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บทคัดย่อ 
 

แนวคิดทางธุรกิจที่ด าเนินการในปัจจุบัน ตลาดการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีมีการขยายตัว
เพ่ิมมากข้ึนอย่างมีนัยส าคัญ ซึ่งเห็นได้จากการที่ผู้บริโภคมักเลือกใช้บริการแบบเช่าชุดมากกว่าที่จะสั่ง
ตัดเหมือนในอดีตท่ีผ่านมา ทั้งนี้เนื่องจากปัจจัยเรื่องราคาที่คุ้มค่ากว่า ประกอบกับภาวะเศรษฐกิจและ
วิถีชีวิต (lifestyle) ของคนรุ่นใหม่ที่ต้องการความคล่องตัวและความสะดวกสบาย ด้วยเหตุปัจจัย
ดังกล่าวจึงท าให้ตลาดการเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีมีการขยายตัวเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่องตาม
ความต้องการของผู้บริโภค และในช่วงหลายปีที่ผ่านมานี้ได้มีการท าธุรกิจให้เช่าชุดแต่งงานและชุด
ราตรีด้วยแนวคิดที่ว่า ชีวิตอัศจรรย์ (Life as Miracle) ที่จะท าให้กลุ่มผู้บริโภคได้รับรู้และสัมผัสถึง
ความอัศจรรย์ของชีวิตที่ได้เข้ามาใช้บริการภายใต้แบรนด์ Smile in Love  

Smile in Love ได้เริ่มด าเนินธุรกิจเมื่อปี พ.ศ. 2551 ซึ่งก็ได้รับกระแสตอบรับที่ดีมากจาก
ผู้บริโภค จนท าแบรนด์ Smile in Love เป็นที่ต้องการของผู้บริโภคในล าดับต้นๆ ของธุรกิจประเภทนี้ 
และในเวลาต่อมา Smile in Love ก็ได้ถูกเสนอซื้อจาก คุณยุภารัตน์ อุตมะพันธุ์ ในราคา 4 ล้านบาท 
เมื่อคุณยุภารัตน์ได้มาบริหารงานก็สามารถสร้างรายได้มากกว่า 10 ล้านบาท และท าก าไรได้สูงถึง 
20% โดยประมาณ ในปี พ.ศ. 2560 ซ่ึงคุณยุภารัตน์เองก็ตั้งเป้าหมายที่จะท าให้ Smile in Love เป็น 
1 ใน 5 อันดับแรกของธุรกิจให้เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีในประเทศไทย โดยมุ่งหวังให้มีการขยายตัว
ของธุรกิจไปทั่วประเทศด้วยอัตราการเติบโตเฉลี่ย 20% ต่อปี  

ปัจจัยที่สร้างความส าเร็จให้กับ Smile in Love นั้นมีอยู่มากมายหลายด้าน ไม่ว่าจะเป็น
ท าเลที่ตั้ง แบรนด์ การให้บริการ และกลุ่มลูกค้าที่มีความพึงพอใจต่อ Smile in Love จนท าให้เกิด
การแนะน าต่อๆ กันไปและกลายเป็น Word of Mouth “Smile in Love” นอกจากนั้นแผนกลยุทธ์
ทางการผลิตและการจัดซื้อของธุรกิจการให้เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีของ Smile in Love ส่งผล
กระทบต่อความก้าวหน้าและความส าเร็จที่ยิ่งใหญ่อย่างต่อเนื่อง  

นอกจากนี้ Smile in Love ยังให้การสนับสนุนกิจกรรมต่างๆเพ่ือเป็นการส่งเสริมและสร้าง
ภาพลักษณ์ขององค์กร อาทิเช่น งานถ่ายแบบนิตยสาร หนังสือพิมพ์ และทีวีที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ 
รวมทั้งการให้ความร่วมมือกับผู้ประกอบการเช่าชุดแต่งงานที่อยู่ต่างจังหวัด  ทั้งยังใช้แผนกลยุทธ์



 
 

ทางการผลิตและการจัดซื้อ เพ่ือให้การบริการครอบคลุมไปทั่วทั้งประเทศในลักษณะ Chain Business 
อีกทั้งยัง Joint Partner กับโรงแรม ทัวร์ ช่างภาพ สตูดิโอถ่ายภาพ ออแกไนเซอร์ แล้วก็เพ่ิมบริการ
รูปแบบใหม่ๆ เช่น บริการรับจัดงานเลี้ยง, ทัวร์เสริมสิริมงคลคู่บ่าวสาว, Smile in Love for Society 
ซึ่งบริการนี้จะท าให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วมในการบริจาคโดยหักรายได้ส่วนหนึ่งให้แก่มูลนิธิต่างๆ ที่
เกี่ยวข้อง ไม่เพียงเท่านั้น Smile in Love ยังได้จัดงานโชว์ประจ าปีทั้งภายในและต่างประเทศอย่าง
น้อยปีละ 1 ครั้ง แล้วก็วางแผนการตลาดที่น่าสนใจเพ่ือดึงดูดกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งขึ้นไปจากเดิม 
ดังนั้นจึงมีความมั่นใจเป็นอย่างยิ่งว่า Smile in Love จะสามารถท าก าไรขยายธุรกิจและมีผู้มาใช้
บริการเพิ่มขึ้นได้อย่างแน่นอน 
 
ค ำส ำคัญ :  กำรเช่ำชุด,กำรจัดซื้อ,กำรผลิต 
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Abstract 
 

In the past, the majority of people preferred to get their dress made for 
attending the important events. However, nowadays as the demand and supplies have 
followed the trend of the word, people started to control their budget by renting the 
dresses rather than getting it newly made for every event. We have seen that Dress 
Renting Business starting to grow the trend in present, therefore establishing a Renting 
Dresses is not such a bad idea to serve the needs of the demand. As if we can provide 
the miracle for those who needs the dresses just in the nick of time. "Smile in Love 
Brand" has promised to provide those kinds of service under the motto of "Life is a 
Miracle" 

"Smile in Love Brand" was established since 2008. This is the Brand that most 
of the clients always think of as a number one choice when it comes to renting their 
perfect dresses. Without any hassle of renting process, the customers are satisfied with 
their service mind and impresses with the quality of their dresses. "Smile in Love" got 
offered 4 million baht from Ms Yuparat. Since then Ms Yupart has made the profits of 
10 million Baht, roughly 20% of the total within the year 2017.  "Smile in Love Brand" 
is still growing with its business plan to become the top 5 best renting dress services 
with growing rate at 20% per a year. 

They are so many factors that contribute to the success of “Smile in Love”. 
Whether it's location, brand, service, and customer satisfaction, “Smile in Love” leads 
to the introduction and become the Word of Mouth. Production and Procurement 
Planning of “Smile in Love” also impact sustainable growth. 

Smile in Love also has sponsorship, magazine, newspaper and TV related 
business and also cooperate with the wedding Studio from other province. They also 
use the production and purchasing strategy. To provide services throughout the 



 
 

country in the style of Chain Business, as well as Joint Partner with hotels, tour 
operators, photographers, organizers, and then add new services such as party services, 
“Smile in Love” for Society. This service will allow customers to participate in the 
donation by deducting a portion of the fund. associated. 

Not only Smile in Love has held an annual show both domestically and 
internationally at least once a year, and then has an interesting marketing plan to 
attract more audiences. Therefore, it is very confident that Smile in Love will be able 
to make a profit, expand the business and have more people to use it. 

 
Keywords :  renting dress,  production,procurement 
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บทที่ 1 
การแนะน าธุรกิจและแผนธุรกิจ 

 
1.1 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 
 Smile in Love ตั้งอยู่บนถนนอินทราภรณ์ท้ายซอยลาดพร้าว 94 เขตวังทองหลาง กทม. โชว์
รูมเป็นอาคารพานิชย์ 2 คูหา 5 ชั้น โดยมีพ้ืนที่ใช้สอยทั้งหมด 60 ตารางวา รายได้ปี2560 จ านวนกว่า 
10ล้านบาท มีก าไร 20% โดยประมาณ และรายได้เติบโตอย่างต่อเนื่องจนปัจจุบัน Smile in Love 
ก่อตั้งขึ้นในปี 2551 โดยปี2560 คุณยุภารัตน์ อุตมะพันธุ์ ได้เข้าซื้อกิจการและบริหารงานต่อด้วยความ
รักความสนใจในชุดแต่งงานและชุดผ้าไทยเครื่องประดับโบราณ ท าให้ Smile in Love เป็นมากกว่า 
Wedding Studio แต่ยังเป็นจุดเริ่มต้นความประทับใจของเรื่องราวดี ๆ ที่จะเกิดข้ึนของทุกคู่รักและ
ครอบครัว 
 
1.2 ประเภทของธุรกิจ  

เวดดิ้งสตูดิโอ (Wedding Studio) หรือธุรกิจการให้เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี หรือ สถาน
ประกอบการ ที่ดูแลจัดการเกี่ยวกับงานแต่งงาน ของลูกค้าหรือคู่บ่าวสาวที่มาเพ่ือใช้บริการ อ านวย
ความสะดวกในด้านต่าง ๆ ให้บริการเกี่ยวกับการถ่ายภาพแต่งงาน ตาม Package ของสถาน
ประกอบการ มีทั้งการถ่ายแบบ Indoor และ Outdoor  สามารถเลือกสไตล์การแต่งตัวได้ตามธีมการ
ถ่ายมีทั้งการแต่งตัวด้วยชุดแต่งงานเต็มรูปแบบ หรืออีกแบบคือการแต่งตัวด้วยชุดสบายๆ ทั่วไป
ปัจจุบันผู้บริโภคมีการจ้างบริการในราคาที่ต ่ากว่าแต่มีคุณภาพที่เท่าเทียมกับการใช้เวดดิ้งสตูดิโอเพ่ือ
ประหยัดค่าใช้จ่าย ทาง Smile in Love จึงเล็งเห็นความส าคัญของผู้บริโภคที่มีต่อการบริการ ทาง 
Smile in Love จึงปรับกลยุทธ์ในการตั้งราคาหลายระดับ ตามคุณภาพของสินค้าในแต่ละระดับ
เพ่ือให้เข้าถึงความต้องการของผู้บริโภคได้มากยิ่งขึ้น  
 
1.3 วิสัยทัศน์  (Vision) 

เป็นตัวเลือกแรกในใจของผู้บริโภคในธุรกิจการให้เช่าชุดแต่งงานในประเทศไทยและเอเซีย
ตะวันออกเฉียงใต้ 

“To be the 1st choice in customer mind on the wedding studio in Thailand 
and Southeast Asia” 
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1.4 พันธกิจ (Mission) 
เป็น 1 ใน 5 อันดับแรกธุรกิจให้เช่าชุดแต่งงานในประเทศไทยในปี 2562 ด้วยรายได้กว่า 75 

ล้านบาทในปี 2565 
“Top 5 wedding studio in Thailand in 2019 with the 75M revenue by 2022” 

 
1.5 วัตถุประสงค์และเป้าหมายของธุรกิจ (Goal &Objectives) 

ธุรกิจขยายตัวทั่วประเทศด้วยอัตราการเติบโตของธุรกิจเฉลี่ย20% ต่อปี 
“Average growth 20% per year with the nationwide business coverage” 
 

1.6 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ 
เพ่ือน าไปใช้ประกอบการท าธุรกิจให้เช่าชุดแต่งงานให้เป็นไปตามวิสัยทัศน์และพันธกิจที่

ต้องการ รวมทั้งเป้าหมายในการท าธุรกิจให้ก้าวหน้าและเติบโตอย่างยั่งยืน 
 
1.7 โลโก้ของธุรกิจ ( Logo) 
ภาพที1่.1 : โลโก้ของธุรกิจ ( Logo) 
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1.8 แผนที่ตั้ง 
ภาพที่  1.2 : แผนที่ตั้ง Smile in Love 
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บทที่ 2 
 วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
2.1 วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

การด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ ดังกล่าว มีวิธีการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ 
(INTERVIEW) และการสนทนากลุ่มย่อย (FOCUS GROUP)ของผู้บริโภค 1000 คนโดยแบ่งเป็นผู้หญิง 
700 คนผู้ชาย 300 คน โดยมีเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้ 
1.แบบสอบถาม (Questionnaire)  

เป็นเครื่องมือที่ใช้รวบรวมข้อมูลที่เป็นข้อเท็จจริง ความสนใจ ความคิดเห็น ความรู้สึกของ
ผู้ตอบ โดยใช้ค าถามหรือข้อความเป็นสิ่งเร้าใจให้ผู้ตอบแสดงความรู้สึกออกมา แบบสอบถามที่ใช้
ทั่วไปมีอยู่ 2 รูปแบบ 

1. ค าถามปลายเปิด (Open Ended Question) เป็นค าถามที่เปิดโอกาสให้ผู้ตอบสามารถ 
ตอบได้อย่างเต็มที่ ซึ่งคาดว่าน่าจะได้ค าตอบที่แน่นอน สมบูรณ์ ตรงกับสภาพความเป็นจริงได้มากกว่า
ค าตอบที่จ ากัดวงให้ตอบ ค าถามปลายเปิดจะนิยมใช้กันมากในกรณีที่ผู้วิจัยไม่สามารถคาดเดาได้
ล่วงหน้าว่าค าตอบจะเป็นอย่างไร หรือใช้ค าถามปลายเปิดในกรณีที่ต้องการได้ค าตอบเพ่ือน ามาเป็น
แนวทางในการสร้างค าถามปลายปิด แบบสอบถามแบบนี้มีข้อเสียคือ มักจะถามได้ไม่มากนัก การ
รวบรวมความคิดเห็นและการแปลผลมักจะมีความยุ่งยาก 

 2. ค าถามปลายปิด (Close Ended Question) เป็นค าถามที่ผู้วิจัยมีแนวค าตอบไว้ให้  
ผู้ตอบเลือกตอบจากค าตอบที่ก าหนดไว้เท่านั้น ค าตอบที่ผู้วิจัยก าหนดไว้ล่วงหน้ามักได้มาจากการ
ทดลองใช้ค าถามในลักษณะที่เป็นค าถามปลายเปิด หรือการศึกษากรอบแนวความคิด สมมติฐานการ
วิจัย และนิยามเชิงปฏิบัติการ ค าถามปลายเปิดมีวิธีการเขียนได้หลาย ๆ แบบ เช่น แบบให้เลือกตอบ
อย่างใดอย่างหนึ่ง แบบให้เลือกค าตอบที่ถูกต้องเพียงค าตอบเดียว แบบผู้ตอบจัดล าดับความส าคัญ
หรือแบบให้เลือกค าตอบหายค าตอบ 
2. การสัมภาษณ์ (Interview)  

การคุยอย่างมีจุดมุ่งหมาย ซึ่งนิยมใช้เป็นเครื่องมือวัดผลการศึกษาเกี่ยวกับคุณลักษณะด้าน
ความรู้สึกเป็นส่วนใหญ่ เช่น เกี่ยวกับบุคลิกภาพ การปรับตัว เจตคติ ความสนใจ รวมทั้งคุณลักษณะ
เกี่ยวกับการปฏิบัติในด้านวิธีการปฏิบัติ  การใช้การสัมภาษณ์เพ่ือวัดความสามารถในด้านความรู้
ความคิดทางสติปัญญาก็สามารถใช้ได้  แต่ต้องระมัดระวังในกรณีที่ผู้ถูกสัมภาษณ์มีหลายคน และใช้
ค าถามคนละชนิดคนละเรื่อง  ซึ่งจะท าให้เกิดปัญหาในเรื่องการเปรียบเทียบคะแนน  
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การสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 
          1. การสัมภาษณ์แบบเป็นทางการ เป็นการสัมภาษณ์ทีผู่้สัมภาษณ์ต้องเตรียมค าถามหรือแบบ
สัมภาษณ์ล่วงหน้าให้ครอบคลุมเนื้อหาหรือเรื่องราวที่ต้องการทราบจากผู้ถูกสัมภาษณ์   
          2. การสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ เป็นการสัมภาษณ์ที่ผู้สัมภาษณ์เตรียมแต่      จุดมุ่งหมาย
ไว้แล้วใช้วิธีการสนทนาซักถามแลกเปลี่ยนความคิดเห็น โดยผู้สัมภาษณ์ต้องพยายามให้ผู้ถูกสัมภาษณ์
รู้สึกว่ามีบรรยากาศที่เป็นกันเอง และอาจมีการป้อนค าถามน าบ้าง   
          หลักเกณฑ์ในการสัมภาษณ์  
          2.1 ผู้สัมภาษณ์ต้องมีจุดมุ่งหมายที่ชัดเจนว่าต้องการรู้สิ่งใดจากผู้ถูกสัมภาษณ์  
          2.2 ผู้สัมภาษณ์ต้องเตรียมค าถามหรือค าสัมภาษณ์ท่ีเกี่ยวข้องไว้ล่วงหน้า  
          2.3 ผู้สัมภาษณ์ต้องสร้างความเป็นกนัเองโดยการยิ้มแย้มแจ่มใสแก่ผู้ถูกสัมภาษณ์  
          2.4 ผู้สัมภาษณ์ควรรู้เรื่องที่ตนเองจะสัมภาษณ์เป็นอย่างดีเพ่ือช่วยในการสรุปผล และช่วยใน
การตั้งค าถามเสริมระหว่างที่สัมภาษณ์  
          2.5 ต้องมีการจดบันทึกผลการสัมภาษณ์อย่างรวดเร็วเพ่ือไม่ให้ผู้ถูกสัมภาษณ์หวาดระแวง 
3.การสังเกตการณ์ (Observation)  

เป็นการใช้ประสาทสัมผัส ได้แก่ ตา หู จมูก ลิ้น และกาย สังเกตพฤติกรรมและปรากฏการณ์
ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นเพ่ือน ามาสรุปข้อเท็จจริงที่เกิดขึ้น เช่น สังเกตพฤติกรรมการให้บริการของเจ้าหน้าที่ 
โดยสังเกตด้วยตาด้วยการที่ผู้วิจัยสังเกตพฤติรรมที่เจ้าหน้าที่แสดงออกมา และสังเกตด้วยการฟังโดย
ฟังการ สนทนาระหว่างเจ้าหน้าที่กับประชาชนผู้รับบริการ  
4.แบบทดสอบ (Test)  
เป็นเครื่องมือการเก็บข้อมูลที่น ามาใช้การทดสอบความรู้ของกล่มตัวอย่างในเรื่องที่ศึกษา ในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลดังกล่าวข้างต้น กลุ่มผู้บริโภคผู้ที่ให้ข้อมูลสามารถแจกแจงได้ดังนี้ 

1.ผู้หญิง อายุ 22-45 ปี ซึ่งเป็นช่วงอายุกลุ่มผู้หญิงที่อยู่ในวัยพร้อมที่พร้อมจะแต่งงาน 
2.ผู้ชาย  อายุ 29-50 ซ่ึงเป็นช่วงอายุกลุ่มผู้ชายที่อยู่ในวัยพร้อมที่พร้อมจะแต่งงาน 
ทั้งนี้ประเภทของข้อมูลที่น าไปใช้ในการท าแผนธุรกิจ ประกอบด้วยข้อมูลทางปริมาณ 

(Quantitative Data)และข้อมูลทางคุณภาพ (Qualitative Data) เช่น ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ 
GDP อัตราการขยายตัวของการบริโภคภาคเอกชน การใช้จ่ายเพ่ือการอุปโภค มูลค่าโดยรวมของ
ตลาดการเช่าชุดแต่งงานในประเทศไทย อัตราการเติบโตของธุรกิจการเช่าชุดแต่งงานในประเทศไทย 
รายได้เฉลี่ยของครัวเรือน ข้อมูลผู้หญิงและผู้ชายที่เป็นโสด ข้อมูลผู้หญิงและผู้ชายที่ก าลังจะแต่งงาน 
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) 

SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์การหรือหน่วยงานในปัจจุบัน เพ่ือค้นหาจุดแข็ง 
จุดเด่น จุดด้อย หรือสิ่งที่อาจเป็นปัญหาส าคัญในการด าเนินงานสู่สภาพที่ต้องการในอนาคต SWOT 
เป็นตัวย่อท่ีมีความหมายดังนี้ 
Strengths - จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ 
Weaknesses - จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ 
Opportunities - โอกาสที่จะด าเนินการได ้
Threats - อุปสรรค ข้อจ ากัด หรือปัจจัยที่คุกคามการด าเนินงานขององค์การ 

หลักการส าคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน คือ 
สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็น การ
วิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์ขั้นตอน / วิธีการด าเนินการท า
SWOT Analysis 
การวิเคราะห์ SWOT จะครอบคลุมขอบเขตของปัจจัยที่กว้างด้วยการระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและ
อุปสรรคขององค์กร ท าให้มีข้อมูล ในการก าหนดทิศทางหรือเป้าหมายที่จะถูกสร้างขึ้นมาบนจุดแข็ง
ขององค์กร และแสวงหาประโยชน์จากโอกาสทางสภาพแวดล้อม และสามารถก าหนด กลยุทธ์ที่มุ่ง
เอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมหรือลดจุดอ่อนขององค์กรให้มีน้อยที่สุดได้ ภายใต้การวิเคราะห์ 
SWOT นั้น จะต้องวิเคราะห์ทั้งสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร โดยมีขั้นตอนดังนี้ 
1. การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร 

การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กรจะเกี่ยวกับการวิเคราะห์และพิจารณาทรัพยากร
และความสามารถภายในองค์กรทุก ๆด้าน เพ่ือที่จะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรแหล่งที่มา
เบื้องต้นของข้อมูลเพ่ือการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน คือระบบข้อมูลเพ่ือการบริหาร ที่ครอบคลุม
ทุกด้าน ทั้งในด้านโครงสร้างระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติติงาน บรรยากาศในการท างานและทรัพยากร
ในการบริหาร (คน เงิน วัสดุ การจัดการ)รวมถึงการพิจารณาผลการด าเนินงานที่ผ่านมาขององค์กร
เพ่ือที่จะเข้าใจสถานการณ์และผลกลยุทธ์ก่อนหน้านี้ด้วย 
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จุดแข็งขององค์กร (S-Strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในจากมุมมองของผู้ที่อยู่ภายในองค์กร
นั้นเอง ว่าปัจจัยใดภายในองค์กรที่เป็นข้อได้เปรียบหรือจุดเด่นขององค์กรที่องค์กรควรน ามาใช้ในการ
พัฒนาองค์กรได้ และควรด ารงไว้เพื่อการเสริมสร้างความเข็มแข็งขององค์กร 

จุดอ่อนขององค์กร (W-Weaknesses) เป็นการวิเคราะห์ ปัจจัยภายในจากมุมมองของผู้ที่อยู่
ภายในจากมุมมอง ของผู้ที่อยู่ภายในองค์กรนั้น ๆ เองว่าปัจจัยภายในองค์กรที่เป็นจุดด้อย ข้อ
เสียเปรียบขององค์กรที่ควรปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือขจัดให้หมดไป อันจะเป็นประโยชน์ต่อองค์กร 
2. การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกภายใต้การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรนั้น 
สามารถค้นหาโอกาสและอุปสรรคทางการด าเนินงานขององค์กรที่ได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อม
ทางเศรษฐกิจทั้งในและระหว่างประเทศที่เกี่ยวกับการด าเนินงานขององค์กร เช่น อัตราการขยายตัว
ทางเศรษฐกิจ นโยบายการเงิน การงบประมาณ สภาพแวดล้อมทางสังคม เช่น ระดับการศึกษาและ
อัตรารู้หนังสือของประชาชน การตั้ งถิ่นฐานและการอพยพของประชาชนลักษณะชุ มชน 
ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม ความเชื่อและวัฒนธรรม สภาพแวดล้อมทางการเมือง เช่น 
พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี และสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี หมายถึง
กรรมวิธีใหม่ๆและพัฒนาการทางด้านเครื่องมืออุปกรณ์ที่จะช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตและ
ให้บริการ 

โอกาสทางสภาพแวดล้อม (O-Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัยภายนอกองค์กร 
ปัจจัยใดที่สามารถส่งผลกระทบประโยชน์ ทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อการด าเนินการขององค์กรใน 
ระดับมหาภาค และองค์กรสามารถฉกฉวยข้อดีเหล่านี้มาเสริมสร้างให้หน่วยงานเข็มแข็ง ขึ้นได้ 

อุปสรรคทางสภาพแวดล้อม (T-Threats) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัยภายนอกองค์กรปัจจัยใด
ที่สามารถส่งผลกระทบในระดับมหาภาค ในทางที่จะก่อให้เกิดความเสียหายทั้งทางตรง และทางอ้อม 
ซึ่งองค์กรจ าต้องหลีกเลี่ยงหรือปรับสภาพองค์กรให้มีความแข็งแกร่งพร้อมที่จะเผชิญ แรงกระทบ
ดังกล่าวได ้
3. ระบุสถานการณ์จากการประเมินสภาพแวดล้อมเมื่อได้ข้อมูลเกี่ยวกับ จุดแข็ง-จุดอ่อน โอกาส-
อุปสรรค จากการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกด้วยการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน
และสภาพแวดล้อมภายนอกแล้ว ให้น า จุดแข็ง-จุดอ่อนภายในมาเปรียบเทียบกับ โอกาส-อุปสรรค 
จากภายนอกเพ่ือดูว่าองค์กรก าลังเผชิญสถานการณ์เช่นใดและภายใต้สถานการณ์เช่นนั้น องค์กรควร
จะท าอย่างไร โดยทั่วไปในการวิเคราะห์ SWOT ดังกล่าวนี้ องค์กรจะอยู่ในสถานการณ์ 4 รูปแบบดังนี้ 

สถานการณ์ท่ี 1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณ์นี้เป็นสถานการณ์ที่พ่ึงปรารถนาที่สุด เนื่องจาก
องค์กรค่อนข้างจะมีหลายอย่าง ดังนั้น ผู้บริหารขององค์กรควรก าหนดกลยุทธ์ในเชิงรุก 
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(Aggressive –Stratagy) เพ่ือดึงเอาจุดแข็งที่มีอยู่มาเสริมสร้างและปรับใช้และฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ ที่
เปิดมาหาประโยชน์อย่างเต็มที่ 

สถานการณ์ที่ 2 (จุดอ่อน-ภัยอุปสรรค) สถานการณ์นี้ เป็นสถานการณ์ที่ เลวร้ายที่สุด 
เนื่องจากองค์กรก าลังเผชิญอยู่กับอุปสรรคจากภายนอกและมีปัญหาจุดอ่อนภายในหลายประการ 
ดังนั้นทางเลือกที่ดีที่สุดคือกลยุทธ์การตั้งรับหรือป้องกันตัว (Defensive Strategy) เพ่ือพยายามลด
หรือหลบหลีกภัยอุปสรรคต่าง ๆ ที่คาดว่าจะเกิดขึ้น ตลอดจนหามาตรการที่จะท าให้องค์กรเกิดความ
สูญเสียที่น้อยท่ีสุด 

