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            มีค าถามที่เปิดประเด็นขึน้มาวา่ เพราะเหตใุดองค์กรตา่งๆ  จึงตา่งแสวงหาคนท่ีเป็นดาวเดน่ พบวา่ความต้องการของ

องค์กรแต่ละแห่งก็คือ ผลการด าเนินงานขององค์กรที่ดีขึน้ (Organizational Performance)  Lawer, 1995 กล่าวไว้ว่า มี

องค์กรหลายแหง่ที่มุง่เน้นผลงานและความส าเร็จ องค์กรเหลา่นัน้มีความปรารถนาที่จะสร้างระดบัของผลการด า เนินงานที่สงู

มากขึน้ใน 3 ปัจจัยหลกั ได้แก่ 1) คุณภาพสินค้าและการให้บริการที่ดี  2) ต้นทุนที่มีคุณภาพและความรวดเร็วในการน าส่ง

สนิค้าถึงมือผู้บริโภค และ 3) การสร้างสนิค้าและการบริการใหม ่ๆ ออกสูต่ลาดผู้บริโภค 

            ส าหรับในมมุมองของผู้ เขียนเอง มองวา่ความต้องการขององค์กรจะแบง่ออกเป็น 2 สภาวะ ได้แก่ 

1. สภาวะที่เป็นอยูใ่นปัจจบุนั (To Be) 

2. สภาวะที่ต้องการในอนาคต (Want to be) 

สภาวะที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน (To Be)  

           องค์กรต้องการให้ธุรกิจที่สร้างขึน้มาอยูร่อดได้ เปา้หมายสงูสดุขององค์กรโดยสว่นใหญ่ก็คือ ก าไร รายได้ ยอดขายซึ่ง

เป็นความต้องการด้านการเงิน (Financial Perspective) ถือว่าเป็นทรัพย์สินที่จับต้องได้ (Tangible Assets) และเนื่องจาก

ความต้องการสงูสดุก็คือด้านการเงิน จึงท าให้องค์กรต่างๆ ต่างพยายามแสวงหาค าตอบว่าจะท าอย่างไรให้บรรลเุป้าหมาย

สงูสดุตามที่ก าหนดไว้ได้  แนวคิดของ Balanced Scorecard คิดขึน้โดย Robert S. Kaplan  และ David P. Norton (1996) 

จึงถูกน ามาปฏิบัติในองค์กรขึน้ โดยมองว่าหากมองไปที่ปัจจัยด้านการเงินเพียงอย่างเดียว ย่อมไม่ท าให้องค์กรประสบ

ความส าเร็จตามเปา้หมายที่ก าหนดขึน้มาได้ ดงันัน้องค์กรควรมองไปที่ปัจจยัหรือทรัพย์สินท่ีไม่ใช่ตวัเงิน (Intangible Assets) 

อนัประกอบได้ด้วย ปัจจยัด้านลกูค้า (Customer Perspective) ปัจจยัด้านกระบวนการภายใน (Internal Business Process 

Perspective) และปัจจัยด้านตวับุคคล ที่เน้นทกัษะการเรียนรู้และการเติบโต (Learning and Growth Perspective) พบว่า

ปัจจยัทัง้ 4 ด้านไม่ว่าจะเป็นด้านตวัเงิน ลกูค้า กระบวนการภายใน และตวัพนกังานเองย่อมมีความสมัพนัธ์ตอบสนองซึ่งกัน

และกัน จะเห็นได้ว่าหากองค์กรมีพนักงานเก่ง ท างานดี ย่อมน าไปสู่การปรับปรุงและคิดค้นระบบการท างานที่รวดเร็ว มี



ประสิทธิภาพ ซึ่งจะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และสุดท้ายก็คือก าไร รายได้ จากยอดขายที่เพิ่มขึน้ ดงันัน้ปัจจัยที่เป็น

รากฐานท่ีส าคญัอนัน าไปสูผ่ลตอบแทนที่เป็นตวัเงินตามที่องค์กรต้องการนัน้ก็คือ ตวัพนกังาน เป็นความสามารถและศกัยภาพ

ที่มีอยู่ในตวัพนกังานเอง  พบว่า แนวโน้มต่อไปในอนาคต องค์กรไม่ได้มุ่งเน้นไปที่การแสวงหาและพฒันาพนกังานทกุ ๆ คน 

เทา่นัน้ แตอ่งค์กรจะมุง่เน้นไปท่ีการแสวงหา การพฒันา และการจงูใจรักษาพนกังานท่ีเป็นดาวเดน่ท่ีมีผลการปฏิบตัิดีเยี่ยม  

             ดงันัน้ความต้องการขององค์กรในปัจจบุนันัน้ก็คือ ความอยูร่อดด้วยก าไร รายได้ ยอดขายที่เพิ่มขึน้  โดยมีปัจจยัด้าน

ตวับคุคลที่เป็นพนกังานดาวเดน่ท่ีสนบัสนนุ สง่เสริม และผลกัดนัให้เกิดผลการปฏิบตัิงานท่ีดี จนท าให้ลกูค้าเกิดความพงึพอใจ 

