LAN อีเมล ์เครื่องสแกนเนอร์ เครื่องถ่ายเอกสารที่มฟีังก์ชั่นหลากหลาย มีความจ าเป็นแลว้  

เรื่องนวัตกรรมยิ่งนับว่าเป็นสิ่งส าคัญ ถ้าท่านมีคู่แข่งสูง การสร้างความแตกต่างจะเป็นกลยุทธ์

หนึ่งที่อาจจะต้องน ามาใช้ จงึตอ้งเตรยีมความพร้อมไว้ 
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สิ่งส าคัญสุดท้ายที่ผู้บริหารยุคนี้ต้องค านึงถึง คือ บุคลากร เราอาจจะทุ่มเงินซื้อเทคโนโลยีเข้ามา

ได้ แต่ใครละที่จะใช้งาน และถ้าบุคลากรของท่านสามารถค้นหาหรือสรรสร้างเทคโนโลยีให้ท่านได้ด้วยตัวเขา

เองละ ยิ่งประหยัดต้นทุนไปได้นับไม่ถ้วน ประเทศที่ประชากรคุณภาพสูง เช่น สิงค์โปร ญี่ป่น จีน เป็นตัวอย่าง

ให้เห็นถึงประสิทธิผลในการพัฒนาชาติขึ้นมาเป็นผู้น าให้เห็นอยู่แล้ว ว่ากันว่า ถ้าเราสามารถดึงความรู้

ความสามารถของบุคลากรให้แสดงออกมาได้มากด้วยแรงจูงใจที่ถูกต้อง ประสิทธิภาพที่ได้จะสูงกว่าการเพิ่ม

ก าลังการผลิตด้วยเครื่องจักรด้วยซ้ า อยากเน้นให้ท่านพิจารณาเรื่องนี้เป็นสาระส าคัญควบคู่ไปกับการเติบโต

ขององค์กรด้วย 

เมื่อรวบรวมข้อมูลแต่ละหัวข้อในแต่ละด้านเสร็จแล้ว ท่านจะสังเกตุเห็นแนวโน้มของข้อมูลหลาย

อย่างที่น่าสนใจ เชน่ 

ด้านการเงนิ รายได้ ก าไร ผลตอบแทน มีแนวโน้มเป็นบวก หรอื ลบ 

ด้านการตลาด ส่วนแบ่งการตลาด ภาพลักษณ์ จ านวนลูกค้าหลัก ความพึงพอใจของลูกค้า มี

แนวโน้มเป็นบวก หรอื ลบ 

ด้านการผลิต ประสิทธิ์ภาพในการผลิต ก าลังการใช้งานเครื่องจักรจริง %การสูญเสีย มีแนวโน้ม

เป็นบวก หรอื ลบ 

ด้านทรัพยากรบุคคล อัตราการเข้าออก ความพึงพอใจของพนักงาน มีแนวโน้มเป็นอย่างไร 

ด้านสารสนเทศและด้านนวัตกรรม ท่านได้ท าไปถึงไหนแลว้ 

เพียงนี ้ท่านจะสังเกตเห็นจุดแข็งและจุดอ่อนของท่านได้บางขอ้แล้ว จดจ ามันไว้เพื่อใช้ประโยชน์ 
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ขั้นตอนที่ 2 : วสิัยทัศน์ขององค์กร 

จากขั้นตอนที่แล้ว เป็นการวิเคราะหผ์ลลัพธ์ขององคก์ร คราวนี้หันมาวิเคราะห์แนวคิดขององค์กร

บ้าง 

โดยทั่วไปแล้วผู้น าขององค์กรต้องมีแนวคิดหรือวิสัยทัศน์เป็นการแสดงภาวะผู้น าและชี้น าองค์กร

ให้ไปในทิศทางเดียวกัน สิ่งที่ตอ้งตรวจสอบเกี่ยวกับวิสัยทัศนข์องผู้บริหารมดีังนี้ 

1. ผูน้ าองค์กรจะมีปรัชญาในการก่อตั้งองค์กรอยู่แล้ว เช่น เป็นองค์กรที่เน้นลูกค้า องค์กรที่ไม่

แสวงหาก าไรท าเพื่อสังคม องค์กรที่เน้นคุณภาพและบริการ เป็นต้น 

2.  วิสัยทัศน์ขององค์กร เป็นสิ่งที่ผู้น าตั้งเป้าหมายในอนาคตข้างหน้า 5-10 ปี เป็นประโยคที่

ผู้น าองค์กรตั้งขึ้น เพื่อสื่อให้พนักงานในองค์กรมุ่งไปในทิศทางนั้น เช่น ต้องการเป็นผู้น าด้านไม้เศรษฐกิจใน

เอเชียภายในปี 2565 เป็นต้น 

วิสัยทัศน์ขององค์กรเมื่อมีการด าเนินการไปสักระยะ ผู้น าสามารถเปลี่ยนแปลงวลีของวิสัยทัศน์

ใหม่ได้ ซึ่งการเปลี่ยนแปลงและการตั้งวิสัยทัศน์  ต้องดูสภาพแวดล้อมของธุรกิจ แนวโน้มการเปลี่ยนแปลง

ของลูกค้า และความสามารถขององค์กร อย่างเช่น ....เราจะเป็นผู้น าทางดา้นภาพถ่ายดิจิตอล  วิสัยทัศน์อย่าง

นี้ จะเห็นว่า องค์กรนี้เคยผลิตฟิมล์ถ่ายรูปเมื่อลูกค้ามีพฤติกรรมเปลี่ยนไปใช้กล้องดิจิตอล องค์กรนี้จึงต้อง

เปลี่ยนวิสัยทัศนใ์ห้สอดรับกับความตอ้งการของลูกค้า เป็นต้น 

3. อันดับต่อไปให้พิจารณา พันธกิจขององค์กร พันธกิจเป็นแนวทางในการด าเนินการเพื่อให้

วิสัยทัศน์ขององค์กรบรรลุผล เช่น ต้องพัฒนาบุคลากรให้มีความคิดริเริ่ม เพื่อสร้างความแตกต่างของ

ผลติภัณฑ์ เป็นต้น 

โดยส่วนใหญ่ผู้น ามักใช้หลักของ Balance score card 4 ด้านมาเป็นตัวตั้งพันธกิจให้สอดคล้องกับ

วิสัยทัศน์ไปด้วย ได้แก่ ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายใน ด้านบุคลากร ว่าจะมีแนวทาง

ด าเนนิการทั้ง 4 ด้านอย่างไรให้บรรลุวิสัยทัศนด์้วยแล้ว พันธกิจจะยิ่งสมบูรณ์มากขึ้น  

4. วัตถุประสงค์ขององค์กร คือ สิ่งที่องค์กรมุ่งหวังจากแนวทางด าเนิน (พันธกิจ)   ถ้าใช้หลัก

ของ Balance score crad 4 ด้านตั้งพันธกิจไว้แล้ว ก็ใหต้ั้งวัตถุประสงค์ให้ครบทั้ง 4 ดา้นตาม   พันธกิจด้วย 
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5. เป้าหมายขององค์กร คือ ขอบเขตของวัตถุประสงค์ที่ต้องการ ต้องก าหนดให้ชัดเจน วัดผล

ได้เป็นตัวเลข เช่น ประสิทธิภาพการผลิตเพิ่มขึ้น 10% ถ้าใช้หลัก Balance score card 4 ด้านจับไว้ ให้ระบุ

เป้าหมายใหค้รบทุกด้านเหมอืนวัตถุประสงค์ 

ข้อมูลทั้ง 5 ขอ้ ขอให้เริ่มบันทึกตั้งแตป่ีปัจจุบันย้อนหลังไป 2 ปี และ ลงข้อมูลแนวโน้มต่อไปอีก 2 

ปีขา้งหน้า ว่า ปรัชญา วิสัยทัศน์  พันธกิจ วัตถุประสงค์ เป้าหมาย จะมีการเปลี่ยนแปลงหรอืไม่ 

เมื่อท าครบทั้ง 5 ข้อแล้ว ขอให้ตรวจสอบเป้าหมายขององค์กรที่ตั้งขึ้นมาเปรียบเทียบกับผลลัพธ์

จากการวิเคราะหต์นเองในขั้นตอนที่ 1 ว่ามีผลลัพธ์ตา่งกันอย่างไร เป็นไปตามเป้าหมายขององค์กรหรอืไม่ 

ถ้าไม่ได้ตามเป้าหมาย นั่นหมายถึง เกิด Gap ขึน้มาส่วนหนึ่งแล้ว  

แตถ่้าได้ตามเป้าหมายหรือสูงกว่าเป้าหมายแล้ว ก็นับว่าเป็นเรื่องดี ในปีถัดไปจะก าหนดเป้าหมาย

เพิ่มขึน้อย่างไร Gap เป็นเท่าไร มีความพร้อมไหม   

ท ามาถึงขั้นตอนนี้แล้ว จะเห็นว่าเราเริ่มมีหัวข้อที่ต้องปรับปรุงองค์กรแล้ว ยังไม่หมด ให้ติดตาม

ขั้นตอนต่อไป 
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ขั้นตอนที่ 3 : การวิเคราะห์สถานการณ์ตลาด และสภาวะการแข่งขัน 

     

การวิเคราะหใ์นขั้นตอนนี้ขอแบ่งออกเป็น 4 ตอน 

3.1 การวเิคราะห์โครงสร้างอุตสาหกรรม 

3.1.1 ตรวจสอบสภาพแวดล้อมทางธุรกิจเชิงมหภาค  ให้ตรวจสอบดูว่ามีเหตุการณ์อะไร

ภายนอกองค์กรที่มีผลกระทบกับองค์กรบ้าง  เช่น นโยบายภาครัฐ  สภาวะเศรษฐกิจในประเทศ และ

ต่างประเทศ โรคระบาด  สงคราม  ฤดูกาล  ภัยทางธรรมชาติ 

3.1.2 คู่แขง่มใีครบ้าง สภาวะเป็นอย่างไร 

3.1.3 ต้นน้ า (ผูข้ายขององค์กร) มีใครบ้าง สภาวะเป็นอย่างไร 

3.1.4 สภาวะของตัวองค์กรเอง เป็นอย่างไร 

3.1.5 ปลายน้ า (ลูกค้า) มีใครบ้าง สภาวะเป็นอย่างไร 

3.1.6 ระบบการขนสง่ขององค์กรเป็นอย่างไร ทั้งแต่ตน้น้ า ระหว่างผลิต (ถ้ามี Sub contractor) ไป

จนถึงการส่งมอบ ที่จ าเป็นต้องวิเคราะห์เรื่องนี้ เนื่องจากประเทศไทยโดยรวมมีต้นทุนในการขนส่งอยู่

ประมาณ 30 % ซึ่งน าว่าสูงมากเมื่อเทียบกับประเทศอื่น ๆ จึงต้องค านงึถึงเพื่อช่วยกันพิจารณาปรับปรุงแก้ไข 

3.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขัน 

ใช้หลักการของ Five force Model ของ Michael Porter เป็นตัววิเคราะห์  ซึ่งมีหลักส าคัญ 5 

ประการ 

Force ตัวที่ 1 New Entrants คือ การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ ในธุรกิจที่เราอยู่ ผู้แข่งขันราย

ใหม่เข้ามาง่ายหรืออยาก เช่น เทคโนโลยีการผลิตยากหรือง่าย  การจัดวัตถุดิบยากหรือง่าย  ตลาดมีความ

ดึงดูดใจมากหรือไม่  ถ้าทุกอย่างง่ายไปหมด คู่แขง่ขันรายใหมจ่ะเข้ามาได้ง่าย เราจะมีจ านวนคู่แขง่ขันมากขึ้น 

Force ตัวที่ 2 Suppliers of Key Inputs  คือ อ านาจต่อรองของผู้ขาย  คุณมี

ผู้ขาย (Supplier) อยู่ในมือกี่ราย คุณมีอ านาจในการต่อรองเขามากน้อยแคไหน  ความสัมพันธ์กับเขาดี  มาก

น้อยแค่ไหน  ธุรกิจที่ตอ้งมกีารกู้เงิน ก็จ าเป็นต้องดูเรื่องนี้ดว้ย 

Force ตัวที่ 3 Substitute Products  คือ การเข้ามาของสินค้าทดแทน  เช่น อายุของ

ผลิตภัณฑ์   life style ของลูกค้าที่เปลี่ยนไปจากเดิม  ยกตัวอย่างให้เห็นได้ เช่น การเปลี่ยนแปลงจากฟิล์ม

ถ่ายรูป เป็นกล้องดิจิตอล  การเปลี่ยนจากส่งจดหมายทางตู้ไปรษณีย์มาเป็นอีเมล์  เป็นต้น  คุณต้องลองคิดดู

ว่า ธุรกิจของคุณมีแนวโน้มที่จะถูกสินค้าชนิดมาแทนทีหรือไม่  หรือสินค้าของคุณมีแนวโน้มที่จะแทนที่สินค้า

ชนิดได้หรอืไม่ 

Force ตัวที่ 4 Buyers คือ  อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ  ในธุรกิจคุณเป็นผู้ครองตลาดหรือไม่  หรือ

คุณเป็นรายเล็ก ลูกค้ามีอ านาจในการตอ่รองกับคุณมากน้อยแคไ่หน อย่างเช่น โทรศัพท์มอืถือในยุคเริ่มแรก มี

การล็อคเครือข่ายไว้ที่ตัวเครื่อง ลูกค้าจะต้องคิดหนักเมื่อต้องการเปลี่ยนค่ายเครือข่ายที่ใช้งานอยู่  เพราะ
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หมายความว่า ต้องซื้อโทรศัพท์เครื่องใหม่กันเลย ซึ่งปัจจุบันได้มีการปลดล็อคเครือข่ายที่ตัวเครื่อง

แล้ว  ประกอบกับชิม และ ตัวเครื่องก็มีราคาถูกลงมาก  ลูกค้ามีสิทธิ์ที่จะเปลี่ยนค่ายเครือข่ายไปมาได้อย่าง

ง่ายดาย  ถ้าในขั้นตอนต่อไปมีการปลดล็อคหมายเลขโทรศัพท์  เ ชื่อว่าการแข่งขันของเครือข่าย

โทรศัพท์เคลื่อนที่ต้องรุนแรงกว่านี้  เพราะลูกค้าอาจจะเปลี่ยนการใช้เครือข่ายเป็นว่าเล่น ดังนั้น ถ้าลูกค้า

เปลี่ยนใจได้ง่าย การแข่งขันด้านราคา โปรโมช่ัน ต่าง ๆ ยิ่งรุนแรงมากขึ้น กลายเป็นลูกค้าได้เปรียบจากการ

แขง่ขัน และมีอ านาจในการตอ่รองสูง 

และ  Force ตัวที่ 1-4 จะเป็นตัวขับเคลื่อนให้ Force ตัวที่ 5 Rivalry among competing 

seller ที่อยู่ตรงกลาง  คือ สภาวะการแข่งขัน ในกลุ่มที่มีผลิตภัณฑ์และตลาดเดียวกับเรา มีกิจกรรมการ

แขง่ขันทางการตลาดหมุนวนเวียนไปเรื่อย ๆ ไม่มวีันหยุด  ขอให้ตรวจสอบดูว่า คู่แข่งของเรามีกลยุทธ์อะไรบ้าง

ที่มากระทบองค์กรของเรา 

แนวทางการวิเคราะหใ์ห้เอาองค์กรของตัวเองเป็นที่ตั้ง แล้วตอบค าถามที่ละด้านจนครบ 

  

3.3  วิเคราะห์ SWOT ขององค์กรว่ามีจุดอ่อนและจุดแข็งอะไร จะต้องใช้โอกาสมาเสริมจุดแข็งอย่างไร และ

ต้องปรับจุดอ่อนหรอืใช้จุดแข็งขอ้ใดมาสลายอุปสรรคขององค์กร 

 

3.4 การวเิคราะห์แนวโน้มของสถานการณ์ตลาดและสภาวะการแข่งขัน 3 ปี ข้างหน้า 

ให้เอาปีที่ผา่นเป็นตัวตั้ง แล้วตรวจสอบดูว่าแนวโน้มของด้านต่าง ๆ ต่อไปนี้ จะเป็นอย่างไรใน 3 ปี

ข้างหน้า 

- แนวโน้มของสภาพแวดล้อมของธุรกิจเชงิมหภาค สังคม การเมือง  เศรษฐกิจ กฎหมาย 

วัฒนธรรม และแนวโน้มของเทคโนโลยีที่จะมีผลกระทบต่อเรา 

- แนวโน้มของลูกค้า 

-  แนวโน้มของคู่แขง่ 

-  แนว โน้ มของสภาพแวดล้ อมภาย ในธุ รกิ จ   เ ช่น   สิ นค้ าและบริ ก ารของ เ รา เป็ น

อย่างไร  กระบวนการผลิตของเราจะมีแนวโน้มเป็นอย่างไร  ฐานะทางการเงิน  ด้านบุคลากรจะเป็นอย่างไร 

 วิเคราะหก์ันใหล้ึกซึ้ง เพราะขั้นตอนนี้เปรียบเสมือนการวิเคราะห์กระแสน้ าที่เราพายเรืออยู่ เป็น

การทดสอบดูว่ากระแสน้ านั้นแรงแค่ไหน มแีนวโน้มว่าจะไหลไปทิศทางไหน  และเราก าลังพายทวนน้ าหรือตาม

น้ าอยู่  เราตอ้งออกแรงขนาดไหนเพื่อพายเรอืไปสู่เป้าหมายในปีถัดไป และอีก 3 ปีขา้งหน้า  
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ขันตอนที่ 4 : การวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค ขององค์กร (SWOT) 

ก่อนจะท าขั้นตอนต่อไป อยากจะอธิบายให้ละเอียดถึงการท า SWOT ก่อน 

S : Strong (จุดแข็ง) 

W : weak (จุดอ่อน) 

O : Opportunity (โอกาส) 

T : threat (อุปสรรค) 

  

S และ W เป็น การวิเคราะหภ์ายในองค์กร (Internal analysis) 

O และ T เป็น  การวิเคราะหภ์ายนอกองค์กร (External analysis ) 

  

หลักการวิเคราะห์โดยตรวจสอบตนเองเปรียบเทียบกับสภาวะแวดล้อมภายนอกองค์กร ซึ่ง

สภาวะแวดล้อมภายนอก หมายถึง สภาพแวดล้อมที่องค์กรไม่สามารถควบคุมได้ หรือไม่ได้เกิดจากตัวองค์กร

