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บทคดัยอ่ 
 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อ
การรับชมเผยแพร่งานแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสดของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือน าข้อมูลมาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ที่ใช้ในการจัดตั้งบริษัทเผยแพร่งานแสดง
ดนตรีสด และบันทึกการแสดงดนตรีสด โดยการสัมภาษณ์จากผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน และใช้
แบบสอบถาม จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 150 ชุด เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัย
ด้านส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมการแสดงดนตรีสดที่อาศัยอยู่ในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับศิลปินน่าสนใจ มีการแสดงดนตรีบนเวทีที่
ยอดเยี่ยม มีราคาท่ีเหมาะสม สถานที่จัดงาน เดินทางไปรับชมได้สะดวก มีแหล่งข้อมูลที่ต้องการ
ครบถว้น และค้นหาได้ง่าย ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมบันทึกการแสดง
ดนตรีสดที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการมี
ช่องทางช าระเงินมีหลายรูปแบบ การแสดงที่มีคุณค่า เหมาะแก่การสะสม ราคาเหมาะสม สามารถ
เข้าถึงสื่อโฆษณาต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ ป้ายโฆษณา โดยน าผลการศึกษาวิจัยครั้งนี้มาเป็นแนวทางในการ
จัดท าแผนธุรกิจ ก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจการจัดตั้งบริษัทเผยแพร่งานแสดงดนตรีสด และ
บันทึกการแสดงดนตรีสด 
 
ค าส าคัญ: การแสดงดนตรีสด, บันทึก, รับชม 
 
 
 
 
 
 
 



Tongbunruang, J.  M. Com. Arts (Entertainment Management and Production) 
Graduate School, Bangkok University. 
Study of Audience Behavior and Marketing Strategy on the perception of Bangkok 
Audience on Live Music and Live Music Recording. (144 pp.) 
Advisor: Kamonthip Tachasakulmas, Ph. D. and Peter Gun, Ph. D. 
 

ABSTRACT 
 
 The purpose of this report is to study Behavior and Marketing Strategy 
Affecting Bangkok Customer to watching Live Music and Live Music recording that 
resulted to make a business plan for the Live music and Live recording organizer. By 
the personal interview with the specialist of Live music and concert, and using 150 
questionnaire from target group. The result found that the mainly marketing strategy 
affecting Bangkok Audience for watching Live Music are artist be interesting 
entertaining, appropriate price, convenient location and easy to find the information. 
The result found that the mainly marketing strategy affecting Bangkok Audience for 
watching Live Music recording are multiple channel payment, suitable to collect, 
appropriate price and Advertising in radio, television and billboards. The result would 
be used as guideline in future Resource for business plan and strategy for Live music 
and Live recording organizer. 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ประวัตคิวามเปน็มาและความส าคญัของปญัหา 
 ความเป็นมาของการแสดงดนตรีสด(คอนเสิร์ต)  
 ดนตรีเป็นส่วนหนึ่งในการสร้างการปฎิสัมพันธ์ไปสู้ผู้อื่นซึ่งเป็นการแสดงออกทางด้านอารมณ์
โดยการสื่อสารผ่านทางบทเพลง และ ศิลปิน (Cresswell & Bennett, 2015) การมีปฎิสัมพันธ์
ทางด้านดนตรีได้สร้างการแบ่งปันประสบการณ์ท่ีของนักดนตรีผ่านความรู้สึก ความคิด และอารมณ์
ของผู้ที่แสดงดนตรีไปสู่กลุ่มผู้ชมและผู้ชมนั้นรู้สึกถึงการสื่อสารนั้นซึ่งส่งผลต่อความรู้สึกทางกายภาพ
และความรู้สึกทางด้านอารมณ์ 
 การแสดงดนตรีสดเป็นเครื่องมือในการสร้างสังคมอย่างหนึ่งในขณะที่การฟังบันทึกการแสดง
ดนตรีสดนั้นเป็นการเพ่ิมความบันเทิงให้กับผู้รับฟัง การแสดงดนตรีสดท าให้ผู้รับฟังได้รับ
ประสบการณ์ใหม่ เป็นการถ่ายทอดจากนักดนตรีที่แสดงไปสู่ผู้ฟังในขณะนั้นจึงเรียกว่าเป็น “การ
แสดงดนตรีสด” ซึ่งมีความแตกต่างกันระหว่างที่ผู้ฟังนั้นนั่งรับฟังดนตรีเพียงคนเดียว กลุ่มผู้ชมจะ
ได้รับประสบการณ์ในขณะที่ร่วมกันเป็นส่วนหนึ่งของการแสดงดนตรีสด การแสดงดนตรีสดนั้นไม่ใช่
การแสดงเพ่ือให้เกิดการกระตุ้นในด้านอารมณ์เพียงอย่างเดียวเท่านั้น การแสดงดนตรีสดยังเป็นการ
แสดงออกถึงการมีส่วมร่วมทางวัฒธรรมที่มีประวัติศาสตร์ที่ยาวนานตั้งแต่มนุษย์ได้เคยบันทึกไว้
เกี่ยวกับการแสดงออกทางด้านศิลปะและวัฒนธรรม (Cresswell & Bennett, 2015) 
 เทคโนโลยีที่พัฒนาขึ้นในรูปแบบที่หลากหลายในการบันทึกการแสดงต่างๆ และถูกจัดเก็บไว้
ในรูปแบบของสื่อมัลติมีเดียซึ่งง่ายต่อการรับชม สามารถย้อนกลับไปรับการแสดงที่มีคุณค่าต่างๆจากผู้
ถ่ายทอดที่เคยได้ท าการแสดงไว้ ผ่านสื่อสมัยใหม่เหล่านี้ สื่อมัลติมีเดียหมายถึงสื่อที่มีรูปแบบของ สื่อ 
ข่าวสาร การติดต่อสื่อสารหลายรูปแบบมารวมตัวกันประกอบไปด้วย ตัวอักษร ภาพนิ่ง 
ภาพเคลื่อนไหวหรืออนิเมชั่น เสียง และ วิดีโอ ผ่านกระบวนการด้วยระบบคอมพิวเตอร์เพ่ือสื่อ
ความหมายให้กับผู้รับสารอย่างมีปฎิสัมพันธ์เพ่ือบรรลุผลตามวัตถุประสงค์ท่ีใช้งาน 
องค์ประกอบของมัลติมีเดียแบ่งเป็น 5 ชนิดได้แก่ 
 -ข้อความหรือตัวอักษร เป็นองค์ประกอบพ้ืนฐานที่ส าคัญระบบมัลติมีเดียที่น าเสนอผ่าน
จอภาพบนคอมพิวเตอร์จะมีรูปแบบและตัวอักษรที่ต่างกันไป 
 -ภาพนิ่ง ได้แก่ ภาพถ่าย ภาพวาด ภาพลายเส้น แผนภูมิ แผนที่ โลโก้ ฯลฯ ซึ่งถ่ายทอดโดย
การรับรู้ด้วยการมองเห็นสามารถถ่ายทอดได้ลึกซึ้งมากกว่าตัวอักษรโดยจะแสดงอยู่ตามสื่อชนิดต่างๆ 
เช่น โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ หรือ เอกสารวิชาการ เป็นต้น 
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 -ภาพเคลื่อนไหว คือภาพกราฟฟิกท่ีมีการเคลื่อนไหวเพ่ือให้เกิดปรากฎการณ์ต่างๆที่เกิดขึ้น
อย่างต่อเนื่อง เพื่อสร้างจินตนาการให้เกิดแรงจูงใจกับผู้ชมในการผลิต ภาพเคลื่อนไหวมีการใช้
โปรแกรมท่ีซับซ้อนกว่าการสร้างภาพนิ่งมีการจัดเก็บข้อมูลที่ใหญ่กว่าภาพนิ่ง 
 -เสียง เป็นองค์ประกอบที่ถูกจัดเก็บในรูปแบบของสัญญานดิจิตอล สามารถเล่นวนซ้ าไปมาได้
โดยใช้โปรแกรมท่ีออกแบบมาส าหรับการท างานด้านเสียง 
 -วิดีโอ เป็นองค์ประกอบของมัลติมีเดียที่น าเสนอภาพนิ่งและภาพเคลื่อนไหว และเสียง
ประกอบกัน และท างานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพ สื่อวิดีโอจึงถือว่าเป็นสื่อที่มีบทบาทส าคัญต่อ
ระบบมัลติมีเดีย (ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ, 2552) 
 ท าให้สามารถบันทึกการแสดงของศิลปินหรือบุคคลไว้ในรูปแบบมัลติมีเดีย เพ่ือย้อนกลับมา
รับชมได้ และหากผู้ถ่ายทอดหรือศิลปินที่ถูกบันทึกนั้นไม่สามารถกลับมาท าการแสดงสดได้อีกผลงาน
ที่ถูกบันทึกไว้จึงเป็นผลงานที่มีคุณค่าต่อสังคม ยกตัวอย่างเช่น 
 -มหกรรมดนตรี 30 ปี คาราบาว เป็นคอนเสิร์ตที่จัดขึ้นเนื่องในโอกาสครบรอบ 30 ปีของวง
คาราบาว โดยมีผู้จัดคือ วอร์นเนอร์ มิวสิก ไทยแลนด์ และ เฟรชแอร์ เฟสติวัล ร่วมกันจัดขึ้น ในปี 
พ.ศ. 2554 ซึ่งในมหกรรมดนตรี ครั้งนี้ ยืนยงโอภากุล(แอ๊ด คาราบาว) ได้ประพันธ์เพลงใหม่ขึ้น 2 
เพลง เพ่ือเป็นการฉลองครบรอบ 30 ปี นั่นก็คือเพลง ก าลังใจคาราบาว 30 ปี และ ผู้ปิดทองหลังพระ 
ตลอดระยะเวลาที่มีมหกรรมดนตรีทางวงดนตรีจะไม่มีการเล่นดนตรีในสถานบันเทิงทั่วไป แต่จะเล่น
ดนตรีใน มหกรรมดนตรีที่จัดขึ้นตลอดท้ังปีแทน โดยคอนเสิร์ตครั้งนี้มีสมาชิกวงคาราบาวร่วมกันแสดง
คอนเสิร์ตทุกคนตั้งแต่ยุคแรกเริ่ม ซึ่งขาดเพียง อ านาจ ลูกจันทร์ (เป้า) เพียงคนเดียวเนื่องจากมีปัญหา
ด้านสุขภาพคอนเสิร์ตที่ส าคัญที่สุดในมหกรรมดนตรีครั้งนี้คือ คาราบาว เวโลโดรม รีเทิร์น คอนเสิร์ต 
ซึ่งเป็นคอนเสิร์ตที่ไม่มีการจ าหน่ายบัตร แต่จะให้ผู้ที่ต้องการรับชมคอนเสิร์ตเข้าร่วมกิจกรรมของ
ผู้สนับสนุนคอนเสิร์ตแทนจนท าให้เกิดเสียงเรียกร้องจากแฟนเพลงให้มีการจ าหน่ายบัตร จนเกิดกลุ่ม
ในเฟซบุ๊ค (Facebook) ขึ้น ท าให้ผู้จัดต้องเปิดรอบการแสดงเพ่ิมขึ้นในวันต่อมา (“ประมวลภาพ”, 
2554) ท าให้การแสดงสดของ มหกรรมดนตรี 30 ปี คาราบาว นั้นเป็นการแสดงสดที่มีคุณค่า
เนื่องจากโอกาสที่สมาชิกตั้งแต่รุ่นแรกของ วงดนตรี คาราบาว จะรวมตัวกันเพ่ือแสดงดนตรีเป็นเรื่องที่
เกิดข้ึนได้ยากเนื่องจากปัจจัยหลายๆอย่าง ส่งผลท าให้เกิดคุณค่าต่องานบันทึกการแสดงสดของ
คอนเสิร์ตในครั้งนั้น 
 - คอนเสริ์ต U2 360 Tour เป็นคอนเสิร์ตที่มีผู้คนเข้าร่วมมากท่ีสุดในโลก จ านวน 7,272,046 
คน และมียอดขายบัตรเข้าชมคอนเสิร์ต 736,421,584 ดอลล่าห์สหรัฐ มีจ านวนการแสดงทั้งหมด 
110 ครั้ง ระหว่างปี ค.ศ. 2009-2011 คอนเสิร์ตครั้งแรกเริ่มต้นขึ้นเมื่อวันที่ 30 มิถุนายน ค.ศ.2009 
ครั้งสุดท้ายเมื่อ 30 กรกฎาคม ค.ศ. 2011 46 ครั้งในยุโรป 45 ครั้งในอเมริกาเหนือ 10 ครั้งในโอเชีย
เนีย 7ครั้งในอเมริกาใต้ และ 2 ครั้งในแอฟริกา (Allen, 2009) การจัดคอนเสิร์ตเริ่มต้นขึ้นในปี ค.ศ. 
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2009 จากอัลบั้ม No Line on the Horizon ซึ่งเป็นชื่อส าหรับเวทีในการจัดคอนเสิร์ตในครั้งนี้ด้วย 
เวทีในการจัดคอนเสิร์ตนั้นสามารถรับชมได้รอบทิศทาง (Lustig, 2009) มีโครงสร้างสี่ขาขนาดใหญ่ที่มี
ชื่อเล่นว่า “The Claw” โครงสร้างนี้ถูกสร้างขึ้นเหนือเวทีการแสดงคอนเสิร์ตเพ่ือรองรับระบบเครื่อง
เสียงและระบบจอภาพทรงกระบอกขนาดใหญ่ ในขั้นตอนการขนย้ายเพื่อเปลี่ยนแปลงสถานที่ในการ
แสดงคอนเสิร์ต “The Claw” จะถูกแบ่งออกเป็นสามส่วนเพ่ือให้มีความสะดวกต่อการขนย้ายและ
ติดตั้งได้ทันตามเวลาในการแสดงคอนเสิร์ตในแต่ละที่ ประโยชน์ของเวทีในรูปแบบ 360 องศาก็คือ
สามารถเพ่ิมจ านวนผู้ชมได้ 25% ซึ่งทางวง U2 ได้กล่าวว่าเป็นครั้งแรกของการทัวร์คอนเสิร์ตที่มีการ
จัดเวทีคอนเสิร์ตที่มีความเป็นเอกลักษณ์ (Live Nation Entertainment, 2009) การจัดคอนเสิร์ตใน
ครั้งนี้ ท าให้วง U2 มีรายได้หลักจากการแสดงคอนเสิร์ต ซึ่งในช่วงนั้นเป็นยุคของการถดถอยของ
อุตสาหกรรมดนตรี ซึ่งในแต่ละวันบัตรการแสดงได้ถูกจ าหน่ายจนหมดภายในไม่กี่นาที ในช่วงปี ค.ศ. 
2010 มีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการแสดงคอนเสิร์ต ล าดับเพลงในการแสดงคอนเสิร์ตถูก
เปลี่ยนแปลง และได้เพ่ิมเพลงที่ไม่เคยถูกเปิดเผยที่ใดมาก่อนในการแสดงตั้งแต่ปี ค.ศ. 2010 และในปี 
ค.ศ. 2011 เพลงของวงในยุค 1990 ได้ถูกเพ่ิมเข้ามาระหว่างการแสดงคอนเสิร์ตเนื่องจากเป็นการ
ครบรอบ 20 ปีของอัลบั้ม “Achtung Baby” เหตุการณ์ส าคัญในระหว่างการทัวร์คอนเสิร์ตที่ยุโรปมี
มนุษย์อวกาศคนหนึ่งซึ่งเป็นลูกเรือของสถานีอวกาศนานาชาติได้บันทึกส่วนหนึ่งของการแสดง
คอนเสิร์ตไว้ได้ซึ่งเป็นช่วงที่วง U2 ได้แสดงเพลง”Your Blue Room” และได้ท าการอัพลิ้งค์ลงใน บีบี
ซี เรดิโอ ซึ่งต่อมา ในวันที่ 18 สิงหาคม ค.ศ. 2009 NASA ได้เปิดเผยว่าลูกเรือคนหนึ่งในสถานีอวกาศ
นานาชาติ “Frank De Winne” ได้บันทึกท่อนเวิสสุดท้ายของเพลงไว้ จากนั้นจึงได้มีการตัดต่อวีดีโอ
ถูกที่บันทึกไว้เพ่ือใช้ในการแสดงในระหว่างการทัวร์คอนเสิร์ตในทวีปอเมริกาเหนือ (Keeter, 2009) 
และต่อจากนั้นได้มีการน าวิดีโอส่วนหนึ่งที่ถูกบันทึกโดย Marl Kelly ระหว่างที่เขาอยู่ในกระสวย
อวกาศเอนเดฟเวอร์ที่ถูกส่งไปยังสถานีอวกาศนานาชาติเพ่ือใช้เป็นการแนะน าเพลง “Beautiful 
Day” หลังจากจบการทัวร์คอนเสิร์ตได้มีการจัดท าอัลบั้มพิเศษขึ้นชื่อว่า U22 ซึ่งภายในอัลบั้มมี
ทั้งหมด 22 เพลง เพลงทั้งหมดถูกบันทึกระหว่างการทัวร์คอนเสิร์ตในครั้งนี้ ซึ่งก่อนหน้านี้มีการเปิด
โหวดส าหรับสมาชิกในเว็ปไซต์ U2.com ว่าต้องการให้เพลงในปรากฏอยู่ในอัลบั้มนี้นอกจากนั้นยัง
มีบนัสแทร็คที่ชื่อว่า “Unknow Caller” ด้วย อัลบั้ม U22 นั้นมีขายเฉพาะผู้ที่เป็นสมาชิกในเว็ปไซต์ 
U2.com เท่านั้น (Live Nation Entertainment, 2011)  
 -สายัณห์ สัญญา เป็นนักร้องลูกทุ่งที่มีชื่อเสียงและได้ฉายาว่า”แหบมหาเสน่ห์” และได้ชื่อว่า
เป็นนักร้องลูกทุ่งที่ได้รับความนิยมมากที่สุดหลังจากยุคของ สุรพล สมบัติเจริญ เริ่มต้นเข้าวงการด้วย
การเป็นนักร้องวง ผ่องศรี วรนุช อยู่ในวงดนตรีได้ 4 ปีทางวงได้หยุดท าการแสดง ในเวลาต่อมาได้พบ
กับ คุณเล็ก และ คุณน้อย อิงคนันท์ ซึ่งเป็นคนท าให้สายัณห์ สัญญาได้บันทึกแผ่นเสียงครั้งแรก คือ
เพลงรักเธอเท่าฟ้าและเพลงพลัดคู่ ท าให้สายัณห์ ได้เป็นนักร้องน าของวง “รวมพร” แต่ก็ยังไม่ประสบ
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ความส าเร็จจึงท าให้วงหยุดท าการแสดงไประหว่างนั้น สายัณห์ จึงได้อัดแผ่นเสียงใหม่อีกครั้งหนึ่งคือ
เพลง ลูกสาวผู้การและเพลงแหม่ปลาร้า และยังมีเพลงอ่ืนๆอีกมากมายในครั้งนี้เพลงเริ่มเป็นที่รู้จัก 
สายัณห์ จึงเริ่มมีชื่อเสียงและได้รับการสนับสนุนจากนักจัดรายการวิทยุในสมัยนั้นจนมีชื่อเสียงโด่งดัง
ทั่วประเทศ จนได้รับรางวัลแผ่นเสียงทองค าและเพลงยอดนิยมหลายเพลง ประโยคที่ สายัณห์ ใช้ใน
การอ้อนแม่ยกแฟนเพลงจนเป็นที่ติดหูคือ รักสายัณห์น้อยๆ แต่รักนานๆ (“บ้านเพลงสายัณห์”, 
2557) สายัณห์ สัญญาได้ป่วยเป็นโรคมะเร็งตับและได้ท าการรักษาท่ีโรงพยาบาลพระราม 9 แต่การ
รักษาก็ไม่สามารถท าให้สายัณห์ สัญญา หายจากอาการดังกล่าวได้เนื่องจากเป็นมะเร็งในระยะที่ 4 
รวมถึงมีโรคต่างๆอีกมากมาย ทางสายัณห์ สัญญา จึงได้ตัดสินใจจัดคอนเสิร์ตเพ่ือเป็นการขอบคุณ
แฟนเพลงเป็นครั้งสุดท้าย คอนเสิร์ตถูกจัดขึ้นในวันที่ 27 กรกฎาคม พ.ศ. 2556 ที่พระประแดงอาเขต 
จังหวัดสมุทรปราการ ภายในงานมีนักร้องลูกทุ่งท่ีมีชื่อเสียงจ านวนมากมาร่วมแสดง มีการถ่ายทอดสด
ผ่านทีวีดาวเทียมทางช่อง “แซ่บ” (“ยันผลตรวจสายัณห์”, 2556) คอนเสิร์ตในครั้งนี้มีชื่อว่า “วัน
อ าลา ขวัญใจคนเดิม” มีคนเข้าร่วมการแสดงมากกว่า 3000 คน เพลงแรกที่สายัณห์ สัญญาได้ร้องคือ
เพลงล้นเกล้าเผ่าไทย หลังจากการแสดงสายัณห์ สัญญา ได้มีอาการหน้าซีดจนต้องเข้าไปพักใน
รถพยาบาลเพ่ือรอดูอาการเพราะต้องการขึ้นเวทีไปพบกับแฟนๆอีกครั้ง แต่อาการก็ไม่ดีขึ้นจนต้อง
กลับโรงพยาบาลเพ่ือท าการักษาตัว (ไนน์เอ็นเตอร์เทน, 2556) ครูชลธี ธารทอง ศิลปินแห่งชาติวัย 77 
ปีได้แต่งเพลงชื่อ “เพลงสุดท้าย” ขึ้นเพ่ือมอบให้สายัณห์ สัญญา เป็นผู้ร้องแต่สุดท้ายสายัณห์ สัญญา 
ก็ไม่ได้ร้องจึงให้ วันชนะ เกิดดี เป็นผู้ขับร้องแทน (“ร่วมไว้อาลัย”, 2556) หลังจากคอนเสิร์ต “วัน
อ าลา ขวัญใจคนเดิม” สายัณห์ สัญญา ก็ได้เสียชีวิตลงในวันที่ 11 กันยายน 2556 ที่โรงพยาบาล
ธนบุรี ซึ่งก่อนหน้านี้มีการวางแผนที่จะจัดงาน “วันอ าลา ขวัญใจคนเดิม” อีกครั้งในวันที่ 14 กันยายน 
พ.ศ. 2556 ที่ เอ็มซีซีฮอลล์ เดอะมอลล์บางกะปิแต่ก็ต้องยกเลิกไป ท าให้คอนเสิร์ตเมื่อวันที่ 27 
กรกฎาคม ถือเป็นคอนเสิร์ตครั้งสุดท้ายที่สายัณห์ สัญญาได้ท าการขึ้นแสดง (“สิ้น ''สายัณห์ 
สัญญา””, 2556) คอนเสิร์ตในครั้งนี้ถือได้ว่าเป็นคอนเสิร์ตครั้งสุดท้ายที่ศิลปินลูกทุ่งแห่งยุคได้ท าการ
แสดงเป็นครั้งสุดท้าย จึงมีคุณค่าเป็นอย่างมากเนื่องจาก สายัณห์ สัญญา จะไม่สามารถมาท าการ
แสดงสดได้อีกแต่ไม่มีการจัดท าการบันทึกการแสดงสดไว้อย่างเป็นทางการจึงเป็นสิ่งที่น่าเสียดาย 
 ปัจจุบันเทคโนโลยีดิจิตอลได้ถือก าเนิดขึ้นมาแทนที่เทคโนโลยีเก่า เทคโนโลยีดิจิตอลนั้นมากับ
ความรวดเร็วในการสื่อสารกับผู้คน เป็นเทคโนโลยีที่มีความซับซ้อนเกี่ยวกับการสื่อสาร สามารถท าสิ่ง
ต่างๆที่หลากหลายได้ ท าให้การแสดงดนตรีสดในเชิงธุรกิจนั้นได้เปลี่ยนผ่านจากระบบเก่าไปสู่ระบบ
ใหม่ การน าเทคโนโลยีการสื่อสารแบบดิจิตอลนั้นมาช่วยในงานคอนเสิร์ต ส่งผลท าให้ในระหว่างปี 
ค.ศ. 1999 - 2009 ราคาขายบัตรส าหรับเข้าชมการแสดงดนตรีสดในสหรัฐอเมริกานั้นเพ่ิมข้ึนจาก 
1.5 พันล้านดอลล่าห์สหรัฐ เป็น 6.4 พันล้านดอลล่าห์สหรัฐซึ่งถือว่ามากกว่าอัตตราการเจริญเติบโต
ของประชากรในประเทศซึ่งถือว่ามีการเติบโตอย่างมากในทางเศรษฐกิจ การแสดงดนตรีสดนั้นจึงเป็น
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รายได้ที่เพ่ิมข้ึนมาแทนที่รายได้ที่ลดลงจากการขายเพลงแบบเป็นอัลบั้ม การแสดงดนตรีสดจึงสามารถ
สร้างก าไรและรายได้เข้าสู่อุตสาหกรรมดนตรีได้มากกว่าเป็นแนวทางใหม่ในการขับเคลื่อน
อุตสาหกรรมของวงการดนตรีในยุคตลาดนิชช์ (Niche Market) มีการเติบโตขึ้นเป็นโอกาสที่ผู้จัด
คอนเสิร์ตต่างๆจะใช้ตลาดนิชช์นี้เป็นโอกาสในการสร้างรายได้ที่ส าคัญจากการจัดกิจกรรมด้านดนตรี 
การแสดงสดในรูปแบบใหม่ๆได้เกิดข้ึนจากการแตกต่างกันทางด้านวัฒนธรรมในแต่ละท้องที่จึงเป็นอีก
หนทางหนึ่งที่จะสามารถสร้างสรรค์งานดนตรีให้เหมาะกับวัฒนธรรมของผู้คนในพ้ืนที่ต่างๆเพ่ือ
พัฒนาการแสดงดนตรีสดให้มีหลากหลายรูปแบบมากข้ึน (Jones& Bennett, 2015) ในปี ค.ศ. 2011 
พบว่ามีผู้เข้าชมคอนเสิร์ต 54.3 ล้านคนในประเทศสหรัฐอเมริกา และคาดว่าน่าจะเพ่ิมข้ึน 25 
เปอร์เซ็นต์ในปี 2012 (Popular Music Concert) บริษัท ไลฟ์เนชั่นเอ็นเตอร์เทนเม้นท์ ที่เป็นผู้น าใน
อุสาหกรรมคอนเสิร์ตและอีเว้นท์มีรายได้มากกว่า 4.5 พันล้านดอลล่าห์สหรัฐในปี ค.ศ. 2013 จากผล
การส ารวจคอนเสิร์ตที่มีรายได้มากที่สุดของสหรัฐอเมริกาในปี ค.ศ. 2015 พบว่า คอนเสิร์ตที่มีรายได้
มากที่สุด 3 อันดับแรกได้แก่ อันดับที่ 1 เทเลอร์ สวิฟ 250.4 ล้านดอลล่าห์สหรัฐ อันดับที่ 2 เอซี/ดีซี 
180  ล้านดอลล่าห์สหรัฐ อันดับที่ 3 วัน ไดเร็คชั่น 158.8 ล้านดอลล่าห์สหรัฐ (Statista, 2016) 
 มูลค่าอุตสาหกรรมคอนเสิร์ตได้ขยายตัวขึ้นท าให้มูลค่าของอุตสาหกรรมดนตรีไม่ได้ลดลงไป
ตามยอดขายงานบันทึกเสียงที่ลดลง ตั้งแต่ปี ค.ศ. 2000 พบว่าอุตสาหกรรมคอนเสิร์ตได้ขยายตัวขึ้น
อย่างต่อเนื่องตั้งแต่ปี ค.ศ. 1998 จนถึงปี ค.ศ. 2008 ในประเทศสหรัฐอเมริกา และในประเทศแคน
นาดารายได้จากอุตสาหกรรมดนตรีก็ขยายตัวเพ่ิมข้ึนถึงสองเท่า จึงท าให้มีเทศกาลดนตรีใหญ่ๆเกิดข้ึน
ใหม่ทั่วโลกและเทศกาลดนตรีที่มีอยู่แล้วก็ขยายตัวเพ่ิมข้ึนไป เทศกาลเหล่านี้มีรายได้มาจากการ
สนับสนุนของสปอนเซอร์ (Sponsor) ซึ่งท าให้อุตสาหกรรมคอนเสิร์ตมีแนวโน้มที่ดีข้ึนตั้งแต่กลาง
ศตวรรษท่ี 20 ดังนั้นจึงท าให้อุตสาหกรรมดนตรีได้เปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดีขึ้น (Ukman, 2015) 
แหล่งรายได้ใหม่ในอุตสาหกรรมดนตรีในช่วงหลังปี ค.ศ. 2010 คือการเก็บค่าลิขสิทธ์การเผยแพร่
ดนตรี ค่าลิขสิทธิ์การเผยแพร่ดนตรีเป็นภาษีทางดนตรีที่ผู้บริโภคดนตรีไม่ได้จ่ายเองโดยตรงเนื่องจาก
มันจะสอดแทรกอยู่ในชีวิตประจ าวันเช่น ดนตรีที่เปิดในร้านอาหาร ในสถานีวิทยุ โทรทัศน์ และทาง
ดิจิตอลอย่างเช่น Youtube และเว็ปที่มีบริการฟังเพลงออนไลน์หรือมิวสิคสตรีมมิ่ง (Stream Music) 
ค่าลิขสิทธิ์การเผยแพร่ งานดนตรี งานบันทึกเสียงจึงเป็นรายได้อีกช่องทางหนึ่งให้กับอุตสาหกรรม
ดนตรี (Friedlander, 2014) ในช่วงเปลี่ยนผ่านอุตสาหกรรมดนตรีจากระบบอนาล็อกเข้ามาสู่ดิจิตอล
ส่งผลท าให้การท าธุรกิจเปลี่ยนไปปัจจัยที่ท าให้อุตสาหกรรมดนตรียังอยู่รอดได้นั้นเนื่องมาจากการ
เติบโตของบริการมิวสิคสตรีมมิ่ง (Stream Music) ในปี ค.ศ. 2014 อุตสาหกรรมดนตรีในยุคดิจิตอลมี
รายได้รวมอยู่ที่ 6.85 พันล้านเหรียญดอลล่าห์สหรัฐ (ประเทศสหรัฐอเมริกา) ซึ่งมีการเติบโตขึ้น 6.7% 
ซึ่งในแบ่งเป็นการขายในรูปแบบกายภาพ เช่น ซีดี ดีวีดี แผ่นไวนิล ฯลฯ จ านวน 46% และจาก
ช่องทางดิจิตอลเช่น Youtube iTunes เว็ปบริการฟังเพลงออนไลน์ ฯลฯ จ านวน 46% ส่วนอีก 8% 
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ที่เหลือเป็นการเก็บค่าลิขสิทธิ์การแสดงสดและอ่ืนๆ การบริการสมัครสมาชิกเพ่ือฟังเพลง
(Subscription) เป็นรายได้ช่องทางหนึ่งของการบริการเพลงในระบบดิจิตอลซึ่งเติบโตขึ้นขึ้น 39% 
หรอื 1.57 พันล้านเหรียญดอลล่าห์สหรัฐ ในปี ค.ศ. 2014 การบริการรูปแบบนี้ยังมีแนวโน้มที่จะ
เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่องในปีต่อมาซึ่งคาดว่าจะมีสมาชิกประมาน 41 ล้านคนทั่วโลก (Moore, 2015) 
 ในประเทศไทยมีรายงานจากศูนย์วิจัยกสิกรไทยพบว่ามูลค่าธุรกิจอีเว้นท์เติบโตขึ้นในปี พ.ศ. 
2558 ซึ่งมีการเติบโตประมาณร้อยละ 15 - 30 ใกล้เคียงกับปีที่เศรษฐกิจอยู่ในภาวะการเติบโตปกติ 
แม้ว่ามูลค่าธุรกิจอีเว้นท์จะมีแนวโน้มเติบโตขึ้นแต่ถ้าพิจจารณาโครงสร้างรายได้ของผู้ประกอบการ
ธุรกิจรับจัดงานอีเว้นท์รายใหญ่จะพบว่าสัดส่วนรายได้ธุรกิจรับจัดงานอีเว้นท์มีแนวโน้มลดลงจากใน
อดีตที่มีสัดส่วนรายได้จากการรับจัดงานอีเว้นท์ร้อยละ 50 - 60 ของรายได้ทั้งหมด (มาร์เก็ตเทียร์, 
2558) ในปัจจุบันแม้ว่าจะมีผู้ประกอบการขนาดใหญ่ที่รับจัดงานอีเว้นท์จะครองส่วนแบ่งทาง
การตลาดอยู่ในระดับสูงแต่ก็มีผู้ประกอบการรายอ่ืนๆ ในธุรกิจต่างๆ เช่น  
 -คอนเสิร์ต “CHANG FEST” งานเทศกาลดนตรีร็อค จัดโดย ยุทธนา บุญอ้อม โดยมี
ผู้สนับสนุนหลักคือ บริษัท ไทยเบฟเวอเรจ จ ากัด (มหาชน) สถานที่จัดงานคือ ริมทะเลสาบเมืองทอง
ธานี ผู้จัดจ าหน่ายบัตรคอนเสิรต์ได้แก่ บริษัท ไทยทิคเก็ตเมเจอร์ จ ากัด ราคาบัตรคอนเสิร์ตมีเพียง
ราคาเดียวคือ 1,200 บาท ซึ่งมีโปรโมชั่นร่วมกับผู้สนับสนุนหลักคือสามารถน าบัตรเครื่องดื่มตราช้าง
มาลดราคาในการซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ต (“Big Ass Potato”, 2556)  
 -การเปิดตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ “เอส โคเรียน ออเรนจ์ โคลา” ของ บริษัท เสริมสุข จ ากัด โดยใช้
ศิลปินวง “Got7” เป็นแบรนด์แอมบาสเดอร์ จัดขึ้นที่ ลานลิฟต์แก้ว ศูนย์การค้า เซ็นทรัลเวิลด์ และมี
การใช้ศิลปินดังกล่าวน าเสนอผ่านช่องทางต่างๆ เช่น ป้ายโฆษณาตามอาคารและรถไฟฟ้า ภาพยนต์
โฆษณา (“เอส จัดเต็มจับ “Got7””, 2559) 
 -รายการ “Bao Young Blood” เป็นรายการโทรทัศน์รูปแบบ Reality Show ที่น าวงดนตรี
ระดับเยาวชนที่ชื่นชอบในบทเพลงของวงคาราบาวมาแข่งขันมีการจัดเวทีคอนเสิร์ตเพ่ือคัดเลือกผู้เข้า
แข่งขันจาก 5 ภาค ทั่วประเทศไทย และมีสมาชิกวงคาราบาวเป็นผู้ให้ค าแนะน าและกรรมการตัดสิน 
ผลิตรายการโดย บริษัท เวิร์คพ้อยท์ เอ็นเทอร์เทนเมนท์ จ ากัด(มหาชน) (คาราบาวตะวันแดง, 2559) 
 ด้วยเหตุนี้ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเพ่ือน ามาจัดตั้ง เผยแพร่งานแสดงดนตรีสดและ
บันทึกการแสดงดนตรีสด ที่เป็นสัญลักษณ์ในประเทศไทยเนื่องจากมีโอกาสและความเป็นไปได้ในการ
จัดตั้งธุรกิจดังกล่าวเพราะพฤติกรรมในการรับชมคอนเสิร์ตของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงเนื่องจาก
เทคโนโลยีต่างๆที่เปลี่ยนไปซึ่งมีผลดีต่ออุตสาหกรรมดนตรีมีการเติบโตของการรับชมงานแสดงดนตรี
สดมากข้ึน นอกจากนั้นยังมีการบันทึกการแสดงสดไว้เพ่ือเป็นการเก็บรักษาผลงานศิลปินที่มีคุณค่าให้
คงอยู่ตลอดไป 
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1.2 วัตถปุระสงค์ 
 1.2.1 เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมการเผยแพร่แสดงดนตรีสดและการ
รับชมบันทึกการแสดงดนตรีสด 
 1.2.2 เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการเผยแพร่แสดงดนตรีสดและการบันทึกการแสดง
ดนตรีสด 
 
1.3 ขอบเขต 
 1.3.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
 ศึกษาสาระส าคัญเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมการเผยแพร่แสดงดนตรีสด
และการรับชมบันทึกการแสดงดนตรีสดเพ่ือน ามาเป็นกลยุทธ์ที่ใช้ในการจัดตั้งบริษัทเผยแพร่งานแสดง
ดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด 
 1.3.2 ขอบเขตด้านประชากร  
  1.3.2.1 ท าการส ารวจข้อมูลจากแบบสอบถามจ านวน 150 ชุดจากผู้ที่เคยรับชมการ
แสดงคอนเสิร์ต และ ผู้ที่เคยรับชมบันทึกการแสดงดนตรีสดในรูปแบบต่างๆ ในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร เพ่ือทราบถึงกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภค 
  1.3.2.2 สัมภาษณ์จากผู้เชี่ยวชาญในด้านการจัดคอนเสิร์ต และ งานด้านการ
บันทึกเสียงในงานการแสดงดนตรีสด 
 
1.4 ค านิยามศัพทเ์ฉพาะ 
 1.4.1 การแสดงดนตรีสด (Live Music) การแสดงการเล่นดนตรีสดของนักดนตรีที่แสดงต่อ
หน้าผู้คนหรือท่ีเรียกว่าผู้ชม จะเป็นการแสดงจากนักดนตรีเดี่ยวหรือกลุ่มก็ได้ 
 1.4.2 การบันทึกการแสดงดนตรีสด (Live Recording) การบันทึกการแสดงของนักดนตรี
หรือวงดนตรีที่แสดงให้อยู่ในรูปแบบของสื่อมัลติมีเดียซึ่งจะถูกจัดเก็บไว้ในรูปแบบของไฟล์ดิจิตอลเพื่อ
การเก็บรักษา ค้นหา และใช้งาน ได้โดยง่ายดาย 
 1.4.3 ไอคอนนิคเฟสติวัล (Iconic Festival) เทศกาลงานการแสดงดนตรีสดที่มีสัญลักษณ์
เพ่ือให้เป็นการจดจ าต่อผู้ชม 
 1.4.4 สตรีมม่ิง มิวสิค (Stream Music) คือการเล่นไฟล์เพลงหรือสื่อมัลติมีเดียผ่านทาง
อินเทอร์เน็ตโดยไม่จ าเป็นที่จะต้องดาวน์โหลดไฟล์เหล่านั้นไว้ในอุปกรณ์ 
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1.5 ประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บั 
 1.5.1 ทราบถึงกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมการเผยแพร่แสดงดนตรีสดและการ
รับชมบันทึกการแสดงดนตรีสด 
 1.5.2 รู้แนวทางวิธีการแก้ไขปัญหาและอุปสรรคของการเผยแพร่แสดงดนตรีสดและการ
บันทึกการแสดงดนตรีสด 
 1.5.3 สามารถน าผลวิจัยมาประยุกต์ใช้เพ่ือเป็นแนวทางในการจัดตั้งเผยแพร่งานแสดงดนตรี
สดและบันทึกการแสดงดนตรีสด 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วขอ้ง 

 
2.1 พฤติกรรมดา้นทัศนคติ 

Bloom (1959) ได้ให้ความหมายของ ทัศนคติ ค่านิยม ซึ่งเป็นส่วนของการแสดงพฤติกรรม
ทางความรู้สึก (Affective Domain) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับคือ 

1 การรับรู้  
  การรับหรือการใสใจ (Receiving or Attending) เป็นขั้นตอนที่ท าให้บุคคลหนึ่งแสดงออกถึง
การใส่ใจต่อสิ่งต่างๆเป็นการเตรียมตัวขั้นแรกที่มีผลทางจิตใจว่าพร้อมหรือมีความสนใจต่อสิ่งนั้นๆ
หรือไม่  
 2 การตอบสนอง 
 การตอบสนอง (Responding) เป็นการยอมรับต่อสิ่งต่างๆที่เกิดขึ้นไม่ว่าจะเป็นต่อ
สถานการณ์หรือเกิดจากการกระตุ้น ในขั้นนี้บุคคลนั้นจะถูกจูงใจให้เกิดความใส่ใจอย่างเต็มที่ บุคคล
นั้นจะเกิดความรู้สึกว่าตัวเองถูกผูกมัดกับสิ่งต่างๆที่มากระตุ้นความรู้สึกแต่ก็เป็นเพียงแค่ความรู้สึกใน
ขั้นต้นยังไม่สามารถสรุปได้ว่าบุคคลนั้นมีทัศนคติหรือค่านิยมอย่างไร 

3 การให้ค่า 
 การให้ค่าหรือการเกิดค่านิยม (Valuing) ค่านิยม คือการให้ค่าต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่เกิดข้ึนในแต่
ละช่วงเวลา หมายความว่าในช่วงเวลานั้นมีความต้องการให้สถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่งเกิดคุณค่า
ต่อตัวบุคคลนั้น การให้ค่าเหล่านี้เกิดจากประสบการณ์และการประเมินค่าของแต่ละบุคคลซึ่งบางครั้ง
อาจจะมีผลมาจากสังคมด้วยส่วนหนึ่ง  

