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1. ดื่มกาแฟจากร้านที่ขายแก้วละเป็นร้อยเกินความจ าเป็นหรือเปล่า
-เรื่องกาแฟนี่เป็นประเด็นที่ถกเถียงกันมากว่ากาแฟแพง ๆ มันดีจริงหรือ
เปล่า เป็นอะไรที่สิ้นเปลืองไหม ถ้าเรามองอีกมุมหน่ึงในแง่ของธุรกิจที่มี
ต้นทุน เราจะพบว่ากาแฟแพง ๆ นอกจากมันจะใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพเป็น
ตัวชูโรงแล้ว 
-ยังมีเร่ืองของการตลาดอีก อีกอย่างหนึ่งเราจะพบว่าส่วนมากร้านกาแฟดัง 
ๆ จะมีรสชาติที่เป็นมาตรฐาน ส่วนเรื่องร้านกาแฟ บางคนอาจใช้เป็น
สถานที่ท างาน คิดงานต่าง ๆ ที่ราคาของงานน้ันคุ้มค่าส าหรับการจ่ายเพื่อ
ซื้อกาแฟราคาแพง

2. บิน First Class กับ  Business Class ท าไม...ในเม่ือ 
Economy Class ก็พาไปถึงท่ีหมายได้เหมือนกัน
-ถ้าเราท างานมาถึงจุดหนึ่ง มีรายได้มากถึงระดับหนึ่ง สิ่งที่เราต้องคิดต่อไป
คือการเพ่ิมรายได้ให้มากขึ้น นั่นหมายความเวลาทุกนาทีมีค่า ซึ่งการนั่ง
เคร่ืองบิน First Class หรือ Business Class 
-มองอีกแง่หนึ่งมันเหมือนการซื้อเวลา และความสะดวกที่แท้จริง จะได้ขึ้น
เคร่ืองก่อนและลงจากเครื่องก่อนใคร บางคนต้องไปติดต่อธุรกิจ ลงเครื่อง
ปั๊บ เข้าประชุมปุ๊บ ระหว่างนี้ก็อาจต้องท างาน เตรียมงานไปด้วย พราะบาง
ทีส าหรับบางคนแล้ว แค่ 1 นาทีก็ตีเป็นมูลค่าได้มหาศาล



Value Based Management : VBM
การบริหารเชิงมูลค่า คือการบริหารที่เน้นมูลค่า เพื่อสร้างความมั่งคั่ง

ให้แก่ผู้ถือหุ้นในระยะยาว เน้นการบริหารเงินทุนของนักลงทุนให้เกิด
ประสิทธิภาพ เช่น ผู้บริหารจะต้องใช้เงินลงทุนอย่างคุ้มค่าที่สุดในการ
ลงทุน และสร้างผลตอบแทนให้มากกว่าค่าเสียโอกาส จึงจะถือว่า คุ้มค่าต่อ
เงินลงทุน



เครื่องมือนี้ใช้เพื่ออะไร

องค์ประกอบต่าง ๆ ภายนอกกรอบ
สามเหลี่ยมที่การบริหารจัดการแบบ
เพิ่มมูลค่าจะต้องค านึงถึง  ในขณะที่
ภายในกรอบสามเหลี่ยมซึ่งมี 3 ระดับ  
เวลาพิจารณาการบริหารแบบเพิ่ม
มูลค่าต้องจับมาเป็นแก่นทั้ง 3 ระดับ  
ปรับให้เข้ากับสภาพแวดล้อมภายนอก
กรอบสามเหลี่ยม

ที่มา : 2002-2003 J.M.M. de Jonge Management Advies



 Collaboration ท าให้บุคลากรแต่ละคนใน

องค์กรมีส่วนร่วมอย่างเต็มที่ทั้งในฐานะที่เป็น
ผู้ปฏิบัติงานและเจ้าขององค์กร

 Compensation การตอบแทนให้กับผู้ปฏิบัติ 

งานตามผลงาน เหมาะสมกับการทุ่มเทให้กับ
องค์กรทั้งในฐานะผู้ปฏิบัติงานและเจ้าขององค์กร

