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Abstract 
 

Wedding and evening dresses’ rental business has significantly grown nowadays. 
Consumers are eagerly prepared themselves for their own wedding ceremonies or 
seeking the evening dress when joining other events.  Comparing the cost of renting 
and tailor-made dresses, consumers find themselves that a rental has a lower cost and 
even more convenience, including more flexible and adaptable in term of designs. The 
“Smile in Love” wedding and evening dresses’ rental business under a concept of “Life 
as Miracle” is a business that provide consumers a miraculous feeling, along with 
marvelous experience, whenever they get services.  

  
“Smile in Love” was founded in 2008 and has received great support from its 

consumers. In 2017, “Smile in Love” got the offer from Ms. Yuparat Uttamaphan to 
acquire its business for 4 Million Baht.  With her commitment and passionate, she has 
brought “Smile in Love” revenue came up to 10 million baht at the end of the year 
2017, with 20 percent profit.  The key success factors are the best services, manage the 
organization and their people by heart to heart, great marketing strategy, production 
and purchasing the great material and product,, along with knowing how to manage 
the financial and business investment.  

 
The goals and objectives of “Smile in Love” are not only to be one of the 

leaders in the wedding and evening dresses’ rental business in Thailand but also the 
most coverage in the country, with 20 percent growth rate. As the disruptive innovation 
has played a major role in this era, “Smile in Love” will continuously provide the great 
services with the variety of its product to make the highest consumers satisfaction. 
“Smile in Love” will keep our promise and serving consumer with their hearts. 
Keywords : wedding dresses,evening dress,renting 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 
ธุรกิจการให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี “สมายด์อินเลิฟ” ( Smile in Love ) ก่อตั้ง

ขึ้นในปี 2551 ซึ่งต่อมาในปี 2560 คุณยุภารัตน์ อุตมะพันธุ์ ได้เข้าซื้อกิจการด้วยจ านวนเงิน 4 ล้าน
บาท ภายใต้แนวคิดชีวิตอัศจรรย์ ( Life as Miracle ) ที่จะสร้างความรู้สึกมหัศจรรย์ใจพร้อมกับ
ประสบการณ์อันอัศจรรย์ยิ่ง เมื่อได้ใช้บริการของ“สมายด์อินเลิฟ” ผสานกับความมุ่งมั่นตั้งใจที่จะท า
ธุรกิจนี้ให้มีความแตกต่าง เพ่ือเกิดมิติใหม่ในวงการการให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี ที่เรียกว่า 
“Wedding Service” ทีใ่ห้บริการอย่างครบวงจร มิใช่เป็นเพียงสตูดิโอเพ่ือการแต่งงานเท่านั้น          
 ( Wedding Studio ) เท่านั้น  
 
1.1 แนะน ำธุรกิจ 

 
ธุรกิจการให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี “สมายด์อินเลิฟ” ( Smile in Love ) 

ชื่อธุรกิจ: สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) 
 

ภาพที่ 1.1 : ภาพแสดงโลโก ้( Logo ) 

                                                            
       

ภาพที่ 1.2 : ภาพแสดงสถานที่ตั้ง  
อาคารพาณิชย์ 2 คูหา 5 ชั้น พ้ืนที่ 60 ตารางวา ตั้งอยู่บนถนนอินทราภรณ์ ซอยลาดพร้าว 94  

เขตวังทองหลาง กรุงเทพฯ 10310



2 
 

การตกแต่งหน้าร้านเน้นความสวยงาม สะอาด ให้ความรู้สึกเสมือนหนึ่งอยู่ในวิมานแห่งความฝัน 
บริการให้เช่าชุดแต่งงาน ชุดราตรี ทั้งชุดไทยทุกยุคทุกสมัย และ ชุดสากล 

ภาพที ่1.3 : ภาพแสดงรูปแบบการน าเสนอสินค้าและบริการ 

 
1.2 ประเภทธุรกิจ 

 
ธุรกิจการให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี “สมายด์อินเลิฟ” ( Smile in Love ) เป็นธุรกิจ

ให้บริการเช่าชุดแต่งงาน ชุดราตรี บริการรับถ่ายภาพ บริการจัดท าของช าร่วย การ์ดแต่งงาน หรือ
บริการจองสถานที่ พร้อมทั้งสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เกี่ยวกับงานแต่งงานและงานราตรีรื่นเริง
อ่ืนๆ การให้บริการช่างภาพอิสระ  

จุดเด่น 
1. การบริการที่ประทับใจ ด้วยรางวัลกินรีทอง ครั้งที่ 4 ในปีพ.ศ.2561 สาขาธุรกิจด้าน

บริการตัวอย่างดีเด่น  
 
ภาพที่ 1.4 : ภาพแสดงรางวัลกินรีทอง ครั้งที่ 4 ในปีพ.ศ.2561 
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2. สินค้ามีคุณภาพ โดยได้รับการการันตีว่าสวยที่สุดจากนิตยสารบลายด์ ( Bride ) ฉบับที่ 
32 เล่มที่ 5  เพราะใส่ใจทุกรายละเอียดไม่ว่าจะเป็นการทอผ้าที่เป็นลายเฉพาะของที่
นี่เองเพราะจะมีหมู่บ้านที่ทอผ้าลายเฉพาะของทางร้านให้พิเศษ ซึ่งจะเป็นลายโบราณที่
สวยงาม เนื้อผ้ามีการคัดสรรมาอย่างดี ส าหรับเครื่องประดับต่าง ๆ จะมีการออกแบบ
ขึ้นมาใหม่โดยช่างทองโบราณ  

3. มีการให้บริการแบบครบวงจรด้วยมาตรฐานสากล 
4. บุคลากรมีความรู้ ความเชี่ยวชาญ 

 
1.3  นวัตกรรม 

 
การเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วของนวัตกรรม ท าให้ สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) ต้องมีการ

ปรับตัวและพัฒนานวัตกรรม รวมทั้งความคิดสร้างสรรค์ใหม่เพ่ือสร้างมูลค่าและคุณค่าที่เสริมสร้าง
ศักยภาพและความสามารถในการการแข่งขันทางธุรกิจได้มากยิ่งขึ้น ดังนี้ 

1. นวัตกรรมการสร้างเครือข่าย โดยร่วมมือกับองค์กรต่างๆ เช่น โรงแรม ช่างแต่งหน้าท าผม
ที่มีชื่อเสียง สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ทัวร์ 

2. นวัตกรรมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ให้มีประสิทธิภาพ เช่น การน าผ้าชาวเขามาดัดแปลง
ในรูปแบบสากล การน าเครื่องประดับไทยมาประยุกต์ให้เข้ากับขุดสากล 

3. นวัตกรรมการบริการแบบใหม่ๆ เพ่ือให้เป็นที่พึงพอใจต่อกลุ่มเป้าหมาย 
4. นวัตกรรมในการสร้างรูปแบบการติดต่อผู้บริโภค เช่น Facebook Instagram 

Membership 
5. นวัตกรรมการสร้างช่องทางการสื่อสาร ติดต่อ และเข้าถึงผู้บริโภค เพ่ือการส่งมอบสินค้า 

 
1.4  วิสัยทัศน์  (Vision) 
 

เป็นตัวเลือกแรกในใจของผู้บริโภคในธุรกิจการให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี ใน
ประเทศไทยและเอเชียตะวันออกเฉียงใต้  “ To be the 1st choice in customer mind on the  
wedding studio in Thailand and Southeast Asia ” 
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1.5   พันธกิจ  ( Mission )เป็น 1 ใน 5 อันดับแรกของธุรกิจการให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี 
ในประเทศไทยในปี 2562 ด้วยรายได้กว่า 75 ล้านบาทภายในปี 2565 “ Top 5 wedding studio in 
Thailand in 2019 with the 75M revenue by 2022 ” 
 
1.6   เป้ำหมำยของธุรกิจ ( Goals ) 
 
       ธุรกิจขยายตัวทั่วประเทศด้วยอัตราการเติบโตร้อยละ 20 ต่อปี โดยเฉลี่ย “ Average growth 
20% per year with the nationwide business coverage” 
 
1.7    โครงสร้ำงในกำรบริหำรธุรกิจ 
 

ภาพที ่1.5 : ภาพแสดงโครงสร้างการบริหารธุรกิจ 

 
 
1.8   ทุนจดทะเบียน 
 
       เนื่องจากธุรกิจยังมิได้จดทะเบียนสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) เป็นบริษัทจ ากัดจึงยังไม่มี
ทุนจดทะเบียน หากแต่เป็นการเข้าซื้อกิจการด้วยทุนทรัพย์จ านวน 4,000,000 บาท (สี่ล้านบาทถ้วน )  
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1.9    ที่มำของกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 
 
        แผนธุรกิจนี้จัดท าขึ้นเพ่ือใช้วางแผน วิเคราะห์ และเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ แผนธุรกิจ
ฉบับนี้จะเป็นแผนที่ส าหรับผู้บริหารในการด าเนินงานอย่างมีรูปแบบ  
 
1.10   วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 
 

1. เพ่ือการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและภายนอก โอกาสความเป็นไปได้ และปัญหาที่อาจ
เกิดข้ึนในอนาคตเพ่ือให้สามารถรับมือได้ทันท่วงทีและเหมาะสมกับสถานการณ์ 

2. เพ่ือการก าหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการด าเนินธุรกิจ 
3. เพ่ือการก าหนดงบประมาณ รายรับ รายจ่าย และความเป็นไปได้ของก าไร ขาดทุน 
4. เพ่ือประเมินสถานการณ์ภายในและภายนอก คู่แข่ง และความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นได้



 
 

บทที่ 2  
วิธีกำรด ำเนินกำรในกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 

 
การด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจดังกล่าวมีวิธีการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ 

( Interview ) และการสนทนากลุ่มย่อย ( Focus Group ) ของผู้บริโภค จ านวน 1000 คนโดยแบ่งเป็น
ผู้หญิง 700 คน ผู้ชาย 300 คน โดยมีเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้ 
 
2.1 แบบสอบถำม (Questionnaire) 
 
    แบบสอบถาม (Questionnaire) คือเครื่องมือการวิจัยประเภทเขียนตอบ ที่กลุ่มตัวอย่าง
ผู้ตอบจะอ่านและเขียนตอบด้วยตนเอง โดยทั่วไปแล้วแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 

2.1.1 แบบสอบถามปลายปิด (Closed Questionnaire) เป็นการให้กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบใช้
วิธีการเลือกตอบตามผู้วิจัยที่ก าหนดไว้ เช่น ข้อมูลทั่วไป เพศ อายุ ศาสนา เป็นต้น และข้อมูลความ
คิดเห็นต่อตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยเลือกตอบว่าเห็นด้วยมากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย หรือ
น้อยที่สุด 
          2.1.2  แบบสอบถามปลายเปิด (Open Questionnaire) เป็นการให้กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบได้
แสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติม เช่น ให้แสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมเกี่ยวกับปัญหาอุปสรรค และ
ข้อเสนอแนะ ซึ่งโดยทั่วไปมักอยู่ในตอนท้ายของแบบสอบถาม 
      ผู้วิจัยอาจใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งสามารถท าได้ 2 วิธี ได้แก่ 
           (1) การส่งแบบสอบถามทางไปรษณีย์ให้กลุ่มตัวอย่างตอบ  โดยแบบสอบถามจะส่งไปยังกลุ่ม
ตัวอย่างทางไปรษณีย์ และเมื่อกลุ่มตัวอย่างตอบเสร็จแล้วก็ส่งแบบสอบถามกลับมายังผู้วิจัย  ข้อดี 
เหมาะสมกับประชากรมีขอบเขตที่กว้างที่กระจายไปตามพ้ืนที่ซึ่งกว้างขวางและยากแก่การติดตามเก็บ
ข้อมูล ข้อเสีย อัตราการตอบกลับของแบบสอบถามมักมีไม่มาก 
           (2) การให้มีผู้รับผิดชอบในการส่งและรวบรวมแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามจะส่งไปให้แก่
ผู้รับผิดชอบซึ่งอาจจะเป็นเจ้าหน้าที่ที่รับผิดชอบเรื่องนั้นโดยตรง โดยฝากให้แจกแบบสอบถามแก่กลุ่ม
ตัวอย่าง และ เก็บกลับคืนเพ่ือส่งให้แก่ผู้วิจัยต่อไป ข้อดี สะดวกรวดเร็ว ข้อเสีย เป็นการสร้างภาระให้ 
แก่ผู้ปฏิบัติ นอกจากนี้แล้ว ข้อมูลที่ได้มาอาจไม่ได้มาจากกลุ่มตัวอย่างจริง
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2.2 กำรสัมภำษณ์ (Interview)  
 
  การสัมภาษณ์ (Interview) เป็นวิธีการเก็บข้อมูลที่ผู้วิจัยใช้วิธีการการสนทนา กับผู้ตอบ ใน
ลักษณะที่มีปฏิสัมพันธ์ต่อกัน (face to face interaction) การสัมภาษณ์แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท 
ดังนี้ 

2.2.1 การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) เป็นการสัมภาษณ์ที่ ผู้วิจัยได้
ก าหนดโครงสร้างและค าถามที่จะใช้ในการสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้าก่อนการไปเก็บข้อมูล  และไป
สัมภาษณ์กับผู้ให้ข้อมูลตามโครงสร้างค าถามที่ได้ก าหนดไว้ 

2.2.2 การสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง (Unstructured Interview) เป็นการสัมภาษณ์ที่
ผู้วิจัยไม่ได้ก าหนดโครงสร้างและค าถามที่จะใช้ในการสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้า แต่จะอาศัยไปตั้งค าถาม
เฉพาะหน้ากับผู้ให้ข้อมูลแทน  ทั้งนี้ ในการสัมภาษณ์ อาจใช้วิธีการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลหรือ
สัมภาษณ์พร้อมกันเป็นกลุ่มก็ได้ 
 
2.3  กำรสังเกตกำรณ์ (Observation) 
 

การสังเกตการณ์ (Observation) เป็นการใช้ประสาทสัมผัส ได้แก่ ตา หู จมูก ลิ้น และกาย 
สังเกตพฤติกรรมและปรากฏการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นเพ่ือน ามาสรุปข้อเท็จจริงที่เกิดขึ้น เช่น สังเกต
พฤติกรรมการให้บริการของเจ้าหน้าที่ โดยสังเกตด้วยตาด้วยการที่ผู้วิจัยสังเกตพฤติรรมที่เจ้าหน้าที่
แสดงออกมา และสังเกตด้วยการฟังโดยฟังการ สนทนาระหว่างเจ้าหน้าที่กับประชาชนผู้บริโภค การ
สังเกตการณ์แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท ดังนี้ 

2.3.1 การสังเกตการณ์แบบมีส่วนร่วม (Participative Observation) เป็นการสังเกตการณ์ที่
ผู้วิจัยเข้าไปมีส่วนร่วมในกิจกรรมต่างๆ ที่เกิดขึ้น และจดบันทึกสิ่งที่ได้จากการสังเกตปรากฏการณ์
ต่างๆ ที่เกิดขึ้น โดยผู้วิจัยเข้าไปมีส่วนร่วมในปรากฏการณ์นั้นด้วย  
             2.3.1.1 สังเกตแบบเข้าร่วมอย่างสมบูรณ์ โดยที่ผู้สังเกตจะเล่นบทบาทการเป็นสมาชิก
ของกลุ่มอย่างเต็มที่โดยไม่เปิดเผยว่าที่แท้จริงตนเป็นใคร ผู้สังเกตจะเข้าร่วมในทุกกิจกรรมเป็นไปตาม
ธรรมชาติ เข้าถึงเหตุการณ์หรือสถานการณ์   
          ทั้งนี้การสังเกตแบบเข้าร่วมอย่างสมบูรณ์ ผู้ถูกสังเกตอาจจะรู้หรือไม่รู้ตัวเลยว่า
ก าลังถูกสังเกตพฤติกรรมอยู่ กรณีท่ีผู้ถูกสังเกตไม่รู้ตัวเลยว่าก าลังถูกสังเกตพฤติกรรมอยู่  
              2.3.1.2 สังเกตแบบเข้าร่วมเฉพาะกิจกรรมที่จ าเป็น ในกรณีของผู้สังเกตแบบเข้าร่วมนี้ ผู้
สังเกตจะเข้าร่วมในกิจกรรมต่างๆ ก็ต่อเมื่อจ าเป็นที่จะต้องสังเกต บทบาทนี้จะจ ากัดเข้าร่วมมากกว่า
การเป็นผู้เข้าร่วมแบบสมบูรณ์  
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2.3.2 การสังเกตการณ์แบบไม่มีส่วนร่วม (Non-participative Observation) เป็นการ
สังเกตการณ์ที่ผู้วิจัยไม่ได้เข้าไปมีส่วนร่วมในกิจกรรมต่างๆ ที่เกิดขึ้น โดยสังเกตเหมือนกับเป็นคนข้าง
นอก  

 
2.4 เอกสำร (Document)  
 
  เอกสาร (Document) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสารหรือหลักฐานที่เป็นข้อมูลเชิง
ประจักษ์ต่างๆ ที่เคยมีผู้อ่ืนเก็บไว้แล้ว ถือได้ว่าเป็นการเก็บข้อมูลทุติยภูมิ (secondary data) เช่น 
เอกสารรายงานการประชุม เอกสารรายงานผลการด าเนินงานของโครงการ ตัวเลขสถิติด่างๆ ที่หน่วย
ราชการจัดเก็บไว้ หลักฐานที่เป็นรูปธรรมต่างๆ อนึ่ง ในการเก็บข้อมูลเอกสารและหลักฐานต่างๆ 
ประเด็นที่จะต้องให้ความส าคัญอยู่เสมอ คือ การตรวจสอบความเชื่อถือได้ของข้อมูลในเอกสารหรือ
หลักฐานที่ได้มา 
 
2.5  กำรทดลอง (Experiment)  
 

การทดลอง (Experiment) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลที่มีการแบ่งออกเป็นกลุ่มทดลอง และ
กลุ่มควบคุมหรือกลุ่มเปรียบเทียบ โดยที่ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลที่เกิดขึ้นจากทั้งสองกลุ่ม เพ่ือน ามา
วิเคราะห์และเปรียบเทียบ 
 
2.6 บททดสอบ (Test)  
 

บททดสอบ (Test) เป็นเครื่องมือการเก็บข้อมูลที่น ามาใช้การทดสอบความรู้ของกล่มตัวอย่าง
ในเรื่องที่ศึกษา กลุ่มตัวอย่างว่ามีความรู้ความเข้าใจอยู่ในระดับใด 
 
2.7   กำรวิจัยเชิงปฏิบัติกำรแบบมีส่วนร่วม (PAR – Participatory Action Research)  
 

การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (PAR – Participatory Action Research) เป็นการ
เก็บรวบรวมข้อมูลที่เน้นให้บุคคลฝ่ายต่างๆ เข้ามามีส่วนร่วมในตลอดกระบวนการวิจัย  
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลดังกล่าวข้างต้น กลุ่มผู้บริโภคผู้ที่ให้ข้อมูลสามารถแจกแจงได้ ดังนี้ 

1. ผู้หญิง อายุ 22-45 ปี ซึ่งเป็นช่วงอายุกลุ่มผู้หญิงที่อยู่ในวัยพร้อมที่พร้อมจะแต่งงาน 
2. ผู้ชาย  อายุ 29-50 ซึ่งเป็นช่วงอายุกลุ่มผู้ชายที่อยู่ในวัยพร้อมที่พร้อมจะแต่งงาน 
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ทั้งนี้ ประเภทของข้อมูลที่น าไปใช้ในการท าแผนธุรกิจ ประกอบด้วย  ข้อมูลเชิงปริมาณ 

(Quantitative Data) และ ข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Data) เช่น ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ 
GDP อัตราการขยายตัวของการบริโภคภาคเอกชน การใช้จ่ายเพื่อการอุปโภค มูลค่าโดยรวมของตลาด
การเช่าชุดแต่งงานในประเทศไทย อัตราการเติบโตของธุรกิจการเช่าชุดแต่งงานในประเทศไทย รายได้
เฉลี่ยของครัวเรือน ข้อมูลผู้หญิงและผู้ชายที่เป็นโสด ข้อมูลผู้หญิงและผู้ชายที่ก าลังจะแต่งงาน 



 
 

บทที่ 3  
 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมธุรกิจ 

 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจเป็นการวิเคราะห์สภาพภายนอกและ

สภาพภายในประกอบด้วย จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค เพ่ือให้สามารถก าหนดวิสัยทัศน์ และ
กลยุทธ์ต่างๆได้ เพราะการวิเคราะห์จะท าให้ทราบถึงความเป็นจริงและการเปลี่ยนแปลงของภายใน
และภายนอกองค์กร 
 
3.1 กำรวิเครำะห์ SWOT  

 
การวิเคราะห์ SWOT คือ การวิเคราะห์ปัจจัยทางสภาพแวดล้อมและศักยภาพขององค์กรหรือ

ธุรกิจที่มีผลต่อการด าเนินการ ทั้งนี้ปัจจัยที่ผลกระทบต่อการด าเนินการมีทั้งปัจจัยภายนอก(External 
Factor)และปัจจัยภายใน(Internal Factor) โดยที่ปัจจัยภายนอกถือว่าเป็นปัจจัยที่ควบคุมได้ยาก
หรือไม่สามารถควบคุมได้เช่น การเมืองการปกครอง,สภาพเศรษฐกิจ,กฎหมาย,เทคโนโลยี เป็นต้น  
ส่วนปัจจัยภายในเป็นปัจจัยที่องค์การสามารถควบคุมได้เช่น บุคคลการ,งบประมาณ เป็นต้น 
 

3.1.1 วัตถุประสงค์ของการวิเคราะห์ SWOT 
 

เพ่ือให้ทราบถึงจุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน ( Weakness ) ของธุรกิจ รวมทั้งโอกาสทางธุรกิจ 
( Opportunity ) และความเสี่ยงและการคุกคามของนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีใหม่ๆ ( Threat ) ที่อาจ
เกิดข้ึนไดท้ีอ่าจส่งผลกระทบต่อธุรกิจ 

 
3.1.2 ประวัติความเป็นมา 

 
ศาสตราจารย์ อัลเบอร์ต ฮัมฟรีย์ ( Albert Humphrey ) แห่งมหาวิทยาลัยแสตนฟอร์ต ผู้ที่

ได้รับการยกย่องว่าเป็นผู้พัฒนาเทคนิค SWOT โดยการวิจัยนี้ได้ท ากับผู้บริหารของสมายด์อินเลิฟ       ( 
Smile in Love ) ที่ได้รับคัดเลือกมาอยู่ใน Fortune 500 คือ สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) ที่มี
ผลประกอบการที่ดีเยี่ยมอยู่ในระดับชั้นน าในอันดับ500แรกของโลก                
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3.1.3 องค์ประกอบของ SWOT 
              องค์ประกอบของ SWOT ประกอบด้วย 
 

S แทนค าว่า Strengths หมายถึง จุดแข็งหรือจุดเด่นที่เป็นปัจจัยภายในขององค์กรที่จะช่วย
ส่งเสริมให้การด าเนินการขององค์กรประสบผลส าเร็จ 

W แทนค าว่า Weaknesses หมายถึง จุดอ่อนหรือจุดด้อยที่เป็นปัจจัยภายในขององค์กรที่จะ
ท าให้เกิดปัญหากับการด าเนินการหากไม่แก้ไขหรือได้รับการพัฒนา 

O แทนค าว่า Opportunities หมายถึง โอกาสหรือความเป็นไปได้ที่เป็นปัจจัยภายนอก ซึ่ง
เป็นประโยชน์และช่วยส่งเสริมให้การด าเนินการมีโอกาสที่จะประสบความส าเร็จ 

T แทนค าว่า Threats หมายถึง อุปสรรคที่เป็นปัจจัยภายนอกที่อาจจะเป็นตัวขัดขวาง หรือ
อุปสรรคในการด าเนินการ 

  
3.1.4   การวิเคราะห์ SWOT ของ สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) 

 
จุดแข็ง 
1. แบรนด์มีความน่าเชื่อถือและเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคโดยทั่วไป  
2. ให้บริการแบบครบวงจรแบบ one stop services 
3. ท าเลที่ตั้งสะดวกสบาย 
4. ราคาเหมาะสม  
5. การบริการที่มีมาตรฐานและเป็นสากล  
6. สินค้าหลากหลาย ทั้งไทยและสากล 
7. บุคลากรมีความเชี่ยวชาญและช านาญในธุรกิจ 
8. ธุรกิจไม่มีหนี้สิน 
  
จุดอ่อน 
1. เงินทุนหมุนเวียน  
2. การท าการตลาดยังไม่สามารถเข้าถึงหรือครอบคลุมผู้บริโภคเป้าหมายตามที่ต้องกา 
3. รูปแบบการน าเสนอที่ยังไม่แตกต่างและไม่ทันสมัย  
4. ขาดความช านาญหรือการน าเสนอ ด้าน digital marketing 
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โอกำส 
 
1. ตลาดทั้งในและนอกประเทศมีความต้องการให้บริการแบบครบวงจร 
2. ช่องทางการ partnership กับ โรงแรม ทัวร ์ร้านอาหารใหญ่ๆ organizer ช่างภาพและ

ช่างแต่งหน้าท าผมที่มีชื่อเสียง 
3. ยุคสมัยของ Social media ท าให้โอกาสในการเข้าถึงผู้บริโภคมีมากขึ้นจึงสามารถท า PR 

และโฆษณาเพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคได้มากขึ้น 
4. โอกาสในการปรับรูปแบบการท าการตลาดให้เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายขึ้นโดยใช้ Digital 

Marketing 
5. ขยายการให้บริการใน Southeast Asia โดยรว่มมือกับแบรนด์ท้องถิ่น ( local brand ) 

ในประเทศนั้นๆ เพ่ือเสริมความแข็งแกร่ง 
 
อุปสรรค 
 
1. คู่แข่งมากขึ้น 
2. ความผันผวนทางเศรษฐกิจและการเมืองทั้งในและนอกประเทศ 

 
3.2    กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์และสภำพแวดล้อม 
 

3.2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมปัจจัยภายนอก 
 

        จากความต้องการของคู่แต่งงานจ านวนมาก ในปัจจุบันที่ต้องการมีงานแต่งงานในฝัน 
และมีความเชื่อว่างานแต่งงานเกิดขึ้นเพียงครั้งเดียว ต้องใช้ผู้ที่มีความเชี่ยวชาญและเป็นมืออาชีพเป็น
ผู้ด าเนินการจัดงานให้งานแต่งออกมาดีที่สุด อีกทั้งแนวโน้มการเติบโตของตลาดแต่งงาน ของกลุ่ม
ผู้บริโภคชาวต่างชาติ ที่ต้องการเดินทางมาจัดงานแต่งในประไทยเพ่ิมมากขึ้น ท าให้ผู้ประกอบการ
ธุรกิจรับจัดงานแต่งงานรายใหม่เกิดขึ้นเป็นจ านวนมากทั้งรายเล็ก (ฟรีแลนท์) และรายใหญ่ด าเนิน
ธุรกิจแบบครบวงจร แต่ละรายจะมีจุดเด่นที่แตกต่างกันอีกทั้งมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ ใน
การแบ่งชิงผู้บริโภค ส่งผลให้ธุรกิจจัดงานแต่งงานมีการแข่งขันสูงขึ้น อีกท้ังยังมีแนวโน้มการเติบโตของ
ตลาดแต่งงานในประเทศไทย จากกลุ่มผู้บริโภคชาวต่างชาติมีโอกาสขยายตัวเพิ่มมากข้ึน 
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3.2.2   การวิเคราะห์ด้วย Five-Forces Model 
 
Five forces model ผลงานของ Michael Porter (1985) เป็นโมเดลทฤษฎีที่เขียนขึ้นเพ่ือ

การวิเคราะห์ตลาดให้ทราบถึงปัจจัยรอบข้างทีมีผลกระทบต่อธุรกิจ 
 
ปัจจัยที่ 1 การเข้าร่วมในอุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่ (New Entrance) 
 
ธุรกิจการให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีในปัจจุบันมีจ านวนมาก ทั้งผู้ประกอบการราย

เก่าที่มีผลงาน และมีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับ ยังมีผู้ประกอบการรายใหม่ที่เกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก ท าให้
ธุรกิจมีการแข่งขันสูงขึ้น ผู้ประกอบการรายเก่าต้องมีการปรับเปลี่ยนและพัฒนาธุรกิจของตนเองให้ดี
ขึ้น เพ่ือที่จะสามารถแข่งขันกับผู้ประกอบการรายใหม่ๆ ได้ จากจ านวนของผู้ประกอบการที่เพ่ิมขึ้น 
ท าให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกที่มากขึ้นด้วย จึงเกิดกลยุทธ์ทางการตลาดต่าง ๆ ในการแย่งชิงผู้บริโภค 
โดยเฉพาะการใช้กลยุทธ์ราคาต่ าเป็นตัวดึงความสนใจของผู้บริโภค เมื่อตั้งราคาต่ าแล้วก็ต้องลด
คุณภาพลงโดยจ ากัดปริมาณ จ ากัดเงื่อนไขการบริการ ซึ่งท าให้เกิดผลเสียต่อภาพลักษณ์ของธุรกิจ 
โดยเฉพาะการบอกต่อปากต่อปาก จากกลุ่มผู้บริโภคที่ไม่พอใจ นอกจากนี้ยังมีคู่แข่งรายใหม่จากใน
ประเทศในแถบเอเชียเอง ได้เริ่มมีการวางแผนพัฒนาธุรกิจให้บริการเช่าชุดแต่งงานมากข้ึนเช่นกัน 

 
ปัจจัยที่ 2 สินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) 
 
จากความนิยมของคู่แต่งงาน ที่เลือกใช้บริการเช่าชุดแต่งงานเพ่ิมขึ้นในปัจจุบัน ท าให้ธุรกิจที่

