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คำสำคัญ :  วงดนตรีงานแต่งงงาน/นักดนตรี/การจ้างงาน 

ชำนาญศิลป์ เพ็ชรฤทธิ์ : แนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานภายใต้วิกฤตCOVID 

19 ในเขตกรุงเทพมหานคร. อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ : ผศ.ดร.ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ 

          การศึกษาวิจัยนี้ มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้ 1.) เพื่อศึกษาปัญหาอุปสรรคของวง

ดนตรีในการให้บริการของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 2.) เพ่ือศึกษาความต้องการของลูกค้าในการใช้

บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 3.) เพื่อนำเสนอแนวทางการพัฒนาให้กับวงดนตรีสำหรับงาน

แต่งงานซึ่งเป็นการศึกษาวิจัยแบบผสมผสานระหว่างการวิจัยเชิงคุณภาพ และเชิงปริมาณสำหรับการ

วิจัยเชิงคุณภาพนั้น(Qualitative Method) เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้เชี ่ยวชาญวงดนตรีงาน

แต่งงาน จำนวน 3 ราย และผู้ประกอบการธุรกิจงานแต่งงาน จำนวน 3 ราย ในส่วนของการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Questionnaire) ผู้วิจัยได้ทำการเก็บแบบสอบถามจำนวน 400 ฉบับ จากกลุ่มผู้ต้องการวง

ดนตรีงานแต่งงานในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 ราย เพ่ือใช้สำหรับวิเคราะห์ข้อมูล สถิติที่ใช้ใน

การว ิ เคราะห ์ประกอบด ้ วย  การแจกแจงความถี่  (Frequency Distributions) ค ่ าร ้ อยละ 

(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ผลการการวิจัย พบว่า 1) ปัญหาอุปสรรคของวงดนตรีในการให้บริการของวงดนตรีสำหรับ

งานแต่งงาน คือ การจองคิวของสมาชิควงเพื่อให้ตอบสนองความต้องการลูกค้าเป็นไปได้ยาก ,ขาด

คอนเนคชั่นที่ดีเพื่อต่อยอดธุรกิจ,ปัจจุบันมีเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงเร็วยากที่จะเข้าใจแต่จำเป็นต้อง

ปรับตัว,ปัญหาสำคัญคือวิกฤต COVID 19 ที่ยากในการขายวงดนตรีทำให้ปัญหาจากการซื้อของลูกค้า

ที่เปลี่ยนไป,วงดนตรีไม่ค่อยมีความแตกต่างกัน เพลงที่เหมือนกัน,เรื่องการแต่งกายก็มีความสำคัญที่ยัง

ไม่สมารถสร้างความแตกต่างรวมไปจนถึงการมีอุปกรณ์เสริมที่พร้อมเช่น ระบบ จอ ภาพ เสียง เทคนิค

ต่างๆ ในการสร้างศักยภาพ 2) ลูกค้าในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน ส่วนใหญ่เป็นผล

วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30-39 ปี อยู่ใน

ระดับปริญญาตรีปรกอบอาชีพข้าราชการมีสถานภาพโสด และมีรายได ้30,001-40,000 บาทซึ่งปัจจัย

ที่ส่งผล ต่อการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานภายใต้วิกฤต COVID 19 ในเขตกรุงเทพมหานคร 

และมีความต้องการในด้านสินค้าวงดนตรีที่มีคุณภาพตอบสนองความต้องการ(Product)ได้ในราคาที่

เหมาะสมกับคุณภาพของวงดนตรี (Price) มีการส่งเสริมการขายเป็นทางเลือกในการตัดสินใจซื้อของ
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ลูกค้า (Promotion) ที่สมารถคนหาได้ง่ายในช่องทาง Online ต่างๆ(Place) และมีผู ้ให้บริการที่

สามารถอธิบายรายละเอียดค่อยตอบคำถามหรือแนะนำที่ ดี(People) และ 3) แนวทางการพัฒนา

ให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน แนวทางการพัฒนาให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน  พบว่า วง

ดนตรีในยุคโควิด 19 ควรมีการพัฒนาดังนี้ 1.) ศักยภาพในด้านสินค้าและบริการที่มีคุณภาพ สินค้า

และบริการที่มีคุณภาพที่ผู้ใช้บริการต้องการ 2.) ศักยภาพในด้านราคา การตั้งราคาจึงเป็นสิ่งจำเป็นให้

สอดคล่องกับวงในลักษณะต่าง โดยการแจ้งให้ชัดเจนที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 3)  ศักยภาพในด้าน

บริการเสริมเพ่ือส่งเสริมการขาย เพ่ือดึงดูดให้ผู้ที่ต้องการจ้างวงดนตรีงานแต่งงานเพ่ิมขึ้น 4.)ศักยภาพ

ในโฆษณาประชาสัมพันธ์ ในยุคปัจจุบันช่องทาง Online มีความสำคัญเป็นอย่างมาก การใช้สื่อ 

Social Media เช่น Youtube, facebook, line, Instragramเป็นต้น เพราะการสื ่อสารเป็นเรื ่อง

สำคัญ ง่ายในการตัดสินใจ 5.) ศักยภาพในด้านบุคลากร เรื่องของการพูดจากการแต่งตัวที่ดี การมี

อัธยาศัยที่ดีทั้งของนักดนตรีในวงและบุคลากรทางด้านอื่นสามารถสร้างความประทับใจได้ตั้งแต่พบ

เจอคุยเสนองาน ช่วยส่งเสริมให้ลูกค้าสนและตัดสินใจซื้อวงดนตรีงานแต่งงานต่อไป 
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This research study aims as follows: 1.) To study the barriers of bands in the 

service of wedding bands. 2.) To study the needs of customers to use wedding bands 

3.) to present development guidelines to wedding bands using a mixed research study 

of qualitative and quantitative research. 3 persons and wedding business operators In 

the Questionnaire section, the researchers collected 400 questionnaires from a group 

of wedding bands in Bangkok. 400 for data analysis The statistics used in the analysis 

include: Frequency Distributions, Percentages, Mean, and Standard Deviations 

The results of the research found that 1) the problems of the band in the 

service of the wedding band are the booking queue of the band members to meet 

the needs of customers is difficult, lack of connection good to continue the business, 

now there are fast-changing technology difficult to understand but need to adapt, the 

key problem is the COVID 19 crisis difficult to sell bands, causing problems from the 

purchase of customers that change, the band is rarely are different The same music, 

the dress is also important that can’t make a difference, including having accessories 

that are ready, such as systems, screens, sound, different techniques to create tattoos. 

2) Customers in using the service. wedding band Most of the results from the 

quantitative data analysis revealed that most of the respondents were female, aged 
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30-39 years, were in bachelor's degree, working as civil servants, were single, and had 

incomes of 30,001-40,000 baht. on the use of wedding band services under the COVID-

19 crisis in Bangkok And there is a demand for quality band products that meet the 

needs (Product) at a price that is suitable for the quality of the band (Price). There is a 

promotion as an alternative to the purchase decision of the customer (Promotion). 

People can easily find in various online channels (Place) and have a service provider 

who can explain in detail, answer questions or give good advice (People) and 3) 

development guidelines for wedding bands. Development guidelines for wedding 

bands found that bands in the COVID 19 era should develop as follows: 1) The 

potential in quality products and services. Quality products and services that users 

want. 2) Price potential. Setting the price is therefore necessary to be consistent with 

the band in different ways. by clearly informing that affects the purchasing decision; 3) 

the potential in terms of value-added services to promote sales To attract more 

people who want to hire a wedding band 4.) Potential in public relations In today's 

era, online channels are very important. Using Social Media such as Youtube, Facebook, 

Line, Instagram, etc. because communication is important. Easy to decide. 5.) Personnel 

potential. matter of speaking dressing well The good manners of both the musicians 

in the band and the personnel in other fields can make an impression since the 

meeting, discussing, offering work. Help encourage customers to pay attention and 

decide to buy the next wedding band. 

Program of (Music Research and Development) Graduate School,Silpakorn 

University 
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นวกฤษมงคล  ผู้ก่อตั้ง Organize Work, นาย สุวิชา เกตุสร้อย ผู้ก่อตั้ง SK Wedding Plannersนาย
พิสิษฐ์ ทวีเลิศผู้ก่อตั้ง วงTG band ให้แนวคิดการทำงานเพ่ือมาใช้ในงานวิจัยและให้ผู้สนใจนำไปต่อยอด 
และเป็นหนึ่งในกระบวนการวิจัยนี ้ขอขอบคุณพนักงานมหาวิทยาลัยศิลปากรที ่ช่วยเหลือในการ
ประสานงานต่างๆ ขอบคุณพี่กุ้ง,พี่แป้ง ผู้ที่สามารถให้ข้อมูลในทุกเรื่อง กราบขอบคุณ อ.แบ้ง อ.นุกูล 
และครูอาจารย์ทุกท่าน ที่สั ่งสอนอย่างใกล้ชิด ขอขอบคุณพี่กอลฟ์ พี่แฟรน ที่แบ่งปันข้อมูลอันมี
ประโยชน์ต่อการทำวิทยานิพนธ์ และเพ่ือนร่วมห้องทั้งหลายที่ร่วมกันฝ่าฟันในงานกลุ่มเพ่ือให้ผลงานนั้น
ออกมาได้อย่างมีคุณภาพ 

ขอบคุณ บิว ดาว พี่แคท พี่กิ๊ฟ เป็นอีกส่วนสำคัญในการทำวิจัยชิ้นนี้ให้สำเร็จ ทั้งด้านข้อมูล 
และ กำลังใจในการทำงาน เป็นธุระให้หลายๆ เรื่อง 

ขอขอบคุณครอบครัว บิดา มารดา น้องชาย ที่น่ารักทุกคน ที่คอยเป็นกำลังใจ ทั้งในการเรียน 
และการใช้ชีวิต ท่านทั้งหลายคือหนึ่งในความสำเร็จและความภาคภูมิใจของข้าพเจ้า 

  
  

นาย ชำนาญศิลป์  เพ็ชรฤทธิ์ 
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บทที่ 1 

บทนำ 

 

1. ที่มาและความสำคัญของปัญหา 

 เมื ่อย้อนกลับไปในประวัติศาสตร์การเกิดมนุษย์ชาติ หลายคนคงได้ยินชื ่อ อาดัม และ         
เอวา ในสวนเอเดน (หนังสือปฐมกาล บทที ่ 2, พระคริสตธรรมคัมภีร ์ ฉบับมาตรฐาน 2011)         
พระเจ้าได้กล่าวถึงการแต่งงานในคัมภีร์ไบเบิลโดยการสร้าง เอวา เจ้าสาวของอาดัมเป็นพิธีเรียบง่าย
โดยพระเจ้าเป็นพยาน และ เป็นผู้อนุญาตเขียนไว้ในคัมภีร์ฉบับปฐมกาลว่า แล้วพระเยโฮวาห์พระเจ้า
ได้กระทำการให้อาดัมนอนหลับสนิท และพระองค์จึงได้ชักกระดูกซ่ีโครงอันหนึ่งออกมาทรงทำให้เนื้อ
ซี ่โครงของเขาเป็นผู ้หญิงและเธอก็เป็นภรรยาของอาดัมดังกล่าวคือการสร้างครอบครัว และใน
สมัยก่อนพุทธกาล พิธีการแต่งงานเป็นประเพณีนิยม ทำกันมาตั้งแต่พุทธกาลในสมัยก่อนพราหมณ์จะ
เป็นผู้มีหน้าที่ทำพิธีโดยตลอดตั้งแต่การเลือกหาหญิงผู้ที่จะเป็นเจ้าสาวตลอดจนทำพิธีมอบเจ้าสาว
ให้แก่เจ้าบ่าวดังเช่นพระเจ้าสีหนุกษัตริย์เมืองกบิลพัสดุ์ สมัยพุทธกาลในสมัยนี้พิธีแต่งงานยังคงมีอยู่
เนื ่องจากพุทธศาสนายังไม่แพร่หลายจึงต้องอาศัยพราหมณ์เป็นผู้ดำเนินการเช่นเดิมลักษณะการ
ดำเนินการเป็นเช่นเดียวกันกับสมัยก่อนพุทธกาลคือพราหมณ์8คนจะออกเสาะหาหญิงสาวที่มี
คุณสมบัติ "เบญจกัลยาณี" เมื่อพบแล้วพราหมณ์ก็จะใช้มาลัยคล้องคอเพ่ือแสดงว่าหญิงผู้นี้ได้ถูกหมาย
หมั้นไว้แล้วหลังจากนั้นจะเข้าพบผู้ใหญ่ฝ่ายหญิงเพื่อทำการพูดคุยสู่ขอและดำเนินการจนเสร็จพิธี
ต่อไป (กระทรวงวัฒนธรรม,2563ซึ่งการแต่งงานสมัยก่อนเริ่มมีการใช้ทุนทรัพย์เข้ามาเกี่ยวข้องตั้งแต่
อดีตจนถึงปัจจุบัน (รุ้งนภา ยรรยงเกษมสุข,2558)และในประเทศไทยพิธีการแต่งงานตามธรรมเนียม
ไทย เกิดจากการตกลงใจใช้ชีวิตคู่ร่วมกัน 



 
 

 

ร่วมกัน ฝ่ายชายจะบอกกับพ่อแม่ ให้ทราบเพ่ือให้จัดการผู้ใหญ่มาทาบทามสู่ขอฝ่ายหญิงจากพ่อแม่
ของฝ่ายหญิง (ปิยะธิดา สีหะวัฒนกุล และคณะ2558) 

การแต่งงานจึงมีวัฒนธรรมและประเพณีต่างๆ ที่แตกต่างกันไปตามเชื้อชาติ ศาสนาและชน
ชั้นทางสังคม พิธีการแต่งงานส่วนมากเกี่ยวข้องกับการแลกเปลี ่ยนศาสนากับคู่สมรส การแลก
ของขวัญอันเป็นสัญลักษณ์ในการแต่งงาน เช่น แหวน แต่งงาน การแต่งงานเปรียบเสมือนพิธีการ
ประกาศการใช้ชีว ิตคู ่ ในพิธ ีแต่งงานจะมีความพิเศษต่างๆ เช่น ชุดงานแต่งงาน เค้กแต่งงาน  
ช่อดอกไม้ พิธีแต่งงานมักจะจัดงานเลี้ยงฉลองให้แก่คู่บ่าวสาวด้วย การแต่งงานเป็นประเพณีที่สำคัญ
สำหรับวิถีชีวิตไทยเป็นการบ่งบอกว่าผู้ที่แต่งงานนั้นมีความเป็นผู้ใหญ่ ที่มีความรับผิดชอบและพร้อมที่
จะมีครอบครัวการแต่งงานของประเทศไทยมีวัฒนธรรมประเพณี การแต่งงานของตนเองเช่นกันโดย
วัฒนธรรมประเพณีในการแต่งงานของประเทศไทยนั้นจะเกิดขึ้น หลังจากที่คู่รักทั้งฝ่ายหญิงและฝ่าย
ชายตกลงปลงใจจะใช้ชีวิตคู่ร่วมกัน (กรณ์ภัสสรณ์ ไชกิขภิญโญ ,2559) การแต่งงานจึงเป็นประเพณีที่
เป็นสากลที่ทั่วโลกต่างถือปฏิบัติเป็นการประกาศให้สังคมยอมรับการใช้ชีวิตคู่และอยู่ร่วมกัน สามี
ภรรยา ของหนุ่มสาวโดยการจัดงานมงคลสมรส ซึ่งประกอบด้วยพิธีกรรมทางศาสนาและงานเลี้ยง
ฉลองแสดงความยินดีมีลำดับพิธีการและขั้นตอนในรูปแบบของงานมงคลสมรสประเพณีงานแต่งงาน
เป็นจารีตประเพณีที่มีมาอย่างช้านานในสังคมไท การแต่งงานของไทยแต่เดิมมีชื่อเรียกกันอยู่สองชื่อ 
คือ วิวาห์มงคลกับอาวาห์มงคล วิวาห์มงคล หมายถึง พิธีแต่งงานที่เจ้าสาวไปอยู่บ้านเจ้าบ่าวส่วนอา
วาห์มงคล หมายถึงเจ้าบ่าวไปอยู่บ้านเจ้าสาวแต่ปัจจุบันเปลี่ยนมาใช้คำว่า มงคลสมรส แทนเข้าใจว่า
น่าจะมาจากคำว่าเสกสมรสซึ่งเป็น คำที่ใช้สำหรับแต่งงานของเจ้านายโดยตัดคำว่าเสกออกเป็น งาน
มงคลสมรส คำว่า วิวาห์มงคลกับ อาวาห์มงคล จึงได้มีการยกเลิกใช้ไปในที่สุด (กชพร ลิ่มสวรรค์, 
2561) 

ปัจจุบันในยุคสมัยที่เปลี ่ยนแปลงไปมากมีเทคโนโลยีต่าง ๆ เข้ามามากมาย การจัดงาน
แต่งงานจึงมีบริการต่าง ๆ รองรับมากขึ้นทำให้ช่วยแบ่งเบาแรงบ่าวสาวไปได้ยังมีบริการติดต่อ
ประสานงานในส่วนต่างๆ ดำเนินการแบบจุดเดียวเบ็ดเสร็จ (One stop service) ซึ่งก็จะคอยให้
คำแนะนำพร้อมกับติดต่อประสานงานทำการล็อคคิวกับทุกทีมที่ทางบ่าวสาวสนใจ  
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ภาพที่ 1: แสดงภาพการถ่ายแบบ Wedding 

ที่มา: แพรวwedding, 2563(https://praewwedding.com) 
 
สิ ่งสำคัญอย่างหนึ ่งในงานมงคลสมรสหรืองานแต่งงานที่นิยมคือ  “วงดนตรี” เนื ่องจาก        

วงดนตรีเป็นสิ ่งที ่ถ ูกใช้เพื ่อสร้างสีสัน ความเพลิดเพลิน คลายจากความตึงเครียด หรือใช้ใน            
การประกอบพิธีกรรมต่างๆ ตามขนบธรรมเนียมประเพณีของแต่ละชาติ ศาสนา แต่ละท้องถิ่ น
วัฒนธรรมทางดนตรีจะมีความหลากหลายแตกต่างกันออกไป ตั้งแต่เครื่องดนตรี ท่วงทำนอง ดนตรี
ถูกใช้ในการขับกล่อมและเป็นส่วนหนึ่งของงานเลี้ยงหรืองานสังสรรค์เป็นสิ่งสำคัญในการสร้างสีสันให้
งานสนุกสนานมากยิ่งขึ้น ดนตรีถูกใช้ประกอบงานสังสรรค์ ร่วมถึงงานแต่งงานที่นิยมนำ ดนตรีใน
รูปแบบต่างๆมาสร้างบรรยากาศงานให้ดูอบอุ่นโรแมนติก จึงทำให้ปัจจุบันธุรกิจวงดนตรีเพ่ือใช้ในงาน
แต่งงานในการสร้างบรรยากาศในงานที่น่าอบอุ่นด้วยเสียงเพลงจึงเป็นส่วนประกอบสำคัญในงาน
มงคล ไม่ว่าจะเป็นการเลือกเพลงมาเปิดหรือการแสดงดนตรีสดในรูปแบบต่างๆ(ทินวัฒน์ สร้อยกุดเรือ
, 2562)  

ดนตรีเป็นสิ่งหนึ่งที่บ่งบอกถึงวัฒนธรรมของแต่ละเชื้อชาติและแต่ละพื้นที่  ที่ประณีตงดงาม
เพื่อตอบสนองตามความเชื่อและเพื่อผ่อนคลาย ดังนั้นดนตรีพิธีกรรมจึงมีความผูกพันกับวิถีชีวิตของ
มนุษย์เป็นอย่างมาก (จุลสารดุริยวิจัย,2016) 
 ดนตรีอยู่คู่กับวิถีชีวิตของมนุษย์มาแต่โบราณและวิวัฒนาการมาอย่างต่อเนื่องไม่ว่าจะเป็น
ตัวเครื่องดนตรีรูปแบบและมาตรฐานการเล่นดนตรีวิธีการเผยแพร่หรือแม้แต่การทำเป็นอาชีพโดย
ส่วนมากวงดนตรีที่พบเห็นกันได้บ่อยในปัจจุบัน ได้แก่ 

1) วงดนตรีเหล่าทัพหรือวงโยธวาทิต คือ เป็นวงดนตรีสำหรับทหาร มีจุดประสงค์ในการใช้
งานต่าง ๆ โดยปกติจะใช้ในการร้องเพลงซอยเท้าเข้าสู่สนามรบของทหาร บทบรรเลงส่วนใหญ่จะเป็น
เพลงมาร์ช (March) หรือใช้ประกอบการสวนสนามของทหาร เพื่อปลุกใจในยามสงคราม แต่ใน
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ปัจจุบันวงดนตรีเหล่าทัพหรือวงโยธวาทิต สามารถออกแสดงได้กับทุกงานและยังมีบริการรับงานจ้าง
ออกแสดงตามงานต่าง ๆ ที่รวมไปถึงงานแต่งานด้วยเช่นกัน ในปัจจุบันวงโยธวาทิตมีการพัฒนาใน 
การแสดงดนตรีเพ่ิมมากขึ้นพร้อมกับมีเครื่องดนตรีที่ใช้ในการบรรเลงอย่างครบเครื่องหลายประเภทที่
มีประสิทธิภาพ และสามารถบรรเลงได้ในหลายรูปแบบและครอบคลุมความต้องการ (โรงเรียน
ดุริยางค์ทหารอากาศ, 2563) 

 2) วงดนตรีของมหาวิทยาลัยโดยมีผู ้เล่นคือนักศึกษาหรือนิสิตของมหาวิทยาลัยทั่วไป            
ที่พร้อมรับเชิญไปแสดงทั้งภายนอกและภายในมหาวิทยาลัย เป็นการบริการทางวิชาการต่อชุมชนและ
สังคมภายนอก รวมถึงการบริการรับจ้างตามงานต่าง ๆ ที่มีผู้คนมาจ้าง โดยมีวัตถุประสงค์หลักเพ่ือ
เสริมสร้างประสบการณ์การแสดงดนตรีให้กับนักศึกษาหรือนิสิตของมหาวิทยาลัยเป็นหลักซึ่งทาง
มหาวิทยาลัยจะคิดค่าใช้จ่ายของวงดนตรีและค่าดำเนินการตามความเหมาะสม เพื่อให้เป็นค่าใช้จ่าย
ในการฝึกซ้อม จัดซื้ออุปกรณ์ค่าเดินทาง และเป็นทุนการศึกษาแก่นักดนตรี รวมถึงการสนับสนุนการ
จัดการเรียนการสอนของมหาวิทยาลัยอีกด้วย ในปัจจุบันความสามารถของนักศึกษาหรือนิสิตของ
มหาวิทยาลัยมีการพัฒนาอย่างรวดเร็วและไม่แพ้ วงดนตรีมืออาชีพ(จุลสารดุริยวิจัย,2016) 