 Cost  ท าให้ต้นทุนขององค์กรลดลงและมีก าไร
มากขึ้น

 Capital ท าให้ส่วนของผู้ถือหุ้นมีมูลค่าเพิ่มขึ้น

ข้อดีของเครื่องมือ

ข้อเสียของเครื่องมือ
• ใช้ระยะเวลาในการจัดท านาน
• พนักงานเกิดแรงต้าน  เนื่องจากไม่ยอมรับการ
เปลี่ยนแปลงระบบ เช่น การปรับอัตราค่าจ้าง, การ
จ่ายโบนัสจะอิงจากผลงาน

• เกณฑ์ในการชี้วัดประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน  หาก
ไม่ได้สัดส่วนเท่ากันทุกฝ่ายก็จะเกิดการเลื่อมล้ าใน
การวัดผล



ที่มา  เครื่องมือการประเมินผลการปฏิบัติงารองค์กร:ผศ.ดร. นภดล ร่มโพธิ์,ผศ.ดร มนวิกา ผดุงสิทธิ์ คณะพาณิชยศาสตร์และ
การบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  รูปจาก http://www.maaw.info/ArticleSummaries/ArtSumIttnerLarcker01.htm

1. เลือกวัตถุประสงค์ภายในขององค์กรซึ่งเป็นวัตถุประสงค์เฉพาะหรือ
วัตถุประสงค์ย่อยที่จะน าไปสู่เป้าหมายรวมขององค์กรคือ การเพิ่มมูลค่าของผู้
ถือหุ้น
2. เลือกกลยุทธ์และออกแบบโครงสร้างขององค์กรให้สอดคล้องกับการบรรลุ
วัตถุประสงค์ที่ได้เลือกไว้
3. ก าหนดตัวผลักดันมูลค่า (Value Drivers) ซึ่งเป็นปัจจัยใด ๆ ก็ตามที่ส่งผล
กระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อมูลค่าขององค์กรภายใต้กลยุทธ์และรูปแบบ
โครงสร้างขององค์กร
4. พัฒนาแผนปฏิบัติการ เลือกตัววัดผลการปฏิบัติงานและก าหนดเป้าหมาย
ให้สอดคล้องกับล าดับความส าคัญที่ก าหนดไว้ในขั้นตอนการวิเคราะห์ตัว
ผลักดันมูลค่า
5. ประเมินความส าเร็จของแผนปฏิบัติการและประเมินผลการปฏิบัติงานทั้ง
ของผู้บริหารและองค์กรโดยรวม
6. ประเมินจากผลลัพธ์ที่ได้ว่า วัตถุประสงค์ภายในองค์กร กลยุทธ์ แผนปฏิบัติ
และระบบการควบคุมที่มีอยู่น้ันยังสามารถใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพหรือไม่ ซึ่ง
เรื่องดังกล่าวอาจจะถูกปรับแก้ขึ้นกับผลของการประเมิน



การที่จะก าหนดค่าเชิงปริมาณของมูลค่า
กิจการนั้น ยังต้องพิจารณาอีกด้วยว่า เป็น
การหามูลค่าต่อการเพื่อน าไปใช้ประโยชน์
ใด ใครเป็นผู้ใช้ข้อมูลมูลค่าของกิจการ 
เพราะหากผู้บริหารความเสี่ยงมีความเข้าใจ
ผิดเกี่ยวกับผู้ที่ใช้ข้อมูลมูลค่าของกิจการ 
อาจจะด าเนินกระบวนการบริหารความ
เสี่ ยงไปในทิศทางที่ ไม่ถูกต้องและไม่
สอดคล้องกันได้

ในมุมมองของกิจการโดยรวม หมายถึงความคงอยู่ของธุรกิจ การด าเนินธุรกิจได้
อย่างต่อเนื่อง ซึ่งถ้าเป็นไปได้เช่นนี้จริง กิจการก็ควรจะมีกระแสการไหลเข้าของ
รายได้จากการด าเนินอย่างต่อเนื่อง ไม่ขาดสาย