ใกล้เคียงไม่ว่าจะเป็นโรงแรมธุรกิจบริการให้เช่าสถานที่หันมาด าเนินการให้บริการเช่าชุดแต่งงานพ่วง
กับเช่าสถานที่ ท าให้คู่แต่งงานมีตัวเลือกมากยิ่งขึ้น ดังนั้น Smile in Love จึงสร้างบริการที่แตกต่าง 
ครบวงจรอย่างแท้จริงเพื่อให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความคุ้มค่าในการใช้บริการ 

 
ปัจจัยที่ 3 อ านาจต่อรองจากผู้บริโภค   (Bargaining Power of Customer) 
 
การเติบโตของธุรกิจอย่างต่อเนื่องส่งผลให้ผู้ประกอบการรายใหม่เกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก ท า

ให้ผู้บริโภคมีอ านาจการต่อรองมากขึ้น เพราะตัวเลือกมากขึ้น ราคาไม่ต่างกัน ผู้บริโภคอาจจะมีการ
เปรียบเทียบความคุ้มค่าของบริการที่จะได้รับก่อนตัดสินใจซื้อแพคเกจ  
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ปัจจัยที่ 4 อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 
จากการเติบโตของธุรกิจส่งผลให้มีผู้ประกอบการเพ่ิมขึ้นเช่นกัน ควรมีการรวมกลุ่มหรือจัดตั้ง

สมาคมเพ่ือให้มีอ านาจการต่อรองกับ Supplier สูงขึ้น เนื่องจากการสั่งซื้อสินค้าจากผู้ผลิต ส่วนใหญ่
จะเป็นผู้ผลิตรายเดียวกัน 

 
ปัจจัยที่ 5 ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอ่ืน ๆ (Stakeholders) 
 
กลุ่มผู้มีส่วนได้เสียอ่ืน ๆ โดยผู้มีส่วนได้เสียนั้นอาจมองถึงผู้ที่มีส่วนได้เสียจากการท าธุรกิจทั้ง

ภายในและภายนอกซึ่ง Smile in Love ได้ให้ความส าคัญกับผู้ที่มีส่วนได้เสียต่างๆ เหล่านั้น ไม่ว่าจะ
เป็น ลูกจ้าง พนักงาน ตลอดจน Sub-contract และอ่ืน ๆ 
 
3.3     กำรวิเครำะห์กำรแข่งขัน 
 

3.3.1 สภาพการแข่งขัน 
 
ธุรกิจการให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี เป็นที่นิยมและมีการแข่งขันสูงมาก มีผู้

ประกอบรายใหม่เข้ามาเป็นจ านวนมาก ทั้งนี้ เนื่องจากการพัฒนาของสื่อออนไลน์ที่เปิดกว้างให้บุคคล
ทั่วไปมีการสื่อสารไปยังผู้บริโภคจ านวนมากด้วยทุนที่ต่ า ท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการ
ด้านการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีง่ายขึ้น นอกจากนี้ ธุรกิจเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีมีความ
เกี่ยวข้องกับแฟชั่น ซึ่งเป็นสิ่งที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่คลอดเวลาท าให้การแข่งขันในตลาดเช่าชุด
แต่งงานมีการพัฒนา ต่อยอด หมุนเวียนอย่างไม่จบสิ้น จึงถือว่าการแข่งขันธุรกิจเช่าชุดแต่งงานมีการ
แข่งขันท่ีสูงมากในประเทศไทย 

 
3.3.2 ความได้เปรียบในการแข่งขัน 
 
สมายด์อินเลิฟ มีความได้เปรียบในเรื่องบริการและคุณภาพ โดยการใช้นวัตกรรมในการใช้ผ้า

ไหมยกดอก ล าพูน ที่เป็นหัตถศิลป์ของไทย ซึ่งรู้จักกันอย่างแพร่หลาย ด้วยเรื่องคุณภาพความง าม 
และราคาที่สูง ท าให้ผู้สวมใส่เกิดความสวยงาม และมีความภูมิใจ ทั้งนี้  Smile in Love ยังให้
ความส าคัญในการออกแบบให้ชุดแต่งงานและชุดราตรี มีความทันสมัยอยู่เสมอ  
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3.3.3 กระแสความนิยม 
 

 การเติบโตของสังคมเมือง การเพ่ิมของจ านวนของประชากร การเปิดกว้างในด้านการเข้า ถึง
สื่อ อีกทั้งผู้บริโภคในปัจจุบันชอบความสะดวกสบาย ประหยัดเวลาเนื่องจากภาวะการแข่งขันของ
สังคมในปัจจุบัน ความต้องการพัฒนาภาพลักษณ์ของตนเองในสื่อออนไลน์ท าให้ผู้ประกอบการมี
อ านาจการสื่อสารอยู่ในมือ ในด้านของผู้บริโภคก็สามารถเลือกสินค้า พูดคุย ปรึกษา กับร้านได้ง่ายขึ้น 
เทคโนโลยีใหม่ๆ ช่วยในการผลิต การท าธุรกรรมทางการเงิน และการสื่อสารสามารถท าได้รวดเร็ว 
และแม่นย ามากยิ่งขึ้น พบว่าในประเทศไทยมีธุรกิจการให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี เปิด
ให้บริการเป็นจ านวนมาก ท าเลหลักๆ อาทิเช่น ทองหล่อ ลาดพร้าว รามค าแหง ทั้งผู้ประกอบการราย
ใหญ่ที่อยู่มานาน และผู้ประกอบการรายเล็กท่ีสับเปลี่ยนหมุนเวียนกันเข้ามา 
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                                 บทที่ 4 
                                 โมเดลในกำรด ำเนินธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลธุรกิจ (Business model)   
 

โมเดลธุรกิจ (Business model) คือแบบจ าลองธุรกิจ ที่แสดงให้เห็นถึงธุรกิจนั้นๆ ว่ามีการ
ให้บริการอย่างไรหรือขายสินค้า อะไร อย่างไร ผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายคือใคร  สถานที่บริการหรือ
จ าหน่ายที่ไหน สินค้าเหล่านั้นมีขั้นตอนกระบวนการผลิตเป็นอย่างไร ส่วนผสมหรือส่วนประกอบของ
สินค้าเป็นอย่างไร แหล่งที่มาของสินค้าเป็นการจ้างผลิต (OEM) หรือ ผลิตเอง และมีการคาดการณ์
รายได้และค่าใช้จ่ายอย่างไร รวมถึงมีก าไรจากการให้บริการและสินค้าอย่างไร ก่อนการเริ่มธุรกิจใดๆก็
ตาม การสร้างโมเดลธุรกิจจึงเป็นกุญแจแห่งความส าเร็จอันส าคัญ ซึ่งจะท าให้ธุรกิจนั้นๆสามารถ
ประเมินความส าเร็จหรือความล้มเหลวในเบื้องต้นได้ทันที ก่อนการตัดสินใจเริ่มธุรกิจใดๆก็ตาม ทั้งนี้ 
โมเดลธุรกิจสามารถปรับเปลี่ยน ปรับปรุงให้ดีขึ้นและสอดคล้องกับสภาพแวดล้อมเพ่ือให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จ เครื่องมือที่สร้างโมเดลธุรกิจที่ดีและนิยมใช้กันคือ Business Model Canvas (BMC) ซึ่ง
จะท า ให้ เข้ า ใจธุ รกิจของ ได้ดีมากขึ้น  โดย Business Model Canvas (BMC)  นี้ เป็นแม่แบบ
( template)ที่ ช่ วยในการออกแบบโมเดลธุรกิจ  ซึ่ งถูกพัฒนาและน า เสนอโดย Alexander 
Osterwalder ในหนังสือชื่อ Business Model Generation ซึ่งม ี9 องค์ประกอบ ดังนี้ 

 
          1.  กลุ่มผู้บริโภค (Customer Segments)  
          2.  คุณค่าของสินค้าและบริการที่น าเสนอ (Value Propositions)  
          3.  ช่องทางเข้าถึงผู้บริโภค (Channels)   
          4.  ความสัมพันธ์กับผู้บริโภค (Customer Relationships)  
          5.  รูปแบบของรายได้ (Revenue Streams)  
          6.  ทรัพยากรหลัก (Key Resources)   
          7.  กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
          8.  พันธมิตรหลัก (Key Partnerships) 
          9.  โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
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4.2  กำรวิเครำะห์ด้วยแผนผังโมเดลธุรกิจ ( Business Model Canvas ) 
 
ภาพที่ 4.1 : การวิเคราะห์ด้วยแผนผังโมเดลธุรกิจ ( Business Model Canvas ) 

 
  
1. Customer Segments 

 
1. คู่รักที่วางแผนแต่งงาน เพศชาย เพศหญิง เพศที่สาม ทั้งชาวไทยและต่างชาติ ที่มีรายได้

ตั้งแต่ 50,000 บาทข้ึนไป 
2. เพศชาย เพศหญิง เพศที่สาม ทั้งชาวไทยและต่างชาติ อายุตั้งแต ่18-65 ปีขึ้นไป   
 

2. Value Propositions 
 

1. สินค้าและบริการมีเอกลักษณ์โดดเด่นและงดงาม 
2. ความเป็นไทยแท้ 
3. สินค้าและบริการที่หลากหลาย แตกต่างและครบวงจร 
4. แนวความคิดท่ีตรงไปตรงมาและจริงใจกับผู้บริโภค ไม่มีค่าใช้จ่ายแอบแฝงในภายหลัง 
5. บริการประทับใจโดยได้รับรางวัลธุรกิจที่บริการยอดเยีย่มในปี พศ.2561 
6. ชุดไทยสมายด์อินเลิฟ ติด 1 ใน 5 ชุดไทยทีส่วยที่สุดในประเทศ ที่มา : www.hwl.co.th 
 

http://www.hwl.co.th/
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3.  Customer Relationships  

 
1. แนะน าและให้ค าปรึกษาแก่ผู้บริโภค พร้อมตอบข้อซักถาม ข้อกังวลใจอย่างชัดเจน  
2. ตรงไปตรงมาและให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดท าให้มีการบอกต่อและกลับมาใช้บริการ 
3. ออกบูทตามงานเกี่ยวชุดแต่งงานเพื่อเพ่ิมฐานผู้บริโภค 
4. สร้างฐานข้อมูลให้ผู้บริโภคลงทะเบียนสินค้าผ่านทาง LINE@ เพ่ือรับค าแนะน าติชมจาก 

ผู้บริโภคและน าเสนอสิ่งใหม่ๆให้กับผู้บริโภค 
 

4. ช่องทางการจ าหน่าย ( Channels )  
 
ภาพที่ 4.2 : ภาพแสดงช่องทางการจ าหน่ายของธุรกิจ สมายด์อินเลิฟ (Smile in Love) 

  
 
ที่มา : 

1.นิตยสาร แพรว wedding ฉบับ กันยายน – พฤศจิกายน 2561 ISSUE NO.06 
2.นิตยสาร BRIDE ฉบับ 32 YEARS VOL.05 

     3.นิตยสาร WE ฉบับ มีนาคม 2556 ISSUE NO.143 
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5. Revenue Streams  
 
1. รายได้หลักผ่านการจ าหน่ายสินค้าและบริการจากโชว์รูม 
2. รายได้จากการจ าหน่ายแพคเกจชุดแต่งงาน ถ่ายภาพ จัดงานครบวงจร ตัดขายชุดแต่งงาน 

บริการเช่าชุดสูท ชุดราตรี ชุดเพ่ือนเจ้าสาว 
 

6.  Key Partners  
 
1. ซัพพลายเออร์ (supplier ) วัตถุดิบที่ใช้น ามาตัดชุดแต่งงาน  
2. ดีไซน์เนอร์และช่างตัดชุดแต่งงาน 
3. โรงแรม,สถานที่จัดงาน,สตูดิโอถ่ายภาพ  
4. ผู้ให้บริการวางแผนงานการแต่งงาน ( Wedding planner)  , ผู้ให้บริการรับจัดงาน 

( Organizers ) จากภายนอก 
5. ร้านชุดแต่งงานต่างจังหวัด 
6. สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ทัวร์ที่พาคู่รักต่างชาติมาจัดงานแต่งงานในไทย และ พา

คู่รักท่องเที่ยว 
7. นิตยสาร,เว็บไซส์,ช่องทีวี และสื่อต่างๆ 

 
7 .  กิจกรรมหลัก ( Key Activities )  
 

1. ออกแบบและพัฒนาสินค้าและบริการ 
2. ให้ค าปรึกษา ค าแนะน าแบบตรงไปตรงมาและจริงใจแก่ผู้บริโภค 
3. ขยายสินค้าและบริการไปทุกช่องทางผ่านสื่อต่างๆเช่น Facebook , Instagram , Magazine 
4. ฝึกอบรมพนักงานให้ความรู้และบริการที่ได้มาตรฐานอยู่เสมอ 
5. ระบบการจัดการการผลิต ควบคุมมาตรฐาน และส่งมอบสินค้าและบริการให้แม่นย าถูกต้อง

และทันเวลา 
 

8    . Key Resources 
 

1. วัตถุดิบ 
2. พนักงาน 
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3. ชุดแต่งงาน,ชุดราตรี,ชุดสูท 
4. ผ้าไหมแท้ )กล าพูนมยกดอผ้าไห(  
5. เครื่องประดับ 

 
9    . Cost Structure   
 
        ในส่วนของค่าใช้จ่ายนั้นจะมีการลงทุนในส่วนของสินทรัพย์ที่เป็นสินทรัพย์ถาวรไม่มากนัก
เนื่องจากการด าเนินธุรกิจส่วนใหญ่จะเป็นการด าเนินธุรกิจเน้นที่การเช่าหรือใช้ Outsources เป็นหลัก 
ดังนั้นค่าใช้จ่ายทีจ่ะเกิดขึ้นโดยส่วนใหญ่จะเกิดจากค่าใช้จ่ายในส่วนของการตลาดเงินเดือนพนักงาน
และค่าใช้จ่ายที่ใช้ในการสต๊อกสินค้าเป็นหลัก อันได้แก่ 

1. ค่าเช่าตึก 
2. ค่าเงินเดือนผู้บริหารและพนักงาน 
3. ค่าผ้า ค่าวัตถุดิบ ค่าอุปกรณ์ ค่าออกแบบและตัดเย็บ 
4. ค่า subcontract 
5. ค่าน้ า ค่าไฟ 
6. ค่าการตลาดและโฆษณา



 
 

บทที่ 5  
 แผนกลยุทธ์ทำงธุรกิจ 

 
5.1  แผนกลยุทธ์กำรบริหำรจัดกำรองค์กรและทรัพยำกรบุคคล 
 
 จากในอดีตที่ผ่านมา หากกล่าวถึงการบริหารจัดการองค์กร  ระบบการจัดการของการผลิต
และกิจกรรมต่าง ๆ ในทางเศรษฐกิจหรือทางการตลาด มิได้มีความสลับซับซ้อนมากนัก และไม่ต้อ ง
อาศัยระบบของการจัดการเช่นในปัจจุบัน กระทั่งเมื่อมีการปฏิวัติอุตสาหกรรมเกิดขึ้นในโลกหรือเมื่อ
ประมาณปีคริสต์ศักราช 1880 เป็นต้นมา ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงอย่างมาก  อันมีผลท าให้เศรษฐกิจ 
สังคม การเมืองมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม  ตลอดจนมีการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอย่างรวดเร็ว 
และแนวคิดเก่ียวกับการจัดการเริ่มเป็นที่ยอมรับและขยายตัวมากข้ึน มีการพัฒนามากขึ้นเป็นล าดับ 
 

5.1.1  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง  
 
               5.1.1.1 แนวคิดด้านการบริหารจัดการองค์กร   
 

    การบริหารจัดการองค์กรเป็นกระบวนการที่เกิดจากการมีมนุษยสัมพันธ์ โดยถือว่าทุกคนมี
ความต้องการท างานเพ่ือสังคมนั้นๆ จึงจ าเป็นจะต้องก าหนดงานกันว่า ใครจะท าอะไร อย่างไร โดยตก
ลงกันว่าควรจะอยู่ในวงงานที่ก าหนดไว้ และควรจะใช้วิธีการใด ให้น าไปสู่การปฏิบัติเพื่อความส าเร็จใน
เป้าหมาย โดยค านึงถึงความมีประสิทธิภาพ ประสิทธิผล และความประหยัด   

 
    ทฤษฎีที่สามารถน ามาบริหารจัดการให้สอดคล้องกับองค์กร มีจ านวน 5 ทฤษฎี ดังนี้ 

  
        1.  ทฤษฎีการบริหารจัดการองค์กรแบบฟาโยล “บิดาแห่งทฤษฎีองค์การ” ได้ให้หลักการ

เกี่ยวกับหน้าที่ของผู้จัดการ และหลักการของการจัดองค์กรไว้ดังนี้ 
1. การจัดแบ่งกลุ่มแรงงานตามความช านาญ (Specialize of labor) 
2. อ านาจหน้าที่ (Authority)  
3. กฎระเบียบและวินัย(Discipline)  
4. ความเป็นเอกภาพทางค าสั่ง (Unity of command)  
5. ความเป็นเอกภาพในทิศทาง (Unity of direction)  
6. ผลประโยชน์ขององค์กรเหนือผลประโยชน์บุคคล  
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7. การมีระบบรางวัลค่าตอบแทน (Remuneration)  
8.  การบริหารงานแบบรวมไว้ที่ศูนย์กลาง (Centralization)  
9.  การมีระบบสายบังคับบัญชา (Scalar Chain) จากระดับบนลงสู่ระดับล่าง  
10.  การมีค าสั่งที่เป็นลายลักษณ์อักษร (Order)  
11.  ความยุติธรรมและเสมอภาค (Equity)  
12.  ความมั่นคงในหน้าที่การงาน (Personnel Tenure)  
13.  การต้องมีความริเริ่ม (Initiative)  
14.  การต้องมีขวัญและก าลังใจในการท างานร่วมกัน (Esprit de corps) 

 
2.  ทฤษฎีการบริหารจัดการองค์กรแบบ POSDCoRB (Luther Gulick’s  POSDCoRB   
     Theory)  

 
ทฤษฎีของ Luther Gulick  แบบ POSDCoRB เกิดข้ึนจากการผ่านช่วงหลังสงครามโลก

ครั้งที่ 2 กองทัพสหรัฐได้รวบรวมนักวิชาการเพ่ือประเมินข้อผิดพลาดในการบริหารจัดการในกองทัพที่
ผ่านมา เพ่ือใช้ปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพสูงสุด Luther Gulick  เป็นหนึ่งในกลุ่มนักวิชาการท่ีรวมตัว
กันในปีคริสต์ศักราช1937 เขาได้เสนอแนวคิดภาระหน้าที่ส าคัญของนักบริหาร  POSDCoRB คือ หลัก
ในการบริหารจัดการองค์กรที่ใช้กันทั้งในภาครัฐและเอกชน  ที่ผู้มีอ านาจบริหารมีหน้าที่ และ บทบาท
การบริหารอยู่ 7 ประการ คือ 

 
1. P- Planning หมายถึง การวางแผน ได้แก่ การจัดวางโครงการและแผนงาน

ต่างๆ ขึ้นมาไว้ล่วงหน้า 
2. O-Organizing หมายถึง การจัดองค์การ ได้แก่ การแบ่งงาน การก าหนดส่วน

งาน โครงสร้างขององค์กร การก าหนดต าแหน่งงานต่างๆ พร้อมกับอ านาจหน้าที่ 
3. S-Staffing หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับตัวบุคคลในองค์การ นับตั้งแต่ การจัด

อัตราก าลัง การสรรหาคัดเลือก การบรรจุแต่งตั้งบุคคล การเลื่อนขั้น เลื่อนต าแหน่ง เงินเดือน การ
โยกย้าย การพัฒนาบุคคลในองค์กรเรื่อยไปจนกระทั่งการให้บุคคลพ้นจากต าแหน่ง 

4. D-Directing หมายถึง การอ านวยงาน ได้แก่การท าหน้าที่ในการตัดสินใจ 
วินิจฉัยสั่งการ การออกค าสั่ง มอบหมายภารกิจการงานไปให้ผู้ใต้บังคับบัญชา หลังจากนั้นต้องใช้ภาวะ
ของการเป็นผู้น าในการกระตุ้นจูงใจคนให้ยอมรับในผู้บริหาร 
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5. Co-Cordinating หมายถึง การประสานงาน ได้แก่ การท าหน้าที่ในการประสาน
กิจกรรมต่างๆ ที่ได้มีการแบ่งแยกออกไปเป็นส่วนงานย่อยๆ เพ่ือให้ทุกภาคส่วนสามารถท างาน
ประสานสอดคล้องกัน และมุ่งไปสู่เป้าหมายเดียวกัน 

6. R- Reporting หมายถึง การรายงาน ได้แก่การท าหน้าที่ในการรับฟังรายงานผล
การปฏิบัติงานของบุคคลและหน่วยงานที่เป็นผู้ใต้บังคับบัญชาได้รายงานมา การรายงานถือเป็น
มาตรการในการตรวจสอบและควบคุมงานด้วย 

7. B- Budgeting หมายถึง การงบประมาณ ได้แก่ หน้าที่ที่เกี่ยวกับการจัดท า
งบประมาณ การจัดท าบัญชีการใช้จ่ายเงินและการตรวจสอบควบคุมด้านการเงิน การบัญชีของ
หน่วยงานนั่นเอง 

 
3.  ทฤษฎีด้านธรรมชาติของมนุษย์  (Douglas Murray McGregor’s Human nature 

Theory) 
 
Douglas Murray McGregor เป็นศาสตราจารย์ทางการบริหารที่มีชื่อเสียง ได้สร้างทฤษฎี

เกี่ยวกับธรรมชาติของมนุษย์ ไว้  2 ทฤษฎี  คือ ทฤษฎี x และทฤษฎี y  ซึ่งเขียนไว้ในหนังสือ The 
Human Side of The Enterprise 

 
ทฤษฎี X  เกี่ยวข้องกับข้อตกลงที่อยู่บนพ้ืนฐานการจัดการสมัยดั้งเดิมมองคนไปในทาง

ไมดี่  เช่น 
1. คนโดยทั่วไปเกียจคร้าน ชอบเลี่ยงงาน 
2. ขาดความกระตือรือร้น ไม่มีความรับผิดชอบ ปรารถนาที่จะเป็นผู้ตามมากกว่า 
3. เห็นแก่ตัว เพิกเฉยต่อความต้องการขององค์กร 

 
ทฤษฎี Y  เกี่ยวข้องกบัข้อตกลงที่อยู่บนพ้ืนฐานการจัดการสมัยใหม่มองคนในทางด ี เช่น 
1. คนชอบท างาน ไม่ได้เป็นคนเกียจคร้าน 
2. การควบคุมภายนอก ไม่ใช่เป็นวิถีทางที่จะได้มาซึ่งงาน คนสามารถที่จะหาแนวทาง

และควบคุมตนเองได้ 
3. ความพึงพอใจที่ได้ปฏิบัติงานเข้ามาตามศักยภาพ เป็นรางวัลที่จะท าให้คนมีความ

ผูกพันอยู่กับองค์กร 
4. คนโดยทั่วไปจะเรียนรู้เพ่ือแสวงหาความรับผิดชอบต่อไป 
5. คนส่วนใหญ่อาศัยภาวะสร้างสรรค์ในการแก้ไขปัญหาในองค์กร 

http://adisony.blogspot.com/2012/10/douglas-murray-mcgregor.html
http://adisony.blogspot.com/2012/10/douglas-murray-mcgregor.html
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6. ในปัจจุบันศักยภาพของคนยังไม่ได้รับการน าไปใช้ 
 

4. ทฤษฎีด้านระบบสังคม (Chester I. Barnard’s Social  system  Theory)  
 
Chester I. Barnard เป็นบิดาของการจัดการที่ยึดหลักระบบสังคม  โดยเริ่มศึกษาจากตัว

บุคคลก่อน ถัดมาจึงสนใจในระบบความร่วมแรงร่วมใจของบุคคลกับองค์กร และมาสิ้นสุดที่ระบบการ
ด าเนินการจัดการของ Barnard  ในแนวความคิดด้านระบบสังคม  มนุษย์แต่ละคนมีขีดจ ากัดด้าน
กายภาพและชีวภาพ จึงท าให้เกิดความร่วมแรงร่วมใจกันท างานเป็นกลุ่ม  จึงท าให้องค์กรเกิด
ประสิทธิภาพ  องค์กรที่ดีควรเป็นองค์กรที่มีรูปแบบ(formal organization) จะต้องประกอบด้วย การ
ติดต่อสื่อสารงานซึ่งกันและกัน ความตั้งใจในการท างานเป็นกลุ่ม และการมีจุดมุ่งหมายร่วมกันอย่างมี
จิตส านึก 
 

5. ทฤษฎีด้านการสร้างแรงจูงใจในการท างาน (Frederick Herzberg’s Build up effective 
motivation)  
 

 Frederick Herzberg ได้คิดค้นทฤษฎีการจูงใจในการท างาน ซึ่งเป็นที่ยอมรับกันอย่าง
กว้างขวางในวงการบริหาร ชื่อทฤษฎีของ Herzberg หรือ “motivation-maintenance theory” 
หรือ“dual factor theory”  เขาได้รับแรงบันดาลใจ เรื่องการจูงใจ( Motivation)  จากการพูดคุยกับ
ชาวเยอรมันที่อาศัยอยู่ในบริเวณใกล้ๆ ฐาน  Dachau concentration ซึ่งจุดมุ่งหมายของการค้นคว้า
เพ่ือศึกษาทัศนคติที่เกี่ยวกับงานเพ่ือการเพ่ิมผลผลิต ลดการขาดงาน และสร้างความสัมพันธ์อันดีใน
การท างาน เพ่ือประโยชน์ทั่วไปส าหรับทุกๆ คน เป็นการสร้างขวัญและก าลังใจ ที่จะส่งผลให้ทุกคนมี
ความสุขกายสบายใจและมีความพึงพอใจมากยิ่งขึ้น  จึงได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการท างาน
ของบุคลากรในองค์กร โดยศึกษาถึงทรรศนะคติของบุคคลที่มีต่อการท างานเพ่ือหาทางที่จะลดความไม่
พอในในการท างาน เพ่ือที่ท าให้คนงานมีความรู้สึกที่ดีในการที่จะ พยายามเสริมสร้างผลผลิตของงาน
ให้มากข้ึน 

 
แนวคิดด้านการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล 

 
เป็นกระบวนการแนวคิดที่มุ่งเน้นความรอบรู้ทางด้านพฤติกรรมศาสตร์ให้เพียงพอต่อความ

ต้องการขององค์กร สามารถบริหารกิจกรรมต่างๆ ได้อย่างมีเทคนิคที่สร้างสรรค์ โดยเฉพาะในเรื่องของ
การวางแผนทรัพยากรบุคคล การจ้างงาน การฝึกอบรมพัฒนาบุคลากร การประเมินผลการปฏิบัติงาน 

http://adisony.blogspot.com/2012/10/frederick-herzberg.html
http://adisony.blogspot.com/2012/10/frederick-herzberg.html
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การจ่ายค่าตอบแทนและประโยชน์เกื้อกูล รวมถึงการพัฒนาทรัพยากรบุคคลระหว่างบุคลากรและ
องค์กรในยุคใหม ่

การบริหารทรัพยากรบุคคล ถือเป็นทั้งทฤษฎีในเชิงวิชาการและแบบปฏิบัติในธุรกิจที่ศึกษา
วิธีการบริหารแรงงานทั้งในภาคทฤษฎีและปฏิบัติ  ในหัวข้อนี้ได้น าเจ้าของแนวคิดทฤษฎีที่เป็นกลุ่มนัก
คิดมาน าเสนอโดยมีเนื้อหา ดังนี้ 

 
1. การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลแบบกลุ่มฮาร์วาร์ด (The Harvard Model)  

 
    การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลแบบกลุ่มฮาร์วาร์ด (  The Harvard Model ) หรือ

เรียกว่ากลุ่มแนวคิดแบบ "มนุษย์นิยมเชิงพัฒนาการ" ( Developmental Humanism ) เป็นแนวคิด
กระแสหลักที่ทรงอิทธิพลและแพร่หลายที่สุด มีรากฐานทางความคิดมาจากส านักคิด "มนุษย์สัมพันธ์" 
ซึ่งมีจุดเน้นทางความคิดอยู่ที่เรื่องของการสื่อสารในองค์กร การสร้างทีมเวิร์ก และการใช้ความสามารถ
ของแตล่ะบุคคล ให้เกิดอัตถประโยชน์สูงสุด กล่าวโดยสรุปคือ การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลจะให้
ความส าคัญเรื่องสัมพันธภาพของคนในองค์กร เพราะการท าให้องค์กรมีผลประกอบการที่ดีขึ้น องค์กร
จะต้องสามารถตอบสนองความต้องการของบุคลากรในองค์กรให้เหมาะสม และเมื่อได้รับการ
ตอบสนองทีด่ี จะเกิดแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ท าให้องค์กรเกิดภาวะอยู่ดีมีสุขทางสังคมข้ึนภายในองค์กร อัน
จะน าไปสู่คุณภาพและปริมาณงานที่ดีข้ึน 

 
2. การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลแบบมิชิแกน (The Michigan School)  

 
การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลแบบมิชิแกน (The Michigan School) หรือเรียกอีกนาม