4 การจัดกลุ่ม 
 การจัดกลุ่ม (Organization) เมื่อแต่ละบุคคลมีค่านิยมต่างๆขึ้นแล้ว ค่านิยมต่างๆที่แต่ละ
บุคคลมีนั้นจะถูกจัดระบบเข้าไปอยู่ในกลุ่มต่างๆโดยมีการพิจารณาจากความสัมพันธ์ระหว่างค่านิยม
ในแบบต่างๆ ที่เกิดขึ้น 

5 การแสดงคุณลักษณะตามค านิยมที่ยึดถือ 
 การแสดงลักษณะตามค่านิยมที่ยึดถือ (Characterization by a value or value 
complex) พฤติกรรมที่เป็นการแสดงออกจากการมีค่านิยมของตัวบุคคลที่ซึมซับเอาไว้อาจซึ่งแต่ละ
บุคคลจะมีค่านิยมหลายรูปแบบ ค่านิยมต่างๆนั้นจะถูกจัดอันดับโดยบุคคลนั้นว่ามีค่านิยมใดเป็น
ค่านิยมท่ีดีที่สุดเรียงล าดับไปจนถึงค่านิยมที่มีน้อยที่สุด  
 องค์ความรู้ที่น ามาใช้ ท าให้เข้าใจถึงการมีทัศนคติของผู้บริโภคว่ามีกระบวนการทั้งหมดกี่
ขั้นตอน และในแต่ละขั้นนั้นต้องใช้วิธีการใดเพ่ือที่จะให้ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อธุรกิจ 
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2.2 ทฤษฎสีขุนิยม 
Freud (1856, 1939) ได้อธิบายถึงทฤษฎีสุขนิยม (Hedonism Theory) ว่าเป็นทฤษฎีทาง

จิตวิทยาที่กล่าวเอาไว้ว่าพฤติกรรมมนุษย์เกิดจากความต้องการ 2 รูปแบบคือ ความต้องการทางกาย 
และ ความต้องการทางจิตใจ ความต้องการทางการได้แก่ ความเหนื่อย ง่วงนอน เป็นต้น ความ
ต้องการทางจิตใจได้แก่ ความชอบ การชื่นชม การได้รับความไว้วางใจ เป็นต้น ซึ่งมีกลุ่มนักทฤษฎีที่
ชื่อ Sigmund Freud กล่าวไว้ว่า มนุษย์เกิดมามีสัญชาติญาณท่ีมีพลังงานท าให้เกิดการผลักดันให้เกิด
พฤติกรรมซึ่งเกิดจากส่วนที่เป็นจิตไร้ส านึกซึ่งเราไม่สามารถควบคุมได้(Id)ไปผลักดันในจิตส่วนที่เรา
รับรู้ (Ego) ซึ่งท าให้เราท าสิ่งต่างๆที่ต้องการและมีจิตส านึกท่ีควบคุม คือ มโนธรรม (Super Ego) คือ
ความรู้จัก ผิด ชอบ ชั่ว ดี ซึ่งเป็นสิ่งที่ได้รับการสั่งสอนมาจากสังคม เมื่อพิจารณาจาก 3 สว่นหลักนี้
อาจจะกล่าวได้ว่า Id เป็นส่วนที่เป็นความพึงพอใจที่จะแสดงออกถึงพฤติกรรมต่างๆออกมา ส่วน Ego 
เป็นสิ่งที่เกิดจาก Id แต่ได้ถูกพัฒนาแล้วจึงแสดงออกมาเป็นการพิจารณาทางด้านความต้องการทาง
สังคมโดยใช้เหตุผลเพื่อก่อให้เกิดความปลอดภัยของตัวเองในการอยู่ร่วมกันกับบุคคลอื่นในสังคม และ 
Super Ego เป็นตัวควบคุมไม่ให้ในส่วนของ Id แสดงความต้องการที่อยู่ในส่วนลึกออกมาโดยที่ยัง
ไม่ได้ถูกพัฒนาจนเป็น Ego หรือที่เรียกว่าสัญชาติญาณดิบ ในส่วนของ Super Ego นั้นได้แก่ ค่านิยม
ทางสังคม และ จารีตประเพณีและวัฒนธรรม (Thornton, 1995) 
 องค์ความรู้ที่น ามาใช้ เข้าใจถึงความต้องการของมนุษย์ที่มีอยู่ด้วยกัน 2 รูปแบบคือ ความ
ต้องการทางกาย และ ความต้องการทางจิตใจ ซึ่งทั้งสองส่วนนี้ท างานร่วมกันอยู่ท าให้ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจที่จะแสดงพฤติกรรมของผู้บริโภคว่าจะตอบสนองต่อสถานการณ์ในขณะนั้นอย่างไร เพ่ือเป็น
แนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ที่น าไปใช้ในการจัดการแสดงคอนเสิร์ตและการจัดท าบันทึกการแสดง
สดที่ตรงกับความต้องการและตอบสนองต่อความรู้สึกในทางที่ดีของผู้บริโภค 
 
2.3 ทฤษฎมีนุษยน์ยิม 

Maslow (1970) กล่าวไว้ว่าทฤษฎีมนุษย์นิยม (Humanism Theory) คือ มนุษย์เกิดมา
พร้อมกับความมีศักยภาพของความเป็นมนุษย์ ซึ่งมนุษย์นั้นมีความต้องการอยู่ 5 ระดับ แบ่งออกเป็น 
1. ความต้องการทางสรีระ (Physical Needs) ที่เรียกว่าความต้องการทางร่างกาย ได้แก่ ความหิว 
ความต้องการทางเพศ 2. ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) ได้แก่ ความต้องการห่าง
จากอันตราย ความไม่อยากตาย ความไม่อยากเจ็บปวด 3. ความต้องการความรักและความเป็น
เจ้าของ (Love and Belonging Needs) ได้แก่ ความต้องการมีเพ่ือน ความต้องการมีคนรัก 4. ความ
ต้องการได้รับการยกย่อง นับถือ (Self –Esteem Needs) คือมีความต้องการที่จะให้บุคคลอ่ืนยกย่อง
นับถือและชื่นชม เช่น การได้รับการยกย่อง การได้รับความเคารพ 5. ความต้องการบรรลุความส าเร็จ
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แห่งตน (Self -Actualization) เป็นการที่ต้องการท าให้ตัวเองประสบความส าเร็จในสิ่งที่ตนได้หวังไว้ 
และเป็นความคิดท่ีจะท าให้เกิดประโยชน์ต่อตัวเองและสังคม (Maslow, 1970) 
 องค์ความรู้ที่น ามาใช้ ใช้ความต้องการตามทฤษฎีมนุษย์นิยมของ Maslow ที่จะเกิดขึ้นเป็น
ขั้นตามล าดับส่งผลถึงการกระท าของผู้บริโภคว่าให้ความส าคัญกับงานแสดงดนตรีสดและบันทึกการ
แสดงดนตรีสดมากแค่ไหน และน ามาปรับปรุงแก้ไข เพ่ือพัฒนาให้งานแสดงดนตรีสดและบันทึกการ
แสดงดนตรีสดนั้นเข้าถึงความต้องการในระดับสุดท้าย (Self-Actualization) ของผู้บริโภค 
 
2.4 ทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาด คือ ตัวแปรทางการตลาดที่ใช้
ร่วมกันเพื่อเป็นเครื่องมือส าหรับใช้ในการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค มีทั้งหมด 4 ประเภท
ได้แก่ 

1 ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นปัจจัยแรกของธุรกิจนั้นซึ่งเป็นสิ่งที่เสนอขายเช่น การแสดง 
รูปแบบการโชว์ และ การบริการในงานคอนเสิร์ต ที่จะตอบสนองความต้องการต่อผู้บริโภคได้ ในการ
จัดการผลิตภัณฑ์นั้นนักการตลาดต้องศึกษาว่าผู้บริโภคมีความต้องการอย่างไร และจะต้องพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ซึ่งในท่ีนี้หมายถึงการจัดงานแสดงคอนเสิร์ตอย่างไรอย่างไรเพ่ือที่จะได้ตอบสนองต่อ
กลุ่มเป้าหมายได้ถูกต้อง ในการศึกษาผลิตภัณฑ์นั้นนักการตลาดอาจจะต้องศึกษาให้ครบในทุกด้าน
เช่น คุณภาพของการแสดง ศิลปินที่มาท าการแสดง รูปแบบการแสดง การรับประกันความปลอดภัย 
เป็นต้น ไปจนถึงการเลือกรูปแบบการแสดงเพ่ือให้เหมาะสมกับผู้บริโภคในแต่ละกลุ่มด้วย ต้องมีการ
จัดการว่าวงจรของผลิตภัณฑ์นั้นมีอายุเท่าใด ในแต่ละช่วงของวงจรต้องใช้กลยุทธ์ใดในการจัดการ 
เพ่ือสร้างการเติบโตและความอยู่รอดในกิจการนั้น นอกจากนั้นยังต้องค านึงถึงการพัฒนาการแสดง
หรือรูปแบบคอนเสิร์ตที่แปลกใหม่ออกมาให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคและตลาดในแต่
ละช่วงอีกด้วย เนื่องจากในปัจจุบันมีงานแสดงคอนเสิร์ตในหลากหลายรูปแบบ ดังนั้นเราจึงควรพัฒนา
งานแสดงคอนเสิร์ตอย่างต่อเนื่องเพ่ือที่จะท าให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ถูกต้อง 

2 ราคา (Price) การก าหนดราคา สิ่งที่ส าคัญในขั้นต่อไปคือการตั้งราคาที่จะน าไปเสนอขาย 
ซึ่งในข้ันตอนนี้ต้องมีวัตถุประสงค์ในการตั้งราคาเพ่ือต้องการก าไร หรือ เพ่ือครองส่วนแบ่งทาง
การตลาด (Market Share) หรือเพ่ือเป้าหมายอย่างใดอย่างหนึ่ง ทั้งนี้ในการใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคา
ก็มีผลท าให้เกิดความยอมรับจากกลุ่มเป้าหมายหรือท าให้มีความได้เปรียบจากคู่แข่งขันในตลาดได้ กล
ยุทธ์ที่มีให้ใช้ในการแข่งขันด้านราคายกตัวอย่างเช่น การลดราคาบัตรการแสดง การตั้งสินค้าให้มีราคา
ต่ ากว่าคู่แข่ง หรือการเพ่ิมราคาเพ่ือท าให้งานแสดงคอนเสิร์ตมีความพิเศษกว่าของคู่แข่ง เพ่ือการใช้กล
ยุทธ์ทางด้านราคาที่ดีนักการตลาดจะต้องศึกษาเกี่ยวกับข้อกฎหมายที่มีผลกระทบต่อราคาด้วย 
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 3 สถานที่ (Place) คือสถานที่จัดงานแสดงคอนเสิร์ตและสถานที่ส าหรับการจ าหน่ายบัตร
แสดงคอนเสิร์ต ผู้บริโภคต้องทราบว่าการซื้อบัตรการแสดงคอนเสิร์ตได้จากที่ใด และงานแสดง
คอนเสิร์ตจัดที่ใด กลยุทธ์ทางด้านนี้จึงเป็นสิ่งที่นักการตลาดจะต้องค านึงถึงเพ่ือเป็นการตอบสนอง
ความต้องการต่อผู้บริโภค ดังนั้นนักการตลาดต้องพิจารณาว่า ต้องจ าหน่าย เมื่อไหร่ และโดยใครซึ่งใน
ข้อนี้จะแบบการจ าหน่ายออกเป็น 2 ส่วนก็คือการจ าหน่ายโดยตรง หรือ การจ าหน่ายผ่านตัวกลาง  
 4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการสื่อสารต่อกลุ่มผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย
โดยมีวัตถุประสงค์คือส่งเสริมการขาย คือการแจ้งให้ลูกค้าทราบว่ามีการจัดงานแสดงคอนเสิร์ต โดยใช้
วิธีการสื่อสารต่างๆเช่น ป้ายโฆษณา โฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน์ เป็นต้น หรือชักชวนผู้บริโภคว่างาน
แสดงคอนเสิร์ตนี้ตอบสนองต่อความต้องการอย่างไร การสื่อสารที่ดีควรค านึงถึงกระบวนการ
ติดต่อสื่อสารเพ่ือให้ผู้บริโภคเข้าใจถึงวัตถุประสงค์ท่ีต้องการพยายามจะสื่อสารได้โดยง่ายซึ่งในขั้นตอน
นี้มีการแบ่งเครื่องมือออกเป็น 4 รูปแบบด้วยกันคือ 

 4.1 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ 
เผชิญหน้ากัน (Face-to-Face) เป็นการใช้พนักงานขายเสนอการขายให้กับผู้ซื้อ เป็นวิธีการส่งเสริม
การขายได้ดีที่สุดแต่ก็ใช้ค่าใช้จ่ายสูงเช่นกัน 

 4.2 การโฆษณา (Advertising) คือการใช้สื่อโฆษารูปแบบต่างๆเพ่ือเสนอขายสินค้า
หรือบริการ เช่น โฆษณาโทรทัศน์ วิทยุ ป้ายบิลบอร์ด หนังสือพิมพ์ เป็นต้นสื่อโฆษณาในรูปแบบนี้
เหมาะกับสินค้าที่ต้องการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่เป็นวงกว้าง  

 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการจัดกิจกรรมเพ่ือส่งเสริมการ
ขาย ท าหน้าที่ช่วยพนักงานขายและเป็นการกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความต้องการ มีส่วนช่วยใน
การตัดสินใจมากข้ึน  

 4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การ
เผยแพร่และประชาสัมพันธ์คือการให้บริการข้อมูลแก่สังคมในด้านที่เป็นประโยชน์เช่น การประกอบ
ธุรกิจขององค์กรณ์ค านึงถึงผลกระทบทางด้านแวดล้อมในสังคม การจัดงานแสดงคอนเสิร์ตจะไม่
กระทบต่อระบบนิเวศน์โดยรอบสถานที่จัดงาน หรือ การคืนก าไรสู่ประชาชนผ่านกิจกรรมต่างๆ เช่น 
การปลูกป่า การก าจัดขยะในแหล่งน้ าของสังคม เป็นต้น 

 
2.5 แนวคิดเกี่ยวกบัการตัดสนิใจของผูบ้รโิภค  
 ศิรวิรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับการตัดสินใจของผู้บริโภค ไว้ว่า 

1 กระบวนการตัดสินใจซื้อ การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need 
Recognition) ผู้บริโภคจะรับรู้ถึงปัญหาที่ส่งผลกระทบหรือมีความต้องการให้ต้องใช้สินค้าหรือบริการ
นั้น ซึ่งความรู้สึกเหล้านี้เกิดขึ้นจากวามจ าเป็น (Needs) และได้เกิดจาก 
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 1.1 สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวข้าว ปวดหัว เป็นต้น  
 1.2 สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) บางครั้งอาจจะเกิดจากการกระตุ้นของ

ส่วนประสม ทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นศิลปินที่ชื่นชอบแล้วอยากไปรับชม, เห็นโฆษณาสินค้าที่
ป้ายโฆษณาแล้วรู้สึกอยากได้ สินค้ามีการลดราคาจึงเกิดความรู้สึกอยากได้ เป็นต้น  

2 การแสวงหาข้อมูล (Information Search) ล าดับขั้นตอนต่อไปหลังจากผู้บริโภคทราบถึง
ความต้องการในสินค้าหรือบริการนั้นแล้วคือ เริ่มแสวงหาข้อมูลเพื่อช่วยในการตัดสินใจจากแหล่ง
ต่างๆ ซึ่งแบ่งได้ดังนี้ 

 2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากครอบครัว สอบถาม
จากเพ่ือน หรือคนที่มีประสบการณ์ในการใช้สินค้าและบริการ 

 2.2 แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมูลในเว็ปไซต์
พนักงานขาย หรือตัวแทนจ าหน่าย 

 2.3 แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากเว็บบอร์ดของเว็ป
ไซต์สาธารณะ การสอบถามจากสื่อมวลชล  

 2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการทดลองใช้สินค้าหรือ
บริการนั้นๆมากก่อน เป็นประสบการณ์ที่เกิดขึ้นด้วยตัวเองโดยตรง 

3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อได้ข้อมูลจนพอที่จะตัดสินใจใน
การซื้อ ขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือกในการซื้อ โดยมีเกณฑ์ในการเลือกซื้อ เช่น 
รูปแบบการแสดง สถานที่การจัดแสดง ช่องทางการจ าหน่ายบัตรการแสดง สิทธิพิเศษหลังการแสดง 
ความปลอดภัยในการรับชม ความคุ้มค่า เป็นต้น 

4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากท่ีได้ท าการประเมินทางเลือกแล้ว 
ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งต้องมีการตัดสินใจในด้านต่างๆ ดังนี้ ตรายี่ห้อที่ซื้อ 
(Brand Decision) ร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision) ปริมาณท่ีซื้อ (Quantity Decision) เวลาที่ซื้อ 
(Timing Decision) วิธีการในการช าระเงิน (Payment-method Decision) 

5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) เมื่อลูกค้าได้ซื้อสินค้าหรือบริการ
นั้นไปแล้ว นักการตลาดควรติดตามผลหรือความพึงพอใจภายหลังการซื้อ ซึ่งความพึงพอใจนี้เป็นสิ่งที่
ลูกค้าคาดหวังที่จะได้หรับหลังจากซื้อสินค้าหรือบริการนั้นไปแล้วว่าได้รับความพึงพอใจตามท่ีต้องการ
หรือไม่ ขั้นตอนนี้ถือเป็นขั้นตอนที่มีความส าคัญเนื่องจากว่าหากสินค้าหรือบริการนั้นมีความพึงพอใจ
ต่อลูกค้าและมีคุณค่ามากกว่าที่ลูกค้าคนนั้นคาดหวังเอาไว้ลูกค้าจะท าการซื้อซ้ าจนท าไปถึงการบอก
ต่อและชักชวนให้คนอ่ืนซื้อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ แต่ถ้าหากว่าสินค้าหรือบริการนั้นมีคุณค่าต่ ากว่าที่
ลูกค้าคาดหวังเอาไว้ลูกค้าจะเปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันทันที นักการตลาดจึงควรตรวจสอบ
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ความถึงพอใจของลูกค้าอยู่เสมอโดยอาจจะจัดตั้งศูนย์บริการลูกค้า(Customer service) เพ่ือรับฟัง
ข้อคิดเห็นหรือข้อมูลต่างๆจากลูกค้า 
 
2.6 สัญญะวทิยา  

1 ชาร์ล เพียร์ส (1839-1914) ให้ความหมายระหว่างสัญญะกับวัตถุตัวจริงว่าแบ่งออกเป็น 2 
ส่วนประกอบคือ ส่วนที่เป็นตัวหมาย (Signifier) และตัวหมายถึง (Signified) และได้แบ่งประเภท
ของสัญญะ (Sign) ออกเป็น 3 แบบคือ 

 1.1 Icon เป็นสัญญะที่มีรูปคล้ายวัตถุมากท่ีสุด เช่น รูปปั้น ภาพถ่าย รูปวาด โดย
สามารถเข้าใจถึงความหมายของตัววัตถุได้ง่าย 
  1.2 Index เป็นสัญญะที่เป็นเหตุเป็นผลโดยเชื่อมโยงกับวัตถุ เช่น ไอน้ าเป็น Index 
ของน้ า รอยเท้าสัตว์เป็น Index ของสัตว์ การเข้าใจถึงความหมายของ Index จึงต้องใช้ความเป็นเหตุ
เป็นผลในการตีความหมาย 

 1.3 Symbol เป็นสัญญะที่ไม่มีความเก่ียวโยงกันกับวัตถุจริง การเข้าใจถึง
ความหมายจึงต้องใช้การเรียนรู้ การเข้าใจ และการตกลงกันระหว่างหมู่ผู้ใช้สัญญะ (กาญจนา แก้ว
เทพ, 2552) 

2 เดอ โซซูร์ (1857-1913) ให้ความหมายของสัญญะว่า มีความสัมพันธ์กันระหว่างตัวหมาย 
(Signifier) และตัวหมายถึง (Signified) สัญญะทุกอย่างจะมี 2 มิติเสมอ มิติแรกคือ “language” 
เป็นหลักเกณฑ์ท่ีใช้ มิติที่สองคือ “Speech” เป็นลีลาการใช้จึงกล่าวได้ว่าสัญญะย่อยตัวหนึ่งจะไม่
สามารถมีความหมายจนกว่าจะเอาไปเทียบกับสัญญะย่อยตัวอ่ืนๆที่มีความเหมือนกันโดยอาศัยวิธีการ
เปรียบเทียบแบบคู่ตรงข้าม (Binary Opposition)  

เดอ โซซูร์ ยังแยกประเภทของสัญญะโดยใช้การแบ่งระดับของความหมายออกเป็น 2 
ประเภท คือ ประเภทแรกความหมายโดยอรรถ (Denotative Meaning) คือการให้ความหมายจาก
ตัวอักษรเป็นความหมายที่เข้าใจกันโดยทั่วไปเช่น ปลาเป็นสัตว์น้ า ประเภทที่สองความหมายโดยนัย
(Connotative meaning) คือการให้ความหมายทางอ้อมที่เกิดขึ้นโดยเฉพาะกลุ่มเช่น สิงโตเป็นสัตว์ดุ
ร้าย หรือบางคนอาจเข้าใจว่า สิงโตเป็นเจ้าป่า เป็นต้น (กาญจนา แก้วเทพ, 2552) 

3 โรล็องด์ บาร์ตส์ (Roland Barthes) ได้ศึกษาการให้ควาหมายโดยนัย (Connotative 
meaning) โดยอธิบายว่า เป็นการใช้ความรู้สึก อารมณ์ และ วัฒนธรรมของผู้ใช้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องใน
การให้ความหมายของสัญญะ ซึ่งสัญญะนี้สามารถท าหน้าที่ได้ 2 แบบคือ ถ่ายทอดความหมายโดยนัย
แฝง และ ถ่ายทอดความหมายโดยมายาคติ (Myst) (กาญจนา แก้วเทพ, 2552) 
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 องค์ความรู้ที่น ามาใช้ เข้าใจถึงการพัฒนาการจัดการแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดง
ดนตรีสดให้มีเอกลักษณ์โดยใช้วิธีการสื่อความหมายโดยสัญญลักษณ์ในแต่ละรูปแบบ น าไปสู่การจดจ า
ของผู้บริโภคและบุคคลทั่วไป 
 
2.7 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

1 ณัฐกิตติ์ เพ็งมีศรี (2554) ได้ศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าเพลงลิขสิทธิ์
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างในกรุงเทพมหานครที่ซื้อและเคยซื้อ
สินค้าเพลงลิขสิทธิ์จ านวน 400 ตัวอย่าง พบว่า ปัจจัยทัศนคติด้านความเข้าใจมีผลต่อการเลือกซ้ือ
สินค้าเพลงลิขสิทธิ์ของกลุ่มผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญมากที่สุด ปัจจัย
รองลงมาคือส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์(Product) และ ปัจจัยทัศนคติด้านความรู้สึก
ตามล าดับ ส่วนปัจจัยที่ไม่มีผลด้านการตัดสินใจซื้อสินค้าเพลงลิขสิทธิ์ของผู้บริโภคคือ ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  

2 พีระพล พิภวากร (2552) ได้ศึกษาโครงสร้างตลาด และพฤติกรรมการแข่งขันของธุรกิจ
การจัดคอนเสิร์ตศิลปินแจ๊สต่างประเทศในประเทศไทย โดยใช้วิธีสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ที่เก่ียวข้องใน
วงการดนตรีแจ๊สในประเทศไทย โดยใช้การวิเคราะห์เชิงพรรณาจากแนวคิดโครงสร้างตลาดผู้ขายน้อย
ราย แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมทางการตลาด การแข่งขันด้านราคา การไม่แข่งขันด้านราคา แนวคิด
การก าหนดราคาและมูลค่าทางธุรกิจ รวมถึง แนวคิดการสร้างความแตกต่างให้กับสินค้า จาก
การศึกษาพบว่า ธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตศิลปินแจ๊สที่น าศิลปินต่างประเทศมาแสดงในประเทศไทยนั้นมี
การตลาดแบบผู้ขายน้อยราย ซึ่งผู้จัดส่วนใหญ่มักจะมีธุรกิจอ่ืนที่ตัวเองท าอยู่แล้วไม่ได้จัดคอนเสิร์ต
แจ๊สเป็นธุรกิจหลัก และมีความได้เปรียบในการบริหารต้นทุนเนื่องจาก มีความได้เปรียบในการใช้สื่อ
ประชาสัมพันธ์และมีความน่าเชื่อถือในกลุ่มผู้บริโภคท่ีเป็นเป้าหมายหลักในการด าเนินธุรกิจ ท าให้เป็น
อุปสรรค์ในการเข้าสู่ธุรกิจรูปแบบดังกล่าวของผู้แข่งขันรายใหม่จากการศึกษาด้านการแข่งขันพบว่า ผู้
จัดคอนเสิร์ตมีการแข่งขัยทั้งในด้านราคาและไม่แข่งขันทางด้านราคา ซึ่งวิธีการก าหนดราคาในการ
ขายบัตรคอนเสิร์ตพบว่า มีการก าหนดราคาจากตัวแปร 2 ประเภทคือ ก าหนดราคาจากฐานต้นทุน 
และก าหนดราคาจากคุณค่าของสินค้า กลยุทธ์ที่ใช้ในการก าหนดราคาไม่มีความแน่นอนเนื่องจาก
พิจารณาจากกลุ่มเป้าหมายซึ่งมีความแตกต่างกัน โดยส่วนใหญ่จะมีอยู่ 5 ประเภทคือ การตั้งราคา
เดียว การตั้งราคาแบบขั้นบันได การตั้งราคาแบบมีเงื่อนไขพิเศษ การตั้งราคาแบบขายพ่วง และ การ
ตั้งราคาส าหรับการจ าหน่ายล่วงหน้า 
 นอกจากการแข่งขันทางด้านราคาผลการศึกษายังแสดงให้เห็นว่ามีการใช้กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่างให้สินค้า ซึ่งประกอบไปด้วย การสร้างภาพลักษณ์ให้กับสินค้า การสร้างคุณค่า การใช้
ความได้เปรียบในการสื่อสารเพ่ือเพ่ิมมูลค่า และ ช่องทางในการจัดจ าหน่าย ปัจจัยเหล่านี้ถือว่าเป็น
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ส่วนส าคัญในการแข่งขันด้านความแตกต่าง ซึ่งเป็นกลยุทธ์หลักของการประกอบธุรกิจการจัด
คอนเสิร์ตศิลปินแจ๊สในประเทศไทย 

3 สิรัมชญา ศิวาบุตรี และ สุพาดา สิริกุตตา (2557) ได้ศึกษา แรงจูงใจ การรับรู้ ความ
คาดหวัง และพฤติกรรมการชมคอนเสิร์ตต่างประเทศในกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างจากผู้ที่
เคยรับชมคอนเสิร์ตต่างประเทศในกรุงเทพมหานครที่มีอายุตั้งแต่ 14 ปีขึ้นไปจ านวน 400 ตัวอย่าง 
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล จากการศึกษาพบว่า ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีการ
รับชมคอนเสิร์ตอยู่ที่ปีละ 2 ครั้งโดยเฉลี่ย มีค่าใช้จ่ายในการซื้อบัตรรับชมคอนเสิร์ต 3126.49 บาทต่อ
ครั้ง มีปัจจัยที่เลือกชมคอนเสิร์ตคือ ศิลปิน แนวเพลง ผลงาน โดยส่วนใหญ่ค้นหาข้อมูลจากทาง
อินเทอร์เน็ต และซื้อบัตรรับชมคอนเสิร์ตจากไทยทิกเก็ตเมเจอร์เป็นส่วนใหญ่ แรงจูงใจที่ส าคัญในการ
ตัดสินใจเลือกรับชมคอนเสิร์ตคือ แรงจูงใจด้านอารมณ์ และ ด้านเหตุผล ให้ความส าคัญกับศิลปินและ
การบริการมากเป็นอันดับแรก รองลงมาคือด้านสถานที่ ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริม
การตลาด นอกจากนี้ผลการศึกษายังแสดงให้เห็นว่า เพศ สถานภาพ และ อาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมใน
การเลือกรับชมคอนเสิร์ตที่แตกต่างกันรวมไปถึงด้านของส่วนประประสมทางการตลาดก็มีความ
แตกต่างเช่นกัน 



บทที ่3 
ระเบยีบวธิวีจิยั 

 
การศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมและกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อการเผยแพร่แสดง

ดนตรีสดและการรับชมบันทึกการแสดงดนตรีสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ศึกษา
ข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง ด้วยวิธีการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) จากกลุ่มเป้าหมายที่เคยรับชมการแสดงดนตรีสด และ
กลุ่มเป้าหมายที่มีนัยส าคัญในกระบวนการต่างๆ เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ การศึกษานี้ผู้วิจัยได้
ล าดับขั้นตอนไว้ดังนี้ 
 
3.1 กลุม่ประชากร และ การสุ่มกลุม่ตวัอย่าง 

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยได้ศึกษากลุ่มประชากรกลุ่มตัวอย่างเป็นบุคคลากรด้านการจัดการ
แสดงดนตรีสด และ บุคลลากรด้านการผลิตงานแสดงดนตรี โดยใช้ค าถามแบบปลายเปิดให้แสดง
ความคิดเห็นและข้อมูลต่างๆที่เก่ียวข้องกับงานวิจัย เพ่ือให้ได้ค าตอบที่ตรงตามเป้าหมายและ
วัตถุประสงค์ของงานวิจัย บุคลากรมีรายชื่อดังนี้ 
 1. อรรถพร สงวนพรรค (การสื่อสารส่วนบุคคล, 20 ตุลาคม 2559) (ผู้จัดการฝ่ายปฎิบัติการ, 
บริษัท แจ๊คซาวน์ซิสเทมส์ จ ากัด) 
 2. สิทธิกุล บุญอิต (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 ตุลาคม 2559) (รองประธานกรรมการ, บริษัท 
มีเดียทรานส์เอเซียไทยแลนด์ จ ากัด) 
 3. อภิชา สุขแสงเพ็ชร (การสื่อสารส่วนบุคคล 7 กันยายน 2559) (ผู้ควบคุมเพลง, รายการ
เดอะว๊อยส์ ประเทศไทย) 
 ค าถามแบบสัมภาษณ์ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้สัมภาษณ์ 
 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับความคิดเห็นในการจัดตั้งโครงการและ พฤติกรรมของผู้รับชมการ
แสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด 

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
 ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามสูตร Power Analysis ของโพลิทและฮังเลอร์ (Polit & 
Hungler, 1999) ใช้ตารางค่าอ านาจการทดสอบ (Power Analysis) โดยมีค่าความคลาดเคลื่อน
เท่ากับ 0.05 อ านาจการทดสอบเท่ากับ 0.80 และขนาดอิธิพลของตัวแปรเท่ากับ 0.20 ซึ่งจากการ
ค านวนโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป G* Power จากการค านวณได้กลุ่มตัวอย่าง 150 ตัวอย่าง 
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ภาพที่ 3.1: แสดงการค านวนกลุ่มตัวอย่างจากโปรแกรมส าเร็จรูป G*Power 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากสถิติจ านวนประชากรในกรุงเทพมหานครฯ เมื่อเดือนธันวาคมปี พ.ศ. 2558 มีทั้งหมด 
5,696,409 คน เก็บกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น 
(Nonprobability Sampling) ซึ่งได้เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นการ
เลือกกลุ่มตัวอย่างที่อยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร และ เคยรับชมการแสดงดนตรีสดและบันทึกการ
แสดงดนตรีสด สถานที่เก็บตัวอย่างคืองานแสดงดนตรีสดในประเทศไทย  

 
3.2 เครื่องมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่สร้างขึ้นโดยศึกษาจาก แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องเพ่ือให้ได้ค าตอบตามวัตถุประสงค์ท่ีได้ก าหนดไว้ โดยใช้ค าถามปลายปิด (Closed-Ended 
Questionnaire) เนื้อหาของแบบสอบถามแบบออกเป็น 3 ส่วนดังนี้ 
 1. ค าถามข้อมูลทั่วไปด้านประชากร 
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 2. ค าถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในการรับชมการเผยแพร่การแสดง
ดนตรีสด 
 3. ค าถามค าถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในการรับชมบันทึกการ
แสดงดนตรีสด 
 โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนค าตอบดังนี้ 
 มากที่สุด 5 คะแนน 
 มาก  4 คะแนน 
 ปานกลาง 3 คะแนน 
 น้อย  2 คะแนน 
 น้อยที่สุด 1 คะแนน 
 
3.3 การทดสอบเครื่องมือทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3.3.1 ทดสอบแบบสอบถามโดยการสุ่มกลุ่มตัวอย่างทดลองท าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเพ่ือ
ทดสอบความเข้าใจของค าถาม ความน่าเชื่อถือ และความถูกต้องแม่นย าของชุดค าถามจ านวน 20 ชุด  
 3.3.2 ทดสอบเครื่องมือวิเคราะห์โดยเปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
เพ่ือตรวจสอบว่าสามารถวิเคราะห์ได้ตรงตามต้องการหรือไม่ 
 
3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 3.4.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ได้
จากการสัมภาษณ์ และ การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงส ารวจจากแบบสอบถาม (Questionnaires) จาก
กลุ่มตัวอย่างที่อยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานครและเคยรับชมการแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดง
ดนตรีสด สถานที่เก็บตัวอย่างคืองานแสดงดนตรีสดในประเทศไทย 
 3.4.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้วิจัยได้ศึกษา ค้นคว้า จาก หนังสือ 
บทความทางวิชาการ งานวิจัย สารนิพนธ์ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ รวมถึงแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องเพ่ือ
ประกอบการวิเคราะห์ข้อมูลให้แม่นย าและตรงตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 
3.5 การวเิคราะห์ขอ้มลู 

3.5.1 ผู้ศึกษาวิเคราะห์จากข้อมูลเชิงคุณภาพเพ่ืออธิบายขั้นตอน กระบวนการ ในการจัดการ
แสดงดนตรีสดและการผลิตบันทึกการแสดงดนตรีสด 

3.5.2 ผู้ศึกษาวิเคราะห์จากข้อมูลเชิงปริมาณเพ่ืออธิบาย กลยุทธ์ทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
ผู้บริโภคของการแสดงดนตรีสดและการรับชมบันทึกการแสดงดนตรีสด โดยใช้วิธีการแปลข้อมูลเพ่ือ
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ก าหนดค่าอันตรภาคชั้น ก าหนดช่วงชั้นด้วยการใช้สูตรค านวนและอธิบายการให้คะแนนแต่ละช่วงชั้น 
ดังนี้ 
   ช่วงชั้นของคะแนน          การแปลผล 
 1.00 - 1.80     น้อยที่สุด 
 1.81 - 2.61     น้อย 
 2.62 - 3.42     ปานกลาง 
 3.43 - 4.23     มาก 
  4.24 - 5.00     มากที่สุด 

 
3.5.3 ผู้ศึกษาวิเคราะห์จากข้อมูลเชิงคุณภาพและข้อมูลเชิงปริมาณเพ่ือให้ทราบถึงอุปสรรค

เพ่ือน าไปสู่แนวทางการแก้ไขปัญหาในการจัดการแสดงดนตรีสดและการผลิตบันทึกการแสดงดนตรี
สด 

3.5.4 ผู้ศึกษาวิเคราะห์จากข้อมูลเชิงคุณภาพและข้อมูลเชิงปริมาณเพ่ือหาโอกาสในการจัดตั้ง
ธุรกิจบริษัทเผยแพร่งานแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด 



บทที ่4 
ผลการวจิยั 

  
การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อผู้รับชมการแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดง

ดนตรีสดที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการจัดตั้งธุรกิจเผยแพร่
การแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด 

การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้ระเบียบการวิจัยเชิงคุณภาพ(Qualitative Research) โดยใช้การ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interviews) และ ระเบียบการวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative 
Research) โดยใช้แบบสอบ (Questionnaire) โดยมีผลการศึกษาดังนี้ 
 
4.1 ผลการวเิคราะหต์ามวตัถปุระสงคท์ี ่1: เพื่อศกึษาขั้นตอน กระบวนการ ในการจดัการแสดงดนตรี
สดและการผลติบนัทึกการแสดงดนตรสีด 

แนวคิดในการจัดงานแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด 
การจัดงานแสดงดนตรีสดคือการนําศิลปิน นักดนตรี ทําการแสดงดนตรีสดต่อผู้ชมในสถานที่

หนึ่ง เพ่ือให้ผู้รับชมได้รับความบันเทิงในการแสดงดนตรีของศิลปิน นักดนตรีนั้น ซึ่งมีปัจจัยในหลาย
ด้านประกอบกัน 
 การจัดทําสื่อบันทึกการแสดงสดคือการบันทึกการแสดงสดของศิลปิน นักดนตรี ที่ได้แสดง
ดนตรีสดต่อผู้ชมนั้นไว้แล้วจัดทําให้บันทึกการแสดงสดนั้นอยู่ในรูปแบบของไฟล์มัลติมีเดีย (Multi 
Media) เพ่ือง่ายต่อการรับชม ค้นหา และ สูญหายได้ยาก 

1.1 ขั้นตอนในการเลือกศิลปิน 
ปัจจัยทางด้านศิลปินถือเป็นปัจจัยหลักท่ีทําให้ผู้ชมตัดสินใจเข้ามารับชมการแสดงดนตรีสด

เพราะผู้ชมต้องการรับชมการแสดงจากศิลปินที่ตัวเองชื่นชอบและมีความคาดหวังว่าการแสดงดนตรี
สดของศิลปินในครั้งนั้นจะเป็นเหตุการณ์ที่เกิดขึ้นพิเศษกว่าที่อ่ืนหรือเป็นเหตุการณ์ท่ีไม่เคยเกิดขึ้นที่ใด
มาก่อนทําให้ผู้ชมการแสดงดนตรีสดนั้นสามารรู้สึกและแสดงออกทางด้านอารมณ์ได้ในขณะที่กําลัง
รับชมการแสดงดนตรีสด (อภิชา สุขแสงเพ็ชร, การสื่อสารส่วนบุคคล 7 กันยายน 2559) (ผู้ควบคุม
เพลง, รายการเดอะว๊อยส์ ประเทศไทย) 

การเลือกแนวเพลงของศิลปินให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายเป็นสิ่งที่สําคัญในการจัดงาน 
ส่งผลถึงทิศทาง และ รูปแบบของงานการแสดงดนตรีสด เพราะกลุ่มเป้าหมายของผู้ชมคอนเสิร์ตแต่
ละครั้งมีความต้องการที่แตกต่างกัน ยกตัวอย่างเช่น กลุ่มเป้าหมายที่ต้องการฟังศิลปินแจ๊สจะมีความ
ต้องการรับชมการแสดงออกถึงความสามารถทางดนตรีของศิลปินอย่างใกล้ชิด หรือกลุ่มเป้าหมายที่
ต้องการ “แจ๊สต้องการความใกล้ชิดระหว่างคนดูกับศิลปิน คนดูให้ความสําคัญกับฝีมือในการแสดง
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ของศิลปิน และ เรื่องของซาวด์ ความตื่นตาตื่นใจที่ได้เห็นนักดนตรีโซโล่หรืออิมโพรไวส์
(Improvise)”(สิทธิกุล บุญอิต, การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 ตุลาคม 2559) (รองประธานกรรมการ, 
บริษัท มีเดียทรานส์เอเซียไทยแลนด์ จํากัด) 

1.2 ขั้นตอนในการเลือกสถานที่ 
การเลือกใช้สถานที่ต้องเหมาะสมกับศิลปินที่ทําการแสดงอย่างเช่นการแสดงคอนเสิร์ต

ประเภทละครเวทีต้องใช้ฮอลการแสดงดนตรีที่เป็นทางการอย่างศูนย์วัฒนธรรม การเลือกสถานที่
สําหรับศิลปินแจ๊ส ต้องเลือกสถานที่สามารถให้ผู้ชมกับศิลปินได้ใกล้ชิดกัน การเดินทางเพ่ือมารับชม
ต้องมีความสะดวก ที่จอดรถเพียงพอ  

1.3 ขั้นตอนในการโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
การใช้สื่อประเภท Mass Media ตัวอย่างเช่น โทรทัศน์ วิทยุ และ หนังสือพิมพ์ ในการทํา

ประชาสัมพันธ์เพ่ือให้สามารถเข้าถึงผู้ชมได้จํานวนมาก แต่ต้องใช้จํานวนเงินที่สูง และมีข้อเสียคือจะ
ไม่สามารถกําหนดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน 

การใช้สื่อประเภท Online ตัวอย่างเช่น Facebook Instagram  และ โซเชียลมีเดียอื่นๆ 
ข้อดีคือ สามารถค้นหากลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจนหลังจากนั้นจึงให้วิธีเพ่ิมยอดการแสดงโพสต์
(Boots Post) เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายเห็นโฆษณาได้มากข้ึน 

