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Balanced ScorecardBalanced Scorecard  
          

กับดัก กับดัก 
ตอจากฉบับที่แลว ตอจากฉบับที่แลว 

* ผูอำนวยการฝายทรัพยากรบุคคล และพัฒนาองคกร บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น    
จำกัด (มหาชน) 

วิโรจน ลักขณาอดิศร* 

>>> การกระจายตัวชี้วัด (KPI Cascading) นั้น

จะดำเนินการหลังจากที่องคกรไดจัดทำตัวชี้

วัดระดับองคกร (Corporate KPI) ตามแนวคิด

ของ Balanced Scorecard เปนที่เรียบรอยแลว 

โดยตัวชี้วัดระดับองคกรที่จัดทำขึ้นจะตองเปนตัวชี้วัด

ที่มีความสมดุลในหลายๆ มุมมอง โดยมุมมองพื้นฐานคือ มุมมองดาน

การเงิน (Financial Perspective) มุมมองดานลูกคา (Customer Perspe-

ctive) มุมมองดานกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) 

และมุมมองดานการเรียนรูและพัฒนา (Learning and Growth Per-

spective) (อาจจะมีมุมมองอื่นๆ ประกอบ) โดยที่ตัวชี้วัดระดับองคกรที่

จัดทำขึ้นสามารถสะทอนกลยุทธและยุทธศาสตรไดอยางชัดเจน เมื่อได

ตัวชี้วัดระดับองคกรที่มีคุณภาพแลวก็เปรียบเสมือนวากองทัพเรามี

ยุทธศาสตรมีการประเมินสถานการณและกำหนดเปาหมายในการรบ

อยางชัดเจน เปนไปได  

ในขั้นตอนตอมาก็คือการแบงหนาที่ใหกับแมทัพนายกองตางๆ 

หากมีการจัดสรรหนาที่ใหแมทัพ นายกองไมเหมาะสมก็อาจจะทำให

ยุทธศาสตรที่กองทัพวางเอาไวลมเหลวได ดวยเหตุผลเดียวกันการ

กระจายตัวชี้วัดจึงเปนกระบวนการที่มีความสำคัญมากๆ หากการ

กระจายตัวชี้วัดผิดพลาดก็ทำใหกลยุทธองคกรลมเหลวไดเชนกัน 

สำหรับการกระจายตัวชี้วัดนั้น ผูเขียนขออธิบายเปนขั้นๆ 

ดังตอไปนี้ 

 