หนึ่งว่าเป็นแนวคิดแบบ "บริหารจัดการนิยม" (Managerialism) กล่าวคือ เป็นกลุ่มที่เน้นเรื่องของ การ
บริหารจัดการเชิงกลยุทธ์ ที่มองการบริหารทรัพยากรบุคคล จากมุมมองของฝ่ายจัดการ ธรรมชาติของ
ฝ่ายจัดการคือ การให้ความส าคัญอันดับแรกที่ผลประโยชน์ตอบแทนที่องค์กรจะได้รับ โดยที่เรื่องของ
คน และการบริหารจัดการคนเป็นเครื่องมือ ในการที่จะท าให้บรรลุสู่เป้าหมายเช่นนั้นขององค์ กร 
ดังนั้น จึงมีผู้เรียกแนวคิดการบริหารจัดการ ทรัพยากรบุคคลแบบนี้ว่าเป็นกลุ่ม "อัตถประโยชน์ -กลไก
นิยม" (Utilitarian-instrumentalism) คือ มองผลประโยชน์หรือผลประกอบการขององค์กรเป็นหลัก 
โดยมีการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลเป็นกลไกส าคัญ ในการขับเคลื่อนองค์กรให้ไปสู่ ผล
ประกอบการที่เป็นเลิศ เมื่อมีแบบการบริหารทรัพยากรบุคคลแล้ว องค์กรก็จะต้องศึกษาเกี่ยวกับ
วิธีการสรรหาคัดเลือกบุคคลเข้าท างาน ซึ่งจะกล่าวในบทต่อไป 
 



25 
 

ในแง่จุดประสงค์ของการจัดการทรัพยากรบุคคลนั้น  มีประเด็นที่น่าสนใจว่า การที่จะเข้าใจใน
จุดประสงค์ของการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลได้ จะต้องเข้าใจถึงเป้าประสงค์ขององค์กรเสียก่อน 
หากกล่าวในเชิงปรัชญา อาจกล่าวได้ว่าการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลไม่ได้เป็นสิ่งที่ "สัมบูรณ์" 
(absolute) ในตัวมันเอง แต่เป็นสิ่งที่จะต้อง "สัมพัทธ์" (relative) ไปกับปัจจัยควบคุมนั่นคือ นโยบาย
การบริหารจัดการองค์กร กล่าวง่ายๆ ก็คือ เป้าประสงค์ขององค์กรจะเป็นตัวก าหนดเป้าประสงค์ของ
การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล 

 
ในทางธุรกิจองค์กรเอกชนแบบจารีตดั้งเดิมมักจะมีเป้าหมายใหญ่ๆ ส าคัญ 2 ประการ คือ 
 
1.  เป้าหมายของการที่จะต้องสร้างความมั่นใจว่าองค์กรจะอยู่รอดได้พร้อมไปกับ

ความสามารถที่จะมีก าไรในการประกอบธุรกิจได้อย่างเพียงพอ ซึ่งจะเกี่ยวโยงไปถึงบรรดาผู้ถือหุ้น 
หรือหุ้นส่วนทางธุรกิจที่จะรักษาความเป็นหุ้นส่วนไว้หรือไม่ องค์กรเอกชนอาจจะต้องแสวงหารูปแบบ
ของการมีความได้เปรียบในการแข่งขันอย่างยั่งยืน เพ่ือที่จะท าให้องค์กรอยู่รอดและมีก าไรที่ต่อเนื่อง  

2. การประกอบธุรกิจนั้นมิใช่จะมุ่งมองแต่เรื่องผลก าไร และความอยู่รอดทางธุรกิจตาม
แนวคิดแบบจารีตดั้งเดิมได้อีกต่อไป ส าหรับกระแสนิยมในปัจจุบันมีแนวโน้มที่จะเรียกร้องให้เกิด
แนวคิดที่ว่า การด ารงอยู่ขององค์กรก็จะต้องให้ความใส่ใจกับผลกระทบที่ตนเองจะก่อให้เกิดขึ้นกับ
สังคมโดยรวมด้วย ดังนั้นองค์กรธุรกิจเอกชนจะต้องมีเป้าหมายเรื่องความชอบธรรมทางสังคมของ
องค์กรด้วย 

เมื่อองค์กรธุรกิจเอกชนมีเป้าประสงค์ของ  การอยู่รอดด้วยผลก าไรที่เพียงพอ การมีขีด
ความสามารถในการแข่งขันอย่างยั่งยืน และการมีความชอบธรรมทางสังคม เป้าประสงค์เหล่านี้ย่อม
ส่งผลต่อเป้าประสงค์ของการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ ซึ่งอาจจะสามารถแปลงเป้าประสงค์ใหญ่
ระดับองค์กรมาสู่เป้าประสงค์ย่อยในระดับการจัดการทรัพยากรมนุษย์ ซึ่งจะสามารถช่วยให้เราเห็น 
ภาพเป้าประสงค์ของการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ได้ ในแง่ของการที่จะต้องสร้างความมั่นใจว่า
องค์กรจะสามารถอยู่รอดได้พร้อมไปกับความสามารถท่ีจะมีก าไรในการประกอบธุรกิจได้อย่างเพียงพอ
นั้น การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลจะต้องก าหนดเป้าประสงค์ในแง่ของการสร้างผลิตภาพด้าน
แรงงานให้เกิดขึ้นภายในองค์กร นั่นย่อมหมายถึงการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลจะต้องท าให้
องค์กรเกิดความคุ้มค่าในการลงทุนที่เก่ียวกับทรัพยากรบุคคลในองค์กร 

 
 
 
 

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%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9A%E0%B8%B9%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B9%8C&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
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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5.1.2 กำรจัดโครงสร้ำงองค์กร และกำรแบ่งหน้ำที่ควำมรับผิดชอบ 
 

การจัดโครงสร้างองค์กรตามสายงานหลัก (Line Organization Structure)  ซึ่งหมายถึง การ
จัดรูปแบบโครงสร้างให้มีสายงานหลัก และมีการบังคับบัญชาจากบนลงล่างลดหั่นเป็นขั้นๆ จะไม่มีการ
สั่งการแบบข้ามขั้นตอนในสายงาน ซึ่งโครงสร้างแบบนี้เหมาะสมส าหรับองค์กรต่างๆ ที่ต้องการให้มี
การขยายตัวในอนาคต เพราะเพียงแต่เพ่ิมเติมโครงสร้าง ในบางสายงานให้มีการควบคุมบังคับบัญชา
ลดหลั่นลงไปอีกได้ การจัดโครงสร้างองค์กรแบบนี้ อาจจะค านึงถึงสภาพของงานที่เป็นจริง เช่น แบ่ง
ตามลักษณะของผลิตภัณฑ์ หรือแบ่งตามอาณาเขต หรือแบ่งตามประเภทของผู้บริโภค หรือแบ่งตาม
กระบวนการ ผลดีของโครงสร้างแบบนี้มีหลายประการ เช่น การจัดโครงสร้างด้วยรูปแบบที่เข้ าใจง่าย 
การบังคับบัญชาตามสายงานเป็นขั้นตอน ฉะนั้นจุดใดที่มีการปฏิบัติงานล่าช้าก็สามารถตรวจสอบได้
รวดเร็วจากผู้บังคับบัญชาในระดับนั้น ทั้งยังได้คลุกคลีกับสภาพของปัญหาที่เป็นจริงและเกิดขึ้นเสมอ 
ท าให้การตัดสินใจต่างๆ มีข้อมูลที่แน่นอน ซึ่งส่งผลสะท้อนให้มีการปกครองบังคับบัญชาอยู่ในระเบียบ
วินัยได้ดี การจัดรูปแบบองค์กรนี้ ไม่มีอะไรสลับซับซ้อนมากนัก เนื่องจากโครงสร้างแบบนี้ให้ อ านาจ
ควบคุมโดยตรงต่อผู้บังคับบัญชาระดับสูงเท่านั้น  สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) จึงได้ด าเนินการ
จัดโครงสร้างองค์กรและแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบตามการก าหนดขอบเขตของงาน ดังนี้  
 

ภาพที่ 5.1 : ภาพแสดงโครงสร้างบริหารของธุรกิจ สมายด์อินเลิฟ (Smile in Love) 
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การแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 

อ านาจหน้าที่ (Authority) หมายถึง สิทธิอันชอบธรรมที่ได้รับมอบหมายมาให้สั่งบุคคลอ่ืน
ปฏิบัติตามที่ตนต้องการได้ ส่วนใหญ่แล้วผู้บริหารระดับสูงจะมีการมอบหมายงานให้ผู้ใต้บังคับบัญชา
ระดับต่อไป 

ความรับผิดชอบ (Responsibility)  เป็นภาระผูกพันของบุคคลในการปฏิบัติอย่างใดอย่างหนึ่ง 
โดยบุคคลจะต้องรับผิดชอบในการท างานเพ่ือให้งานส าเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้ 

ในการจัดองค์กรจะสามารถจัดการได้อย่างเหมาะสม เมื่อมีการแบ่งงานตามหน้าที่ที่ได้รับ
มอบหมาย และทุกคนรู้จักงานและหน้าที่ของตน ปฏิบัติงานภายในขอบเขตที่องค์กรมอบหมาย แต่
งานที่ด าเนินการจะสามารถสัมฤทธิ์ผลได้ก็ต่อเมื่อ ผู้บริหารที่มีอ านาจในการมอบหมายอ านาจหน้าที่
นั้น จะต้องก าหนดความรับผิดชอบของบคุคลแต่ละคน 

 
การแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบของบุคลากรในสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) มีดังนี้  
 
1. ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO)  มีหน้าที่บริหารจัดการและควบคุมดูแลการด าเนินกิจการ

ที่เก่ียวข้องกับการบริหารงานทั่วไปของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )เพ่ือให้เป็นไปตาม
วัตถุประสงค์ นโยบาย ระเบียบและข้อบังคับของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) พิจารณาแผนการ
ลงทุนในธุรกิจต่างๆ น าเสนอต่อคณะกรรมการบริหาร และคณะกรรมการสมายด์อินเลิฟ ( Smile in 
Love ) เพ่ือพิจารณาอนุมัติต่อไป รวมทั้ง  มีอ านาจในการท านิติกรรมผูกพันสมายด์อินเลิฟ ( Smile in 
Love ) ตามขอบเขตท่ีก าหนดไว้ในนโยบายและระเบียบวิธีปฏิบัติของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love 
) เรื่องอ านาจอนุมัติด าเนินการ การด าเนินงานใดๆ ที่ได้รับมอบหมายตามมติที่ประชุมคณะกรรมการ 
และ/หรือ มติที่ประชุมผู้ถือหุ้นของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) 

2. ประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายการเงิน (CFO) มีหน้าที่ ก าหนดกลยุทธ์ จัดท าแผนทางการ
เงิน ก ากับดูแล การวิเคราะห์ จัดท า และน าเสนอการวางแผนการด าเนินงานทางการเงิน ทั้งระยะ สั้น 
และระยะยาว เพ่ือให้เป็นไปตามนโยบายทางการเงิน จัดท า และน าเสนอแผนการใช้เงินลงทุน ต้นทุน
ทางการเงิน ทั้งระยะสั้น และระยะยาว เพ่ือเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจ ทางธุรกิจแก่ผู้บริหาร
ระดับสูง น าเสนอการบริหารสภาพคล่องทางการเงิน และประมาณการงบ ประมาณ ของฝ่ายงานต่าง 
ๆ ให้สอดคล้องกับกิจกรรมต่าง ๆ ของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) บริหารความเสี่ยงและพัฒนา
ระบบการท างานดา้นบัญชีและการเงิน โดยการสร้างระบบการควบคุมภายใน วางระบบการตรวจสอบ 
การประเมินและการรายงานผล เพ่ือให้การด าเนินงานเป็นไปตาม เป้าหมายของสมายด์อินเลิฟ ( 
Smile in Love ) ก าหนดนโยบาย รูปแบบ แนวทางการจัดท า จัดเตรียมแผนงบ ประมาณประจ าปีของ
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สมายด์อนิเลิฟ ( Smile in Love ) ก าหนดนโยบาย และกลยุทธ์ในการลดค่าใช้จ่าย และการบริหาร 
ต้นทุน ให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 

3. ประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายปฏิบัติการ (COO) มีหน้าที่ วางแผนและจัดท าแผนปฏิบัติ
การของฝ่ายบริหาร  ควบคุม ก ากับ ดูแล เป็นที่ปรึกษา และติดตามผลการด าเนินงานของบุคลากรใน
ฝ่ายให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ร่วมวางแผนงาน / โครงการด้านบริหารกับคณะผู้บริหารให้
สอดคล้อง ตามนโยบายและแผนกลยุทธ์ รายงานผลการด าเนินงานด้านบริหารกับผู้บริหารเพ่ือปรึกษา
และหาแนวทางแก้ไข  ประชุมร่วมกับงานต่างๆในฝ่ายบริหาร เพ่ือวางแผนการท างาน รับทราบปัญหา
อุปสรรคต่างๆ ในการด าเนินงานและร่วมกันก าหนดแนวทางแก้ไขปัญหา   ร่วมจัดท างบประมาณ
ประจ าปี ประสานงานกับฝ่ายต่างๆ เพ่ือให้งานของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )เป็นไปด้วยความ
เรียบร้อย รวมทั้งร่วมรับผิดชอบจัดท าโครงการต่างๆ ตามแผนของฝ่ายบริหาร ดูแลการจัดสวัสดิการ
ให้แก่บุคลากรในฝ่ายต่างๆ ประเมินผลการปฏิบัติงานด้านต่างๆ ของฝ่ายบริหาร  จัดท ารายงานการ
ประเมินตนเองของฝ่ายบริหาร ด าเนินงานตามที่ได้รับมอบหมายจากประธานเจ้าหน้าที่บริหาร สรุปผล
การด าเนินงานประจ าปีของฝ่ายบริหาร ประเมินความพึงพอใจด้านการปฏิบัติงานของบุคลากรทุก
ระดับและน าเสนอต่อประธานเจ้าหน้าที่บริหาร วางแผนด าเนินการและจัดท ารายงาน เกี่ยวกับการ
ควบคุมภายในและการบริหารความเสี่ยง 

 
4. ประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายการตลาด (CMO) มีหน้าที่วางแผน ควบคุมดูแล และ

วิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด เพ่ือจัดท าแผนการส่งเสริมการตลาด เช่น การจัดโปรโมชัน่ต่างๆ บริหาร
จัดการ และดูแลรับผิดชอบส่วนงานประชาสัมพันธ์ทางการตลาดทั้งหมดและงานสร้างภาพลักษณ์ที่ดี
ให้กับองค์กร วางแผนกลยุทธ์/แคมเปญการตลาดหรือจัดกิจกรรมเพ่ือสร้างการรับรู้ให้กับสินค้าของ
สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ไปยังกลุ่มเป้าหมาย วางแผน ควบคุมดูแล และบริหารจัดการสื่อ
ประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการตลาดให้กับผู้บริโภค กระตุ้นยอดขายสินค้า ส ารวจคู่แข่ง วิเคราะห์ผลทาง
การตลาดเพื่อวางกลยุทธ์ในการประชาสัมพันธ์ ติดตามศึกษาวิเคราะห์แนวโน้มการตลาดเพื่อน ามา
ปรับปรุงการท างานควบคุม ดูแลงบประมาณ ของฝ่ายการตลาด วิเคราะห์การลงทุนและก าไรสุทธิ
เบื้องต้นได้ 

 
5. เลขานุการ ( Secretary ) มีหน้าที่ ดูแลรับผิดชอบงานเอกสารข้อมูลต่างๆ ติดต่อ

ประสานงานจัดการ การนัดหมาย จัดการประชุม  ดูแลเอกสารด้วยระบบคอมพิวเตอร์และจัดเก็บ
ข้อมูลต่างๆ อย่างเป็นระบบ รวมถึงการติดตามผู้บริหารเพ่ือปฏิบัติงานนอกสถานที่ 
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6. เจ้าหน้าที่ธุรการประสานงานทั่วไป (Administration) มีหน้าที่ ดูแลงานเอกสาร 
ติดต่อประสานงาน ช่วยเหลือและสนับสนุนการท างานของทุกฝ่าย 

 
7. ผู้จัดการฝ่ายขาย (Sale Manager)  มีหน้าที่ก าหนดเป้าหมายการขาย วางแผนการ

ขายและด าเนินงานขายตามเป้าหมายที่ได้รับมอบหมายสรุป/วิเคราะห์ข้อมูลผู้บริโภคเกี่ ยวกับ
พฤติกรรมการซื้ อและความต้ องการของผู้ บริ โภค เ พ่ือ เป็นข้อมูล ให้กับฝ่ ายการตลาด 
ก าหนดราคาขายรายแปลง และเงื่อนไขการช าระเงิน และ จัดหาช่องทางการขายใหม่ ๆ  
วางแผนรายการส่งเสริมการขายย่อยในแต่ละโครงการ เพ่ือเร่งการขายสินค้าที่มีปัญหาขายออกช้า 
รวบรวม วิเคราะห์ ควบคุมการใช้จ่ายในแต่ละส านักงานขายให้อยู่ภายใต้งบประมาณที่ก าหนดไว้  
จัดเก็บข้อมูลและจัดท าภาพงานวิเคราะห์ และสรุปผลการขายบริหารงานบริการผู้บริโภคเพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจสูงสุด อันจะน าไปสู่การบรรลุเป้าหมายของยอดขาย 
 

8. เจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย (Sale)  มีหน้าที่ ติดต่อประสานงานกับผู้บริโภคและน าเสนอ
สินค้าเก่ียวกับเครื่องแต่งกาย เครื่องประดับ และการถ่ายภาพแต่งงาน 

 
9. เจ้าหน้าที่บริหารงานผู้บริโภค (AE) มีหน้าที่ดูแลด้านการขายและการติดต่อ

ประสานงานกับทุกหน่ วยงานทั้ ง ในและนอก   ดู แลผู้ บริ โภค เก่ า  และหาผู้ บริ โภคใหม ่
จัดท าใบเสนอราคาปิดการขายเพ่ือให้ได้ยอดขายตามเป้าหมายที่ก าหนดท าพรีเซนเตชั่นส าหรับเสนอ
งาน และพรี เซน์งานตามวางบิล/เก็บเงิน | วางบิล/เก็บเงินได้ตามเป้า และวันที่ก าหนด 
ท ารายงานการขายและวางบิล 

 
10. เจ้าหน้าที่ฝ่ายบัญชี (Account officer)  มีหน้าที่วางแผน  ควบคุมและตรวจสอบ  

การจัดท าบัญชี วางแผนภาษี บริหารการปิดบัญชีและวิเคราะห์งบฯ วางแผนและควบคุมการบริหาร
ทรัพย์สิน วางแผนและจัดท างบประมาณประจ าปี  

 
11. เจ้าหน้าที่ควบคุมคุณภาพ (QC)  มีหน้าที่ดูแลรับผิดชอบการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบ  

เครื่องแต่งกายและเครื่องประดับต่างๆ  เพื่อแนะน าให้กับผู้บริโภคตามเทรนแฟชั่นและความเหมาะสม 
รวมถึงการดูแลงการจัดคิวชุด 
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12. นักออกแบบ (Designer)  มีหน้าที่ ออกแบบรูปทรงเสื้อผ้าและลวดลายเสื้อผ้า  เขียน
แบบเสื้อผ้า สร้างแบบเสื้อผ้า สร้างแพทเทิร์น  และสร้างสรรค์ผลงานใหม่ ๆ คัดเลือกวัตถุดิบและ
ควบคุมการผลิตชุดเสื้อผ้า 

 
13.  ช่างแต่งหน้า (Makeup artist)  มีหน้าที่ แต่งหน้าและท าผม 

 
14. ช่างแก้ชุด (Cutter)  มีหน้าที่ ดูแลด้านการวัดตัว การแก้ชุด/เย็บชุด ให้ตรงตาม

รูปร่างของผู้บริโภคท่ีจะใช้งาน รวมไปถึงการจัดคิวแก้ชุดให้เสร็จตามระยะเวลาที่ก าหนด 
 

15.  เจ้าหน้าที่ฝ่ายเสื้อผ้า (Costume) มีหน้าที่ ดูแลแนะน าชุดและออกกองในส่วนของ
งานพรีเวดดิ้งให้กับผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ และดูแลความสะอาดเรียบร้อยภายใน 

 
5.1.3  เกณฑ์ในกำรรับบุคลำกร 
 

สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) มีหลักเกณฑ์ในการสรรหา คัดเลือก และว่าจ้างบุคลากร
โดยค านึงถึงคุณวุฒิ ประสบการณ์ และ ความสามารถ โดยไม่มีการเลือกปฏิบัติต่อผู้สมัคร โดยยึดแนว
ปฏิบัติในการก ากับดูแลกิจการและจริยธรรม ส าหรับกระบวนการสรรหาและคัดเลือกบุค าลากรจะ
เริ่มต้นจากเมื่อมีต าแหน่งที่เปิดใหม่หรือมีต าแหน่งว่าง ทางสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) จะ
พิจารณาหมุนเวียนบุคลากรปัจจุบันที่เหมาะสมก่อน หรือในบางต าแหน่งอาจจะเปิดโอกาสให้บุคลากร
ปัจจุบันที่สนใจสมัครต าแหน่งดังกล่าวและมีกระบวนการคัดเลือก ถ้าหากไม่มีผู้ที่สนใจหรือเหมาะสม
กับต าแหน่งนั้น สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )จะท าการประชาสัมพันธ์เพ่ือเปิดรับสมัครผู้สมัคร
จากภายนอกผ่านช่องทางต่างๆ เพ่ือให้ได้ผู้สมัครที่มีคุณสมบัติและประสบการณ์ตามที่ต้องการ ซึ่ง
หลักเกณฑ์เบื้องต้นในการคัดเลือกหรือสรรหาบุคลากรภายนอกมีดังต่อไปนี้ 

 
1. อายุ 18 ปี ขึ้นไป  
2. จบการศึกษาตามที่ระบุตามต าแหน่งงานที่ประกาศ  
3. มีความรู้และประสบการณ์เหมาะสมตามต าแหน่งงานที่ประกาศ 
 
สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) จะท าการคัดเลือกผู้สมัครโดยมีทั้งการสอบสัมภาษณ์และ

การสอบปฏิบัติ โดยใช้หลักการในการสรรหาผู้สมัคร (CEP) ที่มีองค์ประกอบ 3 ด้าน คือ  
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1. CAPACITY : ความรู้ความสามารถในการวิเคราะห์ปัญหาอย่างเป็นระบบ  
2. EXECUTION : ความสามารถในการวางแผนจัดล าดับความส าคัญ และปฏิบัติงานได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ  
3. PARTNERSHIP : ความสามารถในการท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
 
นอกเหนือจากนั้น ผู้สมัครที่ได้รับการคัดเลือกจะต้องมีลักษณะค่านิยมสอดคล้องกับค่านิยม

องค์กร ซึ่งเรียกว่า EPSPIRIT โดยยึดหลักมุ่งเน้นการมองหาความท้าทาย มุ่งม่ันท างานร่วมกับผู้อ่ืนเพ่ือ
บรรลุเป้าหมายร่วมกัน ร่วมสร้างนวัตกรรมใหม่ๆ มีความรับผิดชอบต่อสังคมและยึดมั่นในจริยธรรม 
ทั้งนี้ ผู้สมัครทุกคนจะได้รับการปฏิบัติอย่างเท่า เทียมกัน ตั้งแต่กระบวนการคัดเลือก เข้าสู่การ
สัมภาษณ์ และได้รับว่าจ้างเป็นพนักงาน กรณีผู้สมัครที่ไม่ผ่านการคัดเลือกหลังจากเข้ารับการ
สัมภาษณ์แล้ว สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )จะมีการแจ้งผลให้ทราบ 

 
5.1.4 เกณฑ์ในกำรประเมินผลกำรปฏิบัติงำน 
 
 การประเมินผลการปฏิบัติงาน คือ การวัดเพ่ือให้ทราบว่าผลการปฏิบัติงานขอผู้ปฏิบัติงาน แต่
ละคนนั้นได้ผลเป็นประการใด แล้วน าผลที่วัดได้นั้นมาประเมินค่าว่ามีค่าเป็นอย่างไร เพ่ือใช้ประโยชน์
ในการบริหารงานงานบุคคลให้บรรลุตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ เช่น เพ่ือพิจารณาความดีความชอบ 
เลื่อนขั้นเงินเดือนประจ าปี หรือเพ่ือพัฒนาบุคคลการแจ้งผลการประเมินให้ผู้ถูกประเมินทราบผลการ
ปฏิบัติงานของตนว่ามีข้อเด่นข้อด้อยอย่างไร เพ่ือจะได้ปรับปรุงการท างานของตนให้ดี ขึ้น และผลการ
ประเมินยังจะเป็นเครื่องช่วยพิจารณาหาความต้องการในการฝึกอบรมด้วย 
 

หลักการประเมินผลการปฏิบัติงาน  มีหลักการส าคัญที่ใช้เป็นแนวทางในการประเมินผลการ
ปฏิบัติงานเพ่ือให้การประเมินเป็นไปอย่างถูกต้องและบรรลุตามวัตถุประสงค์ของสมายด์อินเลิฟ ( 
Smile in Love ) ประกอบด้วย  

 
1. การประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นกระบวนการประเมินค่าผลการปฏิบัติงานมิใช่ประเมิน

ค่าบุคคล เช่น วัดความร่วมมือ ความคิดริเริ่ม เป็นต้น ซึ่งความจริงแล้วเราวัดพฤติกรรมของพนักงาน
มิใช่ตัวของพนักงาน  

2.  การประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นส่วนหนึ่งของหน้าที่และความรับผิดชอบของผู้บังคับ 
บัญชาทุกคน   

3. การประเมินผลการปฏิบัติงานจะต้องมีความแม่นย าในการประเมิน 
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หลักเกณฑ์ที่ใช้ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน การประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นเรื่องที่
เกี่ยวกับบุคลากร จึงมีตัวแปรมากอาจเกิดการผิดพลาดได้งา่ย  มีหลักเกณฑ์ 4 ประการคือ  

 
1.  คุณลักษณะเฉพาะตัวของผู้ประเมิน  
2.  มาตรฐานของการปฏิบัติงาน  
3.  สมรรถภาพในการปฏิบัติงาน  
4.  ความยุติธรรมในการประเมิน 
 
ขั้นตอนการประเมินผลการปฏิบัติงาน เพ่ือให้การประเมินผลการปฏิบัติงานทั้งในระดับองค์กร 

ระดับหน่วยงาน และระดับบุคคลมีความสัมพันธ์กันอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด จึงมีการด าเนินการใน
การประเมินผลปฏิบัติงาน ดังนี้  

 
1. ก าหนดเป้าหมายระดับองค์กร  
2. กระจายเป้าหมายระดับองค์กรสู่ระดับหน่วยงาน  
3. กระจายเป้าหมายหน่วยงานสู่ผู้ปฏิบัติงาน  
4. จัดท า Balance Sheet ระดับหน่วยงานเพื่อใช้ในการควบคุมติดตามผลงาน  
5. จัดท าใบประเมินผลการปฏิบัติงานระดับบุคคลและก าหนดระดับผลงานในแตjละเกรด  
6. ติดตามประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นระยะ  
7. ประเมินผลเพื่อสรุปผลงานประจ าปี 
 
ผลที่ได้จากแบบประเมินผลการปฏิบัติงาน   มีคุณค่าต่อการพัฒนางานดังนี้  
 
1. ใช้เป็นเครื่องมือในการจัดสรรทรัพยากรของหน่วยงานอย่างเป็นธรรม 
2. สร้างแรงจูงใจและให้รางวัลตอบแทนพนักงานที่มีผลงานได้มาตรฐานหรือสูงกว่ามาตรฐาน  
3. รักษาความเป็นธรรมภายใน ทั้งในด้านการบริหารเงินเดือน ค่าตอบแทน และการ 
    บริหารงานบุคคล  
4. ใช้เป็นเครื่องมือในกระบวนการสอนงานและพัฒนาบุคลากรให้มีศักยภาพและเกิดประ 
    สิทธิภาพมากขึ้น  

          5. ใช้เป็นเครื่องมือให้บุคลากรยึดถือระเบยีบ ข้อบังคับร่วมกันอย่างเท่าเทียม  
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แบบประเมินผลกำรปฏิบัติงำนประจ ำปี 
 
ชื่อ  -  ชื่อสกุล ............................................................................................................................  
ต าแหน่ง ........................................................................................................................... .......... 
หน่วยงาน  ................................................................................................................... .............. 
วิธีการประเมิน 
 1.  การประเมินผลให้แยกประเมินตามหัวข้อประเมิน และคิดคะแนนรวม 
 2.  ประเมินผลในแต่ละหัวข้อโดยใส่คะแนนที่ประเมินในช่อง  
 3.  รวมคะแนนแต่ละหัวข้อแล้วใส่ในช่องคะแนนรวมในการประเมินแต่ละครั้ง 
 4.  รวบรวมแบบประเมินส่งคืนฝ่ายทรัพยากรบุคคล  
ระดับผลการประเมินผล 
ดีเยี่ยม   หมายถึง     ท างานได้ผลดีเกินความคาดหมายอย่างมาก 
ดีมาก   หมายถึง      ท างานได้ดีและรวดเร็วกว่าปกติดีกว่าพนักงานส่วนใหญ่ 
ดี   หมายถึง      ท างานได้ดีตามที่มอบหมายและปฏิบัติงานได้เช่นเดียวกับพนักงานส่วนใหญ่ 
พอใช้   หมายถึง      ท างานทีม่อบหมายได้แต่มีข้อบกพร่อง 
การเทียบคะแนนกับระดับผลการประเมิน 
ดีเยี่ยม   =      90 - 100    คะแนน 
ดีมาก  =     70  - 89     คะแนน 
ดี          =     50 - 69      คะแนน 
พอใช้     =      ต่ ากว่า 50  คะแนน 
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แบบประเมินผลกำรปฏิบัติงำนประจ ำปี 
ตารางที่ 5.1 : การแสดงแบบประเมินผลการปฏิบัติงาน 

 

ปัจจัยที่ประเมิน 
เกณฑ์การให้คะแนน 

ตามระดับผลการประเมิน 

คะแนนผล
การประเมิน 
ปีที่......... 
ครั้งที่........ 

