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บทคั ดย่อ ภาษาไทย 

621020004 : สังคีตวิจัยและพัฒนา แผน ก แบบ ก 2 ระดับปริญญามหาบณัฑติ 
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นางสาว ณปภัช พิชญคามินทร์: กลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลัก : อาจารย์ ดร. นลิน เพ็ชรอินทร์ 

 
งานวิจัยนีม้ีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้ 1. เพื่อศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการประกอบธุรกิจละคร

เวทีรูปแบบมิวสิคัล 2. เพื่อศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าในการตัดสินใจรบัชมละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล 
3.เพื่อสร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย ให้สอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบันท่ี
มีโรคระบาด Covid-19 ซี่งเป็นการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) แบ่งออกเป็น การวิจัยเชิง
คุณภาพ (Qualitative Reasearch) และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประกอบไปด้วย 3 ส่วน 
ส่วนท่ี 1 เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสมัภาษณ์เชิงลึก จากหนึ่งในกลุ่มคนท่ีเป็นผู้บริหารธุรกิจละครเวทีแบบมิวสิ
คัลในประเทศไทย จำนวน 3 รายคือ 1. คุณ เอื้ออาทร วงศ์ศิริ 2. คุณ สุดาพิมพ์ โพธิภักติ 3. คุณ ชยานันต์ เทพวนิ
นกร ส่วนที่ 2 เป็นการวิจัยเชิงปริมาณโดยทำการเก็บแบบสอบถามจำนวน 415 ฉบับ จากผู้รับชมการแสดงละคร
เวทีในรูปแบบมิวสิคัล เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลประกอบไปด้วย การแจกแจงความถี่ ค่า
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

จากผลการศึกษาพบว่า ปัญหาและอุปสรรคที่สำคัญจากการประกอบธุรกิจละครเวทีในรูปแบบมิวสิคัล
ในประเทศไทยคือ ต้นทุนในการผลิตและค่าโปรดักส์ช่ันนั้นสูงมาก แต่รายได้จากการขายบัตรนั้นยังไม่มากเพียง
พอที่จะทำให้เกิดกำไรเพื่อไปต่อยอดในด้านนี้ให้สมบูรณ์แบบอย่างที่ผู้ประกอบการคาดหวัง  ปัญหาต่อมา เกิดจาก
การที่คนไทยส่วนใหญ่ยังไม่ค่อยนิยมการดูละครเวทีมากเหมือนในต่างประเทศ  ซึ่งกลุ่มผู้จะถูกจำกัดอยู่แค่ในตัว
เมือง  อีกหนึ่งปัญหาที่สำคัญคือ บางบริษัทหรือบางองค์กรไม่ได้รับเงินสนับสนุนที่มากพอ ทำให้ต้องใช้งบประมาณ
ส่วนตัวที่มีอย่างจำกัดในการสร้างละครเวที และปัญหาสุดท้ายคือ สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรค Covid-
19  ทำให้โรงละครไม่สามารถเปิดทำการแสดงได้ ต่อมา เป็นผลการศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าใน
การตัดสินใจรับชม พบว่า ปัจจัยที่ลูกค้าส่วนใหญ่ให้ความสำคัญใน 4 อันดับแรกคือ 1.คุณภาพเสียงและการแสดง
ของนักแสดง 2. เนื้อเรื่องมีความน่าสนใจ มีบทบาทหลากหลายและน่าติดตาม 3. คุณภาพของการแสดงเหมาะสม
กับราคาบัตรที่ซื้อ 4. บทเพลงที่ขับร้องโดยนักแสดงมีความไพเราะ และเหมาะสมกับบทบาท ทั้งหมดที่กล่าวมา คือ
ประเด็นสำคัญที่ทำให้เกิดงานวิจัยเรื่องนี้และตามมาด้วยกลยุทธ์สำคัญ “DO-SAM”  ซึ่งมีทั้งหมด 5 หัวข้อประกอบ
ไป ด้ ว ย  1. Distancing  2. Online Streaming (3. Sponsorship Marketing  4. Acceptation 5. Musical 
Synchronization  โดยผลการวิจัยในครั้งนี้จะสามารถนำไปเป็นกลยุทธ์เพื่อที่จะแก้ไขและพัฒนาละครเวทีใน
รูปแบบมิวสิคัลให้สอดคล้องกับสถานการณ์ในปัจจุบัน และสามารถต่อยอดได้ จนประสบความสำเร็จและมีรายได้
เพิ่มมากข้ึน ซึ่งเราอาจได้เห็นละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใหม่ๆเกิดขึ้นในอนาคต 
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บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ  

621020004 : Major (Music Research and Development) 
Keyword : DEVELOPMENT AND SOLUTION BUSINESS, MUSICAL THEATER BUSINESS 

MISS NAPAPATH PITCHAYAKAMIN : DEVELOPMENT AND SOLOTION 
STRATEGIES OF MUSICAL THEATER BUSINESS IN THAILAND THESIS ADVISOR :  NALIN 
PETCHIN 

The objectives of this research are as follows: 1. To study the problems and obstacles 
encountered by operating a music theater business in the present. 2. To study and Analyze the 
needs of customers in selecting musical theater. 3. To create strategies to develop the music 
theater business consistent with the current situation with the Covid-19 epidemic. This study is 
mixed-method research divided into two parts; Qualitative and Quantitative Research. In the 
Qualitative Research, the study is applied in-depth interviews from three executives of the 
musical theater business in Thailand; 1. Ms. Eua Arthon Wongsiri 2. Ms. Sudapim Phopakti and 3. 
Mr. Chayanun Tepwaninkorn. In the Quantitative Research, the data was collected by 400 
questionnaires from the musical theater audiences. The statistics used to analyze the data 
consisted of frequency, percentage, mean, and standard deviation. 

According to the study results, the researcher found that As the producers always focus 
on the plays' quality which affects the audience's feelings, they need to spend some amount. 
Moreover, the income from the ticket sales is not good enough to make profits and expand any 
projects as expected which is very common for medium to small cast musical plays. Another key 
problem is the audience. Most Thai people are not interested in watching the musical play, and 
it is obvious the Thai audiences are found only in the city. Also, some theaters or organizations 
are not funded enough, so the owners have to spend limited personal money on the 
investment. The last problem is the Covid-19 epidemic which obstructs the plays and cannot be 
performed in the theater. And then, the needs of customers in selecting musical was found in 
the most important of 4 factors such as 1. Voice and performance quality of the actors. 2. 
Interesting contents and various roles. 3. Ticket price is reasonable considered by performance 
quality. 4. The songs sang by the actors are smooth and suitable for the role. Those important 
issues led to this research and it was applied by the key strategy "DO-SAM" which consisted of 5 
topics: 1. Distancing 2. Online Streaming 3. Sponsorship Marketing 4. Acceptation 5. Musical 
Synchronization The results of the research will be able to be used as strategies to revise and 
develop a musical theater to be more consistent with the current situation. In the future, the 
researcher expects further improvement until the musical theater business is successful in a way 
of income. We may be able to see new musical play forms taking place. 
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กิตติกรรมประกาศ  

 

กิตติกรรมประกาศ 
  

ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้จะไม่สามารถสำเร็จลุล่วงไปได้ หากผู้วิจัยมิได้รับความอนุเคราะห์จาก
บุคคลดังต่อไปนี้ 

อาจารย์ ดร.นลิน เพ็ชรอินทร์ ผู้เป็นอาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ในครั้งนี้  เป็นผู้ช่วยตรวจ
งานและให้ความรู้ รวมทั้งความช่วยเหลือเกี่ยวกับการหาข้อมูลเพ่ือการทำวิจัย และยังเป็นอาจารย์ผู้ให้
ความรู้ในรายวิชาที่เกี่ยวกับดนตรีของคณะ ทำให้นักศึกษาได้คิดวิเคราะห์จนเกิดองค์ความรู้ใหม่ๆเพ่ือ
นำไปใช้ในการประกอบอาชีพ เป็นแบบอย่างท่ีดีในการดำเนินชีวิตให้ผู้วิจัยได้นำไปพัฒนาตนเอง 

อาจารย์ นุกูล แดงภูมี เป็นผู้สอนในรายวิชาที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย ช่วยชี้แนะขั้นตอนในการ
ทำและเรียบเรียงงานวิจัยในเชิงสร้างสรรค์ตั้งแต่ตอนต้นได้เป็นอย่างดี ทำให้ผู้วิจัยสามารถนำความรู้ไป
ใช้ในการดำเนินงานได้ 

ผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเครื่องมือวิจัยทุกท่าน อาจารย์ดร. พิเศษ จียาศักดิ์ อาจารย์ วัชธนพงศ์ ยอด
ราช และอาจารย์ กรวีร์ สุนทรวิภาต ที่สละเวลาส่วนตัวในการตรวจเครื่องมือวิจัย 

ผู้ให้ข้อมูลสำคัญทุกท่าน คุณเอ้ืออาทร วงศ์สิริ คุณชยานันท์ เทพวนินกร และ คุณ สุดาพิมพ์ 
โพธิภักติ รวมถึงผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน  ที่สละเวลาส่วนตัวในการให้สัมภาษณ์และตอบ
แบบสอบถาม รวมทั้งมีส่วนร่วมในการสร้างกลยุทธ์ในการแก้ปัญหาและพัฒนางานวิจัยในครั้งนี้ 

นักศึกษาปริญญาโท รหัส 61 และ 62 ทุกคน โดยเฉพาะพ่ีนิว คุณ ชวนนท์ พจน์ประสาท ที่
คอยช่วยเหลือในการเรียน รวมทั้งให้คำปรึกษาต่างๆเรื่องขั้นตอนในการทำวิจัย  และมีส่วนช่วยให้
งานวิจัยครั้งนี้สำเร็จไปได้ด้วยดี 

เพ่ือนๆ พ่ีๆน้องๆ ของผู้วิจัยทุกคน โดยเฉพาะ คุณ ณัฐชนากานต ์อุดมอานุภาพสุข และคุณ ภิ
ชาดา อนันต์บัญชาชัย ที่คอยช่วยเหลือระหว่างการทำงาน ช่วยแจกแบบสอบถาม รวมถึงช่วยดูความ
เรียบร้อยในงานวิจัยครั้งนี้ 

และสุดท้าย คุณพ่อ นายแพทย์ นรินทร์รัชต์ พิชญคามินทร์ คุณแม่ พันเอกหญิง วัลลภา 
คงดิศ และแฟน คุณ ธาม สุธาสัตกุล ที่คอยช่วยเหลือในทุกๆเรื่องตั้งแต่เริ่มเข้าศึกษาในระดับปริญญาโท 
และเป็นกำลังใจในการทำงานวิจัยครั้งนี้มาโดยตลอด 
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บทที่1 

ที่มาและความสำคัญ 

หากกล่าวถึงศิลปะที่ให้ความบันเทิงกับมนุษย์นั้น ศิลปะแขนงหนึ่งที่สามารถเข้าถึงจิตใจของ
มนุษย์ได้ง่าย และทำให้มนุษย์รู้สึกสบาย ผ่อนคลายเมื่อได้เสพ นั่นคือ “ศิลปะการแสดง” การแสดง
นั้นมีหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็น การเต้น เล่นดนตรี การร้องเพลง และ การแสดงละคร  

ละคร เป็นศิลปะการแสดงแขนงหนึ่ง ที่มีการดำเนินเรื่องเป็นไปตามลำดับ แสดงเรื่องราว
ความเป็นไปของชีวิตมนุษย์ มีตัวเอกของเรื่องที่เป็นตัวนำทำให้เกิดเรื่องราวต่างๆ และมีตัวประกอบ
หรือสมทบร่วมอีกหลายๆคน ซึ่งหากพูดถึงความสำคัญของละครกับชีวิตของมนุษย์แล้ว สามารถกล่าว
ได้ว่า ละครนั้นมีความสำคัญและมีบทบาทกับชีวิตของมนุษย์ เนื่องจากละครส่วนใหญ่มักสร้างมาจาก
เรื่องจริงที่เกิดขึ้นในสังคม โดยการนำภาพประสบการณ์และจินตนาการของชีวิตมนุษย์มาสร้างสรรค์ 
ซึ่งรวมไปถึงการใช้ชีวิตของผู้คน แล้วถ่ายทอดออกมาในรูปแบบการแสดง (เจียมรัตตัญญู, 2558)เมื่อ
ผู้คนได้รับชมจึงเกิดอรรถรส ทั้งความสนุก ความเพลิดเพลิน และ ความเศร้า บางเรื่องก็แฝงไว้ด้วย
ข้อคิด และคติในการดำเนินชีวิต ซึ่งถือเป็นประโยชน์แก่ผู้รับชมที่จะนำไปปรับใช้ในชีวิตจริง  

ละครเวที (play หรือ stageplay) เป็นอีกศาสตร์หนึ่งของละคร ซึ่งมักจะมาจากบทประพันธ์ 
ที่แต่งโดยนักเขียน และนำบทประพันธ์นี้มาทำเป็นบทละครที่มีบทพูดกันระหว่างตัวละครบนเวที คาด
กันว่าละครเวทีมีมาตั้งแต่สมัยกรีก อริสโตเติลได้บันทึกไว้ว่า ละครของกรีก เริ่มต้นขึ้นจากการกล่าวคำ
บูชาเทพเจ้าไดโอนีซุส เทพเจ้าแห่งไวน์และความอุดมสมบูรณ์ (แววหงส์, 2550) จุดเด่นของละครเวที 
คือ การสื่อสารระหว่างผู้ชมกับนักแสดง ที่จะเกิดอารมณ์ร่วมต่างๆขึ้นไปพร้อมๆ กัน ผู้ชมได้เห็น
สถานการณ์จริงที่เกิดขึ้น ทุกอย่างถูกขับเคลื่อนไปโดยการแสดงจริงที่อยู่บนเวที  จุดที่ทำให้ละครเวที
เป็นสิ่งที่น่าสนใจก็คือ ละครเวที จะต้องเป็นการแสดงสดทุกอย่างที่เกิดขึ้นแบบของจริง ไม่มีการแสดง
ใหม่ทุกอย่างจะเสร็จสมบูรณ์ภายในครั้งเดียว ตรงนี้จึงถือเป็นเสน่ห์สำคัญของละครเวที  

อุปรากร (opera) เป็นศิลปะการแสดงละครเวทีประเภทหนึ่ง ซึ่งถือว่าเป็นศิลปะดนตรีชั้นสูง 
โดยมีลักษณะเป็นแบบละครที่ดำเนินเรื่องโดยใช้ดนตรีเป็นหลักหรือทั้งหมด  (สุทธจิตต์, 2562) 
อุปรากรถือเป็นส่วนหนึ่งของดนตรีคลาสสิค ตะวันตก มีความใกล้เคียงกับละครเวทีและละครเพลงมิว
สิคัลในเรื่องฉาก การแสดง และเครื่องแต่งกาย แต่สิ่งที่ต่างจากละครเวทีทั่วไปคือ ความสำคัญของ
เพลง และดนตรีที่ประกอบการร้อง ซึ่งอาจมีวงดนตรีตั้งแต่ขนาดเล็กไปจนถึงวงออร์เครสต้า และมี
เนื้อหาที่ค่อนข้างเก่ียวกับโศกอนาฏกรรมเป็นส่วนใหญ่ซึ่งต่างละครมิวสิคัลที่มีเนื้อหาที่หลากหลายกว่า
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ละครโอเปร่าจะเน้นในเรื่องของการโชว์ทักษะด้านการร้องที่ยาก   ซึ่งมีเทคนิคที่สลับซับซ้อนมากกว่า
การร้องแบบละครเพลงมิวสิคัล และไม่เน้นการแสดงมากนัก 

ละครบอร์ดเวย์  (Broadway) เป็นอีกชื่อหนึ่งที่ใช้เรียกละครเพลง โดยมีที่มาจากถนนสาย
หนึ่ง ซึ่งมีชื่อเสียงทางด้านความบันเทิง และศิลปะและการแสดง  ถนนสายนี้ประกอบไปด้วยโรงละคร 
40 กว่าแห่ง ซึ่งแต่ละที่ก็จะเปิดการแสดงละครเพลงในหลากหลายรูปแบบ ถือเป็นเอกลักษณ์ของ
ประเทศสหรัฐอเมริกา โดยมีรายงานว่า ในช่วงปี (2007-2008) รายได้จากการจำหน่ายตั๋วสูงสุดอยู่ที่
มูลค่า 937 เหรียญดอลล่าร์ (สุทินศักดิ,์ 2550) 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 1 ภาพของโรงละครเวทีในถนนบรอดเวย์ ประเทศ สหรัฐอเมริกา (Hotcourses, 2562) 

ละครเพลงมิวสิคัล (Musical play Theatre) เป็นรูปแบบการแสดงละครเวทีประเภทหนึ่ง 
ซึ่งถือเป็นศาสตร์และศิลป์ที่รวบรวมเอาศิลปะหลากหลายแขนงไว้ด้วยกัน (พริบไหว, 2558) จะใช้การ
ร้องมากกว่าการพูด เป็นการนําเอาดนตรี การร้อง การแสดงการ เต้นรํา มาผสมผสานเข้าด้วยกัน โดย
ถ่ายทอดอารมณ์และความรู้สึกต่างๆ เช่น ความรัก ความโกรธ ความสงสาร รวมทั้งการบอกเล่ า 
ความเป็นมาของตัว ละครนั้นๆผ่านคําพูดที่เป็นลักษณะคําร้อง มีท่วงทํานองและมีการเคลื่อนไหวไป
ตามจังหวะดนตรี ละครเพลงมีการแสดงทั่วไป ทั่วโลก อาจจะแสดงในงานใหญ่ ๆ ที่มีทุนสร้างสูง
อย่าง เวสต์เอนด์ในลอนดอน และ ละครบรอดเวย์ใน นิวยอร์กซิตี หรือโรงละครฟรินจ์ที่เล็กลงมา
, ออฟ-บรอดเวย์ หรือ การแสดงท้องถิ่น , ทัวร์ละครเพลง หรือการแสดงสมัครเล่นในโรงเรียน 
มหาวิทยาลัย นอกจากนี้ในอังกฤษและอเมริกาเหนือ ละครเพลงมีความโดดเด่นในหลายประเทศใน
ยุโรป ละตินอเมริกา และเอเชีย จุดเด่นละครเพลงก็จะคล้ายๆกับละครเวทีในรูปแบบปกติ คือ เน้น
การสื่อสารระหว่างผู้ชมกับนักแสดง ให้เกิดขึ้นไปพร้อม ๆ กัน แต่จะเป็นศาสตร์ที่ซับซ้อนกว่าละคร
เวที เพราะจะต้องใช้เทคนิคการร้องขั้นสูงมาผสมกับการพูด สลับกันไปมา ผู้แสดงจะต้องใช้สมาธิและ 

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%9F-%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9B
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A2
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ได้รับการฝึกฝนมาเป็นอย่างดีมากๆเพราะจะต้องเล่นให้เสร็จสมบูรณ์เพียงครั้งเดียวในแต่ละฉากและ
ในส่วนของการผลิตนั้น ต้องมีความละเอียดในทุกขั้นทุกตอนแต่ละครั้งที่เปิดรอบแสดงให้ได้ชม ต้องใช้
เวลาอย่างน้อย 1 ปี ในการเตรียมพร้อม (เลิศปัญญานุช, 2558) โดยในช่วงยุคแรก ละครเพลงได้รับ
การพัฒนามาจากประเทศทางยุโรปและอเมริกา การแสดงในช่วงเริ่มแรกจะเป็นลักษณะ โอเปร่า  
(operetta) คือเป็นการร้องโอเปร่าผสมกับการแสดง แต่เน้นการร้องเป็นหลัก โครงเรื่องส่วนใหญ่จะ
เกี่ยวข้องกับความรัก สังคมสะท้อนสภาพชีวิตและโศกอนาฏกรรมที่ขมขื่น  เช่นเรื่อง The Red Mill 
(1906) The Phantom of the opera (1909) เป็นละครเพลงถูกเรียกง่ายๆว่า มิวสิคัล ตั้งแต่ต้น
ศตวรรษที่ 20 (ราชรักษ์, 2558) และได้มีการเปิดการแสดงไปทั่วโลก ทั้งในเอเชียและยุโรป โดยส่วน
ใหญ่มักจะจัดในงานแสดงใหญ่ๆ ในสถานที่ ที่มีทุนสร้างสูง หรือในโรงละครที่มีชื่อเสียงและจุจำนวน
ผู้คนได้เยอะ ทำให้ละครมิวสิคัลกลายเป็นอุตสาหกรรมประเภทหนึ่งที่สร้างรายได้ในประเทศและ
ขยายไปทั่วโลก 

โดยในประเทศไทยนั้น เพลงที่ใช้ร้องในละครเวทีจะประยุกต์ขึ้นมาใหม่จากเพลงไทยเดิม มา
เป็นเพลงไทยสากล ในการแสดงละครเพลงนั้นจะใช้ทั้งบทพูดและบทเพลงที่ขับร้องเป็นการดำเนิน
เรื่องราว ซึ่งละครเพลงในประเทศไทย เกิดขึ้นครั้งแรกภายหลังการเปลี่ยนแปลงการปกครองในปี 
พ.ศ. 2475 เป็นละครของกลุ่มเอกชน ละครเพลงเรื่องแรกที่มีชื่อเสียงในสมัยนั้นคือ เรื่อง “จันทร์เจ้า
ขา” ของนายจวงจันทน์ จันทรคณา (พรานบูรณ์) มีลักษณะเป็นการปรับปรุงเพลงไทยเดิมที่มีทํานอง
ร้องเอ้ือน มาเป็นเพลงไทยสากลที่ไม่มีทํานองเอ้ือน (นาฏยกุล, 2545) ซึ่งถือว่าเป็นสิ่งแปลกใหม่มาก
ในยุคนั้น โดยนาย พรานบูรณ์ หรือ จวงจันทร์ จันทรคณา เป็นผู้กำกับการแสดงประจำคณะศิลป์
สำเริง และเป็นหัวหน้าละครร้องคณะจันทโรภาส มีนายสิน สีบุญเรือง (ทิศเขียว) เป็นหัวหน้าคณะ 
และมีแมเ่ลื่อนเป็นตัวละครเอก 

 

 

 

 

               ภาพที่ 10 ภาพของคณะจันทโรภาส  (วิกิพีเดีย, 2562)



 

ในยุคปัจจุบัน ละครเพลง หรือ มิวสิคัล ในประเทศไทยนั้นได้มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก
ตามยุคสมัย มีการพัฒนาทั้งในเรื่องบทละคร ดนตรีที่ใช้ประกอบการแสดง การแต่งกาย รวมถึง
เรื่องราวที่นํามาจัดการแสดงก็มีความหลากหลาย ทันสมัย มีความเป็นสากล และมีการพัฒนาเรื่อง
คุณภาพให้ใกล้เคียงกับละครมิวสิคัลทางตะวันตกมากข้ึนเรื่อยๆ รวมทั้งยังมีการนำบทละครเพลง
ต่างประเทศมาทำเป็นการแสดงในประเทศไทยอีกด้วย จึงกล่าวได้ว่า ละครเพลงไทยนั้นได้รับอิทธิพล
มาจากละครเพลง ดังที่เราจะเห็นได้จากผลงานของค่ายละครเวทีชื่อดัง อาทิเช่น  บริษัท รัชดาลัย เธีย
เตอร์ ซึ่งก่อตั้งโดยคุณ บอย ถกล เกียรติ วีรวรรณ และ บริษัท ดรีมบ็อกซ์ สตูดิโอ เธียเตอร์ ซึ่งก่อตั้ง
โดย แดส เอ็นเทอร์เทนเม้นท์ ร่วมกับ โรงละครกรุงเทพ เป็นต้น  
 
 

     

 

                                                                                     
                       

ภาพที่ 11 โรงละคร M เธียเตอร์ หรือ ชื่อเดิม โรงละครกรุงเทพ (เอ็มเธียเตอร์, 2557) 
 

ถึงแม้ในปัจจุบัน จะมีละครเพลงเกิดขึ้นมามากมายและได้รับความนิยมจากผู้คนจํานวนหนึ่ง 
แต่หลายๆบริษัทก็ยังคงประสบปัญหาในลักษณะที่คล้ายกันคือ ไม่สามารถทําให้ละครเพลงมิวสิคัล ขึ้น
ไปสู่จุดที่สูงสุดหรือทำกำไรจากการแสดงเพ่ิมมากขึ้นเป็นจำนวนมหาศาลได้ จึงทำให้บางค่ายที่เป็น
บริษัทที่เปิดใหม่และมีผู้สนับสนุนไม่มาก หรือบางบริษัทที่ไม่ได้รับการสนับสนุนจากกลุ่มผู้สนับสนุน
เลย ได้กำไรน้อยและเกิดสภาวะการขาดทุนได้ เป็นผลทำให้ผลิตละครเวทีต่อปีได้น้อยลง เนื่องจาก
การผลิตละครเวทีมิวสิคัลมาจัดแสดงในแต่ละเรื่องนั้นใช้ต้นทุนการผลิตสูงมากจึงส่งผลกระทบไปยัง
หลายๆฝ่าย ไม่เว้นแม้แต่ค่ายใหญ่ที่มีชื่อเสียงอย่างโรงละครรัชดาลัย เธียเตอร์ โดยบริษัท ซิเนริโอ 
จำกัด (ไทยรัฐ, 2559) ซึ่งมีผู้สนับสนุนให้ความสนใจเป็นจำนวนมาก ก็ยังประสบปัญหาเหล่านี้มา
เรื่อยๆ มีบางปีทีไ่ด้กำไรมาก บางปีทรงตัว แต่บางปีก็ได้กำไรน้อยมากจนเกือบจะขาดทุนก็ว่าได้ 
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ภาพที่ 2 โปสเตอร์จากข่าวที่สัมภาษณ์คุณบอย ถกลเกียรติ เรื่องขาขึ้นละครเวที (ไทยรัฐ, 2559) 
ซึ่งสภาพปัญหาดังกล่าว แสดงให้เห็นได้จากข้อมูลจากแผนภูมิข้างต้นดังนี้ 
 

 

 

 

 
 
 
 
 

ภาพที ่3 แสดงจำนวนละครเวทีที่ผลิต โดยบริษัท ซีเนริโอ จำกัด (รัชดาลัย เธียเตอร์) ตั้งแต่ปี พ.ศ. 
2550-2562 (รัชดาลัยเธียเตอร์, 2559)  
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จ ำนวนละครเวทีท่ีผลิตต่อปีของโรงละครรัชดำลยั เธียเตอร์
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ภาพที่ 4 แสดงจำนวนรอบการแสดงละครมิวสิคัล (บริษัท รัชดาลัย เธียเตอร์) ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2550-
2562 (รัชดาลัยเธียเตอร์, 2560) 

 
จากข้อมูลดังกล่าวซึ่งนับตั้งแต่ใน ปี พ.ศ.2550 บริษัทซิเนริโอ ได้สร้างโรงละครรัชดาลัยเธีย

เตอร์ขึ้นมา จะเห็นได้ว่า เริ่มมีการผลิตละครเพลง ที่มีจำนวนคงที่ ติดต่อกัน 4 ปี ซึ่งนับเฉพาะแค่
ละครมิวสิคัลที่ทางรัชดาลัยเธียเตอร์เป็นผู้ผลิตเอง และหลังจากนั้น ก็ค่อยๆลดลงเรื่อยๆ จนกระทั่งใน 
ปี พ.ศ. 2554 มีการผลิตต่อเนื่องกันเพ่ิมขึ้นเป็นจำนวน 4 เรื่อง ซึ่งเกิดจากการที่รัชดาลัย เธียเตอร์ 
ประสบความสำเร็จจากการผลิตละครเวที เรื่อง  4 แผ่นดิน เดอะมิวสิคัล ทำให้สร้างกำไรเป็น
มหาศาล ผู้ชมเต็มรอบการแสดงทุกรอบ จึงทำให้มีต้นทุนในการที่จะทำละครเวทีเรื่องอ่ืนๆเพ่ิมขึ้น แต่
ต่อมา ด้วยปัญหาทางเศรษฐกิจที่เกิดขึ้น ตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2556 เป็นต้นมา ทำให้รัชดาลัย เธียเตอร์ ผลิต
ละครเพลงได้น้อยลง เนื่องจากมีต้นทุนการผลิตที่ไม่เพียงพอ จึงเป็นปัจจัยที่ทำให้วงการละครเพลง
ไทยเริ่มขาดทุนลงเรื่อยๆ จนกระทั่งในปี พ.ศ. 2559 และ ปี พ.ศ. 2561 ที่เริ่มมีการฟ้ืนตัวขึ้นมา แต่
กระแสตอบรับจากผู้ชม ก็ไม่ได้มากเท่าในตอนปี พ.ศ. 2554 ที่ผลิตละครเวทีเรื่อง 4 แผ่นดิน ซึ่ง เรื่อง
ที่ทำรายได้สูงสุดในปี พ.ศ. 2561 คือเรื่องแม่นาคพระโขนง เดอะมิวสิคัล ที่นำกลับมาแสดงซ้ำ 
หลังจากท่ีเคยเปิดการแสดงไปแล้วในปีพ.ศ. 2552   
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จ ำนวนรอบกำรแสดงทั้งหมดต่อปีของโรงละครรัชดำลยั เธียเตอร์
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ภาพที่ 5 ภาพโปสเตอร์ละครเวทีแม่นาคพระโขนง เดอะมิวสิคัล 2561 (รัชดาลัยเธียเตอร์, 2561) 
 

แต่ในปีถัดมา คือปัจจุบัน พ.ศ. 2562 ทางรัชดาลัย เธียเตอร์ กลับผลิตละครเวทีครั้งใหญ่ที่
ฉายในโรงละครของรัชดาลัยเองเพียง 1 เรื่องเท่านั้น คือ บัลลังก์เมฆ เดอะมิวสิคัล ส่วนอีกเรื่องคือ‘สี่
แผ่นดินThe Legend Musical’ ที่จัดแสดง ณ ลานกลางแจ้งของล้ง 1919 แต่ก็มีรอบการแสดงไม่
มากและไม่ได้จัดยิ่งใหญ่เหมือนหลายๆเรื่องที่ฉายในโรงละครรัชดาลัย ซึ่งตรงนี้เป็นสิ่งที่สะท้อนให้เห็น
ถึงความไม่คงที่ของการเงินในธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล ทำให้ผลิตได้น้อยลง และอาจรวมไปถึง
ปัญหาในปี 2561 ที่ละครเวทีอาจจะไม่ค่อยได้รับกระแสตอบรับจากคนดูมากเท่าที่ควรด้วย แม้ว่าจะมี
จำนวนเรื่องมากก็ตาม ซึ่งในปี้ 2561 แต่ละเรื่องจัดรอบการแสดงน้อย และคนดูไม่ค่อยเต็มโรง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่6  ภาพโปสเตอร์ละครเวที บัลลังก์เมฆ เดอะมิวสิคัล (รัชดาลัยเธียเตอร์, 2562) 
 

