
 

บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

แนวคิดและทฤษฎ ี
ในการศึกษาเร่ืองการดําเนินงานของธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพ ในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหมมีทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงประกอบดวย แนวคิดดานองคกรและการจัดการ 
ดานการผลิตและการปฏิบัติการ ดานการตลาด และดานการเงิน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
แนวคิดดานองคกรและการจัดการ (Organization and Management) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2545) ไดใหแนวคิดในดานองคกรและการจัดการไวดังนี้ 

องคกร (Organizing) เปนระบบการจัดการท่ีออกแบบและดําเนินงานใหบรรลุ
วัตถุประสงคเฉพาะอยางหรือหมายถึงบุคคลต้ังแต 2 คนข้ึนไป ทํางานรวมกัน และประสานงานกัน 
เพื่อใหผลลัพธของกลุมประสบความสําเร็จ 

การจัดการ (Management) เปนกระบวนการเพ่ือใหบรรลุจุดมุงหมายขององคการ 
โดยใชการวางแผน การจัดองคการ การจัดคนเขาทํางาน การชักนํา และการควบคุมมนุษย 
สภาพแวดลอมทางกายภาพ การเงิน ทรัพยากร ขอมูลขององคการไดอยางมีประสิทธิผลและ
ประสิทธิภาพ 

1. การวางแผน (Planning) หมายถึง การกําหนด (การเลือก) ภารกิจ และ
วัตถุประสงคตลอดจนกิจกรรมเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น ซ่ึงตองอาศัยการตัดสินใจ การเลือก
ระหวางทางเลือก การปฏิบัติในอนาคต การวางแผนจะเปนการสรางสะพานเพื่อใหเดินไปถึงส่ิงท่ี
ตองการจากผลของการวางแผนจะไดแผนออกมา ดังนั้นแผนเปนเคร่ืองมือ (วิธีการ) เพื่อใหบรรลุ
จุดมุงหมาย ซ่ึงรูปแบบของแผนประกอบดวย ภารกิจหรือจุดมุงหมาย วัตถุประสงคหรือเปาหมาย
กลยุทธ นโยบาย กระบวนการ กฎ โปรแกรม และงบประมาณ 

 ในการวางแผนน้ันมักตองกําหนดระยะเวลาไววา แผนดังกลาวจะทําข้ึนสําหรับ
ระยะเวลานานเทาใด สามารถแบงออกไดเปน แผนระยะส้ัน ระยะปานกลาง และระยะยาว 

2. การจัดองคกร (Organizing) หมายถึง ภาระหนาท่ีของผูบริหารท่ีเกี่ยวของกับ
การจัดระเบียบหนาท่ี งานตางๆภายในองคการ หนาท่ีการจัดการองคการจึงเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของ
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กับกระบวนการแบงงานกันทํา พรอมกับการแบงสวนอํานาจหนาท่ีท่ีเหมาะสม กระบวนการจัด
องคการประกอบไปดวย ข้ันตอนตาง ๆ 3 ข้ันตอน คือ 

(1) การพิจารณาแยกประเภทงาน จัดกลุมงาน และออกแบบงานสําหรับผูทํางาน
แตละคน 

(2) การระบุขอบเขตของงานและมอบหมายงาน  พรอมท้ังกําหนดความ
รับผิดชอบ และใหอํานาจหนาท่ี 

(3) การจัดวางความสัมพันธ เพื่อใหงานในสวนตางๆ ท่ีแบงกันทํานั้นสามารถ
ทํางานรวมกันเปนอันหนึ่งอันเดียว 

เม่ือไดดําเนินการจนเสร็จส้ินตามกระบวนการแลว ส่ิงท่ีจะไดและปรากฏเปน
หลักฐานสําหรับองคการและผูปฏิบัติงานทุกคน ไดแกผังแสดงการจัดองคการท่ีเปนทางการหรือคํา
บรรยายลักษณะงานของงานแตละตําแหนง รายละเอียดของงานท่ีจะตองทํา ความรับผิดชอบ 
อํานาจหนาท่ีและความสัมพันธตางๆ 

การจัดองคการที่เปนทางการ เปนการจัดโครงสรางขององคการตามเจตนาหรือ
บทบาทในการปฏิบัติภายในองคการ ซ่ึงสามารถแสดงออกมาเปนแผนภูมิโครงสรางองคกร 

3. การจัดคนเขาทํางาน (Staffing) หมายถึง ภาระหนาท่ีของผูบริหารที่จะตอง
เลือกบุคคลเพ่ือเขามาปฏิบัติหนาท่ีในองคการ เพื่อใหการปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล และสามารถบรรลุวัตถุประสงคท่ีตั้งไว โดยหนาท่ีของการบริหารงานบุคคล คือการ
วางแผนกําลังคน การสรรหา การคัดเลือก การฝกอบรมและพัฒนาบุคคล การบริหารคาตอบแทน
ในการทํางาน การประเมินผลพนักงาน และการยายพนักงานและการแทนท่ี 

