
 

 

  

กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง:กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 
 

โดย 
นายพงศธร กุลชล  

วิทยานิพนธ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรดุริยางคศาสตรมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาสังคีตวิจัยและพัฒนา แผน ก แบบ ก 2 ระดับปริญญามหาบัณฑิต 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ปีการศึกษา 2560 

ลิขสิทธิ์ของบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร  
 

 



 

 

กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง:กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

โดย 
นายพงศธร กุลชล  

วิทยานิพนธ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรดุริยางคศาสตรมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาสังคีตวิจัยและพัฒนา แผน ก แบบ ก 2 ระดับปริญญามหาบัณฑิต 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ปีการศึกษา 2560 

ลิขสิทธิ์ของบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร  
 

 



 

 

BUSINESS DEVELOPMENT STRATEGIES FOR ACOUSTIC BAND IN 
ENTERTAINMENT : BANGKOK ENTERTAINMENT 

 

By 

MR. Pongsatron KUNCHON 
 

A Thesis Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements 
for Master of Music (Music Research and Development) 

Graduate School, Silpakorn University 
Academic Year 2017 

Copyright of Graduate School, Silpakorn University 
 

 

 



 4 
 

 
 

 

หัวข้อ กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง:กรณีศึกษา
สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

โดย พงศธร กุลชล 
สาขาวิชา สังคีตวิจัยและพัฒนา แผน ก แบบ ก 2 ระดับปริญญามหาบัณฑิต 
อาจารย์ที่ปรึกษาหลัก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์  

  
 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร ได้รับพิจารณาอนุมัติให้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษา 
ตามหลักสูตรดุริยางคศาสตรมหาบัณฑิต 

  
  

 

คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย 
(รองศาสตราจารย์ ดร.จุไรรัตน์  นันทานิช)  

  
พิจารณาเห็นชอบโดย 

  
  

 

ประธานกรรมการ 
(ดร. ยศ วณีสอน )  
   อาจารย์ที่ปรึกษาหลัก 
(ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ )  
   ผู้ทรงคุณวุฒิภายนอก 
(ดร. นุกูล แดงภูมี )  

 

 

 



  ง 

บทคั ดย่อ ภาษาไทย 
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ในการศึกษาวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้ 1) เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่

เกิดข้ึน ในการท างานของนักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือ
ศึกษาความคาดหวังและความต้องการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก  ของสถานบันเทิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 3) เพ่ือศึกษาความคาดหวัง ความต้องการ และพฤติกรรมการรับชม ของผู้บริโภคท่ี
มีต่อการแสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 4) เพ่ือสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจ
วงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง:กรณีศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นการวิจัยแบบผสมผสาน 
(Mixed Method Research) โดยข้อมูลเชิงคุณภาพได้มาจากการสัมภาษณ์เชิงลึกนักดนตรีอคูสติกท่ี
ท างานในสถานบันเทิง จ านวน 3 ราย และท าการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสถานบันเทิง จ านวน 3 
ราย ข้อมูลการวิจัยเชิงปริมาณได้ท าการแจกแบบสอบถามแก่ผู้บริโภคที่ใช้บริการการรับชมวงดนตรีอ
คูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ชุด ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้
นั้น ผู้วิจัยได้ใช้การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และท าการ
วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส าคัญด้วยสถิติการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) 

จากผลการวิจัยข้างต้นได้น าไปสร้างเป็นกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกใน
สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร  คือกลยุทธ์ I-CARE ซึ่งหมายความโดยรวมว่าฉันใส่ใจ  ซึ่ง
ประกอบด้วย I ( Interaction ) หมายถึง มีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับกลุ่มเป้าหมายซึ่งก็คือกลุ่มลูกค้า C ( 
Customers Tastes ) หมายถึง ความใส่ใจในรสนิยมและความชอบของกลุ่มเป้าหมายซึ่งก็คือกลุ่ม
ลูกค้า A ( Attribute ) หมายถึง การมีคุณสมบัติของนักดนตรีที่ดี R ( Respect ) หมายถึง มีความ
เคารพต่อตนเอง และอาชีพของตน และ E ( Entertainment ) หมายถึง มีการสร้างความบันเทิง
ให้กับผู้ชม ซึ่งปัจจัยทั้ง 5 ข้อน ามาสร้างเป็นกลยุทธ์มีความสอดคล้องกับผลการวิจัยทั้งเชิงคุณภาพ
และเชิงปริมาณ โดยจะใช้เป็นเครื่องมือในการยกระดับมาตรฐานความมั่นคงในอาชีพนักดนตรีอคูสติก
ต่อไป 
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บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ  
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The purpose of this research is to 1) study about problems and obstacles 
that happen in acoustic band and in the working of musician 2) to study expectation 
and employment need of acoustic band in Bangkok area clubs 3) to study expectation, 
want and customers’ behavior toward acoustic band in Bangkok area clubs 4) To create 
strategy that will improve acoustic band business in clubs: this research is mixed 
method research, qualitative research got information from interviewing 3 acoustic 
musicians who work in clubs and 3 club owners ,quantitative research got information 
from customers who listen to acoustic band  in Bangkok area clubs : online survey 400 
sets of questionnaire for data analysis. The researcher use frequencies distribution, 
percentage, mean and standard deviation and use factor analysis to analyze factors 
that affect to decision of watching acoustic band in Bangkok area clubs. 

As mentioned above leads to I-CARE strategy that will improve acoustic 
band business in Bangkok area clubs. I-CARE means I care of this matter; I stands for 
interaction that means to have good relationship with customers. C stands for 
customer tastes that mean individual taste of music for each group of customers. A 
stands for attribute that means the good qualification of musician. R stands for respect 
that means respect their career and themselves. E stands for entertainment that means 
entertainment for audiences. The researcher uses 5 factors to create I-CARE strategy 
which is tool to upgrade standard and job stability for acoustic musicians. 
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การศึกษาวิจัยครั้งนี้คงไม่สามารถส าเร็จลุล่วงได้เลยหากผู้วิจัยมิได้รับความอนุเคราะห์จาก
บุคคลดังต่อไปนี้ 

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ อาจารย์ ดร.ยศ วณีสอน และ ครูบาอาจารย์ทุก
ท่านที่ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้ทั้งในห้องเรียน  และนอกห้องเรียนสร้างความเข้าใจเกี่ยวกับ
อุตสาหกรรมดนตรี อีกทั้งยังเสียสละเวลาชี้แนะแนวทางอันเป็นประโยชน์ต่อการท าวิจัย  ตรวจสอบ
ความก้าวหน้าของงานวิจัยชิ้นนี้ และจะเป็นประโยชน์ต่อการใช้งานในชีวิตจริงในภายภาคหน้า 

อาจารย์ ดร.นุกูล แดงภูมี ผู้ให้ความรู้ และทักษะในการท างานวิจัย เป็นอาจารย์สอนท า
วิทยานิพนธ์คนแรกในชีวิต ที่ละเอียด และเข้มข้นที่สุด เป็นผู้มอบความมั่นใจ และพลังใจในการท า
วิทยานิพนธ์ อีกทั้งยังเสียสละเวลาส่วนตัวอันมีค่า เพ่ือติดตามความก้าวหน้าของงานวิจัย หากไร้ความ
อนุเคราะห์จากอาจารย์ วิทยานิพนธ์เล่มนี้ก็ไม่สามารถส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี 

ขอบคุณผู้ทรงคุณวุฒิในการตรวจเครื่องมือวิจัย ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ และ ผู้ตอบแบบสอบถาม 
ทุกท่าน ที่เสียสละเวลาส่วนตัวอันมีค่า ซึ่งท าให้เกิดประโยชน์แก่งานวิจัยเป็นอย่างมาก และมีส่วนร่วมใน
การพัฒนากลยุทธ์จากการศึกษาวิจัยครั้งนี้ 

ขอบคุณ ประสิทธิ์ศุภการ พ่ึงบุญ ณ อยุธยา หรือพ่ีเป๋ง เป็นอย่างมาก ที่ช่วยสอน และให้
ค าแนะน าเรื่องสถิติ การรันข้อมูล และการสร้างกลยุทธ์ อีกทั้งยังให้ค าแนะน าในทุกขั้นตอนของการท า
วิทยานิพนธ์เล่มนี้ หากไม่มีพ่ีเป๋งช่วยแนะน าวิทยานิพนธ์เล่มนี้ก็ไม่อาจสมบูรณ์ 

ขอบคุณพนักงานมหาวิทยาลัยศิลปากรทุกท่านโดยเฉพาะพ่ีกุ้ง พ่ีอ๊อป และพ่ีโอ๋ ที่คอยดูแลให้
ความช่วยเหลือตลอดระยะเวลาในการท างานวิจัย 

ขอบคุณเพ่ือนร่วมรุ่น ที่ร่วมแบ่งปันทั้งทุกข์และสุข ตลอดระยะเวลาในการท างานวิจัย ถือเป็น
ช่วงเวลาอันน่าประทับใจในการเป็นนักศึกษาระดับปริญญามหาบัณฑิตที่มหาวิทยาลัยศิลปากรแห่งนี้ 

ขอบคุณครอบครัว  ที่คอยเป็นก าลังใจให้กับผู้วิจัยตลอดมา และคอยให้การสนับสนุน เลี้ยงดู 
ฟูมฟัก รวมถึงอบรมให้ผู้วิจัยให้มีความมานะ อดทน จนถึงทุกวันนี้ 

ขอบคุณ โชติกา สุขหร่อง น้องเฟิร์น ที่ร่วมทุกข์ร่วมสุข ร่วมฝ่าฟันทุกอุปสรรค ด้วยแรงกาย 
แรงใจ จนงานวิจัยชิ้นนี้ส าเร็จ หากไม่มีน้องเฟิร์นเคียงข้างวิทยานิพนธ์เล่มนี้ก็ไม่อาจสมบูรณ์ที่สุด 
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บทที่ 1 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

“ดนตรี” ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน, 2542 กล่าวว่า ดนตรีนั้นหมายถึง เสียงที่

ประกอบกันเป็นท านองเพลง เครื่องบรรเลงซึ่งมีเสียงดังท าให้รู้สึกเพลิดเพลิน หรือเกิดอารมณ์รัก โศก 

รื่นเริง โดยพระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดชฯ ทรงมีพระราชด ารัสเกี่ยวกับดนตรี ว่า 

“ดนตรีคือ สิ่งประณีตงดงาม และทุกคนควรนิยมในคุณค่าของดนตรีทุกประเภท เพราะว่าดนตรีแต่ละ

ประเภทต่างก็มีความเหมาะสมตามแต่โอกาส และอารมณ์ที่ต่างๆกันออกไป” กล่าวได้ว่า ดนตรีนั้น 

เป็นสื่อที่แสดงอารมณ์ต่างๆที่ส่งผลต่อความรู้สึก ท าให้ผู้เสพดนตรีมีความเพลิดเพลินและจรรโลงใจ 

สิ่งที่ดนตรีได้ถ่ายทอดออกมานั้น มีหลายประเภท เช่นเดียวกับอารมณ์และจิตใจของมนุษย์ ดนตรีจึงมี

ความส าคัญต่อมวลมนุษย์ในฐานะของเครื่องมือที่ใช้ขัดเกลา และยกระดับจิตใจให้มีความอ่อนโยน ดัง

ค ากล่าวที่ว่า “ชนใดไม่มีดนตรีกาล ในสันดานเป็นคนชอบกลนัก” 

ดนตรีเป็นส่วนประกอบที่ขาดเสียมิได้ในกิจกรรมของสังคมมนุษย์ มีกิจกรรมต่างๆ มากมายที่

ใช้ดนตรีเป็นส่วนประกอบ ในการด าเนินการ ทั้งทางตรง และทางอ้อม เช่น ใช้เสียงดนตรีในการ

ประกอบพิธีกรรมต่างๆ เพ่ือสร้างบรรยากาศให้ดูศักดิ์สิทธิ์ เคร่งขรึม น่าเชื่อถือ ท าให้พิธี สมบูรณ์แบบ 

ในสถานที่ท างานมีการเปิดเสียงดนตรีในระดับที่พอดี เพ่ือช่วยกระตุ้นให้ผู้ท างานอารมณ์ดี มีความ

ขยันขันแข็ง ท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น หรือใช้เพลงปลุกใจ เพลงเชียร์ปลุกเร้าอารมณ์ให้

เกิดความรัก ความสามัคคีในหมู่คณะ อีกทั้งทางด้านกีฬาก็มีการใช้ดนตรีประกอบกิจกรรมกีฬา เช่น 

ยิมนาสติก กิจกรรมเข้าจังหวะ การเต้นแอโรบิก เป็นต้น และท่ีส าคัญยังมีประโยชน์ทางด้านการแพทย์

เพ่ือน าดนตรีมาใช้บ าบัดรักษาผู้ป่วยที่เรียกกันว่าดนตรีบ าบัด (Music therapy) อีกด้วย โดย (ทวีศักดิ์ 

สิริรัตน์เรขา ๒๕๕๕) ได้กล่าวถึงประโยชน์ของดนตรีไว้ว่า ดนตรีมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงของร่างกาย 

จิตใจ สังคม และภูมิปัญญา โดยมีผลต่อการท างานของสมอง  
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จากการศึกษาวิจัยพบว่า ดนตรีมีผลต่อร่างกาย ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงของอัตราการ

หายใจ อัตราการเต้นของชีพจร ความดันโลหิต การตอบสนองของม่านตา ความตึงตัวของกล้ามเนื้อ 

และการไหลเวียนของเลือด อีกทั้งดนตรีมีผลต่อจิตใจ ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงของระดับอารมณ์ 

ผ่อนคลายความตึงเครียด มีสติสัมปชัญญะ เสริมสร้างสมาธิ และการรับรู้สภาพความเป็นจริง  และ 

ดนตรียังมีผลต่อสังคม โดยเป็นสื่อกลางในการเชื่อมโยงสังคม เสริมสร้างสัมพันธภาพ โดยการ

แลกเปลี่ยนความสนใจด้านดนตรีที่มีร่วมกัน นอกจากนี้ ดนตรียังมีผลต่อภูมิปัญญา ท าให้เกิดการ

เปลี่ยนแปลงของจินตนาการ ความคิดสร้างสรรค์ และเสริมสร้างสติปัญญา  

สรุปได้ว่าดนตรีจึงเป็นกิจกรรมที่มนุษย์ขาดมิได้ และยังคงมีความต้องการในเสียงดนตรี ใน

เชิงธุรกิจก็เช่นกัน การพัฒนาระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมเป็นอย่าง

มาก ในเรื่องของธุรกิจดนตรีก็นับว่า ประเทศไทยเป็นเมืองท่องเที่ยวอีกเมืองหนึ่งเลยก็ว่าได้ ท าให้

กิจการสถานบันเทิงเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว ทั้งนี้การไปเที่ยวสถานบันเทิงของบุคคลแต่ละกลุ่มนั้น มี

จุดมุ่งหมายต่างกัน บ้างก็เพ่ือพบปะสังสรรค์พูดคุย หรือเพ่ือพบปะสังสรรค์กันเนื่องในโอกาสพิเศษ 

การฉลองความส าเร็จ การเชียร์กีฬายอดนิยม  ที่มักมีการถ่ายทอดสดเป็นประจ า รวมถึงการพักผ่อน

หย่อนใจ และการคลายเครียดในเรื่องที่ ไม่สบายใจด้วย เพราะการนันทนาการหรือการพักผ่อนหย่อน

ใจเป็นสิ่งจ าเป็น และเป็นที่ต้องการของมนุษย์ทุกคน ทั้งด้านสรีระวิทยา และสังคม คือช่วยผ่อนคลาย

ความเมื่อยล้าทั้งร่างกายและจิตใจ โดยช่วยลดความตึงเครียดก่อให้เกิดความเพลิดเพลิน รื่นเริงใจ 

จากปัจจัยข้างต้นจึงกล่าวได้ว่า ดนตรี เป็นสิ่งที่ช่วยให้เกิดความบันเทิง อีกท้ังยังมีความสามารถในการ

ขัดเกลาให้มนุษย์มีจิตใจที่ดีงาม ช่วยให้ผ่อนคลาย ท าจิตใจให้ร่าเริงแจ่มใส สร้างความสามัคคีให้แก่

มนุษย์ และยังช่วยให้มนุษย์มีวัฒนธรรมอีกด้วย ทั้งนี้ ดนตรีจึงเป็นสิ่งส าคัญและมีความจ าเป็นอย่าง

มากในสถานบันเทิง 

เมื่อกล่าวถึงสถานบันเทิง ณ ปัจจุบัน ถือเป็นอีกธุรกิจหนึ่งที่ส าคัญ โดย (เสถียร วิชัยลักษณ์ 

และ สืบวงศ์ วิชัยลักษณ์ 2543) ได้กล่าวถึงความหมายของสถานบันเทิงไว้ว่า สถานบันเทิง หมายถึง 

สถานประกอบการที่จัดไว้เพ่ือให้บริการด้านความบันเทิงในยามค่ าคืน โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือการค้า

เป็นหลัก ซึ่งจัดให้มีบริการเต้นร า รวมถึงการบริการด้านความบันเทิงต่างๆ อาทิ การแสดงดนตรี การ

แสดงตลก และการร้องเพลง เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีการจ าหน่ายอาหาร สุรา และเครื่องดื่มประเภท

ต่างๆ ให้แก่ผู้มาใช้บริการ สถานบันเทิงในปัจจุบัน ได้จัดบริการเพ่ือตอบสนองคนในสังคมโดยเป็นที่
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พบปะสังสรรค์ในเวลากลางคืน และให้ความบันเทิงในรูปแบบต่างๆ ซึ่ง (จีราวรรณ แก้วใจ 2550) ได้

กล่าวไว้ว่า ปัจจุบันสถานบันเทิง นับเป็นจุดศูนย์รวมของสังคมคนทองเที่ยวในเวลากลางคืน โดย

เฉพาะกลุมวัยรุน ซึ่งถือเปนลูกคากลุมหลักๆ ของสถานบันเทิง ซึ่งสถานบันเทิงหลายแห่งไดมี การจ า

หนายสุรา เครื่องดื่มมึนเมาที่ผสมแอลกอฮอล รวมถึงการแสดงดนตรีในแนวตางๆ ซึ่งสถานบันเทิง

หลายๆ แหง สามารถตอบสนองความตองการของกลุมวัยรุน และวัยท างานได จึงเปนที่นิยม ที่ 

กลุมวัยรุนนัดมาสังสรรคกัน โดยเฉพาะในวันศุกร เสาร อาทิตย และวันหยุดชวงเทศกาล โดย 

(นันทวัฒน์ ฉัตรอุทัย 2547) ได้กล่าวถึงสถานบันเทิงแห่งแรกไว้ว่า สถานบันเทิงแห่งแรกในประเทศ

ไทย คือ ร้านกาแฟนรสิงห์ เกิดขึ้นเป็นครั้งแรกในปี พ.ศ. 2456 สถานที่ซึ่ง พระบาทสมเด็จพระมงกุฎ

เกล้าเจ้าอยู่หัว โปรดเกล้าฯ ให้กรมมหรสพจัดตั้งขึ้น ส าหรับเป็นที่พักผ่อนหย่อนใจของประชาชน

ทั่วไป ที่มุมสนามเสือป่าด้านถนนศรีอยุธยา ตรงข้ามสวนมิสกวัน ซึ่งกล่าวได้ว่าเป็นสถานบันเทิงแบบ

ต่างชาติแห่งแรกในประเทศไทย ที่มีอาหารและเครื่องดื่ม และการชมดนตรีเป็นกิจกรรมหลัก และถือ

ว่าเป็นประวัติศาสตร์หน้าแรกของสถานบันเทิงแบบตะวันตกในสังคมไทย ในลักษณะที่เป็นการกิน ดื่ม 

และการชมดนตรี จึงกล่าวได้ว่าสถานบันเทิง เป็นสถานที่ ที่ได้รับความนิยมการด้านการท่องเที่ยว 

เพ่ือพักผ่อนหย่อนใจมาอย่างยาวนาน ทั้งนี้กิจกรรมนันทนาการในสถานบันเทิงจะช่วยลดความตึง

เครียดและก่อให้เกิดความเพลินเพลิน ดังที่ได้กล่าวไว้ข้างต้นว่า มนุษย์นั้นจ าเป็นและต้องการ การ

พักผ่อนหย่อนใจทั้งด้านสรีระวิทยาและสังคม ด้วยเหตุนี้ วงดนตรีในสถานบันเทิงจึงถือเป็นปัจจัยหลัก 

ที่ท าให้นักท่องเที่ยวได้รับความเพลิดเพลินรื่นเริงใจในการเลือกใช้บริการในสถานบันเทิง 

ในปัจจุบันระบบเศรษฐกิจได้มีการเคลื่อนตัวอย่างต่อเนื่อง ทางรัฐบาลได้ตระหนักถึง

ภาวะการแข่งขันที่เพ่ิมมากขึ้น จึงได้คิดค้นและพัฒนาแนวคิดประเทศไทย 4.0 หรือไทยแลนด์ 4.0 

โดย (สุวิทย์ เมษินทรีย์ 2559) กล่าวว่า เป็นแนวคิดที่จะช่วยกระตุ้นระบบเศรษฐกิจในไทยโดยมี

ทิศทางที่ให้ความส าคัญได้แก่ การน าเอานวัตกรรมมาใช้เพ่ือเพ่ิมมูลค่าสิ นค้า การน าความคิด

สร้างสรรค์ เทคโนโลยี มารวมกันเพื่อให้เกิดนวัตกรรมในการประกอบธุรกิจ และการเน้นการบริการให้

มากขึ้น ภาคธุรกิจในประเทศไทยจึงต้องมีการปรับตัว และให้ความส าคัญของนวัตกรรม และการ

บริการมากขึ้น โดยธุรกิจที่มีอิทธิพลต่อประเทศไทยอย่างมาก คือการท่องเที่ยวซึ่งเป็นรายได้อันดับต้น

ของประเทศ ประกอบกับ ฟิลลิป คอตเลอร์ กล่าวถึงใน (ศักดิ์สิทธิ์  ราชรักษ์ 2558) ยังได้ให้

ข้อเสนอแนะ แก่ธุรกิจบันเทิงไทยไว้ว่า อุตสาหกรรมที่ไทยควรเน้นหนักให้มาก คือการท่องเที่ยว 
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ร้านอาหาร บันเทิง และการผลิตภาพยนตร์ เป็นต้น ด้วยเหตุนี้ สถานบันเทิงจึง เป็นธุรกิจที่ต้องการ

ศักยภาพสูง ด้านนวัตกรรมในการปรับตัวเข้าสู่ประเทศไทย 4.0 โดยที่สถานบันเทิง คือ ธุรกิจประเภท

บริการ โดย (เสถียร วิชัยลักษณ์ และ สืบวงศ ์วิชัยลักษณ์ 2543) กล่าวว่าธุรกิจประเภทบริการ ตั้งขึ้น

เพ่ือประโยชน์ทางด้านการบริการแก่บุคคลทั่วไปในเวลากลางคืน ให้บริการเครื่องดื่ม อาหาร และ

ความบันเทิงในด้านต่างๆอีกมากมาย กลยุทธ์ทางการตลาดจึงมีความส าคัญต่อธุรกิจของสถานบันเทิง 

และต้องมีการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือสร้างการรับรู้กระตุ้นยอดขาย เพ่ิมพูนประสบการณ์

ให้กับผู้บริโภค และเพ่ิมความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค การน านวัตกรรมเทคโนโลยีและการบริการ มา

พัฒนาร่วมด้วย จะช่วยส่งเสริมกระบวนการด าเนินงานให้มีความรวดเร็ว และ เพ่ิมความพึงพอใจ

ให้กับผู้บริโภค 

อีกส่วนหนึ่งที่ขาดไม่ได้ของสถานบันเทิง คือ วงดนตรี โดย วงดนตรีคือกลุ่มคนที่ประกอบด้วย

คนที่เล่นดนตรีชนิดต่างๆ เพ่ือบรรเลงประสานกันเป็นเพลง ในอดีตคนไทยนิยมฟังเพลงลูกทุ่ง เพลง

ไทยสากลประเภทลูกกรุง และเพลงไทยสากลประเภทสุนทราภรณ์ ต่อมาวัฒนธรรมตะวันตกก็เข้ามา

มีบทบาทในวงการเพลงมากขึ้น โดย (ทิวา สาระจูฑะ 2536) ได้กล่าวไว้ว่า หลังจากที่ประเทศไทยได้

เริ่มประกาศใช้แผนพัฒนาเศรษฐกิจแห่งชาติ ในการก าหนดทิศทางของการพัฒนาประเทศมาตั้งแต่ ปี 

พ.ศ.2504 ในช่วงเวลาดังกล่าววัฒนธรรมของชาติตะวันตกก็เริ่มหลั่งไหลเข้ามาสู่สังคมไทย และได้มี

ส่วนท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงของอาชีพดนตรีในสังคมไทยอย่างมาก เนื่องจากช่วงเวลานั้น ดนตรี

ประเภทร็อคแอนด์โรล ได้เริ่มแผ่อิทธิพลเข้ามาในสังคมไทย และเป็นที่นิยมของวัยรุ่นไทยสมัยนั้น การ

เข้ามาของดนตรีร็อกแอนด์โรลจึงเป็นการเพ่ิมความหลากหลายในการฟังเพลงของคนในสังคมอีกทั้ง 

(สิเหร่ (นามปากกา) 2533) ได้กล่าวไว้เพ่ิมเติมว่า การเข้ามามีบทบาทในสังคมไทยของดนตรีร็อค

แอนด์โรลนั้น นอกจากจะเป็นการเพ่ิมรูปแบบการประกอบอาชีพของนักดนตรี ให้มีความหลากหลาย

มากขึ้นแล้วยังได้น าเอาวัฒนธรรมอื่นแฝงเข้ามาด้วยโดยเฉพาะวัฒนธรรมการแต่งกาย จึงกล่าวได้ว่าใน

อดีต นิยมรูปแบบวงดนตรีที่เป็นวงหลากหลายชิ้น เพ่ือมอบความสนุกสนาน ในด้านความบันเทิง แต่

ในปัจจุบันรูปแบบวงดนตรีที่ได้รับความนิยมนั้นมีการเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพเศรษฐกิจ อีกท้ังสถาน

บันเทิงก็มีจ านวนมากขึ้น จึงมีการปรับเปลี่ยนวงดนตรีให้เข้ากับสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน โดยวง

ดนตรีที่ได้รับความนิยม ก็คือ วงดนตรีอคูสติก ซึ่งวงดนตรีอคูสติก (Acoustic) เป็นวงดนตรีขนาดเล็ก 

มีผู้เล่นไม่เกินวงละ 3 คน แต่ที่นิยมมากที่สุด นิยมเพียงคนเดียว เครื่องดนตรีที่ใช้ มีเพียงกีต้าร์โปร่ง
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เพียงอย่างเดียว โดยที่ผู้เล่นกีต้าร์จะร้อง และดีดกีต้าร์ไปด้วย สิ่งที่ท าให้วงดนตรีอคูสติกเข้ามามี

บทบาทในยุคปัจจุบัน คือ ราคาจ้างไม่สูง และพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบัน นิยมฟังดนตรีเป็นการ

สร้างบรรยากาศในสถานบันเทิงในรูปแบบที่ ผ่อนคลาย ความมีชีวิตชีวาของบทสนทนาดีๆ แกล้ม

เครื่องดื่มเย็นๆ มากกว่าการฟังแนวดนตรีที่หนักๆ โดย (สุกรี เจริญสุข 2549) ได้พูดถึง นักดนตรีที่

ประกอบอาชีพอยู่ทั่วไปนั้น จะมีอยู่ 2 ประเภท ประเภทแรกเป็น นักดนตรี ที่ประจ าในหน่วยงาน

ราชการต่างๆ เช่น กองการสังคีต กรมศิลปากร กองดุริยางค์ทหารต่างๆ นักดนตรีประเภทนี้ จะมี

บทบาทคล้ายกับพนักงานบริษัท ซึ่งต้องท างานตามที่ได้รับมอบหมายตามต าแหน่งหน้าที่ ของแต่ละ

คน นักดนตรีเหล่านี้จึงมีหน้าที่ปฏิบัติราชการ เป็นพนักงานประโคมดนตรี แม้ไม่มีงานให้ท า ก็ยังมี

เงินเดือน ส่วนนักดนตรีอีกประเภท คือ นักดนตรีอาชีพ ที่เล่นอยู่ตามสถานบริการ ห้องอาหาร บาร์ 

ไนต์คลับ ฯลฯ อาชีพจึงเป็นสถานะของความรับผิดชอบ นักดนตรีเหล่านี้ต้อง ท างานอย่างเต็ม

ความสามารถ เนื่องจากอาชีพนั้นเกี่ยวข้องกับความอยู่รอดของชีวิต ไม่ได้ท างาน หมายถึงไม่ได้เงิน ไม่

มีรายได้ ในการศึกษาครั้งนี้ จะมุ่งประเด็นการศึกษาไปที่ชีวิต และการท างานของนักดนตรีที่ถือว่าเป็น

นักดนตรีอาชีพ เท่านั้น นอกจากนี้ อาจินต์ ปัญจพรรค์ กล่าวถึงใน (ราเชนทร์ เหมือนชอบ 2550) ได้

เขียนบทความ สุนทราภรณ์อมตะ เพ่ือ ร าลึกถึง เอ้ือ สุนทรสนาน โดยได้กล่าวถึงผลงานต่างๆ ของ

เอ้ือ สุนทรสนาน ที่ยังคงความเป็นอมตะอยู่จนถึงสมัยปัจจุบัน และในตอนท้ายของบทความนั้นได้

กล่าวถึงเหตุการณ์ครั้งหนึ่งเมื่อปี พ.ศ. 2500 ขณะที่เป็นบรรณาธิการนิตยสารไทยโทรทัศน์รายเดือน 

ได้มีโอกาสสัมภาษณ์ เอ้ือ สุนทรสนาน ด้วยค าถามง่ายๆ ว่า “ชีวิตนักดนตรีเป็นอย่างไรครับ และ ครู

เอ้ือได้ตอบสั้นๆ แต่เป็นอมตะว่า “นักดนตรีมีเสน่ห์ แต่อาภัพ” 

สถานบันเทิงส่วนใหญ่ ต้องมีเวที มีวงดนตรีเพ่ือเอนเตอร์เทนลูกค้า และ การแสดงบนเวที 

เป็นหัวใจส าคัญอย่างหนึ่งของสถานบันเทิงแทบทุกระดับ ไม่ว่าจะเป็นล็อบบี้ในโรงแรม คลับชั้นน า

ระดับประเทศ ร้านอาหารกึ่งผับ หรือร้านเหล้าห้องแถว ถ้ามีเวที มีวงดนตรีเล่น เปรียบได้ว่าร้านมี

เจตนา ที่จะมีแม่เหล็กไว้ดึงดูดผู้มาใช้บริการ ให้เพลิดเพลินกับการขับกล่อมด้วยดนตรี เพราะ อาชีพ

นักดนตรีถือว่าเป็นงานบริการอย่างหนึ่ง โดยใช้เสียงเพลงขับกล่อมผู้ฟังให้เกิดความสุข โดย (ราเชนทร์ 

เหมือนชอบ 2550) ได้ท าการศึกษาเรื่องนักดนตรี:ชีวิตบนวิถีการพัฒนา ผลการศึกษาพบว่า ใน

ปัจจุบันแม้ว่าแหล่งประกอบอาชีพของนักดนตรีจะมีมากขึ้น แต่อัตราการเพ่ิมจ านวนของนักดนตรีนั้น

สูงกว่า ดังนั้นนักดนตรีจึงเป็นอาชีพที่นับวันการแข่งขันจะสูงขึ้นเรื่อยๆ การที่ดนตรีเข้าสู่ความเป็น
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ธุรกิจท าให้นักดนตรีต้องปรับตัวทั้งในด้านเทคโนโลยีและด้านเพลง ซึ่งนักดนตรีรุ่นใหม่จะปรับตัวได้

ดีกว่า ธุรกิจดนตรีท าให้นักดนตรีขาดเสรีภาพในการสร้างสรรค์ผลงาน นายทุนจะให้ความส าคัญกับ

มูลค่าในการจ าหน่ายสินค้าทางดนตรี มากกว่าคุณค่าทางศิลปะ จึงกล่าวได้ว่า ธุรกิจเป็นตัวแปรส าคัญ

ที่ชี้วัดทิศทางของวงดนตรีในปัจจุบัน ความต้องการของผู้ประกอบการจึงเป็นส่วนส าคัญที่จะชี้วัด

ความมั่นคงในอาชีพนักดนตรีอีกด้วย ทั้งนี้เพ่ือสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคที่เลือกใช้

บริการสถานบันเทงิ ในรูปแบบที่มีวงดนตรีแสดงสด  

ด้วยเหตุผลดังกล่าว จึงท าให้ผู้วิจัยมีความประสงค์ ที่จะศึกษาถึงรูปแบบวงดนตรี และความ

ต้องการวงดนตรี ในหลายปัจจัยของสถานบันเทิง เพราะเนื่องจากในปัจจุบันวงดนตรีอคูสติกส่วนใหญ่

ไม่มีสัญญาจ้าง จึงถูกเลิกจ้างแบบไม่รู้สาเหตุ และอัตราการเลิกจ้างนั้นมีความเสี่ยงสูง ผู้วิจัยจึง

ต้องการมุ่งเน้นการศึกษาความต้องการของสถานบันเทิงที่มีต่ออาชีพนักดนตรีอคูสติก เพ่ือยกระดับ

มาตรฐานความมั่นคงในอาชีพนักดนตรี และพัฒนาศักยภาพ เพ่ือน าไปปรับปรุง พัฒนา และ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และเจ้าของสถานบันเทิง ที่มีความหลากหลาย อย่างตรงจุด 

และดียิ่งข้ึน อีกท้ังผลวิจัยสามารถใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาและยกระดับมาตรฐานธุรกิจวงดนตรีอ

คูสติกให้มีมาตรฐาน และสร้างความมั่นคง ให้กับอาชีพนักดนตรี และสถานประกอบการ อย่างตรงจุด

อีกด้วย 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้น ในการท างานของนักดนตรี หรือวงดนตรี 

อคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร  

2. เพ่ือศึกษาความคาดหวังและความต้องการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก ของสถานบันเทิง

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาความคาดหวัง ความต้องการ และพฤติกรรมการรับชม ของผู้บริโภคท่ีมี

ต่อการแสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

4. เ พ่ื อสร้ า งกลยุทธ์ การ พัฒนาธุ รกิ จว งดนตรีอคู สติก ในสถานบัน เทิ ง เขต

กรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตการวิจัย 

 1. ขอบเขตการวิจัยด้านทฤษฎี 

  1.1 เกี่ยวกับสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอก ผู้วิจัยเลือกใช้ทฤษฎีการ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กร (SWOT Analysis)  

  1.2 ความต้องการของผู้บริโภค ผู้วิจัยเลือกใช้ทฤษฎี ทฤษฎีส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ (Services Marketing Mix)  

  1.3 ความต้องการของผู้ประกอบการ ผู้วิจัยเลือกใช้ทฤษฎี พฤติกรรมผู้บริโภค 

(Consumer Behavior) 

 2. ขอบเขตการวิจัยด้านเนื้อหาของการวิจัย 

  ในการวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจวงดนตรีอคูสติกใน

สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งในส่วนของการท างานของนักดนตรีอคูสติก และความคาดหวัง 

ความต้องการรับชม พฤติกรรมผู้บริโภค และการจ้างงานนักดนตรีอคูสติกของกลุ่มลูกค้า ทั้งในมุมมอง

ของผู้ประกอบการ และผู้ใช้บริการสถานบันเทิง แล้วน าผลมาสรุปเป็นกลยุทธ์การการพัฒนาธุรกิจวง

ดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีขอบเขตด้านเนื้อหาดังนี้ 

2.1.) สถานบันเทิง ในการศึกษานี้ ต้องการศึกษาสถานบันเทิงยามค่ าคืนส าหรับให้บริการใน

การกิน ดื่ม และนั่งชมการแสดงดนตรีอคูสติก ในรูปแบบร้านอาหารกึ่งผับ เท่านั้น 

 2.2.) ในการศึกษาจะใช้ค าว่า “สถานบันเทิง” เมื่อต้องการกล่าวถึงสถานบันเทิงในรูปแบบ

ร้านอาหารกึ่งผับ ที่ต้องการศึกษา   

 2.3.) ในส่วนของนักดนตรี จะศึกษาเฉพาะกลุ่มนักดนตรีอคูสติก ในแนวเพลงตลาดทั่วไป ที่

ได้รับความนิยมเท่านั้น 

 2.4.) ในการศึกษานี้ จะใช้ค าว่า “นักดนตรี” เมื่อต้องการกล่าวถึงนักดนตรีที่ต้องการจะ

ศึกษา 
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 3. ขอบเขตการวิจัยด้านประชากร 

  3.1 ท าการแจกแบบสอบถามกลุ่มผู้ใช้บริการสถานบันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 400 ราย 

  3.2 ท าการสัมภาษณ์นักดนตรีอคูสติก ที่ประกอบอาชีพนักดนตรีมาไม่น้อยกว่า 3 ปี

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

  3.3 ท าการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสถานบันเทิงในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ที่

ประกอบกิจการมาไม่น้อยกว่า 3 ปี 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 นักดนตรี หมายถึง ผู้ที่ท าหน้าที่เล่นดนตรีทั้งที่เป็นนักดนตรีที่ท างานในหน่วยงานราชการ

และนักดนตรีในสถานบริการ 

นักดนตรีอาชีพ หมายถึง นักดนตรีที่เล่นประจ าตามสถานบริการ 
ความสามารถทางดนตรี หมายถึง มีความสามารถเล่นเครื่องดนตรีได้อย่างดี และมีความ

ชัดเจนในการแสดงดนตรี 
ประสบการณ์ หมายถึง ระยะเวลามากหรือน้อยที่นักดนตรีมีโอกาสแสดงดนตรี 
ภาษาของนักดนตรี หมายถึง ภาษาอังกฤษ หรือภาษาอ่ืนๆที่นักดนตรีใช้ในการสื่อสาร

ความหมายต่อนักท่องเที่ยว 
เรท หมายถึง ราคาในการจ้างงานนักดนตรี หรือค่าตัวของนักดนตรี 
เล่น หมายถึง เล่นดนตรี หรือการแสดงดนตรี 
ปฏิสัมพันธ์กับนักท่องเที่ยว หมายถึง การสื่อสารที่ดี มีคุณภาพ เป็นการสร้างบรรยายกาศให้

ราบรื่น ความเป็นกันเองกับนักท่องเที่ยว เพ่ือให้มีความประทับใจ มีความผูกพัน และเก่ียวข้องต่อการ
แสดง เพ่ือช่วยในการสร้างบรรยายกาศในการแสดง สนุกสนาน และประชาสัมพันธ์กับผู้ชมได้ดีโดยมี
จุดมุ่งหมายเดียวกัน 

จรรยาบรรณนักดนตรี หมายถึง ความประพฤติของนักดนตรีที่ก าหนดขึ้นเพ่ือรักษาและ
ส่งเสริมเกียรติคุณชื่อเสียง และฐานะของนักดนตรี ในที่นี้หมายถึง ความประพฤติของ นักดนตรีใน
ด้านความตรงต่อเวลาในการท างาน ความรับผิดชอบต่อหน้าที่การแสดงสูง ท าตามสัญญาที่ตกลงไว้ 
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ความขยันขันแข็งในการท างาน และความประพฤติเรียบร้อยอยู่ในวินัยที่ดี ต่อการแสดงดนตรีในสถาน
ประกอบการ 

ผู้ประกอบการสถานบันเทิง  หมายถึง ผู้ด าเนินการให้บริการด้านความบันเทิง แก่ 
นักท่องเที่ยวในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

สถานบริการ หมายถึง สถานประกอบการด้านความบันเทิง โดยหวังประโยชน์ในทางการค้า 
สถานบันเทิงจึงเป็นส่วนหนึ่งภายใต้ความหมายของสถานบริการ ตามพระราชบัญญัติสถานบริการ 
พ.ศ.2546  

สถานบันเทิง หมายถึง สถานประกอบการที่จัดไว้เพ่ือให้บริการด้านความบันเทิงในยามค่ าคืน
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือการค้าเป็นหลัก ซึ่งจัดให้มีบริการเต้นร ารวมถึงการบริการด้านความบันเทิง
ต่างๆ อาทิ การแสดงดนตรี การแสดงตลก และการร้องเพลง เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีการจ าหน่าย
อาหาร สุรา และเครื่องดื่มประเภทต่างๆ ให้แก่ผู้มาใช้บริการ 

ประเภทของสถานบันเทิง หมายถึง สถานที่ที่ตั้งขึ้นเพ่ือให้บริการโดยหวังประโยชน์ในการค้า 
ในด้านจัดให้มีการแสดงดนตรี หรือการแสดงอ่ืนใดเพ่ือการบันเทิง ในที่นี้สถานที่ที่กล่าวมามี
ความหมายดังนี้ 

บาร์ หมายถึง สถานที่จ าหน่ายเครื่องดื่ม 
คลับ หมายถึง สถานที่ที่ใช้ดื่มกินร่วมกัน หรือพบปะสังสรรค์กัน 
ไนต์คลับ หมายถึง สถานเริงรมย์ที่เปิดเวลากลางคืน ขายอาหารเครื่องดื่มไม่ว่าชนิดใดในหรือ

นอกสถานที่ ซึ่งจัดให้มีการแสดงดนตรี การลีลาส หรือให้มีการแสดงเพื่อความบันเทิงใดๆ 
ภัตตาคาร/ร้านอาหาร หมายถึง สถานที่ประกอบกิจการจ าหน่ายอาหารหรือเครื่องดื่มไม่ว่า

ชนิดใดๆทั้งนี้จัดทั้งในหรือนอกสถานที่ และให้ประชาชรเข้าบริโภคได้ 
ลอบบี้เลาจน์ หมายถึง ห้องพักแขกหรือห้องนั่งเล่นในโรงแรม หรือสโมสร 
คอฟฟี่ช๊อฟ หมายถึง สถานที่หรือร้านส าหรับขายกาแฟ บางครั้งอาจจะขายเครื่องดื่นอย่าง

อ่ืนด้วย 
การจ้างงาน หมายถึง ผู้ซึ่งตกลงว่าจ้างบุคคลอีกบุคคลหนึ่งให้ด าเนินงานทั้งหมด หรือแต่

บางส่วนของงานใดเพ่ือประโยชน์แก่ตน โดยจะจ่ายสินจ้างตอบแทนผลส าเร็จแห่งการงานที่ท านั้น
(ตามพระราชบัญญัติคุ้มครองแรงงาน พ.ศ.2541 มาตรา 1) .ในที่นี้ หมายถึง การจ้างงานวงดนตรีอคู
สติก 

ระบบการจ้างงาน หมายถึง ข้อตกลงเก่ียวกับการจ้างงานนักดนตรี โดยการท าสัญญาร่วมกัน
ทั้งผู้จ้าง และผู้รับจ้าง(ตามพระราชบัญญัติคุ้มครองแรงงาน พ.ศ.2541 มาตรา 11) 
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ความพึ่งพอใจ หมายถึง ความพึงพอใจในการจ้างงานวงดนตรีอคูสติกของผู้ประกอบการ
ด้านบันเทิงในกรุงเทพมหานคร ซึ่งหมายถึง ภาวะทางอารมณ์ของผู้ประกอบการ ด้านบันเทิง ซึ่งเป็น
ผลจากการยอมรับในผลงานของวงดนตรีอคูสติก 

เจตคติ หมายถึง ทัศนคติ ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ .ศ.2525 ให้ความว่า 
หมายถึง แนวความคิดเห็น ในที่นี้หมายถึง แนวความคิดต่อการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก 

ยุทธศาสตร์ หมายถึง กลวิธี หรือกลยุทธ์ที่จะกระท าให้ระบบการจ้างงานนักดนตรี มีความ
เป็นธรรม และสมบูรณ์ เป็นที่พึงพอใจต่อเจ้าของผู้ประกอบการด้านบันเทิง ผู้จ้าง และ นักดนตรี  
ผู้รับจ้าง 

ค่านิยม หมายถึง พฤติกรรมของมนุษย์ที่แสดงออกในรูปแบบต่างๆ ของความเชื่อตนเอง เชื่อ
ผู้อ่ืน เห็นคล้อยตามกันไป มักจะเกิดขึ้นมาในรูปแบบของการปะทะสังสรรค์กันทางสังคม จนบางครั้ง
อาจท าให้เห็นพ้องไปในทางเดียวกัน หรือในทางตรงกันข้าม ในที่นี้  หมายถึง ค่านิยมของ
ผู้ประกอบการด้านบันเทิงต่อการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก 

ค่าตอบแทนแรงงาน หมายถึง ค่าจ้าง เป็นเงินที่นายจ้างและลูกจ้างตกลงกันจ่ายเป็น
ค่าตอบแทนในการท างานตามสัญญาจ้างส าหรับระยะเวลาการท างานปกติเป็นรายชั่วโมง รายวัน ราย
สัปดาห์ รายเดือน หรือระยะเวลาอ่ืน หรือจ่ายให้โดยค านวณตามผลงานที่ลูกจ้างท าได้ในเวลาท างาน
ปกติของวันท างาน และให้หมายความรวมถึงเงินที่นายจ้างจ่ายให้แก่ลูกจ้างในวันหยุดและวันลาที่
ลูกจ้างมิได้ท างาน แต่ลูกจ้างมีสิทธิได้รับตามพระราชบัญญัติคุ้มครองแรงงาน พ .ศ.2541 มาตรา 11 
ในที่นี้หมายถึง ค่าจ้าง ที่ผู้ประกอบการจ่ายให้กับวงดนตรีอคูสติก 

กฎหมายควบคุมนักดนตรี หมายถึง พระราชบัญญัติสถานบริการ(ฉบับที3่)พ.ศ.2525 มาตรา 
9 ใน หมายเหตุ กล่าวว่า เหตุผลในการประกาศใช้พระราชบัญญัติฉบับนี้ คือ โดยที่พระราชบัญญัติ
สถานบริการ พ.ศ.2509 ซึ่งแก้ไขเพ่ิมเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ(ฉบับที2่) พ.ศ.2521 มาตรา 
3(4) ได้สร้างความยุ่งยากให้แก่ผู้ประกอบอาชีพสุจริต ทั้งผู้ตั้งสถานบริการและผู้มีอาหารเป็นนักร้อง
นักดนตรี นักแสดง ศิลปิน และมายากลฯ เป็นการจ ากัดอาชีพและไม่ส่งเสริมความสามารถพิเศษของ
บุคคลทางด้านศิลปะการดนตรีและการแสดงซึ่งเป็นการสวนทางกับความต้องการของรัฐบาลที่จะ
ส่งเสริมให้เยาวชนตื่นตัวสนใจศิลปะที่ละเอียดอ่อนและสามารถใช้ความรู้นี้ ประกอบอาชีพได้ใน
อนาคตสร้างความอ่อนโยนในจิตใจให้แก่เยาวชน ลดปัญหาอาชญากรรมให้น้อยลง หรือหมดไป และ
เพ่ือให้การแสดงดนตรีกระท าได้สะดวก แต่ทางราชการยังสามารถควมคุมได้ 

ออดิชั่น หมายถึง กระบวนการคัดเลือกนักร้อง นักดนตรี หรือวงดนตรี เพ่ือรับเข้าท างาน 
โดยผู้ที่มีอ านาจในการตัดสินคือผู้ประกอบการหรือตัวแทน ค านี้บางครั้งอาจจะเรียนกันย่อๆว่า “ออ” 

คนแทน หมายถึง นักดนตรีที่มาเล่นแทน 
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แปะ หมายถึง นักดนตรีที่มาเล่นแทนกันทั้งวง หรือนักดนตรีที่ไม่เคยร่วมงานกันเลย มาแสดง
ดนตรีร่วมกัน เรียกสั้นๆว่าวงตัดแปะ หรือวงแปะ 

ร้าน หมายถึง สถานบันเทิง หรือเจ้าของสถานบันเทิง 
แกะเพลง หมายถึง การฟังเพลงเพ่ือแยกเสียงหรือรายละเอียดทั้งหมดหรือฟังเฉพาะส่วนที่

ตนต้องการก็ได ้แล้วฝึกเล่นดนตรี หรือร้องตาม 
จอย หมายถึง การพูดคุยกับลูกค้า การสร้างความสนุกสนานในการแสดงให้กับลูกค้า 
ว่ิง หมายถึง การตระเวนเล่นดนตรีหรือร้องเพลงหลายๆแห่งในคืนเดียวกัน มาจากค าว่า 

“วิ่งรอก” 
สถานบันเทิง หมายถึง สถานประกอบการที่จัดไว้เพ่ือให้บริการด้านความบันเทิงในยามค่ าคืน

โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือการค้าเป็นหลัก ซึ่งจัดให้มีบริการเต้นร ารวมถึงการบริการด้านความบันเทิง
ต่างๆ อาทิ การแสดงดนตรี การแสดงตลก และการร้องเพลง เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีการจ าหน่าย
อาหาร สุรา และเครื่องดื่มประเภทต่างๆ ให้แก่ผู้มาใช้บริการ 
 

ข้อตกลงเบื้องต้น 

1. สถานบันเทิง ในการศึกษานี้ ต้องการศึกษาสถานบันเทิงยามค่ าคืนส าหรับให้บริการ

ในการกิน ดื่ม และนั่งชมการแสดงดนตรี ในรูปแบบร้านอาหารกึ่งผับ เท่านั้น 

2. ในการศึกษาจะใช้ค าว่า “สถานบันเทิง” เมื่อต้องการกล่าวถึงสถานบันเทิงในรูปแบบ

ร้านอาหารกึ่งผับ ที่ต้องการศึกษา 

3. ในส่วนของนักดนตรี จะศึกษาเฉพาะนักดนตรี หรือวงดนตรี ประเภทอคูสติก  

ในแนวเพลงตลาดทั่วไป ที่ได้รับความนิยมเท่านั้น 

4. ในการศึกษานี้ จะศึกษาเฉพาะกลุ่มนักดนตรีอคูสติกเท่านั้น และจะใช้ค าว่า  

“นักดนตรี”เมื่อต้องการกล่าวถึงนักดนตรีที่ต้องการจะศึกษา 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพ่ือทราบถึงความคาดหวังและความต้องการวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิงใน

เขตกรุงเทพมหานคร  

2. เพ่ือทราบถึงปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นในการบริหารจัดการวงดนตรีอคูสติกของ

สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือทราบถึงรูปแบบความต้องการวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

4. เพ่ือสามารถใช้เป็นแนวทางให้แก่นักดนตรี และ สถานประกอบการ เพ่ือใช้ในการ

พัฒนาธุรกิจและอาชีพนักดนตรี 

5. เพ่ือเป็นประโยชน์ในด้านการวางแผนพัฒนาศักยภาพนักดนตรีให้ตรงจุดกับความ

ต้องการของสถานบันเทิง 

6. เพ่ือพัฒนาด้านความมั่นคงแก่อาชีพนักดนตรี โดยสอดคล้องกับความต้องการของ

สถานบันเทิง 
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Marketing Mix P’s 

.Productsละ 

. Price 

. Promotion 

. Place 

. People 

. Physical Evident 

. Process 

ความต้องการการฟัง

เพลงของวงดนตรี

โฟล์คซองของสถาน

บนัเทิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

CONSUMER 

BEHAVIOR 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ลูกค้า 

เพ่ือศึกษาความคาดหวัง ความต้องการ 

และพฤติกรรมการรับชม ของผู้บริโภค ที่มี

ต่อการแสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง

เขตกรุงเทพมหานคร 

ตอบวัตถุประสงค์ ข้อที่ 3 

ผู้ประกอบการ 

เ พ่ือศึกษาความคาดหวั ง  และความ

ต้องการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก ของสถาน

บันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 

นักดนตร ี

เพ่ือศึกษาปัญหา และอุปสรรคที่เกิดขึ้น ใน

การท างาน ของวงดนตรีอคูสติก ในสถาน

บันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 

ผลวิเคราะห์ปัญหา

และอุปสรรคที่พบ

จากการท างาน

SWOT Analysis 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส อุปสรรค 

กลยุทธ์ 

การพัฒนาธุรกิจ

วงดนตรีอคูสติก 

ในสถานบันเทิง

เขต

กรุงเทพมหานคร 

ตอบวัตถุประสงค์ 

ข้อที่ 4 

ตัวแปรต้น ตัวแปรร่วม ตัวแปรตาม 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจัิยที่เกี่ยวข้อง 

 

การศึกษาครั้งเป็นการศึกษาความต้องการวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงในเขตพ้ืนที่

กรุงเทพมหานคร เพ่ือสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถาน

บันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ศึกษาได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

1. มนุษย์กับดนตรี 

2. แนวคิดสถานบันเทิง 

3. แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจบริการ 

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

5. การวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนโอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) 

6. ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

7. ทฤษฎีการสร้างตราสินค้า (Branding) 

8. งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
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ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

1. มนุษย์กับดนตรี 

“ดนตรี” ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน, 2542 กล่าวว่า “ดนตรีนั้นหมายถึง เสียงที่

ประกอบกันเป็นท านองเพลง เครื่องบรรเลง ซึ่งมีเสียงดังท าให้รู้สึกเพลิดเพลิน หรือเกิดอารมณ์รัก โศก 

รื่นเริง” 

ดนตรีเป็นศิลปะอย่างหนึ่งที่มนุษย์ได้สร้างสรรค์ปรุงแต่งขึ้น และได้เป็นเพ่ือนทางจิตใจของมนุษย์

มาช้านาน ค าถามที่ว่าศิลปะแขนงนี้เริ่มต้นขึ้นเมื่อใด ไม่มีผู้ใดสามารถให้ค าตอบได้ แต่อาศัยหลักฐาน 

และการอ้างอิงทางมานุษยวิทยา ก็จะกล่าวได้ว่า ดนตรีเริ่มมาตั้งแต่ยุคก่อนประวัติศาสตร์ มีหลักฐาน

ว่าอารยธรรมของดนตรีในซีกโลกตะวันออกนั้น เกิดขึ้นมาก่อนดนตรีในซีกโลกตะวันตก ประมาณ 

2,000 ปี สิ่งหนึ่งที่ท าให้เกิดดนตรีขึ้นครั้งแรก คือ “ความหวาดกลัว” ปรากฏการณ์ทางธรรมชาติ ไม่

ว่าการเกิดกลางวันหรือกลางคืน การผลัดเปลี่ยนของฤดูกาล ฟ้าแลบ ฟ้าร้อง ฝนตก น้ าท่วม 

แผ่นดินไหว ล้วนเป็นสิ่งที่สร้างความประหวั่นพรั่นพรึงและความกังวลใจให้แก่มนุษย์ในยุคนั้นเป็น

อย่างมาก พวกเขามีความเข้าใจว่า ปรากฏการณ์ต่างๆเหล่านี้มีทั้งพระเจ้าที่ดีและร้ายอยู่ในตัว ดนตรี

จึงได้เริ่มมาตั้งแต่สมัยก่อนประวัติศาสตร์ โดย ดุษฏี พนมยงค์ บุญทัศนกุล กล่าวถึงใน (ไขแสง ศุขะ

วัฒนะ 2558) ว่า นานมาแล้ว มนุษย์เราทุกคนเกิดมาล้วนแล้วแต่มีความหวาดกลัวติดตัวมาทุกคน ซึ่ง

เป็นเหตุผลหนึ่งที่ท าให้เกิดดนตรีขึ้น กล่าวคือ การเกิดปรากฏการณ์ทางธรรมชาติ ฝนตก ฟ้าร้อง 

แผ่นดินไหว ฯลฯ ล้วนแล้วแต่เป็นสิ่งที่มนุษย์ทุกชนชาติ ทุกภาษาเกิดความกลัว ความกังวลใจ โดยคิด

ไปว่าสิ่งต่าง ๆ เหล่านี้เกิดจากสิ่งที่มองไม่เห็น หรือมีความเชื่อว่าเป็นจากการกระท าของภูตผีปีศาจ 

ฉะนั้น การที่จะท าให้ปรากฏการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น ให้หายไปก็สามารถท าได้โดยการบวงสรวง โดย

การเต้นร า การร้องเพลง เพ่ือเป็นการอ้อนวอนต่อเทพเจ้า หรือเป็นการตอบแทนในความปราณี และ

อีกนัยหนึ่งก็เพ่ือท าให้เกิดความสบายใจของมนุษย์ จากจุดนี้เองได้มีนักปราชญ์ได้สันนิษฐานว่าเป็นต้น

ก าเนิดของดนตรีโดยมีการพัฒนาต่อ มาจากบทร้องเพ่ืออ้อนวอนต่อเทพเจ้าก็กลายมาเป็นเพลงที่

เกี่ยวกับศาสนาในสมัยต่อมา ซึ่งมีลักษณะท านองเพลงสั้น ๆ ขับร้องซ้ า ๆ กันหลาย ๆ ครั้ง จากการ

ขับร้องคนเดียวกลายมาเป็นการ ขับร้องที่มีต้นเสียงและมีลูกคู่ตาม จนเป็นการขับร้องหมู่ชายหญิง

ประสานเสียงที่มีลักษณะต่าง ๆ กันออกไปตามสมัย ดนตรีประกอบพิธีกรรมหรือเพลงศาสนาเป็น

ดนตรีที่สืบเนื่องมาจากความเชื่อถือในลัทธิ ในขนบธรรมเนียมประเพณีต่าง ๆ ตลอดจนสิ่งศักดิ์สิทธิ์
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ทั้งหลายตามที่มนุษย์เผ่าพันธุ์ต่างๆ สมมติขึ้น และมีส่วนส าคัญที่ท าให้ศาสนารุ่งเรืองขึ้นเป็นล าดับ 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งศาสนาคริสต์ 

โดย (ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ 2558) ได้กล่าวถึง ดนตรี ไว้ว่า ดนตรีนั้นมีความหมายที่กว้าง และ

หลากหลายมาก มีการน าดนตรีไปใช้ประกอบในกิจกรรมต่างๆ ที่เราคุ้นเคย เช่น พิธีกรรมทางศาสนา 

มีการน าดนตรีเข้าไปมีส่วนร่วมจึงท าให้มีความขลัง ความน่าเชื่อถือ ความศรัทธา อีกทั้งดนตรียังถูก

น ามาใช้ในการประกอบในภาพยนตร์ เนื่องจากดนตรีนั้นสามารถน าไปเป็นพ้ืนฐานในการสร้างอารมณ์

ลักษณะต่างๆ ของแต่ละฉากได้ ในการด ารงชีพของมนุษย์ตั้งแต่เกิดจนกระทั่งตายดนตรีมีความ

เกี่ยวข้องอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ อาจสืบเนื่องมาจากความบันเทิงในรูปแบบต่างๆโดยตรงหรืออาจเกิด

จากขนบธรรมเนียมประเพณี วัฒนธรรม ความเชื่อ เช่นเพลงกล่อมเด็ก เพลงประกอบในการท างาน 

เพลงที่เกี่ยวข้องในงานพิธีการ เพลงสวดถึงพระผู้เป็นเจ้า เป็นต้น เช่นเดียวกันกับ (สุวิชญา ร าพึงกิจ 

2557) ที่ได้กล่าวถึงดนตรีไว้ใกล้เคียงกันว่า ดนตรีเป็นศิลปะที่มนุษย์สร้างขึ้น โดยอาศัยเสียงเป็นสื่อ

ถ่ายทอดความรู้สึก เสียงดนตรีเป็นเสียงที่ประดิษฐ์ขึ้นโดยอาศัยความงดงามของเสียง ศิลปินผู้สร้าง

เสียงได้สอดใส่อารมณ์ลงไปในเสียง เพ่ือให้เสียงมีความรู้สึกทางศิลปะ ดนตรีเป็นส่วนประกอบที่ขาด

เสียมิได้ในกิจกรรมของสังคมมนุษย์ มีกิจกรรมต่างๆมากมายที่ใช้ดนตรีเป็นส่ วนประกอบในการ

ด าเนินการทั้งทางตรงและทางอ้อม เช่น ใช้เสียงดนตรีในการประกอบพิธีกรรมต่างๆ เพ่ือสร้าง

บรรยากาศให้ดูศักดิ์สิทธิ์ เคร่งขรึม น่าเชื่อถือ ท าให้พิธี สมบูรณ์แบบ ในสถานที่ท างานมีการเปิด

เสียงดนตรีในระดับที่พอดี เพ่ือช่วยกระตุ้นให้ผู้ท างานอารมณ์ดี มีความขยันขันแข็ง ท างานได้อย่างมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น หรือใช้เพลงปลุกใจ เพลงเชียร์ปลุกเร้าอารมณ์ให้เกิดความรัก ความสามัคคีใน

หมู่คณะ อีกท้ังทางด้านกีฬาก็มีการใช้ดนตรีประกอบกิจกรรมกีฬา เช่น ยิมนาสติก กิจกรรมเข้าจังหวะ 

การเต้นแอโรบิก เป็นต้น และที่ส าคัญยังมีประโยชน์ทางด้านการแพทย์เพ่ือน าดนตรีมาใช้บ าบัดรักษา

ผู้ป่วยที่เรียกกันว่าดนตรีบ าบัด (Music therapy) 

ทั้งนี้ดนตรีเป็นศิลปะที่อาศัยเสียง เพ่ือเป็นสื่อในการถ่ายทอดอารมณ์ความรู้สึกต่างๆ ไปสู่ผู้ฟังโดย 

(ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ 2558) ได้กล่าวถึงดนตรีไว้เพ่ิมเติมว่า ดนตรี เป็นศิลปะที่ง่ายต่อการสัมผัส 

ก่อให้เกิดความสุข ความปลื้มปิติ พึงพอใจให้แก่มนุษย์ได้ นอกจากนี้ได้มีนักปราชญ์ท่านหนึ่งได้กล่าว

ไว้ว่า “ดนตรีเป็นภาษาสากลของมนุษยชาติ เกิดขึ้นจากธรรมชาติ และมนุษย์ได้น ามาดัดแปลงแก้ไข

ให้ปราณีต งดงาม ไพเราะเมื่อฟังดนตรี และท าให้เกิดความรู้สึกนึกคิดต่างๆ” นั่นก็เป็นเหตุผลหนึ่งที่

ท าให้เราได้ทราบว่ามนุษย์ไม่ว่าจะเป็นชนชาติใดภาษาใดก็สามารถรับรู้อรรถรสของดนตรีได้โดยใช้
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เสียงเป็นสื่อได้เช่นกัน กล่าวได้ว่า สิ่งที่อยู่คู่กับมนุษย์มานาน จนกลายเป็นวัฒนธรรมของแต่ละ  

เชื้อชาติก็คือ ดนตรี มีการประพันธ์บทเพลง เพ่ือบอกเล่าเรื่องราวต่างๆ และน าเครื่องดนตรีมาบรรเลง

เพ่ือความไพเราะ ดนตรีจึงกลายเป็นส่วนหนึ่งของประวัติศาสตร์ ประกอบกับ ดุษฏี พนมยงค์ บุญทัศ

นกุล กล่าวถึงใน (ไขแสง ศุขะวัฒนะ 2558) อธิบายว่าดนตรีมีความเกี่ยวพันกับมนุษย์ตั้งแต่แรกเกิด

โดยแม่จะร้องเพลงกล่อมลูก ครั้นเมื่อถึงวันสุดท้ายของชีวิต ก็มีการใช้ดนตรีในพิธีกรรมต่างๆ ดังนั้นจะ

เห็นได้ว่าความสัมพันธ์ระหว่างดนตรีกับมนุษย์ได้มีมานานแล้ว ในปัจจุบันวงการแพทย์ก็ได้มีการน า

ดนตรีมากระตุ้นการท างานของสมอง และระบบท างานของอวัยวะต่างๆ ในร่างกาย โดยเฉพาะระบบ

