
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 

 
การศึกษาการวางแผนเชิงกลยุทธระดับองคกรของสถานบริการนวดแผนไทย สตาร ไทย

มาสซาส ซาวนา แอนด ฟตเนส ไดนําเอาแนวคิด ทฤษฎตีาง ๆ มาใชในการศึกษา ดงันี้ 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา สามารถแบงไดเปน 3 สวน ไดแก 

สวนท่ี 1: แนวคิดและทฤษฎดีานการวางแผนกลยุทธ ไดแก  
- ตัวแบบทัว่ไปที่ใชในการวางแผนกลยุทธ ประกอบดวย กรอบแนวคิดในการ

วางแผนกลยุทธขององคกร และองคประกอบหลักของการบริหารเชิงกลยุทธ  
- เครื่องมือที่ใชในการวิเคราะหกลยุทธ ประกอบดวย การวิเคราะหสภาพแวดลอม

ภายนอกองคกร (PEST Analysis) โมเดลแรงดัน 5 ประการ (Five Forces Analysis)  เครื่องมือการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร (Value Chain Analysis) เครื่องมือในการประเมินจุดแข็ง 
จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) เครื่องมือที่ใชในการหากลยุทธหลัก โดยใช 
TOWS Matrix Analysis และเครื่องมอืที่ใชในการกาํหนดกลยุทธ ไดแก ตัวแบบกลยุทธของ 
General Electric และ ตัวแบบกลยุทธของ BCG Growth Share Matrix 

สวนท่ี 2: แนวคิดและทฤษฎีดานองคกร ไดแก ระดับชัน้ของกลยุทธในองคกร และกล
ยุทธระดับองคกร 

สวนท่ี 3: ขอมูลเก่ียวกับการนวดแผนไทย ไดแก ขอมลูเบื้องตนเกี่ยวกับการนวด และ
ประเภทของการนวดแผนไทย  
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2.1 แนวคิดและทฤษฎ ี
2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีดานการวางแผนกลยุทธ 

2.1.1.1 ตัวแบบทั่วไปท่ีใชในการวางแผนกลยุทธ 
2.1.1.1.1 กรอบแนวคิดในการวางแผนกลยุทธขององคกร 

Analysis of 
environment

Analysis of 
resources

Identification
Of vision, 

mission and 
objective

Strategy 
Development

Constant Monitoring

Constant Monitoring

Strategic
Analysis

Strategic
Development

Analysis of 
environment

Analysis of 
resources

Identification
Of vision, 

mission and 
objective

Strategy 
Development

Constant Monitoring

Constant Monitoring

Strategic
Analysis

Strategic
Development

 
รูปท่ี 1: กรอบแนวคดิในการวางแผนกลยุทธขององคกร 

(Richard Lynch, 2000 : 21) 
การวางแผนเชงิกลยุทธ เปนการวางแผนที่มีการกําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ 

และเปาหมายระยะยาวที่แนชัด จากการวิเคราะหองคกร การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 
สภาพแวดลอมภายใน สภาพการแขงขัน และทิศทางของปจจัยตาง ๆ ที่จะมีผลกระทบตอการ
ดําเนินงานขององคกรในปจจุบัน และอนาคต 

การวางแผนเชงิกลยุทธเปนการคิดเชิงการแขงขันและการวางแผนสําหรับ
อนาคต ที่ตองการระบบการทํางานที่มคีวามสามารถในการปรับตวัสูง สําหรับการทํางานใน
ส่ิงแวดลอมทีม่ีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว เพื่อใหทนักับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ตองการระบบ
การทํางานที่คลองตัว ตองการดําเนินงานมีประสิทธิภาพสูงในการนําสูเปาหมายในอนาคต สามารถ
เผชิญกับการเปลี่ยนแปลงในอนาคต เพือ่ความอยูรอด และความกาวหนาขององคกร หนวยงาน 
หรือธุรกิจในอนาคต การวางแผนกลยุทธเปนการวางแผนเพื่อนําองคกรไปสูภาพลักษณใหม กาวสู
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วิสัยทัศนที่ตองการในอนาคต การวางแผนกลยุทธจึงเปนการวางแผนในภาพรวมขององคกร ทุกกล
ยุทธที่กําหนดขึ้นเปนปจจัยที่ช้ีอนาคตขององคการนั้น 

กลยุทธระดับองคกร หมายถึง ทิศทางรวมของธุรกิจซึ่งเปนทิศทางที่ใชอธิบาย
แนวทางรวมกนัในการพัฒนาธุรกิจบนพื้นฐานความหลากหลายของสายผลิตภัณฑ และ
อุตสาหกรรม หรือเปนการกําหนดทิศทางที่เปนเอกภาพของธุรกิจโดยรวมของบริษทั ซ่ึงเปนการ
กําหนดวา องคกรตองการที่จะไปที่ไหน ตองการเปนอะไร หรือเปนวิสัยทัศนที่ผูบริหารใชในการ
กําหนดทิศทางขององคกร  

วิสัยทัศน หมายถึง ความคาดหวังโดยรวมที่องคกรตองการจะเปนในอนาคต 
ประกอบดวยขอความที่ระบุถึงทิศทางที่องคกรมุงไป ส่ิงที่องคกรตองการจะเปน หรือภาพลักษณที่
องคกรตองการ 

ภารกิจ หมายถึง การกําหนดขอบเขตของงานหรือบทบาทหนาที่โดยรวมของ
องคกร เพื่อใหองคกรบรรลุวิสัยทัศนที่กําหนดไว 

เปาหมาย หมายถึง ความมุงหมายขององคกรหรือหลักเหตผุลซ่ึงอยูบน
พื้นฐานของความอยูรอด หรือการคาดคะเนในระยะยาวเกี่ยวกับสิ่งที่องคกรตองการใหเกิดขึ้น หรือ
บรรลุในวิสัยทัศน และภารกิจ  

2.1.1.1.2 องคประกอบหลักของการบริหารเชิงกลยทุธ มี 3 องคประกอบหลักที่
เชื่อมโยงกันดงันี้ 

 
รูปท่ี 2: องคประกอบการบรหิารเชิงกลยุทธ (สมชาย ภคภาสนววิัฒน, 2549 : 25) 
- การวิเคราะหกลยุทธ  (Strategic Analysis) หมายถงึ ขั้นตอนในการ

วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร เพื่อพิจารณาปจจยัสภาพแวดลอมวามผีลกระทบอยางไร
ตอองคกร และการวเิคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร โดยพิจารณาจุดแข็ง จุดออน ตลอดจน
คานิยมและวฒันธรรมองคกร เพื่อเปาหมายที่สําคัญ คือ การกําหนดตาํแหนงทางกลยุทธ (Strategic 
Positioning) ขององคกรที่สอดคลองกับเปาหมายขององคกร ซ่ึงมีการใชเครื่องมือการวิเคราะห
ตางๆ  อาทิ 
 

ทางเลือกเชิงกลยุทธ 
(Strategic Choice) 

การนํากลยุทธไปดําเนนิการ 
(Strategy Implementation) 

การวิเคราะหเชิงกลยุทธ 
(Strategic Analysis) 
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 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร (PEST Analysis)  
 ตัวแบบแรงดนั 5 ประการ (Five Forces Model Analysis)  
 การวิเคราะหลูกโซคุณคา (Value Chain Analysis)  
 SWOT Analysis 

- การเลือกกลยุทธ (Strategic Choices) หมายถึง การคิดคนทางเลือก และ
ประเมินทางเลอืกกลยุทธที่เปนไปได มีความสอดคลองกับลักษณะขององคกร และลักษณะของ
ธุรกิจ ซ่ึงประกอบดวย 

 การกําหนดแนวทาง หรือทางเลือกกลยุทธ เปนการศกึษาความเปนไป
ไดในการกําหนดทิศทางการพัฒนาองคกรในระยะยาว ตลอดจนการกาํหนดแนวทางหรือทางเลือก
กลยุทธ เพื่อทีจ่ะบรรลุสูทิศทางที่ไดกําหนดไว  

 การประเมินทางเลือกเชิงกลยุทธ เปนการประเมินทางเลอืกที่เหมาะสม
ที่สุด และแนวทางที่สามารถสรางความกาวหนาใหกับองคกรไดดีที่สุด 

 การเลือกกลยุทธ เปนการเลือกกลยุทธที่มีความสอดคลองกับสภาพ
องคกรมากที่สุด มีความเปนไปไดมากที่สุด และเปนที่ตองการขององคกรมากที่สุด 

- การนํากลยุทธไปปฏิบตัิ (Strategic Implementation) หมายถึง ขั้นตอน
การจัดโครงสรางองคกรที่เหมาะสม การกําหนดระบบในการบริหาร ตลอดจนการกําหนดระบบ
เกี่ยวกับสารสนเทศ และการสรางคานิยม และวัฒนธรรมขององคกร เพื่อสามารถนําเอาแนวทาง
หรือกลยุทธทีไ่ดตัดสินใจนัน้ไปปฏิบัติได 
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2.1.1.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิเคราะหกลยุทธ 
2.1.1.2.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (PEST Analysis)  
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รูปท่ี 3: ปจจัยการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร 

(Thomas L. Wheelen and J. David Hunger, 2002 : 11) 
สภาพแวดลอมภายนอกเปนปจจัยภายนอกในระดบักวางและมีผลกระทบโดย

ออมตอการปฏิบัติการขององคกร ทั้งที่เปนองคกรภาคเอกชน และองคกรภาครัฐบาล ประกอบดวย  
- ปจจัยดานการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Factors) เชน 

นโยบายและเสถียรภาพของรัฐบาล การแกไขกฎหมาย และการปรับปรุงระเบียบตาง ๆ ที่มีผลตอ
การปรับเปลี่ยนวิธีการทางการบริหาร เปนตน 

- ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic Factors) เชน อัตราเงินเฟอ อัตราดอกเบี้ย 
อัตราภาษี และอัตราการวางงาน เปนตน 

- ปจจัยดานสงัคมวัฒนธรรม (Socio-Cultural Factors) เชน โครงสรางทาง
เพศและอายุ ระดับการศึกษา คานิยม ความเชื่อ ขนบธรรมเนียมและประเพณตีลอดจนพฤติกรรม
การบริโภคอุปโภค เปนตน 

- ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technological Factors) เชน การผลิตคิดคนทาง
เทคโนโลยีตาง ๆ เครื่องจักรกลอุตสาหกรรม เครื่องจักรสมองกล และเทคโนโลยีสารสนเทศ เปน
ตน 
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2.1.1.2.2 โมเดลแรงดัน 5 ประการ (Five Forces Model Analysis)  

Competitive Rivalry

Threat of 
Substitutes Products

Threat of 
New Entrants

Bargaining Power 
of Supplier

Bargaining Power 
of Buyers

Competitive Rivalry

Threat of 
Substitutes Products

Threat of 
New Entrants

Bargaining Power 
of Supplier

Bargaining Power 
of Buyers

 
รูปท่ี 4: Five Forces Model 

(Michael E.Porter, 1980 : 4) 
 โมเดลแรงดัน 5 ประการของ Michael E. Porter เปนตวัแบบทีใ่ชวิเคราะหปจจัยที่มี
ผลกระทบตอสภาพการแขงขันเพื่อใหรูสถานะหรือตําแหนงการแขงขันขององคกรในอุตสาหกรรม 
ประกอบดวย 

- ปจจัยกําหนดการแขงขนั (Competition) สภาพการแขงขัน หากมีคูแขงขัน
จํานวนมาก และมีการแขงขนัรุนแรงจะสงผลกระทบตอความสามารถทํากําไรขององคกร 

