
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิด และทฤษฎ ี
 

 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับการวัดความพรอมขององคกรผูประกอบธุรกิจ

กลวยไมในการปรับตัวตอการเปล่ียนแปลงของอนาคตในคร้ังนี้ไดรวบรวมแนวความคิดท่ีใชศึกษา

ประกอบดวย แนวความคิดเกี่ยวกับการประเมินองคกรดวย McKinsey 7-S Framework 
ประกอบดวยปจจัย 7 ประการท่ีใชในการวิเคราะหปจจัยภายในขององคกรวาเปนอยางไรและ

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้

 สวนท่ี 1 แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยความสําเร็จ 

 สวนท่ี 2 แนวคิดในการวิเคราะหการดําเนินงานขององคกร 

 สวนท่ี 3 ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 
 

สวนที่ 1  แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยความสําเร็จ 
  

 ในการพิจารณาปจจัยความสําเร็จขององคกรธุรกิจนั้นนักวิชาการท่ัวไปใหความเห็นท่ี

แตกตางกัน ในเรื่องปจจัยท่ีกอใหเกิดความสําเร็จขององคกรธุรกิจ โดยสวนใหญแลวจะพิจารณา

จากการวิเคราะหปจจัยภายนอก และปจจัยภายในองคกรการวิเคราะหปจจัยภายนอกประกอบดวย 2 

สวน คือ ปจจัยภายนอกท่ีเกี่ยวของกับองคกรโดยตรง ไดแก  การวิเคราะหอุตสาหกรรมท่ีองคกร

ดําเนินการอยู คูแขงขัน ลูกคา ผูจัดสงวัตถุดิบ และการวิเคราะหปจจัยภายนอกท่ีไมเกี่ยวของกับ

องคกรโดยตรง ไดแก การวิเคราะหปจจัยดานเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย การคา 

เทคโนโลยี วัฒนธรรม ซ่ึงการเปล่ียนแปลงปจจัยภายนอกท้ังสองยอมสงผลใหเกิดโอกาส หรือ

ขอจํากัดตอองคกรธุรกิจ รวมท้ังสงผลตอความสามารถในการแขงขันขององคกร  สวนปจจัย

ภายในขององคกรนั้นสามารถใชวิธีการวิเคราะหไดหลายวิธีดวยกัน อาทิ เชน การวิเคราะหตามสาย

งาน (Function Analysis), การวิเคราะหตามตัวแบบ (Value Chain),   การวิเคราะหตามโครงรางการ

ทํางาน 7-S ของ McKinsey หรือการวิเคราะหทรัพยากรและ ความสามารถภายใน ( Resource and 

Capabilities Analysis) ซ่ึงการวิเคราะหแตละวิธีจะชวยใหทราบถึงจุดออนและจุดแข็งขององคกร ท่ี

จะนํามาพิจารณากําหนดความสามารถในการแขงขันขององคกรธุรกิจ  (พักตรผจง วัฒน

สินธุ ,2542) 



  

5 

สวนที่ 2  แนวคิดในการวิเคราะหการดําเนินงานขององคกร 
 

แนวคดิเร่ืองการประเมินองคกรดวย McKinsey 7s   
แนวคิดนี้ไดรับการเผยแพรเปนครั้งแรก ในป ค.ศ. 1980  โดยดร.โธมัส เจ ปเตอรส 

และโรเบิรต เอช วอเตอรแมน  ซ่ึงในขณะนั้นเปนท่ีปรึกษาใหกับบริษัทดานการจัดการ ชื่อ 

McKinsey ไดเขียนหนังสือ ช่ือ In search of Excellence โดย เผยแพรผลการวิจัยการเทียบเคียง

ขอมูลของบริษัทช้ันนํากวา 60 บริษัทดวยเกณฑการประเมินเดียวกัน ซ่ึงปรากฏผลวามีบริษัทเพียง

จํานวนหนึ่งท่ีไดช่ือวาเปนบริษัทช้ันเลิศ (Excellence companies) ซ่ึงมีความโดดเดนอยางยิ่ง

โดยเฉพาะในดานนวัตกรรม และการประดิษฐคิดคนส่ิงใหม ๆ โดย กรอบแนวคิดพ้ืนฐานท่ี

นํามาใชในการคัดสรรบริษัทตาง ๆ นั้น เรียกวา McKinsey 7-S Framework ซ่ึงกรอบแนวคิด

ประกอบดวยปจจัย 7 ประการในการประเมินองคการ โดยในระยะตอมาไดรับการยอมรับและ

นําไปใชอยางกวางขวาง และในปจจุบันไดมีการนํามาใชเปนเครื่องมือในการวิเคราะหองคกรใน

สวนของ SWOT ในดานของปจจัยภายในวาองคการนั้นๆมีจุดแข็งและจุดออนในปจจัยท้ัง 7 

อยางไร แผนภาพขางลางนี้เปน Model ของ McKinsey 7-S Framework   ซ่ึงจะเห็นถึงความ

เช่ือมโยงระหวางปจจัยตางๆ แสดงในภาพท่ี 1-1 

 

 
 

แผนภาพท่ี 1  แสดง 7-S Framework (McKinsey) , The McKinsey Mind, 1990 : Online 

 

2. กลยุทธขององคกร (Strategy)  
 การบริหารเชิงกลยุทธเปนกระบวนการท่ีจะชวยใหผูบริหารตอบคําถามท่ีสําคัญ 

อาทิ องคกรอยูท่ีไหนในขณะนี้ องคกรมีเปาหมายอยูท่ีไหน พันธกิจคืออะไร และควรจะเปน

อะไร  และใครเปนผูรับบริการของเรา การบริหารเชิงกลยุทธจะมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง การ

บริหารเชิงกลยุทธจะชวยใหองคกร กําหนดและพัฒนาขอไดเปรียบทางการแขงขันขึ้นมาไดและ
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เปนแนวทางท่ีบุคคลภายในองคกรรูวาจะใชความพยายามไปในทิศทางใดจึงจะประสบความสําเร็จ 

กลยุทธองคกรนั้นมีความสัมพันธกับโครงสรางขององคกรอยางใกลชิดเนื่องจากการจัดโครงสราง

ขององคกรอยางใกลชิดเนื่องจากการจัดโครงสรางขององคกรนั้นจะตองเปนไปตามกลยุทธของ

องคกร (Structure Follows Strategy)  

ระดับกลยุทธในองคกร แบงออกเปน 3 ระดับ ไดแก  กลยุทธระดับองคกร 

(Corporate-level Strategy) กลยุทธระดับธุรกิจ (Business-level Strategy) และกลยุทธระดับหนาท่ี 

