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บทคัดย่อ 
 
การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยภายในและภายนอกของการทํา 

ธุรกิจเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีเพ่ือทําความเข้าใจกับปัญหาอุปสรรคที่จะเกิดขึ้นในธุรกิจนี้รวมถึง
การแก้ปัญหา วิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจตัวเองและคู่แข่ง รวมถึงประมาณงบประมาณต่างๆในการ
ทําธุรกิจและ ผลตอบแทนที่จะได้รับ แผนธุรกิจได้จัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจประเภทบริการโดยเป็นการ
ดําเนินธุรกิจใหม่  

ตลาดการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีมีการขยายตัวมากขึ้นในปัจจุบัน สามารถวิเคราะห์ได้
จากปัจจัยที่ผู้บริโภคมีการวางแผนแต่งงานหรือแสวงหาชุดไปงานราตรี  และผู้บริโภคส่วนมากนิยมที่
จะเช่ามากกว่าซื้อหรือสั่งตัดเหมือนในอดีตที่ผ่านมา เนื่องจากปัจจัยเรื่องราคาที่การเช่าชุดมีราคาที่ถูก
กว่า และคุ้มค่ากว่าในการใช้งานแต่ละครั้ง ผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนดีไซน์ได้เรื่อยๆให้เข้ากับงานนั้นๆ 
ด้วยเหตุและปัจจัยดังกล่าวจึงทําให้ธุรกิจให้เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีจึงขยายตัวมากขึ้นสอดคล้อง
กับความต้องการของผู้บริโภคที่มีความต้องการสูงมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง Smile in Love ทําธุรกิจเช่า
ชุดแต่งงานและชุดราตรี ภายใต้แนวคิดที่ว่า ชีวิตอัศจรรย์(Life as Miracle) ที่จะทําให้กลุ่มผู้บริโภค
ได้รับรู้และสัมผัสได้ถึงความอัศจรรย์ใจของชีวิตและรู้สึกอยากเข้ามาใช้บริการจึงทําให้เกิดสโลแกน 
Life as Miracle นี่ขึ้นภายใต้แบรนด์ Smile in Love 

ในปี 2551 Smile in Love เริ่มดําเนินธุรกิจโดยการเสนอซื้อจาก คุณยุภารัตน์  อุตมะพันธุ์ 
ในราคา 4 ล้านบาท และสามารถสร้างรายได้กว่า 10ล้านบาท โดยคิดกําไรได้ร้อยละ 12 โดยประมาณ
ในปี 2560 Smile in Love ตั้งเป้าหมายเป็น 1 ใน 5 อันดับแรกของธุรกิจให้เช่าชุดแต่งงานและขุด
ราตรีในประเทศไทย โดยมีการขยายตัวของธุรกิจไปทั่วประเทศด้วยอัตราการเติบโดของธุรกิจเฉลี่ย 
ร้อยละ 20 ต่อปี ด้วยการสนับสนุนและกระแสตอบรับที่ดีมากจากผู้บริโภคจนทําให้ smile in love 
เป็นที่ต้องการของผู้บริโภคในลําดับต้นๆ ของธุรกิจนี้   

Smile in Love ได้มองเห็นโอกาสทางธุรกิจตลอดจนปัจจัยความสําเร็จด้วยภาพที่ค่อนข้าง
ชัดเจนว่าผู้บริโภคมีความต้องการในการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีมากกว่าการสั่งตัดหรือซื้อ  ซึ่งมี
ค่าใช้จ่ายสูงกว่า ประกอบกับภาวะเศรษฐกิจและวิถีชีวิต(lifestyle ของคนรุ่นใหม่ที่ต้องการความ
คล่องตัว มากด้วยประโยชน์ใช้สอย คุ้มค่าราคา และสะดวกสบาย  ปัจจัยที่จะสร้างความสําเร็จให้กับ 



จ 

Smile in Love ไม่ว่าจะเป็นทําเลที่ตั้ง แบรนด์ การบริการและกลุ่มลูกค้าที่มีความพึงพอใจต่อ Smile 
in Love และแนะนําต่อๆกันไปจนกลายเป็น word of mouth. Smile in love จึงมีความเชื่อมั่น
เป็นอย่างยิ่งว่าโอกาสในการขยายธุรกิจในการทํากําไรรวมถึงจํานวนของผู้บริโภคที่จะเข้ามาใช้บริการ
ของ Smile in Love จะเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องเป็นลําดับด้วยการ ร่วมงานหรือกิจกรรมหรืองานโชว์
ประจําปีในและต่างประเทศอย่างน้อยปีละ 1 ครั้ง, sponsorship งานถ่ายแบบนิตยสาร หนังสือพิมพ์
ทีวีที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ , ร่วมมือกับผู้ประกอบการเช่าชุดแต่งงานที่อยู่ต่างจังหวัดเพ่ือให้การบริการ 
คลอบคลุมทั่วประเทศในลักษณะ chain business, joint partner กับโรงแรม ทัวร์ ช่างภาพ สตูดิโอ
ถ่ายภาพ organizer, เพ่ิมบริการใหม่ๆ เช่น บริการรับจัดงานเลี้ยง ทัวร์เสริมสิริมงคลคู่บ่าวสาว , 
Smile in Love for society รายได้ส่วนหนึ่ง ลูกค้าได้มีส่วนร่วมในการร่วมบริจาคให้แก่มูลนิธิต่างๆที่
เกี่ยวข้อง และการแผนการตลาดเพื่อให้น่าสนใจและดึงดูดลูกค้าเป้าหมายมากยิ่งขึ้น เป็นต้น 
 

คําสําคัญ : การเช่าชุด,การตลาด,แบรนด์  
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Abstract 
 
This business plan was aimed to study internal and external factors of wedding 

and evening dress rental business, identify problems occurred in business propose 
solutions, analyze its business position and competitors, and estimate budget to run 
business and revenues. This business plan was designed for new business in service 
sectors. 

Nowadays,the growth of wedding and evening dress’s rental has been 
increasing significantly.  Consumers are eagerly prepared when they have their own 
wedding ceremonies or when they are invited to a party. Moreover, they have more 
growing tendency to look for rented dresses than tailor-made dresses. Causes of this 
situation probably are more affordable prices of rental dresses and more flexible and 
adaptable in term of designs. Therefore, supplies in this market together with demands 
from consumers are expected to be on the increase. The wedding dress and evening 
dress rental business under a concept “Life as Miracle” is a business which aims to 
provide customers miraculous feeling along with marvelous experience whenever they 
get services and thus a brand named “Smile in love” begins, it is also under the same 
concept “Life as Miracle”. 

In 2008  Smile in Love started its business offering by Ms.Yuparat Uatthanun 
purchase its business for 4 million baht and earning more than 10 million baht, earning 
a profit of 12 percent in 2016. Smile in Love aimed to be one of the top five leaders 
in wedding rental businesses in Thailand. With the growth rate of business on average 
20 percent per year with the support and good response from consumers so that smile 
in love is the first consumer demand of this business. 



ช 

Smile in Love has seen the business opportunity as well as the success factor 
with a clear picture that consumers prefer to rent wedding and evening dresses rather 
than cutting or buying. Because costs is higher and The economy or lifestyle. The factor 
that will make the success of Smile in Love is its location, brand, service and customer 
satisfaction with Smile in Love and Customer will recommended to each other. Smile 
in love is confident that the opportunity to expand its business and profitability, as 
well as the number of consumers who will be using Smile in Love, will increase. The 
order is part of Attendance or activities or annual show at Thailand and abroad at least 
once a year, sponsorship. TV-related business, cooperate with the wedding dress rental 
in the provinces to provide services. Covering the whole country as a chain of business, 
joint partners with hotels, tour operators, photographers, organizer, And adding 
marketing plans to attract more target customers. 

 
Keywords: rental business, marketing, branding  
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การทําแผนธุรกิจเล่มนี้ รวมถึงตรวจสอบแผนธุรกิจฉบับนี้ให้สําเร็จลุล่วงไปด้วยดี  ข้าพเจ้าผู้จัดทําจึง
ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสนี้  ขอขอบพระคุณคณะอาจารย์ผู้ทรงคุณวุฒิทุกท่านใน
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ได้ถ่ายทอดวิชา ความรู้ให้ตลอดระยะเวลาการศึกษา อีกทั้งงานวิจัยบทความ
ความรู้ต่างๆจากทุก แหล่งที่มา รวมถึงผู้ที่เกี่ยวข้องทุกท่าน  ทําให้ข้าพเจ้าดําเนินแผนธุรกิจฉบับนี้
เสร็จลุล่วงด้วยดี สุดท้ายนี้บุคคลที่สําคัญในการสนับสนุนการเรียนการศึกษาและให้กําลังใจคือบิดา
มารดา รวมถึงเพ่ือนทุกคนที่คอยช่วยเหลือกันมาตลอดที่ผ่านมา ขอกราบขอบพระคุณอย่างสุดซึ้ง 
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บทที่ 1 
การแนะน าธุรกิจและแผนธุรกิจ 

 
Smile in Love  ได้ก่อตั้งขี้นในปี 2551 โดยคุณเกศแก้ว นารีแก้ว และคณะเป็นผู้เริ่มต้น 

ต่อมาเมื่อปี 2560 คุณยุภารัตน์ อุตมะพันธุ์ได้เข้าซื้อกิจการด้วยจํานวนเงิน 4ล้านบาทและบริหารต่อ 
โดยมีแนวความคิดและความมุ่งมั่นตั้งใจที่จะทําธุรกิจนี้ให้มีความแตกต่างแปลกใหม่  เพ่ือเกิดมิติใหม่ที่
เรียกว่า “wedding service”  ที่บริการอย่างครบวงจรไม่ใช่เพียง wedding studio เท่านั้น  โชว์รูม
เป็นอาคารพานิชย์ 2 คูหา5 ชั้น พ้ืนที่ 60 ตารางวา ตั้งอยู่บนถนนรามอินทรา ซอยลาดพร้าว 94 เขต
วังทองหลาง กทม.  รายได้ปี2017 จํานวนกว่า 10ล้านบาท มีกําไรร้อยละ 20 โดยประมาณ และ
รายได้เติบโตอย่างต่อเนื่องจนปัจจุบัน 

 
ประเภทของธุรกิจ  

เวดดิ้งสตูดิโอ (Wedding Studio) หรือธุรกิจงานแต่งงาน เป็นธุรกิจบริการที่ได้มีการรวบรวม
บริการและสินค้าทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับงาน โดยมีรูปแบบของการให้บริการครบวงจร ไม่ว่าจะเป็นการ
บริการถ่ายภาพบ่าวสาวและยังครอบคลุมไปถึงการให้บริการที่เกี่ยวข้องกับพิธีการแต่ งงานในทุกๆ
ขั้นตอนที่เกี่ยวกับงานแต่งงาน ทําให้การจัดแต่งงานมีความสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น โดยทั่วไปราคา
สินค้าในแต่เวดดิ้งสตูดิโอแต่ละร้านใกล้เคียงกน และ ลักษณะของสินค้าไม่ค่อยแตกต่างกันอย่าง
ชัดเจน ส่งผลให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าจากแต่ละร้านได้โดยไม่รู้สึกถึงความแตกต่าง นอกจาก
กรณีที่ทางร้านให้ความเอาใจใส่ ความละเอียดรอบคอบและความประทับใจของลูกค้าที่มีต่อการ
บริการของร้านหรือกลยุทธ์ในการตั้งราคาหลายระดับของทางร้าน ตามคุณภาพของสินค้าในแต่ละ
ระดับ จะทําให้ลูกค้ารู้สึกถึงความแตกต่าง 
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โลโก้ของธุรกิจ (logo) 
 

ภาพที ่1.1: โลโก้ของ Smile in Love 
 

 
 

วิสัยทัศน์  (vision) 
เป็นตัวเลือกแรกในใจของผู้บริโภคในธุรกิจการให้เช่าชุดแต่งงานในประเทศไทยและเอเซีย

ตะวันออกเฉียงใต้ 
“To be the 1 st choice in customer mind on the  wedding studio in Thailand 

and Southeast Asia ” 
 

พันธกิจ  (mission) 
เป็น 1 ใน 5 อันดับแรกธุรกิจให้เช่าชุดแต่งงานในประเทศไทยในปี 2019 ด้วยรายได้กว่า 75 

ล้านบาทในปี 2022 “ Top 5 wedding studio in Thailand in 2019 with the 75M revenue 
by 2022 ” 

 
เป้าหมายและวัตถุประสงค์ของธุรกิจ (goal&objectives) 

อัตราการขยายตัวของธุรกิจทั่วประเทศ เฉลี่ยร้อยละ 20 ต่อปี “ Average growth 20% 
per year with the nation wide business coverage” 

 
วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ 

เพ่ือนําไปใช้ประกอบการทําธุรกิจให้เช่าชุดแต่งงานให้เป็นไปตามวิสัยทัศน์และพันธกิจที่
ต้องการ รวมทั้งเป้าหมายในการทําธุรกิจให้ก้าวหน้าและเติบโตอย่างยั่งยืน 
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ที่ตั้งของสถานประกอบการ    
ตั้งอยู่บนถนนรามอินทรา ซอยลาดพร้าว 94 เขตวังทองหลาง กทม.    

 
ภาพที ่1.2: แผนที่ร้าน Smile in Love 
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บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
การดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ ดังกล่าวมีวิธีการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์  

(INTERVIEW) และการสนทนากลุ่มย่อย (FOCUS GROUP)ของผู้บริโภค 1000 คนโดยแบ่งเป็นผู้หญิง 
700 คน ผู้ชาย 300 คน โดยมีเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้ 

แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือการวิจัยประเภทเขียนตอบ ที่กลุ่มตัวอย่าง
ผู้ตอบจะอ่านและเขียนตอบด้วยตนเอง โดยทั่วไปแล้วแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 

1. แบบสอบถามปลายปิด (Closed Questionnaire) เป็นการให้กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบใช้
วิธีการเลือกตอบตามผู้วิจัยที่กําหนดไว้ เช่น ข้อมูลทั่วไป เพศ อายุ ศาสนา เป็นต้น และข้อมูลความ
คิดเห็นต่อตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยเลือกตอบว่าเห็นด้วยมากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย หรือ
น้อยที่สุด 

2. แบบสอบถามปลายเปิด (Open Questionnaire) เป็นการให้กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบได้แสดง
ความคิดเห็นเพ่ิมเติม เช่น ให้แสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมเกี่ยวกับปัญหาอุปสรรค และข้อเสนอแนะ ซ่ึง
โดยทั่วไปมักอยู่ในตอนท้ายของแบบสอบถามผู้วิจัยอาจใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล  

การสัมภาษณ์ (Interview) เป็นวิธีการเก็บข้อมูลที่ผู้วิจัยใช้วิธีการการสนทนากับผู้ตอบใน
ลักษณะที่มีปฏิสัมพันธ์ต่อกัน (face to face interaction) การสัมภาษณ์แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท
คือ 

1. การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) เป็นการสัมภาษณ์ที่ผู้วิจัยได้
กําหนดโครงสร้างและคําถามที่จะใช้ในการสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้าก่อนการไปเก็บข้อมูล  และไป
สัมภาษณ์กับผู้ให้ข้อมูลตามโครงสร้างคําถามท่ีได้กําหนดไว้  

2. การสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง (Unstructured Interview) เป็นการสัมภาษณ์ที่ผู้วิจัย
ไม่ได้กําหนดโครงสร้างและคําถามที่จะใช้ในการสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้า แต่จะอาศัยไปตั้งคําถามเฉพาะ
หน้ากับผู้ให้ข้อมูลแทน 

การสังเกตการณ์ (Obsevation) เป็นการใช้ประสาทสัมผัส ได้แก่ ตา หู จมูก ลิ้น และกาย 
สังเกตพฤติกรรมและปรากฏการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นเพ่ือนํามาสรุปข้อเท็จจริงที่เกิดขึ้น เช่น สังเกต
พฤติกรรมการให้บริการของเจ้าหน้าที่ โดยสังเกตด้วยตาด้วยการที่ผู้วิจัยสังเกตพฤติกรรมที่เจ้าหน้าที่
แสดงออกมา และสังเกตด้วยการฟังโดยฟังการ สนทนาระหว่างเจ้าหน้าที่กับประชาชนผู้รับบริการ
การสังเกตการณ์แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท คือ 
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1. การสังเกตทางตรง (Direct Observation) ผู้สังเกตเป็นผู้เฝ้าดูพฤติกรรมที่เกิดขึ้นด้วย
ตนเอง 

2. การสัง เกตทางอ้อม ( Indirect Observation) เป็นการสัง เกตโดยอาศัยการถ่าย
พฤติกรรมของผู้ถูกสังเกตอีกทางหนึ่งจากผู้อื่น หรืออุปกรณ์ต่างๆ เช่น การถ่ายภาพ  การบันทึกเสียง
ถามที่ใช้ถามก็เปลี่ยนแปลงยืดหยุ่นได้ 

เอกสาร (Document) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสารหรือหลักฐานที่เป็นข้อมูลเชิง
ประจักษ์ต่างๆ ที่เคยมีผู้อ่ืนเก็บไว้แล้ว ถือได้ว่าเป็นการเก็บข้อมูลทุติยภูมิ (secondary data) เช่น 
เอกสารรายงานการประชุม เอกสารรายงานผลการดําเนินงานของโครงการ ตัวเลขสถิติด่างๆ ที่หน่วย
ราชการจัดเก็บไว้ หลักฐานที่เป็นรูปธรรมต่างๆ อนึ่ง ในการเก็บข้อมูลเอกสารและหลักฐานต่างๆ 
ประเด็นที่จะต้องให้ความสําคัญอยู่เสมอ คือ การตรวจสอบความเชื่อถือได้ของข้อมูลในเอกสารหรือ
หลักฐานที่ได้มา 

การทดลอง (Experiment) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลที่มีการแบ่งออกเป็นกลุ่มทดลอง และ
กลุ่มควบคุมหรือกลุ่มเปรียบเทียบ โดยที่ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลที่เกิดขึ้นจากทั้งสองกลุ่ม เพ่ือนํามา
เปรียบเทียบ เช่น ในการวิจัยทางการเกษตรที่มีการศึกษาประสิทธิภาพของปูย๋พันธ์ใหม่ที่ผลิตขึ้นมาใช้ 
ก็นํามาทดลองเปรียบเทียบออกเป็น 2 พ้ืนที่ คือ พืนที่ ทดลอง โดยมีการให้สิ่งกระตุ้นที่เป็นปุ๋ยพันธ์
ใหม่  และพ่ืนที่ควบคุม โดยให้ปู๋ยพันธ์เดิม ทั้งนี้ทั้งสองพ้ืนที่จะมีการควบคุมตัวแปรอ่ืนๆ ที่อาจมี
อิทธิพลต่อการทดลอง ถ้าผลการศึกษาวิจัยออกมาพบว่า ปู๋ยพันธ์ใหม่ในพ้ืนที่ทดลอง ให้ผลผลิตต่อไร่
สูงกว่าปู๋ยพันธ์เดิมในพ้ืนที่ควบคุม ก็แสดงว่าปุ๋ยพันธ์ใหม่ดีกว่ากว่าปู๋ยพันธ์เดิม 

บททดสอบ (Test) เป็นเครื่องมือการเก็บข้อมูลที่นํามาใช้การทดสอบความรู้ของกล่มตัวอย่าง
ในเรื่องที่ศึกษา เช่น การศึกษาระดับการรับรู้ของข้าราชการต่อหลักการบริหารกิจการบ้านเมืองที่ดีก็
นํามาสร้างแบบทดสอบเพื่อวัดความรู้ของกลุ่มตัวอย่างว่ามีความรู้ความเข้าใจอยู่ในระดับใด 

ในการเก็บรวบรวมข้อมูลดังกล่าวข้างต้น กลุ่มผู้บริโภคผู้ที่ให้ข้อมูลสามารถแจกแจงได้ดังนี้ 
1. ผู้หญิง อายุ 22-45 ปี ซึ่งเป็นช่วงอายุกลุ่มผู้หญิงที่อยู่ในวัยพร้อมที่พร้อมจะแต่งงาน 
2. ผู้ชาย  อายุ 29-50 ซึ่งเป็นช่วงอายุกลุ่มผู้ชายที่อยู่ในวัยพร้อมที่พร้อมจะแต่งงาน 
ทั้งนี้ประเภทของข้อมูลที่นําไปใช้ในการทําแผนธุรกิจ  ประกอบด้วยข้อมูลทางปริมาณ 

(Quantitative Data)และข้อมูลทางคุณภาพ (Qualitative Data) เช่น ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ 
GDP อัตราการขยายตัวของการบริโภคภาคเอกชน การใช้จ่ายเพ่ือการอุปโภค มูลค่าโดยรวมของ
ตลาดการเช่าชุดแต่งงานในประเทศไทย อัตราการเติบโตของธุรกิจการเช่าชุดแต่งงานในประเทศไทย 
รายได้เฉลี่ยของครัวเรือนข้อมูลผู้หญิงและผู้ชายที่เป็นโสด ข้อมูลผู้หญิงและผู้ชายที่กําลังจะแต่งงาน 
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ  

 
การวิ เคราะห์สภาวะการแข่ งขันภายนอกองค์กร  (Porter’s Five Forces Industry 

Competition) เจ้าของผลงาน (Porter, 1996)  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการดําเนินงานของ 
องค์กรอาจจะเรียกว่า การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industrial Analysis) คือ กลุ่มขององค์กรที่มี
ผลิตผล และบริการคล้ายคลึงกัน หรือ กลุ่มธุรกิจที่มีลักษณะเดียวกัน  ซึ่งมีปัจจัยที่เฉพาะเจาะจงใน
สภาพแวดล้อมการดําเนินงานงาน และ ผลกระทบต่อการบริหารงานในองค์กร  เช่น ผู้จัดจําหน่าย 
ลูกค้า คู่แข่งขัน  และ แรงงาน รูปแบบการประเมินสภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ประกอบ
ไป ด้วย 5 ปัจจัย คือ 

1.  การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ (New  Entrants) 
2.  คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม (Industry Competitors) 
3.  การคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทน (Substitutes) 
4.  อํานาจการเจรจาต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power OF Buyers) 
5.  อํานาจการต่อรองของผู้จําหน่ายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
1.  การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ (New Entrants) โดยปกติการเข้ามาของผู้เข้ามาใหม่จะ

สร้างกําลังผลิตให้มากขึ้นในอุตสาหกรรมและต้องการส่วนแบ่งตลาด ซึ่งการเข้ามาใหม่จะส่งผลต่อ
องค์กรเดิมที่มีอยู่ทันที การคุมคามของผู้เข้ารายใหม่จะง่ายหรือยากนั้นขึ้นอยู่กับอุปสรรคการเข้ามา
และการตอบโต้ของคู่แข่งที่มีอยู่เดิม  ถ้าเข้ามาในอุตสาหกรรมได้ง่ายก็มีการแข่งขันสูง เป็นอุปสรรค
ของการดําเนินธุรกิจ อุปสรรคการเข้ามาในอุตสาหกรรม  ได้แก่การประหยัดต่อขนาด (Economics 
of Scale)  ข้อแตกต่างของสินค้า เงินลงทุนสูง ต้นทุนการเปลี่ยนผู้ขาย และเข้าถึงช่องทางการจัด
จําหน่าย และ นโยบายต่างๆของรัฐ  

2.  คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม (Industry Competitors) หรือ สภาพการแข่งขันระหว่างบริษัท
ในอุตสาหกรรมเดียวกัน จํานวนคู่แข่งที่มีอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันจะสร้างผลกระทบต่อกัน ซึ่งอาจ
เกิดการตอบโต้ที่ดุเดือดจะมากหรือน้อยนั้นขึ้นอยู่กับปัจจัยต่างๆ  เช่น จํานวนคู่แข่งขัน การ
เจริญเติบโตของอุตสาหกรรม ความแตกต่างของสินค้าและบริการ มูลค่าต้นทุนคงที่ กําลังการผลิต 
ข้อจํากัด หรือ การตัดสินใจออกจากอุตสาหกรรม  

3.  การคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทน  (Substitutes)  สินค้าทดแทนเป็นสินค้าหรือบริการที่
สามารถตอบโจทย์กรทดแทนความต้องการของผู้บริโภคได้ สามารถทดแทนสินค้าและบริการที่มีอยู่ได้ 
ซึ่งอาจมีคุณสมบัติเหมือนหรือใกล้เคียงกัน การคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทนอาจมาจากอุตสาหกรรม 
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อ่ืนที่สร้างผลิตอ่ืนทดแทนก็เป็นได้ การมีสินค้าทดแทนทําให้เกิดข้อจํากัดในการตั้งราคา เพราะถ้า
ผลิตภัณฑ์เดิมมีราคาสูงผู้บริโภคจะหันไปบริโภคสินค้าทดแทน การมีสินค้าทดแทนจะสร้างการแข่งขัน
ที่สูง  

4.  อํานาจการเจรจาต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power OF Buyers) ลูกค้า หรือ ผู้ซื้อ มี
ผลกระทบต่ออุตสาหกรรมด้วยในเรื่องของอํานาจการต่อรองราคาโดยเฉพาะในสภาวะที่มีการแข่งขัน
สูง ลูกค้าสามารถกดราคาให้ต่ําลงได้เนื่องจากคุณภาพของสินค้าและบริการที่ไม่แตกต่างกันมากนัก 
ซึ่งลูกค้าสามารถหันไปซื้อสินค้าของคู่แข่งได้ ผู้ซื้อจะมีอํานาจการเจรจาต่อรองสูงถ้าซื้อผลิตภัณฑ์ใน
จํานวนมากจากบริษัท ลูกค้ามีโอกาสรวมธุรกิจไปข้างหลัง (Backward Integrated) ไปสู่ธุรกิจที่
จําหน่ายวัตถุดิบให้กัน  

5.  อํานาจการต่อรองของผู้จําหน่ายวัตถุดิบ ( Bargaining Power of Suppliers) ถ้าหาก 
Supplier หรือ ผู้จําหน่ายวัตถุดิบสามารถกระทบอุตสาหกรรมได้ด้วยการขึ้นราคาหรือลดปริมาณของ
วัตถุดิบลงผู้จําหน่ายวัตถุดิบจะมีอํานาจการเจรจาต่อรองสูง  เมื่อมีผู้จําหน่ายวัตถุดิบน้อยรายแต่
จําหน่ายไปยังบริษัทจํานวนมากผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ซื้อเป็นสัดส่วนที่น้อยจากผู้จําหน่ายวัตถุดิบเมื่อเทียบ
กับลูกค้ารายอื่น   ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้วัตถุดิบอ่ืนสูง 

 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 

SWOT Analysis เป็นแนวคิดของ อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert Humphrey)  การวิเคราะห์ 
SWOT เป็น การวิเคราะห์สํารวจจาก 2 สภาพการณ์ คือ สภาพภายนอก และ สภาพภายใน หรือเรียก
ได้ว่าเป็น การวิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis)  ซึ่งประกอบด้วย จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
อุปสรรค เพ่ือให้ผู้บริหารสามารถกําหนดแนวทางวิสัยทัศน์ และ กลยุทธ์ต่างๆได้ เพราะการวิเคราะห์
จะให้ให้ ทราบถึงความเป็นจริงและการเปลี่ยนแปลงของภายในและภายนอกองค์กร 

Strengths (จุดเด่นหรือจุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ) หมายถึง เป็นข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อม 
ภายในองค์กร เช่น จุดแข็งด้านสินค้าบริการ จุดแข็งด้านแหล่งวัตถุดิบ จุดแข็งด้านทําเลที่ตั้ง บริษัท
จะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด 

Weaknesses (จุดด้อยหรือจุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ ) หมายถึง ที่เกิดจากสภาพแวดล้อม
ภายในต่างๆ ขององค์กร ซึ่งองค์กรจะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหาจากจุดอ่อนที่พบเจอ 