ไม่เพียงแต่ค่ายใหญ่อย่างรัชดาลัย เธียเตอร์  ของบริษัท ซิเนริโอ เท่านั้น ที่ประสบปัญหา
ความไม่คงที่ การขาดทุนและผลิตละครเพลงได้น้อย แต่บริษัทที่รองลงมาอย่างดรีมบ็อกซ์ เธียเตอร์ 
และ บริษัทโต๊กลม โทรทัศน์ ซึ่งผลิตละครเวทีเพ่ือจัดแสดงในโรงละครยามพิฆเนศแบงก์เอง ก็ประสบ
ปัญหาในลักษณะคล้ายๆกันเช่นกัน จากข้อมูลแผนภูมิภาพที่แสดงดังนี้ 
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ภาพที่ 7 แสดงจำนวนละครเวทีทั้งหมดที่ผลิต โดยบริษัท dreambox studio Theatre จำกัด
(Dreambox, 2562) 

 
 
 
 
                                                    
             
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 8  แสดงจำนวนละครเวทีทั้งหมดที่ผลิตโดย บริษัท โต๊ะกลมโทรทัศน์ จำกัด (บริษัทโต๊ะกลม, 

2562) 
 
         แต่ในปัจจุบันนี้ ยังคงมีอีกปัญหาหนึ่ง ซึ่งถือว่าเป็นปัญหาใหญ่มากสำหรับวงการธุรกิจละคร
เพลงไทยและหลายๆประเทศท่ัวโลก ซึ่งก็คือสถานการณ์ โรคระบาด Covid-19 ซึ่งแพร่กระจายไปทั่ว
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จ ำนวนละครเวทีท่ีผลติตอ่ปีของ ดรมีบ็อกซ์ เธียเตอร์
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จ ำนวนละครเวทีท่ีผลติตอ่ปีของบรษัิท โต๊ะกลม โทรทศัน์
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โลก ทำให้โรงละครทุกๆที่ต้องปิด และไม่สามารถเปิดโรงละครเพ่ือทำการแสดงได้เป็นเวลาหลาย
เดือน ถึงแม้ว่าในปัจจุบันสถานการณ์นั้นได้คลี่คลายลงไปแล้ว แต่ก็ยังไม่มีองค์กรหรือบริษัทใดออกมา
เปิดทำการแสดงละครเวทีในรูปแบบปกติได้ มีเพียงแค่การนำเรื่องเก่าๆมาเปิดให้ชมผ่านออนไลน์เป็น
รูปแบบ Live หรือจัดเป็นคอนเสิร์ตเล็กๆขึ้นเท่านั้น ซึ่งแต่ละที่ก็มีมาตรการเว้นระยะห่างทางสังคม 
แต่หลายๆคนก็ยังเกรงกลัวต่อการติดเชื้อ จึงทำให้ธุรกิจนี้ยิ่งมีปัญหาและขาดทุนหรือได้กำไรน้อยลงไป
กว่าเดิม 

       

 

 

 

 

 
 

ภาพที ่9  ภาพโควิด-19 ยุคมืดของละครเวที สู่ New Normal แบบ “โรงละครออนไลน์” 
(PPTVHD36, 2563) 

          
ทั้งนี้ในหลายๆประเทศ ได้พยายามใช้รูปแบบการจัดแสดงผ่านระบบ Streaming และการ 

Live แล้ว เช่น ในประเทศสหรัฐอเมริกา ที่พบกับสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรค Covid-19 เป็น
อันดับ 1 ของโลก ซึ่งส่งผลกระทบกับหลายๆธุรกิจ รวมไปถึงธุรกิจละครเวทีด้วย ดังนั้นจึงมีหลายๆ
เรื่องใช้แพลตฟอร์มของระบบสตรีมมิ่ง ในการเปิดให้รับชมการแสดง อย่างเช่น ละครเพลงเรื่องราว
ชีวิตของเจ้าหญิงไดอานา (Diana The Musical) ได้มีการปรับเปลี่ยนแผนและเตรียมถ่ายทำในโรง
ละครในปีที่แล้ว เพ่ือจะเปิดตัวในแพลตฟอร์มสตรีมม่ิงอย่าง Netflix ให้ (Standard, 2563) ชมได้ทั่ว
โลกในปีนี้ นอกจากนี้ ยังมีแพลตฟอร์มสตรีมมิ่งสำหรับดูละครเวทีหรือศิลปะการแสดงโดยเฉพาะ เช่น 
BroadwayHD และ Disney+ ซึ่งมีแนวโน้มของผู้ชมเพ่ิมมากขึ้น และเปิดให้รับชมในหลายๆประเทศ
ไปแล้ว 
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ส่วนทางฝั่งเอเชีย อย่างประเทศเกาหลีใต้ ก็กำลังดำเนินการสร้างแพลตฟอร์มสำหรับชมการ
แสดงออนไลน์โดยเฉพาะ โดยเริ่มต้นทดลองฉายบันทึกการแสดงละครเวทีในเดือนกันยายนปีที่ผ่านมา 
และมีกำหนดจะเปิดตัวในปีนี้ 
    

ซึ่งจากปัญหาที่เกิดขึ้นใหญ่ๆที่พบทั้งหมดข้างต้นนั้น สิ่งเหล่านี้คือเหตุจูงใจ และเป็นประเด็น
สำคัญที่นำไปสู่แนวคิดในการทำวิจัยครั้งนี้ เพ่ือสร้างกลยุทธ์ต่างๆที่จะนำไปสู่การเปลี่ยนแปลงใน
หลายๆบริบท ทั้ง ผู้ชม ผู้ประกอบการ ตัวนักแสดงละครเวที แนวเพลง และจะนำไปสู่การเติบโตอย่าง
ยั่งยืน เพ่ือให้สอดคล้องกับสถาณการณ์ปัจจุบันที่กำลังเกิดขึ้น  ทั้งนี้เราจึงเลือกศึกษาโดยมุ่งไปยังค่าย
ละครเพลงยักษ์ใหญ่อย่าง รัชดาลัย เธียเตอร์, ดรีมบ็อกซ์ เธียเตอร์ และ ค่ายเล็กอย่าง Be musical 
ซ่ึงเป็นค่ายน้องใหม่ที่เพ่ิงสร้างละครเวที เพื่อเป็นตัวอย่างให้ได้มาซึ่งผลวิเคราะห์ถึงปัจจัยต่างๆ วงการ
ละครเพลงไทยจะเกิดการพัฒนา โดยในท้ายที่สุดเราอาจจะได้เห็นรูปแบบใหม่ๆที่น่าสนใจเกิดขึ้นใน
วงการละครเพลงไทย 

 

การกำหนดวัตถุประสงค์ 

        2.1 เพ่ือศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคท่ีพบจากการประกอบธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย 

2.2 เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าในการตัดสินใจรับชมการแสดงละครเวที 
รูปแบบมิวสิคัล 

2.3 เพ่ือสร้างกลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศ 
ไทย  

 

ขอบเขตของงานวิจัย 

 
งานวิจัยในเรื่อง “กลยุทธ์ในการแก้ปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเพลงรูปแบบมิวสิคัลใน

ประเทศไทย” นั้น ต้องศึกษาวัตถุประสงค์ วิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า และศึกษาถึงการ
ดำเนินงานของผู้ผลิต วิธีการและขั้นตอนต่างๆในการทำงานของบริษัทหรือโรงละคร ว่ามีขั้นตอนใน
การดำเนินการอย่างไร? ในการผลิตละครเพลงแต่ละเรื่อง พบปัญหาหรืออุปสรรคอะไรบ้างที่ทำให้
รายได้ของละครเวทีไม่เป็นไปตามที่คาดหวัง หรือได้กำไรน้อย ทั้งนี้ยังรวมไปถึงการสำรวจถึงความพึง
พอใจในการรับชมละครเพลงมิวสิคัลของผู้รับชมการแสดงด้วย ว่ามีความต้องการในการรับชมละคร
ในรูปแบบไหน อย่างไร และอยากเห็นการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางไหน รวมไปถึงในสถานการณ์
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ปัจจุบันที่มีโรค Covid-19 เข้ามาแพร่ระบาด ค่ายใหญ่ๆแต่ละแห่งประสบปัญหาใดบ้าง และมีวิธีการ
รับมือกับวิกฤตในครั้งนี้อย่างไร โดยงานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยทั้งในเชิง คุณภาพ โดยจะใช้ทฤษฎี SWOT 
Analysis ที่คิดค้นโดย Albert Humphery เพ่ือศึกษาวิเคราะห์โดยสำรวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน 
คือสภาพการณ์ภายใน ได้แก่ จุดอ่อน จุดแข็ง และสภาพการณ์ภายนอก ได้แก่ โอกาส อุปสรรค และ
การวิจัยในเชิงปริมาณ โดยจะใช้ทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 7P’s Marketing Mix ของ 
Philip Kotler ซึ่งเป็นแนวคิดที่เกี่ยวกับธุรกิจที่ให้บริการ ที่ประกอบไปด้วย Product (ผลิตภัณฑ์), 
Price (ราคา) , Place (สถานที่ ) , Promotion (การส่งเสริมการตลาด) , People (บุคลากร), 
Physical evidence & Presentation (ภาพลักษณ์และการนำเสนอ) และ Process (กระบวนการ) 
ซึ่งเมื่อนำวิธีการเก็บข้อมูลทั้งสองมารวมกัน จะทำให้สามารถศึกษาถึงหัวข้อของงานวิจัยและนำมา
สร้างเป็นกลยุทธ์เพ่ือแก้ไขและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทยได้  ซึ่งจะทำให้มี
รายได้มากขึ้นรวมทั้งได้กระแสตอบรับที่ดียิ่งขึ้น ถึงแม้ว่าอาจมีปัญหาเรื่องโรคระบาดเข้ามาอีกก็ตาม
ในอนาคต 

 

ประโยชน์ของงานวิจัย 

 
3.1 ได้ทราบถึงปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการประกอบธุรกิจละครเวทีในรูปแบบมิวสิคัล

ในประเทศไทย 
3.2 ได้ทราบถึงความต้องการของลูกค้าในการเลือกรับชมละครเวทีในรูปแบบมิวสิคัล  

  3.3 ได้ทราบถึงกลยุทธ์ที่จะใช้ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย 

3.4 ก่อให้เกิดการสร้างโอกาสให้กับคนรุ่นใหม่ๆ ได้เข้ามาสร้างสรรค์ผลงานที่ดีและสร้าง
ชื่อเสียงให้กับตนเอง  

3.5 ก่อให้เกิดประโยชน์กับวงการบันเทิงและวงการละครเพลง ในการสร้างสรรค์ผลงาน
ใหม่ๆ รวมทั้งการเปลี่ยนแปลงเป็นรูปแบบใหม่ๆเพื่อให้ให้สอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบันที่เกิดข้ึน  
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กรอบแนวคิดในการทำวิจัย (Conceptual Framework) 

 
 
 
 
 
 

ธุรกิจละครเพลงมิวสิคัล 
- เพ่ือศึกษาถึงปัญหาและ
อุปสรรคที่พบจากการ
ประกอบธุรกิจละครเวทีใน
รูปแบบมิวสิคัล 
 

ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 

ความต้องการของลูกค้า 

- เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์
ความต้องการของลูกค้าใน
การตัดสินใจรับชมการแสดง
ละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล 

ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 

- วิเคราะห์ความต้องการของ
ลูกค้าในการตัดสินใจรับชม
การแสดงละครเวทีรูปแบบมิว
สิคัล 

7P’s Marketing Mix 

 

           ตัวแปรต้น                                 ตัวแปรร่วม                                   

- วิเคราะห์ปัญหาและ
อุปสรรคที่พบจากการ
ประกอบธุรกิจละครเวที
รูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 

SWOT Analysis 

                ตัวแปรตาม 

     

กลยุทธ์ในการแกไ้ข
ปัญหาและพัฒนาธุรกิจ
ละครเวทีรูปแบบมิวสิ
คัลในประเทศไทย 

ตอบวัตถุประสงค์ที่ 3 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

1.  ละครเพลงมิวสิคัล (Musical play) คือ ละครที่มีการบอกเล่าคำพูด การสื่อสาร การ
แสดงอารมณ์ต่างๆผ่านการแสดงที่ประกอบไปด้วยการร้อง การแสดง และการเต้นรำ 

2.  อุปรากร (Opera) เป็นการขับร้องในละครเพลงรูปแบบหนึ่ง โดยบทร้องที่ใช้ดำเนินเรื่อง 
จะไม่มีการพูดสนทนา เข้ามาผสม จัดว่าเป็นศิลปะดนตรีชั้นสูง มีการใช้เทคนิคการร้องที่ยากและ
ซับซ้อน เรื่องราวของอุปรากร มักจะเป็นเรื่องความเก่งกาจของพระเอกหรือตัวนำ หรือเป็นเรื่อง
โศกนาฏกรรม (Heroic or Tragic drama) 

3. ละครเวที (play หรือ stageplay) ประพันธ์บทโดยนักเขียนบทละคร เป็นรูปแบบของ
วรรณกรรม โดยมากมักจะมีบทพูดกันระหว่างตัวละคร ซึ่งมีลักษณะการแสดงมากกว่าการอ่าน เป็น
การแสดงสดซึ่งสื่อสารไปพร้อมกับการรับชมของผู้ชม 

4. ละครบอร์ดเวย์ (Broadway Theatre) เป็นละครเพลงที่จัดแสดงอยู่ในโรงละครบนถนน
บอร์ดเวย์ ในรัฐนิวยอร์ก สหรัฐอเมริกา ซึ่งเป็นถนนมีชื่อเสียงทางด้านของศิลปะการละครเวที มี
เอกลักษณ์ของละครในแบบอเมริกัน  

5. เพลงไทยเดิม หมายถึง เพลงที่มีการขับร้องด้วยวิธีการแบบไทย เช่น การเอ้ือน ลงทรวง 
เป็นต้น พร้อมด้วยการบรรเลงดนตรีไทยไปด้วยในขณะที่กำลังขับร้องหรือบรรเลงเฉพาะดนตรีไม่มี
การขับร้อง เครื่องดนตรีที่ใช้เป็นเครื่องดนตรีไทยที่ปรากฏในปัจจุบัน  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%97%E0%B8%B5
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

         การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศ
ไทย การทบทวนแนวคิด ทฤษฎี  และวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องเพ่ือเป็นกรอบแนวคิดและหลักในการทำ
วิจัย จะแสดงไว้ตามลำดีบดังต่อไปนี้ 

1. ประวัติและความเป็นมาของธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 
2. แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กร (SWOT Analysis) 
3. นิยามความหมายทางการตลาด 
4. ส่วนประสมทางการตลาดและบริการ (7P’s Marketing Mix) 
5. พฤติกรรมผู้ซื้อในตลาดผู้บริโภค 
6. ทฤษฎีในการบริหารตราสินค้า 
7. การสร้างแบรนด์บุคคล 
8. Business Model Canvas 

1. ประวัติและความเป็นมาของละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 

ละครเพลงมิวสิคัล (Musical play Theatre) เป็นรูปแบบการแสดงละครเวทีประเภทหนึ่ง ที่
นําเอาดนตรีการร้องการแสดง การเต้นรํา มาผสมผสานเข้าด้วยกัน โดยถ่ายทอดอารมณ์และ
ความรู้สึกต่างๆ เช่น ความรัก ความโกรธ ความสงสาร รวมทั้งการบอกเล่า ความเป็นมาของตัว ละคร
นั้นๆผ่านคําพูดที่เป็นลักษณะคําร้อง มีท่วงทํานองและมีการเคลื่อนไหวไปตามจังหวะดนตรี  โดย
องค์ประกอบของละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล คือ การแสดงสดบนเวที ที่มีฉาก แสง เสียง ประกอบ และ
บทละครที่เป็นลักษณะคำร้องที่ใช้ดำเนินเรื่อง คือ ส่วนที่สำคัญที่สุดในการทำละครชนิดนี้ เพราะเป็น
ตัวกำหนดองค์ประกอบอื่นๆในละคร ไม่ว่าจะเป็นโครงของเรื่อง หรือบทของนักแสดง 

       การแสดงละครเพลงของไทย เกิดขึ้นพร้อมกับการพัฒนาด้านดนตรีสากลในประเทศไทย โดยใน
ระยะแรกประชาชนทั่วไปยังคงนิยมเรียกว่าละครร้องอยู่ (นาฏยกุล, 2545) ละครร้องในประเทศไทย
นั้นเริ่มพัฒนาจากการแสดงละครมาตั้งแต่ปี 2474 และมีการพัฒนาอย่างชัดเจนขึ้นโดยสร้างเป็นละคร
ร้องในปี พ.ศ. 2475 เมื่อนายจวงจันทน์ จันทร์ คณา (พรานบรูณ์) หัวหน้าละครร้องคณะจันทโรภาส 



  
 

12 

จัดการแสดงละครร้องเรื่อง โรสิตาขึ้น  และเขาได้นำเครื่องดนตรีสากลประเภทแจ๊สเข้ามาบรรเลง
ประกอบการแสดง รวมไปถึงการนำทำนองเพลงไทยเดิมมาปรับเปลี่ยนให้มีความเป็นเพลงไทยสากล 
ผสมผสานกับการพูดและการร้องโดยไม่มีทำนองเอ้ือนด้วย และในปีเดียวกันนั้นเอง พรานบูรพ์ได้
จัดการแสดงละครเพลงเรื่องแรกในประวัติศาสตร์การละครของไทยด้วย คือเรื่อง จันทร์เจ้าขา โดยจัด
ให้มีการบรรเลงดนตรีสากลแทนวงปี่พาทย์  มีเพลงขับร้องในลักษณะเพลงไทยสากลประกอบการ
แสดงตลอดทั้งเรื่องจำนวน 39 เพลง จนกระทั่งในปี พ.ศ. 2490 เป็นช่วงที่เกิดศิลปินนักแสดงหน้า
ใหม่ประดับวงการแสดงละครเพลงของไทยมากมาย  อาทิเช่น สวลี ผกาพันธุ์  และ วลิต สนธิรัตน์ 
จากการแสดงละครเพลงเรื่อง ความพยาบาท ซึ่งถือเป็นยุคทองของละครเพลงไทย ต่อมาก็ได้มีการ
พัฒนาในด้านดนตรี การร้องและการแสดงมาเรื่อยๆ โดยผสมผสานความเป็นดนตรีสากลเข้าไปมาก
ขึ้นตามยุคสมัย มาจนถึงในปัจจุบัน ที่มีละครเพลงในรูปแบบมิวสิคัลเกิดขึ้นมากมาย รวมทั้งโรงละคร
สำหรับการแสดงละครเวทีอีกหลายแห่ง 

         การที่จะสร้างละครเวทีขึ้นมาหนึ่งเรื่องนั้น จะต้องประกอบไปด้วยทั้งศาสตร์และศิลป์ที่
สร้างสรรค์ ตั้งแต่การตีความและดัดแปลงบทละคร การซ้อมการแสดง การเรียนรู้เทคนิคควบคุมเรื่อง
ฝ่ายแสงและเสียง การจัดฉากในละคร และอ่ืนๆอีกมากมายดังนี้ (ทวิพร, 2558)  

1.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวกับองค์ประกอบของละครเวที 
 

1.1.1 ตำแหน่งการทำงานในละครเวที 

     ในการสร้างสรรค์ละครเวที 1 เรื่องนั้น จำเป็นต้องมีทีมงานในการสร้างสรรค์ ที่มีบทบาทและ
หน้าที่สำคัญต่างๆในการสร้างสรรค์ละครเวทีดังนี้ 

1. ผู้อำนวยการแสดง (Producer) คือผู้จัด หรือหัวหน้าคณะในการจัดแสดงละครแต่ละครั้งเป็น
ผู้กำหนดนโยบาย รูปแบบการแสดง เรื่องทีจ่ะนำมาแสดง จัดสรรหน้าที่ของแต่ละฝ่าย ดูแล
งบประมาณ เป็นผู้ตัดสินใจในเรื่องสำคัญ 

 
2. ผู้กำกับการแสดง (Director) คือ ผู้ควบคุมนักแสดงให้แสดงออกมาสมบทบาทที่สุด ตามบทที่

กำหนดไว้ และเป็นผู้จัดองค์ประกอบต่างๆของละครให้มีความสมจริง 
 
3. ผู้กำกับเวที (Stage Manager) เป็นผู้รับผิดชอบต่อจากผู้กำกับการแสดง โดยเฉพาะการ 

แสดงบนเวที มีหน้าที่ดูแลความเรียบร้อยของเวที และเป็นผู้ติดต่อประสานงานกับฝ่ายแสง ฝ่ายเสียง
ประกอบ ตลอดจนการเปิด-ปิดฉากละคร 
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4. เขียนบท (Play Wright) เป็นผู้ทำหน้าที่เขียนบทละคร สร้างโครงเรื่อง คําพูด และเหตุการณ์ 
ผู้เขียนบทละครนับเป็นหัวใจสําคัญของการละคร ละครจะสนุกได้รับผลดีเพียงใด อยู่ที่ ผู้เขียนบท
ละครเป็นสําคัญ ผู้เขียนบทจะต้องกําหนดจุดมุ่งหมายให้ชัดเจน ว่าเป้าหมายหลักคืออะไร 

  
5.  ผู้จัดการฝ่ายธุรการ (House Manager) เป็นฝ่ายจัดการทุกอย่างเก่ียวกับธุรกิจของโรงละคร  

จัดสถานที่แสดง ดูแลการจําหน่ายบัตรที่นั่ง รับผิดชอบเกี่ยวกับผู้ดูหรือผู้ชม 
 
6.  ทีมงานเครื่องแต่งกายและแต่งหน้า (Costume & Make up) ฝ่ายเครื่องแต่งกายมีหน้าที่ใน   

การดูแลเสื้อผ้าของฝ่ายนักแสดงว่า เสื้อผ้านักแสดงมีครบหรือไม่ ผู้แสดงมีตัวละครกี่ตัว ใช้ชุดสีอะไร
แบบไหน เพ่ือให้เข้ากับตัวละครที่วางเอาไว้ ส่วนฝ่ายเครื่องแต่งหน้าต้องเตรียมให้พร้อม และ ควรมี
ความสามารถในการแต่งหน้าตัวละครได้สมจริงและเข้ากับบทบาทของตัวละคร เช่น แต่งหน้าในบท
ของ คนชรา คนต่างชาติ คนที่ได้รับบาดเจ็บ เป็นต้น  

 
7.  นักแสดง (Actor) คือ ผู้ที่สวมบทบาทเป็นตัวละคร เพื่อถ่ายทอดเรื่องราวและความรู้สึกนึก

คิดท่ีอยู่ในบทละครมาสู่ผู้ชม ใกล้ชิดกับผู้ชมมากที่สุด ในบรรดาผู้ร่วมงานทางด้านการจัดแสดงละคร 
นักแสดงคือผู้ที่อยู่ใกล้ชิดกับผู้ชมมากท่ีสุด และผู้ชมจะเข้าใจเนื้อหาของละครหรือไม่ นักแสดงถือว่ามี
ส่วนสำคัญอย่างมาก 

1.1.2 แนวคิดทฤษฎีทางการละคร 

      แนวคิดและทฤษฎีทางการละครของโรลองด์บาร์ธ  

โรลองด์ บาร์ธ ได้ให้คําจัดความ “ละคร” ไว้ดังนี้ “ละคร คือ เครื่องจักรแห่งการสื่อสารประเภท
หนึ่ง  ในขณะที่ไม่ได้มีการทำงานเครื่องจักรนี้ซ่อนตัวอยู่หลังม่าน แต่เมื่อมีการเปิดตัวเครื่องจักรนี้มัน
จะส่งสารจํานวนหนึ่งมายังเราทันที สารเหล่านี้มีลักษณะพิเศษเฉพาะ กล่าวคือมันถูกส่งมา  พร้อมๆ 
กัน แต่ด้วยจังหวะที่ต่างกันในการแสดงแต่ละขณะ เราจะได้รับข่าวสารถึงหกหรือเจ็ดประการในเวลา
เดียวกัน ข่าวสารบางประเภทคงที่ ในขณะที่ข่าวสารอ่ืนๆเปลี่ยนไป นี่เป็นเรื่องของ การประสาน
ข่าวสารอย่างแท้จริงและนี่คือลักษณะความเป็นละคร”(อังคศิริสรรพ, 2544) 
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   1.1.3  แนวคิดทฤษฎีทางการละครของอริสโตเติล 

อริสโตเติล ได้กล่าวถึงบ่อเกิดของละคร ไว้ในหนังสือ Poetics เป็นใจความว่า ละครเกิด จาก
สัญชาติญาณการเลียนแบบของมนุษย์ ซึ่งเป็นสิ่งที่มนุษย์มีความสามารถเหนือสัตว์โลกทั้งปวง  และ
สามารถเรียนรู้สิ่งต่างๆในชีวิตได้ (แววหงส์, 2550)  

    1.1.4 แนวคิดและทฤษฎีทางการละครของภรณี คุรุรัตนะ และนงเยาว์ แจ้งเพ็ญแข  

         ภรณี คุรุรัตนะ และนงเยาว์แจ้งเพ็ญแข กล่าวว่า คําว่า ละคร มาจากภาษากรีกว่า  Dra-o ซึ่ง 
หมายถึง “ฉันกระทํา ฉันแสดง” และยังให้ความหมายของละครว่า ละคร หมายถึงการแสดงเพ่ือให้  
เกิดความบันเทิงและเป็นวิธีการที่เก่าแก่และง่ายที่สุดในการถ่ายทอดและแลกเปลี่ยนความคิดเห็น 
และการติดต่อ เริ่มตั้งแต่มนุษย์พยายามที่จะสื่อความหมายกัน ด้วยท่าทาง การแสดงออกด้วยท่าทาง 
ของมนุษย์นี้มาตั้งแต่สมัยดึกดําบรรพ์ ซึ่งเป็นที่ยอมรับและวิวัฒนาการมาโดยตลอด (คุรุรัตนะ, 2524)
การแสดงออก ของมนุษย์ที่ว่านี้ หมายถึง ละครที่มีรูปแบบตายตัว เช่นละครร้อง ละครรํา ละครนอก 
ละครใน โขน เป็นต้น ไปจนถึงการแสดงออกทางภาษาและท่าทางที่ไม่ได้มีรูปแบบที่ตายตัว เช่น การ
แสดงออก ท่าทางและภาษาของเด็กตามจินตนาการ ละครจึงเป็นการแสดงด้วยการใช้ภาษา และ
กิริยาท่าทาง ตามเนื้อเรื่อง  

   1.1.5 แนวคิดและทฤษฎีทางการละครของสดใส พันธุมโกมล  

        สดใส พันธุมโกมล กล่าวว่า การแสดงละครเป็นศิลปะที่ เก่าแก่ที่สุดอย่างหนึ่ง ที่มนุษย์  
สร้างสรรค์ขึ้นจากการเลียนแบบชีวิต เพ่ือแสดงออกถึงเรื่องราวความรู้สึกนึกคิดของมนุษย์ และ  
แสวงหาความเข้าใจชีวิตที่พึงได้รับจากการชมละครที่ได้สร้างสรรค์ขึ้นนั้น (พันธุมโกมล, 2537)  

  1.1.6 แนวคิดและทฤษฎีทางการละครของมัทนี รัตนิน  

        มัทนี รัตนิน กล่าวว่า คําว่า “ละคร” แต่เดิมนั้น หมายถึง การแสดงร่ายรําเป็นเรื่องราว 
ติดต่อกัน หรือแม้แต่ คําว่า “lakon” ในภาษาชวา ก็หมายถึงการแสดงท่า หรือการบรรยายโดยมี  
ท่าทางประกอบ (รัตนิน, 2546)  
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 1.1.7 แนวคิดและทฤษฎีทางการละครของอานน์ อูแบร์สเฟลด์  

         อานน์ อูแบร์สเฟลด์ ได้แสดงความเห็นไว้ว่า ละครเป็นสัญญะกลุ่มหนึ่ง ซึ่งประกอบด้วย ส่วนที่
เป็นตัวบทหรือบทเจรจา กับส่วนที่เป็นการแสดงสัญญะ กลุ่มนี้อยู่ในกระบวนการของการสื่อสาร ซึ่ง
จะสื่อสารมายังผู้ดูหรือผู้รับ ผู้ส่งสาร (emetteurs) นักแสดง สาร (messages) (จันทวงศ์, 2563)  

          โดยสรุปแล้ว ละครหมายถึง การแสดงออกด้วยภาษาและท่าทางของมนุษย์เพ่ือสื่อสาร 
เรื่องราว และอารมณ์ ความรู้สึก และความคิด โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้ความบันเทิง เพ่ิมพูนปัญญา  
และชำระล้างจิตใจให้สะอาดบริสุทธิ์ 

1.2 กระบวนการผลิตละครเวที 
 

ในกระบวนการผลิตละครเวที 1 เรื่องท่ีเริ่มจากการคัดเลือกบทละคร แล้วนํามาตีความและ 
ดัดแปลงรวมทั้งการคัดเลือกนักแสดงมาซ้อมละคร การซ้อมกับฝ่ายควบคุมอุปกรณ์ต่างๆ จนกระทั่ง 
ถึงวันที่ทําการแสดง ซึ่งกระบวนการดังกล่าวต้องใช้ระยะเวลาที่นานพอสมควรจึงจะสําเร็จออกมา 
กระบวนการผลิตละครเวทีจะแบ่งออกเป็น 3 ขั้นตอน ดังนี้ (ทวิพร, 2558)  