นอกจากนั้น หากพิจารณาว่า ความเป็นธุรกิจ 
หรือ ความเป็นผู้ประกอบการ ก็คือองค์ประกอบของ
(ก) สินทรัพย์ประเภทต่าง ๆ 
(ข) บุคลากรที่กิจการได้พัฒนาเป็นสินทรัพย์ที่ใช้ในการ
ประกอบการ
(ค) แนวคิด นวัตกรรม ทรัพย์สินทางปัญญา
(ง) กระบวนการวิธีการด าเนินธุรกิจ
(จ) อุปกรณ์และเครื่องมือ

ซึ่งองค์ประกอบ (ก)–(จ) และองค์ประกอบอื่นที่ไม่ได้
กล่าวถึงนี้ เป็นปัจจัยและตัวขับเคลื่อนกระแสรายได้จากการ
ด าเนินงานของกิจการให้เพิ่มขึ้นและเกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง



การเพิ่มมูลค่าให้แก่กิจการ SME เป็นการเชื่อมโยงกิจกรรม
ที่เพิ่มคุณค่าของกิจการอย่างต่อเนื่องและสัมพันธ์กันไม่ว่า
จะเป็นทางตรงหรือทางอ้อม ประกอบด้วย 2 ลักษณะ คือ 
การเชื่อมโยงภายใน เป็นความ สัมพันธ์ระหว่างกิจกรรม
ด าเนินงานภายในกิจการ ซึ่งกิจกรรมแต่ละกิจกรรมที่
เกิดขึ้นภายในกิจการจะมีการเชื่อมโยงและมีความสัมพันธ์
กันอย่างต่อเนื่อง ถ้าเกิดปัญหาขึ้นที่กิจกรรมใด ก็จะส่งผล
กระทบไปยังกิจกรรมอื่น ๆ เป็นลูกโซ่ไปเรื่อย ๆ การ
เชื่อมโยงภายนอกเป็นความสัมพันธ์ระหว่างกิจการกับ
บุคคลภายนอก

การเชื่อมโยงภายนอกเป็นกิจกรรมที่ส าคัญมาก

การเชื่อมโยงกับ
ลู ก ค้ า  ค ว า ม สั ม พั น ธ์
ระหว่างกิจการกับลูกค้า 
เ ป็ น ค ว า ม สั ม พั น ธ์ ที่ มี
ความส าคัญมาก เพราะ
เมื่อกิจการผลิตสินค้าออก
มาก็ต้องมีผู้มาซื้อสินค้าไป 
เพราะหากไม่มีการติดต่อ
ซื้อขายกิจการก็ไม่ต้องผลิต
สินค้า

การเชื่อมโยงกับ
ผู้ ข า ย  เ ป็ น ค ว า ม 
สัมพันธ์ระหว่างกิจการ
กับผู้ขาย ซึ่งกิจการไม่
ว่าจะเป็นผู้ผลิตหรือผู้
ให้บริการจะต้องมีการ
ติดต่อสัมพันธ์กับผู้ขาย
วัตถุดิบในการผลิต ให้
ได้แก่กิจการ



การสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่กิจการ คือ กิจการต้องมีผลประกอบการที่มี
ก าไร และเป็นกิจการที่มีสภาพคล่องทางธุรกิจ รวมถึงมีชื่อเสียงและ
ภาพลักษณ์ที่ดี เราจะท าให้กิจการมีผลประกอบการดีมีก าไรได้อย่างไร 
แนวคิดเรื่อง ห่วงโซ่คุณค่า หรือ Value Chain เป็นแนวทางหนึ่งที่สามารถ
ช่วยเพิ่มมูลค่าให้กับกิจการได้ โดยน ามาปรับใช้ในการสร้างคุณค่าของ
สินค้า ซึ่งเราสามารถสร้างได้ตั้งแต่ต้นน้ าจนถึงปลายน้ า เพื่อช่วยลด
ต้นทุน และสามารถท าให้มีก าไรมากขึ้น แนวคิดนี้แบ่งกิจกรรมภายใน