4. การชักนํา (Leading)  เปนการส่ังการ การจูงใจ ตลอดจนการจัดการกับความ
ขัดแยงเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ ซ่ึงอธิบายไดดังนี้ 

(1) การส่ังการ เปนกิจกรรมซ่ึงเปนองคประกอบของการอํานวยการ โดยใช
วิธีการจูงใจ การติดตอส่ือสาร และความเปนผูนํา การส่ังการท่ีดีควรมีลักษณะ
เปนการติดตอส่ือสารแบบสองทาง การส่ังการควรส่ังใหชัดเจน การส่ังการ
ควรส่ังในเร่ืองท่ีเปนไปได และการส่ังการตองพิจารณาตามสภาพของ
เร่ืองราวตางๆ รวมท้ังสภาพแวดลอม 

(2) การจูงใจ เปนส่ิงเราซ่ึงทําใหบุคคลเกิดความริเร่ิม ควบคุม รักษาพฤติกรรม
และการกระทํา เทคนิคการจูงใจพนักงานท่ีสําคัญประกอบดวยเงิน การมีสวน
รวมคุณภาพชีวิตการทํางาน 
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(3) การแกปญหาความขัดแยง ความขัดแยง หมายถึง ส่ิงท่ีมีความเห็นไมตรงกัน
ซ่ึงเปนผลมาจากความแตกตางกันระหวางบุคคลแตละคนมากกวา 2 คนข้ึน
ไปหรือกลุมต้ังแต 2 กลุมข้ึนไป ความขัดแยงสามารถแบงออกเปน 2 ประเภท 
คือความขัดแยงในเชิงสรางสรรค กับความขัดแยงท่ีมุงทําลาย 

5. การควบคุม (Controlling) เปนการวัดและแกไขการทํางาน เพื่อใหแนใจวา
วัตถุประสงคและแผนขององคการมีการใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค การวางแผนและการควบคุม
มีความสัมพันธกันอยางใกลชิด โดยกระบวนการควบคุมมีข้ันตอนท่ีสําคัญ 4 ข้ันตอน คือ การ
กําหนดมาตรฐาน การวัดผลการทํางาน การเปรียบเทียบการทํางานมาตรฐาน และการปฏิบัติการ
แกไข 

เคร่ืองมือท่ีใชในการควบคุมหรือมาตรฐานท่ีใชในการเปรียบเทียบเพื่อใหผูบริหาร
ไดทราบวาผลการปฏิบัติงานท่ีไดเปนไปตามเปาหมาย คือ ปริมาณงาน คุณภาพ เวลา ตนทุนหรือ
คาใชจาย 

 
แนวคิดดานการผลิต และการปฏิบตัิการ  (Operations) 

 แนวคิดดานการผลิตและการปฏิบัติการ เปนการศึกษา วิเคราะห กําหนดแนวทาง
ปฏิบัติ และควบคุมกระบวนการแปรรูป (Transformation) ปจจัยนําเขา (Input) หรือทรัพยากรการ
ดําเนินงานใหเปนผลลัพธ (Output) ในรูปสินคาและบริการอยางเปนระบบ มีประสิทธิภาพ และ
สอดคลองกับวัตถุประสงคขององคการ ซ่ึงปจจุบันการขยายตัวของธุรกิจบริการสามารถสราง
รายไดและกอใหเกิดการจางงานอยางมาก ทําใหการประยุกตหลักการของการจัดการดานการผลิต 
ขยายตัวเขาสูการดําเนินงานของธุรกิจบริการ เชน คุณภาพ การเลือกท่ีตั้ง และการจัดการโครงการ 
เปนตน โดยมีกลยุทธดานการดําเนินงานท่ีสําคัญดังตอไปนี้ (ณัฎฐพันธ เขจรนันทน, 2545) 

1. กลยุทธผลิตภัณฑและบริการ (Product/Service strategy) ส่ิงท่ีตองคํานึงถึงใน
การกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑสําหรับธุรกิจบริการคือ จะตองพัฒนาคุณสมบัติหลักของบริการให
สามารถตอบสนองความตองการพื้นฐานท่ีมีตอผลิตภัณฑ  และพัฒนาบริการสวนเสริมท่ีชวยขยาย
คุณประโยชนหลักของบริการซ่ึงเปนสวนท่ีลูกคาคาดหวัง เพื่อสรางความพึงพอใจและความ
ประทับใจใหกับลูกคาไดมากข้ึน (ฉัตยาพร เสมอใจ: 2548) 

