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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาเรื่อง โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C. MODELING) ใน
ครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาทัศคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่งในสังคมปัจจุบัน เพ่ือ
ศึกษาธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ของบริษัทรับจัดงาน (Organizer) 
ที่ต้องการเผยแพร่สินค้า โดยศึกษาทัศนคติในการเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ นางแบบของ
สินค้าและระดับความพึงพอใจของผู้บริโภค เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจของ
โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) และนําผลที่ได้จากการวิจัยใช้
เป็นข้อมูลและแนวทางในการดําเนินธุรกจิให้ได้ประโยชน์สูงสุด  

การศึกษาในครั้งน้ี ต้องมีการนําข้อมูลจากการวิจัยมาประกอบในการตัดสินใจเพ่ือเป็น
แนวทางในการจัดทําแผนธุรกิจ โดยการเก็บข้อมูลช้ันปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการศึกษาเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) และการเก็บข้อมูลช้ันทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็น
การศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีจุดประสงค์วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ของเอ็มซีหรือพิธีกร ที่มีผลต่อธุรกิจโมเดลลิ่งในสังคมปัจจุบัน ศึกษาทศันคติของเอ็ม
ซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่ง ศึกษาความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลล่ิงของเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ี ที่มีผลต่อโมเดลลิ่ง การศึกษาใช้วิธีการเก็บข้อมูลโดยการสุ่มกลุ่มประชากรการเก็บข้อมูล
เชิงปริมาณโดยจะใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เก็บข้อมูลจากกลุม่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่อยู่
ภายในงานจัดงานแสดงสินค้าในงาน COMMART NEXT GEN 2015 จํานวนทั้งสิ้น 424 คน พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายมีการทํางานเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดยอยู่ในช่วงอายุ 22 
ถึง 25 ปี และส่วนใหญม่ีระดับการศึกษาอยู่ในช่วงระดับปริญญาตรี มีอาชีพอิสระและนักเรียน 
นักศึกษา และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการจําแนกตามงานปัจจุบันโดยเป็นพริตต้ีและเอ็มซีหรอื
พิธีกร และมีรายได้ระหว่าง 20,001 บาท ถึง 30,000 บาท เหตุผลที่ทําให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
เลือกประกอบอาชีพน้ี เพราะ รายได้และค่าตอบแทน อีกทั้งส่วนใหญ่จะมีการรู้จักบริษทัตัวแทน
จัดหาเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี และหากโมเลลิ่งมีการเรียนการสอนเฉพาะทางจะทําให้เลอืกที่จะมาอยู่
ในสังกัดมากกว่าไม่อยู่สังกัด แสดงให้เห็นว่ากลุ่มคนเหล่าน้ีแสวงหาความก้าวหน้าในชีวิต และต้องการ
การรับประกันของรายได้ จากการวิเคราะห์ระยะเวลาของการทํางานเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ย่ิง



ทํางานมากเท่าไรจะทําให้มีประสบการณ์การทํางานมากข้ึน หากมีทักษะในการแนะนําสินค้าที่
เช่ียวชาญก็จะทําให้สามารถส่งสารไปยังกลุ่มผู้บริโภคได้ หากในอนาคตผลิตภัณฑ์หรือสินค้าสําหรับ
ผู้บริโภคจะย่ิงเป็นผลิตภัณฑ์เฉพาะมากย่ิงขึ้นทําให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ต้องมีความพร้อมในการ
เพ่ิมทักษะ มีความรู้มากย่ิงขึ้นเพ่ือที่จะสามารถส่งข้อมูลและการรักษาระดับการให้บริการที่ดีแก่
ผู้บริโภคในระยะยาว 

ในการศึกษาวิจัยทําให้ทราบถึงแนวทางการบริหารธุรกิจ โดยสามารถนําไปปฏิบัติงานจริง
โดยใช้กําหนดแผนธุรกิจตามที่ได้ศึกษาโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C. 
MODELING)  
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ABSTRACT 
 
This Research about the Project Management of M.C. and Pretty (P.M.C. 

MODELING) was to study the attitude of the MC or host Pretty towards modeling in 
today's society and to study business, event marketing of the organiser’s company 
who wish to publish the product. The attitude in the selection of the M.C., Pretty, 
Models of our products and the satisfaction of consumers to study the possibility of 
establishing a business in Project Management of M.C. and Pretty (P.M.C. Modeling) at 
the results of the research used 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 M.C. or Pretty in COMMART NEXT GEN 2015, a total of 424 people showed 
that more female than male, with the M.C. or Master of ceremonies and Pretty is in 
the age range 22 to 25 years, and most are level education in the undergraduate 
level. There are self-employed and students, and most respondents are classified 
according to their current job as M.C. or Pretty and income between 20,001 to 30,000 
baht baht. Moreover, the reason for the M.C. or Pretty choose this careers because of 
income and compensation. there is primarily known for its staffing M.C. or Pretty 
Molecular Stallings and if there is a specific instruction to make the choice to come 
in under than not affiliated. That can be Show that these groups seek progress in life 
and want a guarantee of income. The analysis of the duration of the M.C. or Pretty 
much the work will make the experience even more, If you have the skills to 
specialized in products, there will be informed to the consumer. If the product or 
products for consumers will be even more specialized products or making M.C.and 



Pretty need to be ready to increase their skills. Even more so with the knowledge 
that it can inform and maintain a good service to consumers in the long term. 

The study made known to the management, There can be implemented 
using a real business plan as the project management services of M.C and Pretty 
(PMC MODELING) 

 
Keywords: Organizer, Event Marketing, Event Organizing Company, M.C. or Pretty 

 
 
 



ซ 

กิตติกรรมประกาศ 
 

การศึกษาค้นคว้าเฉพาะบุคคลฉบับน้ี เร่ือง โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพ
ริตต้ี (P.M.C. MODELING) ที่มีเน้ือหาสาระเกี่ยวกับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีและการจัดงานการตลาด
เชิงกิจกรรม (Event Marketing) สําเร็จขึ้นได้ด้วยความกรุณาเป็นอย่างสูงจาก ดร.ณัฏฐณิชา ณ นคร 
อาจาร์ยที่ปรึกษาที่ได้ให้ความกรุณารับเป็นที่ปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับน้ีและได้ติดตาม
ความก้าวหน้าของการศึกษาเฉพาะบุคคลน้ีมาโดยตลอด พร้อมทั้งได้มีการช้ีแนะแนวทางด้านความคิด
ในการบริหารธุรกิจบันเทิงและการดําเนินชีวิตให้เป็นคนที่มีคุณภาพให้แก่ผู้วิจัยเสมอมา ผู้ศึกษารู้สึก
ซาบซึ้งและขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ โอกาสน้ี  

ขอบพระคุณ ดร.ปีเตอร์ กัน ผู้ที่เปิดโครงการนิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาการบริหารธุรกิจ
บันเทิงและการผลิตให้แก่นักศึกษาได้เข้ามาศึกษาหาความรู้ และขอขอบพระคุณอาจาร์ยทุกท่านใน
ภาควิชาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลติที่ได้ช่วยประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ที่เป็นประโยชน์จน
ผู้ศึกษาสามารถนําความรู้ที่ได้นําไปปฏิบัติใช้ได้จริงในการทํางานด้านธุรกิจบันเทิง 

ขอกราบระลึกถึงพระคุณอันย่ิงใหญ่ของ บิดา มารดา ครอบครัวสุขมงคลชัย และครอบครัว
ชัยอนุชิตตระกูล ที่อบอุ่นและให้กําลังใจ พรอ้มทั้งสนับสนุนในทุกๆด้าน และอาจาร์ยทีอ่บรมสั่งสอน 
รวมท้ังกําลังใจจากเพ่ือนักศึกษาร่วมรุ่น MACA EM7 ที่ทําให้การศึกษาคน้คว้าเฉพาะบุคคลครั้งน้ี
สําเร็จลงได้อย่างสมบรูณ์ 

สุดท้ายนี้ ผู้เขียนขอกราบขอบพระคุณผู้ทรงคุณวุฒิในวงการการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม
(Event Marketing) ซึ่งประกอบด้วย คุณธันยาภรณ์ งามเลิศพิมล คุณศริิวรรณ์ พุ่มประดับ คุณสุรีย์ 
เมืองมา ที่ได้สละเวลาอันมีค่ามาพูดคุยและมามอบวิทยาทานด้วยการมอบข้อมูลและความรู้ต่างๆใน
การศึกษาค้นคว้าในคร้ังนี้จนการศึกษาสําเร็จลุล่วงไปด้วยดี ขอมอบความดีเหล่าน้ีแก่บุคคลผู้เอ่ยนาม
ข้าสต้น รวมถึงมหาวิทยาลัยกรุงเทพที่เป็นแหล่งประสิทธ์ิประสาทความรูแ้ก่ผู้ศึกษาและเป็นสถาบันที่
มีส่วนในการพัฒนาสังคม เศรษฐกิจประเทศชาติอย่างแท้จริง 
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บทที่ 1  
บทนํา 

 
1.1. ความเป็นมาและความสําคญัของปญัหา 

ในอดีตผู้บริหารการตลาดจะให้ความสนใจต่อการส่งเสริมการขายน้อยมาก  เพราะเห็นว่า
เป็นเคร่ืองมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาดที่เห็นผลช้า แต่ในปัจจุบันสภาวะการแข่งขันทางด้านธุรกิจ
ทวีความรุนแรงมากข้ึน ผู้บริหารการตลาดจึงมีความจําเป็นอย่างยิ่งที่จะปรับปรุงกลยุทธ์ในการ
ส่งเสริมการขายให้สอดคล้องกับสถานการณ์ และผู้บริหารการตลาดเริ่มมองเห็นความสําคัญว่ากลไก
ของการส่งเสริมการขายจะสามารถช่วยในการเพ่ิมยอดขายได้อย่างมาก วิวัฒนาการของการตลาด
แนวคิดของการตลาดพัฒนามาจากแนวความคิดในยุคก่อนได้แก่ แนวคดิทางการผลิต ผลิตภัณฑ์ และ
การขาย ซึ่งสามารถแบ่งเป็นตามยุคได้ ดังต่อไปนี้   

การตลาดยุค 1 เป็นการตลาดยุคที่เน้นตัวสินค้าเป็นสิ่งสําคัญ ลดต้นทุน ผลิตสินค้าให้ตรงกับ
ความต้องการของตลาด ใช้หลัก 4P ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Products) ราคา (Price) ช่องทางการจัด
จําหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) เพ่ือส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคเข้าถึงตัวสินค้าได้ง่ายข้ึน 

การตลาดยุค 2 เน้นการทําการตลาดแบบแบ่ง กลุ่มเป้าหมาย และ หาจดุเด่นของตัวเอง เพ่ือ
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายแบบเฉพาะเจาะจง มีการทําการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship 
Marketing) เพ่ือรักษาตําแหน่งในใจของลูกค้าและสร้างความเช่ือมั่นรวมไปถึงความภักดีในตราสินคา้ 
(Brand Loyalty) 

ดังน้ัน การตลาด มีบทบาทสําคัญต่อองค์การธุรกิจต่างๆไม่ว่าจะเป็นเก่ียวกับทางด้านการ
โฆษณา การสง่เสริมการขาย พนักงานขาย หรือ การประชาสัมพันธ์ ซึ่งเป็นการเกี่ยวข้องกับคน ดังน้ัน
จะเห็นได้ว่า คน จึงมีอิทธิพลมากที่สุดสําหรบัการตอบสนองและบําบัดความต้องการให้ได้รับความ
พอใจมากที่สุด ซึ่งจะทําให้เกิดการซื้อขายหรือกระบวนการแลกเปลี่ยนเกิดขึ้นเมื่อการตลาดเกี่ยวข้อง
กับความต้องการของคน ซึ่งมผีลมาจากการเปลี่ยนแปลงทางร่างกายและจิตใจประกอบกับ
สภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นปัจจัยควบคุมไม่ได้รวมท้ังขอ้จํากัดทางด้านกฎหมาย การเมือง 
เศรษฐกิจ ตลอดจนการเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมของแต่ละสังคม  ที่มีการปรับเปลี่ยนตาม
วิวัฒนาการทางเทคโนโลยีอย่างรวดเร็ว เป็นผลทําให้การตลาดจําเป็นต้องปรับเปลี่ยนให้ทันกับ
สภาพการณ์ต่าง ๆ ตลอดเวลา จึงเกิดกิจกรรมทางการตลาดที่แตกต่างกันเพ่ือสนองความพึงพอใจของ
ผู้ซื้อให้เกิดขึ้นจะเห็นได้ว่าความก้าวหน้าของการตลาดจะดําเนินไปตามความเจริญรุ่งเรืองหรือตกตํ่า
ตามสภาวะทางเศรษฐกิจในแต่ละสังคมทําให้การขายสินคา้ต้องมีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี แต่ละสินค้า
ที่จะพูดเชิญชวนผู้บริโภคให้หนัมาสนใจในสนิค้าดังกล่าว โดยมาอยู่ในรูปของโมเดลล่ิง  
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ย้อนหลังไปประมาณ10 ปี ธุรกิจโมเดลลิ่งในประเทศไทย โมเดลล่ิงจะหานางแบบ นายแบบ
ตามศูนย์การค้า ต่างจากผู้ประกอบธุรกิจจัดหานักแสดงละคร นักแสดงหนัง ถ่ายแบบ ภาพน่ิง ถ่าย
โฆษณา จะได้รับความสนใจเป็นพิเศษจากผู้ที่สนใจอยากเป็นนักแสดง นักร้อง รวมท้ังนิสิต นักศึกษา 
ที่ต้องการทํางานหารายได้พิเศษด้วยการทําหน้าที่เป็นพรีเซ็นเตอร์ พริตต้ี เอ็มซีหรือพิธีกรให้กับสินคา้
ต่างๆ เช่น งานแสดงรถยนต์ งานแสดงสินค้าและกิจกรรมพิเศษ เป็นต้น หลังจากศูนย์การค้ามีการ
ขยายสาขามากขึ้น ได้แก่ ร้านเสื้อผ้า ร้านอาหาร เปิดตัวก็จะต้องการที่จะหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
นางแบบ นายแบบ มาสร้างสีสันให้กับทางร้านเพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขายให้กับร้าน สําหรับสินค้าก็
จะต้องอาศัยเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นางแบบ นายแบบ ในการดึงดูดลูกค้าทําให้ความนิยมในการ
ใช้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นางแบบ นายแบบ ที่มากขึ้น  

ปัจจุบันเทคโนโลยีที่ทําให้เจ้าของสินค้าเข้าถึงโมเดลลิ่งผ่านทางเว็บไซต์ได้ง่ายข้ึน สื่อออนไลน์
เองก็มีส่วนทําให้บรรดาโมเดลลิ่งรับงานได้เร่ือยๆ ซึ่งต่างจากอดีตที่มีรูปแบบการทํางานที่ค่อนข้างยาก
อีกทั้งโมเดลลิ่ง เองก็ไม่ใช่รูปแบบของบริษัทที่จะมารับงานใหญ ่ดังน้ันพอมีเว็บไซต์ทําให้สามารถ
สื่อสารประสานงานผ่านอินเทอร์เน็ตได้ตลอดเวลาลูกค้าซึ่งมีทั้งในส่วนของเจ้าของสินค้าและบริษัทที่
รับงานออกาไนท์เซอร์สามารถเข้ามาเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นางแบบ นายแบบในเว็บไซต์ก่อน
แล้วค่อยนัดดูตัวจริงทีหลังซึ่งจะช่วยให้สามารถประหยัดเวลากว่าการเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
นางแบบ นายแบบ มาทั้งหมดเพ่ือคัดเลือกเพียงไม่กี่คน ทัง้น้ีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ 
นางแบบ แต่ละคนจะไม่ได้ถูกจัดประเภทอย่างชัดเจนว่าเป็นกลุ่มไหนเพราะบางคนมีความสามารถที่
จะทํางานได้หลากหลายรูปแบบต้ังแต่พริตต้ี เอ็มซีหรือพิธีกร นางแบบ ซึ่งแต่ละคนต้องมีการพัฒนา
ความสามารถและบุคลิกภาพที่แตกต่างกันเพ่ือตรงกับความต้องการของตลาดที่กําลังจะเติบโตขึ้น  

จากระบบเศรษฐกิจในปี ค.ศ.2015 จะเกิดการรวมตัวของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนหรือ
AECจะมีการรวบรวมของประเทศสมาชิกจํานวน 10 ประเทศ เข้าเป็นตลาดหน่ึงเดียวที่มีประชากร
กว่า 600 ล้าน หรือเป็นเศรษฐกิจที่มมีูลค่าถงึ 1.5 ล้านล้านดอลลาร์สหรฐั ตลาดหน่ึงเดียวจะเป็น
โอกาสในการผลิตใหม่ๆ ที่มศีกัยภาพในด้านวัตถุดิบและตลาด นอกจากน้ี การเกิดประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน ยังมีการสร้างโอกาสให้กับผู้ผลิตในท้องถิ่นในอุตสาหกรรมต่างๆ ทั้งยังจะเอ้ืออํานวยต่อการ
พัฒนาเครือข่ายเพ่ือการผลิต สร้างสรรค์โอกาสเพ่ือการค้าใหม่ๆและช่วยให้ภูมิภาคอาเซียนเป็น
ศูนย์กลางของโซ่อุปทานโลก จากการรวมตัวของประชาคมเศรษฐกจิอาเซียนจะมีผลดีต่อการค้าของ
ประเทศ ยังมีผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจร่วมกัน จะส่งผลกระทบต่อตลาดแรงงาน เอ็มซหีรือพิธีกร 
พริตต้ี นางแบบ นายแบบ ในประเทศไทย กล่าวคือการเกิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนจะส่งผลให้
การส่งออกและนําเข้าสินค้าในอาเซียนจะมีความเสรีมากย่ิงข้ึน บริษัทต่างๆในประเทศไทยได้มีการ
ทํางานเพ่ือที่จะเตรียมขยายตลาดออกสู่ต่างประเทศ และในขณะเดียวกันก็ต้องเตรียมรับมือกับคู่แข่ง
ขันรายใหม่จากต่างประเทศ ดังน้ันการที่บริษัทมากขึ้นในตลาดประเทศไทย ทําให้วงการงานการจัด
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งานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) และธุรกิจโฆษณา เพ่ือโปรโมทประชาสัมพันธ์สินค้า
ของบริษัทต่างๆก็จะมากขึ้น ซึ่งทําให้ตลาดสินค้าในประเทศก็จะมีการขยายตัวมากย่ิงขึ้น ทําให้
ตลาดแรงงานเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ นางแบบ งานประชาสัมพันธ์ และ พรีเซ็นเตอร์ ก็จะมี
มากข้ึนตามลําดับ เพราะจากการทําตลาดในแต่ละประเทศและการโปรโมทโดยทั่วไปจะใช้ตัวแทนพรี
เซ็นเตอร์ในประเทศน้ันๆ ซึ่งจะสามารถสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าได้ดีกว่า เน่ืองจากในเรื่องของภาษา
และความคุ้นเคย ดังนั้น เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ นางแบบ ต้องมีการเตรียมความพร้อมที่จะ
รับมือกับงานเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ นางแบบ พรีเซ็นต์เตอร์ กับตลาดงานที่จะขยายขึ้นใน
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนแล้วยังมีเร่ืองของการเตรียมภาษา หากเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ 
นางแบบ มีความถนัดในภาษาอ่ืนๆนอกเหนือจากภาษาไทยย่อมจะมีความได้เปรียบในการทํางาน  

จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะพัฒนาหน่วยงานของโครงการจัดต้ังธุรกิจ
บริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) เพ่ือดําเนินการให้การบริการสร้างเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี นายแบบ นางแบบ ทีม่ีศักยภาพและยังมีการมุ่งเน้นประโยชน์และความพึงพอใจท่ีจะได้รับจาก
การเข้าร่วมกิจกรรมพิเศษของทางโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C 
Modeling) โดยแนวทางของธุรกิจเป็นรูปแบบครบวงจรมีการดําเนินธุรกิจเป็นข้ันตอนและรูปแบบของ
โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) ที่ครบวงจรจะช่วยให้ลดขั้นตอน
ต่างๆ ในส่วนของการคัดเลือกมากขึ้น เพราะทางบริษัทจะมีการสํารวจความต้องการของตลาดด้วยและด้วย
เหตุผลน้ีเองจึงทําให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ นางแบบ ในสังกัดของโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหาร
จัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) ได้รับความนิยมส่งผลไปถึงบริษัททําให้บริษัทเป็นที่รู้จักของ
บุคคลทั่วไป 
 

1.2. วัตถุประสงคข์องโครงการ 
1.2.1. เพ่ือศึกษาทัศคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่งในสังคมปัจจุบัน 
1.2.2. เพ่ือศึกษาธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ของบริษัทรับ

จัดงาน (Organizer) ที่ต้องการเผยแพร่สินค้า โดยศึกษาทัศนคติในการเลือกเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี 
นายแบบ นางแบบของสินค้าและระดับความพึงพอใจของผู้บริโภค 

1.2.3. เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจของโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหาร
จัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) 
 

1.3. ขอบเขตของโครงการ 
 การศึกษานี้จะครอบคลุมขอบเขตดังต่อไปน้ี  
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 1.3.1. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ในการสํารวจ ผู้วิจัยจะทําการเก็บข้อมูลวิจัยทั้งเชิงคุณภาพเป็นแบบ
เจาะจงและปริมาณโดยจะเก็บแบบสอบถามของคนท่ีมาเดินในงาน COMMART NEXT GEN 2015 ที่
จัดขึ้นในวันที่ 18 – 21 มิถุนายน พ.ศ. 2558 โดยเหตุผลทีเ่ลือกงานดังกล่าวเพราะเป็นอุตสาหกรรม
สินค้าที่มีการใช้บริการเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี จํานวนมาก ซึ่งจะได้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีความรู้
ความสามารถในการส่ือสารและครบตามวัตถุประสงค์ตามจัดต้ังของโครงการ 
 1.3.2. ขอบเขตด้านประชากร ผู้วิจัยจะศึกษาในการวิจัยเชิงคุณภาพโดยจะเลือกผู้สัมภาษณ์
แบบเจาะจง ทั้งน้ีจะพิจารณาจากผู้ที่สะดวกในการให้ข้อมลูสัมภาษณ์ภายในระยะเวลาของการทํา
วิจัย  
 1.3.3. ขอบเขตด้านเวลา ผู้วิจัยจะทําการเก็บข้อมูลภายใต้ระยะทําการวิจัยต้ังแต่เดือน
มีนาคม 2558 – มิถุนายน 2558 
 
 1.4. นิยามศพัท์เฉพาะ 
 บริษัทจัดหาศลิปิน  หมายถงึ  บริษัทที่จัดหานักแสดง นายแบบ นางแบบ พริตต้ีเอ็มซี ตัว
ประกอบ เพ่ือทํางานร่วมกับบริษัทผลิตภาพยนตร์โฆษณา บริษัทจัดกิจกรรมพิเศษ บริษัทผลิต
ภาพยนตร์ บริษัทผลิตละคร บริษัทผลิตรายการโทรทัศน์ ค่ายเพลง หรือที่เรียกทั่วไปว่า โมเดลล่ิง 
 ศิลปิน  หมายถึง  บุคคลที่ต้องการทํางานด้านความบันเทิง 
 วงการบันเทิง  หมายถึง  ธุรกิจที่เก่ียวข้องกับวงการบันเทิง เช่น ธุรกิจภาพยนตร์ ธุรกิจ
โฆษณา ธุรกิจวงการเพลง ธุรกจิละครโทรทัศน์ ธุรกิจการจัดการกิจกรรมพิเศษ ธุรกิจบริษัทผลิต
รายการโทรทัศน์ 
 การจัดหา  หมายถึง  การคัดเลือกบุคคล 

ข้อมูลเบ้ืองต้น (Profile)  หมายถึง ข้อมูลเบ้ืองต้นของพริตต้ีเอ็มซี เช่น รปูถ่าย ช่ือ นามสกุล 
อายุ ส่วนสูง นํ้าหนัก สัดส่วน ผลงานที่ผ่านมา ความสามารถพิเศษ 

พริตต้ี (Pretty) หรือ บูธเบบ (Booth Babe) หรือ อิเบะคอน หมายถึง พนักงานขาย (ส่วน
ใหญ่เป็นผูห้ญงิ) ที่เน้นการเป็นนางแบบในงานออกบูธจัดงานแสดงสินค้า โดยเฉพาะอย่างย่ิง งาน
มอเตอร์โชว์ ต่อมาพริตต้ี ขยายไปใช้ในการประชาสัมพันธ์สินค่าต่าง ๆ มากมาย พริตต้ีจะมีหน้าที่ยืน
สวยงาม มีความรู้เกี่ยวกับสินค้า สามารถแนะนําสินค้าน้ันๆได้อย่างดี  

เอ็มซี หรือพิธีกร (M.C. หรือ Master of Ceremony) หมายถึง พิธีกรอาศัยการดึงดูดความ
สนใจให้ผู้ชมหรือคนดูติดตามในสิ่งที่ต้องการนําเสนอ ต้ังแต่ต้นไปจนจบ ซึ่งจะทําหน้าที่ประชาสัมพันธ์
สินค้า ควบคุมกิจกรรมต่างๆบนเวที เล่นเกม แจกของ งานทั่วไปจะพูดเป็นรอบ รอบละ 15-30 นาท ี

การจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) หมายถึง การจัดกิจกรรมหรืองาน
นอกสถานที่ต่างๆ ที่ต้องใช้การแสดงหรือใช้พิธีกร หรือที่เรียกทั่วไปว่า ธุรกิจการจัดกิจกรรมพิเศษ 
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การทดสอบ (Casting)  หมายถึง การทดสอบ ส่วนมากธุรกิจธุรกิจภาพยนตร์ ธุรกิจโฆษณา 
ธุรกิจวงการเพลง ธุรกิจละครโทรทัศน์ ธุรกจิการจัดการกิจกรรมพิเศษ ธุรกิจบริษัทผลติรายการ
โทรทัศน์จะทําการทดสอบศิลปินก่อนที่จะทําสัญญาว่าจ้างหรือบางทีจะเรียกว่า เทสหน้ากล้อง 

บริษัทรับจัดงาน (Organizer) หมายถึง บริษัทผู้รับจัดงานแสดงสินค้าต่างๆ เช่น งานแสดง
จัดงานสินค้า  

ผู้บริโภคท่ัวไป หมายถึง ผูท้ี่ไปงานจัดงานแสดงสินค้า  
 

1.5. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1.5.1. เพ่ือทราบทัศคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่งในสังคมปัจจุบัน 
1.5.2. เพ่ือทราบธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ของบริษัทรับ

จัดงาน (ออกาไนท์เซอร์) ที่ต้องการเผยแพร่สินค้า โดยศึกษาระดับความพึงพอใจของผู้บริโภคและ
ทัศนคติในการเลือกเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี นายแบบ นางแบบของสินค้า 

1.5.3. การศึกษาคร้ังนี้เป็นประโยชน์ต่อผู้ที่มีความสนใจหรือต้องการศึกษาข้อมูลเพ่ืออ้างอิง
ในการเป็นแนวทางการต่อยอดองค์ความรู้ที่ได้รับจากการศึกษาเรื่องการทําธุรกิจจัดต้ังบริษัท 
Modeling Agency  
 
 
 



บทที่ 2  
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C 

Modeling) ผู้จัดทําได้ทําการศึกษาวิจัย แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง เพ่ือเป็นองค์ความรู้
มาประกอบการศึกษาวิจัยเพ่ือจัดทําโครงการต่อไป อีกทั้งยังเป็นแนวทางให้ผู้ที่สนใจนําไปเป็น
แนวทางในการต่อยอดในการทําธุรกิจ รวมถึงทํางานวิจัยต่อไป โดยแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เก่ียวข้อง เพ่ือนํามาศึกษาวิจัยโครงการจัดต้ัง P.M.C MODELING ซึ่งประกอบด้วย แนวคิด ทฤษฎี
และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ดังน้ี  

2.1. แนวคิดโมเดลลิ่ง  
2.2. แนวคิดเก่ียวกับการบริหารงานศิลปิน 
2.3. แนวคิดในการจัดคนเข้าทํางาน (Staffing) 
2.4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
2.5. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการตลาดเป้าหมาย (STP Marketing) 
2.6. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบริหารประสบการณ์ลูกค้า (Customer Experience 

Management) 
2.7. ทฤษฎีการวิเคราะห์สถานการณ์ในตลาด (Situation Analysis 5 C’s) 
2.8. ทฤษฎีแรงจูงใจ 
2.9. ทฤษฎีไอดาส (AIDAS Model) 
2.10. งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

2.1. แนวคิดโมเดลลิ่ง 
 โมเดลล่ิง คือ บริษัทที่ทําหน้าที่ในการจัดหางานและงานที่โมเดลล่ิงหานั้นก็จะเป็นงานใน
วงการบันเทิง โดยส่วนใหญ่โมเดลลิ่ง จะมีการทํางานร่วมกับธุรกิจภาพยนตร์ ธุรกิจโฆษณา ธุรกิจ
หนังสือ ธุรกิจละครโทรทัศน์ ธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม ธุรกิจบริษัทผลิตรายการโทรทัศน์ 
เพราะธุรกิจเหล่าน้ี ต้องการบุคลากรจากโมเดลล่ิง เพ่ือใช้งานดังกล่าวไม่ว่าจะเป็น นักแสดง นายแบบ 
นางแบบ พริตต้ี เอ็มซี พิธีกร โดยโมเดลลิ่งก็จะมีหน้าที่หางานให้กับศิลปินในสังกัดและโมเดลล่ิงก็จะ
หักค่านายหน้ากับศิลปินเป็นการตอบแทน โดยการทํางานของโมเดลลิ่งจะเกี่ยวข้องกับธุรกิจ
ภาพยนตร์ ธุรกิจโฆษณา ธุรกิจหนังสือ ธุรกิจละครโทรทศัน์ ธุรกิจการจดังานการตลาดเชิงกิจกรรม, 
ธุรกิจบริษัทผลติรายการโทรทัศน์ โดยในแต่ละธุรกิจจะมีวิธีการทํางานดังน้ี 
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1. ธุรกิจโฆษณา 
ธุรกิจโฆษณามหีลักการทํางานโดยเริ่มจากเจ้าของสินค้าและบริการ (Product) ทีม่ีความ

ประสงค์จะทําการโฆษณาสินค้าหรือบริการของตน จะติดต่อไปทางเอเจนซี่โฆษณา (Agency) ตัวเอ
เจนซี่จะทําการวางแผนการตลาด (Media Planning) ที่เจ้าของสินค้าหรือบริการน้ันต้องการและจะ
ติดต่อผ่านไปยัง บริษัทโปรดักช่ันเฮ้า (Production House) ในขั้นตอนน้ีโปรดักช่ันเฮ้าจะมีหน้าที่
รับคําสั่งจาก เอเจนซี่ เพ่ือนําคําสั่งน้ันมาผลติเป็นภาพยนตร์โฆษณา (TVC) หรือภาพน่ิง ในบริษัทโปร
ดักช่ันเฮ้าจะมีหน่วยงานที่คัดสรรศิลปิน (Casting) เพ่ือคัดเลือกว่าศิลปินที่มาทดสอบนัน้เหมาะสมกับ
บทที่ได้รับหรือไม่ หลังจากทีแ่คสต้ิงทราบรายละเอียดของงานจากผู้กํากับแล้วว่าต้องการบทใดบ้าง 
แคสต้ิงก็จะเรียกศิลปินผ่านไปทางโมเดลลิ่ง (Modeling) และขั้นตอนน้ีเองโมเดลลิ่งก็จะได้รับงานและ
โมเดลล่ิงจะทําการจัดสรรงานไปยังศิลปินที่มอียู่ในสังกัด 
 
ภาพที่ 2.1 : โครงสร้างธุรกิจโฆษณา 

 
 

          
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
2. ธุรกิจหนังสือ  
ธุรกิจหนังสือที่กล่าวถึง จะเกี่ยวข้องกับการจัดหานางแบบ นายแบบมาถา่ยแบบ โดยธุรกิจน้ี

จะเริ่มต้น จากบรรณาธิการฝ่ายแฟช่ัน การกําหนดรูปแบบงาน และผ่านไปยัง สไตล์ลสิต์ (Stylist)  
จะดูเร่ืองเสื้อผ้าและแต่งหน้า ทําผม เป็นต้น และ สไตล์ลสิต์ (Stylist)   
 
 

Product 

Agency 

Production House 

Casting 

Modeling 

Artist 
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ภาพที่ 2.2 : โครงสร้างธุรกิจหนังสือ  
 

 
 
 
 
 

      
 
 
 

 
 
3. การจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 
ธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม เร่ิมจากเจ้าของสินค้าหรือบริการ มีความประสงค์จะ

ทํากิจกรมพิเศษ (Event) โดยจะติดต่อไปยังบริษัทรับจัดงาน (Organizer) เพ่ือหาสถานที่ในการทําโป
โมช่ันสินค้าและบริการทางบริษัทรับจัดงาน (Organizer) ก็จะจัดหาพริตต้ี เอ็มซีหรือพิธีกร เพ่ือมา
ทํางานกับธุรกิจจัดกิจกรรมพิเศษ  
 
ภาพที่ 2.3 : โครงสร้างธรุกิจการจัดกิจกรรมพิเศษ  

 
 

 
 
4. ธุรกิจละครโทรทัศน์  
ธุรกิจละครโทรทัศน์ ส่วนใหญ่นิยมใช้ศลิปินหน้าเก่าที่เคยมีผลงานอยู่แล้ว แต่ก็ยังมีบางบทที่

ยังต้องการนักแสดงหน้าใหมม่าเพ่ิมเติม โดยส่วนมากภายหลังจากมีการประชุมกองละครแล้วผู้กํากับ
จะมอบหน้าที่ให้ผู้ช่วยผู้กํากับเป็นคนคัดเลือกศิลปิน (Casting) และผู้ช่วยก็จะติดต่อมายังโมเดลลิ่ง 
ดังน้ันในขั้นตอนของธุรกิจละครโทรทัศน์ บริษัทโมเดลลิ่ง (Modeling) ควรมีความสัมพันธ์อันดีกับ
ผู้ช่วยผู้กํากับหรือผู้จัดละคร เพราะมิใช่เพียงบทเพ่ือนพระเอกนางเอกเท่าน้ัน ผู้ช่วยผู้กํากับยังมีส่วน
รับผิดชอบในการจัดหานักแสดงประกอบอีกด้วย 

Fashions Editor 

Stylist 

Modeling 

Artist 

Product  Organizer  Modeling  Artist 
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ภาพที่ 2.4 : โครงสร้างธรุกิจละครโทรทัศน์ 
 
 

 
 
5. ธุรกิจภาพยนตร์ 

 ลักษณะของงานจะเหมือนกับธุรกิจละครโทรทัศน์ 
 
ภาพที่ 2.5 : โครงสร้างธุรกิจภาพยนตร์ 

 
 

 
 
6. ธุรกิจผลิตรายการโทรทัศน์ 
รูปแบบของธุรกิจน้ี เร่ิมจากการประชุมทีมงานของรายการ ครีเอทีฟ ของรายการโทรทัศน์จะ

มีหน้าที่หาผู้ร่วมรายการ รวมไปทั้งผู้ชมในรายการ 
 
ภาพที่ 2.6 : โครงสร้างธุรกิจผลิตรายการโทรทัศน์ 

 
 
 

 
จากแนวคิดเรื่อง “โมเดลล่ิง” สามารถทําให้เข้าใจถึงการจัดหางานและงานที่โมเดลล่ิงโดย

เน้ือหานั้นก็จะเป็นงานในวงการบันเทิงโดยการทํางานของโมเดลลิ่งจะเกี่ยวข้องกับธุรกิจภาพยนตร์
ธุรกิจโฆษณา ธุรกิจละครโทรทัศน์ ธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม ซึ่งสามารถนํามาเช่ือมโยง
การจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี และนํามาวิเคราะห์ข้อมูลพ้ืนฐานของสภาพปัจจุบัน แนวโน้มใน
อนาคตของธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม ธุรกิจโฆษณา ธุรกิจบริษัทผลิตรายการโทรทัศน์ 
ธุรกิจละครโทรทัศน์ เป็นต้น ดังน้ันผู้วิจัยจึงนําแนวคิดน้ีมาใช้ในการวิเคราะห์ถึงปัจจัยต่างๆท่ีทําให้เกิด
โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling)  
 
 

Director  Casting  Modeling  Artist 

Director  Casting  Modeling  Artist 

TV Programs  Creative  Modeling  Artist 
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2.2. แนวคิดเก่ียวกับการบรหิารงานศิลปนิ 
 องค์การหรือโครงการที่ต้องทํางานเก่ียวกับผลงานสร้างสรรค์ จําเป็นอย่างย่ิงที่ต้องมีการ
บริหารจัดการศิลปินที่มีประสิทธิภาพ โดยองค์การหรือโครงการเหล่าน้ีจะมีการแบ่งการทํางานเป็น
ฝ่ายต่างๆ เพ่ือสะดวกต่อการบริหารจัดการ ซึ่งสามารถสรุปได้ดังน้ี  

1. ฝ่ายสรรหาและพัฒนา เป็นฝ่ายที่มีความรับผิดชอบในการสรรหาศิลปินหรือนักสร้างสรรค์
เข้ามาร่วมผลิตผลงานในองค์การหรือโครงการ พร้อมทั้งต้องพัฒนาศักยภาพของศิลปินและนัก
สร้างสรรค์เหลา่น้ันไปในตัว เพ่ือให้ได้ผลงานที่มีคุณภาพ 

2. ฝ่ายผู้จัดการศิลปิน เป็นผูดู้แลกําหนดทศิทางการดําเนินงานของศิลปินในหน่วยงาน ซึ่ง
อาจแบ่งเป็นหน่วยย่อยๆได้ ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับรูปแบบการบริหารและขนาดองค์การหรือโครงการด้วย โดย
หน่วยย่อยดังกล่าวสามารถแบ่งได้ดังน้ี  

 2.1. ผู้จัดการศิลปิน เป็นบุคคลสําคัญสามารถสร้างรายได้สูงสุดให้กับศิลปินหรือนัก
สร้างสรรค์และเป็นที่ปรึกษาปัญหาต่างๆ ทัง้เร่ืองงานและเรื่องส่วนตัวให้กับศิลปินหรือนักสร้างสรรค์
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 
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 4.3. ฝ่ายจัดเวลาให้ศิลปิน ทาํหน้าที่จัดตารางเวลาการนัดหมาย การเลื่อนงาน การ
ประสานงานต่างๆ ของศิลปินหรือนักสร้างสรรค์ 

 4.4. ฝ่ายดูแลศิลปิน ทําหน้าที่ดูแลศลิปินหรือนักสร้างสรรค์ทั้งเร่ืองงานและเร่ือง
ส่วนตัว 
  4.5. ฝ่ายดูแลงานเอกสารการทํางานต่างๆ 
 จากแนวคิดเรื่องเก่ียวกับ “การบริหารงานศิลปิน” ทําใหม้ีกรอบในการบริหารงานอย่างเป็น
ระบบมีทิศทางที่ชัดเจนขึ้น ต้ังแต่การคัดเลือกหรือสรรหาบุคคลที่จะเข้ามาเป็นศิลปินหรือนัก
สร้างสรรค์ในองค์การหรือโครงการ การดําเนินงานต้ังแต่ขั้นวางแผน ขั้นปฏิบัติการ การดําเนินงาน
อย่างมีระบบน้ีทําให้การบริหารจัดการ Entertainment Creative Space มีประสิทธิภาพและมี
ทิศทางมากย่ิงขึ้น 
 
2.3. แนวคิดในการจัดคนเขา้ทํางาน (Staffing) 
 โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) เป็นกระบวนการ
จัดคนเข้าทํางานรูปแบบหน่ึง ซึ่งกระบวนการคัดเลือกจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ 
นางแบบ จะออกมาในรูปใดนั้น ย่อมขึ้นอยู่กับนโยบายของแต่ละบริษัทจดัหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
นายแบบ นางแบบ ที่จะพึงกําหนดไว้ เน่ืองจากนโยบายการทํางานของแต่ละบริษัทจะเป็นตัวช้ีให้เห็น
วิธีการและกระบวนการในการจัดหาศิลปินของบริษัทน้ันๆว่าเป็นอย่างไร 
 นโยบายในการจัดหาศิลปิน จะถูกกําหนดโดยผู้บริหารระดับสูงของบริษัทหรือผู้จัดการ
ระดับสูงขององค์กร อย่างไรก็ตาม หน้าที่ในการจัดหาศิลปินไม่ใช่ความรับผลิตชอบของฝ่ายบริหาร
หรือฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงเท่าน้ัน แต่แท้ทีจ่ริงแลว้ มาจากการตัดสินใจของบุคคลในหลายฝ่าย และปัจจัยใน
หลายด้านด้วยกัน 
 ในการคัดเลือกศิลปิน จึงสอดคล้องกับทฤษฎีการจัดคนเข้าทํางาน ซึ่งถือว่ามีความสําคัญที่สุด
ประการหน่ึง โดยองค์กรส่วนใหญ่จะยึดหลกัคือ 

1. การวางแผน (Manpower Planning) 
หน้าที่สําคัญประการแรกก่อนการคัดเลือกหรือกําหนดตัวศิลปิน คือ การศึกษาว่าในวงการ

บันเทิง ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจภาพยนตร์ ธุรกิจโฆษณา ธุรกิจละครโทรทัศน์ ธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิง
กิจกรรม ธุรกิจหนังสือ ธุรกิจบริษัทผลิตรายการโทรทัศน์ ตอนน้ันต้องการศิลปินที่มคีุณสมบัติอย่างไร
ในทํานองเดียวกัน ก่อนที่จะคดัเลือกศิลปินจากคุณลักษณะของบุคคลจะต้องทําการศึกษาธุรกิจ
ภาพยนตร์ ธุรกิจโฆษณา ธุรกิจละครโทรทศัน์ ธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม ธุรกิจหนังสือ, 
ธุรกิจบริษัทผลติรายการโทรทัศน์ หรือกําหนดคุณสมบัติของลักษณะงานน้ันๆ ก่อนว่าจะต้องการใช้
บุคคลในลักษณะใด เพ่ือจะได้คัดเลือกบุคคลให้เหมาะสมกับธุรกิจภาพยนตร์ ธุรกิจโฆษณา ธุรกิจ
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ละครโทรทัศน์ ธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม ธุรกิจหนังสือ ธุรกิจบริษัทผลิตรายการโทรทัศน์
น้ัน 

ความจําเป็นที่จะต้องมีการวางแผนกําหนดจํานวนและคุณลักษณะของศิลปินน้ันเน่ืองมาจาก
เพ่ือจะได้มีการเตรียมการต่อไปได้ว่าในการจัดหาศิลปินจะต้องใช้วิธีการจัดหาอย่างไรและศิลปินที่
จัดหามาแล้วน้ัน ยังขาดคุณสมัติประการใดบ้าง เช่น ความสามารถทางการแสดง (Acting) ที่อาจจะ
ต้องมีการเตรียมการฝึกหรืออบรมพัฒนา (Training and Development) โดยการเรียนการแสดง
เรียนทักษะเสริมบุคลิกภาพ เรียนทักษะการพูด เพ่ือพัฒนาความสามารถในการสวมบทบาทและการ
พูดได้อย่างเหมาะสม 

2. การเสาะหา (Recruitment)  
หลังจากที่ได้มีการวางแผนแล้ว หน้าที่ต่อมาคือการพิจารณาสรรหาให้ได้ศิลปินหรือบุคคล ที่

มีคุณสมบัติตรงตามความต้องการ ซึ่งมักจะเป็นเรื่องที่ทําได้ยากและมีปัญหาเสมอ เน่ืองจากมีปัจจัย
หลายประการ ทั้งเวลาว่างของศิลปิน ปัญหาในเรื่องต้นสังกัดเดิมของศิลปินที่ทําให้จํานวนบุคลากรใน
การคัดเลือกค่อนข้างจํากัด ในขณะเดียวกันการจัดหาศิลปินให้ได้คนที่มีคณุสมบัติตามต้องการ ก็ต้อง
อาศัยวิธีการจัดหาที่มีประสทิธิภาพเช่นกัน 

3. การคัดเลือก (Selection) 
ปัญหาการสรรหาให้ได้ศิลปินที่มีคุณสมบัติตรงตามความต้องการจึงอยู่ที่การสามารถทําการ

คัดเลือกได้ถูกต้อง ซึ่งการที่จะให้แน่ใจได้ว่าการคัดเลือกกระทําได้อย่างถูกต้องแล้วน้ัน มักจะเป็นไปได้
ยาก เพราะเทคนิคและวิธีการคัดเลือกจะไม่สามารถให้ประกันได้ ยกเว้นแต่จะได้ปรากฎผลออกมาเอง
ในภายหลัง 

อย่างไรก็ตาม ถึงแม้ว่าจะมีขอ้จํากัดบางอย่าง การคัดเลือกก็ถือเป็นขั้นตอนที่จําเป็น ซึง่การ
ใช้เทคนิคและวิธีการคัดเลือกต่างๆ เป็นเคร่ืองตัดสิน อาจไม่สามารถทําให้เกิดความม่ันใจได้อย่าง
สมบรูณ์ แต่อย่างน้อยการคัดเลือกก็เป็นเคร่ืองมือที่จะช่วยวัดบางสิ่งบางอย่างได้ ซึ่งวิธีการที่มีใช้เสมอ 
คือ การใช้วิธีการทดสอบต่างๆ การสมัภาษณ์และอื่นๆ ซึ่งวิธีการดังกล่าว อาจสรุปโดยย่อ ดังน้ีคือ 

 3.1. การดูจากประวัติส่วนตัว (Past Records) โดยการค้นหาดูว่าการศึกษาและ
ประสบการณ์ที่ผ่านมามีอะไรบ้าง 

 3.2. การสัมภาษณ์ (Interviewing) วิธีน้ีนับว่าเป็นวิธีสําคัญที่ใช้กันมานานโดยเช่ือว่า
วิธีน้ีจะช่วยให้ทราบถึงลักษณะท่าทางของศิลปิน ได้แก่ พริตต้ี เอ็มซีหรือพิธีกร นายแบบ นางแบบ 
เป็นต้น รวมท้ังทราบถึงไหวพริบความสนใจที่มีต่องานและเป็นวิธีที่ได้พบตัวผู้สมัครโดยตรง 

 3.3. การทดสอบ (Testing) เช่น การทดสอบให้แก้ไขปัญหาจริง (In-basket Tests) 
การทดสอบความสามารถ (Attitude Tests) การทดสอบบุคลิกภาพ (Personality Tests) รวมไปถงึ
การทดสอบในการปฏิบัติงานด้วย (Performance Tests) 
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โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) มีทั้งการคัดเลือก 
พริตต้ี เอ็มซีหรือพิธีกร นายแบบ นางแบบ จากประสบการณ์ในการทํางานที่ผ่านมา การเรียกเข้ามา
พูดคุยหรือแมแ้ต่การเทสต์หน้ากล้องและทดสอบความสามารถทางการแสดง แต่ปัจจบัุนเรายอมรับว่า
ไม่มีวิธีใดวิธีหน่ึงที่ถูกต้องโดยสิ้นเชิงซึงจะต้องใช้คละกันไป ตามความเหมาะสมของการดําเนินการ
คัดเลือกเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ นางแบบในแต่ละโครงการจัดต้ังธุรกจิบริหารจัดการเอ็มซี
และพริตต้ี (P.M.C MODELING) ว่ามีวิธีการและมาตราฐานอย่างไรในการคัดเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี นายแบบ นางแบบ  

