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การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบการประกอบการในระดบักระบวนการซ่ึง

ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ตลอดจนภาพรวม
ของกิจการคา้ฮาร์พในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคท่ีผู ้
ประกอบกิจการคา้ฮาร์พพบจากการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
ส่งผลต่อกิจการคา้ฮาร์พส าหรับเป็นแนวทางพฒันาส่วนประสมการตลาดเพื่อกิจการคา้ฮาร์พแก่
ลูกคา้ชาวไทยและสามารถน าไปประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางการตลาดเบ้ืองตน้ เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ 
โดยสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลส าคญั จากตวัแทนผูป้ระกอบการจากภาคการคา้ซ่ึงเป็นกิจการท่ีมีศกัยภาพ
ในการคา้ฮาร์พ 
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ผูป้ระกอบการ ตลอดจนมุมมองในประเด็นต่างๆ จากปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อกิจการคา้
ฮาร์พ การตรวจสอบสาระส าคญัของงานวิจยัแสดงให้เห็นว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด มีผลต่อความตอ้งการเคร่ืองดนตรี
ฮาร์พของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายชาวไทย โดยเฉพาะอยา่งยิ่งจากการก าหนดประเด็นส าคญัในงานวิจยั
ท าให้พบว่าตัวแทนผูป้ระกอบการให้ความส าคัญมากท่ีสุดในประเด็นท่ีมีร่วมกันคือด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ บทสรุปของงานวจิยัน้ีผูว้จิยัจึงด าเนินการจดัท าแนวทางการตลาดเบ้ืองตน้ให้กิจการ
ท่ีมีศักยภาพในการค้าฮาร์พกิจการหน่ึงๆ  ท่ีน าเสนอการประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือต่างๆ 
โดยสังเขป  เป็นตวัอย่างของการประยุกต์ใช้เพื่อเป็นแนวทางพฒันาส่วนประสมการตลาดเพื่อ
กิจการคา้ฮาร์พแก่ลูกคา้ชาวไทย 
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The objectives of this research were to studies an operation in terms of the product, 
price, place and promotion of entrepreneurship and overview of harp’s trading in Bangkok area. 
Studies in terms of the strengths, weaknesses, opportunities and threats (swot analysis) that harp 
traders found in present business. Analysis factors of marketing mix that influence harp’s trading 
for development of marketing mix for harp’s trading toward Thai customers and adapted to create 
a marketing guideline. Making qualitative research, had interviewed key informants 
are  representative traders from potential harp’s trading. 

The results are proceed an operation of entrepreneurship and overview of harp’s 
trading in Bangkok area. The strengths, weaknesses, opportunities and threats from perspective 
representative traders. Also, All of marketing mix’s factor impact harp’s trading. To verified the 
main point of the objectives proved that the marketing mix’s factor: product, price, place, and 
promotion have an impact on harp requirement of Thai target group costumer. Furthermore, 
Marking a significant point of the objectives showed that the representative traders did pay 
attention to their union point are public relations mostly. Conclusion from this objectives, 
researcher proceed a marketing guideline to a potential harp’s trading that offer a public relations 
presentation briefly, an example of adaptation to create the guideline to the development 
of  marketing mix for harp’s trading toward Thai customers. 
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ดร. นุกูล แดงภูมี ตลอดจนประธานคุมสอบวทิยานิพนธ์ อาจารย ์ดร. ยศ วณีสอน ในการให้ขอ้คิดเห็น
และค าแนะน าอนัเป็นประโยชน์ น าไปสู่การแกไ้ขวิทยานิพนธ์ให้สมบูรณ์ถูกตอ้งยิ่งข้ึน  ผูว้ิจยัขอ
กราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง 

ขอกราบขอบพระคุณ  คุณพอ่  คุณแม่และญาติพี่นอ้งทุกคนของผูว้ิจยัท่ีเป็นก าลงัใจเสมอใน
การใหส้ามารถท าวทิยานิพนธ์ในคร้ังน้ีจนผา่นพน้ลุล่วงไปได ้

ขอขอบพระคุณผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั  ตวัแทนจากกิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้ฮาร์พท่ียินดีให้
ขอ้มูลการสัมภาษณ์อนัเป็นสาระส าคญัและอรรถประโยชน์ต่อการวจิยัส าหรับวทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีทุกๆ 
ท่าน 

ขอขอบคุณการประสานงานและให้ความช่วยเหลืออย่างยิ่งเพื่อการท ารูปเล่มวิทยานิพนธ์
จาก คุณมณฑิชา จนัทร์ทนต ์เจา้หนา้ท่ีประสานงานโปรแกรมการบริหารจดัการวิทยานิพนธ์ (iThesis) 
ของบณัฑิตวิทยาลยั คุณคมกฤษ ตุลยะปรีชา เจา้หน้าท่ีประสานงานหลกัสูตรปริญญาโทและคุณ
พรพรรณ โพธ์ิทอง ผูเ้ป็นเพื่อนร่วมรุ่นแขนงวิชาการจดัการดนตรีและอุตสาหกรรมดนตรีและ
เจา้หนา้ท่ีประสานงานหลกัสูตรปริญญาตรีของคณะดุริยางคศาสตร์   มหาวิทยาลยัศิลปากร  อีกทั้ง
ขอขอบคุณเจา้หน้าท่ีในภาคส่วนต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในระหว่างด าเนินการท าวิทยานิพนธ์ของผูว้ิจยั 
ตลอดจนเหล่าเพื่อน รุ่นพี่และรุ่นน้องทุกแขนงวิชา สาขาสังคีตวิจยัและพฒันา  ท่ีให้ค  าแนะน า
ช่วยเหลือในทุกๆ ดา้น ขอบพระคุณมากครับ 
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บทที ่1 

บทน ำ 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

   Revelation  14 : 2  “And  I  heard  a  sound  from  heaven  like  the  roar  of  rushing  

waters and  like  a  loud  peal  of  thunder.  The  sound  I  heard  was  like  that  of  harpists  

playing  their  harps”  (Holy  Bible  New  International  Version , 2008 : 1928) 

เม่ือกล่าวถึงเคร่ืองดนตรีท่ีมีรูปลกัษณ์สวยงาม ให้ความรู้สึกหรูหรามีระดบั   อีกทั้งมี

ภาพลกัษณ์ของเคร่ืองดนตรีท่ีใชบ้รรเลงในสวรรคน์ั้น  ยอ่มนึกถึง “ฮาร์พ (Harp)”  เป็นล าดบัแรก  

ทั้งน้ี ไรซ์และซีมอวร์ (Rice & Seymour, 2014)  ไดก้ล่าวไวว้า่ ฮาร์พเป็นเคร่ืองดนตรีท่ีมีรูปทรงเป็น

รูปสามเหล่ียม มีสาย (string) ขึงในแนวตั้งตรง (perpendicular)  กบั     ซาวด์บอร์ด (soundboard) 

ซ่ึงเป็นส่วนท่ีสะทอ้นเสียง  โดยฮาร์พจดัเป็นเคร่ืองสายประเภทดีด (plucked string instrument) ซ่ึง

ลกัษณะการขึงสายในแนวตั้งของฮาร์พ  จะมีหลกัการท่ีแตกต่างจากเคร่ืองสายประเภทอ่ืนๆ เช่น  

กีตาร์ (guitar) และไวโอลิน (violin)  ท่ีขึงสายในแนวระนาบหรือขนานไปกบัซาวด์บอร์ด โดย

ลกัษณะทัว่ไปของเคร่ืองดนตรีชนิดน้ีมีความหลากหลายแตกต่างกนัทั้งรูปทรง  ขนาด  และน ้ าหนกั 

และนอกจากเป็นเคร่ืองดนตรีท่ีมีรูปลกัษณ์สวยงาม ฮาร์พสามารถบรรเลงไดห้ลากหลายแนวไม่ว่า

จะเป็นแนวคลาสสิก แจ๊ซ โฟล์ค ร็อค  ฯลฯ (ศูนยฮ์าร์พต าหนกัประถม, ม.ป.ป.) โดยเป็นเคร่ือง

ดนตรีท่ีไดรั้บความนิยมตั้งแต่ยุคกลาง (The Middle Ages) ในทวีปยุโรป  (Moore,  2002: 14)  ซ่ึง

ถือไดว้า่เป็นยคุทองของเคร่ืองดนตรีชนิดน้ี (Bouchaud,  1996: 6) 
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ภาพท่ี 1  พฒันาการของเคร่ืองดนตรีฮาร์พตามช่วงเวลาต่างๆ  
ท่ีมา :  http://www.harpspectrum.org/what/what.shtml 

 

    ในประเทศไทยนั้น ฮาร์พ ถูกน าเขา้มาในประเทศไทยตั้งแต่สมยัรัชกาลท่ี 6  โดยในช่วงท่ี

สมเด็จฯ เจา้ฟ้าจุฑาธุชธราดิลก กรมขุนเพชรบูรณ์อินทราชยั เสด็จไปศึกษาท่ีประเทศองักฤษ โดย

พระองค์ได้ทรงหัดเล่นฮาร์พท่ีนัน่และเม่ือส าเร็จการศึกษาก็ทรงน าฮาร์พกลบัมายงัประเทศไทย 

(จินดาวรรณ  ส่ิงคงสิน, 2549) พระประวติัโดยยอ่ มีดงัน้ี 
 

 สมเด็จฯ เจา้ฟ้าจุฑาธุชธราดิลก  กรมขุนเพชรบูรณ์อินทราชัย  เป็นพระราชโอรส ใน

พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั รัชกาลท่ี 5 และสมเด็จพระศรีพชัรินทราบรมราชินีนาถ 

ประสูติเม่ือวนัองัคารท่ี 5 กรกฎาคม ปีมะโรง พ.ศ. 2435 ทรงเป็นสมเด็จ    พระเจา้น้องยาเธอใน

รัชกาลท่ี 6  ทรงศึกษาท่ีโรงเรียนราชกุมารในพระบรมมหาราชวงั   แลว้เขา้ศึกษาในโรงเรียนนาย

ร้อยชั้นประถมจน พ.ศ. 2448  จึงเสด็จไปศึกษาต่อ ณ ประเทศองักฤษ เขา้ศึกษาในวิทยาลยัแมคเดอ

เลนของมหาวิทยาลยัเคมบริดจ์ จนส าเร็จการศึกษาไดป้ริญญาตรี ด้านวรรณคดี ในปี พ.ศ. 2459 

พระองคท์รงโปรดวิชาการดนตรีและการละคร ทรงดีดพิณท่ีเรียกวา่ ฮาร์พ ไดเ้ป็นอยา่งดี พร้อมทั้ง

ทรงโปรดเปียโนและไวโอลิน     เสด็จกลบัมาประทบัท่ีวงัพญาไท เม่ือปี พ.ศ. 2461 …ส้ินพระชนม์

เม่ือวนัท่ี 8 กรกฎาคม พ.ศ. 2466 ด้วยพระโรคบิด และพระวกักะ(ไต)พิ การ ณ วงัเพชรบูรณ์ 

พระชนมายุได้    31 พรรษา มีพระโอรสธิดา 2 พระองค์ คือ พระวรวงศ์เธอพระองค์เจา้ สุทธสิริ

โสภา และพระวรวงศเ์ธอพระองคเ์จา้วรานนทธ์วชั 
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ภาพท่ี 2  สมเด็จเจา้ฟ้าจุฑาธุชฯ ผูน้ าฮาร์พตวัแรกเขา้มาในประเทศไทย 
ท่ีมา :  http://www.manager.co.th/asp-bin/ShowImage.aspx?ID=45258 

 

จึงนบัไดว้่า สมเด็จฯ เจา้ฟ้าจุฑาธุชธราดิลก ทรงเป็นศิลปินไทยพระองค์แรกท่ีทรงเล่น

พิณฝร่ังหรือฮาร์พ และไดน้ าฮาร์พเคร่ืองหน่ึงกลบัมาทรงท่ีเมืองไทยในฐานะเป็นเคร่ืองดนตรีช้ิน

โปรด  ซ่ึงฮาร์พตวัน้ีผลิตข้ึนโดยตระกูลมอร์ลี ช่างฮาร์พหลวง (ในอดีต) ขององักฤษ พระองคท์รง

ซ้ือเม่ือวนัท่ี  10 พฤษภาคม พ.ศ. 2459 และหลงัจากส้ินพระชนมแ์ลว้ ฮาร์พตวัน้ีถูกทอดทิ้งอยูใ่นวงั

เพชรบูรณ์โดยไม่มีคนเล่น คร้ันมีการชะลอต าหนกัประถม    มาอยูท่ี่นนทบุรี ฮาร์พตวัน้ีไดถู้กน ามา

ดว้ย เม่ือปี พ.ศ. 2543 โดยทายาทส่งฮาร์พน้ีไปบูรณะท่ีโรงงานดั้งเดิมท่ีองักฤษเพื่ออนุรักษไ์วเ้ป็น

ฮาร์พประวติัศาสตร์ ถือเป็นฮาร์พ    ตวัแรกของประเทศไทย (ต าหนกัประถม นนทบุรี, 2557, ย่อ

หนา้ท่ี 1) 
 

จากประวติัดงัท่ีไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ ทายาทผูถู้กกล่าวถึงก็คือ หม่อมราชวงศ ์สุนิดา  กิติยา

กร ท่านด ารงต าแหน่งผูอ้  านวยการศูนย์ฮาร์พต าหนักประถม โดยเหตุท่ีจดัตั้ งศูนย์แห่งน้ีข้ึนมา

เน่ืองจากขณะนั้นประเทศไทยยงัไม่มีโรงเรียนสอนดนตรีประเภทน้ี  กอปรกบัส่งฮาร์พของสมเด็จ

เจา้ฟ้าจุฑาธุชฯ  ซ่ึงเป็นทูลหม่อมตาของ หม่อมราชวงศ์สุนิดาไปซ่อมท่ีโรงงานของตระกูลมอร์ลี 

บริษทัผูผ้ลิตฮาร์พดงักล่าวท่ีประเทศองักฤษ ท าให้หม่อมราชวงศ์สุนิดาไดรู้้จกันกัดนตรีฮาร์พท่ีมี    

ฝีมือหลายคนท าให้สามารถติดต่อว่าจา้งนกัเล่นฮาร์พท่ีมีคุณภาพมาเป็นอาจารย ์   จึงเร่ิมเปิดศูนย์

ฮาร์พต าหนกัประถมเม่ือเดือนกนัยายน พ.ศ. 2545 เพื่อด าเนินการจดัการเรียนการสอนฮาร์พ  (จินดา

วรรณ ส่ิงคงสิน, 2549)  อีกทั้งจดทะเบียนจดัตั้งบริษทัเพื่อคา้ขายและบริการเคร่ืองดนตรีฮาร์พในช่ือ  

บริษทั  ต าหนกัประถม  จ  ากดั  นบัวา่เป็นธุรกิจการคา้และบริการเคร่ืองดนตรี           ฮาร์พแห่งแรก
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ในประเทศไทย  จากขอ้มูลน้ีผูว้จิยัจึงขยายผลโดยเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพเม่ือพ.ศ. 2558 ถึง พ.ศ. 2560  

และพบข้อมูลจ านวนสถานประกอบธุรกิจการค้าและบริการเค ร่ืองดนตรีฮาร์พในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีน าเขา้เคร่ืองดนตรีฮาร์พตลอดจนสถิติมูลค่ารวมโดยประมาณของเคร่ืองดนตรี

ฮาร์พท่ีเป็นสินคา้แสดงตวัอย่าง (Demo)  ของสถานประกอบธุรกิจการคา้และบริการเคร่ืองดนตรี

ฮาร์พในเขตกรุงเทพมหานครท่ีสุงสุด  4  อนัดบัแรกในปีพ.ศ. 2558  ดงัน้ี 

ตารางท่ี  1  สถิติจ านวนสถานประกอบธุรกิจการค้าและบริการเคร่ืองดนตรีฮาร์พในเขต
กรุงเทพมหานคร  ตั้งแต่ก่อนปีพ.ศ. 2544 จนถึงพ.ศ.2560 

 
ปีพ.ศ. 

 

จ านวนสถานประกอบธุรกิจการคา้และบริการเคร่ืองดนตรีฮาร์พ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 2  สถิติมูลค่ารวมโดยประมาณของเคร่ืองดนตรีฮาร์พท่ีเป็นสินคา้แสดงตวัอยา่งของสถาน
ประกอบธุรกิจการคา้และบริการเคร่ืองดนตรีฮาร์พในเขตกรุงเทพมหานครท่ีสูงสุด 4 อนัดบัแรกใน
ปีพ.ศ. 2558   

 
อนัดบัท่ี 

 

 
ช่ือสถานประกอบการ 

มูลค่ารวมโดยประมาณของเคร่ืองดนตรี
ฮาร์พท่ีเป็นสินคา้แสดงตวัอยา่ง (บาท) 

 
1 
2 
3 
4 
 

 
ศูนยฮ์าร์พต าหนกัประถม 

บราโวมิวสิค 
หา้งดนตรียง่เส็ง 

มาพฮาร์พวลิโกออน  เดอะฮาร์พ 
คอลเล็กเตอร์ 

 
> 10,000,000 
> 3,000,000 
> 500,000 
> 300,000 
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ขอ้มูลทางสถิติของสถานประกอบธุรกิจการคา้และบริการเคร่ืองดนตรีฮาร์พท่ีไดแ้สดงรายละเอียด

ต่างๆ ตามตารางขา้งตน้นั้น  สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีมีผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆ นอกจาก

บริษัท  ต าหนักประถม  จ  ากัด  น าเข้าเคร่ืองดนตรีฮาร์พมาขายเพิ่มข้ึนในฐานะผู ้จ ัดจ าหน่าย 

(Distributer)  ได้แก่  บริษทั ย่งเส็งวฒันาเทรดด้ิง จ  ากดั  และบริษทั บราโวมิวสิค จ ากดั  ซ่ึงการ

เติบโตของธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พในประเทศไทยนบัตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนันั้นแสดงให้เห็นถึงห่วงโซ่              

อุปสงคอุ์ปทาน  นัน่คือ  การสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ชาวไทยท่ีมีต่อฮาร์พ  โดยมีแนวโนม้

เพิ่มข้ึนแมว้่าจะมีจ านวนไม่มากนัก  แต่การท่ีฮาร์พเป็นสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูง เขา้ข่ายลกัษณะสินคา้     

ตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) หากผู ้ประกอบกิจการใดๆ มีกลวิธีในการเข้าถึงลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายผูซ้ื้อฮาร์พชาวไทยได ้ ยอ่มเป็นอีกช่องทางของการสร้างรายได ้  
 

ดงันั้น  เพื่อแกไ้ขปัญหาและอุปสรรคดงักล่าว  ทางผูว้ิจยัจึงสนใจส ารวจความตอ้งการ     

ของตลาดผา่นการศึกษารูปแบบการประกอบการในระดบักระบวนการซ่ึงประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ 

ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ตลอดจนภาพรวมของกิจการคา้ฮาร์พใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิเคราะห์ศกัยภาพทางการตลาด และปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี

ส่งผลต่อกิจการคา้ฮาร์พ  และน าฐานขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัมาใชเ้ป็นแนวทางพฒันาส่วนประสม

การตลาดเพื่อกิจการคา้ฮาร์พแก่ลูกคา้ชาวไทยและสามารถน าไปประยุกตใ์ชเ้ป็นแนวทางการตลาด

เบ้ืองตน้  ส าหรับผูป้ระกอบกิจการคา้ฮาร์พสามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนการด าเนิน

ธุรกิจเพื่อเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายผูซ้ื้อฮาร์พชาวไทยในระดบักวา้งไดจ้ริง  เป็นการขยายขนาดของ

ตลาด (Market Size) เฉพาะกลุ่มน้ีซ่ึงแมว้า่มีจ  านวนนอ้ยแต่มีมูลค่าสูง  อนัก่อให้เกิดประโยชน์ทั้ง

ต่อการด าเนินธุรกิจอยา่งมีประสิทธิภาพ  ในทิศทางท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจคา้ฮาร์พในปัจจุบนั  น ามา

ซ่ึงผลประโยชน์ต่อธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการหรือใช้งานจากเคร่ืองดนตรีฮาร์พรูปแบบ

ต่างๆ รวมถึงผูป้ระกอบธุรกิจประเภทอ่ืนๆ ท่ีสนใจสามารถน าไปศึกษาเพื่อประยุกตใ์ชเ้ป็นแนวทาง

ในการวางแผนการด าเนินธุรกิจของตนได ้ จึงเป็นท่ีมาของงานวจิยัน้ี  
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 

1.  เพื่อศึกษารูปแบบการประกอบการในระดบักระบวนการซ่ึงประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ 

ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ตลอดจนภาพรวมของกิจการคา้ฮาร์พใน

เขตกรุงเทพมหานคร  

2.   เพื่อศึกษาถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคท่ีผูป้ระกอบกิจการคา้ฮาร์พพบจาก

การด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั   

3.  เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อกิจการค้าฮาร์พส าหรับเป็น

แนวทางพฒันาส่วนประสมการตลาดเพื่อกิจการค้าฮาร์พแก่ลูกค้าชาวไทยและสามารถน าไป

ประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางการตลาดเบ้ืองตน้ 

 

ขอบเขตของการวจัิย 
 

ขอบเขตด้านทฤษฎี  คือ  ตัวแปรหลักท่ีใช้ศึกษา  ประกอบด้วย  ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด (4’Ps)  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  

ขอบเขตด้านเน้ือหาวิจัย  คือ การเก็บขอ้มูลเพื่อให้ไดต้ามวตัถุประสงคข์องการวิจยั  โดย

การศึกษาการประกอบกิจการค้าฮาร์พในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีการวิเคราะห์ศกัยภาพทาง

การตลาด ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนของธุรกิจการคา้ฮาร์พในปัจจุบนั โดยผูว้ิจยัวิเคราะห์ปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด (4’Ps) และวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT)  โดยเป็น

ขอ้มูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)            

ขอบเขตด้านประชากร   คือ กลุ่มตัวอย่างท่ี เก็บข้อมูล  ได้แก่  ผู ้ให้ข้อมูลส าคัญ                

(Key Informants) จากตวัแทนผูป้ระกอบการจากภาคการคา้ซ่ึงเป็นกิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้

ฮาร์พ 
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สมมติฐานของการวจัิย  
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย  การส่งเสริม

การขาย  มีอิทธิพลต่อธุรกิจคา้ปลีกเคร่ืองดนตรีฮาร์พ 

 

กรอบแนวคิดในการวจัิย 
 

          ตวัแปรตน้                                              ตวัแปรร่วม                                         ตวัแปรตาม      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

1.  ไดท้ราบรูปแบบของการประกอบกิจการคา้ฮาร์พ 

2.  ไดท้ราบศกัยภาพทางการตลาดของการด าเนินธุรกิจการคา้ฮาร์พและคน้พบประเด็น

ส าคญัเป็นฐานขอ้มูลดา้นการพฒันาธุรกิจอนัเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาวิจยัแก่ผูส้นใจท่ีตอ้งการ

ศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

 

แนวทางพฒันา            

ส่วนประสม

การตลาดเพ่ือ

กจิการค้าฮาร์พแก่

ลูกค้าชาวไทย 

 

ธุรกจิการค้า                

เคร่ืองดนตรีฮาร์พ 

- ลกัษณะการ

ประกอบการ 

- ปัญหาและอุปสรรค

ในการด าเนินธุรกิจ 

 

 

 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพล 

- วเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสม

การตลาด(4’Ps) 

 
 

- วเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน 

โอกาสและอุปสรรค 

(SWOT) 
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3.  ไดแ้นวทางในการพฒันาส่วนประสมการตลาดส าหรับกิจการคา้ฮาร์พท่ีเหมาะสมตาม

ยุคสมยั สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าชาวไทยและสามารถน าไปประยุกต์ใช้เป็น

แนวทางการตลาดเบ้ืองตน้ 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

1.  ฮาร์พ  หมายถึง  เคร่ืองดนตรีชนิดหน่ึงมีลกัษณะเป็นเคร่ืองสายประเภทดีด  สามารถ

แบ่งเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ ไดแ้ก่ กลุ่มของ เพเดิล ฮาร์พ (pedal harp) และกลุ่มของ น็อน – เพเดิล  ฮาร์พ 

(non – pedal harp) 

2. การศึกษาส่วนประสมการตลาดเพื่อกิจการคา้แก่ลูกคา้ชาวไทย  หมายถึง  การศึกษา

ปัจจยัทางการตลาดเพื่อให้ผูป้ระกอบธุรกิจคา้ฮาร์พสามารถน าขอ้มูลไปใช้เป็นแนวทางพฒันาการ

วางแผนด าเนินธุรกิจเพื่อเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายผูซ้ื้อฮาร์พชาวไทย 

3.  กิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้ฮาร์พ  หมายถึง  กิจการท่ียงัคงลงทุนกบัฮาร์พเพื่อเป็น

สินคา้  ประกอบธุรกิจคา้ฮาร์พในฐานะผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributor) หรือผูแ้ทนจ าหน่าย  (Dealer)  

โดยแบ่งตามสถานะลงทุนกบัฮาร์พในปัจจุบนัออกเป็น 2 กลุ่ม  ไดแ้ก่  ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีด าเนินการคา้

ฮาร์พและผูแ้ทนจ าหน่ายท่ีด าเนินการคา้ฮาร์พ  

4.  ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีด าเนินการคา้ฮาร์พ  (Active Harp’ s Distributor) หมายถึง  ผูท่ี้ผา่น