3) วงดนตรีอิสระ คือ บุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่มีความสามารถทางด้านดนตรี เช่น            นัก
ประพันธ์หรือนักแสดงโดยวงดนตรีอิสระหรือนักดนตรีเหล่านี้จะมีความสามารถเฉพาะบางแนวเพลง 
หรือบางคนอาจเล่นในแนวเพลงที่แตกต่างกันออกไป ซึ่งจะขึ้นอยู่กับทักษะต่างๆ ของวงดนตรีอิสระ  
หรือนักดนตรีอิสระ ได้แก่ การแสดงบนเวที การร้องเพลงและการเรียบเรียงเพลง โดยที่ตัวนักดนตรี
สามารถเลือกงานว่าจะรับหรือไม่รับงาน หรือเลือกเวลาการทำงานด้วยตนเองได้ และไม่ขึ้นกับสังกัด
หรือบริษัทค่ายเพลงใดๆ เพราะมีความอิสระของนักดนตรีโดยแท้ ในปัจจุบันเราจะพบเห็นวงดนตรี
อิสระหรือนักดนตรีอิสระได้บ่อยสำหรับงานแต่งงานที่จ้างนักวงดนตรีอิสระหรือนักดนตรีอิสระมาเล่น
ในงานแต่งเนื่องจากวงดนตรีอิสระหรือนักดนตรีอิสระมีแนวความคิดและบุคลิกภาพเฉพาะตัวของแต่
ละคนที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้จัดงานหรือผู้ว่าจ้างได้ ว่ามีความต้องการการแสดงใน
รูปแบบใด (จุลสารดุริยวิจัย,2016) 

 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%81%E0%B8%AA%E0%B8%94%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%9A%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
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ภาพที่ 2 :แสดงภาพดุริยางคศาสตรบัณฑิตสาขาวิชาการแสดงดนตรี 
ที่มา:มหาวิทยาลัยศิลปากร, 2563 

 

 
 

ภาพที่ 3: แสดงภาพวงดนตรีของมหาวิทยาลัยศิลปากร 
ที่มา: มหาวิทยาลัยศิลปากร, 2563 
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ภาพที่ 4: แสดงภาพวงดนตรีอิสระ 
ที่มา:มหาวิทยาลัยศิลปากร, 2563 

 

 
 

ภาพที่ 5:ภาพแสดงวงดนตรีที่มีครบทั้งนักร้องหญิง-ชาย ที่เล่นเครื่องดนตรีเองทั้งหมด 

ที่มา: https://www.thedaythailand.com/,2563 
 

https://www.thedaythailand.com/
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ภาพที่ 6 :ภาพแสดงวงดนตรี Pop jazz 

ที่มา: https://www.thedaythailand.com/,2563 
 

 
 

ภาพที่ 7: แสดงภาพช่องทางการสื่อสารในปัจจุบันที่คนไทยนิยม 
ที่มา: https://groenhagen.info/,2563 

 
และในยุคปัจจุบันเทคโนโลยีดิจิทัลเข้ามาเป็นเครื่องมือในการทำธุรกิจมีเทคโนโลยีที่เข้ามา

เป็นปัจจัยสำคัญที่ทำให้เกิดการตัดสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีที่มีหลากหลายขึ้น รวมไปจนถึงวง
ดนตรีที่ให้บริการในงานแต่งงานมีจำนวนเยอะขึ้น จึงทำให้มีส่วนแบ่งทางการตลาดมากขึ้นตามมาใน

https://www.thedaythailand.com/
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การแย่งชิงพื้นที่ทางการตลาดธุรกิจดนตรีงานแต่งงาน  จึงจำเป็นต้องศึกษาและนำมาประยุกต์ใช้ให้
เหมาะสมกับธุรกิจตนเพ่ือเพ่ิม 

ในปัจจุบันเกิดโรคระบาด COVID-19 โดยมีเชื้อไวรัสโคโรนาที่กลายพันุ์จากสัตย์สู่คน (Covid-
19,ย่อจาก Coronavirus disease 2019) เป็นโรคติดเชื้อทางเดินหายใจที่เกิดจากไวรัสโคโรนาซึ่งมี
ชื่อทางการว่า SAR CoV-2 โดยมีการค้นพบครั้งแรกเมื่อเดือนธันวาคม พ.ศ.2562 (ค.ศ.2019) ที่เมือง
อู่ฮ่ัน เมืองหลวงของมณฑลหูเป่ย์ ภาคกลางของประเทศจีน ซึ่งเป็นเมืองใหญ่มีผู้คนหนาแน่น จึงทำให้
เกิดการระบาดอย่างรวดเร็วทั้งใน และต่างประเทศจนถึงปัจจุบัน 

 

 
ภาพที่ 8: แสดงภาพเชื้อ COVID 19 

ที่มา https://www.bbc.com/thai/features-55393038 
 
ผู้ป่วยรายแรกท่ีรับการรักษาในประเทศไทย เมื่อวันที่ 13 มกราคม 2563 เป็นคนจีนที่รับเชื้อ

จากการระบาดในประเทศจีน และได้เดินทางมาประเทศไทย หลังจากนั้น มีผู้ป่วยอีกหลายรายที่มา
จากประเทศอ่ืนส่วนผู้ป่วยที่ติดเชื้อในประเทศไทยรายแรก มีการรายงานเมื่อ 31 มกราคม 2563 โรค
นี้เกิดจากไวรัสโคโรนา (Corona virus) ที่กลายพันธุ์ในธรรมชาติเป็นสายพันธุ์ใหม่โดยคนไปรับเชื้อมา
แพร่ระหว่างคนสู่คน (ความเป็นมาของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 จุดเริ่มต้นของเชื้อไวรัสข้อมูล
ทางวิชาการเก่ียวกับเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 หรือโควิด 19,2563:ออนไลน์) 

มาตรการการควบคุมโรคที่ทุกประเทศใช้อยู่ขณะนี้ ตั้งแต่การลดการเดินทางการเข้าออก
พื้นที่ การปิดสนามบิน การใช้มาตรการ Social Distancing มีการปิดสถานที่ ปิดสถานการค้า         
ปิดสถานบันเทิง และกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ปิดเมือง ฯลฯ ย่อมมีผล กระทบเศรษฐกิจการค้า การ
ทำงานผลิต และ อุตสาหกรรมท่องเที่ยวและอุตสาหกรรมต่อเนื่อง โรงแรม ร้านอาหาร รวมไปถึงการ
ผลิตในภาคอุตสาหกรรม ขณะเดียวกันทุกคนมีความกังวล และต้องดูแลปกป้องตัวเองมีการกักตัวอยู่

https://www.bbc.com/thai/features-55393038
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กับบ้าน หลายคนไม่สามารถมาทำงานหาเลี้ยงชีพแบบปกติได้ ธุรกิจจำนวนมากต้องหยุดกิจการ หรือ
ทำได้ไม่เต็มประสิทธิภาพ จนทำให้ขาดรายได้มาจุนเจือครอบครัว ถึงแม้ว่ารัฐบาลจะมีมาตรการ
เยียวยา ผู้ขาดรายได้ในรูปแบบ คนไทยไม่ทิ้งกัน แต่ก็ยังเกิดความเครียดและปัญหาทางสุขภาพจิต
ตามมา การค้าและการลงทุนเกิดผลกระทบค่อนข้างรุนแรง แม้แต่เศรษฐกิจโลกก็กำลังเข้าสู่วิกฤติ
เศรษฐกิจ ซึ่งมีท่ีมาจากโควิด 19 เป็นสำคัญ (ศาสตราจารย์ นพ.ยง ภู่วรวรรณ,/2563:ออนไลน์) 

การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัส COVID-19 ส่งผลกระทบต่อวงการธุรกิจบันเทิงในประเทศไทย

เป็นวงกว้าง เช่นการจัดงานต่างเช่น งาน Concert งานเทศการดนตรี ธุรกิจร้านอาหาร แหล่งท่อง

เที่ยงต่างๆ ล้วนถูกยกเลิกการจัดงานและระงับการให้บริการ(ศันสนีย์ เล้าอรุณ,2563)รัฐบาลประกาศ

ให้สถานบันเทิงหยุดให้บริการ รวมถึงงานสังสรรค์ต่างๆล้วนมีผลกระทบไปด้วยโดยการประกาศ 

พ.ร.ก.ฉุกเฉิน ตั้งแต่วันที่18 มีนาคม 2563  ส่งผลให้นักดนตรีและผู้ให้บริการงานบันเทิงขาดรายได้

และได้รับความเดือดร้อนกันถ้วนหน้า ส่งผลให้นักดนตรีและผู้ประกอบการงานดนตรีต่างหาทางออก

เพ่ือให้อยู่รอดในธุรกิจภายใต้ COVID-19 ภายใต้มาตรการการเว้นระยะห่างทางสังคมมีการห้ามออก

นอกพื้นที่เพ่ือควบคุมการแพร่ระบาดของโรคในคนหมู่มากจึงทำให้หลายอาชีพได้รับผลกระทบและ

ขาดรายได้ รวมไปจนถึงวงดนตรีในงานแต่งงานที่เป็นธุรกิจบริการจึงได้รับผลกระทบด้วย 

สาเหตุนี้ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาปัญหาเพื่อหาแนวทางให้ตรงกับความต้องการผู้ประกอบการ
หรือวงดนตรีหาจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจตนเองเพื่อนำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ ในการกำหนดแนว
ทางการพัฒนาธุรกิจและการกำหนดกลยุทธ์ให้สอดคล้องกัน ซึ่งสอดคล้องกับ (กชพร ลิ่มสวรรค์ 
2561) ที่ได้กล่าวว่าการวางกลยุทธ์ทางการตลาดที่ดี มีผลการดำเนินธุรกิจการจัดงานแต่งงานของกลุ่ม
ผู้ทำธุรกิจจัดงานแต่งงาน หลักสำคัญ ซึ่งจะต้องสอดคล้องกับ ผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด 
ช่องทางการจัดจำหน่าย รูปแบบการบริการ บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ ซึ่งพบว่า การทำทุก
งานให้ออกมาดีที่สุด มีบุคลากรที่ดี มีคุณภาพ 
 ผู้วิจัยจึงเห็นว่าการอยู่รอดในธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานภายใต้วิกฤต COVID-19  ในเขตพ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร ที่มีการแข่งขันสูงและเม่ือวิกฤตโรคระบาดที่เกิดข้ึนและมีผลกระทบต่อทุกอาชีพจาก
โลกที่เปลี ่ยนผ่านอย่างรวดเร็วจนทำให้มีการแข็งขันในธุรกิจงานแต่ง ในทุกภาคส่วนล้วนได้รับ
ผลกระทบจากเทคโนโลยี และ COVID 19 รวมถึง “ธุรกิจดนตรี" ที่ให้บริการแสดงดนตรีในงาน
แต่งงานจึงจำเป็นต้องมีแนวทางเพ่ือรับมือกับความเปลี่ยนแปลงที่จะเข้ามาถึง 
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2. วัตถุประสงค์การวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาปัญหาอุปสรรคของวงดนตรีในการให้บริการของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน
ภายใต้วิกฤต Covid-19 ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพ่ือศึกษาความต้องการของลูกค้าในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานภายใต้
วิกฤต Covid-19 ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพ่ือนำเสนอแนวทางการพัฒนาให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน ภายใต้วิกฤต Covid-
19 ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

3. ขอบเขตการวิจัย 

 ในการวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีเพื่องานแต่งงานภายใต้วิกฤต COVID19 
ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อสร้างแนวทางให้มีประสิทธิภาพในการให้บริการวงดนตรีสำหรับงาน
แต่งงานง่ายยิ่งข้ึน 
 3.1 ขอบเขตด้านทฤษฎี 
  3.1.1ทฤษฎี การวิเคราะห์ SWOT Analysis ผู้วิจัยใช้ทฤษฎี SWOT Analysis  
เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในสภาพจุดแข็ง จุดอ่อน ปัญหา และอุปสรรค์ ในการให้บริการวงดนตรี
เพื่องานแต่งงาน ซึ่งเป็นการดูปัจจัยภายใน และภายนอก เพื่อใช้เป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหาใน
การให้บริการวงดนตรีงานแต่งงาน 
  3.1.2ทฤษฎี Marketing Mix (7Ps) ส่วนผสมทางการตลาดบริการ เพ่ือสร้างกลยุทธ์
ทางการตลาดในด้านต่างๆ ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์(Product) 2) ด้านราคา (Price) 3) ด้านช่องทาง
การจัดจำหน่าย (Place) 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) ด้านบุคคล (People) 6) 
ด้านการสร้าง และนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และ 7) 
ด้านกระบวนการ (Process) เหล่านี้ นำมาเพื่อสร้างความแตกต่างและโดดเด่นแก่ผู้ประกอบการวง
ดนตรีงานแต่งงาน 
 
 3.2 ขอบเขตการวิจัยด้านเนื้อหาของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีเพื่องานแต่งงานภายใต้
วิกฤต COVID19 ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคใน การให้บริการ
ของวงดนตรีงานแต่งงานรวมถึงต้องการในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน แล้วนำผลมา
สรุปเพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาให้กับวงดนตรี และ ผู้ประกอบการสำหรับงานแต่งงาน 
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3.3 ขอบเขตการวิจัยด้านประชากร 

  3.3.1 ทำการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการวงดนตรีงานแต่งงานและผู้เกี่ยวข้อง

ในธุรกิจงานแต่งงาน 

วงดนตรีงานแต่งงาน จำนวน 3 วงได้แก่ 
นาย เกรียงไกร สันติพจนา ผู้ก่อตั้ง วงi Hearband,  
นาย ธนธรณ์ วิริยานุวัฒน์กุล ผู้ก่อตั้ง วงEmergency Music Band   
นายพิสิษฐ์ ทวีเลิศ                  ผู้ก่อตั้ง วงTG band  
ผู้ให้บริการงานแต่งงาน (Wedding Organizer) จำนวน 3 เจ้าได้แก่ 
น.ส.สิตา โพธิพิธ    ผู้ก่อตั้ง music connection,  
นาย ธนทร นวกฤษมงคล         ผู้ก่อตั้ง Organize Work,  
นาย สุวิชา เกตุสร้อย               ผู้ก่อตั้ง SK Wedding Plammers 
  3.3.2 ทำการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) กลุ่มประชากรที่มีความต้องการ
วงดนตรีสำหรับงานแต่งงานในเขต กรุงเทพมหานคร จำนวน 400 ชุด 
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4. กรอบแนวคิดเกี่ยวกับงานวิจัย 

 การศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีเพื่องานแต่งงานภายใต้วิกฤต COVID-19 
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดการวิจัยดังนี้ 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ภาพท่ี9 : แสดงกรอบแนวคิดเกีย่วกบังานวิจัย 

ปัญหาอุปสรรคในการใหบ้ริการของวงดนตรีสำหรับงานแตง่งาน 
(ตอบวัตถุประสงค์ข้อ 1) 

ผู้ประสงค์ต้องการวงดนตรีงานแต่ง/พฤติกรรมและความต้องการวงดนตรีในงานแต่งงาน 
( ตอบวัตถปุระสงค์ข้อ 2 ) 

วิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรคในการให้บริการวงดนตรีงานแต่งงาน 
(ตอบวัตถุประสงค์ข้อ 1) 

_______________________ 
ต้องการในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานโดยใช้สว่นประสมทางการตลาด (7P) 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ราคา (Price) 

3. ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 
4. การส่งเสรมิการขาย (Promotion ) 

5. บุคลากรที่ทำหน้าที่ให้บรกิาร (People) 
6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) 

7. กระบวนการ (Process) 
(ตอบวัตถุประสงค์ข้อ2) 

 

แนวทางในการพัฒนาธุรกิจดนตรีในงานแต่งงานภายใตวิ้กฤต Covid 19 
(ตอบวัตถุประสงค์ข้อ 3) 

 

ต้วแปรต้น 

ต้วแปรตาม 
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5. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 5.1 รับรู้ถึงปัญหาอุปสรรคของวงดนตรีในการให้บริการของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน
ภายใต้วิกฤต Covid-19 ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5.2 รับรู้ถึงความต้องการของลูกค้าในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานภายใต้วิกฤต 
Covid-19 ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5.3 แนวทางในการพัฒนาธุรกิจดนตรีในงานแต่งงานภายใต้วิกฤต Covid-19 ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 5.4 สารมารถนำงานวิจัยชิ้นนี้ไปต่อยอดหรือประยุกต์ใช้ให้เหมาะกับธุรกิจดนตรีในงาน
แต่งงาน (Wedding) ต่อไป 
 5.5 ผู้ประกอบการดนตรีได้แนวทางในการพัฒนาธุรกิจตนเองต่อไป 
 5.6 เข้าใจความต้องการผู้บริโภค และ เลือกใช้วงดนตรี ในประเภทต่าง  
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 1.วงดนตรีงานแต่งงาน หมายถึง วงดนตรีใดๆที่นำไปใช่หรือมีส่วนร่วมในงานมงคลสมรสไม่
ว่าจะเป็นขั้นตอนใดๆของงานแต่ง 
 2.ผู้ประกอบการงานแต่งงาน หมายถึง ธุรกิจใดๆที่ให้บริการเกี่ยวกับงานมงคลสมสรหรือ
เป็นส่วนหนึ่งให้งานสมรสนั้นสำเร็จลุลวงตามต้องการ 

3. ธุรกิจดนตรี หมายถึง การประกอบกิจการหรือการประกอบอาชีพเกี่ยวกับความบันเทิงซึ่ง
ในการประกอบอาชีพธุรกิจดนตรี จะต้องมีดนตรีเข้ามาเกี่ยวข้องในการประกอบธุรกิจอยู่เสมอดนตรี
จึงมีบทบาทท่ีสำคัญต่อธุรกิจดนตรี 
 4. วัฒนธรรมทางดนตรี หมายถึง ลักษณะหรือประเภทวงดนตรีหรือการแสดงดนตรีที่มีเล่น
กัน วิถีชีวิตของชาวบ้านซึ่งบรรเลงร่วมวงโดยใช้เครื่องดนตรีพื้นบ้านหรือเครื่ องดนตรีไทยหรือเครื่อง
ดนตรีสากล 
 5. งานสังสรรค์ หมายถึง พบปะวิสาสะกันเป็นครั้งคราวด้วยความสนิทสนม 
 6. Covid-19 หมายถึง วิกฤตโรคระบาดที่มีความรุนแรงระดับโลกส่งผลต่อสังคมเศรษฐกิจ
และความเป็นอยู่ของคนในสังคม 
 7.นักดนตรี หมายถึง บุคคลที่เล่นเครื่องดนตรีประเภทต่างๆประกอบอยู่ในวงดนตรีในรูปแบบ
ต่างๆ 
 8.ผู้ว่าจ้าง หมายถึง บุคคลที่ต้องการวงดนตรีเพื่อความประสงค์ของต้นในรูปแบบต่างๆ 
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บทที่ 2 

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีเพื่องานแต่งงานภายใต้วิกฤต Covid19  ใน
เขตกรุงเทพมหานครได้ทำงานทบทวนแนวคิด ทฤษฎี เอกสารทางวิชาการท่ีเกี่ยวข้องตามลำดับดังนี้ 

ธุรกิจวงดนตรี เป็นกิจกรรมที่ใช้วงดนตรีมาใช้เพื่อการค้าขาย โดยใช้ดนตรีเป็นส่วนประกอบ
ในรูปแบบต่างๆเพื่อความบรรเทิงในรูปแบบต่างๆ (เจริญชัย แสงอรุณ) รวมถึงวงดนตรีที่ให้บริ การใน
งานแต่งงาน งานแต่งงานเป็นประเพณีที ่สืบทอดมาอย่างยาวนานตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันเป็น
วัฒนธรรมสากลเป็นงานมงคลที่มีการเฉลิมลอง(อรพรรณ ไกรทองวรสัณฑ์)หรือเป็นการกล่าวให้รู้ถึง
การใช้ชีวิตคู่ร่วมกันตามประเพณีท่ีแตกต่างออกไปหรือตามแต่สังคม(กชพร ลิ้มสวรรค์) 
 

1.ความสำคัญและความเป็นมาของธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงาน 
2. แนวคิดทฤษฎี5 forces model 

 3. ทฤษฎีการตัดสินใจ 
 4. แนวคิดทฤษฎีการตลาดบริการ 
 5. แนวคิดธุรกิจดนตรี 
 6. ทฤษฎี การวิเคราะห์SWOT Analysis 
 7. ทฤษฎีMarketing Mix (7P) ส่วนผสมทางการตลาด 
 8. แนวคิดทฤษฎี BMC ( BusinessModel Canvas) 
 9. ข้อมูลเกี่ยวกับ อุตสาหกรรมดนตรี Music Business  
 10.งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ความสำคัญและความเป็นมาของธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงาน 

ธุรกิจวงดนตรี เป็นกิจกรรมที่ใช้วงดนตรีมาใช้เพื่อการค้าขาย โดยใช้ดนตรีเป็นส่วนประกอบ
ในรูปแบบต่างๆเพื่อความบรรเทิงในรูปแบบต่างๆ (เจริญชัย แสงอรุณ) รวมถึงวงดนตรีที่ให้บริการใน
งานแต่งงาน งานแต่งงานเป็นประเพณีที ่สืบทอดมาอย่างยาวนานตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันเป็น
วัฒนธรรมสากลเป็นงานมงคลที่มีการเฉลิมลอง(อรพรรณ ไกรทองวรสัณฑ์)หรือเป็นการกล่าวให้รู้ถึง
การใช้ชีวิตคู่ร่วมกันตามประเพณีท่ีแตกต่างออกไปหรือตามแต่สังคม(กชพร ลิ้มสวรรค์) 
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ดนตรีเป็นหนึ่งในธุรกิจบันเทิงที่ขับเคลื่อนธุรกิจมากมายเช่น ละคร การแสดงดนตรีต่างๆ 
การศึกษาเช่น โรงเรียนดนตรี เป็นการสอนดนตรีเพื่อพัฒนานักเรียนในเรื่องความคิดสร้างสรรค์และ
การฝึกสมาธิ  ธุรกิจห้องบันทึกเสียง เป็นการให้บริการบันทึกเสียงดนตรี หรือ เสียงใดๆเพื่อสนันสนุน
ธุรกิจบันเทิงส่วนอื่นๆ ธุรกิจรับงานดนตรี เป็นธุรกิจด้านการบริการความบันเทิงในรูปแบบการแสดง
ดนตรี ตามงานเช่น งานแต่ง งานเลี้ยง งานประจำปี หรืออ่ืนๆ  ธุรกิจผลิตสื่อทางดนตรี เป็นการ
ประกอบธุรกิจรับจ้างผลิต ไม่ว่าจะเป็น เพลงประกอบละคร เพลงโฆษณา. ธุรกิจผลิตเครื่องดนตรี 
เป็นการคิดค้นและผลิตอุปกรณ์ดนตรีเพ่ือมาจำหน่ายให้ตรงกับความต้อการผู้เล่นดนตรี 

งานแต่งงานตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.๒๕๔๒ หมายความว่า เป็นพิธี

เพ่ือให้ชายหญิงอยู่กินเป็นผัวเมียกันตามประเพณี มีลำดับขั้นตอนในงานแต่งงานแตกต่างกันออกไป

ตามเชื้อชาติ ศาสนา ประเพณี และอีกหนึ่งส่วนประกอบสำคัญคือ ในส่วนของการจัดเลี้ยง ปัจจุบัน

