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การศึกษาวิจัยเรื่องนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาแนวทางการจัดท าแอปพลิเคช่ันรวบรวมการแสดงและ

ส่งเสริมการตลาดดนตรีคลาสสิก เป็นการศึกษาวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) โดยเชิงคุณภาย
นั้น ได้มาจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 4 ราย ดังนี้ ผู้เชี่ยวชาญด้านธุรกิจ Start UP จ านวน 2 ราย นักดนตรีคลาสสิก 1 
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รายได้ไม่เกิน 10,000 บาทต่อเดือน โดยเป็นนักศึกษาดนตรีที่เล่นเครื่องเป่าเป็นส่วนใหญ่ โดยพฤติกรรมส่วนใหญ่
ของกลุ่มเป้าหมายเหล่านี้ไม่เคยซื้อแอพพลิเคชั่นผ่านและซื้อฟังก์ช่ันเพิ่มเติมภายในแอพพลิเคชั่น โดยช่องทางในการ
รู้จักแอพพลิเคชั่นส่วนใหญ่ มาจากมากแนะน าจากเพื่อนหรือคนรูจ้ัก โดยผู้กรอกแบบสอบถามมีความสนใจในการน า
แอพพลิเคช่ันรวบรวมดนตรีคลาสสิกไปในด้านรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับดนตรีคลาสสิกเป็นส่วนใหญ่ ทางด้านปัจจัย
ที่ส่งผลต่อการเลือกใช้แอพพลิเคช่ันมากท่ีสุดคือการดาวน์โหลดได้จากทุกระบบปฏิบัติการ รองลงมาคือรูปแบบการ
แสดงแอพพลิเคชั่น(Interface) ที่สวยงามสบายตาเป็นระเบียบต่อการใช้งาน 

เมื่อใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  4P’s (4P’s  Marketing Mix) ผู้กรอกแบบสอบถามให้
ความส าคัญกับProduct ,Price,Promotion ในระดับมาก ส่วน Place ให้ความส าคัญในระดับมากที่สุด โดยเมื่อ
เปรียบเทียบข้อมูลทั่วไปกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้แอพพลิเคช่ันปรากฏผลออกมาว่า เพศที่แตกต่าง อายุที่
แตกต่าง อาชีพท่ีแตกต่าง ไม่ส่งผลในการเลือกใช้แอพพลิเคชั่น 
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60701311 : Major (Music Research and Development) 
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MR.  GITTIN HINSUI :  THE APPLICATION FOR COLLECT PERFORMING AND 
MARKETING PROMOTION OF CLASSICAL MUSIC ON SMARTPHONE THESIS ADVISOR : 
ASSISTANT PROFESSOR YOS VANEESON, DMA. 

This research has the objectives for study the guidelines for creating an application for 
collect the shows and promote marketing of Classical music.  This research is Mixed Method Research, 
consist of qualitative research and quantitative data research.  Qualitative research came from 4 
interviewees by in-depth interview as following; 2 Business experts from Start UP, 1 classical musician, 
and 1 Application developer. Quantitative data research, researcher used 400 questionnaires to gathered 
data analysis and statistics used in data analysis are Frequencies Distribution, Percentage, Mean, Standard 
Deviation and perform hypothesis testing using one-way ANOVA.  From the interview, the expert 
discovered that the main problem to create the application for collect Classical music shows are the 
number of people in the target group is low because the marketing of Classical music in Thailand is still 
not growing enough.  However, this problem is opportunity to reach target group directly and covered. 
For business, the obstacle is revenue that is not too high. 

The Results of the quantitative data research showed that the questionnaires were 
answered mostly by male, aged 21-30 years old with income not exceeding 10,000 Baht per month, 
student status who study in Music major and mostly play Woodwind Instrument and Brass instrument. 
Most behaviors of these target groups have never purchased applications or buy additional functions. 
The way to recognize applications mostly from recommendations from friends or acquaintance. 
Respondents from questionnaire are interested in application that can collect Classical music shows for 
receive news about Classical music.  The most important factor affects to selection the applications is 
able to download from all operating systems, next is the display format of the application ( Interface) 
which is beautiful and comfortable for use. 

When use 4P’ s Marketing Mix theory, the respondents gave priority to Product, Price and 
Promotion but place is the first priority for them. When compare with the general data and the factor 
which is affecting to choose application found different gender, different age, different occupation did 
not affect in selecting an application. 

 
 

 

  



  ฉ 

กิตติกรรมประกาศ  

 

กิตติกรรมประกาศ 
  

การศึกษาวิจัยครั้งนี้คงไม่สามารถส าเร็จลุล่วงได้เลยหากผู้วิจัยมิได้รับความอนุเคราะห์จาก
บุคคลดังต่อไปนี้ 

อาจารย์ ดร.ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ , อาจารย์ ดร.ยศ วณีสอนและคณะครูบาอาจารย์ทุกท่านที่ได้
กรุณาให้ค าแนะน า ค าปรึกษา ตรวจสอบ แก้ไขงานวิจัย และข้อมูลต่างๆที่เป็นประโยชน์ต่อการท างาน
วิจัยชิ้นนี้และการใช้ชีวิตในภายภาคหน้า 

อาจารย์ ดร.นุกูล แดงภูมี อาจารย์สอนท าวิทยานิพนธ์แบบเข้มข้นคนแรกในชีวิต ที่สละเวลา
และให้ความช่วยเหลือ ความใส่ใจ คอยเคี่ยวเข็ญต่อผู้วิจัยไม่ให้ออกนอกลู่นอกทาง จนวิทยานิพนธ์เล่มนี้
ออกมาส าเร็จไปได้ด้วยดี 

ขอบคุณนายวรุฒม์ ภาสุรกุล (พ่ีท็อป) ในการเป็นต้นแบบแนวคิดในการท าวิจัยในครั้งนี้และให้
ความช่วยเหลือในการวิจัยครั้งนี้ตลอด ไม่ว่าจะเป็นข้อมูลในการติดต่อผู้ให้ข้อมูลส าคัญหรือการช่วย
ตรวจสอบแก้ไขวิทยานิพนธ์ ด้วยความเต็มใจ 

ขอบคุณพนักงานมหาวิทยาลัยศิลปากรทุกท่านโดยเฉพาะพ่ีกุ้ง พ่ีก้อง ที่คอยดูแลให้ความ
ช่วยเหลือ และให้ค าแนะน าทุกอย่างทั้งเรื่องการท าวิทยานิพนธ์และการจัดการชีวิตภายในระหว่าง
การศึกษา 

ขอบคุณผู้ให้ข้อมูลส าคัญเชิงลึกและผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่สละเวลาในการให้ข้อมูลที่
เป็นข้อมูลส าคัญในการวิจัยครั้งนี้ 

ขอบคุณเพ่ือนร่วมรุ่นทุกท่านที่ช่วยเหลือซึ่งกันและกันในทุกๆด้านโดยเฉพาะพ่ีปราย พ่ีนัท พ่ี
กัน ฟาง แนค ที่ฝ่าฟันการท า Presentation ภายในห้องเรียน ถาม-ตอบ แบ่งปันข้อมูลความรู้ต่างๆ 
และแบ่งปันความสุขภายในระยะเวลาที่เป็นนักศึกษาระดับปริญญามหาบัณฑิตที่มหาวิทยาลัยศิลปากร
แห่งนี้และในอนาคต 

สุดท้ายนี้ขอขอบคุณครอบครัว บิดา มารดา พี่สาว ที่ให้ความรัก ความเข้าใจ และก าลังใจจาก
บุคคลที่มีพระคุณที่คอยให้การสนับสนุนการศึกษา เลี้ยงดู แนะน าแนวทางชีวิตให้แก่ผู้วิจัยมาตลอดทั้ง
ชีวิต ประโยชน์คุณูปการใดที่เกิดขึ้นจากงานวิทยานิพนธ์เล่มนี้ผู้วิจัยขออุทิศแด่บิดา-มารดา ของผู้วิจัย 

  
  

กฤติน  หินซุย 
 

 

 



 ช 
 

สารบัญ 

 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ............................................................................................................................. ง 

บทคัดย่อภาษาอังกฤษ ....................................................................................................................... จ 

กิตติกรรมประกาศ............................................................................................................................. ฉ 

สารบัญ .............................................................................................................................................. ช 

สารบัญตาราง ................................................................................................................................... ญ 

สารบัญภาพ ...................................................................................................................................... ฐ 

บทที่ 1 บทน ำ .................................................................................................................................... 1 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ ....................................................................................... 1 

วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ ........................................................................................................... 4 

สมมติฐำนงำนวิจัย ........................................................................................................................ 4 

ขอบเขตกำรวิจัย ........................................................................................................................... 5 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ ............................................................................................................ 6 

นิยำมศัพท์เฉพำะ .......................................................................................................................... 7 

กรอบแนวคิดกำรท ำวิจัย ............................................................................................................... 8 

บทที่ 2 วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง........................................................................................................... 9 

1.แนวคิดทฤษฎีกำรวิเครำะห์สภำพองค์กร (SWOT Analysis) ..................................................... 9 

2.พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) ........................................................................... 12 

3.แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P Marketing Mix) ................................................ 17 

4.แนวคิดทฤษฎี Business Model Canvas (BMC) ................................................................... 20 

5.แนวคิดทฤษฎีวัฎจักรกำรพัฒนำระบบงำน System Development Life Cycle (SDLC) ...... 26 

6.งำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง .................................................................................................................. 29 

      



  ซ 

บทที่ 3 วิธีด ำเนินงำนวิจัย ................................................................................................................ 30 

ล ำดับขั้นตอนกิจกรรมกำรวิจัย .................................................................................................... 30 

กิจกรรมกำรวิจัย ......................................................................................................................... 30 

วิธีด ำเนินงำนวิจัย ....................................................................................................................... 34 

บทที่ 4 ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล ......................................................................................................... 40 

ส่วนที่ 1 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการส ารวจความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญด้านการท าธุรกิจ Start 
Up ผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนาแอพพลิเคชั่น และนักดนตรีคลาสสิก .................................... 40 

ส่วนที่ 2 ผลการวิจัยเชิงปริมาณโดยส ารวจจากผู้ฟังดนตรีคลาสสิกถึงข้อมูลทั่วไป ข้อมูลด้าน
พฤติกรรมการใช้งานแอพพลิเคชั่นและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมแสดง
ดนตรีคลาสสิก ..................................................................................................................... 47 

บทที่ 5 สรุป อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ ..................................................................................... 63 

สรุปผล ....................................................................................................................................... 63 

1.ผลกำรวิจัยเชิงคุณภำพ ..................................................................................................... 63 

2.ผลกำรวิจัยเชิงปริมำณ ...................................................................................................... 69 

อภิปรำยผล ................................................................................................................................. 71 

1.ศึกษำ ปัญหำ อุปสรรคและกำรบริหำรกำรท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริม
กำรตลำดดนตรีคลำสสิก ........................................................................................... 71 

2.ศึกษำข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น และปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้
แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก ........................ 72 

3.เพ่ือสร้ำงแนวทำงในกำรจัดกำรแอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี
คลำสสิก .................................................................................................................... 72 

3.1 BMC (Business Model Canvas) ..................................................................... 72 

3.2 แผนกำรเงิน ........................................................................................................ 81 

3.3 ประเมินผลประกอบกำร ..................................................................................... 84 

3.3.1 ประเมินผลประกอบการในกรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely 
Case) .......................................................................................... 85 

 



  ฌ 

3.3.2 ประเมินผลประกอบกำรในกรณีท่ีได้ก ำไรมำกท่ีสุด (Best Case) ........ 88 

3.3.2 ประเมินผลประกอบกำรในกรณีท่ีได้ก ำไรน้อยที่สุด (Worst Case) .... 91 

3.4 วัฎจักรกำรพัฒนำระบบงำน System Development Life Cycle (SDLC) ....... 94 

ข้อเสนอแนะ .................................................................................................................................... 95 

รายการอ้างอิง ................................................................................................................................. 96 

ภาคผนวก........................................................................................................................................ 98 

ประวัติผู้เขียน ................................................................................................................................ 116 

 



 ญ 
 

สารบัญตาราง 

 หน้า 
ตารางที่ 1 กำรรวิเครำะห์สภำพองค์กร ............................................................................................ 11 

ตารางที่ 2 อธิบำยกำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ......................................................................... 14 

ตารางที่ 3 SWOT จำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึก .................................................................................... 41 

ตารางที่ 4 SWOT จำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึกด้ำนนักดนตรีคลำสสิก .................................................. 45 

ตารางที่ 6 ข้อมูลทั่วไปจ ำแนกตำม “เพศ” ...................................................................................... 47 

ตารางที่ 7 ข้อมูลทั่วไปจ ำแนกตำม “อำยุ” ...................................................................................... 48 

ตารางที่ 8 ข้อมูลทั่วไปจ ำแนกตำม “รำยได้ต่อเดือน” ..................................................................... 48 

ตารางที่ 9 ข้อมูลทั่วไปจ ำแนกตำม “อำชีพ” ................................................................................... 49 

ตารางที่ 10 ข้อมูลทั่วไปจ ำแนกตำม “เครื่องดนตรี” ....................................................................... 49 

ตารางที่ 11 เคยใช้โปรแกรมเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิก ........................................................................ 50 

ตารางที่ 12 เคยซื้อแอพพลิเคชั่นผ่ำนโทรศัพท์มือถือ ....................................................................... 50 

ตารางที่ 13 กำรซื้อฟังก์ชั่นเพิ่มเติมภำยในแอพพลิเคชั่น (In-app Purchase) ................................. 51 

ตารางที่ 14 ช่องทำงในกำรรู้จักแอพพลิเคชั่นดนตรี......................................................................... 51 

ตารางที่ 15 แอพพลิเคชั่นรวบรวมข้อมูลดนตรีคลำสสิกไปใช้ในด้ำน ............................................... 52 

ตารางที่ 16 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ในด้ำน Product ................................................................ 53 

ตารางที่ 17 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ในด้ำน Price ..................................................................... 54 

ตารางที่ 18 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ในด้ำน Place .................................................................... 55 

ตารางที่ 19 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ในด้ำน Promotion ........................................................... 56 

ตารางที่ 20 ระดับควำมคิดเห็นในเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดง
ดนตรีคลำสสิก ................................................................................................................................. 57 

ตารางที่ 21 ระดับควำมคิดเห็นในเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดง
ดนตรีคลำสสิก (ต่อ) ........................................................................................................................ 58 

      



  ฎ 

ตำรำงที่ 22 เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก
โดยแบ่งกลุ่มตำมหลักส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’s (Marketing Mix) จ ำแนกตำม “เพศ” ......... 60 

ตารางที่ 23 เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก
โดยแบ่งกลุ่มตำมหลักส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’s (Marketing Mix) จ ำแนกตำม อำยุ ............. 61 

ตารางที่ 24 เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก
โดยแบ่งกลุ่มตำมหลักส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’s (Marketing Mix) จ ำแนกตำม อำชีพ ........... 62 

ตำรำงที่ 25   Business Model Canvas ....................................................................................... 73 

ตารางที่ 26 ตำรำงแสดงงบลงทุนเมื่อเริ่มกิจกำร ............................................................................. 81 

ตารางที่ 27 ตำรำงแสดงสมมติฐำนต้นทุนกำรผลิตแอพพลิเคชั่น ..................................................... 82 

ตารางที่ 28 ตำรำงแสดงสมมติฐำนค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน ........................................................ 83 

ตารางที่ 29 ตำรำงแสดงค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำด ............................................................................. 83 

ตารางที่ 30 ตำรำงสมมติฐำนรำยได้ในกรณีท่ีเป็นไปได้มำกที่สุด (Most Likely Case).................... 85 

ตารางที่ 31 ตำรำงแสดงสมมติฐำนงบก ำไรขำดทุนในกรณีที่เป็นไปได้มำกท่ีสุด (Most Likely Case)
 ........................................................................................................................................................ 86 

ตารางที่ 32 อัตรำส่วนแสดงสมรรถภำพในกำรท ำก ำไรกรณีได้รับผลก ำไรที่เป็นไปได้มำกที่สุด   
(Most Likely Case) ....................................................................................................................... 86 

ตารางที่ 33 ตำรำงแสดงงบดุลในกรณีที่เป็นไปได้มำกท่ีสุด (Most Likely Case) ............................ 87 

ตารางที่ 34 ตำรำงสมมติฐำนรำยได้ในกรณีท่ีได้ก ำไรมำกท่ีสุด (Best Case) ................................... 88 

ตำรำงที่ 35 ตำรำงแสดงสมมติฐำนงบก ำไรขำดทุนในกรณีที่ได้ก ำไรมำกท่ีสุด (Best Case) ............. 89 

ตำรำงที่ 36 อัตรำส่วนแสดงสมรรถภำพในกำรท ำก ำไรกรณีได้รับผลก ำไรที่เป็นไปได้มำกที่สุด     
(Best Case) .................................................................................................................................... 89 

ตารางที่ 37 ตำรำงแสดงงบดุลในกรณีที่ได้ก ำไรมำกท่ีสุด (Best Case)............................................ 90 

ตารางที่ 38 ตำรำงแสดงสมมติฐำนรำยได้ในกรณีท่ีได้ก ำไรน้อยที่สุด (Worst Case) ....................... 91 

ตารางที่ 39 ตำรำงแสดงสมมติฐำนงบก ำไรขำดทุนในกรณีที่ได้ก ำไรน้อยที่สุด (Worst Case) ......... 92 

 



  ฏ 

ตารางที่ 40 อัตรำส่วนแสดงสมรรถภำพในกำรท ำก ำไรกรณีได้รับผลก ำไรที่เป็นไปได้มำกที่สุด (Worst 
Case) .............................................................................................................................................. 92 

ตารางที่ 41 ตำรำงแสดงงบดุลในกรณีที่ได้ก ำไรน้อยที่สุด (Worst Case) ........................................ 93 

 



 ฐ 
 

สารบัญภาพ 

 หน้า 
ภาพที่ 1 Population Distribution by Age 1900 ......................................................................... 2 

ภาพที่ 2 ความนิยมผู้ฟังเพลงคลาสสิกจ าแนกตามช่วงอายุภายในปี 2015 ........................................ 2 

ภาพที่ 3 กำรเติบโตของแอพพลิเคชั่นในแต่ละด้ำน ............................................................................ 3 

ภำพที่ 4 Business Model Canvas ............................................................................................... 21 

ภำพที่ 5 ส่วนประกอบ BMC ........................................................................................................... 22 

ภาพที่ 6 Systems Development Life Cycle ............................................................................. 28 

ภำพที่ 7 The Value Proposition Canvas ................................................................................... 74 

      



  1 

บทที่ 1 
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 “Music is a higher revelation than all wisdom and philosophy” เป็นค ำพูดจำก 

ลุควิค แวน บีทโทเฟน ซึ่งแปลเป็นไทยได้ว่ำ “ดนตรีมีค่ำสูงกว่ำหลักควำมรู้และปรัชญำทั้งหมด” นั่น

หมำยถึง ดนตรีเป็นสิ่งที่ยกระดับขึ้นไปมำกกว่ำระดับสติปัญญำของมนุษย์ เป็นกำรสื่อสำรที่ไม่ต้องมี

ค ำพูดแต่สื่อได้ถึงอำรมณ์ของผู้ประพันธ์แต่นั่นก็หมำยควำมว่ำ ไม่ใช่ทุกคนจะเข้ำใจควำมหมำยของ

ดนตรีได้เหมือนกัน จึงท ำให้กำรเข้ำถึงดนตรีคลำสสิกเป็นสิ่งที่ยำกที่จะเข้ำไปเป็นที่นิ ยมของกลุ่มคน

หลำยๆกลุ่ม 

 ดนตรีคลำสสิก หรือกล่ำวได้ว่ำเป็นศิลปะของเสียงที่อยู่กับมนุษย์มำเป็นเวลำนำน เป็นบท

เพลงอมตะ ถูกใช้เรียกกับบทเพลงที่บรรเลงด้วยเครื่องดนตรีตะวันตก โดยที่ดนตรีคลำสสิกแบ่งได้

ออกเป็นหลำยยุคหลำยสมัยได้แก่ ยุคบำโรค (พ.ศ.2143 -2293) ยุคคลำสสิก (พ.ศ.2293-2363)      

ยุคโรแมนติก (พ.ศ.2363-2443) ยุคศตวรรษที่ 20 (พ.ศ.2443-ปัจจุบัน) โดยผู้เล่นจะเล่นเพ่ือสื่อ

อำรมณ์ของผู้ประพันธ์สู่ผู้ฟังและมักจะเป็นเพลงบรรเลงโดยที่ไม่มีค ำร้อง ซึ่งดนตรีคลำสสิกมีต้นก ำเนิด

มำจำกในวังและในโบสถ์ ซึ่งท ำให้ดนตรีคลำสสิกจึงมีภำพลักษณ์เป็นดนตรีของชนชั้นสูงที่ถูกบรรเลง

โดยนักดนตรีผู้ที่ฝึกซ้อมมำอย่ำงเคร่งครัด หรือเรียกได้ว่ำดนตรีประเภทนี้เป็นดนตรีที่มีควำมตึงเครียด

อยู่ในตัว (Serious music) ถึงแม้ดนตรีคลำสสิกจะอยู่คู่กับโลกมำเป็นเวลำนำน แต่ก็ไม่ได้ท ำให้ดนตรี

คลำสสิกสำมำรถเข้ำถึงประชำชนทุกกลุ่มเหมือนเพลงป็อปทั่วไปได้ จึงท ำให้ผู้ที่ฟังเพลงคลำสสิกนี้มี

อยู่จ ำนวนจ ำกัดและจะอยู่กันเป็นกลุ่มเล็กๆ  

แม้ดนตรีคลำสสิกที่อยู่คู่กับโลกเรำนั้นจะมีผู้ที่ฟังเพลงคลำสสิกไม่มำกในอีกมุมมองหนึ่ง

บทควำมของ รัสเซล สตีนเบิร์ก (Russell Steinberg) คอนดัคเตอร์วง ลอสแองเจอลิส ยูธ ออเคสตร้ำ 

ได้กล่ำวถึงควำมนิยมของกลุ่มเป้ำหมำยที่บริโภคดนตรีคลำสสิกโดยช่วงอำยุของผู้บริโภคดนตรี

คลำสสิก เริ่มตั้งแต่ปี 1900 ถึงปี 2015 โดยจ ำแนกช่วงอำยุดังนี้ 
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ภาพที่ 1 Population Distribution by Age 1900 
ที่มำ : http://www.russellsteinberg.com/blog/2014/12/17/classical-music-booming-now 

จำกภำพจะเห็นได้ว่ำในช่วงปี 1900 มีผู้สนใจฟังเพลงคลำสสิกเป็นจ ำนวนมำกซึ่งจ ำนวนที่มำกที่สุดจะ

อยู่ในช่วงอำยุวัยเด็ก 5-9 ปี แสดงให้เห็นถึงสภำพสังคมในสมัยนั้นผู้สูงอำยุไม่นิยมที่จะฟังเพลง

คลำสสิก แต่ต่ำงจำกในปี 2015 ดนตรีคลำสสิกเริ่มมีกำรเปลี่ยนแปลง กลุ่มที่ฟังเพลงคลำสสิกได้

เปลี่ยนไปดังภำพ 

 

ภาพที่ 2 ความนิยมผู้ฟังเพลงคลาสสิกจ าแนกตามช่วงอายุภายในปี 2015 
ที่มำ : http://www.russellsteinberg.com/blog/2014/12/17/classical-music-booming-now 

เห็นว่ำกลุ่มเด็กในช่วงอำยุที่ 5-9 น้อยลงอย่ำงเห็นได้ชัดและจ ำนวนวัยกลำงคนจนถึงวัยชรำได้เพ่ิม

ขึ้นมำเป็นจ ำนวนมำกดังนั้นเมื่อเห็นว่ำกลุ่มที่เป็นผู้บริโภคดนตรีคลำสสิกในยุคสมัยนี้เป็นกลุ่มที่มีทุน
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ทรัพย์ผู้วิจัยจึงค ำนึงหำถึงสิ่งที่อ ำนวยควำมสะดวกให้กับผู้บริโภคดนตรีคลำสสิกกลุ่มนี้ให้เข้ำถึงเพลง

คลำสสิกได้ง่ำยและมำกข้ึน 

ซึ่งเนื่องจำกปัญหำที่ดนตรีคลำสสิกได้รับควำมนิยมน้อยลงผนวกกับช่วงอำยุกลุ่มเป้ำหมำยที่

ผู้บริโภคเพลงคลำสสิกในยุคสมัยปัจจุบันมีอุปกรณ์สื่อสำรแบบพกพำเป็นส่วนใหญ่ จึงท ำให้เกิด

แนวคิดในกำรท ำให้ดนตรีคลำสสิกเพ่ิมควำมนิยมโดยใช้กำรสื่อสำรหรือกำรโฆษณำทำงเทคโนโลยีที่

แพร่หลำยในปัจจุบัน โดยที่ในปัจจุบันแอพพลิเคชั่นส ำหรับอุปกรณ์สื่อสำรมีกำรเจริญเติบโตขึ้นเป็น

อย่ำงเห็นได้ชัดทำง Flurry Analysis ได้เปิดรำยงำนเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรใช้แอพพลิเคชั่นในปี 2016 

ว่ำมีกำรเติบโตเพ่ิมขึ้นถึง 11 เปอร์เซ็นเมื่อเทียบกับปี  2015 โดยในทำงเว็ปไซด์ Tractica เว็ปไซด์

เกี่ยวกับข่ำวเทคโนโลยีได้เปิดเผยตัวเลขเกี่ยวกับผู้ใช้แอพพลิเคชั่นแต่ละประเภทว่ำมีแอพพลิเคชั่นแต่

ละประเภทมีอัตรำกำรเติบโตดังภำพ 

 

 ภาพที่ 3 กำรเติบโตของแอพพลิเคชั่นในแต่ละด้ำน 
ที่มา : https://www.tractica.com/newsroom/press-releases/mobile-augmented-reality-app-downloads-to-

reach-1-2-billion-annually-by-2019/   

https://www.tractica.com/newsroom/press-releases/mobile-augmented-
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 ซึ่งในจุดนี้ท ำให้เห็นถึงว่ำแอพพลิเคชั่นรูปแบบกำรใช้ชีวิต (Lifestyle)มีจ ำนวนมำก และท ำให้

เห็นถึงทำงออกของกำรแก้ปัญหำของกำรที่ผู้ฟังคลำสสิกภำยในประเทศไทยที่มีจ ำนวนน้อยและเข้ำถึง

ยำก จึงท ำให้เกิดแนวคิดกำรสร้ำงแอพพลิเคชั่นที่จะช่วยเหลือในกำรเข้ำถึงของประชำชนและผู้ที่สนใจ

ในดนตรีคลำสสิกได้เข้ำถึงดนตรีคลำสสิกมำกขึ้น โดยแอพพลิเคชั่นที่จะสร้ำงขึ้นจะเน้นไปในทำงกำร

จะท ำกำรตีตลำดและเพ่ิมกำรโฆษณำของดนตรีคลำสสิกให้มำกขึ้นและยังเปิดโอกำสให้ส ำหรับวง

ดนตรีคลำสสิกสมัครเล่นให้ได้โปรโมทโดยกำรจัดท ำแอพพลิเคชันภำยในสมำร์ทโฟน ที่รวบรวมกำร

แสดงคอนเสิร์ตดนตรีคลำสสิกในประเทศไทย เพ่ือที่จะให้ควำมสะดวกสบำยต่อผู้ที่ฟังเพลงคลำสสิก

อยู่แล้วหรือแม้แต่ผู้สนใจดนตรีคลำสสิกในหลำยๆประเภททั้งวงออเคสตร้ำหรือวงแชมเบอร์ที่มีขนำด

เล็กลงมำ เพ่ือจะท ำให้เกิดผลประโยชน์กับในหลำยๆฝ่ำย เช่น นักดนตรีคลำสสิกจะมีรำยได้ที่สูงขึ้น

เนื่องจำกจะมีผู้สนใจดนตรีคลำสสิกและยอมจ่ำยเงินเพ่ือที่จะดูกำรแสดงคอนเสิร์ตมำกขึ้น ในทำงผู้ฟัง

ดนตรีคลำสสิกที่เป็นผู้ใช้แอพพลิเคชั่นนี้จะได้รับข่ำวสำรข้อมูลอย่ำงถูกต้องและครบถ้วนเนื่องจำกผู้ฟัง

ดนตรีคลำสสิกส่วนใหญ่จะเลือกชมคอนเสิร์ตจำกเพลงที่ตนอยำกฟังหรือผู้ประพันธ์ที่ตนเองชอบใน

ส่วนนี้แอพพลิเคชั่นจะแจ้งเตือนเมื่อมีคอนเสิร์ตที่มีโปรแกรมเพลงตำมที่ผู้ใช้แอพพลิเคชั่นต้องกำร ท ำ

ให้เกิดควำมสะดวกสบำยในกำรเป็นช่องทำงในกำรซื้อขำยบัตรชมกำรแสดง หรือแม้แต่ทำงนักดนตรี

หน้ำใหม่หรือที่ไม่ได้สังกัดในวงออเคสตร้ำใหญ่ๆ อยำกจะโฆษณำในส่วนของกำรแสดงตนเอง เช่น 

กำรโฆษณำคอนเสิร์ตของมหำวิทยำลัยเพื่อที่จะสร้ำงชื่อเสียงให้มหำลัยหรือตัวนักศึกษำเอง  

วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
1.ศึกษำ ปัญหำ อุปสรรคและกำรบริหำรกำรท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริม

กำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

2.ศึกษำข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น และปัจจัยที่ส่งผลต่อกำร

เลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

3.เพื่อสร้ำงแนวทำงในกำรจัดกำรแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิก 

สมมติฐำนงำนวิจัย 
 เพศ อำยุ ควำมต้องกำรในกำรเลือกผู้ประพันธ์และวงของผู้ฟังเพลงคลำสสิก รำยได้ต่อเดือน

ของผู้ฟังเพลงคลำสสิก ส่งผลที่แตกต่ำงกันในกำรตัดสินใจในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชันรวบรวมกำร

แสดงและโฆษณำดนตรีคลำสสิก 
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ขอบเขตกำรวิจัย 
1.ขอบเขตวิจัยทำงด้ำนทฤษฎี 

ผู้วิจัยเลือกใช้แนวคิดทฤษฎีวิเครำะห์สภำพองค์กร (SWOT Analysis)  เพ่ือวิเครำะห์

สภำพแวดล้อมองค์กรเพื่อหำจุดแข็ง จุดอ่อน โอกำสและอุปสรรคก่อนจะเข้ำสู่กำรเป็น Start up และ

เลือกใช้ทฤษฎีส่วนประสมกำรตลำด 4P’s (4P’s Marketing Mix) เพ่ือศึกษำควำมต้องกำรของ

ผู้บริโภคและน ำมำปรับใช้กับแอพพลิเคชั่นโดยมีทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 

เข้ำมำช่วยเสริมเพ่ือศึกษำถึงปัจจัยในกำรบริโภคเพลงคลำสสิกและปัจจัยในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น 

และในท้ำยที่สุดใช้ทฤษฎี BMC (Business Model Canvas) เพ่ือให้ออกมำเป็นรูปแบบแผนธุรกิจโดย

ย่อออกมำ  

2.ขอบเขตวิจัยทำงด้ำนเนื้อหำกำรวิจัย 

ศึกษำควำมต้องกำรด้ำนพฤติกรรมและปัจจัยกำรเลือกฟังเพลงคลำสสิกของผู้บริโภคฟังเพลง

คลำสสิกในประเทศไทย ศึกษำวิธีกำรท ำแอพพลิเคชั่น และปัจจัยในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นเพ่ือ

สร้ำงแอพพลิเคชั่นที่ตอบสนองต่อควำมต้องกำรของผู้บริโภคได้อย่ำงสูงสุด 

3.ขอบเขตวิจัยทำงด้ำนประชำกร 

3.1 แจกแบบสอบถำมให้กับประชำกรผู้ฟังเพลงคลำสสิกภำยในประเทศไทย  

จ ำนวน 400 รำย  

3.2 สัมภำษณ์เชิงลึกจำกผู้บริหำรองค์กรที่มีควำมเชี่ยวชำญด้ำนกำรบริหำรธุรกิจ

และกำรท ำธุรกิจ Start up จ ำนวน 2 รำย 

  3.3 สัมภำษณ์เชิงลึกผู้เชี่ยวชำญกำรพัฒนำแอพพลิเคชั่นจ ำนวน 1 รำย 

3.4 สัมภำษณ์เชิงลึกนักดนตรีคลำสสิกอำชีพภำยในวงออเคสตร้ำระดับประเทศ     

จ ำนวน 1 รำย  

4.ขอบเขตวิจัยด้ำนตัวแปร 

4.1 ตัวแปรต้น (Independent Variables) 

4.1.1 ผู้พัฒนำแอพพลิเคชั่น เพ่ือศึกษำถึงแนวทำง ปัญหำ อุปสรรค และ

ค่ำใช้จ่ำยในกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่น 
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4.1.2 ผู้บริโภค เพ่ือศึกษำปัจจัยกำรตัดสินใจเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวม

กำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

4.2 ตัวแปรร่วม (Intervention Variables) 

4.2.1 วิเครำะห์ปัญหำและอุปสรรคในกำรสร้ำงแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

4.2.2 วิเครำะห์ถึงกำรแก้ปัญหำของกำรส่งเสริมกำรตลำดของดนตรี

คลำสสิกและน ำไปผนวกกับกำรสร้ำงแอพพลิเคชั่น 

4.2.3 วิเครำะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคเพลงคลำสสิกและสร้ำงกลยุทธ์ใน

กำรโฆษณำแอพพลิเคชั่นไปสู่ผู้บริโภคเพลงคลำสสิก 

4.3 ตัวแปรตำม (Dependent Variables) 

4.3.1 แนวทำงกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริม

กำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 1.ทรำบถึงปัญหำและอุปสรรคในกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริม

กำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

2.ทรำบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อผู้บริโภคเพลงคลำสสิกและกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

3.เกิดกลยุทธ์ใหม่ในกำรโฆษณำชักชวนผู้ฟังเพลงคลำสสิกเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกคลำสสิก 

4.มีแนวทำงในกำรสร้ำงแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

ซึ่งหำกผู้ใดสนใจสำมำรถน ำวิจัยชิ้นนี้ไปท ำเป็นแผนธุรกิจต่อไปได้ 

5.เพิ่มรำยได้ให้แก่นักดนตรีคลำสสิกในประเทศไทย และท ำให้ตลำดของดนตรีคลำสสิก

กลับมำเฟ่ืองฟูอีกครั้ง 
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นิยำมศัพท์เฉพำะ 
แอพพลิเคชั่น หมำยถึง โปรแกรมประยุกต์ หรือ ชุดค ำสั่ง ที่ใช้ในกำรควบคุมระบบปฏิบัติกำร

ส ำหรับอุปกรณ์พกพำ ถูกออกแบบมำเพ่ือรองรับกำรท ำงำนที่มีจุดประสงค์ที่แตกต่ำงกันออกไป ที่จะ

มีหน้ำติดต่อกับผู้ ใช้งำนที่ เรียกว่ำ User Interfact เพ่ือที่จะให้ผู้ ใช้งำนควบคุมกำรท ำงำนของ

แอพพลิเคชั่นตำมต้องกำร 

วงออเคสตร้ำ หมำยถึง วงดุริยำงค์สำกล มีขนำดใหญ่ ใช้เครื่องดนตรีและผู้บรรเลงจ ำนวน

มำก โดยประกอบด้วยเครื่องดนตรีประเภท เครื่องสำย เครื่องลมไม้ เครื่องลมทองเหลืองและเครื่อง