(Functional Strategy)โดยท่ีกลยุทธระดับธุรกิจตองตอบสนองกลยุทธระดับองคกร และกลยุทธ

ระดับหนาท่ีตอง 

ตอบสนองท้ังกลยุทธระดับองคกรและระดับธุรกิจ ดังนี ้

  1.กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) กลยุทธระดับองคกร เปนกลยุทธท่ี 

กําหนดทิศทางขององคกร ซ่ึงเปนทางเลือกตางๆ ท่ีใชในการตอบสนองวตัถุประสงคเชิงกลยุทธ

ขององคกรกลยุทธระดับองคกรประกอบดวยกลยุทธหลัก 4 กลยุทธคือ กลยุทธเติบโต (Growth 

Strategy) กลยุทธคงท่ี(Stabilization Strategy) กลยุทธถดถอย (Investment Reduction Strategy) 

และกลยุทธฟนฟู (Turnaround Strategy)  ในการประกอบธุรกิจตางๆ โดยท่ัวไปองคกรมักจะตอง

ถามตนเองกอนวา: 

1. จะขยาย (Expand) ลดขนาด (Cut Back) หรือคงสภาพธุรกิจเดิมไว (Continue our 

operations unchanged) 

2. จะมุงเนนกิจกรรมตางๆ ในอุตสาหกรรมเดิม (Current Industry) หรือจะขยายธุรกิจ

ไปสูอุตสาหกรรมอ่ืน (Diversify into other industries) 

3. หากจะขยายธุรกิจไมวาจะเปนในประเทศหรือในตลาดโลก องคกรจะใชวิธีการซ้ือ

กิจการ (Acquisition) ควบรวม (Mergers) หรือพัฒนาหนวยงานตางๆ ภายในองคกร 

กลยุทธระดับองคกรสามารถใหคําตอบท้ัง 3 ขอขางตนได เชน กลยุทธเติบโตเปน

คําตอบสําหรับการขยายธุรกิจ กลยุทธคงท่ีเปนคําตอบท่ีวาองคกรจะไมทําการเปล่ียนแปลงใดๆ ใน

กิจกรรมตางๆ ขององคกร สวนกลยุทธถดถอยก็แสดงใหเห็นวาองคกรจะลดระดับกิจกรรมตางๆ 

ลง ซ่ึงเปนการตอบคําถามขอ 1 เปนตน 

                     หนาท่ีการวางกลยุทธระดับองคกรเปนหนาท่ีโดยตรงของผูบริหารระดับสูง แบงตาม

การขยายตัวไปสูทิศทางตางๆ (Diversified Businesses)  ดังนี้ 
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1. กลยุทธเติบโต คือกลยุทธในการเพ่ิมสวนแบงตลาดและยอดขาย แบงเปนกลยุทธใหญๆ 3 

ประเภทคือ Intensive Growth, Integrative Growth และ Diversification Growth โดยมีรายละเอียด

ดังนี้ 

1.1 Intensive Growth คือกลยุทธท่ีมุงเนนการเพ่ิมยอดขายของผลิตภัณฑเดิม ซ่ึงสามารถ

กระทําไดดวยวิธีการดังตอไปนี้ 

• Market  Penetration คือการเพ่ิมสวนแบงตลาดของผลิตภัณฑเดิมในตลาดเดิมดวยวิธีการ

ทางการตลาด เชน การเพ่ิมจํานวนพนักงานขาย การเพ่ิมกิจกรรมดานโฆษณา การเพ่ิมการสงเสริม

การขาย เปนตน ตัวอยางเชน การท่ีแมคโดนัลดขยายเวลาทําการไปจนถึงเทียงคืนก็เปนการเพิม่สวน

แบงทางการตลาดดวยวิธการนี ้

• Market Development คือการขยายตลาดของสินคาเดิมในพ้ืนท่ีใหม ตัวอยางเชน การท่ี

Starbucks มาเปดสาขาทีประเทศไทยก็ถือเปนการทํา Market Development 

• Product Development คือการเพ่ิมยอดขายของผลิตภัณฑเดิมดวยวิธีการปรับปรงุคุณสมบัต ิ

ของผลิตภัณฑ ดังกลาว เชน การเพ่ิมคุณสมบัติการฟอกอากาศของเครื่องปรับอากาศ เปนตน 

นอกจากนี้ การทํา Product Development ยังสามารถทําไดดวยการแนะนําอรรถประโยชน (Utility) 

ใหมของผลิตภัณฑเดิม เชน น้ํายาอุทัยทิพยปกต ิใช ผสมน้ําดื่มเพ่ือ เพ่ิม ความรูสึกสดช่ืนตอมาเจา 

ของผลิตภัณฑ ท ำ Product Development ดวยการแนะนําใหผูบริโภคทราบวาน้ํายาอุทัยทิพยมีอีก 1 

อรรถประโยชน คือ สามารถใชทาแกมใหเปนสีชมพูแทน Brush On ได เปนตน 

1.2 Integrative Growth คือกลยุทธการขยายธุรกิจดวยการซ้ือหรือควบรวมธุรกิจกับซัพพลาย 

เออร คูแขงหรือผูจัดจําหนาย/ลูกคา (Distributor/Buyer) นอกจากนี้ ยังรวมไปถึง การขยายธุรกิจเพ่ือ

แขงกับธุรกิจของซัพพลายเออรและผูจัดจําหนาย/ลูกคา วัตถุประสงคของการทํา Integrative 

Growth คือการทําใหองคกรมีอํานาจทางการตลาด อํานาจในการควบคุมวัตถุดิบ หรือชองทางการ

จัดจําหนายเพิ่มขึ้น ดังนั้น การตัดสินใจวาจะใชกลยุทธ Integrative Growth หรือไม จึงเปนการตอบ

คําถามขอ 3 ขางตน ท่ีถามวา “หากจะขยายธุรกิจไมวาจะเปนในประเทศหรือในตลาดโลก องคกร

จะใชวิธีการซ้ือกิจการ (Acquisition)ควบรวม (Merger) หรือพัฒนาหนวยงานตางๆ ภายในองคกร 

Integrative Growthสามารถกระทําไดดวยวิธการดังตอไปนี ้
• Forward Integration คือการซ้ือกิจการของผูจัดจําหนาย/ลูกคา เชน การท่ีเลอโนโวซ่ึงเปนผู 

รับจางผลิตคอมพิวเตอรโนตบุกใหไอบีเอ็มเขาซ้ือกิจการดังกลาวจากไอบีเอ็ม ดังนั้น เลอโนโวคือ