4. การฝึกฝนและการพัฒนา (Training and Development) 
หลังจากที่มีการคัดเลือกหรือกําหนดตัวคัดเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ นางแบบ

เป็นที่เรียบร้อยแล้ว หน้าทีส่าํคัญอีกประการหน่ึง ในกรณทีี่คัดเลือกพริตต้ี เอ็มซีหรือพิธีกร นายแบบ 
นางแบบ ไม่เคยมีประสบการณ์ในการทํางานหรือจําเป็นต้องมีการศึกษาพัฒนาทักษะทางการแสดง 
เพ่ือให้เหมาะสมกับลักษณะของงาน เช่น ตัวเอ็มซีหรือพิธีกร พริต้ี นายแบบ นางแบบ จะต้องพูด
ภาษาที่ 3 ได้ ได้แก่ อังกฤษ ญี่ปุ่น จีน เป็นต้น จะต้องร้องเพลงและเล่นกีฬา แสดง จําเป็นต้องมีการ
ฝึกฝนหรือมีการเรียนทักษะการฝึกพูด ฝึกพัฒนาบุคลิกภาพ ฝึกการแต่งหน้า ฝึกการเดินแบบ ฝึกการ
เรียนการสดงเพ่ิมเติม เป็นต้น เพ่ิมเติมเพ่ือให้เข้ากับลักษณะบุคลิกของธุรกิจภาพยนตร์ ธุรกิจโฆษณา 
ธุรกิจละครโทรทัศน์ ธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม ธุรกิจหนังสือ ธุรกิจบริษทัผลิตรายการ
โทรทัศน์น้ันๆ  

จากแนวคิดเรื่องเก่ียวกับ “การจัดคนเข้าทํางาน” ทําให้มกีรอบในกระบวนการโครงการ
จัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) ผูท้ี่ทําการจัดหาจึงต้องใช้ความรู้และ
ประสบการณ์ในการจัดหา วิเคราะห์พิจารณาหาเหตุผล ดูความสามารถเพ่ือจัดหาบุคคลที่เหมาะสม
กับงาน หากไม่เคยมีประสบการณ์การทํางานจําเป็นต้องมีการศึกษาพัฒนาทักษะทางการแสดงเพ่ือให้
เหมาะสมกับลกัษณะของงานน้ันๆ 
 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายของผู้บริโภค 
ยุทธนา ธรรมเจริญ (2530) ได้ให้ความหมายว่า ผู้บริโภค หมายถึง จํานวนคนหน่ึงหรือหลาย

คนที่แสดงออกซึ่งสิทธิที่จะต้องการและใช้สทิธิหรือบริการที่ถูกเสนอขายในตลาด 
อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้กล่าวว่า ผู้บริโภค คือ บุคคลต่าง ๆ ที่มีความสามารถในการซื้อ

หรือทุกคนที่มีเงิน 
ธงชัย สันติวงษ์ (2517) กล่าวว่า ธุรกิจทุกแห่งทุกประเภทท่ีดําเนินการผลิตและการขาย

สินค้าตลอดจนขายบริการต่าง ๆ ภายในระบบเศรษฐกิจน้ัน ความสําเรจ็และความสําคัญของการ
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ดําเนินการทางด้านการตลาด ทั้งในขั้นการจัดทําแผนการตลาดและการปฏิบัติตามแผนดังกล่าว จุดสํา
คัฐของความสาํเร็จขั้นสุดท้ายย่อมอยู่ที่ตัว “ผู้บริโภค” ดังน้ัน ธุรกิจจึงมุ่งพยายามให้ผู้บริโภคตัดสินใจ
ซื้อสินค้าหรือใช้บริการของตน และทําให้เกิดการพึงพอใจจากการซื้อสินค้าหรือใช้บริการดังกล่าว 
จนกระทั่งกลายเป็นความชอบพอในสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ ไกลไปถึงตราสินค้าน้ัน ๆ ตลอดจนช่ือ
ของบริษัทน้ัน ๆ ด้วย ดังน้ันพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นเร่ืองที่สําคัญในการศึกษา เพ่ือให้สามารถ
เสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการที่สนองความต้องการของผู้บริโภคได้  

ในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค มีประเด็นสําคัญ ได้แก่ ความหมายของพฤติกรรมผู้บรโิภค 
ลักษณะของผูบ้ริโภค แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค การ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค โดยมีรายละเอียดในแต่ละประเด็น ดังน้ี 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
ผู้บริโภค (Consumer) หมายถึง ผู้ที่มคีวามต้องการซื้อ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 

Power) ทําใหเ้กิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช้ (Using 
Behavior) 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวข้อง โดยตรงกับการได้รับและการ
ได้ใช้บริการและสินค้า โดยรวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยู่และมีส่วนร่วมในการกําหนดให้เกิด
การกระทําดังกล่าว (Engel, Kollat & Blackwell, 1968) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงพฤติกรรม
ซึ่งผู้บริโภคทําการค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการซึ่งคาด
ว่าจะสนองความต้องการของเขา (Schiffman & Kanuk, 1994) หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรม
การตัดสินใจและการกระทําของผู้บริโภคท่ีมีการซื้อและการใช้สินค้าเดียวกัน นักการตลาดจําเป็นต้อง
ศึกษาและวิเคราะห์ พฤติกรรมผู้บริโภค ด้วยเหตุผลหลายประการกล่าวคือ  

1. พฤติกรรมของผู้บริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ  
2. เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวความคิดของการตลาด (Marketing Concept) ที่ว่าด้วยการทํา

ให้ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุน้ีจึงต้องศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคเพ่ือจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 

ธงชัย สันติวงษ์ (2540)  กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลซึง่
เก่ียวข้องกับการจัดหาได้มา และการใช้ซึ่งสนิค้าและบริการ ตลอดจนรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ
และทําให้เป็นส่วนร่วมในการกําหนดให้มีการกระทํา  

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

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค  
ธงชัย สันติวงษ์ (2525) กล่าวว่าการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การวิเคราะห์

เพ่ือให้ทราบถึง สาเหตุทั้งปวงที่มีอิทธิพลเหนือและทําใหผู้บ้ริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ ซึ่งโดย
การเข้าใจถึงสาเหตุต่างๆ ที่มีผลจูงใจหรือกํากับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคน่ีเองที่จะทําให้นักการ
ตลาดสามารถตอบสนองผู้บริโภคได้สําเร็จผลด้วยการสามารถชักนํา และหว่านล้อมให้ลูกค้าซื้อสินค้า
และมีความจงรักภักดีที่จะซื้อซ้ําครั้งต่อเน่ืองเรื่อยไป 

ดังน้ัน การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค จึงเป็นเรื่องของการศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภค
ว่าเกิดจากปัจจัยอิทธิพลอะไรเป็นตัวกําหนด หรือที่เป็นตัวสาเหตุที่ทําให้มีการตัดสินใจซื้อดังกล่าว 
ตามความหมายข้างต้นน้ี พฤติกรรมในขณะทําการซื้อ (ที่เราได้เห็นเป็นการกระทําโดยทั่วๆไปของ
ลูกค้า) จึงเป็นเพียงขั้นตอนสุดท้ายหรือปลายเหตุ ของกระบวนการพิจารณาการตัดสินใจซื้อ และใน
การตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค หรือพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแทจ้ริง จะประกอบด้วยอิทธิพลของปัจจัย
ต่างๆหลายประการ เช่น ความต้องการการเรียนรู้ ความนึกชอบพอ ทัศนคติ ความเข้าใจ จากกลุ่ม
ทางสังคม ตลอดจนวัฒนธรรมปัจจัยจ่างๆเหล่าน้ีได้มีอยู่ในความนึกคิดและจิตใจของทกุคน ซึ่งต่างก็
ได้มีการสร้างสมและขัดเกลามาตามกระบวนการตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตนเอง ตามสังคม
และวัฒนธรรมแวดล้อมที่แตกต่างกัน จากอดีตถึงปัจจุบัน ซึ่งทําใหคุ้ณลักษณะทีแ่ท้จริงภายในของ
ผู้บริโภคแตกต่างกันไปด้วย 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์, องอาจ ปทะวานิช, ปริญ ลักษิตานนท์ และ ศุภร เสรีรัตน์ (2541) กล่าว
ว่า คําถามที่ใช้เพ่ือการค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ1H ซึ่งประกอบด้วย WHO?, 
WHAT?, WHY?, WHO?, WHEN?, WHERE? และ HOW? เพ่ือค้นหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7Os ซึ่ง
ประกอบด้วย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASION, 
OUTLETS และ OPERATIONS มีตารางในการใช้คําถาม 7 คําถามเพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภครวมทั้งการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับคําตอบเก่ียวกับ พฤติกรรม
ผู้บริโภค แสดงการประยุกต์ใช้ 7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และคําถามที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมเพ่ือการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวกับคําถามทั้ง 7 คําถามซึง่มีรายละเอียดดังน้ี 
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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  

 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ องอาจ ปทะวานิช, ปริญ ลักษิตานนท์ และ ศุภร เสรีรัตน์. (2541). การ

บริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ : เพชรจรัสแสงแห่งโลกธุรกิจ. 
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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 และคณะ, 
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  
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   1.2.1. สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้
ของผู้บริโภค เหล่าน้ีมีอิทธพลต่อความต้องการของบุคคล  
   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 2.7 : แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผู้บริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] 
และปัจจัยทีม่อิีทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Factor Influencing 
Consumer’s Buying Behavior)  

 

 
 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ องอาจ ปทะวานิช, ปริญ ลักษิตานนท์ และ ศุภร เสรีรัตน์. (2541). การ

บริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ : เพชรจรัสแสงแห่งโลกธุรกิจ. 
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ปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในที่มีอิทธพิลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค  
 ปัจจัยภายใน (ปัจจัยด้านจิตวิทยา) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (Internal Factors 
(Psychological) Influencing Consumer Behavior) ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological 
Factor) เป็น ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าของบุคคลจะ
ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพล ต่อพฤติกรรม
การซื้อและการใช้สินค้า ปัจจัยภายในประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือ 
ทัศนคติ บุคลิกภาพ แนวคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดังน้ี  
 1. การจูงใจ (Motivation) เป็นสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซึ่งผลักดันให้เกิดพฤติกรรม
เพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย (Solomon, 2002) การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจาก
ปัจจัยภายนอก เช่น วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม หรือสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาดใช้เคร่ืองมือทางการตลาด
เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ  
 2. การรับรู้ (Perception) เป็นขั้นตอนที่บุคคลมีการรับรู ้(Receive) จัดระเบียบ (Organize) 
หรือการกําหนด (Assign) ความหมายของสิ่งกระตุ้น โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้งห้า (Etzel, Walker 
& Stanton, 2001) หรือเป็นกระบวนการที่แต่ละบุคคลเลอืกสรร (Select) จัดระเบียบ (Organize) 
และตีความ (Interpret) เก่ียวกับสิ่งกระตุ้น (Stimulus) เพ่ือให้เกิดความหมายที่สอดคล้องกัน 
(Schiffman & Kanuk, 2000) หรือหมายถงึกระบวนการความเข้าใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลที่มีต่อ
โลกที่เขาอาศัยอยู่ 
 3. การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งเกิดจากการ
เรียนรู้และประสบการณ์ (Etzel, Walker & Stanton, 2001) หรือหมายถึง ขั้นตอนซึง่บุคคลได้นํา
ความรู้และประสบการณ์ไปใช้ในการตัดสินใจซื้อสินค้า และพฤติกรรมการบริโภค (Schiffman & 
Kanuk, 2000) หรือหมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความโน้มเอียงของพฤติกรรมจาก
ประสบการณ์ที่ผ่านมาการเรยีนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเมื่อบุคคลได้รับสิ่งกระตุ้น (Stimulus) และจะเกิด
การตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือ ทฤษฎีสิ่งกระตุ้น-การตอบสนอง (Stimulus-Response (SR) 
Theory) นักการตลาดได้ประยุกต์ใช้ทฤษฎีน้ีด้วยการโฆษณาซ้ําแล้วซ้ําอีกหรือจัดการส่งเสริมการขาย 
(ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้น) เพ่ือทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อและใช้สินค้าเป็นประจํา (เป็นการตอบสนอง) การ
เรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอย่าง เช่น ทัศนคติ ความเช่ือถือ และประสบการณ์ในอดีต อย่างไรก็ตาม
สิ่งกระตุ้นที่มีอิทธิพลและทําให้เกิดการเรียนรู้ได้น้ันจะต้องมีคุณค่าในสายตาของลูกค้า ตัวอย่างการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขายในรปูการแจกของตัวอย่างจะมีอิทธิพลทําให้เกิดการเรียนรู้ ซึง่การให้ผู้บริโภค
ได้ทดลองใช้สินค้าจะดีกว่าการแถม เพราะการแถมน้ันลูกค้าต้องเสียเงินเพ่ือซื้อสินค้า ถ้าลูกค้าไม่ซื้อ
สินค้าก็จะไม่เกิดการทดลองใช้สินค้าที่แถม  
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 4. ความเช่ือถือ (Beliefs) หมายถึง ความคิดที่บุคคลยึดถอืเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler, 
2003) หรือเป็นความคิดที่บุคคลยึดถือในใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 
และมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 5. ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล 
ความรู้สึกด้านอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler, 2003) 
หรือหมายถึง แนวโน้มของการเรียนรู้ที่จะตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือความคิดที่มีลักษณะแสดง
ความพอใจหรือไม่พอใจ (Etzel, Walker & Stanton, 2001) ทัศนคติเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อวามเช่ือ 
ในขณะเดียวกันความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อทัศนคติ ทัศนคติของผู้บริโภคกับการตัดสินใจซือ้จะมี
ความสัมพันธ์กัน การเกิดของทัศนคติน้ันเกิดจากข้อมูลที่แต่ละคนได้รับ กล่าวคือ เกิดจาก
ประสบการณ์ที่เรียนรู้ในอดีตเก่ียวกับสินค้า หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพันธ์ที่มี
ต่อกลุ่มอ้างอิง เช่น พ่อ แม ่เพ่ือน บุคคลช้ันนําในสังคม เป็นต้น ถ้านักการตลาดต้องการให้ผู้บริโภค
ซื้อสินค้าของเขา นักการตลาดมีทางเลือกคือ (1) สร้างทัศนคติของผู้บริโภคให้สอดคล้องกับสินค้าของ
ธุรกิจ (2) พิจารณาว่าทัศนคติของผู้บริโภคเป็นอย่างไร แล้วจึงพัฒนาสินค้าให้สอดคลอ้งกับทัศนคติ
ของผู้บริโภค โดยทั่วไปการพัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับทัศนคติทําได้ง่ายกว่าการเปลี่ยนแปลง
ทัศนคติของผูบ้ริโภคให้เกิดความต้องการในสินค้า เพราะต้องใช้เวลานานและใช้เคร่ืองมือในการ
ติดต่อสื่อสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคลได้  
 6. บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ (Freud's Theory of 
motivation) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยาท่ีแตกต่างกันของบุคคล ซึ่ง
นําไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมที่มแีนวโน้มคงที่ และสอดคล้องกัน (Blackwell, Minicard & 
Engel, 2001) บุคลิกภาพสามารถใช้เป็นตัวแปรในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกตรา
สินค้าได้  
 7. แนวคิดของตนเอง (Self Concept) เป็นความรู้สึกของบุคคลใดบุคคลหน่ึงที่เป็นสิ่ง
ประทับใจของบุคคล ซึ่งจะกําหนดลักษณะของบุคคลน้ัน (Blackwell, Minicard & Engel, 2001) 
แต่ละบุคคลจะมีบุคลิกส่วนตัวหรือแนวคิดของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ นักการ
ตลาดจําเป็นต้องศึกษาหลักเกณฑ์การตัดสินใจซื้อ ซึ่งได้แก่ ปัจจัยภายนอก อันเป็นผลมาจากปัจจัย
ด้านวัฒนธรรมและสังคม ปัจจัยด้านจิตวิทยาซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายใน รวมทั้งปัจจัยสว่นบุคคล ปัจจัย
เหล่าน้ีมีประโยชน์ต่อการพิจารณาลักษณะความสนใจของผู้ซื้อที่มีต่อผลติภัณฑ์ โดยจะนําไปปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ การตัดสินใจด้านราคา การจัดช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพ่ือ
สร้างให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติทีดี่ต่อผลิตภัณฑ์และบริษัท  
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พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสนิใจซื้อ 
 การตัดสินใจซือ้บริการใดๆ จะมีสาเหตุหรือปัจจัยสําคัญในการตัดสินใจซือ้ 2 ประการ  
(ศิริวรรณ เสรรีัตน์ และคณะ, 2541) ได้แก่  
 1. การซื้อด้วยเหตุผล การซื้อด้วยเหตุผลเป็นการซื้อบริการโดยการหาข้อมูลมาเปรียบเทียบ
ก่อนที่จะตัดสินใจเป็นลูกค้าธุรกิจให้บริการหน่ึง แล้วนําข้อมูลมาวิเคราะห์ว่าการใช้บริการน้ันมีความ
คุ้มค่าหรือไม ่การตัดสินใจแบบนี้มักพบในเพศชายมากกว่าเพศหญิง สาเหตุประการหน่ึงอาจมาจาก
เพศชายมีภาวะทางอารมณ์ที่ค่อนข้างคงที่และมั่นคงกว่าเพศหญิง นักการตลาดต้องกระตุ้นลูกค้ากลุ่ม
ที่ซื้อด้วยเหตุผลน้ีให้เห็นคุม้คา่อย่างแท้จริง ด้วยการให้ข้อมูลอย่างเหมาะสมและชัดเจน ซึ่งเป็นสิ่งที่
ควรกระทําอย่างย่ิงในยุคน้ี เน่ืองจากลูกค้ามีการศึกษามากขึ้น การให้ข้อมูลเป็นการกระตุ้นภาวะ การ
ตัดสินใจโดยอาศัยข้อมูลที่มีเหตุผล 

2. การซื้อด้วยอารมณ์ การซื้อด้วยอารมณ์มักเกิดกับเพศหญิงมากกว่าเพศชาย การตัดสินใจ
แบบน้ีจะเป็นการตัดสินใจใช้บริการอย่างรวดเร็วเมื่อได้รับข้อมูลบางอย่างที่มากระตุ้นต่อมความ
ต้องการ การลดราคาเป็นการกระตุ้นต่อมให้เกิดพฤติกรรมทันท ีนักการตลาดต้องกระตุ้นลูกค้าให้มาก
ขึ้น เน่ืองจากจะเป็นกลุ่มที่ยอมจ่ายเงินมากสําหรับการบริการในคร้ังหน่ึงๆ เพ่ือแลกกับความสะดวก 
ความสบาย ความสวยงาม และความหรูหรา  

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมของผู้บริโภค  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้ให้ความหมายของการวิเคราะห์พฤติกรรมด้านบริโภค 

(Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นคว้าหรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้และการใช้
ของผู้บริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค คําตอบ
ที่จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด (Marketing Mix) ที่สามารถตอบสนองความพึง
พอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม  

ทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจของผู้บริโภค  
การจูงใจ (Motivation) หรือสิ่งจูงใจ (Motives) หมายถึง พลังสิ่งกระตุ้น (Drive) ภายในแต่

ละบุคคลซึ่งกระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติ (Schiffman & Kanuk, 1994) จากความหมายนี้พลังสิ่งกระตุ้นจะ
ประกกอบด้วยพลังความตึงเครียด ซึ่งเกิดจากผลของความต้องการที่ไม่ได้รับการตอบสนอง ความ
ต้องการของบุคคลทั้งที่รูส้ึกตัวและจิตใต้สํานึกจะพยายามลดความตึงเครียดโดยใช้พฤติกรรมที่คาดว่า
จะสนองความต้องการของผู้บริโภค และทาํให้ผ่อนคลายความรู้สึกตึงเครียด จุดมุ่งหมายเฉพาะในการ
เลือกพฤติกรรมเป็นผลจากความคิดและการเรียนรู้ของแต่ละบุคคล  
 โมเดลของกระบวนการจูงใจประกอบด้วย สภาพความตึงเครียด (Tension) ซึ่งเกิดจากวาม
จําเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ที่ยังไม่ได้รับการตอบสนอง 
(Unfulfilled) ซึ่งผลักดันให้บุคคลเกิดพฤติกรรมที่บรรลุจุดมุ่งหมาย คือ ความต้องการทีได้รับการ
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ตอบสนองและสามารถลดความตึงเครียดได้ ซึ่งลักษณะการจูงใจของผู้บรโิภคท่ีนํามาพิจารณา
บางส่วนในงานวิจัยน้ีคือ  

สิ่งจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์ (Rational Motives Versus Emotional Motives) ซึ่ง
ศึกษาถึงสิ่งจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์ซึ่งมกีารนําไปใช้งานร่วมกันดังน้ี  

1. สิ่งจูงใจด้านเหตุผล (Rational Motives) หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุ่งหมายโดยถือเกณฑ์
เศรษฐกิจ (Economic) หรือใช้หลักเหตุผล (Rationality) เช่น ราคา ขนาด นํ้าหนัก คุณภาพ การ
ประหยัด (Schiffman & Kanuk, 1994) การตัดสินใจซื้อของบุคคลตามทฤษฎีเศรษฐกิจ (Economic 
Theory) โดยสมมติว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรมที่มีเหตุผลเมือ่ผู้บริโภคพิจารณาทางเลือกต่างๆ และจะ
ตัดสินใจเลือกอรรถประโยชน์สูงสุด (Greatest Utility) หรือความพึงพอใจสูงสุด (Greatest 
Satisfaction) เช่น ความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์จากการส่งเสริมการตลาด ความมีเหตุผล(Rationality) 
หมายถึงการที่ผู้บริโภคเลือกจุดมุ่งหมายโดยถือเกณฑ์วัตถุประสงค์รวม เช่น คุณภาพ ราคา ขนาด 
นํ้าหนัก ฯลฯ  

2. การจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional Motives) หมายถึงการเลือกจุดมุ่งหมายตาม
หลักเกณฑ์ความรู้สึกส่วนตัวหรือดุลพินิจส่วนตัว (Personal Criteria or Subjective Criteria) 
(Schiffman & Kanuk, 1994) เช่น ความต้องการเฉพาะบุคคล ความภาคภูมิใจ ความกลัว ความเป็น
มิตร ฯลฯ แนวคิดน้ีถือว่าบุคคลคํานึงถึงอรรถประโยชน์ (ความพึงพอใจสูงสุด) [Maximize Utility 
(Satisfaction)] เป็นสิ่งสมเหตุสมผลที่ผู้บริโภคจะใช้ทัศนคติของผู้บริโภคเพ่ือตอบสนองความพอใจอัน
สูงสุด จากทฤษฎีน้ีเป็นโมเดลที่สะท้อนถึงความเป็นอุดมคติมากเกินไปเพราะว่าผู้บริโภคอาจซื้อโดย
อาศัยความเข้าใจหรือตัดสินใจโดยอารมณ์ก็ได้ การเข้าถึงความพึงพอใจ การตอบสนองความพึงพอใจ
เป็นกระบวนการส่วนบุคคลซึง่ข้ึนโครงสร้างความต้องการของบุคคลเช่นเดียวกับพฤติกรรมในอดีต 
ประสบการณ์ด้านสังคมหรือการเรียนรู้ สิ่งที่ปรากฎว่าไม่มี (เหตุผลจากผู้สังเกตุภายในอาจจะเป็น
ความต้องการด้านจิตวิทยาส่วนตัวของบุคคลอ่ืน) ตัวอย่าง การซื้อผลิตภัณฑ์ที่เสริมสร้างภาพลักษณ์
ส่วนตัว เช่น การซื้อนํ้าหอมเป็นพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ส่วนตัว 

จากแนวคิดเรื่อง “พฤติกรรมผู้บริโภค” น้ี แสดงให้เห็นว่าการที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ใดๆก็ตามย่อมมีเหตุจูงใจในการซือ้ โดยจะมีปัจจัยและตัวกําหนดหลายอย่างด้วยกันไม่ว่าจะ
เป็นปัจจัยภายใน (Internal Factors) หรือปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychographic Factors) ปัจจัย
ภายนอก (External Factors) และปัจจัยสถานการณ์ (Situation Factors) เช่นเดียวกับการตัดสินใจ
สมัครเป็นเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ นางแบบ ก็ย่อมมีเหตุจูงใจและปัจจัยต่างๆมาเป็น
ตัวกําหนด ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงนําแนวคิดน้ีมาใช้ในการวิเคราะห์ถึงปัจจัยต่างๆที่ทําให้เกิดโครงการจัดต้ัง
ธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) 
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2.5. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการตลาดเป้าหมาย (STP Marketing) 
การวิเคราะห์ตลาดและค้นหาโอกาสทางการตลาดตามแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการตลาด

เป้าหมาย STP Marketing จะแบ่งส่วนของตลาดออกเป็นส่วนย่อย (Segmentation) จากน้ันก็
กําหนดตลาดเป้าหมายที่ต้องการเลือก (Target Market) เมื่อเลือกตลาดที่ต้องการได้แล้ว ต่อไปก็เป็น
การวางตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ในตลาด (Positioning) โดยมีเป้าหมายเพ่ือค้นหาลูกค้าที่แท้จริง (Real 
Prospects) เพ่ือผลักดันไปสู่การซื้อและได้รับประสบการณ์ที่ดี ตลอดจนกลายเป็นลูกค้าที่มี
ความสัมพันธ์แน่นแฟ้นในระดับที่สูงข้ึนไปโดยแต่ละส่วนย่อยมีรายละเอียดดังน้ี (กําพล สุทธิพิเชษฐ,์ 
2552) 

1. Segmentation เป็นแนวคิดของการแบ่งกลุ่มลูกค้า ซึ่งอาจจะแบ่งกลุ่มลูกค้าออกเป็น
กลุ่ม เช่น แบ่งตามการเลือกตลาดที่บริษัทสามารถเข้าไปทําตลาดได้ง่าย ถ้าจะให้เข้าใจง่ายๆ ตาม
ภาษานักการตลาดอาจจะมองการแบ่งกลุ่มลูกค้า อาท ิ

 1.1. สภาพภูมิศาสตร์ เช่น อัตราการเติบโตของประชากร ลักษณะภูมิศาสตร์ ใน
ด้านความหนาแน่นของประชากร เป็นต้น 

 1.2. ลักษณะประชากร เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพ
ครอบครัว เป็นต้น 

 1.3. ลักษณะทางจิตวิทยา เช่น คุณค่า ทัศนคติ และไลฟ์สไตล์ เป็นต้น 
 1.4. พฤติกรรม เช่น รูปแบบ พฤติกรรมการซื้อ ความจงรกัภักดีต่อแบรนด์ 

ประโยชน์ใช้สอยและการอ่อนไหวด้านราคา เป็นต้น  
2. Target Market คือ การกําหนดตลาดเป้าหมายที่เป็นกลุ่มลูกค้าซึ่งมีศกัยภาพสําหรับ

การตลาด การกําหนดเป้าหมายน้ันต้องมีการประเมินคุณคา่ส่วนของตลาดแต่ละส่วนโดยคํานึงถึง
ปัจจัย 2 ประการ คือ ความน่าสนใจของแต่ละส่วนของตลาด พิจารณาจากขนาดของตลาด มูลค่า
ตลาด ความเสี่ยง วัตถุประสงค์ ทรัพยากรของบริษัทที่มีอยู่ ธุรกิจสามารถกําหนดตลาดเป้าหมายได้ใน 
3 รูปแบบ ได้แก่ 

 2.1. การเลือกเพียงส่วนของตลาดเดียวเป็นตลาดเป้าหมาย (Single Segment 
Concentration) ซึ่งธุรกิจสามารถสร้างความรู้ความเข้าใจในความต้องการของส่วนของตลาดที่เลือก
ได้อย่างลึกซึ้งและยังสร้างช่ือเสียงและความชํานาญเฉพาะด้านให้กับธุรกิจได้ แต่กจ็ะมคีวามเสี่ยงหาก
ไม่ประสบความสําเร็จในส่วนของตลาดที่เลือก 

 2.2. การเลือกหลายส่วนของตลาดเป็นตลาดเป้าหมาย (Differentiated 
Marketing) สว่นใหญ่เป็นธุรกิจขนาดใหญ ่มีทรัพยากรมากพอที่จะวางกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด
หลายชุดสําหรับแต่ละส่วนของตลาดที่เลือกเข้าไป 
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 2.3. การเลือกทุกส่วนของตลาดเป็นตลาดเป้าหมาย (Undifferentiated 
Marketing) เป็นธุรกิจที่ต้องการให้ผลิตภัณฑ์ของตนตอบสนองความต้องการของลูกค้าทุกๆส่วนของ
ตลาด โดยไม่แยกกลยุทธ์การตลาดให้มีความแตกต่างกันตามแต่ละส่วนของตลาด ซึ่งโอกาสที่ธุรกิจจะ
ประสบความสําเร็จจากกลยุทธ์ประเภทน้ีมีน้อยมาก เน่ืองจากผู้บริโภคในแต่ละส่วนของตลาดย่อมมี
ความแตกต่างกัน ส่วนของตลาดแต่ละส่วนก็จะย่ิงมีขนาดเล็กลง จนกลายเป็นส่วนย่อยของตลาดที่
เรียกว่า Niche Market และกลยุทธ์การตลาดก็จะมีลักษณะเฉพาะตามส่วนของตลาดหรือส่วนย่อย
ของตลาดแต่ละส่วนในที่สุด 

3. Positioning คือ การออกแบบข้อเสนอและภาพลักษณ์ของสินค้าและธุรกิจ เพ่ือสร้าง
ความโดดเด่นในตลาดเป้าหมาย ซึ่งจะช่วยให้เราอธิบายได้ว่าลูกค้าหรือตลาดเป้าหมายอยู่ตรงไหนของ
ตลาด เมื่อเทียบกับคู่แข่งขันเราอยู่ตรงไหน ตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ที่ดีน้ันจะต้องทําให้ผลิตภัณฑ์โดด
เด่น และกลุม่ลูกค้าเป้าหมายได้เห็นถึงคุณประโยชน์ในผลิตภัณฑ์ของเรา เมื่อใดก็ตามท่ีเราสามารถทาํ
ให้ผลิตภัณฑ์ของเรายืนอยู่ได้อย่างโดดเด่นก็จะเท่ากับเพ่ิมโอกาสที่ลูกค้าให้ความสนใจ จึงมี
ความสําคัญมากที่จะต้องเข้าใจในผลิตภัณฑ์ของเราในมุมมองของลูกค้าที่เปรียบเทียบกับคู่แข่ง 

จากแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับ “การตลาดเป้าหมาย” สามารถกําหนดตลาดเป้าหมายที่
ต้องการเลือกและการวางตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ในตลาดโดยมีเป้าหมายเพ่ือค้นหาลูกค้าที่แท้จริง เพ่ือ
ผลักดันไปสู่การซื้อและได้รับประสบการณ์ที่ดี สามารถนํามาเช่ือมโยงการจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี ให้ตรงกับตลาดเป้าหมายของสินค้าและมีการมองหาคาแรคเตอร์ของแต่ละบุคคลโดยมีการจัด
วางตําแหน่งของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี พร้อมกับการสร้างจุดเด่นให้กับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ในการ
ดึงดูดความสนใจและส่งเนื้อหาไปยังกลุ่มผู้บริโภคได้เร็วที่สุด  
 
2.6. แนวคิดการบริหารประสบการณ์ลูกคา้ (Customer Experience Management) 

การบริหารประสบการณ์ของลูกค้า (Customer Experience Management : CEM) 
หมายถึง กระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์โดยผ่านประสบการณ์ทั้งหมดของลูกค้าอย่างละเอียด
รอบคอบที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ตราสินค้าและองค์การที่มากกว่าการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (Customer 
Relationship Management : CRM) เพราะเป็นการมุ่งเน้นเพ่ือการวางแผนงานในกระบวนการ
ให้บริการลูกค้า ตลอดจนกระบวนการผลิตสินค้าเพ่ือให้มัน่ใจได้ว่า ลูกค้าที่ตกลงใจซื้อสินค้า หรือใช้
บริการจากองค์การแล้ว ลูกค้าจะมีประสบการณ์ในการได้ครอบครองสินค้าและใช้บรกิารด้วย
ความรู้สึกพึงพอใจ ตลอดจนอายุการใช้งานของสินค้าซึ่งอาจเป็นเวลา 1 นาที จนถึง 50 ปี แล้วทําให้
ลูกค้าเกิดความเลื่อมใสศรัทธาและมีความจงรักภักดี (Loyalty) ต่อตราสินค้า หรือองค์การบริการแห่ง
น้ันๆอย่างเหนียวแน่นและพรอ้มที่จะเชิญชวนหรืออาจจะทําหน้าที่แทนผูป้ระกอบการในการขาย
สินค้าและบอกต่อกับเพ่ือนๆมาใช้สินค้าหรอืบริการเช่นเดียวกับตนเองโดยไม่ลําบากใจและด้วยความ
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ภาคภูมิใจอย่างย่ิง ดังน้ัน CEM ยึดถือความพึงพอใจของลูกค้าเป็นเป้าหมายสําคัญโดยกิจกรรมหรือ
การกระทําใดๆของผลิตภัณฑ์ ตราสินค้าและองค์การจะต้องเก่ียวเนื่องและสัมพันธ์กบัชีวิตของลูกค้า 
ทั้งน้ีผู้บริหารตราสินค้าที่ต้องการใช้ CEM จะต้องสามารถบูรณาการท้ังศาสตร์และศิลป์ที่เก่ียวกับการ
จัดการและการตลาดมาบูรณาการกันอย่างกลมกลืนจึงจะสามารถบรรลุผลสําเร็จได้ (ธีรพันธ์  
โล่ทองคํา, 2550) 

ชูศักด์ิ เดชเกรียงไกรกุล (2555) ได้ให้ความหมายว่า การบริหารประสบการณ์ลูกค้ามีสิง่ที่
ต้องคํานึง คือ  

1. สัญญาใจต้องกําหนดล่วงหน้าว่าลูกค้าจะได้รับประสบการณ์อะไรจากแบรนด์ 
Experiential Platform หากไม่วางไว้ก่อนประสบการณ์ที่ลูกค้าได้รับจะเป็นไปตามยถากรรม 
ควบคุมไม่ได้ และคนส่งมอบประสบการณ์ต่างมีมาตรฐานตนเองที่ต่างกันในการส่งมอบประสบการณ์ 
ให้ลูกค้าซึ่งเป็นเรื่องอันตรายมาก ด้วยเหตุน้ี บางบริษัทดําเนินการส่งมอบด้วยตนเอง 

2. ผู้ส่งมอบผลิตภัณฑ์ บริการ และประสบการณ์ภาคปฏิบัติการต้องส่งมอบให้ได้ตามพันธะ
สัญญามหาชนที่แบรนด์ได้ให้ไว้ ส่วนใหญข่อ้ผิดพลาดมักเกิดขึ้นเสมอ ไมว่่าการส่งมอบก่อนขาย ขณะ
ขาย หรือหลังขายไปแล้ว จุดสัมผสั 

 2.1. ก่อนลูกค้าซื้อ โฆษณา ประชาสัมพันธ์ จัดงาน ทีมขายตรง ทีมขายโทรศัพท์ 
อินเทอร์เน็ต จดหมาย แค๊ตตาล็อก โบว์ชัวร์ การตกแต่งหน้าร้าน 

 2.2. ขณะลูกค้าตัดสินใจซื้อ ทีมงานขาย PC หน้าร้าน อินเทอร์เน็ต ขายทาง
โทรศัพท์ ตรวจสอบเครดิต ออกใบเสร็จ ใบรับประกัน แนะนําการใช้งาน 

 2.3. หลังลูกค้าซื้อไปแล้ว ส่งมอบสินค้าและบริการ บริการสายด่วน บริการหลังการ
ขาย ตรวจสอบผลการใช้งาน และความพึงพอใจแบรนด์ บริการทางอินเทอร์เน็ต 

3. ประสบการณ์ที่ลูกค้าได้รับมี 2 ประเภท ได้แก่  
 3.1. Physical คือ สามารถตรวจสอบวัดผลได้เป็นรูปธรรม เช่น เวลารอให้บริการ 

การตกแต่งหน้าร้าน การตกแต่งบรรยากาศ การแต่งตัวพนักงานให้บริการ เบอร์โทรจดจําง่าย สถานที่
จอดรถสะดวก อยู่ในตําแหน่งที่หาง่าย รูปลักษณ์ การออกแบบสีสัน ผลิตภัณฑ์  

 3.2. Emotional เช่น ความใส่ใจ ไมตรีจิต ช่วยดูแลเห็นอกเห็นใจลูกค้า อบอุ่น
จริงใจ สดใส แปลกใหม่ไม่เคยพบมาก่อน รู้สึกปลอดภัย สบายใจ เราจะเห็นว่าประสบการณ์ทาง
อารมณ์ลึกและกินใจอยู่ได้นาน แต่ต้องมีพ้ืนฐานมาจากการสร้างประสบการณ์ที่เห็นดเป็นรูปธรรมจับ
ต้องได้ เช่น บรรยากาศเป็นมิตร เกิดมาจากคําพูดทักทาย รอยย้ิมบนใบหน้าพนักงานต้อนรับ ความ
รวดเร็วในการให้บริการ ดังน้ันมาตราฐานที่เรากําหนดและประเมิณค่าได้น้ันเป็นประสบการณ์  

4. ประสบการณ์ต้องมีการควบคุมและเฝ้าระวังด้วย ขบวนการ Process และระบบงาน 
System ซึ่งจะกําหนดลําดับข้ันตอน การจัดการกับประสบการณ์ลูกค้าและระบบงาน ประสานงาน
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การถ่ายข้อมูลที่เก่ียวเนื่องกับลูกค้า ประวัติ การซื้อ การใช้บริการ ปัญหาที่มีกับลูกค้า อุปนิสัยใจคอ
ลูกค้า ความชอบ ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อเป็นประจํา ซึ่งหากมีข้อมูลเราก็สามารถโต้ตอบและสนองตอบต่อ
ความต้องการลูกค้าได้ดี แต่ในบางคร้ังระบบและขั้นตอนงานก็เป็นอุปสรรคต่อการสร้างประสบการณ์
ที่ดีของลูกค้า 

5. ประสบการณ์ที่จะมอบให้ต้องแปลกใหมเ่สมอ ลูกค้าเมื่อได้รับสิ่งแปลกใหม่ครั้งแรกจะมี
ความพอใจสูงสุดและลดลงเมื่อได้รับบริการหรือประสบการณ์น้ันบ่อยๆมากขึ้น อีกนัยหน่ึงคือ Value 
ของประสบการณ์ที่ลูกค้าได้รบัจะค่อยๆลดลง เมื่อลูกค้าได้รับประสบการณ์น้ีบ่อยขึ้นเป็นสาเหตุว่า
ทําไม แบรนด์จึงต้องสร้างนวัตกรรมใหม่ๆ ตลอดเวลา ออกสูตรใหม ่รสชาติใหม่ จัดหน้าร้านใหม่บ่อยๆ 
เปลี่ยนโฆษณาใหม่ เปลี่ยนชุดฟอร์มพนักงานขายและบริการใหม่ 

6. กลยุทธ์ในการสร้างประสบการณ์ที่ดีต้องสร้างให้ลูกค้าเกิดความไว้ใจและรักแบรนด์โดย
ต้องทําทั้งสองด้าน 

 6.1. ทําอย่างไรลูกค้าจะไว้ใจเรา เช่ือถือเรา เราจะสร้างช่ือ ความรู้จัก และคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ ความวางใจให้เกิดขึ้น ความคงเส้นคงวา ความต่อเน่ือง เช่ือถือได้เป็นที่ยอมรับและร้จัก
ทั่วไป การได้รับรางวัลรับรอง มาตรฐานคุณภาพที่ได้เป็นการสร้างความน่าเช่ือถือทั้งสิ้น 

 6.2. ทําอย่างไรลูกค้าจะรักเรา ด้วยรักและผกูพันกับแบรนด์ มีอยู่ 3 วิธีการ คือ 
  6.2.1. การสร้างเรื่องราว ชีวประวัติ Mythology ให้ลูกค้าหรือผู้บริหาร

กล่าวถึงความประทับใจและประสบการณ์ที่มีกับแบรนด์ เกียรติประวัติ ความเป็นไป การสืบทอดสืบ
สานกันมาจากอดีตจนถึงปัจจุบันของแบรนด์ ตํานานของแบรนด์ 

  6.2.2. การให้ได้สัมผัสโดยประสาททั้ง 5 Sense  
  6.2.3. การเน้นความสัมพันธ์ใกล้ชิดเป็นสื่อกลาง Intimacy  
 7. ประสบการณ์เป็นเร่ืองที่คนๆเดียวในองค์กรทําไม่ได้ต้องอาศัยทีมงานบูรณาการและ

อาศัยเครือข่ายที่เรียก Experience Network ซึ่งประกอบด้วย ซัพพลายเออร์ คู่ค้า พันธมิตร ทีมงาน
ขาย บริการ และทีมงานสนับสนุน ชุมชนลูกค้าที่เข้ามาสื่อสาร มีปฏิสัมพันธ์กันแลกเปลีย่น ความคิด 
ความรู้ ความเช่ียวชาญ ผลิตภัณฑ์ บริการกัน ลูกค้าสามารถเข้าถึงสมาชิกในเครือข่ายได้ทั้งหมด มี
การถาม ตอบ ร้องขอ ต่อยอด แชร์ความรู้ ประสบการณ์ซึ่งกันและกัน มีความยืดหยุ่นสูง สนองตอบ
เร็วต่อความต้องการลูกค้าทั้งเร่ืองการออกแบบ การขอความช่วยเหลือ การผลิตตามส่ัง การขอบริการ
เฉพาะกิจ ส่วนตัว สําหรับบริษัทธุรกิจอย่างเรา มีหน้าที่สรา้ง Experience Environment ให้ดี มี
โครงสร้างที่ดี ไหลลื่นด้วยระบบ System ขั้นตอน Process และศูนย์กลางองค์ความรู้ที่แลกเปลี่ยน
กัน การเข้าถึงกันและกันอย่างทั่วถึง Access for All  

จากแนวคิดเรื่อง “การบริหารประสบการณ์ลูกค้า” น้ี แสดงให้เห็นถึงภาพลักษณ์ของการ
บริหารประสบการณ์ลูกค้าทีแ่บ่งออกเป็น 4 ช่วง ได้แก่ ก่อนการขาย ระหว่างการขาย แนะนําลูกค้า
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ในช่วงการสนทนาการขาย หลังการขาย เพ่ือให้สามารถสร้างโมเดลของการขายที่อาศัยบุคลิกภาพ
ของแต่ละบุคคลมา สามารถจาํลองเหตุการณ์เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี กลายเป็นคนที่สามารถสร้าง
ประสบการณ์ใหม่ให้กับลกูค้าและยังสามารถมีเทคนิคในการพิชิตใจให้ลกูค้าสามารถซือ้สินค้า  
 
2.7  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 

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) 
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จากทฤษฎีเร่ือง “การวิเคราะห์สถานการณ์ในตลาด” น้ี แสดงให้เห็นถึงสถานการณ์ในตลาด
การวิเคราะห์องค์กร การวิเคราะห์คู่แข่งขันขององค์กร การวิเคราะห์ลูกค้าขององค์กร การวิเคราะห์
พันธมิตรที่เอ้ือต่อองค์กร การวิเคราะห์บริบทแวดล้อมที่เก่ียวข้องกับองค์การ เพ่ือให้สามารถมองเห็น
ภาพรวมของตลาดในปัจจุบัน ซึ่งจะทําใหม้องเห็นภาพทัศนคติของกลุ่มเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี มา
พิจารณาเพ่ือที่จะหาคนให้ตรงกับความต้องการของตลาด เช่น ตลาดเทคโนโลยี ตลาด
โทรศัพท์เคลื่อนที่ซึ่งเทคโนโลยีในปัจจุบันมาแรง ทําให้ต้องมีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีที่มีความสามารถ
เฉพาะทางและตรงกับความต้องการของกลุ่มผู้ว่าจ้างต่อไป  
 
2.8 ทฤษฎีแรงจูงใจ  
 การเกิดพฤติกรรมต่างๆ มักเกิดจากการจูงใจซึ่งเป็นหลักเบ้ืองต้นของจิตวิทยาพฤติกรรม
เกือบทุกพฤติกรรมจะต้องมีสิ่งเร้า คือ ถ้าไม่มีอะไรมาเร้าร่างกายเรา การแสดงพฤติกรรมใดๆ ก็ไม่ควร
จะเกิดขึ้น ฉะน้ันสิ่งเร้าจึงเป็นตัวการสําคัญหรือเป็นองค์ประกอบหน่ึงที่ก่อให้เกิดพฤติกรรม หรือเป็น
ตัวจูงใจให้เกิดพฤติกรรม เรียกว่าแรงจูงใจ ดังแผนภาพ 
 
ภาพที่ 2.8 : แสดงการเกิดพฤติกรรมแรงจงูใจ 
 
 
 

 
จากแผนภาพดังกล่าวแสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมใดๆ จะเกิดขึ้นได้ย่อมต้องมีสิ่งเร้ามากระตุ้น 

เช่นเดียวกับการจัดต้ังบริษัทบริหารศิลปิน : โมเดลล่ิง หากต้องการให้ผู้รับสารหรือผู้สนใจเกิด
พฤติกรรมการตอบสนองกลับในธุรกิจจัดหาศิลปินย่อมต้องมีการกระตุ้นเร้าแบบซ้ําๆ เพ่ือใหเ้กิด
พฤติกรรมการตอบสนองอย่างต่อเน่ือง ดังเช่น แผนภาพพฤติกรรมศิลปินที่มีต่อบริษัทจดัหาศิลปิน 

 
 
 
 
 
 
 
 

สิ่งเร้าตัวจูงใจ พฤติกรรมตอบสนอง ร่างกาย 
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ภาพที่ 2.9 : แสดงรูปแบบจําลองของพฤติกรรมผู้บริโภคและอิทธิพลต่างๆ ต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

จากแผนภาพดังกล่าว แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกเพ่ือร่วมงานกับโครงการ
จัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) ที่เกิดจากอิทธิพลหลายด้าน ได้แก่ 
อิทธิพลของปัจจัยวัฒนธรรม อิทธิพลของปัจจัยทางสังคม อิทธิพลของปัจจัยส่วนบุคคล อิทธิพลของ
ปัจจัยด้านจิตวิทยา อิทธิพลของปัจจัยทางสถานการณ์ และอิทธิพลทางการตลาด ที่ส่งผลให้เอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ีมาร่วมงานกับโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) 
ดังน้ันทางบริษัทจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีเองจึงจําเป็นอย่างย่ิงในการสร้างสรรค์งานที่สามารถ

อิทธิพลของปัจจัยวัฒนธรรม 
- วัฒนธรรม 
- วัฒนธรรมย่อย  
- ช้ันทางสังคม  

อิทธิพลของปัจจัยทางสังคม 
- กลุ่มอ้างอิง 
- ครอบครัว  
- บทบาทและฐานะ  

อิทธิพลของปัจจัยส่วนบุคคล 
- อายุ 
- อาชีพ  
- เหตุการณ์ทางสังคม 
- แบบของการใช้ชีวิต 
- บุคลิกภาพและแนวความคดิ 
- เก่ียวกับตนเอง  พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 

