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บทคัดย่อ

งานวจิยัฉบบันีเ้ป็นส่วนหนึง่ของดษุฏนีพินธ์เร่ืองตัวแบบบริหารเชงิกลยทุธ์แบบโฮราเครซ่ี เพ่ือพัฒนา    

ศักยภาพทางการแข่งขันของพนักงานขายในธุรกิจเครื่องส�าอาง การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทาง 

การตลาดและการแข่งขันในธุรกิจเครื่องส�าอางในศตวรรษท่ี 21 รุนแรงข้ึน ท้ังการออกนวัตกรรมใหม่  

การตลาดแนวรกุ  องค์การในธรุกจิเครือ่งส�าอางเผชญิกบัวกิฤตทางการจัดการมากมาย (Serina and Kotnour, 

2015) การเปลี่ยนแปลงผู้บริโภค การแข่งขันทางตลาดการออกนวัตกรรมใหม่มีเพ่ิมข้ึน การจัดการองค์การ

ทั้งด้านวิธีกลยุทธ์ พนักงานขายต้องพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขัน ที่มีความรวดเร็ว ความยืดหยุ่นคล่องตัว 

(Robinson, 2015)  และสามารถปรับตัวให้ทันกับการเปลี่ยนแปลง (Burnes, 2003)  ผู้วิจัยได้พัฒนาตัวแบบ

บริหารเชิงกลยุทธ์แบบโฮราเครซี่ เพื่อพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขันของพนักงานขายในธุรกิจเครื่องส�าอาง 

ในการปรับตัวจัดการความเปลี่ยนแปลง และเพิ่มความยืดหยุ่นในการแข่งขันในธุรกิจเครื่องส�าอางมีการออก

นวตักรรมใหม่ 6-7 แคมเปญต่อปี ใน 1 แคมเปญมกีารออกสนิค้าใหม่ถงึ 150-200 รายการ พนกังานขายจ�าเป็น

ต้องพฒันาศกัยภาพในการจดัการเพือ่การแข่งขนักบัเวลาและช่วงชงิพืน้ท่ีทางการแข่งขนัและยอดขายทีร่วดเรว็ 

วัตถุประสงค์ของงานวิจัยนี้ เพื่อศึกษาแนวโน้มขององค์ประกอบ ตัวแบบบริหารเชิงกลยุทธ์แบบ         

โฮราเครซ่ี เพือ่พฒันาศกัยภาพทางการแข่งขันของพนกังานขายในธุรกิจเครือ่งส�าอาง ด้วยการสัมภาษณ์เชงิลกึ 

(In-depth Interview) ในงานวิจัยเชิงคุณภาพ  และวิธีวิทยาการวัดองค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory 

Factor Analysis) ของตวัชีว้ดั ผลการวจิยัเชงิปริมาณและเชงิคณุภาพ คอื PLACSEEK Model  ซ่ึงประกอบด้วย           

การก�ากับดูแลอย่างมีเมตตา (Kind Governance) แรงจูงใจที่มีเป้าหมาย (Purposive Motivation) 

กระบวนการคิดเชิงสาเหตุ (Logical Thinking) ภาวะผู้น�าแบบมุ ่งมั่นรับผิดชอบ (Accountability  

Leadership)  การมุง่ลกูค้าและการสือ่สารแบบยดืหยุน่ (Customer Mania & Effective Communication)   

จิตวิญญาณของผู้ประกอบการ (Spirit of Entrepreneurship) การกระจายอ�านาจอย่างยืดหยุ่น (Elasticity 

Authority) บุคลิกภาพที่ดี (Ergonomically Personality)  

ค�าส�าคญั:  การบรหิารเชิงกลยทุธ์แบบยดืหยุน่แบบโฮราเครซี,่  ทฤษฎกีารจัดการสมยัใหม่, ธุรกจิเครือ่งส�าอาง 
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Abstract 

This research paper is a part of dissertation of “Holacracy” Model of Strategic  

Management in developing salesmanship in cosmetic business.  The change of business  

environment in cosmetic business, corporate needs new dynamic strategic management that 

is more flexible and adaptive and can leverage salesmanship to cope with the competitive 

environment.  Researcher develop “Holacracy” Model of strategic management in developing 

salesmanship in cosmetic business.  In Thailand, the cosmetic business is very dynamic with 

5-6 new campaigns launched on yearly basis. The salesman needs to manage and handle 

at least 150-200 skus (stock keeping units) or over 1,000 skus per year. Therefore, salesman 

must efficiently develop salesmanship to compete against both timeline and competitors to 

achieve sales target and goal. The objective of this research study is to identify the potential 

important factors of “Holacracy” Model of strategic management in developing salesmanship 

in cosmetic business with in-depth interview in qualitative approach and Confirmatory Factor 

Analysis to confirm the important factor.  

With the mix-method research approach, we derived the key important factor for 

“Holacracy” Model of strategic management in developing salesmanship in cosmetic business 

under “PLACSEEK” Model which as 1. Kind Governance 2. Purposive Motivation 3. Logical 

Thinking 4. Accountability Leadership 5. Customer Mania & Effective Communication 6. Spirit 

of Entrepreneurship 7. Elasticity Authority 8. Ergonomically Personality.

Keywords:  Holacracy management, Post modern, Cosmetic business 
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บทน�า

Venkataraman (Scott and Venkataraman, 2000) กล่าวไว้ว่า โอกาส เหตุผล และเวลา ส�าหรับการ

สร้างสรรค์สินค้าและบริการมาถึงเมื่อไร ขึ้นอยู่กับความสามารถของคนที่สามารถค้นพบโอกาสนั้น ในช่วง

เวลานั้น ๆ ในขณะที่คนอื่นมองไม่เห็น และเหตุผล การกระท�า ในช่วงเวลาที่ต่างกัน สามารถสร้างโอกาสให ้

ผู้ประกอบการที่สามารถมองเห็นโอกาส ในช่วงเวลานั้น” (Robinson, 2015)  ค�ากล่าวแสดงให้เห็นว่าโอกาส

ในการแข่งขันเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการต้องค้นพบด้วยตนเอง ประกอบกับความสามารถสร้างระบบบริหารเชิง 

กลยุทธ์ที่ตอบสนองได้รวดเร็วทันเหตุการณ์เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันท่ามกลางสถานภาพทาง 

การแข่งขัน และการเปลี่ยนแปลงที่รุนแรง (Arijit, 2014) ความยืดหยุ่นคล่องตัวต่อการปรับเปล่ียนแปลง

เป็นสิ่งส�าคัญ ที่ทฤษฏีการจัดการองค์การสมัยใหม่ท่ีให้ความส�าคัญเร่ืองการจัดระบบความร่วมมือของคนใน

องค์การในการบรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายขององค์การ ไม่เพียงพอต่อความเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วและ

รุนแรง เพื่อฉกฉวยโอกาสที่ค้นพบได้อย่างรวดเร็วทันการ (Robinson, 2015)  ในศตวรรษที่ 21 ธุรกิจเครื่อง

ส�าอางมกีารแข่งขันสงูพร้อมการออกนวตักรรมอย่างต่อเนือ่ง พนกังานขายจ�าเป็นต้องมศีกัยภาพในการจัดการ

การเปลี่ยนแปลง ปรับตัว หรือสนองตอบความต้องการที่รวดเร็วขึ้น (Kazmi and Naaranoja, 2015) ระบบ

บรหิารเชงิกลยทุธ์ต้องมคีวามยดืหยุน่ รวดเรว็เพ่ือช่วยในการตัดสินใจของพนกังานขายเพือ่ช่วงชงิโอกาสท่ีการ

ขายและสามารถดงึศกัยภาพการท�างานของพนักงานขายมนษุย์มาใช้ได้อย่างเป็นระบบ บริหารเชงิกลยทุธแบบ

ขัน้ตอนทีแ่บนราบและลดล�าดบัข้ัน  ในปัจจุบันไม่สามารถตอบสนองการจดัการการเปลีย่นแปลงทางธรุกิจทีม่ี

การแข่งขนัสงูได้อย่างมปีระสทิธภิาพ โดยเฉพาะอย่างยิง่ในทมีขายอุตสาหกรรมเครือ่งส�าอางมกีารเปลีย่นแปลง

และการแข่งขันสูง (Fitzpatrick, 2007)  หากแนวโน้มการเติบโตของตลาดสูงมากเช่นกัน การออกสินค้า

แคมเปญทางการตลาดใหม่เพื่อตอบสนองความต้องการผู้บริโภค (Tereza, 2015) อย่างน้อย 5-6 แคมเปญ

ต่อปี ในหนึ่งแคมเปญประกอบด้วยสินค้ามากกว่า 200 รายการ ซึ่งหมายถึง การออกสินค้าใหม่กว่า 1,000 

รายการใน 1 ปี  เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงวิถีการด�าเนินชีวิตของคนยุคใหม่ที่ให้ความส�าคัญกับรูปลักษณ์

ภายนอกการติดต่อสื่อสารทางธุรกิจและการด�าเนินชีวิตโดยทั่วไปในสังคม มีการเจริญเติบโตในอุตสาหกรรม

เครื่องส�าอาง มีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง (Srikriengthong, 2015) การแข่งขันที่ต้องการระบบบริหารจัดการ

ที่รวดเร็ว ยืดหยุ่นปรับตัวคล่องตัว ที่สามารถท�าให้องค์การสามารถเพิ่มสร้างเสริมศักยภาพทางการแข่งขันได้