สถานการณ์ที่ 3 (จุดอ่อน-โอกาส) สถานการณ์องค์กรมีโอกาสเป็นข้อได้เปรียบด้านการ
แข่งขันอยู่หลายประการ แต่ติดขัดอยู่ตรงที่มีปัญหาอุปสรรคที่เป็นจุดอ่อนอยู่หลายอย่างเช่นกัน ดังนั้น
ทางออกคือกลยุทธ์การพลิกตัว (Turnaround-oriented Strategy) เพ่ือจัดหรือแก้ไขจุดอ่อนภายใน
ต่าง ๆ ให้พร้อมที่จะฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ ที่เปิดให้ 

สถานการณ์ที่ 4 (จุดแข็ง-อุปสรรค) สถานการณ์นี้เกิดขึ้นจากการที่สภาพแวดล้อมไม่เอ้ืออ 
านวยต่อการด าเนินงาน แต่ตัวองค์กรมีข้อได้เปรียบที่เป็นจุดแข็งหลายประการ ดังนั้น แทนที่จะรอ
จนกระทั่งสภาพแวดล้อมเปลี่ยนแปลงไป ก็สามารถที่จะเลือกกลยุทธ์การแตกตัวหรือขยายขอบข่าย
กิจการ(Diversification Strategy) เพ่ือใช้ประโยชน์จากจุดแข็งที่มีสร้างโอกาสในระยะยาวด้านอ่ืน ๆ 
แทน 
 
3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของ SMILE IN LOVE  
จุดแข็ง (Strengths) 

แบรนด์มีความน่าเชื่อถือและเป็นที่รู้จักกันโดยทั่วไป  
มีการให้บริการแบบครบวงจรแบบ one stop services 
ท าเลที่ตั้งสะดวกสบาย  
ราคาทีส่มเหตุสมผล 
การบริการที่มีมาตรฐานและเป็นสากล ประเภทสินค้าหลากหลาย ทั้งไทยและสากล 
บุคลากรมีความเชี่ยวชาญและช านาญในธุรกิจ 
ธุรกิจไม่มีหนี้สิน 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
เงินทุนหมุนเวียน  
การท าการตลาดยงัไม่สามารถเข้าถึงหรือครอบคลุมเป้าหมายผู้บริโภคตามที่ต้องการ 
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          รูปแบบการน าเสนอ  
ขาดความช านาญหรือการน าเสนอ ด้าน digital marketing 

โอกาส (Opportunities) 
ตลาดทั้งในและนอกประเทศมีความต้องการให้บริการแบบครบวงจร 
ช่องทางการ partnership กับ โรงแรม ทัวร์ ร้านอาหารใหญ่ๆ organizer ช่างภาพและช่าง
แต่งหน้าท าผมที่มีชื่อเสียง 
ยุคสมัยของ Social media ท าให้โอกาสในการเข้าถึงผู้บริโภคมีมากขึ้นจึงสามารถท าPR 
และโฆษณาเพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคได้มากขึ้น 
โอกาสในการปรับรูปแบบการท าการตลาดให้เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายขึ้นโดยใช้digital 
marketing 
ขยายการให้บริการใน Southeast Asia โดยร่วมมือกับ Local Brand ในประเทศนั้น ๆ เพ่ือ
เสริมความแข็งแกร่ง 

อุปสรรค (Threats) 
คู่แข่งมากขึ้น 

  ความผัวผวนทางเศรษฐกิจและการเมืองทั้งในและนอกประเทศส่งผลให้ธุรกิจชะลอตัวแม้ว่า        
สภาวะการแต่งงานยังเป็นไปอย่างต่อเนื่องแต่คู่บ่าวสาวใช้จ่ายยอย่างประหยัดมากข้ึน 
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3.3 Market Position 
ภาพที ่3.1 : Market Position : Price & Believe 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



11 
 
 

 

บทที่ 4 
 โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลธุรกิจ (Business model)    

โมเดลธุรกิจก็คือแบบจ าลองธุรกิจว่า ธุรกิจจะให้บริการหรือขายอะไร ขายให้ใคร ขายอย่างไร 
ขายที่ไหน ผลิตด้วยอะไร ใครมาช่วยผลิต และมีรายได้และค่าใช้จ่ายอย่างไร รวมถึงมีก าไรจากการ
ให้บริการและสินค้าตัวไหนบ้าง ดังนั้นโมเดลธุรกิจควรคิดก่อนการเริ่มธุรกิจ คิดให้เป็นภาพรวมมากขึ้น 
เครื่องมือที่จะคิดและสร้างโมเดลธุรกิจที่ดีและนิยมใช้กันอย่างมากชื่อ Business Model Canvas 
(BMC) ซึ่งจะท าให้สามารถเข้าใจธุรกิจได้ดีมากขึ้น โดย Business Model Canvas (BMC) นี้เป็น 
แม่แบบ(template)ที่ช่วยในการออกแบบโมเดลธุรกิจ ซึ่งถูกพัฒนาและน าเสนอโดย Alexander 
Osterwalder ในหนังสือชื่อ Business model generation ซึ่งมีองค์ประกอบต่าง ๆ 9 ดังนี้ 
1. Customer Segments คู่รักที่วางแผนแต่งงาน เพศชาย , เพศหญิง, เพศ LGBT ทั้งคนไทยและ
ต่างชาติ ที่มีรายได้ตั้งแต่ 50,000 บาทข้ึนไป 
2. Value Propositions สินค้าและบริการมีเอกลักษณ์โดดเด่นและงดงาม เป็นศูนย์รวมของวันแห่ง
ความสุข  อีกทั้งยังคงความเป็นไทยแท้ ซึ่งมีคุณค่าในตัวเองโดย Smile in Love ใช้วัสดุที่เป็นภูมิ
ปัญญาไทย ผ้าไหมยกดอกล าพูนเป็นงานหัตถศิลป์สืบสานภูมิปัญญาไทย Smile in Loveให้ความ
บริการที่หลากหลายแตกต่างและครบวงจร ด้วยแนวความคิดที่ตรงไปตรงมาและจริงใจกับผู้บริโภค 
ไม่มีค่าใช้จ่ายแอบแฝงในภายหลัง Smile in Love จึงได้รับรางวัลธุรกิจที่บริการยอดเยี่ยมในปี พศ.
2560 ติด 1 ใน 5 อันดับชุดไทยที่สวยที่สุดในประเทศ 
3. Customer Relationships ทาง Smile in Love พร้อมตอบข้อซักถาม ข้อกังวลใจของผู้บริโภค
อย่างชัดเจนตรงไปตรงมา อีกท้ังยังแนะน าและให้ค าปรึกษาแก่ผู้บริโภคเพ่ือให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด
ท าให้มีการบอกต่อและกลับมาใช้บริการ โดยการสร้างฐานข้อมูลให้ลูกค้าลงทะเบียนสินค้าผ่านทาง 
LINE@ เพ่ือรับค าแนะน าติชมและน าเสนอสิ่งใหม่ๆให้แก่ผู้บริโภค 
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4. Channels   
 
ภาพที่  4.1 : Marketing Channels Smile in Love 

 
 
5. Revenue Streams ขายทางหน้าร้าน โดยสาขาแรก ตั้งอยู่ทาวน์อินทาวน์ ถนนลาดพร้าว94 แขวง
พลับพลา เขตวังทองหลาง กรุงเทพฯ 10310 โดยเป็นอาคารพานิชย์ขนาดใหญ่ 2 คูหา 5 ชั้น ตั้งอยู่ใน
แหล่งชุมชน ทั้งสะดวกแก่การเดินทางของผู้บริโภค สถานที่จอดรถ และ และจะมีการขยายสาขา
ต่อไปที่ ถ.ราชพฤกษ์ มีบริการขายแพคเกจชุดแต่งงาน ถ่ายภาย จัดงานครบวงจร ตัดขายชุดแต่งงาน 
บริการเช่าชุดสูท ชุดราตรี ชุดเพ่ือนเจ้าสาว 
6. Key Partners  

supplier ด้านผ้าและวัตถุดิบที่ใช้ท าชุดแต่งงาน 
ดีไซน์เนอร์และช่างตัดชุดแต่งงาน 
 โรงแรม สถานที่จดังาน สตูดิโอถ่ายภาพ 
Wedding planner, Organizers ภายนอก 
 ร้านชุดแต่งงานต่างจังหวัด 
 บริษัททัวร์ที่พาคู่รักต่างชาติมาจัดงานแต่งงานในไทย และ พาคู่รกัท่องเที่ยว 
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นิตยสาร เว็บไซส์ ช่องทีวี และสื่อต่างๆ 
7. Key Activities ออกแบบและพัฒนาสินค้าและบริการ ให้ค าปรึกษา ค าแนะน าแบบตรงไปตรงมา
และจริงใจแก่ผู้บริโภค ขยายสินค้าและบริการไปทุกช่องทางผ่านสื่อต่าง  ๆเช่น facebook, 
intragram, magazine มีการฝึกอบรมพนักงานให้ความรู้และบริการที่ได้มาตรฐานอยู่เสมอ เพ่ิม
ระบบการจัดการการผลิต ควบคุมมาตรฐาน และส่งมอบสินค้าและบริการให้ แม่นย าถูกต้องและ
ทันเวลา 
8. Key Resources  

เงิน 
หน้าร้าน 
ฐานลูกค้าเดิม 
ชุดแต่งงาน 
ผ้าไหมแท้ (ผ้าไหมยกดอกล าพูน) 
เครื่องประดับทองโบราณ 

9. Cost Structure   
ในส่วนของค่าใช้จ่ายนั้นจะมีการลงทุนในส่วนของสินทรัพย์ที่เป็นสินทรัพย์ถาวรไม่มากนัก

เนื่องจากการด าเนินธุรกิจส่วนใหญ่จะเป็นการด าเนินธุรกิจเน้นที่การเช่าหรือใช้ Outsources เป็น
หลัก ดังนั้นค่าใช้จ่ายที่จะเกิดขึ้นโดยส่วนใหญ่จะเกิดจากค่าใช้จ่ายในส่วนของการตลาดเงินเดือน
พนักงานและค่าใช้จ่ายที่ใช้ในการสต๊อกสินค้าเป็นหลัก อันได้แก่ 

ค่าเช่าตึก 
ค่าเงินเดือนผู้บริหารและพนักงาน 
ค่าผ้า ค่าวัตถุดิบ ค่าอุปกรณ์ 
ค่าออกแบบและตัดเย็บ 
ค่าน้ า ค่าไฟ 
ค่าการตลาดและโฆษณา 
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4.2 จากการวิเคราะห์ด้วย Business Model Canvas ของธุรกิจ Smile in Love 
ภาพที่  4.2 Business Model Canvas 
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บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1  แผนกลยุทธ์การบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 
 จากในอดีตที่ผ่านมาหากกล่าวถึงการบริหารจัดการองค์กร  ระบบการจัดการของการผลิต
และกิจกรรมต่าง ๆ  ในทางเศรษฐกิจหรือทางการตลาด มิได้มีความสลับซับซ้อนมากนัก และไม่ต้อง
อาศัยระบบของการจัดการเช่นในปัจจุบัน กระทั่งเมื่อมีการปฏิวัติอุตสาหกรรมเกิดขึ้นในโลกหรือเมื่อ
ประมาณปีคริสต์ศักราช1880เป็นต้นมา ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงอย่างมาก  อันมีผลท าให้เศรษฐกิจ 
สังคม การเมืองมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม  ตลอดจนมีการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอย่างรวดเร็ว 
และแนวคิดเก่ียวกับการจัดการเริ่มเป็นที่ยอมรับและขยายตัวมากข้ึน มีการพัฒนามากขึ้นเป็นล าดับ 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
แนวคิดด้านการบริหารจัดการองค์กร   

การบริหารจัดการองค์กรเป็นกระบวนการที่เกิดจากการมีมนุษย์สัมพันธ์ โดยถือว่าทุกคนมี
ความต้องการท างานเพ่ือสังคมนั้น ๆ จึงจ าเป็นจะต้องก าหนดงานกันว่า ใครจะท าอะไร อย่างไร โดย
ตกลงกันว่าควรจะอยู่ในวงงานที่ก าหนดไว้ และควรจะใช้วิธีการใด ให้ น าไปสู่การปฏิบัติเพ่ือ
ความส าเร็จในเป้าหมาย โดยค านึงถึงความมีประสิทธิภาพ ประสิทธิผล และความประหยัด   

ทฤษฎีที่สามารถน ามาบริหารจัดการให้สอดคล้องกับองค์กร มีจ านวน 5 ทฤษฎี ดังนี้ 
1) ทฤษฎีการจัดการทางการบริหาร (Henri Fayol’s Management Theory)  

ได้รับการยกย่องเป็น “ บิดาแห่งทฤษฎีองค์การ” ฟาโยล ได้ให้หลักการเกี่ยวกับหน้าที่ของ
ผู้จัดการ และหลักการของการจัดองค์กรไว้ 14 ข้อดังนี้ 
หลักการบริหาร 14 ข้อ 

1. การมีเอกภาพในการบังคับบัญชา (Unity of Command)                       
2. การมีเอกภาพในการสั่งการ (Unity of Direction)                                  
3. การแบ่งงานกันท า (Division of Work)                                                    
4. การรวมอ านาจไว้ที่ส่วนกลาง (Centralization)                                                     
5. อ านาจหน้าที่และความรับผิดชอบ (Authority and Responsibility)    
6. ความเสมอภาค (Equity)                                                                            
7. สายการบังคับบัญชา (Scalar Chain)                                                           
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8. การให้ผลประโยชน์ตอบแทน (Remuneration)                                                     
9. การมรีะเบียบขอ้บังคับ (Order)                                                                      
10. ความมีระเบียบวินัย (Discipline) 
11. ความคิดริเริ่ม (Initiative) 
12. ผลประโยชน์ของบุคคลควรจะเป็นรองจากผลประโยชน์ส่วนรวม (Sulxordination of 
Individual Interest to the General Personnel) 
13. ความมั่นคงในหน้าที่การงาน (Stability of Lenore of Personnel) 
14. ความสามัคคีเป็นน้ าหนึ่งใจเดียวกัน (Esprit de Crope)  
ทฤษฎีการบริหารของ Fayol ยอมรับองค์กรที่เป็นทางการ โดยใช้ประโยชน์จากการแบ่งงาน

กันท า (Specialization) และเน้นถึงความส าคัญที่ว่าอ านาจหน้าที่และความรับผิดชอบต้องเท่ากัน 
โดย Fayol ระบุเป้าหมายที่ส าคัญขององค์การ คือ ความเป็นระเบียบ ความมั่นคง ความคิดริเริ่ม และ
ความสามัคคี นักทฤษฎีการบริหารจะต้องเป็นนักปฏิบัติอย่างแท้จริง ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกับนักทฤษฎี
ระบบองค์การขนาดใหญ่แล้ว สิ่งที่พวกเขาสนใจและให้ความส าคัญ คือ หลักการและแนวคิดส าหรับ
การประสบความส าเร็จขององค์การซึ่งเป็นทางการ นักทฤษฎีระบบองค์การขนาดใหญ่จะกล่าวถึง
ลักษณะที่ควรจะเป็น ส่วนนักทฤษฎีการบริหารจะมองในลักษณะที่ว่า จะท าให้องค์การประสบ
ความส าเร็จได้อย่างไร กล่าวคือ ให้ความส าคัญกับการบริหาร ว่าเป็นส่วนประกอบที่ส าคัญของ
องค์การ 
  
2) ทฤษฎีการบริหารจัดการองค์กรแบบ POSDCoRB (Luther Gulick’s  POSDCoRB Theory)  

ทฤษฎีของ Luther Gulick  แบบ POSDCoRB เกิดขึ้นจากการผ่านช่วงหลังสงครามโลกครั้ง
ที่ 2 กองทัพสหรัฐได้รวบรวมนักวิชาการเพ่ือประเมินข้อผิดพลาดในการบริหารจัดการในกองทัพที่ผ่าน
มา เพ่ือใช้ปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพสูงสุด Luther Gulick  เป็นหนึ่งในกลุ่มนักวิชาการท่ีรวมตัวกันใน
ปีคริสต์ศักราช1937 เขาได้เสนอแนวคิดภาระหน้าที่ส าคัญของนักบริหาร   POSDCoRB คือ หลักใน
การบริหารจัดการองค์กรที่ใช้กันทั้งในภาครัฐและเอกชน  ที่ผู้มีอ านาจบริหารมีหน้าที่ และ บทบาท
การบริหารอยู่ 7 ประการ คือ 

1.  Planning การวางแผน 
       เป็นการวางเค้าโครงกิจกรรมซึ่งเป็นการเตรียมการก่อนลงมือปฏิบัติ เพ่ือให้การ

ด าเนินการสามารถบรรลุเป้าหมายที่วางไว้อย่างมีประสิทธิภาพ 
2.  Organizing การจัดองค์การ 
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       เป็นการก าหนดโครงสร้างขององค์การ โดยพิจารณาให้เหมาะสมกับงาน เช่น การแบ่ง
งาน (Division of Work) เป็นกรม กอง หรือแผนก โดยอาศัยปริมาณงาน คุณภาพงาน หรือจัดตาม
ลักษณะเฉพาะของงาน (Specialization) 

3.  Staffing   การจัดบุคลากรปฏิบัติงาน 
       เป็น เรื่องที่เกี่ยวกับการบริหารทรัพยากรมนุษย์ในองค์การนั่นเอง ทั้งนี้เพ่ือให้บุคลากร

มาปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพและสอดคล้องกับการจัด แบ่งหน่วยงานที่ก าหนดไว้ 
 4.  Directing   การอ านวยการ 
        เป็นภาระกิจในการใช้ศิลปะในการบริหารงาน เช่น ภาวะผู้น า (Leadership)  มนุษย

สัมพันธ์ (Human Relations) การจูงใจ (Motivation)  และการตัดสินใจใจ (Decision making) เป็น
ต้น 

 5.  Coordinating การประสานงาน 
          เป็นการประสานให้ส่วนต่าง ๆ ของกระบวนการท างานมีความต่อเนื่องกัน เพ่ือให้

การด าเนินงานเป็นไปด้วยความเรียบร้อย และราบรื่น 
 6.  Reporting การรายงาน 
         เป็นกระบวนการและเทคนิคของการแจ้งให้ผู้บังคับบัญชาตามชั้นได้ทราบถึงผลการ

ปฏิบัติงาน โดยที่มีีความสัมพันธ์กับการติดต่อสื่อสาร (Communication)  ในองค์การอยู่ด้วย 
7.  Budgeting การงบประมาณ 
         เป็นภารกิจที่เกี่ยวกับการวางแผนการท าบัญชีการควบคุมเกี่ยวกับการเงินและการ

คลัง 
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 
ผู้บริหารแบบทฤษฎี X เชื่อว่า 
1. มนุษย์โดยทั่วไปไม่ชองการท างาน และพยายามหลีกเลี่ยงงานถ้าสามารถท าได้ 
2. เนื่องจากการไม่ชอบท างานของมนุษย์ มนุษย์จึงถูกควบคุม บังคับ หรือข่มขู่ให้ท างาน ชอบให้สั่ง
การและใช้วิธีการลงโทษ เพ่ือให้ใช้ความพยายามได้เพียงพอ และบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การ 
3. มนุษย์โดยทั่วไปพอใจกับการชี้แนะสั่งการหรือการถูกบังคับ ต้องการหลีกเลี่ยงความรับผิดชอบ มี
ความทะเยอทะยานน้อย และต้องการความมั่นคงมากที่สุด ผู้บริหารตามทฤษฎี  X จึงต้องสร้าง

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


18 
 
 

 

แรงจูงใจโดยการข่มขู่ และลงโทษ เพ่ือท าให้ลูกน้องใช้ความพยายามให้บรรลุความส าเร็จตาม
เป้าหมายขององค์การ 
ผู้บริหารแบบทฤษฎี Y มีความเชื่อว่า 
1.  การท างานเป็นการตอบสนองความพอใจ 
2. การข่มขู่ด้วยวิธีการลงโทษไม่ได้เป็นวิธีการที่ดีที่สุดในการจูงใจให้คนท างาน บุคคลที่ผูกพันกับการ
บรรลุถึงความส าเร็จตามเป้าหมายขององค์การ จะมีแรงจูงใจด้วยตนเองและควบคุมตนเอง 
3. ความผูกพันของบุคคลที่มีต่อเป้าหมายขึ้นอยู่กับรางวัล และผลตอบแทนที่พวกเขาคาดหวังว่าจะ
ได้รับเมื่อเป้าหมายบรรลุถึงความส าเร็จ 
4. ภายใต้สภาพแวดล้อมที่เหมาะสมในการท างาน เป็นการจูงใจให้บุคคลอมรับและแสวงหาความ
รับผิดชอบ มีความคิดสร้างสรรค์ในการท างาน  
4) ทฤษฎีด้านระบบสังคม (Chester I. Barnard’s Social system Theory)  

Chester I. Barnard เป็นบิดาของการจัดการที่ยึดหลักระบบสังคม โดยเริ่มศึกษาจากตัว
บุคคลก่อน ถัดมาจึงสนใจในระบบความร่วมแรงร่วมใจของบุคคลกับองค์กร และมาสิ้นสุดที่ระบบการ
ด าเนินการจัดการของ Barnard  
ในแนวความคิดด้านระบบสังคม  มนุษย์แต่ละคนมีขีดจ ากัดด้านกายภาพและชีวภาพ จึงท าให้เกิด
ความร่วมแรงร่วมใจกันท างานเป็นกลุ่ม  จึงท าให้องค์กรเกิดประสิทธิภาพ  องค์กรที่ดีควรเป็นองค์กร
ที่มีรูปแบบ(formal organization) จะต้องประกอบด้วย การติดต่อสื่อสารงานซึ่งกันและกัน ความ
ตั้งใจในการท างานเป็นกลุ่ม และการมีจุดมุ่งหมายร่วมกันอย่างมีจิตส 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”  เขาได้รับแรงบันดาลใจเรื่องการจูงใจ( Motivation)  จากการพูดคุยกับ
ชาวเยอรมันท่ีอาศัยอยู่ในบริเวณใกล้ๆ ฐาน  Dachau concentration ซึ่งจุดมุ่งหมายของการค้นคว้า
เพ่ือศึกษาทัศนคติที่เกี่ยวกับงานเพ่ือการเพ่ิมผลผลิต ลดการขาดงาน และสร้างความสัมพันธ์อันดีใน
การท างาน เพ่ือประโยชน์ทั่วไปส าหรับทุก ๆ คน เป็นการสร้างขวัญและก าลังใจ ที่จะส่งผลให้ทุกคนมี
ความสุขกายสบายใจและมีความพึงพอใจมากยิ่งขึ้น  จึงได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการท างาน
ของบุคลากรในองค์กร โดยศึกษาถึงทรรศนะคติของบุคคลที่มีต่อการท างานเพ่ือหาทางที่จะลดความ

http://adisony.blogspot.com/2012/10/frederick-herzberg.html
http://adisony.blogspot.com/2012/10/frederick-herzberg.html
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ไม่พอในในการท างาน เพ่ือที่ท าให้คนงานมีความรู้สึกที่ดีในการที่จะ พยายามเสริมสร้างผลผลิตของ
งานให้มากขึ้น 

    
แนวคดิด้านการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล 

เป็นกระบวนการแนวคิดที่มุ่งเน้นความรอบรู้ทางด้านพฤติกรรมศาสตร์ให้เพียงพอต่อความ
ต้องการขององค์กร สามารถบริหารกิจกรรมต่าง ๆ ได้อย่างมีเทคนิคที่สร้างสรรค์ โดยเฉพาะในเรื่อง
ของการวางแผนทรัพยากรบุคคล การจ้างงาน การฝึกอบรมพัฒนาบุคลากร การประเมินผลการ
ปฏิบัติงาน การจ่ายค่าตอบแทนและประโยชน์เกื้อกูล รวมถึงการพัฒนาทรัพยากรบุคคลระหว่าง
บุคลากรและองค์กรในยุคใหม ่

การบริหารทรัพยากรบุคคล ถือเป็นทั้งทฤษฎีในเชิงวิชาการและแบบปฏิบัติในธุรกิจที่ศึกษา
วิธีการบริหารแรงงานทั้งในภาคทฤษฎีและปฏิบัติ  ในหัวข้อนี้ได้น าเจ้าของแนวคิดทฤษฎีที่เป็นกลุ่มนัก
คิดมาน าเสนอโดยมีเนื้อหา ดังนี้ 
1.ตัวแบบการบริหารทรัพยากรมนุษย์แบบฮาร์วาร์ด (Harvard Model of HRM)  

หรือที่ เรียกว่าตัวแบบ “มนุษย์นิยมเชิงพัฒนาการ (Developmental Humanism)” เป็น
แนวคิดกระแสหลักที่มี อิทธิพลและนิยมแพร่หลายที่สุด ซึ่งมีรากฐานทางความคิดมาจากส านักคิด
มนุษยสัมพันธ์ ส าหรับตัวแบบนี้ได้ถูก พัฒนาโดย เบียร์และคณะ (Beer et al) กลุ่มนักคิดจากส านัก
วิชาฮาร์วาร์ด (Harvard School) ซึ่งโบซอล (Boxall) ได้ให้ชื่อว่า ตัวแบบ “กรอบแนวคิดฮาร์วาร์ด 
(Harvard Framework)” โดยตัวแบบนี้อยู่บนสมมติฐานที่ มองว่า ปัญหาที่เกี่ยวข้องกับการบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์ท่ีเกิดข้ึนในอดีตนั้นจะสามารถแก้ไขได้ หากผู้บริหาร องค์การมีวิสัยทัศน์ นโยบาย กล
ยุทธ์ และวิธีด าเนินการด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ว่าต้องการให้พนักงานใน องค์การของตนเป็น
อย่างไร ตลอดจนวิธีการที่สามารถจะท าให้องค์การบรรลุถึงเป้าหมาย ซึ่งหากผู้บริหารไม่มี ความ
ชัดเจนในเรื่องดังกล่าวแล้วการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ยังคงถือได้ว่าไม่มีความแตกต่างไปจากการ
ปฏิบัต ิหน้าที่ในแบบเดิม ส าหรบัตัวแบบการบริหารทรัพยากรมนุษย์แบบฮาร์วาร์ด 
2.ตัวแบบการบริหารทรัพยากรมนุษย์แบบมิชิแกน (Michigan Model of HRM)  