- การตะหนักถึงความต้องการ 
- การระบุทางเลือก 
- การประเมินทางเลือก 
- การซื้อและการตัดสินใจอ่ืนที่เก่ียวข้อง 
- พฤติกรรมหลังการซื้อ 

อิทธิพลของปัจจัยด้านจิตวิทยา 
- การจูงใจ 
- การรับรู้ 
- การเรียนรู้  
- ความเช่ือและทัศนคติ 

อิทธิพลทางการตลาด 
- ผลิตภัณฑ์ 
- ราคา  
- ช่องทางการจัดจําหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด 

อิทธิพลของปัจจัยทางสถานการณ์ 
- สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 
- สิ่งแวดล้อมทางสังคม 
- เวลา 
- งานและการใช้สินค้า 
- อารมณ์ 
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ตอบสนอง อิทธิพลที่มีผลศิลปินที่จะเข้ามาร่วมงานกับทางโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซี
และพริตต้ี (P.M.C Modeling) 
 
2.9. ทฤษฎีไอดา (AIDAS Model) 
 เป็นทฤษฎีที่เน้นหนักทางด้านผู้ขายที่ต้องปฏิบัติการต่างๆตามลําดับข้ันปฏิบัติการเพ่ือ
ความสําเร็จในการขายผลิตภัณฑ์ ได้แก่ (สุโขทัยธรรมาธิราช, 2536, หน้า 9–15)  

1. ความเอาใจใส่ (Attention) เป็นวิธีการท่ีผู้ขายพยายามเรียกร้องความเอาใจใส่จากลกูค้า
มุ่งหวังได้โดยการทําให้ลูกค้าเกิดความพร้อมต้ังใจรับฟังการอธิบายรายละเอียด หรือชมการสาธิต
ผลิตภัณฑ์ ดังน้ัน พนักงานขายควรจะเริ่มต้นพูดคุยกับลูกค้าด้วยเรื่องทั่วๆไปก่อน เพ่ือเป็นการสร้าง
ความสัมพันธ์สร้างบรรยากาศความเป็นกันเองและให้ลูกค้ามีความสบายใจ ต่อจากน้ันพนักงานขายจึง
นําผลิตภัณฑ์มาเสนอขายได้ 

2. ความสนใจ (Interest) เมือ่พนักงานขายสามารถเรียกร้องความเอาใจใส่จากลูกค้า
เป้าหมายได้แล้ว ก็ควรจะสรา้งให้เกิดความสนใจผลิตภัณฑ์จนถึงจุดที่ลกูค้าต้องการฟังรายละเอียด
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ซึ่งนับว่าเป็นโอกาสในการเสนอขายผลิตภัณฑ์ได้ วิธีการสร้างความพอใจก็เสนอ
ตัวอย่างสินค้า การสาธิต การเสนอภาพประกอบคําอธิบาย ขณะเดียวกันต้องมีความสุภาพย้ิมแย้ม
แจ่มใสเป็นกันเองในตัวพนักงานขาย 

3. ความต้องการ (Desire) เป็นขั้นตอนที่พนักงานขายจําเป็นต้องให้ลูกค้าเห็นถึงประโยชน์ที่
ได้รับจากการซื้อผลิตภัณฑ์และสามารถตอบสนองความต้องการลูกค้าได้ ถ้าพนักงานขายสามารถทํา
ได้ก็เท่ากับว่าได้กระตุ้นและจูงใจให้ลูกค้าเกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์น้ันแล้ว 

4. การตกลงซือ้ (Action) เป็นขั้นที่พนักงานถือว่าบรรลุวัตถุประสงค์และความสําเร็จในการ
ขายให้แก่พนักงาน เพราะเป็นขั้นที่ลูกค้าตัดสินใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ ถือว่าเป็นขั้นตอนของการปิดการ
ขาย (ตกลงซื้อสินค้า) หลังจากที่ลูกค้าได้ทราบว่าผลิตภัณฑ์น้ันสามารถตอบสองความต้องการได้และ
พนักงานขายได้เสริมใหลู้กค้าเห็นถึงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์น้ันแล้ว ความสําคัญของการขายโดยการ
ที่พนักงานขายน้ันทําให้ลูกค้ารู้สึกว่าเป็นผู้ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ไม่ใช่ทําให้รู้สึกว่าลูกค้าถูกยัดเยียดให้
ซื้อสินค้าน้ัน 

5. ความพอใจ (Satisfaction) เป็นขั้นสุดท้ายของการปฏิบัติการเพ่ือความสําเร็จในการขาย
ไม่ใช่ว่า เมื่อพนักงานขายสามารถขายผลิตภัณฑ์ได้ก็ถือว่าจบกระบวนการขายแล้ว แต่พนักงานขาย
ควรสร้างความพอใจให้ลูกค้าโดยการกล่าวคําขอบคุณ และต้องให้ความมั่นใจแก่ลูกค้าอีกครั้งหน่ึงกับ
การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์อย่างถูกต้อง เพ่ือให้ลูกค้าได้กลบัมาซื้อผลิตภัณฑ์ในโอกาสต่อไปและควรมี
การให้บริการหลังการขายกับลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอและต่อเน่ืองซึ่งถือได้ว่าเป็นตัวสําคัญในการผกูมัด
ใจลูกค้าและทาํให้เกิดความสําเร็จในการขายได้ง่าย 
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จากทฤษฎีเร่ือง “AIDAS Model” แสดงให้เห็นถึงผู้ขายทีต้่องปฏิบัติการต่างๆตามลําดับข้ัน
ปฏิบัติการเพ่ือความสําเร็จในการขายผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ความเอาใจใส่ต่อลูกค้า ความสนใจในการซื้อ
สินค้าของลูกค้า ความต้องการท่ีให้ลกูค้าเหน็ถึงประโยชน์ของสินค้าและสามารถตอบสนองความ
ต้องการลูกค้าได้ การตกลงซือ้สินค้าของลูกค้า ความพอใจโดยเป็นขั้นสุดท้ายของการปฏิบัติเพ่ือ
ความสําเร็จในการขายและทาํให้ซื้อสินค้าไปโดยที่ไม่มีปัญหา เช่นเดียวกับการทําให้เป็นศูนย์ที่มีเอ็มซี
หรือพิธีกรที่สามารถทําไอดาส (AIDAS) ได้ดีที่สุด ได้แก่ การเอาใจใส่ดูแลเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีให้
สวยและมีบุคลกิภาพาที่ดี (Attention) วิธีการนําเสนอ (Presentation) พูดปฏิสัมพันธ์จนกระทั่งมัด
ใจผู้บริโภค ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าจากผู้บริโภคและสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับ
ผู้บริโภค   
 
2.10. งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

จากการศึกษาวิจัยโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) ผู้
ศึกษาการวิจัยได้ทําการค้นคว้างานวิจัยที่มีความเกี่ยวข้องกับการศึกษาวิจัยของผู้วิจัยโดยศึกษาและ
นําข้อมูลบางอย่างมาประยุกต์ใช้ประกอบการวิจัยเพ่ือให้เกิดประโยชน์สําหรับการศึกษางานวิจัยใน
ครั้งน้ี ดังน้ี  

ปิยะนิตย์ สัมปทานนท์ (2550) ศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ของ
ศิลปินเพลงบริษัท True Fantasia ผลการศกึษาพบว่า รูปแบบของการส่ือสารการตลาดเชิงบรูณาการ
ที่บริษัท True Fantasia นําไปใช้น้ันมีลักษณะการดําเนินงานแผนการตลาดที่ไม่ได้มุ่งเน้นในเร่ืองการ
ออกอัลบ้ัมเพลงอย่างเดียวแต่จะต้องทําให้ศิลปินเกิดคุณคา่ในตัวเองให้มากที่สุด เพ่ือทีจ่ะนําไปต่อ
ยอดทางธุรกิจต่อไปได้ในอนาคต ซึ่งธุรกิจทีต่่อยอดน้ัน ได้แก่ การส่งศิลปินไปแสดงละครภาพยนตร์ 
เป็นพิธีกร ดีเจ วีเจ ออกงานอีเวนท์ต่างๆ แอมบาสเดอร์ของสินค้า การแสดงคอนเสิร์ตทั้งใหญแ่ละ
เล็ก การแสดงละครเวที ธุรกจิทอ่งเที่ยวต่างประเทศ และหลักการบริหารจัดการศิลปินเพ่ือสร้าง
ภาพลักษณ์ของบริษัท True Fantasia เร่ิมแรกคือการออกอัลบ้ัมกลุ่มเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ในเรื่อง
ความน่าเช่ือถือให้แก่กลุม่คนฟังเพลง ส่วนภาพลักษณ์ในอัลบ้ัมเด่ียวน้ันจะเป็นการวางแผนร่วมกันของ
ฝ่ายการตลาด ฝ่ายสร้างสรรค์ผลงานและตัวศิลปินเอง โดยจะให้แนวคิดภาพรวมของอัลบ้ัมเป็นตัวตน
ของศิลปินคนน้ันมากที่สุด 

วาริศา ทวีทรัพย์อัมพร (2552) ศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดผ่านพริตต้ี ผลการศกึษา
พบว่า พริตต้ีถือเคร่ืองมือการสื่อสารหน่ึงที่องค์กรหรือบริษัทผู้ผลิตสินค้า นิยมนํามาประยุกต์ใช้ในการ
ทํากิจกรรมทางการตลาดในรูปแบบต่างๆ และการเลือกใช้พริตต้ีที่มีบุคลกิภาพดีสามารถสร้างสีสัน
หรือดึงดูดความสนใจให้กับผูค้นให้เข้ามาร่วมชมสินค้าได้มากกว่าเคร่ืองมือประเภทอ่ืนๆ เช่น โบชัวร์ 
แผ่นพับหรือแผ่นป้ายโฆษณา เป็นต้น  
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ปิยา พงศ์กุลภา (2552) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การบริหารศิลปินในยุคผันผวน กรณีศึกษา 
บริษัท อาร์เอส จํากัด (มหาชน) ผลการศึกษาพบว่า ปัญหาที่พบในการบริหาจัดการศิลปินส่วนใหญ ่
เกิดมาจากการท่ีศิลปินเป็นมนุษย์ ทําให้การบริหารจัดการและการควบคุมให้เกิดผลอย่างมี
ประสิทธิภาพจึงทําได้ยากตลอดจนปัจจัยภายนอกองค์กรในเรื่องของสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 
สังคม การเมือง ส่งผลใหก้ระทบต่อความนิยม และการประสบความสําเร็จของศิลปินน้ันๆด้วย ในการ
บริหารจัดการศิลปินเพ่ือให้เกิดความย่ังยืนน้ัน ต้องประกอบไปด้วยปัจจัยสําคัญหลายประการ ได้แก่ 
การคัดเลือกศิลปิน การสร้างตราสินค้า การสร้างภาพลักษณ์ การดูแลศลิปิน การสื่อสารการตลาด
เชิงบรูณาการ และการตลาดสร้างความสัมพันธ์ซึ่งแต่ละปัจจัยสําคัญน้ันอยู่ในกรอบของแนวคิดวงจร
ชีวิตสินค้า ซึ่งผู้ศึกษาได้นํามาใช้เป็นแนวทางหลักในการศึกษาคร้ังนี้ สามารถสรุปได้ว่า ศิลปินจะต้อง
มีรูปลักษณแ์ละเอกลักษณ์เฉพาะตัวที่โดดเด่นตลอดจนความสามารถที่ได้รับการพัฒนาอย่างดีและ
ต้องมีภาพลักษณ์ที่เป็นคนดีและเป็นตัวอย่างที่ดีของสังคมจึงเป็นที่ยอมรับ 

ปัฐมะทิพย์ หมัน่ประพฤติ (2552) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การสื่อสารของศิลปินกับการสร้าง
ภาพลักษณ์ต่อสื่อมวลชน ศึกษากรณีศิลปิน บริษัท อาร์เอส จํากัด (มหาชน) ผลการศึกษาพบว่า กล
ยุทธ์การสื่อสารเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ของศลิปินต่อสื่อมวลชน คือ การย้ิมแย้มแจ่มใส การไหว้และการ
มีสัมมาคารวะ การพูดจาสุภาพและถูกกาละเทศะ การแสดงความจริงใจ มีความเสมอต้นเสมอปลาย
การช่วยเหลือเก้ือกูลกัน ส่วนวิธีการสื่อสารของศิลปินกับบุคคลในองค์กรเพ่ือให้การทํางานมี
ประสิทธิภาพ คือ พูดจาเปิดเผยปัญหาในการทํางาน การแสดงความเป็นตัวของตัวเอง มีมนุษย์
สัมพันธ์ที่ดี รับฟังความคิดเห็นของผู้อ่ืน ปรับตัวเองให้เข้ากับผู้อ่ืน   

พิชพงศ์ โสมกุล (2554) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการจัดการงานศิลปินด้านละครของ
สถานีโทรทัศน์ไทยทีวีสีช่อง 3 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยภายในองค์กรมีผลต่อการจัดการงานศิลปิน
ทั้งโดยทางตรงและทางอ้อม โดยเฉพาะสถานีโทรทัศน์ไทยทีวีสีช่อง 3 เน้นการนําเสนอเรื่องราว
ข่าวสารด้านความบันเทิงเป็นหลัก นักแสดงถือเป็นบุคลากรที่มีความสาคัญและมีผลต่อความนิยมของ
ผู้รับชม ซึ่งนักแสดงเปรียบเสมือนกับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ในธุรกิจละคร สถานีโทรทัศน์ต้องสร้างให้
สินค้าชนิดน้ีเป็นสินค้าที่ประชาชนรู้จักยอมรับและประทับใจหรือติดตลาด นอกจากน้ีปัจจัยภายใน ก็
นับเป็นอุปสรรคในการบริหารงานต่างๆ เช่นกัน อาทิ แนวทางกลยุทธ์ของสถานี ซึ่งปัจจัยต่างๆ 
เหล่าน้ีส่งผลกระทบกับการจัดสรรงานของศิลปินนักแสดง แต่นักแสดงก็มีวิธีการแก้ไขและดําเนินการ
ที่แตกต่างกันออกไป เพ่ือขจัดปัญหาและลดภาวะกดดันที่เกิดขึ้น 

ดังน้ันจะเห็นได้ว่าโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) น้ัน
นอกจากจะต้องทราบวัตถุประสงค์ของการก่อต้ังบริษัทแลว้ยังต้องทราบเก่ียวกับการบริหารงานใน
ส่วนต่างๆ เช่น การคัดเลือกบุคลากร การจัดสรรงบประมาณ ที่ช่วยให้การทํางานมีระบบแบบแผน
และง่ายต่อการทํางาน รวมถึงการศึกษาการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดจากการวิเคราะห์
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สภาพแวดล้อมที่เป็นปัจจัยในการบริหารงาน หรือแมแ้ต่การวิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรคในการ
ทํางานเพ่ือนํามาเป็นกลวิธีและแนวคิดในโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C 
Modeling) ให้ดําเนินการอย่างมีระบบแบบแผนและย่ังยืน 

 
 
 
 

 



 

บทที่ 3  
ระเบยีบวิธีวิจัย 

 
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C 

MODELING) ผู้วิจัยใช้วิธีการวิจัยแบบผสม (Mix Methodology) แบ่งเป็น  
- การวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้ประกอบการบริษัทรับจัดงาน 

(Organizer) 
- การวิจัยเชิงปริมาณ โดยการนําข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกมาสร้างแบบสอบถามเชิง

ปริมาณ เพ่ือเก็บกับกลุ่มเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี จํานวน 424 คน 
นอกจากข้อมูลจากการวิจัยข้างต้นแล้ว ผู้วิจัยจะค้นคว้าข้อมูลทุติยภูมิจากแหล่งต่างๆ เช่น 

เอกสาร ตํารา และงานวิจัย เพ่ือนํามาประกอบการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C 
MODELING) 
 
3.1. วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
 3.1.1. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของเอ็มซีหรือพิธีกร ที่มีผลต่อธุรกิจโมเดลลิ่งใน
สังคมปัจจุบัน 
 3.1.2. เพ่ือศึกษาทัศนคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่ง 
 3.1.3. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลล่ิงของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่
มีผลต่อโมเดลลิ่ง 

3.1.4. เพ่ือศึกษาทัศนคติในการเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ของสินค้าและระดับความพึง
พอใจของผู้บริโภค 
 
3.2. ขั้นตอนในการศึกษา 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้มีขั้นตอนในการศึกษาดังนี้ 
3.2.1.  ขั้นศึกษาข้อมลูเบ้ืองต้น เป็นการศึกษาข้อมลูโดยแบ่งตามแหล่งของข้อมลู ดังน้ี 

3.2.1.1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บข้อมูลขั้นต้นจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้ประกอบการบริษัทรับจัดงาน (Organizer) และแบบสอบถามเชิงปริมาณกับ
กลุ่มพริตต้ีและเอ็มซ ี

3.2.1.2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาข้อมูลจากหนังสือ 
เอกสาร บทความวิชาการ งานวิจัยที่เก่ียวข้องและสื่ออิเล็คทรอนิกส์ต่างๆ  
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3.2.2.  ขั้นวิเคราะห์ความสัมพันธ์ เป็นการศึกษาวิเคราะห์จากข้อมูลทั้งหมด เพ่ือนํามา
สังเคราะห์เป็นวางแผนในการออกแบบโครงสร้างการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี 
(P.M.C MODELING) วางแผนการตลาดของธุรกิจ 

3.2.3.  ขั้นประมวลผล เป็นการนําข้อมูลที่ทําการวิเคราะห์แล้วน้ันมานําเสนอและวางแนว
ทางการประกอบธุรกิจโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) 
 
3.3. ประชากรท่ีศึกษาและวิธีการสุ่มตัวอย่าง 

ในขั้นตอนการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยใช้การสุ่มกลุม่ตัวอย่างแบบเจาะจงเพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิง
ลึกจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการบริษัทรับจัดงาน (Organizer) จํานวน 3 ท่าน  

ในขั้นตอนการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มกลุม่ตัวอย่างของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่
อยู่ภายในงานจัดงานแสดงสินค้า จากขนาดประชากรที่ไม่ทราบจํานวนแน่นอน โดยใช้สูตรการ
คํานวณของ W.G.Cochran โดยการกําหนดระดับค่าความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความ
คลาดเคลื่อนร้อยละ 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 ซึ่งถอื 
ได้ว่าผ่านเกณฑ์ตามท่ีเง่ือนไขกําหนด คือไม่น้อยกว่า 385 ตัวอย่าง 
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3.4. เครื่องมือในการวิจัย 
ในขั้นตอนการวิจัยเชิงคุณภาพ เคร่ืองมือที่ผู้วิจัยเลือกใช้คอืแบบสัมภาษณ์ เพ่ือใช้ในการทํา

การสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการบริษัทรับจัดงาน (Organizer)  โดยข้อคําถามในการสัมภาษณ์
จะเป็นคําถามปลายเปิด ซึ่งผูวิ้จัยสกัดมาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

ในขั้นตอนการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยจะนําข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกมาออกแบบ
เป็นแบบสอบถามเชิงปริมาณ โดยแบ่งเน้ือหาของข้อคําถามทั้งหมดออกเป็น 4 ส่วนคือ  

ส่วนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามเก่ียวกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ สถานภาพ 

ส่วนที่ 2 คําถามข้อมูลเกี่ยวกับการปฏิบัติงานของเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิง่ใน
สังคมปัจจุบัน 

ส่วนที่ 3 คําถามข้อมูล ทัศนคติ ความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลล่ิงของเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ี ที่มีผลต่อโมเดลลิ่ง 

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 ท่านได้ทําการพิจารณาแบบสอบถามและลงมัตติว่าเน้ือหาการใช้ภาษาและโครงสร้าง
ของแบบสอบถามถูกต้อง จากน้ันจึงนําแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่าง (Pretest) เพ่ือ
ทดสอบความเข้าใจในภาษาและเนื้อหาของแบบสอบถาม  

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

เน่ืองจากในการศึกษาโครงการ มีเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 2 ประเภท คือ การ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการบริษัทรับจัดงาน (Organizer) และแบบสํารวจความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง
จากกลุ่มเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ีที่มี จึงกําหนดให้มีวิธีการเก็บข้อมูลดังน้ี 

3.6.1. การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการบริษัทรับจัดงาน (Organizer) ไทย จะใช้การบันทึกเสียง
ควบคู่กับการจดบันทึก โดยการจดบันทึกน้ันจะทําการบันทึกเฉพาะข้อมูลสําคัญที่ใช้ในการสรุป
ความคิด ซึ่งทัง้หมดน้ันจะนําไปใช้ในการวิเคราะห์ผลการสัมภาษณ์ทั้งหมด 

3.6.2. การใช้แบบสํารวจความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี โดย
จะใช้วิธีการส่งแบบสอบถามให้กลุ่มเป้าหมายด้วยสอบถามภายในงาน COMMART NEXT GEN 
2015 
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3.7. การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยนําข้อมูลที่ได้มาจากการเก็บรวบรวมข้อมูลมาวิเคราะห์ ในแต่ละประเด็น ดังน้ี 
3.7.1. การวิเคราะห์ข้อมูลจากหนังสือ เอกสาร งานวิจัยที่เก่ียวข้อง และสื่ออิเล็คทรอนิกส์ 

เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือเป็นฐานข้อมูล และเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัยถึงสถานการณ์และ
แนวโน้มของธุรกิจ เพ่ือนํามาใช้ในการวางแผนและกําหนดทิศทางของธุรกิจ 

3.7.2. การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบธุรกิจโครงการจดัต้ังธุรกิจบริหาร
จัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) จะทําการวิเคราะห์ในส่วนเน้ือหาการสัมภาษณ์ เพ่ือนํา
ประเด็นที่ได้จากการสัมภาษณ์มาสังเคราะห์ และสร้างเครื่องมือในรูปของแบบสอบถามเชิงปริมาณ 

3.7.3. การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยจะนําข้อมูลมา
วิเคราะห์ด้วยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ประกอบด้วยค่าสถิติพ้ืนฐาน สถิติเชิงพรรณนา ค่าเฉลี่ย  
( x ) ร้อยละ (%) เพ่ือนํามาประเมินความเป็นไปได้ของการประกอบธุรกิจโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหาร
จัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) 
สูตรทางสถิติที่ใช้ในการวิจัย  
  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 
   xi = ระดับคะแนน 
   X = ค่าเฉลี่ย 

  n = กลุ่มตัวอย่าง 
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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 (มัลลิกา บุนนาค, 2548) ซึ่งกําหนดเป็น 5 ระดับ และ ในแต่ละระดับมีค่าพิสัยที่ได้ จากการ 
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 
  คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 
  คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

 
 



บทที่ 4  
การวิเคราะหข์้อมูล  

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการวิจัย 

การศึกษาวิเคราะห์ความต้องการและความคิดเห็นที่มีต่อโมเดลลิ่งในปัจจุบัน เพื่อให้ทราบถึง
ความพึงพอใจของผู้ประกอบกิจการบริษัทผู้รับจัดงาน (บริษัทออกาไนท์เซอร์) และทศันคติในการ
เลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ เพื่อใช้ในการประกอบการด าเนินธุรกิจโครงการการจัดต้ังบริหาร
จัดการเอ็มซี พริตตี้ (P.M.C Modeling) ทั้งน้ีผู้วิจัยได้ท าการศึกษาข้อมลูจากการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับผู้ประกอบกิจการ
บริษัทผู้รับจัดงาน (บริษัทออกาไนท์เซอร์) ประกอบกับการศึกษาข้อมูลจากการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยการเก็บแบบสอบถามจากจากเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ที่มีต่อโมเดลลิง่
ในสังคมปัจจุบนั 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้  
ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึก 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปและขอ้มูลทางด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเหน็และทัศนคตขิองเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ที่มีต่อ

โมเดลลิ่งในสังคมปัจจุบัน 
ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือ

พิธีกร พริตตี้ ที่มีผลต่อโมเดลลิ่ง 
ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะ 
 
ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึก 
ผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์เชิงลึกทั้งหมด 3 ท่าน ได้แก ่1.ธันยาภรณ์ งามเลิศพิมล (การสื่อสาร

ส่วนบุคคล, 8 มีนาคม 2558) ต าแหน่งผู้จัดการโครงการ (Project Manager) บริษัท เพนเนอร-์
แมนดิสัน จ ากัด 2.ศิริวรรณ์ พุ่มประดับ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 9 มีนาคม 2558) ต าแหน่งผู้จัดการ
โครงการ (Project Manager) บริษัท แฟบ มาร์เก็ตติ้ง จ ากัด 3.สุรีย์ เมืองมา (การสื่อสารส่วนบุคคล, 
10 มีนาคม 2558) ต าแหน่งผู้จัดการโครงการ (Project Manager) บริษัท มหาเสียง จ ากัด 

ผู้ประกอบกิจการบริษัทผู้รบัจัดงาน (บริษัทออกาไนท์เซอร์) 
1. ข้อมูลพื้นฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 
ธันยาภรณ์ งามเลิศพิมล (การสื่อสารส่วนบคุคล, 8 มีนาคม 2558) ต าแหน่งผู้จัดการ

โครงการ (Project Manager) บริษัท เพนเนอร์-แมนดิสัน จ ากัด  
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2. ประวัติความเป็นมาของธุรกิจที่ด าเนินอยู่ 
บริษัท เพนเนอร-์แมนดิสัน จ ากัด ก่อต้ังขึ้นเมื่อปี 1997 บริษัทได้มีจุดมุง่หมายที่จะเป็น

บริการด้านการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร โดยทางบริษัทมีการให้บริการ 5 ด้าน ดังต่อไปน้ี  
2.1. Public Relations (PR) งานทางด้านประชาสัมพันธ์ 
2.2. Marketing Event Management งานทางด้านสื่อสารการตลาดผ่านกิจกรรม 
2.3. Direct Marketing งานทางด้านสื่อสารการตลาดทางตรงโดยมีการส่งข้อมูล

ข่าวสารทางการตลาด การประชาสัมพันธ์สินค้าหรือบริการไปยังกลุ่มเป้าหมายทางตรงโดยอาศัยสื่อ
โฆษณา 

2.4. Advertising งานทางด้านโฆษณา 
2.5. Graphic Design and Creative Writing งานทางด้านออกแบบและคิด

สร้างสรรค์ผลงาน 
3. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ค าจ ากัดความค าว่า เอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี คืออะไร  
เอ็มซีหรือพิธีกร คือ ผู้ด าเนินรายการหรือรันคิวบนเวทีให้ส าเร็จได้ด้วยดีแต่สถานการณจ์ะ

ผ่านได้ราบรื่นหรือไม่นั้นจะขึน้อยู่กับเอม็ซีหรือพิธีกรด้วย 
พริตต้ี คือ ส่วนประกอบของงานที่ช่วยให้งานมีสีสัน ดึงดูดความสนใจและมีชีวิตชีวา 
4. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท าไมต้องเลือกใช้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งใน

การจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) อย่างไรบ้าง 
เพื่อช่วยดึงดูดความสนใจใหก้ลุ่มเป้าหมายเข้ามาร่วมกิจกรรมที่เราจัดใหไ้ด้มากที่สุดและยัง

เป็นการได้ประชาสัมพันธ์สินค้าที่จะสามารถสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายได้รวดเร็วอีกด้วย 
5. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท่านมีกระบวนการคัดเลือกและเลือกใช้เอม็ซีหรือพิธีกร พริตต้ี 

เพื่อเป็นส่วนหนึ่งในการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) อย่างไรบ้าง 
เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่เลือกใช้จะต้องมีบุคลิกภาพที่ดีและเหมาะสมโดยจะต้องตรงกับ

ผลิตภัณฑ์ที่เราจะจัดกิจกรรม ซึ่งกระบวนการคัดเลือก มีดังต่อไปน้ี  
  5.1. ก าหนดคุณสมบัติและเปิดรบัสมัครเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่สนใจจะเข้า
ร่วมงานที่จะจัดขึ้นโดยจะมีการให้ส่งโปรไฟล์ (Profile) พร้อมกับส่งรูปภาพเข้ามาเพ่ือท าการคัดเลือก 
  5.2. คัดเลือกผู้สมัครจากคุณสมบัติรูปภาพและประสบการณ์การท างานที่ผ่านมา 
  5.3. มีการโทรพูดคุยเพื่อฟังน้ าเสียงและมีการนัดสัมภาษณ์เพื่อให้เข้ามาท าการ
คัดเลือก (Casting) และในกรณีที่ไม่สามารถเข้ามาท าการคัดเลือก (Casting) ได้นั้นจะมกีารโทรพูดคุย
และสัมภาษณ์เพื่อฟังน้ าเสียงและบุคคลิกจากการพูดคุยซึ่งจะมีการให้พูดประสบการณ์จากการที่เคย
ท างานมาก่อน เช่น เอ็มซีหรอืพิธีกร มีประสบการณ์ผ่านงานอะไรมาบ้างเพ่ือฟังน้ าเสียงในการพูด
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ประชาสัมพันธ์ ส่วนพริตตี้ก็จะมีการให้แนะน าผลงานที่ผ่านมาและมีการแนะน าสินค้าทีต่นเองเคย
ท างานมาก่อน เป็นต้น  
  5.4. ท าการคัดเลือกผู้สมัครทีม่ีคุณสมบัติตรงกับที่ทางบริษัทตรงการมากที่สุด 

6. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน การเลือกใช้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ในการจัดงานการตลาดเชิง
กิจกรรม (Event Marketing) สามารถสร้างจุดสนใจแกก่ลุ่มเป้าหมายที่มาเข้าร่วมงานและมีส่วนช่วย
กระตุ้นการซื้อสินค้าของผู้บริโภคให้กับบริษัทได้จริงหรือไม่ 

ได้จริง เพราะ สามารถกระตุ้นการซื้อได้จริงถ้าเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ คนนั้นๆ มีความรู้ความ
เข้าใจในผลิตภัณฑ์ที่ตนเองได้รับงานหรือได้รับมอบหมายเพื่อที่จะสามารถสื่อจุดเด่นออกไปให้กับ
กลุ่มเป้าหมายได้ทราบและรับรู้ 

7. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท่านมีความรู้สึกอย่างไรกับเสียงวิพากย์วิจารณ์ในสังคมปจัจุบัน
ที่มองการท าหน้าที่และการแต่งกายของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ในเชิงลบ 

ในความคิดเห็นส่วนตัวรู้สึกเฉยๆกับเรื่องแบบนี้ก็แค่ทุกคนท างานตามหน้าที่ที่ได้รับ
มอบหมายให้ได้ดีที่สุด ส่วนเรื่องที่คนจะวิพากษ์วิจารณ์กันในเชิงลบเป็นเรื่องธรรมดาเพราะสังคมไทย
ยังเปน็สังคมที่ค่อนข้างอ่อนไหวการที่เห็นอะไรที่หวือหวาจนเกินไปจึงเป็นสิ่งที่ยอมรับได้ยากคนที่ท า
อาชีพนี้ก็ต้องเปิดใจกว้างและยอมรับให้ได้เท่านั้นเอง 

8. อุปสรรคของการด าเนินธุรกิจ 
ความไม่แน่นอนของการเกิดบริษัทผู้รับจัดงาน (บริษัทออกาไนท์เซอร์) มากขึ้นและมีการแย่ง

งานกันถ้าหากบริษัทของเราท าไม่ดีหรือเกิดความผิดพลาดก็อาจจะท าให้ผู้ว่าจ้างหรือลูกค้าไปจ้าง
บริษัทอื่นๆ  

ผู้ประกอบกิจการบริษัทผู้รบัจัดงาน (บรษิัทออกาไนท์เซอร์) 
1. ข้อมูลพื้นฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 
ศิริวรรณ์ พุ่มประดับ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 9 มีนาคม 2558) ต าแหน่งผู้จัดการโครงการ 

(Project Manager) บริษัท แฟบ มาร์เก็ตต้ิง จ ากัด 
2. ประวัติความเป็นมาของธุรกิจที่ด าเนินอยู่ 
บริษัท แฟบ มาร์เก็ตต้ิง จ ากัด ก่อตั้งขึ้นเมื่อปี 1999 บริษัทได้มีจุดมุ่งหมายที่จะประกอบ

ธุรกิจให้บริการอย่างครบวงจรซึ่งการบริการของบริษัทมีหลากหลายด้าน ได้แก่ รับจัดท าโครงการ
อย่างสร้างสรรค์ โดยจะตอบโจทย์ ทุกความต้องการของลูกค้า ไม่ว่าจะงานเล็กหรือ งานใหญ่งานเลี้ยง
ขอบคุณลูกค้า งานสัมมนา แนะน าสินค้า เปิดตัวสินค้ารวมทั้งรับจัดบูธ ผลิตบูธ ฯลฯ และบริการของ
ทางบริษท ได้แก่ จัดกิจกรรมการตลาด, แนะน าสินค้าใหม่, เปิดตัวสินค้าใหม,่ บริการรับจัดงาน, งาน
เลี้ยงขอบคุณลกูค้า, งานสัมมนา, บริการรับสร้างบูธ, จัดบูธ, ผลิตบูธ เป็นต้น 

3. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ค าจ ากัดความค าว่า เอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี คืออะไร  
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เอ็มซีหรือพิธีกร (โทรโข่งผู้เรยีกลูกค้า) คือ ผู้ที่ด าเนินรายการมีความสามารถทางด้าน
วาทศิลป์บางครั้งต้องมีการเผชิญหน้าจากสถานการณ์ที่อาจไม่ปกติจากลูกค้าดังนั้นจึงควรมีไหวพริบ 
ความฉลาดและการแก้ไขสถานการณ์เฉพาะหน้ารวมทั้งจ าเป็นต้องมีความสามารถในการควบคุม
อารมณ์เป็นอย่างสูงและยังเชิญชวนให้ลูกค้าสนใจและรู้จักในตัวสินค้าที่ก าลังประชาสัมพันธ์อยู่เพื่อ
กระตุ้นยอดขาย 

พริตต้ี คือ ผู้ทีส่ร้างสีสันให้กบังานเน้นการดึงดูดลูกค้าด้วยความงามและยังมีความสามารถใน
การแนะน าตัวสินค้าให้เป็นทีรู่้จักน่าสนใจ 

4. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท าไมต้องเลือกใช้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งใน
การจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) อย่างไรบ้าง 

เอ็มซีหรือพิธีกร (โทรโข่งผู้เรยีกลูกค้า) ปฏิเสธไมไ่ด้ว่าหากจะออกบูทให้ประสบความส าเร็จ
จ าเป็นที่จะต้องพ่ึงพาความสามารถของเอ็มซีหรือพิธีกรค่อนข้างมาก ดังนั้นผู้ที่จะมารับหน้าที่แนะน า
สินค้าและบริการภายในบูธให้เป็นที่รู้จักและช่วยกระตุ้นยอดขายให้มากขึ้นจึงจ าเป็นอย่างย่ิงที่ต้อง
ใช้เอ็มซีหรือพธิีกรในการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)  

พริตต้ีสาวผู้สร้างแรงดึงดูดเป็นอีกหนึ่งเทคนิควิธีการที่ประสบความส าเร็จและได้รับความ
นิยมเป็นอย่างมากส าหรับการว่าจ้างเหล่าบรรดาพริตต้ีสาวสวยมาแนะน าสินค้าและบรกิารภายในบูธ 
เนื่องด้วยเพราะความสวยงามที่เป็นเอกลักษณ์จึงมักท าให้บูธของบริษัทตกเป็นเป้าสนใจอยากที่จะเข้า
มาชมสินค้าขึ้นทันทีที่พริตตี้มายืนแนะน าสินค้า 

5. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท่านมีกระบวนการคัดเลือกและเลือกใช้เอม็ซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
เพื่อเป็นส่วนหนึ่งในการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) อย่างไรบ้าง 

ผู้ประกอบการจะต้องคัดเลือกและว่าจ้างทั้งพริตตี้และเอ็มซีหรือพิธีกรผู้ที่มีทักษะในเรือ่งนี้มา
เป็นผู้รับหน้าที่แนะน าสินค้าและบริการภายในบูธซึ่งการคัดเลือกนั้นจะดูที่บุคลิกภาพรวมถึงทักษะใน
การพูดเพื่อสื่อสารและมนุษยส์ัมพันธ์กับลูกค้าเป็นส าคัญโดยขอแนะน าให้เลือกเอ็มซีหรือพิธีกรที่มี
ลักษณะและอารมณ์ขันก่อนเป็นอันดับแรกเพราะพวกเขาจะสามารถพลิกสถานการณ์เวลาที่เจอการ
ท้าทายจากลูกค้าได้ นอกจากนี้หากผู้ประกอบการคิดจะใช้พนักงานของตนเองแทนที่การว่าจ้างเอ็มซี
หรือพิธีกรจากภายนอกก็ขอให้ใช้หลักเดียวกันในการคัดเลือกแต่ขอให้เพิ่มในส่วนของความรู้ในเรื่อง
ของสินค้าและบริการที่ออกจัดแสดงเข้าไปด้วย 

6. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน การเลือกใช้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ในการจัดงานการตลาดเชิง
กิจกรรม (Event Marketing) สามารถสร้างจุดสนใจแกก่ลุ่มเป้าหมายที่มาเข้าร่วมงานและมีส่วนช่วย
กระตุ้นการซื้อสินค้าของผู้บริโภคให้กับบริษัทได้จริงหรือไม่ 
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ไดจ้ริง เพราะ ทั้งเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มีส่วนช่วยดึงดูดให้ลูกค้าสนใจในตัวสินค้าและ
กระตุ้นซื้อสินค้าให้มากขึ้นเทียบจากตอนที่สินค้าวางขายโดยไม่มีเอ็มซีหรือพิธีกรและพริตตี้ มาคอย
แนะน ายอดขายจะอยู่คงที่แต่เมื่อมีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ยอดขายจะสูงขึ้นกว่าเดิมเป็นอย่างมาก 

7. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท่านมีความรู้สึกอย่างไรกับเสียงวิพากย์วิจารณ์ในสังคมปจัจุบัน
ที่มองการท าหน้าที่และการแต่งกายของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ในเชิงลบ 

หน้าที่ของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี ้ในเชิงธุรกิจนั้นผู้ประกอบการจะทราบดีอยู่แล้วว่าหน้าที่
ของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้น้ันคือการแนะน าสินค้าให้น่าสนใจและดึงดูดความสนใจเพือ่ช่วยกระตุ้น
ยอดขาย แต่ในสังคมปัจจุบนันั้นมีการแข่งขันค่อนข้างสูงมากผู้ประกอบการบางเจ้าอาจจะให้หน้าที่
ของทั้งเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ผิดเพี้ยนไปจากเดิมที่เป็นอยู่เพราะต้องการให้เป็นจุดสนใจให้มากกว่า
คู่แข่งโดยการแต่งตัวที่หวือหวา โชว์สัดส่วนให้มากขึ้น เพิ่มกิจกรรมที่เร้าใจ เช่น มีการเต้นเย้ายวน 
เกมส์ที่ล่อแหลมไปในทิศทางสองแง่สองง่าม ท าให้คนภายนอกหรือคนทัว่ไปเข้าใจในตัวเอ็มซีหรือ
พิธีกรและพริตตี้ในแง่ลบแต่สิง่ที่พวกเธอท ามันคือหน้าที่และอาชีพที่เธอต้องรับผิดชอบเพราะทุกอย่าง
คือรายได้ซึ่งหลายคนมีความจ าเป็นต้องหาเลี้ยงครอบครัวและเป็นค่าเล่าเรียน 

8. อุปสรรคของการด าเนินธุรกิจ 
อุปสรรคที่ส าคญัคือการเกิดบริษัทผู้รับจัดงาน (บริษัทออกาไนท์เซอร์) ทีม่ากขึ้นและยิ่งบริษัท

มีมากเท่าไรจะมีการท าให้เกิดการแข่งขันงานกันสูงมากยิ่งขึ้นแต่การที่มบีริษัทเพิ่มมากขึ้นยิ่งท าให้ต้อง
สร้างมาตราฐานในการคัดเลอืกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มากขึ้นเพ่ือที่จะให้ผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้า
ที่มาจ้างนั้นเกิดความพอใจและยอดขายสินค้าน้ัน 

ผู้ประกอบกิจการบริษัทผู้รบัจัดงาน (บรษิัทออกาไนท์เซอร์) 
1. ข้อมูลพื้นฐานของผู้ให้สัมภาษณ์ 
สุรีย์ เมืองมา (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 มีนาคม 2558) ต าแหน่งผู้จัดการโครงการ 

(Project Manager) บริษัท มหาเสียง จ ากัด 
2. ประวัติความเป็นมาของธุรกิจที่ด าเนินอยู่ 
ก่อตั้งโดยทีมงานมืออาชีพที่มีประสบการณ์ด้านการจัดงานกิจกรรมทางการตลาด ได้แก่ งาน

มอบรางวัล, งานคอนเสิร์ตทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ, งานแสดงสินค้า, งานกิจกรรมการ
ออกบูธ เป็นต้น เพื่อประกอบธุรกิจให้บริการอย่างครบวงจรส าหรับการจัดกิจกรรมทางการตลาดและ
กิจกรรมบันเทงิโดยแบ่งเป็นการบริการ 2 ประเภท  

2.1. การบริหารการจัดงาน (Event Management) สร้างกิจกรรมที่แตกต่างและ
โดดเด่น เพ่ือตอบโจทย์ที่ตั้งไว้ไม่ว่าจะเป็นกิจกรรมทางการตลาดและกิจกรรมบันเทิงการน าเสนอ
ครอบคลุม ตั้งแต่การให้ค าแนะน า การเป็นที่ปรึกษาการเลือกอุปกรณ์ตกแต่งภายในงาน การเลือกสื่อ
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ที่ใช้ให้เหมาะสมกับกิจกรรมรวมถึงการบริหารงบประมาณที่มีน้อยให้ได้คณุภาพโดยการผลิตควบคุม
อย่างมืออาชีพ 

2.2. การบริการสื่อมัลติมีเดีย (Multimedia Management) ผลิตสื่อส าหรับการ
น าเสนอ การจัดกิจกรรมทางการตลาด กิจกรรมบันเทิง การน าเสนอครอบคลุมตั้งแต่การให้ค าแนะน า
และค าปรึกษาเกี่ยวกับการเลือกชนิดของสื่อที่เหมาะสมกับงาน การเลือกชนิดของอุปกรณ์ที่เหมาะสม
ส าหรับการน าเสนอ รวมถึงการควบคุมติดตั้งและด าเนินการผลิตโดยผู้เชี่ยวชาญกับอุปกรณ์ ในการ
ผลิตที่ได้มาตราฐานเพ่ือตอบสนองความต้องการได้อย่างสมบรูณ์  

3. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ค าจ ากัดความค าว่า เอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี คืออะไร  
เอ็มซีหรือพิธีกร คือ ผู้ที่ประชาสัมพันธ์สินค้าซึ่งมีการควบคุมกิจกรรมต่างๆบนเวที ได้แก ่เล่น

เกม แจกของเพ่ือสร้างสีสันให้กับงานและงานทั่วไปตามห้างสรรพสินค้าช้ันน าซึ่งจะมีการไปออกบูท
กิจกรรมโดยเอ็มซีหรือพิธีกรจะท าการประชาสัมพันธเ์ป็นรอบซึ่งรอบละ 15-30 นาท ี

พริตต้ี คือ ยืนสวยงามกับสินค้าที่ไปจัดแสดงตามงานต่างๆและต้องมีความรู้เกี่ยวกับสินค้านั้น
ได้เป็นอยา่งดีเพื่อที่จะสามารถแนะน าสินค้านั้นได้อย่างดีให้กับลูกค้า 

4. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท าไมต้องเลือกใช้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งใน
การจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) อย่างไรบ้าง 

เพื่อเป็นการสร้างจุดเด่นให้กับการจัดกิจกรรมทางการตลาดหรือการจัดกิจกรรมการออกบซูึ่ง
ปฏิเสธไม่ได้ว่าเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี มีส่วนช่วยในการกระตุ้นการซื้อสินค้าอีกทั้งยังเป็นการสร้างสีสัน
ให้กับการจัดงาน 

5. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท่านมีกระบวนการคัดเลือกและเลือกใช้เอม็ซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
เพื่อเป็นส่วนหนึ่งในการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) อย่างไรบ้าง 

การคัดเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร การคัดเลือเบ้ืองต้นนั้นมีการเลือกบุคลิกภาพภายนอก รูปร่าง 
หน้าตา ขั้นต่อมาจะมีการให้เอ็มซีหรือพิธีกรมีการพูดแนะน าตนเองและประสบการณ์จากการท างานที่
ผ่านมาแต่ซึ่งทีส่ าคัญที่ขาดไม่ได้ในการคัดเลือกเอ็มซีหรือพิธีกรต้องความรู้ของสินค้า มีไหวพริบและ
การแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างด ี 

การคัดเลือกพริตตี้ การคัดเลือกเบื้องต้นนั้นมีการเลือกบุคลิกภาพภายนอก รูปร่าง หน้าตา 
ขั้นต่อมาจะคัดเลือกจากความรู้ของสินค้าทีท่างบริษัทจะเป็นการให้เพื่อทดสอบในเบื้องต้นว่ามีไหว
พริบ การแนะน าสินค้า การแก้ปัญหาเฉพาะหน้าอย่างไร ที่ส าคัญจะรับมือกับลูกค้าอย่างไรหากเกิด
ปัญหาขึ้น 

6. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน การเลือกใช้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ในการจัดงานการตลาดเชิง
กิจกรรม (Event Marketing) สามารถสร้างจุดสนใจแก่กลุม่เป้าหมายที่มาเข้าร่วมงานและมีส่วนช่วย
กระตุ้นการซื้อสินค้าของผู้บริโภคให้กับบริษัทได้จริงหรือไม่ 
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ได้จริง เพราะ เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ จะมีสว่นช่วยในการกระตุ้นการซื้อสินค้าของลูกคา้ เช่น 
การแนะน าหรือเชิญชวนให้มีการเข้ามาที่บูธซึ่งจะท าให้ลูกค้ารู้สึกเหมือนตนเองเป็นคนพิเศษที่จะได้
ร่วมเล่นเกมส์รบัของรางวัลและยังจะเป็นการมีส่วนช่วยให้ยอดขายดีขึ้นเมื่อเทียบกับการขายสินค้า
แบบไม่มีเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี มาจัดกิจกรรมท าให้ยอดขายได้น้อย 

7. ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท่านมีความรู้สึกอย่างไรกับเสียงวิพากย์วิจารณ์ในสังคมปัจจุบัน
ที่มองการท าหน้าที่และการแต่งกายของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ในเชิงลบ 

ในฐานะผู้รับจดังานนั้นมีความเห็นว่าการแต่งกายของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ อาจจะมีหวือ
หวาบ้างก็เพื่อเป็นการสร้างจุดสนใจและต้องมาพร้อมกับกาละเทศะของงานแต่ละงานนั้น แต่ใน
ปัจจุบันการแข่งขันสูงมากยิ่งขึ้นท าให้ผู้ประกอบการบางเจ้าอาจจะให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มีการ
แต่งกายที่ดูหวือหวามากไปจากเดิมที่เป็นอยู่เพราะต้องการให้เป็นจุดสนใจให้มากกว่าคูแ่ข่งโดยการไม่
ค านึงถึงกาละเทศะซึ่งอาจจะท าให้คนทั่วไปมองว่าเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ในแง่ลบได้ 