1.2.1. ขั้นการเตรียมการแสดง (Pre–Production) ซึ่งเริ่มจากการคัดเลือกบทละครหรือการ
เขียนบทละครขึ้นใหม่ การคัดเลือกตัวแสดง การกํากับการแสดง การออกแบบฉากและ เครื่องแต่ง  
กาย การประชาสัมพันธ์ จัดหาสถานที่ที่ใช่ในการแสดง คัดเลือกตัวบุคคลและกําหนดฝ่ายต่าง ๆ  เป็น
ต้น โดยขั้นตอนนี้ หากเป็นละครฟอร์มใหญ่จะใช้เวลาประมาณ  3 เดือนขึ้นไป ในขณะที่หาก เป็น
ละครฟอร์มเล็กจะใช้เวลาประมาณ 1-3 เดือน 

1.2.2. ขั้นหลังการแสดง (Post –Production) เป็นขั้นของการประเมินผล คือ ประชุม สรุป งาน 
นําปัญหาที่พบเจอระหว่างการทํางานมาสรุปและประมวลเพื่อใช้แก้ไขในงานชิ้นต่อไป รวมถึง นําผลที่
ได้รับจากการวิจารณ์ของผู้ชมมาเป็นดรรชนีชี้วัดความสําเร็จ และนําไปแก้ไขในครั้งต่อไปได้อีกด้วย  

1.2.3. ขั้นการแสดง (Production) เป็นขั้นของการสื่อสารโดยตรงระหว่างผู้แสดงกับผู้ชม 
ระยะเวลาในการทํางานขึ้นอยู่กับจํานวนรอบในการแสดง โดยส่วนมาก จะจัดแสดงเป็นเวลา 1 
อาทิตย์จํานวน 3-5 รอบ 

1.3 ทฤษฎีการเตรียมการจัดแสดงละครเวที  

          1.3.1 การเตรียมงานก่อนเริ่มซ้อมละคร  
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ก่อนอื่นผู้กํากับการแสดงละครเวทีที่ดี ควรจะได้เตรียมงานก่อนที่จะเริ่มซ้อมละคร ควรมีการ
อ่านและศึกษาบทละครมาอย่างละเอียด และเตรียมจดบันทึก ซึ่งจะมีการวิเคราะห์บท การ
ตีความหมาย การตีบทบาทของตัวละคร แผนผังพ้ืนที่แสดง และตําแหน่งเครื่องเรือน ผังของตําแหน่ง
ตัวละครและทิศทางเคลื่อนไหวคร่าวๆ ซึ่งยังไม่ตายตัวและอาจเปลี่ยนแปลงเมื่อเริ่มซ้อม  กับผู้แสดง
จริงบนเวที ผู้กํากับการแสดงบางคนอาจถนัดที่จะกําหนดตําแหน่งในขณะที่ซ้อม เพ่ือความคล่องตัว 
เป็นธรรมชาติ ต้องการให้ผู้แสดงสร้างสรรค์การเคลื่อนไหวด้วยอารมณ์ ความรู้สึก  และปฏิกิริยาของ
ตัวเอง ซึ่งเกิดจากแรงจูงใจหรือแรงผลักดัน และไม่ชอบการกําหนดอะไรตายตัว ซึ่งอาจทําให้ผู้แสดง
เป็นหุ่นยนต์และผู้กํากับการแสดงเป็นผู้เชิดหุ่น ผู้กํากับการแสดงบางคนชอบสร้างภาพองค์ประกอบ
ให้เห็นเป็นภาพที่มีศิลปะเสมือนฉากภาพจิตรกรรม แต่บางคนชอบความลื่นไหล เป็นธรรมชาติเหมือน
เกิดขึ้นอย่างไม่ตั้งใจ เปลี่ยนไปตามอารมณ์และความรู้สึก (ทวิพร, 2558) ทางที่ดีควรจะให้สมดุล
ระหว่างวิธีการเหล่านี้ คือ ไม่บังคับให้ผู้แสดงเป็นหุ่น และไม่เปลี่ยนแปลงจนเกิดความสับสน อย่างไรก็
ตามควรคิดและจินตนาการต่างๆ และควรจดบันทึกไว้ในสมุดบันทึกผู้กํากับการแสดงทุกครั้งเพ่ือ
อ้างอิง  

         ฉะนั้นในคณะทํางานควรมีผู้จัดการ (Production manager) ผู้กํากับเวที (Stage manager) 
ผู้ช่วยผู้กำกับการแสดง (Director’assistants) ผู้กํากับฝ่ายศิลป์ (Artistic director) ผู้กำกับดนตรี 
(Musical director) ผู้กํากับฝ่ายนาฏศิลป์ (Dance director) ซึ่งจะช่วยในการตระเตรียมงานได้ 
อย่างรวดเร็วมีประสิทธิภาพและมีคุณภาพ  

         นอกจากนี้ผู้กํากับการแสดงควรกําหนดตัวผู้กํากับเวที  ซึ่งจะทําหน้าที่แทนตนได้ ในการนัด
หมายผู้แสดงมาซ้อม ดําเนินการซ้อมในกรณีที่ผู้กํากับการแสดงไม่สามารถมาได้ ผู้กํากับเวทีจะต้อง
ควบคุมทุกฝ่าย ตรวจสอบรายการ ฯลฯ เพราะเมื่อเริ่มทําการแสดงจริง ผู้กํากับเวทีจะเป็นผู้ควบคุม
การแสดง ฉะนั้นผู้กํากับเวทีควรมาตั้งแต่เริ่มต้นและอยู่ตลอดงาน  

         1.3.2 ลําดับขั้นตอนของการซ้อมละคร  

         เมื่อได้ผู้แสดงครบทุกตัวละครแล้ว ผู้กํากับการแสดงจะนัดหมาย วัน เวลา และ สถานที่ในการ
ซ้อม หากเป็นได้ควรกําหนดวันเวลาที่แน่นอนและสม่ำเสมอ อย่างน้อยครั้งละไม่ต่ำ กว่า 4 ชั่วโมง ซึ่ง
ในการซ้อมทั้งองค์ ทีมงานทุกคนควรจะอยู่พร้อมกันเพ่ือดูผลการแสดงของทุกคน  ความต่อเนื่องการ
พัฒนาของเรื่อง และของตัวละคร การกระทํา อารมณ์และความรู้สึก (ทวิพร, 2558)  

ตารางการซ้อม จะแบ่งเป็น 5 ช่วง ดังนี ้
1. การอ่านและตีความบทละคร (Reading and interpretation rehearsals) 
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2. การกําหนดตําแน่งและทิศทางการเคลื่อนไหวของผู้แสดง (Blocking rehearsals)                    
3. การซ้อมรายละเอียด (Polishing rehearsals) 
4. การซ้อมกับเทคนิค (Technical rehearsals) 
5. การซ้อมใหญ่ (Dress rehearsals)  

 

2. แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กร (Swot Analysis) 

ทฤษฎีของ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์กรธุรกิจหรือหน่วยงาน เพ่ือให้เห็น
ถึงปัจจัยภายใน (internal) และปัจจัยภายนอก (external) จนนำไปสู่การสร้างกลยุทธ์ที่จะใช้พัฒนา
องค์กรหรือหน่วยงานนั้นๆ โดยจะใช้การวิเคราะห์ถึงสิ่งที่อาจเป็นปัญหาหรือก่อให้เกิดโอกาส  หรือ 
วิกฤต รวมทั้งอิทธิพลต่างๆที่จะเกิดขึ้นในการดำเนินงาน ตามการแบ่งแยก 4 ประเภทดังนี้ ได้แก่ จุด
แข็ง (strengths) จุดอ่อน (weaknesses) โอกาส (opportunities) อุปสรรค (Threats)   

 ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ แนวความคิด SWOT  Analysis 

 เป็นประโยชน์ เป็นอันตราย 

ปัจจัยภายใน
องค์กรธุรกิจ 

จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน 
(Weaknesses) 

ปัจจัยภายนอก
องค์กรธุรกิจ 

โอกาส 
(Opportunities) 

อุปสรรค (Threats) 

ดังที่ได้กล่าวไปข้างต้นว่า  หลักการของ SWOT ที่สำคัญคือ เพ่ือใช้สำรวจสภาพการณ์
ภายนอกและภายใน ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT Analysis จึงถือเป็นการวิเคราะห์สภาพการณ์ ซี่งจะ
ช่วยให้ผู้บริหารทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆ Ommani (2011) ได้กล่าวว่า SWOT Analysis  
นอกจากจะเป็นกรอบช่วยให้ผู้บริหารวางแผนระบุกลยุทธ์ให้บรรลุเป้าหมาย และเป็นเทคนิคที่ใช้ใน
การวิเคราะห์ความเสี่ยงขององค์กรแล้ว ยังสามารถเป็นเครื่องมือให้ผู้บริหารใช้ประเมินจุดแข็ง , 
จุดอ่อน, โอกาส และอุปสรรค ที่ข้องเกี่ยวกับการดำเนินการขององค์กรและธุรกิจต่างๆ สามารถช่วย
ให้ผู้บริหารรับทราบข้อมูลเชิงลึกในอดีตและข้อมูลที่เป็นไปได้ในอนาคต   ในขณะเดียวกัน SWOT 
Analysis สามารถแสดงผลให้เห็นถึง “ภาพรวม” ในช่วงเวลาหนึ่งในอดีตจนถึงปัจจุบัน (Philip, 
2008) ทำให้สามารถขยาย ได้ทั้งมุมมองที่กว้างขึ้นและรวมถึงการสัมภาษณ์ผู้มีส่วนได้เสียในบริษัท
หลัก ผู้นำรัฐบาลหรือผู้ที่กำหนดนโยบายต่างๆ 



  
 

18 

จึงกล่าวได้ว่าหลักการวิเคราะห์ทฤษฎี SWOT นั้นจะต้องใช้การวิเคราะห์ทั้งสภาพแวดล้อม
ภายในและภายนอกองค์กร โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

2.1 การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร 

การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กรนั้น จะพิจารณาถึงทรัพยากรรวมทั้งศักยภาพของ
องค์กรในทุกๆด้านเพ่ือที่จะใช้วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนในองค์กรธุรกิจ แหล่งที่มาเบื้องต้นเบื้องต้น
ของข้อมูลทึ่ ใช้ในการประเมินนั้น เป็นเสมือนกับระบบข้อมูลที่ครอบคลุมในทุกๆด้าน ทั้งด้าน
โครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศในการทำงาน รวมถึงทรัพยากรในการบริหาร 
(คน เงิน วัสดุ การจัดการ) เพ่ือให้เข้าใจสถานการณ์ที่ เกิดขึ้น  (ศรีเมือง, 2555) การประเมิน
สภาพแวดล้อมภายในแบ่งเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 

จุดแข็ง (strengths) 

เป็นข้อดีขององค์กร ซึ่งถือเป็นจุดเด่น เป็นเหมือนสมรรถนะหรือข้อได้เปรียบที่ทำให้ธุรกิจ
ขับเคลื่อนได้อย่างมีประสิทธิภาพ สามารถปฏิบัติงานได้จนเกิดประโยชน์สูงสุด 

จุดอ่อน (Weaknesses) 

เป็นข้อเสียหรือข้อด้อยขององค์กร ซึ่งเป็นอุปสรรคต่อการปฏิบัติงาน ทำให้ธุรกิจเสี ยเปรียบ
คู่แข่ง ผู้ประกอบการจึงจำเป็นต้องค้นหาสิ่งที่เป็นจุดอ่อนเหล่านี้ให้พบ เพ่ือหาวิธีปรับปรุงแก้ไข 

2.2 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร 

การประเมินสภาพแวดล้อมองค์กร จะพิจารณาถึงปัจจัยภายนอกที่จะก่อให้เกิดท้ังโอกาสและ
อุปสรรคในการดำเนินงาน โดยผลกระทบกับองค์กรธุรกิจที่จะเกิดขึ้นนั้น สามารถวิเคราะห์ได้จาก
สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม สภาพแวดล้อมทางการเมือง 
และสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี  เป็นต้น ซึ่ งมีผลทั้ งทางตรงและทางอ้อมต่อ การตลาด
ภายในประเทศและต่างประเทศ (คณานุรักษ์, 2554) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก จะ
แบ่งเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 
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โอกาส (Opportunities) 

เป็นทั้งแนวโน้ม และ พลังขับเคลื่อนที่ช่วยส่งเสริมและเอ้ือประโยชน์ให้กับองค์กรธุรกิจ ทำให้
ธุรกิจสามารถดำเนินต่อไปได้และได้รับประโยชน์สูงสุด เป็นปัจจัยภายนอกที่ช่วยสนับสนุนการ
ปฏิบัติงานขององค์กรธุรกิจทั้งทางตรงและทางอ้อม และองค์กรสามารถฉกฉวยข้อดีเหล่านี้มาสร้าง
หน่วยงานให้เข้มแข็งขึ้นได ้

อุปสรรค หรือ ภาวะคุกคาม (Threats) 

เป็นเหตุการณ์ที่สร้างแรงกดดันให้องค์กรธุรกิจ เป็นปัจจัยจากภายนอกที่ทำให้เกิดอุปสรรค
กับการปฏิบัติงาน ซึ่งอยู่เหนือการควบคุมใดๆ ผู้บริหารองค์กรจำเป็นต้องวางแผนและสร้างกลยุทธ์
เพ่ือรับมือกับปัญหาเหล่านี้ หรือ ตัดสินใจกระทำการอย่างใดอย่างหนึ่ง เพ่ือลดความรุนแรงที่อาจจะ
เกิดข้ึนภายในองค์กร 

การวิเคราะห์ปัจจัยภายในถึง จุดแข็ง และ จุดอ่อน ขององค์กรธุรกิจ  จะทำให้เราได้ทราบว่า
ธุรกิจของเรานั้นมีข้อดีอย่างไรที่ได้เปรียบคู่แข่ง เพ่ือให้รู้ตนเอง (รู้เรา) และมีข้อเสียอะไรที่ยัง
เสียเปรียบคู่แข่งในการตลาด รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจนโดยวิเคราะห์จากพ้ืนฐานความเป็น
จริงตามสภาพที่เกิดขึ้น ส่วนปัจจัยภายนอก จะได้แก่การวิเคราะห์ถึง โอกาส ที่ธุรกิจมีหรือได้รับ และ
อุปสรรค ซึ่งเป็นสิ่งที่มาจากภายนอก ตัวผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้ และ
เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพในการระบุความเสี่ยงจะต้องใช้ความพยายามและเวลาที่เหมาะสมเพ่ือคิด
เกี่ยวกับจุดอ่อนและอุปสรรคของภาคธุรกิจ ซึ่งถ้าหากต้องการให้การวิเคราะห์ SWOT มีประสิทธิภาพ
ที่มากขึ้น ก็จำเป็นต้องมีผู้ร่วมการวิเคราะห์ SWOT ที่มาจากหน่วยงาน/ ฝ่าย/แผนกต่างๆขององค์กร
เพ่ือให้มีความหลากหลาย เพราะแต่ละคนจะมีแนวความคิด ทัศนคติ และประสบการณ์ที่แตกต่างกัน 
ผู้ร่วมการวิเคราะห์ SWOT จะต้องสื่อสารอย่างเปิดเผยและในการทำงานต้องมีความสัมพันธ์ในการ
ทำงานที่ดีหรือใกล้ชิด เผชิญกับจุดอ่อนและอุปสรรคที่เป็นไปได้และคาดว่าจะเกิดข้ึน (Philip, 2008) 

ดังนั้นในการที่จะผลิตธุรกิจละครเวทีมิวสิคัล หรือการสร้างกลยุทธ์เพ่ือมาพัฒนาผลิตธุรกิจ
ละครเพลงในประเทศไทยให้เจริญเติบโตอย่างมั่นคงก็จำเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องใช้ทฤษฎีนี้มาเป็นกรอบ
แนวความคิดเพ่ือแก้ในสิ่งที่ยังมีปัญหาและรองรับกับสิ่งที่จะเกิดข้ึนในอนาคต 
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3. นิยามความหมายของการตลาด 

การตลาดเป็นหน้าที่ทางการบริหารที่เกี่ยวข้องกับลูกค้ามากกว่าหน้าที่อ่ืน ความหมายที่ง่าย
ที่สุดของการตลาดคือ การจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้าที่ทำให้เกิดกำไร เป้าหมายสองประการของ
การตลาดคือ การดึงดูดลูกค้าใหม่ด้วยการให้คำมั่นว่า จะนำเสนอคุณค่าที่ดีกว่า รวมทั้งรักษา และ
เสริมสร้างความพงึพอใจให้กับลูกค้าปัจจุบัน  

ในปัจจุบัน การตลาดไม่ใช่เป็นเพียงการสร้างยอดด้วยการบอกเล่าและการขาย (Telling and 
Selling) เท่านั้น แต่ต้องให้ความสำคัญกับการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคด้วย ถ้านักการ
ตลาดเข้าใจความต้องการของผู้บริโภคสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการที่น้ำเสนอคุณค่าที่ดี ตั้ง
ราคาที่เหมาะสม จัดจำหน่ายในช่องทางที่ดี และส่งเสริมการตลาดอย่างมีประสิทธภาพได้ ผลิตภัณฑ์
เหล่านั้นก็จะขายได้ง่าย และการโฆษณาเป็นเพียงส่วนเล็กๆของส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ซึ่งเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่จะทำงานร่วมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของ
ลูกค้า และสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า หรือสามารถกล่าวอีกนัยนึง ในมุมกว้างคือ กระบวนการทาง
สังคมและการบริหาร โดยบุคคลและองค์กรที่ได้รับการตอบสนองความจำเป็นและความต้องการ โดย
ผ่านกระบวนการ การสร้างสรรค์และการแลกเปลี่ยนคุณค่ากับบุคคลอ่ืน ในบริบททางธุรกิจที่แคบลง 
การตลาดมักจะเกี่ยวข้องกับการสร้างกำไร การสร้างคุณค่าและความสัมพันธ์กับลูกค้า ดังนั้น นิยาม
ของการตลาดจึงหมายถึง กระบวนการสร้างคุณค่าเพ่ือลูกค้า และสร้างความสัมพันธ์ที่แน่นแฟ้นกับ
ลูกค้า เพ่ือทีจ่ะได้รับคุณค่าจากลูกค้ากลับมา (สุขโต, 2555) 

4. ส่วนประสมทางการตลาดและบริการ (7P’s Marketing Mix) 

แผนกลยุทธ์ ถือเป็นตัวกำหนดพันธกิจและวัตถุประสงค์ของธุรกิจ  (สุขโต, 2555) บทบาท
ของการตลาดและกิจกรรมทางการตลาดจึงเป็นตัวสรุปกิจกรรมหลักต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการบริหาร
กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีลูกค้าเป็นตัวขับเคลื่อนโดยมีเป้าหมายคือ การสร้างคุณค่าสำหรับผู้บริโภค 
และสร้างความสัมพันธ์ที่ก่อให้เกิดกำไร จากนั้นจะเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing strategy) 
หรือตรรกะทางการตลาดที่องค์กรธุรกิจนั้นๆพยายามจะสร้างคุณค่าสำหรับลูกค่าและบรรลุ
ความสัมพันธ์ที่ก่อให้เกิดกำไร โดยผู้ประกอบการจะตัดสินใจว่าลูกค้ากลุ่มใดที่จะตอบสนอง และจะ
ตอบสนองอย่างไร จะมีการระบุตลาดโดยรวม แล้วจึงแบ่งย่อยให้เป็นส่วนตลาดที่เล็ กลง และเลือก
ส่วนตลาดที่น่าสนใจที่สุด เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าในส่วนตลาดนั้น จากที่กล่าวมา
ข้างต้นนั้น จึงนำไปสู่วิธีการที่เรียกว่า Marketing Mix 7P หรือ ส่วนประสมทางการตลาดและบริการ 
ซึ่งโดยพ้ืนฐานแล้ว ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) จะมี 4 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา 
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ช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด แต่ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะมี
ความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าทั่วไป กล่าวคือ จะต้องมีการเน้นถึงพนักงาน 
กระบวนการในการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ดังนั้น จึงเกิดส่วนประสมทางการตลาดใน
อีก  3 ด้านขึ้นมา จึงกลายเป็นกลยุทธ์ 7P’s (Service marketing mix) เครื่องมือที่ใช้ร่วมกันเพ่ือให้
บรรลุวัตถุประสงค์ทางการติดต่อสื่อสารขององค์กร (Philip, 2008)        

โดยศาสตราจารย์ Philip Kotler นักวิเคราะห์การตลาดชั้นนำของโลก ได้ให้แนวคิดส่วน
ประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับ
การให้บริการของธุรกิจ ทั้งสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วๆไป ที่จะช่วยในการศึกษาและวิเคราะห์สภาพ
ตลาดสินค้าและบริการที่จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า โดยในส่วนแรก จะกล่าวถึง 4P แรก ที่
เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์การตลาดของสินค้าก่อน ได้แก่ 

Product (ผลิตภัณฑ์) หมายถึง สินค้าและบริการที่บริษัทต้องการนำเสนอไปยังตลาดเป้าหมาย หรือ 
ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้นๆ  โดยทั่วไปแล้ว จะแบ่งเป็น 2 
ลักษณะ คือ สินค้าท่ีจับต้องได้ และ สินค้าท่ีจับต้องไม่ได้ 
 
Price (ราคา) หมายถึง จำนวนเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายเพ่ือที่จะเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์ ลูกค้าอาจ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของบริการกับราคาของบริการนั้นๆ  ดั้งนั้น การกำหนดราคาการให้บริการ
ก็ควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการขององค์กรธุรกิจ 
 
Place (ช่องทางการจัดจำหน่าย) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ สิ่งแวดล้อม ที่บริษัททำ
ให้ผลิตภัณฑ์มีจำหน่ายไปยังผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในด้านคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการที่นำเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทำเลที่ตั้ง (Locations) และช่องทางใน
การนำเสนอบริการ (Channels) 
 
Promotions (การส่งเสริมการตลาด) หมายถึง กิจกรรมที่จะสื่อสารคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์และ
ชักชวนให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายมาซื้อ ซึ่งต้องใช้กลยุทธ์ในการส่งเสริมการตลาด เพ่ือมอบการให้บริการ
อย่างถูกต้องและรวดเร็ว ทำให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
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ภาพที่ 12 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทั้งสี่ (4p’s marketing) (สุขโต, 2555) 

เมื่อมีการวิเคราะห์ถึงสภาพการตลาดของธุรกิจที่จะใช้เจาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแล้ว ในส่วนที่
ต้องตามมาหลังจากนี้ คือ เรื่องการวิเคราะห์ในส่วนของบริการ ซึ่งจะกล่าวถึง 3P หลังที่ถูกเพ่ิมเข้ามา
ในส่วนประสมทางการตลาด 7Ps (Good, 2560) ได้แก่ 

People (การจัดการเกี่ยวกับคนหรือพนักงาน) หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับคนหรือพนักงานของ
ธุรกิจ เพราะคนคือสิ่งสำคัญอย่างมากในธุรกิจหรือบริการ ทำให้พนักงานจะต้องมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า 
ดังนั้นการคัดเลือดคนที่เหมาะสมจึงเป็นส่วนสำคัญในการสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า 
  

ลูกค้าเป้าหมาย
ตำแหน่งที่วางไว้ 

ผลิตภัณฑ์ 
ความหลากหลาย 

การออกแบบ 
ลักษณะ 

ตราสินค้า 
บรรจุภัณฑ์ 
การบริการ 

 

สข 

การจัดจำหน่าย 
ช่องทาง 

ความครอบคลุม 
ความหลากหลาย 

ทำเลที่ตั้ง 
สินค้าคงคลัง 
การขนส่ง 
โลจิสติกส์ 

 

ราคา 
ราคาขาย 
ส่วนลด 

ส่วนยอมให้ 
ระยะเวลาการชำระ

เงิน 
การผ่อนชำระ 

การส่งเสริม
การตลาด 
การโฆษณา 

การใช้พนักงานขาย 
การส่งเสริมการขาย 
การประชาสัมพันธ์ 
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สำหรับกลยุทธ์ 7P ในส่วนของ People นั้น จะเป็นกลยุทธ์ที่เกี่ยวกับเรื่องดังต่อไปนี้ 

- การคัดเลือกพนักงาน ต้องคัดเลือกพนักงานที่มีจิตบริการ (Service mind) เป็นคนที่รักงาน
บริการ มีมนุษยสัมพันธ์และมีบุคลิกภาพที่ดี ในการที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

- การอบรมพนักงาน เป็นการให้ความรู้ความสามารถในการบริการ, บุคลิกภาพ, ความเต็มใจ
ให้บริการ รวมถึงการเลือกคนมาฝึกอบรมพนักงานในองค์กรด้วย 

- การจัดการ Complain จากลูกค้า ปรับปรุงบริการให้ถูกใจลูกค้า และการรับมือกับลูกค้า 
ในกรณีที่ลูกค้าเกิดความไม่พอใจจากการให้บริการ 

- การรับมือกับจำนวนลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ วางแผนกับสถานการณ์ที่คนมาใช้บริการเยอะ
มากเกินไปหรือน้อยเกินไปจนเหลือที่ว่างเยอะ รวมไปถึงการจัดการ การรอคิวของลูกค้า 

 
Process (กระบวนการในการให้บริการ) หมายถึง กระบวนการในการให้บริการของธุรกิจ ซึ่งจะ
เกี่ยวข้องกับขั้นตอนในการปฏิบัติงาน เช่น ขั้นตอนในการให้บริการ และมาตรฐานของการให้บริการ 
เนื่องจากงานบริการต้องมีขั้นตอนการทำงานที่เป็นมาตรฐานที่ชัดเจน เพ่ือสร้างความเข้าใจที่ตรงกัน
ของพนักงาน  
 

ดังนั้นพนักงานทุกคน ควรมีความรู้และความเข้าใจขั้นตอนในการให้บริการเป็นอย่างดี 
เพ่ือให้ปฏิบัติงานในการให้บริการในแบบเดียวกัน เพราะจะส่งผลต่อความเชื่อมั่นและการกลับมาใช้
บริการของลูกค้า นอกจากนี้ ขั้นตอนที่ชัดเจน ยังช่วยทำให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ได้อย่างรวดเร็ว รวมทั้งสามารถปรับปรุงขั้นตอนการทำงานได้ง่ายกว่า เมื่อขั้นตอนบริการเริ่มดำเนิน
ไปอย่างไม่ราบรื่น 
 
Physical Evidence (สิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่ผู้ใช้บริการต้องพบเจอ) หมายถึง สภาพแวดล้อม
ของสถานที่ ที่ให้บริการลูกค้า ซึ่งเป็นสิ่งที่ลูกค้าหรือผู้ให้บริการ สามารถรับรู้ได้โดยประสาทสัมผัสทั้ง 
5 ได้แก่ การมองเห็น การได้กลิ่น การได้ยิน การรับรู้รส และความรู้สึกทางร่างกาย  
 

ความสำคัญของ Physical Evidence คือ เป็นสิ่งที่สามารถสร้างความมั่นใจ ความเชื่อถือ 
ความไว้วางใจ และความประทับใจให้กับลูกค้า นอกเหนือจากตัวสินค้าและบริการเอง เพราะ
สิ่งแวดล้อมภายนอก เป็นสิ่งที่ลูกค้ามองเห็นและสัมผัสได้ Physical Evidence จึงเป็นเสมือน 
Packaging ของ สินค้า (Product) ที่ผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจต้องรังสรรค์และใส่ใจใน
รายละเอียด เพ่ือที่จะทำให้ลูกค้าสนใจและประกอบการตัดสินใจในการซื้อ 



  
 

24 

จากข้อมูลทั้งหมด ผู้วิจัยจึงสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) เป็น
เครื่องมือทางการตลาด ประกอบด้วยปัจจัยสําคัญ 4 ประการ ได้แก้ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จําหน่าย และการติดต่อสื่อสาร หรือการส่งเสริมการตลาด แต่สําหรับธุรกิจการ  บริการนั้นเราจะนํา
หลักการของ 7P’s เข้ามาใช้ ซึ่งมีปัจจัยอีก 3 ด้าน เข้ามาเก่ียวข้อง  

ดังนั้นปัจจัยทั้ง 7 จะเกี่ยวข้องซึ่งกันและกัน ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตัวกระตุ้นทาง
การตลาดในการสร้างความต้องการซื้อในตัวผลิตภัณฑ์ ทั้งนี้เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มลูกค้าเป็นหมายได้ หรืออาจกล่าวได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดถูกสร้างขึ้นโดยคำนึงถึง
ความจำเป็น และความต้องการ (need and want) ของตลาดส่วนต่าง ๆ เพ่ือให้บรรลุถึ ง
วั ต ถุ ป ระส งค์ ท างการตลาดของบริษั ท  และ เพ่ื อตอบสนอง ห รือส ร้ า งความ พึ งพอใจ 
(satisfaction) ให้กับผู้บริโภค             

จากการศึกษาทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix 7P ในเบื้องต้นนั้น พบว่า
ทฤษฎีเหล่านี้มีความสอดคล้องกับการผลิตธุรกิจละครเวทีในรูปแบบมิวสิคัล กล่าวคือ ในการผลิต
ธุรกิจละครเพลงนั้น จำเป็นจะต้องศึกษาในเรื่องของส่วนประสมทางการตลาด ทั้งในส่วนของสินค้า
และบริการ รวมถึงความสัมพันธ์ และมุมมองของลูกค้าด้วยเช่นกัน เพ่ือให้สามารถเข้าใจและเข้าถึง
พฤติกรรมการใช้บริการของผู้รับชมในปัจจุบันได้อย่างแท้จริง จนนำไปสู่การสร้างกลยุทธ์บางอย่างมา
เพ่ือพัฒนาธุรกิจและบริการและตอบสนองความต้องการของผู้รับชมได้มากข้ึน 

