
 

บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

แนวคิดและทฤษฎ ี
ในการศึกษาเร่ืองการดําเนินงานของธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพ ในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหมมีทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงประกอบดวย แนวคิดดานองคกรและการจัดการ 
ดานการผลิตและการปฏิบัติการ ดานการตลาด และดานการเงิน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
แนวคิดดานองคกรและการจัดการ (Organization and Management) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2545) ไดใหแนวคิดในดานองคกรและการจัดการไวดังนี้ 

องคกร (Organizing) เปนระบบการจัดการท่ีออกแบบและดําเนินงานใหบรรลุ
วัตถุประสงคเฉพาะอยางหรือหมายถึงบุคคลต้ังแต 2 คนข้ึนไป ทํางานรวมกัน และประสานงานกัน 
เพื่อใหผลลัพธของกลุมประสบความสําเร็จ 

การจัดการ (Management) เปนกระบวนการเพ่ือใหบรรลุจุดมุงหมายขององคการ 
โดยใชการวางแผน การจัดองคการ การจัดคนเขาทํางาน การชักนํา และการควบคุมมนุษย 
สภาพแวดลอมทางกายภาพ การเงิน ทรัพยากร ขอมูลขององคการไดอยางมีประสิทธิผลและ
ประสิทธิภาพ 

1. การวางแผน (Planning) หมายถึง การกําหนด (การเลือก) ภารกิจ และ
วัตถุประสงคตลอดจนกิจกรรมเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น ซ่ึงตองอาศัยการตัดสินใจ การเลือก
ระหวางทางเลือก การปฏิบัติในอนาคต การวางแผนจะเปนการสรางสะพานเพื่อใหเดินไปถึงส่ิงท่ี
ตองการจากผลของการวางแผนจะไดแผนออกมา ดังนั้นแผนเปนเคร่ืองมือ (วิธีการ) เพื่อใหบรรลุ
จุดมุงหมาย ซ่ึงรูปแบบของแผนประกอบดวย ภารกิจหรือจุดมุงหมาย วัตถุประสงคหรือเปาหมาย
กลยุทธ นโยบาย กระบวนการ กฎ โปรแกรม และงบประมาณ 

 ในการวางแผนน้ันมักตองกําหนดระยะเวลาไววา แผนดังกลาวจะทําข้ึนสําหรับ
ระยะเวลานานเทาใด สามารถแบงออกไดเปน แผนระยะส้ัน ระยะปานกลาง และระยะยาว 

2. การจัดองคกร (Organizing) หมายถึง ภาระหนาท่ีของผูบริหารท่ีเกี่ยวของกับ
การจัดระเบียบหนาท่ี งานตางๆภายในองคการ หนาท่ีการจัดการองคการจึงเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของ
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กับกระบวนการแบงงานกันทํา พรอมกับการแบงสวนอํานาจหนาท่ีท่ีเหมาะสม กระบวนการจัด
องคการประกอบไปดวย ข้ันตอนตาง ๆ 3 ข้ันตอน คือ 

(1) การพิจารณาแยกประเภทงาน จัดกลุมงาน และออกแบบงานสําหรับผูทํางาน
แตละคน 

(2) การระบุขอบเขตของงานและมอบหมายงาน  พรอมท้ังกําหนดความ
รับผิดชอบ และใหอํานาจหนาท่ี 

(3) การจัดวางความสัมพันธ เพื่อใหงานในสวนตางๆ ท่ีแบงกันทํานั้นสามารถ
ทํางานรวมกันเปนอันหนึ่งอันเดียว 

เม่ือไดดําเนินการจนเสร็จส้ินตามกระบวนการแลว ส่ิงท่ีจะไดและปรากฏเปน
หลักฐานสําหรับองคการและผูปฏิบัติงานทุกคน ไดแกผังแสดงการจัดองคการท่ีเปนทางการหรือคํา
บรรยายลักษณะงานของงานแตละตําแหนง รายละเอียดของงานท่ีจะตองทํา ความรับผิดชอบ 
อํานาจหนาท่ีและความสัมพันธตางๆ 

การจัดองคการที่เปนทางการ เปนการจัดโครงสรางขององคการตามเจตนาหรือ
บทบาทในการปฏิบัติภายในองคการ ซ่ึงสามารถแสดงออกมาเปนแผนภูมิโครงสรางองคกร 

3. การจัดคนเขาทํางาน (Staffing) หมายถึง ภาระหนาท่ีของผูบริหารที่จะตอง
เลือกบุคคลเพ่ือเขามาปฏิบัติหนาท่ีในองคการ เพื่อใหการปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล และสามารถบรรลุวัตถุประสงคท่ีตั้งไว โดยหนาท่ีของการบริหารงานบุคคล คือการ
วางแผนกําลังคน การสรรหา การคัดเลือก การฝกอบรมและพัฒนาบุคคล การบริหารคาตอบแทน
ในการทํางาน การประเมินผลพนักงาน และการยายพนักงานและการแทนท่ี 