ผลส าเร็จของงาน ( 60 คะแนน) 
ปริมาณงาน ได้แก่ ปริมาณงานมากน้อยที่ท าได้ส าเร็จ 
ตามหน้าที่หรือตามที่ได้รับมอบหมายภายในเวลาที่
ก าหนด คุณภาพของงาน ได้แก่ การปฏิบัติงานที่ได้ผล
งานถูกต้อง ครบถ้วนสมบูรณ์ การปฏิบัติงานที่มี
ประสิทธิภาพสูง 
 
 
 
พฤติกรรมการท างาน ( 20 คะแนน ) 
การมีวิสัยทัศน์ ความสามารถในการปรับกลยุทธ์เพ่ือ
แปรวิกฤตให้ เป็น โอกาสความส ามารถในการ
ประสานงาน ในการท างานเป็นทีม และการมีส่วนร่วม
ในกิจกรรมต่าง ๆ ของมหาวิทยาลัยสม่ า เสมอ 
ความสามารถในการวิ เคราะห์แก้ ไขปัญหาและ
ตัดสินใจได้อย่างรอบคอบ ทันเหตุการณ์ ความสามารถ
ในการประสานงานและการติดต่อบุคคลและองค์กร
ภายนอกความกระตือรือร้นและความตั้งใจในการ
ท างาน ความเต็มใจในการได้รับมอบหมายงานความ
สนใจ ใฝ่รู้แสวงหาความรู้เพ่ิมเติมความระมัดระวังใน
การใช้ทรัพยากรของมหาวิทยาลัยอย่างประหยัด 
 

 

ส าหรับปัจจัยที่ 1 
   
ดีเยี่ยม =  54 - 60  
คะแนน 
ดีมาก  =  42 - 53  
คะแนน 
ดี        = 31 - 41   
คะแนน 
พอใช้  = 0 - 30   
คะแนน 
 
 

ส าหรับปัจจัยที่ 2 
    
ดีเยี่ยม   =  18 - 20  
คะแนน 
ดีมาก    =  14 - 17   
คะแนน 
ดี         =   10 - 13  
คะแนน 
พอใช้    =    0 - 9    
คะแนน 
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ตำรำงท่ี 5.1 : กำรแสดงแบบประเมินผลกำรปฏิบัติงำน (ต่อ) 
 

ปัจจัยที่ประเมิน 
เกณฑ์การให้คะแนน 
ตามระดับผลการ

ประเมิน 

คะแนนผลการ
ประเมิน 

ปีที่.........ครั้งที่
........ 

คุณลักษณะส่วนบุคคล ( 20 คะแนน )  
มีความรู้ความเข้าใจกระบวนการและขั้นตอนต่างๆ 
ของงานความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ที่เป็นระโยชน์ต่อ
งานความสามารถในการสื่อความเสียสละและอุทิศ
เวลาให้แก่งานความมีจริยธรรมและคุณธรรมมนุษย
สัมพันธ์ ในการท างานปฏิบัติตามนโยบาย กฎ 
ระเบียบ ความซื่อสัตย์สุจริต  และการรักษาวินัย 

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

 
 

 
รวมคะแนนผลการประเมิน 

  

 
ระดับผลการประเมิน 

  

 
ความเห็นเพิ่มเติม 
............................................................................................................................. .................................... 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
จุดเด่น/จุดที่ต้องแก้ไขปรับปรุงหรืออ่ืน ๆ 
............................................................................................................................. .................................... 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
                                                           ลงชื่อ.........................................................ผู้ประเมิน 
                                         (....................................................) 
                                                                          วันที่............/............../............... 
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กำรแสดงแบบประเมินผลกำรปฏิบัติงำนประจ ำปี (Performance Appraisal) 
ตารางที่ 5.2 : การแสดงตัวตนของผู้ถูกประเมินผลการปฏิบัติงานประจ าปี 
 

 
ชื่อ 

             

 
ต าแหน่ง 

 

 
หน่วยงาน 

 

 
ฝ่าย / กลุ่มงาน 

 

 
 
ตารางที่ 5.3 : การแสดงเกณฑ์การประเมินสมรรถนะ ( Competency ) 
 

  
 

 
คะแนน TC 

 

 
คะแนนรวม 

 
ระดับสมรรถนะ 

 
ค าจ ากัดความ 

81-100 161-200 5 ระดับผู้เชี่ยวชาญ 
 

61-80 121-160 4 ระดับผู้ช านาญ 
 

41-60 81-120 3 ระดับผู้ปฏิบัติ 
 

21-40 41-80 2 ระดับผู้เรียนรู้ 
 

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

 
 

  ครั้งที่ 1 ครั้งที่ 2 

คะแนน
เต็ม 

คะแนนที่
ได้ 

ระดับ คะแนนที่
ได้ 

ระดับ 

 
คะแนนประเมินสมรรถนะ 
(Competency) 

200     

 
คะแนนประเมินงาน (Performance) 

300     

 
คะแนนรวม 

500     

 
ระดับผลการปฏิบัติตลอดปี 

  

                                             
 
 

คะแนน ระดับผลงาน ค าจ ากัดความ 
241-300 A ผลงานโดยรวมสูงกว่าเป้าหมายมาก 

 

181-240 B ผลงานโดยรวมสูงกว่าเป้าหมาย 
 

121-180 C ผลงานโดยรวมเป็นไปตามเป้าหมาย 
 

61-120 D ผลงานโดยรวมต่ ากว่าเป้าหมาย 
 

0-60 E ผลงานโดยรวมต่ ากว่าเป้าหมายมาก 
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ตารางที่ 5.5 : การแสดงเกณฑ์การประเมินผลการปฏิบัติงานตลอดปี 
 

คะแนน ระดับผลงาน ค าจ ากัดความ 

 
401-500 

 
A 

 
ผลงานโดยรวมสูงกว่าเป้าหมายมาก 

 
301-400 

 
B 

 
ผลงานโดยรวมสูงกว่าเป้าหมาย 

 
201-300 

 
C 

 
ผลงานโดยรวมเป็นไปตามเป้าหมาย 

 
101-200 

 
D 

 
ผลงานโดยรวมต่ ากว่าเป้าหมาย 

 
0-100 

 
E 

 
ผลงานโดยรวมต่ ากว่าเป้าหมายมาก 

 

                                                      
 
 
 
 

ลงชื่อ 
 

ครั้งที่ 1 
 

ครั้งที่ 2 

ผู้ได้รับการประเมิน  
(...............................................) 
วันที่ 

 
(.................................................) 
วันที่ 

ผู้ประเมิน  
(................................................) 
วันที่ 

 
(.................................................) 
วันที่ 

หัวหน้าฝ่าย/กลุ่มงาน  
(………………………….………….....) 
วันที่ 

 
(………………………….…………..…..) 
วันที่ 
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ตารางที่ 5.6 : การแสดงแบบประเมินสมรรถนะ ( Competency ) 
 

Co
re

 C
om

pe
te

nc
y 

ล า
ดับ

 

 ล า
ดับ

 

 
สมรรถนะประจ า

ต าแหน่ง 
(Job 

Competency) 

น้ า
หน

ักค
ะแ

นน
 

  

ผลการประเมินสมรรถนะ 

ประเมินตนเอง  
ครั้งที่ 1 

ประเมินโดย
หัวหน้า  
ครั้งที่ 1 

คะแ
นน
เต็ม 

ระ
ดับ

 ส
มร

รถ
นะ

 ท
ี่คา

ดห
วัง

 

Co
m

pe
te

nc
yG

ap
 

ระดับท่ี 
 เป็น
จริง 

คะ 
แนน 
ที่ได้ 

ระดับ
ที่เป็น
จริง 

คะ 
แนน
ที่ได้ 

1 ความมุ่งม่ันสู่
ความส าเร็จ 

4     20   

2 การให้ความส าคัญ
ต่อการบริการ 

4     20   

3 ความรู้ความ
ช านาญเชิงเทคนิค 

4     20   

4 การท างานเป็นทีม
และการ

ประสานงาน 

4     20   

5 การให้ความส าคัญ
กับล าดับคุณภาพ
และความถูกต้อง 

4     20   

M
an

ag
er

ial
   

Co
m

pe
te

nc
y 

 

6 การบริหารการ
เปลี่ยนแปลง 

2     10   

7 การสื่อสารและการ
น าเสนอ 

2     10   

8 การวางแผนและ
การจัดการ 

2     10   

9 การแก้ปัญหาและ
ตัดสินใจ 

2     10   
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10 ความเป็นผู้น า
ทีมงาน 

3     15   
Pr

of
es

sio
na

l  
 C

om
pe

te
nc

y 
 

11 จริยธรรม  
จรรยาบรรณและ 

ความซื่อสัตย์ 

2     10   

12 การมาปฏิบัติงาน 2     10   
13 ความคิดริเริ่ม

สร้างสรรค ์
1     5   

14 การพัฒนาศักยภาพ
คน 

1     5   

15 การด าเนินงานเชิง
รุก 

1     5   

16 การคิดวิเคราะห์ 1     5   
17 การมองภาพองค์

รวม 
1     5   

 
40 

     
200 
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ตารางที่ 5.7 : การแสดงบันทึกพฤติกรรมส าคัญ 
 

ครั้งที่ วัน / เวลา เหตุการณ์ / สถานที่ พฤติกรรมที่แสดงออก ส่งผลต่อ
พฤติกรรมบวก

หรือลบใน
สมรรถนะข้อใด 
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ตารางที่ 5.8 : การแสดงแบบประเมินผลงาน  (  Performance) 
Or

ga
niz

at
ion

   
KP

Is 

ล า 
ดั
บ 

ตัวชี้วัดผลงาน 
 

เป้า 
หม
าย 
ต่อ 
ปี 

 
น้ า 
ห
นั
ก 
คะ 
แ
น
น 

 
 
เป้าหมายในแต่ละ 
ระดับผลงาน 

ค 
ะ 
แ 
น 
น 
เ 
ต็ 
ม 
 
 

ผล
การ
ประเ
มิน 
ครั้งที่ 
1 

ผลการ
ประเมิ
น 
ครั้งที่ 2 

5 4 3 2 1 ผ
ล 
งา
น 
จ
ริง 

ค
ะ 
แ
น
น 
ที ่
ไ
ด้ 

ผล 
งาน 
จริง 

ค
ะ
แ
น
น 
ที่
ไ
ด้ 

1 ความพึงพอใจ
ของลูกค้าอยู่ใน
ระดับดีถึงดีมาก 

> 
50
% 

5 >7
0 

60-
70 

50-
59 

40-
49 

<4
0 

25     

2 ความสมบูรณ์
ถูกต้องของงาน 

> 
80
% 

5 91 
- 

100 

86-
90 

80-
85 

70-
79 

<7
0 

25     

3 จ านวนกิจกรรม
คุณภาพที่ท า 
(เรื่อง) 

 5 5 4 3 2 1 25     

De
pa

rtm
en

t  
 K

PIs
 4 คะแนนการ

ประเมิน 5ส. 
80
% 

5 91 
- 

100 

86-
90 

80-
85 

70-
79 

<7
0 

25     

5 คะแนน
บรรยากาศ
องค์กร 

80
% 

5 91 
- 

100 

86-
90 

80-
85 

70-
79 

<7
0 

25     
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ความคิดเห็นของผู้ประเมิน 
................................................................................................................................. ................................
............................................................................................... ..................................................................
...................................................... 
จุดเด่น/จุดที่ต้องแก้ไขปรับปรุงหรืออ่ืน ๆ 

6 จ านวนโครงการ
พัฒนางาน 
Best practice 

2 5 4 3 2 1 0 25     
Ind

ivi
du

al 
KP

Is 

7 การใช้
กระบวนการที่
ก าหนดในการ
ปฏิบัติ 

85
% 

10 96 
- 

100 

91-
95 

85-
90 

70-
84 

<7
0 

50     

8 ความสมบูรณ์
ของการบันทึก
งาน 

80
% 

10 91 
- 

100 

86-
90 

80-
85 

70-
79 

<7
0 

50     

9 จ านวนโครงการ 
/ Job ที่ได้รับ
มอบหมาย 

2 5 4 3 2 1 0 25     

1
0 
H
e
a
d 

จ านวน
แผนปฏิบัติงาน
ที่บรรลุ
เป้าหมาย 

3 5 5 4 3 2 1 25     

 รวม  60      300     
รวมคะแนนประเมินครั้ง

ที่   1 
  

รวมคะแนนประเมินครั้ง
ที่   2 
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............................................................................................. ....................................................................

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

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

ลงชื่อ.........................................ผู้ประเมิน 
                                           (........................................) 
                                                       วันที่............/............../............. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



45 
 

5.1.5 วิธีกำรจูงใจและรักษำบุคลำกร 
 

แรงจูงใจ (Motive) จะสภาวะที่เป็นแรงกระตุ้นให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมา เพ่ือให้บรรลุ
เป้าหมายตามที่แรงจูงใจนั้นต้องการ  โดยกระบวนการเกิดแรงจูงใจนั้น เกิดจากความต้องการ 
(Needs) โดยจะเกิดควบคู่ไปกับ 
         แรงขับ (Drive) เสมอ ทั้งนี้  เมื่อบุคคลมีความต้องการแล้วก็จะเกิดแรงขับขึ้น ซึ่งจะท าให้เกิด
แรงผลักดัน ในการแสดงพฤติกรรมต่างๆ ซึ่งเป็นตัวผลักดันให้ร่างกายแสดงพฤติกรรมตอบสนอง 
(Response) เพ่ือบรรลุเป้าหมาย (Goal)  

เมื่อกล่าวถึงทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ แสดงให้เห็นว่า การตอบสนองความต้องการของ
มนุษย์เป็นสิ่งส าคัญในการที่จะจูงใจคนให้มีพฤติกรรมที่พึงประสงค์นั้น ต้องเข้าใจถึงธรรมชาติความ
ต้องการของบุคคลด้วย จึงจะสามารถจูงใจบุคคลนั้นได้ ถึงแม้ว่าทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมาส
โลว์ได้รับการวิพากษ์ถึงล าดับขั้นความต้องการที่เข้มงวดและมีหลักฐานการวิจัยบางส่วนที่พบว่า การ
เรียงล าดับขั้นความต้องการไม่ เป็นไปตามทฤษฎีที่ระบุไว้  (Wahba & Bridwell, 1973) แต่มี
นักวิชาการหลายท่านระบุว่า มาสโลว์ไม่ได้ต้องการให้ล าดับขั้นความต้องการเป็นสิ่งที่ไม่ยืดหยุ่น ความ
ต้องการบางอย่างอาจมีความส าคัญมากกว่าความต้องการอย่างอ่ืน ในท านองเดียวกันความต้องการไม่
จ าเป็นต้องได้รับการตอบสนองในล าดับขั้นที่เข้มงวด (Barnes & Pressey, 2012) 
 สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) จึงตระหนักถึงความส าคัญในการสร้างแรงจูงใจในการ
ท างานและรักษาบุคลากรให้คงอยู่ในต าแหน่งและคู่กับสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ให้ยาวนาน
ที่สุด จึงใช้กลยุทธ์สร้างแรงจูงใจในการท างาน 7 ประการ ดังต่อไปนี้ 

1.  สร้างความสามัคคี  สื่อสารเป้าหมายให้ชัดเจน เข้าใจบทบาทหน้าที่ของตน  
2.  ให้อ านาจในการตัดสินใจโดยอยู่ในกรอบความคิดที่ถูกต้องและไม่เหลื่อมล้ ากัน   
3. สร้างความผูกพัน เหมือนเป็นครอบครัวเดียวกัน    

           4.สร้างบรรยากาศในการท างานให้มีความสุข 
           5.  ฉลองความส าเร็จตามโอกาสที่เหมาะสม   

6.  สร้างโอกาสในการเติบโตภายใน การพัฒนาศักยภาพของคนในทีม  
7.  เข้าใจเป้าหมายส่วนตัว และสถานการณ์ เป้าหมายทีม 
 

 นอกจากนี้ สิ่งส าคัญทีส่มายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) มิเคยมองข้ามผ่าน นั่นคือ การรักษา
บุคลากรที่มีความสามารถให้ด ารงอยู่ โดยการรักษาบุคลากรของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) ดังนี ้

1. ผลตอบแทนที่เหมาะสมกับผลงาน  ไม่ว่าจะเป็นเงินเดือน หรือแม้แต่สวัสดิการพิเศษต่างๆ 
ที่นอกเหนือจากสวัสดิการของรัฐที่ก าหนดเป็นตัวบทกฎหมาย 
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2. การโอนย้าย หมุนเวียนต าแหน่งงาน หรือมอบหมายงานที่มีความท้าทายมากขึ้น   ปั้น
คนท างานที่มีคุณภาพให้ท างานเพ่ือองค์กร  

3. ให้โอกาสในการพัฒนาศักยภาพบุคลากร เช่น ไปทัศนะศึกษา ดูงาน เข้าอบรมฝึกทักษะ
กับองค์กรภายนอกเพ่ือพัฒนาตนเองและมาต่อยอดความคิดพัฒนาส่วนงานต่างๆ ขององค์กรต่อไป 

4. สร้างความเข้าใจในการประเมินผลการท างาน เพ่ือยกระดับปรับปรุงการท างาน มากกว่า
น าไปใช้ในการขึ้นเงินเดือนหรือให้โบนัสเพียงอย่างเดียว เพ่ือช่วยเป็นกระจกสะท้อนภาพการท างาน
ของพนักงาน พร้อมหาวิธีพัฒนางานและองค์กรไปด้วยกัน 

5. เข้าถึง  เข้าใจและให้บุคลากรทุกคนมีส่วนร่วมและเป็นส่วนหนึ่งขององค์กร น าไปสู่ 
passion ที่อยากจะท างานเพ่ือองค์กรอย่างต่อเนื่อง แสดงชื่นชมเม่ือพวกเขาท าผลงานได้ดี และร่วมกัน
หาทางออกเม่ือพบปัญหา เน้นการสื่อสาร และสร้างความรู้สึกที่ดีต่อกัน 

6. เติมไฟให้พนักงาน ปรับบรรยากาศให้เอ้ือต่อการท างาน เพ่ิมพลังในทางสร้างสรรค์ สร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างพนักงาน หัวหน้างาน และผู้บริหาร ปรับวิธีการให้ยืดหยุ่น ลดความเป็น
ทางการ เป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 

7. ให้ความส าคัญกับ Work-life Balance งานและการใช้ชีวิตที่สมดุล เป็นอีกกลยุทธ์ที่
องค์กรมีการปรับตัวเพ่ือดึงดูดใจคนท างาน  ยืดหยุ่นทั้งเวลาการท างาน สถานที่ท างาน เวลาพัก
ระหว่างวัน รวมไปถึงวันพักผ่อนประจ าปี  
 
5.1.6 กำรบริหำรเงินเดือน และสวัสดิกำร 
 
 การก าหนดกลยุทธ์และรูปแบบของการบริหารเงินเดือนและสวัสดิการที่ดี และเหมาะสมนั้น 
จะมีผลต่อการเติบโตขององค์กรอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ส่วนหนึ่งเนื่องจากมนุษย์เงินเดือนทั้งหลายที่เข้า
มาสู่ตลาดแรงงาน ทุ่มเทท างาน ก็เพ่ือที่จะได้รับค่าตอบแทน บางคนก็เน้นไปที่ค่าตอบแทนที่เป็นตัว
เงิน บางคนก็เน้นไปที่ค่าตอบแทนระยะยาว บางคนก็เน้นไปที่ค่าตอบแทนที่ไม่ใช่ตัวเงิน เช่น การ
ยอมรับนับถือจากหัวหน้า เป็นต้น  
 
 ในขณะเดียวกัน สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) ต้องการความเจริญเติบโต ก้าวหน้าไป
เรื่อยๆ โดยมีการก าหนดวิสัยทัศน์ เป้าหมายเชิงกลยุทธ์ออกมา และตั้งใจที่จะบริหารให้สมายด์อินเลิฟ 
( Smile in Love )ประสบความส าเร็จไปตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ และยังได้ก าหนดสัดส่วนและ
รูปแบบของการจ่ายค่าตอบแทนไว้ ซึ่งประกอบไปด้วย 3 ลักษณะคือ 

1. Base Salary   คือ  เงินเดือนมูลฐานที่พนักงานได้รับเพ่ือตอบแทนการท างานเป็น
ประจ าทุกเดือน แบบคงท่ี 
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2. Short-Term Reward  คือ ค่าตอบแทนที่มีการผันแปรไปตามผลงานของพนักงาน 
และผลงานของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ในระยะสั้น เช่น โบนัสตามผลงาน เงินจูงใจผลงาน 
หรือค่าตอบแทนในรูปแบบอ่ืนๆ ที่สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )จ่ายให้เพ่ือที่ใช้ในการตอบแทน
การท างานโดยไม่ไปรวมกับเงินเดือนมูลฐาน  เช่น  ค่าต าแหน่ง ค่าครองชีพ ค่าคอมมิชชั่น ฯลฯ 

3. Long-Term Reward คือ ค่าตอบแทนที่ผูกกับผลงานของพนักงาน และผลงานของ
สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ในระยะยาว พนักงานคนใดที่ช่วยให้ผลงานของสมายด์อินเลิฟ ( 
Smile in Love )สามารถเติบโตได้ในระยะยาว จะได้รับค่าตอบแทนในส่วนนี้ มากขึ้นเรื่อยๆ 
ค่าตอบแทนประเภทนี้  เช่น ให้โอกาสพนักงานได้เป็นหุ้นส่วนของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )
ด้วยการซื้อหุ้น หรือการก าหนด Profit sharing ในลักษณะผลงานระยะยาว ซึ่งผูกกับการเติบโตของ
สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) ยิ่งสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )เติบโตมากเงินในส่วนนี้จะ
มากตามไปด้วย 
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ตารางที่ 5.9 : การแสดงโครงสร้างเงินเดือนของพนักงานในสมายด์อินเลิฟ (Smile in Love) 
                  โดยก าหนดค่าตอบแทนตามประสบการณ์ ดังนี้ 

 
ล าดับ 

 
ต าแหน่ง 

ประสบการณ์ 0 –5 
ปี 

ประสบการณ์ 5 ปีขึ้น
ไป 

อัตรา
ต่ าสุด 

อัตรา
สูงสุด 

อัตรา
ต่ าสุด 

อัตรา
สูงสุด 

1 ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO) - - 60,000 10,0000 

2 ประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายการเงิน 
(CFO) 

- - 30,000 80,000 

3 ประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายปฏิบัติการ 
(COO) 

- - 30,000 80,000 

4 ประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายการตลาด 
(CMO) 

- - 30,0000 80,000 

5 เลขานุการประธานเจ้าหน้าที่บริหาร 
(ES) 

12,000 20,000 20,000 35,000 

6 เจ้าหน้าที่ธุรการประสานงานทั่ว 
(Administration) 
 

12,000 25,000 20,000 35,000 

7 ผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาด 
Sale Manager 

15, 000  25,000 28,000 35,000 

8 เจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย Sale 10,000 20,000 25,000 30,000 
9 เจ้าหน้าที่บริหารผู้บริโภค (AE) 10,000 20,000 25,000 30,000 

10 เจ้าหน้าที่ฝ่ายบัญชี(Account 
Executive / officer) 

15,000 20000 25,000 35,000 

11 นักออกแบบ (Designer) 15,000 30,000 35,000 55,000 

12 เจ้าหน้าที่ควบคุมคุณภาพ (QC) 15,000 20,000 25,000 30,000 
13 ช่างแก้ชุด (Cutter) 12,000 14,000 15,000 25,000 

14 ช่างแต่งหน้า )Make up artist(  12,000 15,000 15,000 25,000 

15 เจ้าหน้าที่ฝ่ายเสื้อผ้า (Costume) 10,000 14,000 15,000 20,000 
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ตารางที่ 5.10 : การแสดงสวัสดิการพนักงาน 
 

 

ล าดับ 
 

สวัสดิการที่เป็นตัวเงิน 
 

สวัสดิการที่ไม่เป็นตัวเงิน 
1 ค่าท่ีพัก(กรณีไปท างานต่างจังหวัด) ข้าวกลางวัน 

 
2 เบี้ยขยัน ยูนิฟอร์ม 

 
3 ค่าเบี้ยเลี้ยง อุปกรณ์ความปลอดภัย 

 

4 ค่า Incentive ตรวจสุขภาพประจ าปี 
 

5 ค่าน้ ามันรถ (ใน/นอกพ้ืนที่) รถ-รับส่งพนักงาน 
 

6 ค่าโทรศัพท์ งานเลี้ยงสังสรรค์ประจ าปีและกีฬาสี 
 

7 ค่ายินดีมงคลสมรส ห้องพยาบาล 
 

8 ค่าอนุโมทนาอุปสมบท ซื้อสินค้าสมายด์อินเลิฟ ( สมายด์อินเลิฟ )ใน
ราคาพิเศษ 
 

9 เงินช่วยเหลือฌาปนกิจ เยี่ยมไข้ในกรณีพนักงานเป็นผู้ป่วยใน 
 

10 กองทุนส ารองเลี้ยงชีพ รับขวัญบุตรของพนักงาน 
 

11 โบนัสและการปรับค่าตอบแทนประจ าปี ท าบุญวันเกิดประจ าเดือน 
 

12 ประกันสุขภาพพนักงาน ลากิจเฝ้าภรรยาคลอดบุตร 
 

13 รางวัลพนักงานดีเด่น ลาไปเลือกตั้งท้องถิ่น 
 



50 
 

5.1.7 กำรจ้ำงบุคลำกร (จ้ำงรำยเดือน / จ้ำงรำยวัน) 
    
 การจ้างบุคลากรให้ท างานนั้น ขึ้นอยู่กับความต้องการของนายจ้างและความสะดวกในการ
ท างานของลูกจ้าง บางงานอาจต้องการคนท างานเต็มเวลา บางงานอาจต้องการคนท างานเป็นบาง
เวลา อาจจะไม่กี่ชั่วโมงต่อวัน เฉพาะเวลาปริมาณงานที่มากจนไม่สามารถท างานเสร็จสิ้นตาม
ก าหนดเวลาได้ ในที่นี้ สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) ได้ก าหนดให้มีการจ้างงาน 2 ประเภทได้แก่ 
การจ้างพนักงานประจ า (Full-Time) และการจ้างพนักงานชั่วคราว (Part-Time)  
 

1. Full-time  
 

เป็นงานประจ าประเภทเต็มเวลาที่ต้องท างานอย่างน้อย 38 ชั่วโมงต่อสัปดาห์ หรือ 76 ชั่วโมง
ต่อสองสัปดาห์ติดต่อกัน หรือ 114 ชั่วโมงต่อสามสัปดาห์ติดต่อกัน หรือ 152 ชั่วโมงต่อสี่สัปดาห์
ติดต่อกัน ทั้งนี้ ต้องไม่เกิน 5 วันต่อสัปดาห์ หรือท างาน 6 วันในสัปดาห์แรก และไม่เกิน 4 วันใน
สัปดาห์ถัดไป หากเกินกว่านี้ ชั่วโมงท างานที่เกินจะต้องคิดในอัตราล่วงเวลา สวัสดิการในการท างาน
แบบ Full-time นั้น พนักงานมีสิทธิ์ลาป่วย ลาหยุดประจ าปี ลาพักร้อน หรือลาหยุดยาวเนื่องจาก
ท างานมาเกินสิบปี โดยที่ยังได้รับค่าจ้างอยู่ และมีสิทธิ์ได้เงินชดเชยหากถูกให้ออกจากงาน   

 
  2. Part-time  

 
ปกติแล้วจะท างานน้อยกว่า 38 ชม ต่อสัปดาห์ การจ้างงานแบบ Part-time จะต้องมีข้อตกลง

การจ้างงานเป็นลายลักษณ์อักษรระบุเวลาการท างาน เช่น จ านวนชั่วโมงท างานต่อวัน ท างานวันไหน
บ้าง เวลาเริ่มงานและเลิกงาน เวลาและระยะเวลาพักรับประทานอาหาร การจ้างงานต้องจ้างอย่าง
น้อย 3 ชั่วโมงต่อวัน ข้อตกลงอ่ืนที่นอกเหนือจากนี้จะต้องระบุเป็นลายลักษณ์อักษรด้วย หากท างาน
เกินชั่วโมงที่ก าหนดไว้จะได้ค่าจ้างคิดตามอัตราล่วงเวลา พนักงาน Part-time นั้นถือเป็นพนักงาน
ประจ าเช่นเดียวกับ Full-time แต่ไม่เต็มเวลา ดังนั้น จึงมีสิทธิ์ลาโดยที่ยังได้รับค่าจ้างอยู่ เช่นเดียวกับ 
Full-time แต่ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับชั่วโมงท างานด้วย รวมถึงมีสิทธิ์ได้เงินชดเชยหากถูกให้ออกจากงาน ตาม
ตารางแสดงสิทธิของลูกจ้างตามกฎหมายแรงงาน  
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ตารางที่ 5.11 : การแสดงสิทธิของลูกจ้างตามกฎหมายแรงงาน 
 

สิทธิของลูกจ้าง 
ตามกฎหมายแรงงาน 

การจ้างรายเดือน การจ้างรายวัน 

ค่าจ้างในวันหยุดประจ าสัปดาห์ (ได้รับ) (ไม่ได้รับ) 

ท างานในวันหยุดประจ าสัปดาห์ ได้ 1 เท่า ได้ 2 เท่า 
สิทธิของลูกจ้างตามกฎหมายแรงงานทั้งรายเดือนและรายวันที่ได้รับเหมือนกัน  ได้แก่ 

1. วันหยุดพักผ่อนประจ าปี   
2. วันหยุดประเพณีไม่ต่ ากว่า 13 วันต่อปี   
3. ลาป่วย  
4. ลากิจ 
5. ลาคลอด  
6. ลาเพื่อท าหมัน  
7. ลารับราชการทหาร  
8. ลาฝึกอบรม  
9. เงินชดเชยการเลิกจ้าง 

 ที่มา : ร่มฉัตร แย้มละออ. (2560). หนังสือแผนยุทธศาตร์การบริหารทรัพยากรบุคคล. กรุงเทพฯ. 
 