5. พฤติกรรมผู้ซื้อในตลาดผู้บริโภค 

นอกจากการศึกษาถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือมาใช้วิเคราะห์สภาพการตลาดและ
บริการแล้ว นักการตลาดหรือผู้ประกอบการเอง ก็ควรที่จะศึกษาเฉพาะเจาะจงในส่วนของพฤติกรรม
ผู้บริโภคด้วย ซึ่งจะมีรูปแบบทั้งการสำรวจ การสัมภาษณ์  หรือกลุ่มแสดงความคิดเห็น (Focus 
group) แต่ส่วนใหญ่ ผู้บริโภคมักจะให้ข้อมูลที่ไม่ตรงกับความจริง หรืออาจกล่าวได้ว่า บอกอีกอย่าง
แต่ปฏิบัติอีกอย่าง รวมทั้งเมื่อถามถึงเหตุผลที่ผู้บริโภคแสดงออกซึ่งพฤติกรรมต่างๆ มักจะพบว่า
ผู้บริโภคไม่สามารถหาเหตุผลที่แน่ชัดได้ และยังพบอีกว่าพฤติกรรมของลูกค้ายากที่จะคาดคะเนได้
อย่างแน่ชัด  

ดังนั้นการพยายามทำความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจึงเป็นสิ่งที่มีค่ามากสำหรับนักการ (คณา
นุรักษ์, 2554) เพราะความเข้าใจเหล่านี้จะทำให้เข้าถึงความจำเป็นและความต้องการอย่างลึกซึ้งของ
ลูกค้า วิธีการทำความเข้าใจลูกค้าอย่างลึกซึ้ง วิธีการหนึ่งที่นิยมเป็นอย่างมากคือมนุษย์วิทยาที่
เกี่ยวกับลักษณะวัฒนธรรม (Ethnography) โดยผ่านการศึกษาถึงกระบวนการซื้อของผู้บริโภคใน
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ตลาด และปัจจัยที่ทำให้เกิดทางเลือกให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าและบริการ ซึ่งการตลาดที่จะกำหนดกล
ยุทธ์การตลาดให้ได้ โดยจะต้องตอบคำถามเหล่านี้ 

(1) ลูกค้าคือใคร 
(2) ลูกค้าต้องการอะไร 
(3) ลูกค้าชอบอะไร 
(4) ลูกค้ามีเหตุผลอะไรในการซื้อ 
 
   โดย นภวรรณ คณานุรักษ์ (2540) ได้อธิบายถึงทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ิมเติมไว้ดังนี้ 
  
   5.1 กระบวนการซื้อของลูกค้า (The Consumer Buying Process) 
กระบวนการซื้อของผู้บริโภค หมายถึงขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของลูกค้ า ซึ่ง
จะต้องผ่านขั้นตอน ซึ่ง แบ่งเป็น 5 ขั้นตอนดังนี้   
 

การตระหนักถึงความจำเป็น  กระบวนการซื้อของผู้บริโภคจะเกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคตระหนัก
ถึงความจำเป็น ซึ่งมักเกิดจากสถานการณ์ที่ผู้บริโภคเห็นความแตกต่างระหว่างสถานการณ์ในปัจจุบัน
ของผู้บริโภคและสถานการณ์ที่ผู้บริโภคพึงปรารถนา โดยมีการกระตุ้นเป็นสิ่งสำคัญ โดยแบ่งเป็น การ
กระตุ้นจากสถานการณ์ภายใน เช่น ความหิว ความกระหาย ความเหนื่อยล้า และการกระตุ้นจาก
สถานการณ์ภายนอก เช่น การโฆษณา การจัดหน้าร้าน  การพูดคุยกับพนักงานขาย เพ่ือน และ
สมาชิกในครอบครัว เป็นต้น ซึ่งจะเห็นได้ว่า บ่อยครั้ง การกระตุ้นจากสถานการณ์ภายในและ
ภายนอกทำหน้าที่สอดคล้องกัน ตัวอย่างเช่น เมื่อ ผู้บริโภคเห็นโฆษณาบะหมี่กึ่งสำเร็จรูป แล้วรู้สึกหิว
ขึ้นมาทันที เป็นต้น จะเห็นได้ว่า ความจำเป็นจะเกิดขึ้นก็ต่อเมื่อสถานการณ์ในปัจจุบันแตกต่างจาก
สถานการณ์ท่ีพึงปรารถนา 
 

การค้นหาข้อมูล การกระตุ้นทางการตลาด เป็นการเตรียมความพร้อมให้ผู้บริโภคเกิดความ
สนใจในผลิตภัณฑ์ที่จะนำไปสู่ความต้องการที่จะค้นหาข้อมูลเพ่ิมเติม ซี่งการค้นหาข้อมูลนี้เป็นได้ทั้ง
การค้นหาข้อมูลที่มีปฏิกิริยาตอบโต้ (Active) จะเกิดขึ้นเมื่อมีความต้องการค้นหาเพ่ิมเติม เช่น การ
ค้นหาข้อมูลผ่านอินเตอร์เน็ต การถามข้อมูลจากเพ่ือน และ การหาข้อมูลที่ไม่มีปฏิกิริยาตอบโต้ เช่น 
การสังเกต และความตั้งใจเปิดรับข้อมูลจากโฆษณา ซึ่งจะเห็นได้ว่าผู้บริโภคนั้นสามารถเข้าถึงข้อมูลได้
จากหลากหลายแหล่ง 
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การประเมินทางเลือก ในการประเมินทางเลือกผลิตภัณฑ์ และตราสินค้านั้น ผู้บริโภคจะ
แปลงความจำเป็นของตนเองไปเป็นความต้องการในผลิตภัณฑ์หรือตราสินค้าในสินค้าหนึ่ง ซึ่งการ
ประเมินทางเลือกนี้จะอยู่ในพฤติกรรมของผู้บริโภค และเป็นส่วนที่นักการตลาดสามารถทำความ
เข้าใจ ประเมิน หรือเข้าไปมีอิทธิพลได้ยากที่สุด  ซึ่งโดยส่วนใหญ่แล้ว ผู้บริโภคมักประเมินผลิตภัณฑ์
โดยการใช้คุณสมบัติต่างๆ หรือชุดคุณสมบัติที่สามารถตอบสนองความจำเป็นของผู้บริโภคได้มากที่สุด 
แต่ทั้งนี้ผู้บริโภคแต่ละคน ก็อาจเรียงลำดับความสำคัญของคุณสมบัติไม่เหมือนกัน เช่น ผู้บริโภคบาง
คนอาจให้ความสำคัญกับราคาเป็นอันดับแรก แต่บางคนอาจให้ความสำคัญกับความปลอดภัยเป็น
อันดับหนึ่ง หรือบางคน อาจให้ความสำคัญกับชื่อเสียงของตราสินค้าเป็นอันดับต้นๆ  

การตัดสินใจซื้อ เป็นขั้นตอนที่ผู้บริโภคได้ลงความเห็นว่าจะจ่ายเงินเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่คิด
ว่าดีที่สุดสำหรับเขา บางครั้งแม้ว่าผู้บริโภคได้ตัดสินใจซื้อแล้วก็ตาม แต่อาจมีปัจจัยบางอย่างเข้ามา
กระทบทำให้เกิดการล่าช้า ลังเล เช่น กลัวว่าจ่ายเงินไปแล้ว จะมีเงินเหลือใช้ไม่พอถึงสิ้นเดือน ไม่
แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์จะดีจริงเหมือนที่ได้โฆษณาไว้หรือไม่ เพ่ือนหรือคนใกล้ชิดแนะนำให้ลองทบทวนอีก
ทีก่อน ดังนั้นโฆษณาควรหาวิธีในการโฆษณาเพ่ือเร่งให้เกิดการตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น 

การประเมินผลหลังการซื้อ  เป็นขั้นตอนสุดท้ายหลังจากที่ ผู้บริโภคได้ซื้อสินค้าแล้ว
นำมาใช้ หากผลที่ได้รับเป็นไปตามความคาดหวัง จะทำให้เกิดความพึงพอใจ และมีทัศนคติที่ดี มี
แนวโน้มที่จะกลับมาซื้อซ้ำอีก แต่หากผลที่ได้รับไม่เป็นไปตามความคาดหวัง ก็จะเกิดความไม่พอใจ 
และเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ตามมาหลายประการ เช่น ผู้บริโภคหยุดการใช้สินค้าหลังจากการใช้ครั้ง
แรก ถ้าความต้องการหยุดลง หรือ อาจเก็บความไม่พอใจไว้ จนกระทั่งเกิดการซื้อครั้งต่อไป อัน
เนื่องมาจากสินค้ามีเงื่อนไขพิเศษที่ดึงดูดใจ เช่น  ราคาถูก ผู้บริโภคจะสอบถามวิธีการแก้ไขจาก
พนักงานขาย หรือปรึกษาผู้เชี่ยวชาญเพ่ิม เพราะอาจใช้ไม่ถูกวิธีทำให้ได้ผลไม่น่าพอใจ 

    5.2 ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการซื้อของผู้บริโภค 

ผู้บริโภคจะใช้เวลาในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการซื้อมากน้อยแตกต่างกันออกไป และ
อาจจะข้ามบางตอนของกระบวนการซื้อไปได้ หรืออาจจะไม่ข้ามขั้นตอนใดๆเลยก็ได้ พฤติกรรมที่
แตกต่างของผู้บริโภคนี้เกิดจากความแตกต่างของตัวผู้บริโภคในแต่ละคน ผลิตภัณฑ์ และปัจจัยที่มี
ผลกระทบต่อกระบวนการซื้อ ซึ่งปัจจัยที่มีผลกระทบต่อกระบวนการซื้อมีรายละเอียดดังนี้  

ความซับซ้อนในการตัดสินใจ กระบวนการซื้อของผู้บริโภคมีความหลากหลาย เพราะแต่ละ
คนมีสถานการณ์ที่ซื้อแตกต่างกัน เช่นการซื้อบ้านหลังแรก การเลือกมหาวิทยาลัย เป็นต้น ผู้บริโภคจะ
มีความซับซ้อนของการตัดสินใจค่อนข้างสูง และต้องใช้เวลารวมทั้งเงินจำนวนมาก แต่ความซับซ้อน
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ของกระบวนการซื้อและการตัดสินใจจะต่ำก็ต่อเมื่อผลิตภัณฑ์ที่ซื้อเป็นสิ่งที่ซื้อเป็นประจำ หรือเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคคุ้นเคย 

ดังนั้น นักการตลาดจึงต้องให้ความใส่ใจเป็นพิเศษกับการจัดการการตัดสินใจที่ซับซ้อนของ
ผู้บริโภคที่จะช่วยให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูลที่สามารถนำไปใช้ในการตัดสินใจได้อย่างถูกต้อง กล่าวสรุป
คือ นักการตลาดจะต้องทำให้ผู้บริโภคเข้าถึงข้อมูลที่มีคุณภาพและมีประโยชน์ต่อการตัดสินใจซื้อ 

อิทธิพลส่วนบุคคล อิทธิพลส่วนบุคคล เกิดจากปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน เช่น อายุ 
วงจรชีวิต ครอบครัว อาชีพ สถานที่สังคมและเศรษฐกิจ นักการตลาดจำเป็นต้องเข้าใจถึงอิทธิพลส่วน
บุคคลที่ทำให้ผู้บริโภคมีความต้องการและอุปสงค์ที่แตกต่างกันอย่างเห็นได้ชัดและสามารถนำไปใช้ใน
การแบ่งส่วนตลาดและตลาดเป้าหมายต่อไปได้ รวมทั้งเพ่ือให้สามารถพัฒนาส่วนประสมทาง
การตลาดต่อไปได้ด้วย  

จากปัจจัยส่วนบุคคลที่กล่าวมาข้างต้น ยังมีปัจจัยส่วนบุคคลอ่ืนๆอีก เช่น มุมมอง แรงจูงใจ 
ความสนใจ ทัศนคติ ความคิดเห็น หรือ รูปแบบในการดำเนินชีวิตของผู้บริโภค ซึ่งปัจจัยเหล่านี้เป็น
ปัจจัยที่นักการตลาดทำความเข้าใจอย่างลึกซึ้งได้ค่อนข้างยาก เพราะไม่มีความชัดเจนเหมือนกับ
ปัจจัยส่วนบุคคลที่เป็นลักษณะทางประชากรศาสตร์ จึงส่งผลให้นักการตลาดอาจจะต้องมีการ
ปรับเปลี่ยนส่วนประสมทางการตลาดในบางเรื่องเพ่ือช่วยสนับสนุนหรือตอบสนองความจำเป็นและ
ความต้องการได้ตรงตามทัศนคติ ความสนใจและรูปแบบในการดำเนินชีวิตของผู้บริโภค 

อิทธิพลทางสังคม กระบวนการซื้อและพฤติกรรมของผู้บริโภค ได้รับอิทธิพลของสังคม ซึ่ง
อิทธิพลของสังคม ประกอบไปด้วยปัจจัยด้านวัฒนธรรม วัฒนธรรมย่อย ชนชั้นทางสังคม กลุ่มอ้างอิง
และครอบครัว ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ไม่มีปัจจัยใดสำคัญไปกว่า ด้านครอบครัว เพราะทุกคนจะเริ่มต้นชีวิต
จากครอบครัวที่หล่อหลอมทั้งความรู้และทักษะความจำเป็นขั้นพ้ืนฐาน และเมื่อเติบโตก็จะมี
พฤติกรรมความชอบในสินค้าที่คล้ายคลึงกับสมาชิกในครอบครัว และในทางกลับกัน เด็กๆใน
ครอบครัวก็มีอิทธิพลต่อสมาชิกในครอบครัวเช่นกัน  

อิทธิพลที่เกี่ยวกับสถานการณ์ อิทธิพลนี้มีผลกระทบต่อกระบวนการซื้อ ซึ่งสามารถแบ่งได้
เป็น 5 อิทธิพล คือ อิทธิพลที่เกี่ยวกับพ้ืนที่ว่างและสิ่งจับต้องได้, อิทธิพลที่เกี่ยวกับสังคมและ
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล, อิทธิพลที่เกี่ยวกับเวลา, อิทธิพลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้ผลิตภัณฑ์ 
และ อิทธิพลที่เกี่ยวกับอารมณ์ของผู้บริโภค  
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การศึกษาพฤติกรรมผู้ซื้อในตลาดผู้บริโภคนี้จะทำให้เกิดความเข้าใจผู้บริโภคอย่างถ่องแท้ 
และนำไปสู่ความเชื่อมโยงกับการออกแบบข้อเสนอผลิตภัณฑ์ (Product offering) ซึ่งมีผลกระทบต่อ
การตัดสินใจเกี่ยวกับราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย และการส่งเสริมการตลาดต่อไป 
 
6. ทฤษฎีในการบริหารตราสินค้า  

       ตราสินค้า หรือแบรนด์เป็นปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อความสำเร็จทางการตลาดที่จะช่วยให้นักการ
ตลาดสามารถแยกแยะสินค้าหรือบริการของตนออกจากผู้อ่ืน และช่วยให้ผู้บริโภคประทับใจสินค้า
หรือการบริการได้ซึ่งจะมีผลต่อการกลับมาซื้อซ้ำอีก นอกจากนี้ จุฑามาศ จินดาวัลย์ (2546) ได้กล่าว
ไว้ว่า “การสร้างแบรนด์เป็นสิ่งสำคัญและมีบทบาทมากสำหรับการทำการตลาดในยุคหลัง ภายใต้การ
แข่งขันที่ไร้ขอบเขต และผู้บริโภคไม่ได้ยึดติดกับแบรนด์ใดแบรนด์หนึ่งเหมือนยุคก่อน ที่มีการสร้าง
และรักษาแบรนด์นั้นให้แข็งแกร่งอยู่เสมอ” 

        นิยามของตราสินค้า คือ ชื่อ เครื่องหมาย รูปแบบ สัญลักษณ์ คำโฆษณา ที่บ่งบอกถึงสินค้า
หรือการบริการของผู้ขายว่ามีความแตกต่างจากผู้ขายรายอ่ืนๆอย่างไร ซึ่งอาจเป็นสินค้าหนึ่ง รายการ
หรือสินค้าทั้งหมดของผู้ขายคนหนึ่งก็ได้ (จินดาวัลย์, 2546) ในมุมมองของศิลปินนั้น ตราสินค้าเป็นสิ่ง
ที่บ่งบอกถึงตัวตน อัตลักษณ์ของบุคคลนั้นๆ เช่น บุคลิก ลักษณะนิสัย  แนวเพลง การแต่งกายของตัว
ศิลปิน รวมถึงรูปแบบการนำเสนอหรือสโลแกนที่อยู่ภายใต้ภาพลักษณ์ของตราสินค้านั้น 

         บทบาทของตราสินค้า ประกอบไปด้วยชื่อ สัญลักษณ์ของตราสินค้าที่มีลักษณะเฉพาะของตรา
สินค้าที่จะใช้เป็นเครื่องหมายการค้า (Trademark) ของสินค้าประเภทนั้นๆและมีส่วนช่วยให้ลูกค้า
สามารถแยกแยะความแตกต่างจากสินค้าชิ้นอ่ืนๆ (จินดาวัลย์, 2546) รวมถึงการสร้างเอกลักษณ์
เฉพาะตัวของสินค้า เพ่ีอให้ลูกค้าสามารถจดจำ ภาพลักษณ์ของสินค้าได้ อีกทั้งยังใช้เป็นเครื่องมือ
สำคัญ ในการติดต่อสื่อสาร และการโฆษณาบนสื่อต่างๆได้ และมีประโยชน์ต่อการสร้างความภักดีต่อ
สินค้า (Brand Loyalty) อีกด้วย 

      กลยุทธ์ในการบริหารตราสินค้า จำเป็นต้องมีองค์ประกอบต่างๆจำนวน 4 อย่าง ได้แก่ การรับรู้
ตราสินค้า (Brand Awareness), การจดจำตราสินค้า (Brand Recognition), ความภักดีต่อสินค้า 
(Brand Loyalty), และการวางตำแหน่งสินค้า (Brand Positioning)  
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ภาพที่ 13 องค์ประกอบสำคัญของแบรนด์ 

 

 

 

 

 

7. การสร้างแบรนด์บุคคล (Personal Branding)  

ในยุคที่อินเตอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทสูงนั้น การสร้างแบรนด์บุคคล จึงเป็นเรื่องที่สำคัญมาก 
เพราะจะสามารถทำให้ลูกค้าจดจำตราสินค้าของเราได้ ในสภาวะที่การแข่งขันสูงขึ้น อีกท้ังยังสามารถ
สร้างความสัมพันธ์ ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายได้โดยตรง โดยไม่ผ่านคนกลาง ดังนั้นการสร้างแบรนด์
บุคคล จึงมีความสำคัญอย่างยิ่ง ในมุมมองของศิลปิน (เขมะสิงคิ, 2560) เพราะหากไม่ได้มีการสร้าง
แบรนด์บุคคลที่ชัดเจน ก็อาจทำให้มีความเสี่ยงสูงที่จะได้รับความนิยมจากแฟนคลับหรือผู้ติดตาม
ลดลง 

    ความสำคัญของการสร้างแบรนด์บุคคล  

            - ทำให้ผู้คนประจักษ์ถึงความสามารถหลักของแต่ละคน ซึ่งหมายถึงจุดเด่นหรือตัวตนของ
คนๆนั้น  

           - ทำให้เกิดการปรับปรุง พัฒนา เพ่ือให้มีภาพลักษณ์ ที่มีความทันสมัย ชัดเจนมากขึ้น และ
ยังสามารถสร้างคุณค่าให้กับตนเอง เพ่ือที่จะใช้แข่งกับคนอ่ืน 

           - แบรนด์บุคคลนั้น ยิ่งใหญ่กว่าตัวบุคคล หมายความว่า ถึงแม้ตัวตนของบุคคลนั้น เสียชีวิต
ไปแล้ว แต่บุคคลนั้นจะยังอยู่ต่อไป ถึงแม้ว่าเจ้าของแบรนด์นั้นจะเสียชีวิตไปแล้วก็ตาม 

          - แบรนด์บุคคลอาจหมายถึงพนักงาน บุคลากรของแบรนด์นั้น เช่นกัน เนื่องจากทุกคนใน
องค์กรเป็นองค์ประกอบสำคัญที่ขับเคลื่อนองค์กรต่อไปได้ การที่บุคลากรมีความเข้าใจแบรนด์ของ
องค์กรตน ก็จะทำให้บุคลากรเหล่านั้น เปรียบเสมือนคนเดียวกัน 

Brand 

Brand  

Awareness 
Brand 

Recognition 

Brand 

Loyalty 
Brand  

Positioning 
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       - เมื่อแบรนด์บุคคลมีความแข็งแรง ก็สามารถขยายแบรนด์บุคคล ไปสู่ธุรกิจต่างๆได้ เช่น การ
เป็นพรีเซนเตอร์ ตัวแทนสินค้า เป็นต้น 

      - แบรนด์บุคคลสามารถสร้างผลตอบแทนกลับมา และเพ่ิมมูลค่า ให้กับแบรนด์นั้นได้ ผู้ที่มีแบ
รนด์บุคคลที่แข็งแรงก็จะสามารถเรียกค่าตอบแทนได้มากข้ึน 

8. Business Model Canvas 
 

เป็นโมเดลสำหรับการวิเคราะห์ธุรกิจ เพ่ือใช้ในการวางแผนธุรกิจ เพ่ือการสร้างธุรกิจ และ
ปรับปรุงกลยุทธ์ในการดำเนินธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ โดยวิเคราะห์ BMC หรือ Business Model 
canvas แนวคิดนี้ถูกพัฒนา หรือคิดค้น รูปแบบโดย Alex Osterwalder  ผู้แต่งหนังสือ Business 
Model generation ในปี 2010 ถือเป็นเครื่องมือในการทำธุรกิจที่ทำให้เรามองธุรกิจของตนเองได้
อย่างทะลุปรุโปร่ง และทำให้ทีมรับรู้รูปแบบและปัญหาของธุรกิจไปในทิศทางเดียวกัน (Strategyzer, 
2561) ซึ่งจะนำไปสู่ความรวดเร็วในการแก้ปัญหาและระดมความคิด เพราะจะทำให้ผู้ประกอบการ
มองเห็นจุดเด่นจุดด้อยของธุรกิจตนได้ผ่านโมเดลนี้ 
 
หัวข้อในการวิเคราะห์ประเมินธุรกิจของ Business Model Canvas มีอยู่ 9 ข้อ คือ 

1. Value Propositions คุณค่าของธุรกิจเรา ที่จะส่งมอบให้ลูกค้า 
2. Customer Segment ลูกค้าของเราเป็นคนแบบไหน 
3. Customer Relationships การสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า 
4. Channels ช่องทางการเข้าถึง 
5. Key Activities สิ่งที่ต้องทำเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจนี้ 
6. Key Partners พาร์ทเนอร์หลักของธุรกิจเรา 
7. Key Resource ทรัพยากรที่จำเป็นของบริษัท 
8. Cost Structure ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจคืออะไร 
9. Revenue Streams รายไดข้องธุรกิจเรามีอะไรบ้าง 

 

 
 
 

https://en.wikipedia.org/wiki/Alexander_Osterwalder
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ภาพที่ 14 ตาราง Business Model Canvas (Strategyzer, 2561) 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

จริยา ศรีธนพล (2558) งานวิจัยเรื่อง ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจละคร
เวที บริษัท ซีเนริโอ จำกัด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของกลุ่มผู้บริโภค ซึ่งเป็นงานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดที่ทางบริษัทซิเนริโอ ใช้ศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจของผู้บริโภค ผลที่ได้จาก
งานวิจัยในเรื่องนี้ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุ 26-35 ปี การศึกษาระดับ 
ปริญญาตรี อาชีพ ธุรกิจส่วนตัว รายได้เฉลี่ย 10,001-20,000 บาท และปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค อันดับแรกคือ บทประพันธ์ที่นำมาแสดง อันดับ
รองลงมาคือ ชื่อเสียงของนักแสดง 

พิชญะ เขมะสิงคิ  (2560) งานวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาการตลาดบริการสำหรับ
ผู้ประกอบการธุรกิจการแสดงโอเปร่าในประเทศไทย ซึ่งเป็นงานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับแนวทางกลยุทธ์
ที่จะนำมาช่วยผู้ประกอบการพัฒนาธุรกิจการแสดงโอเปร่าในประเทศไทย ผลที่ได้จากงานวิจัยในเรื่อง
นี้ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สัญชาติไทย อายุ 18-30 ปี อาชีพ อ่ืนๆ รายได้
เฉลี่ย 10,001-30,000 บาท และกลยุทธ์ที่นำมาใช้ดำเนินการคือ VOCE ซึ่งประกอบไปด้วย (1) 
Variety & Value added หมายถึง ความหลากหลายของรูปแบบการแสดงเพ่ือเพ่ิมมูลค่าให้
ผลิตภัณฑ์สินค้า (2) Operations & Opportunities หมายถึง การบริหารจัดการและการเพ่ิมพ้ืนที่
และขยายตลาดการแสดงให้มากข้ึน (3) Clarity & Continuation หมายถึง ความชัดเจนในการติดต่อ
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ประสานงานกับลูกค้าเพ่ือสร้างความต่อเนื่องให้มีการติดต่อนักร้องไปแสดงอย่างสม่ำเสมอ (4) 
Elegance & Exclusive หมายถึง ความดีเลิศและคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการแสดง 

มรกต เหรียญทอง (2554) งานวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ดำเนินธุรกิจละครเพลง บริษัท ซีเนริโอ 
จำกัด ซึ่งเป็นงานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์ที่ทางบริษัท ซีเนริโอ ใช้ดำเนินการตลาดเกี่ยวกับละคร
เวที ผลที่ได้จากการวิจัยในเรื่องนี้ พบว่า กลยุทธ์ที่บริษัท ซิเนริโอ ให้ความสำคัญด้านผลิตภัณฑ์ 
ประกอบไปด้วย 8 ปัจจัย ได้แก่ (1) รปูแบบการนำเสนอที่สนุกและหวือหวา (2) บทละครที่เป็นที่รู้จัก
อยู่แล้ว (3) ฉากที่มีความสวยงามอลังการ (4) บทเพลงที่มีความไพเราะ (5) นักแสดงนำที่มีชื่อเสียง 
(6) ช่วงเวลาการแสดงที่เหมาะสม (7) การเต้นที่สวยงาม (8) เครื่องแต่งกายที่สวยงาม (9) ความ
รวดเร็วในการเปลี่ยนเครื่องแต่งกาย  

ศิริมงคล นาฏยกุล (2545) งานวิจัยเรื่อง การแสดงละครเพลงของไทย พ.ศ. 2490-2496  
เป็นงานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับ ประวัติศาสตร์การแสดงละครเพลงไทย  ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2474-2532 แต่
เน้นในช่วงปี พ.ศ. 2490-2496 ซึ่งเป็นยุคทองของการแสดงละครเพลงไทย จากผลการศึกษาพบว่า 
ละครเพลงพัฒนามาจากการแสดงละครร้อง ตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2474 และมีการพัฒนารูปแบบจนสมบูรณ์
ในปี พ.ศ. 2490 เป็นปีที่การแสดงละครเพลงไทยได้รับความนิยมสูงสุด แต่ต่อมาเริ่มเสื่อมความนิยม
ลงจากอิทธิพลของภาพยนตร์ การแสดงละครเพลงปรากฏขึ้นอีกครั้งทางสถานีโทรทัศน์ในปี พ.ศ. 
2499-2513  การแสดงละครเพลงช่วงแรก ยังคงใช้นักแสดงหญิงล้วนในการแสดงยกเว้นตัวตลกท่ีเป็น
ชาย แต่ในปี พ.ศ. 2474 เป็นต้นมา เริ่มมีการใช้นักแสดงชายจริงในการแสดงบทบาทตัวละครฝ่ายชาย 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิจัย 

ในการวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์ในการแก้ปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย” เป็นการวิจัย 2 ลักษณะ คือ การวิจัยเชิงคุณภาพ ซี่งผู้วิจัยจะทำการรวบรวมจาก
แหล่งข้อมูลต่างๆรวมทั้งจากการสัมภาษณ์บุคคลที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการผลิตละครเวทีแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย โดยใช้แบบสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือในการวิจัยการวิเคราะห์ข้อมูลนี้ และใช้วิธีการวิจัยเชิง
ปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลที่ มาจากผู้
รับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 

 

   กลุ่มประชากรตัวอย่าง 

             กลุ่มประชากรตัวอย่าง คือ กลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีใช้
ในการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจในการรับชมละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล เช่น กลุ่มนักร้อง 
นักแสดง นักดนตรี และผู้รับชมทั่วไปที่ชื่นชอบการแสดงละครมิวสิคัล หรือ ลูกค้า กลุ่ม Celebrity ที่
เคยมาร่วมงาน Event Gala ของละครเวทแีบบมิวสิคัล 

 

3.1 ลำดับขั้นตอนการทำกิจกรรมวิจัย  

การวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์ในการแก้ปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศ
ไทย” มีลำดับขั้นตอนในการวิจัยทั้งสิ้น 3 ขั้นตอน ด้วยกันดังนี้ 

         ขั้นตอนที่ 1   เพ่ือศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการประกอบธุรกิจละครเวทีใน
รูปแบบเดอะมิวสิคัล 

         ขั้นตอนที่ 2   เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าในการเลือกรับชมละครเวที
รูปแบบมิวสิคัล 
         ขั้นตอนที่ 3   เพ่ือสร้างกลยุทธ์ในการแก้ปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย 
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3.2 วิธีดำเนินงานวิจัย 

ขั้นตอนที่ 1 วิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรคที่พบในการปฏิบัติงานของผู้ประกอบธุรกิจละคร
เวทีในรูปแบบมิวสิคัล  จำนวน 3 ราย (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 ) มีกิจกรรมการวิจัยดังนี้ 

  ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ  

ผู้ประกอบการธุรกิจละครเวที 3 ท่าน ได้แก่ ผู้ประกอบการโรงละครเคแบงค์สยามพิฆเนศ
และบริษัท โต๊กลมโทรทัศน์, ผู้ประกอบการ Dreambox เธียเตอร์ และ ผู้บริหาร Be musical 
studio  

 

3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเชิงคุณภาพ 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ แบบสัมภาษณ์เชิงลึกภายใต้กรอบแนวคิด SWOT 
Analysis ซึ่งประเด็นคำถามจะเกี่ยวกับกลยุทธ์ในการสร้างละครเวทีในรูปแบบมิวสิคัล และการ
โฆษณาในเชิงการตลาด รวมทั้งปัญหาต่างๆที่เกิดขึ้นในการผลิตละครเวที ซึ่งรวมไปถึงกระแส
ตอบรับ และความต้องการจากผู้รับชมด้วย โดยสัมภาษณ์บุคคลที่มีความเก่ียวข้องจำนวน 3 คน  
ดังนี้ 