4. การชักนํา (Leading)  เปนการส่ังการ การจูงใจ ตลอดจนการจัดการกับความ
ขัดแยงเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ ซ่ึงอธิบายไดดังนี้ 

(1) การส่ังการ เปนกิจกรรมซ่ึงเปนองคประกอบของการอํานวยการ โดยใช
วิธีการจูงใจ การติดตอส่ือสาร และความเปนผูนํา การส่ังการท่ีดีควรมีลักษณะ
เปนการติดตอส่ือสารแบบสองทาง การส่ังการควรส่ังใหชัดเจน การส่ังการ
ควรส่ังในเร่ืองท่ีเปนไปได และการส่ังการตองพิจารณาตามสภาพของ
เร่ืองราวตางๆ รวมท้ังสภาพแวดลอม 

(2) การจูงใจ เปนส่ิงเราซ่ึงทําใหบุคคลเกิดความริเร่ิม ควบคุม รักษาพฤติกรรม
และการกระทํา เทคนิคการจูงใจพนักงานท่ีสําคัญประกอบดวยเงิน การมีสวน
รวมคุณภาพชีวิตการทํางาน 
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(3) การแกปญหาความขัดแยง ความขัดแยง หมายถึง ส่ิงท่ีมีความเห็นไมตรงกัน
ซ่ึงเปนผลมาจากความแตกตางกันระหวางบุคคลแตละคนมากกวา 2 คนข้ึน
ไปหรือกลุมต้ังแต 2 กลุมข้ึนไป ความขัดแยงสามารถแบงออกเปน 2 ประเภท 
คือความขัดแยงในเชิงสรางสรรค กับความขัดแยงท่ีมุงทําลาย 

5. การควบคุม (Controlling) เปนการวัดและแกไขการทํางาน เพื่อใหแนใจวา
วัตถุประสงคและแผนขององคการมีการใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค การวางแผนและการควบคุม
มีความสัมพันธกันอยางใกลชิด โดยกระบวนการควบคุมมีข้ันตอนท่ีสําคัญ 4 ข้ันตอน คือ การ
กําหนดมาตรฐาน การวัดผลการทํางาน การเปรียบเทียบการทํางานมาตรฐาน และการปฏิบัติการ
แกไข 

เคร่ืองมือท่ีใชในการควบคุมหรือมาตรฐานท่ีใชในการเปรียบเทียบเพื่อใหผูบริหาร
ไดทราบวาผลการปฏิบัติงานท่ีไดเปนไปตามเปาหมาย คือ ปริมาณงาน คุณภาพ เวลา ตนทุนหรือ
คาใชจาย 

 
แนวคิดดานการผลิต และการปฏิบตัิการ  (Operations) 

 แนวคิดดานการผลิตและการปฏิบัติการ เปนการศึกษา วิเคราะห กําหนดแนวทาง
ปฏิบัติ และควบคุมกระบวนการแปรรูป (Transformation) ปจจัยนําเขา (Input) หรือทรัพยากรการ
ดําเนินงานใหเปนผลลัพธ (Output) ในรูปสินคาและบริการอยางเปนระบบ มีประสิทธิภาพ และ
สอดคลองกับวัตถุประสงคขององคการ ซ่ึงปจจุบันการขยายตัวของธุรกิจบริการสามารถสราง
รายไดและกอใหเกิดการจางงานอยางมาก ทําใหการประยุกตหลักการของการจัดการดานการผลิต 
ขยายตัวเขาสูการดําเนินงานของธุรกิจบริการ เชน คุณภาพ การเลือกท่ีตั้ง และการจัดการโครงการ 
เปนตน โดยมีกลยุทธดานการดําเนินงานท่ีสําคัญดังตอไปนี้ (ณัฎฐพันธ เขจรนันทน, 2545) 

1. กลยุทธผลิตภัณฑและบริการ (Product/Service strategy) ส่ิงท่ีตองคํานึงถึงใน
การกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑสําหรับธุรกิจบริการคือ จะตองพัฒนาคุณสมบัติหลักของบริการให
สามารถตอบสนองความตองการพื้นฐานท่ีมีตอผลิตภัณฑ  และพัฒนาบริการสวนเสริมท่ีชวยขยาย
คุณประโยชนหลักของบริการซ่ึงเปนสวนท่ีลูกคาคาดหวัง เพื่อสรางความพึงพอใจและความ
ประทับใจใหกับลูกคาไดมากข้ึน (ฉัตยาพร เสมอใจ: 2548) 