ข้อมูลที่ให้กลุ่มเป้าหมายในการโฆษณา การโฆณาในรูปแบบ Online มีกลุ่มที่ชัดเจนทําให้
ต้องให้ข้อมูลที่มากพอท่ีกลุ่มเป้าหมายจะตัดสินใจซื้อ เนื่องจากว่ากลุ่มเป้าหมายดังกล่าวเป็นกลุ่มที่
ติดตาม และ ชื่นชอบในศิลปินนั้นอยู่แล้ว จึงต้องอาศัยข้อมูลที่น่าเชื่อถือ “อย่างเช่น ซิมโฟนี ออเค
รสต้า ต้องดูว่าศิลปินเหล่านั้นเคยได้รางวัลอะไรมาบ้าง นักเต้นบัลเล่ต์ต่างๆ หรือ นักร้อง มีความโดด
เด่นทางด้านอะไร ต้องเข้าใจหมด เพราะฉะนั้นการที่ทําให้ตั๋วขายได้คือยิ่งเราให้ข้อมูลกับ
กลุ่มเป้าหมายเยอะยิ่งส่งผลต่อการซื้อของกลุ่มเป้าหมายนั้น” (สิทธิกุล บุญอิต, การสื่อสารส่วนบุคคล 
11 ตุลาคม 2559) (รองประธานกรรมการ, บริษัท มีเดียทรานส์เอเซียไทยแลนด์ จํากัด) 
 1.4 ขั้นตอนในการหาผู้สนับสนุน (Sponsor) 
 การจัดคอนเสิร์ตนั้นจําเป็นที่จะต้องหาผู้สนับสนุนด้านการลงทุนในการจัดการแสดงนั้น 
รายได้จากผู้สนับสนุนเป็นรายได้หลักคิดเป็นร้อยละ 80 ของต้นทุนในการจัดคอนเสิร์ตทั้งหมด 
เพ่ือที่จะสามารถแบกรับความเสี่ยงในด้านเงินลงทุนในงานต่อไปได้ถ้าเกิดกรณีท่ีบัตรคอนเสิร์ตขายไม่
หมด การเลือกสปอนเซอร์นั้นต้องดูความเหมาะสมของศิลปินเพราะผลิตภัณฑ์ในรูปแบบต่างๆจะมี
กลุ่มเป้าหมายหรือตําแหน่งของตัวเองที่แตกต่างกัน 
 1.5 การสร้างอัตลักษณ์ให้กับงานคอนเสิร์ต คือ การเลือกศิลปินที่มีความสามารถมาก
เพียงพอ มีความเป็นเอนเตอร์เทนเนอร์ สามารถทําให้คนดูมีอารมณ์ร่วมในการแสดงคอนเสิร์ต การให้
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ความสําคัญต่อระบบเสียงเป็นสิ่งที่สําคัญที่สุด รองลงมาคือระแบบแสง (สิทธิกุล บุญอิต, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล 11 ตุลาคม 2559) (รองประธานกรรมการ, บริษัท มีเดียทรานส์เอเซียไทยแลนด์ จํากัด) 

1.4 ขั้นตอนในการการผลิต 
การจัดการแสดงดนตรีสดนอกจากจะมีศิลปินที่ดีแล้วยังต้องอาศัยทีมงานที่มีความสามารถ

และเหมาะกับงานแสดงดนตรีสดในครั้งนั้นจึงจะทําให้งานแสดงดนตรีสดออกมาได้อย่างมีคุณภาพ 
การติดตั้งระบบในการผลิตงานแสดงดนตรีสดแต่ละประเภทมีความแตกต่างกัน เป็นผลมาจาก
ประเภทของวงดนตรี ศิลปิน และ รูปแบบการแสดง ยกตัวอย่างเช่นศิลปินประเภทละครเวทีจะต้องใช้
เครื่องมือจํานวนมากเพ่ือให้เพียงพอกับจํานวนเครื่องดนตรีที่ใช้ในการแสดง นอกจากนั้นยังมีเรื่องของ
ฉาก ระบบไฟ สเปเชี่ยลเอ็ฟเฟ็ค เข้ามาเก่ียวข้อง ในขณะที่ศิลปินแจ๊สจะใช้เครื่องดนตรี และ อุปกรณ์
จํานวนน้อยกว่า แต่ให้ความสําคัญกับเรื่องของระบบเสียงเป็นสิ่งสําคัญ (สิทธิกุล บุญอิต, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล 11 ตุลาคม 2559) (รองประธานกรรมการ, บริษัท มีเดียทรานส์เอเซียไทยแลนด์ จํากัด) 
  1 ขั้นตอนการวางแผนด้านการผลิต 
  การจัดงานแสดงดนตรีที่มีขนาดใหญ่อย่างเช่นเทศกาลดนตรี ทีมงานฝ่ายการผลิต 
(Production) ทุกฝ่ายจะมีการวางแผนงานร่วมกันเพื่อทําให้งานการแสดงดนตรีสดเกิดประสิทธิภาพ
ที่สูงสุด มีการวางแผนด้าน สถานที่ เวที ระบบเสียง ระบบแสง เนื่องจากมีรายละเอียดทางข้อจํากัด
ทางด้านเทคนิคของระบบต่างๆ การมีแผนผังงานที่ดีก่อนการติดตั้งระบบต่างๆ จึงเป็นสิ่งแรกท่ีทํา  
  2 ขั้นตอนการติดตั้งระบบเสียง 
  ขึ้นอยู่กับขนาดของงานคอนเสิร์ตที่จัดขึ้นว่ามีขนาดเล็ก กลาง หรือ ใหญ่ ถ้าเป็นงาน
ที่มีขนาดเล็กจะใช้จํานวนลําโพง PA (Public Address) จํานวนน้อยกว่างานคอนเสิร์ตที่มีขนาดใหญ่
เพ่ือทําให้ผู้ฟังการแสดงดนตรีสดได้รับฟังในระดับเสียงที่เท่ากันแต่อุปกรณ์ที่ใช้บนเวทีการแสดงดนตรี
สดใช้อุปกรณ์เท่ากันไม่ว่างานคอนเสิร์ตนั้นจะมีขนาดเล็กหรือใหญ่ ซึ่งจํานวนของอุปกรณ์ท่ีใช้จะ
ขึ้นอยู่กับขนาดของวงดนตรีรวมถึงความแตกต่างในรายละเอียดของประเภทเครื่องดนตรีและ
ไมค์โครโฟนที่ใช้ก็แตกต่างกัน เวลาในการติดตั้งและทดสอบระบบเสียงขึ้นอยู่กับความยากง่ายของ
สถานที่จัดการแสดงดนตรีสดนั้นว่ามีอุปกรณ์อํานวยความสะดวกให้พร้อม หรือ เป็นสถานที่ ที่
ก่อให้เกิดปัญหาทางด้านเทคนิคต่อระบบเสียง เช่น สถานที่มีกระจกติดตั้งอยู่เยอะทําให้ความถี่ของ
เสียงในแต่ละย่านเกิดการหักล้างกันบางความถ่ีตอบสนองได้มาก บางความถี่ตอบสนองได้น้อยจึงทํา
ให้เสียงที่ได้ไม่ชัดเจน ส่วนใหญ่เวลาในการติดตั้งและทดสอบระบบเสียงของงานแสดงดนตรีสดจะใช้
เวลา 1 วัน (อรรถพร สงวนพรรค, การสื่อสารส่วนบุคคล 20 ตุลาคม 2559) (ผู้จัดการฝ่ายปฎิบัติการ, 
บริษัท แจ๊คซาวน์ซิสเทมส์ จํากัด) 
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  3 ขั้นตอนจัดการระบบเสียงขณะแสดงดนตรีสด 
  การจัดการด้านระบบเสียงในการแสดงดนตรีสดให้เข้าถึงอารมณ์ของคนดูอยู่ที่
ประสบการณ์ของซาวด์เอ็นจิเนียเป็นหลัก การออกแบบระบบ การจูนนิ่ง การปรับแต่งเสียงแต่ละ
คอนเสิร์ตขึ้นอยู่กับแนวของศิลปินที่มาแสดงดนตรี  “อยู่ที่ว่าเราทํางานอยู่กับคอนเสิร์ตประเภทไหน
อย่างเช่นถ้าเป็นแจ๊สก็จะมี อารมณ์อีกแบบหนึ่ง การจูนนิ่งระบบ การออกแบบระบบก็เป็นไปทางแจ๊ส 
บวกกับประสบการณ์และการควบคุมทีมก็จะเป็นไปตามแนวของศิลปิน” (อรรถพร สงวนพรรค, การ
สื่อสารส่วนบุคคล 20 ตุลาคม 2559) (ผู้จัดการฝ่ายปฎิบัติการ, บริษัท แจ๊คซาวน์ซิสเทมส์ จํากัด) 
จํานวนลําโพง (Plublic Address) ที่ใช้กับคอนเสิร์ตแต่ละแนวจะไม่เท่ากันโดยใช้วิธีคํานวนทางด้าน
วิศวกรรมทําให้เสียงที่ได้ตอบสนองต่อผู้รับชมได้ครบทุกคน “ไม่มีคนดูคนไหนเลยที่อยากจะฟังเสียงที่
เป็นรีเวิร์บ (Reverb) อย่างที่สองคือระดับความดันของเสียง (Sound Pressor Level) ยกตัวอย่าง
เช่นคอนเสิร์ตแจ๊สหรือ ดนตรีคลาสสิคไม่ต้องระดับความดันของเสียงที่มากเหมือนกับดนตรีประเภท
ร๊อคดังนั้นเมื่อเราได้ลําโพงเพียงพอต่อผู้ชมทุกคนก็เพียงพอแล้ว ในขณะที่ดนตรีแบบร๊อคต้องการ
ซานด์เพรสเซอร์เลเวลที่มากจึงต้องเพ่ิมลําโพงเข้าไปจึงจะได้อรรถรสในการรับชมที่เพียงพอต่อความ
ต้องการของผู้ฟัง” (อรรถพร สงวนพรรค, การสื่อสารส่วนบุคคล 20 ตุลาคม 2559) (ผู้จัดการฝ่าย
ปฎิบัติการ, บริษัท แจ๊คซาวน์ซิสเทมส์ จํากัด) 
  4 ขั้นตอนบันทึกเสียงการแสดงดนตรีสด 
  ในขั้นตอนการบันทึกการแสดงสดต้องมีเตรียมอุปกรณ์ด้านเครื่องเสียงอีก 1 ชุดเพ่ือ
รองรับ รูปของไฟล์ที่บันทึกจะขึ้นอยู่กับจํานวนของอุปกรณ์ที่ใช้ในการบันทึกเสียงเช่น ถ้าต้องการ
บันทึกเสียงแบบสเตอร์ริโอแทร็ก (Stereo Track) จะได้เสียงสําเร็จรูปที่ทําการปรับแต่งมาแล้วจาก
ขั้นตอนการแสดงดนตรีสดจะใช้เครื่องมือและอุปกรณ์ที่น้อยกว่า แต่ถ้าต้องการบันทึกเสียงแบบมัล
ติแทร็ก (Multi Track) จะได้เสียงที่ของเครื่องดนตรีทุกชิ้นมาอย่างละหนึ่งแทร็ก วิธีนี้จะสามารถ
ปรับแต่งและแก้ไขเสียงที่บันทึกมาได้ง่ายกว่าแบบสเตอร์ริโอแทร็กแต่ต้องใช้เครื่องมือและอุปกรณ์ท่ี
มากกว่า  
  5 ขั้นตอนแก้ไขการบันทึกการแสดงดนตรีสด 
  เมื่อบันทึกการแสดงดนตรีสดเสร็จเรียบร้อยแล้ว หากมีข้อผิดพลาดที่ต้องการแก้ไข
จะมีกระบวนการแสดงสดอีกครั้งหนึ่งหลังจากที่ผู้ชมได้ออกจากบริเวณสถานที่จัดงานไปแล้วเพ่ือแก้ไข
ในส่วนที่ต้องการ หรืออีกในกรณีหนึ่งคือมีการบันทึกการแสดงดนตรีสดในรอบที่ศิลปินซ้อมการแสดง
แล้วนําไฟล์ที่ได้จากการบันทึกนั้นมาตัดต่อและแก้ไข (อรรถพร สงวนพรรค, การสื่อสารส่วนบุคคล 20 
ตุลาคม 2559) (ผู้จัดการฝ่ายปฎิบัติการ, บริษัท แจ๊คซาวน์ซิสเทมส์ จํากัด) 
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 1.5 สร้างการมีส่วนร่วมของผู้รับชมงานแสดงดนตรีสด 
 การมีส่วนร่วมของผู้รับชมการแสดงดนตรีสดเกิดจากสถานการณ์ที่ผู้รับชมรู้สึกว่าตัวเองเป็น
ส่วนหนึ่งของการแสดงดนตรีสดก่อให้เกิดผลการตอบรับจากผู้ชมในขณะที่การแสดงดนตรีสดกําลัง
ดําเนินอยู่ และหลังจากท่ีการแสดงดนตรีสดได้จบลงไปแล้ว อาจจะเกิดข้ึนจากการที่ศิลปินที่กําลัง
แสดงดนตรีสดอยู่ร่วมร้องเพลงกับผู้ชม หรือเกิดขึ้นจากการบันทึกการแสดงดนตรีสดที่เก็บภาพของ
ผู้ชมขณะรับชมการแสดงคอนเสิร์ตไว้ และบันทึกการแสดงดนตรีสดนั้นถูกเผยแพร่สู่สาธารณะผ่าน
ช่องทางต่างๆ ส่งผลให้ผู้รับชมต้องการมีส่วนร่วมในการแสดงดนตรีสดครั้งต่อไป  ทําให้ผู้รับชมการ
แสดงดนตรีสดในครั้งต่อไปมีจํานวนมากขึ้น อันก่อให้เกิดมูลค่าต่องานแสดงดนตรีสด เป็นที่พอใจต่อ
ผู้สนับสนุน 
 
4.2 ผลการวเิคราะหต์ามวตัถปุระสงคท์ี่ 2: ศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเพื่อนาํไปสู่การสรา้งกลยุทธ์
ในการจดัการแสดงดนตรสีดและการผลติบนัทกึการแสดงดนตรสีด 
 ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมแบบสอบถามจากผู้ที่เคยรับชมการแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดง
ดนตรีสดจํานวน 150 ชุดเพ่ือธิบายถึงพฤติกรรมและกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมการ
เผยแพร่แสดงดนตรีสดและการรับชมบันทึกการแสดงดนตรีสด ซึ่งแบ่งผลการวิเคราะห์ออกเป็น 4 
ส่วน ประกอบด้วย 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมการแสดงดนตรีสด 
 ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมบันทึกการแสดงดนตรีสด 
 ส่วนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 
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สว่นที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 4.1: จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 82 54.7 

หญิง 68 45.3 

รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.1 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 82 คน คิดเป็น

ร้อยละ 54.7 และรองลงมาเพศหญิง 68 คน คิดเป็นร้อยละ 45.3   
 

ตารางที่ 4.2: จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 

ต่ํากว่า 18 ปี 11 7.3 

19 - 23 ปี 20 13.3 

24 - 30 ปี 96 64 

31 - 40 ปี 17 11.3 

41 - 50 ปี 5 3.3 

มากกว่า 50 ปี 1 0.7 

รวม 150 100 
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 จากตารางที่ 4.2 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 24-30 ปี 96 
คน คิดเป็นร้อยละ 64 รองลงมา อายุระหว่าง 19-23 ปี 20 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 อายุระหว่าง 31-
40ปี 11คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 อายุต่ํากว่า 18 ปี 11 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 อายุระหว่าง 41-50 ปี 
5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และน้อยที่สุด มากกว่า 50 ปี 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.3: จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ต่ํากว่าปริญญาตรี 16 10.7 

ปริญญาตรี 108 72 

ปวช. - ปวส. 6 4 

สูงกว่าปริญญาตรี 20 13.3 

รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.3 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดับปริญญา

ตรี 108 คน คิดเป็นร้อยละ 72 รองลงมาจบการศึกษาในระดับสูงกว่าปริญญาตรี 20 คน คิดเป็นร้อย
ละ 13.3 ต่ํากว่าปริญญาตรี 16 คน คิดเป็นร้อยละ 10.7 และน้อยที่สุดจบการศึกษาในระดับปวช.-
ปวส. 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.4: จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานะ 

 

สถานะ จํานวน ร้อยละ 

โสด 132 88 

สมรส 18 12 

รวม 150 100 



27 

จากตารางที่ 4.4 แสดงให้เห็นว่ามีผู้ตอบแบบสอบถามมีสถานะโสด 132 คน คิดเป็นร้อยละ 
88 สมรส 18 คน คิดเป็นร้อยละ 12 
 
ตารางที่ 4.5: จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

ข้าราชการ 7 4.7 

พนักงานบริษัทเอกชน 67 44.7 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3 2 

เจ้าของธุรกิจ 17 11.3 

นักเรียน - นักศึกษา 37 24.7 

ว่างงาน 5 3.3 

อ่ืน ๆ (ฟรีแลนซ์, ครู) 14 9.3 

รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.5 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน 67 คน 

คิดเป็นร้อยละ 44.7 รองลงมาเป็นนักเรียน - นักศึกษา 37 คน คิดเป็นร้อยละ 24.7 เจ้าของธุรกิจ 17 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 อ่ืนๆ(ฟรีแลนซ์, ครู) 14 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 เป็นข้าราชการ 7 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.7 ว่างงาน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และน้อยที่สุดเป็นพนักงานรัฐวิสาหกิจ 3 คน คิด
เป็นร้อยละ 2 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.6: จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

ต่ํากว่า 15,000 46 30.7 

15,000 - 25,000 59 39.3 

25,001 - 35,000 24 16 

35,001 - 45,000 6 4 

45,001 - 50,000 3 2 

มากกว่า 50,000 12 8 

รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.6 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบส่วนใหญ่มีเงินเดือนระหว่าง 15,000-

25,000 บาท 59 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 รองลงมามีเงินเดือนต่ํากว่า 15,000 บาท 46 คน คิดเป็น
ร้อยละ 30.7 มีเงินเดือนระหว่าง 25,001-35,000 บาท 24 คน คิดเป็นร้อยละ 16 มีเงินเดือนมากกว่า 
50,000 บาท 12 คน คิดเป็นร้อยละ 8 มีเงินเดือนระหว่าง 35,001-45,000 บาท 6 คน คิดเป็นร้อย
ละ 4 และน้อยที่สุดมีเงินเดือนระหว่าง 45,001-50,000 บาท 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามลําดับ  
 สว่นที ่2 ข้อมลูเกีย่วกบักลยทุธท์างการตลาดที่มผีลตอ่การ 

รบัชมการแสดงดนตรสีด 
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ตารางที่ 4.7: แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์(Product) การ
 แสดงดนตรีสด 
 

ผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย Std.D 
ระดบั

ความสําคัญ 

ศิลปินน่าสนใจ มีการแสดงดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม 4.48 0.683 มากที่สุด 

งานที่จัดอย่างยิ่งใหญ่อลังการ มีผู้คนเข้าร่วมมากมาย 3.74 1 มาก 

ระบบ แสง สี เสียง ที่มีคุณภาพ 4.29 0.892 มากที่สุด 

เป็นงานคอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง 3.89 0.970 มาก 

มีคอนเซ็ป(Concept) การจัดงานแสดงดนตรีที่
ชัดเจน 

3.99 0.890 มาก 

รวม 4.077 0.588 มาก 

 
จากตารางที่ 4.7 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ใน

ระดับมาก จากการพิจารณาค่าเฉลี่ยแต่ละข้อในตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความสําคัญต่อศิลปินน่าสนใจมีการแสดงดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยมมากที่สุด รองลงมาคือ ระบบแสง สี 
เสียง ที่มีคุณภาพ มีคอนเซ็ป(Concept) การจัดงานแสดงดนตรีที่ชัดเจน เป็นงานคอนเสิร์ตที่มี
ชื่อเสียง และน้อยที่สุดคืองานที่จัดอย่างยิ่งใหญ่อลังการมีผู้คนเข้าร่วมมากมาย ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.8: แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับราคา(Price) การแสดงดนตรี
 สด 
 

ราคา ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

ราคาที่เหมาะสม 4.09 0.951 มาก 

การจองบัตรคอนเสิร์ตล่วงหน้า และได้รับ
ส่วนลดพิเศษ 

3.81 1.137 มาก 

การนําชิ้นส่วนผลิตภัณฑ์สินค้าต่างๆ มาแลก
กับส่วนลดของบัตรคอนเสิร์ต 

3.41 1.210 ปานกลาง 

มีแพคเกจราคาพิเศษสําหรับการซื้อบัตรหลาย
ใบ 

3.35 1.158 ปานกลาง 

แบ่งระดับราคาจากโซนที่นั่ง 3.76 0.992 มาก 

รวม 3.690 0.796 มาก 
 

จากตารางที่ 4.8 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านราคา อยู่ในระดับ
มาก จากการพิจารณาค่าเฉลี่ยแต่ละข้อในตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญ
กับราคาที่เหมาะสมมากท่ีสุด รองลงมาคือการจองบัตรคอนเสิร์ตล่วงหน้า และได้รับส่วนลดพิเศษ 
แบ่งระดับราคาจากโซนที่นั่ง การนําชิ้นส่วนผลิตภัณฑ์สินค้าต่างๆ มาแลกกับส่วนลดของบัตร
คอนเสิร์ต และน้อยที่สุดคือมีแพคเกจราคาพิเศษสําหรับการซื้อบัตรหลายใบ ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.9: แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับสถานที่(Place) การแสดง
 ดนตรีสด 
 

สถานที่ ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

สถานที่มีความปลอดภัย 4.19 0.995 มาก 

สถานที่จัดงาน เดินทางไปรับชมได้สะดวก 4.26 0.908 มากที่สุด 

สถานที่จัดงานมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบ
ครัน 

4.11 0.966 มาก 

สามารถซื้อบัตรได้หลายช่องทาง 4.21 838 มาก 

สามารถรับชมคอนเสิร์ตได้ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 

3.30 1.335 ปานกลาง 

รวม 4.014 0.748 มาก 

 
จากตารางที่ 4.9 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านสถานที่ อยู่ในระดับ

มาก จากการพิจารณาค่าเฉลี่ยแต่ละข้อในตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญ
กับสถานที่จัดงานเดินทางไปรับชมได้สะดวกมากที่สุด รองลงมาคือ สามารถซ้ือบัตรได้หลายช่องทาง 
สถานที่มีความปลอดภัย สถานที่จัดงานมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน และน้อยที่สุดคือสามารถ
รับชมคอนเสิร์ตได้ผ่านช่องทางออนไลน์ ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.10: แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด
 (Promotion) การแสดงดนตรีสด 
 

การส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย Std.D ระดบัความสําคัญ 

ป้ายโฆษณาและประชาสัมพันธ์ที่เห็นได้ชัดเจน 3.75 1.094 มาก 

มีงานแถลงข่าวและออกสื่อในช่องทางต่างๆ 3.61 1.074 มาก 

มีแหล่งข้อมูลที่ต้องการครบถ้วน และค้นหาได้ง่าย 4.07 0.906 มาก 

รับประกันบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตในกรณีสูญหาย 3.76 1.257 มาก 

กระแสสังคมในขณะนั้น ช่วยกระตุ้นให้อยากรับชม
คอนเสิร์ต 

3.53 1.157 มาก 

รวม 3.742 0.822 มาก 

 
จากตารางที่ 4.10 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านการส่งเสริม

การตลาด อยู่ในระดับมาก จากการพิจารณาค่าเฉลี่ยแต่ละข้อในตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับมีแหล่งข้อมูลที่ต้องการครบถ้วน และค้นหาได้ง่ายมากที่สุด รองลงมาคือ
รับประกันบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตในกรณีสูญหาย ป้ายโฆษณาและประชาสัมพันธ์ที่เห็นได้ชัดเจน มีงาน
แถลงข่าวและออกสื่อในช่องทางต่างๆ และน้อยที่สุดคือกระแสสังคมในขณะนั้น ช่วยกระตุ้นให้อยาก
รับชมคอนเสิร์ต ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.11: แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ 
 และ การส่งเสริมการตลาด  
 

กลยุทธ์ ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 4.077 0.588 มาก 

กลยุทธ์ด้านราคา 3.690 0.796 มาก 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ 4.014 0.748 มาก 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.742 0.822 มาก 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.11 พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคมากที่สุดคือกล

ยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ค่าเฉลี่ย 4.077 รองลงมาคือด้านสถานที่ค่าเฉลี่ย 4.014 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
3.742 และน้อยที่สุดคือด้านราคา 3.690 ตามลําดับ 

 
 สว่นที ่3 ข้อมลูเกีย่วกบักลยทุธท์างการตลาดที่มผีลตอ่การรบัชมบนัทึกการแสดงดนตรสีด 
  
ตารางที่ 4.12: แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์(Product) บันทึก
 การแสดง ดนตรีสด 
 

ผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

การแสดงที่มีคุณค่า เหมาะแก่การสะสม 4.29 0.799 มากที่สุด 

บันทึกการแสงสดที่เกิดข้ึนเพียงครั้งเดียว และ
กลายเป็นคอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง 

4.10 0.865 มาก 

บรรจุภัณฑ์มีความพิเศษ มีคุณค่าต่อการสะสม 3.93 0.984 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ): แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์(Product) 
 บันทึกการแสดง ดนตรีสด 
 

ผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

บันทึกการแสดงสดที่มีชื่อเสียงในอดีต ปัจจุบันไม่
สามารถหารับชมได้ 

4.14 0.890 มาก 

บันทึกการแสดงสดในหมวด ขายดีที่สุด 3.51 1.104 มาก 

รวม 3.99 0.660 มาก 

 
จากตารางที่ 4.12 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ใน

ระดับมาก จากการพิจารณาค่าเฉลี่ยแต่ละข้อในตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความสําคัญกับบันทึกการแสดงสดที่มีชื่อเสียงในอดีต ปัจจุบันไม่สามารถหารับชมได้มากที่สุด 
รองลงมาคือบันทึกการแสงสดที่เกิดขึ้นเพียงครั้งเดียว และกลายเป็นคอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง บรรจุภัณฑ์
มีความพิเศษ มีคุณค่าต่อการสะสม และน้อยที่สุดคือบันทึกการแสดงสดในหมวดขายดีที่สุด 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.13: แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับราคา(Price) บันทึกการ
 แสดงดนตรีสด 
 

ราคา ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

ราคาเหมาะสม พิจารณาจาก การแสดง บรรจุ
ภัณฑ์ คุณค่า 

4.01 0.890 มาก 

มีส่วนลดจากโปรโมชั่นต่างๆ 3.55 1.114 มาก 

สามารถซื้อแบบแยกเพลงได้ ในกรณีท่ีเป็นการ
ซื้อออนไลน์ 

3.53 1.208 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.13 (ต่อ): แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับราคา(Price) บันทึก
 การแสดงดนตรีสด 
 

ราคา ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

อยู่ในแอพพลิเคชั่นมิวสิคสตรีมม่ิง ฟังได้ไม่
จํากัดแต่เสียงค่าบริการรายเดือน 

3.51 1.214 มาก 

มีแพคเกจบันทึกการแสดงสด พร้อมสินค้าที่
ระลึกจากการแสดงดนตรีสดครั้งนั้น 

3.75 1.024 มาก 

รวม 3.672 0.778 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.13 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านราคา อยู่ในระดับ
มาก จากการพิจารณาค่าเฉลี่ยแต่ละข้อในตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญ
กับราคาเหมาะสมพิจารณาจาก การแสดง บรรจุภัณฑ์ คุณค่ามากที่สุด รองลงมาคือมีแพคเกจบันทึก
การแสดงสด พร้อมสินค้าที่ระลึกจากการแสดงดนตรีสดครั้งนั้น มีส่วนลดจากโปรโมชั่นต่างๆ สามารถ
ซื้อแบบแยกเพลงได้ ในกรณีที่เป็นการซื้อออนไลน์ และน้อยที่สุดคืออยู่ในแอพพลิเคชั่นมิวสิคสตรีมม่ิง 
ฟังได้ไม่จํากัดแต่เสียงค่าบริการรายเดือน ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.14: แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับสถานที่(Place) บันทึกการ
 แสดงดนตรีสด 
 

สถานที่ ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

สามารถหาซื้อบันทึกการแสดงสดได้หลาย
รูปแบบ เช่น แผ่นดีวีดี ออนไลน์ ดิจิตอลดาวน์
โหลด 

3.82 0.963 มาก 

ช่องทางชําระเงินมีหลายรูปแบบ 4.07 0.960 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.14 (ต่อ): แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับสถานที่(Place) บันทึก
 การแสดงดนตรีสด 
 

สถานที่ ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

บันทึกการแสดงสดถูกจัดเก็บในออนไลน์และดี
วีดี รับชมสะดวก 

3.96 0.933 มาก 

สามารถหาซื้อได้ตลอดเวลา 3.93 0.988 มาก 

สามารถค้นหาบันทึกการแสดงสดย้อนหลัง 
และการแสดงสดได้สะดวก 

4.05 0.944 มาก 

รวม 4.014 0.748 มาก 

 
  จากตารางที่ 4.14 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านสถานที่ อยู่ในระดับ
มาก จากการพิจารณาค่าเฉลี่ยแต่ละข้อในตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญ
กับช่องทางชําระเงินมีหลายรูปแบบมากที่สุด รองลงมาคือสามารถค้นหาบันทึกการแสดงสดย้อนหลัง 
และการแสดงสดได้สะดวก บันทึกการแสดงสดถูกจัดเก็บในออนไลน์และดีวีดี รับชมสะดวก สามารถ
หาซื้อได้ตลอดเวลา และน้อยที่สุดคือสามารถหาซื้อบันทึกการแสดงสดได้หลายรูปแบบ เช่น แผ่นดีวีดี 
ออนไลน์ ดิจิตอลดาวน์โหลด ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.15: แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด
 (Promotion) บันทึกการแสดงดนตรีสด 
 

การส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

สินค้าลิมิเต็ดอิดิชั่นผลิตจํานวนจํากัด 3.75 1.094 มาก 

มีโปรโมชั่นส่วนลด และสิทธิพิเศษต่างๆเมื่อ
สมัครสมาชิกรับชมผ่านสตรีมมิ่ง 

3.61 1.074 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.15 (ตอ่): แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด
 (Promotion) บันทึกการแสดงดนตรีสด 
 

การส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

มีโฆษณาต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ ป้ายโฆษณา 4.07 0.906 มาก 

มีเว็ปไซต์เป็นของตัวเอง เพ่ือบริการด้านข้อมูล
ของบันทึกการแสดงสด 

3.76 1.257 มาก 

มีการรับประกันความปลอดภัยของข้อมูล ไฟล์
บันทึกการแสดงสดต่างๆ ที่ซื้อผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 

3.53 1.157 มาก 

รวม 3.748 0.830 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.15 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านการส่งเสริม
การตลาด อยู่ในระดับมาก จากการพิจารณาค่าเฉลี่ยแต่ละข้อในตารางพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับมีโฆษณาต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ ป้ายโฆษณามากท่ีสุด รองลงมาคือมีเว็ปไซต์
เป็นของตัวเอง เพื่อบริการด้านข้อมูลของบันทึกการแสดงสด สินค้าลิมิเต็ดอิดิชั่นผลิตจํานวนจํากัด มี
โปรโมชั่นส่วนลด และสิทธิพิเศษต่างๆเมื่อสมัครสมาชิกรับชมผ่านสตรีมมิ่ง และน้อยที่สุดคือมีการ
รับประกันความปลอดภัยของข้อมูล ไฟล์บันทึกการแสดงสดต่างๆ ที่ซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.16: แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ 
 และการส่งเสริมการตลาด  
 

กลยุทธ์ ค่าเฉลี่ย Std.D ระดับความสําคัญ 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 3.999 0.660 มาก 

กลยุทธ์ด้านราคา 3.672 0.778 มาก 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ 4.014 0.748 มาก 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.748 0.830 มาก 

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.16 พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคมากที่สุดคือกล
ยุทธ์ด้านสถานที่ค่าเฉลี่ย 4.014 รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ 3.999 ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.748 
และน้อยที่สุดคือด้านราคา 3.672 ตามลําดับ 

สว่นที ่4 การทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมตฐิานที่ 1 ปจัจัยดา้นประชากรมผีลต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของการแสดงดนตรสีดที่
แตกตา่งกนั 
 วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ การวิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบ
จําแนกทางเดียว 
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ตารางที่ 4.17: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร เพศ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

ศิลปินน่าสนใจ มีการแสดง
ดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม 

ระหว่างกลุ่ม .579 1 .57 1.24 .26 

ภายในกลุ่ม 68.86 148 .46   

งานที่จัดอย่างยิ่งใหญ่อลังการ 
มีผู้คนเข้าร่วมมากมาย 

ระหว่างกลุ่ม .58 1 .58 .58 .44 

ภายในกลุ่ม 148.27 148 1.00   

ระบบ แสง สี เสียง ที่มี
คุณภาพ  

ระหว่างกลุ่ม .061 1 .06 .07 .78 

ภายในกลุ่ม 118.61 148 .80   

เป็นงานคอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง ระหว่างกลุ่ม 8.96 1 8.96 10.10 .00 

ภายในกลุ่ม 131.33 148 .88   

มีคอนเซ็ป(Concept) การจัด
งานแสดงดนตรีที่ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ 8.62 1 .73 11.67 .00 

ภายในกลุ่ม 109.34 148    

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาที่เหมาะสม ระหว่างกลุ่ม .86 1 .86 .95 .33 

ภายในกลุ่ม 133.83 148 .90   

การจองบัตรคอนเสิร์ต
ล่วงหน้า และได้รับส่วนลด
พิเศษ 

ระหว่างกลุ่ม 5.80 1 5.80 4.59 .03 

ภายในกลุ่ม 186.96 148 1.26   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.17 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร เพศ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

การนําชิ้นส่วนผลิตภัณฑ์
สินค้าต่างๆ มาแลกกับ
ส่วนลดของบัตรคอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม 8.09 1 8.09 5.70 .01 

ภายในกลุ่ม 210.09 148 1.42   

มีแพคเกจราคาพิเศษสําหรับ
การซื้อบัตรหลายใบ 

ระหว่างกลุ่ม 9.13 1 9.13 7.08 .00 

ภายในกลุ่ม 190.83 148 1.28   

แบ่งระดับราคาจากโซนที่นั่ง ระหว่างกลุ่ม .68 1 .68 .69 .40 

ภายในกลุ่ม 145.90 148 .98   

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สถานที่มีความปลอดภัย ระหว่างกลุ่ม 3.16 1 3.16 3.25 .07 

ภายในกลุ่ม 144.22 148 .97   

สถานที่จัดงาน เดินทางไป
รับชมได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม .29 1 .29 .35 .55 

ภายในกลุ่ม 122.56 148 .82   

สถานที่จัดงานมีสิ่งอํานวย
ความสะดวกครบครัน 

ระหว่างกลุ่ม .14 1 .14 .15 .69 

ภายในกลุ่ม 138.93 148 .93   

สามารถซื้อบัตรได้หลาย
ช่องทาง 

ระหว่างกลุ่ม 1.29 1 1.29 1.86 .17 

ภายในกลุ่ม 103.29 148 .69   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.17 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร เพศ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สามารถรับชมคอนเสิร์ตได้
ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 10.33 1 10.33 5.99 .01 

ภายในกลุ่ม 255.16 148 1.72   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

ป้ายโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ที่เห็นได้
ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ม .48 1 .48 .40 .52 

ภายในกลุ่ม 177.89 148 1.20   

มีงานแถลงข่าวและออกสื่อใน
ช่องทางต่างๆ 

ระหว่างกลุ่ม  1 5.08 4.51 .03 

ภายในกลุ่ม 5.08 148 1.12   

มีแหล่งข้อมูลที่ต้องการ
ครบถ้วน และค้นหาได้ง่าย 

ระหว่างกลุ่ม 166.71 1 .67 .82 .36 

ภายในกลุ่ม .67 148 .82   

รับประกันบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตในกรณีสูญหาย 

ระหว่างกลุ่ม 3.44 1 3.44 2.20 .14 

ภายในกลุ่ม 231.913 148 1.56   

กระแสสังคมในขณะนั้น ช่วย
กระตุ้นให้อยากรับชม
คอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม 5.41 1 5.41 4.13 .04 

ภายในกลุ่ม 193.97 148 1.31   

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.17 ปัจจัยด้านประชากร เพศ กับกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการ
วิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนกทางเดียว ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร เพศ ส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
เป็นงานคอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง และ มีคอนเซ็ป (Concept) การจัดงานแสดงดนตรีที่ชัดเจน มีความ
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ  ด้านราคา 
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การจองบัตรคอนเสิร์ตล่วงหน้าและได้รับส่วนลดพิเศษ การนําชิ้นส่วนผลิตภัณฑ์สินค้าต่างๆ มาแลก
กับส่วนลดของบัตรคอนเสิร์ต และ มีแพคเกจราคาพิเศษสําหรับการซื้อบัตรหลายใบ มีความแตกต่าง
กันอย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านสถานที่ 
สามารถรับชมคอนเสิร์ตได้ผ่านช่องทางออนไลน์ มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัย
อ่ืนนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีงานแถลงข่าวและออกสื่อใน
ช่องทางต่างๆ และ กระแสสังคมในขณะนั้น ช่วยกระตุ้นให้อยากรับชมคอนเสิร์ต มีความแตกต่างกัน
อย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอ่ืนนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 
 
ตารางที่ 4.18: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อายุ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

ศิลปินน่าสนใจ มีการแสดง
ดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม 

ระหว่างกลุ่ม 2.14 5 .42 .91 .47 

ภายในกลุ่ม 67.29 144 .46   

งานที่จัดอย่างยิ่งใหญ่อลังการ 
มีผู้คนเข้าร่วมมากมาย 

ระหว่างกลุ่ม 6.60 5 1.32 1.33 .25 

ภายในกลุ่ม 142.25 144 .98   

ระบบ แสง สี เสียง ที่มี
คุณภาพ  

ระหว่างกลุ่ม 5.94 5 1.19 1.52 .18 

ภายในกลุ่ม 112.72 144 .78   

เป็นงานคอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง ระหว่างกลุ่ม 6.34 5 1.26 1.63 .24 

ภายในกลุ่ม 133.95 144 .93   

มีคอนเซ็ป(Concept) การจัด
งานแสดงดนตรีที่ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ 1.38 5 .27 .34 .88 

ภายในกลุ่ม 116.58 144 .81   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อายุ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาที่เหมาะสม ระหว่างกลุ่ม 1.61 5 .32 .34 .88 

ภายในกลุ่ม 133.08 144 .92   

การจองบัตรคอนเสิร์ต
ล่วงหน้า และได้รับส่วนลด
พิเศษ 

ระหว่างกลุ่ม 5.76 5 1.15 .88 .49 

ภายในกลุ่ม 187.00 144 1.29   

การนําชิ้นส่วนผลิตภัณฑ์
สินค้าต่างๆ มาแลกกับ
ส่วนลดของบัตรคอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม 7.96 5 1.59 1.09 .36 

ภายในกลุ่ม 210.23 144 1.46   

มีแพคเกจราคาพิเศษสําหรับ
การซื้อบัตรหลายใบ 

ระหว่างกลุ่ม 13.78 5 2.75 2.13 .06 

ภายในกลุ่ม 186.18 144 1.29   

แบ่งระดับราคาจากโซนที่นั่ง ระหว่างกลุ่ม 12.20 5 2.44 2.61 .02 

ภายในกลุ่ม 134.39 144 .93   

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สถานที่มีความปลอดภัย ระหว่างกลุ่ม 7.36 5 1.47 1.51 .18 

ภายในกลุ่ม 140.03 144 .97   

สถานที่จัดงาน เดินทางไป
รับชมได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 9.85 5 1.97 2.51 .03 

ภายในกลุ่ม 113.00 144 .78   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อายุ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สถานที่จัดงานมีสิ่งอํานวย
ความสะดวกครบครัน 

ระหว่างกลุ่ม 10.28 5 2.05 2.30 .04 

ภายในกลุ่ม 128.78 144 .89   

สามารถซื้อบัตรได้หลาย
ช่องทาง 

ระหว่างกลุ่ม 2.14 5 .42 .60 .69 

ภายในกลุ่ม 102.45 144 .71   

สามารถรับชมคอนเสิร์ตได้
ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 5.51 5 1.10 .61 .69 

ภายในกลุ่ม 259.98 144 1.80   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

ป้ายโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ที่เห็นได้
ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ม 12.99 5 2.59 2.26 .05 

ภายในกลุ่ม 165.37 144 1.14   

มีงานแถลงข่าวและออกสื่อใน
ช่องทางต่างๆ 

ระหว่างกลุ่ม 13.98 5 2.79 2.55 .03 

ภายในกลุ่ม 157.80 144 1.09   

มีแหล่งข้อมูลที่ต้องการ
ครบถ้วน และค้นหาได้ง่าย 

ระหว่างกลุ่ม 11.71 5 2.34 3.05 .01 

ภายในกลุ่ม 110.47 144 .76   

รับประกันบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตในกรณีสูญหาย 

ระหว่างกลุ่ม 15.99 5 3.20 2.10 .06 

ภายในกลุ่ม 219.36 144 1.52   

กระแสสังคมในขณะนั้น ช่วย
กระตุ้นให้อยากรับชม
คอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม 7.69 5 1.53 1.15 .33 