ผูขาย ไอบีเอ็มคือผูซ้ือ เม่ือเลอโนโวซ้ือกิจการของไอบีเอ็มจึงเปนการซ้ือกิจการของลูกคา เปนตน 

นอกจากนี้ Forward Integration ยังรวมไปถึงการทําธุรกิจแขงกับผูจัดจําหนาย/ลูกคาของตน เชน 
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การท่ีสํานักพิมพซ่ึงจําหนายหนังสือของตนผานรานหนังสืออยางซีเอ็ดหรือบีทูเอส เปดเว็บไซต

ขายหนังสือใหกับผูบริโภคโดยตรงในลักษณะของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนตน 

• Backward Integration คือการซ้ือกิจการของซัพพลายเออร เชน การท่ีบริษัทผลิตรถยนตซ้ือ 

กิจการของผูขายช้ินสวนอะไหลใหกับตน เปนตน นอกจากนี้ การทําธุรกิจแขงกับซัพพลายเออรก็

ถือเปนการทํา Backward Integration เชนกัน ตัวอยางเชน การท่ีหางเทสโก โลตัส ขายน้ําอัดลมรส

โคลายี่หอ Tesco ก็ถือเปนการทําธุรกิจแขงกับบริษัทไทยน้ําทิพยซ่ึงเปนผูจําหนายน้ําอัดลมยี่หอ

โคกใหแกตน 

• Horizontal Integration คือการซ้ือกิจการของคูแขง ตัวอยางเชน การท่ีเมเจอรซ้ือกิจการของ 

อีจวีีซ่ึงเปนคูแขง เปนตน 

1.3 Diversification Growth คือกลยุทธการขยายธุรกิจไปสูธุรกิจใหมท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ 

ชนิดใหม ดังนั้น การท่ีองคกรตัดสินใจวาจะดําเนินกลยุทธ DiversificationGrowth หรือไม จึงเปน

การตอบคําถามขอ 2 ขางตนท่ีวา “จะมุงเนนกิจกรรมตางๆ ในอุตสาหกรรมเดิม (Current Industry) 

หรือจะขยายธุรกิจไปสูอุตสาหกรรมอ่ืน (Diversify into other industries) กลยุทธ Diversification 

Growth สามารถกระทําได 3 วิธีเชนกัน คือ 
• Concentric Diversification คือการทําธุรกิจเกีย่วกับผลิตภัณฑชนิดใหมท่ีอาศัยเทคโนโลยี 

หรือองคความรูของผลิตภัณฑชนิดเดิม ตัวอยางเชน การท่ีผูผลิตเบียรชางผลิตน้ําดื่มชางออกวาง

จําหนาย เปนตน เนืองจากเทคโนโลยีการผลิตและชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑท้ังสอง

ชนิดเหมือนกัน 

• Horizontal Diversification คือการทําธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑชนิดใหมท่ีมุงจําหนายใหแก 

ลูกคากลุมเดิมของตน ตัวอยางเชน การท่ีซ. ีพี. เซเวนอีเลฟเวน ใหบริการเคานเตอรเซอรวิสในราน

สะดวกซ้ือของตน เปนตน 

• Conglomerate Diversification คือการทําธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑชนิดใหมท่ีไมมีความ

เกี่ยวของกับผลิตภัณฑชนิดเดิมของตน เชน การท่ีแกรมม่ีซ่ึงทําธุรกิจดานเพลงขยายธุรกิจไปสูยู

สตารซ่ึงเปนเคร่ืองสําอางขายตรง และเอ็กแซ็กทซ่ึงเปนธุรกิจละครทีว ีเปนตน 

 Diversification Growth แตกตางจาก Intensive Growth ตรงท่ีธุรกิจใหมของ

องคกรเกี่ยวของกับผลิตภัณฑชนิดใหมท่ีเปนคนละชนิดกับผลิตภัณฑชนิดเดิม เชน น้ําดื่มเปน

ผลิตภัณฑคนละชนิดกับเบียร เคานเตอรเซอรวิสเปนบริการคนละชนิดกับการจําหนายสินคา

อุปโภคบริโภค และเครื่องสําอางและละครทีวีเปนธุรกิจคนละชนิดกับเพลง เปนตนสวน Intensive 

Growth เปนการขยายธุรกิจในผลิตภัณฑชนิดเดิม ถึงแมวา Product Development ซ่ึงเปนวิธีการ

หนึ่ง ของการทํา Intensive Growth จะมี การปรับปรุงคุณสมบัตของผลิตภัณฑตาม แตผลิตภัณฑท่ี
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ผานการปรับปรุงแลวก็ยังคงเปนผลิตภัณฑชนิดเดิม เชน เครื่องปรับอากาศท่ีมีคุณสมบัติในการ

ฟอกอากาศก็ยังคงเปนเคร่ืองปรับอากาศเหมือนเดิม เปนตน 

 องคกรหนึ่งๆ สามารถใชกลยุทธเติบโตมากกวา 1 กลยุทธในเวลาเดียวกันได เชน 

องคกรสามารถซ้ือกิจการของคูแขง (Horizontal Integration) แลวอาศัยเทคโนโลยีและองคความรู

ของกิจการดังกลาวในการปรับปรุงผลิตภณัฑเดิมขององคกรใหมีคุณประโยชนตอผูบริโภคมากขึ้น 

(Product Development) เปนตน  

2. กลยุทธคงที่ คือกลยุทธท่ีมุงรักษาสถานะเดิมของธุรกิจไวหรือการขยายขนาดของธุรกิจ

เพียงเล็กนอย เหตุผลท่ีบางองคกรเลือกใชกลยุทธคงท่ีมีหลายประการ เชน องคกรขาดศักยภาพใน

การเติบโต สภาพแวดลอมภายนอก (External Environment) ไมเอ้ืออํานวยตอการดําเนินกลยุทธ

เติบโต หรือผูบริหารหรือเจาของกิจการขาดแรงจูงใจในการขยายกิจการ เนื่องจากมีความพอใจใน

สถานะท่ีเปนอยูของกิจการ เปนตน อยางไรก็ตาม การดําเนินกลยุทธคงท่ีเปนเวลานานเปนส่ิงท่ี

อันตราย เพราะจะทําใหความสามารถในการแขงขันขององคกรในระยะยาวลดลงได  
3. กลยุทธถดถอย คือกลยุทธท่ีมุงลดขนาดหรือการลงทุนของธุรกิจ เพ่ือแกปญหาท่ีองคกร

