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นาย สหสวรรษ ตนัสุชาติ: การศึกษาแนวทางการพฒันาการด าเนินงานของศิลปินอิสระ 
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งานวิจยัการศึกษาแนวทางการพฒันาการด าเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษา วงเรนิษ

รา มีวตัถุประสงคด์งัน้ี 1) เพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคท่ีพบจากการด าเนินงานของศิลปิน วงเรนิษ
รา 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการของผูป้ระกอบการท่ีส่งผลต่อว่าจา้ง  วงเรนิษรา 
3) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการของท่ีส่งผลต่อผูบ้ริโภคในการเข้าชมการแสดง
ดนตรีของ วงเรนิษรา 4)เพื่อสร้างแนวทางการพฒันาการด าเนินงานของศิลปินอิสระ  กรณีศึกษา 
วงเรนิษรา ซ่ึงงานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัแบบผสมผสาน (Mix Methodology) รวมกนัระหว่าง การวิจยั
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และ การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยประกอบ
ไปด้วย 3 ส่วนดังน้ี ส่วนท่ี 1 เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดย สัมภาษณ์เชิงลึกจากศิลปินวงเรนิษรา 
จ านวน 1 ราย ส่วนท่ี 2 เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดย สัมภาษณ์เชิงลึกจากผูป้ระกอบการ ส่วนท่ี 3 
เป็นการเกรวิยจยัเชิงปริมาณ โดยการเก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภค จ านวน 400 ราย เพื่อใชส้ าหรับ
การวิเคราะห์ขอ้มูล สถิติท่ีใชป้ระกอบไปดว้ย การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 

         โดยผลจากการศึกษาพบว่าปัญหาและอุปสรรคท่ีศิลปินเรนิษราพบคือยงัขาด
ประสบการณ์การท างาน  เน่ืองจากเป็นวงอายุน้อย  แต่ย ังมีการจัดการท่ีดีจากผู ้จัดการท าให้
ด าเนินการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ โดยผูป้ระกอบการนั้นจะเลือกศิลปินจากความนิยม การแสดง
และเพลงของศิลปิน จากขอ้มูลท่ีไดม้านั้นผูวิ้จยัสามารถจะน าเสนอกรอบกลยุทธ์ ได ้5ขอ้ ดงัน้ี M 
(Management Team) หมายถึง มีการแบ่งทีมการท างานP (Performances Review) หมายถึงการ
ทบทวนแสดง/การท างาน A (Analysis)หมายถึงการวิเคราะห์ผูบ้ริโภค  C (Community)หมายถึง
สร้างชุมชน S (Social media) หมายถึงการดูแลส่ือออนไลน์ ซ่ึงกลยุทธ์ ท่ีไดก้ล่าวมา ทั้ง 5 ขอ้น้ี มี
ความสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัทั้งในเชิงคุณภาพและปริมาณ โดยสามารถสรุป กรอบแนวคิดกลยทุธ์
ในการพฒันาการด าเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษาเรนิษรา ไดเ้ป็นกลยทุธ์ “MPACS” 

 
 

 

  



  จ 

บทคัดย่อภาษาอังกฤษ  

651020011 : Major Music Research and Development 
Keyword : Renisara, operations, independent artists 

MR. Sahasawat TANSUCHART : Guidelines for Developing the Operations of 
Independent Artists: A Case Study of Renisara Thesis advisor : Assistant Professor Doctor Saksit 
Rachruk 

This research is about studying guidelines for developing the operations of independent 
artists case study of Renisara. For this purpose, to study problem and obstacle that artist 
encountering during band operation. Also, the service marketing mix variables that affect 
employers’ decision to hire artist performance and the service marketing mix variables that affect 
consumer’s decision of visiting artist music performance. 

             The methodology of this research is mix method of qualitative and quantitative 
research including 3 part. First part is qualitative research by 

in-debt interview the artist. Second part is also qualitative research that in-debt 
interview 3 employer that have been hire the artist. Third, the quantitative research using online 
questionnaires collecting from 400 consumers to analyze by statistic tools including distribution 
of frequency, percentage, mean and standard division 

          The result showed that a problem of Renisra is lack of performance experience 
but  has good management team to make efficient operation. The decision of entrepreneurs to 
select artist are their popularity performance and artist song . From the result ,therefore can create 
strategy for independent artists to improve operation. The Strategy contained M (Management 
Team) P (Performances Review) A (Analysis) C (Community) and S (Social media) . These five 
factor are accorded to the result qualitative research and quantitative research conclude to a 
“MPACS” strategy 
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บทท่ี 1 

บทน า 
 

ท่ีมาและความส าคญั 
ธุรกิจบันเทิงไทยในปัจจุบัน โดยเฉพาะ2-3 ปีที่ผ่านเป็นธุรกิจที่ทำรายได้มากและมีแนวโน้มใน

การเติบโตที่มากข้ึนโดยได้มีการคาดการ์ณรายโดยPwC ได้มีการคาดการณ์ว่ารายได้รวมของธุรกิจ

บันเทิง ในปี 2568 อยู่ที่ 6.01 แสนล้านบาท  หรือคิดเป็นการเติบโตเฉลี่ยต่อปี (2564 - 2568 

Compound Annual Growth Rate: CAGR) ที่ 4.45% (Kate, 2564) จะเห็นได้ว่าธุรกิจบันเทิงนั้น

ได้มีการพัฒนาและเติบโตและหลังจากท่ีได้รับผลกระทบจาก covid-19  จึงได้เกิดสื่อออนไลน์ใหม่ๆ 

มากมายและหลากหลาย ซึ่งสามารถสื่อสารผลงาน และคอนเทนต์ไปยังผู้บริโภคในไทยและต่างชาติได้

ง่ายจึงส่งผลให้มีการเติบโตของยอดการรับชม และรายได้ นางสาว ธิตินันท์ แว่นแก้ว หุ้นส่วนสาย

งานตรวจสอบบัญชี และหัวหน้าสายงานสื่อและบันเทิง บริษัท PwC ประเทศไทย ได้กล่าวว่า 

“แนวโน้มอุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงไทยในปีนี้ยังคงได้รับผลกระทบอย่างต่อเนื่องจากการแพร่

ระบาดของโควิด-19 แต่ในขณะเดียวกัน ก็มีธุรกิจในหลายภาคส่วนที่ได้รับประโยชน์จากการ

เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคไปสู่แพลตฟอร์มที่เป็นดิจิทัลมากขึ้น” เพราะฉะนั้นการผลิตสื่อ

ต่างๆ มีความสำคัญในการจับกลุ่มลูกค้า และมีปัจจัยในการติดตามหลายปัจจัย แต่หนึ่งในปัจจัยที่

สำคัญต่อการดึงดูดผู้บริโภคนั้นก็คือ ดารา ศิลปิน ที่เป็นผู้ทำการแสดงบนสื่อนั้นๆ จะเห็นได้ว่าดารา 

ศิลปินนั้นเป็นทรัพยากรและปัจจัยที่สำคัญต่ออุตสาหกรรมบันเทิงและเป็นหนึ่งในอาชีพที่เป็นแหล่ง

สร้างรายได้ แก่ตัวบุคคลหรือธุรกิจที่ดำเนินการในอุตสาหกรรมบันเทิง และหนึ่งในนั้นคือการธุรกิจ

การจัดการศิลปิน 

ธุรกิจการบริหารศิลปิน เป็นธุรกิจที่มีการบริหารบุคคลเพ่ือดูแล และเตรียมพร้อมสำหรับการ

ทำงานเก่ียวกับการบันเทิง รวมถึงการหางานให้ตรงกับความสามารถของศิลปินเอง โดยในตามสังกัด

ต่างๆ จะมีการคัดเลือกศิลปินเข้าสังกัดโดยคำนึงจากทักษะ และจุดเด่น จากนั้นก็ช่วยพัฒนาทักษะ

และความสามารถตามที่ตลาดต้องการเพ่ือสร้างมูลค่าทางการตลาดในการดึงดูดกลุ่มแฟนคลับและ

ลูกค้า ในปัจจุบันนั้นทักษะที่ศิลปินจะพัฒนาได้นั้นมีหลากหลายและไม่จำกัด แต่ในปัจจุบันได้มีหลาย

สังกัดที่รับศิลปิน ดาราฝึกหัดมาปั้นมากมาย หรือไม่ก็เป็นตัวศิลปินหน้าใหม่ที่ก่อตั้งวงหรือแบรนด์ของ

ตนเองและทำการบริหารจัดการด้วยตัวเอง ตามที่กล่างมานั้นทำให้เป็นตลาดนี้มีการการแข่งขันที่สูง 



  2 

เพราะฉะนั้นการบริหารจัดการให้ศิลปินในสังกัดมีความโดดเด่นนั้นสำคัญมาก และที่สำคัญจะทำ

อย่างไรจึงจะดำรงอยู่และคงอยุ่ได้อย่างยาวนานภายในตลาด การบริหารศิลปินนั้นต้องคำนึงถึงหลาย

ปัจจัยในการสร้างภาพลักษณ์ของศิลปินให้มีความปลอดภัยไม่ให้มีผลเสียต่อตัวศิลปินเองและยังต้องมี

การคำนึงถึงสภาพจิตใจที่ต้องมีการดูแลอย่างมีคุณภาพ ซึ่งในธุรกิจบันเทิงนั้นมีศิลปิน ดารา

หลากหลายรูปแบบ ซึ่งมีความสามารถและจุดเด่นไม่เหมือนกัน ตัวอย่างเช่น ดารานักแสดง ที่จะเป็น

การรับงานที่เน้นการแสดงหรือโฆษณาเป็นหลัก หรือ ศิลปินเดี่ยว ที่ทำการปล่อยเพลงและแสดงเพลง 

ซึ่งจะมีการรับงานเป็นการแสดงโชว์ ออกงาน หรือ อาจจะมีการรับโฆษณาเช่นเดียวกัน โดยใน

ปัจจุบันได้มีการกำเนิดของศิลปินหน้าใหม่มากมายโดยไร้สังกัด และทำการลงผลงานของตนเองลงบน

ช่องทางออนไลน์ต่างๆ หรือมีการรับจ้างทำการแสดงโชว์ต่าง ซึ่งศิลปินเหล่านี้ก็คือศิลปินอิสระ 

จากที่ได้กล่าวไว้ ศิลปินอิสระกำลังได้รับความนิยมกันอย่างแพร่หลายอย่างที่เห็นได้ชัดใน
ปัจจุบันที่วงการเพลงมีศิลปินอิสระหน้าใหม่เกิดขึ้นมากไม่ว่าใครก็สามารถเป็นศิลปินได้ในยุคปัจจุบัน
เนื่องจากเทคโนโลยีมีความทันสมัยในการสร้างผลงานและเผยแพร่ทำให้ส่งให้ผู้คนได้ง่าย เนื่องจาก
วิวัฒนาการของเทคโนโลยีทำให้ในปัจจุบันนั้นผู้ฟังไม่จำเป็นต้องฟังเพลงกันเพียงแค่จากสถานีวิทยุ
หรือแม้กระทั่งการรับชมมิวสิกวิดีโอก็ไม่ต้องดูผ่านจากสถานีโทรทัศน์อีก การใช้ อินเทอร์เน็ต ทำให้
พวกเรารู้ถึงวิธีการใช้สื่อสังคมออนไลน์ให้สามารถเข้าถึงคนฟังเพลงได้  โดยอินเทอร์เน็ตมีประโยชน์ใน
การก่อให้เกิดช่องทางการเผยแพร่ผลงานต่างๆ ซึ่งทำให้ผู้ฟังสามารถเลือกฟังได้หลากหลายช่องทาง 
เช่น YouTube, Spotify, Apple music ฯลฯ โดยช่องทางเหล่านี้นั้นศิลปินสามารถเผยแพร่ผลงาน
เพลงของตนเองได้โดยไม่ต้องผ่านคนกลางหรือสังกัดค่ายเพลง ซึ่งความอิสระไม่ว่าจะเป็นในด้าน การ
ทำงาน การแสดง การรับงาน การสร้างสรรค์ผลงาน ศิลปินอิสระสามารถควบคุมทิศทางของแนงทาง
ของผลงานได้อย่างสมบูรณ์ ทั้งนี้ศิลปินอิสระยังมีอิสระในการตัดสินใจเกี่ยวกับวิสัยทัศน์ความเป็น
ตัวตนของพวกเขาเอง ซึ่งมักจะเผยแพร่ตัวตนนั้น ผ่านบทเพลงของพวก โดยเหตุผลที่มีศิลปินอิสระ
เกิดข้ึนมากมายเป็นเพราะ  ในปัจจุบันสาหกรรมดนตรีในยุคปัจจุบันมีการเติบโตขึ้นมาก  แต่อย่างไรก็
ตามการเป็นศิลปินอิสระก็ไม่สามารถการันตีการประสบความสำเร็จและความมั่นคงในอาชีพ เมื่อ
เทียบกับศิลปินที่อยู่ภายใต้สังกัด เพราะการเป็นศิลปินอิสระต้องการมีพัฒนา เรียนรู้ การจัดการด้วย
ตัวเอง และการแข่งขันกับศิลปินอื่น ๆ อยู่เสมอ เพราะฉะนั้นศิลปินอิสระที่ได้รับผลตอบรับที่ดีและ
เป็นกระแสก็สามารถเปิดโอกาสให้ค่ายเพลงสังกัดเพลงต่างๆต้องการดึงตัวเข้าไปเพ่ือต่อยอดในอาชีพ
ของตัวเองและได้ความมั่นคงจากการอยู่ภายใต้ค่าย โดยปัจจุบันนี้ได้มีตัวอย่างศิลปินอิสระมากมายถึง
ค่ายดึงตัวเข้าไปในสังกัดตังลวอย่างเช่น the white haircut ที่เข้ากับ Genie Record หรือ แม้กระ
ทั้ง TEWTER ที่เล่นดนตรีเปิดหมวกจนได้เป็นที่พูดถึงและเป็นกระแส ก็ถูกค่าย Marr ดึงตัวไปเป็น
ศิลปิน แต่ศิลปินอีกหนึ่งวงที่กำลังเป็นกระแสและกำลังเป็นที่น้าจับตานั้นคือวงเรนิษรา 
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จากข้างต้นวงเรนิษรา คือ ศิลปินคู่ ประกอบด้วยสมาชิก 2 คน ได้แก่ สบาย-เรนิษรา ลี
ประโคน และ ตั้ม-ชยพล ล้วนเส้ง นักศึกษาจากมหาวิทยาศิลปากร  โดยมีผลงานเพลงแนวป๊อป 
โซล และเริ่มต้นแต่งเพลงในช่วงปลายปี 2564 มีการออกผลงานเพลงแรกคือ ผมเป็นของมอย่างนี้ 
หลังจากนั้นพวกเขาส่งผลงานเพลงออกมาเป็นระยะตลอดทั้งปี พ.ศ. 2565 แต่ยังไม่ประสบ
ความสำเร็จมากนัก จนกระทั่งได้มีการปล่อยเพลงที่มีชื่อว่า “ผู้ถูกเลือกให้ผิดหวัง” และได้รับกระแส
ตอบรับเป็นอย่างดีบนสื่อออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นทาง YouTube หรือ TikTok ที่มีคนนำไปใช้จนตีแผ่ไป
ในวงกว้าง จนในปัจจุบันมียอดวิวในYouTubeถึง 79 ล้าน และยอดการติดตามถึง 2.54 แสน ซึ่ง
หลังจากท่ีเป็นกระแส ตัววงเริ่มมีการออกงานตามสถานบันเทิง หรือร้าน ต่างๆ มากขึ้นไม่ว่าจะเป็น
ภายในจังหวัดหรือ นอกจังหวัด ซึ่งทางตัวผู้วิจัยจึงอยากศึกษาว่าทางวงมีแนวทางการบริหารจัดการ
อย่างไรและพบปัญหาและอุปสรรคอะไรบ้าง เพ่ือนำไปศึกษาการพัฒนาการบริหารจัดการ อีกท้ังยัง
เป็นตัวอย่างสำหรับศิลปินอิสระที่กำลังอยู่ในช่วงการเติบโตเดียวกันและแนวทางเพ่ือพัฒนาต่อไป 

ซึ่งทั้งหมดจึงเป็นที่มาของงานวิจัยชิ้นนี้ โดยต้องการศึกษาแนวทางการดำเนินงานของศิลปิน 

และปัญหาอุปสรรคที่พบกับศิลปินเรนิษรา  รวมถึงศึกษาส่วนปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือก

จ้างศิลปินโดยผู้ประกอบการ เพ่ือสามารถสร้างเป็นแนวทางการจัดการศิลปิน และการพัฒนาศิลปิน

เพ่ือให้มีปัจจัยที่เหมาะสม และตรงกับความต้องการของตลาดได้อย่างยั่งยืน ต่อเนื่อง รวมถึงยังเป็น

การสร้างแนวทางให้กับตัวศิลปินเองในการพัฒนาตัวเองให้ตรงตามความต้องการของต้นสังกัดและ

ลูกค้า หรือแม้แต่ผู้ที่ต้องการเป็นศิลปินอิสระสามารถศึกษาและต่อยอดในการเป็นศิลปินในอนาคต 

วตัถุประสงค ์

1.เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการดำเนินงานของศิลปิน วงเรนิษรา 

2.เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อว่าจ้าง วงเรนิษ

รา 

3.เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการของที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดง

ดนตรีของ  วงเรนิษรา 

4.เพ่ือนำสร้างแนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษา วงเรนิษรา 
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ขอบเขตงานวิจยั  
การวิจัยเรื่อง “การศึกษาแนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษา 

วงเรนิษรา” มุ่งหมายที่จะศึกษาถึงแนวทางที่จะพัฒนาการการดำเนินงานของศิลปินอิสระให้ตรงตาม

ความต้องการของผู้ประกอบการที่ว่าจ้างงาน 

1.ขอบเขตการวิจัยทางด้านทฤษฎี  

ผู้วิจัยนำแนวคิดทฤษฎี SWOT Analysis ซึ่งเป็นแนวคิดทฤษฎีที่เป็นเครื่องมือในการ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กร โดยเครื่องมือนี้จะ สามารถวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน ปัญหาและ

อุปสรรค เพื่อศึกษาการดำเนินงานของศิลปิน และแนวคิดทฤษฎี ส่วนประสมการตลาดบริการ 7p’s 

จะนำมาเป็นเครื่องมือที่จะนำมาวิเคราะห์ปัจจัยในการว่าจ้างศิลปิน และการเข้าชมของผู้บริโภค 

2. ขอบเขตเนื้อหาของการวิจัย 

  ผู้วิจัยทำการศึกษาปัญหา อุปสรรคหรือปัจจัยต่าง ๆ ทั้งภายใน และภายนอก ที่ส่งผลต่อการ

ดำเนินงานของศิลปิน รวมถึงศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการว่าจ้างศิลปินของผู้ประกอบการ 

3. ขอบเขตประชากร 

3.1 สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผู้ประกอบการทั้งที่เคยทำการว่าจ้างวงเรนิษรา 

จำนวน 2 ราย 

  3.2 สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผู้จัดการศิลปิน จำนวน 1 ราย  

 3.3 แบบสอบถาม ผู้บริโภค จำนวน 400 ชุด 

4. ขอบเขตการวิจัยด้านตัวแปรที่ศึกษา  

4.1 ตัวแปรต้น (Independent Variables) ได้แก่ 

4.1.1 ผู้ประกอบการ เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อปัจจัยใน

การตัดสินใจว่าจ้างศิลปิน 

 4.1.2 ผู้จัดการศิลปินเพื่อศึกษาการบริหารจัดการ ปัญหาและอุปสรรคที่พบจาการ

บริหารจัดการ  
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4.1.3 ผู้บริโภคเพ่ือศึกษาเพ่ือศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อปัจจัย

ในการตัดสินใจเข้าชมการแสดงของศิลปิน 

4.2 ตัวแปรร่วม (Intervention Variables) ได้แก่  

4.2.1 แนวคิดทฤษฎี Marketing Mix 7P’s  

4.2.2 แนวคิดทฤษฎี SWOT Analysis  

4.3 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่  

4.3.1 แนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษา วงเรนิษรา 

 

ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 
1.ได้ทราบแนวทางการบริหารจัดการและปัญหา อุปสรรค ที่พบในการดำเนินงานของศิลปิน

วงเรนิษรา 

2.ได้ทราบปัจจัยที่ส่งผลต่อการว่าจ้างงานศิลปิน วงเรนิษรา  

3.ได้ทราบแนวทางที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของ วงเรนิษรา 

4.. ได้แนวทางการพัฒนาการดำเนินงานศิลปินอิสระ กรณีศึกษา วงเรนิษรา 
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กรอบแนวคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นิยาม ศัพท์เฉพาะ 

ศิลปินอิสระ : ศิลปินที่ดำเนินงานโดยไม่มีสังกัด 

ธุรกิจบันเทิง : กลุ่มธุรกิจที่มีเป้าหมายในการให้บริการเพ่ือความบันเทิง หรือ เกี่ยวข้องกับการรับรู้ของ

ผู้รับสื่อ ซึ่งมีตั้งแต่ภาพยนตร์ ดนตรี โรงละคร และอ่ืนๆ  

ผู้ประกอบการ : บุคคลหรือบริษัทท่ีประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมต่างๆ ที่มีความเกี่ยวข้องกับ

อุตสาหกรรมบันเทิง การดำเนินงาน : การทำงานที่เกี่บวข้องกับการว่าจ้าง 

 

ศิลปิน 

-การด าเนินงาน 

-ปัญหาและอปุสรรค 

ผู้ประกอบการ 

-ปัจจยัการวา่จา้ง 

แนวทางการพฒันาการ

ด าเนินงานของศิลปินอิสระ

กรณศึกษาเรนิษรา 

บทวิเคราะห์ 

ปัญหา อุปสรรค ท่ีพบในการด าเนินงาน

ของศิลปิน SWOT 

 

บทวิเคราะห์ 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการวา่จา้งงานศิลปิน 7Ps 

ผู้ประกอบการ 

-ปัจจยัการวา่จา้ง 

บทวิเคราะห์ 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการวา่จา้งงานศิลปิน 7Ps 
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บทท่ี2 

 แนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรม และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

 ในการวิจัยเรื่อง “ศึกษาแนวทางการบริหารจัดการศิลปินด้วยตัวเอง กรณีศึกษา เรนิษรา” ผู้วิจัย

ได้มีการทบทวนวรรณกรรมจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องดังนี้ 

1. วงเรนิษรา 

2. แนวคิดทฤษฎี การบริหารจัดการศิลปิน 

3. แนวคิดทฤษฎี SWOT Analysis 

          4. แนวคิดทฤษฎี ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s Marketing Mix)  