- ปจจัยการเขาสูธุรกิจ หรือผูมาใหม (New Entrances) เปนปจจยัที่แสดงถงึ
อุปสรรคขวางกั้นผูที่จะเขามาใหมมาดําเนนิธุรกิจเดยีวกนั ซ่ึงอุปสรรคยิ่งมากการเขาสูธุรกิจก็ยิ่งยาก
ขึ้น การถอนตัวออกจากธุรกจิก็ยากลําบากเชนเดียวกนั 

- ปจจัยกําหนดสินคาทดแทน (Substitution) หากมแีนวโนมที่สินคาเขามา
ทดแทนไดงาย ลูกคาก็มีโอกาสเปลี่ยนไปใชสินคาดังกลาว ทําใหความสามารถทํากําไรของธุรกิจลด
ต่ําลง 

- ปจจัยกําหนดอํานาจการซื้อ (Buyers) ขึ้นอยูกับระดบัราคาและอํานาจการ
ตอรองของผูซ้ือ 

- ปจจัยกําหนดอํานาจของผูขายปจจัย (Suppliers) ขึ้นอยูกับลักษณะของ
ปจจัยทีจ่ัดหามาไดงายหรือไม และยังขึ้นอยูกับอํานาจตอรองของผูขายปจจยัดวย 
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2.1.1.2.3 การวิเคราะหลูกโซคุณคา (Value Chain Analysis) 

 
รูปท่ี 5: Value Chain Model (ชัยยศ สันติวงษ และนติยา เจรียงประเสริฐ, 2546 : 59) 

(ดัดแปลงจาก Value Chain Model ของ Michael E. Porter) 
โมเดลลูกโซคุณคาของ Michael E. Porter เปนโมเดลพื้นฐานที่นํามาใชในการ

ประเมินศักยภาพเชิงกลยุทธภายในของการแขงขันขององคกร โดยการวิเคราะหลูกโซคุณคาเพื่อ
การเชื่อมโยงระหวางกิจกรรมในแตละกระบวนการทางธรุกิจวากระบวนการใดเปนการเพิ่มคุณคา
ใหกับสินคาและการบริการเพื่อประโยชนของลูกคา หรือกระบวนการใดเปนการลดคุณคาของ
สินคาและบริการเพื่อปรับปรุงกระบวนการดังกลาวใหมคุีณคาเพิ่มขึ้น 

การวิเคราะหลูกโซคุณคา แบงไดเปน 2 กิจกรรมใหญ ๆ ดังนี ้
- กิจกรรมหลัก (Primary Activities) คือ กิจกรรมที่มีความสัมพันธ

โดยตรงกับลูกคา ซ่ึงประกอบดวย 5 กิจกรรม ไดแก  
 ปจจัยนําเขา (Inbound Logistic) ไดแก ระบบการนําเขา การรับเขา การ

เก็บรักษา การจัดสง ระบบคลังสินคา การควบคุมสินคา การคืนสินคา 
 การปฏิบัติการ (Operations) ไดแก การผลิต กระบวนการผลิต การ

บรรจุหีบหอ การประกอบชิน้งาน การบํารุงรักษา การทดสอบ การควบคุมคุณภาพ  
 การกระจายสนิคา (Outbound Logistic) ไดแก การกระจายสินคา การ

รับคําสั่งซื้อ การวางแผนการจัดสง และการขนสง 
 การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) ไดแกการตลาด และการ

ขาย  
 การบริการ (Service) ไดแก การบริการตาง ๆ เชน การติดตอ การ

รับประกัน การบํารุงดูแลรักษาซอมแซม การอบรม  
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- กิจกรรมสนับสนุน (Supporting Activities) คือ กิจกรรมที่มี
ความสัมพันธทางออมกับลูกคา และชวยสนับสนนุกิจกรรมหลักใหดําเนนิไปดวยความราบรื่น 
ประกอบดวย 4 กิจกรรม ไดแก 

 การจัดหาทรัพยากร (Procurement) ไดแก การจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบ วัสด ุ
และสินทรัพย 

 การพัฒนาเทคโนโลยี  (Technology Development) ไดแก การพฒันา
ผลิตภัณฑและเทคโนโลยีในกิจกรรมตาง ๆ 

 การบริหารทรัพยากรมนษุย (Human Resource Management) ไดแก 
การจัดการทรพัยากรมนษุย การสรรหาและคัดเลือก การประเมินผล การพัฒนา เงินเดือน คาจาง 
การพัฒนาสายงานอาชีพ และการพนกังานสัมพันธ  

 การจัดการและโครงสรางพื้นฐาน (Administration and Infrastructure) 
ไดแก โครงสรางพื้นฐานและการจัดการในองคกร ระบบงาน กฎหมาย การจดัการดานคุณภาพ 
ระบบขอมูล 

องคกรสามารถนําตัวแบบการวิเคราะหลูกโซคุณคานี้ใชประเมินระดับความมี
ประสิทธิผลของทรัพยากรทีใ่ชในลูกโซคณุคานี้ โดยสามารถพิจารณาเปนรายกจิกรรมไป โดยจดุ
มุงเนนหลักของการวิเคราะหลูกโซคุณคา คือ การเชื่อมโยงระหวางกจิกรรม วิเคราะหคนหา จุดแข็ง 
จุดออนในเชิงกลยุทธ และคนหาโอกาสและอุปสรรคในการแขงขัน นํามาประเมนิประสิทธิภาพ
การใชทรัพยากร และประเมินประสิทธิผลการจัดสรรทรัพยากร เพื่อนํามาหาขอปรับปรุงไปสูการ
เพิ่มศักยภาพขดีความสามารถในการแขงขนัใหสูงยิ่งขึน้ไปอีก  

2.1.1.2.4 SWOT Analysis  

โอกาส อุปสรรค

จุดแข็ง จุดออน

สถานการณภายนอก

สถานการณภายใน

ศักยภาพ
โอกาส

ปญหา
อุปสรรค

โอกาส อุปสรรค

จุดแข็ง จุดออน

สถานการณภายนอก

สถานการณภายใน

ศักยภาพ
โอกาส

ปญหา
อุปสรรค

 
รูปท่ี 6: SWOT Analysis (ชัยยศ สันตวิงษ และนิตยา เจรยีงประเสริฐ, 2546 : 51) 

 SWOT Analysis เปนตัวแบบของการประเมินจุดแข็ง (Strengths) จุดออน 
(Weaknesses) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) โดยมกีรอบแนวคิดวาหากเปนการ
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พิจารณา เร่ืองที่เกี่ยวของกับสภาพภายในองคกรก็เปนการคนหาจุดแข็งและจุดออน แตหากเปนการ
พิจารณาเรื่องที่เกี่ยวของกับสภาพภายนอกองคกร ก็จะเปนเรื่องการระบุโอกาสและ อุปสรรค 

- จุดแข็ง (Strengths) คือ ทรัพยากรที่องคกรไดพัฒนาเปนขีดความสามารถ
และกระบวนการซึ่งนํามาใช และพัฒนาไปสูความไดเปรียบในการแขงขันที่ยั่งยนื  

- จุดออน (Weaknesses) คือ ทรัพยากรและความสามารถที่ยังขาดหรือไม
เพียงพอ ซ่ึงเปนอุปสรรคตอองคกรที่พัฒนาความไดเปรียบในการแขงขันที่ยั่งยนื  

- โอกาส (Opportunities) คือ แนวโนมหรือการเปลี่ยนแปลงของปจจัย
สภาพแวดลอมภายนอกที่เปนบวกหรือที่จะชวยปรับปรุงการดําเนนิงานขององคกร 

- อุปสรรค (Threats) คือ แนวโนมหรือการเปลี่ยนแปลงของปจจัย
สภาพแวดลอมภายนอกที่เปนลบหรือที่จะคุกคามบั่นทอนการดําเนินงาน  

2.1.1.2.5 TOWS Matrix Analysis 

SO Strategies
Generate Strategies here that 

use strengths to take advantage
Of opportunities

WO Strategies
Generate strategies here that take 

advantage of opportunities by
Overcoming weaknesses

ST Strategies
Generate strategies here that use

strengths to avoid threats

WT Strategies
Generate strategies here that

minimize weaknesses and avoid threats

Opportunities (O)

Strengths (S)

Threats (T)

Weakness (W)

Internal Factors
(IFAS)

External Factors
(EFAS)

SO Strategies
Generate Strategies here that 

use strengths to take advantage
Of opportunities

WO Strategies
Generate strategies here that take 

advantage of opportunities by
Overcoming weaknesses

ST Strategies
Generate strategies here that use

strengths to avoid threats

WT Strategies
Generate strategies here that

minimize weaknesses and avoid threats

SO Strategies
Generate Strategies here that 

use strengths to take advantage
Of opportunities

WO Strategies
Generate strategies here that take 

advantage of opportunities by
Overcoming weaknesses

ST Strategies
Generate strategies here that use

strengths to avoid threats

WT Strategies
Generate strategies here that

minimize weaknesses and avoid threats

Opportunities (O)

Strengths (S)

Threats (T)

Weakness (W)

Internal Factors
(IFAS)

External Factors
(EFAS)

 
รูปท่ี 7: TOWS Matrix Analysis 

(Thomas L. Wheelen and J. David Hunger, 2002 : 115) 
 TOWS Matrix Analysis เปนแมทริกซทีแ่สดงถึงโอกาส และอุปสรรคจาก
ภายนอกที่สัมพันธกับจุดแขง็และจุดออนภายในบริษัท โดยมีทางเลือกของกลยุทธ 4 ทางเลือก ซ่ึง
เกิดจากการจับคูระหวางปจจยัภายนอกและปจจัยภายใน ดังนี ้

- กลยุทธ SO เปนตําแหนงหรือสถานการณที่เปนเปาหมายของทุกบรษิัท 
โดยบริษัทจะใชกลยุทธจุดแข็งและขอไดเปรียบจากโอกาส ถามีจุดออนก็จะพยายามแกไขเพื่อให
เปลี่ยนเปนจุดแข็ง ถาเผชิญอุปสรรคก็ตองพยายามเปลี่ยนใหเปนโอกาส ในกรณนีี้บริษัทจะใชจุด
แข็งที่มีเพื่อสรางขอไดเปรียบจากโอกาส  
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- กลยุทธ WO เปนสถานการณที่ธุรกิจพยายามใหมีจดุออนต่ําสุด และมี
โอกาสสูงสุด ดังนั้นธุรกิจที่มีจุดออนในบางกรณจีะตองพยายามหาวิธีการแกไข โดยการใชขอ
ไดเปรียบจากเทคโนโลยีหรือบุคลากรที่มีทักษะจากภายในการพัฒนาองคกร ในกรณีนี้บริษัทจะ
พยายามแกไขจุดออน และสรางขอไดเปรียบจากโอกาส 

- กลยุทธ ST เปนสถานการณทีธุ่รกิจมีจุดแข็งและมีอุปสรรคจาก
สภาพแวดลอมภายนอก เปาหมายของบรษิัท คือ พยายามใหมจีุดแขง็สูงสุด และมีอุปสรรคต่ําสุด 
ดังนั้นบริษัทอาจใชจุดแข็งดานเทคโนโลย ี การเงิน การบริหารจัดการ หรือการตลาด เพื่อขจัด
อุปสรรคจากคูแขงขัน ในกรณีนี้บริษัทจะใชจุดแข็งเพื่อหลีกเลี่ยงหรือเอาชนะอุปสรรคใหได 

- กลยุทธ WT เปนสถานการณที่ธุรกจิมีจุดออนและมีอุปสรรค โดยมี
เปาหมายเพื่อสรางจุดแข็งและขจัดอุปสรรคใหต่ําสุด โดยบริษัทอาจใชวิธีการรวมลงทุน การลด
คาใชจาย การเลิกผลิตผลิตภัณฑที่ไมมีกําไร ในกรณนีีบ้ริษัทจะพยายามสรางจุดแขง็และเอาชนะ
อุปสรรคใหได 