องค์กร เป็น 2 กิจกรรม คือ กิจกรรมหลัก และกิจกรรมสนับสนุน โดย
กิจกรรมทุกประเภทมีส่วนในการช่วยเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าหรือบริการ
ของกิจการ

ความสัมพันธ์ระหว่างกิจการกับลูกค้า ทั้งสองฝ่ายต่างก็มีต้นทุนด้วยกันทั้งคู่ กิจการมีต้นทุนในการผลิตจนถึงส่งมองสินค้าให้
ลูกค้า เมื่อลูกค้ามาซื้อสินค้าหรือบริการจากเราไป เขามีต้นทุนเช่นกัน ไม่ว่าจะเป็นต้นทุนจากเงินที่จ่ายเป็นค่าสินค้าหรือบริการ
ให้กับเรา ต้นทุนเวลาที่เสียไปกว่าที่จะได้รับสินค้าหรือบริการจากเรา แล้วก็ต้นทุนของความรู้สึกที่อาจจะไม่พอใจในสินค้าหรือ
บริการของเรา ซึ่งลูกค้าจะท าการเปรียบเทียบกับผลประโยชน์โดยรวมที่ได้รับจากสินค้าหรือบริการของเรา กับต้นทุนทั้งหมดที่
ลูกค้าจ่ายไป ถ้าลูกค้าพอใจและรู้สึกคุ้มค่า ถือว่าธุรกิจสามารถเพิ่มมูลค่าให้เกิดข้ึนในใจของลูกค้าได้

ในฐานะผู้ ป ร ะกอบการที่ เ ป็ น
เจ้ าของกิ จการ  ย่ อมคาดหวั ง
ผลตอบแทนจากการด าเนินงาน
ของกิจการ กิจการต้องสามารถ
สร้างผลก าไรได้อย่างต่อเนื่อง จึง
เป็นหน้าที่ของเจ้าของกิจการที่
จะต้องด าเนินธุรกิจให้มีมูลค่าเพิ่ม
ขึ้น และคุ้มค่าแก่การลงทุนด าเนิน
ธุรกิจ



ในการน า VBM ไปใช้กับองค์กร VBM เป็นวิธีการที่จะท าให้
บุคลากรแต่ละคนในองค์กรมีส่วนร่วมอย่างเต็มที่ทั้งใน

ฐานะที่เป็นผู้ปฏิบัติงานและเจ้าขององค์กร

บุคลากรแต่ละคนในองค์กรได้รับผลตอบแทนที่เหมาะสมกับ

การทุ่มเทให้กับองค์กรทั้งในฐานะผู้ปฏิบัติงานและเจ้าขององค์กร

ร่วมกับบุคลากรอื่นในการแก้ไขปัญหาหรือข้อผิดพลาดในระบบที่มีผลกระทบ

ต่อการมีส่วนร่วมและตอบแทน ยิ่งบุคลากรมีความสนใจในสิ่งเดียวกันก็ยิ่งท าให้

ความพึงพอใจของทั้งลูกค้าและบุคลากรเพิ่มขึ้นซึ่งน าไปสู่การลดต้นทุน 

การมีรายได้ และผลก าไรเพิ่มขึ้น น าไปสู่ความมั่งคั่งของผู้ถือหุ้น



ภายใต้แนวคิดของ VBM มูลค่า
ขององค์กรจะวัดจากกระแสเงิน
สดในอนาคตที่ปรับค่าของเงิน
ตามระยะเวลาแล้ว มูลค่าของ
องค์กรดังกล่าวจะเกิดขึ้นเมื่อ
องค์กรได้ลงทุนในโครงการและ
ได้รับผลตอบแทนสูงกว่าต้นทุน
ที่ลงไป VBM จะมุ่งความสนใจ
ไปยังวิธีที่องค์กรจะน ามูลค่านี้
มาใช้ในการสร้างกลยุทธ์รวม
แ ล ะ ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ใ น ก า ร
ด า เ นิ น ง า นทั่ ว ไ ป  วิ ธี ก า ร
ดังกล่าวเป็นวิธีการบริหารที่น า
การก าหนดเป้าหมายและการ
จั ด ก า ร เ พื่ อ ส นั บ ส นุ น ก า ร
ตัดสินใจของฝ่ายบริหารมาใช้
เป็นกุญแจส าคัญในการสร้าง
มูลค่าให้กับองค์กร