2. กลยุทธกระบวนการ (Process Strategy) ยุพาพรรณ วรรณวาณิชย (2548) 
กลาววา หัวใจของกระบวนการใหบริการจะอยูท่ีประสบการณของลูกคาซ่ึงเกิดข้ึนไดตลอดเวลา
สวนปฏิกิริยาตอบตอกันอาจเกิดข้ึนภายในตัวอาคารหรือภายใตสภาพแวดลอมท่ีธุรกิจสรางข้ึน และ
สรางผลประโยชนท่ีลูกคาตองการ ดังนั้นการออกแบบกระบวนการจึงเปนกุญแจสําคัญสําหรับ
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ธุรกิจบริการ ธุรกิจบริการควรมีการเขียนกระบวนการไหลเวียนของการบริการ เพื่อใชเปน
มาตรฐานของการบริการ ตรวจสอบ และควบคุมคุณภาพในแตละสวนงานและปรับแกปญหาให
ถูกจุด โดยเร่ิมตนท่ีตองกําหนดหนาท่ีท่ีตองเกี่ยวของกันในแตละสวนท่ีลูกคาเขามารับบริการ ตอง
แยกใหไดกอนวาอะไรเปนคุณสมบัติหลักและคุณสมบัติสวนเสริมในการบริการ แยกบริการวา
ข้ันตอนอะไรเกิดข้ึนกอนหรือหลัง และแตละข้ันตอนลูกคามีความตองการอะไรบาง คาดหวัง
อะไรบาง และอะไรที่จะทําใหเกิดความลมเหลว เกิดปญหา หรือลดประสิทธิภาพในการบริการขั้น
นั้น 

3. กลยุทธท่ีตั้ง (Location Strategy) การเลือกท่ีตั้งเปนการตัดสินใจที่สําคัญของ
ธุรกิจ เนื่องจากการลงทุนในแตละคร้ังจะมีปริมาณสูง การเลือกท่ีตั้งจึงมีกระบวนการในการศึกษา
และวิเคราะหขอมูลเพื่อกําหนดสถานท่ีท่ีธุรกิจสามารดําเนินไดอยางสะดวกและมีประสิทธิภาพ 
การบริการมักเปนการติดตอโดยตรงระหวางผูขายหรือผูใหบริการกับลูกคาหรือผูรับบริการ ทําเล
ท่ีตั้งจึงมีความจําเปนอยางยิ่งสําหรับธุรกิจบางประเภท ในขณะท่ีบางธุรกิจไมจําเปนมากนัก ซ่ึง
รูปแบบของทําเลที่ตั้งสามารถแบงตามประเภทของรูปแบบการบริการ ซ่ึงธุรกิจบริการมีรูปแบบ
การนําสงบริการอยู 3 รูปแบบ คือ ลูกคาไปหาบริการ บริการไปหาลูกคา และท้ังลูกคาและบริการ
ใชเคร่ืองมือเปนตัวกลางในการใหบริการ 

4. กลยุทธการวางผัง (Layout Strategy) การผลิตหรือบริการท่ีมีประสิทธิภาพ
จะตองมีผังการดําเนินงานท่ีถูกออกแบบอยางเหมาะสมและชวยใหกระบวนการผลิตคลองตัว การ
วางผัง (Layout) เปนการตัดสินใจในการจัดใหพื้นท่ีในการทํางาน เคร่ืองจักร เคร่ืองมือ และ
ทรัพยากรในการผลิต ใหดําเนินงานรวมกันในการผลิตหรือใหบริการอยางสอดคลองกัน โดยมี
เปาหมายเพื่อใหพนักงาน เคร่ืองจักร และทรัพยากรการผลิตสามารถปฏิบัติงานตามท่ีกําหนดอยาง
มีประสิทธิภาพ การวางผังจะมีผลโดยตรงตอประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของบุคคลและการ
ประสานงานระหวางสมาชิกในองคกร ตลอดจนคุณภาพชีวิตการทํางาน (Quality of Work life, 
QWL) ของพนักงาน ซ่ึงจะมีผลตอเนื่องถึงความสามารถในการแขงขันขององคการ 

5. กลยุทธดานทรัพยากรบุคคล (Human Resource Strategy) ศักยภาพและความ
ทุมเทของทรัพยากรบุคคลเปนปจจัยสรางความแตกตางระหวางธุรกิจ โดยเฉพาะในภาคบริการที่
ความพรอมของทรัพยากรบุคคลแตละองคการจะเปนตัวบงช้ีถึงความสําเร็จหรือความลมเหลวของ
ธุรกิจ ดังนั้นผูบริหารจะตองสามารถจัดการแรงงาน (Work Force Management) โดยมีการวางแผน 
ส่ังงาน และควบคุมอยางมีประสิทธิภาพ ตลอดจนการฝกอบรมใหพนักงานใหรูถึงหนาท่ีและ
บทบาทของตนและจัดทีมงานท่ีสามารถประสานงานไดอยางเหมาะสม ซ่ึงสงผลใหเกิดผล
ประโยชนในการแขงขันแกองคการ 
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6. กลยุทธการจัดหา (Procurement Strategy) กําหนดแนวทางท่ีองคการจะจัดหา
และทําการจัดซ้ือวัตถุดิบดวยความเหมาะสม ท้ังในดานคุณภาพ การจัดสง และนวัตกรรมในราคาท่ี
พึงพอใจ 