เอง 

 - S เรามีจุดแข็งอะไรบ้างในองค์กร เช่น พนักงานมปีระสิทธิภาพ  อายุงานของพนักงานมากและ

สามารถพัฒนาได้ง่าย 

- W เรามีจุดอ่อนอะไรบ้างในองค์กร เช่น การส่งมอบล่าช้ากว่าคู่แข่ง   การประสานงานไม่

ด ี การบริการไม่ด ี

-  O จากสภาพแวดล้อมภายนอกอะไรบ้าง ที่เอื้อประโยชน์ให้องค์กรเรา เช่น  ถ้าเราอยู่ในธุรกิจ

ขนส่ง ราคาน้ ามันที่ต่ าลงถือเป็นโอกาสในการท าก าไร  เป็นต้น  

-  T  จากสภาพแวดล้อมภายนอกอะไรบ้าง ที่เป็นอุปสรรคต่อองค์กร เช่น ในธุรกิจขนส่ง ถ้า

น้ ามันขึ้นราคา ถือว่าเป็นอุปสรรคต่อองค์กร เพราะจะท าให้ผลก าไรลดลง เป็นต้น 
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ส่วนใหญ่สภาวะแวดล้อมภายนอกขององค์กรจะเกี่ยวกับ การเมือง สังคม  แนวโน้มการเปลี่ยน

พฤติกรรมของลูกค้า รวมไปถึงสภาวะทางเศรษฐกิจในประเทศและต่างประเทศ  ข่าวโรคระบาด  สงคราม

ระหว่างประเทศ  ซึ่งทีมงานขององค์กรต้องท าการวิเคราะห์ในดี ไม่เอนเอียง  เพราะถ้าเอนเอียงแล้วจะไม่

สามารถน าผลวิเคราะหท์ าการปรับปรุงองค์กรได้ หรอืบางครัง้อาจเลวร้ายถึงขนาดชักน าองค์กรไปผดิทางได้ 

นอกจากนี้เราต้องจับสถานการณ์ภายนอกองค์กรให้ดี  จุดแข็งบางเรื่องที่เคยเป็นจุดแข็ง เมื่อมี

คู่แขง่มากขึ้น จุดแข็งก็อาจจะกลายเป็นจุดออ่นได้ เชน่กัน 

จากประสบการณ์ที่ได้พบ ส่วนใหญ่ถ้าเราให้หัวหน้างานหรือผู้บริหารระดับต้นและกลางท า

วิเคราะห์ SWOT องค์กรทีไร จะเห็นว่าผลสรุปจะออกมาว่ามีปัญหาความไม่ชัดเจนของทิศทางองค์กร  ขาด

ทรัพยากรสนับสนุน  แต่ถ้าเป็น SWOT ที่ให้ระดับผู้บริหารระดับสูงท าการวิเคราะห์เอง  จะเห็นผลการ

วิเคราะหอ์ีกแบบหนึ่ง เชน่ การประสานงานไม่ดี  ขาดระเบียบวินัย  

ดังนั้น การท า SWOT ควรใช้ทีมงานทุกแผนกและอาจจะใช้หัวหน้างาน ผู้บริหารระดับต้น 

ระดับกลาง และระดับสูงมาท าร่วมกัน และรวบรวมจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรคทั้งหมดมา

รวมกัน  และต้องเปิดโอกาสให้ผู้เสนอ SWOT ให้เหตุผลและอธิบายสาเหตุว่าท าไมจึงให้หัวข้อนี้เป็นจุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส หรืออุปสรรค จากนั้นให้ที่ประชุมซักถามและออกความเห็น  แล้วใช้มติที่ประชุมเป็นการชี้ขาด

ว่าเห็นชอบหรอืไม่ หรอืจะเปลี่ยนเป็นประเภทอื่น 

นอกจากการ SWOT โดยวิเคราะห์ที่ละด้านแล้ว ยังมีวิธีการ SWOT อีกแบบที่น่าสนใจ บางครั้ง

เราอาจจับคู่ท าการวเิคราะหแ์บบนีไ้ด้ 

-  SO วิเคราะหพ์ร้อมกันเลยว่า เรามีจุดแข็งอะไรและมีโอกาสอะไรที่สนับสนุนจุดแข็งนั้น เช่น ใน

ธุรกิจการขนส่ง พนักงานของเรามีความช านาญเส้นทาง สามารถลดระยะทางการขนส่งได้  และประจวบกับ

ราคาน้ ามันลดลงท าให้โอกาสท าก าไรมีสูงขึ้น 

-  ST วิเคราะห์ว่าเรามีอุปสรรคอะไรบ้าง และเราจะสามารถใช้จุดแข็งแก้ไขอุปสรรคนั้นได้

อย่างไร เช่น  ในธุรกิจท่องเที่ยว  ในช่วงหน้ามรสุมนักท่องเที่ยวจะลดลง โรงแรมเรามีจุดแข็งในด้านการจัด

กิจกรรมเสริมและสถานที่อบรมสัมมนา อาจจะดึงดูดใหลู้กค้าเข้ามาใช้บริการโรงแรมได้อย่างสม่ าเสมอ 

-    WO วิเคราะห์ว่า มีสภาพแวดล้อมภายนอกอะไรบ้างที่เอื้อโอกาสให้เราแล้ว แต่ถ้าเรายังมี

จุดอ่อนอะไรที่จะท าให้เราฉกฉวยโอกาสนั้นไมไ่ด้ 
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-   WT วิเคราะห์ว่า มีสภาพแวดล้อมภายนอกอะไรบ้างที่เป็นอุปสรรคกับเราและยังกระทบกับ

จุดอ่อนของเราโดยตรงด้วย   

                      เหมอืนกราฟรูปข้างลา่งนี้ 

+ 

WO 

 - 

O 

SO 

                                + 

W                              

WT 

- 

                                S 

ST 

 T                

  

เมื่อท าการวิเคราะห์แล้วเราจะได้รายการหัวข้อ SWOT ออกมา อยากให้ลองจัดประเภทดูว่า 

เป็น  SO , ST , WO , WT อย่างละกี่รายการ และจัดล าดับความส าคัญว่าควรปรับปรุงและแก้ไขรายการใด

ก่อน 

              อยากจะเน้นการใช้ประโยชน์จาก SWOT ให้มาก เพราะการท า SWOT จะช่วยให้ไหวตัวทัน

สถานการณ์ และมีการเตรียมความพร้อมกับการปรับเปลี่ยนของสภาพแวดล้อม  บางครั้งเมื่อโอกาสมาถึง 

องค์กรจะได้เก็บเกี่ยวผลประโยชน์ได้ทันและเต็มที่  หรอื ถ้าเรารูว้่าแนวโน้มจะมีปัญหาอุปสรรคอะไรเกิดขึ้นกับ

องค์กร เราจะได้มกีารเตรียมตัวรับมือ ผอ่นสถานการณท์ี่เลวร้ายใหบ้รรเทาลงได้ 
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แต่ทั้งน้ีการท า SWOT ทีมงานต้องมีความรู้เกี่ยวกับโครงสร้างธุรกิจของตัวองค์กร

เอง  ความรู้เกี่ยวกับธุรกิจต้นน้ า ปลายน้ าของเรา  ข้อมูลลูกค้า ข้อมูลคู่แข่ง  ข่าวสารทางเศรษฐกิจทั้ง

ภายในและภายนอกประเทศมาเป็นตัวช่วยในการวิเคราะห์  อย่าลืมว่า เราต้องวิเคราะห์โดยอยู่บน

พื้นฐานของข้อมูลที่เป็นจริง  ไม่ใช่จนิตนาการ 
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ขั้นตอนที่ 5 : วเิคราะห์ปัจจัยความเสี่ยงทางธุรกิจ 

 

การวิเคราะหป์ัจจัยความเสี่ยงทางธุรกิจ จะใช้ธุรกิจที่เราอยู่เป็นตัวตั้ง  แล้วมองสิ่งแวดล้อมรอบ

ธุรกิจและตัวธุรกิจเองว่า มีอะไรบ้างที่เป็นจุดส าคัญ  และถ้าจุดนั้นส าคัญถึงขนาดที่เรยีกว่า ถ้าเกิดผลกระทบ

เลวร้ายแลว้กับจุดนี้แล้ว ธุรกิจของเราอาจมีปัญหาได้  จุดนี้คอื Critical point 

วัฎจักรของการประเมินความเสี่ยง  เริ่มตน้จาก 

  

1.       ก าหนดความเสี่ยง  

ตรวจสอบดูว่าในธุรกิจของเรามีอะไรที่เป็นความเสี่ยงบ้าง  ลองตรวจสอบดูที่ละด้านดังนี้ 

–  > ด้านการตลาด 

–  > ด้านการผลติ 

–  > ด้านการเงนิ 

–  > ด้านบุคลากร 

– แถมด้วยด้านอื่น ๆ  ถ้าพบว่ามีมากกว่าที่กล่าวมาแล้วข้างตน้ 

  

2.       ประเมินความเสี่ยง 

เมื่อสามารถระบุจุดวิกฤตหรอืความเสี่ยงได้แล้ว ตอ้งประเมินให้ดีอกีครั้งว่า ความเสี่ยงนี้รุนแรง

ระดับไหน จัดล าดับความเสี่ยง เรียงตามล าดับความรุนแรง 

 

 

 

  



SP : องคค์วามรู้ประกอบการประเมิน [Pre - Audit Activities] เพื่อติดตามการด าเนนิงาน ด้าน Core Business Enablers ของ 

อ.อ.ป.  หนา้ 15 

 

3.       ก าหนดมาตรการแก้ไขและป้องกันความเสี่ยง 

เมื่อจัดล าดับความเสี่ยงได้แล้ว   ให้ลองพิจารณาจุดวิกฤตแต่ละตัว ดังนี้ 

–  > สาเหตุของการเกิดจุดวิกฤตนั้น ๆ 

–  > ผลกระทบของจุดวิกฤตที่จะเกิดกับธุรกิจเป็นอย่างไร 

–  > ถ้าจะเกิดจุดวกิฤตนั้นจะมีอะไรเป็นตัวบอกเหตุ 

–  > ถ้ามีแนวโน้มว่าจะเกิดจุดวกิฤตนั้นกับวงการธุรกิจที่เราอยู่  องค์กรจะป้องกัน

อย่างไร 

–  > และถ้าจุดวิกฤตนั้นมาถึงแลว้  องค์กรจะมีมาตรการอะไรมาแก้ไข 

  

4. ประเมินผลของมาตรการแก้ไขและป้องกัน 

อยากใหท้ีมงานที่ท าแผนธุรกิจ  วิเคราะหด์ูให้ดีว่า 

–  > ความเสี่ยงตัวไหนที่เราผา่นเลยไปแล้ว และเราผ่านมันไปได้อย่างไร มาตรการ

อะไรที่เคยใช้ได้ผล 

–  > ความเสี่ยงตัวไหนที่ก าลังเผชิญอยู่  และมาตรการแก้ไขที่เราใช้อยู่  มีการประเมิน

หรอืไม่ว่า มาตรการแก้ไขนั้น ใชไ้ด้ผลหรอืไม่  ถ้าใชไ้ม่ได้ผลเราต้องปรับกลยุทธ์อย่างไร 

–  > ความเสี่ยงตัวไหนที่ก าลังจะมาถึง  มาตรการป้องกันที่วางไว้ได้ลงมอืท าแล้วหรอื

ยัง ท าแล้วเป็นอย่างไร  ต้องปรับกลยุทธ์ใหมห่รอืไม่ 

–  > ความเสี่ยงตัวไหนที่ยังมาไม่ถึง  องค์กรได้ศึกษาความเป็นไปได้หรอืไม่ว่า 

มาตรการป้องกันที่เตรยีมไว้  จะได้ผลดีหรอืไม่  หรอืเคยใช้ได้ผลในองค์กรอื่น ๆ หรอืไม่ 

–  > และที่ส าคัญควรก าหนดความถี่ในการประเมินผลมาตรการแก้ไขและป้องกันเป็น

ระยะ ๆ เพื่อจะได้คอยปรับแผนกลยุทธ์ใหม ่ถ้าเห็นว่าไม่ได้ผล 

นีค้ือการเตรียมความพร้อมขององค์กรที่ส าคัญมาก  องค์กรที่ดีในปัจจุบัน ตอ้งมีความตื่นตัว 

ยืดหยุ่น รู้จักปรับตัวเพื่อรับสถานการณย์ุ่งยากได้ง่าย 

  



SP : องคค์วามรู้ประกอบการประเมิน [Pre - Audit Activities] เพื่อติดตามการด าเนนิงาน ด้าน Core Business Enablers ของ 

อ.อ.ป.  หนา้ 16 

 

ขั้นตอนที่ 6 : ตรวจสอบสมรรถนะการแข่งขันขององค์กร 

การวิเคราะห์สมรรถนะขององค์กร คือ การตรวจสอบความสามารถในการแข่งขันในธุรกิจ เป็น

เรื่องต่อไปที่ต้องท า ในสภาวะที่สิ่งแวดล้อมของธุรกิจที่มีการเปลี่ยนแปลงง่ายเช่นในปัจจุบันนี้ บางครั้งอาจจะ

ต้องประเมินความสามารถขององค์กรปีละครั้งหรือมากกว่านั้น เพื่อตรวจสอบดูว่าต้องปรับเปลี่ยนกลยุทธ์

ธุรกิจที่ตัง้ไว้หรอืไม่  เพื่อให้ทันกับสถานะการณอ์ยู่ตลอดเวลา  

องค์กรขนาดเล็กจะได้เปรียบในการปรับตัวที่ท าได้ง่ายและรวดเร็ว เนื่องจากผู้น าองค์กรมักจะ

เป็นเจ้าของกิจการเองและมีอ านาจสิทธิ์ขาดในการน าองค์กรที่ชัดเจน  ถ้าผู้น ามีวิสัยทัศน์ที่ดี  มีไหวพริบทันต่อ

เหตุการณ์รอบตัว ก็สามารถน าพาองค์กรให้ปรับเปลี่ยนได้อย่างรวดเร็ว  พร้อมที่จะรับโอกาสที่เข้ามา หรือ 

สลายอุปสรรคที่เข้ามาขัดขวางองค์กรได้ 

แต่ถ้าเป็นองค์กรขนาดใหญ่ที่มีขนาดเทอะทะ เปลี่ยนแปลงยาก อาจจะต้องใช้วิธีประเมินความ

เสี่ยงทุกรูปแบบไว้ ตามที่ได้ท ามาแล้วในขั้นตอนที่ 4 ให้ดี แล้วท าแผนรองรับการแก้ไขหรือป้องกันจุดเสี่ยงแต่

ละขอ้ไว้เป็นแผนฉุนเฉิน  และถ้าจุดเสี่ยงเรื่องใดส าคัญมาก   อาจจะต้องมีแผน A แผน B รองรับไว้เลยทีเดียว 

จะได้ปรับเปลี่ยนองค์กรได้ทันกับสถานการณเ์ชน่กัน 

ถึงอย่างไร องค์กรขนาดใหญ่ หรอืขนาดเล็ก ก็ควรจะวิเคราะห์ตรวจสอบสมรรถนะในการแข่งขัน

ขององค์กรไว้  และคอยปรับปรุงสมรรถนะขององค์กรใหสู้งขึ้นไว้อยู่เสมอ 

ขอให้กลับไปตรวจสอบข้อมูลในขั้นตอนที่ 3 และ 4 เรื่องการวิเคราะห์สถานการณ์ตลาด สภาวะ

การแขง่ขัน และการวิเคราะหจ์ุดเสี่ยงของธุรกิจ มาสรุปเป็นหมวดหมู่ทีละด้านดังนี้ 

1.       โอกาส  

ให้ตรวจสอบดูว่า สภาวะการณ์อะไรที่เป็นโอกาสของธุรกิจที่เราอยู่บ้าง 

2.       ความต้องการผลิตภัณฑ์ในตลาดของธุรกิจที่เราอยู่ 

ตรวจสอบดูว่ามีศักยภาพอย่างไร มีการขยายตัวหรอืไม่ 

3.       กลยุทธ์ที่ใช้แข่งขันในธุรกิจ 

กลยุทธ์ที่ใชก้ันอยู่ในธุรกิจนี้  ใช้แบบไหนบ้าง 
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4.       อุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่เราอยู่ 

อุสาหกรรมทั้งต้นน้ าปลายน้ ามีศักยภาพอย่างไร 

5.       นโยบายภาครัฐในปัจจุบัน 

นโยบายนั้นเป็นอุปสรรคหรือสนับสนุนศักยภาพของธุรกิจที่เราอยู่หรือไม่   ถ้ามี จะมีเรื่อง

อะไรบ้าง 

6.       ปัจจัยในการผลิตของธุรกิจที่เราอยู่ต้องการอะไรบ้าง  

ปัจจัยในการผลิต ในที่นี้ไม่ได้หมายถึง เฉพาะวัตถุดิบเท่านั้น แต่หมายถึง ทรัพยากรทั้งหมดที่

ต้องใช ้ ได้แก่ เงนิทุน  ทรัพยากรบุคคล เครื่องจักร  เทคนิคในการผลิต วัตถุดิบ   การบริหารจัดการ  

  

จากการวิเคราะห์ข้างต้น  ให้ค้นหาว่ามีปัจจัยอะไรบ้างที่เป็นปัจจัยส าคัญ (KSF-Key Success 

factors) ที่ท าให้ธุรกิจที่เราอยู่เติบโตหรือมีศักยภาพสูง  จัดเรียงล าดับความส าคัญโดยตรวจสอบจากข้อมูลที่

เคยส ารวจความพงึพอใจของลูกค้ามาใช้เรยีงล าดับ KSF จากส าคัญที่สุด และไล่ล าดับไปเรื่อย ๆ 

ให้ตรวจสอบอีกครั้งว่า ระหว่างลูกค้าตลาดบน และลูกค้าตลาดล่าง ของธุรกิจที่เราอยู่มีระดับพึง

พอใจใน KSF แต่ละตัวอย่างไร  สูง  กลาง  หรือต่ า  ซึ่งอาจจะมีการสร้างเส้นกราฟขึ้นมาให้เห็นการ