หลังจากจบพิธีทางศาสนาก็จะเป็นส่วนของงานจัดเลี้ยงแต่งงานเพ่ือเป็นการฉลองงานมงคล ปัจจุบันคู่

สมรสให้ความสำคัญในงานเลี้ยงฉลองงานสมรส โดยเน้นที่ความสนุกสนาน เป็นประการสำคัญ 

(ขนิษฐา จิตชินะกุล, 2550)   

1. แนวคิดทฤษฎี 5 forces model 

 พรพิมล แผ่นผา (2559) ได้อธิบายไว้ว่า เป็นสภาวะการดำเนินงานขององค์กรธุรกิจขึ้นอยู่กับ
สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่องค์กรธุรกิจนั้นอยู่ และสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมใด
อุตสาหกรรมหนึ่งย่อมขึ้นอยู่กับปัจจัยที่สำคัญ 5 ประการ ความเข้มแข็งของปัจจัยทั้ง 5 ประการ  
นี้บ่งบอกถึงโอกาสในการได้กำไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ ยิ่งปัจจัยเหล่านี้มีความเข้มแข็ง 
มากเท่าใดย่อมส่งผลเสียต่อการขึ ้นราคาซึ ่งนำไปสู ่การได้กำไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมนั ้นๆ          
ซึ่งถือเป็นข้อจำกัดของธุรกิจ ในขณะเดียวกันถ้าปัจจัยนั้นมีความอ่อนแอย่อมเป็นโอกาสอันดีต่อ  
ธุรกิจในอุตสาหกรรม เนื่องจากธุรกิจสามารถได้กำไรได้มากข้ึน แต่เนื่องจากสภาวะอุตสาหกรรม 
มีการพัฒนาอยู่เสมอ ดังนั้นความเข้มแข็งหรือผลของปัจจัยทั้ง 5 ประการนี้สามารถที่จะเปลี่ยนแปลง
ได้เสมอซึ่งลักษณะที่สำคัญของปัจจัยทั้ง 5 ประการดังนี้ 
 1. ข้อจำกัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม่ คือ คู่แข่งขันใหม่ๆ ได้แก่ องค์กร
ธุรกิจอื ่นที ่ในขณะนั ้นอยู ่ภายนอกอุตสาหกรรมแต่มีความสามารถและแนวโน้มที ่จะเข้ามาใน
อุตสาหกรรม โดยปรกติแล้วองค์กรธุรกิจเดิมที่อยู่ภายในอุตสาหกรรมจะพยายามป้องกันไม่ให้ 



 
 

 

องค์กรใหม่ๆ เข้ามาในอุตสาหกรรม เนื่องจากองค์กรที่จะเข้ามาในอุตสาหกรรมจะส่งผลกระทบต่อ
สภาวะในการแข่งขันในอุตสาหกรรมอันเป็นข้อจำกัดที่สำคัญต่อการดำเนินงานและการแข่งขันของ
องค์กรธุรกิจเดิมในอุตสาหกรรม เนื่องจากองค์กรใหม่ที่ เข้ามาย่อมต้องการส่วนแบ่งตลาดซึ่งเป็น
ผลเสียต่อองค์กรเดิมที่มีอยู่แล้ว ยกเว้นในกรณีที่ตลาดมีการขยายตัวอย่างรวดเร็วการเข้ามาของธุรกิจ
ใหม่ๆ ก่อให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรงยิ่งขึ้น อาจมีการลดราคาสินค้าและบริการลง โดยในการตัดสินใจ
เข้าสู้อุตสาหกรรมขององค์กรธุรกิจใหม่จะขึ้นอยู่กับปัจจัยที่สำคัญสองประการได้แก่ ต้นทุนในการเข้า
สู้อุตสาหกรรมและการโต้ตอบจากองค์กรธุรกิจเดิม 
 2. ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขันระหว่างองค์กรธุรกิจ ที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน
สภาวะการแข่งขันของระหว่างธุรกิจต่าง ๆ จะทวีความรุนแรงขึ้นเมื่อองค์กรธุรกิจหนึ ่งมองเห็น
ช่องทางในการได้กำไรมากขึ้น หรือถูกคุกคามากการกระทำขององค์กรธุรกิจอื่นในอุตสาหกรรม
เดียวกัน เช่น การลดราคา การต่อสู้ทางด้านการตลาด การแนะนำสินค้าใหม่เข้าสู่ตลาด หรือการเพ่ิม
การให้บริการหลังการขายแก่ลูกค้า ถ้าสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมไม่รุนแรง โอกาสที่ องค์กร
ธุรกิจต่างๆ จะข้ึนราคาสินค้าและบริการ เพ่ือให้ได้มาซึ่งกำไรที่มากข้ึนก็จะ มีมาก 
 3. การมีสินค้าหรือบริการที่สามารถทดแทนกันได้ ธุรกิจในอุตสาหกรรมหนึ่งอาจจะมีการ
แข่งขันกับธุรกิจในอุตสาหกรรมอื่นที่ผลิตสินค้าที่มีลักษณะที่ทดแทนกันได้ ซึ่งอาจเป็นสินค้าคนละ
ชนิดกัน แต่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เหมือนกัน การมีสินค้าทดแทนใน
อุตสาหกรรมอื่นย่อมก่อให้เกิดข้อจำกัดในการตั้งราคาสินค้าไม่ให้สูงเกินไปเนื่องจากลูกค้าอาจจะหัน
ไปใช้สินค้าที่ทดแทนกันได้ และถ้าค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ (Switching Cost) ต่ำ ปัจจัยใน
ด้านการใช้สินค้าทดแทนก็จะมีผลต่ออุตสาหกรรมมากข้ึน เช่น ชาอาจเป็นสินค้าทดแทนของกาแฟ ถ้า
กาแฟมีราคาสูงขึ้นมากลูกค้าอาจจะเปลี่ยนหันมาดื่มชาแทน ธุรกิจที่สามารถผลิตสินค้าที่ไม่มีสินค้า
ทดแทนได้ ยอมมีผลตอบแทนที่สูงเนื่องจากสามารถตั้งราคาของสินค้าได้สูงโดยที่ ไม่ต้องกลัวสินค้า
ทดแทน ถ้าอุตสาหกรรมใดมีสินค้าทดแทนได้ง่าย ย่อมไม่สามารถหากำไรได้มากเนื่องจากลูกค้าจะหัน
ไปใช้สินค้าทดแทนแทน 
 4. อำนาจต่อรองของผู้ซื้อผู้ซื้อจะมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม ถ้าผู้ซื้อมีอำนาจต่อรองหรือ
มีอิทธิพลต่อการกำหนดราคาของสินค้าและบริการให้ต่ำ หรือมีอิทธิพลในการต่อรองให้องค์กรธุรกิจ
เพิ่มคุณภาพของสินค้าและบริการให้มากขึ้น ซึ่งส่งผลต่อองค์กรธุรกิจในแง่ต้นทุนการดำเนินงานที่
สูงขึ้น ในขณะที่ผู ้ซื้อที่ไม่มีความเข้มแข็งหรือไม่มีอำนาจต่อรองย่อมเปิดโอกาสให้องค์กรธุรกิจใน
อุตสาหกรรมสามารถขึ้นราคาสินค้าได้โดยง่าย การที่ผู้ซื้อจะมีอำนาจมากหรือน้อยย่อมขึ้นอยู่กับ
อำนาจต่อรองที่ผู้ซื้อมีต่อองค์กรธุรกิจในอุตสาหกรรม 
 5. อำนาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ หมายถึง ผู้ขายวัตถุดิบจะมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรม
เนื ่องจากสามารถกำหนดให้สินค้ามีราคาสูงหรือต่ำได้หรือเพิ ่มหรือลดคุณภาพ ของสินค้าได้             
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ซึ่งส่งผลต่อต้นทุนและกำไรขององค์กรธุรกิจ ในกรณีที่ผู้ขายมีความอ่อนแอหรือมีอำนาจในการต่อรอง
ต่ำย่อมถูกผู้ซื้อกดราคา และเรียกร้องสินค้าที่มีคุณภาพท่ีสูงขึ้นได้ 
 
 จากข้อความดังกล่าวจึงสรุปได้ว่า แนวคิดทฤษฎี 5 forces model คือวิธีการดำเนินงานของ
องค์กรธุรกิจ ที่ข้ึนอยู่กับสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม องค์กรธุรกิจนั้นอยู่ในสภาวะการแข่งขันใน
อุตสาหกรรมย่อมข้ึนอยู่กับปัจจัยที่สำคัญ 5 ประการซึ่งประกอบด้วย 
1) ข้อจำกัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม่ 
2) ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขันระหว่างองค์กรธุรกิจ  
3) การมีสินค้าหรือบริการที่สามารถทดแทนกันได้  
4) อำนาจต่อรองของผู้ซื้อผู้ซื้อจะมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม 
5) อำนาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ ปัจจัยเหล่านี้ถือว่ามความสำคัญมากเพราะจะเป็นตัวบ่งชี้ถึงผล
กำไรของธุรกิจและมีการเปลี่ยนแปลงได้อยู่เสมอ 

2. ทฤษฎีการตัดสินใจ 

 2.1 ความหมายการตัดสินใจ  
พิมพินิจ ผิวผ่อง (2560)  ได้ให้ความหมายว่า การตัดสินใจเป็นการกระทำที่ต้องทำเมื่อไม่มี

เวลาที่จะหาข้อเท็จจริงอีกต่อไป ปัญหาที่เกิดขึ้นก็คือ เมื่อใดถึงจะตัดสินใจว่าควรหยุดหาข้อเท็จจริง 
แนวทางแก้ไขจะเปลี่ยนแปลงไปตามปัญหาที่ต้องการแก้ไขซึ่งการรวบรวมข้อเท็จจริงเกี่ยวพันกับการ
ใช้จ่ายและการใช้เวลา และ วิชุนันท์ ลีวรรณ์ (2561)  กล่าวว่า การตัดสินใจเป็นเรื่องของการจัดการที่
หลีกเลี่ยงไม่ได้และในการจัดการนั้น การตัดสินใจเป็นหัวใจในการปฏิบัติงานทุกๆ เรื่องทุกๆ กรณีเพ่ือ
ดำเนินการไปสู่วัตถุประสงค์ อาจมีเครื่องมือมาช่วยในการพินิจพิจารณา  มีเหตุผลส่วนตัวอารมณ์ 
ความรักใคร่ชอบพอ เข้ามามีส่วนเกี ่ยวข้องในการตัดสินใจ และมีลักษณะเป็นกร ะบวนการ
ประกอบด้วยขั้นตอนต่างๆ ต่อเนื่องกันไป ในขณะที่ สุวรรณา น้านำโชค (2559)  กล่าวว่า การ
ตัดสินใจต้องใช้ข้อมูลพื้นฐานจากเรื่องที่กำลังพิจารณา โดยใช้ความรู้พื ้นฐานและข้อสรุปที่เป็นที่
ยอมรับ นํามาผสมผสานกับการสรุปอ้างอิง เพ่ือนําไปสู่เป้าหมายแสดงทิศทางไปสู่การตัดสินใจต่อมา 
ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจองค์การว่าเป็นกระบวนการที่จะแก้ไขปัญหาขององค์กร โดยการ
ค้นหาทางเลือกและเลือกทางเลือกหรือแนวทางปฏิบัติที่ดีที่สุด เพื่อบรรลุเป้าหมายขององค์การที่ได้
กำหนดไว้ 
 ดังนั้นกล่าวได้ว่า การตัดสินใจ คือผลสรุปหรือผลขั้นสุดท้ายของกระบวนการคิดอย่างมี
เหตุผลเพื่อเลือกแนวทางการปฏิบัติที่ถูกต้องเหมาะสมกับสถานการณ์ ทรัพยากร และบุคคล สามารถ
นําไปปฏิบัติและทำให้งานบรรลุเป้าหมายและวัตถุประสงค์ตามที่ต้องการ การตัดสินใจ เป็นส่วนหนึ่ง
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ของบทบาทของผู ้บร ิหารที ่เก ิดจากตำแหน่งและอำนาจที ่เป็ นทางการ คือ บทบาทการเป็น
ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) บทบาทผู้จัดการสถานการณ์ที่เป็นปัญหา (Disturbance Handler) 
บทบาทผู้จัดทรัพยากร (Resource Allocator)และบทบาทผู้เจรจาต่อรอง (Negotiator) 
 จากข้อความดังกล่าวจึงสรุปได้ว่าการตัดสินใจ คือ การสรุปของกระบวนการคิดอย่างมีเหตุผล 
โดยใช้ความรู ้พื ้นฐานการคิดและข้อสรุปที่เป็นที ่ยอมรับและเลือกแนวทางการปฏิบัติที ่ถูกต้อง
เหมาะสมกับสถานการณ์ ทรัพยากร และบุคคล เมื่อตัดสินใจแล้วต้องมีการหาวิธีในการแก้ไขปัญหา
โดยการค้นหาทางเลือกและแนวทางปฏิบัติที่ดีที่สุด เพ่ือบรรลุเป้าหมายขององค์การที่ได้กำหนดไว้  
 2.2 กระบวนการตัดสินใจ 
 กระบวนการตัดสินใจ (Process of decision making) หมายถึง การกำหนดขั้นตอนของ
การตัดสินใจตั้งแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดท้าย การตัดสินใจโดยมีลําดับขั้นของกระบวนการ 
ดังกล่าว เป็นการตัดสินใจโดยใช้หลักเหตุผลและมีกฎเกณฑ์ ซึ่งเป็นการตัดสินใจโดยใช้ระเบียบวิธีทาง
วิทยาศาสตร์เป็นเครื่องมือช่วยในการหาข้อสรุปเพื่อการตัดสินใจ ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจมี
อยู่หลายรูปแบบ ได้เสนอลำดับขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจเป็น 7 ขั้นตอน ดังนี้ 
 ขั้นที่1การระบุปัญหา (Define the problem)เป็นขั้นตอนแรกที่มีความสำคัญอย่างมาก 
เพราะการระบุปัญหาได้ถูกต้องหรือไม่ย่อมมีผลต่อการดำเนินการในขั้นต่อๆ ไปของกระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตัดสินใจด้วย 
 ขั้นที่ 2 การระบุข้อจำกัดของปัจจัย (Indentify limiting factors)เมื่อสามารถระบุ
ปัญหาได้ถูกต้องแล้วผู้บริหารควรพิจารณาถึงข้อจำกัดต่างๆ ขององค์การ โดยพิจารณาจากทรัพยากร
ซึ่งเป็นองค์ประกอบของกระบวนการผลิต ได้แก่กำลังคน เงินทุน เครื่องจักร สิ่งอํานวยความสะดวก
อื่นๆ รวมทั้งเวลาซึ่งมักเป็นปัจจัยจำกัดที่พบอยู่เสมอๆ การรู้ถึงข้อจำกัดหรือเงื่อนไขที่ไม่สามาร ถ
เปลี่ยนแปลงได้ จะช่วยให้ผู้บริหารกำหนดขอบเขตในการพัฒนาทางเลือกให้แคบลงได้ 
 ขั้นที่3 การพัฒนาทางเลือก (Develop potential alternatives) ขั้นตอนต่อไป ผู้บริหาร
ควรทำการพัฒนาทางเลือกต่างๆ ขึ้นมา ซึ่งทางเลือกเหล่านั้นควรเป็นทางเลือกที่มีศักยภาพและมี
ความเป็นไปได้ ในการแก้ปัญหาให้น้อยลงหรือให้ประโยชน์สูงสุด ตัวอย่างเช่น กรณีท่ีองค์การประสบ
ปัญหาเวลาการผลิตไม่เพียงพอ 
 ขั ้นที ่4 การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the alternatives) เมื ่อผู ้บริหารได้ทำ         
การพัฒนาทางเลือกต่างๆโดยจะนําเอาข้อดีและข้อเสียของแต่ละทางเลือกมา เปรียบเทียบกันอย่าง
รอบคอบทางเลือกบางทางเลือกที่อยู่ภายใต้ข้อจำกัดขององค์การก็อาจทำให้เกิดผลต่อเนื่องที่ไม่พึง
ประสงค์ตามมา เช่น ทางเลือกหนึ่งของการเพิ่มผลผลิต ได้แก่ การลงทุนติดตั้งระบบคอมพิวเตอร์ ซึ่ง
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จะช่วยให้แก้ปัญหาได้ แต่อาจมีปัญหาเกี่ยวกบการลดลงของขวัญกำลังใจของพนักงานในระยะต่อมา 
เป็นต้น 
 ขั้นที่5 การเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด (Select the best alternative) เมื่อผู้บริหารได้ทำ
การ วิเคราะห์และประเมินทางเลือกต่างๆ แล้วผู้บริหารควรเปรียบเทียบข้อดีและข้อเสียของแต่ละ
ทางเลือกอีกครั้งหนึ่ง เพื่อพิจารณาทางเลือกที่ดีที่สุดเพียงทางเดียว ทางเลือกที่ดีที่สุดควรมีผลเสีย
ต่อเนื่องในภายหลังน้อยที่สุด และให้ผลประโยชน์มากที่สุดแต่บางครั้งผู้บริหารอาจตัดสินใจเลือก
ทางเลือกแบบประนีประนอมโดยพิจารณาองค์ประกอบที่ดีที่สุดของแต่ละทางเลือก 
 ขั้นที่ 6 การนำผลการตัดสินใจไปปฏิบัติ (Implement the decision) เมื่อผู้บริหารได้
ทางเลือกที่ดีที่สุดแล้วก็ควรมีการนำผลการตัดสินใจนั้นไปปฏิบัติ เพื่อให้การดำเนินงานเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ ผู้บริหารควรกำหนดโปรแกรมของการตัดสินใจ โดยระบุถึงตารางเวลาการดำเนินงาน
งบประมาณและบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการปฏิบัติควรมีการมอบหมายอำนาจหน้าที่ ที่ชัดเจนและจัดให้
มีระบบการติดต่อสื่อสารที ่จะช่วยให้การตัดสินใจเป็นที่ยอมรับ นอกจากนี้ผู ้บริหารควรกำหนด
ระเบียบวิธี กฎ และนโยบาย ซึ่งมีส่วนสนับสนุนให้การดำเนินงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
 ขั้นที่ 7 การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a control and evaluation 
system) เป็นขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการตัดสินใจ ได้แก่การสร้างระบบ                 การ
ควบคุมและการประเมินผล ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริหารได้รับข้อมูลย้อนกลับเกี่ยวกับผลการปฏิบัติงานว่า
เป็นไปตามเป้าหมายหรือไม่ ข้อมูลย้อนกลับจะช่วยให้ผู้บริหารแก้ปัญหาหรือทำการตัดสินใจใหม่ได้
โดยได้ผลลัพธ์ของการปฏิบัติที่ดีที่สุด 
 จากข้อความดังกล่าวจึงสรุปได้ว ่าการศึกษากระบวนการตัดสินใจสามารถสรุปได้ว่า 
กระบวนการตัดสินใจ คือ การกำหนดขั้นตอนของการตัดสินใจโดยแบ่งออกเป็น 7 ขั้นตอน ได้แก่ การ
ระบุปัญหา การระบุข้อจำกัดของปัจจัย การพัฒนาทางเลือก การวิเคราะห์ทางเลือก การเลือก
ทางเลือกที ่ดีที ่สุด การนําผลการตัดสินใจไปปฏิบัติ และการสร้างระบบควบคุมและประเมินผล          
ซึ่งเป็นกระบวนการที่ผู้บริโภคในพิจารณาในการตัดสินใจซื้อหรือเลือกใช้บริการนั้นๆ 

3.แนวคิดทฤษฎีการตลาดบริการ  

3.1ความหมายของการตลาดบริการ 
Phillip Kotler ได้ให้ความหมายไว้ว่า เป็นกิจกรรมที่มนุษย์ดำเนินขึ้นเพื่อตอบสนองความพ่ึง

พอใจ และ E.Jerome Mccarthy กล่าวว่า เป็นผลงานที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมทั้งหลายเพื่อให้บรรลุผล
สำเร็จ และ William Stanton ให้ความหมายว่า เป็นระบบของปฏิกิริยา กิจกรรมทางธุรกิจที่
เกี่ยวข้องกับการวางแผน การกำหนดราคา การส่งเสริมการขายเพ่ือตอบสนองความต้องการผู้บริโภค
(รัฐวัชร์ พัฒนจิระรุจน์ D.B.A.06 เสนอ รศ.ดร.วิชิต อู้อ้น) 
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ฤทธิ์เจตน์ รินแก้วกาญจน์ (2561) ได้อธิบายไว้ว่า การตลาดบริการ หมายถึง ที่ใดก็ตาม ทั้งที่
เป็นสถานที่หรือไม่มีสถานที่ ที่มีอุปสงค์และอุปทาน ในสินค้า หรือบริการมาพบกัน จนทำให้เกิดราคา
ที่มาจากกลไกตลาด โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดนี้ยอมรับการเปลี่ยนแปลงของราคา เช่น การที่ราคา
ลดลงโดยอัตโนมัติเมื่อมีการเสนอขายสินค่าเป็นต้น ทางด้านทฤษฎีนั้น เห็นว่า เศรษฐกิจในระบบ
ตลาดที่แท้จริงนั้น จำเป็นต้องประกอบไปด้วยเงื่อนไขต่างๆ ได้แก่ ผู้ผลิตสินค้าที่มีขนาดเล็ก ผู้บริโภค
จำนวนมาก รวมถึงมาตรการในการกีดกันการเข้าตลาดที่น้อย โดยเงื่อนไขเหล่านี้ถ้ามีครบทั้งหมดจะ
ถือว่าเป็นตลาดที่สมบูรณ ์

 พรเทพ ทิพยพรกุล (2559) ได้อธิบายไว้ว่า การตลาดบริการ หมายถึง การตลาดเป็นงานที่
เกี่ยวข้องกับการสร้างสรรค์ การส่งเสริม และการส่งมอบสินค้า หรือบริการให้กับผู้บริโภคและองคก์ร
การธุรกิจต่างๆ นักการตลาดมีหน้าที่กระตุ้นความต้องการ ซื้อผลิตภัณฑ์ต่างๆ ของบริษัทตลอดจน
รับผิดชอบต่อ 