 แนวคิดดานการเลือกผูขายวัตถุดิบ (Supplier Selection) ตองสรรหาผูขายวัตถุดิบ
ท่ีมีความเหมาะสม โดยการจัดหาขอมูลของผูขายแตละราย โดยพิจารณาปจจัยตางๆ เชน ราคา 
คุณภาพ การจัดสง และสัญญา 

 กฤษณา รัตนพฤกษ (2545) ไดใหแนวคิดดานการจัดการอุปสงคและกําลังการ
ผลิตดังนี้ 

 กิจการบริการมีปญหาเกิดข้ึนเกี่ยวกับความผันผวนในความตองการอยูเสมอ ใน 
ชวงท่ีมีความตองการสูงอาจตองปฏิเสธลูกคา หรือชวงท่ีมีความตองการนอย พนักงานอาจวางงาน 
ไมไดใชสถานท่ีและเคร่ืองมืออุปกรณอยางเต็มท่ี ปญหาเหลานี้เกิดจากบริการไมสามารถเก็บสตอค
ไวได และยังมีปญหาขอจํากัดดานกําลังการผลิตของกิจการบริการเกี่ยวกับส่ิงอํานวยความสะดวก
เคร่ืองมืออุปกรณสนับสนุนการผลิต และบุคลากร ปญหาความไมสมดุลกันระหวางความตองการ
และกําลังการผลิตนี้เกิดข้ึนเสมอในธุรกิจบริการ ดังนั้นในการแกปญหานักการตลาดตองปรับกําลัง
การผลิตใหสอดคลองกับความตองการที่ผันผวน และอีกประการหนึ่งคือจัดการระดับของความ
ตองการ โดยใชกลยุทธการตลาดเพ่ือใหความตองการในชวงฤดูกาลมีระดับพอเหมาะมีความ
ตองการในระดับตอเนื่องและสมํ่าเสมอ 

พิชิต สุขเจริญพงษ (2547) ไดใหแนวคิดกําลังการผลิต (Production Capacity) 
หมายถึง ความสามารถสูงสุดท่ีเคร่ืองจักรและปจจัยการผลิตจะสามารถผลิตสินคา หรือใหบริการ
ไดในชวงเวลาท่ีกําหนด กําลังการผลิตโดยท่ัวไปมีหนวยเปนปริมาณผลผลิตตอเวลา เชน ช้ินสวน
ตอเดือน หรือ ตันตอป เปนตน และแนวคิดการวางแผนการผลิต คือ การตัดสินใจวางแผนกําลังการ
ผลิต โดยท่ัวไปประกอบดวยกิจกรรมตางๆ ดังตอไปนี้คือ 

1. ประเมินกําลังการผลิตท่ีมีอยู 
2. พยากรณความตองการกําลังการผลิต เพ่ือตอบสนองความตองการของสินคา

และบริการในชวงเวลาท่ีวางแผน  
3. กําหนดแนวทางเลือกเพื่อการปรับการผลิต 
4. วิเคราะหและประเมินผลทางดานการเงิน การตลาด และทางเทคนิคของแตละ

ทางเลือกท่ีกําหนดไว 
5. เลือกทางเลือกสําหรับการปรับปรุงกําลังการผลิตท่ีดีท่ีสุด 
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   เม่ือปริมาณความตองการของผลิตภัณฑ หรือบริการในชวงการวางแผนมีคาไม
สมํ่าเสมอ อาจใชกลยุทธการวางแผนการผลิตรวม ตอไปน้ีคือ  

- การผลิตใหพอดีกับความตองการโดยเปล่ียนแปลงจํานวนคนงาน 
- การผลิตใหพอดีกับความตองการโดยเปล่ียนแปลงอัตราการผลิตของคนงาน 
- การผลิตดวยอัตราการผลิตคงท่ีโดยยอมใหมีสินคาคงเหลือ 

 
แนวคิดดานการตลาด  

Phillip Kotler(อางใน พัฒนา ศิริโชติบัญฑิต,2548)การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ
แตกตางไปจากการตลาดสําหรับธุรกิจขายสินคา เนื่องจากบริการนั้นจับตองไมได แยกจากกัน
ไมได มีความผันแปรแตกตางกัน ไมสามารถจะเก็บรักษาเอาไวได และมีความตองการของ
ผูใชบริการท่ีไมแนนอน ดังนั้นสวนประสมการตลาดของตลาดบริการจึงประกอบดวย 7 Psไดแก 