Opportunities (โอกาส ) หมายถึง  สภาพแวดล้อมภายนอกขององค์กรที่ส่งผลดีเอ้ือ
ประโยชน์ในการดําเนินธุรกิจ เช่น การเมือง การปกครอง กฎหมาย ราคาน้ํามัน ค่าเงินบาท คู่แข่ง 

Threats (อุปสรรคข้อจํากัดของสภาพแวดล้อมภายนอกที่เกิดขึ้น ) หมายถึง อุปสรรคที่เกิด
จากปัจจัยภายนอกที่ส่งผลทําให้ธุรกิจเกิดอุปสรรค อุปสรรคสามารถเปลี่ยนแปลงอาจทําให้
สถานการณ์ท่ีเคยเป็นโอกาสกลับกลายเป็นอุปสรรคได้ เช่น ค่าเงินบาท คู่แข่ง เป็นต้น  
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SWOT ของ Smile in Love  
จุดแข็ง 
 แบรนด์มีความน่าเชื่อถือและเป็นที่รู้จักกันโดยทั่วไป  
 มีการให้บริการแบบครบวงจรแบบ one stop services 
 ทําเลที่ตั้งสะดวกสบาย 
 ราคาเหมาะสม 
 การบริการที่มีมาตรฐานและเป็นสากล สินค้าหลากหลาย ทั้งไทยและสากล 
 บุคลากรมีความเชี่ยวชาญและชํานาญในธุรกิจ 
 ธุรกิจไม่มีหนี้สิน 
จุดอ่อน 
 เงินทุนหมุนเวียน  
 การทําการตลาดยังไม่สามารถเข้าถึงหรือครอบคลุมผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายตามท่ีต้องการ 
 รูปแบบการนําเสนอ  
 ขาดความชํานาญหรือการนําเสนอ ด้าน digital marketing 
โอกาส 
 ตลาดทั้งในและนอกประเทศมีความต้องการให้บริการแบบครบวงจร 
 ช่องทางการ partnership กับ โรงแรม ทัวร์ ร้านอาหารใหญ่ๆ organizer ช่างภาพและ

ช่างแต่งหน้าทําผมที่มีชื่อเสียง 
 Social media ทําให้โอกาสในการเข้าถึงลูกค้ามีมากขึ้นจึงสามารถทําโฆษณาเพ่ือให้

เข้าถึงลูกค้าได้มาก 
อุปสรรค 
 คู่แข่งมากข้ึน 
 ความผันผวนทางเศรษฐกิจและการเมืองทั้งในและนอกประเทศส่งผลให้ธุรกิจชะลอตัว

แม้ว่าสภาวะการแต่งงานยังเป็นไปอย่างต่อเนื่องแต่คู่บ่าวสาวใช้จ่ายอย่างประหยัดมากข้ึน 
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Market position: Price & Believe 
 
ภาพที ่3.1: Market Position ของ Smile in Love 

 

 
 

แกน X ( Quality ) แสดงถึงคุณภาพของแบรนด์อื่นๆเม่ือเทียบกับ Smile in Love 
แกน Y ( Price ) แสดงถึงราคาของแบรนด์อื่นๆ เมื่อเทียบกับ Smile in Love 
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บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
โมเดลธุรกิจ (Business model)    โมเดลธุรกิจคือแบบจําลองธุรกิจ ที่แสดงให้เห็นถึงธุรกิจ

นั้นๆ ว่ามีการให้บริการอย่างไรหรือขายสินค้าอะไรอย่างไร ผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายคือใคร  
สถานที่บริการหรือจําหน่ายที่ไหน สินค้าเหล่านั้นมีข้ันตอนกระบวนการผลิตเป็นอย่างไร ส่วนผสมหรือ
ส่วนประกอบของสินค้าเป็นอย่างไร แหล่งที่มาของสินค้าเป็นการจ้างผลิต(OEM) หรือ ผลิตเอง และมี
การคาดการณ์รายได้และค่าใช้จ่ายอย่างไร รวมถึงมีกําไรจากการให้บริการและสินค้าอย่างไร ก่อนการ
เริ่มธุรกิจใดๆก็ตาม การสร้างโมเดลธุรกิจจึงเป็นกุญแจแห่งความสําเร็จอันสําคัญ ซึ่งจะทําให้ธุรกิจ
นั้นๆสามารถประเมินความสําเร็จหรือความล้มเหลวในเบื้องต้นได้ทันที ก่อนการตัดสินใจเริ่มธุรกิจใดๆ
ก็ตาม ทั้งนี้ โมเดลธุรกิจสามารถปรับเปลี่ยน ปรับปรุงให้ดีขึ้นและสอดคล้องกับสภาพแวดล้อมเพ่ือให้
ธุรกิจประสบความสําเร็จ เครื่องมือที่สร้างโมเดลธุรกิจที่ดีและนิยมใช้กันคือ Business Model 
Canvas (BMC) ซึ่งจะทําให้เข้าใจธุรกิจของได้ดีมากข้ึน โดย Business Model Canvas (BMC) นี้เป็น
แม่แบบ(template)ที่ช่วยในการออกแบบโมเดลธุรกิจ ซึ่งถูกพัฒนาและนําเสนอโดย Alexander 
Osterwalder ในหนังสือชื่อ Business model generation ซึ่งมีองค์ประกอบต่างๆ 9 ดังนี้ 

1.  Customer Segments (CS) กลุ่มลูกค้า 
2.  Value Propositions (VP) คุณค่าของสินค้าและบริการที่นําเสนอ 
3.  Channels (CH) ช่องทางเข้าถึงลูกค้า 
4.  Customer Relationships (CR) ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
5.  Revenue Streams (R$)  รูปแบบของรายได ้
6.  Key Resources (KR) ทรัพยากรหลัก 
7.  Key Activities (KA) กิจกรรมหลัก 
8.  Key Partnerships (KP) พันธมิตรหลัก 
9.  Cost Structure (C$) โครงสร้างต้นทุนได้ง่ายข้ึน 
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ภาพที ่4.1: Business Model Canvas of Smile in Love 
 

 
 

จากการวิเคราะห์ด้วย Business Model Canvas ของธุรกิจ Smile in love 
1.  Customer Segments 
คู่รักที่วางแผนแต่งงาน เพศชาย,เพศหญิง ,เพศ LGBT ทั้งคนไทยและต่างชาติ ที่มีรายได้

ตั้งแต ่50000 บาทข้ึนไป 
2.  Value Propositions 

2.1  สินค้าและบริการมีเอกลักษณ์โดดเด่นและงดงาม เป็นศูนย์รวมของวันแห่งความสุข 
2.2  ความเป็นไทยแท้ ซึ่งมีคุณค่าในตัวเองโดย Smile in love ใช้วัสดุที่เป็นภูมปัญญา

ไทย ผ้าไหมยกดอก ลําพนูเป็นงานหัตถศิลป์ สืบสานภูมิปัญญาไทย  
2.3  สินค้าและบริการที่หลากหลาย แตกต่างและครบวงจร 
2.4  แนวความคิดท่ีตรงไปตรงมาและจริงใจกับลูกค้า ไมม่ีค่าใช้จ่ายแอบแฝงในภายหลัง 
2.5  Smile in love ได้รับรางวัลธุรกิจที่บริการยอดเยี่ยมในปี พศ.2561 
2.6  ชุดไทย Smile in love ติด 1ใน 5 ที่ชุดไทยสวยที่สุดในประเทศ www.hwl.co.th 

3.  Customer Relationships  
3.1  แนะนําและให้คําปรึกษาแก่ลูกค้า พร้อมตอบข้อซักถาม ข้อกังวลใจของลูกค้าอย่าง

ชัดเจนตรงไปตรงมาและให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดทําให้มีการบอกต่อและกลับมาใช้บริการ 
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3.2  ออกบูทตามงานเก่ียวชุดแต่งงานเพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้า 
3.3  สร้างฐานข้อมูลให้ลูกค้าลงทะเบียนสินค้าผ่านทาง LINE@ เพ่ือรับคําแนะนําติชม

จากลูกค้าและนําเสนอสิ่งใหม่ๆให้กับลูกค้า 
4.  Channels   

 
ภาพที ่4.2: Channels of Smile in Love 

 

 
 

5.  Revenue Streams  
5.1  ขายทางหน้าร้าน  
5.2  ขายแพคเกจชุดแต่งงาน  
5.3  บริการถ่ายภาย  
5.4  บริการจัดงานครบวงจร  
5.5  บริการตัดขายชุดแต่งงาน  
5.6  บริการเช่าชุดสูท  
5.7  บริการชุดราตรี  
5.8  บริการชุดเพ่ือนเจ้าสาว 
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6.  Key Partners  
6.1  supplier ด้านผ้าและวัตถุดิบที่ใช้ทําชุดแต่งงาน  
6.2  ดีไซน์เนอร์และช่างตัดชุดแต่งงาน 
6.3  โรงแรม สถานที่จัดงาน สตูดืโอถ่ายภาพ  
6.4  Wedding planner , Organizers ภายนอก 
6.5  ร้านชุดแต่งงานต่างจังหวัด 
6.6  บริษัททัวร์ที่พาคู่รักต่างชาติมาจัดงานแต่งงานในไทย และ พาคู่รักท่องเที่ยว 
6.7  นิตยสาร เว็บไซส์ ช่องทีวี และสื่อต่างๆ 

7.  Key Activities  
7.1  ออกแบบและพัฒนาสินค้าและบริการ 
7.2  ให้คําปรึกษา คําแนะนําแบบตรงไปตรงมาและจริงใจแก่ลูกค้า 
7.3  ขยายสินค้าและบริการไปทุกช่องทางผ่านสื่อต่างๆเช่น facebook ,intragram,         

magazine 
7.4  ฝึกอบรมพนักงานให้ความรู้และบริการที่ได้มาตรฐานอยู่เสมอ 
7.5  ระบบการจัดการการผลิต ควบคุมมาตรฐาน และส่งมอบสินค้าและบริการให้

แม่นยําถูกต้องและทันเวลา 
8.  Key Resources  

8.1  เงิน 
8.2  หน้าร้าน 
8.3  ฐานลูกค้าเดิม 
8.4  ชุดแต่งงาน 
8.5  ผ้าไหมแท้ (ผ้าไหมยกดอกลําพูน) 
8.6  เครื่องประดับทองโบราณ 

9.  Cost Structure   
ในส่วนของค่าใช้จ่ายนั้นจะมีการลงทุนในส่วนของสินทรัพย์ที่เป็นสินทรัพย์ถาวรไม่มากนัก

เนื่องจากการดําเนินธุรกิจส่วนใหญ่จะเป็นการดําเนินธุรกิจเน้นที่การเช่าหรือใช้ Outsources เป็น
หลัก ดังนั้นค่าใช้จ่ายที่จะเกิดขึ้นโดยส่วนใหญ่จะเกิดจากค่าใช้จ่ายในส่วนของการตลาดเงินเดือน
พนักงานและค่าใช้จ่ายที่ใช้ในการสต๊อกสินค้าเป็นหลัก อันได้แก่ ค่าเช่าตึก ค่าเงินเดือนผู้บริหารและ
พนักงาน ค่าผ้า ค่าวัตถุดิบ ค่าอุปกรณ ์ค่าออกแบบและตัดเย็บ ค่าน้ํา ค่าไฟ ค่าการตลาดและโฆษณา 
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บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1  แผนกลยุทธ์การบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

จากในอดีตที่ผ่านมา หากกล่าวถึงการบริหารจัดการองค์กร  ระบบการจัดการของการผลิต
และกิจกรรมต่าง ๆ  ในทางเศรษฐกิจหรือทางการตลาด มิได้มีความสลับซับซ้อนมากนัก และไม่ต้อง
อาศัยระบบของการจัดการเช่นในปัจจุบัน กระทั่งเมื่อมีการปฏิวัติอุตสาหกรรมเกิดขึ้นในโลกหรือเมื่อ
ประมาณปีคริสต์ศักราช1880เป็นต้นมา ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงอย่างมาก  อันมีผลทําให้เศรษฐกิจ 
สังคม การเมืองมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม  ตลอดจนมีการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอย่างรวดเร็ว 
และแนวคิดเก่ียวกับการจัดการเริ่มเป็นที่ยอมรับและขยายตัวมากข้ึน มีการพัฒนามากขึ้นเป็นลําดับ 

5.1.1  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
การบริหารจัดการองค์กรเป็นกระบวนการที่เกิดจากการมีมนุษยสัมพันธ์  โดยถือว่าทุกคนมี

ความต้องการทํางานเพ่ือสังคมนั้นๆ จึงจําเป็นจะต้องกําหนดงานกันว่า ใครจะทําอะไร อย่างไร โดย
ตกลงกันว่าควรจะอยู่ในวงงานที่กําหนดไว้  และควรจะใช้วิธีการใด ให้นําไปสู่การปฏิบัติเพ่ือ
ความสําเร็จในเป้าหมาย โดยคํานึงถึงความมีประสิทธิภาพ ประสิทธิผล และความประหยัด   

ทฤษฎีทีส่ามารถน ามาบริหารจัดการให้สอดคล้องกับองค์กร มีจ านวน 5 ทฤษฎี ดังนี้ 
ทฤษฎีการจัดการทางการบริหาร (Henri Fayol’s Management Theory) ได้รับการยกย่อง

เป็น “ บิดาแห่งทฤษฎีองค์การ” ฟาโยล ได้ให้หลักการเกี่ยวกับหน้าที่ของผู้จัดการ และหลักการของ
การจัดองค์กรไว้ดังนี้ 

1.  การจัดแบ่งกลุ่มแรงงานตามความชํานาญ Specialization of labor   
2.  อํานาจหน้าที่ Authority  
3.  กฎระเบียบและวินัย Discipline 
4.  ความเป็นเอกภาพทางคําสั่ง Unity of command 
5.  ความเป็นเอกภาพในทิศทาง  Unity of direction 
6.  ผลประโยชน์ขององค์กรเหนือผลประโยชน์บุคคล  
7.  การมีระบบรางวัลค่าตอบแทน  Remuneration 
8.  การบริหารงานแบบรวมไว้ที่ศูนย์กลาง Centralization  
9.  การมีระบบสายบังคับบัญชา  Scalar Chain จากระดับบนลงสู่ระดับล่าง  
10.  การมีคําสั่งที่เป็นลายลักษณ์อักษร Order  
11.  ความยุติธรรมและเสมอภาค Equity  
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12.  ความมั่นคงในหน้าที่การงาน Personnel Tenure  
13.  การต้องมีความริเริ่ม Initiative  
14.  การต้องมีขวัญและกําลังใจในการทํางานร่วมกัน Esprit de corps 

ทฤษฎีการบริหารจัดการองค์กร แบบ  POSDCoRB  (Luther Gulick’s  POSDCoRB 
Theory)  เกิดขึ้นจากการผ่านช่วงหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 กองทัพสหรัฐได้รวบรวมนักวิชาการเพ่ือ
ประเมินข้อผิดพลาดในการบริหารจัดการในกองทัพที่ผ่านมา เพ่ือใช้ปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพสูงสุด 
Luther Gulick  เป็นหนึ่งในกลุ่มนักวิชาการที่รวมตัวกันในปีคริสต์ศักราช1937 เขาได้เสนอแนวคิด
ภาระหน้าที่สําคัญของนักบริหาร  POSDCoRB คือ หลักในการบริหารจัดการองค์กรที่ใช้กันทั้งใน
ภาครัฐและเอกชน  ที่ผู้มีอํานาจบริหารมีหน้าที่ และ บทบาทการบริหารอยู ่7 ประการ คือ 

1. P- Planning หมายถึง การวางแผน ได้แก่ การจัดวางโครงการและแผนงานต่างๆ 
ขึ้นมาไว้ล่วงหน้า 

2. O-Organizing หมายถึง การจัดองค์การ ได้แก่ การแบ่งงาน การกําหนดส่วนงาน 
โครงสร้างขององค์กร การกําหนดตําแหน่งงานต่างๆ พร้อมกับอํานาจหน้าที่ 

3. S-Staffing หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับตัวบุคคลในองค์การ นับตั้งแต่ การจัด
อัตรากําลัง การสรรหาคัดเลือก การบรรจุแต่งตั้งบุคคล การเลื่อนขั้น เลื่อนตําแหน่ง เงินเดือน การ
โยกย้าย การพัฒนาบุคคลในองค์กรเรื่อยไปจนกระทั่ง การให้บุคคลพ้นจากตําแหน่ง 

4. D-Directing หมายถึง การอํานวยงาน ได้แก่การทําหน้าที่ในการตัดสินใจ วินิจฉัย
สั่งการ การออกคําสั่ง มอบหมายภารกิจการงานไปให้ผู้ใต้บังคับบัญชา หลังจากนั้นต้องใช้ภาวะของ
การเปน็ผู้นําในการกระตุ้นจูงใจคนให้ยอมรับในผู้บริหาร 

5. Co- Coordinating หมายถึง การประสานงาน ได้แก่ การทําหน้าที่ในการประสาน
กิจกรรมต่างๆ ที่ได้มีการแบ่งแยกออกไปเป็นส่วนงานย่อยๆ เพ่ือให้ทุกภาคส่วนสามารถทํางาน
ประสานสอดคล้องกัน และมุ่งไปสู่เป้าหมายเดียวกัน 

6. R- Reporting หมายถึง การรายงาน ได้แก่การทําหน้าที่ในการรับฟังรายงานผล
การปฏิบัติงานของบุคคลและหน่วยงานที่เป็นผู้ใต้บังคับบัญชาได้รายงานมา การรายงานถือเป็น
มาตรการในการตรวจสอบและควบคุมงานด้วย 

7. B- Budgeting หมายถึง การงบประมาณ ได้แก่ หน้าที่ที่ เกี่ยวกับการจัดทํา
งบประมาณ การจัดทําบัญชีการใช้จ่ายเงินและการตรวจสอบควบคุมด้านการเงิน  การบัญชีของ
หน่วยงานนั่นเอง 

ทฤษฎีด้านธรรมชาติของมนุษย ์ (Douglas Murray McGregor’s Human nature Theory) 
Douglas Murray McGregor เป็นศาสตราจารย์ทางการบริหารที่มีชื่อเสียง ได้สร้างทฤษฎีเกี่ยวกับ

http://adisony.blogspot.com/2012/10/douglas-murray-mcgregor.html
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ธรรมชาติของมนุษย์ ไว้  2 ทฤษฎี  คือ ทฤษฎี x และทฤษฎี y  ซึ่งเขียนไว้ในหนังสือ The Human 
Side of The Enterprise 

1. ทฤษฎี X  เกี่ยวข้องกับข้อตกลงที่อยู่บนพ้ืนฐานการจัดการสมัยดั้งเดิม มองคนไป
ในทางไม่ดี  เช่นคนโดยทั่วไปเกียจคร้าน ชอบเลี่ยงงาน  ขาดความกระตือรือร้น ไม่มีความรับผิดชอบ 
ปรารถนาที่จะเป็นผู้ตามมากกว่า เห็นแก่ตัว เพิกเฉยต่อความต้องการขององค์กร 

2. ทฤษฎี Y  เกี่ยวข้องกับข้อตกลงที่อยู่บนพ้ืนฐานการจัดการสมัยใหม่  มองคนในทาง
ดี  เช่นคนชอบทํางานไม่ได้เป็นคนเกียจคร้าน  การควบคุมภายนอก ไม่ใช่เป็นวิถีทางที่จะได้มาซึ่งงาน 
คนสามารถที่จะหาแนวทางและควบคุมตนเองได้ ความพึงพอใจที่ได้ปฏิบัติงานเข้ามาตามศักยภาพ 
เป็นรางวัลที่จะทําให้คนมีความผูกพันอยู่กับองค์กร  คนโดยทั่วไปจะเรียนรู้เพ่ือแสวงหาความ
รบัผิดชอบต่อไป คนส่วนใหญ่อาศัยภาวะสร้างสรรค์ในการแก้ไขปัญหาในองค์กร 

ทฤษฎีด้ านระบบสั งคม  (Chester I. Barnard’s Social  system  Theory) Chester I. 
Barnard เป็นบิดาของการจัดการที่ยึดหลักระบบสังคม  โดยเริ่มศึกษาจากตัวบุคคลก่อน ถัดมาจึง
สนใจในระบบความร่วมแรงร่วมใจของบุคคลกับองค์กร และมาสิ้นสุดที่ระบบการดําเนินการจัดการ
ของ Barnard ในแนวความคิดด้านระบบสังคม  มนุษย์แต่ละคนมีขีดจํากัดด้านกายภาพและชีวภาพ 
จึงทําให้เกิดความร่วมแรงร่วมใจกันทํางานเป็นกลุ่ม  จึงทําให้องค์กรเกิดประสิทธิภาพ  องค์กรที่ดีควร
เป็นองค์กรที่มีรูปแบบ)formal organization) จะต้องประกอบด้วย การติดต่อสื่อสารงานซึ่งกันและ
กัน ความตั้งใจในการทํางานเป็นกลุ่ม และการมีจุดมุ่งหมายร่วมกันอย่างมีจิตสํานึก 

ทฤษฎีด้านการสร้างแรงจูงใจในการทํางาน (Frederick Herzbergeffective up Build s’ 
Motivation) Herzberg  ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการทํางานของบุคลกรในองค์การ โดยศึกษา
ถึงทรรศนะคติของบุคคลที่มีต่อการทํางานเพ่ือหาทางที่จะลดความไม่พอใจในการทํางาน เพ่ือที่จะทํา
ให้คนงานมีความรู้สึกที่ดีในการที่จะพยายามเสริมสร้างผลผลิตของงานให้มากขึ้น  เขาพบว่าปัจจัยที่มี
ผลกระทบต่องานแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ ่ๆ คือ 

1. ปัจจัยจูงใจ (Motivates Factors) เป็นปัจจัยกระตุ้นให้คนทํางานโดยเกี่ยวข้องกับ
เหตุการณ์ที่ดีท่ีจะเกิดขึ้นกับพนักงาน อันจะทําให้พนักงานมีความพึงพอใจเกี่ยวกับงานที่จะทํา 

2. ปัจจัยอนามัย (Hygiene or Maintenance Factors)  เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับ
เหตุการณ์ที่จะสร้างความไม่พอใจในการทํางานให้กับพนักงาน ซึ่งจะเป็นตัวสกัดกั้นไม่ให้เกิดแรงจูงใจ
ในการทํางานขึ้นได้ หรือเป็นข้อกําหนดเบื้องต้นที่จะป้องกันมิให้คนไม่พอใจในงานที่ทําอยู่ 

แนวคิดด้านการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล 
เป็นกระบวนการแนวคิดที่มุ่งเน้นความรอบรู้ทางด้านพฤติกรรมศาสตร์ให้เพียงพอต่อความ

ต้องการขององค์กร สามารถบริหารกิจกรรมต่างๆ ได้อย่างมีเทคนิคที่สร้างสรรค์ โดยเฉพาะในเรื่อง
ของการวางแผนทรัพยากรบุคคล การจ้างงาน การฝึกอบรมพัฒนาบุคลากร การประเมินผลการ
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ปฏิบัติงาน การจ่ายค่าตอบแทนและประโยชน์เกื้อกูล รวมถึงการพัฒนาทรัพยากรบุคคลระหว่าง
บุคลากรและองค์กรในยุคใหม ่

การบริหารทรัพยากรบุคคล ถือเป็นทั้งทฤษฎีในเชิงวิชาการและแบบปฏิบัติในธุรกิจที่ศึกษา
วิธีการบริหารแรงงานทั้งในภาคทฤษฎีและปฏิบัติ  ในหัวข้อนี้ได้นําเจ้าของแนวคิดทฤษฎีที่เป็นกลุ่มนัก
คิดมานําเสนอโดยมีเนื้อหา ดังนี้ 

1. การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลแบบกลุ่มฮาร์วาร์ด (The Harvard model) 
หรือเรียกว่ากลุ่มแนวคิดแบบ "มนุษย์นิยมเชิงพัฒนาการ" Developmental humanism เป็นแนวคิด
กระแสหลักท่ีทรงอิทธิพลและแพร่หลายที่สุด มีรากฐานทางความคิดมาจากสํานักคิด "มนุษย์สัมพันธ์" 
ซึ่งมีจุดเน้นทางความคิดอยู่ที่ เรื่องของการสื่อสารในองค์กร  การสร้างทีมเวิร์ก และการใช้
ความสามารถของแต่ละบุคคล ให้เกิดอัตถประโยชน์สูงสุด กล่าวโดยสรุปคือ การบริหารจัดการ
ทรัพยากรบุคคลจะให้ความสําคัญเรื่องสัมพันธภาพของคนในองค์กร เพราะการทําให้องค์กรมีผล
ประกอบการที่ดีข้ึน องค์กรจะต้องสามารถตอบสนองความต้องการของบุคลากรในองค์กรให้เหมาะสม 
และเมื่อได้รับการตอบสนองที่ดี จะเกิดแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ทําให้องค์กรเกิดภาวะอยู่ดีมีสุขทางสังคม
ขึ้นภายในองค์กร อันจะนําไปสู่คุณภาพและปริมาณงานที่ดีข้ึน 

2. การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลแบบมิชิแกน (The Michigan School) หรือ
เรียกอีกนามหนึ่งว่าเป็นแนวคิดแบบ "บริหารจัดการนิยม" Managerialism กล่าวคือ เป็นกลุ่มที่เน้น
เรื่องของ การบริหารจัดการเชิงกลยุทธ์ ที่มองการบริหารทรัพยากรบุคคล จากมุมมองของฝ่ายจัดการ 
ธรรมชาติของฝ่ายจัดการคือ การให้ความสําคัญอันดับแรกที่ผลประโยชน์ตอบแทนที่องค์กรจะได้รับ 
โดยที่เรื่องของคน และการบริหารจัดการคนเป็นเครื่องมือ ในการที่จะทําให้บรรลุสู่เป้าหมายเช่นนั้น
ขององค์กร ดังนั้น จึงมีผู้เรียกแนวคิดการบริหารจัดการ ทรัพยากรบุคคลแบบนี้ว่าเป็นกลุ่ม "อัตถ
ประโยชน์-กลไกนิยม " ) Utilitarian-instrumentalism) คือ มองผลประโยชน์หรือผลประกอบการของ
องค์กรเป็นหลัก โดยมีการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลเป็นกลไกสําคัญ ในการขับเคลื่อนองค์กรให้
ไปสู่ผลประกอบการที่เป็นเลิศ เมื่อมีแบบการบริหารทรัพยากรบุคคลแล้ว องค์กรก็จะต้องศึกษา
เกี่ยวกับวิธีการสรรหาคัดเลือกบุคคลเข้าทํางาน ซึ่งจะกล่าวในบทต่อไป 

ความสําคัญ 
ในแง่จุดประสงค์ของการจัดการทรัพยากรบุคคลนั้น  มีประเด็นที่น่าสนใจว่า การที่จะเข้าใจ

ในจุดประสงค์ของการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลได้  จะต้องเข้าใจถึงเป้าประสงค์ขององค์กร
เสียก่อน หากกล่าวในเชิงปรัชญา อาจกล่าวได้ว่าการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลไม่ได้เป็นสิ่งที่  
“สมบูรณ์”ในตัวมันเอง แต่เป็นสิ่งที่จะต้อง “สัมพันธ์” ไปกับปัจจัยควบคุมนั่นคือ นโยบายการบริหาร
จัดการองค์กร กล่าวง่ายๆ ก็คือ เป้าประสงค์ขององค์กรจะเป็นตัวกําหนดเป้าประสงค์ของการบริหาร
จัดการทรัพยากรบุคคล  ในทางธุรกิจองค์กรเอกชนแบบจารีตดั้งเดิมมักจะมีเป้าหมายใหญ่ๆ สําคัญคือ 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%8A%E0%B8%8D&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%B1%E0%B8%88%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%9A%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
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1. เป้าหมายของการที่จะต้องสร้างความมั่นใจว่าองค์กรจะอยู่รอดได้พร้อมไปกับ
ความสามารถที่จะมีกําไรในการประกอบธุรกิจได้อย่างเพียงพอ ซึ่งจะเกี่ยวโยงไปถึงบรรดาผู้ถือหุ้น 
หรือหุ้นส่วนทางธุรกิจที่จะรักษาความเป็นหุ้นส่วนไว้หรือไม่ 