ประสบการณ์เป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายฮาร์พ  โดยปัจจุบนัยงัคงลงทุนกบัฮาร์พเพื่อเป็นสินคา้ 

5.  ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีชะลอการคา้ฮาร์พ  (Inactive Harp’ s  Distributor)  หมายถึง  ผูท่ี้ผา่น

ประสบการณ์เป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายฮาร์พ  แต่ในปัจจุบนังดเวน้การลงทุนกบัฮาร์พเพื่อเป็นสินคา้ 

6.  ผูแ้ทนจ าหน่ายท่ีด าเนินการค้าฮาร์พ (Active Harp’s Dealer) หมายถึง ผูท่ี้ผ่าน

ประสบการณ์เป็นผูแ้ทนจ าหน่ายฮาร์พ  โดยปัจจุบันยงัคงลงทุนน าสินค้าจากผูจ้ ัดจ าหน่ายท่ี

ด าเนินการคา้ฮาร์พ 

7.  ผูแ้ทนจ าหน่ายท่ีชะลอการคา้ฮาร์พ (Inactive Harp’ s Dealer)  หมายถึง ผูท่ี้ผ่าน

ประสบการณ์เป็นผูแ้ทนจ าหน่ายฮาร์พ  แต่ในปัจจุบันงดเวน้การลงทุนเพื่อน าสินค้าจากผูจ้ ัด

จ าหน่ายท่ีด าเนินการคา้ฮาร์พ 
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บทที ่2 

แนวคิด  ทฤษฎแีละผลงำนวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การวิจยั  “การศึกษาส่วนประสมการตลาดเพื่อกิจการคา้ฮาร์พแก่ลูกคา้ชาวไทย”  ผูว้ิจยัได้
ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  เพื่อน าแนวคิดและทฤษฎีมาใช้ในการวิจยั  โดยมี
เน้ือหาครอบคลุมดงัต่อไปน้ี 
 

1. ลักษณะทัว่ไป  ประวติัความเป็นมาเบ้ืองต้นของเคร่ืองดนตรีฮาร์พ   และการแบ่ง
ประเภท 

ในเคร่ืองดนตรีฮาร์พ 
2. แนวคิดทางการตลาดท่ีเก่ียวกบัการคา้ขาย 
3. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (4’Ps) 
4. การวเิคราะห์ศกัยภาพทางการตลาดจากจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT)  

5. ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

ลกัษณะทัว่ไป  ประวตัิความเป็นมาเบื้องต้นของเคร่ืองดนตรีฮาร์พ   และการแบ่งประเภทใน       

เคร่ืองดนตรีฮาร์พ 

 ผู ้วิจ ัยสืบค้นข้อมูลเคร่ืองดนตรีฮาร์พ  โดยพบข้อมูลด้านลักษณะทั่วไป  ประวัติ            

ความเป็นมาของเคร่ืองดนตรีฮาร์พตลอดจนการแบ่งประเภทในเคร่ืองดนตรีฮาร์พดงัต่อไปน้ี 

ลกัษณะทัว่ไปของฮาร์พ  (harp) สามารถแบ่งกลุ่มตามรูปร่างท่ีปรากฏในประวติัศาสตร์

เคร่ืองดนตรีฮาร์พไดเ้ป็น 3 กลุ่มหลกั (Campen, 2014) ไดแ้ก่  

- อาร์ช ฮาร์พ (arched harp)   

- แองกูลาร์ ฮาร์พ (angular harp) 

- เฟรม ฮาร์พ (frame harp)  
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Arched  Harp 

 

 

Angular  Harp 

 

 

Frame  Harp 

ภาพท่ี 3  ลกัษณะทัว่ไปของฮาร์พ  (harp) แบ่งกลุ่มตามรูปร่าง 
ท่ีมา :  http://www.harphistory.info/index.php?option=com_content&view=article&id  

=161%3Ahoofdsoorten-harpen&catid=15%3Ahoofdsoorten-harpen&Itemid=18&lang=en 
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ไรซ์ และ ซีมอวร์  (Rice & Seymour,  2014)  กล่าววา่  ฮาร์พ  มีความหลากหลายแตกต่าง

กันทั้ งรูปทรง  ขนาด  และน ้ าหนัก  โดยปกติแล้วฮาร์พเป็นเคร่ืองดนตรีท่ีมีรูปทรงเป็นรูป

สามเหล่ียม มีสาย (string) ขึงในแนวตั้งตรง (perpendicular)  กบัซาวด์บอร์ด (soundboard) ซ่ึงเป็น

ส่วนท่ีสะทอ้นเสียง    เคร่ืองดนตรีฮาร์พเป็นเคร่ืองสายประเภทดีด (plucked string instrument) 

ลกัษณะการขึงสายในแนวตั้งของฮาร์พ   เป็นหลกัการท่ีแตกต่างจากเคร่ืองสายประเภทอ่ืนๆ เช่น  

กีตาร์ (guitar) และไวโอลิน (violin)   ท่ีขึงสายในแนวระนาบหรือขนานไปกบัซาวดบ์อร์ด   

 ฮดัสัน (Hudson,  2007: 8-9) ไดก้ล่าวถึงรูปทรงสามเหล่ียมของฮาร์พ  วา่เป็นรูปทรงท่ี

แข็งแรงและจ าเป็นตอ้งแข็งแรงเพียงพอต่อแรงดึงอยา่งมากของสายท่ีขึงไปยงัซาวด์บอร์ด  โดยจดั

อยู่ในกลุ่มท่ีเรียกว่า เฟรม ฮาร์พ (frame harp) โดยมีเสาหน้า (front pillar) ในการช่วยให้เคร่ือง

ดนตรีแข็งแรงข้ึนและยงัรองรับจ านวนสายท่ีมากกว่าฮาร์พในกลุ่มของ โบว์ เชฟ ฮาร์พ (bow 

shaped harp) หรือ อาร์ช ฮาร์พ และ แองเกิล ฮาร์พ (angle harp) หรือ แองกูลาร์ ฮาร์พ ซ่ึงยงัคงมีใช้

บรรเลงอยูบ่างส่วนของแอฟริกาและเอเชียจนถึงทุกวนัน้ี 

ศูนยฮ์าร์พต าหนกัประถม (ม.ป.ป.) กล่าวว่า ฮาร์พ เป็นเคร่ืองดนตรีท่ีงดงามทั้งในส่วน

ของรูปลกัษณ์  แลว้ยงัมีเสียงไพเราะอีกดว้ย  ซ่ึงฮาร์พเป็นเคร่ืองดนตรีท่ีสามารถเล่นไดห้ลากหลาย  

ไม่วา่จะเป็นแนวคลาสสิก  แจซ๊  โฟลค์  ร็อค  ฯลฯ 

กรมส่งเสริมวฒันธรรม (2553) ได้อธิบายว่า ฮาร์พ อยู่ในประเภทเคร่ืองดีด (plucked 

instrument) และจะเขา้มาร่วมในวงดุริยางคเ์ป็นคร้ังคราว ฮาร์พมีเสียงไพเราะ นุ่มนวล มีเสน่ห์มากๆ 

คีตกวีมกัใชฮ้าร์พเพิ่มสีสันให้เสียงเพลงให้งดงามยิ่งข้ึน สุ้มเสียงของฮาร์พคลา้ยเปียโน แต่นุ่มนวล

กว่ามาก ในวงดุริยางค์ถ้ามีฮาร์พปรากฏอยู่ เคร่ืองดนตรีชนิดน้ีจะอวดรูปโฉมของมนัเด่นเหนือ

เคร่ืองดนตรีอ่ืน ๆ ทั้งหมด 

ฮาร์พเป็นเคร่ืองดนตรีท่ีเก่าแก่ท่ีสุดชนิดหน่ึง (Moore,  2002: 14; The International Harp 

Museum, 2014) และพิพิธภณัฑ์ฮาร์พนานาชาติไดแ้สดงขอ้มูลวา่ ฮาร์พในช่วงแรกเร่ิมถูกพฒันามา

จากธนูท่ีใชล่้าสัตว ์ ภาพวาดตามฝาผนงัในสุสานของชาวอียิปตโ์บราณราว 3,000 ปีก่อนคริสตกาล

แสดงให้เห็นถึงเคร่ืองดนตรีท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงมากกบัธนูของนายพรานซ่ึงไม่มีเสา (pillar) แบบ   



 23 
 
ฮาร์พสมยัใหม่ (modern harp) สอดคลอ้งกบัหนงัสือพิมพข์่าวสด คอลมัภ ์กล่องดนตรี (2555: 24) 

กล่าวถึงประวติัความเป็นมาเบ้ืองตน้ของเคร่ืองดนตรีฮาร์พ  ดงัน้ี 

ฮาร์พ มีประวติัยาวนานมากกวา่ 3 พนัปีก่อนคริสตกาล ภาพเหมือนท่ีมีลกัษณะคลา้ยฮาร์

พถูกคน้พบในแถบตะวนัออกกลางและอียิปต์ ก่อนคริสตกาล 1,500 ปี การพบภาพวาดฮาร์พบน

แผน่หินท่ีฝร่ังเศสท าใหน้กัโบราณคดีหลายคนคาดเดาไปวา่วิวฒันาการของฮาร์พ น่าจะมาจากธนูท่ี

ใชล่้าสัตว ์ฮาร์พกลายเป็นท่ีรู้จกัอยา่งแทจ้ริงในปีค.ศ.1143 ปีซ่ึงสังฆนายก เวนนัติอุส ฟอร์ตูนาตุส 

แห่งอิตาลีน ามนัมาเล่น   

ตอนท่ีฮาร์พเดินทางเขา้สู่ยุโรปในช่วงศตวรรษท่ี 14 ฮาร์พยงัมีขนาดเล็กและท าจากไม้

ท่อนเดียวท่ีต่อเติมส่วนงอนโคง้แยกออกไป วสัดุท่ีใชท้  าในศตวรรษท่ี 18 มกัเป็นเคร่ืองในสัตว ์ขน

มา้ ทองเหลือง บรอนซ์ หรือแมก้ระทัง่เศษผา้  

จากประวติัความเป็นมาของฮาร์พขา้งตน้  เป็นขอ้มูลท่ีสอดรับกบัมวัร์ (Moore,  2002: 14) 

ซ่ึงกล่าวถึงประวติัศาสตร์เคร่ืองดนตรีฮาร์พวา่เป็นท่ีนิยมตั้งแต่สมยัยุคกลาง (The Middle Ages) ใน

ทวีปยุโรป และบูชาร์ด (Bouchaud,  1996: 6) ไดก้ล่าววา่  ยุคกลางเป็นยุคทอง (Golden Ages) ของ

ฮาร์พ 

ในประเทศไทยนั้น ฮาร์พ ถูกน าเขา้มาในประเทศไทยตั้งแต่สมยัรัชกาลท่ี 6  โดยในช่วงท่ี

สมเด็จฯ เจา้ฟ้าจุฑาธุชธราดิลก กรมขุนเพชรบูรณ์อินทราชยั เสด็จไปศึกษาท่ีประเทศองักฤษ โดย

พระองค์ได้ทรงหัดเล่นฮาร์พท่ีนัน่และเม่ือส าเร็จการศึกษาก็ทรงน าฮาร์พกลบัมายงัประเทศไทย 

(ASTVผูจ้ดัการรายวนั, 2549) พระประวติัโดยยอ่ มีดงัน้ี 

 สมเด็จฯ เจา้ฟ้าจุฑาธุชธราดิลก  กรมขุนเพชรบูรณ์อินทราชัย  เป็นพระราชโอรส ใน

พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยู่หัว รัชกาลท่ี 5 และสมเด็จพระศรีพชัรินทรา     บรมราชินี

นาถ ประสูติเม่ือวนัองัคารท่ี 5 กรกฎาคม ปีมะโรง พ.ศ. 2435 ทรงเป็นสมเด็จ   พระเจา้นอ้งยาเธอใน

รัชกาลท่ี 6  ทรงศึกษาท่ีโรงเรียนราชกุมารในพระบรมมหาราชวงั    แลว้เขา้ศึกษาในโรงเรียนนาย

ร้อยชั้นประถมจน พ.ศ. 2448  จึงเสด็จไปศึกษาต่อ ณ ประเทศองักฤษ เขา้ศึกษาในวิทยาลยัแมคเดอ

เลนของมหาวิทยาลยัเคมบริดจ์ จนส าเร็จการศึกษาไดป้ริญญาตรี ด้านวรรณคดี ในปี พ.ศ. 2459 
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พระองคท์รงโปรดวิชาการดนตรีและการละคร ทรงดีดพิณท่ีเรียกวา่ ฮาร์พ ไดเ้ป็นอยา่งดี พร้อมทั้ง

ทรงโปรดเปียโนและไวโอลิน   เสด็จกลบัมาประทบัท่ีวงัพญาไท เม่ือปี พ.ศ. 2461 …ส้ินพระชนม์

เม่ือวนัท่ี       8 กรกฎาคม พ.ศ. 2466 ด้วยพระโรคบิด และพระวกักะ(ไต)พิการ ณ วงัเพชรบูรณ์ 

พระชนมายุได ้        31 พรรษา มีพระโอรสธิดา 2 พระองค์ คือ พระวรวงศเ์ธอพระองคเ์จ้าสุทธสิริ

โสภา และพระ           วรวงศเ์ธอพระองคเ์จา้วรานนทธ์วชั 

  

               ภาพท่ี 4  ฮาร์พท่ีสมเด็จฯ เจา้ฟ้าจุฑาธุชธราดิลกเคยทรง ปัจจุบนัเก็บท่ีภายในต าหนกั
ประถม 

ท่ีมา :   http://www.taradplaza.com/_tarad/_templates/b/_modules/view_image2.php?shop  

url=midsarnbook&picname=http://img.tarad.com/shop/m/midsarnbook/img-

lib/spd_2010091601839 _b.JPG  



 25 
 

จึงนบัไดว้่า สมเด็จฯ เจา้ฟ้าจุฑาธุชธราดิลก ทรงเป็นศิลปินไทยพระองค์แรกท่ีทรงเล่น

พิณฝร่ังหรือฮาร์พ และไดน้ าฮาร์พเคร่ืองหน่ึงกลบัมาทรงท่ีเมืองไทยในฐานะเป็นเคร่ืองดนตรีช้ิน

โปรด  ซ่ึงฮาร์พตวัน้ีผลิตข้ึนโดยตระกูลมอร์ลี ช่างฮาร์พหลวง (ในอดีต) ขององักฤษ พระองคท์รง

ซ้ือเม่ือวนัท่ี  10 พฤษภาคม พ.ศ. 2459 และหลงัจากส้ินพระชนมแ์ลว้ ฮาร์พตวัน้ีถูกทอดทิ้งอยูใ่นวงั

เพชรบูรณ์โดยไม่มีคนเล่น คร้ันมีการชะลอต าหนกัประถม    มาอยูท่ี่นนทบุรี ฮาร์พตวัน้ีไดถู้กน ามา

ดว้ย เม่ือปี พ.ศ. 2543 โดยทายาทส่งฮาร์พน้ีไปบูรณะท่ีโรงงานดั้งเดิมท่ีองักฤษเพื่ออนุรักษไ์วเ้ป็น

ฮาร์พประวติัศาสตร์ ถือเป็นฮาร์พ    ตวัแรกของประเทศไทย (ต าหนกัประถม นนทบุรี , 2557, ย่อ

หนา้ท่ี 1) 

จากประวติัดงัท่ีไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ ทายาทผูถู้กกล่าวถึงก็คือ หม่อมราชวงศสุ์นิดา กิติยากร 

ท่านด ารงต าแหน่งผูอ้  านวยการศูนยฮ์าร์พต าหนกัประถม โดยเหตุท่ีจดัตั้งศูนยแ์ห่งน้ีข้ึนมาเน่ืองจาก

ขณะนั้นประเทศไทยยงัไม่มีโรงเรียนสอนดนตรีประเภทน้ี  กอปรกบัส่งฮาร์พของสมเด็จเจา้ฟ้า      

จุฑาธุชฯ  ซ่ึงเป็นทูลหม่อมตาของ หม่อมราชวงศ์สุนิดาไปซ่อมท่ีโรงงานของตระกูลมอร์ลี 

บริษทัผูผ้ลิตฮาร์พดงักล่าวท่ีประเทศองักฤษ ท าให้หม่อมราชวงศ์สุนิดาไดรู้้จกันกัดนตรีฮาร์พท่ีมี    

ฝีมือหลายคนท าให้สามารถติดต่อว่าจา้งนกัเล่นฮาร์พท่ีมีคุณภาพมาเป็นอาจารย ์   จึงเร่ิมเปิดศูนย์

ฮาร์พต าหนักประถมเม่ือเดือนกันยายน พ.ศ. 2545 เพื่อด าเนินการจดัการเรียนการสอนฮาร์พ  

(ASTVผูจ้ดัการรายวนั, 2549) 

อน่ึง  ลกัษณะทัว่ไปและประวติัความเป็นมาเบ้ืองตน้ของเคร่ืองดนตรีฮาร์พท่ีแบ่งฮาร์พ

เป็น  กลุ่มตามรูปร่างท่ีปรากฏในประวติัศาสตร์เคร่ืองดนตรีฮาร์พได้เป็น 3 กลุ่มหลกั คือ อาร์ช 

ฮาร์พ (arched harp) , แองกูลาร์ ฮาร์พ (angular harp) และ เฟรม ฮาร์พ (frame harp) นั้น มีการ

แบ่งกลุ่มฮาร์พตามลกัษณะของการใชง้าน  สืบเน่ืองจากรูปแบบกลไกของเคร่ืองดนตรีฮาร์พ  โดยเอ

สเทรลา การ์ดเนอร์และฮดัสัน  (Estrella, 2014; Gardner, 2014; Hudson, 2007: 9) ได้กล่าว

สอดคลอ้งกนัถึงการแบ่งประเภทของฮาร์พ (types of harps) เป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ ไดแ้ก่ กลุ่มของ เพ

เดิล ฮาร์พ (pedal harp) และกลุ่มของ น็อน – เพเดิล  ฮาร์พ (non – pedal harp)  ส าหรับศูนยฮ์าร์พ

ต าหนกัประถม (ม.ป.ป.) แบ่งฮาร์พออกเป็น เพเดิล ฮาร์พ คือ ฮาร์พคนัเหยียบ และ ลีเวอร์ฮาร์พ คือ 
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ฮาร์พเปล่ียนคียด์ว้ยกลไก  ทั้งน้ี  ขอ้มูลจากการ์ดเนอร์  จะแสดงรายละเอียดของการแบ่งกลุ่มย่อย

จากประเภทของ    เพเดิล ฮาร์พ และ น็อน – เพเดิล  ฮาร์พ ดงัแสดงในตาราง  และ  

 

Categories of harps   

Pedal harp The modern harp, has 7 pedals used to 
change the pitch of the strings in order to 
get sharps and flats. 

Non-pedal harp Any harp without pedals. May instead 
have levers or blades. 

Lever harp Type of non-pedal harp, has levers at the 
top of some or all of the strings which can 
be used to change the strings' pitch by a 
half-step. 

Blade harp A type of non-pedal harp. Also can fall 
under the category of lever harp. A blade 
is a type of lever which rotates to change 
the pitch of the string on a wire-strung 
harp rather that flipping up and down. 

Styles of harps   

Floor-standing harp Played with the harp standing on the floor 
and the harpist seated behind the body of 
the harp. Usually between 4 and 6 feet 
tall. 

Lap harp A style of non-pedal harp meant to be 
played with the harp sitting on the 
harpist's lap. Usually around 3 feet tall. 

ตารางท่ี 3   แสดงเกณฑก์ารแบ่งประเภทของฮาร์พเป็นประเภทเพเดิล ฮาร์พและน็อน - เพเดิล ฮาร์พ 
ท่ีมา :  http://harpinfo.blackandgoldharp.com/harpist.html 
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Name(s) Category Appearance Short Description 

Pedal harp 
Concert harp 
Concert Grand harp 
Orchestral harp 
Classical harp 
Double-action pedal 
harp 

Pedal 

 

The big ornate, sometimes gilded-gold harp most often 
thought of when 'harp' is said today. 

Gets the name 'pedal harp' from the 7 pedal on the base of 
the harp. 

Celtic harp 

  

Non-
pedal  
Lever or 
Blade 

 

This term is catch-all phrase for wire, gut, and nylon strung 
non-pedal (lever/folk) harps that grew out of the Celtic 
tradition. 

Irish harp 
Irish folk harp 
Wire-strung harp 
Clarsach 
Gaelic harp 

Non-
pedal  
Blade 

 

The national instrument of Ireland, the kind of harp that's 
pictured on a bottle of Guinness beer. It's strung with brass 
or bronze wires as strings.  

Pictured are both a floor-standing model and a lap harp. 

Folk harp 
Non-pedal harp 
Lever harp 

Non-
pedal  
Lever 

 

Most often used as a general term to refer to gut or nylon 
strung lever harps, which are more common than wire-
strung harps today. 

Double-strung folk harp Non-
pedal  
Lever 

 

A variation of folk harp, most often nylon-strung, with 2 
parallel rows of strings. 

  

ตารางท่ี 4   แสดงช่ือของฮาร์พในลกัษณะต่างๆท่ีอยูเ่กณฑเ์ดียวกนักบัการแบ่งประเภท ฮาร์พ 
ท่ีมา : http://harpinfo.blackandgoldharp.com/harpist.html 
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ดงันั้น  ลกัษณะทัว่ไป  ประวติัความเป็นมาเบ้ืองตน้ของเคร่ืองดนตรีฮาร์พ   และการแบ่ง

ประเภทในเคร่ืองดนตรีฮาร์พ  สามารถสรุปไดว้า่เป็นเคร่ืองดนตรีชนิดหน่ึงมีลกัษณะเป็นเคร่ืองสาย

ประเภทดีด  ซ่ึงเป็นเคร่ืองดนตรีท่ีมีประวติัความเป็นมาเก่าแก่ท่ีสุดชนิดหน่ึง  โดยแรกเร่ิมท ามาจาก

ธนู  ต่อมาพฒันาจนมีรูปทรงสามเหล่ียม  เป็นท่ีนิยมตั้งแต่สมยัยุคกลางในทวีปยุโรป เผยแพร่เขา้มา

ในประเทศไทยในสมยัรัชกาลท่ี 6  สามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ ได้แก่ กลุ่มของ เพเดิล ฮาร์พ 

(pedal harp) และกลุ่มของ น็อน – เพเดิล  ฮาร์พ (non – pedal harp) 
 

แนวคิดทางการตลาดทีเ่กีย่วกับการค้าขาย 

ผูว้จิยัไดท้บทวนแนวคิดทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคา้ขายไวด้งัน้ี 

ปัจจยัในการประสบความส าเร็จในอาชีพการขายสามารถแบ่งไดเ้ป็น 8 อยา่ง ดงัต่อไปน้ี 

(สุวมิล  แมจ้ริง, 2539: 195) 

1. ตอ้งรักงานขาย พนกังานขาย ท่ีประสบความส าเร็จ มกัจะเป็นบุคคลท่ีมีความรักหรือ

ความชอบในอาชีพการขาย ตอ้งมีความรู้สึกสนุกต่ืนเตน้กบังาน และมีความรู้สึกว่างานขายนั้นจะ

ใหคุ้ณค่าอนัยิ่งใหญ่แก่ตนเองได ้พนกังานขายคนใดท่ีมีความเช่ือถือในส่ิงท่ีตนเองท าอยูม่ากเท่าใด 

ก็จะยิง่มีความเช่ือมัน่ในตนเองท่ีจะกา้วไปสู่ความส าเร็จมากยิง่ข้ึนเท่านั้น 

2. มีความเต็มใจในการท างานหนกั จากประวติัของผูท่ี้ประสบความส าเร็จในงานขาย

ต่างๆ มาแล้วนั้น ส่วนหน่ึงมาจากการทุ่มเทให้กบังานขายอย่างเต็มท่ีพนักงานขายท่ีท างานหนัก

ตลอดทั้งวนั และใชเ้วลาวา่งในวนัหยดุและตลอดทั้งคืนในการวางแผนการขายและก าหนดกิจกรรม

ต่างๆ ท่ีจะตอ้งกระท าในวนัต่อไป จะเป็นบุคคลท่ีประสบความส าเร็จในอาชีพการขายไดไ้ม่ยาก 

3. ตอ้งการไดรั้บความส าเร็จ นอกจากพนกังานขายตอ้งทุ่มเทให้กบังานอยา่งเต็มท่ีแลว้ 

พลงัใจในการฟันผ่าอุปสรรคต่างๆ เพื่อให้บรรลุถึงเป้าหมายท่ีตั้งใจ จะเป็นส่ิงท่ีช่วยผลกัดนัให้

ประสบความส าเร็จในอาชีพการขาย ไดร้วดเร็วยิ่งข้ึน พนกังานท่ีประสบความส าเร็จ ในอาชีพการ

ขาย จะเป็นบุคคลท่ีมีการตั้งเป้าหมาย หรือมีการตั้งความมุ่งหวงัอยา่งแน่วแน่ ท่ีจะไดรั้บความส าเร็จ

ในชีวติของพวกเขาดว้ย 
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4. ตอ้งเป็นคนมองโลกในแง่ดีหรือทศันคติท่ีดี อาชีพการขายเป็นอาชีพท่ีจ าเป็นตอ้งอาศยั

การมีทศันคติท่ีดีมากกว่าอาชีพอ่ืนๆ เน่ืองจากเป็นอาชีพ ท่ีตอ้งพบปะกบับุคคลประเภทต่างๆ อยู่