2.1.1.2.6 General Electric (GE) Model 
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รูปท่ี 8: General Electric (GE) Model 

(Thomas L. Wheelen and J. David Hunger, 2002: 149) 
 GE Model เปนโมเดลที่แสดงความสัมพันธระหวางความดึงดดูใจของ
อุตสาหกรรม (Industry Attractiveness) และตําแหนงการแขงขันของหนวยธุรกิจ (Business Unit 
Position) ซ่ึงเปนเกณฑทีใ่ชสําหรับการจดัสรรทรัพยากรของบริษัท โดยกําหนดใหแกนตั้งแทน
ความดึงดดูใจของอุตสาหกรรม มี 3 ระดบั คือ ระดับสูง ปานกลาง และต่ํา สวนแกนนอนแทน
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ตําแหนงการแขงขันทางธุรกิจ มี 3 ระดับ คือ เขมแข็ง ปานกลาง และออนแอ ตามเกณฑทีใ่ชในการ
พิจารณาแตละปจจัยดึงดูดใจของอุตสาหกรรม และตําแหนงการแขงขันทางธุรกิจ ไดแก 

- ปจจัยกําหนดความดงึดูดในของอุตสาหกรรม 
 ขนาดอัตราการเติบโตของตลาด 
 อัตรากําไรในอุตสาหกรรม 
 วงจรของธุรกิจ 
 ขนาดที่ประหยัด 
 เทคโนโลยี 
 สังคม ส่ิงแวดลอม กฎหมาย สิทธิมนุษยชน 
 ความสามารถในการแขงขนั 

- ปจจัยกําหนดความสามารถในการแขงขันทางธุรกิจ  
 สวนแบงตลาดเชิงเปรียบเทยีบ 
 อัตรากําไรที่ไดรับ 
 ความสามารถแขงขันดานราคาและคุณภาพ 
 ความรอบรูเร่ืองลูกคาและตลาด 
 จุดแข็ง จดุออนในการแขงขนั 
 ความสามารถดานเทคโนโลย ี
 ความสามารถฝายบริหาร 

จากการพจิารณาเกณฑทีใ่ชในการวิเคราะหออกเปน 9 ชอง สามารถกําหนด
ตําแหนงของแตละหนวยธุรกิจ ดังนี ้

- กลุมธุรกิจท่ีอยูในชอง 1 เปนธุรกิจที่ตองการเงินลงทนุ และตองการการ
จัดสรรทรัพยากรสูง จึงควรใชกลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) 

- กลุมธุรกิจท่ีอยูในชอง 2 เปนธุรกิจที่มีแรงดึงดูดต่ํา จงึควรใชกลยุทธการ
เจริญเติบโต (Growth Strategy) หรือ กลยทุธการรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) ทั้งนี้ขึ้นอยู
กบัลักษณะเฉพาะของธุรกิจ 

- กลุมธุรกิจท่ีอยูในชอง 3 เปนธุรกิจที่อยูในอุตสาหกรรมที่มีแรงดูดต่ํา และมี
ตําแหนงการแขงขันที่ออนแอ จึงควรใชกลยุทธตัดทอน (Retrenchment Strategy) รวมกับการจํากดั
ทรัพยากร และการลงทุนของบริษัท 
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2.1.1.2.7 แมททริกซกลุมท่ีปรึกษาบอสตัน (BCG Growth Share Matrix) (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2546: 138) 
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รูปท่ี 9: BCG Growth Share Matrix (Wheelen and Hunger, 2545 : 151) 

 แมททริกซความเจริญเติบโต-สวนครองตลาด BCG (BCG Growth-Share 
Matrix) เปนการแสดงถึงการจัดสรรทรัพยากรในการลงทุน โดยแตละสายผลิตภัณฑของบริษัทหรือ
หนวยธุรกิจจะถูกกําหนดในแมททริกซความสัมพันธระหวางอัตราการเจริญเติบโตของ
อุตสาหกรรม (Growth Rate of the Industry) ที่ธุรกิจทําการแขงขัน และสวนครองตลาด
เปรียบเทียบ (Relative Market Share) หรือเปนการกาํหนดหนวยธุรกิจ ซ่ึงแสดงถึงการจัดสรร
ทรัพยากรขององคกร โดยใหแกนตั้งแทนอัตราความเจรญิเติบโตของตลาด (Business Growth Rate 
หรือ Market Growth Rate) สวนแกนนอนแทนสวนครองตลาดเปรียบเทียบ (Relative Market 
Share) โดยแบงออกเปน 4 แมททริกซ ดังนี ้ 

- ผลิตภณัฑท่ีมีปญหา (Question Marks) เปนผลิตภัณฑที่มีอัตราการ
เจริญเติบโตของตลาด (ยอดขาย) สูง แตมีสวนครองตลาดเปรียบเทียบต่ํา ธุรกิจจึงตองการเงินสด
เพื่อเพิ่มสวนครองตลาดและการขยายธุรกจิ เพื่อเปลี่ยนสภาพเปนดาวดวงเดน (Stars) ใช กลยุทธ  

(1) กลยุทธความเจริญเติบโต (Growth) ประกอบดวย  
(1.1) การเจาะตลาด (Market Penetration)  
(1.2) การพัฒนาตลาด (Market Development)  
(1.3) การพัฒนาผลติภัณฑ (Product Development) 

(2) กลยุทธการตัดทอน 
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- ผลิตภณัฑท่ีเปนดาวดวงเดน (Stars) เปนผลิตภัณฑที่มกีารเจริญเติบโตของ
ตลาด (ยอดขาย) สูง และมีสวนครองตลาดเปรียบเทยีบสูง เปนผลิตภัณฑที่มีกําไรสูง และมีเงินสด
สูงในขณะเดยีวกันมีคาใชจายสูงดวย จึงทาํใหไมมีเงนิสดคงเหลือ เนื่องจากตองการรกัษาการลงทุน
ในตลาดที่มีอัตราการเจริญเติบโตที่รวดเรว็ เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑที่เปนดาวดวงเดน (Stars) ใหเปน
ผลิตภัณฑที่ทาํเงิน (Cash Cows) กลยุทธที่ควรใช คือ 

(1) กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) ประกอบดวย  
(1.1) การรวมตัวไปขางหลัง (Backward Integration)  
(1.2) การรวมตัวไปขางหนา (Forward Integrating)  
(1.3)  การรวมตัวในแนวนอน (Horizontal Integration)  
(1.4) การเจาะตลาด (Market Penetration)  
(1.5) การพัฒนาตลาด (Market Development)  
(1.6) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development)  
(1.7) การรวมลงทุน (Joint Venture)  

(2) กลยุทธการขยายธุรกิจโดยใชกลยุทธท่ีคลายคลึงกับกลยทุธการ
เจริญเติบโต 

- ผลิตภณัฑท่ีทําเงิน (Cash Cows) เปนผลิตภัณฑที่มีสวนครองตลาด
เปรียบเทียบสงู แตมีอัตราการเจริญเติบโตของตลาด (ยอดขาย) ต่ํา ผลิตภัณฑนี้อยูในขั้นเจริญเติบโต
เต็มที่จึงไมตองการเงินลงทนุเพิ่ม ธุรกิจจะตองพยายามรักษาสวนครองตลาดเอาไวใหได กลยุทธที่
ควรใช คือ  

(1) กลยุทธการรักษาเสถียรภาพ (Stability)  
(2) การเจริญเติบโตในระดับปานกลาง (Modest Growth) ธุรกิจจะมีเงนิสด

คงเหลอืจากผลิตภัณฑซ่ึงจะนําไปใชในการสงเสริมผลิตภัณฑที่เปนดาวดวงเดน (Stars) และพัฒนา
ผลิตภัณฑที่มปีญหา (Question Marks) 

- ผลิตภณัฑท่ีตกต่ํา (Dogs) เปนผลิตภัณฑที่มีสวนครองตลาดเปรียบเทียบต่ํา 
และมีอัตราการเจริญเติบโตของตลาด (ยอดขาย) ต่ํา โดยทั่วไปจะมีกําไรต่ํา และเงินสดคงเหลือนอย 
ซ่ึงธุรกิจจําเปนตองใชเงินสดและเวลาในการบริหารจัดการมาก กลยทุธที่ควรใช คือ กลยุทธการตัด
ทอน ประกอบดวย 

(1) กลยุทธการไมลงทุน (Divestiture Strategy)  
(2) กลยุทธการเก็บเกี่ยวผลประโยชน (Harvest Strategy) 
(3) กลยุทธการปรับเปล่ียน (Turnaround Strategy) 
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2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีดานองคกร 
2.1.2.1 ระดับชั้นของกลยุทธ (Level of Strategy) กลยุทธแบงออกเปน 3 ระดับ ตามชั้น

ขององคกรธุรกิจ ไดแก 

ระดบัลาง

ระดบักลาง

ระดบัสูง

กลยุทธระดบับรษิัท
(What business is it in?)

กลยุทธระดบัธุรกิจ
(How is it compete?)

กลยุทธระดบัปฏิบัตกิาร
(How is it perform?)

ระดบัลาง

ระดบักลาง

ระดบัสูง

ระดบัลาง

ระดบักลาง

ระดบัสูง

กลยุทธระดบับรษิัท
(What business is it in?)

กลยุทธระดบัธุรกิจ
(How is it compete?)

กลยุทธระดบัปฏิบัตกิาร
(How is it perform?)

 
รูปท่ี 10: การจําแนกระดับชัน้ของการบริหารและระดับชั้นของกลยุทธ 

(ชัยยศ สันติวงษ และนติยา เจรียงประเสริฐ, 2546 : 25) 
- กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) เปนกลยุทธที่ใชโดยผูบริหาร

ระดับสูงขององคกร ซ่ึงปกติจะมกีารกําหนดเปนแผนระยะยาวทั่วทัง้องคกร โดยกลยุทธระดบั
องคกรจะเปนแผนกําหนดนโยบายขององคกรวาพันธกจิ เปาหมายขององคกรคืออะไร องคกรจะ
ดําเนินการอยางไร และจัดสรรทรัพยากรที่มอียูอยางไรใหมีประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อการอยูรอดหรือ
เจริญเติบโตในอนาคต  

- กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) เปนกลยุทธทีใ่หความสําคญักับ
การแขงขันของธุรกิจ ซ่ึงถูกกําหนดโดยผูบริหารระดับกลางหรือหนวยธุรกิจ เพื่อใหหนวยงานของ
ตนสามารถดําเนินการไดอยางมีประสิทธิภาพ สอดคลองและเปนไปในทิศทางเดียวกับวิสัยทศัน 
พันธกิจ และวตัถุประสงคขององคกร ซ่ึงบริษัทตองพยายามที่จะสรางสิ่งตอไปนี้  

 การสรางความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation  
Strategy)  

 การเปนผูนําดานตนทุน (Cost Leadership Strategy) 
 การตอบสนองอยางรวดเรว็ (Quick Response Strategy) 
 การมุงที่ตลาดเฉพาะสวน (Niche Strategy) 