อย่างมีประสิทธิภาพพร้อมการเติบโตอย่างต่อเนื่องยั่งยืน (Robinson, 2015) 

การสังเคราะห์วิจัยเอกสาร พบว่า มีองค์การน้อยกว่า 30 เปอร์เซ็นต์ท่ีประสบความส�าเร็จในการ

เปลี่ยนแปลงระบบ การบริหารจัดการองค์การ 70 เปอร์เซ็นต์ของการเปลี่ยนแปลงกระบวนการวางแผนเชิง 

กลยุทธ์ ไม่สามารถประสบความส�าเร็จได้ ส่วนหน่ึงของความล้มเหลวเกิดจากการขาดก�ากับดูแล  

(Governance) ที่ดีให้เกิดกระบวนการที่เห็นพ้องตรงกัน (alignment) อย่างมีประสิทธิภาพทั่วถึงทั้งองค์การ

โดยปราศจากข้อขัดแย้ง (Conflict) (Guofeng, Runtian and  Andreas, 2007) ที่น�าไปสู่ความเกรงกลัว
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อ�านาจ (Power)  เมื่อมีความคิดเห็นท่ีไม่ตรงกันท�าให้ไม่เกิดการกระจายอ�านาจ (Authority) อย่างแท้จริง  

การจดัการการเปลีย่นแปลงจงึยงัไม่มปีระสทิธิภาพพอส่งผลให้การเปลีย่นแปลงทางกลยทุธ์ในระหว่างทางไม่มี

ประสทิธภิาพ และประสทิธผิล ขาดความชัดเจน (Robinson, 2015)  ท่ามกลางสิง่แวดล้อมทางธรุกจิและการ

แข่งขนัทีม่กีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ แนวคดิการจดัการองค์การสมัยใหม่  (Post Modern Management) 

การมององค์การลักษณะเป็นแบบสิ่งมีชีวิต (Organic Organization) ที่มีวิวัฒนาการมีการกระจายอ�านาจ 

พร้อมโครงสร้างองค์การที่สั้น (Flat  Organization) มุ่งเน้นผลลัพธ์ (Result Oriented) อาจไม่เป็นเพียงพอ

ต่อการปรับตัวและการอยู่รอดขององค์การในปัจจุบัน  

ผู้วิจัยสนใจศึกษาการพัฒนาระบบบริหารเชิงกลยุทธ์ท่ีแบบโฮราเครซี่มีความยืดหยุ่นตามล�าดับขั้น     

แต่เพิม่ประสทิธภิาพและศกัยภาพในพนกังานขายในธุรกิจเครือ่งส�าอางทีม่กีารแข่งขนัสงูภายใต้สิง่แวดล้อมการ

ท�างานของพนกังานขายทีส่ามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงและจัดการการเปล่ียนแปลงได้ดีภายใต้บริบท

วัฒนธรรมแบบคนไทย  จะสามารถยืนหยัดอยู่ได้และมีการเติบโตอย่างยั่งยืนเพราะระบบการบริหารองค์การ

ในปัจจุบนัไม่ยดืหยุน่เพยีงพอส�าหรบัการด�ารงอยูข่ององค์การในระยะยาวและไม่สามารถกระจาย อ�านาจไปสู่   

พนักงานขายหรือทีมขายอย่างแท้จริง

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย

1. ศึกษาแนวโน้มขององค์ประกอบตัวแบบบริหารเชิงกลยุทธ์แบบโฮราเครซี่เพื่อพัฒนาศักยภาพ

ทางการแข่งขันของพนักงานขายในธุรกิจเครื่องส�าอาง

2. พัฒนารูปแบบและกระบวนการตัวแบบบริหารเชิงกลยุทธ์แบบโฮราเครซี่เพื่อพัฒนาศักยภาพ

ทางการแข่งขันของพนักงานขายในธุรกิจเครื่องส�าอาง จ�าแนกตามองค์ประกอบ

ขอบเขตการวิจัย

การพฒันาตวัแบบบรหิารเชิงกลยทุธ์แบบโฮราเครซีเ่พือ่พฒันาศักยภาพทางการแข่งขนัของพนกังาน
ขายในธุรกิจเครื่องส�าอางผู้วิจัยได้ก�าหนดขอบเขตของการศึกษาดังนี้

ขอบเขตด้านเนื้อหา

ผู้วิจัยได้ก�าหนดขอบเขตของการศึกษาค้นคว้าวิเคราะห์ข้อมูลเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องพร้อม     

สื่อสารสนเทศ ที่เกี่ยวข้องโดยเนื้อหาสาระส�าคัญตามล�าดับ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ทฤษฎีเรื่องการบริหารเชิงกลยุทธ์แบบยืดหยุ่น  (Holacracy) 

แนวคิดระบบบริหารเชิงกลยุทธ์ที่เน้นความยืดหยุ่นแบบโฮราเครซี่ท่ีเน้นความยืดหยุ่นและมีการน�า

ไปปฏิบัติใช้จริงที่ บริษัท แซปโป้ ประเทศสหรัฐอเมริกา (Robinson, 2015)  เป็นแนวคิดระบบบริหารเชิง 

กลยุทธ์ที่เกิดขึ้นจริงทั้งระบบและให้ผลที่สามารถเป็นนามธรรม พร้อมองค์ประกอบ รูปแบบ กระบวนการ

ก�ากบัดแูลทีช่ดัเจน แนวคดิเรือ่งการบรหิารงานขายในธรุกจิเคร่ืองส�าอาง (Sales Management) เพ่ือเป็นการ

เข้าใจโครงสร้างกลไกในการขับเคลื่อน กระตุ้นให้เกิดผลของงาน การเติบโตหรือยอดขายของทีมขายได้อย่าง

เหมาะสม

ทฤษฎีเรื่องการจัดการองค์การสมัยใหม่ (Modern Organization Theory) 

เพื่อเป็นการศึกษาพัฒนาการ แนวคิดเชิงการจัดการองค์การจากปัจจุบัน เพื่อให้เข้าใจความสัมพันธ์
ระหว่างบริบท สิ่งแวดล้อม และการจัดการองค์การที่เหมาะสมแต่ละช่วงเวลาพร้อมเข้าใจที่รูปแบบและ
กระบวนการที่เปลี่ยนไปตามสิ่งแวดล้อมที่เปลี่ยนไป

แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาศักยภาพของพนักงานขาย (Effectiveness)

เป็นองค์ประกอบส�าคัญที่จะขับเคลื่อนความส�าเร็จขององค์การ ประกอบด้วย การวางแผนเชิง 
กลยุทธ์ (Mohamed Zairi, 1997) ความเป็นผู้น�าและ ทักษะการพัฒนา ทางอารมณ์ ความคิด ความรู้ และ
การบริหารจดัการเพือ่ให้สามารถแก้ปัญหาได้ดี งานวจัิยทีเ่ก่ียวข้องแสดงถงึการทบทวนวรรณกรรมทีส่อดคล้อง
กับงานวิจัยเพื่อน�ามาใช้ในการสร้างกรอบแนวคิด การวิจัย และค�าถามในงานวิจัย 

ขอบเขตผู้ให้ข้อมูลหลักและกลุ่มประชากรที่ใช้ในงานวิจัย

ขอบเขตด้านผู้ให้ข้อมูลหลัก งานวิจัยเชิงคุณภาพ 

ผู้วิจัยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)  ในเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ เพื่อศึกษา 

ความหมาย บทบาท และองค์ประกอบของการพัฒนาตัวแบบบริหารเชิงกลยุทธ์แบบโฮราเครซี่เพื่อพัฒนา

ศักยภาพทางการแข่งขันของพนักงานขายในธุรกิจเครื่องส�าอาง ซึ่งเป็นผู้มีหน้าที่บริหารและควบคุมนโยบาย 

การบริหารแก่สมาชิกในองค์การโดยตรง นักธุรกิจและนักการตลาด นักวิชาการภาคเอกชน และนักวิชาการ 

ผู้เชี่ยวชาญ จ�านวน 17 คน ผู้วิจัยใช้แบบแบบแผนการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

ร่วมกับการเลือกตัวอย่าง แบบสโนว์บอล (Snowball Sampling)  (ประสพชัย พสุนนท์, 2555) เพื่อน�าไป

สู่ขอสรุปเชิงทฤษฏี (Charmaz, 1996; Corbin and Strauss, 1990)  เกี่ยวข้องกับการพัฒนาตัวแบบบริหาร

เชิงกลยุทธ์แบบโฮราเครซี่เพื่อพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขันของพนักงานขายในธุรกิจเครื่องส�าอาง
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CHAPTER  21

ส�าหรับงานวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อพัฒนาแนวโน้มองค์ประกอบของตัวแบบบริหารเชิงกลยุทธ์แบบ         

โฮราเครซี่เพื่อพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขันของพนักงานขายในธุรกิจเครื่องส�าอาง ประชากรที่ศึกษาคือ   

พนักงานขายและการตลาดในธุรกิจเครื่องส�าอางในระดับควบคุมการปฏิบัติการและพนักงานปฏิบัติการ         

โดยการใช้การก�าหนดขนาดตวัอย่างตามแนวคดิของแฮร์  และใช้แนวทางการวจิยัแบบสุม่ตวัอย่างของผูค้วบคมุ