กระทบก ำเนิดมำตั้งแต่ในยุคศตวรรษที่ 16 (สมัยบำโรค) บรรเลงบทเพลงหลำยประเภท เช่น ซิมโฟนี 

คอนแชร์โต โอเวอร์เจอร์ เพลงโอเปร่ำ ฯลฯ  

ดนตรีคลำสสิก หมำยถึง ดนตรีที่เล่นโดยเครื่องดนตรีจำกทำงตะวันตกเป็นส่วนใหญ่ โดยมีต้น

ก ำเนิดมำจำกกำรเป็นดนตรีบูชำพระคริสต์ โดยมีทั้งกำรบรรเลงแบบรวมวงใหญ่เช่น ออเคสตร้ำ หรือ

จะเป็นบรรเลงเดี่ยวเช่น ไวโอลิน เปียโน ทรัมเปต ฯลฯ โดยเสียงดนตรีคลำสสิกจะเป็นเอกลักษณ์ที่

หลำกหลำยในบทเพลงหนึ่ง ทั้ง ทุ้ม สูง เบำ หนัง ช้ำ เร็ว หรือหำกบรรเลงในวงใหญ่ก็จะมีท่อนที่เล่น

โซโล่โดยเครื่องดนตรีแต่ละชนิด หรือจะเป็นแบบเล่นประสำนได้ โดยทั้งนี้ในแต่ละยุคยังมีเอกลักษณ์ที่

โดดเด่นอีกด้วย 
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กรอบแนวคิดกำรท ำวิจัย 
ตัวแปรต้น    ตัวแปรร่วม   ตัวแปรตำม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผู้พัฒนาแอปพลเิคชั่น 

1.แนวทางการสร้าง

แอปพลเิคชัน่รวบรวมการ

แสดงและสง่เสริมการตลาด

ดนตรีคลาสสกิ  

2.วิธีการสง่เสริมการตลาดของ

ดนตรีคลาสสกิ 

(obj.1) 

1.วิเคราะห์ถงึปัญหาและ

อปุสรรคการสร้าง

แอปพลเิคชัน่รวบรวมการ

แสดงและสง่เสริม

การตลาดดนตรีคลาสสกิ 

2.วิเคราะห์ถงึการ

แก้ปัญหาของการสง่เสริม

การตลาดของดนตรี

คลาสสกิและน าไปผนวก

กบัการสร้างแอปพลเิคชัน่ 

วิเคราะห์พฤตกิรรมของ

ผู้บริโภคเพลงคลาสสกิและ

สร้างกลยทุธ์ในการโฆษณา

แอปพลเิคชัน่ไปสูผู่้บริโภค

เพลงคลาสสกิโดยใช้กล

ยทุธ์สว่นประสมทาง

การตลาด 4 P’s 

แนวทางการจดัท าแอปพลเิคชัน่

รวบรวมการแสดงและสง่เสริม

การตลาดดนตรีคลาสสกิบน

โทรศพัท์เคลือ่นท่ีสมาร์ทโฟน 

(obj.3) 
ผู้บริโภค 

พฤติกรรมของผู้บริโภค

เพลงคลาสสกิและปัจจยั

ในการเลอืกใช้

แอปพลเิคชัน่ 

(obj.2) 

  

––– 

––– 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

 

 รำยงำนวิจัยเรื่อง “แนวทำงกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด 

ดนตรีคลำสสิกบนโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟน” ผุ้วิจัยได้ใช้แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับงำนวิจัยเพ่ือ

เป็นแนวทำงในกำรศึกษำ ดังนี้ 

1. แนวคิดทฤษฎีกำรวิเครำะห์สภำพองค์กร (SWOT Analysis) 

2. แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 

3. แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมกำรตลำด 4P’s (Marketing Mix) 

4. แนวคิดทฤษฎี Systems Development Life Cycle (SDLC) 

5. แนวคิดทฤษฎี BMC (Business Model Canvas) 

6. งำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1.แนวคิดทฤษฎีกำรวิเครำะห์สภำพองค์กร (SWOT Analysis) 
 ทฤษฎีกำรวิเครำะห์สภำพองค์กร หรือเรียกตำมหลักสำกล SWOT Analysis เกิดขึ้นมำจำก 

ศำสตรำจำรย์ อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert Humphey) จำกมหำวิทยำลัยแสตนฟอร์ด เป็นผู้น ำในกำร

วิจัย โดยที่เทคนิคดังกล่ำวถูกคิดค้นขึ้นเพ่ือท ำให้กับผู้บริหำรของบริษัทที่มีผลประกอบกำรชั้นน ำใน 

500 อันดับแรก โดยเหตุผลที่วิจัยนั้นมำจำกเหล่ำผู้บริหำรต้องกำรที่จะศึกษำกำรวำงแผนระยะยำว

ไม่ให้ล้มเหลวและสิ้นเปลืองซึ่งโดยที่กำรวิจัยนั้นเริ่มมำจำกค ำถำมว่ำอะไรคือสิ่งที่ดี (Good) หรืออะไร

หรือสิ่งที่ไม่ดี (Bad) และถูกพัฒนำต่อมำจนกลำยมำเป็น SWOT Analysis 

SWOT คือตัวอักษรย่อของกำรวิเครำะห์สภำพองค์กรเพ่ือหำ Strangths (จุดแข็ง) และ 

Weakness (จุดอ่อน) ขององค์กรและรู้ถึง Opportunities (โอกำส) และ Threats (อุปสรรค) ซึ่ง

ทฤษฎี SWOT นั้นถูกได้รับกำรนิยมอย่ำงแพร่หลำย โดยที่ เอกวินิต พรหมรักษำ (2555) ได้กล่ำวไว้ว่ำ 

SWOT คือ กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้มองค์กรจำก 2 ด้ำน ทั้งภำยใน (Internal origin) และภำยนอก

(External origin) เพ่ือให้ทรำบถึงตนเองและรู้จักสภำพแวดล้อมขององกรค์อย่ำงแท้จริงวิเครำะห์

โอกำส-อุปสรรค เพ่ือเป็นตัวช่วยให้ผู้บริหำรขององค์กรได้รับรู้ถึงกำรเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นภำยนอก

องค์กร ทั้งสิ่งที่ก ำลังเกิดขึ้นและสิ่งที่ก ำลังจะเกิดกำรเปลี่ยนแปลงในอนำคต รวมทั้งผลกระทบของกำร

เปลี่ยนแปลงเหล่ำนี้ที่มีต่อองค์กรธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน และควำมสำมำรถด้ำนต่ำง ๆ ที่องค์กรมี

อยู่ โดยที่ในงำนวิจัยของ วรุตม์ ภำสุรกุล (2558) ได้กล่ำวไปในทำงเดียวกันไว้ว่ำ SWOT เป็นกลยุทธ์

กำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยในและภำยนอกเพ่ือให้วิเครำะห์ปัญหำ และสถำนกำรณ์ในปัจจุบัน รวมไปถึง
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กำรวำงแผนเตรียมรับมือกับ ปัญหำที่จะเกิดข้ึนในอนำคต SWOT นี้ จะสำมำรถใช้เป็นแนวทำงในกำร

ก ำหนด วิสัยทัศน์ ก ำหนดกลยุทธ์ขององค์กรให้เหมำะสม โดยวิเครำะห์ทรัพยำกรและควำมสำมำรถ 

เพ่ือกำรบริหำรจัดกำรที่ครอบคลุม โดยท ำกำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยในบนพื้นฐำนของควำมเป็นจริงของ 

สิ่งที่สินค้ำ หรือบริกำรที่เรำต้องกำรวิเครำะห์นั้นเป็นอยู่ และจ ำเป็นต้องวิเครำะห์ทั้งในแง่บวกและแง่ 

ลบ โดยที่ทำง ภำณุ ลิมมำนนท์ (2550) ได้กล่ำวรำยละเอียดเพ่ิมเติมไว้ ว่ำกำรวิเครำะห์สภำพองค์กร 

สำมำรถแบ่งออกได้ดังนี้ 

1.1 ปัจจัยภำยในองค์กร (Internal origin) 

1.1.1 จุดแข็ง (Strangth) คือ ปัจจัยต่ำงๆภำยในองค์กร ที่ท ำให้เกิดควำมเข้มแข็งหรือเป็น

จุดแข็งขององค์กรที่จะน ำไปสู่กำรได้เปรียบคู่แข่งขัน เพ่ือไปถึงวัตถุประสงค์ 

 1.1.2 จุดอ่อน (Weakness)  คือ ปัจจัยต่ำงๆภำยในองค์กรที่ท ำให้เกิดควำมอ่อนแอ หรือ

เป็นจุดอ่อน น ำไปสู่กำรเสียเปรียบคู่แข่ง 

 1.2 ปัจจัยภำยนอกองค์กร (External origin) 

 1.2.1 โอกำส (Opportunity) คือ ปัจจัยต่ำงๆ ภำยนอกองค์กรที่เอ้ือประโยชน์ให้ซึ่งเป็น

โอกำสที่ช่วยส่งเสริมกำรด ำเนินธุรกิจ  

 1.2.2 อุปสรรค (Threats) คือ ปัจจัยต่ำงๆภำยนอกองค์กรที่เป็นอุปสรรคต่อกำรด ำเนินงำน 

นักธุรกิจจ ำเป็นต้องปรับกลยุทธ์กำรตลำดให้สอดคล้องและพยำยำมขจัดปัญหำอุปสรรคที่เกิดขึ้นให้

หมดไป  
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 จำกข้อมูลที่อธิบำยมำทั้งหมดสำมำรถท ำมำเป็นตำรำงได้ดังนี้ 

  ตารางที่ 1 กำรรวิเครำะห์สภำพองค์กร 

 

ที่มำ : http://socialintegrated.com/swot 

และเมื่อน ำมำผนวกกับวิจัยชิ้นนี้แล้ว SWOT Analysis คือกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมของ

แนวทำงกำรสร้ำงแอพพลิเคชั่นรวมรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก เพ่ือที่จะหำ 

จุดแข็ง (Strangths) ที่เกิดจำกกำรวิเครำะห์ว่ำปัจจัยภำยในใดเป็นสิ่งที่ท ำให้แอพพลิเคชั่น

รวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกนี้ เป็นสิ่งที่กลุ่มผู้บริโภคจะเลือกใช้ หรือข้อเด่น

ของแอพพลิเคชั่นเพ่ือที่จะน ำไปพัฒนำต่อเป็นกลยุทธ์เชิงรุกต่อไปได้ เช่น แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงและกำรส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก จะท ำให้กำรเข้ำถึงข้อมูลของกำรแสดงดนตรีคลำสสิก

นั้นเกิดควำมสะดวกสบำย รวมจนถึงกระทั่งกำรขำยตั๋วรับชมกำรแสดง และยังเป็นช่องทำงที่จะเป็น

กำรส่งเสริมให้นักดนตรีคลำสสิกไม่ว่ำจะมีลักษณะเป็นวงหรือบรรเลงเดี่ยวที่ไม่มีชื่อเสียงได้เป็น

ช่องทำงในกำรโฆษณำกำรแสดงของตนเอง 

จุด อ่อน (Weakness) ที่ เกิดจำกกำรวิ เครำะห์ ว่ำปัจจัยภำยในใดที่ เป็นสิ่ งที่ ท ำให้

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกนี้ เป็นสิ่งที่กลุ่มผู้บริโภคไม่

ต้องกำร หรือ ข้อด้อยของแอพพลิเคชั่น เพ่ือที่จะแก้ไขหรือก ำจัดออกไป เช่น ผู้พัฒนำแอพพลิเคชั่น

รวบรวมกำรแสดงและกำรส่งเสริมกำรตลอดดนตรีคลำสสิกนี้ยังไม่มีควำมรู้ทำงเทคโนโลยีที่เพียงพอ 

ซึ่งเมื่อเห็นข้อด้อยนี้ ผู้พัฒนำแอพพลิเคชั่นก็ควรที่จะศึกษำหำควำมรู้ถึงกำรสร้ำงแอพพลิเคชั่นนี้ขึ้นมำ 
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โอกำส (Opportunities) กำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยนอกว่ำสิ่งใดที่เอ้ือผลประโยชน์ให้กับ

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก และเมื่อทรำบถึงโอกำสก็จะ

สำมำรถที่จะเลือกช่องทำงที่จะท ำกำรตลำดได้ เช่น ในประเทศไทยยังไม่มีแอพพลิเคชั่นนี้ซึ่งจะท ำให้

หำกผู้บริโภคต้องกำรควำมสะดวกสบำยจำกแอพพลิเคชั่นก็จะมีเพียงแค่ แอพพลิเคชั่นเดียวที่ตอบ

โจทย์ให้กับผู้บริโภค 

อุปสรรค (Threats) เป็นกำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยนอกถึงสิ่งที่ก่อให้เกิดควำมยำกล ำบำกใน

กำรสร้ำงหรือบริหำรแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก เช่น กำรท ำ

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก อำจใช้งบประมำณในกำรจ้ำงทีม

พัฒนำแอพพลิเคชั่นหรือกำรโฆษณำแอพพลิเคชั่นที่ค่อนข้ำงสูง 

โดยผลของกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อม(SWOT Analysis) นี้จะท ำให้ผู้พัฒนำแอพพลิเคชั่น

ทรำบถึงจุดแข็งเพ่ือรักษำ ทรำบถึงจุดอ่อนเพ่ือก ำจัด ทรำบถึงโอกำสเพ่ือเข้ำหำ ทรำบถึงอุปสรรคเพ่ือ

หลีกเลี่ยงและผู้พัฒนำแอพพลิเคชั่นยังสำมำรถก ำหนดทิศทำงของตัวแอพพลิเคชั่นว่ำควรพัฒนำไป

ในทำงไหน สำมำรถคำดคะเนถึงสิ่งที่อำจจะเกิดขึ้นภำยในอนำคต และยังสำมำรถแก้ไขจุดบกพร่อง

ของตัวแอพพลิเคชั่นได ้  

2.พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
 “ลูกค้ำคือพระเจ้ำ” ค ำกล่ำวนี้ถือเป็นค ำกล่ำวที่บ่งบอกถึงควำมเอำใจใส่ของผู้ผลิตหรือ

ผู้ประกอบกำรที่มีต่อผู้บริโภค เนื่องจำกผู้บริโภคคือองค์ประกอบส ำคัญของธุรกิจทุกธุรกิจ จึงต้องเกิด

กำรวิเครำะห์ถึงปัจจัยหรือแรงจูงใจต่ำงๆที่ท ำให้ผู้บริโภคตัดสินใจในกำรเลือกซื้อสินค้ำ เพ่ือท ำให้

ผู้ประกอบกำรเข้ำใจในควำมต้องกำรของผู้บริโภคและน ำมำประยุกต์กับสินค้ำ กำรโฆษณำ รวมไปถึง

กำรบริกำรของธุรกิจนั้นๆ 

 พฤติกรรมผู้บริโภคนี้ ด ำรงศักดิ์  ชัยสนิท (2538) ให้ควำมหมำยไว้ว่ำคือกำรแสดงออกของ

แต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้องกับกำรสินค้ำและบริกำรทำงเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนกำรในกำรตัดสินใจที่มี

ผลต่อกำรแสดงออก ในขณะเดียวกันวุฒิ สุขเจริญ (2559) ได้ให้ควำมหมำยของพฤติกรรมผู้บริโภคไว้

ว่ำเป็นศำสตร์ที่เกี่ยวข้องกับกับกำรตลำดอย่ำงขำดกันไมได้ ท ำให้ศำสตร์ทั้งสองศำสตร์นี้ ไม่สำมำรถ

จะแยกจำกกันได้ ซึ่งในสมัยนี้กำรตลำดเป็นกำรตลำดเชิงพฤติกรรม โดยอำศัยพ้ืนฐำนของผู้บริโภค

เพ่ือปรับตัวให้เข้ำกับผู้บริโภคหรือกลุ่มผู้บริโภคในปัจจุบัน โดยที่ทำงสมำคมกำรตลำดแห่งประเทศ

สหรัฐอเมริกำได้ให้ควำมหมำยว่ำเป็นกำรท ำปฎิกิริยำในลักษณะที่เป็น ควำมพึงพอใจ ควำมนึกคิด 

พฤติกรรม และสิ่งแวดล้อมในขณะที่ผู้บริโภคท ำกำรแลกเปลี่ยนกับผู้ประกอบกำร        
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            (Peter, Pual J. and Olson, Jerry C 2001) โดยยังมี  Solomon Micheal R (2013) 

ผู้เชี่ยวชำญด้ำนพฤติกรรมผู้บริโภคยังให้ควำมหมำยว่ำเป็นกระบวนกำรที่ผู้บริโภคหรือกลุ่มผู้บริโภค

ท ำกำรเลือกใช้ สินค้ำ หรือ บริกำร เพื่อตอบสนองควำมจ ำเป็นและควำมปรำรถนำของตัวผู้บริโภคเอง 

 จำกค ำนิยำมข้ำงต้นแสดงให้เห็นถึงว่ำพฤติกรรมผู้บริโภคนั้นเกิดจำก ลักษณะของควำมคิด

และปัจจัยต่ำงๆที่มีอิทธิพลต่อควำมคิด ควำมรู้สึกและอำรมณ์ของผู้บริโภคเพ่ือใช้ในกำรตัดสินใจใน

กำรเลือกใช้สินค้ำหรือบริกำร โดยอ้ำงอิงจำกพ้ืนฐำนสิ่งแวดล้อมของผู้บริโภคเพ่ือที่สินค้ำและบริกำร

จะตอบสนองต่อควำมต้องกำรและควำมจ ำเป็นของผู้บริโภค ดังนั้น พฤติกรรมของผู้บริโภคจะ

เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลำเนื่องจำกยุคสมัยเปลี่ยน มีเทคโนโลยีอ ำนวยควำมสะดวกต่ำงๆที่เข้ำมำ    

มีควำมนิยมใหม่ที่เกิดขึ้น กำรเข้ำถึงข้อมูลของผู้บริโภคที่ก้ำวไกลเนื่องจำกเทคโนโลยี จนถึงกระทั่งสิ่ง

ที่ไม่สำมำรถควบคุมได้ที่ท ำให้ผู้บริโภคเกิดควำมเปลี่ยนแปลงของวิถีชีวิตเกิดขึ้น นั้นจะท ำให้ พฤติของ

ผู้บริโภคนั้นเปลี่ยนไป ในเมื่อมีกำรเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลำจึงท ำให้ เกิดควำมยุ่ งยำกแก่

ผู้ประกอบกำร ซึ่งผู้ประกอบกำรจะต้องท ำกำรเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ที่จะตอบสนองต่อควำมต้องกำร

ต่อผู้บริโภคอยู่เสมอ โดยที่ ธวัชชัย สุวรรณสำร (2557) กล่ำวว่ำ ยุคสมัยนี้คือโลกดิจิทอลที่ไร้พรมแดน 

พฤติกรรมของผู้บริโภคนั้นก ำลังเปลี่ยนไป ถ้ำหำกผู้ประกอบกำรไม่ศึกษำ ท ำควำมเข้ำใจและปรับตัว

ธุรกิจนั้นจะไม่สำมำรถไปต่อได้ เนื่องจำกยุคสมัยใหม่นี้ ผู้บริโภคต้องกำรอะไรที่ฉำบฉวย รวดเร็ว 

สะดวกสบำย นอกจำกนั้นผู้บริโภคสมัยนี้เลือกท่ีจะใช้สินค้ำที่มีแบรนด์ชื่อดังเป็นจ ำนวนมำกขึ้นดังนั้น

ผู้ประกอบกำรจะต้องคิดหำกลยุทธ์เพื่อดึงควำมสนใจจำกผู้บริโภค 

 กำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analysis Consumer Behavior) 

 ในสมัยก่อนผู้ประกอบกำรสำมำรถศึกษำพฤติกรรมของผู้บริโภคจำกประสบกำรณ์ในกำรซื้อ

ขำยกับผู้บริโภคโดยตรง แต่เนื่องจำกในปัจจุบันพฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยน ตลำดมีกำรเติบโตขึ้น

ส่งผลให้ ลักษณะทำงกำรตลำดเปลี่ยนไป นักกำรตลำดจึงค้นหำและวิจัยถึงทฤษฎีที่สำมำรถน ำมำ

ศึกษำเพ่ือทรำบถึงควำมต้องกำรของผู้บริโภค ซึ่งนักกำรตลำดนั้นได้คิดค้นโมเดล 6W1H ซึ่งเป็น

ลักษณะโจทย์ค ำถำมและค ำตอบที่ท ำขึ้นเพ่ือให้ผู้ประกอบกำรหำค ำตอบเกี่ยวกับผู้บริโภคที่เป็น

กลุ่มเป้ำหมำยของธุรกิจนั้นๆ ซึ่งเสรี วงษ์มณฑำ (2542) กล่ำวถึงกำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค    

ว่ำ 6W1H ใช้เพ่ือค้นหำค ำตอบ 7 อย่ำงหรือ 70s ซึ่งท ำให้ผู้ประกอบกำรเกิดควำมเข้ำใจในพฤติกรรม

ของผู้บริโภคได้ เพ่ือให้ธุรกิจสำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรทำงด้ำนสินค้ำและบริกำรที่ดีได้          

ซึ่งรัฐวัชร์ พัฒนจระรุจน์ได้อธิบำยเกี่ยวกับ 6W1H ว่ำ มีลักษณะดังนี้ 

 



  14 

ตารางที่ 2 อธิบำยกำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 

ที่มำ : ตลำดของผู้บริโภคและพฤติกรรมกำรซื้อ , เข้ำถึงเมื่อ 14 พฤศจิกำยน 2560 , เข้ำถึงได้จำก

https://jiradabbc.wordpress.com/เนื้อหำวิชำ/ตลำดผู้บริโภคและพฤติกร/ 

 จำกตำรำงข้ำงต้นแสดงให้เห็นถึงจะเห็นถึงควำมต้องกำรของผู้บริโภคทั้งหมด ฉะนั้น

กำรศึกษำเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคนี้เก่ียวข้องกับกระบวนกำรในกำรตัดสินใจเลือกซ้ือสิ่งที่ท ำให้

เกิดควำมต้องกำรของผู้บริโภค (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด ำที่ผู้ประกอบกำรไม่

สำมำรถคำดคะเนได้ ซึ่งควำมรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคนั้นจะได้รับอิทธิพลจำกปัจจัยต่ำงๆแล้วจึง

ก่อให้เกิดกำรตอบสนองของผู้บริโภค (Buyer's Response) ซึ่งสำมำรถแยกสิ่งที่กระตึ้นท ำให้ผู้บริโภค

ตัดสินใจจะซื้อออกเป็น 7 อย่ำง คือ 

 2.1 สิ่งกระตุ้นที่เกิดจำกภำยในและภำยนอก เป็นสิ่งที่นักกำรตลำดสนใจเพ่ือจะท ำให้เกิดกำร

กระตุ้นทำงกำรตลำดที่ควบคุมได้ อำทิเช่น ลักษณะกำรโฆษณำให้ตรงใจกลุ่มผู้บริโภคเพ่ือที่จะท ำให้

ผู้บริ โภคตัดสินใจใช้สินค้ำของผู้ประกอบกำร และสิ่ งควบคุม อ่ืนที่ กระตุ้น ไม่ ได้  อำทิ เช่น                 

ฤดูท่ีเปลี่ยนแปลงท ำให้บำงสินค้ำไม่สำมำรถขำยได้ในฤดูนั้น 

 2.2 ควำมรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค (Buyer’s Black Box) คือกล่องด ำของผู้บริโภค เหตุผลที่

เรียกว่ำกล่องด ำเพรำะว่ำผู้ประกอบไม่สำมำรถรับรู้ได้ว่ำข้ำงในควำมรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค        
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เป็นอย่ำงไร จึงต้องเกิดกำรศึกษำและวิเครำะห์กลุ่มผู้บริโภคให้ได้มำกที่สุดโดยสังเกตุจำกพฤติกรรม

กำรเลือกซื้อ จนกระทั่งขั้นตอนในกำรเลือกซื้อ เช่น แต่ก่อนผู้ประกอบกำรสำมำรถวิเครำะห์ได้จำก

กำรขำยสินค้ำจำกหน้ำร้ำน แต่เนื่องจำกสมัยนี้กำรสั่งซื้อสินค้ำออนไลน์มีมำกขึ้นอำจจะท ำให้

ผู้ประกอบกำรเปลี่ยนรูปแบบกำรวิเครำะห์ไป 

 2.3 ปัจจัยภำยนอกทำงวัฒนธรรม เป็นปัจจัยขั้นพื้นฐำนที่สุดของกำรก ำหนดถึงควำมต้องกำร

และพฤติกรรมของมนุษย์ สำมำรถแบ่งออกเป็น 6 ระดับ 

ชั้นที่ 1 Upper-Upper Class ชนชั้นที่มีชื่อเสียงเก่ำแก่ มีพ้ืนฐำนจำกรุ่นก่อนๆที่เคย

สร้ำงไว้ มีฐำนะแต่ก ำเนิด เช่น เหล่ำนักกำรเมืองหรือพวกกลุ่มที่นำมสกุลมีชื่อเสียงทั้งหลำย 

ชั้นที่ 2  Lower-Upper Class ชนชั้นเศรษฐีที่เริ่มก่อเนื้อสร้ำงตัวขึ้นมำด้วยตัวเอง 

เป็นกลุ่มชนชั้นที่ก ำหนดทิศทำง ของธุรกิจ เช่น สตีฟ จ็อป 

ชั้นที่ 3  Upper-Middle Class กลุ่มคนที่ประสบควำมส ำเร็จในด้ำนวิชำชีพของ

ตนเอง โดยส่วนมำกจะเป็นกลุ่มที่จบปริญญำจำกมหำวิทยำลัย กลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มีควำมเป็น

ส่วนสมองของสังคม 

ชั้นที่ 4  Lower-Middle Class เป็นกลุ่มชนชั้นโดยทั่วไป อำจจะมีธุรกิจขนำดเล็ก

หรือเป็นพนักงำนบริษัทนั่งโต๊ะทั่วๆไป 

ชั้นที่ 5  Upper-Lower Class เป็นกลุ่มคนที่มีรำยได้น้อย เป็นชนชั้นที่มีจ ำนวน

มำกที่สุดภำยในสังคม เช่น กลุ่มลูกจ้ำงทั่วๆไป  

ชั้นที่ 6  Lower-Lower Class เป็นชนชั้นที่ใช้แรงงำนเป็นส่วนใหญ่ เช่น กรรมกร 

กลุ่มชำวนำที่ไม่มีที่เป็นของตัวเอง 

2.4 ปัจจัยภำยนอกทำงสังคม เป็นปัจจัยที่มีควำมสัมพันธ์กับกำรใช้ชีวิตประจ ำวันของ

ผู้บริโภคและมีอิทธิต่อกำรตัดสินใจซื้อ โดยมีอยู่ 3 ปัจจัย คือ 

2.4.1 กลุ่มอ้ำงอิง กลุ่มที่มีควำมสัมพันธ์เกี่ยวข้องกับผู้บริโภคแบ่งออกเป็น 2 

ควำมสัมพันธ์คือกลุ่ม ปฐมภูมิ คือกลุ่ม ครอบครัว เพ่ือนสนิท มักจะมีข้อจ ำกัดคือระดับทำง

สังคม อำชีพ และช่วงอำยุ  และอีกกลุ่มนึงคือกลุ่ม ทุติยภูมิ  เป็นกลุ่มทำงสังคมที่มี

ควำมสัมพันธ์ที่ไม่แนบแน่นเท่ำกับกลุ่ม ปฐมภูมิ 
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2.4.2 ครอบครัว เป็นกลุ่มที่มีควำมส ำคัญที่สุดที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภค นักกำรตลำด

ควรพิจำรณำกลุ่มนี้เป็นหลักมำกกว่ำกำรพิจำรณำรำยบุคคล 

2.4.3 บทบำทและสถำนะ กลุ่มบุคคลที่มีควำมเกี่ยวข้องกับหลำยกลุ่ม และจะมี

บทบำทท่ีแตกต่ำงกันไปในแต่ละกลุ่ม 

2.5 ปัจจัยเฉพำะบุคคล หมำยถึง กำรตัดสินใจของผู้ซื้อแตกต่ำงกันจำกคุณสมบัติ

ต่ำงๆของผู้ซื้อ เช่น อำยุ เพศ อำชีพ กำรศึกษำ เป็นต้น 

2.6 ปัจจัยทำงจิตวิทยำ กำรเลือกซื้อของแต่ละบุคคลซึ่งปัจจัยทำงจิตวิทยำประกอบด้วย

แรงจูงใจ กำรรับรู้ ควำมเชื่อ เจตคติ บุคลิกภำพ และแนวควำมคิดของตน ซึ่งมำสโลว์ได้ก ำหนดไว้ 5 

ระดับเรียงจำกต่ ำไปสูงดังนี้ 

2.6.1 ควำมส ำเร็จเพื่อที่จะไปสู่เป้ำหมำย  (Self-actualization) 

2.6.2 ควำมต้องกำรยกย่อง  (Self-esteem Needs) 

2.6.3 ควำมต้องกำรทำงสังคม (Social Needs) 

2.6.4  ควำมต้องกำรควำมปลอดภัยและควำมมั่นคง (Safety and Security 

Needs) 

2.6.5  ควำมต้องกำรทำงกำยภำพ (Physiological Needs) 

2.7 ขั้นตอนกำรตัดสินใจของผู้ซื้อ วิทวัส รุ่งเรืองผล (2545) ได้แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

 2.7.1 ยอมรับควำมต้องกำร (Need Recognition) คือกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคเกิดควำมต้องกำรที่จ ำเป็น (Need) เช่น ควำมต้องกำรในกำรรับประทำนอำหำร 

หรืออำจเป็นควำมต้องกำรระดับสูง (Want) เช่น กำรรับชมโฆษณำซึ่งท ำให้เกิดควำมต้องกำร        

แต่อย่ำงไรก็ตำมควำมต้องกำรสินค้ำนั้นอำจจะเกิดปัญหำท ำให้ยุติกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ เช่น ฐำนะ

และรำยได้ไม่พอส ำหรับควำมต้องกำรของผู้บริโภค 

 2.7.2 แสวงหำทำงเลือก  (Identification of Alternatives) จะเป็นกระบวนกำร

ต่อมำจำกกำรยอมรับควำมต้องกำร โดยจะแสวงหำสินค้ำที่ตรงกับควำมต้องกำรของผู้บริโภคมำก

ที่สุดก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ เช่น เลือกตรำสินค้ำ รำคำ สถำนที่จัดจ ำหน่ำย 
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 2.7.3 ประเมินทำงเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อท ำกำรแสวงหำ

ทำงเลือกแล้ว ผู้บริโภคจะท ำกำรเปรียบเทียบสินค้ำที่ตนเองได้หำมำโดยเปรียบเทียบ ข้อดี ข้อด้อย 

ของแต่ละตัวสินค้ำ เพ่ือใช้กับควำมเหมำะสม 

 2.7.4 กำรตัดสินใจซื้อ (Purchase and Related Decisions) เมื่อสำมำรถเลือก

สินค้ำที่ตรงกับควำมต้องกำรมำกที่สุดได้แล้ว จะเข้ำสู่กระบวนกำรตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะระบุรำยระเอียด

นอกจำกตัวสินค้ำ เช่น สถำนที่จัดจ ำหน่ำย วิธีกำรช ำระเงิน สี  

 2.7.5 พฤติกรรมหลังกำรซื้อ (Post - purchase Behavior)  จะเป็นขั้นตอนในกำร

ประเมินคุณค่ำและประโยชน์ของตัวสินค้ำที่ผู้บริโภคได้ตัดสินใจซื้อมำ ซึ่งจะมีผลถึงกำรตัดสินใจใน

กำรเลือกซื้อสินค้ำนั้นๆ ในครั้งต่อไป รวมทั้งกำรบอกกันปำกต่อปำก 

จำกที่อธิบำยมำข้ำงต้น กำรท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีและกำรส่งเสริมดนตรี

คลำสสิก มีกลุ่มเป้ำหมำยคือกลุ่มผู้ฟังเพลงคลำสสิก ซึ่งส่วนใหญ่ผู้ฟังเพลงคลำสสิกจะมีลักษณะเป็น

คนมีอำยุและมีฐำนะ ซึ่งจะจัดอยู่ ในกลุ่ม Lower-Upper เนื่องจำกเป็นกลุ่มผู้ที่ต้องกำรควำม

สะดวกสบำย โดยที่กลุ่มนี้ส่วนมำกจะมีโทรศัพท์สมำร์ทโฟน และเมื่อท ำกำรวิเครำะห์ให้ทรำบถึงควำม

ต้องกำรและปัญหำก็จะน ำไปประยุกต์กับกำรสร้ำงแอพพลิเคชั่นเพ่ือตอบสนองต่อควำมต้องกำรของ

กลุ่มคนเหล่ำนี้ได ้

3.แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P Marketing Mix)  
 แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P’s Marketing Mix) ถูกคิดค้นขึ้นโดย ฟิลลิป 

คอตเลอร์ (Phillip Kotler) โดย ตัวแปรหรือองค์ประกอบที่ควบคุมได้มีผลในกำรกำรตัดสินใจซื้อและ

ด ำเนินงำนกำรตลำดเพ่ือตอบสนองควำมพึงพอใจของผู้บริโภคที่ใช้สินค้ำและบริกำรของสินค้ำนั้นๆ 

หรือกระตุ้นให้ผู้บริโภคต้องกำรบริโภคสินค้ำมำกยิ่งขึ้น  กิจกำรธุรกิจจะต้องสร้ำงส่วนประสม

กำรตลำดที่เหมำะสมต่อกำรวำงแผนกลยุทธ์  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์:35-36, 2541) ซึ่งองค์ประกอบที่

ควบคุมได้มี 4 ประเภท ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ หรือกำรบริกำร (Product), รำคำ (Price), ช่องทำงในกำร

จัดจ ำหน่ำย (ช่องทำงในกำรจัดจ ำหน่ำย), กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 

 3.1.ผลิตภัณฑ์ (Product) 

 ทุกธุรกิจมีปัจจัยแรกที่เป็นองค์ประกอบคือผลิตภัณฑ์ (Product) เอ็ตเซล วอล์คเกอร์และส

แตนตันให้ควำมหมำยไว้ว่ำ สินค้ำที่เสนอขำยโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองควำมจ ำเป็นหรือควำมต้องกำร

ของลูกค้ำให้เกิดควำมพ่ึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งที่สัมผัสได้ (Tragible Product) นั่นก็คือสินค้ำที่วำง
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จ ำหน่ำยทั่วไป และสัมผัสไม่ได้(Intragible Product) เช่น คุณภำพ ตรำสินค้ำ บริกำร และชื่อเสียง

ของผู้ขำย ผลิตภัณฑ์อำจเป็นสินค้ำ บริกำร สถำนที่ บุคคลหรือควำมคิด โดยจะต้องมีคุณลักษณะ

ส ำคัญคือ คุณภำพ (Quality) นั่นรวมถึงกำรใช้งำน ซึ่งผู้ท ำธุรกิจจะต้องหำกลยุทธ์มำใช้กับสินค้ำและ

บริกำรตัวนี้ โดยกำรก ำหนดว่ำจะใช้กลยุทธ์ใดต้องค ำนึงถึงปัจจัยเหล่ำนี้ 

3.1.2 ควำมแตกต่ำงของผลิต (Product Differentition) หรือควำมแตกต่ำง

ทำงกำรแข่งขัน (Competitive Differentition) 

3.1.3 องค์ประกอบของกำรผลิต (Product Component) เช่น ประโยชน์พ้ืนฐำน 

รูปลักษณ์ คุณภำพ กำรบรรจุภัณฑ์ ตรำสินค้ำ ฯลฯ 

3.1.4 กำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นกำรออกแบบ

ผลิตภัณฑ์โดยค ำนึงถึงกลุ่มลูกค้ำ โดยผลิตภัณฑ์จะต้องมีลักษณะที่โดดเด่น แตกต่ำงและสื่อออกไปถึง