- กลยุทธระดับหนาท่ี (Functional Strategy) เปนกลยุทธที่ถูกกําหนดโดย
หัวหนาหนวยงานตามหนาทีท่างธุรกิจ เชน การตลาด การเงิน การบริหาร และการจัดการทรัพยากร
มนุษยเพื่อสนบัสนุนและสอดคลองกับกลยุทธระดับที่สูงกวา โดยมีลักษณะเฉพาะตามหนาที่ทาง
ธุรกิจ ซ่ึงจะใชขอมูลที่รวบรวมจากภายในหนวยงาน และจากสิ่งแวดลอม เพื่อใหการดําเนินงาน
ตามหนาที่สัมฤทธิ์ผลในชวงระยะเวลาที่กาํหนด 
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2.1.2.2 กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546: 153) 
กลยุทธระดับองคกรเปนกลยุทธที่บริษัทใชในการกําหนดแนวทางการปฏิบัติที่

สําคัญ ซ่ึงจะชวยใหองคกรบรรลุเปาหมายในระยะยาว ซ่ึงผูบริหารตองพยายามปรับปรุงหรือ
รักษาการทํางานขององคกรใหบรรลุเปาหมาย ตลอดจนการสรางโอกาสจากสภาพแวดลอมและจุด
แข็งจากภายใน ซ่ึงในขณะเดียวกนัก็ตองพยายามลดอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก และ
จุดออนจากภายในใหต่ําที่สุด กลยุทธหลักประกอบดวย 

(1) กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) เปนกลยุทธที่ใชเพือ่ใหบรรลุ
วัตถุประสงคทางดานการเจริญเติบโตโดยการเพิ่มระดับการปฏิบัติการขององคการ หรือเปนกลยทุธ
ที่เกี่ยวของกับการขยายกิจกรรมการดําเนนิงานของบริษัท เพื่อการเจริญเติบโตทางดานยอดขาย 
สินทรัพย กําไร หรือหลายดานรวมกนั ประกอบดวย 

(1.1) กลยุทธการขยายตัวแบบเขมขน (Intensive Growth Strategy) เปนการ
พิจารณาโอกาสในการเพิ่มยอดขายใหเขมขนยิ่งกวาเดิมจากผลิตภัณฑเดิม และตลาดเดิม ที่บริษัททาํ
การแขงขันอยู ประกอบดวย 3 กลยุทธดังนี ้

(1.1.1) กลยุทธการมุงเฉพาะสวน (Concentration Strategy) หรือกล
ยุทธการเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) 

- กลยุทธการมุงเฉพาะสวน (Concentratation Strategy) เปนกล
ยุทธซ่ึงองคกรมุงความสําคัญที่ธุรกิจ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคดานความเจริญเติบโต ตลอดจนการ
เพิ่มระดับของการปฏิบัติการในธุรกิจเดิม หรือเปนกลยุทธที่มุงที่สายผลิตภัณฑในปจจุบันของ
บริษัทในหนึ่งอุตสาหกรรม หรือเปนกลยุทธซ่ึงมุงที่ทรัพยากรขององคกรเพื่อใหเกิดการ
เจริญเติบโตในหนึ่งผลิตภณัฑ หรือกลุมของผลิตภัณฑทีเ่กี่ยวของกันนอยรายการ 

- กลยุทธการเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) หรือเปน
ความพยายามเพิ่มยอดขายจากผลิตภัณฑเดมิ ในตลาดเดิม โดยใชความพยายามในการดําเนินงาน
ที่มากขึ้นกวาเดิม กลยุทธนี้เหมาะสําหรับใชในการปรับปรุงตําแหนงตลาดของธุรกิจ 

(1.1.2) กลยุทธการพัฒนาตลาด (Market Development Strategy) 
เปนความพยายามเพิ่มยอดขายจากผลิตภณัฑเดมิ โดยการแสวงหาตลาดใหม หรือเปนกลยุทธที่
บริษัทหรือหนวยธุรกิจใชเพือ่ (1) ใหไดรับสวนแบงการตลาดจํานวนมากจากผลิตภณัฑในปจจุบนั
ในตลาดที่มีความอิ่มตัวและจากการเจาะตลาด (2) การพัฒนาตลาดใหม สําหรับผลิตภัณฑใน
ปจจุบันของบริษัท 

(1.1.3) กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development 
Strategy) เปนความพยายามในการเพิม่ยอดขายโดยการปรับปรุงผลิตภัณฑใหมจากตลาดเดิม หรือ
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เปนการที่องคกรพัฒนาผลิตภัณฑใหม สําหรับตลาดหรอืลูกคาในปจจบุัน บริษัทหรือหนวยธุรกิจ
จะใชกลยุทธนี้เพื่อ (1) พัฒนาผลิตภัณฑใหม สําหรับตลาดในปจจุบัน (2) พัฒนาผลิตภัณฑใหม
สําหรับตลาดใหม 

(1.2) กลยุทธการเจริญเติบโตแบบรวมตัว (Integrative Growth Strategy) 
เปนการคนหาโอกาสการขยายตัวจากระบบการดําเนนิงานขององคกร โดยมกีารรวมตัวไปขางหลงั
เปนผูขายวัตถุดิบ (ปจจยัการผลิต) หรือการรวมตัวไปขางหนาเปนผูจดัจาํหนายผลิตภณัฑ ดังนี ้

(1.2.1) กลยุทธการรวมตัวในแนวดิ่ง (Vertical Integration Strategy) 
เปนความพยายามขององคกรในการควบคมุปจจัยนําเขา (ไปขางหลัง) หรือผลผลิต (ไปขางหนา) 
หรือทั้ง 2 อยาง หรือเปนการขยายขอบเขตการแขงขันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรมเดิม โดยการ
ขยายกจิกรรมการดําเนนิงานของธุรกิจไปขางหลัง สูผูขายปจจยัการผลิต และ/หรือไปขางหนา กล
ยุทธซ่ึงเกี่ยวของกับการเปนเจาของธุรกิจมากกวาหนึ่งองคกรขึ้นไป ประกอบดวย ผูขายปจจัยการ
ผลิต ผูจัดจําหนาย หรือลูกคาของผลิตภัณฑธุรกิจ กลยุทธนี้ธุรกิจพยายามขยายตัวโดยมีองคกร
มากกวาหนึ่งองคกรขึ้นไป ซ่ึงประกอบดวย 

- การรวมตัวไปขางหลงั (Backward Integration) เปนการที่
องคกรควบคุมปจจัยนําเขาหรือแหลงทรพัยากรโดยการเปนเจาของปจจัยการผลิตเอง หรือเปนการที่
ธุรกิจดําเนนิการเกี่ยวกับการจัดหาปจจัยการผลิตเอง หรือควบคุมเกี่ยวกับผูขายปจจยัการผลิต เชน 
วัตถุดิบ และปจจัยการผลิตอื่น ๆ  

- การรวมตัวไปขางหนา (Forward Integration) เปนการที่องคกร
ควบคุมเกีย่วกบัผลิตภัณฑหรือบริการ โดยการเปนผูจดัจําหนายเอง เชน มีรานคาเปนของตนเอง 
หรือใชระบบการใหสิทธิทางการคา (Franchising) หรือเปนความพยายามหาโอกาสจากการขยายตัว
ในการบรหิารธุรกิจโดยเปนผูจัดจําหนายเอง 

(1.2.2) กลยุทธการรวมตัวในแนวนอน (Horizontal Integration 
Strategy) เปนกลยุทธการเจริญเติบโต ซ่ึงเกี่ยวของกบัการขยายตวัในระดบัเดยีวกัน กลยทุธนีจ้ะ
เกี่ยวของกับการขยายตวัในสายผลิตภัณฑเดิม และขจัดอุปสรรคซึ่งเกิดจากการปฏิบัติการของคูแขง
ขัน หรือเปนการขยายการดําเนินงานขององคกรโดยรวมกับองคกรอื่นในอุตสาหกรรมเดียวกัน เพื่อ
ดําเนินการในสิ่งเดียวกัน เชน การรวมบริษัทกบับริษัทของคูแขงขัน หรือเปนการขยายการ
ดําเนินงานในหลายพื้นที่ โดยมีวัตถุประสงคเดียวกันในเครือขายการสรางคุณคาของอุตสาหกรรม 
กลยุทธการรวมตัวในแนวนอนใชเพื่อเพิ่มยอดขาย กําไร และสวนครองตลาด 

(1.3) กลยุทธการเจริญเติบโตแบบกระจายธุรกิจ (Diversification Growth 
Strategy) เปนกลยุทธการเจริญเติบโตของบริษัท ซ่ึงมีการขยายการดาํเนินงานไปยงัอุตสาหกรรมที่
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มีความแตกตางจากเดิม หรือเปนการขยายไปสูสายผลิตภัณฑอ่ืนในอุตสาหกรรมอื่น เชน การทํา
ธุรกิจอื่น ผลิตสินคาอื่น การซื้อกิจการในธุรกิจอื่น หรือสายผลิตภัณฑอ่ืน เปนตน เนื่องจากตอง
เผชิญผลกระทบจากสภาพแวดลอมภายนอก เชน การเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจ ฤดูกาล หรือ
สภาพแวดลอมตาง ๆ ประกอบดวย 3 กลยทุธ ดังนี้ 

(1.3.1) กลยุทธการกระจายธุรกิจจากจุดศนูยกลาง (Concentric 
Diversification Strategy) เปนการผลิตสินคาใหม เพื่อนําไปขายในตลาดที่เกี่ยวของกับตลาดเดิม 
โดยใชเทคโนโลยีเดิมที่เกีย่วของกับสายผลิตภัณฑที่มีอยู หรือเปนการขยายตวัสูอุตสาหกรรมที่
เกี่ยวของกับอตุสาหกรรมเดมิเมื่อธุรกิจมีตาํแหนงทางการแขงขันที่แข็งแกรง แตมีความดึงดดูใจใน
อุตสาหกรรมต่ํา หรือเปนการกระจายธุรกิจไปสูอุตสาหกรรมอื่นที่มคีวามแตกตางจากเดิม แตมี
ลักษณะบางประการที่เกีย่วของสัมพันธกับวิธีการดําเนนิงานใหมปจจบุันขององคกร 

(1.3.2) กลยุทธการกระจายธุรกิจในระดับเดียวกัน หรือการกระจาย
ธุรกิจในแนวนอน (Horizontal Diversification Strategy) เปนการผลิตสินคาใหมเพื่อนําไปขายใน
ตลาดที่เกี่ยวของกับตลาดเดมิ โดยใชเทคโนโลยีใหมทีไ่มเกี่ยวของกับผลิตภัณฑเดิม 

(1.3.3) กลยุทธการกระจายธุรกิจท่ีแตกตางจากเดมิ หรือการกระจาย
ธุรกิจแบบไมเกาะกลุม (Conglomerate Diversification Strategy) เปนการผลิตสินคาใหมเพื่อ
นําไปขายในตลาดใหม และใชเทคโนโลยใีหม ซ่ึงไมมคีวามเกีย่วของกับผลิตภัณฑเดิม และตลาด
เดิม หรือเปนการกระจายธุรกจิไปสูอุตสาหกรรมอื่นที่ไมมีความเกี่ยวของสัมพันธกับที่ธุรกิจ
ดําเนินการอยูในปจจุบนั 

(1.4) กลยุทธการเจริญเติบโตดานอื่น (Other Growth Strategy) เพื่อเพิม่
ความสามารถทางการแขงขนัใหมีประสิทธิผลยิ่งขึ้น โดยมีกลยุทธดังนี้ 

