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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาเรื่อง โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อคคอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ในครั้งน้ีมี
วัตถุประสงค์ เพ่ือการศึกษาการสร้างและพัฒนาของคอมมูนิต้ี (Community) เพ่ือศึกษาการรวมกลุม่
ของผู้บริโภคท่ีมีความพึงพอใจต่อดนตรีแนวร็อค เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการจัดต้ังธุรกิจคอม 
มูนิต้ี (Community) ในรูปแบบของคนรักในดนตรีเมทัล ซึ่งนําผลที่ได้จากการวิจัยใช้เป็นข้อมูลและ
แนวทางในการดําเนินธุรกิจให้ได้ประโยชน์สูงสุด 
 การศึกษาในครั้งน้ี ต้องมีการนําข้อมูลจาการวิจัยมาประกอบในการตัดสินใจเพ่ือเป็นแนวทาง
ในการจัดทําแผนธุรกิจ โดยการเก็บข้อมูลช้ันปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการศึกษาเชิงปริมาน 
(Quantitative Research) และการเก็บข้อมูลช้ันทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) มีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนที่
ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็ตช่ัน (Rock Connection) เพือศึกษาทัศนคติและพฤติกรรม
การเลือกรับฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่มคนที่ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock 
Connection) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจและการตัดสินใจในการเลือกฟังเพลงแนงร็อคของกลุ่มคนที่
ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) การศึกษาใช้วิธีการเก็บข้อมูลโดย
การสุ่มกลุม่ประชากรการเก็บข้อมูลเชิงปริมานโดยจะใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เก็บข้อมูล
จากกลุ่มตัวอย่างที่ชอบดนตรีร็อค ที่อยู่ภายในงานจัดงานคอนเสิร์ต เป็นงาน WE CAME 
ASROMANS LIVE IN BANGKOK ที่จัดข้ึนในวันที่ 25 พฤษภาคม พ.ศ.2558 และงาน OUR LAST 
NIGHT WORLD TOUR IN BANGKOK ที่จัดข้ึนในวันที่ 31 พฤษภาคม พ.ศ.2558 จํานวนทั้งสิ้น 424 
คน ในส่วนของกลุ่มตัวอย่างที่ชอบดนตรีร็อค จะพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้ชายร้อยละ 
88 โดยอายุเฉลี่ย 18-21 ปี และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอยู่ในช่วงระดับปริญญาตรี
ร้อยละ 49.5 มีอาชีพประกอบนักเรียน นักศึกษาร้อยละ 76.7 โดยมีรายได้ต่อเดือน 5,001 – 20,000 
บาท ร้อยละ 35.4 
 ด้านทัศนคติและพฤติกรรมการการเลือกรับฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่มคนที่ชอบดนตรีร็อคที่มี
ต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) พบว่า สําหรับการฟังเพลงกลุ่มตัวอย่างมีความถ่ีใน
การฟังเพลงแนวร็อคมากที่สดุ 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ โดยใช้เวลาการฟังเพลงคนเดียวหรือฟังเพลงกับ



 

 

กลุ่มเพ่ือน โดยมีการเลือกซือ้ซีดีแนวร็อค 3-4 แผ่นต่อเดือน หรือ 1-2 แผ่นต่อเดือน และใช้เวลาใน
การฟังเพลงแนวร็อคประเภทป๊อบร็อคและบริท ร็อค ครสิเตียนร็อค และเมทัล ที่ได้รบัความนิยมเป็น
ที่สามอันดับสูงสุด  

ปัจจัยที่มีความพึงพอใจและการตัดสินใจในการเลือกฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่มคนที่ชอบ
ดนตรีร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน สามารถฟังเพลงโดยที่คุณไม่สนใจว่าศิลปินเป็นใครได้รับความ
สนใจในระดับมากที่สุด รูปลกัษณ์ของแพคเกจ และการสง่เสริมการขาย (Promotion) จะมีผลต่อการ
ซื้อได้รับความสนใจในระดับมาก และการชอบชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์เพ่ือได้บรรยากาศได้รับความ
สนใจในระดับมาก โดยกลุ่มตัวอย่างมีความสนใจในโครงการในระดับมาก 

ในการศึกษาวิจัยทําให้ทราบถึงแนวทางการบริหารธุรกิจ การวางแผนกลยุทธ์โดยสามารถ
นําไปใช้ปฏิบัติงานจริงโดยใช้กําหนดแผนธุรกิจตามที่ได้ศึกษาโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อคคอนเน็คช่ัน 
(Rock Connection) 
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ABSTRACT 

 
This research about the Project Business of Rock Connectionwas to 

studyformation and development of the community, the integration of consumers 
are satisfied with the Rock music and the possibility of setting up a business 
community in the form of music lovers in the Rock music. The results of the 
research, which is to inform and guide the business to get the maximum benefit.This 
study was qualitative research with gathering data by both method of in-
depthinterviewing and observation. The study used data collected by the random 
collection of quantitative data by population group for questionnaire to collect data 
from the examples who like Rock music in WE CAME AS ROMANS LIVE IN BANGKOK 
concert on May 25, 2558, and OUR LAST NIGHT WORLD TOUR IN BANGKOK on 31 
May 2558 a total of 424 people in the sample who likes Rock music. It found that 
the majority of respondents, 88 percent were men with an average age of 18-21 
years and the majority of formal education were in the undergraduate 49.5 percent. 
Students engage in career Students, 76.7 percent The income 5,001 - 20,000 baht 
35.4 percent. 

The attitude and behaviours of selected Rock music groups of people who 
like rock music on The Project Business Rock Connection at found for music sampling 
frequency, Rock music's most 3-4 times a week, there Takes listening to music alone 
or with friends by buying the CD rock 3-4 discs per month, or 1-2 pages per month 
and take the time to listen to rock and Pop-Rock and Brit Rock, Christian Rock. and 
Metal that has gained popularity as the top three. 

Factors satisfied and decided to listen to rock the crowd like a rock on The 
Project Business Rock Connection can listen to music without your attention that the 
artist, who gets the most attention. The design of the package and promotion will 



 

 

affect buying interest has been high and like many concerts in live house, so the 
atmosphere was very interested. The samples were interested in the project on a 
massive scale. 

The study made known to the management, strategic planning It can be 
implemented using a real business plan as the program established business Rock 
Connection. 
 
Keywords: Live House, Rock Music, Community 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การศึกษาค้นคว้าเฉพาะบุคคลฉบับน้ี เร่ือง โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อคคอมมูนิตต้ี (Rock 
Community) ที่มีเน้ือหาสาระเก่ียวกับดนตรีและคอมมูนิต้ี โครงการน้ีสําเร็จขึ้นได้ด้วยความกรุณา
เป็นอย่างสูงจาก ดร.ปีเตอร์ กัน อาจาร์ยที่ปรึกษาที่ได้ให้ความกรุณารับเป็นที่ปรึกษาการศึกษาเฉพาะ
บุคคลฉบับน้ีและได้ติดตามความก้าวหน้าของการศึกษาเฉพาะบุคคลน้ีมาโดยตลอด พร้อมทั้งได้มีการ
ช้ีแนะแนวทางด้านความคิดในการบริหารธุรกิจบันเทิงและการดําเนินชีวิตให้เป็นคนที่มีคุณภาพให้แก่
ผู้วิจัยเสมอมา ผู้ศึกษารู้สึกซาบซึ้งและขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ โอกาสนี้  

ขอบพระคุณ ดร.ปีเตอร์ กัน ผู้ที่เปิดโครงการนิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาการบริหารธุรกิจ
บันเทิงและการผลิตให้แก่นักศึกษาได้เข้ามาศึกษาหาความรู้ และขอขอบพระคุณอาจาร์ยทุกท่านใน
ภาควิชาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลติที่ได้ช่วยประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ที่เป็นประโยชน์จน
ผู้ศึกษาสามารถนําความรู้ที่ได้นําไปปฏิบัติใช้ได้จริงในการทํางานด้านธุรกิจบันเทิง 

ขอกราบระลึกถึงพระคุณอันย่ิงใหญ่ของ บิดา มารดา ญาติพ่ีน้อง ครอบครัวดาระอินทร์ ที่
อบอุ่นและให้กาํลังใจ พร้อมทัง้สนับสนุนในทกุๆด้าน และอาจาร์ยที่อบรมสั่งสอน รวมท้ังกําลังใจจาก
เพ่ือนนักศึกษาร่วมรุ่น MACA EM7 ที่ทําให้การศึกษาค้นคว้าเฉพาะบุคคลคร้ังน้ีสําเร็จลงได้อย่าง
สมบรูณ ์

สุดท้ายนี้ ผู้เขียนขอกราบขอบพระคุณผู้ทรงคุณวุฒิในวงการการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม
(Event Marketing) ซึ่งประกอบด้วย คุณวันนพ บูรณะสทิธิพร คุณนนทเดช บูรณะสิทธิพร คุณดนัย 
ธงสินธุศักด์ิ ที่ได้สละเวลาอันมีค่ามาพูดคุยและมามอบวิทยาทานด้วยการมอบข้อมูลและความรู้ต่างๆ
ในการศึกษาคน้คว้าในคร้ังนี้จนการศึกษาสาํเร็จลุล่วงไปด้วยดี ขอมอบความดีเหล่าน้ีแก่บุคคลผู้เอ่ย
นามข้างต้น รวมถึงมหาวิทยาลัยกรุงเทพที่เป็นแหล่งประสทิธ์ิประสาทความรู้แก่ผู้ศึกษาและเป็น
สถาบันที่มีส่วนในการพัฒนาสังคม เศรษฐกิจประเทศชาติอย่างแท้จริง 

 
วุฒิชัย  ดาระอินทร์ 
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บทที่ 1  
บทนํา 

 
1.1. ความเป็นมาและความสําคญัของปญัหา 

ดนตรีแนวร็อค หรือ ร็อคแอนด์โรล (Rock’n Roll) เป็นดนตรีที่ประกอบด้วย กีตาร์ กีตาร์
เบส กลอง เป็นเคร่ืองดนตรีหลัก รูปแบบดนตรีง่ายๆ เน้นความหนักแน่นในเน้ือหาที่ต้องการสื่อ และ
ความสนุกสนาน คิดค้นขึ้นในค้นศตวรรษที่ 60 โดยเอลวิส เพรสลีย์ โดยการนําเอาการร้องที่ใช้เสียงสูง
ของเพลงบลูส์ของ คนผิวดํา ผสมกับทํานองสนุกสนานของเพลงคันทรีของคนผิวขาว เป็นการ
ผสมผสานของวัฒนธรรมของสองเช้ือชาติ ซึ่ง Elvis Presley ต่อมาได้รับการยกย่องและเรียกว่าเป็น 
ราชาร็อกแอนด์โรล  ดนตรีรอ็คมีรากฐานมาจากดนตรีบลูส์ ซึ่งมีต้นกําเนดิจากคนผิวดําที่ถูกฝรั่งจับมา
เป็นทาส คนผวิดําเหล่าน้ีถูกฝรั่งใช้งานอย่างหนักในการปลูกฝ้าย และยาสูบในภาคใต้ของสหรัฐ ใน
เวลาทํางานในไร่ พวกเขาปลอบประโลมใจ ด้วยการร้องเพลงเป็นจังหวะ ขุดดิน เหว่ียงจอบเป็น
จังหวะไปพร้อมๆกันน่ีคือทีม่าของดนตรีบลูส์ ซึ่งจะมลีักษณะเด่นคือการขับร้องและเลน่โดยใช้ 
Pentatonic Scale ดนตรีบลูส์ จะมีจังหวะที่หลากหลายและผสมผสานทีสุ่ด ต้ังแต่ ช้ามาก จนถึง
แบบ และเป็นจุดเริ่มต้นของดนตร็อค  

ในปี ค.ศ. 1950 แม้ว่าวัยรุ่นชาวอเมริกันจะไม่ยอมรับศิลปินผิวดํา แต่วัยรุ่นที่อยู่อีกฝั่งของ
มหาสมุทรแอ็ดแลนติก กลับช่ืนชอบศิลปินผิวดําเป็นจํานวนมาก จึงทําใหเ้กาะอังกฤษน้ันกลายเป็นจุด
กําเนิดของวงร็อคอีกหลายวง เช่น The Beatles และ The Rolling Stones วงดนตรีทั้งสองน้ี
แตกต่างจากนักร้องอย่าง Elvis Presley หรือ Pat Boon ตรงที่ พวกเขาสามารถแต่งเพลงเองได้ และ
ทําให้เกิดกระแสใหม่หลายอย่างในเพลงร็อค อย่างเช่นการใช้กีต้าร์ เสียงแตก (Distortion) เพ่ือสร้าง
น้ําหนักและตอบสนองความต้องการในการฟังที่แปลกใหม่ ของคนรุ่นใหม่ The Beatles และ The 
Rolling Stones สามารถเขา้ความต้องการอย่างแท้จริงของวัยรุ่นในสหรัฐอเมริกาได้ดีกว่าศิลปินชาว
อเมริกันอย่าง Elvis Presley นอกจากนั้นแล้วเพลงของ The Beatles สมัยปลายปี 1960 ยังมีเร่ือง
กบฎการเมืองเข้ามาเก่ียวข้องเสียด้วย อย่างเช่นเพลง Back in the USSR และ Revolution ซึ่งทําให้ 
John Birch Society ในสหรัฐต้องออกมาประกาศว่าวง The Beatles น้ันเป็นวงคอมมิวนิสไม่
เหมาะสมสําหรับเยาวชน  

ปี ค.ศ. 1955 ดนตรีร็อคแอนด์โรลล์ (Rock 'n Roll) ทําใหโ้ลกดนตรีมีการเปลี่ยนแปลงครั้ง
ใหญ ่โดยเกิดดนตรีรูปแบบใหม่ ซึ่งมีเน้ือหาทั้งหวาน ทั้งร้อนแรง โศกเศร้า จริงใจ เปิดเผย ผสมผสาน
กันด้วยความรุนแรง เร่าร้อน ดุดัน เมื่อ Chuck Berry Little Richar Fats Domino Bo Diddley, 
Ray Charles เป็นศิลปินผิวดําที่ร่วมสร้างดนตรีร็อคแอนด์โรลล์ขึ้นมาเมื่อกลางทศวรรษ ที่ 50 ด้วย
เพลงร็อคมากมายแต่ดูเหมือนร็อคแอนด์โรลล์จะขาดอะไรไปบางอย่างจนการมาถึงของนักร้องผิวขาว
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ที่ช่ือ เอลวิส เพรสลีย์ (Elvis Presley) และศิลปินรุ่นต่อมา เช่น Carl Perkins Jerry Lee Lewis 
Buddy Holly Gene Vincent The Everly Brothers Ricky Nelson Roy Orbison เป็นศิลปินที่ได้
ร่วมสร้างสรรค์ดนตรีร็อคแอนด์โรลล์ให้แข็งแรงขึ้น ดนตรีร็อคแอนด์โรลล ์เกิดจากการผสมผสานของ
ดนตรีหลายอย่างที่มีอยู่ก่อนหน้าน้ัน เช่น Country Gospel Blues และ Rhythm and Blues แต่
ต้องถือว่าเอลวิสเป็นผู้ที่ทําให้ร็อคแอนด์โรลล์โด่งดังและเติบโต มาได้ถึงทุกวันน้ี จนกระทั่ง เมื่อต้น
ทศวรรษที่ 60 ดนตรี ร็อคแอนด์โรลล์ เร่ิมจะคลอนแคลน เพราะความคลั่งไคล้ในร็อคแอนด์โรลล์ 
ก่อให้เกิดการเลียนแบบ ถึงแม้จะมีศิลปินเกดิใหม่มากมาย แต่ก็ไม่ได้มีการพัฒนาอย่างจริงจัง 
จนกระทั่ง The Beatles (British Invasion) 

ในปี ค.ศ. 1964 ได้มีการสร้างรูปลักษณ์ และบทเพลงใหม่ๆ  ออกมาทําให้วงการร็อคแอนด์
โรลล์เกิดการพัฒนาดนตรีร็อคครั้งย่ิงใหญ่ทีสุ่ด หลังจากเอลวิส เพรสลีย์ และนักดนตรีชาวอเมริกัน
หลายคนสร้างขึ้นมา The Beatles ทําให้เกิดการเปลี่ยนแปลงหลายสิ่งหลายอย่าง ไม่ใช่เพียงแค่ใน
วงการดนตรี แต่ยังหมายถึง แฟช่ัน วัฒนธรรม ศิลปะทุกแขนง ไปจนถึงการเมือง อิทธิพลของพวกเขา
ไม่ใช่แค่ ทรงผม ท่าทาง เสื้อผ้า หรือรองเท้าเท่าน้ัน แต่ยังรวมไปถึงแนวความคิด วิถีชีวิต และความ
เป็นอยู่ของคนรุ่นใหม่อย่างทีไ่ม่มีใครคาดคิดมาก่อน ว่าจะมีสิ่งเหล่าน้ีเกิดขึ้น ในเวลาต่อมามีวงดนตรี
จากอังกฤษเกิดขึ้นมากมายในช่วงเวลาเดียวกัน แต่ที่ได้รบัความนิยมมาถึงปัจจุบันได้แก่ The Rolling 
Stones, The Kinks และ The Who รวมท้ังที่กลายเป็น ศิลปินเด่ียวที่มีช่ือเสียง เช่น Jeff Beck 
Steve Winwood Van Morrison และ Eric Clapton ในขณะที่ British Invasion ได้เป็นผู้นํา
วงการร็อคแอนด์โรลล์และวงการ พ็อพ (Pop) ดนตรีอเมริกันเจ้าของเพลงร็อคแอนด์โรลล์ ก็ได้นํา
ดนตรี ริธึมแอนด์บลูส์ ( Rhythms and Blues) ซึ่งเร่ิมพัฒนามาเป็นเพลงร็อคเต็มตัว เช่นเพลง
ทั้งหมดจาก Motown ที่ ภายหลังถูกเรียกว่า เพลงโซล (Soul) อีกส่วนหน่ึงมาจากดนตรีของ The 
Beach Boys และที่สําคญัทีสุ่ด มาจากนักร้องนักแต่งเพลงโฟล์คที่ช่ือ Bob Dylan แต่การต่อสู้ที่
เข้มข้นบนอันดับเพลงในช่วงน้ี กลับเป็นการพัฒนาดนตรีร็อค ครั้งสําคญัที่สุดทําให้เพลงร็อคมีคุณค่า
และเป็นที่ยอมรับของสังคมท่ัวไป 

ปี ค.ศ. 1967 วงการเพลงร็อคพัฒนาไปอีกก้าวใหญ่ แม้ว่าช่วงน้ันจะมีปัญหาทางการเมือง มี
การเรียกร้องสันติภาพมีปัญหาการใช้ยาเสพติด แต่กลับทําให้ดนตรีร็อคพัฒนาตัวแทรกเข้าถึงดนตรี
ประเภทอ่ืนๆ และย้อนกลับมาเป็นดนตรีร็อคอย่างกลมกลืน ได้เกิดดนตรีแนว Blues-Rock Folk-
Rock Country-Rock จากการนําของวงดนตรีอย่างเช่น The Byrds The Cream The Paul 
Butterfield Blues Band จากน้ันก็เข้าสู่ยุค Psychedelic จากเพลงของ The Beatles Jefferson 
Airplane The Grateful Dead The Doors Pink Floyd Jimi Hendrix และ Janis Joplin เป็นอีก
สิ่งสําคัญในการพัฒนาดนตรีร็อคในช่วงน้ี คือ ดนตรีโซล (Soul) จากบริษัทแผ่นเสียง Stax1 ซึ่งได้นํา
จังหวะเพลงที่เต็มเป่ียมด้วยพลัง มาผสมผสานกับเพลงร็อคได้อย่างกลมกลืน 
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ปี ค.ศ. 1970 กระแสของวงร็อคจากอังกฤษได้แพร่หลายโดยมีวงใหม่ๆอย่าง The Who และ 
Led Zeppelin เกิดขึ้นมาทาํใหีวงการบันเทิงในสหรฐัเต็มไปด้วยศิลปินร็อค จากอังกฤษต้ังแต่ต้น
ทศวรรษที่ 70 เป็นต้นมา ก็ได้พัฒนาขึ้นเรื่อยๆโดยแนวทางท่ีชัดเจนอยู่ 2 อย่างคือ ฮาร์ดร็อค (Hard 
Rock) เป็นดนตรีที่หนักหน่วงและซอฟร็อค (Soft Rock) เป็นร็อคที่นุ่มนวลกว่า ฮาร์ดร็อค (Hard 
Rock) เฮฟว่ีเมทัล (Heavy Metal) 

ดนตรีเฮฟวีเมทัล (Heavy Metal) เป็นแนวเพลงร็อคประเภทหน่ึงที่พัฒนาในช่วงปลาย
ทศวรรษที่ 60 และต้นทศวรรษท่ี 70 ด้วยรากฐานของดนตรี บลูส-์ร็อค และ ไซเคเดลิกร็อค โดยมี
หลายวงได้พัฒนาเฮฟวีเมลทัล ให้มีความหนา หนัก ดนตรีที่เน้นกีตาร์และกลอง และลักษณะ
เฉพาะตัวที่มีการโซโล่กีตาร์ทีร่วดเร็ว 

ปี ค.ศ. 1968 Led Zeppelin เป็นวงที่เร่ิมบุกเบิกดนตรีเฮฟว่ีเมทัล ยุคใหม่ เป็นที่รู้จักกัน
ด้วยเสียงดนตรี โดยพัฒนาแนวดนตรีบลูส์ของอังกฤษ ผสมกับ โฟล์ก ซึ่งพวกเขาต้ังวงกันเมื่อปี ค.ศ. 
1968 และมีเพลงฮิตในปีถัดมา ซึ่งมีเพลงแนวเฮฟว่ีร็อค อย่าง Communication Breakdown 
(1969) และ Stairway to Heaven (1971) ซึ่งดนตรีของวงนี้มีลักษณะที่พิเศษกว่าวงฮาร์ดร็อกยุค
ก่อนๆคือ สไตล์การร้องเพลงของนักร้องนําคือ โรเบิร์ต แพลนท์ ซึ่งเป็นที่รู้จักกันดีในการร้องแบบ
โหยหวนเต็มพลังอารมณ์ และ สไตล์การเลน่กีตาร์ของ จิมมี่ เพจที่ออกแนวโลดโผน เร้าใจ ซึ่งทําให้
เป็นแรงบันดาลใจแก่วงเฮฟว่ีร็อครุ่นหลังๆ ต่อมา วง ดีพ เพอร์เพิล ซึ่งมาในรุ่นเดียวกัน ก็ปล่อยซิง
เกอร์ออกมาคู่กับ วงเลด เซพ็พลิน ซึ่งวงน้ีจะออกแนว ไซเคเดลิก หรือ ฮาร์ดร็อก มากกว่า ของช่วงยุค
แรกๆ 

ปี ค.ศ. 1970 Black Sabbath ได้ช่วยบุกเบิกดนตรีแนวนี้ในอังกฤษเมือ่ปี 1970 ซึ่งพัฒนา
แนวไปอีกอีกขั้นหน่ึง โดยลักษณะเด่นของวงน้ีคือ เสียงกีตาร์ที่มีลักษณะเฉพาะของ โทน่ี ไอออมมี่ ซึ่ง
มีโทนเสียงกีตาร์ที่ตํ่าและแตกพร่า ที่เกิดจากความผิดปกติของนิ้วของเขา และเน้ือหาของดนตรีที่ออก
แนวที่เก่ียวกับความน่าสะพรึงกลัว ความเป็นไปของสังคมในด้านลบ และอิทธิพลของยาเสพติดในยุค
น้ัน และความเป็นบลูส์ในเน้ือดนตรี เร่ิมลดลง พวกเขามีเพลงฮิตอย่าง Paranoid (1970) ซึ่งต่อมาวง
น้ีได้รับการกล่าวขวัญว่า เป็น วงดนตรีเฮฟว่ีเมทัลที่ย่ิงใหญท่ี่สุดวงหน่ึงของโลกตลอดกาล วงอ่ืนๆ ที่
ได้รับอิทธิพลในข้างต้นน้ันวงอ่ืนๆ ก็มีเช่น ยูราย ฮีพ สกอรเ์ปียนส์ UFO หรือแม้กระทั่งวงอย่าง ควีน 
เป็นต้น วงเหล่าน้ีล้วนมาจากฝั่งยุโรปทั้งสิ้น โดยในฝั่งอมริกา ก็มีวงอย่างเช่น แกรนด์ฟังก์เรลโรด คิส 
บลูออยส์เตอร์คัลต์ 

ในช่วงกลางทศวรรษที่ 70 จดูาส พรีสต์ ได้กระตุ้นการพัฒนาการของแนวเพลงน้ีโดยละทิ้ง
อิทธิพลของเพลงแนวบลูส์ทิ้งไป และกระแสเฮฟวีเมทัลในสหราชอาณาจักร ก็ตามมาคล้าย ๆกัน คือ
รวมความรู้สึกของพังค์ร็อกเข้าไปและเพ่ิมเน้นในเร่ืองของความเร็วเข้าไปวงเฮฟวีเมทัล ได้ก้าวสู่ความ
นิยมหลักในทศวรรษที่ 80 เมื่อมีการขยายไปของแนวเพลงย่อยเกิดขึ้น ความหลากหลายน้ีได้เพ่ิม
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ความก้าวร้าวและสุดขีดมากกว่าเมทัลในอดีต ที่มักจะจํากัดวงเฉพาะกลุ่มคนฟังใต้ดิน วง ไอร่อน 
เมเด้น ได้เป็นผู้นําดนตรีเฮฟว่ีเมทัล แนวที่เรียกกันว่า NWOBHM หรือ New Wave Of British 
Heavy Metal ซึ่งจะไม่มีอิทธิพลของดนตรีบลูส์หลงเหลืออยู่เลย แนวนัน้จะก้าวร้าวขึ้น รวดเร็วย่ิงข้ึน 
และได้มีอิทธิพลหลักต่อแนวเพลงย่อยของดนตรีเฮฟว่ีเมทัลในเวลาต่อมา ในที่น้ีรวมถึง แกลมเมทัล 
และ แทรชเมทัล ก็ได้เข้าสู่กระแสหลักได้ ในปัจจุบัน แนวเพลงอย่าง นูเมทัล (Nu Metal) ก็ได้ขยับ
ขยายไปจากเฮฟวีเมทัล 

ดนตรีร็อคจัดเป็นวัฒนธรรมประชานิยมอย่างหน่ึงที่เผยแพร่สาระและความบันเทิงไปสู่ผู้รับ
สารในสังคมโดยผ่านทางสื่อมวลชนเพลงร็อคเป็นสื่อมีอิทธิพลต่อความนึกคิดทัศนคติและค่านิยมของ
ผู้รับที่เป็นวัยรุ่นในยุคปัจจุบันเป็นอย่างมากจุดมุ่งหมายของวิจัยคร้ังนี้เพ่ือศึกษาประวัติความเป็นมา
รูปแบบและเน้ือหาของเพลงและเพ่ือทราบถึงอุดมการณ์ที่ถูกนําเสนอในเดนตรีแนวร็อคโดยมีข้อ
สันนิษฐานว่าดนตรีแนวร็อคมุง่เสนอความแปลกใหม่เพ่ือหนีความจําเจที่มีอยู่ในเพลงไทยสมัยนิยม
ทั่วไปและนําเสนออุดมการณ์ต่อต้านอุดมการณ์หลักของสังคมโดยใช้กรอบความคิดเก่ียวกับประวัติ
ความเป็นมาของดนตรีร็อคในต่างประเทศและแนวคิดเก่ียวกับอุดมการณ์ของสื่อมวลชน 

ความเจริญก้าวหน้าของเทคโนโลยีและอิทธิพลของการสื่อสารมวลชนในสังคมสมัยใหม ่
โดยเฉพาะสื่อสิ่งพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์ ภาพยนตร์ และสื่อดิจิตอล ส่งผลกระทบต่อสังคม วัฒนธรรมใน
ทุกๆ ด้านวัฒนธรรมมวลชน (Mass Culture) ซึ่งเป็นเรื่องของสื่อ การตลาด การประยุกต์ใช้
เทคโนโลยีในการผลิตที่มลีักษณะเป็นมาตรฐาน (Standardization) และการผลิตซ้ํา 
(Reproduction) จํานวนมากๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้ริโภคขนาดใหญ่ เรียกว่า 
อุตสาหกรรมสร้างวัฒนธรรม 

ตลอดช่วง 50 ปีที่ผ่านมา พัฒนาการของดนตรีในประเทศไทยได้รับอิทธิพลจาก
สื่อสารมวลชนในหลากหลายรูปแบบ ดังจะพบเห็นได้จากปรากฎการณ์ดนตรีที่เกิดจากการ
ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสื่อสารมวลชนเข้ากับการทํางานดนตรีในรูปแบบต่างๆ เช่น การนําเทคโนโลยี
สื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ มาประยุกต์ใช้ในการสร้างสื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ เพ่ือการเรียนรู้ดนตรี หรือการบันทึก
ดนตรีเพ่ืออนุรักษ์ไว้ในรูปแบบของวัฒนธรรมลายลักษณ ์หรือการใช้สื่อวิทยุ โทรทัศน์ และสื่อ
อิเล็คโทรนิค เพ่ือเพ่ิมช่องทางการสื่อสาร (Channel) ดนตรี จากเดิมที่ผูเ้ล่น (นักดนตรหีรือผู้ประพันธ์
ดนตรี) จะสื่อสารกับผู้ฟัง (ผู้ฟังและผู้ชม) โดยตรง เป็นดนตรีที่ผู้เล่นสื่อสารกับผู้ฟังผ่านระบบสื่อสาร
มวลชน (Mass Mediated Music Phenomenon) ซึ่งวัฒนธรรมดนตรีผ่านสื่อสารมวลชนน้ี ได้ทําให้
ดนตรีมิใช่เป็นเพียงดนตรีของผู้เล่น หรือของปัจเจกชน (Private) อีกต่อไป แต่ดนตรีกลายเป็น
วัฒนธรรมของมวลชนที่เป็นสาธารณะ (Public) และสรา้งปรากฎการณ์ดนตรีที่เรียกว่า ดนตรีของ
มวลชน (Pop Music) ในรูปแบบต่างๆ กันออกไป 
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นอกจากน้ี เทคโนโลยีของสื่อสารมวลชนดังกล่าว ยังได้ก่อให้เกิดระบบทางวัฒนธรรมดนตรีที่
สําคัญอีกประการหน่ึงได้แก่ อุตสาหกรรมดนตรี เพ่ือดําเนินธุรกิจเก่ียวกับดนตรีหรือใช้ดนตรีเป็น
ส่วนประกอบหน่ึงในการทําธุรกิจ ดนตรีในอุตสาหกรรมดนตรีน้ัน จะบันทึกดนตรีเก็บไว้ในสื่อ 
(Media) ประเภทต่างๆ เช่น สิ่งพิมพ์ แผ่นเสียง คาสเซ็ตเทป ซีดี วีซีดี เป็นต้น และสื่อดนตรีเหล่าน้ีก็
จะถูกนําไปใช้ประโยชน์ที่แตกต่างกันออกไป ทั้งในด้านการอนุรักษ์ เผยแพร่ บันเทิง หรือธุรกิจดนตรี
อ่ืนๆ ตัวอย่างเช่น การถ่ายทอดสด บันทึกการแสดงดนตรีเพ่ือเผยแพร่ในรายการบันเทิงทางโทรทัศน์ 
การบันทึกดนตรีพ้ืนบ้านลงคาสเซ็ตเทปเพ่ือการอนุรักษ์ศิลปวัฒนธรรม การบันทึกและใช้แผ่นเสียง
ดนตรีในรายการเพลงทางวิทยุ หรือแมแ้ต่การสร้าง บันทึกทํานองเพลงต่างๆ ลงสื่อดิจิตอลท่ีเรียกว่า 
ริงโทน (Ring tone) เพ่ือประโยชน์ในทางธุรกิจโทรศัพท์และอินเตอร์เน็ตที่กําลังได้รับความนิยมใน
สังคมไทยปัจจบัุน เป็นต้น รวมไปถึง การใช้ประโยชน์จากการหลอมรวมของสื่อ (Convergence 
Media) ที่สามารถเช่ือมโยงสื่อต่างๆ เข้าด้วยกัน สร้างให้เกิดปรากฎการณ์ดนตรีในสังคมใหม ่ได้แก่ 
ดนตรีในอินเตอร์เน็ต ในเว็บไซต์ต่างๆ ซึ่งพบว่ามีทั้งการนําเสนอโน้ตดนตรีที่สามารถพิมพ์ออกมาใน
รูปแบบสื่อสิ่งพิมพ์ได้ สามารถฟังดนตรีทางวิทยุหรือชมการแสดงดนตรีทางโทรทัศน์บนอินเตอร์เน็ต 
รวมไปถึงการสร้าง อัพโหลด และดาวน์โหลดเพลง และริงโทนแลกเปลี่ยนระหว่างผู้ใช้ ซึ่งผู้เข้าเย่ียม
ชมเว็บไซต์สามารถเลือกทําทุกอย่างหรือเลือกรับสาระทางดนตรีในสิ่งที่ต้องการได้ การหลอมรวมของ
ดนตรีในสื่ออินเตอร์เน็ตดังกล่าว ทําให้ผู้ฟังดนตรีมีพ้ืนที่ที่สามารถจะเป็นทั้งผู้สร้างและผู้ฟังดนตรี 
สร้างดนตรีด้วยตนเองได้ สื่อสารดนตรีกับผู้อ่ืนได้ทั่วโลก จากอํานาจของการสื่อสารมวลชนที่มีต่อ
ดนตรีดังกล่าว ทําให้ดนตรีเป็นทั้งศิลปะที่มคีุณค่า และเป็นสินค้าทางวัฒนธรรมที่ถูกสรา้งขึ้นเพ่ือเพ่ิม
มูลค่า ซึ่งส่งผลต่อการกําหนดเน้ือหาสาระ (Media Agenda) ของสื่อดนตรีที่ต้องการเผยแพร่ 

อาจกล่าวได้ว่า ความเจริญก้าวหน้าและเทคโนโลยีสื่อสารมวลชน เป็นปัจจัยสําคัญประการ
หน่ึงที่ก่อให้เกิดความเปลี่ยนแปลงทั้งรูปแบบและเน้ือหาสาระ (Massage) ของดนตรีในสังคมไทย
ปัจจุบัน สื่อสารมวลชนทําใหด้นตรีมีการเคลื่อนย้ายฐานความรู้ ช่วยขยายขอบเขตการเรียนรู้ดนตรี 
เพ่ิมช่องทางการเผยแพร่ดนตรี (Channel) สู่ผู้ฟังมากข้ึน ขณะเดียวกันข้อจํากัด ข้อดี และข้อเสียของ
สื่อแต่ละประเภทก็เป็นปัจจัยสาเหตุสําคัญในการกําหนดทิศทาง รูปแบบและเน้ือหาของดนตรี 
วัฒนธรรมดนตรีผ่านสื่อที่ถูกผลิตซ้ํา (Re-production) ถูกใช้เพ่ือสร้างกระแส และเปลีย่นแปลง
ค่านิยมทางดนตรีในสังคม รวมไปถึงสุนทรียะของทั้งผู้เล่น (Sender) และผู้รับ (Receiver) สิ่งเหล่าน้ี
ทําให้ดนตรีในสังคมไทยช่วง 50 ปีที่ผ่านมาถูกบันทึกและได้รับการเผยแพร่ในสังคมในรูปแบบที่
หลากหลาย เกิดเป็นพัฒนาการของวัฒนธรรมดนตรี และสังคมคนดนตรีรูปแบบต่างๆ มากมาย อาทิ 
ดนตรีประกอบรายการโทรทัศน์ ดนตรีสําหรับงานโฆษณา มิวสิควิดีโอ ดนตรีประกอบภาพยนตร์ 
ดนตรีธุรกิจ หรือดนตรีออนไลน์ ซึ่งทั้งหมดเป็นทางเลือกใหม่ให้กับผู้ฟังดนตรีที่จะเลือกรับหรือไม่รับ 
โดยสามารถฟัง อ่าน หรือชมดนตรีผ่านสื่อสารมวลชนในหลากหลายรูปแบบ การพัฒนาของ
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เทคโนโลยีเปลีย่นโลกให้มีความสะดวกรวดเร็วมากขึ้น จากเดิมการรับส่งสารของดนตรีร็อคจะเป็นการ
มาร่วมสนุกผ่านงานคอนเสิร์ตที่เป็นศูนย์รวมวัฒนธรรมของคนที่ชอบดนตรีแนวร็อคต้ังแต่ยุดแรกเริ่ม
จนมาถึงยุดปัจจุบัน อย่างไรก็ตามในยุดที่มีการพัฒนาของเทคโนโลยีได้มกีารเข้ามาแทนที่ในการรับชม
การแสดงสดอย่างเช่น ยูทูป (Youtube) และมีศูนย์ของผูค้นแหล่งใหม่ทีอ่ยู่ในโลกเสมือนจริง (Visual)  

เศรษฐกิจในปัจจุบันได้เกิดการขยายตัวของแหล่งชุมชนเป็นจํานวนมาก ประกอบกับวิถีชีวิต
อันเร่งรีบในแต่ละวัน และประสบปัญหากับการจราจรที่ติดขัดทําให้กลุ่มคนเหล่าน้ีที่อาศัยอยู่ในแต่ละ
ย่านไม่อยากไปเสียเวลากับการไปจับจ่ายซื้อของตามห้างสรรพสินค้า หรือศูนย์การค้าขนาดใหญ่ ที่ต้ัง
อยู่ในเมืองหรือต้ังอยู่ห่างไกลจากบ้านมากเกินไป เพราะนอกจากจะต้องขับรถไปไกลแล้ว ยังต้องเสีย
ค่านํ้ามันที่ราคาแพง และต้องเสียเวลาในการหาที่จอดรถแถมในบางครั้งยังต้องจอดรถไกลจากจุดที่
เราต้องการซือสินค้าย่ิงต้องเสียเวลามากย่ิงขึ้น ซึ่งไม่สอดคล้องกับวิถีชีวิตของกลุ่มคนในปัจจุบัน ทําให้
คนเหล่าน้ีหันมาซื้อสินค้าจากช่องทางการจัดจําหน่ายที่สามารถตอบสนองความต้องการใน
ชีวิตประจําวันได้ภายในระยะเวลาอันรวดเร็วที่เข้ากับวิถีชีวิตอันเร่งรีบและไม่ต้องไปประสบปัญหากบั
การจราจรติดขัด ซึ่งทําให ้คอมมูนิต้ี มอลล ์(Community Mall) หรือศูนย์การค้าใกลบ้้านได้รับความ
นิยมและเป็นทีส่นใจของกลุ่มคนหรือกลุ่มผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก จากความชัดเจนของวัฒนธรรม
ดนตรีร็อคและรูปแบบการสร้างธุรกิจจัดต้ังคอมมูนิต้ีมอลล์(Community) ทําให้เล็งเห็นช่องทางการ
จัดต้ังธุรกิจคอมมูนิต้ีมอลล ์(Community) ในรูปแบบของคนรักในดนตรีร็อค โดยมีการนํา
ความสําคัญของสองสิ่งมารวมกันได้แก่เอกลักษณ์และความชัดเจนของวงดนตรีและคนรักในดนตรี
เมทัลคือในการจัดแสดงสดและสถานที่พบปะกันของคนรักในดนตรีร็อคมีที่น่ังคุย สังสรรค์ 
แลกเปลี่ยนทศัคติ มีการแสดงผลงานดนตรีผ่านไลฟ์เฮ้าส์โซน (Live House Zone) รวมไปถึงกับ
ร้านค้าของที่ละลึก (Band Merchandises) และแฟช่ันของชาวเมทัล (Metal Fashion Brand) 

จากเหตุผลความเป็นมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจในการศึกษาวิเคราะห์การจัดต้ังและ
พัฒนาของร็อคคอมมูนิต้ี (Rock Connection) และ เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ
ไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) 

 
1.2. วัตถุประสงคข์องโครงการ 

1.2.1. เพ่ือศึกษาการสร้างและพัฒนาของคอมมูนิต้ี (Community) 
1.2.2. เพ่ือศึกษาการรวมกลุม่ของผู้บริโภคท่ีมีความพึงพอใจต่อดนตรีแนวร็อค 
1.2.3. เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการจัดต้ังธุรกิจคอมมูนิต้ี (Community) ในรูปแบบของ

คนรักในดนตรเีมทัล 
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1.3. ขอบเขตของโครงการ 
การศึกษานี้จะครอบคลุมขอบเขตดังต่อไปน้ี  

 1.3.1. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ในการสํารวจ ผู้วิจัยจะทําการเก็บข้อมูลวิจัยทั้งเชิงคุณภาพเป็นแบบ
เจาะจงและปริมาณโดยจะเก็บแบบสอบถามของคนท่ีมาเดินในงาน WE CAME AS ROMANS LIVE 
IN BANGKOK ที่จัดข้ึนในวันที่ 25 พฤษภาคม พ.ศ. 2558 และ งาน OUR LAST NIGHT WORLD 
TOUR IN BANGKOK  ที่จัดขึ้นในวันที่ 31 พฤษภาคม พ.ศ. 2558 โดยเหตุผลที่เลือกงานดังกล่าว
เพราะเป็นงานคอนเสิร์ตของวงร็อคช่ือดังทั้งคู่และมีกลุม่แฟนเพลงจํานวนมาก ซึ่งสามารถทําให้กลุ่ม
ตัวอย่างตรงตามวัตถุประสงค์มากที่สุด 
 1.3.2. ขอบเขตด้านประชากร ผู้วิจัยจะศึกษาในการวิจัยเชิงคุณภาพโดยจะเลือกผู้สัมภาษณ์
แบบเจาะจง ทั้งน้ีจะพิจารณาจากผู้ที่สะดวกในการให้ข้อมลูสัมภาษณ์ภายในระยะเวลาของการทํา
วิจัย  
 1.3.3. ขอบเขตด้านเวลา ผู้วิจัยจะทําการเก็บข้อมูลภายใต้ระยะทําการวิจัยต้ังแต่เดือน
มกราคม 2558 – มิถุนายน 2558 
 
1.4. นิยามศัพท์เฉพาะ 

เฮฟวีเมทัล หมายถึง เป็นแนวเพลงร็อกประเภทหน่ึงที่พัฒนาในช่วงปลายทศวรรษที ่60 และ
ต้นทศวรรษที ่70 ด้วยรากฐานของดนตรี บลูส-์ร็อก และ ไซเคเดลิกร็อก โดยมีหลายวงได้พัฒนาเฮฟวี
เมลทัลให้มคีวามหนา หนัก ดนตรีที่เน้นกีตาร์และกลองและลักษณะเฉพาะตัวที่มีการโซโล่กีตาร์ที่
รวดเร็ว 