กําลังเผชิญ สามารถกระทําได ดังนี้ 
• Retrenchment คือการขายสินทรัพยบางสวนขององคกรเพ่ือนําเงินสดทีไดไปใชในการ

ดําเนินกิจการ ตัวอยางเชน ในทศวรรษท่ี 1990 ซ่ึงเปนชวงเวลาท่ีไอบีเอ็มกําลังประสบปญหาอยาง

หนัก Louis V. Gerstner Jr. ซีอีโอในขณะนั้น ไดขายตึกและภาพเขียนของศิลปนช่ือดังทีไอบีเอ็ม

สะสมไว เพ่ือนําเงินสดมาพยุงฐานะของกิจการ เปนตน 

• Divestiture คือการขายกิจการบางกิจการขององคกรท่ีประกอบธุรกิจหลายอยางโดยเฉพาะ

อยางยิ่งกิจการท่ีไมสามารถแขงขันกับผูอ่ืนได เพ่ือนําเงินมาใชในการดําเนินธุรกิจ ตัวอยางเชน 

แกรมม่ีขายธุรกิจบะหม่ีกึ่งสําเร็จรูปโฟรมีใหแกกลุมสหพัฒนพิบูลย เปนตน 

• Liquidation คือการเลิกกิจการท้ังหมดขององคกร เม่ือองคกรประสบกับปญหาท่ีรุนแรงจน

เกินความสามารถในการแกไขเพื่อใหกิจการดําเนินตอไปได ตัวอยางเชนการเลิกกิจการของน้ําดื่ม

โพลาลิสซ่ึงเปนน้ําดื่มบรรจุขวดรายแรกของไทยและเปนผูนําในอุตสาหกรรมดังกลาว เปนตน

เชนเดียวกับกลยุทธเติบโต องคกรสามารถใชกลยุทธถดถอยไดมากกวา 1 กลยุทธในเวลาเดียวกัน 

ตัวอยางเชน องคกรท่ีประสบปญหาอาจจะขายสินทรัพยบางอยางพรอมๆกับขายกิจการบางกิจการ

ท่ีไมสามารถแขงขันได เพ่ือนําเงินสดมาใชในการพยุงฐานะของกิจการ เปนตน 

4.  กลยุทธฟนฟู คือกลยุทธท่ีมุงเนนการปรับปรุงประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจเหมาะ

สําหรับการแกปญหาท่ียังไมรนแรงถึงขันวิกฤต ิประกอบดวย 2 ขั้นตอน ไดแก 
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• Contraction เปนขั้นตอนท่ีเปรียบเสมือนการทําใหเลือดหยุดไหล จึงตองดําเนินการเปน

ลําดับแรก ดวยการลดคาใชจายและขนาดของหนวยงานในองคกร เชน การเลิกจางพนักงาน

บางสวน เปนตน 

• Consolidation เปนขันตอนตอมา ท่ีมุงเปล่ียนแปลงองคกรใหเปนองคกรใหมท่ีมีระบบงาน 

กะทัดรัดและประหยัด (New-leaner Corporation) เพ่ือใหสามารถกลับไปดําเนินกลยุทธเติบโตได 

เชน การปรับปรุงหนวยงานตางๆ จนทําใหคาใชจายท่ีไมจําเปนลดลงและทําใหทุกหนาท่ีของ

องคกรดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด เปนตน 

 กลยุทธระดับองคกรนอกจากจะกําหนดทิศทางขององคกรแลว ยังกําหนดประเภท

ธุรกิจท่ีองคกรทํา เชน กลยุทธ Intensive Growth และกลยุทธคงท่ี กําหนดวาองคกรจะดําเนินธุรกิจ

ชนิดเดิม กลยุทธ Integrative Growth กําหนดวาองคกรจะดําเนินธุรกิจชนิดเดิมควบคูกับการ

ขยายตัวไปสูธุรกิจในอุตสาหกรรมที่อยูตนน้ําหรือปลายน้ํา กลยุทธ Diversification Growth 

กําหนดวา องคกรจะขยายตัวไปสูธุรกิจชนิดใหมซ่ึงอยูในอุตสาหกรรมใหม กลยุทธ Divestiture 

กําหนดวาองคกรจะเลิกดําเนินธุรกิจหนึง่ๆ ขององคกร เปนตน 

2.กลยุทธระดับธุรกิจ  คือกลยุทธ ท่ี มุ งสร างควา มได เปรียบเชิ งแข งขั น 

(Competitive Advantage) ใหกับสินคา/บริการขององคกร กลยุทธระดับธุรกิจสามารถแบงเปนกล

ยุทธการแขงขัน (Competitive Strategy) ซ่ึงเปนวิธีการในการแขงขันกับสินคา/บริการของคูแขง

และกลยุทธการรวมมือ (Cooperative Strategy) ซ่ึงเปนการรวมมือกับคูแขงในดานตางๆเพ่ือเพ่ิม

ความไดเปรียบเชิงแขงขันใหแกสินคา/บริการขององคกร 

• กลยุทธการแขงขันประกอบดวยกลยุทธ Cost Leadership ซ่ึงเปนการแขงขันดวยราคาของ 

ผลิตภัณฑในตลาดใหญ กลยุทธ Differentiation ซ่ึงเปนการแขงขันดวยความแตกตางของ

ผลิตภัณฑในตลาดใหญ กลยุทธ Cost Focus ซึงเปนการแขงขันดวยราคาของผลิตภัณฑในตลาดเล็ก 

และกลยุทธ Differentiation Focus ซ่ึงเปนการแขงขันดวยความแตกตางของผลิตภัณฑในตลาดเล็ก 

สวนกลยุทธการรวมมือ ไดแก การรวมทุนกับคูแขงในลักษณะของ Mutual Service Consortia หรือ 

Joint Venture รวมไปถึงการทํา Licensing Agreement เปนตน 

 3.กลยุทธระดับหนาที่ คือ วิธีการตางๆ ท่ี หนวยงานขององคกรไมวาจะเปน

หนวยงานดานการตลาด การผลิต การบริหารทรัพยากรมนุษย การวิจัยและพัฒนา การเงินเปนตน 

ใชในการทําหนาท่ีของตนเพ่ือตอบสนองกลยุทธระดับองคกรและระดับธุรกิจ เชนรายละเอียดและ

วิธีการตางๆ เกี่ยวกับ 4P (Product, Price, Place และ Promotion) และSTP (Segmentation, 

Targeting และ Positioning) ของหนวยงานดานการตลาด เปนตน 
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3. โครงสรางองคการ (Structure)  
โครงสรางท่ีไดตั้งขึ้นตามกระบวนการ หรือหนาท่ีของงานโดยมีการรับบุคลากร