ทั้งนี้ ข้อมูลทั้งหมดของแผนกลยุทธ์การบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคลในส่วนที่ 
5.1 นี้ จะเห็นได้ว่าสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) ได้มีการวางแผนและก าลังพัฒนาในส่วนงาน
ทรัพยากรบุคคลอย่างแข็งขัน ปัจจุบัน มีอัตราก าลังคนของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )จ านวน
ทั้งสิ้น 15 คน และในอนาคต สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) มีแผนขับเคลื่อนองค์กรก้าวสู่ยุค 4.0 
ให้เจริญเติบโตและก้าวหน้าต่อไป 
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5.2 แผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
 
     แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง 
 
 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด โบเลน วิลเลียม (Bolen William. 1988 : 98,อ้างในเฉลิมพร 
คง สินธุ์ .2547 : 40-43) กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตัวแปลทางการตลาดที่กิจการ
สามารถควบคุมได้ 4 ประการ (The Four P’s หรือ Marketing Mix) ได้แกผลิตภัณฑ์ ( Product )  
ราคา ( Price ) ช่องทางการ จัดจ าหน่าย ( Place ) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion ) ธุรกิจ
จะต้องน ามาใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายโดยรวม 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product ) หมายถึง กลุ่มของผลประโยชน์ที่สามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคได้  รวมถึงส่วนประกอบอ่ืน คุณภาพ ตรายี่ห้อ หีบห่อ (บรรจุภัณฑ์ ) บริการหลังการขาย 
การรับประกัน การรับคืน เป็นต้น นอกจากที่กล่าวมาแล้วยังมี   ผลิตภัณฑ์ที่บางประเภทที่จับต้อง
ไม่ได้ นั่นคือ  “การบริการ” ผลิตภัณฑ์จึงอาจจัดแบ่งความคงทนถาวรและการจับต้องได้เป็น 3  
ประการคือ 

1.1   สินค้าคงทุน ( Durable  Goods )  หมายถึงผลิตภัณฑ์ที่สามารถใช้ประโยชน์ได้
นาน เช่น รถยนต์ เครื่องใช้ไฟฟ้า เป็นต้น  

1.2   สินค้าไม่คงทน ( Non-durable Goods )  หมายถึงวัตถุที่จะถูกใช้หมดไปในเวลา
อันสั้น เช่น น้าอัดลม ยาสีฟัน บุหรี่ 

1.3   บริการ ( Service ) หมายถึงผลิตภัณฑ์ที่ไม่ใช่วัตถุแต่มีคุณประโยชน์ท าให้เกิด
ความพึง ใจ เช่น ธุรกิจบันเทิง การท่องเที่ยว และการประกันภัย  เป็นต้น  

2. ราคา ( Price ) ราคาเป็นสิ่งก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตรา ถือเป็นส่วนหนึ่ง
ของเครื่องมือทางการตลาด  และเป็นหนึ่งในส่วนประสมทางการตลาดที่มีส่วนช่วยให้เกิดการ
แลกเปลี่ยนกันขึ้น ดังน้ัน  ในการก าหนดราคาจึงต้องพิจารณาถึงความสอดคล้องกับความต้องการของ
ตลาดเป้าหมายและส่วนประสมทางการตลาดตัวอ่ืนๆด้วย  

3. สถานที่  (Place )  หรือการจัดจ าหน่าย ( Distribution )  สถานที่ทางการตลาด จะ
หมายถึงกิจกรรมต่างๆ  ที่จะมีส่วนท าให้เกิดการเคลื่อนย้ายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู้ผู้บริโภค ในสถานที่มี
ความต้องการในเวลาที่เหมาะสม ดังน้ัน ในด้านของสถานที่ (Place  Channel ) จึงเกี่ยวกันเครื่องมือ
ที่นักการตลาดน ามาใช้  2  ประเภทคือ  ช่องทางการจัดจ าหน่าย ( Distribution ) และการกระจายตัว
สินค้า ( Physical Distribution ) 
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เมื่อมีการตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคาและด้าน
การจัดจ าหน่ายที่เหมาะสมแล้วนักการตลาดยังต้องแก้ปัญหาใหญ่อีกประการหนึ่งก็คือท าอย่างไรจึงจะ
ให้ผู้บริโภคทราบได้ว่า ผลิตภัณฑ์มีอยู่ในตลาดและรอคอยให้ผู้บริโภคไปเลือกซื้อ  การส่งเสริม
การตลาดจึงเป็นกระบวนการของการให้ข้อมูล และโน้มน้าวใจให้ผู้บริโภค ประกอบไปด้วย ส่วน
ประสมทางการตลาด (Promotion  Mix) เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาดประกอบด้วย 4 
ประการได้แก ่

1. การขายโดยบุคคล  เป็นกลยุทธ์ในการขายโดยการเข้าถึงผู้บริโภคเป้าหมายโดยตรง 
หรือพ่อค้าคนกลางเพ่ืออธิบายประโยชน์ของผลิตภัณฑ์  

2. การโฆษณา เป็นกิจกรรมการสื่อสารทางการการตลาดโดยมีการน าimc เข้มมาใช้เพ่ือ
เพ่ิมช่องทางในการโฆษณา โดยมีค่าใช้จ่ายเกี่ยวข้องด้วย  

3. การส่งเสริมการขายเป็นสิ่งที่กระตุ้นเร่งเร้าให้เกิดการซื้อเร็วขึ้น  และยังเป็นการ
กระตุ้นตัวแทนการจัดจ า หน่าย ที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจเร็วขึ้น  

4. การประชาสัมพันธ์ ความพยายามที่จัดเตรียมไว้ขององค์กรเพ่ือจูงใจให้เกิดความ
คิดเห็นที่ดีต่อองค์กร โดยมีการใช้กิจกรรมหรือสื่อต่างๆที่ไม่ใช่การค้า จะเห็นว่าการ
ให้ข่าวเป็นส่วนหน่ังของการ ประชาสัมพันธ์  

           
นวัตกรรมที่น ามาใช้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 
 

การน าเสนอสิ่งใหม่ๆ ออกสู่ตลาดเป็นครั้งแรกของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ไม่ว่าจะ
เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ ผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ การออกแบบใหม่ไม่ดูซ้ าเดิม การน ากระบวนการผลิตใหม่ๆ 
มาใช้เพ่ือให้สินค้าหรือผลิตภัณฑ์มีคุณภาพที่ดีขึ้น แม้กระท่ังการออกแบบกระบวนการท างานใหม่ เช่น 
เพ่ิมช่องทางการขายใหม่ การให้บริการใหม่ วิธีการรับช าระเงินใหม่ ฯลฯ ถือได้ว่า เป็ นการสร้าง
นวัตกรรมของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) อย่างไรก็ตามความใหม่ที่จะเรียกได้ว่าเป็นนวัตกรรม
นั้น จ าเป็นที่จะต้องมีเงื่อนไขอ่ืนก ากับด้วย เช่น จะต้องเป็นความใหม่ที่สร้างคุณค่าเพ่ิมให้กับผู้บริโภค
หรือผู้บริโภค ได้รับการยอมรับอย่างแพร่หลายจากตลาด ท าให้ เกิดการเปลี่ยนแปลงในตลาด 
โดยเฉพาะการสร้างความสามารถในการแข่งขันในตลาดให้กับสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )
รวมถึงการเปลี่ยนแปลงสมรรถนะของการท าธุรกิจ การผลิต หรือการเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีต่างๆ ที่
น ามาใช้ประกอบในการท าธุรกิจของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )  ขีดความสามารถในการ
แข่งขันของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ที่จะเกิดขึ้นได้จากการสร้างนวัตกรรม จะขึ้นอยู่กับมิติ
ต่างๆ มิติใดมิติหนึ่ง หรือหลายมิติรวมกัน เช่น ต้นทุนที่ได้เปรียบ คุณภาพและการท างานของ
ผลิตภัณฑ์ที่เหนือกว่า ความคงทนถาวร การใช้งานที่สะดวกและเชื่อถือได้ รูปแบบที่ถูกใจ รวมถึง
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ภาพลักษณ์ของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ในแง่ของการเป็นสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )
ที่มีนวัตกรรม รวมไปถึงการเป็นเจ้าของทรัพยากรในการผลิต เช่น วัตถุดิบ เครื่องจักรอุปกรณ์ในการ
ผลิต ทักษะและความสามารถของบุคคลากร องค์ความรู้ที่สะสมอยู่ในองค์กร การมีความสัมพันธ์ที่ดี
ต่อผู้มีส่วนได้เสียของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )สิ่งเหล่านี้จะเป็นปัจจัยเสริมให้กับการสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจ 

 
สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) อาจวางกลยุทธ์ในการสร้างนวัตกรรมได้ โดยการหัน

กลับมาวิเคราะห์สถานภาพภายในของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ในปัจจุบัน ใน 2 ด้าน คือ ใน
ด้านประสิทธิภาพเชิงเทคโนโลยี และในด้านความสามารถในการให้บริการต่อตลาดและผู้บริโภค ว่า
เป็นอย่างไร และควรจะวางกลยุทธ์ในอนาคตต่อไปอย่างไร  ในด้านประสิทธิภาพเชิงเทคโนโลยี มี 2 
ทางเลือก คือ กลยุทธ์การหันไปใช้เทคโนโลยีใหม่ และกลยุทธ์การพัฒนาเทคโนโลยีเดิมที่มีอยู่แล้วให้ดี
ขึ้น จะเห็นได้ว่า หากเลือกกลยุทธ์ใช้เทคโนโลยีใหม่ผลกระทบที่อาจเกิดขึ้นก็คือ ประสบการณ์ ความรู้ 
และทักษะที่สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ได้สะสมไว้จากการใช้เทคโนโลยีเดิมจะสูญหายไป และ
ไม่สามารถน ามาใช้ได้ทันทีกับเทคโนโลยีใหม่ แต่จะให้ประโยชน์ในการสร้างนวัตกรรมแบบฉับพลัน 
ไม่ใช่แบบค่อยเป็นค่อยไป  ในเชิงการตลาด ก็จะคล้ายคลึงกัน คือทางเลือกในการพัฒนาตลาดแบบ
ค่อยเป็นค่อยไป หรือทางเลือกที่จะน าสิ่งใหม่เสนอต่อตลาดในเชิงรุกอย่างรวดเร็วเมื่อพิจารณาในเชิง
เทคโนโลยีและความเชื่อมโยงกับตลาด จะท าให้สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) สามารถเลือกท า
กลยุทธ์นวัตกรรมได้ใน 4 รูปแบบ 

 
1. กลยุทธ์นวัตกรรมแบบปกติ ( Regular Innovation ) 

พัฒนาหรือปรับปรุงเทคโนโลยีเดิมที่ใช้อยู่ให้มีประสิทธิภาพดีขึ้น และน าเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีได้จากการ
พัฒนาเทคโนโลยีนั้นน าเสนอในตลาดเดิมของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) 

2. กลยุทธ์นวัตกรรมแบบปฏิวัติ ( Revolutionary Innovation ) 
เปลี่ยนเทคโนโลยีเดิมที่เคยใช้อยู่มาเป็นเทคโนโลยีใหม่ล่าสุดแต่ยังน าเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีได้จาก
เทคโนโลยีใหม่นี้ในตลาดเดิม การเปลี่ยนเทคโนโลยีใหม่อาจท าให้สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) 
ต้องสร้างสายการผลิตขึ้นใหม่หรือสร้างโรงงานใหม่มารองรับ 

3. กลยุทธ์นวัตกรรมแบบหาช่องว่างทางการตลาด ( Niche Innovation ) 
การใช้เทคโนโลยีเดิมแต่หาทางเชื่อมโยงกับตลาดใหม่ พัฒนาผลิตภัณฑ์เฉพาะส าหรับกลุ่มผู้บริโภคท่ีมี
ความต้องการพิเศษท่ีไม่เหมือนกับกลุ่มผู้บริโภคเดิม 

4. กลยุทธ์นวัตกรรมแบบเปลี่ยนโครงสร้าง ( Architectural Innovation ) 
การเปลี่ยนเทคโนโลยีใหม่มาใช้และน าเสนอผลิตภัณฑ์ต่อตลาดในรูปแบบใหม่ 
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 จะเห็นได้ว่าการเลือกใช้กลยุทธ์นวัตกรรมแบบใดแบบหนึ่ง จะขึ้นอยู่กับความพร้อมของ
สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของ ความสามารถในการลงทุน ความสามารถ
ในการเรียนรู้และพัฒนาทักษะใหม่ๆ ของทรัพยากรบุคคล และความสามารถในการพัฒนาความ
เชื่อมโยงกับตลาดใหม่ๆรวมไปถึงการก้าวกระโดดของผลตอบแทนเชิงธุรกิจที่จะเกิดขึ้นจากการลงทุน
ในการสร้างนวัตกรรมด้วย  แต่สิ่งส าคัญที่สุดที่จะเป็นพ้ืนฐานไปสู่การสร้างสมายด์อินเลิฟ ( Smile in 
Love )นวัตกรรม คงหนีไม่พ้นเรื่องของการให้ความส าคัญกับเทคโนโลยีที่ต้องน ามาใช้ในการท าธุรกิจ 
 
การเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 
 
 ในยุคนี้ภาคธุรกิจที่ท าหน้าที่ผลิตสินค้าหรือให้บริการนั้น จะคิดเพียงแต่ว่าจะต้องผลิตสินค้าให้
ได้ปริมาณเยอะ ๆ ควบคู่ไปกับเรื่องของคุณภาพ หรือภาคธุรกิจบริการจะมุ่งเน้นแต่การให้บริการที่ดี 
สร้างความประทับใจให้กับผู้บริโภคเพียงอย่างเดียว ก็เห็นทีว่าจะไม่เพียงพอกับตลาดการแข่งขันที่มี
ความดุเดือดมากขึ้น การน าเอานวัตกรรมเข้ามาประยุกต์ใช้เพ่ือให้สินค้าและบริการมีมูลค่าเพ่ิมมากขึ้น
จึงเป็นสิ่งส าคัญ ที่จะท าให้ธุรกิจพัฒนา เติบโตก้าวหน้า พร้อมส าหรับการแข่งขันในตลาดปัจจุบัน และ
พร้อมที่จะรองรับการต่อยอดพัฒนาธุรกิจให้เดินหน้าต่อไปในอนาคตได้  ด้วยการน านวัตกรรมมาเพ่ิม
คุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์และบริการของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )  เพ่ือท าให้สร้างโอกาสทาง
การตลาดใหม่ ๆ หรือเพ่ือให้สิ่งที่มีอยู่เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยและสภาพการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป ซึ่ง
นวัตกรรมเป็นสิ่งที่ภาคธุรกิจและผู้ประกอบการนิยมน ามาใช้ในการเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์และ
บริการ โดยแบ่งออกเป็น 2ประเภท 

1. นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ เป็นการปรับปรุงพัฒนาเพ่ือให้เกิดสินค้าใหม่ หรือเพ่ิมมูลค่า
ให้กับสินค้าเดิม อาทิเช่น การเพ่ิมประสิทธิภาพการใช้งานให้กับสินค้าในการใช้งาน ปรับเปลี่ยน
วิธีการใช้งานให้ง่ายขึ้น ยืดอายุการใช้งานให้ยาวนานกว่าเดิม เพ่ือเป็นการสร้างความแตกต่าง น าไปสู่
การสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด เพ่ือให้ผู้บริโภคเห็นคุณค่าของสินค้า และยินดีที่จะ
เสียเงินซื้อสินค้าเหล่านั้น ถึงแม้จะมีราคาสูงข้ึนก็ตาม 

2. นวัตกรรมการบริการเป็นการปรับปรุงงานบริการเพ่ือให้สนองให้ผู้บริโภคเกิดความ
พอใจในบริการนั้น ๆ ได้มากท่ีสุด ไม่ว่าจะเป็นการน าเสนอทางเลือกของการบริการที่หลากหลาย มี
ความเหมาะสม อ านวยความสะดวกและท าให้ผู้ใช้บริการรู้สึกถึงคุณค่าของบริการนั้น ๆ ซึ่งเครื่องมือที่
จะช่วยปรับปรุงผลิตภัณฑ์และบริการเดิมให้ดีข้ึน ไปจนถึงการสร้างสรรค์ให้เกิดสิ่งใหม่ ๆ ได้เป็นอย่างดี
ในยุคนี้ก็คือ การน าเอาเทคโนโลยีมามีส่วนร่วมและปรับใช้ในด้านต่าง ๆ อาทิเช่น 
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1. การสร้างมูลค่าให้กับการบริการ โดยการอ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภค
สามารถโอน จ่าย ช าระค่าสินค้าและค่าบริการผ่านระบบออนไลน์ ซึ่งถือเป็นการอ านวยความสะดวก
ให้ผู้ใช้บริการสามารถใช้บริการด้านการเงินของธนาคารได้อย่างสะดวกรวดเร็ว ผ่านเทคโนโลยี
อินเตอร์เน็ตหรือผ่านทางสมาร์ทโฟนโดยไม่ต้องเสียเวลาเดินทางไปยังสาขาของศูนย์บริการแต่อย่างใด 

2.     การสร้างมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ ตัวอย่างเช่น การออกแบบชุดแต่งงานให
ทันสมัยเป็นไปตามยุคสมัย หรือเหตุการณ์ปัจจุบันของเวลานั้นๆ  

 
ปัจจุบันทุกองค์กรและภาคธุรกิจต้องให้ความส าคัญกับการน าเอานวัตกรรมมาช่วย

สร้างมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์และบริการ เกิดการพัฒนาทั้งในด้าน
ประสิทธิภาพ คุณภาพ ตอบโจทย์การใช้งาน และสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือให้
เกิดความพึงพอใจได้มากท่ีสุด ซึ่งเครื่องมือส าคัญอย่างหนึ่งที่จะท าให้นวัตกรรมสามารถเกิดขึ้นได้อย่าง
รวดเร็ว ก็คือการน าเอาเทคโนโลยี และเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาเป็นองค์ประกอบนั่นเอง 
 
แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ 
 
 คุณภาพ (Quality) หมายถึง ความเหมาะสมกับการใช้งาน (Juran, 1995) การเป็นไปตาม 
ความต้องการของผู้ใช้ หรือสอดคล้องกับข้อก าหนด (Crosby, 1979) คุณภาพของการออกแบบและ
ความสอดคล้องในการด าเนินงาน ที่จะน ามาซึ่งความภาคภูมิใจแก่เจ้าของผลงาน (Deming, 1982)  
การประหยัดที่สุด มีประโยชน์ในการใช้งานสูงสุด และสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคอย่างอย่าง
สูงสุด และสม่ัาเสมอ (Ishikawa, 1985) สิ่งที่ดีที่สุดส าหรับเงื่อนไขด้านการใช้งาน และราคาของ
ผู้บริโภค (Feigenbaum, 1961) หรือมาตรฐาน ผลงาน ประสิทธิภาพ และความพอใจ คุณภาพ  
หมายถึงคุณสมบัติทุกประการของผลิตภัณฑ์ และบริการที่ตรงกับความต้องการ และความปลอดภัยใน
การใช้งาน สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้ผู้บริโภคยอมรับดังนั้นอาจจะ
กล่าวได้ว่า คุณภาพหมายถึง การด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพเป็นไปตามข้อก าหนดที่ต้องการโดยสินค้า
หรือบริการนั้นสร้างความพอใจให้กับผู้บริโภค และมีต้นทุนการด าเนินงานที่เหมาะสม ได้เปรียบคู่
แข่งขัน ผู้บริโภคมีความพึงพอใจ และยอมจ่ายตามราคาเพ่ือซื้อความพอใจนั้น ซึ่งมิใช่เรื่องที่ประเมิน
จากสิ่งของที่จับต้องได้ หรือเป็นรูปธรรมเพียงด้านเดียว แต่จะต้องน าปัจจัยอ่ืน ๆ ที่เป็นนามธรรม มา
ประกอบการพิจารณาด้วย หากพิจารณาคุณสมบัติของคุณภาพสามารถจะแยกออกเป็น 2 ลักษณะ 
ได้แก่ 
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1.  คุณภาพของผลิตภัณฑ์ สามารถพิจารณาคุณสมบัติส าคัญ 8 ด้าน คือ สมรรถนะ
ลักษณะเฉพาะ ความเชื่อถือได้ ความสอดคล้องตามที่ก าหนด ความทนทาน ความสามารถในการ
ให้บริการ ความสวยงามและการรับรู้คุณภาพหรือชื่อเสียงของสินค้า  

2. คุณภาพของงานบริการ ประกอบด้วยคุณสมบัติส าคัญ 10 ด้านคือ ความเชื่อถือได้ 
การตอบสนองความต้องการ ความสามารถ การเข้าถึงได้ ความสุภาพ การติดต่อสื่อสาร ความ
น่าเชื่อถือ ความปลอดภัย ความเข้าใจผู้บริโภค และสามารถรู้สึกได้ในบริการ  

 
การสร้างคุณภาพในเชิงบูรณาการจะต้องเริ่มต้นจากการก าหนดกลยุทธ์และแผนคุณภาพ ที่

สามารถแทรกตัวเข้ากับวิสัยทัศน์ การด าเนินงาน และวัฒนธรรมองค์การอย่างเหมาะสม โดยผู้บริหาร 
เปิดโอกาสให้สมาชิกมีส่วนร่วมในการสร้างวิสัยทัศน์ร่วม โดยที่การก าหนดแผนคุณภาพเชิงกลยุทธ์จะ 
ประกอบด้วย 4 ขั้นตอน คือ การวิเคราะห์สถานะด้านคุณภาพขององค์การ การก าหนดวิสัยทัศน์
คุณภาพ การก าหนดภารกิจวัตถุประสงค์และกลยุทธ์ด้านคุณภาพ และก าหนดแผนปฏิบัติการด้าน
คุณภาพ นอกจากการก าหนดแผนคุณภาพเชิงกลยุทธ์แล้วคุณภาพจ าเป็นยิ่งต้องมีการควบคุมคุณภาพ  
คือ มีกระบวนการจัดระบบการท างานและการปฏิบัติการ เพ่ือให้แน่ใจว่าองค์การสามารถด าเนินงาน 
และสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการที่สอดคล้องกับเป้าหมายที่ก าหนด ซึ่งมีขั้นตอนการด าเนินงาน 5 
ขั้นตอน คือ การก าหนดมาตรฐานคุณภาพ การเตรียมระบบการด าเนินงาน ขั้นการด าเนินการ การ
ปรับปรุงแก้ไข ข้อบกพร่อง และการประเมินผล 

 
 กำรตั้งรำคำ 
 
  เป็นการก าหนดว่าเราจะตั้งราคาแบบใด กลยุทธ์ราคาสูงหรือราคาต่ า สิ่งที่จะต้องตระหนักคือ  
ราคาทีได้ก าหนดไว้นั้นเหมาะสมในการแข่งขันหรือสอดคล้องกับต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของสินค้านั้น
หรือไม่กลยุทธ์ด้านราคา ( Price strategy ) ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านราคามีประเด็นส าคัญที่จะต้อง
พิจารณาดังนี้ 
     1. การตั้งราคาตามตลาด ( On going price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ ( Leading price )  
               1.1 ตั้งราคาตามตามตลาด (On going price) เหมาะส าหรับสินค้าที่สร้างความแตกต่างได้
ยากจึงไม่สามารถจะตั้งราคาให้แตก ต่างจากตลาดคู่แข่งขันได้ นั่นคือ การตั้งราคาตามคู่แข่งขัน 
               1.2 ตั้งราคาตามความพอใจ ( Leading price )  เป็นการตั้งราคาตามความพอใจ โดยไม่
ค านึงถึงคู่แข่งขัน เหมาะส าหรับผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างในตราสินค้า สินค้าท่ีมีเอกลักษณ์ส่วนตัวมี
ภาพพจน์ที่ดี จะตั้งราคาเท่าไรก็ไม่มีใครเปรียบเทียบ 
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2. สินค้าจะออกเป็นแบบราคาสูง ( Premium price )  เมื่อแน่ใจในคุณภาพที่เหนือกว่าและ
การยอมรับในราคาของผู้บริโภคหรือราคามาตรฐาน ( Standard )เม่ือใช้การตั้งราคาโดยพิจารณาจาก
ราคาของคู่แข่งขัน หรือตราสินค้าเพ่ือการแข่งขัน ( Fighting brand )  เป็นสินค้าด้อยคุณภาพกว่า
คู่แข่งขันเล็กน้อยจะลงตลาดล่าง 
 

 3. การตั้งราคาเท่ากันหมด  ( One pricing ) คือสินค้าหลายอย่างที่มีราคาติดอยู่บนกล่อง 
หมายถึง ไม่ว่าจะขายอยู่ที่ ใดฤดูหนาวหรือฤดูร้อนราคาก็เท่ากันหมดหรือราคาแตกต่างกัน( 
Discriminate price) ข้อดี คือสามารถเรียกราคาได้หลายราคา แต่ข้อเสียก็คือ เราต้องหาเหตุผลใน
การตั้งราคาหลายอย่าง เพ่ือให้คนยอมรับได้ 
  

4. การขยายสายผลิตภัณฑ์ ( Line extension ) ในกรณีนี้การน าเสนอสินค้าเริ่มต้นด้วยราคา
หนึ่ง แล้วมีกลยุทธ์เผยแพร่ความนิยมไปยังตลาดบน หรือตลาดล่าง 
 

 5.  การขยับซื้อสูงขึ้น ( Trading up ) เป็นการปรับราคาสูงขึ้นท าให้ได้ก าไรมากขึ้น จึง
พยายามขายให้ปริมาณมากขึ้นหรือการขยับซื้อต่ าลง ( Trading down ) เป็นการผลิตสินค้าที่มีราคา
แพงให้มคีุณภาพกว่าสินค้าที่ราคาถูกเล็กน้อยแต่ ตั้งราคาสูงกว่า เพ่ือให้คนซื้อสิ้นที่รองลงมา 
              
 กำรบริหำรช่องทำงกำรจ ำหน่ำย 
 
 ด้วยผลิตภัณฑ์และบริการของ Smile in Love คือ บริการที่มีเอกลักษณ์ เฉพาะตัว เป็นบริการ
ที่ผู้ซื้อมีความพอใจในบริการเป็นพิเศษ และมี Brand Loyalty ดังนั้นช่องทางการจ าหน่ายของสมายด์
อินเลิฟ ( Smile in Love )จึงจ าเป็นต้องมีหน้าร้าน เพ่ือนความสะดวกของผู้บริโภคท่ีต้องการเข้ามา
เลือกและลองชุด แต่ก็ยังมีช่องทางในด้าน social media ที่ผู้บริโภคสามารถดูและเลือกตัดสินใจ 
สอบถามมาก่อนที่จะเข้ามาท่ีร้าน 
 

กำรสร้ำงตรำสินค้ำให้เป็นที่รู้จัก 
 

 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักในวงกว้างสามารถท าได้หลายวิธี ดังเช่นกลยุทธ์ดังต่อไปนี้ 
 

1. สินค้ามีคุณภาพดีจริง จึงจะสามารถติดตลาดได้ 
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 สิ่งที่ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญนั่นก็คือ สินค้า/ผลิตภัณฑ์ ที่ต้องมีคุณภาพที่ดี  มี
คุณสมบัติตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ไม่ใช่แค่เป็นการแอบอ้างสรรพคุณที่เกินจริง มิเช่นนั้น
ผู้บริโภคจะไม่เกิดการซื้อซ้ า เป็นเหตุให้สินค้าหรือแบรนด์ของคุณไม่ติดตลาด ผู้ประกอบการจึงควรให้
ความส าคัญกับกลยุทธ์ข้อนี้เป็นอย่างมาก 
 

2. สินค้าต้องมีคาแรคเตอร์ที่โดดเด่น หรือมีเอกลักษณ์เฉพาะของสินค้า 
  การสร้างคาแรคเตอร์ที่โดดเด่นไม่ซ้ าใคร จะท าให้สินค้าของคุณเป็นที่จดจ าของบริโภคได้ใน
เวลาอันรวดเร็ว รวมไปถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีความเป็นเอกลักษณ์ก็สามารถท าให้ผู้บริโภค
จดจ าสินค้าได้ง่ายขึ้นอีกด้วย 
 

3. ต้องมีการบูรณาการสื่อทางการตลาด 
  เชื่อได้ว่าหลายๆองค์กรหรือสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )คงจะมีกลยุทธ์ทางการตลาด
ออกมามากมาย ไม่ว่าจะเป็น การจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม หรือจะเป็นการส่งเสริมการตลาด 
ณ จุดขาย อย่างไรก็ดี การที่จะท าให้แบรนด์ของคุณเป็นที่รู้จักควรจะมีการบูรณาการสื่อทางการตลาด 
อาทิเช่น การจัดโปรโมชั่นที่ดีกว่าคู่แข่ง ก็จะท าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการตัดสินใจที่มากข้ึน 
  

4. การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์สินค้าทุกช่องทาง 
 การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ถือได้ว่ามีความส าคัญต่อการท าการตลาดของแบรนด์ๆหนึ่ง ซึ่ง
การโฆษณาที่หลากหลายช่องทางจะท าให้เพ่ิมกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น อาทิเช่น การโฆษณาผ่านทาง
โทรทัศน์ นิตยสาร หรือจะเป็นการโฆษณาทางสื่อออนไลน์ที่ก าลังได้รับความนิยมอยู่ในปัจจุบันก็ถือได้
ว่าเป็นช่องทางที่ดีในการที่จะเผยแพร่แบรนด์ของเราให้เป็นที่รู้จักกับกลุ่มเป้าหมายหลากหลายกลุ่ม 
 