การปฏิบัติงานของพนักงานขายที่ปรึกษาความงามและผู้บริหารระดับสูงในต�าแหน่งผู้จัดการฝ่ายขายจ�านวน 

423 คน ด้วยวธิวีทิยาการวดัองค์ประกอบเชงิยนืยนั (Confirmatory Factor Analysis) ของตวัชีว้ดัพัฒนาการ

ตัวแบบบริหารเชิงกลยุทธ์แบบโฮราเครซี่เพื่อพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขันของพนักงานขายในธุรกิจ 

เครื่องส�าอาง  ขนาดตัวอย่างตามแนวทางของแฮร์ (Hair et al., 2010)  ใช้ค่าสถิติ KMO และ Barlett’s 

Test of Sphericity ผู้วจิยัก�าหนดระยะเวลา ตัง้แต่เดอืนตลุาคม  60 ถงึ เมษายน 2561 เป็นระยะเวลา 7 เดอืน 

โดยศึกษาข้อมูลแบบตัดขวาง (Cross Section Data)  ทางด้านสถานที่ ผู้วิจัยได้ท�างานวิจัยเชิงคุณภาพ  

และงานวิจัยเชิงปริมาณ (Units of Analysis) ที่บริษัทในธุรกิจเครื่องส�าอาง ที่มีเกณฑ์คุณสมบัติ 

กรอบแนวคิดการวิจัย

การพฒันาตวัแบบบรหิารเชิงกลยทุธ์แบบโฮราเครซีเ่พือ่พฒันาศักยภาพทางการแข่งขนัของพนกังาน

ขายในธุรกิจเครื่องส�าอาง เป็นงานวิจัยและพัฒนา (Research and Development: R&D) ที่ผสานระหว่าง

งานวิจัยเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพผู้วิจัยได้ก�าหนดวิธีการศึกษาวิจัยออกเป็น 3 ขั้นตอนดังนี้ การด�าเนินงาน

แบ่งออกเป็น 2 ขั้นตอน ตามแนวทางวิจัยและพัฒนา (Research and Development) โดยเริ่มจากงานวิจัย

คณุภาพด้วยวธิวีทิยาการประยกุต์ การสร้างทฤษฏฐีานราก (Grounded Theory) ด้วยวิธกีารสมัภาษณ์เชงิลกึ 

(In-Depth Interview) กบันกัธรุกจิ ผูบ้รหิารระดบัสงูทีม่คีวามรูค้วามสามารถในเชงินโยบายการตลาด พร้อม

ก�ากับดูแลที่ขาย นักวิชาการส่วนภาคเอกชน นักวิชาการผู้เชี่ยวชาญ เพื่อประยุกต์การสร้างทฤษฏีฐานราก

และข้อสรุปเชิง ทฤษฏีที่เกี่ยวกับองค์ประกอบของระบบบริหารเชิงกลยุทธ์รูปแบบใหม่ขั้นตอนที่ 2 การวิจัย

เชิงปริมาณกับกลุ่มประชากร ผู้จัดการขายและทีมขาย เพื่อยืนยันองค์ประกอบของระบบบริหารองค์การ

เชิงกลยุทธ์แบบใหม่จากแบบสอบถามโดยใช้วิธีการสถิติเชิงวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันของตัวชี้วัดให้ได้

องค์ประกอบหลัก  (Confirmatory Factor Analysis) ให้เกิดความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย
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แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

ทฤษฎีเรื่องการบริหารเชิงกลยุทธ์แบบยืดหยุ่น  (Holacracy Management)

แนวคดิทฤษฎใีหม่ของ ไบรอนั เจ โรเบรติสัน (Robinson, 2015) ทีส่ร้างระบบการบริหารเชิงกลยทุธ์

องค์การแบบใหม่มีความยืดหยุ่นที่เหมาะส�าหรับการเปลี่ยนแปลงองค์การที่เผชิญหน้าการเปลี่ยนแปลงทาง

เศรษฐกิจทีมี่การแข่งขนัทางธรุกจิรนุแรงในโลกปัจจบุนัอย่างรวดเรว็ โดยมไีบรอนั เจ รอบนิสนั เชือ่ว่าบคุคลที่

ท�างานแนวหน้า (Frontline) คอื ผูท้ีส่ามารถสมัผสัถงึปัญหา และรูวิ้ธกีารแก้ปัญหาได้ดทีีส่ดุ ตรงประเดน็ทีส่ดุ 

โดยหลักการท�างานของการบริหารเชิงกลยุทธ์แบบยืดหยุ่นนี้ (Holacracy Theory)  เน้นองค์ประกอบส�าคัญ

อยู ่4 ข้อดงันีค้อื 1) การสือ่สารทีม่ปีระสทิธภิาพ (Efficient Communication) 2) การประชมุทีม่ปีระสิทธิผล 

(Effective Meeting) 3) การลดขั้นตอนที่เป็น คอขวด หรือกฏเกณฑ์ล�าดับขั้นมากเกินไป (less red tape or 

bottleneck) 4) การแบ่งสายความรับผิดชอบอ�านาจ หน้าที่และบทบาทที่ชัดเจนมาก  (Crystal Clear lines 

of responsibility and accountability)

หัวใจหลักของ Holacracy คือ โครงสร้างการจัดการหน้าที่หลักและกระบวนการจัดการพื้นฐานที่ให้    

ทุกคนมีพื้นที่ของตน และสามารถใช้อ�านาจของตนเอง และไม่อนุญาตให้ผู้อ่ืนหรือแม้แต่ผู้น�ามาใช้อ�านาจ      

โดยรับความเห็นชอบ ดังน้ัน องค์การสามารถท�างานได้โดยไม่ต้องอาศัยผู้น�าที่คอยมอบหมายอ�านาจให้ผู้อื่น

เป็นระบบการท�างานท่ีมีพลัง มีพื้นท่ีซึ่งทีมงานสามารถใช้อ�านาจตนเองและป้องกันอ�านาจของผู้อื่นที่จะมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจ สิ่งที่ท้าทายคือ แนวคิดการบริหารแนวใหม่ที่องค์การสามารถน�าพลังงานที่ทีมงาน 

คนท�างาน หรือผู้บริหาร รู้สึกได้และมีอยู่ในสัญชาตญาณมนุษย์ท�าให้เกิดความเปลี่ยนแปลงไปสู่สิ่งที่ดีกว่าน�า

มาเป็นพลังด้านบวกเพื่อผลักดันองค์การไปสู่การเปล่ียนแปลงท่ีดีกว่า ด้วยกระบวนการท่ีถูกต้อง (Process)  

มปีระสทิธภิาพและรวดเรว็ สอดคล้องกับกระบวนการท�างาน ความคาดหวงัหรือโครงสร้างองค์การทีต้่องการ

ให้ปัญหาต่าง ๆ  ได้รับการแก้ไข โดยไม่ก่อให้เกิดความขัดแย้งหรอืความเสยีหายในกระบวนการท�างานทัง้ระบบ 

แนวคิดเรื่องการบริหารงานขายในธุรกิจเครื่องส�าอาง (Cosmetic Sales Management) 

โครงสร้างองค์การในธุรกิจเครื่องส�าอางจากการสังเคราะห์งานวิจัย พบว่า ส่วนใหญ่ที่พนักงานขาย

ขายสินค้าทุกหมวดผลิตภัณฑ์ เพื่อเป็นการใช้แรงงานและต้นทุนให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด คือ ผู้แทนขาย

หนึ่งคนดูแลเขตขายที่เฉพาะเจาะจงแต่ขายสินค้าทุกตัวของบริษัท ในธุรกิจเครื่องส�าอางอาจมีมากกว่า 1 ทีม

ขาย ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับกลยุทธ์การจัดการของแต่ละบริษัทในการบริหารจัดการสินค้าและต้นทุนการด�าเนินงาน 

ประกอบกับความซับซ้อนของการขายสินค้า (Srikriengthong, 2015; Brashear, Kang and Groza, 2016) 

ได้เสนอแนวคดิท่ีว่า ระบบบรหิารทีมขายท่ีดท่ีีน�ามาสูผ่ลประกอบการทีดี่ต้องมากจากพนกังานหรอืผูแ้ทนขาย

ทีม่คีวามคดิสร้างสรรค์ และความรูท้ัง้เรือ่งของตลาดโดยรวมทีด่แูล เข้าใจธรุกจิและสิง่แวดล้อม (Competitive 

Environment) ทั้งสิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกองค์การ ในขณะเดียวกันพนักงานขายผู้นั้นต้องมีบทบาท
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CHAPTER  21

หน้าที่ที่ชัดเจน จึงจะสามารถหาทางออกหรือแก้ปัญหาที่สร้างสรรค์ให้ลูกค้าได้ (Customer Solution)   

Netemeyer et al.,  (2004) สนบัสนนุทกัษะการขายทีส่ร้างสรรค์ (Creative Selling)  ทีพ่นกังานขายสามารถ

คิดสร้างสรรค์ ความคิดใหม่ในการท�างาน หรือพฤติกรรมใหม่ที่ช่วยในการท�างานหรือกิจกรรมต่าง ๆ ให้ดีขึ้น 

ภาวะกดดันในบทบาทที่ไม่ชัดเจนและแรงบันดาลใจจากภายในในผลกระทบโดยตรงต่อความคิด

สร้างสรรค์ศักยภาพและผลงานของพนักงานขาย (Corlho, Augusto and Lages, 2011) บทบาทของ