2. องค์กรเอกชนอาจจะต้องแสวงหารูปแบบของการมีความได้เปรียบในการแข่งขัน
อย่างยั่งยืน เพ่ือที่จะทําให้องค์กรอยู่รอดและมีกําไรทีต่่อเนื่อง  

3. การประกอบธุรกิจนั้นมิใช่จะมุ่งมองแต่เรื่องผลกําไร และความอยู่รอดทางธุรกิจ
ตามแนวคิดแบบจารีตดั้งเดิมได้อีกต่อไป สําหรับกระแสนิยมในปัจจุบันมีแนวโน้มที่จะเรียกร้องให้เกิด
แนวคิดที่ว่า การดํารงอยู่ขององค์กรก็จะต้องให้ความใส่ใจกับผลกระทบที่ตนเองจะก่อให้เกิดขึ้นกับ
สังคมโดยรวมด้วย ดังนั้นองค์กรธุรกิจเอกชนจะต้องมีเป้าหมายเรื่องความชอบธรรมทางสังคมของ
องค์กรด้วย 

เมื่อองค์กรธุรกิจเอกชนมีเป้าประสงค์ 3 ประการข้างต้น ได้แก่ การอยู่รอดด้วยผลกําไรที่
เพียงพอ การมีขีดความสามารถในการแข่งขันอย่างยั่งยืน และการมีความชอบธรรมทางสังคม 
เป้าประสงค์เหล่านี้ย่อมส่งผลต่อเป้าประสงค์ของการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์  ซึ่งอาจจะ
สามารถแปลงเป้าประสงค์ใหญ่ระดับองค์กรมาสู่เป้าประสงค์ย่อยในระดับการจัดการทรัพยากรมนุษย์ 
ซึ่งจะสามารถช่วยให้เราเห็น ภาพเป้าประสงค์ของการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ได้   ในแง่ของ
การที่จะต้องสร้างความมั่นใจว่าองค์กรจะสามารถอยู่รอดได้พร้อมไปกับความสามารถที่จะมีกําไรใน
การประกอบธุรกิจได้อย่างเพียงพอนั้น การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลจะต้องกําหนดเป้าประสงค์
ในแง่ของการสร้างผลิตภาพด้านแรงงานให้เกิดขึ้นภายในองค์กร นั่นย่อมหมายถึงการบริหารจัดการ
ทรัพยากรบุคคลจะต้องทําให้องค์กรเกิดความคุ้มค่าในการลงทุนที่เก่ียวกับทรัพยากรบุคคลในองค์กร 

5.1.2  การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
ข้อสรุปจากการประชุมหารือระหว่างผู้บริหารของบริษัทฯ เกี่ยวกับการจัดโครงสร้างองค์กร 

ทั้งนี ้ได้เห็นพ้องต้องกันในการจัดโครงสร้างองค์กรตามสายงานหลัก (Line Organization Structure)  
ซ่ึงหมายถึง การจัดรูปแบบโครงสร้างให้มีสายงานหลัก และมีการบังคับบัญชาจากบนลงล่างลดหั่นเป็น
ขั้นๆ จะไม่มีการสั่งการแบบข้ามขั้นตอนในสายงาน ซึ่งโครงสร้างแบบนี้เหมาะสมสําหรับองค์กรต่างๆ 
ที่ต้องการให้มีการขยายตัวในอนาคต เพราะเพียงแต่เพ่ิมเติมโครงสร้าง ในบางสายงานให้มีการควบคุม
บังคับบัญชาลดหลั่นลงไปอีกได้ การจัดโครงสร้างองค์กรแบบนี้ อาจจะคํานึงถึงสภาพของงานที่เป็น
จริง เช่น แบ่งตามลักษณะของผลิตภัณฑ์ หรือแบ่งตามอาณาเขต หรือแบ่งตามประเภทของลูกค้า 
หรือแบ่งตามกระบวนการ ผลดีของโครงสร้างแบบนี้มีหลายประการ เช่น การจัดโครงสร้างด้วย
รูปแบบที่เข้าใจง่าย การบังคับบัญชาตามสายงานเป็นขั้นตอน ฉะนั้นจุดใดที่มีการปฏิบัติงานล่าช้าก็
สามารถตรวจสอบได้รวดเร็วจากผู้บังคับบัญชาในระดับนั้น  ทั้งยังได้คลุกคลีกับสภาพของปัญหาที่เป็น
จริงและเกิดขึ้นเสมอ ทําให้การตัดสินใจต่างๆ มีข้อมูลที่แน่นอน ซึ่งส่งผลสะท้อนให้มีการปกครอง

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%96%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%AB%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AB%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B3%E0%B9%84%E0%B8%A3&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E&action=edit&redlink=1
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บังคับบัญชาอยู่ในระเบียบวินัยได้ดี การจัดรูปแบบองค์กรนี้ ไม่มีอะไรสลับซับซ้อนมากนัก เนื่องจาก
โครงสร้างแบบนี้ให้อํานาจควบคุมโดยตรงต่อผู้บังคับบัญชาระดับสูงเท่านั้น  บริษัทฯ จึงได้ดําเนินการ
จัดโครงสร้างองค์กรและแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบตามการกําหนดขอบเขตของงาน ดังนี้  

 
ภาพที่ 5.1: แผนผังองค์กร Smile in Love 

 

 
 

การแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
อํานาจหน้าที่ (Authority) หมายถึง สิทธิอันชอบธรรมที่ได้รับมอบหมายมาให้สั่งบุคคลอ่ืน

ปฏิบัติตามที่ตนต้องการได้ ส่วนใหญ่แล้วผู้บริหารระดับสูงจะมีการมอบหมายงานให้ผู้ใต้บังคับบัญชา
ระดับต่อไป 

ความรับผิดชอบ (Responsibility) เป็นภาระผูกพันของบุคคลในการปฏิบัติอย่างใดอย่างหนึ่ง 
โดยบุคคลจะต้องรับผิดชอบในการทํางานเพื่อให้งานสําเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้ 

ในการจัดองค์กรจะสามารถจัดการได้อย่างเหมาะสม เมื่อมีการแบ่งงานตามหน้าที่ที่ได้รับ
มอบหมาย และทุกคนรู้จักงานและหน้าที่ของตน ปฏิบัติงานภายในขอบเขตที่องค์กรมอบหมาย แต่
งานที่ดําเนินการจะสามารถสัมฤทธิ์ผลได้ก็ต่อเมื่อ ผู้บริหารที่มีอํานาจในการมอบหมายอํานาจหน้าที่
นั้น จะต้องกําหนดความรับผิดชอบของบุคคลแต่ละคน 

ในการปฏิบัติงานอีกด้วย (DISCRIPTION JOB) ต่อไปนี้ จะกล่าวถึงการแบ่งหน้าที่ความ
รับผิดชอบของบุคลากรในบริษัทฯ 
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ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร CEO   
1.  บริหารจัดการและควบคุมดูแลการดําเนินกิจการที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงาน

ทั่วไปของบริษัทเพ่ือให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ นโยบาย ระเบียบและข้อบังคับของบริษัทพิจารณา
แผนการลงทุนในธุรกิจต่างๆ นําเสนอต่อคณะกรรมการบริหาร และคณะกรรมการบริษัท เพ่ือ
พิจารณาอนุมัติต่อไป 

2.  มีอํานาจในการทํานิติกรรมผูกพันบริษัท ตามขอบเขตที่กําหนดไว้ในนโยบายและ
ระเบียบวิธีปฏิบัติของบริษัท เรื่องอํานาจอนุมัติดําเนินการ 

3.  การดําเนินงานใดๆ ที่ได้รับมอบหมายตามมติที่ประชุมคณะกรรมการ และ/หรือ 
มติที่ประชุมผู้ถือหุ้นของบริษัท 

รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายการเงิน CFO 
1.  กําหนดกลยุทธ์ จัดทําแผนทางการเงิน กํากับดูแล การวิเคราะห์ จัดทํา และ

นําเสนอการวางแผนการดําเนินงานทางการเงิน ทั้งระยะ สั้น และระยะยาว เพ่ือให้เป็นไปตาม
นโยบายทางการเงินของบริษัท 

2.  จัดทํา และนําเสนอแผนการใช้เงินลงทุน ต้นทุนทางการเงิน ทั้งระยะสั้น และระยะ
ยาว เพ่ือเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจ ทางธุรกิจแก่ผู้บริหารระดับสูง 

3.  นําเสนอการบริหารสภาพคล่องทางการเงิน และประมาณการงบ ประมาณ ของ
ฝ่ายงานต่าง ๆ ให้สอดคล้องกับกิจกรรมต่าง ๆ ของบริษัทฯ 

4.  บริหารความเสี่ยงและพัฒนาระบบการทํางานด้านบัญชีและการเงิน โดยการสร้าง
ระบบการควบคุมภายใน  

5.  วางระบบการตรวจสอบ การประเมินและการรายงานผล เพ่ือให้การดําเนินงาน
เป็นไปตาม เป้าหมายของบริษัท 

6.  กําหนดนโยบาย รูปแบบ แนวทางการจัดทํา จัดเตรียมแผนงบ ประมาณประจําปี
ของบริษัท 

7.  กําหนดนโยบาย และกลยุทธ์ในการลดค่าใช้จ่าย และการบริหาร ต้นทุน ให้เกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 

รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายปฏิบัต COO 
1.  วางแผนและจัดทําแผนปฏิบัติการของฝ่ายบริหาร  
2.  ควบคุม กํากับ ดูแล เป็นที่ปรึกษา และติดตามผลการดําเนินงานของบุคลากรใน

ฝ่ายให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ  
3.  ร่วมวางแผนงาน/โครงการด้านบริหารกับคณะผู้บริหารให้สอดคล้อง ตามนโยบาย

และแผนกลยุทธ์ของบริษัท 
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4.  รายงานผลการดําเนินงานด้านบริหารกับผู้บริหารเพื่อปรึกษาและหาแนวทางแก้ไข  
5.  ประชุมร่วมกับงานต่างๆในฝ่ายบริหาร เพ่ือวางแผนการทํางาน รับทราบปัญหา

อุปสรรคต่างๆ ในการดําเนินงานและร่วมกันกําหนดแนวทางแก้ไขปัญหา  
6.  ร่วมจัดทํางบประมาณประจําปีของบริษัท 
7.  ประสานงานกับฝ่ายต่างๆ เพ่ือให้งานของบริษัทเป็นไปด้วยความเรียบร้อย รวมทั้ง

ร่วมรับผิดชอบจัดทําโครงการต่างๆ ตามแผนของฝ่ายบริหาร 
8.  ดูแลการจัดสวัสดิการให้แก่บุคลากรในฝ่ายต่างๆ  
9.  ประเมินผลการปฏิบัติงานด้านต่างๆ ของฝ่ายบริหาร  
10.  จัดทํารายงานการประเมินตนเองของฝ่ายบริหาร  
11.  ดําเนินงานตามที่ได้รับมอบหมายจากประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
12.  สรุปผลการดําเนินงานประจําปีของฝ่ายบริหาร  
13.  ประเมินความพึงพอใจด้านการปฏิบัติงานของบุคลากรทุกระดับและนําเสนอต่อ

ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
14.  วางแผนดําเนินการและจัดทํารายงาน เกี่ยวกับการควบคุมภายในและการบริหาร

ความเสี่ยง 
รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายการตลาด CMO 

1.  วางแผน ควบคุมดูแล และวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด เพ่ือจัดทําแผนการส่งเสริม
การตลาด เช่น การจัดโปรโมชั่นต่างๆ 

2.  บริหารจัดการ และดูแลรับผิดชอบส่วนงานประชาสัมพันธ์ทางการตลาดทั้งหมด
และงานสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับองค์กร 

3.  วางแผนกลยุทธ์/แคมเปญการตลาดหรือจัดกิจกรรมเพ่ือสร้างการรับรู้ให้กับสินค้า
ของบริษัทไปยังกลุ่มเป้าหมาย 

4.  วางแผน ควบคุมดูแล และบริหารจัดการสื่อประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการตลาดให้กับ
ลูกค้า 

5.  กระตุ้นยอดขายสินค้าให้กับบริษัท 
6.  สํารวจคู่แข่ง วิเคราะห์ผลทางการตลาดเพื่อวางกลยุทธ์ในการประชาสัมพันธ์ 
7.  ติดตามศึกษาวิเคราะห์แนวโน้มการตลาดเพ่ือนํามาปรับปรุงการทํางาน 
8.  ควบคุม ดูแลงบประมาณ ของฝ่ายการตลาด 
9.  วิเคราะห์การลงทุนและกําไรสุทธิเบื้องต้นได้  
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เลขานุการ 
1.  ดูแลรับผิดชอบงานเอกสารข้อมูลต่างๆของบริษัท ติดต่อประสานงานจัดการ การ

นัดหมาย จัดการประชุม   
2.  ดูแลเอกสารด้วยระบบคอมพิวเตอร์และจัดเก็บข้อมูลต่างๆ อย่างเป็นระบบ รวมถึง

การติดตามผู้บริหารเพ่ือปฏิบัติงานนอกสถานที่ 
เจ้าหน้าที่ธุรการประสานงานทั่วไป  

1.  ดูแลงานเอกสาร 
2.  ติดต่อประสานงาน (Administration) 
3.  ช่วยเหลือและสนับสนุนการทํางานของทุกฝ่ายในบริษัท 

ผู้จัดการฝ่ายขาย (Manager Sale)  
1.  กําหนดเป้าหมายการขาย วางแผนการขาย และดําเนินงานขายตามเป้าหมายที่

ได้รับมอบหมาย 
2.  สรุป / วิเคราะห์ข้อมูลลูกค้าเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและความต้องการของลูกค้า 

เพ่ือเป็นข้อมูลให้กับฝ่ายการตลาด 
3.  กําหนดราคาขายรายแปลง และเงื่อนไขการชําระเงิน และ จัดหาช่องทางการขาย

ใหม ่ๆ 
4.  วางแผนรายการส่งเสริมการขายย่อยในแต่ละโครงการ เพ่ือเร่งการขายสินค้าที่มี

ปัญหาขายออกช้า 
5. รวบรวม วิเคราะห์ ควบคุมการใช้จ่ายในแต่ละสํานักงานขายให้อยู่ภายใต้

งบประมาณท่ีกําหนดไว้ 
6.  จัดเก็บข้อมูลและจัดทําภาพงานวิเคราะห์ และสรุปผลการขาย 
7.  บริหารงานบริการลูกค้าเพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุด อันจะนําไปสู่การบรรลุ

เป้าหมายของยอดขาย 
เจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย (Sale) 
ติดต่อประสานงานกับลูกค้าและนําเสนอสินค้าเกี่ยวกับเครื่องแต่งกาย เครื่องประดับ และ

การถ่ายภาพแต่งงาน 
เจ้าหน้าที่บริหารงานลูกค้า (AE) 

1.  ติดต่อประสานงานกับทุกหน่วยงานทั้งในและนอกบริษัท 
2.  ดูแลลูกค้าเก่า และหาลูกค้าใหม ่
3.  จัดทําใบเสนอราคา 
4.  ปิดการขายเพื่อให้ได้ยอดขายตามเป้าหมายที่กําหนด 
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5.  ทําพรีเซนเตชั่นสําหรับนําเสนองาน และพรีเซน์งาน 
6.  ตามวางบิล/เก็บเงิน | วางบิล/เก็บเงินได้ตามเป้า และวันที่กําหนด 
7.  ทํารายงานการขายและวางบิล 

เจ้าหน้าที่ฝ่ายบัญชี (Accounting) 
1.  วางแผน  ควบคุมและตรวจสอบ  การจัดทําบัญชี 
2.  วางแผนภาษี 
3.  บริหารการปิดบัญชีและวิเคราะห์งบฯ 
4.  วางแผนและควบคุมการบริหารทรัพย์สิน 
5.  วางแผนและจัดทํางบประมาณประจําปี 

เจ้าหน้าที่ควบคุมคุณภาพ  (QC)  
ดูแลรับผิดชอบการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบเครื่องแต่งกายและเครื่องประดับต่างๆ  เพ่ือแนะนํา

ให้กับลูกค้าตามเทรนแฟชั่นและความเหมาะสม รวมถึงการดูแลการจัดคิวชุด 
นักออกแบบ (Designer) 

1.  ออกแบบรูปทรงเสื้อผ้าและลวดลายเสื้อผ้า  เขียนแบบเสื้อผ้า 
2.  สร้างแบบเสื้อผ้า สร้างแพทเทิร์น  และสร้างสรรค์ผลงานใหม่ ๆ 
3.  คัดเลือกวัตถุดิบและควบคุมการผลิตชุดเสื้อผ้า 

ช่างแต่งหน้า (Make up artist) 
แต่งหน้าและทําผมลูกค้า 
ช่างแก้ชุด (Cutter) 
ดูแลด้านการวัดตัว การแก้ชุด/เย็บชุด ให้ตรงตามรูปร่างของลูกค้าที่จะใช้งาน รวมไปถึงการ

จัดคิวแก้ชุดให้เสร็จตามระยะเวลาที่กําหนด 
เจ้าหน้าที่ฝ่ายเสื้อผ้า (Costume) 
ดูแลแนะนําชุดและออกกองในส่วนของงานพรีเวดดิ้งให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการ  และดูแล

ความสะอาดเรียบร้อยภายในบริษัท 
5.1.3  เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
บริษัทฯ มีหลักเกณฑ์ในการสรรหา คัดเลือก และว่าจ้างบุคลากรโดยคํานึงถึงคุณวุฒิ  

ประสบการณ์ และ ความสามารถ โดยไม่มีการเลือกปฏิบัติต่อผู้สมัคร โดยยึดแนวปฏิบัติในการกํากับ
ดูแลกิจการและจริยธรรม สําหรับกระบวนการสรรหาและคัดเลือกบุคําลากรจะเริ่มต้นจากเมื่อมี
ตําแหน่งที่เปิดใหม่หรือมีตําแหน่งว่าง ทางบริษัทฯจะพิจารณาหมุนเวียนบุคลากรปัจจุบันที่เหมาะสม
ก่อน หรือในบางตําแหน่งอาจจะเปิดโอกาสให้บุคลากรปัจจุบันที่สนใจสมัครตําแหน่งดังกล่าวและมี
กระบวนการคัดเลือก ถ้าหากไม่มีผู้ที่สนใจหรือเหมาะสมกับตําแหน่งนั้น  บริษัทจะทําการ
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ประชาสัมพันธ์เพ่ือเปิดรับสมัครผู้สมัครจากภายนอกผ่านช่องทางต่างๆ เพ่ือให้ได้ผู้สมัครที่มีคุณสมบัติ
และประสบการณ์ตามที่ต้องการ ซึ่งหลักเกณฑ์เบื้องต้นในการคัดเลือกหรือสรรหาบุคลากรภายนอกมี
ดังต่อไปนี้ 

1.  อายุ 18 ปี ขึ้นไป  
2.  จบการศึกษาตามที่ระบุตามตําแหน่งงานที่ประกาศ  
3.  มีความรู้และประสบการณ์เหมาะสมตามตําแหน่งงานที่ประกาศ 

สําหรับการคัดเลือกผู้สมัคร บริษัทจะมีทั้งการสอบสัมภาษณ์และการสอบปฏิบัติ  โดยใช้
หลักการในการสรรหาผู้สมัครที่มีองค์ประกอบ 3 ด้าน คือ  

1.  CAPACITY : ความรู้ความสามารถในการวิเคราะห์ปัญหาอย่างเป็นระบบ  
2.  EXECUTION : ความสามารถในการวางแผนจัดลําดับความสําคัญ และปฏิบัติงาน

ได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
3.  PARTNERSHIP : ความสามารถในการทํางานร่วมกับผู้อ่ืนได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

นอกเหนือจากนั้น ผู้สมัครที่ได้รับการคัดเลือกจะต้องมีลักษณะค่านิยมสอดคล้องกับค่านิยม
องค์กร ซึ่งเรียกว่า EPSPIRIT โดยยึดหลักมุ่งเน้นการมองหาความท้าทาย มุ่งมั่นทํางานร่วมกับผู้อ่ืน
เพ่ือบรรลุเป้าหมายร่วมกัน ร่วมสร้างนวัตกรรมใหม่ๆ มีความรับผิดชอบต่อสังคมและยึดมั่นใน
จริยธรรม ทั้งนี้ ผู้สมัครทุกคนจะได้รับการปฏิบัติอย่างเท่าเทียมกัน ตั้งแต่กระบวนการคัดเลือก เข้าสู่
การสัมภาษณ์ และได้รับว่าจ้างเป็นพนักงาน กรณีผู้สมัครที่ไม่ผ่านการคัดเลือกหลังจากเข้ารับการ
สัมภาษณ์แล้ว บริษัทจะมีการแจ้งผลให้ทราบ 

5.1.4  เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
การประเมินผลการปฏิบัติงาน คือ การวัดเพ่ือให้ทราบว่าผลการปฏิบัติงานขอผู้ปฏิบัติงาน 

แต่ละคนนั้นได้ผลเป็นประการใด แล้วนําผลที่วัดได้นั้นมาประเมินค่าว่ามีค่าเป็นอย่างไร เพ่ือใช้
ประโยชน์ในการบริหารงานงานบุคคลให้บรรลุตามเป้าหมายที่กําหนดไว้  เช่น เพ่ือพิจารณาความดี
ความชอบ เลื่อนขั้นเงินเดือนประจําปี หรือเพ่ือพัฒนาบุคคลการแจ้งผลการประเมินให้ผู้ถูกประเมิน
ทราบผลการปฏิบัติงานของตนว่ามีข้อเด่นข้อด้อยอย่างไร เพ่ือจะได้ปรับปรุงการทํางานของตนให้ดี 
ขึ้น และผลการประเมินยังจะเป็นเครื่องช่วยพิจารณาหาความต้องการในการฝึกอบรมด้วย 

หลักการประเมินผลการปฏิบัติงาน  มีหลักการสําคัญที่ใช้เป็นแนวทางในการประเมินผลการ
ปฏิบัติงานเพื่อให้การประเมินเป็นไปอย่างถูกต้องและบรรลุตามวัตถุประสงค์ของบริษัท ประกอบด้วย  

1.  การประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นกระบวนการประเมินค่าผลการปฏิบัติงานมิใช่
ประเมินค่าบุคคล เช่น วัดความร่วมมือ ความคิดริเริ่ม เป็นต้น ซึ่งความจริงแล้วเราวัดพฤติกรรมของ
พนักงานมิใช่ตัวของพนักงาน  
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2.  การประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นส่วนหนึ่งของหน้าที่และความรับผิดชอบของผู้
บังคับ บัญชาทุกคน   

3.  การประเมินผลการปฏิบัติงานจะต้องมีความแม่นยําในการประเมิน 
หลักเกณฑ์ที่ใช้ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน การประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นเรื่องที่

เกี่ยวกับบุคลากร จึงมีตัวแปรมากอาจเกิดการผิดพลาดได้ง่าย  จึงมีหลักเกณฑ์ 4 ประการคือ  
1.  คุณลักษณะเฉพาะตัวของผู้ประเมิน  
2.  มาตรฐานของการปฏิบัติงาน  
3.  สมรรถภาพในการปฏิบัติงาน  
4.  ความยุติธรรมในการประเมิน 

ขั้นตอนการประเมินผลการปฏิบัติงาน เพ่ือให้การประเมินผลการปฏิบัติงานทั้งในระดับ
องค์กร ระดับหน่วยงาน และระดับบุคคลมีความสัมพันธ์กันอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด จึงมีการ
ดําเนินการในการประเมินผลปฏิบัติงาน ดังนี้  

1.  กําหนดเป้าหมายระดับองค์กร  
2.  กระจายเป้าหมายระดับองค์กรสู่ระดับหน่วยงาน  
3.  กระจายเป้าหมายหน่วยงานสู่ผู้ปฏิบัติงาน  
4.  จัดทํา Balance Sheet ระดับหน่วยงานเพื่อใช้ในการควบคุมติดตามผลงาน  
5.  จัดทําใบประเมินผลการปฏิบัติงานระดับบุคคลและกําหนดระดับผลงานในแต่ละ

เกรด  
6.  ติดตามประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นระยะ  
7.  ประเมินผลเพื่อสรุปผลงานประจําปี 

ผลที่ได้จากแบบประเมินผลการปฏิบัติงาน   มีคุณค่าตอ่การพัฒนางานดังนี้  
1.  ใช้เป็นเครื่องมือในการจัดสรรทรัพยากรของหน่วยงานอย่างเป็นธรรม 
2.  สร้างแรงจูงใจและให้รางวัลตอบแทนพนักงานที่มีผลงานได้มาตรฐานหรือสูงกว่า

มาตรฐาน  
3.  รักษาความเป็นธรรมภายใน ทั้งในด้านการบริหารเงินเดือน ค่าตอบแทน และการ

บริหารงานบุคคล  
4.  ใช้เป็นเครื่องมือในกระบวนการสอนงานและพัฒนาบุคลากรให้มีศักยภาพและเกิด

ประสิทธิภาพมากขึ้น  
5.  ใช้เป็นเครื่องมือให้บุคลากรยึดถือระเบียบ ข้อบังคับร่วมกันอย่างเท่าเทียม 
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แบบประเมินผลการปฏิบัติงานประจ าปี 
ชื่อ  -  ชื่อสกุล ............................................................................................................................  
ตําแหน่ง .....................................................................................................................................  
หน่วยงาน  .................................................................................................................................  
วิธีการประเมิน 
 1.  การประเมินผลให้แยกประเมินตามหัวข้อประเมิน  และคิดคะแนนรวม 
 2.  ประเมินผลในแต่ละหัวข้อโดยใส่คะแนนที่ประเมินในช่อง  
 3.  รวมคะแนนแต่ละหัวข้อแล้วใส่ในช่องคะแนนรวมในการประเมินแต่ละครั้ง 
 4.  รวบรวมแบบประเมินส่งคืนฝ่ายทรัพยากรบุคคล  
ระดับผลการประเมินผล 
 ดีเยี่ยม หมายถึง  ทํางานได้ผลดีเกินความคาดหมายอย่างมาก 
 ดีมาก หมายถึง  ทํางานได้ดีและรวดเร็วกว่าปกติดีกว่าพนักงานส่วนใหญ่ 
 ดี หมายถึง  ทํางานได้ดีตามที่มอบหมายและปฏิบัติงานได้เช่นเดียวกับพนักงานส่วนใหญ่ 
 พอใช้ หมายถึง  ทํางานที่มอบหมายได้แต่มีข้อบกพร่อง 
การเทียบคะแนนกับระดับผลการประเมิน 

ดีเยี่ยม  =  90 – 100  คะแนน   
ดีมาก =  70 – 89  คะแนน        
ดี        =  50-69  คะแนน              
พอใช้   =  ต่ํากว่า 50  คะแนน 
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ตารางที่ 5.1: แบบประเมินผลการปฏิบัติงานประจําปี 

ปัจจัยที่ประเมิน 
เกณฑ์การให้คะแนน 
ตามระดับผลการประเมิน 

คะแนนผลการประเมิน 
ปีที่.........ครั้งที.่....... 