กลุ่มลูกค้ำที่เป็นกลุ่มเป้ำหมำยได้ชัดเจน  

3.1.5 กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ (Product Devolopment) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะ

ใหม่ และปรับปรุงให้ดีขึ้น โดยยังคงค ำนึงถึงกลุ่มลูกค้ำที่เป็นกลุ่มเป้ำหมำยเพ่ือตอบสนองควำม

ต้องกำรของลูกค้ำได้ดีขึ้น 

3.1.6 กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสำยผลิตภัณฑ์      

(Product Line) 

3.2.รำคำ (Price) 

เอ็ตเซล วอล์คเกอร์และสแตนได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำ จ ำนวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ที่มีควำม

จ ำเป็นต้องจ่ำยเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ หรือ หมำยถึงคุณค่ำของผลิตภัณฑ์ โดยเกิดรำคำ (Price) จะ

เกิดขึ้นหลังจำกมีผลิตภัณฑ์ (Product) ขึ้นมำ ดังนั้นจะเป็นในส่วนที่ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่ำง 

คุณค่ำของผลิตภัณฑ์ (Value) และ รำคำ (Price) โดยถ้ำคุณค่ำสูงกว่ำรำคำผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซ้อ 

ดังนั้นจึงเป็นกลยุทธ์หนึ่งที่ส ำคัญมำก โดยกำรก ำหนดกลยุทธ์ด้ำนรำคำต้องค ำนึงถึง 

3.2.1 คุณค่ำที่ได้รับ (Perceived Value) ในสำยตำของลูกค้ำ ซึ่งต้องพิจำรณำกำร 

ยอมรับของลูกคำ้ในคุณค่ำของผลิตภัณฑ์ว่ำสูงกว่ำรำคำผลิตภัณฑ์นั้น 
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3.2.2 ต้นทุนและค่ำใช้จ่ำยที่เกี่ยวเนื่อง คือปัจจัยที่ก ำหนดรำคำโดยดูจำกต้นทุนของ

ธุรกิจนั้นๆโดยแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ 

- ต้นทุนคงท่ี เช่น ค่ำแรงของพนักงำน ค่ำวัสดุอุปกรณ์  

- ต้นทุนผันแปร เช่น ค่ำบ ำรุงรักษำพยำบำล ค่ำเสียหำยต่ำงๆ 

3.2.3 กำรแข่งขัน คือปัจจัยที่ศึกษำเกี่ยวกับสภำพกำรตลำดของผลิตภัณฑ์ที่มี

ลักษณะคล้ำยกันในขณะนั้น โดยจะต้องสร้ำงภำพลักษณ์ให้เห็นว่ำผลิตภัณฑ์ของบริษัท มีคุณค่ำ 

(Value) สูงกว่ำและมีรำคำ (Price) ที่ต่ ำกว่ำ  

3.2.4 ปัจจัยอ่ืนๆ เช่น สภำพสังคม กำรเมือง เศรษฐกิจ เทคโนโลยี โดยต้องคอย

ศึกษำและติดตำมโดยสำมำรถวิเครำะห์ โดยใช้ทฤษฎีกำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยนอก (PEST)             

เพ่ือแปรเปลี่ยนให้ทันกับสภำพกำร 

3.3.ช่องทำงในกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 

เมื่อมีทั้งผลิตภัณฑ์และรำคำที่ชัดเจนแล้วสิ่งต่อไปที่ต้องมีก็คือวิธีจัดจ ำหน่ำย โดยแบ่ง

ออกเป็น 2 อย่ำงคือ  

3.3.1 ช่องทำงในกำรจัดจ ำหน่ำย (Chanel of Distribution) เน้นกำรศึกษำถึงชนิด

ของช่องทำงกำรจ ำหน่ำยว่ำใช้วิธีกำรขำยสินค้ำให้กับผู้บริโภคโดยตรง หรือสถำบันคนกลำงต่ำงๆ  

3.3.2 วิธีกำรแจกจ่ ำยตั วสินค้ ำ (Physical Distribution) ฟิลลิป  คอตเลอร์      

(Philip Kotler) ได้ให้ควำมหมำยว่ำ คือ กำรวำงแผนในกำรควบคุมในกำรย้ำยวัตถุดิบ ปัจจัยกำรผลิต 

ผลผลิต จำกจุดเริ่มต้นไปยังมือผู้บริโภค เพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคโดยหวังผลก ำไร 

โดยกำรกระจำยสินค้ำท่ีส ำคัญมีดังนี้ 

- กำรขนส่ง (Transportation) 

- กำรเก็บรักษำสินค้ำ (Storage) 

- กำรบริหำรสินค้ำคงเหลือ (Inventory Management) 

ดังนั้นต้องพิจำรณำถึงช่องทำงที่สำมำรถท ำให้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิกให้เป็นที่รู้จักของกลุ่มเป้ำหมำยได้อย่ำงไร และ ผู้บริโภคสำมำรถที่จะเข้ำมำใช้บริกำรได้

สะดวกสบำยมำกน้อยเพียงใด 
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3.4.กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 

 ควำมส ำเร็จของกำรท ำธุรกิจนั้นก็คือกำรจ ำหน่ำยสินค้ำหรือบริกำรให้ได้มำกที่สุด ดังนั้นกำร

ส่งเสริมกำรตลำดจึงมีหน้ำที่ส ำคัญในกำรเพ่ิมยอดจ ำหน่ำยได้มำกยิ่งขึ้น โดยกำรส่งเสริมกำรขำยนั้น

จะต้องสัมพันธ์กับงบประมำณ เนื่องจำกต้องใช้งบประมำณให้ได้ผลตอบรับที่สูงที่สุดซึ่งมีทั้งทำงตรง

และทำงอ้อม โดยทำงเว็ปไซด์ Branddoodee ได้แบ่งประเภทของกำรส่งเสริมกำรตลำดไว้              

4 ประเภทคือ 

 3.4.1 กำรโฆษณำ (Advertising) อำจจะใช้ค ำพูดหรือข้อควำม โดยมึ

ควำมหมำยที่จะให้ลูกค้ำมีควำมรู้สึกที่ดีต่อสินค้ำและบริกำรนั้นๆ รวมถึงกำรสร้ำงแรงจูง ใจเพ่ือให้

ต้องกำรทดลองสินค้ำนั้น 

 3.4.2 กำรขำยโดยตรง (Direct Sales) เป็นกำรที่น ำตัวสินค้ำหรือบริกำร

เข้ำไปให้ตัวผู้บริโภคหรือลูกค้ำโดยตรง โดยอธิบำยสรรพคุณหรือลักษณะต่ำงๆของสินค้ำหรือบริกำร

ให้ผู้บริโภคหรือลูกค้ำได้ทรำบ โดยต้องอำศัยเทคนิคเฉพำะตัว 

 3.4.3 กำรส่งเสริมกำรขำยทำงด้ำนลูกค้ำ (Consumer Promotion) เป็น

รูปแบบในกำรสร้ำงสิ่งดึงดูดใจให้กับตัวลูกค้ำโดยตรง เช่น กำรลด แลก แจก แถม หรือกำรเล่นเกม

เพ่ือชิงรำงวัล เป็นกำรท ำให้เกิดกำรกระตุ้นท ำให้ลูกค้ำเกิดควำมสนใจ 

 3.4.4 กำรบริกำร (Service) เป็นรูปแบบกำรให้บริกำรทั้งก่อน และหลัง

กำรขำย (กำรอธิบำยคุณลักษณะที่ดี และกำรใช้สินค้ำจะท ำกำรซื้อ เพ่ือเป็นกำรเชื้อเชิญให้เกิดสนใจ) 

กำรบริกำรขณะขำย เป็นกำรสำธิตให้ลูกค้ำได้เห็นถึงคุณลักษณะของสินค้ำหรือสำมำรถให้ลูกค้ำได้

ลองด้วยตนเอง  และบริกำรหลังกำรขำย เช่น กำรซ่อมบ ำรุงหรือตรวจสภำพเมื่อลูกค้ำใช้บริกำรอย่ำง

ต่อเนื่อง 

 จำกกำรศึกษำข้อมูลข้ำงต้นผู้วิจัยทรำบว่ำ  ผู้วิจัยสำมำรถน ำทฤษฎี 4P’s มำใช้ในกำรท ำ

แบบสอบถำมเพ่ือให้ทรำบถึงควำมต้องกำรของกลุ่มเป้ำหมำยของแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ

กำรส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกได้ 

4.แนวคิดทฤษฎี Business Model Canvas (BMC) 
 แนวคิดทฤษฎี BMC ถูกคิดค้นขึ้นมำโดย Alexander Osterwalder จำกมหำวิทยำลัย       

โลซำนน์ ประเทศสวิตเซอร์แลนด์ ผู้เขียนหนังสือ Business Model Generation โดยตีพิมพ์ในปี 

ค.ศ.2010 (Alexander Osterwalder,2010) ซึ่งBusiness Model Canvas หรือเรียกโดยทั่วไปแล้ว
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คือ BMC หมำยถึงรูปแบบธุรกิจ ที่น ำมำเขียนลงใน  Canvas ที่แปลว่ำผืนผ้ำใบ (ในที่นี้หมำยถึง

กระดำษหรือโปสเตอร์) ซึ่งต่ำงจำกแผนธุรกิจ (Business plan) ซึ่งเป็นระยะยำว 3-5 ปี โดยกำรจะ

สร้ำงแผนธุรกิจต้องใช้เวลำเป็นเดือนหรือมำกกว่ำโดยที่ แนวคิด BMC เข้ำมำแก้ปัญหำในกำรเขียน

แผนธุรกิจที่ต้องมีเอกสำรอยู่จ ำนวนมำก แต่ BMC สำมำรถท ำให้เข้ำใจภำยในกระดำษแผ่นเดียว ซึ่ง

จะสำมำรถท ำให้เจ้ำของกิจกำรสำมำรถปรับรูปแบบรำยได้ หรือ รูปแบบธุรกิจที่เหมำะสมกับควำม

ต้องกำรได้ในระยะเวลำอันสั้นได้ โดย BMC สำมำรถตอบค ำถำมส ำคัญของกำรท ำธุรกิจ 4 ด้ำน นั่น

คือ ท ำอะไร (How) , ท ำอะไร (What) , ท ำให้ใคร (Who) , เงินที่เกี่ยวข้อง (Money) ซึ่งจะสำมำรถ

เห็นกลไกกำรสร้ำงรำยได้และวิเครำะห์ได้โดยใช้ 9 องค์ประกอบของ BMC นั่นคือ กลุ่มลูกค้ำ 

(Customer Segments) กำรเสนอคุณค่ำ (Value Propositios) ช่องทำง (Channels) ควำมสัมพันธ์

กับลูกค้ำ (Customer Relationships) กระแสรำยได้ (Revenue Streams) ทรัพยำกรหลัก (Key 

Resources) กิจกรรมหลัก (Key Activities) พันธมิตรหลัก (Key Partners) และโครงสร้ำงต้นทุน 

(Cost Structure)โดยน ำองค์ประกอบทั้ง 9 ส่วนมำใส่ภำยในแผ่นภำพเพ่ืออธิบำยแนวคิดและกลไก

ของธุรกิจนั้น 

. 

ภำพที่ 4 Business Model Canvas 
ที่มำ : mellow yellow, Business Model Canvas อำวุธอันแยบยล ของคนท ำธุรกิจ, 2015, 

เข้ำถึงเมื่อ 1 พฤษภำคม 2561, เข้ำถึงได้จำก 

https://www.marketingoops.com/news/biznews/business-model-canvas 
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โดยที่ 9 องค์ประกอบนี้จะตอบค ำถำมทั้ง 4 ค ำตอบ โดยแต่ละองค์ประกอบจะตอบค ำถำมต่ำงกันไป

ดังนี้ 

 

ภำพที่ 5 ส่วนประกอบ BMC 
ที่มำ : mellow yellow, Business Model Canvas อำวุธอันแยบยล ของคนท ำธุรกิจ, 2015, 

เข้ำถึงเมื่อ 1 พฤษภำคม 2560, เข้ำถึงได้จำก https://www.marketingoops.com/news/biznews/business-model-
canvas 

 โดยที่ทำงเว็ปไซด์ Marketingoops ได้อธิบำยเพ่ิมเติมในควำมหมำยของแต่ละองค์ประกอบ

และแต่ละค ำตอบดังนี้ 

 4.1.ใคร (Who) 

4.1.1 กลุ่มลูกค้ำ (Customer Segment) เป็นกำรมองถึงกลุ่มลูกค้ำว่ำใครเป็นกลุ่ม

ลูกค้ำของเจ้ำของธุรกิจ ไม่ว่ำเป็นลักษณะกลุ่มบุคคลทั่วไป (Mass) หรือเฉพำะกลุ่ม (Niche) โดยต้อง

แยกระหว่ำงคนซื้อและคนใช้เนื่องจำกสินค้ำบำงประเภทผู้ซื้อไม่ได้ใช้ เช่น ผลิตภัณฑ์เด็ก ผู้ปกครอง

จะเป็นผู้ที่เลือกซื้อ ซึ่งผลิตภัณฑ์ดังกล่ำวจึงต้องตอบโจทย์ของผู้ใช้ โดยจะต้องสื่อสำรกับผู้ซื้อ รวมไป

ถึงต้องทรำบว่ำกลุ่มลูกค้ำมีลักษณะแบบใด ใช้สื่อประเภทไหน 

 

 

https://www.marketingoops.com/news/biznews/business-model-canvas/
https://www.marketingoops.com/news/biznews/business-model-canvas/
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4.1.2 ควำมสัมพันธ์ที่มีต่อลูกค้ำ (Customer Relationship) เป็นกำรสร้ำงและ

รักษำควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำซึ่งอำจถูกมองข้ำม แต่แท้จริงแล้วควำมสัมพันธ์ที่มีต่อลูกค้ำนั้นส ำคัญมำก

เนื่องจำก จะเป็นสิ่งที่ท ำให้ลูกหรือผู้บริโภคนั้นเกิดกำรบอกต่อ (Word of mouth) และเกิดกำรซื้อซ้ ำ 

จนกระทั่งไปถึงลูกค้ำมีควำมจงรักภักดีต่อตรำสินค้ำ (Brand Loyalty)  ควำมสัมพันธ์ต่อลูกค้ำถูกแบ่ง

ออกเป็น 4 ประเภท ดังนี้  

4.1.2.1 กำรให้ควำมช่วยเหลือส่วนบุคคล เช่น call center, ช่ำงประจ ำ

ศูนย์รถยนต์  

4.1.2.2 กำรบริกำรตนเอง เช่น จำกตู้ ATM, ตู้จ่ำยค่ำบริกำรต่ำงๆของ 

True, แอพพลิเคชั่นธุรกรรมทำงกำรเงิน 

4.1.2.3 กำรบริกำรด้วยระบบอัติโนมัติ ลูกค้ำสำมำรถมีปฏิสัมพันธ์กับธุรกิจ

ของผู้ประกอบกำรด้วยตนเอง ผ่ำนระบบอัติโนมัติ 

4.1.2.4 กำรให้บริกำรแบบเชื่อมต่อถึงชุมชน เป็นกำรมีสัมพันธ์ต่อลูกค้ำโดย

กำรที่ให้ลูกค้ำหรือผู้บริโภคสำมำรถเข้ำถึงได้อย่ำงสะดวกสบำย เช่น เพจเฟซบุ๊ค 

4.1.3 ช่องทำงในกำรซื้อขำย (Channels) หรือช่องทำงในกำรติดต่อสื่อสำรกับลูกค้ำ 

โดยจะต้องเลือกจำกกลุ่มเป้ำหมำยว่ำกลุ่มเป้ำหมำย อยู่ในสื่อประเภทใด แล้วจึงท ำกำรติดต่อสื่อสำร

กับลูกค้ำให้ตรงจุด โดยผู้ประกอบกำรต้องส่งข่ำงสำรผ่ำนสื่อที่กลุ่มเป้ำหมำยอยู่ให้ได้ประสิทธิภำพ

มำกที่สุด ซึ่งช่องทำงเหล่ำนี้จะอยู่ตั้งแต่กระบวนกำรก่อนขำยไปจนถึงหลังกำรขำยโดยมีทั้งหมด 5 

ระยะคือ 

4.1.3.1 Awareness ขั้นแรกคือกำรค ำนึงว่ำลูกค้ำจะสำมำรถมองเห็นและ

รู้จักสินค้ำของผู้ประกอบกำรผ่ำนช่องทำงใด 

4.1.3.2 Evaluation ลูกค้ำจะสำมำรถมองเห็นคุณภำพของสินค้ำและ

บริกำรของผู้ประกอบกำรได้จำกทำงใดบ้ำง 

4.1.3.3 Purchase ช่องทำงใดบ้ำงที่ลูกค้ำสำมำรถซื้อสินค้ำและบริกำรของ

ผู้ประกอบกำรได้ จำกทำงใดบ้ำง 

4.1.3.4 Delivery สำมำรถจัดส่งหรือมอบให้แก่ลูกค้ำทำงใดบ้ำง 
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4.1.3.5 After-Sales ผู้ประกอบกำรสำมำรถดูแลลูกค้ำหลังกำรขำยได้

อย่ำงไรบ้ำง 

4.2.อะไร (What) 

 กำรน ำเสนอคุณค่ำ (Value Propositions) ผู้ประกอบกำรต้องรู้จักคุณค่ำของสินค้ำเพ่ือที่จะ

น ำคุณค่ำนี้ส่งต่อไปให้แก่ผู้บริโภคหรือลูกค้ำ เพ่ือที่ลูกค้ำจะได้เห็นว่ำมีคุณค่ำมำกพอเพ่ือที่จะยอม

จ่ำยเงินให้กับสินค้ำและบริกำรของผู้ประกอบกำร เช่น สินค้ำตัวหนึ่งสำมำรถเข้ำไปแก้ไขปัญหำของ

ผู้บริโภคกลุ่มหนึ่งได้ตรงเป้ำหมำยมำกกว่ำสินค้ำประเภทเดียวกันยี่ห้ออ่ืน  

 4.3.อย่ำงไร (How) 

4.3.1 พันธมิตรหลัก (Key Partner) ทุกธุรกิจจ ำเป็นต้องพ่ึงพำผู้อ่ืนเนื่องจำกใน

กระบวนกำรต่ำงๆต้องกำรวัตถุดิบหรือสิ่งต่ำงๆ เพ่ือให้ธุรกิจเดินหน้ำต่อไปได้ โดยคู่ขำ (Partner) จะ

เป็นสิ่งที่ท ำให้ธุรกิจกระจำยควำมเสี่ยง และให้ผู้ประกอบกำรไม่ต้องด ำเนินกำรธุรกิจด้วยตนเองและ

ยังช่วยให้ประหยัดเวลำเพื่อท ำในสิ่งที่ส ำคัญได้ 

4.3.2 ทรัพยำกรหลัก (Key Activity) กิจกรรมที่จะบอกว่ำธุรกิจของผู้ประกอบกำร

ต้องท ำอย่ำงไรบ้ำงก่อนหลัง ซึ่งในแต่ละธุรกิจแตกต่ำงกันไปเพ่ือให้ ได้มำซึ่งคุณค่ำ (Value) คุณภำพ 

(Quality) ปริมำณ (Quantity) และกำรส่งมอบ (Delivery)  

4.3.3 ทรัพยำกรที่ส ำคัญต่อธุรกิจ (Key Resource) ทรัพยำกรที่ส ำคัญต่อธุรกิจ    

ในที่นี้รวมทั้ง บุคลำกร เครื่องจักร เงินทุน ทรัพย์สินทำงปัญญำ ที่ดิน ฯลฯ สิ่งที่ธุรกิจควรเขียนในช่อง

นี้แบ่งออกเป็น 2 อย่ำง 

4.3.2.1 ทรัพยำกรส่วนที่เรำมีอยู่ 

4.3.2.2 ทรัพยำกรส่วนที่เรำต้องมี 

 โดยกำรที่จะมองหำทรัพยำกรจะต้องมองย้อนกลับว่ำลูกค้ำคือใคร ต้องกำรสิ่งไหนและคุณ

ค่ำท่ีจะน ำเสนอให้ลูกค้ำคืออะไร โดยจะต้องหำทรัพยำกรที่ดีและคุ้มค่ำที่สุด โดยสำมำรถน ำทรัพยำกร

มำจำกพันธมิตรหลัก (Key Partner) ได้ เช่น กำรซื้อทรัพยำกรในจ ำนวนเยอะจะท ำให้พันธมิตรหลักมี

ส่วนลดในกำรซื้อ 
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4.4.รำคำ (Money) 

4.4.1 ต้นทุน (Cost Structure) เป็นกำรสรุปถึงค่ำใช้จ่ำยในกำรท ำธุรกิจตั้งแต่ต้น

จนส่งมอบถึงบริกำรหลังกำรขำย โดยต้นทุนนั้นมีหลำยประเภท โดยถ้ำหำกแบ่งตำมจุดประสงค์จะ

แบ่งได้ 2 ลักษณะคือ ต้นทุนเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจ เช่น ค่ำจ้ำงพนักงำน ค่ำไฟ ค่ำน้ ำ ฯลฯ และต้นทุน

เพ่ือเพ่ิมค่ำให้ธุรกิจ เช่น ค่ำโฆษณำ ค่ำเช่ำพ้ืนที่ตำมงำนพิเศษ ฯลฯ แต่ถ้ำหำกแยกตำมประเภทของ

ต้นทุนจะมีลักษณะ 4 แบบดังนี้ 

4.4.1.1 ต้นทุนคงท่ี (Fixed Cost) เป็นรำยจ่ำยที่ต้องจ่ำยประจ ำ เช่น ค่ำ

พนักงำน ค่ำเช่ำ ฯลฯ 

4.4.1.2 ต้นทุนผันแปร (Variable Cost) เป็นรำยจ่ำยที่ขึ้นอยู่กับปริมำณ

จ ำนวนที่ใช้ไป เช่น ค่ำน้ ำ ค่ำไฟ ฯลฯ 

4.4.1.3 ต้นทุนผลิตมำกแล้วรำคำถูกลง (Economy Of Scale) เช่น กำรสั่ง

ผลิตวัตถุดิบใดวัตถุดิบหนึ่งเป็นจ ำนวนมำกเพ่ือกำรประหยัดกำรใช้ไฟฟ้ำหลำยครั้ง 

4.4.1.4 ต้นทุนซื้อรวมกันแล้วถูกลง (Economy Of Scope) เช่น กำร

สั่งซื้อสินค้ำจำกผู้ผลิตโดยซื้อเป็นจ ำนวนมำกเพ่ือให้ได้รำคำที่ถูกลง 

4.4.2 รำยได้ (Revenue Streams) เป็นรำยได้ที่น ำเข้ำมำเพ่ือใช้ในกำรเดินเงิน

ภำยในธุรกิจโดยต้องบริหำรให้รำยได้และรำยจ่ำยสอดคล้องกัน จึงจะได้ก ำไร โดยรำยได้ส่วนมำกจะมี

อยู่ 7 ประเภท คือ 

4.4.2.1 ค่ำบริกำร เกิดขึ้นจำกกำรเข้ำใช้บริกำรเป็นรำยครั้ง มักเกิดขึ้นกับ

ธุรกิจประเภทโรงแรม ขนส่ง ฯลฯ 

4.4.2.2 กำรขำยสินค้ำ โดยกำรขำยสินค้ำอุปโภคบริโภคต่ำงๆ เช่น สินค้ำ

ภำยในห้ำงสรรพสินค้ำหรือซุปเปอร์มำร์เก็ต 

4.4.2.3 ค่ำเช่ำ คือให้สิทธิพิเศษเฉพำะของสินทรัพย์หรือทรัพย์สินที่แล้วแต่

จะตกลงระหว่ำงผู้เช่ำและผู้ให้เช่ำ เช่น กำรเช่ำซีดี 

4.4.2.4 กำรเป็นสมำชิก เป็นรำยได้ที่สร้ำงมำจำกกำรที่ผู้บริโภคหรือลูกค้ำ

เข้ำมำสมัครเป็นสมำชิกเพ่ือแลกกับผลประโยชน์ หรือคุณค่ำ (Value) ของธุรกิจนั้น เช่น กำรให้ 

Streaming เพลงอย่ำง Joox Music 
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4.4.2.5 ค่ำอนุญำตให้ใช้สิทธิ์ เป็นรำยได้ที่เกิดจำกกำรเก็บเงินส ำหรับกำรใช้

งำนทรัพย์สินทำงปัญญำของทรัพย์สินทำงปัญญำ เช่น กำรเก็บเงินจำกลิขสิทธิ์เพลง 

4.4.2.6 ค่ำธรรมเนียมในกำรเป็นนำยหน้ำซื้อขำย เป็นรำยได้ที่เกิดจำกกำร

ขำยของโดยผ่ำนคนกลำงที่เรียกว่ำนำยหน้ำ เช่น นำยหน้ำขำยรถ จะได้ค่ำส่วนต่ำงจำกกำรขำยรถให้

ลูกค้ำ 

4.4.2.7 ค่ำโฆษณำ เป็นรำยได้ที่เกิดขึ้นจำกกำรขำยหรือให้เช่ำพ้ืนที่โฆษณำ

สินค้ำและบริกำร 

 โดยผู้วิจัยสำมำรถน ำสิ่งที่ศึกษำจำกทฤษฎี Business Model Canvas (BMC) มำสร้ำงเป็น

แผนธุรกิจเพ่ือท ำให้เห็นขั้นตอนในกำรท ำธุรกิจของแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริม

กำรตลำดของดนตรีคลำสสิก 

5.แนวคิดทฤษฎีวัฎจักรกำรพัฒนำระบบงำน System Development Life Cycle (SDLC) 
 แนวคิดทฤษฎี System Development Life Cycle หรือ SDLC จำกฝ่ำยผลิตหนังสือต ำรำ

วิชำกำรคอมพิวเตอร์ (2544) ได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำ คือวงจรกำรพัฒนำระบบ เป็นวงจรที่แสดงถึง

กิจกรรมต่ำงๆที่ เป็นล ำดับขั้นตอนในกำรพัฒนำระบบ โดยในทำงนักวิชำกำรต่ำงประเทศ            

Jane P. Laundon และ Kenneth C. Laundon (2003) ได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำระบบสำรสนเทศที่

ถูกสร้ำงขึ้นมำเพ่ือแก้ปัญหำในกำรบริหำรรวมถึงสร้ำงมูลค่ำเพ่ิมให้กับองค์กรธุรกิจ กำรพัฒนำ

ระบบงำน (System Development) ซึ่งเป็นวิธีกำรที่มีโครงสร้ำงและขั้นตอนกำรท ำงำนที่ชัดเจน ซึ่ง

มี MarryLand (2551) ได้กล่ำวถึงเป้ำหมำยของ SDLC ดังต่อไปนี้ 

 - ส่งมอบระบบที่มีคุณภำพและตรงตำมควำมคำดหวังหรือเกินกว่ำที่ลูกค้ำหรือผู้ใช้งำน

ต้องกำร 

 - จัดท ำกรอบกำรท ำงำนอย่ำงมีคุณภำพโดยต้องมีกำรพิสูจน์ได้ ( Identifiable) วัดผลได้ 

 (Measurable) และท ำซ้ ำกระบวนกำรเดิมได้ (Repeatable process) 

 - เพ่ือให้เกิดกำรพัฒนำระบบสำรสนเทศของโครงกำรนั้นๆมีกำรจัดกำรอย่ำงมีประสิทธิภำพ

ตลอดทั้งโครงกำร 

 - ก ำหนดและมอบหมำยหน้ำที่รับผิดชอบของผู้ที่เกี่ยวข้องทั้งหมด 
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โดย Shinnawat Thititanakun (2012)ได้ขยำยควำมว่ำ SDLC มีทั้งหมด 7 ขั้นตอนดังนี้ กำรเข้ำใจ

ปัญหำ (Problem Recognition) ศึกษำควำมเป็นไปได้ (Feasibility Study) กำรวิเครำะห์ระบบงำน 

(Analysis) กำรออกแบบระบบงำน (Design) กำรเขียนโปรแกรม (Construction) กำรน ำไปใช้ 

(Implementation) และกำรบ ำรุงรักษำ (Maintenance) โดยบำงขั้นตอนอำจถูกท ำซ้ ำ ขึ้นอยู่กับ

แนวทำงกำรพัฒนำที่ระบบเลือกใช้ โดยทั้งนี้ โอภำส เอ่ียมสิริวงศ์ (2551) ยังได้ให้ควำมหมำยเพ่ิมเติม

ว่ำ ทั้ง 7 ขั้นตอนดังกล่ำว มีทั้งหมด 5 ระยะ ดังนี้ 

 ระยะที่ 1  

- กำรวำงแผนหรือกำรเข้ำใจปัญหำ (Problem Recognition) จัดเป็นกระบวนกำรที่อยู่บน

พ้ืนฐำนที่เข้ำใจปัญหำว่ำ เหตุใดจึงต้องสร้ำงระบบขึ้นมำใหม่ 

 - ศึกษำควำมเป็นไปได้ (Feasibility Study) กำรศึกษำถึงควำมเป็นไปได้เป็นกำรค้นหำ

ข้อสรุปและขอบเขตปัญหำ โดยจะมีกำรศึกษำควำมเป็นไปได้เกี่ยวกับ 3 ประเด็นที่ส ำคัญ คือ 1.ควำม

เป็นไปได้ทำงเทคนิค (Technical Feasibility) 2.ควำมเป็นไปได้ทำงเศรษฐศำสตร์ (Economic 

Feasibility) 3.ควำมเป็นไปได้ทำงกำรปฏิบัติงำน (Operational Feasibility)  

 ระยะที่ 2 

 - กำรวิเครำะห์ระบบงำน (Analysis) วัตถุประสงค์หลักของขั้นตอนนี้คือศึกษำและท ำควำม

เข้ำใจควำมต้องกำรต่ำงๆที่ รวบรวมมำ ดังนั้นกำรรวบรวมควำมต้องกำร (Requirements   

Gathering) จึงจัดเป็นส่วนพื้นฐำนของกำรวิเครำะห์ระบบ 

 ระยะที่ 3 

 - กำรออกแบบ (Design) เป็นกำรพิจำรณำว่ำ ระบบจะด ำเนินกำรในทิศทำงใด โดยจะใช้

วิธีกำร กลยุทธ์แบบใดเพ่ือที่ระบบจะพัฒนำขึ้น 

 - กำรเขียนโปรแกรม (Construction) เป็นกำรช่วงที่น ำข้อมูลที่ได้มำจำกกำรออกแบบ 

(Design) มำลงมือเขียนโปรแกรม 
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ระยะที่ 4 

 - กำรน ำไปใช้ (Implementation) เป็นขั้นตอนที่มีวัตถุประสงค์ในกำรวัดควำมน่ำเชื่อถือของ

ระบบ หรือควำมสำมำรถในกำรท ำงำนของระบบ ได้ดีเพียงใด ยังต้องวัดควำมพึงพอใจหรือกำรตอบ

รับของผู้บริโภคหรือลูกค้ำว่ำพึงพอใจมำกเพียงใด 

 ระยะที่ 5 

 - กำรบ ำรุงรักษำ (Maintenance) ประกอบไปด้วยกำรด ำเนินงำน เช่น กำรบ ำรุงรักษำระบบ 

(System Maintenance) ภำยหลังกำรใช้งำนจริงผู้ใช้งำนอำจพบปัญหำที่เกิดขึ้น ซึ่งต้องมีผู้รักษำ

ระบบเพ่ือดูแลโดยมีกำรอธิบำย SDLC ให้เข้ำใจโดยง่ำยดังนี้  

 

ภาพที่ 6 Systems Development Life Cycle 

ที่มำ : https://slideplayer.com/slide/10454957/ 

 จำกกำรศึกษำข้อมูล System Development Life Cycle หรือ SDLC ข้ำงต้น สรุปได้ว่ำ 

เป็นกำรพัฒนำซอฟต์แวร์ที่มีรูปแบบอย่ำงชัดอย่ำง โดยใช้ในกำรแก้ปัญหำและสร้ำงมูลค่ำเพ่ิมให้กับ

ระบบเพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภค โดยผู้วิจัยสำมำรถน ำทฤษฎี SDLC น ำมำใช้กับกำร

พัฒนำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก โดยเริ่มจำกกำร

มองเห็นถึงปัญหำของกำรส่งเสริมดนตรีคลำสสิกและศึกษำถึงควำมเป็นไปได้ในกำรส่งเสริมดนตรี

คลำสสิก และยังสำมำรถท ำกำรวิเครำะห์ตำมขั้นตอนที่เหลือในต่อไป 

https://slideplayer.com/slide/10454957/
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6.งำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
1.วรุฒม์ ภำสุรกุล (2558) ได้วิจัยเรื่อง กำรศึกษำแนวทำงกำรประกอบธุรกิจผลิ ตแอพพลิเคชั่นทำง

ดนตรีประกอบ (Backing Track)  ส ำหรับนักดนตรีมืออำชีพและมือสมัครเล่น ได้พบว่ำ Product 

และ Price คือปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรเลือกซื้อแอพพลิเคชั่น Backing Track มำกที่สุด ซึ่งผลที่ได้คือ 

ปัจจัยทำงกำรตลำดจะเลือกใช้แอพพลิเคชั่นจำกฟังค์ชั่นที่เหมำะสมกับรำคำ (Product และ Price) 

นั่นคือกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถำมจะเลือกใช้งำนแอพพลิเคชั่นโดยดูจำกฟังค์ชั่นกำรท ำงำนเป็นหลัก และ

มีรำคำท่ีเหมำะสม 
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บทที่ 3 
วิธีด ำเนินงำนวิจัย 

 

 ในกำรวิจัยเรื่อง “แนวทำงกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด

ดนตรีคลำสสิกบนโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟน” ผู้วิจัยได้แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ประกอบด้วย ส่วน

แรกเป็นกำรวิจัยเชิงคุณภำพ (Qualitative Research) โดยใช้กำรเก็บข้อมูลจำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึก 

(In-depth Interview) เพ่ือศึกษำถึง ปัญหำ และอุปสรรคในกำรท ำแอพพลิเคชั่นรวบกำรแสดงและ

ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก และศึกษำถึงแนวทำงและกระบวนกำร และค่ำใช้จ่ำยในกำรผลิต

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก และส่วนที่ 2 เป็นกำรวิจัยเชิง

ปริมำณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีกำรวิจัยในเชิงส ำรวจ (Survey Research Method) 

จำกแบบสอบถำม (Questionnaire) เพ่ือใช้ในกำรรวบรวมข้อมูลโดยมีขั้นตอนกำรด ำเนินกำรวิจัย

ดังนี้ 

ล ำดับขั้นตอนกิจกรรมกำรวิจัย 
 กำรวิจัยเรื่อง “แนวทำงกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด

ดนตรีคลำสสิกบนโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟน” มีล ำดับขั้นในกำรวิจัยหลักทั้งสิ้น 3 ขั้นตอนด้วยกัน 

ดังนี้ 

 ขั้นตอนที่ 1 ศึกษำข้อมูลทำงด้ำนธุรกิจ และควำมคิดเห็นต่อกำรด ำเนินธุรกิจ Start Up ของ

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก กำรท ำกำรตลำด และศึกษำ

เรื่องค่ำใช้จ่ำยที่จะเกิดขึ้นในกำรผลิตแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิก 

 ขั้นตอนที่ 2 ศึกษำข้อมูล วิธีกำรส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก พฤติกรรมในกำรเลือกใช้

แอพพลิเคชั่นของผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้ำหมำย และปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวม

กำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

 ขั้นตอนที่ 3 จัดท ำแนวทำงกำรท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด

ดนตรีคลำสสิกบนโทรศัพเคลื่อนที่สมำร์ทโฟน 

กิจกรรมกำรวิจัย 
 ขั้นตอนที่ 1 วิเครำะห์ข้อมูลทำงด้ำนธุรกิจ และควำมคิดเห็นต่อกำรด ำเนินธุรกิจ Start Up 

ของแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก ในแง่มุมทำงกำรท ำธุรกิจ 
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Start Up และวิเครำะห์กระบวนกำร และค่ำใช้จ่ำยที่เกิดขึ้นในกำรผลิตแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก เพื่อทรำบถึงกระบวนกำร และค่ำใช้จ่ำยที่จะเกิดข้ึนในกำร

ผลิตแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก เพ่ือที่จะใช้ในกำรก ำหนด

กลยุทธ์และแนวทำงในกำรผลิตแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

1. เป็นกิจกรรมวิจัยเชิงคุณภำพ โดยท ำกำรสัมภำษณ์เชิงลึกผู้เชี่ยวชำญด้ำนธุรกิจ และด้ำน

กำรท ำธุรกิจ Start Up โดยผู้วิจัยใช้ค ำถำมในกำรสัมภำษณ์ที่อยู่ในกรอบของทฤษฎีหรือ

แนวคิดจำกกำรทบทวนวรรณกรรม 

2. เป็นกิจกรรมวิจัยเชิงคุณภำพ โดยท ำกำรสัมภำษณ์เชิงลึกผู้พัฒนำแอพพลิเคชั่น โดย

ผู้วิจัยใช้ค ำถำมในกำรสัมภำษณ์ที่อยู่ในกรอบของทฤษฎีหรือแนวคิดจำกกำรทบทวน

วรรณกรรม 

3. ผู้วิจัยท ำกำรสรุป และน ำเสนอผลกำรศึกษำ วิเครำะห์แนวทำงกระบวนกำร ปัญหำ และ

อุปสรรค ในกำรผลิตแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิก โดยใช้ทฤษฎีวิเครำะห์สภำพแวดล้อมองค์กร (SWOT Analysis)  

ขั้นตอนที่ 2 ศึกษำข้อมูลลักษณะทำงกำรส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก ข้อมูลทำงด้ำน

พฤติกรรมในกำรซื้อแอพพลิเคชั่น และปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น

รวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก เป็นกิจกรรมกำรวิจัยเชิงปริมำณ โดยท ำกำร

ส ำรวจควำมต้องกำรจำกผู้บริโภค กลุ่มเป้ำหมำยของแอพพลิเคชั่น โดยกำรสร้ำงแบบสอบถำมเพ่ือ

ศึกษำข้อมูลทั่วไป และลักษณะทำงดนตรี ข้อมูลทำงด้ำนพฤติกรรมในกำรซื้อแอพพลิเคชั่น และปัจจัย

ที่ส่งผลต่อกำรตัดสินเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

ภำยใต้กรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมกำรตลำด 4P (Marketing Mix) 

ผู้วิจัยท ำกำรสรุป และน ำเสนอผลศึกษำข้อมูลทั่วไป และลักษณะทำงดนตรี ข้อมูลทำงด้ำน

พฤติกรรมในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น และปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

ขั้นตอนที่ 3 จัดท ำแนวทำงกำรสร้ำงแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด

ดนตรีคลำสสิก 
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1. น ำผลส ำรวจในขั้นตอนที่ 1 มำก ำหนดประเด็นส ำคัญและจัดท ำแนวทำงกำรจัดท ำ

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

2. น ำผลส ำรวจในขั้นตอนที่ 2 มำก ำหนดประเด็นส ำคัญ และหำแนวทำงในกำรพัฒนำ

แอพพลิเคชั่นให้ส่งผลต่อกำรตัดสินใจในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ

ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

3. ผู้วิจัยท ำกำรสรุปข้อมูลเพ่ือสร้ำงแนวทำงกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ

ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 
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ขั้นตอนกำรวิจัย     กิจกรรมกำรวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขั้นตอนที่ 1 

1.ศึกษำ ปัญหำ และอุปสรรคในกำรจัดท ำ

แอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ

ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสกิ 

2.ศึกษำกระบวนกำร และคำ่ใชจ้่ำยที่

เกิดขึ้นในกำรจัดท ำแอปพลิเคชัน่รวบรวม

กำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิก 

(obj.1) 

ขั้นตอนที่ 2 

1.ศึกษำข้อมูลทำงด้ำนพฤติกรรมในกำร

เลือกใช้แอปพลิเคชั่น และปัจจยัที่ส่งผลต่อ

กำรเลือกใช้ 

2.ศึกษำข้อมูลเกี่ยวกับตัวดนตรีคลำสสิก

และศึกษำวิธีกำรส่งเสริมกำรตลำดของ

ดนตรีคลำสสิก 

(obj.2) 

 
ขั้นตอนที่ 3 

ศึกษำแนวทำงจัดท ำแอปพลิเคชั่นรวบรวม

กำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิก 

(obj.4 ) 

 

1.กิจกรรมกำรวิจัยเชิงคุณภำพ                      

ท ำกำรสัมภำษณ์ข้อมูลเชิงลึกของ

กำรท ำธุรกิจ Start Up และกำร

พัฒนำแอปพลิเคชัน่ โดยผู้วิจัยจะใช้

ค ำถำมในกำรสัมภำษณ์ที่อยู่ในกรอบ

ของทฤษฎี หรือแนวคิดจำกกำร

ทบทวนวรรณกรรม 

2.ผู้วิจัยท ำกำรสรปุและน ำเสนอผล

กำรศึกษำ 

1.กิจกรรมกำรวิจัยเชิงปริมำณ                  

ข้อมูลที่ได้จำกกำรตอบแบบสอบถำม

ส ำรวจจำกกลุ่มผู้ที่บรโิภคดนตรี

คลำสสิก เพื่อเก็บข้อมูล ภำยใต้

กรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสม

กำรตลำด 

2.ผู้วิจัยท ำกำรสรปุ และน ำเสนอผล 

1.น ำผลส ำรวจในขัน้ตอนที่ 1 มำ

ก ำหนดประเด็นส ำคัญ และหำ

แนวทำงและหลีกเลี่ยงปัญหำและ

อุปสรรคเพื่อสร้ำงแนวทำงกำรจดัท ำ

แอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ

ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสกิ 

2.น ำผลส ำรวจในขัน้ตอนที่ 2 มำท ำ

กำรสรุปข้อมูลเพื่อสร้ำงกลยุทธก์ำร

ให้บริกำรที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจ

เลือกใช้แอปพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิก 
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วิธีด ำเนินงำนวิจัย 
 ผู้วิจัยได้ก ำหนดแนวทำงกำรด ำเนินในกำรศึกษำวิจัยในแต่ละขั้นตอนโดยน ำเสนอตำมล ำดับ

ขั้น ดังนี้ 

 ขั้นตอนที่ 1 ศึกษำ ปัญหำ และอุปสรรคในกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ

ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก และศึกษำกระบวนกำร และค่ำใช้จ่ำยที่เกิดขึ้นในกำรจัดท ำ

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก (ตอบวัตถุประสงค์ 1) มีกิจกรรม

กำรวิจัยดังนี้ 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญ 

 กลุ่มประชำกรที่ใช้ในกำรศึกษำ ปัญหำ และอุปสรรคในกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก และเพ่ือศึกษำกระบวนกำร และค่ำใช้จ่ำยที่เกิดขึ้นในกำร

จัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก คือ ผู้บริหำรองค์กรที่มี

ควำมเชี่ยวชำญด้ำนกำรบริหำรธุรกิจ และเชี่ยวชำญด้ำนกำรท ำธุรกิจ Start Up และผู้เชี่ยวชำญด้ำน

กำรพัฒนำแอพพลิเคชั่น 

 กลุ่มผู้ให้ข้อมูล 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญที่ใช้ในกำรศึกษำ ปัญหำ และอุปสรรคในกำรบริหำรและกำรท ำธุรกิจ Start 

Up เลือกแบบเฉพำะเจำะจง จำกกำรประกอบอำชีพเป็นผู้บริหำร คือ 

  - กรรมกำรรักษำกำรผู้อ ำนวยกำรใหญ่ บจก. อสมท. คุณพิเศษ จียำศักดิ์ 

  - CEO บริษัท Smartfinn คุณ ปฏิมำกร ใจอ่อน 

 ผู้ ให้ข้อมูลส ำคัญที่ ใช้ในกำรศึกษำกระบวนกำร และค่ำใช้จ่ำยที่ เกิดขึ้นในกำรจัดท ำ

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก เลือกแบบเฉพำะเจำะจง จำกที่

ท ำงำนในวงกำรพัฒนำแอพพลิเคชั่น คือ 

  - ผู้จัดกำรฝ่ำยพัฒนำซอฟท์แวร์ บริษัท Style Hunt คุณเมธี ตรีวิเชียร 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญที่ใช้ในกำรศึกษำ ปัญหำ และกำรส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก เลือก

แบบเฉพำะเจำะจง จำกนักดนตรีอำชีพผู้เชี่ยวชำญ คือ 

  - Principle Clarinet จำกวง Bangkok Symphony Orchestra   

ผู้ช่วยศำสตรำจำรย์ ด็อกเตอร์ ยศ วณีสอน 
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เครื่องมือวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ชุดค ำถำมสัมภำษณ์เชิงลึกเพ่ือทรำบถึงปัญหำ และ

อุปสรรคในกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก และชุด

ค ำถำมสัมภำษณ์เชิงลึกเพ่ือทรำบถึงปัญหำ และวิธีกำรท ำธุรกิจ Start up เพ่ือที่จะใช้ในกำรก ำหนด

กลยุทธ์และทำงในกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก อีก

ทั้งเพ่ือน ำมำเป็นส่วนหนึ่งในกำรก ำหนดแบบสอบถำมในขั้นตอนต่อไป โดยมีวิธีกำรสร้ำงและคุณภำพ

ของเครื่องมือดังนี้ 

  1.เพ่ือทรำบถึงกระบวนกำร ปัญหำ อุปสรรค และค่ำใช้จ่ ำยในกำรจัดท ำ

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก และท ำกำรวิเครำะห์ SWOT 

ของแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก เพ่ือสร้ำงชุดค ำถำม

สัมภำษณ์เชิงลึก ภำยใต้กรอบทฤฎีหรือแนวคิดของกำรทบทวนวรรณกรรม (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 1) 

  2.น ำชุดค ำถำมสัมภำษณ์เชิงลึกเสนอผู้ เชี่ยวชำญทำงด้ำนธุรกิจเพ่ือพิจำรณำ

ตรวจสอบควำมเที่ยงตรงเชิงเนื้อหำ ทั้งในด้ำนโครงสร้ำง ควำมครอบคลุมเนื้อหำ และภำษำที่ใช้ของ

ชุดค ำถำมเบื้องต้น ปรับปรุง และจุดพิมพ์ชุดค ำถำมสัมภำษณ์เชิงลึก น ำชุดค ำถำมสัมภำษณ์เชิงลึกที่

ได้รับกำรปรับปรุงแล้ว ไปใช้ได้จริง 

 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 

  1.ขออนุมัติจำกบัณฑิตวิทยำลัยเพ่ือออกหนังสือขอควำมอนุเครำะห์ในกำรเก็บ

รวบรวมข้อมูลเชิงคุณภำพด้วยแบบสอบถำมกำรวิเครำะห์ปัญหำและอุปสรรคในกำรจัดท ำ

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

  2.ผู้วิจัยด ำเนินกำรสัมภำษณ์และรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง 

กำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 ท ำกำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงคุณภำพตำมกิจกรรมกำรวิจัยโดยสัมภำษณ์เชิงลึก กลุ่มผู้ให้    

ข้อมูลส ำคัญ 

ขั้นตอนที่ 2 ศึกษำข้อมูลลักษณะทำงกำรส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก กำรส่งเสริม

กำรตลำดของดนตรีคลำสสิก ข้อมูลทำงด้ำนพฤติกรรมในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่ น และ

ปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด

ดนตรีคลำสสิก (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 และ 3) 
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ประชำกร 

 ประชำกรที่ใช้ในกำรศึกษำคุณลักษณะส่วนบุคคล พฤติกรรมกำรใช้บริกำร ควำม

คำดหวัง และควำมต้องกำรในแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิก ครั้งนี้ คือ กลุ่มผู้บริโภคเพลงคลำสสิก 

กลุ่มตัวอย่ำง 

 กลุ่มผู้ฟังที่เลือกรับชมคอนเสิร์ตจำกวงออเคสตร้ำขนำดใหญ่ของประเทศไทย เช่น 

Bangkok Symphony Orchestra (BSO)  ห รื อ  Thailand Philhamornic Orchestra 

(TPO) รวมถึงวงดนตรีคลำสสิกท่ีมีขนำดเล็ก (Chamber) เป็นจ ำนวน 400 คน 

เครื่องมือกำรวิจัย 

 เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัยครั้งนี้ ได้แก่แบบสอบถำม เพ่ือส ำรวจเพ่ือศึกษำข้อมูล

ลักษณะทำงกำรส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก ข้อมูลทำงด้ำนพฤติกรรมในกำรเลือกใช้

แอพพลิเคชั่น และปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ

ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก ภำยใต้กรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมกำรตลำด 4 P’s ซึ่ง

มีวิธีกำรสร้ำงและหำคุณภำพของเครื่องมือดังนี้ 

 1. ศึกษำแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทำงกำรตลำด 4 P’s  

 2. สร้ำงแบบสอบถำมเพ่ือส ำรวจข้อมูลกำรเลือกใช้บริกำร และควำมคำดหวังจำก

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก ภำยใต้กรอบแนวคิด

ทฤษฎีส่วนประสมกำรตลำด 4 P’s โดยแบ่งเป็น 3 ตอนได้แก ่

 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปทั้งทำงด้ำนประชำกรศำสตร์ และลักษณะทำงด้ำนดนตรีของ

กลุ่มเป้ำหมำยส ำหรับแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

โดยจะเป็นลักษณะกำรตรวจสอบรำยกำร 

 ตอนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมกำรซื้อแอพพลิเคชั่นของลูกค้ำที่เป็นกลุ่มเป้ำหมำยของ

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก โดยจะมีลักษณะกำร

ตรวจสอบรำยกำร 
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 ตอนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกใช้แอพพลิเคชั่น

รวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก มีลักษณะเป็นมำตรำส่วนประมำณค่ำ 

(Rating Scale) ซึ่งเกณฑ์ในกำรให้คะแนนดังนี้ 

   5 หมำยถึง มีน้ ำหนักในกำรตัดสินใจ มำกที่สุด 

   4 หมำยถึง มีน้ ำหนังในกำรตัดสินใจ มำก 

   3 หมำยถึง มีน้ ำหนักในกำรตัดสินใจ ปำนกลำง 

   2 หมำยถึง มีน้ ำหนักใจกำรตัดสินใจ น้อย 

   1 หมำยถึง มีน้ ำหนักในกำรตัดสินใจ น้อยที่สุด 

 จำกนั้นน ำค่ำเฉลี่ยที่ได้จำกกำรวิเครำะห์ไปท ำกำรเปรียบเทียบโดยใช้มำตรำประมำณค่ำของ

ลิเคิร์ท (Likert) เพื่อใช้ในกำรวิเครำะห์หำค่ำเฉลี่ยและค่ำเบี่ยงเบนมำตรำฐำนทั้งรำยข้อ รำยด้ำน และ

โดยใช้เกณฑ์กำรวิเครำะห์หำค่ำเฉลี่ย ดังนี้  

ค่ำเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมำยถึงมำกที่สุด 

ค่ำเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมำยถึง มำก 

ค่ำเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมำยถึง  ปำนกลำง 

ค่ำเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมำยถึง น้อย 

ค่ำเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมำยถึง น้อยที่สุด 

  3.น ำแบบสอบถำมเสนอคณะกรรมกำรจำกบัณฑิตวิทยำลัย เพื่อพิจำรณำตรวจสอบ 

ควำมเที่ยงตรงเชิงเนื้อหำ ทั้งมนด้ำนโครงสร้ำง ควำมครอบคลุมของเนื้อหำ และภำษำที่ใช้ใน

แบบสอบถำมเบื้องต้น 

  4.น ำแบบสอบถำมที่ได้รับกำรสอบที่ได้รับกำรตรวจสอบเบื้อต้นจำกคณะกรรมกำร

บัณฑิตวิทยำลัยไปให้ผู้เชี่ยวชำญด้ำนกำรจัดกำรกลยุทธ์กำรท ำธุรกิจ เพ่ือตรวจสอบควำมเที่ยงตรง 

ด้ำนโครงสร้ำง ควำมครอบคลุมของเนื้อหำ และภำษำที่ใช้ 

  5.น ำแบบสอบถำมไปท ำกำรทดลองใช้ (Try Out) กับ กลุ่มประชำกรที่ใกล้เคียงกับ

กลุ่มเป้ำหมำย คือผู้ฟังเพลงคลำสสิกทั่วไป 
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  6.ปรับปรุงแบบสอบถำมก่อนน ำไปเก็บข้อมูลจริง 

  7.น ำแบบสอบถำมที่ได้รับกำรปรับปรุงแล้วไปใช้ในกำรส ำรวจจริงต่อไป 

 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 

  1.ขออนุมัติจำกบัณฑิตวิทยำลัยเพ่ือออกหนังสือขอควำมอนุเครำะห์ในกำรเก็บ

รวบรวมข้อมูลเชิงปริมำณเพ่ือศึกษำข้อมูลลักษณะทำงกำรส่งเสริมกำรตลำดดนตรี ข้อมูลทำงด้ำน

พฤติกรรมในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น และปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจเลือกใช้แอพพลิเคชั่น

รวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

  2.ผู้วิจัยลงพ้ืนที่ภำคสนำม เพ่ือด ำเนินกำรแจกแบบสอบถำม โดยท ำกำรรวบรวม

ข้อมูลด้วยตนเอง 

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 

  1.หำค่ำคุณภำพของแบบสอบถำมควำมเห็นของผู้เลือกใช้แอพพลิเคชั่น โดยใช้กำร

หำค่ำควำมเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถำมเพ่ือให้แน่ใจว่ำค ำถำมมีควำมน่ำเชื่อถือในเชิงสถิติ 

ผู้วิจัยน ำแบบสอบถำมไปทดลองใช้ (Pre-test) กับประชำกรที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้

ในกำรศึกษำ จ ำนวน 40 ชุด แล้วน ำข้อมูลมำทดสอบหำควำมเชื่อมั่นรวม โดยใช้วิธีหำค่ำสัมประสิทธิ์

แอลฟ่ำ (Alpha Coefficient) ของครอนบำค (Cronbach) ได้ค่ำควำมเชื่อมั่นของแบบสอบถำมมั้ง

หมดเท่ำกับ 0.961 

  2.กำรศึกษำควำมคิดเห็นของกลุ่มเป้ำหมำยส ำหรับแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดง

และส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก โดยใช้สถิติ ได้แก่ค่ำควำมถี่  (Frequency) ค่ำร้อยละ 

(Percentage) ค่ำเฉลี่ย (Mean) และค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) 

  3.ท ำกำรวิ เครำะห์ข้อมูลเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกใช้

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก ระหว่ำงลักษณะข้อมูลและ

รำยละเอียดทำงดนตรีของผู้ตอบแบบสอบถำม โดยใช้สถิติ ได้แก่ Independent – sample T-test 

วิเครำะห์ควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลี่ย 2 กลุ่ม และ F-test (oneway ANOVA) วิเครำะห์ควำม

แปรปรวนทำงเดียว หำกพบควำมแตกต่ำงจะท ำกำรทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่โดยใช้วิธีของเชฟ

เฟ่ (Scheff’s Method) 
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 ขั้นตอนที่ 3 ศึกษำกำรจัดท ำแนวทำงกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริม

กำรตลำดดนตรีคลำสสิก (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 3) 

  1.น ำผลส ำรวจในขั้นตอนที่ 1 และในขั้นตอนที่ 2 มำก ำหนดประเด็นส ำคัญเพ่ือสร้ำง

แนวทำง จัดท ำแนวทำงกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิก 

  2.ผู้วิจัยท ำกำรสรุปข้อมูล เพ่ือสร้ำงแนวทำงกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 
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บทที่ 4 
ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 

 งำนวิจัยเรื่อง “แนวทำงกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด 

ดนตรีคลำสสิกบนโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟน” เป็นงำนวิจัยเชิงคุณภำพและปริมำณ (Qualitative 

and Quantitative Research) โดยงำนวิจัยเชิงคุณภำพนั้นใช้กำรสัมภำษณ์ เชิงลึก ( In-depth 

Interview) ผู้ เชี่ยวชำญจ ำนวน 4 รำยในแต่ละด้ำนเพ่ือศึกษำปัญหำและอุปสรรคในกำรจัดท ำ

แอพพลิเคชั่นรวบรวมดนตรีคลำสสิก และเชิงปริมำณใช้วิธีวิจัยเชิงส ำรวจ (Survey Research 

Method) โดยเก็บข้อมูลจำกแบบสอบถำมจำกผู้ฟังดนตรีคลำสสิกเป็นจ ำนวน 400 รำย ได้ผลปรำกฏ

ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการส ารวจความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญด้านการท าธุรกิจ 

Start Up ผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนาแอพพลิเคชั่น และนักดนตรีคลาสสิก  

  เพ่ือศึกษาปัญหา อุปสรรคและข้อจ ากัดในการผลิตแอปพลิเคชั่นรวบรวมการแสดงดนตรี

คลาสสิก 

 ส ำหรับข้อมูลในส่วนนี้เป็นกำรเก็บข้อมูลควำมคิดและควำมรู้เห็นจำกผู้เชี่ยวชำญด้ำนธุรกิจ 

Start Up ผู้เชี่ยวชำญด้ำนกำรพัฒนำแอปพลิเคชั่น  และนักดนตรีคลำสสิก โดยใช้วิธีกำรสัมภำษณ์ 

เชิงลึก โดยผู้วิจัยได้ท ำกำรคัดเลือกแบบเฉพำะเจำะจง (Purposive Sampling) ซึ่งกลุ่มผู้ให้ข้อมูล

ส ำคัญ ได้แก่ 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญที่ใช้ในกำรศึกษำ ปัญหำ และอุปสรรคในกำรบริหำรและกำรท ำธุรกิจ    

Start Up 

1. กรรมกำรรักษำกำรกรรมกำรผู้อ ำนวยกำรใหญ่ บมจ. อสมท. คุณพิเศษ จียำศักดิ์ 

2. CEO บริษัท Smartfinn คุณ ปฏิมำกร ใจอ่อน 

 ผู้ ให้ข้อมูลส ำคัญที่ ใช้ในกำรศึกษำกระบวนกำร และค่ำใช้จ่ำยที่ เกิดขึ้นในกำรจัดท ำ

แอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

1. ผู้จัดกำรฝ่ำยพัฒนำซอฟท์แวร์ บริษัท Style Hunt คุณเมธี ตรีวิเชียร 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญที่ใช้ในกำรศึกษำ ปัญหำ และกำรส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 
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1. Principle Clarinet จำกวง Bangkok Symphony Orchestra ผู้ช่วยศำสตรำจำรย์     

ด็อกเตอร์ ยศ วณีสอน 

 หลังจำกรวบรวมข้อมูลเชิงลึกจำกกลุ่มผู้ให้ข้อมูลส ำคัญแล้ว ผู้วิจัยได้จัดกลุ่ม เพ่ือท ำกำร

วิเครำะห์และสังเครำะห์ข้อมูล เพ่ือเรียบเรียงให้เห็นถึงมุมมองอย่ำงชัดเจนโดยจัดกลุ่มออกมำตำม

หัวข้อ ดังต่อไปนี้ 

ด้ำนกำรบริหำรและกำรท ำธุรกิจ Start Up 

 1.ประเด็นค ำถำม “ควำมคิดเห็นท่ำนที่มีต่อธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับดนตรีคลำสสิกจะไปใน
ทิศทำงในกำรเติบโตไปในด้ำนใด”  

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญได้ให้ควำมคิดเห็นไว้ว่ำ “ดนตรีคลำสสิกภำยในประเทศไทยยังไม่เติบโต โดย

ประชำกรในยุคสมัยนี้หมดเวลำไปกับโทรศัพท์ค่อนข้ำงมำกและก็ยังชอบฟังเพลงอยู่ เพียงแต่จะท ำ

อย่ำงไรให้สำมำรถแบ่งเวลำให้ประชำกรหันมำฟังเพลงคลำสสิกได้” นั่นหมำยถึง ดนตรีคลำสสิก

ภำยในประเทศไทยยังเป็นเรื่องของคนเฉพำะกลุ่มยังไม่แพร่หลำยมำกเท่ำที่ควร โดยต้องค ำนึงถึง

วิธีกำรในกำรขยำยตลำดให้แพร่หลำยมำกขึ้น 

 2.ประเด็นค ำถำม “ควำมคิดเห็นของท่ำนที่มีต่อแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ
ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกในด้ำนของ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกำส อุปสรรค” จำกกำรสัมภำษณ์
เชิงลึกผู้ให้ข้อมูลส ำคัญสรุปเป็นตำรำงดังนี้  

ตารางที่ 3 SWOT จำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึก 
SWOT Analysis 

Strengths (จุดแข็ง) 1.เป็นแอปพลิเคชั่นศูนย์รวมของดนตรีคลำสสิกภำยในประเทศไทย 
2.ท ำให้ผู้บริโภคฟังเพลงคลำสสิกมีทำงเลือกมำกขึ้น 

Weaknesses (จุดอ่อน) 1.กำรจูงใจให้ผู้บริโภคเข้ำมำดำวน์โหลดเลือกใช้แอพพลิเคชั่น
รวบรวมดนตรีคลำสสิกยังไม่สำมำรถดึงดูดใจลูกค้ำได้มำกเท่ำที่ควร 

Opportunities (โอกำส) 1.ภำยในประเทศไทยยังไม่มีแอปพลิเคชั่นดนตรีคลำสสิก 

Threats (อุปสรรค) 1.รำยได้จำกแอปพลิเคชั่นยังน้อย เมื่อเทียบกับรำยจ่ำย 
2.หำกสมำคมใหญ่เช่น TPO BSO ลงมำพัฒนำธุรกิจด้ำนนี้จะท ำให้
กำรแข่งขันเป็นไปได้ยำกล ำบำก 
3.ผู้ฟังเพลงคลำสสิกมีจ ำนวนจ ำกัด 
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 3.ประเด็นค ำถำม “ปัจจัยที่ส่งผลต่อดึงดูดนักลงทุนให้เข้ำมำร่วมลงทุนกับธุรกิจ       
Start up” 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญให้ข้อมูลโดยสรุปไว้ว่ำ จุดมุ่งหมำยของนักลงทุนคือกำรท ำก ำไร โดยสำมำรถ

แบ่งปัจจัยที่ส่งผลให้นักลงทุนเข้ำร่วมลงทุนกับธุรกิจ Start up นั้นมีอยู่ 2 ปัจจัยคือ 1.ควำมสำมำรถ

ในกำรท ำก ำไรของธุรกิจ 2.ฐำนลูกค้ำหรือฐำนผู้ติดตำม เนื่องจำกนักลงทุนอำจไมได้มองแต่

ควำมสำมำรถในกำรท ำก ำไรในระยะสั้น แต่มองถึงกำรต่อยอดจำกฐำนลูกค้ำเดิม 

4.ประเด็นค ำถำม “ปัจจัยใดที่จะท ำให้ธุรกิจ Start Up ประสบควำมส ำเร็จ” 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญกล่ำวไว้ว่ำ “Start Up คือนวัตกรรม ต้องแปลกและแตกต่ำง” นั่นหมำยถึง

กำรที่ Start Up ต้องท ำให้ผู้บริโภครู้สึกว่ำตอบโจทย์และช่วยแก้ปัญหำ (Pain Point) ของลูกค้ำได้

ตรงจุด จะท ำให้ธุรกิจ Start Up ประสบควำมส ำเร็จ 

 5.ประเด็นค ำถำม “ควำมคิดเห็นต่อกำรท ำกำรตลำดของแอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดง
และส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกให้ประสบผลส ำเร็จ” 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญกล่ำวถึงกำรที่จะท ำให้แอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด

ดนตรีคลำสสิก นั้นประสบผลส ำเร็จนั้น ปัจจัยอยู่ในกำรดึงผู้บริโภคเข้ำมำภำยในแอปพลิเคชั่น เพ่ือ

สร้ำงเป็นชุมชนของดนตรีคลำสสิกภำยในแอปพลิเคชั่น  

ด้ำนกำรพัฒนำแอปพลิเคชั่น 

 1.ประเด็นค ำถำม “จำกประสบกำรณ์ในกำรพัฒนำแอปพลิเคชั่นของท่ำน พบว่ำมีปัญหำ
และอุปสรรคในกำรสร้ำงแอปพลิเคชั่นอย่ำงใดบ้ำง” 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญให้ข้อมูลว่ำ “ปัญหำส่วนใหญ่ที่พบ จำกกำรพัฒนำแอปพลิเคชั่นส่วนมำก 

เป็นเรื่องของกำรก ำหนดขอบเขตของงำนไม่ครอบคลุม” นั่นหมำยถึง กำรก ำหนดงำนที่มอบหมำยให้ 

ผู้พัฒนำแอปพลิเคชั่นต้องกำรให้แอพพลิเคชั่นออกมำในลักษณะใด ต้องก ำหนดให้ชัดเจน เนื่องจำก

หำกผู้ก ำหนดงำนไม่ก ำหนดขอบเขตงำนให้ชัดเจน หำกแอปพลิเคชั่นต้องได้รับกำรแก้ไขเพ่ือเพ่ิม

ฟังก์ชั่นหรือขอบเขตงำน ก็จะท ำให้เสียค่ำใช้จ่ำยเพิ่มเติม 
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2.ประเด็นค ำถำม “ในกำรจัดท ำแอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด
ดนตรีคลำสสิกเตรียมปัจจัยอย่ำงไรบ้ำงท่ีต้องเตรียม” 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญโดยสรุปได้ว่ำ นอกเหนือจำกกำรเตรียมแผนธุรกิจ (Business Model) ต้อง

เตรียมพร้อมว่ำจะท ำแอปพลิเคชั่นนี้ลงในแพลตฟอร์มใดบ้ำง รองระบบอะไรบ้ำง และท้ำยที่สุดต้องมี

ต้นทุนในกำรพัฒนำงำน 

 3.ประเด็นค ำถำม ”ค่ำใช้จ่ำยที่จะเกิดขึ้นในแต่ละขั้นตอนของกำรท ำแอปพลิเคชั่น” 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญกล่ำวในด้ำนของรำคำดังนี้ รำคำของกำรท ำแอปพลิเคชั่น เปลี่ยนไปตำมของ

แต่ละบริษัทว่ำแต่ละบริษัทใช้เวลำนำนเท่ำไหร่ หำกยิ่งใช้เวลำนำนตัวแอปพลิเคชั่นก็ต้องใช้เวลำใน

กำรจัดท ำเยอะ ดังนั้น เวลำในกำรจ้ำงก็จะมำกตำมไปด้วย โดยในขณะนี้ตกอยู่ที่ประมำณ เดือนละ 

100,000 บำท โดยทั้งนี้ยังไม่ได้รวมกับ ค่ำเช่ำเซิร์ฟเวอร์ ค่ำฝำกในแพลตฟอร์มต่ำงๆ และค่ำดูและ

ระบบ 

 4.ประเด็นค ำถำม “ฟังก์ชั่นกำรบันทึกข้อมูลหรือรวบรวมข้อมูลส่วนตัวของผู้ที่เข้ำมำใช้
แอปพลิเคชั่น ผ่ำนกำรเข้ำระบบโดยผ่ำนเฟซบุ๊คสำมำรถท ำได้หรือไม่” 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญกล่ำวถึงข้อมูลโดยสรุปว่ำ กำรเข้ำสู่ระบบของเฟซบุ๊คผ่ำนแอปพลิเคชั่นเป็น

เรื่องที่สำมำรถท ำได้อยู่แล้วเป็นเรื่องปกติ เพียงแต่กำรเก็บรวบรวมข้อมูลส่วนตัวนั้น ขึ้นอยู่กับทำง

เฟซบุ๊คว่ำจะปล่อยข้อมูลออกมำมำกน้อยเพียงใด 

 5.ประเด็นค ำถำม “กำรท ำแอปพลิเคชั่นส ำหรับโทรศัพท์สมำร์ทโฟน สำมำรถท ำใน
รูปแบบเดียวแล้วใช้ในทุกระบบปฏิบัติกำรหรือไม่ และมีค่ำใช้จ่ำยเพิ่มเติมหรือไม่” 

 จำกประเด็นข้ำงต้นผู้ให้ข้อมูลส ำคัญกล่ำวว่ำ กำรท ำแอปพลิเคชั่นในสมัยนี้ สำมำรถสร้ำง

แอปพลิเคชั่นเพียงครั้งเดียวแล้วเปลี่ยนไปอยู่ในทุกระบบปฏิบัติกำรได้ ไม่มีค่ำใช้จ่ำยเพ่ิมเติม มี

เพียงแต่ค่ำใช้จ่ำยที่ใช้ในกำรเช่ำพ้ืนที่ของระบบปฏิบัติกำรนั้นๆ 

 6.ประเด็นค ำถำม “ด้วยคุณสมบัติของแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริม
กำรตลำดดนตรีคลำสสิก จะท ำให้มีขนำดแอพพลิเคชั่นประมำณเท่ำใด” 

 สรุปค ำพูดจำกผู้ให้ข้อมูลส ำคัญได้ว่ำ ข้อมูลมีอยู่ 2 ประเภท คือ ควำม จุข้อมูลที่ใช้เก็บ และ

ควำมจุตัวแอพพลิเคชั่นโดยให้ควำมขยำยว่ำ ควำมจุข้อมูลที่ใช้เก็บนั้นไม่สำมำรถก ำหนด เนื่องจำกจะ

มีมำกขึ้นเรื่อยๆ แต่ควำมจุประเภทนี้จะถูกส่งไปยังเครื่องโครงข่ำย (Sever) ส่วนควำมจุตัว

แอพพลิเคชั่นนั้น ไม่ควรเกิน 100 MB  
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 7.ประเด็นค ำถำม “ทีมหรือบุคคลำกรแต่ละต ำแหน่งมีอะไรบ้ำง” 

  โดยผู้ให้ข้อมูลส ำคัญกล่ำวโดยสรุปไว้ว่ำ ดังนี้ 

 1) ผู้ดูแลโครงกำร (Project Manager) เป็นผู้ที่ท ำหน้ำที่บริหำรโครงกำรและงำน

ต่ำงๆในโครงกำร คิดวำงแผน ก ำหนดงำน ในโครงกำรให้ชัดเจน และควำมคุมให้ด ำเนินไปตำม

เป้ำหมำยที่ตั้งไว้ โดยอยู่ภำยใต้ข้อก ำหนดและขอบเขตที่เหมำะสม 

 2) นักออกแบบ UI (UI Designer) ผู้ที่มีหน้ำที่ออกแบบหน้ำตำโปรแกรมเพ่ือที่จะ

สอดคล้องกับ แผนธุรกิจ (Business Model) และตอบสนองต่อกลุ่มผู้ใช้งำน 

 3) นักเขียนโปรแกรม (Programmer) มีหน้ำที่ในกำรเขียนโปรแกรมเพ่ือใช้งำนใน

ด้ำนต่ำงๆ นักเขียนโปรแกรมจะมีควำมถนัดเฉพำะด้ำนที่แตกต่ำงกัน โดยต้องเลือกให้เหมำะสมกับ 

