
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 

 
การศึกษาการวางแผนเชิงกลยุทธระดับองคกรของสถานบริการนวดแผนไทย สตาร ไทย

มาสซาส ซาวนา แอนด ฟตเนส ไดนําเอาแนวคิด ทฤษฎตีาง ๆ มาใชในการศึกษา ดงันี้ 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา สามารถแบงไดเปน 3 สวน ไดแก 

สวนท่ี 1: แนวคิดและทฤษฎดีานการวางแผนกลยุทธ ไดแก  
- ตัวแบบทัว่ไปที่ใชในการวางแผนกลยุทธ ประกอบดวย กรอบแนวคิดในการ

วางแผนกลยุทธขององคกร และองคประกอบหลักของการบริหารเชิงกลยุทธ  
- เครื่องมือที่ใชในการวิเคราะหกลยุทธ ประกอบดวย การวิเคราะหสภาพแวดลอม

ภายนอกองคกร (PEST Analysis) โมเดลแรงดัน 5 ประการ (Five Forces Analysis)  เครื่องมือการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร (Value Chain Analysis) เครื่องมือในการประเมินจุดแข็ง 
จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) เครื่องมือที่ใชในการหากลยุทธหลัก โดยใช 
TOWS Matrix Analysis และเครื่องมอืที่ใชในการกาํหนดกลยุทธ ไดแก ตัวแบบกลยุทธของ 
General Electric และ ตัวแบบกลยุทธของ BCG Growth Share Matrix 

สวนท่ี 2: แนวคิดและทฤษฎีดานองคกร ไดแก ระดับชัน้ของกลยุทธในองคกร และกล
ยุทธระดับองคกร 

สวนท่ี 3: ขอมูลเก่ียวกับการนวดแผนไทย ไดแก ขอมลูเบื้องตนเกี่ยวกับการนวด และ
ประเภทของการนวดแผนไทย  
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2.1 แนวคิดและทฤษฎ ี
2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีดานการวางแผนกลยุทธ 

2.1.1.1 ตัวแบบทั่วไปท่ีใชในการวางแผนกลยุทธ 
2.1.1.1.1 กรอบแนวคิดในการวางแผนกลยุทธขององคกร 

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: กรอบแนวคดิในการวางแผนกลยุทธขององคกร 

(Richard Lynch, 2000 : 21) 
การวางแผนเชงิกลยุทธ เปนการวางแผนที่มีการกําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ 

และเปาหมายระยะยาวที่แนชัด จากการวิเคราะหองคกร การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 
สภาพแวดลอมภายใน สภาพการแขงขัน และทิศทางของปจจัยตาง ๆ ที่จะมีผลกระทบตอการ
ดําเนินงานขององคกรในปจจุบัน และอนาคต 

การวางแผนเชงิกลยุทธเปนการคิดเชิงการแขงขันและการวางแผนสําหรับ
อนาคต ที่ตองการระบบการทํางานที่มคีวามสามารถในการปรับตวัสูง สําหรับการทํางานใน
ส่ิงแวดลอมทีม่ีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว เพื่อใหทนักับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ตองการระบบ
การทํางานที่คลองตัว ตองการดําเนินงานมีประสิทธิภาพสูงในการนําสูเปาหมายในอนาคต สามารถ
เผชิญกับการเปลี่ยนแปลงในอนาคต เพือ่ความอยูรอด และความกาวหนาขององคกร หนวยงาน 
หรือธุรกิจในอนาคต การวางแผนกลยุทธเปนการวางแผนเพื่อนําองคกรไปสูภาพลักษณใหม กาวสู
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วิสัยทัศนที่ตองการในอนาคต การวางแผนกลยุทธจึงเปนการวางแผนในภาพรวมขององคกร ทุกกล
ยุทธที่กําหนดขึ้นเปนปจจัยที่ช้ีอนาคตขององคการนั้น 

กลยุทธระดับองคกร หมายถึง ทิศทางรวมของธุรกิจซึ่งเปนทิศทางที่ใชอธิบาย
แนวทางรวมกนัในการพัฒนาธุรกิจบนพื้นฐานความหลากหลายของสายผลิตภัณฑ และ
อุตสาหกรรม หรือเปนการกําหนดทิศทางที่เปนเอกภาพของธุรกิจโดยรวมของบริษทั ซ่ึงเปนการ
กําหนดวา องคกรตองการที่จะไปที่ไหน ตองการเปนอะไร หรือเปนวิสัยทัศนที่ผูบริหารใชในการ
กําหนดทิศทางขององคกร  

วิสัยทัศน หมายถึง ความคาดหวังโดยรวมที่องคกรตองการจะเปนในอนาคต 
ประกอบดวยขอความที่ระบุถึงทิศทางที่องคกรมุงไป ส่ิงที่องคกรตองการจะเปน หรือภาพลักษณที่
องคกรตองการ 

ภารกิจ หมายถึง การกําหนดขอบเขตของงานหรือบทบาทหนาที่โดยรวมของ
องคกร เพื่อใหองคกรบรรลุวิสัยทัศนที่กําหนดไว 

เปาหมาย หมายถึง ความมุงหมายขององคกรหรือหลักเหตผุลซ่ึงอยูบน
พื้นฐานของความอยูรอด หรือการคาดคะเนในระยะยาวเกี่ยวกับสิ่งที่องคกรตองการใหเกิดขึ้น หรือ
บรรลุในวิสัยทัศน และภารกิจ  

2.1.1.1.2 องคประกอบหลักของการบริหารเชิงกลยทุธ มี 3 องคประกอบหลักที่
เชื่อมโยงกันดงันี้ 

 
รูปท่ี 2: องคประกอบการบรหิารเชิงกลยุทธ (สมชาย ภคภาสนววิัฒน, 2549 : 25) 
- การวิเคราะหกลยุทธ  (Strategic Analysis) หมายถงึ ขั้นตอนในการ

วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร เพื่อพิจารณาปจจยัสภาพแวดลอมวามผีลกระทบอยางไร
ตอองคกร และการวเิคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร โดยพิจารณาจุดแข็ง จุดออน ตลอดจน
คานิยมและวฒันธรรมองคกร เพื่อเปาหมายที่สําคัญ คือ การกําหนดตาํแหนงทางกลยุทธ (Strategic 
Positioning) ขององคกรที่สอดคลองกับเปาหมายขององคกร ซ่ึงมีการใชเครื่องมือการวิเคราะห
ตางๆ  อาทิ 
 

ทางเลือกเชิงกลยุทธ 
(Strategic Choice) 

การนํากลยุทธไปดําเนนิการ 
(Strategy Implementation) 

การวิเคราะหเชิงกลยุทธ 
(Strategic Analysis) 
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 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร (PEST Analysis)  
 ตัวแบบแรงดนั 5 ประการ (Five Forces Model Analysis)  
 การวิเคราะหลูกโซคุณคา (Value Chain Analysis)  
 SWOT Analysis 

- การเลือกกลยุทธ (Strategic Choices) หมายถึง การคิดคนทางเลือก และ
ประเมินทางเลอืกกลยุทธที่เปนไปได มีความสอดคลองกับลักษณะขององคกร และลักษณะของ
ธุรกิจ ซ่ึงประกอบดวย 

 การกําหนดแนวทาง หรือทางเลือกกลยุทธ เปนการศกึษาความเปนไป
ไดในการกําหนดทิศทางการพัฒนาองคกรในระยะยาว ตลอดจนการกาํหนดแนวทางหรือทางเลือก
กลยุทธ เพื่อทีจ่ะบรรลุสูทิศทางที่ไดกําหนดไว  

 การประเมินทางเลือกเชิงกลยุทธ เปนการประเมินทางเลอืกที่เหมาะสม
ที่สุด และแนวทางที่สามารถสรางความกาวหนาใหกับองคกรไดดีที่สุด 

 การเลือกกลยุทธ เปนการเลือกกลยุทธที่มีความสอดคลองกับสภาพ
องคกรมากที่สุด มีความเปนไปไดมากที่สุด และเปนที่ตองการขององคกรมากที่สุด 

- การนํากลยุทธไปปฏิบตัิ (Strategic Implementation) หมายถึง ขั้นตอน
การจัดโครงสรางองคกรที่เหมาะสม การกําหนดระบบในการบริหาร ตลอดจนการกําหนดระบบ
เกี่ยวกับสารสนเทศ และการสรางคานิยม และวัฒนธรรมขององคกร เพื่อสามารถนําเอาแนวทาง
หรือกลยุทธทีไ่ดตัดสินใจนัน้ไปปฏิบัติได 
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2.1.1.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิเคราะหกลยุทธ 
2.1.1.2.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (PEST Analysis)  

Task 
Environment

(Industry)

Technological 
Forces

Economic 
Forces

Societal
Environment

Sociocultural
Forces

Political – Legal
Forces

Internal 
Environment

Structure, Culture,
Resources

Shareholders

Employees/
Labor Unions

Governments

Special 
Interest Groups

Customers

Creditors Communities

Trade Associations

Competitors

Suppliers

Task 
Environment

(Industry)

Technological 
Forces

Economic 
Forces

Societal
Environment

Sociocultural
Forces

Political – Legal
Forces

Internal 
Environment

Structure, Culture,
Resources

Shareholders

Employees/
Labor Unions

Governments

Special 
Interest Groups

Customers

Creditors Communities

Trade Associations

Competitors

Suppliers

 
รูปท่ี 3: ปจจัยการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกองคกร 

(Thomas L. Wheelen and J. David Hunger, 2002 : 11) 
สภาพแวดลอมภายนอกเปนปจจัยภายนอกในระดบักวางและมีผลกระทบโดย

ออมตอการปฏิบัติการขององคกร ทั้งที่เปนองคกรภาคเอกชน และองคกรภาครัฐบาล ประกอบดวย  
- ปจจัยดานการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Factors) เชน 

นโยบายและเสถียรภาพของรัฐบาล การแกไขกฎหมาย และการปรับปรุงระเบียบตาง ๆ ที่มีผลตอ
การปรับเปลี่ยนวิธีการทางการบริหาร เปนตน 

- ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic Factors) เชน อัตราเงินเฟอ อัตราดอกเบี้ย 
อัตราภาษี และอัตราการวางงาน เปนตน 

- ปจจัยดานสงัคมวัฒนธรรม (Socio-Cultural Factors) เชน โครงสรางทาง
เพศและอายุ ระดับการศึกษา คานิยม ความเชื่อ ขนบธรรมเนียมและประเพณตีลอดจนพฤติกรรม
การบริโภคอุปโภค เปนตน 

- ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technological Factors) เชน การผลิตคิดคนทาง
เทคโนโลยีตาง ๆ เครื่องจักรกลอุตสาหกรรม เครื่องจักรสมองกล และเทคโนโลยีสารสนเทศ เปน
ตน 
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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 เปนตวัแบบทีใ่ชวิเคราะหปจจัยที่มี
ผลกระทบตอสภาพการแขงขันเพื่อใหรูสถานะหรือตําแหนงการแขงขันขององคกรในอุตสาหกรรม 
ประกอบดวย 

- ปจจัยกําหนดการแขงขนั (Competition) สภาพการแขงขัน หากมีคูแขงขัน
จํานวนมาก และมีการแขงขนัรุนแรงจะสงผลกระทบตอความสามารถทํากําไรขององคกร 