เปรียบเทียบโดยใหแ้นวนอนเป็นหัวข้อ  KSF และแนวตัง้เป็นระดับสูงต่ าของความคาดหวังของลูกค้า 

เมื่อได้กราฟเส้นบนและล่างแล้ว ให้ตรวจสอบถึงระดับความคาดหวังของลูกค้าประเภทอื่น ๆ 

ด้วย เช่น ลูกค้าที่ก าลังจะซื้อ  ลูกค้าที่ก าลังจะปฏิเสธการซื้อ ลูกค้าที่ไม่ซื้อ  และที่ส าคัญลูกค้าหลัก มีความ

คาดหวังอย่างไรกับ KFS แตล่ะตัวของธุรกิจนี้   เมือสรา้งเส้นกราฟอีก 4 เส้นขึ้นมาแล้ว  ให้ระบุว่า ใน KSF แต่

ละตัวนั้น  ส าหรับองค์กรเราอยู่ที่ระดับใด  แล้วจะเห็นได้ชัดว่า  ถ้าเราต้องการตอบสนองลูกค้าแต่ละ

ประเภท  จะต้องแก้ไขใหช่้องว่างของ KSF ที่ลูกค้าคาดหวังกับที่เราเป็นอยู่ตัวไหนบ้าง  นี่คือ หัวใจในการค้นหา

จุดที่ต้องปรับปรุง หรอื เสริมจุดที่ตอ้งแก้ไขต่อไป   
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ตัวอย่าง เชน่ 

- KSF เรื่องการบริการหลังการขาย  ลูกค้าหลักใหค้วามคาดหวังสูง  เมื่อเปรียบเทียบกับองค์กร

เราพบว่าเรามีการบริการหลังการขายที่ดีเป็นไปตามความคาดหวังของลูกค้าสูง เข่นกัน ดังนั้น กลยุทธ์ต่อไป

เราตอ้งเสริมจุดแขง่ในเรื่องนีใ้ห้สูงขึ้น หรอือย่างนอ้ยรักษาระดับให้สม่ าเสมอ 

- KSF เรื่องราคา ลูกค้าที่ไม่ซื้อมีความคาดหวังว่าต้องการราคาสินค้าต่ า เมื่อเปรียบเทียบกับ

องค์กรเราพบว่า ราคาของเราสูง กลยุทธ์ต่อไปเราตอ้งค้นหาแนวทางในการลดตน้ทุน  หรือพัฒนาสินค้าใหม่ที่

มีระดับราคาที่ลูกค้ากลุ่มคาดหวัง  เป็นต้น 
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ขั้นตอนที่ 7 : การวิเคราะห์ความคาดหวังของผู้เกี่ยวข้อง 

ก่อนที่เราจะท าการค้นหากลยุทธ์ของแผนธุรกิจจาก KSF ของขั้นตอนที่ 5 อยากให้ลองวิเคราะห์

หาความคาดหวังของผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจของเราก่อน  ซึ่งปัจจุบันจะใช้ค าว่า Stakeholder ในที่นี้หมายถึง 

กลุ่มคนดังต่อไปนี ้

1.       ลูกค้า  

2.       คู่ค้า 

3.       คู่แข่ง 

4.       พนักงานและผู้บริหาร 

5.       ผู้ถอืหุ้น 

6.       สถาบันการเงิน 

7.       ภาครัฐ 

8.       ชุมชน 

9.       สมาคม หรอื องค์กร อื่น ๆ 

การท าธุรกิจปัจจุบัน องค์กรต้องมองให้กว้างกว่าค าว่าลูกค้า   เพราะผู้ที่เกี่ยวข้องอื่น ๆ ก็มี

ผลกระทบต่อองค์กรเชน่กัน  อย่างเช่น 

ถ้าองค์กรมีภาพพจน์ดี มีความนา่เชื่อ เป็น Brand name เป็นที่รู้จักของสังคม สินค้าของเราก็ดูดีมี

ภาษีที่จะถูกเลือกมากกว่า 

ในวงการดารา จะเห็นข่าวดาราออกไปท าบุญ เลี้ยงเด็กก าพร้า  ออกเยี่ยมทหารผ่านศึก ถึงแม้น

ว่ากลุ่มคนเหล่านี้จะไม่ใช่ลูกค้าที่นั่งดูละครทีวี แต่ย่อมมีผลในการสร้างภาพพจน์ให้สังคมเห็น ซึ่งจ านวนนี้จะ

รวมถึงลูกค้าที่ชมละครอยู่ ภาพพจน์ของดาราที่ดี  จะช่วยใหลู้กค้าอยากชมละครมากขึ้น 

ภาครัฐ มีผลต่อองค์กรแน่นอน  ถ้าธุรกิจประเภทใดสร้างรายได้ให้รัฐอย่างชัดเจน ก็เป็นไปได้ที่รัฐ

จะมีนโยบายต่าง ๆ ออกมาสนับสนุนด้วย 
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ชุมชนมีผลอย่างมากต่อองค์กร ตัวอย่างที่เคยมีการร้องเรียนของชุมชนเรื่องมลภาวะจากโรงงาน

ไฟฟ้าถ่านหินลกิไนท์ที่แม่เมาะ จนตอ้งมกีารปรับปรุงเครื่องดูดฝุ่นควันที่ออกมาจากโรงงาน 

วิธีการตรวจสอบความคาดหวังของผู้เกี่ยวข้อง ในความเป็นจริงจะต้องมีการส ารวจความพึง

พอใจของผู้เกี่ยวข้องแต่กลุ่ม แต่ในทางปฏิบัติองค์กรส่วนใหญ่จะมุ่งแต่ส ารวจความพึงพอใจของลูกค้า   บาง

องค์กรอาจจะมีการส ารวจความพึงพอใจของพนักงานบ้างอยู่เหมอืนกัน 

ดังนั้นกลุ่มผู้เกี่ยวข้องอื่น ๆ เราคงไม่มีข้อมูลในการวิเคราะห์หาความคาดหวัง   ขอให้ลองใช้

วิธีการเอาใจเขามาใส่ใจเรา  วิเคราะห์ว่า ถ้าเราไปอยู่ในกลุ่มของผู้ที่เกี่ยวข้องคนนั้นแล้ว   เราจะมีความ

คาดหวังต่อองค์กรอย่างไร ตัวอย่างเชน่ 

ถ้าเราเป็นลูกค้า เราคาดหวังที่จะได้รับบริการที่ดี คุณภาพสินค้าที่ดี ราคาเป็นธรรม มีส่วนลด 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งด้านบริการ ปัจจุบันมีความส าคัญกว่าเรื่องคุณภาพแล้ว เนื่องจากเทคโนโลยีของผู้ผลิตแต่

ละรายมีความเท่าเทียมกันและมีคุณภาพไม่แตกต่างกันมากนัก การบริการจึงกลายเป็นความแตกต่างในการ

ดึงดูดลูกค้า ตัวอย่างเด่น ๆ ที่อยากให้ติดตาม เช่น ค่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ ถึงขนาดให้พนักงานส่องกระจกทุก

ครั้งที่ต้องรับโทรศัพท์ลูกค้า ผู้ให้บริการ Hi-speed internet ชิงความได้เปรียบในเรื่องความรวดเร็วในการ

ติดตัง้ และไม่คิดค่าใช้จ่ายในการตดิตั้งอุปกรณ์ใช้งาน  

ถ้าเราเป็นคู่ค้า ความคาดหวังที่ได้ คือ การมีผลประโยชน์ร่วมกัน ความสัมพันธ์ที่ยาวนาน และ

การให้ความส าคัญต่อกันเป็นอันดับต้น ๆ 

คู่แข่ง มีความคาดหวังกับองค์กรอย่างไร  เชน่ ต้องการการแข่งขันอย่างเป็นธรรม  

ในฐานะที่เป็นพนักงาน ต้องการอะไรจากองค์กร เช่น ความมั่นคงในอาชีพการงาน ความพึง

พอใจในงานที่ท า  ความพึงพอใจในสวัสดิการที่ได้รับ 

ผู้ถอืหุ้น ต้องการให้องคก์รมีความมั่นคง ยั่งยืน ปันผลทีดี  

สถาบันการเงิน  ต้องการให้องค์กรมีความมั่นคง และมีความสามารถในการช าระหนี้ 

ภาครัฐ ต้องการให้องค์กรมีการเติบโต เพื่อสร้างรายได้ให้แก่ประเทศ 

ชุมชน ต้องการให้สภาพแวดล้อมดี ไม่มมีลภาวะจากผลพลอยได้ที่ไม่ตอ้งการของโรงงาน 
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เมือ่วิเคราะหห์าความคาดหวังของผู้เกี่ยวข้องแต่ละกลุ่มได้แล้ว  ให้คิดหาวิธีการตอบสนองความ

คาดหวังของผู้ที่เกี่ยวข้องแต่ละกลุ่มไว้  ซึ่งข้อมูลจะเป็นส่วนหน่ึงของกลยุทธ์ที่เลือกในขั้นตอนตอ่ไป 

ถ้าลูกค้า มีความคาดหวังในเรื่องราคา เราอาจจะต้องใช้กลยุทธ์ในการลดต้นทุน การ

ผลติ  เพื่อให้สามารถลดราคาลงมาได้ตามที่ลูกค้าต้องการ 

ถ้าคู่ค้า ต้องการให้มีความสัมพันธ์ที่ยาวนาน มีผลประโยชน์ร่วมกัน เราอาจจะต้องใช้กลยุทธ์ใน

การพัฒนาศักยภาพผู้ขายให้เติบโตไปพร้อมกับเรา เช่น การให้ความรู้ และการช่วยเหลือทางเทคโนโลยี การ

บริหารจัดการ หรอื แมน้กระทั่งด้านการเงนิ 

ผู้ถอืหุ้น แนน่อนว่า ต้องมีความคาดหวังในเรื่องผลก าไร กลยุทธ์ที่ใช้ตอบสนองผู้ถือหุ้น คือ การ

เพิ่มประสิทธิภาพในการท างานและการผลิต เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด และ ยอดขาย 

ส าหรับชุมชน โดยส่วนใหญ่มีความคาดหวังกับองค์กรในลักษณะที่จะให้องค์กรมาสร้างความ

เจริญ  สร้างงานให้กับท้องถิ่น และไม่ปล่อยมลภาวะออกมารบกวนชีวิตความเป็นอยู่ของชุมชน  กลยุทธ์ที่ใช้

ตอบสนองความคาดหวังนี้   

ถ้าเป็นองค์กร ที่หวังจะได้รับรางวัล TQA แล้ว จะต้องมีการวางแผนงบประมาณประจ าปีที่จะใช้

ส าหรับการพัฒนาชุมชน เช่น สร้างสะพาน สร้างศาลา  บริจาคช่วยเหลือภัยทางธรรมชาติกันเลย

ทีเดียว  ส าหรับด้านสิ่งแวดล้อมอาจจะต้องท าระบบ ISO 14000 มาช่วยในการบริหารจัดการมลภาวะ  

เมื่อวเิคราะหค์วามคาดหวังแล้ว โปรดด าเนนิการขั้นตอนต่อไปในการคัดเลือกกลยุทธ์ 
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ขั้นตอนที่ 8 : การคัดเลือกกลยุทธ์ระดับองค์กร 

ในความเห็นส่วนตัว คดิว่าขั้นตอนนีเ้ป็นขั้นตอนที่ยากที่สุด เพราะเจ้าของกิจการจะต้องตัดสินเอง

ว่า จะใช้กลยุทธ์ใดจึงจะเหมาะสมส าหรับองค์กร 

กลยุทธ์ในแผนธุรกิจ มี 3 ระดับ 

1.กลยุทธ์ระดับองค์กร 

2กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 

3.กลยุทธ์ระดับหน่วยงาน 

ในขั้นตอนน้ี จะเป็นการเลือกกลยุทธ์ระดับองค์กร ให้ลองมาทบทวนขั้นตอนที่ผ่านมาแล้วกัน

ใหม่อกีครั้ง 

1.การตรวจสอบผลประกอบการของตนเอง 

2.วิสัยทัศนข์ององค์กร (ทิศทางองค์กร) 

3.การวิเคราะหส์ถานการณต์ลาดและการแข่งขัน 

4.การวิเคราะหจ์ุดอ่อน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค ขององค์กร (SWOT) 

5.การวิเคราะหป์ัจจัยความเสี่ยงขององค์กร 

6.การตรวจสอบสมรรถนะในการแขง่ขันขององค์กร 

7.การวิเคราะหค์วามคาดหวังของผูท้ี่เกี่ยวข้อง 

จากข้อมูลของขั้นตอนต่าง ๆ ที่กล่าวมาแล้วข้างต้น จะเห็นว่าเป็นการวิเคราะห์ทั้งปัจจัยภายใน

และปัจจัยภายนอกขององค์กรครบถ้วนแล้ว เราจะต้องตัดสินใจว่าองค์กรของเราอยู่ในสถานะอย่างไรระหว่าง 

-ความแข็งแกร่ง 

-ความนา่สนใจของธุรกิจ 
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กลยุทธ์ทางเลือกที่นิยมใช้มีดังน้ี 

1. กลยุทธ์ขยายตัว 

ถ้าธุรกิจมคีวามเข้มแข็ง (สภาพทางการเงิน กระบวนการภายใน ) สูง และมีความน่าสนใจ (มูลค่า

ของโครงสร้างทางธุรกิจสูงและมีการเติบโต)  ควรใช้กลยุทธ์ขยายตัวหรือเติบโต ช่ึงองค์กรอาจจะมีการ

พิจารณาขยายตัว 

- ตามแนวดิ่ง โดยองค์กรอาจจะเลื่อนสภานะไปเป็นผู้ผลิตวัตถุดิบด้วยตนเอง หรือ เลื่อนไปเป็น

ผูจ้ัดจ าหนา่ยสินค้าด้วยตนเอง 

- ตามแนวนอน องค์กรอาจจะท าการขยายสายการผลิต เพื่อเพิ่มก าลังการผลติ 

หรอื จะขยายตัวไปท าธุรกิจประเภทอื่น ๆ หรอืขยายธุรกิจไปต่างประเทศ 

หรือ จะขยายตัวผลิตภัณฑ์ที่ยังอยู่ในธุรกิจเดิม แต่เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ขององค์กร ตัวอย่างเช่น 

การที่บริษัทผู้ผลิตฟิล์มถ่ายภาพและกล้องถ่ายภาพแบบปรับเลนส์ด้วยมือชื่อดัง ต้องเปลี่ยนธุรกิจมาผลิต

กล้องดิจิตอล และกล้องถ่ายวิดีโอดิจิตอลขนาดเล็กแบบพกพานั้น ก็เป็นการปรับเปลี่ยนธุรกิจในขณะที่ยังมี

ความแข็งแกร่งอยู่ 

หรอื ขยายตัวโดยสร้างพันธมิตรทางการค้า 

2. กลยุทธ์ชะลอตัว 

ถ้าธุรกิจยังพอมีความเข็มแข็งปานกลาง หรือ ความน่าสนใจของธุรกิจพอประมาณ (มูลค่าของ

โครงสร้างทางธุรกิจยังคงที่ไม่เปลี่ยนแปลง) ควรใช้ความระมัดระวังในการลงทุน ลดค่าใช้จ่าย ท าการลด

ต้นทุนการผลิต เพื่อท าก าไร เป็นช่วงพักตัว เตรียมพร้อมส าหรับการกลับไปใช้ธุรกิจขยายตัวต่อไป 

3. กลยุทธ์หดตัว 

ถ้าธุรกิจมีแต่ความอ่อนแอ ความสามารถในการแข่งขัน ยอดขายและก าไรลดลง องค์กรต้องใช้

วิธีการลดค่าใช้จ่าย ลดต้นทุนการผลิต หาลูกค้าระยะยาวเพื่อรักษายอดขาย เป็นต้น 
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โดยปกติแล้ววัฎจักรของธุรกิจย่อมมีขั้นตอนการเติบโตเหมือนกับวัฎสงสารในศาสนาพุทธ คือ 

เกิดมา ตั้งอยู่และดับไป ธุรกิจยอมมีวัฎจักรเช่นกัน คือ 

1. ช่วงเริ่มก่อตั้ง ซึ่งเป็นช่วงที่ธุรกิจต้องใช้เงนิลงทุนสูง และยังไม่มกี าไร 

2. ช่วงเติบโต  เป็น ช่วงที่ธุ รกิจมีการขยายตัว เต็มที่  ทั้ งด้านยอดขาย ก าลั งการผลิต 

ความสามารถของบุคลากร เป็นช่วงที่เก็บเกี่ยวก าไร 

3. ช่วงเติบโตเต็มที่ เป็นช่วงที่ธุรกิจอิ่มตัว ทั้งดา้นยอดขาย ก าไร เนื่องจากเครื่องจักรที่ใช้ในการ

ผลติต้องเริ่มมกีารปรับปรุง หรอื ลงทุนใหม่ 

4. ช่วงถดถอย เป็นช่วงที่ความนิยมของธุรกิจนั้นเริ่มเสื่อมความนิยม อาจจะโดยพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค หรอื ปัญหาอุปสรรคต่าง ๆ 

ดังนั้นเป็นหน้าที่ของผู้บริหารที่มีความสามารถที่ต้องพยามยามรักษาองค์กรให้ยั่งยืน อยู่ในวัฎ

จักรในช่วงที่ 1-3 และน าพาองค์กรให้กลับมาเริ่มต้นในขั้นที่ 1 ใหม่ โดยไม่ให้องค์กรต้องแตะช่วงที่ 4 อย่าง

เด็ดขาด ด้วยการปรับเปลี่ยนทิศทางน าองค์กรใหม่ใหท้ันเหตุการณ์ 

ตัวอย่าง เชน่ 

- ไปรษณีย์ไทย ที่ปรับเปลี่ยนโฉมใหม่ เพิ่มบริการโอนเงินด่วนตามสาขาไปรษณีย์ต่าง ๆ 

นอกเหนอืจากการรับส่งไปรษณีย์อย่างเดียว การเปลี่ยนแปลงโฉมในการรับฝากส่งของตา่งประเทศที่รวดเร็ว 

- ข่ายโทรศัพท์มอืถือ ที่ขยายการบริการโอนเงินผ่านมือถือ รวมน าธุรกิจเคเบิลทีวีและ Hi-speed 

internet มารวมอยู่ด้วยกัน เพื่อเพิ่มจ านวนลูกค้า และยอดขาย 

ลองสังเกตธุรกิจรอบตัวของเรา แล้วจะได้เห็นว่า องค์การต่าง ๆ มีการปรับเปลี่ยนตัวเองอยู่