ภายในกลุ่ม 191.69 144 1.33   
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.18 ปัจจัยด้านประชากร อายุ กับกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการ
วิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนกทางเดียว ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร อายุ ส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
นั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ  ด้านราคา แบ่งระดับราคาจากโซนที่นั่ง มีความแตกต่างกัน
อย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอ่ืนนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านสถานที่ สถานที่
จัดงาน เดินทางไปรับชมได้สะดวก และสถานที่จัดงานมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน ส่วนในด้าน
ปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านการส่งเสริมการตลาด ป้ายโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ที่เห็นได้ชัดเจน มีงานแถลงข่าวและออกสื่อในช่องทางต่างๆ และมีแหล่งข้อมูลที่
ต้องการครบถ้วน และค้นหาได้ง่าย มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอ่ืนนั้นไม่มี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 

 
ตารางที่ 4.19: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร วุฒิการศึกษา กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 

 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

ศิลปินน่าสนใจ มีการแสดง
ดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม 

ระหว่างกลุ่ม 7.48 3 2.49 5.87 .00 

ภายในกลุ่ม 61.95 146 .42   

งานที่จัดอย่างยิ่งใหญ่อลังการ 
มีผู้คนเข้าร่วมมากมาย 

ระหว่างกลุ่ม 16.03 3 5.34 5.87 .00 

ภายในกลุ่ม 132.82 146 .91   

ระบบ แสง สี เสียง ที่มี
คุณภาพ  

ระหว่างกลุ่ม 2.99 3 .99 1.25 .29 

ภายในกลุ่ม 115.68 146 .78   

เป็นงานคอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง ระหว่างกลุ่ม 5.71 3 1.90 2.06 .10 

ภายในกลุ่ม 134.58 146 .92   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.19 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร วุฒิการศึกษา กับกลยุทธ์ทางการตลาด 
 4Ps 

 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

มีคอนเซ็ป(Concept) การจัด
งานแสดงดนตรีที่ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ 2.91 3 .97 1.23 .30 

ภายในกลุ่ม 115.06 146 .78   

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาที่เหมาะสม ระหว่างกลุ่ม 3.05 3 1.01 1.13 .33 

ภายในกลุ่ม 131.63 146 .90   

การจองบัตรคอนเสิร์ต
ล่วงหน้า และได้รับส่วนลด
พิเศษ 

ระหว่างกลุ่ม 1.64 3 .54 .41 .74 

ภายในกลุ่ม 191.12 146 1.30   

การนําชิ้นส่วนผลิตภัณฑ์
สินค้าต่างๆ มาแลกกับ
ส่วนลดของบัตรคอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม 7.89 3 2.63 1.82 .14 

ภายในกลุ่ม 210.29 146 1.44   

มีแพคเกจราคาพิเศษสําหรับ
การซื้อบัตรหลายใบ 

ระหว่างกลุ่ม 4.78 3 1.59 1.19 .31 

ภายในกลุ่ม 195.19 146 1.33   

แบ่งระดับราคาจากโซนที่นั่ง ระหว่างกลุ่ม 2.87 3 .95 .97 .40 

ภายในกลุ่ม 143.72 146 .98   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.19 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร วุฒิการศึกษา กับกลยุทธ์ทางการตลาด 
 4Ps 

 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สถานที่มีความปลอดภัย ระหว่างกลุ่ม 6.09 3 2.03 2.09 .10 

ภายในกลุ่ม 141.30 146 .96   

สถานที่จัดงาน เดินทางไป
รับชมได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 3.07 3 1.02 1.25 .29 

ภายในกลุ่ม 119.78 146 .82   

สถานที่จัดงานมีสิ่งอํานวย
ความสะดวกครบครัน 

ระหว่างกลุ่ม 7.45 3 2.48 2.75 .04 

ภายในกลุ่ม 131.61 146 .90   

สามารถซื้อบัตรได้หลาย
ช่องทาง 

ระหว่างกลุ่ม .65 3 .21 .30 .82 

ภายในกลุ่ม 103.94 146 .71   

สามารถรับชมคอนเสิร์ตได้
ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 9.50 3 .3.17 1.80 .14 

ภายในกลุ่ม 255.99 146 1.75   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

ป้ายโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ที่เห็นได้
ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ม 6.45 3 2.15 1.82 .14 

ภายในกลุ่ม 171.92 146 1.17   

มีงานแถลงข่าวและออกสื่อใน
ช่องทางต่างๆ 

ระหว่างกลุ่ม 3.46 3 1.15 1.00 .39 

ภายในกลุ่ม 168.33 146 1.15   

(ตารางมีต่อ) 



48 

ตารางที่ 4.19 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร วุฒิการศึกษา กับกลยุทธ์ทางการตลาด 
 4Ps 

 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

มีแหล่งข้อมูลที่ต้องการ
ครบถ้วน และค้นหาได้ง่าย 

ระหว่างกลุ่ม 1.84 3 .61 .74 .52 

ภายในกลุ่ม 120.35 146 .82   

รับประกันบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตในกรณีสูญหาย 

ระหว่างกลุ่ม 9.00 3 3.00 1.93 .12 

ภายในกลุ่ม 226.35 146 1.55   

กระแสสังคมในขณะนั้น ช่วย
กระตุ้นให้อยากรับชม
คอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม 10.02 3 3.34 2.57 .05 

ภายในกลุ่ม 189.36 146 1.29   

  
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.19 ปัจจัยด้านประชากร วุฒิการศึกษา กับกลยุทธ์ทางการตลาด
ด้วยการวิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนกทางเดียว ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร วุฒิการศึกษา ส่งผลต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ศิลปินน่าสนใจ มีการแสดงดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม งานที่จัดอย่างยิ่งใหญ่
อลังการ มีผู้คนเข้าร่วมมากมาย  มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ  ด้านราคา ไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านสถานที่ 
สถานที่จัดงานมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัย
อ่ืนนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีงานแถลงข่าวและออกสื่อใน
ช่องทางต่างๆ และ กระแสสังคมในขณะนั้น ช่วยกระตุ้นให้อยากรับชมคอนเสิร์ต มีความแตกต่างกัน
อย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอ่ืนนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 
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ตารางที่ 4.20: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร สถานภาพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

ศิลปินน่าสนใจ มีการแสดง
ดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม 

ระหว่างกลุ่ม .44 1 .44 .94 .33 

ภายในกลุ่ม 69.00 148 .46   

งานที่จัดอย่างยิ่งใหญ่อลังการ 
มีผู้คนเข้าร่วมมากมาย 

ระหว่างกลุ่ม 1.17 1 1.17 1.18 .27 

ภายในกลุ่ม 147.68 148 .99   

ระบบ แสง สี เสียง ที่มี
คุณภาพ  

ระหว่างกลุ่ม 2.39 1 2.39 3.04 .08 

ภายในกลุ่ม 116.27 148 .78   

เป็นงานคอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง ระหว่างกลุ่ม 2.33 1 2.33 2.50 .11 

ภายในกลุ่ม 137.96 148 .93   

มีคอนเซ็ป(Concept) การจัด
งานแสดงดนตรีที่ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ .31 1 .31 .39 .52 

ภายในกลุ่ม 117.65 148 .79   

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาที่เหมาะสม ระหว่างกลุ่ม 2.81 1 2.81 3.16 .07 

ภายในกลุ่ม 131.87 148 .89   

การจองบัตรคอนเสิร์ต
ล่วงหน้า และได้รับส่วนลด
พิเศษ 

ระหว่างกลุ่ม .00 1 .00 .00 .93 

ภายในกลุ่ม 192.76 148 .1.30   
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ตารางที่ 4.20 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร สถานภาพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

การนําชิ้นส่วนผลิตภัณฑ์
สินค้าต่างๆ มาแลกกับ
ส่วนลดของบัตรคอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม 1.17 1 1.17 .80 .37 

ภายในกลุ่ม 217.01 148 1.46   

มีแพคเกจราคาพิเศษสําหรับ
การซื้อบัตรหลายใบ 

ระหว่างกลุ่ม 2.45 1 2.45 1.84 .17 

ภายในกลุ่ม 197.51 148 1.33   

แบ่งระดับราคาจากโซนที่นั่ง ระหว่างกลุ่ม 1.15 1 1.15 1.17 .28 

ภายในกลุ่ม 145.43 148 .98   

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สถานที่มีความปลอดภัย ระหว่างกลุ่ม 1.26 1 1.26 1.17  

ภายในกลุ่ม 146.12 148 .98   

สถานที่จัดงาน เดินทางไป
รับชมได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม .85 1 .85 1.28  

ภายในกลุ่ม 122.00 148 .82   

สถานที่จัดงานมีสิ่งอํานวย
ความสะดวกครบครัน 

ระหว่างกลุ่ม 6.36 1 6.36 1.03  

ภายในกลุ่ม 132.71 148 .89   

สามารถซื้อบัตรได้หลาย
ช่องทาง 

ระหว่างกลุ่ม .32 1 .32 7.09  

ภายในกลุ่ม 104.26 148 .70   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.20 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร สถานภาพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สามารถรับชมคอนเสิร์ตได้
ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 1.22 1 1.22 .46  

ภายในกลุ่ม 264.27 148 1.78   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F.68 Sig  

ป้ายโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ที่เห็นได้
ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ม .37 1 .37 .31 .57 

ภายในกลุ่ม 177.99 148 1.20   

มีงานแถลงข่าวและออกสื่อใน
ช่องทางต่างๆ 

ระหว่างกลุ่ม .05 1 .05 .04 .83 

ภายในกลุ่ม 171.74 148 1.16   

มีแหล่งข้อมูลที่ต้องการ
ครบถ้วน และค้นหาได้ง่าย 

ระหว่างกลุ่ม 2.52 1 2.52 3.11 0.7 

ภายในกลุ่ม 119.67 148 .80   

รับประกันบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตในกรณีสูญหาย 

ระหว่างกลุ่ม 7.20 1 7.20 4.67 .03 

ภายในกลุ่ม 228.15 148 1.54   

กระแสสังคมในขณะนั้น ช่วย
กระตุ้นให้อยากรับชม
คอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม .38 1 .38 .28 .59 

ภายในกลุ่ม 199.00 148 1.34   
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.20 ปัจจัยด้านประชากร สถานภาพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด
ด้วยการวิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนกทางเดียว ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร สถานภาพ ไม่ส่งผลต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ อย่างมนีัยสําคัญ  ด้านราคา นั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้าน
สถานที่ สถานที่จัดงานมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญส่วนใน
ด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีงานแถลงข่าว
และออกสื่อในช่องทางต่างๆ และ กระแสสังคมในขณะนั้น ช่วยกระตุ้นให้อยากรับชมคอนเสิร์ต มี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 
 
ตารางที่ 4.21: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อาชีพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 

 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

ศิลปินน่าสนใจ มีการแสดง
ดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม 

ระหว่างกลุ่ม 3.82 6 .63 1.38 .22 

ภายในกลุ่ม 65.61 143 .45   

งานที่จัดอย่างยิ่งใหญ่อลังการ 
มีผู้คนเข้าร่วมมากมาย 

ระหว่างกลุ่ม 1.42 6 .23 .23 .96 

ภายในกลุ่ม 147.43 143 1.03   

ระบบ แสง สี เสียง ที่มี
คุณภาพ  

ระหว่างกลุ่ม 7.03 6 1.17 1.50 .18 

ภายในกลุ่ม 111.64 143 .78   

เป็นงานคอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง ระหว่างกลุ่ม 7.17 6 1.19 1.28 .26 

ภายในกลุ่ม 133.11 143 .93   

มีคอนเซ็ป(Concept) การจัด
งานแสดงดนตรีที่ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ 5.89 6 .98 1.25 .28 

ภายในกลุ่ม 112.07 143 .78   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.21 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อาชีพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาที่เหมาะสม ระหว่างกลุ่ม 6.02 6 1.00 1.11 .35 

ภายในกลุ่ม 128.66 143 .90   

การจองบัตรคอนเสิร์ต
ล่วงหน้า และได้รับส่วนลด
พิเศษ 

ระหว่างกลุ่ม 10.42 6 1.73 1.36 .23 

ภายในกลุ่ม 182.34 143 1.27   

การนําชิ้นส่วนผลิตภัณฑ์
สินค้าต่างๆ มาแลกกับ
ส่วนลดของบัตรคอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม 4.19 6 .70 .46 .83 

ภายในกลุ่ม 213.99 143 1.49   

มีแพคเกจราคาพิเศษสําหรับ
การซื้อบัตรหลายใบ 

ระหว่างกลุ่ม 3.36 6 .56 .40 .87 

ภายในกลุ่ม 196.60 143 1.37   

แบ่งระดับราคาจากโซนที่นั่ง ระหว่างกลุ่ม 4.00 6 .66 .66 .67 

ภายในกลุ่ม 142.59 143 .99   

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig 

สถานที่มีความปลอดภัย ระหว่างกลุ่ม 6.24 6 1.04 1.05 .39 

ภายในกลุ่ม 141.15 143 .98   

สถานที่จัดงาน เดินทางไป
รับชมได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 5.52 6 .92 1.12 .35 

ภายในกลุ่ม 117.33 143 .82   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.21 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อาชีพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สถานที่จัดงานมีสิ่งอํานวย
ความสะดวกครบครัน 

ระหว่างกลุ่ม 4.12 6 .68 .72 .62 

ภายในกลุ่ม 134.94 143 .94   

สามารถซื้อบัตรได้หลาย
ช่องทาง 

ระหว่างกลุ่ม 6.04 6 1.00 1.46 .19 

ภายในกลุ่ม 98.55 143 .68   

สามารถรับชมคอนเสิร์ตได้
ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 17.15 6 2.85 1.64 .13 

ภายในกลุ่ม 248.34 143 1.73   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

ป้ายโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ที่เห็นได้
ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ม 7.64 6 1.27 1.06 .38 

ภายในกลุ่ม 170.72 143 1.19   

มีงานแถลงข่าวและออกสื่อใน
ช่องทางต่างๆ 

ระหว่างกลุ่ม 8.07 6 1.34 1.17 .32 

ภายในกลุ่ม 163.71 143 1.14   

มีแหล่งข้อมูลที่ต้องการ
ครบถ้วน และค้นหาได้ง่าย 

ระหว่างกลุ่ม 5.78 6 .96 1.18 .31 

ภายในกลุ่ม 116.41 143 .81   

รับประกันบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตในกรณีสูญหาย 

ระหว่างกลุ่ม 11.60 6 1.93 1.23 .29 

ภายในกลุ่ม 223.75 143 1.56   

กระแสสังคมในขณะนั้น ช่วย
กระตุ้นให้อยากรับชม
คอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม 7.22 6 1.20 .89 .50 

ภายในกลุ่ม 192.16 143 1.34   
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.21 ปัจจัยด้านประชากร อาชีพ กับกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการ
วิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนกทางเดียว ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร อาชีพ ไม่ส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ และ การส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยสําคัญ  
 
ตารางที่ 4.22: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับกลยุทธ์ทางการตลาด 
 4Ps 

 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

ศิลปินน่าสนใจ มีการแสดง
ดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม 

ระหว่างกลุ่ม .95 5 .19 .40 .84 

ภายในกลุ่ม 68.48 144 .47   

งานที่จัดอย่างยิ่งใหญ่อลังการ 
มีผู้คนเข้าร่วมมากมาย 

ระหว่างกลุ่ม 12.71 5 2.54 2.68 .02 

ภายในกลุ่ม 136.14 144 .94   

ระบบ แสง สี เสียง ที่มี
คุณภาพ  

ระหว่างกลุ่ม 3.78 5 .75 .94 .45 

ภายในกลุ่ม 114.88 144 .79   

เป็นงานคอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง ระหว่างกลุ่ม 3.57 5 .71 .75 .58 

ภายในกลุ่ม 136.71 144 .94   

มีคอนเซ็ป(Concept) การจัด
งานแสดงดนตรีที่ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ 1.69 5 .33 .41 .83 

ภายในกลุ่ม 116.28 144 .80   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.22 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับกลยุทธ์ทาง
 การตลาด 4Ps 

 

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาที่เหมาะสม ระหว่างกลุ่ม 5.81 5 1.16 1.30 .26 

ภายในกลุ่ม 128.87 144 .89   

การจองบัตรคอนเสิร์ต
ล่วงหน้า และได้รับส่วนลด
พิเศษ 

ระหว่างกลุ่ม 7.66 5 1.53 1.19 .31 

ภายในกลุ่ม 185.10 144 1.28   

การนําชิ้นส่วนผลิตภัณฑ์
สินค้าต่างๆ มาแลกกับ
ส่วนลดของบัตรคอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม 6.77 5 1.35 .92 .46 

ภายในกลุ่ม 211.42 144 1.46   

มีแพคเกจราคาพิเศษสําหรับ
การซื้อบัตรหลายใบ 

ระหว่างกลุ่ม 7.85 5 1.57 1.17 .32 

ภายในกลุ่ม 192.12 144 1.33   

แบ่งระดับราคาจากโซนที่นั่ง ระหว่างกลุ่ม 3.37 5 .67 .67 .64 

ภายในกลุ่ม 143.22 144 .99   

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สถานที่มีความปลอดภัย ระหว่างกลุ่ม 7.08 5 1.41 1.45 .20 

ภายในกลุ่ม 140.30 144 .97   

สถานที่จัดงาน เดินทางไป
รับชมได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 8.50 5 1.70 2.14 .06 

ภายในกลุ่ม 114.35 144 .79   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.22 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับกลยุทธ์ทาง
 การตลาด 4Ps 

 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สถานที่จัดงานมีสิ่งอํานวย
ความสะดวกครบครัน 

ระหว่างกลุ่ม 5.05 5 1.01 1.08 .37 

ภายในกลุ่ม 134.01 144 .93   

สามารถซื้อบัตรได้หลาย
ช่องทาง 

ระหว่างกลุ่ม 2.21 5 .44 .62 .68 

ภายในกลุ่ม 102.37 144 .71   

สามารถรับชมคอนเสิร์ตได้
ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 12.43 5 2.48 1.41 .22 

ภายในกลุ่ม 253.06 144 1.75   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

ป้ายโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ที่เห็นได้
ชัดเจน 

ระหว่างกลุ่ม 3.15 5 .63 .51 .76 

ภายในกลุ่ม 175.21 144 1.21   

มีงานแถลงข่าวและออกสื่อใน
ช่องทางต่างๆ 

ระหว่างกลุ่ม 3.10 5 .62 .53 .75 

ภายในกลุ่ม 168.68 144 1.17   

มีแหล่งข้อมูลที่ต้องการ
ครบถ้วน และค้นหาได้ง่าย 

ระหว่างกลุ่ม 5.34 5 1.07 1.31 .26 

ภายในกลุ่ม 116.84 144 .81   

รับประกันบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตในกรณีสูญหาย 

ระหว่างกลุ่ม 7.11 5 1.42 .89 .48 

ภายในกลุ่ม 228.24 144 1.58   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.22 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับกลยุทธ์ทาง
 การตลาด 4Ps 

 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

กระแสสังคมในขณะนั้น ช่วย
กระตุ้นให้อยากรับชม
คอนเสิร์ต 

ระหว่างกลุ่ม 6.99 5 1.39 1.04 .39 

ภายในกลุ่ม 192.39 144 1.33   

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.22 ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับกลยุทธ์ทาง

การตลาดด้วยการวิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนกทางเดียว 
ทีร่ะดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่งผลต่อกล
ยุทธ์ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ งานที่จัดอย่างยิ่งใหญ่อลังการ มีผู้คนเข้าร่วมมากมาย ครัน มีความ
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านราคา 
สถานที่ และ การส่งเสริมการตลาด ไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 

 
สมมตฐิานที ่2 ปจัจัยดา้นประชากรมผีลต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของการรับชมบนัทกึการ

แสดงดนตรสีดที่แตกตา่งกนั 
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ One-way ANOVA 
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ตารางที่ 4.23: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร เพศ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps (บันทึกการ
 แสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

การแสดงที่มีคุณค่า เหมาะแก่
การสะสม 

ระหว่างกลุ่ม .03 1 0.3 .04 .83 

ภายในกลุ่ม 95.06 148 .64   

บันทึกการแสงสดที่เกิดข้ึน
เพียงครั้งเดียว และกลายเป็น
คอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง 

ระหว่างกลุ่ม .72 1 .72 .97 .32 

ภายในกลุ่ม 110.77 148 .74   

บรรจุภัณฑ์มีความพิเศษ มี
คุณค่าต่อการสะสม 

ระหว่างกลุ่ม 3.86 1 3.86 4.07 .04 

ภายในกลุ่ม 140.32 148 .94   

บันทึกการแสดงสดที่มี
ชื่อเสียงในอดีต ปัจจุบันไม่
สามารถหารับชมได้ 

ระหว่างกลุ่ม .06 1 0.6 .07 .78 

ภายในกลุ่ม 117.99 148 .79   

บันทึกการแสดงสดในหมวด 
ขายดีที่สุด 

ระหว่างกลุ่ 8.28 1 8.28 7.07 .00 

ภายในกลุ่ม 173.21 148 1.17   

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาเหมาะสม พิจารณาจาก 
การแสดง บรรจุภัณฑ์ คุณค่า 

ระหว่างกลุ่ม .25 1 .25 .32 .57 

ภายในกลุ่ม 117.71 148 .79   

มีส่วนลดจากโปรโมชั่นต่างๆ ระหว่างกลุ่ม 8.12 1 8.12 6.79 .01 

ภายในกลุ่ม 176.95 148 1.19   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.23 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร เพศ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps (บันทึก
 การแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

สามารถซื้อแบบแยกเพลงได้ 
ในกรณีที่เป็นการซื้อออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 3.09 1 3.09 2.14 .14 

ภายในกลุ่ม 214.23 148 1.44   

อยู่ในแอพพลิเคชั่นมิวสิค
สตรีมม่ิง ฟังได้ไม่จํากัดแต่
เสียงค่าบริการรายเดือน 

ระหว่างกลุ่ม 5.34 1 5.34 3.69 .05 

ภายในกลุ่ม 214.13 148 1.44   

มีแพคเกจบันทึกการแสดงสด 
พร้อมสินค้าท่ีระลึกจากการ
แสดงดนตรีสดครั้งนั้น 

ระหว่างกลุ่ม 1.40 1 1.40 1.34 .24 

ภายในกลุ่ม 154.96 148 1.04   

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สามารถหาซื้อบันทึกการ
แสดงสดได้หลายรูปแบบ เช่น 
แผ่นดีวีดี ออนไลน์ ดิจิตอล
ดาวน์โหลด 

ระหว่างกลุ่ม .73 1 .73 .79 .37 

ภายในกลุ่ม 137.40 148 .92   

ช่องทางชําระเงินมีหลาย
รูปแบบ 

ระหว่างกลุ่ม 2.94 1 2.94 3.24 .07 

ภายในกลุ่ม 134.38 148 .90   

บันทึกการแสดงสดถูกจัดเก็บ
ในออนไลน์และดีวีดี รับชม
สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม .59 1 .59 .68 .40 

ภายในกลุ่ม 129.16 148 .87   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.23 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร เพศ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps (บันทึก
 การแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สามารถหาซื้อได้ตลอดเวลา ระหว่างกลุ่ม .17 1 .17 .17 .67 

ภายในกลุ่ม 145.16 148 .98   

สามารถค้นหาบันทึกการ
แสดงสดย้อนหลัง และการ
แสดงสดได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม .21 1 .21 .24 .62 

ภายในกลุ่ม 132.45 148 .89   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

สินค้าลิมิเต็ดอิดิชั่นผลิต
จํานวนจํากัด 

ระหว่างกลุ่ม 8.75 1 8.75 7.73 .00 

ภายในกลุ่ม 167.45 148 1.13   

มีโปรโมชั่นส่วนลด และสิทธิ
พิเศษต่างๆเมื่อสมัครสมาชิก
รับชมผ่านสตรีมมิ่ง 

ระหว่างกลุ่ม 13.35 1 13.35 11.49 .00 

ภายในกลุ่ม 171.90 148 1.16   

มีโฆษณาต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ 
ป้ายโฆษณา 

ระหว่างกลุ่ม 9.10 1 9.10 8.73 .00 

ภายในกลุ่ม 154.39 148 1.04   

มีเว็ปไซต์เปน็ของตัวเอง เพ่ือ
บริการด้านข้อมูลของบันทึก
การแสดงสด 

ระหว่างกลุ่ม .23 1 .23 .24 .62 

ภายในกลุ่ม 142.53 148 .96   

มีการรับประกันความ
ปลอดภัยของข้อมูล ไฟล์
บันทึกการแสดงสดต่างๆ ที่
ซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม .42 1 .42 .40 .52 

ภายในกลุ่ม 157.76 148 1.06   
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.23 ปัจจัยด้านประชากร เพศ กับกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการ
วิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนกทางเดียว ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร เพศ ส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
บรรจุภัณฑ์มีความพิเศษมีคุณค่าต่อการสะสม และบันทึกการแสดงสดในหมวด ขายดีที่สุด มีความ
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านราคา 
มีส่วนลดจากโปรโมชั่นต่างๆ และ อยู่ในแอพพลิเคชั่นมิวสิคสตรีมม่ิง ฟังได้ไม่จํากัดแต่เสียงค่าบริการ
รายเดือน มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอ่ืนนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมี
นัยสําคัญ ด้านสถานที่ ไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้าน การส่งเสริมการตลาด สินค้าลิมิ
เต็ดอิดิชั่นผลิตจํานวนจํากัด มีโปรโมชั่นส่วนลด และสิทธิพิเศษต่างๆเมื่อสมัครสมาชิกรับชมผ่านสตรีม
มิ่ง และมีโฆษณาต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ ป้ายโฆษณา มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้าน
ปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 
 
ตารางที่ 4.24: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อายุ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps (บันทึกการ
 แสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

การแสดงที่มีคุณค่า เหมาะแก่
การสะสม 

ระหว่างกลุ่ม 2.64 5 .53 .82 .53 

ภายในกลุ่ม 92.44 144 .64   

บันทึกการแสงสดที่เกิดข้ึน
เพียงครั้งเดียว และกลายเป็น
คอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง 

ระหว่างกลุ่ม 1.54 5 .30 .40 .84 

ภายในกลุ่ม 109.95 144 .76   

บรรจุภัณฑ์มีความพิเศษ มี
คุณค่าต่อการสะสม 

ระหว่างกลุ่ม 9.75 5 1.95 2.09 .07 

ภายในกลุ่ม 134.43 144 .93   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อายุ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps (บันทึก
 การแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

บันทึกการแสดงสดที่มี
ชื่อเสียงในอดีต ปัจจุบันไม่
สามารถหารับชมได้ 

ระหว่างกลุ่ม 2.47 5 .49 .61 .68 

ภายในกลุ่ม 115.58 144 .80   

บันทึกการแสดงสดในหมวด 
ขายดีที่สุด 

ระหว่างกลุ่ 5.97 5 1.19 .98 .43 

ภายในกลุ่ม 175.51 144 1.21   

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาเหมาะสม พิจารณาจาก 
การแสดง บรรจุภัณฑ์ คุณค่า 

ระหว่างกลุ่ม 3.61 5 .72 .91 .47 

ภายในกลุ่ม 114.35 144 .79   

มีส่วนลดจากโปรโมชั่นต่างๆ ระหว่างกลุ่ม 6.17 5 1.23 .99 .42 

ภายในกลุ่ม 178.90 144 1.24   

สามารถซื้อแบบแยกเพลงได้ 
ในกรณีที่เป็นการซื้อออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 7.98 5 1.59 1.09 .36 

ภายในกลุ่ม 209.35 144 1.45   

อยู่ในแอพพลิเคชั่นมิวสิค
สตรีมม่ิง ฟังได้ไม่จํากัดแต่
เสียงค่าบริการรายเดือน 

ระหว่างกลุ่ม 10.47 5 2.09 1.44 .21 

ภายในกลุ่ม 208.99 144 1.45   

มีแพคเกจบันทึกการแสดงสด 
พร้อมสินค้าท่ีระลึกจากการ
แสดงดนตรีสดครั้งนั้น 

ระหว่างกลุ่ม 10.02 5 2.00 1.97 .08 

ภายในกลุ่ม 146.34 144 1.01   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อายุ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps (บันทึก
 การแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สามารถหาซื้อบันทึกการ
แสดงสดได้หลายรูปแบบ เช่น 
แผ่นดีวีดี ออนไลน์ ดิจิตอล
ดาวน์โหลด 

ระหว่างกลุ่ม 4.00 5 .80 .86 .51 

ภายในกลุ่ม 134.13 144 .93   

ช่องทางชําระเงินมีหลาย
รูปแบบ 

ระหว่างกลุ่ม 1.23 5 .24 .26 .93 

ภายในกลุ่ม 136.09 144 .94   

บันทึกการแสดงสดถูกจัดเก็บ
ในออนไลน์และดีวีดี รับชม
สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 3.27 5 .65 .74 .59 

ภายในกลุ่ม 126.48 144 .87   

สามารถหาซื้อได้ตลอดเวลา ระหว่างกลุ่ม 4.40 5 .88 .89 .48 

ภายในกลุ่ม 140.93 144 .97   

สามารถค้นหาบันทึกการ
แสดงสดย้อนหลัง และการ
แสดงสดได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 3.37 5 .67 .75 .58 

ภายในกลุ่ม 129.29 144 .89   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

สินค้าลิมิเต็ดอิดิชั่นผลิต
จํานวนจํากัด 

ระหว่างกลุ่ม 11.371 5 2.27 1.98 .08 

ภายในกลุ่ม 164.86 144 1.14   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อายุ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps (บันทึก
 การแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

มีโปรโมชั่นส่วนลด และสิทธิ
พิเศษต่างๆเมื่อสมัครสมาชิก
รับชมผ่านสตรีมมิ่ง 

ระหว่างกลุ่ม 4.99 5 .99 .79 .55 

ภายในกลุ่ม 180.26 144 1.25   

มีโฆษณาต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ 
ป้ายโฆษณา 

ระหว่างกลุ่ม 7.97 5 1.59 1.47 .20 

ภายในกลุ่ม 155.52 144 1.08   

มีเว็ปไซต์เป็นของตัวเอง เพ่ือ
บริการด้านข้อมูลของบันทึก
การแสดงสด 

ระหว่างกลุ่ม 6.93 5 1.38 1.47 .20 

ภายในกลุ่ม 135.83 144 .94   

มีการรับประกันความ
ปลอดภัยของข้อมูล ไฟล์
บันทึกการแสดงสดต่างๆ ที่
ซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 8.73 5 1.74 1.68 .14 

ภายในกลุ่ม 146.45 144 1.03   

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.24 ปัจจัยด้านประชากร อายุ กับกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการ

วิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนกทางเดียว ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร อายุ ไม่ส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ และการส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยสําคัญ 
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ตารางที่ 4.25: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร วุฒิการศึกษา กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

การแสดงที่มีคุณค่า เหมาะแก่
การสะสม 

ระหว่างกลุ่ม 2.01 3 .67 1.05 .37 

ภายในกลุ่ม 93.07 146 .63   

บันทึกการแสงสดที่เกิดข้ึน
เพียงครั้งเดียว และกลายเป็น
คอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง 

ระหว่างกลุ่ม .07 3 .02 .03 .99 

ภายในกลุ่ม 111.43 146 .76   

บรรจุภัณฑ์มีความพิเศษ มี
คุณค่าต่อการสะสม 

ระหว่างกลุ่ม 1.14 3 .38 .38 .76 

ภายในกลุ่ม 143.05 146 .98   

บันทึกการแสดงสดที่มี
ชื่อเสียงในอดีต ปัจจุบันไม่
สามารถหารับชมได้ 

ระหว่างกลุ่ม 3.26 3 1.08 1.38 .25 

ภายในกลุ่ม 114.79 146 .78   

บันทึกการแสดงสดในหมวด 
ขายดีที่สุด 

ระหว่างกลุ่ 1.10 3 .36 .29 .82 

ภายในกลุ่ม 180.38 146 1.23   

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาเหมาะสม พิจารณาจาก 
การแสดง บรรจุภัณฑ์ คุณค่า 

ระหว่างกลุ่ม 2.73 3 .912 1.15 .32 

ภายในกลุ่ม 115.23 146 .78   

มีส่วนลดจากโปรโมชั่นต่างๆ ระหว่างกลุ่ม .83 3 .27 .22 .88 

ภายในกลุ่ม 184.23 146 1.26   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.25 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร วุฒิการศึกษา กับกลยุทธ์ทางการตลาด 
 4Ps (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

สามารถซื้อแบบแยกเพลงได้ 
ในกรณีที่เป็นการซื้อออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 12.12 3 4.04 2.87 .03 

ภายในกลุ่ม 205.21 146 1.40   

อยู่ในแอพพลิเคชั่นมิวสิค
สตรีมม่ิง ฟังได้ไม่จํากัดแต่
เสียงค่าบริการรายเดือน 

ระหว่างกลุ่ม 6.95 3 2.31 1.59 .19 

ภายในกลุ่ม 212.51 146 1.45   

มีแพคเกจบันทึกการแสดงสด 
พร้อมสินค้าท่ีระลึกจากการ
แสดงดนตรีสดครั้งนั้น 

ระหว่างกลุ่ม .98 3 .32 .30 .81 

ภายในกลุ่ม 155.38 146 1.06   

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig 

สามารถหาซื้อบันทึกการ
แสดงสดได้หลายรูปแบบ เช่น 
แผ่นดีวีดี ออนไลน์ ดิจิตอล
ดาวน์โหลด 

ระหว่างกลุ่ม 3.72 3 1.24  .26 

ภายในกลุ่ม 134.41 146 .92   

ช่องทางชําระเงินมีหลาย
รูปแบบ 

ระหว่างกลุ่ม 6.65 3 2.21  .06 

ภายในกลุ่ม 130.68 146 .89   

บันทึกการแสดงสดถูกจัดเก็บ
ในออนไลน์และดีวีดี รับชม
สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 2.76 3 .92  .36 

ภายในกลุ่ม 127.00 146 .87   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.25 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร วุฒิการศึกษา กับกลยุทธ์ทางการตลาด 
 4Ps (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สามารถหาซื้อได้ตลอดเวลา ระหว่างกลุ่ม 1.78 3 .59  .61 

ภายในกลุ่ม 143.55 146 .98   

สามารถค้นหาบันทึกการ
แสดงสดย้อนหลัง และการ
แสดงสดได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 3.22 3 1.07  .30 

ภายในกลุ่ม 129.45 146 .88   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

สินค้าลิมิเต็ดอิดิชั่นผลิต
จํานวนจํากัด 

ระหว่างกลุ่ม .94 3 .31  .85 

ภายในกลุ่ม 175.29 146 1.20   

มีโปรโมชั่นส่วนลด และสิทธิ
พิเศษต่างๆเมื่อสมัครสมาชิก
รับชมผ่านสตรีมมิ่ง 

ระหว่างกลุ่ม 3.10 3 1.03  .47 

ภายในกลุ่ม 182.15 146 1.24   

มีโฆษณาต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ 
ป้ายโฆษณา 

ระหว่างกลุ่ม 3.75 3 1.25  .33 

ภายในกลุ่ม 159.74 146 1.09   

มีเว็ปไซต์เป็นของตัวเอง เพ่ือ
บริการด้านข้อมูลของบันทึก
การแสดงสด 

ระหว่างกลุ่ม 4.57 3 1.52  .18 

ภายในกลุ่ม 138.20 146 .94   

มีการรับประกันความ
ปลอดภัยของข้อมูล ไฟล์
บันทึกการแสดงสดต่างๆ ที่
ซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 6.12 3 2.04  .12 

ภายในกลุ่ม 152.07 146 1.04   
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 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.25 ปัจจัยด้านประชากร วุฒิการศึกษา กับกลยุทธ์ทางการตลาด
ด้วยการวิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนกทางเดียว ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร วุฒิการศึกษา ส่งผลต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาด ด้านราคา สามารถซื้อแบบแยกเพลงได้ ในกรณีที่เป็นการซื้อออนไลน์ มีความแตกต่างกัน
อย่างมีนัยสําคัญส่วนในด้านปัจจัยอ่ืนนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
สถานที่ และการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 
 
ตารางที่ 4.26: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร สถานภาพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps (บันทึก
 การแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

การแสดงที่มีคุณค่า เหมาะแก่
การสะสม 

ระหว่างกลุ่ม .00 1 .00 .00 .93 

ภายในกลุ่ม 95.08 148 .64   

บันทึกการแสงสดที่เกิดขึ้น
เพียงครั้งเดียว และกลายเป็น
คอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง 

ระหว่างกลุ่ม .09 1 .09 .12 .72 

ภายในกลุ่ม 111.40 148 .75   

บรรจุภัณฑ์มีความพิเศษ มี
คุณค่าต่อการสะสม 

ระหว่างกลุ่ม 4.75 1 4.75 5.04 .02 

ภายในกลุ่ม 139.43 148 .94   

บันทึกการแสดงสดที่มี
ชื่อเสียงในอดีต ปัจจุบันไม่
สามารถหารับชมได้ 

ระหว่างกลุ่ม .40 1 .40 .50 .47 

ภายในกลุ่ม 117.65 148 .79   

บันทึกการแสดงสดในหมวด 
ขายดีที่สุด 

ระหว่างกลุ่ 2.36 1 2.36 1.95 .16 

ภายในกลุ่ม 179.12 148 1.21   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.26 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร สถานภาพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาเหมาะสม พิจารณาจาก 
การแสดง บรรจุภัณฑ์ คุณค่า 

ระหว่างกลุ่ม 2.45 1 2.45 3.14 .07 

ภายในกลุ่ม 115.51 148 .78   

มีส่วนลดจากโปรโมชั่นต่างๆ ระหว่างกลุ่ม .05 1 .05 .04 .82 

ภายในกลุ่ม 185.01 148 1.25   

สามารถซื้อแบบแยกเพลงได้ 
ในกรณีที่เป็นการซื้อออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 3.64 1 3.64 2.52 .11 

ภายในกลุ่ม 213.68 148 1.44   

อยู่ในแอพพลิเคชั่นมิวสิค
สตรีมม่ิง ฟังได้ไม่จํากัดแต่
เสียงค่าบริการรายเดือน 

ระหว่างกลุ่ม .03 1 .03 .02 .87 

ภายในกลุ่ม 219.43 148 1.48   

มีแพคเกจบันทึกการแสดงสด 
พร้อมสินค้าท่ีระลึกจากการ
แสดงดนตรีสดครั้งนั้น 

ระหว่างกลุ่ม 2.61 1 2.61 2.52 .11 

ภายในกลุ่ม 153.75 148 1.03   

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สามารถหาซื้อบันทึกการ
แสดงสดได้หลายรูปแบบ เช่น 
แผ่นดีวีดี ออนไลน์ ดิจิตอล
ดาวน์โหลด 

ระหว่างกลุ่ม .19 1 .19  .64 

ภายในกลุ่ม 137.94 148 .93   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.26 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร สถานภาพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 
 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

ช่องทางชําระเงินมีหลาย
รูปแบบ 

ระหว่างกลุ่ม .30 1 .30  .56 

ภายในกลุ่ม 137.02 148 .92   

บันทึกการแสดงสดถูกจัดเก็บ
ในออนไลน์และดีวีดี รับชม
สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม .67 1 .67  .37 

ภายในกลุ่ม 129.08 148 .87   

สามารถหาซื้อได้ตลอดเวลา ระหว่างกลุ่ม 7.36 1 7.36  .00 

ภายในกลุ่ม 137.97 148 .93   

สามารถค้นหาบันทึกการ
แสดงสดย้อนหลัง และการ
แสดงสดได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 6.11 1 6.11  .00 

ภายในกลุ่ม 126.56 148 .85   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

สินค้าลิมิเต็ดอิดิชั่นผลิต
จํานวนจํากัด 

ระหว่างกลุ่ม .24 1 .24  .65 

ภายในกลุ่ม 175.99 148 1.18   

มีโปรโมชั่นส่วนลด และสิทธิ
พิเศษต่างๆเมื่อสมัครสมาชิก
รับชมผ่านสตรีมมิ่ง 

ระหว่างกลุ่ม .46 1 .46  .54 

ภายในกลุ่ม 184.79 148 1.24   

มีโฆษณาต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ 
ป้ายโฆษณา 

ระหว่างกลุ่ม .42 1 .42  .53 

ภายในกลุ่ม 163.07 148 1.10   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.26 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร สถานภาพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 
 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

มีเว็ปไซต์เป็นของตัวเอง เพ่ือ
บริการด้านข้อมูลของบันทึก
การแสดงสด 

ระหว่างกลุ่ม 2.55 1 2.55  .10 

ภายในกลุ่ม 140.22 148 .94   

มีการรับประกันความ
ปลอดภัยของข้อมูล ไฟล์
บันทึกการแสดงสดต่างๆ ที่
ซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 2.03 1 2.03  .16 