- ปจจัยการเขาสูธุรกิจ หรือผูมาใหม (New Entrances) เปนปจจยัที่แสดงถงึ
อุปสรรคขวางกั้นผูที่จะเขามาใหมมาดําเนนิธุรกิจเดยีวกนั ซ่ึงอุปสรรคยิ่งมากการเขาสูธุรกิจก็ยิ่งยาก
ขึ้น การถอนตัวออกจากธุรกจิก็ยากลําบากเชนเดียวกนั 

- ปจจัยกําหนดสินคาทดแทน (Substitution) หากมแีนวโนมที่สินคาเขามา
ทดแทนไดงาย ลูกคาก็มีโอกาสเปลี่ยนไปใชสินคาดังกลาว ทําใหความสามารถทํากําไรของธุรกิจลด
ต่ําลง 

- ปจจัยกําหนดอํานาจการซื้อ (Buyers) ขึ้นอยูกับระดบัราคาและอํานาจการ
ตอรองของผูซ้ือ 

- ปจจัยกําหนดอํานาจของผูขายปจจัย (Suppliers) ขึ้นอยูกับลักษณะของ
ปจจัยทีจ่ัดหามาไดงายหรือไม และยังขึ้นอยูกับอํานาจตอรองของผูขายปจจยัดวย 
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2.1.1.2.3 การวิเคราะหลูกโซคุณคา (Value Chain Analysis) 

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

(ดัดแปลงจาก Value Chain Model ของ Michael E. Porter) 
โมเดลลูกโซคุณคาของ Michael E. Porter เปนโมเดลพื้นฐานที่นํามาใชในการ

ประเมินศักยภาพเชิงกลยุทธภายในของการแขงขันขององคกร โดยการวิเคราะหลูกโซคุณคาเพื่อ
การเชื่อมโยงระหวางกิจกรรมในแตละกระบวนการทางธรุกิจวากระบวนการใดเปนการเพิ่มคุณคา
ใหกับสินคาและการบริการเพื่อประโยชนของลูกคา หรือกระบวนการใดเปนการลดคุณคาของ
สินคาและบริการเพื่อปรับปรุงกระบวนการดังกลาวใหมคุีณคาเพิ่มขึ้น 

การวิเคราะหลูกโซคุณคา แบงไดเปน 2 กิจกรรมใหญ ๆ ดังนี ้
- กิจกรรมหลัก (Primary Activities) คือ กิจกรรมที่มีความสัมพันธ

โดยตรงกับลูกคา ซ่ึงประกอบดวย 5 กิจกรรม ไดแก  
 ปจจัยนําเขา (Inbound Logistic) ไดแก ระบบการนําเขา การรับเขา การ

เก็บรักษา การจัดสง ระบบคลังสินคา การควบคุมสินคา การคืนสินคา 
 การปฏิบัติการ (Operations) ไดแก การผลิต กระบวนการผลิต การ

บรรจุหีบหอ การประกอบชิน้งาน การบํารุงรักษา การทดสอบ การควบคุมคุณภาพ  
 การกระจายสนิคา (Outbound Logistic) ไดแก การกระจายสินคา การ

รับคําสั่งซื้อ การวางแผนการจัดสง และการขนสง 
 การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) ไดแกการตลาด และการ

ขาย  
 การบริการ (Service) ไดแก การบริการตาง ๆ เชน การติดตอ การ

รับประกัน การบํารุงดูแลรักษาซอมแซม การอบรม  
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- กิจกรรมสนับสนุน (Supporting Activities) คือ กิจกรรมที่มี
ความสัมพันธทางออมกับลูกคา และชวยสนับสนนุกิจกรรมหลักใหดําเนนิไปดวยความราบรื่น 
ประกอบดวย 4 กิจกรรม ไดแก 

 การจัดหาทรัพยากร (Procurement) ไดแก การจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบ วัสด ุ
และสินทรัพย 

 การพัฒนาเทคโนโลยี  (Technology Development) ไดแก การพฒันา
ผลิตภัณฑและเทคโนโลยีในกิจกรรมตาง ๆ 

 การบริหารทรัพยากรมนษุย (Human Resource Management) ไดแก 
การจัดการทรพัยากรมนษุย การสรรหาและคัดเลือก การประเมินผล การพัฒนา เงินเดือน คาจาง 
การพัฒนาสายงานอาชีพ และการพนกังานสัมพันธ  

 การจัดการและโครงสรางพื้นฐาน (Administration and Infrastructure) 
ไดแก โครงสรางพื้นฐานและการจัดการในองคกร ระบบงาน กฎหมาย การจดัการดานคุณภาพ 
ระบบขอมูล 

องคกรสามารถนําตัวแบบการวิเคราะหลูกโซคุณคานี้ใชประเมินระดับความมี
ประสิทธิผลของทรัพยากรทีใ่ชในลูกโซคณุคานี้ โดยสามารถพิจารณาเปนรายกจิกรรมไป โดยจดุ
มุงเนนหลักของการวิเคราะหลูกโซคุณคา คือ การเชื่อมโยงระหวางกจิกรรม วิเคราะหคนหา จุดแข็ง 
จุดออนในเชิงกลยุทธ และคนหาโอกาสและอุปสรรคในการแขงขัน นํามาประเมนิประสิทธิภาพ
การใชทรัพยากร และประเมินประสิทธิผลการจัดสรรทรัพยากร เพื่อนํามาหาขอปรับปรุงไปสูการ
เพิ่มศักยภาพขดีความสามารถในการแขงขนัใหสูงยิ่งขึน้ไปอีก  

2.1.1.2.4 SWOT Analysis  

โอกาส อุปสรรค

จุดแข็ง จุดออน

สถานการณภายนอก

สถานการณภายใน

ศักยภาพ
โอกาส

ปญหา
อุปสรรค

โอกาส อุปสรรค

จุดแข็ง จุดออน

สถานการณภายนอก

สถานการณภายใน

ศักยภาพ
โอกาส

ปญหา
อุปสรรค

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

 SWOT Analysis เปนตัวแบบของการประเมินจุดแข็ง (Strengths) จุดออน 
(Weaknesses) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) โดยมกีรอบแนวคิดวาหากเปนการ
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พิจารณา เร่ืองที่เกี่ยวของกับสภาพภายในองคกรก็เปนการคนหาจุดแข็งและจุดออน แตหากเปนการ
พิจารณาเรื่องที่เกี่ยวของกับสภาพภายนอกองคกร ก็จะเปนเรื่องการระบุโอกาสและ อุปสรรค 

- จุดแข็ง (Strengths) คือ ทรัพยากรที่องคกรไดพัฒนาเปนขีดความสามารถ
และกระบวนการซึ่งนํามาใช และพัฒนาไปสูความไดเปรียบในการแขงขันที่ยั่งยนื  

- จุดออน (Weaknesses) คือ ทรัพยากรและความสามารถที่ยังขาดหรือไม
เพียงพอ ซ่ึงเปนอุปสรรคตอองคกรที่พัฒนาความไดเปรียบในการแขงขันที่ยั่งยนื  

- โอกาส (Opportunities) คือ แนวโนมหรือการเปลี่ยนแปลงของปจจัย
สภาพแวดลอมภายนอกที่เปนบวกหรือที่จะชวยปรับปรุงการดําเนนิงานขององคกร 

- อุปสรรค (Threats) คือ แนวโนมหรือการเปลี่ยนแปลงของปจจัย
สภาพแวดลอมภายนอกที่เปนลบหรือที่จะคุกคามบั่นทอนการดําเนินงาน  

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 เปนแมทริกซทีแ่สดงถึงโอกาส และอุปสรรคจาก
ภายนอกที่สัมพันธกับจุดแขง็และจุดออนภายในบริษัท โดยมีทางเลือกของกลยุทธ 4 ทางเลือก ซ่ึง
เกิดจากการจับคูระหวางปจจยัภายนอกและปจจัยภายใน ดังนี ้

- กลยุทธ SO เปนตําแหนงหรือสถานการณที่เปนเปาหมายของทุกบรษิัท 
โดยบริษัทจะใชกลยุทธจุดแข็งและขอไดเปรียบจากโอกาส ถามีจุดออนก็จะพยายามแกไขเพื่อให
เปลี่ยนเปนจุดแข็ง ถาเผชิญอุปสรรคก็ตองพยายามเปลี่ยนใหเปนโอกาส ในกรณนีี้บริษัทจะใชจุด
แข็งที่มีเพื่อสรางขอไดเปรียบจากโอกาส  
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- กลยุทธ WO เปนสถานการณที่ธุรกิจพยายามใหมีจดุออนต่ําสุด และมี
โอกาสสูงสุด ดังนั้นธุรกิจที่มีจุดออนในบางกรณจีะตองพยายามหาวิธีการแกไข โดยการใชขอ
ไดเปรียบจากเทคโนโลยีหรือบุคลากรที่มีทักษะจากภายในการพัฒนาองคกร ในกรณีนี้บริษัทจะ
พยายามแกไขจุดออน และสรางขอไดเปรียบจากโอกาส 

- กลยุทธ ST เปนสถานการณทีธุ่รกิจมีจุดแข็งและมีอุปสรรคจาก
สภาพแวดลอมภายนอก เปาหมายของบรษิัท คือ พยายามใหมจีุดแขง็สูงสุด และมีอุปสรรคต่ําสุด 
ดังนั้นบริษัทอาจใชจุดแข็งดานเทคโนโลย ี การเงิน การบริหารจัดการ หรือการตลาด เพื่อขจัด
อุปสรรคจากคูแขงขัน ในกรณีนี้บริษัทจะใชจุดแข็งเพื่อหลีกเลี่ยงหรือเอาชนะอุปสรรคใหได 

- กลยุทธ WT เปนสถานการณที่ธุรกจิมีจุดออนและมีอุปสรรค โดยมี
เปาหมายเพื่อสรางจุดแข็งและขจัดอุปสรรคใหต่ําสุด โดยบริษัทอาจใชวิธีการรวมลงทุน การลด
คาใชจาย การเลิกผลิตผลิตภัณฑที่ไมมีกําไร ในกรณนีีบ้ริษัทจะพยายามสรางจุดแขง็และเอาชนะ
อุปสรรคใหได 

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 เปนโมเดลที่แสดงความสัมพันธระหวางความดึงดดูใจของ
อุตสาหกรรม (Industry Attractiveness) และตําแหนงการแขงขันของหนวยธุรกิจ (Business Unit 
Position) ซ่ึงเปนเกณฑทีใ่ชสําหรับการจดัสรรทรัพยากรของบริษัท โดยกําหนดใหแกนตั้งแทน
ความดึงดดูใจของอุตสาหกรรม มี 3 ระดบั คือ ระดับสูง ปานกลาง และต่ํา สวนแกนนอนแทน
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ตําแหนงการแขงขันทางธุรกิจ มี 3 ระดับ คือ เขมแข็ง ปานกลาง และออนแอ ตามเกณฑทีใ่ชในการ
พิจารณาแตละปจจัยดึงดูดใจของอุตสาหกรรม และตําแหนงการแขงขันทางธุรกิจ ไดแก 

- ปจจัยกําหนดความดงึดูดในของอุตสาหกรรม 
 ขนาดอัตราการเติบโตของตลาด 
 อัตรากําไรในอุตสาหกรรม 
 วงจรของธุรกิจ 
 ขนาดที่ประหยัด 
 เทคโนโลยี 
 สังคม ส่ิงแวดลอม กฎหมาย สิทธิมนุษยชน 
 ความสามารถในการแขงขนั 