ใหเขามาทํางานรวมกันในฝายตางๆ เพ่ือใหบรรลุเปาประสงคท่ีตั้งไว หรือหมายถึง การจัดระบบ

ระเบียบใหกับบุคคล ตั้งแต 2 คนขึ้นไปเพ่ือนําไปสูเปาหมายท่ีวางไว เนื่องจากองคกรในปจจุบันมี

ขนาดใหญการจัดองคกรท่ีดีจะมีสวนชวยใหเกิดความคลองตัวในการปฏิบัติงาน ลดความซํ้าซอน

หรือขัดแยงในหนาท่ี ชวยใหบุคลากรไดทราบขอบเขตงานความรับผิดชอบ มีความสะดวกในการ

ติดตอประสานงาน ผูบริหารสามารถตัดสินใจในการบริหารจัดการไดอยางถูกตองและรวดเร็ว การ

พิจารณาลักษณะของโครงสรางองคกรมีประโยชนตอการจัดทํากลยุทธขององคกร เนื่องจากถา

โครงสรางองคกรมีความเหมาะสมและสอดคลองตอกลยุทธท่ีเลือกใชก็จะเปนจุดแข็งขององคกร 

แตถาโครงสรางองคกรไมเหมาะสมและสอดคลองตอกลยุทธท่ีเลือกใชก็จะเปนจุดออนขององคกร  
 

4. ระบบการปฏิบัติงาน (System)  
ในการปฏิบัติงานตามกลยุทธเพ่ือใหบรรลุเปาประสงคตามท่ีกําหนดไวนอกจาก

การจัดโครงสรางท่ีเหมาะสมและมีกลยุทธท่ีดีแลว การจัดระบบการทํางาน (Working System) ก็มี

ความสําคัญยิ่ง อาทิ ระบบบัญชี/การเงิน    (Accounting/Financial System) ระบบพัสดุ (Supply 

System) ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology System) ระบบการติดตาม/

ประเมินผล (Monitoring/Evaluation System) ฯลฯ ระบบหรือขั้นตอนการทํางานเหลานี้จะบงบอก

ถึงวิธีการทํางานตางๆขององคกร 

 

5. บุคลากร (Staff)  
ทรัพยากรมนุษยนับเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการดําเนินงานขององคกร 

องคกรจะประสบความสําเร็จหรือไมสวนหนึ่งจะขึ้นอยูกับการจัดการทรัพยากรมนุษย (Human 

Resource Management) เปนกระบวนการวิเคราะหความตองการทรัพยากรมนุษยในอนาคต โดย

การตัดสินใจเกี่ยวกับบุคลากรนั้นควรมีการวิเคราะหท่ีอยูบนพ้ืนฐานของกลยุทธองคการท่ีเปน

ตัวกําหนดทิศทางท่ีองคการจะดําเนินไปใหถึง ซ่ึงจะเปนผลใหกระบวนการกําหนดคุณลักษณะ 

และการคัดเลือกและจัดวางบุคลากรไดอยางเหมาะสมย่ิงขึ้น 
 

6. ทักษะ ความรู ความสามารถ (Skill)  
ทักษะในการปฏิบัติงานของทรัพยากรบุคคลในองคการสามารถแยกทักษะ

ออกเปน 2 ดานหลัก คือ ทักษะดานงานอาชีพ (Occupational Skills) เปนทักษะท่ีจะทําใหบุคลากร
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สามารถปฏิบัติงานในตําแหนงหนาท่ีได ตามหนาท่ี และลักษณะงานท่ีรับผิดชอบเชน ดานการเงิน 

ดานบุคคล ซ่ึงคงตองอยูบนพ้ืนฐานการศึกษาหรือไดรับการอบรมเพิ่มเติม สวนทักษะ ความถนัด 

หรือความชาญฉลาดพิเศษ (Aptitudes and special talents) น้ันอาจเปนความสามารถท่ีทําให

พนักงานนั้นๆโดดเดนกวาคนอ่ืน สงผลใหมีผลงานท่ีดีกวาและเจริญกาวหนาในหนาท่ีการงานได

รวดเร็ว ซ่ึงองคการคงตองมุงเนนในท้ัง 2 ความสามารถไปควบคูกัน 

 

7. รูปแบบการบริหารจัดการ (Style) 
แบบแผนพฤติกรรมในการปฏิบัติงานของผูบริหาร เปนองคประกอบท่ีสําคัญ

อยางหนึ่งของสภาพแวดลอมภายในองคกร โดยพบวา ความเปนผูนําขององคกรจะมีบทบาทท่ี

สําคัญตอความสําเร็จหรือลมเหลวขององคกร ผูนําท่ีประสบความสําเร็จจะตองวางโครงสราง

วัฒนธรรมองคกรดวยการเชื่อมโยงระหวางความเปนเลิศและพฤติกรรมทางจรรยาบรรณใหเกิดขึ้น  

 

8. คานิยมรวม (Shared values) 
  คานิยมและบรรทัดฐานท่ียึดถือรวมกันโดยสมาชิกขององคกร ท่ีไดกลายเปน

รากฐานของระบบการบริหาร และวิธีการปฏิบัติของบุคลากรและผูบริหารภายในองคกร หรืออาจ

เรียกวาวัฒนธรรมองคกร รากฐานของวัฒนธรรมองคกรก็คือ ความเช่ือ คานิยมท่ีสรางรากฐานทาง

ปรัชญาเพ่ือทิศทางขององคกร โดยท่ัวไปแลวความเช่ือจะสะทอนใหเห็นถึงบุคลิกภาพและ

เปาหมายของผูกอตั้งหรือผูบริหารระดับสูง ตอมาความเช่ือเหลานั้นจะกําหนดบรรทัดฐาน เปน

พฤติกรรมประจําวันขึ้นมาภายในองคกร เม่ือคานิยมและความเชื่อไดถูกยอมรับท่ัวท้ังองคกรและ

บุคลากรกระทําตามคานิยมเหลานั้นแลวองคกรก็จะมีวัฒนธรรมท่ีเขมแข็ง 

แบบจําลอง 7S นี้เปนกรอบการพิจารณาและการวางแผนเพ่ือการกําหนดกลยุทธ

ในองคการโดยการประสานองคประกอบท้ัง 7 ตัวใหสอดคลองประสานกัน ตัวแปรแตละตัวมี

ความสําคัญตอการบริหารองคการ เริ่มตั้งแตการกําหนดกลยุทธองคการเกี่ยวของกับการพิจารณา