ผลสําเร็จของงาน ( 60 คะแนน) 
- ปริมาณงาน ได้แก่ ปริมาณงานมาก
น้อยที่ทําได้สํ าเร็จตามหน้าที่ หรือ
ตามที่ได้รับมอบหมายภายในเวลาที่
กําหนด 
- คุ ณ ภ า พ ข อ ง ง า น  ไ ด้ แ ก่ ก า ร
ป ฏิ บั ติ ง า น ที่ ไ ด้ ผ ล ง า น ถู ก ต้ อ ง 
ครบถ้วนสมบูรณ์ การปฏิบัติงานที่มี
ประสิทธิภาพสูง 
พฤติกรรมการทํางาน ( 20 คะแนน ) 
- การมีวิสัยทัศน์ 
- ความสามารถในการปรับกลยุทธ์เพ่ือ
แปรวิกฤตให้เป็นโอกาส 
- ความสามารถในการประสานงาน ใน
การทํางานเป็นทีม และการมีส่วนร่วม
ในกิจกรรมต่างๆ สม่ําเสมอ  
- ความสามารถในการวิเคราะห์แก้ไข
ปัญหาและตัดสินใจได้อย่างรอบคอบ
ทันเหตุการณ ์ 
- ความสามารถในการประสานงาน
และการติดต่อบ ุคคลและองค ์กร
ภายนอก 
- ความกระตือรือร้นและความตั้งใจใน
การทํางาน 
- ความเต็มใจในการได้รับมอบหมาย
งาน 
- ความสนใจใฝ่ รู้ แสวงหาความรู้
เพ่ิมเติม 
- ความระมัดระวังในการใช้ทรัพยากร
ของมหาวิทยาลัยอย่างประหยัด 
 

สําหรับปัจจัยที่ 1 
   
 ดีเยี่ยม  =  54 - 60  คะแนน 
 ดีมาก   =  42 - 53  คะแนน 
 ดี        =  31 - 41   คะแนน 
 พอใช้   =   0 - 30   คะแนน 
 
สําหรับปัจจัยที่ 2 
 
ดีเยี่ยม   =  18 - 20  คะแนน 
ดีมาก    =  14 - 17   คะแนน 
ดี         =   10 - 13  คะแนน 
พอใช้    =    0 - 9    คะแนน 
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ตารางที่ 5.1: แบบประเมินผลการปฏิบัติงานประจําปี (ต่อ) 

ปัจจัยที่ประเมิน 
เกณฑ์การให้คะแนน 
ตามระดับผลการประเมิน 

คะแนนผลการประเมิน 
ปีที่.........ครั้งที.่....... 

คุณลักษณะส่วนบุคคล ( 20 คะแนน )  
มีความรู้ความเข้าใจกระบวนการและ
ขั้นตอนต่างๆ ของงาน 
ความคิ ด ริ เ ริ่ ม ส ร้ า งส ร รค์ ที่ เ ป็ น
ประโยชน์ต่องาน 
ความสามารถในการสื่อ 
ความเสียสละและอุทิศเวลาให้แก่งาน 
ความมีจริยธรรมและคุณธรรม 
มนุษยสัมพันธ์ในการทํางาน 
ปฏิบัติตามนโยบาย กฎ ระเบียบ 
ความซื่อสัตย์สุจริต   
และการรักษาวินัย 

สําหรับปัจจัยที่ 3 
     
 ดีเยี่ยม  =   18 - 20  คะแนน 
 ดีมาก   =   14 - 17  คะแนน 
 ดี        =    10 - 13  คะแนน 
  พอใช้   =      0 - 9   คะแนน 
 
 

 
 

รวมคะแนนผลการประเมิน   

ระดับผลการประเมิน   
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ความเห็นเพิ่มเติม 
................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................  

................................................................................................................................................................  
................................................................................................................................................................  

 
จุดเด่น/จุดที่ต้องแก้ไขปรับปรุงหรืออ่ืน ๆ 

................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................  

................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................  

................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................  

 
ลงชื่อ...............................................................ผู้ประเมิน 

(................................................................) 
วันที่.............../............../............ 
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ตารางที่ 5.2: แบบประเมินผลการปฏิบัติงานประจําปี (Performance Appraisal) 

ชื่อ              
ตําแหน่ง  

หน่วยงาน  

ฝ่าย / กลุ่มงาน  
 
ตารางที่ 5.3: เกณฑ์การประเมินสมรรถนะ(Competency) 

คะแนน TC ค ะ แ น น
รวม 

ระดับมรรถ
นะ 

คําจํากัดความ 

81-100 161-200 5 ระดับผู้เชี่ยวชาญ 

61-80 121-160 4 ระดับผู้ชํานาญ 
41-60 81-120 3 ระดับผู้ปฏิบัติ 

21-40 41-80 2 ระดับผู้เรียนรู้ 

0-20 0-40 1 ระดับผู้เริ่มต้น 
 
ตารางที่ 5.4: เกณฑ์การประเมินผลงาน (Performance) 

คะแนน ระดับผลงาน คําจํากัดความ 

241-300 A ผลงานโดยรวมสูงกว่าเป้าหมาย
มาก 

181-240 B ผลงานโดยรวมสูงกว่าเป้าหมาย 

121-180 C ผลงานโดยรวม เป็ น ไปตาม
เป้าหมาย 

61-120 D ผลงานโดยรวมต่ํากว่าเป้าหมาย 
0-60 E ผลงานโดยรวมต่ํากว่าเป้าหมาย

มาก 
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ตารางที่ 5.5: เกณฑ์การประเมินผลงาน (Performance) (ต่อ) 

  ครั้งที ่1 ครั้งที ่2 
ค ะ แ น น
เต็ม 

ค ะ แ น น ที่
ได ้

ระดับ ค ะ แ น น ที่
ได ้

ระดับ 

คะแนนประเมินสมรรถนะ Competency 200     

คะแนนประเมินงาน Performance 300     

คะแนนรวม 500     
ระดับผลการปฏิบัติตลอด
ปี 

  

  
ตารางที่ 5.6: เกณฑ์การประเมินผลการปฏิบัติงานตลอดปี 

คะแนน ระดับผลงาน คําจํากัดความ 

401-500 A ผลงานโดยรวมสูงกว่าเป้าหมายมาก 

301-400 B ผลงานโดยรวมสูงกว่าเป้าหมาย 
201-300 C ผลงานโดยรวมเป็นไปตามเป้าหมาย 

101-200 D ผลงานโดยรวมต่ํากว่าเป้าหมาย 

0-100 E ผลงานโดยรวมต่ํากว่าเป้าหมายมาก 
 
ตารางที่ 5.7: เกณฑ์การประเมินผลการปฏิบัติงานตลอดปี (ต่อ) 
ลงชื่อ ครั้งที ่1 ครั้งที ่2 

ผู้ได้รับการ
ประเมิน 

 
วันที่ 

 
วันที่ 

 
ผู้ประเมิน 

 
วันที่ 

 
วันที ่

หัวหน้าฝ่าย/ 
กลุ่มงาน 

 
 วันที่ 

 
วันที่ 
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ตารางที่ 5.8: แบบประเมินสมรรถนะ (competency) 

   
   

   
   

   
   

  C
or

e 
Co

m
pe

te
nc

y 

 
 

ลํา
ดับ 

 
 

สมรรถนะประจําตําแหน่งJob 
Competency 

 
 

น้ําหนั
ก

คะแน
น 

ผลการประเมินสมรรถนะ 
ประเมินตนเอง ครั้งที ่

1 
ประเมินโดยหัวหน้า 

ครั้งที ่1 
 
 

คะแนน
เต็ม 

 
ระดับ

สมรรถนะ 
ที่คาดหวัง 

 
 

Competenc
y 

Gap 

ร ะ ดั บ ที่
เป็นจริง 

คะแนน 
ที่ได้ 

ระดับที่เป็น
จริง 

คะแนน
ที่ได้ 

1 ความมุ่งม่ันสู่ความสําเร็จ 4     20   
2 การให้ความสําคัญต่อการบริการ 4     20   

3 ความรู้ความชํานาญเชิงเทคนิค 4     20   

4 การทํางานเป็นทีมและการ
ประสานงาน 

4     20   

5 ก า ร ใ ห้ ค ว า ม สํ า คั ญ กั บ ลํ า ดั บ
คุณภาพและความถูกต้อง 

4     20   

M
an

ag
er

ial
  

Co
m

pe
te

nc
y 

 

6 การบริหารการเปลี่ยนแปลง 2     10   

7 การสื่อสารและการนําเสนอ 2     10   
8 การวางแผนและการจัดการ 2     10   

9 การแก้ปัญหาและตดัสินใจ 2     10   

10 ความเป็นผู้นําทีมงาน 3     15   32 
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ตารางที่ 5.8: แบบประเมินสมรรถนะ (competency) (ต่อ) 

Pr
of

es
sio

na
l  

Co
m

pe
te

nc
y 

 

 
 

ลํา
ดับ 

 
 

สมรรถนะประจําตําแหน่งJob 
Competency 

 
 

น้ําหนั
ก

คะแน
น 

ผลการประเมินสมรรถนะ 

ประเมินตนเอง ครั้งที ่
1 

ประเมินโดยหัวหน้า 
ครั้งที ่1 

 
 

คะแนน
เต็ม 

 
ระดับ

สมรรถนะ 
ที่คาดหวัง 

 
 

Competenc
y 

Gap 

ร ะ ดั บ ที่
เป็นจริง 

คะแนน 
ที่ได้ 

ระดับที่เป็น
จริง 

คะแนน
ที่ได้ 

11 จริยธรรม  จรรยาบรรณและ 
ความซื่อสัตย์ 

2     10   

12 การมาปฏิบัติงาน 2     10   

13 ความคิดริเริ่มสร้างสรรค ์ 1     5   

14 การพัฒนาศักยภาพคน 1     5   
15 การดําเนินงานเชิงรุก 1     5   

16 การคิดวิเคราะห์ 1     5   
17 การมองภาพองค์รวม 1     5   

40     200   

 
รวม 

33 
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ตารางที่ 5.9: บันทึกพฤติกรรมสําคัญ             

ครั้ง
ที ่

วัน / 
เวลา 

เหตุการณ์ / 
สถานที่ 

พฤติกรรมที่แสดงออก ส่งผลต่อพฤติกรรมบวก
หรือลบ  ในสมรรถนะข้อ

ใด 
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ตารางที่ 5.10: แบบประเมินผลงาน  (Performance) 

   
   

   
   

 O
rga

niz
at

ion
  K

PIs
 

 
ลําดับ 

 
ตัวชี้วัดผลงาน 

Key Performance 
Indicator 

 
เป้าหมาย 

ต่อปี 
Target 

 
น้ําหนัก 
 คะแนน 

เป้าหมายในแต่ละ 
ระดับผลงาน 

 
คะแนน 
เต็ม 
 

ผลการ 
ประเมิน 
ครั้งที ่1 

ผลการ 
ประเมิน 
ครั้งที ่2 

5 4 3 2 1 ผลงาน
จริง 

ค ะ แ น
นที่ได้ 

ผลงาน 
จริง 

คะแนน 
ที่ได้ 

1 ความพึงพอใจของลูกค้าอยู่ใน
ระดับดีถึงดีมาก 

>50% 5 >70 60-70 50-59 40-49 <40 25     

2 ความสมบูรณ์ถูกต้องของงาน >80% 5 91-100 86-90 80-85 70-79 <70 25     

3 จํานวนกิจกรรมคุณภาพท่ีทํา  เรื่อง 5 5 4 3 2 1 25     

De
pa

rtm
en

t  

KP
Is 

4 คะแนนการประเมิน 5ส. 80% 5 91-100 86-90 80-85 70-79 <70 25     
5 คะแนนบรรยากาศองค์กร 80% 5 100-91  86-90 80-85 70-79 <70 25     

6 จํานวนโครงการพัฒนางาน 
Best practice 

2 5 4 3 2 1 0 25     

Ind
ivi

du
al

 K
PIs

 7 การใช้กระบวนการที่กําหนด
ในการปฏิบัติ 

85% 10 96-100 91-95 85-90 70-84 <70 50     

8 ความสมบูรณ์ของการบันทึก
งาน 

80% 10 100-91  86-90 80-85 70-79 <70 50     
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ตารางที่ 5.10: แบบประเมินผลงาน  (Performance)  )ต่อ(  

   
   

   
   

 

Or
ga

niz
at

ion
  K

PIs
  

ลําดับ 
 

ตัวชี้วัดผลงาน 
Key Performance 

Indicator 

 
เป้าหมาย 

ต่อปี 
Target 

 
น้ําหนัก 
 คะแนน 

เป้าหมายในแต่ละ 
ระดับผลงาน 

 
คะแนน 
เต็ม 
 

ผลการ 
ประเมิน 
ครั้งที ่1 

ผลการ 
ประเมิน 
ครั้งที ่2 

5 4 3 2 1 ผลงาน
จริง 

ค ะ แ น
นที่ได้ 

ผลงาน 
จริง 

คะแนน 
ที่ได้ 

 9 จํานวนโครงการ / Job ที่
ได้รับมอบหมาย 

2 5 4 3 2 1 0 25     

10 
Hea
d 

จํานวนแผนปฏิบัติงานที่
บรรลุเป้าหมาย 

3 5 5 4 3 2 1 25     

 รวม  60      300     

            รวมคะแนนประเมินครั้งที่   1                
             รวมคะแนนประเมินครั้งที่   2   
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ความคิดเห็นของผู้ประเมิน 
................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

........................................................................................... ..................................................................... 
จุดเด่นหรือจุดที่ต้องแก้ไขปรับปรุง 

................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 
.......................................................................................................... ...................................................... 

................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................  
 

ลงชื่อ ............................................................... ผู้ประเมิน 
(................................................................) 

วันที่.............../............../............ 
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5.1.5  วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
แรงจูงใจ (Motive) จะสภาวะที่เป็นแรงกระตุ้นให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมา เพ่ือให้บรรลุ

เป้าหมายตามที่แรงจูงใจนั้นต้องการ  โดยกระบวนการเกิดแรงจูงใจนั้น เกิดจากความต้องการ 
(Needs) โดยจะเกิดควบคู่ไปกับ 

แรงขับ (Drive) เสมอ ทั้งนี้เมื่อบุคคลมีความต้องการแล้วก็จะเกิดแรงขับขึ้นซึ่งจะทําให้เกิด
แรงผลักดัน ในการแสดงพฤติกรรมต่างๆ ซึ่งเป็นตัวผลักดันให้ร่างกายแสดงพฤติกรรมตอบสนอง 
(Response) เพ่ือบรรลุเป้าหมาย (Goal)  

เมื่อกล่าวถึงทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ แสดงให้เห็นว่า การตอบสนองความต้องการของ
มนุษย์เป็นสิ่งสําคัญในการที่จะจูงใจคนให้มีพฤติกรรมที่พึงประสงค์นั้น ต้องเข้าใจถึงธรรมชาติความ
ต้องการของบุคคลด้วย จึงจะสามารถจูงใจบุคคลนั้นได ้ถึงแม้ว่าทฤษฎีลําดับขั้นความต้องการของมาส
โลว์ได้รับการวิพากษ์ถึงลําดับขั้นความต้องการที่เข้มงวดและมีหลักฐานการวิจัยบางส่วนที่พบว่า  การ
เรียงลําดับขั้นความต้องการไม่เป็นไปตามทฤษฎีที่ระบุไว้  แต่มีนักวิชาการหลายท่านระบุว่า มาสโลว์
ไม่ได้ต้องการให้ลําดับขั้นความต้องการเป็นสิ่งที่ไม่ยืดหยุ่น ความต้องการบางอย่างอาจมีความสําคัญ
มากกว่าความต้องการอย่างอ่ืน ในทํานองเดียวกันความต้องการไม่จําเป็นต้องได้รับการตอบสนองใน
ลําดับขั้นที่เข้มงวด  

บริษัทฯ จึงตระหนักถึงความสําคัญในการสร้างแรงจูงใจในการทํางานและรักษาบุคลากรให้
คงอยู่ในตําแหน่งและคู่กับบริษัทให้ยาวนานที่สุด จึงใช้กลยุทธ์สร้างแรงจูงใจในการทํางาน 7 ประการ 
ดังต่อไปนี้ 

1.  สร้างความสามัคคี  สื่อสารเป้าหมายให้ชัดเจน เข้าใจบทบาทหน้าที่ของตน  
2.  ให้อํานาจในการตัดสินใจโดยอยู่ในกรอบความคิดท่ีถูกต้องและไม่เหลื่อมล้ํากัน   
3.  สร้างความผูกผันเหมือนเป็นครอบครัวเดียวกัน 
4.  สร้างบรรยากาศในการทํางานให้มีความสุข 
5.  ฉลองความสําเร็จตามโอกาสที่เหมาะสม   
6.  สร้างโอกาสในการเติบโตภายใน การพัฒนาศักยภาพของคนในทีม  
7.  เข้าใจเป้าหมายส่วนตัว และสถานการณ ์เป้าหมายทีม 

นอกจากนี้ สิ่งสําคัญท่ีบริษัทฯ มิเคยมองข้ามผ่าน นั่นคือ การรักษาบุคลากรที่มีความสามารถ
ให้ดํารงอยู่  โดยการรักษาบุคลากรของบริษัทฯ ดังนี้ 

1.  ผลตอบแทนที่เหมาะสมกับผลงาน  ไม่ว่าจะเป็นเงินเดือน หรือแม้แต่สวัสดิการ
พิเศษต่างๆ ที่นอกเหนือจากสวัสดิการของรัฐที่กําหนดเป็นตัวบทกฎหมาย 

2.  การโอนย้าย หมุนเวียนตําแหน่งงาน หรือมอบหมายงานที่มีความท้าทายมากขึ้น  
ปั้นคนทํางานที่มีคุณภาพให้ทํางานเพ่ือองค์กร  
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3.  ให้โอกาสในการพัฒนาศักยภาพบุคลากร เช่น ไปทัศนะศึกษา ดูงาน เข้าอบรมฝึก
ทักษะกับองค์กรภายนอกเพ่ือพัฒนาตนเองและมาต่อยอดความคิดพัฒนาส่วนงานต่างๆ ขององค์กร
ต่อไป 

4.  สร้างความเข้าใจในการประเมินผลการทํางาน เพ่ือยกระดับปรับปรุงการทํางาน 
มากกว่านําไปใช้ในการขึ้นเงินเดือนหรือให้โบนัสเพียงอย่างเดียว เพ่ือช่วยเป็นกระจกสะท้อนภาพการ
ทํางานของพนักงาน พร้อมหาวิธีพัฒนางานและองค์กรไปด้วยกัน 

5.  เข้าถึง  เข้าใจและให้บุคลากรทุกคนมีส่วนร่วมและเป็นส่วนหนึ่งขององค์กร นําไปสู่ 
passion ที่อยากจะทํางานเพ่ือองค์กรอย่างต่อเนื่อง แสดงชื่นชมเมื่อพวกเขาทําผลงานได้ดี  และ
ร่วมกันหาทางออกเม่ือพบปัญหา เน้นการสื่อสาร และสร้างความรู้สึกท่ีดีต่อกัน 

6.  เติมไฟให้พนักงาน ปรับบรรยากาศให้เอ้ือต่อการทํางาน เพ่ิมพลังในทางสร้างสรรค์ 
สร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างพนักงาน หัวหน้างาน และผู้บริหาร ปรับวิธีการให้ยืดหยุ่น ลดความเป็น
ทางการ เป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินงาน 

7.  ให้ความสําคัญกับ Work-life Balance งานและการใช้ชีวิตที่สมดุล เป็นอีกกลยุทธ์
ที่องค์กรมีการปรับตัวเพ่ือดึงดูดใจคนทํางาน  ยืดหยุ่นทั้งเวลาการทํางาน สถานที่ทํางาน เวลาพัก
ระหว่างวัน รวมไปถึงวันพักผ่อนประจําปี  

5.1.6  การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
การกําหนดกลยุทธ์และรูปแบบของการบริหารเงินเดือนและสวัสดิการที่ดีและเหมาะสมนั้น

จะมีผลต่อการเติบโตขององค์กรอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ส่วนหนึ่งเนื่องจากมนุษย์เงินเดือนทั้งหลายที่เข้า
มาสู่ตลาดแรงงาน ทุ่มเททํางานก็เพ่ือที่จะได้รับค่าตอบแทน บางคนก็เน้นไปที่ค่าตอบแทนที่เป็นตัว
เงินบางคนก็เน้นไปที่ค่าตอบแทนระยะยาว บางคนก็เน้นไปที่ค่าตอบแทนที่ไม่ใช่ตัวเงิน เช่น การ
ยอมรับนับถือจากหัวหน้า เป็นต้น  

ในขณะเดียวกัน บริษัทฯ ต้องการความเจริญเติบโต ก้าวหน้าไปเรื่อยๆ โดยมีการกําหนด
วิสัยทัศน์ เป้าหมายเชิงกลยุทธ์ออกมา และตั้งใจที่จะบริหารให้บริษัทประสบความสําเร็จไปตาม
เป้าหมายที่กําหนดไว้ และยงัได้กําหนดสัดส่วนและรูปแบบของการจ่ายค่าตอบแทนไว้ ซึ่งประกอบไป
ด้วย 3 ลักษณะคือ 

1.  Base Salary   คือ  เงินเดือนมูลฐานที่พนักงานได้รับเพ่ือตอบแทนการทํางานเป็น
ประจําทุกเดือน แบบคงท่ี 

2.  Short-Term Reward คือ ค่าตอบแทนที่มีการผันแปรไปตามผลงานของพนักงาน 
และผลงานของบริษัทในระยะสั้น เช่น โบนัสตามผลงาน เงินจูงใจผลงาน หรือค่าตอบแทนในรูปแบบ
อ่ืนๆ ที่บริษัทจ่ายให้เพ่ือที่ใช้ในการตอบแทนการทํางานโดยไม่ไปรวมกับเงินเดือนมูลฐาน  เช่น  ค่า
ตําแหน่ง ค่าครองชีพ ค่าคอมมิชชั่น ฯลฯ 
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3.  Long-Term Reward คือ ค่าตอบแทนที่ผูกกับผลงานของพนักงาน และผลงาน
ของบริษัทในระยะยาว พนักงานคนใดที่ช่วยให้ผลงานของบริษัทสามารถเติบโตได้ในระยะยาว จะ
ได้รับค่าตอบแทนในส่วนนี้มากขึ้นเรื่อยๆ ค่าตอบแทนประเภทนี้  เช่น ให้โอกาสพนักงานได้เป็น
หุ้นส่วนของบริษัทด้วยการซื้อหุ้น หรือการกําหนด Profit  

4.  sharing ในลักษณะผลงานระยะยาว ซึ่งผูกกับการเติบโตของบริษัท ยิ่งบริษัท
เติบโตมากเงินในส่วนนี้จะมากตามไปด้วย 

 
ตารางที่ 5.11: โครงสร้างเงินเดือนของพนักงานในบริษัท โดยกําหนดค่าตอบแทนตามประสบการณ์ 

ดังนี้ 

ลําดับ ตําแหน่ง 
ประสบการณ ์5 – 0 ปี ประสบการณ์ 5 ปีขึ้นไป 

อั ต ร า
ต่ําสุด 

อั ต ร า
สูงสุด 

อั ต ร า
ต่ําสุด 

อั ต ร า
สูงสุด 

1 ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (C.E.O.) - - 60000 100000 

2 รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่าย
การเงิน (C.F.O.) 

- - 30000 80000 

3 รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่าย
ปฏิบัติการ (C.O.O.) 

- - 30000 80000 

4 รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่าย
การตลาด (C.M.O.) 

- - 300000 80000 

5 เลขานุการประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
(E.S.) 

12000 20000 20000 35000 

6 เจ้าหน้าที่ธุรการประสานงานทั่ว
()Administration 

12000 25000 20000 35000 

7 ผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาด 
Manager Sale 

15000 25000 28000 35000 

8 เจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย Sale 10000 20000 25000 30000 

9 เจ้าหน้าที่บริหารลูกค้า (A.E.) 10000 20000 25000 30000 

10 เ จ้ า ห น้ า ที่ ฝ่ า ย บั ญ ชี  (Account 
Executive / officer) 

15000 20000 25000 35000 

11 นักออกแบบ (Designer) 15000 30,000 35000 55000 
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ตารางที่ 5.11: โครงสร้างเงินเดือนของพนักงานในบริษัท โดยกําหนดค่าตอบแทนตามประสบการณ์ 
ดังนี้ (ต่อ) 

ลําดับ ตําแหน่ง 
ประสบการณ์ 5 – 0 ปี ประสบการณ์ 5 ปีขึ้นไป 

อั ต ร า
ต่ําสุด 

อั ต ร า
สูงสุด 

อั ต ร า
ต่ําสุด 

อั ต ร า
สูงสุด 

12 เจ้าหน้าที่ควบคุมคุณภาพ (Q.C.) 15000 20000 25000 30000 
13 ช่างแก้ชุด (Cutter) 12000 14000 15000 25000 

14 ช่างแต่งหน้า (artist up Make) 12000 15000 15000 25000 

15 เจ้าหน้าที่ฝ่ายเสื้อผ้า (Costume) 10000 14000 15000 20000 
 

ตารางที่ 5.12: สวัสดิการ  มีอยู่ 2 แบบ คือ สวัสดิการที่เป็นตัวเงิน และสวัสดิการที่ไม่เป็นตัวเงิน 
ลําดับ สวัสดิการที่เป็นตัวเงิน สวัสดิการที่ไม่เป็นตัวเงิน 

1 ค่าท่ีพัก)กรณีไปทํางานต่างจังหวัด( ข้าวกลางวัน 

2 เบี้ยขยัน ยูนิฟอร์ม 
3 ค่าเบี้ยเลี้ยง อุปกรณ์ความปลอดภัย 

4 ค่า Incentive ตรวจสุขภาพประจําปี 

5 ค่าน้ํามันรถ )ใน/นอกพ้ืนที(่ รถ-รับส่งพนักงาน 
6 ค่าโทรศัพท์ งานเลี้ยงสังสรรค์ประจําปีและกีฬาสี 

7 ค่ายินดีมงคลสมรส ห้องพยาบาล 

8 ค่าอนุโมทนาอุปสมบท ซื้อสินค้าบริษัทในราคาพิเศษ 
9 เงินช่วยเหลือฌาปนกิจ เยี่ยมไข้ในกรณีพนักงานเป็นผู้ป่วยใน 

10 กองทุนสํารองเลี้ยงชีพ รับขวัญบุตรของพนักงาน 
11 โบนัสและการปรับค่าตอบแทนประจําปี ทําบุญวันเกิดประจําเดือน 

12 ประกันสุขภาพพนักงาน ลากิจเฝ้าภรรยาคลอดบุตร 

13 รางวัลพนักงานดีเด่น ลาไปเลือกตั้งท้องถิ่น 
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5.1.7  การจ้างบุคลากร )จ้างรายเดือน / จ้างรายวัน 
การจ้างบุคลากรให้ทํางานนั้น ขึ้นอยู่กับความต้องการของนายจ้างและความสะดวกในการ

ทํางานของลูกจ้าง บางงานอาจต้องการคนทํางานเต็มเวลา บางงานอาจต้องการคนทํางานเป็นบาง
เวลา อาจจะไม่กี่ชั่วโมงต่อวัน เฉพาะเวลาปริมาณงานที่มากจนไม่สามารถทํางานเสร็จสิ้นตาม
กําหนดเวลาได้ ในที่นี้ บริษัทฯ ได้กําหนดให้มีการจ้างงาน 2 ประเภทได้แก่ การจ้างพนักงานรายเดือน 
(Full-Time) และการจ้างพนักงานรายวัน (Part-Time)  