- ปจจัยกําหนดความสามารถในการแขงขันทางธุรกิจ  
 สวนแบงตลาดเชิงเปรียบเทยีบ 
 อัตรากําไรที่ไดรับ 
 ความสามารถแขงขันดานราคาและคุณภาพ 
 ความรอบรูเร่ืองลูกคาและตลาด 
 จุดแข็ง จดุออนในการแขงขนั 
 ความสามารถดานเทคโนโลย ี
 ความสามารถฝายบริหาร 

จากการพจิารณาเกณฑทีใ่ชในการวิเคราะหออกเปน 9 ชอง สามารถกําหนด
ตําแหนงของแตละหนวยธุรกิจ ดังนี ้

- กลุมธุรกิจท่ีอยูในชอง 1 เปนธุรกิจที่ตองการเงินลงทนุ และตองการการ
จัดสรรทรัพยากรสูง จึงควรใชกลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) 

- กลุมธุรกิจท่ีอยูในชอง 2 เปนธุรกิจที่มีแรงดึงดูดต่ํา จงึควรใชกลยุทธการ
เจริญเติบโต (Growth Strategy) หรือ กลยทุธการรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) ทั้งนี้ขึ้นอยู
กบัลักษณะเฉพาะของธุรกิจ 

- กลุมธุรกิจท่ีอยูในชอง 3 เปนธุรกิจที่อยูในอุตสาหกรรมที่มีแรงดูดต่ํา และมี
ตําแหนงการแขงขันที่ออนแอ จึงควรใชกลยุทธตัดทอน (Retrenchment Strategy) รวมกับการจํากดั
ทรัพยากร และการลงทุนของบริษัท 
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2.1.1.2.7 แมททริกซกลุมท่ีปรึกษาบอสตัน (BCG Growth Share Matrix) (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2546: 138) 
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รูปท่ี 9: BCG Growth Share Matrix (Wheelen and Hunger, 2545 : 151) 

 แมททริกซความเจริญเติบโต-สวนครองตลาด BCG (BCG Growth-Share 
Matrix) เปนการแสดงถึงการจัดสรรทรัพยากรในการลงทุน โดยแตละสายผลิตภัณฑของบริษัทหรือ
หนวยธุรกิจจะถูกกําหนดในแมททริกซความสัมพันธระหวางอัตราการเจริญเติบโตของ
อุตสาหกรรม (Growth Rate of the Industry) ที่ธุรกิจทําการแขงขัน และสวนครองตลาด
เปรียบเทียบ (Relative Market Share) หรือเปนการกาํหนดหนวยธุรกิจ ซ่ึงแสดงถึงการจัดสรร
ทรัพยากรขององคกร โดยใหแกนตั้งแทนอัตราความเจรญิเติบโตของตลาด (Business Growth Rate 
หรือ Market Growth Rate) สวนแกนนอนแทนสวนครองตลาดเปรียบเทียบ (Relative Market 
Share) โดยแบงออกเปน 4 แมททริกซ ดังนี ้ 

- ผลิตภณัฑท่ีมีปญหา (Question Marks) เปนผลิตภัณฑที่มีอัตราการ
เจริญเติบโตของตลาด (ยอดขาย) สูง แตมีสวนครองตลาดเปรียบเทียบต่ํา ธุรกิจจึงตองการเงินสด
เพื่อเพิ่มสวนครองตลาดและการขยายธุรกจิ เพื่อเปลี่ยนสภาพเปนดาวดวงเดน (Stars) ใช กลยุทธ  

(1) กลยุทธความเจริญเติบโต (Growth) ประกอบดวย  
(1.1) การเจาะตลาด (Market Penetration)  
(1.2) การพัฒนาตลาด (Market Development)  
(1.3) การพัฒนาผลติภัณฑ (Product Development) 

(2) กลยุทธการตัดทอน 
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- ผลิตภณัฑท่ีเปนดาวดวงเดน (Stars) เปนผลิตภัณฑที่มกีารเจริญเติบโตของ
ตลาด (ยอดขาย) สูง และมีสวนครองตลาดเปรียบเทยีบสูง เปนผลิตภัณฑที่มีกําไรสูง และมีเงินสด
สูงในขณะเดยีวกันมีคาใชจายสูงดวย จึงทาํใหไมมีเงนิสดคงเหลือ เนื่องจากตองการรกัษาการลงทุน
ในตลาดที่มีอัตราการเจริญเติบโตที่รวดเรว็ เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑที่เปนดาวดวงเดน (Stars) ใหเปน
ผลิตภัณฑที่ทาํเงิน (Cash Cows) กลยุทธที่ควรใช คือ 

(1) กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) ประกอบดวย  
(1.1) การรวมตัวไปขางหลัง (Backward Integration)  
(1.2) การรวมตัวไปขางหนา (Forward Integrating)  
(1.3)  การรวมตัวในแนวนอน (Horizontal Integration)  
(1.4) การเจาะตลาด (Market Penetration)  
(1.5) การพัฒนาตลาด (Market Development)  
(1.6) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development)  
(1.7) การรวมลงทุน (Joint Venture)  

(2) กลยุทธการขยายธุรกิจโดยใชกลยุทธท่ีคลายคลึงกับกลยทุธการ
เจริญเติบโต 

- ผลิตภณัฑท่ีทําเงิน (Cash Cows) เปนผลิตภัณฑที่มีสวนครองตลาด
เปรียบเทียบสงู แตมีอัตราการเจริญเติบโตของตลาด (ยอดขาย) ต่ํา ผลิตภัณฑนี้อยูในขั้นเจริญเติบโต
เต็มที่จึงไมตองการเงินลงทนุเพิ่ม ธุรกิจจะตองพยายามรักษาสวนครองตลาดเอาไวใหได กลยุทธที่
ควรใช คือ  

(1) กลยุทธการรักษาเสถียรภาพ (Stability)  
(2) การเจริญเติบโตในระดับปานกลาง (Modest Growth) ธุรกิจจะมีเงนิสด

คงเหลอืจากผลิตภัณฑซ่ึงจะนําไปใชในการสงเสริมผลิตภัณฑที่เปนดาวดวงเดน (Stars) และพัฒนา
ผลิตภัณฑที่มปีญหา (Question Marks) 

- ผลิตภณัฑท่ีตกต่ํา (Dogs) เปนผลิตภัณฑที่มีสวนครองตลาดเปรียบเทียบต่ํา 
และมีอัตราการเจริญเติบโตของตลาด (ยอดขาย) ต่ํา โดยทั่วไปจะมีกําไรต่ํา และเงินสดคงเหลือนอย 
ซ่ึงธุรกิจจําเปนตองใชเงินสดและเวลาในการบริหารจัดการมาก กลยทุธที่ควรใช คือ กลยุทธการตัด
ทอน ประกอบดวย 

(1) กลยุทธการไมลงทุน (Divestiture Strategy)  
(2) กลยุทธการเก็บเกี่ยวผลประโยชน (Harvest Strategy) 
(3) กลยุทธการปรับเปล่ียน (Turnaround Strategy) 
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2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีดานองคกร 
2.1.2.1 ระดับชั้นของกลยุทธ (Level of Strategy) กลยุทธแบงออกเปน 3 ระดับ ตามชั้น

ขององคกรธุรกิจ ไดแก 

ระดบัลาง

ระดบักลาง

ระดบัสูง

กลยุทธระดบับรษิัท
(What business is it in?)

กลยุทธระดบัธุรกิจ
(How is it compete?)

กลยุทธระดบัปฏิบัตกิาร
(How is it perform?)

ระดบัลาง

ระดบักลาง

ระดบัสูง

ระดบัลาง

ระดบักลาง

ระดบัสูง

กลยุทธระดบับรษิัท
(What business is it in?)

กลยุทธระดบัธุรกิจ
(How is it compete?)

กลยุทธระดบัปฏิบัตกิาร
(How is it perform?)

 
รูปท่ี 10: การจําแนกระดับชัน้ของการบริหารและระดับชั้นของกลยุทธ 

(ชัยยศ สันติวงษ และนติยา เจรียงประเสริฐ, 2546 : 25) 
- กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) เปนกลยุทธที่ใชโดยผูบริหาร

ระดับสูงขององคกร ซ่ึงปกติจะมกีารกําหนดเปนแผนระยะยาวทั่วทัง้องคกร โดยกลยุทธระดบั
องคกรจะเปนแผนกําหนดนโยบายขององคกรวาพันธกจิ เปาหมายขององคกรคืออะไร องคกรจะ
ดําเนินการอยางไร และจัดสรรทรัพยากรที่มอียูอยางไรใหมีประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อการอยูรอดหรือ
เจริญเติบโตในอนาคต  

- กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) เปนกลยุทธทีใ่หความสําคญักับ
การแขงขันของธุรกิจ ซ่ึงถูกกําหนดโดยผูบริหารระดับกลางหรือหนวยธุรกิจ เพื่อใหหนวยงานของ
ตนสามารถดําเนินการไดอยางมีประสิทธิภาพ สอดคลองและเปนไปในทิศทางเดียวกับวิสัยทศัน 
พันธกิจ และวตัถุประสงคขององคกร ซ่ึงบริษัทตองพยายามที่จะสรางสิ่งตอไปนี้  

 การสรางความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation  
Strategy)  

 การเปนผูนําดานตนทุน (Cost Leadership Strategy) 
 การตอบสนองอยางรวดเรว็ (Quick Response Strategy) 
 การมุงที่ตลาดเฉพาะสวน (Niche Strategy) 

- กลยุทธระดับหนาท่ี (Functional Strategy) เปนกลยุทธที่ถูกกําหนดโดย
หัวหนาหนวยงานตามหนาทีท่างธุรกิจ เชน การตลาด การเงิน การบริหาร และการจัดการทรัพยากร
มนุษยเพื่อสนบัสนุนและสอดคลองกับกลยุทธระดับที่สูงกวา โดยมีลักษณะเฉพาะตามหนาที่ทาง
ธุรกิจ ซ่ึงจะใชขอมูลที่รวบรวมจากภายในหนวยงาน และจากสิ่งแวดลอม เพื่อใหการดําเนินงาน
ตามหนาที่สัมฤทธิ์ผลในชวงระยะเวลาที่กาํหนด 
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2.1.2.2 กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546: 153) 
กลยุทธระดับองคกรเปนกลยุทธที่บริษัทใชในการกําหนดแนวทางการปฏิบัติที่

สําคัญ ซ่ึงจะชวยใหองคกรบรรลุเปาหมายในระยะยาว ซ่ึงผูบริหารตองพยายามปรับปรุงหรือ
รักษาการทํางานขององคกรใหบรรลุเปาหมาย ตลอดจนการสรางโอกาสจากสภาพแวดลอมและจุด
แข็งจากภายใน ซ่ึงในขณะเดียวกนัก็ตองพยายามลดอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก และ
จุดออนจากภายในใหต่ําที่สุด กลยุทธหลักประกอบดวย 

(1) กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) เปนกลยุทธที่ใชเพือ่ใหบรรลุ
วัตถุประสงคทางดานการเจริญเติบโตโดยการเพิ่มระดับการปฏิบัติการขององคการ หรือเปนกลยทุธ
ที่เกี่ยวของกับการขยายกิจกรรมการดําเนนิงานของบริษัท เพื่อการเจริญเติบโตทางดานยอดขาย 
สินทรัพย กําไร หรือหลายดานรวมกนั ประกอบดวย 