5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1.วงเรนิษรา 
เรนิษรา ศิลปินคูท่ีป่ระกอบด้วย ตั้ม ชยพล ล้วนเส้ง และ สบาย เรนิษรา ลีประโคน โดยทั้ง

สองท่านนั้นกำลังศึกษาดูใจกันอยู่ในปัจจุบัน และร่วมกันออกผลงานเพลงโดยไดเ้ริ่มต้นเมื่อช่วง

ปลายปี พ.ศ. 2564 เละมกีารออกผลงานเพลงแรกนั้นคือ ผมเป็นของผมอย่างนี้ ต่อมาพวกเขาส่งผล

งานเพลงออกมาเป็นระยะตลอดทั้งปี พ.ศ. 2565 ไม่ว่าจะเป็นเพลง ร้องไห้จนเบลอและเผลอลืม

ตัวเอง หรือ เธอคือจักรวาลของฉัน แต่ก็ยังไม่ประสบความสำเร็จมาก จนกระทั่งได้ทำการปล่อย

ผลงานเพลง ผู้ถูกเลือกให้ผิดหวัง ในเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2565 และเรียกได้ว่ารักกระแสตอบรับ

อย่างท่วนท้น จนเป็นที่รู้จักในวงกว้างมากยิ่งขึ้น อีกท้ังผลงานเพลงของพวกเขาทั้งสองคนนั้นสร้าง

ออกมาด้วยตนเองอย่าง เนื้อเพลง ทำนอง ดนตรี และเบื้องหลังต่าง ๆ หรือ แมแ้ต่งชื่อเพลงที่มีความ

น่าสนใจและเข้าถึงกลุ่มผู้ฟัง 

2. แนวคิดทฤษฎี การบริหารจดัการศิลปิน 

ในปัจจุบันที่ตลาดการบันเทิงกำลังเป็นที่นิยมและได้เกิดช่องทางการรับสื่อมากมายที่เข้าถึงได้

ง่าย ได้เกิดการแข่งขันการทำสื่อไม่ว่าจะเป็น หนัง ละคร หรือการแสดงดนตรี ซึ่งงานเหล่านี้นั้นส่วน

ใหญ่ก็จะใช้เหล่าศิลปิน นักแสดง เนื่องจากมีการแข่งขันที่สูงการที่ตัวดารา ศิลปินมีสังกัดหรือคนที่มี

การบริหารจัดการศิลปินที่ดีนั้นจึงสำคัญ ซึ่ง ปิยา พงศ์กุลภา (2552) กล่าวว่า หลักการบริหารดูแล
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ศิลปิน ว่าเป็นการเน้นสร้างอาชีพในระยะยาวให้กับศิลปิน ส่งเสริมงาน ทัวร์คอนเสิร์ต การเป็นตัวแทน

สินค้าของสปอนเซอร์ เพ่ือให้เกิดความนิยมในตัวศิลปินและสร้างความสำเร็จอย่างยั่งยืน ส่วนมากการ

บริหารศิลปิน มักจะมีการส่งดารา ศิลปินในสังกัดตนไปเรียนเพิ่มเติมด้านต่าง ๆ ให้มีการพัฒนา

ความสามารถพิเศษ เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการทำงาน เตรียมพร้อมรับการงานได้ทันที หรือเมื่อได้รับ

งานมาก็จะส่งศิลปินในสังกัดไปเรียนเสริมเพ่ิมเติมให้สอดคล้องกับงานที่ได้รับ 

อาลิส บัวสุวรรณ (2556) ได้กล่าวถึงปัจจัยของการพัฒนาศิลปินว่าศิลปินคือมนุษย์ไม่ใช่สินค้าซึ่งจะมี

การจัดการที่ต่างกัน โดยหน้าที่ของ ผู้จัดการศิลปิน มีดังนี้ 

1) มีทักษะและประสบการณ์ในการบริหารจัดการศิลปิน มีความเข้าใจในตัว ศิลปินเป็นอย่าง

ดี  

2) เข้าใจในธรรมชาติของมนุษย์ สามารถประสานงานกับบุคคลต่างๆ 

 3) มีภาวะผู้นำทำให้เกิดความน่าเชื่อถือและน่าไว้วางใจให้กับตัวศิลปิน  

4) ผู้จัดการควรสามารถสอนศิลปินได้ใน หลายๆเรื่อง เช่น การวางตัวต่อสังคม การสัมภาษณ์ 

รวมถึงมีช่องทางติดต่อผู้เชี่ยวชาญในการส่ง ศิลปินไปฝึกทักษะอื่นเพ่ิมเติมได้ 

5) การมีเครือข่าย ผู้จัดการศิลปินต้องมีเครือข่าย รู้จักช่องทางเก่ียวกับสายงานสื่อมวลชน 

สัมมนา ประชุม งานเลี้ยงสังสรรค์ เพื่อให้เป็นที่รู้จักในกลุ่มงานเดียวกัน  

6) การเข้าสังคม ต้องมีการวางตัวให้เหมาะสม เข้าถึงได้ง่ายเพ่ือประโยชน์ในการติดต่อ 

 7) การติดต่อสื่อสาร ผู้จัดการควรมีเครื่องมือสื่อสารที่ทันสมัยในการ ติดต่อประสานงาน

ต่างๆ  

8) ทักษะอื่นๆ ผู้จัดการต้องสามารถทำให้ผู้สนับสนุนเกิดความ สนใจในตัวศิลปิน มี

ความสามารถในการบริหารงบประมาณ และมีการแก้ไข ปัญหาหาทางออกให้ดีที่สุดสำหรับตัวศิลปิน 

3. แนวคิดทฤษฎี SWOT Analysis 

SWOT Analysis หริอ การวิเคราะห์สวอต เป็นเครื่องมือทางธุรกิท่ีเป็นที่รู้จักกันเป็นอย่างดี 

ใช่ในการประเมินสภาพแวดล้อมขององค์กร  โดย อภิชัย ศรีเมือง(2555) และ ประเวศน์ มหารัตน์

สกุล(2560)  ได้มีการอธิบายเกี่ยวกับSWOTไปในทิศทางเดียวกันว่า เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์ 

เพ่ือให้องค์กรสามารถทราบถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค นอกจากนี้ยังมีการกล่าวเพ่ิมเติม



  9 

ถึง SWOT ว่า ผลจากการ วิเคราะห์SWOT นั้นสามารถใช้เป็นแนวทางในการการ กำหนดวิสัยทัศน์ 

และ กลยทุธ์เพื่อใหองคก์รเกิดการพัฒนา (วิบุลสันติ, 2550)  

SWOT มาจากตัวอักษรย่อภาษาอังกฤษ 4 คำ คือ 

1. Strengths จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ  

2. Weaknesses จุดอ่อนหรือขอ้เสียเปรียบ  

3. Opportunities โอกาสในการดำเนินการ  

4. Threats อุปสรรหรือปัจจัยที่คุกคามการดำเนินงานขององค์กร 

SWOT คือการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อม 2 ด้านนั้นคือสภาพแวดล้อภายในซึ่ง

ประกอบด้วย จุดแข็ง จุดอ่อนขององค์กร และสภาพแวดล้อมภายนอกประกอบด้วย โอกาสและภาย

คุกคาม ขององค์กร จึงเรียกได้ว่าเป็นการวิเคราะห์สภาพการณ์หรือ Situation Analysis (แสนทอง, 

2551) ซึ่งสอดคล้องกับ อภิชัย ศรีเมือง (2555) ที่มีการกล่าวถึงการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและปัจจัย

ภายนอกเช่นกันและได้มีการอธิบายการวิเคราะห์ทั้งสองเพ่ิมเติมดังนี้ 

การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน  

คือการวิเคราะห์สภาพการณ์ของตัวองค์กรเองจากสิ่งที่องค์กรสามารถควบคุมได้ซึ่งนั้นก็คือปัจจัย

ภายใน เช่น ทรัพยากรขององค์กร หรือ สถานการณ์ภายใน เป็นต้น ซึ่งจากการวิเคราะห์ก็จะสามารถ

กำหนดประเด็นได ้2 สององค์ประกอบดังนี้ 

Strengths หรือ จุดแข็ง คือ การกำหนดประเด็นเพ่ือหาคำตอบที่เป็นจุเด้นหรือจุแข็งท่ีสามารถเพ่ิม

มูลค่า ที่ก่อให้เกิดข้อได้เปรียบมากกว่าคู่แข่ง จากการวิเคราะห์และรวบรวมข้อมูลที่ทางบวกของ

องค์กร เพื่อให้ทราบถึง จุดแข็ง จุดเด่น ข้อดี ขององค์กร ซึ่งสิ่งเหล่านี้สามารถนำออกมาใช้งานได้ 

Weaknesses หรือ จุดอ่อน คือ การกำหนดประเด็นเพ่ือหาสิ่งที่สามารถลดมูลค่า ที่ก่อให้เกิดข้อ

เสียเปรียบมากกว่าคู่แข่ง จากการรวบรวมข้อมูลที่เป็นปัจจัยภายใน ในด้านต่าง ๆ ที่ส่งผลลบ เพ่ือ

วิเคราะห์ให้ทราบถึง จุดอ่อน ภัยที่ส่งผลให้เกิดอันตรายกับตัวองค์กรจากภายใน 
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การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก  

เป็นการวิเคราะห์สภาพสถานการณ์จากปัจจัยภายนอก ซึ่งหมายถึง สิ่งต่าง ๆ ที่องค์กรไม่

สามารถควบคุมได้ เช่น ภัยธรรมชาติ นโยบายจากรัฐหรือ โรคภัย เป็นต้น ซึงจากการวิเคราะห์ก็จะ

สามารถกำหนดประเด็นและหาคำตอบได้จาก 2 สององค์ประกอบดังนี้ 

Opportunities หรือ โอกาส คือ การกำหนดประเด็นเพ่ือหาคำตอบ จากการรวบรวมข้อมูลที่เป็น

ปัจจัยภายนอก ในด้านต่าง ๆ ที่คาดว่าหรือก่อให้เกิดโอกาสในทางท่ีดี ซึ่งอาจส่งเสริม สถาณการณ์ใน

ปัจจุบันและอนาคต และสร้างข้อได้เปรียบมากกว่าคู่แข่ง  

Threats หรือ ภัยคุกคาม คือ การกำหนดประเด็นเพ่ือหาคำตอบ จากการรวบรวมข้อมูลที่เป็นปัจจัย

ภายนอก ในด้านต่าง ๆ ที่คาดว่าหรือก่อให้เกิดความเสี่ยง ซึ่งอาจส่งผลกระทบในทางท่ีไม่ดีหรือ

ลดทอน สถาณการณ์ในปัจจุบันและอนาคต และสร้าง ข้อเสียเปรียบมากกว่าคู่แข่ง 

จากที่กล่าวมาสรุปได้ว่า การวิเคราะห์ SWOT คือเครื่องมือเพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆของ

องค์กร เพื่อให้องกรค์สามารถประเมินสภาพสถานการณ์และวางแผนเชิงกลยุทธ์ จากทั้งปัจจัยภายใน

ที่กำหนดประเด็นด้วย จุดแข็ง จุดอ่อน และปัจจัยภายนอกด้วย โอกาสและอุปสรรค 

 

4. แนวคิดทฤษฎี ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s Marketing Mix)  

ส่วนประสมการตลาดนั้น เป็นเครื่องมือทางธุรกิจที่ช่วยให้ตัวธุรกิจทราบข้อมูลหรือปัจจัยใน

ประเด็น ต่าง ๆ ทางการตลาดเพ่ือที่จะสามารถระบุและคาดการณ์สิ่งที่ตอบสนองต่อความต้องการ

ของผู้บริโภค ซึ่ง วารุณี ตันติวงศ์วาณิช (2545) ได้อ้างถึง Kotler ว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 

เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งเป็นการผสมผสานเครื่องมือเหล่านี้ให้ สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าได้ตรงตามความต้องการและ

เป้าหมาย ซึ่งก็สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2547) ที่ได้กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) คือ กลุ่มของเครื่องมือการตลาด (เสรีรัตน์และคณะ, 2541) ซึ่งธุรกิจใช้ร่วมกันใน

การวางการสร้างกลยุทธ์เพื่อให้บรรลุตาม วัตถุประสงค์ทางการตลาดและตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภค นอกจากนี้ยังได้กล่าวถึง เครื่องมือทาง การตลาด 4 ประการ หรือ4P’s ประกอบไปด้วย 

ผลิตภัณฑ์(Product) ราคา (Price) สถานทีหรือช่องการจัดจำหน่าย (Place) และการส่งเสริม 

การตลาด (Promotion) (เสรีรัตน์และคณะ, 2541) 
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แต่ต่อมาธุรกิจต่างๆได้เติบโตขึ้นและมีความหลากหลายมากข้ึนทำให้เครื่องมือดังกล่าวไม่ได้

ครอบคุมถึงธุรกิจที่เป็นการบริการ ซึ่งได้มีนักวิจัยหลายท่านได้กล่าวถึง ตัวอย่างเช่น ธีรกิติติ นวรัตน 

ณ อยุธยา อ้างถึง Zeithamal and Bitner (2000) ว่าได้มีการเสนอแนวคิดในเรื่อง ส่วนประสมทาง

การตลาดสา หรับการบริการโดยเฉพาะ ประกอบไปด้วย ส่วนประสมทางการตลาด แต่ได้เพ่ิม

องค์ประกอบอีก3 ส่วน คือ บุคคล(People) กระบวนการ (Process) และ หลักฐานทางกายภาพ 

(Physical Evidence) จึงได้มีการเรียกประสมทางการตลาดดังกล่าวว่าส่วนประสมการตลาดสำหรับ

การบริการ หรือ 7P’s (อยุธยา, 2547) 

7P’s ประกอบไปด้วย 7 องค์ประกอบที่สำคัญได้แก่ 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นการวิเคราะห์าถึง รายละเอียดต ที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์

ของธุรกิจ เพ่ือให้ทราบถึงลักษณะของสินค้า หรือบริการ ซึ่งสามารถนำข้อมูลไปวิเคราะห์ถึง

กลุ่มเป้าหมายและความต้องการ ทางการตลาดคุณค่าและมูลค่าที่ผู้บริโภคจะได้รับ  

 2) ด้านราคา (Price) เป็นการวิเคราะห์รายละเอียด ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องในด้านราคาของ

สินค้าและบริการ ข้อมูลสามารถนำไปวิเคราะห์เปรียบเทียบราคากับบริษัทคู่แข่งที่ใกล้เคียงกันใน

ตลาดและยังเป็นการให้ตัวธุรกิจ ได้คำนึงถึงต้นทุนและกำไร เพ่ือประกอบการตั้งราคาในการขาย ซึ่ง

ราคาดังกล่าวจะสะท้อนต่อมุมมองในด้านราคาและคุณค่าที่ผู้บริโภคได้รับ  

3) ด้านสถานที่ (Place) เป็นประเด็นในการวิเคราะห์ ที่เก่ียวข้องกับสถานที่หรือช่องทางใน

การจัดจำหน่ายสินค้า ที่ที่ผู้บริโภคสามารถซื้อสินค้าและบริการ นั้น ๆ ได้ ซึ่งอาจหมายถึงสถานที่ เช่น

ห้าง ร้านค้า แต่ยังรวมไปถึงการซื่อสินค้าทางออนไลน์ ตัวเช่นแอปพริเคชั่น หรือบนเว็ป การวิเคราะห์

ดังกล่าวจะเป็นการคำนึงถึงความสะดวกในการเข้าถึงสถานที่และช่องทางจัดจำหน่ายของผู้บริโภคว่า

สามารถเข้าถึงได้ตามความต้องการ 

 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นประเด็นในการวิเคราะห์ที่ เกี่ยวข้องกับ

วิธีการส่งเสริมการตลาด หรือ การจูงใจ และการขายสินค้าให้เหมาะกับผู้บริโภค ซึ่งสามารถนำไปสู่

การวิเคราะห์ ส่วนประสมการส่งเสริม การตลาด (Promotional Mix) ไม่ว่าจะเป็นในด้านของการ

โฆษณา (Advertising) การขายโดย พนักงานหรือบุคคล (Personal Selling) การตลาดโดยตรง 

(Direct Marketing) การลยุทธ์ในการ ขาย (Sales Promotion) เช่น การลดราคา หรือ การแถมของ 

ต่างๆ และการประชาสัมพันธ์ (Public Relations) เป็นต้น  
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5) ด้านบุคลากร (People) เป็นประเด็นในการวิเคราะห์ด้านบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการติดต่อ

และให้บริการผู้บริโภค เช่นการวิเคราะห์ถึง วิธีการรับมือปัญหาร ความสามารถของพนักงาน การขาย 

เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับการบริการที่ตอบสนองความต้องการ 

  6) ด้านกระบวนการ (Process) เป็นประเด็นในการวิเคราะห์ถึงข้ันตอนต่าง ๆในการ

ให้บริการต่อผู้บริโภค ไม่ว่ะจะเป็น การพิจารณาถึงข้ันตอน และระยะเวลาในการรับบริการ ว่ามี

ปัญหาและตอบสนองความต้องการหรือไม่ เพื่อนำมาพัฒนาและแก้ไขปัญหา เพ่ือที่จะสร้าง

ประสบการณ์ที่ดีระหว่างตัวธุรกิจและผู้บริโภค  

7) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการวิเคราะห์ พิจารณาถึง

รายละเอียดของลักษณะทางกายภาพ หรืออิบายง่ายๆว่าเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคสามารถสัมผัสได้ด้วยประ

สัมผัสทั้ง5 ไม่ว่าจะเป็น การมองเห็น ได้กลิ่น ได้ยิน การรับรส หรือ แม้กระทั่งความรู้สึกทางกาย  

5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
ศิริวัชร ไชยศิริ (2564) ได้วิจัยเรื่องแนวทางการพัฒนาการบริหารจัดการศิลปิน

กรณีศึกษาศิลปินอิสระที่สามารถสร้างสรรค์ผลงานเพลงได้ด้วยตนเอง โดยงานวิจัยชิ้นนี้จะเป็นการ

วิจัยเกี่ยวการบริหารจัดการของตัวศิบปินอิสระและการบริหารเพื่อหาปัจจัยที่ส่งผลต่อการจ้างงานของ

ผู้ประกอบการและการเลือกเข้าชมการแสดงของผู้บริโภค ซึ่งเป็นการวิจัยแบบผสม (Mix 

Methodology) ที่ประกอบด้วย การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และ การวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research)  จากผลการศึกษาพบว่า ปัญหาและอุปสรรคที่สำคัญที่สุดในการ

บริหารจัดการวงดนตรีของศิลปินอิสระคือ การขาดการวางแผนการตลาดและการประชาสัมพันธ์ โดย

มีปัจจัย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ซึ่งก็คือผลงานเพลงของศิลปินอิสระ เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อ

ผู้ประกอบการ ในการว่าจ้างศิลปินอิสระทำการแสดงดนตรีมากท่ีสุด รวมถึงยังเป็นปัจจัยที่สำคัญที่สุด

ที่ส่งผลให้ผู้บริโภคเลือกเข้าชมการแสดงดนตรีเช่นเดียวกัน  ในขั้นสุดท้ายผู้วิจัยได้สร้าง แนวทางการ

พัฒนาการบริหารจัดการสำหรับศิลปินอิสระ (S-SET-C) โดยมีทั้งหมดด้วยกัน 5 กลยุทธ์ ประกอบไป

ด้วย 1) มีเอกภาพ (Solidarity) 2) เข้าใจอัตลักษณ์ในการสื่อสารของตน (Self-awareness) 3) 

คาดการณ์กลุ่มผู้บริโภค (Empathy)  4) มีทีมงานสนับสนุน (Team) และ 5) มีเอกสัญญา ที่ชัดเจน 

(Clear contract)  

จากงานวิจัยชินนี้ผู้วิจัยพิจารณาว่างานวิจัยชิ้นนี้มีความใกล้เคียงกับกับวิจัยของตนเองและทำ

ให้ผู้วิจัยเห็นถึงปัจจัยที่สำคัญนั้นคือผลงานเพลงที่ส่งผลต่อการว่าจ้าง รวมถึงเห็นปัญหาของศิลปิน
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อิสระที่พบนั้นคือการขาดการวางแผนการตลาดและการประชาสัมพันธ์ ผู้จัยสามารถนำงานวิจัยไป

เป็นแนวทางและนำข้อมูลไปปรับใช้ในงานวิจัยต่อไป 

ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ (2552) ได้มีการศึกษาเรื่อง โครงการบริหารจัดการศิลปินและงาน

ดนตรี ซึ่งเป็นการวิจัยเกี่ยบกับการวางแผนการดำเนินการธูรกิจโครงการบริหารจัดการศิลปินและงาน

ดนตรี ซึ่งเริ่มวางแผนในปี 2553 โดยใช้เวลาการดำเนินการประมาณ 1 ปี และได้เริ่มเปิดโครงการในปี 

2554 ชื่อโครงการว่า “Nice Groove Record” จากผลวิจัยการบริหารจัดการศิลปินและงานดนตรี 

พบว่าการบริหารจัดการศิลปินที่ดีนั้นจะต้องมีการนำเสนอภาพลักษณ์ของศิลปินให้ชัดเจน ไม่ว่าจะใน

ด้านของเนื้อหาของเพลงที่แต่งขึ้นมาของศฺลปิน และคุณภาพมาตรฐานในการแสดงดนตรี ซึงในด้าน

การแต่งเพลของศิลปินนั้นมีแนวทาง สองข้อคือ นำเสนอมุมมองใหม่ของศิลปินอย่างสม่ำเสมอแต่ต้อง

เน้นการแต่งเพลงตามความต้องการของผู้ฟัง นอกจากนี้ศิลปินยังต้องพัฒนาตัวเองอยู่เสมอเพ่ือเพ่ิม

ตุณภาพและศักยาภาพในการผลิตผลงานและการทำการแสดง ให้ดียิ่งขึ้น 
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บทท่ี3 

วิธีการด าเนินงานวิจยั 
 

ในการศึกษาค้นคว้างานวิจัยเรื่อง “การศึกษาแนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ” 

เป็นการวิจัย แบบผสมผสาน (Mixed Method Research) โดยแบ่งการวิจัยออกเป็น 3 

ส่วนประกอบ โดยส่วนที่ 1 เป็นการวิจัย เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซึ่งเก็บข้อมูลจากการ

สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth) เพ่ือศึกษา ข้อมูลจาก “ผู้จัดการศิลปิน”  ส่วนที่ 2 เป็นการวิจัย เชิง

คุณภาพ (Qualitative Research) ซึ่งเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth) เพ่ือศึกษา 