หรือเรียกอีกชื่อหนึ่งได้ว่าเป็นตัวแบบ “การจัดการนิยม (Managerialism)” กล่าวคือ เป็นตัว
แบบที่ให้ความส าคัญกับ ผลประโยชน์ตอบแทนที่องค์การจะได้รับเป็นอันดับแรก และให้การจัดการ 
“คนหรือทรัพยากรมนุษย์” เป็น เครื่องมือในการที่จะท าให้บรรลุสู่เป้าหมายขององค์การ ดังนั้นจึงมี
ผู้เรียกตัวแบบการบริหารทรัพยากรมนุษย์เป็น กลไกส าคัญในการขับเคลื่อนองค์การให้ไปสู่การมีผล
ประกอบการที่ดีขึ้นส าหรับตัวแบบการจัดการทรัพยากร มนุษย์แบบมิชิแกนนี้พัฒนาโดย ฟอมเบิร์น
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และคณะ (Fombrun et al) ซึ่งเป็นกลุ่มนักคิดจากส านักวิชามิชิแกน วารสารวิชาการ Veridian E-
Journal ปีที่ 7 ฉบับที่ 3 เดือนกันยายน – ธันวาคม 2557 ฉบับมนุษยศาสตร์ สังคมศาสตร์ และ
ศิลปะ 851 (Michigan School) ที่เชื่อว่าการจัดการระบบทรัพยากรมนุษย์ด้านต่างๆ ขององค์การ
จะต้องเป็นไปในทิศทาง เดียวกันกับกลยุทธ์ขององค์การ ส าหรับแนวคิดนี้สามารถเรียกได้อีกอย่าง
หนึ่งว่าเป็น “ตัวแบบเทียบเคียง (Matching Model)” ซึ่งประกอบไปด้วย 4 กระบวนการ คือ  

1.กระบวนการสรรหาและคัดเลือก เป็นการจัดหาและเลือกสรรทรัพยากรมนุษย์ให้ตรงกับ  
งาน 

 2.กระบวนการประเมินผลการปฏิบัติงาน เป็นการจัดการผลการปฏิบัติงานของพนักงานให้ 
เกิดประโยชน์สูงสุดกับองค์การ  

3.กระบวนการให้รางวัลและผลตอบแทน เป็นการให้รางวัลตอบแทนแก่ความส า เร็จที่เกิด 
ขึ้นกับองค์การทั้งในระยะสั้นและระยะยาว  

4.กระบวนการฝึกอบรมและพัฒนา เป็นการพัฒนางานให้มีความรู้ ทักษะ ความสามารถ และ
พฤติกรรมที่องค์การต้องการ  

ในแง่จุดประสงค์ของการจัดการทรัพยากรบุคคลนั้น  มีประเด็นที่น่าสนใจว่า การที่จะเข้าใจ
ในจุดประสงค์ของการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลได้ จะต้องเข้าใจถึงเป้าประสงค์ขององค์กร
เสียก่อน หากกล่าวในเชิงปรัชญา อาจกล่าวได้ว่าการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลไม่ได้เป็นสิ่งที่ 
"สัมบูรณ์" (absolute) ในตัวมันเอง แต่เป็นสิ่งที่จะต้อง "สัมพัทธ์" (relative) ไปกับปัจจัยควบคุมนั่น
คือ นโยบายการบริหารจัดการองค์กร กล่าวง่ายๆ ก็คือ เป้าประสงค์ขององค์กรจะเป็นตัวก าหนด
เป้าประสงค์ของการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล 
การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 

ข้อสรุปจากการประชุมหารือระหว่างผู้บริหารของบริษัทฯ เกี่ยวกับการจัดโครงสร้างองค์กร 
ทั้ งนี้  ได้ เห็นพ้องต้องกันในการจัดโครงสร้ างองค์กรตามสายงานหลัก (Line Organization 
Structure)  ซึ่งหมายถึง การจัดรูปแบบโครงสร้างให้มีสายงานหลัก และมีการบังคับบัญชาจากบนลง
ล่างลดหั่นเป็นขั้นๆ จะไม่มีการสั่งการแบบข้ามขั้นตอนในสายงาน ซึ่งโครงสร้างแบบนี้เหมาะสม
ส าหรับองค์กรต่าง ๆ ที่ต้องการให้มีการขยายตัวในอนาคต เพราะเพียงแต่เพ่ิมเติมโครงสร้าง 
ในบางสายงานให้มีการควบคุมบังคับบัญชาลดหลั่นลงไปอีกได้ การจัดโครงสร้างองค์กรแบบนี้ อาจจะ
ค านึงถึงสภาพของงานที่เป็นจริง เช่น แบ่งตามลักษณะของผลิตภัณฑ์ หรือแบ่งตามอาณาเขต หรือ
แบ่งตามประเภทของลูกค้า หรือแบ่งตามกระบวนการ ผลดีของโครงสร้างแบบนี้มีหลายประการ เช่น 

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
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การจัดโครงสร้างด้วยรูปแบบที่เข้าใจง่าย การบังคับบัญชาตามสายงานเป็นขั้นตอน ฉะนั้นจุดใดที่มี
การปฏิบัติงานล่าช้าก็สามารถตรวจสอบได้รวดเร็วจากผู้บังคับบัญชาในระดับนั้น  
ทั้งยังได้คลุกคลีกับสภาพของปัญหาที่เป็นจริงและเกิดขึ้นเสมอ ท าให้การตัดสินใจต่างๆ มีข้อมูลที่
แน่นอน ซึ่งส่งผลสะท้อนให้มีการปกครองบังคับบัญชาอยู่ในระเบียบวินัยได้ดี การจัดรูปแบบองค์กรนี้ 
ไม่มีอะไรสลับซับซ้อนมากนัก เนื่องจากโครงสร้างแบบนี้ให้อ านาจควบคุมโดยตรงต่อผู้บังคับบัญชา
ระดับสูงเท่านั้น  บริษัทฯ จึงได้ด าเนินการจัดโครงสร้างองค์กรและแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบตามการ
ก าหนดขอบเขตของงาน ดังนี้  
ภาพที่  5.1 : แผนผังองค์กร Smile in Love 

 
 
อ านาจหน้าที่ (Authority) หมายถึง สิทธิอันชอบธรรมที่ได้รับมอบหมายมาให้สั่งบุคคลอ่ืน

ปฏิบัติตามที่ตนต้องการได้ ส่วนใหญ่แล้วผู้บริหารระดับสูงจะมีการมอบหมายงานให้ผู้ใต้บังคับบัญชา
ระดับต่อไป 

ความรับผิดชอบ (Responsibility) เป็นภาระผูกพันของบุคคลในการปฏิบัติอย่างใดอย่างหนึ่ง 
โดยบุคคลจะต้องรับผิดชอบในการท างานเพื่อให้งานส าเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้ 

ในการจัดองค์กรจะสามารถจัดการได้อย่างเหมาะสม เมื่อมีการแบ่งงานตามหน้าที่ที่ได้รับ
มอบหมาย และทุกคนรู้จักงานและหน้าที่ของตน ปฏิบัติงานภายในขอบเขตที่องค์กรมอบหมาย แต่
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งานที่ด าเนินการจะสามารถสัมฤทธิ์ผลได้ก็ต่อเมื่อ ผู้บริหารที่มีอ านาจในการมอบหมายอ านาจหน้าที่
นั้น จะต้องก าหนดความรับผิดชอบของบุคคลแต่ละคน 
ในการปฏิบัติงานอีกด้วย (JOB DISCRIPTION) ต่อไปนี้ จะกล่าวถึงการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบของ
บุคลากรในบริษัทฯ 
1) ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (CEO)  มีหน้าที ่

บริหารจัดการและควบคุมดูแลการด าเนินกิจการที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงานทั่วไปของ
บริษัทเพ่ือให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ นโยบาย ระเบียบและข้อบังคับของบริษัท พิจารณาแผนการ
ลงทุนในธุรกิจต่างๆ น าเสนอต่อคณะกรรมการบริหาร และคณะกรรมการบริษัทเพ่ือพิจารณาอนุมัติ
ต่อไป มีอ านาจในการท านิติกรรมผูกพันบริษัท ตามขอบเขตที่ก าหนดไว้ในนโยบายและระเบียบวิธี
ปฏิบัติของบริษัท เรื่องอ านาจอนุมัติด าเนินการ ด าเนินงานใดๆ ที่ได้รับมอบหมายตามมติที่ประชุม
คณะกรรมการ และ/หรือ มติที่ประชุมผู้ถือหุ้นของบริษัท 
2) รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายการเงิน (CFO) มีหน้าที ่

ก าหนดกลยุทธ์ จัดท าแผนทางการเงิน ก ากับดูแล การวิเคราะห์ จัดท า และน าเสนอการวาง
แผนการด าเนินงานทางการเงิน ทั้งระยะ สั้น และระยะยาว เพ่ือให้เป็นไปตามนโยบายทางการเงิน
ของบริษัท 

จัดท า และน าเสนอแผนการใช้เงินลงทุน ต้นทุนทางการเงิน ทั้งระยะสั้น และระยะยาว เพ่ือ
เป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจ ทางธุรกิจแก่ผู้บริหารระดับสูง น าเสนอการบริหารสภาพคล่องทาง
การเงิน และประมาณการงบ ประมาณ ของฝ่ายงานต่าง ๆ ให้สอดคล้องกับกิจกรรมต่าง ๆ ของบริษัท
ฯ บริหารความเสี่ยงและพัฒนาระบบการท างานด้านบัญชีและการเงิน โดยการสร้างระบบการควบคุม
ภายใน วางระบบการตรวจสอบ การประเมินและการรายงานผล เพ่ือให้การด าเนินงานเป็นไปตาม 
เป้าหมายของบริษัท ก าหนดนโยบาย รูปแบบ แนวทางการจัดท า จัดเตรียมแผนงบ ประมาณประจ าปี
ของบริษัท ก าหนดนโยบาย และกลยุทธ์ในการลดค่าใช้จ่าย และการบริหาร ต้นทุน ให้เกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 
3) รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายปฏิบัติการ (COO) มีหน้าที ่

วางแผนและจัดท าแผนปฏิบัติการของฝ่ายบริหาร ควบคุม ก ากับ ดูแล เป็นที่ปรึกษา และ
ติดตามผลการด าเนินงานของบุคลากรในฝ่ายให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ร่วมวางแผนงาน/
โครงการด้านบริหารกับคณะผู้บริหารให้สอดคล้อง ตามนโยบายและแผนกลยุทธ์ของบริษัท รายงาน
ผลการด าเนินงานด้านบริหารกับผู้บริหารเพื่อปรึกษาและหาแนวทางแก้ไข ประชุมร่วมกับงานต่างๆใน
ฝ่ายบริหาร เพ่ือวางแผนการท างาน รับทราบปัญหาอุปสรรคต่างๆ ในการด าเนินงานและร่วมกัน
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ก าหนดแนวทางแก้ไขปัญหา ร่วมจัดท างบประมาณประจ าปีของบริษัท ประสานงานกับฝ่ายต่างๆ 
เพ่ือให้งานของบริษัทเป็นไปด้วยความเรียบร้อย รวมทั้งร่วมรับผิดชอบจัดท าโครงการต่างๆ ตามแผน
ของฝ่ายบริหาร ดูแลการจัดสวัสดิการให้แก่บุคลากรในฝ่ายต่างๆ ประเมินผลการปฏิบัติงานด้านต่างๆ 
ของฝ่ายบริหาร จัดท ารายงานการประเมินตนเองของฝ่ายบริหาร ด าเนินงานตามที่ได้รับมอบหมาย
จากประธานเจ้าหน้าที่บริหาร และสรุปผลการด าเนินงานประจ าปีของฝ่ายบริหาร  
4) รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายการตลาด มีหน้าที่ 

วางแผน ควบคุมดูแล และวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาด เพ่ือจัดท าแผนการส่งเสริมการตลาด 
เช่น การจัดโปรโมชั่นต่างๆ บริหารจัดการ และดูแลรับผิดชอบส่วนงานประชาสัมพันธ์ทางการตลาด
ทั้งหมดและงานสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับองค์กรวางแผนกลยุทธ์/แคมเปญการตลาดหรือจัดกิจกรรม
เพ่ือสร้างการรับรู้ให้กับสินค้าของบริษัทไปยังกลุ่มเป้าหมาย วางแผน ควบคุมดูแล และบริหารจัดการ
สื่อประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการตลาดให้กับลูกค้า กระตุ้นยอดขายสินค้าให้กับบริษัท ส ารวจคู่แข่ง 
วิเคราะห์ผลทางการตลาดเพ่ือวางกลยุทธ์ในการประชาสัมพันธ์ ติดตามศึกษาวิเคราะห์แนวโน้ม
การตลาดเพ่ือน ามาปรับปรุงการท างาน ควบคุม ดูแลงบประมาณ ของฝ่ายการตลาด วิเคราะห์การ
ลงทุนและก าไรสุทธิเบื้องต้นได้ 
5) เลขานุการ มีหน้าที่  

ดูแลรับผิดชอบงานเอกสารข้อมูลต่างๆของบริษัท ติดต่อประสานงานจัดการ การนัดหมาย
จัดการประชุม  ดูแลเอกสารด้วยระบบคอมพิวเตอร์และจัดเก็บข้อมูลต่างๆ อย่างเป็นระบบ รวมถึง
การตดิตามผู้บริหารเพื่อปฏิบัติงานนอกสถานที่ 
6) เจ้าหน้าที่ธุรการประสานงานทั่วไป (Administration) มีหน้าที่ ดูแลงานเอกสาร ติดต่อ
ประสานงาน ช่วยเหลือและสนับสนุนการท างานของทุกฝ่ายในบริษัท 
7) ผู้จัดการฝ่ายขาย (Sale Manager)  มีหน้าที่  

ก าหนดเป้าหมายการขาย วางแผนการขาย และด าเนินงานขายตามเป้าหมายที่ได้รับ
มอบหมาย สรุป / วิเคราะห์ข้อมูลลูกค้าเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและความต้องการของลูกค้า เพ่ือ
เป็นข้อมูลให้กับฝ่ายการตลาด ก าหนดราคาขายรายแปลง และเงื่อนไขการช าระเงิน และ จัดหา
ช่องทางการขายใหม่ ๆ วางแผนรายการส่งเสริมการขายย่อยในแต่ละโครงการ เพ่ือเร่งการขายสินค้า
ที่มีปัญหาขายออกช้า รวบรวม วิเคราะห์ ควบคุมการใช้จ่ายในแต่ละส านักงานขายให้อยู่ภายใต้
งบประมาณที่ก าหนดไว้ จัดเก็บข้อมูลและจัดท าภาพงานวิเคราะห์ และสรุปผลการขาย บริหารงาน
บริการลูกค้าเพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุด อันจะน าไปสู่การบรรลุเป้าหมายของยอดขาย 
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8) เจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย (Sale) มีหน้าที่ ติดต่อประสานงานกับลูกค้าและน าเสนอสินค้าเกี่ยวกับเครื่อง
แต่งกาย เครื่องประดับ และการถ่ายภาพแต่งงาน 
9) เจ้าหน้าที่บริหารงานลูกค้า (AE) มีหน้าที่  

ดูแลด้านการขายและการติดต่อประสานงานกับทุกหน่วยงานทั้งในและนอกบริษัท ดูแลลูกค้า
เก่า และหาลูกค้าใหม่ จัดท าใบเสนอราคา ปิดการขายเพ่ือให้ได้ยอดขายตามเป้าหมายที่ก าหนด ท าพ
รีเซนเตชั่นส าหรับน าเสนองาน และพรีเซน์งาน ตามวางบิล/เก็บเงิน | วางบิล/เก็บเงินได้ตามเป้า และ
วันที่ก าหนด ท ารายงานการขายและวางบิล 
10) เจ้าหน้าที่ฝ่ายบัญชี (Account officer)  มีหน้าที่ 

วางแผน  ควบคุมและตรวจสอบ  การจัดท าบัญชี วางแผนภาษี บริหารการปิดบัญชีและ
วิเคราะห์งบฯ วางแผนและควบคุมการบริหารทรัพย์สิน วางแผนและจัดท างบประมาณประจ าปี 
11) เจ้าหน้าที่ควบคุมคุณภาพ (QC)  มีหน้าที ่

ดูแลรับผิดชอบการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบ  เครื่องแต่งกายและเครื่องประดับต่างๆ  เพ่ือแนะน า
ให้กับลูกค้าตามเทรนแฟชั่นและความเหมาะสม รวมถึงการดูแลงการจัดคิวชุด 
12) นักออกแบบ (Designer)  มีหน้าที่  

ออกแบบรูปทรงเสื้อผ้าและลวดลายเสื้อผ้า  เขียนแบบเสื้อผ้า  สร้างแบบเสื้อผ้า สร้างแพ
ทเทิร์น  และสร้างสรรค์ผลงานใหม่ ๆ คัดเลือกวัตถุดิบและควบคุมการผลิตชุดเสื้อผ้า 
13) ช่างแต่งหน้า (Make up artist) มีหน้าที่  

แต่งหน้าและท าผมลูกค้า 
14) ช่างแก้ชุด (Cutter)  มีหน้าที ่ 

ดูแลด้านการวัดตัว การแก้ชุด/เย็บชุด ให้ตรงตามรูปร่างของลูกค้าที่จะใช้งาน รวมไปถึงการ
จัดคิวแก้ชุดให้เสร็จตามระยะเวลาที่ก าหนด 
15) เจ้าหน้าที่ฝ่ายเสื้อผ้า (Costume) มีหน้าที ่ 

ดูแลแนะน าชุดและออกกองในส่วนของงานพรีเวดดิ้งให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการ และดูแล
ความสะอาดเรียบร้อยภายในบริษัท 
 
เกณฑ์ในการรับบุคลากร 

บริษัทฯ มีหลักเกณฑ์ในการสรรหา คัดเลือก และว่าจ้างบุคลากรโดยค านึงถึงคุณวุฒิ 
ประสบการณ์ และ ความสามารถ โดยไม่มีการเลือกปฏิบัติต่อผู้สมัคร โดยยึดแนวปฏิบัติในการก ากับ
ดูแลกิจการและจริยธรรม ส าหรับกระบวนการสรรหาและคัดเลือกบุค าลากรจะเริ่มต้นจากเมื่อมี
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ต าแหน่งที่เปิดใหม่หรือมีต าแหน่งว่าง ทางบริษัทฯจะพิจารณาหมุนเวียนบุคลากรปัจจุบันที่เหมาะสม
ก่อน หรือในบางต าแหน่งอาจจะเปิดโอกาสให้บุคลากรปัจจุบันที่สนใจสมัครต าแหน่งดังกล่าวและมี
กระบวนการคัดเลือก ถ้าหากไม่มีผู้ ที่สนใจหรือเหมาะสมกับต าแหน่งนั้น บริษัทจะท าการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือเปิดรับสมัครผู้สมัครจากภายนอกผ่านช่องทางต่างๆ เพ่ือให้ได้ผู้สมัครที่มีคุณสมบัติ
และประสบการณ์ตามที่ต้องการ ซึ่งหลักเกณฑ์เบื้องต้นในการคัดเลือกหรือสรรหาบุคลากรภายนอกมี
ดังต่อไปนี 

1. อายุ 18 ปี ขึ้นไป  
2. จบการศึกษาตามที่ระบุตามต าแหน่งงานที่ประกาศ  
3. มีความรู้และประสบการณ์เหมาะสมตามต าแหน่งงานที่ประกาศ 
ส าหรับการคัดเลือกผู้สมัคร บริษัทจะมีทั้งการสอบสัมภาษณ์และการสอบปฏิบัติ โดยใช้

หลักการในการสรรหาผู้สมัครที่มีองค์ประกอบ 3 ด้าน คือ  
1. CAPACITY : ความรูค้วามสามารถในการวิเคราะห์ปัญหาอย่างเป็นระบบ  
2. EXECUTION : ความสามารถในการวางแผนจัดล าดับความส าคัญ และปฏิบัติงานได้อย่าง

มีประสิทธิภาพ  
3. PARTNERSHIP : ความสามารถในการท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
นอกเหนือจากนั้น ผู้สมัครที่ได้รับการคัดเลือกจะต้องมีลักษณะค่านิยมสอดคล้องกับค่านิยม

องค์กร ซึ่งเรียกว่า EPSPIRIT โดยยึดหลักมุ่งเน้นการมองหาความท้าทาย มุ่งมั่นท างานร่วมกับผู้อ่ืน
เพ่ือบรรลุเป้าหมายร่วมกัน ร่วมสร้างนวัตกรรมใหม่ๆ มีความรับผิดชอบต่อสังคมและยึดมั่นใน
จริยธรรม ทั้งนี้ ผู้สมัครทุกคนจะได้รับการปฏิบัติอย่างเท่าเทียมกัน ตั้งแต่กระบวนการคัดเลือก เข้าสู่
การสัมภาษณ์ และได้รับว่าจ้างเป็นพนักงาน กรณีผู้สมัครที่ไม่ผ่านการคัดเลือกหลังจากเข้ารับการ
สัมภาษณ์แล้ว บริษัทจะมีการแจ้งผลให้ทราบ 
เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 การประเมินผลการปฏิบัติงาน คือ การวัดเพ่ือให้ทราบว่าผลการปฏิบัติงานขอผู้ปฏิบัติงาน 
แต่ละคนนั้นได้ผลเป็นประการใด แล้วน าผลที่วัดได้นั้นมาประเมินค่าว่ามีค่าเป็นอย่างไร เพ่ือใช้
ประโยชน์ในการบริหารงานงานบุคคลให้บรรลุตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ เช่น เพ่ือพิจารณาความดี
ความชอบ เลื่อนขั้นเงินเดือนประจ าปี หรือเพ่ือพัฒนาบุคคลการแจ้งผลการประเมินให้ผู้ถูกประเมิน
ทราบผลการปฏิบัติงานของตนว่ามีข้อเด่นข้อด้อยอย่างไร เพ่ือจะได้ปรับปรุงการท างานของตนให้ดี 
ขึ้น และผลการประเมินยังจะเป็นเครื่องช่วยพิจารณาหาความต้องการในการฝึกอบรมด้วย 
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หลักการประเมินผลการปฏิบัติงาน  มีหลักการส าคัญท่ีใช้เป็นแนวทางในการประเมินผลการ
ปฏิบัติงานเพื่อให้การประเมินเป็นไปอย่างถูกต้องและบรรลุตามวัตถุประสงค์ของบริษัท ประกอบด้วย  

1. การประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นกระบวนการประเมินค่าผลการปฏิบัติงานมิใช่ประเมิน
ค่าบุคคล เช่น วัดความร่วมมือ ความคิดริเริ่ม เป็นต้น ซึ่งความจริงแล้วเราวัดพฤติกรรมของพนักงาน
มิใช่ตัวของพนักงาน  

2. การประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นส่วนหนึ่ งของหน้าที่และความรับผิดชอบของ
ผู้บังคับบัญชาทุกคน   

3. การประเมินผลการปฏิบัติงานจะต้องมีความแม่นย าในการประเมิน 
หลักเกณฑ์ที่ใช้ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน การประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นเรื่องที่

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

องค์กร ระดับหน่วยงาน และระดับบุคคลมีความสัมพันธ์กันอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด จึงมีการ
ด าเนินการในการประเมินผลปฏิบัติงาน ดังนี้  

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

บริหารงานบุคคล  
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4. ใช้เป็นเครื่องมือในกระบวนการสอนงานและพัฒนาบุคลากรให้มีศักยภาพและเกิด
ประสิทธิภาพมากข้ึน  

5. ใช้เป็นเครื่องมือให้บุคลากรยึดถือระเบียบ ข้อบังคับร่วมกันอย่างเท่าเทียม 
 

วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
แรงจูงใจ (Motive) จะสภาวะที่เป็นแรงกระตุ้นให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมา เพ่ือให้

บรรลุเป้าหมายตามที่แรงจูงใจนั้นต้องการ  โดยกระบวนการเกิดแรงจูงใจนั้น เกิดจากความต้องการ 
(Needs) โดยจะเกิดควบคู่ไปกับ 
         แรงขับ (Drive) เสมอ ทั้งนี้  เมื่อบุคคลมีความต้องการแล้วก็จะเกิดแรงขับข้ึน ซึ่งจะท าให้เกิด
แรงผลักดัน ในการแสดงพฤติกรรมต่างๆ ซึ่งเป็นตัวผลักดันให้ร่างกายแสดงพฤติกรรมตอบสนอง 
(Response) เพ่ือบรรลุเป้าหมาย (Goal)  

เมื่อกล่าวถึงทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ แสดงให้เห็นว่า การตอบสนองความต้องการของ
มนุษย์เป็นสิ่งส าคญั 
ในการที่จะจูงใจคนให้มีพฤติกรรมที่พึงประสงค์นั้น ต้องเข้าใจถึงธรรมชาติความต้องการของบุคคล
ด้วย จึงจะสามารถจูงใจบุคคลนั้นได้ ถึงแม้ว่าทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ได้รับการ
วิพากษ์ถึงล าดับขั้นความต้องการที่เข้มงวด 
และมีหลักฐานการวิจัยบางส่วนที่พบว่า การเรียงล าดับขั้นความต้องการไม่เป็นไปตามทฤษฎีที่ระบุไว้ 
(Wahba & Bridwell, 1973) แต่มีนักวิชาการหลายท่านระบุว่า มาสโลว์ไม่ได้ต้องการให้ล าดับขั้น
ความต้องการเป็นสิ่งที่ไม่ยืดหยุ่น ความต้องการบางอย่างอาจมีความส าคัญมากกว่าความต้องการ
อย่างอ่ืน ในท านองเดียวกันความต้องการไม่จ าเป็นต้องได้รับการตอบสนองในล าดับขั้นที่เข้มงวด 
(Barnes & Pressey, 2012) 
 บริษัทฯ จึงตระหนักถึงความส าคัญในการสร้างแรงจูงใจในการท างานและรักษาบุคลากรให้
คงอยู่ในต าแหน่งและคู่กับบริษัทให้ยาวนานที่สุด จึงใช้กลยุทธ์สร้างแรงจูงใจในการท างาน 7 
ประการ ดังต่อไปนี้ 

1.  สร้างความสามัคคี  สื่อสารเป้าหมายให้ชัดเจน เข้าใจบทบาทหน้าที่ของตน  
2.  ให้อ านาจในการตัดสินใจโดยอยู่ในกรอบความคิดท่ีถูกต้องและไม่เหลื่อมล้ ากัน   
3.  สร้างความผูกพัน เหมือนเป็นครอบครัวเดียวกัน    
4.  สร้างบรรยากาศในการท างานให้มีความสุข 
5.  ฉลองความส าเร็จตามโอกาสที่เหมาะสม   
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6.  สร้างโอกาสในการเติบโตภายใน การพัฒนาศักยภาพของคนในทีม  
7.  เข้าใจเป้าหมายส่วนตัว และสถานการณ์ เป้าหมายทีม 

 นอกจากนี้ สิ่งส าคัญท่ีบริษัทฯ มิเคยมองข้ามผ่าน นั่นคือ การรักษาบุคลากรที่มีความสามารถ
ให้ด ารงอยู่  
โดยการรักษาบุคลากรของบริษัทฯ ดังนี้ 