 สุนิชา ทิพยไกรศร (2559) ได้อธิบายไว้ว่า การตลาดบริการ หมายถึง การได้รู้ว่าควรจะสร้าง
สินค้าหรือบริการอะไรสำหรับตลาดที่มุ่งหวัง การตลาด คือศาสตร์แห่งการศึกษาและเข้าใจความ
ต้องการของลูกค้า แล้วจึงค่อยสร้างวิธีการที่จะทำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ซึ่งในที่สุดก็จะทำให้
เจ้าของธุรกิจนั้น ๆ สร้างผลกำไรที่ยั่งยืนให้กับองค์กรและผู้ถือหุ้น 
 อัญธิกา แก้วศิร ิ (2560)ได้อธิบายไว้ว ่า การตลาดบริการ หมายถึง การที ่องค์การใช้           
ความพยายามทั้งสิ้นเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า เพื่อมุ่งให้เกิดยอดขายและกำไรในที่สุด "ใน
อดีต แนวความคิดด้านการตลาดเป็นแบบเก่าที่เน้นเรื่องการผลิต ผู้ผลิตสินค้ามีน้อยราย           ความ
ต ้ องการส ินค ้ าม ี มากกว ่ าส ิ นค ้ าท ี ่ ผล ิ ตออกมาหร ื ออ ุปสงค ์  ( demand)  ม ีมากกว่ า
อุปทาน (supply) ต่อมาเมื่อมีการผลิตจำนวนมาก (mass production) ต้นทุนสินค้าต่ำลง ตลาดก็
ขยายตัวขึ้น ความเจริญทางเศรษฐกิจขยายตัวเพิ่มมากขึ้น กิจการต่างๆ เริ ่มหันมาสนใจและเน้น
การตลาดมากขึ้น ทำให้แนวความคิดด้านการตลาดเปลี่ยนไปเป็นแนวความคิดด้านการตลาดมุ่งเน้น
การตลาดเพื่อสังคม (societal marketing concept) แนวความคิดด้านการตลาดที่ธุรกิจและองค์การ
ได้ยึดถือและปฏิบัติกันมาซึ่งมีการใช้กันอยู่ทั ้งในอดีตและปัจจุบัน เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทาง
การตลาด 
 จากข้อมูลข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การตลาดบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือผลประโยชน์
ระหว่างบุคคลโดยอาจจะมีผลิตภัณฑ์หรือตัวสินค้าเข้ามาเกี่ยวข้องด้วยมีการส่ งเสริมและสร้างสรรค์
งานหรือสินค้า จนทำให้เกิดราคาที่มาจากกลไกของการตลาดเป็นการศึกษาถึงความต้องการของ
ผู้บริโภค ทำให้ภาคธุรกิจมีการแข่งขันกันมากขึ้น การตลาดบริการจึงเข้ามามีบทบาทสำคัญเป็นอยา่ง
มากในการทำธุรกิจ เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน การบริการในปัจจุบันมักจะผสมผสานไป
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กับสินค้า เป็นแนวความคิดด้านการตลาดมุ่งเน้นการตลาดเพ่ือสังคม ปฏิบัติกันมาซ่ึงมีการใช้กันอยู่ทั้ง
ในอดีตและปัจจุบัน เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด 

4.แนวคิดธุรกิจดนตรี  

 ธุรกิจดนตรีคือการหาผลประโชยน์ผลกำไรจากศิลปดนตรีไม่ว่าจะเป็นการบริการแสดงดนตรี 
การสอน โดยมีรูปแบบ (Process Model) สามารถอธิบายได้ดังนี้ 
 4.1 ความหมายของงานนักดนตรีบริการ 

ณัฏฐ์ธชัย โพธิ์ทองนาค (2558)ในส่วนที่หนี่งเป็นการนำเสนอความหมายของการบริการซึ่ง
พบว่า การบริการ คือ กิจกรรมใดๆ ที่ไม่แสดงความเป็นเจ้าของ หรือไม่ได้ส่งผลต่อความเป็นเจ้าของ 
ไม่สามารถจับต้องได้ 

กิตติพร แซ่แต้ (2560)ได้ให้ความหมายของการให้บริการว่าเป็นกิจการรมเพื่อให้เกิด ความ
พึงพอใจเพ่ือส่งเสริมการขายรวมไปถึงการให้ขอมูลเพ่ือส่งเสริมการใช้ และ ศักดิ์สิทธิ์ ราชรักษ์ (2559) 
ให้ความหมายของบริการไปในทิศทางเดียวกันกับคนแรกได้มีการขยายความไปถึงระดับการให้บริการ
ใน 2 ระดับด้วยกัน คือ ระดับพฤติกรรม (Behavioral Approach) ซึ่งเป็นการมุ่งพิจารณาในการลง
มือทำหรือปฏิบัติในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง เพื่อเน้นตอบสนองความต้องการผู้รับบริการ เช่นการอำนวย
ความสะดวก หรือให้คำปรึกษาใดๆ และระดับที่สองเป็นระดับสถาบัน (Institutional Approach) 
เป็นการมองธุรกิจที่ประกอบอาชีพให้บริการ(Service Industry) เช่นอุตสาหกรรมโรงแรม หรือ
บริการขนส่งต่างๆ เป็นต้น และณรงค์ศักดิ์ ศรีบรรฎาศักดิ์วัชรากรณ์ (2559)ก็ได้ให้ความหมายของ
บริการว่า เป็นการเป็นการมองสิ่งใดๆ ให้แก่อีกคนเพื่อทำให้เกิดความพอใจ 

 
 จากความหมายของการบริการข้างต้นสรุป นักดนตรีบริการ คือ การแสดงออกทางพฤติกรรม
โดยการปฏิบัติ ในการสร้างความพึงพอใจในการให้บริการ และอำนวยความสะดวกแก่ ผู้รับบริการ ให้
เกิดความพอใจ เป็นไปในทิศทางเดียวกันเพื่อให้ผู้บริการประทับใจ รู้สึกดี รู้สึกได้ถึงการใส่ใจของผู้
ให้บริการที่มอบให้ 

5.ทฤษฎี การวิเคราะห์SWOT Analysis  

เอกชัย บุญยาทิษฐาน (2553) ได้กล่าวว่า SWOT คือ การนำเทคนิคการวิเคาระห์
สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกองค์กรแล้วนำผลที่ได้ในรูปแบบของจุดแข็ง (Strengths) 
จุดอ่อน (Weaknesses) โอกาส (Opportunities) และ ภาวะคุกคาม (Threats)มากำหนดเป็นกล
ยุทธ์เพื่อใช้ในการวางแผนและพัฒนาองค์กร 
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 พนิดา ศรีสว่าง (2558) ได้อธิบายไว้ว่า SWOT Analysis คือการวิเคราะห์ขององค์กร             
ณ ปัจจุบัน เพ่ือค้นหา จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค ที่เกิดขึ้นจากภายในและภายนอกองค์กร 
และ นำไป วิเคราะห์ หาวิธีการที่จะพัฒนาแบ่งเป็น 2 กลุ่มย่อย คือ ปัจจัยภายในองค์กร ( Internal 
origin) และ ปัจจัยภายนอก (Externa origin) ซึ่งปัจจัยแต่ละด้านจะช่วยให้ผู้ประกอบการรู้ว่าจะต้อง
ดำเนินงานของธุรกิจอย่างไร ซึ่ง SWOT Analysis ประกอบด้วย 
 1. จุดแข็ง (Strength) คือ จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบของธุรกิจ ความสามารถหรือจุดเด่น
ภายในกิจการที่ใช้กับคู่แข่งในตลาดเพื่อบรรลุเป้าหมายในการดำเนินธุรกิจ ซึ่งกิจการจะต้องวิเคราะห์
จุดแข็งให้ดี เพราะเม่ือคู่แข่งมากข้ึน จุดแข็งท่ีเคยมีอาจกลายเป็นจุดอ่อนได้  
 2. จุดอ่อน (Weakness) คือ จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบของธุรกิจ คุณลักษณะภายใน            
ที่ส่งผลเสียต่อการดำเนินงานของกิจการ 
 3. โอกาส (Opportunity) คือ โอกาสที่สามารถดำเนินการได้ เป็นสถานการณ์ภายนอก            
ที่ช่วยส่งเสริมให้กิจการบรรลุเป้าหมาย 
 4. อุปสรรค (Threat) คือ ความเสี่ยง ภัยคุกคาม ข้อจำกัด หรืออุปสรรค์ต่างๆที่มีผลต่อการ
ดำเนินงาน เป็นสถานการณ์ภายนอกที่ขัดขวางการบรรลุเป้าหมายของธุรกิจ  
 โดยหลักการใช้ SWOT Analysis กับธุรกิจ คือ ผู้บริหารหรือผู้ประกอบการควรรับรู้สถานะ
ของบริษัท ณ ปัจจุบัน ซึ่งเราวิเคราะห์ภายในองค์กรจะทำให้รู้จัก จุดแข็ง จุดอ่อน ของตัวเอง และการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมจากภายนอกองค์กร ทำให้เห็นโอกาสและอุปสรรค์ในการทำงานตารางที่ 2.1   
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ตารางท่ี 1: แสดงการวิเคราะห์ SWOT 

 เป็นบวก / เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย เป็นลบ / ความเสี่ยงที่จะบรรลุ
เป้าหมาย 

ภายใน: 
แหล่งกำเนิดสินค้า 
ข้อเท็จจริง/ปัจจัยของ
องค์กร 

จุดแข็ง: 
สิ่งสำคัญท่ีจะต้องรักษาไว้ และ
นำมาใช้ให้เกิดประโยชน์ 

จุดอ่อน: 
สิ่งที่ไม่ดี จำเป็นที่จะต้องมีการ
แก้ไขเปลี่ยนแปลง หรือหยุดยั้ง 

ภายนอก: 
แหล่งกำเนิดภายนอก
ข้อเท็จจริง/ปัจจัยของ
สภาพแวดล้อมที่
องค์กรดำเนินการ 

โอกาส: 
กิจกรรมที่ดีสำหรับอนาคต จำเป็น
จะต้องจัดลำดับความสำคัญของ
โอกาสที่ค้นพบ และนำมาสร้าง
ประโยชน์และเพ่ิมประสิทธิภาพ 

อุปสรรค: 
เป็นสิ่งที่ไม่ดีสำหรับอนาคต และอยู่
ในแผนการที่จะจัดการกับพวกเขา 
หรือตอบโต้พวกเขาเหล่านั้น 

 
 จากข้อมูลข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การวิเคราะห์ SWOT (หรือSWOT matrix) คือ เทคนิค
การวางแผนเชิงกลยุทธ์ที่ใช้เพื่อวิเคราะห์ในการช่วยให้บุคคลหรือองค์กรรับรู้ถึงจุดแข็งจุดอ่อนโอกาส
และภัยคุกคามที่เกี่ยวข้องกับการ แข่งขันทางธุรกิจหรือการวางแผนโครงการ โดยเทคนิคนี้ดำเนินการ
โดย บริษัทได้มีการออกแบบมาเพ่ือใช้ในขั้นตอนเบื้องต้นของกระบวนการตัดสินใจและสามารถใช้เป็น
เครื่องมือในการประเมินตำแหน่งเชิงกลยุทธ์องค์กรได้ มีวัตถุประสงค์เพื่อการร่วมทุนทางธุรกิจหรือ
โครงการและปัจจัยภายในและภายนอกที ่เอื ้ออำนวยและไม่เอื ้ออำนวยต่อ             การบรรลุ
วัตถุประสงค์เหล่านั้น ผู้ที่ใช้การวิเคราะห์ SWOT มักหาคำถามและหาคำตอบเพื่อใช้ในการสร้าง
ข้อมูลที่มีความหมายสำหรับแต่ละหมวดหมู่เพื่อให้เครื่องมือมีประโยชน์และมี          ความได้เปรียบ
ในการแข่งขัน SWOT ได้รับการอธิบายว่าเป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ที่อยู่บนหลัก
พ้ืนฐานความเป็นจริง 

6.ทฤษฎี Marketing Mix (7Ps) ส่วนผสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix หรือ 7P หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทาง
การตลาดที่สามารถควบคุมได้ องค์กรมักจะนำมาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความ
ต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตัวแปรเท่านั้น 
(4P) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา  (Price) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การขาย(Promotion ) ต่อมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติมขึ้นมาอีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) 
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคล้องกับ

https://en.wikipedia.org/wiki/Strategic_planning
https://en.wikipedia.org/wiki/Business
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แนวคิดท่ีสำคัญทางการตลาดสมัยใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับธุรกิจทางด้านการบริการ จึงรวมเรียกได้
ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดได้ ดังนี้ (กชพร ลิ่มสวรรค์, 
2561) 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ในธุรกิจใดๆองค์ประกอบหลักที่เป็นปัจจัยสำคัญ คือผลิตภัณฑ์
หรือสินค้า สิ่งค้านั้นแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ แบบจับต้องได้และจับต้องไม่ได้แบบจับต้องได้ คือ 
ผลิตภัณฑ์ที่เป็นวัตถุ สิ่งของเครื่องใช้แบบจับต้องไม่ได้ คือ คือสินค้าบริการ เพื่ออำนวยความสะดวก 
สินค้าบริการจึงเป็นหัวใจสำคัญในการดำเนินธุรกิจ โดยมีลักษณะสำคัญ คือคุณภาพของสินค้าหรือ
บริการ   
 2. ราคา (Price) การกำหนดราคาถือได้ว่าเป็นกลยุทธ์สำคัญอย่างหนึ่งในการดำเนินธุรกิจ 
โดยขึ ้นอยู ่กับปัจจัยต่างๆ เช่น ขนาดของธุรกิจ ประเภทของสินค้าที ่ต้องการ ค่าใช้จ่ายต่างๆ 
สิ่งแวดล้อม สภาพเศษฐกิจ ล้วนมีผลต่อการกำหนดราคา  
 3. ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) ในการนำสินค้าไปให้ถึงมือลูกค้านั้น ต้องยึกหลัก ความ
ถูกต้อง ปลอดภัย และความรวดเร็ว วิธีขายและการกระจายสินค้าที่ทำให้เกิดผลกำไรสูงสุด จำเป็น
อย่างยิ่งในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายให้มากท่ีสุด 
 4. การส่งเสริมการขาย(Promotion ) หัวใจหลักของการประกอบธุรกิจ คือ การขาย และ
ให้บริการสินค้าให้ได้มากที่สุด แต่ประสบปัญหาที่แตกต่างในการขายวิธีส่งเสริมการขาย จึงมีบทบาท
สำคัญเพ่ือให้บริการให้มากที่สุด 
 5. ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total 
quality management: TQM) หรือต้องแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผ่านการใช้หลักฐานที่
มองเห็นได้เช่น ธุรกิจเวดดิ้งสตูดิโอลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่า
ให้กับลูกค้า (Customer-value proposition)ไม่ว่าจะเป็นด้านความทันสมัย ความดูแลเอาใจใส่
รายละเอียด เพราะเป็นงานสำคัญของลูกค้าหรือมอบสิทธิคุณประโยชน์อื่น ๆ  
 6. กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานที่ปฏิบัติใน
ด้านการบริการที่นำเสนอกับลูกค้า เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและทำให้ลูกค้าเกิด
ความประทับใจ 
 7. บุคลากรที่ทำหน้าที่ให้บริการ (People) การบริการต้องมีความเกี่ยวข้องโดยตรงกบัคน 
ทั้งผู้ให้และผู้รับบริการคนเป็นปัจจัยสำคัญที่อาจทำให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณภาพหรือเป็นผู้ทำลาย คุณภาพ
ก็ได้บริษัทต้องเตรียมกระบวนการเกี่ยวกับคนหรือบุคลากรเป็นสำคัญตั้งแต่การสรรหา  รับฝึกอบรม 
และกระตุ้นพนักงาน โดยเฉพาะพนักงานในส่วนที่ต้องติดต่อกับลูกค้าโดยตรงคุณสมบัติของบุคลากรที่
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สำคัญคือเอาใจใส่ลูกค้ามีใจรักในงานบริการ มีความคิดสร้างสรรค์มีบุคลิกภาพที่สร้างความประทับใจ
ให้กับผู้พบเห็นมีทักษะการแก้ปัญหาทำงานบริการอย่างเต็มใจและเต็มที่ 
 จากข้อมูลข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix หรือ 7P 
หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ องค์กรมักจะนำมาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion ) บุคคล 
(People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพ่ือให้สอดคล้อง
กับแนวคิดท่ีสำคัญทางการตลาดสมัยใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับธุรกิจทางด้านการบริการ จึงรวมเรียก
ได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
 
7.แนวคิดทฤษฎี BMC (Business Model Canvas) 
 ทฤษฎี BMC (Business Model Canvas)หรือแม่แบบโมเดลธุรกิจนี้ ได้ถูกคิดค้นขึ้นมาโดย 
Alexander Osterwalder และได้ถูกตีพิมพ์ออกมาในปี ค.ศ.2010 โดย Alexander Osterwalder 
(2010; อ้างถึงใน กิตติชัย ชิตตระกลู, 2560) ได้อธิบายเรื่องของ BMCเอาไว้ว่าเป็นแบบจำลองธุรกิจ 
Business Model Canvas (BMC) แบบจำลองธุรกิจเป็นเครื่องมือที่ช่วยในการวางแผนธุรกิจซึ่งจะ
ช่วยให้เห็นภาพ (Visualizing) ได้อย่างครบถ้วน ซึ่งช่วยในการประเมินความสำเร็จของแผนงาน และ
เล ือกร ูปแบบ (Business Model) ที ่ม ีประส ิทธ ิภาพและเหมาะสมกับธ ุรก ิจเราสามารถแยก
องค์ประกอบเพื่อจัดแบบจำลอง ได้เป็น 9 ข้อ โดยแยกอธิบายแต่ละส่วนได้ดังนี้  
 1. Customer Segments กลุ่มของลูกค้า เป็นการแบ่งกลุ่มของลูกค้า เพื่อหาข้อมูลว่า 
ลูกค้าในแต่ละกลุ่มนั้น มีความต้องการอย่างไร มีลักษณะสำคัญอย่างไร พฤติกรรมเป็นอย่างไร  หรือ 
ปัญหาที่ลูกค้าพบคืออะไร เป็นต้น 
 2. Value Proposition การนำเสนอคุณค่า คือ สินค้า และ บริการ ที่มูลค่าเพิ่มที่ใส่เข้าไป
ในสินค้า หรือ บริการ แล้วทำให้ตำแหน่งของสินค้าและบริการของเราอยู่ในตำแหน่งที่เหนือกว่าสินค้า
อ่ืนๆ ทั่วๆ ไป หรือ ที่อยู่ในท้องตลาด 
 3. Channels ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า เป็นช่องทางการจัดจำหน่ายก็มี หรือบางคน          
ก็ใช้เป็น Logistics ก็มี บางคนการวางแผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาด จะมองจุดนี้เป็นช่องทางการ        
จัดจำหน่าย บางคนการวางแผนกลยุทธ์ทางด้านการจัดการ ก็จะมองจุดนี้เป็น Logistics  
 4. Customer Relationships ความสัมพันธ์กับลูกค้า เมื ่อเราจะกำหนด Customer 
Relationships ในจุดนี ้ต้องมองในมุมของลูกค้าเป็นหลัก เพราะถ้ามองในมุมของเจ้าของสินค้า 
ความคลาดเคลื่อนอาจจะมีมากด้วยในการวางแผนกลยุทธ์ทาง ด้านการตลาด ในเรื่องของ Customer 
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Relationships ค่อนข้างมีความสำคัญ เพราะเป็นตัวบ่งบอกว่า ลูกค้าจะกลับมาซื้อซ้ำหรือไม่ หรือ 
ลูกค้าจะบอกต่อให้เพ่ือนๆใช้สินค้านี้หรือไม่ 
 5. Revenue Streams ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า คือช่องทางเข้าของรายได้ที่รายได้   เข้า
มาเป็นสายนั่นหมายถึง ความมั่นคงทางการเงินที่มากข้ึน 
 6. Key Partners คู่ค้าดำเนินธุรกิจที่สำคัญ หมายถึง บริษัทฯ อื่น ที่มีผลต่อการดำเนิน
ธุรกิจของเรา หรือ สนับสนุนธุรกิจของเราให้ดำเนินไปอย่างปกติ หรือ ดำเนินไปได้ดีขึ้นจากปกติ เพ่ือ
หากลยุทธ์จากข้อมูลต่างๆที่ป้อนเข้าไปในกล่องนี้ 
 7. Key Activities กิจกรรมหลัก คือ กิจกรรมที่จะสนับสนุนให้ สินค้าและบริการ            มี
มูลค่าเพ่ิมมากขึ้น หรือ เป็นตัวเชื่อมโยงระหว่างคู่ค้ากับการดำเนินธุรกิจหลักว่าควรมีกิจกรรมอย่างไร 
เพื่อให้คู่ค้าสนับสนุนธุรกิจของเราได้ดีมากยิ่งขึ้นกิจกรรม อาจจะเป็นกิจกรรมที่ส่งผลให้ กลุ่ มลูกค้า 
เกิดความพึงพอใจ หรือ เป็นกิจกรรมร่วมระหว่างองค์กรกับลูกค้าด้วยก็ได้ หรือเป็นกิจกรรมที่
สนับสนุนการขาย เป็นช่องทางการขายเพ่ิมมากขึ้นหรือให้บริการได้ดีขึ้น ทั้งนี้กิจกรรมที่จะดำเนินการ 
อาจจะแฝงด้วยผลกำไรอีกทางก็จะดีไม่น้อย บางครั้งกิจกรรมนี้ในทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการผลิต
ก็จะหมายถึงการผลิตด้วย 
 8. ทรัพยากรหลัก คือ การเป็นวัตถุดิบ (Material) ที่ใช้ในการผลิตก็ได้ เพื่อให้สินค้าและ
บริการดีขึ้น หรือ จะเป็นสินค้าอ่ืนๆ ที่ซื้อมาเพ่ือขายร่วมกับสินค้าก็ได้ ในการแผนผลิตภัณฑ์         ก็
อาจจะกล่าวถึง Packaging ทีส่นับสนุนให้การส่งสินค้าดีขึ้น บางครั้งก็จะกล่าวถึง Key Man ในช่องนี้ 
ทรัพยากรบุคคล เครื่องจักรการผลิต เหล่านี้เป็นต้น 
 9. Cost Structure โครงสร้างค่าใช้จ่าย หมายถึง โครงสร้างค่าใช้จ่ายดูจากค่าใช้จ่ายที่
เกิดขึ ้นในแต่ละขั ้นตอนหรือจากกล่อง1-8 ทั้งนี ้จะทำให้เห็นภาพรวมของค่าใช้จ่ายที ่เกิดขึ้นว่า  
มีจำนวนประมาณเท่าใด จุดใดเสียค่าใช้จ่ายมากหรือน้อยอย่างไรและเป็นตัวบ่งชี้ว่าจะสามารถคุม
ค่าใช้จ่ายให้เหมาะสม ณ จุดใด ซึ่งกล่องที่ 9 โครงสร้างค่าใช้จ่าย และกล่องที่ 5 กระแสรายได้จะบ่ง
บอกถึงสถานะทางการเงินของธุรกิจ 
         จากข้อมูลข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า Business Model Canvas เป็นเครื่องมือใหม่สำหรับ
ผู้ประกอบการที่กำลังคิดจะ ลงทุนเริ่มต้นธุรกิจหรือปรับปรุงธุรกิจเดิมให้เติบโตมากยิ่งขึ้น เหตุที่ต้อง
เน้นคำว่า ลงทุนเพราะผู้ประกอบการต่างคุ้นเคยกับการทำ Business Modelเนื่องจากก่อนจะเริ่มต้น
ธุรกิจที่ดีควรมี Business Model ที่ชัดเจน เพ่ือลดความเสี่ยงในการทำธุรกิจหรือการลงทุน และทำให้
เรารู้และเข้าใจภาพรวมของธุรกิจของตัวเองได้มากขึ้นซึ ่งในทางปฏิบัติ Business Model ยังไม่
สามารถตอบโจทย์ภาพรวมของธุรกิจได้อย่างครบถ้วน ฉะนั้น Business Model Canvas    จึงถูก
พัฒนาขึ้นมาให้เป็นเครื่องมือสำเร็จรูป (Template) โดย Alexander Osterwalder เพื่อมาเติมเต็ม
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ช่องว่างของ Business Model ที่จะช่วยให้ผู ้ประกอบการสามารถมองเห็นภาพรวม (visualizing) 
ของธุรกิจได้ครบทุกมิติ การประเมินความเสี่ยงในการลงทุนที่สามารถการตอบโจทย์สำคัญของการทำ
ธุรกิจ ซึ่งก็คือกำไรดังนั้น Business ModelCanvasจึงเปรียบเสมือนแผนลงทุนของผู้ประกอบการ
ด้วย Business Model ที่สมบูรณ ์