ข้อมูลจาก “ผู้ประกอบการ”  และส่วนที่ 3 เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึง

เก็บข้อมูลจากแบบสอบถามเพ่ือศึกษษข้อมูลจาก ”ผู้บริโภค” และนำข้อมูลมาวิเคราะห์ร่วมกับ

แนวคิดทฤษฎีต่าง ๆ เพ่ือสร้าง เป็นแนวทางตามวัตถุประสงค์ท่ีตั้งไว้  

 

ขั้นตอนการวิจยั  
 งานวิจัยเรื่อง “การศึกษาแนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ” ได้แบ่ง

กิจกรรมการวิจัยออกเป็น 4 ขั้นตอนหลักดังนี้  

 ขั้นตอนที่ 1 ศึกษาและวิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 

ตลอดจนปัญหาทีผู่้จัดการศิลปินพบจากการบริหารจัดการวง  

1) ใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จาก 

ผู้จัดการศิลปินโดยใช้แบบสัมภาษณ์ที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น 

2) สรุปข้อมูลและนำเสนอการผลจากการศึกษาวิเคราะห์ถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 

อุปสรรค และปัญหาที่ผู้จัดการศิลปินพบจากการบริหารจัดการวง 

 

  ขั้นตอนที่2  ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการ ในการ

ว่าจ้างศิลปินทำการแสดง 
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1) ใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์ เชิงลึก (In-depth Interview) จาก 

ผู้ประกอบการที่เคยทำการว่าจ้างศิลปินทำการแสดง 

2) สรุปข้อมูลและนำเสนอการผลจากการศึกษาวิเคราะห์ถึง ปัจจัยส่วนประสม ทาง

การตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการในการว่าจ้างศิลปินทำการแสดง 

 ขั้นตอนที่3  ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภค ในการเข้าชม

การแสดงสดของศิลปิน  

1) ใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณ โดยการทำการสำรวจจากแบบสอบถามกับบุคคลใช้สื่อ

ออนไลน์ Line และ Facebook ที่อยู่ภายในกลุ่มไลน์สแควร์ชื่อ” เรแอนด์แฟน” 

และกลุ่มเฟสบุ๊ค “เพลงอินดี้” 

2) สรุปข้อมูลและนำเสนอการผลจากการศึกษาวิเคราะห์ถึง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินวงเรนิษ

รา 

 

 ขั้นตอนที่ 4 สร้างแนวทางพัฒนาการดำเนินการศิลปินอิสระ กรณีศึกษา เรนิษรา 

1) นำผลที่ได้จากการศึกษาและวิเคราะห์ในขั้นตอนที่ 1, 2 และ 3 มาวิเคราะห์ เพ่ือ

หาจุดร่วมของข้อมูล 

2) สรุปข้อมูลเพ่ือสร้างแนวทางพัฒนาการดำเนินการศิลปินอิสระ กรณีศึกษา เรนิษ

รา 

วิธีด าเนินการวิจยั  
ขั้นตอนที่ 1 ศึกษาและวิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ตลอดจน 

ปัญหาที่ศิลปิน พบจากการบริหารจัดการศิลปิน 

 ประชากร  

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาและวิเคราะห์เพ่ือให้ทราบถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ 

อุปสรรค ตลอดจนปัญหาและอุปสรรคที่ศิลปินพบจากการบริหารจัดการในครั้งนี้คือ จาก ผู้จัดการ

ศิลปินที่ทำการบริหารจัดการ จำนวน 1 ราย 
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 กลุ่มผู้ให้ข้อมูล  

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญที่ใช้ในการศึกษาและวิเคราะห์ถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 

ตลอดจนปัญหาที่ตลอดจน ปัญหาที่ศิลปินวงเรนิษรา พบจากการบริหารจัดการ ในครั้งนี้มาจาก การ

เลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จากผู้จัดการศิลปินที่ทำการบริหารจัดการวงเรนิษ

รา ดังนี้ 

1) อัญมินทร์ รัชกิตติวิโรจน์ ผู้จัดการศิลปินวงเรนิษรา 

 เครื่องมือการวิจัย  

เครื่องมือที่ใช้ในขั้นตอนการวิจัยนี้ได้แก่ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อให้ทราบถึงจุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส และอุปสรรค ตลอดจนปัญหาที่ผุจัดการศิลปินพบจากการบริหารจัดการ  

 การเก็บรวบรวมข้อมูล  

1) ขออนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยเพ่ือออกหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวม 

ข้อมูลเชิงคุณภาพด้วยแบบสอบถามถึงปัญหาและอุปสรรคที่ผู้จัดการศิลปินพบจากการ

บริหารจัดการ  

2) ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ด้วยตนเอง  

 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ทำการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพตามกิจกรรมการวิจัยหลังจากท่ีสัมภาษณ์ประชากร และ 

กลุ่มตัวอย่าง และเขียนสรุปผล 

ขั้นตอนที่ 2 ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการในการว่าจ้าง

ศิลปิน 

 ประชากร 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาและวิเคราะห์เพ่ือให้ทราบถึง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

บริการ ที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการในการว่าจ้างศิลปิน ในครั้งนี้คือ ผู้ประกอบการที่เคย ทำการว่าจ้าง

ศิลปิน 

 กลุ่มผู้ให้ข้อมูล  
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กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญที่ใช้ในการศึกษาและวิเคราะห์ถึงปัจจัยส่วนประสม ทางการตลาด

บริการที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการในการว่าจ้างศิลปินอิสระทำการแสดงดนตรี ในครั้งนี้ มาจากการเลือก

แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จากผู้ประกอบการที่เคยทำการว่าจ้าง ศิลปิน จำนวน 2 

รายดังนี้ 

1. เมธีวุฒิ ประพัฒน์พรกุล (Hashtag) นักร้องนำวง SPF และหนึ่งในหุ้นส่วนร้าน Hashtag 

Rangsit เป็นผู้มีประสบการณ์ในอุตสาหกรรมดนตรี และเป็นผู้ดูแลร้าน Hashtag ซึ่งเป็นร้านที่มี

ศิลปินที่โด่งดังและศิลปินอิสระหน้าใหม่มาทำการแสดง รวมทั้งยังมีการจัดคอนเสิร์ตอยู่เสมอ ซึ่ง

Hashtag นั้นถือเป็นร้านที่มีความนิยมสูงโดยมียอดผู้ติดตามในเฟสบุคอยู่ถึง 9.1 หมื่นคน (เข้าถึงเมื่อ 

15 เมษายน 2567) ทำให้ Hashtag เป็นร้านที่น่าสนใจสำหรับการเก็บข้อมูลของร้านขนาดใหญ่ 

2. วรกานต์ ปิ่นรอด (เชียงใหม่มันแคบ) หนึ่งในหุ้นส่วนร้านเชียงใหม่มันแคบและเป็นศิลปิน

อิสระที่มีประสบการณ์เล่นตามสถานบันเทิง โดยร้านเชียงใหม่มันแคบเป็นร้านบาร์ที่เน้นไปที่ดนตรีสด

สเกลขนาดเล็กซ่ึงเน้นให้เข้ากับบรรยากาศร้านเป็นหลัก โดยมีผู้ติดตามในเฟสบุคอยู่ที่ 1.7 หมื่นคน 

(เข้าถึงเมื่อ 15 เมษายน 2567) เป็นข้อมูลตัวอย่างของร้านขนาดเล็ก 

 

 เครื่องมือวิจัย  

เครื่องมือที่ใช้ในขั้นตอนการวิจัยนี้ได้แก่ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อให้ทราบถึงปัจจัย ส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการในการว่าจ้างศิลปิน 

 การเก็บรวบรวมข้อมูล  

1) ขออนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยเพ่ือออกหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวม 

ข้อมูลเชิงคุณภาพ ด้วยแบบสอบถามถึงปัจจัยทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อ ผู้ประกอบการ

ในการว่าจ้างศิลปิน 

2) ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ด้วยตนเอง 

  การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ทำการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพตามกิจกรรมการวิจัยหลังจากท่ีสัมภาษณ์ประชากร และ 

กลุ่มตัวอย่าง และเขียนสรุปผล  
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และเขียนสรุปผล 

ขั้นตอนที่ 3 ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดง

ของศิลปินเรนิษรา 

ประชากร 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาและวิเคราะห์เพ่ือให้ทราบถึง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

บริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงของศิลปินเรนิษรา ในครั้งนี้คือกลุ่มผู้ฟังที่มีแนวโน้ม

ที่จะชื่นชอบผลงานเพลงของวงเรนิษรา ได้แก่ กลุ่มบุคคลใช้สื่อออนไลน์ Line ที่อยู่ภายในกลุ่มไลน์ส

แควร์ชื่อ” เรแอนด์แฟน” เป็นกลุ่มที่มีจุดประสงค์ไว้ใช้เพื่อสื่อสารกันระหว่างตัวศิลปินเรนิษราและ

แฟนคลับ ซึงมีจำนวนสมาชิกอยู่ที่ 1350 คน (ยอดเมื่อวันที่12/5/2567) และยังถูกสร้างขึ้นโดยตัว

ศิลปินเอง 

กลุ่มบุคคลที่ใช้สื่อสังคมออนไลน์ Facebook ที่อยู่ในกลุ่มเฟสบุ๊คชื่อว่า “เพลงอินดี้” ซึงเป็น

กลุ่มสังคมออนไลน์ที่มีจุดประสงค์เพ่ือแบ่งปันผลงานเพลงหรือการทำงานของศิลปินแนวอินดี้หรือผู้ที่

ชื่นชอบในแนวเพลงดังกล่าว ซึ่งมีจนวนสมาชิกสูงถึง 5500 คน (ยอดเมื่อวันที่12/5/2567) 

กลุ่มบุคคลที่ใช้สื่อสังคมออนไลน์ Facebook ที่อยู่ในกลุ่มเฟสบุ๊คชื่อว่า “ซื้อขาย-ขาย CAT 

EXPO & CAT T-SHIRT” ซึงเป็นกลุ่มสังคมออนไลน์ที่มีจุดประสงค์เพ่ือซื้อขายแลกเปลี่ยนปัตรเข้าชม

และของฝากต่างๆ ของงาน Cat Expo ซึ่งเป็นเทศกาลดนตรีที่รวมศิลปินมากมายมาแสดง ซึ่งกลุ่ม

ดังกล่าวมีจำนวนสมาชิกสูงถึง 40,000 คน (ยอดเมื่อวันที่12/5/2567) 

 กลุ่มผู้ให้ข้อมูล  

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญที่ใช้ในการศึกษาและวิเคราะห์ถึงปัจจัยส่วนประสม ทางการตลาด

บริการทีส่่งผลต่อการเข้าชมการแสดงศิลปินเรนิษราของผู้บริโภค จำนวน 400ราย ซึ่งเลือกจากการ

สุ่มโดยใช้ความน่าจะเป็น(Probability Sampling) โดยใช้อัตราการเปรียบเทียบของ Taro Yamane 
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เครื่องมือวิจัย  

เครื่องมือที่ใช้ในขั้นตอนการวิจัยนี้ได้แก่ แบบสอบถาม เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัย ส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงของศิลปินเรนิษรา 

 การเก็บรวบรวมข้อมูล  

1) ขออนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยเพ่ือออกหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวม 

ข้อมูลเชิงปริมาณ ด้วยแบบสอบถามถึงปัจจัยทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อ ผู้บริโภคในการเข้าชม

การแสดงของศิลปิน 

2) ผู้วิจัยเก็บรวบรวมแบบสอบถามด้วยตนเอง 

 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ทำการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณตามกิจกรรมการวิจัยหลังจากเก็บแบบสอบถาม และ กลุ่ม

ตัวอย่าง และเขียนสรุปผล  

ขั้นตอนที่4 สรุปข้อมูลเพ่ือสร้างแนวทางการพัฒนการดำเนินงานศิลปินอิสระ กรณีศึกษา เรนิษรา 

 1) นำผลที่ได้จากการศึกษาและวิเคราะห์ในขั้นตอนที่ 1, 2 และ 3 มาวิเคราะห์ เมากำหนด

 ประเด็นสำคัญและเพ่ือหาจุดร่วมของข้อมูล แล้วนำมาสร้างแนวทางการพัฒนการดำเนินงาน 

2) สรุปข้อมูลเพ่ือสร้างแนวทางแนวทางการพัฒนการดำเนินงานศิลปินอิสระ กรณีศึกษา เร

นิษรา 
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บทท่ี4 

ผลการวิเคราห์ขอ้มูล 
 งานวิจัยเรื่อง”การศึกษาแนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระกรณีศึกษา วงเร

นิษรา” มีการแบ่งข้ันตอนการดำเนินงานเป็น3 ส่วน ดังนี่ ส่วนที่ 1 คือการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลจากแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 

กับผู้จัดการศิลปิน เพ่ือศึกษาการดำเนินงาน ปัญหาอุปสรรคที่พบจากการดำเนินงานของศิลปินเรนิษ

รา ส่วนที่ 2 คือการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลจากแบบ

สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับผู้ประกอบการ เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาด

บริการ ที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการในการว่าจ้างศิลปินมาทำการแสดงดนตรี ส่วนที่ 3 เป็นการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลขากแบบสอบถาม เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินวงเรนิษรา โดยจะ

ทำการนำเสนอข้อมูล 3 ส่วนดังนี้ 

  ส่วนที่ 1  ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการศิลปิน 

 ส่วนที ่2  ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 

 ส่วนที ่3  ข้อมูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถามผู้บริโภค 

 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลเชิงคุณภาพจากการสมัภาษณ์ผูจ้ดัการศิลปิน (ตอบวตัถุประสงคข์อ้ 1) 
ส่วนที่ 1 นี้เป็นผลการเก็บข้อมูลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของศิลปินเรนิษรา (SWOT 

Analysis) จากผู้จัดการศิลปินโดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้ข้อมูลอันได้แก่ผู้จัดการศิลปินวงเรนษิ

ราซึ่งมาจากการเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จำนวน 1 ราย โดยประเด็นคำถาม

ที่ใช้ในการสัมภาษณ์ประกอบไปด้วย 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของศิลปินเรนิษรา (SWOT Analysis) 

1. ด้านจุดแข็ง (ปัจจัยที่ส่งผลต่อความสำเร็จและสร้างความแตกต่างให้แก่ศิลปิน

วงเรนิษรา)  

2. ด้านจุดอ่อน (ปัจจัยของวงดนตรีที่เป็นอุปสรรรคต่อการดำเนินงานหรือพัฒนา) 
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3. ด้านโอกาส (ปัจจัยภายนอกและโอกาสในธุรกิจทีสามารถนำมาพัฒนาวงดนตรี

ของท่าน)  

4. ด้านอุปสรรค (ปัจจัยแวดล้อมอ่ืนที่เป็นอุปสรรคหรือปัญหา ในการดำเนินงาน

หรือการพัฒนา) 

ซึ่งสามารถสรุปประเด็นการสัมภาษณ์จากผู้จัดการศิลปินวงดนตรีเรนิษรา เป็นตารางได้ดังนี้ 

 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของศิลปินเรนิษรา (SWOT Analysis) 

ตารางท่ี 1  ปัจจัยที่ส่งผลต่อความสำเร็จและสร้างความแตกต่างให้แก่ศิลปินวงเรนิษรา (จุดแข็ง) 

จุดแข็ง 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้จัดการศิลปินวงเรนิษรา 
ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 ผลงานพลง 

- มีการปล่อยผลงานเพลงอย่างต่อเนื่อง 
- เขียนเพลงด้วยตัวเอง 
-มีกลุ่มผู้ฟังชัดเจนเน้นแนวเพลงอินดี้เนื้อหาเศร้าๆ และใช้คำ
ต่างๆโดนใจเพ่ือฟัง 
-มีฐานแฟนคลับและคนรู้จักจากเพลงที่เป็นที่นิยม 
ภาพลักษณ์ 
-ปัจจุบันมีศิลปินคู่ที่เป็นคู่รักไม่มากในตลาด 
-ชื่อเป็นเอกลักษณ์ 
-แนวทางการแต่งตัวและมีธีมสื่ออนไลน์เป็นเอกลักษณ์ 
-มีการลงคอนเท้นในสื่อออนไลน์สม่ำเสมอ 
การแสดง 
-ใช้เพลงของศิลปินเองทั้งหมด 
การดำเนินงาน 
-มีการทำงานมีแบบแผนแยกฝ่ายการทำงานชัดเจนตัวศิลปิน
ทำหน้าที่เก่ียวกับ ภาพลักษณ์ สื่อ สร้างผลงาน และการแสดง 
ส่วนฝ่ายจัดการและผู้จัดการนั้นดูแลด้านการติดต่อและ
ประสานงานกับผู้ว่าจ้าง 
-มีการทำตารางงานและช่องทางการติดต่อที่ชัดเจน และลงใน
สื่ออนไลน์ให้เห็นอย่างชัดเจน 
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-ผู้จัดการพยายามหางานที่เหมาะสมกับตัวศิลปินอย่าง
สม่ำเสมอ 
-สื่อสารกับแฟนคลับสม่ำเสมอ 

 

ตารางท่ี 2 ปัจจัยของวงดนตรีที่เป็นอุปสรรรคต่อการดำเนินงานหรือพัฒนา 

จุดอ่อน 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้จัดการศิลปินวงเรนิษรา 
ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 การแสดง 

-ต้องมีการพัฒนาทักษะและประสบการณ์การแสดงอย่าง
ต่อเนื่องเพราะยังเป็นวงอายุน้อย 
การดำเนินงาน 
-พัฒนาการประชาสัมพันธ์เพ่ือเข้าถึงผู้บริโภคได้มากข้ึน 

 

ตารางท่ี 3 ปัจจัยภายนอกและโอกาสในธุรกิจทีสามารถนำมาพัฒนาวงดนตรีของท่าน 

โอกาส 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้จัดการศิลปินวงเรนิษรา 
ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 -กระแสต่างๆในสื่อต้องจับตาไว้เพราะสามารถนำมาปรับใช้

กับผลงานเพ่ือเกาะตลาดได้ 
-การทำงานในรูปแบบอ่ืนนอกเหนือจากการแสดงดนตรีอย่าง
การ รับโฆษณา หรือ ออกรายการต่างๆ 
-การร่วมมือกับศิลปินหรือผู้ประกอบการเพ่ือทำผลงานเพลง
หรืออีเว้นท์ต่างๆ 

 

ตารางท่ี 4 ปัจจัยแวดล้อมอ่ืนที่เป็นอุปสรรคหรือปัญหา ในการดำเนินงานหรือการพัฒนา 

อุปสรรค 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์จากผู้จัดการศิลปินวงเรนิษรา 
ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 -มีคู่แข่งในตลาดเป็นจำนวนมาก 

-ผู้บริโภคมีความต้องการที่เปลี่ยนแปลงตลอด 
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ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเชิงคุณภาพจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการ (ตอบวตัถุประสงคข์อ้ 2) 
 ในส่วนที่ 2 นี้เป็นผลการเก็บข้อมูลการวิเคราะห์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่

ส่งผลต่อผู้ประกอบการในการว่าจ้างศิลปินวงเรนิษราทำการแสดงดนตรี โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก 

โดยมีกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญ ซึ่งเลือกจากการเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) กับ

ผู้ประกอบการที่เคยว่าจ้างศิลปินมาทำการแสดง จำนวน 2 ราย โดยมีประเด็นคำถามดังต่อไปนี้  

 

 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการในการว่าจ้างศิลปินวงเรนิษ

รา เพื่อทำการแสดงดนตรี 

1 ด้านผลิตภัณฑ์ (ปัจจัยที่ส่งผลต่อให้ท่านตัดสินใจเลือกศิลปินมาทำการแสดง เช่น 

รูปแบบการแสดง ความนิยมของศิลปิน) 

2 ด้านราคา (จากการดำเนินงานของท่านที่ผ่านมาหรือมีโอกาสว่าจ้างในอนาคต 

ท่านเห็นว่าค่าใช้จ่ายของศิลปินมีความสมเหตุสมผลหรือไม่ เพราะเหตุใด)  

3 ด้านสถานที่ (ช่องทางการติดต่อเพ่ือทำการแสดง ส่งผลต่อการตัดสินใจหรือไม่ 

อย่างไร และช่องทางไหนส่งผลต่อการตัดสินใจมากสุด) 

4 ด้านการส่งเริมการตลาด (ช่องทางการติดตามข้อมูลหรือข่าวศิลปิน และการ

ส่งเสริมการตลาดแบบใดที่มีผลต่อการตัดสินใจว่าจ้างศิลปินให้มาทำการแสดง)  

5 ด้านบุคลากร (ในขั้นตอนการติดต่อและประสานงานของท่านกับทีมงานและการ

แสดงของศิลปินควรมีการพัฒนาในจุดใด) 

  6 ด้านกระบวนการ (ในการว่าจ้างศิลปินอิสระทำการแสดงดนตรี ควรมี 

รายละเอียดขั้นตอนหรือเอกสารประกอบการว่าจ้างอย่างไรบ้าง)  

7 ด้านลักษณะทางกายภาพ (ชื่อเสียง ภาพลักษณ์ผลงานเพลง และทักษะในการ 

แสดงดนตรี ของศิลปินอิสระส่งผลต่อความม่ันใจในการตัดสินใจว่าจ้างศิลปินอิสระทำการ

แสดงดนตรี หรือไม่)  

ซึ่งสามารถสรุปประเด็นการสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการทั้ง 2 รายเป็นตารางได้ดังนี้ 
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ประเด็นปัจจัยทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการในการว่าจ้าง ศิลปินอิสระทำ

การแสดงดนตรี (7P’s Marketing Mix) 

ตารางที ่5 ปัจจัยที่ส่งผลต่อให้ท่านตัดสินใจเลือกศิลปินมาทำการแสดง เช่น รูปแบบการแสดง ความ

นิยมของศิลปิน 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่1 -เพลงและกระแสที่เป็นที่นิยม 
ผู้ให้ข้อมูลรายที่2 -กระแสความนิยม 

-เพลงเข้ากับธีมร้าน 
 

ตารางที ่6 จากการดำเนินงานของท่านที่ผ่านมาหรือมีโอกาสว่าจ้างในอนาคต ท่านเห็นว่าค่าใช้จ่าย

ของศิลปินมีความสมเหตุสมผลหรือไม่ เพราะเหตุใด  

ด้านราคา 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1 -ราคาเป็นไปตามตลาด 
-มีความพึงพอใจแต่สามารถพัฒนาได้
เนื่องจากเป็นศิลปินอายุน้อย 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2 -ราคาไม่สมกับความคาดหวัง 
-คุณภาพการแสดงยังไม่สอดคล้องกับราคา 

 