1. ผลิตภัณฑ (Product)หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ประกอบดวย สินคา (Goods)บริการ(Services)ความคิด (Ideas)สถานท่ี
(Places)องคกร (Organizations)หรือบุคคล (Persons)โดยท่ีผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนและมี
มูลคา (Utility and Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลตองจายสําหรับส่ิงท่ีไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคา
ในรูปเงินตราหรืออาจหมายถึงจํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑหรือ
บริการ การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑ
นอกจากนี้ราคาเปนองคประกอบท่ีไดรับความสนใจเปนพิเศษจากนักเศรษฐศาสตร โดยเฉพาะนัก
เศรษฐศาสตรจุลภาคซ่ึงจะศึกษาความสัมพันธระหวางระดับราคาและระดับความตองการของตลาด
นักการตลาดใชกุลยุทธราคาเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคการตลาดตางๆ ดังนี้ 

1. การกําหนดราคาเพ่ือเนนการทํากําไร 
2. การกําหนดราคาเพ่ือเนนการขายและมูลคาขาย 
3. การกําหนดราคาเพ่ือรักษาเสถียรภาพของตลาด 
4. การกําหนดราคา เพื่อเนนจุดยืนผลิตภัณฑ 

นักการตลาดนิยมการกําหนดราคาโดยวิธีบวกเพิ่มจากตนทุนผลิตภัณฑ เพราะเปน
วิธีท่ีมีการคํานวณงาย และเปนวิธีกําหนดราคาท่ีคอนขางยุติธรรม ในบางคร้ังราคาผลิตภัณฑอาจจะ
ถูกกําหนดจากความตองการเปนหลัก ราคาจะแปรผันไปตามความตองการในขณะน้ันๆ เชน ในฤดู
ท่ีมีผลผลิตนอย ราคาขายก็จะสูงข้ึนวิธีการกําหนดราคาท่ีนิยมมากอีกวิธีหนึ่ง คือ การกําหนดราคา
ตามคูแขงขันซ่ึงมีท้ังผลดีและผลเสีย ผลดีของการกําหนดราคาวิธีนี้ คือการลดการแขงขัน และ
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รักษาเสถียรภาพตลาด ผลเสียก็คือ การกําหนดราคาวิธีนี้ ไมสะทอนตนทุนท่ีแทจริงของผูผลิตแต
ละรายและอาจทําใหผูบริโภคตองซ้ือสินคาในราคาสูงเกินจริง วิธีการกําหนดราคาจากคุณคาท่ี
คาดการณไวเปนวิธีการกําหนดราคาท่ีกําลังไดรับความนิยม เพราะเปนการกําหนดราคาจากการ
ประเมินคุณคาผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคจะไดรับ เชน ถาผูบริโภคไดคาดการณคุณคาผลิตภัณฑไวสูง
ผูบริโภคก็พรอมและพอใจท่ีจะซ้ือในราคาท่ีสูง 

3.  ชองทางการจัดจํ าหนาย  (Place)หมายถึง  โครงสร างของชองทาง ซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันการตลาด และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากสถานท่ี
ผลิตไปยังตลาดทําใหผลิตภัณฑ หรือบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค สถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา 
ประกอบดวย การขนสงการคลัง และการเก็บรักษาสินคา 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ
ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 
ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ คือ การ
โฆษณา (Advertising)การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling)และการสงเสริมการขาย
(Sales Promotion) 

5. บุคลากร(People)การคัดเลือกบุคลากร การฝกอบรม การจูงใจ สามารถสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคาแตกตางเหนือคูแขง พนักงานตองสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดทันที มีความคิดริเร่ิมสรางสรรค สามารถในการแกปญหา และมีคานิยมท่ีดี 

6. การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)โดยพยายามแสดงใหเห็น
ถึงคุณภาพผานทางส่ิงท่ีมองเห็นได และรูปแบบการบริการ โดยยึดถือคุณคาท่ีลูกคาตองการ ไดแก
ความสะอาด ความรวดเร็ว และผลประโยชนอ่ืน ๆ ดวยลักษณะท่ีจับตองไมไดของการบริการนั้น
ทําใหผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาไมสามารถประเมินการบริการไดจนกวาจะไดรับบริการนั้น ซ่ึงทําให
เกิดความเส่ียงท่ีลูกคาจะไมซ้ือบริการ ซ่ึงการสรางลักษณะทางกายภาพตาง ๆ สามารถทําใหลูกคา
เกิดความม่ันใจ ซ่ึงสามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน แผนพับท่ีแสดงรูปภาพใหเห็นถึงบริการตางๆ 
ท่ีลูกคาจะไดรับ เคร่ืองแบบพนักงานท่ีออกแบบอยางเหมาะสม และอาคารสถานท่ีท่ีไดรับการดูแล
รักษาเปนอยางดี 