ตลอดเวลา 
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วิธีการจัดท ากลยุทธ์ระดับองค์กรนั้น นอกจากจะดูสถานะขององค์กรในเรื่องความแข็งแกร่งของ

องค์กร และ ความน่าสนใจของธุ รกิจที่ เ ราอยู่ แล้ว เป็นหลักแล้ว  ยั งสามารถจัดท า โดยใ ช้หลัก

ของ BSC (Balance Scorecard) มาช่วย โดยอาจจะดูควบคู่กันไปกับ KSF ที่ได้ท าไว้ในขั้นตอนที่ 6 แล้วแยก

แนวทางของกลยุทธ์ตามจุดประสงคแ์ตล่ะดา้นของ BSC ดังตอ่ไปนี้ 

1.  ด้านการเงนิ  

·  ถ้า KSF มุ่งไปในแนวทางที่ลูกค้าต้องการราคาต่ า ไม่เน้นเรื่องคุณภาพ (ตลาดล่างมี

แนวโน้มขยายตัวมาก) และตอ้งเราต้องการที่จะเพิ่มยอดขาย หรือต้องการขยายตลาดไปสู่ตลาดนั้น กลยุทธ์ที่

เราเลอืกอาจจะพิจารณาพัฒนาผลติภัณฑใ์หม่ เพื่อลดต้นทุนการผลิต ลดราคาขาย ส าหรับตลาดล่าง 

·  ถ้า KSF มุ่งไปในแนวทางตอ้งการสนิค้าคุณภาพ รูปลักษณ์ และประโยชน์ใช้งานที่คุ้มค่า 

(ตลาดบนมีแนวโน้มเติบโต) และเราต้องการเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดในตลาดนั้น กลยุทธ์ที่เราเลือกอาจจะต้อง

พัฒนาผลิตภัณฑใ์ห้มคีวามโดดเด่นแตกต่าง และสร้างภาพลักษณ์ เพื่อรักษาต าแหน่งในตลาดบนนั้น 

 

2. ด้านการพัฒนากระบวนการภายใน 

·   ถ้า KSF มุ่งที่ราคาแข่งขันได้  เราจ าเป็นต้องมีกลยุทธ์ส าหรับการปรับปรุงภายใน 

อย่างเช่น การเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต การลดต้นทุนการผลิต  การหาเทคนิคการผลิตใหม่ ๆ ที่จะช่วยลด

ต้นทุนการผลิต การปรับปรุงระบบการสื่อสารให้ตอบสนองลูกค้าได้รวดเร็ว การเพิ่มความรวดเร็วในการส่ง

มอบ การควบคุมต้นทุนในการจัดส่ง เป็นต้น 

 

3. ด้านลูกค้า 

 ·  ถ้า KSF มุง่ที่การบริการหลังการขาย เราจ าเป็นต้องมีกลยุทธ์ในการบริการ เช่น การตั้ง

ทีมเทคนิคส าหรับการสาธิตการใช้งาน การบริการติตั้ง  การติดตามลูกค้าปัญหาและแก้ไขสถานการณ์ให้กับ

ลูกค้า เป็นต้น 

 

4. ด้านการพัฒนาบุคลากร 

·  ถ้า KSF มุ่งที่การบริการหลังการขาย นอกเหนอืจากต้องมีกลยุทธ์ในการบริการแล้ว ยัง

ต้องมีการสร้างทักษะความช านาญของทีมเทคนิคควบคู่กัน  ดังนั้นอาจจะต้องมีกลยุทธ์ในการพัฒนาบุคลากร

ด้วย 

· ถ้า KSF มุ่งเรื่องเทคนิคการผลิต นอกเหนือจากการลงทุนสรรหาเทคนิคใหม่ ๆ เข้ามาสู่

องค์กรแลว้ อาจจะต้องมีกลยุทธ์ที่จะต้องพัฒนาบุคลากรใหม้ีความเชี่ยวชาญในเทคนิคใหม่ ๆ ด้วยเช่นกัน 
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ขั้นตอนที่ 9 : การจัดท ากลยุทธ์ระดับธุรกิจ 

กลยุทธ์ในระดับธุรกิจนี้ต้องมีความสอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับองค์กรด้วย แนวทางในการ

พิจารณาอาจจะใช้ขอ้แนะน าของ Michael E. Porter คือ 

·  กลยุทธ์ต้นทุนต่ า 

·  กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 

นอกจากนีใ้ห้พิจารณาขอบเขตของลูกค้าด้วยว่าต้องการตอบสนองลูกค้าใน 

·  ขอบเขตกว้าง 

·  ขอบเขตแคบ 

หรอืจะพิจารณาแบบไขว้กัน 

·  ต้องการต้นทุนต่ า แต่ขอบเขตกว้าง  หมายถึง สินค้าราคาต่ า ปริมาณขายมาก กรณีเช่นนี้

อาจจะได้ยอดขายสูง แต่ก าไรน้อย ลักษณะการผลิตต้องผลิตในปริมาณมากๆ สินค้าหน้าตาเหมือนกับใน

ท้องตลาดไม่มีความโดดเด่น นโยบายนี้เป็นของบริษัทในเครือผู้ผลิตสินค้าอุปโภคบริโภคที่โดดเด่นของไทยแห่ง

หนึ่ง 

·  ต้องการสรา้งความแตกต่าง และตอบสนองเฉพาะลูกค้าในบางตลาดบน เช่น การผลิตเสื้อผ้า

ส าหรับนักธุรกิจหญิง ต้องเน้นเรื่องแฟชั่น และสร้างแบรนด์  เป็นต้น 

  

นอกจากนี้ในกรณีที่ธุรกิจของมีผลิตภัณฑ์หลากหลายชนิดที่มีความแตกต่างกัน อาจจะต้อง

พิจารณาแยกจากกันเพื่อให้เกิดความชัดเจนว่าผลติภัณฑ์ชนิดใดที่ยังมีความน่าสนใจในการลงทุนผลักดัน โดย

พิจารณา 2 เรื่องดังนี้ 

·   สมรรถนะของส่วนแบ่งการตลาดของสนิค้าของเราสนใจอยู่ 

·  การเติบโตหรอืการขยายตัวของสินค้าประเภทที่เราสนใจอยู่ 

  



SP : องคค์วามรู้ประกอบการประเมิน [Pre - Audit Activities] เพื่อติดตามการด าเนนิงาน ด้าน Core Business Enablers ของ 

อ.อ.ป.  หนา้ 27 

 

อัตรา

ก า ร

เติบโต

ข อ ง

สินค้า

 

  

ดาว 

  

  

  

? 

  

แม่วัว 

  

  

สุนัข 

  

  

ส่วนแบ่งการตลาด  

  

1.  ดาว หมายถึง เราที่มีส่วนแบ่งการตลาดสูง และอัตราการเติบโตของสินค้าประเภทนี้สูง   เรา

เป็นผู้น าตลาดอยู่ กลยุทธ์ต้องรักษาส่วนแบ่งการตลาดใหสู้งไว้ หรอื รักษาแชมป์ให้ได้ 

2. แม่วัว หมายถึง เรามีส่วนแบ่งการตลาดสูงอยู่แล้ว และอัตราการเติบโตของสินค้าประเภทนี้

ต่ า หรอืแทบจะหยุดนี ้ในกรณีนี้ ต้องใช้กลยุทธ์ในการรักษาส่วนแบ่งการตลาดเช่นกัน 

3. ? หมายถึง  เรามีส่วนแบ่งการตลาดต่ า แต่การขยายตัวของสินค้าประเภทนี้ยังเป็นที่นิยม 

ยกตัวอย่างหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ปัจจุบันสูงถึง 30 ล้านเลขหมายแล้ว  ประชากรไทยมี 60 ล้านคน 

ตลาดยังมีโอกาสที่จะเติบโตได้อีก และถ้าเราเป็นผู้ให้บริการรายย่อย ถ้าเราต้องการเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด 

อาจจะออกแรงและทุนเพื่อใชก้ลยุทธ์สนับสนุนสินคา้นี้ 

4.  สุนัข หมายถึง เรามีส่วนแบ่งการตลาดต่ า และการขยายตัวของสินค้าประเภทนี้เริ่มเสื่อม

ความนิยม หรือลดลงแล้ว  อาจจะต้องพิจารณาถอยออกมา เนื่องจากไม่น่าสนใจแล้ว หรือแค่รักษาส่วนแบ่ง

การตลาดไว้เพื่อรักษาลูกค้าบางราย หรอื รอการฟื้นตัวตอ่ไป 
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ในความเห็นส่วนตัว คดิว่าการจัดท ากลยุทธ์ระดับองค์กรและระดับธุรกิจมีความใกล้เคียงกันมาก 

บางครัง้องค์กรอาจจะพิจารณาการจัดท ากลยุทธ์ระดับองค์กรและระดับธุรกิจไปพร้อมกันเลยก็ได้ 

นอกจากนี้การท ากลยุทธ์ระดับธุรกิจ ขอให้พิจารณาข้อมูลของ KSF และ ข้อมูลจากขั้นตอนที่ 7 

การวิเคราะหค์วามคาดหวังของผูเ้กี่ยวข้องมาประกอบด้วย โดยเฉพาะเรื่องที่เกี่ยวกับลูกค้า 

ลูกค้า คือ พระเจา้ และเราตอ้งรูใ้จของเขาให้ได้ 
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ขั้นตอนที่ 10 : การตั้งเป้าหมายของกลยุทธ์ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ 

เมื่อเราเลือกกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับธุรกิจได้เรียบร้อยแล้ว ต้องมีการก าหนด

เป้าหมายเพื่อวัดผลของกลยุทธ์แต่ละตัวด้วย  ซึ่งดัชนีวัดผลปัจจุบันนิยมใช้ KPI (Key Performance 

Indicator) คือ ดัชนวีัดผลหลัก หรือดัชนีวัดผลตัวที่ส าคัญ เมื่อวัดแล้วครอบคลุมการแสดงผลของวัตถุประสงค์

หรอืกลยุทธ์ที่เราต้องการวัด ส่วน PI คือ Performance Indicator หมายถึงดัชนวีัดผลทั่ว ๆ ไป 

หลักการของการตั้งดัชนชีีว้ัดผลมหีลายวิธี อาจารย์ที่ปรึกษาหลายส านักนิยมแนะน า คือ SMART 

S= Specific หมายถึงมีความจ าเพาะเจาะจง หรือ มีการนิยามให้ชัดเจนว่าจะวัดผลโดยใช้ข้อมูล

อะไร ประเมินผลอย่างไร เรื่องนี้เป็นเรื่องที่ส าคัญ ถ้าตกลงกันไว้ไม่ดี จะท าให้ผู้วัดกับผู้ที่รับผลการวัดมีความ

คาดหวังไม่ตรงกันได้ ยิ่งถ้าสามารถก าหนดสูตรค านวณร่วมกันไว้เลยได้ยิ่งดี 

M = Measurable หมายถึง สามารถวัดผลเป็นตัวเลขได้ หรือไม่ก็สามารถเปรียบเทียบผล

ออกมาเป็นตัวเลขได้ บ่อยครั้งที่เราให้ผู้กรอกแบบส ารวจระบุความพึงพอใจเป็นจ านวนดาว เช่น เกรด 1 = ไม่

พอใจ เกรด 2 = ปานกลาง เกรด 3 = ดี เกรด 4 = ดีมาก 

นอกจากนีย้ังต้องข้อมูลที่วัดได้ไม่ยากเกินไปนัก เชน่ เป็นข้อมูลที่มีอยู่ในรายงานผลการปฏิบัติงาน

อยู่แล้ว สามารถรวบรวมได้ง่าย ไม่ต้องเพิ่มกระบวนการท างานหรือขั้นตอนการจดบันทึกเพิ่มเติมยิ่งดี 

คนท างานจะได้รูส้ึกดีและมีความเต็มใจในการให้ความรว่มมอื 

A = Achievable เป็นเรื่องที่ไม่ไกลเกินไป สามารถท าให้บรรลุผลได้ เช่น อัตราของเสียปัจจุบัน

อยู่ที่ 15 % จะให้ตั้งเป้าลดลงเป็น 0 ในทันใดคงไม่ได้แน่นอน ในความเห็นส่วนตัว ค าว่า Zero defect นั้น 

เป็น KPI ที่ตัง้ขึ้นมาเพื่อเป็นความหวังของผู้ผลิต ให้เราพยายามเข้าใกล้ 0 ให้ได้มากที่สุดเท่าที่จะท าได้ 

R = Reasonable มีความสมเหตุสมผล ถ้า KPI ตัวนั้นท าให้เราต้องยุ่งยากลงทุนในการเก็บ

ข้อมูลมหาศาล แตไ่ด้ผลเพียงนอ้ยนิด แบบขี่ช้างจับตั๊กแตนแลว้ ไม่จ าเป็นต้องสนใจมันเลย 

T = Time Limit การก าหนดเวลา หรือ ความถี่ในการวัดผล เราต้องมีเวลาเป็นปัจจัยส าคัญ ว่า

จะท าการวัดเมื่อไร เช่น วัดต้นโครงการเพื่อดูผลก่อนปฏิบัติ วัดกลางโครงการเพื่อดูแนวโน้ม และวัดเมื่อเสร็จ

โครงการเพื่อดูผลลัพธ์เปรียบเทียบกับเป้าหมาย แตท่ี่นยิมท าการเป็นสากล คอื การวัดผลเป็นไตรมาส และขอ



SP : องคค์วามรู้ประกอบการประเมิน [Pre - Audit Activities] เพื่อติดตามการด าเนนิงาน ด้าน Core Business Enablers ของ 

อ.อ.ป.  หนา้ 30 

 

แนะน าให้วัดผลเป็นรายเดือนก่อน เพื่อดูแนวโน้มของผลการปฏิบัติ และสรุปเป็นไตรมาสอีกครั้งเพื่อ

เปรียบเทียบกับเป้าหมาย 

ลักษณะของ KPI มี 2 แบบ คือ 

-  Positive KPI เป็น KPI ที่วัดในเชิงบวก ยิ่งค่าที่วัดได้มีค่าสูงขึ้น แสดงว่าผลการปฏิบัติการของ

กระบวนการที่เราสนใจก าลังดขีึน้ 

- Negative KPI เป็น KPI ทีวัดในเชิงลบ ยิ่งค่าที่วัดได้มีค่าสูงมากขึ้น แสดงว่าผลการปฏิบัติการ

ของกระบวนการที่เราสนใจอยู่ยิ่งแย่ลง 

ตัวอย่าง เชน่ 

อัตราการลาออกของพนักงาน เป็น Negative KPI 

อัตราการลางานของพนักงาน เป็น Negative KPI 

อัตราการเกิดอุบัติเหตุ เป็น Negative KPI 

อัตราของเสีย เป็น Negative KPI 

อัตรางาน Rework เป็น Negative KPI 

จ านวนข้อรอ้งเรียนของลูกค้า เป็น Negative KPI 

ความพึงพอใจของลูกค้า เป็น Positive KPI 

% การเพิ่ม Productivity เป็น Positive KPI 

% อัตราคุณภาพ เป็น Positive KPI 

% การปิดใบค ารอ้งขอให้แก้ไข เป็น Positive KPI 
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นอกจากนีด้ัชนวีัดผลยังแบ่งเป็นประเภทใหญ่ ๆ 2 ประเภท คือ 

- Lead Indicator คือ เป็นดัชนีวัดผลน า หรอื เป็นดัชนีที่วัดผลที่สาเหตุ 

-  Lag Indicator คือ เป็นดัชนีวัดผลตาม หรอื เป็นดัชนีวัดผลที่เกิดขึน้แลว้จากการปฏิบัติงาน 

ตัวอย่าง เชน่ 

ความพึงพอใจของลูกค้า เป็น Lead indicator 

อัตราการเพิ่มของยอดขาย เป็น Lag indicator 

ความพึงพอใจของพนักงาน เป็น Lead indicator 

อัตราการหยุดงาน อัตราการลาออก เป็น Lag indicator 

ชม.การอบรมพนักงาน เป็น Lead indicator 

% ประสิทธิภาพการผลิต %ของเสีย เป็น Lag indicator 

 

 

ควรเลือกดัชนีวัดผลให้คละกันระหว่าง Lead indicator และ lag indicator เพราะบางครั้งการ

วัด Lead indicator จะช่วยให้เกิดการป้องกันปัญหาได้ดี แต่ส่วนใหญ่จะมีปัญหาในการเก็บข้อมูลค่อนข้างยาก 

ส่วน Lag indicator จะเก็บข้อมูลได้งา่ยกว่า เนื่องจากเป็นข้อมูลที่ได้จากการปฏิบัติงานโดยตรง 
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ขอยกตัวอย่างการตั้งดัชนีวัดผลจาก KSF 

KFS KPI เป้าหมาย สูตรค านวณ 

น าเทคนิคการผลิตมาใช้ จ า น ว น เ ท คนิ ค ใ หม่ ที่

น าเข้ามาใช้งาน 

> 5 อย่าง ต่อปี จ านวนเทคนิคใหม่ที่น ามาใช้ 

เพิ่มทักษะความช านาญ

ของพนักงาน 

จ านวนชม.อบรมพนักงาน > 1 % ต่อปี (จ านวนชม.อบรม/จ านวนชม.