และเพื่อให้ผู้อา่นเกิดความเข้าใจมากยิ่งขึน้ ผู้ เขียนขอน าเสนอภาพแสดงความสมัพนัธ์ของปัจจยั ตา่ง ๆ ทัง้ 4 ด้าน ดงัตอ่ไปนี ้

สภาวะที่ต้องการในอนาคต (Want To Be)  

             เมื่อองค์กรมีรายได้ที่มากขึน้ตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้แล้วนัน้ ความต้องการถัดไปก็คือ การตัง้ค าถามว่าจะท า

อย่างไรให้องค์กรสามารถแข่งขันได้ Michael Porter (1980) กล่าวถึงกลยุทธ์ที่จะท าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน 

(Competitive Advantage) ประกอบด้วย  1) การเป็นผู้ น าด้านต้นทุน (Cost Leadership)-- เป็นผู้ ผลิตที่มีต้นทุนต ่า แต่มี

คณุภาพ  2) การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) – มีสินค้าและบริการที่แตกต่างหรือเป็นเอกลกัษณ์ขององค์กร  และ 3) 

การเจาะกลุม่ตลาด (Focus) – เป็นการสร้างตลาดที่เฉพาะเจาะจง ต้องรู้วา่กลุม่เปา้หมายของสนิค้าและบริการเป็นใคร  

           ต่อมา MichaleTreacyและ Fred Wiersema  ได้ต่อยอดจากแนวคิดของ Michal Porter  โดยกล่าวถึงแนวคิดของ

ตนเองไว้ในหนงัสอื The Discipline of Market Leaders โดยกลา่วถึงการสร้างคณุคา่ หรือ Value ขององค์กรที่มีตอ่กลุม่ลกูค้า 

ซึง่องค์กรจะต้องชีช้ดัให้ได้วา่สถานะของการด าเนินงานนัน้อยู่ในรูปแบบและมีคณุคา่ในลกัษณะใด  (Value Proposition) โดย

มี 3 แบบให้พิจารณา ได้แก่  1) ความเป็นเลศิในกระบวนการท างาน (Operational Excellence) – เน้นต้นทนุต ่า และเข้าถึงตวั

สนิค้าและบริการได้ง่าย  2) ผู้น าด้านสินค้า (Product Leadership) – สร้างความเป็นที่หนึ่งในสนิค้าที่ผลติขึน้มา และ 3) การ

เข้าถึงความต้องการของลกูค้า (Customer Intimacy) – มุง่เน้นการค้นหาค าตอบหรือความต้องการของลกูค้าให้ถกูจดุและตรง

ประเด็น 

            พบว่าทัง้ 3 รูปแบบนีจ้ะถูกรวมกันเรียกว่า กฎการสร้างคุณค่า (Value Disciplines) ซึ่งองค์กรแต่ละแห่งจะต้อง

สามารถระบถุึงคณุค่าที่สร้างให้กบัลกูค้าให้ได้ว่าเป็นอย่างไร เพื่อจะน ามาสร้างความสามารถในการด าเนินธุรกิจขององค์กร 

(Business Capabilities) ตอ่ไป โดยมุง่เน้นให้เกิดการสร้างช่ือเสยีง สร้างแบรนด์ให้เกิดความยอมรับ และสร้างความจงรักภกัดี

ตอ่การใช้สนิค้าและบริการ  

              และเพื่อท าให้เกิดความส าเร็จในการน าคณุคา่ (Value) ที่มีอยูใ่นองค์กรไปถึงลกูค้าได้ คนจึงเป็นปัจจยัหลกัส าคญัที่

ท าให้องค์กรประสบความส าเร็จตามรูปแบบของคณุคา่ที่ก าหนดขึน้  การบริหารจดัการคนเก่งหรือเป็นดาวเดน่ในองค์กรจึงเป็น

สิง่ที่องค์กรพยายามและแสวงหาที่จะพฒันา รักษา และจงูใจให้พนกังานเหลา่นีด้งึความสามารถและศกัยภาพท่ีมีอยูใ่นตวัเอง

น ามาใช้ให้เกิดประโยชน์อยา่งเต็มที่    



              และเมื่อองค์กรสามารถสร้างความได้เปรียบในการแขง่ขนัได้ เป้าหมายสงูสดุขององค์กรก็คือ การรักษาความยัง่ยืน

ในการเจริญเติบโตต่อไป โดยสามารถครองความเป็นที่หนึ่ง เป็นบริษัทชัน้น า และสร้างความเป็นเลิศในการแข่งขนัได้อย่ าง

ตอ่เนื่องอยูต่ลอดเวลา  ซึ่งปัจจยัที่จะสง่ผลให้องค์กรสามารถครองความเป็นที่หนึ่งและเติบโตได้อย่างยัง่ยืนก็คือ การมีคนเก่ง 

เป็นดาวเด่นที่มีผลงานดีเลิศ เพราะบคุคลเหลา่นีจ้ะน าพาให้เกิดโอกาสทางธุรกิจ เป็นตวัอย่างและแม่แบบ (Role Model) ให้

พนกังานรุ่นหลงัๆ เลยีนแบบพฤติกรรม  อนัน าไปสูก่ารสร้างวฒันธรรมการท างานท่ีมีประสทิธิภาพอยา่งตอ่เนื่องอยูเ่สมอ 

 

 