การหายใจ โดยการใช้วิธีเปล่งเสียงช่วย ซึ่งการรักษาด้วยวิธีนี้ในประเทศไทย ได้มีมากว่า 20ปี โดยการ

ใช้ดนตรีเพื่อบ าบัดจิตใจหรือร่างกายนั้น ผู้รักษาจะต้องเป็นแพทย์หรือนักจิตวิทยาบ าบัดเท่านั้น 

จากการที่นักวิชาการต่างๆ ข้างต้น ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับดนตรีที่มีต่อมนุษย์นั้น กล่าวได้ว่า 

การด าเนินชีวิตของคนไทยตลอดชีวิต มีดนตรีเข้ามาเกี่ยวข้องอยู่เสมอ ทั้งนี้เป็นไปตามความเชื่อ และ

วัฒนธรรม ดนตรีจะมีส่วนเสริมสร้างความเข้มแข็ง ความสุข ความสนุกสนาน เพ่ือให้คลายจากความ

กลัว ความกังวล และความทุกข์ทั้งหลาย ดนตรีมีบทบาทในชีวิตคนเราตั้งแต่เกิดจนกระทั่งตาย 

โดยเฉพาะคนไทยถ้าได้ยินเสียงดนตรีที่ไหนก็ตาม หมายความว่าที่แห่งนั้นจะต้องมีงานมหรสพ ไม่ว่า

จะเป็นงานบุญ งานกุศล งานฉลองต่าง ๆ ตลอดจนงานศพ ดังนั้นจะเห็นว่าการด าเนินชีวิตของคนไทย

จะมีความสัมพันธ์กับดนตรีมาตลอด ซึ่งดนตรีนับว่ามีคุณค่าต่อมนุษย์อย่างมากมาย จะเห็นได้ว่า 

ดนตรีเป็นส่วนส าคัญของชีวิต แม้แต่ทารกที่อยู่ในครรภ์ก็ชอบฟังดนตรี โดย ดุษฏี พนมยงค์ บุญทัศ

นกุล กล่าวถึงใน (ไขแสง ศุขะวัฒนะ 2558) ได้ให้ค าอธิบายเพ่ิมเติมไว้ว่า นี่เป็นหลักทางวิทยาศาสตร์ 

และเป็นหลักการแพทย์ ซึ่งแพทย์ในต่างประเทศได้พิสูจน์ว่าทารกที่อยู่ในครรภ์ของมารดา สามารถได้

ยินเสียงจากภายนอกครรภ์ได้ โดยทารกจะฟังความเคลื่อนไหว ของอวัยวะภายในครรภ์มารดา ใน

ประเทศตะวันตกแพทย์ได้น าหลักการนี้มาใช้ โดยให้ทารกฟังดนตรีตั้งแต่อยู่ในครรภ์มารดา เพ่ือท าให้

ทารกมีเซลล์สมองเพ่ิมมากขึ้น และท าให้บริเวณระหว่างเชลล์มีเครือข่ายที่เชื่อมโยงกัน เมื่อเด็กฟัง

ดนตรีที่มีคุณภาพ เซลล์สมองของเขาจะเจริญเติบโตอย่างแข็งแรง แล้วเครือข่ายที่โยงใยระหว่างเซลล์

ต่อเซลล์ก็จะมีมากขึ้น เหล่านี้คือสิ่งที่เราเรียกว่าตรรกะ หรือเหตุและผล เมื่อเด็กมีตรรกะตั้งแต่อยู่ใน

ครรภ์มารดา ดังนั้น เมื่อเขาคลอดออกมา เขาก็จะมีจิตใจที่แจ่มใสและร่าเริง อย่างไรก็ตาม ต้องเลือก

ฟังดนตรี เพราะถ้าน าดนตรีบางประเภทมาให้เด็กฟังอาจท า ให้เกิดความไม่สงบ เมื่อเด็กเกิดมาเขา

อาจจะเป็นเด็กก้าวร้าว ซึ่งสิ่งเหล่านี้ล้วนเป็นหลักการทางวิทยาศาสตร์ กล่าวได้ว่าเสียงดนตรีเสียงแรก
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ของลูก คือ เสียงหัวใจของแม่ โดยรับรู้ผ่านประสาทสัมผัสของผิวหนังและการรับคลื่นเสียงที่ส่งผ่าน

มดลูกไป ยังน้ าคร่ า รวมทั้งเวลาที่แม่พูด ร้องเพลง ฟังเพลงแบบเบาๆ สบายๆ จะท าให้เกิดความรู้สึก

ผ่อนคลายและช่วยกระตุ้นการเรียนรู้ของลูก จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นได้ว่า มนุษย์ผูกพันธ์กับดนตรี

เป็นอย่างมาก และดนตรีเป็นสิ่งที่ธรรมชาติให้มาพร้อมพร้อมกับชีวิตมนุษย์โดยที่มนุษย์เองไม่รู้ตัว 

ดนตรีอยู่ในชีวิตของมนุษย์ตั้งแต่แรกเกิดจนกระทั่งตาย และยังผูกพันธ์กันมาอย่างช้านาน จนถึง

ปัจจุบัน 

ด้วยสภาพแวดล้อมและเทคโนโลยีในปัจจุบัน ท าให้มีการแข่งขันในหน้าที่การงานของประชากร

ในทุกๆประเทศ รวมถึงการปรับตัวให้ก้าวตามทัน เทคโนโลยีนั่นหมายความว่า ยิ่งมีการแข่งขันมากขึ้น

เท่าไรก็ยิ่งท าให้ ประชากรส่วนมากหันมาขายความตึงเครียดโดยใช้ความบันเทิงต่างๆ ซึ่งรวมถึงสิ่ง

บันเทิงที่เรียกว่า ดนตรี หรือ เพลงเช่นกัน โดย (ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ 2558) ได้กล่าวไว้เพ่ิมเติมว่า ดนตรี

นั้นเป็นสิ่งหนึ่งที่เข้าถึงผู้เสพได้อย่างง่ายทุกเพศ ทุกวัย ไม่จ ากัดเชื้อชาติ รวมถึงในประเทศไทยด้วย

เช่นกัน ที่มีผู้นิยมในการเลือกเสพดนตรีในแต่ละแบบ ดนตรี เป็นสิ่งที่ธรรมชาติให้มาพร้อมพร้อมกับ

ชีวิตมนุษย์โดยที่มนุษย์เองไม่รู้ตัว ดนตรีเป็นทั้งศาสตร์และศิลป์อย่างหนึ่ง ที่ช่วยให้มนุษย์มีความสุข 

สนุกสนานรื่นเริง ช่วยผ่อนคลายความเครียดทั้งทางตรงและทางอ้อม ดนตรีเป็นเครื่องกล่อมเกลา

จิตใจของมนุษย์ให้มีความเบิกบานหรรษา ให้เกิดความสงบ และพักผ่อน ในชีวิตประจ าวันของคนไทย

ในยุคเศรษฐกิจและสังคมเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ในภาวะปัจจุบันนี้เป็นปัจจัยที่ท าให้ผู้คนเกิด

ความเครียด ความวิตกกังวลกับปัญหาต่าง ๆที่เข้ามารุมเร้าอย่างต่อเนื่องบางคนหาทางออกของ

ปัญหาได้บางคนไม่ได้และแก้ ปัญหาโดยการคิดสั้น ซึ่งมีตัวอย่างมากมายในสังคมไทย แนวทางหนึ่งที่

สามารถผ่อนคลายความเครียด ความวิตกกังวลได้คือการเปิดโอกาสให้กับ ดนตรี เข้ามามีส่วนร่วมใน

ชีวิตประจ าวันอย่างต่อเนื่อง มีผลต่อการเสริมสร้างสุขภาพกายและใจ ให้มีความสดชื่นแจ่มใส เบิก

บาน เข้มแข็ง และมีก าลังใจในการต่อสู้กับอุปสรรคนานาประการอย่างมีสติ และสามารถด ารงชีวิต

อย่างมีความสุขวิธีง่าย ๆที่น ามาใช้อย่างเหมาะสมกับเวลาและโอกาสคือ 

1. ฟังเพลง หรือร้องเพลง คลอเบาๆขณะนั่งพักผ่อน หรืออาบน้ า ควรเลือกเพลงหรือดนตรีที่มีจังหวะ

ช้าๆ จะช่วยให้ระบบต่างๆในร่างกายผ่อนคลายและสร้างอารมณ์ที่เบิกบาน ความรู้สึกที่สดชื่น

กระปรี้กระเปร่า 

2. ฟังเพลงขณะรับประทานอาหาร ขณะเดินทาง หรือท ากิจกรรมที่เคลื่อนไหว การเลือกเพลงควรเลือก

เพลงที่มีจังหวะปานกลาง ท านองไพเราะ แจ่มใส นุ่มนวล 
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3. ร้องเพลงตามเสียงเพลงที่ชื่นชอบ เพ่ือเพ่ิมออกซิเจนให้ปอด และเป็นการบริหารปอดให้แข็งแรง 

ร่างกายจะสดชื่นแข็งแรง 

4. ออกก าลังกายประกอบดนตรี ควรเป็นจังหวะที่เร็วเร้าใจจะท าให้เกิดพลัง ตื่นตัว เพลินเพลิน 

ไม่เบื่อหน่าย เช่น เต้นแอโรบิค การเต้นร าการเข้าจังหวะ การเต้นลีลาศ ซึ่งเป็นการเคลื่อนไหวอย่าง  

ช้า ๆ เข้ากับจังหวะถือเป็นการออกก าลังกายอย่างหนึ่งที่ช่วยให้ร่างกายมีการ เคลื่อนไหวที่สมดุล 

5. การท างานที่ไม่ต้องใช้สมาธิมาก ควรมีเสียงดนตรีเบา ๆ จะช่วยผ่อนคลายและสร้างความชื่นบาน  

ถ้าเป็นงานที่ต้องใช้แรงงาน ดนตรีที่มีจังหวะเร็วและแรง จะช่วยให้เพลิดเพลินไม่รู้สึกเหน็ดเหนื่อย 

6. การฟังเพลงเบา ๆ ก่อนนอนเป็นการผ่อนคลายกล้ามเนื้อ ท าให้หลับสบายและสามารถนอนหลับได้

ยาวนานซึ่งท าให้ร่างกายได้พักผ่อนอย่าง เต็มที่ในเวลากลางคืน และร่างกายรู้สึกสดชื่นในเวลาตื่น

นอนตอนเช้า 

ดนตรีนอกจากจะฟังเพ่ือเพลิดเพลินแล้วถ้าเราสามารถน ามาประยุกต์ใช้กับชีวิต ประจ าวันอย่าง

เหมาะสมท าให้เราได้รับประโยชน์อย่างมากจนคาดไม่ถึง ซึ่งประโยชน์ของดนตรีต่อสั งคมมนุษย์นั้นมี

มากมาย ดังที่ได้กล่าวมาแล้วว่าดนตรีนั้นก่อก าเนิดมาพร้อมๆกับสังคมมนุษย์ ดังนั้นมนุษย์จึงได้น าเอา

ดนตรีมาใช้ในการปรับปรุงพัฒนาคุณภาพชีวิต โดย ทวีศักดิ์ สิริรัตน์เรขา (๒๕๕๕) ได้กล่าวถึง

ประโยชน์ของดนตรีไว้ว่า ดนตรีมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงของร่างกาย จิตใจ สังคม และภูมิปัญญา โดย

มีผลต่อการท างานของสมองในหลายๆด้าน จากการศึกษาวิจัยพบว่า  

ดนตรีมีผลต่อร่างกาย ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงของอัตราการหายใจ อัตราการเต้นของชีพจร 

ความดันโลหิต การตอบสนองของม่านตา ความตึงตัวของกล้ามเนื้อ และการไหลเวียนของเลือด  

ดนตรีมีผลต่อจิตใจ ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงของระดับอารมณ์ ผ่อนคลายความตึงเครียด มี

สติสัมปชัญญะ เสริมสร้างสมาธิ และการรับรู้สภาพความเป็นจริง  

ดนตรียังมีผลต่อสังคม โดยเป็นสื่อกลางในการเชื่อมโยงสังคม เสริมสร้างสัมพันธภาพ โดยการ

แลกเปลี่ยนความสนใจด้านดนตรีที่มีร่วมกัน  

ดนตรียังมีผลต่อภูมิปัญญา ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงของจินตนาการ ความคิดสร้างสรรค์ และ

เสริมสร้างสติปัญญา 

จากความส าคัญของดนตรีที่มีต่อมนุษย์ดังที่ได้กล่าวไว้ข้างต้น ในปัจจุบันมีสถานบริการด้านความ

บันเทิงไว้เพ่ือตอบสนองความต้องการของมนุษย์อย่างหลากหลาย อันจะกล่าวถึงในส่วนของแนวคิด

สถานบันเทิงต่อไป 



 20 
 

 

2. แนวคิดสถานบันเทิง 

ความหมายของสถานบริการด้านความบันเทิง มีนักวิชาการที่ไดใหความหมายไวหลายลักษณะ 

ประการแรกกล่าวถึงในส่วนความหมายของ “สถานบริการด้านความบันเทิง” ตามพระราชบัญญัติ

สถานบริการ พ.ศ. 2546 มาตรา 3 ให้ยกเลิกความในบทนิยามค าว่า “สถานบริการ” ในมาตรา ๓ 

แห่งพระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. ๒๕๐๙ ซึ่งแก้ไขเพ่ิมเติมโดยพระราชบัญญัติสถานบริการ (ฉบับ

ที่ ๓) พ.ศ. ๒๕๒๕ และให้ใช้ความต่อไปนี้แทน 

“สถานบริการ” หมายความว่า สถานที่ที่ตั้งขึ้นเพ่ือให้บริการโดยหวังประโยชน์ในทางการค้า

ดังต่อไปนี้ 

(๑) สถานเต้นร า ร าวง หรือรองเง็ง เป็นปกติธุระประเภทที่มีและประเภทที่ไม่มีคู่บริการ 

(๒) สถานที่ที่มีอาหาร สุรา น้ าชา หรือเครื่องดื่มอย่างอ่ืนจ าหน่ายและบริการ โดยมีผู้บ าเรอ

ส าหรับปรนนิบัติลูกค้า 

(๓) สถานอาบน้ า นวด หรืออบตัว ซึ่งมีผู้บริการให้แก่ลูกค้า เว้นแต่ 

(ก) สถานที่ซึ่งผู้บริการได้ขึ้นทะเบียนและรับใบอนุญาตเป็นผู้ประกอบโรคศิลปะสาขาการแพทย์

แผนไทยประเภทการนวดไทยตามกฎหมายว่าด้วยการประกอบโรคศิลปะ หรือได้รับยกเว้นไม่ต้องขึ้น

ทะเบียนและรับใบอนุญาตเป็นผู้ประกอบโรคศิลปะ สาขาการแพทย์แผนไทยประเภทการนวดไทย

ตามกฎหมายดังกล่าว หรือสถานพยาบาลตามกฎหมายว่าด้วยสถานพยาบาล 

(ข) สถานที่เพ่ือสุขภาพหรือเพ่ือเสริมสวยที่กระทรวงสาธารณสุขประกาศก าหนดโดยความ

เห็นชอบของรัฐมนตรีว่าการกระทรวงมหาดไทย ซึ่งจะต้องมีลักษณะของสถานที่ การบริการหรือผู้

ให้บริการเป็นไปตามมาตรฐานที่กระทรวงสาธารณสุขประกาศก าหนดโดยความเห็นชอบของ

รัฐมนตรีว่าการกระทรวงมหาดไทยด้วย ประกาศดังกล่าวจะก าหนดหลักเกณฑ์และวิธีการตรวจสอบ

เพ่ือการรับรองให้เป็นไปตามมาตรฐานนั้นด้วยก็ได้ หรือ 

(ค) สถานที่อ่ืนตามที่ก าหนดในกฎกระทรวง 

(๔) สถานที่ที่มีอาหาร สุรา หรือเครื่องดื่มอย่างอ่ืนจ าหน่ายหรือให้บริการ โดยมีรูปแบบอย่างหนึ่ง

อย่างใดดังต่อไปนี้ 

(ก) มีดนตรี การแสดงดนตรี หรือการแสดงอื่นใดเพ่ือการบันเทิงและยินยอมหรือปล่อยปละละเลย

ให้นักร้อง นักแสดง หรือพนักงานอ่ืนใดนั่งกับลูกค้า 
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(ข) มีการจัดอุปกรณ์การร้องเพลงประกอบดนตรีให้แก่ลูกค้า โดยจัดให้มีผู้บริการขับร้องเพลงกับ

ลูกค้า หรือยินยอมหรือปล่อยปละละเลยให้พนักงานอื่นใดนั่งกับลูกค้า 

(ค) มีการเต้นหรือยินยอมให้มีการเต้น หรือจัดให้มีการแสดงเต้น เช่น การเต้นบนเวทีหรือการเต้น

บริเวณโต๊ะอาหารหรือเครื่องดื่ม 

(ง) มีลักษณะของสถานที่ การจัดแสงหรือเสียง หรืออุปกรณ์อ่ืนใดตามท่ีก าหนดในกฎกระทรวง 

(๕) สถานที่ที่มีอาหาร สุรา หรือเครื่องดื่มอย่างอ่ืนจ าหน่าย โดยจัดให้มีการแสดงดนตรีหรือการ

แสดงอื่นใดเพ่ือการบันเทิง ซึ่งปิดท าการหลังเวลา ๒๔.๐๐ นาฬิกา 

(๖) สถานที่อ่ืนตามที่ก าหนดในกฎกระทรวง” 

 นอกจากนี้นักวิชาการต่างประเทศ ยังได้ให้ความหมายเกี่ยวกับธุรกิจบันเทิงไว้ว่า โดย ฟิลลิป 

คอตเลอร์ กล่าวถึงใน (ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ 2558) ได้กล่าวไว้ถึงธุรกิจบันเทิง ไว้ว่า ธุรกิจบันเทิงเป็น

การด าเนินกิจการที่ขยายตัว และได้รับความนิยมอย่างไม่หยุดนิ่ง ซึ่งผู้ที่เกี่ยวข้องจ าเป็นต้องก้าวให้ทัน 

การขยายตัวและการเปลี่ยนแปลง ในสภาวะการณ์ด าเนินของงานธุรกิจบันเทิง โดยที่งานทางด้าน

ธุรกิจบันเทิงต้องสร้างความตื่นตัว และกลยุทธ์ใหม่ๆ ออกมาอย่างสม่ าเสมอ 

นอกจากมียังมีนักวิชาการชาวไทยที่ได้ให้ความหมายของสถานบริการด้านความบันเทิงไว้เพ่ิมเติม 

โดยพงษ์ศักดิ์ มานะศิริ และคณะ อ้างถึงใน (สายัณห์ พยอมชื่น และคณะ 2546) กล่าวว่า สถาน

บันเทิง หมายถึง สถานที่ ที่มีสิ่งบันเทิงไว้เพ่ือตอบสนองความสุขของนักท่องเที่ยวในยามราตรี เพ่ือ

ผ่อนคลายความเครียดจากการท างาน รวมทั้งยังเป็นสถานที่พบปะสังสรรค์ในกลุ่มเพ่ือนฝูง ประกอบ

กับ (คันธรส พลเยี่ยม 2545) ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับสถานบริการด้านความบันเทิงไว้เพ่ิมเติม 

ในแนวทางเดียวกันว่า สถานบันเทิง หมายถึง สถานประกอบการส าหรับบุคคลทั่วไป โดยตั้งขึ้นเพ่ือ  

ผลประโยชนทางการค้าเป็นหลัก ให้บริการในส่วนของการรับประทานอาหาร และเครื่องดื่ม ฟงเพลง 

เตนร า มีบรรยายกาศที่ดึงดูดใจด้วยระบบแสง สี เสียง ที่ทันสมัยไดแก คาราโอเกะ ผับ และดิสโก้เธค 

เป็นสถานที่ที่เปิดบริการในเวลากลางคืน ในเวลา 20.00 ถึง 02.00 น. ของวันรุงขึ้น เช่นเดียวกันกับ 

บุญส่ง เผ่าทรง อ้างถึงใน (สายัณห์ พยอมชื่น และคณะ 2546) กล่าวว่า สถานบันเทิง หมายถึง 

สถานที่ส าหรับผ่อนคลายความเครียดของประชาชนทั่วไปในยามราตรี โดยมีแสงสี และเสียงดนตรีไว้

คอยบรรเลงตลอดเวลา รวมทั้งยังมีการบริการเครื่องดื่มประเภทต่างๆ  

โดย ประเภทของสถานบันเทิง นันทยา คงประพันธ์ อ างถึงใน (คันธรส พลเยี่ยม 2545) มี

ดังต่อไปนี้ 
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1. ดิสโกเธค เปนสถานบันเทิงที่ผูใชบริการไปดื่มสุรา หรือเครื่องดื่มแอลกอฮอลภายนอกจะติด

แสง สี เสียง ที่ดึงดูดใจ สวนภายในจะมีฟลอรเตนร าขนาดใหญ ผูใชบริการสามารถ เตนไดอยางอิสระ 

บางครั้งจะมีการจัดคอนเสิรต หรือการแสดงของนักรองที่มีชื่อเสียง และสวนใหญจะมีการแสดงของ

นักดนตรีประจ าเธคเพ่ือดึงดูดนักทองเที่ยว  

2. คาราโอเกะ เปนสถานบันเทิงส าหรับผูใชบริการดานการรองเพลง ซึ่งมีหองรวม และ หอง

พิเศษส าหรับการใชบริการเปนหมูคณะ ภายในหองจะมีจอทีวี และมีเครื่องเสียงคาราโอเกะ มีระบบ

สเตอริโอ และมีไมโครโฟนส าหรับรองเพลง โดยมีตัวหนังสือเนื้อเพลง เลื่อนไปตามจังหวะ และท านอง

บนทีวี สามารถปิดเสียงนักร้องได้ ผูใชบริการจะเปนผูรองเพลงเอง และ เลือกเพลงไดเองตามเมนูที่

ทางสถานบันเทิงจัดไวให 

3. ผับ เปนสถานบันเทิงส าหรับดื่มสุรา ประกอบการฟงเพลง หรือเตนร า สามารถลุกขึ้นยืนเตนบริ

เวณท่ีนั่งของตนเองได มีบรรยากาศท่ีเราใจ สวนมากมักจะจัดแสงไฟสลัว และมืด มีระบบแสง สี เสียง

ที่ทันสมัย 

4. อาบอบนวด ลักษณะของอาบอบนวดมีทั้งแผนปจจุบัน คือ อาบอบนวดธรรมดาทั่ว ๆ ไป และ

อาบอบนวดแผนโบราณหรือการนวดแผนโบราณ ผูใชบริการมีตั้งแตวัยรุน วัยท างาน จนถึง ผูมีอายุ

มาก 

5. คาเฟ สถานบริการประเภทนี้ เนนทางดานการโชวตลก เปนวิธีหนึ่งที่สถานบริการ จะดึงดูด

ลูกคาเขาไปใชบริการ อีกสวนหนึ่ง เปนการโชวนักรอง ซึ่ง แตง ตัวชุดอวดทรวดทรงใหเห็นสัดสวน 

และมีการคลองพวงมาลัยใหกับนักรอง โดยแขกที่เปน ผูชายจะนิยมลักษณะของสถานบริการประเภท

คาเฟ จะเปนไปในรูปแบบของสถานที่มิดชิดมีมุมมืด โดยหนารานจะเนนความหรูหราของสถานที่ มี

แสงไฟเขาชวย  

6.ค็อกเทลเลานหรือคอฟฟชอป เปนสถานที่เท่ียวส าหรับคนกลางคืน เปนที่ที่มีนักรองที่มีชื่อเสียง 

เปนสถานที่เที่ยวส าหรับคนที่มีระดับรสนิยมสูง เปนที่ฟงเพลงของคนชอบเที่ยวตามโรงแรมตางๆ ให

บริการดานเสียงเพลง โดยแตงตัวสุภาพเรียบรอย ผูใชบริการมีทุกระดับอายุ ทั้งระดับหนุมสาว วัยรุน 

และผูมีอายุ เปนสถานที่ตางจากที่แรกเกือบทั้งหมด ภายในจะตกแตงหรูหรามากนอยแลวแตชื่อเสียง

ของสถานที่นั้น ๆ 
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7. บารร าวง เปนสถานที่ใหความบันเทิงส าหรับบุคคลทั่วไป โดยจัดเปนลานกวาง มีเวที มีการ 

เปดเพลงหรือวงดนตรีเลนสด ผูใชบริการตองมีการซื้อตั๋วร าวง กับพนักงานได สวนบารร าวงมีการ

ประดับไฟแบบดิสโกมีแสง สี เราใจ 

8. โรงน้ าชา เปนสถานบริการส าหรับเพศชายโดยเฉพาะ เนื่องจากเปนที่รูจักกันวา จะมีหญิงสาว

คอยใหบริการใหกับผูที่มาเที่ยว เปนกิจการเกาแกที่มีมานาน มีมากในยานที่เปนคนจีนอยูอาศัย ซึ่งคน

จีนจะนิยมดื่มน้ าชาเปนพิเศษ เปนสถานบริการราคาถูก ผูใชบริการสวนใหญมีรายไดนอย 

9. บาร โดยมากเรียกกันวา บารอะโกโก มีการโชวประเภทนุงนอยหมนอยเตนบนเวที และสวน

ใหญผูใชบริการเปนชาวตางชาติ คนไทยมีบางเพียงเล็กนอย 

จากการศึกษาพบว่าค านิยามที่ตรงกับประเด็นที่ผู้วิจัยได้ศึกษามากที่สุดคือ สถานบันเทิง 

หมายถึง สถานบริการตอนกลางคืน ปจจุบันไดตอบสนองคนในสังคม โดยจัดเปนสถานที่พบปะ

สังสรรคส าหรับคนท างานกลางวัน โดยพบปะสังสรรค์ในเวลากลางคืน ซึ่งได้ตอบสนอง ใหกับผูที่มา

เที่ยวยังสถานบริการเหล่านี้อยางดี โดยใหบริการในรูปแบบตาง ๆ เชน มีนักรอง มีดนตรี และมีการจ า

หนายเครื่องดื่มแอลกอฮอล อาหาร กล่าวโดย นันทยา คงประพันธ์ อางถึงใน คันธรส พลเยี่ยม (2545) 

อีกท้ังฟิลลิป คอตเลอร์ กล่าวถึงใน (ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ 2558) ยังได้ให้ข้อเสนอแนะ แก่ธุรกิจ

บันเทิงไทยไว้ว่า อุตสาหกรรมที่ไทยควรเน้นหนักให้มาก คือการท่องเที่ยว ร้านอาหาร  บันเทิง  

ยานยนต์ อาหารส าเร็จรูปและแช่แข็ง และการผลิตภาพยนตร์ เช่น สร้างให้ไทยเป็นเมืองหลวงของ

การถ่ายท าภาพยนตร์ของโลก หรือเป็นศูนย์กลางของเอเชีย 

 สรุปได้ว่าสถานบันเทิง คือ สถานประกอบการธุรกิจทางด้านบันเทิง ในยามค่ าคืน เพ่ือ

ตอบสนองความต้องการทางสังคมในรูปแบบต่างๆ ทั้งการพบปะสังสรรค ผ่อนคลายความตึงเครียด 

และการฉลองความส าเร็จต่างๆ โดยมีการให้บริการในรูปแบบต่างๆ กันไปตามประเภทของสถาน

บันเทิง มีการจ าหน่ายอาหาร เครื่องดื่ม เครื่องดื่มแอลกอฮล์ และมีบรรยากาศที่ดี เคล้าเสียงดนตรีที่

ดึงดูดนักท่องเที่ยวยามราตรีได้เป็นอย่างดี 

 

 

 

 

3. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจบริการ 
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ความหมาย 

จากที่ผู้วิจัยได้ศึกษาเกี่ยวกับแนวคิดธุรกิจบริการพบว่า ในส่วนของนิยามความหมายของการ

บริการ นักวิชาการทางการตลาดได้ให้ค านิยามเกี่ยวกับความหมายของการบริการ ไว้หลายประการ 

ซึ่งในส่วนของนักวิชาการทางการตลาด จากต่างประเทศได้ให้ค านิยามเกี่ยวกับแนวคิดธุรกิจบริการไว้

ดังต่อไปนี้ 

American Marketing Association (cited in Bennett,1996) ระบุว่า การบริการ หมายถึง 

คุณลักษณะที่จับต้องไม่ได้ ไม่มีตัวตนให้ขนย้าย ระบุรูปพรรณได้ยาก ประกอบไปด้วยองค์ประกอบที่

แยกจากกันไม่ได้ ซึ่งมักจะถูกแลกเปลี่ยนกันโดยตรงระหว่างฝ่ายผู้ผลิต กับฝ่ายผู้รับไปใช้ โดยผู้ผลิต

หรือผู้ขายมักไม่สามารถ ถ่ายโอนความเป็นเจ้าของกรรมสิทธิ์ในบริการหนึ่งๆให้กับผู้รับไปใช้ หรือผู้ซื้อ

ได้อย่างถาวร และเป็นคุณลักษณะที่จะเกิดมีอยู่เพียง ณ เวลาที่ก าลังถูกซื้อ หรือบริโภคเท่านั้น ซึ่งจะ

สูญสลายไปอย่างรวดเร็ว ไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้ นอกจากนี้ การบริการ ยังอาจหมายถึง กิจกรรม

ต่างๆ ที่กระท าโดยฝ่ายผู้ขาย ในการที่จะส่งมอบไปยังฝ่ายผู้บริโภค หรือผู้ซื้อซึ่งอาจเป็นได้ทั้งกิจกรรม

ก่อนการขาย หลังการขาย หรือเป็นส่วนเสริมในผลิตภัณฑ์ขณะที่ก าลังท าการซื้อขายนั้น ประกอบกับ 

Bender อ้างถึงใน เมธาพร อินทโชติ. (2553). ได้กล่าวว่า การบริการคือกิจกรรมต่างๆ ที่องค์กรมี

ให้กับลูกค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า ให้ได้รับความพึงพอใจในสินค้า หรือบริการของ

องค์กรนั้นๆ ซึ่งสอดคล้องกับ Gronroos (2000) ได้กล่าวว่า การบริการคือ กิจกรรมที่มีลักษณะจับ

ต้องไม่ได้ซึ่งโดยทั่วไปเกิดขึ้นจากการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างลูกค้ากับพนักงานให้บริการ หรือลูกค้ากับ

องค์กรผลิตสินค้า หรือลูกค้ากับระบบของการให้บริการที่ได้จัดไว้เพ่ือช่วยผ่อนคลายปัญหาของลูกค้า 

นอกจากนี้ (Lovelock et al.,2002) ยังได้ระบุเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการบริการไว้ใน 2 ความหมาย 

ได้แก่การบริการเป็นการกระท าที่ถูกส่งมอบจากฝ่ายหนึ่งไปยังอีกฝ่ายหนึ่ง ซึ่งการกระท าที่จับต้อง

ไม่ได้นั้นจะเป็นองค์ประกอบส าคัญที่สุดที่ขาดไม่ได้ในกระบวนการส่งมอบ แม้ว่ากระบวนการนั้นจะ

เกี่ยวข้องกับตัวผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ด้วยก็ตาม และในอีกความหมายหนึ่ง การบริการก็คือ กิจกรรม

ทางเศรษฐศาสตร์ที่ให้คุณค่าและประโยชน์กับผู้บริโภค ณ สถานที่ และเวลาที่เหมาะสม ด้วยการ

แลกเปลี่ยนเพ่ือสนองความต้องการของผู้รับบริการ 

ในส่วนของนักวิชาการชาวไทยก็ได้ให้ค านิยามเกี่ยวกับความหมายของการบริการไว้ ในแนวทาง

เดียวกัน โดย ชุษณะ รุ่งปัจฉิม อ้างถึงใน เมธาพร อินทโชติ. (2553). ได้ให้ความหมายการบริการเป็น 

2 ระดับ ได้แก่ ความหมายในระดับพฤติกรรมและความหมายในระดับสถาบัน กล่าวคือ ความหมาย
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ในระดับพฤติกรรมเป็นการมุ่งพิจารณาถึงการบริการในลักษณะที่เป็นกระบวนการในการปฏิบัติโดยมุ่ง

สนองถึงความต้องการของผู้รับบริการ ในแง่นี้การบริการจึงเป็นการพบปะสังสรรค์ หรือการมีการ

กระท าระหว่างกันของผู้ให้บริการกับผู้รับบริการ ซึ่งเป็นความหมายที่เน้นความส าคัญของการบริการ

ในฐานะที่เป็นกิจกรรมที่มีการเคลื่อนไหว และความหมายระดับสถาบันเป็นการมุ่งพิจารณาถึงการ 

บริการในฐานะที่เป็นเรื่องของการประกอบธุรกิจบริการ หรืออุตสาหกรรมบริการ ซึ่งถือว่าเป็นสถาบัน

ที่มีบทบาทและหน้าที่ต่อสังคมในด้านต่างๆ ตามลักษณะของการจัดแบ่งหมวดหมู่ของการบริการออก

ตามประเภท หรือกลุ่มของกิจกรรมที่มีส่วนสัมพันธ์กัน สอดคล้องกับ (สมคิด บางโม, 2538) ที่กล่าวไว้

ในลักษณะเดียวกันว่า ธุรกิจบริการ คือ ธุรกิจที่เสนอขายบริการในรูปแบบต่างๆเป็นหลัก ที่สามารถ

ตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้เพ่ือให้เกิดความสะดวกสบายปลอดภัยเป็นต้นและสามารถ

เรียกค่าตอบแทนจากการให้บริการนั้นนั้นจากผู้รับบริการ 

สรุปได้ว่า การบริการ คือ การปฏิบัติของผู้ให้บริการซึ่งอาจเป็นได้ทั้งตัวบุคคล เครื่องมือ หรือ

ระบบที่ผู้ให้บริการสร้างขึ้น เพ่ือตอบสนองความต้องการและความปรารถนาของผู้รับบริการ เพ่ือให้

ได้รับความพึงพอใจและความสะดวกสบายจากการบริการนั้น โดยการบริการมีลักษณะที่จับต้องไม่ได้ 

และไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้ 

ลักษณะเฉพาะของบริการ 

นอกจากเรื่องของการจับต้องไม่ได้ที่ท าให้ธุรกิจบริการแตกต่างจากธุรกิจสินค้าแล้วยังมีลักษณะ

พิเศษอ่ืนๆที่ท าให้บริการแตกต่างจากสินค้า โดย นักวิชาการต่างประเทศ ได้อธิบายลักษณะต่างๆของ

ธุรกิจบริการไว้ดังต่อไปนี้ (lovelock&Wright, 1999) และ (Hill&Gandhi, 1992) ได้กล่าวไว้ว่า การ

บริการมีลักษณะส าคัญ 4 ลักษณะที่แตกต่างจากผลิตภัณฑ์โดยทั่วไป ซึ่งมีอิทธิพลต่อการก าหนดกล

ยุทธ์การตลาดดังนี้ คือบริการเป็นสิ่งที่ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) บริการเป็นสิ่งที่ไม่สามารถ

แยกออกได้ (Inseparability) บริการเป็นสิ่งที่แปรเปลี่ยนได้อยู่เสมอ (Variability) และบริการเป็นสิ่ง

ที่ เ ก็ บ ไ ว้ ไ ม่ ไ ด้  ( Perishability) ซึ่ ง ค ล้ า ย ค ลึ ง กั บ  Kasper et al., 1 9 9 9 ; Kotler, 2 0 0 0 ; 

Kotler&Armstrong, 1999; Lovelock et al., 2002; McColl-Kennedy, 2003; Rust,Zahorik, & 

Keiningham, อ้างถึงใน พนิดา โค้วเจริญ (2546) ดังนี้ ลักษณะเฉพาะของการบริการทั้ง 4 ประการ 

เป็นลักษณะเฉพาะที่นักวิชาการหลายฝ่ายเห็นพ้องต้องกันที่สุดว่าเป็นลักษณะเด่นของการบริการ ซึ่ง

การทราบถึงลักษณะเด่นของการบริการเหล่านี้ จะมีผลต่อการจัดการตลาด ตลอดจนการสื่อสารกันได้

อย่างเหมาะสม และมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น โดยสามารถอธิบายแต่ละลักษณะได้ดังต่อไปนี้ 
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1. บริการเป็นสิ่งที่ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility)  

เป็นลักษณะที่โดดเด่นที่สุดซึ่งท าให้การบริการแตกต่างจากสินค้า บริการต่างๆมักไม่สามารถ

สัมผัส หรือมองเห็นได้เหมือนกับสิ่งของ หรือตัวสินค้า แต่มักรับรู้ได้เพียงในรูปของประสบการณ์ ณ 

ขณะที่บริการนั้นก าลังถูกส่งมอบมายังผู้บริโภคเท่านั้น และเป็นลักษณะที่สร้างความเสี่ยง เพราะยาก

ที่ ผู้บริโภคจะตัดสินคุณภาพจากสิ่งที่จับต้องมองเห็นไม่ได้ (Rust et al., 1996) ประกอบกับ (Kotler, 

2000) กล่าวว่า เมื่อบริการเป็นสิ่งซึ่งยากจะมองเห็นได้ ผู้บริโภคจึงมักจะหาความมั่นใจในคุณภาพของ

การบริการจากองค์ประกอบที่เก่ียวข้องที่จับต้องมองเห็นได้มากขึ้น อาทิ สถานที่ บุคคล อุปกรณ์ หรือ

เครื่องมือสื่อสารการตลาด เป็นต้น ดังนั้นผู้ให้บริการจึงต้องพยายามให้ความส าคัญกับสิ่งที่จับต้องได้ 

หรือประเมินได้ในการบริการให้มาก อาทิ ธนาคารซึ่งระบุว่ามีความรวดเร็ว ก็สามารถท าให้ความ

รวดเร็วนี้ดูจับต้องได้มากขึ้น โดยอาจออกแบบส านักงานให้ดูโฉบเชียวจัดบริเวณที่ลูกค้าจะเข้าแถวรอ

ไว้หลายช่องทางเพ่ือความรวดเร็ว หรือมอบผลประโยชน์ได้เปล่าบางประการให้กับลูกค้าที่ต้องเข้า

แถวรอนานเป็นต้น 

2. การบริการมีลักษณะที่แตกต่างหลากหลาย (Heterogeneous) 

(Lovelock et al., 2002) กล่าวว่า ในการผลิตสินค้านั้น ผู้ผลิตสามารถควบคุมการผลิตสินค้าให้

มีมาตรฐานเดียวกันได้อย่างชัดเจนก่อนที่จะน าสินค้านั้นออกจ าหน่ายสู่ผู้บริโภค แต่ในการให้บริการ 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งในบริบทที่ลูกค้าได้รับการบริการจากผู้ให้บริการทันที ณ ขณะเวลาหนึ่ง (ไม่ใช่ใน

บริบทที่การบริโภคเกิดขึ้น ขณะที่ลูกค้าไม่อาจอยู่ในสถานการณ์ท่ีพนักงานให้บริการ อาทิ บริการซ่อม

รถ ที่ลูกค้าอาจทิ้งรถไว้ที่ศูนย์ เป็นต้น) มักยากที่จะควบคุมให้การบริการที่ส่งมอบออกไปนั้นมี

มาตรฐานเดียวกันได้ทุกสถานการณ์ เนื่องจากในแต่ละสถานการณ์นั้น ก็มักได้รับอิทธิพลจากเหตุ

ปัจจัยหลายประการที่สามารถท าให้การบริการในแต่ละครั้งนั้นแตกต่างกันออกไป 

(Kasper et al., 1999) (Kotler, 2000) และ (Lovelock et al., 2002) กล่าวว่า การที่บริการ

เป็นสิ่งซึ่งเกิดจากการมีส่วนร่วมระหว่างบุคคลในกระบวนการสูง ก็เป็นเหตุผลส าคัญที่ท าให้การ

บริการนั้นยากที่จะควบคุมให้มีคุณภาพเป็นมาตรฐานเดียวกันได้ เพราะต้องเผชิญกับอิทธิพลของ

บุคคล โดยเฉพาะความรู้สึกนึกคิดของผู้ให้ และผู้รับการบริการซึ่งยากที่จะควบคุมให้เหมือนกันได้ใน

ทุกประการ อาทิ แพทย์บางคนอาจมีอัธยาศัยดี ในขณะที่บางคนอาจไม่ค่อยมีความอดทนสูงนัก ซึ่ง

เป็นเหตุผลส าคัญที่ท าให้การบริการนั้นแตกต่างกันออกไป สอดคล้องกับ (Rust et al., 1996) ที่ได้

กล่าวว่า เวลา และสิ่งแวดล้อมที่ต่างกันออกไปซึ่งควบคุมได้ยากก็เช่นเดียวกัน พนักงานคนเดียวกัน
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อาจให้บริการไม่เหมือนกันในแต่ละวัน โดยในวันที่มีลูกค้าน้อยพนักงานก็อาจให้บริการได้ดีกว่าในวันที่

มีลูกค้ามาก เป็นต้น 

ดังนั้น เพ่ือจัดการกับลักษณะที่แตกต่างหลากหลายของการบริการองค์กร องค์กรหนึ่ง จึงควร

พยายามที่จะควบคุมให้การบริการในทุกสถานการณ์นั้นมีมาตรฐานเดียวกันให้มากที่สุดเท่าที่จะ

เป็นไปได้ โดยอาจมีการคัดเลือก และฝึกฝนพนักงานเป็นอย่างดี วางแผนแบ่งงานให้กับแต่ละฝ่าย

อย่างเหมาะสมเป็นขั้นตอน และติดตามสอบถามความพึงพอใจจากลูกค้าอย่างต่อเนื่อง ดังที่ (Kotler, 

2000) ได้กล่าวไว้ 

3. ช่องทางการให้บริการ และการใช้บริการต้องเกิดขึ้นในเวลาเดียวกัน (production, distribution, 

and consumption simultaneous processes) หรือการบริการเป็นสิ่งที่ไม่สามารถแยกจากกันได้ 

(Inseparability) 

(Lovelock et al., 2002) กล่าวว่า เมื่อผู้ให้บริการได้ให้บริการกับผู้บริโภคแล้วผู้บริโภคก็จะได้รับ

การบริการนั้นทันที และกระบวนการบริการนั้นก็จะต้องประกอบไปด้วยทั้งฝ่ายผู้ให้ และฝ่าย

ผู้รับบริการ (Kasper et al., 1999) การบริการไม่สามารถแยกออกจากผู้ให้บริการได้ อาทิ ในบริการ

ท าฟัน ทันตแพทย์ก็จะต้องร่วมในกระบวนการให้บริการตั้งแต่ต้นจนจบ (McColl-Kennedy, 2003) 

นอกจากนี้ ในธุรกิจบางประเภท อาทิ ธุรกิจให้ค าปรึกษาด้านกฎหมาย หรือการท าศัลยกรรม ลูกค้าก็

อาจต้องการรับบริการจากผู้ให้บริการที่จ าเพาะเจาะจง ดังนั้นบางครั้งการบริการจึงไม่สามารถแยก

ออกจากตัวผู้ให้บริการที่จ าเพาะเจาะจงด้วยเช่นกัน (Rust et al., 1996) ผู้รับบริการเองก็จะต้องเข้า

มาเกี่ยวข้องด้วยในกระบวนการให้บริการด้วยจึงจะท าให้เกิดการบริการขึ้นได้ อาทิ การถอนเงินจาก

ATM ซึ่งผู้บริโภคเป็นผู้ท าให้เกิดการบริการขึ้นเองหรือการท าผมที่หักร้านท าผมไม่มีลูกค้าก็ไม่สามารถ

เกิดการบริการท าของขึ้นได้ เป็นต้น (Rust et al., 1996) ซึ่งต่างจากในธุรกิจสินค้าที่ผู้บริโภคไม่

จ าเป็นต้องมีส่วนร่วมในการผลิตสินค้าแต่สินค้าก็ยังสามารถท าให้เกิดมีขึ้นได้ 

4. การบริการไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้ (Cannot be kept in stock or Perishable) 

ในการนัดแพทย์บางครั้ง หากคนไข้ไม่สามารถไปพบแพทย์ได้ตามนัด แพทย์อาจเรียกเก็บเงินค่า

เสียเวลาในส่วนนั้นจากคนไข้ได้ เนื่องจากเวลาไม่ใช่สิ่งของ โดยแพทย์นั้นไม่สามารถจะเก็บเวลานัด

ของคนไข้รายหนึ่งไปมอบให้กับคนไข้รายอ่ืนๆต่อไปได้ เป็นช่วงเวลาที่ผ่านแล้วเลยไปซึ่งเท่ากับเป็น

การเสียเวลาของแพทย์ หรือในธุรกิจการเดินทางขนส่งที่ในขณะเดินทางแต่ละครั้งหากว่า ในเที่ยวหนึ่ง

ไม่สามารถที่จะขายที่นั่งได้หมดก็จะท าให้เสียที่นั่งที่ขายไม่ได้นั้นไปทันทีโดยไม่สามารถที่จะ  เก็บกักที่
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นั่งในรอบหนึ่งๆ นั้นไว้ขายในครั้งต่อๆไปได้เป็นต้น (Kotler, 2000; Kotler&Armstrong, 1999; 

Lovelock et al., 2002) 

เพ่ือที่จะรับมือกับปัญหาดังกล่าวนี้ ผู้ให้บริการก็ควรจะต้องท าให้ความต้องการซื้อ (Demand) 

ของผู้บริโภคสมดุลกับความสามารถ หรือความต้องการขาย (supply) ขององค์กร อาทิ ในส่วนที่

จัดการกับความต้องการซื้อ โรงแรมก็อาจส่งเสริมการขายในช่วงที่ผู้คนไม่นิยมเที่ยว เพ่ือดึงดูด

นักท่องเที่ยวให้สนใจเที่ยว และใช้บริการห้องพักของโรงแรมซึ่งว่างอยู่เป็นจ านวนมาก หรือในส่วนของ

ความต้องการขาย ภัตตาคารก็อาจจ้างบริกรเพ่ิมข้ึนในช่วงที่มีลูกค้ามาก เพ่ือรองรับความต้องการของ

ลูกค้าที่มีมากได้อย่างสมดุล เป็นต้น (Kotler, 2000; Kotler&Armstrong, 1999; Lovelock et al., 

2002) 

นอกจากนี้ (Lovelock et al., 2002) ก็ยังได้เพ่ิมเติมในลักษณะเฉพาะอ่ืนๆอีกบางประการได้แก่

การบริการไม่สามารถถ่ายโอนกรรมสิทธิ์ในการครอบครองให้กับลูกค้าได้ (Customer do not 

obtain wonership of service) อาทิ ลูกค้าสามารถใช้บริการโรงแรมได้แต่ท้ายที่สุดลูกค้าก็จะออก

จากโรงแรมไปโดยไม่ได้เป็นเจ้าของ ในบริการใดใดของโรงแรมอีกเป็นต้นนอกจากนี้การบริการยังเป็น

สิ่งที่ยากจะประเมินได้ ซึ่งต่างจากสินค้าที่ผู้บริโภคสามารถอาศัยรูปลักษณ์ภายนอกของสินค้าเป็นตัว

ช่วยในการตัดสินใจ แต่ส าหรับการบริการนั้นจะทราบดีหรือไม่ก็ต่อเมื่อได้ลองบริโภคบริการนั้นแล้ว 

หรือในบางครั้งแม้จะได้รับบริการแล้วก็ยังยากที่จะประเมินได้อยู่เช่นเดิม อาทิ การท าศัลยกรรม ซึ่ง

ต้องรอเวลาระยะหนึ่ง จึงจะทราบได้ว่าดีหรือไม่ เป็นต้น (Lovelock & Wright, 1999, อ้างถึงใน กนก

พร ตันติเสาวภาพ, 2544) และการบริการมักต้องค านึงถึงปัจจัยด้านเวลาเป็นส าคัญ เนื่องจาก

ผู้บริโภคมักจะต้องสละเวลาส่วนหนึ่งมาร่วมเพ่ือให้เกิดการบริการ ดังนั้นการให้บริการจึงควรจะต้อง

รวดเร็ว และตรงต่อเวลา เพ่ือให้ผู้บริโภครู้สึกว่าได้ใช้เวลาไปอย่างคุ้มค่า และได้รับความพึงพอใจ 

ลักษณะสุดท้าย คือ การบริการมีช่องทางส่งมอบที่หลากหลาย อาทิ ในปัจจุบันการบริการบางอย่าง

สามารถถูกส่งมอบไปยังทั่วทุกมุมโลกได้อย่างกว้างขวางผ่านระบบอินเตอร์เน็ตซึ่งเป็นอีกหนึ่งใน

ช่องทางใหม่ใหม่ท่ีการบริการมักจะถูกส่งมอบออกไปได้ (Lovelock et al., 2002) 

โดยนักวิชาการชาวไทยก็ได้ให้ความหมาย ในส่วนของลักษณะเฉพาะของบริการไว้เช่นเดียวกันว่า 

จินตนา บุญบงการ (2549) ได้กล่าวถึงลักษณะของงานบริการไว้ ดังนี้ การไว้วางใจ (Trust) ถ้าผู้ซื้อไม่

มีโอกาสได้รู้แน่นอนว่าจะได้รับบริการอะไรจนกว่าบริการนั้นส่งมาให้แล้ว การวางใจจึงครอบคลุมการ

ติดต่อทุกขั้นตอนในขณะที่สินค้าสามารถแตะต้องตรวจสอบได้ทั้งตัวสินค้าและตัวอย่างสินค้า การ
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ให้บริการอาจ ให้ได้เฉพาะค าอธิบายและได้รู้จักประสบการณ์ ซึ่งอาจไม่ตรงกับที่ผู้รับบริการต้องการก็

ได้ การบริการเป็นเรื่องที่จับต้องไม่ได้ ผู้ซื้อไม่อาจสัมผัสกับบริการก่อนที่จะตกลงใจซื้อเหมือนกับที่ซื้อ

สินค้าได้ แบ่งแยกไม่ได้ และไม่สามารถแยกแยะเรื่องบริการออกจากตัวบุคคลซึ่งเป็นผู้ให้บริการนั้นท า

ให้การขายบริการต้องเป็นการขายตรงจากผู้ให้บริการไปยังผู้ซื้อเพ่ือเป็นอเนกพันธ์ ผู้ให้บริการแต่ละ

คนก็มีแบบและวิธีการให้บริการของตนเอง จึงเป็นการยากที่จะก าหนดมาตรฐานของการให้บริการ

เป็นมาตรฐานเดียวกัน ความไม่คงทนและการเปลี่ยนแปลงการบริการจะมีลักษณะที่ไม่คงทนและมี

การเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาและไม่สามารถเก็บรักษาได้  เพ่ือให้ง่ายต่อความเข้าใจ ผู้วิจัยจะ

ยกตัวอย่างตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสินค้าและบริการ ไว้ดังต่อไปนี้  

สินค้า บริการ 

1. จับต้องได้ 1. จับต้องไม่ได้ 

2. มีลักษณะที่เหมือนกัน 2. มีลักษณะที่แตกต่างหลากหลาย 

3. การผลิตสินค้าและช่องทางการจัด
จ าหน่ายแยกจากการบริโภคได้ 

3. การให้บริการ ช่องทางการให้บริการ และการใช้บริการ
ต้องเกิดขึ้นในเวลาเดียวกัน 

4. เป็นสิ่งของ 4. เป็นกิจกรรม หรือกระบวนการ 

5. คุณค่าท่ีได้รับถูกผลิตมาจากโรงงาน 5. คุณค่าที่ได้รับเกิดจากการติดต่อกัน ระหว่าผู้ซื้อ และ
ผู้ขาย 

6. ลูกค้ามักไม่มีส่วนร่วมในกระบวนการ
ท าให้เกิดสินค้า 

6. ลูกค้ามีส่วนร่วมในการท าให้เกิดบริการ 

7. สามารถเก็บรักษาไว้ในคลังสินค้าได้ 7. ไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้ 

8. ลูกค้ามีกรรมสิทธิ์ที่จะครอบครอง
สินค้า และถ่ายโอนกรรมสิทธิ์สินค้าให้
ผู้อื่นได ้

8. ลูกค้าไม่สามารถมีกรรมสิทธิ์ครอบครองในการบริการ 
และไม่สามารถถ่ายโอนกรรมสิทธิ์การบริการนั้นให้ผู้อ่ืนได้ 

ตารางที่ 1 ตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างสินค้าและบริการ 
ที่ ม า :  Gronroos, C. (2 0 0 0 ) .  Service management and marketing: A customer 

relationship management approach. (2nd ed.), Chichester, UK John Wiley & Sons. 

ดังนั้นในการศึกษาครั้งนี้จ าเป็นจะต้องทราบได้ว่าควรที่จะศึกษาในบริบทของธุรกิจบริการ

ประเภทใดจึงจะสามารถตอบค าถามในแง่ของการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าได้ดีที่สุดดังนั้นการ
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ทราบถึงเกณฑ์การแบ่งประเภทของธุรกิจบริการในลักษณะต่างๆที่เกี่ยวข้องเพ่ือเลือกประเภทของ

ธุรกิจบริการที่จะศึกษาได้อย่างเหมาะสมจึงเป็นอีกส่วนส าคัญซึ่งไม่อาจละเลยได้ โดยจะกล่าวถึง

ดังต่อไปนี้ 

ประเภทของธุรกิจบริการ 

การจัดแบ่งประเภทของสินค้าหรือบริการมีความส าคัญต่อนักการตลาดเป็นอย่างมาก เนื่องจาก

สามารถใช้เป็นประโยชน์ในการบริหารจัดการทางการตลาดให้กับสินค้าและบริการนั้นๆ โดยมี

นักวิชาการหลายท่านได้ท าการแบ่งประเภทของธุรกิจบริการโดยใช้หลักเกณฑ์ที่มีความแตกต่างกัน

ออกไป โดย Lovelock & Wright (1999) กล่าวว่า เกณฑ์ในการแบ่งประเภทของธุรกิจบริการเหล่านี้ 

มักพิจารณาจากปัจจัยในเรื่อง วิธีการติดต่อเพ่ือให้บริการลูกค้า ระดับความใกล้ชิดกับลูกค้า หรือ

ระดับการมีส่วนร่วมของลูกค้า ความเกี่ยวพันของผู้บริโภค ลักษณะความจะต้องได้ของบริการ ระดับ

ความจ าเพาะเจาะจงของบริการ วิธีการส่งมอบบริการไปยังลูกค้า เป็นต้น โดย (Hill & Gandhi, 

1992) ได้สรุปปัจจัยส าคัญท่ีนักการตลาดสามารถน ามาใช้ในการพิจารณาจัดแบ่งธุรกิจบริการออกเป็น

ประเภทต่างๆได้ ประเภทของการบริการอาจจะจ าแนกระเภทได้หลายลักษณะด้วยกันได้แก่ 

1. จ าแนกตามลักษณะของผู้ขายซึ่งแบ่งออกเป็นกิจการที่ท าโดยเอกชนแต่ไม่หวังผลก าไร เช่น 

สถาบันการศึกษาและกิจการที่ท าโดยรัฐ ซึ่งได้แก่กิจการสาธารณูปโภคต่างๆ 

2. จ าแนกตามลักษณะของผู้ซื้อ ซึ่งแบ่งออกเป็น การใช้บริการเพ่ือประโยชน์ส่วนตัว หรือในครัวเรือน

และผู้ใช้อุตสาหกรรม ซึ่งรวมถึงอุตสาหกรรมการเกษตร เหมืองแร่ การผลิตสินค้าและอ่ืนๆ อาจจะมี

ทั้งในรูปของเอกชนที่มุ่งหวังก าไรหรือรัฐบาลก็ได้ 

3. จ าแนกตามระเบียบข้อบังคับ ซึ่งจะมีการจ าแนกตามดีกรีความเข้มงวดที่กฎข้อบังคับที่มีอยู่ ได้แก่ โดย

แบ่งเป็นบริการที่มีกฎข้อบังคับมากสุด ได้แก่ บริการเกี่ยวข้องกับผลประโยชน์ของคนกลุ่มใหญ่ หรือ

สาธารณะ เช่น สาธารณูปโภค การเงิน การขนส่ง และการคมนาคม บริการที่ไม่เก่ียวข้องกับสาธารณะ

ชนกฎหมายไม่ค่อยเข้าไปข้องเก่ียว 

4. จ าแนกตามมาตรฐานอุตสาหกรรม SIC (Standard Industrial classification) ดังนี้คือ การสื่อสาร 

(Communications) ที่ปรึกษาและบริการทางธุรกิจ (Consulting and Business Facilitating) 

บริการการศึกษา (Educational) บริการการเงิน (Financial) เช่น ธนาคาร ตลาดหุ้น บริการเพ่ือ

สุขภาพ (Health) เช่นโรงพยาบาลคลินิก บริการเกี่ยวกับครัวเรือน(Household Operations) เช่น 
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ไฟฟ้าน้ าประปา บริการที่อยู่อาศัย (Housing) เช่น โรงแรม อพาร์ทเมนต์ และบริการประกันภัย 

(Insurance) 

จากข้อมูลข้างต้น กล่าวได้ว่าธุรกิจบริการเป็นส่วนหนึ่งของสถานบันเทิง โดยมีนักวิชาการได้ให้

ความหมายในส่วนนี้ไว้เช่นกัน โดย เสถียรวิชัยลักษณ์ และสืบวงศ์ วิชัยลักษณ์ (2543) กล่าวว่าธุรกิจ

ประเภทบริการ ตั้งขึ้นเพ่ือประโยชน์ทางด้านการบริการแก่บุคคลทั่วไปในเวลากลางคืน ให้บริการ

เครื่องดื่ม อาหาร และความบันเทิงในด้านต่างๆอีกมากมาย กลยุทธ์ทางการตลาดมีความส าคัญต่อ

วิจัยพรรคธุรกิจของสถานบันเทิง ต้องมีการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างการรับรู้กระตุ้น

ยอดขาย เพ่ิมพูนประสบการณ์ให้กับผู้บริโภค และเพ่ิมความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค การน านวัตกรรม

เทคโนโลยีและการบริการ มาพัฒนาร่วมด้วย จะช่วยส่งเสริมกระบวนการด าเนินงานให้มีความรวดเร็ว 

และ เพ่ิมความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค เห็นได้ว่า ธุรกิจบริการในสถานบันเทิงนั้น ต้องค านึงถึง

พฤติกรรมผู้บริโภคประกอบกัน  

 

4. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมาย 

พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2542 ให้ความหมายของ “พฤติกรรม” ไว้ว่า 

“พฤติกรรม หมายถึง การกระท า หรืออาการท่ีแสดงออกทางกล้ามเนื้อ ความคิด และ ความรู้สึก เพ่ือ

ตอบสนองสิ่งเร้า” โดยนักวิชาการชาวไทยได้ให้ความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมไว้ดังนี้ สิทธิโชค วรานุ

สันติกุล อ้างถึงใน จิรวัฒน์ ภูวรกิจ (2556) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมไว้ว่า เป็น ปฏิกิริยาทุกชนิด

ที่มนุษย์แสดงออกมาภายนอก พฤติกรรมภายในอาจมีสิ่งที่เป็นรูปธรรม นามธรรม เช่น ปฏิกิริยาของ

อวัยวะภายในร่างกาย ความรู้สึกนึกคิด เจตคติ ทัศนคติ มักจะเป็น พฤติกรรมที่ไม่ สามารถสังเกตเห็น

ได้ชัด ส่วนพฤติกรรมภายนอกเป็นปฏิกิริยาที่คนเราแสดงออก ตลอดเวลาของ การด ารงชีวิตเป็น

พฤติกรรมที่แสดงออกมาให้ผู้อื่นเห็นทั้งจากวาจาและการกระท า 

จากความหมายของพฤติกรรมข้างต้น กล่าวได้ว่า ธุรกิจทุกประเภท มีความจ าเป็นที่จะต้อง

ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งจะเป็นกุญแจที่ส าคัญในการด าเนินธุรกิจไปสู่เป้าหมาย รวม

ไปถึงการประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ อันเนื่องมาจากการที่ธุรกิจมีความเข้าใจในตัว

ผู้บริโภค เป็นสิ่งส าคัญ ในส่วนนี้จะกล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อในธุรกิจบริการซึ่งเกี่ยวข้องกับ

พฤติกรรมของผู้บริโภค และความส าคัญของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เพ่ือน ามาเป็นแนวทางใน
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การวางแผนการตลาดอันน าไปสู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ กล่าวคือ เนื่องจากพฤติกรรมผู้บริโภค

มีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทาง

การตลาดที่สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค และความสามารถในการค้นหาแนวทางแก้ไขพฤติกรรม

ในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้อง และสอดคล้องกับความสามารถในการ

ตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น 

จากการศึกษาความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคมีนักวิชาการหลายท่านทั้งในประเทศไทย 

และต่างประเทศได้ให้ค านิยามความหมายของ พฤติกรรมผู้บริโภค ไว้ดังนี้  

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2539) ได้ให้ความหมายของ พฤติกรรมผู้บริโภคว่า พฤติกรรมผู้บริโภค 

คือ การตอบสนอง ของผู้บริโภคที่มีความเกี่ยวข้องกับการใช้หรือได้รับบริการ ในสินค้า หรือบริการ

นั้นๆ รวมทั้งการ ตัดสินใจเลือกซื้อ ซึ่งเป็นตัวก าหนดการตอบสนองต่างๆ ซึ่งสอดคล้องกับ ศิริวรรณ 

เสรีรัตน์ (2546) ที่ได้ให้ความหมายของ พฤติกรรมผู้บริโภค ไว้เช่นเดียวกันว่า พฤติกรรมผู้บริโภค คือ 

การกระท า ของผู้บริโภค ในการซื้อ ค้นหา การใช้ เพ่ือให้ทราบถึงผลิตภัณฑ์หรือบริการ ที่จะ

ตอบสนองต่อผู้บริโภค เช่นเดียวกันกับ องอาจ ปะทะวานิช อ้างถึงใน ธญัญ์นรี วณีกร (2557) กล่าว

ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกียวข้องโดยตรงกับการจัดหา

ให้ได้ซึ่งสินค้าและบริการโดย หมายถึง การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ ที่สามารถสร้างความพึง

พอใจในการซื้อ ให้แก่ผู้ซื้อมากที่สุด สาเหตุที่ผู้บริโภคซื้อสินค้า และบริการ อาจเป็นเพราะมีสิ่งจูงใจ

บางประการ ที่สอดคล้องกับทัศนะคติของผู้บริโภค จากการศึกษาความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค

ของนักวิชาการชาวไทยพบว่า เป็นไปในทิศทางเดียวกันกับนักว่าชาการต่างประเทศ โดย Kotler; & 

Keller อ้างถึงใน จิรวัฒน์ ภูวรกิจ (2556) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

เป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมของบุคคล กลุ่มคนหรือองค์กร (ซึ่งหมายถึง ผู้บริโภค) เกี่ยวกับการเลือก

ซื้อและการใช้สินค้า และบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของเขา สอดคล้องกับ Schiffman and 

Kanuk อ้างถึงใน จิรโรจน์ ธรรมสโรช (2557) ได้ให้ความหมายของ พฤติกรรมผู้บริโภค คือ พฤติกรรม

ที่แสดงออกถึงการ ซื้อ แสวงหา การได้รับบริการต่างๆ ที่ผู้บริโภคคาดว่าจะ ได้รับหรือสามารถ

ตอบสนองความต้องการของตนเองได้ ซึ่งเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับ Cannon, Perreault and 

McCarthy (2008) ให้ความหมายของ พฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

คือ ปฏิกิริยาการแสดงออกหรือกระบวนการ ที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ ใช้บริการ หาข้อมูล หรือ

การประเมินผลของผลิตภัณฑ์หรือบริการ นั้นๆ เพ่ือที่จะได้รับผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ตรงตามความ
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ต้องการความคาดหวังของตัวผู้บริโภคเอง และท าอย่างนั้นซ้ าๆ จนเปลี่ยนเป็นพฤติกรรม โดยเป็น

พฤติกรรมที่เกิดขึ้นก่อน ระหว่าง และหลังจากกระบวนการในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ หรือ

บริการ อีกทั้ง Batra, Myers and Aaker อ้างถึงใน จิรโรจน์ ธรรมสโรช (2557) ยังได้ให้ความหมาย

ของพฤติกรรมผู้บริโภค ไว้เพ่ิมเติมว่า คือ พฤติกรรมที่เป็นผลมาจากการรับรู้ การสื่อสาร เพ่ือศึกษา

ลักษณะต่างๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

กล่าวได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรม หรือปฏิกิริยาการแสดงออกที่ผู้บริโภคมี

ขั้นตอนต่างๆ ทางความคิด ในการตัดสินใจในการเลือกซื้อ การใช้บริการ หรือการประเมินผลของ

ผลิตภัณฑ์หรือบริการ นั้นๆ เพ่ือที่จะได้รับผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ตรงตามความต้องการความคาดหวัง

ของผู้บริโภค และสามารถตอบสนองความต้องการ และความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2549) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer 

Behavior) เป็นการค้นหาและวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของ ผู้บริโภคเพ่ือทราบถึง

ลักษณะความต้องการ และพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค ค าตอบที่จะได้ จะช่วยให้นักการ

ตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) เพ่ือสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้

อย่างเหมาะสมค าถามทีใช้เพ่ือค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค แสดงการใช้ 7 ค าถาม เพ่ือหา

ค าตอบ 7 ประการที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค รวมทั้งการใช้กลยุทธ์ การตลาดให้สอดคล้องกับ

ค าตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค และตารางที่แสดงการประยุกต์ใช้ 7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และ

ค าตอบที่เก่ียวของกับพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ดังตารางที่ 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 2 แสดงค าถาม 6Ws 1H เพ่ือหาค าตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (7Os) 



 34 
 

ค าถาม (6Wsและ1H) ค าถามที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเกี่ยวข้อง 

1.ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the targer 
market?) 