เมทัลคอร ์หมายถึง เป็นแนวเพลงที่ผสมผสานที่รวมองค์ประกอบของ แทรชเมทัล อัลเทอร์
เนทีฟเมทัล เมโลดิกเดธเมทัล และ ฮาร์ดคอร์พังก์เข้าด้วยกันคําว่าเมทัลคอร์ เป็นคําผสมระหว่างเฮฟว่ี
เมทัล กับฮาร์ดคอร์พังก์และจากกระแสความนิยมในสหรฐัอเมริกาต้ังแต่ช่วงต้นปี 2000 ได้มีการ
จํากัดความว่าเป็น เพลงเฮฟว่ีเมทัลยุคใหม่ของอเมริกา 

เดธเมทัล หมายถึง เป็นแนวเพลงย่อยของเอกซ์ตรีมเฮฟวีเมทัล เป็นแนวเพลงที่มีเอกลักษณ์
ในการใช้เสียงบิดกีตาร์หนักๆเสียงร้องอันแข็งกร้าวที่มีเสยีงตํ่าคํารามและใช้จังหวะและเมโลด้ีที่
รวดเร็วจังหวะอัดกลองและมีโครงสร้างเพลงที่สลับซับซ้อนที่มีการเปลี่ยนจังหวะดนตรีไปมา 

ฮาร์ดคอร์พังค์ หมายถึง เป็นแนวดนตรีย่อยของพังค์ร็อก เกิดช่วงปลายยุคทศวรรษที ่70 
และมาพัฒนาเรื่องโครงสร้างดนตรีกระชับและสั้นขึ้นอีกดนตรีที่เสียงดังข้ึนและเบสทีห่นักข้ึนดนตรี
ฮาร์คอร์พังค์โดยทั่วไปจะมีลักษณะหนากว่าหนักกว่าและเร็วกว่า 
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โพสต์-ฮาร์ดคอร์ หมายถึง เป็นแนวเพลงที่มาจากฮาร์ดคอร์พังก์ ที่แยกเป็นแนวเพลงย่อยจาก
แนวดนตรีพังก์ร็อกเช่นโพสต์พังก์ โพสต์-ฮาร์ดคอร์ ยังเป็นคําที่ใช้เรียกกว้างขวางของกลุ่มที่รู้จักหลาย
วงในยุคฮาร์ดคอร์พังก์หรือได้รับแรงบันดาลใจจากฮาร์ดคอร์  

 
1.5. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.5.1. เพ่ือทราบข้อมูลการรวมกลุ่มของแฟนเพลงเมทัลในประเทศไทยและเป็นแนวทาง
การศึกษาให้กบับุคคลที่สนใจในการสร้างคอมมูนิต้ี (Community) ต่างๆ 

1.5.2. เพ่ือทราบทราบถึงการรับมือการเปลี่ยนแปลงของไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) ที่ได้รับ
ผลกระทบจากสภาพเศรษฐกจิ สังคม การเมือง 

1.5.3. การศึกษาคร้ังนี้น่าจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่มีความสนใจหรือต้องการศึกษาข้อมูลเพ่ือ
อ้างอิงในการเป็นแนวทางการต่อยอดองค์ความรู้ที่ได้รับจากการศึกษาเรื่องการทําธุรกิจไลฟ์เฮ้าส์ 
(Live House) 

 
 
 
 
 



บทที่ 2  
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อคคอมมูนิตต้ีมอลล์ (Rock Community) 

ผู้จัดทําได้ทําการศึกษาวิจัย แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง เพ่ือเป็นองค์ความรู้มา
ประกอบการศึกษาวิจัยเพ่ือจัดทําโครงการต่อไป อีกทั้งยังเป็นแนวทางให้ผู้ที่สนใจนําไปเป็นแนวทาง
ในการต่อยอดในการทําธุรกิจ รวมถึงทํางานวิจัยต่อไป โดยแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
ดังน้ี  

2.1. แนวคิดเก่ียวกับการบริหารงานศิลปิน 
2.2. แนวคิดเก่ียวกับวัฒนธรรม (Culture) 
2.3. แนวคิดเก่ียวกับกลุ่ม การรวมกลุ่มและเครือข่ายการสื่อสาร 
2.4. แนวคิดเก่ียวกับผู้รับสาร (Audience Analysis) 
2.5. แนวคิดเก่ียวกับการเปิดรับข่าวสาร 
2.6. แนวคิดเก่ียวกับแฟนและแฟนดอม (Fan and Fandom) 
2.7. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
2.8. ทฤษฎีการใช้ความพึงพอใจ  
2.9. ทฤษฎีการวิเคราะห์สถานการณ์ในตลาด (Situation Analysis 5 C’s) 
2.10. งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
2.1. แนวคิดเก่ียวกับการบรหิารงานศิลปนิ 
 องค์การหรือโครงการที่ต้องทํางานเก่ียวกับผลงานสร้างสรรค์ จําเป็นอย่างย่ิงที่ต้องมีการ
บริหารจัดการศิลปินที่มีประสิทธิภาพ โดยองค์การหรือโครงการเหล่าน้ีจะมีการแบ่งการทํางานเป็น
ฝ่ายต่างๆเพ่ือสะดวกต่อการบริหารจัดการ ซึ่งสามารถสรุปได้ดังน้ี  

1. ฝ่ายสรรหาและพัฒนา เป็นฝ่ายที่มีความรับผิดชอบในการสรรหาศิลปินหรือนักสร้างสรรค์
เข้ามาร่วมผลิตผลงานในองค์การหรือโครงการ พร้อมทั้งต้องพัฒนาศักยภาพของศิลปินและนัก
สร้างสรรค์เหลา่นั้นไปในตัว เพ่ือให้ได้ผลงานที่มีคุณภาพ 

2. ฝ่ายผู้จัดการศิลปิน เป็นผูดู้แลกําหนดทศิทางการดําเนินงานของศิลปินในหน่วยงาน ซึ่ง
อาจแบ่งเป็นหน่วยย่อยๆได้ ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับรูปแบบการบริหารและขนาดองค์การหรือโครงการด้วย โดย
หน่วยย่อยดังกล่าวสามารถแบ่งได้ดังน้ี  
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 2.1. ผู้จัดการศิลปิน เป็นบุคคลสําคัญสามารถสร้างรายได้สูงสุดให้กับศิลปินหรือนัก
สร้างสรรค์และเป็นที่ปรึกษาปัญหาต่างๆ ทัง้เร่ืองงานและเร่ืองส่วนตัวให้กับศิลปินหรือนักสร้างสรรค์
และยังเป็นตัวแทนของศิลปินหรือนักสร้างสรรค์อีกด้วย 

 2.2. ผู้ช่วยผู้จัดการศิลปิน จะมีในเฉพาะองค์การหรือโครงการใหญ่ๆ เท่าน้ัน 
 2.3. หน่วยฐานข้อมูล เป็นหน่วยที่รวบรวมข้อมูลต่างๆของศิลปินหรือนักสร้างสรรค์

เอาไว้ในรูปแบบที่เรียกใช้ทันทีที่ต้องการและฐานข้อมูลควรมีการปรับปรุงให้ทันอยู่เสมอ 
3. ฝ่ายธุรกิจ เป็นหน่วยงานท่ีทํารายได้ให้กับองค์การหรือโครงการ โดยการขายงานให้กับ

ศิลปินหรือนักสร้างสรรค์ ฝ่ายธุรกิจน้ีจะประกอบไปด้วยหน่วยงานย่อยๆ ดังน้ี  
 3.1. ฝ่ายการตลาด เป็นหน่วยงานท่ีต้องกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ในการรุกเข้า

สู่ช่องทางการหางานให้กับศิลปินหรือผู้สร้างสรรค์ รวมท้ังหาแนวทางในการวางตลาดผลผลิตที่ได้จาก
ศิลปินหรือนักสร้างสรรค์ด้วย 

 3.2. ตัวแทนขาย เป็นผู้ที่จะเข้าหากลุ่มเป้าหมายได้หลากหลายช่องทางท่ีสุด ทั้งน้ี
ขึ้นอยู่กับความถนัดของตัวแทนในการขายแต่ละคน 

 3.3. ฝ่ายขาย เป็นฝ่ายที่ต้องใช้ผู้ชํานาญด้านการขายเป็นพิเศษเพ่ือประโยชน์สูงสุด
ต่อองค์กรหรือโครงการและตัวของศิลปินหรือผู้สร้างสรรค์อีกด้วย  

4. ฝ่ายบริหาร เป็นหน่วยงานหน่ึงที่มีบทบาทสําคัญในการบริหารจัดการศิลปินหรือนกั
สร้างสรรค์โดยจะประกอบด้วยหน่วยงานต่างๆดังต่อไปน้ี 

 4.1. ฝ่ายกฎหมาย ทําหน้าทีท่ําสัญญาในการเจรจาต่อรองหรือตกลงธุรกิจ รวมถึง
รักษาผลประโยชน์ในผลงานของศิลปินหรือนักสร้างสรรค์อีกด้วย 

 4.2. ฝ่ายบัญชี เพ่ือดูแลระบบการเงินขององค์การ 
 4.3. ฝ่ายจัดเวลาให้ศิลปิน ทาํหน้าที่จัดตารางเวลาการนัดหมาย การเลื่อนงาน การ

ประสานงานต่างๆ ของศิลปินหรือนักสร้างสรรค์ 
 4.4. ฝ่ายดูแลศิลปิน ทําหน้าที่ดูแลศลิปินหรือนักสร้างสรรค์ทั้งเร่ืองงานและเรื่อง

ส่วนตัว 
  4.5. ฝ่ายดูแลงานเอกสารการทํางานต่างๆ 
 
2.2. แนวคิดเก่ียวกับวัฒนธรรม (Culture) 

ความหมายของวัฒนธรรม 
 วัฒนธรรม คือ แบบแผนการดําเนินชีวิตของกลุ่มซึ่งสมาชิกของสังคมหน่ึงได้ยึดถือเป็นแบบ
แผนของชีวิตร่วมกัน วัฒนธรรมจึงเป็นเสมือนเคร่ืองหมายหรือตราประจํากลุ่มที่คนอ่ืนเห็นแล้วรู้ทันที 
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เช่น มีภาษา เคร่ืองแต่งกาย ขนบธรรมเนียม ประเพณีที่เหมือนๆกันสําหรับคนในกลุม่ (จํานงค์ 
อดิวัฒนสิทธ์ิ, เฉลียว ฤกษร์ุจพิิมล, ประพีร์ วิริยะสมบูรณ์, เสาวคนธ์ สุดสวาท, สุดา  
ภิรมย์แก้ว และสุรพันธ์ เพชราภาค, 2547) 
 วัฒนธรรม หมายถึง วิถีการดําเนินชีวิต (The Way of Life) ของคนในสงัคม นับต้ังแต่วิธีกิน 
วิธีอยู่ วิธีการแต่งกาย วิธีทํางาน วิธีพักผ่อน วิธีกแสดงอารมณ์ วิธีสื่อความ วิธีจราจรและขนส่ง วิธีอยู่
รวมเป็นหมู่คณะ วิธีแสดงความสุขทางใจและหลักเกณฑ์การดําเนินชีวิต โดยแนวทางการแสดงถึงวิถี
ชีวิตนั้นอาจมาจากเอกชนหรือคณะบุคคลทาํเป็นตัวแบบแล้วต่อมาคนส่วนใหญ่ก็ปฏิบัติสืบต่อกันมา 
วัฒนธรรมย่อมเปลี่ยนแปลงไปตามเง่ือนไขและกาลเวลา เมื่อมีการประดิษฐ์หรือค้นพบสิ่งใหม่ วิธีใหม่
ที่ใช้แก้ปัญหาและตอบสนองความต้องการของสังคมได้ดีกว่า ซึ่งอาจทําให้สมาชิกของสังคมเกิดความ
นิยมและในที่สดุอาจเลิกใช้วัฒนธรรมเดิม ดังน้ัน การรักษาหรือธํารงไว้ซึ่งวัฒนธรรมเดิม จึงต้องมีการ
ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาวัฒนธรรมให้เหมาะสมมีประสิทธิภาพตามยุคสมัย (อมรรัตน์  
เทพกําปนาท, 2548) 
 วัฒนธรรม อาจแบ่งอย่างกว้างๆได้ 2 ประเภท คือ วัฒนธรรมทางวัตถุ ได้แก่ เร่ืองเก่ียวกับ
ปัจจัยสี่ และ วัฒนธรรมทางจิตใจ ได้แก่ เร่ืองศาสนา ศิลปะ วรรณคดี กฎระเบียบต่างๆที่ส่งเสริมใน
เร่ืองจิตใจ 

จากความหมายดังกล่าว สรุปได้ว่า วัฒนธรรม หมายถึง ทุกสิ่งทุกอย่างที่มนุษย์คิดประดิษฐ์
ขึ้นมาด้วยการเรียนรู้จากกันและกัน และรว่มใช้อยู่ในหมูพ่วกของตน เพ่ือช่วยเหลือหรืออํานวยความ
สะดวกในการดํารงชีวิตทั้งที่เป็นวัตถุและไม่เป็นวัตถุ มีลักษณะที่แสดงความเจริญงอกงาม ความเป็น
ระเบียบเรียบร้อย ความกลมเกลียวก้าวหน้าของชาติและศีลธรรมอันดีของประชาชนซึ่งเป็นพฤติกรรม 

ลักษณะของวัฒนธรรม ลักษณะท่ีสําคัญบางประการของวัฒนธรรม ได้แก่  
1. เป็นแบบพฤติกรรมที่เกิดจากการเรียนรู้ ไม่ใช่พฤติกรรมที่ได้รับตกทอดมาและไม่ใช่

พฤติกรรมที่เกิดจากสัญชาติญาณ แต่เกิดจากการเรียนรู้พฤติกรรมต่างๆอย่างมีจิตสํานึกโดยผ่าน
ตัวแทนต่างๆ เช่น พ่อ แม่ เพ่ือน สถาบันต่างๆอย่างเป็นทางการและไม่เป็นทางการ ก่อให้เกิด
พฤติกรรมโดยตรงและโดยอ้อมของแต่ละบุคคล 

2. เป็นสิ่งที่มีอยู่ร่วมกัน พฤติกรรมการเรียนรู้เป็นของสมาชิกของสังคมและมีการยึดถือปฏิบัติ
ร่วมกัน การรับนํามาปฏิบัติจะไม่เท่าเทียมกันขึ้นอยู่กับการเลือกหรือโดยสภาพการบังคับ 

3. เป็นสิ่งที่ถ่ายทอดสืบต่อกันมา เป็นการถ่ายทอดจากช่วงอายุหน่ึงถึงช่วงอายุหน่ึง โดยใช้
สัญลักษณ์ คือ ภาษาเป็นสื่อกลางในการถ่ายทอดสัญลักษณ์ดังกล่าวช่วยให้มนุษย์สามารถถ่ายทอด
ความรู้สึก ทศันคติ ความคิดเห็นต่างๆ เพ่ือความเข้าใจระหว่างกันของสมาชิกในสังคม 
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4. สร้างความพอใจให้แก่มนุษย์ได้ เป็นสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้นมาเพ่ือตอบสนองความต้องการข้ัน
พ้ืนฐาน แต่ความต้องการดังกล่าวยังไม่เป็นท่ีเพียงพอ การพัฒนาวัฒนธรรมที่เก่ียวกับความต้องการ
ขั้นมูลฐานซึ่งแต่เดิมอยู่รูปแบบง่ายๆไม่ซับซอ้นกลายมามีความซับซ้อนมากข้ึน 

5. เป็นสิ่งที่ปรับเปลี่ยนได้ วัฒนธรรมไม่ใช่เป็นสิ่งที่คงที่แต่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ทั้งน้ี
เพราะมนุษย์ได้ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมอยู่ตลอดเวลาเพ่ือให้เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมที่มี
การเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ 

6. เป็นผลรวมหรือการผสานทางวัฒนธรรม วัฒนธรรมของชาติหน่ึงหรือสังคมหน่ึงเป็น
ผลรวมของแบบแผนหรือแนวทางดําเนินชีวิต โดยการนําองค์ประกอบย่อยๆของวัฒนธรรมหลายๆ
อย่างประสานเข้าด้วยกัน แมว่้าวัฒนธรรมที่มีลักษณะแตกต่างกันจะดึงไปคนละทิศละทาง แต่มี
แนวโน้มที่จะมคีวามแน่นอนและประสานกันเพ่ือให้สังคมคงอยู่ได้ 

7. เป็นรูปแบบพฤติกรรมในอุดมคติที่ต้องยึดถือปฏิบัติตาม สิ่งใดทีส่มาชิกเห็นว่าดีมีความ
เหมาะสม สิ่งน้ันจะกลายเป็นแนวทางสําหรับการดําเนินชีวิต ทุกคนจะยึดถือปฏิบัติตาม ในทาง
กลับกันสิ่งใดทีส่มาชิกเห็นว่าไม่ควร ไม่เหมาะสม ก็จะไม่ถอืปฏิบัติตาม ดังน้ัน วัฒนธรรมจึงเป็น
เสมือนหน่ึงสิ่งที่สังคมคาดหวังหรือเป็นแบบในการดําเนินชีวิตของคนในสังคม 

8. เป็นลักษณะเหนืออินทรีย์ คือ เป็นลักษณะที่อยู่เหนืออํานาจของธรรมชาติหรือ
สัญชาตญาณของเอกัตตบุคคล ลักษณะดังกล่าวช่วยให้มนุษย์เกิดการเรียนรู้และทําให้มชีีวิตรอดได้
ทางกายภาพและทางสังคม 

วัฒนธรรมย่อย (Subculture) 
 ในสังคมหน่ึงๆย่อมมีวัฒนธรรมเป็นวิถีในการดําเนินชีวิตโดยส่วนรวม แต่ทั้งน้ีเน่ืองจากสังคม
น้ันประกอบขึ้นด้วยกลุ่มคนมากมาย ย่ิงสังคมมีขนาดใหญ่ผู้คนมีจํานวนมาก มีอาณาบริเวณกว้างขวาง
ก็ย่ิงมีโอกาสให้แต่ละกลุ่มมีความแตกต่างในวิถีการดําเนินชีวิตมากขึ้น นอกจากน้ันความแตกต่างในวิถี
การดําเนินชิวิต ธรรมเนียมประเพณี ความคิด ความเช่ือ อาจแตกต่างออกไปเน่ืองจากการรับเอา
วัฒนธรรมอ่ืนเข้ามา ดังน้ัน ในแต่ละสังคม แม้จะมีวัฒนธรรมประจําสังคมซึ่งเป็นอัตลักษณ์ของสังคม 
แต่ก็จะมีวัฒนธรรมซึ่งแต่ละกลุ่มได้ยึดถือเป็นวิถีในการดําเนินชีวิตที่แตกต่างกันออกไปบ้าง ลักษณะ
การยึดถือแนวทางในการดําเนินชีวิตที่แตกต่างกันไปน้ี ถือว่าผู้คนส่วนน้ันมีวัฒนธรรมย่อย  

วัฒนธรรมย่อย ย่อมมีผลต่อสงัคมอาจมีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงทางสังคม บางครั้งก็อาจ
ก่อให้เกิดปัญหาทางสังคมได้ เช่น พวกท่ีใฝ่ในลัทธิทางการเมือง หรือ ลัทธิทางเศรษฐกิจที่สังคมน้ัไม่
ยอมรับ ทําให้เกิดการขัดแย้งและพยายามทาํลายล้างเพ่ือแนวคิดหรืออุดมคติของพวกตน แต่บางครั้ง
ก็อาจก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดีได้ ถ้าสิ่งทิ่รเิร่ิมสร้างสรรค์น้ันมีหลักการเหตุผลหรือ
แนวทางปฏิบัติเหมาะสมกับสภาพการณ์ในขณะนั้น  
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วัฒนธรรมสมัยนิยม (Popular Culture) 
 วัฒนธรรมสมัยนิยม หมายถึง วัฒนธรรมที่ได้รับความนิยมจากคนส่วนมากในสังคมมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมของคนส่วนใหญ ่มีลักษณะเป็นวัฒนธรรมที่ถกูมองว่าไร้ค่า ง่าย ไม่ซับซ้อน เต็มไปด้วย
ความสนุกสนาน ความช่ืนชอบ ไม่ตรงตามรูปแบบที่ถูกต้อง ดังน้ันจึงมักจะมีลักษณะตรงข้ามกับ
วัฒนธรรมช้ันสูง (High Culture) เป็นวัฒนธรรมมวลชน (Mass Culture) ซึ่งเป็นวัฒนธรรมที่ถูกผลิต
ขึ้นมุ่งในเชิงพาณิชย์ด้วยการพยายามมองหาจุดเด่นและตอกยํ้าจุดที่น่าสนใจนั้น เพ่ือสร้างผลกําไร 
จากที่มนุษย์เป็นผู้ผลิตวัฒนธรรมกลายเป็นผู้บริโภควัฒนธรรมหรือการผลิตวัฒนธรรมให้เป็นสินค้า 
โดยที่ไม่จําเป็นว่าสิ่งน้ันจะมีคุณค่าทางจิตใจหรือไม่ หรือ สญัลักษณแ์ห่งยุคสมัย โดยมสีือ่และการ
คมนาคมสมัยใหม่เป็นเคร่ืองมือในการเข้าถงึและแพร่กระจายวัฒนธรรมสู่คนในสังคม เมื่อคนในสังคม
ต้องปฏิสัมพันธ์ต่อกันตลอดเวลา วัฒนธรรมสมัยนิยมเปรียบเสมือนพ้ืนที่ที่ใช้ในการต่อรองคุณค่า
ความหมายของกลุ่มคนที่ถูกเอาเปรียบและกลุ่มคนทีม่ีอํานาจ วัฒนธรรมเหล่าน้ันก็ได้สร้างคุณค่าและ
ความหมายสู่มวลชนผ่านทางการบริโภคสินค้า แฟช่ัน เพลง ภาพยนตร์ เป็นต้น (นฤพนธ์ ด้วงวิเศษ, 
2549) 

การแพร่กระจายทางวัฒนธรรม (Culture Diffusion) 
 วัฒนธรรมของสังคมหน่ึง ย่อมแตกต่างจากวัฒนธรรมของสังคมอ่ืน และวัฒนธรรมเป็นสิ่งที่
ไม่สามารถเก็บกักไว้เหมือนสิ่งของใดๆได้ ตราบใดที่มนุษย์ยังมีการเคลื่อนย้ายจากถ่ินหน่ึงไปยังแหล่ง
อ่ืนๆ เช่น มีการท่องเที่ยว มีการค้าขาย การเผยแพร่ศาสนา การไปศึกษาหาความรู้ เป็นต้น เขา
เหล่าน้ันก็จะนําเอาวัฒนธรรมจากสังคมของเขาติดตัวไปด้วย และรับเอาวัฒนธรรมจากสังคมท่ีเขาไป
ติดต่อกลับมา ซึ่งถือได้ว่าเป็นการแพร่กระจายทางวัฒนธรรม นอกจากน้ันความเจริญก้าวหน้าในการ
สื่อสารคมนาคมขนส่งก็ยังช่วยให้การแพร่วัฒนธรรมเป็นอย่างกว้างขวางสะดวกและรวดเร็วเราจะ
พบว่าวัฒนธรรมของต่างประเทศมากมายได้หลั่งไหลเข้าสู่สงัคมไทย เช่น เครื่องมือเคร่ืองใช้ต่างๆ 
ตลอดจนวิถีการดําเนินชีวิตและแม้แต่ระบบการศึกษาจรรยามรรยาท ซึ่งทําให้วัฒนธรรมของไทยแปร
เปลี่ยนไปเป็นอันมาก การแพร่กระจายทางวัฒนธรรมน้ัน มีความสําคญัต่อความเจริญก้าวหน้าของ
สังคมเพราะทําให้สังคมท่ีได้รับวัฒนธรรมใหม่น้ัน ไม่ต้องลงทุนและเสียเวลากับการที่จะต้องเร่ิมพัฒนา
จากจุดเริ่มต้น และยิ่งถ้ารู้จักเลือกรับเอาหรือปรับปรุงวัฒนธรรมให้เหมาะสมกับสังคมของตนก็ย่อมจะ
ได้รับประโยชน์มากขึ้น อาจกล่าวได้ว่ามีน้อยสังคมเหลือเกินที่มีแต่วัฒนธรรมเดิมของตนส่วนใหญ่
มักจะหยิบยืมวัฒนธรรมจากสังคมอ่ืน การแพร่กระจายทางวัฒนธรรมน้ี อาจมีข้อจํากัดบางประการ
เป็นต้นว่า  

1. ความเช่ือเดิมที่ขัดหรือไม่สอดคล้องกับวัฒนธรรมเดิม 
 2. ความห่างไกลและการติดต่อคมนาคมไมส่ะดวก 
 3. ความกลัวต่อการเปลี่ยนแปลง 



14 

 4. ความยากง่ายของวัฒนธรรมใหม ่
 5. ความผูกพันอยู่กับวัฒนธรรมเดิมและไมย่อมรับสิ่งแปลกๆใหม่ๆ 
อย่างไรก็ตาม การรับวัฒนธรรมอ่ืนมาเป็นของตนน้ัน อาจทําให้วัฒนธรรมเดิมสลายตัวไปทํา

ให้สญูเสียความเป็นชาติ แต่ถ้าไม่รับก็เป็นผลร้ายเช่นกัน เพราะเจริญตามสังคมอ่ืนไม่ทนั ดังน้ันจึงควร
รู้จักเลือกและปรับปรุงแก้ไขให้ประสานกันให้เกิดเป็นวัฒนธรรมใหม่ขึ้นโดยไม่ละทิ้งวัฒนธรรมเดิมของ
ตนเสียทั้งหมด 
 
2.3. แนวคิดเก่ียวกับกลุ่ม การรวมกลุ่มและเครือข่ายการสื่อสาร 

กระบวนการรวมกลุ่มเป็นวิทยาการที่ศึกษาเกี่ยวกับกลุ่มคนเพ่ือนําความรู้ไปใช้ในการ
ปรับเปลี่ยนเจตคติและพฤติกรรมของคน ซึ่งจะนําไปสู่การเสริมสร้างความสัมพันธ์และการพัฒนาการ
ทํางานของกลุ่มคนใหม้ีประสทิธิภาพ 

จุดเริ่มต้นของค้นคว้าวิจัยเก่ียวกับเร่ืองน้ีก็คือการศึกษากลุ่มคนด้านพลงักลุ่มและผู้ที่ได้เช่ือว่า
เป็นบิดาของกระบวนการกลุ่มก็คือ Kurt (1920) นักจิตวิทยาสังคมและนักวิทยาศาสตร์ชาวเยอรมัน
โดยเริ่มศึกษาต้ังแต่ประมาณปีค.ศ 1920 เป็นต้นมา และได้มีผู้นําหลักการของพลังกลุ่มไปใช้ในการ
พัฒนาพฤติกรรมการทํางานกลุ่ม การพัฒนาบุคลิกภาพและจุดประสงค์อ่ืน ๆ วงการรวมทั้งในวง
การศึกษา 

1. หลักการและแนวคิดทฤษฎีกระบวนการกลุ่ม แนวคิดพ้ืนฐานของกระบวนการรวมกลุ่มก็
คือแนวคิดในทฤษฎีภาคสนานของเคิร์ท เลวินที่กล่าวโดยสรุปไว้ดังน้ี 

1.1. พฤติกรรมของบุคคลเป็นผลมาจากความสัมพันธ์ของสมาชิกในกลุม่  
1.2. โครงสร้างของกลุ่มจะเกิดจากการร่วมกลุ่มของบุคคลที่มีลักษณะแตกต่างกัน 

และจะมีลักษณะแตกต่างกันออกไปตามลักษณะของสมาชิกกลุ่ม 
1.3. การรวมกลุ่มจะเกิดปฏิสัมพันธ์ระหว่างสมาชิกในกลุม่ในด้านการกระทํา

ความรู้สึกและความคิด 
1.4.สมาชิกกลุ่มจะมีการปรับตัวเข้าหากันและจะพยายามช่วยกันทํางานโดยอาศัย

ความสามารถของแต่ละบุคคลซึ่งจะทําให้การปฏิบัติงานลุล่วงไปได้ตามเป้าหมายของกลุ่ม 
 2. หลักการเรยีนรู้แบบกระบวนการกลุ่ม ที่สําคัญมีดังน้ี 
  2.1. การเรียนรู้เป็นกระบวนการที่เกิดจากแหล่งความรู้ทีห่ลากหลาย การเรียนรู้ที่
เกิดจากการบรรยายเพียงอย่างเดียวไม่พอที่จะทําให้ผู้เรียนเกิดการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาพฤติกรรม 
แต่การจัดการเรียนการสอนเพ่ือพัฒนาพฤติกรรมผู้เรียนโดยกระบวนการกลุ่มจะเปิดโอกาสให้ผู้เรียน
ได้ใช้ศักยภาพของแต่ละคนทัง้ในด้านความคิด การกระทําและความรู้สึกมาแลกเปลี่ยนความคิดและ
ประสบการณ์ซึ่งกันและกัน 
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 2.2. การเรียนรู้ควรจะเป็นกระบวนการกลุ่มที่สร้างสรรค์บรรยากาศการทํางานการ
ทํางานกลุ่มที่ให้ผู้เรียนมีอิสระในการแสดงความรู้สึกนึกคิด มีบทบาทในการรับผิดชอบต่อการเรียนรู้
ของตนโดยมีส่วนร่วมในกิจกรรมการเรียนการสอนจะช่วยให้การเรียนรู้เป็นไปอย่างมีชีวิตชีวาและช่วย
กระตุ้นให้ผู้เรียนเกิดความกระตือรือร้นในการเรียน 

 2.3. การเรียนรู้ควรเป็นระบวนการท่ีผู้เรียนค้นพบด้วยตนเอง การเรียนรู้ด้วยการ
กระทํากิจกรรมด้วยตนเองจะช่วยให้ผู้เรียนมีโอกาสเรียนรู้เน้ือหาวิชาหรือสาระจากการมีส่วนร่วมใน
กิจกรรม ซึ่งจะช่วยให้ผู้เรียนเกิดความใจอย่างลึกซึ้งจดจําได้ดี อันจะนําไปสู่การปรับเปลี่ยนเจตคติ
และพฤติกรรมของตนได้รวมท้ังสามารถนําไปสู่การนําไปพัฒนาบุคลิกภาพทุกด้านของผู้เรียน 

2.4. การเรียนรู้กระบวนการเรียนรู้ กระบวนการเยนรู้เป็นเคร่ืองมือที่จําเป็นในการ
แสวงหาความรู้ที่เป็นต่อการพัฒนาคุณภาพชีวิตทุกด้าน ดังน้ันถ้าผู้เรียนได้เรียนรู้อย่างมีระและมี
ขั้นตอนจะช่วยให้ผู้เรียนสามารถใช้เป็นเคร่ืองมือในการแสวงหาความรู้หรือตอบคําถามการรู้ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

3. หลักการสอนแบบกระบวนการกลุ่ม การเรียนแบบกระบวนการกลุ่มคือ ประสบการณ์
ทางการเรียนรู้ที่นักเรียนได้รับจากการลงมือร่วมปฏิบัติกิจกรรมเป็นกลุม่ กลุม่จะมีอิทธิพลต่อการ
เรียนรู้ของแต่ละคนแต่ละคนในกลุ่มมีอิทธิพลและมีปฏิสมัพันธ์ต่อกันและกัน หลักการสอนโดยวิธี
กระบวนการกลุ่มมีหลักการเพ่ือเป็นแนวทางในการจัดการเรียนการสอน สรุปได้ดังน้ี (คณะกรรมการ
ศึกษาแห่งชาติสํานักงาน, 2540) 

3.1. เป็นการเรียนการสอนทียึ่ดนักเรียนเป็นศูนย์กลางของการเรียนโดยให้ผู้เรียนทุก
คนมีโอกาสเข้าร่วมกิจกรรมมากที่สุด 

3.2 .เป็นการเรียนการสอน ที่เน้นให้นักเรยีนได้เรียนรู้จากกลุ่มให้มากทีสุ่ดกลุ่มจะ
เป็นแหล่งความรู้สําคัญที่จะฝึกให้ผู้เกิดความรู้ความใจและสามารถปรับตัวและเข้ากับผู้อ่ืนได้ 

3.3. เป็นการสอนที่ยึดหลักการค้นพบและสร้างสรรค์ความรู้ด้วยตัวเองของนักเรียน
เอง โดยครูเป็นผู้จัดการเรียนการสอนที่ส่งเสริมให้ผู้เรียนพยายามค้นหาและพบคําตอบด้วยตนเอง 

3.4. เป็นการสอนที่ให้ความสาํคัญของกระบวนการเรียนรู้ ว่าเป็นเคร่ืองมือที่จําเป็น
ในการแสวงหาความรู้และคําตอบต่าง ๆ ครูจะต้องให้ความสําคัญของกระบวนการต่าง ๆ ในการ
แสวงหาคําตอบ 

4. รูปแบบและขั้นตอนการสอนแบบกระบวนการกลุ่ม รูปแบบการสอนแบบกระบวนการ
กลุ่มรูปแบบการสอนแบบกระบวนการกลุ่ม (คณะกรรมการศึกษาแห่งชาติสํานักงาน, 2540) มี
ขั้นตอนดังน้ี 

4.1. ต้ังจุดมุ่งหมายของการเรียนการสอน ทัง้จุดมุ่งหมายทั่วไปและจุดมุ่งหมายเชิง
พฤติกรรม 



16 

4.2. การจัดประสบการณ์การเรียนรู้ โดยเน้นให้ผู้เรียนลงมือประกอบกิจกรรมด้วย
ตนเองและมีการเพ่ือทํางานเป็นกลุ่ม เพ่ือให้มีประสบการณ์ในการทํางานกลุ่มซึ่งมขีั้นตอนดังนี้ 

4.2.1. ขั้นนํา เป็นการสร้างบรรยากาศและสมาธิของผู้เรียนให้มีความพรอ้ม
ในการเรียนการสอน การจัดสถานที่การแบ่งนักเรียนออกเป็นกลุ่มย่อยแนะนําวิธีดําเนินการสอนกติกา
หรือกฎเกณฑ์การทํางานระยะเวลาการทํางาน 

4.2.2. ขั้นสอน เป็นข้ันที่ครูลงมือสอนโดยให้นักเรียนลงมอืปฏิบัติกิจกรรม
เป็นกลุ่ม ๆ เพ่ือให้เกิดประสบการณ์ตรงโดยที่กิจกรรมต่าง ๆ จะต้องคัดเลือกให้เหมาะสมกับเน้ือเรื่อง
ในบทเรียนเช่นกิจกรรมเกมและเพลงบทบาทสมมติสถานการณ์จําลองการอภิปรายกลุ่มเป็นต้น 

4.2.3. ขั้นวิเคราะห์เมื่อดําเนินการจัดประสบการณ์เรียนรู้แล้วจะให้นักเรยีน
วิเคราะห์และแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมต่าง ๆ ความสัมพันธ์กันในกลุ่มตลอดจนความ
ร่วมมือในการทํางานร่วมกัน โดยวิเคราะห์ประสบการณ์ที่ได้รับจาการทํางานกลุ่มให้คนอ่ืนได้รับรู้ เป็น
การถ่ายทอดประสบการณ์การเรียนรู้ของกันแนะกันขั้นวิเคราะห์จะช่วยให้ผู้เรียนเข้าใจตนเองเข้าใจ
ผู้อ่ืนและมองเห็นปัญหาและวิธีการทํางานที่เหมาะสมเพ่ือเป็นแนวทางในการปรับปรุงการทํางานเป็น
การถ่ายโอนประสบการณ์การเรียนที่ดีจะช่วยให้ผู้เรียนสามารถค้นแนวคดิที่ต้องการด้วยตนเองเป็น
การขยายประสบการณ์การเรียนรู้ให้ถูกต้องเหมาะสม 

4.2.4. ขั้นสรุปและนําหลักการไปประยุกต์ใช้นักเรียนสรุปรวบรวมความคิด
ให้เป็นหมวดหมู่โดยครูกระตุ้นให้แนวทางและหาข้อสรุป จากน้ันนําข้อสรุปที่ค้นพบจากเนื้อหาวิชาที่
เรียนไปประยุกต์ใช้ให้เข้ากับตนเองและนําหลักการท่ีได้ไปใช้เพ่ือการปรับปรุงตนเอง ประยุกต์ใช้ให้
เข้ากับคนอ่ืนประยุกต์เพ่ือแก้ปัญหาและสร้างสรรค์สิ่งที่เกิดประโยชน์ต่อสังคม ชุมชนและดํารงชีวิต
ประจําวันเช่นการปรับปรุงบุคลิกภาพเกิดความเห็นอกเห็นใจเคารพสิทธิของผู้อ่ืนแก้ปัญหาประดิษฐ์
สิ่งใหม่เป็นต้น 

4.2.5. ขั้นประเมินผลเป็นการประเมินผลว่าผู้เรียนบรรลผุลตามจุดมุ่งหมาย
มากน้อยเพียงใดโดยจะประเมินทั้งด้านเน้ือหาวิชาและด้านกลุ่มมนุษยสมัพันธ์ได้แก่ประเมินด้าน
มนุษย์สัมพันธ์ผลสมัฤทธ์ิของกลุ่มเช่นผลการทํางานความสามัคคีคุณธรรมหรือค่านิยมของกลุ่ม
ประเมินความสัมพันธ์ในกลุม่จากการให้สมาชิกติชมหรือวิจารณ์แก่กันโดยปราศจากอคติ จะทําให้
ผู้เรียนสามารถประเมินตนเองได้และจะทําผูส้อนเข้าใจนักเรียนได้ อันจะทําให้ผู้เรียนผูส้อนเข้าใจ
ปัญหาซึ่งกันและกันอันจะเป็นหนทางในการนําไปพิจารณาแก้ปัญหาและจัดประสบการณ์การเรียนรู้
ให้แก่นักเรียน 

5. ขนาดของกลุ่มและการแบ่งกลุ่ม การแบ่งกลุ่มเพ่ือให้นักเรียนปฏิบัติงานร่วมกันน้ันผู้สอน
อาจจะแบ่งกลุ่มโดยคํานึงถึงวัตถุประสงค์การจัดการเรียนการสอน (คณะกรรมการการประถมศึกษา
แห่งชาติสํานักงาน, 2534, หน้า 230) เช่น 
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5.1. แบ่งกลุ่มตามเพศใช้ในกรณีครุมีวัตถุประสงค์ที่ช้ีเฉพาะลงไปเช่นต้องการสํารวจ
ความระหว่างเพศหญิงและชายในด้านต่าง ๆ เช่นทัศนคติค่านิยม ฯลฯ 

5.2. แบ่งตามความสามารถ ใช้ในกรณีทีค่รมูีภาระงานมอบหมายให้แต่ละกลุ่ม
แตกต่างไปตามความสามรถ หรือต้องการศึกษาความแตกต่างในการทํางานระหว่างกลุ่มที่มี
ความสามารถสูงและตํ่า 

5.3. แบ่งตามความถนัดโดยแบ่งกลุ่มที่มคีวามถนัดเรื่องเดียวกันไว้ด้วยกัน 
5.4. แบ่งกลุ่มตามความสมัครใจโดยให้สมาชิกเลือกเข้ากลุ่มดับคนที่ตนเองพอใจ ซึ่ง

ครทูําได้แต่ไมค่วรใช้บ่อยนักเพราะจะทําให้นักเรียนขาดประสบการณ์ในการทํางานกับบุคคลที่หลาย
หลาย 

5.5. แบ่งกลุ่มแบบเจาะจงครูเจาะจงให้เด็กบางคนอยู่ในกลุ่มเดียวกันเช่น ให้เด็ก
เรียนเก่งกับเด็กที่เรียนอ่อนเพ่ือให้เด็กเรียนเก่งช่วยเด็กที่เรียนอ่อน หรือให้เด็กปรับตัวเข้าหากัน 

5.6. แบ่งกลุ่มโดยการสุ่มไม่เป็นการเจาะจงว่าให้ใครอยู่ใครกับใคร 
5.7. แบ่งกลุ่มตามประสบการณ์คือ การรวมกลุ่มโดยโดยพิจารณาเด็กที่มี

ประสบการณ์คล้ายคลึงกันมาอยู่ด้วยกันเพ่ือประโยชน์ในการช่วยกันวิเคราะห์หรือแก้ปัญหาใดปัญหา
หน่ึงโดยเฉพาะ 

6. วิธีการสอนที่สอดคล้องับหลักการการสอนแบบกระบวนการกลุ่ม 
6.1. การระดมความคิดเป็นการรวมกลุ่มที่ประกอบด้วยสมาชิก 4 -5 คนและให้ทุก

คนแสวงความคิดเห็นอย่างทั่วถึงเพ่ือรวบรวมความคิดในเรือ่งใดเรื่องหน่ึงให้ได้หลายแง่มุมทุกความคิด
ได้รับการยอมรับโดยไม่มีการโต้แย้งกนแล้วนําความคิดทั้งมวลมาผสานกนั 

6.2. ผู้สอนสรา้งสถานการณ์สมมติขึ้นโดยให้ผู้เรียนตัดสินใจทําอย่างใดอย่างหน่ึงซึ่ง
มีการสรุปผลในลักษณะของการแพ้การชนะ วิธีการน้ีจะช่วยให้ผู้เรียนได้วิเคราะห์ความรู้สึกนึกคิดและ
พฤติกรรมต่าง ๆ วิธีการสอนน้ีจะช่วยให้ผู้เรียนมีความสุขในการเรียนและเกิดความสนุกสนาน 

6.3. บทบาทสมมติ เป็นวิธีการสอนที่มีการกําหนดบทบาทของผู้เรียนในสถานการณ์
ที่สมมติขึ้นมาโดยให้ผู้เรียนสวมบทบาทและแสดงออกโดยใช้บุคลิกภาพประสบการณ์และความรู้สึก
นึกคิดของตนเป็นหลัก วิธีการสอนน้ีเปิดโอกาสให้ผู้เรียนมีโอกาสศึกษาวิเคราะห์ความรู้สึกและ
พฤติกรรมของตนอย่างลึกซึ้ง ทั้งยังช่วยสร้างบรรยากาศการเรียนรู้ที่มีชีวิตชีวา 