โครงสรางองคการ เปาหมายขององคการ ระบบการดําเนินงาน ทักษะท่ีใชในการทํางาน บุคลากร 
รูปแบบพฤติกรรมของพนักงานและเปาหมายท่ีตองการ การนํา Model ของ McKinney 7-S 

Framework   มาใชในการประเมินสมรรถนะขององคกร จึงมีความจําเปนอยางยิ่งในการสรางความ

ยั่งยืนในการพัฒนาองคกรตอไปในอนาคต เนื่องจากหากเราสามารถทราบถึงสภาพความเปนจริงวา

องคกรของเรามีสมรรถนะอยางไร และสามารถคนพบจุดแข็ง และจุดออนสําคัญ ท่ีตองทําการ

แกไข หรือขจัดปญหาใหหมดไป จะเปนการชวยใหองคกรสามารถดํารงอยูไดอยางม่ันคง และ

นําพาไปสูเปาหมายขององคกรท่ีวางไว 
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James L. Moseley and Douglas J. Swiatkowski (2003) กลาวถึงแบบจําลองท่ี

จําเปนในการชวยใหองคกรสามารถมองเห็นภาพของตนเองไดอยางชัดเจนวาเปนอยางไรและวัด

ความสามารถในการเตรียมความพรอมตอการเปล่ียนแปลงในอนาคตขององคกรได ท่ีใช

แบบจําลอง 7S เปนเกณฑในการวิเคราะห โดยใช  The Organizational Readiness Inventory (ORI): 

ORI เปนเครื่องมือท่ีประกอบดวยหัวขอ  7 ปจจัยหลักในการวิเคราะห โดยแตละปจจัยจะแบง

คําถามออกเปน 11 ขอ (Strategy, Structure, Systems Staffing, Style, Skill and Share Values)  ท่ี

ผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบตามสถานการณปจจุบันขององคกรมากท่ีสุดดังตัวเลือก 5 ขอดังนี้ 

องคกรของทานยังไมไดเริ่มใหความสําคัญเกี่ยวกับประเด็นนี้, องคกรของทานเริ่มมีการกลาวถึง

ประเด็นนี้, องคกรของทานเริ่มมีการวางแผนการดําเนินงาน และเปาหมายขององคกรตามประเด็น

นี้, องคกรของทานมีการปฏิบัติงานเพื่อนําไปสูเปาหมายท่ีวางไวตามประเด็นท่ีกลาวถึง, องคกรของ

ทานไดรับผลตอบแทนจากการดําเนินงานตามประเด็นท่ีวางไวแลว  หลังจากนั้นจึงนําผลที่ไดมา

วิเคราะหวาองคกรมีความพรอมอยูในระดับใด เพ่ือนําไปสูการปรับปรุง เปล่ียนแปลง และพัฒนา

ตอไป ORI จึงเปนเคร่ืองมือท่ีใชในการประเมินสถานการณปจจุบัน และความเปนไปไดในอนาคต

ขององคกร และสามารถบอกไดวาพนักงานในองคกรมององคกรอยูในสถานะใดนั่นเอง  

 
สวนที่ 3 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ  
 ธีราณา รุงเจริญพัฒนกิจ (2545) ไดศึกษาเรื่อง การวิเคราะหปจจัยความสําเร็จของ

อุตสาหกรรมส่ิงทอในประเทศไทย จุดประสงคของงานวิจัยนี้เพ่ือศึกษา จุดออน จุดแข็ง โอกาส 

และขอจํากัดของอุตสาหกรรมส่ิงทอในประเทศไทย นอกจากนั้นยังไดมีการเสนอแนวทางและ

ปจจัยท่ีมีผลตอความสําเร็จในอุตสาหกรรม  ขอบเขตของงานวิจัยคือในสวนของอุตสาหกรรม

ปลายน้ํา หรืออุตสาหกรรมการผลิตเส้ือผาสําเร็จรูป ซ่ึงเปนสวนสุดทายของอุตสาหกรรมส่ิงทอ 

ขั้นตอนแรกของการศึกษา จะทําการเก็บขอมูลจากแหลงตางๆ เชน วารสารทางวิชาการ งานวิจัย 

ขอมูลสถิติ สัมภาษณผูทรงคุณวุฒิ และ การออกแบบสอบถามไปยังโรงงานท่ีเกี่ยวของ เปนตน 

จากน้ันทําการวิเคราะหถึงสถานะภาพของอุตสาหกรรมเส้ือผาสําเร็จรูป ผลจากการวิเคราะหพบวา

อุตสาหกรรมเส้ือผาสําเร็จรูปของไทยมีจุดแข็งในเรื่องของกําลังการผลิต มีแรงงานเพียงพอ ตลาด

ในประเทศท่ีมีขนาดใหญเปนตน สวนจุดออนท่ีพบ คือ คาแรงงานท่ีสูง ไมมีตราสินคาเปนของ

ตัวเอง ขาดผูเช่ียวชาญในสาขาตางๆ และ เทคโนโลยีท่ีใชในการผลิตเกาลาสมัย ในสวนของปจจัย

ภายนอกทีมี่ผลตออุตสาหกรรมพบวาโอกาสของอุตสาหกรรมเส้ือผาสําเร็จรูปของไทย คือ การเปด

การคาเสรี ท่ีตั้งเหมาะเปนศูนยกลางการคาของเอเชีย เปนตน และในสวนของผลกระทบท่ีไดรับ

ไดแก การเขาเปนสมาชิกของจีนในองคกรการคาโลก, การยกเลิกระบบโควตาในป 2005 เปนตน 
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หลังจากทําการวิเคราะหสถานการณพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอความสําเร็จในอุตสาหกรรมเส้ือผา

สําเร็จรูปในแงของการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน ประกอบดวย เทคโนโลยี ทรัพยากร

บุคคล ตราสินคา การสนับสนุนดานการเงิน ภาษีนําเขา และวัตถุดิบ นอกจากนี้กลยุทธท่ีใชเพ่ือให

บรรลุถึงปจจัยเหลานี้จะเกี่ยวของกับการสนับสนุนสงเสริมจากภาครัฐบาล และภาคเอกชนในดาน

ตางๆ การวิจัยนี้เปนการเสนอกลยุทธแนวทางเพ่ือเพ่ิมศักยภาพ และขีดความสามารถในการแขงขัน