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants)  
1) ทางด้านประชากรศาสตร์  
2) ภูมิศาสตร์  
3) จิตวิทยา  
4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps)  
ประกอบด้วย กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดที่เหมาะสมกับ การ
ตอบสนองความพึงพอใจ ของ
กลุ่มเป้าหมาย 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร (What 
does the consumer buy?)  
 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
(Objects) หรือ สิ่งที่ผู้บริโภค 
ต้องการจากผลิตภัณฑ์ คือ  
1) คุณสมบัติ หรือ 
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
(Product Component) 
2) ความแตกต่างเหนือกว่า
คู่แข่ง(Competitive 
Differentation)  

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
1) ผลิตภัณฑ์หลัก 
2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 
ประกอบ ด้วยการบรรจุหีบห่อ 
ตราสินค้ารูปแบบสินค้า 
บริการ คุณภาพ ลักษณะ 
นวัตกรรม ฯลฯ  
3) ผลิตภัณฑ์ควบ  
4) ผลิตภัณฑ์คาดหวัง  
5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ ความ
แตกต่างทางการแข่งขัน 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why  
does the consumer buy?)  
 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objectives) ผู้บริโภคซื้อ 
สินค้าเพ่ือตอบสนองความ 
ต้องการของเขาด้านร่างกาย 
และจิตวิทยา ซึ่งต้องศึกษาถึง
ปัจจัยที่มีอิทธิผลต่อพฤติกรรม
การซื้อ คือ  
1) ปัจจัยภายนอก หรือ ปัจจัย
ทางจิตวิทยา  
2) ปัจจัยทางสังคม   

(Competitive 
Differentation)  
ประกอบด้วยความแตกต่าง
ของ ผลิตภัณฑ์ การบริการ 
พนักงาน และภาพพจน์ กล
ยุทธ์ที่ใช้มาก คือ 1) กลยุทธ์
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product 
Strategies)  
2)กลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion 
Strategies)  
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ค าถาม (6Wsและ1H) ค าถามที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเกี่ยวข้อง 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why  
does the consumer buy?) 
(ต่อ) 

3) วัฒนธรรม  
4) ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านการ
โฆษณา การขายโดยใช้
พนักงานขาย การส่งเสริมการ
ขาย การให้ข่าว และ
ประชาสัมพันธ์ 

4.ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตัดสินใจซื้อ (Who 
Participates in the buying)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) และมี
อิทธิพล ในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบด้วย 1) ผู้ริเริ่ม  
2) ผู้มีอิทธิพล  
3) ผู้ตัดสินใจซื้อ  
4) ผู้ซื้อ 
5) ผู้ใช้ 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์
การโฆษณา การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and 
Promotion Strategies) โดย
ใช้กลุ่มอิทธิพล 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (Who 
does the consumer but?)  
 

โอกาสในการซื้อ (Occasion) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ 
ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวันใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาล 
ต่างๆ  
 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies)  
เช่น ท าการส่งเสริมการตลาด 
เมื่อใด จึงสอดคล้องกับโอกาส
ในการซื้อ 

6.ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where 
does the consumer buy?)  

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets)  
ที่ผู้บริโภคท าการซื้อ เช่น 
ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์
เก็ต บางล าพู พาหุรัด สยามส
แควร์ ร้านขายของช า ฯลฯ  

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) บริษัทน า
ผลิตภัณฑ์สู่ตลาดเป้าหมาย ใน
การพิจารณาว่าจะผ่านคน
กลางอย่างไร  

ตารางที่ 3 แสดงค าถาม 6Ws 1H เพ่ือหาค าตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (7Os) (ต่อ) 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, กลยุทธ์การตลาด (กรุงเทพฯ : พัฒนาศึกษา, 2534), 97-99 
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 นอกจากนี้ การทราบถึงความรู้สึกของลูกค้าหลังการซื้อ การใช้ผลิตภัณฑ์นั้น จะช่วยให้ทราบ

ถึงแนวทางในการปรับปรุงสินค้าและบริการได้ดี และสามารถตอบสนองต่อลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น ดังตาราง

ต่อไปนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 4 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือเลือกใช้บริการ 
ที่มา: ฉัตยาพร เสมอใจ. (2548). การจัดการและการตลาดบริการ. กรุงเทพฯ : ซีเอ็ดยูเคชั่น. 

ในการตัดสินใจซื้อหรือที่เรียกกันว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคนั้นๆ ได้มีนักวิชาการ ได้กล่าวถึง

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ อาทิเช่น ฉัตรยาพร เสมอใจ (2548) ได้กล่าวว่าการตัดสินใจซื้อหรือท่ีเรียกกัน

ว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคนั้น จะประกอบไปด้วยปัจจัยสถานภาพ ความต้องการต่างๆ ในหลายด้าน

เข้ามาเกี่ยวข้อง มาเป็น ตัวก าหนดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือเลือกใช้บริการ เช่น ลักษณะทาง

สรีระ สถานภาพ ครอบครัว สถานภาพสังคม วัฒนธรรม ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม ปัจจัยทางด้าน

สังคม ปัจจัยส่วน บุคคล เป็นต้น ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะเป็นตัวที่ท า ให้ผู้บริโภคแต่ละบุคคลมีพฤติกรรมความ

ต้องการที่ไม่เหมือนกัน จึงต้องมีการจัดกลุ่มของผู้บริโภคตามพฤติกรรม เพ่ือที่จะสามารถให้บริการกับ

ผู้บริโภค ให้ตรงตามความต้องการได้ ซึ่งในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะแบ่งข้ันตอนต่างๆ ดังนี้ 

1. ความต้องการ หรือการรับรู้ถึงความต้องการ (Need arousal or problemrecognition) 

สิ่งนี้จะเป็นกระบวนการเริ่มแรกหรือจุดเริ่มต้นของกระบวนการซื้อ ซึ่งในการที่จะเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์หรือเลือกรับบริการสักอย่างหนึ่ง จะต้องมีเหตุปัจจัยหรือความต้องการเข้ามาเป็นตัวกระตุ้น

ให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการอยากได้เป็นเจ้าของหรือต้องการใช้บริการนั้นๆ ซึ่งในการกระตุ้นนั้น

Who :  ใครคือตลาดเป้าหมาย   กลุ่มเป้าหมาย 

What :  ตลาดซื้ออะไร    ความต้องการ 

Why :  ท าไมจึงซื้อ    เหตุผล 

Who :  ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ   กลุ่มอิทธิพล 

When :  ซื้อเมื่อใด    โอกาสการซื้อ 

Where :  ซื้อที่ไหน    แหล่งซื้อ 

How :  ซื้ออย่างไร    วิธีการซื้อ 
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จะต้องท าให้สอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภค ถ้าหากไม่สามารถ

กระตุ้นให้ผู้บริโภครู้สึกว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นเป็นสิ่งที่จ าเป็นกับการใช้ชีวิต หรือไม่สอดคล้องกับ

การใช้ชีวิตของผู้บริโภคก็จะท าให้ไม่เกิดประโยชน์และไม่สามารถไปยังขั้นตอนต่อไปได้ 

2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search)  

เมื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการอยากได้ อยากที่จะเป็นเจ้าของแล้ว ผู้บริโภคเหล่านี้จะมี

การแสวงหาข้อมูลต่างๆที่เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ เช่น ประเภท ของสินค้าหรือบริการ

นั้นๆ ราคา สถานที่จัดจ าหน่าย ตราสินค้ามีความหน้าเชื่อถือหรือไม่ การ สมนาคุณการรับประกันหลัง

การขาย การตอบรับจากผู้ที่เคยใช้ เป็นต้น สิ่งเหล่านี้จะเป็นส่วนในการ ตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการของ

กลุ่มผู้บริโภค โดยสื่อที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด มี 4 กลุ่มใหญ่ๆ ได้แก่ 

 แหล่งข้อมูลจากบุคคล เช่น เพ่ือน ผู้ที่เคยใช้ ครอบครัว เป็นต้น แหล่งข้อมูล ชนิดนี้จะเป็นแหล่งข้อมูล

ที่มีอิทธิพลมากที่สุด 

 แหล่งข้อมูลทางการค้า เช่น โฆษณา หรือการสอบถามจากพนักงานให้บริการ 

 แหล่งข้อมูลสาธารณะ เช่น สื่อมวลชนต่างๆ สังคมออนไลน์ 

 แหล่งทดลองใช้ เช่น สถานที่จัดแสดงสินค้าต่างๆ หรือแม้แต่การสอบถามผู้ที่ เคยทดลองใช้สินค้านั้นๆ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 

เมื่อมีความต้องการอยากได้และมีข้อมูลต่างๆของผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆแล้วก็จะมีการ

ประเมินทางเลือกในการที่จะซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ โดยจะพิจารณาจากลักษณะต่างๆ ของ

ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ต่างยี่ห้อกัน เพ่ือเปรียบเทียบถึงจุดเด่นและจุดด้อย ข้อดีและข้อเสีย คุณสมบัติ 

ทัศนคติต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์และบริการ เพ่ือที่จะได้ผลิตภัณฑ์ หรือ บริการที่

ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด 

 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

เมื่อผ่านขั้นตอนการประเมินต่างๆ และตัดสินใจเรียบร้อยแล้ว ผู้บริโภคจะได้ ผลิตภัณฑ์หรือ

บริการที่ตรงกับความต้องการของตนเองมากที่สุด แต่เมื่อถึงเวลาใช้งานจริง อยากจะมีปัจจัยอ่ืนๆเข้า

มาท าให้ส่งผลกระทบกับการตัดสินใจซื้อได้ เช่น เมื่อตัดสินใจซื้อสินค้ายี่ห้อหนึ่ง แต่ สภาพสังคมที่

ผู้บริโภคอยู่นั้นใช้สินค้าชนิดเดียวกันที่ยี่ห้อหรูหรา ราคาแพง ซึ่งอาจจะส่งผลท าให้เสียความมั่นใจ ซึ่ง
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ปัจจัยนี้อาจจะท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจเปลี่ยนยี่ห้อได้ เพ่ือให้เป็นที่ยอมรับในสังคมที่ตนเองอยู่หรือ

ปัจจัยอ่ืนๆที่ส่งผลกระทบให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในการตัดสินใจซื้อ ที่กล่าวมาข้างต้น ซึ่งจะท าให้

ผู้บริโภคลดความเสี่ยงและหลีกเลี่ยงจากความเสี่ยงนั้นๆ 

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior)  

พฤติกรรมหลังการขายเป็นสิ่งที่ส าคัญ เพราะจะท าให้ผู้บริโภคจงรักภักดีกับ ผลิตภัณฑ์หรือ

บริการนั้น และเกิดการใช้ซ้ าหากผู้บริโภคใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการแล้วเกิดความพึง พอใจจะท า ให้เกิด

ทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์หรือบริการ แต่ถ้าหากใช้แล้วเกิดทัศนคติท่ีไม่ดีกับ ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ

แล้ว จะส่งผลต่อท าให้เกิดการเลิกใช้ในที่สุด ดังนั้นพฤติกรรมหลังการซื้อของผู้บริโภคจึงเป็นสิ่งส าคัญ

และต้องท าให้เกิดความพึงพอใจเพ่ือให้เกิดทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์หรือบริการและจะส่งผลท าให้เกิด

การซื้อผลิตภัณฑ์และใช้บริการซ้ าต่อความต้องการหรือ การรับรู้ถึงความต้องการ (Need arousal or 

problemrecognition)  

ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ 

รังสรรค์ ประเสริฐศรี อ้างถึงใน ธญัญ์นรี วณีกร (2557) ได้กล่าวถึง ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการ

ของมาสโลว์ (Maslow’s hierarchy of needs theory) ไว้ว่า เป็นทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับความต้องการ

ขั้นพ้ืนฐาน ของมนุษย์ ซึ่งก าหนดโดยนักจิตวิทยาชื่อมาสโลว์ (Abraham Maslow) เป็นทฤษฎีการจูง

ใจที่มีการ กล่าวขวัญกันอย่างแพร่หลาย ทั้งนี้มนุษย์มักจะแสดงออกจากความต้องการที่อยู่ภายใน ซึ่ง

มาสโลว์ได้ก าหนดทฤษฏีล าดับขั้นตอนของความต้องการซึ่งก าหนดความต้องการขั้นพ้ืนฐานของ

มนุษย์ไว้ 5 ระดับ ซึ่งจัดล าดับจากความต้องการระดับต่ าไปยังระดับสูง มีผลต่อระบบการตัดสินใจ

และพฤติกรรมผู้บริโภค ดังนี้ 

1. ความส าเร็จส่วนตัว 

2. ความต้องการด้านอีโก้ (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 

3. ความต้องการด้านสังคม 

4. ความปลอดภัยและม่ันคง 

5. ความต้องการของร่ายกาย 

กล่าวได้ว่า พฤติกรรมของมนุษย์สามารถอธิบายได้โดยใช้แนวโน้มในการค้นหาเป้าหมายที่จะท า

ให้ชีวิตของเขาได้รับความต้องการ ความปรารถนาและได้รับสิ่งที่มีความหมายต่อตนเอง โดยเขาเชื่อ

ว่าบุคคลเป็นสัตว์ที่มีความต้องการ และเป็นการยากที่มนุษย์จะไปถึงขั้นของความพึงพอใจอย่าง
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สมบูรณ์ ด้วยเหตุผลว่าเมื่อมนุษย์ได้รับความพึงพอใจในสิ่งหนึ่งแล้วก็จะยังคงเรียกร้องความพึงพอใจ

สิ่งอ่ืนๆอีกต่อไปซึ่งถือเป็นคุณลักษณะของมนุษย์ ซึ่งเป็นผู้ที่มีความต้องการจะได้รับสิ่งต่างๆอยู่เสมอ

ความต้องการของมนุษย์นั้นติดตัวมาแต่ก าเนิด และเรียงล าดับขั้นของความต้องการตั้งแต่ขั้นแรกสู่

ความต้องการขั้นสูงขึ้นไปเป็นล าดับ โดย มาสโลว์ได้เรียงล าดับขั้นของความต้องการของมนุษย์จาก

ขั้นต้นไปสู่ความต้องการขั้นต่อไปไว้เป็นล าดับ ดังภาพต่อไปนี้ 

ภาพที่ 1 ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ 
 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ เข้าถึงเมื่อวันที่ 10 พฤศจิกายน พ.ศ.2560, 

เข้าถึงได้จาก https://kawisara2537.wordpress.com 

จากภาพจะเห็นได้ว่า 

ขั้นที่ 1: ความต้องการพื้นฐานด้านกายภาพ หมายถึง ความต้องการด้านปัจจัย 4 ที่มีผลต่อการ

ด ารงชีวิต ได้แก่ อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย และยารักษาโรค 

ขั้นที่ 2: ความต้องการด้านความม่ันคงปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน หมายถึง ความต้องการที่

จะมีความมั่นคงในหน้าที่การงาน คือ ขอให้ได้งานที่มั่นคง ไม่เสี่ยงอันตราย 

ขั้นที่ 3: ความต้องการความรัก และการมีสัมพันธ์ร่วมกับผู้อ่ืน หมายถึง การได้รู้จักคนอ่ืน การ

ได้มีส่วนร่วมในสังคม การมีคนรัก 

ขั้นที่ 4: ความต้องการได้รับการยอมรับนับถือ หมายถึง ความต้องการมีความภาคภูมิใจใน

ตนเอง การได้รับการยอมรับนับถือ 

ขั้นที่ 5: ความต้องการที่จะได้พัฒนาตนเองไปสู่ศักยภาพสูงสุดของตน หมายถึง ความต้องการ

ในการพัฒนาตนเอง เติบโต ไปสู่ระดับสูงสุดที่ตนเองสามารถท าได้ 

https://kawisara2537.wordpress.com/
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โดย มาสโลว์ได้วางเงื่อนไขเอาไว้ 2 ข้อในแนวคิดนี้ก็คือ 

1. ความต้องการทั้ง 5 ขั้นจะเกิดขึ้นตามล าดับ จาก 1 ไปถึง 5 เสมอ 

2. ตราบเท่าที่คนคนนั้นยังไม่รู้สึกว่าความต้องการในล าดับขั้นต่างๆ ได้รับการเติมเต็มแล้วละก็ จะยังไม่มี

การก้าวข้ามไปยังความต้องการล าดับขั้นต่อไปหมายความว่า หากคนเรายังไม่มีครบปัจจัย 4 ก็จะยัง

ไม่เกิดความต้องการมั่นคงปลอดภัย และถ้าเรายังไม่เกิดความมั่นคงปลอดภัย ความต้องการความรักก็

จะยังไม่เกิด และเมื่อความรักยังไม่เกิด ความต้องการการนับถือตนเองก็จะยังไม่มี และหากความ

ต้องการการนับถือตนเองยังไม่ได้รับการเติมเต็ม คนเราก็จะยังไม่คิดที่จะพัฒนาตนอย่างสุด

ความสามารถ 

จะเห็นได้ว่า เงื่อนไขข้อที่ 2 จึงเป็นตัวแปรส าคัญ ที่หลายๆ องค์กรมักจะมองข้ามไปเสมอ และ

เป็นเหตุให้ระบบการให้รางวัลไม่ประสบความส าเร็จ มีค ากล่าวที่ว่า “เราไม่ควรที่จะให้รางวัลที่เป็น

เงินบ่อยครั้งจนเกินไป” เพราะนั่นจะท าให้เกิดสิ่งที่เรียกว่า Overjustification หรือก็คือ การที่คนเรา

คิดว่าเหตุของการมีพฤติกรรมนั้นเป็นเพราะ เราได้รางวัล เช่น ขยันท างานเพราะอยากได้รางวัลคือ

เบี้ยขยัน เป็นต้น ด้วยเหตุนี้จึงท าให้องค์การเหล่านั้นพยายามให้รางวัลในรูปของ สิ่งที่ไม่ใช่เงิน (non-

monetary rewards) เช่น ใบประกาศเกียรติคุณ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของมาสโลว์ เพราะมนุษย์

เรามีความต้องการการได้รับการยอมรับ ดังนั้นการได้ใบประกาศก็เป็นเครื่องชี้ให้เห็นว่าได้รับการ

ยอมรับ แต่ก็ต้องกลุ้มใจว่า ท าไมให้แล้วไม่ได้ผล และค าตอบที่มักถูกมองข้ามไปก็คือ เพราะเป็นเพราะ

ความต้องการขั้นต้น อย่างเช่น ปัจจัย 4 ยั งไม่ ได้รับการเติม เต็ม นั่นเอง ปรากฏการณ์  

Overjustification หรือการที่คนเราจะไปคิดว่าท าพฤติกรรมนั้นเพียงเพ่ือหวังเงินรางวัลจะเกิดขึ้นก็

ต่อเมื่อ เราให้รางวัลที่สูงค่าเกินไป ในการที่จะกระตุ้นให้คนเรามีพฤติกรรมนั่นเอง 

 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ 

ผู้บริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกันในด้านต่างๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะ

ทางกายภาพและสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ท าให้การตัดสินใจซื้อของแต่ละบุคคลมีความ

แตกต่างกัน โดยปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 

ประกอบด้วย 4 ปัจจัย ดังนี้ 
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ตารางที่ 5 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

ปัจจัยทางวัฒนธรรม 
1. วัฒนธรรม 
2. วัฒนธรรมย่อย 
3. ชั้นทางสังคม 

ปัจจัยทางสังคม 
1. กลุ่มอ้างอิง 
2. กลุ่มครอบครัว 
3. บทบาทและฐานะ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. อายุ 
2. อาชีพ 
3. รายได ้
4. การศึกษา 
5. รูปแบบการศึกษา 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
1. การจูงใจ 
2. การรับรู้ 
3. การเรียนรู้ 
4. ความเชื่อ 
5. ทัศนคต ิ

ปัจจัยทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ์ 
2. ราคา 
3. ช่องทางการจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 

ตารางที่ 5 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

ที่มา: ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค, เข้าถึงวันที่ 14 พฤศจิกายน 2560 เข้าถึงได้จาก 

https://doctemple.wordpress.com/ 

 โดย ฉัตยาพร เสมอใจ (2548) ได้กล่าวถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจไว้ว่า พฤติกรรม

การซื้อของผู้บริโภคนั้นเกิดจากการกระตุ้นของสิ่งเร้าส่งผลให้เกิดการตอบสนองของผู้บริโภค ซึ่งการที่

จะสร้างสิ่งเร้ามากระตุ้นผู้บริโภคได้นั้นจ าเป็นที่จะต้องเข้าใจข้อเท็จจริงว่าผู้บริโภคนั้นมีปัจจัยหลักท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้ออย่างไร สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าวว่า ในการศึกษาถึง

ตลาดผู้บริโภคนั้น จ าเป็นอย่างยิ่งที่นักการตลาดจะต้องท าความเข้าใจถึงพฤติกรรมต่างๆ ของผู้บริโภค

ที่เป็นส่วนประกอบที่ส าคัญที่สุดของตลาดผู้บริโภค ในการที่จะเข้าใจถึงสาเหตุหรือเหตุผลที่ว่าท าไม

ผู้บริโภคถึงตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ตัวใดตัวหนึ่งนั้น Phillip Kotler ได้อธิบายถึงการเกิด

พฤติกรรมของผู้บริโภคโดยอาศัย S-R Theory ในรูปของแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model 

of Consumer Behavior) ดังภาพต่อไปนี้ 

 

https://doctemple.wordpress.com/
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ตารางที่ 6 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค S-R Theory 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สิ่งกระตุ้นภายนอก 

สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 

 ผลิตภัณฑ์ 

 ราคา 

 การจัดจ าหน่าย 

 การส่งเสริม

การตลาด 

สิ่งกระตุ้นอื่นๆ 

 เศรษฐกิจ 

 เทคโนโลยี 

 การเมือง 

 วัฒนธรรม 

กล่องด า หรือความรู้สึก

นึกคิดของผู้ซื้อ 

(Buyer’s black box) 

การตอบสนอง 

ของผู้ซื้อ 

(response = r) 

การเลือกผลิตภัณฑ์ 

การเลือกตรา ยี่ห้อ 

การเลือกผู้ขาย 

เวลาในการซื้อ 

ปริมาณการซื้อ 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

(Buyer’s purchase 

decision) 

-การรับรู้ปัญหา 

-การค้นหาข้อมูล 

-การประเมินผลพฤติกรรม 

-การตัดสินใจซื้อ 

-ความรู้สึกภายหลังการซื้อ 

ลักษณะของผุ้ซื้อ (Buyer’s characteristics) 

-ปัจจัยทางวัฒนธรรม -ปัจจัยทางสังคม 

-ปัจจัยทางจิตวิทยา -ปัจจัยส่วนบุคคล 

ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

-อายุ 

-วงจรชีวิตครอบครัว 

-อาชีพ 

-โอกาสทางเศรษฐกิจหรือ

รายได้ 

-ค่านิยมและรูปแบบการ 

ด ารงชีวิต 

ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยทางจิตวิทยา 

-การจูงใจ -การรับรู้ 

-การเรียนรู้ -ทัศนคติ  

-ความเชื่อถือ 

-บุคลิกภาพ 

-แนวคิดของตน 

ปัจจัยภายนอก 

ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 

-วัฒนธรรมพ้ืนฐาน 

-วัฒนธรรมย่อย 

-ชั้นทางสังคม 

 

ปัจจัยทางสังคม 

-กลุ่มอ้างอิง 

-ครอบครัว 

-บทบาทและสถานะ 
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ตารางที่ 6 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค S-R Theory 

ที่มา: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation 

and Control. P.172. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster Company. 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

 ขั้นที่ 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหา หรือความ

ต้องการของตนเอง 

 ขั้นที่ 2 การค้นหาข้อมูล ในขั้นนี้ผู้บริโภคจะแสวงหาข้อมูลเพ่ือตัดสินใจ ในขั้นแรกจะค้นหา

ข้อมูลจากแหล่งภายในก่อน เพ่ือน ามาใช้ในการประเมินทางเลือก หากยังได้ข้อมูลไม่เพียงพอก็ต้องหา

ข้อมูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 

ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผู้บริโภคจะน าข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็นหมวดหมู่และ

วิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุ้มค่ามากท่ีสุด 

ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผู้ประเมินจะทราบข้อดี ข้อเสีย 

หลังจากนั้นบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก็ปัญหามักใช้ประสบการณ์ในอดีต

เป็นเกณฑ์ ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อ่ืน 

ขั้นที่ 5 การประเมินภายหลังการซื้อ เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซื้อ ผู้บริโภคจะน าผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ

นั้นมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะท าการประเมินผลิตภัณฑ์นั้นไปด้วย ซึ่งจะเห็นได้ว่า กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการต่อเนื่อง ไม่ได้หยุดตรงที่การซื้อ 

ตารางที่ 7กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ 
 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 7 กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ 

ที่มา: Kotler (1997) กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ เข้าถึงเมื่อวันที่ 10 พฤศจิกายน 2560,  

เข้าถึงได้จาก http://ebooks.dusit.ac.th/sdubook  

การรับรู้ 

ความต้องการ 

(Need) 

การค้นหาข้อมูล 

(Information 

Search) 

การประเมิน 

(Evaluation of 

Alternatives) 

การติดสินใจซื้อ 

(Purchase 

Decision) 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 
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จากทฤษฎีที่กล่าวมาสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค จะเป็นเรื่องที่เกี่ยวข้องกับ กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่งจะมีความสัมพันธ์กับ

ความคิด ความรู้สึก การแสดงออก ในการด ารงชีวิตของมนุษย์แต่ละคนซึ่งมีความแตกต่างกัน ทั้งนี้

เพราะแต่ละคนมีทัศนคติ สิ่งจูงใจ ประสบการณ์ และการรับรู้หรือสิ่งกระตุ้น ทั้งภายในและภายนอกที่

แตกต่างกัน ปัจจัยดังกล่าวจะส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิด อันจะน าไปสู่กระบวนการตัดสินใจซื้อ และ

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ การตัดสินใจของผู้ซื้อ เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจย่อย 9 ประการ ได้แก่ 

1. ระดับความต้องการ ซึ่งผู้บริโภคต้องรู้ว่า ตนเองต้องการอะไร 

2. ประเภทผลิตภัณฑ์ ที่สามารถตอบสนองความต้องการ 

3. ชนิดผลิตภัณฑ์ ต้องค านึงถึงรายได้ อาชีพ สถานภาพและบทบาททางสังคม 

4. รูปแบบของผลิตภัณฑ์ ขึ้นอยู่กับราคา ความชอบ และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

5. ตราผลิตภัณฑ์ ขึ้นอยู่กับความเชื่อและทัศนคติที่มีต่อตราสินค้า ความมีชื่ อเสียงของสินค้าและการ

ให้บริการ 

6. ผู้ขาย ถ้ามีผู้ขาย หรือตัวแทนจ าหน่ายหลายราย ผู้บริโภคจะเลือกรายใดขึ้นอยู่กับบริการที่ผู้ขายเสนอ

หรือความรู้จักคุ้นเคย 

7. ปริมาณที่จะซื้อ ผู้บริโภคต้องตัดสินใจว่า จะซื้อผลิตภัณฑ์เป็นจ านวนเท่าใด การตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับ

ปริมาณ ขึน้อยู่กับความจ าเป็น และอัตราการใช้ 

8. เวลา เมื่อตัดสินใจได้แล้วว่าจะซื้อจ านวนเท่าไร ก็มาตัดสินใจเรื่องเวลาที่จะซื้อ โอกาสในการซื้อขึ้นอยู่

กับฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 

9. วิธีการช าระเงิน วิธีการช าระเงินของผู้บริโภคว่าจะจ่ายเป็นเงินสดหรือเงินผ่อน 

 

5. การวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนโอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) 

SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคหรือภัยคุกคาม เป็น

หลักการวิเคราะห์ที่เริ่มต้นมาจากการตลาด จนน ามาใช้กับองค์กรหรือแม้แต่บุคคล โดย เอกชัย บุญ

ยาทิษฐาน (2553) กล่าวว่า “ถ้าเป็นส่วนบุคคล คุณสามารถใช้การวิเคราะห์ SWOT เพ่ือวางแผนชีวิต

ของคุณเอง เพ่ือให้เป็นเลิศในเส้นทางที่คุณต้องการ” แนวคิดทฤษฎี SWOT Analysis ทฤษฎี SWOT 

Analysis มาจากตัวอักษรย่อในภาษาอังกฤษ 4 ตัว ที่ประกอบด้วย S (Strength) หมายถึงจุดแข็ง  

W (Weakness) หมายถึงจุดอ่อน O (Opportunity) หมายถึง โอกาส T (Threat) หมายถึงอุปสรรค 
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โดยผู้ริเริ่มแนวคิดนี้คือ อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert Humphrey) และน าแนวคิดทฤษฎีนี้มาแสดงครั้งแรก

ในงานสัมมนาที่มหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ด ประกอบกับ Mintzberg (1994) กล่าวว่าหัวใจส าคัญของ 

SWOT Model คือกลยุทธ์ก าหนดขึ้นจากการพิจารณา โอกาส และข้อจ ากัดของสภาพแวดล้อม

ภายนอกที่น่าจะมีผลต่อองค์กร โดยถือเป็นปัจจัยหลักแห่งความส าเร็จ (Key success factor = KSF) 

และการประเมินจุดแข็ง และจุดอ่อนภายใน เพ่ือกลั่นกรองสมรรถนะที่โดดเด่นขององค์กร โอกาส

ภายนอกจะเก็บมาเป็นความได้เปรียบ โดยอาศัยจุดแข็งภายใน ขณะที่ข้อจ ากัดที่ถือเป็นภาวะคุกคาม 

จะถือเป็นสิ่งที่หลบหนีหลีกเลี่ยงขณะเดียวกันจุดอ่อนต่างๆก็จะต้องปิด หรือแก้ไขให้ได้ ในการก าหนด 

และเลือกกลยุทธ์ปัจจัยอีกสองด้านคือ ปัจจัยภายใน ได้แก่ค่านิยมในการจัดการ กับปัจจัยภายนอก 

คือส านึกด้านความรับผิดชอบสังคม อันถือเป็นจริยธรรมทางธุรกิจ เข้ามามีส่วนในการพิจารณา และ

เมื่อเลือกกลยุทธ์แล้ว จะน าไปสู่การด าเนินงาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 2 SWOT Analysis 
ที่มา: University Human Resources, SWOT Analysis เข้าถึงเมื่อ 9 มิถุนายน 2560, เข้าถึงได้

จาก https://uhr.umd.edu/2016/04/whats-a-swot-analysis/ 

 

 

https://uhr.umd.edu/2016/04/whats-a-swot-analysis/
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องค์ประกอบของ SWOT 

S ย่อมาก Strengths หมายถึง การวิเคราะห์ปัจจัยภายในด้านจุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ ด้าน

การเงิน การผลิต ทรัพยากรบุคคลที่โดดเด่นเหนือคู่แข่งที่ส่งผลดีเพ่ือน ามาใช้เป็นกลยุทธ์ ทาง

การตลาดในการด าเนินธุรกิจเพ่ือเป็นประโยชน์ในการบรรลุเป้าหมาย โดย ฉัตยาพร เสมอใจ  (2548) 

ได้แสดงความเห็นไว้ว่า Strength เป็นการวิเคราะห์ถึงข้อเด่นของธุรกิจที่เหนือกว่าคู่ แข่งขัน เช่น 

ผลิตภัณฑ์ที่มีความหลาหลายมากกว่า ราคาถูกกว่า มีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ สามารถเข้าถึงตลาด

ได้มากกว่า มกีารโฆษณาที่ดึงดูดตลาดได้ดีกว่า  

W ย่อมาจาก Weaknesses หมายถึง การวิเคราะห์ปัจจัยภายในด้าน จุดอ่อน หรือข้อ

เสียเปรียบที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆขององค์กรที่เป็นปัจจัยส่งผลเสีย ผลกระทบต่อการ

ด าเนินงาน หรือสถานการณ์ภายในองค์กรที่เป็นลบ ด้อยความสามารถหรือขาด ประสิทธิภาพ เช่น

การผลิต ต้นทุน และบุคลากร ซึ่งองค์กรไม่สามารถน าใช้เป็นประโยชน์ใน การท างานเพ่ือบรรลุ

เป้าหมายได้ โดย ฉัตยาพร เสมอใจ (2548) ได้วิเคราะห์ถึง Weaknesses เอา 2 ไว้ว่า ข้อด้อยของ

ธุรกิจที่ก่อให้เกิดเป็นจุดอ่อนที่คู่แข่งขันจะได้เปรียบจากสิ่งเหล่านี้ เช่น อายุ ผลิตภัณฑ์สั้น ท าให้ไม่

สามารถผลิตในปริมาณมากๆได้ ราคาแพง ช่องทางการจ าหน่ายน้อย การส่งเสริมการขายน้อย 

พนักงานไม่กระตือรือร้น 

O ย่อมาจาก Opportunities หมายถึง การวิเคราะห์ โอกาสซึ่งเป็นปัจจัยภายนอกที่ เป็น 

ประโยชน์และส่งผลดีกับธุรกิจ และต้องวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกที่เปลี่ยนแปลงอยู่ ตลอด 

เช่น เศรษฐกิจ การเมือง สังคม เทคโนโลยี กฎหมาย การเงิน โดย ณฐวัฒน์ พระงาม (2555) ได้

วิเคราะห์ Opportunities ไว้ว่าเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการที่สภาพแวดล้อม ภายนอกของ

องค์กร ที่เอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาสแตกต่างจากจุด แข็งตรงที่

โอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายใน 

ผู้บริหารที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้น 

T ย่อมาจาก Threats หมายถึง การวิเคราะห์ อุปสรรค หรือข้อจ ากัด ซึ่งเกิดจากสภาพ แวดล้อม

ภายนอกที่เราไม่สามารถแก้ไขหรือเปลี่ยนแปลง ไม่ให้เกิดขึ้นได้ ท าได้แค่คาดการณ์ และวิเคราะห์

ล่วงหน้าถึงอุปสรรคที่จะเกิดขึ้น เพ่ือหาทางป้องกันผลเสียที่จะเกิดขึ้นให้น้อยที่สุด เช่น การ

เปลี่ยนแปลงของค่าเงิน การเมือง ราคาน้ ามันที่เปลี่ยนแปลง เป็นต้น โดย ฉัตยาพร เสมอใจ (2548) 
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ประโยชน์ของการวิเคราะห์ SWOT 

เอกรินทร์ ศุภรณ์พานิช (2557) ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับประโยชน์ของการวิเคราะห์ SWOT ไว้

ว่า เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่างๆ ทั้งภายในและภายนอกองค์กร โดยปัจจัยเหล่านี้ จะช่วยให้

เข้าใจได้ว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานขององค์กร เป็นอย่างไร จุดแข็งขององค์กรจะเป็น

ความสามารถภายในที่ถูกใช้ประโยชน์เพ่ือขับเคลื่อนองค์กรให้บรรลุเป้าหมาย ในขณะที่จุดอ่อนของ

องค์กรจะเป็นคุณลักษณะภายในที่อาจส่งผลกระทบเป็นลบและท าลายผลการด าเนินงานได้ โอกาส

และสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ให้โอกาส และช่วยผลักดัน เพ่ือการบรรลุเป้าหมายของ

องค์กร แต่ในขณะเดียวกันอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ขัดขวางการบรรลุ

เป้าหมายขององค์กรด้วยเช่นกัน และผลที่ได้จากการวิเคราะห์ SWOT สามารถใช้เป็นแนวทางในการ

ก าหนดวิสัยทัศน์ และยังสามารถก าหนดกลยุทธ์เพ่ือให้องค์กรเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม

ยิ่งขึ้น 

การประเมินผลกระทบของสภาวะแวดล้อม 

1) สภาพแวดล้อมภายใน คือปัจจัยที่อยู่ภายในองค์กร ได้แก่ โครงสร้างวัฒนธรรม และทรัพยากร

ขององค์กร โครงสร้างจะแสดงให้เห็นถึงการรวมกลุ่มงาน ความสัมพันธ์ทางอ านาจหน้าที่ การ

ไหลเวียนของงาน การติดต่อสื่อสารภายใน ซึ่งวัฒนธรรมองค์กร (CORPORATE CULTURE) จะ

หมายถึงความเชื่อ ความคาดหวัง และค่านิยมร่วมกัน โดยทั่วไปจะปรากฏขึ้นมาเป็นบรรทัดฐานที่ระบุ

ถึงพฤติกรรมที่ยอมรับกันของบุคคลตั้งแต่ผู้บริหารลงมาจนถึงพนักงานระดับล่างสุด ส่วนทรัพยากร

ขององค์การ (CORPORATE RESOURCES) จะหมายถึงทรัพย์สินทุกอย่างภายในองค์การ ได้แก่ คน 

เงินทุน วัตถดุิบ เทคโนโลยี และทักษะ เป็นต้น วัฒนา วงศ์เกียรติรัตน์. และสมยศ นาวีการ (2544) ซึ่ง

ประกอบด้วย 

(๑) จุดแข็ง (STRENGTHS) หมายถึง การด าเนินงานภายในองค์การที่ต้องวิเคราะห์การ

ด าเนินงานภายใน เช่น การบริหรการเงิน การตลาด การวิจัยและพัฒนาเพ่ือการพิจารณาถึงจุดแข็ง

ของการด าเนินงานภายในเหล่านี้เป็นระยะ และใช้ประโยชน์จากจุดแข็งของการด าเนินงานเหล่านี้อยู่

เสมอ  

การตั้งค าถามส าหรับ การวิเคราะห์จุดแข็ง ขององค์กร อาทิ  

• จุดได้เปรียบขององค์กรคืออะไร ?  

• อะไรคือสิ่งที่องค์กรท าได้ดีกว่าคู่แข่งในธุรกิจ?  
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• การบริหารจัดการด้านทรัพยากรอะไรขององค์กรที่มีต้นทุนต่ าที่สุด และท่ีองค์กรอื่นไม่มี?  

• อะไรคือสิ่งที่ลูกค้ามองเห็นธุรกิจขององค์กร และสิ่งที่ลูกค้ามองเห็นเป็นจุดแข็งของธุรกิจ

หรือไม?่  

• ปัจจัยอะไรที่ท าให้สินค้าหรือบริการได้?  

(๒) จุดอ่อน (WEAKNESS) หมายถึง การด าเนินงานภายในองค์กรที่ไม่สามารถกระท าได้ดี เช่น 

การบริหาร การเงิน การตลาด การวิจัยและพัฒนา จะเป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จ 

การตั้งค าถามส าหรับ การวิเคราะห์จุดอ่อน ขององค์กร อาทิ  

• อะไร คือ สิ่งที่ควรปรับปรุง?  

• อะไร คือ สิ่งที่ควรหลีกเลี่ยง?  

• อะไร คือ สิ่งที่ผู้มีส่วนได้เสียขององค์กรในตลาดมองว่า นี้คือจุดอ่อน?  

• ปัจจัยอะไร ที่จะท าความสามารถในการแข่งแข่งลดลง? 

อาจพิจารณาจุดแข็งและจุดอ่อนทั้งจากมุมมองภายในองค์กร และมุมมองจากผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง

และคู่แข่งในตลาด นอกจากนี้ควรจะพิจารณาข้อมูลทุกอย่างด้วยความเป็นจริงไม่เข้าข้างตนเอง  

2) สภาวะแวดล้อมภายนอก คือปัจจัยที่อยู่ภายนอกและไม่ได้อยู่ภายใต้การควบคุมระยะสั้นของ

ผู้บริหารระดับสูง ซึ่งสภาพแวดล้อมภายนอกจะมีอยู่สองส่วนคือ สภาพแวดล้อมการด าเนินงานและ

สภาพแวดล้อมโดยทั่วไป สภาพแวดล้อมการด าเนินงาน (TASK ENVIRONMENT) จะประกอบด้วย 

ปัจจัยที่กระทบและถูกกระทบโดยตรงต่อการด าเนินงาน ปัจจัยเหล่านี้ได้แก่ ผู้มีส่วนได้เสีย รัฐบาล ผู้

จ าหน่ายวัตถุดิบ ชุมชน คู่แข่งขัน และกลุ่มผลประโยชน์ 

สภาพแวดล้อมโดยทั่วไป (GENERAL ENVIRONMENT) จะประกอบด้วยปัจจัยที่ไม่กระทบ

โดยตรงต่อการด าเนินงานระยะสั้นปัจจัยเหล่านี้จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจระยะยาวได้แก่ เศรษฐกิจ 

สังคม วัฒนธรรม เทคโนโลยี การเมืองและกฎหมาย (สมยศ นาวีการ. 2544 : 24  – 25 และสุพานี 

สฤษฏ์วานิช. 2544 : 136) ซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกประกอบด้วย 

โอกาส (OPPORTUNITIES) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นประโยชน์ต่อการด าเนินงาน

ขององค์การ ซึ่งต้องคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอก เช่น เศรษฐกิจ สังคม 

การเมือง เทคโนโลยี และการแข่งขันเพ่ือการแสวงหาประโยชน์จากการเปลี่ยนแปลงของ

สภาพแวดล้อมเหล่านี้ เช่น การพัฒนาของคอมพิวเตอร์ การเปลี่ยนแปลงของประชากร และการ
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เปลี่ยนแปลงค่านิยมและทัศนคติ และการแข่งขันจากต่างประเทศ ซึ่งการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้อาจจะ

ท าให้ความต้องการของลูกค้าเปลี่ยนแปลงไป 

การตั้งค าถามส าหรับ การวิเคราะห์โอกาส ขององค์กร อาทิ 

• อะไร คือ โอกาสที่ดี หรือสิ่งดีๆ ที่สามารถมองเห็น?  

• แนวโน้มของธุรกิจที่สนใจและทิศทางพฤติกรรมของลูกค้าเป็นอย่างไร องค์กรมองเห็นไหม?  

• โอกาสที่จะมีชัยเหนือคู่แข่ง มีไหม? 

โอกาสที่เป็นประโยชน์ต่อองค์กร สามารถมาได้หลายช่องทาง อาทิ 

• การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีและพฤติกรรมของลูกค้าในตลาดทั้งในระดับกว้างและแคบ  

• การเปลี่ยนแปลงนโยบายของรัฐบาลที่เกี่ยวข้องกับเขตข้อมูลของคุณ  

• การเปลี่ยนแปลงทางสังคมในรูปแบบรายได้ของประชากร การเปลี่ยนแปลง life style ของ

คนในเมือง  

• กิจกรรมของคนในท้องถิ่น (Event ด้านสร้างสรรค์สังคม งานรวมพลจิตอาสาช่วยชาติ) เป็น

ต้น 

ข้อสังเกตุ : วิธีการที่มีประโยชน์เมื่อดูโอกาส คือ การดูที่จุดแข็งและถามตัวเองว่าสิ่งเหล่านี้เปิด

โอกาสใดๆ ให้สามารถท าอะไรซักอย่างที่จะเหนือกว่าคู่แข่ง หรือ เพ่ิม Market Share ได้หรือไม่? 

หรือดูที่จุดอ่อนของคุณและถามตัวเองว่าคุณจะมีโอกาสที่จะก าจัดจุดอ่อนพวกนี้หรือไม่ ? ภายใต้

สถานการณ์ปัจจุบัน และสามารถเกิดขึ้นได้จริงในระยะเวลาอันสั้น 

ภัยคุกคาม (TREATS) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่คุกคามต่อการด าเนินงานขององค์การ 

สภาพแวดล้อมเหล่านี้ได้แก่ เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม เทคโนโลยีและการแข่งขัน 

 

การตั้งค าถามส าหรับ การวิเคราะห์ภัยคุกคาม ขององค์กร อาทิ 

• อุปสรรคที่อยู่ตรงหน้า คือ อะไร?  

• คู่แข่งก าลังท าอะไร?  

• คุณภาพและมาตรฐานที่ก ากับหรือก าหนด ส าหรับสินค้าหรือบริการขององค์กรมีการ

เปลี่ยนแปลงหรือไม่?  

• เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไปเป็นอันตรายกับต าแหน่งทางธุรกิจขององค์กรหรือไม่?  

• องค์กรมีหนี้เสียกับธนาคาร หรือมีปัญหาด้านสภาพคล่องทางการเงินหรือไม่?  
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• อะไรเป็นจุดอ่อนที่รุนแรง และมีผลกระทบกับการด าเนินงานขององค์กร? 

เครื่องมือในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก อาจใช้ 5 Force Model หรือ PEST Analysis  

มาช่วยสร้างความเชื่อมั่นในการวิเคราะห์ได้ เพ่ือไม่ให้มองข้ามปัจจัยต่าง ๆ ที่ส าคัญ ดังนี้ 

(๑) การเมือง (Political Component = P) เป็นการวิเคราะห์นโยบายและกฎเกณฑ์ต่างๆ ของ

ภาครัฐ ที่น่าจะมีผลทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ ต่อการด าเนินงานขององค์กร เช่น External 

Environment? นโยบายของรัฐบาล แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ กฎหมาย มติ

คณะรัฐมนตรี และกฎระเบียบต่างๆ ความมั่นคงของรัฐบาล บทบาทของกลุ่มผลประโยชน์และกลุ่ม

พลังทางการเมือง ความขัดแย้งและความรุนแรงทางการเมือง พฤติกรรมทางการเมือง กลุ่มผู้มีอิทธิพล 

/ เครือข่ายพันธมิตร ฯลฯ  

(๒) เศรษฐกิจ (Economic Component = E) เป็นการวิเคราะห์เศรษฐกิจระดับมหาภาค / 

ระดับจุลภาค ซึ่งหมายถึงระบบเศรษฐกิจทั้งในและ ระหว่างประเทศที่เกี่ยวกับการด าเนินงานของ

องค์กร อาทิ อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ ผลผลิตมวลรวมในประเทศ การค้าระหว่างประเทศและ

ดุลการช าระเงิน อัตราดอกเบี้ยและอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ อัตราการว่างงาน ภาวะการ

จ้างงานและค่าแรง การลงทุนภาคเอกชน อัตราเพ่ิมของระดับราคาและดัชนีราคา ราคาน้ามันดิบ 

ภาษีอากรและการใช้จ่ายของรัฐบาล หนี้สาธารณะ เงินคงคลัง การเงินการธนาคาร สภาพปัญหาของ

สาขาการพัฒนา / บริการ ฯลฯ  

(๓) สังคมและวัฒนธรรม (Socio cultural Component = S) เป็นการวิเคราะห์สภาวะทาง

สังคมและวัฒนธรรม ซึ่งหมายถึงโครงสร้างทางสังคมที่เกี่ยวข้อง กับการด าเนินงานขององค์กร อาทิ 

ระดับการศึกษาและอัตราการรู้หนังสือของประชากร จ านวนประชากร โครงสร้างของประชากร 

ขนบธรรมเนียมประเพณี ความเชื่อ ค่านิยมและวัฒนธรรม แบบแผนการด าเนินชีวิตและพฤติกรรม 

การประกอบอาชีพ คุณภาพชี วิ ต  ลั กษณะของชุมชน และการตั้ งถิ่ นฐาน การอนุ รั กษ์

ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม การกระจายรายได้และความเป็นธรรมในสังคม สภาพของ

บ้านเมืองและลักษณะทางภูมิศาสตร์ โครงสร้างพ้ืนฐาน ระบบสาธารณูปโภค สาธารณูปการ การ

คมนาคมและการติดต่อสื่อสาร ระบบนิเวศน์และสิ่งแวดล้อม ฯลฯ 

(๔) เทคโนโลยี (Technological Component = T) เป็นการวิเคราะห์สภาพการเปลี่ยนแปลง

ด้านเทคโนโลยีที่จะมีผลต่อการด าเนินงาน เช่น การผลิต คิดค้นเทคโนโลยีต่างๆ ความรู้และวิทยาการ

แขนงต่างๆ การใช้เทคโนโลยีเพ่ือการสื่อสาร การแลกเปลี่ยนความรู้ระหว่างองค์กร ความก้าวหน้าใน
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การวิจัยและพัฒนาในสาขาที่เกี่ยวข้อง รวมถึง การเสริมสร้างประสิทธิภาพการผลิตและการให้บริการ

โดยใช้อุปกรณ์อัตโนมัติต่าง ๆ 

 ในการประเมินสมรรถนะขององค์กรถือว่าเป็นความจ าเป็นอย่างยิ่งในการสร้างความยั่งยืนใน

การพัฒนา เนื่องจากจะท าให้เราได้รู้สภาพความเป็นจริงว่าองค์การของเรามีสมรรถนะอย่างไร อาจ

เปรียบได้กับการตรวจร่างกายของคนเพ่ือที่จะทราบถึงความแข็งแรงและสมบูรณ์ และค้นหาโรคภัย

ต่างๆ ในกรณีองค์การก็เช่นเดียวกัน การค้นพบจุดอ่อนก็เปรียบการค้นพบโรคที่จ าเป็นต้องได้รับการ

เยียวยารักษาให้หายหรือทุเลาลงไป เพ่ือพร้อมที่จะด ารงอยู่อย่างมั่นคงและสามารถไปสู่เป้าหมายที่ฝัน

ไว้ให้ได้นั่นเอง 

 

6. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

การท าวิจัยฉบับนี้ได้เลือกใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ ซึ่งค าว่าส่วนประสมทาง

การตลาด หรือ marketing mix นี้เป็นค าศัพท์ที่บัญญัติโดย นีล บอร์เดน ในปี 1950 และหลังจากนั้น 

ในปี1960 เจอโรม แม็กคาร์ธี ได้แนะน าทฤษฎีการตลาดเรื่อง 4Ps โดยสรุปอย่างสั้นกระชับไว้ว่า 

“เริ่มต้นจากการพัฒนาสินค้า (Product) ก าหนดราคา (Price) ส่งเสริมการขาย (promotion) และ

จัดหาที่จัดจ าหน่าย (place)” 

Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan, (2554) ได้กล่าวไว้ว่า การตลาดใน

ช่วงแรกถูกมองเป็นเพียงองค์ประกอบหนึ่งในหลายอย่างที่มีขึ้น เ พ่ือสนับสนุนการผลิต เช่นเดียวกับ

งานด้านการเงินและการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ที่รู้จักกันดีและมักจะนึกถึงการวางแผนกลยุทธ์ส่วน

ประสมทางการตลาดซึ่งจะประกอบไปด้วยองค์ประกอบ 4 ด้าน อันได้แก่ผลิตภัณฑ์ (product) ราคา 

(Price) การจัดจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการขาย (promotion) ซึ่งมักจะเรียกจนติดปากว่า 

4Ps ซึ่งองค์ประกอบทั้ง 4 ด้านนี้จะครอบคลุมการท าการตลาดแบบทั่วๆไปหรือสินค้าอุปโภคและ

บริโภค เมื่อธุรกิจอยู่ในช่วงขาขึ้นตลอดเวลาสองทศวรรษ การตลาดจึงไม่มีบทบาทอะไรอ่ืน

นอกเหนือจากการเร่งท ายอดขาย ซึ่งเป็นแนวปฏิบัติเพ่ือผลส าเร็จในระยะสั้น แต่เมื่อเศรษฐกิจของ

โลกตะวันตกโดยรวม ถูกกระทบด้วยภาวะเศรษฐกิจถดถอยที่เกิดพร้อมภาวะเงินเฟ้อ ท าให้ภาวะ

เศรษฐกิจตลอดช่วงทศวรรษ 1980 อยู่ในสภาพไม่แน่นอน การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจได้

เคลื่อนย้ายไปสู่ประเทศก าลังพัฒนาในเอเชีย การกระตุ้นอุปสงค์ให้ผู้บริโภคต้องการสินค้าในช่วง

เศรษฐกิจผันผวนไม่แน่นอนเป็นเรื่องที่ท าได้ยาก และต้องใช้องค์ประกอบอ่ืนนอกจาก 4Ps สาเหตุ
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เพราะ เมื่อใดที่เราท าการตลาดบริการ องค์ประกอบเพียง 4 ด้านข้างต้นนั้นจะไม่ครอบคลุมกับการท า

การตลาดบริการ เพราะการบริการถือเป็นสินค้าที่ไม่สามารถจับต้องได้และมีปัจจัยอ่ืนๆเข้ามา

เกี่ยวข้อง การท าการตลาดบริการจึงมีความแตกต่างจากการท าการตลาดแบบทั่วไป จากการศึกษา

เรื่องส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4Ps เห็นได้ว่าเป็นการตลาดที่มุ่งเน้นในด้านการขายผลิตภัณฑ์

โดยยึดเอาตัวผลิตภัณฑ์เป็นหลัก ซึ่งไม่ได้ให้ความส าคัญในตัวผู้บริโภคมากเท่าที่ควร ในช่วงภาวะกิจ

เศรษฐกิจที่ อุปสงค์อยู่ในระดับต่ า สินค้าที่น าออกสู่ตลาดต้องแข่งขันกับสินค้าอ่ืนเพ่ือแย่งลูกค้า 

ความคิดของผู้บริโภคยุคนั้น สินค้าเป็นเพียงโภคภัณฑ์ เพราะไม่มีต าแหน่งสินค้าที่แตกต่างกันอย่าง

ชัดเจน สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนไปท าให้นักการตลาดต้องคิดหนัก เพ่ือหาทางพัฒนาสินค้าให้ดีข้ึน  

ด้วยเหตุนี้ บูมและบิตเนอร์ จึงมีการน าเสนอให้เพ่ิม Ps เข้าไปในหลักส่วนประสมทางการตลาด

อีก 3 หัวข้อ ได้แก่ บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical 

Evidence) โดยประกอบกับ (Kotler,2003) ได้ให้ความหมายของการบริการไว้ว่า เป็นการกระท า

หรือการปฏิบัติใดๆก็ตามที่ฝ่ายหนึ่ง เสนอให้ต่ออีกฝ่ายหนึ่งซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่อาจจับต้องได้ และจึ งไม่มี

การยกกรรมสิทธิ์การเป็นเจ้าของใดๆทั้งสิ้น ผลิตภัณฑ์การบริการนี้อาจจะผูกติดหรือไม่ผูกติดกับตัว

สินค้าก็ได้ อีกทั้ง (Lovelock & Wright, 2007) ยังได้กล่าวเพ่ิมเติมในส่วนของการให้บริการไว้อีกว่า 

การให้บริการ คือ กิจกรรมทางเศรษฐกิจที่ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งเสนอให้ อีกฝ่ายหนึ่ง โดยส่วนใหญ่ใช้

ระยะเวลาเป็นพ้ืนฐานในการปฏิบัติงานเพ่ือน าส่ง ผลที่ลูกค้าต้องการ กับการแลกเปลี่ยนเงิน เวลา 

ความพยายาม ลูกค้าคาดหวังว่าจะได้รับคุณค่าจากสินค้า แรงงาน ทักษะการอ านวยความสะดวก แต่

ลูกค้าไม่สามารถครอบครอง สิ่งเหล่านั้นได้ ประกอบกับ (Zeithaml, Bitner and Gremler ,2006) 

ได้ให้ค านิยามของส่วนประกอบทางด้านการตลาดบริการไว้ว่า การตลาดบริการใช้ในการควบคุม เพ่ือ

สื่อสาร และท าให้เกิดความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค การบริการในความเป็นจริงนั้นไม่ได้ขึ้นอยู่กับ

ส่วนประกอบ 4 ด้านแรก แต่จะขึ้นอยู่กับส่วนประกอบ 3 ด้านหลัง คือ บุคลากร (people) 

กระบวนการ (process) และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (physical evidence) ที่เข้ามาเพ่ิมเติม 

โดยศาสตราจารย์ ฟิลลิป ค็อตเลอร์ (Philip Kotler,1993) กูรูด้านการตลาดชั้นน าของโลก ได้ให้

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่า เป็นแนวคิดที่

เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจที่แตกต่างจากสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป จ าเป็นจะต้อง

ใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 

นอกจากนี้  นักวิชาการต่างประเทศอย่าง (cannon, Perreault and McCarthy, 2008) ได้ให้
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ความหมายในเรื่องส่วนประสมทางการตลาดบริการไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการคือปัจจัย

ทางด้านต่างๆที่ผู้ด าเนินธุรกิจใช้ในการควบคุม หรือด าเนินการในการจัดสร้าง จัดสรร คัดเลือกและส่ง

มอบผลิตภัณฑ์และบริการเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อผู้บริโภคและสร้างผลก าไรตอบแทนที่คุ้มค่า

กลับมาแก่ ผู้ด าเนินธุรกิจ ประกอบกับ (Kotler and Armstrong, 2012) ให้ค านิยามส่วนผสมทาง

การตลาดว่าเป็นการจัดวางเครื่องมือทางการตลาดที่มีชั้นเชิงด้วยปรับแต่งการใช้งานอย่างรัดกุมเพ่ือ

สร้างการตอบสนองทางการตลาดต่อกลุ่มผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 

ในขณะที่นักวิชาการชาวไทยอย่าง (สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2543) ยังได้ให้ค านิยามเกี่ยวกับส่วน

ประสมทางการตลาดไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบที่ส าคัญของการ

ด าเนินการทางการตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสม

การตลาดที่เหมาะสม ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เช่นเดียวกับ (กรกนก สร้อยอินทร์, 2551) 

ที่กล่าวไว้ใกล้เคียงกันว่า ส่วนประสมทางการตลาดคือตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งองค์กรหรือ

บริษัทใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า รวมไปถึง (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2555) ก็ได้ให้ค า

นิยามส่วนประสมทางการตลาดไว้เช่นเดียวกันอีกว่า คือ การเลือกใช้เครื่องมือแต่ละด้านของการตลาด

อย่างมีประสิทธิภาพ และจัดสรรปัจจัยแต่ละด้านของสินค้าและบริการของตนเองให้ตอบสนอง

ผู้บริโภคอย่างตรงจุด เพ่ือสร้างผลตอบแทนที่เหมาะสม ซึ่งแนวคิดส่วนประสมการตลาดที่ใช้ดั้งเดิม 

โดย McCarthy สอดคล้องกับนักการตลาดคนอ่ืน อย่าง Philip kotler ด้วย 

จากข้อมูลข้างต้น สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดและส่วนประสมทางการตลาดบริการ คือ 

การศึกษา และจัดสรรปัจจัยแต่ละด้านของสินค้าหรือบริการ โดยสามารถวางแผนการด าเนินธุรกิจ 

เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และสามารถสร้างผลตอบแทนที่เหมาะสมอย่างตรงจุด และ

ควบคุมได้อย่างรัดกุม เพ่ือให้ง่ายต่อความเข้าใจ ผู้วิจัยจะยกตัวอย่าง ระหว่างส่วนประสมทาง

การตลาดและส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไว้ดังภาพตัวอย่างต่อไปนี้ 
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ภาพที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดและส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
แผนภูมิส่วนประสมทางการตลาดและส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ที่มา : Service Marketing Mix (Hitesh Bhasin, 2560), เข้าถึงเมื่อวันที่ 19 เมษายน พ.ศ.2560,

 เข้าถึงได้จาก http://www.marketing91.com/service-marketing-mix/ 

จากข้อมูลข้างต้นจึงกล่าวได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับตลาดบริการนั้น ไม่ได้ขึ้นอยู่

กับส่วนประกอบเพียง 4 ด้านแรกแต่จะขึ้นอยู่กับส่วนประกอบ 3 ด้านหลังนั่นคือ บุคลากร (people) 

กระบวนการ (process) และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) ที่เข้ามาเพ่ิมเติมด้วย 

และในส่วนของความแตกต่างระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและส่วนประสมทางการตลาดบริการ

นั้น เพ่ือให้ง่ายต่อความเข้าใจ ผู้วิจัยจะยกตัวอย่างตารางความแตกต่าง ไว้ดังตารางตัวอย่างต่อไปนี้ 

การตลาดบริการ การตลาด 

 ใช้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

 ผู้รับบริการไม่สามารถเป็นเจ้าของได้ จับต้อง
ไม่ได ้

 ไม่สามารถเก็บรักษาการบริการได ้

 การมีปฏิสัมพันธ์กับผู้รับบริการเป็นสิ่งส าคัญต่อ
การให้บริการ 

 การผลิต การบริการไม่สามารถแยกจากกัน 

 ใช้ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

 ผู้บริโภคสามารถเป็นเจ้าของได้ 

 เป็นสิ่งที่จับต้องได้ 

 ผลิตภัณฑ์สามารถเก็บรักษาได้ 

 การมีปฏิสัมพันธ์น้อยกว่าการให้บริการ การ
ผลิตและการจัดจ าหน่ายสามารถแยกจากกันได้ 

ตารางที่ 8 ความแตกต่างระหว่างการตลาดและการตลาดบริการ 
ที่มา : ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, การตลาดธุรกิจบริการแนวคิดและกลยุทธ์, พิมพ์ครั้งที่2 (กรุงเทพฯ:  

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2549). 