6.4. สถานการณ์จําลอง เป็นวิธีกาสอนโดยการจําลองสถานการณ์จริงหรือสร้าง
สถานการณ์ใหใ้กล้เคียงกับความเป็นจริงแลว้ให้ผู้เรียนอยู่ในสถานการณ์น้ันพร้อมทั้งแสดงพฤติกรรม
เมื่ออยู่ในสถานการณ์ที่กําหนดให้ วิธีน้ีจะช่วยให้ผู้เรียนฝึกทักษะการแสดงพฤตอกรรมต่าง ๆ ซึ่งใน
สถานการณ์จรงิผู้เรียนอาจจะไม่กล้าแสดงออก 
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6.5. กรณีตัวอย่างเป็นวิธีการสอนที่ใช้การสอนเร่ืองราวต่าง ๆ ที่เกิดขั้นจริง แต่นํามา
ดัดแปลงเพ่ือให้ผู้เรียนใช้เป็นแนวทางในการศึกษาวิเคราะห์และอภิปรายแลกเปลี่ยนความคิดเห็นซึ่ง
กันและกันอันจะนําไปสู่การสร้างความเข้าใจและฝึกทักษะการแก้ปัญหา การรับฟังความคิดเห็นซึ่งกัน
และกันซึ่งจะช่วยให้เกิดการเรียนรู้ที่มีความหมายสําหรับผูเ้รียนย่ิงขึ้น 

6.6. การแสดงละคร เป็นวิธีการสอนที่ให้ผู้เรียนแสดงบทบาทตามบทท่ีมผีู้เขียนหรือ
กําหนดไว้ให้ โดยผู้แสดงจะต้องแสดงบทบาทตามที่กําหนดโดยไม่นําเอาบุคลิกภาพและความรู้สึกนึก
คิดเข้ามาใส่ในการแสดงบทบาทน้ัน ๆ วิธีน้ีจะช่วยให้มีประสบการณ์ในการรับรู้เหตุผล ความรู้สึกนึก
คิดและพฤติกรรมของผู้อ่ืนซึ่งจะช่วยฝึกทักษะการทํางานร่วมกันและรับผดิชอบร่วมกัน 

6.7. เป็นวิธีการสอนโดยการจัดผู้เรียนเป็นกลุ่มย่อยที่มสีมาชิกประมาณ 6 -12 คน
และมีกากําหนดให้มีผู้นํากลุม่ทําหน้าที่เป็นผู้ดําเนินการอภิปราย สมาชิกทุกคนมีสวนร่วมในการ
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นแล้วสรุปหรือประมวลสาระที่ได้จากการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน วิธีการน้ี
เปิดโอกาสให้ผู้เรียนทุกคนได้มีส่วนร่วมในการเสนอข้อมูลหรือประสบการณ์ของตนเองเพ่ือให้กลุ่มได้
ข้อมูลมากขึ้น 

วิธีการสอนที่สนับสนุนหลักการสอนแบบกระบวนการกลุ่มเหล่าน้ี เป็นวิธีการสอนที่ช่วยให้
การจัดประสบการณ์การสอนที่หลากหลายแลผู้สอนอาจใช้วิธีสอนอ่ืน ๆ ได้อีกโดยยึดหลักสําคัญคือ 
การเลือกใช้วิธีการสอนที่สอดคล้องกับจุดประสงค์ของการสอนแต่ละครั้ง 

7. การประเมินผลการสอนแบบกระบวนการกลุ่ม (ทิศนา แขมมณี และคณะ, 2522) มีดังน้ี 
7.1. การให้ผู้เรียนประเมินผลการเรียนรู้ของตนเองซึ่งผู้สอนควรสนับสนุน ส่งเสริม

ให้ผู้เรียนมีโอกาสประเมินผลการเรียนรู้ของตนเองจะช่วยให้การเรียนรู้มคีวามหมายและมีประโยชน์
ต่อผู้เรียนย่ิงขึ้น 

7.2. การให้ผู้เรียนร่วมประเมินผลการเรียนรู้จากการทํางานร่วมกันซึ่งสามารถ
ประเมินผลได้2 ลักษณะคือ 

7.1.1. การประเมินผลสมัฤทธ์ิของกลุ่ม 
7.2.2. การประเมินผลความสัมพันธ์ภายในกลุ่ม 

8. บทบาทของครูและนักเรียนในการสอนแบบกระบวนการกลุ่ม บทบาทครู (คณะกรรมการ
การศึกษาแห่งชาติสํานักงาน, 2540) มีดังน้ี 

8.1. มีความเป็นกันเอง มีความเห็นอกเห็นใจนักเรียนสร้างบรรยากาศที่ดีต่อการ
เรียนสนใจให้กาํลังใจสนทนาไถ่ถาม 

8.2. พูดน้อย และจะเป็นเพียงผู้ประสานงานแนะนําช่วยเหลือเมือนักเรียนต้องการ
เท่าน้ัน 

8.3. ไม่ช้ีนําหรือโน้มน้าวความคิดของนักเรียน 
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8.4. สนับสนุน ให้กําลังใจ กระตุ้นให้นักเรียนเกิดความกระตือรือร้นในการทํางาน
แสดงออกอย่างอิสระ และแสดงออกซึ่งความสามารถของนักเรียนแต่ละคน 

8.5. สนับสนุนให้นักเรียนสมารถวิเคราะห์ สรุปผลการเรียนรู้และประเมนิผลการ
กระทํางานให้เป็นไปตามจุดมุ่งหมายที่วางไว้ 
 
2.4. แนวคิดเก่ียวกับผู้รับสาร (Audience Analysis)  
 ผู้รับสารเป็นองค์ประกอบท้ายสุดในกระบวนการสื่อสารทีป่ระกอบไปด้วยผู้ส่งสาร (Source) 
สาร (Message) ช่องทางการสื่อสาร (Channel) และผู้รบัสาร (Receiver) แนวคิดและการนิยามผู้รับ
สาร (Audience) เปลี่ยนแปรไปตามสภาพความเป็นจริงของผู้รับสาร ตามบริบททางประวัติศาสตร์ 
จําแนกการนิยามผู้รับสารในฐานะต่างๆ ดังน้ี (กาญจนา แก้วเทพ, 2552)  

1. ผู้รับสารในฐานะผู้ดูผู้ชม (Spectator) เน่ืองจากผู้รับสารเปิดรับสื่อเพ่ือการเข้าไปชมและ
อาจมีส่วนร่วมกับการแสดงบนสื่อด้วย เช่น การดูมหรสพไทยงานวัดที่ผู้รับสารได้แสดงปฏิกิริยาต่อ
สารด้วยการหัวเราะหรือปรบมือ ฐานะของผู้รับสารในการเป็นผู้ดูผู้ชมมไิด้เปลี่ยนแปลงไปเมื่อใน
ปัจจุบันมีการพัฒนาการถ่ายทอดสารผ่านทางสื่อโทรทัศน์ดังจะเห็นได้ว่ารายการเกมส์โชว์หรือรายการ
ทอล์คโชว์ มักนิยมจัดให้มผีู้ดูผู้ชมในห้องส่งเพ่ือเพ่ิมสีสันบรรยากาศและบ่อยคร้ังที่ภาพของผู้ดูผู้ชมถูก
นําเสนอเป็นส่วนหน่ึงของรายการในลักษณะ Reaction Shot ที่เป็น Feedback จากผู้ดูผู้ชม
ออกอากาศสลับกับการนําเสนอเน้ือหารายการ 

2. ผู้รับสารในฐานะสาธารณะ (Public) การขยับบทบาทมาอยู่ในฐานะสาธารณะ (Public) 
เกิดขึ้นเน่ืองจากการรวมกลุ่มกันหลังการรับข่าวสารเพ่ือมีส่วนร่วมกับกิจกรรมสาธารณะแสดงออก
ด้วยการรณรงค์แสดงประชามติต่อเรื่องใดเร่ืองหน่ึงที่เก่ียวข้องกับการเมืองหรือกิจการสาธารณะ 
(กาญจนา แก้วเทพ, 2552) กล่าวแนวความคิดในการมองผู้รับสารในฐานะสาธารณะ (Public) เริ่มมา
จากประวัติศาสตร์ของสื่อสิ่งพิมพ์ซึ่งมีผู้อ่านประจําและเกิดการรวมตัวกันในกิจการสาธารณะ 
(Reading Public) การรวมตัวกันของผู้รับสารในแง่สาธารณะก่อให้เกิดพลังและอํานาจ 

3. ผู้รับสารในฐานะมวลชน (Mass) เน่ืองจากจํานวนและปริมาณของผู้รับสารที่ถูกมองในแง่
ว่าเป็นกลุ่มผู้รบัสารที่มีขนาดใหญแ่ละมีความแตกต่างท่ามกลางความหลากหลายของปัจเจกบุคคล
ผู้รับสารในฐานะมวลชนมีส่วนสําคัญในการกําหนดตัวเน้ือหาสารว่าสารต้อง “ง่าย” ในต่อการเข้าถึง
และง่ายต่อการเข้าใจของผู้รบัสารทุกคนได้ (กาญจนา แก้วเทพ, 2552) เพ่ิมเติมว่าทัศนะที่มองผู้รับ
สารในฐานะมวลชน (Mass) ได้รับอิทธิพลมาจากทฤษฎีสังคมมวลชน (Mass Society)   

4. ผู้รับสารในฐานะตลาดของผู้บริโภค (Market) เน่ืองจากมองว่าผู้รับสารเป็นผู้ที่มีอํานาจใน
การซื้อและมีอํานาจในการกําหนดสื่อ ดังน้ันมวลชนจึงมีฐานะเป็นผู้ตอบสนองความต้องการของผู้รับ
สารในฐานะตลาดของผู้บริโภค มิใช่ถือเอาความต้องการของผู้ส่งสารที่เป็นสื่อมวลชนเป็นตัวต้ังอีก
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ต่อไป อาจกล่าวได้ว่าทัศนะที่มองผู้รับสารในฐานะตลาดของผู้บริโภค (Market) กําลังเป็นกระแสหลกั
ในการพิจารณาผู้รับสาร 

 
2.5. แนวคิดเก่ียวกับการเปิดรับข่าวสาร 

ทฤษฎีพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร (Media Exposure) 
การเลือกสรรขา่วสารของบุคคลเป็นสิ่งที่อธิบายถึงพฤติกรรมการสื่อสารของแต่ละบุคคลว่า

ความแตกต่างกันทางสภาพส่วนบุคคลหรือสภาพจิตวิทยามีผลต่อพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารโดยมี
กระบวนการเลือกสรร (Selective Process) ที่แตกต่างกัน 

พฤติกรรมการเปิดรับ (Exposure) คือการที่ผู้บริโภคเลือกที่จะรับเอาสิ่งเร้าเข้ามาโดยผ่าน
ทางประสาทสัมผัสทั้ง 5 ซึ่งเป็นการเลือกรับสิ่งเร้าบางตัวเท่าน้ันเห็นได้ว่าพฤติกรรมการเปิดรับเป็น
ขั้นตอนแรกสดุของกระบวนการรับรู้ (Perception) เมื่อผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการเปิดรับสื่อแล้วก็จะ
ทําการสนใจในตัวสารและต่อมาจึงทําการตีความหมายสารที่ได้รับ 

ผู้รับสารจะใช้สื่ออะไรก็ตามผู้รับสารจะเลอืกสรรและแสวงหาข่าวสารตามความต้องการหรือ
ความคาดหวังที่แตกต่างกันไปในแต่ละคนผูร้ับสารจะมีกระบวนการในการเลือกสรรข่าวสาร 
(Selective Process) โดยกระบวนการเลือกสรรข่าวสารจะเปรียบเสมือนเครื่องกรอง (Filters) การ
รับรู้ข่าวสารของมนุษย์มี 3 ขั้นตอน ดังน้ี (ชานันต์ รัตนโชติ, 2552, หน้า 11) 

1. การเลือกเปิดรับหรือเลือกสนใจ (Selective Exposure or Selective Attention) 
หมายถึงแนวโน้มที่ผู้รับสารจะเลือกสนใจหรือเปิดรับข่าวสารจากแหล่งหน่ึงแหล่งใดทีม่ีอยู่ด้วยกัน
หลายแหล่ง ทฤษฎีเก่ียวกับการเลือกเปิดรับน้ีได้มีการศึกษาวิจัยกันอย่างกว้างขวางและพบว่าการ
เลือกเปิดรับข่าวสารมีความสมัพันธ์กับปัจจัยที่เก่ียวข้องหลายประการอาทิเช่นทัศนคติเดิมของผู้รับ
สาร คือบุคคลมักจะแสวงหาข่าวสารเพ่ือสนับสนุนทัศนคติเดิมที่มีอยู่และหลีกเลี่ยงข่าวสารที่ขัดแย้ง
กับความรู้สึกนึกคิดเดิมของตนเองทั้งน้ีเพราะการได้รับข่าวสารใหมท่ี่ไม่ลงรอยหรือไม่สอดคล้องกับ
ความรู้ความเข้าใจหรือทัศนคติเดิมที่มีอยู่แลว้จะเกิดภาวะทางจิตใจที่ไมส่มดุลหรือมคีวามไม่สบายใจที่
เรียกว่า “Cognitive Dissonance”  ดังน้ันการที่จะลดหรือหลีกเลี่ยงภาวะดังกล่าวได้ก็ต้องแสวงหา
ข่าวสารหรือเลือกสรรเฉพาะข่าวสารที่ลงรอยกับความคิดเดิมของตนเฟสติงเจอร์ยังช้ีให้เห็นว่าเมื่อ
บุคคลได้ตัดสินใจในเรื่องหน่ึงที่มีความได้เปรียบเสียเปรียบกํ้าก่ึงกันบุคคลย่อมมีแนวโน้มที่จะแสวงหา
ข่าวสารที่สนับสนุนการตัดสินใจนั้นๆมากกว่าที่จะแสวงหาข่าวสารที่ขัดกับสิ่งที่กระทําลงไป 

นอกจากทัศนคติด้ังเดิมที่เป็นตัวกําหนดในการเลือกเปิดรับข่าวสารแล้วยังมีปัจจัยทางด้าน
สังคมจิตใจและลักษณะส่วนบุคคลอีกมากมายหลายประการได้แก่สถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม 
(เช่นระดับการศึกษา วัย อาชีพ รายได้ ฯลฯ) ความเช่ืออุดมการณ์ลัทธินิยมศาสนาประเพณีวัฒนธรรม
ประสบการณ์ฯลฯที่มีส่วนในการกําหนดการเลือกเปิดรับข่าวสารอีกด้วย 
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2. การเลือกรบัรู้หรือตีความ (Selective Perception or Selective Interpretation) เป็น
กระบวนการกลั่นกรองในข้ันตอนต่อมาเมื่อบุคคลเปิดรับข่าวสารจากแหล่งใดแหล่งหนึง่แล้วแต่ละคน
อาจจะตีความหมายตามความเข้าใจของตัวเองหรือตามทัศนคติประสบการณ์ความเช่ือความต้องการ
ความคาดหวังแรงจูงใจสภาวะร่างกายหรือสภาวะอารมณ์ขณะน้ันเป็นต้น 

3. กระบวนการเลือกจดจํา (Selection Retention) เป็นแนวโน้มในการเลือกจดจําข่าวสาร
เฉพาะส่วนที่ตรงกับความสนใจความต้องการทัศนคติของตนเองและมักจะลืมในส่วนที่ตนเองไม่สนใจ
หรือไม่เห็นด้วยได้ง่ายกว่าดังน้ันการสื่อสารมวลชนอาจจะไม่ประสบผลสาํเร็จตามเป้าหมายแม้ว่าผู้รับ
สารจะได้รับสารน้ันครบถ้วนแต่ผู้รับสารอาจจะไม่สนใจจดจําสิ่งที่เราต้องการให้รู้ให้จดจาํก็เป็นได้
เสมอ 

อย่างไรก็ตาม แม้ว่าบุคคลจะมีพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารที่แตกต่างกันมีวัตถุประสงค์ใน
พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารที่แตกต่างกันและมีความต้องการในพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารที่
แตกต่างกันน้ันแต่โดยทั่วไปแล้วบุคคลจะทําพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารอยู่  3 ลักษณะ (ดวงฤทัย 
พงศ์ไพฑูรย์, 2544) คือ 

1. พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจากสื่อมวลชนโดยผู้รับสารมีความคาดหวังจากสื่อมวลชนว่า
การบริโภคข่าวสารจากสื่อมวลชนจะช่วยตอบสนองความต้องการของเขาได้ ซึ่งจะทําให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลงทศันคติหรือเปลี่ยนลักษณะนิสยัเปลี่ยนพฤติกรรมบางอย่างได้โดยการเลือกบริโภค
สื่อมวลชนน้ันจะขึ้นอยู่กับความต้องการหรือแรงจูงใจของผู้รับสารเองเพราะบุคคลแต่ละคนย่อมมี
วัตถุประสงค์และความต้ังใจในการใช้ประโยชน์แตกต่างกันไป 

2. พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจากสื่อบุคคลโดยสื่อบุคคล หมายถึงตัวบุคคลผูท้ี่นําข่าวสาร
จากบุคคลหน่ึงไปยังอีกบุคคลหน่ึงโดยอาศัยการติดต่อระหว่างบุคคล (Interpersonal 
Communication) ที่จะมีปฏิกิริยาโต้ตอบระหว่างกันโรเจอร์สและชูเมกเกอร์ (Rogers and 
Shoemaker) กล่าวว่าในกรณีที่ต้องการให้บุคคลใดเกิดการยอมรับสารนั้นควรที่จะใช้การสื่อสาร
ระหว่างบุคคลโดยใช้สื่อบุคคลเป็นผู้เผยแพร่ข่าวสารสื่อบุคคลน้ีจะมีประโยชน์อย่างมากในกรณีทีผู่้ส่ง
สารหวังผลใหผู้้รับสารมีความเข้าใจกระจ่างชัดเจนและตัดสินใจรับสารได้อย่างมั่นใจยิ่งขึ้นซึ่งการ
สื่อสารระหว่างบุคคลน้ีสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดังน้ี  

2.1. การติดต่อโดยตรง (Direct Contact) เป็นการเผยแพร่ข่าวสารเพ่ือสร้างความ 
เข้าใจหรือชักจูงโน้มน้าวใจกับประชนโดยตรง 

2.2. การติดต่อโดยกลุ่ม (Group Contact of Community Public) โดยกลุ่มจะมี
อิทธิพลต่อบุคคลส่วนรวม ช่วยให้การสื่อสารของบุคคลบรรลุเป้าหมายได้   เพราะเมื่อกลุ่มมีความ
สนใจมุ่งไปในทิศทางใด บุคคลส่วนใหญ่ในกลุ่มก็จะมีความสนใจในทางน้ันด้วย 
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3. พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจากสื่อเฉพาะกิจโดยสื่อเฉพาะกิจ หมายถึงสื่อที่ถูกผลิต
ขึ้นมาโดยมีเน้ือหาสาระที่เฉพาะเจาะจงและมีจุดมุ่งหมายหลักอยู่ที่ผู้รับสารเฉพาะกลุ่ม            
ตัวอย่างของสื่อเฉพาะกิจ เช่น จุลสาร แผ่นพับ โปสเตอร์ ใบปลิว คู่มือ นิทรรศการ เป็นต้น ดังน้ัน
พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจากสื่อเฉพากิจน้ีผู้รับสารจะได้รับข้อมูลข่าวสารหรือความรู้เฉพาะเรื่อง
ใดเรื่องหน่ึงอย่างเฉพาะเจาะจง 

พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารน้ี จะเห็นได้ว่าข่าวสารเป็นปัจจัยสําคัญในการนํามา
ประกอบการตัดสินใจของบุคคลย่ิงบุคคลเกดิความไม่แน่ใจเก่ียวกับเร่ืองใดเรื่องหน่ึงมากเท่าใดบุคคล
ย่อมต้องการเปิดรับข่าวสารมากขึ้นเท่าน้ันโดยไม่จํากัดว่าจะทําการเปิดรับ ข่าวสารจากสื่อใด ไม่ว่าจะ
เป็นสื่อมวลชน สื่อบุคคลหรือสื่อเฉพาะกิจแต่ทั้งน้ีบุคคลจะทําการเปิดรับข่าวสารเฉพาะเรื่องที่ตนให้
ความสนใจเท่าน้ันเน่ืองจากข่าวสารในปัจจุบันมีมากเกินกว่าที่ผู้รับสารจะรับไว้ทั้งหมดได้ จึงทําให้เกิด
กระบวนการเลือกรับข่าวสารข้ึนอย่างไรก็ตามบุคคลแต่ละคนก็จะมีเกณฑ์ในการเลือกรบัข่าวสารที่
แตกต่างกันตามลักษณะส่วนบุคคล, สภาพแวดล้อมในสังคมน้ัน ๆและวัตถุประสงค์หรือความต้องการ
ที่จะเปิดรับข่าวสารของแต่ละบุคคลที่แตกต่างกันย่อมทําให้มีพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารที่แตกต่าง
กันได้ด้วย 

จากแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารผู้วิจัยได้นํามาเป็นกรอบแนวคิดในการ
ศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเพ่ือช้ีให้เห็นถึงพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจากโทรทัศน์ซึ่งข้ึนอยู่กับกระบวนการ
เลือกเปิดรับข่าวสารของแต่ละบุคคล 

 
2.6 แนวคิดเก่ียวกับแฟนและแฟนดอม (Fan and Fandom) 

การตรวจเอกสารเกี่ยวกับแนวคิดเรื่อง “แฟน (Fans)”, “แฟนดอม (Fandom)” ใน
การศึกษาคร้ังนี้ครอบคลุมความหมายลักษณะและประเภทของสมาชิก 

1. FAN หมายถึง บุคคลทีม่ีความช่ืนชอบในตัวบุคคล, กลุม่คน, งานศิลปะ หรือแมแ้ต่ ความ
คิดเห็นหรืออุดมการณ์อย่างจริงจัง และยากที่จะต่อต้านได้ คําน้ีได้ปรากฎขึ้นในลักษณะของความช่ืน
ชอบประเทศอเมริกาเมื่อประมาณ ค.ศ. 1889 ซึ่งเป็นคําย่อที่มาจากคําว่า Fanatic ที่อ้างถึงกลุ่มคนผู้
ที่สนใจและติดตามทีมเบสบอล คําน้ีในสมัย ค.ศ.ที่ 1525 หมายความถึง “บุคคลวิกลจริต” คําน้ีถูก
นําไปใช้อย่างหลากหลายต่างสถานที่ ต่างความหมาย เช่น ในภาษาอังกฤษแบบอังกฤษ (British 
English) หมายถึง ผู้คลั่งไคลติ้ดตามทีมกีฬา  

คําน้ีเป็นที่นิยมใช้กันในภาษาพูดในประเทศอังกฤษ ส่วนในภาษาอังกฤษแบบอเมริกันจะใช้ใน
ความหมายเกี่ยวกับทางการเมือง เช่น ผู้นิยมประธานาธิบดี, ผู้นิยมพรรคการเมือง เป็นต้น  

แม้ว่าแฟนในสมัยน้ีบางคร้ังแสดงอาการช่ืนชมอย่างไร้เหตุผล โดยส่วนมากการติดต่อสัมพันธ์
ระหว่างผู้ช่ืนชอบด้วยกันได้ก่อรูปเป็น “คลบั” (Club) ขึ้นมีข้อตกลงร่วมกันและมีการเข้าร่วมทํา



23 

กิจกรรมทีท่างคลับจัดขึ้นหรือที่เรียกว่า “Fancy” (Fan Activity) และ Fans จะให้ความสนใจใน
รายละเอียดที่เล็กๆน้อยๆของสิ่งที่เขาช่ืนชอบ หลงใหลอยา่งจริงจัง น่ีคือสิ่งที่ทําให้พวกเขาแตกต่างไป
จากบุคคลที่ช่ืนชอบในสิ่งเดียวกันทั่วๆไป  

ในภาษาสมัยใหม่คําว่า Fans อาจหมายถึง การรวมตัวกันขึ้นเป็นกลุ่ม พวกเขาอาจจะเร่ิมเป็น
แฟนคลับ โดยเฉพาะอย่างย่ิงเมื่อพวกเขาเป็นแฟนเพลงหรือแฟนศิลปิน ดารา หรือ รายการโทรทัศน์ 
เมื่อการแสดงออกถึงความช่ืนชอบเป็นไปในรูปแบบองค์กร หรือ มรีูปแบบที่สอดคล้องกัน ทําให้
บางคร้ังส่งผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลง โดยเฉพาะอย่างย่ิง ในการสื่อภาพลักษณ์หรือพฤติกรรมของ
แต่ละบุคคล ในบางกรณี แฟนแต่ละคนอาจจะถูกครอบงําได้ง่ายจนกลายเป็นแฟนบอย (Fan Boys) 
หรือ แฟนเกิรล์ (Fan Girls) แฟนเหล่าน้ีเข้าร่วมในพฤติกรรมที่ผิดปกติ ซึ่งพฤติกรรมเหล่าน้ีได้รวมถึง
การหลงใหลอย่างไม่ลืมหูลืมตา จนเป็นลักษณะการเคารพบูชา เช่น การสร้างแท่นบูชาเพ่ืออุทิศให้แก่
สิ่งที่พวกเขาหลงใหลที่บ้าน และบางคร้ังสามารถขยายไปสู่การกลายเป็นผู้ดําเนินรอยตาม หรือ 
ปฏิบัติตามส่ิงที่ช่ืนชอบหรือตามบุคคลที่ช่ืนชอบ 

เมื่อการแสดงออกถึงความช่ืนชอบเป็นไปในรูปแบบองค์กรหรือมีรูปแบบที่สอดคล้องกันทําให้
บางคร้ังส่งผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงโดยเฉพาะอย่างย่ิงในการสื่อภาพลักษณ์หรือพฤติกรรมของ
แต่ละบุคคล 

ประเภทของแฟน (Type of Fans) Joli (1992) ได้แบ่งลกัษณะของแฟนไว้ 2 แบบ ได้แก่  
1.1. แบบปัจเจกชน (Individual) แฟนลกัษณะน้ีจะแยกตัวออกจากสังคม จาก

ครอบครัว ชีวิตจะถูกครอบงําอย่างไร้เหตุผล ถูกล่อลวงโดยสื่อมวลชนและคนมีช่ือเสียงได้ง่าย 
1.2. แบบกลุ่ม (Group) มีลักษณะที่จงรักภักดีต่อสิ่งที่หลงใหลและหลังจากน้ันจะ

เกิดความจงรักภักดีต่อกลุ่ม, ความมีช่ือเสียงของดาราและรายการ อาการเหล่าน้ีลักษณะคล้าย
โรคติดต่อ  
 Macdonald (1975) ได้อธิบายถึงประเภทของแฟนไว้ดังนี้  

1.1. แฟนผู้หลงใหลแต่เพียงลาํพัง (Obsessed Loner) จะเก่ียวข้องกับความรู้สึกที่
อยากให้ตนแตกต่างจากผู้อ่ืน ทําให้ความเป็นมวลชนน้อยลง ตัดตัวเองออกจากครอบครัว สังคม 
เพ่ือน ชีวิตถูกครอบงําเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ จากความมีช่ือเสียง ความโด่งดังของดาราหรือนักกีฬา ฯลฯ ที่
ตนช่ืนชอบจนสูญเสียความเป็นตัวของตัวเอง คนเช่นน้ีจะถูกย่ัวเย้าโดยสื่อมวลชน นําไปสู่โลกมายาจน
ข้ามไปสู่อาการทางจิตที่อยากจะฆ่าคนที่ตนถือว่าเป็นเจ้าของเพ่ือให้สมความปรานารถของตนเอง 

1.2. แฟนผู้คลัง่ไคล้ (Frenzied Fan) เป็นกลุ่มของแฟนที่หลงใหลและบ้าคลั่งสิ่งใด
สิ่งหนึ่งอย่างไม่สมเหตุสมผล มีความจงรักภักดีต่อผู้มีช่ือเสียงน้ันๆ เช่น แฟนฟุตบอล แฟนคอนเสิร์ต 
แฟนในกลุม่น้ีได้รับการชักจูงหรือครอบงําโดยอิทธิพลจากภายนอกได้ง่าย 



24 

2. แฟนดอม (Fandom) หมายถึง กลุ่มย่อยเฉพาะของบรรดาแฟนๆ ทีส่ามารถแบ่งปัน 
ความช่ืนชอบในปรากฏการณ์ต่างๆได้ เช่น งานอดิเรก นักเขียน หรือแฟช่ัน กล่าวได้ว่ามีลักษณะเป็น
เครือข่ายโดยคําน้ีมีที่จากบรรดาแฟนๆ นวนิยายวิทยาศาสตร์ก่อต้ังข้ึนในสมัย ค.ศ. 1930 จุดประสงค์
อย่างแท้จริงของ Fandom คือ ศิลปะ, กีฬา, บันเทิง สมาชิก Fandom บ่อยคร้ังที่รู้จักกันในกิจกรรม
พบปะสังสรรค์ของทางกลุ่มแต่ในปัจจุบันส่วนใหญ่จะรู้จกักันโดยทางอินเตอร์เน็ต การแสดงออกของ
แฟนดอมน้ันมกัจะแสดงออกด้วยการแต่งนวนิยายขึ้นเอง (Fanfiction)  

3. แฟนคลับ (Fan Club) หมายถึง กลุ่มทีอุ่ทิศให้แก่บุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือกลุ่มทางความคิด
หรือ บางคร้ังหมายถึงกลุ่มของสิ่งที่เคลื่อนไหวไม่ได้ (เช่น อาคารที่มืช่ือเสียง) ดําเนินการโดยแฟน 
(Fans) ซึ่งพวกเขาได้อุทิศเวลาอันสําคัญและทรัพยากรอ่ืนๆ เพ่ือติดตามส่ิงที่เขาช่ืนชอบอย่างใกล้ชิด 
สนใจและใหค้วามสําคัญในสิง่เล็กๆน้อยๆ เช่น วันเกิด สถานที่เกิด เวลาเกิด สีที่ชอบ อาหารที่ชอบ 
ยาสระผม เป็นต้น เหล่าน้ัน หรือบุคคลเหล่าน้ันที่พวกเขาช่ืนชอบ 

 
2.7. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวข้อง โดยตรงกับการได้รับและการ

ได้ใช้บริการและสินค้า โดยรวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยู่และมีส่วนร่วมในการกําหนดให้เกิด
การกระทําดังกล่าว (Engel, Kollat & Blackwell, 1968) 

 ธงชัย สันติวงษ์ (2540) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลซึง่
เก่ียวข้องกับการจัดหาได้มา และการใช้ซึ่งสนิค้าและบริการ ตลอดจนรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ
และทําให้เป็นส่วนร่วมในการกําหนดให้มีการกระทํา  

จากความหมายดังกล่าว สรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกถึงการกระทํา
ของบุคคลโดยบุคคลหน่ึงในการที่จะให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการและ
ความจําเป็นของบุคคลน้ัน โดยมีกระบวนการต่างๆ ในการตัดสินใจต้ังแต่การค้นหาการซื้อ การใช้ 
การประเมินผลการใช้ผลิตภัณฑ์และการบริการ 

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค  
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือ

วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้และการใช้ของผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการ และ
พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค คําตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์
การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม  
(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549)  
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คําถามที่ช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค คือ 6Ws และ 1H โดยมีคําตอบหรือ 7O’s 
ของ (Schiffman & Kanuk, 2000)  ซึ่งประกอบด้วย 
 

ตารางที่ 2.1 : ตารางแสดง 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค 

 

คําถาม (6Ws และ 1H)  คําถามที่ต้องการทราบ (7 Os)  กลยุทธ์การตลาดที่เก่ียวข้อง  
1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target 
market?)  

ลักษณะกลุม่เป้าหมาย 
(Occupants) ทางด้าน  
- ประชากรศาสตร์  
- ภูมิศาสตร์  
- จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์  
- พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด ประกอบด้วย 
กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ ราคา  
การจัดจําหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม
และสามารถตอบสนองความพึง
พอใจของกลุ่มเป้าหมายได้ 
 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร  
(What does the consumer 
buy?)  

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
(Objects) สีงที่ผู้บริโภค
ต้องการจากผลิตภัณฑ์ก็คือ 
ต้องการคุณสมบัติหรือ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
(Product component) และ
ความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่
แข่งขัน (Competitive 
differentiation)  

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์
ประกอบด้วย  
1. ผลิตภัณฑ์หลัก  
2. รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า 
รูปแบบการบริการ คุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม  
3. ผลิตภัณฑ์ควบ  
4. ผลิตภัณฑ์ทีค่าดหวัง  
5. ศักยภาพผลิตภัณฑ์ ความ
แตกต่างทางการแข่งขัน 
(Competitive 
differentiation) ประกอบด้วย
ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ 
บริการ พนักงานและ
ภาพลักษณ์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ตารางแสดง 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค 

 
คําถาม (6Ws และ 1H)  คําถามที่ต้องการทราบ (7 Os)  กลยุทธ์การตลาดที่เก่ียวข้อง  
3. ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why 
does the consumer buy?)  

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objectives) ผู้บริโภคซื้อสินค้า
เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของเขาด้านร่างกายและด้าน
จิตวิทยา ซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัย
ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
คือ  
1. ปัจจัยภายในหรือปัจจัยทาง
จิตวิทยา  
2. ปัจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม  
3. ปัจจัยเฉพาะบุคคล  
 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ  
1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product strategies)  
2. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) 
ประกอบด้วยกลยุทธ์การ
โฆษณา การขายโดยใช้พนักงาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การ
ให้ข่าว การประชาสัมพันธ์  
3. กลยุทธ์ด้านราคา (Price 
strategies)  
4. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย (Distribution 
channel strategies)  

4. ใครมีส่วนรว่มในการตัดสิน 
ใจซื้อ (Who participates in 
the buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซือ้ ประกอบด้วย  
1. ผู้ริเร่ิม  
2. ผู้มีอิทธิพล  
3. ผู้ตัดสินใจ  
4. ผู้ซื้อ  
5. ผู้ใช้  

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การ
โฆษณา และ (หรือ) กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Advertising 
and promotion strategies) 
โดยใช้กลุ่มผู้มอิีทธิพล  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ตารางแสดง 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค 

 
คําถาม (6Ws และ 1H)  คําถามที่ต้องการทราบ (7 Os)  กลยุทธ์การตลาดที่เก่ียวข้อง  
5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When 
does the consumer buy?)  

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง
ฤดูกาลใดของปี ช่วงวันใดของ
เดือน ช่วงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน
สําคัญต่างๆ  

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เช่น ทําการส่งเสริม
การตลาดเมื่อใด จึงจะ
สอดคล้องกับโอกาสในการซือ้  

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where 
does the consumer buy?)  

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที่
ผู้บริโภคไปทําการซื้อ เช่น 
ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เก็ต ร้านขายของชํา บางลําพู 
พาหุรัด สยามสแควร ์ฯลฯ  

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Distribution channel 
strategies) บริษัทนําผลิตภัณฑ์
สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณา
ว่าจะผ่านคนกลางอย่างไร  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How 
does the consumer buy?)  

ขั้นตอนในการซื้อ (Operation) 
ประกอบด้วย  
1. การรับรู้ปัญหา  
2. การค้นหาข้อมูล  
3. การประเมินผลทางเลือก  
4. ตัดสินใจซื้อ  
5. ความรู้สึกภายหลังการซื้อ  
 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบด้วยการ
โฆษณา การขายโดยใช้พนักงาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การ
ให้ข่าว การประชาสัมพันธ์ 
การตลาดทางตรง เช่น 
พนักงานขายจะกําหนด
วัตถุประสงค์ในการขายให้
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ใน
การตัดสินใจซือ้  
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โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค  
โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให้

เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ทําให้เกิดความ
ต้องการสิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกของผู้ซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องดํา ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่
สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆของผู้ซื้อ (Buyer 
Response) หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ เสรรีัตน์, 2541) 

จุดเริ่มต้นของโมเดลน้ีอยู่ที่มีสิง่กระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการก่อนแล้วทําให้เกิด
การตอบสนอง (Response) ดังน้ันโมเดลน้ีจึงอาจเรียกว่า S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี
ดังน้ี 

1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 
และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิง่กระตุ้น
ภายนอกเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจที่ทําให้เกิดการซือ้
สินค้า (Buying Motive) ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจซื้อด้านเหตุผล และเหตุให้จงูใจให้ซื้อด้านจิตวิทยา
(อารมณ)์ ก็ได้ สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ   

 1.1. สิ่งที่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการ
ตลาดสามารถควบคุมและจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบด้วย  

  1.1.1. สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงามเพ่ือกระตุ้นความต้องการของผู้ซื้อ 

  1.1.2. สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสินค้าให้
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์โดยพิจารณาลูกค้าเป้าหมาย 
   1.1.3. สิ่งกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution หรือ 
Place) เช่น การจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทัว่ถึงเพ่ือให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภค ถือว่าเป็นการกระตุ้น
ความต้องการซ้ือ  
   1.1.4. สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เช่น การ
โฆษณาสม่ําเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับบุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อ 
  1.2. สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคท่ี
อยู่ภายนอกองค์การซึ่งเป็นบริษัทควบคุมไมไ่ด้ สิ่งกระตุ้นเหล่าน้ีได้แก่  
   1.2.1. สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้
ของผู้บริโภค เหล่าน้ีมีอิทธพลต่อความต้องการของบุคคล  



29 

   1.2.2. สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological)  
   1.2.3. สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น 
กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินค้าใดหรือสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความต้องการหรือผู้
ซื้อ  
   1.2.4. สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บรโิภคเกิดความต้องการในการซื้อสินค้าในเทศกาลน้ัน  

2. กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
เปรียบเสมือนกล่องดํา (Black Box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหา
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อและ
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซือ้  
  2.1. ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพลจาก
ปัจจัยต่างๆคือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา  
  2.2. กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค (Buyer’s Response) ประกอบด้วย
ขั้นตอนคือ การรับรู้ความต้องการ (ปัญหา) การค้นหาข้อมูล การประเมินผลการเลือก การตัดสินใจ
ซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

3. การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค หรือผู้ซื้อ 
(Buyer’s Purchase Decision) ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่างๆดังน้ี 

3.1. การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) 
3.2. การเลือกตราสินค้า (Brand Choice)  
3.3. การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice)  
3.4. การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing)  
3.5. การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount)  
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ภาพที่ 2.1 : แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผู้บริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] 
และปัจจัยทีม่อิีทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Factor Influencing 
Consumer’s Buying Behavior)  
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2.8 ทฤษฎีการใช้ความพึงพอใจ 
ความหมายของความพึงพอใจ 
ความพึงพอใจ (Satisfaction) ได้มีผู้ให้ความหมายของความพึงพอใจไว้หลายความหมาย

ดังน้ี 
ความพึงพอใจ หมายถึง พึงพอใจหมายถึงรักชอบใจและพึงใจหมายถึงพอใจชอบใจ 

(พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน, 2542) 
ความพึงพอใจ หมายถึง ทัศนคติทางบวกของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เป็นความรู้สึกหรือ

ทัศนคติที่ดีต่องานที่ทําของบุคคลที่มีต่องานในทางบวก ความสุขของบุคคลอันเกิดจากการปฏิบัติงาน
และได้รับผลเป็นที่พึงพอใจทําให้บุคคลเกดิความกระตือรือร้นมีความสขุความมุ่งมั่นทีจ่ะทํางานมีขวัญ
และมีกําลังใจมีความผูกพันกับหน่วยงานมีความภาคภูมิใจในความสําเรจ็ของงานที่ทํา และสิ่งเหล่าน้ี
จะส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการทํางานส่งผลต่อถึงความก้าวหน้าและความสําเร็จของ
องค์การอีกด้วย (ดิเรก ฤกษห์ร่าย, 2528) 

ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกภายในจติใจของมนุษย์ที่ไม่เหมือนกัน ขึ้นอยู่กับแต่ละ
บุคคลว่าจะมีความคาดหมายกับสิ่งหนึ่งสิ่งใดอย่างไร ถ้าคาดหวังหรือมีความต้ังใจมากและได้รับการ
ตอบสนองด้วยดีจะมีความพึงพอใจมากแต่ในทางตรงกันข้ามอาจผิดหวังหรือไม่พึงพอใจเป็นอย่างยิ่ง 
เมื่อไม่ได้รับการตอบสนองตามท่ีคาดหวังไว้ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับสิ่งที่ต้ังใจไว้ว่าจะมีมากหรือนอ้ย (วิรุฬ 
พรรณเทวี, 2542) 

จากความหมายข้างต้น สรุปได้ว่า ความพึงพอใจ หมายถงึ ความรู้สึกทีดี่หรือทัศนคติที่ดีของ
บุคคลซึ่งมักเกิดจากการได้รับการตอบสนองตามที่ตนต้องการก็จะเกิดความรู้สึกที่ดีต่อสิ่งน้ัน ตรงกัน
ข้ามหากความต้องการของตนไม่ได้รับการตอบสนองความไม่พึงพอใจก็จะเกิดขึ้น 

แนวคิดเก่ียวกับความพงึพอใจ 
แนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ หมายถึง ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกสองแบบของมนุษย์คือ

ความรู้สึกทางบวกและความรู้สึกทางลบความรู้สึกทางบวกเป็นความรู้สึกที่เกิดขึ้นแล้วจะทําให้เกิด
ความสุขความสุขน้ีเป็นความรู้สึกที่แตกต่างจากความรู้สึกทางบวกอ่ืนๆกล่าวคือ เป็นความรู้สึกที่มี
ระบบย้อนกลับความสุขสามารถทําให้เกิดความรู้สึกทางบวกเพ่ิมขึ้นได้อีก (Shelly อ้างใน  
ประกายดาว พรหมศร,ี 2536) ดังน้ันจะเห็นได้ว่าความสุขเป็นความรู้สึกที่สลับซับซ้อนและความสุขน้ี
จะมีผลต่อบุคคลมากกว่าความรู้สึกในทางบวกอ่ืนๆ  

ความพึงพอใจเป็นปฏิกิริยาด้านความรู้สึกต่อสิ่งเร้าหรือสิ่งกระตุ้นที่แสดงผลออกมาใน
ลักษณะของผลลัพธ์สุดท้ายของกระบวนการประเมิน โดยบ่งบอกทิศทางของผลการประเมินว่าเป็นไป
ในลักษณะทิศทางบวกหรือทิศทางลบหรือไม่มีปฏิกิริยาคือเฉยๆ ต่อสิ่งเร้าหรือสิ่งที่มากระตุ้น (พิทักษ์ 
ตุษทิม, 2538) 
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สรุปว่าสิ่งจูงใจที่ใช้เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นให้บุคคลเกิดความพึงพอใจมีด้วยกัน 4 ประการ คือ 
(สุเทพ พานิชพันธ์, 2541) 

1. สิ่งจูงใจที่เป็นวัตถุ (Material Inducement) ได้แก่ เงินสิ่งของหรือสภาวะทางกายที่ให้แก่
ผู้ประกอบกิจกรรมต่างๆ 

2. สภาพทางกายที่พึงปรารถนา (Desirable Physical Condition) คือ สิ่งแวดล้อมในการ
ประกอบกิจกรรมต่างๆซึ่งเป็นสิ่งสําคัญอย่างหน่ึงอันก่อให้เกิดความสุขทางกาย 