1.  Full-time  
 เป็นงานประจําประเภทเต็มเวลาที่ต้องทํางานอย่างน้อย 38 ชั่วโมงต่อสัปดาห์ 

หรือ 76 ชั่วโมงต่อสองสัปดาห์ติดต่อกัน หรือ 114 ชั่วโมงต่อสามสัปดาห์ติดต่อกัน หรือ 152 ชั่วโมง
ต่อสี่สัปดาห์ติดต่อกัน ทั้งนี ้ต้องไม่เกิน 5 วันต่อสัปดาห์ หรือทํางาน 6 วันในสัปดาห์แรก และไม่เกิน 4 
วันในสัปดาห์ถัดไป หากเกินกว่านี้ ชั่วโมงทํางานที่เกินจะต้องคิดในอัตราล่วงเวลา สวัสดิการในการ
ทํางานแบบ Full-time นั้น พนักงานมีสิทธิ์ลาป่วย ลาหยุดประจําปี ลาพักร้อน หรือลาหยุดยาว
เนื่องจากทํางานมาเกินสิบปี โดยที่ยังได้รับค่าจ้างอยู่ และมีสิทธิ์ได้เงินชดเชยหากถูกให้ออกจากงาน 

2.  Part-time  
 ปกติแล้วจะทํางานน้อยกว่า 38 ชม ต่อสัปดาห์ การจ้างงานแบบ Part-time 

จะต้องมีข้อตกลงการจ้างงานเป็นลายลักษณ์อักษรระบุเวลาการทํางาน เช่น จํานวนชั่วโมงทํางานต่อ
วัน ทํางานวันไหนบ้าง เวลาเริ่มงานและเลิกงาน เวลาและระยะเวลาพักรับประทานอาหาร การจ้าง
งานต้องจ้างอย่างน้อย 3 ชั่วโมงต่อวัน ข้อตกลงอ่ืนที่นอกเหนือจากนี้จะต้องระบุเป็นลายลักษณ์อักษร
ด้วย หากทํางานเกินชั่วโมงที่กําหนดไว้จะได้ค่าจ้างคิดตามอัตราล่วงเวลา พนักงาน Part-time นั้นถือ
เป็นพนกังานประจําเช่นเดียวกับ Full-time แต่ไม่เต็มเวลา ดังนั้น จึงมีสิทธิ์ลาโดยที่ยังได้รับค่าจ้างอยู่ 
เช่นเดียวกับ Full-time แต่ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับชั่วโมงทํางานด้วย รวมถึงมีสิทธิ์ได้เงินชดเชยหากถูกให้ออก
จากงาน ตามตารางแสดงสิทธิของลูกจ้างตามกฎหมายแรงงาน  
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ตารางที ่5.13: แสดงสิทธิของลูกจ้างตามกฎหมายแรงงาน 

สิทธิของลูกจ้างตามกฎหมายแรงงาน การจ้างรายเดือน การจ้างรายวัน 
ค่าจ้างในวันหยุดประจําสัปดาห์ )ได้รับ( )ไม่ได้รับ( 

ทํางานในวันหยุดประจําสัปดาห์ ได้ 1 เท่า ได ้2 เท่า 

สิทธิของลูกจ้างตามกฎหมายแรงงานทั้งรายเดือนและรายวันที่ได้รับเหมือนกัน  ได้แก่ 
1. วันหยุดพักผ่อนประจําปี   
2. วันหยุดประเพณีไม่ต่ํากว่า 13 วันต่อป ี  
3. ลาป่วย  
4. ลากิจ 
5. ลาคลอด  
6. ลาเพื่อทําหมัน  
7. ลารับราชการทหาร  
8. ลาฝึกอบรม  
9. เงินชดเชยการเลิกจ้าง 

 
ทั้งนี้ ข้อมูลทั้งหมดของแผนกลยุทธ์การบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคลในส่วนที่ 

5.1 นี้ จะเห็นได้ว่าบริษัทฯ ได้มีการวางแผนและกําลังพัฒนาในส่วนงานทรัพยากรบุคคลอย่างแข็งขัน 
ปัจจุบัน มีอัตรากําลังคนของบริษัทจํานวนทั้งสิ้น 15 คน และในอนาคต บริษัทฯ มีแผนขับเคลื่อน
องค์กรกา้วสู่ยุค 4.0 ให้เจริญเติบโตและก้าวหน้าต่อไป  

 
5.2  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง 
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  นั้นมีผู้ให้ความหมายไว้ดังนี้ 
คอตเลอร์ (Kotler, 2000, p. 14) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่าเป็น

กลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรใช้ในการปฏิบัติตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมาย   
ธงชัย สันติวงษ์ (2540, หน้า 34) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า หมายถึง 

การผสมที่เข้ากันได้อย่างดีเป็ นอันหนึ่งอันเดียวกันของการกําหนดราคาการส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์
ที่เสนอขายและระบบการจัดจําหน่ายซึ่งได้มีการจัดออกแบบเพ่ือใช้สําหรับการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคที่
ต้องการ   



45 

 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, หน้า 53) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด
ว่าเป็นตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย   

เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 17) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 4Ps) ไว้ว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้
ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายหรือเป็นเครื่องมือที่ใช้ร่วมกันเพ่ือให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ทางการติดต่อสื่อสารขององค์การ   

จากความหมายข้างต้นพอจะสรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งเป็นกลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย   

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เป็นเครื่องมือที่ประกอบด้วยสิ่งต่าง ๆ 
ดังต่อไปนี้   

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเป็นหรือ
ความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุ 
ภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ 
สถานที่ บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย อาจจะมีตัวคนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคลผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การกําหนด
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายาม คํานึงถึงปัจจัยต่อไปนี้   

1.1  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentition) และ (หรือ) ความแตกต่าง 
ทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation)   

1.2  องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์ 
พํ้นฐาน รูปลักษณ ์คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า ฯลฯ   

1.3  การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์
ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย   

1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่ 
และ ปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งต้องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น   

1.5  กลยุทธ์ เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์  (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์  
(Product Line) 
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คุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑ์  
1.  คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product Quality) เป็นการวัดการทํางานและวัดความคงทน

ของผลิตภัณฑ์ เกณฑ์ในการวัดคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพที่เหนือกว่าคู่
แข่งขัน ถ้าสินค้าคุณภาพตํ่าผู้ซ้ือจะไมซ้ื่อซ้ําถ้าสินค้าคุณภาพสูงเกินอํานาจซื้อของผู้บริโภคสินค้าก็ขาย
ไม่ได ้นักการตลาดต้องพิจารณาว่าสินค้าควรมีคุณภาพระดับใดบ้างและต้นทุนเท่าใดจึงจะเป็นที่พอใจ
ของผู้บริโภค รวมทั้งคุณภาพสินค้าต้องสม่ําเสมอและมีมาตรฐานเพ่ือที่จะสร้างการยอมรับ   

2.  ราคา (Price) เป็นจํานวนเงินซึ่งแสดงเป็นมูลค่าที่ผู้บริโภคยอมจ่ายเงินเพ่ือแลกกับ
ผลประโยชน์ที่จะได้รับจากสินค้าหรือบริการ การตัดสินในด้านราคาไม่จําเป็นต้องเป็นราคาสูงหรือตํ่า
แต่เปน็ราคาที่ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value)   

3.  ชื่อเสียงของผู้ขายหรือตราสินค้า (Brand) หมายถึง ชื่อ คําสัญลักษณ์การออกแบบ
หรือส่วนประสมของสิ่งดังกล่าว เพ่ือระบุถึงสินค้าและบริการของผู้ขายรายใดรายหนึ่งหรือกลุ่มของ 
ผู้ขาย เพ่ือแสดงถึงลักษณะที่แตกต่างจากคู่แข่ง   

4.  การออกแบบ (Design) เป็นงานที่เกี่ยวข้องกับรูปแบบ ลักษณะ การบรรจุหีบห่อ ซึ่ง
ปัจจัยเหล่านี้จะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ดังนั้นผู้ผลิตที่มีผู้เชี่ยวชาญด้านการ
ออกแบบจึงต้องศึกษาความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือออกแบบสินค้าให้ตรงกับความต้องการของ
ผู้บริโภค   

5.  การให้บริการ (Serving) การตัดสินใจของผู้บริโภคในปัจจุบันขึ้นอยู่กับการให้บริการ
แก่ลูกค้าของผู้ขายหรือผู้ผลิต คือผู้บริโภคมักจะซื้อสินค้ากับร้านค้าที่ให้บริการดีและถูกใจ เช่น การ
บริการหลังการขาย เป็นต้น   

6.  วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุที่ใช้ในการผลิต (Material) ผู้ผลิตมีทางเลือกที่จะ
ใช้วัตถุดิบหรือวัสดุหลายอย่างในการผลิต ซึ่งจะต้องคํานึงถึงความต้องการของผู้บริโภคว่าพอใจแบบ
ใดตลอดจนต้องพิจารณาถึงต้นทุนในการผลิต และความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบด้วย   

7.  คุณค่าผลิตภัณฑ์ (Product Value) เป็นลักษณะผลตอบแทนที่ได้รับจากการใช้ 
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้บริโภคต้องเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าที่เกิดจากความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ที่สูงกว่า
ต้นทุนหรือราคาที่จ่ายไป   

2.  ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้
ผลิตภัณฑ์ หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเอง ราคาเป็นปัจจัยตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก 
Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า  ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้
กําหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องคํานึงถึง   
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2.1  คุณค่าที่รับรู้  (Perceived Value) ในสายตาตาของลูกค้าซึ่งต้องพิจารณาการ
ยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น   

2.2  ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง   
2.3  การแข่งขัน    

คุณสมบัติที่สาคัญของราคา  
1.  การกําหนดราคา (List Price) ธุรกิจต้องกําหนดราคาสินค้าต้ํงแต่มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์

หรือเมื่อมีการแนะนําผลิตภัณฑ์เข้าในช่องทางการจําหน่ายใหม่หรือในเขตพํ้นที่ใหม่  ธุรกิจต้อง
ตัดสินใจว่าจะวางตําแหน่งคุณภาพผลิตภัณฑ์กับราคาอย่างไรในแต่ละตลาด   

2.  การให้ส่วนลด (Price discount) แบ่งออกได้ดังนี้ 
2.1  ส่วนลดเงินสด คือการลดราคาให้กบัผู้ซ้ือ สําหรับการชําระเงินโดยเร็ว 
2.2  ส่วนลดปริมาณ คือการลดราคาสําหรับการซื้อในปริมาณมากซึ่งควรหักกับลูกค้าทุก

คนในปริมาณที่เท่าเทียมกันและไม่ควรเกินต้นทุนของผู้ขายการให้ส่วนลดอาจให้ตามคําสั่งซื้อแต่ละ
งวดหรือให้ตามจํานวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหนึ่ง   

2.3  ส่วนลดตามฤดูกาล คือการให้ส่วนลดสําหรับผู้ที่ซื้อสินค้าหรือบริการนอกฤดูกาล 
เช่นโรงแรม ตั๋วเครื่องบิน ที่เสนอส่วนลดช่วงที่ไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายตํ่า 

3.  การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทาง ซึ่ง
ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจาย
ตัวสินค้าประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจําหน่าย จึง
ประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้   

3 .1   ช่ องทางการจัดจํ าหน่ าย  (Channel of Distribution หรือ  Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวข้องกับการ
เคลื่อนย้ายกรรมสิทธ์ํในผลิตภัณฑ์ หรือเป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้
ทางธุรกิจหรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ํที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด
ในช่องทางการจัดจําหน่ายประกอบด้วยผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมซ่ึงอาจจะ
ใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผู้ผลิต (Producer) ไปยังผู้บริโภค(Consumer) หรือผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม (Industrial User) และใช้ช่องทางอ้อม (Indirect Channel) จากผู้ผลิต (Producer) 
ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยังผู้บริโภค (Consumer) หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial 
User)   

3.2  การกระจายตัวสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market logistics) หมายถึงงานที่เกี่ยวข้องกับการวางแผนการปฏิบัติการตามแผน
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และการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิตและสินค้าสําเร็จรูปจากจุดเริ่มต้นไปยัง จุด
สุดท้ายในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวังกํ าไรหรือหมายถึง กิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมการ
กระจายตัวสินค้าท่ีสําคัญ  

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพ่ือจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการ
เพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อหรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ ซ้ือเพ่ือสร้างทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือการติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขายและการคิดต่อ
สื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal Selling) เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ องค์การ
อาจใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งต้อง ใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เครื่องมือการส่งเสริมการตลาดที่สําคัญ 
มีดังนี้ 

4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์การและ 
(หรือ) ผลิตภัณฑ์ บริการหรือความคิดที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ โดยกลยุทธ์ในการ
โฆษณาจะเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics)  และกลยุทธ์สื่อ (Media Strategy)  

4.2  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคล
กับบุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพ่ือให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ
ลูกค้า 

4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นสิ่งจูงใจที่มีคุณค่าพิเศษที่กระตุ้น
หน่วยงาน (Sales Force) ผู้จัดจําหน่าย (Distributors) หรือผู้บริ โภคคนสุดท้าย  (Ultimate 
Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมาย เพ่ือให้เกิดการขายในทันทีทันใดเป็นเครื่องมือกระตุ้นความต้องการซื้อ
ที่ใช้สนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใช้พนักงานขาย ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลอง
ใช้ หรือการซ้ือโดยลูกค้าคนสุดท้ายหรือบุคคลอื่นในช่องทางการจัดจําหน่าย 

4.4  การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 
4.4.1  การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

หรือตราสินค้าหรือบริษัทที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านสื่อ
กระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ์ ซ่ึงเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์   
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4.4.2  การประชาสัมพันธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึงความพยายาม
ในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่งเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์หรือต่อ
นโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มมีจุดมุ่งหมายเพ่ือส่งเสริมหรือป้องกันภาพพจน์หรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท    

4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ
โฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรง
หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกันดังนี้   

4.5.1  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึง
วิธีการต่างๆที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อและทําให้เกิดการตอบสนองในทันที 
ทั้งนีต้้องอาศัยฐานข้อมูลลูกค้าและการใช้สื่อต่าง ๆ เพ่ือสื่อสารโดยตรงกับลูกค้า เช่นใช้สื่อโฆษณา  

4.5.2  การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผู้รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผู้ส่ง
ข่าวสารซ่ึงอาจจะใช้จดหมายตรงหรือสิ่งอื่น เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน์ หรือป้ายโฆษณา 

4.5.3  การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือ 
การตลาดผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต เพ่ือสื่อสาร ส่งเสริม และขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
โดยมุ่งหวังผลกําไรและการค้า 

ดังนั้นเราสามารถสรุปความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า หมายถึง ตัวกระตุ้นหรือ
สิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือโดยมีรายละเอียดดังภาพนี้ 
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ภาพที่ 5.2: Marketing 4P 
 

 
 

นวัตกรรมที่นํามาใช้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 
การนําเสนอสิ่งใหม่ๆ ออกสู่ตลาดเป็นครั้งแรกของบริษัทไม่ว่าจะเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่  

ผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ การออกแบบใหม่ไม่ดูซ้ําเดิม การนํากระบวนการผลิตใหม่ๆ มาใช้เพ่ือให้สินค้า
หรือผลิตภัณฑ์มีคุณภาพที่ดีขึ้น แม้กระท่ังการออกแบบกระบวนการทํางานใหม่ เช่น เพ่ิมช่องทางการ
ขายใหม่ การให้บริการใหม่ วิธีการรับชําระเงินใหม่ ฯลฯ ถือได้ว่า เป็นการสร้างนวัตกรรมของบริษัท 
อย่างไรก็ตามความใหม่ที่จะเรียกได้ว่าเป็นนวัตกรรมนั้น จําเป็นที่จะต้องมีเงื่อนไขอ่ืนกํากับด้วย เช่น 
จะต้องเป็นความใหม่ที่สร้างคุณค่าเพ่ิมให้กับลูกค้าหรือผู้บริโภค ได้รับการยอมรับอย่างแพร่หลายจาก
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ตลาด ทําให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในตลาด โดยเฉพาะการสร้างความสามารถในการแข่งขันในตลาด
ให้กับบริษัทรวมถึงการเปลี่ยนแปลงสมรรถนะของการทําธุรกิจ  การผลิต หรือการเปลี่ยนแปลง
เทคโนโลยีต่างๆ ที่นํามาใช้ประกอบในการทําธุรกิจของบริษัท  ขีดความสามารถในการแข่งขันของ
บริษัทที่จะเกิดขึ้นได้จากการสร้างนวัตกรรม จะข้ึนอยู่กับมิติต่างๆ มิติใดมิติหนึ่ง หรือหลายมิติรวมกัน 
เช่น ต้นทุนที่ได้เปรียบ คุณภาพและการทํางานของผลิตภัณฑ์ที่เหนือกว่า ความคงทนถาวร การใช้งาน
ที่สะดวกและเชื่อถือได้ รูปแบบที่ถูกใจ รวมถึงภาพลักษณ์ของบริษัทในแง่ของการเป็นบริษัทที่มี
นวัตกรรม รวมไปถึงการเป็นเจ้าของทรัพยากรในการผลิต เช่น วัตถุดิบ เครื่องจักรอุปกรณ์ในการผลิต 
ทักษะและความสามารถของบุคคลากร องค์ความรู้ที่สะสมอยู่ในองค์กร การมีความสัมพันธ์ที่ดีต่อผู้มี
ส่วนได้เสียของบริษัทสิ่งเหล่านี้จะเป็นปัจจัยเสริมให้กับการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทาง
ธุรกิจ 

บริษัท อาจวางกลยุทธ์ในการสร้างนวัตกรรมได้  โดยการหันกลับมาวิเคราะห์สถานภาพ
ภายในของบริษัทในปัจจุบัน ใน 2 ด้าน คือ ในด้านประสิทธิภาพเชิงเทคโนโลยี  และในด้าน
ความสามารถในการให้บริการต่อตลาดและผู้บริโภค ว่าเป็นอย่างไร และควรจะวางกลยุทธ์ในอนาคต
ต่อไปอย่างไร  ในด้านประสิทธิภาพเชิงเทคโนโลยี มี 2 ทางเลือก คือ กลยุทธ์การหันไปใช้เทคโนโลยี
ใหม่ และกลยุทธ์การพัฒนาเทคโนโลยีเดิมที่มีอยู่แล้วให้ดีขึ้น จะเห็นได้ว่า หากเลือกกลยุทธ์ใช้
เทคโนโลยีใหม่ผลกระทบที่อาจเกิดขึ้นก็คือ ประสบการณ์ ความรู้ และทักษะที่บริษัทได้สะสมไว้จาก
การใช้เทคโนโลยีเดิมจะสูญหายไป และไม่สามารถนํามาใช้ได้ทันทีกับเทคโนโลยีใหม่  แต่จะให้
ประโยชน์ในการสร้างนวัตกรรมแบบฉับพลัน ไม่ใช่แบบค่อยเป็นค่อยไป  ในเชิงการตลาด ก็จะ
คล้ายคลึงกัน คือทางเลือกในการพัฒนาตลาดแบบค่อยเป็นค่อยไป หรือทางเลือกที่จะนําสิ่งใหม่เสนอ
ต่อตลาดในเชิงรุกอย่างรวดเร็วเมื่อพิจารณาในเชิงเทคโนโลยีและความเชื่อมโยงกับตลาด  จะทําให้
บริษัทสามารถเลือกทํากลยุทธ์นวัตกรรมได้ใน 4 รูปแบบ 

1.  กลยุทธ์นวัตกรรมแบบปกต ิ(Regular Innovation) 
พัฒนาหรือปรับปรุงเทคโนโลยีเดิมที่ใช้อยู่ให้มีประสิทธิภาพดีขึ้น และนําเสนอผลิตภัณฑ์ที่ได้

จากการพัฒนาเทคโนโลยีนั้นนําเสนอในตลาดเดิมของบริษัท 
2.  กลยุทธ์นวัตกรรมแบบปฏิวัติ (Revolutionary Innovation)  
เปลี่ยนเทคโนโลยีเดิมที่เคยใช้อยู่มาเป็นเทคโนโลยีใหม่ล่าสุดแต่ยังนําเสนอผลิตภัณฑ์ที่ได้จาก  

เทคโนโลยีใหม่นี้ในตลาดเดิม การเปลี่ยนเทคโนโลยีใหม่อาจทําให้บริษัทต้องสร้างสายการผลิตขึ้นใหม่
หรือสร้างโรงงานใหม่มารองรับ 

3.  กลยุทธ์นวัตกรรมแบบหาช่องว่างทางการตลาด (Niche Innovation) 
ใช้เทคโนโลยีเดิมแต่หาทางเชื่อมโยงกับตลาดใหม่ พัฒนาผลิตภัณฑ์เฉพาะสําหรับกลุ่มลูกค้าที่

มีความต้องการพิเศษท่ีไม่เหมือนกับกลุ่มลูกค้าเดิม 
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4.  กลยุทธ์นวัตกรรมแบบเปลี่ยนโครงสร้าง (Architectural Innovation) 
เปลี่ยนเทคโนโลยีใหม่หรือนําเทคโนโลยีใหม่มาใช้และนําเสนอผลิตภัณฑ์ต่อตลาด  กลุ่มลูกค้า

ใหม่จะเห็นได้ว่าการเลือกใช้กลยุทธ์นวัตกรรมแบบใดแบบหนึ่ง จะข้ึนอยู่กับความพร้อมของบริษัท ไม่
ว่าจะเป็นในเรื่องของ ความสามารถในการลงทุน ความสามารถในการเรียนรู้และพัฒนาทักษะใหม่ๆ 
ของทรัพยากรบุคคล และความสามารถในการพัฒนาความเชื่อมโยงกับตลาดใหม่ๆรวมไปถึงการก้าว
กระโดดของผลตอบแทนเชิงธุรกิจที่จะเกิดขึ้นจากการลงทุนในการสร้างนวัตกรรมด้วย  แต่สิ่งสําคัญ
ที่สุดที่จะเป็นพ้ืนฐานไปสู่การสร้างบริษัทนวัตกรรม คงหนีไม่พ้นเรื่องของการให้ความสําคัญกับ
เทคโนโลยีที่ต้องนํามาใช้ในการทําธุรกิจ 

การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักในวงกว้างสามารถทําได้หลายวิธี ดังเช่นกลยุทธ์ดังต่อไปนี้ 
1.  สินค้ามีคุณภาพดีจริง จึงจะสามารถติดตลาดได้ 
สิ่งที่ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญนั่นก็คือ สินค้า/ผลิตภัณฑ์ ที่ต้องมีคุณภาพที่ดี มี

คุณสมบัติตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ไม่ใช่แค่เป็นการแอบอ้างสรรพคุณที่เกินจริง มิเช่นนั้น
ผู้บริโภคจะไม่เกิดการซื้อซ้ํา เป็นเหตุให้สินค้าหรือแบรนด์ของคุณไม่ติดตลาด ผู้ประกอบการจึงควรให้
ความสําคัญกับกลยุทธ์ข้อนี้เป็นอย่างมาก 

2.  สินค้าต้องมีคาแรคเตอร์ที่โดดเด่น หรือมีเอกลักษณ์เฉพาะของสินค้า 
การสร้างคาแรคเตอร์ที่โดดเด่นไม่ซ้ําใคร จะทําให้สินค้าของคุณเป็นที่จดจําของบริโภคได้ใน

เวลาอันรวดเร็ว รวมไปถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีความเป็นเอกลักษณ์ก็สามารถทําให้ผู้บริโภค
จดจําสินค้าได้ง่ายขึ้นอีกด้วย 

3.  ต้องมีการบูรณาการสื่อทางการตลาด 
เชื่อได้ว่าหลายๆองค์กรหรือบริษัทคงจะมีกลยุทธ์ทางการตลาดออกมามากมาย ไม่ว่าจะเป็น 

การจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม หรือจะเป็นการส่งเสริมการตลาด ณ จุดขาย อย่างไรก็ดี การที่
จะทําให้แบรนด์ของคุณเป็นที่รู้จักควรจะมีการบูรณาการสื่อทางการตลาด อาทิเช่น การจัดโปรโมชั่น
ที่ดีกว่าคู่แข่ง ก็จะทําให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการตัดสินใจที่มากขึ้น 

4.  การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์สินค้าทุกช่องทาง 
การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ถือได้ว่ามีความสําคัญต่อการทําการตลาดของแบรนด์ๆหนึ่ง  

ซึ่งการโฆษณาที่หลากหลายช่องทางจะทําให้เพ่ิมกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น อาทิเช่น การโฆษณาผ่าน
ทางโทรทัศน์ นิตยสาร หรือจะเป็นการโฆษณาทางสื่อออนไลน์ที่กําลังได้รับความนิยมอยู่ ในปัจจุบันก็
ถือได้ว่าเป็นช่องทางที่ดีในการที่จะเผยแพร่แบรนด์ของเราให้เป็นที่รู้จักกับกลุ่มเป้าหมายหลากหลาย
กลุ่ม 
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5.  การจัดกิจกรรมเพื่อตอบแทนสังคม (CSR) 
เชื่อได้ว่าหลายๆบริษัทคงจะมีการจัดกิจกรรมเพ่ือตอบแทนสังคมข้ึนมามากมาย ซึ่งก็ถือได้ว่า

เป็นอีกกลยุทธ์หนึ่งที่นอกจากจะได้บุญแล้วยังได้แบรนด์อีกด้วย ทําให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติในแง่บวก
กับแบรนด์นั้น ถือได้ว่ายิงปืนนัดเดียวได้นก 2 ตัวเลยทีเดียว 

การสร้างแรงจูงใจและความสัมพันธ์กับลูกค้า 
สามารถทําได้โดยกลยุทธ์การตลาดที่เรียกว่าโปรโมชั่น ไม่ว่าจะเป็นก่อนหรือหลังการขาย จะ

ทําให้ลูกค้าสนใจและคิดว่าบริษัทให้ความสําคัญกับลูกค้า และลูกค้าจะประทับใจในองค์กรของเรา 
อย่างเช่น 

1.  ถ้าดีจริง ต้องบอกต่อ 
ด้วยความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ในปัจจุบันผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูลก่อนการซื้อสินค้าทุกครั้ง 

ทั้งในเว็บไซต์หลัก และอ่านรีวิวการใช้งานจากผู้อ่ืน ไม่ว่าคุณจะจําหน่ายสินค้าประเภทใด คุณสามารถ
สร้างวิดีโอคอนเท้นต์เพ่ือดึงดูดลูกค้าใหม่ได้ โดยการนําเสนอมุมมองความคิดเห็นของลูกค้าที่มีต่อ
สินค้า การใช้งานที่สะดวก ปลอดภัย และความประทับใจ โดยโพสในหน้าเว็บไซต์หลักขององค์กร 
รวบรวมไว้ให้มากที่สุด เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือ และเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจซื้ออีกด้วย 

2.  ทําตลาดด้วย Search Engine 
ไม่มีใครบนโลกนี้ที่ไม่รู้จักเครื่องมือค้นหา ที่มีชื่อว่า Google ซึ่งคุณสามารถนํามาใช้เป็นกล

ยุทธ์ทางการตลาดได้ ถ้าคุณคิดว่าการใช้ใบปลิวนั้นก็ดีต่อธุรกิจของคุณอยู่แล้ว ลองหันมาใช้กลยุทธ์
การตลาดที่อัปเกรดขึ้นไปอีก คือ Local SEO ด้วยการนําธุรกิจของคุณไปใส่ไว้ใน Google Business 
Places (Google My Business) ที่จะแสดงข้อมูลธุรกิจของคุณใน Google Search แผนที่ และ 
Google+ เพ่ือให้ลูกค้าหาคุณพบไม่ว่าจะใช้อุปกรณ์ใดอยู่ 

3.  จัดอีเว้นท์ 
สิ่งสําคัญที่สุดเมื่อคุณต้องการดึงดูดลูกค้าใหม่คือการสื่อสาร เพ่ือเป็นการแสดงให้เห็นว่า