1. ผลตอบแทนที่เหมาะสมกับผลงาน  ไม่ว่าจะเป็นเงินเดือน หรือแม้แต่สวัสดิการพิเศษ
ต่างๆ ที่นอกเหนือจากสวัสดิการของรัฐที่ก าหนดเป็นตัวบทกฎหมาย 

2. การโอนย้าย หมุนเวียนต าแหน่งงาน หรือมอบหมายงานที่มีความท้าทายมากขึ้น   ปั้น
คนท างานที่มีคุณภาพให้ท างานเพ่ือองค์กร  

3. ให้โอกาสในการพัฒนาศักยภาพบุคลากร เช่น ไปทัศนะศึกษา ดูงาน เข้าอบรมฝึกทักษะ
กับองค์กรภายนอกเพ่ือพัฒนาตนเองและมาต่อยอดความคิดพัฒนาส่วนงานต่างๆ ของ
องค์กรต่อไป 

4. สร้างความเข้าใจในการประเมินผลการท างาน เพ่ือยกระดับปรับปรุงการท างาน มากกว่า
น าไปใช้ในการขึ้นเงินเดือนหรือให้โบนัสเพียงอย่างเดียว เพ่ือช่วยเป็นกระจกสะท้อนภาพ
การท างานของพนักงาน พร้อมหาวิธีพัฒนางานและองค์กรไปด้วยกัน 

5. เข้าถึง  เข้าใจและให้บุคลากรทุกคนมีส่วนร่วมและเป็นส่วนหนึ่งขององค์กร น าไปสู่ 
passion ที่อยากจะท างานเพ่ือองค์กรอย่างต่อเนื่อง แสดงชื่นชมเม่ือพวกเขาท าผลงานได้
ดี และร่วมกันหาทางออกเม่ือพบปัญหา เน้นการสื่อสาร และสร้างความรู้สึกท่ีดีต่อกัน 

6. เติมไฟให้พนักงาน ปรับบรรยากาศให้เอ้ือต่อการท างาน เพ่ิมพลังในทางสร้างสรรค์ สร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างพนักงาน หัวหน้างาน และผู้บริหาร ปรับวิธีการให้ยืดหยุ่น ลด
ความเป็นทางการ เป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 

7. ให้ความส าคัญกับ Work-life Balance งานและการใช้ชีวิตที่สมดุล เป็นอีกกลยุทธ์ที่
องค์กรมีการปรับตัวเพ่ือดึงดูดใจคนท างาน  ยืดหยุ่นทั้งเวลาการท างาน สถานที่ท างาน 
เวลาพักระหว่างวัน รวมไปถึงวันพักผ่อนประจ าปี  

 
การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
 การก าหนดกลยุทธ์และรูปแบบของการบริหารเงินเดือนและสวัสดิการที่ดีและเหมาะสมนั้น 
จะมีผลต่อการเติบโตขององค์กรอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ส่วนหนึ่งเนื่องจากมนุษย์เงินเดือนทั้งหลายที่เข้า
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มาสู่ตลาดแรงงาน ทุ่มเทท างาน ก็เพ่ือที่จะได้รับค่าตอบแทน บางคนก็เน้นไปที่ค่าตอบแทนที่เป็นตัว
เงิน บางคนก็เน้นไปที่ค่าตอบแทนระยะยาว บางคนก็เน้นไปที่ค่าตอบแทนที่ไม่ใช่ตัวเงิน เช่น การ
ยอมรับนับถือจากหัวหน้า เป็นต้น  
 ในขณะเดียวกัน บริษัทฯ ต้องการความเจริญเติบโต ก้าวหน้าไปเรื่อยๆ โดยมีการก าหนด
วิสัยทัศน์ เป้าหมายเชิงกลยุทธ์ออกมา และตั้งใจที่จะบริหารให้บริษัทประสบความส าเร็จไปตาม
เป้าหมายที่ก าหนดไว้ และยังได้ก าหนดสัดส่วนและรูปแบบของการจ่ายค่าตอบแทนไว้ ซึ่งประกอบไป
ด้วย 3 ลักษณะคือ 

1. Base Salary   คือ  เงินเดือนมูลฐานที่พนักงานได้รับเพ่ือตอบแทนการท างานเป็นประจ าทุก
เดือน แบบคงท่ี 

2. Short-Term Reward  คือ ค่าตอบแทนที่มีการผันแปรไปตามผลงานของพนักงาน และ
ผลงานของบริษัทในระยะสั้น เช่น โบนัสตามผลงาน เงินจูงใจผลงาน หรือค่าตอบแทนใน
รูปแบบอื่นๆ ที่บริษัทจ่ายให้เพ่ือที่ใช้ในการตอบแทนการท างานโดยไม่ไปรวมกับเงินเดือนมูล
ฐาน  เช่น  ค่าต าแหน่ง ค่าครองชีพ ค่าคอมมิชชั่น ฯลฯ 

3. Long-Term Reward คือ ค่าตอบแทนที่ผูกกับผลงานของพนักงาน และผลงานของบริษัท
ในระยะยาว พนักงานคนใดที่ช่วยให้ผลงานของบริษัทสามารถเติบโตได้ในระยะยาว จะได้รับ
ค่าตอบแทนในส่วนนี้มากขึ้นเรื่อยๆ ค่าตอบแทนประเภทนี้  เช่น ให้โอกาสพนักงานได้ เป็น
หุ้นส่วนของบริษัทด้วยการซื้อหุ้น หรือการก าหนด Profit  

4. sharing ในลักษณะผลงานระยะยาว ซึ่งผูกกับการเติบโตของบริษัท ยิ่งบริษัทเติบโตมากเงิน
ในส่วนนี้จะมากตามไปด้วย 
 
 

โครงสร้างเงินเดือนของพนักงานในบริษัท 
โดยก าหนดค่าตอบแทนตามประสบการณ์ ดังนี้ 
ตารางที่  5.1 : โครงสร้างเงินเดือนของพนักงานในบริษัท: ค่าตอบแทน 

 
ล าดับ 

 
ต าแหน่ง 

ประสบการณ์ 0 – 5 ป ี ประสบการณ์ 5 ปขีึ้นไป 

อัตราต่ าสุด อัตราสูงสุด อัตราต่ าสุด อัตราสูงสุด 

1 ประธานเจา้หน้าที่บรหิาร (C.E.O.) - - 200,000 300,000 

2 รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายการเงิน 
(C.F.O.) 

- - 180,000 300,000 
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3 รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายปฏิบัตกิาร 
(C.O.O.) 

- - 180,000 300,000 

4 รองประธานเจ้าหน้าที่บริหารฝ่ายการตลาด 
(C.M.O.) 

- - 150,000 300,000 

5 เลขานุการประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (E.S.) 40,000 80,000 85,000 150,000 

6 เจ้าหน้าทีธุ่รการประสานงานทั่วไป 
(Administration) 

15,000 30,000 28,000 35,000 

7 ผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาด (Sale Manager) 20,000 35,000 40,000 60,000 

8 เจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย (Sale) 15,000 20,000 25,000 30,000 

9 เจ้าหน้าที่บริหารลูกค้า (A.E.) 15,000 20,000 25,000 35,000 

10 เจ้าหน้าที่ฝ่ายบัญช ี(Account Executive / 
officer) 

15,000 30,000 30,000 50,000 

11 นักออกแบบ (Designer) 20,000 35,000 50,000 55,000 

12 เจ้าหน้าที่ควบคุมคุณภาพ (Q.C.) 20,000 25,000 30,000 40,000 

13 ช่างแก้ชุด (Cutter) 15,000 20,000 20,000 25,000 

14 ช่างแต่งหน้า (Make up artist) 15,000 25,000 30,000 40,000 

15 เจ้าหน้าที่ฝ่ายเส้ือผ้า (Costume) 15,000 25,000 30,000 40,000 

 

สวัสดิการ  มีอยู่ 2 แบบ คือ สวัสดิการที่เป็นตัวเงิน และสวัสดิการที่ไม่เป็นตัวเงิน 
 

ตารางที่  5.2 : สวัสดิการที่เป็นตัวเงิน และสวัสดิการที่ไม่เป็นตัวเงิน 

ล าดับ สวัสดิการที่เป็นตัวเงิน สวัสดิการที่ไม่เป็นตัวเงิน 
1 ค่าที่พัก(กรณีไปท างานต่างจังหวัด) ข้าวกลางวัน 

2 เบี้ยขยัน ยูนิฟอร์ม 
3 ค่าเบี้ยเลี้ยง อุปกรณ์ความปลอดภัย 

4 ค่า Incentive ตรวจสุขภาพประจ าป ี
5 ค่าน้ ามันรถ (ใน/นอกพ้ืนท่ี) รถ-รับส่งพนักงาน 

6 ค่าโทรศัพท์ งานเลี้ยงสังสรรค์ประจ าปีและกีฬาส ี
7 ค่ายินดีมงคลสมรส ห้องพยาบาล 
8 ค่าอนุโมทนาอุปสมบท ซื้อสินค้าบริษัทในราคาพิเศษ 
9 เงินช่วยเหลือฌาปนกิจ เยี่ยมไข้ในกรณีพนักงานเป็นผู้ป่วยใน 
10 กองทุนส ารองเลี้ยงชีพ รับขวัญบุตรของพนักงาน 
11 โบนัสและการปรับค่าตอบแทนประจ าป ี ท าบุญวันเกิดประจ าเดือน 
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12 ประกันสุขภาพพนักงาน ลากิจเฝ้าภรรยาคลอดบตุร 

13 รางวัลพนักงานดีเด่น ลาไปเลือกตั้งท้องถิ่น 

ตารางที่  5.2 (ต่อ)  : สวัสดิการที่เป็นตัวเงิน และสวัสดิการที่ไม่เป็นตัวเงิน 

การจ้างบุคลากร (จ้างรายเดือน / จ้างรายวัน) 
 การจ้างบุคลากรให้ท างานนั้น ขึ้นอยู่กับความต้องการของนายจ้างและความสะดวกในการ
ท างานของลูกจ้าง บางงานอาจต้องการคนท างานเต็มเวลา บางงานอาจต้องการคนท างานเป็นบาง
เวลา อาจจะไม่กี่ชั่วโมงต่อวัน เฉพาะเวลาปริมาณงานที่มากจนไม่สามารถท างานเสร็จสิ้นตาม
ก าหนดเวลาได้ ในที่นี้ บริษัทฯ ได้ก าหนดให้มีการจ้างงาน 2 ประเภทได้แก่ การจ้างพนักงานรายเดือน 
(Full-Time) และการจ้างพนักงานรายวัน (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 จะต้องมี
ข้อตกลงการจ้างงานเป็นลายลักษณ์อักษรระบุเวลาการท างาน เช่น จ านวนชั่วโมงท างานต่อวัน 
ท างานวันไหนบ้าง เวลาเริ่มงานและเลิกงาน เวลาและระยะเวลาพักรับประทานอาหาร การจ้างงาน
ต้องจ้างอย่างน้อย 3 ชั่วโมงต่อวัน ข้อตกลงอ่ืนที่นอกเหนือจากนี้จะต้องระบุเป็นลายลักษณ์อักษรด้วย 
หากท างานเกินชั่วโมงที่ก าหนดไว้จะได้ค่าจ้างคิดตามอัตราล่วงเวลา พนักงาน Part-time นั้นถือเป็น
พนักงานประจ าเช่นเดียวกับ Full-time แต่ไม่เต็มเวลา ดังนั้น จึงมีสิทธิ์ลาโดยที่ยังได้รับค่าจ้างอยู่ 
เช่นเดียวกับ Full-time แต่ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับชั่วโมงท างานด้วย รวมถึงมีสิทธิ์ได้เงินชดเชยหากถูกให้ออก
จากงาน ตามตารางแสดงสิทธิของลูกจ้างตามกฎหมายแรงงาน 

   ตารางแสดงสิทธิของลูกจ้างตามกฎหมายแรงงาน 
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ตารางที่  5.3 : ตารางแสดงสิทธิของลูกจ้างตามกฎหมายแรงงาน 

สิทธิของลูกจ้าง 
ตามกฎหมายแรงงาน 

การจ้างรายเดือน การจ้างรายวัน 

ค่าจ้างในวันหยุดประจ าสปัดาห ์ (ไดร้ับ) (ไม่ได้รับ) 
ท างานในวันหยุดประจ าสัปดาห ์ ได้ 1 เท่า ได้ 2 เท่า 

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

 
ทั้งนี้ ข้อมูลทั้งหมดของแผนกลยุทธ์การบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคลในส่วนที่ 

5.1 นี้ จะเห็นได้ว่าบริษัทฯ ได้มีการวางแผนและก าลังพัฒนาในส่วนงานทรัพยากรบุคคลอย่างแข็งขัน 
ปัจจุบัน มีอัตราก าลังคนของบริษัทจ านวนทั้งสิ้น 15 คน และในอนาคต บริษัทฯ มีแผนขับเคลื่อน
องค์กรก้าวสู่ยุค 4.0 ให้เจริญเติบโตและก้าวหน้าต่อไป  
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5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด โบเลน วิลเลียม (Bolen William. 1988 : 98,อ้างในเฉลิมพร 
คง สินธิ์.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 ) ซึ่ง
องค์กรการธุรกิจจะต้องน ามาใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายโดยรวม 

1 . ผลิตภัณฑ์ (Product ) หมายถึง กลุ่มของผลประโยชน์ที่สามารถตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าได้  ไม่ได้ใจความถึงเฉพาะในแง่ของวัตถุที่ถูกผลิตมาเท่านั้น แต่ยังรวมถึงส่วนประกอบอ่ืน 
คุณภาพ ตรายี่ห้อ หีบห่อ (บรรจุภัณฑ์ ) บริการหลังการขาย การรับประกัน การรับคืน เป็นต้น 
นอกจากที่กล่าวมาแล้วยังมี   ผลิตภัณฑ์ที่บางประเภทที่จับต้องไม่ได้ นั่นคือ  “การบริการ” ดังนั้น
ผลิตภัณฑ์จึงอาจจัดแบ่งความคงทนถาวรและการจับต้องได้เป็น 3  ประการคือ 
1 .1   สินค้าคงทุน  ( Durable  Goods )  หมายถึงผลิตภัณฑ์ที่สามารถใช้ประโยชน์ได้นาน เช่น 
รถยนต์ เครื่องใช้ไฟฟ้า เป็นต้น  
1 .2    สินค้าไม่คงทน ( Non-durable Goods )  หมายถึงวัตถุที่จะถูกใช้หมดไปในเวลาอันส้ีน เช่น 
น้าอัดลม ยาสีฟัน บุหรี่ 
1 .3    บริการ (Service ) หมายถึงผลิตภัณฑ์ที่ไม่ใช่วัตถุแต่มีคุณประโยชน์ท าให้เกิดความพึงใจ เช่น 
ธุรกิจบันเทิง การท่องเที่ยว และการประกันภัย  เป็นต้น  

2. ราคา ( Price ) ราคาเป็นสิ่งก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตรา ถือเป็นส่วนหนึ่ง
ของเครื่องมือทางการตลาด  และเป็นหนึ่งในส่วนประสมทางการตลาดที่มีส่วนช่วยให้เกิดการ
แลกเปลี่ยนกันขึ้น ดังนั้น  ในการก าหนดราคาจึงต้องพิจารณาถึงความสอดคล้องกับความต้องการของ
ตลาดเป้าหมายและส่วนประสมทางการตลาดตัวอ่ืน ๆด้วย   

3. สถานที่  (Place )  หรือการจัดจ าหน่าย ( Distribution )  สถานที่ทางการตลาด จะ
หมายถงึกิจกรรมต่าง ๆ  ที่จะมีส่วนท าให้เกิดการเคลื่อนย้ายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู้ผู้บริโภค ในสถานที่มี
ความต้องการในเวลาที่เหมาะสม ดังนั้น ในด้านของสถานที่ (Place  Channel ) จึงเกี่ยวกันเครื่องมือ
ที่นักการตลาดน ามาใช้  2  ประเภทคือ  ช่องทางการจัดจ าหน่าย ( Distribution ) และการกระจาย
ตัวสินค้า ( Physical Distribution ) 
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4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เมื่อมีการตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคาและด้าน
การจัดจ าหน่ายที่เหมาะสมแล้วนักการตลาดยังต้องแก้ปัญหาใหญ่อีกประการหนึ่งก็คือท าอย่างไรจึง
จะให้ลูกค้าทราบได้ว่า ผลิตภัณฑ์นั้นมีอยู่ในตลาดและรอคอยให้ผู้บริโภคไปเลือกซื้อ  การส่งเสริม
การตลาดจึงเป็นกระบวนการของการให้ข้อมูล และโน้มน้าวใจให้ผู้บริโภค ประกอบไปด้วย ส่วน
ประสมทางการตลาด (Promotion  Mix) เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาดประกอบด้วย 4 
ประการได้แก ่
4.1 การขายโดยบุคคล เป็นกลยุทธ์ในการขายโดยการเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายโดยตรง หรือพ่อค้าคน
กลางเพ่ืออธิบายประโยชน์ของผลิตภัณฑ์  
4.2 การโฆษณา เป็นกิจกรรมการสื่อสารทางการการตลาดโดยมีการน าimc เข้มมาใช้เพ่ือเพ่ิมช่องทาง
ในการโฆษณา โดยมีค่าใช้จ่ายเกี่ยวข้องด้วย  
4.3 การส่งเสริมการขายเป็นสิ่งที่กระตุ้นเร่งเร้าให้เกิดการซื้อเร็วขึ้น และยังเป็นการกระตุ้นตัวแทนการ
จัดจ าหน่าย ที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจเร็วขึ้น  
4.4 การประชาสัมพันธ์ ความพยายามที่จัดเตรียมไว้ขององค์กรเพ่ือจูงใจให้เกิดความคิดเห็นที่ดีต่อ
องค์กร โดยมีการใช้กิจกรรมหรือสื่อต่าง ๆที่ไม่ใช่การค้า จะเห็นว่าการให้ข่าวเป็นส่วนหนึ่งของการ 
ประชาสัมพันธ์  
 
นวัตกรรมที่น ามาใช้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 
 การน าเสนอสิ่งใหม่ๆ ออกสู่ตลาดเป็นครั้งแรกของบริษัทไม่ว่าจะเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ 
ผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ การออกแบบใหม่ไม่ดูซ้ าเดิม การน ากระบวนการผลิตใหม่ๆ มาใช้เพ่ือให้สินค้า
หรือผลิตภัณฑ์มีคุณภาพที่ดีขึ้น แม้กระท่ังการออกแบบกระบวนการท างานใหม่ เช่น เพ่ิมช่องทางการ
ขายใหม่ การให้บริการใหม่ วิธีการรับช าระเงินใหม่ ฯลฯ ถือได้ว่า เป็นการสร้างนวัตกรรมของบริษัท 
อย่างไรก็ตามความใหม่ที่จะเรียกได้ว่าเป็นนวัตกรรมนั้น จ าเป็นที่จะต้องมีเงื่อนไขอ่ืนก ากับด้วย เช่น 
จะต้องเป็นความใหม่ที่สร้างคุณค่าเพ่ิมให้กับลูกค้าหรือผู้บริโภค ได้รับการยอมรับอย่างแพร่หลายจาก
ตลาด ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในตลาด โดยเฉพาะการสร้างความสามารถในการแข่งขันในตลาด
ให้กับบริษัทรวมถึงการเปลี่ยนแปลงสมรรถนะของการท าธุรกิจ การผลิต หรือการเปลี่ยนแปลง
เทคโนโลยีต่างๆ ที่น ามาใช้ประกอบในการท าธุรกิจของบริษัท  ขีดความสามารถในการแข่งขันของ
บริษัทที่จะเกิดขึ้นได้จากการสร้างนวัตกรรม จะข้ึนอยู่กับมิติต่างๆ มิติใดมิติหนึ่ง หรือหลายมิติรวมกัน 
เช่น ต้นทุนทีไ่ด้เปรียบ คุณภาพและการท างานของผลิตภัณฑ์ท่ีเหนือกว่า ความคงทนถาวร การใช้งาน
ที่สะดวกและเชื่อถือได้ รูปแบบที่ถูกใจ รวมถึงภาพลักษณ์ของบริษัทในแง่ของการเป็นบริษัทที่มี
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นวัตกรรม รวมไปถึงการเป็นเจ้าของทรัพยากรในการผลิต เช่น วัตถุดิบ เครื่องจักรอุปกรณ์ในการผลิต 
ทักษะและความสามารถของบุคคลากร องค์ความรู้ที่สะสมอยู่ในองค์กร การมีความสัมพันธ์ที่ดีต่อผู้มี
ส่วนได้เสียของบริษัทสิ่งเหล่านี้จะเป็นปัจจัยเสริมให้กับการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทาง
ธุรกิจ 
 บริษัท อาจวางกลยุทธ์ในการสร้างนวัตกรรมได้ โดยการหันกลับมาวิเคราะห์สถานภาพ
ภายในของบริษัทในปัจจุบัน ใน 2 ด้าน คือ ในด้านประสิทธิภาพเชิงเทคโนโลยี และในด้าน
ความสามารถในการให้บริการต่อตลาดและผู้บริโภค ว่าเป็นอย่างไร และควรจะวางกลยุทธ์ในอนาคต
ต่อไปอย่างไร  ในด้านประสิทธิภาพเชิงเทคโนโลยี มี 2 ทางเลือก คือ กลยุทธ์การหันไปใช้เทคโน โลยี
ใหม่ และกลยุทธ์การพัฒนาเทคโนโลยีเดิมที่มีอยู่แล้วให้ดีขึ้น จะเห็นได้ว่า หากเลือกกลยุทธ์ใช้
เทคโนโลยีใหม่ผลกระทบที่อาจเกิดขึ้นก็คือ ประสบการณ์ ความรู้ และทักษะที่บริษัทได้สะสมไว้จาก
การใช้เทคโนโลยีเดิมจะสูญหายไป และไม่สามารถน ามาใช้ได้ทันทีกับเทคโนโลยีใหม่  แต่จะให้
ประโยชน์ในการสร้างนวัตกรรมแบบฉับพลัน ไม่ใช่แบบค่อยเป็นค่อยไป  ในเชิงการตลาด ก็จะ
คล้ายคลึงกัน คือทางเลือกในการพัฒนาตลาดแบบค่อยเป็นค่อยไป หรือทางเลือกที่จะน าสิ่งใหม่เสนอ
ต่อตลาดในเชิงรุกอย่างรวดเร็วเมื่อพิจารณาในเชิงเทคโนโลยีและความเชื่อมโยงกับตลาด จะท าให้
บริษัทสามารถเลือกท ากลยุทธ์นวัตกรรมได้ใน 4 รูปแบบ 
1.กลยุทธ์นวัตกรรมแบบปกติ (Regular Innovation) 
 พัฒนาหรือปรับปรุงเทคโนโลยีเดิมที่ใช้อยู่ให้มีประสิทธิภาพดีขึ้น และน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่ได้
จากการพัฒนาเทคโนโลยีนั้นน าเสนอในตลาดเดิมของบริษัท 
2.กลยุทธ์นวัตกรรมแบบปฏิวัติ (Revolutionary Innovation)  
 เปลี่ยนเทคโนโลยีเดิมที่เคยใช้อยู่มาเป็นเทคโนโลยีใหม่ล่าสุดแต่ยังน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่ได้จาก   
เทคโนโลยีใหม่นี้ในตลาดเดิม การเปลี่ยนเทคโนโลยีใหม่อาจท าให้บริษัทต้องสร้างสายการผลิตขึ้นใหม่
หรือสร้างโรงงานใหม่มารองรับ 
3.กลยุทธ์นวัตกรรมแบบหาช่องว่างทางการตลาด (Niche Innovation) 
 ใช้เทคโนโลยีเดิมแต่หาทางเชื่อมโยงกับตลาดใหม่ พัฒนาผลิตภัณฑ์เฉพาะส าหรับกลุ่มลูกค้าที่
มีความต้องการพิเศษท่ีไม่เหมือนกับกลุ่มลูกค้าเดิม 
4.กลยุทธ์นวัตกรรมแบบเปลี่ยนโครงสร้าง (Architectural Innovation) 
 เปลี่ยนเทคโนโลยีใหม่หรือน าเทคโนโลยีใหม่มาใช้และน าเสนอผลิตภัณฑ์ต่อตลาด กลุ่มลูกค้า
ใหม่จะเห็นได้ว่าการเลือกใช้กลยุทธ์นวัตกรรมแบบใดแบบหนึ่ง จะข้ึนอยู่กับความพร้อมของบริษัท ไม่
ว่าจะเป็นในเรื่องของ ความสามารถในการลงทุน ความสามารถในการเรียนรู้และพัฒนาทักษะใหม่ๆ 
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ของทรัพยากรบุคคล และความสามารถในการพัฒนาความเชื่อมโยงกับตลาดใหม่ๆรวมไปถึงการก้าว
กระโดดของผลตอบแทนเชิงธุรกิจที่จะเกิดขึ้นจากการลงทุนในการสร้างนวัตกรรมด้วย  แต่สิ่งส าคัญ
ที่สุดที่จะเป็นพ้ืนฐานไปสู่การสร้างบริษัทนวัตกรรม คงหนีไม่พ้นเรื่องของการให้ความส าคัญกับ
เทคโนโลยีที่ต้องน ามาใช้ในการท าธุรกิจ 
 
 
การเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 
 ในยุคนี้ภาคธุรกิจที่ท าหน้าที่ผลิตสินค้าหรือให้บริการนั้น จะคิดเพียงแต่ว่าจะต้องผลิตสินค้า
ให้ได้ปริมาณเยอะ ๆ ควบคู่ไปกับเรื่องของคุณภาพ หรือภาคธุรกิจบริการจะมุ่งเน้นแต่การให้บริการที่
ดี สร้างความประทับใจให้กับลูกค้าเพียงอย่างเดียว ก็เห็นทีว่าจะไม่เพียงพอกับตลาดการแข่งขันที่มี
ความดุเดือดมากขึ้น การน าเอานวัตกรรมเข้ามาประยุกต์ใช้เพ่ือให้สินค้าและบริการมีมูลค่าเพ่ิมมาก
ขึ้นจึงเป็นสิ่งส าคัญ ที่จะท าให้ธุรกิจพัฒนา เติบโตก้าวหน้า พร้อมส าหรับการแข่งขันในตลาดปัจจุบัน 
และพร้อมที่จะรองรับการต่อยอดพัฒนาธุรกิจให้เดินหน้าต่อไปในอนาคตได้ ด้วยการน านวัตกรรมมา
เพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์และบริการของบริษัท  เพ่ือท าให้สร้างโอกาสทางการตลาดใหม่ ๆ หรือ
เพ่ือให้สิ่งที่มีอยู่เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยและสภาพการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งนวัตกรรมเป็นสิ่ งที่
ภาคธุรกิจและผู้ประกอบการนิยมน ามาใช้ในการเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ โดยแบ่ง
ออกเป็น 2ประเภท 

1. นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ เป็นการปรับปรุงพัฒนาเพ่ือให้เกิดสินค้าใหม่ หรือเพ่ิมมูลค่าให้กับ
สินค้าเดิม อาทิเช่น การเพ่ิมประสิทธิภาพการใช้งานให้กับสินค้าในการใช้งาน ปรับเปลี่ยนวิธีการใช้
งานให้ง่ายขึ้น ยืดอายุการใช้งานให้ยาวนานกว่าเดิม เพ่ือเป็นการสร้างความแตกต่าง น าไปสู่การสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงจุด เพ่ือให้ลูกค้าเห็นคุณค่าของสินค้า และยินดีที่จะเสียเงินซื้อ
สินค้าเหล่านั้น ถึงแม้จะมีราคาสูงขึ้นก็ตาม 

2. นวัตกรรมการบริการเป็นการปรับปรุงงานบริการเพ่ือให้สนองให้ลูกค้าเกิดความพอใจใน
บริการนั้น ๆ ได้มากที่สุด ไม่ว่าจะเป็นการน าเสนอทางเลือกของการบริการที่หลากหลาย มีความ
เหมาะสม อ านวยความสะดวกและท าให้ผู้ใช้บริการรู้สึกถึงคุณค่าของบริการนั้น ๆ 
ซึ่งเครื่องมือที่จะช่วยปรับปรุงผลิตภัณฑ์และบริการเดิมให้ดีขึ้น ไปจนถึงการสร้างสรรค์ให้เกิดสิ่งใหม่ ๆ 
ได้เป็นอย่างดีในยุคนี้ก็คือ การน าเอาเทคโนโลยีมามีส่วนร่วมและปรับใช้ในด้านต่าง ๆ อาทิเช่น 

การสร้างมูลค่าให้กับการบริการ โดยการอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าสามารถโอน จ่าย ช าระ
ค่าสินค้าและค่าบริการผ่านระบบออนไลน์ ซึ่งถือเป็นการอ านวยความสะดวกให้ผู้ใช้บริการสามารถใช้
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บริการด้านการเงินของธนาคารได้อย่างสะดวกรวดเร็ว ผ่านเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตหรือผ่านทาง
สมาร์ทโฟนโดยไม่ต้องเสียเวลาเดินทางไปยังสาขาของศูนย์บริการแต่อย่างใด 

การสร้างมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ ตัวอย่างเช่น การออกแบบชุดแต่งงานใหทันสมัยเป็นไปตามยุค
สมัย หรือเหตุการณ์ปัจจุบันของเวลานั้นๆ  
ปัจจุบันทุกองค์กรและภาคธุรกิจต้องให้ความส าคัญกับการน าเอานวัตกรรมมาช่วยสร้างมูลค่าให้กับ
ผลิตภัณฑ์และบริการ เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์และบริการเกิดการพัฒนาทั้งในด้านประสิทธิภาพ คุณภาพ 
ตอบโจทย์การใช้งาน และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจได้มาก
ที่สุด ซึ่งเครื่องมือส าคัญอย่างหนึ่งที่จะท าให้นวัตกรรมสามารถเกิดขึ้นได้อย่างรวดเร็ว ก็คือการน าเอา
เทคโนโลยี และเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาเป็นองค์ประกอบนั่นเอง 
 
แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ 
 คุณภาพ (Quality) หมายถึง ความเหมาะสมกับการใช้งาน (Juran, 1995) การเป็นไปตาม 
ความต้องการของผู้ใช้ หรือสอดคล้องกับข้อก าหนด (Crosby, 1979) คุณภาพของการออกแบบและ
ความสอดคล้องในการด าเนินงาน ที่จะน ามาซึ่งความภาคภูมิใจแก่เจ้าของผลงาน (Deming, 1982)  
การประหยัดที่สุด มีประโยชน์ในการใช้งานสูงสุด และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าอย่างอย่างสูงสุด 
และสม่ีาเสมอ (Ishikawa, 1985) สิ่งที่ดีที่สุดส าหรับเงื่อนไขด้านการใช้งาน และราคาของลูกค้า 
(Feigenbaum, 1961) หรือมาตรฐาน ผลงาน ประสิทธิภาพ และความพอใจ คุณภาพ หมายถึง
คุณสมบัติทุกประการของผลิตภัณฑ์ และบริการที่ตรงกับความต้องการ และความปลอดภัยในการใช้
งาน สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้ผู้บริโภคยอมรับดังนั้นอาจจะกล่าวได้
ว่า คุณภาพหมายถึง การด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพเป็นไปตามข้อก าหนดที่ต้องการโดยสินค้าหรือ
บริการนั้นสร้างความพอใจให้กับลูกค้า และมีต้นทุนการด าเนินงานที่เหมาะสม ได้เปรียบคู่แข่งขัน 
ลูกค้ามีความพึงพอใจ และยอมจ่ายตามราคาเพ่ือซื้อความพอใจนั้น ซึ่งมิใช่เรื่องท่ีประเมินจากสิ่งของที่
จับต้องได้ หรือเป็นรูปธรรมเพียงด้านเดียว แต่จะต้องน าปัจจัยอ่ืน ๆ ที่เป็นนามธรรม มาประกอบการ
พิจารณาด้วย หากพิจารณาคุณสมบัติของคุณภาพสามารถจะแยกออกเป็น 2 ลักษณะ ได้แก่ 
 1 . คุณภาพของผลิตภัณฑ์ สามารถพิจารณาคุณสมบัติ ส าคัญ 8 ด้าน คือ สมรรถนะ 
ลักษณะเฉพาะ ความเชื่อถือได้ ความสอดคล้องตามที่ก าหนด ความทนทาน ความสามารถในการ
ให้บริการ ความสวยงามและการรับรู้คุณภาพหรือชื่อเสียงของสินค้า  
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 2. คุณภาพของงานบริการ ประกอบด้วยคุณสมบัติส าคัญ 10 ด้านคือ ความเชื่อถือได้ การ
ตอบสนองความต้องการ ความสามารถ การเข้าถึงได้ ความสุภาพ การติดต่อสื่อสาร ความน่าเชื่อถือ 
ความปลอดภัย ความเข้าใจลูกค้า 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 
 
การตั้งราคา 
  เป็นการก าหนดว่าเราจะตั้งราคาแบบใด กลยุทธ์ราคาสูงหรือราคาต่ า สิ่งที่จะต้องตระหนักคือ  
ราคาทีได้ก าหนดไว้นั้นเหมาะสมในการแข่งขันหรือสอดคล้องกับต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของสินค้ านั้น
หรือไม่กลยุทธ์ด้านราคา ( Price strategy ) ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านราคามีประเด็นส าคัญที่จะต้อง
พิจารณาดังนี้ 
 1.ตั้งราคาตามตลาด ( Ongoing price ) หรือตั้งราคาตามความพอใจ ( Leading price )  
            1.1 ตั้งราคาตามตามตลาด (Ongoing price) เหมาะส าหรับสินค้าที่สร้างความแตกต่างได้
ยากจึงไม่สามารถจะตั้งราคาให้แตก ต่างจากตลาดคู่แข่งขันได้ นั่นคือ การตั้งราคาตามคู่แข่งขัน 
            1.2 ตั้งราคาตามความพอใจ  ( Leading price )  เป็นการตั้งราคาตามความพอใจ โดยไม่
ค านึงถึงคู่แข่งขัน เหมาะส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างในตราสินค้า สินค้าท่ีมีเอกลักษณ์ส่วนตัวมี
ภาพพจน์ที่ดี จะตั้งราคาเท่าไรก็ไม่มีใครเปรียบเทียบ 
2. สินค้าจะออกเป็นแบบราคาสูง ( Premium price )  เมื่อแน่ใจในคุณภาพที่เหนือกว่าและการ
ยอมรับในราคาของลูกค้าหรือราคามาตรฐาน ( Standard )เมื่อใช้การตั้งราคาโดยพิจารณาจากราคา
ของคู่แข่งขัน หรือตราสินค้าเพ่ือการแข่งขัน ( Fighting brand )  เป็นสินค้าด้อยคุณภาพกว่าคู่แข่งขัน
เล็กน้อยจะลงตลาดล่าง 
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3. การตั้งราคาเท่ากันหมด  ( One pricing ) คือสินค้าหลายอย่างที่มีราคาติดอยู่บนกล่อง หมายถึง 
ไม่ว่าจะขายอยู่ที่ใดฤดูหนาวหรือฤดูร้อนราคาก็เท่ากันหมดหรือราคาแตกต่างกัน( Discriminate 
price) ข้อดี คือสามารถเรียกราคาได้หลายราคา แต่ข้อเสียก็คือ เราต้องหาเหตุผลในการตั้งราคาหลาย
อย่าง เพ่ือให้คนยอมรับได ้
4. การขยายสายผลิตภัณฑ์ ( Line extension ) ในกรณีนี้การน าเสนอสินค้าเริ่มต้นด้วยราคาหนึ่ง 
แล้วมีกลยุทธ์เผยแพร่ความนิยมไปยังตลาดบน หรือตลาดล่าง 
5. การขยับซื้อสูงขึ้น ( Trading up ) เป็นการปรับราคาสูงขึ้นท าให้ได้ก าไรมากขึ้น จึงพยายามขายให้
ปริมาณมากข้ึนหรือการขยับซื้อต่ าลง ( Trading down ) เป็นการผลิตสินค้าท่ีมีราคาแพงให้มีคุณภาพ
กว่าสินค้าที่ราคาถูกเล็กน้อยแต่ ตั้งราคาสูงกว่า เพื่อให้คนซื้อสิ้นที่รองลงมา 
การบริหารช่องทางการจ าหน่าย 
 ด้วยผลิตภัณฑ์และบริการของ Smile in Love คือ บริการที่มีเอกลักษณ์ เฉพาะตัว เป็น
บริการที่ผู้ซื้อมีความพอใจในบริการเป็นพิเศษ และมี Brand Loyalty ดังนั้นช่องทางการจ าหน่ายของ
บริษัทจึงจ าเป็นต้องมีหน้าร้าน เพ่ือนความสะดวกของลูกค้าที่ต้องการเข้ามาเลือกและลองชุด แต่ก็ยัง
มีช่องทางในด้าน social media ที่ลูกค้าสามารถดูและเลือกตัดสินใจ สอบถามมาก่อนที่จะเข้ามาที่
ร้าน 
 
การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักในวงกว้างสามารถท าได้หลายวิธี ดังเช่นกลยุทธ์ดังต่อไปนี้ 
1. สินค้ามีคุณภาพดีจริง จึงจะสามารถติดตลาดได ้
 สิ่งที่ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญนั่นก็คือ สินค้า/ผลิตภัณฑ์ ที่ต้องมีคุณภาพที่ดี มี
คุณสมบัติตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ไม่ใช่แค่เป็นการแอบอ้างสรรพคุณที่เกินจริง มิเช่นนั้น
ผู้บริโภคจะไม่เกิดการซื้อซ้ า เป็นเหตุให้สินค้าหรือแบรนด์ของคุณไม่ติดตลาด ผู้ประกอบการจึงควรให้
ความส าคัญกับกลยุทธ์ข้อนี้เป็นอย่างมาก 
2. สินค้าตอ้งมีคาแรคเตอร์ที่โดดเด่น หรือมีเอกลักษณ์เฉพาะของสินค้า 
  การสร้างคาแรคเตอร์ที่โดดเด่นไม่ซ้ าใคร จะท าให้สินค้าของคุณเป็นที่จดจ าของบริโภคได้ใน
เวลาอันรวดเร็ว รวมไปถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีความเป็นเอกลักษณ์ก็สามารถท าให้ผู้บริโภค
จดจ าสินค้าได้ง่ายขึ้นอีกด้วย 
3. ต้องมีการบูรณาการสื่อทางการตลาด 
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  เชื่อได้ว่าหลายๆองค์กรหรือบริษัทคงจะมีกลยุทธ์ทางการตลาดออกมามากมาย ไม่ว่าจะเป็น 
การจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม หรือจะเป็นการส่งเสริมการตลาด ณ จุดขาย อย่างไรก็ดี การที่
จะท าให้แบรนด์ของคุณเป็นที่รู้จักควรจะมีการบูรณาการสื่อทางการตลาด อาทิเช่น การจัดโปรโมชั่น
ที่ดีกว่าคู่แข่ง ก็จะท าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการตัดสินใจที่มากขึ้น 
 4. การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์สินค้าทุกช่องทาง 
 การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ถือได้ว่ามีความส าคัญต่อการท าการตลาดของแบรนด์ๆหนึ่ง 
ซึ่งการโฆษณาที่หลากหลายช่องทางจะท าให้เพ่ิมกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น อาทิเช่น การโฆษณาผ่าน
ทางโทรทัศน์ นิตยสาร หรือจะเป็นการโฆษณาทางสื่อออนไลน์ที่ก าลังได้รับความนิยมอยู่ในปัจจุบันก็
ถือได้ว่าเป็นช่องทางที่ดีในการที่จะเผยแพร่แบรนด์ของเราให้เป็นที่รู้จักกับกลุ่มเป้าหมายหลากหลาย
กลุ่ม 
5. การจัดกิจกรรมเพ่ือตอบแทนสังคม (CSR) 
 เชื่อได้ว่าหลายๆบริษัทคงจะมีการจัดกิจกรรมเพ่ือตอบแทนสังคมขึ้นมามากมาย ซึ่งก็ถือได้ว่า
เป็นอีกกลยุทธ์หนึ่งที่นอกจากจะได้บุญแล้วยังได้แบรนด์อีกด้วย ท าให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติในแง่บวก
กับ 
แบรนด์นั้น ถือได้ว่ายิงปืนนัดเดียวได้นก 2 ตัวเลยทีเดียวเชียว 
 
การสร้างแรงจูงใจและความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 สามารถท าได้โดยกลยุทธ์การตลาดที่เรียกว่าโปรโมชั่น ไม่ว่าจะเป็นก่อนหรือหลังการขาย จะ
ท าให้ลูกค้าสนใจและคิดว่าบริษัทให้ความส าคัญกับลูกค้า และลูกค้าจะประทับใจในองค์กรของเรา 
อย่างเช่น 
1. ถ้าดีจริง ต้องบอกต่อ 
 ด้วยความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ในปัจจุบันผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูลก่อนการซื้อสินค้าทุกครั้ง 
ทั้งในเว็บไซต์หลัก และอ่านรีวิวการใช้งานจากผู้อื่น ไม่ว่าคุณจะจ าหน่ายสินค้าประเภทใด คุณสามารถ
สร้างวิดีโอคอนเท้นต์เพ่ือดึงดูดลูกค้าใหม่ได้ โดยการน าเสนอมุมมองความคิดเห็นของลูกค้าที่มีต่อ
สินค้า การใช้งานที่สะดวก ปลอดภัย และความประทับใจ โดยโพสในหน้าเว็บไซต์หลั กขององค์กร 
รวบรวมไว้ให้มากที่สุด เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือ และเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจซื้ออีกด้วย 
2. ท าตลาดด้วย Search Engine 
 ไม่มีใครบนโลกนี้ที่ไม่รู้จักเครื่องมือค้นหา ที่มีชื่อว่า Google ซึ่งคุณสามารถน ามาใช้เป็นกล
ยุทธ์ทางการตลาดได้ ถ้าคุณคิดว่าการใช้ใบปลิวนั้นก็ดีต่อธุรกิจของคุณอยู่แล้ว ลองหันมาใช้กลยุทธ์
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การตลาดที่อัปเกรดขึ้นไปอีก คือ Local SEO ด้วยการน าธุรกิจของคุณไปใส่ไว้ใน Google Business 
Places (Google My Business) ที่จะแสดงข้อมูลธุรกิจของคุณใน Google Search แผนที่ และ 
Google+ เพ่ือให้ลูกค้าหาคุณพบไม่ว่าจะใช้อุปกรณ์ใดอยู่ 
3. จัดอีเว้นท์ 
 สิ่งส าคัญที่สุดเมื่อคุณต้องการดึงดูดลูกค้าใหม่คือการสื่อสาร เพ่ือเป็นการแสดงให้เห็นว่า
องค์กรของคุณมีศักยภาพมากแค่ไหน วิธีง่ายๆ คือ การจัดอีเว้นท์ ตามสถานที่ต่างๆ เพ่ือสาธิตการใช้
สินค้า รวมถึงการจัดโปรโมชั่นเพ่ือดึงดูดลูกค้าใหม่ๆ นอกจากนี้ คุณยังสามารถใช้ Facebook เพ่ือจัด
กิจกรรม CSR โดยมีจุดประสงค์เพ่ือสร้างภาพลักษณ์องค์กร และสร้างการมีส่วนร่วมระหว่างองค์กร
กับลูกค้าได้อีกด้วย อย่ามัวแต่ก้มหน้าก้มตาขายสินค้าอย่างเดียว เพราะผลส าเร็จที่ดีนั้นอาจไม่ได้
ขึ้นอยู่กับตัวเลขเสมอไป 
 
วัตถุประสงค์ของการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ใดๆ ก็ตามล้วนแต่มี
วัตถุประสงค์ส าคัญ ดังนี้ 

1. เพ่ือเพ่ิมยอดขายสินค้าการบริการของบริษัทอย่างต่อเนื่องในช่วงเวลาหนึ่ง 
2. เพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อสินค้าหรือการบริการ และบริษัทท าให้ลูกค้าทราบวิธีการใช้สินค้า

อย่างถูกต้องสามารถจดจ า และมีภาพลักษณ์ที่ดีต่อบริษัทและสินค้าหรือบริการของบริษัทในระยะยา 
3. เพ่ือให้ลูกค้ามีความจงรักภักดีต่อบริษัทสินค้าหรือบริการ กรณีที่บริษัทมีสินค้าจ าหน่าย

หลายสายผลิตภัณฑ์ การที่ลูกค้าซื้อสินค้าของบริษัทในสายผลิตภัณฑ์หนึ่ งแล้วรู้สึกประทับใจใน
ทางบวกโอกาสที่บริษัทจะเสนอขายสินค้าในสายผลิตภัณฑ์อ่ืน (Cross Selling) ได้ส าเร็จก็จะมีมาก
ขึ้น 

4. เพ่ือให้ลูกค้าแนะน าสินค้าหรือการบริการต่อไปยังผู้ อ่ืน เกิดการพูดแบบปากต่อปาก 
(Words-of-Mouth) ในทางบวกเกี่ยวกับสินค้า ซึ่งมีความน่าเชื่อ ถือมากกว่าค ากล่าวอ้างในโฆษณา
เสียอีก 
 
แผนกลยุทธ์ททางการตลาดของ Smile in Love 
 
สินค้าและบริการ Products / Services  
 Smile in Love เป็นธุรกิจที่น าเสนอสินค้าและบริการเกี่ยวกับการบริการให้เช่าชุดงาน
แต่งงานและชุดราตรีที่มีความโดดเด่น รวมถึงให้ค าปรึกษาครบวงจรเกี่ยวกับการจัดงานแต่งงาน มี
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บริการตั้งแต่ Package ชุดแต่งงาน Package Pre – Wedding สูท/ชุดราตรี , ชุดเพ่ือนเจ้าสาว 
แต่งหน้าเจ้าสาว รวมถึงบริการถ่ายภาพ ถ่ายวิดีโอ เป็น Organizer ให้คู่บ่าวสาว และมี Studio ถ่าย 
Pre – Wedding พร้อมให้บริการด้วย 

 
ราคา Price 

 ส าหรับการก าหนดราคาของการบริการจะเริ่มต้นตั้งแต่ 1,500 – 400,000 บาท ขึ้นอยู่กับ 
Package ทีผู่้บริโภคพึงพอใจเลือก โดยมีรายละเอียดราคาดังนี้ 

ตารางที่  5.4 : ตารางแสดงPackageต่างๆ 

Package ชุดแต่งงาน  เริ่มต้น 25,000 – 85,000 

Pre – Wedding  เริ่มต้น 25,000 – 100,000 

Bridal Make up  เริ่มต้น 15,000 – 45,000 
ชุดราตรี, ชุดเพ่ือนเจ้าสาว  เริ่มต้น 500 – 4,000  

 
 ** หมายเหตุ ราคาข้ึนอยู่กับ Option ที่คู่แต่งงานเลือก    
 
ช่องทางการจ าจัดหน่าย Place 
 เนื่องด้วยสินค้าและบริการของ Smile in Love คือ บริการที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว เป็น
บริการที่ผู้ผู้บริโภคมีความพอใจในบริการเป็นพิเศษ และมี Brand Loyalty ดังนั้นช่องทางการ
จ าหน่ายของบริษัทจึงจ าเป็นต้องมีหน้าร้านอยู่ที่ ตั้งอยู่บนถนนรามอินทรา ซอยลาดพร้าว 94 เขตวัง
ทองหลาง กทม. เพ่ือความสะดวกของผู้บริโภคที่ต้องการเข้ามาเลือกและลองชุด แต่ก็ยังมีช่องทางใน 
Social media ทีผู่้บริโภคสามารถดูและเลือกตัดสินใจ สอบถามก่อนที่จะเข้ามาท่ีร้าน 
 
การส่งเสริมการตลาด Promotion 
 โปรโมชั่นของ Smile in Love ไดจ้ัดโปรโมชั่นใหม่ตามช่วงเวลาต่าง ๆของปี ไม่ว่าจะเป็นการ
เช่าชุดแต่งงานแพคเกจPremium โดยแถมทริปทัวร์ต่างประเทศส าหรับฮานิมูนให้คู่บ่าวสาว และยังมี
การลดราคาส าหรับผู้ที่เคยใช้บริการและน าไปแนะน าต่อให้เพ่ือนหรือคนรู้จักมาใช้บริการ 
            
กลยุทธ์การตลาด Business Strategy 
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 กลยุทธ์การตลาดของ Smile in Love ทางบริษัทได้เพ่ิมบริการใหม่ๆ เช่น บริการรับจัดงาน
เลี้ยง ทัวร์เสริมสิริมงคลคู่บ่าวสาว และเข้าร่วมมือกับผู้ประกอบการเช่าชุดแต่งงานที่อยู่ต่างจังหวัด
เพ่ือให้การบริการคลอบคลุมทั่วประเทศ รวมถึง joint partner กับโรงแรม ทัวร์ ช่างภาพ สตูดิโอ
ถ่ายภาพ organizer อีกทั้งมีโครงการ Smile in Love for society ซึ่งรายได้ส่วนหนึ่งจะน าไป
ช่วยเหลือสังคม ท าให้ผู้บริโภคได้มีส่วนร่วมในการบริจาคเพ่ือช่วยเหลือสตรีที่ได้รับการคุกคามทางเพศ 
แก่มูลนิธิเพ่ือนหญิง ทาง Smile in Loveได้ปรับแผนการตลาดใหม่ เพ่ือให้น่าสนใจและดึงดูดผู้บริโภค
มากยิ่งขึ้น และมีแผนขยายสาขาเพ่ือขยายการบริการให้คลอบคลุมถึงกลุ่มเป้าหมายให้มากยิ่งขึ้น 
รวมถึงการเป็น Sponsorship Event เข้าร่วมกับงาน Fashion Show, กองละคร, กองภาพยนต์ เพ่ือ
เป็นการประชาสัมพันธ์แบรนด์ไปในตัว 
 
ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix 
Product Concept การสร้างเอกลักษณ์ให้กับสินค้าและ บริการ, บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะ
ทาง ช่องทางจัดจ าหน่ายที่เข้าถึงง่าย ชุดแต่งงานไทยและสากล ที่มีคุณภาพ 
Brand Awareness 
ภาพที่  5.2 : โลโก้ธุรกิจ Smile in Love 

 

 
 
Brand Personality เป็นมากกว่าเพ่ือนสนิท ที่คอยเคียงข้างให้ค าปรึกษา สะดวกสบายด้วยใจและ
คุณภาพ 
Variety Products Line เน้นการบริการและการขายสินค้าหลากหลายรูปแบบ เพ่ือสนองความ
ต้องการอันหลากหลายของผู้บริโภคทุกกลุ่มเป้าหมาย     
Product Differentiation “Top 5 The best of Thai Traditional” บุคลากรทุกคนมีความรู้ความ
เชี่ยวชาญในการนุ่งชุดไทยตามแบบฉบับไทยเดิม และสามารถให้ความรู้และค าแนะน าในการเลือกชุด
แต่งงาน เพ่ือให้ผู้รับบริการ มีความม่ันใจ ในวันที่ส าคัญที่สุด 
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5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
    การจัดซื้อ ( Purchasing )  หมายถึงการด าเนินกิจกรรมเพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการ
วัตถุดิบ เพ่ือต้องการให้บรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกิจ โดยทั่วไปในทางธุรกิจ แบ่งการจัดซื้อ ออกเป็น 2  
ประเภทใหญ่ ๆ ได้แก่ 

1. การซื้อเพ่ือจ าหน่าย 
2. การซื้อเพ่ือใช้หรือเปลี่ยนสภาพ 

 
ความส าคัญของการจัดซื้อมีอยู่  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 ไม่ให้จมอยู่กับสินค้าคงเหลือมากเกินไปและไม่ต้องเสี่ยงภัยกับ
สินค้าด้วย 
 
การเจริญเติบโตของงานจัดซื้อ 
1.  ด้านการจัดหน่วยงานมีงานหลักอยู่ 3 ฝ่าย ได้แก่ ฝ่ายขาย ฝ่ายผลิต และฝ่ายการเงิน ส าหรับฝ่าย
จัดซื้อข้ึนอยู่กับแผนกผลิต กระบวนการจัดซื้อของหน่วยงาน  ประกอบด้วย 

การวิเคราะห์การใช้วัตถุดิบของบริษัท 
การประเมินสถานะผู้ขาย 
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การตรวจสอบวัสดุ 
การตรวจสอบการรวมกลุ่มจัดซื้อวัตถุดิบ 
การตรวจสอบผู้ขายรายอื่นท่ีมีข้อเสนอดีกว่า 

2.  ด้านการแบ่งงานและบุคคลที่ท าหน้าที่เมื่องานด้านการจัดซื้อเริ่มเป็นระบบก็ได้มีการเก็บรวบรวม
ข้อมูล    ศึกษาการเปลี่ยนแปลงของตลาดเกี่ยวกับความต้องการของผู้ซื้อที่เป็นไปตามฤดูกาลเพ่ือเป็น
แนวทางในการจัดซื้อโดยเลือกซื้อวัตถุดิบที่มีมาตรฐานมาใช้และมีการพัฒนาสัมพันธภาพอันดีกับ
ผู้ขาย ในปัจจุบันแผนกจัดซื้อเป็นหน่วยงานหนึ่งที่ข้ึนโดยตรงต่อผู้จัดการใหญ่ 
 