โครงกำรที่ใช้ 

8.ประเด็นค ำถำม “ค่ำดูแลแอพพลิเคชั่น และพัฒนำแอพพลิเคชั่นเป็นจ ำนวนเท่ำไร” 
 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญกล่ำวโดยสรุปว่ำ หำกมองในเรื่องค่ำใช้จ่ำยในกำรดูแลรักษำ โดย

แบ่งเป็นโดยแบ่งเป็นช่วงจำก SDLC นั้น โดยค่ำใช้จ่ำยจะต่ำงกัน ในแต่ละช่วง โดยหำกเป็นค่ำดูแล

รักษำโครงข่ำย (Server) หรือกำรเพ่ิมฟังก์ชั่น(Function) หรือฟีตเจอร์ (Feature) ค่ำดูแลนั้น       

จะอยู่ไม่เกิน 10-20 เปอร์เซ็นของแอพพลิเคชั่น โดยค่ำจัดท ำแอพพลิเคชั่นจำกทำงฟรีแลนซ์โดยทั่วไป

จะอยู่ในรำคำประมำณ 15,000 – 50,000 บำทต่อเดือนในกำรพัฒนำแอพพลิเคชั่น 

ด้ำนนักดนตรีคลำสสิก 

 1.ประเด็นค ำถำม “ในปัจจุบันมีกำรส่งเสริมกำรตลำดของดนตรีคลำสสิกในรูปแบบ
ใดบ้ำง” 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญกล่ำวไว้ว่ำ นอกเหนือจำกกำรติดโปสเตอร์ และกำรพูดปำกต่อปำกในขณะนี้

จะเป็นบนทำงอินเตอร์เน็ตเป็นส่วนมำก โดยวิธีที่ท ำคือกำรโพสต์คลิปวีดีโอที่สั้นถึงบรรยำกำศกำรซ้อม

หรือท่อนเพลงสั้นๆในขณะที่ซ้อม เป็นกำรโฆษณำเพ่ือเรียกลูกค้ำถึงสิ่งที่จะเกิดขึ้นภำยในกำรแสดง

ดนตรี 
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2.ประเด็นค ำถำม “ควำมคิดเห็นเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิกภำยในประเทศไทยในปัจจุบันใน
แง่ของจุดแข็ง จุดอ่อน โอกำส อุปสรรค” โดยสำมำรถสรุปเป็นตำรำงได้ดังนี้ 

ตารางที่ 4 SWOT จำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึกด้ำนนักดนตรีคลำสสิก 
SWOT Analysis 

Strengths (จุดแข็ง) 1.มำตรฐำนของดนตรีคลำสสิกภำยในประเทศไทยดีขึ้น 
2.บุคคลำกรภำยในวงกำรดนตรีคลำสสิกมีประสิทธิภำพมำกข้ึน 
3.จะท ำให้ภำพลักษณ์ของผู้ฟังดนตรีคลำสสิกดีขึ้น 

Weaknesses (จุดอ่อน) 1.ศิลปินมุ่งมั่นในกำรสร้ำงแต่ผลงำน แต่ไม่สนใจในกำรสร้ำงคนดู
เพ่ิมข้ึน 
2.กำรเผยแพร่งำนของนักดนตรี 

Opportunities (โอกำส) 1.ดนตรีคลำสสิกจริงๆแล้วอยู่ทุกๆที่เช่น ภำพยนตร์ เพียงเป็นดนตรี
คลำสสิกท่ีเปลี่ยนแปลงรูปแบบ หำกท ำให้ผู้บริโภคทรำบถึงตรงนี้จะ
ท ำให้มีโอกำสในกำรท ำดนตรีคลำสสิกเฟ่ืองฟูมำกขึ้น 
2.ดนตรีคลำสสิกสำมำรถเข้ำไปอยู่ในโครงกำรต่ำงๆ เช่น ดนตรีเพื่อ
กำรศึกษำ ดนตรีเพ่ือคนชรำ ซึ่งจะท ำให้ผู้ที่เป็นผู้ปกครองของคน
เหล่ำนี้ยอมที่จะจ่ำยเงินเพ่ือ เพ่ิมศักยภำพหรือเพ่ือควำมสุขของ
ลูกหลำนหรือคนชรำได้ 

Threats (อุปสรรค) 1.นักลงทุนยังไม่เข้ำถึงกำรลงทุนภำยในวงกำรดนตรีคลำสสิก 
2.กำรศึกษำด้ำนดนตรีคลำสสิกไม่ได้เข้ำไปอยู่ภำยในจิตใต้ส ำนึกหรือ
วัฒนธรรมของคนไทย 
3.บุคคลำกรมีควำมสำมำรถข้ึนแต่ยังไม่เพียงพอเท่ำท่ีควร 
4.งำนนักดนตรีคลำสสิกมีน้อย ไม่เพียงพอต่อนักดนตรีคลำสสิก 
5.นักดนตรีคลำสสิกในประเทศไทยยังไม่เปิดรับในกำรเปลี่ยนแปลง
มำกเท่ำที่ควร 

 3.ประเด็นค ำถำม “ปัญหำที่พบเจอในกำรส่งเสริมกำรตลำดของดนตรีคลำสสิก”  

 ในด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดของดนตรีคลำสสิกผู้ให้ข้อมูลส ำคัญกล่ำวไว้ว่ำ นักดนตรี

คลำสสิกยังไม่มีควำมรู้ในด้ำนธุรกิจหรือกำรส่งเสริมกำรตลำดของดนตรีคลำสสิก ท ำให้กำรส่งเสริม

กำรตลำดของดนตรีคลำสสิกยังไม่ค่อยมีสิ่งที่น่ำสนใจเพ่ือดึงดูดผู้ ฟังให้หันมำเข้ำชมกำรแสดง       
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โดยผู้ให้ข้อมูลส ำคัญยังกล่ำวเพ่ิมเติมไว้ว่ำ กำรท ำระบบผู้ติดตำม (Subscribe) เป็นระบบที่น่ำสนใจใน

กำรน ำมำใช้ในวงกำรดนตรีคลำสสิก เช่น สมัคร 1 ปี สำมำรถเข้ำชมได้ทุกคอนเสิร์ต 

 4.ประเด็นค ำถำม “จำกกระแสตอบรับของผู้ฟัง ท่ำนมีควำมเห็นว่ำ ผู้ฟังชื่นชอบและให้
ควำมสนใจในด้ำนใดของดนตรีคลำสสิกมำกที่สุด (อำทิ บทเพลง วำทยำกร ผู้ประพันธ์ ผู้แสดง 
ฯลฯ)” 

 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญกล่ำวไว้ว่ำ กำรแสดงดนตรีคลำสสิกที่มีผู้ฟังจ ำนวนมำกส่วนใหญ่จะเป็นกำร

แสดงดนตรีคอนแชร์โต (Concerto) เนื่องจำกผู้ฟังต้องกำรมำฟังนักเปียโนหรือนักเปียโนที่ชื่นชอบ

หรอืรู้จัก ส่วนทำงด้ำนผู้ประพันธ์หรือ วำทยกร จะมีจ ำนวนน้อยและเป็นกลุ่มท่ีเป็นผู้ฟังคลำสสิกจริงๆ

ถึงจะรู้จัก นอกจำกนี้จะเป็นสิ่งที่แปลกใหม่และดึงดูดส ำหรับผู้ฟัง 

 5.ประเด็นค ำถำม “ควำมคิดเห็นของท่ำนที่มีต่อแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ
ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก” 

  1) ด้ ำนหน้ ำตำแอพพลิ เคชั่น  ดู ง่ำยและสะอำดแต่ดูมี ระดับ เนื่ องจำกเป็น

แอพพลิเคชั่นดนตรีคลำสสิก เลือกใช้รูปหรือพ้ืนหลังเป็นนักดนตรีคลำสสิกที่โด่งดังหรือเป็นที่ชื่นชอบ

ของผู้ฟังดนตรีคลำสสิก ทำงด้ำนข้อมูลจะต้องเริ่มจำกน้อยโดยจะเพ่ิมควำมสนใจเข้ำไปทีละเล็กน้อย 

สำมำรถดูได้ทั้งในโทรศัพท์และในคอมพิวเตอร์ 

 2) ด้ำนเนื้อหำภำยใน Musical hub เป็นสิ่งที่ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญอยำกให้มีภำยใน

แอพพลิเคชั่น โดย Musical hub คือกำรจับคู่ระหว่ำงนักดนตรีและผู้จัดงำน เพ่ือที่จะตกลงงำนกัน

ผ่ำนแอพพลิเคชั่น เพ่ิมควำมสะดวก สบำยในกำรจัดหำนักดนตรีที่ตรงกับงำนที่จัดขึ้น 

 3) ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ควรไปตำมแหล่งกำรแสดงดนตรีที่ส ำคัญเช่น ศูนย์

วัฒนธรรมในเวลำที่มีกำรแสดงดนตรีคลำสสิก โดยกำรไปจัดบูธเพ่ือเป็นกำรท ำให้ผู้ฟังเพลงคลำสสิก

รู้จักแอพพลิเคชั่นและเข้ำมำในแอพพลิเคชั่นหำกต้องกำรข้อมูลของกำรแสดงดนตรีคลำสสิกใน

ภำยหลัง และควรไปตำมมหำลัยเพ่ือท ำให้นักศึกษำรู้จักกับแอพพลิเคชั่นและเลือกที่จะเข้ำมำใช้

แอพพลิเคชั่นเพื่อโฆษณำงำนแสดงดนตรีของตนเอง 
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ส่วนที่ 2 ผลการวิจัยเชิงปริมาณโดยส ารวจจากผู้ฟังดนตรีคลาสสิกถึงข้อมูลทั่วไป ข้อมูลด้าน

พฤติกรรมการใช้งานแอพพลิเคชั่นและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมแสดง

ดนตรีคลาสสิก  

เพ่ือท าการศึกษาถึงความต้องการของผู้ฟังดนตรีคลาสสิกถึงแอพพลิเคชั่นรวบรวมการแสดง

ดนตรีคลาสสิก ภายใต้กรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 4P’s (4P’s Marketing Mix)  โดย

แบ่งออกเป็น 2 หัวข้อดังนี้ 

หัวข้อที่ 1 ผลข้อมูลทั่วไป ข้อมูลด้ำนพฤติกรรมกำรใช้งำนแอพพลิเคชั่นและปัจจัยที่มีผลต่อกำร
เลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมแสดงดนตรีคลำสสิก 

 โดยแบ่งเป็น 3 ตอนดังนี้ 

 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป ของผู้ตอบแบบสอบถำมโดยใช้กำรวิเครำะห์โดยกำร แจกแจงควำมถี่ 

(Frequency) และร้อยละ (Percentage) 

 ตอนที่ 2 ข้อมูลด้ำนพฤติกรรมกำรใช้งำนแอพพลิเคชั่น ใช้กำรวิเครำะห์ข้อมูลโดยกำร แจก

แจงควำมถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage)  

 ตอนที่ 3 ข้อมูลทำงด้ำนปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรี

คลำสสิกใช้กำรวิเครำะห์ข้อมูลโดยกำรหำค่ำเฉลี่ย (Mean) ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard 

Deviation) 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป  

 เก็บข้อมูลเชิงส ำรวจจำกกลุ่มผู้ ฟังดนตรีคลำสสิกโดยจ ำแนกข้อมูลทั่ วไปของผู้ตอบ

แบบสอบถำมโดยจ ำแนกเป็น เพศ อำยุ รำยได้ อำชีพ  

ตารางที่ 5 ข้อมูลทั่วไปจ ำแนกตำม “เพศ” 
เพศ Frequency Percent 

ชำย 
หญิง 

รวม 

214 
186 
400 

53.5 
46.5 
100 
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 จำกตำรำงที่ 6 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศชำยซึ่งมีจ ำนวนทั้งหมด 214 รำย 

และคิดเป็นร้อยละ 56.8 ของผู้ตอบแบบสอบถำมทั้งหมด รองมำคือเพศหญิงจ ำนวน 186 โดยคิดเป็น

จ ำนวนร้อยละ 46.5 

ตารางที่ 6 ข้อมูลทั่วไปจ ำแนกตำม “อำยุ” 
อำยุ Frequency Percent 

ต่ ำกว่ำ 20 ปี 
21-30 ปี 
31-40 ปี 
41-50 ปี 
51 ปีขึ้นไป  

รวม 

77 
269 
27 
25 
2 

400 

19.3 
67.3 
6.8 
6.3 
0.5 
100 

  
จำกตำรำงที่ 7 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอนถำมส่วนใหญ่มีอำยุระหว่ำง 21-30 ปี มีจ ำนวน 269 

รำย โดยคิดเป็นร้อยละ 67.3 รองลงมำตำมล ำดับในช่วงอำยุต่ ำกว่ำ 20 ปีมีจ ำรวน 77 รำย คิดเป็น
ร้อยละ 19.3 อำยุ 31-40 ปี เป็นจ ำนวน 27 รำย คิดเป็นร้อยละ 6.8 อำยุ 41-50 ปี เป็นจ ำนวน 25 
รำย คิดเป็นร้อยละ 6.3 และน้อยอันดับท้ำยที่สุดอำยุ 51ปีขึ้นไปจ ำนวน 2 รำย คิดเป็นร้อยละ 0.5 
 
ตารางที่ 7 ข้อมูลทั่วไปจ ำแนกตำม “รำยได้ต่อเดือน” 

รำยได้ Frequency Percent 

ไม่เกิน 10,000  บำท 
10,001-20,000 บำท 
20,001-30,000 บำท 
30,001-40,000 บำท 
40,001-50,000 บำท 
มำกกว่ำ 50,001 บำท 

รวม 

176 
111 
59 
16 
22 
16 
400 

44.0 
27.8 
14.8 
4.0 
5.5 
4.0 
100 

จำกตำรำงที่ 7 พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีรำยได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บำท       

เป็นจ ำนวน 176 รำย คิดเป็นร้อยละ 44.0 รองลงมำตำมล ำดับมีรำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 

บำท เป็นจ ำนวน 111 รำย คิดเป็นร้อยละ 27.8 รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 20 ,001-30,000 บำท เป็น

จ ำนวน 59 รำยคิดเป็นร้อยละ 14.8 รำยได้ เฉลี่ ยต่อเดือน 40 ,001-50 ,000 บำท 22 รำย             
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คิดเป็นร้อยละ 5.5 รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน  30,001-40,000 บำท เป็นจ ำนวน 16 รำยคิดเป็นร้อยละ 

4.0 ซึ่งมีจ ำนวนเท่ำกับ รำยได้เฉลี่ยต่อเดือนมำกกว่ำ 50 ,001 บำท เป็นจ ำนวน 16 รำย คิดเป็นร้อย

ละ 4.0 ตำมล ำดับ 

ตารางที่ 8 ข้อมูลทั่วไปจ ำแนกตำม “อำชีพ” 
รำยได้ Frequency Percent 

นักศึกษำท่ัวไป 
นักศึกษำดนตรี 
นักดนตรี 
พนักงำนเอกชน 
รับรำชกำร\รัฐวิสำหกิจ 
ประกอบธุรกิจ 
อ่ืนๆ 

รวม 

88 
107 
40 
72 
55 
26 
12 
400 

22.0 
26.8 
10.0 
18.0 
13.8 
6.5 
3.0 
100 

จำกตำรำงที่ 8 พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นนักศึกษำดนตรี 107 รำย คิดเป็นร้อย

ละ 26.8 รองลงมำตำมล ำดับคือนักศึกษำทั่วไป 88 รำย คิดเป็นร้อยละ 22.0 พนักงำนเอกชน 72 รำย 

คิดเป็นร้อยละ 18.0 รับรำชกำร\รัฐวิสำหกิจ 55 รำย คิดเป็นร้อยละ 13.8 นักดนตรี 40 รำย คิดเป็น

ร้อยละ 10.0 ประกอบธุรกิจ 26 รำย คิดเป็นร้อยละ 6.5 และอ่ืนๆเป็นจ ำนวน 12 รำย คิดเป็นร้อยละ 

3.0 ตำมล ำดับ 

ตารางที่ 9 ข้อมูลทั่วไปจ ำแนกตำม “เครื่องดนตรี” 
รำยได้ Frequency Percent 

ผู้ขับร้อง 
นักเปียโน 
นักดนตรีเครื่องสำย 
นักดนตรีเครื่องเป่ำ 
นักดนตรีเครื่องกระทบ 
(Percussion) 
อ่ืนๆ 

รวม 

12 
26 
44 
172 
15 
 

11 
280 

4.3 
9.3 
15.7 
61.4 
5.4 

 
3.9 
100 

จำกตำรำงที่ 9 จำก ผู้ที่เล่นเครื่องดนตรีมีทั้งหมดจ ำนวน 280 โดยส่วนใหญ่เป็นนักดนตรี

เครื่องเป่ ำ 172 รำย คิดเป็นร้อยละ 61.4 รองลงมำตำมล ำดับคือ นักดนตรี เครื่องสำยมี            
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จ ำนวน 44 รำย คิดเป็นร้อยละ 15.7 นักเปียโน 26 รำย คิดเป็นร้อยละ  9.3 นักดนตรีเครื่องกระทบ 

(Percussion) 15 รำย คิดเป็นร้อยละ 5.4 ผู้ขับร้อง 12 รำย คิดเป็นร้อยละ 4.3 อ่ืนๆ 11 รำย คิดเป็น

ร้อยละ 3.9 ตำมล ำดับ 

ตอนที่ 2 ข้อมูลด้ำนพฤติกรรมกำรใช้งำนแอพพลิเคชั่น 

 กำรส ำรวจพฤติกรรมในกำรซื้อแอพพลิเคชั่นของผู้กรอกแบบสอบถำมผู้ฟังดนตรีคลำสสิก 

ได้ผลกำรส ำรวจออกมำดังนี้ 

ตารางที่ 10 เคยใช้โปรแกรมเก่ียวกับดนตรีคลำสสิก 
ใช้โปรแกรมเก่ียวกับดนตรี

คลำสสิก 
Frequency Percent 

เคย 
ไม่เคย 

รวม 

209 
191 
400 

52.3 
47.8 
100 

 

 จำกตำรำงที่ 11 ผู้กรอกแบบสอบถำมส่วนมำกเป็นผู้ที่เคยใช้แอพพลิเคชั่นเกี่ยวกับดนตรี

คลำสสิก 209 รำย คิดเป็นร้อยละ 52.3 และในส่วนผู้ที่ไม่เคยใช้แอพพลิเคชั่นเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิก 

191 รำย คิดเป็นร้อยละ 47.8 

ตารางที่ 11 เคยซื้อแอพพลิเคชั่นผ่ำนโทรศัพท์มือถือ 
ใช้โปรแกรมเก่ียวกับดนตรี

คลำสสิก 
Frequency Percent 

เคย 
ไม่เคย 

รวม 

193 
207 
400 

48.3 
51.7 
100 

  

จำกตำรำงที่ 12 ผู้กรอกแบบสอบถำมส่วนมำกเป็นผู้ที่เคยซื้อแอพพลิเคชั่นผ่ำนโทรศัพท์มือถือมี

จ ำนวน 207 รำย คิดเป็นร้อยละ 51.7 และในส่วนผู้ที่ไม่เคยซื้อแอพพลิเคชั่นผ่ำนโทรศัพท์มือถือมี

จ ำนวน 193 รำย คิดเป็นร้อยละ 48.3 
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ตารางที่ 12 กำรซื้อฟังก์ชั่นเพิ่มเติมภำยในแอพพลิเคชั่น (In-app Purchase) 
กำรซื้อฟังก์ชั่นเพิ่มเติมภำยใน

แอพพลิเคชั่น (In-app 
Purchase) 

Frequency Percent 

เคย 
ไม่เคย 

รวม 

170 
230 
400 

42.5 
57.5 
100 

 

 จำกตำรำงที่ 13 ผู้กรอกแบบสอบถำมส่วนมำกเป็นผู้ที่ไม่เคยซื้อฟังก์ชั่นเพ่ิมเติมภำยใน

แอพพลิเคชั่น (In-app Purchase) มีจ ำนวน 230 รำย คิดเป็นร้อยละ 57.5 และในส่วนผู้ที่เคยซื้อ

ฟังก์ชั่นเพิ่มเติมภำยในแอพพลิเคชั่น (In-app Purchase) มีจ ำนวน 170 รำย คิดเป็นร้อยละ 42.5 

ตารางที่ 13 ช่องทำงในกำรรู้จักแอพพลิเคชั่นดนตรี 
ช่องทำงในกำรรู้จัก 
แอพพลิเคชั่นดนตรี 

Frequency Percent 

เพ่ือน/คนรู้จักแนะน ำให้ใช้ 
สื่อโฆษณำประชำสัมพันธ์ทำง
อินเตอร์เน็ต 
สื่อประชำสัมพันธ์ที่เก่ียวข้องใน
วงกำรดนตรีคลำสสิก 
App store 
Play store 
อ่ืน ๆ 

229 
125 

 
66 
 

144 
114 
5 

57.3 
31.3 

 
16.5 

 
36.0 
28.5 
1.3 

  

 จำกตำรำงที่ 14 ผู้กรอกแบบสอบถำมรู้จักแอพพลิเคชั่นดนตรีจำก เพ่ือน/คนรู้จักแนะน ำให้

ใช้มำกที่สุดเป็นจ ำนวน 229 รำย คิดเป็นร้อยละ 57.3 รองลงมำตำมล ำดับดังนี้ App store เป็น

จ ำนวน 144 รำย   คิดเป็นร้อยละ 36.0 สื่อโฆษณำประชำสัมพันธ์ทำงอินเตอร์เน็ต 125 รำย คิดเป็น

ร้อยละ 31.3 จำก Play store เป็นจ ำนวน 114 รำย คิดเป็นร้อยละ 28.5 สื่อประชำสัมพันธ์ที่

เกี่ยวข้องในวงกำรดนตรีคลำสสิกเป็นจ ำนวน 66 รำย คิดเป็นร้อยละ 16.5 และอ่ืนๆมีจ ำนวน 5 รำย 

คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตำมล ำดับ 
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ตารางที่ 14 แอพพลิเคชั่นรวบรวมข้อมูลดนตรีคลำสสิกไปใช้ในด้ำน 
น ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมข้อมูล

ดนตรีคลำสสิกไปใช้ในด้ำน 
Frequency Percent 

รับข่ำวสำรเกี่ยวกับกำรแสดง
ดนตรีคลำสสิก 
ซื้อบัตรเข้ำชมกำรแสดงดนตรี
ผ่ำนแอพพลิเคชั่น 
โฆษณำงำนแสดงดนตรีคลำสสิก
ของตนเอง 
อ่ืน ๆ 

332 
 

138 
 

90 
 

25 

83.0 
 

34.5 
 

22.5 
 

6.3 
 

 จำกตำรำงที่ 15 ผู้กรอกแบบสอบถำมจะน ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมข้อมูลดนตรีคลำสสิกไปใช้

ในด้ำนรับข่ำวสำรเกี่ยวกับกำรแสดงดนตรีคลำสสิกมำกที่สุดเป็นจ ำนวน 332 รำย คิดเป็นจ ำนวนร้อย

ละ 83.0 โดยล ำดับรองลงมำคือซื้อบัตรเข้ำชมกำรแสดงดนตรีผ่ำนแอพพลิเคชั่นเป็นจ ำนวน 138 รำย 

คิดเป็นจ ำนวนร้อยละ 34.5 โฆษณำงำนแสดงดนตรีคลำสสิกของตนเองเป็นจ ำนวน 90 รำย คิดเป็น

จ ำนวนร้อยละ 22.5 และอ่ืนๆ 25 รำย คิดเป็นร้อยละ 6.3 ตำมล ำดับ 

ตอนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 

 จำกกำรส ำรวจผู้กรอกแบบสอบถำมจำกผู้ฟังเพลงคลำสสิกถึงปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก โดยใช้หลักกำรทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’s        

(4P’s Marketing Mix) โดยมี Product , Price , Place , Promotion ในกำรจ ำแนกกลุ่มในแต่ละ

กลุ่ม และท ำกำรเปรียบเทียบโดยใช้มำตรำประมำณค่ำของลิเคิร์ท (Likert) 
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ตารางที่ 15 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ในด้ำน Product 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ใน
ด้ำน Product 

ระดับควำมคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีต่อปัจจัยในกำร
เลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกในด้ำน 

Product 
Mean S.D. ระดับควำมส ำคัญ 

1. เพ่ือรับทรำบข้อมูลข่ำวสำร
เกี่ยวกับดนตรีคลำสสิก 

4.04 0.801 มำก 

2.เป็นแหล่งรวบรวมข้อมูล
ผลงำนกำรแสดงของแต่ละวง 

4.08 0.795 มำก 

3.ใช้เป็นพื้นที่ส ำหรับกำร
โฆษณำประชำสัมพันธ์กำรแสดง
เกี่ยวกับดนตรีคลำสสิก 

3.84 0.975 มำก 

4.ใช้เป็นช่องทำงในกำรท ำกำร
ซื้อ - ขำยบัตรเข้ำชมกำรแสดง 

3.91 0.946 มำก 

5.ใช้เป็นช่องทำงในกำรท ำกำร
ซื้อ - ขำยสินค้ำ 

3.87 0.994 มำก 

6.แยกหมวดหมู่ประเภทกำร
แสดงดนตรี 

4.05 0.995 มำก 

รวม 3.97 0.918 มำก 
  

 จำกตำรำงที่ 16 พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ให้ระดับควำมคิดเห็นในเรื่องปัจจัยที่มีผล

ต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกในด้ำน Product อยู่ในระดับมำก โดยมี

ค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 3.97 ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำนอยู่ที่ 0.918 
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ตารางที่ 16 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ในด้ำน Price 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ใน
ด้ำน Price 

ระดับควำมคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีต่อปัจจัยในกำร
เลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกในด้ำน 

Price 
Mean S.D. ระดับควำมส ำคัญ 

7.ไม่คิดค่ำใช้จ่ำยในกำรดำวน์
โหลดแอพพลิเคชั่น 

4.09 0.957 มำก 

8.มีกำรคิดค่ำใช้จ่ำยของพ้ืนที่
โฆษณำท่ีเหมำะสม 

3.58 0.941 มำก 

9.ควำมคุ้มค่ำหลังจำกกำรซื้อ
ฟังก์ชั่นใช้งำนเพ่ิมเติม 

4.10 0.865 มำก 

10.ผู้ใช้สำมำรถซื้อฟังชั่นกำรใช้
งำนเพ่ิมเติมได้ภำยหลัง (In-
app purchase) 

3.92 0.907 มำก 

รวม 3.922 0.917 มำก 
  

 จำกตำรำงที่ 17 พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ให้ระดับควำมคิดเห็นในเรื่องปัจจัยที่มีผล

ต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกในด้ำน Price อยู่ในระดับมำก โดยมี

ค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 3.922 และมีค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.917 
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ตารางที่ 17 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ในด้ำน Place 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ใน
ด้ำน Place 

ระดับควำมคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีต่อปัจจัยในกำร
เลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกในด้ำน 

Place 
Mean S.D. ระดับควำมส ำคัญ 

11.รูปแบบกำรแสดง
แอปพลิเคชั่น (Interface) ที่
สวยงำมสบำยตำ เป็นระเบียบ
ต่อกำรใช้งำน 

4.35 0.815 มำกที่สุด 

12.สำมำรถดำวน์โหลดได้จำก
ทุกระบบปฏิบัติกำร 

4.40 0.753 มำกที่สุด 

13.ผู้ใช้สำมำรถแจ้งปัญหำหรือ
ค ำแนะน ำผ่ำนทำงแอปพลิเคชั่น 
เฟสบุ๊คหรือไลน์ 

4.25 0.783 มำกที่สุด 

14.บันทึกสถิติกำรใช้งำน
แอพพลิเคชั่นและแสดงข้อมูลที่
เกี่ยวข้องในกำรใช้งำน 

4.11 0.726 มำก 

รวม 4.28 0.769 มำกที่สุด 
  

 จำกตำรำงที่ 18 พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ให้ระดับควำมคิดเห็นในเรื่องปัจจัยที่มีผล

ต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกในด้ำน Place อยู่ในระดับมำกท่ีสุด โดย

มีค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 4.28 และมีค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.769 
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ตารางที่ 18 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ในด้ำน Promotion 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ใน
ด้ำน Promotion 

ระดับควำมคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีต่อปัจจัยในกำร
เลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกในด้ำน 

Promotion 
Mean S.D. ระดับควำมส ำคัญ 

15.มีกำรให้รำงวัลตอบแทน 
(Reward) ภำยในแอพพลิเคชั่น
แก่ผู้ใช้งำน 

3.88 0.914 มำก 

16.ระบบจ่ำยมำกได้พื้นที่
โฆษณำมำก 

3.59 0.941 มำก 

17.กำรโฆษณำตำมสื่อที่
เหมำะสม 

3.86 0.867 มำก 

18.มีโปรโมชั่นลดรำคำพ้ืนที่
โฆษณำตำมควำมเหมำะสมหรือ
ข้อก ำหนดจำกทำงผู้พัฒนำ
แอปพลิเคชั่น 

3.89 0.922 มำก 

19.จองบัตรล่วงหน้ำ (Early 
bird) ได้ส่วนลดเพ่ิมขึ้น 

4.08 0.889 มำก 

รวม 3.86 0.912 มำก 
  

 จำกตำรำงที่ 19 พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ให้ระดับควำมคิดเห็นในเรื่องปัจจัยที่มีผล

ต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกในด้ำน Place อยู่ในระดับมำก โดยมี

ค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 3.86 และมีค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.912 
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ตารางที่ 19 ระดับควำมคิดเห็นในเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดง
ดนตรีคลำสสิก 

 
ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ 

ระดับควำมคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีต่อปัจจัยในกำร
เลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 
Mean S.D. ระดับควำมส ำคัญ 

1. เพ่ือรับทรำบข้อมูลข่ำวสำร
เกี่ยวกับดนตรีคลำสสิก 

4.04 0.801 มำก 

2.เป็นแหล่งรวบรวมข้อมูล
ผลงำนกำรแสดงของแต่ละวง 

4.08 0.795 มำก 

3.ใช้เป็นพื้นที่ส ำหรับกำร
โฆษณำประชำสัมพันธ์กำร
แสดงเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิก 

3.84 0.975 มำก 

4.ใช้เป็นช่องทำงในกำรท ำกำร
ซื้อ - ขำยบัตรเข้ำชมกำรแสดง 

3.91 0.946 มำก 

5.ใช้เป็นช่องทำงในกำรท ำกำร
ซื้อ - ขำยสินค้ำ 

3.87 0.994 มำก 

6.แยกหมวดหมู่ประเภทกำร
แสดงดนตรี 

4.05 0.995 มำก 

7.ไม่คิดค่ำใช้จ่ำยในกำรดำวน์
โหลดแอพพลิเคชั่น 

4.09 0.957 มำก 

8.มีกำรคิดค่ำใช้จ่ำยของพ้ืนที่
โฆษณำท่ีเหมำะสม 

3.58 0.941 มำก 

9.ควำมคุ้มค่ำหลังจำกกำรซื้อ
ฟังก์ชั่นใช้งำนเพ่ิมเติม 

4.10 0.865 มำก 

10.ผู้ใช้สำมำรถซื้อฟังชั่นกำรใช้
งำนเพ่ิมเติมได้ภำยหลัง (In-
app purchase) 

3.92 0.907 มำก 

11.รูปแบบกำรแสดง
แอปพลิเคชั่น (Interface) ที่
สวยงำมสบำยตำ เป็นระเบียบ
ต่อกำรใช้งำน 

4.35 0.815 มำกที่สุด 
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ตารางที่ 20 ระดับควำมคิดเห็นในเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดง
ดนตรีคลำสสิก (ต่อ) 

 
ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้ 

ระดับควำมคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีต่อปัจจัยในกำร
เลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 
Mean S.D. ระดับควำมส ำคัญ 

12.สำมำรถดำวน์โหลดได้จำก
ทุกระบบปฏิบัติกำร 

4.40 0.753 มำกที่สุด 

13.ผู้ใช้สำมำรถแจ้งปัญหำหรือ
ค ำแนะน ำผ่ำนทำงแอปพลิเคชั่น 

4.25 0.783 มำกที่สุด 

14.บันทึกสถิติกำรใช้งำน
แอพพลิเคชั่นและแสดงข้อมูลที่
เกี่ยวข้องในกำรใช้งำน 

4.11 0.726 มำก 

15.มีกำรให้รำงวัลตอบแทน 
(Reward) ภำยในแอพพลิเคชั่น
แก่ผู้ใช้งำน 

3.88 0.914 มำก 

16.ระบบจ่ำยมำกได้พื้นที่
โฆษณำมำก 

3.59 0.941 มำก 

17.กำรโฆษณำตำมสื่อที่
เหมำะสม 

3.86 0.867 มำก 

18.มีโปรโมชั่นลดรำคำพ้ืนที่
โฆษณำตำมควำมเหมำะสมหรือ
ข้อก ำหนดจำกทำงผู้พัฒนำ
แอปพลิเคชั่น 

3.89 0.922 มำก 

19.จองบัตรล่วงหน้ำ (Early 
bird) ได้ส่วนลดเพ่ิมขึ้น 

4.08 0.889 มำก 

รวม 3.99 0.883 มำก 
 

 จำกตำรำงที่ 20-21 ปรำกฏผลออกมำว่ำผู้กรอกแบบสอบถำมให้ระดับควำมคิดเห็นที่มีต่อ

ปัจจัยในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกโดยสำมำรถแบ่งออกได้ 2 

ประเภท ดังนี้ 
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1. ควำมคิดเห็นต่อปัจจัยในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกใน

ระดับมำกท่ีสุด มีจ ำนวน 3 ข้อ ตำมล ำดับ ได้แก่ 

1.1 สำมำรถดำวน์โหลดได้จำกทุกระบบปฏิบัติกำร โดยมีค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 4.40 ค่ำ

เบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.753 

1.2 รูปแบบกำรแสดงแอพพลิเคชั่น (Interface) ที่สวยงำมสบำยตำ เป็นระเบียบต่อ

กำรใช้งำนโดยมีค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 4.35 ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.815 

1.3 ผู้ใช้สำมำรถแจ้งปัญหำหรือค ำแนะน ำผ่ำนทำงแอพพลิเคชั่น เฟซบุ๊คหรือไลน์ 

โดยมีค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 4.25 ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.783 

2. ควำมคิดเห็นต่อปัจจัยในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกใน

ระดับมำก มีจ ำนวน 16 ข้อโดย 3 อันดับแรกได้แก่ 

2.1 บันทึกสถิติกำรใช้งำนแอพพลิเคชั่นและแสดงข้อมูลที่เกี่ยวข้องในกำรใช้งำน 

โดยมีค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 4.11 ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.726 

2.2 ควำมคุ้มค่ำหลังจำกกำรซื้อฟังก์ชั่นใช้งำนเพ่ิมเติม โดยมีค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 4.10 ค่ำ

เบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.865 

2.3 ไม่คิดค่ำใช้จ่ำยในกำรดำวน์โหลดแอพพลิเคชั่น โดยมีค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 4.09 ค่ำ

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.957 

 หัวข้อที่ 2 เปรียบเทียบปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมการแสดงดนตรี

คลาสสิกโดยแบ่งกลุ่มตามหลักส่วนประสมทางการตลาด 4P’s (4P’s Marketing Mix) ระหว่าง

ลักษณ ะทั่ วไปและรายละเอียดทางดนตรีของผู้ตอบแบบสอบ ถาม โดยใช้สถิติ  ได้แก่ 

Independent – sample T-test วิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม และ F-test 

(oneway ANOVA) วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
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ตำรำงที่ 21 เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก
โดยแบ่งกลุ่มตำมหลักส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’s (Marketing Mix) จ ำแนกตำม “เพศ” 
เพศ แหล่งควำม

แปรปรวน 
Sum of 
squares 

df Mean 
square 

F Sig. 