5. การจัดกิจกรรมเพ่ือตอบแทนสังคม (CSR) 
 เชื่อได้ว่าหลายๆสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )คงจะมีการจัดกิจกรรมเพ่ือตอบแทนสังคม
ขึ้นมามากมาย ซึ่งก็ถือได้ว่าเป็นอีกกลยุทธ์หนึ่งที่นอกจากจะได้บุญแล้วยังได้แบรนด์อีกด้วย ท าให้
ผู้บริโภคเกิดทัศนคติในแง่บวกกับแบรนด์นั้น ถือได้ว่ายิงปืนนัดเดียวได้นก 2 ตัวเลยทีเดียวเชียว 
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กำรสร้ำงแรงจูงใจและควำมสัมพันธ์กับผู้บริโภค 
 
 สามารถท าได้โดยกลยุทธ์การตลาดที่เรียกว่าโปรโมชั่น ไม่ว่าจะเป็นก่อนหรือหลังการขาย จะ
ท าให้ผู้บริโภคสนใจและคิดว่าสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ให้ความส าคัญกับผู้บริโภค และ
ผู้บริโภคจะประทับใจในองค์กรของเรา อาทิเช่น 
 

1. ถ้าดีจริง ต้องบอกต่อ 
 ด้วยความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ในปัจจุบันผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูลก่อนการซื้อสินค้าทุกครั้ง 
ทั้ง       ในเว็บไซต์หลัก และอ่านรีวิวการใช้งานจากผู้อ่ืน ไม่ว่าคุณจะจ าหน่ายสินค้าประเภทใด คุณ
สามารถสร้างวิดีโอคอนเท้นต์เพ่ือดึงดูดผู้บริโภคใหม่ได้ โดยการน าเสนอมุมมองความคิดเห็นของ
ผู้บริโภคที่มีต่อสินค้า การใช้งานที่สะดวก ปลอดภัย และความประทับใจ โดยโพสในหน้าเว็บไซต์หลัก
ขององค์กร รวบรวมไว้ให้มากที่สุด เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือ และเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจซื้ออีกด้วย 
 

2. ท าตลาดด้วย Search Engine 
 ไม่มีใครบนโลกนี้ที่ไม่รู้จักเครื่องมือค้นหา ที่มีชื่อว่า Google ซึ่งคุณสามารถน ามาใช้เป็นกล
ยุทธ์ทางการตลาดได้ ถ้าคุณคิดว่าการใช้ใบปลิวนั้นก็ดีต่อธุรกิจของคุณอยู่แล้ว ลองหันมาใช้กลยุทธ์
การตลาดที่อัปเกรดขึ้นไปอีก คือ Local SEO ด้วยการน าธุรกิจของคุณไปใส่ไว้ใน Google Business 
Places (Google My Business) ที่จะแสดงข้อมูลธุรกิจของคุณใน Google Search แผนที่ และ 
Google+ เพ่ือให้ผู้บริโภคหาคุณพบไม่ว่าจะใช้อุปกรณ์ใดอยู่ 
 

3. จัดอีเว้นท์ 
 สิ่งส าคัญที่สุดเมื่อคุณต้องการดึงดูดผู้บริโภคใหม่คือการสื่อสาร เพ่ือเป็นการแสดงให้เห็นว่า
องค์กรของคุณมีศักยภาพมากแค่ไหน วิธีง่ายๆ คือ การจัดอีเว้นท์ ตามสถานที่ต่างๆ เพ่ือสาธิตการใช้
สินค้า รวมถึงการจัดโปรโมชั่นเพ่ือดึงดูดผู้บริโภคใหม่ๆ นอกจากนี้ คุณยังสามารถใช้ Facebook เพ่ือ
จัดกจิกรรม CSR โดยมีจุดประสงค์เพ่ือสร้างภาพลักษณ์องค์กร และสร้างการมีส่วนร่วมระหว่างองค์กร
กับผู้บริโภคได้อีกด้วย อย่ามัวแต่ก้มหน้าก้มตาขายสินค้าอย่างเดียว เพราะผลส าเร็จที่ดีนั้นอาจไม่ได้
ขึ้นอยู่กับตัวเลขเสมอไป 
 

วัตถุประสงค์ของการบริหารผู้บริโภคสัมพันธ์ การบริหารผู้บริโภคสัมพันธ์ใดๆ ก็ตามล้วนแต่มี
วัตถุประสงค์ส าคัญ ดังนี้ 
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1. เพ่ือเพ่ิมยอดขายสินค้าการบริการของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )อย่าง
ต่อเนื่องในช่วงเวลาหนึ่ง 

2. เพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อสินค้าหรือการบริการ และสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )
ท าให้ผู้บริโภคทราบวิธีการใช้สินค้าอย่าง ถูกต้องสามารถจดจ า และมีภาพลักษณ์ที่ดีต่อสมายด์อิน
เลิฟ ( Smile in Love )และสินค้าหรือบริการของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ในระยะยาว 

 
3. เพ่ือให้ผู้บริโภคมีความจงรักภักดีต่อสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )สินค้าหรือ

บริการ กรณีทีส่มายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )มีสินค้าจ าหน่ายหลายสาย ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  ก า ร ที่
ผู้บริโภคซื้อสินค้าของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) ในสายผลิตภัณฑ์หนึ่งแล้วรู้สึกประทับใจใน
ทางบวก โอกาสที่สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) จะเสนอขายสินค้าในสายผลิตภัณฑ์อ่ืน (Cross 
Selling) ได้ส าเร็จก็จะมีมากข้ึน 

 
4. เพ่ือให้ผู้บริโภคแนะน าสินค้าหรือการบริการต่อไปยังผู้อ่ืน เกิดการพูดแบบปากต่อ

ปาก (Words-of- Mouth) ในทางบวกเกี่ยวกับสินค้า ซึ่งมีความน่าเชื่อ ถือมากกว่าค ากล่าวอ้างใน
โฆษณาเสียอีก 
 
แผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของ สมำยด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) 
 

1. Products / Services  
1. ธุรกิจน าเสนอสินค้าและบริการที่มีความโดดเด่น  
2. Package ชุดแต่งงาน Package Pre – Wedding 
3. Bridal Make up 
4. สูท /ชุดราตรี , ชุดเพ่ือนเจ้าสาว 
5. ถ่ายภาพ , VDO, Organizer 
6. บริการให้เช่า Studio 

 
2. Business Strategy 

1. เพ่ิมบริการใหม่ๆ เช่น บริการรับจัดงานเลี้ยง ทัวร์เสริมสิริมงคลคู่บ่าวสาว 
2. ร่วมมือกับผู้ประกอบการเช่าชุดแต่งงานที่อยู่ต่างจังหวัดเพ่ือให้การบริการคล

อบคลุมทั่วประเทศjoint partner กับโรงแรม ทัวร์ ช่างภาพ สตูดิโอถ่ายภาพ 
organizer 
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3. Smile in Love for society รายได้ส่วนหนึ่ง ผู้บริโภคได้มีส่วนร่วมในการ
ร่วมบริจาคเพ่ือช่วยเหลือสตรีที่ได้รับการคุกคามทางเพศ แก่มูลนิธิเพ่ือน
หญิง 

4. ปรับแผนการขายใหม่ เพ่ือให้น่าสนใจและดึงดูดผู้บริโภคเป้าหมายมากยิ่งขึ้น 
5.  ขยายสาขาเพ่ือขยายการบริการให้คลอบคลุมผู้บริโภคเป้าหมายให้มาก

ยิ่งขึ้น 
 

3. Marketing Mix 
1. Product Concept การสร้างเอกลักษณ์ให้กับสินค้าและ บริการ, บุคลากรที่

มีความเชี่ยวชาญเฉพาะทาง และเราก็มี ช่องทางจัดจ าหน่ายที่เข้าถึง
ง่าย  ชุดแต่งงานไทยและสากล ที่มีคุณภาพ 

2. Brand Awareness 
 

ภาพที่ 5.2 : ภาพแสดงโลโก ้(Logo)  
 

                        
 

3.   Brand Personality 
  เป็นมากกว่าเพื่อนสนิทที่คอยเคียงข้างให้ค าปรึกษา สะดวกสบายและมี  
  คุณภาพ 

4.   Variety Products Line 
     เน้นการบริการและการขายสินค้าหลากหลายรูปแบบ เพ่ือสนองความ  
            ต้องการอันหลากหลายของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย     
5.   Product Differentiation 

Top 5 The best of Thai Traditional บุคลากรทุกคนมีความรู้ ความ 
เชี่ยวชาญ  ในการนุ่งชุดไทยตามแบบฉบับไทยเดิม และสามารถให้ค าแนะ   
น าในการเลือกชุดแต่งงาน เพ่ือให้ผู้บริโภค มีความม่ันใจ ในวันที่ส าคัญ  
ที่สุด 
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4. 4Ps 
1. Product บริการ wedding service และจัดงานแบบครบวงจร 

 
2. Price 1,500 - 400,000 บาท  

     Package ชุดแต่งงาน เริ่มต้น 25,000 – 85,000 บาท 
   Pre – Wedding เริ่มต้น 25,000 – 100,000 บาท 
    Bridal Make up เริ่มต้น 15,000 - 45,000 บาท 
   ชุดราตรี , ชุดเพ่ือนเจ้าสาว เริ่มต้น  500 - 4000  บาท 
   หมายเหตุ ราคาข้ึนอยู่กับ Option ที่คู่แต่งงานเลือก 
                       

3. Place     
Offline ทาวน์อินทาวน์ ท้ายซอย ลาดพร้าว 94 กรุงเทพมหานคร 
Online     Facebook page,Website,Instagram 
 

4. Promotion 
       Above The Line 
    Magazine Ad 
    Social: Facebook, IG, Website 
    เช่าชุดแต่งงาน แพคเกจPremium แถม ทริปทัวร์ต่างประเทศ 
          Below The Line 
   Sponsorship Event เข้าร่วมกับงาน Fashion Show, กองละคร, กอง 

ภาพยนตร์ เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์แบรนด์ 
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5.3 แผนกลยุทธ์กำรผลิตและกำรจัดซื้อ 
 
    การจัดซื้อ ( Purchasing )  หมายถึงการด าเนินกิจกรรมเพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการ
วัตถุดิบ  ตลอดจนเครื่องจักรเครื่องมือเพ่ือต้องการให้บรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกิจ โดยทั่วไปในทาง
ธุรกิจ แบ่งการจัดซื้อ ออกเป็น 2  ประเภทใหญ่ ๆ    ได้แก่ 

1.  การซื้อเพ่ือจ าหน่าย 
2.  การซื้อเพ่ือใช้หรือเปลี่ยนสภาพ 

 
ความส าคญัของการจัดซื้อมีอยู่  6  ประเภทคือ 
 

1.  ก าไรของกิจการ 
2.  ประสิทธิภาพของการด าเนินงาน 
3.  ภาพลักษณ์ของกิจการ 
4.  การแข่งขันของการตลาด 
5.  การรับรู้ข้อมูลของกิจการ 
6.  กลยุทธ์ของกิจการและนโยบายทางสังคม 
 

วัตถุประสงค์ของการจัดซื้อมี  3  ประการคือ 
 

1.  เพ่ือให้กิจการมีสินค้า วัตถุดิบ เครื่องจักร อุปกรณ์ต่าง ๆ ไว้ใช้โดยไม่ขาดมือ   
2.  เพ่ือให้กิจการได้รับสินค้าในเวลาอันสมควรคุณภาพถูกต้องปริมาณเหมาะสม     
3. เพ่ือเป็นการบริหารเกี่ยวกับการเงิน ไม่ให้จมอยู่กับสินค้าคงเหลือมากเกินไปและไม่ต้อง 
    เสี่ยงภัยกับสินค้าด้วยการเจริญเติบโตของงานจัดซื้อ 

 
หลักเบื้องต้นในการจัดซื้อ 
 

การจัดซื้อมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้กิจการได้รับสินค้าวัตถุดิบ เครื่องจักรและอุปกรณ์ต่าง ๆได้ใน
เวลาอันสมควรและมีความถูกต้องเหมาะสมมากที่สุด การจัดซื้ออย่างถูกต้องเหมาะสมกระท าได้ 5 
ประการได้แก ่
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1.  ซื้อให้ได้คุณภาพที่ถูกต้อง (Right Quality) 
      การก าหนดคุณภาพ 
                 การจัดซื้อ  
                 การตรวจรับวัสดุ  

2.  ซื้อให้ได้จ านวนที่ถูกต้อง (Right Quantity )                
      การพิจารณาราคาของสินค้า 
     การพิจารณาจ านวนการซื้อแต่ละครั้ง 
            การพิจารณาค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละครั้ง 
3.  การซื้อจากผู้ขายที่ถูกต้อง (Right Source of Supply) พิจารณาจาก 
     ปัจจัยที่ใช้ในการพิจารณาเลือกแหล่งขาย 
            ข้อมูลเกี่ยวกับแหล่งขาย 
            ปัญหาเกี่ยวกับการเลือกผู้ขาย 
4.  ซื้อในราคาที่ถูกต้อง (Right Price) พิจารณาจาก 
           ราคาที่มีความสัมพันธ์กับต้นทุน 
           ราคาที่เกิดจากอุปสงค์และอุปทาน   ( Demand and Suppy ) 
           ราคาอันเกิดจากการแข่งขัน 

 
การด าเนินงานในการจัดซื้อ 
 
การด าเนินงานนี้เป็นหน้าที่โดยตรงของแผนกจัดซื้อที่จะต้องด าเนินการโดยมีขั้นตอนดังนี้ 
 

1.  รับรู้ถึงความต้องการ 
2.  ก าหนดรายละเอียดของวัสดุ 
3.  เลือกแหล่งขาย 
4.  ก าหนดราคา 
5.  การออกค าสั่งซื้อ 
6.  การติดตามค าสั่งซื้อ 
7.  การตรวจสอบการเรียกเก็บเงิน  
8.  บันทึกผลการจัดซื้อ       
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แนวโน้มการจัดซื้อในปัจจุบัน 
 
ฝ่ายจัดซื้อต้องท าความเข้าใจกับแนวโน้มที่มีอิทธิพลต่อการจัดซื้อในด้านต่อไปนี้ 
 

1.  การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการจัดซื้อ 
2.  การผลิตสินค้าเน้นที่คุณภาพ 
3.  การลดต้นทุนเพื่อความได้เปรียบคู่แข่งขัน 
4.  การลดจ านวนแหล่งผู้ขาย 
5. ใช้การเจรจาต่อรองแทนการประมูลราคา 
6. พัฒนาแหล่งจัดซื้อจากต่างประเทศ 
7. สนองความต้องการของผู้บริโภคให้มากท่ีสุด 
8. การเปลี่ยนแปลงเชิงกลยุทธ์ทางด้านการตลาดอยู่เสมอ 

 
แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับการสร้างกลยุทธ์ในงานด้านการจัดซื้อ 
 

สิ่งที่ส าคัญขององค์กรธุรกิจคือ การสร้างกลยุทธ์การจัดซื้อ กลยุทธ์เหล่านี้ท าให้เกิดการ 
“ยกระดับ” หน้าที่ในการจัดซื้อให้ดีขึ้น กลยุทธ์นี้สามารถระบุภาพรวมออกมาได้ 6 ขั้นตอน ในแต่ละ
ขั้นตอนจ าเป็นที่จะต้องระบุวิธีการปฏิบัติที่ดีที่สุด โดยพิจารณาดูจากสถานการณ์ที่เกิดขึ้นภายใน
หน่วยงานต่าง ๆในฝ่ายจัดซื้อไปพร้อม ๆกับทฤษฎีอ่ืน ๆที่สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )เกี่ยวข้อง 
ซึ่งสามารถสรุปได้ดังต่อไปนี้ 

 
1. การมีส่วนรวม และอิทธิพล ( Contribution and Influence ) การจัดซื้อจะเป็น

อาชีพที่มีความหมายต่อเมื่อหน้าที่การจัดซื้อท าให้เกิดการจัดซื้อที่มีส่วนร่วมต่อสมายด์อินเลิฟ ( Smile 
in Love )โดยมีอิทธิพลต่อการปฏิบัติติการทางธุรกิจทั้งหมดและต่อกลยุทธ์อนาคต บทบาทในตอนนี้
คือ ยกระดับของการมีส่วนร่วมและอิทธิพลให้ขึ้นไปสู่ความมีมาตราฐานในการปฏิบัติติการที่สูงขึ้น
ตามล าดับเพื่อเพ่ิมความสามารถในการมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ 

2. การจัดซื้ อและวง เขตของการท าการตรวจสอบ (  Purchasing and Audit 
Framework )  ส่วนมากเรามักจะพบว่ายากที่จะท าการควบคุมกระบวนการจัดซื้ออย่างจริงจังหรือไม่
ก็มีกฎเกณฑ์ท่ีท าให้ไม่อาจควบคุมได้ กลยุทธ์ส่วนนี้ก็คือสร้างวงเขตหรือขอบเขตการใช้กฎ หรือ เกณฑ์
ที่สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )ต้องการจะให้กระบวนการจัดซื้อปฎิบัติการได้ ซึ่งเรื่องนี้ก็จะรวม
การสร้างและประกาศถึงภารกิจ บทบาท นโยบาย คู่มือปฎิบัตการเป็นต้นที่จะท าให้ทุกฝ่ายเป็นมิตรกัน
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และมีความคล่องตัวในวิธีการต่างๆที่จะใช้ในกระบวนการจัดซื้อ ส่งเสริมเจ้าหน้าที่จัดซื้อและให้อ านาจ
ในการใช้ความช านาญตามหน้าที่ในกิจการ 

3. การจัดหน่วยงานภายในฝ่ายจัดซื้อ (Organization) การจัดหน่วยงานมีความส าคัญ
และมีควาจ าเป็นอย่างยิ่งส่งเสริมให้ระบบการท างานมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้นประกอบด้วย 

1. มีการก าหนดค าบรรยายลักษณะงานไว้อย่างชัดเจน 
2.มีการมอบหมายหน้าที่ และอ านาจในการด าเนินการ 
3. มีรูปแบบการจัดตามความเห็นของผู้บริหาร 
 

รูปแบบของการจัดหน่วยงาน 
 

1. ฝ่ายจัดซื้อข้ึนตรงต่อผู้บริหารสูงสุดเทียบเท่ากับฝ่ายอื่น ๆ 
2. ฝ่ายจัดซื้อจัดเป็นหน่วยงานหนึ่งของฝ่ายการเงิน 
3. ฝ่ายจัดซื้อข้ึนตรงต่อผู้รับผิดชอบด้านการผลิต 
4.  ความสัมพันธ์ (ภายในและภายนอก) การจัดซื้อไม่อาจมองว่าเป็นหน้าที่พิเศษแยก

จากหน้าที่อ่ืนได้ต้องมีความสัมพันธ์กัน ผู้ปฏิบัติงานจัดซื้อให้ดีที่สุดจะต้องท างานอย่างใกล้ชิดกับทุก
ฝ่ายที่เก่ียวข้อง 

5. ระบบต่างๆ (System) ระบบที่สามารถจะใช้กับคอมพิวเตอร์ได้เปิดโอกาสให้
สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )สามารถเพ่ิมพูนข่าวสารต่างๆมากมายท าให้การตัดสินใจผิดแผก
แตกต่างไปจากเดิมและอาจมีการปรับแต่งกิจกรรมที่ท าอยู่ภายในได้ด้วย เมื่อเป็นเช่นนี้ระบบการจัดซื้อ
ก็ถูกกระทบไปด้วย โอกาสที่จะท าการตัดสินใจให้ได้ผลดีขึ้นก็มีมากข้ึนสามารถเชื่อระบบการและ
เปลี่ยนข่าวสารกับผู้จัดจ าหน่าย ระบบการจัดซื้อจึงกลายเป็นส่วนส าคัญของกลยุทธ์เทคโนโลยีข่าวสาร
ระดับสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) (Corporate Information Technology) 

6.  การระบุบุคลากรและการฝึกอบรม (Staffing and Training) การปฏิบัติติงาน
ทางการจัดซื้อจะมีประสิทธิภาพได้ก็ต่อเมื่อมีการบรรจุเจ้าหน้าที่ที่เป็น “มืออาชีพ” ที่มีคุณภาพสูงเพ่ือ
ยกระดับตนเองและให้ความรู้ความช านาญเพื่อส่งเสริมพัฒนาหน้าที่ในสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love 
) ดังนั้นกลยุทธ์นี้จึงต้องการให้มีเจ้าหน้าที่มีการศึกษาสูงที่มีการเลื่อนขั้นพนักงานที่มีคุณภาพสูงเพ่ือ
เป็นการจูงใจและเพ่ิมสมรรถภาพในการปฏิบัติงาน มีโปรแกรมฝึกอบรมติดต่อกัน โดยฝึกขณะปฏิบัติติ
งานและให้ค าปรึกษาหารือ 
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แผนกลยุทธ์หลักๆที่นิยมใช้ 
 
ผู้บริหารฝ่ายจัดซื้อมีกลยุทธ์ที่จะเลือกใช้ได้หลายทางดังต่อไปนี้ 
 

1. การบริหารทางด้านต้นทุน )Cost(  
2. Make Buy or Outsourcing 
3. การปรับเปลี่ยนวัตถุดิบเพ่ือลดต้นทุน 
4. กางหาแหลงซื้อขายใหม่ๆ 
5. Total Cost of Ownership 
6. การบริหารสัญญาซื้อขาย (Contract)  การพัฒนาให้มีสัญญาระยะยาว 
7. การบริหารสินค้าคงคลัง (Inventory)  ระบบเช่าซื้อ 
8. ระบบคุณภาพ (Quality) คัดเลือกวัสดุที่มีคุณภาพ 
9. การส่งมอบสินค้าและบริการ All in One services  
10. Ordering Process E-Procurement 
11. 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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แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์ในกำรจัดซื้อของ สมำยด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) 
 
 สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) ได้น าแนวคิดและทฤษฎี มาปรับใช้ให้เหมาะสมกับธุรกิจ
การเช่าชุดแต่งงานดังต่อไปนี้เมื่อมีผู้บริโภคต้องการตัดซื้อชุดแต่งงาน 

1.รับรู้ถึงความต้องการของผู้บริโภคมีว่าความต้องการในรูปแบบ ชนิดของเนื้อผ้าอาทิ
เช่น ลูกไม้ หรือประเภทคริสตัลในการประดับตกแต่งชุด 

2.ก าหนดรายละเอียดของวัสดุ โดยเจ้าหน้าที่จัดซื้อแจ้งผู้บริโภคเกี่ยวกับรายละเอียด
ชนิดของเนื้อผ้า ในกรณีที่จ าเป็นต้องใช้วัสดุทดแทนที่ใกล้เคียง 

3.เจ้าหน้าที่จัดซื้อปรึกษาและวางแผนกับผู้จัดการร้านในการเลือกแหล่งวัตถุดิบ โดย
ค านึงถึงคุณภาพและราคาที่สัมพันธ์กับต้นทุนการผลิต 

4.ออกค าสั่งซื้อและติดตามอย่างต่อเนื่องทุกข้ันตอน 
5.ช าระค่าใช้จ่าย 
  ในกรณีเงินสด พร้อมออกใบเสร็จรับเงินส่งต่อแผนกบัญชี 
  ในกรณีเครดิต 30 วัน จะมีการตรวจสอบการเรียกเก็บเงิน 
6.เจ้าหน้าที่จัดซื้อส่งต่อผ้าและวัสดุอุปกรณ์ให้ Outsource เพ่ือด าเนินการตัดเย็บ

ต่อไป 
 

กำรบริหำรสินค้ำคงคลัง INVENTORY (ระบบเช่ำ/เช่ำซื้อ) 
 

รายได้ส่วนใหญ่ของ สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) เกิดจากการบริการเช่าชุด (เช่า/เช่า
ซื้อ) Smile in Love จึงให้ความส าคัญกับการจัดซื้อเป็นอันดับต้น เพ่ือควบคุมต้นทุนการผลิตอย่าง
เคร่งครัด โดยแผนกดูแลผู้บริโภคและฝ่ายขายจะทราบและรับรู้ถึงความต้องการชุดแต่งงานของ
ผู้บริโภคเป็นอย่างดี โดยการศึกษาและติดตามงานแฟชั่นชุดแต่งงานจากในประเทศและต่างประเทศ 
เพ่ือคาดคะเนความชอบ เทรนชุดแต่งงานนะปัจจุบัน หลังจากนั้นจะมีการประชุมหารือร่วมกันเพ่ือตก
ลงชุดแต่งงาน 1 ชุด/เดือน เมื่อออกแบบเรียบร้อย เจ้าหน้าที่จัดซื้อจะด าเนินการหาวัตถุดิบอุปกรณ์
ต่อไป 
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การบริหารคลังสินค้า (Inventory) ของ Smile in Love จะแยกตามประเภทของชุดแต่งงาน
หลักๆมี 2ประเภทดังนี้ 
 

1. ชุดไทยและเครื่องประดับ  
 

เนื่องจากชุดไทยและเครื่องประดับมีต้นทุนค่อนข้างสูง และชุดไทยมีแบบแผนการสวม
ใส่ที่ไม่ได้เปลี่ยนแปลงไปจาดเดิม ชุดไทย สไบ เครื่องประดับสามารถน ากลับมาใช้ได้หลายรอบจนกว่า
จะมีการช ารุดจนไม่สามารถซ่อมแซมได้อีกจึงเป็นสินค้าคงคงคลังที่เพ่ิมข้ึน อีกทั้งยังเป็นสินค้าคงคลังที่
มีมูลค่าเพ่ิมข้ึนตามกาลเวลา อาทิเช่น ผ้าไหมยกขอบสังเวียนลายโบราณ ในกรณีที่ชุดไทยเกิดช ารุด
หรือเก่ามาก จะน าไปไว้เพ่ือใช้ถ่ายภาพเท่านั้นโดยจะไม่น ามาใช้ในพิธีจริง 

 
2. ชุดแต่งงานและชุดสูท 

 
              เนื่องจากชุดแต่งงานมีเรื่อง Fashion และ Trend เข้ามาเป็นตัวแปรส าคัญ จึงมี

การเปลี่ยน หมุนเวียนและเพ่ิมของสินค้าคงคลังอยู่ตลอดเวลา โดยระบบการจัดการบริหารคลังจาก
การเก็บข้อมูล ชุดแต่งงาน 1 ชุดสามารถเฉลี่ยเช่าได้ 8-10 ครั้งโดยประมาณข้ึนอยู่กับความนิยมและ
ความพอใจของผู้บริโภค ชุดแต่งงานบางชุดที่มีการช ารุดแม้ซ่อมแซมแล้วแต่เมื่อพิจารณาดูแล้วว่าไม่
เหมาะสมที่จะใช้จริงในงานพิธีสมรส ทางร้านจะน าชุดไปใช้เพ่ือถ่ายภาพเท่านั้น เมื่อใช้ถ่ายภาพใน
ระยะเวลา 3-6 เดือนหลังจากนั้นจะมีการจ าหน่ายชุดออกไปในกลุ่มร้านชุดแต่งงานตามต่างจังหวัด จะ
จ าหน่ายราคาลดลงเหลือร้อยละ 10-15 ของราคาต้นทุน Smile in Love ท าการจ าหน่ายชุดปีละ 2 
ครั้ง รายได้จากการจ าหน่ายชุดส่วนหนึ่งเก็บไว้ใช้ในการจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ในการซ่อมแซมชุดและอีก
ส่วนน ากลับไปผลิตและซื้อชุดแต่งงานใหม่ต่อไป 
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5.4 แผนกลยุทธ์ทำงกำรเงินและกำรลงทุน 
 
         แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน นับได้ว่ามีความส าคัญอย่างยิ่งยวดของทุกๆ ธุรกิจไม่
เพียงแต่สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) เท่านั้น เพราะ กลยุทธ์ทางการเงิน ( Strategic Financial 
Plan ) จะเป็นเครื่องมือเพ่ือการบริหารการเงิน งบประมาณ และ การลงทุน ให้มีประสิทธิภาพ และ 
ป้องกันความเสี่ยงทางการเงินที่อาจเกิดข้ึนได้ 
 
5.4.1 ความหมายของแผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 

 
แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน ของ สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) หมายถึง การ

วางแผนก าหนดแนวทางทางการเงินในระยะสั้นและระยะยาวที่ระบุถึงที่มาที่ไปและการใช้ไปของ
ทรัพยากรทางการเงินของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) รวมถึง การตรวจสอบการใช้ทรัพยากร
ทางการเงิน และ การกันเงินไว้จ านวนหนึ่งในช่วงระยะเวลาหนึ่งเพ่ือก่อให้เกิดกระแสเงิ นสด  ที่
สามารถผลักดันแผนกลยุทธ์ของธุรกิจให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี “สมายด์อินเลิฟ” ให้
สามารถด าเนินการได้และประสบความส าเร็จตามวิสัยทัศน์ 

 
5.4.2 วัตถุประสงค์ในการจัดท าแผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 

 (  Financial & Investment Goals ) 
 
ในการจัดท าแผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน ( Financial & Investment Goals ) ของ 

สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) มีวัตถุประสงค์ในการจัดท า 4 ประการดังนี้ 
 
1. เพ่ือสร้างระบบและกลไกในการจัดสรรงบประมาณ ทั้งรายได้ รายจ่าย เพ่ือให้มีความ

สอดคล้องกับแผนกลุทธ์ต่างๆ ขององค์กร เพ่ือผลักดันให้การขับเคลื่อนขององค์กรเป็นไป
อย่างรวดเร็ว 

2. เพ่ือส่งเสริมให้การบริหารจัดการด้านการเงินและงบประมาณมีความชัดเจนและมี
ประสิทธิภาพ ทั้งในด้านเป้าหมายทางการเงิน และ เป้าหมายอ่ืนๆ ของสมายด์อินเลิฟ    
( Smile in Love )  ให้มีความโปร่งใส ตรวจสอบได้ คุ้มค่าและคุ้มทุน รวมทั้งก่อเกิด
ความยั่งยืนให้กับสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) 