1.1 คุณ ชยานันท์ เทพวนินกร กรรมการผู้จัดการ บริษัทสยามพิฆเนศ จำกัด และหุ้นส่วนใหญ่
ของบริษัทโต๊ะกลม โทรทัศน์  

1.2 คุณ สุดาพิมพ์ โพธิภักติ ผู้บริหาร สถาบัน Be musical studio   

1.3 คุณ เอ้ืออาทร วงศ์สิริ ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและอาจารย์สอนการแสดงในสถาบัน 
Dreambox studio 

 

  ขั้นตอนที่ 2 สำรวจพฤติกรรมและความต้องการรับชมการแสดงละครเวทีมิวสิคัลจากกลุ่มผู้ชม
การแสดง (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 ) ดำเนินกิจกรรมวิจัยดังนี้ 

  กลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มผู้บริโภค ที่ใช้ในการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจในการรับชมการแสดงละครเวที 
เช่น กลุ่มนักเรียนดนตรี, นักร้องนักแสดง, ผู้ชมทั่วไปท่ีชื่นชอบการแสดงละครเวทีมิวสิคัล  



  
 

35 

3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณ 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยขั้นตอนนี้ ได้แก่ ชุดแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท้ังหมด 415 ชุด โดยแบ่งคำถามออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ทำแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได ้

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้รับชมการแสดง  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจ โดยลักษณะของ
คำถามเป็นแบบมาตราส่วน (Rating Scale) มีเกณฑ์ในการให้คะแนนดังนี้ 

         ระดับความสำคัญมากท่ีสุด = 5 

         ระดับความสำคัญมาก = 4 

         ระดับความสำคัญปานกลาง = 3  

         ระดับความสำคัญน้อย = 2  

         ระดับความสำคัญน้อยท่ีสุด = 1 

          โดยในการประมวลผลการศึกษาในครั้งนี้จะใช้การวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) โดยแบ่งเกณฑ์เฉลี่ยดังนี้ 

       คะแนนเฉลี่ยระหว่าง  4.21-5.00  หมายถึง  มากท่ีสุด 

       คะแนนเฉลี่ยระหว่าง  3.41-4.20  หมายถึง  มาก 

       คะแนนเฉลี่ยระหว่าง  2.61-3.40  หมายถึง  ปานกลาง 

       คะแนนเฉลี่ยระหว่าง  1.81-2.60  หมายถึง  น้อย 

       คะแนนเฉลี่ยระหว่าง. 1.00-1.80  หมายถึง  น้อยมาก 

 

ขั้นตอนในการสร้างแบบสอบถาม 

    1. ศึกษาค้นคว้าเอกสารที่เก่ียวข้อง 

    2. สร้างแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถาม 

    3. นำแบบสอบถามและแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปให้ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบ 
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    4. ปรับปรุงและแก้ไขแบบสอบถาม 

    5. นำแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามไปใช้กับกลุ่มตัวอย่าง 

 

3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

  การเก็บรวบรวมข้อมูลในการทำวิจัยครั้งนี้ จะทำการเก็บข้อมูลแบ่งเป็น 2 ส่วน ประกอบด้วย 

1. ข้อมูล ปฐมภูมิ (Primary Data) ซึ่งข้อมูลในส่วนนี้จะได้จากการแจกแบบสอบถาม จำนวน 
400 ชุด ให้แก่ประชากรในเขต กรุงเทพมหานคร โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

1.1 ผู้วิจัยเตรียมแบบสอบถาม 415 ชุด  

1.2 นำแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปให้แก่กลุ่มเป้าหมายที่ต้องตอบแบบสอบถาม (ทำในรูปแบบ
ออนไลน์) 

1.3 เก็บรวบรวมแบบสอบถามท่ีได้ทั้งหมดเพ่ือนำมาใช้ในการวิเคราะห์ต่อไป 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ข้อมูลในส่วนนี้จะได้มาจากการศึกษา แนวคิด ทฤษฎีทาง
การตลาดและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยศึกษาจากแหล่งข้อมูลต่างๆ อาทิเช่น หอสมุดแห่งชาติ 
หอสมุดป๋วย มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ รวมทั้งการสืบค้นข้อมูลต่างๆ จากแหล่งสืบค้นทาง
อินเตอร์เน็ต 

    การวิเคราะห์ข้อมูล 

ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ เชิงพรรณนา (Descriptive analysis ) ในการแจกแจง
ความถี่ และนำเสนอเป็นรูปแบบค่าร้อยละ (Percentage) โดยใช้โปรแกรม SPSS ในการประมวลผล 

  ขั้นตอนที่ 3 สร้างกลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศ
ไทย (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่  3 ) 

1. นำผลสำรวจในขั้นตอนที่ 1 และ ขั้นตอนที่ 2 มากำหนดประเด็นสำคัญเพ่ือสร้างกลยุทธ์ใน
การแก้ไขปัญหาและพัฒนาการตลาดสำหรับผู้ประกอบการธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศ
ไทย 

2. ผู้วิจัยทำการสรุปข้อมูล เพ่ือสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับผู้ประกอบการ เพ่ือเพ่ิมยอด
ผลประกอบการในแต่ละปีให้มีกำไรที่สูงขึ้น และจัดรอบการแสดงได้มากขึ้นด้วย 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 

งานวิจัยเรื่องกลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศ
ไทย ผู้วิจัยใช้วิธีการวิจัยเชิงผสมผสาน (Mixed Method) โดยแบ่งการวิจัยออกเป็น 2 ส่วนประกอบ 
ซึ่งส่วนที่ 1 เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) เพ่ือศึกษาข้อมูลจากผู้บริหารธุรกิจละครเวทีระดับใหญ่ หรือที่มีชื่อเสียงในประเทศไทย 
ส่วนที่  2  เป็นวิจัย เชิ งปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีวิจัย เชิ งสำรวจ (Survey 
Research Method) จากแบบสอบถาม โดยรวบรวมจากผู้รับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล
ในประเทศไทย ผู้วิจัยได้ทำการวิเคราะห์และสรุปข้อมูลในสองส่วนโดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ส่วนที ่1 มุมมองต่อการบริหารธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย ในแง่ของ 
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและ อุปสรรค โดยอ้างอิงจากแนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
องค์กร (SWOT Anaysis) (ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่1) 

ตารางที่ 2 สรุปข้อมูลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กรของธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย ในด้านจุดแข็ง 

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กร (SWOT Analysis) 
จุดแข็ง 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1     ตัวผู้ประกอบการธุรกิจละครเวที มีประสบการณ์และความชำนาญใน
การทำละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลมานานหลายปี จึงทำให้มีฐานลูกค้าที่เป็น
กลุ่มลูกค้าประจำ มีลักษณะของกลุ่มลูกค้าที่ชัดเจน รวมทั้งการผลิตละคร
เวทีจะมีลักษณะที่โดดเด่นเฉพาะตัว มีจุดเด่นของแบรนด์ที่ชัดเจนและ
ค่ อน ข้ างมี ลั กษ ณ ะเนื้ อห าที่ ห ล ากห ลาย  ทั้ งค อม เมดี้  ด ราม่ า 
โศกอนาฏกรรม แอคชั่น ฯลฯ แต่ทั้งหมดจะเป็นในสไตล์ของทางค่าย ซึ่ง
สร้างความน่าสนใจ มีคุณภาพ ตอบรับกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าได้
ดีมาโดยตลอด 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2     ตัวผู้ประกอบการธุรกิจ เป็นผู้จัดที่ยังถือว่าใหม่ของวงการละครเพลง 
จึงยังไม่มีประสบการณ์มากเท่าท่านแรก แต่มีประสบการณ์ในการเป็น
นั กแสดงละครมิ วสิ คั ลมานานหลายปี  จึ งทำให้ มี  Connections 
พอสมควร และในปัจจุบันเริ่มมีกลุ่มลูกค้าประจำ ที่ชื่นชอบในสไตล์การ
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ผลิตละครเพลงมิวสิคัลของค่ายนี้ ซึ่งลักษณะของเนื้อเรื่องที่จัดแสดงจะ
เน้นไปทางคอมเมดี้ สบายๆ ดูแล้วบันเทิง ผ่อนคลาย ตัวผู้บริหารเอง
พยายามสร้างสีสันและความแปลกใหม่ให้กับการจัดแสดงในทุกๆครั้งอยู่
เสมอ  

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3     ตัวผู้ประกอบการนั้น มีประสบการณ์ในการทำงานด้านบริหารและ
การตลาดในแวดวงบันเทิงมานาน จึงผลิตการแสดงทุกครั้งได้อย่างมี
คุณภาพ วางรูปแบบกลยุทธ์และบุคลิกภาพของแบรนด์ไม่เหมือนกับค่าย
ละครเวทีทั่วๆไป แต่สร้างแบรนด์ขององค์กรเป็นลักษณะศูนย์รวมความ
บันเทิง มีการจัดแสดงหลากหลายประเภท อาทิเช่น จัดการแสดงละคร
เวทีทั้งในรูปแบบละครเพลงและละครพูด, การจัดคอนเสิร์ต, ทอล์คโชว์ 
และรายการคอมเมดี้ต่างๆ แต่เป็นรูปแบบ On stage ซึ่งทำให้ได้กลุ่ม
ลูกค้าที่หลากหลายเป็นจำนวนมาก แต่กลุ่มลูกค้าสำหรับละครเพลงมิวสิ
คัล ก็จะมีลักษณะคล้ายๆกันกับกลุ่มลูกค้าของ 2  ค่ายก่อนหน้านี้   
นอกจากนี้ทางบริษัทเองก็มีสื่อบันเทิงเป็นของตนเองด้วยในหลายๆ
ช่องทาง จึงทำให้ง่ายต่อการโปรโมทละครเพลงมิวสิคัลในแต่ละครั้งที่
จัดการแสดง รวมทั้งยังมีการเปิดพ้ืนที่โรงละครให้บริษัทหรือค่ายอ่ืนๆมา
เช่าที่ในการจัดแสดงด้วย 

ตารางที่ 3 สรุปข้อมูลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กรของธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย ในด้านจุดอ่อน 

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กร (SWOT Analysis) 
จุดอ่อน 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1     ถึงแม้ว่าตัวผู้ประกอบการธุรกิจละครเวที จะมีประสบการณ์และการ
ชำนาญในการทำละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลมานาน แต่การผลิตละครเวทีใน
รูปแบบมิวสิคัลแต่ละครั้งนั้น มีต้นทุนการผลิตที่สูงมาก เพราะจะแตกต่าง
จากการทำละครทั่วๆไป ทุกอย่างจะต้องสมบูรณ์แบบและสร้างอรรถรสใน
การสื่อสารกับผู้ชมได้เป็นอย่างดี ไม่มีผิดพลาด ดังนั้นจึงทำให้โปรดักส์ชั่น
ในการผลิตโดยรวมมีราคาสูงมาก ซึ่งทางค่ายเองไม่ได้มีต้นทุนที่มาก
เพียงพอจะที่ทำให้ละครเวทีเกิดความยิ่งใหญ่ตระการตาหรือเกิดความ
แปลกใหม่ได้เท่าที่ควร การสร้างละครเพลงในแต่ละครั้งจึงมีต้นทุนที่จำกัด 
ไม่สามารถทำอย่างที่คิดไว้ได้ทั้ งหมด ทำให้ยังไม่ประสบผลสำเร็จ
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เท่าที่ควร แต่สำเร็จในระดับหนึ่ง นอกจากนี้ เนื่องจากทางค่ายไม่ได้เป็น
เจ้าของสื่อ หรือมีช่องทางในด้านสื่อบันเทิงที่มากพอ จึงทำให้ต้องหา
วิธีการโปรโมทหรือประชาสัมพันธ์กันเอง ซึ่งมีความทั่วถึงหรือสามารถ
กระจายออกสื่อได้ในระดับหนึ่งเท่านั้น  

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2     ตัวผู้ประกอบการธุรกิจละครเวที ถือว่าเป็นผู้จัดหน้าใหม่ของวงการ
ละครเพลง ทำให้แบรนด์ของการเป็นค่ายละครเวทีมิวสิคัลยังไม่ติดตลาด
มาก ถึงแม้ว่าจะเริ่มกลุ่มลูกค้าประจำบ้าง แต่ก็ยังไม่มากเท่ากับค่ายอ่ืนๆ 
ซึ่งจุดอ่อนประเด็นต่อมา ก็จะคล้ายกับผู้บริหารท่านแรก คือมีปัญหาใน
เรื่องต้นทุนการผลิต และค่าโปรดักส์ชั่นที่สูง ซึ่งทางค่ายยังไม่มีงบที่จะจัด
ให้สมบูรณ์แบบหรือยิ่งใหญ่ได้เท่าที่ควร เพราะทุกอย่างจะอยู่ในต้นทุนที่
จำกัด อีกหนึ่งปัญหาที่คล้ายกันคือ ทางค่ายไม่ได้เป็นเจ้าของสื่อเอง หรือมี
ช่องทางโปรโมทที่มากพอ ทำให้ต้องหาวิธีการโปรโมทหรือประชาสัมพันธ์
กันเอง ซึ่งมีความทั่วถึงหรือสามารถกระจายออกสื่อได้ในระดับหนึ่ง
เท่านั้น 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3     เนื่องจากตัวผู้ประกอบการธุรกิจละครเวที เลือกวางรูปแบบกลยุทธ์
และบุคลิกภาพของแบรนด์ไม่เหมือนกับค่ายละครเพลงมิวสิคัลทั่วๆไป คือ
เลือกสร้างแบรนด์ขององค์กรเป็นลักษณะศูนย์รวมความบันเทิง มีการจัด
แสดงหลากหลายประเภท จึงทำให้ในด้านของละครเวทีหรือละครเพลงมิว
สิคัล ไม่มีกลุ่มลูกค้าประจำที่มีลักษณะชัดเจนเท่าค่ายอ่ืน แต่มีลูกค้าเข้ามา
รับชมเป็นจำนวนมากทุกครั้ง ซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่มีหลากหลายประเภท 
และไม่ได้เจาะจงที่จะดูการแสดงละครเวทีในแบบมิวสิคัลเพียงอย่างเดียว 
ส่วนในเรื่องของค่าโปรดักส์ชั่นและต้นทุนการผลิตนั้น มีปัญหาบ้างเพียง
เล็กน้อย เนื่องจากทางค่ายเองมีรายได้มาจากหลายทาง รวมทั้งมี
ทรัพย์สินที่เป็นสื่อบันเทิงของตัวเอง ได้แก่ โรงละคร, สถานีโทรทัศน์, ช่อง
ทีวีดิจิตัล เป็นต้น 
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ตารางที่ 4 สรุปข้อมูลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กรของธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย ในด้านโอกาส 

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กร (SWOT Analysis) 
โอกาส 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1      ลูกค้าประจำหลายๆคนเกิดความ Loyalty กับแบรนด์ของค่ายมาก จึง
ทำให้เกิดการแนะนำและบอกต่อ มีหลายๆคนช่วยโพสต์โปรโมทและรีวิว 
รวมทั้งมีกลุ่มคนในวงการบันเทิงที่เคยร่วมงานกับทางค่าย ทั้งนักแสดงและ
ศิลปินช่วยกันโปรโมท ประชาสัมพันธ์ให้ด้วย นอกจากนี้ถึงแม้ว่าจะเกิด
สถานการณ์ Covid-19 ขึ้น แต่ก็ยังมีแพลตฟอร์มออนไลน์ต่างๆ ให้กลุ่ม
ผู้บริหารได้ใช้เป็นช่องทางในการเปิดแสดงให้กลุ่มลูกค้าได้รับชมบ้าง ซึ่งตัว
ผู้บริหารเองก็ได้เลือกใช้โอกาสในด้านออนไลน์หลายๆช่องทางเพ่ือแก้ปัญหา
ในเบื้องต้น อาทิเช่น การจัดแสดงผ่าน Live สด และ บันทึกการแสดง
ย้อนหลังให้ผู้ชมเข้ามาดูผ่านเพจของค่าย และนำบทละครลงใน Podcast 
เป็นต้น ซึ่งมีทั้งแบบดูฟรี ฟังฟรี และเก็บเงินในราคาถูก จึงถือเป็นการ
เริ่มต้นโอกาสใหม่ในรูปแบบใหม่ของวงการละครเพลงมิวสิคัล  

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2     เนื่องจากตัวผู้ประกอบการท่านนี้ เป็นนักแสดงที่ทำงานในวงการละคร
เพลงมานาน จึงมี Connections กับคนในแวดวงนี้เยอะพอสมควร ทำให้
ได้รับการช่วยเหลือจากกลุ่มคนเหล่านี้ เช่น การช่วยโปรโมทประชาสัมพันธ์
ละครมิวสิคัลที่กำลังจะเปิดการแสดง การช่วยโพสต์โฆษณาต่างๆ เป็นต้น  
เป็นด้านโอกาสในลักษณะเดียวกับกับค่ายของผู้ประกอบการท่านแรก 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3      เนื่องจากตัวผู้ประกอบการ ทำงานอยู่ในแวดวงบันเทิงมานาน และมี
ทรัพย์สินที่เป็นสื่อบันเทิงของตัวเองหลายประเภท และจึงมีนักแสดงและ
ศิลปินมากมายที่เคยร่วมงานกับทางค่ายช่วยโปรโมททุกงานการแสดงของ
ค่าย เช่นเดียวกับ 2 ค่ายที่ผ่านมา นอกจากนี้ยังได้รับการช่วยประชาสัมพันธ์
จากสื่อบันเทิงอ่ืนๆที่ไม่ใช่ของตนเองอีกด้วย แต่ในส่วนของละครเวทียังไม่ได้
มีกลุ่มค้าประจำที่แนะนำและบอกต่อเท่ากับ 2 ค่ายข้างต้น ประเด็นต่อมา
คือในเรื่องของสถานการณ์ Covid-19ที่ส่งผลต่อการจัดการแสดง ทางค่ายก็
เลือกใช้โอกาสในด้านออนไลน์เข้ามาช่วยแก้ปัญหาในเบื้องต้น คล้ายๆกับ
ค่ายผู้บริหารท่านแรก เช่น การลงบันทึกการแสดงละครเวทีมิวสิคัลที่เคยจัด
แสดงไปให้คนได้รับชมผ่านแอพพลิเคชั่นออนไลน์ เป็นต้น 
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ตารางที่ 5 สรุปข้อมูลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กรของธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย ในด้านอุปสรรค 

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญ สรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมองค์กร (SWOT Analysis) 
อุปสรรค 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 1      อุปสรรคสำคัญสำหรับวงการละครเวทีในตอนนี้คือ สถานการณ์การ
แพร่ระบาดของโรค Covid-19 ซึ่งส่งผลกระทบทำให้ไม่สามารถจัดการ
แสดงสดในโรงละครได้ ทำให้ต้องปิดการแสดงเป็นเวลานานจนถึงปัจจุบัน 
ถึงแม้ว่าจะมีการนำรูปแบบออนไลน์เข้ามาช่วย แต่ก็ยังไม่ได้มีนโยบายที่จะ
จัดทำเป็นเต็มรูปแบบอย่าในต่างประเทศ ประเด็นด้านอุปสรรคต่อมาคือ 
คนไทยส่วนใหญ่ยังไม่ค่อยนิยมดูละครเวทีกันแบบที่ต่างประเทศ ทำให้กลุ่ม
ลูกค้าส่วนใหญ่ที่ดู ถูกจำกัดอยู่แค่ในเมือง เป็นกลุ่มใดกลุ่มหนี่งของในแต่ละ
ที่ การขยายฐานลูกค้าให้รวดเร็วจึงเป็นเรื่องที่ยาก ต่อมาคือในเรื่องของการ
ขอผู้สนับสนุน เนื่องจากกลุ่มลูกค้าคนดูละครเวทีแบบมิวสิคัลในประเทศ
ไทยค่อนข้างมีจำนวนจำกัด ตามที่ได้กล่าวไปซึ่งถือว่าน้อยหากเทียบกับ
ลูกค้าในธุรกิจอ่ืนๆ ทำให้ไม่ค่อยเป็นที่สนใจของกลุ่มนักลงทุนหรือองค์กร
ใหญ่ๆ การหาผู้สนับสนุนจึงเป็นไปได้ยาก เพราะหลายๆคนมองว่าเข้าถึง
กลุ่มลูกค้าได้ไม่มาก 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 2      พบปัญหาเดียวกันกับผู้ประกอบธุรกิจละครเวทีคนที่ 1 สถานการณ์ 
Covid-19 ส่งผลกระทบอย่างมากจนสามารถเปิดการแสดงสดได้เป็นเวลา 
1 ปีเต็ม แต่ทางค่ายยังไม่ได้มีนโยบายที่จะใช้รูปแบบออนไลน์ทำเนื่องจาก
กลัวเรื่องปัญหาการละเมิดลิขสิทธิ์ ต่อมาคือ การที่คนไทยส่วนใหญ่ยังไม่
ค่อยนิยมการดูละครเวที ซึ่งเป็นปัญหาที่เดียวกันกับค่ายของท่านแรก ส่วน
ในเรื่องของการหาสปอนเซอร์หรือผู้สนับสนุนนั้น ก็เป็นไปด้วยความยาก
เช่นกัน เนื่องจากปัญหาที่คล้ายกัน และด้วยความที่เป็นค่ายใหม่จึงทำให้ยิ่ง
ยากท่ีจะมีคนสนใจ 

ผู้ให้ข้อมูลรายที่ 3      พบปัญหาเดียวกันกับผู้ประกอบการทั้งสองท่านก่อนหน้านี้ ทั้งในเรื่อง
ของการที่คนไทยส่วนใหญ่ยังไม่ค่อยนิยมดูละครเวที และการแพร่ระบาด
ของสถานการณ์ Covid-19 ถือเป็นอุปสรรคอย่างมากสำหรับธุรกิจการจัด
แสดง On stage ต่างๆของทางค่าย ถึงแม้ว่าทางค่ายจะปรับเปลี่ยนมาใช้
วิธีทางออนไลน์ในการเปิดให้คนดูทั่วไปชมการแสดง แต่ก็ยังไม่ได้จัดทำเป็น
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รูปแบบเต็มๆ เพราะยังไม่ได้มีวางแผนจริงๆถึงวิธีการถ่ายทำเพ่ือจะใช้
สำหรับการดูสดผ่านออนไลน์ หรือการนำไปจัดแสดงในช่องทางออนไลน์
ต่างๆ ผ่านระบบ Streaming รวมไปถึงกระแสตอบรับจากคนดู ซึ่งทางค่าย
ยังไม่รูว่าจะออกมาเป็นอย่างไร ประเด็นต่อมาคือเรื่องของผู้สนับสนุนหรือ
สปอนเซอร์ ก็มีปัญหาเช่นกันแต่จะดีกว่า 2 ค่ายข้างต้น ตรงที่ทางค่ายนี้
เป็นเจ้าของสื่อบันเทิงเองด้วย จึงมีช่องทางอ่ืนๆในการนำสินค้าหรือบริการ
ของสปอนเซอร์ไปโปรโมทได้มาก 

ส่วนที่ 2 ผลการวิจัยเชิงปริมาณโดยสำรวจความคิดเห็นจากผู้รับชมการแสดงละครเวที
รูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย เพื่อสำรวจข้อมูลส่วนบุคคล พฤติกรรมของผู้รับชมการแสดงละคร
เวทีรูปแบบมิวสิคัล และปัจจัยที่ส่งผลต่อการรับชมการแสดงละครเวทีในรูปแบบมิวสิคัล ภายใต้
กรอบแนวคิดทฤษฎี ส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ 7P’s Marketing Mix (ตอบ
วัตถุประสงค์ข้อที่ 2) โดยแบ่งหัวข้อออกเป็น 2 หัวข้อในการวิเคราะห์การเก็บข้อมูลดังนี้ 

       หัวข้อที่ 1 ผลการสำรวจ คุณลักษณะ พฤติกรรมของผู้รับชมการแสดง และปัจจัยที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจรับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย  

  ข้อมูลคุณลักษณะส่วนบุคคล พฤติกรรมของผู้รับชมการแสดง ความคิดเห็นของผู้เข้ารับชมการ
แสดง และปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจรับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย โดย
ใช้สถิติอธิบายผลสำรวจ ประกอบไปด้วยค่าการแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution) ค่าร้อย
ล ะ  (Percentage) ค่ า เฉ ลี่ ย  (Mean) แ ล ะค่ า เบี่ ย ง เบ น ม าต ร ฐ าน  (Standard Deviation) 
Independent-sample F-test การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) โดยขอ
ลำดับการนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 

1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
2. พฤติกรรมของผู้รับชมการแสดงละครเวที 
3. ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจรับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล

ในประเทศไทย 

     สำหรับข้อมูลในส่วนนี้ เป็นการศึกษาคุณลักษณะส่วนบุคคล พฤติกรรมของผู้รับชมการแสดง
ละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย มาจากการเลือกแบบสุ่มโดยใช้ความน่าจะเป็น (Probability 
sampling) จากจำนวนประชากรทั่วไปที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งเป็น
กลุ่มเป้าหมายของกิจกรรมที่นำมาใช้ศึกษาในครั้งนี้จำนวน 400 คน โดยมีผลการศึกษาดังต่อไปนี้  
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            1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงสำรวจจากกลุ่มผู้รับชมการแสดงละครเวทีมิวสิคัลในประเทศ
ไทย โดยจำแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ปรากฏผลการวิเคราะห์
ข้อมูลดังนี้ 
 
ตารางที่ 6 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม “เพศ” 
 

เพศ Frequency Percent 
หญิง 232 55.9 
ชาย 163 39.3 

ไม่ระบุ 20 4.8 
รวม 415 100.0 

ตารางที่ 7 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตาม “อายุ” 

อายุ Frequency Percent 
15 ปี หรือ ต่ำกว่า 1 0.2 

16-20 ปี 2 0.5 
21-30 ปี 93 22.4 
31-40 ปี 118 28.4 
36-40 ปี 75 18.1 
41-50 ปี 63 15.2 

51 ปี ขึ้นไป 63 15.2 
รวม 415 100.0 
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ตารางที่ 8 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตาม “อาชีพ” 

อาชีพ Frequency Percent 
ข้าราชการ/พนักงานราชการ/

พนักงานมหาวิทยาลัย 
104 25.1 

ธุรกิจส่วนตัว 127 30.6 
พนักงานบริษัท 131 31.6 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 37 8.9 
อ่ืนๆ 16 3.9 
รวม 415 100.0 

ตารางที่ 9 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตาม “ระดับการศึกษา” 

ระดับการศึกษา Frequency Percent 
ต่ำกว่าระดับปริญญาตรี 4 1.0 

ปริญญาตรี 201 48.4 
ปริญญาโท 187 45.1 
ปริญญาเอก 23 5.5 

รวม 415 100.0 

ตารางที่ 10 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจำแนกตาม “รายได้ต่อเดือน” 

รายได้ต่อเดือน frequency Percent 
ต่ำกว่า 15,000 บาท 14 3.4 
15,001-30,000 บาท 94 22.7 
30,001-50,000 บาท 141 34.0 
50,001-100,000 บาท 121 29.2 
100,000 บาท ขึ้นไป 45 10.8 

Total 415 100.0 
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2. พฤติกรรมของผู้รับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล 

จากการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงสำรวจจากกลุ่มผู้รับชมการแสดง ในส่วนของการศึกษา
พฤติกรรมของผู้รับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย ปรากฏผลวิเคราะห์ได้ข้อมูล 
ดังนี้ 

ตารางที่ 11 จำนวนเรื่องทั้งหมดที่ผู้ชมเคยรับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล 

จำนวน Frequency Percent 
1 เรื่อง 70 16.9 
2 เรื่อง 113 27.2 
3 เรื่อง 84 20.2 
4 เรื่อง 23 5.5 

มากกว่า 4 เรื่อง 125 30.1 
รวม 415 100.0 

ตารางที่ 12 ความสนใจในการรับชมละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล 

ระดับความสนใจ Frequency Percent 
น้อยที่สุด 11 2.7 
น้อย 30 7.2 
ปานกลาง 152 36.6 
มาก 161 38.8 
มากที่สุด 61 14.7 
รวม 415 100.0 

ตารางที่ 13 ความถ่ีในการรับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล 

ความถี่ในการรับชม Frequency Percent 
1 ครั้งต่อปี 102 24.6 
2 ครั้งต่อปี 118 28.4 
3 ครั้งต่อปี 48 11.6 

มากกว่า 3 ครั้ง ต่อปี 33 8.0 
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น้อยกว่า 1 ครั้งต่อปี 114 27.5 
รวม 415 100.0 

ตารางที่ 14 การระบุปัจจัยที่ทำให้ผู้ชมเลือกรับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล 

ปัจจัยท่ีเลือก ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
Mean Std. Deviation ระดับความสำคัญ 

1.ความเชื่อมั่นในโรงละครหรือบริษัทที่จัด 3.74 1.777 มาก 
2. ชอบดูละครเวทีแบบมิวสิคัลเป็นปะจำ
อยู่แล้ว 

3.39 1.191 ปานกลาง 

3. รับทราบข้อมูลการแสดงจาก offline 
ต่างๆ เช่น โทรทัศน์, หนังสือพิมพ์, นิตยา
สาร ฯลฯ 

3.49 1.054 ปานกลาง 

4. รับทราบข้อมูลการแสดงผ่านสื่อ
ออนไลน์ ต่างๆ ได้แก่ Website, Social 
Media (Facebook Twitter, Youtube, 
เป็นต้น) 

3.80 1.009 มาก 

5. ชื่อเสียงและผลงานของนักร้อง 
นักแสดงที่ชื่นชอบ 

3.99 1.031 มาก 

6. เนื้อหาของเรื่องที่น่าสนใจ 4.16 0.962 มาก 

ตารางที่ 15 ประเภทการแสดงละครที่ผู้ชมการแสดงให้ความสนใจ 

ประเภท ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
Mean Std. Deviation ระดับความสำคัญ 