2. กลยุทธกระบวนการ (Process Strategy) ยุพาพรรณ วรรณวาณิชย (2548) 
กลาววา หัวใจของกระบวนการใหบริการจะอยูท่ีประสบการณของลูกคาซ่ึงเกิดข้ึนไดตลอดเวลา
สวนปฏิกิริยาตอบตอกันอาจเกิดข้ึนภายในตัวอาคารหรือภายใตสภาพแวดลอมท่ีธุรกิจสรางข้ึน และ
สรางผลประโยชนท่ีลูกคาตองการ ดังนั้นการออกแบบกระบวนการจึงเปนกุญแจสําคัญสําหรับ
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ธุรกิจบริการ ธุรกิจบริการควรมีการเขียนกระบวนการไหลเวียนของการบริการ เพื่อใชเปน
มาตรฐานของการบริการ ตรวจสอบ และควบคุมคุณภาพในแตละสวนงานและปรับแกปญหาให
ถูกจุด โดยเร่ิมตนท่ีตองกําหนดหนาท่ีท่ีตองเกี่ยวของกันในแตละสวนท่ีลูกคาเขามารับบริการ ตอง
แยกใหไดกอนวาอะไรเปนคุณสมบัติหลักและคุณสมบัติสวนเสริมในการบริการ แยกบริการวา
ข้ันตอนอะไรเกิดข้ึนกอนหรือหลัง และแตละข้ันตอนลูกคามีความตองการอะไรบาง คาดหวัง
อะไรบาง และอะไรที่จะทําใหเกิดความลมเหลว เกิดปญหา หรือลดประสิทธิภาพในการบริการขั้น
นั้น 

3. กลยุทธท่ีตั้ง (Location Strategy) การเลือกท่ีตั้งเปนการตัดสินใจที่สําคัญของ
ธุรกิจ เนื่องจากการลงทุนในแตละคร้ังจะมีปริมาณสูง การเลือกท่ีตั้งจึงมีกระบวนการในการศึกษา
และวิเคราะหขอมูลเพื่อกําหนดสถานท่ีท่ีธุรกิจสามารดําเนินไดอยางสะดวกและมีประสิทธิภาพ 
การบริการมักเปนการติดตอโดยตรงระหวางผูขายหรือผูใหบริการกับลูกคาหรือผูรับบริการ ทําเล
ท่ีตั้งจึงมีความจําเปนอยางยิ่งสําหรับธุรกิจบางประเภท ในขณะท่ีบางธุรกิจไมจําเปนมากนัก ซ่ึง
รูปแบบของทําเลที่ตั้งสามารถแบงตามประเภทของรูปแบบการบริการ ซ่ึงธุรกิจบริการมีรูปแบบ
การนําสงบริการอยู 3 รูปแบบ คือ ลูกคาไปหาบริการ บริการไปหาลูกคา และท้ังลูกคาและบริการ
ใชเคร่ืองมือเปนตัวกลางในการใหบริการ 

4. กลยุทธการวางผัง (Layout Strategy) การผลิตหรือบริการท่ีมีประสิทธิภาพ
จะตองมีผังการดําเนินงานท่ีถูกออกแบบอยางเหมาะสมและชวยใหกระบวนการผลิตคลองตัว การ
วางผัง (Layout) เปนการตัดสินใจในการจัดใหพื้นท่ีในการทํางาน เคร่ืองจักร เคร่ืองมือ และ
ทรัพยากรในการผลิต ใหดําเนินงานรวมกันในการผลิตหรือใหบริการอยางสอดคลองกัน โดยมี
เปาหมายเพื่อใหพนักงาน เคร่ืองจักร และทรัพยากรการผลิตสามารถปฏิบัติงานตามท่ีกําหนดอยาง
มีประสิทธิภาพ การวางผังจะมีผลโดยตรงตอประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของบุคคลและการ
ประสานงานระหวางสมาชิกในองคกร ตลอดจนคุณภาพชีวิตการทํางาน (Quality of Work life, 
QWL) ของพนักงาน ซ่ึงจะมีผลตอเนื่องถึงความสามารถในการแขงขันขององคการ 

5. กลยุทธดานทรัพยากรบุคคล (Human Resource Strategy) ศักยภาพและความ
ทุมเทของทรัพยากรบุคคลเปนปจจัยสรางความแตกตางระหวางธุรกิจ โดยเฉพาะในภาคบริการที่
ความพรอมของทรัพยากรบุคคลแตละองคการจะเปนตัวบงช้ีถึงความสําเร็จหรือความลมเหลวของ
ธุรกิจ ดังนั้นผูบริหารจะตองสามารถจัดการแรงงาน (Work Force Management) โดยมีการวางแผน 
ส่ังงาน และควบคุมอยางมีประสิทธิภาพ ตลอดจนการฝกอบรมใหพนักงานใหรูถึงหนาท่ีและ
บทบาทของตนและจัดทีมงานท่ีสามารถประสานงานไดอยางเหมาะสม ซ่ึงสงผลใหเกิดผล
ประโยชนในการแขงขันแกองคการ 
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6. กลยุทธการจัดหา (Procurement Strategy) กําหนดแนวทางท่ีองคการจะจัดหา
และทําการจัดซ้ือวัตถุดิบดวยความเหมาะสม ท้ังในดานคุณภาพ การจัดสง และนวัตกรรมในราคาท่ี
พึงพอใจ 