ระบบ VBM จึงมีความ
ค ล้ า ย  ค ลึ ง กั บ ร ะ บ บ
สารสนเทศเพื่อสนับสนุน
การตัดสินใจอื่น แต่ก็มีจุด
แตกต่ า ง ไ ป จ า ก ร ะบบ
สารสนเทศเพื่อสนับสนุน
การตัดสินใจอื่นตรงที่ว่า 
VBM จะรวมการสื่อสาร
เ ป้ า หมายกลยุ ท ธ์ จ า ก
ผู้บริหารไปยั งพนักงาน
ระดับปฏิบัติการและการส่ง
รายงานผลการปฏิบัติงาน
จากผู้ ปฏิ บั ติ ง านมายั ง
ผู้บังคับบัญชา โดยอาศัย
ทั้งข้อมูลในอดีตและข้อมูล
ที่เกิดจากการพยากรณ์เพื่อ
สนับสนุนวงจรการจัดการ
หรือบริหารมูลค่าทั้งหมด

ระบบดังกล่าวท าให้สามารถรวบรวมและเปรียบเทียบข้อมูลทั้งจาก
ภายในและภายนอกองค์กรกับเป้าหมาย ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของ
กระบวนการวัดผลการปฏิบัติงานและสามารถน ามาสร้าง
สารสนเทศเพื่อการจัดการ สารสนเทศเหล่านี้จะถูกน ามา
ประมวลผลด้วยการสร้างแบบจ าลองและสถานการณ์ที่ท าให้เกิด
เป็นองค์ความรู้ ซึ่งสามารถน ามาใช้เป็นพื้นฐานในการวางแผนกล
ยุทธ์ แผนเหล่านี้จะถูกน าไปแปลงเป็นเป้าหมาย ซึ่งจะผลักดันการ
จัดการผลการปฏิบัติงานเพื่อให้ครบวงจร

VBM จึงเป็นแนวคิดของการจัดการที่พยายามปลูกฝังความ รู้สึกนึกคิดของ
บุคลากรทุกคนในองค์กรในอันที่จะต้องเรียนรู้ที่จะจัดล าดับความส าคัญการ
ตัดสินใจก่อนหลังโดยตั้งอยู่บนพื้นฐานของความเข้าใจที่ว่าการตัดสินใจนั้น
ก่อให้เกิดมูลค่าแก่องค์กรอย่างไร ซ่ึงหมายถึงว่ากระบวนการและระบบหลัก ๆ 
ทั้งหมดในองค์กรจะมุ่งเข้าสู่การสร้างมูลค่า (Creation of Value) และสร้าง
ความมั่งคั่งจากการปฏิบัติงานเพื่อสร้างความมั่งคั่งและผลตอบแทนให้กับผู้
ถือหุ้น 

ดังนั้น แนวคิด VBM จะช่วยองค์กรในการวัดผลจากการจัดการ VBM จึงเป็น
ตัวเชื่อมโยงระหว่างกลยุทธ์ การประเมินผลปฏิบัติงาน และกระบวนการใน
การสร้างมูลค่าให้กับผู้ถือหุ้น



ปัจจัยในการเติบโตของธุรกิจที่จ าเป็น 7 ประการ เพื่อบรรลุการเติบโต

การสร้างสรรค์และน าเสนอคุณค่าที่
ก้าวล้ าสมัย แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มคือ ผู้ก่อร่างสร้าง
โลกใหม่ เป็นบริษัทที่สร้างสรรค์ตลาดใหม่ส าหรับ
สินค้าและบริการของตนเอง เช่น eBay, Microsoft, 
Amgen หรือ Genentech ส่วนผู้สร้างตลาดเฉพาะ
กลุ่ม น าเสนอสินค้าและบริการที่โดดเด่นเฉพาะตัว 
เช่น Starbucks และศูนย์รวมสินค้าเฉพาะด้านครบ
วงจร เป็นบริษัทที่ท าการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ
โดยการจู่โจมสินค้าที่มีอยู่แล้ว ด้วยการน าเสนอ
สินค้าที่ดีกว่า เร็วกว่า ถูกกว่า เช่น Home Depot 
หรือ Staples