ขั้นที่ 1 การมอบหมายตัวชี้วัดระดับองคกรใหแตละฝาย

เปนผูดูแล 

 ตัวชี้วัดระดับองคกรที่ไดจัดทำขึ้นจะตองมี

การมอบหมายใหชัดเจนวา ตัวชี้วัดระดับองคกรแตละตัว

ชี้วัด อยูในความรับผิดชอบของใคร คำวา “อยูในความ

รับผิดชอบ” ก็คือ ฝายนั้นๆ ตองทำหนาที่ในการควบคุม

ดูแล รายงานผลและคอยเสนอแนะหรืออาจจะมีหนาที่

ในการดำเนินมาตรการแกไขตางๆ หากพบวาผลการ

ดำเนินการต่ำกวาหรือมีแนวโนมต่ำกวาเปาหมายที่ได

กำหนดขึ้น และคอยรายงานความคืบหนาของมาตรการ

ตางๆ สำหรับการมอบหมายความรับผิดชอบในตัวชี้วัด

ระดับองคกรนี้ อาจจะใชตารางในรูปที่ 4.2 ในการจัดสรร

ความรับผิดชอบก็ได 

หลังจากที่แตละฝายไดรับมอบหมายใหดูแลตัวชี้

วัดระดับองคกรในแตละตัวแลว แตละฝายจะนำเอาตัวชี้

วัดระดับองคกรที่ตนเองเปนผูรับผิดชอบมาเปนหนึ่งใน

ตัวชี้วัดระดับฝายดวย 

ตัวชี้วัด ฝายการตลาด ฝายผลิต ฝายการเงิน และบัญชี ฝาย HR 

1.  ROE (Return on Equity) ● 

2.  อัตราการเติบโตของ EBIDA ❍ ● 

3.  อัตราการเติบโตของยอดขาย ● ❍ 

4.  สัดสวนของลูกคาเกาเทียบกับลูกคาทั้งหมด ● 

5.  อัตราการสงมอบสินคาไดตรงตามกำหนด ● 

6.  ประสิทธิภาพในการผลิต ● 

7.  อัตราการผลิตของเสีย ● 

8.  อัตราการลาออกของพนักงาน ● 

●  ผูรับผิดชอบหลัก ❍  ผูสนับสนุน 

รูปที่ 4.2 ตารางการมอบหมายความรับผิดชอบในตัวช้ีวัดระดับองคกร (ของจริงจะมีรายการมากกวานี้) 
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ขั้นที่ 2 การกำหนดนโยบายหลักของฝาย เพื่อใชเปน 

แนวทางในการกำหนดตัวชี้วัดระดับฝาย 

จากขั้นตอนที่ 1 แตละฝายจะไดรับการมอบ

หมายใหควบคุมดูแลตัวชี้วัดระดับองคกร ซึ่งตัวชี้วัด

ระดับองคกรตัวชี้วัดนั้น จะตองถูกนำมาเปนหนึ่งในตัว 

ชี้วัดของฝายดวย หลังจากนั้นผูบริหารที่ควบคุมดูแลฝาย

นั้นๆ จะตองเรียกประชุมพนักงานระดับหัวหนางานหรือ

พนักงานอาวุโสที่มีบทบาทในการบริหารจัดการภายใน

ฝาย ซึ่งอาจจะเปนผูจัดการแผนกในแผนกตางๆ ในฝาย

นั้น เพื่อกำหนดทิศทางสำคัญและนโยบายของฝาย ซึ่งผู

เขียนขอเรียกวา Key Result Area (KRA) ซึ่งทำใหฝาย

แตละฝายมีโจทยอยู 2 โจทยที่ใชเปนหลักยึดในการ

กำหนดตัวชี้วัดในระดับฝาย 

โจทยที่ 1 ตัวชี้วัดระดับองคกร ซึ่งถูกนำมาเปน

ตัวชี้วัดในระดับฝาย (Divisional KPI) 

โจทยที่ 2 นโยบายและทิศทางสำคัญของฝาย 

นโยบายและทิศทางสำคัญของฝาย จะเปนกรอบ

สำคัญที่ถูกเรียกวา Key Result Area (KRA) ซึ่งเปน

ทิศทางที่เฉพาะเจาะจง ชัดเจนในการปฏิบัติงานของฝาย 

ดังตัวอยางดังตอไปนี้ 

KRA ของฝายการตลาด มุงเนนการ

รักษาฐานลูกคาเดิม โดยเนนการสราง 

Brand และภาพลักษณความเปนผูนำของ

สินคากลุมอาหารแปรรูป ลูกคามีความสะดวก

สบายในการเลือกซื้อผานชองทางการ

จำหนายในหางสรรพสินคาและ Discount 

Store ขนาดใหญ 

KRA ของฝายผลิต มุงเนนดานตนทุน

ในการผลิต การผลิตของเสียจะตองลดลงอยางมีนัยสำคัญ สายการผลิต

มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ปญหาระหวางการผลิตที่ทำใหการผลิต

ตองหยุดชะงักสามารถลดลงอยางมีนัยสำคัญ 

KRA ของฝายบัญชีและการเงิน มุงเนนการใหขอมูลทางการเงินที่

ถูกตองรวดเร็ว เพื่อใหผูบริหารในทุกๆ ระดับสามารถดำเนินมาตรการ

ตางๆ ไดอยางรวดเร็ว 

เมื่อแตละฝายสามารถกำหนด KRA ไดเรียบรอยแลว ในขั้นตอน

ตอไปผูบริหารภายในฝาย อันประกอบดวยผูอำนวยการฝาย และผูจัดการ

แผนกตางๆ จะรวมกันกำหนดตัวชี้วัดในระดับฝาย (Divisional KPI) ซึ่ง

สำหรับองคกรที่มีเทคโนโลยีสารสนเทศที่ทันสมัยก็อาจจะกำหนดตัวชี้วัด

ตามแนวคิดของ Balanced Scorecard โดยมี Key Result Area (KRA) 