Product ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

3.811 
355.261 
359.072 

1 
389 
399 

3.811 
0.842 

4.534 0.099 

Price ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

3.644 
332.998 
336.642 

1 
389 
399 

3.664 
0.837 

4.563 0.222 

Place ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

0.923 
235.620 
226.543 

1 
389 
399 

0.923 
0.592 

1.563 0.288 

Promotion ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

1.113 
326.912 
328.025 

1 
389 
399 

1.113 
0.821 

1.384 0.394 

เฉลี่ยรวม ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

2.373 
312.698 
312.571 

1 
389 
399 

2.378 
0.773 

3.011 0.251 

*ระดับนัยส ำคัญ 0.05 

 จำกตำรำงที่ 22 พบว่ำ ”เพศ” ที่แตกต่ำงกัน มีผลต่อปัจจัยต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น

รวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก ด้ำน Product มีค่ำ Sig. อยู่ที่ 0.099 Price มีค่ำ Sig. อยู่ที่  0.222 

Place มีค่ำ Sig. อยู่ที่ 0.288 Promotion มีค่ำ Sig อยู่ที่ 0.394 โดยที่ค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 0.251 และเมื่อ

เปรียบเทียบกับค่ำนัยส ำคัญ 0.05 แล้ว กำรจ ำแนกตำมเพศไม่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น

รวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 
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ตารางที่ 22 เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก
โดยแบ่งกลุ่มตำมหลักส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’s (Marketing Mix) จ ำแนกตำม อำยุ 
 แหล่งควำม

แปรปรวน 
Sum of 
squares 

df Mean 
square 

F Sig. 

Product ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

11.273 
327.798 
339.071 

4 
395 
399 

2.819 
0.830 

3.279 0.087 

Price ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

9.572 
327.071 
336.643 

4 
395 
399 

2.393 
0.828 

2.817 0.172 

Place ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

4.046 
232.498 
236.544 

4 
395 
399 

1.011 
0.589 

1.754 0.292 

Promotion ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

5.804 
322.221 
328.025 

4 
395 
399 

1.451 
0.816 

1.786 0.203 

เฉลี่ยรวม ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

7.674 
302.397 
310.071 

4 
395 
399 

1.919 
0.766 

2.409 0.189 
 
 

*ระดับนัยส ำคัญ 0.05 

 จำกตำรำงที่ 23 พบว่ำ ”อำยุ” ที่แตกต่ำงกัน มีผลต่อปัจจัยต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น

รวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก ด้ำน Product มีค่ำ Sig. อยู่ที่ 0.087 Price มีค่ำ Sig. อยู่ที่  0.172 

Place มีค่ำ Sig. อยู่ที่ 0.292 Promotion มีค่ำ Sig อยู่ที่ 0.203 โดยที่ค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 0.189 และเมื่อ

เปรียบเทียบกับค่ำนัยส ำคัญ 0.05 แล้ว กำรจ ำแนกตำมอำยุไม่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น

รวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 
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ตารางที่ 23 เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก
โดยแบ่งกลุ่มตำมหลักส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’s (Marketing Mix) จ ำแนกตำม อำชีพ 
 แหล่งควำม

แปรปรวน 
Sum of 
squares 

df Mean 
square 

F Sig. 

Product ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

9.040 
330.032 
339.072 

5 
394 
399 

1.808 
0.838 

2.179 0.093 

Price ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

8.060 
328.583 
336.643 

5 
394 
399 

1.612 
0.834 

1.929 0.248 

Place ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

10.401 
226.142 
236.543 

5 
394 
399 

2.080 
0.574 

3.602 0.030* 

Promotion ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

9.416 
318.609 
328.025 

5 
394 
399 

1.883 
0.809 

2.361 0.165 

เฉลี่ยรวม ระหว่ำงกลุ่ม 
ภำยในกลุ่ม 

รวม 

9.229 
300.841 
310.070 

5 
394 
399 

1.846 
0.764 

2.518 0.134 

*ระดับนัยส ำคัญ 0.05 

 จำกตำรำงที่ 24 พบว่ำ ”อำชีพ” ที่แตกต่ำงกัน มีผลต่อปัจจัยต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น

รวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก ด้ำน Product มีค่ำ Sig. อยู่ที่ 0.093 Price มีค่ำ Sig. อยู่ที่  0.248 

Promotion มีค่ำ Sig. อยู่ที่ 0.165 Place มีค่ำ Sig อยู่ที่ 0.030 ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกับค่ำนัยส ำคัญ 

0.05 แล้วกำรจ ำแนกตำมอำชีพในด้ำน Place ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดง 

ทั้งนี้เมื่อรวมค่ำเฉลี่ยจะอยู่ที่ 0.134 นั่นหมำยถึงเมื่อเปรียบเทียบกับค่ำนัยส ำคัญ 0.05 แล้ว กำร

จ ำแนกตำมอำชีพไม่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 
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บทที่ 5 
สรุป อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 

 

 กำรศึกษำแนวทำงกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิกบนโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟนมีจุดประสงค์ในกำรศึกษำหำแนวทำงในกำรจัดท ำ

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกโดยเป็นงำนวิจัยเชิงคุณภำพและ

ปริมำณโดยในกำรเก็บข้อมูลเชิงคุณภำพได้เก็บข้อมูลโดยกำรสัมภำษณ์เชิงลึกจำกผู้เชี่ยวชำญในด้ำน

กำรท ำธุรกิจและบริหำร Start Up จ ำนวน 2 รำย ผู้พัฒนำแอพพลิเคชั่นจ ำนวน 1 รำยและนักดนตรี

คลำสสิกจ ำนวน 1 รำย ด้วยวิธีกำรเลือกแบบเจำะจง ในด้ำนเชิงปริมำณได้ท ำกำรแจกแบบสอบถำม

ให้ผู้ฟังดนตรีคลำสสิกเป็นจ ำนวน 400 รำย  และท ำกำรวิเครำะห์ข้อมูลและสถิติซึ่งประกอบด้วย  

กำรแจงแจงควำมถี่  (Frequencies Distribution) ค่ำร้อยละ (Percantage) ค่ำเฉลี่ ย  (Mean)        

ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) และท ำกำรวิเครำะห์ข้อมูลเปรียบเทียบปัจจัยที่มี

ผลต่อกำรใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก ระหว่ำงลักษณะ

ข้อมูลทั่วไปและรำยละเอียดทำงดนตรีของผู้กรอกแบบสอบถำมโดยใช้ Independent – sample   

T-test วิเครำะห์ควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลี่ย 2 กลุ่มและ F-test (oneway ANOVA) วิเครำะห์

ควำมแปรปรวนทำงเดียว 

สรุปผล 
 กำรวิจัยเรื่อง “แนวทำงกำรจัดท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด

ดนตรีคลำสสิกบนโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟน” ได้พบประเด็นส ำคัญที่ได้จำกกำรประมวลผลข้อมูล

ในเชิงคุณภำพและเชิงปริมำณโดยผลกำรสรุปออกมำดังนี้ 

1.ผลกำรวิจัยเชิงคุณภำพ 
 จำกข้อมูลเชิงคุณภำพที่ผู้วิจัยได้ท ำกำรรวบรวมจำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึก จำกผู้เชี่ยวชำญทั้ง 

3 ด้ำน ได้แก่ ผู้เชี่ยวชำญด้ำนกำรบริหำรและท ำธุรกิจ Start Up ผู้เชี่ยวชำญด้ำนแอพพลิเคชั่น     

และผู้เชี่ยวชำญด้ำนดนตรีคลำสสิก 
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1.1 ข้อมูลและควำมคิดเห็นที่ส ำคัญต่อแอพพลิเคชั่นรวบรวมดนตรีคลำสสิกทำงด้ำนกำร
บริหำรและท ำธุรกิจ Start Up 

1.1.1 ควำมคิดเห็นท่ำนที่มีต่อธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับดนตรีคลำสสิกจะไปในทิศทำง
ในกำรเติบโตไปในด้ำนใด 

 จำกกำรให้ข้อมูลของผู้เชี่ยวชำญทั้งสองท่ำนได้ให้ควำมส ำคัญไปในทำง

เดียวกันว่ำ ดนตรีคลำสสิกภำยในประเทศไทยยังไม่เป็นที่แพร่หลำยและยังไม่มีลู่ทำงในกำรเติบโต   

แต่ถ้ำท ำกำรผนวกดนตรีคลำสสิกเข้ำกับชีวิตประจ ำวันของคนในสมัยนี้จะท ำให้เกิดกำรตลำดที่ท ำให้

ดนตรีคลำสสิกเข้ำถึงผู้ฟังอย่ำงแพร่หลำย 

1.1.2 ควำมคิดเห็นของท่ำนที่มีต่อแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริม
กำรตลำดดนตรีคลำสสิกในด้ำนของ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกำส อุปสรรค 

 จำกกำรให้ข้อมูลของผู้เชี่ยวชำญได้ให้ให้ควำมคิดเห็นส ำคัญว่ำ 

1.1.2.1 Strengths (จุดแข็ง) 

- เป็นแอปพลิเคชั่นศูนย์รวมของดนตรีคลำสสิกภำยในประเทศไทย 

- ท ำให้ผู้บริโภคฟังเพลงคลำสสิกมีทำงเลือกมำกข้ึน 

1.1.2.2 Weaknesses (จุดอ่อน) 
- กำรจูงใจให้ผู้บริโภคเข้ำมำดำวน์โหลดเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมดนตรี

คลำสสิกยังไม่สำมำรถดึงดูดใจลูกค้ำได้มำกเท่ำท่ีควร 

1.1.2.3 Opportunities (โอกำส) 
- ภำยในประเทศไทยยังไม่มีแอพพลิเคชั่นดนตรีคลำสสิก 

1.1.2.4 Threats (อุปสรรค) 
- รำยได้จำกแอปพลิเคชั่นยังน้อย เมื่อเทียบกับรำยจ่ำย 

- หำกสมำคมใหญ่เช่น Thailand Philharmonic Orchestra , Bangkok 

Philharmonic Orchestra เข้ำมำพัฒนำธุรกิจด้ำนนี้จะท ำให้เกิดกำรแข่งขันที่สูง 

- ผู้ฟังเพลงคลำสสิกมีจ ำนวนจ ำกัด 

1.1.3 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อดึงดูดนักลงทุนให้เข้ำมำร่วมลงทุนกับธุรกิจ Start up 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลส ำคัญอย่ำงชัดเจนไว้ว่ำ ปัจจัยที่ท ำให้นักลงทุนตัดสินใจในกำร

ร่วมลงทุนในธุรกิจคือ ก ำไร นักลงทุนจะมองถึงสองปัจจัยในกำรสร้ำงก ำไรคือ  
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- ควำมสำมำรถในกำรท ำก ำไรของธุรกิจ 

- ฐำนลูกค้ำหรือจ ำนวนฐำนผู้ติดตำม 

1.1.4 ปัจจัยใดที่จะท ำให้ธุรกิจ Start Up ประสบควำมส ำเร็จ 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลส ำคัญว่ำ Start Up คือธุรกิจที่เข้ำมำแก้ไขปัญหำ (Pain Point) 

ของผู้บริโภคโดยผ่ำนนวัตกรรมใหม่ๆ หำกกำรแก้ไขปัญหำ (Pain Point) ตอบโจทย์ลูกค้ำได้ตรงจุดก็

จะท ำให้ธุรกิจ Start Up ประสบควำมส ำเร็จ 

1.1.5 ควำมคิดเห็นต่อกำรท ำกำรตลำดของแอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ
ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกให้ประสบผลส ำเร็จ 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลส ำคัญไว้ว่ำ ปัจจัยอยู่ที่กำรดึงคนเข้ำมำภำยในแอพพลิเคชั่นเพ่ือ

สร้ำงชุมชน (Community) ภำยในแอพพลิเคชั่น ที่เกิดกำรถำมตอบกันภำยใน 

1.1 ข้อมูลและควำมคิดเห็นแอพพลิเคชั่นรวบรวมดนตรีคลำสสิกทำงด้ำนกำรพัฒนำ
แอพพลิเคชั่น 

1.2.1 จำกประสบกำรณ์ในกำรพัฒนำแอปพลิเคชั่นของท่ำน พบว่ำมีปัญหำและ
อุปสรรคในกำรสร้ำงแอปพลิเคชั่นอย่ำงใดบ้ำง 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลส ำคัญไว้ว่ำกำรก ำหนดควำมครอบคลุมงำน ควำมสำมำรถใน

กำรท ำงำนของแอพพลิเคชั่นให้ชัดเจน เนื่องจำกหำกไม่เป็นไปตำมแผนงำนอำจท ำให้ต้องเริ่มกำร

ท ำงำนใหม่และเสียค่ำใช้จ่ำยซ้ ำซ้อน 

1.2.2 ในกำรจัดท ำแอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี
คลำสสิกเตรียมปัจจัยอย่ำงไรบ้ำงท่ีต้องเตรียม 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลส ำคัญไว้ว่ำ แผนธุรกิจ กำรก ำหนดแพลตฟอร์มอย่ำงชัดเจน 

และงบประมำณ เป็นสิ่งส ำคัญในกำรเตรียมตัว 

1.2.3 ค่ำใช้จ่ำยที่จะเกิดขึ้นในแต่ละขั้นตอนของกำรท ำแอปพลิเคชั่น 

กำรสร้ำงแอพพลิเคชั่นเป็นไปตำมควำมยำกง่ำยของแอพพลิเคชั่น เวลำที่ต้องใช้และ

ควำมสำมำรถของบริษัท โดยหำกเป็นบริษัทที่เชี่ยวชำญในกำรท ำแอพพลิเคชั่นเฉพำะทำงเฉลี่ยใน

ขณะนี้อยู่ภำยในรำคำประมำณ 100,000 บำท 
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1.2.4 ฟังก์ชั่นกำรบันทึกข้อมูลหรือรวบรวมข้อมูลส่วนตัวของผู้ที่ เข้ำมำใช้
แอปพลิเคชั่น ผ่ำนกำรเข้ำระบบโดยผ่ำนเฟซบุ๊คสำมำรถท ำได้หรือไม่ 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลส ำคัญไว้ว่ำกำรเข้ำสู่ระบบผ่ำนกำรใช้เฟซบุ๊คสำมำรถท ำได้    

แต่กำรดึงข้อมูลส่วนตัวของผู้ที่เข้ำสู่ระบบนั้น จะขึ้นอยู่กับทำงเฟซบุ๊คว่ำจะยินยอมให้น ำข้อมูลออกมำ

มำกน้อยเพียงใด 

1.2.5 กำรท ำแอพพลิเคชั่นส ำหรับโทรศัพท์สมำร์ทโฟน สำมำรถท ำในรูปแบบ
เดียวแล้วใช้ในทุกระบบปฏิบัติกำรหรือไม่ และมีค่ำใช้จ่ำยเพิ่มเติมหรือไม่ 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลส ำคัญไว้ว่ำสำมำรถจัดท ำแอพพลิเคชั่นเพียงครั้งเดียวแล้วใช้ได้

ในทุกระบบปฎิบัติกำรเพียงแต่เสียค่ำเช่ำในกำรลงแอพพลิเคชั่นของแต่ละระบบปฎิบัติกำร 

1.2.6 ด้วยคุณสมบัติของแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด
ดนตรีคลำสสิก จะท ำให้มีขนำดแอพพลิเคชั่นประมำณเท่ำใด 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลส ำคัญไว้ว่ำ ควำมจุมีอยู่ทั้งหมด 2 ประเภทคือควำมจุของ

แอพพลิเคชั่นซึ่งควำมจุของแอพพลิเคชั่นไม่ควรมีควำมจุเกิน 100 MB และควำมจุของข้อมูลนั้นไม่

สำมำรถคำดเดำได้ เนื่องจำกจะเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆแต่ควำมจุข้อมูลเหล่ำนี้จะถูกน ำส่งไปยังเครื่องโครงข่ำย 

(Server) 

1.2.7 ทีมหรือบุคลำกรแต่ละต ำแหน่งมีอะไรบ้ำง 

  ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลโดยจ ำแนกออกเป็น 3 ต ำแหน่ง  

1) ผู้ดูแลโครงกำร (Project Manager) เป็นผู้ที่ท ำหน้ำที่ ในกำรบริหำรงำน 

ก ำหนดแผนงำนที่ได้รับมำจำกลูกค้ำ 

2) นักออกแบบ UI (UI Designer) มีหน้ำที่ออกแบบหน้ำตำของแอพพลิเคชั่นให้มี

ควำมเหมำะสมกับแผนธุรกิจ (Business Plan) ที่ได้รับมอบหมำยมำ 

3) นักเขียนโปรแกรม (Programmer) มีหน้ำที่ เขียนโปรแกรมเพ่ือใช้งำนให้

ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ 
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1.2 ข้อมูลและควำมคิดเห็นที่ส ำคัญต่อแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก
ด้ำนดนตรีคลำสสิก 

1.3.1 ในปัจจุบันมีกำรส่งเสริมกำรตลำดของดนตรีคลำสสิกในรูปแบบใดบ้ำง 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลส ำคัญไว้ว่ำกำรโฆษณำของดนตรีคลำสสิกในยุคปัจจุบันก็

เปลี่ยนแปลงไปตำมยุคสมัยที่นอกจำกกำรติดโปสเตอร์ประกำศหรือบอกปำกต่อปำก ในขณะนี้มีกำร

โฆษณำผ่ำนทำงสื่อออนไลน์เช่น เฟซบุ๊คโดยกำรโพสต์คลิปวีดีโอขนำดสั้นที่แสดงถึงบรรยำกำศหรือ

ตัวอย่ำงเพลงที่เล่นภำยในกำรแสดงดนตรี 

1.3.2 ควำมคิดเห็นเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิกภำยในประเทศไทยในปัจจุบันในแง่
ของจุดแข็ง จุดอ่อน โอกำส อุปสรรค 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลส ำคัญเป็นข้อดังนี้ 

1.3.2.1 Strengths (จุดแข็ง) 

- มำตรฐำนของดนตรีคลำสสิกภำยในประเทศไทยดีขึ้น 

- บุคลำกรภำยในวงกำรดนตรีคลำสสิกมีประสิทธิภำพมำกขึ้น 

- จะท ำให้ภำพลักษณ์ของผู้ฟังดนตรีคลำสสิกดีข้ึน 

1.3.2.2 Weaknesses (จุดอ่อน) 

- ศิลปินสนใจแต่เพียงวิธีในกำรสร้ำงผลงำนให้ดีขึ้น แต่ไม่สำมำรถเรียกคนดู 

- นักดนตรีคลำสสิกไม่มีช่องทำงในกำรเผยแพร่งำนดนตรีของตนเอง 

1.3.2.3 Opportunities (โอกำส) 

- หำกท ำให้คนไทยรู้ว่ำเพลงที่อยู่รอบตัวเป็นเพลงคลำสสิกและสำมำรถ

เข้ำถึงได้ง่ำยจะสำมำรถท ำให้คนไทยหันมำฟังเพลงคลำสสิกได้มำกขึ้น 

- กำรน ำดนตรีคลำสสิกเข้ำไปอยู่ในโครงกำรต่ำงๆเพ่ือเพ่ิมโอกำสในกำร

สร้ำงรำยได้ให้แก่ดนตรีคลำสสิก 

1.3.2.4 Threats (อุปสรรค) 

- นักลงทุนยังไม่เล็งเห็นถึงกำรลงทุนในวงกำรดนตรีคลำสสิกท ำให้ กำรเงิน

หมุนเวียนภำยในวงกำรดนตรีคลำสสิกน้อย 
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- กำรศึกษำดนตรีคลำสสิกไม่ได้อยู่ในวัฒนธรรมของคนไทย 

- ควำมสำมำรถของบุคลำกรดีข้ึนแต่ยังไม่เพียงพอ 

- งำนของดนตรีคลำสสิกมีไม่เพียงพอต่อนักดนตรีคลำสสิก 

- นักดนตรีคลำสสิกในประเทศไทยไม่ค่อยยอมรับในกำรเปลี่ยนแปลง

เท่ำท่ีควร 

1.3.3 ปัญหำที่พบเจอในกำรส่งเสริมกำรตลำดของดนตรีคลำสสิก 

ปัญหำของกำรท ำกำรตลำดคือตัวนักดนตรีคลำสสิกที่ไม่สำมำรถท ำกำรตลำดได้ด้วย

ตนเองเนื่องจำกนักดนตรีไม่มีควำมรู้ในด้ำนธุรกิจ 

1.3.4 จำกกระแสตอบรับของผู้ฟัง ท่ำนมีควำมเห็นว่ำ ผู้ฟังชื่นชอบและให้ควำม
สนใจในด้ำนใดของดนตรีคลำสสิกมำกที่สุด (อำทิ บทเพลง วำทยำกร ผู้ประพันธ์ ผู้แสดง ฯลฯ) 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลส ำคัญว่ำสิ่งที่ผู้ฟังเพลงคลำสสิกให้ควำมส ำคัญในกำรเลือกมำ

รับชมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกเป็นบทเพลงที่ชื่นชอบหรือศิลปินที่ตนเองชื่นชอบ นอกจำกนั้นควำม

แปลกใหม่ยังสำมำรถดึงดูดผู้ชมให้เข้ำชมงำนกำรแสดงได้ อำทิ วงดนตรีที่มีคนเยอะที่สุดในประเทศ

ไทย 

1.3.5 ควำมคิดเห็นของท่ำนที่มีต่อแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริม
กำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลโดยแบ่งเป็น 3 ด้ำนไดแ้ก่  

1.3.5.1 ด้ำนหน้ำตำแอพพลิเคชั่น 

ผู้เชี่ยวชำญให้ข้อมูลไว้ว่ำ ด้วยยุคสมัยนี้ผู้คนมีพฤติกรรมกำรใช้ชีวิตแบบ

เรียบง่ำยและสบำย (Minimalist) ซึ่งแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกก็จัดท ำขึ้นมำเพ่ือ

เป้ำหมำยนี้ ดังนั้นหน้ำตำแอพพลิเคชั่นควรมีหน้ำตำที่เรียบง่ำยไม่อัดแน่นไปด้วยข้อมูลจนมำกเกินไป 

1.3.5.2 ด้ำนเนื้อหำภำยใน 

กำรเพ่ิมรูปแบบกำรท ำงำนหรือฟังก์ชั่น (Function) กำรจับคู่ระหว่ำงนัก

ดนตรีและผู้จัดงำน(Music Hub) เข้ำไปเป็นสิ่งที่ผู้เชี่ยวชำญแนะน ำเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภำพและขยำย

ประโยชน์ของแอพพลิเคชั่นรวบรวมดนตรีคลำสสิกและยังเป็นกำรเรียกลูกค้ำเข้ำมำใช้บริกำรภำยใน

แอพพลิเคชั่นเพิ่มมำกขึ้น 
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1.3.5.3 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

กำรส่งเสริมกำรตลำดควรไปตำมสถำนที่จัดงำนกำรแสดงดนตรีคลำสสิก

ต่ำงๆ มหำลัยที่มีคณะดนตรีและรวมถึงโรงเรียนที่มีวงดนตรีคลำสสิกหรือวงซิมโฟนิค 

2.ผลกำรวิจัยเชิงปริมำณ 
 2.1 ข้อมูลทั่วไป ของผู้ตอบแบบสอบถำม 

 ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ เป็นเพศชำย อำยุ 21 – 30 ปี มีรำยได้ไม่เกิน 10,000 บำท 

เป็นนักศึกษำดนตรี และเล่นเครื่องเป่ำ 

 2.2 ข้อมูลด้ำนพฤติกรรมกำรใช้งำนแอพพลิเคชั่น ของผู้ตอบแบบสอบถำม 

 ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เคยใช้โปรแกรมเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิกโดยคิดเป็นร้อยละ 52.3  

แต่ไม่ เคยซื้อแอพพลิเคชั่นผ่ำนในโทรศัพท์สมำร์ทโฟนโดยคิดเป็นร้อยละ 51.7 และผู้ตอบ

แบบสอบถำมไม่เคยซื้อฟังก์ชั่นเพ่ิมเติมภำยในแอพพลิเคชั่น ( In-app Purchase) โดยคิดเป็นร้อยละ 

57.5 ผู้ตอบแบบสอบถำมมีช่องทำงในกำรรู้จักแอพพลิเคชั่นดนตรี 1) เพ่ือน/คนรู้จักแนะน ำให้ใช้ คิด

เป็นร้อยละ 57.3 2) App store คิดเป็นร้อยละ 36.0 3) สื่อประชำสัมพันธ์ทำงอินเตอร์เน็ต คิดเป็น

ร้อยละ 31.3 โดยผู้ตอบแบบสอบถำมต้องกำรน ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมดนตรีคลำสสิกไปใช้ในกำร 1) 

รับข้อมูลข่ำวสำรเกี่ยวกับกำรแสดงดนตรีคลำสสิก คิดเป็นร้อยละ 83.0 2) ซื้อบัตรเข้ำชมกำรแสดง

ดนตรีผ่ำนแอพพลิเคชั่น คิดเป็นร้อยละ 34.5 3) โฆษณำงำนกำรแสดงดนตรีคลำสสิกของตนเอง คิด

เป็นร้อยละ 22.5 

 2.3 ระดับปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 

 ควำมคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีต่อปัจจัยในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงดนตรีคลำสสิกอยู่ในระดับมำก โดยมีค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 3.99 ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำนอยู่ที่ 0.883 โดย

ผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญกับเรื่องปัจจัยในด้ำน Place มำกที่สุด และรองลงมำในด้ำน 

Product Price Promotion อยู่ในระดับมำก โดยเรื่องที่ผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญมำกที่สุด 

3 อันดับแรก คือ 1) สำมำรถดำวน์โหลดได้จำกทุกระบบปฏิบัติกำร โดยมีค่ำเฉลี่ย 4.40 ค่ำเบี่ยงเบน

มำตรฐำน 0.753 2) รูปแบบกำรแสดงแอพพลิเคชั่น (Interface) ที่สวยงำมสบำยตำ เป็นระเบียบต่อ

กำรใช้งำน โดยมีค่ำเฉลี่ย 4.35 ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.815 3) ผู้ใช้สำมำรถแจ้งปัญหำหรือ

ค ำแนะน ำผ่ำนทำงแอพพลิเคชั่น เฟซบุ๊คหรือไลน์ โดยมีค่ำเฉลี่ย 4.25 ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.783 

และเรื่องที่ผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญมำก 3 อันดับแรก คือ 1) บันทึกสถิติกำรใช้งำน

แ อ พ พ ลิ เค ชั่ น แ ล ะแ ส ด งข้ อ มู ล ที่ เกี่ ย ว ข้ อ ง ใน ก ำร ใช้ ง ำน  โด ย มี ค่ ำ เฉ ลี่ ย อ ยู่ ที่  4 .1 1                         
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ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.726 2) ควำมคุ้มค่ำหลังจำกกำรซื้อฟังก์ชั่นใช้งำนเพ่ิมเติม โดยมีค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 

4.10 ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.865 3) ไม่คิดค่ำใช้จ่ำยในกำรดำวน์โหลดแอพพลิเคชั่น โดยมีค่ำเฉลี่ย

อยู่ที่ 4.09 ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน 0.957 โดยขัดแย้งจำกผลงำนวิจัยของ วรุตม์ ภำสุรกุล (2560) ที่

วิจัยเรื่องกำรศึกษำแนวทำงกำรประกอบธุรกิจผลิตแอปพลิเคชั่นท ำดนตรีประกอบ (Backing Track) 

ซึ่งผลวิจัยแสดงให้เห็นว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมได้ให้ควำมส ำคัญในด้ำน Product และ Price มำกที่สุด 

 2.4 เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรี
คลำสสิกโดยแบ่งกลุ่มตำมหลักส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’s (4P’s Marketing Mix) ระหว่ำง
ลักษณะท่ัวไปและรำยละเอียดทำงดนตรีของผู้ตอบแบบสอบถำม 

 ผลจำกกำรเปรียบเทียบสรุปออกมำดังนี้ 

  2.4.1 เพศ ที่แตกต่ำงกันมีผลต่อปัจจัยต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงดนตรีคลำสสิก ด้ำน Product มีค่ำ Sig. อยู่ที่ 0.099 Price มีค่ำ Sig. อยู่ที่  0.222 Place มีค่ำ 

Sig. อยู่ที่ 0.288 Promotion มีค่ำ Sig อยู่ที่ 0.394 โดยที่ค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 0.251 และเมื่อเปรียบเทียบ

กับค่ำนัยส ำคัญ 0.05 แล้ว กำรจ ำแนกตำมเพศไม่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงดนตรีคลำสสิก 

  2.4.2 อำยุ ที่แตกต่ำงกัน มีผลต่อปัจจัยต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงดนตรีคลำสสิก ด้ำน Product มีค่ำ Sig. อยู่ที่ 0.087 Price มีค่ำ Sig. อยู่ที่  0.172 Place มีค่ำ 

Sig. อยู่ที่ 0.292 Promotion มีค่ำ Sig อยู่ที่ 0.203 โดยที่ค่ำเฉลี่ยอยู่ที่ 0.189 และเมื่อเปรียบเทียบ

กับค่ำนัยส ำคัญ 0.05 แล้ว กำรจ ำแนกตำมอำยุไม่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงดนตรีคลำสสิก 

  2.4.3 อำชีพ ที่แตกต่ำงกัน มีผลต่อปัจจัยต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงดนตรีคลำสสิก ด้ำน Product มีค่ำ Sig. อยู่ที่ 0.093 Price มีค่ำ Sig. อยู่ที่  0.248 Promotion 

มีค่ำ Sig. อยู่ที่ 0.165 Place มีค่ำ Sig อยู่ที่ 0.030 ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกับค่ำนัยส ำคัญ 0.05 แล้วกำร

จ ำแนกตำมอำชีพในด้ำน Place ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดง ทั้งนี้เมื่อรวม

ค่ำเฉลี่ยจะอยู่ที่ 0.134 นั่นหมำยถึงเมื่อเปรียบเทียบกับค่ำนัยส ำคัญ 0.05 แล้ว กำรจ ำแนกตำมอำชีพ

ไม่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 
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อภิปรำยผล 
1.ศึกษำ ปัญหำ อุปสรรคและกำรบริหำรกำรท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริม
กำรตลำดดนตรีคลำสสิก 
 จำกกำรศึกษำปัญหำ อุปสรรคและกำรบริหำรในกำรท ำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ

ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก ได้ข้อมูลจำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึกจำกผู้เชี่ยวชำญในด้ำนบริหำรกำร

ท ำธุรกิจ Start Up และนักพัฒนำแอพพลิเคชั่น พบว่ำ 1) นักลงทุนมักดูยอดที่เข้ำมำดำวน์โหลด

แอพพลิเคชั่นเพ่ือใช้เป็นกำรตัดสินใจในกำรลงทุน 2) กำรถูกแทรกแซงโดยคู่แข่งที่อยู่ภำยในวงกำร

ดนตรีคลำสสิกมำก่อนมีควำมเป็นไปได้สูง 3) รำยได้ (Revenue) ของแอพพลิเคชั่นยังไม่มำกเท่ำที่ควร

นั่นท ำให้เงินสดหมุนเวียนภำยในแอพพลิเคชั่นน้อย 4) กำรก ำหนดขอบเขตงำนให้ครอบคลุมเพ่ือที่จะ

ไม่เสียค่ำใช้จ่ำยในกำรพัฒนำแอพพลิเคชั่นภำยหลัง 5) สำมำรถน ำฐำนข้อมูลผู้ใช้จำกกำรเข้ำสู่ระบบ

ผ่ำนเฟซบุ๊คมำพัฒนำแอพพลิเคชั่นเพื่อให้ตอบสนองต่อควำมต้องกำรของกลุ่มผู้ใช้แอพพลิเคชั่น 

 ในส่วนของกำรสัมภำษณ์เชิงลึกจำกนักดนตรีคลำสสิกผู้เชี่ยวชำญนั้นพบว่ำ 1) ในยุคสมัยนี้

กำรโฆษณำทำงอินเตอร์เน็ตเป็นสิ่งที่ส ำคัญในกำรส่งเสริมกำรตลำด 2) ผู้ฟังส่วนใหญ่เลือกที่จะเข้ำชม

กำรแสดงเพรำะผู้แสดงหรือวง มำกกว่ำบทประพันธ์หรือวำทยำกร แต่ทั้งนี้ทั้งนั้นหำกโปรแกรมเพลงมี

ควำมแปลกใหม่น่ำสนใจก็เป็นสิ่งที่ท ำให้ดึงดูดผู้ชมได้เช่นกัน 3) กำรโฆษณำแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงดนตรีคลำสสิกควรจัดบูธภำยในงำนกำรแสดงดนตรีคลำสสิก คณะดนตรีตำมมหำวิทยำลัย 

โรงเรียนที่มีวงดนตรีคลำสสิก จะท ำให้เป็นกำรเข้ำถึงกลุ่มเป้ำหมำยโดยตรง 

 โดยอุปสรรคที่พบจำกท้ังสองด้ำนนั้นมีลักษณะที่คล้ำยกันคือ จ ำนวนผู้ฟังดนตรีคลำสสิกยังมี

ลักษณะเป็นเฉพำะกลุ่ม (Niche) จึงท ำให้ตลำดของดนตรีคลำสสิกยังไม่เฟ่ืองฟูเท่ำท่ีควรแต่ทั้งนี้ทั้งนั้น 

แต่ทั้งนี้ทั้งนั้นกำรท ำกำรตลำดกับคนเฉพำะกลุ่มนั้นท ำให้สำมำรถระบุกลุ่มเป้ำหมำยได้อย่ำงชัดเจน 

หรือสำมำรถเข้ำหำกลุ่มเป้ำหมำยได้อย่ำงตรงเป้ำหมำย ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีที่สุดใจ วันอุดมเดชำ

ชัย (2556) กล่ำวว่ำ 1) บริษัทสำมำรถรู้จักตลำดเฉพำะกลุ่มที่มีควำมเฉพำะเจำะจงได้ดี 2) บริษัทจะ

สำมำรถใกล้ชิดกับลูกค้ำเพ่ือด ำเนินกำรตอบสนองควำมต้องกำรได้อย่ำงรวดเร็ว 3) บริษัทสำมำรถ

ตอบสนองต่อลู กค้ ำได้ อย่ ำงมีประสิทธิภ ำพซึ่ งพัฒ นำเป็ นควำมจงรักภั กดีต่ อตรำสินค้ ำ              

(Brand loyalty) 4) บริษัทสำมำรถจัดหำสินค้ำและบริกำรที่คู่แข่งอ่ืน ๆ ในตลำดแบบกว้ำงไม่

สำมำรถท ำได้จึงท ำให้มีศักยภำพในกำรครอบครองตลำดเฉพำะกลุ่ม 
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2.ศึกษำข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่น และปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้
แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

 จำกกำรศึกษำข้อมูลเชิงปริมำณโดยใช้เครื่องมือแบบสอบถำมผู้ฟังดนตรีคลำสสิกเป็นจ ำนวน 

400 รำย พบว่ำผู้ที่กรอกแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีรำยได้ไม่เกิน 10,000 บำท นั่นหมำยถึงกลุ่มเหล่ำนี้

ส่วนใหญ่เป็น นักเรียน นักศึกษำ ซึ่งนั่นท ำให้ผู้กรอกแบบสอบถำมส่วนใหญ่ไม่เคยซื้อฟังก์ชั่นเพ่ิมเติม

ภำยในแอพพลิเคชั่นหรือซื้อแอพพลิเคชั่นที่เสียเงินในกำรดำวน์โหลด โดยช่องทำงที่ท ำให้ผู้กรอก