ภายในกลุ่ม 156.15 148 1.05   

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.26 ปัจจัยด้านประชากร สถานภาพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด

ด้วยการวิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนกทางเดียว ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร สถานภาพ ส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์มีความพิเศษ มีคุณค่าต่อการสะสม มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 
ส่วนในด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านสถานที่ สามารถหาซื้อได้
ตลอดเวลาและสามารถค้นหาบันทึกการแสดงสดย้อนหลัง และการแสดงสดได้สะดวก มีความ
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ส่วนในด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านราคา 
และ การส่งเสริมการตลาด ไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 
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ตารางที่ 4.27: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อาชีพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps (บันทึกการ
 แสดงดนตรีสด) 
 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

การแสดงที่มีคุณค่า เหมาะแก่
การสะสม 

ระหว่างกลุ่ม 8.12 6 1.35 2.22 .04 

ภายในกลุ่ม 86.96 143 .60   

บันทึกการแสงสดที่เกิดข้ึน
เพียงครั้งเดียว และกลายเป็น
คอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง 

ระหว่างกลุ่ม 4.87 6 .82 1.11 .35 

ภายในกลุ่ม 106.52 143 .74   

บรรจุภัณฑ์มีความพิเศษ มี
คุณค่าต่อการสะสม 

ระหว่างกลุ่ม 21.84 6 3.64 4.25 .00 

ภายในกลุ่ม 122.34 143 .85   

บันทึกการแสดงสดที่มี
ชื่อเสียงในอดีต ปัจจุบันไม่
สามารถหารับชมได้ 

ระหว่างกลุ่ม 4.14 6 .69 .86 .52 

ภายในกลุ่ม 113.91 143 .79   

บันทึกการแสดงสดในหมวด 
ขายดทีี่สุด 

ระหว่างกลุ่ 3.47 6 .57 .46 .83 

ภายในกลุ่ม 178.01 143 1.24   

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาเหมาะสม พิจารณาจาก 
การแสดง บรรจุภัณฑ์ คุณค่า 

ระหว่างกลุ่ม 5.86 6 .97 1.24 .28 

ภายในกลุ่ม 112.10 143 .78   

มีส่วนลดจากโปรโมชั่นต่างๆ ระหว่างกลุ่ม 11.13 6 1.85 1.52 .17 

ภายในกลุ่ม 173.94 143 1.21   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.27 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อาชีพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 
 

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

สามารถซื้อแบบแยกเพลงได้ 
ในกรณีที่เป็นการซื้อออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 12.23 6 2.04 1.42 .21 

ภายในกลุ่ม 205.09 143 1.43   

อยู่ในแอพพลิเคชั่นมิวสิค
สตรีมม่ิง ฟังได้ไม่จํากัดแต่
เสียงค่าบริการรายเดือน 

ระหว่างกลุ่ม 15.76 6 2.62 1.84 .09 

ภายในกลุ่ม 203.71 143 1.42   

มีแพคเกจบันทึกการแสดงสด 
พร้อมสินค้าท่ีระลึกจากการ
แสดงดนตรีสดครั้งนั้น 

ระหว่างกลุ่ม 17.85 6 2.97 3.07 .00 

ภายในกลุ่ม 138.52 143 .96   

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สามารถหาซื้อบันทึกการ
แสดงสดได้หลายรูปแบบ เช่น 
แผ่นดีวีดี ออนไลน์ ดิจิตอล
ดาวน์โหลด 

ระหว่างกลุ่ม 6.84 6 1.14  .28 

ภายในกลุ่ม 131.29 143 .91   

ช่องทางชําระเงินมีหลาย
รูปแบบ 

ระหว่างกลุ่ม 6.17 6 1.02  .35 

ภายในกลุ่ม 131.16 143 .91   

บันทึกการแสดงสดถูกจัดเก็บ
ในออนไลน์และดีวีดี รับชม
สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 4.09 6 .68  .58 

ภายในกลุ่ม 125.66 143 .87   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.27 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร อาชีพ กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps 
 (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 
 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS df MS F Sig  

สามารถหาซื้อได้ตลอดเวลา ระหว่างกลุ่ม 9.81 6 1.63  .11 

ภายในกลุ่ม 135.51 143 .94   

สามารถค้นหาบันทึกการ
แสดงสดย้อนหลัง และการ
แสดงสดได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 7.83 6 1.30  .18 

ภายในกลุ่ม 124.83 143 .87   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig  

สินค้าลิมิเต็ดอิดิชั่นผลิต
จํานวนจํากัด 

ระหว่างกลุ่ม 16.23 6 2.70  .03 

ภายในกลุ่ม 160.00 143 1.11   

มีโปรโมชั่นส่วนลด และสิทธิ
พิเศษต่างๆเมื่อสมัครสมาชิก
รับชมผ่านสตรีมมิ่ง 

ระหว่างกลุ่ม 19.22 6 3.20  .01 

ภายในกลุ่ม 166.03 143 1.16   

มีโฆษณาต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ 
ป้ายโฆษณา 

ระหว่างกลุ่ม 9.34 6 1.55  .20 

ภายในกลุ่ม 154.15 143 1.07   

มีเว็ปไซต์เป็นของตัวเอง เพ่ือ
บริการด้านข้อมูลของบันทึก
การแสดงสด 

ระหว่างกลุ่ม 4.10 6 .68  .64 

ภายในกลุ่ม 138.66 143 .97   

มีการรับประกันความ
ปลอดภัยของข้อมูล ไฟล์
บันทึกการแสดงสดต่างๆ ที่
ซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 7.75 6 1.29  .29 

ภายในกลุ่ม 150.44 143 1.05   
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.27 ปัจจัยด้านประชากร อาชีพ กับกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการ
วิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนกทางเดียว ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร อาชีพ ส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์มีความพิเศษ มีคุณค่าต่อการสะสม มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ส่วนใน
ด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านราคา มีแพคเกจบันทึกการแสดงสด 
พร้อมสินค้าท่ีระลึกจากการแสดงดนตรีสดครั้งนั้น มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ส่วนในด้าน
ปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ด้านสถานที่ ไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด มีโปรโมชั่นส่วนลด และสิทธิพิเศษต่างๆเม่ือสมัครสมาชิกรับชมผ่านสตรีม
มิ่ง มคีวามแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ส่วนในด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 

 
ตารางที่ 4.28: ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับกลยุทธ์ทางการตลาด 
 4Ps (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 
 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

การแสดงที่มีคุณค่า เหมาะแก่
การสะสม 

ระหว่างกลุ่ม 4.93 5 .98 1.57 .17 

ภายในกลุ่ม 90.15 144 .62   

บันทึกการแสงสดที่เกิดข้ึน
เพียงครั้งเดียว และกลายเป็น
คอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง 

ระหว่างกลุ่ม 5.63 5 1.12 1.53 .18 

ภายในกลุ่ม 105.86 144 .73   

บรรจุภัณฑ์มีความพิเศษ มี
คุณค่าต่อการสะสม 

ระหว่างกลุ่ม 3.92 5 .78 .80 .54 

ภายในกลุ่ม 140.26 144 .97   

บันทึกการแสดงสดที่มี
ชื่อเสียงในอดีต ปัจจุบันไม่
สามารถหารับชมได้ 

ระหว่างกลุ่ม 1.77 5 .35 .44 .82 

ภายในกลุ่ม 116.28 144 .80   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับกลยุทธ์ทาง
 การตลาด 4Ps (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 
 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ SS df MS F Sig  

บันทึกการแสดงสดในหมวด 
ขายดีที่สุด 

ระหว่างกลุ่ 2.86 5 .57 .46 .80 

ภายในกลุ่ม 178.63 144 1.24   

กลยุทธ์ด้านราคา SS df MS F Sig  

ราคาเหมาะสม พิจารณาจาก 
การแสดง บรรจุภัณฑ์ คุณค่า 

ระหว่างกลุ่ม 1.77 5 .35 .43 .82 

ภายในกลุ่ม 116.20 144 .80   

มีส่วนลดจากโปรโมชั่นต่างๆ ระหว่างกลุ่ม 8.33 5 1.66 1.35 .24 

ภายในกลุ่ม 176.73 144 1.22   

สามารถซื้อแบบแยกเพลงได้ 
ในกรณีที่เป็นการซื้อออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 18.39 5 3.67 2.66 .02 

ภายในกลุ่ม 198.94 144 1.38   

อยู่ในแอพพลิเคชั่นมิวสิค
สตรีมม่ิง ฟังได้ไม่จํากัดแต่
เสียงค่าบริการรายเดือน 

ระหว่างกลุ่ม 6.62 5 1.32 .89 .48 

ภายในกลุ่ม 212.84 144 1.47   

มีแพคเกจบันทึกการแสดงสด 
พร้อมสินค้าท่ีระลึกจากการ
แสดงดนตรีสดครั้งนั้น 

ระหว่างกลุ่ม 9.69 5 1.93 1.90 .09 

ภายในกลุ่ม 146.68 144 1.01   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับกลยุทธ์ทาง
 การตลาด 4Ps (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านสถานที่ SS Df5 MS F Sig  

สามารถหาซื้อบันทึกการ
แสดงสดได้หลายรูปแบบ เช่น 
แผ่นดีวีดี ออนไลน์ ดิจิตอล
ดาวน์โหลด 

ระหว่างกลุ่ม 2.79 5 .55  .70 

ภายในกลุ่ม 135.34 144 .94   

ช่องทางชําระเงินมีหลาย
รูปแบบ 

ระหว่างกลุ่ม 6.24 5 1.24  .23 

ภายในกลุ่ม 131.09 144 .91   

บันทึกการแสดงสดถูกจัดเก็บ
ในออนไลน์และดีวีดี รับชม
สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 6.10 5 1.22  .22 

ภายในกลุ่ม 123.65 144 .85   

สามารถหาซื้อได้ตลอดเวลา ระหว่างกลุ่ม 6.84 5 1.36  .22 

ภายในกลุ่ม 138.49 144 .96   

สามารถค้นหาบันทึกการ
แสดงสดย้อนหลัง และการ
แสดงสดได้สะดวก 

ระหว่างกลุ่ม 2.63 5 .52  .71 

ภายในกลุ่ม 130.03 144 .903   

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig 

สินค้าลิมิเต็ดอิดิชั่นผลิต
จํานวนจํากัด 

ระหว่างกลุ่ม 4.41 5 .88  .59 

ภายในกลุ่ม 171.83 144 1.19   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับกลยุทธ์ทาง
 การตลาด 4Ps (บันทึกการแสดงดนตรีสด) 

 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด SS df MS F Sig 

มีโปรโมชั่นส่วนลด และสิทธิ
พิเศษต่างๆเมื่อสมัครสมาชิก
รับชมผ่านสตรีมมิ่ง 

ระหว่างกลุ่ม 7.11 5 1.42  .33 

ภายในกลุ่ม 178.14 144 1.23   

มีโฆษณาต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ 
ป้ายโฆษณา 

ระหว่างกลุ่ม 4.95 5 .99  .48 

ภายในกลุ่ม 158.54 144 1.10   

มีเว็ปไซต์เป็นของตัวเอง เพ่ือ
บริการด้านข้อมูลของบันทึก
การแสดงสด 

ระหว่างกลุ่ม 3.57 5 .71  .59 

ภายในกลุ่ม 139.19 144 .96   

มีการรับประกันความ
ปลอดภัยของข้อมูล ไฟล์
บันทึกการแสดงสดต่างๆ ที่
ซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระหว่างกลุ่ม 5.95 5 1.19  .34 

ภายในกลุ่ม 152.20 144 1.05   

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.27 ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับกล

ยุทธ์ทางการตลาดด้วยการวิเคราะห์การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) แบบจําแนก
ทางเดียว ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยด้านประชากร รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านราคา สามารถซื้อแบบแยกเพลงได้ ในกรณีท่ีเป็นการซื้อออนไลน์  
มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ส่วนในด้านปัจจัยอื่นนั้นไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ  
ด้านผลิตภัณฑ์ สถานที่ และการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 
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4.3 ผลการวเิคราะหต์ามวตัถปุระสงคท์ี ่3. ศกึษาอปุสรรคเพื่อนาํไปสูแ่นวทางการแก้ไขปญัหาในการ
จดัการแสดงดนตรสีดและการผลติบันทึกการแสดงดนตรสีด 
 3.1 อุปสรรค์ด้านเวลาของศิลปินในกรณีท่ีเป็นคอนเสิร์ตรวมศิลปิน 
 การแสดงดนตรีสดที่มีศิลปินเป็นจํานวนมากเข้าร่วมมักจะเกิดปัญหาทางด้านเวลาในการ
แสดงคอนเสิร์ต เนื่องจากศิลปินแต่ละคนนั้นต้องการที่จะมีบทบาทสําคัญในงานแสดงคอนเสิร์ตแต่ละ
รอบแต่มักจะมีข้อจํากัดทางด้านเวลาที่ศิลปินแต่ละคนมักจะได้รับไม่เท่ากันเนื่องจากแผนของการ
แสดงที่กําหนดไว้แต่แรกอีกท้ังการซักซ้อมการแสดงคอนเสิร์ตนั้นศิลปินมักจะมีเวลาว่างที่ไม่ตรงกันจึง
ทําให้เกิดความล่าช้าในการซ้อมและต้องใช้เวลาเป็นจํานวนมากในการซักซ้อม (อภิชา สุขแสงเพ็ชร, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 7 กันยายน 2559) (ผู้ควบคุมเพลง, รายการเดอะว๊อยส์ ประเทศไทย) 

3.2 อุปสรรคด้านการละเมิดลิขสิทธิ์ในงานบันทึกการแสดงดนตรีสด 
 การจัดทําบันทึกการแสดงดนตรีสดนั้นมีค่าใช้จ่ายที่สูงในด้านการผลิต และยังมีปัญหาด้าน
การละเมิดลิขสิทธิ์ของผู้บริโภคผ่านช่องทางต่างๆ ส่งผลทําให้บริษัทตัวแทนการจัดจําหน่ายบันทึกการ
แสดงดนตรีสดทั้งในรูปแบบเสียงและมัลติมีเดียนั้นลดจํานวนลง หรือ ลดจํานวนพื้นที่การวางจําหน่าย
บันทึกการแสดงดนตรีสด บริษัทจัดงานคอนเสิร์ตในประเทศไทยในขณะนี้จึงไม่นิยมทําบันทึกการ
แสดงดนตรีสด (อภิชา สุขแสงเพ็ชร, การสื่อสารส่วนบุคคล, 7 กันยายน 2559) (ผู้ควบคุมเพลง, 
รายการเดอะว๊อยส์ ประเทศไทย) 

3.3 ความเสี่ยงของสถานณ์การเมือง 
 เนื่องจากการเมืองของประเทศไทยยังไม่มีสเถียรภาพจึงอาจก่อให้เกิดอุปสรรคในด้านการจัด
งานแสดงดนตรีสดและคอนเสิร์ตต่างๆ และการแสดงนั้นยังไม่ได้รับการสนับสนุนมากเพียงพอจาก
รัฐบาลส่งผลให้การเติบโตของอุตสาหกรรมยังมีข้อจํากัดอยู่ (สิทธิกุล บุญอิต, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
11 ตุลาคม 2559) (รองประธานกรรมการ, บริษัท มีเดียทรานส์เอเซียไทยแลนด์ จํากัด)  

3.4 ความเสี่ยงจากผู้สนับสนุน 
 ผู้ให้การสนับสนุนในปัจจุบันมีความคาดหวังกับการให้เงินลงทุนของการจัดงานคอนเสิร์ตแต่
ละครั้งที่สูง ประกอบกับการอนุมัติเงินสนับสนุนมีจํานวนลดลงจึงทําให้ผู้สนับสนุนรายต่างๆมีความ
รัดกุมมากข้ึนในการสนับสนุนงานคอนเสิร์ตมากกว่าแต่ก่อน อีกทั้งผู้สนับสนุนจะให้ความสําคัญกับ
ตําแหน่งการปรากฎของตราสินค้าตัวเอง สิทธิ์พิเศษ บัตรคอนเสิร์ตที่จะได้รับ มากกว่าที่จะให้
ความสําคัญกับคุณภาพของงานคอนเสิร์ต จึงส่งผลทําให้คุณภาพของคอนเสิร์ตในปัจจุบันนั้นลดลง 
(สิทธิกุล บุญอิต, การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 ตุลาคม 2559) (รองประธานกรรมการ, บริษัท มีเดียท
รานส์เอเซียไทยแลนด์ จํากัด) 
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3.5 ความเสี่ยงด้านผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม 
 ประเทศไทยยังไม่มีสถานที่ ที่สามารถจัดคอนเสิร์ตอย่างโดยเฉพาะ จึงทําให้เกิดปัญหาที่
กระทบต่อสิ่งแวดล้อมในกรณีที่เป็นคอนเสิร์ตตามชายหาด หรือ บริเวณท่ีติดกับภูเขา ยกตัวอย่างเช่น
คอนเสิร์ตมันใหญ่มาก ที่จัดขึ้นใกล้กับบริเวณอุทยาแห่งชาติเขาใหญ่ หรือบริเวณชายหาดหัวหินที่แต่
ก่อนสามารถใช้จัดคอนเสิร์ตประเภทต่างๆได้ แต่ในปัจจุบันสภาพแวดล้อมทางภูมิศาสตร์ของชายหาด
ได้เปลี่ยนแปลงทําให้มีน้ําทะเลขึ้นสูงมามากกว่าแต่ก่อนจึงไม่สามารถจัดคอนเสิร์ตบริเวณชายหาดได้ 
(สิทธิกุล บุญอิต, การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 ตุลาคม 2559) (รองประธานกรรมการ, บริษัท มีเดียท
รานส์เอเซียไทยแลนด์ จํากัด) 

3.6 อุปสรรคด้านเงินทุนในกรณีท่ีต้องการจะจัดทําบันทึกการแสดงดนตรีสด 
 การบันทึกการแสดงสดของศิลปินที่มีแสดงมีรายละเอียดในด้านของลิขสิทธิ์เพิ่มข้ึนมารวมถึง
เรื่องของเงินค่าตัวของศิลปินที่จะต้องจ่ายเพ่ิมคิดเป็นร้อยละ 50 ของค่าตัวของศิลปินที่นํามาจัด
คอนเสิร์ต (สิทธิกุล บุญอิต, การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 ตุลาคม 2559) (รองประธานกรรมการ, บริษัท 
มีเดียทรานส์เอเซียไทยแลนด์ จํากัด) 
 
4.4 ผลการวเิคราะหต์ามวตัถปุระสงคท์ี ่4. ศึกษาเพื่อหาโอกาสในการจัดตัง้ธรุกจิบริษทัเผยแพร่งาน
แสดงดนตรสีดและบนัทกึการแสดงดนตรสีด 

4.1 สถานการณ์งานแสดงดนตรีสดในประเทศไทย 
 คอนเสิร์ตที่มีคุณภาพนั้นมีผู้จัดอยู่น้อยรายเนื่องจากว่าผู้จัดส่วนใหญ่เน้นไปจัดคอนเสิร์ตที่มี
ความนิยม ยกตัวอย่างเช่น EDM และ คอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี “ผมคิดว่าผู้ชมในปัจจุบันไปให้
ความสําคัญกับดนตรีที่ฉาบฉวยไม่ใช้ความสามารถในการแสดงเอามันส์อย่างเดียว เพราะฉะนั้น
คอนเสิร์ตที่มีคุณภาพอย่างเช่น คลาสสิค แจ๊ส และ ศิลปะการแสดงต่างๆ ค่อยๆหายไป” (สิทธิกุล 
บุญอิต, การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 ตุลาคม 2559) (รองประธานกรรมการ, บริษัท มีเดียทรานส์เอเซีย
ไทยแลนด์ จํากัด) ทําให้มีโอกาสในการสร้างความแตกต่างของคอนเสิร์ตที่มีคุณภาพ อาศัยช่องว่าง
ทางธุรกิจเพื่อกําหนดตําแหน่งของบริษัท เพื่อให้ตอบสนองต่อผู้ชมในปัจจุบัน  

4.2 การเพ่ิมคุณค่าของการแสดงสดด้วยบันทึกการแสดงสด 
การบันทึกการแสดงสดของศิลปินที่มีความสามารถระดับโลกและหารับชมได้ยากนั้นถือเป็น

งานที่มีคุณค่า นอกจากจะได้รับความบันเทิงของผู้รับชม ยังสามารถเป็นสื่อเพ่ือการศึกษาสําหรับ
นักศึกษาดนตรี หรือ นักดนตรีรุ่นใหม่  
 บันทึกการแสดงดนตรีสดในแต่ละครั้งนอกจากจะบันทึกการแสดงความสามารถด้านดนตรี
ของศิลปินไปแล้วนั้นผลที่ได้รองลงมาคือตราสินค้าหรือชื่อผลิตภัณฑ์ของผู้สนันสนุนต่างๆก็ได้ถูก
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บันทึกลงไปด้วย ซึ่งทําให้เกิดผลดีต่อผู้สนับสนุน เนื่องจากบันทึกการแสดงสดสามารถเปิดรับชมได้
โดยที่ไม่มีสิ้นสุด 
 4.3 เทคโนโลยีใหม่ด้านระบบเสียง 
  1 ซอฟแวร์ ซาวด์ซีมูเลเตอร์ (Sound Simulator) เป็นเทคโนโลยีด้านระบบเสียงที่
จําลองคลื่นความถี่ท่ีเกิดข้ึนในแต่ละพ้ืนที่ สามารถช่วยทํานวนความถี่ของเสียงและแสดงผลออกมา
เป็นภาพจําลอง ส่งผลให้ทีมงานด้านระบบเสียงสามารถทําให้เสียงของเครื่องดนตรีเข้าถึงทุกพ้ืนที่
บริเวณของงานผู้ฟังได้รับฟังอย่างทั่วถึงรวมถึงจัดการกับคลื่นเสียงที่ไม่ต้องการ และ จํากัดพ้ืนที่ของ
เสียงไม่ให้ไปรบกวนกับบุคคลอ่ืนที่อยู่รอบๆบริเวณพ้ืนที่จัดคอนเสิร์ต  
  2 Line Source Speakers  
  คือระบบลําโพงที่สามารถทําให้ลําโพงทุกใบนั้นตอบสนองต่อคลื่นความถี่เสียงได้
เท่ากันทุกใบในระบบมีประโยนช์ต่อการจัดการด้านเสียงและใช้เวลาในการติดตั้งที่ลดลงทําให้ลด
ต้นทุนในการใช้ปริมาณคน “ในยุคเก่าในขณะที่ไม่มีระบบนี้ผู้ควบคุมระบบเสียงต้องอาศัย
ประสบการณ์ในการติดตั้งทําอย่างไรให้เกิดผลเสียน้อยที่สุดทําให้เสียงได้คุณภาพที่ดีที่สุดต้องเดินฟัง
ลําโพงทุกใบพอจํานวนลําโพงเยอะต้องใช้กําลังคนในการปรับให้ลําโพงแต่ละใบอยู่ในตําแหน่งที่
เหมาะสม เมื่อมีเทนโนโลยีนี้ขึ้นมาและเป็นที่ยอมรับในวงกว้างว่าเสียงที่ออกมาดีกว่าละโพงในระบบ
แบบเก่า” (อรรถพร สงวนพรรค, การสื่อสารส่วนบุคคล, 20 ตุลาคม 2559) (ผู้จัดการฝ่ายปฎิบัติการ, 
บริษัท แจ๊คซาวน์ซิสเทมส์ จํากัด) 
  3 ดิจิตอลมิกเซอร์ (Digital Mixer) 
  ดิจิตอลมิกเซอร์ในปัจจุบันสามารถช่วยลดเวลาในการจัดการระบบเสียงในกรณีเป็น
งานแสดงดนตรีสดขนาดใหญ่หรือเฟสติวัล เมื่อมีศิลปินเล่นในเวทีเดียวกันจํานวนมาก การใช้ดิจิตอล
มิกเซอร์สามารถปรับแต่งเสียงได้อย่างรวดเร็ว เรียกคืนค่าต่างๆได้เหมือนตอนซาวด์เช็ค ทําให้การ
แสดงเป็นไปได้อย่างรวดเร็วและราบรื่น  
  4 ดิจิตอลแอมพลิไฟร์เออร์ (Digital Amplifier) 
  แอมพลิไฟร์ที่ควบคุมโดยระบบดิจิตอลสามารถปรับแต่งได้อย่างรวดเร็วส่งผลดีใน
การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า “ในสมัยนี้แอมพลิไฟร์เออร์เป็นระบบดิจิตอลหมด เพราะฉะนั้นลําโพงทุก
ใบเราสามารถปรับแต่งอีควอไรเซอร์(Equlizer)ได้ เราปรับความดังได้ส่งผลทําให้วิศวะกรด้านระบบ
ทํางานได้ง่ายขึ้น” (อรรถพร สงวนพรรค, การสื่อสารส่วนบุคคล, 20 ตุลาคม 2559) (ผู้จัดการฝ่าย
ปฎิบัติการ, บริษัท แจ๊คซาวน์ซิสเทมส์ จํากัด) 
  5. โอกาสจากศิลปินที่มีคุณภาพในอนาคต 
  เนื่องจากในปัจจุบันศิลปินเกิดขึ้นมากมายแต่จะหาศิลปินที่มีแนวทางเป็นของตัวเอง
นั้นหาได้ยาก ศิลปินส่วนใหญ่ทําตามกระแสสังคมทําให้งานด้านดนตรีไม่เกิดความแตกต่าง แปลกใหม่ 
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และ เป็นดนตรีที่มีคุณภาพ ทําให้ผู้ฟังนั้นไม่เกิดการบริโภคดนตรีที่มีคุณภาพตามมา ส่งผลทําให้การ
แสดงดนตรีสดมีสถานการณ์ที่ลดลงหรือจะมีแค่การแสดงดนตรีสดที่เป็นกระแสซะมากกว่าเนื่องด้วย
ปัจจัยทางด้านการเงินที่ต้องอาศัยผู้สนับสนุน(Sposor) ดังนั้น ศิลปินใหม่ที่มีคุณภาพมีแนวทางของ
ตัวเองที่ชัดเจนไม่ทําเพลงที่ตามกระแสและสร้างสรรค์ผลงานที่มีคุณภาพต่อสังคมจึงเป็นโอกาสที่
สามารถส่งผลดีต่อวงการดนตรีและผู้ฟังจะสามารถทําให้สถานการณ์การจัดการแสดงดนตรีสดมี
โอกาสที่เพ่ิมข้ึนได้ ทั้งนี้ต้องอยู่ที่การเปิดรับจากผู้ชมประกอบด้วย (อรรถพร สงวนพรรค, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 20 ตุลาคม 2559) (ผู้จัดการฝ่ายปฎิบัติการ, บริษัท แจ๊คซาวน์ซิสเทมส์ จํากัด) 
 



บทที ่5 
การก าหนดรูปแบบธรุกจิ 

 
5.1 วสิยัทศัน ์(Vision) 
 ผู้จัดงานแสดงดนตรีสดที่มีคุณค่า หาชมได้ยาก จากศิลปินคุณภาพท้ังภายในและต่างประเทศ 
และมีคลังข้อมูลบันทึกการแสดงดนตรีสดมากที่สุด สะดวกในการค้นหา รับชม รองรับการรับชมทั้งใน
รูปแบบเก่าและรูปแบบใหม่ 
 
5.2 พันธกจิ (Mission) 
 สร้างความแตกต่างด้านการแสดงดนตรีสดด้วยการแสดงดนตรีสดที่มีคุณภาพจากศิลปินทั้งใน
และต่างประเทศ และเพ่ิมคุณค่าให้กับงานแสดงดนตรีสดด้วยบันทึกการแสดงดนตรีสดที่จัดเก็บได้ง่าย 
ไม่สูญหาย และค้นหาได้ง่าย มีประโยชน์ต่อการรับชมของผู้รับชมในอนาคต 
 
5.3 วตัถปุระสงค ์(Objective) 
 5.3.1 เพ่ิมมูลค่าให้กับงานแสดงดนตรีสด ด้วยการแสดงดนตรีสดที่มีคุณภาพ มีความแตกต่าง 
ไม่เป็นดนตรีแบบฉาบฉวย เพ่ือสร้างเอกลักษณ์ของงานแสดงดนตรีสด 
 5.3.2 บันทึกการแสดงดนตรีสดเพ่ือจัดเก็บงานแสดงดนตรีสดที่มีคุณภาพให้อยู่ในรูปแบบ
ดิจิตอล เพื่อความสะดวกในการ จัดเก็บ รับชม และค้นหา 
 5.3.3 พัฒนางานแสดงดนตรีสดที่มีคุณภาพให้ตอบสนองต่อผู้รับชมงานแสดงดนตรีสดตาม
ยุคสมัย 
 
5.4 กลุม่เปา้หมาย 
 ผู้รับชมที่ต้องการงานแสดงดนตรีสดที่มีคุณภาพ หารับชมได้ยาก มีเหตุการณ์พิเศษเกิดขึ้น
ระหว่างการรับชม และผู้รับชมที่สามารถหาบันทึกการแสดงดนตรีสดต่างๆ เพ่ือรับชมได้ในภายหลังได้
สะดวก ไม่สูญหาย 
 
5.5 ลกัษณะทัว่ไปของธรุกจิ 
 จัดตั้งธุรกิจในรูปแบบของบริษัทจ ากัด ผลิตและจ าหน่ายงานแสดงดนตรีสดและบันทึกการ
แสดงดนตรีสดทุกรูปแบบ ทั้งศิลปินจากในประเทศและต่างประเทศ 
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5.6 ขัน้ตอนในการจดัตั้งบริษทั 
 5.6.1 จองชื่อนิติบุคคล ผู้จัดตั้งบริษัทต้องก าหนดชื่อของบริษัทขึ้นมากและไปด าเนินการ
ตรวจสอบและจองชื่อนิติบุคคลจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้า ชื่อของบริษัทจะต้องไม่คล้ายคลึงกับชื่อที่
มีการจองและจดทะเบียนไว้ก่อนหน้า หรือขัดกับระเบียบที่ก าหนด 
 5.6.2 จดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ ให้ผู้เริ่มก่อตั้งบริษัท 3 คนขึ้นไปท าหนังสือบริคณห์
สนธิจากนั้นต้องจัดให้ผู้เริ่มก่อตั้งก าหนดวาระการปรชัมเพ่ือส่งไปยังผู้เข้าซื้อหุ้นของบริษัททุกคน 
 5.6.3 ประชุมจัดตั้งบริษัท ผู้เริ่มก่อตั้งด าเนินการประชุมตามระเบียบวาระตามท่ีได้ก าหนดไว้ 
ก าหนดข้อบังคับของบริษัท แต่งตั้งกรรมการและก าหนดอ านาจของกรรมการ แต่งตั้งผู้ตรวจสอบ
บัญชีเพ่ือรับรองการเงิน ก าหนดค่าตอบแทนแก่ผู้เริ่มกิจการ จากนั้นให้สมาชิกในที่ประชุมลงมติซึ่ง
คะแนนต้องไม่น้อยกว่าครึ่งหนึ่งของจ านวนผู้เข้าซื้อหุ้นทั้งหมดมติของการประชุมจึงจะสมบูรณ์ 
 5.6.4 ช าระค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ ค่าธรรมเนียมคิดจากทุนที่
ก าหนดไว้ทั้งหมด โดยมีค่าธรรมเนียม 100,000 บาท ต่อ 50 บาท มีขั้นต่ า 500 บาทแต่ไม่เกิน 
25,000 บาท ค่าธรรมเนียมหนังสือรับรอง ฉบับละ 200 บาท ใบส าคัญแสดงการจดทะเบียน ฉบับละ 
100 บาท รับรองส าเนาเอกสารค าขอจดทะเบียน หน้าละ 50 บาท 
 
5.7สถานทีต่ัง้ 
 บริษัทได้เช่าพ้ืนที่เพ่ือจัดตั้งส านักงานจาก อาคารโอเชียน ทาวเวอร์ 2 ตั้งอยู่ที่ เลขที่ 
75/122-123 ซอยสุขุมวิท 19 แขวงคลองเตยเหนือ เจตวัฒนา กรุงเทพมหานครฯ  จ านวน 200 
ตารางเมตร  
 
5.8 รายละเอยีดสนิคา้ 

 5.8.1งานแสดงดนตรีสด 
  5.8.1.1งานแสดงคอนเสิร์ตขนาดเล็ก 
  5.8.1.2งานแสดงคอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดกลาง 
  5.8.1.3งานแสดงคอนเสิร์ตในร่มขนาดกลาง 
  5.8.1.4งานแสดงคอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดใหญ่ 
  5.8.1.5งานแสดงคอนเสิร์ตในร่มขนาดใหญ่ 
  5.8.1.6งานสัมนาเชิงปฎิบัติการณ์ด้านดนตรี 
 5.8.2การเผยแพร่งานแสดงดนตรีสด 
  5.8.2.1บันทึกการแสดงดนตรีสดรูปแบบ ดีวีดี (DVD) 
  5.8.2.2บันทึกการแสดงดนตรีสดรูปแบบ มิวสิคสตรีม (Music Stream) 
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  5.8.2.3การเผยแพร่การแสดงดนตรีสดผ่านทาง เคเบิลทีวี 
  5.8.2.4การเผยแพร่งานแสดงดนตรีสดผ่านทาง ดิจิตอลทีวี 
  5.8.2.5การเผยแพร่งานแสดงดนตรีสดผ่านทาง เว็ปไซต์ 
 5.8.3สินค้าอ่ืนๆ ที่เกี่ยวกับงานแสดงดนตรีสด 
  5.8.3.1การให้เช่าพื้นที่บริเวณงานแสดงดนตรีสด 
  5.8.3.2สินค้าของที่ระลึกจากงานแสดงดนตรีสด 
 
ภาพที่ 5.1: ผังโครงสร้างองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผู้จัดการฝ่ายผลิต 

ฝ่ายผลิต 

กรรมการผู้จดัการ 

ผู้จัดการฝ่ายขาย
และการตลาด 

ผู้จัดการฝ่ายบัญชี
และการเงิน 

ผู้จัดการฝ่ายบุคคล 

ผู้บริหารงานลูกคา้  ฝ่ายการตลาด 

ฝ่ายการเงิน ฝ่ายบัญช ี

ฝ่ายบุคคล 
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ตารางที่ 5.1: แสดงต าแหน่งและอัตราเงินเดือนตามโครงสร้างองค์กร 
 

ต าแหนง่ จ านวน 
อัตราเงนิเดือน(บาท/

เดือน) 
กรรมการผู้จัดการ 1 ต าแหน่ง 200,000 

ผู้จัดการฝ่ายผลิต 1 ต าแหน่ง 100,000 

ผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาด 1 ต าแหน่ง 100,000 
ผู้จัดการฝ่ายบัญชีและการเงิน 1 ต าแหน่ง 100,000 

ผู้จัดการฝ่ายบุคคล 1 ต าแหน่ง 70,000 

โปรเจคครีเอทีฟ 2 ต าแหน่ง 50,000 
กราฟฟิคดีไซน์และตัดต่อวีดีโอ 2 ต าแหน่ง 30,000 

ซาวน์เอ็นจิเนียร์ 1 ต าแหน่ง 30,000 
ผู้บริหารงานลูกค้า (AE.) 2 ต าแหน่ง 70,000 

เจ้าหน้าที่การตลาด 2 ต าแหน่ง 50,000 

บัญชี 1 ต าแหน่ง 25,000 
นักวิเคราะห์การเงิน 1 ต าแหน่ง 25,000 

ฝ่ายบุคคล 1 ต าแหน่ง 25,000 

 
5.9 หนา้ที่ของแตล่ะฝ่าย 
 5.9.1กรรมการผู้จัดการ มีหน้าที่ก าหนดภาพรวมขององค์กร ก าหนดพันธกิจ ก าหนดกลยุทธ์ 
ก าหนดงบประมาณ ควบคุมและจัดการบุคลากรในแต่ละฝ่ายให้ท างานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพ 
ก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
 5.9.2ฝ่ายการผลิต มีหน้าที่วางแผนการจัดการแสดงคอนเสิร์ต ผลิต ออกแบบ ควบคุม งาน
แสดงคอนเสิร์ต สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ รวมไปถึงติดต่อประสานงานกับบริษัทเอาท์ซอร์ซ
(Outsource)  
 5.9.3ฝ่ายขายและการตลาด มีหน้าที่ขายแพคเกจการเป็นผู้สนับสนุนงานแสดงคอนเสิร์ตต่อ
บริษัทเจ้าของผลิตภัณฑ์ เก็บข้อมูลทางการตลาด วิเคราะห์กลุ่มลูกค้า วิเคราะห์คู่แข่ง เพ่ือน ามา
พัฒนาการแสดงคอนเสิร์ต วางแผนการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ 
 5.9.4ฝ่ายบัญชีและการเงิน มีหน้าที่การบริหารจัดการงบประมาณในการด าเนินงาน จัดท า
และบันทึกรายรับรายจ่ายของบริษัท วิเคราะห์สภาพการเงินเพื่อให้ข้อมูลต่อฝ่ายขายและการตลาด
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ก าหนดกลยุทธ์และราคาของสินค้าในแต่ละประเภท ประมวลผลการใช้งบประมาณของบริษัทในแต่
ละป ี
 5.9.5ฝ่ายบุคคล มีหน้าที่จัดหาพนักงานให้ตรงกับความต้องการในแต่ละฝ่าย ก าหนดกลยุทธ์
เกี่ยวกับการพัฒนาบุคลากรของบริษัท ตรวจสอบและประเมิณผลการท างานของบุคลากร ดูแล
เกี่ยวกับผลตอบแทนและสวัสดิการของบุคลากร 
 