(1.1) กลยุทธการขยายตัวแบบเขมขน (Intensive Growth Strategy) เปนการ
พิจารณาโอกาสในการเพิ่มยอดขายใหเขมขนยิ่งกวาเดิมจากผลิตภัณฑเดิม และตลาดเดิม ที่บริษัททาํ
การแขงขันอยู ประกอบดวย 3 กลยุทธดังนี ้

(1.1.1) กลยุทธการมุงเฉพาะสวน (Concentration Strategy) หรือกล
ยุทธการเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) 

- กลยุทธการมุงเฉพาะสวน (Concentratation Strategy) เปนกล
ยุทธซ่ึงองคกรมุงความสําคัญที่ธุรกิจ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคดานความเจริญเติบโต ตลอดจนการ
เพิ่มระดับของการปฏิบัติการในธุรกิจเดิม หรือเปนกลยุทธที่มุงที่สายผลิตภัณฑในปจจุบันของ
บริษัทในหนึ่งอุตสาหกรรม หรือเปนกลยุทธซ่ึงมุงที่ทรัพยากรขององคกรเพื่อใหเกิดการ
เจริญเติบโตในหนึ่งผลิตภณัฑ หรือกลุมของผลิตภัณฑทีเ่กี่ยวของกันนอยรายการ 

- กลยุทธการเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) หรือเปน
ความพยายามเพิ่มยอดขายจากผลิตภัณฑเดมิ ในตลาดเดิม โดยใชความพยายามในการดําเนินงาน
ที่มากขึ้นกวาเดิม กลยุทธนี้เหมาะสําหรับใชในการปรับปรุงตําแหนงตลาดของธุรกิจ 

(1.1.2) กลยุทธการพัฒนาตลาด (Market Development Strategy) 
เปนความพยายามเพิ่มยอดขายจากผลิตภณัฑเดมิ โดยการแสวงหาตลาดใหม หรือเปนกลยุทธที่
บริษัทหรือหนวยธุรกิจใชเพือ่ (1) ใหไดรับสวนแบงการตลาดจํานวนมากจากผลิตภณัฑในปจจุบนั
ในตลาดที่มีความอิ่มตัวและจากการเจาะตลาด (2) การพัฒนาตลาดใหม สําหรับผลิตภัณฑใน
ปจจุบันของบริษัท 

(1.1.3) กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development 
Strategy) เปนความพยายามในการเพิม่ยอดขายโดยการปรับปรุงผลิตภัณฑใหมจากตลาดเดิม หรือ
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เปนการที่องคกรพัฒนาผลิตภัณฑใหม สําหรับตลาดหรอืลูกคาในปจจบุัน บริษัทหรือหนวยธุรกิจ
จะใชกลยุทธนี้เพื่อ (1) พัฒนาผลิตภัณฑใหม สําหรับตลาดในปจจุบัน (2) พัฒนาผลิตภัณฑใหม
สําหรับตลาดใหม 

(1.2) กลยุทธการเจริญเติบโตแบบรวมตัว (Integrative Growth Strategy) 
เปนการคนหาโอกาสการขยายตัวจากระบบการดําเนนิงานขององคกร โดยมกีารรวมตัวไปขางหลงั
เปนผูขายวัตถุดิบ (ปจจยัการผลิต) หรือการรวมตัวไปขางหนาเปนผูจดัจาํหนายผลิตภณัฑ ดังนี ้

(1.2.1) กลยุทธการรวมตัวในแนวดิ่ง (Vertical Integration Strategy) 
เปนความพยายามขององคกรในการควบคมุปจจัยนําเขา (ไปขางหลัง) หรือผลผลิต (ไปขางหนา) 
หรือทั้ง 2 อยาง หรือเปนการขยายขอบเขตการแขงขันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรมเดิม โดยการ
ขยายกจิกรรมการดําเนนิงานของธุรกิจไปขางหลัง สูผูขายปจจยัการผลิต และ/หรือไปขางหนา กล
ยุทธซ่ึงเกี่ยวของกับการเปนเจาของธุรกิจมากกวาหนึ่งองคกรขึ้นไป ประกอบดวย ผูขายปจจัยการ
ผลิต ผูจัดจําหนาย หรือลูกคาของผลิตภัณฑธุรกิจ กลยุทธนี้ธุรกิจพยายามขยายตัวโดยมีองคกร
มากกวาหนึ่งองคกรขึ้นไป ซ่ึงประกอบดวย 

- การรวมตัวไปขางหลงั (Backward Integration) เปนการที่
องคกรควบคุมปจจัยนําเขาหรือแหลงทรพัยากรโดยการเปนเจาของปจจัยการผลิตเอง หรือเปนการที่
ธุรกิจดําเนนิการเกี่ยวกับการจัดหาปจจัยการผลิตเอง หรือควบคุมเกี่ยวกับผูขายปจจยัการผลิต เชน 
วัตถุดิบ และปจจัยการผลิตอื่น ๆ  

- การรวมตัวไปขางหนา (Forward Integration) เปนการที่องคกร
ควบคุมเกีย่วกบัผลิตภัณฑหรือบริการ โดยการเปนผูจดัจําหนายเอง เชน มีรานคาเปนของตนเอง 
หรือใชระบบการใหสิทธิทางการคา (Franchising) หรือเปนความพยายามหาโอกาสจากการขยายตัว
ในการบรหิารธุรกิจโดยเปนผูจัดจําหนายเอง 

(1.2.2) กลยุทธการรวมตัวในแนวนอน (Horizontal Integration 
Strategy) เปนกลยุทธการเจริญเติบโต ซ่ึงเกี่ยวของกบัการขยายตวัในระดบัเดยีวกัน กลยทุธนีจ้ะ
เกี่ยวของกับการขยายตวัในสายผลิตภัณฑเดิม และขจัดอุปสรรคซึ่งเกิดจากการปฏิบัติการของคูแขง
ขัน หรือเปนการขยายการดําเนินงานขององคกรโดยรวมกับองคกรอื่นในอุตสาหกรรมเดียวกัน เพื่อ
ดําเนินการในสิ่งเดียวกัน เชน การรวมบริษัทกบับริษัทของคูแขงขัน หรือเปนการขยายการ
ดําเนินงานในหลายพื้นที่ โดยมีวัตถุประสงคเดียวกันในเครือขายการสรางคุณคาของอุตสาหกรรม 
กลยุทธการรวมตัวในแนวนอนใชเพื่อเพิ่มยอดขาย กําไร และสวนครองตลาด 

(1.3) กลยุทธการเจริญเติบโตแบบกระจายธุรกิจ (Diversification Growth 
Strategy) เปนกลยุทธการเจริญเติบโตของบริษัท ซ่ึงมีการขยายการดาํเนินงานไปยงัอุตสาหกรรมที่
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มีความแตกตางจากเดิม หรือเปนการขยายไปสูสายผลิตภัณฑอ่ืนในอุตสาหกรรมอื่น เชน การทํา
ธุรกิจอื่น ผลิตสินคาอื่น การซื้อกิจการในธุรกิจอื่น หรือสายผลิตภัณฑอ่ืน เปนตน เนื่องจากตอง
เผชิญผลกระทบจากสภาพแวดลอมภายนอก เชน การเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจ ฤดูกาล หรือ
สภาพแวดลอมตาง ๆ ประกอบดวย 3 กลยทุธ ดังนี้ 

(1.3.1) กลยุทธการกระจายธุรกิจจากจุดศนูยกลาง (Concentric 
Diversification Strategy) เปนการผลิตสินคาใหม เพื่อนําไปขายในตลาดที่เกี่ยวของกับตลาดเดิม 
โดยใชเทคโนโลยีเดิมที่เกีย่วของกับสายผลิตภัณฑที่มีอยู หรือเปนการขยายตวัสูอุตสาหกรรมที่
เกี่ยวของกับอตุสาหกรรมเดมิเมื่อธุรกิจมีตาํแหนงทางการแขงขันที่แข็งแกรง แตมีความดึงดดูใจใน
อุตสาหกรรมต่ํา หรือเปนการกระจายธุรกิจไปสูอุตสาหกรรมอื่นที่มคีวามแตกตางจากเดิม แตมี
ลักษณะบางประการที่เกีย่วของสัมพันธกับวิธีการดําเนนิงานใหมปจจบุันขององคกร 

(1.3.2) กลยุทธการกระจายธุรกิจในระดับเดียวกัน หรือการกระจาย
ธุรกิจในแนวนอน (Horizontal Diversification Strategy) เปนการผลิตสินคาใหมเพื่อนําไปขายใน
ตลาดที่เกี่ยวของกับตลาดเดมิ โดยใชเทคโนโลยีใหมทีไ่มเกี่ยวของกับผลิตภัณฑเดิม 

(1.3.3) กลยุทธการกระจายธุรกิจท่ีแตกตางจากเดมิ หรือการกระจาย
ธุรกิจแบบไมเกาะกลุม (Conglomerate Diversification Strategy) เปนการผลิตสินคาใหมเพื่อ
นําไปขายในตลาดใหม และใชเทคโนโลยใีหม ซ่ึงไมมคีวามเกีย่วของกับผลิตภัณฑเดิม และตลาด
เดิม หรือเปนการกระจายธุรกจิไปสูอุตสาหกรรมอื่นที่ไมมีความเกี่ยวของสัมพันธกับที่ธุรกิจ
ดําเนินการอยูในปจจุบนั 

(1.4) กลยุทธการเจริญเติบโตดานอื่น (Other Growth Strategy) เพื่อเพิม่
ความสามารถทางการแขงขนัใหมีประสิทธิผลยิ่งขึ้น โดยมีกลยุทธดังนี้ 

(1.4.1) กลยุทธการควบรวมธุรกิจ (Mergers) หมายถึง การรวมบริษัท
ตั้งแต 2 บริษัทหรือมากกวาเขาไปเปนบริษัทเดียว โดยบริษัทที่มีศักยภาพมากกวาจะเปนผูบริหาร 
ซ่ึงเปนกลยุทธเพิ่มความเจริญเติบโตตามเปาหมายในการปฏิบัติงาน และสรางความไดเปรยีบใน
การแขงขันทางธุรกิจ หรือเปนการรวมบริษทัตั้งแต 2 บริษัทขึ้นไป โดยจะมีการเปลีย่นแปลงการถือ
หุนในบริษัท ซ่ึงจะรวมกนัเปนบริษัทเดยีวทีด่ําเนินกิจการตอไป หรือเปนการดําเนินการที่ถูกตอง
ตามกฎหมายในการรวมการดําเนินงานตั้ง 2 บริษัทเขาดวยกัน ตลอดจนมีการเปลี่ยนแปลงใน
หุนสวนแตจะมีเพียงองคกรเดียวที่ยังคงดํารงอยู 

(1.4.2) กลยุทธการซื้อกิจการ (Acquisition) เปนกลยทุธการ
เจริญเติบโตโดยการซื้อบริษทัอื่น โดยจะใชช่ือบริษัทของผูซ้ือและเปนการรวมตัวของ 2 บริษัท ซ่ึง
มีขนาดไมเทากัน หรือเปนการซื้อองคกรอื่นที่มักจะมีขนาดไมเทากนั โดยอาจจะมีความสัมพันธที่ดี
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ตอกัน หรือเปนคูแขงขันกันก็ได หรือเปนการซื้อบริษัทอื่นซึ่งทําใหบริษัทเขาถือสิทธิในการ
ดําเนินงานของบริษัทสาขา หรือแผนกของบริษัทนั้น หรือเปนการซือ้บริษัทอื่นที่มีการดําเนนิงาน
อยูในพืน้ที่นัน้ ซ่ึงจะมีประโยชนอยางมาก ถาบริษัททีซ้ื่อมานั้นมีสายผลิตภัณฑที่แข็งแกรงและมี
เครือขายการกระจายสินคาทีด่ี  