แบบสอบถำมรู้จักแอพพลิเคชั่นนั้นมำจำก 3 อันดับแรก คือ 1) เพ่ือน/คนรู้จักแนะน ำให้ใช้             

2) สื่อประชำสัมพันธ์ที่เกี่ยวข้องในวงกำรดนตรีคลำสสิก 3) สื่อโฆษณำประชำสัมพันธ์ทำงอินเตอร์เน็ต 

โดยผู้ใช้ส่วนใหญ่มีจุดประสงค์ในกำรโหลดแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกไปเพ่ือช่วย

ในกำรรับข่ำวสำรกำรแสดงที่เกี่ยวข้องกับดนตรีคลำสสิกและรองลงมำคือกำรซื้อบัตรเข้ำชมกำรแสดง 

โดยจำกกำรส ำรวจจำกแบบสอบถำมโดยใช้ทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’s (4P’s Marketing 

Mix) ผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญในด้ำน Place ที่กล่ำวถึงเรื่องหน้ำตำแอพพลิ เคชั่น 

(Interface) ที่ดูเรียบง่ำยและกำรดำวน์โหลดจำกทุกระบบปฏิบัติกำรมำเป็นอันดับแรก และรองลงมำ

ในด้ำน Product ที่กล่ำวถึงกำรรับข้อมูลข่ำวสำรเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิก ซึ่งนั่นสอดคล้องกับกำร

สัมภำษณ์เชิงลึกจำกนักดนตรีคลำสสิกผู้เชี่ยวชำญที่ได้กล่ำวในเรื่องของกำรท ำหน้ำตำแอพพลิเคชั่น 

(Interface) ให้ดูเรียบง่ำย (Minimalist) เพ่ือท ำให้กำรใช้งำนในกำรหำข้อมูลกำรแสดงไม่ยุ่งยำก

ส ำหรับผู้ใช้แอพพลิเคชั่น 

 โดยเมื่อเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรี

คลำสสิกกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำมพบว่ำ 1) เพศที่แตกต่ำงกันไม่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้

แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 2) อำยุไม่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวม

กำรแสดงดนตรีคลำสสิก 3) อำชีพไม่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรี

คลำสสิก 

3.เพื่อสร้ำงแนวทำงในกำรจัดกำรแอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี
คลำสสิก 
 3.1 BMC (Business Model Canvas)  

โดยเมื่อน ำข้อมูลทั้งหมดที่ได้เก็บรวบรวมและจำกกำรทบทวนวรรณกรรมมำท ำกำรวิเครำะห์

โดยน ำมำผนวกกับทฤษฎี BMC (Business Model Canvas) ได้ดังนี ้ 
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3.1.1 Customer Segments (กลุ่มลูกค้ำ) และ Value Propositions (มูลค่ำที่น ำเสนอ) 

จำกภำพตำรำง BMC ข้ำงต้นในช่องของ Customer Segments และ Value 

Propositions  สำมำรถหำได้จำกเครื่องมือโดยหลักกำรคิด The Value Proposition Canvas 

 

ภำพที่ 7 The Value Proposition Canvas 
ที่มำ : https://isaacjeffries.com/blog/2018/2/27/how-to-fill-in-a-value-proposition-canvas 

3.1.1.1.Customer jobs (สิ่งท่ีลูกค้ำต้องกำร) 

- เข้ำถึงดนตรีคลำสสิก ได้ง่ำยมำกยิ่งขึ้น 

- สะดวกสบำยในกำรกระจำยข่ำวสำรและรับรู้ถึงข่ำวกำรประชำสัมพันธ์

กำรแสดงของดนตรีคลำสสิก ในทุกรูปแบบของวงดนตรี 

- สิ่งที่เป็นตัวกลำงระหว่ำงดนตรีคลำสสิกกับผู้ฟังดนตรีคลำสสิก (ให้ข้อมูล

ข่ำวสำรเกี่ยวกับรำยละเอียดในกำรแสดงคอนเสิร์ต) 

- รำคำบัตรที่มีรำคำถูกกว่ำ 

 

https://isaacjeffries.com/blog/2018/2/27/how-to-fill-in-a-value-proposition-canvas
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3.1.1.2.Pain (ปัญหำของลูกค้ำ) 

- ข่ำวสำรเรื่องดนตรีคลำสสิกได้รับกำรโฆษณำค่อนข้ำงน้อยหรือไม่ตรง

กลุ่มเป้ำหมำย ท ำให้กลุ่มผู้ฟังดนตรีคลำสสิกยังไม่สำมำรถเข้ำถึงข้อมูลได้มำกเพียงพอ 

- กำรซื้อหรือจองบัตรชมคอนเสิร์ตล่วงหน้ำท ำได้ไม่สะดวก 

- กำรโฆษณำกำรแสดงเดี่ยวหรือวงดนตรีคลำสสิกที่มีขนำดเล็ก หรือวงที่

ไม่ได้รับควำมนิยมในวงกว้ำงยังไม่ได้รับควำมสนใจเท่ำท่ีควร 

3.1.1.3 Gains (สิ่งท่ีท ำให้ลูกค้ำประทับใจ) 

- รำคำที่ถูกกว่ำซื้อหน้ำงำน 

- กำรรับรู้ขำ่วสำรเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิก 

- รู้จักเพลงก่อนหน้ำชมคอนเสิร์ต 

โดยท ำกำรวิเครำะห์มำจำกกลุ่มคน 2 กลุ่มได้แก่ 1) กลุ่มผู้ฟังดนตรี อำทิ ครูสอนดนตรี 

นักเรียนดนตรี 2) กลุ่มผู้เล่นดนตรีเป็นอำชีพหรือผู้จัดงำน 

3.1.2 Value Proposition (มูลค่ำที่น ำเสนอ) 

3.1.2.1.Product & Services (สินค้ำและบริกำร) 

- แอพพลิเคชั่นรวบรวมข่ำวกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 

3.1.2.2.Pain Relieves (กำรแก้ปัญหำของลูกค้ำ) 

- เป็นจุดศูนย์กลำงที่รวบเหล่ำผู้ ฟังดนตรีคลำสสิกเท่ำนั้นจึงท ำให้กำร

โฆษณำตรงกลุ่มเป้ำหมำย 

- มีระบบกำรซิ้อบัตรชมคอนเสิร์ตที่จ่ำยเงินสะดวก 

- เปิ ด รับ วงดนตรีทุ กป ระเภท เข้ ำมำโฆษณ ำในแอพพลิ เคชั่ น ซึ่ ง              

เป็นดั่งจุดศูนย์กลำง 

3.1.2.3.Gain Creators (สิ่งท่ีเพิ่มให้ลูกค้ำ) 

- มี ข้ อ มู ล ข่ ำ ว ส ำร เกี่ ย ว กั บ ด น ต รี ค ล ำส สิ ก  ใน ทุ ก ระดั บ ตั้ งแ ต่                 

มัธยม – มืออำชีพ 
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- มีข้อมูลข่ำวสำรเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิก ในทุกขนำดและทุกรูปแบบของวง 

ตั้งแต่ เดี่ยว – ออเคสตร้ำ เพื่อเป็นกำรผลักดันวงดนตรีที่มีขนำดเล็กหรือวงที่ไม่มีชื่อเสียง ได้มีช่องทำง

ในมำกขึ้น 

- ซื้อขำยอุปกรณ์เก่ียวกับดนตรีคลำสสิกผ่ำนแอพพลิเคชั่น 

- ตัวอย่ำงคอนเสิร์ตที่จัดขึ้นภำยในแอพพลิเคชั่น 

- ส่วนลดในกำรซื้อบัตรเข้ำชมกำรแสดงภำยในแอพพลิเคชั่น 

 โดยต้องกำรที่จะให้ตัวแอพพลิเคชั่นนี้ไม่ได้เป็นเพียงแค่แอพพลิเคชั่น แต่ยังเป็นเครื่องหมำย

กำรค้ำ (Branding) ที่หำกพูดถึงดนตรีคลำสสิกภำยในประเทศไทยก็ต้องนึกถึงแอพพลิเคชั่นนี้ ดังนั้น

มูลค่ำที่น ำเสนอลูกค้ำ (Value Propositions) นั่นคือ ควำมสะดวกสบำยในกำรเข้ำถึงดนตรีคลำสสิก 

น ำดนตรีคลำสสิกเข้ำมำอยู่ภำยในแอพพลิเคชั่นเดียวไม่ว่ำจะท ำสิ่งต่ำงๆเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิก     

ซื้อ-ขำย อุปกรณ์ดนตรีคลำสสิก หรือมีควำมต้องกำรในกำรฟังดนตรีคลำสสิกสำมำรถเข้ำมำภำยใน

แอพพลิเคชั่นเพ่ือหำโปรแกรมกำรแสดงจำกทุกๆวงภำยในประเทศไทย และสำมำรถซื้อบัตรชมกำร

แสดงที่ลูกค้ำสนใจผ่ำนทำงแอพพลิเคชั่น 

3.1.3 Channels 

3.1.3.1.ช่องทำงในกำรโฆษณำแอพพลิเคชั่น 

- เฟซบุ๊ค (Facebook)  

จัดท ำแฟนเพจ (Fanpage) และกระจำยไปยังเพจต่ำงๆที่เก่ียวกับดนตรี

คลำสสิกภำยในประเทศไทย 

- มหำลัยที่มีคณะดนตรีคลำสสิก 

น ำแอพพลิเคชั่นนี้เผยแพร่สู่นักศึกษำท่ีเรียนดนตรีคลำสสิกตำมมหำลัย

ต่ำงๆ โดยแนะน ำสรรพคุณและประโยชน์ ผ่ำนกำรเวิร์คช็อป (Workshop) 

-โรงเรียนที่มีวงดนตรีคลำสสิก 

เนื่องจำกโรงเรียนเป็นสถำนที่ ที่สำมำรถเข้ำถึงและเผยแพร่แอพพลิเคชั่น

ให้กับเด็กนักเรียนได้ดีที่สุดดังนั้นกำรจัดกิจกรรมกำรส่งเสริมดนตรีเพื่อนักเรียนโดยมีกำรโฆษณำ

แอพพลิเคชั่นภำยในตัว เพื่อเป็นกำรขยำยฐำนลูกค้ำให้มำกยิ่งขึ้น 
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- งำนกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 

ออกบูธงำนกำรแสดงดนตรีคลำสสิกเนื่องจำกแอพพลิเคชั่นนี้เป็น

แอพพลิเคชั่นที่มีกลุ่มเป้ำหมำยเป็นนักดนตรี และ ผู้ฟังดนตรีคลำสสิกเป็นหลัก โดยท ำกำรเชิญชวญ

ผู้ฟังดนตรีคลำสสิกให้ใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมดนตรีคลำสสิก 

-นิตยสำร 

ท ำกำรส่งเสริมกำรตลำดโดยผ่ำนทำงนิตยสำรเพ่ือเป็นสื่อสิ่งพิมพ์และเพ่ิม

ขยำยกำรรับรู้ของแบรนด์แอพพลิเคชั่นมำกยิ่งขึ้น 

3.1.3.2.ช่องทำงกำรให้ข่ำวสำร 

- แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 

เนื่องจำกเนื้อหำ (Content) หลักของแอพพลิเคชั่นนี้เป็นกำรโฆษณำกำร

แสดงของดนตรีคลำสสิกดังนั้นแอพพลิเคชั่นจึงเป็นช่องทำงหลักในกำรโฆษณำ 

3.1.4 Customer Relationships 

- ลดรำคำให้กับลูกค้ำผู้ซื้อบัตรกำรชมกำรแสดงผ่ำนทำงแอพพลิเคชั่น 

เพ่ือเป็นหนึ่งในกำรสร้ำงแรงจูงใจของผู้บริโภคในกำรใช้แอพพลิเคชั่น กำรลดรำคำ

บัตรเข้ำชมกำรแสดงที่ท ำกำรซื้อผ่ำนแอพพลิเคชั่น เป็นสิ่งที่จะท ำให้ลูกค้ำหันมำมองเห็นถึงศักยภำ

ยของแอพพลิเคชั่น 

- แผนกตอบข้อมูลค ำถำมเก่ียวกับคอนเสิร์ตภำยในแอพพลิเคชั่น 

มำกกว่ำกำรให้ข่ำวสำรแบบทำงเดียว จะมีช่องคอมเม้นเพ่ือให้เข้ำมำสอบถำมหรือ

แสดงควำมคิดเห็นและข้อติชมเก่ียวกับคอนเสิร์ตนั้นๆ และจะมีแผนกท่ีดูแลควบคุมทำงด้ำนนี้ 

- จัดแพคเกจส ำหรับคู่รัก ครอบครัว รวมคนรักกำร์ตูน  ฯลฯ 

คิดค้นและวำงแผนจัดหำแพคเกจที่เหมำะสมกับกลุ่มลูกค้ำเพ่ือสร้ำงแรงดึงดูดใจ

ให้แก่ลูกค้ำเพ่ือเข้ำร่วมชมกำรแสดงดนตรีโดยซื้อบัตรกำรแสดงผ่ำนแอพพลิเคชั่น  

3.1.5 Revenue Steams 

เป็นส่วนที่แสดงรำยได้ของแผนธุรกิจแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 
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3.1.5.1.ค่ำโฆษณำผ่ำนทำงแอพพลิเคชั่น โดยส่วนนี้จะเป็นส่วนส ำคัญ

ของรำยรับของตัวแอพพลิเคชั่นนี้ โดยกำรเก็บเงินจำกผู้ที่ต้องกำรโฆษณำงำนกำรแสดงผ่ำนทำง

แอพพลิเคชั่น 

3.1.5.2.ค่ำส่วนแบ่งในกำรขำยบัตรเข้ำชมกำรแสดงและอุปกรณ์
เกี่ยวกับดนตรีคลำสสิกผ่ำนทำงแอพพลิเคชั่น เป็นส่วนที่จะได้จำกกำรที่ผู้เข้ำแอพพลิเคชั่นซื้อบัตร

เข้ำชมกำรแสดงหรืออุปกรณ์เก่ียวกับดนตรีคลำสสิกผ่ำนผ่ำนทำงแอพพลิเคชั่น 

3.1.5.3.กำรขอผู้สนับสนุน (Sponsorship) จำกผู้ประกอบกำรที่

เกี่ยวข้องกับผู้ฟังและผู้เล่นดนตรี เช่น YAMAHA BSO TPO เป็นต้น 

3.1.6 Key Resources 

3.1.5.1.ออฟฟิต 

เป็นสิ่งหนึ่งที่จะท ำให้ในส่วนของแอพพลิเคชั่นมีกำรจัดกำรทีดีขึ้นเนื่องจำก

มีออฟฟิตที่ให้พนักงำนเข้ำมำจัดกำรดูแล แก้ไข พูดคุยเกี่ยวกับปัญหำและเป้ำหมำยของแอพพลิเคชั่น

ได้ และเป็นสถำนที่ท่ีสำมำรถควบคุมและเปลี่ยนแปลงตัวแอพพลิเคชั่นได้ 

3.1.5.2.ฝ่ำยจัดท ำแอพพลิเคชั่น 

เป็นทรัพยำกรทำงมนุษย์ที่ส ำคัญที่สุดส ำหรับแอพพลิเคชั่นนี้ ต้องมีผู้

จัดสร้ำงโดยทีมผู้พัฒนำแอพพลิเคชั่นจำกผู้ที่มีควำมรู้ด้ำนแอพพลิเคชั่นโดยเฉพำะ สร้ำงขึ้นมำภำยใต้

แนวคิด (Concept) ของตัวแอพพลิเคชั่นนี้ 

3.1.5.3.พนักงำนในกำรบริหำรแอพพลิเคชั่น 

เนื่องจำกแอพพลิเคชั่นนี้เป็นแอพพลิเคชั่นที่มีกำรเคลื่อนไหวตลอดเวลำ

ดังนั้นจึงต้องกำร ผู้ที่ดูแลระบบทุกอย่ำงของแอพพลิเคชั่นนี้อยู่ ไม่ว่ำจะเป็นกำรอัพเดตข่ำวสำร กำรให้

ข้อมูล ประชำสัมพันธ์ ฯลฯ 

3.1.5.4.ข้อมูลข่ำวสำรเกี่ยวกับกำรจัดกำรแสดงดนตรีคลำสสิก
ภำยในประเทศไทย 

เมื่อทรัพยำกรนั้นไม่เป็นเพียงแค่สิ่งของที่จับต้องได้ ข่ำวสำรจึงนับเป็น

ทรัพยำกรเช่นกัน เนื่องจำก Content ภำยในแอพพลิเคชั่นนี้มีลักษณะเป็นกำรให้โฆษณำกำรแสดง

ดนตรีคลำสสิก ดังนั้นกำรที่มีข้อมูลของเนื้อหำ (Content) นั้นก็เป็นเรื่องส ำคัญ 
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3.1.5.5.ฐำนข้อมูลลูกค้ำ 

ฐำนข้อมูลลูกค้ำถือเป็นทรัพยำกรอย่ำงหนึ่งเนื่องจำกจะเป็นข้อมูลส ำคัญว่ำ

เรำจะเลือกป้อนสิ่งไหนให้คนกลุ่มไหน เพ่ือที่จะท ำให้กลุ่มเป้ำหมำยนั้นยิ่งตรงจุดไปมำกขึ้น  โดย

ฐำนข้อมูลดังกล่ำวสำมำรถหำได้จำกกำร เลือกรับชมสิ่งที่ตนสนใจและกำรเข้ำสู่ระบบผ่ำนทำงเฟซบุ๊ค 

(Facebook) 

3.1.6 Key Activity 

3.1.6.1.สร้ำงแคมเปญ (Campaing) เพ่ือเป็นสิ่ งดึ งดูดในกำรท ำ

กำรตลำดของแอพพลิเคชั่นผ่ำนสื่อออนไลน์และออฟไลน์ โดยที่จะต้องมีเนื้อหำที่โดนใจกลุ่มเป้ำหมำย

และเกิดกำรแชร์ต่อไป ท ำให้กลุ่มเป้ำหมำยเพ่ิมกำรรับรู้แบรนด์ (Brand Awareness) ต่อตัว

แอพพลิเคชั่น 

3.1.6.2.ท ำข้อเสนอกับเรื่องส่วนแบ่งในกำรขำยบัตรกับคอนเสิร์ตที่
ต้องกำรขำยบัตร 

ท ำข้อเสนอในเรื่องส่วนแบ่งในกำรขำยบัตรคอนเสิร์ตโดยมีเรำเป็นสื่อกลำง

นั้น จะต้องท ำข้อตกลงกับผู้ที่จัดคอนเสิร์ตด้วย เพ่ือเป็นกำรเพ่ิมรำยรับของตัวแอพพลิเคชั่น 

3.1.6.3.คิดแพคเกจที่สำมำรถขำยกลุ่มเป้ำหมำย 

ค ำว่ำแพคเกจในที่นี้รวมไปถึงทุกสิ่งอย่ำงที่ไม่ใช่แค่กำรฟังดนตรี ซึ่งจะเพ่ิม

ในเรื่องของทำงด้ำนอำรมณ์ (Emotion) เข้ำไปด้วย โดยต้องท ำให้แพคเกจดังกล่ำวมีผลในด้ำนของ

ควำมรู้สึก ท ำให้เกิดควำมรู้สึกประทับใจที่ได้มำกกว่ำกำรฟังดนตรีอย่ำงเดียว เช่น หำกซื้อบัตรดู

คอนเสิร์ตของทำงมหำลัยศิลปำกร จะสำมำรถเข้ำร่วม  Master class ก่อนคอนเสิร์ตที่จะได้พบกับ

ศิลปินระดับประเทศที่เข้ำร่วมเล่นภำยในคอนเสิร์ตครั้งนี้ 

3.1.6.4.หำผู้สนับสนุน (Sponsorship)  

กำรหำผู้สนับสนุน (Sponsorship) เพ่ือเพ่ิมรำยได้ของแอพพลิเคชั่นนั้นเป็น

สิ่งที่ค่อยข้ำงจะจ ำเป็น แต่เนื่องจำกแอพพลิเคชั่นนี้ค่อนข้ำงเจำะกลุ่มเป้ำหมำยที่ลึกและชัดเจน จึงท ำ

ให้เป็นทำงเลือกที่ดีส ำหรับนักลงทุน 
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3.6.1.5. เดินทำงให้ค ำแนะน ำเกี่ยวกับแอพพลิเคชั่นตำมสถำนที่ต่ำงๆ 

RoadShow ตั้งบูธและกำรให้ค ำแนะน ำตำมมหำลัยที่มีคณะดนตรี สถำบัน

ดนตรี โรงเรียนที่มีวงดนตรีคลำสสิก และงำนแสดงดนตรีคลำสสิกเนื่องจำกจะได้กลุ่มผู้บริโภคดนตรี

คลำสสิกอย่ำงชัดเจน 

3.1.7 Key Partner 

3.1.7.1.ธนำคำร 

ธนำคำรนี้เป็นทั้งในเรื่องกำรให้กู้เงินหรือ Finance และยังเป็นในเรื่องของ

กำรจ่ำยเงินค่ำซื้อบัตรผ่ำนทำงแอพพลิเคชั่นด้วย ดังนั้น ธนำคำรจึงเป็นปัจจัยหลักในกำรสร้ำงธุรกิจนี้

ขึ้นมำ 

3.1.7.2.ผู้จัดกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 

ในที่ นี้ หมำยถึ งวงที่ ต้องกำรเข้ ำร่วมกำรส่ งเสริมกำรตลำดภำยใน

แอพพลิเคชั่น โดยในช่วงเริ่มต้นของแอพพลิเคชั่น อำจจะเป็นข้อเสนอที่ให้ลงฟรีแต่ต้องได้รับกำร

ส่งเสริมกำรตลำดหรือ แคมเปญ (Campaing) ใดอย่ำงหนึ่ งจำกผู้ที่ท ำกำรแสดง ไม่ว่ำจะเป็น       

กำรบอกกล่ำว หรือ ชักชวนให้โหลดแอพพลิเคชั่นเพื่อได้สิทธิ์ต่ำงๆในกำรชมคอนเสิร์ตนั้นๆ 

3.1.7.3.มหำลัยท่ีมีคณะดนตรีคลำสสิก / สถำบันดนตรีต่ำงๆ 

โดยถ้ำหำกมหำลัยท ำกำรส่งเสริมกำรตลำดให้ทำงแอพพลิเคชั่นก็จะมีสิ่ง

ตอบแทนเป็นส่วนลดในกำรชมคอนเสิร์ตหรือสิทธิ์ที่จะให้มหำลัยส่งเสริมกำรตลำดภำยใน

แอพพลิเคชั่นตำมข้อตกลง 

3.1.7.4.วงดนตรีคลำสสิก 

ในข้อนี้ส ำคัญมำกหำกสำมำรถดึงวงดนตรีคลำสสิกเข้ำมำเป็นพันธมิตรหลัก

ได้จะท ำให้มีข้อมูลเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิกเพ่ิมยิ่งขึ้น เพ่ิมควำมน่ำเชื่อถือในแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงดนตรีคลำสสิก และยังเป็นกำรช่วยในกำรส่งเสริมกำรตลำดให้แก่แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำร

แสดงดนตรีคลำสสิกอีกด้วย 
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3.1.8 Cost Structure 

3.1.8.1.ค่ำจัดท ำแอพพลิเคชั่น 

เป็นค่ำจัดท ำแอพพลิเคชั่นซึ่งเรียกได้ว่ำเป็นส่วนที่มีค่ำใช้จ่ำยที่สูงและ

จ ำเป็นที่ต้องจ่ำยเพ่ือให้แอพพลิเคชั่นนี้เกิดข้ึนมำได้ 

3.1.8.2.ค่ำใช้จ่ำยด้ำนกำรตลำด 

กำรส่งเสริมทำงกำรตลำดเป็นส่วนส ำคัญในกำรท ำให้ผู้บริโภครู้จัก

แอพพลิเคชั่นที่เกิดข้ึนมำใหม่ ไม่ว่ำจะเป็นในช่องทำงออนไลน์หรือออฟไลน์ก็ตำม 

3.1.8.3.ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน 

ค่ำใช้จ่ำยในด้ำนต่ำงๆในระหว่ำงกำรด ำเนินงำนของแอพพลิเคชั่นไม่ว่ำจะ

เป็น ค่ำสถำนที่ ค่ำบ ำรุงรักษำ ค่ำพนักงำนบริษัท 

3.2 แผนกำรเงิน 

 แผนกำรเงินของแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกประกอบด้วย 6 ส่วนประกอบ

หลักคือ งบลงทุนเมื่อเริ่มธุรกิจ สมมติฐำนต้นทุนกำรผลิต สมมติฐำนค่ำใช้จ่ำยด ำเนินงำน สมมติฐำน

ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำด สมมติฐำนรำยได้  สมมติฐำนก ำไรขำดทุน โดยจำกข้อมูลข้ำงต้นในแบบแผน 

BMC ยังสำมำรถน ำมำสู่กำรสร้ำงสมมติฐำนต้นทุนกำรผลิตและงบก ำไรขำดทุนโดยต้องค ำนึงถึงควำม

คุ้มค่ำของกำรลงทุนเชิงธุรกิจในแต่ละกรณี โดยมีรำยละเอียดปรำกฎดังนี้ 

ตารางที่ 25 ตำรำงแสดงงบลงทุนเมื่อเริ่มกิจกำร 
แหล่งที่มำของเงินทุน จ ำนวนเงิน 

ทุนจดทะเบียน                                                                   2,000,000 
รวม                                                                      2,000,000 

แหล่งที่ใช้ไปของเงินทุน จ ำนวนเงิน 
สมมติฐำนต้นทุนกำรผลิต                                                       1,223,000 
สมมติฐำนค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน                                          949,600 
ค่ำใช้จ่ำยด้ำนกำรตลำด                                                          714,400 

รวม                                                                   2,887,000 
 

 



  82 

ตารางที่ 26 ตำรำงแสดงสมมติฐำนต้นทุนกำรผลิตแอพพลิเคชั่น 
ต ำแหน่ง 

เงินเดือน/เดือน 
เงินเดือน และ ค่ำแรง (บำท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปี่ที่ 4 ปีที่ 5 
ผู้ดูแล
ระบบ 

40,000 480,000 504,000 529,200 555,660 583,443 

นัก
ออกแบบ 

UI 

30,000 360,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

นักเขียน
โปรแกรม 

30,000 360,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ค่ำเช่ำ
เซิร์ฟเวอร์ 

1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

Android 1,000 1,000 - - -  
iOS 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 
รวม  1,223,000 646,000 671,200 697,660 725,433 

  

 จำกตำรำงที่ 27 แสดงให้เห็นถึงสมมติฐำนต้นทุนกำรผลิตตั้งแต่เริ่มกระบวนกำรเขียน

แอพพลิเคชั่นไปจนถึงค่ำดูแลในส่วนของแอพพลิเคชั่นโดยในส่วนนักออกแบก UI และนักเขียน

โปรแกรม ในปีที่ 2 เป็นต้นไปจะท ำกำรจ้ำงเพียงแค่ 2 เดือนต่อปีเพ่ือท ำกำรอัพเดตและแก้ไข

แอพพลิเคชั่น และในส่วนค่ำเช่ำเซิร์ฟเวอร์เป็นค่ำเช่ำโครงข่ำยส่วนกลำงเพ่ือเก็บข้อมูลแอพพลิเคชั่น

และโดยในส่วน Android และ iOS เป็นค่ำเช่ำพ้ืนที่ในกำรลงทะเบียนแอพพลิเคชั่นให้อยู่ภำยในใต้

แพลตฟอร์ม (Platforms) ดังกล่ำว 
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ตารางที่ 27 ตำรำงแสดงสมมติฐำนค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน  

*ค่ำพนักงำนและสำธำรณูปโภคเพ่ิมข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี 

 ตารางที่ 28 ตำรำงแสดงค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำด 

ต ำแหน่ง รำคำ ค่ำใช้จ่ำย (บำท) 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปี่ที่ 4 ปีที่ 5 

ค่ำเช่ำสถำนที่
ในกำรตั้ง
ออฟฟิศ 

20,000 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

ค่ำ
สำธำรณูปโภค 

6,000 75,600 79,380 83,349 87,516 91,892 

พนักงำนฝ่ำย
กำรตลำด 

25,000 300,000 315,000 330,750 347,288 364,652 

พนักงำนฝ่ำย
กำรเงิน 

25,000 300,000 315,000 330,750 347,288 364,652 

ค่ำอุปกรณ์
ภำยในออฟฟิศ 

70,000 14,000 14,000 14,000 14,000 14,000 

ค่ำอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ 

100,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวม  949,600 983,380 1,018,849 1,056,092 1,095,196 

ช่องทำงในกำรประชำสัมพันธ์ ค่ำใช้จ่ำย (บำท) 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปี่ที่ 4 ปีที่ 5 

Facebook 30,000 30,000 20,000 20,000 20,000 

Youtube 50,000 50,000 30,000 30,000 30,000 

นิตยสำร 50,000 50,000 30,000 30,000 30,000 

Roadshow 100,000 100,000 70,000 70,000 70,000 

Event 100,000 100,000 70,000 70,000 70,000 

รวม 330,000 330,000 220,000 220,000 220,000 
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 จำกตำรำงที่  28-29 แสดงถึงค่ำใช้จ่ำยที่ เกี่ยวเนื่องและค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำดของ

แอพพลิเคชั่น เพ่ือเพ่ิมกำรรับรู้ของแอพพลิเคชั่นที่พ่ึงเกิดใหม่ ซึ่งกลุ่มเป้ำหมำยนั่นก็คือกลุ่มผู้ฟังเพลง

คลำสสิก โดยถูกอ้ำงอิงมำจำกแผนธุรกิจ BMC ข้ำงต้น 

 จำกข้อมูลในกำรเก็บแบบสอบถำมจ ำนวน 400 ชุด ที่ มำจำกผู้ ฟั งดนตรีคลำสสิก

ภำยในประเทศไทยโดยกำรหำข้อมูลจำกจ ำนวนผู้เข้ำชมดนตรีคลำสสิกจำกวงประมำณ 250,000 รำย 

จำกนั้นน ำผลกำรเก็บแบบสอบถำมจำกผู้ที่ เป็นนักดนตรีและนักศึกษำดนตรีเนื่องจำกเป็น

กลุ่มเป้ำหมำยหลักที่ฟังดนตรีคลำสสิกโดยได้รวมกันร้อยละ 36.8 โดยผู้วิจัยจะน ำจ ำนวนร้อยละ 35 

จำก 250 ,000 รำย ซึ่งก็คือ 87 ,500 รำย โดยน ำมำค ำนวณรวมกับโอกำสในกำรดำวน์โหลด

แอพพลิเคชั่นมำใช้เป็นจ ำนวนร้อยละ 70 ซึ่งก็คือ 61,250 รำย มำใช้ค ำนวณหำกรณีควำมเป็นไปได้

มำกที่สุด (Most Likely Case) และเพ่ิมจ ำนวนเป็นร้อยละ 40 ซึ่งก็คือ 100 ,000 รำย โดยน ำมำ

ค ำนวณกับโอกำสในกำรดำวน์โหลดแอพพลิเคชั่นมำใช้เป็นจ ำนวนร้อยละ 70 ซึ่งก็คือ 70 ,000 รำย 

เพ่ือค ำนวณหำกรณีท่ีได้รับผลก ำไรมำกที่สุด (Best Case) และจำกนั้นลดจ ำนวนเป็นร้อยละ 30  ซึ่งก็

คือ 75,000 รำย โดยน ำมำค ำนวณกับโอกำสในกำรดำวน์โหลดแอพพลิเคชั่นมำใช้เป็นจ ำนวนร้อยละ 

70 ซึ่งก็คือ 52,500 รำย เพ่ือค ำนวณหำกรณีที่ก ำไรน้อยที่สุด (Worst Case) 

3.3 ประเมินผลประกอบกำร 

 เมื่อทรำบสมมติฐำนต้นทุนกำรผลิตแล้วยังสำมำรถสร้ำงสมมติฐำนรำยได้และสมมติฐำนงบ

ก ำไรขำดทุนจำกช่องทำงต่ำงๆภำยในแผนธุรกิจ BMC ข้ำงต้น โดยน ำจ ำนวนจำกกำรแบบสอบถำมที่

กล่ำวไปข้ำงต้นมำค ำนวณ 
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3.3.1 ประเมินผลประกอบการในกรณีที่เป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 

ตารางที่ 29 ตำรำงสมมติฐำนรำยได้ในกรณีท่ีเป็นไปได้มำกที่สุด (Most Likely Case) 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ขนำดตลำด 
จ ำนวนผู้ฟังและนักดนตรี 
(คน) 

61,250 71,250 79,250 85,250 91,250 

จ ำนวนกำรเพ่ิมขึ้นของผู้ฟัง
และนักดนตรี (คน) 

 10,000 8,000 6,000 6,000 

รำยได้ 
รำยได้จำกกำรลงโฆษณำ (ต่อ
กำรดำวน์โหลด) 

15 15 15 15 15 

รำยได้จำกกำรประชำสัมพันธ์
งำนกำรแสดง (ต่อกำรแสดง
โดยเฉลี่ย 40 งำนต่อปี) 

5,000 10,000 10,000 15,000 15,000 

ส่วนแบ่งจำกกำรขำยสินค้ำภำยในแอพพลิเคชั่น 
ส่วนแบ่งจำกกำรขำยบัตรเข้ำ
ชมกำรแสดง 

10% 10% 10% 10% 10% 

ส่วนแบ่งตลำดจำกกำรขำย
อุปกรณ์เกี่ยวกับดนตรี 

10% 10% 10% 10% 10% 

รำยได้จำกผู้สนับสนุนและส่วนแบ่งกำรขำยสินค้ำภำยในแอพพลิเคชั่น 
รำยได้จำกกำรผู้สนับสนุน
ภำยในแอพพลิเคชั่นทั้งหมด 

3,600,000 4,800,000 6,000,000 7,200,000 7,200,000 

รำยได้จำกส่วนแบ่งกำรขำย
สินค้ำภำยในแอพพลิเคชั่น 

200,000 300,000 400,000 400,000 400,000 

รวมรำยได้จำกกำรลงโฆษณำ
และกำรขำยสินค้ำภำยใน
แอพพลิเคชั่น 

3,800,000 5,100,000 6,400,000 7,600,000 7,600,000 

รวมรำยได้ท้ังหมด 4,918,750 6,568,750 7,988,750 9,478,750 9,568,750 
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ตารางที่ 30 ตำรำงแสดงสมมติฐำนงบก ำไรขำดทุนในกรณีที่เป็นไปได้มำกท่ีสุด (Most Likely Case) 

 

ตารางที่ 31 อัตรำส่วนแสดงสมรรถภำพในกำรท ำก ำไรกรณีได้รับผลก ำไรที่เป็นไปได้มำกที่สุด   
(Most Likely Case) 
อัตรำส่วนทำงกำรเงิน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

อัตรำส่วนก ำไรขั้นต้น 75.1% 90.1% 91.6% 92.6% 92.4% 
อัตรำส่วนก ำไรจำกกำรด ำเนินกำร 49.1% 70.2% 76.1% 79.2% 78.7% 

อัตรำส่วนก ำไรสุทธิ 39.3% 58.5% 56.1% 63.3% 62.9% 
 

 

 

 

 

สมมติฐำนงบก ำไร
ขำดทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รำยได้รวม 4,918,750 6,568,750 7,988,750 9,478,750 9,568,750 
ต้นทุนกำรผลิต 1,223,000 646,000 671,200 697,660 725,433 
ก ำไรขั้นต้น 3,695,750 5,922,750 7,317,550 8,781,090 8,843,317 
ค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำร
และด ำเนินงำน 