เปนเข็มมุงสำคัญ โดยมีตัวชี้วัดในหลายๆ มุมมอง แตสำหรับองคกรที่ยัง

ไมมีเทคโนโลยีสารสนเทศที่ทันสมัยนักก็อาจจะกำหนด KPI ที่สอดคลอง

กับ KRA ก็นาจะเพียงพอ ซึ่งผูเขียนขอแสดงตัวอยางการกำหนดตัวชี้วัด

ระดับฝาย (Divisional KPI) ของฝายการตลาด มาเปนตัวอยางใหกับผู

อาน เพื่อความเขาใจที่ชัดเจนมากขึ้น 

ฝายการตลาด: มุงเนนการรักษาฐานลูกคาเดิม โดยเนนการสราง 

Brand และภาพลักษณความเปนผูนำของสินคากลุมอาหารแปรรูป 

ลูกคามีความสะดวกสบายในการเลือกซื้อผานชองทางการจำหนายใน

หางสรรพสินคาและ Discount Store ขนาดใหญ 

 

ตัวชี้วัดระดับองคกรที่อยูในความรับผิดชอบของฝายการตลาด: 

1.  อัตราการเติบโตของยอดขาย 

2.  อัตราการเติบโตของ EBIDA (Earning Before Interest, Tax, 

Depreciation, Amortization คือ ผลกำไรกอนหักดอกเบี้ย ภาษี คา

เสื่อมราคา และคางวดตัดจำหนาย ซึ่งสะทอนความสามารถในการทำ

กำไรจากการดำเนินงานทางธุรกิจจริง ๆ) 

3.  สัดสวนของลูกคาเกาเทียบกับลูกคาทั้งหมด 
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อานตอฉบับหนา 

จากแผนที่กลยุทธของฝายการตลาดในรูปที่ 4.3 จะทำใหพนักงาน

และผูบริหารในลำดับรองลงมาภายใตฝายการตลาดเขาใจทิศทางของ

ฝายและทิศทางขององคกร จากแผนที่กลยุทธขางตน Key Result Area 

ที่มีสัญลักษณ “**” นำหนา หมายถึงเปน Key Result Area (KRA) ที่

แผนที่กลยุทธของฝายการตลาด: 

รูปที่ 4.3 ตัวอยางแผนที่กลยุทธของฝายการตลาด 

เปนทิศทางหรือหมากสำคัญของฝายการตลาดที่ตองมุง-

เนน (Strategic KRA) แตสำหรับ KRA ที่ไมมีสัญลักษณ 

** นำหนาก็จะหมายถึงเปนภารกิจประจำที่ตองธำรง

รักษาไวไมใหบกพรองซึ่งก็ละเลยไมไดเชนกัน 

 

**กำไรเติบโตในระดับที่นาพอใจ 

ควบคุมคาใชจายทางการตลาด 

**ลูกคาในชองทางการจำหนายเดิม 

มีการซื้อเพิ่มมากขึ้น 

กิจกรรมทางการตลาดมีความคุมคา 

เนนการทำการตลาด Below the Line  

Promotion @ Point of Sale (POS) 

**การประสานงานที่ดีกับรานคา ในเรื่อง 

Stock Replenishment และขอมูลสินคา 

การรองเรียนของลูกคาไดรับการแกไข 

อยางรวดเร็ว 

ขอมูล และโปรแกรมสารสนเทศทางการ

ตลาดไมมีปญหา 

พนักงานการตลาดมีทักษะ 

การประสานงานที่ดี 

เปดชองทางในการจำหนายในตางจังหวัด 

ในเขตชุมชนเมือง เนนเฉพาะรานที่มีความนาเชื่อถือ 

**ยอดขายมีการเติบโตอยางตอเนื่อง 

เนนกลุมหางสรรพสินคา และ 

Discount Store 

ยอดขายในชองทางการจัดจำหนายอื่น ๆ  

มีการเติบโตอยูในระดับที่นาพอใจ 

- การขายผานรานขายของชำในตางจังหวัด 
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