8. ข้อมูลเกี่ยวกับอุตสาหกรรมดนตรี Music Business  

 ณทิตา ทรัพย์สินวิวัฒน์ (2560) เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไปในช่วง 20 ปีที่ผ่านมา ทำให้
อุตสาหกรรมวงการบันเทิงปรับตัวเป็นอย่างมากโดยเฉพาะอย่างย ิ ่ง “อุตสาหกรรมเพลง”  
ที่เปลี่ยนแปลงไปทั้งเนื้อหา กลวิธีและรูปแบบการนำเสนอ “เพลง” คืองานที่เกิดจากความคิดของ
มนุษย์ จัดเป็นหนึ่งในเศรษฐกิจสร้างสรรค์จากในยุคเริ่มต้นที่งานเพลงถูกถ่ายทอดผ่านช่องทางที่ผู้เกิด
ก่อน พ.ศ. 2530 จะคุ ้นเคยเป็นอย่างดี คือเทปคาสเซตต์และซีดี ก่อนที ่เทคโนโลยีจะเข้ามา
เปลี่ยนแปลงจนส่งผลกระทบอย่างรุนแรง ตั้งแต่เริ่มมี MP3 (เครื่องเล่นเพลงแบบไฟล์ดิจิทัล)จวบจน
ปัจจุบันที่มีการฟังเพลงผ่านระบบสตรีมมิง (Streaming) ซึ่งเป็นการเปลี่ยนแปลงที่เกิดจากเทคโนโลยี
ที่พัฒนาให้การฟังเพลงง่ายขึ้น ในมุมของผู้บริโภคเช่นเดียวกับมุมของฝ่ายผู้ผลิตผลงานเพลงที่ต้อง
ปรับตัวกับความเปลี่ยนแปลงเพื่อความอยู่รอด โดยการทำเพลงเป็นสร้างสรรค์อันเกิดจากความคิด
ของมนุษย์ อีกทั้งยังก่อให้เกิดรายได้เมื่อถูกเผยแพร่สู่สาธารณชน รวมถึงพัฒนาการของเทคโนโลยีที่
ส่งผลให้อุตสาหกรรมเพลงเปลี่ยนแปลงเรื่อยมาซึ่งในปัจจุบันประเทศไทยกำลังก้าวไปเป็นประเทศไทย 
4.0 ที ่เน้นการขับเคลื ่อนเศรษฐกิจด้วยเทคโนโลยี ความคิดสร้างสรรค์และนวัตกรรม จากการ
ความก้าวหน้านี้ส่งผลให้เกิดการเปลี่ยนแปลงหลายประการในวงการเพลงทั้งบริษัทผู้ผลิต ผู้ปฏิบัติงาน 
และพฤติกรรมผู้บริโภค รวมถึงการพัฒนาต่อยอดที่ข้ามอุตสาหกรรมเพลงไปสู่อุตสาหกรรมอื่นในยุค
ปัจจุบัน  
 
 8.1 ผู้จัดการศิลปิน Artist Management  
 ผู้จัดการศิลปิน  ผู้จัดการวง หรือ ผู้จัดการเพลง เป็นบุคคลหรือบริษัทที่แนะแนว            การ
ทำงานอย่างมืออาชีพกับศิลปินในอุตสาหกรรมบันเทิง หน้าที่รับผิดชอบของผู้จัดการ คือ ดูงานของ
ศิลปิน ให้คำแนะนำ และให้คำปรึกษาสิ่งที่ต้องทำในการเป็นศิลปิน การวางแผนระยะยาวและการ
ตัดสินใจส่วนตัวที่ส่งผลต่ออาชีพบทบาทและหน้าที่ของผู้จัดการศิลปินมีความแตกต่างกันในแต่ละ
แขนง ในแต่ละงานเพื่อให้ได้ค่าตอบแทนตามหน้าที่ของตน ตัวอย่างเช่น หน้าที่ของผู้จัดการเพลงจะ
แตกต่างจากหน้าที่ผู้จัดการศิลปินที่ให้คำแนะนำนักแสดง นักเขียน หรือผู้กำกับ ผู้จัดการอาจช่วย
ศิลปินหาเอเยนต์ (agent) หรือช่วยตัดสินใจในการติดต่อรับงานของเอเยนต์หนึ่งไปยังเอเยนต์อีกราย

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%B4%E0%B8%87
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หนึ่ง ซึ่งเอเยนต์ศิลปินมีอำนาจที่จะต่อรองกับลูกค้าของพวกเขา ขณะที่ผู ้จัดการสามารถมีเพียง
ความสัมพันธ์ไม่เป็นทางการกับเหล่าโปรดิวเซอร์และสตูดิโอแต่ไม่สามารถต่อรองสัญญาได้ 
 
 8.2 การสร้างแบรนด์บุคคล Personal Branding 
 คือการสร้างและนำเสนอภาพลักษณ์ตัวตนของวงดนตรีให้คนอ่ืนรับรู้และเกิดการจดจำที่ดีต่อ
ตนเองหรือวงดนตรีได้ ซึ่งในโลกธุรกิจยุคปัจจุบันที่มีการแข่งขันสูง มีวงดนตรีคู่แข่งมากมายในตลาด
การสร้างแบรนด์บุคคล หรือ Personal branding  เป็นกลยุทธ์หนึ่งที่สามารถตอบโจทย์ธุรกิจ และ
สร้างการรับรู้ให้แก่วงดนตรีได้อย่างมีประสิทธิภาพ เหมือนเช่นที่คุณตัน สร้างภาพลักษณ์         แบ
รนด์ของอิชิตัน โดยการสื่อถึงผู้ชายอารมณ์ดี สวมหมวกกัปตัน ให้เป็นที่จดจำต่อผู้บริโภคทุกคนในการ
สร้างวงดนตรีบุคคลให้ประสบความสำเร็จจำเป็นที ่จะต้องสร้างภาพลักษณ์ให้ผู ้คนจดจำใน  
แบรนด์ที่ทางผู้สร้างแบรนด์อยากให้เป็น ดังนั้นภาพลักษณ์ของแบรนด์บุคคลจะต้องมีความชัดเจน
ก่อนว่า “เราเป็นใคร” “ต้องการสื่อถึงอะไร “มีทักษะและความถนัดด้านไหน”และ “มีนิสัยอย่างไร” 
เพราะบุคลิกและตัวตนเป็นองค์ประกอบแรกในการสร้างแบรนด์โดยบุคคล หรือ Personal Branding 
อีกทั ้งการสร้างเอกลักษณ์ก็มีส่วนสำคัญที ่จะช่วยส่งเสริม ให้แบรนด์เป็นที ่จดจำมากยิ ่งขึ ้น ซึ่ง
ภาพลักษณ์จะสื่อถึง ลักษณะบุคลิก นิสัย หรือรูปแบบการแต่งกายที่จะนำมาสร้างคาแรคเตอร์ของแบ
รนด์บุคคล ให้โดดเด่น และการรับรู้แบรนด์บุคคล ต้องอาศัยช่องทางการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพและ
เข้าถึงผู้คนได้จำนวนมาก ซึ่งในยุคดิจิตอลสมัยนี้ หนีไม่พ้นพลังของสื่อ Social Media ต่างๆ เช่น 
Facebook และ Youtube ที่สามารถสร้างกระแสโด่งดังได้ในชั่วข้ามคืนเท่านั้น 
 จากการศึกษาอุตสาหกรรมดนตรี Music Business สรุปได้ว่า องค์ประกอบในอุตสาหกรรม
ดนตรี ในปัจจุบันต้องประกอบด้วยเทคโนโลยี เพราะเทคโนโลยีได้เข้ามามีบทบาทในการทำธุรกิจใน
อุตสาหกรรมเพลงมากยิ่งขึ้นส่งผลให้ผู้ผลิตหรือผู้ประกอบการจำนวนมาก จำเป็นที่จะต้องปรับตัวและ
หากลวิธีรูปแบบการนำเสนอเพลงเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคและยุคสมัยของ
เทคโนโลยีโดยเน้นการขับเคลื่อนเศรษฐกิจด้วยการประยุกต์ใช้เทคโนโลยี ความคิดสร้างสรรค์และ
นวัตกรรมเป็นหลัก ดังนั้น ผู้จัดการศิลปิน Artist Management จึงเป็นที่ปรึกษาในการแนะแนวการ
ทำงานอย่างมืออาชีพกับศิลปิน และสร้างภาพลักษณ์สร้างแบรนด์บุคคล หรือ Personal branding
ของวงดนตรีให้คนอ่ืนรับรู้และเกิดเป็นที่จดจำที่ดีต่อแบรนด์หรือ วงดนตรีได้ 
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9.งานวิจัยที่เกียวข้อง 

 ธิดาพร สันดี (2564) ได้ทำการวิเคราะห์เรื่องผลกระทบและการปรับตัวในสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของโควิดในกลุ่มนักดนตรีโดยในงานวิจัยมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1.วิเคราะห์รูปแบบการจ้าง
งานของนักดนตรีในบปัจจุบันโดยศึกษาจากบริบทที่เกี ่ยวข้อง 2 .ศึกษาการปรับตัวของนักดนตรี
ในช่วง COVID-19 โดยมีกลุ่มนักดนตรี 3 กลุ่มด้วยกันคือ1.กลุ่มนักดนตรีตามผับบาร์ ร้านอาหาร 2.
กลุ ่มนักดนตรีที่ทำงานช่วงกลางคืน 3.กลุ ่มนักดนตรีตามงานเทศกาล งานอีเว้นท์ เพื ่อทราบถึง
ผลกระทบและความเป็นอยู่ในช่วง COVID-19 โดยเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้ให้
ข้อมูลสำคัญ 6 ท่านพบว่า ในปัจจุบันรูปแบบการจ้างงานเป็นแบบการแนะนำบอกต่อ และเป็นการ
ติดต่อระหว่างผู้จ้างงานโดยตรง จากการศึกษาภายใต้สภาวะ COVID-19  ทำให้การจ้างงานลดน้อยลง
เนื่องจากมาตรการของรัฐในการควบคุมการแพร่กระจายของเชื่อโรคทำให้นักดนตรีมีรายได้ที่ลดลง
ด้วยขอบเขตการเปิดทำการของสถานบันเทิงดังนั้นจึงทำให้นักดนตรีหันมาทำอาชีพเสริมเพื่อสร้าง
รายได้นอกจากการเล่นดนตรีเพียงอย่างเดียวเช่นการหันมาขายอาหาร การเป็นครูสอนดนตรี Online 
เปลี่ยนการทำงานกลางคืนมาเป็นกลางวัน หรือการทำเพลงขายที่บ้านเช่นเพลง โฆษณา หรือการ
แสดงดนตรีผ่านทางสื่อ Online เป็นต้น 
 นภนต์ ต่อยอด,วัชรพงษ์ อินทรวงศ์,กนกวรรณ อุฬารกุล (2556) ได้ทำการศึกษาความเห็น
ของประชากรในเขตอำเภอเมืองจังหวัดนครพนม ที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจรับ
จัดงานแต่งงานโดยมีวัตถุประสงค์ในการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการจัดงานแต่งงาน 
พฤตกิรรมการเลือกใช้บริการธุรกิจรับจัดงานแต่งงาน และนำมาเปรียบเทียบหาระดับความสำคัญเพ่ือ
นำมาเป็นข้อมูลและเป็นแนวทางให้แก่ผู้ประกอบการ  
 โดยเป็นการศึกษาข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 397 คน ที่เคยใช้บริการจากผู้ประกอบการงาน
แต่งงานโดยใช้แบบสอบถามและวิเคราะห์ขข้อมูลโดย สถิติ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
t-test และ F-test พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 20-24 ปี สำเร็จการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีที่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้อยู่ที่ 15000-29,999 บาท พบว่ากลุ่มตัวอย่าง
ให้ความสำคัญกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดในธุรกิจรับจัดงานแต่งงานทุกด้านในระดับดีมากและ
เมื่อเปรียบเทียบระดับความสำคัญของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดในธุรกิจรับจัดงานแต่งงานกับ
ปัจจัยบุคคล พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ที่แตกต่างกันมีผลให้ระดับความสำคัญ
กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดในธุรกิจรับจัดงานแต่งงานแตกต่างกัน 
 สิตา โพธิพิพิธ (2557) ศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ ความคาดหวังและความพึงพอใจต่อ

ปัจจัยด้านความได้เปรียบเชิงการแข่งขันที่มีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้ใช้บริการ  

เฟสบุ ๊คแฟนเพจธุรกิจรับปรึกษาและวางแผนจัดงานแต่งงานในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยมี
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วัตถุประสงค์เพ่ือ1) ศึกษาพฤติกรรมการรับสื่อผ่านเฟสบุ๊คเพจ และข้อได้เปรียบของผู้ประกอบการรับ

ปรึกษาและวางแผนงานแต่งงาน  2) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ ระหว่างความคาดหวังกับความพึงพอใจ

ต่อปัจจัยด้านความได้เปรียบเชิงการแข่งขันหลังเปิดรับสื่อ เฟสบุ๊คแฟนเพจ 3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์

ระหว่างพฤติกรรมการเปิดรับสื่อเฟสบุ๊คแฟนเพจของผู้ใช้บริการธุรกิจรับปรึกษาและ วางแผนจัดงาน

แต่งงาน กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจรับปรึกษาและวางแผนจัดงานแต่งงาน 4) เพ่ือ

ศึกษา ความคาดหวังต่อปัจจัยด้านความได้เปรียบเชิงการ แข่งขันก่อนเปิดรับสื่อเฟสบุ๊คแฟนเพจของ

ผู้ใช้บริการธุรกิจรับปรึกษาและวางแผนจัดงานแต่งงาน กับ พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

ธุรกิจรับปรึกษาและวางแผนจัดงานแต่งงาน  5) เพื่อศึกษา ความสัมพันธ์ระหว่าง ความพึงพอใจต่อ

ปัจจัยด้านความได้เปรียบเชิงการแข่งขันหลังเปิดรับสื่อเฟสบุ๊คแฟนเพจของผู้ใช้บริการธุรกิจรับปรึกษา

และวางแผนจัดงานแต่งงาน กับ พฤติกรรมการตัดสินใจ เลือกใช้บริการธุรกิจรับปรึกษาและวางแผน

จัดงานแต่งงาน โดยใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุระหว่าง  

20-45 ปี ที่มีประสบการณ์การใช้ เพจ เฟสบุ๊ค ของธุรกิจรับปรึกษาและวางแผนจัดงานแต่งงานและ

กาลังวางแผนจัดงานแต่งงานในช่วงปี พ.ศ. 2556-2557 ที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครจานวน 

200 คน โดยมีผลการวิจัย ดังนี้ 1) พฤติกรรมการเปิดรับสื่อเฟสบุ๊คแฟนเพจไม่มีความสัมพันธ์กับความ

คาดหวังต่อปัจจัยด้าน ความได้เปรียบเชิงการแข่งขันด้านสินค้าและผลิตภัณฑ์ ด้านบริการ และด้าน

ภาพลักษณ์ ก่อนเปิดรับ สื่อเฟสบุ๊คแฟนเพจของผู้ใช้บริการธุรกิจรับปรึกษาและวางแผนจัดงาน

แต่งงาน แต่มีความสัมพันธ์กับ ความคาดหวังต่อปัจจัยด้านความได้เปรียบเชิงการแข่งขันด้านบุคลากร

ก่อนเปิดรับสื่อเฟสบุ๊คแฟนเพจ ของผู้ใช้บริการธุรกิจรับปรึกษาและวางแผนจัดงานแต่งงานอย่างมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยทุก กลุ่มพฤติกรรม มีความคาดหวังมากที่สุดในด้านบุคลากร 2) ความ

คาดหวังต่อปัจจัยด้านความได้เปรียบเชิงการแข่งขันก่อนเปิดรับสื่อเฟสบุ๊คแฟนเพจ  ของผู้ใช้บริการ

ธุรกิจรับปรึกษาและวางแผนจัดงานแต่งงานมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจต่อปัจจัย  ด้านความ

ได้เปรียบเชิงการแข่งขันหลังเปิดรับสื่อเฟสบุ๊คแฟนเพจของผู้ใช้บริการธุรกิจรับปรึกษาและ  วางแผน

จัดงานแต่งงาน อย่างมีนัยสาคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจำแนกตามปัจจัยและระดับ ความสัมพันธ์ 

พบว่า ความคาดหวังในด้านสินค้าและผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจใน ระดับต่ำมาก 

แต่ความคาดหวังในด้านบริการ ด้านบุคลากร และด้านภาพลักษณ์ มีความสัมพันธ์กับ  ความพึงพอใจ

ในระดับต่ำ 3) พฤติกรรมการเปิดรับสื่อเฟสบุ๊คแฟนเพจของกลุ่มตัวอย่างไม่มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรม การตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจรับปรึกษาและวางแผนจัดงานแต่งงาน 4) ความคาดหวัง
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และความพึงพอใจต่อปัจจัยด้านความได้เปรียบเชิงการแข่งขันก่อนและหลัง  การเปิดรับสื่อเฟสบุ๊

คแฟนเพจของผู้ใช้บริการธุรกิจรับปรึกษาและวางแผนจัดงานแต่งงานสามารถพยากรณ์พฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจรับปรึกษาและวางแผนจัดงานแต่งงานอย่างมี นัยสำคัญ โดยขึ้นอยู่กับตัว

แปรอิสระอย่างน้อย 1 ตัว ซึ่งค้นพบว่า ความคาดหวังและความพึงพอใจต่อ ปัจจัยด้านบริการสามารถ

พยากรณ์พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการอย่างมีนัยสำคัญ  

 ไกรวิทย์ สุขวิน นักวิชาการอิสระ แนวทางการวิเคราะห์ความอยู่รอดของวงดนตรีในช่วง

สถานณ์การแพราระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 (Covid 19)โดยบทความนี้เป็นการหา

เครื่องมือทางทฤษฎีเข้ามาใช้เป็นแนวทางในการวิเคราะห์ความอยู่รอดของวงดนตรีภายใต้สถานการณ์ 

Covid 19เนื่องจากวิกฤษในครั้งนี้เป็นปัญหาใหม่ที่เราต้องคนทุกอาชีพต่างต้องหาทางออกร่วมกัน 

ตามบริบทของแต่จะคน  โดยการใช้ SWOT Anakysis ในการศึกษา ถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ 

อุปสรรค์ และนำ TOWS เข้ามาเป็นเครื่องมือในการกำหนดกลยุทธ์ และจำเป็นต้องใช้ VUCA world 

เพื่อศึกษาข้อมูลความผันผวน ความไม่แน่นอน ความล่องตัว และความชัดเจน เพื่อคำนึงถึงสถานณ์

ความสอดคล้อง เป็นเครื่องมือที่ใช้เพื่อวิเคราะห์หาแนวทางการเอาตัวรอดขององค์กรต้นเพื่อช่วยใน

การตัดสินใจ 
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บทที่ 3 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 
 ในการดําเนินวิจัยเรื ่องแนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีเพื ่องานแต่งงานภายใต้วิกฤต 
Covid19 ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้แบ่งการวิจัยออกเป็น 2 ส่วน คือ การวิจัยเชิงปริมาณและ
เชิงคุณภาพหรือแบบผสมผสาน (Mixed Method) โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1) เพ่ือศึกษาปัญหา
อุปสรรคในการให้บริการของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 2) เพ่ือศึกษาความต้องการในการใช้บริการ
วงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน และ 3) เพื่อนำเสนอแนวทางธุรกิจให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานซึ่ง
ผู้วิจัยได้กำหนดวิธีการดำเนินการวิจัย ดังนี้ 
 

ลำดับขั้นตอนการทำวิจัย 

 การวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีเพื่องานแต่งงานภายใต้วิกฤต Covid19   ใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีลำดับขั้นตอนการวิจัยทั้งสิน 3 ขั้นตอน ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 วิเคราะห์ปัญหาอุปสรรคในการให้บริการของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
 (เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 1)  
 ขั้นตอนที่ 2 ศึกษาความต้องการในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
 (เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2) 
 ขั้นตอนที่ 3 นำเสนอแนวทางการพัฒนาให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
(เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 3) 
 

กิจกรรมการวิจัย 

 ขั้นตอนที่ 1 วิเคราะห์ปัญหาอุปสรรคในการให้บริการของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
 1. การวิจัยเชิงคุณภาพ โดยแบบสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการวงดนตรีงานแต่งงาน 
และวงดนตรีงานแต่งงานโดยผู้วิจัยใช้คําถามในการสัมภาษณ์ที่อยู่ในกรอบของทฤษฎีหรือแนวคิดจาก
การทบทวนวรรณกรรม 
 2. ผู้วิจัยทำการสรุปผลและนําเสนอผลการศึกษาปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการให้บริการ
ของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 



 
 

 

ขั้นตอนที่ 2 ศึกษาความต้องการในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
 1. การวิจัยเชิงปริมาณ โดยทำการสํารวจข้อมูลส่วนบุคคลและพฤติกรรมของกลุ่มประชากรที่
มีความต้องการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานพฤติกรรมและความต้องการวงดนตรีในการตัดสินใจเข้า
รับบริการวงดนตรีงานแต่งเพ่ือความต้องการในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานโดยการสร้าง
แบบสอบถามสํารวจข้อมูลส่วนบุคคลและพฤติกรรมของกลุ่มประชากรที่มีความต้องการวงดนตรี
สำหรับงานแต่งงานในการตัดสินใจภายใต้กรอบแนวคิดทฤษฎีปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด (7P) 
 2. ผ ู ้ว ิจ ัยทำการสรุปผลและนําเสนอผลการศึกษาข้อมูลส่ วนบุคคล พฤติกรรมและ            
ความต้องการในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
 

 ขั้นตอนที่ 3 นำเสนอแนวทางพัฒนาให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
 1. นําผลสรุปจากขั้นตอนที่ 1 และขั้นตอนที่ 2 มาวิเคราะห์เพื่อกำหนดแนวทางสำคัญ
นำเสนอแผนธุรกิจให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานที่ส่งผลต่อการตัดสินใจรับบริการวงดนตรีสำหรับ
งานแต่งงาน  
 2. ผู้วิจัยทำการสรุปข้อมูลเพื่อนำเสนอแผนธุรกิจให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 ผู้วิจัยได้กำหนดแนวทางการดำเนินการวิจัยในแต่ละขั้นตอนโดยนําเสนอตามลำดับขั้นดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 วิเคราะห์ปัญหาอุปสรรคในการให้บริการของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานโดยมี
กิจกรรมการวิจัยดังนี้ 
  

ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ 

ผู้ให้ข้อมูลสำคัญในการวิจัยครั้งนี้ประกอบไปด้วย 2 กลุ่ม คือ ผู้ประกอบการวงดนตรีงาน
แต่งงานโดยใช้การคัดเลือกแบบเจาะจงซึ้งผู้ให้ข้อมูลสำคัญจะต้องมีคุณสมบัติดังนี้ 

 
1.ให้บริการธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานมามากกว่า 10 ปี 
2.อยู่ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
3.เป็นนักดนตรีที่ได้รับการยอมรับในวงกว้าง 
4.มีผู้ติดตามในเพจเฟศบุ๊คมากว่า 10,000คน 
5.มีประสบการณ์บริการครบวงจร ทั้ง วงดนตรี แสง เสียง 
6.สามรถเปิดเผยข้อมูลตามข้อคำถามงานวิจัย 
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และผู้เกี่ยวข้องในธุรกิจงานแต่งงาน wedding Organizer ใช้การคัดเลือกแบบเจาะจงซึ้งผู้ให้
ข้อมูลสำคัญจะต้องมีคุณสมบัติดังนี้ 

 
1.มีประสบการณ์ธุรกิจงานแต่งงานมามากกว่า 10 ปี 
2.อยู่ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
3.สามรถเปิดเผยข้อมูลตามข้อคำถามงานวิจัย 

 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  

 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยคือ สัมภาษณ์การเก็บรวบรวมข้อมูลครั้งนี้เลือกใช้แบบสัมภาษณ์ที่
พบจากปัญหาอุปสรรคในการให้บริการของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานเพื่อแนวทางการพัฒนาธุรกิจ
วงดนตรีเพื่องานแต่งงาน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวิธีการสร้างเครื่องมือ ดังนี้ 
 1. ศึกษาแนวคิดธุรกิจวงดนตรีเพื่องานแต่งงาน  
 2. สร้างชุดคําสัมภาษณ์เชิงลึกภายใต้กรอบทฤษฎีและแนวคิดของการทบทวนวรรณกรรม 
 3. นําชุดคําถามสัมภาษณ์เชิงลึกนําเสนอแก่ผู้เชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความถูกต้องเหมาะสม 
และให้มีความครอบคลุมทั้งด้านเนื้อหา รวมไปถึงภาษาที่ใช้ในชุดคําถาม 
 4. ปรับปรุงและจัดพิมพ์ชุดคําถามสัมภาษณ์เชิงลึก 
 5. นําชุดคําถามสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีได้รับการตรวจสอบแล้วไปใช้จริงต่อไป 
  

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 1. ขออนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัย เพื่อออกหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลเชิงคุณภาพด้วยแบบสอบถามวิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรคที่พบจากการให้บริการของ      วง
ดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
 2. ผู้วิจัยดำเนินการสัมภาษณ์และการสำรวจ และเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง 
  

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ทำการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพตามกิจกรรมการวิจัยโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth 
Interview) กับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญ และ สรุปผล 
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ขั้นตอนที่ 2 ศึกษาความต้องการในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยมีกิจกรรมการวิจัยดังนี้ 
  

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาความต้องการในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน   ครั้งนี้ 
คือ ผู้ประสงค์ต้องการวงดนตรีงานแต่ง โดยใช้การคัดเลือก 
  

1.เป็นผู้อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.ผู้มีความประสงค์ใช้บริการวงดนตรีงานแต่งงาน 
  
 กล ุ ่มต ัวอย ่างท ี ่ ใช ้ ในการว ิจ ัยคร ั ้ งน ี ้  ค ือ ผ ู ้ต ้องการวงดนตร ีงานแต ่งงาน ในเขต 
กรุงเทพมหานคร จำนวน 400 ราย จากประชากรในกรุงเทพมหานครโดยอ้างอิงจากสูตรคำนวน 
Cochran  (Cochran, 1977 อ้างใน พงศธร กุลชล, 2560) ที่ระดับความเชื่อมั่นประมาณ 95 % 
ความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างที่ระดับ .05 ใช้วิธีการเลือกแบบสุ่ม 
 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 1.ออกแบบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยโดยการศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
เครื่องมือแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ จำนวน 5 ข้อ 
 ส่วนที่ 2 ความต้องการในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน โดยใช้ปัจจัยส่วนผสม
ทางการตลาด (7Ps) ประกอบด้วย 7 ด้าน จำนวน 34ข้อ ได้แก่  
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product)  
 2. ราคา (Price)  
 3. ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place)  
 4. การส่งเสริมการขาย (Promotion )  
 5. ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence)  
 6. กระบวนการ (Process)  
 7. บุคลากรที่ทำหน้าที่ให้บริการ (People)  
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 แบบสอบถามที่ใช้จะประเมินคำตอบเป็น 5 ระดับ (Rating scale) อ้างถึงใน พงศธร             
กุลชล(2560) คือ 
  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด ให้ค่าน้ำหนัก 5 คะแนน 
  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  ให้ค่าน้ำหนัก 4 คะแนน 
  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง ให้ค่าน้ำหนัก 3 คะแนน 
  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย  ให้ค่าน้ำหนัก 2 คะแนน 
  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด ให้ค่าน้ำหนัก 1 คะแนน 
 การแปลผลค่าคะแนนของตัวแปรเกี่ยวกับความต้องการในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงาน
แต่งงาน โดยใช้ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) จะขึ้นกับความคิดเห็นของกลุ่มประชากร  ที่มี
ความต้องการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานในเขต กรุงเทพมหานคร แปลผลโดยถือตามเกณฑ์คะแนน
เฉลี่ย โดยใช้สูตรอันตรภาคชั้น 

    
5−1

5
 = 0.80 

  ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด  
  ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 
  ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง  
  ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก   
  ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด   
 

ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะ ซึ่งเป็นคำถามปลายเปิดเพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความ
คิดเห็น 

2.นำแบบสอบถามที่คาดว่ามีผลต่อการเลือกใช้บริการวงดนตรีงานแต่งงานในพื้นที ่เขต
กรุงเทพมหานครให้ผู้เชียวชาญตรวจ (IOC)เพ่ือหาความเหมาะสมในข้อคำถามและส่งผลต่อการตัดสิน
ในของผู้ต้องการวงดนตรีงานแต่งให้มีประสิทธิภาพ 
 3.นำข้อเสนอแนะจากผู้เชียวชาญมาปรับแก้เพ่ือให้มีประสิทธิภาพในการออกแบบสอบถาม 
 4 นำแบบสอบถามที่ปรับแก้แล้วไปทดลองใช้(Try Out)จำนวน30ชุดเพื่อหาค่าความเชื่อมั่น
(Reliability)ก่อนการเก็บข้อมูลจริง 
 5.นำข้อมูลที่ได้จากการทดลองใช้แบบสอบถามมาหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยค่าที่
ได้อยู่ที่ 0.905  

 6.นำแบบสอบถามมาทำการปรับปรุงก่อนใช้งานจริง 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 
   

 1.ขออนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัย เพื่อออกหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลเชิงปริมาณด้วยแบบสอบถามกลุ่มประชากรที่มีความต้องการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
 2.ทำการเก็บข้อมูลจากผู้ที่สนใจวงดนตรีงานแต่งงานในเขตกรุงเทพมหานครโดยทำการแจก
แบบสอบถาม 400 ชุดโดยใช้แบบสอบถามที่สร้างขึ้น 
  

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 นำข้อมูลที ่ได้จากการเก็บแบบสอบถามมาทำการวิเคราะห์โดยใช้สถิต ิเชิงพรรณนา 
(Descriptive statistic) ซึ่งประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน   
 

ขั้นตอนที่ 3 เพ่ือนำเสนอแนวทางการพัฒนาให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน ภายใต้วิกฤต 
Covid-19 
 นำข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ 1.วงดนตรีงานแต่งงานจำนวน 3 วง 2.ผู้ประกอบการงาน
แต่งงาน จำนวน 3 ท่าน และข้อมูลความต้องการในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานจาก
ผู้ตอบแบบสอบถามจำนวน 400 คนมาทำการวิเคราะห์ร่วมกันเพ่ือกำหนดเป็นแนวทางการพัฒนา
ให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน ภายใต้วิกฤต Covid-19 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

ในการวิจัยเรื่อง “แนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานภายใต้วิกฤต COVID 19 ใน

เขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร” ผู้วิจัยได้แบ่งการวิจัยออกเป็น 2 ส่วน ประกอบไปด้วย และส่วนที่ 1 เป็น

การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-

depth Interview) เพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคของผู ้ประกอบการวงดนตรีงานแต่งงานในเขต

กรุงเทพมหานคร ส่วนที่ 2 เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการวิจัยเชิง

สำรวจ (Survey Research Method) ผ่านการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือ

ศึกษาปัญหาและอุปสรรค และพฤติกรรมความต้องการวงดนตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี

รายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 

ส่วนที่ 1 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 

Interview) กับผู ้เช ี ่ยวชาญ 2 กลุ ่ม ได้แก่ 1. ผู ้ประกอบการธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานในเขต

กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคที่พบในการให้บริการ และ 2. ผู้ให้บริการงาน

แต่งงาน (Wedding Organizer)”เพื่อศึกษาความคิดเห็น ปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้นในการให้บริการโดย

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญมีดังต่อไปนี้ 

วงดนตรีงานแต่งงาน จำนวน 3 วง ได้แก่ 
นาย เกรียงไกร สันติพจนา  ผู้ก่อตั้ง วง iHearband,  
นาย ธนธรณ์ วิริยานุวัฒน์กุล  ผู้ก่อตั้ง วงEmergency Music Band   
นายพิสิษฐ์ ทวีเลิศ     ผู้ก่อตั้ง วงTG band  

ผู้ประกอบการงานแต่งงาน (Wedding Organizer) จำนวน 3 เจ้า ได้แก่ 
น.ส.สิตา โพธิพิธ    ผู้ก่อตั้ง music connection,  
นาย ธนทร นวกฤษมงคล   ผู้ก่อตั้ง Organize Work 
นาย สุวิชา เกตุสร้อย   ผู้ก่อตั้ง SK Wedding Planners



 
 

 

หลังจากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลสำคัญทั้ง 2 กลุ่ม ผู้วิจัยได้ทำการวิเคราะห์ข้อมูลจากบท
สัมภาษณ์ และได้เรียบเรียงลำดับตามหัวข้อ ดังนี้ 
  1. ข้อมูลทางด้านปัญหาและอุปสรรคที่พบในการให้บริการวงดนตรีงานแต่งงานใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

  2. ข้อมูลทางด้านปัญหาและอุปสรรคของผู ้ให้บริการงานแต่งงาน (Wedding 
Organizer) ที่พบจากการขายงานบริการวงดนตรีงานแต่งในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยมีประเด็นคำถาม ภายใต้ทฤษฎี SWOT Analysis ดังนี้ 
1.1 ด้านจุดแข็ง (จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบที่ทำให้วงดนตรีของท่านประสบความสำเร็จ

มากกว่าผู้อ่ืน) 
1.2 ด้านจุดอ่อน (ปัจจัยที่ยังต้องแก้ไขและปรับปรุงให้ดีขึ้น) 
1.3 ด้านโอกาส (โอกาสที่จะพัฒนาวงดนตรีให้เป็นที่รู ้จักและสร้างความได้เปรียบใน       

การแข่งขันหรือการขยายธุรกิจ) 
1.4 ด้านอุปสรรค (ปัจจัยที่พบกับปัญหาหรืออุปสรรคและมีแนวทางการรับมือ) 
1.5 ขอเสนอแนะการดำเนินธุรกิจภายใต้วิกฤต COVID 19 

 
ส่วนที่ 1.1 ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการวงดนตรีงานแต่งงาน

ภายใต้วิกฤต COVID 19 ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
1.1.1 จุดแข็ง (หรือข้อได้เปรียบท่ีทำให้วงดนตรีของท่านประสบความสำเร็จมากกว่า

ผู้อ่ืน) 
 “ผู ้ให้ข้อมูลสำคัญทั้ง 3 ท่าน ตอบเช่นเดียวกันในด้านของการมีประสบการณ์ใน          
การทำงาน ที่มีผลอย่างมากในการตอบสนองความต้องการลูกค้า และ ทุกท่านต่างให้ความสำคัญ
เกี่ยวกับเทคโนโลยีที่จำนำมาประยุคใช้กับโลกปัจจุบัน และสถานการณ์ COVID 19 ยิ่งมีความจำเป็น
อย่างมากในเรื่องการใช้ช่องทาง Social Media ที่เป็นสิ่งสำคัญกับการเข้าที่กลุ่มคนในโลกปัจจุบัน
และ โชคดีที่ที่ผู้ให้ความสำคัญหลายท่านสนใจสื่อเหล่านี้ในการนำเสนอผลงานในยุคเริ่มต้นของการมี 
favebook youtube Line intragram จึงทำให้เป็นที่รู้จักเป็นวงกว้าง และมีลูกค้าสนใจ ติดต่อทำ
การแสดง และมีผู้ให้ข้อมมูล 3 ท่านที่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการให้ความสำคัญในเรื่องของทัศนคติที่
ดีของสมาชิกวงเพื่อทำงานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพ ความเป็นกันเองในการทำงาน หรือมีมนุษย
สัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และมีผู้ให้ข้อมูลสำคัญ  1 ท่านกล่าวว่าการนัดเจอ นัดซ้อมดนตรีเป็นเรื ่อง
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สำคัญและจำเป็นต้องทำอยู่ตลอด เพื่อเป็นการซ้อมเพลงใหม่ และเพลงเก่าที่ลืมๆให้ออกมาดีมาก
ที่สุด 
 

1.1.2 ด้านจุดอ่อน (ปัจจัยท่ียังต้องแก้ไขและปรับปรุงให้ดีขึ้น) 
“ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ มองเห็นถึงจุดอ่อนในการทำงาน ในเรื่องของการ บริหารคิวของสมาชิก

วง เพื่อให้ตอบสนองความต้องการลูกค้าเป็นเรื่องยาก เพราะไม่สมารถจองคิวสมาชิคนักดนตรีได้
พร้อมกันทุกคนตามความต้องการลูกค้า เพราะแต่ละคนเป็นนักดนตรีอิสระมีภาระหน้าที่ต่างกัน คิว
งานที่ซ้อนกันทำให้มีข้อจำกัดและมีผู้ให้ข้อมูลสำคัญ 2 ท่านพูดว่า การมีคอนเน็คชั่นที่ดี มีความสำคัญ
อย่างมากเพื่อเพิ่มโอกาศในการเสนองานให้แก่กลุ่มลูกค้าที่กำลังมองหาวงดนตรีจำเป็นต้องสร้างสิ่ง
เหล่านี้เพิ่มขึ้นและเช่นเดียวกันในเรื่องเทคโนโลยี ที่เปลี่ยนแปลงเร็ว ในบางครั้งต้องใช้เวลาศึกษา
และยากที่จะเข้าใจแต่จำเป็นต้องเรียนรู้ เป็นสิ่งสำคัญในทุกๆธุรกิจในปัจจุบัน 

1.1.3 ด้านโอกาส (โอกาสที่จะพัฒนาธุรกิจวงดนตรีให้เป็นที่รู้จักและสร้างความได้เปรียบ
ในการแข่งขันหรือการขยายธุรกิจ) 

“ผู้ให้ข้อมูลสำคัญทั้ง 3 ท่าน มีความเห็นตรงกันในเรื่องการใช้ช่องทาง Social Media ทุก
ช่องทางให้เก ิดประโยชน์ที ่จะเข ้าถ ึงกล ุ ่มล ูกค ้าในยุคปัจจุบ ัน facebook, youtube, Line, 
intragram, เพราะในปัจจุบันลูกค้าใช้สื่อเหล่านี้ทั้งหมดในการค้นหาข้อมูล เป็นช่องท่างที่เข้าถึงได้ง่าย
ที่สุดในยุคปัจจุบัน และ มีผู้ให้ข้อมูลสำคัญ 2 แนะนำให้ใช้โอกาสในการพบเจอคนไม่ว่าจะสายงาน
เดียวกันหรือต่างสายงานในการนำเสนองานและต่อยอดธุรกิจเช่นกัน ในการพบปะพูดคุยเป็นโอกาส
ที่ดีที่เราได้เสนองานและมีการแนะนำต่อ มีผู้ให้ข้อมูล 1 ท่าน แนะนำให้ใช้ประสบการณ์ในการทำงาน
ที่มีต่อยอดธุรกิจตัวเองเช่น การมีอุปกรณ์เสริม เช่น เวที แสง เสียง หรือด้านอื่นๆที่เกียวข้อง เป็น
เพ่ิมโอกาสในการขายให้มากขึ้น  

1.1.4 ด้านอุปสรรค (ปัจจัยที่พบกับปัญหาหรืออุปสรรคและมีแนวทางการรับมือ) 

ปัญหาสำคัญคือวิกฤต COVID 19 ทุกท่านต่างประสบปัญหา ผู้ให้ข้อมูลทุกท่านต่างประสบ
ปัญหาโดยตรง แต่ทุกท่านต่างแนะนำให้ใช้ช่องทาง Social Media ให้เกิดประโยชน์มากที่สุด               
เป็นช่องทางในการนำเสนอผลงานเพราะลูกค้าทุกคนอยู่บ้านและหลายท่านต่างเตรียมแผนงานหา
ข้อมูลทาง Social Media ต่างๆ และปัญหาจากการซื้อของลูกค้าที่เปลียนไป ไม่ว่าจะเป็นในเรื่อง 
งบประมาณ หรือความคุ้มค่า ความสะดวกสะบายในการใช้บริการของลูกค้าท่ีแตกต่างกัน เป็นสิ่งที่ท้า
ทายที่ผู้ประกอบการแต่ละเจ้าต้องปรับตัว 

1.1.5 ความคิดเห็นถึงปัจจัยในด้านใดที่ส่งผลต่อการทำธุรกิจวงดนตรีให้ประสบความ
ความสำเร็จตามเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพ 
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 ผู้ให้ข้อมูลสำคัญทั้ง 3 ท่านต่างแนะนำให้ควบคุมคุณภาพของงาน และสร้างภาพลักษณ์ที่น่า
จดจำในแบบตัวเองให้แตกต่างจากคู่แข็ง ผู้ให้ข้อมูล 3 ท่านพูดในเรื่องการปรับตัวหลังจาก วิกฤต 
COVID-19 ที่เปลียนไปตามสถานการณ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้าที่เปลี่ยนไปจำเป็นต้องเตรียม
ตัวรับมือกับสถานการดังกล่าวและมีผู้ให้ข้อมูล2 ท่านพูดในเรื่องการกำหนดราคาให้เหมาะสมเพ่ือเป็น
มาตรฐานแก่วงดนตรีที่ให้บริการในสายงานเดียวกัน อาจเป็นเรื ่องที่ควบคุมยากแต่จำเป็นต้องมี
มาตรฐานของตัวเองในการขายวงดนตรี 
 
ส่วนที ่1.2 ข้อมูลทางด้านปัญหาและอุปสรรคของผู้ให้บริการงานแต่งงาน (Wedding 

Organizer) ที่พบจากการขายงานบริการวงดนตรีงานแต่งในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2.1 จุดแข็ง (หรือข้อได้เปรียบท่ีทำให้วงดนตรีของท่านประสบความสำเร็จมากกว่า

ผู้อ่ืน) 

นักดนตรีที่มีภาพลักษณที่ที่ดี ใส่ใจรายละเอียดของงาน มีผลต่อการนำงานไปขายต่อและ
เพ่ือสนับสนุนความต้องการของลูกค้า และการมีความรู้ในการใช้Social Media การนำเสนอผลงาน 
ก็จะเป็นการง่ายให้แนะนำงาน นักดนตรีมีทักษะมีประสบการณ์ในการทำงาน เลือกเพลงได้อย่าง
เหมาะสามารถแก่ไขปัญหาที่จะเกิดขึ้นได้ มีผลดีมากเพราะสามารถรับมือกับหน้างานที่ไม่สามรถ
ควบคุมได ้

1.2.2 ด้านจุดอ่อน (ปัจจัยท่ียังต้องแก้ไขและปรับปรุงให้ดีขึ้น) 
วงดนตรีไม่สามารถเป็นสมาชิกเดิมได้ตลอดเนื่องจากภาระส่วนตัวนักดนตรีแต่ละท่านที่แต่ง

ต่างกันไม่พร้อมที่จำร่วมแสดงในทุกๆงาน ซึ่งมีผลต่อการตัดสินในซื้อของลูกค้าเป็นอย่ามาก และการ
มีอุปกรณ์เสริมที่พร้อมเช่น ระบบ จอ ภาพ เสียง เทคนิคต่างๆ ที่พร้อมให้บริการก็เป็นการดีในการ
สนับสนุนการให้บริการ และในเรื่องการแต่งกายก็มีความสำคัญที่เพราะไม่สามารถสร้างความ
แตกต่าง หรือจุดเด่นในการดึงดูดความสนใจจากกลุ่มธุรกิจเดียวกัน 

1.2.3 ด้านโอกาส (โอกาสที่จะพัฒนาวงดนตรีให้เป็นที่รู้จักและสร้างความได้เปรียบใน           
การแข่งขันหรือการขยายธุรกิจ) 

วงดนตรีสมารถสร้างความแต่งต่างทางด้านภาพลักษณ์ ด้วยการเรียบเรียงดนตรีใหม่หรือ
เสนอรูปแบบวงใหม่ๆ เป็นการดึงดูดความสนใจและเพิ่มโอกาสทางการขายได้เป็นอย่างมาก การ
นำเสนอผลงานลง Social Media ที่มีความสำคัญ เป็นเครื่องมือนำเสนอภาพลักษณ์ให้เข้าถึงผู้คน
ในปัจจุบัน เช่นเดียวกันเป็นการศึกษาความสนใจของผู้บริโภค เพื่อเป็นแนวทางในการตอบสนอง
ความต้องการต่อไป 
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1.2.4 ด้านอุปสรรค (ปัจจัยที่พบกับปัญหาหรืออุปสรรคและมีแนวทางการรับมือ) 

วงดนตรีไม่ค่อยมีความแตกต่างกัน เพลงที่เหมือนกัน เป็นอุปสรรคในการขายเพราะไม่ค่อยมี          
ความแตกต่างยิ่งการมีโรคระบาด Covid19 ลูกค้ามีความต้องการที่หลากหลายมากขึ้น ทั้งในด้าน
การให้บริการ ราคา วงดนตรีจำเป็นต้องศึกษาและตอบสนองความต้องการ 

1.2.5 ข้อเสนอแนะการดำเนินธุรกิจภายใต้วิกฤต COVID19 
 ในมุมมองผู ้ให้บริการงานแต่งงาน (Wedding Organizer) การนำวงดนตรีไปขายในยุค 
COVID19 เป็นเรื่องยากต้องรอเวลา ด้วยข้อห้ามต่างๆในการจัดงาน แต่ทุกเจ้าเชื่อวงการพบปะยังต้อง
มีอยู่เพราะมนุษย์เป็นสัตย์สังคม การทำตัวเองไม่ให้หายไปคือการ สร้องตัวตนในโลก ONLINE เป็น
สิ่งจำเป็น และการนำเสนอสิ่งใหม่ เสื้อผ้า รูปแบบวง แนวเพลงน่าจะเป็นสิ่งนึงที่จะดึงดูดลู กค้าเมื่อ
สถานการณ์คลี่คลาย 
 