949,600 983,380 1,018,849 1,056,092 1,095,196 

ค่ำใช้จ่ำยทำง
กำรตลำด 

330,000 330,000 220,000 220,000 220,000 

ก ำไรจำกกำร
ด ำเนินงำน 

2,416,150 4,609,370 6,078,701 7,504,998 7,528,121 

ดอกเบี้ยจ่ำย - - - - - 
ภำษี 20% 483,230 921,874 1,215,740 1,501,000 1,505,624 
ก ำไรสุทธิ 1,932,920 3,687,496 4,862,961 6,003,998 6,022,497 
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ตารางที่ 32 ตำรำงแสดงงบดุลในกรณีที่เป็นไปได้มำกท่ีสุด (Most Likely Case) 
สมมติฐำนงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ 
เงินสด 3,898,920 7,586,416 13,665,117 21,170,115 29,525,592 
ลูกหนี้กำรค้ำ - - - - - 
สินทรัพย์หมุนเวียน - - - - - 
สินทรัพย์ถำวร 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 
สินทรัพย์อื่น - - - - - 
รวมสินทรัพย์ 3,932,920 7,620,416 13,699,117 21,204,115 29,559,592 
หนี้สิน และส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนจดทะเบียน 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 
ก ำไร (ขำดทุน) สะสม 1,932,920 5,620,416 11,699,117 19,204,115 27,559,592 
ส่วนของผู้ถือหุ้น - - - - - 
รวมหนี้สิน และส่วนของ
ผู้ถือหุ้น 

3,932,920 7,620,416 13,699,117 21,204,115 29,559,592 

 

 จำกข้อมูลในตำรำงที่ 30-33 เป็นข้อมูลด้ำนผลประกอบกำรในกรณีที่เป็นไปได้มำกที่สุด           

(Most Likely Case) โดยเมื่อท ำกำรสมมติฐำนและค ำนวณออกมำแล้วพบว่ำ เมื่อหักต้นทุนกำรผลิต 

ค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรและด ำเนินงำน และค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำดแล้วในปีที่ 1 จะมีก ำไรสุทธิ 

1,932,920 บำท ซึ่งมีอัตรำส่วนกำรท ำก ำไรสุทธิอยู่ที่ร้อยละ 39.3 และก้ำวกระโดดขึ้นมำที่ร้อยละ 

58.5 ในปีที่ 2 และเติบโตอย่ำงคงที่จนถึงปีที่ 4 แต่ในปีที่ 5 อัตรำส่วนกำรท ำก ำไรสุทธิตกลงไปอยู่ที่

ร้อยละ 62.9 โดยในปีที่ 5 จะมีก ำไรสุทธิ อยู่ที่ 6,022,497 บำท 
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3.3.2 ประเมินผลประกอบกำรในกรณีที่ได้ก ำไรมำกที่สุด (Best Case) 

ตารางที่ 33 ตำรำงสมมติฐำนรำยได้ในกรณีท่ีได้ก ำไรมำกท่ีสุด (Best Case) 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ขนำดตลำด 
จ ำนวนผู้ฟังและนักดนตรี 
(คน) 

70,000 80,000 88,000 94,000 100,000 

จ ำนวนกำรเพ่ิมขึ้นของผู้ฟัง
และนักดนตรี (คน) 

 10,000 8,000 6,000 6,000 

รำยได้ 
รำยได้จำกกำรลงโฆษณำ (ต่อ
กำรดำวน์โหลด) 

15 15 15 15 15 

รำยได้จำกกำรประชำสัมพันธ์
งำนกำรแสดง (ต่อกำรแสดง
โดยเฉลี่ย 40 งำนต่อปี) 

5,000 10,000 10,000 15,000 15,000 

ส่วนแบ่งจำกกำรขำยสินค้ำภำยในแอพพลิเคชั่น 
ส่วนแบ่งจำกกำรขำยบัตรเข้ำ
ชมกำรแสดง 

10% 10% 10% 10% 10% 

ส่วนแบ่งตลำดจำกกำรขำย
อุปกรณ์เกี่ยวกับดนตรี 

10% 10% 10% 10% 10% 

รำยได้จำกผู้สนับสนุนและส่วนแบ่งกำรขำยสินค้ำภำยในแอพพลิเคชั่น 
รำยได้จำกกำรผู้สนับสนุน
ภำยในแอพพลิเคชั่นทั้งหมด 

3,600,000 4,800,000 6,000,000 7,200,000 7,200,000 

รำยได้จำกส่วนแบ่งกำรขำย
สินค้ำภำยในแอพพลิเคชั่น 

250,000 350,000 450,000 450,000 450,000 

รวมรำยได้จำกกำรลงโฆษณำ
และกำรขำยสินค้ำภำยใน
แอพพลิเคชั่น 

3,850,000 5,150,000 6,450,000 7,650,000 7,650,000 

รวมรำยได้ท้ังหมด 5,100,000 6,750,000 8,170,000 9,660,000 9,750,000 
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ตำรำงที่ 34 ตำรำงแสดงสมมติฐำนงบก ำไรขำดทุนในกรณีที่ได้ก ำไรมำกท่ีสุด (Best Case) 

 

ตำรำงที่ 35 อัตรำส่วนแสดงสมรรถภำพในกำรท ำก ำไรกรณีได้รับผลก ำไรที่เป็นไปได้มำกที่สุด     
(Best Case) 
อัตรำส่วนทำงกำรเงิน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
อัตรำส่วนก ำไรขั้นต้น 76.0% 90.4% 91.8% 92.8% 92.6% 
อัตรำส่วนก ำไรจำกกำรด ำเนินกำร 50.9% 71.0% 76.6% 79.6% 79.1% 
อัตรำส่วนก ำไรสุทธิ 40.7% 56.8% 61.3% 63.7% 63.3% 
 

 

 

 

 

 

สมมติฐำนงบก ำไร
ขำดทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รำยได้รวม 5,100,000 6,750,000 8,170,000 9,660,000 9,750,000 
ต้นทุนกำรผลิต 1,223,000 646,000 671,200 697,660 725,433 
ก ำไรขั้นต้น 3,877,000 6,104,000 7,498,800 8,962,340  9,024,567 
ค่ำใช้จ่ำยในกำร
บริหำรและด ำเนินงำน 

949,600 983,380 1,018,849 1,056,092 1,095,196 

ค่ำใช้จ่ำยทำง
กำรตลำด 

330,000 330,000 220,000 220,000 220,000 

ก ำไรจำกกำร
ด ำเนินงำน 

2,597,400 4,790,620 6,259,951 7,686,248 7,709,371 

ดอกเบี้ยจ่ำย - - - - - 
ภำษี 20% 519,480 958,124 1,251,990 1,537,250 1,541,874 
ก ำไรสุทธิ 2,077,920 3,832,496 5,007,961 6,148,998 6,167,497 
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ตารางที่ 36 ตำรำงแสดงงบดุลในกรณีที่ได้ก ำไรมำกท่ีสุด (Best Case) 
สมมติฐำนงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ 
เงินสด 4,043,920 7,876,416 12,884,377 19,033,375 25,200,872 
ลูกหนี้กำรค้ำ - - - - - 
สินทรัพย์หมุนเวียน - - - - - 
สินทรัพย์ถำวร 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 
สินทรัพย์อื่น - - - - - 
รวมสินทรัพย์ 4,077,920 7,910,416 12,918,377 19,067,375 25,234,872 
หนี้สิน และส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนจดทะเบียน 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 
ก ำไร (ขำดทุน) สะสม 2,077,920 5,910,416 10,918,377 17,067,375 23,234,872 
ส่วนของผู้ถือหุ้น - - - - - 
รวมหนี้สิน และส่วนของ
ผู้ถือหุ้น 

4,077,920 7,910,416 12,918,377 19,067,375 25,234,872 

  

 จำกข้อมูลในตำรำงที่ 34-37 เป็นข้อมูลด้ำนผลประกอบกำรในกรณีที่ได้ก ำไรมำกที่สุด   

(Best Case) โดยเมื่อท ำกำรสมมติฐำนและค ำนวณออกมำแล้วพบว่ำ เมื่อหักต้นทุนกำรผลิต 

ค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรและด ำเนินงำน และค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำดแล้วในปีที่ 1 จะมีก ำไรสุทธิ 

2,077,920 บำท ซึ่งมีอัตรำส่วนกำรท ำก ำไรสุทธิอยู่ที่ร้อยละ 40.7 และก้ำวกระโดดขึ้นมำที่ร้อยละ 

56.8 ในปีที่ 2 และเติบโตอย่ำงคงที่จนถึงปีที่ 4 แต่ในปีที่ 5 อัตรำส่วนกำรท ำก ำไรสุทธิตกลงไปอยู่ที่

ร้อยละ 63.3 โดยในปีที่ 5 จะมีก ำไรสุทธิ อยู่ที่ 6,167,497 บำท 
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3.3.2 ประเมินผลประกอบกำรในกรณีที่ได้ก ำไรน้อยท่ีสุด (Worst Case) 

ตารางที่ 37 ตำรำงแสดงสมมติฐำนรำยได้ในกรณีท่ีได้ก ำไรน้อยที่สุด (Worst Case) 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ขนำดตลำด 
จ ำนวนผู้ฟังและนักดนตรี 
(คน) 

52,500 62,500 70,500 76,500 82,500 

จ ำนวนกำรเพ่ิมขึ้นของผู้ฟัง
และนักดนตรี (คน) 

 10,000 8,000 6,000 6,000 

รำยได้ 
รำยได้จำกกำรลงโฆษณำ (ต่อ
กำรดำวน์โหลด) 

15 15 15 15 15 

รำยได้จำกกำรประชำสัมพันธ์
งำนกำรแสดง (ต่อกำรแสดง
โดยเฉลี่ย 40 งำนต่อปี) 

5,000 10,000 10,000 15,000 15,000 

ส่วนแบ่งจำกกำรขำยสินค้ำภำยในแอพพลิเคชั่น 
ส่วนแบ่งจำกกำรขำยบัตรเข้ำ
ชมกำรแสดง 

10% 10% 10% 10% 10% 

ส่วนแบ่งตลำดจำกกำรขำย
อุปกรณ์เกี่ยวกับดนตรี 

10% 10% 10% 10% 10% 

รำยได้จำกผู้สนับสนุนและส่วนแบ่งกำรขำยสินค้ำภำยในแอพพลิเคชั่น 
รำยได้จำกกำรผู้สนับสนุน
ภำยในแอพพลิเคชั่นทั้งหมด 

3,600,000 4,800,000 6,000,000 7,200,000 7,200,000 

รำยได้จำกส่วนแบ่งกำรขำย
สินค้ำภำยในแอพพลิเคชั่น 

150,000 250,000 350,000 350,000 350,000 

รวมรำยได้จำกกำรลงโฆษณำ
และกำรขำยสินค้ำภำยใน
แอพพลิเคชั่น 

3,750,000 5,050,000 6,350,000 6,450,000 6,450,000 

รวมรำยได้ท้ังหมด 4,737,500 6,387,500 7,807,500 8,197,500 8,287,500 
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ตารางที่ 38 ตำรำงแสดงสมมติฐำนงบก ำไรขำดทุนในกรณีที่ได้ก ำไรน้อยที่สุด (Worst Case) 

 

ตารางที่ 39 อัตรำส่วนแสดงสมรรถภำพในกำรท ำก ำไรกรณีได้รับผลก ำไรที่เป็นไปได้มำกที่สุด (Worst 
Case) 
อัตรำส่วนทำงกำรเงิน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
อัตรำส่วนก ำไรขั้นต้น 74.2% 89.9% 91.4% 91.5% 91.2% 
อัตรำส่วนก ำไรจำกกำรด ำเนินกำร 47.2% 69.3% 75.5% 75.9% 75.4% 
อัตรำส่วนก ำไรสุทธิ 37.7% 55.5% 60.4% 60.7% 60.3% 
 

 

 

 

 

 

สมมติฐำนงบก ำไร
ขำดทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รำยได้รวม 4,737,500 6,387,500 7,807,500 8,197,500 8,287,500 
ต้นทุนกำรผลิต 1,223,000 646,000 671,200 697,660 725,433 
ก ำไรขั้นต้น 3,514,500 5,741,500 7,136,300 7,499,840 7,562,067 
ค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำร
และด ำเนินงำน 

949,600 983,380 1,018,849 1,056,092 1,095,196 

ค่ำใช้จ่ำยทำง
กำรตลำด 

330,000 330,000 220,000 220,000 220,000 

ก ำไรจำกกำร
ด ำเนินงำน 

2,234,900 4,428,120 5,897,451 6,223,748 6,246,871 

ดอกเบี้ยจ่ำย - - - - - 
ภำษี 20% 446,980 885,624 1,179,490 1,244,750 1,249,374 
ก ำไรสุทธิ 1,787,920 3,542,496 4,717,961 4,978,998 4,997,497 
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ตารางที่ 40 ตำรำงแสดงงบดุลในกรณีที่ได้ก ำไรน้อยที่สุด (Worst Case) 
สมมติฐำนงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ 
เงินสด 3,753,920 7,296,416 12,014,377 16,993,375 21,990,872 
ลูกหนี้กำรค้ำ - - - - - 
สินทรัพย์หมุนเวียน - - - - - 
สินทรัพย์ถำวร 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 
สินทรัพย์อื่น - - - - - 
รวมสินทรัพย์ 3,787,920 7,330,416 12,048,377 17,027,375 22,024,872 
หนี้สิน และส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนจดทะเบียน 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 
ก ำไร (ขำดทุน) สะสม 1,787,920 5,330,416 10,048,377 15,027,375 20,024,872 
ส่วนของผู้ถือหุ้น - - - - - 
รวมหนี้สิน และส่วนของผู้
ถือหุ้น 

3,787,920 7,330,416 12,048,377 17,027,375 22,024,872 

  

 จำกข้อมูลในตำรำงที่ 38-41 เป็นข้อมูลด้ำนผลประกอบกำรในกรณีที่ได้ก ำไรน้อยที่สุด 

(Worst Case) โดยเมื่อท ำกำรสมมติฐำนและค ำนวณออกมำแล้วพบว่ำ เมื่อหักต้นทุนกำรผลิต 

ค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรและด ำเนินงำน และค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำดแล้วในปีที่ 1 จะมีก ำไรสุทธิ 

1,787,920 บำท ซึ่งมีอัตรำส่วนกำรท ำก ำไรสุทธิอยู่ที่ร้อยละ 37.7 และก้ำวกระโดดขึ้นมำที่ร้อยละ 

55.5 ในปีที่ 2 และเติบโตอย่ำงคงที่จนถึงปีที่ 4 แต่ในปีที่ 5 อัตรำส่วนกำรท ำก ำไรสุทธิตกลงไปอยู่ที่

ร้อยละ 60.3 โดยในปีที่ 5 จะมีก ำไรสุทธิ อยู่ที่ 4,997,497บำท 
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3.4 วัฎจักรกำรพัฒนำระบบงำน System Development Life Cycle (SDLC) 
 โดยเมื่อได้แผนธุรกิจมำนั้นจึงท ำกำรวิเครำะห์จำกกำรทบทวนวรรณกรรมโดยใช้หลักกำร

คิดวัฏจักรกำรพัฒนำระบบงำน (System Development Life Cycle) ที่ประกอบด้วย 5 ระยะดัง

ภำพ 

 

ภำพที่ 10 Systems Development Life Cycle 

ที่มำ : https://slideplayer.com/slide/10454957/ 

3.4.1 กำรวำงแผน (Planning)  ท ำควำมเข้ำใจในแผนธุรกิจของแอพพลิเคชั่น

รวบรวมดนตรีคลำสสิกและวำงแผนในกำรพัฒนำแอพพลิเคชั่นเพ่ือก ำหนดควำมเป็นไปได้โดยเสีย

ค่ำใช้จ่ำยและเวลำน้อยที่สุด                 

3.4.2 กำรวิเครำะห์ระบบงำน (Analysis) โดยขั้นตอนนี้ท ำกำรรวบรวมข้อมูล

แบบสอบถำมจำกผู้ฟังเพลงคลำสสิกและมำท ำกำรวิเครำะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรเลือกใช้งำน

แอพพลิเคชั่นของผู้บริโภคและน ำมำเขียนเป็นตัวต้นแบบ  

3.4.3 กำรออกแบบ (Design) ในขั้นตอนนี้จะเป็นขั้นตอนที่ท ำกำรออกแบบแผน

กลยุทธ์ที่ใช้ภำยในแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงดนตรีคลำสสิกและรวบรวมกลยุทธ์ที่ได้น ำมำเขียน

โปรแกรม  

https://slideplayer.com/slide/10454957/
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3.4.4 ก ำรน ำ ไป ใช้  ( Implementation) โด ยขั้ น ตอน นี้ จ ะท ำก ำรส ร้ ำ ง

กระบวนกำรสร้ำงต้นแบบ (Prototyping Process) โดยมีขั้นตอนทั้งหมด 4 ขั้นตอนคือ 1) ก ำหนด

ควำมต้องกำร โดยในขั้นตอนนี้สำมำรถน ำข้อมูลมำจำกกำรวิจัยในข้ำงต้น 2) ออกแบบต้นแบบ ซึ่งเป็น

ขั้นตอนที่พัฒนำมำพร้อมกับขั้นตอนในกำรออกแบบก่อนหน้ำแต่เป็นกำรออกแบบในส่วนของต้นแบบ

เพียงเท่ำนั้น 3) น ำต้นแบบออกไปใช้ ท ำกำรปล่อยต้นแบบออกสู่กลุ่มผู้ทดลองและเก็บข้อมูลค ำติชม 

ข้อเสนอแนะเพ่ือเข้ำสู่ขั้นตอนต่อไป 4) กำรปรับแต่งต้นแบบ เป็นกำรน ำข้อผิดพลำด ข้อเสนอแนะ

และข้อติชมจำกกลุ่มผู้ทดลองใช้ น ำมำปรับปรุงแก้ไข โดยจะท ำทั้ง 4 ขั้นตอนนี้ซ้ ำในหลำยรอบ

จนกระท่ังกลุ่มผู้ทดลองใช้เกิดควำมพึงพอใจ จึงท ำกำรปล่อยแอพพลิเคชั่นตัวเต็มออกมำได้ 

3.4.5 กำรบ ำรุงรักษำ (Maintenance) เป็นกำรดูแลหรือบริกำรผู้ใช้แอพพลิเคชั่น

หลังจำกผู้ใช้แอพพลิเคชั่นเข้ำมำในแอพพลิเคชั่น กำรตั้งทีมงำนที่คอยแก้ปัญหำให้กับผู้ใช้งำน

แอพพลิเคชั่น เพ่ือรองรับกำรตอบสนองของผู้ใช้แอพพลิเคชั่นอย่ำงทั่วถึง 

ข้อเสนอแนะ 
 1.ควรมีกำรศึกษำในรูปแบบของแอพพลิเคชั่นให้มีควำมน่ำสนใจเพ่ือเพ่ิมช่องในกำรรับรำยได้ 

(Revenue) ให้มำกขึ้นจะท ำให้แอพพลิเคชั่นมีก ำไรที่มำกขึ้น 

 2.ควรมีกำรศึกษำกลุ่มเป้ำหมำยอ่ืนที่ใกล้เคียงและน ำมำปรับใช้โดยกำรเพ่ิมรูปแบบกำรใช้

งำน (Function) ของแอพพลิเคชั่น ให้มำกขึ้นเพ่ือเป็นกำรขยำยกลุ่มเป้ำหมำยให้กว้ำงขึ้น 

 3.เพ่ิมกำรศึกษำเรื่องกำรท ำกำรตลำดให้มำกขึ้นเพ่ือเป็นกำรขยำยให้แอพพลิเคชั่นเป็นที่รับรู้

ต่อประชำชนมำกยิ่งขึ้น 
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รำยชื่อผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเครื่องมือวิจัย 

 

รำยชื่อผู้ให้สัมภำษณ์ข้อมูลเชิงลึก 
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Hunt 
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แบบสอบถำมประกอบกำรท ำวิทยำนิพนธ ์

เรื่อง แนวทำงกำรจัดท ำแอปพลิเคช่ันรวบรวมกำรแสดงและส่งเสรมิกำรตลำด 

ดนตรีคลำสสิกบนโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟน 

_____________________________________________________________________ 

 แบบสอบถำมนี้ เป็นส่วนหนึ่งของกำรวิจัยในหัวข้อ แนวทำงกำรจัดท ำแอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ

ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกบนโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟน เพื่อประกอบกำรศึกษำในหลักสูตรดุริยำงคศำตรมหำ

บัณฑิต สำขำสังคีตวิจัยและพัฒนำบัณฑิตวิทยำลัย มหำวิทยำลัยศิลปำกร โดยได้รับแรงบันดำลใจมำจำกกำรที่ผู้วิจัยนั้นได้

เปน็นักดนตรีผู้บรรเลงเพลงคลำสสิกร่วมกับวงต่ำงๆ เป็นเวลำหลำยปีและเห็นถึงปัญหำของดนตรีคลำสสิกจึงได้ริเริ่ม

ควำมคิดในกำรจัดท ำแอพพลิเคช่ันที่สำมำรถรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดของดนตรีคลำสสิกขึ้นมำ เพื่อที่จะท ำ

ให้กำรเข้ำถึงดนตรีคลำสสิกง่ำยมำกยิ่งขึ้นและเป็นกำรส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกได้รับเคลื่อนตัวมำกยิ่งขึ้น 

แบบสอบถำมนี้จะเป็นข้อมูลเบื้องต้นให้ผู้วิจัยได้ทรำบควำมต้องกำรพื้นฐำนของผู้รับชม รับฟังดนตรีคลำสสิก ว่ำต้องกำร

ให้แอพพลิเคช่ันนี้มีระบบกำรท ำงำนแบบใดบ้ำง และจะน ำไปพัฒนำให้มีประสิทธิภำพขึ้นต่อไป 

  แบบสอบถำมแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้

  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไป และรำยละเอียดทำงดนตรีของผูต้อบแบบสอบถำม 

  ส่วนท่ี 2 ข้อมูลทำงด้ำนพฤติกรรมกำรซื้อแอพพลิเคชั่น 

  ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อกำรตัดสนิใจซื้อแอพพลิเคชั่นแอปพลิเคช่ันรวบรวมกำรแสดงและ

ส่งเสริมกำรตลำดดนตร ี

 จึงใคร่ขอควำมอนุเครำะห์จำกท่ำน โปรดให้ข้อมูลตำมควำมเป็นจริง โดยข้อมูลที่ได้จำกแบบสอบถำมใน

ครั้งนี้ใช้เพื่อนประโยชน์ทำงกำรศึกษำ ไม่ส่งผลกระทบใด ๆ ต่อผู้ตอบแบบสอบถำมและข้อมูลนี้จะถูกปกปิด เป็น

ควำมลับ 

 ท้ำยนี้ผู้วิจัยใคร่ขอขอบพระคุณที่ท่ำนได้กรุณำสละเวลำให้ข้อมูลเพื่อเป็นประโยชน์ในกำรศึกษำวิจัยและ

ร่วมเป็นส่วนหนึ่งในกำรพัฒนำแอพพลิเคชั่นน้ีในอนำคต 

      ผู้วิจัย นำยกฤติน หินซยุ 

      นักศึกษำปริญญำโท สำขำสังคีตวจิัยและพัฒนำ  

      คณะดุริยำงคศำสตร์ มหำวิทยำลัยศิลปำกร 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

1. เพศ 

  ꙱ ชำย     ꙱ หญิง 

2. อำย ุ

꙱ ต่ ำกว่ำ 20 ปี  ꙱ 21-30 ปี     

    ꙱ 31-40 ปี  ꙱ 41-50 ปี  

꙱ มำกกว่ำ 60 ป ี

3. รำยได ้

꙱ ไม่เกิน 10,000 บำท    ꙱ 10,001 – 20,000  บำท      

꙱ 20,001 – 30,000 บำท    ꙱ 30,001 – 40,000 บำท      

꙱ 40,001 – 50,000 บำท    ꙱ มำกกว่ำ 50,001 บำท 

4. อำชีพ 

꙱ นักศึกษำท่ัวไป   ꙱นักศึกษำดนตร ี    ꙱ นักดนตรี           

꙱ พนักงำนเอกชน              ꙱ รับรำชกำร\รัฐวิสำหกิจ                ꙱ ประกอบธุรกิจ                  

꙱ อื่นๆ โปรดระบ.ุ............. 

5. จำกข้อ 4 ในกรณีที่ท่ำนเป็นนักศึกษำดนตร/ีนักดนตรี ท่ำนมีหน้ำทีห่รือต ำแหน่งใดภำยในวงดนตร ี

꙱ ขับร้อง    ꙱ นักเปียโน      

꙱ นักดนตรเีครื่องสำย   ꙱ นักดนตรเีครื่องเป่ำ  

꙱ นักดนตรเีครื่องกระทบ (Percussion)  ꙱  อื่นๆ โปรดระบุ................. 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลด้ำนพฤติกรรมกำรซ้ือแอพพลิเคชั่น 

6. ท่ำนเคยใช้โปรแกรมหรือแอพพลเิคช่ันส ำหรับดนตรคีลำสสิกหรือไม่ 

꙱ ไม่เคย  ꙱เคย 

7. ท่ำนเคยซื้อแอพพลิเคชั่นผำ่นโทรศัพท์มือถือหรือไม ่

꙱ ไม่เคย  ꙱ เคย 

8. ท่ำนเคยใช้บริกำรหรือใช้คุณสมบตัิกำรใช้งำนเพิ่มเตมิจำกแอพพลิเคช่ัน (In-app Purchase) เช่น กำรซื้อ

ฟังก์ช่ันเพิ่มเติมหรือไม ่

꙱ ไม่เคย  ꙱ เคย 

9. ท่ำนรู้จักแอพพลิเคชั่นดนตรีที่ท่ำนใช้อยู่ได้อย่ำงไร (เลือกได้มำกกว่ำ 1 ข้อ) 

꙱ เพื่อน/คนรูจ้ักแนะน ำให้ใช้ 

꙱ สื่อโฆษณำประชำสมัพันธ์ทำงอินเทอร์เน็ต 

꙱ สื่อประชำสัมพันธ์ท่ีเกี่ยวข้องกบัวงกำรดนตรคีลำสสิก อำทิ เพลงดนตรี, Classical Music, BBC 

Music ฯลฯ 

꙱ App store 

꙱ Play store  

꙱ อื่น ๆ โปรดระบุ ........................ 

10. ท่ำนจะน ำแอพพลิเคช่ันรวบรวมขอ้มูลของดนตรคีลำสสิกไปใช้ในด้ำนใด (ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ) 

꙱ เพื่อรับข่ำวสำรเกี่ยวกับกำรแสดงดนตรีคลำสสิก 

꙱ เพื่อซื้อบัตรเข้ำชมกำรแสดงดนตรีผ่ำนแอพพลิเคชั่น  

꙱ เพื่อโฆษณำงำนแสดงดนตรคีลำสสิกของตนเอง 

꙱ อื่น ๆ โปรดระบุ ........................ 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรเลือกใช้แอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและกำรส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก 

ค ำชี้แจง ท ำเครื่องหมำย   ที่ตรงตำมควำมคิดเห็นของท่ำนมำกที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 

 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจ 

ระดับควำมคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

ด้ำนเนื้อหำแอพพลิเคชั่น 

1. เพื่อรับทรำบข้อมลูข่ำวสำรเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิก เช่น ประวัติวง 
ประวัตผิู้แสดง ประวัตผิู้ประพันธ์ สูจิบัตร 

     

2. เป็นแหล่งรวบรวมข้อมลูผลงำนกำรแสดงของแต่ละวง      

3. ใช้เป็นพื้นที่ส ำหรับกำรโฆษณำประชำสัมพันธ์กำรแสดงเกี่ยวกับดนตรี
คลำสสิก 

     

4. ใช้เป็นช่องทำงในกำรท ำกำรซื้อ - ขำยบัตรเข้ำชมกำรแสดง      

5. ใช้เป็นช่องทำงในกำรท ำกำรซื้อ - ขำยสินค้ำและอุปกรณ์เกี่ยวกับ
ดนตรีคลำสสิก 

     

6. แยกหมวดหมู่ประเภทกำรแสดงดนตรี เช่น วงออเคสตร้ำ วงสตริง
แชมเบอร์ มิวสิคลั รไีซเทลิ 

     

ด้ำนรำคำ 

7. ไม่คิดค่ำใช้จ่ำยในกำรดำวนโ์หลดแอพพลิเคชั่น      

8. มีกำรคิดค่ำใช้จ่ำยของพื้นที่โฆษณำที่เหมำะสม       

9. ควำมคุ้มค่ำหลังจำกกำรซื้อฟังก์ช่ันใช้งำนเพิ่มเติม      

10. ผู้ใช้สำมำรถซื้อฟังช่ันกำรใช้งำนเพิ่มเติมไดภ้ำยหลัง (In-app 
purchase) 

     

ระดับคะแนน ระดับควำมคิดเห็น 

5 มำกที่สุด 

4 มำก 

3 ปำนกลำง 

2 น้อย 

1 น้อยที่สุด 
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ด้ำนกำรใช้งำน 

11. รูปแบบกำรแสดงแอปพลิเคช่ัน (Interface) ที่สวยงำมสบำยตำ เปน็
ระเบียบต่อกำรใช้งำน 

     

12. สำมำรถดำวน์โหลดได้จำกทุกระบบปฏิบัติกำร      

13. ผู้ใช้สำมำรถแจ้งปัญหำหรือค ำแนะน ำผ่ำนทำงแอปพลิเคช่ัน 
เฟสบุ๊คหรือไลน ์

     

14. บันทึกสถิติกำรใช้งำนแอพพลิเคชัน่และแสดงข้อมูลที่เกีย่วข้องในกำร
ใช้งำน 

     

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย 

15. มีกำรให้รำงวัลตอบแทน (Reward) ภำยในแอพพลิเคชั่นแก่ผู้ใช้งำน      

16. ระบบจ่ำยมำกได้พื้นท่ีโฆษณำมำก      

17. กำรโฆษณำตำมสื่อท่ีเหมำะสม      

18. มีโปรโมช่ันลดรำคำพื้นที่โฆษณำตำมควำมเหมำะสมหรือข้อก ำหนด
จำกทำงผู้พัฒนำแอปพลิเคชั่น 

     

19. จองบัตรล่วงหน้ำ (Early bird) ได้ส่วนลดเพิ่มขึ้น      

 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะ 

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

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

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

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

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

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

............................................................................................................................................................. 
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แบบสัมภำษณ์ผู้บริหำรหรือผู้เชี่ยวชำญธุรกิจ Start Up (in-depth 
interview) เรื่อง แนวทำงกำรจัดท ำแอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและ
ส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกบนโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟน 

 

ชื่อ-นำมสกุล__________________________ต ำแหน่ง_______________________________ 

วัน/เดือน/ปี ที่ให้สัมภำษณ์_______________สถำนที่สัมภำษณ์__________________________ 

ประเด็นกำรสัมภำษณ์ 

 1.ควำมคิดเห็นท่ำนที่มีต่อธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับดนตรีคลำสสิกจะไปในทิศทำงในกำรเติบโตไป

ในด้ำนใด อำทิ วงออเคสตร้ำ วงโยธวำทิต 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 2. ควำมคิดเห็นของท่ำนที่มีต่อแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิกในแง่ของ 

2.1 จุดแข็ง 

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________ 
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2.2 จุดออ่น 

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________ 

 

2.3 โอกำส 

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

_______________________________________________________ 

2.4 อุปสรรค 

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________

________________________________________________________________ 

 3. ปัจจัยที่ส่งผลต่อดึงดูดนักลงทุนให้เข้ำมำร่วมลงทุนกับธุรกิจ Start up  

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________



  107 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 4.ปัจจัยใดที่จะท ำให้ธุรกิจ Start Up ประสบควำมส ำเร็จ 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 5.ควำมคิดเห็นต่อกำรท ำกำรตลำดของแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด

ดนตรีคลำสสิกให้ประสบผลส ำเร็จ 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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แบบสัมภำษณ์นักดนตรีคลำสสิก (in-depth interview)                          
เรื่อง แนวทำงกำรจัดท ำแอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด 
ดนตรีคลำสสิกบนโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟน 

 

ชื่อ-นำมสกุล__________________________________ต ำแหน่ง________________________ 

วัน/เดือน/ปี ที่ให้สัมภำษณ์___________________สถำนที่สัมภำษณ์______________________ 

ประเด็นกำรสัมภำษณ์ 

 1.ในปัจจุบันมีกำรส่งเสริมกำรตลำดของดนตรีคลำสสิกในรูปแบบใดบ้ำง 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 2.ควำมคิดเห็นเกี่ยวกับดนตรีคลำสสิกภำยในประเทศไทยในปัจจุบันในแง่ 

  2.1 จุดแข็ง 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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  2.2 จุดอ่อน 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

  2.3 โอกำส 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

  2.4 อุปสรรค 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 3.ปัญหำที่พบเจอในกำรส่งเสริมกำรตลำดของดนตรีคลำสสิก 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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 4.จำกกระแสตอบรับของผู้ฟัง ท่ำนมีควำมเห็นว่ำ ผู้ฟังชื่นชอบและให้ควำมสนใจในด้ำนใด

ของดนตรีคลำสสิกมำกท่ีสุด (อำทิ บทเพลง วำทยกร ผู้ประพันธ์ ผู้แสดง ฯลฯ) 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 5.ควำมคิดเห็นของท่ำนที่มีต่อแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรี

คลำสสิก 

  5.1 ด้ำนหน้ำตำแอปพลิเคชั่น 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

  5.2 ด้ำนเนื้อหำภำยใน 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

________________________________________________________________________

  5.3 ด้ำนกำรโปรโมท 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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แบบสัมภำษณ์ผู้พัฒนำแอปพลิเคชั่น (in-depth interview)           
เรื่อง แนวทำงกำรจัดท ำแอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำด
ดนตรีคลำสสิกบนโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟน 

ชื่อ-นำมสกุล_____________________________ต ำแหน่ง_____________________________ 

วัน/เดือน/ปี ที่ให้สัมภำษณ์_________________สถำนที่สัมภำษณ์________________________ 

ประเด็นกำรสัมภำษณ์ 

 1.จำกประสบกำรณ์ในกำรพัฒนำแอปพลิเคชั่นของท่ำน พบว่ำมีปัญหำและอุปสรรคในกำร

สร้ำงแอปพลิเคชั่นอย่ำงใดบ้ำง 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 2. ในกำรจัดท ำแอปพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิกเตรียม

ปัจจัยอย่ำงไรบ้ำงที่ต้องเตรียม 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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3.ค่ำใช้จ่ำยที่จะเกิดข้ึนในแต่ละขั้นตอนของกำรท ำแอปพลิเคชั่น 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 4.ฟังก์ชั่นกำรบันทึกข้อมูลหรือรวบรวมข้อมูลส่วนตัวของผู้ที่เข้ำมำใช้แอปพลิเคชั่น ผ่ำนกำร

เข้ำระบบโดยผ่ำนเฟซบุ๊คสำมำรถท ำได้หรือไม่ 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 5.กำรท ำแอพพลิเคชั่นส ำหรับโทรศัพท์สมำร์ทโฟน สำมำรถท ำในรูปแบบเดียวแล้วใช้ในทุก

ระบบปฏิบัติกำรหรือไม่ และมีค่ำใช้จ่ำยเพ่ิมเติมหรือไม่ 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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 6.ด้วยคุณสมบัติของแอพพลิเคชั่นรวบรวมกำรแสดงและส่งเสริมกำรตลำดดนตรีคลำสสิก จะ

ท ำให้มีขนำดแอพพลิเคชั่นประมำณเท่ำใด  

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 7.ทีม หรือบุคลำกรแต่ละคนมีต ำแหน่งอะไรบ้ำง 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 

 8.ค่ำดูแลแอพพลิเคชั่น และพัฒนำแอพพลิเคชั่นเป็นจ ำนวนเท่ำไร 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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