ตารางที ่7 ช่องทางการติดต่อเพ่ือทำการแสดง ส่งผลต่อการตัดสินใจหรือไม่ อย่างไร และช่องทางไหน

ส่งผลต่อการตัดสินใจมากสุด  

ด้านสถานที่ 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่1 -ส่งผลแต่ไม่มาก 
-การมีผู้จัดการทำให้การติดต่อจ้างงานได้ง่าย
และเร็วขึ้น 
-ติดต่อไปยังศิลปินโดยตรงมีความล่าช้า 
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ผู้ให้ข้อมูลรายที่2 -ไม่ส่งผล 
-ช่องทางการโทรติดต่อโดยตรงกับผู้จัดการ
น่าเชื่อถือที่สุด 

 

ตารางที ่8 ช่องทางการติดตามข้อมูลหรือข่าวศิลปิน และการส่งเสริมการตลาดแบบใดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจว่าจ้างศิลปินให้มาทำการแสดง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่1 -ช่องทางออนไลน์ของศิลปิน 
-การแสดงงานดนตรีต่างๆ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่2 -ช่องทางออนไลน์ของศิลปิน 
 

ตารางที ่9 ในขั้นตอนการติดต่อและประสานงานของท่านกับทีมงานและการแสดงของศิลปินควรมี

การพัฒนาในจุดใด  

ด้านบุคลากร 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่1 - การติดต่อล่าช้าในช่วงแรก 
- ทีมงานมีความพร้อม 
- พัฒนาทักษะการแสดง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่2 - ไม่มีปัญหา 
- ทีมงานทำงานได้ตามมาตรฐาน 
- ควรพัฒนาการแสดง 

 

ตารางที ่10 กระบวนการดำเนินงานเพื่อว่าจ้าง ในขั้นตอนรายละเอียดต่างๆมีความสะดวกหรือไม่ 

และควรพัฒนาจุดใด 

ด้านกระบวนการ 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่1 - มีความสะดวกเนื่องจากผู้จัดการ
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เตรียมพร้อมเรียบร้อย 
- ไม่มีจุดปรับปรุง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่2 - ไม่มีจุดปรับปรุง 
 

ตารางที ่11 ลักษณะทางกายภาพและปัจจัยจากใดศิลปิน เช่น ทักษะการเล่นดนตรีสด ภาพลักษณ์ 

ส่งผลต่อการว่าจ้างหรือไหม และควรพัฒนาส่วนใดบ้าง 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปประเด็นสัมภาษณ์ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่1 -ส่งผลมากทุกด้าน 
-ผลงานเพลงที่เป็นที่นิยมของวงส่งผลต่อการ
ว่าจ้าง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่2 -ปัจจัยทั้งหมดส่งผลในการะประเมินการ
ว่าจ้าง 
-ทักษะการแสดงส่งผลที่สุด 

 

ส่วนท่ี 3  ขอ้มลูเชิงปริมาณจากแบบสอบถามผูบ้ริโภค (ตอบวตัถุประสงคข์อ้ 3) 
 ในส่วนนี้คือผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณจากการแบบสอบถามให้กับผู้ชมศิลปินอิสระ

วงเรนิษรา เพ่ือเก็บข้อมูลการวิเคราะห์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคใน

การเข้าชมการแสดงศิลปิน เรนิษรา จำนวน 400 ราย จากการเลือกแบบสุ่มโดยใช้ความน่าจะเป็น

(Probability Sampling) และจะนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในรูปแบบตารางประกอบคำบรรยาย 

ดังนี้  

ผลการวิเคระห์ข้อมูล 

1. ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยการแจกแจงความถี่

(Frequency) และร้อยละ (Percentage) 

2. ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถามในการรับชมผลงานของศิลปินอิสระวิเคราะห์

ข้อมูลโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 

3. ข้อมูลการเปรียบเทียบ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้า

ชมการแสดงของศิลปินเรนิษราระหว่างลักษณะข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
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แบบสอบถามเพ่ือทดสอบสมมุติฐานงานวิจัย ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One-way ANOVA) 

4. ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อบริโภคในการเข้าชมการแสดง

ดนตรีของศิลปินเรนิษรา โดยสามารถลำดับข้อมูลได้ดังนี้ 

4.1 วิเคราะห์องค์ประกอบข้อมูล 

4.2 วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) 

4.3 วิเคราะห์ข้อค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยกำหนด

เกณฑ์ในการแปลความหมายของค่าเฉลี่ย 

4.4 ข้อมูลการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) ของปัจจัยส่วนประสม

การตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงศิลปินเรนิษรา 

 

ค่าเฉลี่ย    แปลความหมาย 

4.20 – 5.00   ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา

มากที่สุด 

3.40 – 4.19   ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา

มาก 

2.60 – 3.39   ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา

ปานกลาง 

1.80 – 2.59   ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา

น้อย  

1.00 – 1.79   ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา

น้อยที่สุด 

 

 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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ตารางที่ 12 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (เพศ) 

 คุณลักษณะ จำนวน ร้อยละ 

 
เพศ 

ชาย 203 50.8 

หญืง 197 49.3 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 12 แสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกว่าหญิง คือเพศชาย

ร้อยละ 50.8 และเพศหญิงร้อยละ 49.3 

ตารางที่ 13 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (อายุ) 

 คุณลักษณะ จำนวน ร้อยละ 
 
 
อายุ 

ต่ำกว่า 18 ปี 18 4.5 
ระหว่าง 18 – 23 ปี 72 18 
ระหว่าง 24 – 29 ปี 240 60 
ระหว่าง 30 – 35 ปี 63 15.8 
มากกว่า 35 ปี 7 1.8 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 13 แสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 24-29 ปี 

จำนวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60 รองลงมาได้แก่ อายุระหว่าง 18 – 23 ปี จำนวน 72คน คิดเป็น

ร้อยละ 18 ต่อมาช่วงอายุระหว่าง 30 – 35 ปี จำนวน 63คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 และช่วงอายุต่ำ

กว่า 18 ปี จำนวน 18คน เป็นร้อยละ4.5 ช่วงอายุสุดท้ายคือมากกว่า 35ปี จำนวน 7 คน ร้อยละ 1.8 

 

 

 

ตารางที่ 14 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (ระดับการศึกษาสูงสุด) 
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 คุณลักษณะ จำนวน ร้อยละ 

ระดับการศึกษาสูงสุด 
 

มัธยมศึกษาตอนต้น 11 2.8 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. 

57 14.3 

อนุปริญญา/ปวส. 10 2.5 

ปริญญาตรี 311 77.8 

สูงกว่าปริญญาตรี 11 2.8 

รวม 400 100 

 

จากตารางที่ 14 แสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาสูงสุดอยู่ใน

ระดับปริญญาตรี จำนวน 311 คน เป็นร้อยละ 77.8 รองลงมาท่ีระดับมัธยมศึกษาตอนปลายและ

ปวช.ที่จำนวน 57คน เป็นร้อยละ 14.3 ตามมาด้วยระดับมัธยมศึกษาตอนต้นและระดับสูงกว่า

ปริญญาตรีที่จำนวนเท่ากันที่ 11คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ระดับสุดท้ายคืออนุปริญญาและปวส.จำนวน 

10คน ร้อยละ 2.5 

ตารางที่ 15 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (อาชีพ) 

 คุณลักษณะ จำนวน ร้อยละ 
อาชีพ นักเรียน/นักศึกษา 76 19 

ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 35 8.8 
อาชีพอิสระ 74 18.5 

พนักงานเอกชน 52 13 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 136 34 
รับราชการ/พนักงาน
ของรัฐ/ลูกจ้างของ
หน่วยงานราชการ 

27 6.8 

รวม 400 100 
 จากตารางที่ 15 แสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ 

จำนวน 136 คน เป็นร้อยละ34 รองลงมาคือนักเรียน/นักศึกษา จำนวน76 คน เป็นร้อยละ19 ลำดับ

ต่อมาทีอ่าชีพอิสระจำนวน 74คน ป็นร้อยละ 18.5 อาชีพพนักงานเอกชนจำนวน 52คน เป็นร้อยละ 
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13 ส่วนทางด้านธุรกิจส่วนตัว/ค้าขายมีจำนวน35คน เป็นร้อยละ8.8 และสุดท้ายคือผู้ที่รับราชการ 

เป็นพนักงานของรัฐหรือลูกจ้างของหน่วยงานราชการ รวมเป็นจำนวน 27คน เป็นร้อยละ6.8 

ตารางที่ 16 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม (รายได้เฉลี่ยต่อเดือน) 

 คุณลักษณะ จำนวน ร้อยละ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ำกว่า 10,000 บาท 45 11.3 

ระหว่าง 10,001-
20,000 บาท 

115 28.8 

ระหว่าง 20,001-
50,000 บาท 

219 54.8 

ระหว่าง 50,001-
100,000 บาท 

18 4.5 

สูงกว่า 100,000 บาท 3 0.8 
รวม 400 100 

 

จากตารางที่ 16 แสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 

20,001-50,000 บาท จำนวน 219 คน เป็นร้อยละ 54.8 รองลงมาที่ระหว่าง 10,001-20,000 บาท.ที่

จำนวน 115คน เป็นร้อยละ 28.8 ตามมาด้วยต่ำกว่า 10,000 บาทจำนวน 45คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 

ต่อมาคือระหว่าง 50,001-100,000 บาทจำนวน 18คน เป็นร้อยละ 4.5 ระดับสุดท้ายคือสูงกว่า 

100,000 บาท.จำนวน 3คน ร้อยละ 0.8 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้แบบสอบถาม 

ตารางที ่17 สรุปข้อมูลพฤติกรรมการติดตามรับข่าวสารของศิลปิน 

 

 จากตารางที่ 17 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีชื่นชอบช่องทางการติดตาม

ข่าวสารผ่าน Instagram จำนวน 318คน คิดเป็นร้อยละ 79.5 รองลงมาเป็น Line จำนวน 227คน 

คิดเป็นร้อยละ56.75 ต่อมาเป็น YouTube ที่จำนวน 168 คน เป็นร้อยละ 42 ตามมาด้วย 

Facebook และ Twitter ที่จำนวน 128 คน และ 110คน เป็นร้อยละ 32 และ 27.5 ช่องทางสุดท้าย

เป็น TikTok จำนวน 1 คนเป็นร้อยละ 0.25 

 

ตารางที ่18 สรุปข้อมูลพฤติกรรมการสถานที่การรับชมการแสดง 

 คุณลักษณะ จำนวน ร้อยละ 

สถานที่การรับชมการ
แสดง 

ร้านอาหารหรือสถาน
บันเทิง 

169 42.25 

เทศกาลดนตรีต่างๆ 300 75 
คอนเสิร์ตส่วนตัว 260 65 
ไลฟ์การแสดงคอนเสิร์ต 164 41 

รวม 400 100 
 

  คุณลักษณะ จำนวน ร้อยละ 
ช่องทางการ
ติดตามข่าวสาร 

 Facebook 128 32 
 YouTube 168 42 
 Instagram 318 79.5 
 Line  227 56.75 
 Twitter 110 27.5 
 TikTok 1 0.25 

 รวม 400 100 
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จากตารางที่ 18 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีชื่นชอบช่องสถานที่การรับชมการแสดง

ที่ เทศกาลดนตรีต่างๆ จำนวน 300 คน คิดเป็นร้อยละ 75 รองลงมาเป็น คอนเสิร์ตส่วนตัว จำนวน 

260 คน คิดเป็นร้อยละ 65 ต่อมาเป็น ร้านอาหารหรือสถานบันเทิง ที่จำนวน 169 คน เป็นร้อยละ 

42.25 สุดท้ายเป็น ไลฟ์การแสดงคอนเสิร์ต จำนวน 164 คนเป็นร้อยละ 41 

 

ตารางที ่19 สรุปข้อมูลพฤติกรรมการสื่อสารกับศิลปิน 

 

จากตารางที่ 19 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีชื่นชอบช่องทางการสื่อสารกับศิลปิน

เป็น Facebook จำนวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมาเป็น YouTube จำนวน 191 คน คิด

เป็นร้อยละ 47.5 รองลงตามลำดับมาเป็น Instagram ที่จำนวน 182 คน เป็นร้อยละ 45.5 ต่อมาเป็น 

Line Open Chat จำนวน 123 คนเป็นร้อยละ 30.75 ช่องทาง Twitter มีจำนวน 103 คน เป็นร้อย

ละ 25.75 การไลฟ์สดพูดคุยมีจำนวน 112 คน เป็นร้อยละ 28 และสุดท้ายการพูดคุยโดยตรงจำนวน 

20 คน ร้อยละ 5 

 

 

 

 

 คุณลักษณะ จำนวน ร้อยละ 
ช่องทางการสื่อสารกับ
ศิลปิน 

Facebook 202 50.5 
YouTube 191 47.75 
Instagram 182 45.5 
Line Open Chat 123 30.75 
Twitter 103 25.75 
ไลฟ์สดพูดคุย 112 28 
พูดคุยโดยตรง 20 5 

รวม 400 100 
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ตารางที ่20 สรุปข้อมูลพฤติกรรมการฟังเพลง 

 

จากตารางที่ 20 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีชื่นชอบช่องทางการฟังเพลงผ่าน 

Spotify จำนวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 รองลงมาเป็น YouTube จำนวน 199 คน คิดเป็นร้อย

ละ 49.75 รองลงตามลำดับมาเป็น JOOX ที่จำนวน 155 คน เป็นร้อยละ 38.75 ต่อมาเป็น Apple 

Music จำนวน 104 คนเป็นร้อยละ 26 ช่องทาง Soundcloud มีจำนวน 71 คน เป็นร้อยละ 17.75 

และสุดท้าย iTunes (Digital Download) จำนวน 21 คน ร้อยละ 5.25 

ส่วนที่ 3 การเปรยีบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภค ในการเข้าชม

การแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ระหว่างลักษณะข้อมูลประชากรศาสตร์และพฤติกรรม ของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม เพื่อทดสอบสมมุติฐานงานวิจัย ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวน ทางเดียว 

(One-way ANOVA)  

ตารางท่ี 21 ตารางแสดงค่าความเชื่อม่ันของชุดแบบสอบถาม 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 
0.819 28 

*ระดับความเชื่อมั่น 0.07 ขึ้นไป 

จากตารางท่ี 21 พบว่าแบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่น Cronbach's Alpha ที่ 0.819 ซ่ึง

มากกว่า 0.7 จึงถือว่าเป็นแบบสอบถามที่มีความเหมาะสม 

 คุณลักษณะ จำนวน ร้อยละ 
ช่องทางการฟังเพลง YouTube 199 49.75 

Apple Music 104 26 
Spotify 206 51.5 
Soundcloud 71 17.75 
iTunes (Digital 
Download) 

21 5.25 

JOOX 155 38.75 
รวม 400 100 
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ตารางท่ี 22  เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการ

แสดงศิลปินเรนิษรา จำแนกตามอายุ 

อายุ Sum of Squares df 
Mean 
Square F Sig. 

Product ระหว่างกลุ่ม 6.412 4 1.603 9.422 *0.000 
ภายในกลุ่ม 67.203 395 0.170     
รวม 73.615 399       

Price ระหว่างกลุ่ม 0.856 4 0.214 0.900 0.464 
ภายในกลุ่ม 93.859 395 0.238     
รวม 94.715 399       

Place ระหว่างกลุ่ม 1.774 4 0.444 3.173 *0.014 
ภายในกลุ่ม 55.217 395 0.140     
รวม 56.991 399       

Promotion ระหว่างกลุ่ม 9.793 4 2.448 8.749 *0.000 
ภายในกลุ่ม 110.533 395 0.280     
รวม 120.326 399       

People ระหว่างกลุ่ม 0.194 4 0.048 0.140 0.967 
ภายในกลุ่ม 136.540 395 0.346     
รวม 136.734 399       

Process ระหว่างกลุ่ม 0.203 4 0.051 0.240 0.916 
ภายในกลุ่ม 83.427 395 0.211     
รวม 83.630 399       

Physical 
Evidence 

ระหว่างกลุ่ม 8.685 4 2.171 4.816 *0.001 
ภายในกลุ่ม 178.092 395 0.451     
รวม 186.778 399       

*ระดับนัยสำคัญ 0.05 

จากตารางท่ี 22  พบว่า อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยการเข้าชมการแสดงศิลปินเรนิษรา 

ในด้าน Productและ Promotion มีค่า Sig 0.00 ด้าน Place และ Physical Evidence มีค่า Sig. ที ่



  35 

0.014 และ 0.001 ซึ่งมีค่าส่งผลที่แตกต่างกัน แต่ในขณะเดียวกันด้าน Price มีค่า Sig.ที ่0.464 ด้าน 

People มีค่า Sig. 0.967 และด้าน Process มีค่า Sig ที่ 0.916 ส่งผลไม่แตกต่างกัน 

ตารางที ่23  เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการ

แสดงศิลปินเรนิษรา จำแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

ระดับการศึกษาสูงสุด Sum of Squares df 
Mean 
Square F Sig. 

Product Between 
Groups 

5.994 4 1.499 8.753 *0.000 

Within Groups 67.621 395 0.171     
Total 73.615 399       

Price Between 
Groups 

0.257 4 0.064 0.268 0.898 

Within Groups 94.458 395 0.239     
Total 94.715 399       

Place Between 
Groups 

1.976 4 0.494 3.547 *0.007 

Within Groups 55.015 395 0.139     
Total 56.991 399       

Promotion Between 
Groups 

10.972 4 2.743 9.908 *0.000 

Within Groups 109.355 395 0.277     
Total 120.326 399       

People Between 
Groups 

0.663 4 0.166 0.481 0.750 

Within Groups 136.072 395 0.344     
Total 136.734 399       

Process Between 
Groups 

3.322 4 0.830 4.085 *0.003 

Within Groups 80.308 395 0.203     
Total 83.630 399       
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Physical 
Evidence 

Between 
Groups 

6.316 4 1.579 3.456 *0.009 

Within Groups 180.462 395 0.457     
Total 186.778 399       

*ระดับนัยสำคัญ 0.05 

 จากตารางที่ 23 พบว่า ระดับการศึกษาสูงสุดที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยการเข้า

ชมการแสดงศิลปินเรนิษรา ในด้าน Product และ Promotion มีค่า Sig 0.000 ด้าน Place มีค่าSig.

ที0่.007 และด้าน Process และ Physical Evidence มีค่าSig. ที่ 0.003 และ 0.009 ซึ่งปัจจัย

ข้างต้นมีค่าส่งผลที่แตกต่างกัน แต่ในขณะเดียวกันในด้าน Price และ People มีค่า Sig 0.898 และ 

0.750 ส่งผลไม่แตกต่างกัน 

ตารางที ่24 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการ

แสดงศิลปินเรนิษรา จำแนกตามอาชีพ 

  Sum of Squares df 
Mean 
Square F Sig. 

Product Between 
Groups 

7.743 5 1.549 9.262 *0.000 

Within Groups 65.872 394 0.167     
Total 73.615 399       

Price Between 
Groups 

4.833 5 0.967 4.237 *0.001 

Within Groups 89.882 394 0.228     
Total 94.715 399       

Place Between 
Groups 

1.217 5 0.243 1.720 0.129 

Within Groups 55.774 394 0.142     
Total 56.991 399       

Promotion Between 
Groups 

14.542 5 2.908 10.832 *0.000 

Within Groups 105.785 394 0.268     
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Total 120.326 399       
People Between 

Groups 
2.049 5 0.410 1.199 0.309 

Within Groups 134.685 394 0.342     
Total 136.734 399       

Process Between 
Groups 

3.450 5 0.690 3.390 *0.005 

Within Groups 80.180 394 0.204     
Total 83.630 399       

Physical 
Evidence 

Between 
Groups 

12.430 5 2.486 5.618 *0.000 

Within Groups 174.348 394 0.443     
Total 186.778 399       

*ระดับนัยสำคัญ 0.05 

จากตารางที ่24  พบว่า อาชีพที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยการเข้าชมการแสดงศิลปินเรนิษ

รา ในด้าน Product Promotion และ Physical Evidence มีค่า Sig 0.000 ด้าน Price มีค่าSig.

ที0่.001 และด้าน Process มีค่าSig. ที่ 0.005 มีค่าส่งผลที่แตกต่างกัน แต่ในขณะเดียวกันในด้าน 

Place และ People มีค่า Sig 0.129 และ 0.309 ซึ่งส่งผลไม่แตกต่างกัน 

ตารางที่ 25 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเขา้

ชมการแสดงศิลปินเรนิษรา จำแนกตามรายได้ส่วนตัวต่อเดือน 

รายได้ส่วนตัวต่อเดือน Sum of Squares df 
Mean 
Square F Sig. 