ท างาน)*100 

แขง่ขันราคาได้ %การลดต้นทุนการผลิต > 10 % ต่อปี (ต้นทุนที่ลดลง/ต้นทุนเดิม)*

100 

มุ่งบริการหลังการขาย %คว ามพึ งพอ ใ จขอ ง

ลูกค้า 

> 80 % ของ

การส ารวจแต่

ละครัง้ 

(จ านวนโหวดพึงพอใจ/จ านวน

โหวตทั้งหมด)*100 

  

มีค ากล่าวว่า �”ท่านวัดสิ่งใด ท่านก็จะได้สิ่งน้ัน�” 

ในโรงแรมชื่อดังแห่งหนึ่ง มีปัญหาว่า จาน ชาม แก้ว ช้อน ซ้อม แตกช ารุดสูญหายสูงมาก จึงมี

การตัง้ KPI วัดเป็นเงินได้เดือนละไม่ต่ ากว่า 30.000 บาท ถ้าใช้เวลา 1 ปี คิดเล่น ๆ เป็นเงินถึง 360,000 บาท 

ซึ่งรถมือสองได้ 1 คัน จึงมีการตั้ง KPI จ านวนจานชาม ฯ แตกสูญหาย ปรากฏว่า จ านวนจานชามฯ แตกสูญ

หายลดลงจนเกือบเป็น 0 ได้ภายในเวลาไม่กี่เดือน น่าอัศจรรย์ใจมาก 

 

สิ่งสุดท้ายที่ส าคัญที่สุดคือ ความถูกต้องของวธิีการเก็บข้อมูล การตรวจสอบความถูกต้อง

ของข้อมูล  เรื่องน้ีเป็นสิ่งที่ส าคัญที่สุด หัวหน้างานจะต้องตรวจสอบและแก้ไขจุดน้ีก่อนที่จะน าข้อมูล

มาใช้งาน �อย่าให้ข้อมูลหลอกลวงคุณ 
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ขั้นตอนที่ 11 : การจัดท ากลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ - แผนปฏิบัติการของฝ่ายการตลาด 

การจัดท ากลยุทธ์ระดับปฏิบัติการสามารถท าได้ 2 แบบ คอื 

1. การจัดท ากลยุทธ์ระดับปฏิบัติการควบคู่ไปกับแผนปฏิบัติการ 

2. ใช้วิธีการรวบรวมกลยุทธ์ทั้งหมดจากทุกขั้นตอนที่ท ามาแล้วข้างต้นมาจัดท าเป็นผังกล

ยุทธ์ (Strategic map) แล้วแจกจ่ายความรับผิดชอบสู่หนว่ยงานตา่ง ๆ 

 การจัดท ากลยุทธ์ระดับปฏิบัติการควบคู่กันไปกับแผนปฏิบัติการ 

กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการจะแบ่งแยกไปตามหน่วยงานต่าง ๆ ที่ส าคัญ หรือ ตามโครงการที่

ส าคัญ เชน่ 

- กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของฝ่ายการตลาด 

- กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของฝ่ายผลิต 

- กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของฝ่ายการเงิน 

- กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของฝ่ายทรัพยากรบุคคล 

- กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการนวัตกรรม 

- กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการสารสนเทศ 
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แผนการตลาด 

เป็นแผนที่มีความส าคัญมาก เพราะเป็นแผนที่จะกระทบต่อแผนการเงินและแผนของฝ่าย

ผลิต  เนื่องจากเป็นตัวชี้น างบประมาณและแนวทางในการท างานขององค์กร จึงให้เริ่มที่ท ากลยุทธ์และ

แผนปฏิบัติการของฝ่ายการตลาดเป็นอันดับแรก ซึ่งมขีั้นตอนดังนี้ 

1. การคัดเลือกกลยุทธ์ของฝ่ายการตลาด 

ให้ย้อนกลับไปดูที่ขั้นตอนที่ 8 และ 9 ที่เราท าการเลือกกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับ

ธุรกิจไว้อย่างไร  ในเหตุการณ์ปัจจุบันเช่นนี้ การแข่งขันค่อนข้างสูงมาก  มหาสมุทรของการแข่งขันทาง

การตลาดเริ่มเปลี่ยนเป็นสีแดงเข้มแล้ว เรามาลองหาพื้นที่มหาสมุทรใหม่ที่ยังเป็นสีน้ าเงินสดใส  สมมติว่า เรา

ได้เลือกกลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑใ์หม่ เพื่อเจาะตลาดใหม่ 

ดังนั้น แผนการตลาดจะต้องเน้นขั้นตอนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ และการหาลูกค้าใหม่ที่เรายัง

ไม่เคยซื้อสินค้าจากเราให้มาเป็นลูกค้าเรา ให้ลองย้อนกลับไปดูขั้นตอนที่  6 ตรวจสอบสมรรถนะการแข่งขัน

ขององค์กร  ภาพกราฟซึ่งเราได้ท าข้อมูลไว้แล้วว่า KSF ของลูกค้าที่ยังไม่เคยซื้อสินค้ามีเรื่องอะไรบ้าง ให้ใช้

ข้อมูลนัน้มาเป็นแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของฝ่ายการตลาด 

2. การจัดท าแผนปฏิบัติการ 

เมื่อเลือกกลยุทธ์จากขั้นตอนที่ 1 แล้วให้น ากลยุทธ์นั้นมาตั้งเป็นโครงการ  และแตกเป็นกิจกรรม

ย่อยขั้นตอนตา่ง ๆ ซึ่งรูปแบบของแผนปฏิบัติการ ต้องจัดท าเป็นตารางและควรมขี้อมูลดังนี้ 

–  ชื่อโครงการ 

–  กิจกรรมย้อย (ขั้นตอนต่าง ๆ ของโครงการ) 

–  เป้าหมายของแตล่ะกิจกรรมย่อย 

–  ผูร้ับผิดชอบโดยตรงของแต่ละกิจกรรมย่อย 

–  ระยะเวลาที่จะด าเนนิการของแตล่ะกิจกรรมย่อย 
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–  งบประมาณที่ตอ้งใชข้องแต่ละกิจกรรมย่อย 

ตัวอย่าง เช่น  ในขั้นตอนที่ 1 เมื่อเลือกกลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เพื่อเจาะตลาด

ใหม่  โครงการแรกที่ตอ้งท าคอื โครงการการพัฒนาผลติภัณฑ์ใหม ่ซึ่งโครงการนีค้วรมีกิจกรรมย่อยดังตอ่ไปนี้ 

–  > การพัฒนาแนวความคิด 

–  > ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย  อาจจะพิจารณาจากวัย  ภูมภิาค 

–  > ก าหนดต าแหน่งสินค้าในใจลูกค้า ว่า ต้องการระดับ Premium หรือ ระดับทั่วไป หรือต้องการ

ขาย Mass Production หรอื Specific กับประเภทลูกค้า 

–  > จัดท าตัวอย่างผลิตภัณฑ์ 

–  > ส ารวจความเป็นไปได้ทางการตลาด ซึ่งอาจจะมีส่งตัวอย่างให้ลูกค้าพิจารณา และท า

แบบสอบถาม  หรอื จัด Focus group เพื่อขอให้ลูกค้าให้ความคิดเห็น 

–  > สร้างผลิตภัณฑใ์หม่  โดยน าขอ้มูลจากผลส ารวจไปสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ร่วมกับแผนกวิจัยและ

พัฒนาผลิตภัณฑ ์ 

–  > ทดสอบตลาด โดยน าตัวอย่างผลิตภัณฑใ์หม่ ไปท าการทดลองวางตลาด เป็นต้น 

–  > สรุปผลการทดสอบตลาด  เมื่อมั่นใจแล้วจึงจะท าการออกตลาดจริงและท ารายการส่งเสริม

การขาย 

–  > ติดตามผลการจัดจ าหนา่ยของผลติภัณฑใ์หม่  

การจะออกผลิตภัณฑ์ใหม่ต้องตรวจสอบลักษณะการใช้งานของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ดี

ก่อน  เพราะถ้าออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่แล้วเกิดพบว่าผลิตภัณฑ์นั้นไม่ตรงตามความต้องการของ

ลูกค้า  ผลิตภัณฑ์นั้นจะไม่ประสบความส าเร็จในท้องตลาด  ซึ่งนอกจากจะส่งผลเสียหายกับงบลงทุน การ

วิจัย  การพัฒนาและออกแบบผลติภัณฑ์  การผลิต  ยังรวมไปถึงงบการส่งเสริมการขาย  
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ขอยกตัวอย่างผลิตภัณฑ์ผงซักฟอกอัดเม็ด  ที่เคยออกโฆษณาทางทีวีเมื่อหลายปีก่อน  โดย

พยายามสื่อสารให้เห็นว่าผงซักฟอกอัดเม็ดนี้เป็นผลิตภัณฑ์น าสมัย  ใช้แล้วดูดีและเท่ห์น าสมัย  ในช่วงนั้น

เครื่องซักผา้ยังมีราคาแพง  และบางสว่นยังนิยมซักผ้าด้วยมือ  นอกจากนี้ผู้บริโภคส่วนใหญ่ก็ยังมองไม่เห็นว่า

การจ่ายเงินค่าผงซักฟอกอัดเม็ดที่มีราคาแพงกว่าผงซักฟอกปกติจะช่วยให้เสื้อผ้าของเขาสะอาดหรือดูดีกว่า

หรือไม่  ดังนั้นผลิตภัณฑ์ผงซักฟอกอัดเม็ดรายนั้นจึงไม่ประสบความส าเร็จในท้องตลาด  เพราะไม่ตรงกับ

ความต้องการของผู้บริโภค  แต่ถ้าเป็นยุคปัจจุบันนี้  เมื่อมีหอพักเกิดขึ้นมากมาย และเริ่มมีการวางเครื่องซัก

ผา้หยอดเหรียญกันมากขึ้น ผงซักฟอกอัดเม็ดนีอ้าจจะเป็นที่สนใจของผู้บริโภคบางส่วนที่ต้องขนเสื้อผ้าไปซักที่

ร้านซักผ้าก็เป็นได้ เพราะมีความสะดวกในการพกพา  และงา่ยต่อการกะปริมาณใช้งาน 

3. จัดท าแผนประมาณการณ์ยอดขายของผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด 

ผลิ ตภัณฑ์ บ า ง ผลิ ตภัณฑ์ จ ะมี ฤ ดู ก า ลท า งก า ร ตลาดที่ ชั ด เ จน  เ ช่ น  เ ค รื่ อ งป รั บ 

อากาศ  ของขวัญ  เป็นต้น ดังนั้นฝ่ายการตลาด ตอ้งมีการจัดแผนส่งเสริมการขายให้เหมาะสมกับฤดูกาลของ

ผลติภัณฑ์ 

ผลิตภัณฑ์ใหม่จะให้ออกตลาดในช่วงใด  เริ่มทดสอบตลาดจะท าการผลิตเท่าไร   ถ้าจะ

ออกจ าหน่ายโดยแพ็คร่วมกับผลิตภัณฑ์อื่นจะท าช่วงไหน ต้องผลิตเพิ่มขึ้นเท่าไร  และเมื่อมีแผนส่งเสริมการ

ขายชว่งไหน ต้องท าการผลิตเพิ่มขึ้นเท่าไร  เป็นต้น 
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ขั้นตอนที่ 12 : การจัดท ากลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ - แผนปฏิบัติการฝ่ายผลิต 

เมื่อจัดท าแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของฝ่ายการตลาดแล้ว ขั้นตอนต่อไปคือการจัดท าแผน

กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของฝ่ายผลิต  ขั้นตอนการจัดท ามีดังนี้ 

1.  ตรวจสอบสายการผลิต ก าลังการผลิต  และ ปรมิาณระดับสต๊อกที่เหมาะสม 

เมื่อได้รับทราบแผนประมาณการณย์อดขายจากแผนฝ่ายการตลาดแล้ว ฝ่ายผลิตต้องท าการ

ตรวจสอบสมรรถนะการผลิตว่า สามารถรองรับแผนการตลาดด้วยหรอืไม่ ถ้าไม่เพียงพอ หรอื ตอ้งมีการปรับ

สายการผลติ ต้องจัดท าแผนปฏิบัติการหรอืโครงการอะไรบ้างเพื่อเตรยีมความพร้อมผลิตส าหรับ 

2.  กรณทีี่เป็นอุตสาหกรรมที่ผลิตท าสต๊อกไว้เพื่อรอการจัดจ าหน่าย ไม่ได้ผลิตตามค าสั่งซื้อ  

จะต้องพิจารณาว่าระดับสต๊อกของปีที่ผ่านมาเป็นอย่างไร มีปัญหาอะไรบ้าง และ ถ้าต้องรองรับ

แผนการตลาดฉบับใหม่ต้องปรับระดับสต๊อกอย่างไรจึงจะเหมาะสม แล้วใช้ข้อมูลนี้ไปพิจารณาร่วมกับ

ประมาณการณย์อดขายของแผนการตลาดเพื่อจัดท าแผนการผลติในข้อ 3 

3. จัดท าแผนการผลิตประจ าปีให้เหมาะสมกับระดับสต๊อกและสอดคล้องกับยอดประมาณการของ

แผนการตลาด  

ถ้าเห็นวา่ ก าลังการผลิตเพียงพอไม่มีปัญหา อาจจะต้องใช้แผนประมาณการณ์ของแผนการ

ตลาดเป็นแผนการผลติไปด้วยก็ได้  แตต่้องมีการเผื่อ % การสูญเสียของกระบวนการผลิตไว้ด้วย 

4. ตรวจสอบดูว่าในขั้นตอนที่ 6 การตรวจสอบสมรรถนะการแข่งขันขององค์กร และขั้นตอนที่ 8 และ 

9 การเลือกกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับธุรกิจ  

เราได้เลือกกลยุทธ์ใดไว้บ้าง ให้น า KSF และ กลยุทธ์เหล่านั้นมาพิจารณาจัดท าเป็นแผนปฏิบัติ

การ ( Action Plan ) 
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ตัวอย่างกรณีท่ี 1 สมมติว่า เราเลือกกลยุทธ์ปรับปรุงคุณภาพเพื่อรักษาฐานลูกค้าเก่า ดังนั้น

เราตอ้งมแีผนปฏิบัติการปรับปรุงคุณภาพ หรอื การจัดการคุณภาพ ควรมีขัน้ตอนดังตอ่ไปนี้ 

•             > ก าหนดความต้องการ และความคาดหวังของลูกค้าหลัก 

•             > ท าการวัดผลความคาดหวังและความตอ้งการของลูกค้าหลักนั้น ซึ่งอาจจะมีการ

ส่งฝา่ยประกันคุณภาพ และฝา่ยผลิตออกไปส ารวจร่วมกับฝา่ยการตลาดด้วยก าหนดความบกพร่อง จุดวิกฤติ

ของกระบวนการ 

•             > วิเคราะหห์าแนวทางแก้ไขท าการปรับปรุงแก้ไข 

•             > ด าเนนิการแก้ไขปรับปรุง 

•             > ตรวจสอบผลลัพธ์ 

•             > ควบคุมตามมาตรฐานใหม่อย่างตอ่เนื่อง 

ตัวอย่างกรณีท่ี 2 สมมติว่า เราเลือกกลยุทธ์ปรับปรุงประสิทธิภาพเพื่อลดต้นทุนการผลิตและ

แขง่ขันดา้นราคา  ดังนัน้เราต้องมีแผนปฏิบัติการปรับปรุงประสทิธิภาพการผลติ ซึ่งอาจมขีั้นตอนดังตอ่ไปนี้ 

•             > ศกึษาหาข้อมูลปัญหาที่พบในปัจจุบัน   

•             > ก าหนดจุดวิกฤติของกระบวนการ 

•             > ก าหนดจุดสูญเปล่าและสูญเสียในกระบวนการ 

•             > วิเคราะหห์าแนวทางแก้ไขท าการปรับปรุงแก้ไข 

•             > ด าเนนิการแก้ไขปรับปรุง 

•             > ตรวจสอบผลลัพธ์ 

•             > ควบคุมตามมาตรฐานใหม่อย่างตอ่เนื่อง 
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อย่างไรก็ดี มีข้อสังเกต หลักการในการวางขั้นตอนหรือกิจกรรมย่อยในแผนปฏิบัติการ ขอให้ใช้

หลักของ PDCA คือ 

  P = Plan 

              •             ขั้นตอนการส ารวจขอ้มูลปัญหาที่พบอยู่ในปัจจุบัน 

              •             การวิเคราะห์หาสาเหตุ 

              •             การหาแนวทางแก้ไข 

D = Do การปฏิบัติการแก้ไข 

C = Check ตรวจตดิตามผล 

A = Act จัดท าเป็นมาตรฐานของการปฏิบัติงานอย่างต่อเนื่อง เพื่อรักษาสภาพ และป้องกันไม่ให้

ปัญหากลับมาเกิดซ้ าได้อกี 

เปรียบเทยีบกับศาสนาพุทธได้ดังน้ี 

ทุกข์  คือ อาการที่เป็นปัญหา  หรอื เรื่องที่เราต้องการจะแก้ไข 

สมุทัย  คือ สาเหตุแห่งทุกข์  หรอื ปัญหา 

นิโรธ  คือ แนวทางปฏิบัติให้พ้นทุกข์ 

มรรค คือ การปฏิบัติให้พ้นทุกข์ 

        จะเห็นว่าศาสนาก็ได้กล่าวเรื่อง PDCA ไว้ตัง้ 2550 ปีก่อนมาแล้ว 
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ขั้นตอนที่ 13 : การจัดท ากลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ -� แผนปฏิบัติการฝ่ายการเงิน 

แผนของฝ่ายการเงินเป็นการแผนงานที่ส าคัญ ถ้าไม่มีงบประมาณสนับสนุนการปรับปรุงคงจะเกิด

ได้ยาก 

แผนของฝ่ายการเงิน จะต้องตรวจสอบสภาพทางการเงินขององค์กรในปีที่ผ่านมาและวางแผน

แนวโน้มของงบในปีปัจจุบันและปีถัดไปอย่างนอ้ย 3 ปี  ดังนี้ 

1.      งบลงทุน 

2.      งบก าไรขาดทุน 

3.      งบกระแสเงนิสด 

4.      งบดุล 

5.      วิเคราะหง์บการเงิน 

6.      งบประมาณ 

ในบางครั้งเราอาจจะจัดท างบประมาณไว้ท้ายสุดของแผนปฏิบัติการทุกแผนได้    เพื่อจะได้เป็น

แผนที่สามารถรวบรวมงบประมาณรายจ่ายที่ทุกแผนต้องการใชไ้ด้ 

ดังนั้นลักษณะของงบประมาณจะต้องมีการแจกแจงรายการโครงการที่จะท าของทุกแผน  แล้ว

จัดท าเป็นตารางงบประมาณของแต่ละหน่วยงานที่ต้องการใช้  เพื่อให้ฝ่ายการเงินและผู้บริหารมีความสะดวก

ในการพิจารณา และแสดงขอ้มูลงบประมาณรวม  ดังนี้ 

 รายชื่อ

โครงการ 

ฝ่ายการตลาด ฝ่ายผลิต ฝ่ายบุคคล ฝ่ายการเงนิ ฝ่ายจัดการ 
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 การท าแผนปฏิบัติการฝ่ายการเงินเป็นเรื่องที่ส าคัญ  บางครัง้อาจจะเป็นจุดชี้น าองค์กรได้อีกทาง