เสมอตลอดจนจอ้งประสบกบัปัญหาเฉพาะหนา้ท่ีตอ้งคอยแกไ้ขอยู่ตลอดเวลาดงันั้น พนกังานขาย

คนใดท่ีมองโลกในแงดี หรือมีทศันคติท่ีดีต่อส่ิงต่างๆ อยูเ่สมอ เช่น การมีทศันคติท่ีดีต่อกิจการท่ีตน

ท างานอยูต่่อผลิตภณัฑท่ี์ขายต่อลูกคา้ท่ีสัมพนัธ์ดว้ย และต่อชีวิตความเป็นอยูใ่นปัจจุบนัยอ่มจะเป็น

บุคคลท่ีมีโอกาสไดรั้บความส าเร็จในอาชีพการงานสูงกวา่พนกังานขาย ท่ีมีอคติในดา้นต่างๆ อยา่ง

แน่นอน การท่ีมีทศันคติท่ีดีจะช่วยให้บุคคลนั้นมองหาวิธีการต่างๆ ในการพฒันาตนเอง และ

ทศันคติส่วนตวัใหดี้ข้ึนอยูเ่สมอ 

5. ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบังานเป็นอยา่งดี พนกังานขายท่ีประสบความส าเร็จ คือบุคคลท่ีมี

ความรู้อย่างลึกซ้ึงในธุรกิจท่ีเขาได้กระท าอยู่ เพราะจะเป็นส่ิงท่ีจะช่วยให้พนักงานขายประสบ

ความส าเร็จในการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้ การมีความรู้ในเร่ืองต่างๆ เก่ียวกบัการขายเป็นอยา่งดี จะ

เป็นกุญแจพื้นฐาน ท่ีน าไปสู่ความส าเร็จในการขาย ดงันั้น ในปัจจุบนัน้ีจะเห็นวา่ธุรกิจจ านวนมาก

ได้ทุ่มเทเวลาและค่าใช้จ่ายอย่างมากมายไปในการพฒันาและฝึกอบรม เพื่อเพิ่มพูนความรู้และ 

ประสบการณ์ในเร่ืองงานขายให้แก่พนกังานขายของตนเองอยู่ตลอดเวลา ความรู้เก่ียวกบังานจะ

รวมถึงความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และศิลปะการขาย ความสามารถใน การคน้หาความตอ้งการ

ของลูกคา้ วิธีการติดต่อส่ือสารอยา่งมีประสิทธิภาพ รวมถึงความรู้เก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีมี

ผลกระทบต่อยอดขาย เช่น ภาวะการแข่งขนัในตลาด ภาวะเศรษฐกิจท่ีเปล่ียนไป เป็นตน้ ดงันั้น

พนกังานขาย จึงตอ้งเป็นบุคคลท่ีมีความกระตือรือร้นในการใฝ่หาความรู้ในส่ิงใหม่ อยูเ่สมอ ทั้งจาก

การพูด การฟัง การอ่าน รวมทั้งการเขา้รับการฝึกอบรมในโครงการต่างๆ ท่ีกิจการจดัข้ึนอยูเ่สมอ 

6. รู้จกัคุณค่าของเวลา พนกังานขายท่ีจะประสบความส าเร็จนั้น ตอ้งเป็นคนท่ีรู้จกัการใช้

เวลาให้เป็นประโยชน์มากท่ีสุดการบริหารเวลาอย่างมีประสิทธิภาพมากเท่าใด โอกาสท่ีจะติดต่อ

พบลูกคา้ เพื่อรับค าสั่งซ้ือสินคา้ก็จะมากข้ึนเท่านั้น การท างานโดยไม่มีการวางแผนเก่ียวกบักิจกรรม

ท่ีจะตอ้งกระท าในแต่ละวนั เช่น จะไปเยี่ยมลูกคา้รายใดบา้ง จะน าเสนอผลิตภณัฑ์ชนิดใด และมี

วิธีการเสนอขายผลิตภณัฑ์อย่างไร เป็นตน้ จะเป็นการท าลายเวลาท่ีมีค่าไปโดยเปล่าประโยชน์ 

ดงันั้น พนกังานขายท่ีประสบความส าเร็จในอาชีพจะตอ้งเป็นผูท่ี้รู้จกัการบริหารเวลาดว้ย 
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7. ตอ้งเป็นผูพู้ดและผูฟั้งท่ีดี การเป็นผูพู้ดท่ีดี ของพนกังานขาย คือ การรู้จกัถามค าถามใน

ส่ิงท่ีเป็นปัญหาของลูกคา้ การพูดถึงประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากการใช้สินคา้และบริการของ

กิจการและท่ีส าคญัท่ีสุดอีกประการหน่ึงก็คือ พนกังานขายท่ีประสบความส าเร็จในอาชีพการขาย

จะตอ้งเป็นผูฟั้งท่ีดี พนกังานขายจะตอ้งรู้จกัมารยาทท่ีดีในการฟัง ตอ้งอดทนอดกลัน่ในการรับฟัง

ส่ิงต่างๆ ทั้งในดา้นดีและไม่ดีจากลูกคา้การแกไ้ขขอ้โตแ้ยง้หรือปัญหาใดๆ ของลูกคา้นั้นจะตอ้งรอ

คอยใหลู้กคา้พูดจบเสียก่อน และบางคร้ังอาจรวมถึงการรับฟังในเร่ืองท่ีตนเอง ไม่ชอบ หรือในเร่ือง

ปัญหาส่วนตวัของลูกคา้ดว้ย 

8. ตอ้งใหบ้ริการท่ีดีแก่ลูกคา้ดงัท่ีกล่าวมาแลว้วา่ หนา้ท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงของพนกังานขาย

คือ การให้บริการแก่ลูกคา้ พนกังานขายท่ีจะประสบความส าเร็จในอาชีพการขายจะตอ้งให้ความ

เคารพแก่ลูกค้า ปฏิบติัแก่ลูกค้าอย่างเป็นธรรม มีความซ่ือสัตย์ดูแลเอาใจใส่ และมีการพฒันา

ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้อยูเ่สมอ 

เชลดอน กล่าวถึงการขายด้วยทฤษฎีการขายไอดาส (AIDAS) (Innovation_boat, 2553 

อา้งถึง Sheldon) เป็นทฤษฎีท่ีเน้นหนกัดา้นผูข้ายว่าตอ้ง ปฏิบติัการต่าง ๆ ตามล าดบัขั้นให้ถูกตอ้ง

ตามกาลเทศะ เพื่อผลส าเร็จในการเสนอขาย ประกอบไปดว้ย 

A คือ ความเอาใจใส่ (Attention) ขั้นแรกพนกังานขายตอ้งหาโอกาสท่ีจะท าให้ผูค้าด ว่า

เป็นลูกคา้ต่ืนตวั พร้อมท่ีจะรับฟังการเสนอขาย เช่น การขอนดัพบล่วงหนา้ หรือบอกเหตุผลในการ

มาหรือขออภยัท่ีรบกวนเวลาเขา การท่ีจะท าให้เขาเกิดความเอาใจใส่ท่ีจะรับฟังการเสนอขายอาจ

เป็นผลมาจาก บุคลิกท่าทาง การแต่งกายเรียบร้อย การยิ้ม การพูดจาสุภาพน่ิมนวล พนักงานขาย

จะตอ้งแน่ใจว่าสามารถท าไดส้ าเร็จ ซ่ึงเท่ากบัเป็นการเร่ิมตน้การขายท่ีมีประสิทธิภาพ และท าให้

ผา่นไปสู่ขั้นตอนอ่ืน ๆ ไดง่้ายยิง่ข้ึน 

I คือ ความสนใจ ( Interest ) เม่ือเห็นวา่ ลูกคา้พร้อมท่ีจะรับฟังการเสนอขาย พนกังานขาย

ก็ตอ้งเร่ิมสร้างความสนใจ มีวธีิการใหลู้กคา้เกิดความสนใจ กล่าวถึงรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ โดย

อาจเสนอตวัอยา่งสินคา้ แคท๊ตาล๊อก รูปภาพ หรืออ่ืน ๆ มาช่วยเร่งเร้าความสนใจให้เกิดเร็วข้ึน หนกั

ท่ีส าคญัก็คือ พนกังานขายตอ้งพยายามหาความตอ้งการของลูกคา้ (ในดา้นทศันคติและความรู้สึก) 
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โดยวธีิการตั้งค  าถาม ทดสอบความสนใจเพื่อทราบถึงความรู้สึก ทศันคติ หรือท่าทีซ่ึงบางคร้ังลูกคา้

อาจจะบอกมาเองก็ได ้

D คือ ความปรารถนา (Desire) เป็นขั้นท่ีพนักงานขายตอ้งพยายามจูงใจให้ลูกคา้เกิด

ความรู้สึก อยากท่ีจะเป็นเจา้ของผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอยู ่ขั้นน้ีเป็นระยะหวัเล้ียวหวัต่อของการขาย

เพราะลูกค้ามักจะตั้งข้อต าหนิ ติเตียน สงสัย โต้แยง้ต่าง ๆ ซ่ึงท าให้เป็นอุปสรรคในการขาย 

พนักงานขายตอ้งเตรียมพร้อมท่ีจะรับสถานการณ์ พยายามควบคุมสติอารมณ์ ปรับตวัให้เขา้กบั

ลกัษณะลูกคา้แต่ละรายจนสามารถแกข้อ้สงสัยต่าง ๆ ไปได ้โดยท าให้ลูกคา้เขา้ใจและยอมรับหรือ

พอใจในค าตอบ บางคร้ังจะเป็นการประหยดัเวลาไดม้ากถา้นกังานขายจะกล่าวถึงค าถามท่ีเขามกัจะ 

ไดรั้บเสียเอง โดยอาศยัประสพการณ์ท่ีผา่นมาและก่อนท่ีจะด าเนินการต่อไปก็ควรสรุปสาระส าคญั 

ๆ ท่ีไดก้ล่าวแลว้เพื่อกระตุน้เตือนความสนใจของลูกคา้ การตกลงใจท่ีจะซ้ือ (Action) หากการเสนอ

ขายไดก้ระท าอย่างถูกตอ้งแลว้ ย่อมท าให้ผูค้าดวา่จะเป็นลูกคา้พร้อมท่ีจะตกลงซ้ือ อย่างไรก็ตาม

การตกลงซ้ือไม่ไดเ้กิดข้ึนโดยอตัโนมติัจะตอ้งอาศยัการช้ีชวนของ พนกังานขายดว้ย พนกังานขายท่ี

ดีจะปิดการขายเม่ือเห็นแน่นอนว่าลูกคา้เกิดความอยากซ้ืออย่าง แรงกล้า โดยทัว่ไปไม่นิยมถาม

ตรงๆ วา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ แต่มกัใชค้  าถามเล่ียงๆ เช่นวา่จะใหส่้งสินคา้มาเม่ือไหร่ จ  านวนเท่าไหร่ 

A คือ ตกลงใจซ้ือ (Action) เป็นขั้นตอนท่ีลูกคา้ตกลงใจซ้ือสินคา้ท่ีเสนอขายแต่ผูซ้ื้อ

อาจจะไม่สั่งซ้ือทนัที การปิดการขายจึงไม่ควรท่ีจะตั้งค  าถามให้ลูกคา้ตอบว่า "ซ้ือ" หรือ "ไม่" แต่

ควรจะเล่ียงดว้ยการถามวา่ "ตอ้งการสีอะไร" "จะให้จดัส่งเม่ือใด" "ตอ้งการจ่ายเป็นเงินสดหรือใช้

บตัรเครดิต" เป็นตน้ 

S คือ ความพอใจ (Satisfaction) พนกังานขายตอ้งเสริมสร้างความพอใจให้กบัลูกคา้โดย

การแสดงความขอบคุณ และแสดงให้ลูกคา้รู้สึกว่า ไดต้ดัสินใจถูกตอ้ง เหมาะสมท่ีสุดแลว้ ทั้งให้

ลูกคา้เกิดความประทบัใจและพอใจท่ีไดรั้บความช่วยเหลือจากผูข้าย ขั้นน้ีควรท าให้เร็วท่ีสุดหลงั

การขาย พนกังานขายปลีก อาจจะเห็นวา่ในขั้นน้ีอาจจะเสนอขายสินคา้อ่ืนๆ เพิ่มไดอี้กดว้ย 

Kotler (2000) กล่าววา่ การให้บริการ คือ การกระท าท่ีหน่วยงานแห่งหน่ึงหรือบุคคลคน

หน่ึงน าเสนอต่อหน่วยงานอีกแห่งหน่ึงหรือบุคคลอีกคนหน่ึงซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถสัมผสัไดแ้ละ

ไม่เป็นผลใหเ้กิดความเป็นเจา้ของในส่ิงใด ผลิตผลของการบริการอาจเก่ียวขอ้งหรืออาจไม่เก่ียวขอ้ง
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กบัการผลิตภณัฑ์เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจท่ีสนองตอบต่อความตอ้งการแก่

ลูกคา้ ทางกายภาพ และสามารถสรุปลกัษณะงานบริการท่ีส าคญัได ้4 ประการ ดงัน้ี 

1. ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(intangibility) บริการไม่สามารถจบัตอ้งได ้ดงันั้นกิจการตอ้งหา

หลกัประกนัท่ีแสดงถึงคุณภาพและประโยชน์จากบริการ ไดแ้ก่ 

    1.1  สถานท่ี (place) ตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่ และความสะดวกให้กบัผูท่ี้มาใช้

บริการ 

    1.2  บุคคล (people) พนกังานบริการตอ้งแต่งตวัให้เหมาะสม บุคลิกดี พูดจาดี เพื่อให้

ลูกคา้เกิดความประทบัใจและเกิดความเช่ือมัน่วา่บริการจะดีดว้ย 

    1.3  เคร่ืองมือ (equipment) อุปกรณ์เก่ียวขอ้งกบัการให้บริการ ตอ้งมีประสิทธิภาพ

ใหบ้ริการรวดเร็วและใหลู้กคา้พอใจ 

    1.4  วสัดุส่ือสาร (communication material) ส่ือโฆษณาและเอกสารการโฆษณาต่างๆ

จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของการบริการท่ีเสนอขายและลกัษณะของลูกคา้ 

    1.5  สัญลกัษณ์ (symbols) ช่ือ หรือ เคร่ืองหมายตราสินคา้ท่ีใช้ในการบริการเพื่อให้

ผูบ้ริโภคเรียกไดถู้กตอ้ง และส่ือความหมายได ้

    1.6  ราคา (price) การก าหนดราคา ควรเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการท่ีชดัเจนและ

ง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีแตกต่าง 

2.  ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (inseparability) การให้บริการเป็นทั้งการผลิต และ

การบริโภคในขณะเดียวกนั ผูข้ายแต่ละรายจะมีลกัษณะเฉพาะตวั ไม่สามารถให้คนอ่ืนให้บริการ

แทนได ้เพราะตอ้งผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกนั ท าให้การขายบริการอยูใ่นวงจ ากดัในเร่ืองของ

เวลา 

3.  ไม่แน่นอน (variability) ลกัษณะของการบริการไม่แน่นอน ข้ึนอยู่กบัผูข้ายบริการจะ

เป็นใคร จะใหบ้ริการเม่ือใด ท่ีไหน อยา่งไร 
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4.  ไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้(perishability) บริการไม่สามารถเก็บไวไ้ดเ้หมือนสินคา้อ่ืนๆ 

ดงันั้น  ถา้ลกัษณะความตอ้งการไม่แน่นอน จะท าให้เกิดปัญหาหรือบริการไม่ทนัหรือไม่

มีลูกคา้  ล 

สิริพนัธ์  วงศอิ์นทวงั (2556) ไดก้ล่าวถึงส่วนประสมการคา้ปลีก (Retail Mix) ซ่ึงเนน้ไป

ท่ีการจดัการผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด (Merchandise, 

Price, Place, Promotion) เพื่อน าไปสู่การจดัแบ่งประเภทผลิตภณัฑ์ (Category Management) 

ส าหรับธุรกิจคา้ปลีก  

จากการพิจารณาแนวคิดเก่ียวกบัแนวคิดทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคา้ขายและการ
บริการ แสดงให้เห็นว่าเป้าหมายของการขายและให้บริการนั้น คือ การสร้างความพึงพอใจแก่
ผูบ้ริโภคหรือใช้บริการ และสรุปได้ว่า   การค้าขายและการบริการเป็นการปฏิบัติรับใช้เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภค 

 

การวเิคราะห์ศักยภาพทางการตลาดจากจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค  (SWOT) 

ฮมัฟรี (Humphrey, 1960 อา้งถึงใน ทรรศนะ บุญขวญั, 2550) เป็นผูคิ้ดคน้เทคนิกน้ี  ซ่ึง

กล่าวไวว้า่ การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) เป็นเคร่ืองมือใน

การประเมินสถานการณ์ส าหรับองคก์ร หรือโครงการ ช่วยผูบ้ริหารก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจาก

สภาพแวดลอ้มภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้มภายนอก ตลอดจนผลกระทบท่ี มี

ศกัยภาพจากปัจจยัเหล่าน้ีต่อการท างานขององคก์ร 



 34 
 

 

ภาพท่ี 5  SWOT Analysis (Albert Humphrey, 1960) 
ท่ีมา : ทรรศนะ บุญขวญั, 2550 

SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์ ศึกษาภาพรวมของจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ

อุปสรรค หรือในช่ือไทยช่ืออ่ืนเช่น การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ หรือ การวิเคราะห์

สภาวะแวดลอ้ม เทคนิคน้ี อลัเบิร์ต ฮมัฟรี (Albert Humphrey) ไดช่ื้อว่าเป็นผูเ้ร่ิมแนวคิดน้ีโดยน า

เทคนิคน้ีมาแสดงในงานสัมมนาท่ีมหาวิทยาลยัสแตนฟอร์ด ซ่ึงคาว่า SWOT นั้นมาจากตวัย่อ

ภาษาองักฤษ 4 ตวั ไดแ้ก่ 

S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซ่ึงเป็นผลมาจากปัจจยัภายใน เป็นขอ้ดีท่ี

เกิดจากสภาพแวดลอ้มภายในบริษทั เช่น จุดแข็งดา้นส่วนประสม จุดแข็งดา้นการเงิน จุดแข็งดา้น

การผลิต จุดแข็งดา้นทรัพยากรบุคคล บริษทัจะตอ้งใชป้ระโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์

การตลาด 

W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดดอ้ยหรือจุดอ่อน ซ่ึงเป็นผลมาจากปัจจยัภายใน เป็น

ปัญหาหรือขอ้บกพร่องท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายในต่างๆ ของบริษทั ซ่ึงบริษทัจะตอ้งหาวิธีใน

การแกปั้ญหานั้น 
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O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซ่ึงเกิดจากปัจจยัภายนอก เป็นผลจากการท่ี

สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาส

แตกต่างจากจุดแข็งตรงท่ีโอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดลอ้มภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมา

จากสภาพแวดลอ้มภายใน นกัการตลาดท่ีดีจะตอ้งเสาะแสวงหาโอกาสอยูเ่สมอ และใช้ประโยชน์

จากโอกาสนั้น  แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายใน นักการตลาดท่ีดีจะตอ้งเสาะ

แสวงหาโอกาสอยูเ่สมอ และใชป้ระโยชน์จากโอกาสนั้น 

T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซ่ึงเกิดจากปัจจยัภายนอก เป็นขอ้จ ากดัท่ีเกิดจาก

สภาพแวดลอ้มภายนอก ซ่ึงธุรกิจจ าเป็นตอ้งปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งและพยายามขจดั

อุปสรรคต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนใหไ้ดจ้ริง 

ส าหรับ  TOWS Matrix Model  นั้นมีความเก่ียวขอ้งกบั SWOT Analysis กล่าวคือ           

เป็นการวิเคราะห์แบบแมททริกซ์ของความสัมพนัธ์ระหว่างจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 

ซ่ึงหลังจากท่ีมีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์แล้ว ก็จะนามาข้อมูลทั้ งหมดมา

วิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพนัธ์แบบแมททริกซ์โดยใช้ตารางท่ีเรียกว่า TOWS Matrix โดย 

TOWS Matrix เป็นตารางการวเิคราะห์ท่ีน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ

ขอ้จ ากดั มาวเิคราะห์เพื่อก าหนดออกมาเป็นยทุธศาสตร์หรือกยทุธ์ประเภทต่าง ๆ 

ในการน าเทคนิคท่ีเรียกวา่ TOWS Matrix มาใชใ้นการวิเคราะห์เพื่อก าหนดยุทธศาสตร์

และกลยุทธ์นั้น จะมีการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับข้อจ ากัด 

จุดอ่อนกบัโอกาส และจุดอ่อนกบัขอ้จ ากดั ซ่ึงผลของการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ในขอ้มูลแต่ละคู่

ดงักล่าว ท าใหเ้กิดยทุธ์ศาสตร์หรือกลยทุธ์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภท คือ 

1.  กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ไดม้าจากการน าขอ้มูลการประเมินสภาพแวดลอ้มท่ีเป็น

จุดแข็งและโอกาสมาพิจารณาร่วมกนั เพื่อท่ีจะนามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรุก 

ตวัอยา่ง กรมธนารักษ ์มีจุดแขง็ คือ ความสามารถในการผลิตเหรียญ และมีโรงกษาปณ์ท่ีทนัสมยั มี

โอกาส คือ สามารถหารายไดจ้ากการผลิตเหรียญได ้ทั้งหมดสามารถนามาก าหนดยุทธศาสตร์ใน

เชิงรุก คือ ยทุธศาสตร์การรับจา้งผลิตเหรียญทุกประเภททั้งในและต่างประเทศ 
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2.  กลยุทธ์เชิงป้องกนั (ST Strategy)ไดม้าจากการนาขอ้มูลการประเมินสภาพแวดลอ้มท่ี

เป็นจุดแข็งและขอ้จ ากดัมาพิจารณาร่วมกนั เพื่อท่ีจะนามากาหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ใน

เชิงป้องกัน ทั้งน้ีเน่ืองจากองค์การมีจุดแข็ง ขณะเดียวกนัองค์การก็เจอกบัสภาพแวดล้อมท่ีเป็น

ขอ้จ ากดัจากภายนอกท่ีองค์การควบคุมไม่ได ้แต่องค์การสามารถใช้จุดแข็งท่ีมีอยู่ในการป้องกนั

ข้อจ ากัดท่ีมาจากภายนอกได้ ตัวอย่าง มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช มีจุดแข็ง คือ เป็น

มหาวิทยาลัยท่ีเปิดโอกาสการศึกษาให้แก่ประชาชนทั่วประเทศ ขณะเดียวกันมีข้อจ ากัด คือ 

งบประมาณท่ีไดรั้บการสนบัสนุนจากภาครัฐมีไม่เพียงพอท่ีจะสามารถจดัตั้งหน่วยงานของตนเอง

อยู่ทุกจงัหวดัทัว่ประเทศได ้ทั้งหมดสามารถนามาก าหนดยุทธศาสตร์เชิงป้องกนั คือ ยุทธศาสตร์

การสร้างความร่วมมือกบัโรงเรียนในพื้นท่ีทุกจงัหวดัทัว่ประเทศ 

3.  กลยุทธ์เชิงแกไ้ข (WO Strategy) ไดม้าจากการนาขอ้มูลการประเมินสภาพแวดลอ้มท่ี

เป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกนั เพื่อท่ีจะนามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิง

แก้ไข ทั้งน้ีเน่ืองจากองค์การมีโอกาสท่ีจะนาแนวคิดหรือวิธีใหม่ ๆ มาใช้ในการแก้ไขจุดอ่อนท่ี

องค์การมีอยู่ได้ ตวัอย่าง ระบบราชการมกัมีจุดอ่อน คือ มีขั้นตอนการท างานท่ียาว ใช้เวลามาก 

ขณะเดียวกนัก็มีโอกาส คือ โอกาสของการน าเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารมาใช ้ทั้งหมด

สามารถน ามาก าหนดยุทธศาสตร์เชิงแก้ไข คือ ยุทธศาสตร์การส่งเสริมให้มีการน าเทคโนโลยี

สารสนเทศและการส่ือสารมาใช้ในการบริหารจดัการและในกระบวนการท างานของราชการให้

มากข้ึน (e-Administration) 

4.  กลยทุธ์เชิงรับ (WT Strategy) ไดม้าจากการน าขอ้มูลการประเมินสภาพแวดลอ้มท่ีเป็น

จุดอ่อนและขอ้จากดัมาพิจารณาร่วมกนั เพื่อท่ีจะนามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรับ 

ทั้งน้ีเน่ืองจากองค์การเผชิญกบัทั้งจุดอ่อนและขอ้จ ากดัภายนอกท่ีองค์การไม่สามารถควบคุมได ้

ตวัอยา่ง ประเทศไทย จุดอ่อน คือ ตอ้งน าเขา้น ้ ามนัดิบจากต่างประเทศ ประกอบกบัพบขอ้จ ากดั คือ 

ราคาน ้ ามันในตลาดโลกเพิ่มข้ึนอย่างมาก ทั้ งหมดน ามาก าหนดยุทธศาสตร์ในเชิงรับ คือ 

ยุทธศาสตร์การรณรงค์ประหยดัพลงังานทัว่ประเทศอย่างจริงจงั และยุทธศาสตร์การหาพลงังาน

ทดแทนท่ีน าทรัพยากรธรรมชาติในประเทศท่ีมีอยูม่าใชม้ากข้ึน 
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สรุปไดว้่า  การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส  ภยัคุกคาม  (SWOT Analysis)  เป็น