7. กระบวนการ (Process) เปนการสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาได
อยางรวดเร็วและประทับใจ ในองคกรธุรกิจดานบริการ กระบวนการในการใหบริการมีความสําคัญ
เปนอยางยิ่ง เนื่องจากเปนกระบวนการท่ีลูกคามีสวนรวมในการผลิตบริการนั้นดวย กระบวนการ
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ดานการบริการจึงตองไดรับการออกแบบเปนอยางดี เพ่ือใหพนักงานทํางานอยางสะดวก ลดความ
ผิดพลาดที่อาจเกิดข้ึนไดในกระบวนการ ผลลัพธของการบริการคือความพึงพอใจ และความภักดี
ของลูกคา 

 
แนวคิดดานการเงิน  

ในองคกรธุรกิจทุกขนาดไมวาขนาดใหญหรือเล็กก็ตาม ตางมีความจําเปนที่ตอง
ตัดสินใจในเร่ืองสําคัญตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับการเงิน บุคคลท่ีมีหนาท่ีในการตัดสินอาจเปนไดตั้งแตผู
เปนหุนสวน เจาของกิจการ รองประธานบริษัท ผูควบคุมทางการเงิน หรือพนักงานของบริษัท 
อยางไรก็ตามหนาท่ีงานการเงินในธุรกิจท่ัวๆ ไป สามารถแยกออกไดเปน 3ประการดังนี้ (สุมาลี จิ
วะมิตร,2548) 

1. การวางแผนทางการเงิน ผูบริหารงานการเงินตองทํางานรวมกับผูบริหารงาน
ดานอ่ืนของธุรกิจในการวางแผนธุรกิจเพื่อนํามาปฏิบัติสําหรับหนาท่ีงานการเงินอ่ืนตอไป การทํา
หนาท่ีการวางแผนทางการเงินนั้น ผูบริหารตองมีความรูความเขาใจในเรื่องตางๆ คือ การวิเคราะห
ทางการเงิน การวางแผนกําไร การพยากรณทางการเงิน การจัดทํางบการเงิน และงบกระแสเงินสด 

2. การบริหารทรัพยหรือจัดสรรเงินทุน การดําเนินธุรกิจตองการผลตอบ แทนท่ี
ดีผูบริหารงานการเงินจึงมีหนาท่ีพิจารณาการลงทุนในสินทรัพยตางๆ ติดตามประเมินผลการใช
สินทรัพยเหลานั้นใหมีประสิทธิภาพเพื่อใหผลงานตามแผนท่ีวางไว ซ่ึงประกอบดวยเร่ืองตางๆ คือ 
การพิจารณาการลงทุน การบริหารทุนหมุนเวียน การบริหารเงินสด การบริหารลูกหนี้ การบริหาร
สินคาคงเหลือ 

3. การจัดหาเงินทุน เม่ือไดมีการวางแผนธุรกิจ และไดมีการตัดสินใจลงทุนใน
สินทรัพยตางๆ เพื่อใหไดอัตราผลตอแทนจากการลงทุนตามแผนแลว ผูบริหารงานการเงินมีหนาท่ี
จัดหาเงินทุนเพื่อใหเพียงพอกับความตองการใชเงินทุน เพ่ือใหผลการดําเนินงานบรรลุแผนงานท่ี
ไดกําหนดไว ในการจัดหาเงินทุนผูบริหารการเงินตองมีความรูความเขาใจในเร่ืองตลาดการเงิน 
แหลงเงินทุน โครงสรางเงินทุน และควรมีสัมพันธอันดีกับแหลงเงินทุนตางๆ 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ปวารณา อัจฉริยบุตร และคณะ (2549)ไดวิจัยเร่ืองการบริหารจัดการธุรกิจสปาใน
พื้นที่จังหวัดภูเก็ต พังงา และกระบ่ีพบวาผูประกอบการสปาในเขตอันดามันสวนใหญเปนเพศหญิง 
ลักษณะการลงทุนธุรกิจสปาของผูประกอบการ มีท้ังรูปแบบการลงทุนในธุรกิจสปาท่ีเปนลักษณะ
เดยสปา การลงทุนธุรกิจท่ีเปนรีสอรทสปา (Resort Spa) และการลงทุนธุรกิจสปาโดยรวมมือกับ
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โรงพยาบาล โดยทําเปนเมดิคอลสปา (Medical Spa) หรือสปาเพื่อการรักษา และผูประกอบการ
สวนใหญจะต้ังระยะเวลาในการคุมทุนอยางนอย 5 ป จุดแข็งของของสปาอันดามันท่ีสําคัญคือ การ
มีธรรมชาติท่ีสวยงาม การออกแบบสถานท่ีของผูประกอบการที่สามารถผนวกเอาธรรมชาติ
โดยรอบมาใชในการออกแบบสถานท่ีและบริการท่ีดีเยี่ยม สวนจุดออนของสปาอันดามันคือ ปญหา
ดานความไมสะดวกในการเดินทาง ปญหาดานการแยงชิงพนักงานใหบริการ และปญหาดานการ
ไมยอมรับการใชสมุนไพรไทย ในสวนของการจัดการดานการตลาด พบวา บริการสปาในเขตอัน
ดามันมีความหลากหลายมากย่ิงข้ึน โดยมีอัตราคาบริการสปาตํ่าสุดอยูท่ี 200 บาทตอ 30 นาที และ
ราคาสูงสุดอยูท่ี 15,300 บาท ซ่ึงจัดทําเปนแพคเกจ ใชเวลาประมาณ 4 ช่ัวโมง 30 นาที 