3. ผลประโยชน์ทางอุดมคติ (Ideal Benefaction) หมายถึงสิ่งต่างๆท่ีสนองความต้องการ
ของบุคคล 

4. ผลประโยชน์ทางสังคม (Association Attractiveness) หมายถึงความสัมพันธ์ฉันทม์ิตร
กับผู้ร่วมกิจกรรมอันจะทําใหเ้กิดความผูกพันความพึงพอใจและสภาพการร่วมกันอันเป็นความพึง
พอใจของบุคคลในด้านสังคมหรือความม่ันคงในสังคมซึ่งจะทําให้รู้สึกมีหลกัประกันและมคีวามมั่นคง
ในการประกอบกิจกรรม 

ขณะที่ ปรียากร วงศอนุตรโรจน (2535) ได้มีการสรุปว่า ปัจจัยหรือองค์ประกอบที่ใช้เป็น
เคร่ืองมือบ่งช้ีถึงปัญหาที่เก่ียวกับความพึงพอใจในการทํางานน้ันมี 3 ประการ คือ 

1. ปัจจัยด้านบุคคล (Personal Factors) หมายถึงคุณลักษณะส่วนตัวของบุคคลที่เก่ียวข้อง
กับงานได้แก่ประสบการณ์ในการทํางานเพศจํานวนสมาชิกในความรับผดิชอบอายุเวลาในการทํางาน
การศึกษาเงินเดือนความสนใจเป็นต้น 

2. ปัจจัยด้านงาน (Factor in the Job) ได้แก่ ลักษณะของงานทักษะในการทํางานฐานะ
ทางวิชาชีพขนาดของหน่วยงานความห่างไกลของบ้านและที่ทํางานสภาพทางภูมิศาสตร์เป็นต้น 

3. ปัจจัยด้านการจัดการ (Factors Controllable by Management) ได้แก่ความมั่นคงใน
งานรายรับผลประโยชน์โอกาสก้าวหน้าอํานาจตามตําแหน่งหน้าที่สภาพการทํางานเพ่ือนร่วมงาน
ความรับผิดการสื่อสารกับผู้บังคับบัญชาความศรัทธาในตัวผู้บริหารการนิเทศงาน เป็นต้น 

ทฤษฎีเก่ียวกับความพงึพอใจ 
Kotler & Armstrong (2002)  รายงานว่า พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้นต้องมีสิ่งจูงใจ 

(Motive) หรือแรงขับดัน (Drive) เป็นความต้องการที่กดดันจนมากพอที่จะจูงใจให้บุคคลเกิด
พฤติกรรมเพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง  ซึ่งความต้องการของแต่ละคนไม่เหมือนกัน  ความ
ต้องการบางอย่างเป็นความต้องการทางชีววิทยา(Biological) เกิดขึ้นจากสภาวะตึงเครียดเช่นความ
หิวกระหายหรือความลําบากบางอย่างเป็นความต้องการทางจิตวิทยา (Psychological) เกิดจากความ
ต้องการการยอมรับ (Recognition) การยกย่อง (Esteem) หรือการเป็นเจ้าของทรัพย์สิน 
(Belonging) ความต้องการส่วนใหญ่อาจไม่มากพอที่จะจูงใจให้บุคคลกระทําในช่วงเวลาน้ัน ความ
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ต้องการกลายเป็นสิ่งจูงใจเมื่อได้รับการกระตุ้นอย่างเพียงพอจนเกิดความตึงเครียดโดยทฤษฎีที่ได้รับ
ความนิยมมากที่สุดมี 2 ทฤษฎีคือทฤษฎีของอับราฮัมมาสโลว์และทฤษฎีของซิกมันด์ฟรอยด์ 

1. ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s Theory Motivation) 
Maslow (1954) ค้นหาวิธีที่จะอธิบายว่าทําไมคนจึงถูกผลกัดันโดยความต้องการบางอย่าง 

ณ เวลาหน่ึง ทาํไมคนหน่ึงจึงทุ่มเทเวลาและพลังงานอย่างมากเพ่ือให้ได้มาซึ่งความปลอดภัยของ
ตนเองแต่อีกคนหน่ึงกลับทําสิ่งเหล่าน้ัน เพ่ือให้ได้รับการยกย่องนับถือจากผู้อ่ืนคําตอบของมาสโลว์คือ 
ความต้องการของมนุษย์จะถูกเรียงตามลําดับจากสิ่งที่กดดันมากที่สุดไปถงึน้อยที่สุด ทฤษฎีของมาส
โลว์ได้จัดลําดับความต้องการตามความสําคัญคือ 

1.1. ความต้องการทางกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการพ้ืนฐานคือ
อาหารท่ีพักอากาศยารักษาโรค 

1.2. ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต้องการที่เหนือกว่า
ความต้องการเพ่ือความอยู่รอดเป็นความต้องการในด้านความปลอดภัยจากอันตราย 

1.3. ความต้องการทางสังคม (Social Needs) เป็นการต้องการการยอมรับจาก
เพ่ือน 

1.4. ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) เป็นความต้องการการยกย่อง
ส่วนตัวความนับถือและสถานะทางสังคม 

1.5. ความต้องการให้ตนประสบความสําเร็จ (Self – actualization Needs) เป็น
ความต้องการสูงสุดของแต่ละบุคคลความต้องการทําทุกสิ่งทุกอย่างได้สําเร็จ 

บุคคลพยายามที่สร้างความพึงพอใจให้กับความต้องการที่สําคัญทีสุ่ดเป็นอันดับแรกก่อนเมื่อ
ความต้องการน้ันได้รับความพึงพอใจ ความต้องการน้ันก็จะหมดลงและเป็นตัวกระตุ้นให้บุคคล
พยายามสร้างความพึงพอใจให้กับความต้องการที่สําคัญทีสุ่ดลําดับต่อไป ตัวอย่างเช่นคนที่อดอยาก 
(ความต้องการทางกาย) จะไม่สนใจต่องานศิลปะช้ินล่าสุด (ความต้องการสูงสุด) หรือไม่ต้องการยก
ย่องจากผู้อ่ืนหรือไม่ต้องการแม้แต่อากาศท่ีบริสุทธ์ิ (ความปลอดภัย) แต่เมือ่ความต้องการแต่ละข้ัน
ได้รับความพึงพอใจแล้วก็จะมีความต้องการในขั้นลําดับต่อไป 

2. ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยด์ 
Freud (1904) ต้ังสมมุติฐานว่าบุคคลมักไมรู่้ตัวมากนักว่าพลังทางจิตวิทยามีส่วนช่วยสร้างให้

เกิดพฤติกรรม ฟรอยด์พบว่าบุคคลเพ่ิมและควบคุมสิ่งเร้าหลายอย่างสิ่งเร้าเหล่าน้ีอยู่นอกเหนือการ
ควบคุมอย่างสิ้นเชิงบุคคลจึงมีความฝันพูดคําที่ไม่ต้ังใจพูด มีอารมณ์อยู่เหนือเหตุผลและมีพฤติกรรม
หลอกหลอนหรือเกิดอาการวิตกจริตอย่างมาก ขณะที่ (ชริณี เดชจินดา, 2535) ได้เสนอทฤษฎีการ
แสวงหาความพึงพอใจไว้ว่า บุคคลพอใจจะกระทําสิ่งใดๆที่ให้มีความสุขและจะหลีกเลีย่งไม่กระทําใน
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สิ่งที่เขาจะได้รับความทุกข์หรอืความยากลําบาก โดยอาจแบ่งประเภทความพอใจกรณีน้ีได้3 ประเภท
คือ 

1. ความพอใจด้านจิตวิทยา (Psychological Hedonism) เป็นทรรศนะของความพึงพอใจว่า
มนุษย์โดยธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขส่วนตัวหรอืหลีกเลี่ยงจากความทุกข์ใดๆ 

2. ความพอใจเกี่ยวกับตนเอง (Egoistic Hedonism) เป็นทรรศนะของความพอใจว่ามนุษย์
จะพยายามแสวงหาความสุขส่วนตัวแต่ไม่จําเป็นว่าการแสวงหาความสุขต้องเป็นธรรมชาติของมนุษย์
เสมอไป 

3. ความพอใจเกี่ยวกับจริยธรรม (Ethical Hedonism) ทรรศนะน้ีถือว่ามนุษย์แสวงหา
ความสุขเพ่ือผลประโยชน์ของมวลมนุษย์หรอืสังคมที่ตนเป็นสมาชิกอยู่และเป็นผู้ได้รับผลประโยชน์ผู้
หน่ึงด้วย 

 
2.9. ทฤษฎีการวิเคราะห์สถานการณ์ในตลาด (Situation Analysis 5 C’s) 

การวิเคราะห์สถานการณ์ในตลาด (Situation Analysis 5 C’s) ได้มาจากการทําการวิจัย
สถานการณ์ในตลาด (Market Research Situation) อันประกอบด้วย การวิเคราะห์องค์กร 
(Company) การวิเคราะห์คู่แข่งขันขององค์กร (Competitor) การวิเคราะห์ลูกค้าขององค์กร 
(Consumer) การวิเคราะห์พันธมิตรที่เอ้ือต่อองค์กร (Collaborator) การวิเคราะห์บริบทแวดล้อมที่
เก่ียวข้องกับองค์การ (Context) สามารถอธิบายและจําแนกตามประเด็นการวิเคราะห์สถานการณ์ใน
ตลาด ได้ดังน้ี (Kotler & Keller, 2003) 

1. การวิเคราะห์องค์กร (Company) หมายถึง การวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็งขององค์กร เพ่ือ
จะทําให้รู้ว่าองค์กรต้องผลิตอะไรท่ีมีความชํานาญและต้องศึกษาปัจจัยต่างๆ ว่าปัจจัยใดมีความจําเป็น
ต่อองค์กร และบุคคลากรขององค์กรจะต้องมีความรู้ ความสามารถ ทักษะ ด้านไหนที่จําเป็นต่อ
องค์กร เพ่ือที่จะสามารถสนองตอบความต้องการของลูกค้าขององค์กรได้ 

2. การวิเคราะห์คู่แข่งขันขององค์กร (Competitor) หมายถึง การวิเคราะห์การแข่งขันว่าใคร
คือคู่แข่งขันขององค์กรในการตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเดียวกันและต้องรู้จุดอ่อน จุด
แข็งของคู่แข่งขัน เพ่ือองค์กรจะได้ชนะการแข่งขัน และครอบครองส่วนแบ่งการตลาดได้มากกว่า คู่
แข่งขันในสายการผลิตเดียวกัน เช่น การสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน หรือ มีต้นทุนการผลิตที่ถกู
กว่าซึ่งมีผลต่อยอดการจําหน่ายผลิตภัณฑ์ขององค์การ 

3. การวิเคราะห์ลูกค้าขององค์กร (Consumer) หมายถึง การวิเคราะห์ความต้องการลูกค้า
ว่าอะไรคือความต้องการของลูกค้า ซึ่งองค์กรจะต้องสนองความพึงพอใจของลูกค้าให้ได้ ผู้ผลิต
ผลิตภัณฑ์จะต้องเข้าใจลักษณะพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้และการใช้งานของลูกค้า 
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4. การวิเคราะห์พันธมิตรที่เอ้ือต่อองค์กร (Collaborator) หมายถึง การวิเคราะห์ความ
ร่วมมือว่าบริษัทหรือหน่วยงานใดคือ พันธมิตรที่จะช่วยองค์กร และจะทาํอย่างไรที่จะจูงใจให้บริษัท
หรือหน่วยงานน้ันๆ เข้ามาสนับสนุนองค์กรซึ่งต้องเข้าใจสมรรถนะของพันธมิตร โดยการประเมิน
ความสามารถ เป้าหมายตําแหน่งในการแข่งขัน ประสิทธิภาพและผลการดําเนินธุรกิจของพันธมิตร 
เป็นต้น  

5. การวิเคราะห์บริบทแวดลอ้มที่เก่ียวข้องกับองค์การ (Context) หมายถึง การวิเคราะห์
บริบท เพ่ือทราบถึงสิ่งแวดล้อม สภาพการณ์ในปัจจุบันวัฒนธรรมการบริโภค แนวโน้วของเทคโนโลยี 
กฎหมาย และข้อจํากัดในการทําธุรกิจ (วัชรี พุทธเจริญ, 2553) 

 
2.10  งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

จากการศึกษาวิจัยโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อคคอมมูนิตต้ี (Rock Community) ผู้ศึกษาการวิจัย
ได้ทําการค้นคว้างานวิจัยที่มีความเกี่ยวข้องกับการศึกษาวิจัยของผู้วิจัยโดยศึกษาและนําข้อมูล
บางอย่างมาประยุกต์ใช้ประกอบการวิจัยเพ่ือให้เกิดประโยชน์สําหรับการศึกษางานวิจัยในครั้งน้ี ดังน้ี  

Shaleen (2009) ศึกษาเรื่อง การวิจัยเพ่ือศึกษาผลกระทบของเพลงเฮฟว่ีในระดับความ
ก้าวร้าวในนักศึกษา ผลการศึกษาพบว่า วัดความก้าวร้าวโดยใช้วิธีการช่ังตนเองรายงานของระดับของ
การรุกรานในการตอบสนองต่อสถานการณ์ที่อาจเกิดขึ้นในเชิงรุก กลุ่มทีส่องของนักศึกษาวิทยาลัย 
เพศหญิงและเพศชาย อายุ 17-20 ได้รับแบบสอบถาม หน่ึงในกลุ่มตอบในขณะที่การฟังเพลงเฮฟว่ี
เมทัลที่กลุ่มอ่ืน ๆ ไม่ได้ฟังเพลงใด ๆ ผลการวิจัยช้ีให้เห็นว่ามีความสัมพันธ์ระหว่างดนตรีก้าวร้าวและ
การรุกรานในนักศึกษา  

Rea (2010) ศกึษาเรื่อง การตรวจสอบผลกระทบที่แตกต่างจากเพลงกับอารมณ์จากเข้าร่วม
ประชุม ผลการศึกษาพบว่า นักศึกษาระดับปริญญาตรีทีล่งทะเบียนเรียนในหลักสูตรจิตวิทยา เรา
ต้ังสมมติฐานว่าประเภทของสภาพเพลงจะมีอิทธิพลต่ออารมณ์ความรู้สกึของผู้เข้าร่วม ผลการศึกษา
พบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติหลายระหว่างก่อนและอารมณ์ความรู้สึกโพสต์รายงานการ
ทดสอบในแต่ละเง่ือนไขสามเพลง โดยเฉพาะดนตรีคลาสสกิเพ่ิมขึ้นความรู้สึกของผู้เข้ารว่มได้อย่าง
ง่ายดายในขณะที่เพลงโลหะหนักที่เพ่ิมขึ้นความรู้สึกของความตึงเครียดและความกังวลใจ เพลงป๊อปมี
ผลคล้ายกับดนตรีคลาสสิกในขณะที่ผู้เข้ารว่มประชุมมีการเพ่ิมขึ้นในความรู้สึกของความสะดวกและ
ลดลงในอารมณ์ที่เก่ียวข้องกับความกังวลและความตึงเครียด  
 Weinstein (1991) ศึกษาเรื่อง น่ีคือพระคัมภีร์ของดนตรีเฮฟว่ีเมทัลสําหรับชาวเมทัลเฮดทั่ว
โลก ผลการศึกษาพบว่า หนังสือเล่มน้ี ไม่ได้เป็นเพียงหนังสือที่ดีที่สุดแต่มีการอ้างอิงจากเรื่องราวของ
คนรักในเสียงเพลงเฮฟว่ีเมทัลหนังสื่อเล่มน้ีเล่าถึงความน่าทึ่งและให้ข้อมลูที่สําคญัในการพัฒนาของ
วงการดนตรีแนวเฮฟว่ีเมทัล  



บทที่ 3 
ระเบยีบวิธีวิจัย 

 
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ผู้วิจยัใช้

วิธีการวิจัยแบบผสม (Mix Methodology) แบ่งเป็น การวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก
กลุ่มผู้ประกอบการไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) และ การวิจัยเชิงปริมาณ โดยการนําข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกมาสร้างแบบสอบถามเชิงปริมาณ เพ่ือเก็บกับกลุ่มคนทีช่อบดนตรีร็อค จํานวน 424 
คน  

ทั้งน้ีจะทําการศึกษาและรวบรวมข้อมูลทั้งจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิและทติุยภูมิ เพ่ือให้ได้
ข้อมูลจากหลายส่วนมาวิเคราะห์และพัฒนาแนวทางในการบริหารจัดการ รวมถึงการวางกลยุทธ์ได้
อย่างถูกต้องเหมาะสม นอกจากข้อมูลจากการวิจัยข้างต้นแล้ว ผู้วิจัยจะค้นคว้าข้อมูลทติุยภูมิจาก
แหล่งต่างๆ เช่น เอกสาร ตํารา และงานวิจัย เพ่ือนํามาประกอบการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน 
(Rock Connection) 

 
3.1. วัตถุประสงคใ์นการวิจัย 

3.1.1. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนทีช่อบดนตรีร็อคที่มีต่อต่อธุรกิจร็อค 
คอนเน็คช่ัน (Rock Connection)  

3.1.2. เพ่ือศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกรับฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่มคนที่ชอบ
ดนตรีร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) 

3.1.3. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจและการตัดสินใจในการเลอืกฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่มคนที่
ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) 

 
3.2. ขั้นตอนในการศึกษา 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีมีขั้นตอนในการศึกษาดังน้ี 
3.2.1.  ขั้นศึกษาข้อมลูเบ้ืองต้น เป็นการศึกษาข้อมลูโดยแบ่งตามแหล่งของข้อมลู ดังน้ี 

3.2.1.1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บข้อมูลขั้นต้นจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) และแบบสอบถามเชิงปริมาณกับ
กลุ่มคนที่ช่ืนชอบดนตรีร็อค 

3.2.1.2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาข้อมูลจากหนังสือ 
เอกสาร บทความวิชาการ งานวิจัยที่เก่ียวข้องและสื่ออิเล็คทรอนิกส์ต่างๆ  
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3.2.2.  ขั้นวิเคราะห์ความสัมพันธ์ เป็นการศึกษาวิเคราะห์จากข้อมูลทั้งหมด เพ่ือนํามา
สังเคราะห์เป็นวางแผนในการออกแบบโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) 
เพ่ือเป็นการวางแผนการตลาดของธุรกิจ 

3.2.3.  ขั้นประมวลผล เป็นการนําข้อมูลที่ทําการวิเคราะห์แล้วน้ันมานําเสนอและวางแนว
ทางการประกอบธุรกิจโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) 

 
3.3. ประชากรท่ีศึกษาและวิธีการสุ่มตัวอย่าง 

ในขั้นตอนการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยใช้การสุ่มกลุม่ตัวอย่างแบบเจาะจงเพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิง
ลึกจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบกิจการสถานบันเทิง จํานวน 2 ท่าน และผู้เช่ียวชาญทางด้านดนตรี 
จํานวน 1 ท่าน 

ในขั้นตอนการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มกลุม่ตัวอย่างของกลุ่มคนที่ชอบดนตรีร็อค ที่
อยู่ภายในงานจัดงานคอนเสิร์ต จากขนาดประชากรที่ไม่ทราบจํานวนแน่นอน โดยใช้สูตรการคํานวณ
ของ Cochran โดยการกําหนดระดับค่าความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคล่ือนร้อย
ละ 5 ซึ่งในการ คํานวนที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ  

 
        สูตร   n = P(1 – P)Z2 

      E2 
เมื่อ n แทน ขนาดตัวอย่าง 

        P แทน สดัส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยกําหนดสุ่ม .50 
                Z แทน ระดับความเช่ือมั่นที่ผู้วิจัยกําหนดไว้ Z มีค่าเท่ากัน 1.96 ทีร่ะดับความเช่ือมั่น
ร้อยละ95 (ระดับ .05) 
        E แทน คา่ความผิดพลาดสูงสุดที่เกิดขึ้น = .05 
 
 

แทนค่า   n  =  (.05(1 - .5)(1.96)2 

      (.05)2 

                    =  384.16 
จะได้กลุ่มตัวอย่างจํานวน 385 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่

เกินร้อยละ 5 ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 แต่เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีความน่าเช่ือถือและลดความ
คลาดเคลื่อนต่างๆท่ีอาจเกิดขึ้น การศึกษาครั้งน้ีผู้วิจัยจึงกําหนดขนาดตัวอย่าง จํานวน 424 คน ซึ่งถือ 
ได้ว่าผ่านเกณฑ์ตามท่ีเง่ือนไขกําหนด คือไม่น้อยกว่า 385 ตัวอย่าง 
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3.4. เครื่องมือในการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยในโครงการน้ี ได้กําหนดเครื่องมือสําหรับใช้ในการวิจัยข้อมูล โดยแบ่งเคร่ืองมือ
ออกเป็น 2 ส่วนดังน้ี 

3.4.1. ในขั้นตอนการวิจัยเชิงคุณภาพ เคร่ืองมือที่ผู้วิจัยเลอืกใช้คือแบบสมัภาษณ์ เพ่ือใช้ใน
การทําการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) ข้อคําถามในการสัมภาษณ์จะ
เป็นคําถามปลายเปิด ซึ่งผู้วิจัยสกัดมาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง โดยก่อนการเข้าพบ
สัมภาษณ์น้ัน ผู้วิจัยได้ทําการกําหนดหัวข้อในการสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้าเพ่ือให้ตรงตามวัตถุประสงค์
ของการศึกษาคร้ังนี้ ซึ่งลักษณะของการสัมภาษณ์จะเป็นคําถามปลายเปิด เพ่ือให้ผู้สมัภาษณ์ให้ข้อมูล
และสามารถแสดงความคิดเห็นได้อย่างเต็มที ่

3.4.2. ในขั้นตอนการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยจะนําข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกมา
ออกแบบเป็นแบบสอบถามเชิงปริมาณ โดยแบ่งเน้ือหาของข้อคําถามทั้งหมดออกเป็น 4 ส่วนคือ  

ส่วนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามเก่ียวกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ สถานภาพ 

ส่วนที่ 2 คําถามข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกรับฟังเพลงแนวร็อค 
ส่วนที่ 3 คําถามข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจและการตัดสนิใจในการเลือกฟังเพลงแนวร็อค  
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ ปัญหาและอุปสรรคที่มีอยู่ในปัจจบัุน  
 

3.5. การทดสอบความน่าเชือ่ถือของเครื่องมือ 
การทดสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยน้ัน ผูวิ้จัยได้ทดสอบหาความเท่ียงตรง (Validity) และ

ความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนการตรวจสอบ ดังน้ี 
3.5.1 ผู้วิจัยทดสอบความถูกต้องของเน้ือหาในแบบสอบถามเบ้ืองต้น จากนั้นจึงให้อาจารย์ที่

ปรึกษาเป็นผู้ตรวจความเที่ยงตรงตามเน้ือหา (Content Validity) รูปแบบ และความครอบคลุมของ
เน้ือหาข้อมูล เพ่ือให้แบบสอบถามสามารถสื่อความหมายได้ตรงตามความต้องการของผู้วิจัยและ
ผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งจะให้ผู้ทรงคุณวุฒิทีม่ีความเช่ียวชาญกับสิ่งที่วัดเป็นผู้ทําการตรวจสอบงานวิจัย
ทั่วไปจะมีจํานวนผู้ทรงคุณวุฒิร่วมตรวจสอบคุณภาพของ เคร่ืองมือจํานวน 3 คนโดยกราให้คะแนน
รายข้อของผู้ทรงคุณวุฒิจะมี 3 ค่าคือ  

ค่า +1 คือ ผู้ตรวจสอบแน่ใจว่าข้อคําถามน้ันสามารถใช้วัดค่าตัวแปรที่จะศึกษาได้  
  ค่า 0 คือ ผู้ตรวจสอบไม่แน่ใจว่าข้อความน้ันสามารถใช้วัดค่าตัสแปรที่จะศึกษาได้หรือไม่ 
  ค่า -1 คือ ผู้ตรวจสอบแน่ใจว่าข้อคําถามน้ันไม่สามารถใช้วัดค่าตัวแปรที่ศึกษาได้ 
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    สูตร IOC  =   R  

                          N 
         IOC  = ค่าดัชนีความสอดคลอ้ง 
                R  =  ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
                 N    =  จํานวนผู้เช่ียวชาญ 

ซึ่งผลคะแนนทีไ่ด้ข้อที่ไม่ผ่านเกณฑ์ต้องได้ทําการปรับปรุงจนผ่านเกณฑ์ค่าคะแนนดัชนีความ
สอดคล้องและดําเนินการขั้นถัดไป ค่า IOC ที่ได้อยู่ระหว่าง 0.67 ถึง 1.00 ซึ่งหมายความว่า
ผู้เช่ียวชาญ 3 ท่านได้ทําการพิจารณาแบบสอบถามและลงมัตติว่าเนื้อหาการใช้ภาษาและโครงสร้าง
ของแบบสอบถามถูกต้อง จากน้ันจึงนําแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่าง (Pretest) เพ่ือ
ทดสอบความเข้าใจในภาษาและเนื้อหาของแบบสอบถาม  

3.5.2. การทดสอบความเช่ือถือได้ (Reliability) ของแบบสอบถามโดยผู้วิจัยได้นํา
แบบสอบถามที่ได้ปรับปรุงแก้ไขไปทําการทดลองกับกลุ่มเป้าหมายจํานวน 20 ชุด (Try-out) จากน้ัน
นําผลที่ได้มา หาค่าความเช่ือถือได้  
  ผลการทดสอบความเช่ือถือได้ ของแบบสอบถามท่ีวัดจากการตัดสินใจเลือกใช้บริการของ 
ผู้บริโภค เท่ากับ ค่าสัมปสทิธ์ิอัลฟาที่ได้มีค่าเกิน 0.70 ซึ่งถือเป็นระดับที่ยอมรับได้ว่าคําถาม ทีใ่ช้มี
ความเกี่ยวข้องสอดคล้องกับตัวแปรที่ต้องการวัด (สุชัย เพชรมุณี, 2552) 

 
3.6 การรวบรวมข้อมูล  

เน่ืองจากในการศึกษาโครงการ มีเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 2 ประเภท คือ การ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) และแบบสํารวจความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างจาก
กลุ่มผู้บริโภคท่ีมาชมคอนเสิรต์ในไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) จึงกําหนดให้มีวิธีการเก็บข้อมูลดังน้ี 

3.6.1. การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) โดยจะใช้การบันทึกเสียงควบคู่
กับการจดบันทึก โดยการจดบันทึกน้ันจะทาํการบันทึกเฉพาะข้อมูลสําคัญที่ใช้ในการสรุปความคิด ซึง่
ทั้งหมดน้ันจะนําไปใช้ในการวิเคราะห์ผลการสัมภาษณ์ทั้งหมด 

3.6.2. การใช้แบบสํารวจความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มผู้บริโภคที่มาชมคอนเสริ์ต
ในไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) โดยมีการเก็บตัวอย่าง 2 แบบ ได้แก่ ใช้วิธีการส่งแบบสอบถามให้
กลุ่มเป้าหมายด้วยสอบถามภายในงาน งาน WE CAME AS ROMANS LIVE IN BANGKOK ที่จัดข้ึน
ในวันที่ 25 พฤษภาคม พ.ศ. 2558 และ งาน OUR LAST NIGHT WORLD TOUR IN BANGKOK ที่
จัดขึ้นในวันที่ 31 พฤษภาคม พ.ศ. 2558 และจะใช้วิธีการส่งแบบสอบถามให้กลุม่เป้าหมายด้วย
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สอบถามออนไลน์ เพ่ือคัดกรองให้ได้กลุ่มตัวอย่างที่มีคุณสมบัติการฟังดนตรีร็อคและมาชมคอนเสิร์ต
ในไลฟ์เฮ้าส์ตามท่ีกําหนดไว้ 

 
3.7. การวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยนําข้อมูลที่ได้มาจากการเก็บรวบรวมข้อมูลมาวิเคราะห์ ในแต่ละประเด็น ดังน้ี 
3.7.1. การวิเคราะห์ข้อมูลจากหนังสือ เอกสาร งานวิจัยที่เก่ียวข้อง และสื่ออิเล็คทรอนิกส์ 

เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือเป็นฐานข้อมูล และเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัยถึงสถานการณ์และ
แนวโน้มของธุรกิจ เพ่ือนํามาใช้ในการวางแผนและกําหนดทิศทางของธุรกิจ 

3.7.2. การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบธุรกิจโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อคค
อมมูนิตต้ี (Rock Community) จะทําการวิเคราะห์ในส่วนเน้ือหาการสัมภาษณ์ เพ่ือนําประเด็นที่ได้
จากการสัมภาษณ์มาสังเคราะห์ และสร้างเครื่องมือในรูปของแบบสอบถามเชิงปริมาณ 

3.7.3. การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยจะนําข้อมูลมา
วิเคราะห์ด้วยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ประกอบด้วยค่าสถิติพ้ืนฐาน สถิติเชิงพรรณนา ค่าเฉลี่ย  
( x ) ร้อยละ (%) เพ่ือนํามาประเมินความเป็นไปได้ของการประกอบธุรกิจโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อคค
อมมูนิตต้ี (Rock Community) 
สูตรทางสถิติทีใ่ช้ในการวิจัย  
  ค่าเฉลี่ย  X = fx 
      n 
    X = ค่าคะแนนเฉล่ีย 
     = ผลรวมของข้อมูล 
    f = จํานวนความถี่ของแต่ละข้อ 

x = ค่าของระดับในแต่ละข้อ 
   n = จํานวนผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

      สูตรที่ใชใ้นการหาคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

S.D.   = f(xi – x)2 

           n-1 
S.D. = ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

    = ผลรวมของคะแนน 
   f = จํานวนความถี่ของแต่ละข้อ 
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   xi = ระดับคะแนน 
   X = ค่าเฉลี่ย 

  n = กลุ่มตัวอย่าง 
 
ในส่วนของการวิเคราะห์แบบสอบถามด้านความคิดเห็นน้ัน จะใช้มาตรวัดของ Likert (Likert 

Scale) ซึ่งความกว้างของอันตรภาคช้ันค่าเฉลี่ยมีค่าเท่ากับ 0.8 ซึ่งได้จากการคํานวณด้วยสมการ
คณิตศาสตร์ ดังน้ี 

ความกว้างของอันตรภาคช้ัน
คะแนนสูงสุด คะแนนตํ่าสุด 

จํานวนช้ัน
 

  
จากสูตรข้างต้น สามารถคํานวณออกมาได้โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน และการแปล

ความหมาย ดังน้ี 
ระดับความคิดเห็น สนใจมากที่สุด  ให้  5  คะแนน 

  ระดับความคิดเห็น สนใจมาก  ให้  4  คะแนน 
  ระดับความคิดเห็น ปานกลาง  ให้  3  คะแนน 
  ระดับความคิดเห็น ไม่สนใจ  ให้  2  คะแนน 
  ระดับความคิดเห็น ไม่ชอบ  ให้  1  คะแนน 

วิธีการแปรผลแบบทดสอบโดยคํานวณหาค่าเฉลี่ย ( x ) เป็นดัชนีในการแบ่งระดับความเห็น 
ด้วย (อ้างในมัลลิกา บุนนาค, 2548) ซึ่งกําหนดเป็น 5 ระดับ และ ในแต่ละระดับมีค่าพิสัยที่ได้ จาก
การ คํานวณจากสูตร ดังน้ี 

 
พิสัย    = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสดุ 
      จํานวนช้ัน  
    = 5 – 1 
       5  
    =  0.80 
 
เกณฑ์ในการแปลความหมาย เพ่ือจัดระดับค่าเฉลี่ย มีช่วงคะแนนต่อไปนี้ 

คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 
  คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
  คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
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  คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 
  คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 
 
 
 



บทที่ 4  
การวิเคราะหข์้อมูล  

 
การวิเคราะหข์้อมูลจากการวิจัย 

การศึกษาวิเคราะห์ความต้องการและความคิดเห็นที่มาชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์ (Live 
House) ทีม่ีต่อการชมคอนเสิร์ตในปัจจุบัน เพ่ือให้ทราบถงึความพึงพอใจของพฤติกรรมการเลือกรับ
ฟังเพลงแนวร็อคและการตัดสินใจในการเลอืกฟังเพลงแนวร็อค เพ่ือใช้ในการประกอบการดําเนิน
ธุรกิจโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ทั้งน้ีผูวิ้จัยได้ทําการศึกษาข้อมูลจาก
การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับผู้
ประกอบกิจการผู้ประกอบการไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) ประกอบกับการศึกษาข้อมูลจากการวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) โดยการเก็บแบบสอบถามจากจากกลุ่มผู้บริโภคท่ีมาชมคอนเสิร์ต
ในไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังน้ี  
4.1 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึก 
4.2 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้บริโภคท่ีมาชมคอนเสริ์ตในไลฟ์เฮ้าส์ (Live 

House) 
4.3 ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกรบัฟังเพลงแนวร็อค 
4.4 ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจในการเลือกฟังเพลงแนวร็อค 
 

4.1 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลกึ 
 ผู้วิจัยได้ทําการสัมภาษณ์เชิงลึกทั้งหมด 2 ท่าน และผู้เช่ียวชาญ 1 ท่าน ได้แก่ ผู้ประกอบ
กิจการสถานบันเทิง 2 ท่านและผู้เช่ียวชาญทางด้านดนตรีร็อค 

ผู้ประกอบกิจการสถานบนัเทิง  
 1. ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 

วันนพ บูรณะสิทธิพร (การสือ่สารส่วนบุคคล, 31 พฤษภาคม 2558) ผู้บริหารธุรกิจ The 
Rock Pub Bangkok 

2. ประวัติความเป็นมาของธุรกิจที่ดําเนินอยู่ 
เดอะ ร็อคผับ มีการดําเนินกิจการธุรกิจส่งเสริมการแสดงดนตรี ซึ่งจะทาํให้วงดนตรีมีการ

หมุนเวียนเปลี่ยนเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ เน่ืองจากวงที่เคยเล่นที่เดอะ ร็อคผับส่วนมากจะไปเป็นศิลปินดัง
ระดับประเทศ ทําให้ต้องมีการออกจากร้าน ดังน้ันทางเดอะ ร็อคผับก็ต้องมีการสรรหาวงและทําวง 
มาแทน ปัจจุบันทางเดอะ ร็อคผับ จะได้คุณนนทเดช บูรณะสิทธิพร ซึ่งเป็นลูกชายมีการเข้ามาช่วย
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ดูแลกิจการ จากที่ต้องมีการทํางานคนเดียว ส่วนทางด้านของทางคุณวันนพ บูรณะสิทธิพรน้ันก็จะมี
แค่คอยดูว่าอันไหนที่เหมาะสมและก็จะมีการปรึกษาเพ่ือจะได้มีการแลกเปล่ียนความคิดเห็น 
นอกจากน้ีทางเดอะ ร็อคผับส่วนใหญค่่อนข้างที่จะเป็นวงใหม่ๆ ซึ่งจะเข้ามาเพิ่มเติมและส่วนวงเก่าก็
ยังคงมีอยู่ อย่างเช่น รุ่นพ่ีก็ยังมีนักดนตรีเก่าๆที่จะมีการเลน่ในช่วงยุค 80 70  

3. กลุ่มลูกค้าของ เดอะ ร็อคผับ 
กลุ่มลูกค้าของ เดอะ ร็อคผับจะไม่เน้นเพราะว่ากลุ่มลูกค้าของทางเดอะ ร็อคผับจะเป็นที่

ชัดเจน ส่วนทางด้านดนตรีจะเน้นที่มีการแสดงทุกคืนพร้อมกับการแสดงสดและเสียงของดนตรีจะเป็น
ตัวบอกได้อย่างชัดเจนอยู่ คือร็อค ดังน้ันลูกค้าที่จะมามีทั้ง 2 แบบ ได้แก่ 1.ลูกค้าจะไม่ประจําโดย
ลูกค้าทั่วไปจะเปิดประตูเข้ามาถ้าหากชอบก็มีการเข้ามาที่เดอะ ร็อคผับและกินเบียร์ทั้งคืน โยกหัว 2.
ลูกค้าประจําซึง่ส่วนใหญ่จะเป็นที่ช่ืนชอบดนตรีร็อค 

4. จุดเด่นของเดอะ ร็อคผับ 
ดนตรี จุดขายเดอะ ร็อคผับ คือ การแสดงดนตรีซึ่งวงดนตรีจะเห็นได้จากการที่มีการคัดสรร

มาโดยรับประกันคุณภาพในการเล่น ส่วนใหญ่ทางร้านผบัหรือสถานบันเทิงที่เปิดร้านแล้วการเล่น
ดนตรีที่เล่นออกมาไม่ไพเราะหรือไม่น่าฟังก็จะไม่มีใครที่อยากจะน่ังฟัง ดังน้ันบรรยากาศก็เป็นส่วน
หน่ึงแต่สิ่งที่สําคัญถ้าขายดนตรีก็ต้องมีวงดนตรีที่เล่นดนตรีได้ดีและการร้องที่ดีถึงจะมีการดึงดูดให้
ลูกค้าเข้ามาเร่ือยๆ จะเห็นจากลูกค้าเก่าที่มกีารจากไปแต่จะทําให้ลูกค้าใหม่เข้ามาหมนุเวียนสลับ
เปลี่ยนไปเรื่อยๆ 

5. ผลประกอบการของเดอะ ร็อคผับ 
 ผลประกอบการของเดอะ ร็อคผับ จะเห็นได้ว่าเรื่องของผลกําไรต้องทําใจ เพราะว่าประเทศ
ไทยจะไม่เหมือนในต่างประเทศ เช่น สิงคโปร์ ฮ่องกง เป็นต้น ที่จะมีการให้การสนับสนุนหรือว่าการ
ฟังดนตรีที่เป็นร็อกสากล เพราะประเทศไทย ผับที่เป็นเพลงไทย่อนข้างเยอะแล้วก็โดยความชอบของ
คนไทยก็คงจะชอบร้านที่สบายๆ เช่น ร้านบาร์ ร้านเบียร์ รา้นเหล้าที่เป็นแบบไทยๆ แต่ของทางเดอะ 
ร็อคผับก็ยังไม่มีคู่แข่ง ซึ่งตอนน้ีทางเดอะ ร็อคผับก็เป็นหน่ึงเดียวมาตลอด 26 ปี ไม่เคยปิดกิจการ 
ก่อนหน้าน้ีช่วงในยุคแรกๆท่ีเปิดกิจการ 4-5 ปีก็มีร็อกหลายๆ ที่เปิดกันมาปีที่ 10 ก็มีเปิด แต่ก็
ส่วนมากเปิดกันปีสองปีแล้วก็เลิกกิจการ เพราะว่าทนพิษบาดแผลของการขาดทุนไม่ไหว เพราะว่า
ธุรกิจร็อกเป็นกลุ่มเฉพาะก็จะไม่ค่อยมีลูกค้ามาเที่ยวแน่นทุกคืน แต่ทางเดอะ ร็อคผับได้มีการใช้กล
ยุทธ์เข้ามาช่วยโดยการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) โดยมีการจัดทําการแสดง
สดที่มีหลากหลายศิลปินและวงดนตรี ได้แก่ วงดนตรีไทยหรือวงดนตรีต่างประเทศ เพ่ือพยายามหา
อะไรที่แปลกใหม่ๆ ไม่ให้คนเที่ยวเบ่ือก็จะสามารถตอบสนองกันไปเพ่ือให้คงอยู่ได้ 

ผู้ประกอบกิจการจัดคอนเสริ์ต 
1. ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 
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นนทเดช บูรณะสิทธิพร (การสื่อสารส่วนบุคคล, 1 มิถุนายน 2558) ผู้บรหิารธุรกิจ Rock 
Entertainment 

2. ประวัติความเป็นมาของธุรกิจที่ดําเนินอยู่ 
คุณนนทเดช บูรณะสิทธิพร ซึง่ได้มารับช่วงต่อมาจากคุณพ่อ ปีน้ีเดอะ ร็อคผับได้เปิดมา

ครบรอบ 26 ปี เป็นอีกส่วนหน่ึงของครอบครัวน้ีต้ังขึ้นมาเพ่ือจัดคอนเสิร์ตร็อคโดยเฉพาะ ส่วนใหญเ่รา
จะไปทางศิลปินร็อคต่างชาติมากกว่าเป็นส่วนใหญ ่

3. การจัดหาศิลปินอย่างไรให้เหมาะกับกลุ่มเป้าหมาย 
การจัดหาศิลปินหรือวงดนตรีเข้ามาแสดงที่เดอะ ร็อคผับไม่ใช่ว่าจะเลือกวงไหนมาได้ทันที ซึ่ง

จะต้องดูทัวร์ของศิลปินและคา่จ้างว่าเหมาะสมหรือไม ่ปีหน่ึงจะมีวงที่สามารถเชิญมาได้ โดยประมาณ 
20-30 วง ทางเดอะ ร็อคผับจะมีการเลือกศิลปินจะมีการแบ่งว่าศิลปินที่มาแสดงมีกี่วง ส่วนใหญ่จะ
แล้วแต่ว่าค่าจ้างเหมาะสมหรือไม่และกลุม่เป้าหมายในเมอืงไทยให้การตอบรับที่ดีหรือเปล่า ดังน้ันก็
จําเป็นที่จะต้องมองว่าทางเดอะ ร็อคผับจะคุ้มค่าหรือไม่ ถ้าหากจะพิจารณาจากองค์ประกอบและมอง
ว่ามความคุ้มค่าก็จะยินดีที่จะทําต่อไป นอกจากน้ีทางเดอะ ร็อคผับไม่ได้มองว่าผลประกอบการหรือ
กําไรในการเชิญศิลปินมาแสดงที่เมืองไทยต้องมีรายได้หรือกําไรอยู่ที่สิบล้าน ดังน้ันจะต้องอาศัยที่
ประสบการณ์และต้องสร้างความเช่ือถือให้กับกลุ่มลูกคา้เป้าหมายก่อน 

4. ผลงานที่ผ่านมาของ Rock Entertainment 
ผลงานที่ใหญท่ี่สุดที่ผ่านมามีคอนเสิร์ต Paramore Sum 41 Story of the year 

Soulfly ส่วนที่เหลือช่ือดังก็จะเป็น Napalm Death Exodus และศิลปินดังๆก็ค่อนข้างเยอะ 
5. ทําไมถึงใช้ศิลปินหรือวงจากต่างประเทศเป็นจุดขายของ Rock Entertainment 
การใช้ศิลปินหรือวงจากต่างประเทศมาแสดงนั้นจะทําให้ได้ผลตอบรับ คอื ได้ความคุ้ม ส่วน