เคร่ืองมือในการใชศึ้กษาหาปัจจยัสภาวะแวดลอ้มทางการตลาดภายในองคก์ร สามารถใชจ้ดัการเพื่อ

สร้างกลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีดี เพื่อน าขอ้มูลท่ีได้จากการวิเคราะห์มาใช้ในการ

วางแผนการตลาด ส าหรับเป็นส่วนหน่ึงของการจดัการเชิงกลยทุธ์ 

 

แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด (4’Ps) 

ผูว้ิจยัศึกษาแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (4’Ps)  เพื่อน ามาสร้างตวัแปรหลกั 

ส าหรับเป็นแนวทางการพฒันาส่วนประสมการตลาดเพื่อการคา้ปลีกฮาร์พแก่ลูกคา้ชาวไทย  โดยมี

แนวคิดและทฤษฎีดงัน้ี 
 

คอตเลอร์ (Kotler, 1997 อา้งถึงใน Kotler & Keller, 2008)  กล่าวว่า  ส่วนประสม

การตลาดบริการจะมีความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไป  กล่าวคือ  จะตอ้ง

เนน้ถึงพนกังาน  กระบวนการใหบ้ริการ  และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  ทั้ง 3 ส่วนเป็นปัจจยัหลกัใน

การส่งมอบบริการ  ดงันั้น  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  จึงประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑ์ (Product) 

ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคลหรือพนักงาน 

(People) กระบวนการใหบ้ริการ (Process) และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 

ฉลองศรี  พิมลสมพงษ ์ (2542, อา้งถึงใน อญัชลี สุขสิงห์คลี 2553)  กล่าววา่  ส่วนประสม

ทางการตลาดส าหรับตลาดบริการนั้น บริการ (Service)  เป็นกิจกรรมท่ีสนองต่อความตอ้งการของ

ลูกคา้เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้  จะเห็นไดว้า่  ก่อนท่ีจะมีการซ้ือ  ผูซ้ื้อตอ้งพยายามวาง

กฎเกณฑ์เก่ียวกบัคุณภาพ  และประโยชน์ท่ีได้จากการบริการท่ีจะได้รับ  ผูข้ายตอ้งสร้างความ

เช่ือมัน่โดยจะพยายามหาหลกัประกนัให้ผูซ้ื้อสามารถตดัสินใจเร็วข้ึน  ไดแ้ก่  คุณภาพสินคา้หรือ

บริการ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และองค์ประกอบทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 337-339) ได้สรุปเก่ียวกับแนวความคิดกลยุทธ์

การตลาดส าหรับธุรกิจการบริการ(Marketing Mix) กล่าวว่าเป็นกระบวนการ 4 ขั้นตอนในการ

ตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) เป็นล าดบั โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คือ

ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้นๆ 

โดยทัว่ไปแล้วผลิตภณัฑ์แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือผลิตภณัฑ์ท่ีอาจเป็นส่ิงซ่ึงจบัต้องได้และ

ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได้ ในด้านการบริการด้านสินเช่ือนั้นถือว่าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได้

เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีอยูใ่นรูปของบริการ (Service Product) การท่ีจะสร้างความมัน่ใจ และท า

ใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการใชบ้ริการนั้นธุรกิจจะตอ้งสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมเพื่อ

เป็นสัญลกัษณ์แทน          การบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้

2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ (Cost) 

ของลูกคา้ ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑ์นั้นถา้

คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าซ่ึงเป็น

ส่ิงท่ีก าหนดมูลค่า ในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตราเป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัวิธีการ

ก าหนดราคานโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการก าหนดราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived 

Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูง

กวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งการแข่งขนัและปัจจยัอ่ืนๆ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีให้บริการในส่วนแรก คือ การเลือกท าเล

ท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจบริการมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปรับ

บริการจากผูใ้ห้บริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจดัไว ้เพราะท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวัก าหนดกลุ่ม

ผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มาใหบ้ริการ ดงันั้นสถานท่ีใหบ้ริการตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการให้บริการ

กลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด และค านึงถึงท าเลท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความส าคญัของท าเลท่ีตั้งจะ

มีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภทในส่วนของ

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงองค์ประกอบ           
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3 ส่วน ได้แก่ ลกัษณะของการบริการ ความจ าเป็นในการใช้คนกลางในการจ าหน่าย และลูกคา้

เป้าหมายของธุรกิจบริการนั้น 

4.  การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการ

ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูใ้ห้บริการ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร หรือ   

ชกัจูงใหเ้กิดทศันคติ และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั

ลูกคา้ โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสารการตลาดบริการในการส่งเสริมทางการตลาดอาจท าได ้ 4 

แบบดว้ยกนั ซ่ึงเรียกวา่ ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสมในการ

ติดต่อส่ือสาร (Communication Mix) ประกอบไปดว้ย 

4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใชบุ้คคล โดยผา่นส่ือต่าง ๆ 

และผูอุ้ปถมัภ์รายการตอ้งเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณาท่ีผ่านส่ือ เช่น หนังสือพิมพ์ วิทยุโทรทศัน์ 

ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ ฯลฯ 

4.2  การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบ

เผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอ านาจซ้ือ ซ่ึงเป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทางการตลาดท่ี

กระท าการอยา่งต่อเน่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใชพ้นกังาน การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์

ท่ีช่วยกระตุน้ความสนใจในการใชบ้ริการของลูกคา้ 

4.4  การประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นแผนงานการน าเสนออยา่ง

ต่อเน่ืองเพื่อชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นหรือทศันคติท่ีดีต่อองค์กรตลอดจนสร้าง

ภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดีระหวา่งธุรกิจกบัลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

สรุปไดว้่า  ส่วนประสมการตลาด  เป็นตวัแปรทางการตลาดส าหรับธุรกิจท่ีเป็นตวัช้ีวดั

ผลรวมการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมด  สามารถน าไปใชใ้นการด าเนินงานให้ธุรกิจเพื่อให้บรรลุ

ตามวตัถุประสงค์หรือเป้าหมายและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  ประกอบไป

ดว้ย  ผลิตภณัฑ์  (Product)  ราคา  (Price)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Place) การส่งเสริมการขาย 

(Promotion) 
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ผลงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 

ประสิทธ์ิศุภการ พึ่งบุญ ณ อยุธยา (2557) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด

บริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจรับบริการ ในโรงเรียนดนตรีเอกชน ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร       

มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคาดหวงั และความตอ้งการของผูป้กครองในการเลือกโรงเรียนดนตรี

เอกชนแก่บุตรหลาน เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูป้กครอง ในการตดัสินใจเลือกเขา้รับบริการโรงเรียน

ดนตรีเอกชน เพื่อวเิคราะห์ปัญหาและอุปสรรคในการดาเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรีเอกชนในปัจจุบนั 

และเพื่อสร้างกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ รับบริการใน

โรงเรียนดนตรีเอกชนในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed 

Method Research) โดยเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผูบ้ริหารธุรกิจ

โรงเรียนดนตรีเอกชนภายในพื้นท่ี จงัหวดักรุงเทพมหานคร 6 ราย ในส่วนของขอ้มูลเชิงปริมาณ

เป็นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูใ้หข้อ้มูลส าคญัจ านวน 400 ราย ซ่ึงมาจากการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดย

ใชต้ารางส าเร็จรูปของ Taro Yamane (1973) โดยตอ้งมีคุณสมบติัเป็นผูป้กครองท่ีมีอานาจตดัสินใจ

แทนบุตรหลานและมีถ่ินพานักอาศยัอยู่ภายในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครสาหรับการวิเคราะห์ขอ้มูล

และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ประกอบดว้ย การแจกแจงความถ่ี (Frequencies Distribution) ค่าร้อย

ละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และท าการ

ทดสอบสมมติฐานโดยใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และ

ท าการค้นหาปัจจัยส าคญัเพื่อใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ด้วยวิธีวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor 

Analysis) ผลการวิจยัพบวา่ การก าหนดประเด็นส าคญัสามารถก าหนดกระบวนทศัน์กลยุทธ์ส่วน

ประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผล ต่อการตดัสินใจรับบริการในโรงเรียนดนตรีเอกชน ในเขต

พื้นท่ีกรุงเทพมหานครได้ในช่ือ NUKII Model ซ่ึงประกอบไปดว้ย N Strategies (Non-Stop 

Process) เป็นกลยุทธ์เก่ียวกบัการวางแผนกระบวนการให้บริการภายในโรงเรียน U Strategies 

(Urban Music School) เป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัสรร ดูแลสถานท่ีและส่ิงอ านวย ความ

สะดวกภายในพื้นท่ีโรงเรียนดนตรี K Strategies (Knowledgeable Staff) เป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การคดัเลือกและอบรมบุคลากรภายในธุรกิจโรงเรียนดนตรี ให้มีคุณภาพเหมาะสมต่อการให้บริการ 

I1Strategies (Inventive Course) เป็นกลยทุธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน จดัหาหลกัสูตรรวมไปจนถึง
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การสอบท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้รับบริการได้อย่างถูกตอ้ง I2Strategies (Innovation 

Service) เป็นกลยทุธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการน าเอาเทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มาใชใ้นการใหบ้ริการ 

จิรโรจน์ ธรรมสโรช (2557) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ศกัยภาพเชิงการแข่งขนัของผูป้ระกอบ

ธุรกิจโรงเรียนดนตรี ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัชัยภูมิ  มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรม

ผูป้กครองในการตดัสินใจเลือกโรงเรียนดนตรีให้กบับุตรหลาน เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อในการ

เลือกโรงเรียนดนตรีของผูป้กครองในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัชยัภูมิเพื่อวิเคราะห์ประเด็นปัญหาใน

การด าเนินงานธุรกิจดนตรีในจงัหวดัชยัภูมิเพื่อสร้างกลยุทธ์ศกัยภาพเชิงการแข่งขนั ของผูป้ระกอบ

ธุรกิจโรงเรียนดนตรีในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัชัยภูมิ  เป็นการศึกษาวิจยัแบบผสมผสาน (Mixed 

Method Research) โดยเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพจาก การสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจ

โรงเรียนดนตรีในจงัหวดัชัยภูมิ  โดยจะต้องจดทะเบียนกับส านักงานเขตพื้นท่ีการศึกษาเขต 1 

จงัหวดัชยัภูมิและส่วนของขอ้มูลเชิงปริมาณไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามจากผูป้กครองในจงัหวดั

ชยัภูมิ จานวน 400 ราย ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ประกอบดว้ย การ

แจกแจงความถ่ี (Frequencies Distribution) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และท าการทดสอบสมมติฐาน โดยใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์

ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Anova) และท าการคน้หาปัจจยัส าคญัเพื่อใชใ้นการก าหนดกล

ยทุธ์ดว้ยวธีิวเิคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) และไดว้ิเคราะห์ผลการวิจยัทั้งหมด มาเป็นกล

ยุทธ์การสร้างศกัยภาพเชิงการแข่งขนัธุรกิจโรงเรียนดนตรีในจงัหวดัชยัภูมิ ในช่ือ “SCREW” ซ่ึง

ประกอบดว้ย 5 ส่วนดงัน้ีกลยุทธ์ S “Suitable” คือกลยุทธ์ท่ีเก่ียวกบัการก าหนดราคาให้มี ความ

เหมาะสมกบัคุณภาพของบริการและสินคา้กลยุทธ์ C “Coziness space and Area” คือ กลยุทธ์ ท่ี

เก่ียวกบัการเลือกสถานท่ีตั้งของการท าธุรกิจและสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกโรงเรียน กล

ยุทธ์ R “Reliable Staff” คือ กระบวนการส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพผา่นบุคลากรต่างๆในโรงเรียน 

กลยุทธ์ E “Extension service” คือ กลยุทธ์ท่ีเก่ียวกบับริการเสริมต่างท่ีครอบคลุมกบัความตอ้งการ

ของผูรั้บบริการ และ กลยุทธ์ W “Widely communicate” คือ กลยุทธ์ท่ีเก่ียวกบัการส่ือสารท่ี

ครอบคลุม 



 42 
 

พิรนันท์  ชนภณัฑารักษ์ (2557) ศึกษาเร่ือง  กลยุทธ์การให้บริการแสดงดนตรีต่อการ

บริการในโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาภาพรวมการจดัการ

บริการดนตรีของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปัจจยัท่ีเก่ียวข้อง โดยท าการ

ส ารวจจากโรงพยาบาลเอกชนท่ีมีการจดัแสดงดนตรีในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 3 โรงพยาบาล 

และส ารวจความคิดเห็นของผูท่ี้มาชมการแสดงดนตรีในโรงพยาบาล ซ่ึงผลการศึกษาวิจยัพบวา่ การ

จดัแสดงดนตรีในโรงพยาบาล เป็นกิจกรรมเสริมบริการภายใตแ้นวคิดสภาพแวดลอ้มเพื่อการรักษา 

(Healing Environment) เพื่อช่วยผอ่นคลายความเครียดของผูป่้วย และผูม้าใชบ้ริการในโรงพยาบาล 

ซ่ึงสามารถพิจารณาตามความเหมาะสมทางดา้นสถานท่ี กลุ่มเป้าหมาย งบประมาณ และนโยบาย

ของผูบ้ริหารโรงพยาบาล โดยในส่วนของผูม้าใช้บริการมีความพึงพอใจการจดัแสดงดนตรีใน

โรงพยาบาลในระดบัมาก ทั้งในด้านการจดัการของโรงพยาบาล รูปแบบของวงดนตรีและการ

บรรเลง นอกจากน้ีผูม้าใชบ้ริการยงัสนบัสนุนให้มีการจดัแสดงดนตรีข้ึนในโรงพยาบาลอ่ืน ๆ  จาก

ขอ้มูลการศึกษาวจิยัท่ีได ้จึงน ามาสรุปเพื่อสร้างเป็นกลยุทธ์การให้บริการแสดงดนตรีต่อการบริการ

ของโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยน าเสนอลักษณะการจดัการแสดงดนตรีท่ี

เหมาะสมในโรงพยาบาลตามปัจจยัท่ีเก่ียวข้องต่างๆ และความเป็นไปได้ในการน าเสนอการ

ใหบ้ริการแสดงดนตรีส าหรับโรงพยาบาล  

สวสัด์ิ บุญทิพยพ์าเลิศ (2557) ศึกษาเร่ือง โอกาสความเป็นไปไดข้องการจดัตั้งวงโยธ

วาทิตส าหรับโรงเรียนในกลุ่มกรุงเทพกลาง  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการจดัตั้งวงโยธวาทิตภายใน

โรงเรียน วิธีการจดัตั้ งวงท่ีเหมาะสมส าหรับโรงเรียนท่ีมีงบประมาณจ ากัด การบริหารจดัการ

บุคคลากรใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อเป็นประโยชน์ต่อบุคลากรทัว่ไปท่ีมีความสนใจในการจดัตั้ง

วงโยธวาทิต ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างของการศึกษามาจากโรงเรียนในกลุ่มกรุงเทพกลาง

จ านวน 5 โรงเรียน คือ โรงเรียนสุรศกัด์ิมนตรี โรงเรียนหอวงั โรงเรียนแม่พระฟาติมา โรงเรียนกุน

นทีรุทธารามวิทยาคมโรงเรียนจนัทร์หุ่นบ าเพญ็ โดยเป็นโรงเรียนท่ีมีวงโยธวาทิตท่ีพร้อมอยูแ่ลว้ 3 

โรงเรียน อีก 2 โรงเรียนยงัไม่พร้อม มีความตอ้งการพฒันาวงโยธวาทิตให้ดีข้ึน ทั้งเร่ืองการบริหาร

จดัการวง การจดัการดา้นสถานท่ีฝึกซ้อม การจดัสรรงบประมาณ รวมไปถึงมาตรฐานการบรรเลง

ดนตรี  ปัญหาท่ีพบ คือการขาดการสนบัสนุนจากผูบ้ริหาร ซ่ึงเป็นไปตามยุคสมยัของผูบ้ริหารแต่ละ

ท่าน ปัญหาจากสภาพเคร่ืองดนตรีหรือสถานท่ีฝึกซอ้มไม่เหมาะสม ครูผูฝึ้กสอนมีจ านวนจ ากดั ขาด
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ทกัษะในการควบคุมวงโยธวาทิต  ผลท่ีไดจ้ากการศึกษา สามารถน าไปใชใ้นการจดัตั้งวงโยธวาทิต

ให้ดียิ่งข้ึน แนวทางในการบริหาร วิธีการแกปั้ญหาต่างๆ ขอ้คน้พบจากงานวิจยัในคร้ังน้ี  สามารถ

ไปใชป้ระโยชน์ในการจดัตั้งวงโยธวาทิต ใหมี้คุณภาพและประสิทธิภาพสูงสุด 

 
ฉตัรชยั พฤกษ์อ านวย (2557) ศึกษาเร่ือง การศึกษาแนวทางการบริหารธุรกิจ กรณีศึกษา 

บริษท ัอาร์เอส จ า กดั (มหาชน) การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถประสงคเพื่อศึกษาแนวทางการบริหารการจดั 

การและแนวทางการด าเนินธุรกิจส่ือ โดยใชบ้ริษท อาร์เอส จ ากดั (มหาชน) เป็นกรณีศึกษา เป็นงาน

ศึกษาแบบเชิงคุณภาพ เพื่อเป็นแนวทางการพฒ ันาและต่อยอดให้กบัผูท่ี้มีความสนใจในการสร้าง

ธุรกิจเพลง รวมถึงผูท่ี้ต้องการบริหารธุรกิจภายในบริษทั โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลโดยท าการ

สัมภาษณ์แบบเจาะลึกจากบุคคลผูใ้ห้ขอ้มูลท่ีครอบคลุมและวิเคราะห์เอกสาร เพื่อให้ได้ค  าตอบท่ี

ครบถ้วนตามเป้ าหมายท่ีก าหนด  ผลของการศึกษา พบว่า บริษทั อาร์เอส จ ากดั (มหาชน) ได้

ปรับเปล่ียนโครงสร้างการบริหารธุรกิจ เพื่อให้สอดคลอ้งกบัการท างานและเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั 

รวมถึงการผลิตธุรกิจส่ือท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ไดมี้การเปล่ียนแปลงควบคู่กบัเทคโนโลยีอยู่ตลอดเวลา การบริหารธุรกิจภายใน บริษท ัอาร์เอส 

จ ากดั(มหาชน) จึงประกอบไปด้วยปัจจยัส าคญั อนัไดแ้ก่  การบริหารจดัองคก์ร เพื่อการท างานท่ีมี

ประสิทธิภาพของบริษทั รวมถึงการแบ่งหน้าท่ีความผิดชอบในการท างานอยา่งเป็นระบบ โดยใช้

รูปแบบโครงสร้างหน้าท่ีการงานเฉพาะ , การพฒันาธุรกิจเพลง เพื่อพฒันาธุรกิจเพลงจากเดิมท่ีตน้ 

ทุนสูง เปล่ียนมาใช้ รูปแบบดาวน์โหลดดิจิตอล ท่ีสามารถช่วยลดต้นทุนในการผลิตจาก

ภาคอุตสาหกรรม , การพฒันาธุรกิจส่ือท่ีทนัสมยั เพื่อต่อยอดธุรกิจเพลง จากเดิมท่ีเป็นธุรกิจตน้น ้ า

ไปยงัธุรกิจส่ือท่ีทนัสมยั , การสร้างภาพลกัษณ์องค์กร เพื่อพฒันาบุคลากรให้มีคุณภาพ และเป็น

แบบอยา่งท่ีดีต่อสังคม  และสุดทา้ย  ก าหนดนโยบายในอนาคต เพื่อคาดสถานการณ์และวางแผน

งานให้สอดคลอ้งกบัอนาคต  จากการวิเคราะห์ขอ้มูลสรุปไดว้า่ แนวทางในการบริหารธุรกิจของ

บริษทั อาร์เอส จ ากดั (มหาชน)  มีการปรับเปล่ียนโครงสร้างองค์กรทุกๆปี เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ

การท างาน รวมถึงมีการขยายธุรกิจส่ือภายในบริษทั ซ่ึงแตกออกไปตามสายงานย่อยต่างๆ ตาม

ภารกิจท่ีกล่าว     ไวว้า่ ตอ้งการน าเสนอผลงานบนัเทิงท่ีมีคุณภาพทุกรูปแบบและครบวงจร 
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สุวชิญา ร าพึงกิจ (2557) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้เรียนดนตรีในโรงเรียน

ดนตรีเอกชนของคนทางานในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเขา้เรียนดนตรีในโรงเรียนดนตรีเอกชนของคนทางานในกรุงเทพมหานคร เพื่อให้โรงเรียน

ดนตรีเอกชนใชเ้ป็นแนวทางพฒันาธุรกิจให้ตอบสนองความตอ้งการของคนทางานท่ีตอ้งการเรียน

ดนตรีได้เต็มศกัยภาพ กลุ่มตวัอย่างได้แก่ คนทางานท่ีเรียนดนตรีในโรงเรียนดนตรีเอกชนใน

กรุงเทพมหานคร จานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมข้อมูล แล้ว

วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษา พบวา่ ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 26-35 

ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพลูกจา้ง/พนักงานเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 15,001-25,000 บาท ก่อนเขา้ศึกษาในโรงเรียนดนตรีเอกชนปัจจุบนั ส่วนใหญ่ไม่มีประวติั

ศึกษาดนตรีมาก่อนเลย และส่วนใหญ่ใชเ้วลาศึกษาในปัจจุบนันอ้ยกวา่ 1 ปี ปัจจยัดา้นส่วนประสม

ทางการตลาดทุกด้าน ได้แก่ ด้านลกัษณะโรงเรียนและหลักสูตร ด้านราคา ด้านสถานท่ีตั้งของ

โรงเรียน ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลท่ีให้บริการงานวิชาการและธุรการ ดา้นภาพลกัษณ์

ของโรงเรียน และ ดา้นการจดัการงานวิชาการและธุรการ มีผลต่อการตดัสินใจเขา้เรียนดนตรีใน

โรงเรียนดนตรีเอกชนในระดบัมาก ปัจจยัดา้นจิตวิทยาทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการเรียนรู้ ดา้นการจูงใจ 

และดา้นบุคคลิกภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเขา้เรียนดนตรีในโรงเรียนดนตรีเอกชนในระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นสังคมทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติ และดา้นค่านิยม มีผลต่อการตดัสินใจเขา้เรียนดนตรีใน

โรงเรียนดนตรีเอกชนในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยท่ีมีความสาคญัต่อการตดัสินใจมากท่ีมีค่าสูงสุด 

ได้แก่ ด้านบุคคลท่ีให้บริการงานวิชาการและธุรการ รองลงมาคือ ด้านลักษณะโรงเรียนและ

หลกัสูตร และดา้นการจูงใจไวว้่า ตอ้งการน าเสนอผลงานบนัเทิงท่ีมีคุณภาพทุกรูปแบบและครบ

วงจร 

สวสัด์ิ บุญทิพยพ์าเลิศ (2557) ศึกษาเร่ือง โอกาสความเป็นไปไดข้องการจดัตั้งวงโยธ

วาทิตส าหรับโรงเรียนในกลุ่มกรุงเทพกลาง มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการจดัตั้งวงโยธวาทิตภายใน

โรงเรียน วิธีการจดัตั้งวงท่ีเหมาะสมส าหรับโรงเรียนท่ีมีงบประมาณจ ากดั การบริหารจดัการ

บุคคลากรใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด เพือ่เป็นประโยชน์ต่อบุคลากรทัว่ไปท่ีมีความสนใจในการจดัตั้ง
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วงโยธวาทิต    ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งของการศึกษามาจากโรงเรียนในกลุ่มกรุงเทพกลาง

จ านวน   5 โรงเรียน คือ โรงเรียนสุรศกัด์ิมนตรี โรงเรียนหอวงั โรงเรียนแม่พระฟาติมา โรงเรียนกุน

นทีรุทธารามวิทยาคม  โรงเรียนจนัทร์หุ่นบ าเพญ็ โดยเป็นโรงเรียนท่ีมีวงโยธวาทิตท่ีพร้อมอยูแ่ลว้    

3 โรงเรียน อีก 2 โรงเรียนยงัไม่พร้อม มีความตอ้งการพฒันาวงโยธวาทิตให้ดีข้ึน ทั้งเร่ืองการ

บริหารจดัการวง การจดัการดา้นสถานท่ีฝึกซ้อม การจดัสรรงบประมาณ รวมไปถึงมาตรฐานการ

บรรเลงดนตรี ปัญหาท่ีพบ คือการขาดการสนบัสนุนจากผูบ้ริหาร ซ่ึงเป็นไปตามยุคสมยัของ

ผูบ้ริหารแต่ละท่าน ปัญหาจากสภาพเคร่ืองดนตรีหรือสถานท่ีฝึกซ้อมไม่เหมาะสม ครูผูฝึ้กสอนมี

จ านวนจ ากดั ขาดทกัษะในการควบคุมวงโยธวาทิต ผลท่ีไดจ้ากการศึกษา สามารถน าไปใชใ้นการ

จดัตั้งวงโยธวาทิตใหดี้ยิง่ข้ึน แนวทางในการบริหาร วธีิการแกปั้ญหาต่างๆ ขอ้คน้พบจากงานวิจยัใน