 แนวคิดดานการเลือกผูขายวัตถุดิบ (Supplier Selection) ตองสรรหาผูขายวัตถุดิบ
ท่ีมีความเหมาะสม โดยการจัดหาขอมูลของผูขายแตละราย โดยพิจารณาปจจัยตางๆ เชน ราคา 
คุณภาพ การจัดสง และสัญญา 

 กฤษณา รัตนพฤกษ (2545) ไดใหแนวคิดดานการจัดการอุปสงคและกําลังการ
ผลิตดังนี้ 

 กิจการบริการมีปญหาเกิดข้ึนเกี่ยวกับความผันผวนในความตองการอยูเสมอ ใน 
ชวงท่ีมีความตองการสูงอาจตองปฏิเสธลูกคา หรือชวงท่ีมีความตองการนอย พนักงานอาจวางงาน 
ไมไดใชสถานท่ีและเคร่ืองมืออุปกรณอยางเต็มท่ี ปญหาเหลานี้เกิดจากบริการไมสามารถเก็บสตอค
ไวได และยังมีปญหาขอจํากัดดานกําลังการผลิตของกิจการบริการเกี่ยวกับส่ิงอํานวยความสะดวก
เคร่ืองมืออุปกรณสนับสนุนการผลิต และบุคลากร ปญหาความไมสมดุลกันระหวางความตองการ
และกําลังการผลิตนี้เกิดข้ึนเสมอในธุรกิจบริการ ดังนั้นในการแกปญหานักการตลาดตองปรับกําลัง
การผลิตใหสอดคลองกับความตองการที่ผันผวน และอีกประการหนึ่งคือจัดการระดับของความ
ตองการ โดยใชกลยุทธการตลาดเพ่ือใหความตองการในชวงฤดูกาลมีระดับพอเหมาะมีความ
ตองการในระดับตอเนื่องและสมํ่าเสมอ 

พิชิต สุขเจริญพงษ (2547) ไดใหแนวคิดกําลังการผลิต (Production Capacity) 
หมายถึง ความสามารถสูงสุดท่ีเคร่ืองจักรและปจจัยการผลิตจะสามารถผลิตสินคา หรือใหบริการ
ไดในชวงเวลาท่ีกําหนด กําลังการผลิตโดยท่ัวไปมีหนวยเปนปริมาณผลผลิตตอเวลา เชน ช้ินสวน
ตอเดือน หรือ ตันตอป เปนตน และแนวคิดการวางแผนการผลิต คือ การตัดสินใจวางแผนกําลังการ
ผลิต โดยท่ัวไปประกอบดวยกิจกรรมตางๆ ดังตอไปนี้คือ 

1. ประเมินกําลังการผลิตท่ีมีอยู 
2. พยากรณความตองการกําลังการผลิต เพ่ือตอบสนองความตองการของสินคา

และบริการในชวงเวลาท่ีวางแผน  
3. กําหนดแนวทางเลือกเพื่อการปรับการผลิต 
4. วิเคราะหและประเมินผลทางดานการเงิน การตลาด และทางเทคนิคของแตละ

ทางเลือกท่ีกําหนดไว 
5. เลือกทางเลือกสําหรับการปรับปรุงกําลังการผลิตท่ีดีท่ีสุด 
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   เม่ือปริมาณความตองการของผลิตภัณฑ หรือบริการในชวงการวางแผนมีคาไม
สมํ่าเสมอ อาจใชกลยุทธการวางแผนการผลิตรวม ตอไปน้ีคือ  

- การผลิตใหพอดีกับความตองการโดยเปล่ียนแปลงจํานวนคนงาน 
- การผลิตใหพอดีกับความตองการโดยเปล่ียนแปลงอัตราการผลิตของคนงาน 
- การผลิตดวยอัตราการผลิตคงท่ีโดยยอมใหมีสินคาคงเหลือ 

 
แนวคิดดานการตลาด  

Phillip Kotler(อางใน พัฒนา ศิริโชติบัญฑิต,2548)การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ
แตกตางไปจากการตลาดสําหรับธุรกิจขายสินคา เนื่องจากบริการนั้นจับตองไมได แยกจากกัน
ไมได มีความผันแปรแตกตางกัน ไมสามารถจะเก็บรักษาเอาไวได และมีความตองการของ
ผูใชบริการท่ีไมแนนอน ดังนั้นสวนประสมการตลาดของตลาดบริการจึงประกอบดวย 7 Psไดแก 