ค่าบัตรที่เสียเข้ามาชมน้ันไม่ว่าจะกี่บาทซึ่งจะได้กลับไปเกินแน่นอนและรับประกัน เพราะโปรดักช่ันที่
พร้อมและเป่ียมไปด้วยคุณภาพ ในเรื่องของการโชว์ไม่มีผิดหวังเพราะด้วยประสบการณ์ในการทําร็อก
มา 20 กว่าปี ทําให้ทราบว่าร็อกต้องการซาวนด์ยังไงแล้วก็ความเข้าใจทีไ่ด้มีการพูดคุยกับศิลปินหรือ
วงเพ่ือสร้างสรรค์งานขึ้นมา  

6. การหาสปอนเซอร์หรือพันธมิตร  
การหาสปอนเซอร์หรือพันธมิตรน้ันเรื่องคอนเน็คช่ันยากเพราะสปอนเซอร์อาจจะมองธุรกิจ

และศิลปินหรือวงดนตรีที่ติดต่อได้วงที่จะทําโชว์ถ้ามีการรู้จักก็จะง่าย แต่บริษัทที่ทางเดอะ ร็อคผับไป
ติดต่อก็อาจจะไม่รู้จักทําใหส้ปอนเซอร์ก็จะมีคําถามว่าทําไมไม่เลือกศิลปินหรือวงดนตรีที่มีช่ือเสียงมา
แสดง ซึ่งก็ไมส่ามารถที่จะเลอืกศิลปินหรือวงดนตรีที่มาทําการแสดงได้ แต่ปัญหาไม่ได้อยู่ที่เงิน เพราะ
ใช่ว่ามีเงินแล้วจะซื้อได้วงดนตรีวงน้ัน ส่วนทางผู้จัดการของศิลปินหรือวงดนตรีก็จะเป็นฝ่ายเลือกเอ
เยนต์หรือเครือข่ายก็จะต้องมาเลือกด้วยว่าจะให้บริษัทไหนเป็นผู้จัดในการที่จะนําศิลปินหรือวงดนตรี
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มาแสดงและจะต้องมองโปรไฟล์ของทางร้าน ดังน้ันก็จะต้องมีการเลือกที่ไปย่ืนกับฝ่ายจัดซื้อของ
บริษัทต่างๆซึ่งทางบริษัทก็จะต้องมีการเลือกว่าสมควรจะให้บริษัทใดไมใ่ช่เป็นธุรกิจที่ว่าใครมีเงินก็ไป
แย่งซื้อได้ 

7. อุปสรรคของการดําเนินธุรกิจ 
ข้อผิดพลาดส่วนใหญ่จะเป็นเร่ืองเคร่ืองดนตรีของศิลปินหรือวงดนตรี ซึ่งศิลปินหรือวงดนตรี

ระดับโลกจะมีการเซ็ตเคร่ืองดนตรีไว้สําหรับโชว์และเครื่องดนตรีที่ทางศิลปินหรือวงดนตีนํามานั้น
กระแสไฟของเครื่องดนตรีไม่ตรงกับกระแสไฟของทางประเทศไทย ดังน้ันค่าใช้จ่ายที่ทางบริษัทต้ังไว้ก็
จะเกินทําให้ขาดทุน  

ผู้เชีย่วชาญทางด้านดนตรีแนวร็อค 
1. ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 
ดนัย ธงสินธุศักด์ิ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 3 มิถุนายน 2558 ) ตําแหน่งโปรดิวเซอร์ 

(Producer) สังกัด Genie Records 
2. ประวัติความเป็นมา 
คุณดนัย ธงสินธุศักด์ิจบจากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะนิเทศศาสตร์ สาขาวิทยุและโทรทัศน์ 

หลักจากจบก็เข้ามาทํางานที่ Genie Records ในช่วงแรกเข้ามาเป็นนักดนตรีเล่นไกด์ดนตรีให้กับ
ศิลปินหลายๆคนในห้องอัด ต่อมาได้เร่ิมมาช่วยคุมในเรื่องของการผลิตในห้องอัดจึงได้มีประสบการณ์
มากข้ึนเลยได้รับโอกาสให้เป็นโปรดิวเซอร์เต็มตัวซึ่งวงแรกที่ได้ร่วมงานคือวง Retrospect และมีอี
หลายๆวง อย่างเช่น Sweet Mullet Klear The Mouses No More Tear และ Cocktail เป็นต้น 

3. การทําเพลงอย่างไรให้ตรงกับความต้องการของผู้ฟัง 
อย่างแรกที่ทําคือ การดึงตัวตนที่แท้จริงของศิลปินออกมาก่อนเพราะศิลปินในแต่ละวงมี

จุดเด่นที่ต่างกัน ทาํให้คิดว่าจุดที่แตกต่างน้ันสามารถพาให้ศิลปินไปต่อได้ ส่วนเรื่องที่ความสามารถ
มองว่านักดนตรีที่ส่งเดโม่มาก็จะต้องมีความมั่นใจและความสามารถที่พอเพียงอยู่ระดับหน่ึง 

4. ศิลปินของจน่ีีต้องเป็นอย่างไร และคัดเลอืกอย่างไร 
ในช่วงแรกของขั้นตอนการสมัครจะได้รับตัวอย่างหรือเดโมของเพลง ซึ่งคุณดนัย ธงสินธุศักด์ิ

จะมีการนําตัวอย่างหรือเดโมของเพลงมาฟังทุกม้วนและฟังหมดทุกเพลง ไม่เคยไม่พิจารณาเพียงแต่ว่า
สิ่งที่นักดนตรีหรือศิลปินที่สง่มานั้นต้องตามตําราพิชัยยุทธ์และเหมาะสมมากน้อยแค่ไหน ทางจีน่ีฯ
ศิลปินส่วนใหญ่ที่เข้ามาต้องเป็นคนถ่อมตัว ครีเอทีฟ มีความเป็นมืออาชีพ มีความเป็นตัวของตัวเอง 
ไม่ใช่มายืนแลว้เหมือนศิลปินที่มีช่ือเสียงแต่การคัดเลือกศิลปินของคุณดนัย ธงสินธุศักด์ิไม่ได้ฟังแบบใช้
หัว แต่ใช้ใจในการฟัง ซึ่งจะฟังแบบฟังไปรีดผ้าไป ถ้าเพลงไหนชอบฟังแล้วโดจใจก็ตัดสินใจเลือกเพลง
ที่ฟังโดยจะเป็นไปตามธรรมชาติ 
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5. คิดอย่างไรกับดนตรีร็อคในประเทศไทย 
เป็นดนตรีที่มีโอกาสเปิดกว้างให้กับนักดนตรี พร้อมทั้งเป็นแนวดนตรีที่มองว่าอยู่ได้ด้วย

ตัวเองแม้ว่าในวงการเพลงเมืองไทยดนตรีร็อคจะไม่ใช่ดนตรีที่มีคนฟังหลากหลาย แต่กลุ่มที่ฟังอยู่ก็
ยังคงมีความเหน่ียวแน่นและมีความเป็นตัวตนอย่างชัดเจนอยู่ตลอด 

6. ดนตรีร็อคในอีกสิบปีข้างหน้าจะเป็นอย่างไร 
ดนตรีร็อคก็ยังคงเป็นร็อค เพราะมองว่าดนตรีแนวไหนที่มคีวามชัดเจนสูงจะผ่านไปก่ีปีก็ยังมี

ความชัดเจนอยู่แบบเดิม แต่มันอาจจะอยู่ในรูปร่างที่เปลี่ยนไปบ้าง เหมือนนํ้าเปล่าใส่ในขวดที่มีรูปร่าง
ต่างกันแต่นํ้าในขวดก็ยังเป็นน้ําเปล่า  

7. รูปแบบการจัดจําหน่ายเพลงในอนาคต 
รูปแบบการจัดจําหน่ายเพลงในอนาคตยังไงเพลงก็ยังเป็นเพลงแต่สิ่งที่เปลี่ยนไปคือรูปแบบ

การได้มาของรายได้ ซึ่งจะขายเพลงแบบเมื่อก่อนก็ไม่ได้ด้วยยุดสมัยที่เปลี่ยนไป เมื่อก่อนอาจจะมีการ
ขายเป็นอัลบ้ัม จากน้ันเหลือขายเป็นเพลง เด๋ียวน้ีเพลงต้องปล่อยให้ฟังฟรีแล้วแต่หารายได้จากทางอ่ืน
แทน ถ้าเป็นปัจจุบันก็จะหารายได้จากการแสดงสดและยังคงเป็นสิ่งที่ทํารายได้ให้กับศิลปินมากที่สุด 

 
4.2 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานของผู้บริโภคท่ีมาชมคอนเสิร์ตในไลฟเ์ฮา้ส์ (Live 
House) 
 
ตารางที่ 4.1 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 
ชาย 373 88 
หญิง 51 12 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.1  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศมีจํานวนมากที่สุด คือ เพศชาย

จํานวน 373 คนหรือคิดเป็นร้อยละ88 มากที่สุด และรองลงมาเพศหญิงจํานวน 51 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ12 ตามลําดับ 

 
 
 



48 

ตารางที่ 4.2 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามช่วงอายุ 
 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 
ตํ่ากว่า 18 ปี 94 22.2 
18 – 21 ปี 150 35.4 
22 – 25 ปี  108 25.5 
26 – 29 ปี 59 13.9 
30 ปีขึ้นไป  13 3.1 

รวม 424 100 
 

จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุมากท่ีสุดคือ อายุ 18 – 21 ปีจํานวน 
150 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 35.4 มากที่สุด รองลงมาอายุ 22 – 25 ปีจํานวน 108 คนหรือคิดเป็นร้อย
ละ 25.5 อายุตํ่ากว่า 18 ปีจํานวน 94 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 22.2 อายุ 26-29 ปีจํานวน 59 คนหรือ
คิดเป็นร้อยละ 13.9 และอายุ 30 ปีขึ้นไปจํานวน 13 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 3.1 ตามลําดับ  

 
ตารางที่ 4.3 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 
โสด 419 98.8 
สมรส 5 1.2 

หม้าย / หย่า / แยกกันอยู่ - - 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสดมากท่ีสุด คือ สถานภาพโสด

จํานวน 419 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 98.8 มากที่สุด รองลงมาสถานภาพสมรสจํานวน 5 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 1.2 และสถานภาพหม้าย/หย่า/แยกกันอยู่จํานวน 0 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.4 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษาสูงสุด จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 
ตํ่ากว่ามัธยมศึกษา 9 2.1 
มัธยมปลาย/ปวช. 129 30.4 
อนุปริญญา/ปวส. 66 15.6 

ปริญญาตร ี 210 49.5 
สูงกว่าปริญญาตรี 10 2.4 

รวม 424 100 
 

จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษามากที่สุด คือ ระดับ
การศึกษาปริญญาตรีจํานวน 210 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 49.5 มากที่สุด รองลงมาระดับการศึกษาสูง
กว่ามัธยมปลาย/ปวช.จํานวน 129 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 30.4 ระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.
จํานวน 66 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 15.6 ระดับการศึกษาตํ่ากว่ามัธยมศึกษา จํานวน 9 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 2.1 และระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีจํานวน 10 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 2.4 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.5 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้

ทั้งหมด 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้ทั้งหมด จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 
น้อยกว่า 5,000 บาท  95 22.4 

5,001 - 20,000 บาท 150 35.4 
20,001 - 30,000 บาท 101 23.8 
30,001 - 40,000 บาท 63 14.9 
40,001 - 50,000 บาท 13 3.1 

50,001 บาท ขึ้นไป 2 0.5 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้

ทั้งหมดมากทีสุ่ด คือ รายได้เฉลี่ย 5,001 - 20,000 บาทจํานวน 150 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 35.4 



50 

มากที่สุด รองลงมารายได้เฉลี่ย 20,001 - 30,000 บาทจํานวน 101 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 23.8 
รายได้เฉลี่ย น้อยกว่า 5,000 บาทจํานวน 95 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 22.4 รายได้เฉลี่ย 30,001 - 
40,000 บาทจํานวน 63 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 14.9 รายได้เฉลี่ย 40,001 - 50,000 บาทจํานวน 13 
คนหรือคิดเป็นร้อยละ 3.1 และรายได้เฉลี่ย50,001 บาท ขึ้นไปจํานวน 2 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.5 
ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.6 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 
นักเรียน / นักศึกษา 325 76.7 

ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 12 2.8 
พนักงานบริษัทเอกชน 56 13.2 

ธุรกิจส่วนตัว 23 5.4 
อาชีพอิสระ (Freelance) 8 1.9 

รวม 424 100 
 

จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพมากที่สุด คือ นักเรียน / 
นักศึกษาจํานวน 325 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 76.7 มากที่สุด รองลงมาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน
จํานวน 56 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 13.2 อาชีพธุรกิจส่วนตัวจํานวน 23 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 5.4 
อาชีพข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน 12 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 2.8 และอาชีพอาชีพอิสระ 
(Freelance) จํานวน 8 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 1.9 ตามลําดับ 
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4.3 ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทศันคติและพฤติกรรมการเลือกรับฟังเพลงแนวร็อค 
 
ตารางที่ 4.7 : แสดงความถี่ในการฟังเพลงกับบุคคลใดบ่อยที่สุดของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ท่านมีความถ่ีในการฟังเพลงแนวร็อคบ่อยแค่ไหนใน1สัปดาห์ จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 

น้อยกว่า 1 ครั้ง/สัปดาห์ 0 0 
1 – 2 ครั้ง/สัปดาห์ 0 0 
3 – 4 ครั้ง/สัปดาห์ 303 71.5 
5 – 6 ครั้ง/สัปดาห์ 121 28.5 

อ่ืนๆ 0 0 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็มีความถ่ีในการฟังเพลงแนวร็อ

คบ่อยแค่ไหนใน1สัปดาห์มากที่สุด คือ 3 – 4 ครั้ง/สัปดาห์ จํานวน 303 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 71.5 
มากที่สุด รองลงมา5 – 6 ครัง้/สัปดาห์ จํานวน 121 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 28.5 น้อยกว่า 1 ครั้ง/
สัปดาห์ จํานวน 0 คนหรือคดิเป็นร้อยละ 0 และ1 – 2 ครั้ง/สัปดาห์ จํานวน 0 หรือคิดเป็นร้อยละ 0 
ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.8 : แสดงถึงปัจจัยที่ทําให้ผู้ตอบแบบสอบถามมีการฟังเพลงกับบุคคลใดบ่อยที่สุด 
 

ปัจจุบันท่านมักฟังเพลงกับบุคคลใดต่อไปนี้บ่อยทีสุ่ด จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 
ฟังเพลงคนเดียว 328 77.4 

ฟังเพลงกับกลุ่มเพ่ือน 96 22.6 
ฟังเพลงกับคู่รัก 0 0 

อ่ืนๆ 0 0 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็มีการฟังเพลงกับบุคคลใดบ่อย

มากที่สุด คือ ฟังเพลงคนเดียวจํานวน 328 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 77.4 มากที่สุด รองลงมาฟังเพลง
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กับกลุ่มเพ่ือนจํานวน 96 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 22.6 และฟังเพลงกับคู่รักจํานวน 0 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 0 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.9 : แสดงถึงปัจจัยที่ทําให้ผู้ตอบแบบสอบถามมีการซื้อแผ่นซีดีแนวร็อค 
 

ปัจจุบันท่านซ้ือ CD แนวร็อคก่ีแผ่นต่อเดอืน จํานวน (คน) ร้อยละ (%) 
1-2 แผ่น 168 39.6 
3-4 แผ่น 176 41.5 
5-6 แผ่น 80 18.9 
อ่ืนๆ 0 0 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ในการซื้อแผน่ซีดีแนวร็อคก่ีแผ่น

ต่อเดือนมากที่สุด คือ 3-4 แผ่นจํานวน 176 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 41.5 มากที่สุด รองลงมา1-2 แผน่
จํานวน 168 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 39.6 และ 5-6 แผ่นจํานวน 80 คนหรือคิดเป็นร้อยละ18.9 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.10 : แสดงถึงปัจจัยที่ทําให้ผู้ตอบแบบสอบถามมีการฟังเพลงแนวร็อคประเภทใดบ้าง 
 

ท่านฟังเพลงแนวร็อคประเภทใดบ้าง  จํานวน 
(คําตอบ) 

ร้อยละ (%) 

อัลเทอร์เนทีฟร็อค 340 7.1 
อีเล็กทรอนิครอ็ค  321 6.7 

ป็อปร็อค 360 7.5 
ฮาร์ด ร็อค 331 6.9 
บริท ร็อค 360 7.5 

คริสเตียนร็อค 359 7.5 
แบล็ค เมทัล 323 6.7 
เมทัลคอร ์ 343 7.2 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.10 (ต่อ) : แสดงถึงปัจจัยที่ทําใหผู้้ตอบแบบสอบถามมีการฟังเพลงแนวร็อคประเภทใดบ้าง 
 

ท่านฟังเพลงแนวร็อคประเภทใดบ้าง  จํานวน 
(คําตอบ) 

ร้อยละ (%) 

เดธคอร์  342 7.1 
เมโลดิก เมทลั       355 7.4 
พาวเวอร์ เมทัล      358 7.5 

เดธ เมทัล 316 6.6 
ฮาร์ดคอร์                 353 7.4 
โพส-ร็อค      335 7.0 

อ่ืนๆ 0 0 
รวม 4,796 100 

 
การตอบแบบสอบถามในข้อน้ีผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ สามารถ

สรุปผลจากตารางที่ 4.10 ได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในการการฟังเพลงแนวร็อค 
ประเภทใดบ้างมากที่สุด คือ ป็อปร็อคและบริท ร็อคจํานวน 360 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 7.5 มากที่สดุ 
รองลงมาคริสเตียนร็อคจํานวน 359 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 7.5 พาวเวอร์ เมทลัจํานวน 358 คนหรือ
คิดเป็นร้อยละ 7.5 เมโลดิก เมทัลจํานวน 355 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 7.4 ฮาร์ดคอร์จํานวน 353 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 7.4 เมทัลคอร์จํานวน 343 คนหรือคดิเป็นร้อยละ 7.2 เดธคอร์จํานวน 342 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 7.1 อัลเทอร์เนทีฟร็อคจํานวน 340 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 7.1 โพส-ร็อค จํานวน 
335 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 7,0 ฮาร์ด ร็อคจํานวน 331 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.9 แบล็ค เมทัล
จํานวน 323 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.7 อีเล็กทรอนิคร็อคจํานวน 321 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.7 
และเดธ เมทัลจํานวน 316 คนหรือคิดเป็นจํานวน 6.6 ตามลําดับ 
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4.4 ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความพึงพอใจและการตัดสินใจในการเลือกฟงัเพลง
แนวร็อค 
 
ตารางที่ 4.11 : แสดงถึงปัจจัยที่ทําให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกความพึงพอใจและการตัดสินใจในการ

เลือกฟังเพลงแนวร็อค 
 

ความพึงพอใจและการตัดสนิใจในการเลอืกฟังเพลงแนวร็อค ค่าเฉลี่ย
x  

แปล
ความหมาย

การเลือกรับชมดนตรีร็อค (Product) 
1.คุณเลือกฟังเพลงของศิลปินที่คุณช่ืนชอบผ่านอินเตอร์เน็ต 3.69 มาก 
2.ความสามารถของศิลปินมผีลต่อการเลือกฟังเพลงของคุณ 3.98 มาก 
3.คุณสามารถฟังเพลงโดยที่คุณไม่สนใจว่าศิลปินเป็นใคร 4.12 มากที่สุด 
4.คุณอยากรู้จกัศิลปินก็ต่อเมื่อคุณช่ืนชอบผลงานของเขาและติดตาม
ผลงานผ่านอินเตอร์เน็ตมากกว่าซื้อแผ่น CD  

3.95 มาก 

5.คุณสนใจในเน้ือหาของเพลงมากกว่าทํานอง 3.94 มาก 

6.เพลงที่คุณชอบส่วนใหญ่มกัมาจากค่ายเพลงเดียวกัน 3.97 มาก 

7.คุณชอบฟังเพลงร็อคโดยการโหลดผ่านอินเตอร์เน็ต 4.03 มาก 
8.คุณชอบฟังเพลงแนวร็อคในอินเตอร์เน็ตมากกว่าการซื้อแผ่น CD  4.01 มาก 

การเลือกรับชมดนตรีร็อค (Product)   

9.การรับชมบันทึกการแสดลงสดผ่าน Youtube สะดวกว่าการไปชม
คอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์ 

3.90 มาก 

10.คุณชอบชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์มากกว่าที่จะซื้อแผ่นบันทึกการ
แสดงสดมารับชม 

3.81 มาก 

11.คุณชอบชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์เพ่ือได้บรรยากาศ 4.05 มาก 

12.คุณชมคอนเสิร์ตผ่านอินเตอร์เน็ตโดยไม่มีโอกาสไปชมคอนเสิร์ต
ในไลฟ์เฮ้าส์ เพราะ ไม่มีเวลา,ค่าบัตรแพง 

3.65 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ) : แสดงถึงปัจจัยที่ทําใหผู้้ตอบแบบสอบถามเลือกการตัดสินใจในการเลือกฟังเพลง
แนวร็อค 

 
ความพึงพอใจและการตัดสนิใจในการเลอืกฟังเพลงแนวร็อค ค่าเฉลี่ย

x  

แปล
ความหมาย

13.หากมีการจัดต้ังธุรกิจ Rock Community มีการจัดต้ังขึ้นเพ่ือ
รวบรวมศูนย์การแสดงดนตรี ของที่ระลึก และการจัดกิจกรรมต่างๆ
ท่านมีความเห็นอย่างไร  

4.00 มาก 

ราคา (Price) 
14.คุณคิดว่าการดาวโหลดเพลงผ่านอินเตอร์เน็ตเสียเงินน้อยกว่าการซื้อ
แผ่น CD  

4.00 มาก 

15.คุณคิดว่าการเสียเงินเพ่ือดนตรีน้ันคุ้มค่า 4.00 มาก 

16.คุณคิดว่าการเสียเงินเพ่ือชมคอนเสิร์ตน้ันคุ้มค่า 3.96 มาก 

ช่องทางของผูบ้ริโภค (Place) 
17.คุณฟังเพลงจากอินเตอร์เน็ตมากแค่ไหน 3.99 มาก 

18.เพลงที่คุณฟังส่วนมากโหลดมาจากอินเตอร์เน็ต 4.06 มาก 

19.คุณยังซื้อ CD และฟังเพลงจาก CD ผ่านร้านจัดจําหน่าย 3.89 มาก 

20.Youtube และ iTunes ทําให้คุณเลิกซือ้ CD  4.02 มาก 

21.ทุกการแสดงมีการเช่ือมต่อกับ Social Media เช่น Facebook 
Youtube Website Social Network 

3.90 มาก 

การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
22.รูปลักษณ์ของแพคเกจและPromotionมีผลต่อการซื้อ 4.07 มาก 

23.มีการจัดงาน Event ร่วมกับพันธมิตร (จัดพบกับศิลปินที่ช่ืนชอบ
หรือร่วมทําบุญ) 

3.96 มาก 

24.มีกิจกรรมแจกรางวัลบัตรชมคอนเสิร์ตผ่าน Social Media  3.85 มาก 
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 จากตารางที่ 4.11 ผลจากการวิจัยและปัจจยัที่ทําให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกความพึงพอใจ
และการตัดสินใจในการเลือกฟังเพลงแนวร็อค พบว่า อยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยมีข้อคณุสามารถฟัง
เพลงโดยที่คุณไม่สนใจว่าศิลปินเป็นใครในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 รองลงมาคือ
รูปลักษณ์ของแพคเกจและPromotionมีผลต่อการซื้อมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 4.07 เพลงที่คุณฟังส่วนมาก
โหลดมาจากอินเตอร์เน็ตมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 และคุณชอบชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์เพ่ือได้
บรรยากาศค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 ตามลําดับ 

สรุปข้อมูลการวิจัย  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพ้ืนฐานของผู้บริโภคท่ีมาชมคอนเสริ์ตในไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) 

พบว่า กลุ่มผู้ชายมีการช่ืนชอบดนตรีร็อคมากกว่ากลุ่มผู้หญิงเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งจะพบอยู่ในช่วงอายุ 18 
- 21 ปี สถานภาพโสดเป็นส่วนใหญ่ จบการศึกษาจากระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพนักเรียน
นักศึกษา และมีรายได้ต่อเดือน 5,001 บาท ถึง 20,000 บาท 

ผลการวิเคราะห์ทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกรับฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่มคนที่ชอบดนตรี
ร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน พบว่า กลุ่มคนเหล่าน้ีมคีวามถ่ีในการฟังเพลงแนวร็อคมากที่สุด3 – 
4 ครั้ง/สัปดาห์ โดยจะมีการฟังเพลงคนเดียวและฟังเพลงกับกลุ่มเพ่ือน ซึง่จะมีการซื้อซดีีแนวร็อคมา
ฟัง 3 – 4 แผน่/เดือน หรือ1 – 2 แผ่น/เดือน ซึ่งส่วนใหญม่ีการฟังเพลงแนวร็อคประเภทป็อปร็อ
คและบริท ร็อค คริสเตียนร็อค และเมทัล ทีไ่ด้รับความนิยมเป็นสามอันดับสูงสุด 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจและการตัดสนิใจในการเลือกฟังเพลงแนวร็อค 
พบว่า กลุ่มผู้ชายและกลุ่มผู้หญิงสามารถฟังเพลงโดยไม่สนใจว่าศิลปินเป็นใคร รูปลักษณ์ของแพคเกจ
และการส่งเสริมการขาย (Promotion) จะมีผลต่อการซื้อ และการชอบชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์เพ่ือ
ได้บรรยากาศ เป็นสามอันดับที่สนใจมากที่สดุตามลําดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 5  
การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 
จากการศึกษาข้อมูลจากเอกสารงานวิจัย การประมวลข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ

บริษัทรับจัดงาน รวมถึงการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสํารวจความคิดเห็นของกลุ่มที่ช่ืนชอบดนตรีร็อค 
สามารถสรุปเป็นแนวทางในการกําหนดรูปแบบธุรกิจของ โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน 
(Rock Connection) ดังน้ี 

 
5.1. รูปแบบการจัดต้ังบริษทั 

5.1.1. วิสัยทัศน์ (Vision) 
 ร็อคคอนเน็คช่ัน (Rock Connection) จะเป็นพ้ืนที่สําหรับการแสดงความเป็นร็อค

ในตัวคุณแห่งแรกในอาเซียน 
5.1.2. พันธกิจ (Mission) 
 5.1.2.1. เราจะสร้างคอมมูนิตต้ี (Community) ของคนที่ชอบดนตรีร็อค  
 5.1.2.2. เราจะเป็นศูนย์รวมของคนที่รักดนตรีร็อคของประเทศและอาเซยีนโดยการ

จัดการแสดงสดและเทศกาลดนตรีร็อค 
 5.1.2.3. เราจะไม่หยุดย้ังกับการหาวงดนตรีและสินค้าที่จะมาตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้า 
 

5.2. วัตถุประสงค ์
 5.2.1. เพ่ือศึกษาผู้บริโภคท่ีมทีัศนคิต่อดนตรีแนวร็อค 
 5.2.2. เพ่ือศึกษาผู้บริโภคท่ีมคีวามพึงพอใจต่อดนตรีแนวร็อค  
 
5.3. เปา้หมายขององค์กร 

5.3.1. ทําการเพ่ิมแบรนด์ของสินค้าต่างๆท่ีจะตอบสนองของกลุ่มลูกค้าให้มากข้ึน 
5.3.2. ทําการปรับปรุงระบบการบริหารจัดการสินค้าคงคลัง เพ่ือลดความสูญเสียจากสนิค้า

สูญหายและเสือ่มสภาพลง 5% 
5.3.3. ผลักดันยอดรายได้จากการขายให้มอัีตราเติบโตอย่างต่อเน่ืองตลอด 3 ปี โดยมี

เป้าหมายที่จะเติบโต 30 % ในปี 2558 ถัดมา 25 % ในปี 2559 และ 10% ในปี 2560 ตามลําดับ 
โดยมีรายละเอียดของยอดรายได้ และอัตราผลกําไรดังตาราง ดังน้ี  
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ตารางที่ 5.1 : แสดงยอดขายและอัตราผลกําไร  
 

ป จํานวนBrand รายไดจากการขาย กําไรข้ันตน อัตราเติบโต 

2558 20 120 22% 20% 

2559 20 140 24% 16.7% 

2560 20 160 25% 14.3% 

 
5.4. กลุ่มเปา้หมาย 

5.4.1. กลุ่มเป้าหมายหลัก คอื ลูกค้าที่มีอายุระหว่าง 15-35 ปี ซึ่งมีรายได้ปานกลางถึงสูง  
 5.4.2. กลุ่มเป้าหมายรอง คือ คนที่ช่ืนชอบแนวเพลงร็อค 
 
5.5. รูปแบบการจัดการบริษทั 

โครงสร้างองคก์ร 
บริษัท ร็อค คอนเน็คช่ัน จํากัด (Rock Connection) เป็นบริษัทที่สร้างศูนย์รวมร็อคคอมมู

นิตต้ี (Rock Community) แบบครบวงจรโดยมีการวางภายใต้แนวคิดและธีมที่ชัดเจน  
ดังน้ัน บริษัทจะใช้เทคโนโลยีสื่ออนไลน์เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุด โดยจะใช้ทีมงานในการ

ปฏิบัติการจํานวนไม่มากเพ่ือสะดวกต่อการตัดสินใจและบริหารองค์กร เพ่ือให้สอดคล้องกับรูปแบบ
ของธุรกิจที่ก่อต้ังข้ึนใหม่ จึงสามารถวางแผนจัดสรรแผนกต่างๆ ในองค์กรได้ออกเป็น ฝ่ายผู้จัดการ
โครงการ ฝ่ายครีเอทีฟ (Creative) ฝ่ายเจ้าหน้าที่ประสานโครงการ (Project Coordinator) ฝ่าย
พัฒนาระบบ เป็นต้น ทั้งน้ีทีมงานที่กล่าวมาข้างต้นจะจัดเป็นทีมงานประเภทพนักงานประจํา ซึ่ง
บริษัทจะมีทมีงานที่เป็นพนักงานอิสระ (Freelance) ในตําแหน่ง ผู้ดูแลศลิปิน และเจ้าหน้าที่รักษา
ความปลอดภัย 
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ภาพที่ 5.1 : โครงสร้างขององค์กร บริษัท Rock Connection จํากัด  
 

 
 
 

 
 
 
  
 
  
  

 
 
 
 
การมอบหมายงาน 

ขอบข่ายและหน้าที่ในตําแหน่งต่างๆของบริษัท Rock Connection จํากัด มีดังน้ี  
1. ประธานบริษัท มีหน้าที่ บริหารงานทั้งหมดของบริษัท มีการวางแผนการทํางานแต่ละปี

ของบริษัทและดูแลเรื่องกําไรและขาดทุนรวมทั้งควบคุมการใช้จ่ายงบประมาณประจําปีของแต่ละ
หน่วยงานและพิจารณาประเมินการดําเนินงานของบริษัทอย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือป้องกันความเสี่ยงจาก
ปัจจัยต่างๆ ไมว่่าจากภายในหรือภายนอกบริษัท 

2. ผู้จัดการโครงการ มีหน้าที่ ดูแลโปรเจคงานต่างๆที่ได้รับมามีความรู้ทางด้านโครงการ และ
มีความคิดสร้างสรรค์โปรเจคในการตัดสินใจการสรุปงานภายในและภายนอกขององศ์กรทั้งหมด 

3. ครีเอทีฟ (Creative) มีหน้าที่ พัฒนาความคิดงานสานต่อจากรูปแบบของผู้จัดการ
โครงการและพัฒนาให้เป็นรูปแบบนามธรรมมากย่ิงขึ้น เช่น สื่อโทรทัศน์ซึง่มีการนําเสนอให้ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมาย การออกแบบสื่อดิจิตอล เวที เป็นต้น 

4. เจ้าหน้าที่ประสานโครงการ (Project Coordinator) มีหน้าที่ ประสานงานกับซัพพลาย
เออร์ต่างๆ ได้แก่ เวที แสง ส ีเสียง ควบคุมเวลาการผลิตทัง้หมด และยังมีการประสานงานภายใน
องค์กรซึ่งจัดหาบุคลากรในการสอน จัดหาฝ่ายไม่ประจําบริษัท (Freelance) จัดทําโปรไฟล์ของเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี เพ่ือจัดส่งให้กับผู้ดูแลระบบในการอัพโหลดข้อมูลต่างๆ 

ประธานบริษัท 

ผู้จัดการโครงการ 

ครีเอทีฟ 

แม่บ้าน 

หัวหน้าบรหิารสื่อ 

ผู้ดูแลระบบ 

ผู้บริหารงานลูกค้า AE  

ผู้จัดการส่วนตัว (Freelance) 

ผู้ช่วยฝ่ายประสานงาน 

บัญชี 

รปภ. (Freelance) 
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5. พนักงานบริหารสื่อ (Media) มีหน้าที่ ดูแลภาพรวมทั้งหมดของฝ่ายประชาสัมพันธ์ผ่าน
ช่องทางสื่อออนไลน์ต่างๆและรวมถึงงานผลิตสื่อต่างๆขององศ์กร 

6. ผู้ดูแลระบบ มีหน้าที่ ดูแลภาพรวมระบบออนไลน์ทั้งหมดของเว็บไซด์ ต้ังแต่ระบบ
เซิร์ฟเวอร์ พัฒนาเว็ปไซด์ ระบบถ่ายทอดสด และวางแผนพัฒนาเช่ือมต่อกับช่องทางอ่ืนๆ  

7. ผู้บริหารงานลูกค้า (Account Executive หรือ AE) มหีน้าที่ ดําเนินการตามแผนการ มี
การหาลูกค้าติดต่อประสานงานต่างๆ พร้อมทั้งเป็นคนกลางระหว่างลูกค้าและทีมงาน รวมถึงการ
เสนอขายโฆษณาให้กับผู้สนับสนุน ดูแลประสานงานกับฝ่ายอ่ืนๆ ในองค์กรให้ผลิตผลงานเป็นไปตาม
ข้อตกลงกับผู้สนับสนุน 

8. พนักงานบัญชี มีหน้าที ่จดัทําแผนงานและประมาณการทางการเงิน วิเคราะห์และควบคุม
อัตราส่วนทางการเงินให้เป็นไปตามที่กําหนด วิเคราะห์และควบคุมต้นทุนสินค้าวิเคราะห์และควบคุม
ต้นทุนทางการเงิน 

9. แม่บ้าน มีหน้าที่ ดูแลความสะอาดและดูความเรียบร้อยทั้งหมดของบริษัท 
 

5.6. การบรหิารด้านการตลาด 
การวิเคราะห์ 5 C’s (Marketing Planning Framework)  
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่มผีลกระทบต่อโครงการ (Context Analysis) 
บริบททางการเมือง (Political)  
บทวิเคราะห์ รัฐบาลไม่สนับสนุน  รัฐบาลมุ่งเน้นการบริหารพัฒนาประเทศในด้านอ่ืนๆ

มากกว่าการมุ่งเน้นด้านการบันเทิง  
ผลบวก ทําให้เกิดการปฎิวัติรูปแบบการสร้างธุรกิจแนวคิดแบบคอมมูนิต้ี (Community) 

เพ่ือรวบรวมสินค้าและการแสดงดนตรีที่มีทุกอย่างไว้ในที่เดียว  
ผลลบ งานบันเทิงไม่ได้รับการสนับสนุนจากทางรัฐบาล  
บริบททางเศรษฐกิจ (Economic)  
บทวิเคราะห์ เศรษฐกิจไทยในปี 2558 จะเติบโตในระดับ 3-3.5% โดยแรงขับเคลื่อนหลัก

ของเศรษฐกิจในปี 2558 จะมาจากการท่องเที่ยวที่จะกลับมาเข้าสู่ภาวะปกติ การส่งออกที่มีแนวโน้ม
ขยายตัวได้ในระดับ 4% และการลงทุนภาครัฐตามแผนกระตุ้นเศรษฐกิจของรัฐบาล แต่อย่างไรการ
เติบโตก็ยังน่าผิดหวังเมื่อเทียบกับฐานในปี 2557 โดยผลกระทบจากความไม่สงบทางการเมืองอีกทั้ง
เน่ืองด้วยสภาวะเศรษฐกิจทีอ่่อนตัวลง ไม่ว่าจะเป็นค่าเงินบาท ราคาทองคําที่ผันผวน ทําให้ดนตรีจึง
กลายเป็นสินคา้สิ้นเปลืองไป  

ผลบวก ผู้บริโภคต้องการการบริการหรือสนิค้าที่ดีและมคีุณภาพ คุ้มคา่ต่อราคา  



61 

ผลลบ วิกฤตเศรษฐกิจดังกลา่วอาจส่งผลกระทบไปยังการจัดกิจกรรมต่างๆของร็อค คอน
เน็คช่ัน (Rock Connection) เน่ืองจากผู้บริโภคประหยัดการใช้จ่ายมากข้ึน ดังน้ันผู้บริโภคจึงบริโภค
สินค้าหรือบริการท่ีจัดเป็นสินค้าสิ้นเปลืองน้อยลง ไม่มีกําลงัการซื้อ การใช้จ่ายแต่ละครั้งต้องคํานึงถึง
ความจําเป็น  

บริบททางสังคม (Social) 
บทวิเคราะห์ สงัคมปัจเจกชน มีการเปิดกว้างในการรับสื่อเพ่ิมมากขึ้นทําให้คนในปัจจุบันมอง

หาวิถีทางการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ที่เป็นตัวของตัวเอง และไม่เหมือนใคร เพ่ือเป็นทีย่อมรับของ
สังคม  

ผลบวก ปัจจุบันผู้คนสนใจเปิดรับสิ่งใหม่ๆมากขึ้นโดยเฉพาะเร่ืองของดนตรีกับแฟช่ันและการ
ที่มีการสร้างร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) น้ันจะเป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมใหก้ับผู้บริโภค
เฉพาะกลุ่ม  

ผลลบ ร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) น้ันเป็นกลุ่มเฉพาะทําให้เป็นการยากที่จะ
ขยายไปสู่กลุ่มคนทั่วไป  

บริบททางเทคโนโลยี (Technology) 
บทวิเคราะห์ อินเตอร์เน็ท (Internet) เข้ามามีส่วนในการทลายกําแพงเดิมๆไปสู่โลกใหม่เพ่ือ

การสร้างความเป็นตัวของตัวเอง เมื่ออินเตอร์เน็ทเข้ามามีบทบาทมากขึ้นในชีวิตประจําวัน ทําให้
ปัจจุบันเทคโนโลยีระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์เข้ามามีบทบาทมากข้ึนในการบริโภคข้อมูลข่าวสาร
ต่างๆรวมถึงการฟังเพลง การที่สังคมของมนุษย์ติดต่อสื่อสารกันง่ายขึ้นและเข้าถึงได้รวดเร็วขึ้นด้วย
เทคโนโลยีต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นทางด้านอินเตอร์เน็ท ทางโทรศัพท์ หรือโทรทัศน์ผ่านดาวเทียมและอื่นๆ 
ที่ไร้สายทั้งหลายน้ัน ทําให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคปรับเปล่ียนไปมากถ้าเปรียบเทียบกับในอดีต   

ผลบวก  
1. มีโอกาสในการทําโฆษณาบนสื่อต่างๆได้อย่างเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย และปัจจุบันนิยมใช้

เครือข่ายสังคมออนไลน์ในการติดต่อสื่อสารการประชาสัมพันธ์ ทําให้ประหยัดงบประมาณในด้าน
การตลาด 

2. การที่ธุรกิจออนไลน์หรือระบบเครือข่ายสังคมเติบโตทั่วโลกเป็นเพราะสามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้เองแบบครบวงจร ได้แก่ เป็นทั้งสื่อ คลังสินค้า มฐีานขอ้มูลกลุ่มเป้าหมายเอง มีตลาด
เอง และสามารถจัดจําหน่ายได้เอง โดยไม่ผ่านคนกลาง อีกทั้งสามารถทาํให้กลุ่มเป้าหมายเข้าถึงสินค้า
ที่มีจํานวนมากได้โดยไม่ต้องกังวลเรื่องขีดจํากัดของพ้ืนที่หน้าร้าน 

ผลลบ  
1. การตอบสนองของผู้บริโภคในเชิงลบ จะทําให้ผู้บริโภครายอ่ืนเช้าใจไปในทิศทางน้ันได้ง่าย

โดยเฉพาะเครือข่ายสังคมออนไลน์น้ันมีการแพร่กระจายไปอย่างรวดเร็ว  
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2. ในขณะเดียวกันเครือข่ายสังคมออนไลน์เองก็จัดเป็นคู่แข่งที่สําคญัของธุรกิจไลฟ์เฮ้าส์ 
(Live House) เน่ืองจากผู้บริโภคใช้เวลากับพ้ืนที่ส่วนตัวบนโลกออนไลน์และมีการเลือกรับการฟัง
เพลงมากกว่าที่จะเสียเงินไปชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) 

วิเคราะหผ์ู้บรโิภค (Customer Analysis) 
บทวิเคราะห์ พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันมีการบริโภคสื่ออนไลน์ทําให้พฤติกรรมผู้ใช้

เปลี่ยนไปเมื่อมีเครือข่ายสังคมออนไลน์ กล่าวคือ จากการเข้าเว็บไซต์เพ่ือเข้าถึงการฟังเพลง การดาว
โหลดดนตรีมากกว่าการที่จะไปซื้อแผ่นซีดีมาฟัง ทําให้กลายเป็นการที่ผู้ใช้เลือกที่จะมีพ้ืนที่ส่วนตัว 
การได้รับความสะดวกสบายในการที่จะดาวโหลดเพลงมากกว่าที่จะยอมจ่ายเพ่ือไม่ต้องเสียเงินในการ
ซื้อแผ่นซีดีและเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่สามารถจัดการได้ เช่น เฟซบุค อินสตราแกรม ทวิตเตอร์ กู
เก้ิลพลัส เป็นต้น ดังน้ันธุรกิจสื่อออนไลน์จึงต้องเปลี่ยนกลยุทธ์เป็นการส่งเน้ือหาให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้
ในพ้ืนที่ส่วนตัวดังกล่าว 

ผลบวก เครือข่ายสังคมออนไลน์สามารถสรา้งความแข็งแกร่งให้กับธุรกิจไลฟ์เฮ้าส์ (Live 
House) ทําใหผู้้บริโภคมีการเข้าถึงมากกว่าจากช่องทางอ่ืนๆ และสามารถทําการตลาดได้หลาย
รูปแบบ ครอบคลุมและกระจายได้กว้างขาง 