(1.4.3) กลยุทธการรวมลงทุน (Joint Venture) เปนการใชทรัพยากร
และความเชีย่วชาญที่จําเปนรวมกันเพื่อพฒันาผลิตภัณฑใหม หรือเทคโนโลยีใหม ทางเลือกนีเ้ปน
การเพิ่มสิ่งจูงใจในบริษัทซึ่งดําเนินกิจการระหวางประเทศ เพราะจะชวยผูบริหารในการติดตอกบัผู
รวมลงทุนในทองถ่ิน ซ่ึงมีความรูเกีย่วกับสภาพแวดลอมในทองถ่ิน และประสบการณในการ
ดําเนินงาน 

(1.5) กลยุทธพันธมิตร (Strategic Alliances) หมายถึง การเปนหุนสวนกนั
ระหวาง 2 บริษทั หรือมากกวา เพื่อนําขอไดเปรียบของแตละแหงมาเปนจุดแข็งของกจิการเดิม หรือ
หมายถึง การเปนหุนสวนกนัของ 2 บริษัท หรือ 2 หนวยธุรกจิขึ้นไป เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค
ทางดานกลยุทธที่สําคัญและไดรับผลประโยชนรวมกัน หรือเปนการใชทรัพยากรอยางมี
ประสิทธิภาพ หรือความสามารถรวมกันของตั้งแต 2 องคกรขึ้นไป เพื่อใหบรรลุวตัถุประสงคทาง
ธุรกิจรวมกัน กลยุทธพันธมิตรจะชวยธุรกิจในดาน (1) การปรับตําแหนงทางการตลาดใหมีความ
เขมแข็งในทนัทีทันใด (2) การลดตนทุน (3) การประหยดัจากขนาดการผลิต (4) การลดความเสี่ยง 

(1.6) กลยุทธระหวางประเทศ (International Strategy) เปนกลยุทธการ
เจริญเติบโตซึ่งเกิดจากขอไดเปรียบดานความสามารถในการสรางรายไดและกําไรจากตลาดใน
ระดับโลก หรือเพื่อใหเกิดความมั่นคงในการดําเนินงานหลักขององคกรจากคูแขงขนัระดับโลก อาจ
ทําไดหลายวิธี ดังนี ้

(1.6.1) การสงออก (Exporting) หมายถึง องคกรผลิตผลิตภัณฑใน
ประเทศที่เปนสํานักงานใหญแลวจึงสงผลิตภัณฑเหลานั้นไปขายยังประเทศตาง ๆ หรือเปนวิธีการที่
มีความเสี่ยงนอยที่สุด โดยการขนสงสินคาที่ผลิตจากประเทศที่เปนสาํนักงานใหญของบริษัทไปยัง
ตลาดในตางประเทศ ประกอบดวย การสงออกทางตรง และการสงออกทางออม 

(1.6.2) กิจกรรมในตางประเทศ (Foreign Activity) ไดแก การให
สัมปทาน การใหสิทธิทางการคา และการรวมลงทุน 

- การใหสัมปทาน (Licensing) เปนวิธีการเขาสูตลาดตางประเทศ 
ซ่ึงบริษัทมีการตกลงกับผูรับสิทธิในการเขาสูตลาดตางประเทศ กลาวคือ เปนการเสนอสิทธิที่จะใช
ในกระบวนการผลิต เครื่องหมายการคา สิทธิบัตร หรือความลับทางการคา หรือส่ิงอื่น โดยไดรับ
คาธรรมเนียมในการแลกเปลี่ยน 
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- การใหสิทธิทางการคา (Franchising) เปนการทําสัญญารวมกัน
ระหวางผูใหสิทธิ ซ่ึงประกอบดวยองคกรผูผลิต ผูคาสง หรือผูใหบริการ กับผูรับสิทธิ ซ่ึงเปนบุคคล
ที่ทําธุรกิจอิสระที่ซ้ือสิทธิความเปนเจาของ และดําเนินการในหนวยธุรกิจหนึ่งหนวย หรือมากกวา
ของระบบสิทธิทางการคา 

- การรวมลงทุน (Joint Venture) เปนการเขาสูตลาดโดยรวมมือ
กับบริษัทตางประเทศ เพื่อทีจ่ะผลิตหรือทําตลาดผลิตภัณฑหรือบริการในตางประเทศ  

(1.6.3) การลงทุนทางตรงตางประเทศ (Foreign Direct Investment 
(FDI)) หมายถึง กิจการมีการดําเนนิการในตางประเทศ และเปนเจาของทรัพยสินทั้งหมดของ
กิจการ หรือเปนการลงทุนในตางประเทศ ซ่ึงผูลงทุนมีสิทธิในการเขาควบคุมการบริหารงาน เชน 
การเปดสาขาในตางประเทศ โดยเปนเจาของกิจการเองทั้งหมด 

(2) กลยุทธความการรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) เปนกลยุทธหลักซึ่ง
เกี่ยวของกับการรักษาสภาพเดิมในปจจุบัน โดยการเสนอสินคาหรือบริการเดิมตอไปเพื่อใหบริการ
ในตลาดเดิม หรือเปนกลยุทธซ่ึงองคกรใชเพื่อรักษาขนาดและระดับการดําเนินการของธุรกิจใน
ปจจุบัน หรือเปนกลยุทธซ่ึงบริษัทยังคงดําเนินกิจกรรมการดําเนินงานในปจจุบันโดยไมมีการ
เปลี่ยนแปลง กลยุทธนี้จะไมใชวิธีการขยายตัว ลด หรือเลิกกิจการ แตจะเสนอสินคาหรือบริการเดมิ
ในตลาดเดิม และหนาที่เดิมในชวงเวลาหนึ่งเพื่อรักษาสภาพเดิม โดยมีการเปลี่ยนแปลงเพียง
เล็กนอย ผูบริหารจะใชกลยุทธการรักษาเสถียรภาพ เพื่อปองกันความเสี่ยงที่จะเกิดจากการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม ซ่ึงอาจสงผลกระทบตอสวนครองตลาดหรือกําไร หรือเพื่อชะลอ
การขยายตวัทีร่วดเร็วเกินไป โดยทั่วไปองคกรขนาดเล็กจะเลือกใชกลยุทธนี้เนื่องจากมีขอจํากัดดาน
เงินทุน 

(3) กลยุทธการตัดทอน (Retrenchment Strategy) หรือกลยุทธการปองกัน 
(Defensive Strategy) เปนกลยุทธที่เกี่ยวของกับการลดกจิกรรมการดําเนินงานในปจจุบันของบริษทั 
หรือเปนกลยทุธในระยะสัน้สําหรับองคกรที่มีความออนแอในการดาํเนินงาน หรือมีผลการ
ดําเนินงานที่ลดลง ผูบริหารตองการลดการดําเนินงานขององคกร เมื่อองคกรประสบปญหาดาน
การเงิน มีอุปสรรคจากคูแขงใหม หรือมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม ซ่ึงการลดการ
ดําเนินงานอาจทําใหธุรกจิมกีําไรมากขึ้น ประกอบดวย 

(3.1) กลยุทธการปรับเปล่ียนแนวทาง (Turnaround Strategy) เปนกลยุทธที่
ใชเพื่อใหธุรกจิอยูรอดเมื่อเขาสูภาวะวิกฤต ิ โดยมวีัตถุประสงคเพื่อยบัยั้ง และเปลี่ยนแปลงความ
ออนแอทางดานทรัพยากรทางการแขงขัน และดานการเงนิใหอยูในสภาวะทีด่ีขึ้นอยางรวดเร็ว หรือ
เปนการเนนความสําคัญที่การปรับปรุงประสิทธิภาพในการดําเนนิงาน และเพื่อใหเกิดความดึงดูด
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ใจมากขึ้น เมือ่บริษัทประสบปญหาในการดําเนินงาน หรือเปนกลยทุธในการฟนฟูการดําเนนิงาน
ขององคกรซึ่งประสบปญหาในขั้นรุนแรง เชน การลดขนาด การลดผลิตภัณฑและตลาดที่ไมทํา
กําไร การลดตนทุน และคาใชจายในการดาํเนินงานทีไ่มจําเปน เปนตน เพื่อใหธุรกิจมีกําไรมากขึ้น 

(3.2) กลยุทธการเก็บเกี่ยวผลประโยชน (Harvest Strategy) เปนกลยุทธซ่ึง
เกี่ยวของกับการลดคาใชจายใหต่ําสุด และพยายามทํากาํไรในระยะสัน้ในสูงสุด เพื่อวางแผนขาย
หรือเลิกดําเนนิงานในระยะยาว เมื่อองคกรเขาสูขั้นตกต่ําของวงจรชวีิตผลิตภัณฑ ผูบริหารอาจใช
คาใชจายนอย และพยายามใหไดเงินสดกลับคืนมาในระยะสั้น ในขณะเดียวกนัก็มกีารวางแผนทีจ่ะ
ขายหรือเลิกดาํเนินงานในระยะยาว กลยุทธนี้ผูบริหารอาจเพิ่มราคาเพื่อใหเกิดกําไรสูงสุด ใน
ขณะเดียวกนัจะลดการโฆษณาหรือคาใชจายทางการตลาดเพื่อลดตนทนุ 

(3.3) กลยุทธการไมลงทุน (Divestiture Strategy) เปนกลยทุธซ่ึงบริษัทที่มี
การดําเนนิงานหลายสายธุรกิจเลือกที่จะยตุิการขายในผลิตภัณฑ หรือยุติการดําเนนิงานในแผนกที่
ขาดประสิทธิภาพ (ขาดทนุ) หรือมีความเจริญเติบโตของยอดขายต่ํา หรือเปนการยตุิการดําเนนิงาน
บางสวนของธุรกิจเพื่อใหธุรกิจสามารถดํารงอยูตอไปได หรือเปนกลยุทธซ่ึงเกี่ยวของกับการขาย
บางสวนหรือทั้งหมดขององคกร เมื่อหนวยธุรกิจไมสามารถแกปญหาไดหือไมมวีิธีการใดที่จะชวย
ใหบรรลุเปาหมายองคกรในระยะยาว 

(3.4) กลยุทธการลมละลาย (Bankruptcy Strategy) เปนกลยุทธที่ใชเมื่อ
ธุรกิจประสบความลมเหลวในการดําเนินงาน และไมสามารถแกปญหาหรือปรับการจัดองคกรของ
ธุรกิจใหมได ซ่ึงอยูภายใตความคุมครองของกฎหมายการลมละลาย หรือเปนกลยุทธซ่ึงใชเมื่อธุรกิจ
ไมสามารถบริหารจัดการหรือแกไขปญหาที่เกิดขึ้นในการดําเนินงานได โดยทัว่ไปธรุกิจจะเลือกใช
กลยุทธการลมละลายหลังจากที่ประสบปญหามาเปนเวลานาน 