หนึ่งว่าควรจะต้องใช้นโยบายอย่างไรกับลูกค้า และตนเองมคีวามสามารถในการแข่งขันอย่างไร 

ข้อสังเกตของการตรวจสอบสภาพทางการเงินของฝ่ายการเงิน ตัวอย่าง เชน่ 

งบกระแสเงินสดเป็นงบที่แสดงเส้นทางเข้าออกทางการเงินขององค์กร  บางองค์กรอาจจะคิดว่า

เป็นงบที่ก าหนดให้บริษัทที่อยู่ในตลาดหลักทรัพย์เท่านั้นที่ต้องจัดท า  แต่ถ้าองค์กรสามารถจัดท างบนี้ได้ จะ

สามารถช่วยตรวจสอบความถูกต้องของงบการเงิน และสามารถใช้ข้อมูลทางการเงินไปเปรียบเทียบ 

(Benchmark) กับงบการเงินของบริษัทอื่นได้  เพื่อประเมินประสิทธิภาพของผลประกอบการขององค์กรได้ 

บางองค์กรเมื่อจัดท างบการเงินแล้วจะพบว่า ยอดขายสูง   แต่องค์กรกลับมีสภาพคล่องต่ า

มาก  เนื่องจากมีการปล่อยเครดิตแขง่ขันกับคู่แขง่อย่างรุนแรง  ต้องหากลยุทธ์มาแก้ไขเรื่องนี้ 

บางองค์กรยอดขายต่ า อัตราผลตอบแทนต่ า  อาจเกิดจากมีทรัพย์สินที่ไม่ได้ก่อเกิดรายได้จ านวน

มากเกินไปหรือไม่  หรือการบริหารจัดการเรื่องการใช้ทรัพยากรและสินทรัพย์ที่มีอยู่ยังด้อยประสิทธิภาพ

อยู่  เชน่ อาคาร  ที่ดนิ  เครื่องจักร ทั้งนี้อาจรวมไปถึงทรัพยากรมนุษย์  ต้องหากลยุทธ์มาแก้ไขในเรื่องเหล่านี้

ด้วย 

บางองค์กรยอดขายสูง  แค้กลับพบว่าอัตราผลตอบแทนต่ า  ซึ่งคล้ายกับข้อที่เพิ่งกล่าวมาข้างต้น 

คือ อาจเกิดจากมีทรัพย์สินมากเกินไป  ท าให้อัตราส่วนของผลตอบแทนดูต่ าก็เป็นได้  เช่น  อาคาร ที่ดิน 

เครื่องจักรต่าง ๆ ต้องหากลยุทธ์ปรับปรุงการบริหารจัดการเรื่องการใช้ทรัพยากรและสินทรัพย์ที่มีอยู่ให้มี

ประสิทธิภาพมากขึน้ด้วยเช่นกัน 

บางองค์กรยอดขายดีมากเช่นกัน แต่พบว่าก าไรต่ ามาก เนื่องจากใช้กลยุทธ์ลดราคาลงไปแข่งขัน

มากเกินไป  กลยุทธ์การลดราคาเพื่อการแข่งขัน ในบางครั้งไม่เกิดผลดีกลับองค์กรเลย  ถ้าองค์กรนั้นไม่ใช่

ผู้น าตลาดอย่างแท้จริง  เพราะกลยุทธ์นี้เมื่อใช้ไปแล้ว ยากที่จะปรับราคากลับมาเหมือนเดิมได้   จะมีผล

ตามมาคือ เกิดความไม่พึงพอใจของลูกค้า และ ลูกค้าจะหันไปหาผูข้ายรายอื่นได้ 

บางองค์กร ใ ช้ เ วลาในการจัดการระบบทางการ เงิ น ให้ เป็ นประโยชน์ ไ ด้ เป็ นอย่ า ง

ดี  ตัวอย่างเช่น  ธุรกิจบ้านจัดสรรรายหนึ่ง  ใช้วิธีการขอเครดิตเจ้าหนี้ที่เป็นผู้ผลิตวัดสุก่อสร้างไว้ 3 เดือน 

และใช้วธิีการสร้างบ้านด้วยเทคนิคใหม่  โดยการน าแผ่นผนังบ้านส าเร็จรูปมาประกอบ ท าให้สามารถลดเวลา

ในการก่อสร้างบ้าน และสามารถส่งมอบบ้านได้ภายในเวลา 2 เดือน สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า   และ
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สามารถรับเงินค่าบ้านจากลูกค้าได้ก่อนที่จะต้องช าระหนี้   เงินล่วงหน้า 1 เดือนนี้ยังสามารถหมุนเวียนท า

ประโยชน์ได้อย่างมากหมายอีกด้วย  แต่ทั้งนี้  องค์กรต้องสร้างความน่าเชื่อถือ  และมีธรรมาภิบาลในการ

ประกอบธุรกิจ 

 

ผู้บริหารควรตรวจสอบงบการเงินเป็นประจ า เพราะงบการเงินจะเป็นตัวตรวจสอบและวัดผล

ของการปฏิบัติงานของฝ่ายต่าง ๆ โดยเฉพาะฝ่ายผลิต  ฝ่ายการตลาด  และฝ่ายจัดซื้อ ว่า มีปัญหาทีจุดใด 

เชน่ 

การจัดท าต้นทุนมาตรฐาน (Standard cost) จะช่วยตรวจสอบดูประสิทธิภาพการท างาน

ของและฝ่ายจัดซือ้ได้ 

             Cost = Q X P   

             Q = Quantity คือ ปริมาณของวัตถุดิบที่ใชใ้นการผลิต 

             P = Price คือ ราคาของวัตถุดิบที่ใชใ้นการผลิต 

             ถ้าฝ่ายผลิตใช้ Quantity มาก แสดงวา่ กระบวนการผลิตมคีวามสูญเสียมากเกินไป  

                       แต่ถ้าฝ่ายจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบเข้ามามี Price แพง แสดงว่า ประสิทธิภาพการบริหารจัดการ

ของฝ่ายจัดซือ้ยังไม่ดพีอ จะท าให้ตน้ทุนการผลิตสูงขึน้เชน่กัน 

§ การวิเคราะห์ยอดขายและก าไรที่ได้ของสินค้าแต่ละปะเภทร่วมกัน จะช่วยตรวจสอบได้ว่า 

สินค้าประเภทใดที่ลูกค้านิยม และควรสนับสนุนส่งเสริมการขายเป็นพิเศษ  และสินค้าประเภทใดควรยกเลิก

การขาย หรอื ไม่น่าสนใจในสายตาลูกค้า 
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ผู้บริหารควรใ ช้งบการเงินเป็นตัวชี้วัดที่ส าคัญ ใ ช้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจและชี้น า

องค์กร  เพราะในวงการอุตสาหกรรมระดับ SME ส่วนใหญ่จะไม่เปิดเผยงบการเงินให้พนักงานรับทราบ ดังนั้น

จงึเป็นหน้าที่ของผู้บริหารที่จะต้องคอยตรวจสอบและชีน้ าแนวทางของฝา่ยต่าง ๆ ด้วยตนเอง 

 

หลักธรรมมาภิบาล เป็นนโยบายระดับบริหาร  ผู้บริหารและพนักงานที่มีต าแหน่งทางด้าน

การเงินต้องยึดหลักนี้  จึงจะเป็นผู้น าและเป็นตัวอย่างที่ดีให้กับบุคลากรในองค์กรได้  รวมไปถึงระดับประเทศ 

ยิ่งมีความส าคัญ  ปัจจุบันไทยถูกจัดอันดับอยู่ที่ 2  รองจากฟิลิปปินส์เท่านั้นในภูมิภาคเอเชีย  เป็นเรื่อง

ภาพพจน์ที่แก้ไขไม่หาย 

 

การท าแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของระดับปฏิบัติการของทุกแผนที่ดีต้องมีการท าแผน

ล่วงหน้า 3 ปีเป็นอย่างน้อย เพื่อเตรียมการไว้ล่วงหน้า  โดยเฉพาะงบประมาณที่ต้องใช้ปรับปรุงตาม

แผนปฏิบัติการของแต่ละหน่วยงาน เพื่อที่ผู้บริหารและฝ่ายการเงินจะได้พิจาณาอนุมัติงบและเตรียมเงินไว้ให้

ล่วงหน้า แผนปฏิบัติการของแต่ละหน่วยงานก็จะมีโอกาสที่จะได้รับงบประมาณสนับสนุนและประสบ

ความส าเร็จได้มากขึ้น  
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ขั้นตอนที่ 14 : การจัดท ากลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ -� แผนปฏิบัติการนวัตกรรม 

อยากเปรียบเทียบการพัฒนาที่แตกต่างกัน 2 แบบให้เห็น 

1.  นวัตกรรม เป็นการน าเอาความรู้จากภายนอกเข้ามาปรับปรุงองค์กรอย่างก้าวกระโดด แต่

ต้องใช้พลังงานและเงินทุนสูง  เปรียบเสมอืนการก้าวกระโดดแบบกระตา่ย 

2.  ไคเซน เป็นการพัฒนาแบบค่อย ๆ เป็น ค่อย ๆ โดยใช้ความรู้และทรัพยากรที่มีอยู่

เท่านั้น  เป็นการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง (Continuous improvement) เปรียบเสมือนการคืบคลานไปข้างหน้าอย่าง

ช้า ๆ และสม่ าเสมอของเต่า 

  

มีค ากล่าวว่า “” วิทยาศาสตร์ คือการเปลี่ยนเงิน ไปเป็นความรู้ และ นวัตกรรม คือ การ

เปลี่ยนความรู้มาเป็นเงนิ “”  

ค าว่านวัตกรรม ในปัจจุบัน ไม่ได้หมายถึง นวัตกรรมด้านการสร้างสรรค์เทคโนโลยีทางการผลิต 

หรอื การออกแบบผลติภัณฑ์เท่านัน้ แตห่มายถึง  ด้านการบริหารจัดการต่าง ๆ ด้วย 

นวัตกรรมด้านเครื่องจักร  ได้แก่  แขนกล  ระบบการผลิตอัตโนมัติ เป็นต้น 

นวัตกรรมด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์หรือเทคโนโลยี ได้แก่  แผนที่น าทางในรถยนต์  รถยนต์ที่

ขับเคลื่อนได้ดว้ยตนเอง หรอื ชีวติแบบคอนเวอเจนในโลกการตดิต่อสื่อสารแบบไร้สาย  เป็นต้น 

นวัตกรรมที่อยากกล่าวถึง คือ ด้านการบริหารจัดการ  เช่น CRM (Customer relationship 

management) , SCM (Supplier chain management) , TQM (Total Quality management) , TPM (Total 

Productive Maintenance) , 6s (6 Sigma) , BSC (Balance Score card) เป็นต้น 

นวัตกรรมด้านสารสนเทศ  เชน่ ระบบ LAN . ระบบบริหารจัดการขอ้มูล MRP และ ERP เป็นตน้  

นวัตกรรมด้านการบริหารและพัฒนาบุคลากร เช่น ระบบการประเมินผลงาน PM (Performance 

management) เป็นต้น 
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ค าว่านวัตกรรมใหม่ส าหรับองค์กร อาจหมายถึง นวัตกรรมต่าง ๆ ที่มีอยู่ในวงการที่

เกี่ยวข้องกับธุรกิจน้ันที่มีมานานแล้ว ไม่ใช่นวัตกรรมที่เกิดขึ้นใหม่ ๆ แต่เราต้องการน าเข้ามาเรียนรู้

และใช้ในการพัฒนาและปรับปรุงองค์กร 

 ในความเป็นจริงการน าเข้าความรู้หรือนวัตกรรมใหม่ ผู้บริหารระดับสูงต้องมีบทบาทเป็นผู้น า

อย่างชัดเจน ประกาศเจตนารมณ์ในการท าโครงการ แต่งตั้งผู้รับผิดชอบโครงการ  มีการติดตามผลอย่าง

ต่อเนื่อง เพราะนวัตกรรมเหล่านี้เป็นเรื่องใหม่ส าหรับองค์กร ต้องใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูง ต้องมีการผลักดัน 

และให้การสนับสนุนผู้ที่รับผิดชอบโครงการเป็นอย่างดี   รวมทั้งเตรียมความพร้อมของบุคลากรให้มีการ

ยอมรับการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นและมีความสามารถเพียงพอที่จะรับนวัตกรรมใหม่นั้นมาใช้งานได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ โครงการนั้นจึงจะประสบความส าเร็จได้ ขอให้พิจารณาดูตารางเปรียบเทียบระหว่างนวัตกรรม

ยุคก่อน กับ นวัตกรรมยุคใหม ่ดังนี้ 

 

  นวัตกรรมแบบเก่า (เชิงลึก) นวัตกรรมแบบใหม่ (เชิงระบบ) 

เป้าหมาย พัฒนากระบวนการผลิต พัฒนาถึงวัฎจักรของธุรกิจ 

ทีมผู้รับผดิชอบ ทีมผู้เช่ียวชาญทางเทคโนโลยี กลุ่มทีมงานข้ามสายงาน 

ผูน้ าทีมรับผดิชอบ ผูเ้ชี่ยวชาญเฉพาะทาง ผูส้ร้างทีมงานข้ามสายงาน 

กระบวนการ เป็นช่วงเวลา พัฒนาอย่างตอ่เนื่อง 

  

ก่อนที่จะเลือกนวัตกรรมใหม่เข้ามาสู่องค์กร ขอให้กลับไปตรวจสอบขั้นตอนที่  6 ตรวจสอบ

สมรรถนะการแข่งขันขององค์กร  ขั้นตอนที่ 8 และ 9 การเลือกกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับ

ธุรกิจ  ว่าได้ท าคัดเลือกกลยุทธ์อะไรไว้บ้าง  และเนื่องจากนวัตกรรมเป็นเรื่องของอนาคตขององค์กรที่ต้องใช้

เวลาเตรียมการศึกษา เตรยีมความพร้อมของบุคลากร เตรียมงบประมาณ  สรรหาผู้เช่ียวชาญ  อุปกรณ์ หรือ 

เครื่องจักรต่าง ๆ  ดังนั้นขอให้น ากลยุทธ์ที่คัดเลือกไว้ในขั้นตอนที่  5 วิเคราะห์ปัจจัยความเสี่ยงทางธุรกิจของ

องค์กรมาร่วมพจิารณาในขั้นตอนนี้ดว้ย  เพื่อเป็นการเตรยีมความพร้อมในการเผชิญจุดเสี่ยงในอนาคต 
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นวัตกรรมเปรียบเสมือนเครื่องมืออย่างหนึ่งที่จะช่วยให้กลยุทธ์ที่เราคัดเลือกไว้เป็นจริงได้หรือ

ประสบความส าเร็จได้ ตัวอย่างเชน่ 

ถ้าเราวิเคราะห์องค์กรแล้วพบว่าเรามีปัญหาเรื่องการส่งมอบล่าช้า และเลือกกลยุทธ์ว่าจะ

ปรับปรุงระบบลอจิสติกส์แล้ว เราอาจเลือกระบบ SCM มาเป็นเครื่องมือในการสร้างแนวทางปรับปรุงระบบ

ลอจิสตกิส์ขององค์กรได้ 

ถ้าเราวิเคราะห์องค์กรแล้วเห็นว่า ภายในกระบวนการผลิตของเราประสบปัญหาประสิทธิภาพ

การผลิตตกมีปัญหาเครื่องจักรเสีย  และเลือกกลยุทธ์ว่าต้องปรับปรุงประสิทธิภาพเครื่องจักรและระบบการ

บ ารุงรักษาเชิงป้องกันเครื่องจักรแล้ว ถ้าธุรกิจของท่านเป็นโรงงานอุตสหกรรมที่มีเครื่องจักรขนาดใหญ่ ขอ

สนับสนุนให้ท่านเลือก TPM เป็นเครื่องมือในการปรับปรุง เพราะระบบ TPM นอกจากจะพัฒนาระบบการ

บ ารุงรักษาเครื่องจักรอย่างเป็นรูปธรรมได้แลว้ ยังสามารถชว่ยใหพ้นักงานเกิดการเรยีนรู้ และถ่ายทอดความรู้

ซึ่งกันและกันได้เป็นอย่างดี 

ถ้ามีปัญหาเรื่องระบบบริหารจัดการ และความชัดเจนของนโยบายการบริหารงาน ควร

เลือกใช้ TQM เป็นเครื่องมือในการแก้ไขปัญหา  เพราะการท า TQM เป็นการบริหารงานด้านคุณภาพทั่วทั้ง

องค์กร ตั้งแตร่ะดับผูน้ าขององค์กร ลงไปจนถึงพนักงานทุกคน 

นอกจากนี้อาจพิจารณาวางกลยุทธ์ทางด้านนวัตกรรมไว้ในแต่ละด้าน โดยพิจารณาด้านต่าง ๆ 

ดังนี้ 

1.    ด้านโครงสรา้งธุรกิจ 

2.    ด้านการบริหารการจัดการ 

3.    ด้านองค์กร 

4.    ด้านลูกค้า 

5.    ด้านผลิตภัณฑ ์

6.    ด้านลอจสิติกส์ 

7.    ด้านกระบวนการผลิต 

8.    ด้านเทคโนโลยี 
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 เมื่อเลือกเครื่องมือได้แล้ว ให้พิจารณาจัดท าเป็นแผนปฏิบัติการ โดยอาจจะตั้งทีมงาน 

และจัดท าแผนปฏิบัติการแยกของแต่ละโครงการได้ ซึ่งการน านวัตกรรมเหล่าน้ีมาใช้งาน โดยส่วน

ใหญ่ต้องใช้เวลาพัฒนา 2-3 ปี และผู้เกี่ยวข้องเกือบจะทั่วทั้งองค์กร  จึงจะประสบผลส าเร็จ ดังน้ันใน

แต่ละโครงการอาจจะต้องมีการวางแผนล่วงหน้าไปอีก 3 ปีเป็นอย่างน้อย ว่าในแต่ละปีจะด าเนิน

โครงการไปอย่างไร 
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ขั้นตอนที่ 15 : การจัดท ากลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ -� แผนปฏิบัติการของฝ่ายบุคคล 