ผลลบ เครือข่ายสังคมออนไลน์เองจะกลายมาเป็นคู่แข่งขันที่สําคัญต่อธุรกิจไลฟ์เฮ้าส์ (Live 
House) เน่ืองจากผู้บริโภคมีการใช้พ้ืนที่ส่วนตัวบนโลกออนไลน์และการหาดาวโหลดเพลงสะดวก
รวดเร็วมากกว่าการไปหาซื้อซีดีมาสะสม 

วิเคราะหป์ัจจัยภายในองค์กร (Company Analysis) 
บทวิเคราะห์ การเริ่มต้นโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ขึน้ใหม่

ที่เป็นรูปแบบไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) ซึ่งจัดเป็นเร่ืองที่ค่อนข้างยากและท้าทาย เน่ืองจากการทําแบ
รนด์ใหม่ให้เป็นที่รู้จักและรู้จกัันในโลกออนไลน์ที่ผูใ้ช้มีค่อนข้างเป็นกลุ่มเฉพาะมีอยู่กระจัดกระจาย 
นอกจากนน้ีบริษัทยังต้องมีความเข้าใจในการใช้สื่อออนไลน์และเป็นการเช่ือมโยงธุรกิจแบบใหม่เข้า
ด้วยกันโดยธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ไม่ได้เป็นเพียงไนท์คลับหรือเป็นเพียงแค่ร้าน
ขายสินค้าที่ระลึกแต่ทุกรูปแบบจะรวมกันเป็นหน่ึงเดียวภายในร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) 
และยังสามารถเข้าถึงการแสดงสดผ่านทางยูทูป (Youtube) แบบสดๆได้อีกด้วย อีกทั้งยังต้องแข่งขัน
กับคู่แข่งที่เป็นสื่อออนไลน์ในรูปแบบต่างๆ จํานวนมากเพ่ือที่จะให้กลุม่เป้าหมายจดจําแบรนด์ได้ 

ผลบวก มีจุดยืนและการสร้างความแตกต่างได้ชัดเจนโดยการรวมรูปแบบของธุรกิจหลาย
อย่างไว้เป็นหน่ึงเดียวภายใต้แนวคิดเดียวกัน อีกทั้งยังเป็นการผสมผสานระหว่างธุรกิจร็อค คอน
เน็คช่ัน (Rock Connection) เข้ากับสังคมเครือข่ายออนไลน์ ดังน้ันจึงสามารถใช้ทีมงานที่มีความเป็น
มืออาชีพท่ีมีประสบการณ์ในการจัดคอนเสิร์ตหรือไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) และการจัดการบริษัทได้
ด้วยจํานวนคนที่น้อยกว่าเพราะสามารถใช้เทคโนโลยีเครือข่ายสังคมออนไลน์เข้ามาช่วยทดแทน
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กระบวนการการแสดงทําใหป้ระหยัดเวลาสําหรับกลุ่มแฟนคลับที่ไม่สามารถมาชมไลฟ์เฮ้าส์ (Live 
House) ได้  

ผลลบ ในช่วงเร่ิมต้นธุรกิจระยะแรกน้ัน รายได้จากการขายของที่ระลึก การขายบัตรชม
คอนเสิร์ต อาจจะไม่ครอบคลุมค่าใช้จ่ายภายในบริษัทเพราะยอดผู้เข้าชมน้ันขึ้นอยู่กับระยะเวลาใน
การดําเนินกิจการด้วยส่วนหน่ึงและจําเป็นต้องมีการวางแผนทางการตลาดเพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์
ธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) เป็นอย่างมาก 

วิเคราะหค์ู่แขง่ขัน (Competitive Analysis) 
บทวิเคราะห์  หากมีการวิเคราะห์ในแง่ของเน้ือหานี้ จะพบว่าคู่แข่งของธุรกิจร็อค คอน

เน็คช่ัน (Rock Connection) คือ คอนเสิรต์ทั่วไปและสถานบันเทิงต่างๆ เช่น The Rock Pub Hard 
Rock Café Immortal Bar Parking Toy เป็นต้น ซึ่งมีอยู่มากจะทําใหม้ีข้อได้เปรียบเรื่องของสถานที่
และช่ือเสียงกว่าธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) แต่ในปัจจุบันอัตราการเติบโตของธุรกิจ
สถานบันเทิงต่างๆและการจัดคอนเสิร์ตทั่วไปอยู่ในช่วงที่ถดถอยอีกทั้งยังเป็นคอนเสิร์ตที่เฉพาะกลุ่ม
ทําให้สถานที่การจัดไม่อํานวยและยังต้องรองรับกับกลุ่มเป้าหมายหรือกลุ่มแฟนเพลงทีม่าก ดังน้ันจึงมี
การบูรณาการสื่อใหม ่(New Media) เข้าไปผสมผสานกับธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock 
Connection)  

ผลบวก การชมคอนเสิร์ตหรอืไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) สามารถแบ่งปันไปยังเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ของกลุ่มสมาชิกได้อย่างกว้างขวาง นอกจากน้ียังมีกิจกรรมที่ตอบสนองความต้องการของคน
ที่ช่ืนชอบดนตรีร็อคและมสีินค้าเฉพาะแนวร็อคให้เลือกซือ้มากกว่า 

ผลลบ รูปแบบการับชมอาจจะยังไม่คุ้นกับไลฟ์ไตล์ของคนไทยซึ่งผู้บริโภคยังชอบและเคยชิน
กับสถานบัญเทิงแบบเดิมๆ จําเป็นต้องมีการสร้างความคุ้นเคยกับศูนย์รวมแบบใหม ่

วิเคราะหผ์ู้สนบัสนนุ (Collaborators Analysis) 
บทวิเคราะห์ ผูส้นับสนุนหรือพันธมิตรของธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) คือ 

กลุ่มค่ายเพลงใหม่ๆและกลุม่คนดนตรีที่ต้องการพ้ืนที่การแสดงออกซึ่งจะเป็นช่องทางทํางานร่วมกัน
ระหว่างศิลปินและสถานทีท่ีม่ีความสอดคลอ้งกันและรวมไปถึงสื่อออนไลน์อย่างเช่น ยูทูป (Youtube) 
เป็นต้น โดยปัจจุบันสามารถรับชมถ่ายทอดสดได้ซึ่งจะทําให้เป็นแหล่งที่สามารถสร้างรายได้จากการ
โฆษณาและจากการซื้อแบบ Pay Per View รวมไปถึงพันธมิตรในการจัดกิจกรรมประจําปีอย่าง 
Vans Warped Tour เป็นเทศกาลของคนรุ่นใหม่ที่นิยมการชมดนตรีจากเทศกาลดนตรีสามารถสร้าง
รายได้และหาพันธมิตรเพ่ิมเติมได้อีกมากมายจากการจัดกิจกรรมพิเศษประจําปี 

ผลบวก เน่ืองจากทั้งสองฝ่ายต่างได้ผลประโยชน์ทั้งคู่และสามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้กับ
ธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) 
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ผลลบ เมื่อมีคา่ยที่เป็นพันธมิตรมากข้ึนสถานที่และตารางเวลาในการแสดงอาจจะไม่เพียงพอ
สําหรับการแสดงในทุกๆโชว์อาจจะทําให้ศลิปินไปใช้สถานที่อ่ืน 

การวิเคราะห์ SWOT ANALYSIS 
การวิเคราะห์ SWOT เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดเคร่ืองมือหน่ึงที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างสูง 

ในการทําความเข้าใจสภาวะทางการตลาดจากปัจจัยภายนอกองค์กร เมื่อได้ทําการศึกษา
สภาพแวดล้อมทางธรุกิจ ทําให้ทราบว่าสถานการณ์ต่างๆส่งผลอย่างไรต่อการดําเนินธุรกิจ ซึ่งสามารถ
ระบุเป็นโอกาสและอุปสรรคที่กําลังเผชิญอยู่ เมื่อนําข้อมลูดังกล่าวมาวิเคราะห์ต่อเน่ืองทําการศึกษา
ตามกรอบของ SWOT ANALYSIS จะสามารถระบุจุดแข็งและจุดอ่อนของโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค 
คอนเน็คช่ัน (Rock Connection)  เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันได้ บทสรุปจากการวิเคราะห์ SWOT 
จะเป็นแนวทางดําเนินกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือใช้ประโยชน์จากจุดแข็งและโอกาสท่ีพบ ใน
ขณะเดียวกันก็ทําให้เห็นจุดอ่อนหรือข้อเสียของโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock 
Connection) ได้ชัดเจนขึ้น เพ่ือการวางกลยุทธ์ทางการตลาดที่หลีกเลี่ยงอุปสรรคที่จะเกิดขึ้นให้ได้
มากที่สุด สรุปการวิเคราะห์ได้ดังน้ี 

จุดแข็ง (Strengths) 
1. มีจุดขายในด้านความเป็นดนตรีร็อค  
2. มีสินค้าและบริการที่ตรงกับความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 
3. การตกแต่งสถานที่และระบบแสง สี เสียงที่มีคุณภาพสูงที่สุด  
4. รูปแบบการบริการแบบบริการแบบครบวงจร (One Stop Service) มาที่เดียวได้สินค้า

ครบทุกอย่างตามท่ีลูกค้าต้องการ 
5. มีการผสมผสานระหว่างสองสื่อเข้าด้วยกันธุรกิจไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) เข้ากับการ

เช่ือมโยงกิจกรรมในเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) และการเช่ือมต่อกับสื่ออ่ืนๆ ที่เป็นที่
นิยมของกลุ่มลกูค้าในอินเตอร์เน็ท เช่น เฟซบุค อินสตราแกรม ทวิตเตอร์ ยูทูป รวมไปถึงการต่อยอด
ไปยังแอพลิเคชันเฉพาะของเว็บไซต์ในอนาคต 

6. สามารถเกิดการต่อยอดธุรกิจไปยังเครือข่ายอ่ืนๆ นอกเหนือจากธุรกิจไลฟ์เฮ้าส์ (Live 
House) กับเว็บไซต์ เช่น การจัดกิจกรรมเวิร์คช็อปสอนดนตรี หรือคอรส์เรียนดนตรีสถาบันในเครือ
พันธมิตรของเว็บไซต์ รายการทางยูทูบ เป็นต้น 

จุดอ่อน (Weakness) 
1. เป็นกลุ่มตลาดที่มีขนาดเล็กเฉพาะกลุ่ม 
2. สินค้ามีราคาค่อนข้างสูงเน่ืองจากเป็นสินค้านําเข้า 
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3. เงินทุนที่จํากัดในระยะเร่ิมแรกของการก่อต้ังธุรกิจทําให้ใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูง นอกจากน้ี
ยังเป็นธุรกิจในรูปแบบใหม่ยังไม่มีใครรู้จักอาจจะทําให้ต้องใช้เวลาในการโฆษณาประชาสัมพันธ์เพ่ือ
สร้างความน่าเช่ือถือ 

โอกาส (Opportunities) 
1. สามารถตอบสนองให้กับกลุ่มคนรักดนตรีร็อคและกลุม่คนท่ีชอบสะสมของที่ระลึกในการ

หาซื้อสินค้า 
2. รูปของธุรกิจไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) เอ้ืออํานวยต่อการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจทั้งใน

ประเทศ ต่างประเทศและภูมภิาคประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC  
3. มีการรวมพลังกับพันธมิตรของแบรนด์สินค้าต่างๆ ซึ่งจะมีการผลักดันให้ธุรกิจเติบโตอย่าง

ก้าวกระโดด 
4. มีการหาทําเลท่ีมีศักยภาพสูงสุด เพ่ือสามารถช่วงชิงความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
5. มีการเน้นตลาดไปที่การแข่งขันที่รุกเข้าถึงผู้บริโภคโดยเร็วเพ่ือช่วงชิงโอกาสทางธุรกิจ 
6. มีการเช่ือมโยงไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) กับโลกเครือข่ายสังคมออนไลน์ผ่านยูทูป 
อุปสรรค (Threat) 
1. อุตสาหกรรมบันเทิงมีคู่แขง่ขันอยู่เป็นจํานวนมากซึ่งจะทําให้ผู้บริโภคมีทางเลือกที่

หลากหลาย 
2. ความเสี่ยงจากการแข่งขันทางธุรกิจที่สูงข้ึนโดยทําให้เกิดคู่แข่งขันทางอ้อม 
3. ความเสี่ยงจากเศรษฐกิจทีแ่ปรปวนไม่คงที่ทําให้ผู้บริโภคไม่อยากที่จะใช้จ่ายเงินฟุ่มเฟือย 
4. ความเสี่ยงจากการเปลี่นแปลงทางข้อกฎหมายที่เก่ียวข้อง 
5. ปัญหาทรัพย์สินค้าละเมิดลิขสิทธ์ิทรัพย์สินทางปัญญาในประเทศไทยมีมาก ซึ่งอาจจะ

ส่งผลใหผู้้บริโภคนิยมสินค้าที่ละเมิดลิขสิทธ์ิ เน่ืองจากราคาไม่แพงและคุณภาพไม่แตกต่างมาก 
การวิเคราะห์ TOWS Matrix  

 การวิเคราะห์ TOWS Matrix เป็นการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส จุด
แข็งกับอุปสรรค จุดอ่อนกับโอกาส จุดอ่อนกับอุปสรรค ซึง่ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูลใร
แต่ละคู่ จะทําให้เกิดเป็นกลยุทธ์ ซึ่งสามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท ได้แก่  

1. กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy)  
เป็นกลยุทธ์ที่องค์กรจะใช้ความเข้มแข็งจากภายใน เพ่ือฉวยโอกาสจากส่ิงภายนอกที่เปิด

โอกาสให้ สามารถกําหนดกลยุทธ์จากการวิเคราะห์ได้ดังต่อไปนี้ 
 1.1. STRATEGIC MOVE “รุกเร็ว” เพ่ือช่วงชิงโอกาสทางธุรกิจโดยใช้จุดยืนและ

ธุรกิจไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) ร่วมกับการผสมผสานสื่อดนตรีเข้ากับสื่อเว็บไซต์ออนไลน์ ให้เกิดเป็น
ประสบการณ์ใหม่ของการเข้าถึงการฟังเพลง เพ่ือเป็นการสร้างความน่าสนใจให้กับกลุ่มเป้าหมายและ



66 

กลุ่มแฟนเพลง และสร้างเครือข่ายเว็บไซต์ออนไลน์ให้แข็งแรงโดยการใช้สื่อออนไลน์อ่ืนๆ เพ่ือ
เช่ือมโยงมายังเว็บไซต์ เช่น เฟซบุค อินสตราแกรม ทวิตเตอร์ ยูทูป สร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มป้าหมาย
และกลุ่มแฟนเพลงด้วยการนําเพลง การแสดงคอนเสิร์ตกระจายไปยังเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่มีซึ่ง
อาจใช้การเปิดตัวเว็บไซต์ด้วยไวรอล คลิป (Viral Clip) 

1.2. SECURE PRIME LOCATION หาทําเลท่ีมีศักยภาพสงูสุด เพ่ือช่วงชิงความ
ได้เปรียบ  

1.3. SYNERGY กับพันธมิตรของแบรนด์สินค้าต่างๆ ซึ่งจะผลักดันให้ธุรกจิเติบโต
อย่างก้าวกระโดด รวมถึงการให้สิทธิประโยชน์หรือเล่นเกมชิงรางวัล เพ่ือสร้างฐานกลุ่มเป้าหมายและ
กลุ่มแฟนเลงให้มากที่สุด 

2. กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy)  
เตรียมความพร้อมด้านสภาพคล่องทางธุรกิจในระยะแรกที่รายได้ยังไม่มีการครอบคลุมเร่ือง

การใช้จ่าย ซึ่งในระยะแรกต้องมีการสร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มเป้าหมายและกลุ่มแฟนเพลง ดังน้ัน
จะต้องมีการใช้เงินทุนในการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จักพร้อมกับการสร้างจุดเด่นและความ
แตกต่างโดยเน้นสินค้าเฉพาะแนวให้มากขึ้นและมีการเซ็นต์สัญญาเป็นตัวแทนจําหน่ายแต่เพียงผู้เดียว
ให้มากทีสุ่ด 
 3. กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 

มีการซื้อลิขสิทธ์ิของสินค้าบางอย่างเช่น เสื้อ กระเป๋าผ้า โปสเตอร์ และ อ่ืนๆ จาก
ต่างประเทศมาผลิตเองเพ่ือเป็นการลดค่าขนส่งระหว่างประเทศ  

4. กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
มีการปรับเปลี่ยนรูปแบบของธุรกิจโดยมีการเข้าหากลุ่มคนที่ชอบแนวคล้ายๆกันไปจนถงึกลุ่ม

คนทั่วไปให้มากขึ้น 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน (Five Force Model) 
ในการวิเคราะห์ปัจจัยแต่ละด้านที่เป็นผลกระทบจากภายนอกตามกรอบแนวคิด Five Force 

Model ของ Porter มาใช้ โดยประกอบด้วย 5 ปัจจัยน้ันจะทําให้ทราบถึงลักษณะสภาพในปัจจุบัน
เพ่ือให้สามารถวางกลยุทธ์ได้เหมาะสม    

1. สภาวะการแข่งขันภายในธุรกิจ (Rivalry Among Existing Firms)  
ธุรกิจ Live House ในปัจจบัุนที่เจาะกลุ่มผู้บริโภคท่ีเที่ยวในสภานบันเทิง ได้แก่ ไนทค์ลับ 

หรือ ลานเบียร ์ซึ่งมีจุดยืนในการขายเคร่ืองด่ืมเป็นหลักและมีดนตรีเป็นส่วนประกอบ นอกเหนือจากที่
กล่าวมาจะเป็นงานกิจกรรมพิเศษของศิลปินต่างประเทศท่ีมาทําการแสดงในไนท์คลับต่างๆ จึงจะเห็น
ได้แนวคิดและรูปแบบนอกเหนือจากที่กล่าวไปข้างต้น มักเป็นรูปแบบที่คล้ายกัน อีกทั้งยังไม่มีการใส่
ใจในเรื่องของระบบแสง สี เสียงอย่างจริงจัง และไม่มีการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์อ่ืนๆ ในการ
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เช่ือมโยงผู้คนที่ไม่ได้มีโอกาสมาที่ร้าน และกระจายข้อมูลไปยังกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ จึงไม่เป็นทีรู่้จัก
เท่าที่ควร ซึ่งเป็นโอกาสดีที่จะมีร็อค คอมมนิูต้ีที่จะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีช่ืชอบใน
การชมการแสดงสดอันเป็นเอกลักษณ์ของดนตรีร็อคและไม่มีเกิดข้ึนมาก่อนในประเทศไทย 

2. อํานาจการต่อรองของผู้บริโภค (Determinant Buyer of Power)  
ทางด้านลูกค้า จะเป็นผู้ถือสทิธ์ในการเลือกที่จะเข้าหรือไม่เข้าใช้บริการ ความต้องการของ

ลูกค้าจะเป็นปัจจัยที่สําคญัในการกําหนดทิศทางธุรกิจ ความต้องการของลูกค้าที่ได้รับการตอบสนอง
จึงเป็นปัจจัยสําคัญของความสําเร็จของกิจการ บริษัทจึงมคีวามมุ่งมั่นที่จะดําเนินกิจการในทางที่
สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า โดยลูกค้าเป้าหมายหลักของบริษัท มักจะเป็นคนท่ีชอบฟังเพลง
แนวร็อค อายุระหว่าง 15-35 ปี  

ในปัจจุบันผู้บริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซือ้ที่มีความซับซ้อนมากขึ้น อันเน่ืองจากการศึกษา
ที่ได้รับ อีกทั้งยังเป็นสื่อต่างๆ ตามโทรทัศน์ที่คอยให้ข้อมูลข่าวสาร ทําให้ผู้บริโภคมีกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อทีม่ใิช่เพียงเร่ืองราคาเป็นหลักเหมือนแต่ก่อน แต่สินค้าที่เลือกซื้อจะต้องคุ้มค่ากับเงินที่เสีย
ไป (Value for Money) อีกทั้งผู้บริโภคยังให้ความสําคัญกับสุขภาพมากข้ึน ส่งผลใหส้ินค้าประเภท
ของที่ระลึกขายดี ได้แก่ เสื้อที่ระลึก ของสะสมในรูปแบบซีดีเพลง เป็นต้น และผู้บริโภคยังให้
ความสําคัญกับความครบครันซึ่งสามารถสง่ผลให้สินค้าทีม่ีความครบครันขายดี เช่น ของสะสมใน
รูปแบบเป็นกล่อง (Box Set) ของที่ระลึก (Merchandise)  

จากเหตุผลดังกล่าว ทางบริษัทร็อค คอนเน็คช่ัน จํากัด (Rock Connection) จึงจําเป็นต้อง
คัดสรรสินค้า ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า ไม่ใช่เป็นการคัดสรรสินค้าจากความพอใจของตนเอง
เหมือนแต่ก่อน ข้อมูลข่าวสารทางตลาดจึงมีความจําเป็นสําหรับฝ่ายจัดซือ้เป็นอย่างมากเพ่ือที่จะ
ทราบถึงข้อมูลข่าวสาร และความต้องการของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

3. อํานาจการต่อรองของผู้ส่งมอบ (Determinant Suppliers of Power) 
ในธุรกิจกลุ่มน้ี ตามปกติเจ้าของ แฟรนไชส์จะมีบทบาทสูงในการกําหนดทิศทางการแข่งขัน 

และนโยบายทางการตลาดรวมไปถึงการคัดเลือกบริษัทผูผ้ลิตสินค้า (Supplier) ภายใต้นโยบายการ
ควบคุมมาตรฐานของธุรกิจผ่านข้อสัญญาและเง่ือนไขที่ได้ตกลงกัน แต่เน่ืองจากปัจจุบันทางบริษัท 
ร็อค คอนเน็คช่ัน จํากัด (Rock Connection) เจ้าของสิทธ์จัดจําหน่ายสินค้าจากประเภทของที่ระลึก
แต่เพียงผู้เดียว โดยปัจจุบันร้านสาขาหน่ึงแห่ง จะมีสินค้าอยู่ราว 2,500 รายการ โดยรวมทั้งระบบ
บริษัทจะต้องมีสินค้าเพ่ือขายอยู่ถึง 2,000-3,000 รายการ ซึ่งในการจัดหาสินค้าเข้ามาเพ่ือขายใน
ฐานะที่บริษัทมีอํานาจต่อรองพอควร เน่ืองจากมีปริมาณการสั่งซื้อเป็นจํานวนสูงถึง 30% เมื่อเทียบ
กับยอดขายรวมของบริษัท  

ดังน้ันผู้จัดจําหน่ายรายใหญ ่สําหรับผู้จัดจําหน่ายสินค้ารายใหญ ่เร่ิมมีแนวโน้มของการเพ่ิม
สินค้ามามากขึน้ เช่นการร่วมมือกับบริษัท Rise Records กับ Fearless Records เพ่ือเป็นการสร้าง
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อํานาจการต่อรองกับผู้ค้าปลีก รายใหญ่ๆ นั้นมักมีการพัฒนาและผลิตสินค้าใหม่ๆ  เพ่ือที่จะมา
ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายและยังมกีารส่งเสริมการขาย สนับสนุนรายการพิเศษ
กับทางบริษัทอย่างต่อเน่ือง จึงส่งผลให้การขยายสาขาของบริษัททําได้ง่ายขึ้น 

4. ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ๆ เป็นสิ่งที่กิจการต้องจับตา โดยเฉพาะอย่างย่ิงในกลุ่มร้านค้า

ปลีกในกลุม่ของร้านมัลติแบรนด์ (Multi-Brand) อ่ืนๆ เช่น Sixxen และ Deathends เป็นต้น ซึ่ง
โอกาสเข้ามาของแฟรนไชส์ใหม่ หรือกิจการค้าปลีกรูปแบบอ่ืนที่จะเข้ามานั้นมีความเป็นไปได้สูงหาก
ธุรกิจค้าปลีกมกีารขยายตัวที่จูงใจต่อการลงทุน 

5. ภัยคุกคามจากสิ่งทดแทน (Treat of Substitute Products or Services) 
การเข้าใช้บริการร้านมัลติแบรนด์ (Multi-Brand) อันเป็นการซื้อสินค้าประเภทอุปโภคและ

บริโภคซึ่งเป็นสินค้าที่ทดแทนกันได้ง่ายน้ัน โดยผู้บริโภคสามารถเลือกทีจ่ะซื้อสินค้าและบริการ
ทดแทนอ่ืนนอกเหนือไปจากของทางร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ซึ่งสามารถหาซื้อสินค้า
ได้จากห้างสรรพสินค้าที่มีร้านจัดจําหน่ายซีดีเพลงแนวร็อค  

นอกจากน้ีธุรกิจที่อํานวยความสะดวกให้กับผู้บริโภคในปัจจุบันมีมากขึ้นไม่ว่าจะเป็นการซื้อ
สินค้าผ่านแคตตาล็อค (Catalog) การสั่งซื้อสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ต หรือการส่งสินค้าถงึบ้าน ซึ่งธุรกิจ
ดังกล่าวย่อมส่งผลโดยตรงกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายในอนาคต ดังน้ันทางบริษัทจึงปรับตัวโดยการสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขัน (Competitive Advantage) โดยการกําหนดตําแหน่งที่ชัดเจนของ
ความเป็นศูนย์การค้าสําหรับกลุ่มคนที่ชอบดนตรีและแฟช่ันแนวร็อค เพ่ือสร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่ง 

กรอบแนวทางในการบริหารโครงการ (Frame Work) 
ตราสนิคา้ 

 
ภาพที่ 5.2 : ตราสินค้า 
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ชื่อและที่มาของบริษัท 
บริษัท ร็อค คอนเน็คช่ัน จํากัด (Rock Connection) จัดทําคอมมูนิต้ีไลฟ์เฮ้าส์ (Rock 

Community Live House) โดยผสมผสานร้านค้าและเวทีการจัดการแสดงสดเข้าด้วยกันและจัด
กิจกรรมที่เก่ียวกับดนตรีร็อคโดยทีมงานคุณภาพ ที่สุดของปรากฏการณ์ใหม่แห่งนวัตกรรมการแสดง
สดแห่งแรกของเมืองไทย ไลฟ์เฮาส์ขนาดมาตรฐานในความจุกว่าหน่ึงพันคนพร้อมระบบแสง-เสียงที่
สมบูรณ์บนพ้ืนที่กว่าพันตารางเมตร  

นอกจากน้ียังมาพร้อมกับนวัตกรรมใหม่ของสถานที่แสดงคอนเสิร์ต อีเว้นท์ สําหรับคนทีร่ัก
และช่ืนชอบการแสดงสดในอารมณ์ของ ไลฟ์เฮาส์ อย่างแท้จริง พร้อมทัง้พันธมิตร เช่น Rise 
Records Fearless Records และ Equal Vision Records เป็นต้น รวมไปถึงการจัดกิจกรรม
ประจําปีของคนที่ชอบเทศกาลดนตรีอย่าง Vans Warped Tour in South East Asia สร้างให้
ประเทศไทยได้เป็นศูนย์รวมของดนตรีร็อคและแนวอ่ืนๆทีห่ลากหลายและยังสามารถสร้างรายได้
ให้กับวงการดนตรีให้กับการท่องเที่ยวของประเทศ 

โครงสร้างของบริษัท 
โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ประกอบด้วย  
รูปแบบของการบริการ  
การขยายสาขาของร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) จะเป็นการขยายจากธุรกิจไลฟ์

เฮ้าส์ (Live House) ที่บริษทัดําเนินการอยู่เดิมเพ่ือเช่ือมโยงโลกจริงกับโลกของอินเตอร์เน็ตที่มุ่งเน้น
การปรับปรุงการบริการที่ก่อให้เกิดความสะดวกในการเดินทาง โดยเป็นการผสมผสานเข้ากับ
เครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น เว็บไซด์ อินเตอร์เน็ต เป็นต้น และเป็นการตอกยํ้าความเป็นผู้นําใน
เครือข่ายโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) อย่างครบวงจร ภายใต้การคัด
สรรศิลปินตรงกับความต้องการของลูกค้าเป็นหลักร่วมกับสินค้าที่สะดวกในการเลือกซื้อในแต่ละแบ
รนด์ โดยในการขยายเครือข่ายการให้บริการ  

บริษัทจะมุ่งให้ความสําคัญในการคัดเลือกทําเลท่ีต้ังของร้านสาขาที่สะดวกกับลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายในการเดินทาง ทั้งน้ีเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าจากการดําเนินชีวิตของ
ผู้บริโภคท่ีเปลีย่นไป ในขณะเดียวกันการยึดทําเลที่ดีของบริษัทยังสามารถสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขัน (Competitive Advantage) ที่เหนือกว่าคู่แข่งอีกด้วย และมีการวางแผนสําหรับการขยาย
สาขาอีก 2 แห่งในปี 2560 จะส่งผลให้บริษทัสามารถครอบครองทําเลท่ีต้ังที่ได้เปรียบคู่แข่ง พร้อมกับ
ทําให้ลูกค้ามคีวามสะดวกในการเข้ามาใช้บริการในร้านมากข้ึน อีกทั้งสามารถเพ่ิมศักยภาพในการ
ต่อรองกับซัพพลายเออร์ จากการท่ีมีจํานวนสาขาและฐานการขายที่เพ่ิมขึ้น ซึ่งจะทําให้บริษัท
สามารถคัดเลอืกสินค้าที่ตรงกับความต้องการของลูกค้ามากขึ้นในต้นทุนที่ตํ่าลง 
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รายละเอียดการบริการ 
ร็อคคอมมูนิตต้ีไลฟ์เฮ้าส์ (Rock Community Live House) ที่สุดของปรากฏการณ์ใหม่แห่ง

นวัตกรรมการแสดงสดแห่งแรกของเมืองไทย ไลฟ์เฮาส์ขนาดมาตรฐานในความจุกว่าหน่ึงพันคนพร้อม
ระบบแสง เสียงที่สมบูรณ์บนพ้ืนที่กว่าพันตารางเมตร และนี่คือนวัตกรรมใหม่ของสถานที่แสดง
คอนเสิร์ต อีเว้นท์ สําหรับคนที่รักและช่ืนชอบการแสดงสดในอารมณ์ของไลฟ์เฮาส์ อย่างแท้จริง 
พร้อมกับจัดทําแผนกลยุทธ์ในด้านการบริการโดยจะมุ่งเน้นการใช้กลยุทธ์การสร้างความเช่ือมั่นให้กับ
ลูกค้า โดยการสร้างมาตรฐานการคัดเลือกสินค้าพร้อมกับมีการกําหนดมาตรฐานการให้บริการโดยมี
การกําหนดขั้นตอนการจัดหาคัดเลือกสินค้าในแต่ละกลุม่และขั้นตอนให้บริการที่เป็นมาตรฐาน
เดียวกันอย่างชัดเจนภายใต้การฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากรอย่างต่อเน่ือง 

ทําเลท่ีต้ังสํานกังาน 
บริษัท ROCK COMMUNITY จํากัด จะทําการเช่าพ้ืนที่สํานักงานเป็นอาคารพาณิชย์ 2 คูหา 

4 ช้ัน ซึ่งต้ังอยู่ตึกแถวพาณิชบริเวณสถานีรถไฟฟ้า แอร์พอร์ทลิ้ง ราชปรารภ สามารถเดินทางได้
รวดเร็วด้วยรถไฟฟ้าแอร์พอร์ทลิ้ง สถานีราชปรารภซึ่งจะใกล้จุดขึ้นลงทางด่วน โดยมีทางเข้าออกหลัก
คือถนนนิคมมกักะสัน ออก ย่านธุรกิจประตูนํ้า ราชเทวี ถนนเพชรบุรี อนุสาวรีชัยสมรภูมิ พญาไท ซึ่ง
จะใกล้กับห้างสรรพสินค้าหลายแห่ง ได้แก่ Platinum Central Word และตึกใบหยกสอง นอกจากน้ี
ภายในอาคาร มีพ้ืนที่ใช้สอย 690 ตารางเมตร ประกอบด้วยพ้ืนว่างช้ันแรกเป็น Meeting Zone และ 
พ้ืนที่ช้ันสองเป็น Merchandise Zone พ้ืนที่ช้ันสามเป็น Live Zone และพื้นที่ช้ันสี่เป็นสํานักงาน 

แผนการทาํงาน 
ปีที่ 1 ของธรุกิจ 
1. จัดต้ังบริษัท รับสมัครทีมงาน วางโครงสร้างบริษัท วางแผนการทํางาน และกําหนดธีม 

(Theme) แนวคิด (Concept) รวมถึงการจัดกิจกรรมตลอดทั้งปี  
2. จัดเตรียมงบประมาณและเงินทุน 
3. ตกแต่งสํานักงาน จัดซื้ออุปกรณ์สํานักงานและอุปกรณ์ระบบออนไลน์ วางระบบและจด

ทะเบียนเว็บไซต์อย่างเป็นทางการ 
4. จัดทําบริการร้านคาเฟ่โดยใช้พ้ืนที่ช้ันที่ 1 โดย ทรู คอฟฟ่ี (True Coffee) 
5. จัดทําร้านขายสินค้าที่ระลกึ เสื้อผ้า สินคา้แฟช่ันดนตรีแนวร็อค โดยใช้พ้ืนที่ช้ันที่ 2 
6. จัดทําร้านมิวสิค แก็ดเจ็ต (Music Gadget) โดยร่วมกับพันธมิตร ร้านมั่นคง Gadget 
7. จัดทําไลฟ์ เฮาส์โดยใช้พ้ืนที่ช้ันที่ 3 สําหรับ จัดการแสดงสดคอนเสิร์ต พ้ืนที่สําหรับแสดง

ของศิลปินหน้าใหม่ ให้เช่าพ้ืนที่จัดกิจกรรมพิเศษ ให้เช่าพ้ืนที่จัดงานแสดงสดพร้อมระบบถ่ายทอดสด
ผ่านทางยูทูป (Youtube) ให้เช่าพ้ืนที่สําหรับการจัดงานแถลงข่าว เป็นต้น    
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8. ผลิตไวรอล คลิป (Viral Clip) ก่อนเปิดตัวเว็บไซต์และไลฟ์เฮ้าส์เพ่ือเป็นการกระจายไป
ตามส่ือออนไลน์ต่างๆ สร้างหน้าเครือข่ายสังคมออนไลน์ของเว็บไซต์ เช่น เฟซบุค (Facebook) อินสต
ราแกรม (Instragram) ทวิตเตอร์ (Twitter) ยูทูปชาแนล (Youtube Channel) ไลน์ออฟฟีเชียล 
(Line Official) เป็นต้น ส่วนเว็บไซด์มีการจัดทําเน้ือหารายละเอียดเก่ียวกับการบริการแนะนําเทรนด์
สําหรับการแต่งตัวให้กับลูกค้า  

9. มีการจัดทําแผนการตลาด โดยมีการวางแผนดังน้ี การโฆษณา การส่งเสริมการขาย กล
ยุทธ์การตลาดต่างๆ ที่จะมาสร้างความแข็งแรงให้กับบริษทั และยังมีการเช่ือมต่อลุ่มเป้าหมายหรือ
กลุ่มแฟนเพลงเข้ากับการเปิดให้บริการเว็บไซต์ เครือข่ายสงัคมออนไลน์  

10. จัดทํากิจกรรมร่วมกับพันธมิตรทุกเดือน  
11. มีการมอบสิทธิพิเศษให้กบักลุ่มเป้าหมายและกลุม่แฟนเพลงที่เข้ามาเล่นเกมส์รับของ

รางวัลสําหรับ 150 คนแรก รวมถึงแพคเกจพิเศษสําหรับผูส้นับสนุน  
12. มีการจัดการประกวดดนตรี ครั้งที่ 1 ร่วมกับพันธมิตร (มีรางวัลให้สําหรับผู้ชนะการ

ประกวด) 
ปีที่ 2 ของธรุกิจ 
1. วางแผนการเพ่ิมกิจกรรมทั้งหมดในปีที่ 2 รวมถึงต้ังเป้าหมายการเติบโตของบริษัท  
2. กําหนดธีม (Theme) และแนวคิด (Concept) ในการจัดกิจกรรมร่วมกับพันธมิตรประจํา

สัปดาห์ 
3. จัดกิจกรรมพิเศษในวันพิเศษของศิลปินรว่มกันกับแฟนคลับ 
4. มีการจัดการประกวดดนตรี ครั้งที่ 2 ร่วมกับพันธมิตร (Audition หาศิลปินหน้าใหม่เข้า

ร่วมในเทศกาลดนตรี) 
5. เทศกาลดนตรี Vans Warped Tour AEC ครั้งที่ 1 
6. ขายสินค้าของที่ระลึก (Merchandise) ภายในงานเทศกาลดนตรี 
7. เพ่ิมบริการ Pay Per View ถ่ายทอดสดเทศกาลดนตรีผ่านยูทูป ไลฟ์ (Youtube Live) 
ปีที่ 3 ของธรุกิจ 
1. วางแผนการเพ่ิมกิจกรรมทั้งหมดในปีที่ 3 รวมถึงต้ังเป้าหมายการเติบโตของบริษัท  
2. ผลิตรายการยูทูป ชาแนล (Youtube Channel) ซึ่งรายการท่ีจะทําจะเป็นรายการ 

School of Rock โดยมีการสอนจากศิลปินในค่ายเพลงพันธมิตร 
3. จัดกิจกรรมพิเศษในวันพิเศษของศิลปินรว่มกันกับแฟนคลับ 
4. เพ่ิมบริการ Pay Per View ถ่ายทอดสดคอนเสิร์ตจากต่างประเทศผ่านยูทูป ไลฟ์ 

(Youtube Live) 
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5. มีการจัดการประกวดดนตรี ครั้งที่ 3 ร่วมกับพันธมิตร (Audition หาศิลปินหน้าใหม่เข้า
ร่วมในเทศกาลดนตรี) 

6. เทศกาลดนตรี Vans Warped Tour AEC ครั้งที่ 2 
7. ขายสินค้าของที่ระลึก (Merchandise) ภายในงานเทศกาลดนตรี 
ปีที่ 4 ของธรุกิจ 
1. วางแผนการเพ่ิมกิจกรรมทั้งหมดในปีที่ 4 รวมถึงต้ังเป้าหมายการเติบโตของบริษัท 
2. จัดทํารายการเพ่ิม 2 รายการ โดยใช้ช่ือ Rock Guru และ Rock Audition ลงในยทูุป 

ชาแนล (Youtube Channel) โดยศิลปินจากค่ายเพลงพันธมิตร 
4. เปิดบริการ Rock to The Stage พาแฟนคลับที่ชอบดนตรีร็อคหรือเทศกาลดนตรีไป

สัมผสักับบรรยากาศที่ยุโรป  
5. เพ่ิมบริการ Pay Per View ถ่ายทอดสดคอนเสิร์ตจากเทศกาลดนตรีใหญ่ๆจากทั่วโลกผ่าน

ทางช่องทางสื่อออนไลน์ เช่น ยูทูป ไลฟ์ (Youtube Live) เป็นต้น 
6. มีการจัดการประกวดดนตรี ครั้งที่ 4 ร่วมกับพันธมิตร (Audition หาศิลปินหน้าใหม่เข้า

ร่วมในเทศกาลดนตรี) 
7. เทศกาลดนตรี Vans Warped Tour AEC ครั้งที่ 3  

 



 
 

บทที่ 6 
งบการเงิน 

 
ในบทน้ีจะเป็นส่วนของการวางแผนทางการเงินของโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน 

(Rock Connection) ตามกลยุทธ์การดําเนินงานของโครงการท่ีได้ระบุไว้ในบทที่ผ่านมาซึ่งทําออกมา
ในรูปแบบของงบการเงิน เพ่ือทราบถึงความเป็นไปได้ทางการเงินของโครงการ ทั้งน้ี แผนการเงินของ
โครงการก็เป็นส่วนหน่ึงที่มีความสําคัญของแผนโครงการ เน่ืองจากเป้าหมายของทุกธุรกิจล้วนต้องการ
ผลกําไรสูงสุด การจัดทําแผนธุรกิจจึงต้องคํานึงถึงสภาพคล่องและความสามารถในการสร้างกําไรเพ่ือ
สามารถดําเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงได้กําหนดแผนในการบริหารด้านการเงินไว้
ดังน้ี  

 
6.1 สมมุติฐานในการลงทุนเบื้องต้น 

1. สถานที่ต้ังของบริษัท ด้านสถานที่ต้ังของโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock 
Connection) จะทําการเช่าพ้ืนที่สํานักงานเป็นอาคารพาณิชย์ 3 คูหา 4 ช้ัน ซึ่งต้ังอยู่ตึกแถวพาณิช
บริเวณสถานีรถไฟฟ้า แอร์พอร์ทลิ้ง ราชปรารภ ภายในอาคารมีพ้ืนที่ใช้สอย 690 ตารางเมตร จาก
การสอบถามอัตราค่าเช่าของสํานักงานซึ่งทางทาวน์โฮมได้คิดเป็นอัตราราคาต่อเดือน เดือนละ 
50,000 บาท  

2. การออกแบบและตกแต่งสถานท่ีโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock 
Connection)ทางโครงการจึงตัดสินใจลงทุนในการออกแบบและตกแต่งสถานที่ในอาคารพาณิช 
แบ่งเป็น 4 ส่วน คือ ส่วนประกอบด้วยพ้ืนว่างช้ันแรกเป็นโซนห้องประชุม (Meeting Zone) และ 
พ้ืนที่ช้ันสองเป็นสําหรับการจัดจําหน่ายของท่ีระลึก (Merchandise Zone) พ้ืนที่ช้ันสามเป็นไลฟ์
เฮ้าส์ (Live Zone) และพื้นที่ช้ันสี่เป็นสํานักงาน โดยค่าใช้จ่ายในการออกแบบและตกแต่งสถานที่ตี
ราคาจริงจากนักออกแบบตามราคามาตรฐานการตกแต่งภายในเท่ากับ 9,000 บาทต่อตารางเมตร 
ดังน้ันการออกแบบตกแต่งสถานที่และค่าปรบัปรุงภายในมีมูลค่าเท่ากับ 6,000,000 บาท  

3. อุปกรณ์เคร่ืองใช้สํานักงาน 
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ตารางที่ 6.1 : แสดงมูลค่าและอุปกรณ์เคร่ืองใช้สํานักงาน 
 

รายละเอียด จํานวน 
ราคา 

ต่อหน่วย 
เงินลงทนุ 

อุปกรณ์สํานักงาน (โต๊ะ เก้าอ้ี) 5 5,000 25,000 
Computer ย่ีห้อ DELL 3 16,000 48,000 
iMax 27 น้ิว 1 89,000 89,000 
อุปกรณ์ Steaming Server 1 200,000 200,000 
เคร่ืองพิมพ์มัตติฟังก์ช่ัน 1 4,500 4,500 
อุปกรณ์ Stage 1 200,000 200,000 
อุปกรณ์ Sound 1 2,000,000 2,000,000 
อุปกรณ์ Light 1 300,000 300,000 
เฟอร์นิเจอร์อ่ืนๆ 1 100,000 100,000 
ค่าปรับปรุงอาคาร 1 6,000,000 6,000,000 
รวม  8,966,500 
 