ของอุตสาหกรรมเส้ือผาสําเร็จรูปของไทยในตลาดโลก อยางไรก็ตามแนวทางท่ีไดเสนอแนะใน

งานวิจัยฉบับนี้ สามารถปรับปรุงเปล่ียนแปลง เพ่ือใหสอดคลองกับสถานการณการแขงขันใน

อนาคต   

สืบพงษ ฟุงวัชรากร (2546) ไดศึกษาเรื่อง การวิเคราะหปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ

หัตถกรรมไมในอําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม โดยการรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม สัมภาษณ

ผูประกอบการธุรกิจหัตถกรรมไมในอําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม ท่ีเปนนิติบุคคลจํานวน 56 ราย 

ผลการศึกษาพบวาธุรกิจหัตถกรรมไมในอําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม สวนมากมีการจัดตั้งธุรกิจ

ในรูปแบบ หางหุนสวนจํากัด เปดดําเนินธุรกิจหัตถกรรมไมนานกวา 9 ป โดยมีจํานวนพนักงาน

ท้ังหมดนอยกวา 100 คน ทุกกิจการมีการสงออกไปตางประเทศ มีประเทศคูคาท่ีสําคัญ คือ ประเทศ

สหรัฐอเมริกา ผลการดําเนินวานในป 2545 มียอดขายอยูระหวาง 4-6 ลานบาท คิดเปนรอยละ 28.36 

ปจจัยความสําเร็จของธุรกิจหัตถกรรมไมในอําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม เม่ือ

พิจารณาตามกรอบแนวความคิดของ “แมคคีนซ่ี 7 เอส”  สามารถสรุปวา ธุรกิจหัตถกรรมไมใน

อําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหมไดใหความสําคัญเรียงตามลําดับ ดังนี้  

ทักษะ ในธุรกิจหัตถกรรมไมทักษะสําคัญท่ีนํามาใช ไดแก ทักษะดานการผลิตสินคา 

คุณภาพดี ทักษะในดานการขายของพนักงานขาย เนนทักษะดานความเปนกันเองกับลูกคา ทักษะ

ดานการออกแบบผลิตภัณฑใหม โดยเนนการมีนักออกแบบผลิตภัณฑ ใหมๆไดดี เปนตน 

กลยุทธ ในธุรกิจหัตถกรรมไมมีการวางกลยุทธท้ัง 3 ระดับ ดังนี้ 

 กลยุทธระดับองคกร ในธุรกิจหัตถกรรมไมสวนใหญดําเนินงานโดยใชกลยุทธคงตัว  

มีบางสถานประกอบการท่ีใชกลยุทธการเติบโต และกลยุทธการหดตัว 

 กลยุทธระดับธุรกิจ ในธุรกิจหัตถกรรมไมสวนใหญใชกลยุทธการสรางความแตกตาง 

มีบางสถานประกอบการที่ใชกลยุทธผูนําดานตนทุน และกลยุทธการมุงเนนเฉพาะลูกคา

ตางประเทศ  

 กลยุทธระดับปฏิบัติการ ในธุรกิจหัตถกรรมไมสวนใหญไดใหความสําคัญเรียง

ตามลําดับ ดังนี้ กลยุทธดานการตลาด กลยุทธดานการดําเนินงาน( ผลิต )  กลยุทธดานการเงิน และ

กลยุทธดานการจัดการทรัพยากรมนุษย 
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บุคลากร ในธุรกิจหัตถกรรมไม ไดใหความสําคัญเรียงตามลําดับ ดังนี้ ดานการสรร

หา และการคัดเลือกบุคคล ดานการฝกอบรมพนักงาน ดานการพัฒนาความรูความสามารถของ

พนักงาน โดยใชวิธีการคัดเลือกบุคลากรเขาทํางาน สวนพิจารณาถึงประสบการณการทํางาน ดาน

บุคลิกภาพและภูมิลําเนา ดานการปฏิบัติ ตอพนักงานในธุรกิจหัตถกรรมไม สวนใหญคํานึงถึงดาน 

การเพ่ิมคาตอบแทนพนักงาน การใหโอกาสพนักงานมีการศึกษาเพ่ิม ในดานการฝกอบรมพนักงาน

ในธุรกิจหัตถกรรมไมสวนมาก ไมมีการฝกอบรมพนักงานเลย หลักเกณฑท่ีใชในการกําหนดอัตรา

คาจางแรงงานในธุรกิจหัตถกรรมไมสวนใหญพิจารณาถึงฐานะทางการเงินของกิจการ ดาน

ประสบการณ ความสามารถในการทํางานและใชกฎหมายแรงงาน ตามลําดับ 

ระบบในธุรกิจหัตถกรรมไมไดใหความสําคัญ ระบบท่ีใชในการบริหารงานภายใน 

ไดแก ระบบการสรรหาและคัดเลือกพนักงาน ระบบการควบคุมคุณภาพ และระบบงบประมาณ 

เปนตน 

รูปแบบในธุรกิจหัตถกรรมไมมีรูปแบบการทํางานสวนใหญ ใชการผลิตแบบทําดวย

มือ  รูปแบบการส่ังงาน ผูประกอบในธุรกิจหัตถกรรมไมสวนใหญ มีรูปแบบการส่ังงานจากผูนํา

เพียงคนเดียว 

โครงสรางในธุรกิจหัตถกรรมไม สวนใหญมีโครงสรางแบบงาย ดําเนินงานแบบ

ครอบครัว มีการปกครองเหมือนญาติพ่ีนอง   หรือพอกับลูก โยงมีจํานวนพนักงานสวนใหญอยู

ระหวาง 10-50 คน ประกอบดวยพนักงานเพศหญิง มากกวาเพศชาย 

การสรางคุณคารวมกัน ในธุรกิจหัตถกรรมไมสวนใหญ ไดใหลําดับเรียงตาม

ความสําคัญ ดังนี้ ดานความรวมมือกันควบคุมรักษาคุณภาพของสินคาและลดการรองเรียนของ

ลูกคา ดานการรวมมือกันลดตนทุนการผลิต ดานการใหแรงจูงใจเพ่ือใหพนักงานมีสวนรวมในการ

ทํางาน โดยในธุรกิจหัตถกรรมไมสวนใหญพิจารณาถึงการเพิ่มคาตอบแทนแกพนักงาน   

 สําหรับปญหาและอุปสรรคในการดําเนินงานท่ีพบมากพบวา ในธุรกิจหัตถกรรมไม

สวนใหญประสบปญหามากดานการจัดการ  คือ ปญหาท่ีพนักงานมักจะหยุดงานบอยในชวง

เทศกาล ดานการบริหารท่ีผูบริหารไมมีประสบการณ และดานภาวะเศรษฐกิจของประเทศคูคา

ตกต่ํา 

 วิบูลย ฉัตรจิตกรกุล (2547) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยความสําเร็จของระบบการบริหาร