พนักงานขายในเรื่องของการให้บริการลูกค้าเป็นสิ่งที่ส�าคัญหรือพันธะกิจสูงส่ง ซึ่งตัวแปรที่มีผลต่อปัจจัย

เรื่องการมุ่งลูกค้า (Customer Centric) คือ ความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional Intelligence) ความรู ้

พืน้ฐานของพนกังานขาย (Salesman Knowledge) และการให้ผลสะท้อนกลบัของทมีผูบ้รหิาร (Managerial 

Feedback) มีผลต่อความคิดสร้างสรรค์ในการขายของพนักงานขายและส่งผลต่อผลงานและศักยภาพของ

พนักงานขายโดยตรง Sternberg & Zhang (1997) ได้เสนอแนวคิดเรื่องการจัดการทางจิตใจของพนักงาน

ขาย (Mental Self-Government) ในงานวิจัย ซึ่งมีความสัมพันธ์กับวิธีคิดที่แตกต่างกันของพนักงานขาย

และน�าไปสู่ผลงานที่แตกต่างกัน 

ทักษะของพนักงานขายท่ีส�าคัญในธุรกิจเครื่องส�าอาง คือ ด้านกระบวนการคิดที่มาจากข้อมูลที่มี

ในตลาด หรือคิดวิเคราะห์จากข้อเท็จจริง (Fact) พร้อมด้วยความฉลาดทางอารมณ์ ความคิดสร้างสรรค์  

ความสามารถในการคดิวเิคราะห์แก้ปัญหาโดยไม่ต้องรอค�าส่ัง และความชดัเจนในบทบาท ประกอบกับการมี

แรงจูงใจจากภายใน น�าไปสู่การกระตุ้นให้เกิดการแก้ปัญหาให้ลูกค้าด้วยวิธีแบบใหม่ (Customer Solution) 

เพือ่มุง่สนองความต้องการลกูค้า สร้างยอดขายและผลก�าไรรวมทัง้ความสัมพันธ์อนัดีในระยะยาว ทศันคติทีดี่

จากภายในของพนักงานขายเป็นสิ่งส�าคัญ (Ron Kaufman, 2005) 

ทฤษฎีการจัดการสมัยใหม่ (Modern Organization Theory)

ทฤษฎีองค์การสมัยดั้งเดิม มุ่งเน้นเฉพาะความเป็นทางการ ความมีรูปแบบหรือรูปนัยขององค์การ 

ทั้งนี้เพื่อจะได้ผลผลิตสูง และรวดเร็ว ของมนุษย์เสมือนเครื่องจักรกล (Mechanistic) ทุกอย่างจะเป็นไปตาม

กฎเกณฑ์ ตามกรอบและโครงสร้างที่ก�าหนดไว้อย่างแน่นอนปราศจากความยืดหยุ่น (Flexibility) พยายาม

ที่จะสร้างองค์การขึ้นมาเพื่อตอบสนองความต้องการเบื้องต้นทางด้านเศรษฐกิจขององค์การและสังคม

เน่ืองจากตลาดไม่มีการเปล่ียนแปลงมากนัก  แนวคิดแม็กเวเบอร์ เชื่อว่าหลักการบริหารแบบระบบราชการ  

(Bureaucracy) เป็นรูปแบบการบริหารท่ีสามารถน�าความส�าเร็จสูงสุดในการด�าเนินงานต่าง ๆ ลักษณะที่

ส�าคญัของการจดัการองค์การระบบราชการ  McGregor เชือ่ปรัชญาและแนวทางปฏบิติัขององค์การทีดี่ทีสุ่ด

คือ การให้ความส�าคัญกับแรงจูงใจ (Motivation) การจัดการ (Management) และแรงจูงใจ (Motivation)  

แนวการพัฒนาทฤษฎีองค์การสมัยใหม่ ความเชื่อว่าองค์การอยู่ท่ามกลางสิ่งแวดล้อมที่หลากหลาย ฉะนั้น  

ควรเน้นการวิเคราะห์และสังเคราะห์สิ่งต่าง ๆ เข้าด้วยกัน เป็นวิธีการศึกษาวิเคราะห์องค์การในเชิงระบบ 

(System Analysis) เพื่อตอบสนองสิ่งแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงได้
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ปีเตอร์ เซงกี (Senge, 1990)  เช่ือว่าการเปลี่ยนแปลงคือ การรวมกันเป็นกลุ่มและการเรียนรู้คือ            

การเปลี่ยนแปลงซึ่งเกิดกับพนักงานและองค์การ องค์การเรียนรู้เพื่อการเปลี่ยนแปลงเพราะว่า ลึกลงไปแล้ว

ทุกคนล้วนเป็นผู้เรียนรู้  เราสามารถสร้างสิ่งแวดล้อมองค์การแห่งการเรียนรู้องค์การสร้างพนักงานโดยสอน

ให้พนักงานเรียนรู้ความสามารถตัวเอง เพื่อสร้างผลลัพธ์ตนเองปรารถนาอย่างแท้จริง องค์การที่ให้ความรู้

เก่ียวกับแบบแผนการคิดแบบใหม่ที่กว้างไกลข้ึน ผู้บริหารต้องเรียนรู้ท่ีจะตรวจหาและสร้างความสามารถใน

การเรยีนรูข้จดัอปุสรรคในการเรยีนรูข้ององค์การและพนกังานขายการสร้างความเข้าใจต่อโลก และแนวทาง

การปฏิบัติ การสร้างวิสัยทัศน์ร่วมกัน พนักงานเก่งขึ้น และได้เรียนรู้ไม่ใช่เพราะพวกเขาถูกสั่งให้ท�าแต่เพราะ

พวกเขาต้องการท�า สร้างการเรียนรู้ของทีม สมาชิกทีมต้องมีส่วนร่วมในการพูดคุยและอธิบายอย่างแท้จริง  

องค์การเพื่อการเรียนรู้อย่างแท้จริง

สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณ

1. สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ

แนวโน้มองค์ประกอบตัวแบบบริหารเชิงกลยุทธ์แบบโฮราเครซี่เพื่อพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขัน

ของพนกังานขายในธรุกจิเครือ่งส�าอางทีไ่ด้จากการสกดังานวจัิยและงานเอกสารทัง้ในและต่างประเทศพร้อม

การสัมภาษณ์เชิงลึกของผู้เชี่ยวชาญนักวิชาการและผู้บริหารระดับสูง ได้กรอบแนวคิด PLACSEEK Model              

มีรายละเอียดดังต่อไปนี้  

1) การก�ากบัดแูลอย่างมเีมตตา (Kind Governance) หมายถงึ การผูบ้รหิารระดบัสงู หรอืผูจ้ดัการฝ่าย

ขายบรหิารธรุกจิด้วยจติใจทีม่คีวามเมตตาเข้าอกเข้าใจซึง่กนัและกัน (Steven et al., 2009) ให้ความช่วยเหลอื

สนบัสนนุทมีขาย ให้ความชดัเจนในทศิทางการท�างาน สร้างกระบวนการตดิตาม การท�างานของทมีขายอย่าง

เป็นระบบ  น�าเทคโนโลยีและระบบ เทคโนโลยีสารสนเทศ (Day, 1988) มาช่วยพนักงานขายในการติดตาม

รายงานผลงานที่รวดเร็ว (real time) พร้อมข้อมูลเพ่ือสะดวกต่อการตัดสินใจท่ีรวดเร็ว ทันท่วงทีตามความ

เปลีย่นแปลงของตลาด  มรีะบบการวดัผลงานทีช่ดัเจน  ให้ความยดืหยุน่รวดเรว็ต่อการตดัสนิใจและตอบสนอง

ความต้องการของตลาดที่แตกต่างก�าหนดตัวชี้วัดที่ชัดเจน (บดี ตรีสุคนธ์, 2555; Kotter, 1990; Katz, 1955)

2)  แรงจงูใจทีม่เีป้าหมาย (Purposive Motivation) หมายถึง การสร้างแรงบนัดาลใจและแรงกระตุ้น

พนักงานขายอย่างมีเป้าหมาย ทั้งเป้าหมายการขายและเป้าหมายของการใช้ชีวิต การเข้าใจในความต้องการ 

แรงจูงใจ วิธีการท�างานและกระบวนการคิด (Srikriengthong, 2015) ของพนักงานขายที่มีความแตกต่างกัน

ในแต่ละช่วงอายุ และสามารถออกแบบการศึกษาอบรมกระตุ้นให้เกิดการพัฒนาพร้อมสร้างแรงจูงใจได้ตรง

วัตถุประสงค์อย่างต่อเนื่อง (พวงเพชร วัชรอย, 2537) สามารถสร้างความภูมิใจในหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย

ให้พนักงานขาย เพื่อเป็นแรงผลักดันน�าไปสู่การสร้างแรงบันดาลใจในการท�างานและการพัฒนาตนเองไปสู่ 

ความเป็นเลิศ (ชูศักดิ์ เจนประโคน, 2550)
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3) กระบวนการคิดเชิงสาเหตุ (Logical Thinking) หมายถึง ทักษะความสามารถใน กระบวนการ

คิดวิเคราะห์ สังเคราะห์  พร้อมกระบวนการคิดแก้ปัญหาอย่างเป็นระบบ (step of thinking)  เป็นล�าดับ