โศกอนาฏกรรม 3.05 1.279 ปานกลาง 
ดราม่า 3.53 1.088 มาก 

สะท้อนชีวิตสังคม 3.65 1.098 มาก 
ประวัติศาสตร์ย้อนยุค 3.70 1.009 มาก 

ครอบครัว 3.62 1.095 มาก 
คอมเมดี้ 3.88 1.013 มาก 

รัก โรแมนติก 3.76 0.955 มาก 
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ปริศนา ลุ้น ระทึก 3.54 1.073 มาก 
สะเทือนขวัญ 3.02 1.255 ปานกลาง 

ภาพที่ 15  เหตุผลที่ทำให้ผู้รับชมตัดสินใจรับชมละครเวทีในรูปแบบมิวสิคัล (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 16 แสดงจำนวนและค่าร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถามปลายเปิดโดยแยกตามประเด็นที่
ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นในประเด็นที่ถามเกี่ยวกับการจัดแสดงรูปแบบออนไลน์ หรือ 
Live สด 

ความคิดเห็น ความถี่ ร้อยละ 
1.ควรมีการจัดในโรงละครปกติ เพราะจะมีคุณภาพมากกว่า 83 20 
2. ไม่น่าสนใจ เนื่องจะทำให้อรรถรสและอารมณ์ในการรับชม
หายไป  

56 13.5 

3. เป็นทางเลือกที่ดีที่สุดในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาด 
Covid-19 

33 7.95 

4. มีความสนใจ เนื่องจากเป็นอีกการรับชมในรูปแบบใหม่ และจะ
ทำให้เพิ่มช่องทางในการเข้าถึงจำนวนคนดูได้มากขึ้น  

112 26.9 

4. เป็นทางเลือกที่ดี เพราะทำให้สะดวกมากข้ึน สามารถดูท่ีไหนก็
ได้ 

25 6.02 

5. มีความสนใจ แต่อยากให้มีการจัดการในเรื่องคุณภาพในการ
รับชมให้ดี เช่น ภาพ แสง สี เสียง และมุมกล้องมีการถ่ายทำ 

12 2.89 

6. ไม่มีความเห็น 94 22.7 
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รวม 415 100.0 

 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงละครเวที
รูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 

ตารางที่ 17 ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงละคร
เวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 

ปัจจัยท่ีส่งผล ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน

ประเทศไทย 
Mean Std .Deviation ระดับความสำคัญ 

1. การแสดง (Production) ที่มีความ
ยิ่งใหญ่ตระการตา 

3.97 0.975 มาก 

2. เรื่องท่ีทำการแสดงเป็นเรื่องที่มีชื่อเสียง 
และเป็นที่รู้จัก 

3.90 0.889 มาก 

3. เนื้อเรื่องมีความน่าสนใจ สนุก มีบทบาท
ที่หลากหลายและน่าติดตาม 

4.23 0.773 มาก 

4. บทเพลงที่ขับร้องโดยนักแสดง มีความ
ไพเราะ และเหมาะสมกับบทบาท 

4.19 0.835 มาก 

5. ดนตรีและทำนองที่บรรเลงโดยวงออเค
รสต้ามีความไพเราะ และเหมาะสมกับ
บทบาท 

4.18 0.871 มาก 

6. คุณภาพของการแสดงเหมาะสมกับราคา
บัตรที่ซื้อ 

4.21 0.792 มาก 

7. การระบุราคาที่ชัดเจนตั้งแต่ช่วงโปรโมท 4.09 0.855 มาก 
8. บัตรมีราคาเหมาะสมสำหรับที่นั่งชมใน
แต่ละท่ี 

4.06 0.885 มาก 

9. บัตรมีราคาถูกลง หากต้องทำการแสดง
ผ่านการ Live สด แทนการแสดงสด 

3.83 1.044 มาก 
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10. สถานที่ มีที่จอดบริการอย่างเพียงพอ 3.97 1.029 มาก 
11. สามารถเดินทางมายังโรงละครได้
สะดวก 

4.11 0.879 มาก 

12. ภายในโรงละครมีสถานที่ หรือจุด
บริการที่ให้ความ สะดวกสบายแก่ลูกค้า 
เช่น ร้านกาแฟ ร้านขายอาหาร ที่นั่ง และ
จุดบริการ เป็นต้น 

3.90 0.962 มาก 

13. ห้อง หรือ Hall ที่ใช้จัดแสดงเก็บเสียง
ได้ด ีสามารถได้ยิน เสียงของนักแสดงและ
การเล่นดนตรีที่ชัดเจน 

4.19 0.858 มาก 

14. ที่นั่งในห้องจัดแสดงให้ความ
สะดวกสบายในการรับชม 

4.15 0.872 มาก 

15. มีมาตรการ Social distancing เว้น
ระยะห่างที่เหมาะสมภายในโรงละคร 

4.12 0.849 มาก 

16. มีการปรับเปลี่ยนจากการแสดงสด มา
เป็นในรูปแบบ ออนไลน์ คือ การ Live สด 
แทนในบางเรื่อง 

3.72 1.107 มาก 

17. มีการโฆษณาท่ีเข้าถึงลูกค้าได้มากใน
รูปแบบ offline สามารถเห็นได้บ่อยครั้ง 
เช่น จากโทรทัศน,์ สื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ, ตาม
สถานทีต่างๆ, วิทยุ ฯลฯ 

3.78 1.015 มาก 

18. มีการโฆษณาท่ีเข้าถึงลูกค้าได้มากใน
รูปแบบ Online สามารถเห็นได้บ่อยครั้ง
ตามสื่อต่างๆ เช่น จาก Website, 
Facebook, Youtube,ฯลฯ] 

3.96 0.900 มาก 

19. ภาพโปสเตอร์ที่ใช้ในการโฆษณามีความ
สวยงามและน่าสนใจ 

3.65 1.017 มาก 

20. มีการจัดกิจกรรมต่างๆให้ลูกค้าได้ร่วม
สนุกผ่าน Online เช่นจาก Facebook 
หรือ Website และมีการแจกของรางวัล
ให้กับผู้เข้าร่วมกิจกรรม 

3.64 1.114 มาก 
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21. มีการจัดโปรโมชั่นราคาบัตรกับสินค้า
และบริการบางอย่างที่ท่านได้ใช้บริการอยู่ 

3.93 0.965 มาก 

22. บัตรมีราคาโปรโมชั่นสำหรับ เด็ก/
นักเรียน/นักศึกษา/ผู้สูงอายุ เป็นต้น 

3.92 0.962 มาก 

23. บัตรมีราคาโปรโมชั่นพิเศษเฉพาะวัน 
เช่นวัน ศุกร์ เสาร์หรือ อาทิตย์ เป็นต้น 

3.64 1.114 มาก 

24.คุณภาพเสียงและการแสดงของนักแสดง 4.26 0.816 มาก 
25. ความเหมาะสมของจำนวนนักแสดง 3.98 0.944 มาก 
26. ชื่อเสียงของนักแสดงที่เป็นที่รู้จัก 3.93 0.957 มาก 
27. นักร้อง นักแสดงสามารถทำให้ผู้ชม
สนุกสนาน มีอารมณ์ร่วม และเพลิดเพลิน
ไปกับการแสดงได้ 

4.18 0.809 มาก 

28. เจ้าหน้าที่คอยให้บริการผ่านรูปแบบ
ออนไลน์ทางเว็บไซต์ หรือ Facebook 
Page อย่างสุภาพและมีประสิทธิภาพ 

3.99 0.900 มาก 

29. มีข้ันตอนการจองบัตรเข้าชมที่สะดวก
รวดเร็วผ่านรูปแบบออฟไลน์ เช่น การโทร, 
เคาน์เตอร์เมเจอร์ทุกสาขา 

4.05 0.889 มาก 

30. มีข้ันตอนการจองบัตรที่สะดวกรวดเร็ว
ผ่านรูปแบบออนไลน์ เช่น ผ่านเว็บไซต์ 
หรือ แอพลิเคชั่นต่างๆ 

4.10 0.858 มาก 

31. มีข้ันตอนในการคัดกรองคนเข้าชมที่
เข้มงวดเพื่อป้องกันโรค Covid-19 และ
รวดเร็ว 

4.15 0.868 มาก 

32. ความเหมาะสมของวันและเวลาที่
จัดการแสดง 

4.14 0.838 มาก 

33. ความยาวของเรื่องที่จัดแสดงมีความ
เหมาะสม 

4.11 0.889 มาก 

34. ความชัดเจนของรายละเอียดต่างๆ 
รวมทั้งบทเพลงและการแนะนำนักแสดงใน
หนังสือละครเวที หรือ โบชัวร ์

4.00 0.885 มาก 
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35. มีการให้บริการ ด้านการสอบถามข้อมูล
ทั้งในด้านออนไลน์และออฟไลน์ที่รวดเร็ว 
เช่น การโทรสอบถาม หรือสอบถามผ่าน 
Facebook Page ของบริษัท] 

3.96 0.871 มาก 

36. ภาพลักษณ์ของโรงละคร ดูดี สะอาด 
สวยงาม 

4.09 0.892 มาก 

37. ภาพลักษณ์โดยรวมที่ดีของนักแสดง 4.07 0.950 มาก 
38. การแต่งกายของนักแสดงมีความดูดี
และเหมาะสม 

4.08 0.869 มาก 

39. ภาพลักษณ์ของห้างสรรพสินค้าหรือ
สถานที ่ที่เป็นที่ตั้งโรงละคร 

3.98 0.950 มาก 

40. มีการป้องกันโรค โดยการฉีดยาพ่น, ฆ่า
เชื้อ เพ่ือทำความสะอาดพ้ืนที่โรงละคร 40. 
อย่างสม่ำเสมอทั้งก่อนเริ่มการแสดงและ
หลังการแสดงจบ 

4.18 0.854 มาก 

จากตารางระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อการตัดสินใจรับชมการแสดง
ละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามทุกคนให้ระดับความคิดเห็นในระดับมาก สามารถ
เรียงลำดับค่าเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีต่อการตัดสินใจเลือกรับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลได้ 
ดังนี้ 

           ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้ารับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทยในระดับ มาก 
จำนวน 4 ข้อ ได้แก่ 
 

1. คุณภาพเสียงและการแสดงของนักแสดง โดยมีค่าเฉลี่ย 4.26 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.816 

2. เนื้อเรื่องมีความน่าสนใจ สนุก มีบทบาทที่หลากหลายและน่าติดตาม โดยมีค่าเฉลี่ย 4.23 และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.773 

3. คุณภาพของการแสดงเหมาะสมกับราคาบัตรที่ซื้อ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.21 และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.792 
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4. บทเพลงที่ขับร้องโดยนักแสดง มีความไพเราะ และเหมาะสมกับบทบาท โดยมีค่าเฉลี่ย 4.19 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.835 

 

หัวข้อที่ 2 ผลวิจัยเชิงสำรวจปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตลาดของธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย 

ขั้นตอนการสำรวจความเหมาะสมของชุดข้อมูลว่ามีความเหมาะสมที่จะใช้ในการวิเคราะห์
องค์ประกอบหรือไม่ ด้วยการใช้ KMO and Bartlett’s test ซึ่งโดยทั่วไปแล้วถ้าได้ค่า KMO มากกว่า 
0.50 และค่า Bartlett’s test ในส่วนของค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่าตัวแปรมีความสัมพันธ์ และ
มีความเหมาะสมที่จะนำไปใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยในเชิงสำรวจ (Exploratory Factor 
Analysis:EFA) ได้  

ตารางที่ 18 การตรวจสอบค่าความเหมาะสมของข้อมูล ผ่านการแสดงค่า KMO and Bartlett’s 
Test 

   

จากตารางที่ 18 แสดงค่า KMO เท่ากับ 0.977 ค่า Bartlett’s Test ในส่วนของค่า Sig. 
เท่ากับ 0.000 ซึ่งเป็นไปตามเงื่อนไขที่กำหนดไว้ข้างต้น คือได้ค่า KMO มากกว่า 0.50 และค่า 
Bartlett’s Test ในส่วนของค่า Sig. น้อยกว่าส 0.05 แสดงว่าตัวแปรมีความสัมพันธ์กัน ดังนั้น จึง
สรุปได้ว่าจากชุดข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้มีความเหมาะสมที่จะนำไปใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัย เชิง
สำรวจ (Exploratory Factor Analysis: EFA) ได้ 

จากนั้นผู้วิจัยจึงทำการวิเคราะห์ปัจจัยหลักด้วยวิธี Principle Component Analysis (PCA) 
และใช้วิธีหมุนแกนของปัจจัย (Factor Rotation) แบบมุมฉากด้วยวิธี Orthogonal Rotation แบบ 
Varimax ตามลำดับ โดยสามารถสกัดองค์ประกอบดังที่แสดงไว้ในตารางที่ 1 

KMO and Bartlett’s Test 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy .977 

Bartlett’s test of Sphericity Approx. Chi-Square 12330.469 
df 780 

Sig. 0.00 
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 ตารางที่ 19  

 
ลำดับที่ ตัวแปรที่ส่งผล รหัสตัว

แปร 
1. การแสดง (Production) ที่มีความยิ่งใหญ่ตระการตา D1 
2. เรื่องท่ีทำการแสดงเป็นเรื่องที่มีชื่อเสียง และเป็นที่รู้จัก D2 
3. เนื้อเรื่องมีความน่าสนใจ สนุก มีบทบาทที่หลากหลายและน่าติดตาม D3 
4. บทเพลงที่ขับร้องโดยนักแสดง มีความไพเราะ และเหมาะสมกับบทบาท D4 
5. ดนตรีและทำนองที่บรรเลงโดยวงออเครสต้ามีความไพเราะ และเหมาะสมกับ

บทบาท 
D5 

6 คุณภาพของการแสดงเหมาะสมกับราคาบัตรที่ซื้อ E1 
7. การระบุราคาท่ีชัดเจนตั้งแต่ช่วงโปรโมท E2 
8. บัตรมีราคาเหมาะสมสำหรับที่นั่งชมในแต่ละที่ E3 
9. บัตรมีราคาถูกลง หากต้องทำการแสดงผ่านการ Live สด แทนการแสดงสด E4 
10. สถานที่ มีที่จอดบริการอย่างเพียงพอ F1 
11. สามารถเดินทางมายังโรงละครได้สะดวก F2 
12. ภายในโรงละครมีสถานที่ หรือจุดบริการที่ให้ความ สะดวกสบายแก่ลูกค้า เช่น 

ร้านกาแฟ ร้านขายอาหาร ที่นั่ง และจุดบริการ เป็นต้น 
F3 

13. ห้อง หรือ Hall ที่ใช้จัดแสดงเก็บเสียงได้ดี สามารถได้ยิน เสียงของนักแสดงและ
การเล่นดนตรีที่ชัดเจน 

F4 

14. ที่นั่งในห้องจัดแสดงให้ความสะดวกสบายในการรับชม F5 
15. มีมาตรการ Social distancing เว้นระยะห่างที่เหมาะสมภายในโรงละคร F6 
16. มีการปรับเปลี่ยนจากการแสดงสด มาเป็นในรูปแบบ ออนไลน์ คือ การ Live สด 

แทนในบางเรื่อง 
F7 

17. มีการโฆษณาท่ีเข้าถึงลูกค้าได้มากในรูปแบบ offline สามารถเห็นได้บ่อยครั้ง 
เช่น จากโทรทัศน์, สื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ, ตามสถานทีต่างๆ, วิทยุ ฯลฯ 

G1 

18. มีการโฆษณาท่ีเข้าถึงลูกค้าได้มากในรูปแบบ Online สามารถเห็นได้บ่อยครั้ง
ตามสื่อต่างๆ เช่น จาก Website, Facebook, Youtube,ฯลฯ 

G2 

19. ภาพโปสเตอร์ที่ใช้ในการโฆษณามีความสวยงามและน่าสนใจ G3 
20. มีการจัดกิจกรรมต่างๆให้ลูกค้าได้ร่วมสนุกผ่าน Online เช่นจาก Facebook G4 
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หรือ Website และมีการแจกของรางวัลให้กับผู้เข้าร่วมกิจกรรม 
21. มีการจัดโปรโมชั่นราคาบัตรกับสินค้าและบริการบางอย่างที่ท่านได้ใช้บริการอยู่ G5 
22. บัตรมีราคาโปรโมชั่นสำหรับ เด็ก/นักเรียน/นักศึกษา/ผู้สูงอายุ เป็นต้น G6 
23. บัตรมีราคาโปรโมชั่นพิเศษเฉพาะวัน เช่นวัน ศุกร์ เสาร์หรือ อาทิตย์ เป็นต้น G7 
24. คุณภาพเสียงและการแสดงของนักแสดง H1 
25. ความเหมาะสมของจำนวนนักแสดง H2 
26. ชื่อเสียงของนักแสดงที่เป็นที่รู้จัก H3 
27. นักร้อง นักแสดงสามารถทำให้ผู้ชมสนุกสนาน มีอารมณ์ร่วม และเพลิดเพลินไป

กับการแสดงได้ 
H4 

28. เจ้าหน้าที่คอยให้บริการผ่านรูปแบบออนไลน์ทางเว็บไซต์ หรือ Facebook Page 
อย่างสุภาพและมีประสิทธิภาพ 

H5 

29. มีข้ันตอนการจองบัตรเข้าชมที่สะดวกรวดเร็วผ่านรูปแบบออฟไลน์ เช่น การโทร, 
เคาน์เตอร์เมเจอร์ทุกสาขา 

I1 

30. มีข้ันตอนการจองบัตรที่สะดวกรวดเร็วผ่านรูปแบบออนไลน์ เช่น ผ่านเว็บไซต์ 
หรือ แอพลิเคชั่นต่างๆ 

I2 

31. มีข้ันตอนในการคัดกรองคนเข้าชมที่เข้มงวดเพ่ือป้องกันโรค Covid-19 และ
รวดเร็ว 

I3 

32. ความเหมาะสมของวันและเวลาที่จัดการแสดง I4 
33. ความยาวของเรื่องที่จัดแสดงมีความเหมาะสม I5 
34. ความชัดเจนของรายละเอียดต่างๆ รวมทั้งบทเพลงและการแนะนำนักแสดงใน

หนังสือละครเวที หรือ โบชัวร ์
I6 

35. มีการให้บริการ ด้านการสอบถามข้อมูลทั้งในด้านออนไลน์และออฟไลน์ที่รวดเร็ว 
เช่น การโทรสอบถาม หรือสอบถามผ่าน Facebook Page ของบริษัท 

I7 

36. ภาพลักษณ์ของโรงละคร ดูดี สะอาด สวยงาม J1 
37. ภาพลักษณ์โดยรวมที่ดีของนักแสดง J2 
38. การแต่งกายของนักแสดงมีความดูดีและเหมาะสม J3 
39. ภาพลักษณ์ของห้างสรรพสินค้าหรือสถานที่ ที่เป็นที่ตั้งโรงละคร J4 
40. มีการป้องกันโรค โดยการฉีดยาพ่น, ฆ่าเชื้อ เพ่ือทำความสะอาดพ้ืนที่โรงละคร 

อย่างสม่ำเสมอทั้งก่อนเริ่มการแสดงและหลังการแสดงจบ 
J5 

 รวมทั้งสิ้น 40 ตัวแปร  
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ตารางที่ 20 ค่าสัมประสิทธิ์คะแนนองค์ประกอบการหมุมแกน Orthogonal Rotation แบบ 
Varimax จากความคิดเห็นของกลุ่มผู้รับชมต่อการตัดสินใจรับชมการแสดงละครเวทีในรูปแบบ
มิวสิคัลในประเทศไทย 
 

รหัสตัว
แปร 

Component 
1 2 3 4 

E1 .723    
E3 .698    
D4 .630    

D3 .625    
F4 .603    
F5 .599    
F2 .592    
H1 .589    
D5 .565    

E2 .531    
J5 .348    
I7  .632   

I6  .630   
H4  .624   
I3  .577   
H2  .569   
I2  .547   
I5  .543   
J1  .509   
I1  .488   
I4  .487   
F7  .335   
H3   .640  
J4   .606  



  
 

56 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

J2   .578  
D2   .520  
D1   .513  
F6   .503  

F1   .494  
E4   .474  
J3   .448  

F3   .444  
G7    .741 
G3    .718 
G4    .597 
G6    .591 
G5    .580 
G2    .572 
H5    .529 

G1    .521 
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สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงสำรวจ 
 

จากตารางที่ 17 พบว่าการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงสำรวจ (Exploratory Factor Analysis 
: EFA) สามารถจัดกลุ่มจากตัวแปรทั้งสิ้น 40 ตัวแปร โดยสามารถสกัดองค์ประกอบได้ทั้งสิ้น 4 ปัจจัย
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ปัจจัยท่ี 1  คุณภาพและความเหมาะสมของการจัดแสดงละครเวที 

1. คุณภาพของการแสดงเหมาะสมกับราคาบัตรที่ซื้อ (E1 = .723) 
2. บัตรมีราคาเหมาะสมสำหรับที่นั่งชมในแต่ละที่ (E3 = .698) 
3. บทเพลงที่ขับร้องโดยนักแสดง มีความไพเราะ และเหมาะสมกับบทบาท (D4 = .630) 
4. เนื้อเรื่องมีความน่าสนใจ สนุก มีบทบาทที่หลากหลายและน่าติดตาม (D3  .625) 
5. ห้อง หรือ Hall ที่ใช้จัดแสดงเก็บเสียงได้ดี สามารถได้ยิน เสียงของนักแสดงและการเล่น

ดนตรีที่ชัดเจน (F4 = .603) 
6. ที่นั่งในห้องจัดแสดงให้ความสะดวกสบายในการรับชม (F5 = .599) 
7. สามารถเดินทางมายังโรงละครได้สะดวก (F2 = .592) 
8. คุณภาพเสียงและการแสดงของนักแสดง (H1 = .589) 
9. ดนตรีและทำนองที่บรรเลงโดยวงออเครสต้ามีความไพเราะ และเหมาะสมกับบทบาท (D5 = 

.565) 
10. การระบุราคาท่ีชัดเจนตั้งแต่ช่วงโปรโมท (E2 = .531) 
11. มีการป้องกันโรค โดยการฉีดยาพ่น, ฆ่าเชื้อ เพ่ือทำความสะอาดพ้ืนที่โรงละคร อย่าง

สม่ำเสมอทั้งก่อนเริ่มการแสดงและหลังการแสดงจบ (J5 = .348) 
 

ปัจจัยท่ี 2 ความใส่ใจในการให้บริการที่ดีต่อลูกค้า 
 
1. มีการให้บริการ ด้านการสอบถามข้อมูลทั้งในด้านออนไลน์และออฟไลน์ที่รวดเร็ว เช่น 

การโทรสอบถาม หรือสอบถามผ่าน Facebook Page ของบริษัท (I7 = .632) 
2. ความชัดเจนของรายละเอียดต่างๆ รวมทั้งบทเพลงและการแนะนำนักแสดงในหนังสือ

ละครเวที หรือ โบชัวร์ (I6 = .630) 
3. นักร้อง นักแสดงสามารถทำให้ผู้ชมสนุกสนาน มีอารมณ์ร่วม และเพลิดเพลินไปกับการ

แสดงได ้(H4 = .624) 
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4. มีข้ันตอนในการคัดกรองคนเข้าชมที่เข้มงวดและรวดเร็วเพ่ือป้องกันโรค Covid-19 (I3 = 
.577)  

5. ความเหมาะสมของจำนวนนักแสดง (H2 = .569) 
6. มีข้ันตอนการจองบัตรที่สะดวกรวดเร็วผ่านรูปแบบออนไลน์ เช่น ผ่านเว็บไซต์ หรือ 

แอพพลิเคชั่นต่างๆ (I2 = .547) 
7. ความยาวของเรื่องที่จัดแสดงมีความเหมาะสม (I5 = .543) 
8. ภาพลักษณ์ของโรงละคร ดูดี สะอาด สวยงาม (J1 = .509) 
9. ความเหมาะสมของวันและเวลาที่จัดการแสดง (I1 = .488) 
10. มีข้ันตอนการจองบัตรเข้าชมที่สะดวกรวดเร็วผ่านรูปแบบออฟไลน์ เช่น การโทร, 

เคาน์เตอร์เมเจอร์ทุกสาขา (I4 = .487) 
11. มีการปรับเปลี่ยนจากการแสดงสด มาเป็นในรูปแบบ ออนไลน์ คือ การ Live สด แทนใน

บางเรื่อง (F7 = .335) 
 
ปัจจัยท่ี 3 ภาพลักษณ์โดยรวมของโรงละครและการจัดแสดงละครเวที 
 

1. ชื่อเสียงของนักแสดงที่เป็นที่รู้จัก  
2. ภาพลักษณ์ของห้างสรรพสินค้าหรือสถานที่ ที่เป็นที่ตั้งโรงละคร 
3. ภาพลักษณ์โดยรวมที่ดีของนักแสดง 
4. เรื่องท่ีทำการแสดงเป็นเรื่องที่มีชื่อเสียง และเป็นที่รู้จัก 
5. การแสดง (Production) ที่มีความยิ่งใหญ่ตระการตา 
6. มีมาตรการ Social distancing เว้นระยะห่างที่เหมาะสมภายในโรงละคร 
7. สถานที่ มีที่จอดบริการอย่างเพียงพอ 
8. บัตรมีราคาถูกลง หากต้องทำการแสดงผ่านการ Live สด แทนการแสดงสด 
9. การแต่งกายของนักแสดงมีความดูดีและเหมาะสม 
10. ภายในโรงละครมีสถานที่ หรือจุดบริการที่ให้ความ สะดวกสบายแก่ลูกค้า เช่น ร้าน

กาแฟ ร้านขายอาหาร ที่นั่ง และจุดบริการ เป็นต้น 
 
ปัจจัยท่ี 4 การทำการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า 

1. บัตรมีราคาโปรโมชั่นพิเศษเฉพาะวัน เช่นวัน ศุกร์ เสาร์หรือ อาทิตย์ เป็นต้น 
2. ภาพโปสเตอร์ที่ใช้ในการโฆษณามีความสวยงามและน่าสนใจ 
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3. มีการจัดกิจกรรมต่างๆให้ลูกค้าได้ร่วมสนุกผ่าน Online เช่นจาก Facebook หรือ 
Website และมีการแจกของรางวัลให้กับผู้เข้าร่วมกิจกรรม 

4. บัตรมีราคาโปรโมชั่นสำหรับ เด็ก/นักเรียน/นักศึกษา/ผู้สูงอายุ เป็นต้น 
5. การจัดโปรโมชั่นราคาบัตรกับสินค้าและบริการบางอย่างที่ท่านได้ใช้บริการอยู่ 
6. มีการโฆษณาท่ีเข้าถึงลูกค้าได้มากในรูปแบบ Online สามารถเห็นได้บ่อยครั้งตามสื่อต่างๆ 

เช่น จาก Website, Facebook, Youtube,ฯลฯ] 
7. เจ้าหน้าที่คอยให้บริการผ่านรูปแบบออนไลน์ทางเว็บไซต์ หรือ Facebook Page อย่าง

สุภาพและมีประสิทธิภาพ 
8. มีการโฆษณาท่ีเข้าถึงลูกค้าได้มากในรูปแบบ offline สามารถเห็นได้บ่อยครั้ง เช่น จาก

โทรทัศน์, สื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ, ตามสถานทีต่างๆ, วิทยุ ฯลฯ 
 

ส่วนที ่3 กรอบกลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 

ในส่วนนี้เป็นผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากผลการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ โดยสามารถ
กำหนดกลยุทธ์ในการสร้างกลยุทธ์การแก้ไขและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย
ได้ดังนี้ 
 
D (Distancing)  หมายถึง การจัดแสดงโดยมีการเว้นระยะห่างที่เพียงพอและเหมาะสม  
O (Online Streaming)  หมายถึง การจัดการแสดงผ่านรูปแบบออนไลน์ในทุกๆช่องทาง 
ที่สามารถทำได้ 
S (Sponsorship Marketing)  หมายถึง การหาผู้สนับสนุนทางการตลาดที่ดีให้กับธุรกิจ 
A (Acceptation)  หมายถึง การยอมรับในการแสดงความคิดเห็นของผู้ชม 
M (Musical Synchronization)  หมายถึง การนำธุรกิจละครเวทีแบบมิวสิคัล เข้าไปมีส่วนร่วม
หรือเก่ียวข้องในด้านบันเทิงกับธุรกิจประเภทอื่นๆ 
 

กลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย D 
(Distancing) การจัดแสดงโดยมีการเว้นระยะห่างที่เพียงพอและเหมาะสมในโรงละคร และจัดแสดง
แบบกลางแจ้งนอกพ้ืนที่ โดยเว้นระยะห่างเช่นกัน เพ่ือลดความเสี่ยงในการแพร่ระบาดของโรค 
Covid-19 O (Online Streaming) การจัดแสดงผ่านรูปแบบออนไลน์ในทุกๆช่องทางที่สามารถทำ
ได้ ซึ่งเป็นวิธีที่ช่วยลดการแพร่ระบาดได้มากที่สุด ผู้ประกอบการควรพิจารณาเลือกช่องทางในการ
เผยแพร่ผ่านระบบสตรีมม่ิงที่เหมาะสมที่สุดและมีการป้องกันเรื่องการละเมิดลิขสิทธิ์ นอกจากนี้ยังถือ
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เป็นวิธีการที่ช่วยเพ่ิมช่องทางในการรับชมเพ่ือขยายฐานลูกค้าได้ S (Sponsorship Marketing) 
การหาผู้สนับสนุนทางการตลาดที่ดี เพ่ือช่วยลดต้นทุนในการผลิตต่างๆที่มีราคาสูง และนำไปต่อยอด
ในด้านอ่ืนๆที่ช่วยส่งเสริมให้ธุรกิจการแสดงละครเวทีได้รับความนิยมมากข้ึน และประสบความสำเร็จ
ในระดับที่กลุ่มผู้บริหารบริหารพึงพอใจมากที่สุด A (Acceptation) การยอมรับในการแสดงความ
คิดเห็นข้อผู้ชม ทั้งข้อติชม และการวิจารณ์ต่างๆที่มีต่อถึงการจัดแสดงทั้งหมด ทุกรูปแบบและในทุกๆ
ด้าน เพ่ือนำมาปรับปรุงและพัฒนาให้ดียิ่งขึ้นต่อไป M (Musical Synchronization) การนำธุรกิจ
ละครเวทีแบบมิวสิคัล เข้าไปมีส่วนร่วมหรือเก่ียวข้องในด้านบันเทิงกับธุรกิจประเภทอ่ืนๆ ซึ่งอาจทำให้
เกิดมิติหรือมุมมองใหม่ๆต่อการรับรู้ของผู้คนทั่วไปได้ ต่อไปละครเวทีอาจไม่ได้ถูกจำกัดอยู่แค่ในโรง
ละครเพียงอย่างเดียว แต่จะสามารถออกมาสู่สายตาของผู้คนได้มากขึ้น นำไปสู่การขยายฐานลูกค้าที่
เพ่ิมขึ้นได ้
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บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล

ในประเทศไทย” ชิ้นนี้เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methods Research) แบ่งออกเป็นการ
วิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ประกอบไปด้วย 3 ส่วน ส่วนที่ 1 เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกซึ่งมาจากการ
เลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ผู้ประกอบการธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย จำนวน 3 ราย ส่วนที่ 2 เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งได้มาจากการเลือกแบบสุ่มโดยใช้
ความน่าจะเป็น (Probability Sampling โดยเก็บจากแบบสอบถามจำนวน 415 ฉบับโดยเทียบตาม
ตารางของ Taro Yamane (1973) จากผู้เข้ารับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 
เพ่ือใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล สถิติที่ ใช้วิเคราะห์ข้อมูลประกอบไปด้วย การแจกแจงความถี่  
(Frequencies Distribution ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) และการค้นหาปัจจัยสำคัญในการกำหนดกลยุทธ์ด้วยการวิ เคราะห์
องค์ประกอบ (Factor Analysis) จากวิธีการศึกษาวิจัยที่ดีกล่าวไว้ข้างต้น สามารถสรุปผลการวิจัยได้
ดังนี้ 
 

สรุปผลการวิจัย 

จากการวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย” ได้ทำการเก็บรวบรวมข้อมูล ทั้งเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณแล้ว สามารถสรุป
ผลการวิจัยออกได้เป็น 3 ส่วนดังนี้ 
         1. ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 
         2. ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 
         3. กรอบกลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 
                   โดยมีรายละเอียดของข้อมูลทั้ง 3 ส่วนดังนี้ 
 
ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

ข้อมูลนี้เป็นการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยการสอบความคิดเห็นของผู้ให้ข้อมูลสำคัญ (Key 
Informants) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งเป็นการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจละครเวที
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รูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย ซึ่งข้อมูลที่ ได้รับมาทั้งหมดจากส่วนนี้ได้ผ่านการวิเคราะห์และ
สังเคราะห์ข้อมูลสำคัญอย่างชัดเจน โดยเรียงลำดับการนำเสนอข้อมูลตามหัวข้อ ดังนี้ 
 
1. ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ ผู้ประกอบการธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศ
ไทย 
 

ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศ
ไทย ผู้วิจัยได้ทำการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจละครเวทีในประเทศไทย ซึ่งสรุปประเด็นสัมภาษณ์
จากผู้ประกอบการได้ดังนี้ 
 
ประเด็นที่ 1 จดุแข็งที่ใช้ในการประกอบธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 
 
         จาการให้สัมภาษณ์ผู้ประกอบธุรกิจละครเวทีมิวสิคัลนั้น มีจุดเด่นร่วมกันในเรื่อง ของการผลิต
และการจัดทำการแสดงเนื่องจาก ผู้ประกอบการทุกคนมีความชำนาญ และมีประสบการณ์ในด้านนี้
มานาน รวมไปถึงค่ายละครเพลงของผู้ประกอบการเหล่านี้ค่อนข้างมีชื่อเสียงในประเทศไทย และมี
สไตล์ที่โดดเด่นในการผลิต หรือทำเนื้อหาในการจัดแสดงที่แตกต่างกัน จึงทำให้มีกลุ่มลูกค้าประจำที่
ชื่นชอบในลักษณะหรือสไตล์การผลิตของแต่ละที่ และยังมีการผลิตที่มีคุณภาพมากๆอย่างต่อเนื่อง ใส่
ใจรับฟังความคิดเห็น คำติชมต่างๆและ feedback จากลูกค้า เพ่ือนำไปสร้างสรรค์ละครเวทีในเรื่อง
ใหม่ๆ รูปแบบใหม่ๆอยู่เสมอ ทำให้สามารถรักษาฐานลูกค้าเดิมได้ดี  นอกจากนี้ ค่ายหรือบริษัทผลิต
ละครเวทีบางแห่งเป็นเจ้าของสื่อบันเทิงหลากหลายประเภท จึงง่ายต่อการโปรโมทและประชาสัมพันธ์ 
 
ประเด็นที่ 2 จุดอ่อนที่พบจากการประกอบธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิสิคัลในประเทศไทย 
 

จาการให้สัมภาษณ์ผู้ประกอบธุรกิจละครเวทีมิวสิคัลนั้น มีจุดอ่อนร่วมกันในเรื่อง ต้นทุนการ
ผลิต และค่าโปรดักส์ชั่นที่สูง แต่มีงบประมาณที่จำกัดทำให้บางครั้ง ไม่สามารถสร้างได้สมบูรณ์
แบบอย่างที่ตั้งใจไว้ ซึ่งปัญหาตรงนี้ ส่วนหนึ่งก็เกิดจากรายได้ที่ไม่เพียงพอจากการขายบัตรด้วย 
นอกจากนี้ ค่ายหรือบริษัทที่จัดทำละครเพลงบางแห่ง ไม่ได้เป็นเจ้าของสื่อบันเทิง หรือมีช่องทาง
ประเภทสื่อในการโปรโมทของตนเองที่มากพอ จึงทำให้ต้องไปหาวิธีในการโปรโมทเอง เพ่ือสร้าง 
Awareness (สร้างการรับรู้) ต่อผู้คนให้ได้มากที่สุด ซึ่งก็ยังไม่ได้กระจายได้อย่างทั่วถึงมากนัก ทำได้
เพียงในระดับหนึ่งเท่านั้น 
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ประเด็นที่ 3 โอกาสที่ได้รับจากการแประกอบธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล 
 
         จาการให้สัมภาษณ์ผู้ประกอบธุรกิจละครเวทีมิวสิคัลนั้น มีโอกาสร่วมกันในเรื่อง ลูกค้าประจำให้
การตอบรับที่ดี จึงเกิดความ Loyalty และมีการบอกต่อ ชักชวนคนอ่ืนๆมารับชม ประเด็นต่อมาคือ 
ถึงแม้ว่าในปัจจุบันนี้จะมีสถานการณ์การแพร่ระบาด ของ Covid-19 เกิดขึ้น แต่ก็ยัง Platform ของ
online streaming เกิดขึ้นมาก โดยเป็นการรับชมผ่านแอพพลิเคชั่น ซึ่งน่าจะเป็นทางเลือกสำรองที่ดี 
ที่จะนำมาใช้กับละครเวทีได้ โดยในขณะนี้ มีบางค่ายเริ่มนำรูปแบบออนไลน์มาใช้บ้างแล้ว เพ่ือให้คนดู
ได้รับชมละครเวทีแบบมิวสิคัลผ่าน Live สด เป็นการลดความเสี่ยงของโรคระบาด อีกหนึ่งประเด็นที่
แตกต่างออกไปคือ ในค่ายหรือบริษัทใหญ่ที่มีชื่อเสียงมากๆ และมีธุรกิจด้านสื่อบันเทิงอ่ืนๆประกอบ
อยู่ในบริษัท จะค่อนข้างได้รับการสนับสนุนจากผู้สนับสนุนรายใหญ่มากกว่า เนื่องจากมีสิ่งที่เอ้ือต่อ
ผลประโยชน์ซึ่งกันและกัน  
 
ประเด็นที ่4 อุปสรรคท่ีได้รับจากการประกอบธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 

จาการให้สัมภาษณ์ผู้ประกอบธุรกิจละครเวทีมิวสิคัลนั้น มีอุปสรรคร่วมกันในเรื่องของ การที่
คนไทยส่วนใหญ่ยังไม่ค่อยนิยมดูละครเวทีกันแบบที่ต่างประเทศ ทำให้กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ที่ดู ถูก
จำกัดอยู่แค่ในเมือง เป็นกลุ่มใดกลุ่มหนี่งของในแต่ละที่ การขยายฐานลูกค้าให้รวดเร็วจึงเป็นเรื่องที่
ยาก ต่อมาคือ ค่ายหรือบริษัทผลิตละครเวทีบางที่ไม่ได้มีธุรกิจด้านสื่อบันเทิงอ่ืนๆเป็นของตัวเอง จึงไม่
ค่อยได้รับการสนับสนุนจากกลุ่มองค์กรต่างๆ เนื่องจากผู้ให้การสนับสนุนมองว่าไม่ค่อยคุ้มที่จะลงทุน 
ประเด็นอีกหนึ่งเรื่องที่สำคัญคือ สถานการณ์ Covid-19 ที่กำลังแพร่ระบาดอย่างหนัก ส่งผลกระทบ
หนัก ทำให้ธุรกิจละครเวทีทุกประเภทรวมทั้งมิวสิคัล ต้องหยุดชะงัก ไม่สามารถเปิดทำการแสดงสดใน
โรงละครต่อไปได ้

       

ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

ข้อมูลในส่วนนี้มาจากการแจกแจงแบบสอบถามให้กับผู้รับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิ
คัลในประเทศไทย จำนวน 415 ราย ด้วยวิธีการสุ่มโดยใช้ความน่าจะเป็น ซึ่งมาจากกลุ่มตัวอย่างโดย
ใช้ตารางสำเร็จรูปของ Taro Yamane โดยเรียงลำดับการนำเสนอข้อมูลตามหัวข้อดังนี้ 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กลุ่มผู้เข้ารับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหว่าง 31-40 ปี ระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท รายได้ต่อเดือนอยู่
ที่ 30,001-50,000 บาท 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมในการรับชมการแสดง 

กลุ่มผู้เข้ารับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลส่วนใหญ่เคยรับชมละครเวทีรูปแบบมิวสิ
คัลมาแล้วมากกว่า 4 เรื่อง และมีความสนใจอยู่ในระดับมาก ความถ่ีในการรับชมคือ 2 ครั้งต่อปี และ
ปัจจัยการเลือกรับชมที่อยู่ระดับมาก 3 อันดับแรก คือ เนื้อหาของเรื่องที่น่าสนใจ, ชื่อเสียงและผลงาน
ของนักร้อง นักแสดงที่ชื่นชอบ และ การรับทราบข้อมูลการแสดงผ่านสื่อออนไลน์ในช่องทางต่างๆ 
โดยประเภทที่สนใจมากที่สุดเป็น 3 ลำดับแรกคือ คอมเมดี้, รัก โรแมนติก และ ประวัติศาสตร์ย้อนยุค 
นอกจากนี้ เหตุผลประกอบตัวสินใจในการเลือกรับชมคือ เพ่ือความบันเทิง คลายเครียด และมีความ
คิดเห็นไปในทางเดียวกันมากที่สุด ในเรื่องของการจัดการแสดงในรูปแบบออนไลน์ผ่าน Live สด ด้วย
เหตุผลที่ว่า เป็นอีกการรับชมในรูปแบบใหม่ และจะทำให้เพ่ิมช่องทางในการเข้าถึงจำนวนคนดูได้มาก
ขึ้น 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลและระดับความคิดเห็น เกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดและบริการที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจรับเช้าการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 

จากผลการวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยเชิงสำรวจ (Exploratory Factor Analysis: EFA) 
จากจำนวนตัวแปรทั้งสิ้น 40 ตัวแปร สามารถสกัดองค์ประกอบออกมาได้ทั้งสิ้น 4 ปัจจัย ประกอบไป
ด้วย 

      ปัจจัยที่ 1  คุณภาพและความเหมาะสมของการจัดแสดงละครเวที 
      ปัจจัยที่ 2 ความใส่ใจในการให้บริการที่ดีต่อลูกค้า 
      ปัจจัยที่ 3 ภาพลักษณ์โดยรวมของโรงละครและการจัดแสดงละครเวที 
      ปัจจัยที่ 4 การทำการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า 

 
ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้ารับชมการแสดงละคร

เวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดับความคิดเห็นในระดับ
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มากในระดับ มาก สามารถเรียงลำดับค่าเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้ารับชมการแสดง
ละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลได้ในลำดับดังนี้ 

ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้ารับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทยในระดับ มาก 
จำนวน 4 ข้อ ได้แก่ 

 
            1.  คุณภาพเสียงและการแสดงของนักแสดง โดยมีค่าเฉลี่ย 4.26 และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.81 
            2. เนื้อเรื่องมีความน่าสนใจ สนุก มีบทบาทที่หลากหลายและน่าติดตาม โดยมีค่าเฉลี่ย 4.23 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.773 
            3. คุณภาพของการแสดงเหมาะสมกับราคาบัตรที่ซื้อ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.21 และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.792 
            4. บทเพลงที่ขับร้องโดยนักแสดง มีความไพเราะ และเหมาะสมกับบทบาท โดยมีค่าเฉลี่ย 
4.19 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.835 
 

กิจกรรมเชิงกลยุทธ์ 

      ในส่วนนี้จะเป็นการนำเอาผลวิจัยที่ได้กล่าวไปในข้างต้นชื่อ กลยุทธ์ “DOSAM” มายกตัวอย่าง
เป็นกิจกรรมการดำเนินการบริหารเพ่ือแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย  เพ่ือให้เห็นถึงแนวทางในการนำกลยุทธ์นี้ ไปใช้จริง ซึ่งจะทำให้ธุรกิจค่ายละครเพลงใน
ประเทศไทย ประสบผลสำเร็จในการทำละครเวทีแบบมิวสิคัล รวมทั้งสามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้ชมได้มากยิ่งขึ้นด้วย โดยเฉพาะในปัจจุบัน ที่เกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรค 
Covid-19 ขึ้น ซึ่งเป็นอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจละครเพลงแบบมิวสิคัลอย่างมาก โดยมีแนวทางการ
ใช้กลยุทธ์ “DO-SAM”  ในแต่ละประเดน็ดังนี้ 
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ภาพที่ 16 กรอบกลยุทธ์ DO-SAM 
 
 
      
 
 
 
 
 

 
 
 
 

1. D – Distancing  
  D เป็นประเด็นที่เกี่ยวข้องกับการจัดสถานที่เพ่ือเว้นระยะห่างให้เพียงพอและเหมาะสมในโรง

ละคร หรืออีกนัยหนี่งคือ การทำโรงละครในรูปแบบใหม่ (New Normal) ซึ่งตรงนี้ จากการศึกษา
เพ่ิมเติมพบว่า ในต่างประเทศ หลายๆประเทศที่มีการทำละครเวทีในรูปแบบมิวสิคัลได้นำส่วนนี้มา
ปรับใช้แล้ว อาทิเช่น ในประเทศอิตาลีที่มีการปรับเปลี่ยนที่นั่งในโรงละครชื่อดังในเบอร์ลิน อย่าง 
Ensemble ที่ได้นำที่นั่งบางส่วนออก เพ่ือตอบรับกับมาตรการนี้ โดยสามารถเว้นระยะห่างของผู้ชม
ตามข้อกำหนดด้านความปลอดภัยอย่างน้อย 1.5 เมตร ทำให้เหลือที่นั่งเพียง 200 ที่นั่ง โดยมีที่นั่งทั้ง
แบบเดี่ยวและคู่ นอกจากนี้ยังมีการเปิดประตูบางส่วนบางส่วนภายในโรงละครออกเพ่ือเกิดการถ่ายเท
ของอากาศมากขึ้น (Techsauce, 2563) โดยวิธีการเช่นนี้ประเทศทางฝั่งเอเชียอย่างเช่น ประเทศ
เกาหลี, ญี่ปุ่น ก็นำมาตรการแบบนี้ไปใช้กับโรงละครในตัวเมืองเช่นกัน 
  

ดังนั้น ผู้ประกอบการที่เป็นเจ้าของพ้ืนที่โรงละครทุกที่ในประเทศไทย จึงควรพิจารณานำ
มาตรการเหล่านี้มาปรับใช้ก่อนจัดการแสดง เพ่ือลดความแออัดและลดความเสี่ยงต่อการแพร่เชื้อกับ
โรงละคร ควรปรับเปลี่ยนที่นั่งใหม่ ให้สามารถเคลื่อนย้ายหรือพับเก็บได้สะดวก และมีระยะห่างที่
พอเหมาะอย่างน้อย 1.5 เมตร และจัดที่นั่งให้พอดี รวมถึงมีมาตรการการคัดกรองที่เข้มงวดแต่รวดเร็ว 
ตามมาตรการของกระทรวงสาธารณสุข รวมทั้งมีการเปิดประตูหรือหน้าต่างออกอยู่ตลอดเวลา เพ่ือให้
อากาศถ่ายเทสะดวก ซึ่งการจัดการเช่นนี้สามารถเป็นวิธีการที่นำไปใช้แก้ปัญหาในอนาคตได้ หากมี
โรคระบาดใหม่เกิดขึ้น 
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ต่อมาเป็นการจัดแสดงสดในพ้ืนที่กลางแจ้ง ซึ่งจะมีการเว้นระยะห่างพอสมควร  และแบ่ง
โซนที่นั่งตามแผนผังให้ชัดเจนอย่างเหมาะสม เพ่ือลดความเสี่ยงในการแพร่เชื้อ ซึ่งการจัดแสดง
กลางแจ้งนั้นจะสามารถลดความเสี่ยงได้มากกว่าการจัดในที่ร่ม หรือเป็นห้องปิดในโรงละคร ซึ่งใน
ประเทศทางยุโรปกลายประเทศได้มีการจัดการแสดงลักษณะนี้แล้วหลายที่ อาทิเช่น ในประเทศ
อเมริกา ที่จัดการแสดงละครเวที เรื่อง Wish I were here แบบกลางแจ้งในสวน Takoma Park  
ทั้งหมดสองครั้ง ซึ่งนักแสดงทั้งหมดจะต้องสวม Face shied หรือ หน้ากากอนามัยตลอดการแสดง 
(Metro, 2020) ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจละครเพลงหรือมิวสิคัลในประเทศไทยก็ควรพิจารณาถึง
วิธีการเหล่านี้และนำไปปรับใช้เช่นกัน เนื่องจากในประเทศไทยก็มีสถานที่กลางแจ้งที่ สามารถจัดการ
แสดงละครเวทีได้ อาทิเช่น ล้ง 1983, หน้าลานเซ็นทรัลเวิล์ด, ลานริมแม่น้ำที่ไอคอนสยาม หรือ
อาจจะเดินสาย ไปจัดการแสดงที่ต่างจังหวัดบ้าง ในสถานที่สำคัญหรือพ้ืนที่ ที่เป็นแลนด์มาร์ก ที่อยู่ใน
ตัวเมืองของจังหวัดนั้นๆ เป็นต้น ซึ่งตรงนี้จะเป็นการเปิดตลาดใหม่ ขยายฐานลูกค้า ไปยังกลุ่มลูกค้า
ใหม่ๆในต่างจังหวัด ให้ได้สัมผัสกับประสบการณ์การดูละครเพลงได้มากขึ้นอีกด้วย 

 
2. O – Online Streaming 

O เป็นประเด็นที่เกี่ยวข้องกับ Online Streaming หรือการทำการแสดงผ่านรูปแบบ
ออนไลน์ในทุกๆช่องทาง ซึ่งถือเป็นวิธีแก้ปัญหาในเบื้องต้นที่ดี และลดความเสี่ยงต่อการแพร่ระบาดได้
มากที่สุด และมีหลายๆประเทศใช้วิธีนี้ในการแก้ปัญหาแล้ว อาทิเช่น ในประเทศสหรัฐอเมริกา ที่มีการ
ใช้ระบบแพลตฟอร์มสตรีมม่ิง ในการเปิดให้รับชมการแสดง เช่น BroadwayHD และ Disney+ ซึ่งมี
แนวโน้มของผู้ชมเพ่ิมมากข้ึน และเปิดให้รับชมในหลายๆประเทศไปแล้ว 
 
          จากการศึกษาในกรณีที่เกิดขึ้นในต่างประเทศท้ังหมด พบว่าการเติบโตของแพลตฟอร์มสตรีม
มิง่และการชมละครออนไลน์มีแนวโน้มจะทำให้ผู้ชมสนใจละครเวทีหรือการแสดงสดเพ่ิมมากขึ้น โดย
มีข้อสังเกตจากงานแสดงดนตรีและงานคอนเสิร์ตที่มีจำนวนมากตามการเพ่ิมขึ้นของแพลตฟอร์ม
สตรีมม่ิงในการฟังเพลง 
  

โดยประเทศไทยในช่วงปีที่ผ่านมา ได้มีการฉายบันทึกการแสดงของละครเวทีในประเทศไทย
ให้ชมย้อนหลัง ผ่าน Social application ต่างๆ อาทิ เช่น Facebook, YouTube, Vimeo, AIS 
Play, True Id  เป็นต้น ซึ่งมีเพียง 14% เท่านั้นที่เสียค่าชม โดยค่าเข้าชมเฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 198 
บาท ต่อครั้ง ถือว่าราคราถูกเมื่อเทียบกับบัตรเข้าชมการแสดงในโรงละครที่อยู่ระหว่าง 200-6,000 
บาท ซึ่งราคาที่ถูกลงช่วยให้เข้าถึงผู้ชมได้มากขึ้น (Standard, 2563) จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ
ของธุรกิจละครเพลงค่ายหนึ่งพบว่า ผู้ชมและกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ที่ เป็นลูกค้าประจำหรือแฟนละคร
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เพลงได้เข้ามารับชมผ่านการ Live สดกันเป็นจำนวนมาก และจากข้อมูลในเชิงปริมาณ มีผู้ตอบ
แบบสอบถามหลายคน คิดเป็นจำนวนเกินครึ่งของทั้งหมด เห็นด้วยกับการจัดแสดงแบบออนไลน์ 
หรือผ่านการ Live สด เพราะสามารถช่วยลดความเสี่ยงได้ 
 

ค่ายธุรกิจละครเพลงที่เริ่มทำผ่านระบบออนไลน์ไปแล้ว ได้แก่ รัชดาลัย เธียเตอร์ และ บริษัท 
ดรีมบ็อกซ์ สตูดิโอ และสยามพิฆเนศ แบงก์ โดยทำเป็นลักษณะการนำเรื่องที่เคยจัดการแสดงไปแล้ว
มาฉายให้ชมใหม่ผ่านการ Live เช่นกัน และจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารบริษัท ดรีม บ็อกซ์ ได้มีการนำ
บทละครเวทีลงใน Podcast ให้ผู้ชมได้ฟังกันด้วย แต่ทั้งหมดก็ยังไม่ได้จัดทำเป็นรูปแบบออนไลน์ที่
ผ่านระบบ streaming อย่างสมบูรณ์เหมือนในต่างประเทศ   
 

ซึ่งจากการศึกษาเพ่ิมเติม พบว่า กสิกรไทย ได้กำลังจัดทำโครงการหนึ่งขึ้นมา เกี่ยวกับการทำ
ธุรกิจเสมือนจริงบน 5G ในระบบสตรีมมิ่งแพลตฟอร์ม สำหรับไว้ใช้รับชมการแสดงสดในรูปแบบ
ออนไลน์ในยุค New Normal โดยใช้การประยุกต์จากระบบ Virtual Reality (เทคโนโลยีความเป็น
จริงเสมือน) มาปรับใช้เพ่ือให้ได้อรรถรสในการรับชมมากขึ้นเสมือนกับได้รับชมอยู่ในสถานที่จริง
(ศูนย์วิจัยกสิกร, 2563) โครงการนี้จึงเป็นสิ่งที่น่าสนใจมากและน่าติดตามเพ่ือนำมาปรับใช้กับการ
แสดงละครเวทีออนไลน์แบบ Live สดด้วยภาพและเสียงที่คมชัด เสมือนจริงในอนาคตได้ 
 

     ดังนั้นจากการวิเคราะห์ถึงสถานการณ์ที่เกิดขึ้น และจากผลการสอบถามคำถามปลายเปิด
เรื่องการจัดแสดงในรูปแบบออนไลน์ในการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งผู้ตอบไปในทิศทางที่เห็นด้วยกับการจัด
แสดงในรูปแบบออนไลน์นั้นมีมากที่สุด จึงมีแนวโน้มความเป็นไปได้สูงว่าเราควรจัดการแสดงออนไลน์ 
ควบคู่ไปกับการจัดแสดงสดในโรงละคร โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงสถานการณ์ Covid-19 ยังมีระบาด
อยู่ และวิธีการทางออนไลน์อาจจะสร้างสิ่งใหม่ๆให้เกิดขึ้นกับวงการละครเวทีได้  ซึ่งผู้ประกอบการ
ธุรกิจละครเวทีในประเทศไทยควรพิจารณาถึงวิธีการดังนี้ 
 

- การใช้ระบบสตรีมมิ่งแพลตฟอร์มในแอพพลิเคชั่นต่างๆ ทุกๆช่องทาง ที่สามารถเป็ นไปได้ 
เพ่ือจัดการแสดง ทั้งแบบ Live สด และบันทึกการแสดงสดให้รับชมย้อนหลัง ซึ่งควร
พิจารณาถึงคุณภาพของแอพพลิเคชั่นเหล่านั้น โดยเน้นในเรื่องของความคมชัดของทั้งภาพ
และเสียงให้มากที่สุด 
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- การนำบันทึกการแสดงสดมาลงในลักษณะซื้อ-ขาย ผ่านช่องทางของตนเอง เช่น ในเว็บไซต์
ของบริษัท, แอพพลิเคชั่นโซเชียลมีเดียของตนเอง หรืออาจจะนำไปเผยแพร่ในช่องทางของ
แอพพลิเคชั่นอื่นๆด้วย เพ่ือเพ่ิมช่องทางที่หลากหลายและการเข้าถึงของผู้ชม 
 

- การเลือกระบบหรือแอพพลิเคชั่นที่มีการป้องกันเรื่องการละเมิดลิขสิทธิ์สำหรับเรื่องที่จัดให้
ชมการแสดงแบบจ่ายเงิน ทั้งแบบบันทึกการแสดงสดให้รับชมย้อนหลังและการ Live สด 
เนื่องจากอาจเกิดการละเมิดลิขสิทธิ์ระหว่างชมการแสดงได้ เช่น การแอบนำภาพและวีดีโอ
ไปเผยแพร่ และต้องคำนึงถึงรายได้จากช่องทางเหล่านี้ โดยอาจมีการทำสัญญาซื้อขายกัน
ระหว่างบริษัทแอพพลิเคชั่น ว่าจะจ่ายเงินให้ในลักษณะไหนที่ได้ประโยชน์คุ้มค่าที่สุด 
 

- การเลือกวิธีการถ่ายทำ การจัดมุมกล้อง ระบบภาพและเสียงที่เหมาะสมกับการถ่ายทำการ
แสดงแบบสดผ่านทางหน้าจอ ทั้งแบบ Live สด และบันทึกการแสดงสดให้รับชมย้อนหลัง 
ซึ่งผู้ประกอบการจะต้องศึกษาและเตรียมการเรื่องนี้มาเป็นอย่างดี เพ่ือให้ได้คุณภาพที่ดี
รวมทั้งทำให้คนดูเกิดอารมณ์ร่วมและอรรถรสให้ได้มากท่ีสุด  

   
นอกจากนี้ วิธีการดังกล่าวอาจช่วยให้ผู้ชมชาวไทยได้มีโอกาสรับชมการแสดงละครเวทีแบบมิวสิ

คัลได้ทั่วประเทศ ถือเป็นการลองตลาด เพ่ิมช่องทางในการรับชม เพ่ือที่จะขยายฐานลูกค้าจากที่ส่วน
ใหญ่จะอยู่แค่ในเมือง ให้ไปสู่กลุ่มใหม่ท่ีอยู่ต่างจังหวัดได้  
 

3. S - Sponsorship Marketing 
    S จะเป็นประเด็นที่เกี่ยวข้องกับการใช้หลักการของการหาผู้สนับสนุนทางการตลาด หรือ 

Sponsorship Marketing เพ่ือเข้ามาแก้ไขเรื่องเงินในการบริหารจัดการของหลายๆค่าย ทั้งในเรื่อง
ของการลดต้นทุนการผลิตหรือรายจ่าย และเพ่ิมรายได้ กล่าวคือ การเป็นผู้สนับสนุนทางการตลาด 
(Sponsorship Marketing) คือวิธีการหนึ่งในเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ( IMC) 
โดยการที่องค์กรธุรกิจให้การสนับสนุนในรูปของตัวเงินหรือไม่เป็นตัวเงินให้แก่ผู้ได้รับการสนับสนุน ใน
การจัดงานหรือกิจกรรมในรูปแบบต่าง ๆ ซึ่งมีอยู่หลายประเภท อาทิเช่น การแข่งขันกีฬา งานแสดง
ดนตรี หรือกิจกรรมการกุศล โดยมีวัตถุประสงค์คือผลประโยชน์ทางธุรกิจ เพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย
ตามที่องค์กรกำหนดไว้ 
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ประเภทของการเป็นผู้สนับสนุน (Types of Sponsors) ตามลักษณะของการให้การ
สนับสนุนที ่โดยท่ัวไปสามารถแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดังนี้ 