คุณภาพแบบ ควอลิตี้ คอนโทรล เซอนรเคิล และแบบซิกซ ซิกมา มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาลักษณะ

สําคัญ และปจจัยความสําเร็จของระบบการบริการคุณภาพแบบ ควอลิตี้ คอนโทรล เซอนรเคิล 

(QCC) มีบริษัท แอลทีอีซี จํากัด เปนกรณีศึกษา และการศึกษาปจจัยความสําเร็จของระบบการ

บริการคุณภาพแบบซิกซ ซิกมา (Six Sigma) มีบริษัท อินโนเวกซ (ประเทศไทย) จํากัด เปน
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กรณีศึกษา ไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับระบบบริหารคุณภาพในบริษัทฯ โดยการสัมภาษณ

ผูบริหารท่ีเกี่ยวของโดยตรงดวยแบบสัมภาษณแบบคําถามปลายเปด โดยยึดตามแนวความคิดตาม 

โมเดล Mckinsey 7-S Framework  ประชากรท่ีศึกษาเปนผูบริหารระดับสูงท่ีดูแลระบบคุณภาพ 

บริษัทละ 3 ทาน จากนั้นนําผลการสัมภาษณมาออกแบบสอบถามแบบมาตราวัดลิเคิรทวัดระดับ

ความสําคัญท่ีแบงออกเปน 5 ระดับเพ่ือทําการเก็บรวบรวมขอมูลและนําไปประเมินปจจัย

ความสําเร็จ ประชากรที่ศึกษาปจจัยความสําเร็จของระบบการบริการคุณภาพแบบ QCC คือ 

ผูบริหาร และพนักงานท่ีเกี่ยวของโดยตรง จํานวน 17 ทาน และประชากรท่ีศึกษาปจจัยความสําเร็จ

ของระบบการบริการคุณภาพแบบ Six Sigma คือ ผูบริหาร และพนักงานท่ีเกี่ยวของโดยตรง 

จํานวน 12 ทาน 

   จากการศึกษาลักษณะสําคัญของระบบการบริการคุณภาพแบบ QCC จากกรณี

ตัวอยาง มีบริษัท แอลทีอีซี จํากัด พบวาวัตถุประสงคของการนําเอาระบบ QCC มาใช คือ ความ

ตองการใหอยางตอเนื่องและย่ังยืน โดยมีหนวยงาน FPS ท่ีจัดตั้งขึ้นภายใตการดูแลของผูบริหาร

ระดับสูง เพ่ือสนับสนุน QCC อยางครบวงจร เม่ือวิเคราะหปจจัยความสําเร็จพบวา ปจจัย

ความสําเร็จของระบบการบริหารคุณภาพแบบ ควอลิตี้  คอนโทรล เซอนรเคิล (QCC) ท่ีมี

ความสําคัญมากท่ีสุด 5 อันดับแรก เรียงตามลําดับดังนี้  

1. การท่ีผูบริหารจัดใหมีเวทีการนําเสนอผลงานท่ีเสนอตอหนาพนักงานและผูบริหารแตละ

ระดับ เปนการใหโอกาสพนักงานการแสดงความสามารถในการทํากิจกรรม 

2. แผนงานหลัก( Master Plan) ของกิจกรรม QCC ท่ีควบคุมและดูแลโดย FPS ท่ีชัดเจน 

3. กระบวนการควบคุมใหเปนไปตามเปาหมายในแตละระยะของกิจกรรม โดย FPS เปนทีม

ตรวจติดตามความคืบหนาของแตละกลุมอยางตอเนื่อง  

4. QCC ถูกกําหนดเปนกิจกรรมของทุกสวนงาน และทุกระดับ   

5. ผูบังคับบัญชาทุกสวนงานเปนเสมือนผูดูแลกิจกรรม QCC ในหนวยงานของตน  

จากการศึกษาลักษณะสําคัญของระบบการบริการคุณภาพแบบ Six Sigma จากกรณี 

ตัวอยางบริษัท อินโนเวกซ (ประเทศไทย) จํากัด พบวา ผูบริหารสูงสุดริเริ่มการใชระบบ Six Sigma 

โดยมีวัตถุประสงค คือ การลดตนทุนในการดําเนินงาน และการปรับปรุงความสามารถใน

กระบวนการผลิต เพื่อบรรลุความพึงพอใจของลูกคา โดยจัดตั้งสายงาน Six Sigma มีผูบริหารงาน

โดยตรงและขึ้นตรงตอผูบริหารสูงสุด หลักการของ Six Sigma มุงเนนท่ีปญหา และกระบวนการ

ในการตัดสินใจบนพ้ืนฐานของขอมูลความเปนจริง มากกวาการใชความเช่ือหรือความเขาใจ ซ่ึงถือ

เปนการเปล่ียนแปลงหลักขององคกร เพ่ือวิเคราะหปจจัยความสําเร็จพบวาปจจัยความสําเร็จของ

ระบบหารบริหารคุณภาพแบบ Six Sigma มีความสําคัญมากท่ีสุด 5 อันดับแรก เรียงตามลําดับ ดังนี ้
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1. ผูบริหารผลักดันใหเกิดการเปล่ียนแปลงจากวัฒนธรรมการตัดสินใจโดยใชประสบการณ

หรือความเชื่อเปนหลัก นําไปสูการตัดสินใจบนพ้ืนฐานขอมูลท่ีเช่ือถือได 

2. ความรวมมืออยางเต็มท่ีจากทุกสวนงาน ทุกระดับ 

3. รูปแบบการบริหารท่ีตัดสินใจบนพ้ืนฐานขอมูลความเปนจริงมากกวาใชความเช่ือ หรือ

ความเขาใจ 

4. ความพยายามของ CEO ท่ีจะผลักดันใหเกิดการเปล่ียนแปลง 

5. วิสัยทัศนของ CEO  

 

   ในการศึกษาปจจัยความสําเร็จดวยการสรุปจากความคิดเห็นนี้ มีขอจํากัด คือ จากการ

สรุปจากความคิดเห็นของผูบริหารในสภาพแวดลอมในปจจุบันไมสามารถครอบคลุมถึงการ

เปล่ียนแปลงท่ีอาจเกิดขึ้น เมื่อผูบริหารหรือสภาพแวดลอมเปล่ียนแปลงไป ปจจัยความสําเร็จก็อาจ

เปล่ียนแปลงไปไดเชนกัน  

 

 
  
 