ขั้นเพื่อการแก้ปัญหาได้ถูกต้องตรงประเด็น คิดวิเคราะห์เข้าใจในสภาพตลาดในเขตขายตนเองดูแลและได้

รับมอบหมายทั้งภาพใหญ่และภาพเล็ก ส่งผ่านข้อมูลจริง ข้อมูลเชิงลึกที่แม่นย�าถูกต้องและไว้วางใจได้เพ่ือ 

ผูบ้รหิารระดบัสงูสามารถน�าข้อมลูมาใช้ในการประกอบการตดัสนิใจได้รวดเรว็ บรหิารงานลกูค้าและ แนะน�า

แนวทางการแก้ปัญหาให้ลกูค้าได้ พร้อมมทีกัษะความสามารถในการหาข้อมลูตลาดคิดวเิคราะห์ประมวลข้อมลู   

น�าข้อมูลมาใช้ให้เกิดประโยชน์ได้จริงในการวางแผนงานใช้ชีวิตประจ�าวัน (Tobias and Kern, 2015)

4) ภาวะผู้น�าแบบมุ่งมั่นรับผิดชอบ (Accountability Leadership) หมายถึง ทักษะความเป็นผู้น�า        

พร้อมจิตวิญญาณความผู้น�า ที่มุ่งมั่นต้องการเปลี่ยนแปลง ผลักดันองค์การและการท�างานไปสู่สิ่งที่ดี เพื่อผล

งานที่ดีขึ้น มีจินตนาการและความคิดริเริ่มสร้างสรรค์คิดนอกกรอบน�าไปสู่การแก้ปัญหาวิธีใหม่ ๆ มีความรับ

ผิดชอบ เข้าใจสภาพตลาดรู้จักวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็งของสินค้าตนเอง เปรียบเทียบกับคู่แข่งได้เพื่อพัฒนา

ไปสูก่ารน�าเสนอกลยทุธ์การแข่งขันแนวรกุด้วยตนเองสามารถสร้างทมีงานและพนกังานขายท่ีมคีวามเป็นผูน้�า   

มีศีลธรรม คุณธรรม จริยธรรม และความซื่อสัตย์ ตรงไปตรงมาในการท�างาน มีบุคลิกภาพที่ลูกน้อง และ

ลกูค้า รบัฟังความต้องการของลกูค้าภายนอกและลกูค้าภายในองค์การเพือ่น�าไปสู่การแก้ปัญหาท่ีตรงประเด็น  

เป็นคู่คิดที่ดีในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ให้ลูกค้าได้ (Netemeyer et al., 2004) รับผิดชอบในการดูแล

บริหารและพัฒนาลูกค้าอย่างเป็นระบบขั้นตอน (Kaufman, 2012) 

5) การสือ่สารแบบยดืหยุ่น (Effective Communication) หมายถงึ ผู้บรหิารระดบัสูงหรอืผูจ้ดัการขาย        

มช่ีองทางการสือ่สารระหว่างพนักงานขายภายในทมีขายท่ีเป็นทางการ แต่มบีรรยากาศการส่ือสารอย่างไม่เป็น

ทางการเพือ่ลดช่องว่างในการท�างาน การสร้างกระบวนการส่ือสารแบบ 2 ทิศทาง ระหว่างเจ้านายและลูกน้อง

เพือ่เปิดโอกาสให้สือ่สารข้อมลูและการตดัสนิใจเร่ืองการแข่งขันการขายให้ทันเวลา เปิดกว้างรับค�าแนะน�าโดย

ผู้สื่อสารระดับล่างรู้สึกปลอดภัยที่จะแสดงความคิดเห็นที่เป็นประโยชน์ต่อองค์การ 

6) การมุ่งลูกค้า (Customer Mania) หมายถึง พนักงานขายเน้นความพึงพอใจของลูกค้าเป็น 

พันธกิจสูงสุด สามารถแก้ปัญหาและการวางแผนให้ลูกค้าค�านึงถึงการเจริญเติบโตอย่างยั่งยืนของลูกค้า  

สร้างความไว้วางใจ ดูแล บริหารจัดการ น�าเสนอขายสินค้าท่ีเหมาะกับลูกค้านั้นพ้ืนท่ีนั้น ๆ ได้อย่างถูกต้อง

และมั่นใจว่าสามารถสร้างการเติบโตอย่างต่อเนื่องให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจสูงสุด (Kaufman, 2012)  

7) จิตวิญญาณ (Spirit of Entrepreneurship) หมายถึง จิตส�านึกของความเป็นเจ้าของกิจการ  

ดูแลบริหารงานเหมือนตนเองเป็นเจ้าของบริษัท มีความรู้ความสามารถเรื่องการบริหารบัญชี ต้นทุนก�าไร  

การบริหารสินค้าคงคลังของลูกค้า  มีความรู้เรื่องการบริหารกลุ่มสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ (Product Portfolio) 

มีความคิดสร้างสรรค์ และการน�าเสนอสนิค้า พร้อมการแก้ปัญหาวธิใีหม่ ๆ  เสมอืนเป็นตนส่วนหนึง่ขององค์กร 

เพื่อประโยชน์สูงสุดขององค์การ  (Kaufman, 2005) 
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ปวีณา  กลกิจชัยวรรณ/ ธีระวัฒน์ จันทึก/ พิทักษ์ ศิริวงศ์

การวเิคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัอนัดบัหนึ9ง (First Order Confirmatory Factor Analysis) 

จากการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัอนัดบัหนึS งขององคป์ระกอบของการพฒันาตวัแบบบริหาร

เชิงกลยทุธ์แบบโฮราเครซีSเพืSอพฒันาศกัยภาพทางการแข่งขนัของพนกังานขายในธุรกิจเครืSองสาํอาง สามารถ

แสดงไดด้งันีO   

1. ด้านการกำกับดูแลอย่างมีเมตตา

K2

K1

ด้านการกํากับดูแล
อย่างมีเมตตา

0.64

0.52

K3 0.780.39 1.00

K40.34

Chi-Square=2.91, df=3, P-value=0.40591, RMSEA=0.000

K50.42

2. ด้านแรงจูงใจที่มีเป้าหมาย

P9

P8

ด้านแรงจูงใจที่มี
เป้าหมาย

0.78

0.35

0.39

P100.39

1.00

P110.34

Chi-Square=16.99, df=12, P-value=0.15007, RMSEA=0.031

P120.41

P7

P60.64

0.42

3. กระบวนการคิดเชิงสาเหตุ

L14

L13

กระบวน
การคิดเชิงสาเหตุ

0.47

0.33

L150.38

1.00

L160.34

Chi-Square=0.01, df=1, P-value=0.92041, RMSEA=0.000

4. ด้านภาวะผู้นำแบบมุ่งมั่นรับผิดชอบ

A20

A19

ด้านภาวะผู้นําแบบ
มุ่งมั่นรับผิดชอบ

0.67

0.28

0.55

A210.47

1.00

A220.42

Chi-Square=11.17, df=9, P-value=0.26408, RMSEA=0.024

A230.54

A18

A170.43

0.40

5. ดานการสื่อสารแบบยืดหยุน

E25

E24

ด้านการสื่อสาร     
แบบยืดหยุน

0.43

0.48

E260.40

1.00

E270.35

Chi-Square=1.79, df=1, P-value=0.18095, RMSEA=0.043

6. ด้านการมุ่งลูกค้า

C29

C28

ด้านการมุ่งลูกค้า

0.43

0.36

C300.37

1.00

C310.70

Chi-Square=1.60, df=1, P-value=0.20630, RMSEA=0.038

8) การกระจายอ�านาจอย่างยืดหยุน่ (Elasticity Authority) หมายถงึ ผูบ้รหิารระดบัสงูและผูจ้ดัการ

ขายสามารถให้แนวทางเป้าหมายและกรอบอ�านาจในการตัดสนิใจให้แก่ฝ่ายขายในระดับต่าง ๆ  ภายใต้กรอบ

การท�างานทีมี่ความยดืหยุน่ ให้พนกังานได้มอี�านาจในการตดัสนิใจในขอบเขตของงาน ทีมุ่ง่เน้นผลของงานเป็น

หลัก (Thomas, 1972) เช่น การให้ส่วนลดพิเศษเพื่อการปิดยอดขาย โดยมิต้องรอการอนุมัติ  หากการตัดสิน

ใจนั้นเพื่อป้องกันการเสียโอกาสและอยู่ภายใต้กรอบแนวทางที่ก�าหนด เมื่อประสบกับปัญหาใหม่ที่ท้าทาย  

ผู้บริหารระดับสูงและผู้จัดการขาย สนับสนุน ให้โอกาสผู้จัดการและพนักงานขายทุกระดับในการลองคิดลอง

ท�าสิ่งใหม่ ๆ และการเรียนรู้จากข้อผิดพลาดเพื่อการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 

9) บุคลิกภาพจากลักษณะทางกายภาพ (Ergonomically Personality)  หมายถึง เมื่อมีการ

เปลี่ยนแปลงหรือเจออุปสรรค  ผู้จัดการขาย หรือพนักงานขายมีบุคลิกภาพเปิดกว้างทางความคิด มีความ

ยืดหยุ่น ยอมรับความเปลี่ยนแปลง และท�างานเป็นทีมได้ สามารถเปิดรับความกดดันและทักษะสามารถ

ท�างานได้หลายหน้าที่และปรับตัวได้ดี ท่ามกลางการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็ว มีลักษณะท่าทางทางกายภาพท่ี 