การเจาะตลาดที่มีอัตราการเติบโต
สูง นับตั้งแต่ปี 1990 พบว่ามีกลุ่มธุรกิจค้าปลีก
เฉพาะทาง และเทคโนโลยีชีวภาพเกิดขึ้นจ านวน
มาก โดยเฉพาะธุรกิจค้าปลีกถือว่ามีจ านวนบริษัท
มากที่สุดถึง 18 แห่ง เพราะธุรกิจนี้ยังมีความ
หลากหลายของสินค้าและบริการ ได้แก่ เครื่องใช้
ส านักงาน สินค้าแฟชั่นส าหรับวัยรุ่น เครื่องใช้
ส าหรับสัตว์เลี้ยง ฯลฯ ขณะที่ธุรกิจที่มีจ านวน
อันดับรองถัดมา คือ อสังหาริมทรัพย์ และธุรกิจ
ประกัน มี 15 แห่ง



ปัจจัยในการเติบโตของธุรกิจที่จ าเป็น 7 ประการ เพื่อบรรลุการเติบโต

การ ใช้ พลั ง ขอ ง
ลูกค้าบอกต่อ กลุ่มบริษัทเหล่านี้
จะถือว่าลูกค้าเป็นทรัพยากรที่
ส าคัญมากขององค์กร เพราะ
ลูกค้าที่ได้สัมผัสกับผลิตภัณฑ์และ
บริการแล้ว สามารถช่วยเสริม
ทีมงานขายให้กับบริษัทได้ ยิ่งถ้า
สินค้าดีจริงมักจะมีลูกค้าแนวร่วม
ที่จะเต็มใจถ่ายทอด หรือลูกค้า
บอกต่อ เพื่ อนๆ  ของพวกเขา 
อย่างเช่น eBay เป็นต้น

การใช้พันธมิตร
บุ กตลาดใหม่  กลุ่ ม บ ริ ษั ท
พันล้านส่วนมากจะมีการจับมือ
กับพันธมิตรเพื่อบุกตลาดใหม่ 
โดยเฉพาะพันธมิตรที่ใหญ่กว่า
เพื่อที่จะก้าวไปยังตลาดลูกค้าที่
ตนเองไม่เคยไปถึง โดยอาศัย
ประสบการณ์ ความช านาญ และ
มีข้อมูลการตลาดที่แม่นย าของ
พันธมิ ต ร  กลวิ ธี แบบนี้ จ ะ ได้
ประโยชน์ท้ังสองฝ่าย

การให้ความส าคัญ
กับรายได้และผลตอบแทน บริษัท
ที่มีการเติบโตสูง ในอเมริกาส่วนมาก
จะมีการบริหารจัดการที่มุ่งเน้นให้
กระแสเงินสดเป็นบวกโดยเร็วที่สุด 
โดย เน้ นกา ร เ ติ บ โตของ ราย ได้ 
ผลตอบแทนต่อการลงทุนสูง และ
อัตราการเติบโตของรายได้ที่ยั่งยืน 
เพื่อให้มูลค่าส่วนของผู้ถือหุ้นสูงสุด 
ผลตอบแทนต่อเงินที่ ได้ลงทุนไป
จะต้องเกินกว่าต้นทุนของเงินลงทุน



ปัจจัยในการเติบโตของธุรกิจที่จ าเป็น 7 ประการ เพื่อบรรลุการเติบโต

ก า ร แ ต่ ง ตั้ ง ผู้ บ ริ ห า ร ทั้ ง
ภายใน-ภายนอก ซึ่งจะดีในแง่ของการ
บริหารจัดการธุรกิจในช่วงที่ขาดสภาพคล่อง 
หรือธุรกิจก าลังมีปัญหา เพราะจะมีทางออก
หลายทางในการแก้ปัญหาจากผู้บริหาร คน
นอกอาจจะรู้เกี่ยวกับตลาดดีกว่าคนใน และมี
ทักษะในการแก้ปัญหาอย่างจริงจัง พวกนี้จะ
ไม่ใช่คนที่สั่งงานอย่างเดียว แต่จะลงไปติดดิน
กับธุรกิจด้วย