คร้ังน้ี ไปใชป้ระโยชน์ในการจดัตั้งวงโยธวาทิต ใหมี้คุณภาพและประสิทธิภาพสูงสุด 

เอกรินทร์ ศุภรณ์พานิช (2557) ศึกษาเร่ือง การศึกษาภาวะทางอาชีพของผูจ้บการศึกษา

ดนตรีในระดบัปริญญาตรีจากมหาวิทยาลัยราชภฏัจนัทรเกษม มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาภาวะทาง

อาชีพของผูจ้บการศึกษาดนตรีในระดบัปริญญาตรีจากมหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทรเกษมในเร่ือง การ

ไดง้านท า การวา่งงาน แนวโนม้ทางอาชีพตลอดจนปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่ออาชีพของผูจ้บการศึกษา

ดนตรีดงักล่าว โดยท าการส ารวจกลุ่มเป้าหมายทั้งหมด โดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึกในการเก็บขอ้มูล

ผลการวิจยั พบวา่ ผูท่ี้จบการศึกษาดนตรีในระดบัปริญญาตรี ระหวา่งปี 2553 - 2557 มีจ านวน

มากกวา่สามร้อย คน และคาดวา่ปัจจยัท่ีส่งผลต่ออาชีพของผูจ้บการศึกษาดนตรีในระดบัปริญญาตรี 

มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั และอิทธิพลต่างๆจากทฤษฎีการเลือกอาชีพ ทฤษฎีพฒันาการทางอาชีพ 

และทฤษฎีการวา่งงาน กล่าวคือ ปัจจยัส่วนบุคคล บุคคลมีแนวโนม้ท่ีจะเลือกอาชีพท่ีตอบสนอง

ความตอ้งการของเขาได้มากท่ีสุด ขอ้มูลเก่ียวกบัตนเองมีอิทธิพลต่อการเลือกอาชีพ โดยปัจจยัส่วน

บุคคลมีองคป์ระกอบดงัน้ี คือ ความถนดัและสติปัญญา ความสนใจ ค่านิยม บุคคลแวดลอ้ม ผล

สัมฤทธิทางการเรียน ครอบครัว บุคลิกภาพและการปรับตวั ถ่ินท่ีอยูแ่ละค่านิยมในชุมชน ปัจจยั

บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งมีอิทธิพลต่อการเลือกอาชีพ เช่นผูป้กครองมีอิทธิพลต่ออาชีพของบุตรหลานทั้ง

ทางตรงและทางออ้ม  ปัจจยัขอ้มูลข่าวสาร ความรู้เก่ียวกบัอาชีพนั้นๆ มีอิทธิพลต่อการเลือกอาชีพ 

ส่ือต่างๆ ท่ีอยู่รอบตวั มีอิทธิพลทางความคิด รวมไปถึงการตดัสินใจประกอบอาชีพต่างๆ และ

ตลาดแรงงานมีความแตกต่าง จึงตอ้งการแรงงานท่ีมีคุณสมบติัแตกต่างกนั 



 46 
 

ฐิติมา นิลเพ็ชร (2553) ศึกษาเร่ือง โครงการจดัตั้งบริษทับริหารงานศิลปิน  กรณีศึกษา  

บริษทั  มีฟ้า  จ  ากดั  มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปไดใ้นการประกอบธุรกิจของบริษทัการ

บริหารศิลปินและหารูปแบบการบริหารจดัการท่ีเหมาะสมส าหรับการจดัตั้งบริษทับริหารศิลปิน

ต่อไป  เพื่อเป็นการสร้างรายไดท่ี้เพิ่มข้ึนให้กบัองค์กร  โดยผูศึ้กษาไดใ้ชว้ิธีสัมภาษณ์แบบเจาะลึก

กบัผูบ้ริหารและผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในการดูแลศิลปิน  พร้อมน าแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยั 

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัตั้งบริษทับริหารงานศิลปินเพื่อให้ไดค้  าตอบท่ีครบถว้นตามเป้าหมายท่ีก าหนด

โครงการจดัตั้งบริษทับริหารงานศิลปิน  กรณีศึกษา  บริษทั  มีฟ้า  จ  ากดั มีการจดัท าแผนการตลาด

และงบการเงินเพื่อศึกษาความเป็นไปได ้ โดยจะตอ้งมีแหล่งเงินทุนเบ้ืองตน้ของบริษทัมาจากการ

ระดมหุ้น  ซ่ึงเงินลงทุนเบ้ืองตน้น้ีจะน ามาใช้ในการเร่ิมตน้กิจการและหมุนเวียนในบริษทัเพื่อให้

ธุรกิจด าเนินการต่อไป จึงเป็นโครงการท่ีตอ้งใช้เงินลงทุนสูงจ านวนหน่ึง  ดงันั้น  เพื่อให้ผูล้งทุน

แน่ใจวา่ควรจะมีการลงทุนหรือไม่  จึงตอ้งมีการวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินลงทุน  โดยอาศยั

เกณฑ์การวิเคราะห์ซ่ึงประกอบดว้ย  ระยะเวลาคืนทุน (Playback Period), มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net 

Present Value : NPV) และอตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR)  

ศกัด์ิสิทธ์ิ ราชรักษ ์(2552) ศึกษาเร่ือง โครงการจดัตั้ง บริษทับริหารจดัการศิลปินและงาน

ดนตรี “The Groove Management” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาแนวทางบริหารการจดัการคุณค่าของ

ศิลปินในการน าไปใชป้ระกอบวชิาชีพใหไ้ดป้ระโยชน์สูงสุด เพื่อศึกษาแนวทางในการด าเนินธุรกิจ

ค่ายเพลงและศูนยก์ลางการจดัหาดนตรี เพื่อศึกษาความเป็นไปไดใ้นการท าธุรกิจค่ายเพลงและ

ศูนยก์ลางการจดัหาดนตรี โดยวเิคราะห์จากสถานการณ์ทางการตลาดและ สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ 

โดยแบ่งความเป็นไปได ้2 ดา้น คือ ศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาดกบัศึกษาความเป็นไปไดท้าง

การเงินซ่ึงใช้เกณฑ์การวิเคราะห์ซ่ึงประกอบด้วย  ระยะเวลาคืนทุน (Playback Period), มูลค่า

ปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value : NPV) และอตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of 

Return : IRR)  มีการสัมภาษณ์บุคลากรทางดา้นอุตสาหกรรมดนตรี และท าการวิจยัเชิงส ารวจกบั

ประชากรในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ตลอดจนสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ ท่ีมีลกัษณะรูปแบบธุรกิจ

ใกลเ้คียง กบัอุตสาหกรรมค่ายเพลง จากผลการศึกษาของโครงการพบวา่ กระแสและสภาพตลาด

ของธุรกิจการศึกษานั้น มีแนวโน้มการเติบโตอย่างรวดเร็ว เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายมีจานวนมาก 

และทางโครงการมีจุดแตกต่างท่ีต่างจากคู่แข่งขนัมาก  อย่างไรก็ตามการเข้ามาประกอบธุรกิจ
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ประเภทน้ีจะตอ้งอาศยัปัจจยัหลายอยา่งในการด าเนินธุรกิจโดยเฉพาะความสามารถในการบริหาร

เป็นหวัใจส าคญัท่ีจะทาให้ธุรกิจอยูร่อด และความพร้อมต่อการเปล่ียนแปลงซ่ึงอาจเกิดจากปัจจยั

ภายนอกท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ดงันั้นหากสามารถวางแผนกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม มีความยืดหยุน่และ

พร้อมเผชิญกบัปัญหาทุกสภาวการณ์ได ้ก็จะทาใหธุ้รกิจการศึกษาอยูร่อด และเติบโตต่อไป  
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บทที ่3   

วธีิด ำเนินกำรวจัิย 

 
การวจิยั  “การศึกษาส่วนประสมการตลาดเพื่อการกิจการคา้ฮาร์พแก่ลูกคา้ชาวไทย”  เป็น

การศึกษาการประกอบการของธุรกิจคา้ฮาร์พ ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีการวิเคราะห์ศกัยภาพทาง

การตลาดและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อกิจการคา้ฮาร์พ  จากมุมมองของผูใ้ห้ขอ้มูล

ส าคญั  (Key Informants) ใชว้ิธีก าหนดกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลโดยการเลือกแบบเจาะจง (Criterion - Based 

Selection) จากตวัแทนผูป้ระกอบการจากภาคการคา้ซ่ึงเป็นกิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้ฮาร์พ เพื่อ

น าไปสู่แนวทางพฒันาส่วนประสมการตลาดเพื่อกิจการค้าฮาร์พ โดยเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) ซ่ึงมีล าดบัขั้นตอนการวจิยัดงัน้ี 

 

ล าดับขั้นตอนของการวจัิย 

มีล าดบัขั้นตอนในการวจิยัรวมทั้งส้ิน 2  ขั้นตอนดงัน้ี 

ขั้นตอนที่ 1   ศึกษารูปแบบการประกอบการในระดับกระบวนการซ่ึงประกอบด้วย

ผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด  ตลอดจนภาพรวมของกิจการ

คา้ฮาร์พในเขตกรุงเทพมหานคร  (เพื่อตอบวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 1) 

ขั้นตอนที่  2    วิเคราะห์ศกัยภาพทางการตลาดจากการก าหนดจุดแข็ง จุดอ่อน  โอกาส

และอุปสรรคในการด าเนินกิจการคา้ฮาร์พ  อีกทั้งวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อ      

กิจการคา้ฮาร์พ  จากนั้นก าหนดประเด็นส าคญัได้เป็นขอ้มูลน าไปสรุปและอภิปรายผลการวิจยั        

เพื่อเป็นแนวทางพฒันากิจการคา้ฮาร์พและสามารถน าไปประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางการตลาดเบ้ืองตน้ 

(เพื่อตอบวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 และ 3) 

 

กจิกรรมการวจัิย 

การวิจยั  “การศึกษาส่วนประสมการตลาดเพื่อกิจการการฮาร์พแก่ลูกคา้ชาวไทย”  ได้

วางแผนด าเนินการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  โดยสืบคน้ขอ้มูลจากเอกสาร แนวคิด
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และทฤษฎีต่างๆ รวมทั้งหลกัการและแนวทางการปฏิบติัจากผูใ้หข้อ้มูลส าคญั โดยการสัมภาษณ์เชิง

ลึก (In-depth Interview) โดยมีรายละเอียดสรุปภาพรวมขั้นตอนการวิจยัและมีกิจกรรมการวจิยัดงัน้ี 

กรอบแนวคิดเกี่ยวกบัขั้นตอนการวจัิย 
 

                                              ล าดบัขั้นตอนของการวจิยั                                    วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
อุปสรรค (SWOT) ส าหรับวิเคราะห์
ศักยภาพทางการตลาด  รวมถึง
ปั ญ ห า ท่ี พ บ จ า ก ลั ก ษ ณ ะ ก า ร
ประกอบการ   ร่วมกบัขอ้มูลต่างๆ ท่ี
ไดจ้ากแบบสัมภาษณ์  
 

1.  ศึกษารูปแบบการประกอบการ
ในภาพรวมตลอดจนระดับ
กระบวนการซ่ึงประกอบด้วย
ผลิตภัณฑ์  ราคา  ช่องทางการ
จดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการ
ขาย  ของกิจการคา้ฮาร์พในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 

เพ่ือตอบวตัถุประสงค์ข้อที ่1  
 

2. วิเคราะห์ศกัยภาพทางการตลาด
จากการก าหนดจุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาสและอุปสรรคในการ
ด าเนินกิจการค้าฮาร์พ  อีกทั้ ง
วิ เคราะห์ปัจจัย ส่วนประสม
การตลาดท่ีส่งผลต่อกิจการค้า
ฮาร์พ  จากนั้นก าหนดประเด็น
ส าคัญได้เป็นข้อมูลน าไปสรุป
และอภิปรายผลการวิจยัเพื่อเป็น
แนวทางพฒันาธุรกิจเพื่อกิจการ
คา้แก่ลูกคา้ชาวไทย 

เ พ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อที่  2 
และ 3 
 

วิ เคราะห์ส่วนประสมการตลาด 
(4’Ps) ส าหรับเป็นแนวทางการ
พัฒนาส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลร่วมกบัขอ้มูลต่างๆ ท่ีไดจ้าก
แบบสัมภาษณ์   

 

แนวทางพฒันา                               
ส่วนประสมการตลาด             
เพ่ือกจิการค้าฮาร์พ                    
แก่ลูกค้าชาวไทย 

สัมภาษ ณ์
เชิงลึกจาก
ตัว แทนผู ้
ป ร ะ ก อบ
กิจการท่ี มี
ศั ก ย ภ า พ
ในการค้า
ฮาร์พ  
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ขั้นตอนที่ 1  ศึกษารูปแบบการประกอบการในภาพรวมตลอดจนระดบักระบวนการซ่ึง

ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการขาย  ของกิจการคา้ฮาร์พ

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.  ผูว้ิจ ัยศึกษารูปแบบการประกอบการในภาพรวมตลอดจนระดับกระบวนการซ่ึง

ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด  ร่วมกบัขอ้มูลท่ี

ไดต่้างๆ จากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั (Key Informants) จากกิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้

ฮาร์พ  2 กลุ่ม ประกอบดว้ย  ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีด าเนินการคา้ฮาร์พ (Active Harp’ s Distributor) และ

ผูแ้ทนจ าหน่ายท่ีด าเนินการคา้ฮาร์พ (Active Harp’s Dealer)  โดยผูว้ิจยัคดักรองโดยการติดต่อ   ไป

ยงักิจการต่างๆ ท่ีเขา้ข่ายจากขอ้มูลตามตางรางท่ี 1 จ านวนสถานประกอบธุรกิจการคา้และบริการ

เคร่ืองดนตรีฮาร์พในเขตกรุงเทพมหานครท่ีน าเขา้เคร่ืองดนตรีฮาร์พรวมทั้งส้ิน 12 กิจการ ไดกิ้จการ

ท่ีเขา้เกณฑแ์ละตอบรับใหค้วามร่วมมือในการสัมภาษณ์รวมทั้งส้ิน 7  กิจการ     
 

2.  ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ สังเคราะห์  ตลอดจนประมวลผล  เพื่อบ่งช้ีถึงปัญหา

และอุปสรรคในภาพรวม  จากนั้นสรุปผลเป็นฐานขอ้มูลเชิงคุณภาพเพื่อน าไปใช้ในขั้นตอนท่ี 2  

ต่อไป  

ขั้นตอนที่  2    วิเคราะห์ศกัยภาพทางการตลาดจากการก าหนดจุดแข็ง จุดอ่อน  โอกาส

และอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจคา้ฮาร์พ  อีกทั้งวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อ

กิจการคา้ฮาร์พ  จากนั้นก าหนดประเด็นส าคญัไดเ้ป็นขอ้มูลน าไปสรุปและอภิปรายผลการวิจยัเพื่อ

เป็นแนวทางพฒันาธุรกิจเพื่อการคา้ฮาร์พแก่ลูกคา้ชาวไทย 

1.  ผูว้ิจยัใช้การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน  โอกาส อุปสรรค (SWOT) ส าหรับวิเคราะห์

ศกัยภาพทางการตลาดและใชก้ารวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาด (4’Ps) ส าหรับเป็นแนวทางการ

พฒันาส่วนประสมการตลาด    ร่วมกบัขอ้มูลท่ีไดต่้างๆ จากการสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 

2.  ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์ สังเคราะห์  ตลอดจนประมวลผล จากอิทธิพลของ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  โดยพิจารณาร่วมกบัขอ้มูลท่ีไดจ้ากขั้นตอนท่ี 1  น ามารวบรวมเพื่อ

ประมวลผล และตรวจสอบสาระส าคญัของงานวิจยั  จากนั้นจึงสรุป และอภิปรายผลการวิจยัเป็น

ฐานขอ้มูลเชิงคุณภาพ รวมถึงขอ้เสนอแนะส าหรับเป็นแนวทางพฒันาส่วนประสมการตลาดเพื่อ

การคา้ฮาร์พแก่ลูกคา้ชาวไทย 



 51 
 
วธีิการด าเนินงาน 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

ประชากรผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั  คือ  ผูป้ระกอบการจากภาคการคา้ซ่ึงเป็นกิจการท่ีมีศกัยภาพ

ในการคา้ฮาร์พในประเทศไทย                                                 

กลุ่มตวัอย่างผูใ้ห้ข้อมูลส าคญั  คือ  ผูมี้อ  านาจตดัสินใจซ่ึงประกอบอาชีพท าธุรกิจใน

กิจการค้าฮาร์พในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเป็นตัวแทนจากกิจการท่ีให้ความร่วมมือในการ

สัมภาษณ์รวมทั้งส้ิน 7  กิจการ  ดงัแสดงในตารางดา้นล่างน้ี ไดแ้ก่ 

 

ตารางท่ี 5  รายช่ือตวัแทนกิจการคา้ฮาร์พ 

ช่ือ – สกุล กิจการ 

คุณชนิดา  กิมสงวน 
คุณภาสพงศ ์ อศัวโสภณ 
คุณนคร  กิตติอุดม 
คุณชนากร  แป้นเหมือน 
คุณกญัจน์ณิชา  ดิฐกุลววิฒัน์ 
คุณอุษา  สุวรรณ 
คุณธนชัศกั  ไชยง 

 

ศูนยฮ์าร์พต าหนกัประถม 
หา้งดนตรียง่เส็ง 
บราโวมิวสิค 
มาร์คาโตมิ้วสิค 
มายฮาร์พวลิโกออน เดอะฮาร์พคอลเล็กเตอร์ 
สถาบนัดนตรียูเอสเอ 
โรงเรียนดนตรีครูตั้มวงศส์วา่ง 
 

 
 

เคร่ืองมือในการวจัิย 

เป็นแบบสัมภาษณ์  ซ่ึงวธีิการสร้างและหาคุณภาพเคร่ืองมือในการวจิยัมีดงัน้ี 

1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีทางการตลาด โดยอ้างอิงการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาด 

(4’Ps)  เพื่อวิเคราะห์การวางแผนการตลาด ส าหรับเป็นแนวทางการพฒันาส่วนประสมการตลาดท่ี

ส่งผลต่อการสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั  ตลอดจนศึกษาแนวคิด ทฤษฎีทางการตลาด โดย

อา้งอิงการวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน  โอกาส อุปสรรค (SWOT)  เพื่อวเิคราะห์ศกัยภาพทางการตลาด   
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2.  ออกแบบชุดค าถามส าหรับใช้ในการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

ประกอบดว้ยประเด็นค าถามหลกั ดงัน้ี 

     2.1  ท่านมีกระบวนการบริหารกิจการในปัจจุบนัอยา่งไรบา้ง 

     2.2  จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ท่ีท่านพบจากการประกอบการคา้ปลีกฮาร์พ      

ณ ปัจจุบนั 

     2.3  ความคิดเห็นของท่านท่ีมีต่อแนวโน้มของธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พ และแนวทางการ

ก าหนดกลยทุธ์ของกิจการในอนาคตเพื่อการขยายฐานลูกคา้ชาวไทยในอนาคต  

3.  น าแบบสัมภาษณ์ท่ีไดรั้บความเห็นชอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษาให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบ

ความเท่ียงตรง (Validity)  เพื่อหาคุณภาพเคร่ืองมือ 

4.  ปรับปรุงชุดค าถามของแบบสัมภาษณ์ตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญ 

5.  น าแบบสัมภาษณ์ท่ีสร้างซ่ึงผา่นการรับรองจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้ไปใชเ้ก็บขอ้มูลการวจิยั 
 

การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

1.  ขออนุมติัคณะกรรมการจากบณัฑิตวทิยาลยัในการใชแ้บบสัมภาษณ์เพื่อเก็บขอ้มูลจาก

กลุ่มตวัอยา่งผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 

2.  เขา้พบกลุ่มตวัอย่างผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั  และด าเนินการสัมภาษณ์  และเก็บรวบรวม

ขอ้มูล 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

ผูว้ิจยัน าฐานขอ้มูลเชิงคุณภาพในขั้นตอนท่ี 1  และ 2  น ามารวบรวมเพื่อประเมินผลและ

ตรวจสอบสาระส าคญัของงานวิจยัจากการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive 

statistics) ซ่ึงผูว้ิจยัน าฐานขอ้มูลเชิงคุณภาพมารวบรวมเพื่อประเมินผลและตรวจสอบสาระส าคญั

ของงานวิจยั แสดงผลเป็นตารางเพื่อสรุปประเด็นท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ และใช้สถิติเชิงอนุมาน  

(Inferential statistics) โดยผูว้ิจยัน าฐานขอ้มูลเชิงคุณภาพมารวบรวมเพื่อประเมินผลและตรวจสอบ

สาระส าคญัของงานวิจยั โดยเช่ือมโยงข้อมูลท่ีประมาณการจากประเด็นท่ีสรุปศกัยภาพทาง

การตลาดทั้งจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ตลอดจนปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในธุรกิจคา้

ฮาร์พว่ามีประเด็นสอดคลอ้งหรือขดัแยง้กบัสมมติฐานตลอดจนแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การศึกษาในคร้ังน้ี 
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การตรวจสอบเคร่ืองมือวจัิย 

การตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) ผูว้ิจยัน าแบบค าถาม

สัมภาษณ์ไปใหผู้เ้ช่ียวชาญในสาขาวชิาบริหารจดัการและส่ือสารการตลาดจ านวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ 

1. ดร.มลินี สมภพเจริญ   อาจารย์ประจ าภาควิชาสุขศึกษาและพฤติกรรมศาสตร์               

คณะสาธารณสุขศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหิดล  ผู ้เ ช่ียวชาญในสาขาส่ือสารการตลาด  และ                  

การส่ือสารมวลชน 

2. ดร.เอ้ืออมัพร ทิพยทิฆมัพร   อาจารยพ์ิเศษโครงการมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัราชภฏั    

สวนสุนนัทา   ผูเ้ช่ียวชาญในสาขาบริหารจดัการ และบริหารการศึกษา 

3. ดร.สุมาลี  มีพงษ ์   นกัวจิยัอิสระและผูอ้  านวยการโรงเรียนปิยพงษว์ทิยา  ผูเ้ช่ียวชาญใน

สาขาบริหารจดัการ และบริหารการศึกษา 

จากนั้นจึงน าแบบสอบถามมาท าการปรับปรุงให้มีเน้ือหาครอบคลุมวตัถุประสงค์ตาม

กรอบแนวคิดทฤษฎีท่ีก าหนดไว ้ตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญดงักล่าว โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ

วิเคราะห์ค าถามสัมภาษณ์มาให้อาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาก่อนเขา้สู้ขั้นตอนการวิจยัต่อไป  เพื่อท า

การวิเคราะห์ผลการวิจยั  สรุปและอภิปรายผลตลอดจนจดัท ารูปเล่มวิทยานิพนธ์ เพื่อน าเสนอ

รายงานการวจิยั และเผยแพร่บทความวชิาการต่อไป 
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บทที ่4   

ผลกำรวจัิย 

 

การวจิยั  “การศึกษาส่วนประสมการตลาดเพื่อกิจการคา้ฮาร์พแก่ลูกคา้ชาวไทย” ผูว้ิจยัได้

ท าการศึกษาโดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก  แบ่งผลการวจิยัออกเป็น ดงัน้ี  

 
ผลการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการส ารวจความคิดเห็นผู้ให้ข้อมูลส าคัญจากกิจการที่มีศักยภาพใน
การค้าฮาร์พ   
 

ในเบ้ืองตน้  ผูว้ิจยัได้เข้าพบตวัแทนกิจการค้าฮาร์พท่ีให้ความร่วมมือในการสัมภาษณ์
ทั้งส้ิน 7  กิจการและสัมภาษณ์เพื่อจ าแนกหากิจการท่ีเขา้เกณฑ์ตามนิยามศพัท์เฉพาะ กิจการท่ีมี
ศักยภาพในการค้าฮาร์พ ซ่ึงประกอบไปด้วยผู ้จ ัดจ าหน่าย (Distributor) หรือผู ้แทนจ าหน่าย  
(Dealer)  ท่ีด าเนินการคา้ฮาร์พอยู่ในปัจจุบนั  ทั้งน้ี  เม่ือไดท้  าการสัมภาษณ์ตลอดจนประมวลผล
ขอ้มูลท่ีไดรั้บมานั้นสามารถแบ่งกลุ่มกิจการได ้4 กลุ่มดงัแสดงในตารางดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 6  การแบ่งกลุ่มกิจการเพื่อจ าแนกกิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้ฮาร์พ 
 
กลุ่ม

ท่ี 
กลุ่มผูใ้หข้อ้มูล ช่ือ – สกุล กิจการ 

1. 

 

ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีด าเนินการ      

คา้ฮาร์พ (Active Harp’ s 

Distributor) 

 

คุณชนิดา  กิมสงวน           

คุณภาสพงศ ์ อศัวโสภณ      

คุณนคร  กิตติอุดม 

 

ศูนยฮ์าร์พต าหนกัประถม 

หา้งดนตรียง่เส็ง 

บราโวมิวสิค 
 

2. 

ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีชะลอการ         

คา้ฮาร์พ (Inactive Harp’ s  

Distributor) 

 

คุณชนากร  แป้นเหมือน 

 

 

มาร์คาโตมิ้วสิค 
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กลุ่ม

ท่ี 
กลุ่มผูใ้หข้อ้มูล ช่ือ – สกุล กิจการ 

3. 

ผูแ้ทนจ าหน่ายท่ีด าเนินการ     

คา้ฮาร์พ (Active Harp’ s 

Dealer) 

 

คุณกญัจน์ณิชา  ดิฐกุลววิฒัน์ 

 

 

มายฮาร์พวลิโกออน เดอะ

ฮาร์พคอลเล็กเตอร์ 
 

4. 