 ท่านรู้ไหมว่าความส าเร็จของทางด้านการเงินขององค์กรในปัจจุบัน  ขึ้นกับความสามารถและ

ความรูข้ององค์กรเพียง 15 % และอีก 85 % ได้จากความรู้ความสามารถของบุคลากรที่ท่านมอียู่  

การสร้างแรงจูงใจให้พนักงานแสดงความสามารถถึงขีดสูงสุดของเขา  ไม่ใช่เพียงเฉพาะเงินตรา

เท่านั้น  การสร้างสภาพแวดล้อมที่ดึงดูดใจ  การให้เกรียติซึ่งกันและกัน  การซื้อใจกัน  ให้ผลส าเร็จมากกว่า

นั้นหลายเท่านัก 

ขอตั้งสังเกตถึงโฆษณาหลายเรื่องที่ออกอากาศในช่วงเวลานี้   เห็นได้ ชัดว่าเน้นเรื่องคน

มาก  เริ่มตน้จาก 

•             พนักงานธนาคารที่ตอ้งยิม้แฉ่ง  ตอนเก้าโมงเชา้ ไปจนถึงบ่ายสามโมง 

•             พนักงานคอลเซ็นเตอร์ของผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ ที่ต้องติดหล่อส่องกระจกตอน

รับสายลูกค้า 

•             พนักงานค่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ที่ขอโทษเมื่อพูดจาไม่ดีกับลูกค้า 

•             พนักงานขายประกันที่ถูกมองว่าเป็นแมลงสาป  แล้วกลายร่างกลับมาเป็นคน  เมื่อขายใจ

ให้ลูกค้าได้ 

 โฆษณาเหล่านี้แสดงให้เห็นความส าคัญของพนักงาน  ยิ่งถ้าเป็นวงการอุตสาหกรรมที่เกี่ยวกับ

ทางด้านการบริการ  ความสามารถของพนักงานยิ่งเป็นเรื่องส าคัญ  เรื่องคน เป็นเรื่องที่ยุ่งยากสับซ้อน และ

ไม่ได้มีทฤษฏีใดจะใช้งานกับคนได้ 100 % 

การคัดเลือกกลยุทธ์และจัดท าแผนปฏิบัติการของฝ่ายบุคคลนั้น  ต้องจัดท าไว้ท้าย ๆ  เพื่อให้

สามารถสนับสนุนแผนปฏิบัติการของฝ่ายอื่น ๆ ได้   

ลองพิจารณาดูว่า หน้าที่งานโดยรวมดังกล่าวข้างตนของฝา่ยบุคคลต้องตอบสนองกับกลยุทธ์ของ

องค์กรในเรื่องใดบ้าง  โดยเข้าไปตรวจสอบกลยุทธ์ในขั้นตอนที่  6 ตรวจสอบสมรรถนะการแข่งขันของ

องค์กร  ขั้นตอนที ่8 และ 9 การเลือกกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับธุรกิจดู  หลังจากนั้นให้ตรวจสอบ

แผนปฏิบัติการของฝ่ายอื่น ๆ  ประกอบ 
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แนวทางการจัดท าแผนปฏิบัติการของฝ่ายบุคคลควรท าดังน้ี 

1.  ตรวจสอบจ านวนบุคลากรที่ตอ้งสรรหาเพิ่มเติมเพื่อรองรับแผนปฏิบัติการของหน่วยงานอื่น ๆ 

ว่าต้องการพนักงานในช่วงเดือนไหนบ้าง  จ านวนเท่าไร  คุณสมบัติเป็นอย่างไร  และแหล่งของแรงงาน

ดังกล่าวจะอยู่ที่ใดบ้าง  วิธีการประชาสัมพันธ์ประกาศรับสมัครงาน  การปรับปรุงแนวทางในการทดสอบและ

คัดเลือกผูส้มัคร  ต้องท าอย่างไรแล้วจัดท าเป็นแผนปฏิบัติการสรรหาบุคลากรเพื่อสนับสนุนฝ่ายต่าง ๆ  

2. ตรวจสอบกลยุทธ์ที่ฝ่ายอื่นๆ ตอ้งการใช้วา่มีอะไรบ้าง  กลยุทธ์บางตัวที่เป็นนวัตกรรมใหม่ของ

องค์กร อย่างเช่น  TPM , TQA  ต้องมีการวางแผนการจัดอบรมให้สอดคล้องกับแผนงานของฝา่ยอื่น ๆ 

3. หรอืตรวจสอบกลยุทธ์ที่ตอ้งใชส้ าหรับปรับปรุงหน้าที่งานของฝ่ายบุคคล 4 ด้าน  

-   การวางแผนอัตราก าลังคน 

-   การสรรหา และจัดคนเข้าท างาน 

-  การพัฒนาบุคลากร 

-  การรักษาตัวพนักงานไว้ 

แล้วน ามาจัดท าเป็นแผนปฏิบัติการปรับปรุงประสิทธิภาพของฝ่ายบุคคล  เช่น ปรับปรุงในเรื่อง

ดังตอ่ไปนี ้  

•             > การวางแผนก าลังคน 

•             > การสรรหา 

•             > การพัฒนาความสามารถ การฝึกอบรม การเรียนรู้ 

•             > ผลตอบแทน  สวัสดิการ 

•             > แรงงานสัมพันธ์ 

•             > โครงสรา้งองค์กร 

•             > การปรับปรุงสภาพแวดล้อมในการท างาน   คุณภาพชวีิต 

•             > คุณวัดค่าของงาน  ความก้าวหนา้ในงาน 

•             > การประยุกต์ระบบการประเมนิผลเชิงวัดสมรรถนะบุคลากร (Competency ) 
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ขั้นตอนที่ 16 : การจัดท ากลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ -� แผนปฏิบัติการของฝ่ายสารสนเทศ 

องค์กรระดับใหญ่ มีศักยภาพที่จะลงทุนด้านระบบสารสนเทศสูง บางองค์กรถึงขนาด

สร้าง Decision Rooms หรอื ห้อง Management Cockpit ซึ่งเป็นห้องประชุมที่ออกแบบให้มีสภาวะเหมาะสมต่อ

การรับรู้และตัดสินใจของผู้บริหาร  

ห้อง Management Cockpit นี้จะประกอบด้วยโต๊ะประชุมอยู่กลางห้อง ผนัง 3 ด้านของห้องจะ

ประกอบด้วยจอแสดงผลดัชนีชี้วัดหลักด้านละ 6 จอ และจอแต่ละจอจะมีกราฟแสดงดัชนีชี้วัดผลจอละ 6 รูป 

เนื่องจากมีผลงานวิจัยที่แสดงให้เห็นว่าสายตาของมนุษย์จะรับรู้ข้อมูลได้อย่างมีประสิทธิภาพเต็มทีครั้งละไม่

เกิน 6 ภาพ และแตล่ะภาพควรจะมีขนาดเท่า ๆ กัน  ลองตรวจสอบดูด้วยตาของตนเองวา่เป็นจรงิหรอืไม่ 

  

  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 
 

                

      

  

จอเหล่านี้จะมีระบบเชื่อมโยงข้อมูลจากหน่วยงานต่าง ๆ เข้ามาเพื่อช่วยให้ที่ประชุมสามารถดึง

ข้อมูลที่ตอ้งการขึ้นมาแสดงผลส าหรับประกอบการน าเสนอและใช้ในการตัดสินใจได้ 

แต่ถ้าเราต้องการจะจ าลองห้อง Management Cockpit ได้อย่างง่าย ๆ ด้วยการทดลองจัดท า

ข้อมลูแสดงผลเป็น 6 ช่องต่อหน้า ดังตัวอย่างขา้งตน้ 
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เนื่องจากข้อมูลของแต่ละองค์กรเริ่มมีมากขึ้น และข้อมูลที่ใช้งานได้ต้องมีการจัดหมวดหมู่และ

การประมวลผลก่อนจึงจะน าไปใช้ประโยชน์และช่วยในการตัดสินใจได้   ข้อมูลจ านวนมากมายเหล่านี้ไม่

สามารถใช้คนในการรวบรวม จัดเก็บและประมวลคนได้แล้ว  อย่างน้อยในส านักงานแต่ละแห่ง ต้องมีเครื่อง

คอมพิวเตอร์มาช่วยในการพิมพ์งานและเก็บข้อมูล 

ข้อมูล (Data) คือ ข้อมูลดบิที่ได้จากการปฏิบัติงานและท าการบันทึกไว้ 

สารสนเทศ (Information) คือ ข้อมูลที่ ได้รับการรวบรวม ตรวจสอบความถูกต้อง จัด

หมวดหมู่  และประมวลผลแล้ว 

ล าดับขั้นของการพัฒนาทางเทคโนโลยีสารสนเทศมีดังน้ี 

1. IT INFRA-STRUCTURE  คือ การจัดให้มีระบบโครงสร้างพื้นฐาน เครือข่าย และอุปกรณ์ต่าง 

ๆ  เช่น เครื่องคอมพิวเตอร์  โปรแกรม  การจัดเก็บข้อมูล ระบบเครือข่ายภายในและการเชื่อมต่อระบบ

เครือขา่ยกับภายนอก 

2. Operational Level Processes  คือ สามารถน าข้อมูลมาใช้ประโยชน์ในการประมวลผลได้ 

ทั้งทางดา้นการตลาด  การขาย  การเงนิ  การผลิต  ด้านบุคลากร  

3. Knowledge Level Processes  คือ ระดับที่สามารถใช้ประโยชนใ์นการรวบรวม จัดหมวดหมู่

ความรู้ ถ่ายทอดความรู้ระหว่างหน่วยงาน และกับคู่ค้าได้  เป็นส่วนหนึ่งของการท า KM (Knowledge 

Management) 

4. Management Level Processes คือ ระดับที่สามารถใช้ข้อมูลในการบริหารจัดการ ท าการ

วิเคราะหแ์ละการตัดสินใจได้ 

5. Strategic Level Processes คือ ระดับที่สามารถใช้ข้อมูลเพื่อดูแนวโน้ม พยากรณ์

ยอดขาย  การตลาด  การเงนิ  การผลิต  และสามารถใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ในแตล่ะด้านได้ 
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องค์กรที่มีการตั้งหนว่ยงานดา้นสารสนเทศ  ต้องมีการวางแผนงานเป็นอย่างดีและต้องสอดคล้อง

กับเป้าหมายขององค์กรให้มาก  เนื่องจากการลงทุนพัฒนาทางด้านนี้ต้องใช้เงินทุนสูง   ระบบค่อนข้าง

ใหญ่  และเมื่อด าเนินการและใช้งานไปแล้ว  ข้อมูลผลการปฏิบัติงานจะค่อย  ๆ สะสมเข้าไปอยู่ในระบบ

สารสนเทศอย่างมากมาย  ถ้าเริ่มต้นวางรากฐานไม่ถูกต้องแล้ว  การจัดเก็บข้อมูลที่ผ่านไปแล้วจะไม่เกิด

ประโยชน์  มีหลายองคก์รมีปัญหาอย่างมากเมื่อต้องการเปลี่ยนระบบโปรแกรมใหม่  หรือต้องเสียเวลาในการ

ปรับตัวหลายเดือน  

เช่นกันการคัดเลือกกลยุทธ์และจัดท าแผนปฏิบัติการของหน่วยงานด้านสารสนเทศต้องให้

สอดคล้องกับกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของหน่วยงานอื่นเชน่กัน เพราะเป็นหน่วยงานที่ต้องเป็นฝ่ายสนับสนุน

ให้กับหน่วยงานอื่น ๆ ทั้งองค์กร ดังนั้นต้องย้อนกลับไปตรวจสอบกลยุทธ์ในขั้นตอนที่ 6 ตรวจสอบสมรรถนะ

การแข่งขันขององค์กร  ขั้นตอนที่  8 และ 9 การเลือกกลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับธุรกิจ

ก่อน  หลังจากนั้นให้ตรวจสอบแผนปฏิบัติการของฝ่ายอื่น ๆ  ประกอบ 

ตัวอย่าง เชน่  

•             ถ้าฝ่ายผลิตคัดเลือกกลยุทธ์ในการปรับปรุงระบบลอจีสติกส์  และใช้ SCM (Supply 

chain management ) เป็นเครื่องมือในการปรับปรุง  ฝ่ายสารสนเทศต้องมีแผนปฏิบัติการสนับสนุนโดยจัดหา

โปรแกรมซอฟท์แวร์สนับสนุน ติดตัง้โปรแกรม  จัดอบรมการใชง้าน  และช่วยในการประมวลผลข้อมูล  

•             ถ้าฝ่ายผลิตคัดเลือกกลยุทธ์ปรับปรุงระบบการวางแผนการผลิตและควบคุมระดับ

วัตถุดิบ  ฝ่ายสารสนเทศต้องมีแผนปฏิบัติการสนับสนุนจัดหาโปรแกรมวางแผนที่เหมาะสมให้   หรือ 

ซอฟท์แวร์  เชน่ ระบบ MRP หรอื ERP เป็นต้น  

การลงทุนทางด้านสารสนเทศเป็นการลงทุนเพื่อหวังผลความสะดวกรวดเร็วในการวิ เคราะห์

ข้อมูล  และใช้ในการตัดสินใจ  ซึ่งต้องใช้เงนิทุนสูง ผู้บริหารระดับสูงตอ้งเป็นผู้เห็นคุณค่า และให้การสนับสนุน

อย่างจริงจังจงึจะประสบความส าเร็จได้ 
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ขั้นตอนที่ 17 : การประเมินผลลัพธ์ของแผน 

เมื่อเราสามารถจัดท าแผนเชิงกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ครบทุกฝ่ายแล้ว  แน่นอนตามหลัก

ของ PDCA จะต้องมีการน าแผนไปปฏิบัติและตดิตามการวัดผลหลังปฏิบัติ  โดยมีขั้นตอนดังตอ่ไปนี้ 

  

1.  การจัดท าตารางสรุปกลยุทธ์และมอบหมายหน้าที่รับผิดชอบดัชนีวัดผล 

ให้ย้อนกลับไปดูขั้นตอนที่ 2 วิสัยทัศน์ขององค์กรและขั้นตอนที่ 10 การตั้งเป้าหมายของกลยุทธ์

ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ ซึ่งใน 2 ขั้นตอนนีจ้ะมีการตัง้เป้าหมายและ KPI ไว้แล้ว  และให้ตรวจสอบกลยุทธ์

ที่มีทั้งหมดในขั้นตอนที่จัดท ากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของแต่ละฝ่ายตั้งแต่ช้ันตอนที่ 11 ถึง ขั้นตอนที่ 16 มา

รวบรวมจัดท าเป็นตารางกลยุทธ์และแบ่งหมวดหมูเ่ป็น 4 มิติ ตาม Balance scorecard ขั้นตอนนี้จะเป็นขั้นตอน

ที่สรุปแผนงานทั้งหมดและมอบหมายดัชนีวัดผลของแผนงานแตล่ะแผนให้แต่ละฝ่ายรับผดิชอบ 

ลักษณะของตารางกลยุทธ์ 

มิติ วัตถุประสงค์ KPI สูตร

ค านวณ 

ข้อมูล

จากปี

ก่อน 

เป้าหมาย

ประจ าปี 

กลยุทธ์/โครงการ/

แผนปฏิบัติการที่

เกี่ยวข้อง 

              

              

              

  

การแบ่งหมวดหมู่ของดัชนีวัดผล (KPI) 

มิติที่ 1 ด้านการเงนิ ผูร้ับผิดชอบในการวัดผลจะเป็นฝ่ายการเงิน 

มิติที่ 2 ด้านลูกค้า  ผูร้ับผิดชอบในการวัดผลจะเป็นฝ่ายการตลาด หรือ บางส่วนจะเป็นฝ่ายวิจัยและ

พัฒนา 

มิติที่ 3 ด้านกระบวนการภายใน ผู้รับผิดชอบในการวัดจะเป็นฝ่ายผลิต หรือ บางส่วนจะเป็นฝ่าย

ควบคุมคุณภาพ 

มิติที่ 4 ด้านการเรียนรู้และการเติบโต ผูร้ับผิดชอบในการวัดจะเป็นฝ่ายบุคคล 
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แถมด้วยมิติที่ 5 ด้านชุมชนและสิ่งแวดล้อม เพื่อตอบสนองขั้นตอนที่ 7 การวิเคราะห์ความคาดหวัง

ของผู้เกี่ยวข้องทุกฝ่ายด้วย  ผูร้ับผิดชอบโดยส่วนใหญ่จะเป็นฝ่ายบริหาร 

ทั้งนี้การมอบหมายความรับผิดชอบดัชนีวัดผลอาจจะไม่เป็นตามที่กล่าวมาแล้วข้างต้นก็เป็นได้ 

ขึ้นอยู่กับดุลพินิจของทีมวางแผนที่จะมองเห็นว่าหน่วยงานใดหน้าที่เกี่ยวข้อง มีศักยภาพในการเก็บข้อมูลการ

วัดและประเมินผล และท าแผนปฏิบัติการให้บรรลุได้ 

จากขั้นตอนนี้จะท าให้เราเห็นว่าแผนปฏิบัติการของทุกฝ่ายมี KPI ประจ าแผน และมีหน่วยงานที่

รับผิดชอบน าแผนไปปฏิบัติเพื่อใหบ้รรลุ KPI นั้น 

2. การปฏิบัติตามแผนปฏิบัติการของแต่ละฝ่าย 

ให้ย้อนกลับไปดูวิธีการจัดท าแผนปฏิบัติการในช้ันตอนที่ 11 และ 12 จะเห็นว่าการวางแผน

ปฏิบัติการจะมีขั้นตอนย่อย ๆ ของแต่ละแผนอยู่  ให้ยึดหลักของ Mile stones ด าเนินตามแผนไปที่ละขั้นตอน

และท าการวัดผลพรอ้มทั้งประเมนิผลของแต่ละขั้นตอนย่อยนั้นว่าประสบความส าเร็จหรือไม่ 

3. การติดตามผลของแผนปฏิบัติการ 

การตดิตามผลอยากใหผู้บ้ริหารและผูป้ฏิบัติงาน ตรวจสอบความคืบหน้าของแผนทั้ง 2 ด้าน  คือ 