5.10 การก าหนดกลยทุธ์ของธรุกิจ 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก วิเคราะห์สถานการณ์ (5C Situation Analysis) ที่มี
ผลต่อการแสดงดนตรีสดและกิจกรรมบันเทิง  
 สภาพแวดล้อมที่มีผลต่อโครงการ (Context) 
 การวิเคราะห์สถานการณ์ด้านการเมือง (Political) 
 ปัจจุบันสภาพทางการเมืองของประเทศไทยยังไม่แน่นอน เนื่องจากรัฐบาลปัจจุบันยังเป็น
รัฐบาลที่จัดตั้งขึ้นชั่วคราวมีแผนการด าเนินงานในเรื่องที่เร่งด่วนด้านปัจจัยพื้นฐานเป็นส่วนใหญ่ แต่ยัง
ไม่มีนโยบายการสนับสนุนกิจการด้านความบันเทิงอย่างเต็มที่  แต่อีกด้านหนึ่งก็พยายามจะเข้าสู่
ประเทศไทยยุค 4.0 ท าให้มีการพัฒนานวัตกรรมต่างๆและเทคโนโลยีเพ่ิมข้ึน 
 ผลบวก มีนวัตกรรมในการสร้างสรรค์ใหม่ๆ เพ่ิมมากข้ึนจากผลของการพัฒนาประเทศไทย 
4.0 ส่งผลดีด้านการสร้างสรรค์ผลงาน และช่องทางการจัดจ าหน่าย  
 ผลลบ เนื่องจากรัฐบาลให้ความส าคัญกับการพัฒนาด้านปัจจัยพื้นฐานเป็นส าคัญ การ
สนับสนุนในด้านความบันเทิงจึงเป็นเรื่องรองและขาดการสนับสนุนอย่างเต็มที่ 
 การวิเคราะห์สถานการณ์ด้านเศรษฐศาสตร์ (Economic) 
 จากปัญหาเศรษฐกิจชลอตัวทั่วโลกท าให้ประเทศไทยได้รับผลจากปัญหาด้านเศรษฐกิจนี้ด้วย 
ผู้คนในประเทศมีการใช้เงินอย่างระมัดระวังมากข้ึนมีการใช้จ่ายส่วนใหญ่ไปในด้านสินค้าอุปโภค
บริโภคข้ันพื้นฐานเป็นส่วนใหญ่ แต่ก็มีนโยบายการลดหย่อนภาษีจากรัฐบาลช่วยเหลือท าให้มีการ
จับจ่ายมากขึ้นในช่วงปลายปี 
 ผลบวก มีช่องว่างทางการตลาดในการแข่งขันถ้านคุณภาพ เนื่องจากผู้บริโภคมีการตัดสินใจ
ในการรับชมที่รอบคอบขึ้น 
 ผลลบ เงินทุนจากผู้สนับสนุนจะมีน้อยลง และการซื้อจากผู้บริโภคลดลง 
 การวิเคราะห์สถานการณ์ด้านสังคม (Social) 
 ประเทศไทยในปัจจุบันก าลังเข้าสู่ยุคของผู้สูงอายุ รายงานการส ารวจประชากรสูงอายุใน
ประเทศไทย พ.ศ. 2557 พบว่าประเทศไทยมีอัตราการเพ่ิมขึ้นของจ านวนผู้สูงอายุอย่างต่อเนื่องตั้งแต่
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ปี พ.ศ.2537 ที่มีผู้สูงอายุ ร้อยละ 6.8 ของประชากรทั้งหมด 9.4 ในพ.ศ. 2545 และในปีพ.ศ. 2557 
มีจ านวนผู้สูงอายุร้อยละ 14.9 ของประชากรทั้งหมด และคาดว่าน่าจะเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
 ผลบวก กลุ่มลูกค้าที่เป็นกลุ่มสูงอายุมีมากข้ึนท าให้มีโอกาสในการสร้างการแสดงที่เหมาะสม
ต่อกลุ่มดังกล่าวเพ่ิมข้ึน 
 ผลลบ กลุ่มของประชากรช่วงอายุอื่น มีแนวโน้มลดลงถ้ายังเป็นต่อไปเรื่อยๆ จะท าให้ปริมาณ
ลูกค้าในช่วงอายุอ่ืนๆลดลง 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technology) 
 เทคโนโลยีด้านแสง สี เสียง ต่างๆมีความทันสมัยมากข้ึน ช่วยลดเวลาในการติดตั้งเครื่องมือที่
ใช้ในการจัดคอนเสิร์ต ลดเวลาในการขนส่ง และลดการใช้จ านวนคน ท าให้ต้นทุนในการผลิตลดลง 
รวมไปถึงเทคโนโลยีที่ช่วยเผยแพร่การแสดงดนตรีสดมีความทันสมัยมากข้ึน ท าให้ค้นหาได้ง่ายจากทุก
ที่ จัดเก็บได้โดยไม่สูญหาย และมีราคาถูก จึงท าให้ลดต้นทุนและเพ่ิมช่องทางการเผยแพร่ได้มากข้ึน 
 ผลบวก การใช้เทคโนโลยีต่างๆเพ่ือลดต้นทุนในการผลิต และเพ่ิมยอดขายให้มากข้ึน 
 ผลลบ เทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงได้ทุกเวลาและรวดเร็ว เมื่อมีเทคโนโลยีใหม่เข้ามา จะท า
ให้เทคโนโลยีเก่าล้าสมัยไปแทบจะในทันที 
 การวิเคราะห์ผู้บริโภค (Consumer) 
 1.ผู้บริโภคคือกลุ่มท่ีชื่นชอบการแสดงดนตรีจากศิลปินที่มีคุณภาพ  มีโอกาสรับชมได้ยาก 
อยากได้รับประสบการณ์พิเศษท่ีเกิดขึ้นในคอนเสิร์ตแต่ละครั้ง 
 2.ผู้บริโภคท่ีรับชมบันทึกการแสดงดนตรีสดคือกลุ่มที่ต้องการรับชมการแสดงดนตรีสดจาก
ศิลปินที่หารับชมได้ยาก หรือศิลปินที่ไม่สามารถจัดการแสดงสดได้อีก ต้องสามารถหารับชมได้โดยง่าย 
สะดวก รวดเร็ว 
 การวิเคราะห์ผู้สนับสนุน (Collaborator) 
 1.ค่ายเพลงทั้งหลายในประเทศ สนับสนุนด้านศิลปินที่จะมาแสดงคอนเสิร์ต 
 2.บริษัทจัดคอนเสิร์ตจากต่างประเทศ สนับสนุนด้านศิลปินจากต่างประเทศ 
 3.บริษัทโปรดักชั่น แสง สี เสียง สนับสนุนด้านการผลิตงานคอนเสิร์ต 
 4.บริษัทให้บริการด้านเทคโนโลยีการเผยแพร่การแสดงดนตรีสดออนไลน์ สนับสนุนด้านการ
เผยแพร่การแสดงดนตรีสดผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อเข้าถึงผู้รับชม 
 5.บริษัทให้บริการด้านคลังข้อมูลดิจิตอลออนไลน์ สนับสนุนด้านการจัดเก็บข้อมูล การค้นหา 
การเผยแพร่ และช่องทางการจ าหน่าย 
 6.รัฐบาลหน่วยงานท้องถิ่น สนับสนุนด้านสถานที่และความสะดวกในการจัดงานคอนเสิร์ต 
 7.บริษัทเจ้าของสินค้าที่มีกลุ่มลูกค้าเก่ียวข้องกับงานคอนเสิร์ต สนับสนุนด้านเงินทุน 
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 การวิเคราะห์คู่แข่ง (Competitor) 
 คู่แข่งรายส าคัญท่ีประกอบธุรกิจด้านการจัดคอนเสิร์ตและการแสดงดนตรีสดมาก่อนคือ 
บริษัท บีอีซี-เทโร เอ็นเตอร์เทนเมนท์จ ากัด(มหาชน) บริษัท เฟรชแอร์ เฟสติวัลจ ากัด บริษัท จีเอ็ม
เอ็ม แกรมม่ีฯ จ ากัด มีข้อเสียเปรียบเมื่อเทียบกับคู่แข่งคือ มีขนาดที่เล็กกว่า คอนเนคชั่นในการหา
ผู้สนับสนุนมีน้อยกว่า และมีเงินทุนน้อยกว่า ข้อได้เปรียบคือ เป็นบริษัทขนาดเล็กมีความคล่องตัวกว่า 
มีบันทึกการแสดงดนตรีสดที่เพ่ิมคุณค่าให้กับงานการแสดงดนตรีสด ใช้ความแตกต่างด้านคุณภาพ
ของการแสดงของศิลปิน 
 การวิเคราะห์ปัจจัยในบริษัท (Company) 
 1.จุดแข็งของบริษัทคือ การแสดงดนตรีจากศิลปินที่มีคุณภาพด้านดนตรี หารับชมได้ยาก ใช้
ช่องทางที่หลากหลายในการเผยแพร่การแสดงดนตรีสด และมีเหตุการณ์พิเศษเกิดขึ้นในการแสดง
ดนตรีสด รวมถึงมีบันทึกการแสดงดนตรีสดที่เก็บไว้ได้อย่างยั่งยื่น 
 2.จุดอ่อนคือ ต้นทุนมีจ ากัด การขอสปอนเซอร์เป็นไปได้ยากในช่วงแรก และยังไม่เข้าถึงหรือ
เป็นที่รู้จักจากผู้รับชม 
 การวิเคราะห์สถานการณ์และศักยภาพ (SWOT) 
 จุดแข็ง (Strength) 
 1.งานการแสดงดนตรีสดที่มีคุณภาพ มีคุณค่าต่อวงการดนตรีที่ได้ถูกบันทึกและจัดเก็บไว้ได้
อย่างไม่สูญหาย มีประโยชน์ต่อวงการดนตรีในอนาคต 
 2.สถานที่จัดงานสามารถเดินทางไปได้สะดวก มีระบบการจัดการที่ดี ปลอดภัย 
 3.งานการแสดงดนตรีสดที่หารับชมได้ยาก และเป็นดนตรีที่มีคุณภาพ พัฒนาการรับชมดนตรี
ของประชาชนในประเทศ 
 4.ช่องทางการรับชมสะดวก ใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ในการรับชมเพ่ืออ านวยความสะดวกต่อ
ผู้ชม และใช้ต้นทุนต่ า 
 5.ให้ประโยชน์ต่อผู้สนับสนุนได้มากกว่า จากงานบันทึกการแสดงดนตรีสด 
 จุดอ่อน (Weakness) 
 1.ประสบการณ์ที่ยังไม่มากพอในการท าธุรกิจ 
 2.ขนาดของบริษัทที่เล็ก ท าให้ไม่มีเงินทุนมากพอ 
 3.ความเชื่อมั่นจากพัณมิตรในแต่ละด้าน ยังมีไม่มาก 
 4.ใช้ต้นทุนสูงกว่าผู้จัดรายอ่ืน เนื่องจากมีการบันทึก 
 5.คอนเนคชั่นในแต่ละส่วน ยังมีไม่มาก 
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 โอกาส (Opportunity) 
 1.เทคโนโลยีสมัยใหม่ด้านการผลิต ช่วยลดต้นทุน 
 2.เทคโนโลยีการรับชมผ่านช่องทางออนไลน์ ช่วยเพิ่มกลุ่มผู้รับชม 
 3.นักดนตรี/ศิลปินที่มีความแตกต่าง มีความสามารถในการแสดงดนตรีสด 
 4.ช่องว่างทางการตลาดที่มีผู้จัดน้อยราย 
 5.ช่องทางการจ าหน่ายบัตรและการช าระเงิน มีมากข้ึน 
 6.เทคโนโลยีด้านการจัดเก็บข้อมูล และการค้นหาข้อมูลออนไลน์ 
 7.ความช่วยเหลือจากพันธมิตร ที่ต้องการให้วงการดนตรีพัฒนา 
 อุปสรรค์ (Threat) 
 1.เศรษฐกิจชลอตัวในปัจจุบัน คนส่วนใหญ่ใช้จ่ายอย่างระมัดระวัง 
 2.ขาดการสนับสนุนอย่างจริงจังจากรัฐบาล 
 3.การสนับสนุนจากผู้สนับสนุน/เจ้าของสินค้าต่างๆ มีจ านวนเงินลดลง 
 4.วงการดนตรีปัจจุบันก าลังประสบปัญหา 
 5.คู่แข่งมีชื่อเสียง มีคอนเนคชั่นและผูกขาดศิลปิน การแสดงจากผู้จัดต่างประเทศ 
 6.ดนตรีที่ฉาบฉวยและเป็นกระแสนิยม ได้รับการตอบรับที่ดีกว่าในปัจจุบัน 
 การวิเคราะห์สถานการณ์ (TOWS) 
 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
 1.การแสดงดนตรีที่มีคุณภาพ จากศิลปินที่มีคุณภาพสร้างความแตกต่างด้านคุณภาพ โดย
อาศัยช่องว่างทางการตลาดเพ่ือตอบสนองต่อผู้รับชม 
 2.ใช้เทคโนโลยีการจับเก็บและเผยแพร่ข้อมูลบันทึกการแสดงดนตรีสด เพ่ือเพ่ิมกลุ่มรับชม 
และการจัดเก็บผลงานที่มีคุณภาพอย่างยั่งยืน 
 3.การอ านวยความสะดวกต่อผู้มารับชมการแสดงดนตรีสด และมีการรักษาความปลอดภัย
อย่างเข้มงวด 
 4.พัฒนาการรับฟังดนตรีของประชาชนในประเทศ จัดกิจกรรมให้ความรู้ด้านดนตรีให้กับผู้ที่
สนใจ 
 5.สร้างความเชื่อม่ันให้กับผู้สนับสนุน เนื่องจากบันทึกการแสดงสดที่มีคุณภาพจะถูกเปิดดู 
ค้นหา อย่างไม่มีที่สิ้นสุด เอื้อประโยชน์ต่อผู้สนับสนุนอย่างเต็มที่ 
 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
 1.ร่วมมือกับพัฒธมิตรด้านต่างๆที่ต้องการพัฒนาศักยภาพของวงการดนตรีในประเทศ เพ่ือ
สร้างคอนเนคชั่นและความเชื่อมั่นจากทุกส่วน 
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 2.ใช้ความคล่องตัวในด้านการบริหารเนื่องจากเป็นบริษัทที่เล็ก ตัดสินใจในการผลิตงานที่มี
คุณภาพได้อย่างรวดเร็ว 
 3.ใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ด้านต่างๆ ในการลดต้นทุน 
 4.อาศัยช่องว่างทางการตลาดเพ่ือผลิตงานการแสดงดนตรีสดที่มีความแตกต่าง 
 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) 
 1.สร้างผลงานการแสดงดนตรีสดที่ก่อประโยชน์ต่อศิลปะและวัฒนธรรมของประเทศ และ
เชิญหน่วยงานรัฐบาลเข้าร่วมเป็นผู้สนับสนุน 
 2.สร้างนวัตกรรมใหม่ท่ีท าให้เกิดประสบการณ์ในการรับชมที่แตกต่างกับผู้ชม ที่มีต้นทุนต่ า 
ราคาต่ า 
 3.จัดงานแสดงดนตรีสดตามเทศกาลต่างๆ ที่ผู้รับชมมีโอกาสที่จะใช้จ่ายในอัตราที่สูง เพ่ิม
โอกาสในการซื้อ 
 4.งานบันทึกการแสดงดนตรีสดที่ถูกจัดเก็บในรูปแบบออนไลน์ สามารถเผยแพร่ได้อย่างไม่
จ ากัด และไม่ต้องลงทุนเพ่ิม 
 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
 1.เพ่ิมคุณค่าให้กับบันทึกงานแสดงดนตรีสด ผลิตแพคเกจสินค้าที่เป็นลิมิเต็ดอิดิชั่น เพ่ิมของ
ที่ระลึกในงานคอนเสิร์ต 
 2.การให้สิทธิพิเศษกับผู้รับชมที่เป็นสมาชิกในช่องทางออนไลน์เช่น ราคาพิเศษ แทร็คพิเศษ 
หรือโปรโมชั่นในการซื้อครั้งถัดไป 
 3.หลีกเลี่ยงการจัดงานแสดงดนตรีสดในช่วงเวลาเดียวกันกับที่มีศิลปินเบอร์ใหญ่ท าการแสดง 
จากผู้จัดรายใหญ่ 
 4.จัดงานการแสดงดนตรีสดขนาดเล็ก เพ่ือตอบสนองต่อผู้รับชมเฉพาะกลุ่ม แล้วจึงค่อยๆ
ขยายงานให้มีขนาดใหญ่และกลุ่มผู้ชมมากขึ้น 
 การวิเคราะห์ข้อมูลการตลาด กลยุทธ์ทางการตลาด 4C และ 4P 
 ความต้องการของลูกค้า (Consumer) 
 ผู้บริโภคท่ีต้องการรับชมการแสดงดนตรีสดที่มีคุณภาพ และหารับชมได้ยาก มีประสบการณ์
พิเศษเกิดขึ้นระหว่างการรับชม จากศิลปินที่ตนชื่นชอบ และสามารถหาบันทึกการแสดงดนตรีสดที่หา
รับชมได้ยากผ่านช่องทางต่างๆ 
 ผลิตภัณฑ์ (Product) 
 งานแสดงดนตรีสดจากศิลปินที่มีคุณภาพ มีเหตุการณ์พิเศษเกิดข้ึนในระหว่างกการแสดง 
และมีบันทึกการแสดงดนตรีสดที่มีคุณค่าถูกจัดเก็บไว้ สามารถค้นหาและรับชมได้สะดวก 
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 ความเหมาะสมของราคา (Customer Cost) 
 ได้รับความคุ้มค่าจากการรับชมการแสดงดนตรีสด ประสบการณ์ที่ได้รับเกินกว่าราคาที่จ่าย
ไป  
 การตั้งราคา (Price) 
 ตั้งราคาบัตร ราคาการขายบันทึกการแสดงดนตรีสดตามความเหมาะสมของลูกค้าในแต่ละ
กลุ่มเป้าหมาย ใช้เทคโนโลยีด้านการผลิตเพ่ิมคุณภาพและช่วยลดต้นทุน 
 ความสะดวกสบาย (Convenience) 
 ผู้เข้าร่วมรับชมการแสดงดนตรีสดต้องการสถานที่จัดงานที่มีความปลอดภัย มีที่จอดรถ มีสิ่ง
อ านวยความสะดวกครบครัน และมีช่องทางในการซื้อบัตร ซื้อบันทึกการแสดงดนตรีสด ช าระเงิน 
เก็บข้อมูลต่างๆที่สะดวกไม่ยุ่งยาก 
 สถานที่ (Place) 
 สถานที่ให้มีความปลอดภัย เดินทางมาได้สะดวก สิ่งอ านวยความสะดวกครบ มีทีมงานดูแล
เรื่องความเรียบร้อยและให้บริการตลอดเวลา ช่องทางการจ าหน่ายและช าระเงินมีหลากหลายช่องทาง 
การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ 
 รับรู้ข้อมูลส่วนใหญ่จากทางออนไลน์และโซเชียลมีเดีย หาข้อมูลจากเว็ปไซต์ที่น่าเชื่อถือ 
มักจะสอบถามและเชื่อข้อมูลจากคนรู้จักและคนที่เคยมารับชมการแสดงดนตรีสดหรือบันทึกการ
แสดงดนตรีสด 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 มีเว็ปไซต์ที่ให้ข้อมูลอย่างเป็นทางการ ใช้สื่อโซเชียลมีเดียในการประชาสัมพันธ์ และใช้
โฆษณาออนไลน์เพ่ือหากลุ่มลูกค้าได้ง่าย มีส่วนลดหรือสิทธิพิเศษเพ่ิมเติมให้กับสมาชิก 
 
5.11 กลยทุธก์ารพฒันาธรุกิจ 
 ระยะเริ่มต้น จัดงานแสดงดนตรีสดที่ตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายที่เฉพาะเจาะจงและผลิต
งานคอนเสิร์ตที่เข้ากับสถานการณ์ปัจจุบันเพ่ือสร้างฐานผู้ชม และหาคอนเนค็ชั่นจากพันธมิตรในแต่
ละด้านเพ่ือให้การสนับสนุนในอนาคต สถานที่จัดคอนเสิร์ตส่วนใหญ่จะจัดในกรุงเทพฯ และปริมณฑล
ก่อนเนื่องจากใช้การลงทุนที่ต่ า 
 ระยะสั้น (ภายในระยะเวลา 1 ปี) สร้างความไว้วางใจและมีแนวทางในการจัดงานแสดงดนตรี
สดที่มีคุณภาพอย่างชัดเจนเพื่อตอกย้ าในแบรนด์ คัดเลือกงานคอนเสิร์ตที่มีเหตุการณ์พิเศษ หรือเป็น
คอนเสิร์ตที่หารับชมได้ยาก บันทึกการแสดงสดและเก็บข้อมูลไว้ในฐานข้อมูล สร้างระบบการ
ให้บริการด้านต่างๆ ที่เป็นออนไลน์ เช่น การรับชม การซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ การจองบัตร 
ให้บริการด้านข้อมูล 
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 ระยะกลาง (ภายในระยะเวลา 3-5 ปี) เริ่มขยับจากคอนเสิร์ตที่เล็กมาเป็นขนาดกลาง และ
ขนาดใหญ่มากข้ึน และน าศิลปินจากต่างประเทศมาแสดงคอนเสิร์ต ขยับขยายสถานที่จากท่ีแสดงใน
พ้ืนที่เล็ก มาแสดงในพ้ืนที่ที่ใหญ่ขึ้น หรือจะเป็นเวทีกลางแจ้งตามต่างจัดหวัดตามช่วงเทศกาล เริ่ม
ให้บริการด้านการรับชมการแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสดผ่านช่องทางออนไลน์  มี
ระบบสมาชิกเพ่ิมเข้ามา และขายบันทึกการแสดงสดแยกเป็นเพลงผ่านแอพพลิเคชั่น Music 
Streaming ต่างๆเพ่ือเพ่ิมช่องทาง 
 ระยะยาว (ภายในระยะเวลา 6-10 ปี) สร้างความมั่นคงของบริษัทด้วยฐานข้อมูลบันทึกการ
แสดงดนตรีสดที่เก็บไว้ มีทั้งศิลปินไทยและต่างประเทศที่หารับชมได้ยาก เพ่ือให้ผู้รับชมสะดวกในการ
ค้นหาและเปิดรับชมได้ง่ายจากทุกที่ พัฒนาเทคโนโลยีใหม่เพ่ือเอ้ือประโยชน์ต่อธุรกิจ จัดท าบันทึก
การแสดงดนตรีสดที่หารับชมได้ยากหรือไม่มีการแสดงจากศิลปินนั้นอีกแล้วมาเป็นแพคเกจแบบลิมิ
เต็ดอิดิชั่น เพ่ือตอกย้ าถึงคุณค่าของงานการแสดงดนตรีสด รวมถึงจัดกิจกรรมให้ความรู้ทางด้านดนตรี
ให้แก่ประชาชนเพื่อเพ่ิมศักยภาพในการพัฒนาวงการดนตรี 
 
5.12 การบรหิารการตลาด 
 กลยุทธ์การขายตามทฤษฎี AIDAS 
 1.การสร้างความใส่ใจ (Attentions) งานการแสดงดนตรีที่มีคุณภาพ จากศิลปินที่หารับชมได้
ยาก และมีปรากฎการณ์พิเศษเกิดขึ้นอย่างที่ไม่เคยเกิดข้ึนที่ใดมาก่อน สถานที่จัดงานมีความปลอดภัย
เดินทางสะดวก นอกจากนั้นยังมีบันทึกการแสดงดนตรีสดที่หารับชมที่ใดไม่ได้อีกจากศิลปินที่เป็น
ต านาน ผ่านช่องทางการรับชมที่ทันสมัยที่สุด 
 2.การดึงความสนใจของลูกค้า (Interest) เป็นงานการแสดงดนตรีสดที่เหมาะสมกับกลุ่มผู้
รับชมในแต่ละกลุ่มอย่างชัดเจน  ศิลปินที่มาแสดงคอนเสิร์ตเป็นศิลปินที่มีคุณภาพในการแสดงดนตรี
หารับชมได้ยาก และเป็นแบบอย่างที่ดีในวงการดนตรี สามารถสร้างแรงบันดาลใจ และให้ความ
บันเทิงต่อผู้รับชม  
 3.การเข้าถึงความปรารถนา (Desire) มีความสะดวกในการเข้ารับชมสถานที่เดินทางสะดวก 
มีระบบขนส่งทั่วถึง มีการรักษาความปลอดภัยเข้มงวด มีสิ่งอ านวยความสะดวก และทีมงานให้บริการ
อย่างเต็มที่ ช่องทางการซื้อบัตรมีหลากหลายช่องทาง สามารถค้นหาข้อมูลของการแสดงคอนเสิร์ตได้
ง่ายและมีความน่าเชื่อถือ 
 4.การตัดสินใจซื้อ (Action) การแสดงดนตรีจากศิลปินที่มีคุณภาพ และการแสดงดนตรีใน
ครั้งนั้นอาจจะเกิดขึ้นเพียงครั้งเดียวและหาไม่ได้จากท่ีใดอีก มีราคาบัตรในการรับชมที่เหมาะสมและมี
ของที่ระลึกในงานคอนเสิร์ตที่หาได้เฉพาะงานนี้งานเดียว ผลิตจ านวนจ ากัด 
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 5.การสร้างความพึงพอใจ (Sastisfaction) ความสะดวกในการเดินทางเข้ามารับชม การ
ให้บริการ สิ่งอ านวยความสะดวกในงานคอนเสิร์ตครบครัน งานการแสดงดนตรีสดให้ประสบการณ์
พิเศษที่เกิดขึ้นเหนือความคาดหมาย และให้สิทธิพิเศษในการซื้อบันทึกการแสดงดนตรีสดในช่องทางที่
ก าหนดไว้เพ่ือเป็นสิ่งที่ระลึกในการเข้าร่วมรับชมคอนเสิร์ตในแต่ละครั้ง ให้บริการด้านข้อมูลการจัด
คอนเสิร์ตในอนาคตตามที่ผู้รับชมสมัครใจที่จะรับข้อมูล 
 
5.13 กลยทุธก์ารสรา้งฐานลกูค้า 
 การเลือกใช้ศิลปินในการแสดงคอนเสิร์ตแต่ละครั้งมีการพิจารณาจากความน่าสนใจของตัว
ศิลปิน ศิลปินจ าเป็นจะต้องมีลักษณะที่เข้ากับงานการแสดงดนตรีสด ด้านบทเพลง อุปนิสัย ประวัติ
เบื้องหน้า และเบื้องหลังของตัวศิลปิน เนื่องจากปัจจัยเหล่านี้ส่งผลต่อการรับชมการแสดงดนตรีของ
ผู้บริโภค ทั้ง 3 ช่วงเวลาตามกระบวนการผลิตงานแสดงดนตรีสด คือ ก่อนการแสดงดนตรีสดจะจัดขึ้น 
ระหว่างการแสดงดนตรีสด และภายหลังการแสดงดนตรีสดนั้นจบไปแล้ว  
 กลยุทธ์การเลือกศิลปิน 
 วง B5 เนื่องจากเป็นศิลปินที่มีคุณภาพ สมาชิกมีทักษะในการร้องเพลงสูง มีเพลงที่มีความ
นิยมในอดีตที่เป็นบทเพลงรัก สมาชิกในวงบางคนยังปรากฎตัวให้เห็นอยู่ในปัจจุบันตามสื่อโทรทัศน์ 
วิทยุ หรือมีผลงานเพลงของตัวเอง ท าให้ผู้ติดตามหรือแฟนเพลงทั้งในปัจจุบัน และอดีตอยากให้มีการ
จัดการแสดงขึ้นอีกครั้ง  
 Jason Mraz เป็นศิลปินจากต่างประเทศท าให้มีกลุ่มคนติดตามท้ังในประเทศไทย และ
ต่างประเทศ เป็นศิลปินที่มีมีแนวเพลงเหมาะกับการแสดงดนตรีสดในฤดูร้อน ปัจจุบันยังมีผลงาน
เพลงอยู่เป็นประจ าแต่ไม่เคยจัดคอนเสิร์ตกลางแจ้งที่มีขนาดใหญ่ในประเทศไทย ท าให้มีโอกาสเป็นที่
สนใจของผู้คนที่ติดตาม 
 โจอี้บอย ทีมเดอะว้อยส์ และวงที-โบน เป็นกลุ่มศิลปินที่มีแนวดนตรีค่อนข้างแตกต่างกัน แต่
เมื่อน ามาแสดงดนตรีบนเวทีเดียวกันจะสามารถสร้างความบันเทิง ความสนุกสนานต่อผู้รับชมได้ 
เนื่องจากแนวดนตรีมีจังหว่ะสนุกสนาน เหมาะกับงานแสดงดนตรีสดในฤดูร้อน ศิลปินแต่ละคนมี
ผลงานเป็นของตัวเอง และปรากฎตัวในสื่อต่างๆ อยู่ตลอดเวลา ท าให้มีผู้คนติดตาม ประกอบกับ
รายการเดอะว้อยส์ ก็สามารถการันตีได้ว่าศิลปินที่เคยร่วมแสดงในรายการเป็นศิลปินที่มีคุณภาพ วง
ที-โบนเป็นวงดนตรีสไตล์เร๊กเก้ท่ีมีจังหว่ะสนุกสนาน เป็นวงที่ได้รับความนิยมมากในอดีต ปัจจุบัน
สมาชิกในวงก็เป็นอาจารย์และบุคลากรทางด้านดนตรีมีความสามารถในการเล่นดนตรี  
 บี พีระพัฒน์ ตู่ ภพธร และวงกรูฟไรเดอร์ เป็นนักร้องที่มีความสามารถด้านดนตรีในแนวที่
ใกล้เคียงกัน แต่จะแตกต่างทางด้านเอกลักษณ์ในการใช้เสียงร้อง แนวดนตรีเป็นแบบ กรูฟ แจ๊ส และ
อาร์แอนด์บี(R&B) มีผู้ติดตามเป็นจ านวนมาก เมื่อน าบทเพลงของศิลปินแต่ละคนมาเรียบเรียงใหม่กับ
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วง Thailand Philharmonic Orchestra ท าให้เกิดดนตรีรูปแบบใหม่ มีความยิ่งใหญ่ขึ้น เกิด
เหตุการณ์พิเศษระหว่างการแสดงดนตรี 
 Thailand Philharmonic Orchestra เป็นวงออเครสตร้าจาก คณะดุริยางค์ศิลป์ 
มหาวิทยาลัยมหิดล มีความสามารถในการแสดงดนตรีระดับประเทศ มีผลงานเพลงในภาพยนต์หลาย
เรื่อง ท าให้ผู้รับชมคุ้นเคย อีกทั้งมหาวิทยาลัยมหิดลยังมีหอการแสดงดนตรีที่ชื่อว่า “มหิดลสิทธา
คาร” เป็นหอการแสดงดนตรีที่ยิ่งใหญ่ อลังการ สร้างความต้องการต่อผู้บริโภคท่ีต้องการไปรับชมการ
แสดงดนตรีในหอการแสดงดนตรีที่ยิ่งใหญ่ 
 ฮิวโก้ Greasy Cafe  25 Hours Tattoo Colour ปาล์มมี่ สแตมป์ เหตุผลที่ใช้ศิลปินกลุ่มนี้
ร่วมแสดงดนตรีด้วยกันเนื่องจากว่า ต้องการขยายฐานผู้รับชมไปสู่กลุ่มคนที่ใหญ่ขึ้น ศิลปินที่กล่าวมามี
ผลงานเพลงที่เข้าถึงผู้คนได้ในส่วนใหญ่ จัดขึ้นท่ามกลางบรรยากาศท่ีเป็นธรรมชาติ ฤดูการท่องเที่ยว 
ท าให้ผู้รับชมรู้สึกถึงการได้รับฟังการแสดงดนตรีที่เข้ากับบรรยากาศในการไปพักผ่อนช่วงเทศกาล 
 
ภาพที่ 5.2: แสดงวงจรพันธกิจในการสร้างห่วงโซคุณค่า 

 

 

 
 
  
 
 
 
  
 
 
 
 
 Launch จัดงานคอนเสิร์ตจากศิลปินกลุ่ม B5 โดยใช้อิมแพคอารีน่าเป็นสถานที่จัดงาน
คอนเสิร์ต ช่วงเวลาที่จัดงานคือเดือนกุมภาพันธ์ แนวคิดของคอนเสิร์ตคือเพลงแห่งความรัก ซึ่งใช้
สถานการณ์ปัจจุบันเข้ามามีส่วนเกี่ยวข้องในการจัดคอนเสิร์ต  
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 Phase 1 จัดงานแสดงคอนเสิร์ตธีมฤดูร้อน (Summer Concert) สถานที่จัดงานคือลานหน้า
ห้างเซ็นทรัลเวิลด์ ตกแต่งให้บริเวณจัดงานแสดงคอนเสิร์ตให้กลายเป็นชายหาด ใช้ศิลปินต่างประเทศ 
 Jason Mraz และ ศิลปินในประเทศ โจอี้ บอยด์ วงทีโบน เป็นการสร้างการรับรู้ของผู้บริโภค 
และจับกลุ่มผู้บริโภคท่ีเป็นคนไทยและชาวต่างชาติ ที่พักอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
เป็นกลุ่มแรก 
 Main Phase ทัวร์คอนเสิร์ตช่วงเทศกาลประจ าปีในฤดูร้อน  ต่อยอดจากงานแสดงคอนเสิร์ต
ในช่วงแรก โดยการใช้ศิลปินในประเทศทัวร์คอนเสิร์ตฤดูร้อนตามชายหาด 3 แห่ง คือ หัวหิน พัทยา 
และหาดใหญ่ เพ่ือเพ่ิมกลุ่มผู้บริโภคในต่างจัดหวัดมากขึ้น  
 Expanded Phase เพ่ิมสถานที่จัดคอนเสิร์ตไปแสดงคอนเสิร์ตในผับ หรือบาร์ในโรงแรมที่มี
ขนาดเหมาะสม จัดคอนเสิร์ตร่วมกับวง Thailand Philharmonic Orchestra จากมหาวิทยาลัยมหิ
ลดล และ การจัดคอนเสิร์ตในสถานที่ท่องเที่ยวในฤดูหนาว เพื่อเพ่ิมฐานผู้รับชมให้ครบทุกกลุ่มโย
เลือกใช้ศิลปินที่มีความเหมาะสม 
 Infected Phase จัดกิจกรรมให้ความรู้ทางด้านดนตรี จัดสัมนาเชิงปฏิบัติการณ์ส าหรับผู้คน
ที่สนใจเพื่อเพ่ิมศักยภาพในการฟังเพลง ความสามารถในการเล่นดนตรีของประชาชนในประเทศ รวม
ไปถงึเปิดโอกาสให้ศิลปินหน้าใหม่ที่มีความสามารถในการผลิตผลงานเพลง เล่นดนตรีและมีกลุ่มคนฟัง
ของตนเองแต่ยังไม่มีคอนเสิร์ตเป็นของตัวเอง ได้มาแสดงคอนเสิร์ตของตัวเองตามสถานที่ต่างๆ หรือ
ร่วมกับศิลปินคุณภาพอ่ืนๆบนเวทีการแสดง โดยร่วมกันกับพันธมิตรจากด้านต่างๆของบริษัท 
 กิจกรรมที่ใช้ในการด าเนินกลยุทธ์มีดังนี้ 
 1.B5 "รักคุณเข้าแล้ว" Concert การจัดคอนเสิร์ตธีมความรักในช่วงเทศกาลแห่งความรัก น า
บทเพลงที่เกี่ยวกับความรักของวง B5 ในอดีตมาร้อยเรียงกันเพื่อให้เกิดความพิเศษกว่าครั้งก่อน มีการ
แสดงโชว์เล็กๆที่ให้ผู้รับชมมีส่วนร่วมในการแสดงคอนเสิร์ต พร้อมบันทึกการแสดงคอนเสิร์ตนั้นไว้  
 2.Chang present Jason Mraz Summer Tour Concert : คอนเสิร์ตจากศิลปิน
ต่างประเทศ Jason Mraz แสดงร่วมกับศิลปินไทยวง ทีโบน และโจอี้บอย ที่ลานหน้าห้างเซ็นทรัล
เวิลด์ สถานที่จัดงานถูกตกแต่งให้กลายเป็นชายหาดกลางเมือง มีเทศกาลบาบีคิวในบริเวณงาน  
 3.Chang present  หน้าร้อนสุดซ่า T-bone X Joeyboy Team : คอนเสิร์ตจากศิลปินใน
ประเทศ โจอี้บอย กับทีมเดอะว้อยส์ แสดงร่วมกับวง ที-โบน สถานที่จัดงานคือเมืองชายหาดริมทะเล 
3 เมือง ได้แก่ หัวหิน พัทยา และหาดใหญ่ ภายในงานมีกิจกรรมอ่ืนๆที่ช่วยให้คลายร้อน หลากหลาย
กิจกรรม 
 4.Rainy Groove season Concert Thailand Philharmonic Orchrestra : คอนเสิร์ต
จากศิลปิน บี พีระพัฒน์ ตู่ ภพธร และวงกรูฟไรเดอร์ เรียบเรียงบทเพลงใหม่เพ่ือแสดงร่วมกับวง 
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Thailand Philharmonic Orchrestra สถานที่จัดคือ มหิดลสิทธาคาร มหาวิทยาลัยมหิดล ให้เป็น
แนวดนตรีที่เป็น R&B ผสม Disco มีการบันทึกการแสดงคอนเสิร์ต 
 5.งานคอนเสิร์ตในผับขนาดเล็ก งานคอนเสิร์ตตามผับ บาร์ ที่มีขนาดใหญ่ เหมาะส าหรับกลุ่ม
ผู้ฟังท่ีมีระดับ จากศิลปิน บี พีระพัฒน์ ตู่ ภพธร และวงกรูฟไรเดอร์  
 6.Winter Love Concert ฮิวโก้ Greasy Cafe  25 Hours Tattoo Colour ปาล์มมี่ 
สแตมป์ : คอนเสิร์ตจัดขึ้นที่ เวเนโต้ สวนผึ้ง ในฤดูหนาวชว่งเทศกาลท่องเที่ยว บทเพลงที่น าเสนอเป็น
เพลงที่รู้จักในผู้คนส่วนใหญ่ บรรยากาศคอนเสิร์ตถูกจัดให้เหมาะต่อการนอนรับฟังดนตรีท่ามกลาง
อากาศหนาว มีของที่ระลึกเป็นที่นอนลม หมอนผ้าห่ม มีการบันทึกการแสดงสด 
 7.งานสัมนาเชิงปฎิบัติการณ์ด้านดนตรี : กิจกรรมเพ่ือพัฒนานักดนตรีและกลุ่มคนชอบฟัง
เพลงประเทศไทย มีวิทยากรณ์ผู้เชี่ยวชาญในด้านดนตรีมาเป็นผู้ให้ความรู้ สถานที่จัดงานจัดตามหัว
เมืองใหญ่ของแต่ละภาค เช่น เชียงใหม่ โคราช และ กรุงเทพมหานครฯ 
 
5.14 กลยทุธใ์นการสร้างคอมมูนติี้ 
 การใช้กิจกรรมเพ่ือสร้างการตอบรับ การมีส่วนร่วมที่เพ่ิมขึ้นของผู้ชมงานแสดงดนตรีสด
เริ่มต้นตั้งแต่งานกิจกรรมแรก เป็นห่วงโซ่ไปจนถึงกิจกรรมสุดท้ายที่จัด แต่ละกิจกรรมมีความสัมพันธ์ 
และต่อเนื่องกันเป็นห่วงโซ่ ผลของกิจกรรมแรกจะส่งผลต่อกิจกรรมต่อไป โดยใช้ช่วงเวลาของการจัด
กิจกรรมมาเป็นตัวเชื่อมเข้าด้วยกัน ระยะเวลาก่อนการจัดกิจกรรมแรกจะส่งผลต่อระยะเวลาระหว่าง
การจัดกิจกรรม ระยะเวลาหลังกิจกรรมแรกจะส่งผลต่อระยะเวลาก่อนการจัดกิจกรรมต่อไป ท าให้
ผู้ชมรู้สึกถึงความต่อเนื่องของกิจกรรม และมีผู้เข้าร่วมเพ่ิมมากขึ้นเรื่อยๆ อันเกิดมูลค่าต่อการแสดง
ดนตรีสดในครั้งต่อไป และส่งผลต่อมูลค่าของการแสดงดนตรีสด และการตอบรับที่ดีจากผู้สนับสนุน 
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ภาพที่ 5.3: แสดงกลยุทธ์ในการจัดกิจกรรมเพ่ือสร้างคอมมูนิตี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Launch 
 ก่อนการจัดกิจกรรม : เชิญสื่อมวลชลมาร่วมงานแถลงข่าวการจัดคอนเสิร์ต และ โปรโมท
ผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ 
 กิจกรรม : งานคอนเสิร์ตแสดงบทเพลงเกี่ยวกับความรักและเหตุการณ์พิเศษในงานคอนเสิร์ต 
 หลังการจัดกิจกรรม : จัดท าบันทึกการแสดงสด แก้ไขและตัดต่อ จัดเก็บในรูปแบบดิจิตอล 
 Phase 1 
 ก่อนการจัดกิจกรรม :  เชิญสื่อมวลชลมาร่วมงานแถลงข่าวการจัดคอนเสิร์ต และ โปรโมท
ผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ เทศกาลบาบีคิว ในบริเวณสถานที่จัดงาน 
 กิจกรรม : การแสดงคอนเสิร์ตที่ยิ่งใหญ่ ถ่ายทอดสดผ่านทางโทรทัศน์ 
 หลังการจัดกิจกรรม : จัดท าคลิปโปรโมทหลายๆคลิปเผยแพร่ในยูทูป  โฆษณาตามช่องทาง
ต่างๆ การเผยแพร่คอนเสิร์ตที่จัดขึ้นในโทรทัศน์ 
 Main Phase 
 ก่อนการจัดกิจกรรม : เชิญชวนเข้ารวมงานต่อไป ที่จะจัดขึ้นตามชายหาด และ จัดท าคลิป
การแสดงในครั้งก่อนหน้าเป็นหลายๆคลิปเพื่อโปรโมทคอนเสิร์ตทัวร์ 
 กิจกรรม : คอนเสิร์ตริมชายหาดจากศิลปิน กิจกรรมคลายความร้อนจากผู้สนับสนุน 
 หลังการจัดกิจกรรม : เผยแพร่งานคอนเสิร์ตผ่านทาง ออนไลน์ทีวี 
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 Expanded Phase 
 ก่อนการจัดกิจกรรม : เชิญสื่อมวลชลมาร่วมงานแถลงข่าวการจัดคอนเสิร์ต และ ใช้สื่อ
โฆษณาช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ ตัดต่อคลิปการซ้อมการแสดงเพ่ือโปรโมททางออนไลน์ 
 กิจกรรม : การแสดงคอนเสิร์ตตามสถานที่ต่างๆ จัดบรรยากาศการแสดงคอนเสิร์ตให้เข้ากับ
สถานที่ บันทึกเหตุการณ์พิเศษท่ีเกิดขึ้นระหว่างการแสดงคอนเสิร์ต 
 หลังการจัดกิจกรรม : จัดท าบันทึกการแสดงสดที่เผยแพร่ผ่านช่องทางต่างๆ 
 Infected Phase 
 ก่อนการจัดกิจกรรม : เปิดรับสมัครผู้ที่สนใจ ร่วมมือกับวิทยาลัยดุริยางค์ศิลป์เพ่ือติดต่อ
ผู้เชี่ยวชาญในด้านต่างๆ  
 กิจกรรม : กิจกรรมให้ความรู้ด้านดนตรีแก่ผู้เข้าร่วม พร้อมปฎิบัติจริง 
 หลังการจัดกิจกรรม : การจัดคอนเสิร์ตขนาดเล็กให้กับผู้เข้าร่วมได้มีโอกาสแสดง
ความสามารถด้านดนตรีบทเวที  
 