 

ผูแ้ทนจ าหน่ายท่ีชะลอการ     

คา้ฮาร์พ (Inactive Harp’ s  

Dealer) 

 

คุณอุษา  สุวรรณ    

คุณธนชัศกั  ไชยง 
 

สถาบนัดนตรียูเอสเอ 

โรงเรียนดนตรีครูตั้มวงศส์วา่ง 

 
จากตารางขา้งตน้  กิจการท่ีเขา้เกณฑ์ตามนิยามศพัทเ์ฉพาะ  กิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้

ฮาร์พ  ประกอบไปดว้ย  กลุ่มท่ี  1  ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีด าเนินการคา้ฮาร์พ (Active Harp’ s Distributor)  
ไดแ้ก่ ศูนยฮ์าร์พต าหนกัประถม ,  ห้างดนตรียง่เส็งและบราโวมิวสิค  และกลุ่มท่ี 3  ผูแ้ทนจ าหน่าย
ท่ีด าเนินการคา้ฮาร์พ (Active Harp’ s Dealer)  ไดแ้ก่  มายฮาร์พวิลโกออน เดอะฮาร์พคอลเล็กเตอร์  
ดงันั้น ผูใ้หข้อ้มูลส าคญั  เป็นตวัแทนจากกิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้ฮาร์พท่ีผูว้ิจยัน าขอ้มูลในการ
สัมภาษณ์มาใช้ในการศึกษาวิจยั จึงมีทั้ งส้ิน 4  กิจการ ได้แก่  ศูนย์ฮาร์พต าหนักประถม  ห้าง
ดนตรียง่เส็ง     บราโวมิวสิค  และมายฮาร์พวลิโกออน เดอะฮาร์พคอลเล็กเตอร์   

จากนั้นจึงล าดบักิจการทั้งส่ีเป็นกิจการท่ี 1 2 3 และ 4 โดยจากประเด็นสัมภาษณ์ในระดบั
กระบวนการสามารถแสดงเป็นขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดซ่ึงผูว้ิจยัได้วิเคราะห์ประเด็นสัมภาษณ์ในภาพรวมเพื่อวิเคราะห์หาสาระส าคญัท่ีผูใ้ห้
ขอ้มูลส าคญักล่าวถึงองคป์ระกอบดงักล่าวโดยรายละเอียด  และสามารถรวบรวมขอ้มูลน าเสนอเป็น
ตารางไดด้งัน้ี 
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ตารางท่ี 7 แสดงองคป์ระกอบของกระบวนการคา้ฮาร์พของกิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้ฮาร์พ 

 
องค์ประกอบ

ของ 
กระบวนการ 
ค้าฮาร์พ 

 

กจิการทีม่ีศักยภาพในการค้าฮาร์พ 

หมาย 
เหตุ ศูนย์ฮาร์พ 

ต าหนัก
ประถม 

ห้างดนตรี 
ย่งเส็ง 

บราโว 
มิวสิค 

มายฮาร์พ 
วลิโกออน 
เดอะฮาร์พ 
คอลเลกเตอร์ 

 
ผลติภัณฑ์ 
Lever Harp 
ยีห่อ้ Camac 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

  

Pedal Harp 
ยีห่อ้ Camac 

 
 

 
 

 
 

 
 

Lever Harp 
ยีห่อ้ Salvi 

 
 

 
 

 
 

 
 

Pedal Harp 
ยีห่อ้ Salvi 

 
 

 
 

 
 

 
 

Lever Harp 
ยีห่อ้ L&H 

 
 

 
 

 
 

 
 

Pedal Harp 
ยีห่อ้ L&H 

 
 

 
 

 
 

 
 

Lever Harp 
ยีห่อ้ Eagle Harp 

 
 

 
 

 
 

 
 

Pedal Harp 
ยีห่อ้ Eagle Harp 

 
 

 
 

 
 

 
 

Lever Harp 
ยีห่อ้ Artone 
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ตารางที ่(ต่อ) แสดงองค์ประกอบของกระบวนการค้าฮาร์พของกจิการทีม่ีศักยภาพในการค้าฮาร์พ 

 

 
องค์ประกอบ

ของ 
กระบวนการ 
ค้าฮาร์พ 

 

กจิการทีม่ีศักยภาพในการค้าปลกีฮาร์พ 

หมาย 
เหตุ ศูนย์ฮาร์พ 

ต าหนัก
ประถม 

ห้างดนตรี 
ย่งเส็ง 

บราโว 
มิวสิค 

มายฮาร์พ 
วลิโกออน 
เดอะฮาร์พ 
คอลเลกเตอร์ 

 
ราคา 
ต่อรองราคา
จากท่ีตั้งราคา
ขายไวไ้ด ้

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 
ศูนยฮ์าร์พ
ต าหนกั

ประถมรับเช่า
ซ้ือเฉพาะ 

Lever Harp  
200,000 บาท
ข้ึนไปเพื่อ
เปล่ียนเป็น 
Pedal Harp 

 
 

 
หา้งดนตรี 

ยง่เส็งรับผอ่น
ช าระเฉพาะ
Pedal Harp 

เช่าซ้ือ 

 
 
 

 

 
 

 
 

 
 
 

 

รับผอ่นช าระ 

 
 
 

 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
รับผ่อนช าระ
ผา่นบตัรเครดิต 
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ตารางที ่(ต่อ) แสดงองค์ประกอบของกระบวนการค้าฮาร์พของกจิการทีม่ีศักยภาพในการค้าฮาร์พ 

 
องค์ประกอบ

ของ 
กระบวนการ 
ค้าฮาร์พ 

 

กจิการทีม่ีศักยภาพในการค้าปลกีฮาร์พ 

หมาย 
เหตุ ศูนย์ฮาร์พ 

ต าหนัก
ประถม 

ห้างดนตรี 
ย่งเส็ง 

บราโว 
มิวสิค 

มายฮาร์พ 
วลิโกออน 
เดอะฮาร์พ 
คอลเลกเตอร์ 

 
ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 
สถานท่ีตั้งทาง
กายภาพเป็น
หนา้ร้าน 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
ศูนยฮ์าร์พ
ต าหนกั
ประถม 
ไม่มี 

Website 
Official 

ร้านสาขาอ่ืนๆ 

 
 
 

 
 

 
 

 
 
 

 

ท าขอ้ตกลง
ฝากฮาร์พขาย
ไวร้้านอ่ืน 

 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

ช่องทาง 
ติดต่อผา่น
อินเตอร์เน็ต
และส่ือสังคม
ออนไลน์ 
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ตารางที ่(ต่อ) แสดงองค์ประกอบของกระบวนการค้าฮาร์พของกจิการทีม่ีศักยภาพในการค้าฮาร์พ 

 

 
องค์ประกอบ

ของ 
กระบวนการ 
ค้าปลกีฮาร์พ 

 

กจิการทีม่ีศักยภาพในการค้าปลกีฮาร์พ 

หมาย 
เหตุ ศูนย์ฮาร์พ 

ต าหนัก
ประถม 

ห้างดนตรี 
ย่งเส็ง 

บราโว 
มิวสิค 

มายฮาร์พ 
วลิโกออน 
เดอะฮาร์พ 
คอลเลกเตอร์ 

 
การ ส่ ง เส ริม
การขาย 
ใหค้  าปรึกษา
แนะน าการ 
เลือกซ้ือฮาร์พท่ี
เหมาะกบัลูกคา้ 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
หา้งดนตรี 
ยง่เส็งแถม
รถเขน็ฮาร์พ
ส าหรับฮาร์พ

ท่ีมูลค่า 
150,000 บาท

ข้ึนไป 
 
 
 

 
 

ซ้ือฮาร์พและ
ตั้งเสียงให ้
(Tune) 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 

ซ้ือฮาร์พแถม
ของสมนาคุณ 

 
 
 

 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

บริการหลงั
การขายดา้น
ดูแลซ่อมบ ารุง
ฮาร์พ 
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ขอ้มูลในระดบักระบวนการดงักล่าว   แสดงใหเ้ห็นถึงขอ้ดีขอ้เสียของแต่ละกิจการซ่ึงผูว้ิจยั
จะน าขอ้มูลดงักล่าวไปร่วมพิจารณาการหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของในการด าเนิน
กิจการคา้ปลีกฮาร์พต่อไป  และในส่วนของภาพรวมของรูปแบบการประกอบการของกิจการท่ี 1 2 
3 และ 4 นั้นผูว้จิยัไดข้อ้มูลจากประเด็นการสัมภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 
โดยมีประเด็นการสัมภาษณ์ดงัต่อไปน้ี 

1. ประเด็นการสัมภาษณ์ “ท่านมีกระบวนการบริหารกิจการในปัจจุบนัอยา่งไรบา้ง  ใน
ประเด็นต่อไปน้ี” ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัแสดงความคิดเห็นในประเด็นย่อยทั้งส้ิน 6 ประเด็น ได้แก่  
แหล่งน าเขา้สินคา้ การบริหารจดัการสินคา้ ลกัษณะกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย แนวทางการก าหนดราคา 
การเลือกท าเลท่ีตั้งและการจดัการส่งเสริมการขาย  โดยผูว้จิยัน าเสนอขอ้มูลเป็นตารางดงัน้ี 
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1.1 แหล่งน าเขา้สินคา้ 
                  จากตาราง  ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัมีท่ีมาในการน าเขา้สินคา้ท่ีหลากหลายจากต่างประเทศ ทั้ง
จากแถบยโุรป จากประเทศฝร่ังเศส อิตาลี  รวมถึงญ่ีปุ่น  สหรัฐอเมริกา  ไปจนถึงจากในประเทศจีน 
และไตห้วนั  

      โดยผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั 3 ท่านนั้นทางกิจการผูกขาดแบรนด์สินคา้ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงดว้ย 
ดงัน้ี “...ผูกขาดกบัทาง Camac จากฝร่ังเศส...” “...มีสัญญาใจกบั Salvi จากอิตาลี...” และ “...ได้
ติดต่อ    ยีห่อ้ Artone จากไตห้วนัน าฮาร์พเขา้มาและใหเ้กียรติร้านผูกขาดเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายแต่เพียงผู ้
เดียว...”  
      นอกจากน้ีมีผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั 1 ท่านท่ีกิจการรับซ้ือสินคา้มือสองจากต่างประเทศน าเขา้มาขาย

ดว้ย ดงัน้ี “...ฮาร์พมือสองจากประเทศต่างๆ เช่น จากองักฤษ  สหรัฐอเมริกาและแคนาดา รวมถึง

ฮาร์พท่ีคนมาใหร้้านฝากขาย มียี่ห้อหลากหลายข้ึนอยูก่บัการเก็งก าไรของเจา้ของกิจการ ฮาร์พแถบ

เอเชียมีท่ีน่าสนใจ...”  

       จากท่ีกล่าวมา พบวา่ ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์แหล่งน าเขา้สินคา้ สามารถจบัประเด็นได ้
คือ “ประเทศแถวยุโรป” “ประเทศแถบอเมริกา” และ “ประเทศแถบเอเชีย” โดยแหล่งน าเขา้สินคา้
จากต่างประเทศเหล่าน้ีมีดุลยพินิจท่ีแตกต่างกนัไปในการผูกขาดหรือไม่ผูกขาดการน าเขา้กบัทาง
กิจการฝ่ังไทย 
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1.2 การบริหารจดัการสินคา้ 
        จากตาราง  มีประเด็นท่ีท าให้ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัแบ่งเป็น 2 กลุ่มใหญ่ คือ กลุ่มท่ีกิจการ
ไม่ได้จดัเก็บสินคา้ส าหรับขายไว ้หากลูกคา้ตอ้งการซ้ือจ าเป็นตอ้งสั่งซ้ือใหม่ล่วงหน้า ดงัน้ี “...
สินคา้บางรุ่น  มีตวั Demo หรือไม่มีตวั Demo แต่หากลูกคา้สนใจก็สั่งตวัใหม่ให้...” “...สินคา้บาง
รุ่น  ยงัไม่ไดน้ าเขา้มา แต่ก็สามารถสั่งซ้ือล่วงหนา้ไวไ้ด…้” และ “...สามารถสั่งซ้ือท่ีไม่มีสินคา้ตวั 
Demo  ให ้
โดยแนะน าตวัท่ีสามารถสั่งซ้ือไดจ้ากความเห็นของเจา้ของกิจการ...” กบั กลุ่มท่ีกิจการจดัเก็บสินคา้
ไวใ้หลู้กคา้มาเลือกซ้ือกลบัไปไดเ้ลย ดงัน้ี “...ท่ีติดต่อสั่งเบ้ืองตน้เขาก าหนดจ านวนขั้นต ่าในการซ้ือ
น าเขา้ จึงมียีห่อ้เดียวกนัจดัเก็บไวห้ลายเคร่ือง...”  “...ทางร้านน าฮาร์พเขา้มาจดัเก็บไวห้ลายเคร่ืองไว้
พร้อมซ้ือเพราะอยากให้ร้านเป็น Music Gallery ไม่ไดเ้คร่งเครียดวา่จะขายออกเม่ือใด...” และ “...มี
สินคา้ตวั Demo บา้ง  อยากใหลู้กคา้ไดมี้โอกาสไดล้องสินคา้ดว้ยตนเอง  ในบางกรณีสามารถซ้ือตวั 
Demo ไปได…้” 

        จากท่ีกล่าวมา พบว่า ขอ้มูลจากการบริหารจดัการสินคา้ สามารถจบัประเด็นได ้คือ 
“ไม่มีสินค้าพร้อมซ้ือต้องส่ังน าเข้าใหม่” และ “มีสินค้าให้เลือกพร้อมซ้ือกลบัได้” 
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1.3 ลกัษณะกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
       ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 4 ท่านกล่าวในทิศทางเดียวกนัว่ากลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ
เป็นผูท่ี้ฝึกฝนการเล่นฮาร์พ ตั้งแต่ระดบัเร่ิมตน้ไป เป็นนกัเรียนฮาร์พ จนถึงครู อาจารย ์นกัฮาร์พระ
ดบัอาชีพ ทั้งน้ี มีผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั 2 ท่าน ท่ีเพิ่มเติมว่ามองไปท่ีกลุ่มลูกคา้บุคคลทัว่ไปท่ีชอบของ         
สวยงาม ตอ้งการซ้ือฮาร์พไวเ้ป็นเคร่ืองประดบัตกแต่งอาคารสถานท่ีตลอดจนซ้ือเป็นของสะสม 
ดงัน้ี “...ฮาร์พมีรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม คนทัว่ไปท่ีมองฮาร์พเป็นเคร่ืองเรือนหรือของตกแต่งท่ีสวยงาม
อย่างหน่ึง  สนใจใช้ฮาร์พไปประดบัสถานท่ี...” “...มีผูช่ื้นชอบดนตรีท่ีเล่นฮาร์พไม่เป็น แต่เห็น
คุณค่าวา่เป็นเคร่ืองดนตรีท่ีสวยงาม ไดซ้ื้อฮาร์พเคร่ืองเล็กๆ เก็บไวเ้ป็นของสะสม...” 

จากท่ีกล่าวมา พบว่า ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ลกัษณะกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สามารถจบั
ประเด็นได ้คือ “นักเรียน ครู อาจารย์ นักฮาร์พ” และ“บุคคลทัว่ไปทีช่อบของสวยงาม”  
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1.4 แนวทางการก าหนดราคา 
        เม่ือเทียบราคากบัเคร่ืองดนตรีฮาร์พดว้ยกนัของแต่ละกิจการ การก าหนดราคาก็มีความ
แตกต่างกนัไปตามกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัแบ่งเป็น ก าหนดราคาสูงกว่าคู่แข่งทางการคา้ ดงัน้ี “...
ตน้ทุนการน าเขา้สูงตามคุณภาพยี่ห้อ  ราคาอาจสูงกวา่ร้านอ่ืนท่ีน าเขา้ยี่ห้ออ่ืนๆ...” ก าหนดราคาต ่า
กว่าคู่แข่งทางการค้า ดังน้ี “...ฮาร์พจากจีน  จากไต้หวนั ตามคุณภาพราคาจึงย่อมเยากว่า...” 
นอกจากน้ี  มีผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั 2 ท่านท่ีกล่าวว่ากิจการจะแจง้ราคาในเบ้ืองตน้ไวสู้งเผื่อไวส้ าหรับ
การต่อรองราคา ดงัน้ี “...ตั้งราคาไวบ้นหนา้เวบ็ไซตไ์วร้าคาหน่ึงท่ีสูงกวา่ท่ีตั้งใจขาย  ถา้ลูกคา้ติดต่อ
ผา่นจากหนา้เวบ็ไซตแ์ละสอบถามราคาอีกคร้ังจึงแจง้วา่ต่อรองราคาได.้..” และ “...ทางร้านตั้งราคา
ตามท่ีติดป้ายไวแ้ต่ลูกคา้สามารถต่อรองราคาได.้..” แต่ในภาพรวมนั้นผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 4 ท่าน
กล่าวในทิศทางเดียวกนัวา่ก าหนดราคาไวสู้งเม่ือเทียบกบัเคร่ืองดนตรีชนิดอ่ืน ดงัน้ี  “...ฮาร์พขนาด
เล็กๆ มีราคาสูงเม่ือเทียบกบัเคร่ืองดนตรีอ่ืน...”  “...มูลค่าโดยรวมสูงกวา่เคร่ืองดนตรีอ่ืนๆ ในร้าน
...” “...ราคาสูงกว่าเคร่ืองดนตรีอ่ืน...” และ “...เคร่ืองดนตรีชนิดอ่ืนๆ มีเงินจ าหนวนหน่ึงๆ 
พอสมควรสามารถได้เคร่ืองคุณภาพดีแต่ฮาร์พ ท่ีมูลค่าเดียวกนัอาจจะยงัซ้ือไม่ได้หรือซ้ือได้ใน
ระดบัพอฝึกหดั...” 

จากท่ีกล่าวมา พบวา่ ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์แนวทางการก าหนดราคา สามารถจบัประเด็น
ได ้คือ “ก าหนดราคาสูงกว่าคู่แข่งทางการค้า” “ก าหนดราคาต ่ากว่าคู่แข่งทางการค้า” และ “ก าหนด
ราคาไว้สูงเผ่ือไว้ส าหรับการต่อรองราคา” โดยมีภาพรวมท่ีประเด็น “ก าหนดราคาสูงเม่ือเทียบกับ
เคร่ืองดนตรีชนิดอ่ืน” 
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1.3 ลกัษณะกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
       ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 4 ท่านกล่าวในทิศทางเดียวกนัว่ากลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ
เป็นผูท่ี้ฝึกฝนการเล่นฮาร์พ ตั้งแต่ระดบัเร่ิมตน้ไป เป็นนกัเรียนฮาร์พ จนถึงครู อาจารย ์นกัฮาร์พระ
ดบัอาชีพ ทั้งน้ี มีผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั 2 ท่าน ท่ีเพิ่มเติมว่ามองไปท่ีกลุ่มลูกคา้บุคคลทัว่ไปท่ีชอบของ         
สวยงาม ตอ้งการซ้ือฮาร์พไวเ้ป็นเคร่ืองประดบัตกแต่งอาคารสถานท่ีตลอดจนซ้ือเป็นของสะสม 
ดงัน้ี “...ฮาร์พมีรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม คนทัว่ไปท่ีมองฮาร์พเป็นเคร่ืองเรือนหรือของตกแต่งท่ีสวยงาม
อย่างหน่ึง  สนใจใช้ฮาร์พไปประดบัสถานท่ี...” “...มีผูช่ื้นชอบดนตรีท่ีเล่นฮาร์พไม่เป็น แต่เห็น
คุณค่าวา่เป็นเคร่ืองดนตรีท่ีสวยงาม ไดซ้ื้อฮาร์พเคร่ืองเล็กๆ เก็บไวเ้ป็นของสะสม...” 

จากท่ีกล่าวมา พบว่า ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ลกัษณะกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สามารถจบั
ประเด็นได ้คือ “นักเรียน ครู อาจารย์ นักฮาร์พ” และ“บุคคลทัว่ไปทีช่อบของสวยงาม”  
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1.4 แนวทางการก าหนดราคา 
        เม่ือเทียบราคากบัเคร่ืองดนตรีฮาร์พดว้ยกนัของแต่ละกิจการ การก าหนดราคาก็มีความ
แตกต่างกนัไปตามกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัแบ่งเป็น ก าหนดราคาสูงกว่าคู่แข่งทางการคา้ ดงัน้ี “...
ตน้ทุนการน าเขา้สูงตามคุณภาพยี่ห้อ  ราคาอาจสูงกวา่ร้านอ่ืนท่ีน าเขา้ยี่ห้ออ่ืนๆ...” ก าหนดราคาต ่า
กว่าคู่แข่งทางการค้า ดังน้ี “...ฮาร์พจากจีน  จากไต้หวนั ตามคุณภาพราคาจึงย่อมเยากว่า...” 
นอกจากน้ี  มีผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั 2 ท่านท่ีกล่าวว่ากิจการจะแจง้ราคาในเบ้ืองตน้ไวสู้งเผื่อไวส้ าหรับ
การต่อรองราคา ดงัน้ี “...ตั้งราคาไวบ้นหนา้เวบ็ไซตไ์วร้าคาหน่ึงท่ีสูงกวา่ท่ีตั้งใจขาย  ถา้ลูกคา้ติดต่อ
ผา่นจากหนา้เวบ็ไซตแ์ละสอบถามราคาอีกคร้ังจึงแจง้วา่ต่อรองราคาได.้..” และ “...ทางร้านตั้งราคา
ตามท่ีติดป้ายไวแ้ต่ลูกคา้สามารถต่อรองราคาได.้..” แต่ในภาพรวมนั้นผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 4 ท่าน
กล่าวในทิศทางเดียวกนัวา่ก าหนดราคาไวสู้งเม่ือเทียบกบัเคร่ืองดนตรีชนิดอ่ืน ดงัน้ี  “...ฮาร์พขนาด
เล็กๆ มีราคาสูงเม่ือเทียบกบัเคร่ืองดนตรีอ่ืน...”  “...มูลค่าโดยรวมสูงกวา่เคร่ืองดนตรีอ่ืนๆ ในร้าน
...” “...ราคาสูงกว่าเคร่ืองดนตรีอ่ืน...” และ “...เคร่ืองดนตรีชนิดอ่ืนๆ มีเงินจ าหนวนหน่ึงๆ 
พอสมควรสามารถได้เคร่ืองคุณภาพดีแต่ฮาร์พ ท่ีมูลค่าเดียวกนัอาจจะยงัซ้ือไม่ได้หรือซ้ือได้ใน
ระดบัพอฝึกหดั...” 

จากท่ีกล่าวมา พบวา่ ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์แนวทางการก าหนดราคา สามารถจบัประเด็น
ได ้คือ “ก าหนดราคาสูงกว่าคู่แข่งทางการค้า” “ก าหนดราคาต ่ากว่าคู่แข่งทางการค้า” และ “ก าหนด
ราคาไว้สูงเผ่ือไว้ส าหรับการต่อรองราคา” โดยมีภาพรวมท่ีประเด็น “ก าหนดราคาสูงเม่ือเทียบกับ
เคร่ืองดนตรีชนิดอ่ืน” 
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1.5 การเลือกท าเลท่ีตั้ง 
        สามารถแบ่งผูใ้หข้อ้มูลส าคญัเป็น 2 กลุ่มใหญ่ คือ กลุ่มท่ีท าเลท่ีตั้งอยูใ่นเมือง แมว้า่จะ

มีเหตุผลแตกต่างกนัไปแต่ก็เลือกท่ีจะขยบัขยายหรือยา้ยกิจการอยู่ในบริเวณใกลท่ี้ดั้งเดิมซ่ึงอยู่ใน

เมืองเพราะเป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มลูกคา้และเดินทางสะดวก ดงัน้ี “...สุขุมวิทบริเวณน้ีหน้าฝนมีปัญหา

น ้ าท่วม  จึงยา้ยเขา้ไปในซอยลึกข้ึนอีกหน่อยน ้ าท่วมน้อยลง...” “...อยูต่รงขา้มศิริราชขยายกิจการ

เป็นเฟส 2 พื้นท่ีเยอะข้ึน  อยูตึ่กขา้งหลงัร้านเดิมสามารถเดินถึงกนั...” และ “...จากเวิง้ยา้ยท่ีมาแต่ก็

ยงัอยูใ่กลเ้คียงกบัร้านขายเคร่ืองดนตรีอ่ืนๆ ท่ีเปิดพร้อมกนัมา เพราะแถวน้ีข้ึนช่ือวา่เป็นยา่นร้านขาย

เคร่ืองดนตรี...” กบักลุ่มท าเลท่ีตั้งอยูน่อกเมือง ดงัน้ี   “...ชานเมืองแถวนวมินทร์เป็นทางเลือกให้คน

ท่ีไม่สะดวกเขา้เมืองเลือกมาท่ีร้านของเรา...” 