Product Between 
Groups 

5.021 4 1.255 7.228 *0.000 

Within Groups 68.594 395 0.174     
Total 73.615 399       

Price Between 
Groups 

1.926 4 0.482 2.050 0.087 

Within Groups 92.789 395 0.235     
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Total 94.715 399       
Place Between 

Groups 
0.796 4 0.199 1.398 0.234 

Within Groups 56.196 395 0.142     
Total 56.991 399       

Promotion Between 
Groups 

9.203 4 2.301 8.178 *0.000 

Within Groups 111.123 395 0.281     
Total 120.326 399       

People Between 
Groups 

1.909 4 0.477 1.398 0.234 

Within Groups 134.826 395 0.341     
Total 136.734 399       

Process Between 
Groups 

2.456 4 0.614 2.987 *0.019 

Within Groups 81.174 395 0.206     
Total 83.630 399       

Physical 
Evidence 

Between 
Groups 

4.833 4 1.208 2.623 *0.034 

Within Groups 181.945 395 0.461     
Total 186.778 399       

*ระดับนัยสำคัญ 0.05 

จากตารางที่ 25 พบว่า รายได้ส่วนตัวต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อปัจจัยการเข้าชมการ

แสดงศิลปินเรนิษรา ในด้าน Product และ Promotion มีค่า Sig 0.000 ด้าน Process มีค่าSig.ที่ 

0.019 และด้าน Physical Evidence มีค่าSig. ที่ 0.034 มีค่าส่งผลที่แตกต่างกัน แต่ในขณะเดียวกัน

ในด้าน Place และ People มีค่า Sig 0.234 ด้าน Price มีค่าSig. ที่ 0.087  ซึ่งส่งผลไม่แตกต่างกัน 

ตารางที ่26  เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการ

เข้าชมการแสดงศิลปินเรนิษรา จำแนกตาม พฤติกรรมการรับชมการแสดงของศิลปิน 
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พฤติกรรมการรับชมการแสดงของ
ศิลปิน Sum of Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

Product Between Groups 8.711 14 0.622 3.691 *0.000 
Within Groups 64.904 385 0.169     
Total 73.615 399       

Price Between Groups 27.373 14 1.955 11.178 *0.000 
Within Groups 67.342 385 0.175     
Total 94.715 399       

Place Between Groups 8.137 14 0.581 4.580 *0.000 
Within Groups 48.854 385 0.127     
Total 56.991 399       

Promotion Between Groups 21.127 14 1.509 5.857 *0.000 
Within Groups 99.200 385 0.258     
Total 120.326 399       

People Between Groups 17.695 14 1.264 4.088 *0.000 
Within Groups 119.039 385 0.309     
Total 136.734 399       

Process Between Groups 19.464 14 1.390 8.342 *0.000 
Within Groups 64.165 385 0.167     
Total 83.630 399       

Physical 
Evidence 

Between Groups 33.948 14 2.425 6.109 *0.000 
Within Groups 152.830 385 0.397     
Total 186.778 399       

*ระดับนัยสำคัญ 0.05 

จากตารางที่ 26 พบว่า พฤติกรรมการรับชมการแสดงของศิลปินที่แตกต่างกัน มีปัจจัยต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา 

ที่แตกต่างกัน โดยปัจจัยทั้งหมดมีค่า Sig. อยู่ที่ 0.000 

ตารางที่ 27 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการ

แสดงศิลปินเรนิษรา จำแนกตาม พฤติกรรมการสื่อสารกับศิลปิน  
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 พฤติกรรมการสื่อสารกับ
ศิลปิน Sum of Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

Product Between 
Groups 

21.471 62 0.346 2.238 *0.000 

Within 
Groups 

52.144 337 0.155     

Total 73.615 399       
Price Between 

Groups 
35.742 62 0.576 3.294 *0.000 

Within 
Groups 

58.973 337 0.175     

Total 94.715 399       
Place Between 

Groups 
18.466 62 0.298 2.605 *0.000 

Within 
Groups 

38.525 337 0.114     

Total 56.991 399       
Promotion Between 

Groups 
43.035 62 0.694 3.026 *0.000 

Within 
Groups 

77.292 337 0.229     

Total 120.326 399       
People Between 

Groups 
30.966 62 0.499 1.591 *0.005 

Within 
Groups 

105.769 337 0.314     

Total 136.734 399       
Process Between 

Groups 
30.213 62 0.487 3.074 *0.000 

Within 
Groups 

53.417 337 0.159     
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Total 83.630 399       
Physical 
Evidence 

Between 
Groups 

46.449 62 0.749 1.799 *0.001 

Within 
Groups 

140.329 337 0.416     

Total 186.778 399       
*ระดับนัยสำคัญ 0.05 

 จากตารางที ่27 พบว่า พฤติกรรมการสื่อสารกับศิลปินที่แตกต่างกัน มีปัจจัยต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา 

ที่แตกต่างกัน โดยปัจจัย Product Price Place Promotion และ Process มีค่า Sig. อยู่ที่ 0.000 

ด้าน People และ Physical Evidence มีค่า Sig. อยู่ที ่0.005 และ 0.001 

 

ประเด็นที่ 4 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภค ในการเข้าชมการ

แสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา โดยสามารถลำดับข้อมูลได้ดังนี้ 

ตารางที่ 28 ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่

ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ในระดับมากที่สุด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่
ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดง

ดนตรีของศิลปินเรนิษรา 

Mean Std. 
Deviation 

ระดับความสำคัญ 

คุณภาพของเสียงและการแสดง 4.60 0.597 มากที่สุด 
ความเสถียรระบบที่ใช้ในการซื้อบัตรไม่ว่าจะ
เป็น Application/Website 

4.61 0.616 มากที่สุด 

ระยะเวลาการจัดงานตั้งแต่เริ่มจนจบงาน มี
ความพอดีไม่นานไปไม่เร็วไป 

4.31 0.837 มากที่สุด 

ด้านราคา (Price) [ราคาอาหารและเครื่องดื่ม
ในสถานที่จัดงานแสดง] 

4.32 0.806 มากที่สุด 

ด้านบุคคลกร (People) [คุณภาพและความ
พร้อมของทีมงาน มีการประสานงานที่

4.49 0.726 มากที่สุด 
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ตารางที่ 29 ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่

ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ในระดับมาก 

รวดเร็วแก้ไขปัญหาได้ถูกต้อง และมีการ
พูดจาที่ดี] 
ด้านกระบวนการ (Process) [ความสะดวก
และชัดเจนในการติดตามข่าวสาร] 

4.36 0.719 มากที่สุด 

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) [สื่อต่างๆ ของศิลปิน] 

4.26 0.872 มากที่สุด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่
ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดง

ดนตรีของศิลปินเรนิษรา 

Mean Std. 
Deviation 

ระดับความสำคัญ 

เพลงที่นำแสดง 4.12 0.448 มาก 
การออกแบบของเวทีและบริเวณโดยรอบ 3.6 0.913 มาก 
ด้านราคา (Price) [ราคาของบัตรคอนเสิร์ต
เป็นราคาที่สามารถจับต้องได้] 

4.1 0.665 มาก 

ด้านราคา (Price) [ความคุ้มค่าของราคา
บัตรเมื่อเทียบกับเวลาและจำนวนเพลงที่ทำ
การแสดง] 

3.92 0.911 มาก 

ด้านราคา (Price) [ความสอดคล้องของ
ราคาบัตรเทียบกับคุณภาพของการแสดง] 

4.09 0.774 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 
[จำหน่ายบัตรผ่านช่องทางของศิลปิน
โดยตรง] 

4.00 0.838 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 
[จำหน่ายบัตรผ่านตัวแทนจำหน่าย (ผู้จัด
งาน หรือTicket melon เป็นต้น)] 

4.16 0.743 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 
[ขั้นตอนการซื้อบัตรที่ชัดเจน] 

3.73 0.844 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) [ช่อง 4.18 0.579 มาก 
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จากตาราง29 ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

บริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ ให้ระดับความคิดเห็นในระดับมาก ซึ่งสามารถเรียงลำดับค่าเฉลี่ย ความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชม การแสดงดนตรีของศิลปินอิสระได้ 

2 ระดับดังนี้ 

ทางการติดต่อที่ชัดเจนในกรณีท่ีเกิดปัญหา] 
ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) [มี
ช่องทางในการติดตามข่าวสารสะดวก] 

4.01 0.544 มาก 

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) [ซ้ือ
บัตรเป็นคู ่หรือเป็นกลุ่มจะสามารถซ้ือได้ใน
ราคาที่ถูกกว่า] 

4.06 1.108 มาก 

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
[แจกลายเซ็นให้ผู้โชคดีหลังจบการแสดง] 

3.60 0.829 มาก 

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
[ร่วมเล่นเกมเพ่ือลุ้นรับบัตรเข้าชมฟรี] 

3.98 1.066 มาก 

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) [มี
การโฆษณาประชาสัมพันธ์] 

3.79 0.778 มาก 

ด้านบุคคลกร (People) [ทีมงานสื่อสารและ
ตอบคำถามได้อย่างถูกต้องและชัดเจน] 

4.13 0.618 มาก 

ด้านกระบวนการ (Process) [ความสะดวก
รวดเร็วในการซื้อบัตรและชำระเงิน] 

4.19 0.686 มาก 

ด้านกระบวนการ (Process) [ความสะดวก
ในการเข้าถึงและโต้ตอบกับศิลปิน] 

3.69 0.948 มาก 

ด้านกระบวนการ (Process) [มีกระบวนการ
แก้ปัญหาเฉพาะหน้า] 

4.11 0.733 มาก 

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) [ภาพลักษณ์ตัวศิลปิน] 

3.82 0.665 มาก 
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1.ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผล

ต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษราในระดับ มากที่สุด 4 อันดับแรก 

 1.1 ความเสถียรระบบที่ใช้ในการซื้อบัตรไม่ว่าจะเป็น Application/Website โดยมี ค่าเฉลี่ย 

4.61 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.616 

 1.2 คุณภาพของเสียงและการแสดง โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.60 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.597 

1.3 คุณภาพและความพร้อมของทีมงาน มีการประสานงานที่รวดเร็วแก้ไขปัญหาได้ถูกต้อง

และมีการพูดจาที่ดี โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.49 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.726 

 1.4 ความสะดวกและชัดเจนในการติดตามข่าวสาร โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.36 ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 0.719 

2. ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผล

ต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษราในระดับ มาก 4 อันดับแรก 

 2.1 ความสะดวกรวดเร็วในการซื้อบัตรและชำระเงิน โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.19 ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 0.686 

 2.2 ช่องทางการติดต่อที่ชัดเจนในกรณีท่ีเกิดปัญหา โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.18 ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 0.579 

 2.3 จำหน่ายบัตรผ่านตัวแทนจำหน่าย (ผู้จัดงาน หรือTicket melon เป็นต้น) โดยมี 

ค่าเฉลี่ย 4.16 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.743 

 2.4 ทีมงานสื่อสารและตอบคำถามได้อย่างถูกต้องและชัดเจน โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.13 ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.618 

ประเด็นที่ 5 การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) ของปัจจัยส่วนประสมทาง 

การตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา 

การวิเคราะห์ข้อมูล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชม 

การแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ด้วยการใช้สถิติในการ วิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) 

ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้  

ตารางที ่30  ตารางแสดงค่า KMO and Bartlett’s Test 
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จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลในตารางที่  ได้ค่า Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling 

Adequacy เท่ากับ 0.847 และได้ค่า Significance = 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.5 จึงสามารถนำข้อมูลมา

วิเคราะห์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชม การแสดงดนตรี

ของศิลปิน ทั้ง 27 ตัวแปร มีความสัมพันธ์เพียงพอที่จะนำมาวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor 

Analysis) 

ตารางที่  31 ตารางแสดงค่า Rotation Component Matrix 

Rotated Component Matrixa 

  
Component 

1 2 3 4 5 6 
ขั้นตอนการซื้อบัตรที่
ชัดเจน 

0.850           

ทีมงานสื่อสารและตอบ
คำถามได้อย่างถูกต้อง
และชัดเจน 

0.773           

มีกระบวนการแก้ปัญหา
เฉพาะหน้า 

0.768           

ช่องทางการติดต่อที่
ชัดเจนในกรณีที่เกิด
ปัญหา 

0.724           

ราคาของบัตรคอนเสิร์ต
เป็นราคาที่สามารถจับ
ต้องได้ 

0.679           

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 0.847 
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 4948.715 

df 378 
Sig. 0.000 
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ความสอดคล้องของ
ราคาบัตรเทียบกับ
คุณภาพของการแสดง 

0.673           

ความสะดวกรวดเร็วใน
การซื้อบัตรและชำระ
เงิน 

0.671           

เพลงที่นำแสดง 0.519           

ซื้อบัตรเป็นคู ่หรือเป็น
กลุ่มจะสามารถซื้อได้ใน
ราคาที่ถูกกว่า 

-0.512           

แจกลายเซ็นให้ผู้โชคดี
หลังจบการแสดง 

  0.805         

 

ตารางที่ 31   ตารางแสดงค่า Rotation Component Matrix (ต่อ) 

ลุ้นรับของรางวัลจาก
ศิลปิน 

  0.713         

ความน่าสนใจ/ความ
พิเศษของงาน เช่น มี
กิจกรรมร่วมกับศิลปิน
ระหว่างแสดง หรือมี
การแจกรางวัลภายใน
งาน เป็นต้น 

  0.683         

ด้านการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) [ร่วมเล่น
เกมเพ่ือลุ้นรับบัตรเข้า
ชมฟรี] 

  0.589         

ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) [การ
ออกแบบของเวทีและ
บริเวณโดยรอบ] 

  0.561         
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ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) [ระยะเวลา
การจัดงานตั้งแต่เริ่มจน
จบงาน มีความพอดีไม่
นานไปไม่เร็วไป] 

    0.719       

 

ตารางที่  31  ตารางแสดงค่า Rotation Component Matrix (ต่อ) 

ด้านบุคคลกร (People) 
[คุณภาพและความ
พร้อมของทีมงาน มีการ
ประสานงานที่รวดเร็ว
แก้ไขปัญหาได้ถูกต้อง 
และมีการพูดจาที่ดี] 

    0.624       

ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย (Place) 
[ความเสถียรระบบที่ใช้
ในการซื้อบัตรไม่ว่าจะ
เป็น 
Application/Website] 

    0.607       

ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) [คุณภาพ
ของเสียงและการแสดง] 

    0.560       

ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical 
Evidence) [ภาพลักษณ์
ตัวศิลปิน] 

      0.794     

ด้านการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) [มีการ
โฆษณาประชาสัมพันธ์] 

      0.670     



  48 

ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical 
Evidence) [สื่อต่างๆ 
ของศิลปิน] 

      0.653     

ตารางที่  31  ตารางแสดงค่า Rotation Component Matrix (ต่อ) 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) [มี
ช่องทางในการติดตาม
ข่าวสารสะดวก] 

      0.581     

ด้านราคา (Price) 
[ราคาอาหารและ
เครื่องดื่มในสถานที่จัด
งานแสดง] 

        0.736   

ด้านราคา (Price) 
[ความคุ้มค่าของราคา
บัตรเมื่อเทียบกับเวลา
และจำนวนเพลงที่ทำ
การแสดง] 

        -0.608   

ด้านกระบวนการ 
(Process) [ความ
สะดวกในการเข้าถึงและ
โต้ตอบกับศิลปิน] 

          0.776 

ด้านกระบวนการ 
(Process) [ความ
สะดวกและชัดเจนใน
การติดตามข่าวสาร] 

          -0.542 

 

จากตารางที่ 31  พบว่าการวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยเชิงสำรวจ (Exploratory Factor Analysis : 

EFA) สามารถจัดกลุ่มตัวแปรจากจำนวนทั้งสิ้น 25 ตัวแปร สามารถสกัดองค์ประกอบได้ ทั้งสิ้น 6 

ปัจจัยดังนี้ 
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ปัจจัยท่ี 1 มีการศึกษาและสร้างแบบแผนก่อนการทำงาน ประกอบไปด้วย 8 ปัจจัยดังนี้ 

1. ขั้นตอนการซื้อบัตรที่ชัดเจน (0.850) 

2. ทีมงานสื่อสารและตอบคำถามได้อย่างถูกต้องและชัดเจน (0.773) 

3. มีกระบวนการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า (0.768) 

4. ช่องทางการติดต่อที่ชัดเจนในกรณีที่เกิดปัญหา (0.724)  
5. ราคาของบัตรคอนเสิร์ตเป็นราคาที่สามารถจับต้องได้ (0.673) 

6. ความสะดวกรวดเร็วในการซื้อบัตรและชำระเงิน (0.671) 

7. เพลงที่นำแสดง (0.519) 

8. ซื้อบัตรเป็นคู ่หรือเป็นกลุ่มจะสามารถซื้อได้ในราคาท่ีถูกกว่า (-0.512) 

ปัจจัยท่ี 2 มีการส่งเสริมการขายดึงดูดผู้บริโภค ประกอบไปด้วย 5 ปัจจัยดังนี้ 

1.แจกลายเซ็นให้ผู้โชคดีหลังจบการแสดง (0.805) 

2.ลุ้นรับของรางวัลจากศิลปิน (0.713) 

3.ความน่าสนใจ/ความพิเศษของงาน เช่น มีกิจกรรมร่วมกับศิลปินระหว่างแสดง หรือมีการแจกรางวัล

ภายในงาน เป็นต้น (0.683) 

4.ร่วมเล่นเกมเพ่ือลุ้นรับบัตรเข้าชมฟรี (0.589) 

5.การออกแบบของเวทีและบริเวณโดยรอบ (0.561) 

ปัจจัยท่ี 3 ทีมงานมีความพร้อมและมีการดูแลคุณภาพในการดำเนินงาน ประกอบไปด้วย 4 ปัจจัย

ดังนี้ 

1.ระยะเวลาการจัดงานตั้งแต่เริ่มจนจบงาน มีความพอดีไม่นานไปไม่เร็วไป (0.719) 

2.คุณภาพและความพร้อมของทีมงาน มีการประสานงานที่รวดเร็วแก้ไขปัญหาได้ถูกต้อง และมีการ

พูดจาที่ด ี(0.624) 

3.ความเสถียรระบบที่ใช้ในการซื้อบัตรไม่ว่าจะเป็น Application/Website (0.607) 

4.คุณภาพของเสียงและการแสดง (0.560) 
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ปัจจัยท่ี 4 มีการดูแลใช้สื่ออนไลน์ของศิลปินอย่างสม่ำเสมอ ประกอบไปด้วย 4 ปัจจัยดังนี้ 

1.ภาพลักษณ์ตัวศิลปิน (0.794) 

2.มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ (0.670) 

3.สื่อต่างๆ ของศิลปิน (0.653) 

4.มีช่องทางในการติดตามข่าวสารสะดวก (0.581) 

ปัจจัยท่ี 5 ความคุ้มค่าของค่าใช้จ่ายต่อการเข้าชมการแสดง ประกอบไปด้วย 2 ปัจจัยดังนี้ 

1.ราคาอาหารและเครื่องดื่มในสถานที่จัดงานแสดง (0.736) 

2.ความคุ้มค่าของราคาบัตรเมื่อเทียบกับเวลาและจำนวนเพลงที่ทำการแสดง (-0.608) 

ปัจจัยท่ี 6 มีช่องทางที่สะดวกในการสื่อสารกับผู้บริโภค ประกอบไปด้วย 2 ปัจจัยดังนี้ 

1.ความสะดวกในการเข้าถึงและโต้ตอบกับศิลปิน (0.776) 

2.ความสะดวกและชัดเจนในการติดตามข่าวสาร (-0.542) 

 

กรอบกลยุทธ์ แนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษาเรนิษรา 

ในส่วนนี้เป็นผลสรุปจากการวิเคราะห์ข้อมูลจากผลการวิจัยทั้งเชิงคุณภาพ (ข้อมูลส่วนที่ 1 

และ 2) และปริมาณ (ข้อมูลส่วนที่ 3) ด้วยการวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยเชิงสำรวจ (Exploratory 

Factor Analysis : EFA) โดยนำข้อมูลมากำหนดประเด็นสำคัญและสามารถกำหนดกลยุทธ์ในการ

สร้าง แนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษาเรนิษรา ได้ดังนี้ 

M (Management Team) หมายถึง  มีการแบ่งทีมการทำงาน 
P (Performances Review) หมายถึง  การทบทวนแสดง/การทำงาน  
A (Analysis)   หมายถึง  การวิเคราะหผ์ู้บริโภค 
C (Community)  หมายถึง  สร้างชุมชน  
S (Social media)  หมายถึง  การดูแลสื่อออนไลน์  
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ซึ่งสามารถสรุปความหมายทั้ง 5 ข้อได้ดังนี้ 
 
แนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษาเรนิษรา” จะสามารถ

พัฒนาการดำเนินงานได้นั้นต้องประกอบไปด้วย มีการแบ่งทีมการทำงาน (Management Team) 
ช่วยแบ่งงานด้านการจัดการเพื่อให้ศิลปินสามารถเน้นการทำงานเกี่ยวกับการแสดงและสร้างผลงานได้
มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น การทบทวนการทำงานและการแสดง(Performance Review) เพ่ือเป็น
การปรับปรุงและพัฒนาการทำงานอย่างต่อเนื่อง เมื่อจบงานต่างๆ ควรมีการประชุมทบทวนและ
พูดคุยกับฝ่ายต่างๆ เพื่อให้เห็นจุดที่ต้องพัฒนาและรับคำชมจากจุดที่ดี เพื่อให้งานในอนาคตมีคุณภาพ
มากยิ่งขึ้น การวิเคราะห์ผู้บริโภค(Analysis) ก่อนการดำเนินงานหรือสร้างผลงานควรต้องมีการ
วิเคราะห์ความต้องการไม่ว่าจะของผู้บริโภคหรือลูกค้า เพ่ือที่จะสามารถนำข้อมูลมาเตรียมการและ
ปรับใช้ไม่ว่าจะในด้านการสร้างผลงานหรือการแสดงเพื่อให้ตอบโจทย์ผู้บริโภคๆด้ดียิ่งขึ้น ต่อการสร้าง
ชุมชน(Community) การสร้างพ้ืนที่ให้แก่ผู้บริโภคและศิลปินสามารถสื่อสารถึงกันและกันรวมถึงทำ
ให้ความสัมพันธ์ไม่ว่าจะระหว่างผู้บริโภคเองหรือกับตัวศิลปินเอง นอกจากนี้ยังเป็นกานง่ายต่อศิลปิน
ในการประชาสัมพันธ์ และแสดงให้เห็นถึงฐานผู้บริโภคของตัวเองอีกด้วย สุดท้ายคือด้านการดูแลสื่อ
ออนไลน์ (Social Media) นอกจากเป็นช่องทางในการเผยแพร่ข่าวสารและลงผลงานแล้วสื่ออนไลน์
ยังสามารถแสดงให้เห็นภาพลักษณ์ของตัวศิลปินได้ผ่านการลงคอนเทนต์หรือคุมธีมต่างๆบนช่องทาง
ออนไลน์ ซึ่งช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจในการจ้างงานได้ด้ว 
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บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 
  

ในงานศึกษาวิจัยเรื่อง “การศึกษาแนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ 

กรณีศึกษา วงเรนิษรา” ได้ทำการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) ซึ่งเป็นการ

ผสมผสานการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) และการวิจัย เชิงปริมาณ (Quantitative 

Method) ซึ่งในส่วนของการวิจัยเชิงคุณภาพ เป็นการเก็บข้อมูลโดย การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 

Interview) 2 ส่วนได้แก่ ส่วนที่หนึ่ง ผู้จัดการศิลปินเรนิษรา จำนวน 1 ราย และส่วนที่สอง 

ผู้ประกอบการ จำนวน 2 ราย โดยการวิจัยเชิงปริมาณ เป็นการเก็บข้อมูลโดย การแจกแบบสอบถาม 

(Questionnaire) ทั้งหมดจำนวน 400 ชุด ด้วยวิธีการสุ่มเลือกความน่าจะเป็น (Probability 

Sampling) ซึ่งมาจากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางสำเร็จรูปของ Taro Yamane และในการวิเคราะห์

ข้อมูลนั้นได้มีการใช้ การแจกแจงความถี่ (Frequencies Distribution) ค่าร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ ค้นหาปัจจัยสำคัญในการ

กำหนดกลยุทธ์ด้วยการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) โดย สามารถสรุปผลวจิัยได้

ดังต่อไปนี้ 

สรุป 

 งานวิจัยเรื่อง “การศึกษาแนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษา 

วงเรนิษรา” ได้เก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพและข้อมูลเชิง ปริมาณโดยสามารถสรุปผลการวิจัย

ออกเป็น 3 ส่วนดังนี้  

1.ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ  

2.ผลการวิจัยเชิงปริมาณ  

3.กรอบกลยุทธ์ แนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษา วงเรนิษรา 