8. อุปสรรคของการด าเนินธุรกิจ 
กระบวนการการก่อตั้งบริษัทเริ่มท าง่ายมากยิ่งขึ้นซึ่งจะแตกต่างจากเมื่อก่อนท าให้บริษทั

บริษัทผู้รับจัดงาน (บริษัทออกาไนท์เซอร์) มีมากขึ้นและในปัจจุบันเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มีมากท าให้
สามารถจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกรมาท างาน แต่ด้วยบุคลากรที่หันมาท าน้ันเพราะคิดว่าผลตอบแทนและ
รายได้สูงซึ่งท าให้ค่าจ้างในการจัดจ้างราคาก็กดต่ าลงแต่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ที่ได้อาจจะไม่มี
ศักยภาพมากพอในการท างานและอาจจะเป็นสาเหตุให้อาจจะโดนการยกเลิกจากผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของ
สินค้าได ้

 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์  
 

ตารางที่ 4.1 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ชาย 29 6.8 
หญิง 395 93.2 
รวม 424 100 
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จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศมีจ านวนมากที่สุด คือ เพศหญิง
จ านวน 395 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 93.2 มากที่สุด และรองลงมาเพศชายจ านวน 29 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 6.8 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.2 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนกตามช่วงอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ต่ ากว่า 18 ปี 1 0.2 
18 – 21 ปี 71 16.7 
22 – 25 ปี  201 47.4 
26 – 29 ปี 147 34.7 
30 ปีขึ้นไป  4 0.9 

รวม 424 100 
 

จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุมากที่สุดคือ อายุ 22 – 25 ปี จ านวน 
201 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 47.4 มากที่สุด รองลงมาอายุ 26 – 29 ปีจ านวน 147 คนหรือคิดเป็นร้อย
ละ 34.7 อายุ 18 – 21 ปีจ านวน 71 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 16.7 อายุ 30 ปีขึ้นไปจ านวน 4 คนหรือ
คิดเป็นร้อยละ 0.9 และอายุต่ ากว่า 18 ปีจ านวน 1 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดับ  
 
ตารางที่ 4.3 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
โสด 424 100 

สมรส 0  0 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพโสดมากที่สุด คือ สถานภาพโสด

จ านวน 424 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 100 มากที่สุด และรองลงมาสถานภาพสมรสจ านวน 0 คนหรือ
คิดเป็นร้อยละ 0 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษาสูงสุด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ต่ ากว่ามัธยมศึกษา 1 0.2 
มัธยมปลาย/ปวช. 10 2.4 
อนุปริญญา/ปวส. 4 0.9 

ปริญญาตร ี 393 92.7 
สูงกว่าปริญญาตรี 16 3.8 

รวม 424 100 
 

จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามากที่สุด คือ ระดับ
การศึกษาปริญญาตรีจ านวน 393 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 92.7 มากที่สุด รองลงมาระดับการศึกษาสูง
กว่าปริญญาตรีจ านวน 16 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 3.8 ระดับการศึกษามัธยมปลาย/ปวช.จ านวน 10 
คนหรือคิดเป็นร้อยละ 2.4 ระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.จ านวน 4 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.9 
และระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษาจ านวน 1 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.5 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
นักเรียน / นักศึกษา 106 25.0 

ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 0 0 
พนักงานบริษัทเอกชน 6 1.4 

ธุรกิจส่วนตัว 15 3.5 
อาชีพอิสระ (Freelance) 297 70.0 

รวม 424 100 
 

จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพมากที่สุด คือ อาชีพอิสระ 
(Freelance) จ านวน 297 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 70.0 มากที่สุด รองลงมาอาชีพ นักเรียน / 
นักศึกษาจ านวน 106 คนหรอืคิดเป็นร้อยละ 25.0 อาชีพธุรกิจส่วนตัวจ านวน 15 คนหรือคิดเป็นร้อย
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ละ 3.5 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจ านวน 6 คนหรือคดิเป็นร้อยละ 1.4 และอาชีพข้าราชการ / 
พนักงานรัฐวิสาหกิจจ านวน 0 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.6 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนกตามงานปัจจุบัน 
 

ปัจจุบันท่านเป็น จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
เอ็มซีหรือพิธีกร  189 44.6 

พริตต้ี  231 54.5 
นายแบบ / นางแบบ  4 0.9 

รวม 424 100 
 
จากตารางที่ 4.6  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามงานปัจจุบันมากที่สุด คือ พรติตี้

จ านวน 297 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 70.0 มากที่สุด รองลงมาเอ็มซีหรือพธิีกรจ านวน 189 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 44.6 นายแบบ/นางแบบจ านวน 4 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.9 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.7 : แสดงสัดส่วนขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้

ทั้งหมด 
 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือนรวมรายได้ทั้งหมด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
น้อยกว่า 10,000 บาท 0 0 
10,001 - 20,000 บาท 52 12.3 
20,001 - 30,000 บาท 176 41.5 
30,001 - 40,000 บาท 155 36.6 
40,001 - 50,000 บาท 38 70.0 

50,001 บาท ขึ้นไป 3 0.7 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้

ทั้งหมดมากทีสุ่ด คือ รายได้เฉลี่ย 20,001 - 30,000 บาทจ านวน 176 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 41.5 
มากที่สุด รองลงมารายได้เฉลี่ย 30,001 - 40,000 บาทจ านวน 155 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 36.6 
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รายได้เฉลี่ย 10,001 - 20,000 บาทจ านวน 52 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 12.3 รายได้เฉลี่ย 40,001 - 
50,000 บาทจ านวน 38 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 70.0 รายได้เฉลี่ย 50,001 บาท ขึ้นไปจ านวน 3 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 0.7 และรายได้เฉลี่ยน้อยกว่า 10,000 บาทจ านวน 0 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0 
ตามล าดับ 

 
ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นและทัศนคติของเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตตี ้ที่มี

ต่อโมเดลลิง่ในสังคมปัจจุบนั 
 
ตารางที่ 4.8 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจธรุกิจบันเทิงประเภทใด 
 

ท่านสนใจธุรกจิบันเทิงประเภทไหนมากทีสุ่ด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ธุรกิจจัดกิจกรรมพิเศษ (Event) 175  41.3 

ธุรกิจภาพยนตร์ 42 9.9 
ธุรกิจการโฆษณา 147 34.7 

ธุรกิจหนังสือและนิตยสาร (แฟชั่น) 28 6.6 
ธุรกิจบริษัทผลติรายการโทรทัศน ์ 32 7.5 

รวม 424 100 
 
จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็สนใจธุรกิจบนัเทิงประเภทไหน

มากที่สุด คือ ธุรกิจจัดกิจกรรมพิเศษ (Event) จ านวน 175 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 41.3 มากที่สุด 
รองลงมาธุรกิจการโฆษณาจ านวน 147 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 34.7 ธุรกิจภาพยนตร์จ านวน 42 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 9.9 ธุรกิจบริษัทผลิตรายการโทรทัศนจ์ านวน 32 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 7.5 และ
ธุรกิจหนังสือและนิตยสาร (แฟช่ัน) จ านวน 28 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.6 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.9 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจธุรกิจบันเทิงประเภทใดที่มีรายได้สูงสุด
และอยากเข้าไปมีส่วนร่วมมากที่สุด 

 

ธุรกิจบันเทิงประเภทใดที่ท่านคิดว่ารายไดสู้งสุดและท่าน
อยากเข้าไปมีส่วนร่วมมากที่สุด 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ธุรกิจจัดกิจกรรมพิเศษ (Event) 112 26.4 
ธุรกิจภาพยนตร์ 30 7.1 
ธุรกิจการโฆษณา 84 19.8 

ธุรกิจหนังสือและนิตยสาร (แฟชั่น) 57 13.4 
ธุรกิจบริษัทผลติรายการโทรทัศน ์ 141 33.3 

รวม 424 100 
 

จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ธุรกิจบันเทิงประเภทใดที่ทา่นคิด
ว่ารายได้สูงสุดและท่านอยากเข้าไปมีส่วนร่วมมากที่สุด คือ ธุรกิจบริษัทผลิตรายการโทรทัศน์จ านวน 
141 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 33.3 มากที่สุด รองลงมาธุรกิจจัดกิจกรรมพเิศษ (Event) จ านวน 112 
คนหรือคิดเป็นร้อยละ 26.4 ธุรกิจการโฆษณาจ านวน 84 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 19.8 ธุรกิจหนังสือ
และนิตยสาร (แฟชั่น) จ านวน 57 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 13.4 และธุรกจิภาพยนตร์จ านวน 30 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 7.1 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.10 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้รับข่าวสารวงการบันเทิงจากสื่อทางใดที่

คิดว่าจะได้รับประโยชน์ 
 
ท่านได้รับข่าวสารวงการบันเทิงจากสื่อทางใดที่ท่านคิดวา่

ตัวท่านเองจะได้รับประโยชน ์
จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

สื่อโทรทัศน ์ 29 1.0 
สื่อวิทย ุ 7 0.2 

แผ่นพับ/โบรชัวร์ 11 0.4 
สื่อสิ่งพิมพ์ (นติยสาร หนังสอืพิมพ์) 7 0.2 

อินเตอร์เน็ต (เว็ปไซด์ต่างๆ) 124 4.1 
Social Network (Facebook Twitter) 372 12.3 

รวม 550 100 
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 การตอบแบบสอบถามในข้อนี้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ สามารถ
สรุปผลจากตารางที่ 4.10  ได้ว่า ปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้รับข่าวสารวงการบันเทิงจากสื่อ
ทางใดที่คิดว่าจะได้รับประโยชน์มากที่สุด คือ Social Network (Facebook Twitter) จ านวน 372 
คนหรือคิดเป็นร้อยละ 12.3 มากที่สุด รองลงมาอินเตอร์เน็ต (เว็ปไซด์ต่างๆ) จ านวน 124 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 4.1 สื่อโทรทัศนจ์ านวน 29 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 1.0 แผ่นพับ/โบรชัวร์จ านวน 11 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 0.4 สื่อสิ่งพิมพ์ (นิตยสาร หนังสือพิมพ์)จ านวน 7 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.2 และ
สื่อวิทยุจ านวน 7 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.11 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามพึงพอใจในการเลือกประกอบอาชีพเอ็มซี

หรือพิธีกร พริตต้ี 
 

ปัจจัยใดบ้างทีท่ าให้ท่านพึงพอใจในการเลือกประกอบ
อาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

อยากได้รับการยอมรับ 74 13.6 
อาชีพในฝัน 54 9.9 

รายได้และค่าตอบแทนสูง 382 70.2 
มีชื่อเสียง 34 6.3 

รวม 544 100 
 

การตอบแบบสอบถามในข้อนี้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ สามารถ
สรุปผลจากตารางที่ 4.11 ไดว้่าปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามพึงพอใจในการเลือกประกอบ
อาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มากที่สุด คือ รายได้และค่าตอบแทนสูงจ านวน 382 คนหรือคิดเป็นร้อย
ละ 70.2 มากที่สุด รองลงมาอยากได้รับการยอมรับจ านวน 74 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 13.6 อาชีพใน
ฝันจ านวน 54 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 9.9 และมีช่ือเสียงจ านวน 34 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.3
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.12 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักบริษัทตัวแทนจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร 
และพริตต้ี หรือไม่ 

 

ท่านรู้จักบริษัทตัวแทนจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร และพริตตี้ หรือไม ่
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

ทราบ 416 98.1 
ไม่ทราบ 8 1.9 

รวม 424 100 
 
จากตารางที่ 4.12 พบว่า ปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักบริษัทตัวแทนจัดหาเอ็มซี

หรือพิธีกร และพริตตี้ หรือไม่ มีจ านวนมากที่สุด คือ ทราบจ านวน 416 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 98.1 
มากที่สุด และรองลงมาไม่ทราบจ านวน 8 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 1.9 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.13 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามโมเดลลิ่งที่เป็นสถาบันการสอนเฉพาะทาง

จะสนใจอยู่ในสังกัดโมเดลลิ่งหรือไม่ 
 

หากมีโมเดลลิ่งที่เปน็สถาบันการสอนเฉพาะทางให้แก่ทา่น ท่านจะ
สนใจอยูใ่นสังกัดโมเดลลิ่งหรือไม่ 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

อยู ่ 424 100 
ไม่อยู ่ 0 0 
รวม 424 100 

 
 จากตารางที่ 4.13  พบว่า ปัจจัยที่ท าใหผู้้ตอบแบบสอบถามโมเดลลิ่งที่เป็นสถาบันการสอน
เฉพาะทางจะสนใจอยู่ในสังกัดโมเดลลิ่งหรือไมม่ากที่สุด คือ อยูจ่ านวน 424 คนหรือคดิเป็นร้อยละ 
100 มากทีสุ่ด และรองลงมาไม่อยู่จ านวน 0 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.14 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบเลือกอยู่ในสังกัดโมเดลลิ่ง 
 

เหตุผลที่ท่านเลือกอยู่ในสังกดัโมเดลลิ่ง จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
มีการเรียนการสอนเฉพาะทาง 152 23.3 

มีบุคลากรที่เกง่เฉพาะด้าน 63 9.7 
ตามเพ่ือน 62 9.5 

เจ้าของโมเดลลิ่งเป็นบุคคลที่น่าเชื่อถือ 96 14.7 
ให้ผลตอบแทนมากกว่า 208 32.0 
มีการรับประกันหางานให้แก่ท่าน 70 10.8 

รวม 651 100 
 

การตอบแบบสอบถามในข้อนี้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ สามารถ
สรุปผลจากตารางที่ 4.14 ได้ว่า ปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกอยู่ในสังกัดโมเดลลิ่งมากที่สุด 
คือ ให้ผลตอบแทนมากกว่าจ านวน 208 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 32.0 มากที่สุด รองลงมามีการเรียน
การสอนเฉพาะทางจ านวน 152 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 23.3 เจ้าของโมเดลลิ่งเป็นบุคคลที่น่าเชื่อถือ
จ านวน 96 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 14.7 มีการรับประกันหางานให้แก่ท่านจ านวน 70 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 10.8 มีบุคลากรที่เกง่เฉพาะด้านจ านวน 63 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 9.7 และตามเพ่ือนจ านวน 
62 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 9.5 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.15 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบเลือกอยู่ภายใต้สังกัดโมเดลลิ่งและรับงานจาก

โมเดลลิ่ง 
 
เหตุผลใดที่ท าให้ท่านเลือกอยู่ภายใต้สังกัดโมเดลลิ่งและรับงาน

จากโมเดลลิ่ง 
จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

รายได้ 105 17.9 
ตามกระแส 21 3.6 

โอกาสสู่วงการบันเทิง 130 22.2 
ความปลอดภัยในการท างาน 79 13.5 
ความสะดวกในการหางาน 251 42.8 

รวม 586 100 
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การตอบแบบสอบถามในข้อนี้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ สามารถ
สรุปผลจากตารางที่ 4.15 ได้ว่า ปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกอยู่ภายใต้สังกัดโมเดลลิ่งและ
รับงานจากโมเดลลิ่งมากที่สุด คือ ความสะดวกในการหางานจ านวน 251 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 42.8 
มากที่สุด รองลงมาโอกาสสู่วงการบันเทิงจ านวน 130 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 22.2 รายได้จ านวน 105 
คนหรือคิดเป็นร้อยละ 17.9 ความปลอดภัยในการท างานจ านวน 79 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 13.5 
และตามกระแสจ านวน 21 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 3.6 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.16 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบเลือกสังกัดอยู่ในโมเดลลิ่งมีข้อดีต่างกับการที่

ท่านไม่ได้สังกัดโมเดลลิ่งอย่างไร  
 
ท่านคิดว่าการที่ท่านสังกัดอยู่ในโมเดลลิ่งมีข้อดีต่างกับการที่ท่าน

ไม่ได้สังกัดโมเดลลิ่งอย่างไร 
จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ไม่ต้องไปหางานเอง  156 36.8 
มีความปลอดภัยในการท างาน 70 16.5 

ทางโมเดลลิ่งป้อนงานให้สม่ าเสมอ 120 28.3 
อยากท างานที่มีความมั่นคงและยั่งยืน 25 5.9 

แม้ว่าจะมีการหักค่านายหน้าแต่ก็มีความเหมาะสม 53 12.5 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.16 พบว่า ปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกสังกัดอยู่ในโมเดลลิ่งมขี้อดี

ต่างกับการที่ท่านไม่ได้สังกัดโมเดลลิ่งมากทีสุ่ด คือ ไม่ต้องไปหางานเองจ านวน 156 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 36.8 มากที่สุด รองลงมาทางโมเดลลิ่งป้อนงานให้สม่ าเสมอจ านวน 120 คนหรือคิดเป็นร้อย
ละ 28.3 มีความปลอดภัยในการท างานจ านวน 70 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 16.5 แม้วา่จะมีการหักค่า
นายหน้าแต่ก็มีความเหมาะสมจ านวน 53 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 12.5 และอยากท างานที่มีความ
มั่นคงและยั่งยืนจ านวน 25 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 5.9 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.17 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบเลือกสังกัดอยู่ในโมเดลลิ่งมีข้อเสียต่างกับการที่
ท่านไม่ได้สังกัดโมเดลลิ่งอย่างไร  

 
ท่านคิดว่าการที่ท่านสังกัดอยู่ในโมเดลลิ่งมีข้อเสียตา่งกบัการที่ท่าน

ไม่ได้สังกัดโมเดลลิ่งอย่างไร 
จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

มีความอิสระในการท างาน 139 32.8 
สามารถหางานได้ด้วยตนเอง 47 11.1 

ไม่มีการหักค่านายหน้า 226 53.3 
อยากท างานที่มีความมั่นคงและยั่งยืน 12 2.8 

รวม 424 100 
 

จากตารางที่ 4.17 พบว่า ปัจจัยที่ท าใหผู้้ตอบแบบสอบถามเลือกสังกัดอยู่ในโมเดลลิ่งมขี้อเสีย
ต่างกับการที่ท่านไม่ได้สังกัดโมเดลลิ่งมากทีสุ่ด คือ ไมม่ีการหักค่านายหน้าจ านวน 226 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 53.3 มากทีสุ่ด รองลงมามีความอิสระในการท างานจ านวน 139 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
32.8 สามารถหางานได้ด้วยตนเองจ านวน 47 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 11.11 และอยากท างานที่มี
ความมั่นคงและย่ังยืนจ านวน 12 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.18 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบเลือกถ้าสามารถรับงานได้โดยตรงโดยไม่ผ่าน

โมเดลลิ่งจะรับหรือไม่  
 
ถ้าท่านสามารถรับงานได้โดยตรงโดยไม่ผ่านโมเดลลิง่ ท่านจะรับ

หรือไม ่
จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ไม่รับ 125 29.5 
รับแต่บอกโมเดลลิ่ง 298 70.3 

รับและไม่บอกโมเดลลิ่ง 1 0.2 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.18 พบว่า ปัจจัยที่ท าใหผู้้ตอบแบบสอบถามเลือกถ้าสามารถรับงานได้โดยตรง

โดยไม่ผ่านโมเดลลิ่งจะรับหรือไม่มากที่สุด คือ รับแต่บอกโมเดลลิ่งจ านวน 298 คนหรอืคิดเป็นร้อยละ 
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70.3 มากทีสุ่ด รองลงมาไม่รับจ านวน 125 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 29.5 และรับและไม่บอกโมเดลลิ่ง
จ านวน 1 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.19 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบเลือกส าหรับการจัดตั้งบริหารจัดการเอ็มซี 

พริตต้ี (P.M.C Modeling) พัฒนาไปในทิศทางใดมากที่สุด  
 

ท่านอยากใหก้ารจัดตั้งบริหารจัดการเอ็มซ ีพริตตี้ (P.M.C 
Modeling) พัฒนาไปในทศิทางใดมากทีสุ่ด 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

มีการหักค่านายหน้าที่เป็นธรรมต่อทั้งสองฝ่าย 71 10.2 
มีหลักสูตรการเพิ่มทักษะที่หลากหลายให้กบัทางเอ็มซีหรือพิธีกร 

พริตต้ี เพื่อการท างานในอาชีพอื่นๆ 
309 44.4 

มีการดูแลเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ในสังกัดและมีงานให้อย่างต่อเนื่อง 198 28.4 
มีการจัดกิจกรรมภายใน (Workshop) 118 17.0 

รวม  696 100 
 

การตอบแบบสอบถามในข้อนี้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ สามารถ
สรุปผลจากตารางที่ 4.19  ได้ว่า ปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกส าหรับการจัดตั้งบริหาร
จัดการเอ็มซี พริตตี้ (P.M.C Modeling) พัฒนาไปในทิศทางใดมากที่สุด คือ มีหลักสูตรการเพิ่มทักษะ
ที่หลากหลายให้กับทางเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี เพื่อการท างานในอาชีพอื่นๆจ านวน 309 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 44.4 รองลงมามีการดูแลเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ในสังกัดและมีงานให้อย่างต่อเนื่องจ านวน 
198 คนหรือคดิเป็นร้อยละ 28.4 มีการจัดกิจกรรมภายใน (Workshop) จ านวน 118 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 17.0 และมีการหักคา่นายหน้าที่เป็นธรรมต่อทั้งสองฝ่ายจ านวน 71 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
10.2 ตามล าดับ 
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ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีผลต่อโมเดลลิ่ง 

 
ตารางที่ 4.20 : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกความพึงพอใจและการตดัสินใจเลือก

โมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี ้
 

ความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซหีรือพิธีกร 
พริตตี ้

ค่าเฉลี่ย

x  

แปลค่า
ความหมาย 

1.คุณมีการหางานด้วยตนเองมากกว่าที่จะมีสังกัดโมเดลลิ่ง 4.35 มากที่สุด 

2.ความสามารถของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มีผลต่อการท างาน 4.22 มากที่สุด 

3.โมเดลลิ่งที่เป็นสถาบันการสอนทักษะทางด้านเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ 
โดยเฉพาะ  4.00 มาก 

4.หาก P.M.C. MODELING มีการด าเนินการ เช่น ฝึกทักษะ 
บุคลิกภาพให้กับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มารยาททางสังคมใช้ความรู้
ประสบการณ์อาชีพอื่นๆในวันข้างหน้า ท่านมีความเห็นอย่างไร  

3.96 มาก 

5.มีการการันตีงานให้กับคุณและมีการสร้างเอกลักษณ์เฉพาะตัวให้คุณ
จะอยู่ในสังกัด 

4.02 มาก 

6.คุณคิดว่าหากมีการรวมอาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มารวมเป็น
หน้าที่เดียวกัน 3.92 มาก 

7.เป็นแหล่งรวมหาเพื่อนร่วมอาชีพเดียวกันซึ่งจะท าให้เรามีโอกาสใน
การมีการหาประสบการณ์แลกเปลี่ยนความเห็น 4.00 มาก 

8.โมเดลลิ่งมีการหักค่าตอบแทนให้แก่คนในสังกัดอย่างเป็นธรรม 3.96 มาก 

9.ไม่จ าเป็นต้องดิ้นรนด้วยตนเองในการไปแสวงหางานเอง 3.95 มาก 

10.คุณคิดว่าก่อนที่จะมาเป็นเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ คุณมอง
ภาพลักษณ์ของโมเดลลิ่งเป็นที่ยอมรับในวงการอย่างดี 

4.29 มากที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.20 (ต่อ) : แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกความพึงพอใจและการตัดสินใจ
เลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี ้

 

ความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซหีรือพิธีกร 
พริตตี ้

ค่าเฉลี่ย

x  

แปลค่า
ความหมาย 

11.คุณคิดว่าสังคมไทยในปัจจุบันมองเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี มี
ภาพลักษณ์ในเชิงลบ 3.52 มาก 

12. หากที่เป็นโมเดลลิ่งที่เก็บเงินเพิ่มเพ่ือให้ความรู้แก่เอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ีเพื่อให้ความรู้ด้านอื่นๆท่านคิดว่าอยากจะเสียเงินเพิ่ม 

4.01 มาก 

13. คุณคิดว่าการเสียเงินให้กับโมเดลลิ่งคุ้มค่ากับสิ่งที่จะต้องจ่ายด้าน
อื่นๆท่านคิดว่าอยากจะเสียเงินเพิ่ม 

4.04 มาก 

14.คุณคิดว่าอินเตอร์เน็ต Youtube Facebook Social Network 
Website Twitter มีอิทธิพลที่ท าให้บุคคลทั่วไปรู้จักอาชีพเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตตี้  

4.18 มาก 

15.คุณคิดว่าช่องทางในการติดต่อการท างานส่วนใหญ่จะมาจาก
ช่องทาง เช่น Facebook Social Network Website ต่ออาชีพเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี  

4.19 มาก 

 
จากตารางที่ 4.20  ผลจากการวิจัยและปัจจัยที่ท าใหผู้้ตอบแบบสอบถามเลือกความพึงพอใจ

และการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี ้พบว่า อยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยมีข้อคุณ
มีการหางานด้วยตนเองมากกว่าที่จะมีสังกัดโมเดลลิ่งในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.35 
รองลงมาคือคุณคิดว่าก่อนที่จะมาเป็นเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ คุณมองภาพลักษณ์ของโมเดลลิ่งเป็นที่
ยอมรับในวงการอย่างดมีีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 ความสามารถของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มีผลต่อการ
ท างานมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 คุณคิดว่าช่องทางในการติดต่อการท างานส่วนใหญ่จะมาจากช่องทาง 
เช่น เฟสบุค (Facebook) เครือข่ายสังคมทางออนไลน์ (Social Network) เว็ปไซด์ (Website) ต่อ
อาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 ตามล าดับ 
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ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะ 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีข้อสเนอแนะเพ่ิมเติมดังนี้ ซึ่งสรุปได้ว่า  
1. ถ้าหากมีโมเดลลิ่งที่มีการดแูลฝึกทักษะโดยเฉพาะ รวมไปถึงกับการดูแลการแต่งตัว

ให้กับเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี จะท าให้อาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ดูมีมาตราฐานมากยิ่งขึ้นและคน
ทั่วไปจะไม่มองอาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ในแง่ลบ 

2. เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี จะมีปัญหาในเรื่องถูกหักค่านายหน้าจากโมเดลลิ่งในปัจจุบันและ
โมเดลลิ่งเองก็เหมือนท านาบนหลังคนที่แคห่างานมาให้ตนเองอย่างเดียวและไม่มีการดูแลใดทั้งสิ้นไม่
ว่าจะเป็นเสื้อผ้า ผม เป็นนต้น หากมีโมเดลลิง่ที่มีการดูแลเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ที่อ านวยความ
สะดวกเรื่องของการท างาน การไม่เอาเปรียบผลตอบแทนและถ้าหากมีการการันตีรายได้ให้กับเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี ก็จะท าให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ อยากที่จะเข้ามาอยู่ในสังกัดมากยิ่งขึ้น 

3. หากมีการหักค่านายหน้าก็ควรที่จะมีการหักแบบยุติธรรมไม่เอาเปรียบเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี มากจนเกินไปและต้องมีการการันตีการรับประกันเรื่องผลตอบแทนและงานใหก้ับทางเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี  

4. อยากให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีชื่อเสียงมาร่วมพูดคุยแนะน าในการท างานอาชีพเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี และควรมกีารเพ่ิมการให้มีการสอนภาษาเพ่ิมให้กับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี เพื่อการ
เปิดการต้อนรับของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC 

5. ควรมีการก าหนดผลตอบแทนหรือรายไดข้องเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ที่แน่นอนโดยมีการ
ก าหนดว่าจะได้เท่าไรเพื่อให้เป็นแนวทางที่ได้มาตราฐานเดียวกันและมีการจัดกิจกรรมทีห่ลากหลาย
ให้กับอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ เช่น การสอนการแต่งหน้า การดูแลรักษารูปร่าง เป็นต้น 

6. หากมีการรวมสองหน้าที่ของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ควรจะมีการก าหนดคาแรคเตอร์ที่
ชัดเจนและควรมีการดูแลเรื่องของตารางงานให้กับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ เพื่อที่จะรับงานได้ทุกวัน
เพื่อที่จะไม่ไดเ้สียโอกาส 

ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีที่มีผลตอ่
ธุรกิจโมเดลลิ่งในสังคมปัจจุบนัของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้หญิงมากกว่าผู้ชาย
จะท างานเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ซึ่งจะอยู่ในช่วงอายุ 22 ถึง 25 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาจาก
ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพอิสระ มีการจ าแนกตามงานปัจจุบันมากที่สุดโดยเป็นพริตตี้ และมี
รายได้เฉลี่ย 20,001 บาท ถงึ 30,000 บาท  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัศนคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิง่ พบว่า กลุ่มเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี มีความสนใจธุรกิจจัดกิจกรรมพิเศษ (Event) มากทีสุ่ด และคิดว่าธุรกิจบันเทิง
ประเภทธุรกิจบริษัทผลิตรายการโทรทัศน์มรีายได้สูงสุดท าให้อยากเข้าไปมีส่วนร่วม อกีทั้งยังมีการใช้
เครือข่ายสังคมออนไลน์ติดตามการรับข่าวสาร ได้แก่ เครอืข่ายสังคมทางออนไลน์ (Social Network) 
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เฟสบุ๊ค (Facebook) ทวิสเตอร์ (Twitter) เหตุผลที่ท าให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ เลือกประกอบอาชีพ
เพราะรายได้และค่าตอบแทนสูง อีกทั้งส่วนใหญ่จะมีการรู้จกับริษัทตัวแทนจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี และเหตุผลที่เลือกอยูเ่พราะทางโมเดลลิ่งมีการใหผ้ลตอบแทนมากกว่า มีการเรียนการสอน
เฉพาะทางและเจ้าของโมเดลลิ่งเป็นบุคคลที่น่าเช่ือถือ ทั้งนี้การเลือกอยู่ภายใต้สังกัดโมเดลลิ่งและรบั
งานจากโมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ส่วนใหญจ่ะเลือกจากความสะดวกในการหางาน ข้อดี
ของการอยู่สังกัดโมเดลลิ่งท าให้ไม่ต้องไปหางานด้วยตนเองและข้อเสียต่างกับการที่ไม่ได้สังกัดโมเดลลิ่
งคือไม่มีการหักค่านายหน้าและมีความอิสระในการท างาน ดังนั้นหากมีการจัดตั้งบริหารจัดการเอ็มซี 
พริตต้ี (P.M.C Modeling) กค็วรมีการพัฒนาไปในทิศทางหลักสูตรโดยการเพิ่มทักษะที่หลากหลาย
ให้กับทางเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ เพ่ือการท างานในอาชีพอื่นๆ มีการดูแลเอ็มซีหรือพิธกีร พริตต้ีใน
สังกัด หรือมีการให้งานอย่างต่อเนื่อง และมีการจัดกิจกรรมภายใน (Workshop) เป็นเหตุผลรองลงมา 

ผลการวเิคราะห์ความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ที่มี
ผลต่อโมเดลลิ่ง พบว่า เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ แต่เดิมมีการหางานด้วยตนเองมากกว่าที่จะมีสังกัด
โมเดลลิ่ง ซึ่งกอ่นที่จะมาเป็นเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ส่วนใหญ่จะมีการมองภาพลักษณ์ของโมเดลลิ่ง
เป็นที่ยอมรับในวงการอย่างดี นอกจากนี้ความสามารถของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ยังจะมีผลต่อการ
ท างานเป็นอย่างมากและช่องทางในการติดต่อการท างานส่วนใหญ่จะมาจากช่องทาง เช่น เฟสบุ๊ค 
(Facebook) เครือข่ายสังคมทางออนไลน์ (Social Network) เว็ปไซด์ (Website) ต่ออาชีพเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตตี้ โดยเป็นสามอันดับที่สนใจมากที่สุดตามล าดับ 



บทที่ 5  
การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 
จากการศึกษาข้อมูลจากเอกสารงานวิจัย การประมวลข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ

บริษัทรับจัดงาน รวมถึงการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสํารวจความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ี สามารถสรุปเป็นแนวทางในการกําหนดรูปแบบธุรกิจของ โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหาร
จัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) ดังน้ี 

 
5.1. รูปแบบการจัดต้ังบริษทั 

5.1.1. วิสัยทัศน์ (Vision) 
 ผู้นําในการจัดหาเอ็มซีที่น่าเช่ือถือและเป็นมืออาชีพ ตรงตามรูปแบบสินค้าครบวงจร

ที่สุดในประเทศไทย 
5.1.2. พันธกิจ (Mission) 
 5.1.2.1. จัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี เพ่ือทํางานธุรกิจบันเทิงทุกรูปแบบ เช่น ธุรกิจ

โฆษณา การจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
 5.1.2.2. พัฒนาความสามารถของเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ที่มีอยู่ให้เหมาะสมกับ

สินค้าที่ได้รับเพ่ือให้ผลงานเป็นที่ยอมรับของผู้ว่าจ้าง 
 

5.2. วัตถุประสงค ์
 5.2.1. เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของวงการโมเดลล่ิง 
 5.2.2. เพ่ือศึกษาการสื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการที่เหมาะสมเพ่ือสร้างสรรค์บุคลากรที่มี
ศักยภาพตรงตามรูปแบบสินค้าและบริการให้มีความแปลกใหม่ แตกต่าง และเป็นที่ยอมรับ 
 
5.3. เปา้หมายขององค์กร 
 เป็นศูนย์ที่มีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่สามารถทําไอดาส (AIDAS Model) ได้ดีสุด ได้แก่ การ
เอาใจใส่ดูแลเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีให้สวยและมีบุคลิกภาพาที่ดี (Attention) วิธีการนําเสนอ 
(Presentation) พูดปฏิสัมพันธ์จนกระทั่งมัดใจผู้บริโภค ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าจากผู้บริโภค
สร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคภายใต้แนวคิด (Concept) 3 Smart ได้แก่ มทีัศนคติที่ดี (Smart 
Attitude) มีความรู้เฉพาะด้านที่ดี (Smart Specialist) มีบุคลิกภาพที่ดี (Smart Personality) พร้อม
กับเป็นติดอันดับ 1 ใน 10 ของโมเดลลิ่งไทยโดยเป็นที่ยอมรับและเป็นรูจ้ักในประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน หรือ AEC  
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5.4. กลุ่มเปา้หมาย 
 5.4.1. กลุ่มเป้าหมายทางตรง คือ กลุ่มเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่ต้องการมาอยู่ในสังกัด 
(P.M.C MODELING) ได้แก่ บุคคลทั่วไป 
 5.4.2. กลุ่มเป้าหมายทางอ้อม คือ กลุ่มบริษัทรับจัดงานที่จะใช้บริการของเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี ได้แก่ บริษัทรับจัดงาน (Organizer) ธุรกิจโฆษณา ธุรกิจรับจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) 
 
5.5. รูปแบบการจัดการบริษทั 
 ศักยภาพขององค์กร  

ศักยภาพขององค์กร (Company Competency) คือ ความรู้ ทักษะ และทัศนคติที่จาํเป็น
ต่อการทํางานขององค์กร ซึ่งประกอบด้วยองค์ประกอบ 3 ประการ ดังต่อไปนี้ 

1. ความรู้ (Knowledge) คือ สิ่งที่องค์กรต้องการให้รู้ เป็นองค์กรที่มีความเช่ียวชาญจัดหา
บุคคลเข้ามาทาํงานในโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) โดยมี
หน้าที่การทําข้อมูลของเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ีเพ่ือทราบถึง อายุ ส่วนสูง นํ้าหนัก ความสามารถพิเศษ
และผลงานทีผ่า่นมาของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ในการจัดเก็บเป็นโปรไฟล์ (Profile) เพ่ือจะบริหาร
จัดการกับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ให้ตรงกับงานที่ได้รับมาและยังเป็นแหล่งพัฒนาศักยภาพเพ่ือที่จะ
เป็นศูนย์ที่มีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่สามารถทําไอดาส (AIDAS Model) และ สามารถสร้างการ
บริหารประสบการณ์ของลูกค้า (Consumer Experience) ภายใต้แนวคิด (Concept) 3 Smart ได้ดี
ที่สุด 

2. ทักษะ (Skill) คือ สิ่งที่องคก์รต้องการให้เป็นผู้ชํานาญหรือผู้เช่ียวชาญในการบริหาร
ความสัมพันธ์ไม่ว่าจะเป็นกับผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้า บริษัทรับจัดงาน (Organizer) และ พันธมิตร
ทางการค้าเพ่ือเป็นประโยชน์ต่อโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซแีละพริตต้ี (P.M.C 
MODELING) และยังมีการในการสร้างสรรค์เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่สามารถพัฒนาทักษะ
ความสามารถเฉพาะด้านที่หลากหลายและเพ่ิมศักยภาพของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ให้เหมาะสมกับ
สินค้าที่ได้รับเพ่ือให้เป็นที่ยอมรับของผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้าและบริษทัรับจัดงาน (Organizer)  

3. ทัศนคติ (Attitude) คือ สิง่ที่องค์กรต้องการความเอาใจใส่ในตัวของเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี และบรษิัทรับจัดงาน (Organizer) ธุรกิจโฆณา เพ่ือเป็นกระบวนการในการขับเคลื่อนไป
ในทิทางที่ดีซึ่งจะเป็นส่วนที่สาํคัญต่อความสําเร็จของโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพ
ริตต้ี (P.M.C MODELING) เพราะทางผู้จัดต้ังโครงการต้องทําหน้าที่ในการสร้างความเช่ือมั่นให้กับผู้ว่า
จ้างหรือเจ้าของสินค้าและบรษิัทรับจัดงาน (Organizer) เพ่ือเป็นโอกาสในการท่ีมีการว่าจ้างเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริ้ตต้ี 
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ภาพที่ 5.1 : ศกัยภาพของบริษัท (Company Competency) 

 
จากภาพดังกล่าวสามารถอธิบายส่วนประสอบต่างภายในของศักยภาพของบริษัท ได้

ดังต่อไปนี้  
1. งาน (Job) หมายถึง งานในธุรกิจบันเทิงที่ทางบริษัท P.M.C MODELING จํากัด ได้รับจาก

บริษัทโฆษณา ธุรกิจการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)  
2. เงิน (Money) หมายถึง รายได้ที่เอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ได้รับ 
3. ชุมชน (Community) หมายถึง การสื่อสารแบบปากต่อปากที่บริษัทรับจัดงาน 

(Organizer) ธุรกิจโฆณา ธุรกิจการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ที่มีต่อบริษัท P.M.C 
MODELING จํากัด 

4. พี เอ็ม ซี โมเดลลิ่ง (P.M.C. MODELING) หมายถึง เป็นบริษัทที่จัดต้ังข้ึนสร้างศูนย์รวม
การพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่จะมองหาคาแรคเตอร์ของแต่ละบุคคลโดยมีการจัดวางตําแหน่ง
ทางการตลาด (Positioning) พร้อมกับการสร้างจุดเด่นในตัวเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีเพ่ือให้กลายเป็น
เอกลักษณ์ และมีการรวมสองหน้าที่ไว้ด้วยกันและไมใ่ช่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่รู้จักผลิตภัณ์แค่
เบ้ืองต้นแต่จะต้องเข้าถึงและเข้าใจผลิตภัณฑ์งานน้ันๆ โดยมีการวางภายใต้แนวคิด (Concept) 
และธีม (Theme) ที่ชัดเจนภายใต้แนวคิด (Concept) 3 Smart  

5. เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี (MC&PRETTY) หมายถึง เอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ีที่อยู่ในบริษัท 
P.M.C. MODELING 



68 

6. ความจงรักภักดี (Loyalty) หมายถึง ความเช่ือใจและความซื่อสัตย์ระหว่างเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ี กับบริษัท P.M.C. MODELING 

7. จิตใจ (Mind) หมายถึง การใส่ใจและความเอาใจใส่ในการเข้าถึงจิตใจ ความรู้สึก  
โครงสร้างองคก์ร 
บริษัท P.M.C MODELING จํากัด เป็นบริษัทที่สร้างศูนย์รวมการพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร 

พริตต้ี ที่จะรวมสองหน้าที่ไว้ด้วยกันและไม่ใช่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่รูจ้ักผลิตภัณ์แค่เบ้ืองต้นแต่
จะต้องเข้าถึงและเข้าใจผลิตภัณฑ์งานน้ันๆ โดยมีการวางภายใต้แนวคิด (Concept) และธีม 
(Theme) ที่ชัดเจน  

ดังน้ัน บริษัทจะใช้เทคโนโลยีสื่ออนไลน์เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุด โดยจะใช้ทีมงานในการ
ปฏิบัติการจํานวนไม่มากเพ่ือสะดวกต่อการตัดสินใจและบริหารองค์กร เพ่ือให้สอดคล้องกับรูปแบบ
ของธุรกิจที่ก่อต้ังขึ้นใหม่ จึงสามารถวางแผนจัดสรรแผนกต่างๆ ในองค์กรได้ออกเป็น ฝ่ายผู้จัดการ
โครงการ ฝ่ายครีเอทีฟ (Creative) ฝ่ายเจ้าหน้าที่ประสานโครงการ (Project Coordinator) ฝ่าย
การตลาด ฝ่ายพัฒนาระบบ เป็นต้น ทั้งน้ีทีมงานที่กล่าวมาข้างต้นจะจัดเป็นทีมงานประเภทพนักงาน
ประจํา ซึ่งบริษัทจะมีทมีงานที่เป็นพนักงานอิสระ (Freelance) ในตําแหน่งสไตล์ลิสต์ อาจาร์ยที่มา
สอนทักษะต่างๆให้กับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี  

 
ภาพที่ 5.2 : โครงสร้างขององค์กร บริษัท P.M.C MODELING จํากัด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ผู้จัดการโครงการ 

AE ครีเอทีฟ 

ประธานบริษัท 

หัวหน้าฝ่ายการตลาด หัวหน้าบรหิารสื่อ ผู้ช่วยฝ่ายประสานงาน 

แม่บ้าน 

ผู้ฝึกสอน (Freelance) 

สไตล์ลิสต์ (Freelance) บัญชี 

ผู้จัดการส่วนตัว
(Freelance)
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การมอบหมายงาน 
 ขอบข่ายและหน้าที่ในตําแหน่งต่างๆของบริษัท P.M.C MODELING จํากัด มีดังน้ี  

1. ประธานบริษัท มีหน้าที่ บริหารงานทั้งหมดของบริษัท มีการวางแผนการทํางานแต่ละปี
ของบริษัทและดูแลเรื่องกําไรและขาดทุนรวมทั้งควบคุมการใช้จ่ายงบประมาณประจําปีของแต่ละ
หน่วยงานและพิจารณาประเมินการดําเนินงานของบริษัทอย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือป้องกันความเสี่ยงจาก
ปัจจัยต่างๆ ไมว่่าจากภายในหรือภายนอกบริษัท 

2. ผู้จัดการโครงการ มีหน้าที่ ดูแลโปรเจคงานต่างๆที่ได้รับมามีความรู้ทางด้านโครงการ
จัดการความซับซ้อนของงานน้ันๆ และมีความคิดสร้างสรรค์โปรเจคในการตัดสินใจการสรุปงานด้าน
การจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 

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 

5. หัวหน้าบริหารสื่อ (Media) มีหน้าที่ ดูแลภาพรวมทั้งหมดของฝ่ายประชาสัมพันธ์ผ่าน
ช่องทางสื่อออนไลน์ต่างๆและระบบออนไลน์ทั้งหมดของเว็บไซด์ ต้ังแต่ระบบเซิร์ฟเวอร์ พัฒนาเว็ป
ไซด์ และวางแผนพัฒนาเช่ือมต่อกับช่องทางอ่ืนๆ 

6. หัวหน้าฝ่ายการตลาด มีหน้าที่ การวางแผนการตลาดของบริษัท ได้แก่ กิจกรรมทาง
การตลาดอ่ืนๆ เป็นต้น มีการวางแนวคิด (Concept) และกําหนดธีม (Theme) ที่ชัดเจนของแต่ละ
โครงการที่จัดทํา ดูแลลูกค้าพร้อมทั้งเป็นผู้สนับสนุนของโครงการต่างๆ 

7. ผู้บริหารงานลูกค้า (Account Executive หรือ AE) มหีน้าที่ ดําเนินการตามแผนการ
ตลาดที่หัวหน้าฝ่ายการตลาดได้วางไว้ มีการหาลูกค้าติดต่อประสานงานต่างๆ พร้อมทั้งเป็นคนกลาง
ระหว่างลูกค้าและทีมงาน รวมถึงการเสนอขายโฆษณาให้กับผู้สนับสนุน ดูแลประสานงานกับฝ่ายอ่ืนๆ 
ในองค์กรให้ผลิตผลงานเป็นไปตามข้อตกลงกับผู้สนับสนุน 

8. พนักงานบัญชี มีหน้าที ่ควบคุมงบประมาณค่าใช้จ่ายของงาน จัดทํางบประมาณต่างๆและ
เอกสารภาษีทั้งหมดของบริษัท ควบคุมเรื่องเงินเข้า – เงินออกและการสัง่จ่ายเงิน  

9. แม่บ้าน มีหน้าที่ ดูแลความสะอาดและดูความเรียบร้อยทั้งหมดของบริษัท 
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5.6. การบรหิารด้านการตลาด 
การวิเคราะห์ 5 C’s (Marketing Planning Framework)  
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่มผีลกระทบต่อโครงการ (Context Analysis) 
บริบททางการเมือง (Political)  
บทวิเคราะห์ ปัจจุบันสถานการณ์บ้านเมืองไทยกําลังมีการเปลี่ยนแปลงอย่างมากทาง

การเมือง มีการเปลี่ยนแปลงคณะรัฐบาลและตัวกฎหมาย จากรัฐบาลเดิมมาสู่คณะรักษาความสงบ
แห่งชาติ หรือ คสช.ที่เข้ามาบริหารประเทศแทนและจากการเกิดเหตุชุมนุมในหลายพ้ืนที่ส่งผลให้
ภาพรวมของเศรษฐกิจในประเทศยํ่าแย่ ทางคณะรักษาความสงบแห่งชาติ หรือ คสช.ได้มีการปฎิรูปใน
หลากหลายมิติของการพัฒนาประเทศ ซึ่งเป้าหมายสําคัญของการปฎิรูปเพ่ือการพัฒนาประเทศและ
การแก้ปัญหาเร่งด่วนของประชาชน เศรษฐกิจ กฎหมาย ดังน้ันทําให้ประชาชนหันมาสนใจติดตาม
สถานการณ์ทางการเมืองโดยเฉพาะอย่างย่ิงทางด้านนโยบายของทางคณะรักษาความสงบแห่งชาติ 
หรือ คสช.ที่เกี่ยวกับการค้าการลงทุนกระตุ้นเศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย เป็นต้น  

ผลบวก  
1. คณะรักษาความสงบแห่งชาติ หรือ คสช. มีการเข้ามาปรับปรุงสถานการณ์การเมืองและ

ความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจควบคู่ไปกับความสุขของประชาชนปัจจุบันให้ดีขึ้น จากการทํางานที่
เด็ดขาด รวดเร็ว มีการเร่งฟ้ืนฟูเศรษฐกิจกระตุ้นการลงทุนและการแก้ปัญหาค่าครองชีพมีการลดราคา
สินค้า การขยายเวลาการลดอัตราภาษีมูลค่าเพ่ิม ซึ่งทางคสช.มีการช้ีแจงถงึผลการดําเนินงานให้
ประชาชนรับรู้อย่างต่อเน่ือง ทําให้ผู้บริโภคกล้าที่จะจับจ่ายใช้สอยมากย่ิงข้ึน  