1. ผลิตภัณฑ (Product)หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ประกอบดวย สินคา (Goods)บริการ(Services)ความคิด (Ideas)สถานท่ี
(Places)องคกร (Organizations)หรือบุคคล (Persons)โดยท่ีผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนและมี
มูลคา (Utility and Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลตองจายสําหรับส่ิงท่ีไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคา
ในรูปเงินตราหรืออาจหมายถึงจํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑหรือ
บริการ การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑ
นอกจากนี้ราคาเปนองคประกอบท่ีไดรับความสนใจเปนพิเศษจากนักเศรษฐศาสตร โดยเฉพาะนัก
เศรษฐศาสตรจุลภาคซ่ึงจะศึกษาความสัมพันธระหวางระดับราคาและระดับความตองการของตลาด
นักการตลาดใชกุลยุทธราคาเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคการตลาดตางๆ ดังนี้ 

1. การกําหนดราคาเพ่ือเนนการทํากําไร 
2. การกําหนดราคาเพ่ือเนนการขายและมูลคาขาย 
3. การกําหนดราคาเพ่ือรักษาเสถียรภาพของตลาด 
4. การกําหนดราคา เพื่อเนนจุดยืนผลิตภัณฑ 

นักการตลาดนิยมการกําหนดราคาโดยวิธีบวกเพิ่มจากตนทุนผลิตภัณฑ เพราะเปน
วิธีท่ีมีการคํานวณงาย และเปนวิธีกําหนดราคาท่ีคอนขางยุติธรรม ในบางคร้ังราคาผลิตภัณฑอาจจะ
ถูกกําหนดจากความตองการเปนหลัก ราคาจะแปรผันไปตามความตองการในขณะน้ันๆ เชน ในฤดู
ท่ีมีผลผลิตนอย ราคาขายก็จะสูงข้ึนวิธีการกําหนดราคาท่ีนิยมมากอีกวิธีหนึ่ง คือ การกําหนดราคา
ตามคูแขงขันซ่ึงมีท้ังผลดีและผลเสีย ผลดีของการกําหนดราคาวิธีนี้ คือการลดการแขงขัน และ
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รักษาเสถียรภาพตลาด ผลเสียก็คือ การกําหนดราคาวิธีนี้ ไมสะทอนตนทุนท่ีแทจริงของผูผลิตแต
ละรายและอาจทําใหผูบริโภคตองซ้ือสินคาในราคาสูงเกินจริง วิธีการกําหนดราคาจากคุณคาท่ี
คาดการณไวเปนวิธีการกําหนดราคาท่ีกําลังไดรับความนิยม เพราะเปนการกําหนดราคาจากการ
ประเมินคุณคาผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคจะไดรับ เชน ถาผูบริโภคไดคาดการณคุณคาผลิตภัณฑไวสูง
ผูบริโภคก็พรอมและพอใจท่ีจะซ้ือในราคาท่ีสูง 

3.  ชองทางการจัดจํ าหนาย  (Place)หมายถึง  โครงสร างของชองทาง ซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันการตลาด และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากสถานท่ี
ผลิตไปยังตลาดทําใหผลิตภัณฑ หรือบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค สถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา 
ประกอบดวย การขนสงการคลัง และการเก็บรักษาสินคา 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ
ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 
ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ คือ การ
โฆษณา (Advertising)การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling)และการสงเสริมการขาย
(Sales Promotion) 

5. บุคลากร(People)การคัดเลือกบุคลากร การฝกอบรม การจูงใจ สามารถสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคาแตกตางเหนือคูแขง พนักงานตองสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดทันที มีความคิดริเร่ิมสรางสรรค สามารถในการแกปญหา และมีคานิยมท่ีดี 

6. การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)โดยพยายามแสดงใหเห็น
ถึงคุณภาพผานทางส่ิงท่ีมองเห็นได และรูปแบบการบริการ โดยยึดถือคุณคาท่ีลูกคาตองการ ไดแก
ความสะอาด ความรวดเร็ว และผลประโยชนอ่ืน ๆ ดวยลักษณะท่ีจับตองไมไดของการบริการนั้น
ทําใหผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาไมสามารถประเมินการบริการไดจนกวาจะไดรับบริการนั้น ซ่ึงทําให
เกิดความเส่ียงท่ีลูกคาจะไมซ้ือบริการ ซ่ึงการสรางลักษณะทางกายภาพตาง ๆ สามารถทําใหลูกคา
เกิดความม่ันใจ ซ่ึงสามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน แผนพับท่ีแสดงรูปภาพใหเห็นถึงบริการตางๆ 
ท่ีลูกคาจะไดรับ เคร่ืองแบบพนักงานท่ีออกแบบอยางเหมาะสม และอาคารสถานท่ีท่ีไดรับการดูแล
รักษาเปนอยางดี 