3. เพ่ือให้ข้อมูลทางการเงินและงบประมาณ ง่ายและสะดวกต่อผู้บริหารสมายด์อินเลิฟ       
( Smile in Love ) เพ่ือใช้ประกอบในการตัดสินใจได้อย่างรวดเร็วและถูกต้อง 
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4. เพ่ือให้มีการพัฒนา ติดตาม ประเมินผล และเฝ้าระวังข้อมูลทางการเงินและงบประมาณ
เพ่ือที่จะได้น าไปปรับปรุงและพัฒนาสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) ได้อย่างยั่งยืน 

 
5.4.3 วิสัยทัศน์ทางการเงิน ( Financial & Investment Vision ) 

 
          สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )  มีวิสัยทัศน์ขององค์กรคือ “ เป็นตัวเลือกแรกในใจของ
ผู้บริโภคในธุรกิจการให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีในประเทศไทยและเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ 
”  และมีวิสัยทัศน์ทางการเงิน ( Financial & Investment Vision ) คือ “ เป็นผู้น าในธุรกิจการ
ให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีในประเทศไทยและเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ที่มีการบริหารจัดการ
ทางการเงินที่ยอดเยี่ยม โดยมีสภาพคล่องทางการเงินสูงสุด ปราศจากหนี้สินและหนี้เสีย ” 

 
5.4.4 พันธกิจทางการเงิน ( Financial & Investment Mission ) 

 
สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )  มีพันธกิจทางการเงิน (Financial & Investment Mission)  

“ เป็น 1 ใน 5 อันดับแรกของธุรกิจการให้บริการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี ในประเทศไทยในปี 2562 
ด้วยรายได้กว่า 75 ล้านบาทภายในปี 2565 ” 

 
5.4.5 ขั้นตอนในการจัดท าแผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน ( Processes ) 

 
ขั้นตอนในการจัดท าแผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน ( Processes ) ของสมายด์อิน

เลิฟ ( Smile in Love ) มีดังนี ้
 
1. ผู้บริหารของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )  ด าเนินการแต่งตั้งคณะกรรมการจัดท า

แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุนของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )  เพ่ือท า
หน้าที่จัดท าแผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุนของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love )  
ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว .เพ่ือให้สอดคล้องกับแผนกลยุทธ์องค์กร 

2. คณะกรรมการจัดท าแผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุนของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in 
Love ) ต้องท าการการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอก รวมทั้งต้อง
ก าหนดวิสัยทัศน์ พันธกิจ ยุทธศาสตร์ เป้าหมายทางการเงิน (Financial & Investment 
SWOT Analysis ) เพ่ือจัดท าเป็นแผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
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3. คณะกรรมการจัดท าแผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุนของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in 
Love ) ต้องน าแผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุนในข้อ 2 เสนอเข้าสู่ที่ประชุม
คณะกรรมการบริหารของสมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) เพ่ือพิจารณาต่อไป 

 
5.4.6 การวิเคราะห์ SWOT ทางการเงิน (Financial & Investment SWOT Analysis ) 

 
         การวิเคราะห์ SWOT ทางการเงิน (Financial & Investment SWOT Analysis ) ของสมายด์
อินเลิฟ ( Smile in Love ) ปรากฏ ดังนี้  
 

1. S: Strengths จุดแข็งทางการเงิน:  มีสภาพคล่องเพียงพอ ไม่มีหนี้สิน มีการลงทุนใน
หลักทรัพย์ที่มี Liquidity สูง 

2. W: Weakness จุดอ่อนทางการเงิน: มีเงินทุนส ารองอยู่ในระดับกลาง 
3. O: Opportunity โอกาสทางการเงิน: เป็นที่สนใจของนักลงทุน 
4. T: Threats อุปสรรคหรือภัยคุกคามทางการเงิน: เงินทุนไม่เพียงพอต่อการขยายกิจการ    

              ภาวะเศรษฐกิจตกต่ า การเมืองไม่มีเสถียรภาพ 
       
5.4.7 ตัวชี้วัดทางการเงิน ( Financial Indicators ) 

 
สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) มีตัวตัวชี้วัดทางการเงิน ( Financial Indicators ) ดังนี้ 
 
1. มีแผนการเงินและการลงทุนที่สอดคล้องกับแผนกลยุทธ์องค์กรโดยรวม 
2. มีกลไกและระบบตรวจสอบการจัดสรรเงินลงทุน การวิเคราะห์ค่าใช้จ่าย  การตรวจสอบ

เงินและงบประมาณอย่างมีประสิทธิภาพ 
3. มีแผนการใช้จ่าย งบประมาณ เป็นรายเดือน รายไตรมาส รายปี และมีรายงานแสดงการ

เปรียบเทียบแผนและผลการใช้จ่ายเงินทุกเดือน ทุกไตรมาส ทุกปี 
4. มีหลักฐานการใช้จ่ายอย่างถูกต้องเป็นไปตามระเบียบและกฎข้อบังคับ 
5. มีการวิเคราะห์เพ่ือคาดการณ์รายรับรายจ่ายในอนาคต เพ่ือประสิทธิภาพในการบริหาร

การเงิน 
6. มีการจัดท ารายงานทางการเงิน รายงานต่อผู้บริหารและจัดเก็บอย่างเป็นระบบ 
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5.4.8 กลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุนของสมายด์อินเลิฟ 
         ( Smile in Love’s Financial & Investment Stratgy ) 
 เพ่ือการบริหารองค์กรให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) 
มุ่งเน้นกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน ดังนี้ 

1. บริหารจัดการด้านการเงิน อย่างมีจริยธรรม ด้วยหลักธรรมาภิบาล โปร่งใส และ 
ตรวจสอบได้ 

2. บริหารจัดการด้านการเงินให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดเพ่ือความยั่งยืน 
3. จัดหาแหล่งเงินทุนภายนอกเพ่ือน ามาใช้ในการบริหารจัดการตามพันธกิจ 
4. น าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในการบริหารจัดการด้านการเงินเพ่ือการตัดสินใจ

ของผู้บริหาร 
 
5.4.9 แผนทางการเงิน และการลงทุน ของ สมายด์อินเลิฟ ( Smile in Love ) 
 
        งบประมาณการลงทุน การประมาณการณ์รายได้ การประมาณการณ์ค่าใช้จ่าย งบก าไรขาดทุน 
งบกระแสเงินสด งบดุล NPV  IRR และ การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน  ปีที่ 1 – ปีที่ 5 สามารถดู
ได้จาก ตารางที่ 5.12  ถึง ตารางที่ 5.20 ดังต่อไปนี้ 
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ตำรำงท่ี 5.12 : กำรแสดงงบประมำณกำรลงทุน 
 

รายการ จ านวนเงิน (บาท) แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้หรือเงินกู้ยืม 
สินทรัพย์ถาวร 

1. ตู้โชว ์
2. เฟอร์นิเจอร์ 
3. อุปกรณ์ส านักงาน 
4. ชุดไทย  
5. ชุดราตรี 
6. เครื่องประดับต่างๆ 
7. อุปกรณ์อ่ืนๆ 

 
250,000 
300,000 
50,000 

1,000,000 
700,000 
500,000 
690,000 

 
250,000 
300,000 
50,000 

1,000,000 
700,000 
500,000 
690,000 

 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

รวม สินทรัพย์ถำวร 3,490,000 3,490,000 - 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงาน 

1. ค่าจดทะเบียน 
2. ค่าตกแต่งร้าน 
3. ค่าเช่า ค่ามัดจ า 

 
10,000 
300,000 
200,000 

 
10,000 
300,000 
200,000 

 
- 
- 
- 

รวมค่ำใช้จ่ำยก่อนเริ่ม
ด ำเนินงำน 

510,000 510,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 
1.  เงินสดส ารองใน

การด าเนินงาน 

 
1,000,000 

 
1,000,000 

 
- 

รวม เงินทุนหมุนเวียน 
 

1,000,000 1,000,000 - 

 
รวม เงินลงทุนแรกเริ่ม 
 

 
5,000,000 

 
5,000,000 

 
- 
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ตำรำงท่ี 5.13 : กำรแสดงกำรประมำณกำรณ์รำยได้ 

 
การประมาณการณ์

รายได้ 

 
ปีที่ 1 

 
ปีที่ 2 

 
ปีที่ 3 

 
ปีที่ 4 

 
ปีที่ 5 

ค่าเช่าชุดแบบไม่มี
แพคเกจ 

133,431 153,446 176,463 202,933 233,373 

แพคเกจ A 278,466 - - - - 

แพคเกจ B 9,746,335 - - - - 
แพคเกจ C 75,418 - - - - 

แพคเกจ Plat1 500,000 1,500,000 1,800,000 1,980,000 2,178,000 

แพคเกจ Plat2 510,000 2,550,000 2,932,500 3,372,375 3,878,321 
แพคเกจ Plat3 850,000 2,975,000 3,718,750 4,648,437 5,810,546 

แพคเกจ Gold 325,000 6,500,000 8,775,000 11,407,500 14,829,750 

แพคเกจ Silver1 280,000 5,250,000 6,825,000 8,872,500 11,534,250 

แพคเกจ Silver2 500,000 3,750,000 4,875,000 5,850,000 7,020,000 

ค่าแต่งหน้า-ท าผม 348,083 417,700 584,780 818,692 982.430 

ค่าจัดงาน Organizer 1,662,968 2,494,452 3,741,679 5,612,518 8,418,777 

ค่าเช่าชุดราตรีและชุด
อ่ืนๆ 

307,009 1,228,038 1,842,057 2,763,086 4,144,629 

ค่าถ่ายภาพ 226,254 294,130 382,369 497,080 646,204 

รายได้อ่ืนๆ 1,183,135 1,419,762 1,703,715 2,044,458 2,453,349 

 
รำยได้รวม 

 
16,926,103 

 
28,532,531 

 
37,357,315 

 
48,069,581 

 
62,129,543 
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ตำรำงท่ี 5.14 : กำรแสดงกำรประมำณกำรณ์ค่ำใช้จ่ำย 

 

 
การประมาณ

การณ์ค่าใช้จ่าย 

 
ปีที1่ 

 
ปีที2่ 

 
ปีที3่ 

 
ปีที4่ 

 
ปีที5่ 

ค่าเช่าตึก 
 

1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 

เงินเดือน
ผู้บริหารและ
พนักงาน 

2,462,460 2,464,922 2,467,387 2,469,854 2,472,324 

ค่าน้ า 13,000 
 

14,000 15,000 16,000 17,000 

ค่าไฟ 
 

264,000 290,400 319,440 351,384 386,522 

ค่าวัตถุดิบ 
 

1,320,000 1,452,000 1,597,200 1,756,920 1,932,612 

คอมมิชชั่นและ
โบนัสพนักงาน 

601,800 603,605 605,416 607,232 609,054 

รายจ่ายอื่นๆเช่น 
Subcontract/
ชุดราตรี 

1,696,781 1,705,265 1,713,791 1,722,360 1,730,972 

ค่าการตลาด/ค่า
โฆษณา 

600,000 660,000 726,000 798,600 878,460 

ขยายกิจการ/
สาขา/ปรับปรุง
สถานที่/สินค้า 

- 200,000 200,000 200,000 200,000 

 
รำยจ่ำยรวม 

 
8,158,042 

 
8,590,193 

 
8,844,236 

 
9,122,352 

 
9,426,946 
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ตำรำงท่ี 5.15 : กำรแสดงกำรประมำณกำรณ์จุดคุ้มทุน 
 

 
การค านวณ
จุดคุ้มทุน 

 
ปีที1่ 

 
ปีที2่ 

 
ปีที3่ 

 
ปีที4่ 

 
ปีที5่ 

 
ก าไรส่วนเกิน 

 
8,768,061 

 
19,942,337 

 
28,513,079 

 
38,947,229 

 
52,702,597 

อัตราก าไร
ส่วนเกิน 

 
0.52 

 
0.70 

 
0.76 

 
0.81 

 
0.85 

 
จุดคุ้มทุนต่อปี 

 
16,926,103 

 
28,532,531 

 
37,357,315 

 
48,069,581 

 
62,129,543 

จุดคุ้มทุนต่อ
เดือน 

1,410,509 2,377,711 3,113,110 4,005,798 5,177,462 

จุดคุ้มทุนต่อ
วัน 

 
47,017 

 
79,257 

 
103,770 

 
133,527 

 
172,582 
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ตำรำงท่ี 5.16 : กำรแสดงงบก ำไรขำดทุน 
 

  
ปีที1่ 

 
ปีที2่ 

 
ปีที3่ 

 
ปีที่4 

 
ปีที5่ 

รายได้รวม 16,926,103 28,532,531 37,357,315 48,069,581 62,129,543 
 

หัก ต้นทุนผันแปร - - - - - 
 

ก าไรส่วนเกิน 16,926,103 28,532,531 37,357,315 48,069,581 62,129,543 
 

หัก ต้นทุนคงที่ 8,158,042 8,590,193 8,844,236 9,122,352 9,426,946 
 

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 

8,768,061 19,942,337 28,513,079 38,947,229 52,702,597 
 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
 

ก าไรก่อนหักภาษี 8,768,061 19,942,337 28,513,079 38,947,229 52,702,597 
 

หัก ภาษ ี(20%) 1,753,612 3,988,467 5,702,616 7,789,446 10,540,519 
 

 
ก ำไรสุทธิ 

 
7,014,449 

 
15,953,870 

 
22,810,464 

 
31,157,783 

 
42,162,078 
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ตำรำงท่ี 5.17 : กำรแสดงงบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

 
ปีที1่ 

 
ปีที2่ 

 
ปีที3่ 

 
ปีที4่ 

 
ปีที5่ 

ก าไรสุทธิ 7,014,449 15,953,870 22,810,464 31,157,783 42,162,078 

เงินสดจากกิจกรรม
ด าเนินงาน 

7,014,449 15,953,870 22,810,464 31,157,783 42,162,078 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน 

- - - - - 

สินทรัพย์รวม 4,490,000 10,000,000 18,000,000 24,000,000 33,000,000 

ค่าจดทะเบียน 10,000 - - - - 

ค่าตกแต่งร้าน 300,000 - - - - 
ค่าเช่า ค่ามัดจ า 200,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

5,000,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหา 

      - - - - - 

กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 

หัก ช าระเงินกู้ - - - - - 
หัก ช าระดอกเบี้ย
เงินกู้ 

- - - - - 

หักเงิน เงินปันผล 1,402,890 3,190,774 4,562,093 6,231,557 8,432,416 

ทุน - - - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

- - - - - 

 
เงินสุทธิ 

 
611,559 

 
2,763,096 

 
248,371 

 
926,227 

 
729,662 
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ตำรำงท่ี 5.18 : กำรแสดงงบดุล 
 

 
สินทรัพย์ 

 
ปีที1่ 

 

 
ปีที2่ 

 
ปีที3่ 

 
ปีที4่ 

 
ปีที5่ 

สินทรัพย์หมุนเวียน - - - - - 

เงินสด 611,559 2,763,096 248,371 926,227 729,662 

เงินฝากธนาคาร 1,000,000 10,000,000 18,000,000 24,000,000 33,000,000 
รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

1,611,559 12,763,096 18,248,371 24,926,227 33,729,662 

สินทรัพย์ถาวรรวม
สุทธิ 

4,490,000 6,101,559 18,864,655 37,113,026 62,039,253 

ค่าตกแต่งสุทธิ 510,000 510,000 510,000 510,000 510,000 
รวมสินทรัพย์ 6,611,559 19,374,655 37,623,026 62,549,253 96,278,915 

หนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

- - - - - 

ภาษีเงินได้ค่าจ้าง - - - - - 

เงินปันผลค้างจ่าย - - - - - 
หนี้สินหมุนเวียน - - - - - 

เงินกู้สุทธิ - - - - - 
รวมหนี้สิน - - - - - 

ก าไรสะสม 5,611,559 18,374,655 36,623,026 61,549,253 95,278,915 

ส่วนของเจ้าของ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
 
 
รวมหนี้สินและส่วน
ของเจ้ำของ 

 
 
6,611,559 
 
 

 
 
19,374,655 

 
 

37,623,026 

 
 

62,549,253 

 
 

96,278,915 
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ตำรำงท่ี 5.19 : กำรแสดง NPV, IRR 
 

 
กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

 
ปีที ่  

 
0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 

 
-5,000,000 

 
1 กระแสเงินสดรับ 

 
7,014,449 

 
2 กระแสเงินสดรับ 

 
15,953,870 

 
3 กระแสเงินสดรับ 

 
22,810,464 

 
4 กระแสเงินสดรับ 

 
31,157,783 

 
5 กระแสเงินสดรับ 

 
42,162,078 

 

 

เงินลงทุน 
 

(5,000,000) 

 
NPV 

 

 
THB 69,170,994,46 

อัตราผลตอบแทนขั้นต่ า 
 

0.14 

 
IRR 

 

 
216% 
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ตำรำงท่ี 5.20 : กำรแสดง Ratio กำรวิเครำะห์อัตรำส่วนทำงกำรเงิน 
 

 
การวิเคราะห์อัตราส่วน 

 
ปีที1่ 

 

 
ปีที2่ 

 
ปีที3่ 

 
ปีที4่ 

 
ปีที5่ 

อัตราส่วนเงินทุน
หมุนเวียนหรือ
อัตราส่วนสภาพคล่อง 
(Current Ratio) เท่า 

 
4,490,000 

 
6,101,559 

 
18,864,655 

 
37,113,026 

 
62,039,253 

อัตราการหมุนเวียน
ของสินทรัพย์รวม 
(Total Assets 
Turnover)  

 
156% 

 
261% 

 
121% 

 
84% 

 
68% 

 
อัตราก าไรสุทธิ 

 
41% 

 

 
43% 

 
61% 

 
65% 

 
68% 

อัตราผลตอบแทนผู้ถือ
หุ้น Return on 
Equity (ROE) 

 
701% 

 
1595% 

 
2281% 

 
3116% 

 
4216% 
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5.5 แนวทำงในกำรพัฒนำธุรกิจ ผลิตภัณฑ์/บริกำร  
 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 

การพัฒนาคุณภาพงานบริการให้เป็นไปตามมาตรฐานหรือมีมาตรฐานคุณภาพ นับได้ว่าเป็น
เรื่องส าคัญท่ีควรมีการพัฒนาคุณภาพงานบริการอย่างต่อเนื่อง เป็นการยกระดับคุณภาพการให้บริการ
ให้ดีขึ้นกว่าที่มาตรฐานก าหนด เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจจากการปฏิบัติงานการให้บริการของ
บุคลากรด้วยมาตรฐานเดียวกันและมีประสิทธิภาพเท่าเทียมกันการพัฒนาคุณภาพงานบริการ 
 

การบริการ หมายถึง ความพยายามในการใช้ความรู้ ความสามารถ ทักษะ และ ความ
กระตือรือร้นของผู้ให้บริการในการน าเสนอการบริการให้แก่ผู้บริโภคด้วยความเต็มใจ จริงใจ และให้
เกียรติ เพ่ือให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการและความคาดหวัง รวมทั้งเพ่ือสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดแก่ผู้บริโภค  

 
คุณภาพงานบริการ หมายถึง ประสิทธิผลโดยรวมของกระบวนการด าเนินงานตามมาตรฐาน

และมีความสม่ าเสมอ ในการตอบสนองตามความต้องการจ าเป็น และความคาดหวังของผู้บริโภคสร้าง
ความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคเมื่อได้รับการบริการ 

 
ความพึงพอใจ หมายถึง ระดับความรู้สึกพึงพอใจของผู้บริโภคที่มาติดต่อกับของสมายด์อิน

เลิฟ ( Smile in Love ) ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงประสิทธิภาพของกิจกรรมนั้น ๆ ระดับความพึงพอใจของ
บุคคลมีความสุข ชอบใจ พอใจ จะเกิดขึ้นเมื่อความต้องการของบุคคลนั้นได้รับการตอบสนอง 
 

การพัฒนาคุณภาพการให้บริการเป็นการมุ่งไปสู่การยกระดับคุณภาพการให้บริการตาม
แนวคิดการบริหารคุณภาพโดยรวม (TQM) มีหลักการดังนี้ 

 
1. ผู้บริโภคส าคัญที่สุด ( Customer Focus) เพราะผู้บริโภคเป็นเป้าหมาย ที่ส าคัญของงาน

บริการ ซึ่งคุณภาพงานบริการอยู่ที่ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
2. มีวิสัยทัศน์ร่วมกัน ( Common Vision) เป็นการรวมพลังเพ่ือการสร้างสรรค์ ให้ผู้บริโภค

และผู้บริการ มีส่วนร่วมในการก าหนดเป้าหมายร่วมกัน และมีส่วนในการปรับเปลี่ยน ไปสู่เป้าหมาย
ดังกล่าว 
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 3. ทีมงานสัมพันธ์ ( Teamwork & Empowerment ) ทุกคนต้องท างานเป็นทีมผู้ปฏิบัติงาน
จะต้องได้รับการเสริมพลังด้วยการฝึกอบรม ข้อมูลและโอกาส เพ่ือให้น าศักยภาพของตนมาใช้อย่าง
เต็มที ่

4. มุ่งมั่นกระบวนการ ( Process Focus) เป็นการปรับปรุง กระบวนการท างานให้กระชับ 
ง่าย ในการปฏิบัติ เป็นการสร้างระบบเพื่อปกป้องคุ้มครองให้ผู้ปฏิบัติงานท างานได้ดีที่สุด 

5. มีกระบวนการแก้ปัญหา ( Problem Solving Process) เป็นการน ากระบวนการทาง
วิทยาศาสตร์ มาใช้ปรับปรุงกระบวนการ เริ่มด้วยการวิเคราะห์สภาพปัญหา การทดสอบทางเลือก 
และน ามาปฏิบัติเป็นมาตรฐาน 

6. ผู้น าให้การสนับสนุน ( Leadership Support) ผู้น ามีบทบาทส าคัญในการก่อให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลง ผู้น าทุกระดับเปลี่ยนบทบาทจากผู้ควบคุมและสั่งการเป็นโค้ช 

7. พัฒนาไม่หยุดยั้ง ( Continuous Improvement) มองหาโอกาสพัฒนาอย่างต่อเนื่องการ
พัฒนาคุณภาพการบริการ จึงเป็นสิ่งส าคัญที่เป็นตัวแปรตามกับระดับความพึงพอใจของผู้บริโภค ถ้า
ส านักงาน ได้มีการปรับปรุงพัฒนาคุณภาพการให้บริการให้มีคุณภาพ ด้วยกระบวนการท างานที่มี
ประสิทธิภาพ ขั้นตอนการท างานลดลงสามารถปฏิบัติงานได้รวดเร็วขึ้น และลดค่าใช้จ่าย เมื่อปฏิบัติ
แล้วมีประสิทธิภาพจนเกิด เป็นมาตรฐานในการปฏิบัติงานและมีการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง เนื่องจาก
ความต้องการของผู้บริโภค มีการเปลี่ยนแปลง สิ่งแวดล้อมต่าง ๆ ทั้งภายในและภายนอก ก็
เปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณ์ปัจจุบัน ฉะนั้นควรมีการปรับปรุงคุณภาพอย่างสม่ าเสมอ โดย
ด าเนินการตามข้ันตอน ดังต่อไปนี้ 
 

1. ก าหนดและวิเคราะห์ลักษณะพ้ืนฐานของส านักงานเพ่ือให้ทราบทิศทางและ
เป้าหมาย มีองค์ประกอบดังนี้ 

1. ประวัติ 
2. วิสัยทัศน์ 
3. พันธกิจ 
4. ภารกิจ 
5. โครงสร้างการบริหารงานและอัตราก าลัง 

 
2.  ปรับปรุงกระบวนการให้บริการ ดังนี้ 

1. วิเคราะห์กระบวนการให้บริการข้อมูลเพ่ือน ามาพิจารณาจัดท า
ข้อเสนอในการลดขั้นตอนและระยะเวลาการปฏิบัติงาน 

2. จัดท ามาตรการที่จะน าไปสู่การปฏิบัติให้ได้มาตรฐานที่ก าหนด 
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3.  รับฟังความคิดเห็น / ระดมสมองจากผู้ที่เก่ียวข้อง  
4.  ผลักดันการพัฒนางานบริการสู่ความส าเร็จ 
5.  พิจารณาปรับปรุงแก้ไขงานบริการให้เหมาะสม 

 
3. ศึกษาวิเคราะห์สภาพการปฏิบัติงานในอดีตและปัญหาที่เกิดขึ้นศึกษาวิเคราะห์ 

กระบวนการ ที่ได้คัดเลือกว่ามีการปฏิบัติงานหรือการให้บริการ ผู้บริโภคเป็นอย่างไร เพ่ือปรับปรุงและ
พัฒนาการบริการ ซึ่งมีแนวทางในการด าเนินการ ดังนี้ 

1. ส ารวจสภาพปัจจุบันของการปฏิบัติงาน การจัดท าแผนผังการไหลของ
งานในกระบวนการ ให้มีการแยกแยะขั้นตอนการท างานย่อย ๆ ที่เกิดขึ้น ในกระบวนการท างาน และ
สามารถวิเคราะห์หาว่าขั้นตอนใดเป็นขั้นตอนที่ไม่ก่อให้เกิดมูลค่าเพ่ิม และขั้นตอนใดก่อให้เกิด
มูลค่าเพ่ิม เพ่ือน ามาก าหนดแนวทางในการปรับปรุงงานให้มีประสิทธิภาพ และเป็นไปตามมาตรฐาน
ต่อไป 
    2. วิเคราะห์หาสาเหตุ เป็นการวิเคราะห์ปัญหาเพ่ือพิจารณาว่ามีเวลาสูญเสีย
เกิดข้ึนในขั้นตอนใด และสูญเสียเรื่องใด ซึ่งอาจจะน าเทคนิคการวิเคราะห์แบบผังก้างปลา (Fish Bone 
Diagram) มาวิเคราะห์หาสาเหตุเริ่มต้นของปัญหา ซึ่งผลที่ได้จะเป็นข้อมูลเบื้องต้นที่มีการจัดล าดับ
ความส าคัญของปัญหาว่ามีความจ าเป็นเร่งด่วน หรือมีความเสียหายรุนแรงอย่างไร เพ่ือน ามาก าหนด
ขั้นตอนการแก้ไขปัญหา ตั้งเป้าหมาย และขอบเขตในการปรับปรุงงานให้ได้อย่างชัดเจนต่อไป 
 

4. การด าเนินการปรับปรุงบริการ การได้มาซึ่งมาตรฐานการปฏิบัติงาน สิ่งหนึ่งที่ต้อง 
ด าเนินการก่อน คือการปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพ ผู้บริหาร ต้องเห็นถึงความจ าเป็นเร่งด่วนที่ต้อง
สนับสนุน และส่งเสริมให้มีการปรับปรุงงานอย่างจริงจัง โดยเฉพาะอย่างยิ่งภารกิจในการให้บริการ 
ทั้งนี้ เพ่ือวัตถุประสงค์ให้การด าเนินงานมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล สร้างความพึงพอใจให้เกิดขึ้น
แก่ผู้บริโภคโดยส่วนรวมจากการได้รับบริการ ส าหรับการปรับปรุงมีแนวทางในการด าเนินการ ดังนี้ 
      1. ก าหนดมาตรการ แนวทาง และแผนงานในการปรับปรุงงาน / แก้ไขปัญหาเป็น
การก าหนดวิธีการปรับปรุง และเครื่องมือที่ ใช้ในการปรับปรุงงาน ซึ่งอาจน าเทคนิคการปรับปรุงงาน
ดังต่อไปนี้มาใช้ คือ 
         1.1 เทคนิค PDCA PLAN การวางแผนรวมถึงการออกแบบกระบวนการการ
เลือกตัววัด และการถ่ายทอดเพ่ือน าข้อก าหนดไปปฏิบัติ DO ด าเนินการตามแผนที่วางไว้ CHECK การ
ตรวจประเมิน ความก้าวหน้าและการได้มาซึ่งความรู้ใหม่ โดยพิจารณาผลลัพธ์ที่ได้ทั้งจากภายในและ
ภายนอกองค์กร ACT การปรับปรุง โดยอาศัยผลของการตรวจประเมินการเรียนรู้ปัจจัยน าเข้าใหม่ ๆ 
ข้อก าหนดใหม่ ๆ รวมถึงความต้องการของผู้บริโภค และโอกาสในการสร้างนวัตกรรม 
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1.2 เทคนิคการตั้ งค า ถาม 5 W – 1H (  What ?, Why ?, Where ?, 
When?, Who ?, How ?) ซึ่งเทคนิคนี้สามารถน าาไปใช้เพ่ือวิเคราะห์ผลการปฏิบัติงานในสภาพ
ปัจจุบัน และหาวิธีการปรับปรุงที่ท าให้กระบวนการปฏิบัติงานเหลือแต่ขั้นตอนที่เกิดมูลค่าเพ่ิม 
สามารถท างานได้เสร็จทันเวลาและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคทั้งภายในและภายนอกได้ 
  2. ตั้งเป้าหมาย เป็นการก าหนดเป้าหมายการปรับปรุงงานที่ต้องการ ซึ่งอาจ
ก าหนดเป็นค่าดัชนีชี้วัดผลการด าเนินงาน (KPI) ว่ามีค่าเท่าไรจึงเหมาะสม พร้อมกับออกแบบฟอร์ม
เก็บข้อมูล เพ่ือเปรียบเทียบประเมินผลตัวชี้วัดก่อนด าเนินการและหลังด าเนินการ หรือการ
เปรียบเทียบ (Benchmark) กับองค์กรอ่ืน ในงานประเภทเดียว และพิจารณาว่าถ้าจะท าให้ดีควร
ตั้งเป้าหมายไว้ที่ระดับใดจึงจะพอใจ 
  3. วางแผนโครงการ และการด าเนินการตามแผนของโครงการที่วางไว้ เมื่อส ารวจ
สภาพปัจจุบันของปัญหา และตั้งเป้าหมายแล้วจะสามารถวางแผนโครงการในการปรับปรุงงาน ซึ่งอาจ
จัดท าเป็น Gantt Chart เพ่ือให้ทราบถึงกิจกรรมการปรับปรุงงานโดยรวมทั้งหมดว่าจะต้องใช้เวลาใน
การด าเนินงานนานเท่าใด ซึ่งต้องก าหนดกิจกรรมย่อยและก าหนดระยะเวลาของแต่ละกิจกรรม 
รวมทั้งผู้รับผิดชอบแต่ละงานให้ชัดเจนด้วย 