(3.5) กลยุทธการเลิกกิจการ (Liquidation Strategy) เปนการสิ้นสุดของ
ธุรกิจ เนื่องจากอุตสาหกรรมนั้นไมเปนทีด่ึงดูดใจ และบริษัทมีความออนแอในการดําเนินงานอยาง
มาก หรือเปนการยุติการดําเนินงานของกจิการโดยสิ้นเชงิ ซ่ึงหนวยธุรกิจไมสามารถที่จะดําเนินการ
ตอไปได หรือไมสามารถที่จะพัฒนาใหเจริญเติบโตตอไปได ธุรกิจขนาดเล็กที่มีความออนแอ หรือ
มีปญหาดานการเงนิอาจใชกลยุทธการเลิกกิจการหรือขายธุรกิจได อยางไรก็ตามองคกรขนาดใหญก็
สามารถเลิกดําเนินงานได ถามีปญหาในการดําเนินงานอยางมาก 

(4) กลยุทธผสม (Combination Strategy) เปนการใชกลยุทธทั้งกลยุทธการ
เจริญเติบโต (Growth Strategy)  กลยุทธการรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) หรือกลยุทธการ
ตัดทอน (Retrenchment Strategy) รวมกนั 
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2.1.3 ขอมูลเก่ียวกับการนวดแผนไทย 
2.1.3.1 ขอมูลเบื้องตนเก่ียวกับการนวด 

การนวดไทยนบัเปนภูมิปญญาอันลํ้าคาของคนไทยที่มกีารสืบทอดกันมาชานาน 
การนวดมีบทบาทสําคัญในการรักษาโรคตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน จากการนวดชวยเหลือกันเอง
ภายในครอบครัว การชวยเหลือความเจ็บปวยของเพื่อนบาน ไดรับความนิยมและเชื่อถือจากผูมารับ
บริการ จนเกดิอาชีพ หมอนวดในที่สุด การนวดไทย มิใชการนวดเพื่อรักษาความเจ็บปวยเทานั้น แต
มีคุณคาตอสุขภาพเปนกระบวนการดูแลสุขภาพและรกัษาโรค โดยอาศัยการสัมผัสอยางมีหลักการ
ระหวางผูใหการรักษา และผูรับการรักษา การนวดจะสงผลโดยตรงตอรางกายและจิตใจ คือทําให
เกิดการไหลเวยีนของเลือดดขีึ้น กลามเนื้อผอนคลาย รักษาอาการปวดเมื่อยตามรางกาย ฟกช้ํา เคลด็ 
ขัดยอก จนกระทั่งสามารถชวยใหสุขภาพดี จิตใจสดชื่น กระปรี้กระเปรา จิตใจผอนคลายไดอยางดี 
การนวดทุกรูปแบบจะมีสวนสราง ความสัมพันธระหวางบุคคล สงเสริมความสัมพันธภายใน
ครอบครัวและ สังคมอีกทางหนึ่ง 

2.1.3.2 ความหมายของการนวด 
การนวด หมายถึง การสัมผัสตอรางกาย โดยใชสวนของรางกายหรอืเครื่องมือตางๆ 

มีจุดมุงหมายเพื่อบรรเทาความไมสบาย ทําใหความรูสึกทางปลายประสาททั้ง 5 ดีขึ้น รวมถึง
ความรูสึกทางจิตใจดวย 

2.1.3.3 ประเภทของการนวดไทย  
 การนวดไทย สามารถแบงไดเปน 5 รูปแบบ ดังนี ้

(1) การนวดแผนไทย การนวดในประเทศไทยมหีลายรูปแบบที่แตกตางกนัในแตละ
ทองถ่ิน รวมถึงในแตละบคุคล ขึ้นอยูกบัประสบการณและความชํานาญของผูนวด ซ่ึงเราอาจแบง
ประเภทไดหลายลักษณะ ดังนี้ 

(1.1) การนวดแผนไทยตามรูปแบบของการนวด แบงไดเปน 2 ประเภท คือ 
(1.1.1) การนวดแบบเชลยศักดิ ์ เปนการนวดแบบสามัญชนที่มีการสืบ

ทอดฝกฝนแบบแผนการนวดตามวัฒนธรรมทองถ่ิน การนวดเชลยศกัดิ์จึงเหมาะสาํ หรับชาวบาน 
และเปนที่รูจกัและแพรหลายในสังคมไทย การนวดแบบเชลยศักดิ์มจีุดกําเนิดมาจากการนวดเพื่อ
ชวยเหลือกันเองภายในครอบครัวของชาวบานทั่วไป ดังนั้น หมอนวดจึงใชอวยัวะอ่ืนในการนวด
นอกจากมือ ไดแก ศอก ทอนแขน สนเทา เปนตน สวนทาทางการนวดก็มีไดหลากหลายไมเพยีงแต
บีบหรือกด (Compression or Friction Massage) จุดที่ปวดเมื่อยอยางเดยีว ยังมกีารยืดกลามเนื้อ 
(Stretching) โดยเฉพาะทายดืกลามเนื้อบา (Upper Trapezius) ที่ผูมารับบริการมีอาการปวดอยูบอย
มาก การดัดกระดูกสันหลัง (Spinal Manipulation) โดยเฉพาะตําแหนงของกระดูกสนัหลังระดับเอว 
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(Lumbar Vertebrae) ซ่ึงมีอยูหลายจังหวะทั้งทานอนหงาย นอนตะแคง และนั่ง และดัดกระดกูสนั
หลังระดับอก (Thoracic Vertebrae) ในทานั่งและหมอนวดใชเขาตนเองยันกลางหลังบริเวณสะบัก 
ซ่ึงถาผูมารับบริการไมมีปญหากระดูกสันหลังที่อาจเกิดอันตราย และหมอนวดมีความชํานาญ
เพียงพอ หลังจากนวดแลวผูมารับบริการจะรูสึกสบายขึ้นทันท ี สําหรับผูที่มารับบริการนวดทีม่ี
ประวัติโรคประจําตวับางอยางควรไดรับการตรวจรางกายจากแพทยกอนนวด เพื่อปองกัน
ภาวะแทรกซอนที่อาจเกดิอันตรายได เชน กระดูกสันหลังที่มปีญหาอยูแลวเคลื่อนไปกด
เสนประสาททําใหเกิดอาการชา หรือออนแรงหลังนวด เปนตน  

(1.1.2) การนวดแบบราชสํานัก หรือการนวดอายรุเวท (แพทยแผน
ไทยประยุกต) เปนการนวดที่ใชในพระราชวังเพื่อถวายกษัตริย และเจานายชัน้สูงของราชสํานัก 
ดังนั้นทานวดจึงตองสุภาพ และมักนวดโดยใชนิ้วมือกดลงบนรางกาย (Friction Massage) เทานั้น 
เพื่อควบคุมน้ําหนักไมใหมากเกนิไป และไมใหเปนที่ลวงเกนิตอพระมหากษัตริยและพระราชวงศ 
โดยมีขอปฏิบัติในการนวดที่คอนขางเครงครัด เชน หมอนวดตองเดินเขาเขาหาผูรับบริการเมื่อเขา
ใกลไมนอยกวา 4 ศอกจนหางจากผูรับบริการ 1 ศอกจึงนัง่พับเพียบ มีองศามาตราสวนของการนวด
ที่ไมประชิดตวัมาก และจะหนามองตรงไมกมหายใจรดผูรับบริการ แตไมเงยหนามากจนเปนการ
ไมเคารพ การนวดตองสุภาพมาก ใชอวยัวะไดนอย และตองตรงตามจุด การนวดแบบนี้จึงมี
เอกลักษณเฉพาะ 

(1.2) การนวดแผนไทยตามลักษณะของการนวด แบงไดเปน 3 ประเภท คือ 
(1.2.1) การนวดแบบยืดหรือดัด การนวดลักษณะนี้เปนการผสมผสาน

การบริหารรางกายตนเองโดยการยดืตัว วธีิการนวดคือ การยืดกลามเนื้อชวยทําใหกลามเนื้อ เสน
เอ็นยืดตวั กระดูกและขอตออยูในตําแหนงที่ถูกตอง ทําใหการเคลือ่นไหวทําไดดีขึ้น เกดิความรูสึก
ผอนคลาย ปจจุบันการนวดในลักษณะนีเ้ปนที่รูจักอยางแพรหลาย  

(1.2.2) การนวดแบบจับเสน การนวดลักษณะนีเ้ปนภูมิปญญาทองถ่ิน
ที่หมอนวดสังเกตจากการนวดใหผูอ่ืน แลวสังเกตเหน็ปฏิกิริยาของแรงกดที่แลนไปตามสวนของ
รางกาย วิธีการนวดคือ การกดลงไปตามแนวเสนของความรูสึก ทําใหเสนที่ติดขัดอุดตันคลายตวั 
การไหลเวยีนของเลือดเปนไปไดสะดวก เกิดความรูสึกที่ดีขึ้น การทํางานของอวัยวะตาง ๆ ดีขึ้น  

(1.2.3) การนวดแบบกดจุด การนวดลักษณะนี้เปนการผสมผสาน
แนวคดิของความสัมพันธระหวางอวยัวะและตําแหนงบนรางกายที่เชื่อมตอกัน ซ่ึงสามารถกระตุน
การทํางานของอวัยวะตาง ๆ ไดโดยกดนวดลงบนตําแหนงอืน่ของรางกาย วิธีการนี้มีลักษณะและ
แนวคดิคลายกบัการกดจดุและปกเข็มของจนี  
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(2) การนวดฝาเทา การนวดฝาเทาเปนการรกัษาโรคอีกวิธีหนึ่งโดยใชนิว้มือกดจุด
ตาง ๆ บนฝาเทารอบหลังเทา และขอเทา เปนการกระตุนการทํางานของอวัยวะในรางกายใหอยูใน
สภาพสมดุล การนวดฝาเทาจะใหผลดีในบางกลุม เชน ทองผูก หืด เครียด ปวดศีรษะ ปญหาที ่
กระเพาะปสสาวะ โรคไต นิ่วในถุงน้ําด ี ไมเกรน หรือไซนัส แตไมสามารถแกปญหาโรคเกี่ยวกับ
การติดเชื้อ การผิดปกติของโครงสราง การอุดตันของลําไส ขาหัก และอุบัติเหต ุเปนที่ยอมรับกันวา
อวัยวะภายในรางกายจะแสดงสัมพันธกับบริเวณผวิหนัง ซ่ึงมีปลายประสาทจากจุดรวมเสนประ
สามเดียวกัน เชน การมีปญหาที่กระบังลม (Diaphragm) จะแสดงออกที่หัวไหล เปนตน ดังนั้น ถา
กระตุนที่ผิวหนังก็จะสงผลตออวัยวะภายใน ซ่ึงมีผลวิจัยในสัตว ทดลองมากมายทีพ่ิสูจนทฤษฎนีี้ 
การทํางานของการนวดฝาเทา จึงอยูบนพื้นฐานหลักการวา อวัยวะทั้ง หมดของรางกายแสดงออก
สัมพันธกับบริเวณเทาทั้งหมด ซ่ึงอวัยวะสวนใหญอยูบริเวณสนเทาและกระจายไปสู ปลายเทา ตาม
แผนภูมิบนฝาเทา 

(3) การประคบสมุนไพร หมายถึง การนําเอาสมุนไพรทั้งสด หรือแหงหลายๆ ชนิด 
โขลกพอแหลก และคลุกรวมกัน หอดวยผา ทําเปนลูกประคบ นึ่งดวยไอน้ํารอน และนําไปประคบ
บริเวณที่ตองการ 