 
        1. Cash Sponsors หรือ Financial Sponsors หมายถึง การให้การสนับสนุนเป็นตัวเงินให้แก่
ผู้รับการสนับสนุนในการจัดกิจกรรม 
        2. In–Kind Sponsors หมายถึง การให้การสนับสนุนในรูปแบบของการให้สิ่งของ ผลิตภัณฑ์
หรือบริการแทนการสนับสนุนเป็นตัวเงิน 
         3. Media Sponsors หมายถึง การสนับสนุนโดยการให้ พ้ืนที่สื่อโฆษณาในการโปรโมท
กิจกรรม เช่น การโฆษณาบนโทรทัศน์ วิทยุ วิทยุท้องถิ่น หนังสือพิมพ์ ซึ่งในปัจจุบันยังรวมถึงการ
โฆษณาผ่านทางโซเชียลมีเดียต่าง ๆ  
         4. Promotional Sponsors หมายถึง การให้เป็นส่วนลดบางอย่าง หรือให้ไม่เต็มจำนวน เช่น 
ส่วนลดของราคาหรือจำนวนเงิน, ทุนการศึกษาแบบไม่เต็มจำนวน, จะมีลักษณะคล้ายๆกับ Bater 
Sponsor  
         ดังนั้นในการขอการสนับสนุนเพ่ือมาสนับสนุนธุรกิจใดๆก็ตาม รวมทั้งธุรกิจละครเวทีใน
รูปแบบมิวสิคัล ผู้ประกอบการจะต้องคำถึงความต้องการของผู้สนับสนุนเป็นหลักซึ่งก็คือ Target 
group (กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของเราและของเขา) และ Benefits of sponsor (ผลประโยชน์ที่กลุ่ม
ผู้ให้การสนับสนุนจะได้รับ) 
 
           การวิเคราะห์ Target Group ของกลุ่มลูกค้าในธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล ของแต่
ละองค์กร เพื่อนำเสนอกับกลุ่มผู้ให้การสนับสนุน  
 

1. กลุ่มลูกค้าที่เข้าชมละครมิวสิคัลของเราเป็นใคร?  ซึ่งอาจวิเคราะห์โดยใช้หลักการของ 
Persona เข้ามาช่วยวิเคราะห์ คือสามารถอธิบายลักษณะโดยรวมของลูกค้าเราได้ ได้แก่ 
(เพศ, ที่อยู่, รายได้ส่วนตัว, การศึกษา, สถานะ,อาชีพ เป็นต้น)  

2. สิ่งที่กลุ่มลูกค้าของเราสนใจ (ลักษณะนิสัย, มุมมอง ทัศนคติ ความสนใจหรือกิจกรรมต่างๆ 
การใช้ชี วิต  พฤติกรรมการซื้ อสินค้า การตัดสิน ใจต่างๆ เป็นต้น ) ซึ่ ง ข้อมูลเชิ งลึก
เหล่านี้ สามารถวิเคาะห์ได้จากแบบสอบถาม ผู้ประกอบการควรให้ลูกค้าทำการประเมิณผ่าน
แบบสอบถามทุกครั้งหลังเข้ารับบริการ ทั้งหมดจะช่วยให้เราเห็นภาพ เห็นชีวิต การตัดสินใจ
ของลูกค้า และพฤติกรรมต่างๆ มากขึ้น  
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3. กลุ่มลูกค้าของกลุ่มผู้สนับสนุนเป็นใคร ซึ่งเราจะต้องทำการวิจัยและสำรวจ โดยใช้หลักการ
เดียวกับการหากลุ่มลูกค้าเป้าหมายของตนเอง เพ่ือนำมาวิเคราะห์ให้มีความสอดคล้องและ
เชื่อมโยงกัน   
 

      สิ่งเหล่านี้จะสามารถช่วยให้เรานำเสนอกับผู้สนับสนุนได้ว่าเรากับเขา มีกลุ่มลูกค้าที่เป็น
เป้าหมายเดียวกัน หรือกลุ่มลูกค้าของเราจะสามารถเป็นกลุ่มลูกค้าของเขาในอนาคตได้ เป็นการ
ขยายฐานลูกค้าเพ่ิมให้กับผู้สนับสนุน  
 

Benefit of sponsor การวิเคราะห์ถึงผลประโยชน์โดยรวมที่ผู้สนับสนุนจะได้รับจากการจัดแสดง
มิวสิคัล 

1. Shape consumer attitude สิ่งที่ลูกค้ามีทัศนคติต่อแบรนด์ของผู้สนับสนุน มองภาพลักษณ์
ของแบรนด์เป็นแบบไหน สื่ออะไรกับลูกค้าของเราบ้าง ในลักษณะไหน 

2. Build Brand Awareness งานของสามารถทำให้แบรนด์ของผู้สนับสนุนสร้างการรับรู้หรือ
การตระหนักรู้ต่อลูกค้าของเราได้อย่างไรบ้าง 

3. Drive sales งานของเราจะช่วยกระตุ้นยอดขายให้กับผู้สนับสนุนได้หรือไม่ โดยวิธีใด 
4. Increase Reach การเพ่ิมช่องทางในการเข้าถึงของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เราจะเพ่ิมช่อง

ทางการเข้าถึงของกลุ่มลูกค้าให้กับผู้สนับสนุนได้อย่างไร 
5. Generate Media Exposure การสร้างพ้ืนที่สื่อให้กับแบรนด์หรือองค์กรของผู้สนับสนุน 

งานของเราสามารถสร้างพ้ืนที่การโฆษณาผ่านสื่อต่างได้ๆมากน้อยเพียงใด 
6. Different yourself From Competitors งานของเราสามารถสร้างความแตกต่างจากแบ

รนด์คู่แข่งของแบรนด์ผู้สนับสนุนได้หรือไม่ (เป็นการให้การสนับสนุนที่คู่แข่งของผู้สนับสนุน
อาจคาดไม่ถึง) 

7. Generate New lead งานของเราสามารถทำให้ผู้สนับสนุนได้แนวโน้มหรือข้อมูลบางอย่าง 
ของคนท่ีจะมาเป็นลูกค้าต่อในอนาคตหรือไม่ ได้มากน้อยแค่ไหน และด้วยวิธีการใด 

8. Enhance business, consumer and VIP Relationships งานของเราสามารถทำให้
ผู้สนับสนุนได้ทำความรู้จัก หรือสร้างสัมพันธ์ที่ดีกับแบรนด์ หรือองค์กรของผู้สนับสนุนท่าน
อ่ืนๆ หรือไม่อย่างไร 

การวิเคราะห์ถึงประเด็นสำคัญเหล่านี้หลังจากวิเคราะห์ถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแล้ว จะทำให้
สามารถเข้าใจถึงความต้องการของผู้สนับสนุนได้มากขึ้น รู้ว่าควรนำเสนอไปในทิศทางใด ซึ่งจะ
ก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่แบรนด์หรือองค์กรของผู้สนับสนุนในการที่จะมาให้การสนับสนุนธุรกิจ
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ของเรา ทั้งนี้ประเด็นสำคัญอีกหนึ่งประเด็นที่น่าสนใจคือ หากละครเวทีในรูปแบบมิวสิคัล สามารถ
จัดการแสดงในอีกช่องทางหนึ่งผ่านระบบออนไลน์หรือระบบสตรีมมิ่งอย่างเต็มรูปแบบได้ ก็น่าจะช่วย
เพ่ิมการมองเห็นของกลุ่มลูกค้าได้มาก เพราะสามารถรับชมได้ทั่วประเทศ ผู้สนับสนุนจะขยายฐาน
ลูกค้าได้มาก ซึ่งจะเป็นโอกาสที่ดีทางธุรกิจของทั้งสองฝ่าย ทั้งฝ่ายผู้ขอการสนับสนุนและผู้ให้การ
สนับสนุน 

        ดังนั้นในการนำเสนอ Package sponsor เพ่ือขอการสนับสนุนละครเวทีในรูปแบบ Musical 
จึงควรทำในรูปแบบการขอการสนับสนุนรายปี ทั้งนี้ เพ่ือให้แต่ละองค์กรได้ผู้สนับสนุนหลัก หรือ 
Main Sponsor ประจำปีในทุกๆปี โดยที่ไม่ต้องหาเพ่ิมเรื่อยๆ และควรติดต่อหาผู้สนับสนุนหลักที่มี 
Potential คือมีกำลังที่จะสนับสนุน หรือเป็นองค์กรที่มีชื่อเสียง หรือ มีนโยบายการสนับสนุนในด้าน
ความบันเทิง หรือเคยสนับสนุนงานแสดงละครเวทีมาก่อน อย่างน้อยประมาณ 3-4 องค์กร ทั้งนี้เพ่ือ
เป็นการดึงดูดผู้สนับสนุนรายอ่ืนๆ ที่เป็น Title Sponsor, Media Sponsor และ รายย่อยอ่ืนๆ ให้
อยากเข้ามาสนับสนุนในงานของเรามากขึ้น 

     
       สิ่งท่ีควรนำเสนอในการทำ Package Sponsor By Year (รายปี) เพื่อเสนอแก่ Main 
Sponsor สำหรับละครเวทีรูปแบบ Musical 
 

Main Sponsor  

- การทำ Logo ในโปสเตอร์ที่ใหญ่และเด่นเพียงพอให้เกิด Awareness หรือการรับรู้ เป็นที่จดจำกับคน
ที่เห็นให้มากที่สุด 

- ให้ผู้สนับสนุนได้เป็นสปอนเซอร์หลักของละครเวทีมิวสิคัลทุกเรื่องที่เราจัด รวมทั้งการจัดงานหรือจัด
แสดงในรูปแบบอ่ืนๆของค่ายและองค์กรด้วย (ได้ทุกงานของค่ายนั้นไป) 

- ให้พ้ืนที่ในการประชาสัมพันธ์อย่างเต็มรูปแบบทั้ง online (ผ่านสื่อโซเชียลมีเดียและเว็บไซต์ พื้นที่สื่อ
ทั้งหมดท่ีทางค่ายหรือองค์กรมี) และ offline (การจัดบูธประชาสัมพันธ์หน้างาน, จัดพ้ืนที่ให้เป็นสีธี
มของสินค้าหรือบริการของผู้สนับสนุน) 

- หาวิธีในการสร้างกิจกรรมระหว่างกลุ่มลูกค้าของเราและผู้สนับสนุนให้ได้มากท่ีสุด เช่นการจัด
กิจกรรมผ่านสื่อต่าง หรือ ขอจัดโปรโมชั่นกับสินค้าและบริการนั้นๆของผู้สนับสนุน เพ่ือให้เกิด Brand 
Experience คือการสร้างประสบการณ์กับกลุ่มลูกค้า และทำให้ลูกค้าซื้อบัตรในราคาที่ถูกลงได้ 
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- ให้ผู้สนับสนุนสามารถนำสินค้าหรือบริการขององค์กรมาโปรโมทผ่านช่องทางของเราทุกช่องทางได้
ตลอดทั้งปี 

- หากมีการจัดแสดงสดผ่านรูปแบบออนไลน์เกิดขึ้น สามารถ ทำ Spot โฆษณาค่ัน ระหว่างช่วงพักการ
แสดงได ้1 นาที เป็นต้น รวมทั้งการข้ึน Logo ผู้สนับสนุนในช่วงเปิดการแสดงผ่านหน้าจอ และตอน
จบการแสดง ซึ่งการดูออนไลน์จะทำให้มีคนเห็นในจำนวนมาก เนื่องจากถ่ายทอดได้ทั่วประเทศ 

      

4. A - Acceptation  

A จะเป็นประเด็นที่เกี่ยวของกับการยอมรับ และรับฟังคำวิจารณ์ การแสดงความคิดเห็นหรือ
ทัศนคติต่างๆของลูกค้าที่มีต่อการให้บริการขององค์กร กล่าวคือ จะต้องใส่ใจและรับฟังข้อติชม การ
แสดงความคิดเห็นหรือฟีตแบคของลูกค้าที่มารับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลอย่างเปิดกว้าง 
จากการวิจัยเชิงปริมาณพบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ ใส่ใจในเรื่อง คุณภาพเสียงและการแสดงของนักแสดง, 
เนื้อหาของเรื่องที่จัดแสดง และราคาบัตรที่เหมาะสม ดังนั้นหากมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบการจัดแสดง
มาเป็นรูปแบบออนไลน์ หรือจัดแสดงทั้งในรูปแบบการแสดงสดและรูปแบบออนไลน์ควบคู่กันไป
ในช่วงที่ยังมีการแพร่ระบาดของโรค Covid-19 อยู่ หรือหลังจากที่สถานการณ์คลี่คลายลงแล้วก็ตาม 
ผู้ประกอบการจะต้องรับฟังความคิดเห็นรวมทั้งฟีตแบคจากลูกค้าเป็นหลักในทุกๆเรื่อง โดยเฉพาะ 4 
ปัจจัยข้างต้นที่มาจากการสำรวจข้อมูลในเชิงปริมาณเพ่ือนำมาปรับปรุงแก้ไขและพัฒนาต่อไปให้ดีขึ้น  

ดังนั้นจึงควรมีการจัดทำแบบประเมินความพึงพอใจของลูกค้าต่อจัดการแสดงละครในแต่ละ
เรื่องทั้งการจัดแสดงสดและผ่านระบบออนไลน์ เพ่ือให้ทราบถึงปัญหาและความต้องการที่แท้จริงของ
กลุ่มลูกค้า นอกจากนี้ควรจัดหาคนขององค์กรเพ่ือช่วยในการติดตามการแสดงความคิดเห็นผ่านสื่อ
โซเชียลต่างๆด้วย อาทิเช่น Facebook Page, Twitter, Instagram, Clubhouse ฯลฯ และกระทู้
ต่างๆในอินเตอร์เน็ต เป็นต้น 
 
      5. M - Musical Synchronization 

M จะเป็นประเด็นที่เก่ียวข้องกับ การนำละครเวทีเข้าไปมีส่วนเกี่ยวข้องหรือมีส่วนร่วมในด้าน
ความบันเทิงกับธุรกิจและบริการประเภทอ่ืนๆ ทั้งนี้เพ่ือการโปรโมทและประชาสัมพันธ์ให้เกิด Brand 
Awareness (การรับรู้) และ Brand Experience (การสร้างประสบการณ์ต่อลูกค้า) กับผู้คนทั่วไปได้
กว้างและทั่วถึงมากขึ้น  ละครเวทีอาจไม่จำเป็นจะต้องแสดงอยู่แค่ในโรงละครอีกต่อไป การนำส่วน
หนึ่งของการแสดงเข้าไปมีส่วนร่วมกับองค์กรธุรกิจในภาคอ่ืนๆ จะสามารถช่วยให้เข้าถึงผู้คนได้มากขึ้น 
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จากกลุ่มลูกค้าที่ถูกจำกัดอยู่แค่คนกลุ่มหนึ่ง ก็จะถูกขยายไปสู่กลุ่มคนหมู่มาก เป็นการขยายฐานลูกค้า
เพ่ิมข้ึนจากเดิมได้ เพราะจะทำให้ได้ผู้ติดตามหรือลูกค้าเพ่ิมจากธุรกิจเหล่านั้น 
 
        ซึ่งการใช้โมเดลนี้ ทางบริษัท ดรีมบ็อกซ์ ค่ายละครเวทีชั้นนำของประเทศไทย ได้เริ่มดำเนินการ
ไปแล้วในช่วงเดือนมีนาคมที่ผ่านมา โดยได้รับความไว้วางใจจากบริษัท BMW Thailand  .shคิด 
Content และเนื้อหาในการจัดแสดงละครเวทีเพ่ือไปร่วมแสดงประกอบในการโฆษณา โปรโมท
รถยนต์ BMW ในงาน Motor Show ซึ่งกระแสตอบรับดีมาก และทำให้ผู้คนทั่วไป ที่ได้เข้ามาร่วมใน
งาน Motor Show ได้ทำความรู้จักและสัมผัสกับประสบการณ์การรับชมละครเวทีแบบสดของค่ายไป
ด้วย ซึ่งแฝงอยู่ในการ PR รถยนต์ ผู้คนได้รู้จักกับแบรนด์ ดรีมบ็อกซ์ เธียเตอร์ สิ่งที่เกิดขึ้นถือเป็นมิติ
ใหม่ของวงการ เพราะละครเวทีได้ถูกนำออกมาแสดงให้รับชมข้างนอก ในเนื้อหาที่เข้ากับแบรนด์หรือ
สินค้าและบริการนั้นๆ  
 

ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจละครเวทีมิวสิคัล จึงควรพิจารณาถึงการกลยุทธ์ด้านนี้ โดยการ
ติดต่อประสานงานกับองค์กรต่างๆ ที่มีแบรนด์สินค้าหรือบริการที่หลากหลาย และต้องการจะทำการ
โปรโมท เพ่ือนำเสนอการทำ Content ละครเวทีแบบมิวสิคัล (อาจจะเน้นการพูดมากกว่าการร้อง) 
โดยมีเนื้อหาที่น่าสนใจ สามารถดึงดูดความสนใจจากผู้คนได้ และมีความสอดคล้องกับสินค้าและ
บริการเหล่านั้น รวมทั้งจัดหานักแสดงที่เหมาะสม เพ่ือนำไปจัดแสดง รวมทั้งต้องมีการควบคุมเรื่อง
ระบบเสียงในการแสดงให้ดีและมีคุณภาพ ทั้งหมดนี้ ถือเป็นการช่วยโปรโมทด้านความบันเทิงอีก
รูปแบบหนึ่งที่มีความแปลกใหม่ และจะทำให้กลุ่มคนที่เป็นลูกค้าได้รับประสบการณ์ที่ดีกลับไป ทั้งนี้
วิธีการดังกล่าวยังถือเป็นการช่วยเพิ่มมูลค้าให้สินค้าและบริการเหล่านั้นไปด้วย 
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ข้อเสนอแนะในการนำไปพัฒนาจากการใช้กลยุทธ์ DO-SAM 

 
Distancing - นำไปพัฒนาให้เกิดโรงละครในรูปแบบใหม่ เพื่อให้พร้อมรับมือ

กับสถานการณ์โรคระบาด Covid-19 ในปัจจุบัน รวมไปถึงการ
เกิดโรคระบาดในอนาคตได้อย่างเต็มที่ ทั้งนี้ยังทำให้ผู้ชมได้
เปลี่ยนบรรยากาศในการรับชมการแสดงด้วย 

Online Streaming - พัฒนาต่อในด้านของการผลิตการจัดแสดงผ่านรูปแบบออนไลน์
ในระบบสตรีมมิ่ง ทั้งแบบ Live สด และบันทึกการแสดงสดให้
ชมย้อนหลังผ่านแอพพลิเคชั่น ให้เหมาะสมและมีคุณภาพมาก
ขึ้นเรื่อยๆ ในส่วนของการถ่ายทำ ที่จะส่งผลให้คนดูเกิดอารมณ์
ร่วมให้ได้มากท่ีสุด ทั้งนี้การตั้งราคาบัตรก็ต้องมีราคาที่เหมาะสม
กับการจัดแสดงในรูปแบบนี้ด้วย 

Sponsorship Marketing - นำเงินที่ได้จากการสนับสนุนไปลดต้นทุนการผลิตและพัฒนาต่อ
ในด้านการสร้างโปรดักส์ชั่นต่างๆ ที่เป็นส่วนประกอบสำคัญของ
การจัดแสดง ซึ่งจากเดิมที่ดีและมีคุณภาพอยู่แล้วให้ดียิ่งขึ้น มี
ความยิ่งใหญ่อลังการรวมทั้งมีลูกเล่นต่างๆมากข้ึนด้วย 

Acceptation - พัฒนาส่วนต่างๆของระบบการให้บริการและการจัดแสดงผ่าน
มุมมอง และทัศนคติ คำติชมของลูกค้าในทุกๆช่องทาง เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการให้ได้มากที่สุด และเพ่ือนำไปพัฒนา
องค์กรให้ดียิ่งขึ้น 

Musical Synchronization - นำไปพัฒนาด้านกระบวนการคิดและสร้างสรรค์คอนเทนต์ ของ
ละครเวทีมิวสิคัลให้มีคุณภาพและมีความน่าสนใจ เพ่ือใช้สำหรับ
การโปรโมท ประชาสัมพันธ์และสร้าง Awareness ให้กบัแบ
รนด์ต่างๆที่ได้ตกลงกันไว้ ลูกค้าหรือผู้รับชมจะได้เห็นการแสดง
ละครเวทีมิวสิคัลในรูปแบบใหม่ๆ รวมไปถึงเนื้อหาและบทบาทท่ี
แปลกใหม่มากข้ึน นอกจากนี้ยังมีโอกาสได้รับชมจากสถานที่
อ่ืนๆด้วย ทำให้เข้าถึงผู้คนได้มากขึ้น 
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อภิปรายผล 

 
     การวิจัยเรื่อง  “กลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศ
ไทย” พบประเด็นสำคัญที่ได้จากการประมวลผลข้อมูลทั้งสองส่วนคือ ข้อมูลเชิงคุณภาพ และข้อมูล
เชิงปริมาณ ที่จะเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย จึงได้
นำเสนอเรียงลำดับตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยดังนี้ 
 
       1.  เพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการประกอบธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลใน
ประเทศไทย 
         สำหรับปัญหาและอุปสรรคของการประกอบธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทยนั้น
เป็นข้อมูลที่ได้มากจากการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากหนึ่งในกลุ่มผู้ประกอบการ
ของธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัล ได้ให้ข้อมูลไปทิศทางเดียวกันคือ ต้นทุนการผลิต และค่าโปรดักส์
ชั่นที่สูง แต่มีงบประมาณที่จำกัดทำให้บางครั้ง ไม่สามารถสร้างได้สมบูรณ์แบบอย่างที่ตั้งใจไว้ ซึ่ง
ปัญหาตรงนี้ ส่วนหนึ่งก็เกิดจากรายได้ที่ไม่เพียงพอจากการขายบัตร และปัญหาต่อมาคือ ค่ายหรือ
บริษัทที่จัดทำละครเพลงบางแห่ง ไม่ได้เป็นเจ้าของสื่อบันเทิง หรือมีช่องทางในการโปรโมทของตัวเอง 
จึงทำให้ต้องไปหาวิธีในการโปรโมทเอง เพ่ือสร้าง Awareness (สร้างการรับรู้)ต่อผู้คนให้ได้มากที่สุด 
ซึ่งยังทำได้เพียงในระดับหนึ่ง ไม่ทั่วถึงเท่าที่ควร       นอกเหนือจากนี้ ก็ยังเป็นเพราะการที่คนไทย
ส่วนใหญ่ยังไม่ค่อยนิยมดูละครเวทีมากเท่าที่ควรเหมือนในต่างประเทศ ซึ่งกลุ่มลูกค้าจะถูกจำกัดอยู่
แค่กลุ่มคนในเมืองบางกลุ่ม ไม่ค่อยมีการขยายฐานลูกค้าเพ่ิม และเมื่อยิ่งมีสถานการณ์การแพร่ระบาด
ของโรค Covid-19 ก็ยิ่งทำให้ทุกอย่างแย่ลง เพราะสามารถจัดทำการแสดงในโรงละครได้ 
 
         2. เพื่อศึกษาความต้องการของลูกค้าในการเลือกรับชมละครเวทีในรูปแบบมิวสิคัล 
         จากการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณจากผู้บริโภค โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
วิจัย เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้ารับชมการ
แสดงละครเวทีในรูปแบบมิวสิคัล ได้ข้อมูลว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเข้ารับชมการแสดงละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในระดับมากได้แก่ คุณภาพเสียงและการ
แสดงของนักแสดง เพ่ือให้การแสดงนั้นมีคุณภาพสมบูรณ์แบ และประทับใจผู้ชม อีกทั้ง เนื้อเรื่องมี
ความน่าสนใจ สนุก มีบทบาทที่หลากหลายและน่าติดตาม แสดงให้เห็นถึงว่า นอกจากนักแสดงที่
ผู้ชมมองว่ามีคุณภาพแล้ว เนื้อเรื่องก็ยังเป็นสิ่งสำคัญ ที่จะช่วยดึงดูดลูกค้าให้อยากรับชม เพราะถ้ามี
ความน่าใจและน่าติดตาม ก็จะทำให้ผู้ชมรู้สึกสนุก และอยากบอกต่อหรือดูซ้ำได้ ทั้งนี้ไปรวมไปถึง 
คุณภาพของการแสดงเหมาะสมกับราคาบัตรที่ซื้อ เพราะราคาถือเป็นปัจจัยที่สำคัญส่วนหนึ่งต่อการ
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ตัดสินใจ หากบัตรราคาไม่เหมาะสมกับคุณภาพของการแสดง หรือ หรือไม่เหมาะสมกับภาพรวมของ
การจัดการแสดงในความรู้สึกของลูกค้า ก็อาจทำให้ไม่ตัดสินใจเข้ารับชมได้ อีกทั้ง บทเพลงที่ขับร้อง
โดยนักแสดง มีความไพเราะ และเหมาะสมกับบทบาท ผู้จัดควรเลือกนักแสดงให้เหมาะสมกับ
บทบาทในแต่ละบท และทำการฝึกฝนให้นักแสดงถ่ายทอดออกมาได้ดี ทั้งในเรื่องการร้องเพลงและ
การแสดง ซึ่งปัจจัยทั้งหมดที่กล่าวมา ถือเป็นสิ่งที่ตรงกับประเด็นที่ผู้จัดหรือผู้ผลิตให้ความสำคัญเป็น
อันดับต้นๆ และมีนโยบายที่จะพัฒนาในด้านนี้อยู่ตลอดเวลาอยู่แล้ว แต่หากมีการจัดแสดงผ่าน
ช่องทางออนไลน์หรือระบบสตรีมมิ่งเกิดขึ้น ก็จะต้องมีการพิจารณาถึงคุณภาพในการแสดง และเน้น
เรื่องการถ่ายทำในส่วนของภาพและเสียงให้ออกมาดีมากๆ   มีความละเอียดรอบคอบ คมชัด เพราะ
จะต้องทำให้ได้อรรถรสในการรับชมให้มากที่สุด  ซึ่งทีมผู้จัดควรศึกษาในเรื่องนี้เพ่ิมเติม รวมไปถึง
ราคาบัตรก็จะต้องมีความเหมาะสมกับรูปแบบการจัดแสดงผ่านระบบออนไลน์ หรือ Live สดด้วย 
             
       3. สร้างกลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย 
        กลยุทธ์ในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาธุรกิจละครเวทีรูปแบบมิวสิคัลในประเทศไทย ประเด็น
สำคัญคือ จะต้องแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นกับภาพรวมของธุรกิจนี้ให้ได้ ทั้งก่อนการเกิดสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของโรค Covid-19 และหลังจากสถานการณ์การแพร่ระบาดสิ้นสุดลง  ซึ่งจะต้องพลิก
วิกฤตเป็นโอกาสให้ได้ด้วย ในขณะที่ยังมีการระบาดของ Covid-19 อยู่ ทั้งนี้ เพ่ือให้สามารถต่อยอด
และพัฒนาต่อไปได้ในอนาคต การปรับเปลี่ยนระบบภายในให้เหมาะสมและสอดคล้องกับสิ่งที่เกิดขึ้น 
รวมทั้งการสร้างสรรค์รูปแบบใหม่ๆเพ่ือแก้ปัญหาและพัฒนาในส่วนต่างๆ จึงเป็นสิ่งสำคัญ ดังนั้นการ
ใช้กลยุทธ์ “DO-SAM” จึงเป็นสิ่งที่ตอบโจทย์ความต้องการตรงนี้ได้  D (Distancing) การจัดแสดง
โดยมีการเว้นระยะห่างที่เพียงพอและเหมาะสมในโรงละคร และ จัดแสดงแบบกลางแจ้งนอกพ้ืนที่ 
โดยเว้นระยะห่างเช่นกัน เพ่ือลดความเสี่ยงในการแพร่ระบาดของโรค Covid-19 O (Online 
Streaming) การจัดแสดงผ่านรูปแบบออนไลน์ในทุกๆช่องทางที่สามารถทำได้ ซึ่งเป็นวิธีที่ช่วยลด
การแพร่ระบาดได้มากที่สุด ผู้ประกอบการควรพิจารณาเลือกช่องทางในการเผยแพร่ผ่านระบบสตรีม
มิ่งที่เหมาะสมที่สุดและมีการป้องกันเรื่องการละเมิดลิขสิทธิ์ นอกจากนี้ยังถือเป็นวิธีการที่ช่วยเพ่ิม
ช่องทางในการรับชมเพ่ือขยายฐานลูกค้าได้ S (Sponsorship Marketing) การหาผู้สนับสนุนทาง
การตลาดที่ดี เพ่ือช่วยลดต้นทุนในการผลิตต่างๆที่มีราคาสูง และนำไปต่อยอดในด้านอ่ืนๆที่ช่วย
ส่งเสริมให้ธุรกิจการแสดงละครเวทีให้ได้รับความนิยมมากขึ้น และประสบความสำเร็จในระดับที่กลุ่ม
ผู้บริหารบริหารพึงพอใจมากที่สุด A (Acceptation) การยอมรับในการแสดงความคิดเห็นข้อผู้ชม 
ทั้งข้อติชม และการวิจารณ์ต่างๆที่มีต่อถึงการจัดแสดงทั้งหมด ทุกรูปแบบและในทุกๆด้าน เพ่ือนำมา
ปรับปรุงและพัฒนาให้ดียิ่งขึ้นต่อไป M (Musical Association) การนำธุรกิจละครเวทีแบบมิวสิคัล 
เข้าไปมีส่วนร่วมหรือเกี่ยวข้องในด้านบันเทิงกับธุรกิจประเภทอ่ืนๆ ซึ่งอาจทำให้เกิดมิติหรือมุมมอง
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ใหม่ๆต่อการรับรู้ของผู้คนทั่วไปได้ ต่อไปละครเวทีอาจไม่ได้ถูกจำกัดอยู่แค่ในโรงละคร แต่จะสามารถ
ออกมาสู่สายตาของผู้ทั่วไปได้ นำไปสู่การขยายฐานลูกค้าที่มากข้ึนได้ 
 

ข้อเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรเตรียมข้อมูลในการทำวิจัยให้มากเพียงพอ และรวดเร็ว รวมทั้งหาเวลาพบปะกับที่
ปรึกษาให้มากท่ีสุดเท่า เพ่ือให้สามารถดำเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพขึ้น 

2. ควรจัดเตรียมเวลาและข้อมูลต่างๆเพ่ือดำเนินการติดต่อขอสัมภาษณ์ตั้งแต่เนิ่นๆ 
เนื่องจากผู้ให้สัมภาษณ์บางคนอาจไม่พร้อมในทันที รวมทั้งการเผื่อเวลาในการแจก
แบบสอบถามด้วย 

3. ควรมีการนำเอาผลวิจัยในครั้งนี้ไปใช้จริงกับธุรกิจละครเวทีมิวสิคัล เพ่ือให้เกิดประโยชน์
และการพัฒนาที่ดีต่อไป  
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