หลังจากได้คาดการณ์เงินลงทุนเบ้ืองต้นของโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อคคอมมูนิตต้ี (Rock 
Community) จําเป็นต้องคํานึง ดังน้ันจึงสามารถจัดสรุปประมาณการเงินลงทุนได้ดังตารางต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 6.2 : แสดงสรุปประมาณการเงินลงทุน 
 

ประเภทการลงทุน เงินลงทนุ 
สถานที่ต้ังโครงการและค่าเช่าดําเนินงาน  1,140,000 บาท 
ค่าปรับปรุงภายใน 6,000,000 บาท 
อุปกรณ์เคร่ืองใช้สํานักงาน 2,966,500 บาท 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการพนักงาน 3,780,000 บาท 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 3,600,000 บาท 
ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาไลฟ์โซน 410,000 บาท 
รวม 17,896,500 บาท 
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6.2  แหล่งที่มาของเงินลงทนุในโครงการ   
โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) เลือกลงทุนด้วยมูลค่า 

20,000,000 บาท โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน คือการกู้ยืมจากธนาคารกรุงเทพ 5,000,000 บาท และการ
ลงทุนด้วยเงินทุนของกลุ่มเจ้าของ 15,000,000 บาท โดยมีสัดส่วนการลงทุน 75% และ 25% 
ตามลําดับ ทั้งน้ีแหล่งที่มาของเงินทุนก็ต้องมีความคาดหวังดอกผลจากการลงทุนสําหรบัเงินกู้ยืมระยะ
ยาวจากธนาคารมีอัตราดอกเบ้ียร้อยละ 7.875 ต่อปี ซึ่งอ้างอิงจากอัตราดอกเบ้ียเงินให้สินเช่ือลูกค้า
รายย่อยช้ันดี (Minimum Retail Rate) ธนาคารกรุงเทพและสําหรับเงินทุนของเจ้าของต้องการ
ผลตอบแทนเฉลี่ยปีละ 35% ดังจะเห็นได้จากตารางต่อไปน้ี  

 
ตารางที่ 6.3 : แสดงสัดส่วนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง 
 

ประเภทการ
ลงทุน 

สัดส่วน 
จํานวนเงิน

ลงทุน 
อัตราผลตอบแทนท่ี

คาดหวัง 
อัตราผลตอบแทนถัว

เฉลี่ย 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 75% 15,000,000 35% 

27.83% 
เงินกู้ยืม 25% 5,000,000 7.875% 
รวม 100% 20,000,000 

 
6.3 แหล่งที่มาของรายได้ 

โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) การวิเคราะห์สมมิติฐานความ
เป็นไปได้ทางรายได้แบ่งเป็น 3 กรณีประกอบด้วย กรณีสถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) กรณีที่มี
ความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) และกรณีสถานการณ์ที่ยํ่าแย่ (Worst Case)  

ในกรณีที่ดีที่สดุ (Best Case) ที่มารายได้ของโครการจะมาจาก 3 ช่องทาง ได้แก่ รายได้
จากการขายบัตรชมคอนเสิร์ต การจัดกิจกรรมพิเศษในพ้ืนที่ไลฟ์เฮาส์ รวมไปถึงการขายโฆษณาและ
รายได้จากการเช่าพ้ืนที่จากพันธมิตร ซึ่งในกรณีที่ดีที่สุดมีการวัดรายได้จากการจัดงานคอนเสิร์ตถ้ามี
การแสดงสดเต็มทุกปี 100% จากการคาดการณ์จะทําให้ทางโครงการมีประกอบการกําไรและรายได้
ที่นับว่าเป็นกรณีที่ดีที่สุด นอกจากน้ีรายได้จากการขายโฆษณาและรายได้จากเช่าพ้ืนที่จากพันธมิตร
จะคิดเป็นรายได้ที่คงที่ 

 ในกรณคีวามเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) รายได้จากการขายบัตรชม
คอนเสิร์ต การจัดกิจกรรมพิเศษในพ้ืนที่ไลฟ์เฮาส์ รวมไปถึงการขายโฆษณาและรายได้จากการเช่า
พ้ืนที่จากพันธมิตร ซึ่งในกรณีที่ดีที่สุดมีการวัดรายได้จากการจัดงานคอนเสิร์ตถ้ามีการแสดงสดลดลง
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จํานวน 85% จะทําให้ทางโครงการมีผลประกอบการกําไรและเป็นไปได้มากที่สุด นอกจากน้ีรายได้
จากการขายโฆษณาและรายได้จากเช่าพ้ืนที่จากพันธมิตรจะคิดเป็นรายได้ที่คงที่ 

ในกรณสีถานการณ์ที่ย่าํแย่ (Worst Case) ที่มารายได้ของโครการจะมาจาก 3 ช่องทาง 
ได้แก่ รายได้จากการขายบัตรชมคอนเสิร์ต การจัดกิจกรรมพิเศษในพ้ืนที่ไลฟ์เฮาส์ รวมไปถึงการขาย
โฆษณาและรายได้จากการเช่าพ้ืนที่จากพันธมิตร ซึ่งในกรณีที่ดีที่สุดมีการวัดรายได้จากการจัดงาน
คอนเสิร์ตถ้ามีการแสดงสดลดลงจํานวน 70% จะทําให้ทางโครงการมีผลประกอบลดน้อยลงแต่ไม่
ขาดทุน นอกจากน้ีรายได้จากการขายโฆษณาและรายได้จากเช่าพ้ืนที่จากพันธมิตรจะคิดเป็นรายได้ที่
คงที่ 

รายได้จากการขายโฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 
การลงโฆษณาแบบแบนเนอร์น้ัน ทางเว็บไซต์จะกําหนดราคาที่แตกต่างกันตามขนาดพ้ืนที่

ของแบนเนอร์ และบริเวณที่ลง รวมค่าโฆษณาทุกจุดบนเว็บไซต์จะอยู่ที่ 20,833 บาทต่อเดือน คิดเป็น 
250,000 บาทต่อปี (อัตราค่าโฆษณานี้เป็นราคาขั้นตํ่าอาจมีการปรับเปลี่ยนตามยอดผู้เข้าชม) 
 รายได้จากการขายโฆษณาบนเว็บไซต์ (จอ LED นอกอาคาร) 

การลงโฆษณาแบบ TVC โดยจอ LED จะหันหน้าเข้าหาสถานีรถไฟฟ้าและมีการแลกเปลี่ยน
โฆษณากับบริษัทแพลนบี 66,666 บาท รวมเป็น 800,000 บาทต่อปี  

รายได้จากการขายโฆษณาป้ายบลิบอร์ดบนดาดฟ้าอาคาร มีการแลกเปลี่ยนโฆษณากับ
บริษัทแพลนบี 50,000 บาท รวมเป็น 600,000 บาทต่อปี  

รายได้จากการขายโฆษณาโดยการสนับสนุนกิจกรรม 
ทางบริษัทวางแผนการจัดกิจกรรมขนาดใหญ่ปีล่ะ1 ครั้ง และกิจกรรมขนาดเล็กทุก 2 เดือน 

โดยในการจัดกิจกรรมขนาดใหญ่แต่ละครั้งน้ัน จะกําหนดให้มีผูส้นับสนุนไม่เกิน 10 ราย โดยแบ่งเป็น
รายใหญ ่3 ตราสินค้า และรายเล็ก 7 ตราสินค้า ทางบริษัทกําหนดเป้าหมายรายได้เป็นทั้งสิ้น 
4,450,000 บาท  

รายได้จากการโฆษณาบนรายการยูทปู 
ในปีที่ 1 บริษัทจะเปิดชาแนล ยูทูป (Channel Youtube) ด้วยการโพสคลิปการแสดงสด

ของศิลปินที่ทาํการแสดงในร็อค คอมมูนิต้ี และรายร็อครวิีว แนะนําศิลปินใหม่ เปิดโอกาสให้ศิลปินที่
ไม่มีช่องทางการนําเสนอได้มาโพสคลิปในช่องของเรา จะต้องมียอดผู้ชม 20,000 ครั้ง (View) จึง
สามารถคิดค่าโฆษณาเป็น 25,000 บาทต่อเดือน รวมเป็น 300,000 บาทต่อปี  

รายได้จากการขายของท่ีระลึก 
รายได้จากการขายสินค้าที่ระลึก ในแต่ครั้งในการจัดกิจกรรมต่างภายในร็อค คอมมูนิต้ีจะมี

การขายสินค้าที่ระลึกจากศิลปินโดยทางบริษัทเป็นผ่านผลติขึ้นเองเพ่ือจําหน่ายคิดเป็น 179,166 บาท
ต่อเดือนรวมเป็น 2,150,000 บาทต่อปี  
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รายได้จากการแบ่งพืน้ที่ใหเ้ช่า 
 รายได้จากการการแบ่งพ้ืนที่ให้เช่าภายในร็อค คอนเน็คช่ันคิดเป็น 375,000 บาทต่อเดือน 

รวมเป็น 4,500,000 บาทต่อปี 
รายได้จากสปอนเซอรใ์นการจัดงาน 
ทางบริษัทมีการวางแผนการจัดงานเทศกาลดนตรีประจําปี จะกําหนดให้มีผู้สนับสนุน 10 

ราย โดยแบ่งเป็นรายใหญ่ 3 ตราสินค้า และรายเล็ก 7 ตราสินค้า ทางบริษัทกําหนดเป้าหมายรายได้
ส่วนน้ีไว้ที่ 15,000,000 บาทต่อ 1 ครั้ง รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 15,000,000 บาทต่อปี 

รายได้จากบัตรเขา้ชม 
รายได้จากบัตรเข้าชมเทศกาลดนตรีประจําปี คิดเป็นราคาบัตรใบล่ะ 1,000 ในปีแรกรวม

รายได้จากการขายบัตร 5,000,000 บาท 
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ตารางที่ 6.4 : แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) สําหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 250,000 450,000 650,000 740,000 780,000 
โฆษณาบนจอ LED นอกอาคาร (3 จอ) 800,000 950,000 1,050,000 1,069,845 1,090,682 
โฆษณาป้ายบิลบอร์ดบนดาดฟ้าอาคาร  600,000 750,000 810,000 750,000 750,000 
โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 300,000 465,000 630,000 660,000 660,000 
โฆษณาโดยการสนับสนุนกิจกรรมขนาดใหญ ่ 4,000,000 4,400,000 4,900,000 5,100,000 5,300,000 
โฆษณาโดยการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเลก็ 450,000 500,000 550,000 600,000 650,000 
รวมรายได้จากโฆษณา 6,400,000 7,515,000 8,590,000 8,919,845 9,230,682 
รายได้จากโซน rock shop 2,150,000 4,300,000 10,750,000 12,900,000 15,050,000 
รายได้จากการให้ทรูเช่าที่ชั้นที่ 1 4,500,000 4,950,000 5,085,000 5,130,000 5,130,000 
รายได้จากสปอนเซอร์ในการจัดงาน 15,000,000 16,500,000 16,650,000 16,800,000 17,100,000 
รายได้จากโซน LiveHouse 5,000,000 6,750,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 
รวมรายได ้ 26,650,000 32,500,000 42,485,000 44,830,000 47,280,000 
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ตารางที่ 6.5 : แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) สําหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 200,000 400,000 600,000 690,000 730,000 
โฆษณาบนจอ LED นอกอาคาร (3 จอ) 750,000 900,000 1,000,000 1,019,845 1,040,682 
โฆษณาป้ายบิลบอร์ดบนดาดฟ้าอาคาร  500,000 625,000 675,000 625,000 625,000 
โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 300,000 465,000 630,000 660,000 660,000 
โฆษณาโดยการสนับสนุนกิจกรรมขนาดใหญ ่ 3,500,000 3,900,000 4,400,000 4,600,000 4,800,000 
โฆษณาโดยการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเลก็ 400,000 450,000 500,000 550,000 600,000 
รวมรายได้จากโฆษณา 5,650,000 6,740,000 7,805,000 8,144,845 8,455,682 
รายได้จากโซน Rock Shop 2,300,000 6,900,000 11,500,000 13,800,000 13,800,000 
รายได้จากการให้ทรูเช่าที่ชั้นที่ 1 4,300,000 4,730,000 4,859,000 4,902,000 4,902,000 
รายได้จากสปอนเซอร์ในการจัดงาน 15,000,000 16,500,000 16,650,000 16,800,000 17,100,000 
รายได้จากโซน LiveHouse 2,500,000 3,500,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 
รวมรายได ้ 24,100,000 31,630,000 38,009,000 40,502,000 40,802,000 

 
 
 



80 

ตารางที่ 6.6 : แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีสถานการณ์ที่ย่ําแย่ (Worst Case) สําหรบัปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 200,000 400,000 650,000 740,000 780,000 
โฆษณาบนเว็บไซต์ (จอ LED นอกอาคาร) 700,000 850,000 1,000,000 1,029,845 1,050,682 
โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบTVC) 500,000 650,000 675,000 750,000 625,000 
โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 300,000 465,000 690,000 660,000 660,000 
โฆษณาโดยการสนับสนุนกิจกรรมขนาดใหญ ่ 3,000,000 3,200,000 3,900,000 4,300,000 4,500,000 
โฆษณาโดยการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเลก็ 400,000 455,000 545,000 605,000 655,000 
รวมรายได้จากโฆษณา 5,100,000 6,020,000 7,460,000 8,084,845 8,270,682 
รายได้จากการขายของที่ระลึก 1,800,000 3,600,000 6,300,000 9,900,000 9,000,000 
รายได้จากการขายเครื่องดื่ม 4,500,000 4,950,000 5,400,000 5,130,000 4,950,000 
รายได้จากสปอนเซอร์ในการจัดงาน 15,000,000 18,000,000 16,650,000 16,800,000 16,500,000 
รายได้จากบัตรเข้าชม 3,400,000 6,120,000 6,800,000 6,800,000 5,440,000 
รวมรายได ้ 24,700,000 32,670,000 35,150,000 38,630,000 35,890,000 
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6.4 การประมาณรายจ่าย 
 โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) มีโครงสร้างต้นทุนและค่าใช้จ่าย
ที่ไม่มีความซับซ้อน ซึ่งทําให้งบประมาณรายจ่ายของทางโครงการฯประกอบไปด้วย ค่าเช่าสถานที่ 
ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาไลฟ์
เฮ้าส์ ค่าระบบการถ่ายทอดสด ค่าสาธารณูปโภค ค่าเสื่อมอุปกรณ์และคป่รับปรุงภายใน เป็นต้น ซึ่ง
สามารถกําหนดรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 6.7 : แสดงประมาณการจ่ายต้นทุนการผลิต 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
ค่าจัดการระบบถ่ายทอดสด 420,000 480,000 630,000 800,000 550,000 
ค่าโปรโมท Rock 
Connection  

5,600,000 6,400,000 4,500,000 4,000,000 5,500,000 

ค่านําเข้าของที่ระลึก  325,000 350,000 400,000 450,000 500,000 
ค่าเช่าอุปกรณ์  456,000 456,000 456,000 456,000 456,000 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ ่1 
งาน  

15,000,000 15,000,000 15,000,000 16,000,000 16,000,000

ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 6 
งาน 

1,100,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 

ต้นทุนการผลติ 22,901,000 23,886,000 22,186,000 22,906,000 24,206,000

 
การคิดคา่เสื่อมราคา  
โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) มีการคิดราคาค่าเสื่อมแบบ

เส้นตรง (ปีที่ 0) 
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ตารางที่ 6.8 : แสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวร 
 

รายการ มูลค่า มูลค่าคงเหลือ 
อายุการใชง้าน 

(ปี) 
ค่าเสื่อมราคา (ต่อ

ปี) 
ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ 8,966,500 7,466,500 10 150,000 

 
ตารางที่ 6.9 : แสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวร (ปีที ่1 – ปีที่ 5)  
 

รายการ ค่าเสื่อม (ป1ี) 
ค่าเสื่อม (ปี

2) ค่าเสื่อม (ป3ี) 
ค่าเสื่อม (ปี

4) 
ค่าเสื่อม (ปี

5) 
ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 
รวมค่าเสื่อมราคาต่อ
ปี 

150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 
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 ตารางที่ 6.10 : แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน 
 

ค่าจ้างเงินเดือนและสวสัดิการ 
รายการ ค่าใช้จ่ายต่อเดือน การปรับเพิ่ม ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ประธานบริษัท 50,000 3% ทุกปี 600,000 618,000 636,540 655,636 675,305 

ผู้จัดการโครงการ 30,000 3% ทุกปี 360,000 370,800 381,924 393,382 405,183 

ครีเอทีฟ (Creative)  18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

เจ้าหน้าที่ประสานโครงการ 25,000 3% ทุกปี 300,000 309,000 318,270 327,818 337,653 

พนักงานบริหารสื่อ 30,000 3% ทุกปี 360,000 370,800 381,924 393,382 405,183 

เงินเดือนผู้ดูแลระบบ 15,000 3% ทุกปี 180,000 185,400 190,962 196,691 202,592 

ผู้บริหารงานลูกค้า (AE) 35,000 3% ทุกปี 420,000 432,600 445,578 458,945 472,714 

พนักงานบัญช ี 18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

แม่บ้าน 9,000 3% ทุกปี 108,000 111,240 114,577 118,015 121,555 
พนักงานรักษาความปลอดภัย 
(Freelance) 5 คน  

60,000 3% ทุกปี 720,000 741,600 763,848 786,763 810,366 

ผู้ดูแลศิลปิน (Freelance) 15,000 3% ทุกปี 180,000 185,400 190,962 196,691 202,592 

ค่าสวัสดิการพนักงาน 10,000 3% ทุกปี 120,000 123,600 127,308 131,127 135,061 
รวมค่าจ้างเงินเดือนและสวสัดกิาร 3,780,000 3,893,400 4,010,202 4,130,508 4,254,423 

(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 6.10 (ต่อ): แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน 
 

    ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน           

รายการ 
ค่าใช้จ่ายต่อ

เดือน การปรับเพิ่ม ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
    ค่าเช่าออฟฟิศและค่าดําเนินงาน           

ค่าเช่าออฟฟิศ (ตึกแถว) 40,000 สัญญา 10 ป ี 480,000 480,000 480,000 480,000 480,000 
ค่าสาธารณูปโภค 35,000 5% ทุกปี 420,000 441,000 463,050 486,203 510,513 
ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานอื่นๆ 20,000 5% ทุกปี 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 
รวมค่าเช่าออฟฟิศและค่าดําเนินงาน     1,140,000 1,173,000 1,207,650 1,244,033 1,282,234 

    
ค่าสื่อสารทางการตลาดและ

ค่าบริการเว็บไซต์           
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 400,000 5% ทุกปี 4,800,000 5,040,000 5,292,000 5,556,600 5,834,430 
รวมค่าสื่อสารทางการตลาด 
และค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์      4,800,000 5,040,000 5,292,000 5,556,600 5,834,430 

    ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์และเครื่องใช้           
ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์สํานักงานและไลฟ์
เฮ้าส์ - คิดอัตราเส้นตรง 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 
รวมค่าเสื่อมราคา     150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 

รวมค่าใช้จ่าย     9,870,000 10,256,400 10,659,852 11,081,141 11,521,087 
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6.5. ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 6.11 : แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 

  ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
รายได้จากการดําเนินงาน           
รายได้จากการโฆษณา 6,400,000 7,515,000 8,590,000 8,919,845 9,230,682
รายได้จากโซน Rock Shop 2,150,000 4,300,000 10,750,000 12,900,000 15,050,000
รายได้จากการให้ทรเูช่าที่ชั้นที ่1 4,500,000 4,950,000 5,085,000 5,130,000 5,130,000
รายได้จากสปอนเซอรใ์นการจดังาน 15,000,000 16,500,000 16,650,000 16,800,000 17,100,000
รายได้จากโซน Live House 5,000,000 6,750,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000
รวมรายได ้ 33,050,000 40,015,000 51,075,000 53,749,845 56,510,682
ต้นทุนการผลิต       
ค่าจัดการระบบถ่ายทอดสด 420,000 480,000 630,000 800,000 550,000
ค่าโปรโมท Rock Connection (500,000 บาท) 5,600,000 6,400,000 4,500,000 4,000,000 5,500,000
ค่านําเข้าของทีร่ะลึก (50,000 บาท/ครัง้) 325,000 350,000 400,000 450,000 500,000
ค่าเช่าอุปกรณ ์ 456,000 456,000 456,000 456,000 456,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ ่1 งาน  15,000,000 15,000,000 15,000,000 16,000,000 16,000,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 6 งาน  1,100,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000
รวมต้นทุนการผลิต 22,901,000 23,886,000 22,186,000 22,906,000 24,206,000

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.11 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 
  ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร           
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 3,780,000 3,893,400 4,010,202 4,130,508 4,254,423
ค่าเช่าออฟฟิศ (ตึกแถว) 480,000 480,000 480,000 480,000 480,000
ค่าสาธารณูปโภค 420,000 441,000 463,050 486,203 510,513
ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานอื่นๆ 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 4,800,000 5,040,000 5,292,000 5,556,600 5,834,430
ค่าเสื่อมราคา 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000
รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 9,870,000 10,256,400 10,659,852 11,081,141 11,521,087
กําไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT) 279,000 5,872,600 18,229,148 19,762,704 20,783,595
ดอกเบี้ยจ่าย 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750
กําไรก่อนหักภาษี (EBT) -114,750 5,557,600 17,992,898 19,605,204 20,704,845
ภาษีเงินได้ (20%) 0 1,111,520 3,598,580 3,921,041 4,140,969
กําไรสุทธิ -114,750 4,446,080 14,394,318 15,684,164 16,563,876
จ่ายเงินปันผล 10% 0 444,608 1,439,432 1,568,416 1,656,388
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ตารางที่ 6.12 : แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 
  ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
รายได้จากการดําเนินงาน           
รายได้จากการโฆษณา 5,650,000 6,740,000 7,805,000 8,144,845 8,455,682
รายได้จากโซน rock shop 2,300,000 6,900,000 11,500,000 13,800,000 13,800,000
รายได้จากการให้ทรูเช่าที่ชั้นที่ 1 4,300,000 4,730,000 4,859,000 4,902,000 4,902,000
รายได้จากสปอนเซอร์ในการจัดงาน 15,000,000 16,500,000 16,650,000 16,800,000 17,100,000
รายได้จากโซน Live House 2,500,000 3,500,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000
รวมรายได้ 29,750,000 38,370,000 45,814,000 48,646,845 49,257,682
ต้นทุนการผลติ       
ค่าจัดการระบบถ่ายทอดสด 420,000 480,000 630,000 800,000 550,000
ค่าโปรโมท Rock Connection (500,000 บาท) 5,600,000 6,400,000 4,500,000 4,000,000 5,500,000
ค่านําเข้าของที่ระลึก (50,000 บาท/ครั้ง) 325,000 350,000 400,000 450,000 500,000
ค่าเช่าอุปกรณ์  456,000 456,000 456,000 456,000 456,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ ่1 งาน  15,000,000 15,000,000 15,000,000 16,000,000 16,000,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 6 งาน  1,100,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000
รวมต้นทุนการผลิต 22,901,000 23,886,000 22,186,000 22,906,000 24,206,000

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 
  ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร           
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 3,780,000 3,893,400 4,010,202 4,130,508 4,254,423
ค่าเช่าออฟฟิศ (ตึกแถว) 480,000 480,000 480,000 480,000 480,000
ค่าสาธารณูปโภค 420,000 441,000 463,050 486,203 510,513
ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานอื่นๆ 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 4,800,000 5,040,000 5,292,000 5,556,600 5,834,430
ค่าเสื่อมราคา 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000
รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 9,870,000 10,256,400 10,659,852 11,081,141 11,521,087
กําไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT) -3,021,000 4,227,600 12,968,148 14,659,704 13,530,595
ดอกเบี้ยจ่าย 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750
กําไรก่อนหักภาษี (EBT) -3,414,750 3,912,600 12,731,898 14,502,204 13,451,845
ภาษีเงินได้ (20%) 0 782,520 2,546,380 2,900,441 2,690,369
กําไรสุทธิ -3,414,750 3,130,080 10,185,518 11,601,764 10,761,476
จ่ายเงินปันผล 10% 0 313,008 1,018,552 1,160,176 1,076,148
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ตารางที่ 6.13 : แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีสถานการณ์ที่ย่ําแย่ (Worst Case) 
 
  ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
รายได้จากการดําเนินงาน           
รายได้จากการโฆษณา 5,100,000 6,020,000 7,460,000 8,084,845 8,270,682
รายได้จากโซน rock shop 1,800,000 3,600,000 6,300,000 9,900,000 9,000,000
รายได้จากการให้ทรูเช่าที่ชั้นที่ 1 4,500,000 4,950,000 5,400,000 5,130,000 4,950,000
รายได้จากสปอนเซอร์ในการจัดงาน 15,000,000 18,000,000 16,650,000 16,800,000 16,500,000
รายได้จากโซน LiveHouse 3,400,000 6,120,000 6,800,000 6,800,000 5,440,000
รวมรายได้ 29,800,000 38,690,000 42,610,000 46,714,845 44,160,682
ต้นทุนการผลติ       
ค่าจัดการระบบถ่ายทอดสด 420,000 480,000 630,000 800,000 550,000
ค่าโปรโมท Rock Connection (500,000 บาท) 5,600,000 6,400,000 4,500,000 4,000,000 5,500,000
ค่านําเข้าของที่ระลึก (50,000 บาท/ครั้ง) 325,000 350,000 400,000 450,000 500,000
ค่าเช่าอุปกรณ์  456,000 456,000 456,000 456,000 456,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ ่1 งาน (10,00,000 บาท/งาน) 15,000,000 15,000,000 15,000,000 16,000,000 16,000,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 6 งาน (200,000 บาท/งาน) 1,100,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000
รวมต้นทุนการผลิต 22,901,000 23,886,000 22,186,000 22,906,000 24,206,000

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.13 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีสถานการณ์ที่ย่ําแย่ (Worst Case) 
 
  ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร           
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 3,780,000 3,893,400 4,010,202 4,130,508 4,254,423
ค่าเช่าออฟฟิศ (ตึกแถว) 480,000 480,000 480,000 480,000 480,000
ค่าสาธารณูปโภค 420,000 441,000 463,050 486,203 510,513
ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานอื่นๆ 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 4,800,000 5,040,000 5,292,000 5,556,600 5,834,430
ค่าเสื่อมราคา 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000
รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 9,870,000 10,256,400 10,659,852 11,081,141 11,521,087
กําไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT) -2,971,000 4,547,600 9,764,148 12,727,704 8,433,595
ดอกเบี้ยจ่าย 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750
กําไรก่อนหักภาษี (EBT) -3,364,750 4,232,600 9,527,898 12,570,204 8,354,845
ภาษีเงินได้ (20%) 0 0 1,905,580 2,514,041 1,670,969
กําไรสุทธิ -3,364,750 4,232,600 7,622,318 10,056,164 6,683,876
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6.6 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงนิ 
หลังจากการประมาณงบกําไรขาดทุนจะเห็นว่าบริษัทมีผลกําไรจากการดําเนินงานซึ่งทาง

ผู้วิจัยจะวิเคราะห์ความสามารถในการทํากําไรของบริษัทในส่วนต่อไป สําหรับงบแสดงฐานะทาง
การเงินของบริษัทซึ่งจะเป็นงบที่บ่งบอกความมั่นคั่ง 
 

ตารางที่ 6.14 : แสดงรายละเอียดงบดุล 
 

รายการ ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
สินทรัพย์           
  สินทรัพย์หมุนเวียน           
    เงินสด 11,068,750 15,331,742 29,923,688 43,511,897 57,789,313
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 11,068,750 15,331,742 29,923,688 43,511,897 57,789,313
  สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน           
    ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ 8,966,500 8,816,500 8,666,500 8,516,500 8,366,500
    ค่าเสื่อมราคาสะสม 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000
  สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนสุทธิ 8,816,500 8,666,500 8,516,500 8,366,500 8,216,500
รวมสินทรัพย์ถาวร 8,816,500 8,666,500 8,516,500 8,366,500 8,216,500
รวมสินทรัพย์ 19,885,250 23,998,242 38,440,188 51,878,397 66,005,813
หนี้สินและทุน           
  หนี้สินหมุนเวียน           
    ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 0 1,111,520 3,598,580 3,921,041 4,140,969
  หนี้สินระยะยาว           
    เงินกู้ธนาคาร 5,000,000 4,000,000 3,000,000 2,000,000 1,000,000
รวมหนี้สิน 5,000,000 5,111,520 6,598,580 5,921,041 5,140,969
  ส่วนของผู้ถือหุ้น           
    ทุนของบริษัท 15,000,000 15,000,000 15,000,000 15,000,000 15,000,000
  กําไรสะสม           
    กําไรสะสมยกมา 0 -114,750 3,886,722 16,841,609 30,957,356
    กําไรสุทธิ -114,750 4,446,080 14,394,318 15,684,164 16,563,876
    เงินปันผลจ่าย 0 444,608 1,439,432 1,568,416 1,656,388
    กําไรสะสมยกไป -114,750 3,886,722 16,841,609 30,957,356 45,864,844
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 14,885,250 18,886,722 31,841,609 45,957,356 60,864,844
รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 19,885,250 23,998,242 38,440,188 51,878,397 66,005,813
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6.7 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 6.15 : แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน       
  กําไรสุทธ ิ  4,446,080 14,394,318 15,684,164 16,563,876
  ค่าเส่ือมราคา  150,000 150,000 150,000 150,000
  ดอกเบีย้จ่าย  315,000 236,250 157,500 78,750
  จ่ายดอกเบี้ยจา่ย  -315,000 -236,250 -157,500 -78,750
  ปรับภาษีเงินได้  1,111,520 3,598,580 3,921,041 4,140,969
  จ่ายภาษีเงินได้จรงิ  0 -1,111,520 -3,598,580 -3,921,041
รวมกระแสเงินสดจากการ
ดําเนินงาน  5,707,600 17,031,378 16,156,625 16,933,804
กระแสเงินสดจากการลงทุน         
  เพิ่มลดในสินทรัพย์ถาวร  0 0 0 0
รวมกระแสเงินสดในการลงทนุ  0 0 0 0
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงนิทุน           
  เพิ่มลดในเงินกู้ธนาคาร  -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000
  เพิ่มลดในเงินทุน  0 0 0 0
  จ่ายเงินปันผล  -444,608 -1,439,432 -1,568,416 -1,656,388
รวมกระแสเงินสดจากการจัดหา
เงินทุน  -1,444,608 -2,439,432 -2,568,416 -2,656,388

  กระแสเงินสดสุทธิประจํางวด  4,262,992 14,591,946 13,588,208 14,277,416
  กระแสเงินสดต้นงวด  11,068,750 15,331,742 29,923,688 43,511,897
  กระแสเงินสดยกไป  15,331,742 29,923,688 43,511,897 57,789,313
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6.8 สรปุผลตอบแทนทางการเงนิ 
 
ตารางที่ 6.16 : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 
  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
กระแสเงินสุดรบั        
ส่วนของผู้ถือหุ้น 15,000,000       
เงินกู้ระยะยาว 5,000,000       
อัตราดอกเบี้ย 7.875%       
ระยะเวลา 6       
รวมเงินลงทุน 20,000,000           
รายได้             
รายได้จากการโฆษณา   6,400,000 7,515,000 8,590,000 8,919,845 9,230,682
รายได้จากโซน rock shop   2,150,000 4,300,000 10,750,000 12,900,000 15,050,000
รายได้จากการให้ทรูเช่าที่ชั้นที่ 1   4,500,000 4,950,000 5,085,000 5,130,000 5,130,000
รายได้จากสปอนเซอร์ในการจัดงาน   15,000,000 16,500,000 16,650,000 16,800,000 17,100,000
รายได้จากโซน LiveHouse   5,000,000 6,750,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000
รวมรายได้   33,050,000 40,015,000 51,075,000 53,749,845 56,510,682

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.16 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 
  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5
ค่าใช้จ่าย   
เงินลงทุนในที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ -8,966,500   
ค่าเช่าออฟฟิศและค่าดําเนินงาน -1,140,000   
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -3,780,000   
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด -3,600,000   
ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาไลฟ์ โซน  -410,000   
ค่าจัดการระบบถ่ายทอดสด 420,000 480,000 630,000 800,000 550,000
ค่าโปรโมท Rock Connection (500,000 บาท) 5,600,000 6,400,000 4,500,000 4,000,000 5,500,000
ค่านําเข้าของที่ระลึก (50,000 บาท/ครั้ง) 325,000 350,000 400,000 450,000 500,000
ค่าเช่าอุปกรณ์ 456,000 456,000 456,000 456,000 456,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ่ 1 งาน  15,000,000 15,000,000 15,000,000 16,000,000 16,000,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 6 งาน  1,100,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 3,780,000 3,893,400 4,010,202 4,130,508 4,254,423
ค่าเช่าออฟฟิศ (ตึกแถว) 480,000 480,000 480,000 480,000 480,000
ค่าสาธารณูปโภค 420,000 441,000 463,050 486,203 510,513
ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานอื่นๆ 240,000 5,040,000 5,292,000 5,556,600 5,834,430
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 4,800,000 150,000 150,000 150,000 150,000
จ่ายคืนเงินกู้ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000
รวมค่าใช้จ่าย -17,896,500 32,621,000 33,890,400 32,581,252 33,709,311 35,435,366

(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 6.16 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
กําไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี ค่าเสื่อมราคา 
และค่าตัดจําหน่าย (EBITDA)   429,000 6,124,600 18,493,748 20,040,534 21,075,316
ค่าเสื่อมราคา   150,000 150,000 150,000 150,000 150,000
ดอกเบีย้จ่าย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750
ภาษีเงินได้ (20%)   0 1,131,920 3,621,500 3,946,607 4,169,313
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษ ี(ATCF)   185,250 4,827,680 14,785,998 16,086,428 16,977,253
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุน้ 
(Total Cash Flow to Equity) -18,290,250 185,250 4,827,680 14,785,998 16,086,428 16,977,253
ทุนดําเนินกิจการ 20,000,000           
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุน้
สะสม (Accumulated Cash Flow to Equity) 1,709,750 1,895,000 6,722,680 21,508,678 37,595,106 54,572,359
NPV ฿34,572,358.81
IRR 33%
Payback Period (ปี) 1.46
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ตารางที่ 6.17 : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 
  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
กระแสเงินสุดรบั        
ส่วนของผู้ถือหุ้น 15,000,000       
เงินกู้ระยะยาว 5,000,000       
อัตราดอกเบี้ย 7.875%       
ระยะเวลา 6       
รวมเงินลงทุน 20,000,000           
รายได้             
รายได้จากการโฆษณา   5,650,000 6,740,000 7,805,000 8,144,845 8,455,682
รายได้จากโซน rock shop   2,300,000 6,900,000 11,500,000 13,800,000 13,800,000
รายได้จากการให้ทรูเช่าที่ชั้นที่ 1   4,300,000 4,730,000 4,859,000 4,902,000 4,902,000
รายได้จากสปอนเซอร์ในการจัดงาน   15,000,000 16,500,000 16,650,000 16,800,000 17,100,000
รายได้จากโซน LiveHouse   2,500,000 3,500,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000
รวมรายได้   29,750,000 38,370,000 45,814,000 48,646,845 49,257,682

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.17 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
ค่าใช้จ่าย         
เงินลงทุนในที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ -8,966,500       
ค่าเช่าออฟฟิศและค่าดําเนินงาน -1,140,000       
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -3,780,000       
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด -3,600,000       
ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาไลฟ์ โซน  -410,000       
ค่าจัดการระบบถ่ายทอดสด   420,000 480,000 630,000 800,000 550,000
ค่าโปรโมท Rock Connection (500,000 บาท)   5,600,000 6,400,000 4,500,000 4,000,000 5,500,000
ค่านําเข้าของที่ระลึก (50,000 บาท/ครั้ง)   325,000 350,000 400,000 450,000 500,000
ค่าเช่าอุปกรณ ์   456,000 456,000 456,000 456,000 456,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ่ 1 งาน    15,000,000 15,000,000 15,000,000 16,000,000 16,000,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 6 งาน    1,100,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ   3,780,000 3,893,400 4,010,202 4,130,508 4,254,423
ค่าเช่าออฟฟิศ (ตึกแถว)   480,000 480,000 480,000 480,000 480,000
ค่าสาธารณูปโภค   420,000 441,000 463,050 486,203 510,513
ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานอื่นๆ   240,000 252,000 264,600 277,830 291,722
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด   4,800,000 5,040,000 5,292,000 5,556,600 5,834,430
จ่ายคืนเงินกู้   1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000
รวมค่าใช้จ่าย -17,896,500 32,621,000 33,992,400 32,695,852 33,837,141 35,577,087

(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 6.17 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
กําไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี ค่าเสื่อมราคา และค่า
ตัดจําหน่าย (EBITDA)   -2,871,000 4,377,600 13,118,148 14,809,704 13,680,595
ค่าเสื่อมราคา   150,000 150,000 150,000 150,000 150,000
ดอกเบี้ยจ่าย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750
ภาษีเงินได้ (20%)   0 782,520 2,546,380 2,900,441 2,690,369
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF)   -3,114,750 3,430,080 10,485,518 11,901,764 11,061,476
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้น (Total 
Cash Flow to Equity) -18,290,250 -3,114,750 3,430,080 10,485,518 11,901,764 11,061,476
ทุนดําเนินกิจการ 20,000,000           
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้นสะสม 
(Accumulated Cash Flow to Equity) 1,709,750 -1,405,000 2,025,080 12,510,598 24,412,362 35,473,838
NPV ฿15,473,837.61
IRR 16%
Payback Period (ปี) 1.85
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ตารางที่ 6.18 : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ําแย่ (Worst Case) 
 
  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
กระแสเงินสุดรบั        
ส่วนของผู้ถือหุ้น 15,000,000       
เงินกู้ระยะยาว 5,000,000       
อัตราดอกเบี้ย 7.875%       
ระยะเวลา 6       
รวมเงินลงทุน 20,000,000           
รายได้             
รายได้จากการโฆษณา   5,100,000 6,020,000 7,460,000 8,084,845 8,270,682
รายได้จากโซน rock shop   1,800,000 3,600,000 6,300,000 9,900,000 9,000,000
รายได้จากการให้ทรูเช่าที่ชั้นที่ 1   4,500,000 4,950,000 5,400,000 5,130,000 4,950,000
รายได้จากสปอนเซอร์ในการจัดงาน   15,000,000 18,000,000 16,650,000 16,800,000 16,500,000
รายได้จากโซน LiveHouse   3,400,000 6,120,000 6,800,000 6,800,000 5,440,000
รวมรายได้   29,800,000 38,690,000 42,610,000 46,714,845 44,160,682

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.18 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ําแย่ (Worst Case) 
 

  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
ค่าใช้จ่าย         
เงินลงทุนในที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ -8,966,500       
ค่าเช่าออฟฟิศและค่าดําเนินงาน -1,140,000       
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -3,780,000       
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด -3,600,000       
ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาไลฟ์ โซน  -410,000       
ค่าจัดการระบบถ่ายทอดสด   420,000 480,000 630,000 800,000 550,000
ค่าโปรโมท Rock Connection (500,000 บาท)   5,600,000 6,400,000 4,500,000 4,000,000 5,500,000
ค่านําเข้าของที่ระลึก (50,000 บาท/ครั้ง)   325,000 350,000 400,000 450,000 500,000
ค่าเช่าอุปกรณ ์   456,000 456,000 456,000 456,000 456,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ่ 1 งาน    15,000,000 15,000,000 15,000,000 16,000,000 16,000,000
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 6 งาน    1,100,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ   3,780,000 3,893,400 4,010,202 4,130,508 4,254,423
ค่าเช่าออฟฟิศ (ตึกแถว)   480,000 480,000 480,000 480,000 480,000
ค่าสาธารณูปโภค   420,000 441,000 463,050 486,203 510,513
ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานอื่นๆ   240,000 252,000 264,600 277,830 291,722
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด   4,800,000 5,040,000 5,292,000 5,556,600 5,834,430
จ่ายคืนเงินกู้   1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000
รวมค่าใช้จ่าย -17,896,500 32,621,000 33,992,400 32,695,852 33,837,141 35,577,087

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.18 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ําแย่ (Worst Case) 
 
  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 
กําไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี ค่าเสื่อมราคา 
และค่าตัดจําหน่าย (EBITDA)   -2,821,000 4,697,600 9,914,148 12,877,704 8,583,595
ค่าเสื่อมราคา   150,000 150,000 150,000 150,000 150,000
ดอกเบี้ยจ่าย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750
ภาษีเงินได้ (20%)   0 5,828,960 1,905,580 2,514,041 1,670,969
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF)   -3,064,750 -1,296,360 7,922,318 10,356,164 6,983,876
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้น 
(Total Cash Flow to Equity) -18,290,250 -3,064,750 -1,296,360 7,922,318 10,356,164 6,983,876
ทุนดําเนินกิจการ 20,000,000           
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้นสะสม 
(Accumulated Cash Flow to Equity) 1,709,750 -1,355,000 -2,651,360 5,270,958 15,627,122 22,610,998
NPV ฿2,610,997.61
IRR 3%
Payback Period (ปี) 2.13
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ตารางที่ 6.19 : แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
 

Description 
Best Case Most Likely Case  Worst Case 

      
รายได้ 56,510,682 49,257,682 44,160,682 
กําไรสุทธิ 16,563,876 10,761,476 6,683,876 
กระแสเงินสดสุทธิ 16,977,253 11,061,476 6,983,876 
Payback Period  1.46 1.85 2.13 
NPV ฿34,572,358.81 ฿15,473,837.61 ฿2,610,997.61 
IRR 33% 16% 3% 

 
 1. สถานการณ์ที่ผลประกอบการดีเย่ียม (Best Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินสูงได้รับผลตอบแทนที่ดีมาก อีกทั้งยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการดําเนินกิจการบริษัทจะมีรายได้ 
56,510,682 บาท กําไรสุทธิ 16,563,876 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 16,977,253 บาท มีมลูค่า
ปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ 34,572,358.81 บาท ทําให้จะสามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 1 ปี 4 
เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจน้ันน่าลงทุนสอดคลอ้งกับค่า IRR อยู่ที่ 33% 

2. สถานการณ์ที่ผลประกอบการปกติ (Most Likely Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคลอ่งทาง
การเงินในระดับที่ยอมรับได้ ได้รับผลตอบแทนที่ดี อีกทั้งยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการดําเนินกิจการ
บริษัทจะมีรายได้ 49,257,682 บาท กําไรสทุธิ 10,761,476 บาท กับกระแสเงินสดสทุธิ 11,061,476 
บาท มีมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ 15,473,837.61 บาท ซึ่งทําให้จะสามารถคืนทุนภายใน
ระยะเวลา 1 ปี 8 เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจน้ันยังคงน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 16% 