องค์กรของคุณมีศักยภาพมากแค่ไหน วิธีง่ายๆ คือ การจัดอีเว้นท์ ตามสถานที่ต่างๆ เพ่ือสาธิตการใช้
สินค้า รวมถึงการจัดโปรโมชั่นเพ่ือดึงดูดลูกค้าใหม่ๆ นอกจากนี้ คุณยังสามารถใช้ Facebook เพ่ือจัด
กิจกรรม CSR โดยมี 

 
5.3  แผนกลยุทธ์ททางการตลาดของ Smile in Love 

สินค้าและบริการ Products / Services  
Smile in Love เป็นธุรกิจที่นําเสนอสินค้าและบริการเกี่ยวกับการบริการเช่าชุดงานแต่งงาน

ที่มีความโดดเด่น รวมถึงให้คําปรึกษาครบวงจรเกี่ยวกับการจัดงานแต่งงาน มีบริการตั้งแต่ Package 
ชุดแต่งงาน Package Pre – Wedding สูท/ชุดราตรี , ชุดเพ่ือนเจ้าสาว แต่งหน้าเจ้าสาว รวมถึง

http://www.google.com/business/placesforbusiness/#sthash.eryxP9S7.dpuf%20
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บริการถ่ายภาพ ถ่ายวิดีโอ เป็น Organizer ให้คู่บ่าวสาว และมี Studio ถ่าย Pre – Wedding พร้อม
ให้บริการด้วย 

ราคา Price 
สําหรับการกําหนดราคาของการบริการจะเริ่มต้นตั้งแต่ 1,500 – 400,000 บาท ขึ้นอยู่กับ 

Package ที่ลูกค้าพึงพอใจเลือก โดยมีรายละเอียดราคาดังนี้ 
1. Package ชุดแต่งงาน                                           
 เริ่มต้น  25,000 – 85,000 
2. Pre - Wedding 
 เริ่มต้น  25,000 – 100,000 
3. Bridal Make up 
 เริ่มต้น  15,000 - 45,000 
4. ชุดราตรี , ชุดเพ่ือนเจ้าสาว 
 เริ่มต้น  500 - 4000  
** หมายเหตุ ราคาข้ึนอยู่กับ Option ที่คู่แต่งงานเลือก    
ช่องทางการจ าจัดหน่าย Place 
เนื่องด้วยสินค้าและบริการของ Smile in Love คือ บริการที่มีเอกลักษณ์ เฉพาะตัว เป็น

บริการที่ผู้ซื้อมีความพอใจในบริการเป็นพิเศษ และมี Brand Loyalty ดังนั้นช่องทางการจําหน่ายของ
บริษัทจึงจําเป็นต้องมีหน้าร้านอยู่ที่ ตั้งอยู่บนถนนรามอินทรา ซอยลาดพร้าว 94 เขตวังทองหลาง 
กทม. เพ่ือความสะดวกของลูกค้าที่ต้องการเข้ามาเลือกและลองชุด แต่ก็ยังมีช่องทางใน Social 
media ที่ลูกค้าสามารถดูและเลือกตัดสินใจ สอบถามก่อนที่จะเข้ามาท่ีร้าน 

การส่งเสริมการตลาด Promotion 
สําหรับโปรโมชั่นของ Smile in Love เราได้จัดโปรโมชั่นใหม่ตามช่วงเวลาต่างๆของปี ไม่ว่า

จะเป็นการเช่าชุดแต่งงานแพคเกจPremium ทางบริษัทจะแถมทริปทัวร์ต่างประเทศสําหรับฮานิมูน
ให้คู่บ่าวสาว และยังมีการลดราคาสําหรับผู้ที่เคยใช้บริการและนําไปแนะนําต่อให้เพ่ือนหรือคนรู้จักมา
ใช้บริการ ก็จะได้รับส่วนลดทั้งคู่ 

กลยุทธ์การตลาด Business Strategy 
สําหรับกลยุทธ์การตลาดของ Smile in Love ทางบริษัทได้เพ่ิมบริการใหม่ๆ เช่น บริการรับ

จัดงานเลี้ยง ทัวร์เสริมสิริมงคลคู่บ่าวสาว และเข้าร่วมมือกับผู้ประกอบการเช่าชุดแต่งงานที่อยู่
ต่างจังหวัดเพ่ือให้การบริการคลอบคลุมทั่วประเทศ รวมถึง joint partner กับโรงแรม ทัวร์ ช่างภาพ 
สตูดิโอถ่ายภาพ organizer และเรายังมีโครงการ smile in love for society ที่เรานํารายได้ส่วน
หนึ่งไปช่วยเหลือสังคม ทําให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วมในการร่วมบริจาคเพ่ือช่วยเหลือสตรีที่ได้รับการ
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คุกคามทางเพศ แก่มูลนิธิเพ่ือนหญิง ทางบริษัทได้ปรับแผนการขายใหม่ เพ่ือให้น่าสนใจและดึงดูด
ลูกค้าเป้าหมายมากยิ่งขึ้น และมีแผนขยายสาขาเพ่ือขยายการบริการให้คลอบคลุมลูกค้าเป้าหมายให้
มากยิ่งขึ้น รวมถึงการเป็น Sponsorship Event เข้าร่วมกับงาน Fashion Show, กองละคร, กอง
ภาพยนต์ เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์แบรนด์ไปในตัว 

ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix 
Product Concept 
การสร้างเอกลักษณ์ให้กับสินค้าและ บริการ, บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะทาง และเรา

ก็มีช่องทางจัดจําหน่ายที่เข้าถึงง่าย  ชุดแต่งงานไทยและสากล ที่มีคุณภาพ 
Brand Awareness 
 

ภาพที่ 5.3: Logo Brand Awareness 
 

 
 

Brand Personality 
เป็นมากกว่าเพ่ือนสนิท ที่คอยเคียงข้างให้คําปรึกษา สะดวกสบายด้วยใจและคุณภาพ 
Variety Products Line 
เน้นการบริการและการขายสินค้าหลากหลายรูปแบบ เพ่ือสนองความต้องการอันหลากหลาย

ของลูกค้าทุกกลุ่มเป้าหมาย     
Product Differentiation 
Top 5 The best of Thai Traditional 
บุคลากรทุกคนผู้มีความรู้  ความเชี่ยวชาญในการนุ่งชุดไทยตามแบบฉบับไทยเดิม และ

สามารถให้ความรู้และคําแนะนําในการเลือกชุดแต่งงาน เพ่ือให้ผู้รับบริการ มีความมั่นใจ ในวันที่
สําคัญที่สุด 
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5.4  แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ 
การจัดซื้อ ( Purchasing )  หมายถึงการดําเนินกิจกรรมเพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการ

วัตถุดิบ  ตลอดจนเครื่องจักรเครื่องมือเพ่ือต้องการให้บรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกิจ  โดยทั่วไปในทาง
ธุรกิจ แบ่งการจัดซื้อ ออกเป็น 2  ประเภทใหญ่ ๆ    ได้แก่ 

1.  การซื้อเพ่ือจําหน่าย 
2.  การซือ้เพ่ือใช้หรือเปลี่ยนสภาพ 
ความส าคัญของการจัดซื้อมีอยู่  6  ประเภทคือ 
1.  กําไรของกิจการ 
2.  ประสิทธิภาพของการดําเนินงาน 
3.  ภาพลักษณ์ของกิจการ 
4.  การแข่งขันของการตลาด 
5.  การรับรู้ข้อมูลของกิจการ 
6.  กลยุทธ์ของกิจการและนโยบายทางสังคม 
วัตถุประสงค์ของการจัดซือ้มี  3  ประการคือ 
1.  เพ่ือให้กิจการมีสินค้า วัตถุดิบ เครื่องจักร อุปกรณ์ต่าง ๆ ไว้ใช้โดยไม่ขาดมือ   
2.  เพ่ือให้กิจการได้รับสินค้าในเวลาอันสมควรคุณภาพถูกต้องปริมาณเหมาะสม     
3.  เพ่ือเป็นการบริหารเกี่ยวกับการเงิน ไม่ให้จมอยู่กับสินค้าคงเหลือมากเกินไปและไม่ต้อง

เสี่ยงภัยกับสินค้าด้วย 
การเจริญเติบโตของงานจัดซื้อ 
1.  ด้านการจัดหน่วยงานมีงานหลักอยู่  3 ฝ่าย ได้แก่ ฝ่ายขาย ฝ่ายผลิต และฝ่ายการเงิน 

สําหรับฝ่ายจัดซื้อข้ึนอยู่กับแผนกผลิต 
กระบวนการจัดซื้อของหน่วยงาน  ประกอบด้วย 
การวิเคราะห์การใช้วัตถุดิบของบริษัท 
การประเมินสถานะผู้ขาย 
การตรวจสอบวัสดุ 
การตรวจสอบการรวมกลุ่มจัดซื้อวัตถุดิบ 
การตรวจสอบผู้ขายรายอื่นท่ีมีข้อเสนอดีกว่า 

2.  ด้านการแบ่งงานและบุคคลที่ทําหน้าที่เมื่องานด้านการจัดซื้อเริ่มเป็นระบบก็ได้มีการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ศึกษาการเปลี่ยนแปลงของตลาดเกี่ยวกับความต้องการของผู้ซื้อที่เป็นไปตามฤดูกาล
เพ่ือเป็นแนวทางในการจัดซื้อโดยเลือกซื้อวัตถุดิบที่มีมาตรฐานมาใช้และมีการพัฒนาสัมพันธภาพอันดี
กับผู้ขาย ในปัจจุบันแผนกจัดซื้อเป็นหน่วยงานหนึ่งที่ข้ึนโดยตรงต่อผู้จัดการใหญ่ 
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หลักเบื้องต้นในการจัดซื้อ 
การจัดซื้อมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้กิจการได้รับสินค้าวัตถุดิบ เครื่องจักรและอุปกรณ์ต่าง ๆได้ใน

เวลาอันสมควรและมีความถูกต้องเหมาะสมมากที่สุด การจัดซื้ออย่างถูกต้องเหมาะสมกระทําได้ 5 
ประการได้แก ่

1.  ซื้อให้ได้คุณภาพที่ถูกต้อง (Right Quality) 
การกําหนดคุณภาพ 
การจัดซื้อ  
การตรวจรับวัสดุ  

2.  ซื้อให้ได้จํานวนที่ถูกต้อง (Right Quantity )                
การพิจารณาราคาของสินค้า 
การพิจารณาจํานวนการซื้อแต่ละครั้ง 
การพิจารณาค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละครั้ง 

3.  การซื้อจากผู้ขายที่ถูกต้อง (Right Source of Supply) พิจารณาจาก 
ปัจจัยที่ใช้ในการพิจารณาเลือกแหล่งขาย 
ข้อมูลเกี่ยวกับแหล่งขาย 
ปัญหาเกี่ยวกับการเลือกผู้ขาย 

4.  ซื้อในราคาที่ถูกต้อง (Right Price)  พิจารณาจาก 
ราคาที่มีความสัมพันธ์กับต้นทุน 
ราคาที่เกิดจากอุปสงค์และอุปทาน   ( Demand and Suppy ) 
ราคาอันเกิดจากการแข่งขัน 

การด าเนินงานในการจัดซื้อ 
การดําเนินงานนี้เป็นหน้าที่โดยตรงของแผนกจัดซื้อที่จะต้องดําเนินการโดยมีข้ันตอนดังนี้ 
1.  รับรู้ถงึความต้องการ 
2.  กําหนดรายละเอียดของวัสดุ 
3.  เลือกแหล่งขาย 
4.  กําหนดราคา 
5.  การออกคําสั่งซื้อ 
6.  การติดตามคําสั่งซื้อ 
7.  การตรวจสอบการเรียกเก็บเงิน  
8.  บันทึกผลการจัดซื้อ  
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แนวโน้มการจัดซื้อในปัจจุบัน 
ฝ่ายจัดซื้อต้องทําความเข้าใจกับแนวโน้มที่มีอิทธิพลต่อการจัดซื้อในด้านต่อไปนี้ 
1.  การนําเทคโนโลยีมาใช้ในการจัดซื้อ 
2.  การผลิตสินค้าเน้นที่คุณภาพ 
3.  การลดต้นทุนเพื่อความได้เปรียบคู่แข่งขัน 
4.  การลดจํานวนแหล่งผู้ขาย 
5. ใช้การเจรจาต่อรองแทนการประมูลราคา 
6. พัฒนาแหล่งจัดซื้อจากต่างประเทศ 
7. สนองความต้องการของผู้บริโภคให้มากท่ีสุด 
8. การเปลี่ยนแปลงเชิงกลยุทธ์ทางด้านการตลาดอยู่เสมอ 
แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับการสร้างกลยุทธ์ในงานด้านการจัดซื้อ 
สิ่งที่สําคัญขององค์กรธุรกิจคือ การสร้างกลยุทธ์การจัดซื้อ กลยุทธ์เหล่านี้ทําให้เกิดการ 

“ยกระดับ” หน้าที่ในการจัดซื้อให้ดีขึ้น กลยุทธ์นี้สามารถระบุภาพรวมออกมาได้ 6 ขั้นตอน ในแต่ละ
ขั้นตอนจําเป็นที่จะต้องระบุวิธีการปฏิบัติที่ดีที่สุด โดยพิจารณาดูจากสถานการณ์ที่เกิดขึ้นภายใน
หน่วยงานต่าง ๆในฝ่ายจัดซื้อไปพรอ้ม ๆกับทฤษฎีอ่ืน ๆที่บริษัทเกี่ยวข้อง ซึ่งสามารถสรุปได้ดังต่อไปนี้ 

1.  การมีส่วนรวม และอิทธิพล ( Contribution and Influence ) การจัดซื้อจะเป็นอาชีพที่
มีความหมายต่อเมื่อหน้าที่การจัดซื้อทําให้เกิดการจัดซื้อที่มีส่วนร่วมต่อบริษัทโดยมีอิทธิพลต่อการ
ปฏิบัติติการทางธุรกิจทั้งหมดและต่อกลยุทธ์อนาคต บทบาทในตอนนี้คือ ยกระดับของการมีส่วนร่วม
และอิทธิพลให้ขึ้นไปสู่ความมีมาตราฐานในการปฏิบัติติการที่สูงขึ้นตามลําดับเพ่ือเพ่ิมความสามารถใน
การมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ 

2.  การจัดซื้อและวงเขตของการทําการตรวจสอบ ( Purchasing and Audit Framework )
ส่วนมากเรามักจะพบว่ายากที่จะทําการควบคุมกระบวนการจัดซื้ออย่างจริงจังหรือไม่ก็มีกฎเกณฑ์ที่
ทําให้ไม่อาจควบคุมได้ กลยุทธ์ส่วนนี้ก็คือสร้างวงเขตหรือขอบเขตการใช้กฎ หรือ เกณฑ์ที่บริษัท
ต้องการจะให้กระบวนการจัดซื้อปฎิบัติการได้ ซึ่งเรื่องนี้ก็จะรวมการสร้างและประกาศถึงภารกิจ 
บทบาท นโยบาย คู่มือปฎิบัตการเป็นต้นที่จะทําให้ทุกฝ่ายเป็นมิตรกันและมีความคล่องตัวในวิธีการ
ต่างๆที่จะใช้ในกระบวนการจัดซื้อ ส่งเสริมเจ้าหน้าที่จัดซื้อและให้อํานาจในการใช้ความชํานาญตาม
หน้าที่ในกิจการ 

3.  การจัดหน่วยงานภายในฝ่ายจัดซื้อ (Organization) การจัดหน่วยงานมีความสําคัญและ
มีควาจําเป็นอย่างยิ่งส่งเสริมให้ระบบการทํางานมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้นประกอบด้วย 

1.  มีการกําหนดคําบรรยายลักษณะงานไว้อย่างชัดเจน 
2.  มีการมอบหมายหน้าที่ และอํานาจในการดําเนินการ 
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3.  มีรูปแบบการจัดตามความเห็นของผู้บริหาร 
รูปแบบของการจัดหน่วยงาน 

1.  ฝ่ายจัดซื้อข้ึนตรงต่อผู้บริหารสูงสุดเทียบเท่ากับฝ่ายอื่น ๆ 
2.  ฝ่ายจัดซื้อจัดเป็นหน่วยงานหนึ่งของฝ่ายการเงิน 
3.  ฝ่ายจัดซื้อข้ึนตรงต่อผู้รับผิดชอบด้านการผลิต 

4.  ความสัมพันธ์ (ภายในและภายนอก) การจัดซื้อไม่อาจมองว่าเป็นหน้าที่พิเศษแยกจาก
หน้าที่อ่ืนได้ต้องมีความสัมพันธ์กัน ผู้ปฏิบัติงานจัดซื้อให้ดีที่สุดจะต้องทํางานอย่างใกล้ชิดกับทุกฝ่ายที่
เกี่ยวข้อง 

5.  ระบบต่างๆ (System) ระบบที่สามารถจะใช้กับคอมพิวเตอร์ได้เปิดโอกาสให้บริษัท
สามารถเพ่ิมพูนข่าวสารต่างๆมากมายทําให้การตัดสินใจผิดแผกแตกต่างไปจากเดิมและอาจมีการ
ปรับแต่งกิจกรรมที่ทําอยู่ภายในได้ด้วย เมื่อเป็นเช่นนี้ระบบการจัดซื้อก็ถูกกระทบไปด้วย โอกาสที่จะ
ทําการตัดสินใจให้ได้ผลดีขึ้นก็มีมากขึ้นสามารถเชื่อระบบการและเปลี่ยนข่าวสารกับผู้จัดจําหน่าย  
ระบบการจัดซื้อจึงกลายเป็นส่วนสําคัญของกลยุทธ์ เทคโนโลยีข่าวสารระดับบริษัท (Corporate 
Information Technology) 

6.  การระบุบุคลากรและการฝึกอบรม (Staffing and Training) การปฏิบัติติงานทางการ
จัดซื้อจะมีประสิทธิภาพได้ก็ต่อเมื่อมีการบรรจุเจ้าหน้าที่ที่เป็น  “มืออาชีพ” ที่มีคุณภาพสูงเพ่ือ
ยกระดับตนเองและให้ความรู้ความชํานาญเพ่ือส่งเสริมพัฒนาหน้าที่ในบริษัท ดังนั้นกลยุทธ์นี้จึง
ต้องการให้มีเจ้าหน้าที่มีการศึกษาสูงที่มีการเลื่อนขั้นพนักงานที่มีคุณภาพสูงเพ่ือเป็นการจูงใจและเพ่ิม
สมรรถภาพในการปฏิบัติงาน มีโปรแกรมฝึกอบรมติดต่อกัน โดยฝึกขณะปฏิบัติติงานและให้คําปรึกษา
หารือ 
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แผนกลยุทธ์หลักๆที่นิยมใช้ 
 

ตารางที่ 5.14: ผู้บริหารฝ่ายจัดซื้อมีกลยุทธ์ที่จะเลือกใช้ได้หลายทางดังต่อไปนี้ 

การบริหารทางด้านต้นทุน (Cost) Make Buy or Outsourcing 
การปรับเปลี่ยนวัตถุดิบเพ่ือลดต้นทุน 
กางหาแหลงซื้อขายใหม่ๆ 
Total Cost of Ownership 

การบริหารสัญญาซื้อขาย (Contract)  การพัฒนาให้มีสัญญาระยะยาว 
การบริหารสินค้าคงคลัง (Inventory)  ระบบเช่าซื้อ 

ระบบคุณภาพ (Quality)  คัดเลือกวัสดุที่มีคุณภาพ 

การส่งมอบสินค้าและบริการ  All in One services  
Ordering Process  E-Procurement 

การบริหารสัมพันธภาพ  Supplier Relation Management 

 
นโยบายการจัดซื้อ 
ฝ่ายจัดซื้อต้องมีการตัดสินใจเกี่ยวกับนโยบายการจัดซื้อดังนี้ 
1.  การผลิตเองหรือการซื้อมา 
2.  การซื้อจากแหล่งเดียวกันหรือหลายแหล่ง 
3.  การซื้อจากผู้ผลิต 
4.  ใช้การเจรจาต่อรอง 
5.  สัญญาสิ้นเปลืองระยะยาว 
6.  การซื้อต่างตอบแทน 
7.  ส่วนลดการซื้อ 
8.  การรวมกันซื้อ 
9. การซื้อล่วงหน้า 
10. การซื้อตามงบประมาณ 
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งานที่เกี่ยวข้องกับการจัดซื้อ 
นอกจากงานในหน้าที่การดําเนินการด้านการจัดซื้อแล้วยังมีหน้าที่หรืองานด้านอ่ืน ๆ อีกเพ่ือ

ช่วยในการอํานวยความสะดวกให้สิ่งที่จัดซื้อนั้นนํามาใช้งานได้ตามวัตถุประสงค์งานดังกล่าว มีดังนี ้
1.  การขนส่ง 
2.  การรับและการเก็บรักษาวัสดุ 
3.  การจําหน่ายของเหลือใช้และของเสีย 
 
แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์ในการจัดซื้อของ SMILE IN LOVE 
SMILE IN LOVE ได้นําแนวคดิและทฤษฎี มาปรับใช้ให้เหมาะสมกับธุรกิจการเช่าชุดแต่งงาน

ดังตอ่ไปนี้เมื่อมีลูกค้าต้องการตัดซื้อชุดแต่งงาน 
1.  รับรู้ถึงความต้องการของลูกค้ามีว่าความต้องการในรูปแบบ ชนิดของเนื้อผ้าอาทิเช่น 

ลูกไม ้หรือประเภทคริสตัลในการประดับตกแต่งชุด 
2.  กําหนดรายละเอียดของวัสดุ โดยเจ้าหน้าที่จัดซื้อแจ้งลูกค้าเกี่ยวกับรายละเอียดชนิดของ

เนื้อผ้า ในกรณีที่จําเป็นต้องใช้วัสดุทดแทนที่ใกล้เคียง 
3.  เจ้าหน้าที่จัดซื้อปรึกษาและวางแผนกับผู้จัดการร้านในการเลือกแหล่งวัตถุดิบ  โดย

คํานึงถึงคุณภาพและราคาที่สัมพันธ์กับต้นทุนการผลิต 
4.  ออกคําสั่งซื้อและติดตามอย่างต่อเนื่องทุกขั้นตอน 
5.  ชําระค่าใช้จ่าย 

ในกรณีเงินสด พร้อมออกใบเสร็จรับเงินส่งต่อแผนกบัญชี 
ในกรณีเครดิต 30 วัน จะมีการตรวจสอบการเรียกเก็บเงิน 

6.  เจ้าหน้าที่จัดซื้อส่งต่อผ้าและวัสดุอุปกรณ์ให้ Outsource เพ่ือดําเนินการตัดเย็บต่อไป 
การบริหาร INVENTORY (ระบบเช่า/เช่าซื้อ) 
SMILE IN LOVE เกิดจากการบริการเช่าชุด (เช่า/เช่าซื้อ) Smile in Love จึงให้ความสําคัญ

กับการจัดซื้อเป็นอันดับต้น เพ่ือควบคุมต้นทุนการผลิตอย่างเคร่งครัด โดยแผนกดูแลลูกค้าและฝ่าย
ขายจะทราบและรับรู้ถึงความต้องการชุดแต่งงานของลูกค้าเป็นอย่างดี โดยการศึกษาและติดตามงาน
แฟชั่นชุดแต่งงานจากในประเทศและต่างประเทศ เพ่ือคาดคะเนความชอบ เทรนชุดแต่งงานนะ
ปัจจุบัน หลังจากนั้นจะมีการประชุมหารือร่วมกันเพ่ือตกลงชุดแต่งงาน 1 ชุด/เดือน เมื่อออกแบบ
เรียบร้อย เจ้าหน้าที่จัดซื้อจะดําเนินการหาวัตถุดิบอุปกรณ์ต่อไป 

การบริหารคลังสินค้า (Inventory) ของ SMILE IN LOVE จะแยกตามประเภทของชุด
แต่งงานหลักๆม ี2ประเภทดังนี้ 
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1.  ชุดไทยและเครื่องประดับ  
 เนื่องจากชุดไทยและเครื่องประดับมีต้นทุนค่อนข้างสูง และชุดไทยมีแบบแผนการสวมใส่

ที่ไม่ได้เปลี่ยนแปลงไปจาดเดิม ชุดไทย สไบ เครื่องประดับสามารถนํากลับมาใช้ได้หลายรอบจนกว่า
จะมีการชํารุดจนไม่สามารถซ่อมแซมได้อีกจึงเป็นสินค้าคงคงคลังที่เพ่ิมข้ึน อีกท้ังยังเป็นสินค้าคงคลังที่
มีมูลค่าเพ่ิมขึ้นตามกาลเวลา อาทิเช่น ผ้าไหมยกขอบสังเวียนลายโบราณ ในกรณีที่ชุดไทยเกิดชํารุด
หรือเก่ามาก จะนําไปไว้เพื่อใช้ถ่ายภาพเท่านั้นโดยจะไม่นํามาใช้ในพิธีจริง 

2.  ชุดแต่งงานและชุดสูท 
 เนื่องจากชุดแต่งงานมีเรื่อง Fashion และ Trend เข้ามาเป็นตัวแปรสําคัญ จึงมีการ

เปลี่ยน หมุนเวียนและเพ่ิมของสินค้าคงคลังอยู่ตลอดเวลา โดยระบบการจัดการบริหารคลังจากการ
เก็บข้อมูล ชุดแต่งงาน 1 ชุดสามารถเฉลี่ยเช่าได้ 8-10 ครั้งโดยประมาณข้ึนอยู่กับความนิยมและความ
พอใจของลูกค้า ชุดแต่งงานบางชุดที่มีการชํารุดแม้ซ่อมแซมแล้วแต่เมื่อพิจารณาดูแล้วว่าไม่เหมาะสม
ที่จะใช้จริงในงานพิธีสมรส ทางร้านจะนําชุดไปใช้เพ่ือถ่ายภาพเท่านั้น เมื่อใช้ถ่ายภาพในระยะเวลา 3-
6 เดือนหลังจากนั้นจะมีการจําหน่ายชุดออกไปในกลุ่มร้านชุดแต่งงานตามต่างจังหวัด จะจําหน่าย
ราคาลดลงเหลือ 10-15% ของราคาต้นทุน ทางร้นจะเปิดการจําหน่ายชุดปีละ 2 ครั้ง รายได้จากการ
จําหน่ายชุดส่วนนึงเก็บไว้ใช้ในการจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ในการซ่อมแซมชุดและอีกส่วนนํากลับไปผลิต
และซื้อชุดแต่งงานใหม่ 

 
5.5  แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 

แผนด้านการเงินและงบประมาณ 
ประมาณการทางการเงินจะนําเสนอข้อมูลแสดงฐานะทางการเงิน  รวมไปถึงผลการ

ดําเนินงานของธุรกิจอาทิ เช่น ประมาณการรายได้ ประมาณการรายได้ ประมาณการค่าใช้จ่าย งบ
กําไรขาดทุน ดังนี้ 
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ภาพที่ 5.4: งบประมาณค่าใช้จ่าย Smile in Love 
 

 
 

ตารางที่ 5.15: ประมาณรายได้ปีแรก 
 

1. ค่าเช่าชุดแต่งงาน 8,525,043.30 บาท 

2. ค่าแต่งหน้าทําผม 290,069.50 บาท 
3. ค่าจัดงาน Organizer 1,279,206.50 บาท 

4. เช่าชุดราตรีและชุดอ่ืนๆ 255,841.30 บาท 

5. ค่าถ่ายภาพ 174,041.70 บาท 
6. รายได้อ่ืนๆ 1,075,577.71 บาท 

รายได้รวม 11,602,780.00  บาท 
 
จากข้อมูลรายได้ของปีแรก 11,602,780.00 บาท รายได้ส่วนใหญ่มากจากค่าเช่าชุดแต่งงาน 

8,528,043.30 บาท คิด เป็น  74% ของรายได้ทั้ งหมด  รองลงมาคือค่ าจั ด งาน  Organizer 
1,279,206.50 บาท คิดเป็น 11% ของรายได้ทั้งหมด และค่าถ่ายภาพ 174,041.70 บาท เป็นลําดับ
สุดท้ายของรายได ้คิดเป็น 2% ของรายได้ท้ังหมด 
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ภาพที่ 5.5: ประมาณรายได้จาก Package 
 