      จากท่ีกล่าวมา พบวา่ ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์การเลือกท าเลท่ีตั้ง สามารถจบัประเด็นท่ี
แตกต่าง คือ “ท าเลที่ตั้งในเมือง”  และ “ท าเลที่ตั้งนอกเมือง” แต่โดยภาพรวมนั้นผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั
ทั้ง 4 ท่านให้เหตุผลสนบัสนุนการมีท าเลท่ีตั้งทั้งในเมืองและนอกเมืองว่ามีประเด็นท่ี “ท าเลที่ตั้ง
เป็นรู้จักของกลุ่มลูกค้า” และ “ท าเลทีต่ั้งเดินทางสะดวก” เหมือนกนั 
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1.6 การจดัการส่งเสริมการตลาด 
       เน่ืองจากธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พเป็นการตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) จึงไม่มีภาวะ

การตลาดท่ีแข่งขนักนัสูงท่ีตอ้งพึ่งเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายต่างๆ นกั แต่อยา่งไรก็ตาม ผูใ้ห้
ขอ้มูลส าคญัทั้ง 7 ท่านกล่าวในทิศทางเดียวกนัในการให้น ้ าหนกักบัการประชาสัมพนัธ์กิจการผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Network) ต่างๆ เพื่อเป็นส่ือท่ีส่งเสริมการเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได้
ในระดบักวา้งข้ึน ให้เขา้ถึงขอ้มูลการบริการของกิจการไดง่้าย เช่น “...ลงคลิป Youtube การเล่น
ฮาร์พในรุ่นต่างๆ ไว ้Test ฟังเสียง...” “...มีช่องทางติดต่อทั้งผ่านทาง Website และ Facebook…” 
นอกจากน้ี ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัทุกท่านก็ยงัใหส้ าคญัถึงการบอกต่อแบบปากต่อปาก เช่น “...มีการบอก
แบบปากต่อปากกนัไปหลายๆ รุ่น...” และ “…การบอกแบบปากต่อปากน่ีก็ยงัเป็นช่องทางท่ีเขา้ถึง
ไดดี้เป็นรูปธรรมวา่ใครแนะน ามา…”  

      จากท่ีกล่าวมา พบว่า ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ข้างต้น สามารถจับประเด็นการ
ประชาสัมพนัธ์ได ้คือ “ผ่านส่ือสังค  

จากประเด็นการสัมภาษณ์ “ท่านมีกระบวนการบริหารกิจการในปัจจุบนัอยา่งไรบา้ง  ใน
ประเด็นต่อไปน้ี” ซ่ึงในประเด็นยอ่ยทั้งส้ิน 6 ประเด็น ไดแ้ก่  แหล่งน าเขา้สินคา้ การบริหารจดัการ
สินคา้ ลกัษณะกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย แนวทางการก าหนดราคา การเลือกท าเลท่ีตั้งและการจดัการ
ส่งเสริมการขาย ผูว้จิยัสามารถจบัประเด็นส าคญัส าหรับในภาพรวมของการประกอบธุรกิจคา้ฮาร์พ 
ซ่ึงจะน าประเด็นส าคญัดงักล่าวไปสรุปผลการวจิยัในบทท่ี 5 ต่อไป 
 

2. ประเด็นการสัมภาษณ์ “จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค  ท่ีท่านพบจากการ
ประกอบการคา้ฮาร์พ ณ ปัจจุบนั” ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัแสดงความคิดเห็นในประเด็นยอ่ยทั้ง 4 ประเด็น
ดงัน้ี 

- จุดแขง็  
- จุดอ่อน 
- โอกาส 

มออนไลน์” และ “ผ่านการบอกต่อแบบปากต่อปาก” 
- อุปสรรค  

โดยผูว้จิยัน าเสนอขอ้มูลเป็นตารางดงัน้ี 
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2.1 จุดแขง็ 
       กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลส าคญัทั้ง 7 ท่านกล่าวในทิศทางเดียวกนัเก่ียวกบัคุณภาพของฮาร์พและ

สินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งวา่มีคุณภาพดี เช่น “...เป็นโรงงานท่ีผลิตฮาร์พมานาน การันตีได.้..” “...เป็นแบรนด์
ชั้นน าของโรงงานท่ีผลิตฮาร์พท่ีมีชือเสียงในสหรัฐอเมริกา...” “...เป็นแบรนด์ท่ีรักษาวิธีการผลิต
ฮาร์พในรูปแบบดั้งเดิม…” “...เป็นแบรนด์ท่ีน าเทคโนโลยีสมยัใหม่ อยา่ง Carbon Fiber มาใชร่้วม
ในการผลิตฮาร์พใหมี้น ้าหนกัเบาข้ึนแต่ยงัคงคุณภาพเสียงดี...” เป็นตน้ 

นอกจากน้ีผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 2 ท่านกล่าวถึงตราสัญลกัษณ์ของกิจการนั้นเป็นท่ีน่าเช่ือถือได้
ในเร่ืองฮาร์พ เพราะอยู่ในธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พมานาน ดงัน้ี “...เป็นโรงเรียนสอนและขายฮาร์พแห่ง
แรกในประเทศไทย...” และ “...ทางกิจการรับสอนและขายฮาร์พอยา่งมีคุณภาพราคาจบัตอ้งไดม้า
นาน...” ใกลเ้คียงกบัผูใ้หข้อ้มูลอีก 2 ท่านท่ีกล่าวถึงตราสัญลกัษณ์ของกิจการวา่เป็นท่ียอมรับเช่ือถือ
ไดแ้มว้า่จะเร่ิมด าเนินธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พมาไม่นาน ดงัน้ี “...ก่อนเร่ิมรับฮาร์พมาขาย  ทางร้านสั่งสม
ช่ือเสียงในการขายไวโอลิน วิโอล่า เชลโล่ ดบัเบิ้ลเบสมานาน...” และ “...ทางร้านมีช่ือเสียงเป็นท่ี
ยอมรับโดยเฉพาะคุณภาพของกีตาร์...การมีฮาร์พขาย ก็ถือว่าเป็น Signature ของทางร้าน เพราะ
ร้านคา้ใกลเ้คียงไม่มีใครน าฮาร์พเขา้มาขาย...” 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้  สรุปไดว้า่จุดแข็งของการประกอบการคา้ปลีกฮาร์พ ณ ปัจจุบนั คือ 
“คุณภาพของฮาร์พและสินค้าทีเ่กีย่วข้อง” และ “ตราสัญลกัษณ์ของกจิการส่ังสมความน่าเช่ือถือ” 
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2.2 จุดอ่อน 
       กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 7 ท่านไดย้อมรับโดยกล่าวสอดคล้องกนัว่า  การดูแลซ่อม

บ ารุงฮาร์พนั้นเป็นจุดอ่อน  ท่ีมีผลกระทบอาจท าให้ผูค้นเลิกสนใจในเคร่ืองดนตรีชนิดน้ีเพราะมอง
วา่ดูแลรักษายาก  เช่น “...พอ่แม่ผูป้กครองท่ีอยากเด็กท่ีฝึกเล่นฮาร์พ จ าเป็นตอ้งมีผูใ้หญ่คอยดูแล จูน
สาย หรือเปล่ียนสายฮาร์พให้เม่ือขาด ทีน้ีพ่อแม่ผูป้กครองอาจไม่สะดวกคอยดูแล...” “...สายฮาร์
พของลูกคา้หรือนกัเรียนขาดที บางคร้ังตอ้งรอ เพราะทางเราสายฮาร์พก็ตอ้งเก็บไวใ้ช้เปล่ียนกนั
ภายในก่อน ถึงค่อยสั่งล็อตใหม่มาแบ่งขายได.้..” เป็นตน้ 

ทั้งน้ี ผูใ้ห้ข้อมูลส าคญั 3 ใน 7 ท่านก็กล่าวยอมรับในทิศทางเดียวกนัว่า ท าเลท่ีตั้ งของ
กิจการท่ีไม่ไดอ้ยู่ตามห้างสรรพสินคา้ แยกเป็นเอกเทศเช่นน้ีท าให้ขาดโอกาสท่ีมีขาจรผา่นมาหน้า
ร้านและสนใจฮาร์พ เช่น “...พอมีใครเห็นฮาร์พ ก็มีถามราคาบา้งแต่นอ้ย ร้านท่ีขายตามห้าง หรือจา้ง
นกัฮาร์พไปเล่นอีเวนทต์ามหา้งคงมีคนผา่นไปมาสนใจฮาร์พมากข้ึน...” “...โอกาสท่ีขาจรจะแวะมา
ท่ีร้านแทบเป็นศูนย ์ มกัรู้จกัผา่นส่ืออินเตอร์เน็ตมาก่อนแลว้ถึงติดต่อมาท่ีร้าน...” และ “...ลูกคา้ท่ี
ผ่านมาคือกลุ่มเป้าหมายเดิมท่ีมกับอกกนัปากต่อปากมาก่อนหรือรู้จกัผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์
อยา่ง Facebook ของร้าน ยงัไม่เจอลูกคา้ประเภทบงัเอิญผา่นมาเลยสนใจแวะเขา้มา...” เป็นตน้ 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้่าจุดอ่อนของการประกอบการคา้ปลีกฮาร์พ ณ ปัจจุบนั คือ 
“การดูแลซ่อมบ ารุงฮาร์พ” และ “ท าเลทีต่ั้งของกจิการไม่ได้อยู่ตามห้างสรรพสินค้า” 
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2.3โอกาส 
        กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 7  ท่านไดก้ล่าวในทิศทางเดียวกนัวา่  ความสนใจในการฝึก
เล่นเคร่ืองดนตรีท่ีแปลกใหม่ ไม่ค่อยซ ้ ากบัใครทัว่ไป เป็นการเปิดทางให้มีผูม้าใช้บริการกบัทาง
กิจการ เช่น     “...เปียโนและไวโอลินเป็นเคร่ืองดนตรีพื้นฐานไปแลว้ ถา้ฝึกเล่นฮาร์พเป็นก็ไม่ค่อย
ซ ้ าใครดี...”  และ  “...มีผูท่ี้ไม่เคยฝึกเล่นเคร่ืองดนตรีชนิดใดมาก่อนบอกวา่  ถา้จะฝึกเคร่ืองอะไรเป็น
อยา่งแรกทั้งทีก็อยากจะลองฝึกเล่นฮาร์พ...”  เป็นตน้ 
        บทบาทของส่ือต่างๆ ท่ีเผยแพร่เร่ืองฮาร์พ ไม่ว่าจะเป็นหนังสือ โทรทศัน์ หรือส่ือ
อินเตอร์เน็ต ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ต่างๆ นั้นกลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลส าคญัทั้ง 7 ท่านก็มีความคิดเห็น
เช่นกนัวา่เป็นโอกาสท าใหส่้งสารไปถึงผูค้นและท าให้เกิดความสนใจในฮาร์พ เช่น “...มีผูเ้รียนฮาร์
พคนหน่ึงเคยบอกวา่ไดแ้รงบนัดาลใจในการเรียนฮาร์พจากท่ีเห็นคลิปคนเล่นฮาร์พเพลง Canon in 
D บน YouTube…” “...เขาวา่ฮาร์พไดช่ื้อวา่เป็นเคร่ืองดนตรีของสวรรค ์ อยากฝึกเล่นไดบ้า้ง...” เป็น
ตน้ 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปได้ว่าโอกาสในการประกอบการคา้ปลีกฮาร์พ ณ ปัจจุบนั คือ 
“ความสนใจในการฝึกเล่นเคร่ืองดนตรีที่แปลกใหม่ ไม่ค่อยซ ้ากับใครทั่วไป” และ “บทบาทของส่ือ
ต่างๆ ทีเ่ผยแพร่เร่ืองฮาร์พ” 
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2.4 อุปสรรค 
        กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั 5 ใน 7 ท่านกล่าวถึงวา่ สภาพคล่องทางการเงินและสภาวะทาง
เศรษฐกิจก็ส่งผลในเชิงลบกับกิจการ  ผูท่ี้เคยเป็นลูกคา้ประจ าก็หายไปได้ เช่น “...สภาวะทาง
การเงินตอนน้ีตอ้งเลือก  ระหวา่งใชจ่้ายเพื่อฝึกข่ีมา้หรือเรียนฮาร์พ ทางเด็กบอกวา่ขอเลือกเรียนข่ีมา้
ก่อน...” “...มีผูส้นใจคนหน่ึงเขาอยากจะเก็บเงินซ้ือฮาร์พให้ไดก่้อนถึงเร่ิมเรียน  แต่ตอนน้ีก็ยงัเก็บ
เงินตามเป้าไม่ได ้ ฮาร์พรอไปก่อน...” เป็นตน้ 
                   และผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 4 ใน 7 ท่าน ได้กล่าวในท านองเดียวกนัว่า  ผูท่ี้เคยให้ความ
สนใจฮาร์พต่อมาเปล่ียนใจ และหมดความสนใจในฮาร์พในเวลาต่อมาก็ส่งผลกระทบต่อกิจการ 
เช่น “...เรียนฮาร์พไปไดส้ักคอร์ส 2 คอร์สแลว้บอกวา่ไปต่อไม่ไหว ขอหยุดไวดี้กวา่  เลยไม่ทนัได้
ซ้ือฮาร์พมาฝึกเล่น...” “...มีเด็กๆ เรียนฮาร์พ ดีดสายแลว้เจ็บน้ิวเลยงอแงไม่ทนัไดซ้ื้อฮาร์พมาฝึกก็
ตดัใจไม่เรียนต่อแลว้... ” เป็นตน้ 

       จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้า่อุปสรรคในการประกอบการคา้ปลีกฮาร์พ ณ ปัจจุบนั 
คือ “สภาพคล่องทางการเงิน” และ “ผู้ที่เคยให้ความสนใจฮาร์พต่อมาเปลี่ยนใจ และหมดความ
สนใจในฮาร์พ” 

 
3. ประเด็นการสัมภาษณ์ “ความคิดเห็นของท่านท่ีมีต่อแนวโนม้ของธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พ  

และแนวทางการก าหนดกลยุทธ์ของกิจการเพื่อการขยายฐานลูกคา้ชาวไทยในอนาคต” ผูใ้ห้ขอ้มูล
ส าคญัแสดงความคิดเห็นในประเด็นยอ่ยทั้ง 2 ประเด็นดงัน้ี 
                   - แนวโนม้ของธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พ   
                   - แนวทางการก าหนดกลยทุธ์ของกิจการเพื่อการขยายฐานลูกคา้ชาวไทยในอนาคต 

โดยผูว้จิยัน าเสนอขอ้มูลเป็นตารางดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 



 87
 

 ตา
รา
งท

ี ่20
  แ
สด

งค
วา
มค

ิดเ
ห็น

ต่า
งๆ
  ข
อง
ผู้ใ
ห้ข้

อมู
ลส

 าค
ัญซ่ึ

งเป็
นต

ัวแ
ทน

จา
กก

จิก
าร
ทีม่

ีศัก
ยภ

าพ
ใน
กา
รค้
าป
ลกี

ฮา
ร์พ

 ใน
ด้า
นแ

นว
โน้
มข

อง
ธุร
กิจ

ค้า
ปล

กีฮ
าร์
พ 

 

ตวั
แท

นจ
าก
กิจ

กา
รท่ี

มีศ
กัย
ภา
พ

ใน
กา
รค
า้ป
ลีก

ฮา
ร์พ

ต่า
งๆ
 ท่ี

เป็
นผ

ูใ้ห
ข้อ้

มูล
ส า
คญั

 

กา
รจ
ดัก

ลุ่ม
คว

าม
คิด

เห็
นต่

าง
ๆ 
ท่ีส

อด
คล

อ้ง
กนั

 
ใน

ดา้
นแ

นว
โน

ม้ข
อง
ธุร
กิจ

คา้
ปลี

กฮ
าร์
พ 

 
ศูน

ยฮ์
าร์
พต

 าห
นกั

ปร
ะถ

ม 
 

หา้
งด
นต

รีย
ง่เส็

ง 
 

บร
าโ
วมิ

วสิ
ค 

      
มา
ยฮ
าร์
พว

ลิโ
กอ

อน
 เด
อะ

ฮา
ร์พ

คอ
ลเล

็กเต
อร์
   

  

 
 

  “.
..    

 
“..
.มี
โอ
กา
สไ

ปป
ระ
เท
ศจี

น 
 วา่

จะ
ห้ิว

ตวั
เล็ก

ๆ 
 

กล
บัม

าถ
า้มี
 or

de
r ส

ั ่งซ้ื
อเข

า้ม
า  
แต่

ท่ีผ
า่น
มา
ยงั
ไม

่ มี
เลย

นะ
...ถ

า้อ
นา
คต

 
มีค

นอ
ยา
กเรี

ยน
ฮา
ร์พ

มา
กข้ึ

นค
่ อย
วา่
กนั

อีก
ที.
..”
  

 

 
“..
.ก็ ข

าย
ได
เ้ร่ือ

ยๆ
 ค่ ะ

...”
 

“..
.กา

รมี
ฮา
ร์พ

ขา
ย ก

็ ถือ
วา่
เป็
น 

Sig
na

tur
e ข

อง
ทา
งร้
าน
...ต

อน
น้ีย

งัข
าย
ไม

่ ได
้

อน
าค
ตก

็ คง
ขา
ยไ
ดส้

ักว
นั 
 ยงั

ไง
ๆ 
ทา
งร้
าน
มีเ
คร่ื
อง
ดน

ตรี
แล

ะ 
อุป

กร
ณ์ด

า้น
ดน

ตรี
อ่ืน

ๆ 
เป็
นร

าย
ได
ห้ล

กัไ
ม่ ข

าด
...”

  
“..
.ต
ั ้งแ
ต่ข

าย
ฮา
ร์พ

มา
ก็ ข

าย
ตวั

ให
ญ่ๆ

 ได
ปี้ล

ะ 1
-2 
เคร่ื

อง
  ต
วัเล

็กๆ
 2-
3 เ
คร่ื
อง
 ก็ ถื

อ
วา่
อย
ูไ่ด
ค้รั
บ.
..”

 
 

“ท่ี
ผา่
นม

าทุ
กๆ

 ปี
จะ
มีค

นติ
ดต่

อเข
า้ม
าส
นใ

จเรี
ยน

ฮา
ร์พ

อย
ูบ่า้
ง  
ใน

ท่ีสุ
ด 

เม่ื
อต

ดัสิ
นใ

จฝึ
กเล่

น 
ปล

าย
ทา
งแ
ลว้

ก็ ต
อ้ง
ขว

นข
วา
ยห

าซ้ื
อเค

ร่ือ
งฮ
าร์
พ 

มา
ฝึก

จน
ได
 ้ธุร

กิจ
น้ีก

็ ยงั
พอ

ไป
ได
ต่้อ

แห
ละ

ค่ ะ
...”

 



 88 
 

3.1 แนวโนม้ของธุรกิจคา้ฮาร์พ   
                   จากตาราง  ผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 1 จาก 4 ท่าน  แสดงความคิดเห็นถึงแนวโนม้การชะลอตวั
ของธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พ  ดงัน้ี “...มีโอกาสไปประเทศจีน  วา่จะห้ิวตวัเล็กๆ กลบัมาถา้มี order สั่งซ้ือ
เขา้มา  แต่ท่ีผา่นมายงัไม่มีเลยนะ...ถา้อนาคตมีคนอยากเรียนฮาร์พมากข้ึนค่อยวา่กนัอีกที...”  
                  ส่วนผูใ้หข้อ้มูลส าคญัท่ีเหลืออีก   แสดงความคิดเห็นในทิศทางเดียวกนัถึงแนวโนม้ของ
ธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พท่ีทรงตวั  ไม่ถึงกบัขาดทุนแต่ก็ไม่ไดก้  าไรมาก ดงัน้ี “...ก็ขายไดเ้ร่ือยๆ ค่ะ...” “...
การมีฮาร์พขาย ก็ถือว่าเป็น Signature ของทางร้าน...ตอนน้ียงัขายไม่ไดอ้นาคตก็คงขายไดส้ักวนั  
ยงัไงๆ ทางร้านมีเคร่ืองดนตรีและอุปกรณ์ดา้นดนตรีอ่ืนๆ เป็นรายไดห้ลกัไม่ขาด...” “...ตั้งแต่ขาย
ฮาร์พมาก็ขายตวัใหญ่ๆ ไดปี้ละ 1-2 เคร่ือง  ตวัเล็กๆ 2-3 เคร่ือง ก็ถือวา่อยูไ่ดค้รับ...” และ “ท่ีผา่นมา
ทุกๆ ปีจะมีคนติดต่อเขา้มาสนใจเรียนฮาร์พอยู่บา้ง  ในท่ีสุดเม่ือตดัสินใจฝึกเล่น ปลายทางแลว้ก็
ตอ้งขวนขวายหาซ้ือเคร่ืองฮาร์พมาฝึกจนได ้ธุรกิจน้ีก็ยงัพอไปไดต่้อแหละค่ะ...” 
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3.2 แนวทางการก าหนดกลยทุธ์ของกิจการเพื่อการขยายฐานลูกคา้ชาวไทยในอนาคต 
       จากตาราง  ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 7 ท่าน  แสดงความคิดเห็นท่ีสอดคล้องในเร่ืองการ

ขยายฐานลูกคา้ชาวไทยโดยพิจารณาหลกัของการตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market)  ท่ีมีคู่แข่งทาง
การคา้น้อย  ลูกค้ามีก าลังซ้ือสูง  นอกจากพึ่ งการบอกต่อแบบปากต่อปากแล้วนั้น  กิจการต้อง
ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์สม ่าเสมอ  เป็นส่งเสริมการเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดใ้น
ระดบักวา้งข้ึน 

       จากการสัมภาษณ์กลุ่มให้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 7 ท่าน ท่ีมีความคิดเห็นต่อแนวโน้มของ
ธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พ  และแนวทางการก าหนดกลยุทธ์ของกิจการเพื่อการขยายฐานลูกคา้ชาวไทยใน
อนาคตสามารถจบัประเด็นส าคญัหลักได้ คือ “แนวโน้มการชะลอตัวของธุรกิจค้าปลีกฮาร์พ” 
“แนวโน้มการทรงตัวของธุรกิจค้าปลีกฮาร์พ”  “การขยายฐานลูกค้าชาวไทยผ่านการบอกแบบปาก
ต่อปากและผ่านส่ือสังคมออนไลน์” 

 
จากขอ้มูลตารางรูปแบบกระบวนการและในระดบัภาพรวมสามารถหาจุดแขง็  จุดอ่อน  

โอกาสและอุปสรรค  สามารถจบัประเด็นหลกัร่วมกนัไดคื้อ 
1. จุดแขง็  มีประเด็นหลกัร่วม คือ “คุณภาพของฮาร์พและสินค้าทีเ่กีย่วข้อง” และ “ตรา

สัญลกัษณ์ของกจิการส่ังสมความน่าเช่ือถือ” 
2. จุดอ่อน  มีประเด็นหลกัร่วม  คือ  “การดูแลซ่อมบ ารุงฮาร์พ” และ “ท าเลทีต่ั้งของกจิการ

ไม่ได้อยู่ตามห้างสรรพสินค้า” 
3. โอกาส  มีประเด็นหลกัร่วม  คือ “ความสนใจในการฝึกเล่นเคร่ืองดนตรีที่แปลกใหม่ ไม่

ค่อยซ ้ากบัใครทัว่ไป” และ “บทบาทของส่ือต่างๆ ทีเ่ผยแพร่เร่ืองฮาร์พ” 
4. อุปสรรค มีประเด็นหลกัร่วม คือ สภาพคล่องทางการเงิน” และ “ผู้ทีเ่คยให้ความสนใจฮาร์

พต่อมาเปลีย่นใจ และหมดความสนใจในฮาร์พ” 
เม่ือพิจารณาจากประเด็นส าคญัทั้งหมด จะเห็นประเด็นท่ีร่วมกนัจากขั้นตอนท่ี 1 และ

ขั้นตอนท่ี 2 ท่ีโดดเด่น ในประเด็นเหล่าน้ี 
1. ด้านการส่งเสริมการตลาด มีประเด็นหลกัร่วม ได้แก่ การประชาสัมพันธ์ จากประเด็น

ส าคญั “ผ่านส่ือสังคมออนไลน์” “ผ่านการบอกต่อแบบปากต่อปาก” “บทบาทของส่ือต่างๆ 
ที่เผยแพร่เร่ืองฮาร์พ” “การขยายฐานลูกค้าชาวไทยผ่านการบอกแบบปากต่อปากและผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์” “การประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ ท าให้ฮาร์พเป็นทีรู้่จักมากขึน้” 
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2. ด้านผลิตภณัฑ์  มีประเด็นหลักร่วม  ได้แก่  รูปลักษณ์ที่สวยงามและมีเสียงเพราะ จาก
ประเด็นส าคญั “ความสนใจในการฝึกเล่นเคร่ืองดนตรีที่แปลกใหม่ ไม่ค่อยซ ้ากับใคร
ทัว่ไป” “รูปทรงสวย เสียงเพราะดี” 

3. ดา้นราคา มีประเด็นหลกัร่วม ไดแ้ก่ ราคาสูงคิดให้ดีก่อนตัดสินใจซ้ือ จาก ประเด็นส าคญั 
“สภาพคล่องทางการเงิน” “ราคาสูง แต่สมราคา” 

4. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีประเด็นหลกัร่วม ไดแ้ก่ ลูกค้ายังไม่เข้าถึงบริการด้านการค้า

ปลกีฮาร์พ จากประเด็นส าคญั “ท าเลทีต่ั้งของกิจการไม่ได้อยู่ตามห้างสรรพสินค้า” “แหล่ง

ขายให้เลือกยงัไม่มาก” 