4. ลงมือปฏิบัติตามแผน และการตรวจสอบผล การปฏิบัติการ เป็นการด าเนินการ
เพ่ือทดลองปฏิบัติตามขั้นตอน/วิธีการใหม่ แล้วพิจารณาว่ามีแนวโน้มที่จะท าให้บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้
หรือไม่ หากมีแนวโน้มที่จะด าเนินการได้ก็เตรียมการก าหนดเป็นมาตรฐานต่อไป แต่ถ้ามีแนวโน้มว่าจะ
ไม่บรรลุผลตามเป้าหมายก็ต้องกลับไปยังขั้นตอนของการหาวิธีการปรับปรุงงานใหม่ในข้อ (3) อีกครั้ง 

5. วิธีการให้บริการเพ่ือสร้างความพึงพอใจ การให้บริการแก่ ผู้บริโภคเพ่ือให้เกิด
ความพึงพอใจ นั้นจ าเป็นต้องมีการจัดสิ่งอ านวยความสะดวกแก่ผู้บริโภค ประกอบด้วย 3 องคป์ระกอบ
หลัก คือ 
 
ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ 
 
  ผู้ให้บริการเป็นส่วนส าคัญที่สุดที่ส่ง ผลต่อคุณภาพของการบริการ เพราะผู้ให้บริการมี
ปฏิสัมพันธ์ต่อผู้บริโภคโดยตรง ดังนั้น ควรให้ความส าคัญในการบริหารบุคลากรให้เป็นผู้ที่มีลักษณะที่
เหมาะสมในการให้บริการ ดังนี้ 

1. ทัศนคติที่ถูกต้องในการให้บริการ การบริการที่ท าให้ผู้บริโภคประทับใจนั้น ต้องมาจาก
จิตใจและทัศนคติ ของผู้ให้บริการที่ต้องรับรู้ว่า ผู้บริโภคคือจุดมุ่งหมายของการท างานของตน ผู้บริโภค
เป็นบุคคลที่ส าคัญที่สุดต้องอ านวยความสะดวกและช่วยเหลือให้เต็มก าลังความสามารถ แนวทาง
ปฏิบัติ ปลูกฝังวัฒนธรรม ให้ตระหนักว่าผู้บริโภคเป็นบุคคลที่ส าคัญที่สุด หัวหน้างาน ฃต้องตรวจตรา
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การปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่ในการให้บริการอย่างเข้มงวด ผู้บริโภคประเมินการท างานของเจ้าหน้าที่ 
แล ผลของการประเมิน เป็นส่วนหนึ่งของการพิจารณาความดีความชอบ อบรมพัฒนาผู้ที่ ไม่สามารถ
บริการได้ตามมาตรฐาน และหากไม่สามารถปรับปรุงตนเองได้ให้พิจารณาย้ายไปท างานในส่วน
สนับสนุนที่ไม่ต้องติดต่อกับผู้บริโภค 

2. ความมีมิตรไมตรี การอ านวยความสะดวกให้แก่ผู้บริโภคนั้น จะต้องอยู่บนพ้ืนฐานของ
ความเป็นมิตร ยิ้มแย้มแจ่มใส เพราะผู้บริโภคเมื่อเข้ามายังส านักงานย่อมไม่มีความคุ้นเคยหากไม่มีผู้ใด
เอาใจใส่ ก็จะเกิดความรู้สึกเคว้งคว้างไม่ทราบว่าตนควรจะติดต่อกับผู้ใด ณ จุดใด ความมีมิตรไมตรี
ของผู้ให้บริการย่อมท าให้ผู้บริโภคมีความอบอุ่นใจ 

3. ความรู้ผู้ให้บริการจะต้องมีความรู้ในงานของตนอย่างถ่องแท้ เพ่ือที่จะให้บริการได้ถูกต้อง
สามารถใช้ความรู้ที่มีช่วยแก้ไขปัญหาให้แก่ผู้บริโภคได้แนวทางปฏิบัติพัฒนาความรู้ให้บุคลากร จัดให้มี
การอบรมให้ความรู้แก่บุคลากรอย่างต่อเนื่อง มีการทดสอบวัดผลว่าบุคคลมีความรู้จริงในศาสตร์ที่
ได้รับมอบหมายให้ท าหน้าที่ มีนโยบายให้การเลื่อนต าแหน่งเป็นไปเฉพาะในสายงานนั้น ๆ ท าให้มี
ความช านาญและรู้ลึกในงาน 

4. ความสุภาพ ผู้ให้บริการควรมีกิริยามารยาท มีความสุภาพอ่อนน้อม ยกย่องให้เกียรติ
ผู้บริโภค การพัฒนาบุคลิกภาพของผู้ให้บริการในด้านนี้ อาจท าได้โดยการจัดอบรมเชิงปฏิบัติการที่เน้น
ให้เกิดความสุภาพและมนุษยสัมพันธ์ 

5. ความเต็มอกเต็มใจช่วยเหลือ การมีจิตใจใฝ่บริการ (Service Mind) ที่เต็มอกเต็มใจ
ให้บริการเป็นจิตวิญญาณของผู้ให้บริการที่ดี และช่วยให้ผู้บริโภครู้สึกประทับใจเมื่อมารับบริการ 

6. ความเสมอภาคในการให้บริการ ผู้ให้บริการต้องมีความเสมอภาคในการให้บริการแก่ 
ผู้บริโภคทุกคน อย่างเท่าเทียมกัน ไม่ว่าผู้บริโภคนั้นจะมีฐานะ ชาติตระกูล การศึกษา หรือสถานะทาง
สังคม ในระดับใด เจ้าหน้าที่ในหน่วยงานก็ควรที่จะให้บริการในมาตรฐานเดียวกันโดยไม่มีความเหลื่อม
ล้ า 

 
แนวทางปฏิบัติ 

 
สร้างมาตรฐานของกระบวนการให้บริการ เช่น ถ้อยค าที่ใช้พูดกับผู้บริโภค ให้ทุกคนถือปฏิบัติ
กับผู้บริโภคทุกคนเหมือน ๆ กัน 

 
ด้านสถานที่การจัดสภาพแวดล้อมเพ่ืออ านวยความสะดวกการจัดให้มีสถานที่และสภาพแวดล้อมที่
เหมาะสม เป็นปัจจัยส าคัญประการหนึ่งที่จะช่วยให้ผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบาย 

 



 
 
 

89 
 

แนวทางปฏิบัติ 
 

จัดสถานที่ ภูมิทัศน์และอุปกรณ์อ านวยความสะดวก จัดภูมิทัศน์ให้มีความสะอาดเป็นระเบียบ
เรียบร้อย มีความสวยงาม จัดให้มีที่นั่งอย่างเพียงพอมีแผนผังจุดบริการตามล าดับขั้นตอน / 
ป้ายชื่อห้องจัดเตรียมวัสดุส านักงานที่จ าเป็น  

 
จัดท าศูนย์ความรู้และคลังข้อมูลรวมเอกสารที่เป็นข้อมูลและองค์ความรู้ต่าง ๆ ให้เป็นระเบียบ
สะดวกแก่การ ค้นหาเพื่อให้สามารถให้บริการได้อย่างรวดเร็ว จัดระเบียบให้บุคลากรสามารถ
เข้าถึงความรู้ต่าง ๆ ได้ง่ายและเอกสารไม่สูญหาย 

 
ด้านกระบวนการให้บริการกระบวนการให้บริการเป็นสิ่งส าคัญที่ส่งผลต่อคุณภาพ บริการและการ
อ านวยความสะดวกให้แก่ผู้บริโภค ดังนั้นกระบวนการในการให้บริการจะต้องเอ้ือให้เกิดความถูกต้อง
แม่นย ารวดเร็ว ท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงบริการได้ง่าย มีความชัดเจนของข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับการ
บริการที่สื่อให้ผู้บริโภคได้รับทราบ มีการติดตามผลการปฏิบัติงานและมีการส ารวจความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคในด้านต่าง ๆ เพ่ือปรับปรุงบริการอย่างเหมาะสม ดังนี้ 
 

1.ความรวดเร็วในการให้บริการสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการเมื่อมารับบริการ คือ การได้รับบริการ ที่
รวดเร็ว ตรงเวลาดังนั้นจึงควรคิดค้นวิธีการลดขั้นตอนในการท างาน เพ่ือสามารถให้บริการได้รวดเร็ว
ที่สุด 

แนวทางปฏิบัติ 
ลดขั้นตอนการให้บริการจัดให้มีผู้ให้บริการอย่างเพียงพอวางผังการไหลเวียนของงานให้ง่าย 
งานไหลเวียนเร็วไม่มีจุดที่เป็นคอขวด 
 
2. ความถูกต้องแม่นย า การอ านวยความสะดวกและแก้ปัญหาให้แก่ผู้บริโภค นอกจากจะต้อง

ท าด้วยความรวดเร็วแล้วยังต้องมีความถูกต้อง แม่นย าไม่ผิดพลาด 
แนวทางปฏิบัติ 
การปฏิบัติงานมีขั้นตอนเป็นข้อก าหนดที่ชัดเจน มีคู่มือประกอบว่าการท างานแต่ละอย่างต้อง
ใช้เอกสารอะไรบ้าง การด าเนินงานมีขั้นตอนเป็นล าดับอย่างไร มีกระบวนการกลั่นกรอง 
ตรวจสอบ เพ่ือให้เกิดความถูกต้อง ใช้ระบบสารสนเทศช่วยจัดการข้อมูลและช่วยเตือนเมื่อถึง
ก าหนดเวลา มีการบันทึกวันและเวลาการรับค าขอและรับเรื่องทุกขั้นตอน มีใบแสดงการ
รับค าขอให้กับผู้ยื่นค าขอและเวลาแล้วเสร็จ (วันรับผลการพิจารณา) 
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  3. ความสามารถเข้าถึงได้ง่าย ความสามารถเข้าถึงและใช้บริการได้ง่ายเป็นส่วนหนึ่งที่จะท าให้
ผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบาย ดังนั้นจุดที่ให้บริการควรจะมีการกระจายให้ทั่วถึงหรือให้ผู้บริโภค
สามารถใช้บริการผ่านระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ตได้ 
 

4. ความชัดเจนของข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับการบริการ ณ จุดบริการผู้บริโภคจ านวนมากมักจะ
ไม่มีความรู้เกี่ยวกับขั้นตอนการให้บริการตลอดจนไม่ทราบว่าต้องจัดเตรียมเอกสารหลักฐานอะไรบ้าง
ในการติดต่อ ในกรณีต่าง ๆ ดังนั้นการประชาสัมพันธ์และให้ข้อมูลที่ชัดเจนจึงเป็นปัจจัยหนึ่งที่ช่วยให้
ผู้บริโภคไดร้ับความสะดวกมากขึ้น 

แนวทางปฏิบัติ 
ติดประกาศลงโฆษณา Post  ตามช่องทางต่าง ๆ เพื่อประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภคหรือหมายเลข
โทรศัพท์ในการติดต่อสอบถาม จัดเตรียมแบบฟอร์มต่าง ๆ ไว้ให้พร้อมเพรียง 
 
5. การให้บริการตลอดเวลาควรจัดให้มีการบริการตลอดเวลาระหว่างการเปิดให้บริ การ ไม่มี

การหยุดพักเที่ยง เพ่ือสามารถให้บริการได้อย่างต่อเนื่อง 
 

6. จัดให้มีช่องทางการติดต่อที่สะดวก จัดให้มีช่องทางการติดต่อที่ผู้บริโภคสามารถติดต่อได้
โดยง่าย เช่น Website ให้ข้อมูล E-mail  เพ่ือเป็นช่องทางให้ผู้บริโภคสามารถติดต่อได้ตลอดเวลา  
Facebook 

 
  7. การติดตามผล เมื่อให้บริการไปแล้ว ในกรณีที่ภารกิจยังไม่เสร็จสิ้น ควรที่จะติดตามผลเป็น
ระยะ ๆ เพ่ือแสดงถึงความเอาใจใส่ และให้ความส าคัญกับผู้บริโภค เป็นการสร้างความประทับใจอีก
ทางหนึ่ง นอกจากนี้ในการติดตามผลก็อาจท าให้ได้รับข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการด าเนินการต่อไป 
ได้ ท าให้เกิดความรู้สึกที่ดี สร้างความประทับใจและกลับมาใช้บริการอีก 
 

8. การส ารวจความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้านต่าง ๆ ควรท าการส ารวจความพึงพอใจของ 
ผู้บริโภคอย่างสม่ าเสมอเพ่ือที่จะได้ทราบว่าจะต้องปรับปรุงการด าเนินงานในจุดใดบ้าง เพ่ือให้มีการ
พัฒนาคุณภาพของบริการอย่างต่อเนื่อง จัดท าแบบสอบถามเพ่ือส ารวจความพึงพอใจของผู้บริโภค 
 ประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภคตอบแบบสอบถาม ในแบบสอบถาม หรือทางอินเทอร์เน็ต และสร้าง
แรงจูงใจให้ตอบแบบสอบถาม เช่น มีรางวัลให้ น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ผลและสรุป หาวิธีการ
ปรับปรุงจุดที่ผู้บริโภคยังไม่ได้รับความพึงพอใจ จัดอันดับเจ้าหน้าที่ที่ให้บริการดี เพ่ือกระตุ้นให้
เจ้าหน้าที่เอาใจใส่บริการให้ได้ดีท่ีสุด 
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9.การจัดท ามาตรฐานการปฏิบัติงาน เมื่อด าเนินการปรับปรุงงานจนได้ผลลัพธ์สอดคล้องตาม
เป้าหมายให้เปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานก่อนและหลังการปรับปรุงงาน เช่น การเปรียบเทียบด้าน
ระยะเวลา ด้านขั้นตอนการปฏิบัติงาน ด้านคุณภาพการให้บริการหรือด้านต้นทุนค่าใช้จ่ายโดยจะต้อง
สามารถชี้ให้เห็นได้ว่าการปรับปรุงงานนั้นเกิดประสิทธิภาพ และเกิดความคุ้มค่า และเมื่อเชื่อมั่นได้ว่า
งานที่ได้ด าเนินการปรับปรุงแล้วเป็นสิ่งดีก็ให้ก าหนดเป็นมาตรฐานที่เป็นลายลักษณ์อักษรและ
ประกาศใช้รวมทั้งต้องด าเนินการขยายผลไปยังกระบวนงานอ่ืนที่มีลักษณะงานคล้ายคลึงกัน ทั้งนี้ 
จะต้องรักษาและปรับปรุงมาตรฐานอย่างต่อเนื่อง 

 
9.1 วิธีการก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน 

 
   1. การใช้ผลการปฏิบัติงานที่ผ่านมาเป็นวิธีการที่อาศัยข้อมูลสถิติการปฏิบัติงาน
ย้อนหลังในช่วงระยะเวลาหนึ่ง น ามาค านวณหาค่าเฉลี่ยแล้วก าหนดเป็นมาตรฐาน โดยอาจเพ่ิมหรือลด
ให้ต่ าลงให้เหมาะสมกับสภาพหรือสถานการณ์ในช่วงเวลานั้น 
   2. การเปรียบเทียบกับผลการปฏิบัติงานของบุคคลอ่ืน เป็นวิธีการเปรียบเทียบผล
การปฏิบัติงานของบุคคลหนึ่งกับผลการปฏิบัติงานของบุคคลอ่ืน ๆ 
   3. การศึกษาจากการปฏิบัติงาน เป็นวิธีการที่อาศัยหลักเกณฑ์ทางวิทยาศาสตร์หรือ
การค านวณมาช่วย เช่น การศึกษาการเคลื่อนไหวและเวลาในการปฏิบัติงาน ทั้งนี้เพ่ือหาเวลา
มาตรฐาน 
   4. มาตรฐานแบบอัตวิสัยเป็นวิธีการที่ผู้บริหาร /หัวหน้างาน เฝ้าสังเกตการปฏิบัติงาน
ของผู้ใต้บังคับบัญชา แล้วน ามาก าหนดเป็นมาตรฐาน 

5. ศึกษาเปรียบเทียบผลการให้บริการของ องค์กรอื่น ที่สามารถให้บริการผู้บริโภคได้
เร็วที่สุด ดีที่สุด ผู้บริโภคพึงพอใจต่อการบริการมาก แล้วน ามาเป็นต้นแบบในการศึกษาว่ามี
กระบวนการปฏิบัติงานเป็นอย่างไร เพ่ือจัดท าเป็นมาตรฐานต่อไป 
  6. ศึกษาการบริการของที่อ่ืนที่ให้บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพแล้วน ามาวิเคราะห์
หาความแตกต่างหรือหาช่องว่างของการปฏิบัติงาน เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการจัดท ามาตรฐาน และ
การปรับปรุงบริการ 
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9.2 เกณฑ์ในการก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน 
 

     การก าหนดเกณฑ์มาตรฐานการปฏิบัติงานควรระบุเป็นลักษณะของการปฏิบัติงานทั้งใน
เชิงปริมาณ คุณภาพ ระยะเวลา ค่าใช้จ่าย หรือพฤติกรรม เช่น เกณฑ์ด้านขั้นตอนและระยะเวลาที่
ปฏิบัติคุณภาพของงาน และลักษณะการแสดงออกขณะปฏิบัติงาน เป็นต้น ซึ่งกล่าวโดยละเอียดได้ 
ดังนี้ 
       1. เกณฑ์ด้านขั้นตอนและระยะเวลาที่ปฏิบัติ เป็นการก าหนดว่างานต้องมีขั้นตอนเท่าไร 
และควรจะใช้เวลาปฏิบัติมากน้อยเพียงใดงานจึงจะเสร็จ 

     2. เกณฑ์ด้านคุณภาพของงาน เป็นการก าหนดว่าผลงานที่ปฏิบัติได้นั้นมีคุณภาพดีมาก
น้อยเพียงใด โดยสามารถก าหนดว่าคุณภาพของงานจะต้องมีความครบถ้วน ถูกต้อง เชื่อถือได้ประหยัด
ทั้งเวลาและทรัพยากร เช่น มีการก าหนดข้อผิดพลาดที่สามารถยอมรับได้ว่าผิดได้ไม่เกินกี่เปอร์เ ซ็นต์ 
สูญหายได้ไม่เกินกี่เปอร์เซ็นต์ เป็นต้น หรือเป็นการก าหนดให้ผลการปฏิบัติงานมีความผิดพลาดหรือ
บกพร่องเป็นศูนย์เท่านั้น 
               3. เกณฑ์ด้านลักษณะการแสดงออกขณะปฏิบัติงาน งานบางต าแหน่งไม่สามารถก าหนด
คุณภาพหรือปริมาณได้ เพราะเป็นงานที่ต้องปฏิบัติ โดยการใช้บุคลิกหรือลักษณะเฉพาะบางอย่าง
ประกอบ เช่น การใช้สีหน้าและน้ าเสียงของเจ้าหน้าที่ การให้ค าแนะน าแก่ผู้บริโภคระหว่างการรอคอย
รับบริการจากเจ้าหน้าที่ พฤติกรรมและบุคลิกลักษณะที่แสดงออกถือเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญส าหรับ
ต าแหน่งงานบริการที่ต้องติดต่อกับสาธารณชนดังนั้น การก าหนดลักษณะพฤติกรรมที่ต้องแสดงออกไว้
ในมาตรฐานการปฏิบัติงานจะช่วยให้ผู้ปฏิบัติงานทราบว่าต้องปฏิบัติตนอย่างไร การแสดงพฤติกรรมที่
ไม่เหมาะสมอาจส่งผลเสียต่อภาพลักษณ์ขององค์กร 
 

9.3 ข้อเสนอแนะ 
 

การก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน ต้องมีความเหมาะสมและผู้เกี่ยวข้องทุกฝ่ายสามารถ
ยอมรับได้ เห็นพ้องต้องกันว่ามาตรฐานมีความเป็นธรรม ผู้ปฏิบัติงานทุกคนสามารถปฏิบัติได้ตามที่
ก าหนดไว้ ลักษณะงานที่ก าหนดไว้ในมาตรฐานต้องสามารถวัดได้เป็นจ านวนเปอร์เซ็นต์ หรือหน่วยวัด
อ่ืน ๆ ที่สามารถวัดได้ มีการบันทึกไว้เป็นลายลักษณ์อักษรและเผยแพร่ให้เป็นที่รับรู้และเข้าใจตรงกัน 
และสุดท้ายมาตรฐานการปฏิบัติงานที่ก าหนดไว้ต้องสามารถเปลี่ยนแปลงได้ ทั้งนี้ ต้องไม่เป็นการ
เปลี่ยนแปลงเพราะผู้ปฏิบัติงานไม่สามารถปฏิบัติได้ตามมาตรฐานการเปลี่ยนแปลงควรมีสาเหตุ 
เนื่องมาจากการที่หน่วยงานมีวิธีปฏิบัติงานใหม่ หรือน าอุปกรณ์เครื่องมือใหม่ ๆ มาใช้ปฏิบัติงาน 
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9.4 ประโยชน์ของการจัดท ามาตรฐานการปฏิบัติงาน 
 

การมีมาตรฐานการปฏิบัติงาน พบว่ามีประโยชน์ต่อส านักงาน และเจ้าหน้าที่หลายประการ 
ไม่ว่าจะเป็นทางด้านประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน การสร้างแรงจูงใจ การปรับปรุงงาน การควบคุมงาน 
และการประเมินผลการปฏิบัติงาน ดังนี้ 
  1. ด้านประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน มาตรฐานการปฏิบัติงานจะช่วยให้ผู้ปฏิบัติงานสามารถ
ปฏิบัติได้อย่างถูกต้อง การเปรียบเทียบผลงานที่ท าได้กับที่ควรจะเป็นมีความชัดเจนมองเห็นแนวทาง
ในการพัฒนาการปฏิบัติงานให้เกิดผลได้มากขึ้น และช่วยให้มีการฝึกฝนตนเองให้เข้าสู่มาตรฐานได้ 
          2. ด้านการสร้างแรงจูงใจ มาตรฐานการปฏิบัติงานเป็นสิ่งเร้าให้เกิดความมุ่งมั่นไปสู่มาตรฐาน 
ผู้ปฏิบัติงานที่มีความสามารถจะเกิดความรู้สึกท้าทาย ผู้ปฏิบัติงานที่มุ่งความส าเร็จจะเกิดความมานะ
พยายาม ผู้ปฏิบัติงานดีจะเกิดความภาคภูมิใจและสนุกกับงาน 
  3. ด้านการปรับปรุงงาน มาตรฐานการปฏิบัติงานจะช่วยให้ผู้ปฏิบัติงานทราบว่าผลงานที่ มี
คุณภาพจะต้องปฏิบัติอย่างไร ช่วยให้ไม่ต้องก าหนดรายละเอียดของงานทุกครั้ง ท าให้มองเห็นแนวทาง
ในการปรับปรุงงานและพัฒนาความสามารถของผู้ปฏิบัติงาน และช่วยให้สามารถพิจารณาถึงความ
คุ้มค่าและเป็นประโยชน์ต่อการเพิ่มผลผลิต 
  4. ด้านการควบคุมงาน มาตรฐานการปฏิบัติ งานเป็นเครื่องมือที่ผู้บังคับบัญชาใช้ควบคุมการ
ปฏิบัติงาน ผู้บังคับบัญชาสามารถมอบหมายอ านาจหน้าที่ และส่งผ่านค าสั่งได้ง่ายขึ้น ช่วยให้สามารถ
ด าเนินงานตามแผนงานง่ายขึ้น และควบคุมงานได้ดีข้ึน 
  5. ด้านการประเมินผลการปฏิบัติงาน มาตรฐานการปฏิบัติงานช่วยให้การประเมินผลการ
ปฏิบัติงานเป็นไปอย่างมีหลักเกณฑ์ ป้องกันไม่ให้มีการประเมินผลการปฏิบัติงานด้วยความรู้สึก การ
เปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานที่ท าได้กับมาตรฐานการปฏิบัติงานมีความชัดเจนและช่วยให้ผู้ปฏิบัติงาน
ยอมรับผลการประเมินได้ดีขึ้น 
         6.ชี้แจงและท าความเข้าใจกับผู้ปฏิบัติงานและผู้ที่เกี่ยวข้องอ่ืน ๆ เกี่ยวกับมาตรฐานการ
ปฏิบัติงานที่ก าหนดไว้ พร้อมทั้งจูงใจให้เจ้าหน้าที่ มีส่วนร่วมในการพัฒนาหรือปรับปรุงกระบวนงานให้
มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น และเห็นประโยชน์ที่ เจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานได้รับจากการปรับปรุง
กระบวนงาน 
          7. ผลักดันและส่งเสริมให้บุคลากรท างานที่เป็นมาตรฐานเดียวกัน และถ่ายทอดองค์ความรู้ที่
ได้จากการพัฒนากระบวนงานไปยังบุคลากรอ่ืน ๆ ส่งเสริมให้บุคลากรมีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่าง
กันเพ่ือสร้างองค์ความรู้ที่ได้จากการพัฒนากระบวนงานให้เป็นไปตามมาตรฐานเดียวกัน โดยก าหนด
แผนปฏิบัติการระยะเวลา และเป้าหมายในการด าเนินงานให้ชัดเจนว่าต้องการผลงานเป็นลักษณะใด 
เป็นปริมาณงาน คุณภาพงานขั้นตอนการปฏิบัติงาน เวลาการปฏิบัติงาน หรือวิธีการปฏิบัติงาน ทั้ง
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แผนงาน ระยะเวลาและเป้าหมายที่ตั้งไว้ต้องไม่ขัดกับนโยบาย หลักเกณฑ์ หรือระเบียบข้อบั งคับของ
หน่วยงาน ส าหรับวิธีการส่งเสริมให้มีการปฏิบัติงานให้ได้ตามมาตรฐานสามารถด าเนินการ ได้ดังนี้ 
         1.ออกค าสั่งให้บุคลากรน าไปปฏิบัติ 
         2.แต่งตั้งให้มีคณะท างานรับผิดชอบเฉพาะในการดูแลการปรับปรุงบริการ หรือ หน้าที่ปรับปรุง
ประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน 

3. การสร้างแรงจูงใจโดยใช้มาตรการยกย่องให้รางวัลแก่บุคลากรที่ปฏิบัติได้ ตามกรอบ
มาตรฐานงานบริการ เช่น การยกย่องชมเชย การมอบรางวัล เป็นต้น 

4. การศึกษาดูงานจากองค์การอื่นที่สามารถน ามาเป็นแบบอย่างที่ดีได้ หรือ การ ให้ที่อ่ืนมาดู
งานของตนเอง ทั้งนี้เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้เกิดความต้องการในการเปลี่ยนแปลงตนเอง  

 
10 การติดตามประเมินผลการปรับปรุงมาตรฐานการให้บริการ ติดตามผลการปฏิบัติงานแล้วน ามา

เปรียบเทียบกับมาตรฐานที่ก าหนดไว้ ซึ่งอาจด าเนินการได้ดังต่อไปนี้ 
 
10.1 ก าหนดนโยบายและแนวทางการปฏิบัติเกี่ยวกับการควบคุมการปฏิบัติงานให้เป็นไปตาม

มาตรฐานที่ก าหนดไว้ 
10.2 ก าหนดแบบการรายงานการด าเนินงานตามมาตรฐานของหน่วยงาน แล้วจัดส่งผลการ

ปฏิบัติงานดังกล่าวให้หน่วยงานกลางทราบเป็นระยะ ๆ เช่น ทุก ๆ 3 เดือน หรือ ทุก ๆ 6 เดือนหรือ
แล้วแต่ความเหมาะสม และความเป็นไปได้ 

10.3 ตรวจประเมินผลความส าเร็จของการปฏิบัติ งานเพ่ือให้ทราบว่างานบริการต่าง ๆ นั้น
สามารถปฏิบัติงานได้เป็นไปมาตรฐานที่ก าหนดไว้หรือไม่ โดยก าหนดตัวชี้วัดในการประเมินให้มีความ
ชัดเจน 

10.4 แนวทางการพัฒนากระบวนงานในอนาคต ควรพิจารณาปรับปรุงหรือแก้ไขมาตรฐานที่
ก าหนดไว้ให้มีความเหมาะสมยิ่งขึ้น โดยควรมีการปรับปรุงทุก ๆ 5-6 ปี เพราะรูปแบบความต้องการ
ของผู้บริโภคจะเปลี่ยนแปลงไป ดังนั้น จึงควรเปลี่ยนแปลงรูปแบบการท างานเพ่ือให้สามารถตอบสนอง
ได้ทันกับความต้องการของผู้ให้และรับบริการด้วย 

10.5 ปัจจัยที่ท าให้สามารถปรับปรุงกระบวนงานได้ส าเร็จอย่างต่อเนื่อง วิเคราะห์จากการ
ด าเนินการปรับปรุงที่ผ่านมาว่าความส าเร็จเกิดมาจากปัจจัยต่าง ๆ มีอะไรบ้าง เช่นเครื่องมือในการ
ให้บริการ ระบบสารสนเทศ คอมพิวเตอร์ที่ทันสมัย คุณภาพของเจ้าหน้าที่ การปรับปรุงขั้นตอนการ
ท างาน ผู้บริหารให้ความส าคัญ เป็นต้น 
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