7. กระบวนการ (Process) เปนการสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาได
อยางรวดเร็วและประทับใจ ในองคกรธุรกิจดานบริการ กระบวนการในการใหบริการมีความสําคัญ
เปนอยางยิ่ง เนื่องจากเปนกระบวนการท่ีลูกคามีสวนรวมในการผลิตบริการนั้นดวย กระบวนการ
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ดานการบริการจึงตองไดรับการออกแบบเปนอยางดี เพ่ือใหพนักงานทํางานอยางสะดวก ลดความ
ผิดพลาดที่อาจเกิดข้ึนไดในกระบวนการ ผลลัพธของการบริการคือความพึงพอใจ และความภักดี
ของลูกคา 

 
แนวคิดดานการเงิน  

ในองคกรธุรกิจทุกขนาดไมวาขนาดใหญหรือเล็กก็ตาม ตางมีความจําเปนที่ตอง
ตัดสินใจในเร่ืองสําคัญตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับการเงิน บุคคลท่ีมีหนาท่ีในการตัดสินอาจเปนไดตั้งแตผู
เปนหุนสวน เจาของกิจการ รองประธานบริษัท ผูควบคุมทางการเงิน หรือพนักงานของบริษัท 
อยางไรก็ตามหนาท่ีงานการเงินในธุรกิจท่ัวๆ ไป สามารถแยกออกไดเปน 3ประการดังนี้ (สุมาลี จิ
วะมิตร,2548) 

1. การวางแผนทางการเงิน ผูบริหารงานการเงินตองทํางานรวมกับผูบริหารงาน
ดานอ่ืนของธุรกิจในการวางแผนธุรกิจเพื่อนํามาปฏิบัติสําหรับหนาท่ีงานการเงินอ่ืนตอไป การทํา
หนาท่ีการวางแผนทางการเงินนั้น ผูบริหารตองมีความรูความเขาใจในเรื่องตางๆ คือ การวิเคราะห
ทางการเงิน การวางแผนกําไร การพยากรณทางการเงิน การจัดทํางบการเงิน และงบกระแสเงินสด 

2. การบริหารทรัพยหรือจัดสรรเงินทุน การดําเนินธุรกิจตองการผลตอบ แทนท่ี
ดีผูบริหารงานการเงินจึงมีหนาท่ีพิจารณาการลงทุนในสินทรัพยตางๆ ติดตามประเมินผลการใช
สินทรัพยเหลานั้นใหมีประสิทธิภาพเพื่อใหผลงานตามแผนท่ีวางไว ซ่ึงประกอบดวยเร่ืองตางๆ คือ 
การพิจารณาการลงทุน การบริหารทุนหมุนเวียน การบริหารเงินสด การบริหารลูกหนี้ การบริหาร
สินคาคงเหลือ 

3. การจัดหาเงินทุน เม่ือไดมีการวางแผนธุรกิจ และไดมีการตัดสินใจลงทุนใน
สินทรัพยตางๆ เพื่อใหไดอัตราผลตอแทนจากการลงทุนตามแผนแลว ผูบริหารงานการเงินมีหนาท่ี
จัดหาเงินทุนเพื่อใหเพียงพอกับความตองการใชเงินทุน เพ่ือใหผลการดําเนินงานบรรลุแผนงานท่ี
ไดกําหนดไว ในการจัดหาเงินทุนผูบริหารการเงินตองมีความรูความเขาใจในเร่ืองตลาดการเงิน 
แหลงเงินทุน โครงสรางเงินทุน และควรมีสัมพันธอันดีกับแหลงเงินทุนตางๆ 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ปวารณา อัจฉริยบุตร และคณะ (2549)ไดวิจัยเร่ืองการบริหารจัดการธุรกิจสปาใน
พื้นที่จังหวัดภูเก็ต พังงา และกระบ่ีพบวาผูประกอบการสปาในเขตอันดามันสวนใหญเปนเพศหญิง 
ลักษณะการลงทุนธุรกิจสปาของผูประกอบการ มีท้ังรูปแบบการลงทุนในธุรกิจสปาท่ีเปนลักษณะ
เดยสปา การลงทุนธุรกิจท่ีเปนรีสอรทสปา (Resort Spa) และการลงทุนธุรกิจสปาโดยรวมมือกับ
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โรงพยาบาล โดยทําเปนเมดิคอลสปา (Medical Spa) หรือสปาเพื่อการรักษา และผูประกอบการ
สวนใหญจะต้ังระยะเวลาในการคุมทุนอยางนอย 5 ป จุดแข็งของของสปาอันดามันท่ีสําคัญคือ การ
มีธรรมชาติท่ีสวยงาม การออกแบบสถานท่ีของผูประกอบการที่สามารถผนวกเอาธรรมชาติ
โดยรอบมาใชในการออกแบบสถานท่ีและบริการท่ีดีเยี่ยม สวนจุดออนของสปาอันดามันคือ ปญหา
ดานความไมสะดวกในการเดินทาง ปญหาดานการแยงชิงพนักงานใหบริการ และปญหาดานการ
ไมยอมรับการใชสมุนไพรไทย ในสวนของการจัดการดานการตลาด พบวา บริการสปาในเขตอัน
ดามันมีความหลากหลายมากย่ิงข้ึน โดยมีอัตราคาบริการสปาตํ่าสุดอยูท่ี 200 บาทตอ 30 นาที และ
ราคาสูงสุดอยูท่ี 15,300 บาท ซ่ึงจัดทําเปนแพคเกจ ใชเวลาประมาณ 4 ช่ัวโมง 30 นาที 