3. สถานการณ์ที่ผลประกอบการตกตํ่า (Worst Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินในระดับที่ตํ่า แต่ได้รับผลตอบแทนไม่ดีเท่ากับสองสถานการณ์แต่ยังสามารถรับได้โดยบริษัท
จะมีรายได้ 44,160,682 บาท กําไรสุทธิ 6,683,876 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 6,983,876 บาท มี
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิเท่ากับ 2,610,997.61 บาท ซึ่งทําให้จะสามารถคืนทุนภายใน
ระยะเวลา 2 ปี 1 เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจน้ันไม่น่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR น้อยกว่าที่ 3% 



บทที่ 7 
บทสรุปและขอ้เสนอแนะ 

 
7.1 บทสรุปทางการวิจัย 

ในการศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดเก่ียวกับการบริหารงานศิลปิน แนวคิดเก่ียวกับ
วัฒนธรรม แนวคิดเก่ียวกับกลุ่ม การรวมกลุ่มและเครือขา่ยการสื่อสาร แนวคิดเก่ียวกับผู้รับสาร 
แนวคิดเก่ียวกับการเปิดรับข่าวสาร แนวคิดเก่ียวกับแฟนและแฟนดอม แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการ
พฤติกรรมผู้บริโภค ทฤษฎีการใช้ความพึงพอใจ ทฤษฎีการวิเคราะห์สถานการณ์ในตลาด 

ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลทั้งปฐมภูมิและข้อมลูทุติยภูมิ โดยศึกษาข้อมูลจากเอกสารและ
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง รวมถึงทําการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ทีป่ระกอบธุรกิจไลฟ์เฮ้าส์ (Live 
House) และผูเ้ช่ียวชาญทางด้านดนตรี นอกจากนี้ผู้วิจัยได้ทําการเก็บแบบสอบถามเพ่ือวิจัยเชิง
ปริมาณกับกลุม่คนที่ชอบดนตรีร็อคซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

7.1.1. สรุปผลวิจัย  
ในการสรุปผลวิจัย ผู้วิจัยจะสรุปประเด็นต่างๆ ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยที่ได้ต้ังไว้ ดังน้ี  

  7.1.1.1. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนที่ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อต่อ
ธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection)  
  จากการศึกษาประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนที่ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อต่อธุรกิจร็อค 
คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ด้วยเครื่องมือแบบสอบถามเชิงปริมาณพบว่า กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
424 ตัวอย่าง พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย โดยอยู่ในช่วงอายุ 18 ถึง 21 ปี และ
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศกึษาอยู๋ในช่วงระดับปริญญาตรี มีอาชีพประกอบนักเรียน 
นักศึกษา และส่วนใหญม่ีรายได้ระหว่าง 5,001 ถึง 20,000 บาท   

7.1.1.2. เพ่ือศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกรับฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่มคน
ที่ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) 

จากการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการเลอืกรับฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่มคนที่
ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ด้วยเครื่องมือแบบสอบถามเชิง
ปริมาณพบว่า สําหรับการฟังเพลงกลุ่มตัวอย่างมีความถ่ีในการฟังเพลงแนวร็อคมากทีสุ่ด 3 – 4 ครั้ง
ต่อสัปดาห์ โดยใช้เวลาการฟังเพลงคนเดียวหรือฟังเพลงกับกลุ่มเพ่ือน โดยมีการเลือกซื้อซีดีแนวร็อค 
3 – 4 แผ่นต่อเดือน หรือ 1 – 2 แผ่นต่อเดือน และใช้เวลาในการฟังเพลงแนวร็อคประเภทป็อปร็อ
คและบริท ร็อค คริสเตียนร็อค และเมทัล ทีไ่ด้รับความนิยมเป็นสามอันดับสูงสุด 
  7.1.1.3. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจและการตัดสินใจในการเลือกฟังเพลงแนวร็อคขอ
งกลุ่มคนที่ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) 
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  จากการศึกษาความพึงพอใจและการตัดสินใจในการเลือกฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่ม
คนที่ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ด้วยเครื่องมือแบบสอบถาม
เชิงปริมาณพบว่า กลุ่มตัวอย่างน้ัน สามารถฟังเพลงโดยที่คุณไม่สนใจว่าศิลปินเป็นใครได้รับความ
สนใจในระดับมากที่สุด รูปลกัษณ์ของแพคเกจและการส่งเสริมการขาย (Promotion) จะมีผลต่อการ
ซื้อได้รับความสนใจในระดับมาก และการชอบชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์เพ่ือได้บรรยากาศได้รับความ
สนใจในระดับมาก โดยกลุ่มตัวอย่างมีความสนใจในโครงการในระดับมาก 
  นอกจากน้ีในสว่นประเด็นอ่ืนๆที่วางไว้ ก็ได้รับความสนใจในระดับมากจาก
กลุ่มเป้าหมาย เช่น มีการจัดงานกิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing) ร่วมกับพินธมิตร ได้แก่ 
จัดพบกิบศิลปินที่ช่ืนชอบ ร่วมทําบุญกับศิลปิน เป็นต้น และมีกิจกรรมแจกรางวัลบัตรชมคอนเสิร์ต
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) ซึ่งจะมีความสอดคล้องตรงกับสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้ตอบ 
เพราะกลุ่มเป้าหมายล้วนให้คะแนนความสนใจในประเด็นต่างๆ ที่วิเคราะห์ได้จากการตอบ
แบบสอบถามในระดับมากถึงมากที่สุด   

7.1.2. อภิปรายผล 
จากการศึกษาข้อมูลพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นผู้ชายร้อยละ 88 โดยอายุเฉลี่ย 18 - 

21 ปี และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีระดับการศึกษาอยู๋ในช่วงระดับปริญญาตรีรอ้ยละ49.5 มี
อาชีพประกอบนักเรียน นักศึกษาร้อยละ76.7 โดยมีรายได้ต่อเดือน 5,001 - 20,000 บาท ร้อยละ 
35.4 

ทั้งน้ีในด้านทัศนคติและพฤติกรรมการการเลือกรับฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่มคนที่ชอบดนตรี
ร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) จากการศึกษาวิจัยจากกลุ่มตัวอย่างพบว่า มี
ความถี่ในการฟังเพลงแนวร็อคมากที่สุด 3 – 4 ครั้งต่อสปัดาห์ ร้อยละ 71.5 โดยใช้เวลาการฟังเพลง
คนเดียวร้อยละ 77.4 หรือฟังเพลงกับกลุ่มเพ่ือนร้อยละ 22.6 โดยมีการเลือกซื้อซีดีแนวร็อค 3 – 4 
แผ่นต่อเดือน ร้อยละ 41.5 หรือ 1 – 2 แผ่นต่อเดือน ร้อยละ39.6 และใช้เวลาในการฟังเพลงแนวร็อ
คประเภทป็อปร็อคและบริท ร็อค รวมแล้วมีจํานวน 360 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 7.5  คริสเตียนร็อค 
รวมแล้วมีจํานวน 359 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 7.5 และเมทลัรวมแล้วมจีํานวน 358 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 7.5 ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัย Rea (2010) ได้ทํางานวิจัยเร่ืองการตรวจสอบผลกระทบที่
แตกต่างจากเพลงกับอารมณ์จากเข้าร่วมประชุม พบว่า ประเภทของสภาพเพลงจะมีอิทธิพลต่อ
อารมณ์ความรู้สึกของผู้เข้าร่วม การทดสอบในแต่ละเง่ือนไขสามเพลง โดยเฉพาะดนตรีคลาสสิก
เพ่ิมขึ้นความรู้สึกของผู้เข้าร่วมได้อย่างง่ายดายในขณะที่เพลงโลหะหนักทีเ่พ่ิมขึ้นความรู้สึกของความ
ตึงเครียดและความกังวลใจ เพลงป๊อปมีผลคล้ายกับดนตรีคลาสสิกในขณะที่ผู้เข้าร่วมประชุมมีการ
เพ่ิมขึ้นในความรู้สึกของความสะดวกและลดลงในอารมณ์ที่เก่ียวข้องกับความกังวลและความตึง
เครียด  
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ทั้งน้ีในด้านปัจจัยที่มีความพึงพอใจและการตัดสินใจในการเลือกฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่มคน
ที่ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน พบว่า การเลือกฟังเพลงโดยที่ไม่สนใจว่าศิลปินเป็นใคร
มีค่าเฉลี่ย4.12 รองลงมารูปลักษณ์ของแพคเกจและการส่งเสริมการขาย (Promotion) จะมีผลต่อการ
ซื้อมีค่าเฉลี่ย4.07 และการชอบชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์เพ่ือได้บรรยากาศมีค่าเฉลี่ย 4.06 ซึ่งจะ
สอดคล้องกับงานวิจัย Weinstein (1991) ได้ทํางานวิจัยเร่ืองน่ีคือพระคัมภีร์ของดนตรีเฮฟว่ีเมทัล
สําหรับชาวเมทัลเฮดทั่วโลก ผลการศึกษาพบว่า หนังสือเล่มน้ี ไม่ได้เป็นเพียงหนังสือที่ดีที่สุดแต่มีการ
อ้างอิงจากเรื่องราวของคนรักในเสียงเพลงเฮฟว่ีเมทัลหนังสื่อเล่มน้ีเล่าถึงความน่าทึ่งและ ให้ข้อมลูที่
สําคัญในการพัฒนาของวงการดนตรีแนวเฮฟว่ีเมทัล  

7.1.3. ข้อเสนอแนะ 
จากผลวิจัยที่ได้ในการวิจัยคร้ังนี้ สามารถนําไปพัฒนาเพ่ือประกอบการจัดต้ังธุรกิจโครงการ

จัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ทั้งน้ีเพ่ือประสิทธิภาพที่มากย่ิงขึ้น ควรทําการวิจัย
เก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกรบัฟังเพลงแนวร็อคผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เพ่ิมเติมเพ่ือที่จะได้ข้อมูล
ที่เจาะลึกมากย่ิงข้ึน เช่น พฤติกรรมการฟังเพลง การรับชมคอนเสิร์ตผ่านทางออนไลน์เพ่ือเป็นแบ่งปัน
บนหน้าเครือข่ายสังคมออนไลน์ตลอดจนการรวมกลุ่มกิจกรรมต่างๆ บนโลกออนไลน์ เป็นต้น 

นอกจากน้ี การทําวิจัยเพ่ิมเติมเพ่ือที่จะได้ข้อมูลที่เจาะลึกมากย่ิงข้ึน ควรท่ีจะเพ่ิมเติม
เร่ืองราวของเทคโนโลยีที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ก็ควรทําการวิจัยอย่างต่อเนื่องเพ่ือสํารวจ
ความเปลี่ยนแปลงของข้อมูลของทางกลุ่มเป้าหมายและควรท่ีจะมีการสาํรวจแนวโน้มความสนใจใน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ใหม่ๆ  ที่กําลังจะเกิดขึ้นในอนาคต 

 
7.2 บทสรุปทางธุรกิจ 

โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) มีจุดประสงค์ เพ่ือศึกษาการ
สร้างและพัฒนาของคอมมูนิต้ี (Community) เพ่ือศึกษาการรวมกลุ่มของผู้บริโภคท่ีมีความพึงพอใจ
ต่อดนตรีแนวร็อคและเพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock 
Connection) โดยมีรูปแบบคอมมูนิต้ี (Community) ในรูปแบบของคนรักในดนตรีร็อค 

โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัย
ทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มคนที่ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อต่อร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) 
เพ่ือศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกรบัฟังเพลงแนวร็อคของกลุ่มคนที่ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อร็อค 
คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจและการตัดสนิใจในการเลือกฟังเพลง
แนวร็อคของกลุ่มคนที่ชอบดนตรีร็อคที่มีต่อร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection)  
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7.2.1. สรุปประเด็นปัญหา 
ปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจจากการวิเคราะห์ผลวิจัยที่สาํคัญที่สุด ซึ่งสอดคล้องตรงกันทั้ง

ข้อมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ คือเร่ืองสถานที่ในการจัดการแสดงและค่าเช่าของอุปกรณ์ 
เพราะสถานที่ในการจัดการแสดงจะไม่มีสถานที่มารองรับและหากไปใช้สถานที่ร้านอ่ืนก็จะมีการเก็บ
ค่าเช่าค่อนข้างสูง หากทางร้านที่ให้เช่าไม่พอใจจะทําให้ยกเลิกการจัดแสดงหรืออาจจะไม่ให้มาจัดการ
แสดง สําหรับค่าเช่าอุปกรณ์จะเป็นปัญหาหลักเพราะนอกจากเรื่องของจํานวนกําลังไฟที่ต่างกับของ
ต่างประเทศแล้ว อุปกรณ์บางชนิดอาจจะต้องใช้ราคาค่อนข้างสูง  

7.2.2. แนวทางการแก้ไข 
จากเหตุผลข้างต้น ทําให้ผู้วิจยัต้องวางแผนธุรกิจโดยเฉพาะด้านการผลิตรูปแบบการ

ให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจที่ครบวงจร เพ่ือให้สามารถแข่งขันธุรกิจ ในปัจจุบันดังน้ันทางผู้วิจัยจึงมีการ
วางแผนเพ่ือให้ธุรกิจได้ประสบความสําเร็จ ดังน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ (Product/Service) 
จากการศึกษาวิจัยทั้งเชิงคุณภาพและปริมาณ สามารถนํามาวางแผนและออกแบบการ

นําเสนอรูปแบบของที่ครบวงจรและทันสมัยแห่งเดียวของประเทศไทยซึง่ร็อคคอนเน็คช่ัน (Rock 
Connection) จะเป็นแหล่งศูนย์ร่วมของคนที่ชอบดนตรีแนวร็อคพร้อมทั้งเป็นที่ให้แสดง
ความสามารถทางด้านดนตรีและศิลปะเก่ียวกับดนตรีแนวร็อคและยังได้ร่วมสนุกกับกิจกรรมคอนเสิรต์
จากวงร็อคช่ือดังจากต่างประเทศ ซึ่งจะมีการใช้กลยุทธ์ในการบริหารกลุ่มสินค้า จากการคัดเลือก
สินค้าที่เน้นความนิยมและความสามารถในการทํากําไรมากกว่าความหลากหลายของสินค้าในแต่ละ
กลุ่ม ซึ่งสินค้าที่อยู่ในร็อคคอนเน็คช่ัน (Rock Connection) จะประกอบไปด้วย สําหรับสินค้า
เก่ียวกับดนตรีร็อคทั้งหมด เช่น ซีดีเพลง ของสะสมของวงร็อคต่างๆจากต่างประเทศ เป็นต้น ถ้าลูกค้า
คนหรือคนที่เป็นแฟนคลับทีส่นใจประเภทดนตรีร็อคมาที่น่ีที่เดียวก็จะได้ครบทุกอย่าง รวมท้ังสไตล์
การแต่งตัวจากแบรนด์ช้ันนําต่างๆ และกิจกรรมคอนเสิรต์ทุกเดือน กับ ร็อคคอนเน็คช่ัน (Rock 
Connection) 

นอกจากน้ียังมีนโยบายหลักในการบริหารสินค้าโดยมุ่งเน้นที่จะนําเสนอสินค้าที่มีคุณภาพ
และทันสมัยโดยมีความสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าที่มีการเปลีย่นแปลงตลอดเวลาได้อย่าง
เหมาะสม โดยจะมีการพัฒนาและปรับกลยุทธ์ในการบริหารสินค้าอย่างต่อเน่ือง อีกทั้งยังมีการยึดมั่น
ในแนวทางการนําเสนอสินคา้ที่มีคุณภาพดี เป็นไลฟ์สไตล ์ในราคาที่ตัดสนิใจซื้อได้ง่าย เพ่ือให้ลูกค้า
รู้สึกได้ถึงความคุ้มค่า ทุกครัง้ที่ได้เป็นเจ้าของและได้มีการเน้นการนําเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับกลุ่มลูกค้า
โดยผ่านทางสื่อออนไลน์ของทางร็อคคอนเน็คช่ัน (Rock Connection) พร้อมกับกําหนดนโยบายใน
การส่งเสริมการขายแยกในแต่ละหมวด โดยในการบริหารกลุ่มสินค้า ดําเนินการโดยการเก็บข้อมูล
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และทําการวิเคราะห์อัตราส่วนการขายและอัตราส่วนผลกําไรแยกในแต่ละกลุ่มสินค้า เพ่ือให้เกิดความ
ชัดเจนในการเปรียบเทียบประสิทธิภาพในการทํากําไรของสินค้าแต่ละหมวด 

ด้านราคา (Price) 
บริษัทยังคงใช้นโยบาย “Connecting Rocker” ดังเช่นปีที่ผ่านมาเน่ืองจากระดับราคาสินค้า

แต่ละกลุ่ม ยังคงได้รับการตอบสนองจากลูกค้าอย่างต่อเนื่อง แต่จะมีการจัดรายการส่งเสริมการขายที่
ตอกยํ้านโยบายราคาดังกล่าว ประกอบกับการอาศัยกลไกของการทํา Price Discrimination ในการ
ต้ังราคาหลากหลายรูปแบบซึ่งทางร็อคคอนเน็คช่ัน (Rock Connection) เลือกใช้การต้ังราคาได้แก่ 
Value Pack และ Hot Price โดยจะมีการการกําหนดราคาสินค้าในแต่ละกลุ่มร็อคคอนเน็คช่ัน 
(Rock Connection) ยังคงยึดถือกลยุทธ์ราคาที่แข่งขันได้ของแต่ละกลุ่มเมื่อเทียบกับคู่แข่งเป็น
แนวทางหลักในการดําเนินการ 

ด้านสถานที/่ช่องทางการนาํเสนอ (Place) 
สําหรับช่องทางการจําหน่ายร็อคคอนเน็คช่ัน (Rock Connection) มุ่งทําการสร้างการจดจํา

ที่ต้ังร้านโดยการเดินทางที่ง่ายและสะดวกสะบายอยู่ในพ้ืนที่ใจกลางเมืองและจุดเด่นคือการเดินทาง
มายังที่ร้านสามารถเดินมาได้หลายเส้นทาง  

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ร็อคคอนเน็คช่ัน (Rock Connection) มีแผนงานในการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ือ

กระตุ้นการบริโภคอย่างต่อเน่ือง และหลากหลายรูปแบบ เพ่ือครอบคลุมความต้องการของผู้บริโภคให้
มากที่สุด โดยกิจกรรมหลกัในการส่งเสริมการตลาดประกอบไปด้วยกิจกรรมสําคัญ 2 ประเภทคือ
กิจกรรมที่ดําเนินการโดยทางร็อคคอนเน็คช่ัน (Rock Connection) และกิจกรรมที่ได้รับการ
สนับสนุนจากกลุ่มพันธมิตร  

1. รับชมการแสดงสดจากวงดนตรีร็อคช่ือดังจากในประเทศและต่างประเทศและยังสามารถ
เข้าไปติดตามคลิปบันทึกการแสดงสดได้ทางช่องยูทูปรวมไปถึงการรับชมแบบถ่ายทอดสด  

2. สามารถหาซื้อสินค้าภายในโซนร็อคช็อป (Rock Shop) จะนําสินค้าของสะสมหรือของที่
ระลึกที่หายากมาจัดจําหน่ายและส่ิงที่นักฟังเพลงในยุคน้ีกําลังนิยมอย่างเช่นมิวสิค แก็ทเจ็ตโดยมีการ
ร่วมมือกับร้านมั่นคงแก็ทเจ็ต 

3. สมบูณร์แบบกับความครบวงจรและสถานท่ีพักผ่อนในรูปแบบของร็อคผ่านทาง ร็อค คาเฟ่
โดยร่วมมือกับทรู คอฟฟ่ี บริการต่างๆจากทรูในรูปแบบสาํหรับคนที่ช่ืนชอบดนตรีร็อคที่ไม่เคยเห็น
จากที่ไหนมากอ่น 
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กลยุทธ์การแขง่ขัน 
เมื่อผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลจากการวิจัยเชิงปริมาณควบคู่กับคุณภาพแล้ว ทําให้ผู้วิจัย

สามารถกําหนดส่วนประสมทางการตลาด รวมถึงวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลกับธุรกิจทั้งภายในและ
ภายนอก (SWOT/TOWS Analysis) จึงทําให้ผู้วิจัยสามารถกําหนดกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขัน ตาม
ทฤษฎี Generic Competitive Strategy ของ Michael E. Porter ได้ดังนี้ 
  กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) คือ กลยุทธ์การผลิตสินค้าโดย
คํานึงถึงความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง โดยเป็นสินค้าที่มีคุณค่าหรือคุณสมบัติพิเศษที่เหนือ
คู่แข่ง เป็นที่ยอมรับของลูกค้าได้แม้จะมีต้นทุนราคาที่สูงกว่าคู่แข่ง 
  จากกลยุทธ์ข้างต้นน้ัน ผู้วิจัยมีการสร้างธุรกิจโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock 
Connection) กล่าวคือ การใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่างด้วยการผสมผสานรูปแบบการให้บริการ
แบบครบวงจร (One Stop Service) เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค นอกจากน้ียังทําให้
เกิดเป็นประสบการณ์ใหม่ให้กับกลุ่มคนที่ชอบดนตรีร็อค ซึ่งกลุ่มผู้บริโภคจะได้การบริการที่มีคุณภาพ
ผ่านระบบแสง สี เสียง ระดับโลกพร้อมทั้งเปิดประสบการณ์ใหมใ่นทุกๆพ้ืนของร็อค คอนเน็คช่ัน 
(Rock Connection)  

การบริหารความเสี่ยง 
การประกอบธุรกิจทุกประเภทจะต้องมีความเสี่ยงจากปัจจัยต่างๆ ดังน้ันผู้วิจัยจึงได้วิเคราะห์

ความเสี่ยง เพ่ือวางแผนรับมือในกรณีที่ผลประกอบการของธุรกิจอยู่ในระดับน้อยที่สุด และสูงที่สุด 
ทั้งน้ีผู้วิจัยได้จัดทําแผนรับมอืและคํานวณงบการเงินไว้ ดังน้ี 

กรณีที่ผลประกอบการอยู่ในระดับน้อยท่ีสดุ (Worst Case) 
หากธุรกิจประสบปัญหาจากปัจจัยภายนอกท่ีควบคุมไม่ได้ ทั้งด้านเศรษฐกิจ สังคม การเมือง 

เทคโนโลยี ความเสี่ยงภัยจากธรรมชาติ และอ่ืนๆ จนอาจสง่ผลกับรายได้ของบริษัทที่ลดน้อยลง ผู้วิจัย
จึงประมาณการณ์รายได้ในกรณีที่น้อยลงจากปกติ 25% ซึ่งหากบริษัทประสบปัญหาดังกล่าวจึง
จําเป็นต้องเตรียมการรับมือ ดังน้ี 

1.  เพ่ิมกิจกรรมทางการตลาด ได้แก่ การจัดการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) การ
จัดการส่งเสริมการขาย ในส่วนของสินค้าที่ระลึกซึ่งส่งผลต่อการกระตุ้นยอดการซื้อต่อคร้ังในระยะสั้น 

2. ปรับลดค่าใช้จ่ายส่วนกลางการและการประหยัดงบประมาณในการผลิตโดยตัดทอน
รายจ่ายทีไม่จําเป็นออก 

3. มีการจัดทําโปรโมช่ันให้กับผู้สนับสนุนทีส่นใจจะลงโฆษณา ในราคาที่คุ้มค่ากว่า โดยเน้น
การเป็นผู้สนับสนุนระยะยาว  
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4. จัดทําทําการตลาดกับเครือข่ายสังคมออนไลน์เต็มกําลัง เพราะเป็นการตลาดที่ต้นทุนตํ่า
แต่สามารถมีการขยายฐานลกูค้าได้อย่างกว้างขวางและมีการแลกเปลี่ยนพ้ืนที่โฆษณากับพันธมิตรจาก
จอ LED นอกอาคารและแผน่ป้าย Billboard  

5. มีการมอบสิทธิพิเศษได้ลงโฆษณาในธุรกิจต่างๆ ที่เป็นเครือข่ายของบริษัท 
กรณีที่ผลประกอบการอยู่ในระดับสูงทีสุ่ด (Best Case) 
หากธุรกิจสามารถดําเนินไปได้อย่างราบร่ืน และธุรกิจได้รบัการตอบรับจากกลุ่มเป้าหมาย

เป็นอย่างดี ส่งผลให้ธุรกจิมีกาํไรสูง มีช่ือเสียง และมีผูส้นับสนุนมาลงโฆษณา เป็นจํานวนมาก ผู้วิจัย
จึงประมาณการณ์รายได้ในกรณีที่สูงข้ึนจากปกติ 25% และวางแผนในการจัดการธุรกิจไว้ ดังน้ี 

1.  ในกรณีทีม่อัีตราการเติบโตที่ดีน้ันทําใหท้างร็อคคอนเน็คช่ันมีการมองหาพันธมิตรเพ่ิมเพ่ือ
เป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีในการได้ประโยชน์ทางการค้า ได้แก่ พันธมิตรกับทรูทํารอ็ค คาเฟ่ 
พันธมิตรกับแบรนด์สินค้าต่างๆภายในโซนรา้นค้า พันธมิตรกับมั่นคงแก็ตเจ็ท เป็นต้น พร้อมกับที่จะ
เพ่ิมธุรกิจเป็นผู้จัดคอนเสิร์ต มีการจัดทําไลฟ์เฮ้าส์ (live house) ให้เช่า รวมถึงการทําตลาดนัดเคร่ือง
ดนตรี สถานทีจ่ัดงาน clearance sale ประจําปีของแบรนด์เคร่ืองดนตรีต่างๆเพ่ือที่จะเป็นการสร้าง
กําไรให้กับทางโครงการฯ 

2. หากร็อคคอนเน็คช่ัน (Rock Connection) มีอัตราการเติบโตที่ดีและระบบเศรษฐกิจมี
การเข้าสู่ประชาคมอาเซียนหรือAEC ทางบริษัทจะต้องมีการพัฒนาในส่วนของระบบทางด้านเครือ
ค่ายสังคมออนไลน์และทางรอ็คคอนเน็คช่ันยังมีการวางแผนล่วงหน้าในการที่จะเป็นตัวแทนจัดงาน
เทศกาลดนตรีระดับสู่ประชาคมอาเซียนหรือ AEC  
 7.2.3. แนวทางในอนาคต 

กรณีที่ธุรกิจประสบความสําเร็จเป็นอย่างมาก การขยายธุรกิจไปสู่ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน หรือ AEC เป็นแนวทางที่น่าสนใจ เพราะจะเป็นการขยายตลาดการแสดงดนตรีหรือเทศกาล
ดนตรีมีการนําไปสู่พ้ืนที่เศรษฐกิจใหม่ซึ่งจะส่งผลใหก้ารจัดเทสกาลดนตรีไม่ได้มีขีดจํากัดแค่ใน
ต่างประเทศโซนยุโรปอีกต่อไป เพ่ือให้ทางโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) 
เกิดความโดดเด่นและมีความแตกต่างในเชิงธุรกิจมากย่ิงข้ึน ควรมีการเพ่ิมการลงทุนด้านการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์เพ่ือเป็นการสร้างความรับรู้ให้กับต่างประเทศ พร้อมกับมีการจัดพันธมิตรเพ่ิมเติม 
ได้แก่ พันธมิตรค่ายเพลงต่างประเทศ พันธมิตรกับการท่องเที่ยวแห่งประเทศโดยมีการใช้ดนตรีเป็นจุด
ดึงดูดนักท่องเท่ียว 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) โดยมีการศึกษาถึง
แนวทางและแนวโน้มของธุรกิจไลฟ์เฮ้าส์ (Live House) รวมถึงสภาพคล่องทางการแข่งขันและ
ปัจจัยต่างๆ ในการดําเนินธุรกิจ จากน้ันจึงได้มีการทดลองวางแผนการจัดต้ังธุรกิจบริหารร็อค 
คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ขึ้น โดยมกีารศึกษาวิเคราะห์ถึงปัจจัย สภาพแวดล้อม และ
แนวโน้มของธุรกิจไลฟืเฮ้าส์ประเทศไทย โดยมีการมุ่งเน่นธุรกิจไปที่การบริหารและการสร้างศูนย์
รวมของผู้ที่ช่ืนชอบดนตรีร็อค โดยเป็นการศึกษาวิจัยข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ช่ืนชอบดนตรีร็อค
โดยมีการไปสอบถามภายในงาน งาน WE CAME AS ROMANS LIVE IN BANGKOK ที่จัดข้ึนใน
วันที่ 25 พฤษภาคม พ.ศ. 2558 และ งาน OUR LAST NIGHT WORLD TOUR IN BANGKOK 
ที่จัดข้ึนในวันที ่31 พฤษภาคม พ.ศ. 2558 
 ผู้วิจัยได้จัดทําแผนธุรกิจบริหารร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ไว้ในระยะเวลา 
5 ปี นับต้ังแต่ปี 2558 โดยมีเงินลงทุนทั้งสิ้น 20,000,000 บาท จากน้ันผู้วิจัยได้จัดทําสมมติฐาน
ทางการเงินไว้ 3 กรณี ได้แก่ กรณีผลประกอบการดีเย่ียม (Base Case) กรณีผลประกอบการ
ปกติ (Most Likely Case) และในกรณีผลประกอบการตกตํ่า (Worst Case) โดยมีเง่ือนไขของ
รายได้จากส่วนของจากการขายบัตรชมคอนเสิร์ต การจัดกิจกรรมพิเศษในพ้ืนที่ไลฟ์เฮาส์ รวมไป
ถึงการขายโฆษณาและรายได้จากการเช่าพ้ืนที่จากพันธมิตร ซึ่งสามารถนํามาสรุปผลทางการเงิน
ได้ ดังน้ี  
 

Description 
Best Case Most Likely Case  Worst Case 

      
รายได้ 56,510,682 49,257,682 44,160,682 
กําไรสุทธิ 16,563,876 10,761,476 6,683,876 
กระแสเงินสดสุทธิ 16,977,253 11,061,476 6,983,876 
Payback Period  1.46 1.85 2.13 
NPV ฿34,572,358.81 ฿15,473,837.61 ฿2,610,997.61 
IRR 33% 16% 3% 

 
จากผลการศึกษาของโครงการพบว่า ธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) ในแต่

ละสถานการณ์จากกรณีผลประกอบการดีเย่ียม (Best Case) พบว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินสูงได้รับผลตอบแทนที่ดีมากอีกทั้งยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการดําเนินกิจการ สรปุได้ว่า
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ธุรกิจน้ันน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 33% ส่วนกรณีผลประกอบการปกติ (Most Likely 
Case) บริษัทมสีภาพคล่องทางการเงินในระดับที่ยอมรับได้ ได้รับผลตอบแทนที่ดี อีกทั้งยังเห็นได้
ในปีที่ 5 ของการดําเนินกิจการ สรุปได้ว่าธุรกิจน้ันยังคงน่าลงทุนสอดคลอ้งกับค่า IRR อยู่ที่ 16% 
และในกรณีผลประกอบการตกตํ่า (Worst Case) บริษัทมสีภาพคล่องทางการเงินในระดับที่ตํ่า 
แต่ได้รับผลตอบแทนไม่ดีเท่ากับสองสถานการณ์แต่ยังสามารถรับได้สรุปได้ว่าธุรกิจน้ันไม่น่าลงทุน
สอดคล้องกับค่า IRR น้อยกว่าที่ 3%  

นอกจากน้ียังมีแนวโน้มการเจริญเติบโตสูงและสามารถมีการปรับตัวได้อย่างรวดเร็วและ
เหมาะสมตามแต่ละสถานการณ์ และยังสามารถแข่งขันในอุตสาหกรรมของไลฟ์เฮ้าส์ เน่ืองจากมี
การเข้ามาของเทคโนโลยีทําให้ในปัจจุบันพฤติกรรมในการรับชมคอนเสิร์ตเปลี่ยนไป ผูบ้ริโภคหัน
ไปรับชมทางยูทูปมากขึ้นแต่ยังขาดคุณภาพของผลงานที่มีการถ่ายจากโทรศัพท์มือถือของ
ผู้บริโภคท่ีมาชมแล้วมีการอัพโหลด อย่างไรก็ตามการกําหนดกลยุทธ์และแผนการดําเนินงานที่ดีมี
ประสิทธิภาพ การพัฒนากระบวนการและรูปแบบการนําเสนอผลงานจึงมีผลโดยการมกีาร
ถ่ายทอดสดผ่านช่องยูทูปของทางบริษัทเองทําให้เกิดรายได้ขึ้นมาสองทางและเป็นทางเลือกให้กับ
ผู้บริโภคท่ีไม่ได้มารับชมคอนเสิร์ตที่ไลฟ์เฮาส์ได้รับการชมที่ได้คุณภาพเท่ากัน สิ่งเหล่าน้ีจะเป็นสิ่ง
ที่ทําให้ธุรกิจสามารถเข้าสู้ตลาดและรักษาสว่นครองตลาดได้ในระยะยาว  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



115 
 

 
 

แบบสอบถาม 
โครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คชัน่ (Rock Connection) 

 
แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือสํารวจ ทศันคติ ความคิดเห็น ต่อโครงการจัดต้ังธุรกิจ

ร็อค คอนเน็คช่ัน (Rock Connection) โดยสํารวจจากผู้บริโภคท่ีมาชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์ 
(Live House) ที่มีต่อการชมคอนเสิร์ตในปัจจุบัน เพ่ือใหท้ราบถึงความพึงพอใจของพฤติกรรม
การเลือกรับฟังเพลงแนวร็อคและการตัดสนิใจในการเลือกฟังเพลงแนวร็อค โดยมีการรวบรวม
ข้อมูล ข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ต่อโครงการดังกล่าวข้างต้น ของนักศึกษาปริญญาโท 
หลักสูตรนิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ คําตอบของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงต่อการทําโครงการจัดต้ังธุรกิจร็อค คอนเน็คช่ัน 
(Rock Connection) จึงขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในการตอบแบบสอบถามในครั้งน้ี  
คําชี้แจงผู้ตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามนี้จัดทําเพ่ือประโยชน์ทางการศึกษา ข้อมูลของท่านในแบบสอบถาม
ทั้งหมดจะถือเป็นความลับ ซึง่การนําเสนอผลวิจัยจะออกมาในลักษณะภาพรวมและไม่มกีาร
เปิดเผยข้อมูลเป็นรายบุคคล 
แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 สว่น  
ส่วนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 2 คําถามข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกรับฟังเพลงแนวร็อค 
ส่วนที่ 3 คําถามข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจและการตัดสนิใจในการเลือกฟังเพลงแนวร็อค 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ ปัญหาและอุปสรรคที่มีอยู่ในปัจจบัุน  
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ส่วนที่ 1 คําถามเก่ียวกับข้อมูลส่ทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร ์
คําช้ีแจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงใน  หน้าคําตอบที่ต้องการและเติมคําลงในช่องว่างที่
กําหนดให้ 
1.  เพศ 

  1. ชาย     2. หญิง 
2.  อายุ 

 1. ตํ่ากว่า 18 ปี    2. 18-21 ปี 
 3. 22-25 ปี     4. 26-29 ปี 

   5. 30 ปีขึ้นไป    
3.  สถานภาพสมรส 

  1. โสด      2. สมรส 
 3. หมา้ย / หย่า / แยกกนัอยู่ 

4.  ระดับการศึกษาสูงสุด 
 1. ตํ่ากว่ามัธยมศึกษา    2. มัธยมปลาย/ปวช. 
 3. อนุปริญญา/ปวส.    4. ปริญญาตรี 
 5. สูงกว่าปริญญาตร ี  

5. รายได้ต่อเดือน 
 1. น้อยกว่า 5,000 บาท   2. 5,001 - 20,000 บาท 
 3. 20,001 - 30,000 บาท   4. 30,001 - 40,000 บาท 
 5. 40,001 - 50,000 บาท   6. 50,001 บาท ขึ้นไป 

 
6.  อาชีพ 

 1. นักเรียน / นักศึกษา  2. ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 3. พนักงานบริษัทเอกชน  4. ธุรกิจสว่นตัว 
 5. อาชีพอิสระ (Freelance)  6. อ่ืนๆ โปรดระบุ......................... 
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ส่วน 2  คําถามข้อมูลเก่ียวกับทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกรับฟังเพลงแนวร็อค 
คําช้ีแจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงใน  หน้าคําตอบที่ต้องการและเติมคําลงในช่องว่างที่
กําหนดให้ 

7.  ปัจจุบันท่านมีความถี่ในการฟังเพลงแนวร็อคบ่อยแค่ไหนใน1สัปดาห์ 
 1. น้อยกว่า 1 ครั้ง/สัปดาห์  2. 1 – 2 ครั้ง/สัปดาห์ 
 3. 3 – 4 ครั้ง/สัปดาห์  4. 5 – 6 ครั้ง/สัปดาห์ 
 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ.......... 

8.  ปัจจุบันท่านมักฟังเพลงกับบุคคลใดต่อไปนี้บ่อยที่สุด 
 1. ฟังเพลงคนเดียว   2. ฟังเพลงกับกลุ่มเพ่ือน 

          3. ฟังเพลงกับคู่รัก   4. อ่ืนๆ โปรดระบุ.......... 
9.  ปัจจุบันท่านซื้อ CD แนวร็อคก่ีแผ่นต่อเดือน 

 1. 1-2 แผน่    2. 3-4 แผน่ 
 3. 5-6 แผน่    4. อ่ืนๆ โปรดระบุ.......... 

10.  ปัจจุบันทา่นฟังเพลงแนวร็อคประเภทใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 1. อัลเทอร์เนทีฟร็อค   2. อีเล็กทรอนิคร็อค   
 3. ป็อปร็อค    4. ฮาร์ด ร็อค   
 5. บริท รอ็ค    6. คริสเตียนร็อค 
 7. แบล็ค เมทัล   8. เมทัลคอร์   
 9. เดธคอร์    10. เมโลดิก เมทัล       
 11. พาวเวอร์ เมทัล       12. เดธ เมทัล 
 13. ฮาร์ดคอร์                  14. โพส-ร็อค      
 15. อ่ืนๆโปรดระบุ…………………………………………………………………….. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



118 
 

 
 

ส่วนที่ 3 คําถามข้อมูลเก่ียวกับความพึงพอใจและการตัดสินใจในการเลือกฟงัเพลงแนวร็อค 
คําช้ีแจง: โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน  หน้าคําตอบที่ต้องการและเติมคําลงในช่องว่างที่
กําหนดให้ 
 

ความพึงพอใจและการตัดสนิใจในการเลอืกฟังเพลง
แนวร็อค 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

การเลือกรับชมดนตรีร็อค (Product) 
1.คุณเลือกฟังเพลงของศิลปินที่คุณช่ืนชอบผ่านอินเตอร์เน็ต      
2.ความสามารถของศิลปินมผีลต่อการเลือกฟังเพลงของคุณ      
3.คุณสามารถฟังเพลงโดยที่คุณไม่สนใจว่าศิลปินเป็นใคร      
4.คุณอยากรู้จกัศิลปินก็ต่อเมื่อคุณช่ืนชอบผลงานของเขา
และติดตามผลงานผ่านอินเตอร์เน็ตมากกว่าซื้อแผ่น CD  

     

5.คุณสนใจในเน้ือหาของเพลงมากกว่าทํานอง      
6.เพลงที่คุณชอบส่วนใหญ่มกัมาจากค่ายเพลงเดียวกัน      
7.คุณชอบฟังเพลงร็อคโดยการโหลดผ่านอินเตอร์เน็ต      
8.คุณชอบฟังเพลงแนวร็อคในอินเตอร์เน็ตมากกว่าการซื้อ
แผ่น CD  

     

9.การรับชมบันทึกการแสดลงสดผ่าน Youtube สะดวกว่า
การไปชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์ 

     

10.คุณชอบชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์มากกว่าที่จะซื้อแผ่น
บันทึกการแสดงสดมารับชม 

     

11.คุณชอบชมคอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์เพ่ือได้บรรยากาศ      
การเลือกรับชมดนตรีร็อค (Product) 
12.คุณชมคอนเสิร์ตผ่านอินเตอร์เน็ตโดยไม่มีโอกาสไปชม
คอนเสิร์ตในไลฟ์เฮ้าส์ เพราะ ไม่มีเวลา,ค่าบัตรแพง 

     

13.หากมีการจัดต้ังธุรกิจ Rock Community มีการจัดต้ัง
ขึ้นเพ่ือรวบรวมศูนย์การแสดงดนตรี ของที่ระลึก และการ
จัดกิจกรรมต่างๆท่านมีความเห็นอย่างไร  
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ความพึงพอใจและการตัดสนิใจในการเลอืกฟังเพลง

แนวร็อค 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

ราคา (Price) 
14.คุณคิดว่าการดาวโหลดเพลงผ่านอินเตอร์เน็ตเสียเงินน้อย
กว่าการซื้อแผน่ CD  

     

15.คุณคิดว่าการเสียเงินเพ่ือดนตรีน้ันคุ้มค่า      
16.คุณคิดว่าการเสียเงินเพ่ือชมคอนเสิร์ตน้ันคุ้มค่า      
ช่องทางของผูบ้ริโภค (Place) 
17.คุณฟังเพลงจากอินเตอร์เน็ตมากแค่ไหน      
18.เพลงที่คุณฟังส่วนมากโหลดมาจากอินเตอร์เน็ต      
19.คุณยังซื้อ CD และฟังเพลงจาก CD ผ่านร้านจัดจําหน่าย      
20.Youtube และ iTunes ทําให้คุณเลิกซือ้ CD       
21.ทุกการแสดงมีการเช่ือมต่อกับ Social Media เช่น 
Facebook Youtube Website Social Network 

     

การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
22.รูปลักษณ์ของแพคเกจและPromotionมีผลต่อการซื้อ      
23.มีการจัดงาน Event ร่วมกับพันธมิตร (จัดพบกับศิลปินที่
ช่ืนชอบหรือร่วมทําบุญ) 

     

24.มีกิจกรรมแจกรางวัลบัตรชมคอนเสิร์ตผ่าน Social 
Media  

     

 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
.........................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................... 
.........................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................ 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ช่ือ – นามสกุล   วุฒิชัย  ดาระอินทร์ 
วัน เดือน ปี เกิด    วันที่ 14 มิถุนายน พ.ศ. 2533 
ประวัติการศึกษา จบการศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะมนุษยศาสตร์ 

สาขาภาษาอังกฤษ 
ประวัติการทํางาน   M.Soft (Thailand) Project Director (Visual Effect)  
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