หลักเบื้องต้นในการจัดซื้อ 
การจัดซื้อมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้กิจการได้รับสินค้าวัตถุดิบ เครื่องจักรและอุปกรณ์ต่าง ๆได้ในเวลาอัน
สมควรและมีความถูกต้องเหมาะสมมากที่สุด การจัดซื้ออย่างถูกต้องเหมาะสมกระท าได้ 5 ประการ
ได้แก่ 
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 Supply) 
ราคาอันเกิดจากการแข่งขัน 

 



47 
 
 

 

การด าเนินงานในการจัดซื้อ 
การด าเนินงานนี้เป็นหน้าที่โดยตรงของแผนกจัดซื้อที่จะต้องด าเนินการโดยมีข้ันตอนดังนี้ 
1.  รับรู้ถึงความต้องการ 
2.  ก าหนดรายละเอียดของวัสดุ 
3.  เลือกแหล่งขาย 
4.  ก าหนดราคา 
5.  การออกค าสั่งซื้อ 
6.  การติดตามค าสั่งซื้อ 
7.  การตรวจสอบการเรียกเก็บเงิน  
8.  บันทึกผลการจัดซื้อ                                                                                                                                                    
 
แนวโน้มการจัดซื้อในปัจจุบัน 
ฝ่ายจัดซื้อต้องท าความเข้าใจกับแนวโน้มที่มีอิทธิพลต่อการจัดซื้อในด้านต่อไปนี้ 
1.  การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการจัดซ้ือ 
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 โดยพิจารณาดูจากสถานการณ์ที่เ กิดขึ้นภายใน
หน่วยงานต่าง ๆในฝ่ายจัดซื้อไปพร้อม ๆกับทฤษฎีอ่ืน ๆที่บริษัทเกี่ยวข้อง ซึ่งสามารถสรุปได้ดังต่อไปนี้ 

1. การมีส่วนรวม และอิทธิพล ( Contribution and Influence ) การจัดซื้อจะเป็นอาชีพที่
มีความหมายต่อเมื่อหน้าที่การจัดซื้อท าให้เกิดการจัดซื้อที่มีส่วนร่วมต่อบริษัทโดยมี
อิทธิพลต่อการปฏิบัติติการทางธุรกิจทั้งหมดและต่อกลยุทธ์อนาคต บทบาทในตอนนี้คือ 
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ยกระดับของการมีส่วนร่วมและอิทธิพลให้ขึ้นไปสู่ความมีมาตราฐานในการปฏิบัติติการที่
สูงขึ้นตามล าดับเพื่อเพ่ิมความสามารถในการมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ 

2. การจัดซื้อและวงเขตของการท าการตรวจสอบ (Purchasing and Audit Framework ) 
ส่วนมากเรามักจะพบว่ายากท่ีจะท าการควบคุมกระบวนการจัดซื้ออย่างจริงจังหรือไม่ก็มี
กฎเกณฑ์ที่ท าให้ไม่อาจควบคุมได้ กลยุทธ์ส่วนนี้ก็คือสร้างวงเขตหรือขอบเขตการใช้กฎ 
หรือ เกณฑ์ที่บริษัทต้องการจะให้กระบวนการจัดซื้อปฎิบัติการได้ ซึ่งเรื่องนี้ก็จะรวมการ
สร้างและประกาศถึงภารกิจ บทบาท นโยบาย คู่มือปฎิบัตการเป็นต้นที่จะท าให้ทุกฝ่าย
เป็นมิตรกันและมีความคล่องตัวในวิธีการต่างๆที่จะใช้ในกระบวนการจัดซื้อ ส่งเสริม
เจ้าหน้าที่จัดซื้อและให้อ านาจในการใช้ความช านาญตามหน้าที่ในกิจการ 

3. การจัดหน่วยงานภายในฝ่ายจัดซื้อ (Organization) การจัดหน่วยงานมีความส าคัญและ
มีควาจ าเป็นอย่างยิ่งส่งเสริมให้ระบบการท างานมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้นประกอบด้วย 

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

รูปแบบของการจัดหน่วยงาน 
1. ฝ่ายจัดซื้อข้ึนตรงต่อผู้บริหารสูงสุดเทียบเท่ากับฝ่ายอื่น ๆ 
2. ฝ่ายจัดซื้อจัดเป็นหน่วยงานหนึ่งของฝ่ายการเงิน 

  3. ฝ่ายจัดซื้อขึ้นตรงต่อผู้รับผิดชอบด้านการผลิต 
4.  ความสัมพันธ์ (ภายในและภายนอก) การจัดซื้อไม่อาจมองว่าเป็นหน้าที่พิเศษแยกจาก
หน้าที่อ่ืนได้ต้องมีความสัมพันธ์กัน ผู้ปฏิบัติงานจัดซื้อให้ดีที่สุดจะต้องท างานอย่างใกล้ชิดกับ
ทุกฝ่ายที่เก่ียวข้อง 
5. ระบบต่างๆ (System) ระบบที่สามารถจะใช้กับคอมพิวเตอร์ได้เปิดโอกาสให้บริษัท
สามารถเพ่ิมพูนข่าวสารต่างๆมากมายท าให้การตัดสินใจผิดแผกแตกต่างไปจากเดิมและอาจมี
การปรับแต่งกิจกรรมที่ท าอยู่ภายในได้ด้วย เมื่อเป็นเช่นนี้ระบบการจัดซื้อก็ถูกกระทบไปด้วย 
โอกาสที่จะท าการตัดสินใจให้ได้ผลดีขึ้นก็มีมากขึ้นสามารถเชื่อระบบการและเปลี่ยนข่าวสาร
กับผู้จัดจ าหน่าย ระบบการจัดซื้อจึงกลายเป็นส่วนส าคัญของกลยุทธ์เทคโนโลยีข่าวสารระดับ
บริษัท (Corporate Information Technology) 
6.  การระบุบุคลากรและการฝึกอบรม (Staffing and Training) การปฏิบัติติงานทางการ
จัดซื้อจะมีประสิทธิภาพได้ก็ต่อเมื่อมีการบรรจุเจ้าหน้าที่ที่เป็น “มืออาชีพ” ที่มีคุณภาพสูง
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เพ่ือยกระดับตนเองและให้ความรู้ความช านาญเพ่ือส่งเสริมพัฒนาหน้าที่ในบริษัท ดังนั้นกล
ยุทธ์นี้จึงต้องการให้มีเจ้าหน้าที่มีการศึกษาสูงที่มีการเลื่อนขั้นพนักงานที่มีคุณภาพสูงเพ่ือเป็น
การจูงใจและเพ่ิมสมรรถภาพในการปฏิบัติงาน มีโปรแกรมฝึกอบรมติดต่อกัน โดยฝึกขณะ
ปฏิบัติติงานและให้ค าปรึกษาหารือ 

 
แผนกลยุทธ์หลักๆท่ีนิยมใช้ 

ผู้บริหารฝ่ายจัดซื้อมีกลยุทธ์ที่จะเลือกใช้ได้หลายทางดังต่อไปนี้ 
ตารางที่  5.5 : กลุยทธ์ที่จะเลือกใช้ในการจัดซื้อ 

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

การบริหารสัญญาซื้อขาย (Contract) - การพัฒนาให้มีสัญญาระยะยาว 

การบริหารสินค้าคงคลัง (Inventory) - ระบบเช่าซื้อ 

ระบบคุณภาพ (Quality) - คัดเลือกวัสดุที่มีคุณภาพ 
การส่งมอบสินค้าและบริการ - All in One services  

Ordering Process - E-Procurement 

การบริหารสัมพันธภาพ - Supplier Relation Management 
 
 
นโยบายการจัดซื้อ 

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

นอกจากงานในหน้าที่การด าเนินการด้านการจัดซื้อแล้วยังมีหน้าที่หรืองานด้านอ่ืน ๆ อีกเพ่ือ
ช่วยในการอ านวยความสะดวกให้สิ่งที่จัดซื้อนั้นน ามาใช้งานได้ตามวัตถุประสงค์งานดังกล่าว มีดังนี้ 
1.  การขนส่ง 
2.  การรับและการเก็บรักษาวัสดุ 
3.  การจ าหน่ายของเหลือใช้และของเสีย 

 

แนวคิด ทฤษฎีและแผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อของ Smile in Love 
 
 Smile in Love ได้น าแนวคิดและทฤษฎีในการก าหนดกลยุทธ์ การผลิต การจัดซื้อ มาปรับ
ใช้ให้เหมาะสมกับธุรกิจให้การเช่าชุดแต่งงานและชุดราตรีทั้งนี้เพ่ือให้เกิดประโยชน์อย่างสูงสุดรวมทั้ง
ยังเป็นการจัดระเบียบควบคุมและป้องกันเพ่ือให้สินค้าได้เกิดประโยชน์ในการใช้งานอย่างสูงสุดโดยมี
แนวคิดและข้ันตอนในการด าเนินการจัดซื้อดังนี้ 

1. รับรู้ถึงความต้องการของผู้บริโภคว่ามีความต้องการในรูปแบบชนิดของเนื้อผ้า อาทิเช่น ลูกไม้ 
หรือประเภทคริสตัลในการประดับตกแต่งชุด 

2. ก าหนดรายละเอียดของวัสดุ โดยเจ้าหน้าที่จัดซื้อแจ้งผู้บริโภคเกี่ยวกับรายละเอียดชนิดของ
เนื้อผ้าในกรณีที่จ าเป็นต้องใช้วัสดุทดแทนที่ใกล้เคียง 

3. เจ้าหน้าที่จัดซื้อปรึกษาและวางแผนกับผู้จัดการร้านในการเลือกแหล่งวัตถุดิบ โดยค านึงถึง
คุณภาพและราคาที่สัมพันธ์กับต้นทุนการผลิต 

4. การออกค าสั่งซื้อและการติดตามอย่างต่อเนื่องทุกข้ันตอน 
5. การช าระค่าใช้จ่าย 

5.1 ในกรณีเงินสด พร้อมออกใบเสร็จรับเงินส่งต่อแผนกบัญชี 
5.2 ในกรณีเครดิต 30 วัน จะมีการตรวจสอบการเรียกเก็บเงิน 
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6. เจ้าหน้าที่จัดซื้อส่งต่อผ้าและวัสดุอุปกรณ์ให้ Outsource เพ่ือด าเนินการตัดเย็บต่อไป 
 

การบริหารสินค้าคงคลัง (Inventory)  
รายได้หลักของธุรกิจ Smile in Love เกิดจากการให้บริการเช่าชุด (เช่า/เช่าซื้อ) Smile in 

Love จึงให้ความส าคัญกับการจัดซื้อเป็นอันดับต้น เพ่ือควบคุมต้นทุนการผลิตอย่างเคร่งครัด แผนก
จัดซื้อและฝ่ายขายจะต้องท างานประสานกัน โดยแผนกดูแลผู้บริโภคและฝ่ายขายจะทราบและรับรู้ถึง
ความต้องการชุดแต่งงานของผู้บริโภคเป็นอย่างดี โดยการศึกษาและติดตามงานแฟชั่นชุดแต่งงานจาก
ในประเทศและต่างประเทศ เพ่ือคาดคะเนความชอบ เทรนชุดแต่งงานนะปัจจุบัน หลังจากนั้นจะมี
การประชุมหารือร่วมกันเพ่ือตกลงชุดแต่งงาน 1 ชุด/เดือน เมื่อออกแบบเรียบร้อย เจ้าหน้าที่จัดซื้อจะ
ด าเนินการหาวัตถุดิบอุปกรณ์ต่อไป 

การบริหารสินค ้าคงคลัง (Inventory) ของ Smile in Love จะแยกตามประเภทของสินค้า
ดังนี้ 

1. ชุดไทยและเครื่องประดับ  
เนื่องจากชุดไทยและเครื่องประดับมีต้นทุนค่อนข้างสูง และชุดไทยมีแบบแผนการสวมใส่
ที่ไม่ได้เปลี่ยนแปลงไปจาดเดิม ชุดไทย สไบ เครื่องประดับสามารถน ากลับมาใช้ได้หลาย
รอบจนกว่าจะมีการช ารุดจนไม่สามารถซ่อมแซมได้อีกจึงเป็นสินค้าคงคงคลังที่เพ่ิมขึ้น 
อีกท้ังยังเป็นสินค้าคงคลังที่มีมูลค่าเพ่ิมขึ้นตามกาลเวลา อาทิเช่น ผ้าไหมยกขอบสังเวียน
ลายโบราณ ในกรณีที่ชุดไทยเกิดช ารุดหรือเก่ามาก จะน าไปไว้เพื่อใช้ถ่ายภาพเท่านั้นโดย
จะไม่น ามาใช้ในพิธีจริง 

2. ชุดแต่งงานและชุดสูท 
เนื่องจากชุดแต่งงานมีเรื่อง Fashion และ Trend เข้ามาเป็นตัวแปรส าคัญ จึงมีการ
เปลี่ยน หมุนเวียนและเพ่ิมของสินค้าคงคลังอยู่ตลอดเวลา โดยระบบการจัดการบริหาร
คลังจากการเก็บข้อมูล ชุดแต่งงาน 1 ชุดสามารถเฉลี่ยเช่าได้ 8-10 ครั้งโดยประมาณ
ขึ้นอยู่กับความนิยมและความพอใจของผู้บริโภค ชุดแต่งงานบางชุดที่มีการช ารุดแม้
ซ่อมแซมแล้วแต่เมื่อพิจารณาดูแล้วว่าไม่เหมาะสมที่จะใช้จริงในงานพิธีสมรส ทางSmile 
in Love จะน าชุดไปใช้เพ่ือถ่ายภาพเท่านั้น เมื่อใช้ถ่ายภาพในระยะเวลา 3-6- เดือน
หลังจากนั้นจะมีการจ าหน่ายชุดออกไปในกลุ่มร้านชุดแต่งงานตามต่างจังหวัด จะ
จ าหน่ายราคาลดลงเหลือ 10-15% ของราคาต้นทุน ทาง Smile in Love จะเปิดการ
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จ าหน่ายชุดปีละ 2 ครั้ง รายได้จากการจ าหน่ายชุดส่วนนึงเก็บไว้ใช้ในการจัดซื้อวัสดุ
อุปกรณ์ในการซ่อมแซมชุดและอีกส่วนน ากลับไปผลิตและซื้อชุดแต่งงานใหม่ 
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5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
แผนด้านการเงินและงบประมาณ SMILE IN LOVE 

ประมาณการทางการเงินจะน าเสนอข้อมูลแสดงฐานะทางการเงิน รวมไปถึงผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจอาทิ เช่น ประมาณการรายได้ ประมาณการรายได้ ประมาณการ
ค่าใช้จ่าย งบก าไรขาดทุน ดังนี้ 
 
ประมาณการณืรายได้ปีแรก 
ตารางที่  5.6 : ประมาณการณ์รายได้ปีแรก 

1 ค่าเช่าชุดแต่งงาน 8,525,043.30 

2 ค่าแต่งหน้าท าผม 290,069.50 
3 ค่าจัดงาน Organizer 1,279,206.50 

4 เช่าชุดราตรีและชุดอ่ืนๆ 255,841.30 

5 ค่าถ่ายภาพ 174,041.40 
6 รายได้อ่ืนๆ 1,075,577.71 

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

8,528,043.30 บาท คิด เป็น  74% ของรายได้ทั้ งหมด  รองลงมาคือค่ าจั ดงาน  Organizer 
1,279,206.50 บาท คิดเป็น 11% ของรายได้ทั้งหมด และค่าถ่ายภาพ 174,041.70 บาท เป็นล าดับ
สุดท้ายของรายได ้คิดเป็น 2% ของรายได้ท้ังหมด 
 
รายได้จากการเช่าชุดแต่งงาน 
ตารางที่  5.7 :  รายได้จากการเช่าชุดแต่งงานในpackageต่างๆ 

1 ค่าเช่าชุดแบบไม่มี Package 116,027.80 

2 Package A 232,055.60 
3 Package B 8,121,946.00 

4 Package C 58,013.00 

 

ภาพที่  5.3 : ภาพรายได้ smile in love 
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จะเห็น ได้ ว่ าราย ได้หลั กของ  Smile in Love ได้มาจากค่ า เช่ าชุ ด ในปี แรก  2017 
8,121,946.00 บาท มี 3 แพคเกจ และค่าเช่าชุดแบบไม่มีแพคเกจ ซึ่งแบ่งเป็นสัดส่วนตามล าดับดังนี้ 
ค่าเช่าชุดแบบ Package 8,121,946.00 คิดเป็น 95% ของรายได้จาการเช่าชุดแต่งงาน  Package A 
232,055.60 บาท คิดเป็น 3% ของรายได้จากการเช่าชุดแต่งงาน Package C 58,013.90 บาท คิด
เป็น 1% ของรายได้จากการเช่าชุดแต่งงาน และ แบบไม่มี Package 116,027.80 คิดเป็น 1% ของ
รายได้จากการเช่าชุดแต่งงาน 
รายได้รวมและการคาดการณ์ใน 5 ปี ข้างหน้า 
ตารางที่  5.8 : รายได้รวมและการคาดการณ์ใน 5 ปี ข้างหน้า 

2560 11,602,780.00 บาท 

2561 21,926,103.05 บาท 

2562 42,377,530.79 บาท 

2563 55,156,564.94 บาท 

2564 70,345,093.63 บาท 

ภาพที่  5.4 : ภาพPackage Smile in love 
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ภาพที่  5.5 : รายได้รวมและการคาดการณ์ใน 5 ปี ข้างหน้า 

 
 
จากข้อมูลรายได้รวมยังไม่หักค่าใช้จ่ายในปีแรก 2560 และป ี2561 จะมีการเติบโตถึงร้อยละ 

95% ของปีแรกเนื่องจากในเดือนสิงหาคม 2561 Smile in Love ได้เพ่ิมแพคเกจที่หลายหลายและ
น่าสนใจมากขึ้น อีกท้ังยังเพ่ิมการให้บริการใหม่ๆอาทิเช่น บริการรับจัดงานเลี้ยง ทัวร์คู่รัก ทัวร์เสริมศิ
ริมงคล ปรับเปลี่ยนภาพลักษณ์ของ Facebook page ให้มีความทันสมัย และมีปฏิสัมพันธ์กับ
กลุ่มเป้าหมายมากขึ้น ในปี 2562 จะมีการเพ่ิมแพคเกจชุดแต่งงาน เพ่ือขยายบริการให้ครอบคลุม
กลุ่มเป้าหมายให้มากยิ่งขึ้น อีกทั้งร่วมมือกกับผู้ประกอบการเช่าชุดแต่งงานที่อยู่ต่างจังหวัด เพ่ือ
ให้บริการครอบคลุมทั่วประเทศ,Join Partner กับโรงแรม ทัวร์ , ร่วมงานหรือกิจกรรมงานโชว์สินค้า
ประจ าปีทั้งในประเทศและต่างประเทศ และในปี 2563,2564,2565 มีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง
มากกว่าร้อยละ 20 ของทุกปี ซึ่งเป็นไปตามเป้าหมายของบริษัท 

 

2565 90,075,638.85 บาท 
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ประมาณการรายจ่ายปีแรก 
ตารางที่  5.9 : ประมาณการค่าใช้จ่ายปีแรก 

1 ค่าเช่าตึก 1,200,000.00 
2 เงินเดือนผู้บริหารและพนักงาน   2,460,000.00 

3 ค่าน้ า      12,000.00 

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

6 ค่าคอมมิชชั่นและโบนัสพนักงาน 600,000.00 
7 รายจ่ายอื่นๆ 1,688,340.00 

8 ค่าการตลาด/ ค่าโฆษณา 500,000.00 

 รายจ่ายรวม 7,900,340.00 
 
 

  จากข้อมูลประมาณการค่าใช้จ่ายในปีแรกจะพบว่ารายจ่ายรวมทั้งหมด  7,900,340 บาท ซ่ึง 
ค่าเงินเดือนผู้บริหารและพนักงาน 2,460,000 บาท คิดเป็น 31% ของรายจ่ายทั้งหมด รองลงมาคือ 
รายจ่ายอ่ืน ๆ ซึ่งประกอบไปด้วยค่า  Subcontract / ค่าซักรีด / ค่าดูแลรักษาชุด 1,688,340 บาท 
คิดเป็น 21% ของรายจ่ายทั้งหมด ค่าเช่าตึกและค่าวัตถุดิบ 1,200,00 บาท คิดเป็น 15 % ตามล าดับ 
 

ภาพที่  5.6 : ค่าใช้จ่ายต่างๆในการด าเนินธุรกิจ Smile in Love 
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รายจ่ายและการคาดการณ์ใน 5 ปีข้างหน้า 
ตารางที ่5.10 : รายจ่ายและการคาดการณ์ใน 5 ปีข้างหน้า 

  

ภาพที่  5.7 : รายจ่ายและการคาดการณ์ใน 5 ปีข้างหน้า 

 
 

จากข้อมูลรายจ่ายปี 2560 และ 2561 ของ Smile in Love ได้เพ่ิมขึ้นเล็กน้อย จากค่า
วัตถุดิบ และ ค่าการตลาด/โฆษณา และในปี 2562 Smile in Love ได้มีการขยายสาขาโดยนักลงทุน 
5,000,000 บาท มีเงื่อนไขดอกเบี้ย ร้อยละ 90% ต่อปี เป็นเงินทั้งสิ้น 5,500,500 บาท จึงท าให้มี
รายจ่ายในปีนี้เพ่ิมจากปี 2560 - 2561 และในปี 2563,2564 และ 2565 มีสัดส่วนที่คงที่ รายจ่ายที่

2560 7,900,340.00 บาท 

2561 8,158,041.70 บาท 

2562 13,390,193.00 บาท 

2563 11,044,761.86 บาท 

2564 11,351,741.09 บาท 

2565 11,687,962.91 บาท 
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เพ่ิมมาคือ ค่าเช่าตึก (สาขาใหม่),ค่าการตลาด/โฆษณา ค่าวัตถุดิบที่เพ่ิมมาปีละ 200,000 บาท 
เนื่องจากมีรายได้ที่เพ่ิมมากขึ้น สาขาที่เพ่ิมมาขึ้น Smile in Love ลดต้นทุนการผลิตด้วยการใช้ชุด
ร่วมกันทั้ง 2 สาขา และ การตลาด/การโฆษณา ร่วมกัน ให้เป็นไปตามนโยบาของบริษัทในการควบคุม
และลดต้นทุนให้ได้มากท่ีสุด 
งบก าไร/ขาดทุน และการคาดการณ์ 5 ปี ข้างหน้า 

ตารางที่  5.11 : ข้อมูลก าไรขาดทุนและการคาดการณ์ใน 5 ปีข้างหน้า 

 
ภาพที่  5.8 : ข้อมูลก าไรขาดทุนและการคาดการณ์ใน 5 ปีข้างหน้า 

 

 
 
 จากข้อมูลก าไร/ขาดทุน ในปี 2560 ซึ่งเป็นปีแรกในการเข้าซื้อกิจกราด้วยเงินลงทุน 
4,000,000 บาท ด้วยเงินทุนส่วนตัว ในปีแรกได้ก าไร 3,702,400.00 และ ภายใน ต้นปี 2561 
สามารถคืนทุน 4,000,000 บาท ต่อมาในปี 2562 ได้ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาด เช่น 

2560 3,702,440.00 บาท 

2561 13,768,061.35 บาท 

2562 23,487,337.32 บาท 

2563 44,111,803.08 บาท 

2564 58,993,352.54 บาท 
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ปรับเปลี่ยนการน าเสนอทั้ง Online และ Offline มีแพคเกจให้ลูกค้าได้เลือกอย่างหลากหลาย มี
บริการเสริมต่างๆ เช่น การจัดงานเลี้ยง,ทัวร์คู่รัก,ทัวร์เสริมศิริมงคล จึงท าให้ในปีนี้มีก าไรเพ่ิมขึ้น 
1,000,000 บาท โดยประมาณ ปี 2562 ได้มีการขยายสาขาเพ่ิมขึ้น ก าไรคงที่เมื่อเทียบกับปี 2561 
และในปี 2563,2564,2565 ได้มีก าไร เฉลี่ยเพิ่มข้ึน ร้อยละ 20% ต่อปี 
 

เงินลงทุนที่ใช้ในการขยายธุรกิจ และ ปลตอบแทนของการลงทุน 5,000,000 บาท 
จ่ายคืน Investor 10% ต่อปี  
 
ตารางที่  5.12 : ค่าใช่จ่ายในการลงทุน 

รายการ จ านวนเงินรวม (บาท) 

1. ค่าเช่าตึก 55,000/เดือน x 12 เดือน 660,000 
2. ค่าตกแต่งและปรับปรุงสถานที่สาขา 2 1,000,000 

3. ค่าบุคลากร 12,000 x 5 คน x 12 เดือน 720,000 
4. ค่าน้ าค่าไฟเฉลี่ย 15,000/เดือน x 12 เดือน 180,000 

5. ค่าคอมมิชชั่น/โบนัส 500,000 

6. ค่าการตลาด/ค่าโฆษณา 300,000 
7. ค่าวัตถุดิบ 800,000 

8. ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ 840,000 

รวม 5,000,000 
 
เงือ่นไขการลงทุน ร่วมกับ Smile in Love 

1. ลงทุนขั้นต่ า 500,000 บาท / 1 นักลงทุน 
2. จ่ายคืนเงินทุนเมื่อครบระยะเวลา 1 ปี 
3. อัตราผลตอบแทน 10% ต่อปี จ่ายคืนทุกเดือน 
4. ระยะเวลาการลงทุนข้ันต่ า 1 ปี 
5. ไม่มีอ านาจในการบริหาร 
6. ส่วนลด 30% ในการใช้บริการ 
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 จากข้อมูลการลงทุนร่วมกับ Smile in Love ผลตอบแทนในการลงทุนดี และระยะเวลาใน
การคืนทุนเพียง 1 ปี ด้วยกลยุทธ์ทางการตลาด,การบริหารจัดการองค์กร,การผลิตและการเงินแบรนด์
มีความน่าเชื่อถือและเป็นที่รู้จักโดยทั่วไป ให้บริการแบบครบวงจร แบบ one stop services 
ให้บริการแบบครบวงจร แบบ one stop services ราคาเหมาะสม การบริการที่มีมาตรฐานและเป็น
สากล สินค้าหลากหลาย ทั้งไทย และสากล พร้อมการรับประกันคุณภาพสินค้า สินค้าหลากหลาย ทั้ง
ไทย และสากล  

พร้อมการรับประกันคุณภาพสินค้า ธุรกิจไม่มีหนี้สิน อีกท้ังยังมีความต้องการบริการแบบครบ
วงจรทั้งในและนอกประเทศ มีช่องทาง Partnership ได้หลากหลายช่องทาง Social media ที่เข้าถึง
ง่ายของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย มีโอกาสขยายตัวใน Southeast Asia ธุรกิจ Smile in Love จึงเป็นธุกิจ
ที่เหมาะกับการลงทุน 
 
 

5.5 แนวทางในการพัฒนาธุรกิจบริการ 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