ปจจัยในการเลือกสถานท่ีตั้งของสถานประกอบการสปาในเขตอันดามันสวนใหญ
ผูประกอบการมักพิจารณาทําเลท่ีตั้งเปนธรรมชาติ การคมนาคมสะดวกเปนหลัก ในการสงเสริม
การตลาดของธุรกิจสปาอันดามันนั้น ประกอบดวย การติดตอผานบริษัทนําเท่ียว มัคคุเทศก รวมท้ัง
รถแท็กซ่ี การทําโฆษณา ประชาสัมพันธ และใชเทคนิคการขาย เชน การรวมคาบริการสปาในคา
หองพัก และในแพคเกจทัวร เปนตน การศึกษาดานการบริหารจัดการองคการ พบวา โครงสราง
องคกรสปาจะมีความแตกตางกันตามขนาดของธุรกิจ โดยมีตําแหนงท่ีสําคัญคือ ผูจัดการสปา นัก
สุขบําบัด และพนักงานตอนรับ ท้ังนี้สวนใหญในการพัฒนาบุคลากรมักจะใชวิธีการฝกใน
หนวยงานกันเองโดยเรียนรูจากหัวหนางาน ดานการจัดการผลิตภัณฑพบวาการจัดการดานสถานท่ี
มี 3 รูปแบบ คือสปาในท่ีโลง และสปาในอาคาร หรืออาจจะเปนท้ังสปาในท่ีโลงและในอาคารผสม
กัน ในสวนของการจัดการดานรส สวนใหญสปาเนนการเสริฟน้ําสมุนไพร และบางแหงเสนอ
เมนูอาหารเพื่อสุขภาพ และสวนใหญสปาจะเนนจุดเดนในการใชน้ํามันหอมระเหยท่ีมาจาก
ธรรมชาติ การใชเสียงในสปามักใชเสียงดนตรี ควบคูกับเสียงธรรมชาติ และเนนการนวดเพื่อผอน
คลายมากกวาการนวดเพื่อรักษา  รูปแบบการบริหารจัดการ นอกจากนี้ธุรกิจสปาเขตอันดามันมอง
วาการออกแบบผลิตภัณฑหรือรูปแบบการใหบริการสปาใหมๆสามารถยกระดับสปาได และควร
ทําการตลาดท่ีใหมีลูกคาทุกฤดูกาล ผูประกอบการสปาจะตองเปล่ียนวิธีคิด โดยคิดวาการหมุนเวียน
ของนักสุขภาพบําบัดเปนเร่ืองปกติ และเปนการพัฒนาประสบการณในการทํางานของนักสุขภาพ
บําบัดคนนั้นดวย และสปาแตละจังหวัดเร่ิมหันมาใชสมุนไพรไทยมากข้ึน จึงควรมีการศึกษาเร่ือง
การวิจัยสมุนไพรไทยใหมากข้ึน ท้ังนี้เพื่อเปนการยกระดับสมุนไพรไทยใหทัดเทียมสากล 

รามาริน บุญสม (2550)ไดศึกษาการดําเนินงานของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพใน
จังหวัดเชียงใหม โดยทําการศึกษาในดานตางๆดังนี้ 1) ดานการจัดการ ผูประกอบการธุรกิจสปามี
การวางแผนในระยะยาว โครงสรางองคกรมีความแตกตางกันตามขนาดและประเภทของธุรกิจ 2) 
ดานการตลาด กลุมลูกคาเปาหมายเปนประชาชนท่ัวไป และนักทองเท่ียวชาวตางชาติ ชองทางท่ี



 
13 

 

ลูกคาติดตอมาจากหนารานโดยตรง 3) ดานการผลิตและการดําเนินการ  โดยทุกสถาน
ประกอบการสปามีการควบคุมและปองกันการแพรกระจายเช้ือโรคอยางเพียงพอ 4) ดานการเงิน 
พบวาแหลงเงินทุนใชมาจาก 3 แหลงคือ จากเจาของ, จากหุนสวน และการกูยืมจากสถาบันทาง
การเงิน และสถานประกอบการสวนใหญไมมีการวางแผนการเงินและจัดสรรเงินทุนอยางเปน
ทางการ สวนปญหาอุปสรรคของการประกอบธุรกิจสปาในจังหวัดเชียงใหม คือดานบุคลากรคือ
การขาดแคลนบุคคลที่มีความรูความเชี่ยวชาญท้ังในดานการบริหารธุรกิจและการใหบริการ  และ
ปญหาดานการตลาด พบวามีการแขงขันท่ีสูงมาก ทําใหเกิดการตัดราคากันเอง 