บ่งบอกถึงความมีชีวิตชีวา (The cosmetics cosmos, 2007) สามารถเป็นท่ีเชื่อใจไว้วางใจมีบุคลิกและ

ลักษณะท่าทางทางกายภาพที่สะอาดสุภาพ เหมาะสมต่อภาพลักษณ์และการน�าเสนอสินค้าเพ่ือการส่งเสริม

ความงามและเครื่องส�าอาง (Gérard and Jean, 2002)

2.  สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ

การวเิคราะห์องค์ประกอบเชิงยนืยันอนัดบัหนึง่ (First Order Confirmatory Factor Analysis)

การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis หรือ CFA)  เพื่อยืนยันโดย

ประชากรทีใ่ช้ศกึษาในข้ันตอนนี ้ ได้ก�าหนดกลุม่ปฏบิติังานทีมขายและผูบ้รหิารทมีขายของธรุกจิเครือ่งส�าอาง

ทั่วประเทศโดยไม่จ�ากัดประสบการณ์ด�าเนินงานด้วยการใช้ขนาดตัวอย่างตามแนวทางของแฮร์ (Hair et al., 

2010)  ท่ีมีข้อเสนอว่า ควรพิจารณาจ�านวนพารามิเตอร์ที่ต้องการน�าไปวิเคราะห์ควบคู่ไปกับการพิจารณา

จ�านวนขนาดกลุ่มตัวอย่างด้วย ดังนั้น ถ้าพารามิเตอร์ท่ีใช้ในการวัดมีจ�านวนมากก็ต้องใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง

จ�านวนมากตามไปด้วย ซึ่งจ�านวนตัวแทนที่เหมาะสมในการน�ามาวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันนั้นต้องมี

อัตราส่วนอย่างน้อย 10 ต่อ 1 พารามิเตอร์ โดยใช้ค่าสถิติ KMO และ Barlett’s Test of Sphericity  
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  การวเิคราะห์องค์ประกอบเชิงยนืยันอนัดบัหนึง่ (First Order Confirmatory Factor Analysis)

  จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันอันดับหนึ่งขององค์ประกอบของการพัฒนาตัวแบบบริหาร

เชิงกลยทุธ์แบบโฮราเครซีเ่พือ่พฒันาศกัยภาพทางการแข่งขนัของพนักงานขายในธรุกจิเคร่ืองส�าอาง สามารถ

แสดงได้ดังนี้ 

การวเิคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัอนัดบัหนึ9ง (First Order Confirmatory Factor Analysis) 

จากการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัอนัดบัหนึS งขององคป์ระกอบของการพฒันาตวัแบบบริหาร

เชิงกลยทุธ์แบบโฮราเครซีSเพืSอพฒันาศกัยภาพทางการแข่งขนัของพนกังานขายในธุรกิจเครืSองสาํอาง สามารถ

แสดงไดด้งันีO   

1. ด้านการกำกับดูแลอย่างมีเมตตา

K2

K1

ด้านการกํากับดูแล
อย่างมีเมตตา

0.64

0.52

K3 0.780.39 1.00

K40.34

Chi-Square=2.91, df=3, P-value=0.40591, RMSEA=0.000

K50.42

2. ด้านแรงจูงใจที่มีเป้าหมาย

P9

P8

ด้านแรงจูงใจที่มี
เป้าหมาย

0.78

0.35

0.39

P100.39

1.00

P110.34

Chi-Square=16.99, df=12, P-value=0.15007, RMSEA=0.031

P120.41

P7

P60.64

0.42

3. กระบวนการคิดเชิงสาเหตุ

L14

L13

กระบวน
การคิดเชิงสาเหตุ

0.47

0.33

L150.38

1.00

L160.34

Chi-Square=0.01, df=1, P-value=0.92041, RMSEA=0.000

4. ด้านภาวะผู้นำแบบมุ่งมั่นรับผิดชอบ

A20

A19

ด้านภาวะผู้นําแบบ
มุ่งมั่นรับผิดชอบ

0.67

0.28

0.55

A210.47

1.00

A220.42

Chi-Square=11.17, df=9, P-value=0.26408, RMSEA=0.024

A230.54

A18

A170.43

0.40

5. ดานการสื่อสารแบบยืดหยุน

E25

E24

ด้านการสื่อสาร     
แบบยืดหยุน

0.43

0.48

E260.40

1.00

E270.35

Chi-Square=1.79, df=1, P-value=0.18095, RMSEA=0.043

6. ด้านการมุ่งลูกค้า

C29

C28

ด้านการมุ่งลูกค้า

0.43

0.36

C300.37

1.00

C310.70

Chi-Square=1.60, df=1, P-value=0.20630, RMSEA=0.038
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ภาพที ่1 การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยนืยนัอนัดบัหนึง่ของการพฒันาตวัแบบบรหิารเชิงกลยทุธ์แบบ 

  โฮราเครซีเ่พ่ือพฒันาศกัยภาพทางการแข่งขนัของพนกังานขายในธรุกจิเครือ่งส�าอาง

  ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบเชงิยนืยนัอนัดับหนึง่ของการพฒันาระบบการบรหิารเชงิกลยทุธ์แบบใหม่

ทีเ่น้นความยดืหยุน่ตามล�าดบัขัน้ เพือ่เสรมิสร้างศกัยภาพทางการแข่งขนัของบคุลากรในทมีขาย พบว่า มค่ีา 

น�้าหนักองค์ประกอบแต่ละด้านกับข้อมูลเชิงประจักษ์ โดยค่าน�้าหนักองค์ประกอบสูงสุด คือ 0.85 และน้อย

ทีส่ดุคือ 0.55 

   ส�าหรับการวิเคราะห์องค์ประกอบของการพัฒนาระบบการบริหารเชิงกลยุทธ์แบบใหม่ที่เน้น            

ความยืดหยุ่นตามล�าดับขั้นเพื่อเสริมสร้างศักยภาพทางการแข่งขันของบุคลากรในทีมขาย ปรากฏผลการ

วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง ดังแสดงในภาพที่ 2

7. ด้านจิตวิญญาณ

S33

S32

ด้านจิตวิญญาณ

0.53

0.44

S340.32

1.00

S350.28

Chi-Square=1.05, df=1, P-value=0.30526, RMSEA=0.038

8. ด้านการกระจายอำนาจอย่างยืดหยุ่น

E37

E36

ด้านการกระจาย
อํานาจอย่างยืดหยุ่น

0.28

0.34

E380.39

1.00

E390.52

Chi-Square=0.04, df=1, P-value=0.83709, RMSEA=0.000

9. ด้านบุคลิกภาพจากลกัษณะทางกายภาพ

E41

E40

ด้านบุคลิกภาพจาก
ลักษณะทางกายภาพ

0.55

0.38

E42 0.830.32 1.00

E430.29

Chi-Square=6.10, df=4, P-value=0.19145, RMSEA=0.035

E440.37

ภาพที9 1 การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัหนึSงของการพฒันาตวัแบบบริหารเชิงกลยทุธ์แบบโฮราเครซีS

เพืSอพฒันาศกัยภาพทางการแข่งขนัของพนกังานขายในธุรกิจเครืSองสาํอาง 

ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัหนึSงของการพฒันาระบบการบริหารเชิงกลยทุธ์แบบใหม่ทีS

เนน้ความยดืหยุน่ตามลาํดบัขัOน เพืSอเสริมสร้างศกัยภาพทางการแข่งขนัของบุคลากรในทีมขาย พบวา่ มีค่านํO าหนกั

องคป์ระกอบแต่ละดา้นกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดย ค่านํO าหนกัองคป์ระกอบสูงสุด คือ 0.85 และนอ้ยทีSสุดคือ 0.55  

 สาํหรับการวเิคราะห์องคป์ระกอบของการพฒันาระบบการบริหารเชิงกลยทุธ์แบบใหม่ทีSเนน้            ความ

ยืดหยุ่นตามลาํดบัขัOนเพืSอเสริมสร้างศกัยภาพทางการแข่งขนัของบุคลากรในทีมขาย ปรากฏผลการวิเคราะห์

องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสองดงัแสดงในภาพทีS 2 
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ภาพท่ี 2 ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบเชงิยนืยนัอนัดับสองขององค์ประกอบของการพฒันาตัวแบบบริหารเชิง  

กลยทุธ์แบบโฮราเครซี ่เพือ่พัฒนาศกัยภาพทางการแข่งขันของพนกังานขายในธรุกิจเครือ่งส�าอาง

  จากภาพที่ 2 พบว่า ดัชนีความสอดคล้องกลมกลืนของโมเดลองค์ประกอบเชิงยืนยัน อันดับสอง  

ขององค์ประกอบของการพฒันาตวัแบบบรหิารเชงิกลยุทธ์แบบโฮราเครซีเ่พือ่พฒันาศกัยภาพทางการแข่งขนั

ของพนักงานขายในธุรกิจเครื่องส�าอาง  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า ค่าไค-สแควร์ (X2) มีค่า 257.27  

มีนัยส�าคัญทางสถิติท่ีระดับ p-value = 1.00 ค่าไค-สแควร์สัมพัทธ์ (X2/df) = 0.34 ค่าค่าดัชนีวัด 