2. คณะรักษาความสงบแห่งชาติ หรือ คสช.ยังมีการเน้นเรื่องแก้ปัญหาของประชาชนเป็น
หลักและต้องการคืนความสุขให้ประชาชนทําให้มีโอกาสในการการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) มากข้ึน 

3. ในปี 2015 จะเกิดการรวมตัวของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนหรือAEC มีผลดีต่อการค้า
ของประเทศและยังมีผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจร่วมกัน โดยการเกิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ 
AEC จะส่งผลให้การส่งออกและนําเข้าสินค้าในภูมิภาคอาเซียนมีความเสรีมากย่ิงขึ้น การที่บริษัทมาก
ขึ้นในตลาดประเทศไทย ทําให้วงการงานการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) และ
ธุรกิจโฆษณามอัีตราการเติบโตมากข้ึน เพ่ือโปรโมทประชาสัมพันธ์สินค้าก็จะมากขึ้น ซึง่ทําให้ตลาด
สินค้าในประเทศก็จะมีการขยายตัวมากย่ิงขึ้น ดังน้ันจึงส่งผลให้เกิดโอกาสทางการตลาดที่จะ
ส่งเสริมเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี  

ผลลบ  
1. คณะรักษาความสงบแห่งชาติ หรือ คสช. มีการควบคุมจํากัดสิทธิเสรภีาพมากเกินไปซึ่งยัง

ไม่เป็นที่ยอมรับของชาวต่างชาติ 
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2. ผู้บริโภคยังไม่มั่นใจกับสถานการณ์มากนักซึ่งทําให้ยังมคีวามกลัวไม่กล้าที่จะลงทุนจัดงาน
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 

บริบททางเศรษฐกิจ (Economic)  
บทวิเคราะหิ์ วิกฤตเศรษฐกิจของประเทศไทยในทุกอุตสาหกรรมจากเศรษฐกิจทีฝ่ืดเคอืง 

ด้วยสภาวะเศรษฐกิจที่อ่อนตัวลงไม่ว่าจะเป็นค่าเงินบาท ราคาทองคําที่ผันผวน ทําให้ประชาชนไม่
อยากใช้เงินฟุ่มเฟือย แต่ตลาดธุรกิจรับจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ระหว่าง
ผู้ประกอบการกับผู้ประกอบการมีมูลค่าเพ่ิมมากขึ้นและภาครัฐมีการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) มากข้ึนกว่าเดิมในปีที่ผ่านมา และในขณะที่ประเทศไทยกําลังเข้าสู่ประชาคม
เศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC ซึ่งจะเป็นโอกาสดีสําหรับผู้ประกอบการธุรกิจบริษัทรับจัดงาน 
(Organizer) โดยการเข้าไปให้บริการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ในประเทศ
กลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC มากย่ิงขึ้นและภาครัฐยังมีการผลักดันให้ประเทศไทยเป็น
ฮับของการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ขนาดใหญข่องอาเซียน 

ผลบวก  
1. การเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรอื AEC ซึ่งจะมกีารผลักดันให้เศรษฐกิจมีการ

ขยายตัวและส่งผลให้มคีวามต้องการการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ขนาด
ใหญ ่จึงเป็นโอกาสสําหรับผู้ประกอบการธุรกิจบริษัทรับจดังาน (Organizer) ของประเทศไทยในการ
เข้าไปให้บริการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) และรวมถึงยังมีโอกาสสร้าง
พันธมิตรทางธุรกิจกับผู้ประกอบการของประเทศกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC 

2. การที่รัฐบาลจะมีการผลกัดันให้ประเทศไทยเป็นฮับของการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) โดยมีการคิดการวางแผนการจัดงานอาเซียนเฟสติวัลซึ่งจะเป็นการส่งเสริมให้
ประเทศไทยเป็นเจ้าภาพในการจัดงานระดับโลกโดยมีการร่วมมือจากภาคส่วนต่างๆและสามารถ
ขยายตลาดในการประชุมและงานแสดงสินค้าจากเขตเศรษฐกิจก็จะสะทอ้นถึงโอกาสของ
ผู้ประกอบการธุรกิจบริษัทรับจัดงาน (Organizer)  

3. ผู้บริโภคต้องการประสบการณ์มากขึ้นในเวลาที่น้อยลงและยังต้องการการบริการและ
สินค้าที่มีคุณภาพดี มีความคุ้มค่าทางด้านราคามากท่ีสุด ดังน้ันจึงส่งผลให้การจัดงานการตลาดเชิง
กิจกรรม (Event Marketing) เป็นการสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายได้รวดเร็วมากที่สุดจึงจําเป็นต้อง
การเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่จะดึงดูดความสนใจผู้บริโภคและสามารถส่งเน้ือหาไปยังกลุ่มผู้บริโภคได้
เร็วที่สุด  

ผลลบ  
1. เศรษฐกิจยงัมีการเติบโตที่ช้าไม่มีการเติบโตที่รวดเร็ว ค่าครองชีพและอัตราหน้ีสิน

ครัวเรือนที่มีอัตตราสูงข้ึน จะเป็นปัจจัยในการจัดงานตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ระหว่าง
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ผู้ประกอบการกับผู้บริโภคจะส่งผลใหผู้้บริโภคมีการให้ความสําคัญกับความคุ้มค่าในการจับจ่ายใช้สอย
มากย่ิงขึ้นโดยที่ไม่ซื้อบริการหรือสินค้าฟุ่มเฟือย เมื่อผู้บริโภคมาใช้บริการหรือซื้อสินค้าน้อยลง รายรับ
ก็จะน้อยลงอาจจะไม่มีการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ที่ผู้บริโภคให้ความสนใจ 

บริบททางสังคม (Social) 
บทวิเคราะห์ เน่ืองจากมีการเปิดกว้างในการรับสื่อเพ่ิมมากขึ้นทําให้เอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี

และคนทั่วไปในปัจจุบันมองหาไลฟ์สไตล์ทีเ่ป็นตัวของตัวเองและไม่เหมอืนใคร เพ่ือใหเ้ป็นที่ยอมรับ
ของสังคมและต้องทําทุกวิถีทางเพ่ือเรียกกระแส ถ้าไมม่ีกระแสก็จะไม่มีงาน 

ผลบวก สื่อเริ่มเปิดพ้ืนที่ให้ได้บอกความเป็นตัวตนและสิ่งที่เกิดขึ้นจริงในวงการเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ี ให้สังคมรู้เบ้ืองลึกของอาชีพเหล่าน้ีมากข้ึน สังคมก็มองวงการน้ีดีข้นทําให้ค่านิยมของ
สังคมไทยยอมรับอาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี มากข้ึนเพราะเป็นอาชีพที่สามารถสร้างรายได้ 

ผลลบ สังคมหรือคนบางกลุ่มยังคงมองอาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี เป็นงานสบาย รายได้
ของค่าตอบแทนดี ไม่ต้องทําอะไรมาก แค่แต่งตัวนุ่งน้อยห่มน้อยก็ได้เงินไม่แปลกที่อาชีพน้ีจะถูกสังคม
ดูถูกแบบเหมารวม และมองในแง่ลบ เพราะเมื่อก่อนเราเห็นแต่เปลือกนอก ไม่มสีื่อให้ความสนใจ   

บริบททางเทคโนโลยี (Technology) 
บทวิเคราะห์ ในปัจจุบันความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและกลุ่มเครือข่ายสังคมออนไลน์ 

(Social Media) ได้มีการวิวัฒนาการไปอย่างรวดเร็ว ทําให้การสื่อสารมอีรรถรสมากย่ิงข้ึนและ
สามารถนํามาใช้ในงานการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เพ่ือช่วยเสริมความ
น่าสนใจของเน้ือหางานที่ต้องการนําเสนอและเทคโนโลยียังช่วยให้การสื่อสารเข้าใจง่ายขึ้น  

ผลบวก  
1. เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นหน่ึงในเคร่ืองมือที่สร้างความสําเร็จของการ

จัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ได้ดี ไม่ว่าจะใช้การดึงคนเข้างาน การ
ประชาสัมพันธ์รายละเอียดของงาน หรือรายงานความเคลื่อนไหวในงาน เช่น งานมอเตอร์โชว์ งาน
มหกรรมบ้านและคอนโด เป็นต้น  

2. เทคโนโลยี ทําให้สามารถได้เรียนรู้สินค้าหรือหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์ได้ง่ายข้ึนกว่าเมื่อก่อน 
ซึ่งทําให้ได้รับความสะดวกสบายมากขึ้น 

ผลลบ  
1. เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) มีการใหข้้อมลูของผลิตภัณฑ์ที่รวดเร็ว แต่ก็ไม่

สามารถมีการรับประกันเรื่องการกรองข้อมูลที่เพียงพอ ดังน้ันอาจจะสื่อไปในทางที่เสียหายได้ 
2. เทคโนโลยีในปัจจุบันมีความรวดเร็วและเข้าถึงได้ง่ายทําให้สามารถไปรับงานนอกหรืองาน

อ่ืนได้ด้วยตนเอง  
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วิเคราะหผ์ู้บรโิภค (Customer Analysis) 
 บทวิเคราะห์ พฤติกรรมของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี มักจะมีการแสวงหาหรือการเรียนรู้ที่จะ
พัฒนาตนเองให้มีศักยภาพมากที่สุดและการเปิดรับสิ่งใหม่ๆ  เพ่ือที่จะทําให้มีการเกิดการจ้างงานจาก
บริษัทรับจัดงาน (Organizer) และเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ีจะมีการคํานึงถึงเร่ืองรายได้จาก
ผลตอบแทนว่าคุ้มค่าหรือไมแ่ละการจ้างงานว่าจะมีการจ้างในระยะยาวมากแค่ไหนก่ีวัน 
 ผลบวก เอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี จะได้รับความแปลกใหม่ในการพัฒนาทักษะความสามารถท่ี
หลากหลายพรอ้มกับจะได้รับการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีพร้อมกับการการันตีและรายได้จากการทํางาน 
 ผลลบ เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี จะติดภาพลักษณ์กับโมเดลลิ่งในรูปแบบเก่าที่จะมีการหัก
ค่าหัวคิวในการจัดหางานซึ่งถ้ามีการรับเองจะได้รายได้เต็มจํานวนที่ไม่ผา่นการหักค่าหัวคิว อีกทั้งจะ
อาศัยประสบการณ์ในการลองผิดลองถูกในการทํางานซึ่งจะทําให้อาจพลาดงานอ่ืนได้หรือรับงานได้
ไม่กี่งานและยังต้องกังวลกับรายได้ที่ไม่คงที่กับการทํางาน อีกทั้งยังต้องมีความเสี่ยงที่ไม่มีหลักประกัน
ว่าจะได้งานหรือไม่ได้งานจากการไปแคสงานจากบริษัทรบัจัดงาน (Organizer) 

วิเคราะหป์ัจจัยภายในองค์กร (Company Analysis) 
บทวิเคราะห์ การเริ่มต้นบริษัท P.M.C. MODELING จัดเป็นเรื่องที่ยากและท้าทายในการทํา

แบรนด์ให้เป็นที่รู้จักและที่ยอมรับของบริษัทรับจัดงาน (Organizer) โดยบริษัท P.M.C. MODELING 
ต้องมีความเข้าใจในการสื่อสารไปยังกลุ่มเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่จะสร้างประสบการณ์เฉพาะ
ให้กับเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ได้ฝึกทักษะความสามารถและบุคลิกภาพเฉพาะด้านเพ่ือสร้างความ
แตกต่างโดยมีการวางภายใต้แนวคิด (Concept) และธีม (Theme) ที่ชัดเจน อีกทั้งยังต้องเจอกับ
คู่แข่งขันที่สามารถลอกเลียนแบบในการทําธุรกิจ  
 ผลบวก มีจุดยืนที่ชัดเจนและมีการสร้างความแตกต่างในการพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่
จะสามารถสร้างคุณค่า สร้างภาพลักษณ์ที่ดีและมีมาตราฐานซึ่งจะทําใหอ้าชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
เป็นอาชีพที่ย่ังยืนและเป็นที่ยอมรับมากย่ิงขึ้น 
 ผลลบ ในช่วงเร่ิมต้นของธุรกิจซึ่งเป็นธุรกิจรูปแบบใหม่ที่เข้าสู่ตลาดจึงต้องมีการวางแผน
การตลาดอย่างหนักเพ่ือให้กลุ่มเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ีเกิดความสนใจ และยังจะเกิดความไม่แน่นอน
ของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่ไม่จําเป็นต้องมาอยู่ในบริษัท P.M.C. MODELING เพราะสามารถหางาน
ได้ด้วยตนเอง  

วิเคราะหค์ู่แขง่ขัน (Competitive Analysis) 
บทวิเคราะห์ คู่แข่งขันของบริษัท P.M.C. MODELING จะเป็นบริษัทรับจดังาน (Organizer) 

มีความได้เปรียบทางประสบการณ์การทําธุรกิจที่มากกว่าและมีพันธมิตรในการติดต่อจัดหาเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ีที่มากกว่าทางบริษัท P.M.C. MODELING ที่เปิดใหม่ยังจะต้องเผชิญความเสี่ยงที่อาจจะ
นํารูปแบบสินค้าและบริการของทางบริษัทไปลอกเลียนแบบ อีกทั้งยังมีโมเดลล่ิงอ่ืนๆทั่วไปในปัจจุบัน
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ที่มีโปรโมช่ันพิเศษให้สําหรับหลักสูตรในการเรียนการสอนในด้านราคาที่จะเสนอในราคาที่ลดลงและมี
การผลักดันเขา้สู่วงการได้ง่ายจากการท่ีมีคอนเนคช่ันทําให้สามารถดึงดูดความสนใจจากบุคคลทั่วไป
และเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี  
 ผลบวก จากบทวิเคราะห์ทําให้ทางบริษัท P.M.C. MODELING มีข้อได้เปรียบอยู่บ้างถึงจะ
เป็นบริษัทใหมแ่ต่มาพร้อมกับความแตกต่างจากโมเดลลิ่งทั่วไปซึ่งจะเข้าถึงและตอบสนองความ
ต้องการของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ได้มากกว่าโดยมีการสอนพัฒนาความรู้เฉพาะทางเพ่ือเพ่ิม
ศักยภาพและมาพร้อมกับการพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีเพ่ือดึงศักยภาพ ความสามารถของแต่ละ
คนเพราะบางคนมีความสามารถที่จะทํางานได้หลากหลายรูปแบบเพ่ือนําไปสู่วงการบันเทิงและยังมี
การมองหาคาแรคเตอร์ของแต่ละบุคคลโดยมีการจัดวางตําแหน่ง (Positioning) พร้อมกับการสร้าง
จุดเด่นในตัวของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ให้กลายเป็นเอกลักษณ ์

ผลลบ คู่แข่งขันโดยเฉพาะโมเดลลิ่งอ่ืนๆ มสีถาบันสอนการแสดงโดยนําอาจารย์ที่มีช่ือเสียง
ทางโทรทัศน์มาสอนนักเรียนและผลกัดันนักเรียนที่เข้ามาเรียนที่โมเดลล่ิงของตนเข้าสู่วงการบันเทิง
และบริษัทรับจัดงาน (Organizer) ที่มีประสบการณ์ด้านการทํางานและคอนเนคช่ันที่ดีกว่าทางบริษัท 
P.M.C. MODELING  

วิเคราะหผ์ู้สนบัสนนุ (Collaborators Analysis) 
บทวิเคราะห์ ผูส้นับสนุนทางบริษัท P.M.C. MODELING น้ันรวมถึงกลุ่มธุรกิจทางบริษัทรับ

จัดงาน (Organizer) ที่จะเป็นคนกลางประสานความร่วมมือระหว่างผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้าที่จะมา
ใช้บริการและเป็นคนกลางในการหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ไปเสนอต่อผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้าน้ันๆ
หรือสินค้าที่เก่ียวกับผู้หญิงทีจ่ะเพ่ิมศักยภาพในทุกๆด้าน เช่น เคร่ืองสําอางค์ เสื้อผ้าแฟช่ัน โดยเฉพาะ
สินค้าหรือบริการท่ีจะตอบโจทย์ดูแลศักยภาพของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ได้แก่ สถาบันสอนพัฒนา
บุคลิกภาพจากจอห์น โรเบิร์ต พาวเวอร์ มีการฝึกทักษะทางด้านการอ่านออกเสียงกับครูจากมหาลัย
จุฬาลงกรณ์ สอนการแต่งหน้าจากเครื่องสําอางค์ NARS MAC เป็นต้น และมีการนําสไตล์ลิสต์มาให้
ความรู้แนะนําการแต่งตัวที่เหมาะสมกับรปูร่างเพ่ือบุคลิกภาพที่ดีที่จะสามารถพัฒนาให้กับเอ็มซีหรอื
พิธีกร พริตต้ี ในสังกัด  
 ผลบวก พันธมติรที่มาร่วมสนับสนุนจะได้รับประโยชน์จากการที่ไม่ต้องไปหาลูกค้าด้วยตนเอง
ซึ่งจะเป็นในลกัษณะการเก้ือกูลกันและสามารถโปรโมทโฆษณาขายสินคา้จากช่องทางสื่ออนไลน์ของ
ทางบริษัท ได้แก่ ยูทูป ชาแนล (Youtube Channel) เป็นต้น 
 ผลลบ พันธมิตรสามารถหาลกูค้าประจําได้ด้วยตนเองโดยที่ไม่ต้องหวังพ่ึงจากทางบริษัทและ
ทางบริษัทรับจัดงาน (Organizer) สามารถกลายมาเป็นคู่แข่งทางธุรกิจโดยตรงในภายหลัง 
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การวิเคราะห์ SWOT ANALYSIS 
การวิเคราะห์ SWOT เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดเคร่ืองมือหน่ึงที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างสูง 

ในการทําความเข้าใจสภาวะทางการตลาดจากปัจจัยภายนอกองค์กร และความสามารถในการแข่งขัน
ที่มีอยู่ภายในองค์กรว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าได้อย่างไร หลังจากมีการ
ทําการศึกษาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่มผีลกระทบต่อโครงการ ทําให้ทราบสถานการณ์ต่างๆท่ีจะ
ส่งผลอย่างไรต่อการดําเนินธุรกิจ ซึ่งสามารถระบุเป็นโอกาสและอุปสรรคที่กําลังเผชิญอยู่ เมื่อนํา
ข้อมูลดังกล่าวมาวิเคราะห์ต่อเน่ืองทําการศึกษาตามกรอบของ SWOT จะสามารถระบุจุดแข็งและ
จุดอ่อนของโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) เมื่อเปรียบเทียบ
กับคู่แข่งขันได้ บทสรุปจากการวิเคราะห์ SWOT จะเป็นแนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
เพ่ือใช้ประโยชน์จากจุดแข็งกับโอกาสและทาํให้เห็นจุดอ่อนหรือข้อเสียได้ชัดเจนขึ้น เพ่ือการ
กําหนดการวางกลยุทธ์ทางการตลาดที่หลีกเลี่ยงอุปสรรคที่จะเกิดขึ้นให้ได้มากที่สุด จึงมีการสรุปการ
วิเคราะห์ได้ดังน้ี 

จุดแข็ง (Strengths) 
1. เป็นการสร้างศูนย์รวมการพัฒนาเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ที่สามารถสร้างการบริหาร

ประสบการณ์ของลูกค้า (Consumer Experience) โดยมีการวางภายใต้แนวคิด (Concept) และ ธีม 
(Theme) ที่ชัดเจน ได้แก่ แนวคิด (Concept) 3 Smart ได้แก่ มทีัศนคติที่ดี (Smart Attitude) มี
ความรู้เฉพาะด้านที่ดี (Smart Specialist) มีบุคลิกภาพทีดี่ (Smart Personality) 

2. เป็นศูนย์ที่มีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่สามารถทําไอดาส (AIDAS Model) ได้ดีที่สุด ได้แก่ 
การเอาใจใส่ดูแลเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี รูปร่างหน้าตา การแต่งตัวและมีบุคลิกภาพาที่ดี (Attention) 
วิธีการนําเสนอให้มัดใจลูกค้า (Presentation) มีความเข้าใจและถ่ายทอดพร้อมกับพูดปฏิสัมพันธ์
จนกระทั่งมัดใจผู้บริโภค ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าจากผู้บริโภค สรา้งความพึงพอใจให้ผู้บริโภค  

3. พันธมิตรของบริษัท P.M.C. MODELING เป็นอันดับหน่ึงทางในแต่ละด้าน เช่น สถาบัน
สอนพัฒนาบุคลิกภาพจากจอห์น โรเบิร์ต พาวเวอร์ มีการฝึกทักษะทางด้านการอ่านออกเสียงกับครู
จากมหาลัยจุฬาลงกรณ์ สอนการแต่งหน้าจากเครื่องสําอางค์ NARS MAC เป็นต้น 

4. เป็นธุรกิจที่แปลกใหม่เน้นช่องทางการตลาดที่สอดคล้องกับกลุ่มเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี ใน
ปัจจุบัน 

5. เน้นการสร้างประสบการณ์การสอนเฉพาะทางสําหรับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่แตกต่าง
และมีคุณค่ามากกว่าในแบบเดิมๆพร้อมรับรองการันตีเร่ืองรายได้ งานที่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีจะ
ได้รับ  
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6. มีรูปแบบกิจกรรมให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ได้ฝึกทักษะความสามารถและบุคลิกภาพ
เฉพาะด้าน เช่น การพูด การเดิน มารายาทในการวางตัว ภาษาต่างประเทศ การแต่งหน้า และการ
เตรียมความพร้อมในการทํางานด้านต่างๆ เป็นต้น  

จุดอ่อน (Weakness) 
1. ช่ือเสียงของบริษัท P.M.C. MODELING ยังเป็นที่รู้จักในวงแคบและเป็นธุรกิจใหม่ซึง่ยังไม่

เป็นที่รู้จักของบริษัทรับจัดงาน (Organizer) 
2. ความสามารถในการเข้าถงึกลุ่มเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ได้อย่างทั่วถึง ในช่วงเร่ิมต้นอยู่ใน

ระดับตํ่าจําเป็นต้องใช้ระยะเวลาในการสร้างฐานลูกค้า 
3. เป็นผู้ให้บริการรายใหม่จึงทําให้ต้นทุนการผลิตโดยรวมอยู่ในระดับสูง เน่ืองจากยังไม่

สามารถใช้ทรพัยากรได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ 
4. เป็นการตลาดที่เจาะกลุ่มเฉพาะเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี อย่างเดียว 
5. การให้บริการของบริษัท P.M.C. MODELING มักจะถูกลอกเลียนแบบได้ง่าย 
โอกาส (Opportunities) 
1. ในปี 2015 เกิดการรวมตัวของประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC ทําให้มีโอกาสใน

การจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)  
2. รูปแบบของธุรกิจเอ้ืออํานวยต่อการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

ทําให้บริษัทมีความสามารถในการแข่งขันในตลาดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC ได้สูงข้ึน 
3. รัฐบาลมีนโยบายในการผลักดันให้ประเทศไทยเป็นฮับของการจัดงานการตลาดเชิง

กิจกรรม (Event Marketing) ขนาดใหญ่และรวมถึงยังมีโอกาสในการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจกับ
ผู้ประกอบการธุรกิจบริษัทรับจัดงาน (Organizer) ของตลาดประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC 

4. สามารถสร้างเครือข่ายธุรกิจที่แข็งแรงได้จากการเช่ือมโยงเข้ากับสื่อออนไลน์อ่ืนๆ เช่น 
การมี Youtube Channel ที่เป็นรายการพิเศษของบริษัท P.M.C. MODELING เพ่ือให้ติดตามการทํา
กิจกรรม เป็นต้น 

5. สามารถเกิดการต่อยอดทางธุรกิจกับทางพันธมิตร เช่น การจัดกิจกรรมเวิร์คช็อปสอน
แต่งหน้าโดยแบรนด์เคร่ืองสําอางค์ต่างๆ มหีลักสูตรพัฒนาบุคลิกภาพ หลักสูตรการพูด พิธีกร หรือ
คอร์สเรียนภาษาต่างประเทศจากสถาบันภาษาในเครือพันธมิตร 

อุปสรรค (Threat) 
1. ผู้บริโภคและบริษัทรับจัดงาน (Organizer) ส่วนใหญ่จะติดกับภาพลักษณ์ของเอ็มซหีรือ

พิธีกร พริตต้ี ที่รูปลักษณ์ภายนอกแบบเดิม 
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2. เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ยังติดกับภาพลักษณ์โมเดลล่ิงแบบเดิม เช่น มีการหักค่าหัวคิวที่ไม่
เป็นธรรม ไม่มกีารรับประกันในการทํางาน ไม่มีการเซ็นต์สัญญาที่แน่นอนอาจมีการยกเลิกจ้างเมื่อไรก็
ได้ เป็นต้น  

3. เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ไม่จําเป็นต้องมาอยู่ในบริษัท P.M.C. MODELING เพราะสามารถ
หางานได้ด้วยตนเอง  

4. เกิดคู่แข่งใหม่ได้ตลอดเวลาจากโมเดลลิ่งอ่ืนๆ 
การวิเคราะห์ TOWS Matrix  

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

1. กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy)  
ใช้จุดยืนและมกีารวางแนวคิด (Concept) และธีม (Theme) ที่ชัดเจน ได้แก่ แนวคิด 

(Concept) 3 Smart ได้แก่ มีทัศนคติที่ดี (Smart Attitude) มีความรู้เฉพาะด้านที่ดี (Smart 
Specialist) มีบุคลิกภาพที่ดี (Smart Personality) โดยเน้นการสร้างคุณค่าพร้อมกับประสบการ์การ
สอนที่เฉพาะทางเพ่ือการพัฒนาบุคลิกภาพของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่สามารถทําไอดาส (AIDAS 
Model) ได้ดีที่สุด เพ่ือสร้างความน่าสนใจให้กับกลุ่มเป้าหมายและสร้างเครือข่ายธุรกิจจากการ
เช่ือมโยงเข้ากับสื่อออนไลน์อ่ืนๆ เช่น เฟซบุค (Facebook) อินสตราแกรม (Instragram) ทวิตเตอร์ 
(Twitter) ยูทปู ชาแนล (Youtube Channel) Line Official ที่เป็นรายการพิเศษของบริษัท P.M.C. 
MODELING เพ่ือให้ติดตามการทํากิจกรรม เป็นต้น  

2. กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy)  
มีการใช้จุดแข็งเพ่ือหลีกเลี่ยงหรือเอาชนะอุปสรรคเดิมที่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ยังคงติดกับ

ภาพลักษณ์โมเดลล่ิงแบบเดิม เช่น มีการหักค่าหัวคิวที่ไม่เป็นธรรม ไม่มกีารรับประกันในการทํางาน 
ไม่มีการเซ็นต์สัญญาที่แน่นอนอาจมีการยกเลิกจ้างเมื่อไรก็ได้ เป็นต้น ซึง่ระยะแรกจะมีการสร้างการ
รับรู้พร้อมกับเน้นการสร้างประสบการณ์การสอนเฉพาะทางสําหรับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่แตกต่าง
และมีคุณค่ามากกว่าในแบบเดิมๆซึ่งจะอาศยัแค่ประสบการณ์ของตนเองอย่างเดียวไม่มีการฝึกทักษะ
ที่เฉพาะด้าน พร้อมรับรองการันตีเร่ืองรายได้ งานที่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีจะได้รับ และมีการเตรียม
ความพร้อมสภาพคล่องของทางธุรกิจในระยะแรกที่ยังไม่ได้คลุมครอบค่าใช้จ่ายและมีการเพ่ิมทุนจาก
แหล่งเงินทุนภายนอก 

3. กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
มีการจัดต้ังฮับของบริษัท P.M.C. MODELING สําหรับการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 

(Event Marketing) ขนาดใหญ่ในระดับภูมิภาคอาเซียน ได้แก่ งานเคาท์ดาสน์สู่ปีใหม ่งานเทศกาล
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มหาสงกรานต์ งานมหกรรมกีฬาต่างๆ เป็นต้น เพ่ือเป็นการขยายตลาดการประชุมงานและการแสดง
สินค้าไปสู่พ้ืนที่เศรษฐกิจใหม่ซึ่งจะสามารถจัดงานได้ทั้งภายนอกและภายในภูมิภาคอาเซียน แต่
อาจจะทําให้การให้บริการของบริษัท P.M.C. MODELING มักจะถูกลอกเลียนแบบได้ง่ายจากคู่
แข่งขันรายใหญ ่

4. กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
ผลิต Viral Clip เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ให้กลุ่มเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี รับรู้ถึงประโยชน์

ในการมีโมเดลลิ่งที่ดูแลและการพัฒนาศักยภาพให้เป็นที่ยอมรับไปสู่ระดับภูมิภาคอาเซียน โดย
กระจายไปตามส่ือออนไลน์ต่างๆ สร้างหน้าเครือข่ายสังคมออนไลน์ของเว็บไซต์ประชาสัมพันธ์ผ่านสือ่
ออนไลน์ เช่น Facebook Twitter Instragram Line Official เป็นต้น 

การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน (Five Force Model) 
ในการวิเคราะห์ปัจจัยแต่ละด้านที่เป็นผลกระทบจากภายนอกตามกรอบแนวคิด Five Force 

Model ของ Porter มาใช้ โดยประกอบด้วย 5 ปัจจัยน้ันจะทําให้ทราบถึงลักษณะสภาพในปัจจุบัน
เพ่ือให้สามารถวางกลยุทธ์ได้เหมาะสม    

1. สภาวะการแข่งขันภายในธุรกิจ (Rivalry Among Existing Firms) 
 ธุรกิจโมเดลลิ่งในปัจจุบันมีเกิดขึ้นมามากมาย ได้แก่ โมเดลลิ่งเอเจนซี่ โมเดลล่ิงแก้มแดง 
โมเดลล่ิงชัด โมเดลล่ิงในเครือ 7 Sense ไทเกอร์โมเดลล่ิงอะคาเดมี่ เป็นต้น ซึ่งโมเดลลิ่งเหล่าน้ีจะเป็น
แค่โมเดลล่ิงทีม่ีการหางานและติดต่อจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดยมีการหักค่าหัวคิวจากการที่
โมเดลล่ิงเป็นคนหางาน โมเดลลิ่งจะมีการคัดเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีรูปร่างสดัส่วน เน้น
หน้าอก อีกทั้งโมเดลลิ่งบางที่ยังเป็นสถาบันสอนการแสดงที่ผลักดันนักเรียนที่มาเรียนเข้าสู่วงการ
บันเทิงแต่นักเรียนที่มาเรียนจะต้องมีการชําระค่าเรียนเองโดยจะมีหลักสูตรสอนการแสดง หลักสูตร
การเรียนเต้น จะเห็นได้ว่าจากเน้ือหาและจุดยืนของโมเดลลิ่งนอกเหนือจากการท่ีกล่าวมาข้างต้น 
เน้ือหามักจะซ้าํซ้อนกันอีกทั้งยังไม่มีการเอาใจใส่เร่ืองของการพัฒนาศักยภาพของเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี แค่อาศัยประสบการณ์จากการทํางานและไม่มีการพัฒนาความสามารถโดยเฉพาะทาง จึงเป็น
โอกาสท่ีดีสําหรับบริษัท P.M.C. MODELING ที่จะเข้ามาพัฒนาศักยภาพโดยมีการมองหาคาแรคเตอร์
ของแต่ละบุคคลโดยมีการจัดวางตําแหน่ง (Positioning) พร้อมกับการสร้างจุดเด่นในตัวของเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี ให้กลายเป็นเอกลักษณ์พร้อมกับดึงศักยภาพของเด็กแต่ละคนโดยมีความถัด
ทางด้านไหนจะมุ่งผลักดันไปสู่ด้านน้ันอย่างเดียวเพ่ือให้กลายเป็นผู้เช่ียวชาญท่ีมีความเขา้ใจอย่าง
แท้จริง เช่น ด้านรถยนตร์ ด้านเทคโนโลยี เป็นต้น และ ยังมีการวางรากฐานให้สังคมยอมรับของอ
อาชีพของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี  
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2. อํานาจการต่อรองของผู้บริโภค (Determinant Buyer of Power)  
กลุ่มลูกค้าจะแบ่งออกเป็นสองกลุ่ม ได้แก่ กลุ่มเป้าหมายทางตรง คือ กลุ่มเอ็มซีหรือพิธีกร 

พริตต้ี ที่ต้องการมาอยู่ในบริษัท P.M.C MODELING เน่ืองจากกลุ่มเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ยังติดกับ
ค่านิยมแบบเดิมโมเดลลิ่งที่มกีารหักค่าหัวคิวเกินควรหรือการหางานได้ด้วยตนเองโดยไม่ผ่านโมเดลล่ิง
เพ่ือหักค่านายหน้า ดังน้ันการจะทําให้เอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี เข้าใจถึงบริษัทจึงต้องมีการสร้างการ
รับรู้ที่จะเข้าถึงกลุ่มเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี โดยผ่านการจัดประกวดเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี และรวมถงึ
การประชาสัมพันธ์บริษัทผ่านทางสื่อออนไลน์ต่างๆ อีกกลุ่มกลุม่เป้าหมายทางอ้อม คือ กลุ่มบริษทัรบั
จัดงานที่จะใช้บริการของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ได้แก่ บรษิัทการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) บริษัทโฆษณา เป็นต้น จะได้บุคคลากรที่มีความสามารถและความเช่ียวชาญ
เฉพาะทางมาทํางานทําให้เกิดการตัดสินใจและส้รางความพึงพอใจให้กบัผู้บริโภค  

3. อํานาจการต่อรองของผู้ส่งมอบ (Determinant Suppliers of Power) 
ผู้ส่งมอบในที่น้ีอาจหมายถึงบริษัทรับจัดงาน (Organizer) ที่จะเป็นคนกลางประสานความ

ร่วมมือระหว่างผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้าที่จะมาใช้บริการและเป็นคนกลางในการหาเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี ไปเสนอต่อผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้าน้ันๆ ซึ่งด้วยประสบการณ์การทําธุรกิจบริษัทรับจัดงาน 
(Organizer) ทีม่ีพันธมิตรที่มมีากกว่าในการเอาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่เป็นเด็กในสังกัดของตนเอง
หรืออาจจะมีการต่อรองรายได้ของการจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มคีุณาภาพและราคาที่
หลากหลาย ดังน้ันทางบริษัทจะมีการพัฒนาศักยภาพของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่สามารถทําไอดาส 
(AIDAS Model) ได้ด่ีสุดโดยภายใต้แนวคิด (Concept) 3 Smart และเป็นเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีที่มี
ความสามารถความรู้ความเช่ียวชาญในภูมิภาคประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC  

4. ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
คู่แข่งขันรายใหม่อาจเกิดขึ้นได้เสมอเน่ืองจากธุรกิจโมเดลลิ่งในปัจจุบันไม่จําเป็นต้องใช้เงิน

ลงทุนมากโดยเฉพาะธุรกิจขนาดเล็ก เน่ืองจากมีการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างโมเดลล่ิงจากเดิมที่มีการ
หักค่านายหน้าหรือการหางานอย่างเดียวโดยมีการเพ่ิมเติมหลักสูตรที่มกีารเรียนการสอนการแสดง 
เดินแบบ พิธีกร จากบุคคลากรที่มีช่ือเสียงในวงการบันเทิงซึ่งผู้ที่สนใจต้องมีการจ่ายเงินเพือ่เข้ามา
เรียน ดังน้ันจึงกลายเป็นการดึงดูดความสนใจจากบุคคลทัว่ไป เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่อยากจะเข้าสู่
วงการบันเทิง นอกจากน้ีความสามารถและประสบการณ์ของผู้ประกอบการธุรกิจที่เป็นพ้ืนฐานเริ่มต้น
ในการสร้างศักยภาพในการแข่งขันในระยะสั้นโดยการเข้าสู่ตลาดทําให้มผีู้เข้ามาแข่งขนัในธุรกิจเป็น
จํานวนมาก ซึง่ถือเป็นอุปสรรคในการประกอบธุรกิจเพราะจะทําให้การแข่งขันทวีความรุนแรงมาก
ย่ิงขึ้น ด้วยเหตุผลน้ีทางบริษทัต้องมีการหาผู้เช่ียวชาญจากหลากหลายสาขาพร้อมกับเตรียมจัดหา
พันธมิตรในภูมิภาคประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC เพ่ือให้เกิดความแตกต่างหากมีคู่แข่งทีม่า
สร้างโมเดลล่ิงในจุดยืนเดียวกัน 
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5. ภัยคุกคามจากสิ่งทดแทน (Treat of Substitute Products or Services) 
สินค้าทดแทนของบริษัทอาจหมายถึง การทดแทนโดยการใช้ดารา ศิลปิน บุคคลทีม่ีช่ือเสียง

ในวงการต่างๆ เน็ตไอดอลมาทําหน้าที่แทนเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ อีกทั้ง
การสื่อสารแบบไม่ใช้สื่อซึ่งอาจทดแทนได้โดยการสื่อสารแบบใช้สื่อ ซึ่งเป็นทางเลือกในการทํา
การตลาดหรือการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ในบริษัทต่างๆ ถึงแม้ว่า
การตลาดมักจะมีการใช้การสือ่สารทั้งสองทางควบคู่กันไปแต่การสื่อสารในสองทางน้ีก็มักมี
วัตถุประสงค์ทางการตลาดที่แตกต่างกัน จึงทําให้ไม่สามารถทดแทนกันได้อย่างสมบูรณ์มากนัก  

กรอบแนวทางในการบริหารโครงการ (Frame Work) 
 บริษัท P.M.C MODELING จํากัด เป็นบริษัทที่สร้างศูนย์รวมการพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี ที่จะรวมสองหน้าที่ไว้ด้วยกันและไม่ใช่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่รูจ้ักผลิตภัณ์แคเ่บ้ืองต้นแต่
จะต้องเข้าถึงและเข้าใจผลิตภัณฑ์งานน้ันๆ พร้อมทั้งเพ่ิมทักษะและพัฒนาศกัยภาพของเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ี ให้เป็นที่ยอมรับและมีความสามารถตรงตามภายใต้แนวคิดที่ชัดเจน 3 Smart ได้แก่ มี
ทัศนคติที่ดี (Smart Attitude) มีความรู้เฉพาะด้านที่ดี (Smart Specialist) มีบุคลิกภาพที่ดี (Smart 
Personality) และให้บริการเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ทางด้านธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) ที่ครบวงจร  

ตราสนิคา้ 
 
ภาพที่ 5.3 : ตราสินค้า บริษทั P.M.C MODELING จํากัด 

 
ชื่อและที่มาของบริษัท 
 บริษทั P.M.C MODELING จํากัด ที่มาของช่ือบริษัท P.M.C. (Master of Pretty) = Master 
of Ceremony + Pretty การเป็นทั้งเอ็มซีหรือพิธีกร และพริตต้ีในคนๆเดียวกันที่สามารถทําหน้าที่ได้
สองหน้าที่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยมาพร้อมกับภายใต้คําขวัญประจําบริษัท (Slogan) ว่า “3 
Smart ได้แก่ มีทัศนคติที่ดี (Smart Attitude) มีความรู้เฉพาะด้านที่ดี (Smart Specialist) มี
บุคลิกภาพที่ดี (Smart Personality)” ซึ่งตีความหมายได้ว่า เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ในปัจจุบันมีการ
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เน้นแค่รูปร่าง ขายหน้าตา ไม่ได้มองที่ความสามารถที่เป็นเฉพาะทางดังน้ันทางบริษัทจึงได้ให้ความ
สมาร์ทประกอบ 3 ด้าน ได้แก่ สมาร์ทในเร่ืองของทัศนคติ สมาร์ทในเร่ืองของความสามารถเฉพาะ
ทาง สมาร์ทในเร่ืองของบุคลิกภาพ ซึ่งจะเป็นการเปลี่ยนแปลงวงการอาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี จะ
ทําให้ได้รับโอกาสจากผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้า ได้แก่ สมาร์ทในเรื่องของทัศนคติ สมาร์ทในเรื่องของ
ความสามารถเฉพาะด้าน สมาร์ทในเรื่องของบุคลิกภาพ ทั้งน้ีโดยเหตุผลที่ใช้ช่ือดังกล่าว คือ  

 1. เพ่ือต้องการปรับเปลี่ยนภาพลักษณ์และมีการสะท้อนภาพลักษณ์ของเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี ให้มีความสมาร์ทมากกว่าอาศัยขายหน้าตาและรูปร่างเท่าน้ัน จึงมีการใช้ช่ือของบริษัทเป็น
ภาษาอังกฤษที่ง่ายต่อการอ่าน การสะกด และง่ายต่อการจดจํา  

2. ปี 2015 จะมีการเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC หากมีการวางแผนในระยะ
ยาว การจัดต้ังช่ือธุรกิจอาจะเป็นสากลกว่า ถ้าหากธุรกิจประสบความสําเร็จและเป็นที่รูจ้ักอย่างกว้ง
ขวางของภูมิภาคอาเซียนจะทําให้ช่ือของบริษัทจะไม่เป็นอุปสรรคต่อกรณีบริษัทรับจัดงาน 
(Organizer) เข้ามาใช้บริการเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ของทางบริษัท 

นอกจากน้ีทางบริษัทจะมีการจัดต้ังธุรกิจและการบริหารจัดการอยู่ในรูปของบริษัทจํากัดซึ่ง
จะจดทะเบียนกิจการกับกรมพัฒนาธธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์ ซึ่งวิธีการขอจดทะเบียนมี
รายละเอียดและรูปแบบบริษัทจํากัดถือผูถ้ือหุ้นจะรับผดิในหน้ีต่างๆท่ีเกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจไม่
เกินจํานวนเงินผู้ถือหุ้นแต่ละคนตกลงจะร่วมลงทุนวิธีการจดทะเบียนของบริษัทมีดังต่อไปนี้ 

1. ย่ืนแบบขอจองช่ือบริษัทเพ่ือตรวจสอบไม่ให้ซ้ํากับห้างหุ้นส่วนบริษัทอ่ืน 
2. จัดทําหนังสือบริคณห์สนธิโดยกรอกรายละเอียดเกี่ยวกับช่ือบริษัท จังหวัด ที่ต้ังสํานักงาน

กิจการที่จะนําทุนจดทะเบียนจํานวนหุ้นมูลค่าหุ้น ช่ือ อายุ ที่อยู่ อาชีพ จาํนวนหุ้นที่จะลงทุน (ซึ่ง
จะต้องจองซื้อหุ้นอย่างน้อย 1 หุ้น) และลายมือช่ือของผู้เร่ิมก่อต้ังบริษัททุกคนในแบบพิมพ์คําขอจด
ทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ (หนังสือบริคณห์สนธิต้องผนึกอากรแสตมป์ 200 บาท) และให้ผู้เริ่ม
จัดต้ังบริษัทคนใดก็ได้เป็นผู้ย่ืนขอจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิด้วยตนเองหรือจะมอบอํานาจให้
ผู้อ่ืนไปย่ืนจดทะเบียนแทนก็ได้ ซึ่งการจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิจะต้องเสียค่าธรรมเนียมตาม
จํานวนทุน กลา่วคือ ทุนจดทะเบียนแสนละ 50 บาท แต่ไม่ตํ่ากว่า 500 บาท และสูงสดุไม่เกิน 
25,000 บาท  

3. จดทะเบียนจัดต้ังบริษัทจํากัด เมื่อผู้เร่ิมจดัต้ังบริษัทได้จดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิแล้ว
ผู้เร่ิมจัดต้ังจะต้องนัดผู้จองซื้อหุ้นเพ่ือประชุมจัดต้ังบริษัทต่อจากน้ันคณะกรรมการที่ได้รับแต่งต้ังจากที่
ประชุมจัดต้ังบริษัทจะต้องเรียกเก็บเงินค่าหุ้นจากผู้จองซื้อหุ้น (คราวแรกให้เรียกเก็บค่าหุ้นๆละไม่ตํ่า
กว่าร้อยละย่ีสิบห้า) และกรรมการผู้มีอํานาจจะลงลายมือช่ือกระทําการแทนบริษัทต้องจัดทําคําขอจด
ทะเบียนจัดต้ังบริษัทย่ืนจดทะเบียนภายใน 3 เดือนนับต้ังแต่วันที่ประชุมจัดต้ังบริษัท การจดทะเบียน
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บริษัทต้องเสียค่าธรรมเนียมตามจํานวนทุน กล่าวคือ ทุนจดทะเบียนแสนละ 500 บาท แต่ไม่ตํ่ากว่า 
5,000 บาท และสูงสุดไม่เกิน 250,000 บาท  

4. การย่ืนขอจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิและการย่ืนขอจดทะเบียนจัดต้ังบริษัทผู้เริ่ม
จัดต้ังและกรรมการผู้มีอํานาจกระทําการแทนบริษัทที่ย่ืนขอจดทะเบียนจะต้องลงลายมือช่ือในคําขอ
จดทะเบียนต่อหน้านายทะเบียนหุ้นส่วนบริษัทในกรณผีู้เร่ิมจัดต้ังหรือกรรมการผู้มีอํานาจกระทําการ
แทนบริษัทที่ขอจดทะเบียนไม่ประสงค์จะไปลงลายมือช่ือต่อหน้านายทะเบียนก็สามารถลงลายมือช่ือ
ต่อหน้าสามัญหรือวิสามัญชนสมาชิกแห่งเนติบัณฑิตสภาเพ่ือให้รับรองลายมือช่ือของตนเองได้ในอีก
ทางหน่ึง 

โครงสร้างของบริษัท 
 โครงสร้างของ บริษัท P.M.C MODELING จํากัด ประกอบด้วย  

รูปแบบของการบริการ  
บริษัท P.M.C MODELING จํากัด มีรูปแบบการให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจที่พัฒนาความสามารถ

และศักยภาพของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่จดัต้ังงภายใต้แนวคิด (Concept) 3 Smart ได้แก่ มี
ทัศนคติที่ดี (Smart Attitude) มีความรู้เฉพาะด้านที่ดี (Smart Specialist) มีบุคลิกภาพที่ดี (Smart 
Personality) อีกทั้งยังมีการทําหน้าที่จัดหาอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ทางด้านธุรกิจโฆษณา การจัดงาน
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ซึ่งจะมีการมองหาคาแรคเตอร์ของแต่ละบุคคลโดยมีการ
จัดวางตําแหน่ง (Positioning) ทางการตลาดพร้อมกับสร้างจุดเด่นในตัวเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
เพ่ือให้กลายเป็นเอกลักษณ์ และมีการพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี เพ่ือดึงศักยภาพและ
ความสามารถเพราะบางคนมีความสามารถที่จะทํางานได้หลากหลายรูปแบบเพ่ือไปสู่วงการด้านอ่ืนๆ 
พร้อมทั้งกับมีระบบการดูแลงานของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี รวมไปถึงกับการจัดการทางด้านกฎหมาย
ที่ชัดเจนและมคีวามยุติธรรมกับทั้งสองฝ่ายอย่างชัดเจน  

รายละเอียดการบริการ 
บริษัท P.M.C MODELING จํากัด จะเป็นศูนย์รวมการพัฒนาเอ็มซี พรติต้ี ที่สามารถสร้าง