บทที ่6 
งบการเงนิ 

 
 รายละเอียดเกี่ยวกับการวางแผนทางการเงินของโครงการธุรกิจการจัดตั้งบริษัทเผยแพร่งาน
ดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด จากการศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกที่
ส่งผลต่อธุรกิจ จึงท าให้เกิดการก าหนดกลยุทธ์ การวางแผนการด าเนินงาน การวางแผนทางการตลาด 
และศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค ผู้วิจัยจึงได้จัดท าแผนการเงินเพื่อประเมิณสถานการณ์ทางการเงิน 
และความสามารถในการท าก าไร โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 6.1 วัตถุประสงค์ด้านการเงิน 
 6.2 การบริหารเงินทุนในโครงการ 
 6.3 การประมาณต้นทุนการผลิต 
 6.4 การประมาณค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 
 6.5 การประมาณยอดขาย 
 6.6 การวิเคราะห์การได้มาของเงินทุนและการใช้คืน (งบกระแสนเงินสด) 
 6.7 สรุปผลตอบแทน 
 
6.1 วตัถปุระสงคด์า้นการเงนิ 
 การจัดท าแผนทางการเงินของโครงการการจัดตั้งบริษัทเผยแพร่งานดนตรีสดและบันทึกการ
แสดงดนตรีสดมีสมมติฐานทางการเงิน ดังนี้ บริษัทสามารถด าเนินการได้ในอนาคตโดยไม่ประสบ
สภาวะล้มละลาย หรือขาดสภาพคล่องทางการเงิน บริษัทมีความสามารถในการช าระหนี้สินต่อ
ธนาคาร มีอัตราผลตอบแทนของบริษัทมากกว่าผลตอบแทนของเงินลงทุน และสามารถก่อให้เกิด
ก าไรในการด าเนินธุรกิจ จนสามารถขยายการลงทุนไปสู้ธุรกิจอ่ืนได้ 
 
6.2 การบรหิารเงนิลงทนุในโครงการ 
 ธุรกิจการจัดตั้งบริษัทเผยแพร่งานดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด เป็นธุรกิจที่ใช้
กระแสเงินสดมากกว่าการลงทุนในสินทรัพย์ ดังนั้นบริษัทจึงเลือกที่จะไม่ลงทุนในการก่อสร้างอาคาร
ส านักงานแต่จะใช้วิธีเช่าพ้ืนที่จากอาคารส านักงาน  
 ผู้วิจัยได้เลือกการลงทุนเป็นมูลค่า 13 ล้านบาทโดยแบ่งสัดส่วนเงินลงทุนออกเป็น 2 ส่วน คือ 
เงินลงทุนส่วนเจ้าของและผู้ถือหุ้น 6 ล้านบาท เงินกู้ยืมจากธนาคาร 7 ล้านบาท อัตราดอกเบี้ย 
12.620 ต่อปีอ้างอิงข้อมูลจากอัตราดอกเบี้ยธนาคารกรุงไทยประจ าวันที่ 27 เมษายน 2559 ประเภท
ของอัตราดอกเบี้ยกู้ยืมส าหรับลูกค้ารายย่อยชั้นดี (Minimun Retail Rate : MRR) 
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สถานที่ประกอบการ อาคารโอเชียน ทาวเวอร์ 2 ตั้งอยู่ที่ เลขที่ 75/122-123 ซอยสุขุมวิท 
19 แขวงคลองเตยเหนือ เจตวัฒนา กรุงเทพมหานครฯ  จ านวน 200 ตารางเมตร  
  
ตารางที่ 6.1: แสดงรายการเงินลงทุนภายในจากผู้ถือหุ้น 
 

ผู้ถือหุ้น จ านวนหุ้น 
สัดส่วนการถือ
หุ้น (ร้อยละ) 

มูลค่ารวม (บาท) 

ล าดับที่1 10,000 50 3,000,000 
ล าดับที่2 5,000 25 1,500,000 

ล าดับที่3 5,000 25 1,500,000 

รวม 6,000,000 

 
ตารางที่ 6.2: ตารางแสดงรายละเอียดการผ่อนช าระเงินกู้ยืมจากธนาคาร 
 

ปีที ่ เงินต้น ช าระคืนเงินต้น คงเหลือ ดอกเบี้ย(ต่อปี) 
รวมเงินที่ต้อง
ช าระ (ต่อปี) 

1 7,000,000 700,000 6,300,000 813,400 1,513,400 
2 6,300,000 700,000 5,600,000 732,060 1,432,060 

3 5,600,000 1,400,000 4,200,000 650,720 2,050,720 

4 4,200,000 1,400,000 2,800,000 488,040 1,888,040 
5 2,800,000 2,800,000 - 325,360 3,125,360 

 
ตารางที่ 6.3: ตารางแสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 
 

รายการ มูลค่า(บาท) 
ค่าจดทะเบียนบริษัท 

 
30,000 

ค่าตกแต่งส านักงาน 
 

400,000 
ค่าเงินส ารองจ่ายศิลปิน 1,000,000 

ค่าจัดท าเว็ปไซต์ 500,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.3 (ต่อ): ตารางแสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 
 

รายการ มูลค่า(บาท) 

ค่าเครื่องใช้ส านักงาน  1,714,500 
ค่าท่ีปรึกษาด้านกฎหมาย  50,000 

ค่าท่ีปรึกษาด้านการเงิน  50,000 

รวม 3,384,500 
 
ตารางที่ 6.4: ตารางแสดงรายละเอียดอุปกรณ์และเครื่องใช้ส านักงาน 
 

อุปกรณ์ จ านวน ราคา(บาท/หน่วย) รวม 

Macbook Pro 13" 2 68,000 136,000 
iMac Retina 5k 27" 5 68,000 340,000 

HP Notebook 10 20,000 200,000 

ชุดอุปกรณ์ผลิตสื่อภาพนิ่งและวีดิโอ 3 200,000 600,000 
เครื่องพิมพ์ Multi Function 1 50,000 50,000 

โทรศัพท์ 17 500 8,500 
โปรแกรม ตัดต่อภาพและเสียง 7 40,000 280,000 

โปรแกรม ออฟฟิส 10 10,000 100,000 

รวม 1,354,500 

 
6.3 การประมาณตน้ทนุการผลติ 
 ต้นทุนการผลิตงานแสดงดนตรีสดประกอบด้วย ค่าจ้างศิลปิน ค่าสถานที่ ค่าระบบ แสง สี 
เสียง ค่าเวที ค่าสื่อโฆษณาและประชาสัมพันธ์ และค่าใช้จ่ายอื่นๆ ซึ่งแต่ละงานคอนเสิร์ตจะมีต้นทุน
และรายละเอียดค่าใช้จ่ายที่แตกต่างกันตามขนาดของงานแสดงดนตรีสด ต้นทุนการผลิตของที่ระลึก 
และต้นทุนบริหาร 
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ตารางที่ 6.5: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตงานแสดงคอนเสิร์ตขนาดเล็ก 
 

รายละเอียด 
 งานคอนเสิร์ต

ครั้งที่ 1  
 งานคอนเสิร์ต

ครั้งที่ 2  
 งานคอนเสิร์ต

ครั้งที่ 3  
รวม / ปี 

ค่าจ้างศิลปิน 500,000 500,000 500,000 1,500,000 

ค่าสถานที่ 200,000 200,000 200,000 600,000 
ระบบ เวที แสง สี เสียง 200,000 200,000 200,000 600,000 

ค่าตกต่างเวที 30,000 30,000 30,000 90,000 

ค่าผลิตสื่อโฆษณา และ
ประชาสัมพันธ์ 

50,000 50,000 50,000 150,000 

ค่าโฆษณา และประชาสัมพันธ์ 100,000 100,000 100,000 300,000 
ค่าเดินทาง 10,000 10,000 10,000 30,000 

ค่าอาหาร เครื่องดิ่ม ศิลปิน 5,000 5,000 5,000 15,000 

ค่าอาหาร เครื่องดื่ม ทีมงาน 5,000 5,000 5,000 15,000 
ค่าตกแต่งบูธภายในงาน 20,000 20,000 20,000 60,000 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 10,000 10,000 10,000 30,000 

รวม 1,130,000 1,130,000 1,130,000 3,390,000 

 
ตารางที่ 6.6: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตงานแสดงคอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดกลาง 
 

รายละเอียด 
งานคอนเสิร์ต

ครั้งที่ 1 
งานคอนเสิร์ต

ครั้งที่ 2 
งานคอนเสิร์ต

ครั้งที่ 3 
รวม / ปี 

ค่าจ้างศิลปิน 1,200,000 1,200,000 1,200,000 3,600,000 

ค่าสถานที่ 300,000 300,000 300,000 900,000 

เครื่องปั่นไฟ 50,000 50,000 50,000 150,000 
ระบบ เวที แสง สี เสียง 1,000,000 1,000,000 1,200,000 3,200,000 

ระบบบันทึกการแสดงสด 200,000 200,000 200,000 600,000 
สิ่งอ านวยความสะดวกในงาน 100,000 100,000 100,000 300,000 

พนักงานรักษาความปลอดภัย 50,000 50,000 50,000 150,000 
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ตารางที่ 6.6 (ต่อ): ตารางแสดงต้นทุนการผลิตงานแสดงคอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดกลาง 
 

รายละเอียด 
งานคอนเสิร์ต

ครั้งที่ 1 
งานคอนเสิร์ต

ครั้งที่ 2 
งานคอนเสิร์ต

ครั้งที่ 3 
รวม / ปี 

ค่าตกแต่งเวที 100,000 100,000 100,000 300,000 

เช่าที่จอดรถ 30,000 30,000 30,000 90,000 
ค่าผลิตสื่อโฆษณา และ
ประชาสัมพันธ์ 

100,000 100,000 100,000 300,000 

ค่าโฆษณา และประชาสัมพันธ์ 500,000 500,000 500,000 1,500,000 
ค่าเดินทาง 50,000 50,000 100,000 200,000 

ค่าอาหาร เครื่องดื่ม ศิลปิน 20,000 20,000 20,000 60,000 
ค่าอาหาร เครื่องดื่ม ทีมงาน 10,000 10,000 10,000 30,000 

ค่าตกแต่งบูธภายในงาน 30,000 30,000 30,000 90,000 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 20,000 20,000 20,000 60,000 
รวม 3,760,000 3,760,000 4,010,000 11,530,000 

 
ตารางที่ 6.7: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตงานแสดงคอนเสิร์ตในร่มขนาดกลาง 
 

รายละเอียด  ต้นทุนการผลิต (บาท) 
 ค่าจ้างศิลปิน  1,000,000 

 วงออเครสตร้า  800,000 
 ค่าสถานที่  300,000 

 เครื่องปั่นไฟ  50,000 

 ระบบ เวที แสง สี เสียง  700,000 
 ระบบบันทึกการแสดงสด  200,000 

 พนักงานรักษาความปลอดภัย  50,000 

 ค่าตกต่างเวที  300,000 
 ค่าผลิตสื่อโฆษณา และประชาสัมพันธ์  100,000 

 ค่าโฆษณา และประชาสัมพันธ์  1,000,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.7 (ต่อ) : ตารางแสดงต้นทุนการผลิตงานแสดงคอนเสิร์ตในร่มขนาดกลาง 
 

รายละเอียด  ต้นทุนการผลิต (บาท) 

ค่าเดินทาง  20,000 
 ค่าอาหาร เครื่องดิ่ม ศิลปิน  20,000 

 ค่าอาหาร เครื่องดื่ม ทีมงาน  5,000 

 ค่าตกแต่งบูธภายในงาน  30,000 
 ค่าใช้จ่ายอื่นๆ  20,000 

รวม 4,595,000 

 
ตารางที่ 6.8: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตงานแสดงคอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดใหญ่ 
 

รายละเอียด งานคอนเสิร์ตครั้งที่ 1 งานคอนเสิร์ตครั้งที่ 2 รวม / ปี 

ค่าจ้างศิลปิน 7,000,000 2,000,000 9,000,000 

ค่าสถานที่ 200,000 200,000 400,000 
เครื่องปั่นไฟ 75,000 75,000 150,000 

ระบบ เวที แสง สี เสียง 2,000,000 1,000,000 3,000,000 

ระบบบันทึกการแสดงสด 500,000 200,000 700,000 
สิ่งอ านวยความสะดวกในงาน 100,000 400,000 500,000 

พนักงานรักษาความปลอดภัย 50,000 150,000 200,000 
ค่าตกต่างเวที 1,000,000 800,000 1,800,000 

ค่าเช่าที่จอดรถ - 30,000 30,000 

ค่าตกแต่งสถานที่ 500,000 100,000 600,000 
ค่าผลิตสื่อโฆษณา และ
ประชาสัมพันธ์ 

500,000 500,000 1,000,000 

ค่าโฆษณา และประชาสัมพันธ์ 2,000,000 2,000,000 4,000,000 

ค่าห้องรับรองศิลปิน 100,000 100,000 200,000 

ค่าเดินทาง 30,000 100,000 130,000 
ค่าอาหาร เครื่องดิ่ม ศิลปิน 100,000 50,000 150,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.8 (ต่อ): ตารางแสดงต้นทุนการผลิตงานแสดงคอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดใหญ่ 
 

รายละเอียด งานคอนเสิร์ตครั้งที่ 1 งานคอนเสิร์ตครั้งที่ 2 รวม / ปี 

ค่าอาหาร เครื่องดื่ม ทีมงาน 20,000 20,000 40,000 
ค่าตกแต่งบูธภายในงาน 50,000 50,000 100,000 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 20,000 20,000 40,000 

รวม 14,245,000 7,795,000 22,040,000 

 
ตารางที่ 6.9: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตงานแสดงคอนเสิร์ตในร่มขนาดใหญ่ 
 

รายละเอียด ต้นทุนการผลิต (บาท)  

 ค่าจ้างศิลปิน  3,000,000 
 ค่าสถานที่  500,000 

 เครื่องปั่นไฟ  75,000 

 ระบบ เวที แสง สี เสียง  2,000,000 
 ระบบบันทึกการแสดงสด  500,000 

 พนักงานรักษาความปลอดภัย  50,000 

 ค่าตกต่างเวที  500,000 
 ค่าผลิตสื่อโฆษณา และประชาสัมพันธ์  500,000 

 ค่าโฆษณา และประชาสัมพันธ์  2,500,000 
 ค่าห้องรับรองศิลปิน  100,000 

 ค่าเดินทาง  20,000 

 ค่าอาหาร เครื่องดิ่ม ศิลปิน  50,000 
 ค่าอาหาร เครื่องดื่ม ทีมงาน  20,000 

 ค่าตกแต่งบูธภายในงาน  50,000 

 ค่าใช้จ่ายอื่นๆ  50,000 

รวม 9,915,000 
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ตารางที่ 6.10: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตงานสัมมนาเชิงปฏิบัติการณ์ด้านดนตรี 
 

รายละเอียด ครั้งที่ 1 ครั้งที่ 2 ครั้งที่ 3 รวม / ปี 

ค่าวิทยากร 200,000 200,000 200,000 600,000 
ค่าสถานที่ 100,000 100,000 100,000 300,000 

ระบบ เวที แสง สี เสียง 150,000 150,000 150,000 450,000 

ค่าตกแต่งสถานที่ 30,000 30,000 30,000 90,000 
ค่าผลิตสื่อโฆษณา และประชาสัมพันธ์ 50,000 50,000 50,000 150,000 

ค่าโฆษณา และประชาสัมพันธ์ 50,000 50,000 50,000 150,000 

ค่าห้องรับรองวิทยากร 20,000 20,000 20,000 60,000 
ค่าเดินทาง 20,000 20,000 20,000 60,000 

ค่าอาหาร เครื่องดิ่ม วิทยากร 5,000 5,000 5,000 15,000 
ค่าอาหาร เครื่องดิ่ม ผู้เข้าร่วมงาน 5,000 5,000 5,000 15,000 

ค่าอาหาร เครื่องดื่ม ทีมงาน 5,000 5,000 5,000 15,000 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 10,000 10,000 10,000 30,000 

รวม 645,000 645,000 645,000 1,935,000 

 
ตารางที่ 6.11: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตบันทึกการแสดงดนตรีสด 
 

รายละเอียด ราคา (บาท/ปี) 
ค่าตัดต่อ 200,000 

ค่าห้องบันทึกเสียง 100,000 

ค่ามิกซ์และมาสเตอร์ริ่ง 300,000 
ค่าแพคเกจและบรรจุภัณฑ์ 200,000 

ค่าสถานที่วางขาย 500,000 

รวม 1,300,000 
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ตารางที่ 6.12: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตของที่ระลึก 
 

รายละเอียด ราคา (บาท) จ านวน รวม 

ค่าผลิตเสื้อยืด 240 1,500 360,000 
ค่าผลิตริชแบนด์ 120 2,500 300,000 

ค่าผลิตหมอนผ้าห่ม 360 1,000 360,000 

ค่าผลิตที่นอนเป่าลม 300 2,000 600,000 

รวม 1,620,000 

 
 6.3.1การประมาณต้นทุนที่ใช้ในการผลิต 
 การประมาณต้นทุนที่ใช้ในการผลิตแต่ละปี กรณีสถานการณ์เป็นไปตามคาด (Most likely 
Case) และดีเกินคาด (Best Case) 
 1.ปีแรก 7 คอนเสิร์ต ได้แก่ คอนเสิร์ตกลางในร่มขนาดเล็ก 3  คอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดกลาง 
3 คอนเสิร์ต คอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดใหญ่ 1 คอนเสิร์ต  
 2.ปีที่สอง 8 คอนเสิร์ต ได้แก่ คอนเสิร์ตกลางในร่มขนาดเล็ก 3  คอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาด
กลาง 3 คอนเสิร์ต คอนเสิร์ตในร่มขนาดกลาง 1 คอนเสิร์ต คอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดใหญ่ 1 
คอนเสิร์ต 
 3.ปีที่สาม 8 คอนเสิร์ต 3 งานสัมนาเชิงปฎิบัติการ ได้แก่ คอนเสิร์ตกลางในร่มขนาดเล็ก 3  
คอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดกลาง 3 คอนเสิร์ต คอนเสิร์ตในร่มขนาดกลาง 1 คอนเสิร์ต คอนเสิร์ต
กลางแจ้งขนาดใหญ่ 1 คอนเสิร์ต งานสัมนาเชิงปฎิบัติการ 3 งาน  
 4.ปีที่สี่ และ5 10 คอนเสิร์ต 3 งานสัมนาเชิงปฎิบัติการ ได้แก่ ได้แก่ คอนเสิร์ตกลางในร่ม
ขนาดเล็ก 3  คอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดกลาง 3 คอนเสิร์ต คอนเสิร์ตในร่มขนาดกลาง 1 คอนเสิร์ต 
คอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดใหญ่ 2 คอนเสิร์ต คอนเสิร์ตในร่มขนาดใหญ่ 1 คอนเสิร์ต งานสัมนาเชิง
ปฎิบัติการ 3 งาน 
 การประมาณต้นทุนที่ใช้ในการผลิตแต่ละปีกรณีย่ าแย่ (Worst Case) 
 1.ปีแรก 7 คอนเสิร์ต ได้แก่ คอนเสิร์ตกลางในร่มขนาดเล็ก 3  คอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดกลาง 
3 คอนเสิร์ต คอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดใหญ่ 1 คอนเสิร์ต  
 2.ปีที่สองถึงปีที่ห้า 8 คอนเสิร์ต ได้แก่ คอนเสิร์ตกลางในร่มขนาดเล็ก 3  คอนเสิร์ตกลางแจ้ง
ขนาดกลาง 3 คอนเสิร์ต คอนเสิร์ตในร่มขนาดกลาง 1 คอนเสิร์ต คอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดใหญ่ 1 
คอนเสิร์ต 
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6.4 การประมาณการคา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร 
 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารได้แก่ ค่าเช่าส านักงาน ค่าจดทะเบียนบริษัท ค่าเงินส ารอง
จ่ายศิลปิน ค่าท าเว็ปไซต์ ค่าสาธารณูปโภค ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าอินเตอร์เน็ต ค่าโทรศัพท์ ซึ่งจะเพ่ิมข้ึน 
5% ต่อปี ค่าเสื่อมราคาส าหรับอุปกรณ์ส านักงานอายุการใช้งาน 5 ปี อัตราค่าเสื่อมราคา 20% ต่อปี 
 
ตารางที่ 6.13: ตารางแสดงค่าสาธารณูปโภค 
 

ประเภท มูลค่า(บาท/เดือน) มูลค่า(บาท/ปี) 

ค่าน้ า 500 6,000 

ค่าไฟ 30,000 360,000 
ค่าอินเตอร์เน็ต 10,000 120,000 

ค่าโทรศัพท์ 10,000 120,000 

รวม 50,500 606,000 
  
ตารางที่ 6.14: ตารางแสดงค่าใช้จ่ายด้านอื่นๆ  
 

ประเภท มูลค่า(บาท/เดือน) มูลค่า(บาท/ปี) 
ค่าสวัสดิการของพนักงาน 17,000 204,000 

ค่าเช่าส านักงาน 120,000 1,440,000 

ค่าเจ้าหน้าที่รักษาความปลอภัย 20,000 240,000 
ค่าแม่บ้านท าความสะอาด 20,000 240,000 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ 22,575 270,900 

ค่าวัสดุสิ้นเปลือง 5,000 60,000 
รวม 204,575 2,454,900 
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ตารางที่ 6.15: ตารางแสดงอัตราเงินเดือนพนักงาน  
 

ต าแหน่ง จ านวน 
อัตราค่าจ้าง / 

เดือน 
รวม(บาท) มูลค่า / ปี 

กรรมการผู้จัดการ 1 200,000 200,000 2,400,000 

ผู้จัดการฝ่ายผลิต 1 100,000 100,000 1,200,000 
ผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาด 1 100,000 100,000 1,200,000 

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

ผู้จัดการฝ่ายบุคคล 1 70,000 70,000 840,000 
โปรเจคครีเอทีฟ 2 50,000 100,000 1,200,000 

กราฟฟิคดีไซน์และตัดต่อวีดีโอ 2 30,000 60,000 720,000 

ซาวน์เอ็นจิเนียร์ 1 30,000 30,000 360,000 
บริหารงานลูกค้า(AE.) 2 70,000 140,000 1,680,000 

เจ้าหน้าที่การตลาด 2 50,000 100,000 1,200,000 

บัญชี 
 

1 25,000 25,000 300,000 
นักวิเคราะห์การเงิน 1 25,000 25,000 300,000 

ฝ่ายบุคคล 
 

1 25,000 25,000 300,000 
รวม 17 

 
1,075,000 12,900,000 

  
ตารางที่ 6.16: ตารางแสดงรายได้จากการขายบัตรงานคอนเสิร์ตขนาดเล็กทั้งหมด 3 คอนเสิร์ต 
 

ราคา จ านวนบัตร จ านวนที่คาดว่าจะขายได้ (บัตร) รวม(บาท) 

1,000 600 420 1,260,000 
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ตารางที่ 6.17: ตารางแสดงรายได้จากการขายบัตรคอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดกลางสถานที่จัดคือ 
 ชายหาดหัวหิน, พัทยา, ภูเก็ต ขนาดรองรับ 2,500 คน 
 

สถานที่ ราคา จ านวนบัตร จ านวนที่คาดว่าจะขายได้ (บัตร) รวม(บาท) 
หัวหิน 1,000 2,500 2,000 2,000,000 

พัทยา 1,000 2,500 2,000 2,000,000 
ภูเก็ต 1,500 2,500 2,000 3,000,000 

รวม 7,000,000 

 
ตารางที่ 6.18: ตารางแสดงรายจากการขายบัตรได้คอนเสิร์ตในร่มขนาดกลางสถานที่จัดคือ มหิดล
 สิทธาคาร ขนาดรองรับ 1895 ที่นั่ง 

 
โซน ราคาบัตร จ านวนบัตร จ านวนที่คาดว่าจะขายได้ (บัตร) รวม(บาท) 

 
2,500 764 611 1,528,000 

 
2,000 292 234 467,200 

 
1,500 365 292 438,000 

 
1,000 474 379 379,200 

รวม 2,812,400 
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ภาพที่ 6.1: แสดงผังที่นั่งมหิดลสิทธาคาร 

 

 
 
ตารางที่ 6.19: ตารางแสดงรายได้จากการขายบัตรงานคอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดใหญ่สถานที่จัดคือ 
 ลานหน้าห้างเซ็นทรัลเวิลด์ และเวเนโต้ สวนผึ้ง 
 

สถานที่ ประเภทบัตร ราคา จ านวนบัตร 
จ านวนที่คาดว่า
จะขายได้ (บัตร) 

รวม(บาท) 

ลานหน้าห้าง
เซ็นทรัลเวิลด์ 

โซน A 4,500 1,000 800 3,600,000 

โซน B 4,000 2,000 1,600 6,400,000 
โซน C 3,000 3,000 2,400 7,200,000 

เวเนโต้ สวนผึ้ง 
VIP มีที่นั่ง 1,500 1,000 800 1,200,000 

บัตรยืน 800 4,000 3,200 2,560,000 

รวม 20,960,000 
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ตารางที่ 6.20: ตารางแสดงรายได้จากการขายบัตรงานแสดงคอนเสิร์ตในร่มขนาดใหญ่สถานที่จัดคือ 
 อิมแพคอารีน่า เมืองทองธานี ขนาดรองรับ 12,000 คน 
 

โซน ราคาบัตร จ านวนบัตร จ านวนที่คาดว่าจะขายได้ (บัตร) รวม(บาท) 

 
3,500 1,800 1,440 5,040,000 

 
3,000 1,300 1,040 3,120,000 

 
2,500 1,500 1,200 3,000,000 

 
2,000 1,500 1,200 2,400,000 

 
1,500 2,000 1,600 2,400,000 

 
1,000 1,000 800 800,000 

 
1,000 2,000 1,400 1,400,000 

รวม 18,160,000 

 
ภาพที่ 6.2: แสดงผังที่นั่ง อิมแพคอารีน่า เมืองทองธานี 
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ตารางที่ 6.21: ตารางแสดงรายได้จากการขายสปอนเซอร์งานคอนเสิร์ตขนาดเล็ก 
 

ประเภท มูลค่า 

Main Sponsor 700,000 
Main Sponsor 700,000 

Main Sponsor 700,000 

Co - Sponsor 300,000 
Co - Sponsor 300,000 

Co - Sponsor 300,000 

Co - Sponsor 300,000 
รวม 3,300,000 

 
ตารางที่ 6.22: ตารางแสดงรายได้จากการขายสปอนเซอร์งานคอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดกลาง 
 

ประเภท มูลค่า 

Title Sponsor 4,000,000 

Main Sponsor 1,500,000 
Main Sponsor 1,500,000 

Main Sponsor 1,500,000 

Co - Sponsor 500,000 
Co - Sponsor 500,000 

Co - Sponsor 500,000 
Co - Sponsor 500,000 

Co - Sponsor 500,000 

Co - Sponsor 500,000 
รวม 11,500,000.00 
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ตารางที่ 6.23: ตารางแสดงรายได้จากการขายสปอนเซอร์งานคอนเสิร์ตในร่มขนาดกลาง 
 

ประเภท มูลค่า 

Main Sponsor 1,500,000 
Main Sponsor 1,500,000 

Main Sponsor 1,500,000 

Co - Sponsor 500,000 
Co - Sponsor 500,000 

Co - Sponsor 500,000 

Co - Sponsor 500,000 
Co - Sponsor 500,000 

รวม 7,000,000 
 
ตารางที่ 6.24: ตารางแสดงรายได้จากการขายสปอนเซอร์งานคอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดใหญ่ศิลปิน
 ต่างประเทศ 
 

ประเภท มูลค่า 

Title Sponsor 5,000,000 

Main Sponsor 2,000,000 
Main Sponsor 2,000,000 

Main Sponsor 2,000,000 

Co - Sponsor 500,000 
Co - Sponsor 500,000 

Co - Sponsor 500,000 

Co - Sponsor 500,000 
Co - Sponsor 500,000 

รวม 13,500,000 
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ตารางที่ 6.25: ตารางแสดงรายได้จากการขายสปอนเซอร์งานคอนเสิร์ตกลางแจ้งขนาดใหญ่ศิลปินใน
 ประเทศ 
 

ประเภท มูลค่า 
Main Sponsor 2,000,000 

Main Sponsor 2,000,000 
Main Sponsor 2,000,000 

Co - Sponsor 700,000 

Co - Sponsor 700,000 
Co - Sponsor 700,000 

Co - Sponsor 700,000 

Co - Sponsor 700,000 
รวม 9,500,000 

 
ตารางที่ 6.26: ตารางแสดงรายได้จากการขายสปอนเซอร์งานคอนเสิร์ตในร่มขนาดใหญ่ 
 

ประเภท มูลค่า 

Main Sponsor 1,500,000 

Main Sponsor 1,500,000 
Main Sponsor 1,500,000 

Co - Sponsor 500,000 

Co - Sponsor 500,000 
Co - Sponsor 500,000 

Co - Sponsor 500,000 

Co - Sponsor 500,000 
รวม 7,000,000 
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ตารางที่ 6.27: ตารางแสดงรายได้จากการขายสปอนเซอร์งานสัมมนาเชิงปฎิบัติการณ์ด้านดนตรี 
 

ประเภท มูลค่า 

Main Sponsor 600,000 
Main Sponsor 600,000 

Main Sponsor 600,000 

Co - Sponsor 200,000 
Co - Sponsor 200,000 

Co - Sponsor 200,000 

Co - Sponsor 200,000 
รวม 2,600,000.00 

 
ตารางที่ 6.28: ตารางแสดงรายได้จากการขายของที่ระลึกในงานคอนเสิร์ต 
 

ประเภท มูลค่า จ านวนที่ขายได้ รวม(บาท/ปี) 

เสื้อยืด 400 1,000 400,000 

ริชแบนด์ 200 2,000 400,000 

หมอนผ้าห่ม 600 800 480,000 
ที่นอนเป่าลม 500 1,500 750,000 

รวม 2,030,000 

 
ตารางที่ 6.29: ตารางแสดงรายได้จากการให้เช่าพื้นที่ในงานคอนเสิร์ต 
 

ประเภท ขนาดพ้ืนที่(ตร.ม.) จ านวน ราคา (บาท) รวม (บาท/ปี) 

งานแสดงคอนเสิร์ต
กลางแจ้งขนาดกลาง 

10 5 8,000 40,000 

25 2 15,000 30,000 

งานแสดงคอนเสิร์ตในร่ม
ขนาดกลาง 

10 5 8,000 40,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.29 (ต่อ): ตารางแสดงรายได้จากการให้เช่าพ้ืนที่ในงานคอนเสิร์ต 
 

ประเภท ขนาดพ้ืนที่(ตร.ม.) จ านวน ราคา (บาท) รวม (บาท/ปี) 

งานแสดงคอนเสิร์ต
กลางแจ้งขนาดใหญ่ 

10 15 8,000 120,000 
25 10 15,000 150,000 

50 5 25,000 125,000 

งานแสดงคอนเสิร์ตในร่ม
ขนาดใหญ่ 

10 5 8,000 40,000 
25 2 15,000 30,000 

งานสัมนาเชิงปฎิบัติการ 
ด้านดนตรี 

9 10 10,000 100,000 

16 5 15,000 75,000 

รวม 750,000 

 
ตารางที่ 6.30: ตารางแสดงรายได้จากการขายสปอนเซอร์งานเผยแพร่งานแสดงดนตรีสด 
 

ประเภท มูลค่าต่อปี 
การถ่ายทอดสดผ่านทาง เคเบิลทีวี 4,000,000 

การถ่ายทอดสดผ่านทาง ฟรีทีวี 10,000,000 

รายได้จาก Youtube 500,000 
การถ่ายทอดสดผ่านทาง Live Stream 500,000 

รวม 15,000,000 

 
ตารางที่ 6.31 : ตารางแสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีเป็นไปตามคาด (Most Likely Case) 
 

ประเภทงาน (รายได้) รายได้ปีที่ 1 รายได้ปีที่ 2 รายได้ปีที่ 3 รายได้ปีที่ 4 รายได้ปีที่ 5 

รายได้จากสปอนเซอร์ 16,980,000 22,945,000 26,530,000 38,080,000 38,080,000 

รายได้จากการขาย
บัตร 

15,276,000 16,963,440 19,790,680 35,134,680 37,644,300 

รายได้จากการให้เช่า
พ้ืนที่ 

232,500 303,000 442,000 525,000 525,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.31 (ต่อ): ตารางแสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีเป็นไปตามคาด (Most Likely Case) 
 

ประเภทงาน (รายได้) รายได้ปีที่ 1 รายได้ปีที่ 2 รายได้ปีที่ 3 รายได้ปีที่ 4 รายได้ปีที่ 5 

รายได้จากการขายของ
ทีร่ะลึก 1,015,000 1,015,000 1,218,000 1,319,500 1,319,500 

รายได้จากการขาย
บันทึกการแสดงดนตรี
สด 1,365,000 1,365,000 1,638,000 1,911,000 1,911,000 
รายได้จากสปอนเซอร์
จากการเผยแพร่งาน
แสดดนตรีสด 

8,250,000 8,250,000 9,000,000 9,000,000 9,000,000 

รวม 43,594,500 51,590,440 59,094,680 86,547,680 89,533,300 

 
ตารางที่ 6.32: ตารางแสดงสมมติฐานรายได้ในกรณีดีกว่าคาด (Best Case)  
 

ประเภทงาน (รายได้) รายได้ปีที่ 1 รายได้ปีที่ 2 รายได้ปีที่ 3 รายได้ปีที่ 4 รายได้ปีที่ 5 
รายได้จากสปอนเซอร์ 19,810,000 26,475,000 30,320,000 43,520,000 48,960,000 

รายได้จากการขาย
บัตร 

19,095,000 22,617,920 22,617,920 42,663,540 45,173,160 

รายได้จากการให้เช่า
พ้ืนที่ 

325,500 404,000 578,000 637,500 675,000 

รายได้จากการขาย
ของที่ระลึก 

1,421,000 1,624,000 1,725,500 1,725,500 1,827,000 

รายได้จากการขาย
บันทึกการแสดงดนตรี
สด 

1,911,000 1,911,000 2,184,000 2,457,000 2,730,000 

รายได้จากสปอนเซอร์
จากการเผยแพร่งาน
แสดดนตรีสด 

10,500,000 11,250,000 12,000,000 12,000,000 12,000,000 

รวม 53,062,500 64,281,920 69,425,420 103,003,540 111,365,160 
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ตารางที่ 6.33: สมมติฐานรายได้ในกรณีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

ประเภทงาน (รายได้) รายได้ปีที่ 1 รายได้ปีที่ 2 รายได้ปีที่ 3 รายได้ปีที่ 4 รายได้ปีที่ 5 

รายได้จากสปอนเซอร์ 16,980,000 22,945,000 22,945,000 24,635,000 35,360,000 

รายได้จากการขายบัตร 15,276,000 16,963,440 19,790,680 19,790,680 37,644,300 
รายได้จากการให้เช่า
พ้ืนที่ 

232,500 252,500 328,250 442,000 525,000 

รายได้จากการขายของ
ที่ระลึก 

1,015,000 1,015,000 1,218,000 1,319,500 1,319,500 

รายได้จากการขาย
บันทึกการแสดงดนตรี
สด 

1,365,000 1,365,000 1,638,000 1,911,000 1,911,000 

รายได้จากสปอนเซอร์
จากการเผยแพร่งาน
แสดดนตรีสด 

8,250,000 8,250,000 9,000,000 9,000,000 9,000,000 

รวม 43,118,500 50,790,940 54,919,930 57,098,180 85,759,800 

 
6.5 การวเิคราะห์การไดม้าของเงนิทุนและการใชค้ืน (งบกระแสเงนิสด) 
 ในส่วนนี้แสดงถึงงบกระแสเงินสดที่ใช้เป็นเครื่องมือตรวจสอบสภาพคล่องในการด าเนินงาน 
งบแสดงสถานะทางการเงินแบ่งออกเป็น 3 กรณีโดยจะแสดงเป็น กรณีเป็นไปตามคาด (Most likely 
Case) กรณีดีเกินคาด (Best Case) และกรณีย่ าแย่ (Worst Case)  
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ตารางที่ 6.34: งบกระแสเงินสด บริษัทการเผยแพร่การแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด กรณีเป็นไปตามคาด Most Likely Case) 
 

กิจกรรมลงทุน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าตกแต่งส านักงาน 400,000 
     

ค่าอุปกรณ์ส านักงาน 1,714,500 
     

ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งบริษัท 130,000 
     

ค่าจัดท าเว็ปไซต์ 500,000 
     

รวม 2,744,500      

กิจกรรมด าเนินงาน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าสารธณูปโภค 
 

606,000 636,300 668,115 701,521 736,597 

ค่าใช้จ่ายด้านอื่นๆ 
 

2,526,900 2,653,245 2,785,907 2,925,203 3,071,463 

ค่าส ารองจ่ายศิลปิน 1,000,000 
     

รวม 1,000,000 3,132,900 3,289,545 3,454,022 3,626,723 3,808,060 

 กิจกรรมจัดหาเงิน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้   43,594,500 51,590,440 59,094,680 86,547,680 89,533,300 

ต้นทุนขาย   34,035,000 38,630,000 40,565,000 56,225,000 56,225,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.34 (ต่อ): งบกระแสเงินสด บริษัทการเผยแพร่การแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด กรณีเป็นไปตามคาด Most Likely Case) 
 

 กิจกรรมจัดหาเงิน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรขั้นต้น 
 

9,559,500 12,960,440 18,529,680 30,322,680 33,308,300 

ค่าใช้จ่ายในการขาย และบริหาร 1,000,000 16,032,900 17,092,545 18,223,232 19,429,778 20,717,328 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ย 
 

-6,473,400 -4,132,105 306,448 10,892,902 12,590,972 

ค่าเสื่อมและค่าตัดจ าหน่าย 
 

548,900 548,900 548,900 548,900 548,900 

ก าไรจากการด าเนิงาน 
 

-7,022,300 -4,681,005 -242,452 10,344,002 12,042,072 

ช าระเงินกู้ธนาคาร 
 

1,513,400 1,432,060 2,050,720 1,888,040 3,125,360 

ก าไรก่อนภาษี 
 

-8,535,700 -6,113,065 -2,293,172 8,455,962 8,916,712 

ภาษ ี
 

-2,560,710 -1,833,920 -687,952 2,536,789 2,675,014 

ก าไรสุทธิ -1,000,000 -5,974,990 -4,279,146 -1,605,221 5,919,173 6,241,698 

เพ่ิมกลับค่าเสื่อม 
 

548,900 548,900 548,900 548,900 548,900 

เงินทุนบริษัท 13,000,000 -5,426,090 -3,730,246 -1,056,321 6,468,073 6,790,598 

กระแสเงินสดสุทธิ 10,255,500 -5,426,090 -3,730,246 -1,056,321 6,468,073 6,790,598 

รวมส่วนเจ้าของ 
 

10,255,500 4,829,410 1,099,165 42,844 6,510,917 

รวมหนี้สินและส่วนเจ้าของ 10,255,500 4,829,410 1,099,165 42,844 6,510,917 13,301,516 
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ตารางที่ 6.35: งบกระแสเงินสด บริษัทการเผยแพร่การแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด กรณีดีเกินคาด (Best Case) 
 

กิจกรรมลงทุน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าตกแต่งส านักงาน 400,000 
     

ค่าอุปกรณ์ส านักงาน 1,714,500 
     

ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งบริษัท 130,000 
     

ค่าจัดท าเว็ปไซต์ 500,000 
     

รวม 2,744,500 
     

กิจกรรมด าเนินงาน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าสารธณูปโภค 
 

606,000 636,300 668,115 701,521 736,597 

ค่าใช้จ่ายด้านอื่นๆ 
 

2,526,900 2,653,245 2,785,907 2,925,203 3,071,463 

ค่าส ารองจ่ายศลิปิน 1,000,000 
     

รวม 1,000,000 3,132,900 3,289,545 3,454,022 3,626,723 3,808,060 

กิจกรรมจัดหาเงิน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 
 

42,562,500 64,281,920 69,425,420 103,003,540 42,562,500 

ต้นทุนขาย 
 

34,035,000 38,630,000 40,565,000 56,225,000 34,035,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.35 (ต่อ): งบกระแสเงินสด บริษัทการเผยแพร่การแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด กรณีดีเกินคาด (Best Case) 
 

กิจกรรมจัดหาเงิน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรขั้นต้น 
 

8,527,500 25,651,920 28,860,420 46,778,540 111,365,160 

ค่าใช้จ่ายในการขาย และบริหาร 1,000,000 16,032,900 17,479,545 19,063,022 20,796,623 56,225,000 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ย 
 

-7,505,400 8,172,375 9,797,398 25,981,917 55,140,160 

ค่าเสื่อมและค่าตัดจ าหน่าย 
 

548,900 548,900 548,900 548,900 22,694,950 

ก าไรจากการด าเนิงาน 
 

-8,054,300 7,623,475 9,248,498 25,433,017 32,445,210 

ช าระเงินกู้ธนาคาร 
 

1,513,400 1,432,060 2,050,720 1,888,040 548,900 

ก าไรก่อนภาษี 
 

-9,567,700 6,191,415 7,197,778 23,544,977 31,896,310 

ภาษ ี
 

-2,870,310 1,857,425 2,159,333 7,063,493 3,125,360 

ก าไรสุทธิ -1,000,000 -6,697,390 4,333,991 5,038,444 16,481,484 28,770,950 

เพ่ิมกลับค่าเสื่อม 
 

548,900 548,900 548,900 548,900 548,900 

เงินทุนบริษัท 13,000,000 -6,148,490 4,882,891 5,587,344 17,030,384 20,688,565 

กระแสเงินสดสุทธิ 10,255,500 -6,148,490 4,882,891 5,587,344 17,030,384 20,688,565 

รวมส่วนเจ้าของ 
 

10,255,500 4,107,010 8,989,901 14,577,245 31,607,629 

รวมหนี้สินและส่วนเจ้าของ 10,255,500 4,107,010 8,989,901 14,577,245 31,607,629 52,296,194 
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ตารางที่ 6.36: งบกระแสเงินสด บริษัทการเผยแพร่การแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด กรณีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