 จากตารางตัวอย่างที่8 จะเห็นได้ว่าแนวคิดของการตลาดและการตลาดบริการจะให้

ความส าคัญในการวางแผน และท าความเข้าใจกับความต้องการของผู้รับบริการเป็นส่วนใหญ่ เพ่ือให้

ตอบสนองความต้องการและบรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกิจบริการ 

 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์, 2541) ได้สรุปเกี่ยวกับแนวคิดกล

ยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix's) ไว้ว่าขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying 

Decision Process) เป็นล าดับขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และพบว่าผู้บริโภคผ่าน

http://www.marketing91.com/service-marketing-mix/
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กระบวนการ 7 ขั้นตอน คือธุรกิจที่ให้บริการจะใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing 

Mix's) หรือ 7Ps ประกอบกับ (ฉลองศรี พิมลสมพงษ์, 2542) ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับ ส่วนประสม

ทางการตลาดส าหรับตลาดบริการไว้อีกด้วยว่า บริการ (Service) เป็นกิจกรรมที่สนองต่อความ

ต้องการของลูกค้า เพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า จะเห็นได้ว่าก่อนที่จะมีการซื้อ ผู้ซื้อจะต้อง

พยายามวางกฎเกณฑ์เกี่ยวกับคุณภาพ และประโยชน์ที่จะได้ จากบริการที่จะได้รับ ผู้ขายต้องสร้าง

ความเชื่อมั่น โดยจะต้องพยายามหาหลักประกันให้ผู้ซื้อสามารถท าการตัดสินใจได้เร็วขึ้น ซึ่งก็คือส่วน

ประสมทางการตลาดทั้ง 7 หรือ 7Ps ที่มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product)  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์, 2541) ได้ให้ความหมาย ด้านผลิตภัณฑ์

และบริการ (Product) ไว้ว่า Product คือ สิ่งที่ผู้ด าเนินธุรกิจน าเสนอให้แก่ลูกค้า และลูกค้าจะได้รับ

ผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น เป็นสิ่งที่สามารถตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการ

ของมนุษย์ได้ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์จะแบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้(Tangible 

Products) และ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ ( Intangible Products) ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์

ประกอบด้วย ตัวผลิตภัณฑ์ ชื่อผลิตภัณฑ์ การบรรจุหีบห่อ ความภาคภูมิใจ บริการกิจกรรม และ

ผู้ขายผลิตภัณฑ์จะต้องออกแบบหรือพัฒนาขึ้นมาให้ตรงกับความต้องการของตลาดและลูกค้า โดยสิ่ง

ที่ส าคัญที่สุดของผลิตภัณฑ์และบริการคือ การมุ่งพยายามพัฒนาให้มีสิ่งซึ่งสามารถตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าได้ ไม่ว่าจะเป็นทางด้านคุณลักษณะจ าเพาะ การบรรจุ ขนาดของสินค้า การติดตั้ง 

อายุการใช้งาน ความสะดวกในการใช้งาน รวมไปถึงการรับประกัน โดยเป็นคุณสมบัติให้ลูกค้าเกิด

ความสนใจในตัวสินค้า 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 9 ผลิตภัณฑ์ 
ดัดแปลงมาจาก : ณัฐพล ใยไพโรจน์, Basic Marketing การตลาดเข้าใจง่ายกว่าที่คุณคิด, พิมพ์ครั้งที่

1 (กรุงเทพฯ: ไอดีซี, 2549). 

PRODUCT

ผลิตภัณฑ์ 

Tangible Product ผลิตภัณฑ์ที่สามารถจับต้องได้ (สินค้า) 

Intangible Product ผลิตภัณฑ์ที่ไม่สามารถจับต้องได้ 

(บริการ) 



 56 
 

ปัจจัยแรกที่จะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจได้ กิจการนั้นจะต้องมีสิ่งที่จะเสนอขาย อาจเป็น

สินค้าท่ีมีตัวตน บริการ ความคิด (idea) ที่จะตอบสนองความต้องการได้ การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

นั้น นักการตลาดมักจะศึกษาผลิตภัณฑ์ในรูปแบบของผลิตภัณฑ์เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซึ่ง

หมายถึง ตัวสินค้า บวกกับความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนที่ผู้บริโภคได้รับจากการซื้อสินค้านั้น 

ผู้บริหารการตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการที่ผลิตขึ้นมาให้สอดคล้องกับความต้องการ

ของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภค และสนองความต้ องการของ

ผู้บริโภคเป็นส าคัญ ในการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ จะต้องศึกษาปัญหาต่างๆที่ครอบคลุมถึงการเลือก

ตัวผลิตภัณฑ์ หรือ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตออกมาจ าหน่ายตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภคกลุ่มใด นักบริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์การตลาดอย่างไร และเมื่ อต้องการที่จะ

สร้างความเจริญก้าวหน้าให้แก่กิจการ ธุรกิจจะต้องมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้สอดคล้อง

กับความต้องการของตลาดได้อย่างไร 

จากการศึกษาพบว่า นักวิชาการต่างประเทศได้ให้ค านิยามหรือค าอธิบายส่วนประสมด้าน

ผลิตภัณฑ์และบริการดังนี้ (Kotler and Armstrong, 2012) ได้ให้ค านิยามส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์

และบริการไว้ว่า ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และบริการ คือ สินค้าและบริการ ที่ธุรกิจนั้น น าเสนอต่อ

กลุ่มเป้าหมาย นอกจากนี้ (Sandhusen, 2008) ยังได้ให้ค านิยามในส่วนของรายละเอียดที่เกี่ยวกับ

ลูกค้า ในส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และบริการไว้เพ่ิมเติมอีกว่า เป็นสิ่งทางกายภาพ บริการ หรือตรา

สัญลักษณ์ท่ีทั้งสามารถ และไม่สามารถจับต้องได้ แต่มีคุณสมบัติตรงกับความต้องการของลูกค้า โดยมี

การแลกเปลี่ยนเพื่อความพึงพอใจ ในขณะที่ (cannon, Perreault and McCarthy, 2008) ก็ได้ให้ค า

นิยามไว้ใกล้เคียงกันว่า ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และบริการคือ สิ่งที่สามารถตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้า ด้วยเช่นกัน ประกอบกับ (Nargundkar, 2009) ได้ให้ค านิยามส่วนประสมด้าน

ผลิตภัณฑ์และบริการโดยมีการค านึงถึงการครอบครองของลูกค้ามากขึ้นว่า นอกจากจะเป็นสิ่งที่จับ

ต้องได้หรือไม่สามารถจับต้องได้แล้วนั้น ยังต้องเป็นสิ่งที่มีมูลค่าหรือราคาที่ลูกค้าสามารถซื้อเพ่ือ

ครอบครองได ้

ทางด้านนักวิชาการในประเทศไทยได้ให้ค านิยามและน าเสนอแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมด้าน

ผลิตภัณฑ์และบริการไว้ด้วยเช่นกัน โดย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , 2541) กล่าวว่า ด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้ คือสิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่

ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น โดยทั่วไปแล้วผลิตภัณฑ์ แบ่งเป็น 
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2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ และ (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์

, 2548) ได้ให้ค านิยามเพ่ิมเติมในส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และบริการไว้ว่า ผลิตภัณฑ์ และบริการ 

คือ สินค้าและบริการ ที่ครอบคลุมไปถึงระดับของสินค้าและบริการ ตราสัญลักษณ์ ประเภทของสินค้า

และบริการ การรับประกันและบริการหลังการขาย ซึ่งการพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บริการ จะต้อง

พิจารณาถึงขอบเขตของบริการ คุณภาพของบริการ ระดับชั้นของการบริการ ตราสินค้า สายการ

บริการ การรับประกันและการบริการหลังการขายนั้นคือส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์บริการจะต้อง

ครอบคลุม ขอบข่ายที่กว้าง เช่น สังคมภายในอาคารที่มีขนาดเล็ก อาคารเดียวจนกระทั่งจุดที่ใหญ่

ที่สุดในประเทศ หรือจากร้านอาหารขนาดเล็กไปจนกระทั่งห้องอาหารขนาดโรงแรมระดับสี่ดาว  ซึ่ง

สอดคล้องกับ (พิบูลย์ ทีปะปาล, 2549) ที่ได้ให้ความหมายของผลิตภัณฑ์และบริการไว้ว่า ผลิตภัณฑ์

และบริการ หมายถึง สิ่งใดๆที่สามารถเสนอขาย เพ่ือท าให้เกิดความต้องการ และท าให้ทั้งสองฝ่าย

เกิดความพึงพอใจที่เกิดจากกระบวนการแลกเปลี่ยน ประกอบกับ (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์ , 2555) ที่

ได้ให้ค านิยามส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และบริการไว้เช่นเดียวกันว่า ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และ

บริการคือ สิ่งที่ผู้ด าเนินธุรกิจสร้างและพัฒนาขึ้น รวมถึงตราสัญลักษณ์ บรรจุภัณฑ์ การรับประกัน 

คุณภาพของสิ่งนั้น เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าและสร้างความพึงพอใจสูงสุด  ซึ่งผู้วิจัย จะ

ยกตัวอย่าง องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) ไว้ดังภาพต่อไปนี้ 

 
ภาพที่ 4 องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) 

ที่มา: องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ เข้าถึงเมื่อวันที่ 22 เมษายน พ.ศ.2560, เข้าถึงได้จาก 
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จากภาพที่4 ข้างต้น จะเห็นได้ว่าองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เป็น

องค์ประกอบที่ผู้บริโภคควรจะได้รับโดย (ณัฐพล ใยไพโรจน์ , 2558) กล่าวว่า องค์ประกอบของ

ผลิตภัณฑ์ เป็นการพิจารณาถึงคุณสมบัติและลักษณะที่เป็นส่วนต่างๆ ของผลิตภัณฑ์โดยทั่วไป

ผลิตภัณฑ์จะมีองค์ประกอบอยู่ 5 ส่วนด้วยกัน คือ 

1. ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชน์พ้ืนฐานของผลิตภัณฑ์ซึ่งผู้บริโภคได้รับจากการ

ซื้อสินค้า หรือบริการโดยตรงอาจเป็นเรื่องของประโยชน์ในการใช้สอยการหรือการแก้ปัญหาให้ลูกค้า 

เป็นต้น 

2. รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์หลัก หรือ ส่วนที่บ่งชี้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (Product Identification) หมายถึง 

ลักษณะทางกายภาพ รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้ ซึ่งผลิตภัณฑ์จะมีลักษณะ

และรูปร่างที่แตกต่างกัน สิ่งที่จะบ่งชี้ได้ว่าผลิตภัณฑ์นั้นๆแตกต่างกันอย่างไร เช่น หีบห่อ สีสัน รสชาติ 

ตราสินค้า เป็นต้น 

3. ผลิตภัณฑ์คาดหวัง หรือ ส่วนเพ่ิมของผลิตภัณฑ์ (Product Augmented) หมายถึงส่วนควบหรือส่วน

เสริมของผลิตภัณฑ์ที่เป็นผลประโยชน์ หรือบริการเพ่ิมเติมที่ผู้บริโภคจะได้รับควบคู่ไปกับตัวผลิตภัณฑ์

หลักเป็นส่วนที่ช่วยเสริมมูลค่าเพ่ิมของผลิตภัณฑ์ เช่นประสิทธิภาพการใช้งาน 

4. ผลิตภัณฑ์ควบ หรือ ส่วนที่คาดหวังจากผลิตภัณฑ์ (Product Expected) หมายถึง สิ่งที่เป็นคุณค่า

หรือคุณประโยชน์อ่ืนที่ผู้บริโภคคาดว่าจะได้รับจากการใช้ผลิตภัณฑ์หลักและส่วนควบของผลิตภัณฑ์  

เช่น การให้บริการติดตั้ง การขนส่ง การรับประกันสินค้า เป็นต้น 

5. ศักยภาพของผลิตภัณฑ์ (Product Potential) หมายถึง ส่วนของผลิตภัณฑ์ทั้งหมดที่มีการริเริ่มการ

เปลี่ยนแปลง หรือการพัฒนาไปเพ่ือสนองความต้องการของผู้บริโภคในอนาคตได้ 

จากนิยามของนักวิชาการทั้งในประเทศไทยและนักวิชาการต่างประเทศที่ได้ให้ค านิยามใน เรื่อง 

ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และบริการนั้น สรุปได้ว่า ผลิตภัณฑ์และบริการ (Product) คือ สินค้าและ

บริการที่น าเสนอต่อลูกค้า เพ่ือให้เกิดความสนใจ อยากเป็นเจ้าของหรือต้องการใช้บริการ โดยสามารถ

ตอบสนองความต้องการหรือความจ าเป็นของมนุษย์ได้ ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจใน

ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้น โดยผลิตภัณฑ์ อาจเป็นสิ่งที่จับต้องได้ สัมผัสได้ หรือไม่สามารถจับต้องได้ ไม่

สามารถสัมผัสได้ เช่นกัน 

https://sites.google.com/site/marketinghyy/hnwy-thi-5-khwam-ru-keiyw-kab-phlitphanth
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ส าหรับธุรกิจสถานบันเทิงนั้นจัดอยู่ในประเภทของธุรกิจบริการซึ่งจ าเป็นต้องมีส่วนประกอบและ

คุณสมบัติด้านการบริการที่ดี อันได้แก่ การแสดงดนตรี อาหาร-เครื่องดื่ม บรรยากาศ และการบริการ

ที่ดี เป็นต้น โดยผู้วิจัยจะยกตัวอย่าง ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ในสถานบันเทิง ไว้

ดังต่อไปนี้ 

1. การแสดงดนตรีสด นับว่าเป็นสิ่งที่ช่วยในการจรรโลงใจ และการผ่อนคลายอย่างมากต่อสถานบันเทิง 

เพราะเป็นสิ่งที่ช่วยสร้างสีสัน อีกทั้งดนตรีที่ไพเราะ สนุกสนาน จะช่วยขับกล่อมผู้รับฟังหรือ

ผู้ใช้บริการให้เกิดความเพลิดเพลิน จึงต้องมีการคัดเลือกนักดนตรีที่เป็นมืออาชีพและมีทักษะในการ

บรรเลงดนตรีโดยเฉพาะ เพ่ือให้ลูกค้าท่ีได้รับบริการเกิดความพึงพอใจอย่างตรงจุด 

2. อาหารและเครื่องดื่ม ได้แก่รสชาติของอาหาร ความอร่อย ความสด สะอาดและคุณภาพของอาหาร 

รวมไปถึงความหลากหลายของเมนูอาหาร และเครื่องดื่ม ที่สถานบันเทิงมีไว้เพ่ือให้บริการต่อลูกค้า 

เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และส่งผลให้กลับมาใช้บริการซ้ าหรือบอกต่อ ซึ่งท าให้ธุรกิจสามารถ

ขยายจ านวนลูกค้าได้ 

3. บรรยากาศที่ดี นับว่าเป็นสิ่งที่ช่วยในการสร้างความผ่อนคลาย ส าหรับผูที่ตองการบรรยากาศสบายๆ 

ในการรับประทานอาหาร พบปะสังสรรคหรือพูดคุยกันของลูกคา รวมไปถึงการตกแตงสถานที่ ความ

สะอาด การจัดแสงไฟ และระบบเครื่องเสียงภายในร้าน ให้เหมาะแกการนั่งฟงดนตรีสด ระหว่าง

รับประทานอาหาร และมีเคาเตอรบริการเครื่องดื่ม อย่างครบครัน เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 

และส่งผลให้กลับมาใช้บริการซ้ าหรือบอกต่อ ซึ่งท าให้ธุรกิจสามารถขยายจ านวนลูกค้าได้ 

4. การบริการที่ดี คุณภาพและจ านวนบุคลากร ได้แก่ การคัดสรรพนักงานบริการที่มีความเชี่ยวชาญ 

คล่องแคล่ว ยิ้มแย้ม และมีใจรักในงานบริการ พนักงานมีความสามารถที่จะแนะน าอาหารใหแกลูกคา 

สามารถตัดสินใจเลือกไดวาสิ่ง ไหนที่ลูกคาตองการเปนแบบไหน เชน สามารถแนะน าสินค้า หรือ 

สามารถแนะน าขอมูลของวงดนตรีของรานใหตรงกับที่ลูกคาตองการฟงวาสามารถฟงไดวันไหน เป็น

ต้น และต้องจัดหาพนักงานบริการให้เพียงพอต่อจ านวนลูกค้าเพ่ือความรวดเร็วในการให้บริการ ท าให้

ลูกค้าได้ทราบถึงคุณภาพในการให้บริการของธุรกิจ และส่งผลดีต่อธุรกิจ 

5. ระบบการจัดการทางด้านต่างๆ ภายในสถานบันเทิง ได้แก่ ช่วงเวลาที่เปิดให้บริการ รูปแบบการ

บริการ และการเตรียมความพร้อมส าหรับการให้บริการ 
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ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และบริการในสถานบันเทิง ที่ผู้วิจัยได้กล่าวไว้ข้างต้น เพ่ือเป็นการการ

ด าเนินธุรกิจให้เป็นไปในทิศทางที่ดี และเพ่ือตอบสนองให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และส่งผลให้

กลับมาใช้บริการซ้ าหรือบอกต่อ ซึ่งท าให้ธุรกิจสามารถขยายจ านวนลูกค้าได้ และส่งผลดีต่อธุรกิจ 

ส่วนประสมด้านราคา (price)  

เป็นสิ่งที่ก าหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการในรูปแบบของเงินตรา ต้องมีการ

ก าหนดราคาให้ถูกต้องเหมาะสม เพราะราคาจะเป็นกลไกที่สามารถดึงดูดความสนใจให้เกิดขึ้นมาได้ 

ดังนั้น ในการก าหนดราคาจะต้องมีการพิจารณาทั้งลักษณะของการแข่งขันในตลาด เป้าหมาย และ

ปฏิกิริยาของลูกค้าต่อราคาที่แตกต่าง หรืออยู่ในระดับที่ลูกค้าเป้าหมายสามารถช าระเพ่ือครอบครอง

สินค้าหรือมีประสบการณ์ต่อบริการนั้นได้ โดยราคาจะต้องมีความสอดคล้องกับภาวะการตลาด 

โดยนักวิชาการต่างประเทศได้ให้ความเห็น เกี่ยวกับส่วนประสมด้านราคา ไว้ดังต่อไปนี้  

(Nargundkar, 2009) ได้ให้ค านิยามส่วนประสมด้านราคาไว้ว่า ส่วนประสมด้านราคา คือ การก าหนด

รายได้ซึ่งผู้ด าเนินธุรกิจจะได้รับจากประกอบกิจกรรมโดยเป็นการให้ค านิยามในทัศนคติของผู้ประกอบ

ธุรกิจ ประกอบกับ(Kotler and Armstrong, 2012) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมด้านราคา คือมูลค่า

ของเงินตราที่ใช้ในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการ เพ่ือการตอบสนองความต้องการของลูกค้า ให้

เกิดประโยชน์หรือความพึงพอใจ นอกจากนี้ (Sandhusen,2008) ได้ให้ค านิยามส่วนประสมด้านราคา

ไว้ด้วยกัน 2 แง่มุมดังนี้ 

1. แง่มุมต่อลูกค้าคือการคาดคะเนมูลค่าของสินค้าหรือบริการที่ต้อง การรับมาเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อ

ตนเอง 

2. แง่มุมตอบผู้ด าเนินธุรกิจ คือ การสร้างรายได้จากผลการท างานด้านการวางแผนส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีประสิทธิภาพ 

ในขณะที่นักวิชาการชาวไทยได้ให้ค านิยามส่วนประสมด้านราคาไว้เช่นเดียวกันว่า (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน์, 2541) กล่าวว่า ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า (Value) ของบริการกับราคาของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น 

การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการ

จ าแนกระดับบริการที่ต่างกัน  เช่นเดียวกับ (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ , 2546) ที่กล่าวถึงส่วนประสม

ด้านราคา ไว้ว่า ราคาเป็นสิ่งที่ก าหนดรายได้ของกิจการ การตั้งราคาสูงก็จะท าให้ธุรกิจมีรายได้สูงขึ้น 

การตั้งราคาต่ าก็จะท าให้รายได้ของธุรกิจนั้นต่ า อย่างไรก็ตามมิได้หมายความว่า ธุรกิจหนึ่งจะตั้งราคา
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ได้ตามใจชอบ ธุรกิจจะต้องอยู่ในสภาวะของการมีคู่แข่ง และราคาเป็นสิ่งที่มีผลอย่างมากต่อการ

ตัดสินใจซื้อของลูกค้า ประกอบกับ (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ , 2548) ที่ได้กล่าวถึง ส่วนประสมด้าน

ราคา ไว้เพ่ิมเติมอีกว่า การพิจารณาด้านราคานั้นจะต้องรวมถึงระดับราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือค่า

นายหน้า และเงื่อนไขการช าระเงิน สินเชื่อการค้า เนื่องจากราคามีส่วนในการให้บริการต่างๆ มีความ

แตกต่างกัน และมีผลต่อผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าที่จะได้รับจากบริการ โดยเทียบระหว่างราคา 

และคุณภาพของบริการ และ (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์ , 2555) ได้ให้ค านิยาม เพ่ิมเติมในส่วนผสม

ทางด้านราคาไว้ว่า ราคา คือ จ านวนเงินที่ลูกค้าต้องช าระ ให้กับผู้ขายเพ่ือแลกเปลี่ยนกับสินค้าหรือ

บริการที่ตนเองต้องการ ซึ่งผู้ด าเนินธุรกิจต้องก าหนดราคาให้ลูกค้าสามารถซื้อได้ และเหมาะสมกับ

คุณภาพสินค้าหรือบริการที่ครอบคลุมถึงค าว่าราคามากที่สุด นอกจากนี้นักวิชาการชาวไทยอย่าง  

(จิระวัฒน์ อนุวิชชานนท์, 2554) ได้ให้ค านิยาม เกี่ยวกับส่วนประสมด้านราคาไว้ 2 แง่มุมเช่นเดียวกับ 

Sandhusen โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. แง่มุมต่อผู้ด าเนินธุรกิจ คือ ตัวก าหนดรายได้ ซึ่งใช้ทดแทนต้นทุนที่เสียไปในการจัดหาสินค้า

หรือบริการและต้องสร้างก าไรต่อผู้ด าเนินธุรกิจ โดยมีการก าหนดตามคุณภาพของสินค้าหรือ 

การให้บริการ 

2. แง่มุมต่อลูกค้า คือ ผลประโยชน์ หรือ คุณค่าของสินค้าและบริการในรูปแบบตัวเงิน หรือสิ่งที่

ต้องจ่ายส าหรับการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการ 

จากการให้ค านิยามของนักวิชาการหลายท่านถึงส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา จึงสรุป

ได้ว่า ราคา (price) เป็นสิ่งที่ถูกก าหนดขึ้นจากต้นทุนในการด าเนินธุรกิจ เป็นสิ่งที่ก าหนดมูลค่าของ

ผลิตภัณฑ์หรือบริการในการแลกเปลี่ยนในรูปแบบต่างๆ เช่น ในรูปแบบของเงินตรา เพ่ือแสดงคุณค่า

และสถานะของผลิตภัณฑ์หรือบริการ โดยราคาเป็นตัวแปรที่ส่งผลอย่างมากต่อการตัดสินใจของลูกค้า

ในการประเมินความคุ้มค่าต่อการแลกเปลี่ยน โดยการตั้งราคาจะต้องมีกลยุทธ์ ในการตั้งราคาให้

เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์และต้องสามารถแข่งขันกับคู่แข่งในท้องตลาดได้ 

สถานที่ (Place)  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) กล่าวว่า ช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับ

บรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ

ประโยชน์ของการบริการที่น าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางการ

น าเสนอบริการ (Channels) ประกอบกับ 
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(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2548) กล่าวว่า การจัดจ าหน่าย ที่ตั้งของผู้ให้บริการ และความ

ยากง่ายในการเข้าถึง เป็นอีกปัจจัยที่ส าคัญของตลาดบริการ ทั้งนี้ความยากง่ายในการเข้าถึงบริการ

นั้นมิใช่แต่เฉพาะการเน้นทางกายภาพเท่านั้น แต่ยังรวมถึงการติดต่อสื่อสาร ดังนั้นประเภทช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายและความครอบคลุมจะเป็นปัจจัยส าคัญต่อการเข้าถึงบริการอีกด้วย สอดคล้องกับ 

(อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2546) กล่าวว่า ช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นกระบวนการท างานที่ จะท า

ให้สินค้าหรือบริการไปสู่ตลาด เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับการบริโภคสินค้าหรือบริการตามความต้องการ

ของลูกค้า โดยต้องพิจารณาถึงองค์กรต่างๆ และท าเลที่ตั้ง เพ่ือให้อยู่ในพ้ืนที่ที่สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ 

การส่งสินค้าและบริการสะดวกข้ึนทั้งผู้ผลิตและลูกค้าเพราะเทคโนโลยีที่เจริญขึ้น 

สรุปได้ว่า สถานที่ คือ การไปให้ถึงเป้าหมาย ผลิตภัณฑ์ที่ดี หากไม่สามารถไปถึงทันเวลายัง

สถานที่ที่มีความต้องการแล้ว ผลิตภัณฑ์นั้นๆ ก็ไร้ความหมาย ดังนั้น จึงต้องมีการพิจารณาถึงสถานที่ 

เวลา และบุคคลที่สินค้าและบริการควรถูกน าไปเสนอขายให้ ในธุรกิจสถานบันเทิง สถานที่คือ การ

เลือกสถานที่ตั้งสถานบันเทิงให้เหมาะสม เช่น ใกล้สถานที่ท างาน สถานที่กว้างขวาง มีที่จอดรถ

สะดวก 

การส่งเสริมการตลาด (promotion) 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการ

ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม

การใช้บริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ โดยสอดคล้องกับ 

(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2548) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด รวบรวมวิธีการที่หลากหลาย

ของการสื่อสารกับตลาดต่างๆไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรมการ

ส่งเสริมการขายและรูปแบบอ่ืน ทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางอ้อมผ่านสื่อ เช่น การประชาสัมพันธ์ 

การส่งเสริมการตลาดเป็นการสื่อสารทางการตลาดที่ต้องให้แน่ใจว่ากลุ่มตลาดเป้าหมายนั้นเข้าใจ 

และให้คุณค่าแก่สิ่งที่เสนอขาย ประกอบด้วย 

1. การโฆษณา ใช้สร้างภาพพจน์ระยะยาวให้กับผลิตภัณฑ์และบริการท าให้เกิดการขายอย่าง

รวดเร็ว 

2. การส่งเสริมการขาย เป็นการสร้างข่าวสารที่อาจน าลูกค้าไปยังผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือเป็น

สิ่งจูงใจที่มีคุณค่าต่อลูกค้า 

3. การประชาสัมพันธ์ เป็นการสร้างความน่าเชื่อถือให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ 
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4. การใช้พนักงานขาย เป็นการสร้างความนิยม ความเชื่อ กระตุ้นการตัดสินใจเลือก และ

ก่อให้เกิดปฏิกิริยาการซื้อโดยอาศัยบุคคลเป็นผู้ให้ข่าวสาร 

5. การตลาดทางตรง เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง 

หรือวิธีการต่างๆที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมสินค้าและบริการโดยตรงกับผู้ซื้อ และท าให้เกิดการ

ตอบสนองทันท ี

สรุ ป ได้ ว่ า  การส่ ง เสริ มการตลาดจะ เ กี่ ย วข้ อ งกับวิ ธี ก ารต่ า งๆที่ ใ ช้ สื่ อความหมาย 

(communication) ให้ได้ทราบถึงผลิตภัณฑ์ที่มีจ าหน่าย ณ ที่ใด ราคาใด โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้ง

ข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อโดยการโฆษณาประชาสัมพันธ์ การให้สิทธิ

พิเศษต่างๆ 

ส าหรับปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจบริการ นอกจากจะใช้ส่วนประสมทางการตลาด 4ps ข้างต้น

เช่นเดียวกับสินค้าแล้ว ยังต้องอาศัยส่วนประกอบเพิ่มขึ้นมาอีก 3 ส่วน คือ  

บุคคล หรือพนักงาน (people)  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) กล่าวว่า บุคคล หรือพนักงาน ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือกการฝึกอบรม 

การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน เป็นความสัมพันธ์

ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มีทัศนคติ

ที่สามารถตอบสนองผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้าง

ค่านิยมให้กับองค์กร โดยสอดคล้องกับ 

(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2548) กล่าวว่า บุคลากร จะครอบคลุม 2 ประเด็น ดังนี้ 

1. บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผู้ให้บริการนอกจากจะท าหน้าที่ผลิตบริการแล้ว ยัง

ต้องท าหน้าที่ขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อมๆกันด้วย การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้ามีส่วนจ าเป็น

อย่างมากส าหรับการบริการ 

2. ความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าด้วยกัน คุณภาพการบริการของลูกค้ารายหนึ่งอาจมีผลมาจาก

ลูกค้าอะรายอ่ืนแนะน ามา ตัวอย่างที่เกิดขึ้น เช่น กลุ่มลูกทัวร์หรือลูกค้า จากร้านอาหารที่บอกต่อกัน

ไป แต่ปัญหาหนึ่งที่ผู้บริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับคุณภาพการบริการให้อยู่ในระดับ

คงท่ี 
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สรุปได้ว่า ด้านบุคคล หรือพนักงาน (people) เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญทั้งในการผลิตบริการ

และการให้บริการในสถานบันเทิง บุคคล หมายถึง ผู้ให้บริการความสะดวกสบาย เช่น พนักงานที่มีใจ

รักในงานบริการ ให้ค าแนะน าอันเป็นประโยชน์แก่ลูกค้า 

การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and presentation) 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) กล่าวว่า ลักษณะทางกายภาพ เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง

กายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบการ

ให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้อง

สุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่นๆท่ีลูกค้าควรได้รับ สอดคล้องกับ 

(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2548) กล่าวว่า ลักษณะทางกายภาพ มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนัก

ที่น าลักษณะทางกายภาพเข้ามาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด แม้ว่าลักษณะทางกายภาพจะเป็น

ส่วนประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า หรือผู้ใช้บริการก็ตาม ที่ปรากฏให้เห็นส่วนใหญ่จะเป็น

การสร้างสภาพแวดล้อม การสร้างบรรยากาศการเลือกใช้สี แสง และเสียงภายในร้าน เป็นต้น หรือใช้

ลักษณะทางกายภาพเพ่ือสนับสนุนการขาย เช่น ยี่ห้อและคุณภาพของรถของบริษัทให้เช่ารถ  

ถุงส าหรับใส่เสื้อผ้าซักแห้งต้องสะอาด เป็นต้น ซึ่งคล้ายคลึงกับ 

(อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2546) กล่าวว่า ลักษณะทางกายภาพ เป็นการแสดงให้เห็นถึงคุณภาพของ

บริการ โดยการใช้หลักฐานที่มองเห็นได้ เพ่ือให้ลูกค้ามองเห็นคุณค่าและเชื่อถือบริการนั้น 

สรุปได้ว่า ภาพลักษณ์ หมายถึง สภาพแวดล้อมทางกายภาพทั้งหมด ในธุรกิจสถานบันเทิง 

ภาพลักษณ์ได้แก่ ความสะอาด ความสวยงาม และบรรยากาศของสถานบันเทิงที่ เหมาะกับการ

สังสรรค์ และความสมบูรณ์ทันสมัยของอุปกรณ์อ านวยความสะดวกต่างๆ ที่พร้อมให้บริการแก่ลูกค้า 

กระบวนการบริการ (process)  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) กล่าวว่า ด้านกระบวนการ เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการ 

และงานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง

รวดเร็ว และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ สอดคล้องกับ 

(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2548) กล่าวว่า กระบวนการ ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการ

ส่งมอบบริการมีความส าคัญเช่นเดียวกับเรื่องทรัพยากรบุคคล แม้ว่าผู้ให้บริการจะมีความสนใจดูแล

ลูกค้าอย่างดี ก็ไม่สามารถแก้ปัญหาลูกค้าได้ทั้งหมด เช่น การเข้าแถวรอ ระบบการส่งมอบบริการจะ
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ครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการที่น ามาใช้ ระดับการใช้เครื่องจักรกลในการให้บริการ อ านาจ

ตัดสินใจของพนักงาน การที่มีส่วนร่วมของลูกค้าในกระบวนการให้บริการ อย่างไรก็ตามความส าคัญ

ของประเด็นปัญหาดังกล่าวไม่เพียงแต่จะส าคัญต่อฝ่ายปฏิบัติการเท่านั้น แต่ยังมีความส าคัญต่อฝ่าย

การตลาดด้วย เนื่องจากเกี่ยวข้องกับความพอใจที่ลูกค้าได้รับ ซึ่งสามารถเห็นได้ว่าจัดการทาง

การตลาดต้องให้ความสนใจในเรื่องของกระบวนการให้บริการและการน าส่ง ดังนั้นส่วนประสม

การตลาดควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการนี้ด้วย 

สรุปได้ว่า กระบวนการบริการ เป็นขั้นตอนการบริการและส่งมอบบริการ ในธุรกิจสถานบันเทิง 

กระบวนการ ได้แก่ การคัดเลือกวงดนตรี การจัดสรรเมนูอาหาร การจัดเตรียมสถานที่ เพ่ือให้

ผู้เกี่ยวข้องในกระบวนการเกิดความพึงพอใจสุดสูง 

 ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 นี้ เป็นตัวแปรที่ผู้ประกอบการสามารถใช้เป็นกลยุทธ์ในการ

ด าเนินธุรกิจให้จูงใจให้มีผู้เข้ามาใช้บริการ หากด าเนินการได้อย่างเหมาะสมก็ย่อมท าให้ธุรกิจบริการ

นั้นๆ ประสบความส าเร็จ ธุรกิจสถานบันเทิงก็เช่นกัน ถ้ามีการคัดสรรเมนูอาหารที่ดี รสชาติ ความ

สะอาด และความน่ารับประทาน รวมไปถึง บรรยากาศที่ดี และสถานที่ตั้งที่เหมาะสม มีการส่งเสริม

การตลาดและกระบวนการบริการที่ดี และที่ขาดไปเสียมิได้ นั่นก็คือ การคัดสรรวงดนตรีที่ดี และมี

ความเหมาะสมกับหลายปัจจัยในสถานบันเทิง ย่อมจูงใจและสร้างความพึงพอใจแก่ผู้ใช้หรือดึงดูดให้มี

ผู้เข้ามาใช้บริการมาขึ้น 

สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเครื่องมือทางการตลาดประกอบด้วย

ปัจจัยส าคัญ 4 ประการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการติดต่อสื่อสารหรือ

การส่งเสริมการตลาด แต่เราจะน าหลักการของ 7P's เข้ามาใช้ ซึ่งปัจจัยต่างๆก็มีความส าคัญไม่น้อย

ไปกว่ากัน ดังนั้นปัจจัยทั้งหมดจะเกี่ยวข้องซึ่งกันและกัน ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตัวกระตุ้น

ทางการตลาดในการสร้างความต้องการซื้อในตัวผลิตภัณฑ์และบริการ ทั้งนี้เพ่ือให้สามารถตอบสนอง

ความต้องการของผู้บริโภค 

จากการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด

บริการ 7P's มีความส าคัญทางการตลาดเป็นอย่างมากและจะเป็นตัวกระตุ้นการตลาดในการสร้าง

ความต้องการซื้อในตัวผลิตภัณฑ์และบริการซึ่งผู้วิจัยจะน าไปใช้ประโยชน์ในด้านการศึกษาส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการ และผู้รับบริการ ในสถานบันเทิงที่เกี่ยวเนื่องกับดนตรีอคูสติก

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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7. ทฤษฎีการสร้างตราสินค้า (Branding) 

แนวคิดเรื่องการสร้างตราสินค้า ในปัจจุบันนักการตลาดต่างให้ความส าคัญในการสร้างตราสินค้า 

เนื่องจากการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักแก่ผู้บริโภคนั้น มีส่วนช่วยให้ผู้บรโิภคเกิดการรับรู้ในตรา

สินค้า และจะน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ หรือรับบริการต่อไปในอนาคต  

 

 ความหมายของตราสินค้า 

  

และความผูกพัน สถานภาพ Keller (1996) ได้ให้ค านิยามว่า ตราสินค้า หมายถึง ชื่อ สัญลักษณ์ 

โลโก้ เครื่องหมายการค้า และสิ่งใดก็ตามท่ีใช้เป็นสิ่งที่ก าหนด และสร้างความแตกต่างให้กับสินค้าหรือ

บริการ และยังเป็นสิ่งที่เจ้าของสินค้าหรือบริการสร้างขึ้นเพ่ือช่วยให้ผู้บริโภคสามารถจดจ าในตัวสินค้า

หรือบริการนั้นได้ง่ายขึ้น รวมทั้งยังเป็นสิ่งที่น ามาใช้เพ่ือช่วยส่งเสริมคุณค่าสินค้าได้ง่ายขึ้น ประกอบ

กับ Kotlor and Armstrong (2000) ที่กล่าว เพ่ิมเติมไว้ว่า ตราสินค้าเป็นมากกว่าชื่อ และสัญลักษณ์ 

แต่เป็นตัวแทนของการรับรู้ และความรู้สึกที่ผู้บริโภคมีต่อผลิตภัณฑ์ของตราสินค้านั้นๆ สินค้าและ

บริการ ทุกรูปแบบล้วนมีความหมายในใจของผู้บริโภค ดังนั้นตราสินค้าที่มีความแข็งแกร่งอย่างแท้จริง 

จะสามารถสร้างให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจและน าไปสู่ความภักดีต่อตราสินค้าได้ 

นอกจากนี้ยังมีนักวิชาการชาวไทยที่ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับตราสินค้าไว้ด้วยเช่นกัน โดย ศรี

กัญญา มงคลศิริ (2547) กล่าวว่า ตราสินค้า คือองค์รวมของตัวแปรทุกอย่างที่ประกอบกัน เพ่ือสร้าง

ความหมายให้แก่สินค้า และเป็นความหมายที่อยู่ในใจและความรู้สึกของผู้บริโภค ประกอบกับ วิทวัส 

ชัยปาณี (2548) กล่าวว่า ตราสินค้าคือทุกสิ่งทุกอย่างที่ผลิตภัณฑ์มีทั้งหมด รวมถึงส่วนที่จับต้องได้ 

และยังครอบคลุมไปถึงสิ่งที่จับต้องไม่ได้ เช่น ความมั่นใจ บุคลิกภาพ ความคุ้นเคย ความสัมพันธ์

ประสบการณ์ท่ีได้สะสมมา และรวมไปถึงความน่าเชื่อถืออีกด้วย 

จากค าจ ากัดความของค าว่า ตราสินค้า ที่นักวิชาการท้ังชาวไทยและต่างประเทศได้กล่าวไว้ข้างต้น 

จะเห็นได้ว่า ตราสินค้าเป็นมากกว่าชื่อ และสัญลักษณ์ อาจกล่าวได้ว่าตราสินค้า เป็นทุกสิ่งทุกอย่างที่

เกี่ยวข้องกับสินค้าและบริการ ที่ล้วนมีความหมายในใจของผู้บริโภค และมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้า และบริการ ดังนั้นการมุ่งสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักและเป็นที่จดจ าของผู้บริโภค จึงเป็นส่วน

ส าคัญในการสร้างตราสินค้า เพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าให้กับผู้บริโภค โดยจะก่อให้เกิดความ

ภักดีในตราสินค้าในระยะยาวต่อไป 
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กลยุทธ์การสร้างตราสินค้า 

ศรีกัญญา มงคลศิริ (2547) ยังกล่าวถึงข้ันตอนการสร้างตราสินค้าไว้ดังนี้ 

1.) การระบุกลุ่มเป้าหมายที่เราต้องการสื่อสารด้วย ซึ่งต้องท าควบคู่ไปกับ SWOT Analysis ซึ่ง

หมายถึงการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค นอกจากนี้ยังต้องวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

(Consumer Behavior) และวิเคราะห์คู่แข่ง (competitor analysis) ประกอบกันด้วย 

2.) การออกแบบตราสินค้า หมายถึงการออกแบบเนื้อหาสาระต่างๆเกี่ยวกับตราสินค้า เช่นความ

หมายที่เป็นแก่นแท้ของตราสินค้า การก าหนดภาพลักษณ์ และลักษณะของตราสินค้า เป็นต้น 

3.) กระบวนการสร้างเอกลักษณ์ของตราสินค้า เพ่ือให้มีเป้าหมายในการสื่อสารตัวตนของตรา

สินค้าท่ีเป็นเอกลักษณ์ออกไปสู่ผู้บริโภคต่อไป 

4.) การน าเสนอข้อมูลต่อผู้บริโภค ซึ่งจะหมายรวมถึงการสร้างการรับรู้ตัวตนของตราสินค้าแก่

ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมาย การสร้างโอกาสให้ผู้บริโภคได้เข้าถึงตราสินค้า โดยกระบวนการทาง

การตลาด เช่น การโฆษณาหรือการประชาสัมพันธ์อีกด้วย ซึ่งระยะเวลาในการด าเนินการก็จะขึ้นกับ

กลุ่มเป้าหมายและวิธีการในการเลือกใช้สื่อ เป็นต้น 

5.) การใช้ประโยชน์จากตราสินค้าให้ได้มากที่สุด ได้แก่ การขยายตราสินค้า เช่น การผลิตโฟมล้าง

หน้าแล้ว ยังขยายการผลิตไปยังครีมบ ารุงผิวหน้าด้วย และอีกส่วนหนึ่ งได้แก่การท าการตลาดใน

ต่างประเทศเพ่ิมเติม 

6.) การบริหารคุณค่าของตราสินค้า หมายถึงการบริหารทุกสิ่งทุกอย่างที่ผู้บริโภคระลึกถึงตรา

สินค้า ซึ่งหลักคิดของคุณค่าของตราสินค้านอกจากจะมีประโยชน์ในการช่วยเป็นแนวทางสร้างตรา

สินค้าให้แข็งแกร่งยั่งยืนแล้ว ยังเป็นแนวทางเพ่ือวิจัย จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ของตราสินค้า

อีกด้วย 

 

8. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

1. คันธรส พลเยี่ยม (2545) ได้วิจัยเรื่อง “พฤติกรรมและสาเหตุในการเที่ยวสถานเริงรมย์ของวัยรุ่นใน

อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด” พบว่า วัยรุ่นนิยมเที่ยวดิสโก้เธคมากที่สุด โดยเที่ยวในช่วงวันศุกร์และ

เสาร์ และใช้เวลาช่วงประมาณ 22:00-23:00 น. โดยจะใช้เวลาประมาณ 2-4 ชั่วโมง ค่าใช้จ่ายในการ

เที่ยวแต่ละครั้ง 101-200 บาท และมักเที่ยวกับเพ่ือนสนิท และยังพบอีกว่าวัยรุ่นจ าแนกตามตัวแปร

ต่างๆ ส่วนใหญ่เห็นว่าด้านตัวบุคคลและด้านครอบครัวเป็นสาเหตุในการเที่ ยวสถานเริงรมย์อยู่ใน
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ระดับมาก แต่ในด้านสิ่งแวดล้อมอยู่ในระดับปานกลาง และวัยรุ่นมีความผูกพันต่อเพ่ือนมากและมาก

ที่สุด 

2. ยุวรี โชคสวนทรัพย์ (2554) ได้ท าการศึกษาเรื่อง “กิจการสถานบันเทิงในกรุงเทพมหานคร พ.ศ.2488-

2545” ซึ่งเป็นการศึกษาเกี่ยวกับความเป็นมาและการเปลี่ยนแปลงรูปแบบของกิจการสถานบันเทิง 

รวมถึงผลสะท้อนของกิจการสถานบันเทิงต่อสังคมกรุงเทพมหานครตั้งแต่ พ.ศ.2488 ซึ่งเป็นช่วงเวลา

ที่บุคคลต่างแสวงหาความบันเทิง หลังจากสงครามโลกครั้งที่สองยุติ บรรดากิจการสถานบันเทิงมีการ

เปลี่ยนแปลงรูปแบบเพื่อตอบสนองผู้ใช้บริการในแต่ละยุคสมัยการศึกษาจบลงในปี พ.ศ. 2545 ซึ่งเป็น

ปีที่กิจการสถานบันเทิงขยายตัวอย่างไรทิศทางจนไม่อยู่ในขอบเขตที่กฎหมายก าหนด จากการศึกษา

พบว่ากิจการสถานบันเทิงในประเทศไทยโดยเฉพาะกรุงเทพมหานครได้รับอิทธิพลจากวัฒนธรรม

ตะวันตกอย่างต่อเนื่อง โดยเปลี่ยนแปลงไปตามบริบททางสังคม 

3. กัญญกานต์ ทวีทิพย์รัตน์ (2553) ได้ท าการศึกษาเรื่อง “รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจสถาน

บันเทิง กรณีศึกษาผับ เจ อาร์ มิวสิค ฮอล์”ซึ่งเป็นการศึกษาเกี่ยวกับ การศึกษารูปแบบและกลยุทธ์

การด าเนินธุรกิจสถานบันเทิงกรณีศึกษาผับ เจ อาร์ มิวสิค ฮอล์ ศึกษาปัญหาอุปสรรคที่เกิดขึ้นในการ

ประกอบการ และแนวทางแก้ไขปัญหาด้วยวิธีการสัมภาษณ์ระดับลึก ผู้ให้ข้อมูลหลักจ านวน 28 คน 

ได้แก่ เจ้าของกิจการสถานบันเทิง ผู้บริหาร คณะกรรมการบริหาร พนักงาน และลูกค้า จากผล

การศึกษาพบว่าการประกอบธุรกิจสถานบันเทิงเป็นรูปแบบธุรกิจขนาดย่อม เริ่มจากตัวผู้บริหารเป็น

คนชอบเที่ยว และได้มีการร่วมหุ้นกับเพ่ือนเปิดสถานบันเทิง เจ อาร์ มิวสิค ฮอล์ ขึ้นโดยผู้บริหารได้ใช้

กลยุทธ์การวางแผนล่วงหน้าเป็นส าคัญ ในการด าเนินธุรกิจทุกๆด้าน กล่าวคือในด้านผลิตภัณฑ์ที่มี

ความแตกต่างจากธุรกิจสถานบันเทิงรายอ่ืน และมีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ ให้ทันสมัยอย่าง

ต่อเนื่อง การบริการที่ผู้บริหารมีการจัดอบรมแก่พนักงาน ให้มีมาตรฐานเดียวกัน และการบริหาร

จัดการลูกค้าให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ า มีปัญหาเรื่องการขยายกิจการ ด้านของพ้ืนที่ในเรื่องของค่า

เช่า ปัญหาเศรษฐกิจผันผวน ผลที่ได้คือ การประกอบธุรกิจสถานบันเทิงเป็นการสร้างอาชีพ และ

รายได้เข้าสู่ผู้ประกอบการ รวมทั้งพนักงานที่ท างานในสถานประกอบการนี้ 

4. ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ (2555), ได้ท าการศึกษาเรื่อง “การบริหารจัดการศิลปินและงานดนตรี” ซึ่งเป็น

การศึกษาเกี่ยวกับการวางแผนการด าเนินการธุรกิจโครงการบริหารจัดการศิลปินและงานดนตรี ซึ่งได้

วางแผนไว้ในระยะเวลา 5 ปี นับจากปี 2553 โดยใช้ระยะเวลาในการด าเนินการประมาณ 1 ปี ใช้เงิน

ลงทุนทั้งสิ้น 1,215,000 บาท จากนั้นจึงเริ่มเปิดโครงการในปี 2554 ในชื่อโครงการว่า “Nice Groove 
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Record” โดยได้ผลการวิจัยเกี่ยวกับการบริหารจัดการศิลปินว่า การบริหารจัดการศิลปินที่ดีนั้น

จะต้องมีการน าเสนอภาพลักษณ์ของศิลปินให้ชัดเจน ทั้งในแง่มุมของมาตรฐานการเล่นดนตรีและตัว

เนื้อหาของบทเพลงที่ศิลปินแต่งขึ้น ซึ่งในการแต่งเพลงของศิลปินนั้นจะต้องเป็นการบริหารแบบสอง

ทาง คือ เน้นการแต่งเพลงตามความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลักแต่ยังคงน าเสนอมุมมองใหม่ๆของ

ศิลปินอยู่เสมอ และควรจะมีการพัฒนาศิลปินอยู่เสมอเพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการผลิตผลงานเพลงและ

การแสดงสดให้ดียิ่งขึ้นไป แต่ทั้งนี้จะต้องเข้าใจถึงธรรมชาติของนักดนตรีที่จะไม่ เข้าใจงานด้านธุรกิจ 

ดังนั้นการจัดการศิลปินจ าเป็นที่จะต้องเข้าใจมุมมองทั้งสองด้าน ทั้งมุมมองด้านตัวศิลปินและมุมมอง

ด้านธุรกิจ 

5. สุวัฒน์ ทรงเกียรติ.(2550) ได้ท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่สัมพันธ์กับความพึงพอใจในการจ้างงานนัก

ดนตรีต่างชาติของผู้ประกอบการด้านบันเทิงในจังหวัดภูเก็ต” ซึ่งเป็นการศึกษาเกี่ยวกับการจ้างงาน

นักดนตรี วิจัยนี้ เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่สัมพันธ์กับการจ้างงาน

นักดนตรีชาวต่างชาติ ของผู้ประกอบการด้านความบันเทิงในจังหวัดภูเก็ต ตามตัวแปรด้าน ค่านิยม 

ด้านเจตคติของผู้ประกอบการด้านบันเทิง ด้านความสามารถและประสบการณ์ของ นัก ดนตรี ด้าน

ภาษาของนักดนตรี ด้านปฏิสัมพันธ์ของนักดนตรีต่อนักท่องเที่ยว ด้านจรรยาบรรณของนักดนตรี ด้าน

ค่าตอบแทนแรงงานของนักดนตรี และด้านกฏหมายควบคุมนักดนตรี ต่อความพึงพอใจในการจ้างงาน

นักดนตรีต่างชาติกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ สุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง คือ ผู้ประกอบ

กิจการด้านบันเทิง เจ้าของกิจการสถานบันเทิง ผู้ที่เกี่ยวข้องกับกิจการด้านบันเทิง รวมไปถึงผู้ที่

เกี่ยวข้องกับกิจ การด้านบันเทิงที่อยู่ในโรงแรมต่าง ๆ ในจังหวัดภูเก็ตที่มีนักดนตรีต่างชาติแส ดง

ประจ าอยู่ จ านวน77 คน เครื่องมือที่ใช้ในการการวิจัยครั้งนี้ มี 2 แบบ ได้แก่ 1) วิธีวิจัยเชิงปริมาณ 

โดยการใช้แบบสอบถามปัจจัยที่สัมพันธ์กับความพึงพอใจในการจ้างงานนักดนตรีต่างชาติ และ

แบบสอบถามความพึงพอใจที่มีต่อการจ้างงานนักดนตรีต่างชาติ ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดย หาค่าร้อย

ละ ค่าเฉลี่ย ค่ามัธยฐาน วิเคราะห์ถดถอยพหุคูณผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจ

ของผู้ประกอบการที่มีต่อการจ้างงาน นัก ดนตรีต่างชาติมากที่สุด คือ ด้านจรรยาบรรณของนักดนตรี

ต่างชาติ (X6) รองลงมา คือ ด้าน ค่าตอบแทนแรงงานของนักดนตรี(X7) ด้านปฏิสัมพันธ์ของนักดนตรี

ต่างชาติต่อนักท่องเที่ยว(X5) ด้านค่านิยมของผู้ประกอบการ (X1) และด้านกฎหมายควบคุมนักดนตรี 

ต่างชาติ (X8) ตามล าดับสามารถสร้างสมการการถดถอยในรูปคะแนนดิบ และคะแนนมาตรฐานได้ 

ดังนี้  Y = 0.330X6 + 0.201X7 + 0.178X5 + 0.164X1+ 0.117X8 Zy = 0.362X6 + 0.194X7 + 
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0.174X5 + 0.156X1 + 0.121X8 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การท านาย R2 = .992 2) วิธีการวิจัยเชิง

คุณภาพ วิธีการที่ใช้ในการเก็บข้อมูล คือ การสังเกตและการสัมภาษณ์ระดับลึก ผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ ผู้

ที่เกี่ยวข้องกับกิจการด้านบันเทิง ผู้ประกอบกิจการด้านบันเทิง เจ้าของกิจการสถานบันเทิง ผู้ที่

เกี่ยวข้องกับกิจการด้านบันเทิง รวมไปถึงผู้ที่เกี่ยวข้องกับกิจการด้าน บันเทิงที่อยู่ในโรงแรมต่าง ๆ 

จ านวน 7 คนผลวิจัย พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ประกอบการที่มีต่อการจ้างงาน นัก

ดนตรีต่างชาติ คือ 1) จรรยาบรรณในวิชาชีพดนตรี การมีวินัยในตนเอง ไม่เสพของมึนเมาขณะ

ปฏิบัติงาน มีสัมมาคารวะ การแต่งกายสุภาพเรียบร้อย 2) ภาษาของนักร้อง นักดนตรี ต้องใช้

ภาษาอังกฤษเป็นภาษากลางในการสื่อสารส่วนภาษาอ่ืน ๆ บางภาษาก็มีความจ าเป็นส าหรับการ 

แสดงดนตรีอาชีพในสถานบันเทิงที่เป็นแหล่งท่องเที่ยว 3) การแสดงออกหน้าเวที โดยการใช้

ภาษาอังกฤษได้ดีจะมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ และ 4) ต้องกล้าแสดงออก ด้านการ 

สื่อสารหน้าเวที มีความสามารถในการบรรเลงเพลงได้หลายแนว และบรรเลงเพลงตาม ค าขอของแขก

ได ้

6. ราเชนทร์ เหมือนชอบ (2550) ได้ท าการศึกษาเรื่อง “นักดนตรี : ชีวิตบนวิถีการพัฒนา” ซึ่งเป็น

การศึกษาเกี่ยวกับ ความเปลี่ยนแปลงของอาชีพนักดนตรี เพ่ือเปรียบเทียบชีวิตนักดนตรีก่อนที่ดนตรี

จะเข้าสู่ความเป็นธุรกิจกับหลังจากที่เข้าสู่ความเป็นธุรกิจแล้ว โดยให้ปีพ.ศ. 2525 เป็นจุดเปลี่ยน

ระหว่างความเป็นนักดนตรีรุ่นเก่า กับนักดนตรีรุ่นใหม่ และเพ่ือศึกษาการปรับตัวของนักดนตรีภายใต้

ระบบธุรกิจโดยมีกรอบแนวคิดว่า 

1. อาชีพนักดนตรีนั้นขึ้นอยู่กับการเจริญเติบโตของธุรกิจบันเทิงและสภาพของเมือง 

2. การพัฒนาท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทางด้านสังคม เศรษฐกิจ ท าให้วัฒนธรรม และวิถี

การด ารงชีวิตของนักดนตรีเปลี่ยนไปด้วย 

3. หลังจากที่ดนตรีก้าวเข้าสู่ความเป็นธุรกิจแล้วท าให้นักดนตรีต้องมีการปรับตัวเป็น

การศึกษาเชิงคุณภาพ โดยวิธีการสังเกตอย่างมีส่วนร่วม และสัมภาษณ์ผู้ประกอบอาชีพนักดนตรี ใน

เขตกรุงเทพมหานคร นนทบุรี สมุทรปราการ และปทุมธานี ที่ประกอบอาชีพไม่น้อยกว่า 5 ปี จ านวน 

18 คน 
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 

ในการวิจัย "กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถาน

บันเทิงเขตกรุงเทพมหานครกรุงเทพมหานคร" ผู้วิจัยได้แบ่งการวิจัยออกเป็น 2 ส่วน ประกอบด้วย 

ส่วนแรกเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์

เชิงลึก (In-depth Interview) เพ่ือศึกษาความต้องการวงดนตรีอคูสติกของผู้ประกอบการสถาน

บันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร และ เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้น ในการท างานของวง

ดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนที่ 2 เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยใช้วิธีการวิจัยในเชิงส ารวจ (Survey Research Method) จากแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เพ่ือใช้ในการรวบรวมความต้องการของผู้ฟัง หรือกลุ่มลูกค้า เพ่ือน ามาซึ่งกลยุทธ์

การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง โดยมีขั้นตอนการด าเนินการวิจัยดังนี้ 

 

ล าดับขั้นตอนกิจกรรมการวิจัย 

การวิจัย “กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถาน

บันเทิงเขตกรุงเทพมหานครกรุงเทพมหานคร” มีล าดับขั้นในการวิจัยหลักทั้งสิ้น 3 ขั้นตอนด้วยกัน 

ดังนี้ 

ขั้นตอนที่ 1 เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้น ในการท างานของนักดนตรี ในสถาน

บันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร  

ขั้นตอนที่ 2 เพ่ือศึกษาความคาดหวังและความต้องการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก ของสถาน

บันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ขั้นตอนที่ 3 เพ่ือศึกษาความคาดหวัง ความต้องการ และพฤติกรรมการรับชม ของผู้บริโภค

ที่มีต่อการแสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ขั้นตอนที่ 4 เพ่ือสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง:กรณีศึกษาใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
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กิจกรรมการวิจัย 

1.1 เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้น ในการท างานของนักดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขต

กรุงเทพมหานคร (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่1) 

ท าการสัมภาษณ์เชิงลึกวงดนตรีอคูสติก ที่ท างานอยู่ในสถานบันเทิง โดยผู้วิจัยจะใช้ชุด

ค าถามที่อยู่ในกรอบของทฤษฎี SWOT และแนวคิดจากการทบทวนวรรณกรรม 

1.2 เพ่ือศึกษาความคาดหวังและความต้องการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก ของสถานบันเทิงในเขต

กรุงเทพมหานคร (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่2) 

ท าการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการสถานบันเทิง ถึงความต้องการวงดนตรีอคูสติก โดย

ผู้วิจัยจะใช้ชุดค าถามท่ีอยู่ในกรอบของทฤษฎี CONSUMER BEHAVIOR และแนวคิดจากการทบทวน

วรรณกรรม 

1.3 เพ่ือศึกษาความคาดหวัง ความต้องการ และพฤติกรรมการรับชม ของผู้บริโภค ที่มีต่อการ

แสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่3) 

ส ารวจความพึงพอใจ และเพ่ือส ารวจข้อมูลบุคคลพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว หรือ

ผู้รับบริการในสถานบันเทิง ความต้องการ ความคาดหวังที่มีต่อการฟังเพลง และการรับชมดนตรีสด 

ภายใต้กรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ Marketing Mix 7P’s 

1.4 สร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง:กรณีศึกษาในเขต

กรุงเทพมหานคร (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่4) 

น าผลส ารวจในขั้นตอนที่ 1 ,2 และ 3 มาก าหนดประเด็นส าคัญและท าการสรุปข้อมูลเพ่ือได้ 

กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง:กรณีศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

วิธีการด าเนินการวิจัย 

 ผู้วิจัยได้ก าหนดแนวทางการด าเนินในการศึกษาวิจัยในแต่ละขั้นตอนโดยน าเสนอตามล าดับ

ขั้น ดังนี้ 

 2.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

2.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

2.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ 
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ขั้นตอนที่ 1 เพ่ือศึกษาปัญหา และอุปสรรคที่เกิดขึ้น ในการท างานของวงดนตรีอคูสติก ในสถาน

บันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร (ตอบวัตถุประสงค์ ข้อ 1) 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นในการบริหารจัดการ

วงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร คือ นักดนตรีอาชีพ ที่ประกอบอาชีพนักดนตรี 

อคูสติกไม่น้อยกว่า 3 ปี 

เครื่องมือในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสัมภาษณ์เชิงลึกเพ่ือทราบปัญหาและอุปสรรคที่

เกิดขึ้นในการท างานของวงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือสร้างกลยุทธ์การ

พัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง:กรณีศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครต่อไป และสิ่งที่ได้

จากการสัมภาษณ์ครั้งนี้จะเป็นส่วนหนึ่งในการก าหนดแบบสอบถามในขั้นต่อไป โดยมีวิธีการสร้าง

เครื่องมือ ดังนี้  

1. ศึกษาเก่ียวกับแนวคิด SWOT 

2. สร้างชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึก ภายใต้กรอบแนวคิดของการทบทวนวรรณกรรม 

3. น าชุดค าถามที่สร้างขึ้นน าเสนอกับผู้เชี่ยวชาญทางด้านการบริหารจัดการเพ่ือ

ตรวจสอบความเที่ยงตรงและแก้ไขข้อบกพร่องของชุดค าถาม ให้มีความครอบคลุมทั้งด้านเนื้อหาและ

ภาษาท่ีใช้ในชุดค าถาม 

4. ปรับปรุงแก้ไข และจัดพิมพ์ชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึก 

5. น าชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีผ่านการปรับปรุงแก้ไขแล้ว ไปใช้งานจริงต่อไป 

การเก็บรวมรวบข้อมูล 

1. ขออนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยเพื่อออกหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวม

ข้อมูลเชิงคุณภาพด้วยแบบสอบถามวิเคราะห์สภาพปัญหาและอุปสรรคในกระบวนการปฏิบัติงาน 

2. ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ด้วยตนเอง 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

ท าการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพตามกิจกรรมการวิจัยหลังจากที่สัมภาษณ์ประชากรและ

กลุ่มตัวอย่าง แล้วน ามาเขียนสรุปผล 
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ขั้นตอนที่ 2 เพ่ือศึกษาความคาดหวังและความต้องการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก ของสถาน

บันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร (ตอบวัตถุประสงค์ข้อ 2) 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาความคาดหวัง และความต้องการวงดนตรี 

อคูสติก ของสถานบันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ผู้ประกอบการสถานบันเทิง ที่ประกอบกิจการ

มาไม่น้อยกว่า 3 ปี 

เครื่องมือในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสัมภาษณ์เชิงลึกเพ่ือทราบถึงความคาดหวัง และ

ความต้องการวงดนตรีอคูสติก ของสถานบันเทิง เพ่ือได้รูปแบบความต้องการวงดนตรีอคูสติกของ

สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร โดยน าผลที่ได้ไปสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของ

สถานบันเทิง:กรณีศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครต่อไป และสิ่งที่ได้จากการสัมภาษณ์ครั้งนี้จะเป็นส่วน

หนึ่งในการก าหนดแบบสอบถามในขั้นต่อไป โดยมีวิธีการสร้างเครื่องมือ ดังนี้  

1. ศึกษาเก่ียวกับแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

2. สร้างชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึก ภายใต้กรอบแนวคิดของการทบทวนวรรณกรรม 

3. น าชุดค าถามที่สร้างขึ้นน าเสนอกับผู้เชี่ยวชาญทางด้านการบริหารจัดการเพ่ื อ

ตรวจสอบความเที่ยงตรงและแก้ไขข้อบกพร่องของชุดค าถาม ให้มีความครอบคลุมทั้งด้านเนื้อหาและ

ภาษาท่ีใช้ในชุดค าถาม 

4. ปรับปรุงแก้ไข และจัดพิมพ์ชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึก 

5. น าชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีผ่านการปรับปรุงแก้ไขแล้ว ไปใช้งานจริงต่อไป 

การเก็บรวมรวบข้อมูล 

1. ขออนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยเพื่อออกหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวม

ข้อมูลเชิงคุณภาพด้วยแบบสอบถามวิเคราะห์สภาพปัญหาและอุปสรรคในกระบวนการปฏิบัติงาน 

2. ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ด้วยตนเอง 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

ท าการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพตามกิจกรรมการวิจัยหลังจากที่สัมภาษณ์ประชากรและ

กลุ่มตัวอย่าง แล้วน ามาเขียนสรุปผล 
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ขั้นตอนที่3 เพ่ือศึกษาความคาดหวัง ความต้องการ และพฤติกรรมการรับชม ของผู้บริโภคท่ี

มีต่อการแสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร (ตอบวัตถุประสงค์ ข้อ 3) มีกิจกรรม

การวิจัยดังนี้ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาความคาดหวัง ความต้องการ และพฤติกรรมการ

รับชม ของผู้บริโภคที่มีต่อการแสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร ครั้งนี้ มาจาก

การเลือกแบบสุ่มโดยใช้ความน่าจะเป็น (Probability Sampling) กับนักท่องเที่ยว หรือผู้รับบริการใน

สถานบันเทิง จ านวน 400 ราย โดยเทียบจากตารางของ Taro Yamane 

เครื่องมือในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถามเพ่ือส ารวจข้อมูลความคาดหวัง ความ

ต้องการ และพฤติกรรมการรับชม ของผู้บริโภคที่มีต่อการแสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขต

กรุงเทพมหานคร ภายใต้กรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P's ซึ่งมีวิธีสร้างและ

หาคุณภาพของเครื่องมือ ดังนี้ 

1. ศึกษาเก่ียวกับแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P's 

2. สร้างแบบสอบถามเพ่ือส ารวจข้อมูล ความคาดหวัง ความต้องการ และพฤติกรรมการ

รับชม ของผู้บริโภคที่มีต่อการแสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร หรือ

ผู้รับบริการในสถานบันเทิง จากการรับชมดนตรีสด ภายใต้กรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทาง

การตลาดบริการโดยแบ่งเป็น 4 ขั้นตอน ได้แก่ 

2.1 ขั้นตอนที่ 1 ข้อมูลคุณลักษณะ ส่วนบุคคลของผู้บริโภคลักษณะเป็นการตรวจสอบ

รายการ (checklist) 

2.2 ขั้นตอนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการรับชมการแสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง ความ

คาดหวัง และความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อการแสดงดนตรีอคูสติก ลักษณะเป็นการตรวจสอบ

รายการ (checklist) 

2.3 ขั้นตอนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจ ฟังเพลงของ

วงดนตรีอคูสติก มีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนน

ดังนี้ 
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5 หมายถึง มีน้ าหนักในการตัดสินใจฟังเพลงของวงดนตรีอคูสติก มากที่สุด  

 4 หมายถึง มีน้ าหนักในการตัดสินใจฟังเพลงของวงดนตรีอคูสติก มาก  

3 หมายถึง มีน้ าหนักในการตัดสินใจฟังเพลงของวงดนตรีอคูสติกปานกลาง  

2 หมายถึง มีน้ าหนักในการตัดสินใจฟังเพลงของวงดนตรีอคูสติก น้อย  

1 หมายถึง มีน้ าหนักในการตัดสินใจฟังเพลงของวงดนตรีอคูสติก น้อยที่สุด 

จากนั้นน าค่าเฉลี่ยที่ได้จากการวิเคราะห์ไปท าการเปรียบเทียบกับเกณฑ์ เพ่ือใช้แปล

ความหมาย ทั้งรายข้อ รายด้าน และโดยรวม โดยใช้เกณฑ์การแปลความหมายหาค่าเฉลี่ย ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย 4.21–5.00 หมายถึง มากที่สุด  

คะแนนเฉลี่ย 3.41–4.20 หมายถึง มาก  

คะแนนเฉลี่ย 2.61–3.40 หมายถึง ปานกลาง  

 คะแนนเฉลี่ย 1.81–2.60 หมายถึง น้อย  

 คะแนนเฉลี่ย 1.00–1.80 หมายถึง น้อยที่สุด 

2.4 ขั้นตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆเกี่ยวกับการแสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุง

เทพมหานคร เป็นการเปิดโอกาสให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้ท าการเสนอความคิดเห็นได้อย่างอิสระ 

(Open Ended) 

3. น าเสนอแบบสอบถามที่สร้างขึ้น เสนอคณะกรรมการจากบัณฑิตวิทยาลัยเพ่ือตรวจสอบ

ความเที่ยงตรงและแก้ไขข้อบกพร่องของชุดค าถาม ให้มีความครอบคลุมทั้งด้านเนื้อหาและภาษาที่ใช้

ในแบบสอบถาม 

4. น าแบบสอบถามที่ได้รับการตรวจสอบเบื้องต้นจากคณะกรรมการบัณฑิตวิทยาลัยไปเสนอ

กับผู้เชี่ยวชาญด้านการแสดงดนตรีอคูสติก เพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรงและแก้ไขข้อบกพร่องของชุด

ค าถามให้มีความครอบคลุมทั้งด้านเนื้อหาและภาษาที่ใช้ในแบบสอบถาม 

5. น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กับนักท่องเที่ยว หรือผู้ใช้บริการในสถานบันเทิง

เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 30 คน และหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) 

6. ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามก่อนน าไปใช้งานจริง 

7. น าแบบสอบถามที่ผ่านการปรับปรุงแก้ไขแล้วไปใช้เก็บรวบรวมข้อมูลต่อไป 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 1. ขออนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยเพ่ือออกหนังสือขอความอนุเคราะห์ ในการเก็บรวบรวม

ข้อมูลเชิงปริมาณด้วยแบบสอบถามความต้องการความคาดหวังของนักท่องเที่ยวหรือผู้รับบริการใน

สถานบันเทิงที่มีต่อการรับชมการแสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ผู้วิจัยลงพ้ืนที่ภาคสนามเพ่ือด าเนินการแจกแบบสอบถามโดยท าการรวบรวมข้อมูลด้วย

ตนเอง 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

1. ในการหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามนั้น ผู้วิจัยใช้วิธีการหาค่า

สัมประสิทธิ์แอลฟ่า (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) 

2. การศึกษาเกี่ยวกับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวหรือผู้ใช้บริการสถานบันเทิงผู้วิจัยใช้สถิติ

ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 

3. ท าการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการรับชมการแสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง

ของนักท่องเที่ยว หรือผู้รับบริการในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีต่อวงดนตรีอคูสติก ผู้วิจัย

ใช้สถิติ Independent-sample F-test 

 

ขั้นตอนที่ 4 ได้กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง:กรณีศึกษาในเขต

กรุงเทพมหานคร (ตอบวัตถุประสงค์ข้อ 4) มีกิจกรรมการวิจัยดังนี้ 

1. น าผลส ารวจในขั้นตอนที่ 1 และขั้นตอนที่ 2 มาก าหนดประเด็นส าคัญเพ่ือได้ได้กลยุทธ์การพัฒนา

ธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง:กรณีศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.  ผู้วิจัยท าการสรุปข้อมูล เพ่ือได้กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง:กรณีศึกษา

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ขั้นตอนที่ 2 

เ พ่ื อศึ กษาความคาดหวั งและความ

ต้องการ จ้างงานวงดนตรีอคูสติก ของ

สถานบันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

(ตอบวัตถุประสงค์ข้อ 2) 

 

กรุงเทพมหานคร 

 

ขั้นตอนที่ 3 

เพ่ือศึกษาความคาดหวัง ความต้องการ 

และพฤติกรรมการรับชม ของผู้บริโภคที่มี

ต่อการแสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิง

เขตกรุงเทพมหานคร 

 (ตอบวัตถุประสงค์ ข้อ 3) 

กิจกรรมการวิจัยเชิงคุณภาพ – ท าการ

สัมภาษณ์หรือสอบถามเชิงลึกถึงความ

ต้องการวงดนตรีอคูสติก โดยผู้วิจัยจะใช้

ค า ถ า ม ที่ อ ยู่ ใ น ก ร อ บ ข อ ง ท ฤ ษ ฎี  

CONSUMER BEHAVIOR แ ล ะแน ว คิ ด

จากการทบทวนวรรณกรรม 

 เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรและ

กลุ่มตัวอย่าง มาจากการเลือกแบบสุ่มโดย

ใ ช้ ค ว า ม น่ า จ ะ เ ป็ น  ( Probability 

Sampling) กับกลุ่มลูกค้า หรือผู้ใช้บริการ

ในสถานบันเทิง โดยผู้วิจัยจะใช้ค าถามที่

อยู่ในกรอบของทฤษฎี Marketing Mix 

7P’s จ านวน 400 ราย โดยเทียบจาก

ตารางของ Taro Yamane 

ขั้นตอนที 4 

สร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรี      

อคูสติกของสถานบันเทิง:กรณีศึกษาใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

(ตอบวัตถุประสงค์ข้อ 4) 

น าผลส ารวจจาก ขั้นตอนที่ 1 และ 2 มา

ก าหนดประเด็นส าคัญเพ่ือท าการสรุป

และหาแนวทางเพ่ือสร้างกลยุทธ์การ

พัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกของสถาน

บันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

สรุปขั้นตอนการท าวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 1 

เพ่ือศึกษาปัญหา และอุปสรรคที่เกิดขึ้น 

ในการท างานของนักดนตรีอคูสติก ใน

สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

 (ตอบวัตถุประสงค์ ข้อ 1) 

กิจกรรมการวิจัยเชิงคุณภาพ – ท าการ

สัมภาษณ์หรือสอบถามเชิงลึกถึงปัญหา

และอุปสรรคที่ เกิดขึ้น ในการบริหาร

จัดการวงดนตรีอคูสติก โดยผู้วิจัยจะใช้

ค าถามที่อยู่ในกรอบของทฤษฏี SWOT

และแนวคิดจากการทบทวนวรรณกรรม 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 งานวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถาน
บันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจัยที่จะศึกษาเกี่ยวกับความต้องการ และเกณฑ์การคัดเลือก
นักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง เขตกรุงเทพมหานคร จากผู้ประกอบการสถานบันเทิง เขต
กรุงเทพมหานคร รวมไปถึงการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับสภาพปัญหาในการท างานของนักดนตรีอคูสติก ทั้ง
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคในการท างานในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษา
พฤติกรรมการเลือกชมวงดนตรีอคูสติกของลูกค้าที่ใช้บริการในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ และปริมาณ โดยข้อมูลเชิงคุณภาพได้มาจากการสัมภาษณ์เชิงลึกนักดนตรีอคู
สติกที่ท างานในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร และสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการสถานบันเทิง
เขตกรุงเทพมหานคร ที่น าวงดนตรีอคูสติก หรือนักดนตรีอคูสติกมาขึ้นแสดงในสถานบันเทิง 
ส่วนข้อมูลเชิงปริมาณได้มาจากการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการในสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานคร โดยการน าเสนอข้อมูลจะแบ่งออกเป็นหัวข้อดังนี้ 

1. ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 
2. ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์นักดนตรีอคูสติกที่ท างานในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 
3. ข้อมูลเชิงปริมาณจากการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการในสถานบันเทิงเขต

กรุงเทพมหานคร 

ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

(ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่2) 

 ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัย
ได้ท าการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 3 ราย ประกอบไป
ด้วย 
  คุณธีระศักดิ์ ว่องสกุล เจ้าของร้าน The Heaven Terrace 
  คุณศุภเกียรติ จรัมพร ผู้จัดการร้าน/หุ้นส่วนร้าน IN LOVE 

ผศ. ดร. พัฒน์รัฐ ชุ่มเชื้อ เจ้าของร้าน Yard House Home 
 โดยประเด็นค าถามท่ีใช้สัมภาษณ์จะประกอบไปด้วย 6 ประเด็น ดังนี้ 
 1.แนวคิด (Concept) ของสถานบันเทิง และความต้องการวงดนตรีอคูสติก 
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2.จุดเด่นในสถานบันเทิงท่ียกข้ึนมาแข่งขันทางการตลาด 
3.คุณสมบัติ และเกณฑ์การคัดเลือกวงดนตรีอคูสติก ที่ถูกจ้างงานอย่างต่อเนื่อง 

 4.ความคาดหวัง และ ความส าคัญของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 
 5.รายได้ของสถานบันเทิง และการส่งผลต่อรายได้ของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 
 6.อัตราในการจ้างงานวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง 
ประเด็นที่ 1  แนวคิด (Concept) ของสถานบันเทิง และความต้องการวงดนตรีอคูสติกเพ่ือตอบโจทย์
แนวคิด 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “แนวคิด (Concept) ร้านเป็นสไตล์ loft แต่จะไม่ใช่ loft แบบเดิมๆ ที่มีแค่
เหล็กและอิฐ แต่จะผสมผสานความเป็นธรรมชาติลงไปด้วย มีต้นไม้ ไม้ประดับ
ตกแต่งเพ่ิม เพราะโทนสีสัมพันธ์กับจิตใจ เพ่ือบรรยากาศที่ผ่อนคลายมากขึ้น 
ตอบโจทย์ลูกค้าที่ต้องการพักผ่อน การตกแต่ง และ  Concept ร้านจะเน้น
ความหลากหลาย มีทั้งระเบียงดาดฟ้าพร้อมรับลม ห้องแอร์ที่พร้อมท าเป็นผับ
ส่วนตัวเพียงแค่ปิดม่าน มุมชั้นล่างที่เป็นโซนสังสรรค์ มีโปรเจคเตอร์จอใหญ่ไว้
ฉายกีฬายอดนิยม มีประดับไฟกระพริบให้ดูตื่นตาตื่นใจ และทั้งหมดก็เพ่ือตอบ
โจทย์ลูกค้าที่หลากหลาย ทุกไลฟ์สไตล์ ดังนั้น วงดนตรีอคูสติกที่ทางร้าน
ต้องการ จึงต้องตอบโจทย์ความหลากหลายของลูกค้าได้เป็นอย่างดี ต้อง
สามารถเอาหน้างานอยู่ แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ และเข้าถึงอารมณ์ของลูกค้า
ได้ การเลือกเพลงให้ตรงใจลูกค้า ทั้งชาวต่างชาติ และชาวไทยจึงเป็นสิ่งที่
จ าเป็น แต่ราคาและจ านวนของนักดนตรี ต้องอยู่ภายใต้งบประมาณที่ร้าน
สามารถจ่ายไหว ซึ่งทางร้านจ่ายเป็นราคากลาง มีสวัสดิการข้าว และน้ าให้กับ
นักดนตรีทุกคน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “แนวคิด (Concept) ของร้านอินเลิฟ จะเชื่อมตัวเจ้าของร้านกับลูกค้า 
ภายใต้ concept กินเหล้าบ้านเพ่ือน ทุกคนที่อยู่ในร้านเปรียบเสมือนพ่ีน้อง ที่
มีหัวใจเดียวกัน และนักดนตรีที่มาเล่นที่ร้านจะต้อง ตอบโจทย์ concept ร้าน
ด้วย เสมือนมากินเหล้าบ้านเพ่ือนแล้วหยิบกีตาร์มาเล่นดนตรีด้วยกัน โดยที่ร้าน
จะมีลูกค้าประจ า ที่จองโต๊ะไว้ล่วงหน้าอยู่เสมอ การตกแต่งของร้านจึงประดับ
หัวใจและไฟให้เข้ากับ concept ร้าน และภายใต้ concept ดังกล่าว นักดนตรี
ที่มาท าการแสดงในร้านความรู้สึกจึงส าคัญมาก ทางร้านต้องการ 
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ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 
(ต่อ) 

นักดนตรีที่สื่อความรู้สึก และอารมณ์ถึงลูกค้าได้ รวมไปถึงบุคลิก และแนวเพลง
ด้วย ภายใต้ Concept 7 วัน 7 วง ลูกค้าเข้ามาวันไหนก็ไม่มีเบื่อ” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “แนวคิด (Concept) ร้านเป็นสไตล์ loft บรรยากาศดี อบอุ่น เป็นกันเอง
เหมือนครอบครัว เครื่องดื่ม และอาหารของที่ร้านจะถูกจัดท าขึ้นอย่างดี ทั้ง
รสชาติ และวัตถุดิบ เสมือนท ากับข้าวทานเองที่บ้าน ท าให้ลูกค้าที่มาใช้บริการ
ก็จะได้รับความอบอุ่นเป็นกันเองกลับไปด้วย ร้านจึงมีลูกค้าประจ าเป็นจ านวน
มาก ในส่วนของวงดนตรีอคูสติกที่ตอบโจทย์ร้านนั้น โดยส่วนตัวชอบฟังดนตรี
ที่ดี และเป็นคนขี้เบื่อ ประกอบกับเรียนดนตรีมา เลยอยากได้นักดนตรีที่มี
คุณภาพ หลายหลาย ภายใต้งบประมาณที่ร้านก าหนดไว้ได้ จาก  Concept 
ร้านที่ได้กล่าวไป นักดนตรีที่ร้านต้องการคือนักดนตรีที่สามารถท าให้ลูกค้ามี
ความสุขและสนุกไปกับดนตรีได้ ร้านต้องการนักดนตรีที่เป็นตัวเองมากท่ีสุด ใน
แนวเพลงที่ตนถนัดและสามารถสร้างสรรค์ผลงานได้อย่างเต็มที่ ในแต่ละวันที่
ร้านจะมีดนตรีเพียงวงเดียวเท่านั้น แต่วงนั้นจะอยู่กับลูกค้าตลอดทั้งคืนที่ร้าน
เปิด ท าให้ลูกค้ากับนักดนตรีมีปฏิสัมพันธ์กันได้อย่างดี นักดนตรีก็จะได้ปรับตัว
เข้าหาลูกค้าได้ดีขึ้นในแต่ละเบรคที่ข้ึนท าการแสดงบนเวที ” 

ตารางที่ 10 แนวคิด (Concept) ของสถานบันเทิง และความต้องการวงดนตรีอคูสติก 
 

ประเด็นที่ 2  จุดเด่นในสถานบันเทิงท่ียกข้ึนมาแข่งขันทางการตลาด 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “ร้านเราจะเน้นความหลากหลาย มีทั้งระเบียงดาดฟ้าพร้อมรับลม ห้องแอร์ที่
พร้อมท าเป็นผับส่วนตัวเพียงแค่ปิดม่าน มุมชั้นล่างที่เป็นโซนสังสรรค์ มี
โปรเจคเตอร์จอใหญ่ไว้ฉายกีฬายอดนิยม มีประดับไฟกระพริบให้ดูตื่นตาตื่นใจ 
และทั้งหมดก็เพ่ือตอบโจทย์ลูกค้าที่หลากหลาย ทุกไลฟ์สไตล์ ดังนั้นดนตรีที่มา
เล่นที่ร้าน ก็มีแนวเพลงที่หลากหลายด้วย เพ่ือรองรับลูกค้าทุกกลุ่ม อีกท้ังลูกค้า
จะได้รับความสะดวกสบายจาก ท าเลที่ตั้ง ที่จอดรถ มี รปภ. ดูแลตลอด 24 ช.
ม. มีโต๊ะพูล เครื่องเสียงที่สามารถน าดีเจมาเปิดแผ่น  
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ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 
(ต่อ) 

หรือร้องคาราโอเกะได้ มีจัดลูกโป่งให้ อาหารอร่อย รวมไปถึงราคาที่ไม่สูง และ
หลักๆเลยคือเวลา ร้านเราเปิดได้ถึง 04:30 น. ลูกค้าที่มาใช้บริการจึงนั่งได้
ยาว” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “ดนตรีดี เล่นเพราะเป็นหลักเลย ภายใต้ Concept 7 วัน 7 วง ลูกค้าเข้ามา
วันไหนก็ไม่มีเบื่อ เพราะวงที่ร้านเราคัด จะสามารถดึงจุดเด่นออกมาให้
เหมาะสมในแต่ละวัน นอกจากนี้อย่างที่บอกในข้อแรกคือที่ร้านจะมีลูกค้า
ประจ า ที่จองโต๊ะไว้ล่วงหน้าอยู่เสมอ เพราะเรามีความเอาใจใส่ต่อลูกค้าเสมอ 
การบริการของเราท าด้วยใจ เสมือนคนในครอบครัว และทางร้านมีความ
ปลอดภัยในระดับหนึ่ง เพราะเราให้ความใส่ใจในเรื่องนี้มาก ภายใต้ concept 
กินเหล้าบ้านเพ่ือน ควรมาแบบสบายใจ และสนิทใจ ” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “นอกจากรสชาติอาหารที่ดี สด สะอาด อร่อยไม่เหมือนใคร บรรยากาศเป็น
กันเอง และการบริการที่ดีแล้ว ร้านเราแตกต่างจากร้านอ่ืนตรงที่ มีร้านเรามีนัก
ดนตรี และวงดนตรีอคูสติกที่หลากหลาย อย่างวันจันทร์จะเป็นดนตรีที่มีแนว
เพลงในยุค70-80 ,ในส่วนของวันอังคารจะเป็นแนว Jazz , วันพุธ Trio , วัน
พฤหัส Fusion pop , ศุกร์ วาไรตี้ , วันเสาร์ จะไม่มีแนวเพลงตายตัว แต่ชอบ
ในฝีมือและความเป็นธรรมชาติของวงนี้ เป็นวงที่เล่นตามใจและมี ปฏิสัมพันธ์
กับลูกค้า , สุดท้ายวันอาทิตย์ จะเป็นแนว Blues เพ่ือตอบโจทย์ลูกค้าในการฟัง
ดนตรีที่หลากหลาย” 

ตารางที่ 11 จุดเด่นในสถานบันเทิงที่ยกขึ้นมาแข่งขันทางการตลาด 
 
ประเด็นที่ 3  คุณสมบัติ และเกณฑ์การคัดเลือกวงดนตรีอคูสติก ที่ถูกจ้างงานอย่างต่อเนื่อง 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “วงดนตรีอคูสติกที่ทางร้านต้องการ ต้องตอบโจทย์ความหลายหลายของลูกค้า
ได้เป็นอย่างดี ต้องสามารถเอาหน้างานอยู่ แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ และเข้าถึง
อารมณ์ของลูกค้าได้ การเลือกเพลงให้ตรงใจลูกค้า ทั้งชาวต่างชาติ และชาวไทย
จึงเป็นสิ่งที่จ าเป็น แต่ราคาและจ านวนของนักดนตรี ต้องอยู่ภายใต้  
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ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 
(ต่อ) 

งบประมาณที่ร้านสามารถจ่ายไหว ซึ่งทางร้านจ่ายเป็นราคากลาง มีสวัสดิการ
ข้าว และน้ าให้กับนักดนตรีทุกคน และหลักเกณฑ์ของนักดนตรีที่จ้างงาน
ต่อเนื่องคือ ต้องมีความรับผิดชอบต่อตนเอง ต่องาน และต่อร้าน มีความ
รับผิดชอบเรื่องเวลา มาตรฐานของงาน หมั่นพัฒนาตนเองอยู่เสมอ แกะเพลง
ใหม่ๆ รวมไปถึงการให้เกียรติตนเอง การดูแลสุขภาพเสียง และให้ให้เกียรติ
สถานที่ในเรื่องการแต่งตัว” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “นักดนตรีจะต้องมีความกระตือรือร้น ทั้งหน้างาน และการท าการบ้าน
หลังจากที่กลับไป สามารถเอาใจใส่ลูกค้า ต่อการขอเพลง ด้วยการแกะเพลง
อย่างสม่ าเสมอตาม list ที่ลูกค้าขอมา ทุกอย่างประกอบกันและสัมพันธ์กันหมด 
ทั้งแนวเพลง บุคลิก ค าพูด การแต่งตัว ที่จะเสริมนักดนตรีคนนั้น หรือวงนั้น ต่อ
การจ้างงานอย่างต่อเนื่อง” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “เกณฑ์ในการคัดเลือกนักดนตรี มาจากการฟัง ต้องเล่นดี เทคนิคดี นิสัยดี 
และมีความยืดหยุ่น (สามารถคุยกันได้รู้เรื่อง) โดยรวมแล้วคัดเลือกจากทักษะ
การแสดงและทัศนคติ ความเสมอต้นเสมอปลายคือหลักเกณฑ์ที่ท าให้จ้างงาน
อย่างต่อเนื่อง” 

 
ตารางที่ 12 คุณสมบัติ และเกณฑ์การคัดเลือกวงดนตรีอคูสติก ที่ถูกจ้างงานอย่างต่อเนื่อง 

 
ประเด็นที่ 4  ความคาดหวัง และ ความส าคัญของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “วงดนตรีอคูสติกมีความส าคัญกับสถานบันเทิงเป็นอย่างมาก เวลาลูกค้าโทร
มาจองโต๊ะ จะถามทุกครั้งว่ามีดนตรีสดไหม และมีกี่โมง คือถ้าตอบว่าไม่มีลูกค้า
ก็ไม่มาเลย พอบอกว่ามีดนตรีสดตลอดทั้งคืนลูกค้าถึงได้มา นอกจากนี้ดนตรียัง
มีผลต่อการสั่งอาหารและการนั่งต่อของลูกค้า อย่างยาวนานมากขึ้นท าให้มีผล
ต่อรายได้อย่างมาก และสิ่งที่เราคาดหวังต่อวงดนตรีอคูสติกก็คือมาตรฐานใน
การท างานที่คงที่ ความรับผิดชอบต่อตนเอง ต่องาน ต่อร้าน และท าให้ลูกค้าพึง
พอใจในการรับชม” 
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ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “วงดนตรีอคูสติกมีส่วนส าคัญกับสถานบันเทิงที่ส าคัญที่สุดเลยก็ว่าได้ ดัง
สโลแกนที่ว่า No music No Life ดนตรีเข้าถึงทุกคน ทุกเพศ ทุกวัย ทุกชนเผ่า 
เพราะฉะนั้นเมื่อใดก็ตามที่ร้านไม่มีดนตรีสดลูกค้าก็จะหายไปเกินครึ่ง และใน
ส่วนสิ่งที่เราคาดหวังก็คือ เราท างานหนักเพ่ือเฟ้นหานักดนตรีที่ดีมีคุณภาพ 
แล้วก็หวังว่านักดนตรีจะท าให้ลูกค้าชอบ และรักในสิ่งที่พวกเราก าลังน าเสนอ
ร่วมกัน” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “นักดนตรีและวงดนตรี มีความส าคัญต่อร้าน ซึ่งส่งผลต่อการนั่งต่อของลูกค้า 
การสั่งอาหาร ท าให้ร้านมีรายได้เข้ามากขึ้น สิ่งที่คาดหวังต่อวงดนตรีที่มาเล่นที่
ร้านนั้น คือการที่วงดนตรีสามารถท าให้ผู้ ฟังมีความสุขและสนุกไปกับ
เสียงดนตรีได”้ 

ตารางที่ 13 ความคาดหวัง และ ความส าคัญของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 
 

ประเด็นที่ 5  รายได้ของสถานบันเทิง และการส่งผลต่อรายได้ของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “สถานบันเทิงของเรามีรายได้มาจากการขายอาหาร 50% และการขาย
เครื่องดื่มอีก 50% ซึ่งวงดนตรีมีผลต่อรายได้เป็นอย่างมาก ถ้าลูกค้าสนุกสนาน
กับวงดนตรีก็จะใช้เวลากับสถานที่ที่ร้านเรานานขึ้น นอกจากการ สั่งอาหารมาก
ขึ้น ยังรวมไปถึงการสั่งเครื่องดื่มอย่างต่อเนื่อง และจะเพ่ิมยอด เพ่ิมรายได้ให้กับ
ร้านมากข้ึนตามไปด้วย” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “ทางร้านมีรายได้จากการขายเครื่องดื่มเป็นหลักถึง 80% และอาหารอีก 20% 
ส่วนวงดนตรีเป็นเหมือนรายจ่ายประจ าของร้าน เช่นเดียวกันกับพนักงาน หรือ
ค่าใช้จ่ายทั่วไป แต่การจ่ายค่าจ้างนักดนตรีเหล่านี้ถือเป็นการลงทุนที่คุ้มค่า 
เพราะเสียงดนตรีสามารถเพ่ิมรายได้ให้กับร้านอย่างมากเลยทีเดียว” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “รายได้ของร้านมาจากอาหารถึง 70% และเครื่องดื่ม 30% ลูกค้าที่มาใช้
บริการในสถานบันเทิงของเรา เน้นกินดื่มและนั่งเสพศิลปะทางดนตรี วงดนตรีอ
คูสติกจึงมีผลต่อรายได้เป็นอย่างมาก เพราะช่วยสร้างปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าสร้าง
บรรยากาศที่ดีท าให้ลูกค้ามาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง” 

ตารางที่ 14 รายได้ของสถานบันเทิง และการส่งผลต่อรายได้ของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 
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ประเด็นที่ 6  อัตราในการจ้างงานวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “สถานบันเทิงของเรามีอัตราในการจ้างงานวงดนตรีอคูสติกวันละ 2 วง วงละ 
3 ชิ้น ประกอบไปด้วย กีต้าร์โปร่ง+ นักร้องหญิง+ กลองไฟฟ้า โดยรอบแรก จะ
ท าการแสดงในเวลา 19:30-21:00 น. และรอบที่สองในเวลา 22:30-00:00 น. 
โดยมีราคาค่าตัวนักดนตรีที่ 600 บาท / คน ซึ่งเท่ากับ 1,800 บาท/วง โดยจะมี
สวัสดิการเป็นอาหารและน้ าดื่มให้กับนักดนตรีแต่ละคนด้วย” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “ทางร้านมีดนตรีอคูสติกท้ัง 7 วัน โดยจะมีจุดเด่นแตกต่างกันไปซึ่งในแต่ละวง 
ก็จะมีแฟนคลับที่ชื่นชอบในตัววงอยู่ทั้ง 7 วัน รอบแรกจะเป็นวงโฟล์คเดี่ยว 
กีตาร์ร้อง ขึ้นแสดงเวลา 20:00-21:30 น. และรอบสองจะเป็นวงดนตรีหลาย
ชิ้น 2-4 ชิ้น ในแต่ละวัน ครึ่งแสดงเวลา 22:00-23:30 น. โดยมีราคาค่าตัวนัก
ดนตรีที่ 600 บาท / คน” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “สถานบันเทิงของเรามีอัตราในการจ้างงานนักดนตรีทั้ง 7 วันในแต่ละวันก็จะ
มีแนวเพลงที่แตกต่างกันออกไป 1 วันต่อ 1 วงดนตรี วงละ 3-6 คน แล้วแต่วง 
โดย วันจันทร์จะเป็นดนตรีที่มีแนวเพลงในยุค70-80 ,ในส่วนของวันอังคารจะ
เป็นแนว Jazz , วันพุธ Trio , วันพฤหัส Fusion pop , ศุกร์ วาไรตี้ , วันเสาร์ 
จะไม่มีแนวเพลงตายตัว แต่ชอบในฝีมือและความเป็นธรรมชาติของวงนี้ เป็นวง
ที่เล่นตามใจและมี ปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า , สุดท้ายวันอาทิตย์ จะเป็นแนว Blues 
เพ่ือตอบโจทย์ลูกค้าในการฟังดนตรีที่หลากหลาย ทางร้านมีราคาค่าตัวนัก
ดนตรีที่ 1,050-1,200 / คน โดยมีระยะเวลาการขึ้นแสดงในแต่ละวัน ทั้งหมด 3 
เบรค เบรคละ 45 นาที พักระหว่างเบรค 15 นาที โดยเบรคแรกจะขึ้นแสดง
เวลา 20:30-21:15 น. เบรคที่สอง 21:30-22:15 น. และเบรคที่สาม 22:30-
23:15 น. นักดนตรีที่แสดงในวันนั้นจะอยู่กับลูกค้าที่ร้านอย่างยาวนานและไม่มี
การเปลี่ยนนักดนตรีมากขึ้นแสดงในวันเดียวกัน เพราะการที่นักดนตรีได้เล่น
อย่างต่อเนื่องจะท าให้มีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าและสามารถเข้าถึงลูกค้าได้เป็น
อย่างดี โดยจะมีสวัสดิการเป็นอาหารและน้ าดื่มให้กับนักดนตรีแต่ละคนด้วย” 

ตารางที่ 15 อัตราในการจ้างงานวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง 
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ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์นักดนตรีอคูสติกที่ท างานในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

(ตอบวัตถปุระสงค์ข้อที่1) 

 ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์นักดนตรีอคูสติกที่ท างานในสถานบันเทิงเขต
กรุง เทพมหานคร ผู้ วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์เชิ งลึกนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิ ง เขต
กรุงเทพมหานครจ านวน 3 ราย คือ 
 คุณพิจักษณ์ สว่างค า (มือกีต้าร์วง SkyKick RanGer /นักดนตรีอิสระ) 
 คุณขนิษฐา ไบ๋สกุล (The Voice Thailand Season6 /นักดนตรีอิสระ) 
 คุณวศิน วงศ์ปถัมภ์ (นักร้อง/มือกีต้าร์ วงทอม&ดิด The Voice Thailand Season4) 
 โดยประเด็นค าถามท่ีใช้สัมภาษณ์จะประกอบไปด้วย 7 ประเด็น ดังนี้ 
  1.จุดเริ่มต้นในอาชีพนักดนตรีอคูสติก 
  2.การวิเคราะห์ตนเองในแง่มุมดังต่อไปนี้ 
  2.1  จุดแข็งท่ีท าให้ประสบความส าเร็จมากกว่าผู้อื่น 
  2.2  จุดอ่อนในการท างาน 
  2.3  โอกาสในการน าเสนอผลงาน 
  2.4  อุปสรรคในการท างาน 
  3.สภาพการแข่งขันผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติก 
  4.แนวทางในการแก้ปัญหา ด้านการบริหารจัดการวงดนตรี 
  5.ความคาดหวัง และทิศทางในอนาคตของวงการนักดนตรีอคูสติก 
  6.แผนบริหารจัดการในการประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติก 
  7.ภาพลักษณ์ การรับรู้ และจดจ าในกลุ่มเป้าหมาย 
 ซึ่งสามารถสรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกที่ท างานในสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานคร ออกมาเป็นตารางได้ดังนี้ 
ประเด็นที่ 1  จุดเริ่มต้นในอาชีพนักดนตรีอคูสติก 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “พ่ีเริ่มต้นในสายงานนักดนตรีอาชีพมา 10 กว่าปีได้แล้ว ขณะนั้นเรียน 
ปริญญาตรี สาขาวิชา ดนตรีสากล เอกกีตาร์แจ๊ส ที่ ม.ศ.ว. อาจารย์แนะน าให้ไป
หาที่เล่นดนตรีกลางคืน พ่ีกับเพ่ือนๆ เลยไปหาที่เล่นดนตรีกัน เริ่มจากลานเบียร์
หน้าโรบินสันรัชดา ซึ่งในขณะนี้กลายเป็นเดอะสตรีทรัชดา  



 87 
 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 
(ต่อ) 

เล่นเป็นวงอคูสติก 2-3 ชิ้น ในกรุงเทพ โซนรัชดา ประชาชื่น จึงเป็นจุดเริ่มต้นใน
อาชีพนักดนตรีอคูของพ่ีเลย จนต่อมาได้มีโอกาศในด้านดนตรีเข้ามามากมาย” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “ย้อนกลับไปเมื่อ 5 ปีที่แล้ว ในขณะนั้นพ่ีเล่นวงแบรนด์มาก่อน และได้เข้าไป
เจอประกาศหานักร้อง นักดนตรีอคูสติก ในเว็บไซต์ กีตาร์ไทย เลยลองเข้าไปลง
ชื่อ และก็ได้รับงาน ในขณะนั้นนับเป็นจุดเริ่มต้นในอาชีพนักดนตรีอคูสติกของพ่ี
เลย ตอนนั้นก็ยังไม่มีวงตายตัวได้มีการเปลี่ยนวงไปเรื่อยเรื่อยๆจนถึงปัจจุบัน 
และเหตุผลที่เปลี่ยนจากการเล่นแบรนด์ มาเป็นอคูสติกเพราะ อคูสติกสามารถ
ดัดแปลงได้หลายเวอร์ชั่น ประกอบกับเป็นการถนอมการใช้เสียงร้องด้วย ถ้าพูด
ถึงข้อเสียของวงแบรนด์ ก็คือมีผู้เล่นหลายคน จึงต้องอาศัยการฝึกซ้อมอย่างหนัก 
ต้องเก็บรายละเอียด และดีเทลเยอะ ให้เป๊ะที่สุด แต่วงดนตรีอคูสติกนั้น มี
จ านวนผู้เล่นน้อยชิ้นกว่า จึงสามารถคุยกันได้ง่ายกว่า เวลาจะดัดแปลงเวอร์ชั่น 
ก็สามารถดัดแปลงได้เลยตามฟีลลิ่ง ซึ่งจะท าให้เราไม่เบื่อในการบรรเลงบทเพลง
ต่างๆ” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “เริ่มเล่นกีตาร์โปร่งตอนอายุ 13 ปี ด้วยความชอบ และไม่เคยคิดฝันมาก่อนว่า
จะมาเป็นนักดนตรี และแล้ววันหนึ่ง ตอนนั้นพ่ีท างานอยู่กระทรวงสาธารณสุข 
(ท าเกี่ยวกับการกรอกฐานข้อมูลเพราะเรียนคอมพิวเตอร์มา) ตอนนั้นก็เล่นดนตรี
เป็นงานอดิเรกอยู่แล้ว พ่อก็เห็นว่าชอบดนตรี เลยลองไปฝากออดิชั่นที่ร้านของ
ลูกพ่ีลูกน้องให้ เขาก็ให้เล่นดนตรี ตอนนั้นพ่ีก็ยังเล่นไม่เก่งนัก จ าได้เลยค่าจ้าง
ตอนนั้น 3 ชั่วโมง 250 บาท เล่นแถวประชาชื่น ซึ่งตอนนั้นก็ไม่ได้คิดว่ามันจะดี 
รู้แค่ว่าได้เล่นดนตรี แล้วเรามีความสุข แต่พอมาชั่งตวงความรู้สึก เวลาที่เราเล่น
ดนตรีกับท างานกระทรวง ในขณะนั้นการท างานกระทรวงได้เงินเยอะกว่า 
ระยะเวลาท างานเยอะกว่าถึงแม้จะได้ค่าตอบแทนมากกว่าก็ตาม แต่ในเวลาที่
เล่นดนตรีเพียงแค่ 3 ชั่วโมงนั้น กลับท าให้มีความสุขมากกว่างานประจ าที่เราท า
มาทั้งวันอีก พี่เลยลาออกจากงานประจ าทั้งหมด เลิกเขียนเว็บ แล้วขายอุปกรณ์
ส าหรับการท างานเกี่ยวกับคอมพิวเตอร์ทั้งหมด แล้วมาซื้อกีตาร์เล่นจริงจัง 
จากนั้นไม่นานก็ได้เป็นนักดนตรีอาชีพเต็มตัว เริ่มจากร้าน White House 
ในขณะนั้นร้านนี้ค่อนข้างมีชื่อเสียงเลยทีเดียว เล่นอยู่ที่นั่นทั้งหมด 7 วัน และ
เป็นยุคแรกๆ ของอคูสติกในรูปแบบกีตาร์ร้อง+กลอง ที่เล่นกันสองคน และ
ทั้งหมดคือจุดเริ่มต้นในวัย 19 ปี กับเรทราคา 2 ชั่วโมง 1000 บาท” 
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ตารางที่ 16 จุดเริ่มต้นในอาชีพนักดนตรีอคูสติก 
 

ประเด็นที่ 2  การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “- จุดแข็ง 
1. เล่นเพลงได้กว้างทั้งสากล และเพลงไทย 
2. ในส่วนของการแสดงบนเวทีเรา ดูแล และเทคแคร์ลูกค้าเป็นอย่างดี เอาใจใส่
เขาว่าเขาอยากฟังเพลงอะไร จะขอเพลงอะไร เวลาลูกค้าขอเพลงมาก็จะ
พยายามเล่นให้ ถ้าเล่นไม่ได้ก็จะมีวิธีการพูดที่อะลุ่มอล่วย ให้ลูกค้าสบายใจ 
อย่างเช่น เป็นเพลงอ่ืนของศิลปินคนนี้ได้ไหม เป็นต้น 
3. เป็นมือกีตาร์ที่สามารถร้องเพลงได้ และสามารถเอนเตอร์เทนลูกค้าได้ 
- จุดอ่อน 
1. ปัญหาในเรื่องแนวเพลง และช่วงอายุ ท าให้ต้องเล่นในร้านที่เป็นสไตล์ผู้ใหญ่
เท่านั้น 
2. การไม่มีวินัยในตัวเองเรื่องการแกะเพลง เพลงใหม่ใหม่บางทีฟังแล้วไม่ชอบใจ
ก็จะไม่อยากแกะ 
- โอกาส 
โอกาสในการท างานส่วนใหญ่จะเป็นการแนะน ากันปากต่อปาก เป็นคอนเน็คชั่น 
บอกต่อกันอย่างต่อเนื่อง ส่วนน้อยที่ได้มาจากการอัดคลิปลงโซเชี่ยล 
- อุปสรรค 
1. เพ่ือนในวงมาสาย ท าให้เวลาในการขึ้นแสดงคลาดเคลื่อน และจะพาวงอ่ืน
เวลาคลาดเคลื่อนไปด้วย ไม่สามารถลงตรงเวลาได้ 
2. ระบบเครื่องเสียงในร้านแย่ 
3. นักร้องจ าคีย์ทีจ่ะร้องไม่ได้ เราต้องประเมินคีย์ของเขา จากเสียงพูดของเขา 
4. แนวเพลงไม่ตรงกันกับเพ่ือนร่วมวงที่มาแทน หรือไปแทน เวลาเล่น Acoustic 
แบบไปแปะกัน” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “- จุดแข็ง 
สามารถเล่นดนตรีได้หลากหลายแนว เพลงกว้าง ประกอบกับประสบการณ์ใน
การเล่นดนตรี ที่สามารถประเมินกลุ่มลูกค้าหน้างานได้ ว่าลูกค้าจะฟังเพลง
ประมาณไหน เล่นเพลงอะไรจึงจะเหมาะสม ไม่ว่าลูกค้าจะอยู่ในช่วงอายุใด  
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ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 
(ต่อ) 

ประกอบอาชีพใด หรือชนชาติใดก็ตาม ด้วยความที่เราเพลงกว้าง เราก็จะ
สามารถเล่นเพลงตอบโจทย์ลูกค้าได้ สามารถสื่อสารกับลูกค้าได้ 
- จุดอ่อน 
ในเรื่องของดนตรี หรือวงดนตรี บางครั้งไม่ได้ต้องการแค่เสียงร้องที่ดี หรือฝีมือ
ในการเล่นดนตรีที่ดี เพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่เน้นที่ลุค การแต่งตัว บุคลิกและ
หน้าตาด้วย ซึ่งเราไม่ได้ใช้จุดนี้ในการขายงาน ถ้ามีงานที่เน้นรูปร่างหน้าตาเป็น
ส าคัญ เราจึงไม่เหมาะกับงานนั้น เช่นหานักร้องที่หุ่นดี เซ็กซี่ ซึ่ง กรณีนี้คือ
จุดอ่อนของเรา 
- โอกาส 
โอกาสในการได้รับงาน ส่วนใหญ่จะได้งานต่อเนื่องจากงานประจ า อาทิเช่น 
ลูกค้ามานั่งฟังเพลงในร้านที่เล่นดนตรีเป็นประจ าอยู่แล้ว ถ้าฟังแล้วถูกใจ ลูกค้า
ก็จะมาติดต่อให้ไปเล่นที่อ่ืนอยู่เสมอ เพราะวงเราเล่นดนตรีที่แตกต่างจากวงอ่ืน 
อย่างเช่นผู้ใหญ่มาฟังเพลงเราก็เล่นเพลงในยุคของเขา ลูกค้าก็จะได้รับความ
ประทับใจ และบอกต่อกันว่าวงนี้เล่นดี ลูกค้าชอบก็จะขอเบอร์ติดต่อไป และ
บวกกับออนไลน์ที่โพสต์ผลงานลงหน้าเพจ Facebook ของตัวเองรวมไปถึงการ
ไลฟ์สด แต่ทางออนไลน์มักจะสู้ราคาได้ไม่เท่ากับกลุ่มลูกค้าที่มาฟังการเล่นดนตรี
สด 
- อุปสรรค 
เนื่องจากวงเราเป็นวงที่มีแนวเพลงกว้าง เวลาที่จะลาหรือหาคนแทนนั้นยากมาก 
ต้องหาคนที่งานได้มาตรฐานระดับเดียวกัน การคัดคนมาแทนจึงค่อนข้างเป็น
อุปสรรค” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “- จุดแข็ง 
ในส่วนของจุดแข็งพ่ีขอเรียกว่าข้อแตกต่างที่เรามีไม่เหมือนคนอื่น เพราะพ่ีไม่คิด
ว่าพ่ีเก่งกว่าใคร แต่ถ้าถามถึงในจุดที่ต้องพรีเซนต์ เราก็มีจุดที่พ่ีเซนต์ได้เช่นกัน 
คือ One man, One show, One perform อธิบายง่ายๆคือ พ่ีเล่นคนเดียว โชว์
แบบนี้ดูได้ที่พ่ีคนเดียว การแสดงลายเส้นแบบนี้หาดูได้แค่พ่ีคนเดียว ทั้งการ 
Entertain สไตล์การพูด โทนน้ าเสียง การจอยลูกค้า เราต้องมีความเป็นตัวเอง
เป็นหลัก งานทุกงานก็จะออกมาเป็นโชว์ของเราเอง เพราะพ่ีเชื่อว่า 10 ปากว่า
ไม่เท่าตาเห็น ผู้ชมประทับใจเขาก็จะบอกต่อกันเอง การใส่ใจลูกค้าส าหรับพ่ีคือ  
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ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 
(ต่อ) 

เรื่องส าคัญมาก เราต้องสังเกตได้ว่าลูกค้ามี filling แบบไหน จะชอบฟังแนว
ดนตรีแบบใด ทั้งช่วงอายุ การที่ลูกค้ามาแบบเดี่ยว หรือแบบคู่ หรือแบบกลุ่ม 
การสังเกตและใส่ใจจึงส าคัญมาก เมื่อเราใส่ใจบวกกับผลงานของเราที่ออกมา
เป็นตัวเอง เราถึงจะเข้าไปอยู่ในใจลูกค้าได้ โดยสรุปหลักๆคือ 
1. Character Perform 
2. Service Mine 
3. ความยืดหยุ่นในการแก้ไขสถานการณ์ 
ทั้งหมดคือ 3 สิ่งอันเป็นจุดเด่นในผลงานของพ่ี 
- จุดอ่อน 
เวลาในการท างานของพ่ีค่อนข้างทับซ้อนกันกับเวลาของครอบครัว เพราะพ่ีมีลูก
แล้วมีครอบครัวแล้ว ท าให้ต้องแบ่งเวลาไปให้ลูก ต้องมีเวลาให้ครอบครัว ท าให้
เกิดผลกระทบกับเวลาในการท างาน ท าให้พ่ีอาจจะต้องลางานบ่อย เพราะ
สุขภาพเราไม่ไหว และอีกอย่างคือ พ่ีจะไม่รับงานทับรอบใคร ที่พ่ีรู้จัก ถึงแม้ว่า
ฝีมือเราจะได้มาตรฐานตามที่ร้านต้องการ ร้านชอบ ต้องการให้ลงประจ า แต่ถ้า
รอบนั้นเป็นของเพ่ือน พ่ี น้อง หรือคนที่เรารู้จัก พ่ีจะไม่รับรอบนั้นเลย จึงเป็น
จุดอ่อนของพ่ีที่ท าให้พลาดโอกาสในการก้าวหน้า ในเรื่องงาน ร้านนั้นอาจจะดี
มากๆ ท าให้เรามีโอกาสในการพัฒนาฝีมือมากแค่ไหนก็ตาม แต่พ่ีจะเลือกไม่รับ 
ไม่แย่งงานใคร บางทีเราก็ให้ความส าคัญและใส่ใจกับสิ่งรอบข้างเยอะ จนลืมที่จะ
ใส่ใจเรื่องของตัวเอง 
- โอกาส 
โอกาสในการท างานส่วนใหญ่ จะเป็นการบอกต่อและแนะน ากัน มากกว่างาน
ที่มาจากโลกอินเตอร์เน็ต เราต้องพยายามสร้างคาแรกเตอร์ และอยู่ในวงการให้
นาน จะเป็นที่จดจ าต่อการบอกต่อ งานที่มาจากการบอกต่อกันปากต่อปากจะ
ค่อนข้างต่อเนื่องและยาวนานกว่างานที่มาจากโลกอินเตอร์เน็ต 
- อุปสรรค 
อุปสรรคในการท างานที่เกิดขึ้น จะแบ่งเป็น 2 ปัจจัยคือ 
1. ปัจจัยภายใน เกิดขึ้นจากตัวเราเอง ได้แก่ความรับผิดชอบ จากภาระหน้าที่ ที่
เราต้องรับผิดชอบในส่วนอื่นท าให้บางทีเราต้องลางานบ่อย ไปท างานสาย สภาพ
ร่างกายไม่ไหว จึงต้องลางานและขาดรายได้ 
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ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 
(ต่อ) 

2. ปัจจัยภายนอก เกิดขึ้นจากเพ่ือนร่วมวง ในด้านทัศนคติ แนวเพลง และความ
รับผิดชอบในหน้าที่การงาน เช่นการแกะเพลง หรือมาสาย ทั้ง 2 ปัจจัยรวมไปถึง
ปัจจัยทางด้านทรัพยากรในการท างานที่มีจ ากัด เพราะงบประมาณจ ากัด จาก
ภาระในส่วนอ่ืน อาทิเช่นการอุปการะครอบครัว ต้องมาก่อนอุปกรณ์ในการเล่น
ดนตรีเสมอ จึงถือเป็นอุปสรรคในการท างานของพ่ี” 

ตารางที่ 17 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค 
 

ประเด็นที่ 3  สภาพการแข่งขันผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติก 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “ในปัจจุบันผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติก มีเยอะมาก ด้วยเหตุปัจจัยหลาย
ด้านประกอบกัน เพราะเป็นอาชีพอิสระ รายได้ดี ไม่จ าเป็นว่าจะต้องเป็นทีม
เดียวกันเสมอไปก็ได้ ด้วยเหตุนี้การแข่งขันจึงค่อนข้างสูง คนนิยมประกอบอาชีพ
นี้เยอะ เพราะหาเงินง่าย หาได้ไว ด้วยเวลาเพียง ชั่วโมงนิดๆ เช่นเดียวกันกับที่
ร้าน หรือสถานประกอบการบันเทิงส่วนใหญ่ก็นิยมจ้าง เพราะราคาถูก และมี
ความยืดหยุ่นกว่าเพราะจ านวนคนเล่นน้อย” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “ในปัจจุบันมีผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกเยอะมาก แต่ในความคิดเห็น
ส่วนตัว เราว่าการแข่งขันส าหรับเรานั้นไม่สูงมากนัก เพราะเราเล่นเพลงได้กว้าง
มาก และไม่เหมือนใครมีความฉีก และแตกต่างไปจากวงอ่ืน หรือนักดนตรีคนอ่ืน 
และคนที่รู้จักกันในการท างานก็จะมีไม่มาก เพราะอย่างที่บอก เราค่อนข้างคัด
มาตรฐานของงาน ทั้งคนมาแทน รวมไปถึงคนที่เล่นด้วยกัน” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “ในปจัจุบันมีผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกเยอะมาก สภาพการแข่งขัน
ค่อนข้างสูง แต่ในขณะเดียวกันก็ยังมีร้าน หรือสถานประกอบการบันเทิงที่ว่าจ้าง 
นักดนตรีอยู่เยอะ เช่นเดียวกัน การแข่งขันในอาชีพเป็นเรื่องที่ธรรมดา แต่ใน
อาชีพนักดนตรีนั้นแตกต่างกันออกไป เนื่องจาก อาชีพนักดนตรีไม่ใช่แค่การ
แข่งขันเพ่ือความอยู่รอดเพียงอย่างเดียว และไม่ใช่การแข่งขันเชิงพาณิชย์ซะ
ทีเดียว แต่เป็นการแข่งขันเรื่องความสุขของการอยู่ร่วมกันในอาชีพตัวเอง เพื่อ
จะให้ตัวเองเป็นผู้ที่มีความสุขที่สุด ถูกกล่าวถึงมากท่ีสุด ร้านรัก และจ้างงาน
ต่อเนื่องมากท่ีสุด ต่อให้คุณจะมีงานน้อย แต่มีคนพูดถึงมากก็ถือว่า 
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ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 
(ต่อ) 

ประสบความส าเร็จ สรุปเลยคือ ท าไปเพราะชื่อเสียง และความพึงพอใจมากกว่า
เรื่องเงิน อีกท้ังนักดนตรียังมีความส าคัญต่อร้านพอๆกับเชฟ ถ้าถามว่าเชฟส าคัญ
อย่างไร คงต้องตอบว่าถ้าร้านขายอาหารก็ต้องมีคนปรุง แล้วถามว่านักดนตรี
ส าคัญพอๆกับเชฟอย่างไร คงต้องตอบว่า ในขณะทานอาหารคุณไม่เสพดนตรี
และบรรยากาศ ร่วมกับการรับประทานอาหาร คุณจะมาร้านแบบนี้เพ่ืออะไร” 

ตารางที่ 18 สภาพการแข่งขันผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติก 
 
ประเด็นที่ 4  .แนวทางในการแก้ปัญหา ด้านการบริหารจัดการวงดนตรี 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “แนวทางในการแก้ปัญหาด้านการบริหารจัดการในวงดนตรี 
1. การแก้ปัญหาคนมาแทนไม่ได้มาตรฐานในการท างาน คือเวลามีคนลาก็หาคน
แทนเองจะได้ตรงใจมากที่สุด 
2. ความรับผิดชอบในการท างาน ทุกคนต้องหันหน้าคุยกัน ตกลงกัน ในการ
บริหารเรื่องเวลา และการแกะเพลง ต้องมีความรับผิดชอบในการท างานต่อ
ตนเอง ไม่ถ่วงเพ่ือนร่วมวง 
3. ถ้ามีคนมาสาย พ่ีจะขึ้นเล่นก่อนเลย เพราะพ่ีสามารถร้องได้ และเล่นดนตรีคน
เดียวได้” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “การแก้ไขปัญหาในการท างาน คือเราต้องคุยงานกันให้ละเอียด เล่นที่ไหน 
แขกอายุประมาณเท่าไหร่ เพราะเวลาเรารับงานละเอียด เราจะสามารถท า
การบ้าน และเตรียมตัวได้ดี หรือว่าถ้า รายละเอียดงานไม่เหมาะสมกับเรา เรา
จะได้ปรับตัวถูกหรือปฏิเสธงาน ได้ทันท่วงที เพราะงานแต่ละงานไม่เหมือนกัน 
บางงานเราอาจจะเอนเตอร์เทรนสนุก ทะลึ่งตึงตังได้ แต่บางงานเค้าอาจจะอยาก
ให้เราไปร้องเพลงอย่างเดียว เอนเตอร์เทนสุภาพ ไม่ต้องการฮา เน้นความเนี้ยบ
เป็นหลัก และเป็นทางการ รายละเอียดของงานจึงส าคัญมาก รวมไปถึงการ
แต่งตัวในแต่ละงาน การเลือกเพลง การเอนเตอร์เทรน ประกอบกับการท า
การบ้านในงานที่รับมา เป็นสิ่งที่ต้องตัดสินใจว่าเลือกท่ีจะรับ หรือไม่รับงานนั้นๆ 
ดูที่ความเหมาะสมเป็นหลัก การให้เกียรติในการท างานส าคัญมาก เพราะเป็น
ภาพจ า การตัดสินใจรับงาน และการคุยรายละเอียดงานให้ดีจึงเป็นการ 
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ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 
(ต่อ) 

แก้ปัญหาในการท างานที่ต้นเหตุ เพราะถ้าเราเตรียมความพร้อมอย่างดีแล้ว 
ปัญหาในการท างานอาจไม่เกิดขึ้น” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “แนวทางในการแก้ไขปัญหาในการท างานของพ่ี คือเราต้องรู้ปัญหาของเรา
ก่อน ซึ่งพ่ีจะแบ่งเป็น 2 ปัจจัย คือ 
1. ความพึงพอใจของตนเอง 
- เราต้องใส่ใจมาตรฐานในการท างานของตนเอง เพ่ือพัฒนาฝีมือ การแกะเพลง
ให้กว้าง การสร้างคาแรกเตอร์ในการแสดง เพ่ือตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าที่
หลากหลาย 
2. ความพึงพอใจของตลาด 
- เราต้องใส่ใจกลุ่มลูกค้า การรู้จักปรับตัวให้เข้ากับความต้องการของตลาด 
สามารถแก้ปัญหาน่างานได้ จึงต้องอาศัยไหวพริบ และประสบการณ์ในการ
ท างานประกอบกันด้วย 
เมื่อเรารู้ปัญหาในการท างานของเราทั้ง 2 ปัจจัย เราจึงจะสามารถแก้ปัญหาเพ่ือ
ตอบโจทย์การท างานของเราได้” 

ตารางที่ 19 แนวทางในการแก้ปัญหา ด้านการบริหารจัดการวงดนตรี 
 
ประเด็นที่ 5  ความคาดหวัง และทิศทางในอนาคตของวงการนักดนตรีอคูสติก 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “ในอนาคตทิศทางของวงการนักดนตรีอคูสติก น่าจะไปได้สวยขึ้น เพราะว่า
เศรษฐกิจ และก าลังจ้างนักดนตรีของร้าน วงอคูสติกจะตอบโจทย์ได้มากกว่า 
เพราะราคาถูก ด้วยจ านวนคนเล่นที่น้อยชิ้น อัตราในการจ้างงานวงดนตรีอคู
สติก น่าจะมีมากขึ้นเพราะความต้องการของตลาดที่มากข้ึน และในส่วนของการ
ตัดราคากัน ส าหรับพ่ีแล้ว ไม่ได้รู้สึกอะไรมากมาย เพราะถ้าร้านไหนรับนักดนตรี
ที่ตัดราคามาเล่นที่ร้าน เท่ากับว่าร้านนั้นไม่มีคุณภาพ และร้านไม่มีมาตรฐาน พี่ก็
จะออกจากงานนั้นเลย ไม่ได้ซีเรียส เพราะร้านอาจจะต้องการบริหารแค่ราคา 
แต่ไม่ได้ต้องการคุณภาพ ถ้าเล่นก็จะไม่ม่ันคงต่อเราด้วย เพราะฉะนั้นเลือกร้านที่
เหมาะสมกับเราจะดีกว่า บวกกับคนที่ไปเรียนมา ตั้งใจฝึกฝน และพัฒนาฝีมือ 
คนพวกนี้ไม่น่ากดราคาและลดคุณค่าตัวเองแบบนั้นด้วย เพราะฉะนั้นคนที่ 
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ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 
(ต่อ) 

ตัดราคานักดนตรี น่าจะเป็นคนที่ไม่ได้มาตรฐานในเรื่องของงาน ในอนาคต
ข้างหน้า ถ้ายังสามารถเล่นดนตรีได้ก็จะเล่นดนตรีต่อไป แต่คงไปอยู่ในจุดที่เล่น
ร้านที่อนข้างจะมีกลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้ใหญ่กว่านี้ และความคาดหวังในวงการอคู
สติกคือ การยกระดับมาตรฐานในวงการอคูสติก หากมีคนสนับสนุน ประกอบ
กับผู้ประกอบอาชีพหมั่นพัฒนาฝีมือ จะท าให้วงการนักดนตรีอคูสติกไปได้ไกล
กว่านี้ การฝึกฝนที่มากข้ึน ย่อมได้รับ ผลตอบแทนที่สมน้ าสมเนื้อกับมาตรฐาน
ของผลงาน ราคากลางของนักดนตรีอคูสติกก็จะมีแนวโน้มที่จะสูงขึ้นมากกว่านี้” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “ในอนาคตวงการนักดนตรีอคูสติก จะมีอัตราจ้างที่มากขึ้น และจะคงอยู่ได้
อย่างยาวนานแน่นอน เพราะต้นทุนในการจ้างงานค่อนข้างถูก จ านวนคนเล่นต่อ
วงน้อยกว่าวงแบบอ่ืน เครื่องดนตรีพกพาง่าย เซตซาวด์ง่าย ทุกอย่างลดต้นทุน
หมด และความสามารถนักดนตรีค่อนข้างส าคัญ ยิ่งเล่นคนเดียวได้ มีอุปกรณ์ที่
สามารถพัฒนาผลงานทางดนตรีได้ ก็ยิ่งมีโอกาสในวงการนักดนตรีมาก เพราะ
สามารถรับงานคนเดียวได้ และเป็นที่ต้องการของร้าน เพราะสามารถลดต้นทุน 
และจะคงอยู่ได้ในสภาวะเศรษฐกิจที่ไม่ดีนัก ซึ่งต่อไปร้านส่วนใหญ่จะจ้างวง
ดนตรีอคูสติกมากกว่าวงดนตรีแบบอื่น ส่วนค าถามที่ว่าจะยืนอยู่ตรงจุดไหน พ่ี
คิดว่าจะอยู่ในจุดที่เป็นอยู่ตอนนี้ให้ได้นานที่สุด คือการเล่นดนตรีอคูสติกต่อไป 
แต่จะเน้นไปในการพัฒนาในการเล่นดนตรี และการร้องเพลง ของตัวเองมากกว่า 
เพราะร้านที่เล่นประจ าอยู่ตอนนี้ค่อนข้างมั่นคงในระดับหนึ่ง เรทราคาค่าตัวถือ
ว่าอยู่ในระดับสูงกว่ามาตรฐาน คิดว่าในมุมมองของค่าตัวก าแพงไม่น่าจะสูงไป
มากกว่านี้อีกแล้ว จึงคิดว่าในอนาคตจุดที่ยืนอยู่น่าจะเป็นการพัฒนาด้าน
ความสามารถที่เพ่ิมข้ึนมากกว่า และสุดท้ายสิ่งที่คาดหวังในวงการอคูสติก คือ
หวังว่าจะประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกไปจนแก่ เพราะเป็นสิ่งที่รัก และมอง
ถึงในอนาคตว่าถ้าวันนึงแก่ตัวไป ต้องยอมรับว่าเรื่องภาพลักษณ์ค่อนข้างส าคัญ 
ไม่มีใครอยากจ้างงานนักดนตรีที่มีอายุมากเกินไป ภาพลักษณ์จะไม่น่ามอง การ
เปลี่ยนแปลงตามยุคสมัยจึงเป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ เราจะต้องมีการเตรียมตัว
รับมือและดูแลตัวเองให้มาก แต่จากประสบการณ์ที่ผ่านมา นักดนตรีที่มีอายุ
มากขึ้นก็จะเปลี่ยนแนวเพลงที่เล่น และสถานที่ในการเล่นดนตรี ไปจากเดิม เช่น
เปลี่ยนจากการเล่นเพลงทั่วไป เป็นแนวดนตรีเฉพาะทางอย่างเช่น JASS , 
BLUES เป็นต้น สถานที่ก็อาจจะเปลี่ยนไปร้องตามโรงแรม  
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ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 
(ต่อ) 

แทนสถานบันเทิงทั่วไป แต่อย่างไรก็ตาม วงการนักดนตรีกลางคืน ในประเทศ
ไทย ก็ไม่มีทางจ้างนักดนตรี ที่ดูมีอายุมากไว้ในร้านอย่างแน่นอน เพราะเราต้อง
ยอมรับว่า เราอยู่ในประเทศที่มองรูปลักษณ์มาเป็นอันดับแรก อยู่ในประเทศท่ี
มองรูปลักษณ์มากกว่าความสามารถ ผิดกับต่างชาติที่มองความสามารถมากกว่า
รูปลักษณ์ แต่ถึงอย่างไรก็ตาม ถ้าไม่มีโอกาสในการเล่นดนตรีแล้ว ก็จะหาอย่าง
อ่ืนท าที่เกี่ยวข้องกับดนตรี จะอยู่ในวงการนักดนตรีต่อไป เพราะเป็นสิ่งที่รักมาก
ที่สุด ส่วนจะท าอะไรนั้น ตอนนี้ยังไม่ได้วางแผนอนาคตไว้ ต้องดูสถานการณ์เป็น
ปีๆไป ว่าแต่ละปีธุรกิจดนตรีหรือธุรกิจแต่ละอย่างจะท าการลงทุนแบบใดดีตาม
เศรษฐกิจในปีนั้นๆ” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “เราต้องยอมรับว่าในปัจจุบันนักดนตรีอคูสติกได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก 
เพราะมีความยืดหยุ่นได้ในจ านวนคนเล่น และราคาถูกกว่าวงดนตรีชนิดอื่น 
เพราะมีจ านวนคนน้อยกว่า มีการพัฒนาฝีมือได้ง่ายกว่า ส่วนหนึ่งเพราะจ านวน
คนน้อย จึงสามารถแชร์ความรู้ แชร์ผลผลิต แชร์รายได้ทางใจ และทางกายได้ 
และในส่วนของการได้รับความนิยมเป็นอย่างมากนี้ ในอนาคตทิศทางของวงการ
นักดนตรีอคูสติก จะเป็นที่ต้องการของตลาดมากยิ่งขึ้น ด้วยสภาวะเศรษฐกิจ
และความนิยมจ้างงาน จึงมีความเป็นไปได้สูงว่า วงการนักดนตรีอคูสติกจะเป็นที่
ต้องการของตลาดอย่างแน่นอน และตัวพี่เองก็จะพัฒนาไปในจุดที่ดีขึ้นจากการ
ฝึกซ้อมตนเองทุกวัน เพ่ิมศักยภาพในการท างาน และเรียนรู้จากประสบการณ์ที่
ได้รับจากการท างานมาพัฒนาตนเองให้ไปอยู่ในจุดที่มีศักยภาพมากกว่าเดิม 
และสุดท้ายความคาดหวังในวงการนี้คือการท าหน้าที่ของตนเองให้ดีที่สุด เป็น
ฟันเฟืองตัวเล็กๆที่ขับเคลื่อนประเทศ ด้วยกลไกของการเป็นนักดนตรี พ่ีเชื่อว่า
นักดนตรีสามารถสร้างรายได้ให้กับประเทศได้ เช่นการเปิดเทศกาลดนตรี ถ้า
ภาครัฐเห็นความส าคัญตรงนี้ พ่ีเชื่อว่านักดนตรีในประเทศไทยสามารถสร้าง
รายได้อย่างมหาศาล ให้กับประเทศไทยได้ ระดับชีวิตและการพัฒนาวงการ
ดนตรีจะดีขึ้นเป็นอย่างมาก และหวังว่าสักวันหนึ่งวงการนักดนตรีจะไปถึงจุดนั้น
ได้” 