(1.4.1) กลยุทธการควบรวมธุรกิจ (Mergers) หมายถึง การรวมบริษัท
ตั้งแต 2 บริษัทหรือมากกวาเขาไปเปนบริษัทเดียว โดยบริษัทที่มีศักยภาพมากกวาจะเปนผูบริหาร 
ซ่ึงเปนกลยุทธเพิ่มความเจริญเติบโตตามเปาหมายในการปฏิบัติงาน และสรางความไดเปรยีบใน
การแขงขันทางธุรกิจ หรือเปนการรวมบริษทัตั้งแต 2 บริษัทขึ้นไป โดยจะมีการเปลีย่นแปลงการถือ
หุนในบริษัท ซ่ึงจะรวมกนัเปนบริษัทเดยีวทีด่ําเนินกิจการตอไป หรือเปนการดําเนินการที่ถูกตอง
ตามกฎหมายในการรวมการดําเนินงานตั้ง 2 บริษัทเขาดวยกัน ตลอดจนมีการเปลี่ยนแปลงใน
หุนสวนแตจะมีเพียงองคกรเดียวที่ยังคงดํารงอยู 

(1.4.2) กลยุทธการซื้อกิจการ (Acquisition) เปนกลยทุธการ
เจริญเติบโตโดยการซื้อบริษทัอื่น โดยจะใชช่ือบริษัทของผูซ้ือและเปนการรวมตัวของ 2 บริษัท ซ่ึง
มีขนาดไมเทากัน หรือเปนการซื้อองคกรอื่นที่มักจะมีขนาดไมเทากนั โดยอาจจะมีความสัมพันธที่ดี
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ตอกัน หรือเปนคูแขงขันกันก็ได หรือเปนการซื้อบริษัทอื่นซึ่งทําใหบริษัทเขาถือสิทธิในการ
ดําเนินงานของบริษัทสาขา หรือแผนกของบริษัทนั้น หรือเปนการซือ้บริษัทอื่นที่มีการดําเนนิงาน
อยูในพืน้ที่นัน้ ซ่ึงจะมีประโยชนอยางมาก ถาบริษัททีซ้ื่อมานั้นมีสายผลิตภัณฑที่แข็งแกรงและมี
เครือขายการกระจายสินคาทีด่ี  

(1.4.3) กลยุทธการรวมลงทุน (Joint Venture) เปนการใชทรัพยากร
และความเชีย่วชาญที่จําเปนรวมกันเพื่อพฒันาผลิตภัณฑใหม หรือเทคโนโลยีใหม ทางเลือกนีเ้ปน
การเพิ่มสิ่งจูงใจในบริษัทซึ่งดําเนินกิจการระหวางประเทศ เพราะจะชวยผูบริหารในการติดตอกบัผู
รวมลงทุนในทองถ่ิน ซ่ึงมีความรูเกีย่วกับสภาพแวดลอมในทองถ่ิน และประสบการณในการ
ดําเนินงาน 

(1.5) กลยุทธพันธมิตร (Strategic Alliances) หมายถึง การเปนหุนสวนกนั
ระหวาง 2 บริษทั หรือมากกวา เพื่อนําขอไดเปรียบของแตละแหงมาเปนจุดแข็งของกจิการเดิม หรือ
หมายถึง การเปนหุนสวนกนัของ 2 บริษัท หรือ 2 หนวยธุรกจิขึ้นไป เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค
ทางดานกลยุทธที่สําคัญและไดรับผลประโยชนรวมกัน หรือเปนการใชทรัพยากรอยางมี
ประสิทธิภาพ หรือความสามารถรวมกันของตั้งแต 2 องคกรขึ้นไป เพื่อใหบรรลุวตัถุประสงคทาง
ธุรกิจรวมกัน กลยุทธพันธมิตรจะชวยธุรกิจในดาน (1) การปรับตําแหนงทางการตลาดใหมีความ
เขมแข็งในทนัทีทันใด (2) การลดตนทุน (3) การประหยดัจากขนาดการผลิต (4) การลดความเสี่ยง 

(1.6) กลยุทธระหวางประเทศ (International Strategy) เปนกลยุทธการ
เจริญเติบโตซึ่งเกิดจากขอไดเปรียบดานความสามารถในการสรางรายไดและกําไรจากตลาดใน
ระดับโลก หรือเพื่อใหเกิดความมั่นคงในการดําเนินงานหลักขององคกรจากคูแขงขนัระดับโลก อาจ
ทําไดหลายวิธี ดังนี ้

(1.6.1) การสงออก (Exporting) หมายถึง องคกรผลิตผลิตภัณฑใน
ประเทศที่เปนสํานักงานใหญแลวจึงสงผลิตภัณฑเหลานั้นไปขายยังประเทศตาง ๆ หรือเปนวิธีการที่
มีความเสี่ยงนอยที่สุด โดยการขนสงสินคาที่ผลิตจากประเทศที่เปนสาํนักงานใหญของบริษัทไปยัง
ตลาดในตางประเทศ ประกอบดวย การสงออกทางตรง และการสงออกทางออม 

(1.6.2) กิจกรรมในตางประเทศ (Foreign Activity) ไดแก การให
สัมปทาน การใหสิทธิทางการคา และการรวมลงทุน 

- การใหสัมปทาน (Licensing) เปนวิธีการเขาสูตลาดตางประเทศ 
ซ่ึงบริษัทมีการตกลงกับผูรับสิทธิในการเขาสูตลาดตางประเทศ กลาวคือ เปนการเสนอสิทธิที่จะใช
ในกระบวนการผลิต เครื่องหมายการคา สิทธิบัตร หรือความลับทางการคา หรือส่ิงอื่น โดยไดรับ
คาธรรมเนียมในการแลกเปลี่ยน 
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- การใหสิทธิทางการคา (Franchising) เปนการทําสัญญารวมกัน
ระหวางผูใหสิทธิ ซ่ึงประกอบดวยองคกรผูผลิต ผูคาสง หรือผูใหบริการ กับผูรับสิทธิ ซ่ึงเปนบุคคล
ที่ทําธุรกิจอิสระที่ซ้ือสิทธิความเปนเจาของ และดําเนินการในหนวยธุรกิจหนึ่งหนวย หรือมากกวา
ของระบบสิทธิทางการคา 

- การรวมลงทุน (Joint Venture) เปนการเขาสูตลาดโดยรวมมือ
กับบริษัทตางประเทศ เพื่อทีจ่ะผลิตหรือทําตลาดผลิตภัณฑหรือบริการในตางประเทศ  

(1.6.3) การลงทุนทางตรงตางประเทศ (Foreign Direct Investment 
(FDI)) หมายถึง กิจการมีการดําเนนิการในตางประเทศ และเปนเจาของทรัพยสินทั้งหมดของ
กิจการ หรือเปนการลงทุนในตางประเทศ ซ่ึงผูลงทุนมีสิทธิในการเขาควบคุมการบริหารงาน เชน 
การเปดสาขาในตางประเทศ โดยเปนเจาของกิจการเองทั้งหมด 

(2) กลยุทธความการรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) เปนกลยุทธหลักซึ่ง
เกี่ยวของกับการรักษาสภาพเดิมในปจจุบัน โดยการเสนอสินคาหรือบริการเดิมตอไปเพื่อใหบริการ
ในตลาดเดิม หรือเปนกลยุทธซ่ึงองคกรใชเพื่อรักษาขนาดและระดับการดําเนินการของธุรกิจใน
ปจจุบัน หรือเปนกลยุทธซ่ึงบริษัทยังคงดําเนินกิจกรรมการดําเนินงานในปจจุบันโดยไมมีการ
เปลี่ยนแปลง กลยุทธนี้จะไมใชวิธีการขยายตัว ลด หรือเลิกกิจการ แตจะเสนอสินคาหรือบริการเดมิ
ในตลาดเดิม และหนาที่เดิมในชวงเวลาหนึ่งเพื่อรักษาสภาพเดิม โดยมีการเปลี่ยนแปลงเพียง
เล็กนอย ผูบริหารจะใชกลยุทธการรักษาเสถียรภาพ เพื่อปองกันความเสี่ยงที่จะเกิดจากการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม ซ่ึงอาจสงผลกระทบตอสวนครองตลาดหรือกําไร หรือเพื่อชะลอ
การขยายตวัทีร่วดเร็วเกินไป โดยทั่วไปองคกรขนาดเล็กจะเลือกใชกลยุทธนี้เนื่องจากมีขอจํากัดดาน
เงินทุน 

(3) กลยุทธการตัดทอน (Retrenchment Strategy) หรือกลยุทธการปองกัน 
(Defensive Strategy) เปนกลยุทธที่เกี่ยวของกับการลดกจิกรรมการดําเนินงานในปจจุบันของบริษทั 
หรือเปนกลยทุธในระยะสัน้สําหรับองคกรที่มีความออนแอในการดาํเนินงาน หรือมีผลการ
ดําเนินงานที่ลดลง ผูบริหารตองการลดการดําเนินงานขององคกร เมื่อองคกรประสบปญหาดาน
การเงิน มีอุปสรรคจากคูแขงใหม หรือมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม ซ่ึงการลดการ
ดําเนินงานอาจทําใหธุรกจิมกีําไรมากขึ้น ประกอบดวย 

(3.1) กลยุทธการปรับเปล่ียนแนวทาง (Turnaround Strategy) เปนกลยุทธที่
ใชเพื่อใหธุรกจิอยูรอดเมื่อเขาสูภาวะวิกฤต ิ โดยมวีัตถุประสงคเพื่อยบัยั้ง และเปลี่ยนแปลงความ
ออนแอทางดานทรัพยากรทางการแขงขัน และดานการเงนิใหอยูในสภาวะทีด่ีขึ้นอยางรวดเร็ว หรือ
เปนการเนนความสําคัญที่การปรับปรุงประสิทธิภาพในการดําเนนิงาน และเพื่อใหเกิดความดึงดูด
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ใจมากขึ้น เมือ่บริษัทประสบปญหาในการดําเนินงาน หรือเปนกลยทุธในการฟนฟูการดําเนนิงาน
ขององคกรซึ่งประสบปญหาในขั้นรุนแรง เชน การลดขนาด การลดผลิตภัณฑและตลาดที่ไมทํา
กําไร การลดตนทุน และคาใชจายในการดาํเนินงานทีไ่มจําเปน เปนตน เพื่อใหธุรกิจมีกําไรมากขึ้น 

(3.2) กลยุทธการเก็บเกี่ยวผลประโยชน (Harvest Strategy) เปนกลยุทธซ่ึง
เกี่ยวของกับการลดคาใชจายใหต่ําสุด และพยายามทํากาํไรในระยะสัน้ในสูงสุด เพื่อวางแผนขาย
หรือเลิกดําเนนิงานในระยะยาว เมื่อองคกรเขาสูขั้นตกต่ําของวงจรชวีิตผลิตภัณฑ ผูบริหารอาจใช
คาใชจายนอย และพยายามใหไดเงินสดกลับคืนมาในระยะสั้น ในขณะเดียวกนัก็มกีารวางแผนทีจ่ะ
ขายหรือเลิกดาํเนินงานในระยะยาว กลยุทธนี้ผูบริหารอาจเพิ่มราคาเพื่อใหเกิดกําไรสูงสุด ใน
ขณะเดียวกนัจะลดการโฆษณาหรือคาใชจายทางการตลาดเพื่อลดตนทนุ 

(3.3) กลยุทธการไมลงทุน (Divestiture Strategy) เปนกลยทุธซ่ึงบริษัทที่มี
การดําเนนิงานหลายสายธุรกิจเลือกที่จะยตุิการขายในผลิตภัณฑ หรือยุติการดําเนนิงานในแผนกที่
ขาดประสิทธิภาพ (ขาดทนุ) หรือมีความเจริญเติบโตของยอดขายต่ํา หรือเปนการยตุิการดําเนนิงาน
บางสวนของธุรกิจเพื่อใหธุรกิจสามารถดํารงอยูตอไปได หรือเปนกลยุทธซ่ึงเกี่ยวของกับการขาย
บางสวนหรือทั้งหมดขององคกร เมื่อหนวยธุรกิจไมสามารถแกปญหาไดหือไมมวีิธีการใดที่จะชวย
ใหบรรลุเปาหมายองคกรในระยะยาว 