ปจจัยในการเลือกสถานท่ีตั้งของสถานประกอบการสปาในเขตอันดามันสวนใหญ
ผูประกอบการมักพิจารณาทําเลท่ีตั้งเปนธรรมชาติ การคมนาคมสะดวกเปนหลัก ในการสงเสริม
การตลาดของธุรกิจสปาอันดามันนั้น ประกอบดวย การติดตอผานบริษัทนําเท่ียว มัคคุเทศก รวมท้ัง
รถแท็กซ่ี การทําโฆษณา ประชาสัมพันธ และใชเทคนิคการขาย เชน การรวมคาบริการสปาในคา
หองพัก และในแพคเกจทัวร เปนตน การศึกษาดานการบริหารจัดการองคการ พบวา โครงสราง
องคกรสปาจะมีความแตกตางกันตามขนาดของธุรกิจ โดยมีตําแหนงท่ีสําคัญคือ ผูจัดการสปา นัก
สุขบําบัด และพนักงานตอนรับ ท้ังนี้สวนใหญในการพัฒนาบุคลากรมักจะใชวิธีการฝกใน
หนวยงานกันเองโดยเรียนรูจากหัวหนางาน ดานการจัดการผลิตภัณฑพบวาการจัดการดานสถานท่ี
มี 3 รูปแบบ คือสปาในท่ีโลง และสปาในอาคาร หรืออาจจะเปนท้ังสปาในท่ีโลงและในอาคารผสม
กัน ในสวนของการจัดการดานรส สวนใหญสปาเนนการเสริฟน้ําสมุนไพร และบางแหงเสนอ
เมนูอาหารเพื่อสุขภาพ และสวนใหญสปาจะเนนจุดเดนในการใชน้ํามันหอมระเหยท่ีมาจาก
ธรรมชาติ การใชเสียงในสปามักใชเสียงดนตรี ควบคูกับเสียงธรรมชาติ และเนนการนวดเพื่อผอน
คลายมากกวาการนวดเพื่อรักษา  รูปแบบการบริหารจัดการ นอกจากนี้ธุรกิจสปาเขตอันดามันมอง
วาการออกแบบผลิตภัณฑหรือรูปแบบการใหบริการสปาใหมๆสามารถยกระดับสปาได และควร
ทําการตลาดท่ีใหมีลูกคาทุกฤดูกาล ผูประกอบการสปาจะตองเปล่ียนวิธีคิด โดยคิดวาการหมุนเวียน
ของนักสุขภาพบําบัดเปนเร่ืองปกติ และเปนการพัฒนาประสบการณในการทํางานของนักสุขภาพ
บําบัดคนนั้นดวย และสปาแตละจังหวัดเร่ิมหันมาใชสมุนไพรไทยมากข้ึน จึงควรมีการศึกษาเร่ือง
การวิจัยสมุนไพรไทยใหมากข้ึน ท้ังนี้เพื่อเปนการยกระดับสมุนไพรไทยใหทัดเทียมสากล 

รามาริน บุญสม (2550)ไดศึกษาการดําเนินงานของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพใน
จังหวัดเชียงใหม โดยทําการศึกษาในดานตางๆดังนี้ 1) ดานการจัดการ ผูประกอบการธุรกิจสปามี
การวางแผนในระยะยาว โครงสรางองคกรมีความแตกตางกันตามขนาดและประเภทของธุรกิจ 2) 
ดานการตลาด กลุมลูกคาเปาหมายเปนประชาชนท่ัวไป และนักทองเท่ียวชาวตางชาติ ชองทางท่ี
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ลูกคาติดตอมาจากหนารานโดยตรง 3) ดานการผลิตและการดําเนินการ  โดยทุกสถาน
ประกอบการสปามีการควบคุมและปองกันการแพรกระจายเช้ือโรคอยางเพียงพอ 4) ดานการเงิน 
พบวาแหลงเงินทุนใชมาจาก 3 แหลงคือ จากเจาของ, จากหุนสวน และการกูยืมจากสถาบันทาง
การเงิน และสถานประกอบการสวนใหญไมมีการวางแผนการเงินและจัดสรรเงินทุนอยางเปน
ทางการ สวนปญหาอุปสรรคของการประกอบธุรกิจสปาในจังหวัดเชียงใหม คือดานบุคลากรคือ
การขาดแคลนบุคคลที่มีความรูความเชี่ยวชาญท้ังในดานการบริหารธุรกิจและการใหบริการ  และ
ปญหาดานการตลาด พบวามีการแขงขันท่ีสูงมาก ทําใหเกิดการตัดราคากันเอง 