ตารางที่ 20 ความคาดหวัง และทิศทางในอนาคตของวงการนักดนตรีอคูสติก 
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ประเด็นที่ 6  แผนบริหารจัดการในการประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติก 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “ตั้งใจว่าจะประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกนี้ให้นานที่สุดเท่าท่ีจะท าได้ เมื่อถึง
เวลาที่ทุกอย่างพร้อมที่จะหยุด ตั้งใจว่าจะท างานอยู่เบื้องหลังแทน แต่จะยังคง
อยู่ในวงการนักดนตรีอย่างแน่นอน และคิดว่าแผนบริหารจัดการตัวเองคงมี
หลักๆอยู่ 2 เรื่อง คือการรักษาสุขภาพ และการดูแลตัวเอง เพราะอาชีพนัก
ดนตรี นาฬิกาชีวิตต่างจากอาชีพอ่ืน การรักษาสุขภาพจึงส าคัญมาก และอีกเรื่อง
คือการเตรียมความพร้อมในการวางแผนรายรับ รายจ่าย ในอนาคต” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “คิดว่าจะประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกให้นานที่สุดเท่าที่จะท าได้จากข้อ5 ที่
ได้ตอบไปคร่าวๆ แต่ก็มีการวางแผนบริหารจัดการตัวเองในอนาคตไว้หลาย
รูปแบบ ซึ่งต้องดูปัจจัยหลายหลายด้านในอนาคตด้วย ท าให้ยังไม่ได้วางแผน
อนาคตที่แน่นอนไว้ ถ้าพูดถึงปัจจัยด้านความม่ันคงในอาชีพนักดนตรี ซึ่งความไม่
มั่นคงก็มีอยู่ในทุกอาชีพ ถ้าพูดถึงการเล่นดนตรีความม่ันคงค่อนข้างน้อยมาก แต่
พ่ีว่าปัจจัยหลักมันขึ้นอยู่ที่ตัวเราเอง ว่าจะสามารถสร้างมาตรฐานที่ดีในการ
ท างาน และมีการพัฒนาฝีมือในการท างาน อย่างสม่ าเสมอหรือไม่ เพราะปัจจัย
ดังกล่าวท าให้เกิดความมั่นคงได้ ถ้าตัดเรื่องอายุออกไปนะ ความมั่นคงก็จะ
สามารถสร้างได้ด้วยตนเอง นี่ความสามารถในการท างานและการมีวินัยในการ
ท างาน พี่เชื่อว่าถ้าเราท าได้เจ้าของร้านก็จะตอบแทนด้านความม่ันคงของงานให้
เราอย่างแน่นอน” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “พ่ีตั้งใจว่า จะประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกจนกว่า พี่จะไม่สามารถเล่น
ดนตรีได้ แต่พ่ีก็มีแผนส ารอง ในการบริหารจัดการตัวเองในอนาคตไว้คร่าวๆ คือ
อาจจะมาท าเบื้องหลังเช่นห้องอัด สตูดิโอ เพราะพ่ีมีความสุขเวลาที่พี่ได้ท างาน 
และคนอ่ืนได้ยิ้มไปกับงานของพี่ และอีกส่วนหนึ่งพ่ีอยากเปิดร้านอาหาร เพราะ
พ่ีชอบในการรับประทานอาหาร พอถึงจุดหนึ่งที่ทุกอย่างพร้อม พี่จะปิดร้านเป็น
ของตัวเอง และเล่นดนตรีในร้านตัวเอง ความจริงจังในการเล่นดนตรีก็จะจางไป
พร้อมกับอายุขัย และร่างกาย จนกว่าความเหมาะสมทางวัยวุฒิ และปัจจัย
ทางด้านเศรษฐกิจ จะบีบรัดให้เราหาทางเลือกอ่ืนมาเสริมเพ่ือด าเนินชีวิตต่อไป” 

ตารางที่ 21 แผนบริหารจัดการในการประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติก 
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ประเด็นที่ 7  ภาพลักษณ์ การรับรู้ และจดจ าในกลุ่มเป้าหมาย 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 - “สิ่งที่ต้องการให้กลุ่มเป้าหมาย รับรู้ และจดจ า คือการเป็นนักดนตรีที่เป็นเอน
เตอร์เทนเนอร์ เพราะนักดนตรีคือผู้ส่งสารของความบันเทิง และความสุข เมื่อ
สารที่เราต้องการส่งไปถึงผู้รับ นั่นคือเราได้ท าสิ่งที่เรียกว่าอาชีพนักดนตรี ได้
ส าเร็จแล้ว” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 - “ดนตรีส าคัญมากกับร้านอาหาร เพราะช่วยเพิ่มบรรยากาศในการรับประทาน
อาหาร และสร้างบรรยากาศในการนั่งดื่มมากยิ่งขึ้น ถ้าดนตรีเล่นดี น่ามอง น่า
ฟัง จะท าให้ลูกค้า รู้สึกเพลิดเพลิน และดื่มด่ าไปกับบรรยากาศ ส่งผลให้สถาน
บันเทิงมีรายได้มากข้ึน จากกลุ่มลูกค้า ที่ใช้บริการยาวนานขึ้น และมี การสั่ง
อาหารและเครื่องดื่มมากข้ึนตามไปด้วย ยิ่งถ้าวงดนตรีท าให้ลูกค้าติด ลูกค้าชอบ 
ยิ่งมีจุดเด่น จุดแข็งของวงมากเท่าไหร่ ลูกค้าก็จะรู้สึกว่าต้องมาท่ีร้านนี้เท่านั้น ถึง
จะได้รับชมการแสดงดนตรีที่ดีและความรู้สึกตรงนั้นกลับไปอีกครั้ง ลูกค้าก็จะมา
ที่ร้านนี้อีก เพราะหาฟังจากท่ีอ่ืนไม่ได้ โดยสรุปคือ เราต้องสร้างจุดเด่นในการ
รับรู้และจดจ า ตัวเราหรือวงดนตรีของเรา ให้ลูกค้าประทับใจ ซึ่งจะท าได้อย่างไร
นั้น ค าตอบอยู่ในข้อ 2 ในส่วนของจุดแข็ง ที่ได้กล่าวไว้ข้างต้น เพราะเมื่อไหร่ที่
เราเป็นที่จดจ า สิ่งที่จะตามมาคือความม่ันคงในอาชีพนักดนตรีและวงการนัก
ดนตรีอคูสติกต่อไป” 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3 - “พ่ีต้องการให้กลุ่มเป้าหมายรับรู้ และจดจ าว่าพ่ีเป็นนักดนตรีที่เป็นเอนเตอร์
เทนเนอร์ เป็นเพ่ือน พ่ีจะพยายามให้กลุ่มลูกค้ารู้สึกว่าดนตรีสามารถเยียวยา 
มากกว่าการสร้างความร าคาญ อยากให้เขา มองไปในทางบวก มากกว่าทางลบ” 

ตารางที่ 22 ภาพลักษณ์ การรับรู้ และจดจ าในกลุ่มเป้าหมาย 
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ข้อมูลเชิงปริมาณจากการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการในสถานบันเทิงเขต

กรุงเทพมหานคร  

(ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่3) 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณจากการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการใน
สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในรูปแบบตารางประกอบ
ค าบรรยาย ดังนี้ 
สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิจัยครั้งนี้ เพ่ือให้เกิดความเข้าใจตรงกัน  ความสะดวกในการวิเคราะห์ และการเสนอผล
การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดสัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ดังนี้ 

X   แทน  ค่าเฉลี่ย (Means) 
S.D.  แทน  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
F   แทน  ค่าสถิติท่ีใช้ในการทดสอบ (F-Test) 
t  แทน  ค่าสถิติที่ใช้ในการทดสอบ (T-Test) 
SS  แทน  ค่าผลรวมก าลังสองของคะแนน (Sum of square) 
MS  แทน  ค่าเฉลี่ยก าลังสองของคะแนน (Mean of square) 
DF แทน  ขั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
**   แทน  ค่านัยส าคัญทางสถิติ .05 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผู้วิจัยได้แบ่งการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเป็น 3 ส่วน เพ่ือความสะดวกในการท าความ
เข้าใจโดยมีการเรียงล าดับการน าเสนอ ดังนี้ 
  ส่วนที่ 1  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยการ
แจกแจงความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
  ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการรับชมการแสดงวงดนตรีอคูสติก ความ
คาดหวังและความต้องการของผู้บริโภค โดยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และร้อยละ 
(Percentage) 
  ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกชมการแสดงวงดนตรี 
อคูสติก โดยสามารถล าดับข้อมูลแยกออกได้ ดังนี้ 
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  - วิเคราะห์องค์ประกอบข้อมูล 
  - วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) 
  - วิเคราะห์ข้อมูลค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยก าหนด
เกณฑ์ในการแปลความหมายของค่าเฉลี่ย 

ค่าเฉลี่ย     แปลความหมาย 
                  4.50 – 5.00  มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
                  3.50 – 4.49  มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก 
                  2.50 – 3.49  มีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง 
                  1.50 – 2.49  มีความพึงพอใจอยู่ในระดับน้อย 
                 1.00 – 1.49  มีความพึงพอใจอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ส่งแบบสอบถามให้กับกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการในสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นแบบสอบถามส าหรับผู้ชม จ านวน  400 ฉบับ และในจ านวนแบบสอบถามที่
ได้รับคืนมาเป็นแบบสอบถามที่สมบูรณ์ จ านวน  400  ฉบับ  คิดเป็นร้อยละ 100 ของจ านวนผู้ตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด จ าแนกตามข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ดังนี้ 
 
ตารางที่ 23 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (เพศ) 

เพศ 

เพศ Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 
ชาย 213 51.3 53.3 53.3 
หญิง 187 45.1 46.8 100.0 

Total 400 96.4 100.0  
Missing System 15 3.6   

Total 415 100.0   

ตารางที่ 23  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (เพศ) 
 จากตารางที่ 23 แสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง คือ เพศ
ชายร้อยละ 51.3 และเพศหญิงร้อยละ 45.1 
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ตารางที่ 24 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (อายุ) 

อายุ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

18-22 ปี 55 13.3 13.8 13.8 

23-27ปี 182 43.9 45.5 59.3 
28-32ปี 83 20.0 20.8 80.0 

33-37ปี 45 10.8 11.3 91.3 
ตั้งแต่38ปีขึ้นไป 35 8.4 8.8 100.0 

Total 400 96.4 100.0  

Missing System 15 3.6   
Total 415 100.0   

ตารางที่ 24  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (อายุ) 
 จากตารางที่ 24  แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 23-27 ปี มี
จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 43.9 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมาคืออายุระหว่าง 28 – 
32 ปี มีจ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 อายุระหว่าง 18-22 ปี จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.3 และอายุระหว่าง 33-37 ปีจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 สุดท้ายคืออายุตั้งแต่38ปีขึ้นไป 
จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.4 
 
ตารางที่ 25 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (สถานภาพ) 

สถานภาพ 

สถานภาพ Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

โสด 312 75.2 78.0 78.0 
สมรส 67 16.1 16.8 94.8 

หม้าย/หย่าร้าง 12 2.9 3.0 97.8 
แยกกันอยู่ 9 2.2 2.3 100.0 

Total 400 96.4 100.0  

Missing System 15 3.6   
Total 415 100.0   

ตารางที่ 25  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (สถานภาพ) 
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 จากตารางที่ 25 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 312 
คน คิดเป็นร้อยละ 75.2 รองลงมาตามล าดับสถานภาพสมรส จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.1 
สถานภาพหม้าย/หย่าร้าง จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 และสุดท้ายสถานภาพแยกกันอยู่ 
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2  
 
ตารางที่ 26 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (วุฒิการศึกษา) 

วุฒิการศึกษา 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ประถมศึกษา/มัธยมศึกษา
ตอนต้น 

9 2.2 2.3 2.3 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช 52 12.5 13.0 15.3 
อนุปริญญา/ปวส 17 4.1 4.3 19.5 

ปริญญาตรี 285 68.7 71.3 90.8 

สูงกว่าปริญญาตรี 37 8.9 9.3 100.0 
Total 400 96.4 100.0  

Missing System 15 3.6   

Total 415 100.0   
 

ตารางที่ 26  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (วุฒิการศึกษา) 
 

 จากตารางที่ 26 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี จ านวน 285 คน คิดเป็นร้อยละ 68.7 รองลงมาตามล าดับคือระดับมัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.9 ระดับอนุปริญญา/ปวส จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.1 และสุดท้ายคือระดับประถมศึกษา/
มัธยมศึกษาตอนต้น จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 
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ตารางที่ 27 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (อาชีพ) 

อาชีพ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

นักศึกษา 87 21.0 21.8 21.8 

พนักงานเอกชน 72 17.3 18.0 39.8 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 15 3.6 3.8 43.5 
ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพ

อิสระ/นักดนตรี 
176 42.4 44.0 87.5 

รับราชการ/พนักงานของรัฐ/
ลูกจ้างของหน่วยงานราชการ 

47 11.3 11.8 99.3 

อ่ืนๆ 3 .7 .8 100.0 

Total 400 96.4 100.0  

Missing System 15 3.6   
Total 415 100.0   

 
ตารางที่ 27  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (อาชีพ) 

 จากตารางที่ 27 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/
อาชีพอิสระ/นักดนตรี จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 42.4 รองลงมาตามล าดับคือนักศึกษา จ านวน 
87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 อาชีพพนักงานเอกชน จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 อาชีพรับ
ราชการ/พนักงานของรัฐ/ลูกจ้างของหน่วยงานราชการจ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 อาชีพ
พนักงานรัฐวิสาหกิจจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.6 ประกอบอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 3 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.7  
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ตารางที่ 28 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (รายได้ต่อเดือน) 

รายได้ต่อเดือน 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ต่ ากว่า 15,000 บาท 114 27.5 28.5 28.5 

15,001 – 25,000 บาท 143 34.5 35.8 64.3 

25,001 – 35,000 บาท 77 18.6 19.3 83.5 
35,001 – 40,000 บาท 27 6.5 6.8 90.3 

มากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป 39 9.4 9.8 100.0 

Total 400 96.4 100.0  
Missing System 15 3.6   

Total 415 100.0   
 

ตารางที่ 28  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (รายได้ต่อเดือน) 
 จากตารางที่ 28 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 15,001 – 
25,000 บาท มีจ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 รองลงมาตามล าดับคือ ต่ ากว่า 15,000 บาท มี
จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 รายได้ 25,001 – 35,000 บาท มีจ านวน 77 คน คิดเป็นร้อย
ละ 18.6 มีรายได้มากกว่า 40,001 บาทขึ้นไป มีจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.4 และสุดท้ายคือ
รายได้ระหว่าง              35,001 – 40,000 บาท มีจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 
 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการรับชมการแสดงวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขต

กรุงเทพมหานคร ความคาดหวังและความต้องการของผู้บริโภค 

 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณเกี่ยวกับพฤติกรรมในการรับชมการแสดงวงดนตรี 
อคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร ความคาดหวัง และความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อวง
ดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร ปรากฏผลการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
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ตารางที่ 29 การรับชมการแสดงวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค 

รับชมการแสดงดนตรีอคูสติก 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ทุกวัน 85 20.5 21.3 21.3 

สัปดาห์ละครั้ง 105 25.3 26.3 47.5 

สองสัปดาห์/ครั้ง 45 10.8 11.3 58.8 
เดือนละครั้ง 82 19.8 20.5 79.3 

หลายเดือน / ครั้ง 61 14.7 15.3 94.5 

ปีละครั้ง 22 5.3 5.5 100.0 
Total 400 96.4 100.0  

Missing System 15 3.6   
Total 415 100.0   

 
ตารางที่ 29  การรับชมการแสดงวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค 

 จากตารางที่ 29 แสดงให้เห็นว่าการรับชมการแสดงวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานครของผู้บริโภคนั้นส่วนใหญ่คือ รับชมสัปดาห์ละครั้ง มีจ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.3 รองลงมาตามล าดับคือรับชมทุกวัน มีจ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 รับชมเดือนละครั้ง 
จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 รับชมหลายเดือน / ครั้ง จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 14.7 
รับชมสองสัปดาห์/ครั้ง จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 และสุดท้ายคือรับชมปีละครั้งจ านวน 22 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 
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ตารางที่ 30 เหตุผลที่เลือกใช้บริการสถานบันเทิงของผู้บริโภค 

เหตุผลที่เลือกใช้บริการสถานบันเทิง จ านวน ร้อยละ 

เพ่ือพบปะสังสรรค์ 305 76.25 

เพ่ือเชียร์กีฬายอดนิยม 56 14.0 
เพ่ือฉลองความส าเร็จ 100 25.0 

สังสรรค์เนื่องในโอกาสพิเศษ 201 50.25 

เพ่ือผ่อนคลาย 239 59.75 
อ่ืนๆ………………………. 19 4.75 

รวม 400 100 

 
ตารางที่ 30  เหตุผลที่เลือกใช้บริการสถานบันเทิงของผู้บริโภค 

 จากตารางที่ 30 แสดงให้เห็นว่าเหตุผลที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานบันเทิง
ส่วนใหญ่คือ “เพ่ือพบปะสังสรรค์” จ านวน 305 คน คิดเป็นร้อยละ 76.25 รองลงมาตามล าดับคือ 
“เพ่ือผ่อนคลาย” จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 59.75 “สังสรรค์เนื่องในโอกาสพิเศษ” จ านวน 
201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.25 “เพ่ือฉลองความส าเร็จ” จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 “เพ่ือ
เชียร์กีฬายอดนิยม” จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และสุดท้ายคือ “อ่ืนๆ” มีจ านวน 19 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.75 
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ตารางที่ 31 เหตุผลที่ท าให้ตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงของ
ผู้บริโภค 

เหตุผลที่ท าให้ตัดสินใจเลือกรับชม 
การแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

จ านวน ร้อยละ 

ทักษะและความสามารถในการร้องเพลง หรือ
ความสามารถในการเล่นเครื่องดนตรีของนักดนตรี 

244 61.0 

นักดนตรี ท าการแสดงดนตรีในบทเพลงที่ก าลังได้รับ
ความนิยมในขณะนั้น 

126 31.5 

ภาพลักษณ์ และการแต่งกายของนักดนตรี 102 25.5 

การสร้างความบันเทิง (Entertain) หรือการสร้างความ
สนุกสนาน ขณะท าการแสดง 

254 63.5 

ความคิดสร้างสรรค์ในการเรียบเรียงบทเพลงที่ท าการ
แสดงให้มีความแตกต่างจากต้นฉบับ 

152 38.0 

นักดนตรี ท าการแสดงดนตรีในแนวเพลงหลากหลาย 121 30.25 

อ่ืนๆ 16 4.0 
รวม 400 100 

 
ตารางที่ 31  เหตุผลที่ท าให้ตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงของ

ผู้บริโภค 
 จากตารางที่ 31 แสดงให้เห็นว่าเหตุผลที่ท าให้ตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของวงดนตรี 
อคูสติกในสถานบันเทิงของผู้บริโภคส่วนใหญ่คือ “การสร้างความบันเทิง (Entertain) หรือการสร้าง
ความสนุกสนาน ขณะท าการแสดง” จ านวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5 รองลงมาตามล าดับคือ 
“ทักษะและความสามารถในการร้องเพลง หรือความสามารถในการเล่นเครื่องดนตรีของนักดนตรี ” 
จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.0 “ความคิดสร้างสรรค์ในการเรียบเรียงบทเพลงที่ท าการแสดงให้
มีความแตกต่างจากต้นฉบับ” จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0. “นักดนตรี ท าการแสดงดนตรีใน
บทเพลงที่ก าลังได้รับความนิยมในขณะนั้น” จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 “นักดนตรี ท าการ
แสดงดนตรีในแนวเพลงหลากหลาย” จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.25 “ภาพลักษณ์ และการ
แต่งกายของนักดนตรี” จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 และสุดท้ายคือ “อ่ืนๆ” มีจ านวน 16 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 
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ตารางที่ 32 แนวเพลงทีผู่้บริโภคชื่นชอบในการแสดงดนตรีในสถานบันเทิง 

แนวเพลงที่ผู้บริโภคชื่นชอบในการแสดงดนตรี 

ในสถานบันเทิง 
จ านวน ร้อยละ 

เพลงเพื่อชีวิต 106 26.5 
เพลงที่ก าลังได้รับความนิยม 233 58.25 

เพลงที่ได้รับความนิยมในอดีต 271 67.75 

เพลงสากล 249 62.25 
เพลงที่ใช้ภาษาท้องถิ่น 78 19.5 

อ่ืนๆ 32 8.0 
รวม 400 100 

 
ตารางที่ 32  แนวเพลงที่ผู้บริโภคชื่นชอบในการแสดงดนตรีในสถานบันเทิง 

จากตารางที่ 32 แสดงให้เห็นว่าแนวเพลงที่ผู้บริโภคชื่นชอบในการแสดงดนตรีในสถาน
บันเทิงส่วนใหญ่คือ “เพลงที่ได้รับความนิยมในอดีต” จ านวน 271 คน คิดเป็นร้อยละ 67.75 
รองลงมาตามล าดับคือ “เพลงสากล” จ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.25 “เพลงที่ก าลังได้รับ
ความนิยม” จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.25. “เพลงเพื่อชีวิต” จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.5 “เพลงที่ใช้ภาษาท้องถิ่น” จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 และสุดท้ายคือ “อ่ืนๆ” มีจ านวน 
32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 

 

ส่วนที่ 3  ข้อมูลระดับความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกชมการแสดงของวง

ดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

 ท าการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกชมเลือกชมการแสดงของวงดนตรี 
อคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร จากความคิดเห็นของผู้ชมโดยใช้สถิติการวิเคราะห์
องค์ประกอบ (Factor Analysis) 
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ตารางที่ 33 การก าหนดรหัสของตัวแปร เพ่ือใช้ในการจัดกลุ่มปัจจัยที่ส่งผล 

ล าดับที่ ตัวแปรที่ส่งผล รหัสตัวแปร 

1. ทักษะและความสามารถในการแสดงดนตรีอคูสติก (Acoustic) ของ
นักดนตรีที่ท าการแสดง 

J1 

2. นักดนตรี ท าการแสดงดนตรีในแนวเพลงที่หลากหลาย และสามารถ
บรรเลงในบทเพลงที่ลูกค้าขอนอกเหนือจากรายการแสดงได้ 

J2 

3. การสร้างความสนุกสนาน ขณะท าการแสดง (Entertain) J3 

4. นักดนตรีท าการแสดง ในบทเพลงที่ก าลังได้รับความนิยม J4 

5. ความคิดสร้างสรรค์ในการเรียบเรียงบทเพลงที่ท าการแสดงให้มีความ
แตกต่างจากต้นฉบับ 

J5 

6. ความพึงพอใจในการแสดงที่ได้รับชม เหมาะสมกับทิป (Tip) ที่มอบ
ให้นักดนตรีเป็นรางวัลตอบแทน 

J6 

7. ท่านรู้สึกสนุก และผ่อนคลายจากการรับฟังการบรรเลงดนตรี J7 

8. ท่านคิดว่าการรับชมการแสดงดนตรีสดในสถานบันเทิง ให้ความ
สุนทรีย์กับท่าน 

J8 

9. คุณภาพของการแสดงเหมาะสมกับราคาที่ลูกค้าต้องจ่ายในสถาน
บันเทิง 

J9 

10 ท่านชื่นชมการแสดง ของวงดนตรีที่แสดงสด J10 
11. ระบบเสียงของสถานที่มีความเหมาะสมในการแสดงดนตรี J11 

12. บริเวณที่จัดแสดงดนตรี มีความสะดวก และเหมาะสมกับผู้ชมการ
แสดง 

J12 

13. คุณภาพ และแนวเพลงในการแสดงดนตรี เหมาะสม 
กับสถานบันเทิง 

J13 

14. สภาพแวดล้อม และบรรยากาศ เหมาะสมเพื่อการรับชมดนตรี J14 

15. มีช่องทางการประชาสัมพันธ์นักดนตรี หรือวงดนตรีที่จะท าการแสดง
ในสถานบันเทิง 

J15 

16. การประชาสัมพันธ์วงดนตรีผ่านสื่อ และช่องทางออนไลน์ Youtube, 
Facebook, Instagram ฯลฯ 

J16 

17. ท่านเลือกใช้บริการสถานบันเทิง เพ่ือรับชมการแสดงดนตรีสดใน
สถานบันเทิง 

J17 
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ล าดับที่ ตัวแปรที่ส่งผล รหัสตัวแปร 

18. นักดนตรีมีความสามารถในการแสดงสดที่ดี มีปฏิสัมพันธ์กับผู้ชมและ 
สามารถสร้างความบันเทิงให้ผู้ชมมีส่วนร่วมกับการแสดงสดได้ 

J18 

19. มีเพลงพิเศษหลังจบการแสดงตามค าเรียกร้องของผู้ชม J19 

20. บุคลิกของนักดนตรีที่ท าการแสดง มีผลต่อการรับชมการแสดงดนตรี
ของท่าน 

J20 

21. ความเหมาะสมของจ านวนนักดนตรี J21 

22. นักดนตรีมีทัศนคติที่ ดี และสามารถปรับตั ว ให้ เหมาะสมต่อ
สถานการณ์ต่างๆที่ เกิดขึ้นในสังคม เช่น การเปลี่ยนแปลงทาง
การเมือง ภาวะเศรษฐกิจ เป็นต้น 

J22 

23. นักดนตรีมีการวางตัว และเลือกใช้ถ้อยค าที่เหมาะสม ในการแสดง
บนเวที 

J23 

24. นักดนตรีมีการรักษามาตรฐาน และคุณภาพของผลงานการแสดงจน
จบการแสดง 

J24 

25. ท่านคิดว่าสถานบันเทิงควรจัดให้มีการแสดงดนตรีสด อย่างต่อเนื่อง
จนถึงเวลาปิดบริการทุกวัน 

J25 

26. ความเหมาะสมของช่วงเวลาที่จัดแสดง J26 

27. ความเหมาะสมของระยะเวลาในการแสดง J27 

28. นักดนตรีมีการอธิบายที่มา และความหมายของบทเพลงในการท า
การแสดง 

J28 

29. นักดนตรีสามารถควบคุมอารมณ์ และแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า ได้
อย่างเหมาะสมเมื่อต้องเผชิญหน้ากับปัญหาต่างๆ 

J29 

30. คุณภาพของเสียง ขณะรับชมการแสดง J30 

31. ความดัง เบา ของเสียงดนตรีที่ได้รับชม J31 
32. ทักษะทางด้านภาษาของนักดนตรีที่ท าการแสดง J32 

33. มารยาทบนเวทีของนักดนตรีที่ท าการแสดง J33 
34. ภาพลักษณ์ และการแต่งกายของนักดนตรี มีผลต่อการรับชมการ

แสดงดนตรีของท่าน 
J34 

รวมทั้งสิ้น 34 ตัวแปร 
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ตารางที่ 33  การก าหนดรหัสของตัวแปร เพ่ือใช้ในการจัดกลุ่มปัจจัยที่ส่งผล 
 
ตารางที่ 34 ระดับความคิดเห็นของผู้ชมที่มีต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติก
ในสถานบันเทิง เขตกรุงเทพมหานคร 

Descriptive Statistics 

ปัจจัยท่ีส่งผล N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation 
ระดับ

ความส าคัญ 

1.ทั ก ษ ะ แ ล ะ
ความสามารถ ในการ
แ ส ด ง ด น ต รี อ คู ส ติ ก 
(Acoustic) ของนักดนตรี
ที่ท าการแสดง 
 

400 2.00 5.00 4.3275 .69386 มาก 

2. นักดนตรี ท าการแสดง
ด น ต รี ใ น แ น ว เ พล ง ที่
หลากหลาย 
 

400 1.00 5.00 4.2125 .74075 มาก 

3.ก า ร ส ร้ า ง ค ว า ม
สนุกสนาน ขณะท าการ
แสดง (Entertain) 
 

400 1.00 5.00 4.3150 .73629 มาก 

4.นักดนตรีท าการแสดง 
ในบทเพลงที่ก าลังได้รับ
ความนิยม 
 

400 1.00 5.00 4.0675 .85719 มาก 

5.ความคิดสร้างสรรค์ใน
การเรียบเรียงบทเพลงที่
ท าการแสดงให้มีความ
แตกต่างจากต้นฉบับ 
 

400 1.00 5.00 4.1925 .79500 มาก 
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Descriptive Statistics (ต่อ) 

ปัจจัยท่ีส่งผล N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation 
ระดับ

ความส าคัญ 

6.ความพึงพอใจในการ
แ ส ด ง ที่ ไ ด้ รั บ ช ม 
เหมาะสมกับทิป (Tip) ที่
มอบ ให้ นั กดนตรี เ ป็ น
รางวัลตอบแทน 

400 1.00 5.00 3.9475 .78504 มาก 

7.ท่านรู้สึกสนุก และผ่อน
คลายจากการรับฟังการ
บรรเลงดนตรี 

400 3.00 5.00 4.3975 .64462 มาก 

8.ท่านคิดว่าการรับชม
การแสดงดนตรีสดใน
สถานบันเทิง  ให้ความ
สุนทรีย์กับท่าน 
 

400 1.00 5.00 4.3275 .74943 มาก 

9.คุณภาพของการแสดง
เ ห ม า ะส ม กั บ ร า ค า ที่
ลูกค้าต้องจ่ายในสถาน
บันเทิง 
 

400 1.00 5.00 4.1775 .75989 มาก 

10.ท่านชื่นชมการแสดง 
ของวงดนตรีที่แสดงสด 

400 1.00 5.00 4.4000 .66416 มาก 

11.ร ะ บ บ เ สี ย ง ข อ ง
สถานที่มีความเหมาะสม
ในการแสดงดนตรี 

400 1.00 5.00 4.2575 .78596 มาก 
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12.บ ริ เ ว ณ ที่ จั ด แสด ง
ดนตรี มีความสะดวกและ
เหมาะสมกับผู้ ชมการ
แสดง 
 

400 2.00 5.00 4.1600 .76542 มาก 

Descriptive Statistics (ต่อ) 

ปัจจัยท่ีส่งผล N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation 
ระดับ

ความส าคัญ 
13.คุณภ าพ  และแน ว
เพลงในการแสดงดนตรี 
เ ห ม า ะ ส ม กั บ ส ถ า น
บันเทิง 
 

400 1.00 5.00 4.2575 .72284 มาก 

14.สภาพแวดล้อม และ
บรรยากาศ  เหมาะสม
เพ่ือการรับชมดนตรี 

400 2.00 5.00 4.1550 .72959 มาก 

1 5 . มี ช่ อ ง ท า ง ก า ร
ประชาสัมพันธ์นักดนตรี 
หรือวงดนตรีที่จะท าการ
แสดงในสถานบันเทิง 
 

400 1.00 5.00 3.8775 .86855 มาก 

16.การประชาสัมพันธ์วง
ด น ต รี ผ่ า น สื่ อ  แ ล ะ
ช่ อ ง ท า ง อ อ น ไ ล น์  
Youtube, Facebook, 
Instagram ฯลฯ 
 

400 1.00 5.00 3.9550 .84840 มาก 
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17.ท่านเลือกใช้บริการ
สถานบันเทิง เพ่ือรับชม
การแสดงดนตรีสดใน
สถานบันเทิง 
 

400 1.00 5.00 4.1975 .84277 มาก 

18.นั ก ด น ต รี มี
คว ามสามารถ ในการ
แสดงสดที่ด ี
 

400 1.00 5.00 4.3000 .72201 มาก 

Descriptive Statistics (ต่อ) 

ปัจจัยท่ีส่งผล N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation 
ระดับ

ความส าคัญ 
19.มีเพลงพิเศษหลังจบ
ก า ร แ ส ด ง ต า ม ค า
เรียกร้องของผู้ชม 

400 1.00 5.00 4.0100 .90107 มาก 

20.บุคลิกของนักดนตรีที่
ท าการแสดง 

400 1.00 5.00 4.2250 .76867 มาก 

21.ความเหมาะสมของ
จ านวนนักดนตรี 

400 1.00 5.00 3.9400 .88508 มาก 

22.นักดนตรีมีทัศนคติที่ดี
และสามารถปรับตัวให้
เหมาะสมต่อสถานการณ์
ต่างๆที่เกิดขึ้นในสังคม 
 

400 1.00 5.00 4.0675 .85426 มาก 

23.นักดนตรีมีการวางตัว 
และเลื อกใช้ ถ้ อยค าที่
เหมาะสม ในการแสดง
บนเวท ี

400 2.00 5.00 4.3275 .69747 มาก 
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24.นักดนตรีมีการรักษา
มาตรฐาน และคุณภาพ
ของผลงานการแสดงจน
จบการแสดง 

400 1.00 5.00 4.3800 .67211 มาก 

25.ท่ า น คิ ด ว่ า ส ถ า น
บันเทิงควรจัดให้มีการ
แสดงดนตรีสด 

400 1.00 5.00 4.2850 .79710 มาก 

26.ความเหมาะสมของ
ช่วงเวลาที่จัดแสดง 

400 2.00 5.00 4.1800 .74766 มาก 

27.ความเหมาะสมของ
ระยะเวลาในการแสดง 

400 1.00 5.00 4.1275 .77314 มาก 

Descriptive Statistics (ต่อ) 

ปัจจัยท่ีส่งผล N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation 
ระดับ

ความส าคัญ 

28.นักดนตรีมีการอธิบาย
ที่มา และความหมายของ
บทเพลงในการท าการ
แสดง 

400 1.00 5.00 3.8425 .97984 มาก 

29.นั ก ด น ต รี ส า ม า ร ถ
ควบคุ ม อ า ร มณ์  และ
แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า 
 

400 2.00 5.00 4.3250 .69684 มาก 

30.คุ ณ ภ า พข อ ง เ สี ย ง 
ขณะรับชมการแสดง 

400 1.00 5.00 4.3550 .75856 มาก 

31.ความดั ง  เ บ า  ของ
เสียงดนตรีที่ได้รับชม 

400 2.00 5.00 4.2725 .75476 มาก 

32.ทักษะทางด้านภาษา
ของนักดนตรีที่ท าการ
แสดง 

400 1.00 5.00 4.2150 .76501 มาก 
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33.มารยาทบนเวทีของ
นักดนตรีที่ท าการแสดง 

400 2.00 5.00 4.3700 .69231 มาก 

34.ภาพลักษณ์ และการ
แต่งกายของนักดนตรี 

400 1.00 5.00 4.2100 .82620 มาก 

Valid N (listwise) 400      

เฉลี่ย 4.1958 .77299 มาก 

ตารางที่ 34  ระดับความคิดเห็นของผู้ชมที่มีต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติก
ในสถานบันเทิง เขตกรุงเทพมหานคร 

 จากตารางที่ 34  ระดับความคิดเห็นของผู้ชมที่มีต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของวง
ดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดให้ระดับความ
คิดเห็นในระดับมาก ทั้งนี้สามารถเรียงล าดับค่าเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการ
แสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานครในระดับมาก 4 อันดับแรก คือ  

1. .รู้สึกสนุก และผ่อนคลายจากการรับฟังการบรรเลงดนตรี โดยมีค่าเฉลี่ย 4.3975 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.64462 

2. นักดนตรีมีการรักษามาตรฐาน และคุณภาพของผลงานการแสดงจนจบการแสดง โดยมีค่าเฉลี่ย 
4.3800 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.67211 

3. มารยาทบนเวทีของนักดนตรีที่ท าการแสดง โดยมีค่าเฉลี่ย 4.3700 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.69231 
4. คุณภาพของเสียง ขณะรับชมการแสดง โดยมีค่าเฉลี่ย 4.3550 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.75856 

 
ตารางที่ 35 การตรวจสอบค่าความเหมาะสมของข้อมูล ผ่านตารางแสดงค่า KMO and Bartlett’s 
Test 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .948 

Bartlett's Test of Sphericity 

Approx. Chi-Square 8080.798 

df 561 

Sig. .000 
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ตารางที่ 35  การตรวจสอบค่าความเหมาะสมของข้อมูล ผ่านตารางแสดงค่า KMO and Bartlett’s 

Test 
จากตารางที่ 35  การตรวจสอบค่าความเหมาะสมข้อข้อมูล ผ่านตารางแสดงค่า KMO and 

Bartlett’s Test ส าหรับขั้นตอนนี้เป็นขั้นตอนการตรวจสอบความเหมาะสมของชุดข้อมูลว่ามีความ
เหมาะสมที่จะใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบหรือไม่ ซึ่งโดยทั่วไปแล้วถ้าค่า KMO มากกว่า 0.50 ก็
จะถือได้ว่าข้อมูลที่มีอยู่นั้น มีความเหมาะสมเพียงพอที่จะใช้เทคนิค Factor Analysis มาใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลในตารางที่  35 พบว่าได้ค่า Kaiser-Meyer-Olkin Measure of 
Sampling Adequacy เท่ากับ 0.948 และได้ค่า Significance เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.50 และ
ถือว่าข้อมูลที่น ามาใช้ในการวิเคราะห์มีความเชื่อมั่นเพียงพอต่อการวิเคราะห์ปัจจัยองค์ประกอบ ซึ่ง
เป็นไปตามเกณฑ์เพ่ือการวิเคราะห์องค์ประกอบด้วยวิธี Principle Component (PCA) ผู้วิจัยสรุปว่า
ข้อมูลดังกล่าวจึงสามารถน ามาวิเคราะห์กลุ่มผู้ชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานคร ทั้ง 34 ตัวแปร มีความสัมพันธ์เพียงพอที่จะน ามาวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor 
Analysis) ได ้
 หลังจากท่ีผู้วิจัยได้ท าการทดลองความเหมาะสมของชุดข้อมูลที่จะใช้ท าการวิเคราะห์แล้วนั้น 

ผู้วิจัยจึงได้ด าเนินการท าการวิเคราะห์ปัจจัยหลักด้วยวิธี Principle Component Analysis (PCA) 

และใช้วิธีหมุนแกนของปัจจัย (Factor Rotation) แบบมุมฉากด้วยวิธี Othogonal Ratation แบบ 

Varimax ตามล าดับจึงพบว่า จากข้อมูลทั้งหมดตามตารางที่ 26 สามารถสกัดองค์ประกอบ ได้เป็น 5 

องค์ประกอบ โดยทั้ง 5 องค์ประกอบดังกล่าวได้ค่าสัมประสิทธิ์คะแนนองค์ประกอบ ดังจะแสดงใน

ตารางที่ 36 

ตารางที่ 36 ตารางแสดงค่า Rotation Component Martrixa 

Rotated Component Matrixa 

รหัสปัจจัย 
Component 

1 2 3 4 5 

J30 .758 .    

J31 .751     
J24 .705     

J33 .672     
J29 .655     
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J27 .603     

J23 .568     
J32 .565     

J26 .548     

J5 .379     
J10  .718    

J9  .658    

J8  .611    
J25  .573    

J17  .539    
J7  .492    

J1  .485    

Rotated Component Matrixa 

รหัสปัจจัย 
Component 

1 2 3 4 5 

J16   .743   
J15   .683   

J14   .672   

J11   .616   
J12   .600   

J13   .586   
J18   .373   

J28    .688  

J21    .677  
J19    .549  

J22    .481  

J6    .450  
J4     .690 

J34     .616 

J2     .609 
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J3     .596 

J20     .533 
Extraction Method: Principal Component Analysis.  
 Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization. 

a. Rotation converged in 25 iterations. 
 

ตารางที่ 36  ตารางแสดงค่า Rotation Component Martrixa 
 จากตารางที่ 36 พบว่าการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploatory FactorAnalysis       
หรือ EFA) สามารถจัดกลุ่มตัวแปรจากจ านวนทั้งสิ้น 34 ตัวแปร สามารถสกัดองค์ประกอบได้ทั้งสิ้นได้ 
5 ปัจจัย ดังนี้ 
 ปัจจัยท่ี 1 ผลงานการแสดงบนเวทีของนักดนตรีอคูสติก ประกอบด้วย 10 ปัจจัย ได้แก่ 
  1. คุณภาพของเสียง ขณะรับชมการแสดง (J30 = 0.758) 
  2. ความดัง เบา ของเสียงดนตรีที่ได้รับชม (J31 = 0.751) 
  3. นักดนตรีมีการรักษามาตรฐาน และคุณภาพของผลงานการแสดงจนจบการแสดง 
(J24 = 0.705) 
  4. มารยาทบนเวทีของนักดนตรีที่ท าการแสดง (J33 = 0.672) 
  5. นักดนตรีสามารถควบคุมอารมณ์ และแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า ได้อย่างเหมาะสม
เมื่อต้องเผชิญหน้ากับปัญหาต่างๆ (J29 = 0.655) 
  6.ความเหมาะสมของระยะเวลาในการแสดง (J27 = 0.603) 
  7.นักดนตรีมีการวางตัว และเลือกใช้ถ้อยค าที่เหมาะสม ในการแสดงบนเวที 
 (J23 = 0.568) 
  8.ทักษะทางด้านภาษาของนักดนตรีที่ท าการแสดง (J32 = 0.565) 
  9.ความเหมาะสมของช่วงเวลาที่จัดแสดง (J26 = 0.548) 
  10.ความคิดสร้างสรรค์ในการเรียบเรียงบทเพลงที่ท าการแสดงให้มีความแตกต่าง
จากต้นฉบับ (J5 = 0.379) 
 ปัจจัยที่ 2 รสนิยมของผู้บริโภคในการรับชมการแสดงวงดนตรีอคูสติก ประกอบด้วย 7 
ปัจจัย ได้แก่  
  1. ท่านชื่นชมการแสดง ของวงดนตรีที่แสดงสด (J10 = 0.718) 
  2.คุณภาพของการแสดงเหมาะสมกับราคาที่ลูกค้าต้องจ่ายในสถานบันเทิง  (J9 = 
0.658) 
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  3. ท่านคิดว่าการรับชมการแสดงดนตรีสดในสถานบันเทิง ให้ความสุนทรีย์กับท่าน 
 (J8 = 0.611) 
  4. ท่านคิดว่าสถานบันเทิงควรจัดให้มีการแสดงดนตรีสด อย่างต่อเนื่องจนถึงเวลาปิด
บริการทุกวัน (J25 = 0.573) 
  5. ท่านเลือกใช้บริการสถานบันเทิง เพ่ือรับชมการแสดงดนตรีสดในสถานบันเทิง  
(J17 = 0.539) 
  6.ท่านรู้สึกสนุก และผ่อนคลายจากการรับฟังการบรรเลงดนตรี (J7 = 0.492) 
  7.ทักษะและความสามารถในการแสดงดนตรีอคูสติก (Acoustic) ของนักดนตรีที่ท า
การแสดง (J1 = 0.485) 
 ปัจจัยที่ 3 ความเหมาะสมของสถานที่และการประชาสัมพันธ์ ประกอบด้วย 7 ปัจจัย 
ได้แก่  
  1. .  การประชาสัมพันธ์วงดนตรีผ่ านสื่อ และช่องทางออนไลน์ Youtube, 
Facebook, Instagram ฯลฯ (J16 = 0.743) 
  2. มีช่องทางการประชาสัมพันธ์นักดนตรี หรือวงดนตรีที่จะท าการแสดงในสถาน
บันเทิง (J15 = 0.683) 
  3. สภาพแวดล้อม และบรรยากาศ เหมาะสมเพื่อการรับชมดนตรี (J14 = 0.672) 
  4.ระบบเสียงของสถานที่มีความเหมาะสมในการแสดงดนตรี (J11 = 0.616) 
  5. บริเวณที่จัดแสดงดนตรี มีความสะดวก และเหมาะสมกับผู้ชมการแสดง (J12 = 
0.600) 
  6. คุณภาพ และแนวเพลงในการแสดงดนตรี เหมาะสมกับสถานบันเทิง  (J13 = 
0.586) 
  7. นักดนตรีมีความสามารถในการแสดงสดที่ดี มีปฏิสัมพันธ์กับผู้ชมและ สามารถ
สร้างความบันเทิงให้ผู้ชมมีส่วนร่วมกับการแสดงสดได้ (J18 = 0.373) 
 ปัจจัยที่ 4 ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภคกับนักดนตรีอคูสติก ประกอบด้วย 5 ปัจจัย ได้แก่
  
  1. นักดนตรีมีการอธิบายที่มา และความหมายของบทเพลงในการท าการแสดง (J28 
= 0.688) 
  2. ความเหมาะสมของจ านวนนักดนตรี (J21 = 0.677) 
  3. มีเพลงพิเศษหลังจบการแสดงตามค าเรียกร้องของผู้ชม (J19 = 0.549) 
  4. นักดนตรีมีทัศนคติที่ดีและสามารถปรับตัวให้เหมาะสมต่อสถานการณ์ต่างๆที่
เกิดข้ึนในสังคม เช่น การเปลี่ยนแปลงทางการเมือง ภาวะเศรษฐกิจ เป็นต้น (J22 = 0.481) 
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  5. ความพึงพอใจในการแสดงที่ได้รับชม เหมาะสมกับทิป (Tip) ที่มอบให้นักดนตรี
เป็นรางวัลตอบแทน (J6 = 0.450) 
 ปัจจัยท่ี 5 คุณสมบัติของวงดนตรีอคูสติก ประกอบด้วย 5 ปัจจัย ได้แก่  
  1.นักดนตรีท าการแสดง ในบทเพลงที่ก าลังได้รับความนิยม (J4 = 0.690) 
  2. ภาพลักษณ์ และการแต่งกายของนักดนตรี มีผลต่อการรับชมการแสดงดนตรีของ
ท่าน (J34 = 0.616) 
  3. นักดนตรีท าการแสดงดนตรีในแนวเพลงที่หลากหลาย และสามารถบรรเลงในบท
เพลงที่ลูกค้าขอนอกเหนือจากรายการแสดงได้ (J2 = 0.609) 
  4. การสร้างความสนุกสนาน ขณะท าการแสดง (Entertain) (J3 = 0.596) 
  5. บุคลิกของนักดนตรีที่ท าการแสดง มีผลต่อการรับชมการแสดงดนตรีของท่าน 
(J20 = 0.533) 
 
 

กรอบกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขต

กรุงเทพมหานคร ด้วยกลยุทธ์ การส่งเสริมการตลาด 

 ในส่วนนี้เป็นผลจากการก าหนดประเด็นส าคัญจากผลการวิจัยทั้งเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ 
โดยสามารถก าหนดกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถานบันเทิง
เขตกรุงเทพมหานคร ด้วยกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ได้ดังนี้ 
 I ( Interaction )   หมายถึง  มีปฏิสัมพันธ์ที่ดกีับกลุ่มเป้าหมาย 
 C ( Customers Tastes ) หมายถึง  มีความใส่ใจในรสนิยมของลูกค้า 
 A ( Attribute )   หมายถึง  มีคุณสมบัติของนักดนตรีที่ดี 
 R ( Respect )   หมายถึง  มีความเคารพต่อตนเอง และอาชีพ 
 E ( Entertainment )  หมายถึง  มีการสร้างความบันเทิงให้กับผู้ชม 
 

ซึ่งสามารถสรุปความหมายทั้ง 5 ข้อได้ดังนี้ 

 
 “กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานคร ด้วยกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด”จะสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการ
แสดงวงดนตรีอคูสติกของผู้บริโภค และจะสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจว่าจ้างวงดนตรีอคูสติกของ 
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ผู้จ้างงาน หรือเจ้าของร้านได้นั้น ต้องประกอบไปด้วย การมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และเจ้าของร้าน 
หรือ เจ้าของสถานบันเทิง ( Interaction ) เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ชมได้อย่างตรงจุด เป็น
การกระท าหรือการประกอบกิจกรรม ระหว่างนักดนตรี กับกลุ่มลูกค้า และเจ้าของกิจการสถาน
บันเทิง หรือผู้ว่าจ้างเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลลัพธ์ที่ดี การมีปฏิสัมพันธ์ ความสัมพันธ์ หรือการสื่อสารที่ดี 
ย่อมตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด และท าให้เกิดการจ้างงานต่อเนื่อง
ต่อไป รวมไปถึงมีความใส่ใจในรสนิยม หรือความชอบของกลุ่มเป้าหมาย ( Customers Tastes ) 
ความใส่ใจในรสนิยมของกลุ่มเป้าหมาย การสังเกตพฤติกรรมผู้บริโภค และลักษณะภายนอก อาทิ 
อายุ บุคลิก หรือโอกาสในการเข้าใช้บริการสถานบันเทิง สังเกตอารมณ์ความรู้สึก  ท าให้นักดนตรี
สามารถถ่ายทอดผลงานเพลงออกมาได้ตรงใจกลุ่มเป้าหมาย ท าให้เกิดความประทับใจ และกลับมาใช้
บริการอีกในครั้งต่อไป ประกอบกับการมีคุณสมบัติของนักดนตรีที่ดี ( Attribute ) ความสามารถใน
การแสดงดนตรี จากประสบการณ์ และการฝึกฝน การแสดงตัวตนและสร้างจุดเด่นกับตนเองให้
ชัดเจน เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน รวมไปถึงการที่จะต้องมีการวางตัวที่ดี เพ่ือรักษา
มาตรฐานในการท างาน และสร้างความน่าสนใจในการติดตาม รวมถึงเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อ
ผู้จ้างงาน หรือสถานบันเทิงอีกด้วย ประกอบกับ มีความเคารพต่อตนเอง และอาชีพของตน  
( Respect ) เพราะความเคารพในตนเอง เคารพความสามารถ และศรัทธาในอาชีพ เป็นสิ่งส าคัญที่
จะพัฒนาศักยภาพนักดนตรีต่อไป รวมไปถึงการดูแลตนเองให้พร้อมส าหรับการท างาน และการเคารพ
ความสามารถของตนที่จะไม่กดมูลค่าของผลงานจากเม็ดเงิน สุดท้ายคือนักดนตรีอคูสติกจะต้องสร้าง
ความบันเทิงให้กับผู้ชมได้ (Entertainment) มีความสนุกสนาน เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ชม 
สร้างความน่าสนใจและก่อให้เกิดการติดตามของผู้ชมอย่างต่อเนื่อง  
 

บทสรุปกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขต

กรุงเทพมหานคร 

 จากกรอบกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถานบันเทิง

เขตกรุงเทพมหานคร ด้วยกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ตามที่ได้สรุปความหมาย ดังที่ได้กล่าวไว้

ข้างต้นนั้นได้ก าหนดเป็นกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถาน

บันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 5 กลยุทธ์หลัก สามารถอธิบายจุดเชื่อมโยงในแต่ละกลยุทธ์ ซึ่งมี

รายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 
E ( Entertainment ) I (Interaction) 
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I ( Interaction )   หมายถึง  มีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับกลุ่มเป้าหมาย 

 C ( Customers Tastes ) หมายถึง  มีความใส่ใจในรสนิยมของลูกค้า 

 A ( Attribute )   หมายถึง  มีคุณสมบัติของนักดนตรีที่ดี 

 R ( Respect )   หมายถึง  มีความเคารพต่อตนเอง และอาชีพ 

 E ( Entertainment )  หมายถึง  มีการสร้างความบันเทิงให้กับผู้ชม 

กลยุทธ์ I - Interaction  

 กลยุทธ์ I – Interaction เป็นกลยุทธ์ที่ เกี่ยวข้องกับการมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และ

ผู้ประกอบการ เพราะการมีปฏิสัมพันธ์ ความสัมพันธ์ การประชาสัมพันธ์ หรือการสื่อสารที่ดี ย่อม

ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด และท าให้เกิดการจ้างงานต่อเนื่องต่อไป 

รวมไปถึงมีความใส่ใจในรสนิยม หรือความชอบของกลุ่มเป้าหมายการยอมรับและให้เกียรติ หมายถึง 

การยอมรับลักษณะส่วนตัวหรือลักษณะเฉพาะของบุคคลตามที่เขาเป็น ให้เกียรติและเคารพ ในคุณค่า

ของบุคคล มีความเป็นมิตร และความอบอุ่นใจแก่ผู้ อ่ืน ด้วยความจริงใจ และใส่ใจในส่วนของ

ความรู้สึกเป็นที่ตั้ง เป็นองค์ประกอบพ้ืนฐานที่มีความส าคัญเป็นอย่างมากในการประกอบอาชีพนัก

I-CARE 

ฉันใส่ใจ 
R ( Respect ) 

A (Attribute) 

C (Customers Tastes) 
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ดนตรี ที่เป็นงานฟรีแลนซ์ ที่ต้องอาศัยการมี Connection หรือมีความสัมพันธ์อันดีต่อกลุ่มเป้าหมาย 

เพราะส่วนใหญ่จะได้งานจากการบอกต่อกัน การมี Connection ที่ดีจึงส าคัญมาก ซึ่งมีความ

สอดคล้องกับประเด็นในส่วนแรกจากการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ ทั้งจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 

และผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกโดยมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกันคือการมีปฏิสัมพันธ์ 

ความสัมพันธ์ หรือการสื่อสารที่ดี ส าคัญมาส าหรับธุรกิจบริการ และสถานบันเทิง เนื่องจากเป็นการ

สร้างจุดเชื่อมโยง เพราะนักดนตรีคือผู้ส่งสารของความบันเทิง และความสุข เมื่อสารที่ต้องการส่ง  ได้

ส่งไปถึงผู้รับ นั่นคือนักดนตรีได้ท าสิ่งที่เรียกว่าอาชีพนักดนตรี ได้ส าเร็จแล้ว ซึ่งนักดนตรีที่ส่งสารแห่ง

ความสุขได้ส าเร็จ เป็นนักดนตรีที่ผู้ประกอบการต้องการ เพ่ือตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าที่จะมาใช้บริการ

อย่างมีความสุข และสามารถเพ่ิมอัตราการใช้บริการสถานบันเทิงอย่างต่อเนื่องยิ่งขึ้น และสอดคล้อง

กับการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ พบว่าลูกค้าชื่นชอบนักดนตรีที่มีการวางตัว และเลือกใช้ถ้อยค าที่

เหมาะสม ในการแสดงบนเวที โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.3275 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ .69747 

ให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ประกอบกับ การมีช่องทางการประชาสัมพันธ์นักดนตรี หรือวงดนตรี

ที่จะท าการแสดงในสถานบันเทิง โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.8775 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ 

.86855 ให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากเช่นกัน อีกท้ังการประชาสัมพันธ์วงดนตรีผ่านสื่อ และช่องทาง

ออนไลน์ Youtube, Facebook, Instagram ฯลฯ โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.9550 และมีส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐานอยู่ที่ .84840 ให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก จะเห็นได้ว่า การมีปฏิสัมพันธ์ ความสัมพันธ์ 

การประชาสัมพันธ์ หรือการสื่อสารที่ดี ย่อมตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด 

ทั้งนี้จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งตรงกับแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจบริการ โดย 

Gronroos (2000) ได้กล่าวว่า การบริการคือ กิจกรรมที่มีลักษณะจับต้องไม่ได้ซึ่งโดยทั่วไปเกิดขึ้นจาก

การมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างลูกค้ากับพนักงานให้บริการ หรือลูกค้ากับองค์กรผลิตสินค้า หรือลูกค้ากับ

ระบบของการให้บริการที่ได้จัดไว้เพ่ือช่วยผ่อนคลายปัญหาของลูกค้า โดยสอดคล้องกับ (Exploratory 

Factor Analysis : EFA) จากกลุ่มตัวแปรในปัจจัยที่ 4 ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภคกับนักดนตรีอคู

สติก และปัจจัยที่ 3 ความเหมาะสมของสถานที่และการประชาสัมพันธ์ โดยตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 

และวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 จากข้อมูลดังกล่าวจึงท าให้ผู้จัยสร้างกลยุทธ์ I – Interaction เพ่ือการพัฒนา

ธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร  
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กลยุทธ์ C - Customers Tastes 

 กลยุทธ์ C - Customers Tastes เป็นกลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องกับรสนิยมของลูกค้า หรือความชอบ

ของกลุ่มเป้าหมาย ภายใต้กรอบพฤติกรรมผู้บริโภคให้ตรงวัตถุประสงค์ ตรงกลุ่มเป้าหมาย และ

เลือกใช้อย่างถูกต้อง ความใส่ใจในรสนิยมของกลุ่มเป้าหมาย การสังเกตพฤติกรรมผู้บริโภค และ

ลักษณะภายนอก อาทิ อายุ บุคลิก หรือโอกาสในการเข้าใช้บริการสถานบันเทิง สังเกตอารมณ์

ความรู้สึก ท าให้นักดนตรีสามารถถ่ายทอดผลงานเพลงออกมาได้ตรงใจกลุ่มเป้าหมาย ท าให้เกิดความ

ประทับใจ และกลับมาใช้บริการอีกในครั้งต่อไป ซึ่งมีความสอดคล้องกับประเด็นในส่วนแรกจากการ

เก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ ทั้งจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ และผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกโดย

มีความเห็นไปในทิศทางเดียวกันคือ นักดนตรีอคูสติกต้องมีภาพลักษณ์ที่ชัดเจน มีการแสดงที่เป็นตัว

ของตัวเองแตกต่างจากคนอื่น การเล่นเพลงได้หลากหลาย และการเอาใจใส่ต่อรสนิยมของลูกค้า เพ่ือ

ตอบสนองความต้องการของผู้ชมอย่างตรงจุด วงดนตรีอคูสติกที่ทางร้านส่วนใหญ่ต้องการ ต้องตอบ

โจทย์ความหลากหลายของลูกค้าได้เป็นอย่างดี ต้องสามารถเอาหน้างานอยู่ แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ 

และเข้าถึงอารมณ์ของลูกค้าได้เป็นอย่างดี การเลือกเพลงให้ตรงใจลูกค้า ทั้งชาวต่างชาติ และชาวไทย

จึงเป็นสิ่งที่จ าเป็น และสอดคล้องกับการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ พบว่ากลุ่มลูกค้าชื่นชมการแสดง ของ

วงดนตรีที่แสดงสด โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.4000 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ .66416 ให้ความ

คิดเห็นอยู่ในระดับมาก ประกอบกับการมีเพลงพิเศษในการแสดงตามค าเรียกร้องของผู้ชม โดยมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.0100 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ .90107 ให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก อีก

ทั้งกลุ่มลูกค้ายังให้ความเห็นว่านักดนตรีต้องมีทัศนคติที่ดีและสามารถปรับตัวให้เหมาะสมต่อ

สถานการณ์ต่างๆที่เกิดขึ้น โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.0675 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ .85426 ให้

ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก จะเห็นได้ว่าความใส่ใจในรสนิยมของกลุ่มเป้าหมาย การสังเกต

พฤติกรรมผู้บริโภค ย่อมตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด ทั้งนี้จากการ

ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งตรงกับแนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค โดยองอาจ ปะทะวา

นิช อ้างถึงใน ธญัญ์นรี วณีกร (2557) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใด

บุคคลหนึ่งที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้ซึ่งสินค้าและบริการโดย หมายถึง การตัดสินใจซื้อ

สินค้าและบริการ ที่สามารถสร้างความพึงพอใจในการซื้อ ให้แก่ผู้ซื้อมากที่สุด สาเหตุที่ผู้บริโภคซื้อ

สินค้า และบริการ อาจเป็นเพราะมีสิ่งจูงใจบางประการ ที่สอดคล้องกับทัศนะคติของผู้บริโภค และยัง



 125 
 
สอดคล้องกับ (Exploratory Factor Analysis : EFA) จากกลุ่มตัวแปรในปัจจัยที่ 2 รสนิยมของ

ผู้บริโภคในการรับชมการแสดงวงดนตรีอคูสติก และ ปัจจัยที่ 1 ผลงานการแสดงบนเวทีของ 

นักดนตรีอคูสติก โดยตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 และวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 จากข้อมูลดังกล่าวจึงท าให้

ผู้จัยสร้างกลยุทธ์ C - Customers Tastes เพ่ือการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : 

กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

กลยุทธ์ A – Attribute 

 กลยุทธ์ A – Attribute คือกลยุทธ์ที่กล่าวถึงเรื่องของคุณสมบัติของนักดนตรี การวางตัว การ

รักษามาตรฐาน การจัดการภาพลักษณ์ โดยนักดนตรีอคูสติกควรจะมีคุณสมบัติ และการวางตัวที่ดี

ด้วยกลยุทธ์ A Strategies ( Attribute ) ซึ่งความสามารถในการแสดงดนตรี จากประสบการณ์ และ

การฝึกฝน การแสดงตัวตนและสร้างจุดเด่นกับตนเองให้ชัดเจน เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

รวมไปถึงการที่จะต้องมีการวางตัวที่ดี เพ่ือรักษามาตรฐานในการท างาน และสร้างความน่าสนใจใน

การติดตาม รวมถึงเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อผู้จ้างงาน หรือสถานบันเทิงอีกด้วย  ซึ่งมีความ

สอดคล้องกับประเด็นในส่วนแรกจากการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ ทั้งจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 

และผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกโดยมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกันคือ คุณสมบัติ และเกณฑ์ใน

การคัดเลือกนักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติกส่วนใหญ่คัดเลือกจากทักษะการแสดง และทัศนคติ ต้องมี

ความรับผิดชอบต่อตนเอง ต่องาน และต่อร้าน มีความรับผิดชอบเรื่องเวลา มาตรฐานของงาน หมั่น

พัฒนาตนเองอยู่เสมอ รวมไปถึงการให้เกียรติตนเอง การดูแลสุขภาพเสียง และให้เกียรติสถานที่ใน

เรื่องการแต่งตัว มีความกระตือรือร้น ทั้งหน้างาน และการท าการบ้านหลังจากที่กลับไป สามารถเอา

ใจใส่ลูกค้าได้อย่างดี และมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า ความเสมอต้นเสมอปลายคือหลักเกณฑ์ท่ีท าให้จ้าง

งานอย่างต่อเนื่อง และสอดคล้องกับการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ พบว่า การตัดสินใจเลือกรับชมการ

แสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเกิดจาก ทักษะและความสามารถในการแสดงดนตรีอคูสติก 

(Acoustic) ของนักดนตรีที่ท าการแสดง โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.3275 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่



 126 
 
ที่ .69386 ให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ประกอบกับ นักดนตรี ท าการแสดงดนตรีในแนวเพลงที่

หลากหลาย โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.2125 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ .74075 ให้ความคิดเห็น

อยู่ในระดับมาก อีกท้ังบุคลิกของนักดนตรีที่ท าการแสดง ก็มีส่วนในการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดง

ดนตรีอคูสติกเช่นกัน โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.2250 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ .76867 ให้ความ

คิดเห็นอยู่ในระดับมากเช่นกัน จะเห็นได้ว่าคุณสมบัติของนักดนตรี การวางตัว การรักษามาตรฐาน 

การจัดการภาพลักษณ์เป็นส่วนส าคัญในอันดับต้นๆ ในการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงดนตรีอคูสติก

ในสถานบันเทิงเลยก็ว่าได้ ทั้งนี้จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งตรงกับทฤษฎี

การสร้างตราสินค้า และการวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนโอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) โดย เอ

กรินทร์ ศุภรณ์พานิช (2557) ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับประโยชน์ของการวิเคราะห์ SWOT ไว้ว่า เป็น