กิจกรรมลงทุน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าตกแต่งส านักงาน 400,000 
     

ค่าอุปกรณ์ส านักงาน 1,714,500 
     

ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งบริษัท 130,000 
     

ค่าจดัท าเว็ปไซต์ 500,000 
     

รวม 2,744,500 
     

กิจกรรมด าเนินงาน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าสารธณูปโภค 
 

606,000 636,300 668,115 701,521 736,597 

ค่าใช้จ่ายด้านอื่นๆ 
 

2,526,900 2,653,245 2,785,907 2,925,203 3,071,463 

ค่าส ารองจ่ายศิลปิน 1,000,000 
     

รวม 1,000,000 3,132,900 3,289,545 3,454,022 3,626,723 3,808,060 

กิจกรรมจัดหาเงิน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 
 

43,118,500 50,790,940 54,919,930 57,098,180 85,759,800 

ต้นทุนขาย 
 

32,085,000 36,580,000 36,580,000 38,515,000 56,225,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.36 (ต่อ): งบกระแสเงินสด บริษัทการเผยแพร่การแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด กรณีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

กิจกรรมจัดหาเงิน ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรขั้นต้น 
 

11,033,500 14,210,940 18,339,930 18,583,180 29,534,800 
ค่าใช้จ่ายในการขาย และบริหาร 1,000,000 16,032,900 17,092,545 18,223,232 19,429,778 20,717,328 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ย 
 

-4,999,400 -2,881,605 116,698 -846,598 8,817,472 

ค่าเสื่อมและค่าตัดจ าหน่าย 
 

548,900 548,900 548,900 548,900 548,900 

ก าไรจากการด าเนิงาน 
 

-5,548,300 -3,430,505 -432,202 -1,395,498 8,268,572 

ช าระเงินกู้ธนาคาร 
 

1,513,400 1,432,060 2,050,720 1,888,040 3,125,360 

ก าไรก่อนภาษี 
 

-7,061,700 -4,862,565 -2,482,922 -3,283,538 5,143,212 

ภาษ ี
 

-2,118,510 -1,458,770 -744,877 -985,061 1,542,964 

ก าไรสุทธิ -1,000,000 -4,943,190 -3,403,796 -1,738,046 -2,298,477 3,600,248 

เพ่ิมกลับค่าเสื่อม 
 

548,900 548,900 548,900 548,900 548,900 

เงินทุนบริษัท 13,000,000 -4,394,290 -2,854,896 -1,189,146 -1,749,577 4,149,148 

กระแสเงินสดสุทธิ 10,255,500 -4,394,290 -2,854,896 -1,189,146 -1,749,577 4,149,148 

รวมส่วนเจ้าของ 
 

10,255,500 5,861,210 3,006,315 1,817,169 67,592 

รวมหนี้สินและส่วนเจ้าของ 10,255,500 5,861,210 3,006,315 1,817,169 67,592 4,216,741 
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6.6 สรปุผลตอบแทน 
 ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ต้นทุนและรายได้ทางการเงินในโครวการจัดตั้งบริษัทเผยแพร่งการแสดง
ดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสดเพ่ือทราบถึงความสามารถในการท าก าไรของโครงการ และได้
สรุปผลตอบแทนทางการเงินโดยใช้เครื่องมือชี้วัดทางการเงินดังต่อไปนี้ 
 1.ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 2.มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) 
 3.อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) 
เพ่ือทราบถึงความคุ้มค่าในการลงทุนในโครงการ มีประโยชน์ต่อการตัดสินใจลงทุนและใช้เป็นแนวทาง
ในการพิจารการขยายธุรกิจในอนาคต ผลการเปรียบเทียบก าไรสุทธิ และ กระแสเงินสดพบว่า 
โครงการมีความสามารถในการเริ่มท าก าไรได้ในปีที่ 2 และเพ่ิมข้ึนในทุกปี และกิจการมีสภาพคล่องใน
การบริหารจัดการเงินสด  

 
ตารางที่ 6.37: ตารางเปรียบเทียบกระแสเงินสดสุทธิ 

 

กระแสเงินสดสุทธิ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
กรณีดีเกินคาด (Best Case) 4,107,010 8,989,901 14,577,245 31,607,629 52,296,194 

กรณีเป็นไปตามคาด (Most 
likely Case) 

4,829,410 1,099,165 42,844 6,510,917 13,301,516 

กรณีย่ าแย่ (Worst Case) 5,861,210 3,006,315 1,817,169 67,592 4,216,741 

 
1. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 

การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินโดยใช้การค านวณระยะเวลาคืนทุน จะค านวณจากก าไรในการ
ด าเนินงาน เปรียบเทียบกับเงินลงทุนในสินทรัพย์ จ านวน 2,744,500 บาท 
  
ตารางที่ 6.38: ตารางแสดงระยะเวลาการคืนทุน 
 

 ระยะเวลาคืนทุน 

กรณีดีเกินคาด (Best Case) 1 ปี 6 เดือน 
กรณีเป็นไปตามคาด (Most likely Case) 3 ปี 5 เดือน 

กรณีย่ าแย่ (Worst Case) 4 ปี 8 เดือน 
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 2. มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV)  
 ผู้วิจัยได้ก าหนดค่าอัตราคิดลด (Discount Rate) เท่ากับ 10% เงินลงทุนของโครงการ
เท่ากับ 9 ล้านบาท ถ้า NPV มีค่าเป็นบวกให้ถือว่าเป็นกิจการที่น่าลงทุน แต่ถ้า NPV มีค่าเป็นลบถือ
ว่าเป็นกิจการที่ไม่น่าลงทุน 
 
ตารางที่ 6.39: ตารางแสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
 

 กรณีเป็นไปตามคาด (Most 
likely Case) 

กรณีดีเกินคาด 
(Best Case) 

กรณีย่ าแย่ 
(Worst Case) 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ
(NPV) 

3,410,657 30,707,452 -2,280,605 

 
 3. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) 
 
ตารางที่ 6.40: ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) 
 

 กรณีเป็นไปตามคาด 
(Most likely Case) 

กรณีดีเกินคาด 
(Best Case) 

กรณีย่ าแย่ 
(Worst Case) 

อัตราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) 

19.96 % 80.02 % 0.68 % 

 
 สรุปผลตอบแทนการเงินของโครงการ โครงการใช้เงินสดในการด าเนินธุรกิจเป็นส่วนใหญ่
ดังนั้นรายได้จากยอดขายส่วนใหญ่จะมีผลกระทบโดยตรงต่อโครงการ ซึ่งในกรณีนี้โครงการมี
ระยะเวลาในการคืนทุนจากสินทรัพย์ในกรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด 3 ปี 5 เดือน มูลค่าปัจจุบัน 
3,410,657 บาท และอัตราผลตอบแทนภายในเท่ากับ 19.93% เมื่อพิจารณาจากองค์ประกอบอ่ืน
รวมกันหลายด้านแล้ว จะเห็นได้ว่าโครงการนี้มีความเหมาะสมในการลงทุน เป็นธุรกิจที่ใช้เงินสดใน
การประกอบธุรกิจมาก ความเสี่ยงสูงแต่มีผลตอบแทนสูง 
 



บทที ่7 
สรปุ อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
7.1 บทสรปุการวจิยั 
 7.1.1 สรุปผลการวิจัย 
 ผลการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อผู้รับชมการแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดง
ดนตรีสดที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลได้ดังนี้ 
  1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 82 คน คิด เป็นร้อยละ 54.7 และรองลงมา
เพศหญิง 68 คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 มีอายุระหว่าง 24-30 ปี 96 คน คิดเป็นร้อยละ 64 รองลงมา 
อายุระหว่าง 19-23 ปี 20 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 อายุ ระหว่าง 31-40ปี 11คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 
อายุต่่ากว่า 18 ปี 11 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 อายุระหว่าง 41-50 ปี 5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และ
น้อยที่สุด มากกว่า 50 ปี 1 คน คิดเป็น ร้อยละ 0.7 จบการศึกษาในระดับ ปริญญาตรี 108 คน คิด
เป็นร้อยละ 72 รองลงมาจบการศึกษาในระดับสูงกว่าปริญญาตรี 20 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 ต ต่่า
กว่าปริญญาตรี 16 คน คิดเป็นร้อยละ 10.7 และน้อยที่สุดจบ การศึกษาในระดับปวช.-ปวส. 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4 มีสถานะโสด 132 คน คิดเป็นร้อยละ 88 สมรส 18 คน คิดเป็นร้อยละ 12 เป็น
พนักงานบริษัทเอกชน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 44.7 รองลงมาเป็นนักเรียน - นักศึกษา 37 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.7 เจ้าของธุรกิจ 17 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 อ่ืนๆ (ฟรีแลนซ์, ครู) 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.3 เป็นข้าราชการ 7 คน คิดเป็นร้อยละ 4.7 ว่างงาน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และน้อยที่สุดเป็น
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2 มีเงินเดือนระหว่าง 15,000-25,000 บาท 59 คน คิด
เป็นร้อยละ 39.3 รองลงมามีเงินเดือนต่่ากว่า 15,000 บาท 46 คน คิดเป็นร้อยละ 30.7 มีเงินเดือน
ระหว่าง 25,001-35,000 บาท 24 คน คิดเป็นร้อยละ 16 มีเงินเดือนมากกว่า 50,000 บาท 12 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8 มีเงินเดือนระหว่าง 35,001-45,000 บาท 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4 และน้อยที่สุดมี
เงินเดือนระหว่าง 45,001-50,000 บาท 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2  
  2. ผลการศึกษาวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมการ
  แสดงดนตรีสดที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบด้วย 4 ด้าน ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด เมื่อพิจารณาในแต่ละด้านปรากฎผลดังนี้ 
กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคมากท่ีสุดคือกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ค่าเฉลี่ย 4.07 อัตราส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.58 ปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุดคือศิลปินน่าสนใจมีการแสดงดนตรีบนเวทีที่
ยอดเยี่ยม รองลงมาคือด้านสถานที่ค่าเฉลี่ย 4.01 อัตราส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.74 ปัจจัยที่
ส่งผลมากท่ีสุดคือสถานที่จัดงานเดินทางไปรับชมได้สะดวก ด้านการส่งเสริมการตลาดค่าเฉลี่ย 3.74 
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อัตราส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.82 ปัจจัยที่ส่งผลมากท่ีสุดคือมีแหล่งข้อมูลที่ต้องการครบถ้วน 
และน้อยที่สุดคือด้านราคาค่าเฉลี่ย 3.69 อัตราส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.79 ปัจจัยที่ส่งผลมาก
ที่สุดคือราคาท่ีเหมาะสม  
   3. ผลการศึกษาวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมบันทึก
  การแสดงดนตรีสดที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบด้วย 4 ด้าน ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด เมื่อพิจารณาในแต่ละด้านปรากฎผลดังนี้ 
กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคมากท่ีสุดคือกลยุทธ์ด้านสถานที่ค่าเฉลี่ย 4.01 อัตราส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.74 ปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุดคือช่องทางช่าระเงินมีหลายรูปแบบ รองลงมา
คือด้านผลิตภัณฑ์ค่าเฉลี่ย 3.99 อัตราส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.66 ปัจจัยที่ส่งผลมากท่ีสุดคือ
บันทึกการแสดงสดที่มีชื่อเสียงในอดีต ปัจจุบันไม่สามารถหารับชมได้ ด้านการส่งเสริมการตลาด
ค่าเฉลี่ย 3.74 อัตราส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.83 ปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุดคือมีโฆษณาต่างๆ 
เช่น ทีวี วิทยุ ป้ายโฆษณา และน้อยที่สุดคือด้านราคาค่าเฉลี่ย 3.67 อัตราส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.77 ปัจจัยที่ส่งผลมากท่ีสุดคือราคาเหมาะสมพิจารณาจาก การแสดง บรรจุภัณฑ์ คุณค่า 
 7.1.2 การอภิปรายผล 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้น่าประเด็นที่ควรมาอภิปรายดังนี้ 
  1. ในการศึกษาข้อมูลทั่วไปพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่สอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย มีอายุ 24 - 30 ปี จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี เป็นพนักงานบริษัท รายได้ 15,000 – 
25,000 บาท 
  2. จากการศึกษาปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมการแสดงดนตรี
สดที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส่าคัญกับศิลปินน่าสนใจ มี
การแสดงดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม มีราคาที่เหมาะสม สถานที่จัดงาน เดินทางไปรับชมได้สะดวก มี
แหล่งข้อมูลที่ต้องการครบถ้วน และค้นหาได้ง่าย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สิรัมชญา ศิวาบุตรี 
และ สุพาดา สิริกตตา (2557) ที่กล่าวว่า แรงจูงใจที่ส่าคัญในการตัดสินใจเลือกรับชมคอนเสิร์ตคือ 
แรงจูงใจด้านอารมณ์ และ ด้านเหตุผล ให้ความส่าคัญกับศิลปินและการบริการมากเป็นอันดับแรก  
  3. จากการศึกษาปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมบันทึกการแสดง
ดนตรีสดที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส่าคัญกับการมี
ช่องทางช่าระเงินมีหลายรูปแบบ การแสดงที่มีคุณค่า เหมาะแก่การสะสม ราคาเหมาะสม สามารถ
เข้าถึงสื่อโฆษณาต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ ป้ายโฆษณา ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พีระพล พิภวากร 
(2552) ที่กล่าวว่า การใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างให้สินค้า ซึ่งประกอบไปด้วย การสร้าง
ภาพลักษณ์ให้กับสินค้า การสร้างคุณค่า การใช้ความได้เปรียบในการสื่อสารเพ่ือเพ่ิมมูลค่า และ 
ช่องทางในการจัดจ่าหน่าย ปัจจัยเหล่านี้ถือว่าเป็นส่วนส่าคัญในการแข่งขันด้านความแตกต่าง 
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 7.1.3 ข้อเสนอแนะ 
  1. ในการเก็บข้อมูลเชิงลึกโดยใช้วิธีการสัมภาษณ์ ควรศึกษาให้คลอบคลุมถึงการใช้
งบประมาณในการเป็นผู้สนับสนุนงานแสดงดนตรีสด 
  2. ควรท่าการวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการรับชมการแสดงดนตรีสดผ่านช่องทาง
ต่างๆ ทั้งในแบบออฟไลน์และออนไลน์ เพื่อแสดงถึงพฤติกรรมที่เข้ากับสถานการณ์ปัจจุบัน 
  3. ควรศึกษาเกี่ยวกับสินค้าทดแทนที่ใช้ในการจัดเก็บบันทึกการแสดงดนตรีสด เพื่อ
ทราบถึงโอกาส และการพัฒนาทางด้านธุรกิจต่อไป 
 
7.2 บทสรปุทางธรุกจิ 
 7.2.1 ประเด็นปัญหาในการศึกษาและแนวทางการแก้ไขในอนาคต 
 ในการด่าเนินงานวิจัยในครั้งนี้มีอุปสรรค์เกี่ยวกับการบริหารจัดการด้านเวลา และเกิด
เหตุการณ์ที่ไม่คาดฝันขึ้นคือยกเลิกงานแสดงดนตรีสด และกิจกรรมบันเทิงทุกประเภทในประเทศไทย 
ท่าให้การเก็บข้อมูลมีความล่าช้า จึงต้องท่าการศึกษาจากผู้ที่เคยรับชมการแสดงดนตรีสดและบันทึก
การแสดงดนตรีสดโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ ในการจัดตั้งบริษัทเผยแพร่งานแสดงดนตรีสดและ
บันทึกการแสดงดนตรีสดต้องเข้าใจสถานการณ์ปัจจุบัน และใช้สถานการณ์นั้นให้เป็นประโยชน์จึงจะ
ประสบความส่าเร็จ 
 7.2.2 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมของโครงการ 
  1.  ควรศึกษาเพ่ิมเติมในรายละเอียดเกี่ยวกับการได้มาของ ลิขสิทธ์ ทั้งในการจัดจ้าง
ศิลปินจากต่างประเทศ ศิลปินในประเทศ และการผลิตผลงานอันเป็นลิขสิทธ์ของบริษัท  
  2.  ควรศึกษาเก่ียวกับวิธีการใช้สื่อโฆษณา และประชาสัมพันธ์ ที่มีผลต่องานแสดง
ดนตรีสด เพื่อทราบถึงงบประมาณในการใช้สื่อ 
  3.  เข้าใจสถานการณ์ปัจจุบัน วิเคราะห์ และประเมินสถานการณ์อย่างต่อเนื่อ เพ่ือ
วางแผนกลยุทธ์ให้เหมาะสมตามช่วงเวลา 
 7.2.3 การบริหารความเสี่ยง 
 ผู้วิจัยได้ท่าการวิเคราะห์ความเสี่ยง เพื่อแก้ไข จัดการ ไม่ก่อให้เกิดความเสียหายต่อธุรกิจ 
โดยแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ ดังนี้ 
  1. กรณีย่่าแย่ ในกรณีท่ีสถานการณ์ไม่เป็นไปตามที่วางแผนไว้ รายได้จากการจัด
คอนเสิร์ตไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ทางโครงการจึงมีแผนรับมือดังนี้ 
  - วิเคราะห์คอนเสิร์ตที่ใช้ต้นทุนน้อย แต่ได้ผลตอบแทนสูงที่สุด เพ่ือจัดงาน เพ่ือ
หลีกเลี่ยงปัญหาเกี่ยวกับกระแสเงินสดที่ได้รับให้เพียงพออยู่ตลอดเวลา 
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  - การหารายได้ที่เพ่ิมขึ้นจากหลายช่องทางให้กับงานแสดงคอนเสิร์ต เนื่องจากเงิน
ต้นทุนในการจัดงานแสดงคอนเสิร์ตแต่ละครั้งใช้เงินลงทุนจ่านวนมาก การได้มาของรายได้จึงเป็นส่วน
ส่าคัญ  
  - กรณีงานคอนเสิร์ตไม่สามารถจัดได้เนื่องจากเหตุการณ์ต่างๆ บริษัทจะน่าบันทึกการ
แสดงสดมาเพ่ิมยอดขายและรายได้เพ่ิมเติม เพ่ือลดความเสี่ยงทางด้านกระแสเงินสด 
  2. กรณีดีเยี่ยม ในกรณีท่ีงานแสดงดนตรีสดได้รับผมตอบรับจากผู้ชมจ่านวนมาก บัตร
คอนเสิร์ตถูกจ่าหน่ายได้ตามเป้าหมาย การขายสปอนเซอร์ได้เหนือความคาดหมาย โครงการจะมี
แผนการพัฒนาดังนี้ 
  - ขยายสู่งานคอนเสิร์ตที่มีขนาดใหญ่ขึ้น จนกลายเป็นเทศกาลดนตรีประจ่าปี มีศิลปิน
ทั้งในประเทศ และต่างชาติเข้าร่วม  
  - จัดซื้อสินทรัพย์ที่เก่ียวกับการผลิตงานคอนเสิร์ตที่ทันสมัยมาใช้ ซึ่งจะลดความเสี่ยง
ในกรณีที่เป็นช่วงเทศกาลการจัดคอนเสิร์ต บริษัทพันธมิตรด้านการผลิตไม่มีเครื่องมือและอุปกรณ์ท่ี
เพียงพอ 
  - การน่าเข้าบันทึกการแสดงดนตรีสดจากต่างประเทศเข้ามาจ่าหน่ายในประเทศ 
พร้อมท่าแพคเกจใหม่ให้เข้ากับคนในประเทศเพ่ือสร้างคุณค่า  
 7.2.4 ผลจากการด่าเนินธุรกิจต่อสังคม 
 การใช้เทคโนโลยีการเผยแพร่การแสดงดนตรีสดผ่านสื่อในรูปแบบดิจิตอลก่อให้เกิดการมีส่วน
ร่วมจากผู้รับชมจากช่องทางออนไลน์เพ่ิมข้ึน เป็นการพัฒนาการใช้สื่อรูปแบบดิจิตอลเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการต่อผู้บริโภค และใช้สื่อดิจิตอลเพิ่มมูลค่าให้กับงานแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดง
ดนตรีสดด้วยจ่านวนผู้มีสาวนร่วมจากช่องทางดิจิตอลที่เพ่ิมขึ้นอย่างไม่มีที่สิ้นสุด ช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพของประชาชนในประเทศในการเข้าถึงเนื้อหาด้านความบันเทิงในสื่อรูปแบบดิจิตอล เป็น
การเพ่ิมรายได้เข้าสู่อุตสาหกรรมดนตรีด้วยเม็ดเงินที่เกิดจากการใช้สื่อดิจิตอลในการเผยแพร่งาน
ดนตรี เกิดการแข่งขันในวงการดนตรีท่าให้เกิดการพัฒนาคุณภาพของการผลิตผลงานด้านดนตรีใน
ประเทศ และใช้เครื่องมือดิจิตอลเพื่อเป็นประโยชน์ต่อวงการดนตรี เข้ากับสังคมประเทศไทยที่ก่าลัง
เข้าสู่ยุคดิจิตอลอย่างเต็มรูปแบบ  
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แบบสมัภาษณ ์
 
 แบบสมัภาษณ ์สิทธกิลุ บุญอติ, รองประธานกรรมการ, บรษิัท มีเดยีทรานสเ์อเซียไทยแลนด ์
จาํกดั 
 1.คอนเสิร์ตแต่ละประเภทที่เคยทํางานมามีความแตกต่างกันอย่างไรบ้าง 
 2.ชอบทํางานคอนเสิร์ตประเภทไหนมากที่สุด เพราะอะไร 
 3.คอนเสิร์ตที่ประทับใจที่สุดที่เคยทํามาคือคอนเสิร์ตของใคร ประทับใจเพราะอะไร 
 4.นอกจากเป็นผู้จัดคอนเสิร์ตแล้ว เคยทําส่วนไหนในงานคอนเสิร์ตอีกบ้าง เช่น อาจจะเป็น
โฆษณา ประชาสัมพันธ์ หรือ อ่ืนๆ 
 5.คอนเสิร์ตแจ๊ส ที่จัดแล้วรู้สึกว่าประสบความสําเร็จเป็นพิเศษ เพราะอะไร 
 6.การสร้างอัตลักษณ์ให้กับงานคอนเสิร์ตนั้น จําเป็นที่จะต้องใช้วิธีการใด หรือใช้ปัจจัยใดบ้าง 
เพ่ือที่จะทําให้งานคอนเสิร์ตนั้นยังคงอยู่ในความทรงจําของผู้ชมตลอดไป 
 7.ในปัจจุบันคิดว่างานคอนเสิตในประเทศไทย มีสถานการณ์เป็นอย่างไรบ้าง 
 8.ส่วนใหญ่แล้ว คนกรุงเทพชอบดูคอนเสิร์ตประเภทไหน ศิลปินไทย ต่างประเทศ หรือ งาน 
Festival ต่างๆ 
 9.ปัจจัยอะไรบ้างที่มีผลต่อการรับชมคอนเสิร์ตของคนกรุงเทพ เช่น ศิลปิน สถานที่ตั้ง ราคา 
การประชาสัมพันธ์ 
 10.ปัจจัยภายนอกส่งผลกระทบต่อการรับชมคอนเสิร์ตของคนกรุงเทพไหม เช่น ปัญหาด้าน
การเมือง สังคม เทคโนโลยี ภมูิอากาศ อื่นๆ *ตัวอย่าง เศรฐกิจไม่ดีทําให้คนดูคอนเสิร์ตน้อยลงไหม 
เทคโนโลยีใหม่ๆท่ีสามารถรับชมผ่านสตรีมต่างๆ ทําให้คนดูคอนเสิ์ตเยอะขึ้นหรือไม่หรือเขาต้องการ
บรรยากาศในการแสดงสดมากกว่า 
 11.อนาคตคิดว่าแนวโน้มสถานการณ์การจัดคอนเสิร์ตในประเทศไทย จะเป็นไปในทางไหน 
 12.รายได้ของการจัดคอนเสิร์ตหลักๆมาจากทางใดบ้าง เช่น ค่าตั๋ว สปอนเซอร์ หรือ อื่นๆ 
 13.สปอนเซอร์มีผลต่อการจัดงานคอนเสิร์ตมาก น้อย เพียงใด และ สนับสนุนในด้านใดบ้าง
นอกจากเรื่อง งบประมาณ 
 14.ช่องทางการรับชมใหม่ๆ ในอนาคตที่คิดว่าเป็นโอกาส และส่งผลดีต่อสถานการณ์
คอนเสิร์ตในประเทศไทย  
 อุปสรรค ปัญหา แนวทางการแก้ไข 
 1.ปัญหาด้านลิขสิทธ์ ในการนําศิลปินมาแสดงคอนเสิร์ตมีปัญหาอะไรบ้าง ข้อกําหนดมี
อะไรบ้าง เราสามารถบันทึกการแสดงวงดนตรีที่เราเอามาแสดงได้หรือไม่ อย่างไรบ้าง 
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 2.การจัดคอนเสิร์ตในพ้ืนที่ต่างๆ มีปัญหากระทบต่อชาวบ้านหรือสิ่งแวดล้อมรอบๆพ้ืนที่การ
จัดแสดงคอนเสิร์ตบ้างไหม เคยมีการร้องเรียนอะไรบ้าง แก้ไขปัญหาอย่างไร 
 3.ปัญหาจากสปอนเซอร์ ที่มาสนับสนุนมีอะไรบ้าง สปอนเซอร์เข้าไม่พอทําอย่างไร  
 4.การจําหน่ายบัตรการแสดงไม่หมด มีวิธีการแก้ไขปัญหาอย่างไรบ้าง ใช้วิธีอะไร 
 5.รายได้หลักส่วนใหญ่มาจากไหน มีสัดส่วนแต่ละช่องทางเป็นกี่เปอเซนต์ 
 
 แบบสมัภาษณ ์ อภชิา สขุแสงเพช็ร, ผูค้วบคมุเพลง, รายการเดอะว๊อยส ์ประเทศไทย 
ด้านธรุกจิ 
 1.สถานการ์ณรายการประกวดดนตรีในประเทศไทยตอนนี้เป็นอย่างไรบ้าง และในอนาคต
คาดว่าจะเป็นอย่างไร ตัวอย่างเช่น รูปแบบรายการ เศรษฐกิจ การหาสปอนเซอร์ต่างๆ 
 2.รายการเดอะว้อยส์ใช้กลยุทธ์อย่างไรในการคิดโชว์ต่างๆ ให้แตกต่างกับรายการอื่นๆ 
 3.จุดแข็งของรายการเดอะว้อยส์คืออะไร 
 4.ปัจจัยที่ส่งผลต่อกการรับชมรายการเดอะว้อยส์มีอะไรบ้าง คนดูอยากดูอะไร 
 5.ปัจจัยภายนอกต่างๆ มีผลต่อการรับชมไหม เช่น การเมือง สังคม สภาพเศรษฐกิจต่างๆ 
 6.ในซีซั่นหน้ามีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ การคิดโชว์ รูปแบบรายการเพิ่มข้ึนอะไรบ้าง เพ่ือ
ตอบสนองคนดู 
 7.ใช้เทคโนโลยีต่างๆในด้านใดบ้าง ในการเผยแพร่การแสดงสด 
 ด้านโปรดักชั่น 
 1.เลือกเพลงอย่างไรให้เหมาะสมกับผู้เข้าประกวดแต่ละคน และในแต่ละรอบการแสดง 
 2.การ Arrange เพลงให้ผู้เข้าประกวดแต่ละคนมีเทคนิคอย่างไรบ้างให้เหมาะสมกับผู้เข้า
ประกวดแต่ละคน 
 3.มีการคิดรูปแบบการแสดงอย่างไร ให้เหมาะสมกับคาแรคเตอร์ของผู้เข้าประกวด เพลง 
จังหว่ะการปล่อยจุดพีคของแต่ละคน ให้เหมาะสม ทําให้คนดูรู้สึกสนุกตาม 
 4.อะไรเป็นสิ่งสําคัญที่ทําให้คนดู รู้สึกว่าโชว์นี้เป็นสิ่งที่น่าจดจํา เป็นสิ่งที่ทําให้คนดูอยาก
กลับมาดูโชว์นี้อีกหลายๆรอบ 
 5.งานคอนเสิร์ตที่ที่สมมุติว่าเอาศิลปินเก่าๆ มาแสดงคอนเสิร์ต อาจจะเป็นการรวมตัวกันอีก
ครั้งของวง หรือ ศิลปินเดี่ยว จะรู้ได้อย่างไรว่าคนดูอยากดูอะไร  
 6.ความยากของการรวมตัวของศิลปิน เพ่ือแสดงคอนเสิร์ต มีปัญหาหรืออุปสรรค์อะไรบ้าง 
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 แบบสมัภาษณ์ อรรถพร สงวนพรรค, ผูจ้ดัการฝ่ายปฎบิตัิการ, บริษทั แจค๊ซาวนซ์สิเทมส ์
จาํกดั 
 ส่วนที่ 1. คําถามเก่ียวกับงานด้านการผลิต (Production) 
 1.ปัจจุบันทํางานคอนเสิร์ตขนาดไหนบ้าง เล็ก กลาง ใหญ่ แต่ละสเกลมีความแตกต่างกัน
อย่างไร 
 2.งานคอนเสิร์ตประเภทใดบ้าง ที่ทํายากที่สุด ยากเพราะอะไร  
 3.มีการเตรียมตัวในการวางระบบโปรดักชั่นแต่ละงานอย่างไรบ้าง ยกตัวอย่างเช่น งานจาก
คอนเสิร์ตที่มาจากต่างประเทศมีการเตรียมตัวแตกต่างจากงานคอนเสิร์ตจากศิลปินในประเทศ
แตกต่างกันไหม มีการทํางานร่วมกันกับทีมของศิลปิน แตกต่างกันอย่างไรบ้าง 
 4.การใช้ปริมาณคน การขนส่งอุปกรณ์ ระยะเวลาในการเตรียมงาน มีการคํานวณอย่างไรถึง
จะให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
 5.อุปกรณ์ต่างๆ ที่ใช้ในงานแต่ละงาน มีมูลค่าประมาณเท่าไหร่ รวมถึงค่าบํารุงรักษา 
 6.รายได้แต่ละงานเมื่อหักต้นทุนแล้ว จะได้กําไรประมาณก่ีเปอร์เซ็นต์ 
 7.มีการใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ อะไรบ้าง ที่ทําให้ส่งผลดีต่องานคอนเสิร์ต เช่น ใช้เทคโนลีเพื่อทํา
ให้ลดต้นทุน ทําให้คอนเสิร์ตมีคุณภาพมากขึ้น 
 8.การทํา Sound แต่ละงาน ศิลปินคนละประเภท มีความแตกต่างกันอย่างไรบ้าง 
 9.มีเทคนิคอย่างไรในการทําให้การแสดงคอนเสิร์ตนั้นมีความราบรื่น ประทับใจคนดู และคน
จัดงาน 
 10.งานคอนเสิร์ตที่ประทับใจที่สุดในการทํางาน ประทับใจเพราะอะไร 
 11.ปัญหาที่คิดว่ามีประจํา เกิดขึ้นทุกงานนคอนเสิร์ตมีอะไรบ้าง 
 12.ในกรณีที่มีการจัดคอนเสิร์ตขนาดใหญ่ แล้วส่งผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม หรือ ชาวบ้านใน
สถานที่จัดคอนเสิร์ต เคยเกิดขึ้นบ้างหรือไม่ ถ้าเกิดขึ้นมีวิธีการแก้ไขปัญหานี้อย่างไรบ้าง 
 13.พันธมิตร อื่นๆ เช่นบริษัทที่เป็น Support ในด้านต่างๆ มีใครบ้างและช่วยเหลืองาน
ทางด้านการผลิตอย่างไร 
 14.มีการบันทึกเสียง หรือ การจัดทําบันทึกการแสดงสดบ้างไหม มีการทําหลังจากคอนเสิร์ต
จบอย่างไรบ้าง 
 15.ถ้ามีงานบักทึกการแสดงสดเพ่ิมมา ต้นทุนค่าการผลิตจะเพ่ิมข้ึนประมาณก่ีเปอร์เซ็นต์ 
 ส่วนที่ 2. คําถามเก่ียวกับสถานการณ์คอนเสิร์ตในประเทศไทย และกลยุทธ์ที่ใช้ในการดําเนิน
ธุรกิจ 
 1.ปัจจุบันคิดว่า คอนเสิร์ตในประเทศไทยมีสถานการณ์อย่างไร เพ่ิมข้ึน น้อยลง อ่ืนๆ 
 2.ในอนาคตคิดว่า งานคอนเสิร์ต งานการแสดงสดมีแนวโน้มที่จะเป็นไปในทิศทางไหนบ้าง 
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 3.ในอนาคตบริษัทมีแนวทางใดบ้าง เพื่อที่จะปรับตัวให้รับมือกับสถานการ์ณต่างๆที่กําลัง
เปลี่ยนแปลง 
 4.บริษัทที่เป็นคู่แข่ง JSS มีใครบ้าง ทั้งรายเล็ก รายใหญ่ และอ่ืนๆ 
 5.บริษัท JSS มีความได้เปรียบจากคู่แข่งด้านใดบ้าง หรือ มีจุดแข็งอะไรที่ทําให้เหนือกว่าคน
อ่ืน 
 6.ส่วนใหญ่จะได้การติดต่อมาจากช่องทางใดบ้าง ลูกค้าเก่า ลูกค้าใหม่ หรือ พาร์ทเนอร์ต่างๆ 
 
 แบบสอบถาม : พฤติกรรมและกลยุทธท์างการตลาดทีม่ผีลต่อผูร้บัชมการเผยแพรง่านแสดง
ดนตรสีดและบนัทกึ การแสดงสด 
 สว่นที ่1 ข้อมลูทัว่ไป 
 1.1 เพศ 
 [ ] ชาย   [ ] หญิง  
 1.2 อายุ 
 [ ] ตํ่ากว่า 18 ปี  [ ] 19 - 23 ปี  [ ] 24 - 30 ปี  [ ] 30 – 40 ปี 
 [ ] 41 – 50 ปี   [ ] มากกว่า 50 ปี 
 1.3 วุฒิการศึกษา 
 [ ] ตํ่ากว่าปริญญาตรี  [ ] ปริญญาตรี [ ] ปวช – ปวส    
 [ ] สูงกกว่าปริญญาตรี  
 1.4 สถานภาพ  
 [ ] โสด    [ ] สมรส     [ ] หย่าร้าง  
 1.5 อาชีพ  
 [ ] ข้าราชการ   [ ] พนักงานบริษัทเอกชน   [ ] พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
 [ ] เจ้าของธุรกิจ   [ ] นักเรียน-นักศึกษา   [ ] ว่างงาน    
 [ ] อ่ืนๆ....................  
 1.6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (บาท)  
 [ ] ตํ่ากว่า 15,000  [ ] 15,000 – 25,000   [ ] 25,001 –  35,000  
 [ ] 35,001 – 45,000  [ ] 45,001 – 55,000   [ ] มากกว่า 50,000 
 1.7 ท่านเคยรับชมการแสดงดนตรีสดหรือไม่  
 [ ] เคย    [ ] ไม่เคย  
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 1.8 ท่ายเคยรับชมการแสดงสดผ่านบันทึกการแสดงสดรูปแบบต่างๆหรือไม่ เช่น เทป
บันทึกภาพ ยูทูป สตรีมมิ่ง 
  [ ] เคย    [ ] ไม่เคย 
***หมายเหตุ*** ถ้า 1.7 ตอบว่า เคย ท่าส่วนที่ 2 ถ้า 1.8 ตอบว่า เคย ท่าส่วนที่ 3 ถ้าเคยทั้งสองข้อ
รบกวนท่าแบบสอบถามจนครบทุกข้อ ถ้าท่านตอบไม่เคยทั้งสองข้อจบการท่าแบบทดสอบ 
 
สว่นที ่2 ปจัจยัทีส่ง่ผลในการรบัชมการเผยแพร่การแสดงดนตรสีด  
5 = มากที่สุด  4 = มาก         3 = ปานกลาง  2 = น้อย  1 = น้อยที่สุด 

ปจัจยัทีส่ง่ผลต่อการรบัชมการเผยแพรก่ารแสดงดนตรสีด  5 4 3 2 1 

ศิลปินน่าสนใจ มีการแสดงดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม      
งานที่จัดอย่างยิ่งใหญ่อลังการ มีผู้คนเข้าร่วมมากมาย      

ระบบ แสง สี เสียง ที่มีคุณภาพ      
เป็นงานคอนเสิร์ตที่มีชื่อเสียง        

มีคอนเซ็ป (Concept) การจัดงานแสดงดนตรี ที่ชัดเจน       

ราคาที่เหมาะสมกับการแสดงดนตรีสด       
การจองบัตรคอนเสิร์ตล่วงหน้าและได้รับส่วนลดพิเศษ       

การน่าชิ้นส่วนผลิตภัณฑ์สินค้าต่างๆ มาแลกกับส่วนลดของบัตรคอนเสิร์ต       

มีแพคเกจราคาพิเศษส่าหรับการซื้อบัตรคอนเสิร์ตหลายๆใบ       
แบ่งระดับราคาจากโซนที่นั่ง       

สถานที่มีความปลอดภัย       
สถานที่ที่จัดงาน สามารถเดินทางไปรับชมได้สะดวก       

สถานที่จัดงานมีสิ่งอ่านวยความสะดวกครบครัน       

สามารถซื้อบัตรแสดงคอนเสิร์ตได้หลากหลายช่องทาง       
สามารถรับชมคอนเสิร์ตได้ผ่านช่องทางออนไลน์        

มีป้ายโฆษณาและประชาสัมพันธ์ ที่เห็นได้ชัดเจน       

มีงานแถลงข่าวและออกสื่อในช่องทางต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ นิตยสาร        
มีแหล่งข้อมูลที่ต้องการครบถ้วน และค้นหาได้ง่าย เช่น เว็ปไซต์ แฟนเพจ เป็น
ต้น  

     

มีการรับประกันบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตในกรณีสูญหาย       

กระแสสังคมในขณะนั้น ช่วยกระตุ้นในการอยากรับชมคอนเสิร์ต       
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลในการรับชมบันทึกการแสดงดนตรีสด  
5 = มากที่สุด    4 = มาก   3 = ปานกลาง   2 = น้อย   1 = น้อยที่สุด   
 

ปจัจยัทีส่ง่ผลต่อการรบัชมบนัทึกการแสดงดนตรสีด  5  4  3  2  1  

เป็นการแสดงที่มีคุณค่าเหมาะแก่การสะสม            

เป็นบันทึกการแสดงสดที่เกิดขึ้นเพียงครั้งเดยีว และกลายเป็นคอนเสิร์ตที่มี
ชื่อเสียง  

          

บรรจุภัณฑ์มีคุณค่าต่อการสะสม เช่น มีลายลายเซ็นต์ของศิลปิน มีโบนัสแทร็ค            

เป็นบันทึกการแสดงสดโดยศลิ ปินที่มีชือเสียง ในอดีต และ  
ปัจจบุัน ไม่สามารถหารับชมได้  

          

เป็นบันทึกการแสดงสดที่อยู่ในหมวด Best seller            

ราคาที่เหมาะสมพิจารณาจากการแสดง บรรจุภัณฑ์ และคุณค่า            

มีส่วนลดจากโปรโมชั่นต่างๆ เช่น โปรโมชั่นรว่มกับบัตรเครดิต             

สามารถซื้อแบบแยกเพลงได้ ในกรณีท่ีเป็นการซื้อออนไลน์            

อยู่ในแอพพลิเคชั่นที่เป็นมิวสิคสตรีมม่ิง ที่สามารถฟังได้ไม่จํากัดแต่เสีย
ค่าบริการรายเดือน  

          

มีแพคเกจบันทึกการแสดงสด พร้อมสินค้าของที่ระลึกจากการแสดงดังกล่าว 
เช่น เสื้อยืด  

          

สามารถหาซื้อบันทึกการแสดงสดได้หลายรปู แบบ เช่น แผ่นดีวีดี ออนไลน์ 
ดิจิตอลดาวน์โหลด  

          

ช่องการช่าระเงิน มีหลายรูปแบบ เช่น ช่าระเงินผ่านมือถือ ช่าระเงินผ่าน
ธนาคาร   

          

บันทึกการแสดงสดถูกเก็บอยู่ในทั้งรูปแบบ ออนไลน์ และ แผ่นดีวีดี สามารถ
รับชมได้สะดวก  

          

สามารถซื้อบันทึกการแสดงสดไดด้ตลอดเวลา ผ่านช่องทางต่างๆ            
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