ด้านปริมาณ (Quantity) และด้าน คุณภาพ (Quality) ของการปฏิบัติงาน 

ด้าน Quantity หมายถึง ให้ตรวจสอบความคืบหน้าของแผนว่าเป็นไปตามระยะเวลาที่ก าหนดใน

แผนงานนั้นหรอืไม่ 

ด้าน Quality หมายถึง ให้ตรวจสอบดัชนวีัดผลของแต่ละขั้นตอนย่อยว่าบรรลุผลหรอืไม่ 

ความถี่ในการวัดผล ควรมีการวัดผลเป็นรายเดือน หรอื ไตรมาส ไม่ควรปล่อยไว้จนครบปีแล้วจึง

ท าการวัดผล  เพราะเราจะไม่เห็นแนวโน้มของแผนหรือเห็นปัญหาที่จะเกิดกับแผนล่วงหน้าได้เลย ควรมีการ

จัดการประชุมน าเสนอผลความคบืหนา้ของแผนปฏิบัติการอย่างน้อยไตรมาสละครั้ง 
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4. การปรับแผน 

เมื่อมีการตรวจสอบผลของแผนงานเป็นระยะ ๆ แล้วพบแนวโน้มว่าจะไม่เป็นไปตามแผน หรือ จะ

ไม่บรรลุ KPI แล้ว ทีมงานควรมีการทบทวนแผนก และอาจมีการพิจารณาปรับแผน การปรับแผนไม่ใช่เรื่องน่า

กลัว  เราสามารถปรับแผนได้  ตั้งแต่ปรับเล็ก ปรับใหญ่  ดึงแผนส ารองมาใช้ หรือเปลี่ยนแผน การปรับแผน

อาจเกิดขึ้นได้ เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงภายในองค์กรหรือมีการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมของ

ธุรกิจ ตัวอย่างเช่น รัฐบาลมีนโยบายลดอัตราค่าธรรมเนียมการโอนอสังหาริมทรัพย์ลงเหลือ 0.1 % วงการ

หมู่บ้านจัดสรรและผู้ผลิตวัสดุก่อสร้าง คงต้องมีการปรับแผนบางส่วนอย่างแน่นอน  เพื่อฉกฉวยโอกาสที่

มาถึง  แตท่ั้งนีก้ารตัดสินใจตอ้งอา้งองิขอ้มูลการวัดผลและข่าวสารที่เป็นจรงิและถูกต้อง   

จ าไว้ว่า “อย่าให้ข้อมูลหลอกลวงคุณได้”  
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ขั้นตอนที่ 18 : การท าแผนผังกลยุทธ์ (Strategic Map) 

จากที่ได้ลองท าแผนปฏิบัติการของแต่ละฝ่ายไปแล้วตั้งแต่ขั้นตอนที่  11-16 นั้น ยังมีอีกวิธีหนึ่งที่

สามารถใช้จัดท ากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการของระดับปฏิบัติการได้เช่นกัน  (ได้เกริ่นไว้แล้วในขั้นตอนที่ 11) นั้น

คือ วิธีการท าผังกลยุทธ์ ( Strategic map) 

การท า Strategic map มีข้อดีที่จะช่วยให้เราเห็นความสัมพันธ์ของกลยุทธ์แต่ละตัวว่ามี

ความสัมพันธ์กันอย่างไร ตัวไหนสนับสนุนตัวไหน และตัวไหนขัดกับตัวไหน เพื่อให้เกิดการประสานงานกับ

หนว่ยงานที่มกีลยุทธ์เกี่ยวข้องกันได้  ซึ่งจะได้กล่าวในตอนตอ่ไป 

 

               วธิีการจัดท าผังกลยุทธ์ มีขั้นตอนดังน้ี 

1. ให้รวบรวมกลยุทธ์ทั้งหมดที่ได้คัดเลือกไว้ตัง้แต่ขัน้ตอนที่ 2-10 

2. น ากลยุทธ์ทั้งหมดมาจัดแบ่งเป็น 4 ด้านตาม Balance scorecard 

        ด้านการเงนิ (ความยั่งยืน) 

        ด้านลูกค้า (ผูม้ีสว่นได้ส่วนเสีย) 

        ด้านกระบวนการภายใน 

        ด้านการเรียนรูแ้ละการเติบโต (การพัฒนา) 

3.  จัดท าเป็นตารางสรุปกลยุทธ์เหมือนที่กล่าวไว้แล้วในขั้นตอนที่ 17 ข้อที่ 1 ซึ่งในระหว่างการท า

ตาราง ควรท าการจัดประชุมเพื่อจัดแบ่งผูร้ับผิดชอบกลยุทธ์ที่แต่ละตัว 

4.  น ากลยุทธ์ที่รวบรวมได้มาเขียนเป็นกล่อง แล้วลากเส้นโยงกลยุทธ์ที่มีความเกี่ยวข้องกัน 
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ตอนที่ 19 : การใช้ประโยชน์จากแผนผังกลยุทธ์ 

เมื่อจัดท า Strategic Map ได้แล้ว ให้น ากลยุทธ์แต่ละตัวมาท าแผนปฏิบัติการของแต่ละกลยุทธ์

ดังนี้ 

  

กลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ ระยะเวลา หน่วยงานที่

รับผิดชอบ 

งบประมาณ 

ที่ต้องใช้ เริ่มตน้ สิน้สุด 

            

            

ซึ่งในกลยุทธ์แต่ละเรื่อง ต้องมีการขั้นตอนปฏิบัติการหรือกิจกรรมย่อย ๆ ให้ก าหนดเวลาการท า

ของกิจกรรมย่อย ๆ ลงไป (Mile stone)  ซึ่งแผนปฏิบัติการนี้ ผู้บริหารสามารถน าไปใช้ในการติดตามความ

คืบหน้าของแผนงานได ้

หรอืจะจัดท าเป็นแผนปฏิบัติการของแต่ละหน่วยงานก็ได้ 

เราสามารถเพิ่มขอ้มูลอื่น ๆ เข้าไปในผังกลยุทธ์ เพื่อช่วยในการติดตามผลของแผนปฏิบัติการของ

แตล่ะกลยุทธ์ได้ด้วยโดยเพิ่มดัชนีวัดผลและผูร้ับผิดชอบเข้าไปไว้ในผังกลยุทธ์ด้วย 
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ตัวอย่างแผนปฏิบัติการ 

จากที่กล่าวมาแล้วในขั้นตอนที่ 11-16 และในขั้นตอนที่ 19 ถึงการท าแผนปฏิบัติการ จึงอยาก

เสนอตัวอย่างแผนปฏิบัติการให้เห็นดังนี้ 

แผนปฏิบัติการของฝ่ายประกันคุณภาพ         

โครงการที่ 1 การขอมาตรฐานรับรองผลติภัณฑ์ 

ผู้รับผิดชอบโครงการ  นาย ก. 

วัตถุประสงค์โครงการ  ต้องการขอการรับรองเพื่อยกระดับคุณภาพผลิตภัณฑ์ และใช้ในการสื่อสาร

ประชาสัมพันธ์ช่ือเสียงของผลติภัณฑ์ 

เป้าหมายของโครงการ ต้องการได้รับมาตรฐานรับรองและสามารถน าไปใช้งานได้ภายในเดือน พ.ค. 2550 

                                                                                                

ขั้นตอน ผู้รับผิดชอบ งบประมาณ ระยะเวลา เสร็จจริง 

1. ประชุมก าหนดแนวทางน าเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานไปใช้

งาน 

นาย ก. - 20 เม.ย.   

2. ติดตอ่ขอระเบียบการมาตรฐานชุมชน นาย ก. - 23 เม.ย.   

3. คัดเลือกตัวอยา่งผลิตภัณฑ ์ นาย ข. - 17-23 เม.ย.   

4. ส่งตัวอย่างผลิตภัณฑ์ไปท าการทดสอบก่อนการส่งจริง และท า

การปรับปรุงสูตรให้เป็นไปตามมาตรฐานก าหนด 

นาย ค. 100 24 เม.ย.   

5. จัดท าและส่งใบค าร้องขอมาตรฐาน นาย ก. - 23 –  25 เม.ย.   

6. รับการตรวจสอบจากสมอ. นาย ข. - 2-15 พ.ค.   

7. ติดตามผลการตรวจสอบและผลการรับรอง นาย ก. - 16-25 พ.ค.   

8. น าเครื่องหมายมาตรฐานไปใชง้าน นาย ก. - 28-30 พ.ค.   

หรือจะใช้วิธีการลากเส้นช่วงเวลาลงในตารางแผนปฏิบัติการก็ได้   ที่ส าคัญต้องมีการบันทึกผล

ของระยะเวลาที่เสร็จจริงและงบประมาณจริงที่ใช้ไปเปรียบเทียบไว้ด้วย   เพื่อติดตามให้แผนปฏิบัติการมี

ประสิทธิผล และมีการควบคุมงบประมาณตามที่วางแผนไว้ ตัวอย่างที่แสดงให้เห็นไว้ข้างต้นเป็นตัวอย่างหนึ่ง

ของวิธีการจัดท าแผนปฏิบัติการเท่านั้น ยังมีวธิีการท าแผนปฏิบัติการอีกหลายแบบ 

แผนปฏิบัติการเป็นเครื่องมอืในการแปลงกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบัติที่ดีมาก และควรมีครบทั้ง 5W ไว้

ในแผน (What , When , Who , Where , Why) เพื่อสร้างความเข้าใจในแผน การแบ่งหน้าที่รับผิดชอบ และการ

ประสานงานกัน 
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บทสรุปของการวางแผนเชิงกลยุทธ์ 

ในวงจร PDCA คุณว่าขั้นตอนใดควรใช้เวลาให้มากที่สุด 

 
 

       P = Plan , D = Do , C = Check , A =  Act   

ระหว่างนาย ก. และนาย ข. ใครจะมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการท างานมากกว่ากัน 

การวางแผนจะช่วยให้เราสามารถเตรียมความพร้อมและป้องกันข้อผิดพลาด ความสูญเสีย และ

ความสูญเปล่าในการท างานได้  ถ้าการวางแผนงานไม่ดี  เราอาจจะท าขั้นตอน Do ได้รวดเร็วกว่า แต่กลับ

จะต้องสูญเสีย เสียเวลาในการตรวจสอบและกลับมาแก้ไขข้อผิดพลาดมากขึ้น   ท าให้ประสิทธิผลและ

ประสิทธิภาพที่จะได้ไม่เป็นไปตามแผนงาน  ดังนัน้ Do Right thing at the first time เป็นเรื่องที่ดกีว่า 

จะเห็นว่าที่กล่าวมาแล้วทั้งหมดตั้งแต่ขั้นตอนที่ 1- 16 เป็นขั้นตอนการ P และ เมื่อน าแผน

ไป D แลว้ ขั้นตอนที่ 17 เป็นขั้นตอนการ C และ A  

ในที่นี้เราใช้ KPI เป็นตัว Check นอกจากนี้  ยังต้องประเมินถึง  ผลที่ได้ (Outcome)  ระยะเวลาคืน

ทุน ผลประโยชน์ทางธุรกิจที่จะได้รับด้วย 

  



SP : องคค์วามรู้ประกอบการประเมิน [Pre - Audit Activities] เพื่อติดตามการด าเนนิงาน ด้าน Core Business Enablers ของ 

อ.อ.ป.  หนา้ 60 

 

สรุปขั้นตอนการแปลงวิสัยทัศน์ไปสู่การปฏิบัติ เป็นดังน้ี 

1. ก าหนดวิสัยทัศน ์คอื ทิศทางที่ผู้น าองค์กรตอ้งการพัฒนาให้เกิดขึ้นกับองค์กรในอนาคต    เป็น

การวางแผนระยะยาวขององค์กร  ซึ่งควรมีการปรับเปลี่ยนประมาณ 5 ปี ต่อครั้ง แต่ปัจจุบัน อาจจะต้องมี

การพิจารณาถี่มากขึ้น  เพราะปัจจัยภายนอกเปลี่ยนแปลงรวดเร็วกว่าเดิม  จึงต้องมีการปรับเปลี่ยนวิสัยทัศน์

เพื่อฉกฉวยโอกาส  หรอื  ขจัดอุปสรรคทีขวางกั้นองค์กร 

2. ก าหนดพันธกิจ คือ แนวทางในการปฏิบัติเพื่อให้บรรลุวิสัยทัศน์   เป็นการวางแผนในระยะสั้น 

ต้องมีความสอดคล้องกับวิสัยทัศน์  ซึ่งควรมีการพิจารณาทบทวนประมาณ 3 ปีต่อครั้ง หรืออาจจะปีละ 1 

ครั้ง เพื่อใช้ในการสรา้งกลยุทธ์ขององคก์ร 

3. ก าหนดค่านิยม คือ นิสัยที่องค์กรต้องการสร้างให้พนักงานทุกคนในองค์กรปฏิบัติ เพื่อ

สนับสนุนวิสัยทัศนข์ององค์กร 

   ก าหนดปรัชญา คอื เจตนารมณ์ในการก่อตั้งองค์กร  

4. ก าหนดวัตถุประสงค์  คือ  การก าหนดสิ่งที่คาดว่าจะได้รับจากพันธกิจ  เพื่อให้ใช้เป็นแนวทาง

ในการก าหนดเป้าหมาย 

5. วิเคราะห์ปัจจัยภายใน / ภายนอก และความพึงพอใจของผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง ซึ่งจะมีผลต่อ

องค์กรแล้วหามาตรการหรือกลยุทธ์ในการฉกฉวยโอกาสหรือป้องกันอุปสรรคที่จะขัดขวางองค์กร   อาจจะ

ต้องมีการพิจารณาทุกปีเชน่กัน 

6. ก าหนดเป้าหมาย คือ ตัววัดและเกณฑ์ที่องค์กรต้องการจะไปให้ถึง   ซึ่งต้องก าหนดให้

สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ และ ก าหนดเป็นตัวเลข  จะใช้วิธีการก าหนดเป็นเป้าหมายประจ าปี หรือ 

ตั้งเป้าหมายล่วงหน้าเป็นระยะเวลา 3 ปี แล้วแบ่งเป้าหมายนั้นออกมาเป็นเป้าหมายประจ าปีจะยิ่งดีมาก

ขึน้  จากนั้นก าหนดกลยุทธ์ประจ าเป้าหมายแต่ละเรื่องขึ้นมา  

จัดประเภทของเป้าหมายเป็น 4 ด้านตาม Balance scorecard รวมทั้งด้านสิ่งแวดล้อม  แล้วท า

การคัดเลือกกลยุทธ์ของแตล่ะดา้น 

นอกจากนี้ เป้าหมายประจ าปีควรมีการพิจารณากันใหม่ทุกปี เพื่อปรับเป้าหมายให้สูงขั้นเรื่อย 

ๆ  หลังจากที่มกีารประเมินผลการปฏิบัติตามแผนปฏิบัติการของแตล่ะปีแล้ว 
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7. จัดท าแผนกลยุทธ์ ระดับองค์กร ระดับธุรกิจ ควรท าการพิจารณาใหม่ทุกปีเชน่กัน 

8. จัดท าแผนปฏิบัติการของแต่ละฝ่าย แล้วท าการติดตามผล ซึ่งควรจะมีการพิจารณากันทุก  

ไตรมาส 

 

จะเห็นว่าเมือผ่านขั้นตอนเหล่านีม้าแล้วเราจะได้แผนกลยุทธ์ที่ท าหน้าที่แปลงวิสัยทัศน์ของผู้น ามา

สู่การปฏิบัติจริง  ซึ่งจะท าให้เกิดการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง (Continuous Improvement) ตามทิศทางที่ผู้น า

ก าหนด และเป็นข้อก าหนดข้อหนึ่งในระบบบริหารคุณภาพที่ส าคัญ เช่น ISO 9000 , TQM , TQA  ซึ่งต่างก็มี

หลักการในการวางแผนกลยุทธ์คล้ายคลึงกัน  แต่มีเทคนิคและวิธีการแตกต่างกันไป  เทคนิคการวางแผน

เชงิกลยุทธ์ที่กล่าวมาแล้วแล้วนีเ้ป็นเพียงตัวอย่างหนึ่งเท่านั้น 

หน้าที่ของผู้น าที่ส าคัญ คือ ต้องรับรู้ข่าวสารทั้งภายในองค์กรและภายนอกองค์กรแล้วสามารถ

วิเคราะห์สถานการณ์  เพื่อชี้ทิศทางและน าพาองค์กรให้เจริญก้าวหน้าอย่างไม่หยุดยั้ง   ดังนั้นผู้น าต้องมี

สายตากว้างไกล ซึ่งเป็นที่มาของค าว่าวิสัยทัศน์ 

  



SP : องคค์วามรู้ประกอบการประเมิน [Pre - Audit Activities] เพื่อติดตามการด าเนนิงาน ด้าน Core Business Enablers ของ 

อ.อ.ป.  หนา้ 62 

 

ผู้น าของประเทศเวียตนาม  ประกาศเป้าหมายจะพัฒนาประเทศไปสู่ประเทศอุตสาหกรรมภายใน

เวลา 13 ปีนับต่อจากปีนี้ไป  เขาต้องการจะมีสนามบินประจ าชาติที่ใหญ่กว่าสนามบินสุวรรณภูมิ  ซึ่งเป็น

เป้าหมายที่ท้าทายมากและเป็นไปได้ 

วิสัยทัศนข์องผู้น าเวียตนามครัง้นี้ ก่อใหเ้กิดความตื่นตัวของนักลงทุนต่างชาติ แห่กันเข้าไปจับจอง

ลงทุนในประเทศนี้ เพื่อฉกฉวยโอกาส  ใครเข้าไปก่อนได้เปรียบกว่า   

สิ่งที่เวียตนามคาดว่าจะได้รับ คือ เทคโนโลยีและความรู้ทางด้านอุตสาหกรรมที่ต่างชาติจะต้อง

ถ่ายทอดให้พวกเขา  และเขาก าลังจะเจริญรอยตาม ไต้หวัน ญี่ปุ่น เกาหลใีต้ 

เมื่อไม่นานมาน้ี  ได้อ่านข่าวเกี่ยวกับการตรวจพับบาร์ที่เปิดเกินเวลาในเวียตนาม  และมี

นักเที่ยววัยรุ่นจ านวนมากที่ตรวจพบสารเสพติด  ท าใหไ้ด้ข้อคดิเตือนใจว่า  “  การพัฒนาทางด้านวัตถุ

ควรควบคู่ไปกับการพัฒนาทางด้านจติใจเสมอ”  