การสรรหาคณะกรรมการจาก
บริษัทอื่นเข้าร่วมงาน บริษัทพันล้านมักสรร
หาลูกค้า พันธมิตร และ CEO จากบริษัทที่มี
ก า ร เ ติ บ โ ต ใ น ร า ย ไ ด้ เ ข้ า ม า นั่ ง เ ป็ น
คณะกรรมการ ซึ่งท าให้เกิดความแตกต่างใน
กลุ่มธุรกิจด้วยกันเอง เพราะบทบาทของพวก
เขาคือการน า เอาหลักการที่ จ า เป็นจาก
ประสบการณ์มาช่วยขับเคลื่อนธุรกิจ





"แบ่งปัน" กับ "แข่งขัน" มันต่างอารมณ์กันมากเลย

“ตอนที่เอาเก้าอี้ออก เอาคนที่นั่งไม่ทันเพื่อนออกไปเรื่อย ๆ จน เก้าอี้เหลือสอง
ตัว แล้วเหลือตัวเดียว เหลือคนเดียวที่ชนะมันก าลังปลูกฝังอะไรอยู่” 

“เราก าลังปลูกฝังให้เด็กแก่งแย่งชิงดีกัน ไม่แปลกที่ลุกขึ้นมาท างาน
ข้าราชการแล้วก็เลื่อยขาเก้าอี้กัน หรือแม้กระทั่งการท างานในองค์กรธุรกิจ
เอกชน ก็เลื่อยขาเก้าอี้กัน เพื่อจะแย่งต าแหน่งที่สูงที่สุด เพราะเราถูกปลูกฝัง
ผ่านเก้าอี้ดนตรีกันมาตั้งแต่เด็ก แต่เราก็ยังเล่นกันอยู่ ครูก็ยังจัดเก้าอี้ดนตรีให้
เล่น ครูก็ยังรู้สึกสนุกแล้วก็ลืมคนที่ถูกออกไป ตบมือให้คนชนะ” 



ครูก้าตั้งค าถามว่า แล้วท าไมเราไม่เล่นเก้าอี้ดนตรีแบบเอาเก้าอี้

ออก แต่ไม่เอาคนออก

“แล้วดูซิว่าเหลือเก้าอี้น้อยที่สุด แต่คนยังอยู่ครบ 
ท าได้ยังไง” 

เด็กๆ ได้เล่นจริง ท าจริงแล้วที่โรงเรียนจิตตเมตต์ ครูก้าบรรยายภาพที่
เห็นตรงหน้าว่า “น่ารักมากๆ” 

“เขาแก้ปัญหาว่าเก้าอี้มีอยู่ไม่กี่ตัว เราอยู่บนเก้าอี้
สองตัวกับคนหกคนได้ยังไง หรือเรามีเก้าอี้หกตัวแต่อยู่กัน
ทั้งห้องได้ยังไง มันมีวิธีเชื่อมต่อร่างกายกับเก้าอี้ยังไง 
ท าไมเราไม่เล่นแบบนี้ ถ้าเราเล่นแบบนี้เราปลูกฝังอะไร สิ่ง
ที่เราอยากได้นั่นแหละ คือ ทุกคนรักกัน ช่วยเหลือกัน” 



งานที่มอบหมาย 

1. จากบทความ ให้นักศึกษาสรุปเป็นแผนผังความคิด : Mind Mapping

2.จากบทความ สามารถน ามาประยุกต์กับ HOMEPRO อย่างไร อธิบาย
พร้อมยกตัวอย่างประกอบ

หมายเหตุ : 

ให้ส่งงาน (เขียน/พิมพ)์ ในไลน์กลุ่มภายในวันนี้ เวลา 12.00 น.