ฉันทวัต วันดี (2551) ศึกษาการวิเคราะหกลยุทธการตลาดของผูประกอบการธุรกิจ
สปา ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมประกอบดวย การวิเคราะหสถานการณของธุรกิจสปา และกล
ยุทธการตลาดของธุรกิจสปา ประชากรมีจํานวน 15 ราย ผลการศึกษาสรุปไดดังนี้ลักษณะของ
กิจการเปนกิจการเจาของคนเดียว ประเภทของสปา เปน Day Spa ท้ังหมด มีการจัดโครงสราง
องคกรตามหนาท่ี ระยะเวลาท่ีเปดดําเนินการมาแลวต้ังแต 1-4 ปโอกาสของกิจการสปา ไดแก 
อุตสาหกรรมสปาโดยรวมยังมีเติบโตในอัตราท่ีสูง กระแสความนิยมในการดูแลรักษาสุขภาพมาก
ข้ึน มีเทคโนโลยีชวยในการใหบริการ นโยบายรัฐบาลใหการสนับสนุนอุปสรรคของกิจการสปา
ไดแก สภาพเศรษฐกิจโดยรวมชะลอตัว สงผลใหการจับจายใชสอยของประชาชนลดลง และการ
ขาดสถาบันการเงินท่ีชวยเหลือในดานการเงินจุดแข็งของกิจการสปา ไดแก มีบริการท่ีหลากหลาย 
การมีบริการท่ีมีคุณภาพ มีการกําหนดราคาเหมาะสม มีทําเลที่ตั้งดี และผูบริหารมีประสบการณ
ความเช่ียวชาญในธุรกิจจุดออนของกิจการสปา ไดแก การโฆษณาประชาสัมพันธท่ีไมท่ัวถึง และ
การมีทําเลที่ตั้งท่ีไมเหมาะสม 

พรกมล ปริญญารักษ(2551) ศึกษาถึงการวางแผนเชิงกลยุทธของสถานบริการ
นวดแผนไทยสตาร ไทยมาสซาส ซาวนา แอนด ฟตเนสพบวาปจจัยท่ีเปนโอกาสในการดําเนินงาน
ของกิจการ ไดแกความไดเปรียบของจังหวัดเชียงใหมท่ีมีเอกลักษณทางวัฒนธรรม และสถานท่ี
ทองเท่ียวทางธรรมชาติ ทําใหมีนักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางประเทศสนใจเดินทางมา
ทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมอยางแพรหลาย จึงไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐบาล และการ
ทองเท่ียวแหงประเทศไทยสําหรับปจจัยหลักท่ีเปนอุปสรรคในการดําเนินงาน ไดแก การท่ีผูบริโภค
มีทางเลือกท่ีหลากหลายในการเลือกใชบริการ และการแขงขันในอุตสาหกรรมท่ีมีความรุนแรง 
โดยสถานบริการขนาดใหญแตละแหงมีการใชกลยุทธในการแขงขันท่ีคลายคลึงกัน คือ มีการ
กําหนดอัตราคาบริการต่ํา เพื่อใหมีลูกคาจํานวนมากเม่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางความดึงดูด
ใจของอุตสาหกรรม  และตําแหนงการแขงขันของหนวยธุรกิจ  พบวา  ความดึงดูดใจของ
อุตสาหกรรมนวดแผนไทยอยูในระดับปานกลางแตกิจการมีตําแหนงการแขงขันทางธุรกิจท่ี
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เขมแข็ง มีปจจัยเกื้อหนุนในการดําเนินงานท่ีไดเปรียบคูแขงขันหลายปจจัย กิจการจึงควรเลือกใช
กลยุทธการเจริญเติบโตในการดําเนินธุรกิจซ่ึงสอดคลองกับผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม และอัตราสวนครองตลาดเปรียบเทียบ ซ่ึงวิเคราะหไดวา 
กิจการมีอัตราสวนครองตลาดท่ีสูง และมีอัตราการเจริญเติบโตของตลาดท่ีคอนขางตํ่า จึงถือวาการ
ดําเนินงานในปจจุบันเปนชวงท่ีทํารายไดใหกับกิจการ และเปนแหลงเงินทุนสําหรับการพัฒนาใน
อนาคต โดยในชวงนี้กิจการจะตองพยายามรักษาสวนครองตลาด รักษาระดับรายได และหา
แนวทางปรับปรุง และวางแนวทางการเจริญเติบโตเพ่ือหาโอกาสในการเพิ่มกําไร 

 

 