(3.4) กลยุทธการลมละลาย (Bankruptcy Strategy) เปนกลยุทธที่ใชเมื่อ
ธุรกิจประสบความลมเหลวในการดําเนินงาน และไมสามารถแกปญหาหรือปรับการจัดองคกรของ
ธุรกิจใหมได ซ่ึงอยูภายใตความคุมครองของกฎหมายการลมละลาย หรือเปนกลยุทธซ่ึงใชเมื่อธุรกิจ
ไมสามารถบริหารจัดการหรือแกไขปญหาที่เกิดขึ้นในการดําเนินงานได โดยทัว่ไปธรุกิจจะเลือกใช
กลยุทธการลมละลายหลังจากที่ประสบปญหามาเปนเวลานาน 

(3.5) กลยุทธการเลิกกิจการ (Liquidation Strategy) เปนการสิ้นสุดของ
ธุรกิจ เนื่องจากอุตสาหกรรมนั้นไมเปนทีด่ึงดูดใจ และบริษัทมีความออนแอในการดําเนินงานอยาง
มาก หรือเปนการยุติการดําเนินงานของกจิการโดยสิ้นเชงิ ซ่ึงหนวยธุรกิจไมสามารถที่จะดําเนินการ
ตอไปได หรือไมสามารถที่จะพัฒนาใหเจริญเติบโตตอไปได ธุรกิจขนาดเล็กที่มีความออนแอ หรือ
มีปญหาดานการเงนิอาจใชกลยุทธการเลิกกิจการหรือขายธุรกิจได อยางไรก็ตามองคกรขนาดใหญก็
สามารถเลิกดําเนินงานได ถามีปญหาในการดําเนินงานอยางมาก 

(4) กลยุทธผสม (Combination Strategy) เปนการใชกลยุทธทั้งกลยุทธการ
เจริญเติบโต (Growth Strategy)  กลยุทธการรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) หรือกลยุทธการ
ตัดทอน (Retrenchment Strategy) รวมกนั 
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2.1.3 ขอมูลเก่ียวกับการนวดแผนไทย 
2.1.3.1 ขอมูลเบื้องตนเก่ียวกับการนวด 

การนวดไทยนบัเปนภูมิปญญาอันลํ้าคาของคนไทยที่มกีารสืบทอดกันมาชานาน 
การนวดมีบทบาทสําคัญในการรักษาโรคตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน จากการนวดชวยเหลือกันเอง
ภายในครอบครัว การชวยเหลือความเจ็บปวยของเพื่อนบาน ไดรับความนิยมและเชื่อถือจากผูมารับ
บริการ จนเกดิอาชีพ หมอนวดในที่สุด การนวดไทย มิใชการนวดเพื่อรักษาความเจ็บปวยเทานั้น แต
มีคุณคาตอสุขภาพเปนกระบวนการดูแลสุขภาพและรกัษาโรค โดยอาศัยการสัมผัสอยางมีหลักการ
ระหวางผูใหการรักษา และผูรับการรักษา การนวดจะสงผลโดยตรงตอรางกายและจิตใจ คือทําให
เกิดการไหลเวยีนของเลือดดขีึ้น กลามเนื้อผอนคลาย รักษาอาการปวดเมื่อยตามรางกาย ฟกช้ํา เคลด็ 
ขัดยอก จนกระทั่งสามารถชวยใหสุขภาพดี จิตใจสดชื่น กระปรี้กระเปรา จิตใจผอนคลายไดอยางดี 
การนวดทุกรูปแบบจะมีสวนสราง ความสัมพันธระหวางบุคคล สงเสริมความสัมพันธภายใน
ครอบครัวและ สังคมอีกทางหนึ่ง 

2.1.3.2 ความหมายของการนวด 
การนวด หมายถึง การสัมผัสตอรางกาย โดยใชสวนของรางกายหรอืเครื่องมือตางๆ 

มีจุดมุงหมายเพื่อบรรเทาความไมสบาย ทําใหความรูสึกทางปลายประสาททั้ง 5 ดีขึ้น รวมถึง
ความรูสึกทางจิตใจดวย 

2.1.3.3 ประเภทของการนวดไทย  
 การนวดไทย สามารถแบงไดเปน 5 รูปแบบ ดังนี ้

(1) การนวดแผนไทย การนวดในประเทศไทยมหีลายรูปแบบที่แตกตางกนัในแตละ
ทองถ่ิน รวมถึงในแตละบคุคล ขึ้นอยูกบัประสบการณและความชํานาญของผูนวด ซ่ึงเราอาจแบง
ประเภทไดหลายลักษณะ ดังนี้ 

(1.1) การนวดแผนไทยตามรูปแบบของการนวด แบงไดเปน 2 ประเภท คือ 
(1.1.1) การนวดแบบเชลยศักดิ ์ เปนการนวดแบบสามัญชนที่มีการสืบ

ทอดฝกฝนแบบแผนการนวดตามวัฒนธรรมทองถ่ิน การนวดเชลยศกัดิ์จึงเหมาะสาํ หรับชาวบาน 
และเปนที่รูจกัและแพรหลายในสังคมไทย การนวดแบบเชลยศักดิ์มจีุดกําเนิดมาจากการนวดเพื่อ
ชวยเหลือกันเองภายในครอบครัวของชาวบานทั่วไป ดังนั้น หมอนวดจึงใชอวยัวะอ่ืนในการนวด
นอกจากมือ ไดแก ศอก ทอนแขน สนเทา เปนตน สวนทาทางการนวดก็มีไดหลากหลายไมเพยีงแต
บีบหรือกด (Compression or Friction Massage) จุดที่ปวดเมื่อยอยางเดยีว ยังมกีารยืดกลามเนื้อ 
(Stretching) โดยเฉพาะทายดืกลามเนื้อบา (Upper Trapezius) ที่ผูมารับบริการมีอาการปวดอยูบอย
มาก การดัดกระดูกสันหลัง (Spinal Manipulation) โดยเฉพาะตําแหนงของกระดูกสนัหลังระดับเอว 
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(Lumbar Vertebrae) ซ่ึงมีอยูหลายจังหวะทั้งทานอนหงาย นอนตะแคง และนั่ง และดัดกระดกูสนั
หลังระดับอก (Thoracic Vertebrae) ในทานั่งและหมอนวดใชเขาตนเองยันกลางหลังบริเวณสะบัก 
ซ่ึงถาผูมารับบริการไมมีปญหากระดูกสันหลังที่อาจเกิดอันตราย และหมอนวดมีความชํานาญ
เพียงพอ หลังจากนวดแลวผูมารับบริการจะรูสึกสบายขึ้นทันท ี สําหรับผูที่มารับบริการนวดทีม่ี
ประวัติโรคประจําตวับางอยางควรไดรับการตรวจรางกายจากแพทยกอนนวด เพื่อปองกัน
ภาวะแทรกซอนที่อาจเกดิอันตรายได เชน กระดูกสันหลังที่มปีญหาอยูแลวเคลื่อนไปกด
เสนประสาททําใหเกิดอาการชา หรือออนแรงหลังนวด เปนตน  

(1.1.2) การนวดแบบราชสํานัก หรือการนวดอายรุเวท (แพทยแผน
ไทยประยุกต) เปนการนวดที่ใชในพระราชวังเพื่อถวายกษัตริย และเจานายชัน้สูงของราชสํานัก 
ดังนั้นทานวดจึงตองสุภาพ และมักนวดโดยใชนิ้วมือกดลงบนรางกาย (Friction Massage) เทานั้น 
เพื่อควบคุมน้ําหนักไมใหมากเกนิไป และไมใหเปนที่ลวงเกนิตอพระมหากษัตริยและพระราชวงศ 
โดยมีขอปฏิบัติในการนวดที่คอนขางเครงครัด เชน หมอนวดตองเดินเขาเขาหาผูรับบริการเมื่อเขา
ใกลไมนอยกวา 4 ศอกจนหางจากผูรับบริการ 1 ศอกจึงนัง่พับเพียบ มีองศามาตราสวนของการนวด
ที่ไมประชิดตวัมาก และจะหนามองตรงไมกมหายใจรดผูรับบริการ แตไมเงยหนามากจนเปนการ
ไมเคารพ การนวดตองสุภาพมาก ใชอวยัวะไดนอย และตองตรงตามจุด การนวดแบบนี้จึงมี
เอกลักษณเฉพาะ 

(1.2) การนวดแผนไทยตามลักษณะของการนวด แบงไดเปน 3 ประเภท คือ 
(1.2.1) การนวดแบบยืดหรือดัด การนวดลักษณะนี้เปนการผสมผสาน

การบริหารรางกายตนเองโดยการยดืตัว วธีิการนวดคือ การยืดกลามเนื้อชวยทําใหกลามเนื้อ เสน
เอ็นยืดตวั กระดูกและขอตออยูในตําแหนงที่ถูกตอง ทําใหการเคลือ่นไหวทําไดดีขึ้น เกดิความรูสึก
ผอนคลาย ปจจุบันการนวดในลักษณะนีเ้ปนที่รูจักอยางแพรหลาย  

(1.2.2) การนวดแบบจับเสน การนวดลักษณะนีเ้ปนภูมิปญญาทองถ่ิน
ที่หมอนวดสังเกตจากการนวดใหผูอ่ืน แลวสังเกตเหน็ปฏิกิริยาของแรงกดที่แลนไปตามสวนของ
รางกาย วิธีการนวดคือ การกดลงไปตามแนวเสนของความรูสึก ทําใหเสนที่ติดขัดอุดตันคลายตวั 
การไหลเวยีนของเลือดเปนไปไดสะดวก เกิดความรูสึกที่ดีขึ้น การทํางานของอวัยวะตาง ๆ ดีขึ้น  

(1.2.3) การนวดแบบกดจุด การนวดลักษณะนี้เปนการผสมผสาน
แนวคดิของความสัมพันธระหวางอวยัวะและตําแหนงบนรางกายที่เชื่อมตอกัน ซ่ึงสามารถกระตุน
การทํางานของอวัยวะตาง ๆ ไดโดยกดนวดลงบนตําแหนงอืน่ของรางกาย วิธีการนี้มีลักษณะและ
แนวคดิคลายกบัการกดจดุและปกเข็มของจนี  
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(2) การนวดฝาเทา การนวดฝาเทาเปนการรกัษาโรคอีกวิธีหนึ่งโดยใชนิว้มือกดจุด
ตาง ๆ บนฝาเทารอบหลังเทา และขอเทา เปนการกระตุนการทํางานของอวัยวะในรางกายใหอยูใน
สภาพสมดุล การนวดฝาเทาจะใหผลดีในบางกลุม เชน ทองผูก หืด เครียด ปวดศีรษะ ปญหาที ่
กระเพาะปสสาวะ โรคไต นิ่วในถุงน้ําด ี ไมเกรน หรือไซนัส แตไมสามารถแกปญหาโรคเกี่ยวกับ
การติดเชื้อ การผิดปกติของโครงสราง การอุดตันของลําไส ขาหัก และอุบัติเหต ุเปนที่ยอมรับกันวา
อวัยวะภายในรางกายจะแสดงสัมพันธกับบริเวณผวิหนัง ซ่ึงมีปลายประสาทจากจุดรวมเสนประ
สามเดียวกัน เชน การมีปญหาที่กระบังลม (Diaphragm) จะแสดงออกที่หัวไหล เปนตน ดังนั้น ถา
กระตุนที่ผิวหนังก็จะสงผลตออวัยวะภายใน ซ่ึงมีผลวิจัยในสัตว ทดลองมากมายทีพ่ิสูจนทฤษฎนีี้ 
การทํางานของการนวดฝาเทา จึงอยูบนพื้นฐานหลักการวา อวัยวะทั้ง หมดของรางกายแสดงออก
สัมพันธกับบริเวณเทาทั้งหมด ซ่ึงอวัยวะสวนใหญอยูบริเวณสนเทาและกระจายไปสู ปลายเทา ตาม
แผนภูมิบนฝาเทา 