ความสอดคล้องกลมกลนืเชิงสมัพัทธ์ (CFI) = 1.00 ค่าดัชนวีดัระดบัความกลมกลนื (GFI)= 0.97 ค่าดชันวีดัระดบั 

ความกลมกลืนท่ีปรับแก้แล้ว (AGFI) = 0.97 และค่ารากที่สองของค่าเฉลี่ยความคลาดเคลื่อนก�าลังสองของ

การประมาณ (RMSEA) = 0.00 ซึ่งผ่านเกณฑ์ทุกค่าโดยเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการกระจาย 

อ�านาจอย่างยืดหยุ่น มีอิทธิพลมากที่สุด รองลงมา ด้านการมุ่งลูกค้า ด้านการส่ือสารแบบยึดหยุ่น และ 

ด้านภาวะผู้น�าแบบมุ่งมั่นรับผิดชอบ ตามล�าดับ 

ระบบการบริหาร     
ทางกลยุทธแบบใหม่

1.00

Chi-Square=1098.62, df=802, P-value=0.0000, RMSEA=0.030

Y1 0.59

Y2 0.51

Y3 0.40

Y4 0.39

Y5 0.40

Y6 0.62

Y7 0.42

Y8 0.30

Y9 0.40

Y10 0.44

Y11 0.42

Y12 0.41

ด้านการกํากับดูแล
อย่างมีเมตตา

ด้านแรงจูงใจที่มี
เป้าหมาย

กระบวนการคิดเชิง
สาเหตุ

ด้านภาวะผู้นําแบบ
มุ่งมั่นรับผิดชอบ

ด้านการสื่อสาร      
แบบยึดหยุ่น

ด้านการกระจายอํานาจ
อย่างยืดหยุ่น

ด้านจิตวิญญาณ

ด้านการมุ่งลูกค้า

Y13 0.40

Y14 0.33

Y15 0.41

Y16 0.34

Y17 0.44

Y18 0.42

Y19 0.34

Y20 0.50

Y21 0.44

Y22 0.38

Y23 0.45

Y24 0.45

Y25 0.45

Y26 0.44

Y27 0.35

Y28 0.46

Y29 0.48

Y30 0.52

Y31 0.37

Y32 0.47

Y33 0.47

Y34 0.44

Y35 0.37

Y36 0.43

Y37 0.43

Y38 0.37

Y39 0.44

Y40 0.44

Y41 0.37

Y42 0.34

Y43 0.30

Y44 0.38

ด้านบุคลิกภาพจาก
ลักษณะทางกายภาพ

รายการ เกณฑ ์ ค่าที่

คำนวณ

ได้ 

ผลการ

พิจารณา 

X2 ไม่มี

นัยสำคัญ

ทางสถิติที่

ระดับ .05 

1098.62 - 

df - 802 - 

p-

value 

P>0.05 0.00 - 

X2/df X2/df<2 1.36 ผ่าน

เกณฑ ์

CFI ค่าเข้าใกล ้

1.0 

1.00 ผ่าน

เกณฑ ์

GFI ค่าเข้าใกล ้

1.0 

0.89 ผ่าน

เกณฑ ์

AGFI ค่าเข้าใกล ้

1.0 

0.87 ผ่าน

เกณฑ ์

RMSEA ค่าเข้าใกล ้

0.0 

0.03 ผ่าน

เกณฑ ์

ภาพที9 2 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสองขององคป์ระกอบของการพฒันาตวัแบบบริหารเชิง  

กลยทุธ์แบบโฮราเครซีS เพืSอพฒันาศกัยภาพทางการแข่งขนัของพนกังานขายในธุรกิจเครืSองสาํอาง 

จากภาพทีS 2 พบว่า ดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลองคป์ระกอบเชิงยืนยนั อนัดบัสอง ของ

องคป์ระกอบของการพฒันาตวัแบบบริหารเชิงกลยุทธ์แบบโฮราเครซีS เพืSอพฒันาศกัยภาพทางการแข่งขนัของ

พนกังานขายในธุรกิจเครืSองสาํอาง  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ค่าไค-สแควร์ (X2) มีค่า 257.27 มีนยัสาํคญัทาง

สถิติทีSระดบั p-value = 1.00 ค่าไค-สแควร์สัมพทัธ์ (X2/df) = 0.34 ค่าค่าดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิง

7. ด้านจิตวิญญาณ

S33

S32

ด้านจิตวิญญาณ

0.53

0.44

S340.32

1.00

S350.28

Chi-Square=1.05, df=1, P-value=0.30526, RMSEA=0.038

8. ด้านการกระจายอำนาจอย่างยืดหยุ่น

E37

E36

ด้านการกระจาย
อํานาจอย่างยืดหยุ่น

0.28

0.34

E380.39

1.00

E390.52

Chi-Square=0.04, df=1, P-value=0.83709, RMSEA=0.000

9. ด้านบุคลิกภาพจากลักษณะทางกายภาพ

E41

E40

ด้านบุคลิกภาพจาก
ลักษณะทางกายภาพ

0.55

0.38

E42 0.830.32 1.00

E430.29

Chi-Square=6.10, df=4, P-value=0.19145, RMSEA=0.035

E440.37

ภาพที9 1 การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัหนึSงของการพฒันาตวัแบบบริหารเชิงกลยทุธ์แบบโฮราเครซีS

เพืSอพฒันาศกัยภาพทางการแข่งขนัของพนกังานขายในธุรกิจเครืSองสาํอาง 

ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัหนึSงของการพฒันาระบบการบริหารเชิงกลยทุธ์แบบใหม่ทีS

เนน้ความยดืหยุน่ตามลาํดบัขัOน เพืSอเสริมสร้างศกัยภาพทางการแข่งขนัของบุคลากรในทีมขาย พบวา่ มีค่านํO าหนกั

องคป์ระกอบแต่ละดา้นกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดย ค่านํO าหนกัองคป์ระกอบสูงสุด คือ 0.85 และนอ้ยทีSสุดคือ 0.55  

 สาํหรับการวเิคราะห์องคป์ระกอบของการพฒันาระบบการบริหารเชิงกลยทุธ์แบบใหม่ทีSเนน้            ความ

ยืดหยุ่นตามลาํดบัขัOนเพืSอเสริมสร้างศกัยภาพทางการแข่งขนัของบุคลากรในทีมขาย ปรากฏผลการวิเคราะห์

องคป์ระกอบเชิงยนืยนัอนัดบัสองดงัแสดงในภาพทีS 2 
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สรุปผล อภิปรายผลการวิจัย ข้อเสนอแนะ

สรปุแนวคดิเชงิทฤษฏ ีการวเิคราะห์องค์ประกอบเชงิยนืยนัอนัดบัหน่ึงของการพัฒนาระบบการบรหิาร

เชิงกลยุทธ์แบบใหม่ที่เน้นความยืดหยุ่นตามล�าดับขั้นเพื่อเสริมสร้างศักยภาพทางการแข่งขันของบุคลากร

ในทีมขาย ได้ 8 องค์ประกอบ  ตามกรอบแนวคิด  PLACSEEK Model ดัง ต่อไปนี้ คือ 1. การก�ากับดูแล

อย่างมีเมตตา  2. แรงจูงใจที่มีเป้าหมาย 3. กระบวนการคิดเชิงสาเหตุ 4. ภาวะผู้น�าแบบมุ่งมั่นรับผิดชอบ  

5. การมุ่งลูกค้า และการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ  6. จิตวิญญาณเจ้าของกิจการ 7. การกระจายอ�านาจอย่าง

ยืดหยุ่น 8. บุคลิกภาพจากลักษณะทางกายภาพที่ดี มีความสัมพันธ์กันและสอดคล้องกับทฤษฏีโฮลาเครซี่ 

ของ Brian Johnson ที่กล่าวถึง องค์ประกอบที่จ�าเป็นทั้ง 4 ด้านที่จะท�าให้เกิดการบริหารเชิงกลยุทธ์ที่เน้น

ความยืดหยุ่นตามล�าดับขั้น ซึ่งประกอบด้วยการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ การประจายอ�านาจอย่างยืดหยุ่น 

กระบวนการก�ากับดูแลอย่างมีประสิทธิภาพ และการประชุมที่มีประสิทธิภาพ 

อย่างไรก็ตาม ในบริบทของคนไทยที่มีการปกครองที่มีความเคารพย�าเกรงความมีอาวุโส  จึงมีองค์ 

ประกอบ ที่มากกว่าแนวคิดทฤษฏีโฮราเครซี่ โดยความต่างที่เพิ่มเติมองค์ประกอบที่มากขึ้น คือ แรงจูงใจที่

มีเป้าหมาย กระบวนการคิดเชงิสาเหต ุภาวะผูน้�าแบบมุ่งมัน่รบัผิดชอบ  การมุง่ลกูค้า จติวญิญาณ การกระจาย 

อ�านาจอย่างยืดหยุ่น (Elasticity Authority) บุคลิกภาพจากลักษณะทางกายภาพ และโดยเฉพาะอย่างยิ่ง 

ในอุตสาหกรรมที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วพร้อมการแข่งขันที่ที่รุนแรง 

ส�าหรับ รูปแบบการพัฒนาระบบบริหารเชิงกลยุทธ์แบบโฮราเครซ่ีท่ีเน้นความยืดหยุ่นตามล�าดับข้ัน

เพื่อเสริมสร้างศักยภาพพนักงานขายในธุรกิจเครื่องส�าอางในบริบทไทยมีลักษณะและรูปแบบดังต่อไปนี้ 