ส่วนที่ 2 ผลการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  

โดยการสำรวจความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างผู้ต้องการใช้บริการวงดนตรีงานแต่งงานในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยได้แบ่งการนำเสนอข้อมูลออกเป็น 2 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป โดยใช้สถิติค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)           
ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ตอนที ่  2ข ้อม ูลทางด ้านป ัจจ ัยในการตัดส ินใจใช ้งานวงดนตรีงานแต ่งงานในเขต
กรุงเทพมหานครของผู ้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้ค่าเฉลี ่ย (Mean) และค่าเบี ่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ในการวิเคราะห์ข้อมูลมี 
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ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป และรายละเอียดทางด้านดนตรีของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทั่วไป และรายละเอียดทางด้านดนตรี ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ 
รายได้ต่อเดือน มีผลทางข้อมูล ดังนี้ 
 

ตารางท่ี 2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจำแนกตาม เพศ 
เพศ Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 
ชาย 150 36.8 36.8 36.8 
หญิง 258 63.2 63.2 100.0 
Total 408 100.0 100.0 

 

 

 จากตารางที่2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ เพศหญิง จำนวน 258 ราย คิดเป็น

ร้อยละ 63.2 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมาคือเพศชาย จำนวน 150 ราย คิดเป็นร้อยละ 

36.8 

 

ตารางท่ี 3 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจำแนกตาม อายุ 
อาย ุ Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 
ต่ำกว่า 25 ปี 26 6.4 6.4 6.4 

26-29 ปี 129 31.6 31.6 38 
30-39 ปี 208 51 51 89 
40-49 ปี 34 8.3 8.3 97.3 
50 ปีขึ้นไป 11 2.7 2.7 100 
Total 408 100 100 

 

 
จากตารางที่ 3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 30-39 ปีจำนวน 208 ราย คิดเป็นร้อยละ 51 
ของผู ้ตอบแบบสอบถามทั ้งหมด รองลงมาคือ 26-29 ปีจำนวน 129 ราย คิดเป็นร้อยละ 31.6 
รองลงมาคือ 40-49 ปีจำนวน 34 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.3 รองลงมาต่ำกว่า 25 ปีจำนวน  26 ราย คิด
เป็นร้อยละ 6.4 รองลงมา 50 ปีขึ้นไปจำนวน 11 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.7 
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ตารางที4่  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจำแนกตาม ระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 
อนุปรญิญา / ปวช / ปวส 45 11 11 11 
ปริญญาตร ี 299 73.3 73.3 84.3 
ปริญญาโท 59 14.5 14.5 98.8 
ปริญญาเอก 5 1.2 1.2 100 
Total 408 100 100 

 

 
จากตารางที่ 4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ปริญญาตรี จำนวน 299 ราย คิดเป็นร้อยละ 
73.3ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมาคือปริญญาโทจำนวน  59 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.5 
รองลงมาคือ อนุปริญญา/ปวช./ปวส. จำนวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 11 รองลงมาคือปริญญาเอก
จำนวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.2 
 

ตารางที่ 5. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจำแนกตาม อาชีพ 
อาชีพ Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 
ข้าราชการ 123 30.1 30.1 30.1 
รัฐวิสาหกิจ 93 22.8 22.8 52.9 
ธุรกจิส่วนตัว/เจ้าของกิจการ 115 28.2 28.2 81.1 
พนักงานบริษัท 77 18.9 18.9 100 
Total 408 100 100 

 

 
จากตารางที่ 5. พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ข้าราชการ จำนวน 123 ราย คิดเป็นร้อยละ 
30.1 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมาคือธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการจำนวน 115 ราย           
คิดเป็นร้อยละ 28.2 รองลงมาคือรัฐวิสาหกิจจำนวน 93 ราย คิดเป็นร้อยละ 22.8 รองลงมาคือ
พนักงานบริษัทจำนวน 77 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.9 
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ตารางที่ 6.  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจำแนกตาม สถานภาพ 
สถานภาพ Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

โสด 212 52 52 52 
สมรส 196 48 48 100 
Total 408 100 100 

 

 
จากตารางที่ 6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ โสดจำนวน 212 ราย คิดเป็นร้อยละ52 ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด รองลงมาคือสมรสจำนวน 196 ราย คิดเป็นร้อยละ 48 

 
ตารางที่ 7 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจำแนกตาม รายได้ต่อเดือน 

รายได้ต่อเดือน Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 

10,001 – 20,000 บาท 4 1 1 1 

20,001 – 30,000 บาท 125 27.7 27.7 28.7 

30,001 – 40,000 บาท 195 42.6 42.6 71.3 

40,000 บาทขึ้นไป 85 20.8 20.8 92.2 

Total 408 100 100  

 
จากตารางที่ 7 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ 30,001-40,000 จำนวน 195 รายคิดเป็น         
ร้อยละ 42.6 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดรองลงมาคือ 20,001-30,000 จำนวน 125 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 27.7 รองลงมาคือ 40,000 บาทขึ้นไป จำนวน 85 รายคิดเป็นร้อนละ 
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ตอนที ่2 ข้อมูลทางด้านปัจจัยในการตัดสินใจเลือกวงดนตรีงานแต่งงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

ข้อมูลทางด้านปัจจัยในการตัดสินใจใช้งานวงดนตรีงานแต่งงานในเขตกรุงเทพมหานคร           

จากแบบสอบถามเชิงปริมาณจากผู้ต้องการใช้วงดนตรี โดยมีระดับความคิดเห็นจาก สนใจใช้งานมาก

ที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด มีผลทางข้อมูล ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 8 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการใช้บริการธรกิจวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 

ภายในใต้สถานการณ์ COVID-19 ในเขตกรุงเทพหานคร 

 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการใช้บริการธรกิจวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้

สถานการณ์โควิด 19 

Mean Std. 

Deviation 

ระดับความพึ่ง

พอใจ 

สมาชิกในวงดนตรมีีความสามารถหลากหลาย 4.43 0.587 มาก 

มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องสายเล่นประกอบวงดนตร ี 4.62 0.639 มากที่สุด 

มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องเป่าเล่นประกอบวงดนตร ี 4.59 0.673 มากที่สุด 

วงดนตรีมี อุปกรณ์ แสง เสียงครบวงจร 4.61 0.606 มากที่สุด 

วงดนตรีสามารถเล่นเพลงไดห้ลากหลาย ตามความต้องการของคู่รัก เช่น ลูกทุ่ง

ลูกกรุง 4.64 0.556 

มากที่สุด 

วงดนตรีมีหลากหลายราคาให้เลือกตามความต้องการของผู้ใช้บริการ 4.55 0.584 มากที่สุด 

นักร้องสามารถร้องได้หลายภาษาหลายสไตล ์ 4.61 0.596 มากที่สุด 

ราคาเหมาะสมกับระยะเวลาในการแสดง 4.69 0.508 มากที่สุด 

แจ้งราคาและรายละเอียดชัดเจน 4.67 0.52 มากที่สุด 

มีเง่ือนไขในการว่าจ้าง (การวางมดัจำจองการแสดง) 4.63 0.568 มากที่สุด 

มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผา่น Instagram 4.51 0.631 มากที่สุด 

มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผา่น Facebook 4.6 0.579 มากที่สุด 

มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผา่น Twitter 4.45 0.789 มาก 

มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผา่น Line official 4.62 0.561 มากที่สุด 

มีผลงานตัวอย่างให้เห็นอย่างชัดเจนในสื่อออนไลน์ต่างๆ 4.65 0.549 มากที่สุด 

มีแหล่งข้อมูลครบถ้วนและค้นหางา่ย 4.66 0.543 มากที่สุด 

มีส่วนลดเมื่อช้ือบริการเป็นแพคเกจ ( package) 4.58 0.598 มากที่สุด 

ยินดีทำการแสดงเกินกว่าเวลาที่กำหนดเพื่อสมนาคณุ 4.62 0.604 มากที่สุด 
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ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการใช้บริการธรกิจวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้

สถานการณ์โควิด 19 

Mean Std. 

Deviation 

ระดับความพึ่ง

พอใจ 

คู่สมรสร่วมร้องเพลงกับวงดนตรีตามแนวเพลงท่ีตนถนัด 4.56 0.604 มากที่สุด 

มี package มีศิลปินรับเชิญตามความชอบ (มีค่าใช้จ่ายเพิ่ม) 4.53 0.611 มากที่สุด 

มี package แต่งเพลงพิเศษเฉพาะบ่าว – สาว (มีค่าใช้จ่ายเพิ่ม) 4.51 0.65 มากที่สุด 

ให้คำแนะนำในเรื่องเครื่องดนตรี / เรื่องการแสดงได ้ 4.52 0.615 มากที่สุด 

พนักงานตอบคำถามได้อย่างรวดเร็วหากลูกค้ามีข้อสงสยั 4.62 0.557 มากที่สุด 

พนักงานอธิบาย package ต่างๆได้อย่างชัดเจน 4.65 0.535 มากที่สุด 

นักร้องและนักดนตรีแต่งกายสุภาพเหมาะสม 4.66 0.532 มากที่สุด 

วงดนตรีมีการวางตัวและเลือกใช้ถอ้ยคำท่ีเหมาะสมในการแสดงบนเวที 4.62 0.562 มากที่สุด 

นักดนตรสีามารถแก้ไขปญัหาเฉพาะหน้าได้กรณีมีข้อขัดข้อง เช่น คิวการแสดง 4.62 0.534 มากที่สุด 

มีการเลือกแนวเพลงในการแสดงที่เหมาะสมกับงาน 4.65 0.545 มากที่สุด 

วงดนตรีรักษาคณุภาพ และมาตรฐาน ของผลงาน จนจบการแสดง 4.65 0.539 มากที่สุด 

วงดนตรีสามารถจดัสรรเวลาในทำงานได้อย่างเหมาะสม 4.69 0.498 มากที่สุด 

วงดนตรีมีความตั้งใจกับงานใส่ใจรายละเอียดของการทำงานเพื่อให้เกิดความ

ประทับใจ 4.66 0.534 

มากที่สุด 

วงดนตรีมีขั้นตอนการดำเนินงานสามารถควบคมุงานให้ออกมาอย่างราบรื่นและ

ตรงตามโจทย ์ 4.65 0.499 

มากที่สุด 

ลูกค้าสามารถติดต่อได้ทุกครั้งในกรณีมีข้อซักถาม 4.60 0.534 มากที่สุด 

รวม 4.60 0.577 มากที่สุด 

  

 จากตารางที่ 8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับ ปัจจัยส่งผลต่อการใช้

บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานฯ โดยแยกเป็นรายด้านตามทฤษฎีส่วนผสมการตลากบริการ ดังนี้ 

1.ด้านการบริการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับ วงดนตรีสามารถเล่นเพลงได้

หลากหลาย ตามความต้องการของคู่รัก เช่น ลูกทุ่งลูกกรุง มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.64 ส่วนเบี่ยง

แบนมาตรฐาน 0.556 

2 ด้านราคา บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับราคาเหมาะสมกับระยะเวลาใน

การแสดงโดยมีค่าเฉลี่ย 4.69 ส่วนเบี่ยงแบนมาตรฐาน 0.508 
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3.ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับ มีแหล่งข้อมูลครบถ้วน

และค้นหาง่าย มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.66 ส่วนเบี่ยงแบนมาตรฐาน 0.543 

4.ด้านการส่งเสริมการขาย ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับการยินดีทำการแสดงเกิน

กว่าเวลาที่กำหนดเพื่อสมนาคุณ มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.62 ส่วนเบี่ยงแบนมาตรฐาน 0.604 

5.ด้านบุคคลกร ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับนักร้องและนักดนตรีแต่งกายสุภาพ

เหมาะสมมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.66 ส่วนเบี่ยงแบนมาตรฐาน 0.532 

6.ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับ วงดนตรีสามารถจัดสรรเวลาใน

ทำงานได้อย่างเหมาะสม มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.69 ส่วนเบี่ยงแบนมาตรฐาน 0.498 

7 สภาพแวดล้อมทางกายภาพ วงดนตรีมีขั้นตอนการดำเนินงานสามารถควบคุมงานให้ออกมาอย่าง

ราบรื่นและตรงตามโจทย์มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.65 ส่วนเบี่ยงแบนมาตรฐาน 0.534  
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บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การวิจัยเรื ่องแนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานภายใต้ว ิกฤต COVID 19            
ในเขตกรุงเทพมหานครทำการศึกษาวิจัยระหว่างการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) และ
การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Method) สำหรับการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพนั้น ผู้วิจัยได้ทำ การ
เก็บข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากจากผู้ประกอบการวงดนตรีงาน
แต่งงาน จำนวน 3 ราย และจากผู้ให้บริการงานแต่งงาน (Wedding Organizer)จำนวน 3 ราย ด้วย
วิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในส่วนของการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยได้ทำการเก็บ
ข ้อม ูลด ้วยว ิธ ีการว ิจ ัยเช ิงสำรวจ (Survey Research Method) โดยการแจกแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ไปยังกลุ่มผู้ต้องการวงดนตรีงานแต่งงาน จำนวน 400 ราย โดยวิธีการเลือกแบบสุ่ม
ตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
 
โดยสามารถสรุปผลการวิจัยโดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 ผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลเชิงคุณภาพจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญ โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก เป็น
การเก็บข้อมูลจากผู้เชี่ยวชาญด้านการประกอบธุรกิจวงดนตรี และจากผู้เชี่ยวชาญด้านการให้บริการ
งานแต่งงาน(Wedding Organizer) ข้อมูลดังกล่าวนี้ได้ผ่านการวิเคราะห์ และสังเคราะห์จากบท
สัมภาษณ์ เพื่อที่จะได้ใจความสำคัญของข้อมูลอย่างชัดเจน โดยเรียบเรียงลำดับการนำเสนอตาม
หัวข้อคำถาม ดังต่อไปนี้ 
1.1 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพจากผู้ประกอบการ “ธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงาน” 

1.1.1 จุดแข็ง (หรือข้อได้เปรียบที่ทำให้วงดนตรีของท่านประสบความสำเร็จมากกว่า
ผู้อ่ืน) 
 จากการที่ผู้วิจัยได้สำภาสผู้ประกอบการงานแต่งงานแสดงให้เห็นว่าการมีประสบการณ์
ในการทำงานมีผลอย่างมากในการตอบสนองความต้องการลูกค้า การมีความความรู้ในการใช้ช้องทาง 
Social Media มีความสำคัญ ที่จำนำมาประยุคใช้กับโลกปัจจุบันกับสถานการณ์ COVID 19 ไม่ว่าจะ
เป็น facebook ,youtube, Line ,intragram ทำให้เป็นที่รู้จักเป็นวงกว้าง และมีลูกค้าสนใจ ติดต่อ
ทำการแสดง  รวมไปจนถึง ทัศนคติที่ดีของสมาชิควงเพื่อที่จะทำงานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพและ
ยังจำเป็นต้องมคีวามเป็นกันเองในการทำงานหรือ  



 
 

 

มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้ารวมถึงการนัดซ้อมดนตรี เพื่อเป็นการซ้อมเพลงใหม่ และเพลงเก่าที่ลืมๆ 
ให้ออกมาดีมากที่สุด 

 
1.1.2 ด้านจุดอ่อน (ปัจจัยท่ียังต้องแก้ไขและปรับปรุงให้ดีขึ้น) 
จากการที่ผู้วิจัยได้สัมภาสผู้ประกอบการงานแต่งงานแสดงให้เห็นบริหารคิวของสมาชิกวง

เพื่อให้ตอบสนองความต้องการลูกค้า เป็นเรื่องยาก เพราะไม่สมารถจองคิวนักดนตรีได้พร้อมกันทุก
คนตามลูกค้าต้องการเพราะแต่ละคนมีภาระหน้าที่ต่างกันคิวงานที่ซ้อนกันทำให้มีข้อจำกัด  การมีคอน
เน็คชั่นที่ดี มีความสำคัญอย่างมากเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการเสนองานให้แก่กลุ่มลูกค้าที่กำลังมองหาวงดน
ตรีจำเป็นต้องสร้างสิ่งเหล่านี้เพ่ิมขึ้นและเช่นเดียวกันในเรื่องเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปล่งเร็ว บางทีก็ยาก
ที่จะเข้าใจ แต่ต้องเรียนรู้มันตลอดเวลาเป็นสิ่งสำคัญสิ่งหนึ่งที่ต้องค่อยเอาใจใส่ 

1.1.3 ด้านโอกาส (โอกาสที่จะพัฒนาวงดนตรีให้เป็นที่รู้จักและสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันหรือการขยายธุรกิจ) 

 จากการที ่ผู ้ว ิจัยได้สัมภาสผู ้ประกอบการงานแต่งงานแสดงให้เห็นช่องทาง Social 
Media ทุกช่องทางให้เกิดประโยชน์ที่จะเข้าถึงกลุ่มลูกค้าในยุคปัจจุบัน facebook, youtube, Line, 
intragram,เพราะในปัจจุบันลูกค้าใช้สื่อเหล่านี้ทั้งหมดในการค้นหาข้อมูล เป็นช่องท่างที่เข้าถึงไดง้่าย
ที่สุดในยุคปัจจุบัน การพบเจอคนไม่ว่าจะสายงานเดียวกันหรือต่างสายงาน ในการนำเสนองานและต่อ
ยอดธุรกิจได้เช่นกัน ในการพบปะพูดคุยเป็นโอกาสที่ดีที่เราได้เสนองานและมีการแนะนำต่อ แนะนำ
ให้ใช้ประสบการณ์ที่มีต่อยอดธุรกิจ ตัวเองเช่น การมีอุปกรณ์เสริม เช่น เวที แสง เสียง ที่เกี่ยวข้อง 
เป็นเพิ่มโอกาสในการขายให้มากขึ้น  

1.1.4 ด้านอุปสรรค (ปัจจัยท่ีพบกับปัญหาหรืออุปสรรคและมีแนวทางการรับมือ) 
 จากการที่ผู ้วิจัยได้สัมภาสผู้ประกอบการงานแต่งงานแสดงให้เห็นปัญหาสำคัญคือวิกฤต 
COVID 19 ทุกท่านต่างประสบปัญหา ผู้ให้ข้อมูลทุกท่านต่างประสบปัญหาโดยตรง แต่ทุกท่านต่าง
แนะนำให้ใช้ช่องท่าง Social Media ให้เกิดประโยชน์มากที่สุด เป็นช่องทางในการนำเสนอผลงาน
เพราะลูกค้าทุกคนอยู่บ้านและหลายท่านต่างเตรียมแผนงานหาข้อมูลทาง โซเชียลมีเดีย ต่างๆและ
ปัญหาจากการซื้อของลูกค้าที่เปลี่ยนไป ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องงบประมาณหรือความคุ้มค่าต่างๆ ความ
สะดวกต่างๆในการใช้บริการของลูกค้าที่แตกต่างกัน เป็นสิ่งที่ท้าทายที่ผู้ประกอบการแต่ละเจ้าต้อง
ปรับตัว 
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1.1.5 ท่านคิดว่ามีปัจจัยในด้านใดที ่ส่งผลต่อการทำธุรกิจวงดนตรีให้ประสบความ
ความสำเร็จตามเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพ 
 จากการที่ผู้วิจัยได้สัมภาสผู้ประกอบการงานแต่งงานแสดงให้เห็นการควบคุมคุณภาพของงาน 
และสร้างภาพลักษณ์ที่น่าจดจำในแบบตัวเองให้แตกต่างจากคู่แข็ง การปรับตัวหลังจากวิกฤต COVID 
19 ที่เปลี่ยนไปตามสถานการณ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้าที่เปลี่ยนไปจำเป็นต้องเตรียมตัว
รับมือกับสถานการดังกล่าวการกำหนดราคาให้เหมาะสมเพื่อเป็นมาตรฐานแก่วงดนตรีที่ให้บริการใน
สายงานเดียวกัน อาจเป็นเรื่องท่ีควบคุมยากแต่จำเป็นต้องมีมาตรฐานของตัวเองในการขายวงดนตร ี
 
ส่วนที่ 1.2 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพจากผู้ประกอบการ “ผู้ให้บริการงานแต่งงาน (Wedding 

Organizer)” 

1.2.1 จุดแข็ง (หรือข้อได้เปรียบที่ทำให้วงดนตรีของท่านประสบความสำเร็จมากกว่า
ผู้อ่ืน) 

จากการที่ผู้วิจัยได้สัมภาสผู้ให้บริการงานแต่งงาน (Wedding Organizer)แสดงให้เห็นนัก
ดนตรีที่มีภาพลักษณ์ที่ดีใส่ใจรายละเอียดของงาน มีผลต่อการนำงานไปขายต่อและเพื่อสนับสนุน
ความต้องการของลูกค้า และการมีความรู้ในการใช้Social Media ในการนำเสนอผลงาน ก็จะเป็นการ
ง่ายให้แนะนำงาน นักดนตรีมีทักษะมีประสบการณ์ในการทำงาน เลือกเพลงได้อย่างเหมาะสามารถแก่
ไขปัญหาที่จะเกิดข้ึนได้ มีผลดีมากเพราะสามารถรับมือกับหน้างานที่ไม่สามรถควบคุ่มได้ 

1.2.2ด้านจุดอ่อน (ปัจจัยท่ียังต้องแก้ไขและปรับปรุงให้ดีขึ้น) 
จากการที่ผู้วิจัยได้สัมภาสผู้ให้บริการงานแต่งงาน (Wedding Organizer)มองว่าวงดนตรีไม่

สามารถเป็นสมาชิคเดิมได้ตลอดเนื่องจากภาระแต่ละคน มีผลต่อการตัดสินในซื้อของลูกค้าเป็นอย่า
มาก และการมีอุปกรณ์เสริมที่พร้อม เช่น ระบบ จอ ภาพ เสียง เทคนิคต่างๆ ก็เป็นการดี แต่หาได้
น้อย เรื่องการแต่งกายก็มีความสำคัญที่ยังไม่สมารถสร้างความแตกต่าง  

1.2.3ด้านโอกาส(โอกาสที่จะพัฒนาวงดนตรีให้เป็นที่รู้จักและสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขันหรือการขยายธุรกิจ) 

จากการที่ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์ผู้ให้บริการงานแต่งงาน (Wedding Organizer) วงดนตรีสมารถ
สร้างความแต่งต่างทางด้านภาพลักษณ์ การทำดนตรีใหม่เสนอรูปแบบวงใหม่ๆ เป็นโอกาสทางการได้
เป็นอย่างมาก การนำเสนอผลงานลง Social Media มีความสำคัญที่จะสร้างภาพลักษณ์ในปัจจุบัน
และการศึกษาผู้บริโภคเป็นสิ่งสำคัญ ที่วงดนตรีจะตอบสนองความต้องการ 
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1.2.4 ด้านอุปสรรค (ปัจจัยท่ีพบกับปัญหาหรืออุปสรรคและมีแนวทางการรับมือ) 
จากการที่ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์ผู้ให้บริการงานแต่งงาน (Wedding Organizer) วงดนตรีไม่คอ่ย