การบริหารประสบการณ์ของลูกค้า (Consumer Experience) และยังเป็นศูนย์ที่มีเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี ที่สามารถทําไอดาส (AIDAS) ได้ดีที่สุด ได้แก่ การเอาใจใส่ดูแลเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีให้สวย
และมีบุคลิกภาพาที่ดี (Attention) วิธีการนําเสนอ (Presentation) พูดปฏิสัมพันธ์จนกระทั่งมัดใจ
ผู้บริโภค ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าจากผู้บริโภค สร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค นอกจากที่
จะเป็นศูนย์ที่ครบวงจรในการพัฒนาศักยภาพความสามารถแล้วยังมีการผลิตหลักสูตรที่หลากหลาย
เพ่ือสอนให้กับเด็กที่มาอยู่ในสังกัด ได้แก่ หลักสูตรการพูด พิธีกร และ หลักสูตรพัฒนาบุคิลกภาพ 
เป็นต้น และทางบริษัท P.M.C MODELING จํากัด จะมีการกิจกรรมการจัดการประกวดเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ี โดย P.M.C Modeling เพ่ือให้ได้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ตรงตามแนวคิด (Concept) 3 
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Smart ที่ครองตลาดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ในทัง้ประเทศและประชาคม
เศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC 

ทําเลท่ีต้ังสํานกังาน 
บริษัท P.M.C MODELING จํากัด จะทําการเช่าพ้ืนที่สํานักงานเป็นทาวน์โฮม (โฮมออฟฟิศ) 

4 ช้ัน ซึ่งต้ังอยู่ในหมู่บ้านอารียา แมนดารีนา สุขุมวิท 77 ถ.อ่อนนุช สามารถเดินทางได้รวดเร็วด้วย
รถไฟฟ้าลงสถานีอ่อนนุช ซึ่งจะใกล้จุดขึ้นลงทางด่วน สุขุมวิท 50 สามารถเดินทางเข้า-ออก ย่านธุรกิจ
ทองหล่อ เอกมัย สุขมุวิทและพระราม 4 ซึง่จะใกล้กับห้างสรรพสินค้าหลายแห่ง ได้แก่ Pickadaily 
Bangkok Mall The Emporium J avenue Paradise Park และ Max Value นอกจากน้ีภายใน
ทาวน์โฮม (โฮมออฟฟิศ) มีพ้ืนที่ใช้สอย 225 ตร.ม.ซึ่งจะประกอบด้วยห้องนอนใหญ่ 4 ห้อง พร้อมแอร์ 
5 เคร่ือง ห้องนํ้า 5 ห้อง ห้องรับแขกขนาดใหญ ่และพ้ืนที่จอดรถ 2-4 คัน โดยภายในสํานักงานจะถูก
แบ่งเป็น 5 ส่วน คือ ส่วนห้องประชุม ส่วนห้องการเรียนการสอนเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 2 ห้อง ส่วน
สตูดิโอไว้สําหรับถ่ายรูป และส่วนของสํานักงาน  

 
ภาพที่ 5.4 : แบบแปลนภายในทาวน์โฮม (โฮมออฟฟิศ) บริษัท P.M.C MODELING จํากัด 
 

 
 
 
แผนการทาํงาน 
ปีที่ 1 ของธรุกิจ 

1. จัดต้ังบริษัท รับสมัครทีมงาน วางโครงสร้างบริษัท วางแผนการทํางาน และกําหนดธีม 
(Theme) แนวคิด (Concept) 3 Smart ได้แก่ มทีัศนคติทีดี่ (Smart Attitude) มีความรู้เฉพาะด้าน
ที่ดี (Smart Specialist) มีบุคลิกภาพที่ดี (Smart Personality) และกาํหนดหลักสูตรการสอนทั้งปี 
รวมถึงกิจกรรมต่างๆเพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์ของบริษัท P.M.C Modeling 
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2. จัดเตรียมงบประมาณและเงินทุน 
3. ตกแต่งสํานักงาน จัดซื้ออุปกรณ์สํานักงานและอุปกรณ์ระบบออนไลน์ วางระบบและจด

ทะเบียนเว็บไซต์อย่างเป็นทางการ  
4. สร้างยูทูป ชาแนล (Youtube Channel) เป็นของตัวเองเพ่ือประชาสัมพันธ์บริษัท P.M.C 

Modeling 
5. ผลิตไวรอล คลิป (Viral Clip) เปิดตัวบริษัท P.M.C Modelingโดยกระจายไปตามสื่อ

ออนไลน์ต่างๆ สร้างหน้าเครือข่ายสังคมออนไลน์ของเว็บไซต์ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ เช่น เฟซ
บุค (Facebook) อินสตราแกรม (Instragram) ทวิตเตอร์ (Twitter) ยูทปูชาแนล (Youtube 
Channel) ไลน์ออฟฟีเชียล (Line Official) และเว็ปไซด์หลักของทางบริษัท P.M.C Modeling 

5. เปิดตัวสถาบันสอนการเป็นเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี การเดินแบบ การแนะนําสินค้า พร้อม
ทั้งจัดสอนทักษะต่างๆท่ีธุรกิจบันเทิงต้องการและจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ผลิตงานการตลาดเชิง
กิจกรรม (Event Marketing) และแฟช่ันโชว์ให้กับสินค้าและงานต่างๆรวมไปถึงกิจกรรมสันทนาการ
โครงการแต่ละรุ่น และมีการพัฒนาเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี เพ่ือดึงศักยภาพและความสามารถเพราะ
บางคนมีความสามารถที่จะทาํงานได้หลากหลายรูปแบบเพ่ือไปสู่วงการด้านอ่ืนๆเป็นต้น 

6. จัดทีมงานต้ังระบบ (NetWork) โดยคัดกรกองเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี พร้อมกับเตรียมแมว
มองในการคัดกรองคนที่ดีมีคุณภาพซึ่งจะสามารถพัฒนาคนที่ดีที่สุดอยู่กับทางโครงการโดยสามารถ
นําเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ไปสู่วงการอ่ืนๆ เช่น ดารา ตัวประกอบ แดนซเ์ซอร์ เป็นต้น  

7. มีการผลิตหลักสูตรที่หลากหลายเพ่ือสอนให้กับเด็กที่มาอยู่ในสังกัด ได้แก่ หลกัสูตรการ
พูด พิธีกร โดยหลักสูตรจะสอนต้ังแต่การใช้เสียงขั้นพ้ืนฐาน การออกเสียง การวางท่าทาง การใช้
สายตา การฝึกการเป็นผู้นําในการสื่อสารกับคนฟังและสอนเทคนิคในการมัดใจใหลู้กค้าซื้อสินค้า เป็น
ต้น หลักสูตรพัฒนาบุคลิกภาพ หลักสูตรน้ีจะเน้นการฝึกฝนในการเริ่มต้นในการทํางานต่างๆ เช่น การ
ถ่ายรูปเพ่ือหาจุดเด่นของแต่ละบุคคลเพราะบางคนจะสวยในภาพน่ิง ภาพเคลื่อนไหว หรือสวยเมื่อได้
เจอตัวจริง การเดิน กิริยามารายทในการวางตัว มีการทดสอบไหวพริบ และการเข้าใจถึงคอนเซ็ปท์ใน
แต่ละงาน เป็นต้น  

8. จัดกิจกรรมกับพันธมิตรทุกเดือน ได้แก่ ฮอท แมน แฟคตอร่ี (Hot Man Factory) และ
สถาบันเสริมความงามเมโกะ คลีนิค  

9. จัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 3 คน ที่มีศกัยภาพนํามาพัฒนามองหาคาแรคเตอร์ของแต่ละ
บุคคลโดยมีการจัดวางตําแหน่งทางการตลาด (Positioning) พร้อมกับสร้างจุดเด่นในตัวเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ี เพ่ือให้กลายเป็นเอกลักษณ์ โดยจะมีการวางงานแต่ละงานให้แตกต่างออกไป ได้แก่ งาน
มอเตอร์ โชว์ (Motor Show) งานเพ็ท เอ็กซ์โปร (Pet Expo) งานคอมมาร์ท (COMMART) เป็นต้น 
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เพ่ือเป็นแม่เหล็กในการสร้างแรงจูงใจให้กับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่อยากจะมาเข้าสังกัดของบริษัท 
P.M.C Modeling 

10. จัดการประกวดเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดย P.M.C Modeling ครั้งที่ 1 (ร่วมกับทาง
พันธมิตร)  

11. ผลิตไวรอล คลิป (Viral Clip) แนะนําตัวของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดยผ่านช่องทางยู
ทูป ชาแนล (Youtube Channel) ของเว็บไซต์เพ่ือให้คนทั่วไปได้ติดตามและโหวตการให้คะแนนคน
ที่ได้ผลโหวตน้อยที่สุดจะตกรอบ  

12. เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่ได้จากการประกวดเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดย P.M.C 
Modeling ครั้งที่ 1 ซึ่งทําใหไ้ด้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีตรงตามแนวคิด (Concept) 3 Smart ที่ครอง
ตลาดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)  
ปีที่ 2 ของธรุกิจ 
 1. วางแผนการผลิตทั้งหมดในปีที่ 2 และการครองตลาดของบริษัทรับจัดงาน (Organizer) 

2. มีทีมงานทางด้านแต่งหน้า ทําผม เสื้อผ้า และบริการสตูดิโอสําหรับให้เอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี   

3. มีการจ้างสไตล์ลิสต์มาให้ความรู้และแนะนําในการแต่งตัวที่เหมาะสมกับรูปร่าง 
บุคลิกภาพของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี  

4. มีการจัดกิจกรรมเวิร์คช็อปกับทางพันธมิตรโดยผู้เช่ียวชาญจากสาขาต่างๆ ได้แก่ สถาบัน
สอนพัฒนาบุคลิกภาพจากจอห์น โรเบิร์ต พาวเวอร์ ร่วมกับครูแคทลีนครูสอนเดินแบบให้กับนางแบบ 
นักแสดงซึ่งจะมาสอนการเดินแบบที่ถูกต้อง มีการฝึกทักษะทางด้านการอ่านออกเสียงกับครูจากมหา
ลัยจุฬาลงกรณ์ สอนการแต่งหน้าจากเครื่องสําอางค์ NARS MAC และการแต่งตัวโดยจะมีการแนะนํา
จากผู้เช่ียวชาญมาแนะนําการเลือกใส่เสื้อผา้ตามรูปร่างของตนเอง เป็นต้น เพ่ือมาพัฒนาให้กับเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี ในสังกัด  

5. ผลิตไวรอล คลิป (Viral Clip) เปิดตัวจัดการประกวดเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดย P.M.C 
Modeling ครั้งที่ 2 เป็นการเปิดรับการรวมตัวของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC โดย
กระจายไปตามส่ือออนไลน์ต่างๆ สร้างหน้าเครือข่ายสังคมออนไลน์ของเว็บไซต์ประชาสัมพันธ์ผ่านสือ่
ออนไลน์ เช่น เฟซบุค (Facebook) อินสตราแกรม (Instragram) ทวิตเตอร์ (Twitter) ยูทูปชาแนล 
(Youtube Channel) ไลน์ออฟฟีเชียล (Line Official) และเว็ปไซด์หลักของทางบริษัท P.M.C 
Modeling เพ่ือเป็นช่องทางในการโปรโมทเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีในสังกัด 

6. จัดการประกวดเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดย P.M.C Modeling ครั้งที่ 2 (ร่วมกับพันธมิตร) 
เพ่ือเฟ้นหาสุดยอดเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่สามารถพูดได้หลากหลายภาษาเป็นการเปิดรับการรวมตัว
ของประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC 
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7. เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่ได้จากการประกวดเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดย P.M.C 
Modeling ครั้งที่ 2 ซึ่งทําใหไ้ด้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีตรงตามแนวคิด (Concept) 3 Smart ที่ครอง
ตลาดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ในตลาดประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC 

8. เปิดระบบแคสงานออนไลน์และระบบ 4G เพ่ือช่วยให้ผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้าน้ันๆ
ประหยัดเวลาในการทํางานมากย่ิงขึ้น 
ปีที่ 3 ของธรุกิจ 

1. วางแผนการผลิตทั้งหมดในปีที่ 3 และการครองตลาดของบริษัทรับจัดงาน (Organizer) 
ในตลาดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC 

2. จัดหาพันธมิตรเพ่ิมเติมจากเว็ปไซด์ออนไลน์ต่างๆ เช่น เว็ปไซด์ลาซาด้า เมื่อคนสั่งสินค้า
จากทางออนไลน์คลิกไปที่รูปสินค้าจะมีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี มาแนะนําสินค้าที่หน้าจอ เป็นต้น และ
รวมถึงกับการจัดหาพันธมิตรในกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC เพ่ือเป็นโอกาสในการเข้า
ไปทําธุรกิจและเป็นการกระจายการสร้างรายได้จากธุรกิจรับจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event 
Marketing) ในต่างประเทศมากข้ึน 

3. ธุรกิจแลกเปลี่ยนเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ระหว่างประเทศกับบริษัทจดัหาศิลปินของ
ต่างประเทศในตลาดประชาคมเศรษฐกจิอาเซียน หรือ AEC 

4. เพ่ิมรายการยูทูป ชาแนล (Youtube Channel) การพาเที่ยวชมประเทศในประชาคม
เศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC โดยนําเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่ได้จากการประกวดคร้ังที่ 2 มาดําเนิน
รายการเพ่ือเป็นช่องทางในการโปรโมทเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีในสังกัดและเป็นการสร้างตลาดใหม่ไป
ยังประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC 

5. มีการผลิตงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) แฟช่ันโชว์ให้กับสินค้าและงาน
ต่างๆรวมไปถึงกิจกรรมสันทนาการสําหรับการขยายฐานประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC 
ปีที่ 4 ของธรุกิจ 
 1. วางแผนการผลิตทั้งหมดในปีที่ 4 และการต้ังเป้าหมายการเติบโตในภูมิภาคประชาคม
เศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC 

2. จัดต้ังฮับของบริษัท P.M.C. MODELING การจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event 
Marketing) เพ่ือเป็นการขยายตลาดการประชุมงานและการแสดงสินคา้ไปสู่พ้ืนที่เศรษฐกิจใหม ่

3. มีการคิดการวางแผนการจัดงานอาเซียนเฟสติวัลซึ่งจะเป็นการส่งเสริมให้ประเทศไทยเป็น
เจ้าภาพในการจัดงานระดับโลกโดยมีการร่วมมือจากภาคส่วนต่างๆ และสามารถขยายตลาดในการ
ประชุมและงานแสดงสินค้าจากเขตเศรษฐกิจ ได้แก่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ เป็นต้น ทําให้มีโอกาส
ในการทําธุรกิจขยายไปสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรอื AEC และทําให้บริษัท P.M.C MODELING 
จํากัด ได้มีโอกาสในการสร้างพันธมิตรที่ดีกับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC 
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4. บริษัท P.M.C. MODELING สามาถเข้าไปขยายธุรกิจการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) ขนาดใหญ่ในระดับภูมิภาคอาเซียน ได้แก่ งานเคาท์ดาสน์สู่ปีใหม ่งานเทศกาล
มหาสงกรานต์ งานมหกรรมกีฬาต่างๆ เป็นต้น โดยจะส่งผลให้การจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) สามารถเป็นการจัดงานได้ทั้งภายนอกและภายในภูมิภาคอาเซียน 

5. จัดการประกวดเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดย P.M.C Modeling ครั้งที่ 3 (ร่วมกับพันธมิตร
ในประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC) ในระดับภูมิภาค 

6. เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่ได้จากการประกวดเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดย P.M.C 
Modeling ครั้งที่ 3 ซึ่งทําใหไ้ด้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีตรงตามแนวคิด (Concept) 3 Smart ที่ครอง
ตลาดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ในภูมิภาคประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ 
AEC  

ดังน้ัน จากรูปแบบแผนการทํางานของโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี 
(P.M.C Modeling) ที่ครบวงจรจะช่วยให้ลดขั้นตอนต่างๆ ในส่วนของการคัดเลือกมากขึ้น เพราะทาง
บริษัทจะมีการสํารวจความต้องการของตลาดด้วยและด้วยเหตุผลน้ีเองจึงทําให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ใน
สังกัดของโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) ได้รับความนิยมส่งผล
ไปถึงบริษัททําให้บริษัทเป็นที่รู้จักของบุคคลทั่วไปและในภูมิภาคประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC   
 



บทที่ 6 
งบการเงิน 

 
ในบทนี้จะเป็นส่วนของการวางแผนทางการเงินของโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซี

และพริตต้ี (P.M.C MODELING) ตามกลยทุธ์การด าเนินงานของโครงการที่ได้ระบุไว้ในบทที่ผ่านมาซึ่ง
ท าออกมาในรูปแบบของงบการเงิน เพื่อทราบถึงความเป็นไปไดท้างการเงินของโครงการ ทั้งนี้ 
แผนการเงินของโครงการก็เป็นส่วนหนึ่งที่มีความส าคัญของแผนโครงการ เนื่องจากเป้าหมายของทุก
ธุรกิจล้วนต้องการผลก าไรสูงสุด การจัดท าแผนธุรกิจจึงต้องค านึงถึงสภาพคล่องและความสามารถใน
การสร้างก าไร เป็นต้น  

การวางแผนทางการเงินของทางโครงการนี้จะเริ่มต้นจากการประมาณเงินลงทุนเบื้องต้นที่
โครงการจ าเป็นต้องใช ้เพื่อที่จะจัดสรรเงินลงทุนต่อไปต่อไปถึงสัดส่วนของส่วนของเจ้าของเจ้าของ
และการกู้ยืมระยะยาว นอกจากนี้โครงการจ าเป็นต้องประมาณการประเมินต้นทุนและค่าใช้จ่ายที่
เกิดขึ้น จึงจะสามารถทราบถึงก าไรของโครงการ และจากนั้นจึงจะประเมินความเป็นไปได้ของ
โครงการเพื่อปรับปรุงแผนกลยุทธ์ต่อไป  

 
6.1. สมมุติฐานในการลงทุนเบื้องต้น 

6.1 สถานที่ตั้งของบริษัท ด้านสถานที่ตั้งของโครงการจัดตั้งธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพ
ริตตี้ (P.M.C MODELING) ใช้การเช่าด าเนินงานจากการเช่าพื้นที่ส านักงานเป็นทาวน์โฮม (โฮมออฟ
ฟิศ) 4 ชั้น ซึ่งตั้งอยู่ในหมู่บ้านอารียา แมนดารีนา สุขุมวิท 77 ถ.อ่อนนุช ใกล้สถานีรถไฟฟ้าอ่อนนุช 
ด้วยเนื้อที ่225 ตารางเมตร จากการสอบถามอัตราค่าเช่าของส านักงานซึ่งทางทาวน์โฮมได้คิดเป็น
อัตราราคาต่อเดือน เดือนละ 30,000 บาท  
 6.2 การออกแบบและตกแต่งสถานที่ โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี 
(P.M.C MODELING) ทางโครงการจึงตัดสินใจลงทุนในการออกแบบและตกแต่งสถานที่ในโฮมออฟ
ฟิศแบ่งเป็น 5 ส่วน คือ ส่วนห้องประชุม ส่วนห้องการเรียนการสอนเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ 2 ห้อง 
ส่วนสตูดิโอไว้ส าหรับถ่ายรูป และส่วนของส านักงาน โดยค่าใช้จ่ายในการออกแบบและตกแต่งสถานที่
ตีราคาจริงจากนักออกแบบตามราคามาตราฐานการตกแต่งภายในเท่ากับ 4,000 บาทต่อตารางเมตร 
ดังนั้นการออกแบบตกแต่งสถานที่และค่าปรบัปรุงภายในมีมูลค่าเท่ากับ 900,000 บาท  

6.3 อุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน 
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ตารางที่ 6.1 : แสดงมูลค่าและอุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน 
 

รายละเอียด จ านวน ราคาต่อหน่วย เงินลงทุน 
อุปกรณ์ส านักงาน (โต๊ะ เก้าอี้) 9 5,000 45,000 
Computer ย่ีห้อHP 5 12,000 60,000 
iMac 27 น้ิว 1 89,000 89,000 
เครื่องพิมพ์มัตติฟังก์ชั่น  1 7,500 7,500 
ชุดไฟสตูดิโอ 1 27,500 27,500 
โคมไฟ + ดาวไลท ์ 10 30,000 300,000 
จอ LED 1 12,000 12,000 
เฟอร์นิเจอรอ์ื่นๆ 1 200,000 200,000 
ค่าปรับปรุงภายใน  900,000 900,000 

รวม  1,641,000 
 

หลังจากได้คาดการณ์เงินลงทุนเบื้องต้นของโครงการจัดตั้งธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและ 
พริตต้ี (P.M.C MODELING) จ าเป็นต้องค านึง ดังนั้นจึงสามารถจัดสรุปประมาณการเงินลงทุนได้ดัง
ตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 6.2 : แสดงสรุปประมาณการเงินลงทุน 
 

ประเภทการลงทุน เงินลงทุน 
สถานที่ตั้งโครงการ (ค่าเช่า30,000 บาทต่อเดือน) 360,000 บาท  
ค่าปรับปรุงภายใน 900,000 บาท 
อุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน 741,000 บาท 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการพนักงาน 4,428,000 บาท 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 2,400,000 บาท  
ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 1,245,000 บาท 

รวมค่าใช้จ่าย 10,074,000 บาท 
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6.2. แหล่งที่มาของเงินลงทนุในโครงการ  
การประมาณการลงทุนอันเนื่องมาจากสถานที่ตั้งโครงการ ค่าปรับปรุงภายในและอุปกรณ์

เครื่องใช้ส านักงานท าให้สามารถประมาณเงินลงทุนทั้งหมดเป็นจ านวนเงินเท่ากับ 1,641,000 บาท 
เพื่อกันเงินสดบางส่วนเพื่อใช้ในการด าเนินงาน  

ทางโครงการจัดตั้งธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตตี ้(P.M.C MODELING) เลือกลงทนุด้วย
มูลค่า 15,000,000 บาท โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน คือการกู้ยืมจากธนาคารกรุงเทพ 3,000,000 บาท และ
การลงทุนด้วยเงินทุนของกลุ่มเจ้าของ 12,000,000 บาท โดยมีสัดส่วนการลงทุน 80% และ 20% 
ตามล าดับ ทั้งนี้แหล่งที่มาของเงินทุนก็ต้องมีความคาดหวังดอกผลจากการลงทุนส าหรบัเงินกู้ยืมระยะ
ยาวจากธนาคารมีอัตราดอกเบี้ยร้อยละ 7.875 ต่อปี ซึ่งอ้างอิงจากอัตราดอกเบี้ยเงินให้สินเชื่อลูกค้า
รายย่อยชั้นดี (Minimum Retail Rate) ธนาคารกรุงเทพและส าหรับเงินทุนของเจ้าของต้องการ
ผลตอบแทนเฉลี่ยปีละ 35% ดังจะเห็นได้จากตารางต่อไปนี้  

 
ตารางที่ 6.3 : แสดงสัดส่วนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง 
 

ประเภทการลงทุน สัดส่วน จ านวนเงินลงทุน 
อัตราผลตอบแทนที่

คาดหวัง 
อัตราผลตอบแทน

ถัวเฉลี่ย 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 80% 12,000,000 35% 
29.26% 

เงินกู้ยืม 20% 3,000,000 7.875% 

รวม 100% 15,000,000 
  

 
6.3. แหล่งที่มาของรายได ้

โครงการจัดตั้งธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตตี้ (P.M.C MODELING) มีการวางแผน
บริหารจัดการเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้โดยให้บริการแก่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ในหลากหลายรูปแบบ 
เช่น มีการจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีศักยภาพน ามาพัฒนามองหาคาแรคเตอร์ของแต่ละบุคคล
โดยมีการจัดวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) พร้อมกับสร้างจุดเด่นในตัวเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี เพื่อให้กลายเป็นเอกลักษณ์ รวมทั้งดูแลผลประโยชน์ให้ทางเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ทางด้าน
ภาพลักษณ์ การท าสัญญากับทางบริษัทรับจัดงาน (Organizer) ผู้ว่าจ้าง การวิเคราะห์สมมิตฐิาน
ความเป็นไปได้ทางรายได้แบ่งเป็น 3 กรณีประกอบด้วย กรณีสถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) กรณี
ที่มีความเป็นไปได้มากทีสุ่ด (Most Likely Case) และกรณีสถานการณท์ี่ย่ าแย่ (Worst Case)  
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ในกรณีที่ดีที่สดุ (Best Case) ที่มารายได้ของบริษัทจะมาจาก 2 ช่องทาง ได้แก่ รายได้จาก
การขายโฆษณาและรายได้จากการจัดหางานให้แก่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ โดยทางบริษัทจะมีเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี ได้รับงานตามแผนที่วางไว้และเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี บางคนอาจมีความสามารถไม่
เหมือนกันซึ่งจะท าให้ได้รับงานที่ต่างกัน เช่น งานมอเตอร์โชว์ (Motor Show) งานแสดงสัตว์เลี้ยง 
(Pet Expo) งานคอมมาร์ท (COMMART) พรีเซ็นเตอร์ ละคร ภาพยนตร์ รายการโทรทัศน์ รายการ
ทางยูทูป เป็นต้น  

ในกรณีความเป็นไปได้มากทีสุ่ด (Most Likely Case) ที่มารายได้ของบริษัทจะมาจาก 2 
ช่องทาง ได้แก่ รายได้จากการขายโฆษณาและรายได้จากการจัดหางานให้แก่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ 
โดยทางบริษัทจะมีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ได้รับงานตามแผนที่วางไว้และเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ บาง
คนอาจมีความสามารถไม่เหมอืนกันซึ่งจะท าให้ได้รับงานที่ต่างกัน เช่น งานมอเตอร์โชว์ (Motor 
Show) งานแสดงสัตว์เลี้ยง (Pet Expo) งานคอมมาร์ (COMMART) งานแสดงสินค้า รายการ
โทรทัศน์ รายการทางยูทูปเป็นต้น  

ในกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) ที่มารายได้ของบริษัทจะมาจาก 2 ช่องทาง 
ได้แก่ รายได้และรายได้จากการจัดหางานให้แก่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ โดยทางบริษัทจะมีเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตตี้ ได้รับงานตามแผนที่วางไว้และเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ บางคนอาจมีความสามารถไม่
เหมือนกันซึ่งจะท าให้ได้รับงานที่ต่างกัน เช่น งานมอเตอร์โชว์ (Motor Show) งานแสดงสัตว์เลี้ยง 
(Pet Expo) รายการทางยูทูป เป็นต้น  

รายได้จากการหักค่าจัดหางาน ทางบริษัทจะก าหนดอัตราค่าการจัดจ้างงานของเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตตี้ ในสังกัดโดยคิดเป็นการหัก 30% ต่อ 1 งานที่เด็กในสังกัดไปท างานตามการจัดงาน
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เอ็มซีหรือพิธีกร จะคิดราคา 5,000 บาท ซึง่ทางบริษัทจะ
มีการหักค่านายหน้า 20% คิดเป็นราคา 1,000 บาทต่อคน คิดเป็นต่อคนคนละ 240,000 บาทต่อปี  

รายได้จากรายการยูทูปและโทรทัศน์ ทางบริษัทจะก าหนดอัตราค่าการจัดจ้างงานซึ่งจะ
ก าหนดราคา 50,000 บาท ทางบริษัทมีการหักค่านายหน้า 20% ราคา 10,000 บาทต่อคน คิดเป็น 
480,000 บาทต่อปี 

รายได้จากการเปน็พรเีซ็นเตอร์ ทางบริษทัจะก าหนดอัตราค่าการจัดจ้างงานซึ่งจะก าหนด
ราคาการเป็นพรีเซ็นเตอร์แต่ละสินค้าเป็นราคา 200,000 บาท ทางบริษัทมีการหักค่านายหน้า 20% 
ราคา 40,000 บาทต่อคน รวม 2 คนในปทีี1่ คิดเป็น 80,000 บาทต่อป ี
 รายได้จากการขายโฆษณาบนเวบ็ไซตแ์บบแบนเนอร ์การลงโฆษณาแบบแบนเนอร์นั้น 
ทางเว็บไซต์จะก าหนดราคาที่แตกต่างกันตามขนาดพ้ืนที่ของแบนเนอร์ และบริเวณที่ลง รวมค่า
โฆษณาทุกจุดบนเว็บไซต์จะอยู่ที่ 33,333 บาทต่อเดือน คิดเป็น 400,000 บาทต่อปี (ค่าโฆษณานี้เป็น
ราคาขั้นต่ าอาจมีการปรับเปลี่ยนตามยอดผู้เข้าชม) ดังนั้น ถ้าหากมีการขายพ้ืนที่โฆษณาได้ครบ  
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รายได้จากการขายโฆษณาบนเวบ็ไซต์แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์ การลงโฆษณาแบบแฝง
เนื้อหาคอลัมน์ ทางบริษัทจะก าหนดราคาตามสัดส่วนของเน้ือหาซึ่งขึ้นอยู่กับการต่อรองกันเป็นกรณีๆ 
โดยเฉลี่ยเว็บไซต์จะตั้งเป้าให้มีคอลัมน์แบบโฆษณาแฝงเนือ้หาราคาต่อชิ้นคือ 33,333 บาท รวมเป็น 
200,000 บาทต่อปี (อัตราค่าโฆษณานี้เป็นราคาขั้นต่ าอาจมีการปรับเปลี่ยนตามยอดผู้เข้าชม) 

รายได้จากการโฆษณาบนรายการยูทูป ในปีที่ 1 บริษัทจะเปิดยูทูป ชาแนล (Channel 
Youtube) ด้วยการแนะน าตัวของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ โดยมาน าเสนอในรูปแบบภาพเคลื่อนไหว 
ซึ่งจะก าหนดเป้าหมายเอาไว้ 3 รายการ ในแต่ละรายการจะโฆษณาจากผู้สนับสนุนในรูปแบบของ 
TVC แทรก (ความยาว 10 วินาที และมีปุ่ม Skip Ads ให้กด) ในหนึ่งรายการจะมีโฆษณา 2 ช่วง คือ
ช่วงก่อนเริ่มคลิปกับช่วงกลางคลิป ทางบริษัทมีการตั้งเป้าไว้ว่าในแต่ละรายการ จะต้องมียอดผู้ชม 
10,000 ครั้ง (View) จึงสามารถคิดค่าโฆษณาเป็นรวมเป็น 250,000 บาทต่อเดือน รวมเป็นรายได้
ทั้งสิ้น 3,000,000 บาทต่อปี  

ป้ายแบนเนอร์บนคลิปยูทูป จะแสดงขึ้นตลอดการเล่นของคลิป แต่จะมปีุ่มให้ผู้ชมสามารถกด
ปิดได้ ซึ่งจะก าหนดราคาโฆษณาไว้ที่ต่อเดือน 83,000 บาท รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้นเป็น 100,000 บาท
ต่อปี  

รายได้จากการขายโฆษณาโดยการสนับสนุนกิจกรรม ทางบริษัทวางแผนการจัดกิจกรรม
ขนาดใหญ่จัดปีละ  1 ครั้ง และกิจกรรมขนาดเล็กทุก 4 เดือน โดยในการจัดกิจกรรมขนาดใหญ่แต่ละ
ครั้งนั้น จะก าหนดให้มีผู้สนบัสนุนไม่เกิน 4 ราย โดยแบ่งเป็นรายใหญ่ 1 ตราสินค้า และรายเล็ก 3 
ตราสินค้า รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 6,000,000 บาท  

ส่วนกิจกรรมขนาดเล็กจะมีผูส้นับสนุนเพียง 1 ตราสินค้า (เช่น การจัด Workshop แต่งหน้า 
การจัดกิจกรรมออกก าลังกาย การพัฒนาบุคลิกภาพ การแต่งตัวโดยจะมีการแนะน าจากผู้เช่ียวชาญ
มาอนะน าการเลือกใส่เสื้อผ้าตามรูปร่างของตนเอง ฯลฯ) รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 200,000 บาท 
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ตารางที่ 6.4 : แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้จากการหักค่าจัดหางานและรายได้จากรายการ
บนยูทูป โทรทศันใ์นกรณีที่ดทีี่สุด (Base Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 

 
ประเภทของรายได ้ ปีที่ 1  

1 คน 
ปีที่ 2 
3 คน 

ปีที่ 3 
4 คน 

ปีที่ 4  
5 คน 

ปีที่ 5 
8 คน 

รายได้จากการหักค่าจัดหางานเอ็มซี
หรือพิธีกร ราคา 5,000 หัก 20% = 
1,000 บาท  

240,000 720,000 960,000 1,200,000 1,920,000 

รายได้จากรายการยูทูปและ
โทรทัศน์หักค่านายหน้า 20% ราคา 
10,000บาทต่อคน 

480,000 1,440,000 1,920,000 2,400,000 3,840,000 

รวม 720,000 2,160,000 2,880,000 3,600,000 5,760,000 
 
ตารางที่ 6.5 : แสดงรายละเอียดประเภทของรายไดจ้ากการเป็นพรีเซ็นเตอร์ในกรณีที่ดทีี่สุด (Best 

Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

ประเภทของรายได ้ ปีที่ 1  
2 คน 

ปีที่ 2 
3 คน 

ปีที่ 3 
5 คน 

ปีที่ 4  
7 คน 

ปีที่ 5 
7 คน 

พรีเซ็นเตอร์หักค่านายหน้า 20% 
ราคา 40,000บาทต่อคน  

80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 

รวม 80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 
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ตารางที่ 6.6 : แสดงรายละเอยีดประเภทของรายได้โฆษณาในกรณีที่ดีทีสุ่ด (Best Case) ส าหรับปทีี่ 
1 – 5 

 

รายละเอยีด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบน
เนอร)์ 

400,000 407,000 415,000 424,000 439,000 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝง
เนื้อหาคอลัมน์) 

200,000 206,000 213,000 221,000 222,500 

โฆษณาบนรายการยทููป (แบบ
TVC) 

3,000,000 5,250,000 9,187,500 16,078,125 26,528,906 

โฆษณาบนรายการยทููป (แบบ
แบนเนอร์) 

100,000 175,000 306,250 535,938 937,891 

โฆษณาโดยการสนับสนุน
กิจกรรมขนาดใหญ ่

6,000,000 6,050,000 6,100,000 6,150,000 6,200,000 

โฆษณาโดยการสนับสนุน
กิจกรรมขนาดเล็ก 

200,000 250,000 300,000 350,000 400,000 

รวมรายได้จากโฆษณา 9,900,000 12,338,000 16,521,750 23,759,063 34,728,297 

 
ตารางที่ 6.7 : แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้จากการหักค่าจัดหางานและรายได้จากรายการ

บนยูทูป โทรทศันใ์นกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) ส าหรับปีที่  
1 – 5 
 

ประเภทของรายได ้ ปีที่ 1  
1 คน 

ปีที่ 2 
3 คน 

ปีที่ 3 
4 คน 

ปีที่ 4  
5 คน 

ปีที่ 5 
8 คน 

รายได้จากการหักค่าจัดหา
งานเอ็มซีหรือพิธีกร ราคา 
5,000 หัก 20% = 1,000 บาท  

240,000 720,000 960,000 1,200,000 1,920,000 

รายได้จากรายการยูทูปและ
โทรทัศน์หักค่านายหน้า 20% 
ราคา 10,000บาทต่อคน 

480,000 1,440,000 1,920,000 2,400,000 3,840,000 

รวม 720,000 2,160,000 2,880,000 3,600,000 5,760,000 
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ตารางที่ 6.8 : แสดงรายละเอียดประเภทของรายไดจ้ากการเป็นพรีเซ็นเตอรใ์นกรณีความเป็นไปได้
มากที่สุด (Most Likely Case) ส าหรับปทีี่ 1 – 5 

 
ประเภทของรายได ้ ปีที่ 1  

2 คน 
ปีที่ 2 
3 คน 

ปีที่ 3 
5 คน 

ปีที่ 4  
7 คน 

ปีที่ 5 
7 คน 

พรีเซ็นเตอร์หักค่านายหน้า 20% 
ราคา 40,000บาทต่อคน  

80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 

รวม 80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 
 
ตารางที่ 6.9 :  แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้โฆษณาในกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most 

Likely Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

โฆษณาบนเว็บไซต ์(แบบ
แบนเนอร์) 

400,000 410,000 420,000 430,000 440,000 

โฆษณาบนเว็บไซต ์ 
(แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) 

200,000 210,000 220,000 230,000 240,000 

โฆษณาบนรายการยูทูป 
(แบบTVC) 

2,000,000 3,500,000 6,125,000 10,718,750 19,829,688 

โฆษณาบนรายการยูทูป  
(แบบแบนเนอร์) 

100,000 175,000 306,250 535,938 991,484 

โฆษณาโดยการสนับสนุน
กิจกรรมขนาดใหญ ่

5,070,000 5,140,000 5,210,000 5,280,000 5,350,000 

โฆษณาโดยการสนับสนุน
กิจกรรมขนาดเล็ก 

260,000 320,000 380,000 440,000 500,000 

รวมรายได้จากโฆษณา 8,030,000 9,755,000 12,661,250 17,634,688 27,351,172 
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ตารางที่ 6.10 : แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้จากการหักค่าจัดหางานและรายได้จากรายการ
บนยูทูป โทรทศัน์ในกรณสีถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) ส าหรับปทีี่ 1 – 5 

 
ประเภทของรายได ้ ปีที่ 1  

1 คน 
ปีที่ 2 
3 คน 

ปีที่ 3 
4 คน 

ปีที่ 4  
5 คน 

ปีที่ 5 
8 คน 

รายได้จากการหักค่าจัดหา
งานเอ็มซีหรือพิธีกร ราคา 
5,000 หัก 20% = 1,000 
บาท  

240,000 720,000 960,000 1,200,000 1,920,000 

รายได้จากรายการยูทูปและ
โทรทัศน์หักค่านายหน้า 
20% ราคา 10,000บาทต่อ
คน 

480,000 1,440,000 1,920,000 2,400,000 3,840,000 

รวม 720,000 2,160,000 2,880,000 3,600,000 5,760,000 
 
ตารางที่ 6.11 : แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้จากการเป็นพรีเซ็นเตอรใ์นกรณีสถานการณ์ที่

ย่ าแย่ (Worst Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

ประเภทของรายได ้ ปีที่ 1  
2 คน 

ปีที่ 2 
3 คน 

ปีที่ 3 
5 คน 

ปีที่ 4  
7 คน 

ปีที่ 5 
7 คน 

พรีเซ็นเตอร์หักค่านายหน้า 
20% ราคา 40,000บาทต่อ
คน  

80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 

รวม 80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 
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ตารางที่ 6.12 :  แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้โฆษณาในกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst 
Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 

 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
โฆษณาบนเว็บไซต ์(แบบ
แบนเนอร์) 

383,400 387,100 389,400 393,400 402,900 

โฆษณาบนเว็บไซต ์ 
(แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) 

234,000 240,000 245,900 252,500 258,900 

โฆษณาบนรายการยูทูป 
(แบบTVC) 

2,000,000 3,300,000 5,445,000 8,984,250 14,824,013 

โฆษณาบนรายการยูทูป 
(แบบแบนเนอร์) 

80,000 132,000 217,800 359,370 592,961 

โฆษณาโดยการสนับสนุน
กิจกรรมขนาดใหญ ่

4,060,000 4,110,000 4,160,000 4,210,000 4,260,000 

โฆษณาโดยการสนับสนุน
กิจกรรมขนาดเล็ก 

230,000 290,000 350,000 410,000 470,000 

รวมรายได้จากโฆษณา 6,987,400 8,459,100 10,808,100 14,609,520 20,808,773 

 
6.4. การประมาณการตน้ทุนการผลิต 
 โครงการจัดตั้งธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตตี้ (P.M.C MODELING) มีโครงสร้างต้นทุน
และค่าใช้จ่ายไม่มีความซับซ้อนมากนักซึ่งรายจ่ายของทางโครงการฯประกอบไปด้วย ค่าเช่าสถานที่ 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี ค่าสาธารณูปโภค ค่าเสื่อมอุปกรณ์และค่ปรับปรงุภายใน เป็นต้น ซึ่งสามารถก าหนด
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.13 : แสดงประมาณการจ่ายต้นทุนการผลิต 
 

รายการ 
ปีที1่ 
3 คน 

ปีที2่ 
3 คน 

ปีที3่ 
3 คน 

ปีที4่ 
3 คน 

ปีที5่ 
3 คน 

ค่าโปรโมทเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี  
(200,000 บาท/คน) 

600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

ค่าศัลยกรรม (150,000 บาท/คน) 450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 

ค่าออกก าลังกาย (15,000 บาท/คน) 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 

ค่าเรียนภาษา (20,000 บาท/คน) 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ ่ 2,000,000 2,200,000 2,420,000 2,662,000 2,928,200 

ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก  100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

ต้นทุนการผลติ 3,255,000 3,460,000 3,685,250 3,932,763 4,204,751 

 
การคิดค่าเสื่อมราคา  

โครงการจัดตั้งธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตตี้ (P.M.C MODELING) มีการคิดราคาค่า
เสื่อมแบบเส้นตรง (ปีที่ 0) 
 
ตารางที่ 6.14 : แสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวร 
 

รายการ มูลค่า 
มูลค่า

คงเหลือ 

อายุการใช้
งาน 
(ปี) 

ค่าเสื่อม
ราคา 
(ต่อปี) 

 

อาคาร อุปกรณ ์ 1,641,000 141,000 5 300,000 
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ตารางที่ 6.15 : แสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวร (ปีที่ 1 – ปีที่ 5) 
 

รายการ 
ค่าเสื่อม  
(ปี1) 

ค่าเสื่อม  
(ปี2) 

ค่าเสื่อม  
(ปี3) 

ค่าเสื่อม 
(ปี4) 

ค่าเสื่อม 
(ปี5) 

อาคาร อุปกรณ ์ 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าเสื่อมราคา
ต่อป ี

300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

 
6.5 การประมาณการค่าใช้จา่ยในการบรหิาร 

ในการจัดท าแผนการเงิน หลังจากการประมาณยอดขายได้เรียบร้อยแล้ว และต่อมาจะเป็น
การประเมินต้นทุนการบริการและค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร ต้นทุนการบริการของบริษัทมี
ดังต่อไปนี้ เงินเดือนพนักงานที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการบริการลูกค้าประกอบไปด้วยประธานบริษัท 
ผู้จัดการโครงการ ครีเอทีฟ (Creative) เจ้าหน้าที่ประสานโครงการ ฝ่ายบริหารสื่อ ฝ่ายการตลาด 
ผู้บริหารงานลูกค้า (AE) พนักงานบัญชี แมบ่้าน ผู้จัดการส่วนตัว (Freelance) 1 คน ผู้ฝึกสอน 
(Freelance) 4 คน สไตล์ลิส (Freelance) ค่าสวัสดิการของพนักงานและเงินเดือนพนักงานทุกคนจะ
ปรับขึ้น 3% ทกุปี  

สมมุติฐานในการจัดท าค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
1. เงินเดือนพนักงานอ้างอิงจากโครงสร้างพนักงานของโครงการในบทที่ 5 ผู้ด าเนินการ

ก าหนดให้โครงการมีการจ่ายเงินเดือนพนักงานและค่าสวัสดิการมีการปรับเพิ่มขึ้น 3% ทุกๆป ี
 2. ค่าเช่าออฟฟิศ (ทาวน์โฮม/โฮมออฟฟิศ) โดยผู้ด าเนินการมีการก าหนดให้มีงบประมาณ
เฉลี่ยปีละ 360,000 บาทต่อปี พร้อมทั้งมีการท าสัญญา 6 ปี 

3. ค่าสาธารณูปโภคและค่าใช้จ่ายด าเนินงานอื่นๆ (ค่าไฟฟ้า ค่าน้ าประปา ค่าอินเตอร์เน็ต ค่า
โทรศัพท์ ค่าเกบ็ขยะ ค่าอุปกรณ์เครื่องเขียน) โดยผู้ด าเนินการมีการก าหนดให้มีงบประมาณเฉลี่ยปีละ 
120,000 บาท และค่าใช้จ่ายด าเนินงานอื่นๆมีงบประมาณเฉลี่ยปีละ 120,000 บาท นอกจากนีย้ังมี
การปรับเพิ่มขึ้น 5% ทุกป ี
 3. ค่าใช้จ่ายในการค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์และค่าการตลาด ผู้ด าเนินมีการก าหนดให้มี
งบประมาณส าหรับค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์และค่าการตลาดปีละ 2,400,000 บาท
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ตารางที่ 6.16 : แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 

รายการ ค่าใช้จ่ายต่อเดือน การปรับเพิ่ม ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ประธานบริษัท 40,000 3% ทุกป ี 480,000 494,400 509,232 524,509 540,244 

ผู้จัดการโครงการ 20,000 3% ทุกป ี 240,000 247,200 254,616 262,254 270,122 

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

เจ้าหน้าที่ประสานโครงการ 18,000 3% ทุกป ี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

ฝ่ายบริหารสื่อ 25,000 3% ทุกป ี 300,000 309,000 318,270 327,818 337,653 

ฝ่ายการตลาด 20,000 3% ทุกป ี 240,000 247,200 254,616 262,254 270,122 

ผู้บริหารงานลูกค้า (AE) 18,000 3% ทุกป ี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

พนักงานบัญชี 18,000 3% ทุกป ี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

แม่บ้าน 9,000 3% ทุกป ี 108,000 111,240 114,577 118,015 121,555 

ผู้จัดการส่วนตัว (Freelance) 1 คน 18,000 3% ทุกป ี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

ผู้ฝึกสอน (Freelance) 4 คน  120,000 3% ทุกป ี 1,440,000 1,483,200 1,527,696 1,573,527 1,620,733 

สไตล์ลิส (Freelance) 18,000 3% ทุกป ี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

ค่าสวัสดิการพนักงาน 27,000 3% ทุกป ี 324,000 333,720 343,732 354,044 364,665 

รวมค่าจ้างเงนิเดือนและสวสัดิการ 4,428,000 4,560,840 4,697,665 4,838,595 4,983,753 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.16 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 

รายการ ค่าใช้จ่ายต่อเดือน การปรับเพิ่ม ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าออฟฟศิและค่าด าเนนิงาน 

ค่าเช่าออฟฟิศ (ทาวน์โฮม/โฮมออฟฟิศ) 30,000 สัญญา 6 ปี 360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 

ค่าสาธารณูปโภค 10,000 5% ทุกป ี 120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 10,000 5% ทุกป ี 120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

รวมค่าเช่าออฟฟิศและค่าด าเนินงาน 600,000 612,000 624,600 637,830 651,722 

ค่าสื่อสารทางการตลาดและค่าบริการเว็บไซต ์

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 200,000 5% ทุกป ี 2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 

รวมค่าสื่อสารทางการตลาดและคา่สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ ์ 2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์และเครื่องใช ้

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ส านักงานและสตูดิโอ - 
คิดอัตรา
เส้นตรง 

300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าเสื่อมราคา 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าใช้จ่าย 7,728,000 7,992,840 8,268,265 8,554,725 8,852,690 
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6.6 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 การประมาณงบการเงินจะเริ่มต้นจัดท างบก าไรขาดทุนของโครงการเพื่อที่จะคาดการณ์
ความสามารถในการท าก าไรของบริษัทเป็นระยะเวลา 5 ปีข้างหน้า โดยมี 3 แนวทาง คือ กรณีที่ดี
ที่สุด (Best Case) กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ 
(Worst Case) 