การพัฒนาคุณภาพงานบริการให้เป็นไปตามมาตรฐานหรือมีมาตรฐานคุณภาพ นับได้ว่าเป็น
เรื่องส าคัญท่ีควรมีการพัฒนาคุณภาพงานบริการอย่างต่อเนื่อง เป็นการยกระดับคุณภาพการให้บริการ
ให้ดีขึ้นกว่าที่มาตรฐานก าหนด เพ่ือให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจจากการปฏิบัติงานการให้บริการ
ของบุคลากรด้วยมาตรฐานเดียวกันและมีประสิทธิภาพเท่าเทียมกันการพัฒนาคุณภาพงานบริการ 

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

คุณภาพงานบริการ หมายถึง ประสิทธิผลโดยรวมของกระบวนการด าเนินงานตามมาตรฐาน
และมีความสม่ าเสมอ ในการตอบสนองตามความต้องการจ าเป็น และความคาดหวังของ ผู้รับบริการ
สร้างความพึงพอใจให้กับผู้รับบริการเมื่อได้รับการบริการ 

ความพึงพอใจ หมายถึง ระดับความรู้สึกพึงพอใจของผู้รับบริการที่มาติดต่อกับส านักงาน 
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ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงประสิทธิภาพของกิจกรรมนั้น ๆ ระดับความพึงพอใจของบุคคลมีความสุข ชอบใจ 
พอใจ จะเกิดขึ้นเมื่อความต้องการของบุคคลนั้นได้รับการตอบสนอง 
 
การพัฒนาคุณภาพการให้บริการ 

การพัฒนาคุณภาพการให้บริการเป็นการมุ่งไปสู่การยกระดับคุณภาพการให้บริการตาม
แนวคิดการบริหารคุณภาพโดยรวม (TQM) มีหลักการดังนี้ 

1) ผู้รับบริการ ส าคัญที่สุด (customer focus) เพราะผู้รับบริการเป็นเป้าหมาย ที่ส าคัญของ
งานบริการ ซึ่งคุณภาพงานบริการอยู่ที่ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ 
  2) มีวิสัยทัศน์ร่วมกัน (common vision) เป็นการรวมพลังเพื่อการสร้างสรรค์ ให้ผู้รับบริการ
และผู้บริการ มีส่วนร่วมในการก าหนดเป้าหมายร่วมกัน และมีส่วนในการปรับเปลี่ยน ไปสู่เป้าหมาย
ดังกล่าว 
  3) ทีมงานสัมพันธ์ (teamwork & empowerment) ทุกคนต้องท างานเป็นทีมผู้ปฏิบัติงาน
จะต้องได้รับการเสริมพลังด้วยการฝึกอบรม ข้อมูลและโอกาส เพ่ือให้น าศักยภาพของตนมาใช้อย่าง
เต็มที ่
  4) มุ่งมั่นกระบวนการ (process focus) เป็นการปรับปรุง กระบวนการท างานให้กระชับ 
ง่าย ในการปฏิบัติ เป็นการสร้างระบบเพ่ือปกป้องคุ้มครองให้ผู้ปฏิบัติงานท 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 าคัญที่เป็นตัวแปรตามกับระดับความพึงพอใจของผู้รับบริการ 
ถ้าส านักงาน ได้มีการปรับปรุงพัฒนาคุณภาพการให้บริการให้มีคุณภาพ ด้วยกระบวนการท างานที่มี
ประสิทธิภาพ ขั้นตอนการท างานลดลงสามารถปฏิบัติงานได้รวดเร็วขึ้น และลดค่าใช้จ่าย เมื่อปฏิบัติ
แล้วมีประสิทธิภาพจนเกิด เป็นมาตรฐานในการปฏิบัติงานและมีการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง เนื่องจาก
ความต้องการของผู้รับบริการ มีการเปลี่ยนแปลง สิ่งแวดล้อมต่าง ๆ ทั้งภายในและภายนอก ก็
เปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณ์ปัจจุบัน ฉะนั้นควรมีการปรับปรุงคุณภาพอย่างสม่ าเสมอ โดย
ด าเนินการตามข้ันตอน ดังต่อไปนี ้
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1. ก าหนดและวิเคราะห์ลักษณะพื้นฐานของส านักงานเพื่อให้ทราบทิศทางและเป้าหมาย  มี
องค์ประกอบดังนี้  
 1.1 ประวัติ 

1.2 วิสัยทัศน์ 
1.3 พันธกิจ  
1.4 ภารกิจ 
1.5 โครงสร้างการบริหารงานและอัตราก าลัง 

2. ปรับปรุงกระบวนการให้บริการ ดังนี้ 
2.1 วิเคราะห์กระบวนการให้บริการ ข้อมูล เพ่ือน ามาพิจารณาจัดท าข้อเสนอในการลด

ขั้นตอนและระยะเวลาการปฏิบัติงาน 
2.2 จัดท ามาตรการที่จะน าไปสู่การปฏิบัติให้ได้มาตรฐานที่ก าหนด 
2.3 รับฟังความคิดเห็น / ระดมสมองจากผู้ที่เก่ียวข้อง 
2.4 ผลักดันการพัฒนางานบริการสู่ความส าเร็จ 
2.5 พิจารณาปรับปรุงแก้ไขงานบริการให้เหมาะสม 

 
3. ศึกษาวิเคราะห์สภาพการปฏิบัติงานในอดีตและปัญหาที่เกิดขึ้น 

ศึกษาวิเคราะห์ กระบวนการ ที่ได้คัดเลือกว่ามีการปฏิบัติงานหรือการให้บริการ ผู้รับบริการ
เป็นอย่างไร เพ่ือปรับปรุงและพัฒนาการบริการ ซึ่งมีแนวทางในการด าเนินการ ดังนี้ 

3.1 ส ารวจสภาพปัจจุบันของการปฏิบัติงาน การจัดท าแผนผังการไหลของงานใน
กระบวนการ ให้มีการแยกแยะขั้นตอนการท างานย่อย ๆ ที่เกิดขึ้น ในกระบวนการท างาน และ
สามารถวิเคราะห์หาว่าขั้นตอนใดเป็นขั้นตอนที่ไม่ก่อให้เกิดมูลค่าเพ่ิม และขั้นตอนใดก่อให้เกิด
มูลค่าเพ่ิม เพ่ือน ามาก าหนดแนวทางในการปรับปรุงงานให้มีประสิทธิภาพ และเป็นไปตามมาตรฐาน
ต่อไป 
  3.2 วิเคราะห์หาสาเหตุ เป็นการวิเคราะห์ปัญหาเพ่ือพิจารณาว่ามีเวลาสูญเสียเกิดขึ้นใน
ขั้นตอนใด และสูญเสียเรื่องใด ซึ่งอาจจะน าเทคนิคการวิเคราะห์แบบผังก้างปลา (Fish Bone 
Diagram) มาวิเคราะห์หาสาเหตุเริ่มต้นของปัญหา ซึ่งผลที่ได้จะเป็นข้อมูลเบื้องต้นที่มีการจัดล าดับ
ความส าคัญของปัญหาว่ามีความจ าเป็นเร่งด่วน หรือมีความเสียหายรุนแรงอย่างไร เพ่ือน ามาก าหนด
ขั้นตอนการแก้ไขปัญหา ตั้งเป้าหมาย และขอบเขตในการปรับปรุงงานให้ได้อย่างชัดเจนต่อไป 
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4. การด าเนินการปรับปรุงบริการ การได้มาซึ่งมาตรฐานการปฏิบัติงาน สิ่งหนึ่งที่ต้อง 
ด าเนินการก่อน คือการปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพ ผู้บริหาร ต้องเห็นถึงความจ าเป็นเร่งด่วนที่ต้อง
สนับสนุน และส่งเสริมให้มีการปรับปรุงงานอย่างจริงจัง โดยเฉพาะอย่างยิ่งภารกิจในการให้บริการ 
ทั้งนี้ เพื่อวัตถุประสงค์ให้การด าเนินงานมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล สร้างความพึงพอใจให้เกิดขึ้น
แก่ผู้รับบริการโดยส่วนรวมจากการไดร้ับบริการ ส าหรับการปรับปรุงมีแนวทางในการด าเนินการ ดังนี้ 

 4.1 ก าหนดมาตรการ แนวทาง และแผนงานในการปรับปรุงงาน / แก้ไขปัญหาเป็นการ
ก าหนดวิธีการปรับปรุง และเครื่องมือที่ ใช้ในการปรับปรุงงาน ซึ่งอาจน าเทคนิคการปรับปรุงงาน
ดังต่อไปนี้มาใช้ คือ 

 4.1.1 เทคนิค PDCA PLAN การวางแผนรวมถึงการออกแบบกระบวนการการเลือกตัววัด 
และการถ่ายทอดเพ่ือน าข้อก าหนดไปปฏิบัติ DO ด าเนินการตามแผนที่วางไว้ CHECK การ
ตรวจประเมิน ความก้าวหน้าและการได้มาซึ่งความรู้ใหม่ โดยพิจารณาผลลัพธ์ที่ได้ทั้งจาก
ภายในและภายนอกองค์กร ACT การปรับปรุง โดยอาศัยผลของการตรวจประเมินการเรียนรู้
ปัจจัยน าเข้าใหม่ ๆ ข้อก าหนดใหม่ ๆ รวมถึงความต้องการของผู้รับบริการ และโอกาสในการ
สร้างนวัตกรรม 
4.1.2 เทคนิคการตั้ งค าถาม 5 W – 1H ( What ?, Why ?, Where ?, When?, Who ?, 
How ?) ซึ่งเทคนิคนี้สามารถน าาไปใช้เพ่ือวิเคราะห์ผลการปฏิบัติงานในสภาพปัจจุบัน และ
หาวิธีการปรับปรุงที่ท าให้กระบวนการปฏิบัติงานเหลือแต่ขั้นตอนที่เกิดมูลค่าเพ่ิม สามารถ
ท างานได้เสร็จทันเวลาและตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการทั้งภายในและภายนอกได้ 

  4.2 ตั้งเป้าหมาย เป็นการก าหนดเป้าหมายการปรับปรุงงานที่ต้องการ ซึ่งอาจก าหนดเป็นค่า
ดัชนีชี้วัดผลการด าเนินงาน (KPI) ว่ามีค่าเท่าไรจึงเหมาะสม พร้อมกับออกแบบฟอร์มเก็บข้อมูล เพ่ือ
เปรียบเทียบประเมินผลตัวชี้วัดก่อนด าเนินการและหลั งด าเนินการ หรือการเปรียบเทียบ 
(Benchmark) กับองค์กรอ่ืน ในงานประเภทเดียว และพิจารณาว่าถ้าจะท าให้ดีควรตั้งเป้าหมายไว้ที่
ระดับใดจึงจะพอใจ 
  4.3 วางแผนโครงการ และการด าเนินการตามแผนของโครงการที่วางไว้ เมื่อส ารวจสภาพ
ปัจจุบันของปัญหา และตั้งเป้าหมายแล้วจะสามารถวางแผนโครงการในการปรับปรุงงาน ซึ่งอาจจัดท า
เป็น Gantt Chart เพ่ือให้ทราบถึงกิจกรรมการปรับปรุงงานโดยรวมทั้งหมดว่าจะต้องใช้เวลาในการ
ด าเนินงานนานเท่าใด ซึ่งต้องก าหนดกิจกรรมย่อยและก าหนดระยะเวลาของแต่ละกิจกรรม รวมทั้ง
ผู้รับผิดชอบแต่ละงานให้ชัดเจนด้วย 
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4.4 ลงมือปฏิบัติตามแผน และการตรวจสอบผล การปฏิบัติการ เป็นการด าเนินการเพ่ือ
ทดลองปฏิบัติตามขั้นตอน/วิธีการใหม่ แล้วพิจารณาว่ามีแนวโน้มที่จะท าให้บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้
หรือไม่ หากมีแนวโน้มที่จะด าเนินการได้ก็เตรียมการก าหนดเป็นมาตรฐานต่อไป แต่ถ้ามีแนวโน้มว่า
จะไม่บรรลุผลตามเป้าหมายก็ต้องกลับไปยังขั้นตอนของการหาวิธีการปรับปรุงงานใหม่ในข้อ (3) อีก
ครั้ง 
5.วิธีการให้บริการเพื่อสร้างความพึงพอใจ 

การให้บริการแก่ ผู้รับบริการเพื่อให้เกิดความพึงพอใจ นั้นจ าเป็นต้องมีการจัดสิ่งอ านวยความ
สะดวกแก่ผู้รับบริการ ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบหลัก คือ 

5.1 ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ 
  ผู้ให้บริการเป็นส่วนส าคัญที่สุดที่ส่ง ผลต่อคุณภาพของการบริการ เพราะผู้ให้บริการมี
ปฏิสัมพันธ์ต่อผู้รับบริการโดยตรง ดังนั้น ควรให้ความส าคัญในการบริหารบุคลากรให้เป็นผู้ที่มี
ลักษณะที่เหมาะสมในการให้บริการ ดังนี้ 

1. ทัศนคติที่ถูกต้องในการให้บริการ การบริการที่ท าให้ผู้รับบริการประทับใจนั้น ต้องมาจาก
จิตใจและทัศนคติ ของผู้ให้บริการที่ต้องรับรู้ว่า ผู้รับบริการคือจุดมุ่งหมายของการท างานของตน 
ผู้รับบริการเป็นบุคคลที่ส าคัญที่สุดต้องอ านวยความสะดวกและช่วยเหลือให้เต็มก าลังความสามารถ 
แนวทางปฏิบัติ ปลูกฝังวัฒนธรรม ให้ตระหนักว่าผู้รับบริการเป็นบุคคลที่ส าคัญที่สุด หัวหน้างาน ฃ
ต้องตรวจตราการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่ในการให้บริการอย่างเข้มงวด ผู้รับบริการประเมินการ
ท างานของเจ้าหน้าที่ แล ผลของการประเมิน เป็นส่วนหนึ่งของการพิจารณาความดีความชอบ อบรม
พัฒนาผู้ที่ไม่สามารถบริการได้ตามมาตรฐาน และหากไม่สามารถปรับปรุงตนเองได้ให้พิจารณาย้ายไป
ท างานในส่วนสนับสนุนที่ไม่ต้องติดต่อกับผู้รับบริการ 

2. ความมีมิตรไมตรี การอ านวยความสะดวกให้แก่ผู้รับบริการนั้น จะต้องอยู่บนพ้ืนฐานของ
ความเป็นมิตร ยิ้มแย้มแจ่มใส เพราะผู้รับบริการเมื่อเข้ามายังส านักงานย่อมไม่มีความคุ้นเคยหากไม่มี
ผู้ใดเอาใจใส่ ก็จะเกิดความรู้สึกเคว้งคว้างไม่ทราบว่าตนควรจะติดต่อกับผู้ใด ณ จุดใด ความมีมิตร
ไมตรีของผู้ให้บริการย่อมท าให้ผู้รับบริการมีความอบอุ่นใจ 

3. ความรู้ผู้ให้บริการจะต้องมีความรู้ในงานของตนอย่างถ่องแท้ เพ่ือที่จะให้บริการได้ถูกต้อง
สามารถใช้ความรู้ที่มีช่วยแก้ไขปัญหาให้แก่ผู้รับบริการได้แนวทางปฏิบัติพัฒนาความรู้ให้บุคลากร จัด
ให้มีการอบรมให้ความรู้แก่บุคลากรอย่างต่อเนื่อง มีการทดสอบวัดผลว่าบุคคลมีความรู้จริงในศาสตร์ที่
ได้รับมอบหมายให้ท าหน้าที่ มีนโยบายให้การเลื่อนต าแหน่งเป็นไปเฉพาะในสายงานนั้น ๆ ท าให้มี
ความช านาญและรู้ลึกในงาน 
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4. ความสุภาพ ผู้ให้บริการควรมีกิริยามารยาท มีความสุภาพอ่อนน้อม ยกย่องให้เกียรติ
ผู้รับบริการ การพัฒนาบุคลิกภาพของผู้ให้บริการในด้านนี้ อาจท าได้โดยการจัดอบรมเชิงปฏิบัติการที่
เน้นให้เกิดความสุภาพและมนุษยสัมพันธ์ 

5. ความเต็มอกเต็มใจช่วยเหลือ การมีจิตใจใฝ่บริการ (Service Mind) ที่เต็มอกเต็มใจ
ให้บริการเป็นจิตวิญญาณของผู้ให้บริการที่ดี และช่วยให้ผู้รับบริการรู้สึกประทับใจเมื่อมารับบริการ 

6. ความเสมอภาคในการให้บริการ ผู้ให้บริการต้องมีความเสมอภาคในการให้บริการแก่ 
ผู้รับบริการทุกคน อย่างเท่าเทียมกัน ไม่ว่าผู้รับบริการนั้นจะมีฐานะ ชาติตระ กูล การศึกษา หรือ
สถานะทางสังคม ในระดับใด เจ้าหน้าที่ในหน่วยงานก็ควรที่จะให้บริการในมาตรฐานเดียวกันโดยไม่มี
ความเหลื่อมล้ า 
แนวทางปฏิบัติ 

สร้างมาตรฐานของกระบวนการให้บริการ เช่น ถ้อยค าที่ใช้พูดกับผู้รับบริการ ให้ทุกคนถือ
ปฏิบัติกับผู้รับบริการทุกคนเหมือน ๆ กัน 

5.2 ด้านสถานที่การจัดสภาพแวดล้อมเพ่ืออ านวยความสะดวก 
การจัดให้มีสถานที่และสภาพแวดล้อมที่เหมาะสม เป็นปัจจัยส าคัญประการหนึ่งที่จะช่วยให้

ผู้รับบริการได้รับความสะดวกสบาย 
แนวทางปฏิบัติ 

จัดสถานที่ ภูมิทัศน์และอุปกรณ์อ านวยความสะดวก จัดภูมิทัศน์ให้มีความสะอาดเป็น
ระเบียบเรียบร้อย มีความสวยงาม จัดให้มีที่นั่งอย่างเพียงพอมีแผนผังจุดบริการตามล าดับขั้นตอน / 
ป้ายชื่อห้องจัดเตรียมวัสดุส านักงานที่จ าเป็น จัดท าศูนย์ความรู้และคลังข้อมูลรวมเอกสารที่เป็นข้อมูล
และองค์ความรู้ต่าง ๆ ให้เป็นระเบียบสะดวกแก่การ ค้นหาเพ่ือให้สามารถให้บริการได้อย่างรวดเร็ว 
จัดระเบียบให้บุคลากรสามารถเข้าถึงความรู้ต่าง ๆ ได้ง่ายและเอกสารไม่สูญหาย 

5.3 ด้านกระบวนการให้บริการ 
กระบวนการให้บริการเป็นสิ่งส าคัญที่ส่งผลต่อคุณภาพ บริการและการอ านวยความสะดวก

ให้แก่ผู้รับบริการ ดังนั้นกระบวนการในการให้บริการจะต้องเอ้ือให้เกิดความถูกต้องแม่นย ารวดเร็ว ท า
ให้ผู้รับบริการสามารถเข้าถึงบริการได้ง่าย มีความชัดเจนของข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับการบริการที่สื่อให้
ผู้รับบริการได้รับทราบ มีการติดตามผลการปฏิบัติงานและมีการส ารวจความพึงพอใจของผู้รับบริการ
ในด้านต่าง ๆ เพื่อปรับปรุงบริการอย่างเหมาะสม ดังนี้ 
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1.ความรวดเร็วในการให้บริการสิ่งที่ผู้รับบริการต้องการเมื่อมารับบริการ คือ การได้รับบริการ 
ที่รวดเร็ว ตรงเวลาดังนั้นจึงควรคิดค้นวิธีการลดขั้นตอนในการท างาน เพ่ือสามารถให้บริการได้รวดเร็ว
ที่สุด 
แนวทางปฏิบัติ 

ลดขั้นตอนการให้บริการจัดให้มีผู้ให้บริการอย่างเพียงพอวางผังการไหลเวียนของงานให้ง่าย 
งานไหลเวียนเร็วไม่มีจุดที่เป็นคอขวด 

2.ความถูกต้องแม่นย า การอ านวยความสะดวกและแก้ปัญหาให้แก่ผู้รับบริการ นอกจาก
จะต้องท าด้วยความรวดเร็วแล้วยังต้องมีความถูกต้อง แม่นย าไม่ผิดพลาด 
แนวทางปฏิบัติ 

การปฏิบัติงานมีขั้นตอนเป็นข้อก าหนดที่ชัดเจน มีคู่มือประกอบว่าการท างานแต่ละอย่างต้อง
ใช้เอกสารอะไรบ้าง การด าเนินงานมีขั้นตอนเป็นล าดับอย่างไร มีกระบวนการกลั่นกรอง ตรวจสอบ 
เพ่ือให้เกิดความถูกต้อง ใช้ระบบสารสนเทศช่วยจัดการข้อมูลและช่วยเตือนเมื่อถึงก าหนดเวลา มีการ
บันทึกวันและเวลาการรับค าขอและรับเรื่องทุกขั้นตอน มีใบแสดงการรับค าขอให้กับผู้ยื่นค าขอและ
เวลาแล้วเสร็จ (วันรับผลการ 
พิจารณา) 
  3. ความสามารถเข้าถึงได้ง่าย ความสามารถเข้าถึงและใช้บริการได้ง่ายเป็นส่วนหนึ่งที่จะท า
ให้ผู้รับบริการได้รับความสะดวกสบาย ดังนั้นจุดที่ให้บริการควรจะมีการกระจายให้ทั่วถึงหรือให้
ผู้รับบริการสามารถใช้บริการผ่านระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ตได้ 

4. ความชัดเจนของข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับการบริการ ณ จุดบริการผู้รับบริการจ านวนมาก
มักจะไม่มีความรู้เกี่ยวกับขั้นตอนการให้บริการตลอดจนไม่ทราบว่าต้องจัดเตรียมเอกสารหลั กฐาน
อะไรบ้างในการติดต่อ 

ในกรณีต่าง ๆ ดังนั้นการประชาสัมพันธ์และให้ข้อมูลที่ชัดเจนจึงเป็นปัจจัยหนึ่ งที่ช่วยให้
ผู้รับบริการได้รับความสะดวกมากข้ึน 
แนวทางปฏิบัติ 

ติดประกาศลงโฆษณา Post  ตามช่องทางต่าง ๆ เพ่ือประชาสัมพันธ์ให้ผู้รับบริการหรือ
หมายเลขโทรศัพท์ในการติดต่อสอบถาม จัดเตรียมแบบฟอร์มต่าง ๆ ไว้ให้พร้อมเพรียง 

5. การให้บริการตลอดเวลาควรจัดให้มีการบริการตลอดเวลาระหว่างการเปิดให้บริการ ไม่มี
การหยุดพักเที่ยง เพ่ือสามารถให้บริการได้อย่างต่อเนื่อง 
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6. จัดให้มีช่องทางการติดต่อที่สะดวก จัดให้มีช่องทางการติดต่อที่ผู้รับบริการสามารถติดต่อ
ได้โดยง่าย เช่น *Website ให้ข้อมูล *E-mail เพ่ือเป็นช่องทางให้ผู้รับบริการสามารถติดต่อได้
ตลอดเวลา * Facebook 
  7. การติดตามผล เมื่อให้บริการไปแล้ว ในกรณีที่ภารกิจยังไม่เสร็จสิ้น ควรที่จะติดตามผลเป็น
ระยะ ๆ เพ่ือแสดงถึงความเอาใจใส่ และให้ความส าคัญกับผู้รับบริการ เป็นการสร้างความประทับใจ
อีกทางหนึ่ง นอกจากนี้ในการติดตามผลก็อาจท าให้ได้รับข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการด าเนินการต่อไป 
ได้ ท าให้เกิดความรู้สึกที่ดี สร้างความประทับใจและกลับมาใช้บริการอีก 
6.การส ารวจความพึงพอใจของผู้รับบริการในด้านต่าง ๆ  

ควรท าการส ารวจความพึงพอใจของ ผู้รับบริการอย่างสม่ าเสมอเพ่ือที่จะได้ทราบว่าจะต้อง
ปรับปรุงการด าเนินงานในจุดใดบ้าง เพ่ือให้มีการพัฒนาคุณภาพของบริการอย่างต่อเนื่อง 
  6.1 จัดท าแบบสอบถามเพ่ือส ารวจความพึงพอใจของผู้รับบริการ 

6.2 ประชาสัมพันธ์ให้ผู้รับบริการตอบแบบสอบถาม ในแบบสอบถาม หรือทางอินเทอร์เน็ต 
และสร้างแรงจูงใจให้ตอบแบบสอบถาม เช่น มีรางวัลให้ 

6.3 น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ผลและสรุป 
6.4 หาวิธีการปรับปรุงจุดที่ผู้รับบริการยังไม่ได้รับความพึงพอใจ 
6.5 จัดอันดับเจ้าหน้าที่ท่ีให้บริการดี เพ่ือกระตุ้นให้เจ้าหน้าที่เอาใจใส่บริการให้ได้ดีที่สุด 

 
7.การจัดท ามาตรฐานการปฏิบัติงาน เมื่อด าเนินการปรับปรุงงานจนได้ผลลัพธ์สอดคล้อง

ตามเป้าหมายให้เปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานก่อนและหลังการปรับปรุงงาน เช่น การเปรียบเทียบ
ด้านระยะเวลา ด้านขั้นตอนการปฏิบัติงาน ด้านคุณภาพการให้บริการหรือด้านต้นทุนค่าใช้จ่ายโดย
จะต้องสามารถชี้ให้เห็นได้ว่าการปรับปรุงงานนั้นเกิดประสิทธิภาพ และเกิดความคุ้มค่า และเมื่อ
เชื่อมั่นได้ว่างานที่ได้ด าเนินการปรับปรุงแล้วเป็นสิ่งดีก็ให้ก าหนดเป็นมาตรฐานที่เป็นลายลักษณ์อักษร
และประกาศใช้รวมทั้งต้องด าเนินการขยายผลไปยังกระบวนงานอื่นที่มีลักษณะงานคล้ายคลึงกัน ทั้งนี้ 
จะต้องรักษาและปรับปรุงมาตรฐานอย่างต่อเนื่อง 

7.1 วิธีการก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน 
  1. การใช้ผลการปฏิบัติงานที่ผ่านมาเป็นวิธีการที่อาศัยข้อมูลสถิติการปฏิบัติงานย้อนหลัง
ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง น ามาค านวณหาค่าเฉลี่ยแล้วก าหนดเป็นมาตรฐาน โดยอาจเพ่ิมหรือลดให้ต่ าลง
ให้เหมาะสมกับสภาพหรือสถานการณ์ในช่วงเวลานั้น 
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  2. การเปรียบเทียบกับผลการปฏิบัติงานของบุคคลอ่ืน เป็นวิธีการเปรียบเทียบผลการ
ปฏิบัติงานของบุคคลหนึ่งกับผลการปฏิบัติงานของบุคคลอ่ืน ๆ 
  3. การศึกษาจากการปฏิบัติงาน เป็นวิธีการที่อาศัยหลักเกณฑ์ทางวิทยาศาสตร์หรือการ
ค านวณมาช่วย เช่น การศึกษาการเคลื่อนไหวและเวลาในการปฏิบัติงาน ทั้งนี้เพ่ือหาเวลามาตรฐาน 
  4. มาตรฐานแบบอัตวิสัยเป็นวิธีการที่ผู้บริหาร /หัวหน้างาน เฝ้าสังเกตการปฏิบัติงานของ
ผู้ใต้บังคับบัญชา แล้วน ามาก าหนดเป็นมาตรฐาน 