จะเห็นไดว้า่ประเด็น ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีประเด็นหลกัร่วมจากขั้นตอนท่ี 1 และ ขั้นตอนท่ี 2 
สูงท่ีสุด ผูว้จิยัจึงเกิดแนวคิดเป็นการยกตวัอยา่งแนวทางการตลาดของกิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้
ฮาร์พกิจการหน่ึงๆ ท่ีมีการสรุปแผนการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เพื่อเป็นการส่งเสริมการตลาด 
นัน่คือ  “แนวทางการตลาดเบ้ืองตน้ จ าหน่ายเคร่ืองดนตรีฮาร์พ กิจการ My Harp Will Go On – The 

Harp Collector” ดงัจะกล่าวโดยรายละเอียดในบทท่ี 5 ต่อไป 
3.3 แนวทางการก าหนดกลยทุธ์ของกิจการเพื่อการขยายฐานลูกคา้ชาวไทยในอนาคต 

       จากตาราง  ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 7 ท่าน  แสดงความคิดเห็นท่ีสอดคล้องในเร่ืองการ
ขยายฐานลูกคา้ชาวไทยโดยพิจารณาหลกัของการตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market)  ท่ีมีคู่แข่งทาง
การคา้น้อย  ลูกค้ามีก าลังซ้ือสูง  นอกจากพึ่ งการบอกต่อแบบปากต่อปากแล้วนั้น  กิจการต้อง
ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์สม ่าเสมอ  เป็นส่งเสริมการเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดใ้น
ระดบักวา้งข้ึน 

       จากการสัมภาษณ์กลุ่มให้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 7 ท่าน ท่ีมีความคิดเห็นต่อแนวโน้มของ
ธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พ  และแนวทางการก าหนดกลยุทธ์ของกิจการเพื่อการขยายฐานลูกคา้ชาวไทยใน
อนาคตสามารถจบัประเด็นส าคญัหลักได้ คือ “แนวโน้มการชะลอตัวของธุรกิจค้าปลีกฮาร์พ” 
“แนวโน้มการทรงตัวของธุรกิจค้าปลีกฮาร์พ”  “การขยายฐานลูกค้าชาวไทยผ่านการบอกแบบปาก
ต่อปากและผ่านส่ือสังคมออนไลน์” 

จากขอ้มูลตารางรูปแบบกระบวนการและในระดบัภาพรวมสามารถหาจุดแขง็  จุดอ่อน  
โอกาสและอุปสรรค  สามารถจบัประเด็นหลกัร่วมกนัไดคื้อ 
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5. จุดแขง็  มีประเด็นหลกัร่วม คือ “คุณภาพของฮาร์พและสินค้าทีเ่กีย่วข้อง” และ “ตรา
สัญลกัษณ์ของกจิการส่ังสมความน่าเช่ือถือ” 

6. จุดอ่อน  มีประเด็นหลกัร่วม  คือ  “การดูแลซ่อมบ ารุงฮาร์พ” และ “ท าเลทีต่ั้งของกจิการ
ไม่ได้อยู่ตามห้างสรรพสินค้า” 

7. โอกาส  มีประเด็นหลกัร่วม  คือ “ความสนใจในการฝึกเล่นเคร่ืองดนตรีที่แปลกใหม่ ไม่
ค่อยซ ้ากบัใครทัว่ไป” และ “บทบาทของส่ือต่างๆ ทีเ่ผยแพร่เร่ืองฮาร์พ” 

8. อุปสรรค มีประเด็นหลกัร่วม คือ สภาพคล่องทางการเงิน” และ “ผู้ทีเ่คยให้ความสนใจฮาร์
พต่อมาเปลีย่นใจ และหมดความสนใจในฮาร์พ” 
เม่ือพิจารณาจากประเด็นส าคญัทั้งหมด จะเห็นประเด็นท่ีร่วมกนัจากขั้นตอนท่ี 1 และ

ขั้นตอนท่ี 2 ท่ีโดดเด่น ในประเด็นเหล่าน้ี 
5. ด้านการส่งเสริมการตลาด มีประเด็นหลกัร่วม ได้แก่ การประชาสัมพันธ์ จากประเด็น

ส าคญั “ผ่านส่ือสังคมออนไลน์” “ผ่านการบอกต่อแบบปากต่อปาก” “บทบาทของส่ือต่างๆ 
ที่เผยแพร่เร่ืองฮาร์พ” “การขยายฐานลูกค้าชาวไทยผ่านการบอกแบบปากต่อปากและผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์” “การประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ ท าให้ฮาร์พเป็นทีรู้่จักมากขึน้” 

6. ด้านผลิตภณัฑ์  มีประเด็นหลักร่วม  ได้แก่  รูปลักษณ์ที่สวยงามและมีเสียงเพราะ จาก
ประเด็นส าคญั “ความสนใจในการฝึกเล่นเคร่ืองดนตรีที่แปลกใหม่ ไม่ค่อยซ ้ากับใคร
ทัว่ไป” “รูปทรงสวย เสียงเพราะดี” 

7. ดา้นราคา มีประเด็นหลกัร่วม ไดแ้ก่ ราคาสูงคิดให้ดีก่อนตัดสินใจซ้ือ จาก ประเด็นส าคญั 
“สภาพคล่องทางการเงิน” “ราคาสูง แต่สมราคา” 

8. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีประเด็นหลกัร่วม ไดแ้ก่ ลูกค้ายังไม่เข้าถึงบริการด้านการค้า

ปลกีฮาร์พ จากประเด็นส าคญั “ท าเลทีต่ั้งของกิจการไม่ได้อยู่ตามห้างสรรพสินค้า” “แหล่ง

ขายให้เลือกยงัไม่มาก” 

จะเห็นไดว้า่ประเด็น ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีประเด็นหลกัร่วมจากขั้นตอนท่ี 1 และ ขั้นตอนท่ี 2 
สูงท่ีสุด ผูว้จิยัจึงเกิดแนวคิดเป็นการยกตวัอยา่งแนวทางการตลาดของกิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้
ฮาร์พกิจการหน่ึงๆ ท่ีมีการสรุปแผนการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เพื่อเป็นการส่งเสริมการตลาด 
นัน่คือ  “แนวทางการตลาดเบ้ืองตน้ จ าหน่ายเคร่ืองดนตรีฮาร์พ กิจการ My Harp Will Go On – The 

Harp Collector” ดงัจะกล่าวโดยรายละเอียดในบทท่ี 5 ต่อไป 
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บทที ่5   

สรุป  อภิปรำยผลและข้อเสนอแนะ 

 
 จากผลการวจิยั  “การศึกษาส่วนประสมการตลาดเพื่อกิจการคา้แก่ลูกคา้ชาวไทย”  ในบทท่ี 
4 นั้นแสดงให้เห็นวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการขาย มีผลต่อความตอ้งการเคร่ืองดนตรีฮาร์พของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายชาวไทย และ
ท าให้ทราบถึงภาพรวมของรูปแบบการประกอบการกิจการค้าฮาร์พของเขตกรุงเทพมหานคร 
มุมมองในประเด็นดา้นจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคจากตวัแทนผูป้ระกอบการท่ีมีต่อธุรกิจ
คา้ฮาร์พ  ขอ้มูลดงักล่าวท าใหต้อบวตัถุประสงคข์องการวจิยัไดค้รอบคลุม  

ผูว้จิยัแบ่งการสรุปผลทั้งหมด 3 หวัขอ้ตามการแบ่งขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัทั้งส้ิน 3 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 สรุปผลการวิจยัเชิงคุณภาพโดยการส ารวจความคิดเห็นผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัจากกิจการท่ีมี
ศกัยภาพในการคา้ฮาร์พ  (เพื่อตอบวตัถุประสงค์ขอ้ท่ี 1 )  ส่วนท่ี  2  สรุปผลการวิจยัเชิงคุณภาพ 
และประเด็นส าคญัท่ีเป็นบทสรุปของงานวิจยัน้ีเพื่อเป็นแนวทางพฒันาส่วนประสมการตลาดเพื่อ
การค้าปลีกฮาร์พแก่ลูกค้าชาวไทย (เพื่อตอบวตัถุประสงค์ข้อท่ี 2 และ 3) สามารถกล่าวโดย
รายละเอียดไดด้งัน้ี 

 
ส่วนที่ 1 สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการส ารวจความคิดเห็นผู้ให้ข้อมูลส าคัญจากกิจการที่มี

ศักยภาพในการค้าฮาร์พ  (เพ่ือตอบวตัถุประสงค์ข้อที ่1)  

การศึกษาการประกอบการธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พ ในเขตกรุงเทพมหานครนั้น  พบวา่  ในระดบั

กระบวนการในดา้นผลิตภณัฑ ์ ราคาช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดนั้นแสดงให้

เห็นถึงความส าคญัของปัจจยัดงักล่าวท่ีผูป้ระกอบกิจการคา้ฮาร์พไดค้  านึงถึงความส าคญัในการมี

ปัจจยัเหล่าน้ีท่ีมีรายละเอียดต่างๆ ส าหรับการด าเนินธุรกิจ  ภาพรวมของรูปแบบการประกอบการ

ธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พของเขตกรุงเทพมหานคร มีแหล่งน าเขา้สินคา้จากต่างประเทศในประเทศแถบ

ยโุรป อเมริกาและเอเชีย  โดยมีดุลยพินิจท่ีแตกต่างกนัไปในการผูกขาดหรือไม่ผูกขาดการน าเขา้กบั

ทางกิจการฝ่ังไทย ซ่ึงการบริหารจดัการสินคา้อยู่ในลกัษณะทั้งแบบไม่มีสินคา้พร้อมซ้ือตอ้งสั่ง

น าเขา้ใหม่ และมีสินคา้ใหเ้ลือกพร้อมซ้ือกลบัได ้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการมีทิศทางเดียวกนัวา่
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เป็นผูท่ี้ฝึกฝนการเล่นฮาร์พ ตั้งแต่ระดบัเร่ิมตน้ไป เป็นนกัเรียนฮาร์พ จนถึงครู อาจารย ์นกัฮาร์พระ

ดบัอาชีพ รวมไปถึงมีบางกิจการไดจ้บักลุ่มลูกคา้บุคคลทัว่ไปท่ีชอบของสวยๆ งามๆ ตอ้งการซ้ือ

ฮาร์พไวเ้ป็นเคร่ืองประดบัตกแต่งอาคารบา้นเรือนดว้ยหรือซ้ือเป็นของสะสมอีกดว้ยแนวทางการ

ก าหนดราคาในภาพรวม คือ  ก าหนดราคาสูงเม่ือเทียบกบัเคร่ืองดนตรีชนิดอ่ืน ทวา่ แต่ละกิจการได้

มีการก าหนดราคาแตกต่างกนัไปโดยมีทั้งการก าหนดราคาสูงกวา่คู่แข่งทางการคา้  การก าหนดราคา

ต ่ากวา่คู่แข่งทางการคา้  รวมไปถึงการก าหนดราคาไวสู้งเผือ่ไวส้ าหรับการต่อรองราคา ในการเลือก

ท าเลท่ีตั้งของกิจการนั้นค านึงถึงท าเลท่ีตั้งเป็นรู้จกัของกลุ่มลูกคา้และท าเลท่ีตั้งเดินทางสะดวก ทั้ง

บริเวณเขตในเมืองและนอกเมืองของกรุงเทพมหานคร ในส่วนของการจดัการส่งเสริมการขาย   นั้น

ให้น ้ าหนกักบัการประชาสัมพนัธ์กิจการผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (Social Network) ต่างๆ ตลอดจน

การบอกต่อแบบปากต่อปาก อยา่งไรก็ตามธุรกิจคา้ฮาร์พในไทยเป็นกิจการท่ีธุรกิจทรงตวัพออยูไ่ด ้ 

การศึกษาถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคท่ีผูป้ระกอบการคา้ปลีกฮาร์พพบจากการ

ด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั พบวา่ 

6. จุดแขง็ คือ คุณภาพของฮาร์พและสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง และตราสัญลกัษณ์ของกิจการสั่งสม
ความน่าเช่ือถือ 

7. จุดอ่อน คือ การรักษาดูแลซ่อมบ ารุงฮาร์พ และท าเลท่ีตั้งของกิจการท่ีไม่ไดอ้ยู่ตาม

หา้งสรรพสินคา้ 

8. โอกาส คือ มีผูใ้ห้ความสนใจในการฝึกเล่นเคร่ืองดนตรีท่ีแปลกใหม่ ไม่ค่อยซ ้ ากบัใคร
ทัว่ไป และส่ือต่างๆ ท่ีมีบทบาทในการเผยแพร่เร่ืองฮาร์พสู่สังคม มีโอกาสขยายฐาน
ลูกคา้ชาวไทยผา่นการบอกแบบปากต่อปากและผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

9. อุปสรรค คือ สภาพคล่องทางการเงิน ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ตลอดจนผูท่ี้เคยให้ความ
สนใจฮาร์พต่อมาเปล่ียนใจ และหมดความสนใจในฮาร์พ 
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ส่วนที่  2  สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ  และประเด็นส าคัญที่เป็นบทสรุปของงานวิจัยนี้เพ่ือเป็น

แนวทางพฒันาส่วนประสมการตลาดเพ่ือการค้าฮาร์พแก่ลูกค้าชาวไทย (เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อที ่ 

2 และ 3) 

การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั

ของธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พ  ผูว้ิจยัมีขอ้สังเกตดงัน้ี  คือดา้นผลิตภณัฑ์  ในประเด็นรูปทรงสวย เสียง

เพราะดี  ดา้นราคา  ในประเด็นราคาสูง แต่ก็สมราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ในประเด็น

แหล่งขายให้เลือกยงัไม่มาก  และดา้นการส่งเสริมการขาย ในประเด็นการประชาสัมพนัธ์ทางส่ือ

ต่างๆ ท าใหฮ้าร์พเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนนั้น เป็นสาระส าคญัของงานวิจยั วา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาด

นั้นมีอิทธิพลผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พน าประเด็นส าคญัท่ีได้จาการวิเคราะห์ปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดไปใช้เป็นแนวทางปฏิบติัเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั กล่าวคือ  เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการเคร่ืองดนตรีฮาร์พของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย กิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้

ปลีกฮาร์พควรค านึงถึงคุณภาพของเคร่ืองดนตรีฮาร์พ ท่ีมีรูปทรงสวยเสียงเพราะ สมราคา  สามารถ

มีให้เลือกซ้ือได้ตามความพอใจของลูกคา้ดว้ยช่องทางท่ีหลากหลาย โดยประชาสัมพนัธ์ทางส่ือ

ต่างๆ ท าใหฮ้าร์พเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน 

บทสรุปของงานวิจยัน้ี  ในแง่ของการน าไปใช้งาน ผูว้ิจยัจึงด าเนินการจดัท าแผนธุรกิจให้

กิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้ปลีกฮาร์พกิจการหน่ึงๆ ท่ีน าเสนอการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ 

โดยสังเขป โดยอา้งอิงข้อมูลพื้นฐานจากกิจการ  มายฮาร์พวิลโกออน เดอะฮาร์พคอลเลกเตอร์ 

หวัขอ้ท่ีน าเสนอในแผนธุรกิจน้ีประกอบดว้ย 

1. บทสรุปส าหรับผูบ้ริหาร (Executive Summary) 

2. ประวติัโดยยอ่ของกิจการ (Company Summary) 

-    วสิัยทศัน์ 
-    พนัธกิจ 
-    วตัถุประสงค ์
-    เป้าหมาย ระยะสั้นและระยะยาว  
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3. สินคา้และบริการ (Products and Services) 

4. การวเิคราะห์สถานการณ์การตลาด (Marketing Analysis)  
-    การวเิคราะห์ดว้ย SWOT Analysis 
-    การก าหนดกลุ่มเป้าหมายดว้ย STP Analysis 

5. การน ากลยทุธ์ไปปฏิบติั (Strategy and Implementation) 

-    สรุป กลุ่มเป้าหมายหลกั, รูปแบบธุรกิจ, ราคา, สถานท่ี และการส่งเสริมการขาย 
6. การจดัการหรือโครงสร้างองคก์ร (Management) 

7. แผนการเงิน (Financial Plan) 

8. ภาคผนวก (Appendix) 

-    ขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัเคร่ืองดนตรีฮาร์พ 
-    แผนการประชาสัมพนัธ์ดว้ยส่ือต่างๆ เพื่อส่งเสริมการขาย  การจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี
ฮาร์พ ของกิจการ มายฮาร์พวลิโกออน เดอะฮาร์พคอลเลกเตอร์ 

 
แนวทางการตลาดเบ้ืองตน้ดงักล่าวเป็นตวัอยา่งของการประยุกตใ์ชเ้พื่อเป็นแนวทางพฒันา

ส่วนประสมการตลาดเพื่อการค้าปลีกฮาร์พแก่ลูกค้าชาวไทย ผู ้วิจ ัยจัดท าเป็นรูปเล่มแสดง

รายละเอียดอยูใ่นภาคผนวก 

 

อภิปรายผล 

จากการก าหนดประเด็นส าคัญในงานวิจยัท าให้พบว่าเม่ือวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท าให้พบว่าทุกๆ ปัจจยัต่างมีอิทธิพลส าคญัไม่ยิ่งหย่อนไปกว่ากัน  แสดงให้เห็นถึง

ความส าคญัในการใช้เคร่ืองมือทางการตลาดในการช่วยพฒันากิจการคา้ฮาร์พไดเ้ป็นอย่างดี  การ

พฒันาส่วนประสมการตลาดในงานวจิยัน้ีมีความสอดคลอ้งกบัหลกัการของส่วนประสมการคา้ปลีก 

(Retail Mix) ซ่ึงเน้นไปท่ีการจดัการผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริม

การตลาด (Merchandise, Price, Place, Promotion) เพื่อน าไปสู่การจดัแบ่งประเภทผลิตภณัฑ ์

(Category Management) ส าหรับธุรกิจคา้ปลีก (สิริพนัธ์  วงศอิ์นทวงั, 2556) 
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อน่ึง ตวัแทนผูป้ระกอบการให้ความส าคญัมากท่ีสุดในประเด็นท่ีมีร่วมกันคือด้านการ

ประชาสัมพนัธ์ จากประเด็นดา้นส่งเสริมการตลาด ขอ้มูลท่ีสอดรับกนัดงักล่าวนั้น  แสดงให้เห็นวา่

ทิศทางการด าเนินธุรกิจจะมีแนวโน้มเช่นใด  จะทรงตวั หรือ ชะลอตวันั้นข้ึนอยู่กบัแนวทางของ

กิจการนั้นๆ เองโดยตรง  ผลลพัธ์ย่อมประจกัษต์ามมาสอดคลอ้งกนั  การท่ีงานวิจยัน้ีคือการศึกษา

เพื่อหาแนวทางใหผู้ป้ระกอบการท่ีมีศกัยภาพในการคา้ปลีกฮาร์พทั้งหมดสามารถด าเนินธุรกิจไดจึ้ง

เป็นท่ีมาของบทสรุปท่ีผูว้ิจยัค  านึงถึงการจดัท าแผนธุรกิจให้กิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้ฮาร์พ

กิจการหน่ึงๆ ท่ีน าเสนอการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ เป็นแนวทางการพฒันาส่วนประสม

การตลาดเพื่อการคา้ปลีกฮาร์พแก่ลูกคา้ชาวไทย  เน่ืองจากการก าหนดประเด็นส าคญัในงานวิจยัท า

ให้พบว่าตวัแทนผูป้ระกอบการและผูเ้รียนฮาร์พชาวไทยให้ความส าคญัมากท่ีสุดในประเด็นท่ีมี

ร่วมกันคือด้านการประชาสัมพนัธ์ จากประเด็นด้านส่งเสริมการขาย จึงเป็นเหตุผลท่ีผูว้ิจยัน า

แผนการประชาสัมพนัธ์มาใช้ประกอบกับการจดัท าแผนธุรกิจตวัอย่างน้ี  สอดคล้องกบัวิธีการ

ส่ือสารการตลาดครบวงจร (Integrated Marketing Communication: IMC) ซ่ึงการประชาสัมพนัธ์

เป็นส่วนหน่ึงของแนวคิดการวางแผนการส่ือการตลาดนั่นเอง การประชาสัมพนัธ์ เป็นกิจกรรม

การตลาดท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อเสริมสร้างหรือปกป้องภาพพจน์ท่ีดีของบริษทั หรือของสินคา้ (คอต

เลอร์, 2547) 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะท่ีส าคัญส าหรับงานวิจัยน้ีคือการพฒันาเพื่อต่อยอดแนวทางพฒันาส่วน

ประสมการตลาดในงานวิจยัตลาดลกัษณะน้ีในระดบัแผนกลยุทธ์ไดต่้อไปหากสามารถด าเนินการ

วิจยัเชิงปริมาณร่วมดว้ยได ้รวมถึงการน าประเด็นส าคญัท่ีก าหนดไดจ้ากการวิจยัในประเด็นอ่ืนๆ 

สามารถเลือกไปพฒันาต่อยอดเป็นแนวทางพฒันาส่วนประสมการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆ ให้เป็น

ผลลพัธ์ท่ีน าไปใช้งานไดต่้อไป นอกเหนือจากแนวคิดของผูว้ิจยัในการจดัท าแผนธุรกิจท่ีน าเสนอ

กลวิธีการประชาสัมพนัธ์ ตลอดจนจากผลการวิจยัส่วนท่ี  2  ผลการวิจยัเชิงคุณภาพโดยการส ารวจ

ความคิดเห็นผูใ้หข้อ้มูลส าคญัจากผูเ้รียนฮาร์พชาวไทยในประเด็นสัมภาษณ์ใชบ้ริการอะไรบา้งจาก

กิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้ปลีกฮาร์พในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบว่า 3 อนัดบัแรกประเภท
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บริการท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัทั้ง 10 ท่านเคยไปใช้บริการกบักิจการท่ีมีศกัยภาพในการคา้ปลีกฮาร์พ

ต่างๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร  อนัดบัท่ี 1 เรียนฮาร์พ  อนัดบัท่ี 2 ซ้ือ-ขายฮาร์พและซ้ือสายฮาร์พ มี

จ านวนเท่ากนั และอนัดบัท่ี 3 ดูแลรักษาซ่อมบ ารุง นั้นแสดงให้เห็นวา่นอกจากการขายเคร่ืองดนตรี

ฮาร์พท่ีเป็นประเด็นหลกัของการศึกษาในคร้ังน้ี  การบริการอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองดนตรีฮาร์พ

ทั้งด้านการจดัการเรียนการสอนฮาร์พ รวมถึงการดูแลซ่อมบ ารุงนั้นเป็นเร่ืองของงานบริการท่ีมี

ความเก่ียวขอ้งกบั  ธุรกิจคา้ปลีกฮาร์พโดยตรง สามารถน าขอ้มูลดงักล่าวไปศึกษาคน้ควา้ต่อยอด

เป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจฮาร์พท่ีหลากหลายไดต่้อไป 
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แบบสัมภาษณ์เจาะลกึ (In-depth Interview) 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญจากกจิการที่มีศักยภาพในการค้าฮาร์พ                                                       
   เร่ือง  การศึกษาส่วนประสมการตลาดเพ่ือกจิการค้าฮาร์พแก่ลูกค้าชาวไทย 

 
ช่ือ...................................................................  ต าแหน่ง................................................................  

วนั/เดือน/ปี ทีใ่ห้สัมภาษณ์..............................  สถานที่ทีใ่ห้สัมภาษณ์........................................... 

 

ประเด็นการสัมภาษณ์ 

1. ท่านมีกระบวนการบริหารกิจการในปัจจุบนัอยา่งไรบา้ง ในประเด็นต่อไปน้ี 

1) แหล่งน าเขา้สินคา้…………………………………………………………........................... 

…………………………………………………………………………………………………

………...………………………………………………………………………………………

…………………. 

2) การบริหารจดัการสินคา้……………………………………………………………............. 

…………………………………………………………………………………………………

………..………………………………………………………………………………………

………………….. 

3) ลกัษณะกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย……………………………………………………………….. 

…………………………………………………………………………………………………

………..………………………………………………………………………………………

………………….. 

4) แนวทางการก าหนดราคา……………………………………………………………........... 

…………………………………………………………………………………………………

………..………………………………………………………………………………………

………………….. 
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5)  การเลือกท าเลท่ีตั้ง……...………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………

………..………………………………………………………………………………………

………………….. 

6) การจดัการส่งเสริมการตลาด.……………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………

………..………………………………………………………………………………………

………………….. 

 

2. จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ท่ีท่านพบจากการประกอบการคา้ฮาร์พ ณ ปัจจุบนั  
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………       
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

………………………   
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3. ความคิดเห็นของท่านท่ีมีต่อแนวโนม้ของธุรกิจการคา้ฮาร์พ  และแนวทางการก าหนดกลยุทธ์           

ของกิจการเพื่อการขยายฐานลูกคา้ชาวไทยในอนาคต  

…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

……………………… 
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ตัวอย่างการจัดท า 

แนวทางการตลาดเบ้ืองต้น 
 



  107 

 



  108 

 

 

 



  109 

 

 

 



  110 

 

 



  111 

 



  112 



  113 



  114 

 



 
115 

 

ประวติัผูเ้ขียน  
 

ประวตัิผู้เขยีน 
 

ช่ือ-สกุล นายอคัรพงศ ์ อคัรพราหมณ์ 
วนั เดือน ปี เกดิ 1 ตุลาคม 2528 
สถานทีเ่กดิ กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา 2550 ปริญญาตรี มหาวทิยาลยัมหิดล  

2560 ปริญญาโท มหาวทิยาลยัศิลปากร 
ทีอ่ยู่ปัจจุบัน 101/41 หมู่ท่ี 6 คลองกุ่ม บึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร 10240 โทร.0959795619   
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