งบก าไรขาดทนุ – กรณีที่ดีทีสุ่ด (Best Case) ส าหรับปทีี่ 1 
  หน่วย : บาท 
รายได้จากการด าเนินงาน   
  รายได้จากการโฆษณา 9,900,000 
  รายได้จากการหักค่านายหน้าจากเอ็มซี  240,000 
  รายได้จากการเป็นพรีเซ็นเตอร ์ 80,000 
  รายได้จากรายการยูทูปและโทรทัศน ์ 480,000 
  รวมรายได ้ 10,700,000 
ต้นทุนการผลติ 

   ค่าโปรโมทเอม็ซีหรือพิธีกร พริตต้ี 600,000 
  ค่าศัลยกรรม 450,000 
  ค่าออกก าลังกาย 45,000 
  ค่าเรียนภาษา 60,000 
  ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ ่ 2,000,000 
  ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 100,000 
  รวมต้นทุนการผลิต 3,255,000 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร   
  ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 4,428,000 
  ค่าเช่าออฟฟิศ (ทาวน์โฮม/โฮมออฟฟิศ) 360,000 
  ค่าสาธารณูปโภค 120,000 
  ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอื่นๆ 120,000 
  ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ ์ค่าการตลาด 2,400,000 
  ค่าเสื่อมราคา 300,000 
  รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 7,728,000 
ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษ ี(EBIT) -283,000 
ดอกเบี้ยจ่าย 236,250 
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ก าไรก่อนหักภาษี (EBT) -519,250 

ภาษีเงินได้ (20%) 0 
  ก าไรสุทธ ิ -519,250 
จ่ายเงินปันผล 10% 0 

 
งบก าไรขาดทนุ – กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) ส าหรับปีที่ 1 

 
 หน่วย : บาท 

รายได้จากการด าเนินงาน   
  รายได้จากการโฆษณา 8,030,000 
  รายได้จากการหักค่านายหน้าจากเอ็มซี  240,000 
  รายได้จากการเป็นพรีเซ็นเตอร ์ 80,000 
  รายได้จากรายการยูทูปและโทรทัศน ์ 480,000 
  รวมรายได ้ 8,830,000 
ต้นทุนการผลติ 

   ค่าโปรโมทเอม็ซีหรือพิธีกร พริตต้ี 600,000 
  ค่าศัลยกรรม 450,000 
  ค่าออกก าลังกาย 45,000 
  ค่าเรียนภาษา 60,000 
  ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ ่ 2,000,000 
  ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 100,000 
  รวมต้นทุนการผลิต 3,255,000 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร   
  ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 4,428,000 
  ค่าเช่าออฟฟิศ (ทาวน์โฮม/โฮมออฟฟิศ) 360,000 
  ค่าสาธารณูปโภค 120,000 
  ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอื่นๆ 120,000 
  ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ ์ค่าการตลาด 2,400,000 
  ค่าเสื่อมราคา 300,000 
  รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 7,728,000 
ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษ ี(EBIT) -2,153,000 
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ดอกเบี้ยจ่าย 236,250 
ก าไรก่อนหักภาษี (EBT) -2,389,250 
ภาษีเงินได้ (20%) 0 
  ก าไรสุทธ ิ -2,389,250 
จ่ายเงินปันผล 10% 0 

   
งบก าไรขาดทนุ – กรณีสถานการณท์ี่ย่ าแย่ (Worst Case) ส าหรับปีที่ 1 

 
 หน่วย : บาท 

รายได้จากการด าเนินงาน   
  รายได้จากการโฆษณา 6,987,400 
  รายได้จากการหักค่านายหน้าจากเอ็มซี  240,000 
  รายได้จากการเป็นพรีเซ็นเตอร ์ 80,000 
  รายได้จากรายการยูทูปและโทรทัศน ์ 480,000 
  รวมรายได ้ 7,787,400 
ต้นทุนการผลติ 

   ค่าโปรโมทเอม็ซีหรือพิธีกร พริตต้ี 600,000 
  ค่าศัลยกรรม 450,000 
  ค่าออกก าลังกาย 45,000 
  ค่าเรียนภาษา 60,000 
  ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ ่ 2,000,000 
  ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 100,000 
  รวมต้นทุนการผลิต 3,255,000 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร   
  ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 4,428,000 
  ค่าเช่าออฟฟิศ (ทาวน์โฮม/โฮมออฟฟิศ) 360,000 
  ค่าสาธารณูปโภค 120,000 
  ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอื่นๆ 120,000 
  ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ ์ค่าการตลาด 2,400,000 
  ค่าเสื่อมราคา 300,000 
  รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 7,728,000 
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ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษ ี(EBIT) -3,195,600 
ดอกเบี้ยจ่าย 236,250 
ก าไรก่อนหักภาษี (EBT) -3,431,850 
ภาษีเงินได้ (20%) 0 
  ก าไรสุทธ ิ -3,431,850 
จ่ายเงินปันผล 10% 0 
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ตารางที่ 6.17 : แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีที่ดทีี่สุด (Best Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที่3 ปีที4่ ปีที5่ 
รายได้จากการด าเนินงาน             
รายได้จากการโฆษณา   9,900,000 12,338,000 16,521,750 23,759,063 34,728,297 
รายได้จากการหักค่านายหน้าจากเอ็มซ ี   240,000 720,000 960,000 1,200,000 1,920,000 
รายได้จากการเป็นพรีเซ็นเตอร ์   80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 
รายได้จากรายการยูทูปและโทรทัศน ์   480,000 1,440,000 1,920,000 2,400,000 3,840,000 

รวมรายได ้   10,700,000 14,618,000 19,601,750 27,639,063 40,768,297 

ต้นทุนการผลติ   
 

  
 

    
ค่าโปรโมทเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี   600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
ค่าศัลยกรรม   450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 
ค่าออกก าลังกาย   45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 
ค่าเรียนภาษา   60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ ่   2,000,000 2,200,000 2,420,000 2,662,000 2,928,200 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

รวมต้นทุนการผลิต   3,255,000 3,460,000 3,685,250 3,932,763 4,204,751 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.17 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที่3 ปีที4่ ปีที5่ 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร             
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ   4,428,000 4,560,840 4,697,665 4,838,595 4,983,753 
ค่าเช่าออฟฟิศ (ทาวน์โฮม/โฮมออฟฟิศ)   360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 
ค่าสาธารณูปโภค   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 
ค่าเสื่อมราคา   300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   7,728,000 7,992,840 8,268,265 8,554,725 8,852,690 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT)   -283,000 3,165,160 7,648,235 15,151,575 27,710,857 
ดอกเบี้ยจ่าย   236,250 189,000 141,750 94,500 47,250 
ก าไรก่อนหักภาษี (EBT)   -519,250 2,976,160 7,506,485 15,057,075 27,663,607 

ภาษีเงินได้ (20%)   0 595,232 1,501,297 3,011,415 5,532,721 

ก าไรสุทธ ิ   -519,250 2,380,928 6,005,188 12,045,660 22,130,885 

       จ่ายเงินปันผล 10%   0 238,093 600,519 1,204,566 2,213,089 
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ตารางที่ 6.18 : แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที่3 ปีที4่ ปีที5่ 
รายได้จากการด าเนินงาน             
รายได้จากการโฆษณา   8,030,000 9,755,000 12,661,250 17,634,688 27,351,172 
รายได้จากการหักค่านายหน้าจากเอ็มซ ี   240,000 720,000 960,000 1,200,000 1,920,000 
รายได้จากการเป็นพรีเซ็นเตอร ์   80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 
รายได้จากรายการยูทูปและโทรทัศน ์   480,000 1,440,000 1,920,000 2,400,000 3,840,000 

รวมรายได ้   8,830,000 12,035,000 15,741,250 21,514,688 33,391,172 

ต้นทุนการผลติ   
 

  
 

    
ค่าโปรโมทเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี   600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
ค่าศัลยกรรม   450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 
ค่าออกก าลังกาย   45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 
ค่าเรียนภาษา   60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ ่   2,000,000 2,200,000 2,420,000 2,662,000 2,928,200 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

รวมต้นทุนการผลิต   3,255,000 3,460,000 3,685,250 3,932,763 4,204,751 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.18 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร             
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ   4,428,000 4,560,840 4,697,665 4,838,595 4,983,753 
ค่าเช่าออฟฟิศ (ทาวน์โฮม/โฮมออฟฟิศ)   360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 
ค่าสาธารณูปโภค   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 
ค่าเสื่อมราคา   300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   7,728,000 7,992,840 8,268,265 8,554,725 8,852,690 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT)   -2,153,000 582,160 3,787,735 9,027,200 20,333,732 
ดอกเบี้ยจ่าย   236,250 189,000 141,750 94,500 47,250 
ก าไรก่อนหักภาษี (EBT)   -2,389,250 393,160 3,645,985 8,932,700 20,286,482 

ภาษีเงินได้ (20%)   0 78,632 729,197 1,786,540 4,057,296 

ก าไรสุทธ ิ   -2,389,250 314,528 2,916,788 7,146,160 16,229,185 

       จ่ายเงินปันผล 10%   0 31,453 291,679 714,616 1,622,919 
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ตารางที่ 6.19 : แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที่3 ปีที4่ ปีที5่ 
รายได้จากการด าเนินงาน             
รายได้จากการโฆษณา   6,987,400 8,459,100 10,808,100 14,609,520 20,808,773 
รายได้จากการหักค่านายหน้าจากเอ็มซ ี   240,000 720,000 960,000 1,200,000 1,920,000 
รายได้จากการเป็นพรีเซ็นเตอร ์   80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 
รายได้จากรายการยูทูปและโทรทัศน ์   480,000 1,440,000 1,920,000 2,400,000 3,840,000 

รวมรายได ้   7,787,400 10,739,100 13,888,100 18,489,520 26,848,773 

ต้นทุนการผลติ   
 

  
 

    
ค่าโปรโมทเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี   600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
ค่าศัลยกรรม   450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 
ค่าออกก าลังกาย   45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 
ค่าเรียนภาษา   60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ ่   2,000,000 2,200,000 2,420,000 2,662,000 2,928,200 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

รวมต้นทุนการผลิต   3,255,000 3,460,000 3,685,250 3,932,763 4,204,751 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.19 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีสถานการณท์ี่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร             
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ   4,428,000 4,560,840 4,697,665 4,838,595 4,983,753 
ค่าเช่าออฟฟิศ (ทาวน์โฮม/โฮมออฟฟิศ)   360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 
ค่าสาธารณูปโภค   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 
ค่าเสื่อมราคา   300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   7,728,000 7,992,840 8,268,265 8,554,725 8,852,690 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT)   -3,195,600 -713,740 1,934,585 6,002,032 13,791,333 
ดอกเบี้ยจ่าย   236,250 189,000 141,750 94,500 47,250 
ก าไรก่อนหักภาษี (EBT)   -3,431,850 -902,740 1,792,835 5,907,532 13,744,083 

ภาษีเงินได้ (20%)   0 0 358,567 1,181,506 2,748,817 

ก าไรสุทธ ิ   -3,431,850 -902,740 1,434,268 4,726,026 10,995,266 

จ่ายเงินปันผล 10%   0 0 143,427 472,603 1,099,527 
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6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงนิ 
 หลังจากการประมาณงบก าไรขาดทุนจะเห็นว่าบริษัทมีผลก าไรจากการด าเนินงานซึ่งทาง
ผู้วิจัยจะวิเคราะห์ความสามารถในการท าก าไรของบริษัทในส่วนต่อไป ส าหรับงบแสดงฐานะทาง
การเงินของบริษัทซึ่งจะเป็นงบที่บ่งบอกความมั่นคั่ง 
 

ตารางที่ 6.20 : แสดงรายละเอียดงบดุล 
 

รายการ ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 

สินทรัพย์           
  สินทรัพย์หมุนเวียน           
    เงินสด 13,139,750 15,577,817 21,588,551 33,639,763 55,778,866 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 13,139,750 15,577,817 21,588,551 33,639,763 55,778,866 

  สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน           
    อาคาร อุปกรณ์ 1,641,000 1,341,000 1,041,000 741,000 441,000 
    ค่าเสื่อมราคาสะสม 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
  สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนสุทธิ 1,341,000 1,041,000 741,000 441,000 141,000 

รวมสินทรัพย์ถาวร 1,341,000 1,041,000 741,000 441,000 141,000 

รวมสินทรัพย์ 14,480,750 16,618,817 22,329,551 34,080,763 55,919,866 

หนี้สินและทุน           
  หนี้สินหมุนเวียน           
    ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 0 595,232 1,501,297 3,011,415 5,532,721 
  หนี้สินระยะยาว           
    เงินกู้ธนาคาร 3,000,000 2,400,000 1,800,000 1,200,000 600,000 

รวมหนี้สิน 3,000,000 2,995,232 3,301,297 4,211,415 6,132,721 

  ส่วนของผู้ถือหุ้น           
    ทุนของบริษัท 12,000,000 12,000,000 12,000,000 12,000,000 12,000,000 
  ก าไรสะสม           
    ก าไรสะสมยกมา 0 -519,250 1,623,585 7,028,254 17,869,348 
    ก าไรสุทธิ -519,250 2,380,928 6,005,188 12,045,660 22,130,885 
    เงินปันผลจ่าย 0 238,093 600,519 1,204,566 2,213,089 
    ก าไรสะสมยกไป -519,250 1,623,585 7,028,254 17,869,348 37,787,145 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 11,480,750 13,623,585 19,028,254 29,869,348 49,787,145 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 14,480,750 16,618,817 22,329,551 34,080,763 55,919,866 
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6.8 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 6.21 : แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน   
 

  
 

  
  ก าไรสุทธ ิ   2,380,928 6,005,188 12,045,660 22,130,885 
  ค่าเสื่อมราคา   300,000 300,000 300,000 300,000 
  ดอกเบีย้จ่าย   189,000 141,750 94,500 47,250 
  จ่ายดอกเบี้ยจา่ย   -189,000 -141,750 -94,500 -47,250 
  ปรับภาษีเงินได้   595,232 1,501,297 3,011,415 5,532,721 
  จ่ายภาษีเงินได้จรงิ   0 -595,232 -1,501,297 -3,011,415 

รวมกระแสเงินสดจากการด าเนินงาน   3,276,160 7,211,253 13,855,778 24,952,192 

กระแสเงินสดจากการลงทุน           
  เพิ่มลดในสินทรัพย์ถาวร   0 0 0 0 

รวมกระแสเงินสดในการลงทนุ   0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินทุน           
  เพิ่มลดในเงินกู้ธนาคาร   -600,000 -600,000 -600,000 -600,000 
  เพิ่มลดในเงินทุน   0 0 0 0 
  จ่ายเงินปันผล   -238,093 -600,519 -1,204,566 -2,213,089 

รวมกระแสเงินสดจากการจัดหาเงินทุน   -838,093 -1,200,519 -1,804,566 -2,813,089 

  กระแสเงินสดสุทธิประจ างวด   2,438,067 6,010,734 12,051,212 22,139,103 
  กระแสเงินสดต้นงวด   13,139,750 15,577,817 21,588,551 33,639,763 
  กระแสเงินสดยกไป   15,577,817 21,588,551 33,639,763 55,778,866 
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6.9. สรุปผลตอบแทนทางการเงนิ 
 
ตารางที่ 6.22 : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที่3 ปีที4่ ปีที5่ 
กระแสเงินสุดรบั   

 
  

 
    

ส่วนของผู้ถือหุ้น 12,000,000 
 

  
 

    
เงินกู้ระยะยาว 3,000,000 

 
  

 
    

อัตราดอกเบี้ย 7.875% 
 

  
 

    
ระยะเวลา 6 

 
  

 
    

รวมเงินลงทุน 15,000,000           

รายได ้             
รายได้จากการโฆษณา   9,900,000 12,338,000 16,521,750 23,759,063 34,728,297 
รายได้จากการหักค่านายหน้าจากเอ็มซ ี   240,000 720,000 960,000 1,200,000 1,920,000 
รายได้จากการเป็นพรีเซ็นเตอร ์   80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 
รายได้จากรายการยูทูปและโทรทัศน ์   480,000 1,440,000 1,920,000 2,400,000 3,840,000 

รวมรายได ้   10,700,000 14,618,000 19,601,750 27,639,063 40,768,297 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.22 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 

  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 

ค่าใช้จ่าย   
 

  
 

    
เงินลงทุนในอาคาร อุปกรณ์ -1,641,000 

 
  

 
    

ค่าเช่าออฟฟิศและค่าด าเนินงาน -360,000 
 

  
 

    
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -4,428,000 

 
  

 
    

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด -2,400,000 
 

  
 

    
ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี  -1,245,000 

 
  

 
    

ค่าโปรโมทเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้   600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
ค่าศัลยกรรม   450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 
ค่าออกก าลังกาย   45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 
ค่าเรียนภาษา   60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ่   2,000,000 2,200,000 2,420,000 2,662,000 2,928,200 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ   4,428,000 4,560,840 4,697,665 4,838,595 4,983,753 
ค่าเช่าออฟฟิศ (ทาวน์โฮม/โฮมออฟฟิศ)   360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 
ค่าสาธารณูปโภค   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอื่นๆ   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 
จ่ายคืนเงินกู้   600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

รวมค่าใช้จ่าย -10,074,000 11,283,000 11,752,840 12,253,515 12,787,488 13,357,440 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.22 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี ค่าเสื่อมราคา  
และค่าตัดจ าหน่าย (EBITDA)   -583,000 2,865,160 7,348,235 14,851,575 27,410,857 

ค่าเสื่อมราคา   300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
ดอกเบี้ยจ่าย -236,250 236,250 189,000 141,750 94,500 47,250 

ภาษีเงินได้ (20%)   0 475,232 1,381,297 2,891,415 5,412,721 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF)   -519,250 2,500,928 6,125,188 12,165,660 22,250,885 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้น 
(Total Cash Flow to Equity) -10,310,250 -519,250 2,500,928 6,125,188 12,165,660 22,250,885 

ทุนด าเนินกิจการ 15,000,000           

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้นสะสม 
(Accumulated Cash Flow to Equity) 4,689,750 4,170,500 6,671,428 12,796,616 24,962,276 47,213,161 

NPV ฿32,213,161.11 
IRR 40% 
Payback Period (ปี) 0.67 
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ตารางที่ 6.23 : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
กระแสเงินสุดรบั   

 
  

 
    

ส่วนของผู้ถือหุ้น 12,000,000 
 

  
 

    
เงินกู้ระยะยาว 3,000,000 

 
  

 
    

อัตราดอกเบี้ย 7.875% 
 

  
 

    
ระยะเวลา 6 

 
  

 
    

รวมเงินลงทุน 15,000,000           

รายได ้             
รายได้จากการโฆษณา   8,030,000 9,755,000 12,661,250 17,634,688 27,351,172 
รายได้จากการหักค่านายหน้าจากเอ็มซ ี   240,000 720,000 960,000 1,200,000 1,920,000 
รายได้จากการเป็นพรีเซ็นเตอร ์   80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 
รายได้จากรายการยูทูปและโทรทัศน ์   480,000 1,440,000 1,920,000 2,400,000 3,840,000 

รวมรายได ้   8,830,000 12,035,000 15,741,250 21,514,688 33,391,172 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.23 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 

ค่าใช้จ่าย   
 

  
 

    
เงินลงทุนในอาคาร อุปกรณ์ -1,641,000 

 
  

 
    

ค่าเช่าออฟฟิศและค่าด าเนินงาน -360,000 
 

  
 

    
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -4,428,000 

 
  

 
    

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด -2,400,000 
 

  
 

    
ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี  -1,245,000 

 
  

 
    

ค่าโปรโมทเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้   600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
ค่าศัลยกรรม   450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 
ค่าออกก าลังกาย   45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 
ค่าเรียนภาษา   60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ่   2,000,000 2,200,000 2,420,000 2,662,000 2,928,200 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ   4,428,000 4,560,840 4,697,665 4,838,595 4,983,753 
ค่าเช่าออฟฟิศ (ทาวน์โฮม/โฮมออฟฟิศ)   360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 
ค่าสาธารณูปโภค   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอื่นๆ   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 
จ่ายคืนเงินกู้   600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

รวมค่าใช้จ่าย -10,074,000 11,283,000 11,752,840 12,253,515 12,787,488 13,357,440 

(ตารางมีต่อ) 



119 
 

ตารางที่ 6.23 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case)  
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี  
ค่าเสื่อมราคา และค่าตัดจ าหน่าย (EBITDA)   -2,453,000 282,160 3,487,735 8,727,200 20,033,732 

ค่าเสื่อมราคา   300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
ดอกเบี้ยจ่าย -236,250 236,250 189,000 141,750 94,500 47,250 

ภาษีเงินได้ (20%)   0 -41,368 609,197 1,666,540 3,937,296 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF)   -2,389,250 434,528 3,036,788 7,266,160 16,349,185 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้น 
(Total Cash Flow to Equity) -10,310,250 -2,389,250 434,528 3,036,788 7,266,160 16,349,185 

ทุนด าเนินกิจการ 15,000,000           

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้น
สะสม (Accumulated Cash Flow to Equity) 4,689,750 2,300,500 2,735,028 5,771,816 13,037,976 29,387,161 

NPV ฿14,387,161.11 
IRR 20% 
Payback Period (ปี) 1.13 
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ตารางที่ 6.24 : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 
  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
กระแสเงินสุดรบั   

 
  

 
    

ส่วนของผู้ถือหุ้น 12,000,000 
 

  
 

    
เงินกู้ระยะยาว 3,000,000 

 
  

 
    

อัตราดอกเบี้ย 7.875% 
 

  
 

    
ระยะเวลา 6 

 
  

 
    

รวมเงินลงทุน 15,000,000           

รายได ้             
รายได้จากการโฆษณา   6,987,400 8,459,100 10,808,100 14,609,520 20,808,773 
รายได้จากการหักค่านายหน้าจากเอ็มซ ี   240,000 720,000 960,000 1,200,000 1,920,000 
รายได้จากการเป็นพรีเซ็นเตอร ์   80,000 120,000 200,000 280,000 280,000 
รายได้จากรายการยูทูปและโทรทัศน ์   480,000 1,440,000 1,920,000 2,400,000 3,840,000 

รวมรายได ้   7,787,400 10,739,100 13,888,100 18,489,520 26,848,773 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.24 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

  ปีที่0 ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 

ค่าใช้จ่าย   
 

  
 

    
เงินลงทุนในอาคาร อุปกรณ์ -1,641,000 

 
  

 
    

ค่าเช่าออฟฟิศและค่าด าเนินงาน -360,000 
 

  
 

    
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -4,428,000 

 
  

 
    

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด -2,400,000 
 

  
 

    
ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี  -1,245,000 

 
  

 
    

ค่าโปรโมทเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้   600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
ค่าศัลยกรรม   450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 
ค่าออกก าลังกาย   45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 
ค่าเรียนภาษา   60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดใหญ่   2,000,000 2,200,000 2,420,000 2,662,000 2,928,200 
ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ   4,428,000 4,560,840 4,697,665 4,838,595 4,983,753 
ค่าเช่าออฟฟิศ (ทาวน์โฮม/โฮมออฟฟิศ)   360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 
ค่าสาธารณูปโภค   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอื่นๆ   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 
จ่ายคืนเงินกู้   600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

รวมค่าใช้จ่าย -10,074,000 11,283,000 11,752,840 12,253,515 12,787,488 13,357,440 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.24 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที่3 ปีที4่ ปีที5่ 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษ ี
ค่าเสื่อมราคา และค่าตัดจ าหน่าย (EBITDA)   

-
3,495,600 -1,013,740 1,634,585 5,702,032 13,491,333 

ค่าเสื่อมราคา   300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
ดอกเบี้ยจ่าย -236,250 236,250 189,000 141,750 94,500 47,250 

ภาษีเงินได้ (20%)   0 0 238,567 1,061,506 2,628,817 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF)   
-

3,431,850 -902,740 1,554,268 4,846,026 11,115,266 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้น 
(Total Cash Flow to Equity) -10,310,250 

-
3,431,850 -902,740 1,554,268 4,846,026 11,115,266 

ทุนด าเนินกิจการ 15,000,000           

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้น
สะสม (Accumulated Cash Flow to Equity) 4,689,750 1,257,900 355,160 1,909,428 6,755,454 17,870,720 

NPV ฿2,870,720.01 
IRR 4% 
Payback Period (ปี) 2.19 
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ตารางที่ 6.25 : แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
 

Description Best Case Most Likely Case  Worst Case 

 
 

    

รายได้ 40,768,297 33,391,172 26,848,773 

ก าไรสุทธ ิ 22,130,885 16,229,185 10,995,266 

กระแสเงินสดสุทธ ิ 22,250,885 16,349,185 11,115,266 

Payback Period  0.67 1.13 2.19 

NPV ฿32,213,161.11 ฿14,387,161.11 ฿2,870,720.01 

IRR 40% 20% 4% 

 
 1. สถานการณ์ที่ผลประกอบการดีเยี่ยม (Best Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินสูงได้รับผลตอบแทนที่ดีมาก อีกทัง้ยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการบริษัทจะมีรายได้ 
40,768,297บาท ก าไรสุทธิ 22,132,885 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 22,252,885 บาท มีมูลค่า
ปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธ ิ32,215,161.11 บาท ท าให้จะสามารถคนืทุนภายในระยะเวลา 6 
เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 40% 

2. สถานการณ์ที่ผลประกอบการปกติ (Most Likely Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินในระดับที่ยอมรับได้ ได้รับผลตอบแทนที่ดี อีกทั้งยงัเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการ
บริษัทจะมีรายได้ 33,392,172 บาท ก าไรสทุธิ 16,229,185 บาท กับกระแสเงินสดสทุธิ 16,349,185 
บาท มีมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธ ิ14,387,161.11บาท ซึ่งท าให้จะสามารถคนืทุนภายใน
ระยะเวลา 1 ปี จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นยังคงน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 20% 

3. สถานการณ์ที่ผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) แสดงว่าบริษัทมสีภาพคล่องทาง
การเงินในระดับที่ต่ า แต่ได้รับผลตอบแทนไม่ดีเท่ากับสองสถานการณ์แต่ยังสามารถรับไดโ้ดยบริษัท
จะมีรายได้ 26,848,773 บาท ก าไรสุทธิ 10,995,266 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 11,115,266 บาท 
มีมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดสุทธิเท่ากบั 2,870,720.01 บาท ซึ่งท าให้จะสามารถคืนทุนภายใน
ระยะเวลา 2 ปี จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นไม่น่าลงทุนสอดคลอ้งกับค่า IRR น้อยกว่าที่ 4 % 



บทที่ 7 
บทสรุปและขอ้เสนอแนะ 

 
7.1 บทสรุปทางการวิจัย 

ในการศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดโมเดลลิ่ง แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารงานศิลปิน 
แนวคิดในการจัดคนเข้าทํางาน แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการพฤติกรรมผู้บริโภค แนวคิดและทฤษฏี
เก่ียวกับการตลาดเป้าหมาย แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบริหารประสบการณ์ลูกค้า ทฤษฎีการ
วิเคราะห์สถานการณ์ในตลาด ทฤษฎีแรงจงูใจ ทฤษฎี AIDAS Model  

ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลทั้งปฐมภูมิและข้อมลูทุติยภูมิ โดยศึกษาข้อมูลจากเอกสารและ
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง รวมถึงทําการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ทีป่ระกอบธุรกิจในการจัดงาน
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ธุรกิจโฆษณา และผู้มสี่วนเก่ียวข้องกับทางด้านการจัดงาน
การตลาดเชิงกิจกรรม ได้แก่ บริษัทรับจัดงาน (Organizer) ผู้ร่วมงานการตลาดเชิงกิจกรรม (กลุ่ม
ผู้บริโภค) นอกจากน้ีผู้วิจัยได้ทําการเก็บแบบสอบถามเพ่ือวิจัยเชิงปริมาณกับเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี 
ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

7.1.1. สรุปผลวิจัย  
ในการสรุปผลวิจัย ผู้วิจัยจะสรุปประเด็นต่างๆ ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยที่ได้ต้ังไว้ ดังน้ี  

7.1.1.1. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของเอ็มซีหรือพิธีกร ที่มีผลต่อธุรกิจ
โมเดลล่ิงในสังคมปัจจุบัน 
  จากการศึกษาประชากรศาสตร์ของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีผลต่อธุรกิจโมเดลลิ่ง
ในสังคมปัจจุบัน ด้วยเครื่องมือแบบสอบถามเชิงปริมาณพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงมากกว่าเพศชายมีการทํางานเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดยอยู่ในช่วงอายุ 22 ถึง 25 ปี ซึ่ง
สถานภาพโสด และส่วนใหญม่ีระดับการศึกษาอยู่ในช่วงระดับปริญญาตรี มีอาชีพอิสระและนักเรียน 
นักศึกษา และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการจําแนกตามงานปัจจุบันโดยเป็นพริตต้ีและเอ็มซีหรอื
พิธีกร และส่วนใหญม่ีรายได้ระหว่าง 20,001 บาท ถึง 30,000 บาท  
  7.1.1.2. เพ่ือศึกษาทัศนคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่ง 
  จากการศึกษาทัศนคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่ง ด้วยเครื่องมือ
แบบสอบถามเชิงปริมาณ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความสนใจธุรกิจจัดกิจกรรมพิเศษ (Event) มากที่สุด 
และคิดว่าธุรกิจบันเทิงประเภทธุรกิจบริษัทผลิตรายการโทรทัศน์มีรายได้สูงสุดทําใหอ้ยากเข้าไปมีส่วน
ร่วม ทั้งน้ีมีการได้รับข่าวสารวงการบันเทิงจากสื่อทางเครือข่ายสังคมออนไลน์หรืออินเตอร์เน็ต อีกทั้ง
กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในการเลือกประกอบอาชีพเน่ืองจากรายได้และค่าตอบแทนสูง ทั้งน้ีกลุ่ม
ตัวอย่างรู้จักบริษัทตัวแทนจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี อีกทั้งกลุ่มตัวอย่างมีความสนใจที่จะอยู่ใน
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สังกัดโมเดลลิ่ง ด้วยเหตุผลเพราะให้ผลตอบแทนมากกว่า มีการเรียนการสอนเฉพาะทาง ความสะดวก
ในการหางาน ไม่ต้องไปหางานเอง มีหลักสตูรที่เพ่ิมทักษะที่หลากหลายให้กับทางเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี เพ่ือการทํางานในอาชีพอ่ืนๆ มีการดูแลเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี และมีการจัดกิจกรรมภายใน 
(Workshop) ซึ่งเหตุผลน้ันมคีวามลดหลั่นการตามลําดับ ทั้งน้ีการที่สังกัดอยู่ในโมเดลลิง่มีข้อเสียต่าง
กับท่ีไม่ได้อยู่โมเดลล่ิงคือ ไมม่ีหักค่านายหน้า มีความอิสระในการหางาน และสามารถหางานได้ตนเอง 
เป็นเหตุผลรองลงมา และผู้ตอบแบบสอบถามมีการเลือกถ้าสามารถรับงานได้โดยตรงโดยไม่ผ่าน
โมเดลล่ิงจะมีการรับแต่บอกโมเดลลิ่ง  

นอกจากน้ีผู้ตอบแบบสอบถามได้มีการให้ขอ้มูลเสนอแนะ พบว่า หากมีโมเดลล่ิงที่
เป็นสถาบันการสอนทักษะทางด้านเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดยเฉพาะที่ดําเนินการหลากหลายรูปแบบ 
เช่น ฝึกทักษะ บุคลิกภาพให้กับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี มารยาททางสังคมใช้ความรู้ประสบการณ์
อาชีพอ่ืนๆในวันข้างหน้า เป็นต้น อีกทั้งการไม่เอาเปรียบผลตอบแทน รวมถึงมีการการันตีรายได้ก็จะ
ทําให้กลุม่ตัวอย่างอยากที่จะเข้ามาอยู่ในสังกัดมากย่ิงขึ้นเพราะไม่จําเป็นต้องด้ินรนด้วยตนเองในการ
ไปแสวงหางานเอง ดังน้ันทางโครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) 
ยังได้มีการจัดทําแนวทางการปรับตัวของธุรกิจ ได้แก่ มีการเพ่ิมการประชาสัมพันธ์ มีการจัดหา
พันธมิตรจากเว็ปไซด์ออนไลน์ต่างๆและพันธมิตรโดยผู้เช่ียวชาญจากสาขาต่างๆ เพ่ือจะลดความเสี่ยง
จากความไม่แน่นอนของธุรกิจและความเข้าใจต่อกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้สอดคล้องตรงกับสิ่งที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามได้กล่าวไว้ เพราะกลุ่มเป้าหมายล้วนให้คะแนนความสนใจในประเด็นต่างๆ ที่วิเคราะห์
ได้จากบทบทสัมภาษณ์ในระดับมากถึงมากที่สุด  
  7.1.1.3. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลล่ิงของเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ี ที่มีผลต่อโมเดลลิ่ง 
  จากการศึกษาความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี ที่มีผลต่อโมเดลลิ่ง ด้วยเครื่องมือแบบสอบถามเชิงปริมาณพบว่า กลุ่มตัวอย่างน้ันมีการหางาน
ด้วยตนเองมากกว่าที่จะมีสังกัดโมเดลลิ่งได้รับวามสนใจในระดับมากที่สุด คุณคิดว่าก่อนที่จะมา
เป็นเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี มีการมองภาพลักษณ์ของโมเดลลิ่งเป็นที่ยอมรับในวงการอย่างดีได้รับ
ความสนใจระดับมากที่สุด ทัง้น้ีความสามารถของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีมีผลต่อการทาํงานได้รับ
ความสนใจระดับมากที่สุด และคิดว่าช่องทางในการติดต่อการทํางานส่วนใหญ่จะมาจากช่องทาง เช่น 
เฟสบุค เครือขา่ยสังคมทางออนไลน์ (Social Network) เว็ปไซด์ (Website) ต่ออาชีพเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ี ได้รับความสนใจในระดับมาก กลุ่มตัวอย่างมีความสนใจในโครงการระดับมากถึงมาก
ที่สุด  
  7.1.1.4. เพ่ือศึกษาทัศนคติในการเลือกเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี ของสินค้าและระดับ
ความพึงพอใจของผู้บริโภค 
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  จากการศึกษาทัศนคติในการเลือกเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ของสินค้าและระดับความ
พึงพอใจของผู้บริโภค ด้วยการสัมภาษณ์จากผู้ทรงคุณวุฒทิี่เก่ียวข้องกับผู้รับจัดงาน (บริษัทออกาไนท์
เซอร์) พบว่า ได้ให้คําจํากัดความของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี คือ เอ็มซีหรือพิธีกร เป็นผู้ที่ดําเนิน
รายการมีความสามารถทางด้านวาทศิลป์บางครั้งต้องมีการเผชิญหน้าจากสถานการณ์ที่อาจไม่ปกติ
จากลูกค้าดังน้ันจึงควรมีไหวพริบ ความฉลาดและการแก้ไขสถานการณ์เฉพาะหน้ารวมทั้งจําเป็นต้องมี
ความสามารถในการควบคุมอารมณ์เป็นอย่างสูงและยังเชิญชวนให้ลูกค้าสนใจและรู้จักในตัวสินค้าที่
กําลังประชาสัมพันธ์อยู่เพ่ือกระตุ้นยอดขาย ส่วนพริตต้ี คอื ผู้ที่สร้างสสีนัให้กับงานเน้นการดึงดูด
ลูกค้าด้วยความงามและยังมคีวามสามารถในการแนะนําตัวสินค้าให้เป็นท่ีรู้จักน่าสนใจ 
  นอกจากน้ี การเลือกใช้เอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี ในการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) สามารถสร้างจุดสนใจแก่กลุม่เป้าหมายที่มาเข้าร่วมงานและมีส่วนช่วยกระตุ้น
การซื้อสินค้าของผู้บริโภคให้กับบริษัทได้จริงหรือไม่ โดยคําตอบจากการสัมภาษณ์น้ันจะพบว่าได้จริง 
เพราะ สามารถกระตุ้นการซือ้ได้จริงถ้าเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี คนน้ันๆ มีความรู้ความเข้าใจใน
ผลิตภัณฑ์ที่ตนเองได้รับงานหรือได้รับมอบหมายเพ่ือที่จะสามารถสื่อจุดเด่นออกไปให้กับ
กลุ่มเป้าหมายได้ทราบและรบัรู้ นอกจากน้ีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ยังมีสว่นช่วยดึงดูดให้ลูกค้าสนใจใน
ตัวสินค้าและกระตุ้นซื้อสินค้าให้มากข้ึนเทียบจากตอนที่สินค้าวางขายโดยไม่มีเอ็มซีหรือพิธีกรและพ
ริตต้ี มาคอยแนะนํายอดขายจะอยู่คงที่แต่เมื่อมีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ียอดขายจะสูงข้ึนกว่าเดิมเป็น
อย่างมาก 
  ผู้ทรงคุณวุฒิทัง้สามท่านได้เน้นยํ้าประเด็นสําคัญอีกเร่ืองหน่ึงก็ คือ การคัดเลือกและ
เลือกใช้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี เพ่ือเป็นส่วนหน่ึงในการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event 
Marketing) กล่าวคือ ผู้ประกอบการจะต้องคัดเลือกและว่าจ้างทั้งพริตต้ีและเอ็มซีหรอืพิธีกรผู้ที่มี
ทักษะในเร่ืองน้ีมาเป็นผู้รับหน้าที่แนะนําสนิค้าและบริการภายในบูธซึ่งการคัดเลือกน้ันจะดูที่
บุคลิกภาพรวมถึงทักษะในการพูดเพ่ือสื่อสารและมนุษย์สมัพันธ์กับลูกค้าเป็นสําคัญ ถา้บุคลิกภาพดี
และพูดจาด้วยนํ้าเสียงที่น่าฟัง ไพเราะก็จะเป็นการเชิญชวนผู้บริโภคให้เข้ามาที่บูธกิจกรรม การจัด
กิจกรรมครั้งหน่ึงการที่จะประสบความสําเร็จหรือไม่ต้องดูจากผู้บริโภคให้ความสนใจต่อกิจกรรมมาก
น้อยเพียงใด ดังน้ัน การคัดเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี จึงมีส่วนสําคัญทีจ่ะทําให้ผู้บริโภคสนใจ 

7.1.2. อภิปรายผล 
ผลที่ได้จากการวิจัยทั้งในเชิงคุณภาพ และในเชิงปริมาณ ต่างได้ผลที่สอดคล้องตรงกันคือ 

เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี จัดเป็นศูนย์กลางที่สามารถสร้างจุดสนใจแก่กลุ่มเป้าหมายที่มาเข้าร่วมงาน
และมีส่วนช่วยกระตุ้นการซื้อสินค้าของผู้บริโภค โดยหากสามารถนําเสนอเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีด้วย
รูปแบบที่เป็นผู้เช่ียวชาญท่ีมีความเข้าใจต่อผลิตภัณฑ์ มีความรวดเร็วในการส่งข้อมูลให้เป็นที่สนใจ
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และง่ายต่อการเข้าใจให้ผู้บริโภคได้รับรู้ ก็จะทําให้ประสบความสําเร็จด้วยการจัดธุรกิจการจัดงาน
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) มีผู้เข้าชมเป็นจํานวนมาก 

จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 93.2 ซึง่มากกว่าเพศชาย
ร้อยละ 6.8 โดยอายุเฉลี่ย 22 – 25 ปี โดยมีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท และเป็นพริตต้ี รวมแล้ว
มีจํานวน 231 คน หรือร้อยละ 54.5 เอ็มซีรวมแล้วมีจํานวน 189 คน หรอืร้อยละ 44.6 

ทั้งน้ีในด้านทัศนคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่ง จากาการศึกษากลุ่มตัวอย่าง 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความสนใจธุรกิจจัดกจิกรรมพิเศษ (Event) ร้อยละ 41.3 และคดิว่าธุรกิจบันเทิง
ประเภทธุรกิจบริษัทผลิตรายการโทรทัศน์มรีายได้สูงสุดทําให้อยากเข้าไปมีส่วนร่วมร้อยละ 33.3 ทั้งน้ี
มีการได้รับข่าวสารวงการบันเทิงจากสื่อทางเครือข่ายสังคมออนไลน์รวมแล้วมีจํานวนน 372 คนหรือ
คิดเป็นร้อยละ 12.3 ซึ่งสอดคล้องปิยะนิตย์ สัมปทานนท ์(2550) ได้ทําการวิจัยและศึกษาเรื่อง การ
สื่อสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ของศลิปินเพลงบริษัท True Fantasia ผลการศกึษาพบว่า
รูปแบบของการส่ือสารการตลาดเชิงบรูณาการที่บริษัท True Fantasia นําไปใช้น้ันมีลักษณะการ
ดําเนินงานแผนการตลาดที่ไม่ได้มุ่งเน้นในเร่ืองการออกอัลบ้ัมเพลงอย่างเดียวแต่จะต้องทําให้ศิลปิน
เกิดคุณค่าในตัวเองให้มากที่สุด เพ่ือที่จะนําไปต่อยอดทางธุรกิจต่อไปได้ในอนาคต ซึ่งธุรกิจที่ต่อยอด
น้ัน ได้แก่ การส่งศิลปินไปแสดงละครภาพยนตร์ เป็นพิธีกร ดีเจ วีเจ ออกงานอีเวนท์ต่างๆ แอมบาส
เดอร์ของสินค้า การแสดงคอนเสิร์ตทั้งใหญแ่ละเล็ก การแสดงละครเวที ธุรกิจท่องเท่ียวต่างประเทศ 
และหลักการบริหารจัดการศิลปินเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ของบริษัท True Fantasia 

อีกทั้งกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในการเลอืกประกอบอาชีพเน่ืองจากรายได้และ
ค่าตอบแทนสูงรวมแล้วมีจํานวน 382 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 70.2 อีกทั้งกลุ่มตัวอย่างมีความสนใจที่
จะอยู่ในสังกัดโมเดลลิ่งรวมแล้วมีจํานวน 424 คน หรือคดิเป็นร้อยละ 100 ด้วยเหตุผลเพราะให้
ผลตอบแทนมากกว่าร้อยละ 32.0 ความสะดวกในการหางานร้อยละ 42.8 ไม่ต้องไปหางานเองร้อย
ละ 36.8 มีหลกัสูตรที่เพ่ิมทักษะที่หลากหลายให้กับทางเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี เพ่ือการทํางานใน
อาชีพอ่ืนๆร้อยละ 44.4  ทั้งน้ีการที่สังกัดอยู่ในโมเดลลิ่งมีขอ้เสียต่างกับที่ไม่ได้อยู่โมเดลล่ิงคือ ไม่มีหัก
ค่านายหน้าร้อยละ 53.3 และผู้ตอบแบบสอบถามมีการเลือกถ้าสามารถรับงานได้โดยตรงโดยไม่ผ่าน
โมเดลล่ิงจะมีการรับแต่บอกโมเดลลิ่งรวมแล้วมีจํานวน 298 คน ร้อยละ 70.3 ซึ่งจะสอดคล้องกับ
งานวิจัยปิยา พงศ์กุลภา (2552) ได้ทําการวิจัยและศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การบริหารศิลปินในยุคผันผวน 
กรณีศึกษา บริษัท อาร์เอส จาํกัด (มหาชน) พบว่า การบริหารจัดการศิลปินเพ่ือให้เกิดความย่ังยืน 
ต้องประกอบไปด้วยปัจจัยสําคัญหลายประการ ได้แก่ การคัดเลือกศิลปิน การสร้างตราสินค้า การ
สร้างภาพลักษณ์ การดูแลศลิปิน การสื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการ และการตลาดสร้างความสัมพันธ์
ซึ่งแต่ละปัจจัยสําคัญน้ันอยู่ในกรอบของแนวคิดวงจรชีวิตสินค้า 
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ในด้านความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีผลต่อ
โมเดลล่ิงพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการหางานด้วยตนเองมากกว่าที่จะมีสังกัดโมเดลลิ่งได้รับความสนใจใน
ระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ย43.5 คุณคิดว่าก่อนที่จะมาเป็นเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี มีการมองภาพลักษณ์
ของโมเดลลิ่งเป็นที่ยอมรับในวงการอย่างดีได้รับความสนใจระดับมากทีสุ่ดมีค่าเฉลี่ย 4.29 ทั้งน้ี
ความสามารถของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีมีผลต่อการทํางานได้รับความสนใจระดับมากที่สุดมีค่าเฉลีย่
4.22 และคิดว่าช่องทางในการติดต่อการทํางานส่วนใหญ่จะมาจากช่องทาง เช่น เฟสบุค เครือข่าย
สังคมทางออนไลน์ (Social Network) เว็ปไซด์ (Website) ต่ออาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ได้รับ
ความสนใจในระดับมากมีค่าเฉลี่ย 4.19 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยวาริศา ทวีทรัพย์อัมพร (2552) ได้ทาํ
การวิจัยและศกึษาเรื่องการสื่อสารการตลาดผ่านพริตต้ี พบว่าการตลาดผ่าน พริตต้ีต่อการตัดสินใจซือ้
ของผู้บริโภคและปัจจัยที่กระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ พริตต้ีถือเป็นเคร่ืองมือการสื่อสารหน่ึงที่
องค์กรหรือผู้ผลิตส่วนใหญ่นํามาใช้สร้างสีสันในการดึงดูดความสนใจจากผู้บริโภคท่ัวไปให้เข้ามาชม
สินค้าได้มากกว่าเคร่ืองมือประเภทอ่ืนๆ เช่น แผ่นพับ เป็นต้น  

7.1.3. ข้อเสนอแนะ 
 จากผลวิจัยที่ได้ในการวิจัยคร้ังนี้ สามารถนําไปพัฒนาเพ่ือประกอบการจัดต้ังธุรกิจโครงการ
การจัดต้ังบริหารจัดการเอ็มซี พริตต้ี (P.M.C Modeling) ทัง้น้ีเพ่ือประสิทธิภาพที่มากข้ึน ควรทําการ
วิจัยเกี่ยวกับทัศนคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่งและความพึงพอใจและการตัดสินใจ
เลือกโมเดลล่ิงของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีผลต่อโมเดลลิ่งอย่างเจาะลึกมากย่ิงขึ้น เช่น มีความ
คิดเห็นอย่างไรต่อการเรียนการสอนของทางโมเดลลิ่ง การรวมกลุ่มกิจกรรมต่างๆกับพันธมิตรท่านมี
ความคิดเห็นอย่างไร และหากมีการแคสงานผ่านระบบออนไลน์ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร เป็นต้น 

นอกจากน้ี การทําวิจัยเพ่ิมเติมเพ่ือข้อมูลที่เจาะลึกมากย่ิงขึ้นแล้ว ถ้าหากเป็นเรื่องราวของ
กระแสหรือรสนิยมที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ก็ควรทําการวิจัยอย่างต่อเน่ืองเพ่ือสํารวจความ
เปลี่ยนแปลงของข้อมูลกระแสต่างๆอยู่ตลอดเวลาและยังรวมถึงการสํารวจแนวโน้มของชีวิตประจําวัน
ของผู้บริโภคท่ีกําลังจะเกิดขึ้นในอนาคตที่มสี่งผลต่อเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ีที่ต้องรู้เร่ืองของสินค้าและ
ข้อมูลของผลิตภัณฑ์ที่จะถ่ายทอดไปสู่ผู้บริโภค 