ฉันทวัต วันดี (2551) ศึกษาการวิเคราะหกลยุทธการตลาดของผูประกอบการธุรกิจ
สปา ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมประกอบดวย การวิเคราะหสถานการณของธุรกิจสปา และกล
ยุทธการตลาดของธุรกิจสปา ประชากรมีจํานวน 15 ราย ผลการศึกษาสรุปไดดังนี้ลักษณะของ
กิจการเปนกิจการเจาของคนเดียว ประเภทของสปา เปน Day Spa ท้ังหมด มีการจัดโครงสราง
องคกรตามหนาท่ี ระยะเวลาท่ีเปดดําเนินการมาแลวต้ังแต 1-4 ปโอกาสของกิจการสปา ไดแก 
อุตสาหกรรมสปาโดยรวมยังมีเติบโตในอัตราท่ีสูง กระแสความนิยมในการดูแลรักษาสุขภาพมาก
ข้ึน มีเทคโนโลยีชวยในการใหบริการ นโยบายรัฐบาลใหการสนับสนุนอุปสรรคของกิจการสปา
ไดแก สภาพเศรษฐกิจโดยรวมชะลอตัว สงผลใหการจับจายใชสอยของประชาชนลดลง และการ
ขาดสถาบันการเงินท่ีชวยเหลือในดานการเงินจุดแข็งของกิจการสปา ไดแก มีบริการท่ีหลากหลาย 
การมีบริการท่ีมีคุณภาพ มีการกําหนดราคาเหมาะสม มีทําเลที่ตั้งดี และผูบริหารมีประสบการณ
ความเช่ียวชาญในธุรกิจจุดออนของกิจการสปา ไดแก การโฆษณาประชาสัมพันธท่ีไมท่ัวถึง และ
การมีทําเลที่ตั้งท่ีไมเหมาะสม 

พรกมล ปริญญารักษ(2551) ศึกษาถึงการวางแผนเชิงกลยุทธของสถานบริการ
นวดแผนไทยสตาร ไทยมาสซาส ซาวนา แอนด ฟตเนสพบวาปจจัยท่ีเปนโอกาสในการดําเนินงาน
ของกิจการ ไดแกความไดเปรียบของจังหวัดเชียงใหมท่ีมีเอกลักษณทางวัฒนธรรม และสถานท่ี
ทองเท่ียวทางธรรมชาติ ทําใหมีนักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางประเทศสนใจเดินทางมา
ทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมอยางแพรหลาย จึงไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐบาล และการ
ทองเท่ียวแหงประเทศไทยสําหรับปจจัยหลักท่ีเปนอุปสรรคในการดําเนินงาน ไดแก การท่ีผูบริโภค
มีทางเลือกท่ีหลากหลายในการเลือกใชบริการ และการแขงขันในอุตสาหกรรมท่ีมีความรุนแรง 
โดยสถานบริการขนาดใหญแตละแหงมีการใชกลยุทธในการแขงขันท่ีคลายคลึงกัน คือ มีการ
กําหนดอัตราคาบริการต่ํา เพื่อใหมีลูกคาจํานวนมากเม่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางความดึงดูด
ใจของอุตสาหกรรม  และตําแหนงการแขงขันของหนวยธุรกิจ  พบวา  ความดึงดูดใจของ
อุตสาหกรรมนวดแผนไทยอยูในระดับปานกลางแตกิจการมีตําแหนงการแขงขันทางธุรกิจท่ี
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เขมแข็ง มีปจจัยเกื้อหนุนในการดําเนินงานท่ีไดเปรียบคูแขงขันหลายปจจัย กิจการจึงควรเลือกใช
กลยุทธการเจริญเติบโตในการดําเนินธุรกิจซ่ึงสอดคลองกับผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม และอัตราสวนครองตลาดเปรียบเทียบ ซ่ึงวิเคราะหไดวา 
กิจการมีอัตราสวนครองตลาดท่ีสูง และมีอัตราการเจริญเติบโตของตลาดท่ีคอนขางตํ่า จึงถือวาการ
ดําเนินงานในปจจุบันเปนชวงท่ีทํารายไดใหกับกิจการ และเปนแหลงเงินทุนสําหรับการพัฒนาใน
อนาคต โดยในชวงนี้กิจการจะตองพยายามรักษาสวนครองตลาด รักษาระดับรายได และหา
แนวทางปรับปรุง และวางแนวทางการเจริญเติบโตเพ่ือหาโอกาสในการเพิ่มกําไร 

 

 