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่างๆ ทั้งภายในและภายนอกองค์กร โดยปัจจัยเหล่านี้ จะช่วยให้เข้าใจได้

ว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานขององค์กร เป็นอย่างไร จุดแข็งขององค์กรจะเป็น

ความสามารถภายในที่ถูกใช้ประโยชน์เพ่ือขับเคลื่อนองค์กรให้บรรลุเป้าหมาย ในขณะที่จุดอ่อนของ

องค์กรจะเป็นคุณลักษณะภายในที่อาจส่งผลกระทบเป็นลบและท าลายผลการด าเนินงานได้ โอกาส

และสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ให้โอกาส และช่วยผลักดัน เพ่ือการบรรลุเป้าหมายของ

องค์กร แต่ในขณะเดียวกันอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ขัดขวางการบรรลุ

เป้าหมายขององค์กรด้วยเช่นกัน และผลที่ได้จากการวิเคราะห์ SWOT สามารถใช้เป็นแนวทางในการ

ก าหนดวิสัยทัศน์ และยังสามารถก าหนดกลยุทธ์เพ่ือให้องค์กรเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม

ยิ่งขึ้น ประกอบกับ งานวิจัยของ สุวัฒน์ ทรงเกียรติ (2547), ได้ท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่สัมพันธ์กับ

ความพึงพอใจในการจ้างงานนักดนตรีต่างชาติของผู้ประกอบการด้านบันเทิงในจังหวัดภูเก็ต” ซึ่ง

ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ประกอบการที่มีต่อการจ้างงานนักดนตรี

ต่างชาติ คือการมีวินัยในตนเอง การแต่งกายสุภาพ ความสามารถในการบรรเลงเพลงได้หลายแนว 

รักษามาตรฐานของงาน และมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และยังสอดคล้องกับ (Exploratory Factor 

Analysis : EFA) จากกลุ่มตัวแปรในปัจจัยที่ 5 คุณสมบัติของวงดนตรีอคูสติก และ ปัจจัยที่ 1 ผลงาน

การแสดงบนเวทีของนักดนตรีอคูสติก โดยตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 และวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 จาก

ข้อมูลดังกล่าวจึงท าให้ผู้จัยสร้างกลยุทธ์ A – Attribute เพ่ือการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถาน

บันเทิง : กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 
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กลยุทธ์ R - Respect  

 กลยุทธ์ R – Respect คือกลยุทธ์ที่กล่าวถึงเรื่อง การเคารพต่อตนเอง และศรัทธาในอาชีพ

ของตน R Strategies ( Respect ) เพราะความเคารพในตนเอง เคารพความสามารถ และศรัทธาใน

อาชีพ เป็นสิ่งส าคัญที่จะพัฒนาศักยภาพนักดนตรีต่อไป รวมไปถึงการดูแลตนเองให้พร้อมส าหรับการ

ท างาน และการเคารพความสามารถของตนที่จะไม่กดมูลค่าของผลงานจากเม็ดเงิน ไม่ตีราคา

ความสามารถของตนเองในราคาที่ต่ ากว่ามาตรฐาน แต่ต้องมีความพยายามพัฒนาฝีมือให้ได้มาตรฐาน 

เพ่ือรากฐานที่ดีในอาชีพนักดนตรีต่อไป ซึ่งมีความสอดคล้องกับประเด็นในส่วนแรกจากการเก็บข้อมูล

เชิงคุณภาพ ทั้งจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ และผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกโดยมีความเห็น

ไปในทิศทางเดียวกันคือ นักดนตรีต้องมีความรับผิดชอบต่อตนเอง ต่องาน และต่อร้าน การเคารพต่อ

ตนเอง และศรัทธาในอาชีพของตน รับผิดชอบต่อเพ่ือนร่วมงาน ร่วมอาชีพ มีความรับผิดชอบเรื่อง

เวลา มาตรฐานของงาน หมั่นพัฒนาตนเองอยู่เสมอ รวมไปถึงการให้เกียรติตนเอง การดูแลสุขภาพ

เสียง และให้เกียรติสถานที่ในเรื่องการแต่งตัว มีความกระตือรือร้น ทั้งหน้างาน และการท าการบ้าน

หลังจากท่ีกลับไป ในส่วนนี้เป็นสิ่งที่ส าคัญมากในวงการนักดนตรีอคูสติก เพราะเก่ียวข้องกับมาตรฐาน

ของผลงาน ราคากลางของนักดนตรีอคูสติก ที่มีการแข่งขันกันสูงขึ้น ทั้งเรื่องการตัดราคา และการไม่

มีวินัยในการท างาน ซึ่งสอดคล้องกับการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ พบว่าการตัดสินใจเลือกรับชมการ

แสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเกิดจากการที่นักดนตรีมีการรักษามาตรฐาน และคุณภาพของ

ผลงานการแสดงจนจบการแสดง โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.3800 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่  

.67211 ให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ประกอบกับ นักดนตรีสามารถควบคุมอารมณ์ และแก้ไข

ปัญหาเฉพาะหน้าได้ โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.3250 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ .69684 ให้ความ

คิดเห็นอยู่ในระดับมาก อีกทั้งความคิดสร้างสรรค์ในการเรียบเรียงบทเพลงที่ท าการแสดงให้มีความ

แตกต่างจากต้นฉบับ ยังมีผลต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงอีกด้วย 

โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.1925 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ .79500 ให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับ

มาก จะเห็นได้ว่าการเคารพต่อตนเอง และศรัทธาในอาชีพของตนเป็นส่วนส าคัญในอันดับต้นๆ ในการ

ตัดสินใจเลือกจ้างงานนักดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเลยก็ว่าได้ ทั้งนี้จากการทบทวนวรรณกรรม 

และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งตรงกับแนวคิดเกี่ยวกับทักษะที่จ าเป็นส าหรับการได้รับการจ้างงาน โดย 
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Gazier’s อ้างถึงใน สุวัฒน์ ทรงเกียรติ (2547) ทักษะที่จ าเป็นส าหรับการได้รับการจ้างงาน เกี่ยวข้อง

กับคุณลักษณะและความสามารถของแต่ละบุคคลที่จะสามารถช่วยเพ่ิมโอกาสในการท างาน และ

บางครั้งความหมายของทักษะที่จ าเป็นส าหรับการได้รับการจ้างงานก็มีความหมายรวมไปถึง

ความสามารถในการรักษางานที่จะเกิดขึ้นในอนาคต และการพัฒนาให้งานที่ท ามีความรุ่งเรือง ฉะนั้น

จึงจ าเป็นที่ต้องก าหนดเป็นคุณลักษณะเพ่ือเพ่ิมโอกาสที่น่าจะเป็นไปได้ให้แต่ละบุคคลสามารถได้งาน

ท าประกอบกับงานวิจัยของ สุวัฒน์ ทรงเกียรติ (2547), ที่ได้ท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่สัมพันธ์กับ

ความพึงพอใจในการจ้างงานนักดนตรีต่างชาติของผู้ประกอบการด้านบันเทิงในจังหวัดภูเก็ต” ซึ่ง

ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ประกอบการที่มีต่อการจ้างงานนักดนตรี

ต่างชาติ คือการมีวินัยในตนเอง รักษามาตรฐานของงาน คือส่วนส าคัญต่การได้รับการจ้างงาน และยัง

สอดคล้องกับ (Exploratory Factor Analysis : EFA) จากกลุ่มตัวแปรในปัจจัยที่ 5 คุณสมบัติของวง

ดนตรีอคูสติก และปัจจัยที่ 1 ผลงานการแสดงบนเวทีของนักดนตรีอคูสติก โดยตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 

1 และวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 จากข้อมูลดังกล่าวจึงท าให้ผู้จัยสร้างกลยุทธ์ R – Respect เพ่ือการพัฒนา

ธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

กลยุทธ์ E – Entertainment 

 กลยุทธ์ E – Entertainment คือกลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องกับการสร้างความบันเทิงให้กับผู้ชม 

(Entertainment) เนื่องจากพฤติกรรมของผู้ชมที่เข้ามารับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกนั้นส่วน

ใหญ่ต้องการความสุข ความสนุกและความบันเทิงในการรับชม ดังนั้นนักดนตรีหรือวงดนตรีอคูสติกจึง

ควรที่จะสร้างผลงานที่มีความสนุกสนานและสร้างความบันเทิงให้กับผู้ชมได้ เพ่ือที่จะสร้างความน่า

จดจ า (Recognition) และสร้างความภักดี (Loyalty) ให้กับผู้ชมในระยะยาว รวมไปถึงสถานที่ส าหรับ

การแสดง ที่ส่งผลต่อความบันเทิงในการรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกด้วย ซึ่งมีความสอดคล้อง

กับประเด็นในส่วนแรกจากการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ ทั้งจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ และผู้

ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกโดยมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกันคือนักดนตรีอคูสติกส่วนใหญ่ จะ

พยายามให้กลุ่มลูกค้ารู้สึกว่าดนตรีสามารถเยียวยา มากกว่าการสร้างผลลบให้กับกลุ่มเป้าหมาย สิ่งที่

ต้องการให้กลุ่มเป้าหมาย รับรู้ และจดจ า คือการเป็นนักดนตรีที่เป็นเอนเตอร์เทนเนอร์ เพราะนัก

ดนตรีคือผู้ส่งสารของความบันเทิง และความสุข เมื่อสารที่เราต้องการส่งไปถึงผู้รับ นั่นคือนักดนตรีได้

ท าสิ่งที่เรียกว่าอาชีพนักดนตรี ได้ส าเร็จแล้ว สอดคล้องกับผู้ประกอบการที่ต้องการนักดนตรีที่สร้าง
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ความสนุกสนาน เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ชม สร้างความน่าสนใจและก่อให้เกิดการติดตาม

ของผู้ชมอย่างต่อเนื่อง อันจะส่งผลต่อรายได้ในธุรกิจสถานบันเทิงต่อไป ซึ่งสอดคล้องกับการเก็บ

ข้อมูลเชิงปริมาณ พบว่าการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเกิดจากการ

สร้างความสนุกสนาน ขณะท าการแสดง (Entertain) ของนักดนตรี โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.3150 และมี

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ .73629 ให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ประกอบกับ ที่กลุ่มลูกค้ารู้สึก

สนุก และผ่อนคลายจากการรับฟังการบรรเลงดนตรี โดยมีค่าเฉลี่ ย 4.3975 และมีส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐานอยู่ที่ 0.64462 ให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก และเป็นล าดับค่าเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีต่อ

การตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานครที่มีความ

คิดเห็นอยู่ในระดับมากนับเป็นอันดับแรก ประกอบกับคุณภาพของเสียง ขณะรับชมการแสดง โดยมี

ค่าเฉลี่ยที่ 4.3550 และมีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ที่ 0.75856 ให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก อีก

ทั้ง.สภาพแวดล้อม และบรรยากาศ เหมาะสมเพ่ือการรับชมดนตรียังมีผลต่อการตัดสินใจเลือกรับชม

การแสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงอีกด้วย โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.1550 และมีส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐานอยู่ที่ .72959 ให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากเช่นกัน จะเห็นได้ว่าการสร้างความบันเทิง

ให้กับผู้ชมคือหัวใจของการแสดงดนตรี และสถานประกอบการบันเทิง ทั้งนี้จากการทบทวน

วรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งตรงกับทฤษฎีมนุษย์กับดนตรี โดย ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ (2558) 

ได้กล่าวไว้ว่า ดนตรีนั้นเป็นสิ่งหนึ่งที่เข้าถึงผู้เสพได้อย่างง่ายทุกเพศ ทุกวัย ไม่จ ากัดเชื้อชาติ รวมถึงใน

ประเทศไทยด้วยเช่นกัน ที่มีผู้นิยมในการเลือกเสพดนตรีในแต่ละแบบ ดนตรี เป็นสิ่งที่ธรรมชาติให้มา

พร้อมพร้อมกับชีวิตมนุษย์โดยที่มนุษย์เองไม่รู้ตัว ดนตรีเป็นทั้งศาสตร์และศิลป์อย่างหนึ่ง ที่ช่วยให้

มนุษย์มีความสุข สนุกสนานรื่นเริง ช่วยผ่อนคลายความเครียดทั้งทางตรงและทางอ้อม ดนตรีเป็น

เครื่องกล่อมเกลาจิตใจของมนุษย์ให้มีความเบิกบานหรรษา ให้เกิดความสงบ และพักผ่อน ใน

ชีวิตประจ าวันของคนไทยในยุคเศรษฐกิจและสังคมเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ในภาวะปัจจุบันนี้เป็น

ปัจจัยที่ท าให้ผู้คนเกิดความเครียด ความวิตกกังวลกับปัญหาต่าง ๆที่เข้ามารุมเร้าอย่างต่อเนื่องบางคน

หาทางออกของปัญหาได้บางคนไม่ได้และแก้ ปัญหาโดยการคิดสั้น ซึ่งมีตัวอย่างมากมายในสั งคมไทย 

แนวทางหนึ่งที่สามารถผ่อนคลายความเครียด ความวิตกกังวลได้คือการเปิดโอกาสให้กับ ดนตรี เข้า

มามีส่วนร่วมในชีวิตประจ าวันอย่างต่อเนื่อง มีผลต่อการเสริมสร้างสุขภาพกายและใจ ให้มีความสดชื่น

แจ่มใส เบิกบาน เข้มแข็ง และมีก าลังใจในการต่อสู้กับอุปสรรคนานาประการอย่างมีสติ และสามารถ

ด ารงชีวิตอย่างมีความสุข ประกอบกับแนวคิดสถานบันเทิง โดยพงษ์ศักดิ์ มานะศิริ และคณะ อ้างถึง
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ใน สายัณห์ พยอมชื่น และคณะ (2546) กล่าวว่า สถานบันเทิง หมายถึง สถานที่ ที่มีสิ่งบันเทิงไว้เพ่ือ

ตอบสนองความสุขของนักท่องเที่ยวในยามราตรี เพ่ือผ่อนคลายความเครียดจากการท างาน รวมทั้งยัง

เป็นสถานที่พบปะสังสรรค์ในกลุ่มเพ่ือนฝูง และยังสอดคล้องกับ (Exploratory Factor Analysis : 

EFA) จากกลุ่มตัวแปรในปัจจัยที่ 1 ผลงานการแสดงบนเวทีของนักดนตรีอคูสติก และปัจจัยที่ 3 ความ

เหมาะสมของสถานที่และการประชาสัมพันธ์ โดยตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 และวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 

และวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 จากข้อมูลดังกล่าวจึงท าให้ผู้จัยสร้างกลยุทธ์ กลยุทธ์ E – Entertainment 

เพ่ือการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 ในการศึกษาวิจัยเรื่องกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษา
สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร “ด้วยกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด” ชิ้นนี้ได้ท าการศึกษาวิจัยแบบ
ผสมผสาน (Mixed Method Research) ซึ่งเป็นการผสมผสานการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Method) และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) ส าหรับการวิจัยเชิงคุณภาพนั้นผู้วิจัยได้
ใช้การเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) นักดนตรีอคูสติกในเขตพ้ืนที่
กรุงเทพมหานครจ านวน 3 ราย และสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการสถานบันเทิงจ านวน 3 ราย ใน
ส่วนของการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) กับ
กลุ่มผู้ใช้บริการสถานบันเทิงในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ราย ด้วยวิธีการเลือกสุ่มโดยใช้
ความน่าจะเป็น (Probability Sampling) ซึ่งมาจากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางส าเร็จรูปของ Taro 
Yamane ในส่วนของการวิ เคราะห์ข้อมูลนั้นผู้วิจัยได้ใช้การแจกแจงความถี่  (Frequencies 
Distribution) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) และค้นหาปัจจัยส าคัญในการก าหนดกลยุทธ์ด้วยการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor 
Analysis) จากวิธีการศึกษาวิจัยที่ได้กล่าวไว้ข้างต้น สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 
 

สรุป 

 จากการวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษา
สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานครด้วยกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด” ได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลทั้ง
เชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ แล้วสามารถสรุปผลการวิจัยออกได้เป็น 3 ส่วนด้วยกันดังนี้ 
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 1. ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 2. ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 
 3 .  กรอบกลยุทธ์ ในการ พัฒนาธุ รกิ จวงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิ ง  เขต พ้ืนที่
กรุงเทพมหานครด้วยกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
 โดยมีรายละเอียดของข้อมูลทั้ง 3 ส่วน ดังนี้ 
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ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 ข้อมูลในส่วนนี้เป็นการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพโดยการสอบถามความคิดเห็นของผู้ให้ข้อมูล
ส าคัญ (Key Informants) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งเป็นการสัมภาษณ์นักดนตรีอคูสติกในเขต
กรุงเทพมหานคร และสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสถานบันเทิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งข้อมูลที่ได้
รบัมาทั้งหมดจากส่วนนี้ได้ผ่านการวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูล แล้วน ามาเสนอในรูปแบบของความ
เรียงเพ่ือให้เห็นมุมมองของผู้ให้ข้อมูลส าคัญอย่างชัดเจน โดยเรียงล าดับการน าเสนอข้อมูลตามหัวข้อ 
ดังนี้ 
 

ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์นักดนตรีอคูสติกในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์นักดนตรีอคูสติกในเขตกรุงเทพมหานครนั้น ผู้วิจัยได้ท า
การสัมภาษณ์เชิงลึกนักดนตรีอคูสติกที่มีชื่อเสียงในการประกอบอาชีพในสถานบันเทิง เขต
กรุงเทพมหานคร และมีมาตรฐานการท างานที่ดี จึงท าให้งานค่อนข้างมั่นคง ซึ่งสามารถสรุปประเด็น
สัมภาษณ์จากนักดนตรีอคูสติกในเขตกรุงเทพมหานครได้ ดังนี้ 
 
ประเด็นที่ 1  จุดเริ่มต้นในอาชีพนักดนตรีอคูสติก 

 จากข้อค าถามนี้พบว่านักดนตรีอคูสติกในเขตกรุงเทพมหานครนั้นมีจุดเริ่มต้นที่เหมือนกัน คือ 
การชื่นชอบดนตรี (Music) เหมือนกัน จึงได้ฝึกซ้อม พัฒนาฝีมือ ศึกษาเล่าเรียน เพ่ือประกอบอาชีพที่
ชื่นชอบคือการเล่นดนตรี และการตัดสินใจเลือกอาชีพนักดนตรีอคูสติก เพราะวงดนตรีอคูสติกมีความ
ยืดหยุ่น ในหลายๆด้าน และเป็นที่ต้องการของตลาด หรือสถานบันเทิง 
 
ประเด็นที่ 2  การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค 

 ด้านจุดแข็งนั้นนักดนตรีอคูสติกต้องมีภาพลักษณ์ที่ชัดเจน มีการแสดงที่เป็นตัวของตัวเอง
แตกต่างจากคนอ่ืน การเล่นเพลงได้หลากหลาย และการเอาใจใส่ต่อรสนิยมของลูกค้า เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของผู้ชมอย่างตรงจุด 
 ด้านจุดอ่อนนั้นนักดนตรีอคูสติกมีปัญหาด้านการบริหารจัดการเวลา บุคลิกการแต่งกาย และ
การแกะเพลง เนื่องจากปัจจัยดังกล่าวข้างต้น สามารถแก้ไขได้ โดยการปรับตัว และเลือกรับงานที่มี
รายละเอียดที่เหมาะสมกับตนเอง 
 ด้านโอกาสในการท างานนั้นนักดนตรีอคูสติกจะได้งานต่อเนื่องจากงานที่มีอยู่โดยการบอกต่อ
กัน มากกว่างานที่มาจากโลกอินเตอร์เน็ต 
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 ด้านอุปสรรคนั้นนักดนตรีอคูสติกจะพบปัญหาที่เกิดขึ้นส่วนใหญ่มาจากเพ่ือนร่วมวง และคน
ที่มาแทนในวันที่มีคนลางาน ในด้านทัศนคติ แนวเพลง และความรับผิดชอบในหน้าที่การงาน เช่นการ
แกะเพลง หรือมาสาย และอีกปัจจัยคือเกิดจากด้านอุปกรณ์การแสดง และระบบเครื่องเสียง 
 
ประเด็นที ่3  สภาพการแข่งขันผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติก 

 สภาพการแข่งขันของผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกนั้นถือว่าค่อนข้างสูง เนื่องจากมีผู้
ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกค่อนข้างมาก ด้วยเหตุปัจจัยหลายด้านประกอบกัน เพราะเป็นอาชีพ
อิสระ รายได้ดี สถานประกอบการบันเทิงส่วนใหญ่ก็นิยมจ้าง เพราะราคาถูก และมีความยืดหยุ่นกว่า
เพราะจ านวนคนเล่นน้อย 
  
ประเด็นที่ 4  แนวทางในการแก้ปัญหา ด้านการบริหารจัดการวงดนตรี 

 ส าหรับปัญหาต่างๆ ในการท างานของนักดนตรีอคูสติกในเขตกรุงเทพมหานครสามารถแบ่ง
ประเด็นปัญหาออกได้ ดังนี้ 
 ปัญหาด้านการบริหารจัดการเวลานั้นนักดนตรีอคูสติกจ าเป็นต้องมีการวางแผนการท างาน
ล่วงหน้า วางแผนการเดินทาง และแบ่งเวลาให้เหมาะสมต่อการท างาน 
 ปัญหาด้านมาตรฐานในการท างาน นักดนตรีอคูสติกต้องหมั่นพัฒนาฝีมือตนเองอย่างต่อเนื่อง 
ทั้งการแกะเพลง การสร้างคาแรกเตอร์ในการแสดง การรู้จักปรับตัวให้เข้ากับความต้องการของตลาด
 ปัญหาด้านการรับงานของนักดนตรีอคูสติก ต้องมีการให้เกียรติในการท างาน ดูที่ความ
เหมาะสมเป็นหลักในการรับงาน ต้องรับงานที่ตรงกับความสามารถ การคุยรายละเอียดของงานอย่าง
ชัดเจนจึงส าคัญมาก ดังนั้นการคุยรายละเอียดงานให้ชัดเจนจึงเป็นการแก้ปัญหาในการท างานที่
ต้นเหตุ เพราะการเตรียมความพร้อมอย่างดี ท าให้แกป้ัญหาในการท างานได ้
  
ประเด็นที่ 5  ความคาดหวัง และทิศทางในอนาคตของวงการนักดนตรีอคูสติก 

 ในอนาคตวงการนักดนตรีอคูสติก จะมีอัตราการจ้างงานที่มากขึ้น และจะคงอยู่ได้อย่าง
ยาวนาน เพราะต้นทุนในการจ้างงานค่อนข้างถูก และมีความยืดหยุ่นได้ในจ านวนคนเล่น ในส่วนของ
ความคาดหวังในวงการนักดนตรีอคูสติกคือ การยกระดับมาตรฐานในวงการนักดนตรี อคูสติก หากมี
ผู้สนับสนุน ทั้งภาครัฐและเอกชน ประกอบกับผู้ประกอบอาชีพหมั่นพัฒนาฝีมือ จะท าให้วงการนัก
ดนตรีอคูสติกไปได้ไกลกว่าจุดที่เป็นอยู่ อีกทั้งการฝึกฝนที่มากขึ้น ย่อมได้รับ ผลตอบแทนที่
สมน้ าสมเนื้อกับมาตรฐานของผลงาน ราคากลางของนักดนตรีอคูสติกก็จะมีแนวโน้มที่จะสูงขึ้นตามไป
ด้วย 
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ประเด็นที่ 6  แผนบริหารจัดการในการประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติก 

 นักดนตรีอคูสติกส่วนใหญ่ตั้งใจจะประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกไปจนกว่าจะไม่สามารถ
ประกอบอาชีพนี้ได้ ความจริงจังในการเล่นดนตรีจะจางไปพร้อมกับอายุขัย และร่างกาย จนกว่าความ
เหมาะสมทางวัยวุฒิ และปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ จะบีบรัดให้เราหาทางเลือกอ่ืนมาเสริมเพ่ือด าเนิน
ชีวิตต่อไป 
 
ประเด็นที่ 7  ภาพลักษณ์ การรับรู้ และจดจ าในกลุ่มเป้าหมาย 

 นักดนตรีอคูสติกส่วนใหญ่ จะพยายามให้กลุ่มลูกค้ารู้สึกว่าดนตรีสามารถเยียวยา มากกว่า
การสร้างผลลบให้กับกลุ่มเป้าหมาย สิ่งที่ต้องการให้กลุ่มเป้าหมาย รับรู้ และจดจ า คือการเป็นนัก
ดนตรีที่เป็นเอนเตอร์เทนเนอร์ เพราะนักดนตรีคือผู้ส่งสารของความบันเทิง และความสุข เมื่อสารที่
เราต้องการส่งไปถึงผู้รับ นั่นคือเราได้ท าสิ่งที่เรียกว่าอาชีพนักดนตรี ได้ส าเร็จแล้ว 
 

ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

 ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานครนั้น 
ผู้วิจัยสามารถสรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานครได้ ดังนี้ 
 
ประเด็นที่ 1  แนวคิด (Concept) ของสถานบันเทิง และความต้องการวงดนตรีอคูสติกเพ่ือตอบโจทย์

แนวคิด 

 แนวคิด (Concept) ร้านส่วนใหญ่เน้นการตอบโจทย์ลูกค้าที่ต้องการพักผ่อน มีความอบอุ่น
และเป็นกันเอง และค านึงถึงความชอบที่หลากหลายของลูกค้าเป็นที่ตั้ง ดังนั้น วงดนตรีอคูสติกที่ทาง
ร้านส่วนใหญ่ต้องการ จึงต้องตอบโจทย์ความหลากหลายของลูกค้าได้เป็นอย่างดี ต้องสามารถเอาหน้า
งานอยู่ แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ และเข้าถึงอารมณ์ของลูกค้าได้ เป็นอย่างดี การเลือกเพลงให้ตรงใจ
ลูกค้า ทั้งชาวต่างชาติ และชาวไทยจึงเป็นสิ่งที่จ าเป็น แต่ราคาและจ านวนของนักดนตรี ต้องอยู่ภายใต้
งบประมาณที่ร้านก าหนด 
 
ประเด็นที่ 2  จุดเด่นในสถานบันเทิงที่ยกขึ้นมาแข่งขันทางการตลาด 

 จุดเด่นของสถานบันเทิงส่วนใหญ่นอกจากอาหารอร่อย บรรยากาศดี และมีการอ านวยความ
สะดวกสบายให้ลูกค้าแล้ว ที่ขาดไม่ได้คือวงดนตรี หรือนักดนตรี ที่เป็นจุดเด่นในการแข่งขันทาง
การตลาด 
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ประเด็นที่ 3  คุณสมบัติ และเกณฑ์การคัดเลือกวงดนตรีอคูสติก ที่ถูกจ้างงานอย่างต่อเนื่อง 

 คุณสมบัติ และเกณฑ์ในการคัดเลือกนักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติกส่วนใหญ่คัดเลือกจาก
ทักษะการแสดง และทัศนคติ ต้องมีความรับผิดชอบต่อตนเอง ต่องาน และต่อร้าน มีความรับผิดชอบ
เรื่องเวลา มาตรฐานของงาน หมั่นพัฒนาตนเองอยู่เสมอ รวมไปถึงการให้เกียรติตนเอง การดูแล
สุขภาพเสียง และให้เกียรติสถานที่ในเรื่องการแต่งตัว มีความกระตือรือร้น ทั้งหน้างาน และการท า
การบ้านหลังจากที่กลับไป สามารถเอาใจใส่ลูกค้าได้อย่างดี และมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า ความเสมอ
ต้นเสมอปลายคือหลักเกณฑ์ที่ท าให้จ้างงานอย่างต่อเนื่อง 
 
ประเด็นที่ 4  ความคาดหวัง และ ความส าคัญของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

 วงดนตรีอคูสติกมีความส าคัญกับสถานบันเทิงเป็นอย่างมาก เพราะส่งผลต่อรายได้ของสถาน
บันเทิง ส่วนความคาดหวังต่อวงดนตรีอคูสติก คือวงดนตรีอคูสติกสามรถรักษามาตรฐานในการท างาน
ได้เป็นอย่างด ีความรับผิดชอบต่อตนเอง ต่องาน ต่อร้าน และท าให้ลูกค้าพึงพอใจในการรับชม 
 
ประเด็นที่ 5  รายได้ของสถานบันเทิง และการส่งผลต่อรายได้ของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

 รายได้ของสถานบันเทิงมาจากการขายเครื่องดื่ม และอาหารเป็นหลัก กลุ่มลูกค้าที่มาใช้
บริการในสถานบันเทิงจะเน้นกินดื่มและนั่งเสพศิลปะทางดนตรี วงดนตรีอคูสติกจึงมีผลต่อรายได้เป็น
อย่างมาก เพราะช่วยสร้างปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าสร้างบรรยากาศที่ดีท าให้ลูกค้ามาใช้บริการอย่าง
ต่อเนื่อง และยาวนาน ท าให้รายได้ของสถานบันเทิงมีเพ่ิมมากข้ึนตามไปด้วย 
 
ประเด็นที่ 6  อัตราในการจ้างงานวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิง 
 อัตราในการจ้างงานวงดนตรีอคูสติกของสถานบันเทิงนั้น มีทุกวัน ส่วนใหญ่จะจ้างงานอย่าง
ต่อเนื่องตลอดเวลาที่เปิดท าการ 
 

ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

 ข้อมูลในส่วนนี้มากจากการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มผู้ชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกใน
สถานบันเทิง เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ราย ด้วยวิธีการเลือกสุ่มโดยใช้ความน่าจะเป็น ซึ่งมา
จากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางส าเร็จรูปของ Taro Yamane โดยเรียงล าดับการน าเสนอข้อมูลตาม
หัวข้อ ดังนี้ 
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ส่วนที่ 1  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 กลุ่มผู้ชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง เขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย โดยมีอายุระหว่าง 23-27 ปี ซึ่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด และมีวุฒิการศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพอิสระ/นักดนตรี โดยมีรายได้ต่อเดือน 
15,001 – 25,000 บาท 
 
ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง เขต

กรุงเทพมหานคร ความคาดหวังและความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อการแสดงของวงดนตรีอคูสติก 

 กลุ่มผู้บริโภค หรือผู้ชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานครนั้น 
ส่วนใหญ่จะรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง สัปดาห์ละครั้ง โดยมีเหตุผลในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานบันเทิงคือ เพ่ือพบปะสังสรรค์ ซึ่งเหตุผลที่ท าให้ตัดสินใจเลือกรับชมการ
แสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงของผู้บริโภคส่วนใหญ่คือ การสร้างความบันเทิง (Entertain) 
หรือการสร้างความสนุกสนาน ขณะท าการแสดง โดยแนวเพลงที่ผู้บริโภคชื่นชอบในการแสดงดนตรีใน
สถานบันเทิงส่วนใหญ่คือ เพลงที่ได้รับความนิยมในอดีต 
 
ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถาน

บันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

 ความคิดเห็นของผู้ชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 
เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 
เขตกรุงเทพมหานคร โดยมีภาพรวมแล้วอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 4.1958 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานอยู่ที่ 0.77299 อย่างไรก็ตามเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่า ผู้ชมการแสดงของวง
ดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง เขตกรุงเทพมหานครอยู่ในระดับ
มาก ทั้งนี้สามารถเรียงล าดับค่าเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของวง
ดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานครในระดับมาก 4 อันดับแรก คือ  
1. .รู้สึกสนุก และผ่อนคลายจากการรับฟังการบรรเลงดนตรี โดยมีค่าเฉลี่ย 4.3975 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.64462 
2. นักดนตรีมีการรักษามาตรฐาน และคุณภาพของผลงานการแสดงจนจบการแสดง โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.3800 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.67211 
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3. มารยาทบนเวทีของนักดนตรีที่ท าการแสดง โดยมีค่าเฉลี่ย 4.3700 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.69231 
4. คุณภาพของเสียง ขณะรับชมการแสดง โดยมีค่าเฉลี่ย 4.3550 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.75856 
 
ส่วนที่ 4  สรุปผลการวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยเชิงส ารวจ 

 จากผลการวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis :EFA) 
จากจ านวนตัวแปรทั้งสิ้น  34 ตัวแปร  สามารถสกัดองค์ประกอบออกมาได้ทั้ งสิ้น  5 ปัจจัย 
ประกอบด้วย 
 ปัจจัยที่ 1 ผลงานการแสดงบนเวทีของนักดนตรีอคูสติก 
 ปัจจัยที่ 2 รสนิยมของผู้บริโภคในการรับชมการแสดงวงดนตรีอคูสติก 
 ปัจจัยที่ 3 ความเหมาะสมของสถานที่และการประชาสัมพันธ์ 
 ปัจจัยที่ 4 ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภคกับนักดนตรีอคูสติก 
 ปัจจัยที่ 5 คุณสมบัติของวงดนตรีอคูสติก 
 

กรอบกลยุทธ์การด าเนินการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

 ในส่วนนี้จะเป็นการน าเอาผลการวิจัยดังกล่าวข้างต้นในชื่อกลยุทธ์ “I-CARE” มายกตัวอย่าง
เป็นกิจกรรมการด าเนินการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือให้
เห็นถึงแนวทางในการน าเอากลยุทธ์นี้ไปใช้จริง ซึ่งจะท าให้วงดนตรีอคูสติก หรือนักดนตรีอคูสติก 
สามารถมีความได้เปรียบด้านการแข่งขัน และสร้างผลตอบรับในเชิงบวกต่อผู้ชมหรือผู้บริโภค และ
สถานประกอบการบันเทิง หรือเจ้าของธุรกิจสถานบันเทิง อันจะเป็นฐานลูกค้าที่ดีในอนาคต  โดยมี
แนวทางในการบริหารจัดการ เ พ่ือการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง  เขต
กรุงเทพมหานคร ดังนี้ 
 I ( Interaction )   หมายถึง  มีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับกลุ่มเป้าหมาย 
 C ( Customers Tastes ) หมายถึง  มีความใส่ใจในรสนิยมของลูกค้า 
 A ( Attribute )   หมายถึง  มีคุณสมบัติของนักดนตรีที่ดี 
 R ( Respect )   หมายถึง  มีความเคารพต่อตนเอง และอาชีพ 
 E ( Entertainment )  หมายถึง  มีการสร้างความบันเทิงให้กับผู้ชม 
 

ซึ่งสามารถสรุปความหมายทั้ง 5 ข้อได้ดังนี้ 
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 “กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานคร ด้วยกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด”จะสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการ
แสดงวงดนตรีอคูสติกของผู้บริโภค และจะสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจว่าจ้างวงดนตรีอคูสติกของผู้
จ้างงาน หรือเจ้าของร้านได้นั้น ต้องประกอบไปด้วย การมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และเจ้าของร้าน 
หรือ เจ้าของสถานบันเทิง ( Interaction ) เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ชมได้อย่างตรงจุด เป็น
การกระท าหรือการประกอบกิจกรรม ระหว่างนักดนตรี กับกลุ่มลูกค้า และเจ้าของกิจการสถาน
บันเทิง หรือผู้ว่าจ้างเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลลัพธ์ที่ดี การมีปฏิสัมพันธ์ ความสัมพันธ์ หรือการสื่อสารที่ดี 
ย่อมตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด และท าให้เกิดการจ้างงานต่อเนื่อง
ต่อไป รวมไปถึงมีความใส่ใจในรสนิยม หรือความชอบของกลุ่มเป้าหมาย ( Customers Tastes ) 
ความใส่ใจในรสนิยมของกลุ่มเป้าหมาย การสังเกตพฤติกรรมผู้บริโภค และลักษณะภายนอก อาทิ 
อายุ บุคลิก หรือโอกาสในการเข้าใช้บริการสถานบันเทิง สังเกตอารมณ์ความรู้สึก ท าให้นักดนตรี
สามารถถ่ายทอดผลงานเพลงออกมาได้ตรงใจกลุ่มเป้าหมาย ท าให้เกิดความประทับใจ และกลับมาใช้
บริการอีกในครั้งต่อไป ประกอบกับการมีคุณสมบัติของนักดนตรีที่ดี ( Attribute ) ความสามารถใน
การแสดงดนตรี จากประสบการณ์ และการฝึกฝน การแสดงตัวตนและสร้างจุดเด่นกับตนเองให้
ชัดเจน เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน รวมไปถึงการที่จะต้องมีการวางตัวที่ดี เพ่ือรักษา
มาตรฐานในการท างาน และสร้างความน่าสนใจในการติดตาม รวมถึงเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อ
ผู้จ้างงาน หรือสถานบันเทิงอีกด้วย ประกอบกับ มีความเคารพต่อตนเอง และอาชีพของตน  
( Respect ) เพราะความเคารพในตนเอง เคารพความสามารถ และศรัทธาในอาชีพ เป็นสิ่งส าคัญที่
จะพัฒนาศักยภาพนักดนตรีต่อไป รวมไปถึงการดูแลตนเองให้พร้อมส าหรับการท างาน และการเคารพ
ความสามารถของตนที่จะไม่กดมูลค่าของผลงานจากเม็ดเงิน สุดท้ายคือนักดนตรีอคูสติกจะต้องสร้าง
ความบันเทิงให้กับผู้ชมได้ (Entertainment) มีความสนุกสนาน เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ชม 
สร้างความน่าสนใจและก่อให้เกิดการติดตามของผู้ชมอย่างต่อเนื่อง 
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กิจกรรมกลยุทธ์เชิงนวัตกรรม 

 

I Strategies 

แนวคิดกลยุทธ์ 

 ส าหรับ “I Strategies” กลยุทธ์ I – Interaction คือกลยุทธ์ที่มีความเกี่ยวข้องกับการมี
ปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และเจ้าของร้าน เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ชมได้อย่างตรงจุด เป็น
การกระท า การสร้างสัมพันธ์อันดีหรือการประกอบกิจกรรม ระหว่างนักดนตรี กับกลุ่มลูกค้า และ
เจ้าของกิจการสถานบันเทิง หรือผู้ว่าจ้างเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลลัพธ์ที่ดี การมีปฏิสัมพันธ์ ความสัมพันธ์ 
หรือการสื่อสารที่ดี ย่อมตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด และท าให้เกิดการ
จ้างงานต่อเนื่องต่อไป โดยการมีความสัมพันธ์อันดีกับผู้อ่ืนนั้น ( เอมอร กฤษณะรังสรรค์, 2561 ) 
กล่าวว่าเป็นสิ่งจ าเป็นในการมีชีวิตอยู่ของมนุษย์ พัฒนาการทางสังคมและความคิดความเข้าใจของ
บุคคล พัฒนาขึ้นจากการมีสัมพันธภาพกับผู้อ่ืน เอกลักษณ์ของแต่ละบุคคล ความส าเร็จในอาชีพ การ
ค้นพบความหมายของชีวิตและสุขภาพจิต ล้วนได้รับผลกระทบจากการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 
มนุษย์แต่ละคนถูกหล่อหลอมจากประสบการณ์ให้มีความคิด ความเชื่อ ทัศนคติ และค่านิยม ที่
แตกต่างกัน ดังนั้นการเชื่อม ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล จึงต้องอาศัยความเข้าใจถึงปัจจัยที่ส าคัญที่
ส่งผลต่อสัมพันธภาพที่มีระหว่างกัน เพ่ือบุคคลทั้งสองฝ่าย จะได้ประสบความส าเร็จในการสร้าง
ปฏิสัมพันธ์ที่ดีต่อกัน ซึ่งคุณค่าของปฏิสัมพันธ์ระหว่างบุคคลนั้น บุคคลเรียนรู้จักตนเองได้จากการมี
ความสัมพันธ์กับผู้อ่ืน จากปฏิสัมพันธ์นี้ บุคคลจะได้รู้จุดเด่น และจุดด้อยของตนเอง รู้และเข้าใจถึง 
ความแตกต่างระหว่างบุคคล รวมทั้งเรียนรู้ความเป็นจริงของโลก โดยปฏิสัมพันธ์อันดีระหว่างบุคคล 
จะช่วยให้การเรียนรู้ เป็นไปโดยไม่บิดเบือน มีการยอมรับและเข้าใจสิ่งที่เกิดขึ้นอย่างที่เป็นจริง ดังนั้ น
การมปีฏิสัมพันธ์อันดีระหว่างบุคคล จึงเป็น กุญแจส าคัญท่ีจะน าบุคคลไปสู่ การพัฒนาเอกลักษณ์ของ
ตนเอง การมีความรู้สึกว่าชีวิตมีความหมายและมีคุณค่า และการมีสุขภาพจิตที่ดีและสามารถพัฒนา
ตนให้ไปถึงศักยภาพสูงสุดของตนได้ การมีปฏิสัมพันธ์อันดีระหว่างบุคคล นอกจากจะช่วยพัฒนาขีด
ความสามารถของนักดนตรีแล้ว ย่อมตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด และ
ท าให้เกิดการจ้างงานต่อเนื่องต่อไป ซึ่งการมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีของนักดนตรี เพ่ือให้เกิดการพัฒนาธุรกิจ
วงดนตรีอคูสติก มีวิธีการด าเนินการ ดังนี้ 
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ขั้นตอนการด าเนินการตามกลยุทธ์ I – Interaction 
1. ปฏิสัมพันธ์ระหว่างบุคคล โดย การยอมรับและให้เกียรติ  

การยอมรับและให้เกียรติ หมายถึง การยอมรับลักษณะส่วนตัวหรือลักษณะเฉพาะของบุคคล
ตามที่เขาเป็น ให้เกียรติและเคารพ ในคุณค่าของบุคคล มีความเป็นมิตร และความอบอุ่นใจแก่ผู้อ่ืน  
ด้วยความจริงใจ และใส่ใจในส่วนของความรู้สึกเป็นที่ตั้ง เป็นองค์ประกอบพ้ืนฐานที่มีความส าคัญเป็น
อย่างมากในการประกอบอาชีพนักดนตรี ที่เป็นงานฟรีแลนซ์ ที่ต้องอาศัยการมี Connection หรือมี
ความสัมพันธ์อันดีต่อกลุ่มเป้าหมาย เพราะส่วนใหญ่จะได้งานจากการบอกต่อกัน การม ีConnection 
ที่ดีจึงส าคัญมาก โดยมีวิธีการด าเนินการ ดังต่อไปนี้  

1. มีความเป็นมิตร 
การยอมรับลักษณะส่วนตัว หรือลักษณะเฉพาะของบุคคลตามที่เขาเป็น ให้เกียรติ  และ

เคารพ ในคุณค่าของบุคคล ความเป็นมิตรนี้ จะสร้างความอบอุ่นใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ท าให้สามารถ
วางใจ ที่จะติชมผลงานของนักดนตรีได้ หากเป็นที่ยอมรับ หรือเป็นที่ชื่นชอบต่อกลุ่มเป้าหมาย ทั้ง
กลุ่มลูกค้า และผู้ประกอบการสถานบันเทิง จะให้ท าให้มีฐานแฟนคลับเพ่ิม เกิดการติดตามเพ่ือมา
รับชมอย่างต่อเนื่อง และส่งผลต่อรายได้ให้กับกลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้ประกอบการ อันจะท าให้นักดนตรี
มีอัตราในการจ้างงานที่ม่ันคงตามไปด้วย 

2. ใส่ใจในรายละเอียด 
การใส่ใจในรายละเอียดของกลุ่มลูกค้านักดนตรีอคูสติกต้องสังเกตได้ว่าลูกค้ามี filling แบบ

ไหน จะชอบฟังแนวดนตรีแบบใด ทั้งช่วงอายุ การที่ลูกค้ามาแบบเดี่ยว หรือแบบคู่ หรือแบบกลุ่ม 
ความรู้สึกในการมาเที่ยวสถานบันเทิงจึงต่างกัน การสังเกตและใส่ใจจึงส าคัญมาก เมื่อนักดนตร ี
อคูสติกใส่ใจบวกกับผลงานที่ออกมาเป็นตัวเอง นักดนตรีอคูสติกถึงจะเข้าไปอยู่ในใจลูกค้าได้  
ประกอบกับการใส่ใจ ในสิ่งที่ผู้ประกอบการต้องการประกอบกันด้วย เป็นสิ่งส าคัญอย่างมากในการ
เป็นส่วนหนึ่งของสถานบันเทิง 

3. การสื่อสารที่ด ี
หากกลุ่มเป้าหมายรู้สึกชื่นชอบการแสดงของนักดนตรีอคูสติก หรือวงดนตรีอคูสติก การ

สื่อสารที่ดีจึงส าคัญมาก การนอบน้อมถ่อมตน วิธีการสื่อสาร ที่สามารถสร้างกลุ่มผู้ติดตาม และ 
ช่องทางในการติดต่อสื่อสาร จึงเป็นสิ่งที่จ าเป็นอย่างยิ่ง 
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ขั้นตอนการสร้างปฏิสัมพันธ์ ในกลยุทธ์ I– Interaction 
1. การพูดคุย 
โดยเฉพาะช่วงเริ่มต้นความสัมพันธ์ระหว่างนักดนตรีอคูสติกกับผู้ว่าจ้าง ซึ่งก็คือ เมื่อ  

นักดนตรีอคูสติกได้งานใหม่ พยายามถามข้อมูลต่างๆ และถามค าถามต่างๆ กับผู้จ้างงาน เพ่ือให้ได้
ข้อมูลและสิ่งที่ผู้ว่าจ้าง หรือเจ้าของสถานประกอบการบันเทิงต้องการ และเป็นการกระชับ
ความสัมพันธ์ที่ดีในการจ้างงานต่อเนื่องต่อไป ซึ่งสิ่งที่จะได้จากการพูดคุยก็คือ เป็นการหาข้อมูลให้แก่
ตัวเอง 

อย่างไรก็ดี จะต้องไม่พยายามพูดคุยเรื่องต่างๆ กับผู้ว่าจ้างอย่างต่อเนื่องจริงจังมากนัก 
เว้นเสียแต่ว่าผู้ว่าจ้างยินดีที่จะสนทนาด้วย ซึ่ งวิธีการที่ดีที่สุดที่จะท าให้ทราบว่าผู้ว่าจ้างยินดีที่จะ
สนทนาด้วยหรือไม่ก็คือ การถามผู้ว่าจ้างไปตามตรงว่าสะดวกท่ีจะพูดคุยด้วยหรือไม่ 

 
2. รับทราบในสิ่งท่ีผู้ว่าจ้างพูด 
เจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้าง จะชื่นชอบนักดนตรีอคูสติกที่ "รับฟังเชิงตอบรับ" 

เมื่อผู้ว่าจ้างเสนอแนะแนวทางการท างานที่ดีให้แก่นักดนตรี นักดนตรีจะต้องท าให้ผู้ว่าจ้างเห็นว่าได้รับ
ทราบในข้อเสนอแนะนั้น 

 
3. ให้ความร่วมมือ 
เมื่อเจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้าง มีความคิดอะไรใหม่ที่เหมาะสม นักดนตรีอคู

สติกควรที่จะตอบสนองต่อความคิดนั้นในเชิงสนับสนุน แทนที่จะโต้แย้ง  สิ่งส าคัญ คือจะต้องแสดง
ความตั้งใจที่จะช่วยคิดหาหนทางที่จะท าให้สิ่งนั้นส าเร็จลงได้ 

 
4. สร้างความสัมพันธ์ 
เจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้างจะชื่นชมนักดนตรีอคูสติก ถ้าหากว่าเจ้าของกิจการ

สถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้าง ได้เห็นว่านักดนตรีสามารถสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าหรือผู้ใช้บริการ
สถานบันเทิงได้ และจากนั้น เมื่อนักดนตรีได้เรียนรู้เรื่องต่างๆ เช่น วิธีการให้บริการลูกค้าที่มี
ประสิทธิภาพ นักดนตรีก็ควรน าเรื่องราวเหล่านั้นไปบอกเล่าให้แก่เจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้
ว่าจ้างฟัง จะช่วยให้นักดนตรีได้มีโอกาสก้าวหน้าในงานท างานอีกด้วย ซึ่งการสร้างความสัมพันธ์ที่ว่า
ถ้าปฏิบัติอย่างต่อเนื่องก็จะประสบความส าเร็จ และสร้างความมั่นคงให้กับอาชีพนักดนตรีอคูสติกได้ 
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5. ท าความเข้าใจในการปฏิบัติตัวให้เหมาะสม 
ต้องสังเกตว่าเจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้าง เป็นคนที่ชอบให้ความส าคัญใน

รายละเอียดต่างๆ หรือไม่สนใจในรายละเอียดมากเท่าไรนัก เพราะคุณลักษณะประจ าตัวของเจ้าของ
กิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้างนั้นเป็นสิ่งที่มีความส าคัญอย่างมาก ดังนั้น สิ่งที่มีความส าคัญเช่นกันก็
คือ นักดนตรีจะต้องท าความเข้าใจว่าเจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้างคาดหวังหรือต้องการ
อะไรจากนักดนตรีอคูสติกบ้าง เช่น เจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้างที่เป็นคนละเอียดก็จะ
คาดหวังให้นักดนตรีที่เล่นประจ าในร้านของตนเป็นคนละเอียดในเรื่องเล็กๆ น้อยๆ ด้วย อาทิเรื่องการ
แต่งกาย แนวเพลง และการวางตัว รวมไปถึงฝีมือและความสามารถในการแสดงดนตรี แต่เจ้าของ
กิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้าง ที่ไม่มีเวลาพิจารณาในรายละเอียดเรื่องต่างๆ มากนัก จริงๆ แล้วก็
อาจจะชื่นชอบนักดนตรีที่ให้ความส าคัญในรายละเอียดของงานหรือเรื่องต่างๆ เช่นกัน 

 
6. ไม่ปฏิบัติในสิ่งท่ีเจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้างไม่ชอบ 

 ต้องสังเกตว่าเจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้าง ไม่ชอบอะไรก็หลีกเลี่ยง เช่น เพลงที่
ผู้ประกอบการไม่ชอบ การปฏิบัติตน หรือ การแต่งกายแบบท่ีผู้ว่าจ้างไม่ชอบ เป็นต้น 
 

7. คาดการณ์ความต้องการของเจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้าง 
เมื่อนักดนตรีได้ท างานกับเจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้าง มาสักระยะหนึ่งแล้ว ก็จะ

สามารถคาดเดาถึงข้อมูลต่างๆ ที่เจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้างต้องการได้ และลงมือท างาน
ให้เกิดการพัฒนาได้ตรงใจกลุ่มเป้าหมาย นับเป็นสิ่งส าคัญอย่างมาก 
 

2. ปฏิสัมพันธ์ โดย สื่อสังคมออนไลน์ 
ทุกวันนี้สื่อสังคมออนไลน์เป็นองค์ประกอบพ้ืนฐานที่มีความส าคัญส าหรับธุรกิจที่ประสบ

ความส าเร็จ รวมทั้งร้านอาหาร สถานบันเทิง และนักดนตรี หากไม่มีสื่อสังคมออนไลน์ อาจท าให้
พลาดโอกาสที่ยิ่งใหญ่ ในการปฏิสัมพันธ์ และจูงใจผู้ที่อาจเป็นลูกค้าในอนาคต ในตอนแรกเริ่มต้นจาก
จ านวนเล็กน้อยด้วยการใช้ Facebook เพ่ือแชร์กิจกรรม และสิ่งที่พิเศษประจ าวัน จากนั้น เริ่มต้นใช้ 
Twitter เพ่ือพูดคุยกับลูกค้า และใช้ Instagram เพ่ือบันทึกภาพการแสดงวงดนตรี และสร้างความ
โดดเด่นให้กับสิ่งที่เป็นกิจกรรมพิเศษ ใช้แพลตฟอร์มสื่อสังคมออนไลน์เหล่านี้ในการสร้างความมี
ชีวิตชีวา และ “แบรนด์” เพ่ือแสดงให้เห็นว่าธุรกิจดังกล่าว คือค าตอบส าหรับทุกอย่างที่กลุ่มเป้าหมาย
ก าลังค้นหา ซึ่งสื่อออนไลน์เหล่านี้คือเครือข่ายสังคมออนไลน์  ที่จะท าให้สามารถสื่อสารกับ
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ กว้างขวาง และมีหลายรูปแบบ โดยการใช้ข้อความ ภาพ เสียง
และวิดีโอในการน าเสนอสิ่งต่างๆ ในยุคปัจจุบันที่สังคมออนไลน์ก าลังเป็นที่นิยมอย่างมากโดยมีสื่อ 
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Facebook, Instagram เป็นสังคมออนไลน์หลักของประเทศไทย การสร้าง “Instagram หลัก”หรือ 
“Facebook Fan Page” หรือที่เรียกสั้นๆว่า “เพจ” นั้นจึงมีความส าคัญเป็นอย่างมาก เพราะคือ
ช่องทางหลักอย่างหนึ่งที่จะท าให้นักดนตรีหรือ วงดนตรีอคูสติก สามารถติดต่อสื่อสารและมี
ปฏิสัมพันธ์กับกลุ่มเป้าหมายได้ โดยมีวิธีการด าเนินการดังต่อไปนี้ 

1. การสร้าง Facebook Fan Page ส าหรับนักดนตรีอคูสติก 
การติดต่อสื่อสาร และมีปฏิสัมพันธ์กับกลุ่มเป้าหมายโดยการใช้สื่อสังคมออนไลน์ เป็นช่องทางที่

สะดวกและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว สามารถมองเห็นข้อมูลที่ชัดเจน วิเคราะห์

กลุ่มเป้าหมายและพฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง โดยมีวิธีการด าเนินการ ดังนี้ 

 1.1 การก าหนดประเภทของเพจ 
  ส าหรับการเลือกประเภทของเพจที่จะใช้ในการประชาสัมพันธ์นักดนตรีหรือวง
ดนตรีอคูสติกนั้นควรตั้งค่าประเภทของเพจเป็น “ศิลปิน วงดนตรีหรือบุคคลสาธารณะ” เพราะมีความ
เหมาะสมกับนักดนตรีหรือวงดนตรีอคูสติกที่ต้องการจะสร้างแบรนด์ให้กับตนเอง อีกทั้งยังเป็นการ
สร้างความเข้าใจระหว่างนักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติกกับกลุ่มเป้าหมายว่าจุดมุ่งหมายในการสร้าง
เพจคืออะไร กลุ่มเป้าหมายจะเข้าถึง และติดตามได้สะดวกยิ่งขึ้น 
 1.2 การก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้กับเพจ 
  การก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้กับเพจ คือ การท าข้อตกลงกับ Facebook ว่านักดนตรี
หรือวงดนตรีอคสูติก ต้องการกลุ่มเป้าหมายแบบใด อายุ หรือ เพศใด มีความสนใจเกี่ยวกับอะไร และ
ใช้ภาษาใด ซึ่งกลุ่มเป้าหมายของนักดนตรีหรือวงดนตรีอคูสติก นั้นมีหลายช่วงอายุ แต่ส่วนใหญ่จะอยู่
ที่ 23-27 ปี ทั้งเพศชายและเพศหญิง ส่วนภาษานั้นเป็นภาษาไทย และภาษาอังกฤษ 
 1.3 การก าหนดรูปภาพโปรไฟล์ 
  โปรไฟล์มีความส าคัญต่อภาพลักษณ์บนโลกออนไลน์เป็นอย่างมาก เนื่องจากเป็น
ภาพที่ผู้ชมจะต้องพบเห็นทุกครั้งที่มีการเคลื่อนไหวด้วยเพจ ดังนั้นการก าหนดรูปภาพโปรไฟล์ควรเป็น
ภาพของ นักดนตรีหรือวงดนตรีอคูสติก หรือเป็นรูปโลโก้ของนักดนตรีหรือวงดนตรีอคูสติกเอง และ
จะต้องมีความชัดเจน ซึ่งขนาดของภาพโปรไฟล์ที่เหมาะสมคือ 960x960 Pixels 
 1.4 การก าหนดรูปภาพหน้าปก 
  รูปภาพหน้าปกถือว่าเป็นสื่อประชาสัมพันธ์สิ่งต่างๆที่เกี่ยวข้องกับนักดนตรีหรือวง
ดนตรีอคูสติก เสมือนเป็นหน้าต่างเข้าไปสู่รายละเอียดอ่ืนๆ จึงต้องมีภาพที่อธิบายองค์ประกอบ
โดยรวมของนักดนตรีหรือวงดนตรีอคูสติก เป็นอย่างดี เช่น ภาพลักษณ์ของนักดนตรีหรือวงดนตรี 
อคูสติก ประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับการแสดงดนตรี ซึ่งถ้าหากเป็นการประชาสัมพันธ์ควรจะมีข้อมูลต่างๆ
ให้ครบถ้วนและชัดเจนด้วย ซึ่งขนาดของรูปภาพหน้าปกที่เหมาะสมคือ 828x315 Pixels 
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 1.5 การสร้าง Content ส าหรับเพจ 
  ส าหรับเพจของนักดนตรีหรือวงดนตรีอคูสติกนั้นจะมี Content หลักๆก็คือการ
น าเสนอผลงานการแสดงดนตรีเพ่ือให้ผู้ชมได้รับรู้และติดตาม นอกเหนือจากผลงานแล้วก็ควรจะมี  
Content อ่ืนๆที่มีปฏิสัมพันธ์กับผู้ชมบ้าง เช่น รูปภาพของนักดนตรีหรือวงดนตรีอคูสติก เพ่ือให้ผู้ชม
รับรู้ถึงมุมมองด้านอ่ืนๆ ของนักดนตรี ตารางการท างาน รายละเอียดการแสดง หรือผลงาน Cover 
และผลงานเพลงของนักดนตรีเองด้วย 
 1.6 การจ่ายเงินโฆษณากับ Facebook 
  การจ่ายเงินโฆษณากับ Facebook นั้นถือเป็นอีกวิธีหนึ่งในการเผยแพร่ผลงานที่มี
ความสะดวกรวดเร็วต่อนักดนตรีหรือวงดนตรีอคูสติกมาก แต่ต้องอาศัยการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผู้บริโภคที่ดีจึงจะท าให้การโฆษณามีประสิทธิภาพและคุ้มค่ากับการลงทุน การลงโฆษณานี้เหมาะ
ส าหรับนักดนตรีหรือวงดนตรีอคูสติกที่เพ่ิงจะเริ่มต้นสร้างเพจได้ไม่นาน ยังไม่มีฐานผู้ฟังที่แน่นอนและ
ไม่มีใครรู้จัก การจ่ายเงินโฆษณาในช่วงแรกจะท าให้การสร้างฐานผู้ฟังได้สะดวกมาก 
 
 โดยสรุปแล้ว ขั้นตอนการสร้างปฏิสัมพันธ์ ในกลยุทธ์ I– Interaction ข้างต้นเป็นแนวทางการ
ท างานอย่างมืออาชีพ ซึ่งจะส่งผลให้เจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้ว่าจ้าง ไว้ใจในผลงานของนัก
ดนตรีทุกครั้ง และเมื่อได้ปฏิบัติตามขั้นตอนดังกล่าว ก็จะท าให้เจ้าของกิจการสถานบันเทิงหรือผู้
ว่าจ้าง ได้เห็นว่านักดนตรีอคูสติกนั้นมีความตั้งใจ และเอาการเอางาน สมควรที่จะเป็นส่วนหนึ่ งของ
ทีมงานคุณภาพในองค์กร หรือสถานบันเทิงอย่างแท้จริง 
 

C Strategies 

แนวคิดกลยุทธ์ 
 “C Strategies” เป็นกลยุทธ์ที่ เกี่ ยวข้องกับรสนิยมของลูกค้า  หรือความชอบของ
กลุ่มเป้าหมาย C Strategies ( Customers Tastes ) ภายใต้กรอบพฤติกรรมผู้บริโภคให้ตรง
วัตถุประสงค์ ตรงกลุ่มเป้าหมาย และเลือกใช้อย่างถูกต้อง ความใส่ใจในรสนิยมของกลุ่มเป้าหมาย 
การสังเกตพฤติกรรมผู้บริโภค และลักษณะภายนอก อาทิ อายุ บุคลิก หรือโอกาสในการเข้าใช้บริการ
สถานบันเทิง สังเกตอารมณ์ความรู้สึก ท าให้นักดนตรีสามารถถ่ายทอดผลงานเพลงออกมาได้ตรงใจ
กลุ่มเป้าหมาย ท าให้เกิดความประทับใจ และกลับมาใช้บริการอีกในครั้งต่อไป  
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ขั้นตอนการด าเนินการตามกลยุทธ์ C - Customers Tastes 
1. กลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้ประกอบการสถานบันเทิง 

การท างานในสถานบันเทิงจ าเป็นต้องมีการคุยรายละเอียดของงานให้ชัดเจน ทั้งสถานที่ ฐาน
อายุของลูกค้า เพราะรายละเอียดของงาน จะสามารถท าให้นักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติกท าการบ้าน 
และเตรียมตัวได้ดี หรือว่าถ้ารายละเอียดงานไม่เหมาะสมกับนักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติกนั้น นัก
ดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติกจะได้ปรับตัวถูก หรือปฏิเสธงาน ได้ทันท่วงที เพราะงานแต่ละงานไม่
เหมือนกนั บางงานต้องการนักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติก ที่สามารถ เอนเตอร์เทนสนุก ทะลึ่งได้ หรือ
สามารถพูดหยาบคายได้ เพ่ืออรรถรสในการรับชม แต่บางงานต้องการนักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติก 
ไปร้องเพลงอย่างเดียว เอนเตอร์เทนสุภาพ ไม่ต้องการฮา เน้นความเนี้ยบเป็นหลัก และเป็นทางการ  
รายละเอียดของงานจึงส าคัญมาก รวมไปถึงการแต่งตัวในแต่ละงาน การเลือกเพลง การเอนเตอร์เท
รน ประกอบกับการท าการบ้านในงานที่รับมา เป็นสิ่งที่นักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติก ต้องตัดสินใจว่า
เลือกที่จะรับ หรือไม่รับงานนั้น โดยต้องดูที่ความเหมาะสมเป็นหลัก การให้เกียรติในการท างานนั้น
ส าคัญมาก เพราะเป็นภาพจ า การตัดสินใจรับงาน และการคุยรายละเอียดงานให้ดี เป็นการแก้ปัญหา
ในการท างานที่ต้นเหตุ เพราะถ้าเราเตรียมความพร้อมอย่างดีแล้ว ปัญหาในการท างานอาจไม่เกิดขึ้น  
ดังนั้นนักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติกต้องเข้าถึงรสนิยมของลูกค้า หรือความชอบของกลุ่มเป้าหมาย ใน
ส่วนของข้อนี้คือผู้ประกอบการสถานบันเทิง หรือผู้ว่าจ้าง ว่าต้องการรายละเอียดงานแบบใด 
เหมาะสมกับตัวเองหรือไม่ เพ่ือการเป็นส่วนหนึ่งของสถานบันเทิง การเข้าถึงรสนิยม และความชอบ
ของผู้ประกอบการสถานบันเทิงจึงส าคัญมาก และจะส่งผลต่อความมั่นคงในงานนั้นอีกด้วย อาชีพนัก
ดนตรีไม่ใช่แค่การแข่งขันเพ่ือความอยู่รอดเพียงอย่างเดียว และไม่ใช่การแข่งขันเชิงพาณิชย์อย่างเต็ม
รูปแบบ แต่เป็นการแข่งขันเรื่องความสุขของการอยู่ร่วมกันในอาชีพตัวเอง เพ่ือจะให้ตัวเองเป็นผู้ที่มี
ความสุขที่สุด ถูกกล่าวถึงมากที่สุด ร้านรัก และจ้างงานต่อเนื่องมากที่สุด ต่อให้นักดนตรีจะมีงานน้อย 
แต่มีคนพูดถึงมากก็ถือว่าประสบความส าเร็จ อีกทั้งนักดนตรียังมีความส าคัญต่อร้าน เสมือนกับ 
กับเชฟ ถ้าถามว่าเชฟส าคัญอย่างไร คงต้องตอบว่าถ้าร้านขายอาหารก็ต้องมีคนปรุง แล้วถามว่านัก
ดนตรีส าคัญต่อร้านเสมือนกับ กับเชฟ อย่างไร คงต้องตอบว่า ในขณะทานอาหารคุณไม่เสพดนตรีและ
บรรยากาศ ร่วมกับการรับประทานอาหาร คุณจะมาร้านแบบนี้เพ่ืออะไร 