(4) การนวดเพื่อรักษา ขั้นตอนการรักษาดวยการนวด จะเริ่มจากผูนวดสอบถาม
อาการและสาเหตุของการผิดปกติของผูที่ตองการใชบริการ จากนั้นผูนวดจะทําการตรวจวนิิจฉัย 
และทําการนวดบําบัดเพื่อบรรเทา และรักษาอาการของผูใชบริการ ตัวอยางการนวดรกัษา เชน การ
นวดบําบดัอาการตกหมอน การนวดบําบัดขอเทาแพลง การนวดบําบดัอาการขอไหลตดิ เปนตน 

(5) การนวดน้ํามนั การนวดน้ํามันเปนการนวดโดยใชน้ํามันสมุนไพร ชโลมบน
รางกายผูถูกนวด แลวใชเทคนิคการรีดและไลเสน ความรอนจากน้ํามนั กล่ินของน้าํมันหอมระเหย 
ผนวกกับคณุสมบัติของสมุนไพร จะชวยคลายความตึงเครียด ความเหนือ่ยลาจากการทํางาน และทาํ
ใหระบบตางๆ ของรางกายทาํงานดีขึ้น 
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรม 
 สุชาวลี สุทธิคนึง (2542) ไดทําการศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคชาวไทยใน
การเลือกใชบริการนวดแผนโบราณ ในอําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชบริการนวดแผนโบราณ ผลการศึกษาพบวา 
สถานบริการนวดแผนโบราณที่ผูบริโภคสวนใหญเคยไปใชบริการ และใชบริการอยูในปจจุบันมาก
ที่สุด คือ รินแกวโพธิเวช โดยความถีใ่นการใชบริการ คือ 1-4 คร้ังตอเดือน และชวงเวลาและวันที่
มาใชบริการไมแนนอน สวนใหญมาใชบริการเปนเวลา 2 ช่ัวโมง เหตุผลเพื่อผอนคลายความเครยีด
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มากกวาดานอืน่ ๆ สวนปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคเรียงลําดับตาม
ความสําคัญ คือ ปจจัยดานบคุคลและการบริการ ไดแก พนักงานนวดมีประสบการณ ความชํานาญ 
ฝมือ และความรูในการนวดแผนโบราณอยางดี ผูบริหารและพนักงานใหความสําคัญกับลูกคา 
ปจจัยดานเครือ่งมือ ไดแก เสื้อผาที่สะอาดใหลูกคาผลัดเปลี่ยนเวลานวด ปจจัยดานสถานที่ ไดแก 
หองนวดกวางขวาง ไมอึดอดั สะดวกสบาย ปจจยัดานสัญลักษณ ไดแก ดานชื่อเสียงดีเปนที่รูจกั 
ปจจัยดานราคา ไดแก ดานราคาตอช่ัวโมง และปจจยัดานวัสดุส่ือสาร หรือส่ือโฆษณาและการ
สงเสริมการตลาด ไดแก หนังสือพิมพทองถ่ิน และการสงเสริมการขาย เชน การใหสวนลดมากกวา
ดานอื่น ๆ 
 ชรินทร วรกลุกิจกําธร (2545) ไดทําการศึกษาแนวทางการพัฒนาภมูิปญญาการนวด
แผนไทย เพือ่พัฒนาใหเปนธุรกิจเพื่อสุขภาพสําหรับนกัทองเที่ยว ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการ
สวนใหญคํานงึถึงผูใหบริการนวดเปนอันดับแรก ซ่ึงผูใชบริการมักตองการใหผูบริการนวดเปนเพศ
หญิง โดยมพีฤติกรรมการนวดเพื่อบรรเทาอาการปวดเมือ่ยกลามเนื้อ รวมทั้งนยิมใชบริการในสถาน
บริการเพียงแหงเดยีวเปนประจาํ สาเหตุมาจากสถานบริการมีผูใหบริการนวดทีด่ี อัตราคาบริการทั้ง 
4 แหง สวนใหญจะเทากัน คือ 100 บาทตอช่ัวโมง โดยใชบริการนวดเฉลี่ยเพียง 1 คร้ังตอเดือน วนัที่
นิยมใชบริการมากที่สุด คือ ชวงวันจันทรถึงวันศุกร และเวลาทีใ่ชบริการสวนใหญไมแนนอน 
ขึ้นอยูกับเวลาวางผูใชบริการหาขอมูลของสถานบริการลําบาก เพราะเจาของธุรกจิไมมีการโฆษณา
เกี่ยวกับสถานบริการผานสื่อใด ๆ เมื่อเปรยีบเทียบปจจยัสวนประสมทางการตลาด พบวา ผลิตภณัฑ
นวดแผนไทยเปนสิ่งที่ผูใชบริการพึงพอใจมากที่สุด และการโฆษณาประชาสัมพันธเปนสิ่งที่
ผูใชบริการพอใจนอยที่สุด สําหรับดานในความตองการ เจาของธุรกิจมีความตองการใหรัฐบาลเขา
ไปดูแลชวยเหลือในดานการฝกอบรมการประกอบธุรกจิ สนับสนุนเงินทุนในการปรับปรุงธุรกิจ 
และกําหนดนโยบายในเรื่องการนวดแผนไทยใหชัดเจน พนักงานนวดมีความตองการใหเจาของ
ธุรกิจปรับปรุงสถานบริการใหดีขึ้น สวนนโยบายและแผนของรัฐบาลไมมีความชัดเจน รัฐบาลขาด
การดูแลเอาใจใสตอธุรกิจนวดแผนไทยเปนอยางมาก ผูศึกษาจึงนําเสนอแผนการพัฒนาการนวด
แผนไทยเพื่อใหทั้งธุรกิจการนวดแผนไทย และภูมิปญญาการนวดแผนไทยพัฒนาไปพรอม ๆ กัน 
แผนดังกลาวคอื แผนดานการตลาดและแผนดานความรวมมือกับภาครฐั 
 ศุภนิษฐ เหมะวรรณ (2545) ไดทําการศึกษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนในการเลอืกใชบริการนวดแผนโบราณในอําเภอเมอืง จังหวดั
เชียงใหม โดยใชแบบสอบถาม เก็บขอมูลจากนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนที่ใชบริการนวดแผนโบราณ
ตามสถานบริการนวดแผนโบราณ 12 แหง รวมทั้งหมด 120 ตัวอยาง โดยแบงตามสัดสวนของ
พนักงานนวดของสถานบริการนวดแผนโบราณแตละแหง ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม 
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คือ นักทองเทีย่วชาวญี่ปุน สวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายเล็กนอย สวนใหญมีอายุระหวาง 
21-30 ป และมีอาชีพเปนนักศึกษามากที่สุด ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการที่มี
อิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนในการเลอืกใชบริการนวดแผนโบราณเรียงตามลําดับความสําคญั 
ดังนี้ ปจจยัดานบุคคล ไดแก พนักงานนวด ตองมีประสบการณและความชํานาญในการนวดเปน
อยางดี พนักงานนวดสามารถอธิบายแนะนําวิธีนวดแผนไทยได และพนักงานนวดมีความสนใจใน
การใหบริการ ปจจัยดานราคา ไดแก การกําหนดราคาการใหบริการนวด 1 ช่ัวโมง และ 2 ช่ัวโมง 
ปจจัยดานสถานที่ ไดแก ความสะอาดของหองนอน ฟกู เตียงและหมอน หองนวดกวางขวางไมอึด
อัด สะดวกสบายและมหีองน้ําไวบริการอยางพอเพยีง ปจจัยดานเครือ่งมือ ไดแก การมีเสื้อผาไว
บริการลูกคา การมียาหรือน้ํามันบรรเทาอาการปวดเมือ่ยไวจําหนาย และการมีรานอาหารภายใน
สถานที่ สวนปจจยัดานการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพล ไดแก ขาวและการประชาสัมพันธการ
สงเสริมการขายโดยการใหสวนลดและการโฆษณา 
 เทิดพัฒน พฒันศิษฏางกูร (2546) ศึกษาถึงการวางแผนกลยุทธของศูนยอนุรักษชาง
ไทย จังหวดัลําปาง ในป 2546 ถึง ป 2550 โดยการสัมภาษณแบบเจาะลึกผูบริหารของศูนยอนุรักษ
ชางไทย จังหวัดลําปาง จํานวน 13 ทาน และไดประยุกตใชแนวทางในการวางแผนกลยุทธระดับ
องคกร โดยการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกจากการใช PEST Analysis Model และประเมิน
ความสามารถขององคกรจากปจจยัสภาพแวดลอมภายในดานตาง ๆ ขององคกร จากนัน้จึงนําเอา
ปจจัยสภาพแวดลอมภายนอกที่มีทั้งโอกาสและอุปสรรคมาพิจารณารวมกับจดุแข็ง และจุดออนของ
ปจจัยสภาพแวดลอมภายใน  การประเมินสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมจากการใช Five Forces 
Model  การกําหนดวิสัยทัศน ภารกจิ กุญแจแหงความสาํเร็จ กําหนดเปาหมายในระยะสั้นและระยะ
ยาว และ การใช TOWS Matrix ที่แสดงถึงโอกาสและอุปสรรคจากภายนอกที่สัมพันธกับจุดแขง็
และจุดออนภายในบรษิัท และการกําหนดกลยุทธระดับองคกรโดยการใช Model of Corporate 
Strategies จากการประเมนิความนาสนใจของอุตสาหกรรม และความแข็งแกรงของธุรกิจ ผล
การศึกษา พบวา ศูนยอนุรักษชางไทยมีปจจัยหลักทีเ่ปนโอกาส ไดแก การไดรับการสนับสนุนจาก
ภาครัฐ ความมีเสถียรภาพของรัฐบาล กฎหมายเกี่ยวกับชางทีม่ีการเสนอพิจารณาในรัฐสภา 
แนวนโยบายของรัฐที่มีการสงเสริมการทองเที่ยวอยางจรงิจัง ภาวการณเจริญเติบโตทางเศรษฐกจิ 
การขยายตวัของตลาดการทองเที่ยว กระแสของโลกในดานการอนุรักษธรรมชาติ และมีปจจัยที่เปน
อุปสรรคที่สําคัญ ไดแก การไมไดใชเทคโนโลยีดานตาง ๆ จากภายนอกมาใชในองคกร ภาวะการ
เกิดโรคระบาด ซ่ึงสงผลกระทบตออุตสาหกรรมการทองเที่ยว การขาดการจดสิทธบิัตร ดานปจจัย
ภายในพบวา ศูนยอนุรักษชางไทยมจีุดแข็งในดานผลิตภัณฑ โดยมีความโดดเดนในดานชื่อเสยีง 
ราคาที่ต่ํา พื้นที่การใหบริการที่ใหญ การแสดงของชางที่มีคุณภาพ รูปแบบการนําเสนอ ทําเลที่ตั้ง
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การคมนาคมสะดวก ดานระบบการตรวจสอบที่ไดมาตรฐานโปรงใส สไตลในการแสดงทีด่ ี
ความสามารถของพนักงาน สวนจุดออน ไดแก การขาดกลยุทธที่การสงเสริมการขายที่มีสามารถ
แขงขันไดอยางมีประสิทธิผล เชน การขาดพนักงานขาย การโฆษณา ไมมีการใหเครดิต สวนลด คา
นายหนา ระบบการทํางาน การขาดการฝกอบรมของพนักงาน การไมมีคานายหนา ดานการ
บริหารงาน คือ ระบบการทํางาน รูปแบบโครงสรางองคกร กลยทุธในการบรหิารภายในยังไมมี