1) โครงสร้างองค์การที่เน้นแนวคิดแบบวงจร (circle) หรือเซลล์ (Cell) ที่มีการปกครองตนเองและ

พึ่งพาตนเองได้

2)  ลกัษณะกระบวนการท�างานท่ีเน้นการกระท�าของปัจเจกบคุคล โดยบคุคลน�าเสนอความต้องการของ

ตนเองในเรื่องงานที่เกี่ยวข้องกับปัญหาที่ตนประสบอยู่พร้อมเสนอความต้องการในการแก้ปัญหาโดยผ่าน

กระบวนการประชุมน�าไปสู่วงจรการประชุม ท่ีมีการน�าเสนอหัวข้อการประชุม เสนอบทบาทหน้าที่รับผิด

ชอบในการด�าเนินการประชุม กระบวนการด�าเนินการประชุมที่มีประสิทธิภาพเน้นการสื่อสารในการประชุม

ที่มีประสิทธิภาพ เปิดโอกาสให้ผู้น�าเสนอ และผู้ร่วมประชุมแสดงความคิดเห็นอย่างเป็นระบบและปราศจาก

การเกิดการถกเถยีงทีน่อกประเดน็และน�าไปสูก่ารแก้ปัญหาทีต่รงประเดน็ในระยะเวลาอนัสัน้ น�าไปสูก่ารสรปุ

การด�าเนินงานอย่างพลวัตรซึ่งจะเลือกทางเลือกสามารถแก้ปัญหาได้เร็วแม้ไม่ใช่ทางเลือกที่ดีที่สุดเนื่องจาก

การแข่งขันตลาดและสภาพแวดล้อมมีการแข่งขันสูง
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CHAPTER  21

3) การสร้างองค์ความรู้ให้เกิดแก่พนักงานขายเพื่อพัฒนาระบบการบริหารเชิงกลยุทธ์ที่เน้นความ

ยดืหยุน่ ตามล�าดับขั้นเพื่อเสริมสร้างศักยภาพของพนักงานขาย โดยองค์ความรู้นี้แบ่งออกเป็น 2 ด้านคือ 

องค์ความรู้เชิงกระบวนการและองค์ความรู้เชิงทัศนคติ องค์ความรู้เชิงกระบวนการมี 4 ด้านประกอบด้วย  

1) กระบวนการคดิเชงิสาเหต ุ2) การมุง่มัน่ลกูค้า และการส่ือสารแบบมปีระสิทธภิาพ 3) การกระจายอ�านาจ 

อย่างยืดหยุ่น และ 4) การก�ากับการดูแลอย่างมีเมตตา องค์ความรู้เชิงทัศนคติ  (Mindset & Attitude) 

เป็นอีกหน่ึงองค์ประกอบทีส่�าคัญทีน่�าไปสูก่ารบรหิารเชิงกลยทุธ์ทีเ่น้นความยดืหยุน่ตามล�าดบัขัน้ ประกอบด้วย 

4 ด้าน คอื 1) แรงจงูใจทีม่เีป้าหมาย 2) จติวญิญาณความเป็นผู้ประกอบการ 3) ภาวะผู้น�าแบบมุง่ม่ันรับผิดชอบ 4) 

บุคลิกภาพทางกายภาพที่เหมาะสมแก่การเป็นพนักงานขายในอุตสาหกรรมเคร่ืองส�าอาง องค์ความรู้

เชิงทัศนคติท้ัง 4 ด้านนี้จ�าเป็นอย่างยิ่งท่ีต้องพัฒนา และกระตุ้นให้เกิดขึ้นในจิตส�านึกของพนักงานขาย  

กล่าวคือ การพัฒนาและกระตุ้นให้เกิดแรงจูงใจอย่างมีเป้าหมายทั้งทางด้านเป้าหมายยอดขายและเป้าหมาย

ในชีวิต เป็นการสร้างแรงจูงใจในระยะยาว มีการวางแผนในระยะยาว และแรงจูงใจอย่างมีเป้าหมายเป็นการ

แรงจูงใจในระยะสั้น เมื่อมีแรงจูงใจที่มีเป้าหมายจะน�าไปสู่แรงขับเคลื่อนจากภายใน ไปกระตุ้นจิตวิญญาณ

ความเป็นผู้ประกอบการให้มีมุ่งมั่น ในการด�าเนินธุรกิจ สร้างความเติบโตต่อองค์การและลูกค้าคู่ค้าเพราะ 

การเติบโตขององค์การและคู่ค้าน�าไปสู่ความส�าเร็จของตนเช่นกัน  องค์การจ�าเป็นต้องสร้างภาวะความเป็น

ผู้น�าแบบมุ่งมั่นรับผิดชอบท่ีจะผลักดันตัวเอง ทีมงาน และองค์การไปสู่ความส�าเร็จตามเป้ามายที่ตนเอง 

ตัง้ไว้ทัง้ทางด้านเป้าหมายทางการงานและเรือ่งส่วนตวั นอกจากนี ้ตามทฤษฏกีารพัฒนาลูกค้าของพนกังานขาย

ของรอน คอฟแมน การก�ากับดูท่ีมีเมตตามีความส�าคัญอย่างยิ่งเพราะเป็นเสมือนกฏกติกาที่ท�าให้สามารถ

ประชุมพดูคุยได้อย่างมปีระสทิธภิาพและเน้นเรือ่งของงานมากกว่าการใช้ความรูส้กึในการท�างาน ท�าให้องค์การ 

ขับเคลื่อนแก้ปัญหาได้อย่างมีประสิทธิภาพ เน้นการแก้ปัญหาที่รวดเร็วตรงประเด็น 
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ภาพท่ี 3 ภาพแสดงตัวแบบบริหารเชิงกลยุทธ์แบบโฮราเครซ่ีเพื่อพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขันของ

พนกังานขายในธุรกจิเครือ่งส�าอางตามกรอบแนวคดิ PLACSEEK MODEL

การพฒันาตวัแบบบรหิารเชิงกลยทุธ์แบบโฮราเครซีเ่พ่ือพฒันาศักยภาพทางการแข่งขนัของพนกังาน

ขายในธรุกจิเคร่ืองส�าอางสามารถพัฒนาได้ด้วยการสือ่สารให้พนกังานขายเข้าใจความหมายทัง้ 8 องค์ประกอบ

ในบริบทที่ทุกคนทั้งองค์การและทุกระดับชั้นสามารถเข้าใจและน�าไปปฏิบัติและประยุกต์ใช้ในความหมาย

เดียวกัน ผ่านการก�ากับดูแลที่มีกระบวนการและมีเมตตา และฝึกอบรมเพื่อเสริมสร้าง สนับสนุน พัฒนา 

กระตุ้น ให้เกิดจิตส�านึกทั้ง 8 องค์ประกอบ เพื่อน�าไปสู่การประยุกต์ใช้ในชีวิตจริงเพื่อให้เกิดความเชี่ยวชาญ 

และความเข้าใจอย่างแท้จริง เมื่อทุกคนในองค์การมีการปฏิบัติในทิศทางเดียวกันด้วยความเข้าใจ จะไป

พฒันาการท�างานร่วมกนัระหว่างแผนกในองค์การในท�างานอย่างรวดเร็วตัดสินใจได้อย่างรวดเร็วพร้อมความ

ยดืหยุน่ในการท�างานระดบับคุคล ระดบัแผนกและระดับองค์การ สร้างศกัยภาพในการแข่งขันท่ีรวดเร็ว ตัดสิน

ในอย่างมีกระบวนการคิดเชิงสาเหตุ ปรับกลยุทธ์ได้ตามความสามารถของพนักงานขายที่มีจิตวิญญารความ

เป็นผู้ประกอบการและมคีวามเป็นผูน้�าทีมุ่่งมัน่แก้ปัญหาเพือ่องค์การ การขบัเคลือ่นดงักล่าวนีจ้ะช่วยลดความ

ขัดแย้ง พร้อมสร้างกระบวนการท�างานที่สามารถดึงศักยภาพมาใช้ในการท�างานได้อย่างแท้จริง พร้อมความ

ยืดหยุ่นในการตัดสินใจ เพื่อให้องค์การมีการท�างานที่รวดเร็วมีขีดความาสามารถในการตัดสินใจ การจัดการ

ที่เหนือกว่าคู่แข่งและจัดการความเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดล้อมและสภาพการแข่งขันได้อย่างแท้จริง 

ในงานวิจัยครั้งต่อไป การศึกษาในองค์ประกอบทั้ง 8 ประการของ PLACSEEK MODEL ในเชิงลึก

ของทั้ง 8 ตัวแปร และการน�าตวัแบบบรหิารเชิงกลยทุธ์แบบโฮราเครซีเ่พือ่พฒันาศกัยภาพทางการแข่งขนัของ

พนักงานขายในธรุกจิเครือ่งส�าอางตามกรอบแนวคดิ PLACSEEK MODEL ไปพัฒนาเป็นคู่มือตัวแบบบริหาร

เชิงกลยุทธ์แบบโฮราเครซี่เพื่อพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขันของพนักงานขายในธุรกิจเครื่องส�าอาง และน�า

ไปทดสอบผ่านการวิจัยกึง่ทดลอง เพือ่ประเมนิผลการน�าไปประยกุต์ใช้ของร่างคูม่อืในขัน้ตอนต่อไป
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