 
2. กลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้บริโภค หรือผู้ชมที่ใช้บริการในสถานบันเทิง 

การใส่ใจในรายละเอียดของกลุ่มลูกค้านักดนตรีอคูสติกต้องสังเกตได้ว่าลูกค้ามีฟีลลิ่ง แบบ
ไหน จะชอบฟังแนวดนตรีแบบใด ทั้งช่วงอายุ การที่ลูกค้ามาแบบเดี่ยว หรือแบบคู่ หรือแบบกลุ่ม 
ความรู้สึกในการมาเที่ยวสถานบันเทิงจึงต่างกัน การสังเกตและใส่ใจความชอบของกลุ่มเป้าหมายจึง
ส าคัญมาก เมื่อนักดนตรีอคูสติกใส่ใจบวกกับผลงานที่ออกมาเป็นตัวเอง นักดนตรีอคูสติกถึงจะเข้าไป
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อยู่ในใจลูกค้าได้ ประกอบกับนักดนตรีที่สามารถเล่นดนตรีได้หลากหลายแนว เพลงกว้าง ประกอบกับ
ประสบการณ์ในการเล่นดนตรี ที่สามารถประเมินกลุ่มลูกค้าหน้างานได้ ว่าลูกค้าจะฟังเพลงประมาณ
ไหน เล่นเพลงอะไรจึงจะเหมาะสม ไม่ว่าลูกค้าจะอยู่ในช่วงอายุใด ประกอบอาชีพใด หรือชนชาติใดก็
ตาม ถ้านักดนตรีที่เล่นเพลงได้กว้าง จะสามารถเล่นเพลงตอบโจทย์ลูกค้าได้ สามารถสื่อสารได้ตอบ
โจทย์กับกลุ่มลูกค้า เป็นสิ่งส าคัญอย่างมากในการเป็นส่วนหนึ่งของสถานบันเทิง 

 

A Strategies 

แนวคิดกลยุทธ์ 

 “A Strategies” คือกลยุทธ์ที่กล่าวถึงเรื่องของคุณสมบัติของนักดนตรี การวางตัว การรักษา
มาตรฐาน การจัดการภาพลักษณ์ ควรจะมีคุณสมบัติและการวางตัวที่ดีด้วยกลยุทธ์ A Strategies  
( Attribute ) ซึ่งความสามารถในการแสดงดนตรี จากประสบการณ์ และการฝึกฝน การแสดงตัวตน
และสร้างจุดเด่นกับตนเองให้ชัดเจน เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน รวมไปถึงการที่จะต้องมี
การวางตัวที่ดี เพ่ือรักษามาตรฐานในการท างาน และสร้างความน่าสนใจในการติดตาม รวมถึงเป็น
การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อผู้จ้างงาน หรือสถานบันเทิงอีกด้วย 
 
ขั้นตอนการด าเนินการตามกลยุทธ์ A – Attribute 

1. คุณสมบัติของนักดนตรี โดย มีภาพลักษณ์และบุคลิกภาพที่ดี 

 ในการเป็นนักดนตรีอคูสติกนั้นจ าเป็นที่จะต้องมีภาพลักษณ์ที่ชัดเจนเพ่ือที่จะสร้างความ
น่าสนใจให้กับกลุ่มเป้าหมาย ท าให้เป็นที่จดจ า และมีส่วนช่วยให้กลุ่มเป้าติดตามอย่างต่อเนื่อง ซึ่ง
ไม่ใช่เพียงแค่ภาพลักษณ์ภายนอกเท่านั้นแต่นักดนตรีอคูสติก ควรที่จะมีภาพลักษณ์ที่ดี และ
บุคลิกภาพ ที่สามารถแสดงออกมาให้กลุ่มเป้าหมายได้เห็นภาพชัดเจน เนื่องจากการสร้างภาพลักษณ์
ในอุดมคติขึ้นมานั้นไม่ยั่งยืนเท่าการที่เป็นตัวของตัวเอง ซึ่งการที่จะท าให้ภาพลักษณ์มีความชัดเจนนั้น
สามารถท าได้หลายวิธี ดังนี้ 
  1.1 เครื่องแต่งกาย 
  ส าหรับแนวทางการแต่งกายของนักดนตรีอคูสติกนั้นควรที่จะต้องอยู่ภายใต้กรอบ
ของกาลเทศะ และความเหมาะสมของงาน หรือเวทีที่ขึ้นแสดง ควรให้เกียรติสถานที่ และแต่งกาย
อย่างเหมาะสมกับรายละเอียดของงาน อาทิเช่น งานในสถานบันเทิงที่เน้นการเล่นดนตรีที่สุภาพ มี
เสียงเพลงคลอเบาๆ อย่างร้านไวน์ ควรแต่งกายให้เรียบร้อยประมาณหนึ่ง อาจใส่สูทเล่นดนตรีถ้าบาง
ที่ค่อนข้างเข้มงวด หรือ ในสถานบันเทิงที่เน้นความสนุกสนานและไม่เป็นทางการมาก ควรเน้นการ
แต่งกายที่ดึงดูดผู้คนชมได้ หรือบางสถานบันเทิง เน้นความเป็นตัวเองจึงต้องมีสไตล์การแต่งตัวที่
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ชัดเจนให้เข้ากับแนวเพลง เช่นแต่งกายสไตล์เพลงร็อค อคูสติกร็อค และอีกประการหนึ่งคือการแต่ง
กายให้เข้าธีมกับสถานที่ หรือสถานบันเทิงนั้นๆ จะท าให้นักดนตรีเป็นส่วนหนึ่งของร้าน และจะเกิด
ความประทับใจแรกเห็นต่อกลุ่มเป้าหมาย อันจะน าไปสู่การจ้างงานต่อเนื่องต่อไป  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5 การแต่งกายด้วยสูท ในสถานบันเทิงที่เน้นการเล่นดนตรีที่สุภาพ 
เข้าถึงเมื่อ 21 มิถุนายน 2561 เข้าถึงได้จาก https://pantip.com/topic/30469552 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 6 การแต่งกายในสไตล์ของตนเอง ที่ดึงดูดผู้คนชมได้ในสถานบันเทิงที่เน้นความสนุกสนาน 

https://pantip.com/topic/30469552
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เข้าถึงเมื่อ 21 มิถุนายน 2561 เข้าถึงได้จาก http://music.sanook.com/70793/ 
 
  1.2 ทรงผม หนวด เครา ความสะอาดของร่างกาย 
  ส าหรับนักดนตรีอคูสติกนั้น ปฏิเสธไม่ได้เลยว่าเป็นเสมือนจุดสนใจหรือแม่เหล็ก
ดึงดูดความสนใจของกลุ่มลูกค้า หรือผู้ชม นอกจากการแต่งกายที่ดีแล้ว ทรงผมหนวด เครา และความ
สะอาดของร่างกายก็ถือเป็นหนึ่งในจุดดึงดูดด้านภาพลักษณ์พอสมควร การดูแลบุคลิกภาพในส่วนนี้จึง
ส าคัญมาก เพราะลูกค้า หรือกลุ่มเป้าหมายจะได้เห็น และได้รับชมก่อนสิ่งอ่ืน หากดูแล้วจรรโลงใจ ก็
จะสามารถท าให้ลูกค้าประทับใจได้ในแรกเห็น อันจะน าไปสู่ฐานลูกค้าท่ีดีต่อไปในอนาคต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 7 ทรงผมที่สร้างแรงดึงดูดตามสมัยนิยม ไร้หนวดเคราดูสะอาดตา 
เข้าถึงเมื่อ 21 มิถุนายน 2561 เข้าถึงได้จาก 

https://www.redbubble.com/es/people/yovngjae/works/29231921-exo-chanyeol-tocando-
la-guitarra?p=sticker 

 
 
 
 
 
 

https://www.redbubble.com/es/people/yovngjae/works/29231921-exo-chanyeol-tocando-la-guitarra?p=sticker
https://www.redbubble.com/es/people/yovngjae/works/29231921-exo-chanyeol-tocando-la-guitarra?p=sticker
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ภาพที่ 8 ทรงผมสั้นที่สร้างแรงดึงดูดตามสมัยนิยม ตัดแต่งหนวดเคราดูน่าค้นหา 
เข้าถึงเมื่อ 21 มิถุนายน 2561 เข้าถึงได้จาก https://www.posttoday.com/ent/celeb/385176 

 

 
 

ภาพที่ 9 ทรงผมยาวที่สร้างแรงดึงดูดตามสมัยนิยม ไร้หนวดเคราดูน่าค้นหา 
เข้าถึงเมื่อ 21 มิถุนายน 2561 เข้าถึงได้จาก https://twitter.com/hashtag/%E0%B8%99% 

 
  1.3 การแสดงออก 
  ในเรื่องของการแสดงออกนั้นเป็นอีกสิ่งหนึ่งที่นักดนตรีอคูสติกควรตระหนักถึง ไม่ใช่
เพียงแค่การแสดงออกบนเวทีเท่านั้น แต่ยังรวมถึงนิสัยใจคอ บุคลิก กริยาท่าทาง การเลือกใช้ค าพูด 
ทุกสิ่งที่นักดนตรีอคูสติกแสดงออกมาให้ผู้ชมได้พบเห็นนั้นควรจะมีการคิดวิเคราะห์ให้รอบครอบว่าถูก
กาลเทศะหรือไม่ แต่การที่นักดนตรีอคูสติกได้เป็นตัวของตัวเองเป็นที่ต้องคงไว้ ภายใต้กรอบความ
เหมาะสม เพราะการสร้างบุคลิกในอุดมคติขึ้นมานั้นในอนาคตอาจเกิดความเปลี่ยนแปลงได้ 
 

https://www.posttoday.com/ent/celeb/385176
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2. คุณสมบัติของนักดนตรี ในส่วนของ แนวดนตรีที่หลากหลาย และความมีเอกลักษณ์ 

 ในการเป็นนักดนตรีอคูสติกนั้นจะต้องมีแนวดนตรีที่หลากหลาย เพลงกว้าง เพ่ือตอบโจทย์
ลูกค้าท่ีหลากหลาย ทั้งเพศ อายุ ชนชาติ และจุดประสงค์การใช้บริการสถานบันเทิง รวมไปถึงรสนิยม
ที่แตกต่าง หากสามารถเล่นดนตรีได้หลายแนว ก็จะสามารถตอบโจทย์การรับชมการแสดงดนตรีของ
กลุ่มลูกค้าที่หลากหลายได้ แต่ต้องสร้างความแตกต่างที่มีแต่ตนเองเท่านั้นที่ท าได้ ไม่ว่าจะเป็นการ
เลือกแนวเพลงที่มีจังหวะไม่ซ้ าใคร การมิกซ์และการปรับซาวด์ จะต้องมีความเป็นเอกลักษณ์ที่ผู้ชมจ า
ได้ คือการแสดงบนเวทีที่มีลักษณะลายเส้นไม่เหมือนใคร เช่นแบบ One band, One show, One 
perform เป็นโชว์ที่สร้างสรรค์โดยนักดนตรีวงเดียว โชว์แบบนี้ดูได้ที่วงนี้วงเดียว การแสดงลายเส้น
แบบนี้หาดูได้แค่ที่นี่ที่เดียว ทั้งการ Entertain สไตล์การพูด โทนน้ าเสียง การมีปฏิสัมพันธ์กับกลุ่ม
ลูกค้า นักดนตรีอคูสติกต้องมีความเป็นตัวเองเป็นหลัก งานทุกงานก็จะออกมาเป็นโชว์ที่มีเอกลักษณ์
เฉพาะตัว การสร้างความแตกต่างให้กับนักดนตรีอคูสติก โดยการเลือกใช้จุดแข็งของตนเองตามความ
ถนัดมาสร้างเป็นจุดเด่นในการแสดงดนตรี เพ่ือสร้างความน่าสนใจให้กับกลุ่มผู้ชม ถึงแม้ว่าในปัจจุบัน
จะมีอัตราการเพ่ิมขึ้นของนักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติก แต่การสร้างความแตกต่างให้กับตนเองอย่าง
ชัดเจนจะท าให้มีความได้เปรียบเชิงการแข่งขันและจะต้องคงเอกลักษณ์นี้ไว้ให้ผู้ชมได้จดจ าและต้อง
พัฒนาความสามารถของตนเองอย่างต่อเนื่องอีกด้วย 
 

3. รับฟังความคิดเห็นของผู้ชม และเพื่อนร่วมงาน 

 การแสดงของวงดนตรีอคูสติกนั้นมักจะพบกับความคิดเห็นของผู้ชมที่หลากหลาย รวมไปถึง
เพ่ือนร่วมงานที่มีความแตกต่าง และมีความเห็นไม่ตรงกัน ซึ่งมีหลายรูปแบบ เช่น การรีเควสเพลง 
การวิจารณ์ผลงาน การพูดคุยทักทาย หรือข้อผิดพลาดในการท างาน ความยืดหยุ่นในการท างาน และ
ความรับผิดชอบในการรักษามาตรฐานของผลงาน เป็นต้น โดยนักดนตรีอคูสติกไม่สามารถท่ีจะปฏิบัติ
ตามการรีเควสเพลงหรือค าวิจารณ์ได้ครบทุกคน หรือแม้กระทั่งการตอบค าถามของผู้ชมให้ครบ
ทั้งหมดก็ยังเป็นไปได้ยาก ดังนั้น นักดนตรีอคูสติกควรมีการคิดวิเคราะห์อย่างถี่ถ้วนเพ่ือหาจุดพัฒนาที่
เหมาะสมกับตนเองและวงดนตรีของตน และน ามาปรับใช้ให้มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง แต่ก็ควรระวัง
เรื่องของการคล้อยตามความเห็นของผู้ชมจนเสียความเป็นตัวเองไป ควรวิเคราะห์อย่างถี่ถ้วนว่าความ
คิดเห็นไหนที่เหมาะสมแก่การปรับเปลี่ยนจริงๆเท่านั้น นอกจากนี้การปรับปรุงข้อผิดพลาดในการ
ท างาน จากการรับฟังเพ่ือนร่วมงาน เพ่ือพัฒนาการท างานเป็นส่วนส าคัญมาก เพราะวงดนตรีอคูสติก 
จ าเป็นต้องมีความยืดหยุ่นในการท างาน เพราะการแสดงสด จ าเป็นต้องใช้การมีไหวพริบและ
แก้ปัญหาเฉพาะหน้าที่ต้องอาศัยประสบการณ์และความยืดหยุ่น เพ่ือรักษาหน้างานหรือการแสดงบน
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เวทีให้ต่อเนื่องมากที่สุด การปรับปรุงข้อผิดพลาดในการท างานได้เป็นอย่างดีคือการเรียนรู้จาก
ข้อผิดพลาด และรับฟังความคิดเห็นของผู้ชม และเพ่ือนร่วมงานประกอบกันด้วย 
 

4. อดทนต่อทัศนคติในแงล่บและแก้ปัญหาอย่างมีสติ 

 ในการแสดงดนตรีสดของวงดนตรีอคูสติกนั้น เมื่อได้ถ่ายทอดไปสู่คนฟัง ทั้งหน้าเวที และโลก
ออนไลน์ การแสดงทัศนคติจึงเป็นเรื่องที่ท าได้ง่าย ไม่ว่าจะเป็นทัศนคติในแง่บวกหรือในแง่ลบ นัก
ดนตรีควรมีสติในการรับสาร จากผู้วิจารณ์ มีความอดทนอดกลั้นต่อทัศนคติที่เป็นลบ ไม่ควรตอบโต้
โดยใช้อารมณ์ เพราะนอกจากจะไม่ช่วยให้ผู้ชมที่มีทัศนคติในแง่ลบหันกลับมามองในแง่บวกแล้ว ยังมี
โอกาสที่จะท าให้ผู้ชมที่มีทัศนคติในแง่บวกอยู่แล้วหันมามองในแง่ลบได้ ควรใช้การอธิบายด้วยค าพูดที่
สุภาพแทนการโต้ตอบด้วยถ้อยค ารุนแรง นอกจากนี้การแสดงสด จ าเป็นต้องใช้การมีไหวพริบและ
แก้ปัญหาเฉพาะหน้าที่ต้องอาศัยประสบการณ์และความยืดหยุ่น เพ่ือรักษาหน้างานหรือการแสดงบน
เวทีให้ต่อเนื่องมากที่สุด นักดนตรีจึงจ าเป็นต้องมีสติ และมีไหวพริบที่ดี และอดทนต่อสิ่งที่เป็นปัญหา
ในการท างานให้งานออกมาดีที่สุด โดยการสร้างทัศนคติที่เป็นบวก  
 

5. มารยาทและกาลเทศะต่อสถานบันเทิงที่ข้ึนแสดง 

 ส าหรับเรื่องของมารยาทและกาลเทศะต่อการแสดงสดของนักดนตรีอคูสติก หรือวงดนตรีอคู
สติกควรที่จะเข้าใจถึงบริบทและ Concept ของงาน ต้องศึกษาและเข้าใจในรายละเอียดของงาน ว่า
งานสถานบันเทิงนี้ให้ความส าคัญกับอะไร ต้องการให้เน้นการแสดงแบบไหน เน้นการแต่งกายแบบใด 
สามารถสร้างความสนุกสนานประกอบการแสดงได้ในระดับใด ซึ่งนักดนตรีอคูสติก หรือวงดนตรี 
อคูสติกต้องรักษามารยาทและกาลเทศะ นักดนตรีอคูสติก หรือวงดนตรีอคูสติกจะต้องมีความ
รับผิดชอบต่อหน้าที่ และงานของตน ต้องท าการบ้านและผ่านการฝึกซ้อมก่อนมาขึ้นแสดง ตรงต่อ
เวลา ใช้ถ้อยค าที่เหมาะสมในการแสดง ไม่ท ากริยาท่าทางอะไรที่เป็นการดูหมิ่นสถานที่และผู้อื่น 
 

R Strategies 

แนวคิดกลยุทธ์ 
 “R Strategies” คือกลยุทธ์ที่กล่าวถึงเรื่อง การเคารพต่อตนเอง และศรัทธาในอาชีพของตน 
R Strategies ( Respect ) เพราะความเคารพในตนเอง เคารพความสามารถ และศรัทธาในอาชีพ 
เป็นสิ่งส าคัญที่จะพัฒนาศักยภาพนักดนตรีต่อไป รวมไปถึงการดูแลตนเองให้พร้อมส าหรับการท างาน 
และการเคารพความสามารถของตนที่จะไม่กดมูลค่าของผลงานจากเม็ดเงิน ไม่ตีราคาความสามารถ
ของตนเองในราคาที่ต่ ากว่ามาตรฐาน แต่ต้องมีความพยายามพัฒนาฝีมือให้ได้มาตรฐาน เพ่ือรากฐาน
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ที่ดีในอาชีพนักดนตรีต่อไป ซึ่งสามารถด าเนินการด้วยกลยุทธ์ R Strategies ( Respect ) มีวิธีปฏิบัติ
และองค์ประกอบต่างๆ ดังนี้ 
 
ขั้นตอนการด าเนินการตามกลยุทธ์ R – Respect 

1. ต้องมีความเคารพและศรัทธาในตนเอง 
การเคารพต่อตนเอง และศรัทธาในตนเอง หมายความถึง นักดนตรีต้องมีความรับผิดชอบต่อ

ตนเอง ทั้งเรื่องการดูแลตนเอง การเตรียมความพร้อมของร่างกายก่อนไปท างาน อาทิเช่น การดูแล
สุขภาพเสียง ไม่ดื่มน้ าเย็น หรือแอลกอฮอล์มากจนเกินไปเพ่ือรักษาเส้นเสียงไว้ใช้ในการท างานด้าน
การร้องเพลง การดูแลรักษาข้อมือของตนเองเพ่ือการเล่นดนตรี การตรงต่อเวลา และรักษามาตรฐาน
ของงาน หมั่นพัฒนาตนเองอยู่เสมอ แกะเพลงใหม่ๆ รวมไปถึงการให้เกียรติตนเอง และให้ให้เกียรติ
สถานที่ในเรื่องการแต่งตัวด้วย การฝึกซ้อมตนเองทุกวัน เป็นการเพ่ิมศักยภาพในการท างาน และ
เรียนรู้จากประสบการณ์ที่ได้รับจากการท างานมาพัฒนาตนเองให้ไปอยู่ในจุดที่มีศักยภาพมากกว่าเดิม 

 
2. ต้องมีความเคารพ และศรัทธาในอาชีพของตน 

การที่นักดนตรีมีความเคารพต่อการท างานในอาชีพนักดนตรีของตน และศรัทธาในอาชีพนัก
ดนตรีอคูสติก มีความส าคัญต่อวงการนักดนตรีอคูสติกมาก เพราะเป็นกลไก และตัวขับเคลื่อน ทิศทาง
ของอาชีพนักดนตรีอคูสติกในอนาคต การรักษามาตรฐานในเรื่องของการแสดงดนตรี และความมีวินัย
ในการฝึกซ้อม ไม่ตีราคาความสามารถของตนเองในราคาที่ต่ ากว่ามาตรฐาน แต่ต้องมีความพยายาม
พัฒนาฝีมือให้ได้มาตรฐาน ไม่ตัดราคากันเอง เพ่ือรากฐานที่ดีในอาชีพนักดนตรีอคูสติก การเป็น
ฟันเฟืองตัวเล็กๆที่ขับเคลื่อนประเทศ ด้วยกลไกของการเป็นนักดนตรีอคูสติกนั้น ศักยภาพของนัก
ดนตรีเหล่านี้สามารถสร้างรายได้ให้กับประเทศจากการเพ่ิมรายได้ให้กับการท่องเที่ยวสถานบันเทิงได้ 
ถ้ าภาครัฐและเอกชนเห็นความส าคัญตรงนี้  แล้ วสนับสนุนให้มี  การเปิด เทศกาลดนตรี 
อคูสติก ในประเทศไทยเชื่อว่าศักยภาพของนักดนตรีเหล่านี้สามารถสร้างรายได้อย่างมหาศาล ให้กับ
ประเทศไทยได้ ระดับชีวิตและการพัฒนาวงการนักดนตรีอคูสติกจะดีข้ึนเป็นอย่างมาก 
 

E Strategies 

แนวคิดกลยุทธ์ 

 ส าหรับกลยุทธ์ “E Strategies” คือกลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องกับการสร้างความบันเทิงให้กับผู้ชม 
(Entertainment) เนื่องจากพฤติกรรมของผู้ชมที่เข้ามารับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกนั้นส่วน
ใหญ่ต้องการความสุข ความสนุกและความบันเทิงในการรับชม ดังนั้นนักดนตรีหรือวงดนตรีอคูสติกจึง
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ควรที่จะสร้างผลงานที่มีความสนุกสนานและสร้างความบันเทิงให้กับผู้ชมได้ เพ่ือที่จะสร้างความน่า
จดจ า (Recognition) และสร้างความภักดี (Loyalty) ให้กับผู้ชมในระยะยาว นักดนตรีเป็นเอนเตอร์
เทนเนอร์ เพราะนักดนตรีคือผู้ส่งสารของความบันเทิง และความสุข เมื่อสาร ทีน่ักดนตรีต้องการส่งไป
ถึงผู้รับส าเร็จตามเป้าหมาย นั่นคือนักดนตรีได้ท าสิ่งที่เรียกว่าอาชีพนักดนตรี ได้ส าเร็จแล้ว รวมไปถึง
สถานที่ส าหรับการแสดง ที่ส่งผลต่อความบันเทิงในการรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติกด้วยซึ่งวิธี
สร้างความบันเทิงให้กับผู้ชมนั้นมีวิธีด าเนินการ ดังนี้ 
 
ขั้นตอนการด าเนินการตามกลยุทธ์ E – Entertainment 

1. ความบันเทิงจากการแสดงบนเวที 

 ส าหรับนักดนตรีอคูสติกนั้น ผลงานการแสดงบนเวทีถือเป็นเครื่องมือหลักในการน าเสนอ
ผลงาน ดังนั้นผลงานการแสดงบนเวทีควรที่จะสามารถสร้างความบันเทิงให้กับผู้ชมได้เป็นอย่างดี 
เพราะผลงานคือตัวตัดสินว่าผู้ชมจะชอบหรือไม่ นักดนตรีเป็นเอนเตอร์เทนเนอร์ เพราะนักดนตรีคือผู้
ส่งสารของความบันเทิง และความสุข เมื่อสาร ที่นักดนตรีต้องการส่งไปถึงผู้รับส าเร็จตามเป้าหมาย 
นั่นคือนักดนตรีได้ท าสิ่งที่เรียกว่าอาชีพนักดนตรี ได้ส าเร็จแล้ว ดนตรีส าคัญมากกับร้านอาหาร นัก
ดนตรีจึงมีความส าคัญมาก เพราะช่วยเพ่ิมบรรยากาศในการรับประทานอาหาร และสร้างบรรยากาศ
ในการนั่งดื่มมากยิ่งขึ้น ถ้าดนตรีเล่นดี น่ามอง น่าฟัง จะท าให้กลุ่มลูกค้า รู้สึกเพลิดเพลิน และดื่มด่ า
ไปกับบรรยากาศ ส่งผลให้สถานบันเทิงมีรายได้มากขึ้น จากกลุ่มลูกค้า ที่ใช้บริการยาวนานขึ้น และมี 
การสั่งอาหารและเครื่องดื่มมากขึ้นตามไปด้วย ยิ่งถ้าวงดนตรีท าให้ลูกค้าติด ลูกค้าชอบ ยิ่งมีจุดเด่น 
จุดแข็งของวงมากเท่าไหร่ ลูกค้าก็จะรู้สึกว่าต้องมาที่ร้านนี้เท่านั้น ถึงจะได้รับชมการแสดงดนตรีที่ดี
และความรู้สึกตรงนั้นกลับไปอีกครั้ง ลูกค้าก็จะมาที่ร้านนี้อีก เพราะหาฟังจากท่ีอ่ืนไม่ได้นับว่าเป็นการ
สร้างความม่ันคงให้กับอาชีพของนักดนตรีเลยก็ว่าได้ 
 1.1 ใช้การแสดงออกทางสีหน้า 
  ส าหรับการแสดงสดของนักดนตรีอคูสติก หรือวงดนรีอคูสติก ที่มีแนวเพลงที่
หลากหลายนั้น การแสดงออกทางสีหน้าและแววตาก็ถือเป็นวิธีอย่างหนึ่งที่จะสื่อสารอารมณ์ให้กับ
กลุ่มเป้าหมายได้ เช่น การยิ้มขณะเล่นดนตรีนั้นก็เป็นการสื่อสารถึงความสุขและความสนุกให้กับ
กลุ่มเป้าหมายได้ หรือเพลงเร็วที่สนุกมากๆก็สามารถใช้การแสดงสีหน้าโดยย่นจมูก การอ้าปากหรือ
แลบลิ้นเพ่ือสื่อสารถึงความสนุกได้ นอกเหนือจากนี้ยังสามารถใช้การส่งสัญญาณต่างๆผ่านสีหน้าและ
แววตาได้อีกมากมาย เช่น การมองตากลุ่มเป้าหมายขณะท าการแสดง เพ่ือการแสดงออกในการใส่ใจ
และสื่อถึงอารมณ์ในบทเพลงนั้น การพยักหน้า การส่ายหน้า การเงยหน้า เป็นต้น ซึ่งก็แล้วแต่ว่านัก
ดนตรีอคูสติกจะเลือกใช้วิธีการใดเพ่ือแสดงถึงอารมณ์ใดตามเอกลักษณ์ของแต่ละบุคคล 
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ภาพที่ 10 การแสดงออกทางสีหน้าในเพลงที่มีอารมณ์เศร้า 

เข้าถึงเมื่อ 21 มิถุนายน 2561 เข้าถึงได้จาก https://pxhere.com/th/photo/1003511 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 11 การแสดงออกทางสีหน้าในเพลงสนุกสนาน การสื่อสารถึงความสุขและความสนุกให้ผู้ชม 

เข้าถึงเมื่อ 21 มิถุนายน 2561 เข้าถึงได้จาก
https://www.billboard.com/articles/columns/pop/7669968/shawn-mendes-mercy-

acoustic-stream 
 

 1.2 ใช้การแสดงออกทางกิริยาท่าทาง 
  นักดนตรีอคูสติกควรจะสื่อสารให้ผู้ชมได้รับรู้ว่าผลงานนี้มีความสนุกสนาน ความโร
แมนติก ความมันส์ ความสงบ ความเศร้า หรืออ่ืนๆ โดยการแสดงออกทางกิริยาท่าทางของนักดนตรี 
เช่น เพลงร็อค หรือเพลงสามช่า ที่มีความสนุกก็สามารถใช้การโยกตัวหรือกระโดดตามจังหวะเพ่ือ
สื่อสารว่าสนุก หรือเพลงป๊อบจังหวะช้าที่มีเนื้อหาไพเราะนั้นนักดนตรีก็สามารถใช้การเคลื่อนไหวที่ช้า 
อ่อนหวานและลื่นไหล ซึ่งวิธีนี้ก็จะเป็นการสร้างเอกลักษณ์และสร้างการจดจ ากับกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย
ขึ้น 
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1.3 ใช้การแสดงออกทางวาจา 
  นักดนตรีอคูสติกควรจะสื่อสารให้ผู้ชมได้เข้าถึงอารมณ์ของบทเพลงผ่านการพูด ก่อน
และหลังการแสดงดนตรี เ พ่ือความมีส่วนร่วม และความสนใจในการแสดง การพูดคุยกับ
กลุ่มเป้าหมายจึงส าคัญมากเพราะเป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า เพ่ือจะส่งสาร ให้กลุ่มลูกค้า
รู้สึกว่าดนตรีสามารถเยียวยา มากกว่าการสร้างความรู้สึกท่ีเป็นลบ 
 
2. สถานที่ส าหรับการแสดง ส่งผลต่อความบันเทิงในการรับชมการแสดงของวง

ดนตรี 
ส าหรับสถานที่ในการแสดง ที่ส่งผลต่อความบันเทิงในการรับชมการแสดงของวงดนตรี 

อคูสติกนั้น สามารถส่งผลต่อการแสดงดนตรี และการรับชมการแสดงดนตรีเป็นอย่างมาก เนื่องจาก
องค์ประกอบในหลายส่วนทั้ง บรรยากาศ สถานที่ เครื่องเสียง และความสะดวกสบายในการรับชม 
ส่งผลต่อ ความบันเทิง ที่กลุ่มเป้าหมายจะได้รับ จึงจ าเป็นต้องมีสถานที่ และองค์ประกอบที่เหมาะสม
ส าหรับความบันเทิงทุกๆส่วน เพ่ือตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมายที่เลือกใช้บริการสถานบันเทิงในรูปแบบที่มี
วงดนตรีแสดงสด  

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่ 12 สถานทีส่ าหรับการแสดง ที่ส่งผลต่อความบันเทิงในการรับชมการแสดงของวงดนตรีอคูสติก 

เข้าถึงเมื่อ 21 มิถุนายน 2561 เข้าถึงได้จาก 
https://www.facebook.com/477334965773242/photos/a.648050075368396.107374182

7.477334965773242/799397293567006/?type=3&theater 
 
 
 

https://www.facebook.com/477334965773242/photos/a.648050075368396.1073741827.477334965773242/799397293567006/?type=3&theater
https://www.facebook.com/477334965773242/photos/a.648050075368396.1073741827.477334965773242/799397293567006/?type=3&theater
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อภิปรายผล 

 งานวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถาน
บันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร” ได้พบประเด็นส าคัญที่ได้จากการประมวลผลข้อมูลทั้งในเชิงคุณภาพ
และเชิงปริมาณ ที่ เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิ ง เขต
กรุงเทพมหานคร สามารถน าเสนอโดยเรียงตามล าดับวัตถุประสงค์ของการวิจัยดังนี้ 

1. เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้น ในการท างานของนักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติก 
ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพ่ือศึกษาความคาดหวัง และความต้องการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก ของสถานบันเทิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพ่ือศึกษาความคาดหวัง ความต้องการ และพฤติกรรมการรับชม ของผู้บริโภคที่มีต่อการ
แสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 
 4. เพ่ือสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 1. เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้น ในการท างานของนักดนตรี หรือวงดนตรีอคูสติก
ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 3 ราย ให้ความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกัน โดย ปัญหา
เกิดจากการบริหารจัดการเวลา ปัญหาด้านมาตรฐานในการท างานเพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของ
ตลาด และปัญหาด้านการรับงานของนักดนตรีอคูสติก ที่เกิดจากรายเอียดงานที่ไม่ชัดเจน หรือการ
สื่อสารเกี่ยวกับรายละเอียดงานไม่ครบถ้วน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ราเชนทร์ เหมือนชอบ 
(2550) ได้วิจัยเรื่อง “นักดนตรี : ชีวิตบนวิถีการพัฒนา” ซึ่งผลการวิจัยพบว่า ความเปลี่ยนแปลงของ
อาชีพนักดนตรี เมื่อเข้าสู่ความเป็นธุรกิจ จ าเป็นต้องมีการปรับตัวภายใต้ระบบธุรกิจโดยมีกรอบ
แนวคิดว่าอาชีพนักดนตรีนั้นขึ้นอยู่กับการเจริญเติบโตของธุรกิจบันเทิงนักดนตรีจึงต้องมีการปรับตัว
ทั้งด้านเวลาในการท างาน รายเอียดงานในการท างาน และการด ารงชีวิต 
 2. เพ่ือศึกษาความคาดหวังและความต้องการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก ของสถานบันเทิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้ประกอบการนั้นต้องการให้นักดนตรีมีความรับผิดชอบ รักษามาตรฐาน
ของงาน หมั่นพัฒนาตนเองอยู่เสมอ และให้เกียรติสถานที่ในเรื่องการแต่งตัว สามารถเอาใจใส่ลูกค้าได้
อย่างดี และมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า ความเสมอต้นเสมอปลายคือหลักเกณฑ์ที่ท าให้จ้างงานอย่าง
ต่อเนื่อง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุวัฒน์ ทรงเกียรติ (2547) , ได้ท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่
สัมพันธ์กับความพึงพอใจในการจ้างงานนักดนตรีต่างชาติของผู้ประกอบการด้านบันเทิงในจังหวัด
ภูเก็ต” ซึ่งผลการวิจัยพบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ประกอบการที่มีต่อการจ้างงาน 
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นักดนตรีต่างชาติ คือการมีวินัยในตนเอง การแต่งกายสุภาพ ความสามารถในการบรรเลงเพลงได้
หลายแนว รักษามาตรฐานของงาน และมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
 3. เพ่ือศึกษาความคาดหวัง ความต้องการ และพฤติกรรมการรับชม ของผู้บริโภคที่มีต่อการ
แสดงดนตรีอคูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าเหตุผลที่ท าให้ตัดสินใจเลือกรับชมการ
แสดงของวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงของผู้บริโภคส่วนใหญ่คือ การสร้างความบันเทิง (Entertain) 
หรือการสร้างความสนุกสนาน ขณะท าการแสดง โดยแนวเพลงที่ผู้บริโภคชื่นชอบในการแสดงดนตรีใน
สถานบันเทิงส่วนใหญ่คือ เพลงที่ได้รับความนิยมในอดีต ซึ่งสอดคล้องกับศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2549) ได้
กล่าวถึงการใช้การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเป็นการค้นหาและวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและ
การใช้ของ ผู้บริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการ ค าตอบที่จะได้ จะช่วยให้นักการตลาดสามารถ
จัดกลยุทธ์การตลาด เพ่ือสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม ดังนี้เหตุผลในการ
ตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของผู้บริโภคส่วนใหญ่และแนวเพลงที่ผู้บริโภคชื่นชอบ จะช่วยให้นัก
ดนตรีอคูสติกสามารถตอบความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด 
 4. เพ่ือสร้างกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 
เป็นการพัฒนาโดยน าผลจากการวิจัยเชิงคุณภาพ จากการสัมภาษณ์นักดนตรีอคูสติก และ
ผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร มาวิเคราะห์ร่วมกับผลการวิจัยเชิงปริมาณที่ได้จาก
การแจกแบบสอบถามออนไลน์แก่กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการ การรับชมวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือน าไปสู่กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานคร ที่จะสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงวงดนตรีอคูสติกของผู้บริโภค 
และจะสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจว่าจ้างของผู้ประกอบการ ผลที่ได้คือกลยุทธ์ I-CARE ซึ่ง
หมายความโดยรวมว่าฉันใส่ใจ นักดนตรีอคูสติกจะต้องมี ปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และผู้ประกอบการ I 
(Interaction) การมีปฏิสัมพันธ์ ความสัมพันธ์ หรือการสื่อสารที่ดี ย่อมตอบสนองความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด และท าให้เกิดการจ้างงานต่อเนื่องต่อไป รวมไปถึงมีความใส่ใจในรสนิยม 
หรือความชอบของกลุ่มเป้าหมาย C (Customers Tastes) การสังเกตพฤติกรรมผู้บริโภค และ
ลักษณะภายนอก สังเกตอารมณ์ความรู้สึก ท าให้นักดนตรีสามารถถ่ายทอดผลงานเพลงออกมาได้ตรง
ใจกลุ่มเป้าหมาย ท าให้เกิดความประทับใจ และกลับมาใช้บริการอีกในครั้งต่อไป ประกอบกับการมี
คุณสมบัติของนักดนตรีที่ดี A (Attribute) ความสามารถในการแสดงดนตรี จากประสบการณ์ และ
การฝึกฝน การแสดงตัวตนและสร้างจุดเด่นกับตนเองให้ชัดเจน เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
รวมไปถึงการที่จะต้องมีการวางตัวที่ดี เพ่ือรักษามาตรฐานในการท างาน จะเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่
ดีต่อผู้จ้างงาน หรือสถานบันเทิงอีกด้วย ประกอบกับ มีความเคารพต่อตนเอง และอาชีพของตน R 
(Respect) เพราะความเคารพในตนเอง เคารพความสามารถ และศรัทธาในอาชีพ เป็นสิ่งส าคัญที่จะ
พัฒนาศักยภาพนักดนตรีต่อไป รวมไปถึงการดูแลตนเองให้พร้อมส าหรับการท างาน และการเคารพ
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ความสามารถของตนที่จะไม่กดมูลค่าของผลงานจากเม็ดเงิน สุดท้ายคือนักดนตรีอคูสติกจะต้องสร้าง
ความบันเทิงให้กับผู้ชมได้ E (Entertainment) มีความสนุกสนาน เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้ชม สร้างความน่าสนใจและก่อให้เกิดการติดตามของผู้ชมอย่างต่อเนื่อง 
 

บทสรุป 

 ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้น ในการท างานของนักดนตรี จากการสัมภาษณ์เชิงลึกเกิดจาก
การบริหารจัดการเวลา ปัญหาด้านมาตรฐานในการท างานเพื่อตอบโจทย์ความต้องการของตลาด และ
ปัญหาด้านการรับงานของนักดนตรีอคูสติก ที่เกิดจากรายละเอียดงานที่ไม่ชัดเจน หรือการสื่อสาร
เกี่ยวกับรายละเอียดงานไม่ครบถ้วน สอดคล้องกับ (Exploratory Factor Analysis : EFA) จากกลุ่ม
ตัวแปรในปัจจัยที่ 1 ผลงานการแสดงบนเวทีของนักดนตรีอคูสติก และ ปัจจัยที่ 5 คุณสมบัติของวง
ดนตรีอคูสติก ซึ่งสามารถสร้างเป็นกลยุทธ์ R (Respect) คือมีความเคารพในตนเอง เคารพ
ความสามารถ และศรัทธาในอาชีพ และ A (Attribute) การมีคุณสมบัติของนักดนตรีที่ดี เพ่ือตอบ
วัตถุประสงค์ข้อที่1 
 ความคาดหวังและความต้องการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก ของสถานบันเทิงในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้ประกอบการนั้นต้องการให้นักดนตรีมีความรับผิดชอบ รักษามาตรฐานของ
งาน หมั่นพัฒนาตนเองอยู่เสมอ และให้เกียรติสถานที่ในเรื่องการแต่งตัว สามารถเอาใจใส่ลูกค้าได้
อย่างดี และมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า ความเสมอต้นเสมอปลายคือหลักเกณฑ์ที่ท าให้จ้างงานอย่าง
ต่อเนื่อง สอดคล้องกับ (Exploratory Factor Analysis : EFA) จากกลุ่มตัวแปรในปัจจัยที่  4 
ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภคกับนักดนตรีอคูสติก ประกอบกับ ปัจจัยที่ 5 คุณสมบัติของวงดนตรี 
อคูสติก และ ปัจจัยที่ 3 ความเหมาะสมของสถานที่และการประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถสร้างเป็นกล
ยุทธ์ I (Interaction) การมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และผู้ประกอบการ C (Customers Tastes) มี
ความใส่ใจในรสนิยม หรือความชอบของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อที่2 
 ความคาดหวัง ความต้องการ และพฤติกรรมการรับชม ของผู้บริโภคที่มีต่อการแสดงดนตรีอ
คูสติก ในสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าเหตุผลที่ท าให้ตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงของวง
ดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงของผู้บริโภคส่วนใหญ่คือ การสร้างความบันเทิง (Entertain) หรือการ
สร้างความสนุกสนาน ขณะท าการแสดง โดยแนวเพลงที่ผู้บริโภคชื่นชอบในการแสดงดนตรีในสถาน
บันเทิงส่วนใหญ่คือ เพลงที่ได้รับความนิยมในอดีต สอดคล้องกับ (Exploratory Factor Analysis : 
EFA) จากกลุ่มตัวแปรในปัจจัยที่ 2 รสนิยมของผู้บริโภคในการรับชมการแสดงวงดนตรีอคูสติก 
ประกอบกับ ปัจจัยที่ 1 ผลงานการแสดงบนเวทีของนักดนตรีอคูสติก และ ปัจจัยที่ 4 ปฏิสัมพันธ์
ระหว่างผู้บริโภคกับนักดนตรีอคูสติก ซึ่งสามารถสร้างเป็นกลยุทธ์ E (Entertainment) คือนักดนตรี 
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อคูสติกจะต้องสร้างความสนุกสนาน และความบันเทิงให้กับผู้ชมได้ I (Interaction) ปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้า และ C (Customers Tastes) การสังเกตพฤติกรรมผู้บริโภค และลักษณะภายนอก สังเกต
อารมณ์ความรู้สึก ท าให้นักดนตรีสามารถถ่ายทอดผลงานเพลงออกมาได้ตรงใจกลุ่มเป้าหมาย ท าให้
เกิดความประทับใจ และกลับมาใช้บริการอีกในครั้งต่อไป เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อที่3 
 การพัฒนาโดยน าผลจากการวิจัยเชิงคุณภาพ จากการสัมภาษณ์นักดนตรีอคูสติก และ
ผู้ประกอบการสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร มาวิเคราะห์ร่วมกับผลการวิจัยเชิงปริมาณที่ได้จาก
การแจกแบบสอบถามออนไลน์แก่กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการ การรับชมวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานคร มาสร้างเป็นกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงเขต
กรุงเทพมหานคร ผลที่ได้คือกลยุทธ์ I-CARE ซึ่งหมายความโดยรวมว่าฉันใส่ใจ เพ่ือตอบวัตถุประสงค์
ข้อที4่ 
 

ข้อเสนอแนะ 

 1. ในการวิจัยครั้งต่อไป ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับความต้องการรับชมวงดนตรีอคูสติกในสถาน
บันเทิง โดยใช้กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มลูกค้าต่างชาติ เพ่ือเป็นการต่อยอดการศึกษาในมุมมองของการ
ท่องเที่ยวสถานในประเทศไทยของชาวต่างชาติ เพ่ือหาจุดพัฒนาในธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถาน
บันเทิงต่อไป 
 2. ควรมีการน าผลการวิจัยที่ได้จากการท าวิจัยครั้งนี้ ไปใช้ในการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติก
ในสถานบันเทิง เพ่ือยกระดับมาตรฐานความมั่นคงในอาชีพนักดนตรีอคูสติก และเพ่ือเป็นการเพ่ิม
ศักยภาพในการท างานของนักดนตรีเพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า และสร้างรายได้ให้กับ
สถานบันเทิงอย่างตรงจุด 
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รายช่ือผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเครื่องมือวิจัย 

ชื่อ - สกุล ต าแหน่ง / หน่วยงาน 

ดร. ธนวัฒน์ ทีปะปาล อาจารย์พิเศษภาควิชาการจัดการและการตลาด
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ / นักเขียนหนังสือ
การตลาด 

อ.ราเชนทร์ เหมือนชอบ รองอธิการบดีฝ่ายบริหาร และอาจารย์ประจ า
ภาควิชาดนตรีสากล มหาวิทยาลัยราชภัฏจันทร
เกษม 

อ.กฤตธรรม ขาวแจ้ง อาจารย์พิเศษภาควิชาดนตรีสากล มหาวิทยาลัย
ราชภัฏจันทรเกษม / นักดนตรีอิสระ / เจ้าของ
ธุรกิจห้องบันทึกเสียง Roller Studio 

 

รายช่ือผู้ให้ข้อมูลส าคัญในการวิจัยเชิงคุณภาพในส่วนของนักดนตรีอคูสติก 

ชื่อ - สกุล ต าแหน่ง / หน่วยงาน 

คุณพิจักษณ์ สว่างค า มือกีต้าร์วง SkyKick RanGer /นักดนตรีอิสระ 
คุณขนิษฐา ไบ๋สกุล The Voice Thailand Season6 /นั ก ด น ต รี

อิสระ 
คุณวศิน วงศ์ปถัมภ์ นักร้อง/มือกีต้ าร์  วงทอม&ดิด The Voice 

Thailand Season4 /นักดนตรีอิสระ 
 

รายช่ือผู้ให้ข้อมูลส าคัญในการวิจัยเชิงคุณภาพในส่วนของผู้ประกอบการสถานบันเทิง 

ชื่อ - สกุล ต าแหน่ง / หน่วยงาน 
คุณธีระศักดิ์ ว่องสกุล เจ้าของร้าน The Heaven Terrace 

คุณศุภเกียรติ จรัมพร ผู้จัดการร้าน/หุ้นส่วนร้าน IN LOVE 

ผศ. ดร. พัฒน์รัฐ ชุ่มเชื้อ เจ้าของร้าน Yard House Home 
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       แบบสัมภาษณ์นักดนตรีอคูสติก (In-depth interview) 
 

เรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง:กรณีศึกษา
สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ชื่อ................................................................ .........................ต าแหน่ง................................................... 
วัน/เดือน/ปี ที่ให้สัมภาษณ์........................................สถานที่ที่ให้สัมภาษณ์.......................................... 
ประเด็นการสัมภาษณ์ 
1. ท่านมีจุดเริ่มต้นในอาชีพนักดนตรีอคูสติกอย่างไร 
.................................................................................................................. .............................................. 
............................................................................................... ................................................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
2. ความคิดเห็นของท่านในการเป็นนักดนตรีอคูสติกในแง่มุมต่อไปนี้ 
 2.1 ท่านคิดว่าอะไรคือจุดแข็งท่ีท าให้ท่านประสบความส าเร็จมากกว่าผู้อื่น 
.................................................................................................................. .............................................. 
...................................................................................... .......................................................................... 
.................................................................................................................. .............................................. 
 2.2 ท่านคิดว่าอะไรคือจุดอ่อนในการท างานของท่าน 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................... ............................................................................................ 
.................................................................................................................. .............................................. 
 2.3 ท่านมีโอกาสในการน าเสนอผลงานอย่างไรบ้าง 
.................................................................................................................. .............................................. 
................................................................................................................................................................ 
.................................................................................................................. .............................................. 
 2.4 ท่านพบเจออุปสรรคในการท างานอย่างไรบ้าง 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
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3. ในปัจจุบันมีผู้ประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติก มากน้อยเพียงใด สภาพการแข่งขันเป็นอย่างไร 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
........................................................ ........................................................................................................ 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
4. ท่านมีแนวทางในการแก้ปัญหา ด้านการบริหารจัดการในวงดนตรีของท่านอย่างไร 
.................................................................................................................. .............................................. 
....................................................................... ......................................................................................... 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................... ............................................................
.................................................................................................................. .............................................. 
5. ท่านคิดว่าในอนาคตวงการนักดนตรีอคูสติกจะมีทิศทางเป็นอย่างไร ท่านจะยืนอยู่ตรงจุดไหน และ
ท่านคาดหวังอย่างไรต่อวงการนี้ 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
........................................................................................................... ..................................................... 
.................................................................................................................. .............................................. 
6. ท่านคิดว่าท่านจะประกอบอาชีพนักดนตรีอคูสติกต่อไปอีกนานเท่าใด และคิดว่าจะมีแผนบริหาร
จัดการตัวเองอย่างไร 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
................................................................................................................................................................ 
7. ท่านต้องการให้กลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม รับรู้ และจดจ าท่านอย่างไร 
........................................................................................ ........................................................................ 
............................................................................................................................. ................................... 
................................................................................................................................................... ............. 
............................................................................................................................. ................................... 
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       แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการสถานบันเทิง (In-depth interview) 
 
       เรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษา 

     สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ชื่อ.........................................................................................ต าแหน่ง......................... ...................... 
วัน/เดือน/ปี ที่ให้สัมภาษณ์........................................สถานที่ที่ให้สัมภาษณ์.......................................... 
 
ประเด็นการสัมภาษณ์ 
1. สถานบันเทิงของท่านมีแนวคิด (Concept) เป็นอย่างไร ต้องการวงดนตรีอคูสติกแบบใด เพ่ือตอบ
โจทย์แนวคิด (Concept) สถานบันเทิงของท่าน  
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
............................................................................................... ................................................................. 
.................................................................................................................. ............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
........................................................... ..................................................................................................... 
2. จุดเด่นในสถานบันเทิงของท่านที่ยกขึ้นมาแข่งขันคืออะไร เพราะเหตุใดลูกค้าจึงมาเลือกใช้บริการ
สถานบันเทิงของท่าน 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
........................................................................ ........................................................................................ 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
..................................................................................................... ........................................................... 
.................................................................................................................. .............................................. 
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3. ท่านมีเกณฑ์การคัดเลือกวงดนตรีอคูสติกอย่างไร คุณสมบัติของวงดนตรีอคูสติก ที่ท่านพึงพอใจ 
และจ้างงานอย่างต่อเนื่องคืออะไร 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
........................................................................ ........................................................................................ 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
4. วงดนตรีอคูสติกมีความส าคัญ มากน้อยเพียงใดกับสถานบันเทิงของท่าน และท่านมีความคาดหวัง
อย่างไรต่อวงดนตรีอคูสติก ที่มาข้ึนแสดงในสถานบันเทิงของท่าน 
.................................................................................................................. .............................................. 
................................................................................................................................................................ 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
................................................................................. ............................................................................... 
.................................................................................................................. .............................................. 
5. สถานบันเทิงของท่านมีรายได้มาจากช่องทางใดบ้าง และวงดนตรีอคูสติกมีผลต่อรายได้ของท่าน
หรือไม ่
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
............................................................................................... ................................................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
6. สถานบันเทิงของท่านมีอัตราในการจ้างงานวงดนตรีอคูสติก มากน้อยเพียงใด เพราะเหตุใด 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
.................................................................................................................. .............................................. 
....................................................................... ......................................................................................... 
.................................................................................................................. .............................................. 
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................... ................................................................. 
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       แบบสอบถามประกอบการจัดท าวิทยานิพนธ์ 

       เรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง : กรณีศึกษา 
     สถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 
 แบบสอบถามนี้ เป็นส่วนหนึ่งของการวิจัย เรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจวงดนตรีอคูสติกใน
สถานบันเทิง : กรณีศึกษาสถานบันเทิงเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือประกอบการศึกษาในหลักสูตรดุริ
ยางคศาสตรมหาบัณฑิต สาขาสังคีตวิจัยและพัฒนา บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยได้รับ
แรงบันดาลใจมาจากการที่ผู้วิจัยนั้นเป็นหนึ่งในนักดนตรีอคูสติก มีความมุ่งหมายที่จะเป็นส่วนหนึ่งที่
จะร่วมพัฒนามาตรฐานความมั่นคงของนักดนตรีอคูสติก ให้มีการพัฒนาศักยภาพในด้านต่างๆให้ดี
ยิ่งขึ้น น าไปสู่การสร้างความเข้มแข็ง และความมั่นคงให้กับอาชีพนักดนตรี ตลอดทั้งผู้ ประกอบการ
สถานบันเทิง รวมไปถึงความพึงพอใจของผู้รับบริการ หรือกลุ่มลูกค้าอีกด้วย ทั้งในด้านองค์ความรู้เชิง
การบริหารจัดการและด้านการตลาดที่มีประสิทธิภาพต่อไป 
  ในแบบสอบถามชุดนี้มีจ านวน 4๕ ข้อ โดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ 
  ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ตอนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการรับชมการแสดงดนตรีจากวงดนตรีอคูสติกในสถาน
บันเทิง ความคาดหวังและความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อการแสดงดนตรีอคูสติก 

ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด/ 7P’s Marketing Mix 
ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 

  จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่าน โปรดให้ข้อมูลตามความเป็นจริง โดยข้อมูลที่ได้
จากแบบสอบถามในครั้งนี้ใช้เพ่ือประโยชน์ทางการศึกษา ไม่ส่งผลกระทบใดๆต่อผู้ตอบแบบสอบถาม 
และข้อมูลนี้จะถูกปกปิด เป็นความลับ  
  ท้ายนี้ผู้วิจัยใคร่ขอขอบพระคุณที่ท่านได้กรุณาสละเวลาให้ข้อมูลเพ่ือเป็นประโยชน์
ในการศึกษาวิจัยและร่วมเป็นส่วนหนึ่งในการพัฒนามาตรฐานความมั่นคงของนักดนตรีอคูสติกในครั้ง
นี้ 
        (นายพงศธร กุลชล) 

นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรดุริยางคศาสตร
มหาบัณฑิต สาขาสังคีตวิจัยและพัฒนา บัณฑิตวิทยาลัย 
มหาวิทยาลัยศิลปากร
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ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง  กรุณาใส่เครื่องหมาย ลงใน    ที่ตรงกับข้อมูลของท่าน 
1.เพศ   ชาย     หญิง 

2.อายุ   18 – 22 ปี    23 - 27 ปี 

    28 – 32 ปี 

   33 – 37 ปี    ตั้งแต่ 38 ปีขึ้นไป 

3.สถานภาพ  โสด     สมรส 

   หม้าย/หย่าร้าง    แยกกันอยู่ 

4.วุฒิการศึกษา  ประถมศึกษา/มัธยมศึกษาตอนต้น  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช 

   อนุปริญญา/ปสว    ปริญญาตรี 

   สูงกว่าปริญญาตรี   อ่ืนๆ 

5.อาชีพ   นักศึกษา     พนักงานเอกชน 

   พนักงานรัฐวิสาหกิจ    ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ 

   รับราชการ/พนักงานของรัฐ/ลูกจ้างของหน่วยงานราชการ 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .................................................................. 

6.รายได้ต่อเดือน  ต่ ากว่า 15,000 บาท 

   15,001 – 25,000 บาท 

   25,001 – 35,000 บาท 

   35,001 – 40,000 บาท 

   มากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่  2  ข้อมูลพฤติกรรมการรับชมการแสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง ความคาดหวังและ
ความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อการแสดงดนตรีอคูสติก 
ค าชี้แจง  กรุณาใส่เครื่องหมาย  ลงใน   ที่ตรงกับความต้องการและความคาดหวังของท่าน 
 
1. ท่านได้รับชมการแสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง บ่อยครั้งเพียงใด 
 
 ทุกวัน    สัปดาห์ละครั้ง   สองสัปดาห์/ครั้ง 
 
 เดือนละครั้ง   อ่ืนๆ................................................   
 
2. เหตุผลที่ท่านเลือกใช้บริการสถานบันเทิง (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 
 เพ่ือพบปะสังสรรค์  เพ่ือเชียร์กีฬายอดนิยม  เพ่ือฉลองความส าเร็จ 
 
 สังสรรค์เนื่องในโอกาสพิเศษ เพ่ือผ่อนคลาย   อ่ืนๆ………………………. 
 
3. โปรดระบุ เหตุผล ที่ท าให้ท่านตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิง 

(เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

         ทักษะและความสามารถในการร้องเพลง หรือความสามารถในการเล่นเครื่องดนตรีของนัก
ดนตรี 
            นักดนตรี ท าการแสดงดนตรีในบทเพลงที่ก าลังได้รับความนิยมในขณะนั้น 
            ภาพลักษณ์ และการแต่งกายของนักดนตรี 
            การสร้างความบันเทิง (Entertain) หรือการสร้างความสนุกสนาน ขณะท าการแสดง 
            ความคิดสร้างสรรค์ในการเรียบเรียงบทเพลงที่ท าการแสดงให้มีความแตกต่างจากต้นฉบับ 
            นักดนตรี ท าการแสดงดนตรีในแนวเพลงหลากหลาย 
         อ่ืนๆ………………………………………………………………………………………….. 
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4. ท่านชื่นชอบการแสดงดนตรี ในแนวเพลงชนิดใด (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 
 เพลงเพ่ือชีวิต  เพลงที่ก าลังได้รับความนิยม เพลงที่ได้รับความนิยมในอดีต 
 
 เพลงสากล  เพลงที่ใช้ภาษาท้องถิ่น  อ่ืนๆ……………………. 
 
ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด/ 7P’s Marketing Mix 
ค าชี้แจง  กรุณาท าเครื่องหมาย    ในช่วงคะแนนที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด ปัจจัยที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงดนตรีอคูสติกในสถานบันเทิงของท่าน ดังนี้ 
 

ระดับคะแนน ระดับความคิดเห็น 
5 มากที่สุด 

4 มาก 

3 ปานกลาง 
2 น้อย 

1 น้อยที่สุด 

 
 

 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด/ 7P’s Marketing 

Mix 
 

ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1. ทักษะและความสามารถในการแสดงดนตรีอคูสติก 
(Acoustic) ของนักดนตรีที่ท าการแสดง 

     

2. นักดนตรี ท าการแสดงดนตรีในแนวเพลงที่หลากหลาย 
และสามารถบรรเลงในบทเพลงที่ลูกค้าขอนอกเหนือจาก
รายการแสดงได้ 

     

3. การสร้างความสนุกสนาน ขณะท าการแสดง (Entertain)      

4. นักดนตรีท าการแสดง ในบทเพลงที่ก าลังได้รับความนิยม       
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5. ความคิดสร้างสรรค์ในการเรียบเรียงบทเพลงที่ท าการ
แสดงให้มีความแตกต่างจากต้นฉบับ 

     

6. ความพึงพอใจในการแสดงที่ได้รับชม เหมาะสมกับทิป 
(Tip) ที่มอบให้นักดนตรีเป็นรางวัลตอบแทน 

     

7. ท่านรู้สึกสนุก และผ่อนคลายจากการรับฟังการบรรเลง
ดนตรี 

     

8. ท่านคิดว่าการรับชมการแสดงดนตรีสดในสถานบันเทิง ให้
ความสุนทรีย์กับท่าน 

     

9. คุณภาพของการแสดงเหมาะสมกับราคาท่ีลูกค้าต้องจ่าย
ในสถานบันเทิง 

     

10. ท่านชื่นชมการแสดง ของวงดนตรีที่แสดงสด      
11. ระบบเสียงของสถานที่มีความเหมาะสมในการแสดง
ดนตรี 

     

12. บริเวณท่ีจัดแสดงดนตรี มีความสะดวก และเหมาะสมกับ
ผู้ชมการแสดง 

     

13. คุณภาพ และแนวเพลงในการแสดงดนตรี เหมาะสมกับ
สถานบันเทิง 

     

14. สภาพแวดล้อม และบรรยากาศ เหมาะสมเพ่ือการรับชม
ดนตรี  

     

15. มีช่องทางการประชาสัมพันธ์นักดนตรี หรือวงดนตรีที่จะ
ท าการแสดงในสถานบันเทิง 

     

16. การประชาสัมพันธ์วงดนตรีผ่านสื่อ และช่องทางออนไลน์ 
Youtube, Facebook, Instagram ฯลฯ 

     

17. ท่านเลือกใช้บริการสถานบันเทิง เพื่อรับชมการแสดง
ดนตรีสดในสถานบันเทิง 

     

18. นักดนตรีมีความสามารถในการแสดงสดที่ดี มีปฏิสัมพันธ์
กับผู้ชมและ สามารถสร้างความบันเทิงให้ผู้ชมมีส่วนร่วมกับ
การแสดงสดได้ 

     

19. มีเพลงพิเศษหลังจบการแสดงตามค าเรียกร้องของผู้ชม      
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20. บุคลิกของนักดนตรีที่ท าการแสดง มีผลต่อการรับชมการ
แสดงดนตรีของท่าน 

     

21. ความเหมาะสมของจ านวนนักดนตรี       

22. นักดนตรีมีทัศนคติที่ดีและสามารถปรับตัวให้เหมาะสม
ต่อสถานการณ์ต่างๆที่เกิดข้ึนในสังคม เช่น การเปลี่ยนแปลง
ทางการเมือง ภาวะเศรษฐกิจ เป็นต้น 

     

23. นักดนตรีมีการวางตัว และเลือกใช้ถ้อยค าท่ีเหมาะสม ใน
การแสดงบนเวที 

     

24. นักดนตรีมีการรักษามาตรฐาน และคุณภาพของผลงาน
การแสดงจนจบการแสดง 

     

25. ท่านคิดว่าสถานบันเทิงควรจัดให้มีการแสดงดนตรีสด 
อย่างต่อเนื่องจนถึงเวลาปิดบริการทุกวัน 

     

26. ความเหมาะสมของช่วงเวลาที่จัดแสดง      
27. ความเหมาะสมของระยะเวลาในการแสดง      

28. นักดนตรีมีการอธิบายที่มา และความหมายของบทเพลง
ในการท าการแสดง 

     

29. นักดนตรีสามารถควบคุมอารมณ์ และแก้ไขปัญหาเฉพาะ
หน้า ได้อย่างเหมาะสมเมื่อต้องเผชิญหน้ากับปัญหาต่างๆ 

     

30. คุณภาพของเสียง ขณะรับชมการแสดง      

31. ความดัง เบา ของเสียงดนตรีที่ได้รับชม      
32. ทักษะทางด้านภาษาของนักดนตรีที่ท าการแสดง      

33. มารยาทบนเวทีของนักดนตรีที่ท าการแสดง      

34. ภาพลักษณ์ และการแต่งกายของนักดนตรี มีผลต่อการ
รับชมการแสดงดนตรีของท่าน 

     

 

ส่วนที่ 4  ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 

............................................................................................................................. ...................................

................................................................................................ ................................................................
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............................................................................................................................. ...................................

............................................................................................................................................................. ... 

-  ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงท่ีสละเวลา - 
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ประวัติผู้เขียน  

 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล พงศธร กุลชล 
วัน เดือน ปี เกิด 12 สิงหาคม 2536 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา พ.ศ. 2553 ส าเร็จการศึกษาชั้นมัธยมศึกษาจากโรงเรียนสุราษฎร์พิทยา  

พ.ศ. 2558 ส าเร็จการศึกษาหลักสูตรศิลปศาสตรบัณฑิต คณะมนุษยศาสตร์
และสังคมศาสตร์ สาขาวิชาดนตรีสากล มหาวิทยาลัยราชภัฏจันทรเกษม  
พ.ศ. 2559 ศึกษาต่อระดับปริญญามหาบัณฑิต สาขาสังคีตวิจัยและพัฒนา 
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ที่อยู่ปัจจุบัน 197 บ้านกุลชล ซ.รามค าแหง 106 แยก7 ถ.รามค าแหง แขวงสะพานสูง   
เขตสะพานสูง กรุงเทพ 10240   
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