 
 

ตารางที่ 5.16: รายได้จากการเช่าชุดแต่งงาน 
   

1.ค่าเช่าชุดแบบไม่มี Package  116,027.80 บาท 

2.ค่าเช่าชุดแบบ Package A       232,055.60 บาท 
3.ค่าเช่าชุดแบบ Package B    8,121,946.00 บาท 

4.ค่าเช่าชุดแบบ Package C      58,013.00 บาท 
 
จะเห็นได้ว่ารายได้หลักของ Smile in love ได้มาจากค่าเช่าชุดในปีแรก 2017 8,121,946.00 

บาท มี 3 แพคเกจ และค่าเช่าชุดแบบไม่มีแพคเกจ ซึ่งแบ่งเป็นสัดส่วนตามลําดับดังนี้ ค่าเช่าชุดแบบ 
Package 8,121,946.00 คิดเป็น 95% ของรายได้จาการเช่าชุดแต่งงาน  Package A 232,055.60 
บาท คิดเป็น 3% ของรายได้จากการเช่าชุดแต่งงาน Package C 58,013.90 บาท คิดเป็น 1% ของ
รายได้จากการเช่าชุดแต่งงาน และ แบบไม่มี Package 116,027.80 คิดเป็น 1% ของรายได้จากการ
เช่าชุดแต่งงาน 
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ตารางที่ 5.17: รายได้รวมและการคาดการณ์ใน 5 ปี ข้างหน้า 
 

2020 88,693,657.39 บาท 

2020 88,693,657.39 บาท 

2020 88,693,657.39 บาท 

2020 88,693,657.39 บาท 

2020 88,693,657.39 บาท 

 
จากข้อมูลรายได้รวมยังไม่หักค่าใช้จ่ายในปีแรก 2017 และปี 2018 จะมีการเติบโตถึงร้อยละ 

95% ของปีแรกเนื่องจากในเดือน สิงหาคม 2561 Smile in love ได้เพ่ิมแพคเกจที่หลายหลายและ
น่าสนใจมากขึ้น เพ่ิมบริการใหม่ ๆ เช่น บริการรับจัดงานเลี้ยง ทัวร์คู่รัก ทัวร์เสริมศิริมงคล ปรับเปลี่ยน
ภาพลักษณ์ของ Facebook page ให้มีความทันสมัย และมีปฏิสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมากขึ้น 
ต่อมาในปี 2019 ได้มีการเติบโตขึ้นร้อยละ 100 เนื่องด้วยมี 7 แพคเกจ ห้ลูกค้าได้เลือกและ ขยายสาขา
ไปที่ ถนนราชพฤกษ์ เพ่ือขยายบริการให้ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายให้มากยิ่งขึ้น อีกทั้งร่วมมือกกับ
ผู้ประกอบการเช่าชุดแต่งงานที่อยู่ต่างจังหวัด เพ่ือให้บริการครอบคลุมทั่วประเทศ,Join Partner กับ
โรงแรม ทัวร์ , ร่วมงานหรือกิจกรรมงานโชว์สินค้าประจําปีทั้งในประเทศและต่างประเทศ อละในปี 
2020,2021,2022 มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องมากกว่าร้อยละ 20 ของทุกปี ซึ่งเป็นไปตามเป้าหมายของ
บริษัท 

 

ตารางที่ 5.18: ประมาณการรายจ่ายปีแรก 

1.ค่าเช่าตึก  1,200,000.00 บาท 
2.เงินเดือผู้บริหารและพนักงาน 2,460,000.00 บาท 

3.ค่าน้ํา 12,000.00 บาท 

4.ค่าไฟ  240,000.00 บาท 
5.ค่าวัตถุดิบ 1,200,000.00 บาท 

6.คอมมิชชั่นและโบนัสพนักงาน 600,000.00 บาท 

7.รายจ่ายอื่นๆเช่น Subcontract / ค่าดูแลรักษาชุด 1,688,340.00 บาท 
8.ค่าการตลาด / ค่าโฆษณา 500,000.00 บาท 

รายจ่ายรวม 7,900,340.00        บาท 
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ภาพที่ 5.6: กราฟแสดงงบประมาณรายได้ 
 

 
 

ภาพที่ 5.7: ค่าใช้จ่ายในส่วนต่างๆ 
 

 
  

จากข้อมูลประมาณการค่าใช้จ่ายในปีแรกจะพบว่ารายจ่ายรวมทั้งหมด  7,900,340 บาท ซ่ึง 
ค่าเงินเดือนผู้บริหารและพนักงาน 2,460,000 บาท คิดเป็น 31% ของรายจ่ายทั้งหมด รองลงมาคือ 
รายจ่ายอ่ืน ๆ ซึ่งประกอบไปด้วยค่า  Subcontract / ค่าซักรีด / ค่าดูแลรักษาชุด 1,688,340 บาท 
คิดเป็น 21% ของรายจ่ายทั้งหมด ค่าเช่าตึกและค่าวัตถุดิบ 1,200,00 บาท คิดเป็น 15 % ตามลําดับ 
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ตารางที่ 5.19: รายจ่ายและการคาดการณ์ใน 5 ปีข้างหน้า 

2017 7,900,340.00 บาท 

2018 8,158,041.70 บาท 

2019 13,390,193.00 บาท 

2020 11,044,761.86 บาท 

2021 11,351,741.09 บาท 

2022 11,687,962.91 บาท 

 
จากข้อมูลรายจ่ายปี 2017 และ 2018 ของ Smile in love ได้เพ่ิมขึ้นเล็กน้อย จากค่า

วัตถุดิบ และ ค่าการตลาด/โฆษณา และในปี 2019 Smile in love ได้มีการขยายสาขาโดยนักลงทุน 
5,000,000 บาท มีเงื่อนไขดอกเบี้ย ร้อยละ 90% ต่อปี เป็นเงินทั้งสิ้น 5,500,500 บาท จึงทําให้มี
รายจ่ายในปีนี้เพ่ิมจากปี 2017 - 2018 และในปี 2020,2021 และ 2022 มีสัดส่วนที่คงที่ รายจ่ายที่
เพ่ิมมาคือ ค่าเช่าตึก (สาขาใหม่),ค่าการตลาด/โฆษณา ค่าวัตถุดิบที่เพ่ิมมาปีละ 200,000 บาท 
เนื่องจากมีรายได้ที่เพ่ิมมากขึ้น สาขาที่เพ่ิมมาขึ้น Smile in love ลดต้นทึนการผลิตด้วยการใช้ชุด
ร่วมกันทั้ง 2 สาขา และ การตลาด/การโฆษณา ร่วมกัน ให้เป็นไปตามนโยบาของยริษัทในการควบคุม
และลดต้นทุนให้ได้มากท่ีสุด 

 
ตารางที ่5.20: งบกําไร/ขาดทุน และการคาดการณ์ 5 ปี ข้างหน้า 

2017 3,702,440.00 บาท 

2018 13,768,061.35 บาท 

2019 23,487,337.32 บาท 

2020 44,111,803.08 บาท 

2021 58,993,352.54 บาท 

2022 78,387,675.94 บาท 

 
จากข้อมูลกําไร/ขาดทุน ในปี 2017 ซึ่งเป็นปีแรกในการเข้าซื้อกิจกราด้วยเงินลงทุน 

4,000,000 บาท ด้วยเงินทุนส่วนตัว ในปีแรกได้กําไร 3,702,400.00 และ ภายใน ต้นปี 2018 
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สามารถคืนทุน 4,000,000 บาท ต่อมาในปี 2019 ได้ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาด เช่น 
ปรับเปลี่ยนการนําเสนอทั้ง Online และ Offline มีแพคเกจให้ลูกค้าได้เลือกอย่างหลากหลาย มี
บริการเสริมต่างๆ เช่น การจัดงานเลี้ยง,ทัวร์คู่รัก,ทัวร์เสริมศิริมงคล จึงทําให้ในปีนี้มีกําไรเพ่ิมขึ้น 
1,000,000 บาท โดยประมาณ ปี 2019 ได้มีการขยายสาขาเพ่ิมขึ้น กําไรคงที่เมื่อเทียบกับปี 2018 
และในปี 2020,2021,2022 ได้มีกําไร เฉลี่ยเพิ่มข้ึน ร้อยละ 20% ต่อปี 

 
ภาพที่ 5.8: กราฟแสดงผลกําไรในอนาคต 

 

 
 

เงินลงทุนที่ใช้ในการขยายธุรกิจ และ ผลตอบแทนของการลงทุน 5,000,000 บาท จ่ายคืน 
Investor 10% ต่อปี 
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ภาพที่ 5.9: เงินทุนที่ต้องใช้ในการขยายธุรกิจ 
 

 
 

เงื่อนไขการลงทุน ร่วมกับ Smile In Love 
1.  ลงทุนขั้นต่ํา 500,000 บาท / 1 นักลงทุน 
2.  จ่ายคืนเงินทุนเมื่อครบระยะเวลา 1 ปี 
3.  อัตราผลตอบแทน 10% ต่อปี จ่ายคืนทุกเดือน 
4.  ระยะเวลาการลงทุนข้ันต่ํา 1 ปี 
5.  ไม่มีอํานาจในการบริหาร 
6.  ส่วนลด 30% ในการใช้บริการ 
จากข้อมูลการลงทุนร่วมกับ Smile in love ผลตอบแทนในการลงทุน ดี และ ระยะเวลาใน

การคืนทุนเพียง 1 ปี ด้วยกลยุทธ์ทางการตลาด,การบริหารจัดการองค์กร,การผลิตและการเงินแบรนด์
มีความน่าเชื่อถือและเป็นที่รู้จักโดยทั่วไป ให้บริการแบบครบวงจร แบบ one stop services 
ให้บริการแบบครบวงจร แบบ one stop services ราคาเหมาะสม การบริการที่มีมาตรฐานและเป็น
สากล สินค้าหลากหลาย ทั้งไทย และสากล พร้อมการรับประกันคุณภาพสินค้า สินค้าหลากหลาย ทั้ง
ไทย และสากล พร้อมการรับประกันคุณภาพสินค้า ธุรกิจไม่มีหนี้สิน อีกทั้งยังมีความต้องการบริการ
แบบครบวงจรทั้งในและนอกประเทศ มีช่องทาง Partnership ได้หลากหลายช่องทาง Social media 
ที่เข้าถึงง่ายของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย มีโอกาสขยายตัวใน Souteast Asia ธุรกิจ Smile in love จึง
เป็นธุกิจที่เหมาะกับการลงทุน 
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5.6  แนวทางในการพัฒนาธุรกิจผลิตภัณฑ์และบริการ 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
การพัฒนาคุณภาพงานบริการให้เป็นไปตามมาตรฐานหรือมีมาตรฐานคุณภาพ นับได้ว่าเป็น

เรื่องสําคัญท่ีควรมีการพัฒนาคุณภาพงานบริการอย่างต่อเนื่อง เป็นการยกระดับคุณภาพการให้บริการ
ให้ดีขึ้นกว่าที่มาตรฐานกําหนด เพ่ือให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจจากการปฏิบัติงานการให้บริการ
ของบุคลากรด้วยมาตรฐานเดียวกันและมีประสิทธิภาพเท่าเทียมกันการพัฒนาคุณภาพงานบริการ 

การบริการ หมายถึง ความพยายามในการใช้ความรู้  ความสามารถ ทักษะ และ ความ
กระตือรือร้นของผู้ให้บริการในการนําเสนอการบริการให้แก่ผู้รับบริการด้วยความเต็มใจ จริงใจ และ
ให้เกียรติ เพ่ือให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการและความคาดหวัง รวมทั้งเพ่ือสร้างความพึง
พอใจสูงสุดแก่ผู้รับบริการ  

คุณภาพงานบริการ หมายถึง ประสิทธิผลโดยรวมของกระบวนการดําเนินงานตามมาตรฐาน
และมีความสม่ําเสมอ ในการตอบสนองตามความต้องการจําเป็น และความคาดหวังของ ผู้รับบริการ
สร้างความพึงพอใจให้กับผู้รับบริการเมื่อได้รับการบริการ 

ความพึงพอใจ หมายถึง ระดับความรู้สึกพึงพอใจของผู้รับบริการที่มาติดต่อกับสํานักงาน 
ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงประสิทธิภาพของกิจกรรมนั้น  ๆ ระดับความพึงพอใจของบุคคลมี

ความสุข ชอบใจ พอใจ จะเกิดขึ้นเมื่อความต้องการของบุคคลนั้นได้รับการตอบสนอง 
การพัฒนาคุณภาพการให้บริการ 
การพัฒนาคุณภาพการให้บริการเป็นการมุ่งไปสู่การยกระดับคุณภาพการให้บริการตาม

แนวคิดการบริหารคุณภาพโดยรวม (TQM) มีหลักการดังนี้ 
1)  ผู้รับบริการ สําคัญที่สุด (customer focus) เพราะผู้รับบริการเป็นเป้าหมาย ที่สําคัญของ

งานบริการ ซึ่งคุณภาพงานบริการอยู่ที่ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ 
2)  มีวิสัยทัศน์ร่วมกัน (common vision) เป็นการรวมพลังเพ่ือการสร้างสรรค์ ให้ผู้รับบริการ

และผู้บริการ มีส่วนร่วมในการก าหนดเป้าหมายร่วมกัน และมีส่วนในการปรับเปลี่ยน ไปสู่เป้าหมาย
ดังกล่าว 

3)  ทีมงานสัมพันธ์ (teamwork & empowerment) ทุกคนต้องทํางานเป็นทีมผู้ปฏิบัติงาน
จะต้องได้รับการเสริมพลังด้วยการฝึกอบรม ข้อมูลและโอกาส เพ่ือให้นําศักยภาพของตนมาใช้อย่าง
เต็มที ่

4)  มุ่งมั่นกระบวนการ (process focus) เป็นการปรับปรุง กระบวนการทํางานให้กระชับ 
ง่าย ในการปฏิบัติ เป็นการสร้างระบบเพื่อปกป้องคุ้มครองให้ผู้ปฏิบัติงานทํางานได้ดีที่สุด 
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5)  มีกระบวนการแก้ปัญหา (problem solving process) เป็นการนํากระบวนการทาง
วิทยาศาสตร์ มาใช้ปรับปรุงกระบวนการ เริ่มด้วยการวิเคราะห์สภาพปัญหา การทดสอบทางเลือก 
และนํามาปฏิบัติเป็นมาตรฐาน 

6)  ผู้นําให้การสนับสนุน (leadership support) ผู้นํามีบทบาทสําคัญในการก่อให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลง ผู้นําทุกระดับเปลี่ยนบทบาทจากผู้ควบคุมและสั่งการเป็นโค้ช 

7)  พัฒนาไม่หยุดยั้ง (continuous improvement) มองหาโอกาสพัฒนาอย่างต่อเนื่องการ
พัฒนาคุณภาพการบริการ จึงเป็นสิ่งสําคัญที่เป็นตัวแปรตามกับระดับความพึงพอใจของผู้รับบริการ 
ถ้าสํานักงาน ได้มีการปรับปรุงพัฒนาคุณภาพการให้บริการให้มีคุณภาพ ด้วยกระบวนการทํางานที่มี
ประสิทธิภาพ ขั้นตอนการทํางานลดลงสามารถปฏิบัติงานได้รวดเร็วขึ้น และลดค่าใช้จ่าย เมื่อปฏิบัติ
แล้วมีประสิทธิภาพจนเกิด เป็นมาตรฐานในการปฏิบัติงานและมีการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง เนื่องจาก
ความต้องการของผู้รับบริการ มีการเปลี่ยนแปลง สิ่งแวดล้อมต่าง ๆ ทั้งภายในและภายนอก ก็
เปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณ์ปัจจุบัน ฉะนั้นควรมีการปรับปรุงคุณภาพอย่างสม่ําเสมอ โดย
ดําเนินการตามข้ันตอน ดังต่อไปนี้ 

1.  กําหนดและวิเคราะห์ลักษณะพ้ืนฐานของสํานักงานเพ่ือให้ทราบทิศทางและเป้าหมาย มี
องค์ประกอบดังนี้ 

 ประวัติ   วิสัยทัศน์  พันธกิจ ภารกิจืท โครงสร้างการบริหารงานและอัตรากําลัง 
2.  ปรับปรุงกระบวนการให้บริการ ดังนี้ 
 วิเคราะห์กระบวนการให้บริการ ข้อมูล เพ่ือนํามาพิจารณาจัดทําข้อเสนอในการลด

ขั้นตอนและระยะเวลาการปฏิบัติงาน 
 จัดทํามาตรการที่จะนําไปสู่การปฏิบัติให้ได้มาตรฐานที่กําหนด 
 รับฟังความคิดเห็น / ระดมสมองจากผู้ที่เก่ียวข้อง 
 ผลักดันการพัฒนางานบริการสู่ความสําเร็จ 
 พิจารณาปรับปรุงแก้ไขงานบริการให้เหมาะสม 
3.  ศึกษาวิเคราะห์สภาพการปฏิบัติงานในอดีตและปัญหาที่ เกิดขึ้น  ศึกษาวิเคราะห์  

กระบวนการ ที่ได้คัดเลือกว่ามีการปฏิบัติงานหรือการให้บริการ ผู้รับบริการเป็นอย่างไร เพ่ือปรับปรุง
และพัฒนาการบริการ ซึ่งมีแนวทางในการดําเนินการ ดังนี้ 

 3.1  สํารวจสภาพปัจจุบันของการปฏิบัติงาน การจัดทําแผนผังการไหลของงานใน
กระบวนการ ให้มีการแยกแยะขั้นตอนการทํางานย่อย ๆ ที่เกิดขึ้น ในกระบวนการทํางาน และ
สามารถวิเคราะห์หาว่าขั้นตอนใดเป็นขั้นตอนที่ไม่ก่อให้เกิดมูลค่าเพ่ิม  และขั้นตอนใดก่อให้เกิด
มูลค่าเพ่ิม เพ่ือนํามากําหนดแนวทางในการปรับปรุงงานให้มีประสิทธิภาพ และเป็นไปตามมาตรฐาน
ต่อไป 
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 3.2  วิเคราะห์หาสาเหตุ เป็นการวิเคราะห์ปัญหาเพ่ือพิจารณาว่ามีเวลาสูญเสียเกิดขึ้นใน
ขั้นตอนใด และสูญเสียเรื่องใด ซึ่งอาจจะนําเทคนิคการวิเคราะห์แบบผังก้างปลา (Fish Bone 
Diagram) มาวิเคราะห์หาสาเหตุเริ่มต้นของปัญหา ซึ่งผลที่ได้จะเป็นข้อมูลเบื้องต้นที่มีการจัดลําดับ
ความสําคัญของปัญหาว่ามีความจําเป็นเร่งด่วน หรือมีความเสียหายรุนแรงอย่างไร เพ่ือนํามากําหนด
ขั้นตอนการแก้ไขปัญหา ตั้งเป้าหมาย และขอบเขตในการปรับปรุงงานให้ได้อย่างชัดเจนต่อไป 

4.  การดําเนินการปรับปรุงบริการ การได้มาซึ่งมาตรฐานการปฏิบัติงาน สิ่งหนึ่งที่ต้อง
ดําเนินการก่อน คือการปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพ ผู้บริหาร ต้องเห็นถึงความจําเป็นเร่งด่วนที่ต้อง
สนับสนุน และส่งเสริมให้มีการปรับปรุงงานอย่างจริงจัง โดยเฉพาะอย่างยิ่งภารกิจในการให้บริการ 
ทั้งนี ้เพ่ือวัตถุประสงค์ให้การดําเนินงานมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล สร้างความพึงพอใจให้เกิดขึ้น
แก่ผู้รับบริการโดยส่วนรวมจากการได้รับบริการ สําหรับการปรับปรุงมีแนวทางในการดําเนินการ ดังนี้ 

 4.1  กําหนดมาตรการ แนวทาง และแผนงานในการปรับปรุงงาน / แก้ไขปญัหาเป็นการ
กําหนดวิธีการปรับปรุง และเครื่องมือที่ ใช้ในการปรับปรุงงาน ซึ่งอาจนําเทคนิคการปรับปรุงงาน
ดังต่อไปนี้มาใช้ คือ 

4.1.1  เทคนิค PDCA PLAN การวางแผนรวมถึงการออกแบบกระบวนการการ
เลือกตัววัด และการถ่ายทอดเพ่ือนําข้อกําหนดไปปฏิบัติ DO ดําเนินการตามแผนที่วางไว้ CHECK 
การตรวจประเมิน ความก้าวหน้าและการได้มาซึ่งความรู้ใหม่ โดยพิจารณาผลลัพธ์ที่ได้ทั้งจากภายใน
และภายนอกองค์กร ACT การปรับปรุง โดยอาศัยผลของการตรวจประเมินการเรียนรู้ปัจจัยนําเข้า
ใหม ่ๆ ข้อกําหนดใหม่ ๆ รวมถึงความต้องการของผู้รับบริการ และโอกาสในการสร้างนวัตกรรม 

4.1.2  เทคนิคการตั้งคําถาม 5 W – 1H ( What ?, Why ?, Where ?, When?, 
Who ?, How ?) ซึ่งเทคนิคนี้สามารถนําาไปใช้เพ่ือวิเคราะห์ผลการปฏิบัติงานในสภาพปัจจุบัน และ
หาวิธีการปรับปรุงที่ทําให้กระบวนการปฏิบัติงานเหลือแต่ขั้นตอนที่เกิดมูลค่าเพ่ิม สามารถทํางานได้
เสร็จทันเวลาและตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการทั้งภายในและภายนอกได้ 

 4.2  ตั้งเป้าหมาย เป็นการกําหนดเป้าหมายการปรับปรุงงานที่ต้องการ ซึ่งอาจกําหนด
เป็นค่าดัชนีชี้วัดผลการด าเนินงาน (KPI) ว่ามีค่าเท่าไรจึงเหมาะสม พร้อมกับออกแบบฟอร์มเก็บ
ข้อมูล เพ่ือเปรียบเทียบประเมินผลตัวชี้วัดก่อนดําเนินการและหลังดําเนินการ หรือการเปรียบเทียบ 
(Benchmark) กับองค์กรอ่ืน ในงานประเภทเดียว และพิจารณาว่าถ้าจะทําให้ดีควรตั้งเป้าหมายไว้ที่
ระดับใดจึงจะพอใจ 

 4.3  วางแผนโครงการ และการดําเนินการตามแผนของโครงการที่วางไว้  เมื่อสํารวจ
สภาพปัจจุบันของปัญหา และตั้งเป้าหมายแล้วจะสามารถวางแผนโครงการในการปรับปรุงงาน ซึ่ง
อาจจัดทําเป็น Gantt Chart เพ่ือให้ทราบถึงกิจกรรมการปรับปรุงงานโดยรวมทั้งหมดว่าจะต้องใช้
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เวลาในการดําเนินงานนานเท่าใด ซึ่งต้องกําหนดกิจกรรมย่อยและกําหนดระยะเวลาของแต่ละ
กิจกรรม รวมทั้งผู้รับผิดชอบแต่ละงานให้ชัดเจนด้วย 

 4.4  ลงมือปฏิบัติตามแผน และการตรวจสอบผล การปฏิบัติการ เป็นการดําเนินการเพ่ือ
ทดลองปฏิบัติตามขั้นตอน/วิธีการใหม่ แล้วพิจารณาว่ามีแนวโน้มที่จะทําให้บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้
หรือไม่ หากมีแนวโน้มที่จะดําเนินการได้ก็เตรียมการกําหนดเป็นมาตรฐานต่อไป แต่ถ้ามีแนวโน้มว่าจะ
ไม่บรรลุผลตามเป้าหมายก็ต้องกลับไปยังขั้นตอนของการหาวิธีการปรับปรุงงานใหม่ในข้อ (3) อีกครั้ง 

5.  วิธีการให้บริการเพ่ือสร้างความพึงพอใจ 
การให้บริการแก่ ผู้รับบริการเพื่อให้เกิดความพึงพอใจ นั้นจําเป็นต้องมีการจัดสิ่งอํานวยความ

สะดวกแก่ผู้รับบริการ ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบหลัก คือ 
ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ 
ผู้ให้บริการเป็นส่วนสําคัญที่สุดที่ส่ง ผลต่อคุณภาพของการบริการ เพราะผู้ให้บริการมี

ปฏิสัมพันธ์ต่อผู้รับบริการโดยตรง ดังนั้น ควรให้ความสําคัญในการบริหารบุคลากรให้เป็นผู้ที่มี
ลักษณะที่เหมาะสมในการให้บริการ ดังนี้ 

1.  ทัศนคติที่ถูกต้องในการให้บริการ การบริการที่ทําให้ผู้รับบริการประทับใจนั้น ต้องมาจาก
จิตใจและทัศนคติ ของผู้ให้บริการที่ต้องรับรู้ว่า ผู้รับบริการคือจุดมุ่งหมายของการทํางานของตน 
ผู้รับบริการเป็นบุคคลที่สําคัญที่สุดต้องอํานวยความสะดวกและช่วยเหลือให้เต็มกําลังความสามารถ 
แนวทางปฏิบัติ ปลูกฝังวัฒนธรรม ให้ตระหนักว่าผู้รับบริการเป็นบุคคลที่สําคัญที่สุด หัวหน้างาน ฃ
ต้องตรวจตราการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่ในการให้บริการอย่างเข้มงวด ผู้รับบริการประเมินการ
ทํางานของเจ้าหน้าที่ แล ผลของการประเมิน เป็นส่วนหนึ่งของการพิจารณาความดีความชอบ อบรม
พัฒนาผู้ที่ไม่สามารถบริการได้ตามมาตรฐาน และหากไม่สามารถปรับปรุงตนเองได้ให้พิจารณาย้ายไป
ทํางานในส่วนสนับสนุนที่ไม่ต้องติดต่อกับผู้รับบริการ 

2.  ความมีมิตรไมตรี การอํานวยความสะดวกให้แก่ผู้รับบริการนั้น จะต้องอยู่บนพ้ืนฐานของ
ความเป็นมิตร ยิ้มแย้มแจ่มใส เพราะผู้รับบริการเมื่อเข้ามายังสํานักงานย่อมไม่มีความคุ้นเคยหากไม่มี
ผู้ใดเอาใจใส่ ก็จะเกิดความรู้สึกเคว้งคว้างไม่ทราบว่าตนควรจะติดต่อกับผู้ใด ณ จุดใด ความมีมิตร
ไมตรขีองผู้ให้บริการย่อมทําให้ผู้รับบริการมีความอบอุ่นใจ 

3.  ความรู้ผู้ให้บริการจะต้องมีความรู้ในงานของตนอย่างถ่องแท้ เพ่ือที่จะให้บริการได้ถูกต้อง
สามารถใช้ความรู้ที่มีช่วยแก้ไขปัญหาให้แก่ผู้รับบริการได้แนวทางปฏิบัติพัฒนาความรู้ให้บุคลากร จัด
ให้มีการอบรมให้ความรู้แก่บุคลากรอย่างต่อเนื่อง มีการทดสอบวัดผลว่าบุคคลมีความรู้จริงในศาสตร์ที่
ได้รับมอบหมายให้ทําหน้าที่ มีนโยบายให้การเลื่อนตําแหน่งเป็นไปเฉพาะในสายงานนั้น ๆ ทําให้มี
ความชํานาญและรู้ลึกในงาน 
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4.  ความสุภาพ ผู้ให้บริการควรมีกิริยามารยาท มีความสุภาพอ่อนน้อม ยกย่องให้เกียรติ
ผู้รับบริการ การพัฒนาบุคลิกภาพของผู้ให้บริการในด้านนี้ อาจทําได้โดยการจัดอบรมเชิงปฏิบัติการที่
เน้นให้เกิดความสุภาพและมนุษยสัมพันธ์ 