(3) การประคบสมุนไพร หมายถึง การนําเอาสมุนไพรทั้งสด หรือแหงหลายๆ ชนิด 
โขลกพอแหลก และคลุกรวมกัน หอดวยผา ทําเปนลูกประคบ นึ่งดวยไอน้ํารอน และนําไปประคบ
บริเวณที่ตองการ 

(4) การนวดเพื่อรักษา ขั้นตอนการรักษาดวยการนวด จะเริ่มจากผูนวดสอบถาม
อาการและสาเหตุของการผิดปกติของผูที่ตองการใชบริการ จากนั้นผูนวดจะทําการตรวจวนิิจฉัย 
และทําการนวดบําบัดเพื่อบรรเทา และรักษาอาการของผูใชบริการ ตัวอยางการนวดรกัษา เชน การ
นวดบําบดัอาการตกหมอน การนวดบําบัดขอเทาแพลง การนวดบําบดัอาการขอไหลตดิ เปนตน 

(5) การนวดน้ํามนั การนวดน้ํามันเปนการนวดโดยใชน้ํามันสมุนไพร ชโลมบน
รางกายผูถูกนวด แลวใชเทคนิคการรีดและไลเสน ความรอนจากน้ํามนั กล่ินของน้าํมันหอมระเหย 
ผนวกกับคณุสมบัติของสมุนไพร จะชวยคลายความตึงเครียด ความเหนือ่ยลาจากการทํางาน และทาํ
ใหระบบตางๆ ของรางกายทาํงานดีขึ้น 
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรม 
 สุชาวลี สุทธิคนึง (2542) ไดทําการศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคชาวไทยใน
การเลือกใชบริการนวดแผนโบราณ ในอําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชบริการนวดแผนโบราณ ผลการศึกษาพบวา 
สถานบริการนวดแผนโบราณที่ผูบริโภคสวนใหญเคยไปใชบริการ และใชบริการอยูในปจจุบันมาก
ที่สุด คือ รินแกวโพธิเวช โดยความถีใ่นการใชบริการ คือ 1-4 คร้ังตอเดือน และชวงเวลาและวันที่
มาใชบริการไมแนนอน สวนใหญมาใชบริการเปนเวลา 2 ช่ัวโมง เหตุผลเพื่อผอนคลายความเครยีด
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มากกวาดานอืน่ ๆ สวนปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคเรียงลําดับตาม
ความสําคัญ คือ ปจจัยดานบคุคลและการบริการ ไดแก พนักงานนวดมีประสบการณ ความชํานาญ 
ฝมือ และความรูในการนวดแผนโบราณอยางดี ผูบริหารและพนักงานใหความสําคัญกับลูกคา 
ปจจัยดานเครือ่งมือ ไดแก เสื้อผาที่สะอาดใหลูกคาผลัดเปลี่ยนเวลานวด ปจจัยดานสถานที่ ไดแก 
หองนวดกวางขวาง ไมอึดอดั สะดวกสบาย ปจจยัดานสัญลักษณ ไดแก ดานชื่อเสียงดีเปนที่รูจกั 
ปจจัยดานราคา ไดแก ดานราคาตอช่ัวโมง และปจจยัดานวัสดุส่ือสาร หรือส่ือโฆษณาและการ
สงเสริมการตลาด ไดแก หนังสือพิมพทองถ่ิน และการสงเสริมการขาย เชน การใหสวนลดมากกวา
ดานอื่น ๆ 
 ชรินทร วรกลุกิจกําธร (2545) ไดทําการศึกษาแนวทางการพัฒนาภมูิปญญาการนวด
แผนไทย เพือ่พัฒนาใหเปนธุรกิจเพื่อสุขภาพสําหรับนกัทองเที่ยว ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการ
สวนใหญคํานงึถึงผูใหบริการนวดเปนอันดับแรก ซ่ึงผูใชบริการมักตองการใหผูบริการนวดเปนเพศ
หญิง โดยมพีฤติกรรมการนวดเพื่อบรรเทาอาการปวดเมือ่ยกลามเนื้อ รวมทั้งนยิมใชบริการในสถาน
บริการเพียงแหงเดยีวเปนประจาํ สาเหตุมาจากสถานบริการมีผูใหบริการนวดทีด่ี อัตราคาบริการทั้ง 
4 แหง สวนใหญจะเทากัน คือ 100 บาทตอช่ัวโมง โดยใชบริการนวดเฉลี่ยเพียง 1 คร้ังตอเดือน วนัที่
นิยมใชบริการมากที่สุด คือ ชวงวันจันทรถึงวันศุกร และเวลาทีใ่ชบริการสวนใหญไมแนนอน 
ขึ้นอยูกับเวลาวางผูใชบริการหาขอมูลของสถานบริการลําบาก เพราะเจาของธุรกจิไมมีการโฆษณา
เกี่ยวกับสถานบริการผานสื่อใด ๆ เมื่อเปรยีบเทียบปจจยัสวนประสมทางการตลาด พบวา ผลิตภณัฑ
นวดแผนไทยเปนสิ่งที่ผูใชบริการพึงพอใจมากที่สุด และการโฆษณาประชาสัมพันธเปนสิ่งที่
ผูใชบริการพอใจนอยที่สุด สําหรับดานในความตองการ เจาของธุรกิจมีความตองการใหรัฐบาลเขา
ไปดูแลชวยเหลือในดานการฝกอบรมการประกอบธุรกจิ สนับสนุนเงินทุนในการปรับปรุงธุรกิจ 
และกําหนดนโยบายในเรื่องการนวดแผนไทยใหชัดเจน พนักงานนวดมีความตองการใหเจาของ
ธุรกิจปรับปรุงสถานบริการใหดีขึ้น สวนนโยบายและแผนของรัฐบาลไมมีความชัดเจน รัฐบาลขาด
การดูแลเอาใจใสตอธุรกิจนวดแผนไทยเปนอยางมาก ผูศึกษาจึงนําเสนอแผนการพัฒนาการนวด
แผนไทยเพื่อใหทั้งธุรกิจการนวดแผนไทย และภูมิปญญาการนวดแผนไทยพัฒนาไปพรอม ๆ กัน 
แผนดังกลาวคอื แผนดานการตลาดและแผนดานความรวมมือกับภาครฐั 
 ศุภนิษฐ เหมะวรรณ (2545) ไดทําการศึกษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนในการเลอืกใชบริการนวดแผนโบราณในอําเภอเมอืง จังหวดั
เชียงใหม โดยใชแบบสอบถาม เก็บขอมูลจากนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนที่ใชบริการนวดแผนโบราณ
ตามสถานบริการนวดแผนโบราณ 12 แหง รวมทั้งหมด 120 ตัวอยาง โดยแบงตามสัดสวนของ
พนักงานนวดของสถานบริการนวดแผนโบราณแตละแหง ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม 