ผลการวิจยัเชิงคุณภาพ 

 ข้อมูลในส่วนนี้เป็นการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีการสำรวจความคิดเห็น ของผู้ให้

ข้อมูลสำคัญ (Key Informants) โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้จัดการศิลปินเรนิษราและ 

ผู้ประกอบการ โดยข้อมูลที่ได้รับมาทั้งหมดจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญได้ผ่านการวิเคราะห์และ 
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สังเคราะห์ข้อมูล ซึ่งนำเสนอในรูปแบบของความเรียงเพ่ือให้เห็นมุมมองของผู้ให้ข้อมูลสำคัญ โดย

เรียงลำดับการนำเสนออย่างชัดเจนดังนี้ 

ขอ้มูลเชิงคุณภาพจากการสมัภาษณ์ผูจ้ดัการศิลปินเรนิษรา 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กรของศิลปินอิสระ (SWOT Analysis) 

จุดแข็งด้าน ผลงานพลง ศิลปินเรนิษรามีการวางแผนปล่อยผลงานเพลงอย่างต่อเนื่องอีกท้ัง

ยังเขียนเพลงด้วยตัวศิลปินเอง โดยมีกลุ่มผู้ฟังชัดเจนเน้นเป็นแนวเพลงอินดี้เนื้อหาเศร้าๆ และใช้คำ

คมต่างๆเพ่ือให้ติดหู รวมถึงเพลงที่เคยไปก่อนหน้าทำให้มีฐานแฟนคลับและคนรู้จักจากเพลงที่เป็นที่

นิยม 

จุดแข็งด้าน ภาพลักษณ์ ศิลปินเรนิษราเป็นศิลปินคู่และปัจจุบันมีศิลปินคู่ท่ีเป็นคู่รักมีไม่

มากในตลาด รวมถึงยังมีชื่อที่เป็นเอกลักษณแ์ละแนวทางการแต่งตัว มีธีมสื่ออนไลน์ชัดเจนและมีการ

ลงคอนเท้นอย่างสม่ำเสมอ 

จุดแข็งด้าน การแสดง ในด้านการแสดงนั้นศิลปินใช้เพลงของศิลปินเองทั้งหมดทำให้ลสิ

เพลงมีความแตกต่างและเฉพาะตัว 

จุดแข็งด้าน การดำเนนิงาน ศิลปินมีการทำงานมีแบบแผนแยกฝ่ายการทำงานชัดเจน ตัว

ศิลปินทำหน้าทีดู่แลเกี่ยวกับภาพลักษณ์ สื่อ สร้างผลงาน และทำการแสดง ส่วนด้านฝ่ายการจัดการ

งานนั้นเป็นผู้จัดการ รวมถึงดูแลด้านการติดต่อและประสานงานกับผู้ว่าจ้าง ในด้านการหางานนั้น

ผู้จัดการก็พยายามหางานที่เหมาะสมกับตัวศิลปินอย่างสม่ำเสมออีกท้ังยังมีการทำตารางงานและ

ช่องทางการติดต่อที่ชัดเจนลงในสื่ออนไลน์ให้เห็นอย่างชัดเจน มีการสื่อสารกับแฟนคลับสม่ำเสมอผ่าน

ช่องทางจ่างๆของตนเอง 

จุดอ่อนด้าน การแสดง ทางผู้จัดการมีความเห็นว่าตัวศิลปินนั้นต้องมีการพัฒนาทักษะและ

ประสบการณ์การแสดงอย่างต่อเนื่องเพราะยังเป็นวงอายุน้อย 

จุดอ่อนด้าน การดำเนินงาน ศิลปินสามารถพัฒนาการประชาสัมพันธ์เพ่ือเข้าถึงผู้บริโภค

ได้มากข้ึน 

โอกาส ทางด้านผู้จัดการมองว่ากระแสต่างๆในสื่อทางตัววงต้องจับตาดูเพราะสามารถนำมา

ปรับใช้กับการสร้างผลงานได้ และยังมีการเล็งเห็นการทำงานในรูปแบบอื่นนอกเหนือจากการแสดง
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ดนตรีอย่างการ รับโฆษณา หรือ ออกรายการต่างๆ รวมไปถึงการร่วมมือกับศิลปินหรือผู้ประกอบการ

เพ่ือทำผลงานเพลงหรืออีเว้นท์ต่างๆ 

อุปสรรค ทางตัววงมองว่าปัจจุบันมีวงดนตรีมากมายจึงมีคู่แข่งในตลาดเป็นจำนวนมาก 

รวมถึงผู้บริโภคนั้นมีความต้องการที่เปลี่ยนแปลงตลอดทำให้ทางศิลปินต้องปรับตัว 

ขอ้มูลเชิงคุณภาพจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการในการว่าจ้าง ศิลปินเรนิษราทำการ

แสดงดนตรี 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยที่ส่งผลต่อให้ท่านตัดสินใจเลือกศิลปินมาทำ
การแสดง เช่น รูปแบบการแสดง ความนิยมของศิลปิน ในด้านนี้นั้นจะกล่าวถึงปัจจัยที่
ส่งผลให้ผู้ประกอบการนั้นทำการว่าจ้างศิลปินมาโดยด้านผลิตภัณฑ์นั้นตามทฤษฎีส่วน
ประสมการตลาดบริการนั้นบริการของศิลปินอิสระที่มอบให้ผู้ประกอบการนั้นคือการแสดง
ดนตรีและองค์ประกอบอ่ืนๆร่วมกัน  โดยในกรณีขอเรนิษราแล้วทั้ง2 ท่านเห็นไปในทาง
เดียวกันว่า กระแสนิยม และผลงานเพลงที่เป็นที่นิยมในขณะนั้นส่งผลมากที่สุด แต่ก็ยังมี
ความคิดเห็นที่ว่าปัจจัยอ่ืนๆ อย่างเช่นความเข้ากันของศิลปินและตัวร้านที่มีธีมในทาง
เดียวกัน และทั้งสองยังกล่าวเสริมไปในทางเดียวกันอีกว่า ทักษะการแสดงนั้นก็ถือเป็นปัจจัย
ที่สำคัญไม่แพ้กัน หากไม่มีเพลงที่เป็นกระแสก็จะใช้ปัจจัยนี้เป็นหลัก 
 

2) ด้านราคา (Price) จากการดำเนินงานของท่านที่ผ่านมาหรือมีโอกาสว่าจ้างใน
อนาคต ท่านเห็นว่าค่าใช้จ่ายของศิลปินมีความสมเหตุสมผลหรือไม่ เพราะเหตุใด) ด้าน
ราคานั้นทั้งสองท่านมีจุดร่วมเดียวกันว่าราคาการจ้างศิลปินนั้นส่งผลต่อการว่าจ้าง เนื่องจาก
ค่าใช้จ่ายของการจ้างวงดนตรีนั้นต้องคำนึงถึงความนิยมเป็นหลัก ซึ่งในกรณีของเรนิษรา ณ 
เวลานั้นถือว่าสมเหตุสมผลจากกระแสและความนิยม แต่ทว่ามีคำแนะนำว่าทักษะการแสดง
นั้นก็ทำให้คำนึงการว่าจ้างและกระแสความนิยมตกลง ว่าอาจไม่คุ้มค่าถ้าเทียบกับวงอ่ืนๆ ใน
ราคาใกล้เคียงกัน 

 

3) ด้านสถานที่  (Place) ช่องทางการติดต่อเพื่อทำการแสดง ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจหรือไม่ อย่างไร และช่องทางไหนส่งผลต่อการตัดสินใจมากสุด  ในส่วนของ
ช่องทางการติดต่อเพ่ือว่าจ้างนั้นจากการสรุป สามารถสรุปได้ว่า การโทรโดยตรงไปยัง
ผู้จัดการหรือแชทโดยตรงส่งผลมากที่สุด การมีผู้จัดการคอยช่วยเหลือศิลปินนั้นทำให้ส่งผล
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ต่อความน่าเชื่อถือที่มีต่อผู้ประกอบการ เนื่องจากผู้จัดการสามารถติดต่อและเตรียมการให้ได้
รวดเร็วกว่าตัวศิลปินเอง แต่ในปัจจัยด้านนี้ของวงเรนิษรากลับส่งผลไม่มาก ถึงไม่ส่งผลเลยต่อ
การว่าจ้าง อาจเนื่องจากทางวงมีช่องทางการจัดจำหน่ายที่ดีอยู่แล้ว 

 

4) ด้านการส่งเริมการตลาด (Promotion) ช่องทางการติดตามข้อมูลหรือข่าว
ศิลปิน และการส่งเสริมการตลาดแบบใดที่มีผลต่อการตัดสินใจว่าจ้างศิลปินให้มาทำการ
แสดง) ในด้านนี้ผู้ประกอบการเห็นว่าไม่ส่งผลมากแต่ก็ทำการดูเพ่ือตรวจสอบดูความนิยม
ของศิลปิน อย่างเช่นการไปเล่นตามงานดนตรีต่างๆ ก็สามารถเป็นข้อมูลให้แก่ผู้ประกอบการ
ได้เห็นถึงรูปแบบการแสดงและกลุ่มผู้ฟังของวงดนตรี อีกท้ังช่องทางออนไลน์ของศิลปินนั้นก็
เป็นตัวช่วยเพ่ิมความต้องการด้วยเนื่องจาก การที่วางเรนิษรามีงานและตารางงานเป็นจำนวน
มากและสามารถเห็นได้จากช่องทางออนไลน์แสดงให้ เห็นถึงความนิยมและทำให้
ผู้ประกอบการมีความต้องการมากขึ้น 

 

5) ด้านบุคลากร (People) ในขั้นตอนการติดต่อและประสานงานของท่านกับ
ทีมงานและการแสดงของศิลปินควรมีการพัฒนาในจุดใด ด้านนี้นั้นจะถูกแบ่งเป็นสองฝ่าย
นั้นคือฝ่ายทีมงานต่าง ๆ เช่น ผู้จัดการ และฝ่ายศิลปิน ในฝ่ายแรกนั้นผู้ประกอบการให้
ความเห็นว่ามีความเป็นมืออาชีพ เตรียมการได้อย่างที่ควรจะเป็นไม่ว่าจะเป็นดานการติดต่อ
ไปจนถึงเตรียมการ ส่วนในด้านของศิลปินนั้น มีจุดที่ควรพัตณานั้นคือส่วนของการแสดง 
อย่างทักษะการเล่นต่างๆ การมีส่วนร่วมและเอ็นเตอเทนผู้ฟัง และลิสการแสดง ที่สามารถ
พัฒนาต่อไปได้ โดยมีคำแนะนำว่าสามารถเพ่ิมเพลงดังที่ผู้ฟังของร้านสามารถรู้จักเข้าไปในลิส
เพลงได้ การเล่นเพลงที่ผู้ฟังอาจไม่รู้จักอาจทำให้การแสดงนั้นมีความน่าดึงดูดน้อยลง 

 
  6) ด้านกระบวนการ (Process) ในการว่าจ้างศิลปินอิสระทำการแสดงดนตรี  
ควรมี รายละเอียดขั้นตอนหรือเอกสารประกอบการว่าจ้างอย่างไรบ้าง) ด้านกระบวนการ
พบว่าผู้ประกอบการเห็นไปในทางเดียวกันว่ามีความสะดวก และไม่มีจุดที่ต้องพัฒนาซึ่ง ผลสรุปนี้ส่งผลให้
เห็นถึงความสำคัญของการมีฝ่ายจัดการและติดต่อประสานงาน ซึ่งจะทำให้ตัวศิลปินสามารถทำงานได้
สะดวกขึ้น และบริการฝั่งลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและพึงพอใจ 

 

7) ด้านลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence) ชื่อเสียง ภาพลักษณ์
ผลงานเพลง และทักษะในการ แสดงดนตรี ของศิลปินอิสระส่งผลต่อความม่ันใจในการ
ตัดสินใจว่าจ้างศิลปินอิสระทำการแสดงดนตรี หรือไม่ ) ในด้านนี้นั้นไม่ว่าจะเป็นทักษะการเล่น
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ดนตรีสด ชื่อเสียง ภาพลักษณ์ ผู้ให้ข้อมูลต่างให้ความเห็นว่าทั้งหมดล้วนสำคัญโดยเฉพาะ
ชื่อเสียงที่ส่งผลกับการจ้างที่สุด แต่ความพึงพอใจนั้นจะมาจากทักษะการแสดงเป็นหลัก 
เนื่องจากคุณภาพการแสดงนั้นนอกเหนือจากส่งผลต่อศิลปินแล้ว ยังส่งผลถึงตัวร้านที่ว่าจ้าง
ด้วย ซึ่งถ้าการแสดงดีพอก็จะส่งผลต่อการจ้างซ้ำ ส่วนในด้านภาพลักษณ์นั้นมีความเห็นว่า
ขึ้นอยู่กับตัวศิลปินว่าจะให้สิ่งนี้เป็นจุดขายหรือไม่ แต่ก็ไม่สำคัญเท่าปัจจัยอ่ืนๆข้างต้น ส่วน
ทางด้านพฤติกรรมก็เป็นที่แน่นอนว่าส่งผล ทางด้านวงเรนิษรา ผู้ให้ความเห็นว่าปัจจัยที่
สามารถพัฒนาได้คือทักษะการแสดงที่สามารถทำให้ดียิ่งขึ้นได้ 

 

ผลการวิจยัเชิงปริมาณ 

 ข้อมูลในส่วนนี้เป็นการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณโดยการแจกแบบสอบถามจากผู้บริโภค ทั้งหมด 

จำนวน 400 ราย ด้วยวิธีการเลือกสุ่มความน่าจะเป็น ซึ่งมาจากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางสำเร็จรูป 

ของ Taro Yamane และเรียงลำดับการนำเสนอข้อมูลตามหัวข้อดังนี้ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามนั้นผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกว่า

หญิง ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 24-29 ปีมรีะดับการศึกษาสูงสุดอยู่ในระดับปริญญาตรี และส่วนใหญ่มี

อาชีพเป็นพนักงาน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001-50,000 บาท 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถาม 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีชื่นชอบช่องทางการติดตามข่าวสารศิลปินผ่าน Instagram แต่

ชื่นชอบช่องทางการสื่อสารกับศิลปินเป็นทาง Facebookและชื่นชอบช่องทางการฟังเพลงผ่าน 

Spotify โดยส่วนใหญ่ชื่นชอบสถานที่การรับชมการแสดงเป็นตาม เทศกาลดนตรีต่างๆ 

ส่วนท่ี 3 การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อผูบ้ริโภค ในการเขา้

ชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา จ าแนกตามอาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พฤติกรรมการ
ส่ือสารกบัศิลปิน และ พฤติกรรมการรับชมการแสดงของศิลปิน 

สามารถสรุปการเปรียบเทียบได้ดังนี้ 

1. อายทุี่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยการเข้าชมการแสดงศิลปินเรนิษรา ในด้าน Product

และ Promotion มีค่า Sig 0.00 ด้าน Place และ Physical Evidence มีค่า Sig. ที ่

0.014 และ 0.001 ซึ่งมีค่าส่งผลที่แตกต่างกัน แต่ในขณะเดียวกันด้าน Price มีค่า Sig.ที ่
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0.464 ด้าน People มีค่า Sig. 0.967 และด้าน Process มีค่า Sig ที่ 0.916 ส่งผลไม่

แตกต่างกัน แต่หากเฉลี่ยรวมค่า Sig. ในทุกปัจจัยของส่วนประสมการตลาดบริการ จะมี

ค่า Sig. ที่ 0.337 ซึ่งไม่แตกต่างกันที่ ค่านัยยะสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

จากผลการทดสอบสถิติแสดงให้เห็นว่าอายทุี่แตกต่างกัน ไม่ส่งผล ต่อการ

ตัดสินใจ ในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ที่แตกต่างกัน เมื่อจำแนกตาม

อายุที่แตกต่าง 

2. ระดับการศึกษาสูงสุดที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยการเข้าชมการแสดงศิลปินเรนิษรา ใน

ด้าน Product และ Promotion มีค่า Sig 0.000 ด้าน Place มีค่าSig.ที0่.007 และด้าน 

Process และ Physical Evidence มีค่าSig. ที่ 0.003 และ 0.009 ซึ่งปัจจัยข้างต้นมีค่า

ส่งผลที่แตกต่างกัน แต่ในขณะเดียวกันในด้าน Price และ People มีค่า Sig 0.898 และ 

0.750 ส่งผลไม่แตกต่างกัน แต่หากเฉลี่ยรวมค่า Sig. ในทุกปัจจัยของส่วนประสม

การตลาดบริการ จะมีค่า Sig. ที่ 0.238 ซึ่งไม่แตกต่างกันที ่ค่านัยยะสำคัญทางสถิติท่ี 

0.05 

จากผลการทดสอบสถิติแสดงให้เห็นว่าระดับการศึกษาสูงสุดที่แตกต่างกัน ไม่ส่งผล 

ต่อการตัดสินใจ ในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ที่แตกต่างกัน เมื่อ

จำแนกตามระดับการศึกษาสูงสุดที่แตกต่าง 

 

3. อาชีพที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยการเข้าชมการแสดงศิลปินเรนิษรา ในด้าน Product 

Promotion และ Physical Evidence มีค่า Sig 0.000 ด้าน Price มีค่าSig.ที่0.001 

และด้าน Process มีค่าSig. ที่ 0.005 มีค่าส่งผลที่แตกต่างกัน แต่ในขณะเดียวกันในด้าน 

Place และ People มีค่า Sig 0.129 และ 0.309 ซึ่งส่งผลไม่แตกต่างกัน แต่หากเฉลี่ย

รวมค่า Sig. ในทุกปัจจัยของส่วนประสมการตลาดบริการ จะมีค่า Sig. ที่ 0.063 ซึ่งไม่

แตกต่างกันที ่ค่านัยยะสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 

จากผลการทดสอบสถิติแสดงให้เห็นว่าอาชีพที่แตกต่างกัน ไม่ส่งผล ต่อการ

ตัดสินใจ ในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ที่แตกต่างกัน เมื่อจำแนกตาม

อาชีพที่แตกต่าง 
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4. รายได้ส่วนตัวต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อปัจจัยการเข้าชมการแสดงศิลปินเรนิษรา 

ในด้าน Product และ Promotion มีค่า Sig 0.000 ด้าน Process มีค่าSig.ที่ 0.019 

และด้าน Physical Evidence มีค่าSig. ที่ 0.034 มีค่าส่งผลที่แตกต่างกัน แต่ใน

ขณะเดียวกันในด้าน Place และ People มีค่า Sig 0.234 ด้าน Price มีค่าSig. ที่ 

0.087  ซึ่งส่งผลไม่แตกต่างกัน แต่หากเฉลี่ยรวมค่า Sig. ในทุกปัจจัยของส่วนประสม

การตลาดบริการ จะมีค่า Sig. ที ่0.087 ซึ่งไม่แตกต่างกันที ่ค่านัยยะสำคัญทางสถิติท่ี 

0.05 

จากผลการทดสอบสถิติแสดงให้เห็นว่ารายได้ส่วนตัวต่อเดือนที่แตกต่างกัน ไม่

ส่งผล ต่อการตัดสินใจ ในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ที่แตกต่างกัน 

เมื่อจำแนกตามรายได้ส่วนตัวต่อเดือน ที่แตกต่าง 

 

5. พฤติกรรมการรับชมการแสดงของศิลปินที่แตกต่างกัน มีปัจจัยต่อส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ที่

แตกต่างกัน โดยปัจจัยทั้งหมดมีค่า Sig. อยู่ที่ 0.000 

จากผลการทดสอบสถิติแสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการรับชมการแสดงของศิลปินที่

แตกต่างกัน ส่งผล ต่อการตัดสินใจ ในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ที่

แตกต่างกัน เมื่อจำแนกตามพฤติกรรมการรับชมการแสดงของศิลปิน ที่แตกต่าง 

 

6. พฤติกรรมการสื่อสารกับศิลปินที่แตกต่างกัน มีปัจจัยต่อส่วนประสมทางการตลาด

บริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ที่แตกต่างกัน 

โดยปัจจัย Product Price Place Promotion และ Process มีค่า Sig. อยู่ที่ 0.000 

ด้าน People และ Physical Evidence มีค่า Sig. อยู่ที ่0.005 และ 0.001 

จากผลการทดสอบสถิติแสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการสื่อสารกับศิลปินที่แตกต่างกัน ส่งผล 

ต่อการตัดสินใจ ในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา ที่แตกต่างกัน เมื่อจำแนกตาม

พฤติกรรมการสื่อสารกับศิลปินที่แตกต่าง 
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ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลและระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อ

ผูบ้ริโภคในการเขา้ชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา 
 ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

บริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ ให้ระดับความคิดเห็นในระดับมาก ซึ่งสามารถเรียงลำดับค่าเฉลี่ย ความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชม การแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษรา

ได้ 2 ระดับดังนี้ 

1.ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่

ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษราในระดับ มากที่สุด 4 อันดับแรก 

1.1 ความเสถียรระบบที่ใช้ในการซื้อบัตรไม่ว่าจะเป็น Application/Website โดยมี 

ค่าเฉลี่ย 4.61 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.616 

1.2 คุณภาพของเสียงและการแสดง โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.60 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.597 

1.3 คุณภาพและความพร้อมของทีมงาน มีการประสานงานที่รวดเร็วแก้ไขปัญหาได้

ถูกต้องและมีการพูดจาที่ดี โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.49 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.726 

1.4 ความสะดวกและชัดเจนในการติดตามข่าวสาร โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.36 ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.719 

2. ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดงดนตรีของศิลปินเรนิษราในระดับ มาก 4 อันดับแรก 

2.1 ความสะดวกรวดเร็วในการซื้อบัตรและชำระเงิน โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.19 ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.686 

2.2 ช่องทางการติดต่อที่ชัดเจนในกรณีท่ีเกิดปัญหา โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.18 ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.579 

2.3 จำหน่ายบัตรผ่านตัวแทนจำหน่าย (ผู้จัดงาน หรือTicket melon เป็นต้น) โดย

มี ค่าเฉลี่ย 4.16 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.743 
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2.4 ทีมงานสื่อสารและตอบคำถามได้อย่างถูกต้องและชัดเจน โดยมี ค่าเฉลี่ย 4.13 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.618 

ส่วนท่ี 5 ผลจากการวิเคราะห์องคป์ระกอบปัจจยัเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis : 

EFA) 