5.  ความเต็มอกเต็มใจช่วยเหลือ การมีจิตใจใฝ่บริการ (Service Mind) ที่เต็มอกเต็มใจ
ให้บริการเป็นจิตวิญญาณของผู้ให้บริการที่ดี และช่วยให้ผู้รับบริการรู้สึกประทับใจเมื่อมารับบริการ 

6.  ความเสมอภาคในการให้บริการ ผู้ให้บริการต้องมีความเสมอภาคในการให้บริการแก่ 
ผู้รับบริการทุกคน อย่างเท่าเทียมกัน ไม่ว่าผู้รับบริการนั้นจะมีฐานะ ชาติตระ กูล การศึกษา หรือ
สถานะทางสังคม ในระดับใด เจ้าหน้าที่ในหน่วยงานก็ควรที่จะให้บริการในมาตรฐานเดียวกันโดยไม่มี
ความเหลื่อมล้ํา 

แนวทางปฏิบัติ 
สร้างมาตรฐานของกระบวนการให้บริการ เช่น ถ้อยคําที่ใช้พูดกับผู้รับบริการ ให้ทุกคนถือ

ปฏิบัติกับผู้รับบริการทุกคนเหมือน ๆ กัน 
ด้านสถานที่การจัดสภาพแวดล้อมเพ่ืออํานวยความสะดวก 
การจัดให้มีสถานที่และสภาพแวดล้อมที่เหมาะสม เป็นปัจจัยสําคัญประการหนึ่งที่จะช่วยให้

ผู้รับบริการได้รับความสะดวกสบาย  จัดสถานที ่ภูมิทัศน์และอุปกรณ์อํานวยความสะดวก จัดภูมิทัศน์
ให้มีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย มีความสวยงาม จัดให้มีที่นั่งอย่างเพียงพอมีแผนผังจุดบริการ
ตามลําดับขั้นตอน / ป้ายชื่อห้องจัดเตรียมวัสดุสํานักงานที่จําเป็น  

จัดทําศูนย์ความรู้และคลังข้อมูลรวมเอกสารที่เป็นข้อมูลและองค์ความรู้ต่าง  ๆ ให้เป็น
ระเบียบสะดวกแก่การ ค้นหาเพื่อให้สามารถให้บริการได้อย่างรวดเร็ว จัดระเบียบให้บุคลากรสามารถ
เข้าถึงความรู้ต่าง ๆ ได้ง่ายและเอกสารไม่สูญหาย 

ด้านกระบวนการให้บริการกระบวนการให้บริการเป็นสิ่งสําคัญที่ส่งผลต่อคุณภาพ บริการ
และการอํานวยความสะดวกให้แก่ผู้รับบริการ ดังนั้นกระบวนการในการให้บริการจะต้องเอ้ือให้เกิด
ความถูกต้องแม่นยํารวดเร็ว ทําให้ผู้รับบริการสามารถเข้าถึงบริการได้ง่าย มีความชัดเจนของข้อมูล
ต่าง ๆ เกี่ยวกับการบริการที่สื่อให้ผู้รับบริการได้รับทราบ มีการติดตามผลการปฏิบัติงานและมีการ
สํารวจความพึงพอใจของผู้รับบริการในด้านต่าง ๆ เพ่ือปรับปรุงบริการอย่างเหมาะสม ดังนี้ 

1.  ความรวดเร็วในการให้บริการสิ่งที่ผู้รับบริการต้องการเมื่อมารับบริการ คือ การได้รับ
บริการ ที่รวดเร็ว ตรงเวลาดังนั้นจึงควรคิดค้นวิธีการลดขั้นตอนในการทํางาน เพ่ือสามารถให้บริการ
ได้รวดเร็วที่สุด  ลดขั้นตอนการให้บริการจัดให้มีผู้ให้บริการอย่างเพียงพอวางผังการไหลเวียนของงาน
ให้ง่าย งานไหลเวียนเร็วไม่มีจุดที่เป็นคอขวด 

2.  ความถูกต้องแม่นยํา การอํานวยความสะดวกและแก้ปัญหาให้แก่ผู้รับบริการ นอกจาก
จะต้องทําด้วยความรวดเร็วแล้วยังต้องมีความถูกต้อง แม่นยําไม่ผิดพลาด 
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การปฏิบัติงานมีข้ันตอนเป็นข้อกําหนดที่ชัดเจน มีคู่มือประกอบว่าการทํางานแต่ละอย่างต้อง
ใช้เอกสารอะไรบ้าง การดําเนินงานมีขั้นตอนเป็นลําดับอย่างไร มีกระบวนการกลั่นกรอง ตรวจสอบ 
เพ่ือให้เกิดความถูกต้อง ใช้ระบบสารสนเทศช่วยจัดการข้อมูลและช่วยเตือนเมื่อถึงกําหนดเวลา มีการ
บันทึกวันและเวลาการรับคําขอและรับเรื่องทุกขั้นตอน มีใบแสดงการรับคําขอให้กับผู้ยื่นคําขอและ
เวลาแล้วเสร็จ (วันรับผลการพิจารณา) 

3.  ความสามารถเข้าถึงได้ง่าย ความสามารถเข้าถึงและใช้บริการได้ง่ายเป็นส่วนหนึ่งที่จะทํา
ให้ผู้รับบริการได้รับความสะดวกสบาย ดังนั้นจุดที่ให้บริการควรจะมีการกระจายให้ทั่วถึงหรือให้
ผู้รับบริการสามารถใช้บริการผ่านระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ตได้ 

4.  ความชัดเจนของข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับการบริการ ณ จุดบริการผู้รับบริการจํานวนมาก
มักจะไม่มีความรู้เกี่ยวกับขั้นตอนการให้บริการตลอดจนไม่ทราบว่าต้องจัดเตรียมเอกสารหลักฐาน
อะไรบ้างในการติดต่อ  ในกรณีต่าง ๆ ดังนั้นการประชาสัมพันธ์และให้ข้อมูลที่ชัดเจนจึงเป็นปัจจัย
หนึ่งที่ช่วยให้ผู้รับบริการได้รับความสะดวกมากขึ้น  ติดประกาศลงโฆษณา Post  ตามช่องทางต่าง ๆ 
เพ่ือประชาสัมพันธ์ให้ผู้รับบริการหรือหมายเลขโทรศัพท์ในการติดต่อสอบถาม จัดเตรียมแบบฟอร์ม
ต่าง ๆ ไว้ให้พร้อมเพรียง 

5.  การให้บริการตลอดเวลาควรจัดให้มีการบริการตลอดเวลาระหว่างการเปิดให้บริการ ไม่มี
การหยุดพักเที่ยง เพ่ือสามารถให้บริการได้อย่างต่อเนื่อง 

6.  จัดให้มีช่องทางการติดต่อที่สะดวก จัดให้มีช่องทางการติดต่อที่ผู้รับบริการสามารถติดต่อ
ได้โดยง่าย เช่น *Website ให้ข้อมูล *E-mail เพ่ือเป็นช่องทางให้ผู้รับบริการสามารถติดต่อได้
ตลอดเวลา * Facebook 

7.  การติดตามผล เมื่อให้บริการไปแล้ว ในกรณีที่ภารกิจยังไม่เสร็จสิ้น ควรที่จะติดตามผล
เป็นระยะ ๆ เพ่ือแสดงถึงความเอาใจใส่ และให้ความสําคัญกับผู้รับบริการ เป็นการสร้างความ
ประทับใจอีกทางหนึ่ง นอกจากนี้ในการติดตามผลก็อาจทําให้ได้รับข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการ
ดําเนินการต่อไปได ้ทําให้เกิดความรู้สึกที่ด ีสร้างความประทับใจและกลับมาใช้บริการอีก 

6.  การสํารวจความพึงพอใจของผู้รับบริการในด้านต่าง ๆ ควรทําการสํารวจความพึงพอใจ
ของ ผู้รับบริการอย่างสม่ําเสมอเพ่ือที่จะได้ทราบว่าจะต้องปรับปรุงการดําเนินงานในจุดใดบ้าง เพ่ือให้
มีการพัฒนาคุณภาพของบริการอย่างต่อเนื่อง 

 จัดทําแบบสอบถามเพ่ือสํารวจความพึงพอใจของผู้รับบริการ 
 ประชาสัมพันธ์ให้ผู้รับบริการตอบแบบสอบถาม ในแบบสอบถาม หรือทางอินเทอร์เน็ต 

และสร้างแรงจูงใจให้ตอบแบบสอบถาม เช่น มีรางวัลให้ 
 นําข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ผลและสรุป 
 หาวิธีการปรับปรุงจุดที่ผู้รับบริการยังไม่ได้รับความพึงพอใจ 
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 จดัอันดับเจ้าหน้าที่ที่ให้บริการดี เพ่ือกระตุ้นให้เจ้าหน้าที่เอาใจใส่บริการให้ได้ดีที่สุด 
7.  การจัดทํามาตรฐานการปฏิบัติงาน เมื่อดําเนินการปรับปรุงงานจนได้ผลลัพธ์สอดคล้อง

ตามเป้าหมายให้เปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานก่อนและหลังการปรับปรุงงาน เช่น การเปรียบเทียบ
ด้านระยะเวลา ด้านขั้นตอนการปฏิบัติงาน ด้านคุณภาพการให้บริการหรือด้านต้นทุนค่าใช้จ่ายโดย
จะต้องสามารถชี้ให้เห็นได้ว่าการปรับปรุงงานนั้นเกิดประสิทธิภาพ และเกิดความคุ้มค่า และเมื่อ
เชื่อมั่นได้ว่างานที่ได้ดําเนินการปรับปรุงแล้วเป็นสิ่งดีก็ให้กําหนดเป็นมาตรฐานที่เป็นลายลักษณ์อักษร
และประกาศใช้รวมทั้งต้องดําเนินการขยายผลไปยังกระบวนงานอ่ืนที่มีลักษณะงานคล้ายคลึงกัน ทั้งนี้ 
จะต้องรักษาและปรับปรุงมาตรฐานอย่างต่อเนื่อง 

 7.1  วิธีการกําหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน 
1.  การใช้ผลการปฏิบัติงานที่ผ่านมาเป็นวิธีการที่อาศัยข้อมูลสถิติการปฏิบัติงาน

ย้อนหลังในช่วงระยะเวลาหนึ่ง นํามาคํานวณหาค่าเฉลี่ยแล้วกําหนดเป็นมาตรฐาน โดยอาจเพ่ิมหรือ
ลดให้ต่ําลงให้เหมาะสมกับสภาพหรือสถานการณ์ในช่วงเวลานั้น 

2.  การเปรียบเทียบกับผลการปฏิบัติงานของบุคคลอ่ืน เป็นวิธีการเปรียบเทียบผล
การปฏิบัติงานของบุคคลหนึ่งกับผลการปฏิบัติงานของบุคคลอ่ืน ๆ 

3.  การศึกษาจากการปฏิบัติงาน เป็นวิธีการที่อาศัยหลักเกณฑ์ทางวิทยาศาสตร์
หรือการคํานวณมาช่วย เช่น การศึกษาการเคลื่อนไหวและเวลาในการปฏิบัติงาน ทั้งนี้เพ่ือหาเวลา
มาตรฐาน 

4.  มาตรฐานแบบอัตวิสัยเป็นวิธีการที่ผู้บริหาร /หัวหน้างาน เฝ้าสังเกตการ
ปฏิบัติงานของผู้ใต้บังคับบัญชา แล้วนํามากําหนดเป็นมาตรฐาน 

5.  ศึกษาเปรียบเทียบผลการให้บริการของ องค์กรอ่ืน ที่สามารถให้บริการ
ผู้รับบริการได้เร็วที่สุด ดีที่สุด ผู้รับบริการพึงพอใจต่อการบริการมาก แล้วนํามาเป็นต้นแบบใน
การศึกษาว่ามีกระบวนการปฏิบัติงานเป็นอย่างไร เพ่ือจัดทําเป็นมาตรฐานต่อไป 

6.  ศึกษาการบริการของที่อ่ืนที่ให้บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพแล้วนํามาวิเคราะห์ 
หาความแตกต่างหรือหาช่องว่างของการปฏิบัติงาน เพ่ือนํามาเป็นแนวทางในการจัดทํามาตรฐาน และ
การปรับปรุงบริการ 

 7.2  เกณฑ์ในการกําหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน 
 การกําหนดเกณฑ์มาตรฐานการปฏิบัติงานควรระบุเป็นลักษณะของการปฏิบัติงานทั้งใน

เชิงปริมาณ คุณภาพ ระยะเวลา ค่าใช้จ่าย หรือพฤติกรรม เช่น เกณฑ์ด้านขั้นตอนและระยะเวลาที่
ปฏิบัติคุณภาพของงาน และลักษณะการแสดงออกขณะปฏิบัติงาน เป็นต้น ซึ่งกล่าวโดยละเอียดได้ 
ดังนี้ 
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1.  เกณฑ์ด้านขั้นตอนและระยะเวลาที่ปฏิบัติ เป็นการกําหนดว่างานต้องมีขั้นตอน
เท่าไร และควรจะใช้เวลาปฏิบัติมากน้อยเพียงใดงานจึงจะเสร็จ 

2.  เกณฑ์ด้านคุณภาพของงาน เป็นการกําหนดว่าผลงานที่ปฏิบัติได้นั้นมีคุณภาพดี
มากน้อยเพียงใด โดยสามารถกําหนดว่าคุณภาพของงานจะต้องมีความครบถ้วน ถูกต้อง เชื่อถือได้
ประหยัดทั้งเวลาและทรัพยากร เช่น มีการกําหนดข้อผิดพลาดที่สามารถยอมรับได้ว่าผิดได้ไม่เกินกี่
เปอร์เซ็นต์ สูญหายได้ไม่เกินกี่เปอร์เซ็นต์ เป็นต้น หรือเป็นการกําหนดให้ผลการปฏิบัติงานมีความ
ผิดพลาดหรือบกพร่องเป็นศูนย์เท่านั้น 

3.  เกณฑ์ด้านลักษณะการแสดงออกขณะปฏิบัติงาน งานบางตําแหน่งไม่สามารถ
กําหนดคุณภาพหรือปริมาณได้ เพราะเป็นงานที่ต้องปฏิบัติ โดยการใช้บุคลิกหรือลักษณะเฉพาะ
บางอย่างประกอบ เช่น การใช้สีหน้าและน้ําเสียงของเจ้าหน้าที่  การให้คําแนะนําแก่ผู้รับบริการ
ระหว่างการรอคอยรับบริการจากเจ้าหน้าที่  พฤติกรรมและบุคลิกลักษณะที่แสดงออกถือเป็น
องค์ประกอบที่สําคัญสําหรับตําแหน่งงานบริการที่ต้องติดต่อกับสาธารณชนดังนั้น  การกําหนด
ลักษณะพฤติกรรมที่ต้องแสดงออกไว้ในมาตรฐานการปฏิบัติงานจะช่วยให้ผู้ปฏิบัติงานทราบว่าต้อง
ปฏิบัติตนอย่างไร การแสดงพฤติกรรมที่ไม่เหมาะสมอาจส่งผลเสียต่อภาพลักษณ์ขององค์กร 

 7.3  ข้อเสนอแนะ 
 การกําหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน ต้องมีความเหมาะสมและผู้เกี่ยวข้องทุกฝ่าย

สามารถยอมรับได้ เห็นพ้องต้องกันว่ามาตรฐานมีความเป็นธรรม ผู้ปฏิบัติงานทุกคนสามารถปฏิบัติได้
ตามที่กําหนดไว้ ลักษณะงานที่กําหนดไว้ในมาตรฐานต้องสามารถวัดได้เป็นจํานวนเปอร์เซ็นต์ หรือ
หน่วยวัดอ่ืน ๆ ที่สามารถวัดได้ มีการบันทึกไว้เป็นลายลักษณ์อักษรและเผยแพร่ให้เป็นที่รับรู้และ
เข้าใจตรงกัน และสุดท้ายมาตรฐานการปฏิบัติงานที่กําหนดไว้ต้องสามารถเปลี่ยนแปลงได้ ทั้งนี้ต้องไม่
เป็นการเปลี่ยนแปลงเพราะผู้ปฏิบัติงานไม่สามารถปฏิบัติได้ตามมาตรฐานการเปลี่ยนแปลงควรมี
สาเหตุ เนื่องมาจากการที่หน่วยงานมีวิธีปฏิบัติงานใหม่  หรือนําอุปกรณ์เครื่องมือใหม่ ๆ มาใช้
ปฏิบัติงาน 

 7.4  ประโยชน์ของการจัดทํามาตรฐานการปฏิบัติงาน 
 การมีมาตรฐานการปฏิบัติงาน พบว่ามีประโยชน์ต่อสํานักงาน และเจ้าหน้าที่หลาย

ประการ ไม่ว่าจะเป็นทางด้านประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน การสร้างแรงจูงใจ การปรับปรุงงาน การ
ควบคุมงาน และการประเมินผลการปฏิบัติงาน ดังนี้ 

1.  ด้านประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน มาตรฐานการปฏิบัติงานจะช่วยให้ผู้ปฏิบัติงาน
สามารถปฏิบัติได้อย่างถูกต้อง การเปรียบเทียบผลงานที่ทําได้กับที่ควรจะเป็นมีความชัดเจนมองเห็น
แนวทางในการพัฒนาการปฏิบัติงานให้เกิดผลได้มากขึ้น และช่วยให้มีการฝึกฝนตนเองให้เข้าสู่
มาตรฐานได้ 
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2.  ด้านการสร้างแรงจูงใจ มาตรฐานการปฏิบัติงานเป็นสิ่งเร้าให้เกิดความมุ่งมั่น
ไปสู่มาตรฐาน ผู้ปฏิบัติงานที่มีความสามารถจะเกิดความรู้สึกท้าทาย ผู้ปฏิบัติงานที่มุ่งความสําเร็จจะ
เกิดความมานะพยายาม ผู้ปฏิบัติงานดีจะเกิดความภาคภูมิใจและสนุกกับงาน 

3.  ด้านการปรับปรุงงาน มาตรฐานการปฏิบัติงานจะช่วยให้ผู้ปฏิบัติงานทราบว่า
ผลงานที่มีคุณภาพจะต้องปฏิบัติอย่างไร ช่วยให้ไม่ต้องกําหนดรายละเอียดของงานทุกครั้ง ทําให้
มองเห็นแนวทางในการปรับปรุงงานและพัฒนาความสามารถของผู้ปฏิบัติงาน และช่วยให้สามารถ
พิจารณาถึงความคุ้มค่าและเป็นประโยชน์ต่อการเพ่ิมผลผลิต 

4.  ด้านการควบคุมงาน มาตรฐานการปฏิบัติ งานเป็นเครื่องมือที่ผู้บังคับบัญชาใช้
ควบคุมการปฏิบัติงาน ผู้บังคับบัญชาสามารถมอบหมายอํานาจหน้าที่ และส่งผ่านคําสั่งได้ง่ายข้ึน ช่วย
ให้สามารถดําเนินงานตามแผนงานง่ายขึ้น และควบคุมงานได้ดีข้ึน 

5.  ด้านการประเมินผลการปฏิบัติงาน มาตรฐานการปฏิบัติงานช่วยให้การ
ประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นไปอย่างมีหลักเกณฑ์ ป้องกันไม่ให้มีการประเมินผลการปฏิบัติงานด้วย
ความรู้สึก การเปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานที่ทําได้กับมาตรฐานการปฏิบัติงานมีความชัดเจนและ
ช่วยให้ผู้ปฏิบัติงานยอมรับผลการประเมินได้ดีขึ้น 

8.  ชี้แจงและทําความเข้าใจกับผู้ปฏิบัติงานและผู้ที่ เกี่ยวข้องอ่ืน ๆ เกี่ยวกับ
มาตรฐานการปฏิบัติงานที่กําหนดไว้ พร้อมทั้งจูงใจให้เจ้าหน้าที่ มีส่วนร่วมในการพัฒนาหรือปรับปรุง
กระบวนงานให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น และเห็นประโยชน์ที่เจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานได้รับจากการ
ปรับปรุงกระบวนงาน 

9.  ผลักดันและส่งเสริมให้บุคลากรทํางานที่เป็นมาตรฐานเดียวกัน และถ่ายทอด
องค์ความรู้ที่ได้จากการพัฒนากระบวนงานไปยังบุคลากรอ่ืน ๆ ส่งเสริมให้บุคลากรมีการแลกเปลี่ยน
เรียนรู้ระหว่างกันเพื่อสร้างองค์ความรู้ที่ได้จากการพัฒนากระบวนงานให้เป็นไปตามมาตรฐานเดียวกัน 
โดยกําหนดแผนปฏิบัติการระยะเวลา และเป้าหมายในการดําเนินงานให้ชัดเจนว่าต้องการผลงานเป็น
ลักษณะใด เป็นปริมาณงาน คุณภาพงานขั้นตอนการปฏิบัติงาน เวลาการปฏิบัติงาน หรือวิธีการ
ปฏิบัติงาน ทั้งแผนงาน ระยะเวลาและเป้าหมายที่ตั้งไว้ต้องไม่ขัดกับนโยบาย หลักเกณฑ์ หรือระเบียบ
ข้อบังคับของหน่วยงาน สําหรับวิธีการส่งเสริมให้มีการปฏิบัติงานให้ได้ตามมาตรฐานสามารถ
ดําเนินการ ได้ดังนี ้

ออกคําสั่งให้บุคลากรนําไปปฏิบัติ 
แต่งตั้งให้มีคณะทํางานรับผิดชอบเฉพาะในการดูแลการปรับปรุ งบริการ หรือ 

หน้าที่ปรับปรุงประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน 
การสร้างแรงจูงใจโดยใช้มาตรการยกย่องให้รางวัลแก่บุคลากรที่ปฏิบัติได้  ตาม

กรอบมาตรฐานงานบริการ เช่น การยกย่องชมเชย การมอบรางวัล เป็นต้น 
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การศึกษาดูงานจากองค์การอ่ืนที่สามารถนํามาเป็นแบบอย่างที่ดีได้ หรือ การ ให้ที่
อ่ืนมาดูงานของตนเอง ทั้งนี้เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้เกิดความต้องการในการเปลี่ยนแปลงตนเอง  

10.  การติดตามประเมินผลการปรับปรุงมาตรฐานการให้บริการ ติดตามผลการ
ปฏิบัติงานแล้วนํามาเปรียบเทียบกับมาตรฐานที่กําหนดไว้ ซึ่งอาจดําเนินการได้ดังต่อไปนี้ 

10.1  กําหนดนโยบายและแนวทางการปฏิบัติเกี่ยวกับการควบคุมการ
ปฏิบัติงานให้เป็นไปตามมาตรฐานที่กําหนดไว้ 

10.2  กําหนดแบบการรายงานการดําเนินงานตามมาตรฐานของหน่วยงาน
แล้วจัดส่งผลการปฏิบัติงานดังกล่าวให้หน่วยงานกลางทราบเป็นระยะ ๆ เช่น ทุก ๆ 3 เดือนหรือทุก ๆ 
6 เดือนหรือแล้วแต่ความเหมาะสม และความเป็นไปได ้

10.3  ตรวจประเมินผลความสําเร็จของการปฏิบัติ งานเพ่ือให้ทราบว่างาน
บริการต่าง ๆ นั้นสามารถปฏิบัติงานได้เป็นไปมาตรฐานที่กําหนดไว้หรือไม่ โดยกําหนดตัวชี้วัดในการ
ประเมินให้มีความชัดเจน 

11.  แนวทางการพัฒนากระบวนงานในอนาคต ควรพิจารณาปรับปรุงหรือแก้ไข
มาตรฐานที่กําหนดไว้ให้มีความเหมาะสมยิ่งขึ้น โดยควรมีการปรับปรุงทุก ๆ 5-6 ปี เพราะรูปแบบ
ความต้องการของผู้รับบริการจะเปลี่ยนแปลงไป ดังนั้น จึงควรเปลี่ยนแปลงรูปแบบการทํางานเพ่ือให้
สามารถตอบสนองได้ทันกับความต้องการของผู้ให้และรับบริการด้วย 

12.  ปัจจัยที่ทําให้สามารถปรับปรุงกระบวนงานได้สําเร็จอย่างต่อเนื่อง วิเคราะห์
จากการดําเนินการปรับปรุงที่ผ่านมาว่าความสําเร็จเกิดมาจากปัจจัยต่าง ๆ มีอะไรบ้าง เช่นเครื่องมือ
ในการให้บริการ ระบบสารสนเทศ คอมพิวเตอร์ที่ทันสมัย คุณภาพของเจ้าหน้าที่ การปรับปรุงขั้นตอน
การทํางาน ผู้บริหารให้ความสําคัญ เป็นต้น 
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บทที่ 6  
บทสรุป 

 
การสร้างธุรกิจการให้เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี Smile in Love เกิดขึ้นจากเจตนารมณ์

ร่วมกับแรงบันดาลใจ ในการอนุรักษ์และ เผยแพร่ชุดแต่งงานแบบดั้งเดิมและชุดแต่งงานร่วมสมัย 
รวมทั้งชุดไทยแก่คู่บ่าวสาวอีกทั้งการเล็งเห็นถึงความต้องการการเช่าชุดราตรีที่มีแนวโน้มสูงมากขึ้น
เรื่อยๆอย่างต่อเนื่อง  ธุรกิจการให้เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี Smile in Love จึงคิดรูปแบบธุรกิจ 
ขึ้นมาใหม่จากรูปแบบเดิมเพ่ือสร้างความประสบการณ์ใหม่แก่ผู้รับบริการ โดยนําพฤติกรรมของคนใน
ในสังคมปัจจุบันมาเชื่อมโยงกับการใช้ชีวิตความเป็นอยู่ของผู้คน 

กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจการให้เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี Smile in Love คือคู่รักทุกเพศ
ทุกวัยที่กําลังวางแผนแต่งงาน มองหาชุดแต่งงาน ที่ต้องการหาประสบการณ์ที่ประทับใจและมีรายได้ 
50,000 บาทขึ้นไป และเป็นผู้ที่เห็นคุณค่าของบริการ  การวางตําแหน่งการบริการคํานึงด้านการ
บริการที่เข้าถึงง่าย โดยเน้นในเรื่องความสะดวกสบาย ความเป็นกันเอง  ด้านกลยุทธ์ของ Smile in 
Love เน้นในด้านการบริการและส่งเสริมการขายเป็นหลัก รวมถึงราคาที่กลุ่มเป้าหมายสามารถจับ
ต้องได้   

Smile in Love สร้างกลยุทธ์ครอบคลุมในทุกด้านของธุรกิจบริการ เพ่ือสร้างความประทับใจ
สูงสุด รวมถึงการศึกษาปัจจัยต่างๆของกลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้รับบริการ เพ่ือสร้างแนวทางใน การ
บริหารธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพอย่างยั่งยืน  

ในด้านการเงินวัดผลจากการลงทุนและผลที่ไดรับ Smile in Love พิจารณาจากการ คํานวณ
งบการเงินในด้านต่างๆ เพ่ือพิจารณาความคาดหวังของธุรกิจและระยะเวลาคืนทุนของธุรกิจ ก่อนการ
ลงทุน และ ธุรกิจ Smile in Love ได้เตรียมแผนสํารองในการรองรับสถานการณ์ที่อาจมีการ
ปรับเปลี่ยนหรือเกิดขึ้นอย่างกระทันหันเพ่ือมิให้กระทบต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค ประโยขน์และ
ความพึงพอใจอันสูงสุดของผู้บริโภคคือหัวใจของการสร้างธุรกิจการให้เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี  
ของ Smile in Love 
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