5. ศึกษาเปรียบเทียบผลการให้บริการของ องค์กรอ่ืน ที่สามารถให้บริการผู้รับบริการได้เร็ว
ที่สุด ดีที่สุด ผู้รับบริการพึงพอใจต่อการบริการมาก แล้วน ามาเป็นต้นแบบในการศึ กษาว่ามี
กระบวนการปฏิบัติงานเป็นอย่างไร เพ่ือจัดท าเป็นมาตรฐานต่อไป 
  6. ศึกษาการบริการของที่อ่ืนที่ให้บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพแล้วน ามาวิเคราะห์หาความ
แตกต่างหรือหาช่องว่างของการปฏิบัติงาน เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการจัดท ามาตรฐาน และการ
ปรับปรุงบริการ 

7.2 เกณฑใ์นการก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน 
การก าหนดเกณฑ์มาตรฐานการปฏิบัติงานควรระบุเป็นลักษณะของการปฏิบัติงานทั้งในเชิง

ปริมาณ คุณภาพ ระยะเวลา ค่าใช้จ่าย หรือพฤติกรรม เช่น เกณฑ์ด้านข้ันตอนและระยะเวลาที่ปฏิบัติ
คุณภาพของงาน และลักษณะการแสดงออกขณะปฏิบัติงาน เป็นต้น ซึ่งกล่าวโดยละเอียดได้ ดังนี้ 
  1. เกณฑ์ด้านข้ันตอนและระยะเวลาที่ปฏิบัติ เป็นการก าหนดว่างานต้องมีข้ันตอนเท่าไร และ
ควรจะใช้เวลาปฏิบัติมากน้อยเพียงใดงานจึงจะเสร็จ 

2. เกณฑ์ด้านคุณภาพของงาน เป็นการก าหนดว่าผลงานที่ปฏิบัติได้นั้นมีคุณภาพดีมากน้อย
เพียงใด โดยสามารถก าหนดว่าคุณภาพของงานจะต้องมีความครบถ้วน ถูกต้อง เชื่อถือได้ประหยัดทั้ง
เวลาและทรัพยากร เช่น มีการก าหนดข้อผิดพลาดที่สามารถยอมรับได้ว่าผิดได้ไม่เกินกี่เปอร์เซ็นต์ สูญ
หายได้ไม่เกินกี่เปอร์เซ็นต์ เป็นต้น หรือเป็นการก าหนดให้ผลการปฏิบัติงานมีความผิดพลาดหรือ
บกพร่องเป็นศูนย์เท่านั้น 

3. เกณฑ์ด้านลักษณะการแสดงออกขณะปฏิบัติงาน งานบางต าแหน่งไม่สามารถก าหนด
คุณภาพหรือปริมาณได้ เพราะเป็นงานที่ต้องปฏิบัติ โดยการใช้บุคลิกหรือลักษณะเฉพาะบางอย่าง
ประกอบ เช่น การใช้สีหน้าและน้ าเสียงของเจ้าหน้าที่ การให้ค าแนะน าแก่ผู้รับบริการระหว่างการรอ
คอยรับบริการจากเจ้าหน้าที่ พฤติกรรมและบุคลิกลักษณะที่แสดงออกถือเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญ
ส าหรับต าแหน่งงานบริการที่ต้องติดต่อกับสาธารณชนดังนั้น การก าหนดลักษณะพฤติกรรมที่ต้อง
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แสดงออกไว้ในมาตรฐานการปฏิบัติงานจะช่วยให้ผู้ปฏิบัติงานทราบว่าต้องปฏิบัติตนอย่างไร การแสดง
พฤติกรรมที่ไม่เหมาะสมอาจส่งผลเสียต่อภาพลักษณ์ขององค์กร 

7.3 ข้อเสนอแนะ 
การก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน ต้องมีความเหมาะสมและผู้เกี่ยวข้องทุกฝ่ายสามารถ

ยอมรับได้ เห็นพ้องต้องกันว่ามาตรฐานมีความเป็นธรรม ผู้ปฏิบัติงานทุกคนสามารถปฏิบัติได้ตามที่
ก าหนดไว้ ลักษณะงานที่ก าหนดไว้ในมาตรฐานต้องสามารถวัดได้เป็นจ านวนเปอร์เซ็นต์ หรือหน่วยวัด
อ่ืน ๆ ที่สามารถวัดได้ มีการบันทึกไว้เป็นลายลักษณ์อักษรและเผยแพร่ให้เป็นที่รับรู้และเข้าใจตรงกัน 
และสุดท้ายมาตรฐานการปฏิบัติงานที่ก าหนดไว้ต้องสามารถเปลี่ยนแปลงได้ ทั้งนี้ต้องไม่เป็นการ
เปลี่ยนแปลงเพราะผู้ปฏิบัติงานไม่สามารถปฏิบัติได้ตามมาตรฐานการเปลี่ยนแปลงควรมีสาเหตุ 
เนื่องมาจากการทีห่น่วยงานมีวิธีปฏิบัติงานใหม่ หรือน าอุปกรณ์ 
เครื่องมือใหม่ ๆ มาใช้ปฏิบัติงาน 

7.4 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 มาตรฐานการปฏิบัติงานจะช่วยให้ผู้ปฏิบัติงานทราบว่าผลงานที่มี
คุณภาพจะต้องปฏิบัติอย่างไร ช่วยให้ไม่ต้องก าหนดรายละเอียดของงานทุกครั้ง ท าให้มองเห็น
แนวทางในการปรับปรุงงานและพัฒนาความสามารถของผู้ปฏิบัติงาน และช่วยให้สามารถพิจารณาถึง
ความคุ้มค่าและเป็นประโยชน์ต่อการเพิ่มผลผลิต 
  4. ด้านการควบคุมงาน มาตรฐานการปฏิบัติ งานเป็นเครื่องมือที่ผู้บังคับบัญชาใช้ควบคุมการ
ปฏิบัติงาน ผู้บังคับบัญชาสามารถมอบหมายอ านาจหน้าที่ และส่งผ่านค าสั่งได้ง่ายขึ้น ช่วยให้สามารถ
ด าเนินงานตามแผนงานง่ายขึ้น และควบคุมงานได้ดีข้ึน 
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  5. ด้านการประเมินผลการปฏิบัติงาน มาตรฐานการปฏิบัติงานช่วยให้การประเมินผลการ
ปฏิบัติงานเป็นไปอย่างมีหลักเกณฑ์ ป้องกันไม่ให้มีการประเมินผลการปฏิบัติงานด้วยความรู้สึก การ
เปรียบเทียบผลการปฏิบัติงานที่ท าได้กับมาตรฐานการปฏิบัติงานมีความชัดเจนและช่วยให้
ผู้ปฏิบัติงานยอมรับผลการประเมินได้ดีขึ้น 

8.ชี้แจงและท าความเข้าใจกับผู้ปฏิบัติงานและผู้ท่ีเกี่ยวข้องอ่ืน ๆ  
เกี่ยวกับมาตรฐานการปฏิบัติงานที่ก าหนดไว้ พร้อมทั้งจูงใจให้เจ้าหน้าที่ มีส่วนร่วมในการ

พัฒนาหรือปรับปรุงกระบวนงานให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น และเห็นประโยชน์ที่ เจ้าหน้าที่
ผู้ปฏิบัติงานได้รับจากการปรับปรุงกระบวนงาน 

9. ผลักดันและส่งเสริมให้บุคลากรท างานที่เป็นมาตรฐานเดียวกัน และถ่ายทอดองค์
ความรู้ที่ได้จากการพัฒนากระบวนงานไปยังบุคลากรอ่ืน ๆ  

ส่งเสริมให้บุคลากรมีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่างกันเพ่ือสร้างองค์ความรู้ที่ได้จากการ
พัฒนากระบวนงานให้เป็นไปตามมาตรฐานเดียวกัน โดยก าหนดแผนปฏิบัติการระยะเวลา และ
เป้าหมายในการด าเนินงานให้ชัดเจนว่าต้องการผลงานเป็นลักษณะใด เป็นปริมาณงาน คุณภาพงาน
ขั้นตอนการปฏิบัติงาน เวลาการปฏิบัติงาน หรือวิธีการปฏิบัติงาน ทั้งแผนงาน ระยะเวลาและ
เป้าหมายที่ตั้งไว้ต้องไม่ขัดกับนโยบาย หลักเกณฑ์ หรือระเบียบข้อบังคับของหน่วยงาน ส าหรับวิธีการ
ส่งเสริมให้มีการปฏิบัติงานให้ได้ตามมาตรฐานสามารถด าเนินการ ได้ดังนี้ 

9.1 ออกค าสั่งให้บุคลากรน าไปปฏิบัติ 
9.2 ให้มีคณะท างานรับผิดชอบเฉพาะในการดูแลการปรับปรุงบริการ หรือ หน้าที่ปรับปรุง

ประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน 
9.3 การสร้างแรงจูงใจโดยใช้มาตรการยกย่องให้รางวัลแก่บุคลากรที่ปฏิบัติได้ ตามกรอบ

มาตรฐานงานบริการ เช่น การยกย่องชมเชย การมอบรางวัล เป็นต้น 
  9.4 การศึกษาดูงานจากองค์การอื่นที่สามารถน ามาเป็นแบบอย่างที่ดีได้ หรือ การ ให้ที่อ่ืนมา
ดูงานของตนเอง ทั้งนี้เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้เกิดความต้องการในการเปลี่ยนแปลงตนเอง  

10. การติดตามประเมินผลการปรับปรุงมาตรฐานการให้บริการ  
ติดตามผลการปฏิบัติงานแล้วน ามาเปรียบเทียบกับมาตรฐานที่ก าหนดไว้ ซึ่งอาจด าเนินการ

ได้ดังต่อไปนี้ 
10.1 ก าหนดนโยบายและแนวทางการปฏิบัติเกี่ยวกับการควบคุมการปฏิบัติงานให้เป็นไป

ตามมาตรฐานที่ก าหนดไว้ 
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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 าหนดตัวชี้วัดในการประเมิน
ให้มีความชัดเจน 
11. แนวทางการพัฒนากระบวนงานในอนาคต  
ควรพิจารณาปรับปรุงหรือแก้ไขมาตรฐานที่ก าหนดไว้ให้มีความเหมาะสมยิ่งขึ้น โดยควรมี

การปรับปรุงทุก ๆ 5-6 ปี เพราะรูปแบบความต้องการของผู้รับบริการจะเปลี่ยนแปลงไป ดังนั้น จึง
ควรเปลี่ยนแปลงรูปแบบการท างานเพ่ือให้สามารถตอบสนองได้ทันกับความต้องการของผู้ให้และรับ
บริการด้วย 

12. ปัจจัยท่ีท าให้สามารถปรับปรุงกระบวนงานได้ส าเร็จอย่างต่อเนื่อง  
วิเคราะห์จากการด าเนินการปรับปรุงที่ผ่านมาว่าความส าเร็จเกิดมาจากปัจจัยต่าง ๆ มี

อะไรบ้าง เช่นเครื่องมือในการให้บริการ ระบบสารสนเทศ คอมพิวเตอร์ที่ทันสมัย คุณภาพของ
เจ้าหน้าที่ การปรับปรุงขั้นตอนการท างาน ผู้บริหารให้ความส าคัญ เป็นต้น 
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บทสรุป 
 
 การสร้างธุรกิจการให้ เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี  Smile in Love เกิดขึ้นจาก
เจตนารมณ์ร่วมกับแรงบันดาลใจในการอนุรักษ์และ เผยแพร่ชุดแต่งงานแบบดั้งเดิมและชุดแต่งงาน
ร่วมสมัย รวมทัง้ชุดไทยแก่คู่บ่าวสาวอีกทั้งการเล็งเห็นถึงความต้องการการเช่าชุดราตรีที่มีแนวโน้มสูง
มากขึ้นเรื่อย ๆอย่างต่อเนื่อง  ธุรกิจการให้เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี Smile in Love จึงคิดรูปแบบ
ธุรกิจ ขึ้นมาใหม่จากรูปแบบเดิมเพื่อสร้างความประสบการณ์ใหม่แก่ผู้รับบริการ โดยน าพฤติกรรมของ
คนในในสังคมปัจจุบันมาเชื่อมโยงกับการใช้ชีวิตความเป็นอยู่ของผู้คน 
 กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจการให้เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี Smile in Love คือคู่รักทุก
เพศทุกวัยที่ก าลังวางแผนแต่งงาน มองหาชุดแต่งงาน ที่ต้องการหาประสบการณ์ที่ประทับใจและมี
รายได้ 50,000 บาทขึ้นไป และเป็นผู้ที่เห็นคุณค่าของบริการ  การวางต าแหน่งการบริการค านึงด้าน
การบริการที่เข้าถึงง่าย โดยเน้นในเรื่องความสะดวกสบาย ความเป็นกันเอง  ด้านกลยุทธ์ของ Smile 
in Love เน้นในด้านการบริการและส่งเสริมการขายเป็นหลัก รวมถึงราคาที่กลุ่มเป้าหมายสามารถจับ
ต้องได้ Smile in Love สร้างกลยุทธ์ครอบคลุมในทุกด้านของธุรกิจบริการ เพ่ือสร้างความประทับใจ
สูงสุดรวมถึงการศึกษาปัจจัยต่าง ๆของกลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้ รับบริการ เพ่ือสร้างแนวทางในการ
บริหารธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพอย่างยั่งยืน  
 ในด้านการเงินวัดผลจากการลงทุนและผลที่ได้รับ Smile in Love พิจารณาจากการ 
ค านวณงบการเงินในด้านต่าง ๆ เพ่ือพิจารณาความคาดหวังของธุรกิจและระยะเวลาคืนทุนของธุรกิจ 
ก่อนการลงทุน และ ธุรกิจ Smile in Love ได้เตรียมแผนส ารองในการรองรับสถานการณ์ที่อาจมีการ
ปรับเปลี่ยนหรือเกิดขึ้นอย่างกระทันหันเพ่ือมิให้กระทบต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค ประโยขน์และ
ความพึงพอใจอันสูงสุดของผู้บริโภคคือหัวใจของการสร้างธุรกิจการให้เช่าชุดแต่งงานและชุดราตรี 
ของ Smile in Love 
  
 
 
 
 

 
 



74 
 
 

 

บรรณานุกรม 
 
บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์. (2542). เทคนิคการสร้างเครื่องมือรวบรวมข้อมูลส าหรับการวิจัย . 

กรุงเทพมหานคร: B&B Publishing.  
สุชาติ ประสิทธิ์รัฐสินธุ์. (2544). ระเบียบวิธีวิจัยทางสังคมศาสตร์. กรุงเทพมหานคร: เพ่ืองฟ้าพริ้นติ้ง. 
การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis). (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://www.stou.ac.th. 
นางสาวสาธิตา ชนะจิต. (ม.ป.ป.). การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ SWOT Analysis. สืบค้น

จาก https://sites.goodle.com. 
การวิ เคราะห์  SWOT คืออะไร . (2558). สืบค้นจาก http://millionaire-academy.com/การ

วิเคราะห์-swot. 
สังวร รัตนรักษ์ และคณะ. (2549). คู่มือเทคนิคและวิธีการบริหารจัดการสมัยใหม่ตามแนวทางการ

บริหาร จัดการบ้านเมืองที่ดี : ระบบการดูแลอ านวยความสะดวก และการแก้ไขปัญหา
อุปสรรคให้แก่ประชาชน ผู้รับบริการ. นนทบุรี: สหมิตรพริ้นติ้ง. 

ส านักงาน ก.พ.ร.(ม.ป.ป.). คู่มือการจัดท ามาตรฐาน และการปรับปรุงการบริการ. กรุงเทพมหานคร: 
 บริษัท สุขุมวิท มีเดีย มาร์เก็ตติ้ง จ ากัด. 
ส านักงาน ก.พ.ร. (2549). คู่มือเทคนิคและวิธีการบริหารจัดการสมัยใหม่ตามแนวทางการบริหาร

จัดการ บ้านเมืองที่ดี : การบริหารคุณภาพโดยรวม. นนทบุรี : สหมิตรพริ้นติ้ง. 
ส านักงาน ก.พ.ร. (2547) แนวทางการด าเนินการ เรื่องการลดขั้นตอน และระยะเวลาการปฏิบัติ

ราชการเพ่ือ ประชาชน ปี 2547-2550. กรุงเทพมหานคร : บริษัท สุขุมวิทมีเดีย มาร์เก็ตติ้ง 
จ ากัด. สืบค้นจาก http:// www.bsws.go.th/.../คู่มือการพัฒนาคุณภาพการให้บริการ.doc. 

ชูเกียรติ เนื้อไม้. (2555). สืบค้นจาก http://adisony.blogspot.com/2012/10/henri-fayol.html. 
Bovisual. (2556). สื บ ค้ น จ า ก  https://bovisualize.wordpress.com/2013/01/09/ท ฤ ษ ฏี -

กระบวนการบริหาร-posdcorb/. 
Bolen William. (1988). อ้างในเฉลิมพรคงสินธ์ิ.2547 : 40-43 แนวคิดและทฤษฎีส่วน 

ประสมการตลาดโบเลน วิลเลียม 12 ธันวาคม 2558. 
กิตติ บุนนาค (2544). กลยุทธการบริหารการเงินและการตลาด ส าหรับนักบริหารไทย. 

กรุงเทพมหานคร : เอส แอนดจีกราฟฟก. 
SMEsmart Team, (2558). แผนการตลาด. สืบค้นจาก

http://www.smesmart.in.th/marketing_plan.html  

http://www.stou.ac.th/
https://sites.goodle.com/
http://millionaire-academy.com/การวิเคราะห์-swot
http://millionaire-academy.com/การวิเคราะห์-swot
http://www.bsws.go.th/.../คู่มือการพัฒนาคุณภาพการให้บริการ.doc
http://adisony.blogspot.com/2012/10/henri-fayol.html
https://bovisualize.wordpress.com/2013/01/09/ทฤษฏี-กระบวนการบริหาร-posdcorb/
https://bovisualize.wordpress.com/2013/01/09/ทฤษฏี-กระบวนการบริหาร-posdcorb/


75 
 
 

 

อเล็กซานเดอร์ ออสเทอร์วัลเดอร์, อีฟ พินเญอร์.  (2557).  คู่มือสร้างโมเดลธุรกิจ : ส าหรับผู้มอง
การณ์ไกล ผู้คิดจะท าการใหญ่และผู้หวังจะล้มยักษ์ = Business model generation.  แปล
โดย วิญญู กิ่งหิรัญวัฒนา.  กรุงเทพฯ: วีเลิร์น. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , (2535). กลยุทธ์การตลาด : กรณีศึกษาและตัวอย่างข้อมูลเพ่ือการ
วิเคราะห์. กรุงเทพฯ : พัฒนาศึกษา. 

Dessler, Gary. (2009). A framework for human resource management. 5th ed. Upper 
Saddle River, New Jersey: Pearson Education. 

Ivancevich, John. M. (2007). Human resource management. New York: McGraw-Hill. 
Raymond Noe A. et al. (2003). Human resource management: gaining a Competitive 

Advantage. New York. McGraw-Hill. 
Werner, Schuler and Jackson. (2012). Human resource management. South-Western: 

Cengage Leaning. 
Kotler, P.1986. Principles of marketing 3rd ed. New Jersey : Prentice-Hall. 
Kotler,P.and G. Zaltman.1971. Social Marketing : An Approach to Planned Social 

Change. Journal of Marketing,3(5): 3-12.  
Alexander Osterwalder. (2011). Business Model Generation: John Wiley & Sons.  
Henri Fayal. (1964). General and Industrial Management. London: Pittman and sons.  
Luther, Gulick., and Lyndall Urwick. (1936). Paper on the Science of Administration. 

New York: Institute of public Administration Columbia University. 
McGregor, Douglas M. (1960 ) .  The Human Side of Enterprise. New York: McGraw-Hill 

Book Company.  
Barnard, Chester I. (1966). Organization and Management. Cambridge, Mass : Harvard 

University Press.  
Herzberg, Frederick, Bernarol and Synderman, Barbara Bloch.(1959). The Motivation to 

Work. New York: John Wiley and Sons, lnc. 
Osterwalder, A., Pigneur, Y., In Clark, T., & Smith, A. (2010). Business model generation: 

A handbook for visionaries, game changers, and challengers. 
 
 



76 
 
 

 

ภาคผนวก 
 

แบบประเมินผลการปฏิบัติงานประจ าปี 
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 างานได้ดีตามที่มอบหมายและปฏิบัติงานได้เช่นเดียวกับพนักงาน
ส่วนใหญ่ 
 พอใช้   หมายถึง      ท างานที่มอบหมายได้แต่มีข้อบกพร่อง 
การเทียบคะแนนกับระดับผลการประเมิน 

ดีเยี่ยม   =     90-100  คะแนน   
ดีมาก  =     70-89  คะแนน        
ดี          =     50-69  คะแนน              
พอใช้     =     ต่ ากว่า 50  คะแนน 
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แบบประเมินผลการปฏิบัติงานประจ าปี 

ปัจจัยที่ประเมิน 
เกณฑ์การให้คะแนน 
ตามระดับผลการประเมิน 

คะแนนผลการประเมิน 
ปีท่ี .........ครั้งท่ี........  

ผลส าเร็จของงาน ( 60 คะแนน) 
ปริมาณงาน ได้แก่ ปริมาณงานมากน้อยที่ท าได้
ส าเร็จตามหน้าที่หรือตามที่ได้รับมอบหมาย
ภายในเวลาที่ก าหนด 
คุณภาพของงาน ได้แก่ การปฏิบัติงานที่ได้ผล
งานถูกต้อง ครบถ้วนสมบูรณ์ การปฏิบัติงานท่ี
มีประสิทธิภาพสูง 
 
 
 
พฤติกรรมการท างาน ( 20 คะแนน ) 
การมีวิสัยทัศน์ 
ความสามารถในการปรับกลยุทธ์เพื่อแปรวิกฤต
ให้เป็นโอกาส 
ความสามารถในการประสานงาน ในการ
ท างานเป็นทีม และการมีส่วนร่วมในกิจกรรม
ต่าง ๆ ของมหาวิทยาลัยสม่ าเสมอ  
ความสามารถในการวิเคราะห์แก้ไขปัญหาและ
ตัดสินใจได้อย่างรอบคอบ ทันเหตุการณ์  
ความสามารถในการประสานงานและการ
ติดต่อบุคคลและองค์กรภายนอก 
ความกระตือรือร้นและความตั้ งใจในการ
ท างาน 
ความเต็มใจในการได้รับมอบหมายงาน 
ความสนใจใฝ่รู้แสวงหาความรู้เพิ่มเติม 
ความระมัดระวังในการใช้ทรัพยากรของ
มหาวิทยาลัยอย่างประหยัด 
 

 
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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- 2- 

ปัจจัยที่ประเมิน 
เกณฑ์การให้คะแนน 
ตามระดับผลการประเมิน 

คะแนนผลการประเมิน 

คุณลักษณะส่วนบุคคล ( 20 คะแนน )  
มีความรู้ความเข้าใจกระบวนการและขั้นตอน
ต่างๆ ของงาน 
ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ที่เป็นประโยชน์ต่อ
งาน 
ความสามารถในการสื่อ 
ความเสียสละและอุทิศเวลาให้แก่งาน 
ความมีจริยธรรมและคุณธรรม 
มนุษยสัมพันธ์ในการท างาน 
ปฏิบัติตามนโยบาย กฎ ระเบียบ ความซื่อสัตย์
สุจริต   
และการรักษาวินัย 

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

 
 

รวมคะแนนผลการประเมิน   

ระดับผลการประเมิน   

 
ความเห็นเพิม่เตมิ 

................................................................................................................................. .............................................
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………... 
จุดเด่นจุดทีต่้องแก้ไขปรับปรุงหรอือ่ืน/

............................................................................................................................................................. ....................
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
ลงช่ือ ...............................................................ผู้ประเมิน  
(……………………………………………….) 

                                                   วันท่ี ../................./............  
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แบบประเมินผลการปฏิบัติงานประจ าปี (Performance Appraisal) 
ช่ือ              
ต าแหน่ง  

หน่วยงาน  
ฝ่าย   / กลุ่ม
งาน 

 

 

 เกณฑ์การประเมินสมรรถนะ(Competency)                                                          
เกณฑ์การประเมินผลงาน (Performance) 

 
                                                         

 
 

คะแนน ระดับผลงาน ค าจ ากัดความ 
241-300 A ผลงานโดยรวมสูงกว่าเป้าหมายมาก 
181-240 B ผลงานโดยรวมสูงกว่าเป้าหมาย 
121-180 C ผลงานโดยรวมเป็นไปตามเป้าหมาย 
61-120 D ผลงานโดยรวมต่ ากว่าเปา้หมาย 
   0-60 E ผลงานโดยรวมต่ ากว่าเปา้หมายมาก 

คะแนน TC คะแนน
รวม 

ระดับมรรถ
นะ 

ค าจ ากัดความ 

 81-100 161-200 5 ระดับผู้เชี่ยวชาญ 

 61-80 121-160 4 ระดับผู้ช านาญ 

 41-60 81-120 3 ระดับผู้ปฏิบตั ิ

 21-40  41-80 2 ระดับผู้เรียนรู ้

  0-20   0-40 1 ระดับผู้เริ่มต้น 

  คร้ังท่ี 1 คร้ังท่ี 2 

คะแนนเต็ม คะแนนที่
ได้ 

ระดับ คะแนนที่
ได้ 

ระดับ 

คะแนนประเมินสมรรถนะ )Competency( 200     

คะแนนประเมินงาน (Performance) 300     

คะแนนรวม 500     

ระดับผลการปฏิบตัิตลอดป ี   
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    เกณฑ์การประเมินผลการปฏิบัติงานตลอดปี 

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 คร้ังท่ี 1 คร้ังท่ี 2 

ผู้ไดร้ับการประเมิน  
.....).....................................(  

วันท่ี 

 
...........)...............................(  

วันท่ี 
ผู้ประเมิน  

...........)...............................(  
วันท่ี 

 
...........)...............................(  

วันท่ี 
หัวหน้าฝ่าย/กลุ่มงาน  

...........)...............................(  
วันท่ี 

 
...........)...............................(  

วันท่ี 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล   ณัฐสิรี มนต์ณัฐกานต์ 
อีเมล   narsiree.sireerin@gmail.com 
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