 สามารถสกัดองค์ประกอบได้ ทั้งสิ้น 6 ปัจจัยดังนี้ 

ปัจจัยท่ี 1 มีการศึกษาและเตรียมแบบแผนก่อนการทำงาน  

ปัจจัยท่ี 2 มีการส่งเสริมการขายดึงดูดผู้บริโภค  

ปัจจัยท่ี 3 ทีมงานมีความพร้อมและมีการดูแลคุณภาพในการดำเนินงาน  

ปัจจัยท่ี 4 มีการดูแลใช้สื่ออนไลน์ของศิลปินอย่างสม่ำเสมอ  

ปัจจัยท่ี 5 ความคุ้มค่าของค่าใช้จ่ายต่อการเข้าชมการแสดง  

ปัจจัยท่ี 6 มีช่องทางที่สะดวกในการสื่อสารกับผู้บริโภค  

กรอบกลยุทธ์ แนวทางการพัฒนาการบริหารจัดการศิลปินอิสระ กรณีศึกษาเรนิษรา 

ในส่วนนี้เป็นการนำเอาผลวิจัยที่ได้ในข้างต้นทั้งวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณมากำหนด

ประเด็นสำคัญโดยสมารถสร้างกรอบกลยุทธ์ที่มีชื่อว่า “MPACS” มายกตัวอย่าง เป็นแนวทางการ

พัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษาเรนิษรา  เพ่ือให้เห็นถึงแนวทางในการนำเอากลยุทธ์

นี้ไปใช้งานจริง ซึ่งจะทำให้ศิลปินอิสระสามารถพัฒนาการบริหารจัดการตนเองเพ่ือให้สอดรับกับความ

ต้องการ ทั้งของผู้ประกอบการและผู้บริโภค โดยมีแนวทางดังนี้ 

ภาพที่ 1 กลยุทธ์ “MPACS” 
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M Strategic 

แนวคิดสำหรับกลยุทธ์ “M Strategic” คือ กลยุทธ์ที่มีความเก่ียวข้องกับการมีทีมฝ่ายการ

จัดการโดยตามปกติศิลปินอิสระอาจทำหน้าที่เป็นคนบริหารจัดการด้านต่างๆด้วยตัวเองและทำให้

ทำงานในด้านต่างได้ไม่เต็มที่เพราะฉะนั้นการแบ่งเบางานโดยการแบ่งหน้าที่การทำงานไปในด้านที่

ตัวเองถนัดและสามารถมุ่งเน้นงานของตนเองได้เต็มที่จะทำให้การดำเนินการต่างๆ รวดเร็วและมี

คุณภาพมากยิ่งขึ้นอีกท้ังยังช่วยลดคววามสับสนระหว่างทำงาน หาจุดที่ปัญหาเกิดได้ง่ายยิ่งขึ้น โดย

การแบ่งทีมการทำงานนั้นก็มอบหมายงานที่ถนัดให้แก่ตัวศิลปินรับผิดชอบ และหาทีมงานมาสนันสนุ

นช่วยในส่วนที่นอกเหนือไปจากนั้น โดยเฉพาะการมีฝ่ายบริหารจัดการด้านต่างๆ ตั้งแต่การหางงาน 

ติดต่อลูกค้า หรือการแก้ปัญหาต่างๆ กช่วยให้ศิลปินมีควาสะดวกมากข้ึน และมุ่งเน้นการทำงานด้าน

การทำผลงานได้เต็มที่ รวมถึงการมีฝ่ายจัดการที่มีความสามารถนั้นยังช่วยให้การประสานงานต่างไม่

ว่าจะในเรื่องเอกสาร หรือการเจรจารมีความสะดวกกับตัวลูกค้าและศิลปิน โดยการทำงานที่มีคุณภาพ

นั้นย่อมมอบความประทับใจแก่ลูกค้าได้มากยิ่งขึ้น ดังนั้นศิลปินต้องมีการจัดหาคนมาทำงานด้านที่

ศิลปินไม่มีความความถนัดดดยเฉพาะด้านการบริหารจัดการดังนั้นจึงต้องคัดเลือกคนที่มีความถนัด

ด้านดังกล่าว 

P Strategy 

แนวคิดสำหรับกลยุทธ์ “P Strategic” คือ กลยุทธ์ที่มีความเก่ียวข้องกับการทบทวนการ

ทำงานในด้านต่าง ๆ โดยการทบทวนงานนั้นช่วยให้ทีมงานและศิลปินเห็นถึงข้อผิดพลาดหรือจุดที่

น่าชื่นชมเพ่ือนำข้อมูลมาพัฒนการทำงานในครั้งต่อ ๆไปการทำการทบทวนหลังการทำงานทุกครั้ง

นั้นช่วนให้เกิดการวิเคราะห์ของทีมงานและตัวศิลปิน นอกจากนี้การรับความคิดเห็นของตัวลูกค้าหรือ

ผู้บริโภคนั้นก็จะสามารถช่วยให้เห็นมุมมองอ่ืน ๆที่ตัววงไม่เห็นและยังเป็นการทราบถึงความต้องการ

และจุดที่พัฒนาของงานที่รับจ้างหรือการแสดงนั้น ๆ มาปรับปรุงและพัฒนา ซึ่งจะผลให้การ

ดำเนินงานในครั้งต่อ ไปดีและมีคุณภาพมากยิ่งขึ้น การทบทวนการทำงานสามารถแบ่งได้ดังนี้ 

1.การทบทวนการแสดง 

ในการทำงานนั้นงานส่วนใหญ่ที่ศิลปินทำนั้นคือการแสดง จากการศึกษาที่พบจากตัว

ผู้ประกอบการนั้นก็พบว่าการแสดงเพลงนั้นเป็นปัจจัยสำคัญในการว่าจ้างงาน รวมถึงทางด้านผู้บริโภค

นั้นก็ให้ความสำคัญกับการทำการแสดงเช่นเดียวกัน ในด้านการแสดงนั้นมีจุดที่ให้ดูแลๆมากมาย 

อย่างเช่นด้านคุณภาพของเสียง คุณภาพของการเล่น การตกแต่งเวที และยังมีการให้ความบันเทิงแก่
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ผู้ฟังอีกด้วย ในการทำการแสดงนั้นเป็นที่แน่นอนว่าศิลปินต้องมีการพัฒนาตัวเองในด้านดังกล่าวอยู่

ตลอด แต่การพัฒนาดังกล่าวต้องมีการเก็บประสบการณ์มาเป็นช่วงเวลาหนึ่ง เพราะนั้นการที่ตัว

ศิลปินและทีมงานมีการทบทวนการแสดง โดยการรับความคิดเห็นหลังงานของผู้ว่าจ้างก็จะทำให้

ทราบถึงสิ่งที่ผู้ว่าจ้างต้องการการพัฒนามากขึ้น และเมื่อนำความคิดเห็นมาทบทวนกันในตัววงก็จะ

สามารถเห็นจุดที่สามารถพัฒนาและสร้างแนวทางการออกแบบและฝึกซ้อมการแสดงต่อไป 

2.การทบทวนการทำงาน 

ในด้านอ่ืนของงการทำงานของวงดนตรีนั้นก็มีความสำคัญไม่ว่าจะเป็นด้านการติดต่องาน 

ต่างๆ หรือการจัดเตรียมและดูแลของศิลปินและทีมงาน ซึ่งงานอ่ืนๆนอกเหนือจากการแสดงนั้นก็มี

ความสำคัญและต้องมรการประชุมทบทวนการทำงานเช่นกัน การทบทวนการทำงานนั้นช่วยให้เห็น

ความคืบหน้าของการทำงาน และสมารถกำหนดตารางเวลาต่างฟด้ง่ายขึ้น นอกจากนี้เมื่อเกิดปัญหาก็

สามารถแก้ปัญหาและแยกแยะได้โดยไม่สายเกินไป และยังสามารถพํฒนาแลพปรับปรังการทำงาน

ต่อไปได้ โดยต้องมีการรวมทีมงานจัดการประชุมเพ่ือดูผลการดำเนินการ และวิเคราะห์จุดพัฒนา และ

ปรับปรุง แล้วจึงคิดแนวทางการพัฒนาและแก้ไข 

A Strategy 

แนวคิดสำหรับกลยุทธ์ “A Strategic” คือ กลยุทธ์ที่มีความเกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์
ผู้บริโภค โดยการวิเคราะห์ผู้บริโภคนั้นมีความสำคัญไม่ว่าจะในด้านการสร้างผลงาน หรือการแสดง 
อย่างในด้านการเขียนเพลงนั้นการได้วิเคราะห์ความต้องการและทำเพลงโดยอิงความต้องการจะทำให้
ผลงานของศิลปินมีโอกาสตอบโจทย์ผู้ยริโภคได้มากกว่า ส่วนในด้านการแสดงนั้นสามารถนำข้อมูลมา
เพ่ือวิเคราะห์และออกแบบรูปแบบการแสดงและลิสเพลงที่นำมาแสดงเพ่ือให้พํฒนาการแส้งมากยิ่งข้ึน 
โดยการวิเคราะห์ผู้บริโภคนั้น ต้องมีการใช้ข้อมูลการแบ่งส่วนการตลาด (Market Segmentation) 4 
ด้าน ได้แก่  1) ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์  (Demographic Segmentation) เช่น  อายุ  เพศ 
การศึกษา อาชีพ รายได้ เป็นต้น 2) ข้อมูลด้านภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) เช่น 
ประเทศ ที่ตั้ง จังหวัด เขต เป็นต้น 3) ข้อมูลด้านพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral Segmentation) 
เช่น รูปแบบวิถีชีวิต พฤติกรรมในการฟังเพลง พฤติกรรมการชมการแสดง เป็นต้น และ 4) ข้อมูลด้าน
จิตวิทยา (Psychographic Segmentation) ความชอบ ในด้านต่าง ๆ เช่น ประเภทแนวเพลงที่ชอบ 
เป็นต้น ว่าใกล้เคียง กับความสนใจของผู้บริโภคกลุ่มใด เพ่ือทำความเข้าใจและทราบถึงข้อมูลกลุ่ม
ผู้บริโภคของ ศิลปิน และนำไปสร้างแนวทางในการประชาสัมพันธ์ สร้างผลงานเพลง การแสดงตลอด 
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จนการสื่อสารในรูปแบบต่าง ๆของศิลปินอิสระ เพ่ือที่จะสามารถสื่อสาร ได้ตรงกลุ่มเป้าหมายทาง
การตลาดของตน และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

  
C Strategy 

 แนวคิดสำหรับกลยุทธ์ “C Strategic” คือ กลยุทธ์ที่มีความเก่ียวข้องกับสร้างชุมชน 

การผูกความสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภคและศิลปินนั้นมีความสำคัญเพ่ือเป็นการกระชับไมตรีและสร้าง

ฐานผู้ฟังจากบุคคลิกของศิลปินเองดังนั้นการมีพ้ืนทีแลกเปลี่ยนเรื่องราวข่าวสารนั้นจึงสำคัญมาก 

ดังนั้นการสร้างชุมชนจึงเป็นแนวทางท่ีสามารถช่วยพัฒนาความสัมพันธ์และประกาศข่าวสารแก่

ผู้ติดตามได้ดี และยังเป็นพ้ืนที่ให้คนแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเรื่องของศิลปินไม่ว่าจะเป็นการแสดงหรือ

ผลงาน อีกทั้งศิลปินยังสามารถเห็นถึงความต้องการและความคิดเห็นของผู้บริโภคได้อีกด้วย การสร้าง

ชุมชนของแฟนคลับนั้นสามารถทำบนสื่ออนไลน์ได้มากหมายอย่างเช่น Facebook Page ,Line 

square หรือช่อง Discord โดยในชุมชนต้องมีการตั้งกฏต่างๆ เพื่อควบคุมความเรียบร้อยได้ง่ายขึ้น 

รวมถึงต้องมีกิจกรรมให้ทำอยู่อย่าสม่ำเสมอกรือมีการพูดคุยกันเก่ียวกับเรื่องต่างๆ ได้อีกด้วย 

S Strategy 

 แนวคิดสำหรับกลยุทธ์ “S Strategic” คือ กลยุทธ์ที่มีความเกี่ยวข้องกับการดูแลสื่อ

ออนไลน์ ในปัจจุบันสื่อออนไลน์ถือเป็นเครื่องมือหลักในการนำเสนอผลงาน ภาพลักษณ์ และ

ประชาสัมพันธ์ เพราะฉะนั้นการใช้สื่อนั้นถือว่ามีความสำคัญมากกับการดำเนินการ โดยส่วนใหญ่จะมี

การลงผลงานที่เป็นผลงานเพลงบนช่องทาง YouTube ของศิลปินส่วนช่องทางอ่ืนอาทิเช่น 

Facebook Instagram Twitter หรือ TikTok สามารถใช้เป็นช่องทางประสัมพันธ์ข่าวสาร และยัง

สามารถลงคอนเทนสต์ต่างๆ เพ่ือเป็นการสร้างภาพลักษณ์ นอกจากนี้การลงตารางงานบนสื่อก็ยัง

สามารถแสดงให้เห็นถึงจำนวนที่ตัวศิลปินมีซึ่งส่งผลต่อปัจจัยการติดตามและการว่าจ้าง การจัดการสื่อ

นั้นต้องใช้ลงเนื้อหาให้เหมาะห์กับช่องทางนั้น ๆด้วย ซึ่งกลยุทธ์ นั้นมีวิธีการดำเนินการดังนี้ 

1. Facebook Page  

ช่องทางออนไลน์ที่คนนิยมตามข่าวสารหนึ่งในนั้นคือ Facebook และเมื่อผู้บริโภคต้องการ

ติดตามข่าวสารมักจะมีการติดตามผ่านเพจ ช่องทางดังกล่าวนั้นป็นช่องทางที่สะดวกเนื่องด้วยทาง 

Facebook ทีเครื่องมือทางสถิติท่ีแสดงให้เห็นถึงข้อมูลผู้บริโภคเพ่ือนำไปศึกษาพฤติกรรม ข้อมูล

ประชากรศาสตร์ เพ่ือนำไปวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายได้อีกด้วย โดยการทำเพจนั้นต้องมีการกำหนด
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ประเภทของเพจเพื่อให้คนเห็นถึงจุดยืนของวงและเพจว่ามีจุดยืนอย่างไรดังนั้นควรตั้งเพจเป็น “ศิลปิน 

วงดนตรีหรือบุคคลสาธรณะ” ซึ่งเป็นสถานะแสดงถึงเป้าหมายและตัวตนของเพจ อย่างที่ได้กล่าวไป

เพจ โดยปกตินั้นจะใช้ลงข่าวสารของศิลปิน และยังสมารถแชร์ ผลงานจากเพจอื่นๆ ได้อีกด้วย 

นอกเหนือจากนี้เพจยังต้องมีการลงคอนเทนต์สำหรับเพจ ไม่ว่าจะเป็น โพสต์คำพูด คำคม รูปภาพ 

วิดีโอ เพื่อมีปฎิสัมพันธ์กับผู้บริโภคและยังแสดงให้เห็นภาพลักษณ์และแง่มุมที่ศิลปินต้องการจะสื่อได้ 

2. YouTube Channel 

หากช่องทางFacebook นั้นนิยมใช้ติดตามข่าวสารช่องทางYouTube ซึ่งเป็นเว็บไซต์ที่

ผู้บริโภคมักใช้เสพสื่อวิดีโอ หรือฟังสื่อต่าง นอกจากนี้ยังเป็นช่องทางที่ศิลปินนิยมใช้ลงผลงานเป็นที่

แรก เนื่องจากมีความสะดวกและเข้าถึงง่ายกว่าช่องทางอ่ืน โดยส่วนใหญ่ผลงานหรือคอนเทนต์ที่มี

ความนิยมนั้นมักจะมาจาก YouTube ดังนั้นการดูแลจัดการช่องเป็นเรื่องที่สำคัญไม่แพ้กัน โดย

สามารถสร้างช่องเพ่ือเป็นที่ลงผลงาน โดยต้องทำให้ชื่อ และรูปโปรไฟล์เป็นที่สังเกตได้ง่ายสะดุดตามี

ความน่าดึงดูด นอกจากนี้ยังสามารถตกแต่ง Channel Art ของช่องเพ่ือให้เห็นถึงเอกลักษณืของตัว

ศิลปินได้อีกด้วย การลงวิดีโอบนช่องเป็นจำนวนมากนั้นอาจทำให้ช่องไม่เป็นระเบียบค้นหาวิดีโอได้

ยากดังนั้นควรมีการจัดหมวดหมู่โดยการสร้าง Playlist ใหก้ับตัววิดีโอเพ่ือให้มีความเป็นระเบียบมาก

ยิ่งขึ้น การลงคอนเทนต์ใน YouTube ควรเน้นไปที่วิดีโอหรือคลิปสั้นเพื่อให้เหมาะห์กับพฤติกรรมการ

ใช้ของผู้บริโภคบนช่องทางดังกล่าว 

3. Instagram Account 

ช่องทางนี้จะมีความคล้ายครึงกับ Facebook แต่จะเน้นเป็นในด้านรูปและคลิปมากกว่า 

Instagram นั้นเป็นช่องทางที่แสดงถึงตัวตน และภาพลักษณ์ได้ดีที่สุดจาการดูแลธีมของ Account 

ของศิลปิน นอกจากนนี้ยังเป็นช่องทางที่นิยมในการกระจายข่าวสารได้อย่างรวเร็วแก่กลุ่มผู้บริโภค 

และมักถูกใช้เพ่ือดูการใช้ชีวิตของศิลปิน ดังนั้นช่องทางนี้ควรมีการลงเนื้อหาอย่างต่อเนื่องที่สุด โดย

ต้องมีการตั้งสถานะเป็นศิลปิน เช่นเดียวกับ Facebook และต้องคำนึงถึงการลงเนื้อหาต่างๆ โดยการ

ใช้ช่องทางนี้นั้นควรมีการลง story อย่างต่อเนื่องไม่ว่าจะเป็นข่าวสารหรื้อคอนเทนต์ต่างๆ  
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การวิเคราะห์กลยธ์ุสู่การใชจ้ริง 
จากกลยุทธ์ “MPACS” ซึ่งเป็นกลยุทธ์ในการดำเนินงานของศิลปินอิสระ และสามารถนำกล

ยุทธ์มาวิเคราะห์ในแต่ละขั้นตอนได้ดังนี้ 

ตารางที่ 32 วิเคราะห์กลยุทธ M – Management Team 

กระบวนการ/หัวข้อ 
Input 
(วิธีคิด) 

Process 
(วิธีทำ) 

Output 
(ผลที่ได้) 

M มี ก ารแบ่ งที มการ
ทำงานฝ่ายจัดการ ตาม
ความ เชี่ ย วชาญ และ
เหมาะห์สม 
 

ทำการวิเคราะห์ งานที่ 
ศิลปินอิสระไม่สามารถ
ทำ ได้หรือดูแลได้ไม่
เต็ม 
 

สรรหาบุคลากรที่มี
ความ เชี่ยวชาญและ
เข้าใจใน ลักษณะงาน 

มีการแบ่งหน้าที่ทีม
ทำงาน และทำงานได้
เร็วและมีประสิทธฺภาพ 

 

ตารางที่ 33 วิเคราะห์กลยุทธ P – Performance Review 

กระบวนการ/หัวข้อ 
Input 
(วิธีคิด) 

Process 
(วิธีทำ) 

Output 
(ผลที่ได้) 

P1 การทบ ทวนและ
วิเคราะห์การแสดง 
 

- วิเคราะห์ถึงปัญหา
และจุดที่ต้องพัฒนาที่
พบระหว่างทำการ
แสดง 

-รับความคิดเห็นของ
ลูกค้าและผู้บริโภค 
 
-มีการประชุมพูดคุย
ระหว่างทีมงานหลังจบ
การแสดง 
 
- วิเคราะห์ถึงปัญหา
และจุดที่ต้องพัฒนาที่
พบระหว่างทำการ
แสดง 
 
-จดบันทึกผล 
 

-ได้เห็นจุดที่ต้องพัฒนา
แก้ไขของการแสดง 
 
-มีแผนเพื่อพัฒนา
ทักษะการแสดงต่อไป
ในอนาคต 
 
-การแสดงในอนาคตมี
คุณภาพมากยิ่งขึ้น 
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-สร้างแผนการพัฒนา 
P2 การทบ ทวนและ
วิเคราะห์การทำงาน 

-วิเคราะห์ถึงปัญหา
และจุดที่ต้องพัฒนา 

-มีการนัดหมายการ
ประชุม 
 
-รายงานผลและความ
คืบหน้าของงาน 
 
-วิเคราะห์ถึงปัญหา
และจุดที่ต้องพัฒนา 
 
-หาทางแก้ไขและ
วางแผน 
 

-ได้เห็นจุดที่ต้องพัฒนา
แก้ไขของการแสดง 
 
-มีแผนเพื่อพัฒนาการ
ทำงาน 
 
-การทำงานมีแบบแผน
และกำหนดการ 

 

ตารางที่ 34 วิเคราะห์กลยุทธ A – Analysis 

กระบวนการ/หัวข้อ 
Input 
(วิธีคิด) 

Process 
(วิธีทำ) 

Output 
(ผลที่ได้) 

A1 ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์
ผู้บริโภคในการสร้าง
ผลงาน 

ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์กับ
ข้อมูล การแบ่งส่วน
การตลาด (Market 
Segmentation) ทั้ง 4 
ด้าน และเลือก
กลุ่มเป้าหมาย 

-วิเคราะห์ข้อมูลหา
กลุ่มเป้าหมาย 
1.ข้อมูลด้าน 
ประชากรศาสตร์ 
(Demographic 
Segmentation)  
 
 2.ข้อมูลด้านภูมิศาสตร์ 
(Geographic 
Segmentation)  
 
3.ข้อมูลด้านพฤติกรรม 
ศาสตร์ (Behavioural 

ได้ ท ร า บ ถึ ง ลั ก 
ษ ณ ะ เลือกกลุ่ม
ผู้บริโภค เพ่ือนำ
ข้อมูล ดังกล่าวไป
สร้างผลงานตาม
ความต้องการ 
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Segmentation)  
(Lifestyles)  
 
 4.ข้อมูลด้านจิตวิทยา 
(Psychographic 
Segmentation)  
 
-สร้างผลงานโดยอิงจาก
ความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมาย 

A2 ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์
ผู้ บ ริ โ ภ ค ใ น ก า ร
ออกแบบการแสดง 

ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์กับ
ข้อมูล การแบ่งส่วน
การตลาด (Market 
Segmentation) ทั้ง 4 
ด้าน 

-หาข้อมูลของงานหรือ
ร้านที่ทำการแสดง 
-ข้อมูลผู้บริโภคของ
สถานที่ทำการแสดง 
1.ข้อมูลด้าน 
ประชากรศาสตร์ 
(Demographic 
Segmentation)  
 
 2.ข้อมูลด้านภูมิศาสตร์ 
(Geographic 
Segmentation)  
 