  
29 

คือ นักทองเทีย่วชาวญี่ปุน สวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายเล็กนอย สวนใหญมีอายุระหวาง 
21-30 ป และมีอาชีพเปนนักศึกษามากที่สุด ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการที่มี
อิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนในการเลอืกใชบริการนวดแผนโบราณเรียงตามลําดับความสําคญั 
ดังนี้ ปจจยัดานบุคคล ไดแก พนักงานนวด ตองมีประสบการณและความชํานาญในการนวดเปน
อยางดี พนักงานนวดสามารถอธิบายแนะนําวิธีนวดแผนไทยได และพนักงานนวดมีความสนใจใน
การใหบริการ ปจจัยดานราคา ไดแก การกําหนดราคาการใหบริการนวด 1 ช่ัวโมง และ 2 ช่ัวโมง 
ปจจัยดานสถานที่ ไดแก ความสะอาดของหองนอน ฟกู เตียงและหมอน หองนวดกวางขวางไมอึด
อัด สะดวกสบายและมหีองน้ําไวบริการอยางพอเพยีง ปจจัยดานเครือ่งมือ ไดแก การมีเสื้อผาไว
บริการลูกคา การมียาหรือน้ํามันบรรเทาอาการปวดเมือ่ยไวจําหนาย และการมีรานอาหารภายใน
สถานที่ สวนปจจยัดานการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพล ไดแก ขาวและการประชาสัมพันธการ
สงเสริมการขายโดยการใหสวนลดและการโฆษณา 
 เทิดพัฒน พฒันศิษฏางกูร (2546) ศึกษาถึงการวางแผนกลยุทธของศูนยอนุรักษชาง
ไทย จังหวดัลําปาง ในป 2546 ถึง ป 2550 โดยการสัมภาษณแบบเจาะลึกผูบริหารของศูนยอนุรักษ
ชางไทย จังหวัดลําปาง จํานวน 13 ทาน และไดประยุกตใชแนวทางในการวางแผนกลยุทธระดับ
องคกร โดยการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกจากการใช PEST Analysis Model และประเมิน
ความสามารถขององคกรจากปจจยัสภาพแวดลอมภายในดานตาง ๆ ขององคกร จากนัน้จึงนําเอา
ปจจัยสภาพแวดลอมภายนอกที่มีทั้งโอกาสและอุปสรรคมาพิจารณารวมกับจดุแข็ง และจุดออนของ
ปจจัยสภาพแวดลอมภายใน  การประเมินสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมจากการใช Five Forces 
Model  การกําหนดวิสัยทัศน ภารกจิ กุญแจแหงความสาํเร็จ กําหนดเปาหมายในระยะสั้นและระยะ
ยาว และ การใช TOWS Matrix ที่แสดงถึงโอกาสและอุปสรรคจากภายนอกที่สัมพันธกับจุดแขง็
และจุดออนภายในบรษิัท และการกําหนดกลยุทธระดับองคกรโดยการใช Model of Corporate 
Strategies จากการประเมนิความนาสนใจของอุตสาหกรรม และความแข็งแกรงของธุรกิจ ผล
การศึกษา พบวา ศูนยอนุรักษชางไทยมีปจจัยหลักทีเ่ปนโอกาส ไดแก การไดรับการสนับสนุนจาก
ภาครัฐ ความมีเสถียรภาพของรัฐบาล กฎหมายเกี่ยวกับชางทีม่ีการเสนอพิจารณาในรัฐสภา 
แนวนโยบายของรัฐที่มีการสงเสริมการทองเที่ยวอยางจรงิจัง ภาวการณเจริญเติบโตทางเศรษฐกจิ 
การขยายตวัของตลาดการทองเที่ยว กระแสของโลกในดานการอนุรักษธรรมชาติ และมีปจจัยที่เปน
อุปสรรคที่สําคัญ ไดแก การไมไดใชเทคโนโลยีดานตาง ๆ จากภายนอกมาใชในองคกร ภาวะการ
เกิดโรคระบาด ซ่ึงสงผลกระทบตออุตสาหกรรมการทองเที่ยว การขาดการจดสิทธบิัตร ดานปจจัย
ภายในพบวา ศูนยอนุรักษชางไทยมจีุดแข็งในดานผลิตภัณฑ โดยมีความโดดเดนในดานชื่อเสยีง 
ราคาที่ต่ํา พื้นที่การใหบริการที่ใหญ การแสดงของชางที่มีคุณภาพ รูปแบบการนําเสนอ ทําเลที่ตั้ง
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การคมนาคมสะดวก ดานระบบการตรวจสอบที่ไดมาตรฐานโปรงใส สไตลในการแสดงทีด่ ี
ความสามารถของพนักงาน สวนจุดออน ไดแก การขาดกลยุทธที่การสงเสริมการขายที่มีสามารถ
แขงขันไดอยางมีประสิทธิผล เชน การขาดพนักงานขาย การโฆษณา ไมมีการใหเครดิต สวนลด คา
นายหนา ระบบการทํางาน การขาดการฝกอบรมของพนักงาน การไมมีคานายหนา ดานการ
บริหารงาน คือ ระบบการทํางาน รูปแบบโครงสรางองคกร กลยทุธในการบรหิารภายในยังไมมี
ประสิทธิภาพ และมีความลาชาในการตัดสินใจสั่งการ ในการประเมินสภาวะการแขงขันใน
อุตสาหกรรมทองเที่ยว พบวา ศูนยอนุรักษชางไทยมีความสามารถในการแขงขนัในระดับด ี คู
แขงขันใหมมอุีปสรรคในการเขาสูตลาดสูง ลูกคาและผูจําหนายวัตถุดิบใหกับทางศูนยอนุรักษชาง
ไทย มีอํานาจในการตอรองต่ํา และมีสินคาทดแทนนอย วิสัยทัศนของศูนยอนุรักษชางไทย คือ เปน
สถาบันชางที่มีความเปนเลศิของโลก โดยมภีารกิจ คือ รวมกันพัฒนาใหเปนศูนยกลางในการ
อนุรักษและบริบาลชางที่มีช่ือเสียงเปนทีย่อมรับในระดบันานาชาติดานความรูเกีย่วกับชาง พัฒนา
องคกรใหทันตอการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีโลก เปนองคกรที่มีระบบทันสมัยตาม
มาตรฐานสากล โดยสรางประสิทธิภาพการบริหารองคกรใหเกิดประสิทธิผลดานการจัดการและ
การเงิน การตลาดอยางชัดเจน พฒันาความรูดานการคนควาวจิัยและเผยแพรใหบริการความรูเชงิ
วิชาการดานคชศาสตร และสุขภาพชาง พัฒนาผลผลิตอันตอเนื่องเกี่ยวกับชางและการบริการการ
ทองเที่ยวเชิงอนุรักษ โดยมีกุญแจแหงความสําเร็จ คอื เปนศูนยกลางรวบรวมองคความรูความ
เชี่ยวชาญของชางทุก ๆ สาขา มีช่ือเสียงเปนที่ยอมรับในระดับนานาชาติ ใหบริการแกสาธารณชน
ดานความรูเกีย่วกับชาง การทองเที่ยวเชงิอนุรักษ และการรักษาพยาบาลชาง มีบริการดานการ
ทองเที่ยวเชิงการศึกษา และอนุรักษธรรมชาติที่ดีเยีย่ม หลากหลายชนิดบริการ และสามารถรองรับ
นักทองเที่ยวไดในจาํนวนมาก ๆ สามารถใหบริการเชิงวชิาการดานอนรัุกษธรรมชาติ นิเวศวิทยาปา
ไม การทําอุตสาหกรรมปาไม ศาสนา ปรัชญา และจริยธรรม โดยมีเปาหมายภายใน 5 ป คือ ปรับ
ระบบบริหารการจัดสถาบันใหเหมาะสมและมีกําไร โดยลดคาใชจาย สรางความแข็งแกรงดาน
การตลาดเพื่อเพิ่มรายได ขยายเครือขายพันธมิตร และหาแนวรวมเพิ่มเติม ครอบคลุมชาง
ภายในประเทศ และตางประเทศ เปนหนวยงานที่ไดรับมอบอํานาจจากรัฐตามกฎหมายในดานการ
กํากับดแูลชางเลี้ยงของประเทศไทย เปนผูนําการอนุรักษชางโลก โดยเปนเจาภาพในการจัด
ประชุมสัมมนาการอนุรักษชางโลก เปนศูนยกลางความรูและประสบการณทั้งหมดเกีย่วกับชางให
สมบูรณที่สุดของโลก 
 ศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) ไดศึกษาถึงกระบวนการตดัสินใจของผูบริโภคในการเลือกใช
บริการสปา ในอําเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม โดยการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุม
ตัวอยางผูบริโภคจํานวน 100 ราย ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย 
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และเพศหญิงในอัตราสวนทีใ่กลเคียงกัน มีอายุระหวาง 21-30 ป ระดับการศกึษาขั้นสูงสุดระดบั
ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน รายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,001-20,000 บาท 
สวนใหญมีสถานภาพโสด และไมไดเปนสมาชิกสปา เสียคาใชจายในการใชบริการสปาตอคร้ัง
ประมาณ 500-1,000 บาท และสวนใหญไปใชบริการสปาเดือนละ 1 คร้ัง กระบวนการตัดสินใจของ
ผูตอบแบบสอบถามพบวา สาเหตุที่มาใชบริการสปาที่สําคัญที่สุดเพื่อตองการพักผอนคลาย
ความเครียดกอนที่จะไปใชบริการสปาไดสอบถามขอมูลเกี่ยวกับเรื่องความสะอาดมากที่สุด โดยหา
ขอมูลจากเพื่อนบาน เพื่อนที่ทํางาน คนรูจัก ที่เคยไปใชบริการสปามากอน การประเมินทางเลือก
นั้น ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคญัของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประเมินทางเลือกใน
การใชบริการสปาดังนี้ ปจจยัดานผลิตภณัฑใหความสําคัญในระดับมาก เรียงลําดับ ดังนี ้ผลิตภัณฑ
ที่ผลิตจากธรรมชาติ 100% การใหบริการนวดน้ํามันอโรมา การใหบริการซาวนาการใหบริการอาง
น้ําวนแบบจากุชช่ี และการใหบริการนวดแผนไทย ปจจัยดานราคาใหความสําคัญในระดบัมาก 
เรียงลําดับ ดังนี้ นวดแผนไทยราคาตอคร้ัง/ช่ัวโมงไมเกนิ 150 บาท อบไอน้ํา ราคาตอคร้ังตอช่ัวโมง 
ไมเกิน 50 บาท ซาวนา ราคาตอคร้ังตอช่ัวโมง ไมเกิน 50 บาท นวดอโรมาเธอราป ราคาตอคร้ังตอ
ช่ัวโมง ไมเกนิ 550 บาท ขัดผิว ราคาตอคร้ังตอช่ัวโมงไมเกิน 600 บาท นวดหนา ราคาตอคร้ังตอ
ช่ัวโมง ไมเกิน 500 บาท วารีบําบัด ราคาตอคร้ังตอช่ัวโมง ไมเกิน 200 บาท พอกผิวดวยโคลน ราคา
ตอคร้ังตอช่ัวโมง ไมเกิน 600 บาท พอกผิวดวยโยเกิรต ราคาตอคร้ังตอช่ัวโมง ไมเกิน 650 บาท 
ปจจัยดานสถานที่ใหความสําคัญในระดับมาก เรียงลําดบั ดังนี้ มีความสะดวกในทีจ่อดรถ มีความ
สะดวกในการเดินทาง และไกลแหลงชมุชน สงบเงียบ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ให
ความสําคัญในระดับมากเทากัน 2 ปจจยั ไดแก มีระบบสมาชิกเพื่อรับสวนลด และมีปายแสดงการ
บริการดานตาง ๆ ชัดเจน ปจจัยดานบคุคลใหความสําคัญในระดบัมาก เรียงลําดับ ดังนี้ พดูจา
ไพเราะ บริการดวยความระมดัระวัง สุภาพ มีมนุษยสัมพันธดี ยิ้มแยมแจมใส มีความรูเกี่ยวกับสปา
เปนอยางดี พนักงานทีใ่หบริการแตงกายสุภาพ สะอาด มีความเขาใจถึงความตองการของลูกคา ให
คําปรึกษา แนะนําใหลูกคาเขาใจได พนกังานที่ใหบริการมีจํานวนเพียงพอ มีประกาศนียับตรรับรอง
การฝกอบรมจากสถาบันที่เชื่อถือได ปจจยัดานลักษณะทีใ่หความสําคญัมากที่สุด คอื สถานที่ตองมี
ความสะอาด และเปนสัดสวนเปนสวนตัว ปจจยัดานกระบวนการที่ใหความสําคัญในระดับมาก 
เรียงลําดับดังนี้ การจัดเตรียมสถานที่ใหเรียบรอยกอนที่ลูกคาจะใชบริการทุกครั้ง มีใบบอกราคา
สินคาหรือปายประกาศที่ชัดเจนใหลูกคาไดเห็นผลิตภณัฑที่ใหบริการ เวลาเปด- ปดของสปาสะดวก
ตอการเลือกใชบริการ อธิบายลักษณะของแตละรายการ มีระบบการจายเงินดวยบตัรเครดิตได และ
มีระบบสั่งจองนัดเวลาลวงหนาไมตองรอนาน มีรถรับสง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการสปามากที่สุด คือ ปจจัยดานบุคคล และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากที่สุด คือ เพื่อน
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คนที่มีประสบการณทางสปา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะตัดสนิใจเลือกใชบริการสปาดวย
ตนเองมากที่สุด  
 โสมนัสสา โสมนัส (2549) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมของนักทองเทีย่วในการเลือกใช
บริการนวดแผนไทยในเขตอาํเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม โดยมวีัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรม
การใชบริการนวดแผนไทยของนักทองเทีย่วตลอดจนปจจัย และความพึงพอใจของนักทองเที่ยวตอ
การใชบริการนวดแผนไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยางประกอบดวย กลุม
นักทองเที่ยวชาวไทย และนกัทองเที่ยวชาวตางชาติ กลุมละ 150 ราย โดยใชแบบสอบถามในการ
เก็บรวบรวมขอมูลการวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนาและใชสถิติไคสแควรในการทดสอบ
ความสัมพันธระหวางกลุม ผลการศึกษาพบวา นักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญทั้งนักทองเที่ยวชาว
ไทยและนักทองเที่ยวชาวตางประเทศเคยใชบริการนวดแผนไทยมากอน โดยเปนเพศหญิงมากกวา
เพศชาย มีอายุระหวาง 31-50 ป สาเหตทุี่มานวด คือ เพื่อตองการผอนคลายความเครียดมากทีสุ่ด 
โดยจะกลับมาใชบริการนวดแผนไทยอกี และจะแนะนําใหบุคคลอื่นมาใชบริการดวย โดยใชบริการ
แบบนวดทั้งตวัมากที่สุด และสวนมากจะมาใชบริการชวงเวลา 14.00-16.00 น. โดยนกัทองเที่ยว
ชาวไทย ใชเวลาในการนวดนาน 1 ช่ัวโมง ในชวงวันหยดุเสาร-อาทิตย มากที่สุด สวนนักทองเทีย่ว
ชาวตางชาติ ใชเวลาในการนวดนาน 2-3 ช่ัวโมง มากที่สุด และไมมีวันที่แนนอนในการใชบริการ 
ผลการศึกษาความพึงพอใจของนักทองเที่ยวตอการใชบริการนวดแผนไทย พบวา นักทองเที่ยวชาว
ไทยมีความพึงพอใจในดานคณุภาพในการนวดของพนักงานนวดมากทีสุ่ด รองลงมาคือมีอัตรา
คาบริการที่เหมาะสม และการใหการตอนรับของผูใหบริการ ตามลําดับ สวนนกัทองเที่ยว
ชาวตางชาติมคีวามพึงพอใจในดานระยะเวลาในการใหบริการมีความเหมาะสมมากที่สุด รองลงมา
คือการใหการตอนรับของผูใหบริการ และการใหบริการตรงตามความตองการของลูกคา ตามลําดับ  