ประสิทธิภาพ และมีความลาชาในการตัดสินใจสั่งการ ในการประเมินสภาวะการแขงขันใน
อุตสาหกรรมทองเที่ยว พบวา ศูนยอนุรักษชางไทยมีความสามารถในการแขงขนัในระดับด ี คู
แขงขันใหมมอุีปสรรคในการเขาสูตลาดสูง ลูกคาและผูจําหนายวัตถุดิบใหกับทางศูนยอนุรักษชาง
ไทย มีอํานาจในการตอรองต่ํา และมีสินคาทดแทนนอย วิสัยทัศนของศูนยอนุรักษชางไทย คือ เปน
สถาบันชางที่มีความเปนเลศิของโลก โดยมภีารกิจ คือ รวมกันพัฒนาใหเปนศูนยกลางในการ
อนุรักษและบริบาลชางที่มีช่ือเสียงเปนทีย่อมรับในระดบันานาชาติดานความรูเกีย่วกับชาง พัฒนา
องคกรใหทันตอการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีโลก เปนองคกรที่มีระบบทันสมัยตาม
มาตรฐานสากล โดยสรางประสิทธิภาพการบริหารองคกรใหเกิดประสิทธิผลดานการจัดการและ
การเงิน การตลาดอยางชัดเจน พฒันาความรูดานการคนควาวจิัยและเผยแพรใหบริการความรูเชงิ
วิชาการดานคชศาสตร และสุขภาพชาง พัฒนาผลผลิตอันตอเนื่องเกี่ยวกับชางและการบริการการ
ทองเที่ยวเชิงอนุรักษ โดยมีกุญแจแหงความสําเร็จ คอื เปนศูนยกลางรวบรวมองคความรูความ
เชี่ยวชาญของชางทุก ๆ สาขา มีช่ือเสียงเปนที่ยอมรับในระดับนานาชาติ ใหบริการแกสาธารณชน
ดานความรูเกีย่วกับชาง การทองเที่ยวเชงิอนุรักษ และการรักษาพยาบาลชาง มีบริการดานการ
ทองเที่ยวเชิงการศึกษา และอนุรักษธรรมชาติที่ดีเยีย่ม หลากหลายชนิดบริการ และสามารถรองรับ
นักทองเที่ยวไดในจาํนวนมาก ๆ สามารถใหบริการเชิงวชิาการดานอนรัุกษธรรมชาติ นิเวศวิทยาปา
ไม การทําอุตสาหกรรมปาไม ศาสนา ปรัชญา และจริยธรรม โดยมีเปาหมายภายใน 5 ป คือ ปรับ
ระบบบริหารการจัดสถาบันใหเหมาะสมและมีกําไร โดยลดคาใชจาย สรางความแข็งแกรงดาน
การตลาดเพื่อเพิ่มรายได ขยายเครือขายพันธมิตร และหาแนวรวมเพิ่มเติม ครอบคลุมชาง
ภายในประเทศ และตางประเทศ เปนหนวยงานที่ไดรับมอบอํานาจจากรัฐตามกฎหมายในดานการ
กํากับดแูลชางเลี้ยงของประเทศไทย เปนผูนําการอนุรักษชางโลก โดยเปนเจาภาพในการจัด
ประชุมสัมมนาการอนุรักษชางโลก เปนศูนยกลางความรูและประสบการณทั้งหมดเกีย่วกับชางให
สมบูรณที่สุดของโลก 
 ศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) ไดศึกษาถึงกระบวนการตดัสินใจของผูบริโภคในการเลือกใช
บริการสปา ในอําเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม โดยการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุม
ตัวอยางผูบริโภคจํานวน 100 ราย ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย 
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และเพศหญิงในอัตราสวนทีใ่กลเคียงกัน มีอายุระหวาง 21-30 ป ระดับการศกึษาขั้นสูงสุดระดบั
ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน รายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,001-20,000 บาท 
สวนใหญมีสถานภาพโสด และไมไดเปนสมาชิกสปา เสียคาใชจายในการใชบริการสปาตอคร้ัง
ประมาณ 500-1,000 บาท และสวนใหญไปใชบริการสปาเดือนละ 1 คร้ัง กระบวนการตัดสินใจของ
ผูตอบแบบสอบถามพบวา สาเหตุที่มาใชบริการสปาที่สําคัญที่สุดเพื่อตองการพักผอนคลาย
ความเครียดกอนที่จะไปใชบริการสปาไดสอบถามขอมูลเกี่ยวกับเรื่องความสะอาดมากที่สุด โดยหา
ขอมูลจากเพื่อนบาน เพื่อนที่ทํางาน คนรูจัก ที่เคยไปใชบริการสปามากอน การประเมินทางเลือก
นั้น ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคญัของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประเมินทางเลือกใน
การใชบริการสปาดังนี้ ปจจยัดานผลิตภณัฑใหความสําคัญในระดับมาก เรียงลําดับ ดังนี ้ผลิตภัณฑ
ที่ผลิตจากธรรมชาติ 100% การใหบริการนวดน้ํามันอโรมา การใหบริการซาวนาการใหบริการอาง
น้ําวนแบบจากุชช่ี และการใหบริการนวดแผนไทย ปจจัยดานราคาใหความสําคัญในระดบัมาก 
เรียงลําดับ ดังนี้ นวดแผนไทยราคาตอคร้ัง/ช่ัวโมงไมเกนิ 150 บาท อบไอน้ํา ราคาตอคร้ังตอช่ัวโมง 
ไมเกิน 50 บาท ซาวนา ราคาตอคร้ังตอช่ัวโมง ไมเกิน 50 บาท นวดอโรมาเธอราป ราคาตอคร้ังตอ
ช่ัวโมง ไมเกนิ 550 บาท ขัดผิว ราคาตอคร้ังตอช่ัวโมงไมเกิน 600 บาท นวดหนา ราคาตอคร้ังตอ
ช่ัวโมง ไมเกิน 500 บาท วารีบําบัด ราคาตอคร้ังตอช่ัวโมง ไมเกิน 200 บาท พอกผิวดวยโคลน ราคา
ตอคร้ังตอช่ัวโมง ไมเกิน 600 บาท พอกผิวดวยโยเกิรต ราคาตอคร้ังตอช่ัวโมง ไมเกิน 650 บาท 
ปจจัยดานสถานที่ใหความสําคัญในระดับมาก เรียงลําดบั ดังนี้ มีความสะดวกในทีจ่อดรถ มีความ
สะดวกในการเดินทาง และไกลแหลงชมุชน สงบเงียบ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ให
ความสําคัญในระดับมากเทากัน 2 ปจจยั ไดแก มีระบบสมาชิกเพื่อรับสวนลด และมีปายแสดงการ
บริการดานตาง ๆ ชัดเจน ปจจัยดานบคุคลใหความสําคัญในระดบัมาก เรียงลําดับ ดังนี้ พดูจา
ไพเราะ บริการดวยความระมดัระวัง สุภาพ มีมนุษยสัมพันธดี ยิ้มแยมแจมใส มีความรูเกี่ยวกับสปา
เปนอยางดี พนักงานทีใ่หบริการแตงกายสุภาพ สะอาด มีความเขาใจถึงความตองการของลูกคา ให
คําปรึกษา แนะนําใหลูกคาเขาใจได พนกังานที่ใหบริการมีจํานวนเพียงพอ มีประกาศนียับตรรับรอง
การฝกอบรมจากสถาบันที่เชื่อถือได ปจจยัดานลักษณะทีใ่หความสําคญัมากที่สุด คอื สถานที่ตองมี
ความสะอาด และเปนสัดสวนเปนสวนตัว ปจจยัดานกระบวนการที่ใหความสําคัญในระดับมาก 
เรียงลําดับดังนี้ การจัดเตรียมสถานที่ใหเรียบรอยกอนที่ลูกคาจะใชบริการทุกครั้ง มีใบบอกราคา
สินคาหรือปายประกาศที่ชัดเจนใหลูกคาไดเห็นผลิตภณัฑที่ใหบริการ เวลาเปด- ปดของสปาสะดวก
ตอการเลือกใชบริการ อธิบายลักษณะของแตละรายการ มีระบบการจายเงินดวยบตัรเครดิตได และ
มีระบบสั่งจองนัดเวลาลวงหนาไมตองรอนาน มีรถรับสง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการสปามากที่สุด คือ ปจจัยดานบุคคล และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากที่สุด คือ เพื่อน
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คนที่มีประสบการณทางสปา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะตัดสนิใจเลือกใชบริการสปาดวย
ตนเองมากที่สุด  
 โสมนัสสา โสมนัส (2549) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมของนักทองเทีย่วในการเลือกใช
บริการนวดแผนไทยในเขตอาํเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม โดยมวีัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรม
การใชบริการนวดแผนไทยของนักทองเทีย่วตลอดจนปจจัย และความพึงพอใจของนักทองเที่ยวตอ
การใชบริการนวดแผนไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยางประกอบดวย กลุม
นักทองเที่ยวชาวไทย และนกัทองเที่ยวชาวตางชาติ กลุมละ 150 ราย โดยใชแบบสอบถามในการ
เก็บรวบรวมขอมูลการวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนาและใชสถิติไคสแควรในการทดสอบ
ความสัมพันธระหวางกลุม ผลการศึกษาพบวา นักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญทั้งนักทองเที่ยวชาว
ไทยและนักทองเที่ยวชาวตางประเทศเคยใชบริการนวดแผนไทยมากอน โดยเปนเพศหญิงมากกวา
เพศชาย มีอายุระหวาง 31-50 ป สาเหตทุี่มานวด คือ เพื่อตองการผอนคลายความเครียดมากทีสุ่ด 
โดยจะกลับมาใชบริการนวดแผนไทยอกี และจะแนะนําใหบุคคลอื่นมาใชบริการดวย โดยใชบริการ
แบบนวดทั้งตวัมากที่สุด และสวนมากจะมาใชบริการชวงเวลา 14.00-16.00 น. โดยนกัทองเที่ยว
ชาวไทย ใชเวลาในการนวดนาน 1 ช่ัวโมง ในชวงวันหยดุเสาร-อาทิตย มากที่สุด สวนนักทองเทีย่ว
ชาวตางชาติ ใชเวลาในการนวดนาน 2-3 ช่ัวโมง มากที่สุด และไมมีวันที่แนนอนในการใชบริการ 
ผลการศึกษาความพึงพอใจของนักทองเที่ยวตอการใชบริการนวดแผนไทย พบวา นักทองเที่ยวชาว
ไทยมีความพึงพอใจในดานคณุภาพในการนวดของพนักงานนวดมากทีสุ่ด รองลงมาคือมีอัตรา
คาบริการที่เหมาะสม และการใหการตอนรับของผูใหบริการ ตามลําดับ สวนนกัทองเที่ยว
ชาวตางชาติมคีวามพึงพอใจในดานระยะเวลาในการใหบริการมีความเหมาะสมมากที่สุด รองลงมา
คือการใหการตอนรับของผูใหบริการ และการใหบริการตรงตามความตองการของลูกคา ตามลําดับ  