3.ข้อมูลด้านพฤติกรรม 
ศาสตร์ (Behavioural 
Segmentation)  
(Lifestyles)  
 
 4.ข้อมูลด้านจิตวิทยา 
(Psychographic 
Segmentation)  

-ได้ ท ร า บ ถึ ง ลั ก 
ษ ณะ ผู้บริโภค 
 
-รูปแบบการแสดง
ตามความต้องการ
ผู้บริโภคตอบโจทย์
ลูกค้า 
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-ออกแบบลิสเพลงและ
รูปแบบการแสดง 
 

 

ตารางที่ 35 วิเคราะห์กลยุทธ C – Community 

กระบวนการ/หัวข้อ 
Input 
(วิธีคิด) 

Process 
(วิธีทำ) 

Output 
(ผลที่ได้) 

C การสร้างชุมชนของ
แฟนคลับ 

-กำหนดกฎการใช้
พ้ืนที่ออนไลน์ร่วมกัน 
 
-กำหนดPlatform ที่
ใช้ 

-เลือก Platform เช่น 
Discord, Line 
Square 
 
-สร้างCommunity 
Group 
 
-กำหนดกฎการใช้ 
 
-ประสัมพันธ์ดึงฐาน
แฟนคลับ 
 

-มีชุมชนแลกเปลี่ยน
ข้อมูลกัน 
 
-กระชับความสะมพันธ์
ระหว่างแฟนคลับและ
ศิลปิน 

 

ตารางที่ 36 วิเคราะห์กลยุทธ S – Social Media 

กระบวนการ/หัวข้อ 
Input 
(วิธีคิด) 

Process 
(วิธีทำ) 

Output 
(ผลที่ได้) 

S1 Facebook Page 
ของศิลปิน 

-เป็นช่องทางการลง
ข่าวสารทั่วไป 
 
-ลงการทำงานและแชร์
งานต่างๆ 

-สร้างเพจFacebook 
 
-กำหนดสถานะช่อง
เป็น ศิลปิน บุคคลสา
ธรณะ 

ศิลปินมี Facebook 
Page ในการลงผลงาน
และแบ่งปันข่าวสาร 
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-มีการลงเนื้อหาอย่าง
ต่อเนื่อง 

 
-ลงคอนเทนต์เน้นไปที่
ข่าวสารและผลงาน 
 
-แชร์ผลงานและการ
แสดงอย่างสม่ำเสมอ 
  

S2 YouTube  -ช่องทางที่เน้นลง
ผลงานและสื่อที่เป็น
วิดีโอเป็นหลัก 
 
-ต้องมีการจัดระเบียบ
ของวิดีโอ 

-สร้างช่อง YouTube 
 
-ลงผลงานเพลงหรือสื่อ
วิดีโอ 
 
-ตกแต่งช่องด้วยรูป
และธีมให้ดึงดูด 
 
-จัดหมวดหมู่ให้ช่องมี
ความเป็นระเบียบ 

ศิลปินมีช่อง 
YouTube ที่ความเป็น
ระเบียบค้นผลงานได้
สะดวก 

S3 Instagram -ช่องทางเน้นแสดงถึง
บุคคลิกและ
ภาพลักษณ์ของศิลปิน 
 
-เน้นลงเนื้อหาเป็นภาพ
ขอศิลปิน และวิดีโอสั้น 
 
-ช่องทางที่ลงเนื้อหา
สม่ำเสมอที่สุด 

-สร้าง Account 
Instagram 
 
-ลงเนื้อหาที่แสดงถึง
บุคคลิกศิลปิน 
 
-จัดธีมของภาพและ
วีดีโอ 
 
-ลงเนื้อหาอย่า
สม่ำเสมอ 

ศิลปินมี Instagram ที่
แสดงให้เห็นถึง
ภาพลักษณ์และบุคลิก
ของศิลปิน และมีการ
ใช้งานอย่างสม่ำเสมอ 
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แนวทางการพฒันาการด าเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษาเรนิษรา ภายใตก้รอบแนวคิดกล

ยทุธ์ (MPACS) 

แนวทางในการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ มีเพ่ือช่วยให้ศิลปินอิสระที่ สามารถ
พัฒนาการดำเนินงานของวงดนตรีที่ตนสังกัดให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการแบ่งทีมใน
การทำงาน การทบทวนแสดงและการทำงาน การวิเคราะห์ผู้บริโภค การสร้างชุมชนระหว่างศิลปิน
และแฟนคลับ และการดูแลสื่อออนไลน์ ให้เหมาะห์สม ซึ่งสามารถนำแนวทางนี้ไปปรับใช้เพ่ือ
พัฒนาการดำเนินงาน ในการทำงานของศิลปินอิสระ และแนวทางดังกล่าวอยู่ภายใต้กรอบแนวคิดกล
ยุทธ์ “MPACS” ซึ่งมีตัวอย่างของวิธีการดำเนินการดังนี้ 

 
1. การแบ่งทีมการทำงานด้านการจัดการภายในวงดนตรีศิลปิน 
ในการดำเนินงานของศิลปินนั้นต้องมีการติดต่อเพ่ือการว่าจ้างไปทำงานและตัวศิลปินเองต้อง

เป็นฝ่ายดูแลด้านนี้แต่ศิลปินก็อาจไม่สามารถดูแลหรือจัดการได้เต็มที่อาจทำให้เกิดปัญหาความล่าช่า

หรือตกหล่นในด้านการจัดการ โดยขั้นตอนนี้สามารถใช้กลยุทธ์ M มีการแบ่งทีมการทำงานฝ่าย

จัดการ ตามความเชี่ยวชาญและเหมาะห์สม 

  

ตัวอย่างข้ันตอนที่ 1 

 ศิลปินเอ เป็นศิลปินอิสระหน้าใหม่ที่สามารถแต่งเพลงเองและดูแลรับผิดชอบเองทุกด้าน แต่

ศิลปินเอไม่สามารถดูแลการรับงานได้คลอบคลุมทำให้เกิดปัญหาลูกค้าติดต่องานไม่ได้ หรือ มีปัญหา

ด้านการดูแลเอกสารต่าง ๆ ซึ่งส่งผลให้งานที่เข้ามามีจำนวนน้อย และทำให้ศิลปินเอไม่สามารถสร้าง

ผลงานที่มีคุณภาพได้ดังนั้น ศิลปินเอควรหาผู้ช่วยหรือทีมเพ่ือแบ่งเบาภาระเรื่องงานการจัดกาโดย 

 1) รวบรวมและศึกษาปัญหาที่พบเจอเกี่ยวกับการจัดการ 

2) ค้นหาและรวบรวมข้อมูลของบุคคลที่ความสามารถแก้ปัญหาได ้

 3) ติดต่อบุคลากรที่มีความสามารถให้มาทำงาน 

2. การทบทวนการแสดงของศิลปิน 
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 การแสดงของศิลปินนั้นศิลปินจะจัดเตรียมการแสดงและทำการแสดงจากนั้นเมื่อการแสดง

จบลงก็อาจไม่รู้ความคิดเห็นของผู้ว่าจ้างและผู้บริโภค ซึ่งก็อาจมีจุดที่อาจไม่พอใจในการแสดงของ

ศิลปิน โดยขั้นตอนนี้สามารถใช้กลยุทธ์ P1 การทบทวนการแสดงของศิลปิน 

 ตัวอย่างข้ันที่ 2 

 ศิลปินเอ ได้รับงานแสดงดนตรี ณ ร้านอาหารแห่งหนึ่ง ระหว่างเล่นก็พบว่าลูกค้าดูไม่ค่อยมี

ส่วนร่วมกับการแสดงเท่าไหร่ และงานต่อไปที่ร้านอ่ืนก็เป็นเช่นเดิม  ดังนั้นศิลปินเอควรจะมีการถาม

ความคิดเห็นจากผู้บริโภคหรือผู้ว่าจ้างเพ่ือทราบถึงแนวทางการปรับปรุงปัญหาที่เกิดขึ้น และนำไป

ประชุมกับทีมงานเพ่ือพัฒนาต่อไป 

 3.การทบทวนการทำงานของทีมงาน 
 การทำงานต่างหากปล่อยปะละเลยอาจทำให้งานไมเสร็จตามกำหนดและอาจเกิดปัญหาขึ้น

ระหว่างการทำงานและไม่รู้ถึงสาเหตุของมันดังนั้นจึงมีความสำคัญมากที่มีการรายงานผลและแจง

ปัญหาตลอดโดยทำเป็นกิจวัตร ศิลปิน โดยขั้นตอนนี้สามารถใช้กลยุทธ์ P2 การทบทวนการทำงาน 

 ตัวอย่างข้ันที่ 3 
 ศิลปินเอ และทีมงานได้มีการทบทวนการทำงานของฝ่ายเอกสารการจ้างงานและพบว่ามี
เอกสารสูญหายจึงได้ทำการแก้ปัญหาได้ทันและจึงพบว่าปัญหาเกิดจากการติดต่อตกหล่นระหว่าผู้
ว่าจ้างกับทีมงาน 
 
  

4.การวิเคราะห์ผู้บริโภค 
 ศิลปินจำเป็นต้องรู้ความต้องการของผู้ฟังเพ่ือแต่งเพลงให้ตอบโจทย์และถูกใจผู้บริโภค 
เช่นเดียวกับการแสดงที่ต้องรู้พฤติกรรมและข้อมูลของผู้ฟังจึงจะสามารถออกแบบ การแสดงที่ถูกใจ 
และตอบโจทย์ผู้ฟังได้ โดยขั้นตอนนี้สามารถใช้กลยุทธ์ A การวิเคราะห์ผู้บริโภค 
  

ตัวอย่างข้ันที่ 4 
 ศิลปินเอได้รับการว่าจ้างให้เป็นเล่นร้านแห่งหนึ่งจึงได้ทำการวิเคราะห์ลูกค้าของร้านดังกล่าว
ว่านิยมชอบฟังเพลงแนวไหนและชอลการแสดงแบบใดจนพบว่าลูกค้าร้านดังกล่าวชอบเพลงสบายๆ 
เศร้าๆ และรู้จักเพลงไม่มาก ทำให้ศิลปินเอสามารถเปลี่ยนเพลงในรายการของตัวเองพร้อมทั้งรูปแบบ
การแสดงให้เหมาะห์กับร้านดังกล่าว 
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 5.การสร้างชุมชนออนไลน์ 
 การสร้างชุมชนนั้นช่วยผูกไมตรีและกระชับคสามสัมพันธ์ระหว่างศิลปินและแฟนคลับช่วยให้
รับข่าวสารแก่ผู้ติดตามได้เร็วขึ้น อีกท้ังยังสมารถสอบถามทีมงานและตัวศิลปินเกี่ยงกับงานหรือปัญหา
ต่างๆ ได้ทันที ่โดยขั้นตอนนี้สามารถใช้กลยุทธ์ C การสร้างชุมชน 
 
 ตัวอย่างข้ันที่ 5 
 ศิลปินเอกังวลว่าจะไม่มีคนไปชมการแสดง เนื่องจากกำลังจะมีการแสดงที่ต่างจังหวัดครั้งแรก 
ศิลปินเอจึงเปิดชุมชนใน Line Square ที่ตนเองสร้างขึ้นก็พบว่ามีแฟนคลับในจังหวัดดังกล่าวต้องการ
ไปดูและสอบถามถึงปัญหาเกี่ยวกับการเข้าชม ศิลปินเอ และแฟนคลับคนอ่ืนๆ จึงช่วยกันตอบถาม 
นอกจากนี้ศิลปินเอยังสามารถเชิญชวนคนให้ไปรับชมการแสดงเพิ่มได้อีกด้วย 
 
 6.การจัดการช่องทางออนไลน์อย่างเหมาะห์สม 
 ช่องทางออนไลน์ต่างๆ มีการใช้งานของผู้บริโภคท่ีต่างกัน และปัจจุบันก็มีช่องทางมากมายแต่
ช่องทางหลักในการลงผลงานและเนื้อหาต่าง ๆ นั้นคือ Facebook YouTube และ Instagram โดย
แต่ละอันนั้นต้องมีการจัดการดูแลต่างกันและต้องมีความถี่ในการใช้งานที่ต่างกัน โดยขั้นตอนนี้
สามารถใช้กลยุทธ์ S การจัดการช่องทางออนไลน์ 

ตัวอย่างข้ันที่ 6 
ศิลปินเอ เลือกลงผลงานเพลงบนช่องทางYouTube เนื่องจากเป็นช่องทางที่ผู้บริโภคไว้ฟัง

หรือดูผลงาน และศิลปินเอยังใช้ Facebook เป็นช่องทางโปรโมตและกระจ่ายข่าวสารเกี่ยวกับผลงาน
ตนเอง และสุดท้าย ลงการประชาสัมพันธ์การตลาดในInstagram  

 

อภิปรายผล  

การวิจัยเรื่อง “แนวทางการพัฒนาการบริหารจัดการศิลปิน กรณีศึกษาศิลปินอิสระ ที่สามารถ

สร้างสรรค์ผลงานเพลงได้ด้วยตนเอง” พบประเด็นสำคัญที่ได้จากการประมวลข้อมูล ทั้งสองส่วนคือ 

ข้อมูลเชิงคุณภาพ และ ข้อมูลเชิงปริมาณ ที่เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนา การบริหารจัดการศิลปิน

ต่อไปในอนาคต จึงได้นำเสนอเรียงตามลำดับวัตถุประสงค์ของการวิจัยดังนี้  

1.เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการดำเนินงานของศิลปิน วงเรนิษรา 

2.เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อว่าจ้าง วงเรนิษ

รา 
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3.เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการของที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดง

ดนตรีของ วงเรนิษรา 

4.เพ่ือนำสร้างแนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษา วงเรนิษรา 

 

1.เพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการดำเนินงานของศิลปิน วงเรนิษรา 

 สำหรับปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการดำเนินงานของศิลปิน วงเรนิษรานั้นเป็นข้อมูลที่

ได้มาจากการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้จัดการศิลปินวงเรนิษรา ได้ข้อมูลว่า 

ปัญหาและอุปสรรคในการดำเนินงานของศิลปินรนิษรา จากการสัมภาษณ์ ผู้จัดการศิลปิน

จำนวน 1 ราย ให้ความคิดเห็นว่า ปัญหาและ อุปสรรคที่สำคัญท่ีสุด ในการดำเนินการของศิลปินเรนิษ

ราคือ ยังขาดทักษะและประสบการณ์การแสดง เนื่องเพราะยังเป็นวงอายุน้อย แสดงให้เห็นว่าในการ

ดำเนินงานของศิลปินนนั้นทักษะและประสบการณ์การแสดงนัน้มีความสำคัญและต้องการการพัฒนา

อย่างต่อเนื่องซึ่งสอดคล้องกับศักดิ์สิทธิ์ราชรักษ์(2552)ที่ได้พบว่าการบริหารจัดการศิลปินที่ดีนั้น

ศิลปินควรมีการพัฒนาตัวเองเพ่ือเพ่ิมคุณภาพแลมาตรฐานการแสดงอย่างต่อเนื่อง 

2.เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อว่าจ้าง วงเรนิษรา 

 สำหรับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อว่าจ้าง วงเรนิษรามา

การแสดงดนตรีนั้นเป็นข้อมูลที่ได้มาจากการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจาก

ผู้ประกอบการที่เคยทำการว่าจ้างศิลปินวงเรนิษรา จำนวน  2 ราย ได้ข้อมูลว่า  

จุดร่วมของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการในการว่าจ้าง 

ศิลปินอิสระทำการแสดงดนตรีที่สำคัญที่สุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) นั้นคือผลงานเพลงที่มี

ความนิยม และกระแสความนิยม ของศิลปิน โดยผู้ประกอบการมีความต้องการในการว่าจ้างศิลปินที่

มีกระแสความนิยม ประกอบกับต้องมีผลงานเพลงเป็นที่นิยมในขณะนั้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย

ของศิริวัชร ไชยศิริ(2564) ที่พบว่าปัจจัยที่สำคัญที่สุดในการทำการว่าจ้างคือผลงานเพลงของศิลปิน 

แต่ผู้ประกอบการต่างให้ความเห็นว่าศิลปินเองยังคงต้องมีทักษะ ในการแสดงดนตรีที่ดีอีกด้วย

เนื่องจากปัจจัยด้านการแสดงนั้นส่งผลถึงการว่าจ้างในอนาคต นอกจากนี้ยังต้องการลิสเพลงที่นำ

แสดงเป็นเพลงของตัวศิลปินเองแต่ก็ต้องมีเพลงที่มีความนิยมและผู้ฟังรู้จักผสมอยู่ด้วยพราะการที่นำ

เพลงของตัวศิลปินเองมาทั้งหมดอาจทำให้ความสนุกลดลง 
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3.เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการของที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชมการแสดง

ดนตรีของ วงเรนิษรา 

 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณจากผู้บริโภค โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ

วิจัย เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเข้าชม การแสดง

ดนตรีของศิลปินเรนิษรา ได้ข้อมูลว่า  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อผู้บริโภคการเข้าชมการแสดงดนตรี ของ

ศิลปินเรนิษรามากท่ีสุด ได้แก่ ความเสถียรระบบท่ีใช้ในการซื้อบัตรไม่ว่าจะเป็น 

Application/Website นั้นแสดงให้เห็นว่าการท่ีการซื้อบัตรมีความสะดวกและสเถียรของระบบทำให้

ผู้บริโภคตัดสินใจเข้าชมการแสดงได้ง่ายขึ้น อีกทั้ง ศิลปินยังต้องมี ความพร้อมของคุณภาพของเสียง

และการแสดง เพ่ือสร้างประสบการณ์การแสดงที่ด ีแก่ผู้บริโภค นอกจากนีคุ้ณภาพและความพร้อม

ของทีมงาน มีการประสานงานที่รวดเร็วแก้ไขปัญหาได้ถูกต้องและมีการพูดจาที่ดี ก็เป็นอีกปัจจัยที่

ส่งผลต่อการเลือกเข้าชมเช่นเดียวกัน ความสะดวกและชัดเจนในการติดตามข่าวสาร ก็ทำให้

ผู้บริโภคเข้าถึงการแสดงของศิลปินได้ง่ายและไม่มีปัญหา 

 

4.เพื่อนำสร้างแนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษา วงเรนิษรา 

แนวทางการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษา วงเรนิษรานั้นเป็นการนำ
ผลสรุปจากการวิเคราะห์ข้อมูลจากผลการวิจัยทั้งเชิงคุณภาพที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก และ
ปริมาณ ด้วยแบบสอบถาม ด้วยการวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยเชิงสำรวจ (Exploratory Factor 
Analysis : EFA) โดยนำข้อมูลมากำหนดประเด็นสำคัญ ซึ่งนำไปสู่แนวทางการพัฒนาการดำเนินงาน
ของศิลปินอิสระ กรณีศึกษาเรนิษราและสามารถกำหนดกลยุทธ์ ได้ 5ข้อ ดังนี้ M (Management 
Team)หมายถึง มีการแบ่งทีมการทำงาน 
P (Performances Review) หมายถึงการทบทวนแสดง/การทำงาน A (Analysis)หมายถึงการ
วิเคราะห์ผู้บริโภค C (Community)หมายถึงสร้างชุมชน S (Social media) หมายถึงการดูแลสื่อ
ออนไลน์ ซึ่งกลยุทธ์ ที่ได้กล่าวมา ทั้ง 5 ข้อนี้ มีความสอดคล้องกับผลการวิจัยทั้งในเชิงคุณภาพและ
ปริมาณ โดยสามารถสรุป  กรอบแนวคิดกลยุทธ์ในการพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ 
กรณีศึกษาเรนิษรา ได้เป็นกลยุทธ์ “MPACS” ดังนี้ 
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การพัฒนาการดำเนินงานของศิลปินอิสระ กรณีศึกษาเรนิษรา ให้เป็นผลสำเร็จนั้นจำเป็นที่
จะต้อง มีการแบ่งทีมการทำงาน (Management Team) ช่วยแบ่งงานด้านการจัดการเพื่อให้ศิลปิน
สามารถเน้นการทำงานเกี่ยวกับการแสดงและสร้างผลงานได้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น การทบทวน
การทำงานและการแสดง(Performance Review) เพ่ือเป็นการปรับปรุงและพัฒนาการทำงาน
อย่างต่อเนื่อง เมื่อจบงานต่างๆ ควรมีการประชุมทบทวนและพูดคุยกับฝ่ายต่างๆ เพื่อให้เห็นจุดที่ต้อง
พัฒนาและรับคำชมจากจุดที่ดี เพ่ือให้งานในอนาคตมีคุณภาพมากยิ่งขึ้น การวิเคราะห์ผู้บริโภค
(Analysis) ก่อนการดำเนินงานหรือสร้างผลงานควรต้องมีการวิเคราะห์ความต้องการไม่ว่าจะของ
ผู้บริโภคหรือลูกค้า เพ่ือที่จะสามารถนำข้อมูลมาเตรียมการและปรับใช้ไม่ว่าจะในด้านการสร้างผลงาน
หรือการแสดงเพื่อให้ตอบโจทย์ผู้บริโภคๆด้ดียิ่งขึ้น ต่อการสร้างชุมชน(Community) การสร้างพ้ืนที่
ให้แก่ผู้บริโภคและศิลปินสามารถสื่อสารถึงกันและกันรวมถึงทำให้ความสัมพันธ์ไม่ว่าจะระหว่าง
ผู้บริโภคเองหรือกับตัวศิลปินเอง นอกจากนี้ยังเป็นกานง่ายต่อศิลปินในการประชาสัมพันธ์ และแสดง
ให้เห็นถึงฐานผู้บริโภคของตัวเองอีกด้วย สุดท้ายคือด้านการดูแลสื่อออนไลน์ (Social Media) 
นอกจากเป็นช่องทางในการเผยแพร่ข่าวสารและลงผลงานแล้วสื่ออนไลน์ยังสามารถแสดงให้เห็น
ภาพลักษณ์ของตัวศิลปินได้ผ่านการลงคอนเทนต์หรือคุมธีมต่างๆบนช่องทางออนไลน์ ซึ่งช่วยให้ลูกค้า
ตัดสินใจในการจ้างงานได้ด้ว 

 

 

ขอ้เสนอแนะส าหรับการท าวิจยัคร้ังต่อไป 

1. ควรใช้เวลากับเครื่องมือวิจัยให้มากขึ้นเพ่ือให้ข้อมูลออกมามีความชัดเจนและสรุปผลได้สะดวกขึ้น 

2. กำหนดขอบเขตการวิจัยให้ชัดเจนมากข้ึนเพ่ือให้มีความชัดเจนและประหยัดเวลาได้มากข้ึน 
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