 
7.2 บทสรุปทางธุรกิจ 

โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) มีจุดประสงคเ์พ่ือ
ศึกษาทัศคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่งในสังคมปัจจุบัน เพ่ือศึกษาธุรกิจการจัดงาน
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ของบริษัทรับจัดงาน (Organizer) ที่ต้องการเผยแพร่
สินค้า โดยศึกษาทัศนคติในการเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี นายแบบ นางแบบของสินค้าและระดับ
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ความพึงพอใจของผู้บริโภค เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจของโครงการจัดต้ังธุรกิจ
บริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) 

โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของเอ็มซหีรือพิธีกร ที่มผีลต่อธุรกิจโมเดลลิ่งในสังคมปัจจุบัน ศึกษา
ทัศนคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่ง ศึกษาความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดล
ลิ่งของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีผลต่อโมเดลลิ่ง ศึกษาทศันคติในการเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
ของสินค้าและระดับความพึงพอใจของผู้บริโภค ศึกษาความเป็นไปได้ของวงการโมเดลล่ิง และศึกษา
การสื่อสารการตลาดเชิงบรูณาการที่เหมาะสมเพ่ือสร้างสรรค์บุคลากรที่มศีักยภาพตรงตามรูปแบบ
สินค้าและบริการให้มีความแปลกใหม่ แตกต่าง และเป็นที่ยอมรับ 

7.2.1. สรุปประเด็นปัญหา 
ปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจจากการวิเคราะห์ผลวิจัยที่สาํคัญที่สุด ซึ่งสอดคล้องตรงกันทั้ง

ข้อมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ คือเร่ือง บริษัทผู้รับจัดงาน (บริษัทออกาไนท์เซอร์) และ 
เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี กล่าวคือ บริษัทผูร้ับจัดงาน (บริษัทออกาไนท์เซอร์) ที่มีมากขึ้นในปัจจุบันจะ
ทําให้มีการเกิดคู่แข่งจํานวนมหาศาล ส่งผลให้เกิดการแข่งขันในด้านคุณภาพของการจัดงานและ
หาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีการทักษะในการนําเสนอที่จะส่งไปยังผู้บริโภค สําหรับเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี ก็สามารถรับงานได้ด้วยตนเองโดยไม่ผ่านโมเดลล่ิงทําให้เกิดการจ้างงานในราคาท่ีตํ่ากว่า
มาตราฐานทําให้เกิดการแข่งขันกันสูง ซึ่งทาํให้จะได้เอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี ที่ไม่มีมาตราฐานมา
ทํางาน ดังน้ันจึงทําให้โครงการจัดต้ังธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C Modeling) ต้อง
คาดการณ์และวางแผนรับมือให้ทันท่วงท ี

7.2.2. แนวทางการแก้ไข 
จากเหตุผลข้างต้น ทําให้ผู้วิจยัต้องวางแผนธุรกิจโดยเฉพาะด้านการผลิตรูปแบบการ

ให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจที่พัฒนาความสามารถและศักยภาพของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่จัดต้ังภายใต้
แนวคิด (Concept)  3 Smart และจะเป็นศูนย์รวมการพัฒนาเอ็มซี พริตต้ี ที่สามารถสร้างการบริหาร
ประสบการณ์ของลูกค้า (Consumer Experience) ซึ่งสามารถครองตลาดของบริษัทรับจัดงาน 
(Organizer) โดยให้เป็นที่รู้จกัในประเทศ เพ่ือให้สามารถแข่งขันธุรกิจโมเดลลิ่งในปัจจุบันดังน้ันทาง
ผู้วิจัยจึงมีการวางแผนเพ่ือให้ธุรกิจได้ประสบความสําเร็จ ดังน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ (Product/Service) 
จากการศึกษาวิจัยทั้งเชิงคุณภาพและปริมาณ สามารถนํามาวางแผนและออกแบบการ

นําเสนอผ่านเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ทั้ง 3 คน ที่มีศักยภาพนํามาพัฒนามองหาคาแรคเตอร์ของแต่ละ
บุคคลโดยมีการจัดวางตําแหน่งทางการตลาด (Positioning) พร้อมกับสร้างจุดเด่นในตัวเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตต้ี เพ่ือให้กลายเป็นเอกลักษณ์ โดยเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีจะเป็นพรีเซ็นเตอร์เพ่ือ
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ประชาสัมพันธ์ให้ธุรกิจเป็นทีรู่้จักและเป็นเหมือนแม่เหล็กในการดึงดูดให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
อยากจะมาเข้าสังกัดของบริษัท P.M.C Modeling ซึ่งรูปแบบของการพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
น้ันจะเป็นลักษณะการนําเสนอแนวคิดใหม่สาํหรับการกําหนดธีม (Theme) แนวคิด (Concept) 3 
Smart ได้แก่ มีทัศนคติที่ดี (Smart Attitude) มีความรู้เฉพาะด้านที่ดี (Smart Specialist) มี
บุคลิกภาพที่ดี (Smart Personality) และยงัเป็นศูนย์ที่มีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่สามารถทําไอดาส 
(AIDAS Model) ได้ด่ีสุด โดยใช้เทคโนโลยีเพ่ือตอบโจทย์การเข้าถึงของบริษัทรับจัดงาน (Organizer) 
ที่มากกว่าในปัจจุบัน คือรูปแบบการจัดทําเว็บไซต์และการผลิตรายการทางยูทูป ชาแนล (Youtube 
Channel) เพ่ือเป็นการโปรโมทบริษัทและเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี  

นอกจากน้ีทางบริษัท P.M.C Modeling จําเป็นที่จะต้องมีธุรกิจที่เป็นเครือข่ายในการส่งเสริม
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ในธุรกิจที่ครบวงจร ได้มีการจัดทําและวางแผนกลยุทธ์ใน
การที่จะเป็นแนวทางที่จะทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ ได้แก่ 

1. บริษัท P.M.C Modeling จําเป็นที่จะต้องมีธุรกิจที่เป็นเครือข่ายในการส่งเสริมการตลาด
เชิงกิจกรรม (Event Marketing) ในธุรกิจทีค่รบวงจร จึงทําให้บริษัทมีการวางแผนการขยายเครือข่าย
ธุรกิจโดยการนําเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี มานําเสนอในรูปแบบอ่ืนๆ เช่น การทํารายการท่องเที่ยว
ร่วมกับทางพันธมิตร การทํารายการวีดีโอช่องยูทูปและการเพ่ิมรายการใหม่ทางเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ เป็นต้น 

2. มีการจัดทําหนังสือนิตยสารทางออนไลน์ เพ่ือเป็นการแนะนําเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ซึ่งจะ
เป็นการเน้นการสร้างการรับรู้ ให้ข้อมลู ความรู้ แก่บรษิัทผูร้ับจัดงาน (บริษัทออกาไนท์เซอร์) ทางด้าน
ผู้ว่าจ้าง ซึ่งภายในหนังสือนิตยสารประกอบด้วย นิตยสารแนะนําธุริจของทางบริษัท แนะนําเอ็มซีหรือ
พิธีก พริตต้ี ที่มาจากการประกวดโครงการ P.M.C Modeling และมีการร่วมมือกับทางพันธมิตรใน
การใช้สถานทีถ่่ายทํานิตยสารเพ่ือเป็นการโปรโมทให้กับทางพันธมิตรและได้โปรโมทเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี ซึ่งจะเป็นการโฆษณาในรูปแบบของคลอลัมแบบแฝงเนื้อหา (Advertorial) 

3. การร่วมมือกับทางพันธมิตรทางดด้านเว็ปไซด์ ได้แก่ เว็บไซด์ลาซาด้า ซึ่งเป็นเว็บไซด์
ทางด้านการขายสินค้าออนไลน์ ทางด้านการนําเสนอข้อมูลการขายสินค้า โดยมีฐานสมาชิกที่
หลากหลายและเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ืองโดยมีสื่อที่ช้ันนําต่างๆ ทีใ่ห้ความน่าสนใจอย่างมากมาย เช่น 
หนังสือพิมพ์ไทยรัฐ นิตยสารสุดสัปดาห์ นิตยสารอิเมจ (IMAGE) นิตยสารเซเว่นทีน (SEVENTEEN) 
และสื่อต่างๆอีกมากมาย เป็นต้น 

ด้านราคา (Price) 
 การต้ังราคานั้นในด้านของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่อยู่ในสังกัดจะไม่เสียค่าใช้จ่ายจะอยู่
ภายใต้การดูแลและทางบริษทัจะมีการจัดหางานให้กับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี หากมีการทํางาน
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ทางบริษัทจะมกีารหักค่านายหน้าในการจัดหางาน
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จากเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ซึ่งจะขึ้นอยู่กับรูปแบบของงานโดยใช้การประเมินและราคาที่เป็น
มาตราฐานที่ใช้กันในการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ทางโครงการจะเน้นการ
ต้ังราคาที่สามารถสร้างความคุ้มค่าให้กับทางบริษัทรับจัดงาน (Organizer) ผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้า
เพ่ือให้สมเหตุสมผล  

นอกจากน้ีการหักรายได้จากการเป็นพรีเซ็นเตอร์ การหักค่ารายได้จากรายการยูทูปและ
โทรทัศน์ ซึ่งจะทําให้ได้รับความนิยมและเกิดการบอกปากต่อปาก ดังน้ันกลยุทธ์ทางการตลาดคือ 
จะต้องทําให้เว็บไซด์ที่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ไปเป็นพรีเซ็นเตอร์ มียอดเข้าชมท่ีสูงจะทาํให้มีผลต่อกับ
การจัดอันดับการเข้าชม ส่งผลให้ลูกค้าที่จะเป็นผู้สนับสนุนของเว็บไซต์เกิดความสนใจมาลงโฆษณา
สินค้าได้มากข้ึน จะต้องทําให้เว็บไซต์มียอดผู้เข้าชมสูงอย่างต่อเน่ือง เพ่ือให้เกิดรายได้จากการโฆษณา
บนเว็บไซต์และมีสปอนเซอรใ์ห้กับทางเว็บไซด์ รวมถึงการโฆษณาเมื่อทางบริษัทมีการจัดกิจกรรม
ร่วมกับทางพันธมิตรหรือมีการต่อยอดไปยังธุรกิจรายการวีดีโอช่องยูทูป กลยุทธ์น้ีจะทําให้เกิดเป็น
รายได้ที่มั่นคงในระยะยาว  

ด้านสถานที/่ช่องทางการนาํเสนอ (Place) 
ทางบริษัท P.M.C Modeling จะมีการนําเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ไปเสนอให้กับทางบริษัทรับ

จัดงาน (Organizer) เพ่ือเป็นการกระจายเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี เพ่ือไปสู่การทํางานด้านอ่ืนๆและมี
การนําเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ไปเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้กับทางพันธมิตร เช่น สถาบันเสรมิความงามกับ
ทางเมโกะ เป็นต้น  

นอกจากน้ี ธุรกิจที่จะต่อยอดเพ่ือสนับสนุนให้บริษัทแข็งแรงมากข้ึน ก็คือ การจัดหาพันธมิตร
จากเว็ปไซด์ออนไลน์ต่างๆ เช่น เว็ปไซด์ลาซาด้า เมื่อคนสั่งสินค้าจากทางออนไลน์คลิกไปท่ีรูปสินค้า
จะมีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี มาแนะนําสินคา้ที่หน้าจอ เป็นต้น มานําเสนอในรูปแบบออนไลน์แบบใหม่ 
ซึ่งสื่อที่ได้รับความสนใจในปัจจุบันก็คือ เว็บไซด์ออนไลน์ รายการวีดีโอช่องยูทูป รวมถึงยังมีการจัดทํา
แอพพลิเคช่ัน ที่เป็นการสร้างเครือข่ายเพ่ือเช่ือมโยงเข้ากับสื่อออนไลน์อ่ืนๆ เพ่ือให้อ็มซหีรือพิธีกร 
พริตต้ี เป็นที่รู้จัก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 เมื่อบริษัทได้ออกแบบธุรกิจให้อยู่ในรูปของการจัดต้ังบริษัทและเครือข่ายเพ่ือเป็นการเพ่ิม
ช่องทางให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี จึงทําให้บริษัทสามารถสง่เสริมการขายโดยการเช่ือมโยงธุรกิจต่างๆ 
เพ่ือสร้างคุณค่าที่ลูกค้าต้องการได้อย่างสูงสุดโดยมีการวางแผนทางด้านการส่งเสริมการตลาด ดังน้ี 

1. บริการเว็บไซด์ ได้แก่ การจัดทําเว็ปไซด์ โดยจะประกอบไปด้วยรายละเอียดของทางบริษัท 
เช่น สถานที่ต้ัง การติดต่อ การบริการ ข้อมลูข่าวสารกิจกรรมต่างๆเก่ียวกับการจัดการประกวดเอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ี โดย P.M.C Modeling เพ่ือที่จะได้ผู้ชนะมาอยู่ในสังกัดโดยที่จะได้มีการดูแลต้ังแต่
บุคลิกภาพไปจนถึงการเรียนการสอนพัฒนาทักษะทางเฉพาะด้าน การร่วมกิจกรรมจากทางพันธมิตร
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จากผู้เช่ียวชาญหลากหลยด้าน และยังมีการโปรโมทเพ่ือให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี เป็นรู้จักจากบริษัท
รับจัดงาน (Organizer) และผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้า รวมท้ังการให้ข้อมูลการบริการจากทางบริษัท 
เพ่ือสร้างการให้ความรู้ของผลิตภัณฑ์ (Product Knowledge) ให้กับกลุม่ลูกค้าเป้าหมาย เป็นต้น 

2. ช่องทางออนไลน์และเครือข่ายสังคมทางออนไลน์ ได้แก่  เฟสบุค (Facebook) ทวิสเตอร์ 
(Twitter) ทําให้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี สามารถเข้ามาแลกเปลี่ยนข่าวสาร แลกเปลี่ยนความคิดเห็น
กับเพ่ือนร่วมอาชีพเดียวกัน และติดตามตารางการทํางานของแต่ละบุคคลจะทําให้เกิดเป็นสังคมทาง
ออนไลน์  

กลยุทธ์การแขง่ขัน 
เมื่อผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลจากการวิจัยเชิงปริมาณควบคู่กับคุณภาพแล้ว ทําให้ผู้วิจัย

สามารถกําหนดส่วนประสมทางการตลาด รวมถึงวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลกับธุรกิจทั้งภายในและ
ภายนอก (SWOT/TOWS Analysis) จึงทําให้ผู้วิจัยสามารถกําหนดกลยุทธ์เพ่ือการแข่งขัน ตาม
ทฤษฎี Generic Competitive Strategy ของ Porter (2001) ได้ดังน้ี 
  กลยุทธ์ราคาตํ่า (Lower Cost Strategy) คือ กลยุทธ์การผลิตสินค้าใหม้ีคุณภาพที่อยู่ใน
มาตรฐานความพอใจของลูกค้า แต่มีราคาท่ีตํ่ากว่าคู่แข่ง 
  กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) คือ กลยุทธ์การผลิตสินค้าโดย
คํานึงถึงความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง โดยเป็นสินค้าที่มีคุณค่าหรือคุณสมบัติพิเศษที่เหนือ
คู่แข่ง เป็นที่ยอมรับของลูกค้าได้แม้จะมีต้นทุนราคาที่สูงกว่าคู่แข่ง 
  จากสองกลยุทธ์ข้างต้นน้ัน ผู้วิจัยเลือกประยุกต์ทั้งสองกลยุทธ์เข้าด้วยกันในการสร้างธุรกิจ
โครงการการจัดต้ังบริหารจัดการเอ็มซี พริตต้ี (P.M.C Modeling) กล่าวคือ การพัฒนาศักยภาพใน
การทํางานและมีความเป็นมืออาชีพโดยพ่ิมทักษะให้กับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ในรูปแบบของโมเดล
ลิ่งน้ันเป็นการใช้กลยุทธ์ราคาตํ่า เพราะบริษัทมีต้นทุนการผลิตและพัฒนาเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่ตํ่า
กว่าเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่ไม่ได้อยู่ในสังกัด รวมถึงการใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่างด้วยการ
ผสมผสานรูปแบบการให้บริการแบบครบวงจร (One Stop Service) เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของบริษัทรับจัดงาน (Organizer) และผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้า นอกจากน้ียังทําให้เกิดเป็น
ประสบการณ์ใหม่แก่กลุ่มเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ซึ่งกลุ่มเป้าหมายสามารถเข้าถึงการพัฒนาทักษะใน
ราคาที่ถูกกว่าหรือไม่ต้องเสียค่าใช้จายใดๆ แต่ได้รับประโยชน์ในการเข้ามาสังกัด P.M.C Modeling 
เช่น การรับประกันรายได้และการทํางาน การฝึกทักษะความสามารถเฉพาะทาง มีการสร้างภาพลักษ์
ที่ดีให้กับเอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ี ให้เป็นที่ยอมรับ เป็นต้น  
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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.  มีการจัดโปรโมช่ันให้กับทางพันธมิตรและผู้สนับสนุนทีส่นใจจะลงโฆษณาโดยให้สิทธิ
พิเศษในราคาที่คุ้มค่าโดยจะเน้นการเป็นผู้สนับสนุนระยะยาวพร้อมทั้งได้ลงโฆษณาในธุรกิจต่างๆ ที่
เป็นเครือข่ายของบริษัท 

2. ทําการตลาดกับเครือข่ายสังคมออนไลน์โดยสร้างหน้าเครือข่ายสังคมออนไลน์ของเว็บไซต์
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์อย่างเต็มกําลัง ได้แก่ เฟสบุค (Facebook) ทวิสเตอร์ (Twitter) 
อินสตาแกรม (Instragram) เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Line Official) เป็นต้น เพราะเป็นการตลาดที่
ต้นทุนตํ่า แต่สามารถมีการขยายฐานกลุ่มเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี รับรู้ถึงประโยชน์ในการมีโมเดลล่ิงที่
ดูแลและการพัฒนาศักยภาพให้เป็นที่ยอมรับได้อย่างกว้างขวาง 

3. การประหยัดงบประมาณในการผลิตและมีการตัดทอนรายจ่ายที่ไม่จําเป็นออกไปซึ่งจะ
เป็นการลดค่าใช้จ่ายการดูแลเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ในบางส่วนลง เช่น คา่ใช้จ่ายศัลยกรรม เป็นต้น 

กรณีที่ผลประกอบการอยู่ในระดับสูงทีสุ่ด (Best Case) 
หากธุรกิจสามารถดําเนินไปได้อย่างราบร่ืน และธุรกิจได้รบัการตอบรับจากเอ็มซีหรือพิธีกร 

พริตต้ีเป็นอย่างดี ส่งผลให้ธุรกิจมีกําไรสูง มช่ืีอเสียง และมผีู้สนใจได้แก่ บริษัทรับจัดงาน (Organizer) 
ที่มีการเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ีไปทํางาน ผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้า และผู้สนับสนนุมาลงโฆษณา 
เป็นจํานวนมาก ผู้วิจัยจึงประมาณการณ์รายได้ในกรณีที่สงูข้ึนจากปกติ 25% และวางแผนในการ
จัดการธุรกิจไว้ ดังน้ี 

1.  หากบริษทัอยู่ในช่วงมีการเติบโตและระบบเศรษฐกิจเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน 
หรือ AEC ทางบริษัทจะต้องมีการพัฒนาการสร้างเครือข่ายธุรกิจจากการเช่ือมโยงเข้ากับสื่อออนไลน์
อ่ืนๆ เช่น เฟสบุค (Facebook) ทวิสเตอร์ (Twitter) อินสตาแกรม (Instragram) ยูทูป ชาแนล 
(Youtube Channel) ที่เป็นรายการพิเศษของบริษัท P.M.C. MODELING เพ่ือให้ติดตามการทํา
กิจกรรม ที่เป็นแบบสากลมากย่ิงข้ึนรวมถึงเน้ือหาในส่วนของรายการจะต้องเป็นแบบสองภาษา การมี
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รายการวีดีโอแบบมีคําบรรยาย (Subtitles) จะต้องมีความเป็นสากลข้ึน ที่จะพร้อมให้เข้าใจถึงกระแส
ในภาพรวมพร้อมทั้งยังคงถึงความเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละประเทศในภูมิภาคอาเซียน 

2. การจัดต้ังฮับของบริษัท P.M.C. MODELING สําหรับการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) ขนาดใหญ่ในระดับภูมิภาคอาเซียน ได้แก่ งานเคาท์ดาสน์สู่ปีใหม ่งานเทศกาล
มหาสงกรานต์ งานมหกรรมกีฬาต่างๆ เป็นต้น เพ่ือเป็นการขยายตลาดการประชุมงานและการแสดง
สินค้าไปสู่พ้ืนที่เศรษฐกิจใหม่ซึ่งจะสามารถจัดงานได้ทั้งภายนอกและภายในภูมิภาคอาเซียน 

3. การวางแผนการจัดงานอาเซียนเฟสติวัลซึ่งจะเป็นการส่งเสริมให้ประเทศไทยเป็นเจ้าภาพ
ในการจัดงานระดับโลกโดยมีการร่วมมือจากภาคส่วนต่างๆ และสามารถขยายตลาดในการประชุม
และงานแสดงสินค้าจากเขตเศรษฐกิจ ได้แก่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต้ เป็นต้น ทําให้มโีอกาสในการ
ทําธุรกิจขยายไปสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือ AEC และทําให้บรษิทั P.M.C MODELING จํากัด 
ได้มีโอกาสในการสร้างพันธมิตรที่ดีกับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC 
 7.2.3. แนวทางในอนาคต 

กรณีที่ธุรกิจประสบความสําเร็จเป็นอย่างมาก การขยายธุรกิจไปสู่ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน หรือ AEC เป็นแนวทางที่น่าสนใจ เพราะจะเป็นการขยายตลาดการประชุมงานและการแสดง
สินค้าไปสู่พ้ืนที่เศรษฐกิจใหม่ซึ่งจะส่งผลให้การจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
สามารถเป็นการจัดงานได้ทั้งภายนอกและภายในภูมิภาคอาเซียน เพ่ือให้ทางโครงการจัดต้ังธุรกิจ
บริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) เกิดความโดดเด่นในเชิงธุรกิจมากย่ิงข้ึน ควรมี
การเพ่ิมการลงทุนด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์เพ่ือเป็นการสร้างความรับรู้ให้กับต่างประเทศ บริษทั
รับจัดงาน (Organizer) และผู้ว่าจ้างหรือเจ้าของสินค้า เป็นการสร้างความเช่ือมั่นและน่าเช่ือถือให้กับ
ทางโครงการ ซึ่งรูปแบบของการโฆษณาจะเน้นเป็นรูปแบบ Below The Line มากกว่า Above The 
Line เพราะจะช่วยประหยัดงบประมาณทางการตลาดพร้อมทั้งส่งเสริมภาพลักษณ์ การรับรู้ของแบ
รนด์ในเชิงบวก มีการควบคุมต้นทุนได้ และสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ดีกว่า Above The Line 

นอกจากน้ี วิถีการดําเนินชีวิตของผู้หญิงในเขตอาเซียนจะมีลักษณะทีค่ลา้ยคลึงกันระดับหน่ีง
จึงมีความเป็นไปได้ที่จะเข้าไปทําธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรอื AEC เพ่ือที่จะต้ังเป้าหมาย
ที่สูงขึ้น คือ การเป็นผู้นําทางด้านการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ในแถบ
อาเซียน โดยจะมีวิธีการวางแผนทางการตลาดซึ่งจะมีการจัดหาพันธมิตรแต่ละประเทศในแถบ
อาเซียนเพ่ือจัดการประชาสัมพันธ์จัดการประกวดเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี โดย P.M.C Modeling ซึ่ง
ทําให้ได้เอ็มซหีรือพิธีกร พริตต้ีตรงตามแนวคิด (Concept) 3 Smart และจะเป็นศูนย์รวมการ
พัฒนาเอ็มซี พริตต้ี ที่สามารถสร้างการบริหารประสบการณ์ของลูกค้า (Consumer Experience) ซึง่
สามารถครองตลาดของบริษัทรับจัดงาน (Organizer) โดยให้เป็นที่รู้จักของแต่ละประเทศเพ่ือเป็นการ
ผสมผสานบริบทของประเทศน้ันๆและยังมีความเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละประเทศ  
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บทสรปุผู้บริหาร 
 

ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C MODELING) โดยมีการศึกษา
ถึงแนวทางและแนวโน้มของธุรกิจโมเดลลิ่ง รวมถึงสภาพคล่องทางการแข่งขันและปัจจัยต่างๆ ในการ
ด าเนินธุรกิจ จากนั้นจึงได้มีการทดลองวางแผนการจัดตั้งธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C 
MODELING) ขึ้น โดยมีการศกึษาวิเคราะห์ถึงปัจจัย สภาพแวดล้อม และแนวโน้มของธุรกิจโมเดลลิ่ง 
โดยมีการมุ่งเน่นธุรกิจไปที่การบริการพัฒนาบริหารเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ให้มีศักยภาพ โดยเป็นการ
ศึกษาวิจัยข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างโดยมีอาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ในงานจัดงานแสดงสินค้าในงาน 
COMMART NEXT GEN 2015 
 ผู้วิจัยได้จัดท าแผนธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตตี้ (P.M.C MODELING) ไว้ในระยะเวลา 
5 ปี นับตั้งแตป่ี 2558 โดยมีเงินลงทุนทั้งสิ้น15,000,000 บาท จากนั้นผู้วิจัยได้จัดท าสมมติฐาน
ทางการเงินไว้ 3 กรณี ได้แก่ กรณผีลประกอบการดีเยี่ยม (Base Case) กรณีผลประกอบการปกติ 
(Most Likely Case) และในกรณีผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) โดยมีเงื่อนไขของรายได้จาก
ส่วนของการขายโฆษณาและรายได้จากการจัดหางานให้แก่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ซึ่งสามารถน ามา
สรุปผลทางการเงินได้ ดังนี้  
 

Description Best Case Most Likely Case Worst Case 

   รายได้ 40,768,297 33,391,172 26,848,773 

ก าไรสุทธ ิ 22,130,885 16,229,185 10,995,266 

กระแสเงินสดสุทธ ิ 22,250,885 16,349,185 11,115,266 

Payback Period 0.67 1.13 2.19 

NPV ฿32,213,161.11 ฿14,387,161.11 ฿2,870,720.01 

IRR 40% 20% 4% 

 
 จากผลการศึกษาของโครงการพบว่า ธุรกิจบริหารจัดการเอ็มซีและพริตต้ี (P.M.C 
MODELING) ในแต่ละสถานการณ์จากกรณีผลประกอบการดีเยี่ยม (Best Case) พบว่าบริษัทมีสภาพ
คล่องทางการเงินสูงได้รับผลตอบแทนที่ดีมากอีกทั้งยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการ สรุปได้
ว่าธุรกิจนั้นน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 40% ส่วนกรณผีลประกอบการปกติ (Most Likely 
Case) บริษัทมีสภาพคล่องทางการเงินในระดับที่ยอมรับได้ ได้รับผลตอบแทนที่ดี อีกทั้งยังเห็นได้ในปี
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ที่ 5 ของการด าเนินกิจการ สรุปได้ว่าธุรกิจนั้นยังคงน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 20% และใน
กรณีผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) บริษัทมีสภาพคล่องทางการเงินในระดับที่ต่ า แต่ได้รับ
ผลตอบแทนไม่ดีเท่ากับสองสถานการณ์แตย่ังสามารถรับได้สรุปได้ว่าธุรกิจนั้นไม่น่าลงทุนสอดคล้อง
กับค่า IRR น้อยกว่าที่ 4%  

นอกจากนี้ยังมีแนวโน้มการเจริญเติบโตสูงและสามารถมีการปรับตัวได้อย่างรวดเร็วและ
เหมาะสมตามแต่ละสถานการณ์ และท าใหส้ามารถแข่งขนัในอุตสาหกรรมของโมเดลลิง่ เนื่องจากเอ็ม
ซีหรือพิธีกร พริตตี้ ในปัจจุบนัจะมีแค่ประสบการณ์ในการท างานเท่านั้นท าให้อาจจะไม่มีมาตราฐาน
ในการท างานดังนั้นทางธุรกิจเป็นช่องทางในการที่จะมีการค้ดกรองคนที่ดีมีคุณภาพพร้อมที่จะเข้ามา
เป็นส่วนหนึ่งของการที่จะพัฒนาไปสู่การท างานในด้านอื่นๆ อย่างไรก็ตามการก าหนดกลยุทธ์และ
แผนการด าเนินงานที่ดีมีประสิทธิภาพ การคิดค้นการพัฒนาทักษะที่ดีใหก้ับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ 
เพื่อเป็นการสร้างการบริหารประสบการณ์ของลูกค้า (Consumer Experience) และยังเป็นศูนย์ที่
มีเอ็มซีหรือพิธกีร พริตต้ี ที่สามารถท าไอดาส (AIDAS) ได้ดีที่สุด สิ่งเหล่านี้จะเป็นสิ่งที่ท าให้ธุรกิจ
สามารถเข้าสู้ตลาดและรักษาส่วนครองตลาดได้ในระยะยาว  
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แบบสอบถาม 
โครงการจัดตัง้บริหารจัดการเอ็มซีพริตตี้ (P.M.C Modeling) 

 
แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจ ทัศนคติ ความคดิเห็น ต่อโครงการการจัดต้ังบริหาร

จัดการเอ็มซี พริตตี้ (P.M.C Modeling) โดยส ารวจจากเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ที่มีต่อโมเดลลิ่งใน
สังคมปัจจุบัน เพื่อให้ทราบถึงความพึงพอใจของลูกค้าและทัศนคติในการเลือกเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี 
และรวบรวมข้อมูล ข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ต่อโครงการดังกล่าวข้างต้น ของนักศึกษาปริญญาโท 
หลักสูตรนิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ค าตอบของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการท าโครงการจัดตั้งบริหารจัดการเอ็มซีพริตตี้ (P.M.C 
Modeling) จึงขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้  
ค าชี้แจงผู้ตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามน้ีจัดท าเพ่ือประโยชน์ทางการศึกษา ข้อมูลของท่านในแบบสอบถามทั้งหมดจะ
ถือเป็นความลับ ซึ่งการน าเสนอผลวิจัยจะออกมาในลักษณะภาพรวมและไม่มีการเปิดเผยข้อมูลเป็น
รายบุคคล 
แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 ส่วน  
ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 2 ทัศนคติของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่งในสังคมปัจจุบัน  
ส่วนที่ 3 ข้อมูล ความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ที่มีผลต่อ
โมเดลลิ่ง 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ ปัญหาและอุปสรรคที่มีอยู่ในปัจจบุัน  
 
ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่ทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร ์
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย ลงใน  หน้าค าตอบที่ต้องการและเติมค าลงในช่องว่างที่
ก าหนดให้ 
1.  เพศ 

 1. ชาย     2. หญิง 
2.  อายุ 

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

  5. 30 ปีขึ้นไป  
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3.  สถานภาพ 
 1. โสด      2. สมรส 

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

5.  อาชีพ 
 1. นักเรียน / นักศึกษา   2. ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 3. พนักงานบริษัทเอกชน   4. ธุรกิจส่วนตัว 
 5. อาชีพอิสระ (Freelance)   6. อื่นๆ โปรดระบุ................................ 

6.  ปัจจุบันท่านเป็น 
 1. เอ็มซีหรอืพิธีกร (MC)   2. พริตต้ี (Pretty) 
 3. นายแบบ / นางแบบ    4. อื่นๆ โปรดระบุ.................................. 

7.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้ทั้งหมด 
 1. น้อยกว่า 10,000 บาท   2. 10,001 - 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 
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ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและทัศนคติทั่วไปของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ที่มีต่อโมเดล
ลิ่งในสังคมปัจจุบัน 
ค าชี้แจง: โปรดเขียนเครื่องหมาย  ลงใน  หน้าค าตอบที่ต้องการและเติมค าลงในช่องว่างที่
ก าหนดให้ 
8.  ท่านสนใจธุรกิจบันเทิงประเภทไหนมากที่สุด 

 1. ธุรกิจจัดกิจกรรมพิเศษ (Event)  2. ธุรกิจภาพยนตร์ 
 3. ธุรกิจการโฆษณา    4. ธุรกิจหนังสือและนิตยสาร (แฟชั่น)  
 5. ธุรกิจบริษัทผลิตรายการโทรทัศน ์  6. อื่นๆ โปรดระบุ.................................. 

9.  ธุรกิจบันเทิงประเภทใดที่ท่านคิดว่ารายได้สูงสุดและท่านอยากเข้าไปมีส่วนร่วมมากที่สุด  
 1. ธุรกิจจัดกิจกรรมพิเศษ (Event)  2. ธุรกิจภาพยนตร์ 
 3. ธุรกิจการโฆษณา    4. ธุรกิจหนังสือและนิตยสาร (แฟชั่น)  
 5. ธุรกิจบริษัทผลิตรายการโทรทัศน ์  6. อื่นๆ โปรดระบุ.................................. 

10.  ท่านได้รับข่าวสารวงการบันเทิงจากสื่อทางใดที่ท่านคิดว่าตัวท่านเองจะได้รับประโยชน์ (สามารถ
ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  

 1. สื่อโทรทัศน ์    2. สื่อวิทย ุ
 3. แผ่นพับ/โบรชัวร์     4. สื่อสิ่งพิมพ์ (นิตยสาร,หนังสือพิมพ์) 
 5. อินเตอร์เน็ต (เว็ปไซด์ต่างๆ)    6. Social Network (Facebook,Twitter) 
 7. อื่นๆ โปรดระบุ................................... 

11.  ปัจจัยใดบ้างที่ท าให้ท่านพึงพอใจในการเลือกประกอบอาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี (สามารถ
ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 1. อยากได้รับการยอมรับ   2. อาชีพในฝัน    
 3. รายได้และค่าตอบแทนสูง   4. มีชื่อเสียง     
 5. อื่นๆ โปรดระบุ................................... 

12.  ท่านรู้จักบริษทัตัวแทนจัดหาเอ็มซีหรือพิธีกร และพริตต้ี หรือไม ่
 1. ทราบ     2. ไม่ทราบ  

13.  หากมีโมเดลลิ่งที่เป็นสถาบันการสอนเฉพาะทางให้แก่ท่าน ท่านจะสนใจอยู่ในสังกัดโมเดลลิ่ง
หรือไม่  

 1. อยู ่     2. ไม่อยู่ เพราะ…………………………………… 
 
 
 



143 
 

14.  เหตุผลที่ท่านเลือกอยู่ในสังกัดโมเดลลิ่ง (สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 1. มีการเรียนการสอนเฉพาะทาง  2. มีบุคลากรที่เก่งเฉพาะด้าน 
 3. ตามเพ่ือน     4. เจ้าของโมเดลลิ่งเป็นบุคคลที่น่าเชื่อถือ 
 5. ให้ผลตอบแทนมากกว่า   6. มีการรับประกันหางานให้แก่ท่าน 
 7. อื่นๆ โปรดระบุ................................... 

15.  เหตุผลใดที่ท าให้ท่านเลอืกอยู่ภายใต้สังกัดโมเดลลิ่งและรับงานจากโมเดลลิ่ง (สามารถตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 

 1. รายได้     2. ตามกระแส 
 3. โอกาสสู่วงการบันเทิง   4. ความปลอดภัยในการท างาน 
 5. ความสะดวกในการหางาน   6. อื่นๆ โปรดระบุ................................... 

16.  ท่านคิดว่าการที่ท่านสังกัดอยู่ในโมเดลลิ่งมีข้อดีต่างกับการที่ท่านไมไ่ด้สังกัดโมเดลลิ่งอย่างไร  
 1. ไม่ต้องไปหางานเอง    2. มีความปลอดภัยในการท างาน 
 3. ทางโมเดลลิ่งป้อนงานให้สม่ าเสมอ  4. อยากท างานที่มีความมั่นคงและยั่งยืน 
 5. แม้ว่าจะมีการหักค่านายหน้าแต่ก็มีความเหมาะสม  
 6. อื่นๆ โปรดระบุ................................... 

17.  ท่านคิดว่าการที่ท่านสังกัดอยู่ในโมเดลลิ่งมีข้อเสียต่างกับการที่ท่านไม่ได้สังกัดโมเดลลิ่งอย่างไร  
 1. มีความอิสระในการท างาน   2. สามารถหางานได้ด้วยตนเอง 
 3. ไม่มีการหักค่านายหน้า   4. อยากท างานที่มีความมั่นคงและยั่งยืน 
 5. อื่นๆ โปรดระบุ................................... 

18.  ถ้าท่านสามารถรับงานได้โดยตรงโดยไม่ผ่านโมเดลลิ่ง ท่านจะรับหรอืไม่  
 1. ไม่รับ     2. รับแต่บอกโมเดลลิ่ง 
 3. รับและไม่บอกโมเดลลิง่   4. อื่นๆ โปรดระบุ................................... 

19.  ท่านอยากให้การจัดต้ังบริหารจัดการเอ็มซี พริตต้ี (P.M.C Modeling) พัฒนาไปในทิศทางใดมาก
ที่สุด (สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 1. มีการหักค่านายหน้าที่เป็นธรรมต่อทั้งสองฝ่าย  
 2. มีหลักสูตรการเพ่ิมทักษะที่หลากหลายให้กับทางเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ เพื่อการ

ท างานในอาชีพอื่นๆ 
 3. มีการดแูลเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ในสังกัดและมีงานให้อย่างต่อเนื่อง  
 4. มีการจัดกิจกรรมภายใน (Workshop)   
 5. อื่นๆ โปรดระบุ............................................................................................. 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูล ความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้  
ค าชี้แจง: โปรดเขียนเครื่องหมาย  ลงใน  หน้าค าตอบที่ต้องการและเติมค าลงในช่องว่างที่
ก าหนดให้ 
 

 
ความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือ

พิธีกร พริตตี ้

มีผล
มาก
ที่สุด 
(5) 

มีผล
มาก 
(4) 

มีผล
ปาน
กลาง 
(3) 

มีผล
น้อย 
(2) 

มีผล
น้อย
ที่สุด 
(1) 

1.คุณมีการหางานด้วยตนเองมากกว่าที่จะมีสังกัดโมเดลลิ่ง      

2.ความสามารถของเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี มีผลต่อการ
ท างาน 

     

3.โมเดลลิ่งทีเ่ป็นสถาบันการสอนทักษะทางด้านเอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตตี้ โดยเฉพาะ  

     

4.หาก P.M.C. MODELING มีการด าเนินการ เช่น ฝึกทักษะ 
บุคลิกภาพให้กับเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มารยาททางสังคม
ใช้ความรู้ประสบการณ์อาชีพอื่นๆในวันข้างหน้า ท่านมี
ความเห็นอย่างไร  

     

5.มีการการันตีงานให้กับคุณและมีการสร้างเอกลักษณ์
เฉพาะตัวให้คุณจะอยู่ในสังกดั 

     

6.คุณคิดว่าหากมีการรวมอาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มา
รวมเป็นหน้าที่เดียวกัน 

     

7.เป็นแหล่งรวมหาเพื่อนร่วมอาชีพเดียวกันซึ่งจะท าให้เรามี
โอกาสในการมีการหาประสบการณ์แลกเปลีย่นความเห็น 

     

8.โมเดลลิ่งมีการหักค่าตอบแทนให้แก่คนในสังกัดอย่างเป็น
ธรรม 

     

9.ไม่จ าเป็นต้องดิ้นรนด้วยตนเองในการไปแสวงหางานเอง      
10.คุณคิดว่าก่อนที่จะมาเป็นเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ คุณมอง
ภาพลักษณ์ของโมเดลลิ่งเป็นที่ยอมรับในวงการอย่างดี 
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ความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกโมเดลลิ่งของเอ็มซีหรือ

พิธีกร พริตตี ้

มีผล
มาก
ที่สุด 
(5) 

มีผล
มาก 
(4) 

มีผล
ปาน
กลาง 
(3) 

มีผล
น้อย 
(2) 

มีผล
น้อย
ที่สุด 
(1) 

11.คุณคิดว่าสังคมไทยในปัจจุบันมองเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี 
มีภาพลักษณ์ในเชิงลบ 

     

12.หากที่เป็นโมเดลลิ่งที่เก็บเงินเพิ่มเพ่ือให้ความรู้แก่เอ็มซี
หรือพิธีกร พริตต้ีเพื่อให้ความรู้ด้านอื่นๆท่านคิดว่าอยากจะ
เสียเงินเพิ่ม 

     

13.คุณคิดว่าการเสียเงินให้กับโมเดลลิ่งคุ้มค่ากับสิ่งที่จะต้อง
จ่ายด้านอ่ืนๆท่านคิดว่าอยากจะเสียเงินเพิ่ม 

     

14.คุณคิดว่าอินเตอร์เน็ต Youtube Facebook Social 
Network Website Twitter มีอิทธิพลที่ท าให้บุคคลทั่วไป
รู้จักอาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้  

     

15.คุณคิดว่าช่องทางในการติดต่อการท างานส่วนใหญ่จะมา
จากช่องทาง เช่น Facebook Social Network Website 
ต่ออาชีพเอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี  

     

 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
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ค าถามประกอบการสัมภาษณ์ 
 

ค าถามประกอบการสัมภาษณ์ โดยมีข้อมูล ความพึงพอใจของลูกค้าและทัศนคติในการ
เลือกเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่  

1. การสัมภาษณบ์ริษัทผู้รับจดังาน (บริษัทออกาไนท์เซอร)์ ที่มีการว่าจ้างเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี โดยมีประเด็นการสัมภาษณ์ในเรื่อง โครงการจัดตั้งบริหารจัดการเอ็มซี พริตต้ี (P.M.C 
Modeling) โดยส ารวจจากข้อมูล ความพึงพอใจของลูกค้าและทัศนคติในการเลือกเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี ดังนี้ 

1.1 ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ค าจ ากัดความค าว่า เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ คืออะไร  
1.2 ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท าไมต้องเลือกใช้เอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี เข้ามาเป็น

ส่วนหนึ่งในการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) อย่างไรบ้าง 
1.3 ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท่านมีกระบวนการคัดเลือกและเลือกใช้เอ็มซีหรือ

พิธีกร พริตตี้ เพ่ือเป็นส่วนหนึ่งในการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
อย่างไรบ้าง 

1.4 ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน การเลือกใช้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี ในการจัดงาน
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) สามารถสร้างจดุสนใจแก่กลุ่มเป้าหมายที่มาเข้า
ร่วมงานและมีส่วนช่วยกระตุ้นการซื้อสินค้าของผู้บริโภคให้กับบริษัทได้จริงหรือไม่ 

1.5 ในฐานะบริษัทผู้รับจัดงาน ท่านมีความรู้สึกอย่างไรกับเสียงวิพากย์วิจารณ์ใน
สังคมปัจจุบันที่มองการท าหน้าที่และการแต่งกายของเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ในเชิงลบ 
2. ผู้ร่วมงานการตลาดเชิงกิจกรรม (กลุ่มผู้บริโภค) โดยมีประเด็นการสัมภาษณ์ในเรื่อง 

โครงการการจัดต้ังบริหารจัดการเอ็มซี พริตตี้ (P.M.C Modeling) โดยส ารวจจากข้อมูล ความพึง
พอใจของผู้บริโภคและปัจจัยที่กระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้า ดังนี้  

2.1 ในฐานะผูบ้ริโภค ระหว่างสินค้าที่มีเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ มากับสินค้า และ 
สินค้าที่ไม่เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ท่านคิดว่าแบบไหนที่มีผลต่อการกระตุ้นซื้อสินค้าและมีผล
ท าให้น่าสนใจกันมากกว่ากัน 

2.2 ในฐานะผูบ้ริโภค ท่านมีความคิดเห็นหรือมีทัศนคติอย่างไรเมื่อเห็น เอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตตี้  

 
2.3 ในฐานะผูบ้ริโภค ท่านมคีวามคิดเห็นอย่างไรกับการที่บริษัทผู้ผลิตสนิค้านิยม

ใช้เอ็มซีหรือพธิีกร พริตตี้ เข้ามาเป็นส่วนหน่ึงในการจัดงานการตลาดเชิงกิจกรรม (Event 
Marketing)  
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2.4 ในฐานะผูบ้ริโภค การเลือกใช้เอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ในการจัดงานการตลาดเชิง
กิจกรรม (Event Marketing) สามารถสร้างจุดสนใจแกก่ลุ่มเป้าหมายที่มาเข้าร่วมงานและมี
ส่วนช่วยกระตุ้นการซื้อสินค้าของผู้บริโภคให้กับบริษัทได้จริงหรือไม่ 

2.5 ในฐานะผูบ้ริโภค ท่านมคีวามรู้สึกอย่างไรกับเสียงวิพากย์วิจารณ์ในสังคม
ปัจจุบันที่มองการท าหน้าที่และการแต่งกายของเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ในเชิงลบ 
3. การสัมภาษณเ์อ็มซีหรือพิธีกร พริตต้ี (ผู้ปฏิบัติหน้าที่) โดยมีประเด็นการสัมภาษณ์ในเรื่อง 

โครงการการจัดต้ังบริหารจัดการเอ็มซี พริตตี้ (P.M.C Modeling) โดยส ารวจจากเอ็มซีหรือพิธีกร 
พริตต้ี ที่มีต่อโมเดลลิ่งในสังคมปัจจุบัน เพื่อให้ทราบถึงความพึงพอใจของลูกค้าและทัศนคติในการ
เลือกเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ดังนี้ 

3.1 ในฐานะผู้ปฏิบัติหน้าที่ ท่านมีความรู้สึกอย่างไรกับการท าหน้าที่ เอ็มซีหรือ
พิธีกร พริตตี้  

3.2 ในฐานะผู้ปฏิบัติหน้าที่ ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับโมเดลลิ่งไทยในปัจจุบัน 
3.3 ในฐานะผู้ปฏิบัติหน้าที่ ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรหากมีโมเดลลิ่งที่เป็นสถาบัน

การสอนทักษะทางด้านเอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ โดยเฉพาะ เช่น สอนการเดิน การพูด การยืน 
มีสอนเรื่องการดูแลรูปร่างตนเอง การดูแลความสวยความงาม ท่านจะมาอยู่ในสังกัดหรือไม่ 

3.4 ในฐานะผูป้ฏิบัติหน้าที่ ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรหากโมเดลลิ่งทีม่ีการการันตี
งานให้กับคุณและมีการสร้างเอกลักษณ์เฉพาะตัวให้คุณ ทา่นจะอยู่ในสังกัดหรือไม่ 

3.5 ในฐานะผูป้ฏิบัติหน้าที่ ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรหากโมเดลลิ่งมีการหักค่านาย
หน้าที่ยุติธรรมและมีการเซ็นสัญญาการดูแลคุณในทุกเรื่องรวมถึงค่าตอบแทนของคุณ ท่าน
จะอยู่ในสังกัดหรือไม่ 

3.6 ในฐานะผู้ปฏิบัติหน้าที่ การเลือกใช้เอ็มซีหรือพิธีกร พริตตี้ ในการจัดงาน
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) สามารถสร้างจดุสนใจแก่กลุ่มเป้าหมายที่มาเข้า
ร่วมงานและมีส่วนช่วยกระตุ้นการซื้อสินค้าของผู้บริโภคให้กับบริษัทได้จริงหรือไม่ 

3.7 ในฐานะผู้ปฏิบัติหน้าที่ ท่านมีความรู้สึกอย่างไรกับเสียงวิพากย์วิจารณ์ในสังคม
ปัจจุบันที่มองการท าหน้าที่และการแต่งกายของเอ็มซีหรอืพิธีกร พริตต้ี ในเชิงลบ 
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