มีความแตกต่างกัน เพลงที่เหมือนกัน เป็นอุปสรรคในการขายเพราะไม่ค่อยมีความแตกต่างยิ่ง การมี
โรคระบาด Covid 19 ลูกค้ามีความต้องการที่หลากหลายมากขึ้น วงดนตรีจำเป็นต้องสร้างบางอย่าง
เพ่ือให้ตอบสนองและสามารถขายงานได้ 
   1.2.5ข้อเสนอแนะการดำเนินธุรกิจภายใต้วิกฤต COVID 19 
 ในมุมมองผู้ให้บริการงานแต่งงาน (Wedding Organizer)การนำวงดนตรีไปขายในยุค 
COVID19 เป็นเรื่องยากต้องรอเวลา ด้วยข้อห้ามต่างๆในการจัดงาน แต่ทุกเจ้าเชื่อวงการพบปะยังต้อง
มีอยู่ เพราะมนุษย์เป็นสัตย์สังคม การทำตัวเองไม่ให้หายไปคือการสร้องตัวตนในโลก ONLINE เป็น
สิ่งจำเป็น และการนำเสนอสิ่งใหม่ เสื้อผ้า รูปแบบวง แนวเพลงน่าจะเป็นสิ่งหนึ่งที่จะดึงดูดลูกค้าเมื่อ
สถานการณ์คลีคลาย 
 
ส่วนที ่2 .ผลการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการสำรวจความคิดเห็นของ

กลุ่มตัวอย่างผู้ต้องการใช้บริการวงดนตรีงานแต่งงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

2.1.ข้อมูลทั่วไป และรายละเอียดทางด้านดนตรีของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30-
39 ปี อยู่ในระดับปริญญาตรีปรกอบอาชีพข้าราชการมีสถานภาพโสด และมีรายได้ 30,001-40,000 
บาท ซึ่งปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานภายใต้วิกฤต COVID 19 ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 

2.2 ข้อมูลทางด้านปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้วงดนตรีงานแต่งงานภายใต้วิกฤตCOVIID 19ใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

 ความคิดเห็นของปัจจัยในการตัดสินใจใช้วงดนตรีงานแต่งงานภายใต้วิกฤต COVIID 19ในเขต
กรุงเทพมหานครโดยรวมแล้วอยู่ในระดับ มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4 .60 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
อยู่ที่ 0.577 และสามารถเรียงลำดับความคิดเห็นของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้งานแอปพลิเคชั่น
ฐานข้อมูลนักดนตรีในเขตกรุงเทพมหานคร จากมากท่ีสุดไปมาก ดังนี้ 
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ปัจจัยท่ีส่งผลในระดับมากที่สุด2 อันดับได้แก่ 
 1. ราคาเหมาะสมกับระยะเวลาในการแสดงโดยมีค่าเฉลี่ย4.69ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.508 
 2. แจ้งราคาและรายละเอียดชัดเจนโดยมีค่าเฉลย4.67ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.52 
  
ปัจจัยท่ีส่งผลในระดับมาก 2 อันดับ ได้แก่ 
 1. สมาชิกในวงดนตรีมีความสามารถหลากหลายโดยมีค่าเฉลี่ย 4.43 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.587 
 2. มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผ่าน Twitter โดยมีค่าเฉลี่ย 4.45 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.789 
 นอกจากนี้จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวง
ดนตรีสำหรับงานแต่งพบว่ามีปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจที่มีระดับความสำคัญทางสถิติ(<0.05) ดังนี้  

1. จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที ่ส ่งผลต่อการใช้บริการ             
วงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม เพศ มีปัจจัยที่ ส่งผลกับ
การตัดสินใจที่ระดับความสำคัญทางสถิติดังนี้ 

1. มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องเป่าเล่นประกอบวงดนตรี (f=7.64)(sig=0.006) 
2. มีส่วนลดเมื่อชื้อบริการเป็น package (f=7.81)(sig=0.005) 
3. คู่สมรสร่วมร้องเพลงกับวงดนตรีตามแนวเพลงที่ตนถนัด (f=5.58)(sig=0.019) 
4. มี package มีศิลปินรับเชิญตามความชอบ (มีค่าใช้จ่ายเพ่ิม) (f=7.4)(sig=0.007) 
5. มีpackage แต่งเพลงพิเศษเฉพาะบ่าว – สาว (มีค่าใช้จ่ายเพิ่ม) 

(f=5.28)(sig=0.022) 
2.จากการวิเคราะความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวงดนตรี

สำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม “อายุ” 
1. สมาชิกในวงดนตรีมีความสามารถหลากหลาย (f=4.52)(sig=0.001) 
2. มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผ่าน Twitter (f=2.85)(sig=0.024) 
3. วงดนตรีม ีท ักษะทางด้านภาษาที ่ ใช ้ส ื ่อสารทำการแสดงได ้เป ็นอย ่างดี  

(f=2.44)(sig=0.046) 
3.จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวงดนตรี

สำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม “ระดับการศึกษา” 
1. มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องสายเล่นประกอบวงดนตรี (f=3.05)(sig=0.029) 
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2. วงดนตรีมีอุปกรณ์ แสง เสียง ครบวงจร (f=5.41)(sig=0.001) 
3. นักร้องสามารถร้องได้หลายภาษาหลายสไตล์ (f=2.75)(sig=0.043) 

4.จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริ การวงดนตรี
สำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม “อาชีพ” 

1. มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องสายเล่นประกอบวงดนตรี (f=5.65)(sig=0.001) 
2. มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องเป่าเล่นประกอบวงดนตรี (f=3.4)(sig=0.018) 
3. มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผ่าน Twitter (f=3.25)(sig=0.022) 
4. ยินดีทำการแสดงเกินกว่าเวลาที่กำหนดเพื่อสมนาคุณ (f=3.48)(sig=0.016) 
5. พนักงานตอบคำถามได้อย่างรวดเร็วหากลูกค้ามีข้อสงสัย (f=2.89)(sig=0.035) 

5.จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวงดนตรี
สำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม “สถานภาพ” 

1. นักร้องสามารถร้องได้หลายภาษาหลายสไตล์ (f=8.02)(sig=0.005) 
2. มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผ่าน Twitter (f=4.67)(sig=0.031) 
3. มีแหล่งข้อมูลครบถ้วนและค้นหาง่าย (f=5.92)(sig=0.015) 
4. วงดนตรีม ีท ักษะทางด้านภาษาที ่ ใช ้ส ื ่อสารทำการแสดงได ้เป ็นอย ่างดี

(f=11.3)(sig=0.001) 
6.จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวงดนตรี

สำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม “รายได้ต่อเดือน” 
1. สมาชิกในวงดนตรีมีความสามารถหลากหลาย (f=3.45)(sig=0.017) 
2. มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผ่าน Instagram (f=1.96)(sig=0.12) 
3. มีแหล่งข้อมูลครบถ้วนและค้นหาง่าย (f=3.48)(sig=0.016) 
4. มี package แต่งเพลงพิเศษเฉพาะบ่าว – สาว (มีค่าใช้จ่ายเพิ่ม) (f=3.05)(sig=0.029) 

 

อภิปรายผล 

 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง“แนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานภายใต้วิกฤตCOVIID 
19 ในเขตกรุงเทพมหานคร”ได้พบประเด็นสำคัญจากการวิเคราะห์ผลข้อมูลในเชิงคุณภาพและเชิง
ปริมาณ โดยผู้วิจัยได้เรียบเรียงตามลำดับจุดประสงค์ของงานวิจัย ดังนี้ 

1. เพ่ือศึกษาปัญหาอุปสรรคของวงดนตรีในการให้บริการของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
2. เพ่ือศึกษาความต้องการของลูกค้าในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
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3. เพ่ือนำเสนอแนวทางการพัฒนาให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงาน 
  
1. ศึกษาปัญหาอุปสรรคของวงดนตรีในการให้บริการของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานและผู้ให้

บริการวงดนตรีงานแต่งงาน(Wedding Organizer)จากการศึกษาวิจัยพบว่า  

วงดนตรีงานแต่งงาน จุดอ่อนในการทำงานในเรื่องของการบริหารคิวของสมาชิกวงเพื่อให้
ตอบสนองความต้องการลูกค้าเป็นเรื่องยากเพราะไม่สามารถจองคิวนักดนตรีได้พร้อมกันทุกคนตาม
ลูกค้าต้องการเพราะแต่ละคนมีภาระหน้าที่ต่างกันคิวงานที่ซ้อนกันทำให้มีข้อจำกัด         การหามี
คอนเน็คชั่นหรือกลุ่มธุรกิจให้เคียงกันมีความสำคัญอย่างมากเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการเสนองานให้แก่กลุ่ม
ลูกค้าที่กำลังมองหาวงดนตรีจำเป็นต้องสร้างสิ่งเหล่านี้เพิ่มขึ้นและเช่นเดียวกันในเรื่องเทคโนโลยี ที่
เปลี่ยนแปลงเร็ว บางทีก็ยากท่ีจะเข้าใจ แต่ต้องเรียนรู้ตลอดเวลาเป็นสิ่งสำคัญสิ่งหนึ่งที่ต้องค่อยเอาใจ
ใส่ 

ปัญหาสำคัญคือวิกฤต COVID 19 ทุกท่านต่างประสบปัญหาโดยตรง และต้องหาวิธีรับมือ
เพื่อให้อยู่รอกในธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานปัญหาจากการซื้อของลูกค้าที่เปลียนไป ไม่ว่าจะเป็นใน
เรื่อง งบประมาณ หรือความคุ้มค่าต่างๆ ความสะดวกต่างๆในการใช้บริการของลูกค้าที่แตกต่างกัน 
เป็นสิ่งที่ท้าทายที่ผู้ประกอบการแต่ละเจ้าต้องปรับตัว 
 

ผู้ให้บริการงานแต่งงาน(Wedding Organizer) วงดนตรีไม่สามารถเป็นสมาชิคเดิมได้
ตลอดเนื่องจากภาระแต่ละคน มีผลต่อการตัดสินในซื้อของลูกค้าเป็นอย่ามาก และการมีอุปกรณ์เสริม
ที ่พร้อมเช่น ระบบ จอ ภาพ เสียง เทคนิคต่าง ก็เป็นการดี แต่หาได้น้อย เรื ่องการแต่งกายก็มี
ความสำคัญที่ยังไม่สมารถสร้างความแตกต่าง 

วงดนตรีไม่ค่อยมีความแตกต่างกัน เพลงที่เหมือนกัน เป็นอุปสรรคในการขายเพราะไม่ค่อยมี
ความแตกต่างยิ่งการมีโรคระบาดCovid 19 ลูกค้ามีความต้องการที่หลากหลายมากขึ้น วงดนตรี
จำเป็นต้องสร้างบางอย่างเพ่ือให้ตอบสนองและสามารถขายงานได้ 

 
2.ศึกษาความต้องการของลูกค้าในการเลือกใช้บริการวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานภายใต้วิกฤษ

COVID 19ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า 

ความคิดเห็นของลูกค้าในการตัดสินใจใช้วงดนตรีงานแต่งงานภายใต้วิกฤต COVIID 19 ในเขต
กรุงเทพมหานครโดยรวมแล้วอยู่ในระดับ มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4 .60 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
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อยู่ที่ 0.577 และสามารถเรียงลำดับความคิดเห็นของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้งานแอปพลิเคชั่น
ฐานข้อมูลนักดนตรีในเขตกรุงเทพมหานคร จากมากท่ีสุดไปมาก ดังนี้ 
ปัจจัยที่ส่งผลในระดับมากที่สุด2 อันดับได้แก่ 
 1. ราคาเหมาะสมกับระยะเวลาในการแสดงโดยมีค่าเฉลี่ย4.69ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน0.508 
 2. แจ้งราคาและรายละเอียดชัดเจนโดยมีค่าเฉลย4.67ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน0.52  
 ปัจจัยที่ส่งผลในระดับมาก 2 อันดับ ได้แก่ 
 1. สมาชิกในวงดนตรีมีความสามารถหลากหลายโดยมีค่าเฉลี่ย 4.43 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.587 
 2. มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผ่านTwitter โดยมีค่าเฉลี่ย 4.45 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.789 
 นอกจากนี้จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวง
ดนตรีสำหรับงานแต่งพบว่ามีปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจที่มีระดับความสำคัญทางสถิติ(<0.05) ดังนี้  

1.จากการวิเคราะความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวงดนตรี
สำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม เพศ มีปัจจัยที ่ส ่งผลกับ           
การตัดสินใจที่ระดับความสำคัญทางสถิติดังนี้ 

1. มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องเป่าเล่นประกอบวงดนตรี (f=7.64)(sig=0.006) 
2. มีส่วนลดเมื่อชื้อบริการเป็น package (f=7.81)(sig=0.005) 
3. คู่สมรสร่วมร้องเพลงกับวงดนตรีตามแนวเพลงที่ตนถนัด (f=5.58)(sig=0.019) 
4. มี package มีศิลปินรับเชิญตามความชอบ (มีค่าใช้จ่ายเพ่ิม) (f=7.4)(sig=0.007) 
5. มี package แต่งเพลงพิเศษเฉพาะบ่าว-สาว (มีค่าใช้จ่ายเพิ่ม) (f=5.28)(sig=0.022) 

2.จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวงดนตรี
สำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม “อายุ” 

1. สมาชิกในวงดนตรีมีความสามารถหลากหลาย (f=4.52)(sig=0.001) 
2. มีช่องทางในการติดต่อนกัดนตรีผ่าน Twitter (f=2.85)(sig=0.024) 
3. วงดนตรีม ีท ักษะทางด้านภาษาที ่ ใช ้ส ื ่อสารทำการแสดงได ้เป ็นอย ่างดี  

(f=2.44)(sig=0.046) 
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3. จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวงดนตรี
สำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม “ระดับการศึกษา” 

1. มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องสายเล่นประกอบวงดนตรี (f=3.05)(sig=0.029) 
2. วงดนตรีมีอุปกรณ์ แสง เสียง ครบวงจร (f=5.41)(sig=0.001) 
3. นักร้องสามารถร้องได้หลายภาษาหลายสไตล์ (f=2.75)(sig=0.043) 

4. จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวงดนตรี
สำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม “อาชีพ” 

1. มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องสายเล่นประกอบวงดนตรี (f=5.65)(sig=0.001) 
2. มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องเป่าเล่นประกอบวงดนตรี (f=3.4)(sig=0.018) 
3. มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผ่าน Twitter (f=3.25)(sig=0.022) 
4. ยินดีทำการแสดงเกินกว่าเวลาที่กำหนดเพื่อสมนาคุณ (f=3.48)(sig=0.016) 
5. พนักงานตอบคำถามได้อย่างรวดเร็วหากลูกค้ามีข้อสงสัย (f=2.89)(sig=0.035) 

5. จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวงดนตรี
สำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม “สถานภาพ” 

1. นักร้องสามารถร้องได้หลายภาษาหลายสไตล์ (f=8.02)(sig=0.005) 
2. มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผ่าน Twitter(f=4.67)(sig=0.031) 
3. มีแหล่งข้อมูลครบถ้วนและค้นหาง่าย (f=5.92)(sig=0.015) 
4. วงดนตรีม ีท ักษะทางด้านภาษาที ่ ใช ้ส ื ่อสารทำการแสดงได ้เป ็นอย ่างดี

(f=11.3)(sig=0.001) 
6. จากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการ        วง

ดนตรีสำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม “รายได้ต่อเดือน” 
1. สมาชิกในวงดนตรีมีความสามารถหลากหลาย(f=3.45)(sig=0.017) 
2. มีช่องทางในการติดต่อนักดนตรีผ่าน Instagram (f=1.96)(sig=0.12) 
3. มีแหล่งข้อมูลครบถ้วนและค้นหาง่าย(f=3.48)(sig=0.016) 
4.มี package แต่งเพลงพิเศษเฉพาะบ่าว – สาว (มีค่าใช้จ่ายเพิ่ม)(f=3.05)(sig=0.029) 
 

ซึ่งจากการวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการวงดนตรี
สำหรับงานแต่งงาน ภายในใต้สถานการณ์โควิด 19 โดยจำแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
สถานภาพและรายได้ข้างต้น พบว่า มีความสอดคล้องกับสถานการณ์ในยุคปัจจุบันที่มีโรคระบาด 
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Covid 19 จึงทำให้ผู้บริโภคหรือผู้ต้องการวงดนตรีมีความสนในในด้านราคา(Price)ท่ีมีความเหมาะสม
เนื่องจากสภาพเศรษฐกิจในยุค C0vid 19 ผู้คนมีรายได้ลดลง ช่องทางการหารายได้มีจำกัดผู้บริโภคจึง
ให้ความสำคัญกับการใช้จ่ายที่คุ้มค่าและเหมาะสมจึงทำให้เรื่องราคามีความสำคัญต่อการตัดสินใจซื้อ 
แต่ราคาที ่ถูกไม่ได้ส่งต่อการตัดสินใจของผู ้ใช้บริการเพียงอย่างเดียว ด้านตัวสินค้าและบริการ
(Product)จึงมีความสำคัญควบคู่กับราคาที่เหมาะสม เนื่องจากเกิดโรคระบาด Covid 19 

มีผลกระทบต่อระบบเศรษฐกิจทำให้ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับตัวสินค้าเพื่อความเหมาะสม
กับงานและคุ้มค่าโดยคุณภาพของบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการได้แก่ การมีความ
หลากหลายในการแสดงดนตรีมีเครื่องดนตรีหลากหลายประเภทมี อุปกรณ์ แสง เสียง ที่ให้บริการ
ครบ รวมไปจนถึงนักดนตรีมีทักษะในการใช้ภาษาที่หลากหลาย เป็นต้น นอกจากนี้อีกหนึ่งสิ่งที่มีผล
ต่อการตักสินใจของผู้ใช้บริการในยุค Covid19 นี้คือการส่งเสริมการขาย(Promotion)เพื่อเป็นการ
ดึงดูดความสนใจของลูกค้าจึงทำให้การส่งเสริมการขายเป็นส่วนที่ทำให้ส่งผลต่อการตัดเลือกใช้บริการ 
ไม่ว่าจะเป็นส่วนลดหรือบริการเสริมต่างๆ มีแพคเกตต่างให้ผู้ใช้บริการใช้ตามความเหมาะสมของงาน 
นอกจากนี้ยังมีการแสดงนอกเหนือจากแพคเกตที่เลือกเพื่อเป็นการสมนาคุณให้กับผู้เลือกใช้บริการ 
เนื่องจาก COVID19 ทำให้สังคมเปลี่ยนแปลงไปผู้คนจำเป็นต้องเว้นระยะห่างเพื่อลดการแพร่ระบาด
ของ COVID 19 ช่องทาง Online จึงเข้ามาเป็นสื่อกลางในการปฏิสัมพันธ์ระหว่างวงดนตรีและผู้
เลือกใช้บริการวงดนตรีงานแต่งงานเพ่ือติดต่อข้อมูลและยังเป็นช่องทางประชาสัมพันธ์ผลงานวงดนตรี
เพื่อประกอบการตัดสินใจของผู้เลือกใช้บริการจึงทำให้ช่องทาง Onlineเช่น Facebook Twitter, 
Instagram, Line เข้ามามีบทบาทเพิ่มขึ้นภายใต้สถานการณ์ COVID19 เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพอใจ
จึงจำเป็นต้องมีบุคลากร(People)มารองรับในการให้ข้อมูลตอบคำถามหรือแนะนำแพคเกตที่ตรงกับ
ความต้องการประกอบการตัดสินใจที ่เหมาะในยุคCovid19 ทั้ง 5 ด้านที ่กล่าวมาข้างต้นภายใต้
สถานการณ์Covid19 เป็นสิ่งจำเป็นที่ผู้บริโภคต้องการและนำไปพัฒนาวงดนตรีเพื่อให้ตอบสนอง
ความต้องการของผู ้เลือกใช้บริการวงดนตรีงานแต่งและทำให้วงดนตรีสามารถอยู ่รอดภายใต้
สถานการณ์ Covid19 
 
3. นำเสนอแนวทางการพัฒนาให้กับวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานภายใต้วิกฤตCOVID 19ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 จากการวิเคราะห์ข้อมูลศักยภาพการให้บริการของวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานภายใต้วิกฤต 
COVID 19 ในเขตกรุงเทพมหานครและความต้องการของลูกค้าในการใช้บริการวงดนตรีสำหรับงาน
แต่งงาน ทำให้ผู้วิจัยพบว่าการทำธุรกิจวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานภายใต้วิกฤต COVID 19ในเขต
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กรุงเทพมหานครยังมีสิ่งที่ควรพัฒนาและเพ่ิมเติมเพ่ือให้การตอบสนอง ความต้องการของลูกค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยสิ่งที่ลูกค้าให้ความสำคัญในการตัดสินใจจ้างงานโดยสามารถอธิบายเป็นภาพได้
ดังนี้   
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ภาพที่ 9 การวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานภายใต้วิกฤต COVID-19ในเขตกรงุเทพมหานคร 

สภาพปัญหาและอุปสรรคธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานภายใต้วิกฤต
COVID19 

จุดแข็ง 

- นักดนตรีมีประสบการณ์ในการทำงาน 

- ศึกษาการใช้ช้องทาง Social Media  

- การมีทัศนคติที่ดีของสมาชิควง 

- มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 

- มีการซ้อมเป็นระยะ 
ด้านจุดอ่อน 

- การจองคิวของสมาชิควงเพื่อให้ตอบสนองความต้องการลูกค้า 

- ขาดคอนเนคชั่นที่ดี 

- เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงเร็วยากที่จะเข้าใจ 
ด้านโอกาส 

- ศึกษาและใช้Social Media ทุกช่องทาง 

- การพบเจอคนไม่ว่าจะสายงานเดียวกันหรือต่างสายงานเป็นโอกาสทางการขาย 

- ต่อยอดธุรกิจ ตัวเองเช่น การมีอุปกรณ์เสริม เช่น เวที แสง เสียง ที่เก่ียวข้อง 
ด้านอุปสรรค 

- ปัญหาสำคัญคือวิกฤต COVID 19 ที่ยากในการขายวงดนตรี 

ปัญหาจากการซ้ือของลูกค้าที่เปลี่ยนไปอยู่ตลอดเวลา 
 

สภาพปัญหาและอุปสรรคของผู้ให้บริการธุรกิจงานแต่งงาน (Wedding 
Organizer) 

จุดแข็ง 

- นักดนตรีที่มีภาพลักษณะที่ที่ดี ใส่ใจรายละเอียดของงาน มผีลต่อการนำงานไป
ขาย 

- มีความรู้ในการใช้ Social Media ในการนำเสนอผลงาน 

- มีทักษะ มีประสบการณ์ในการทำงาน 

ด้านจุดอ่อน 

- วงดนตรีไม่สามารถเป็นสมาชิกเดิมได้ตลอด 

- การมีอปุกรณ์เสริมที่พรอ้มเช่น ระบบ จอ ภาพ เสียง เทคนิคต่าง 

- เรื่องการแตง่กายก็มีความสำคัญที่ยงัไม่สมารถสร้างความแตกต่าง 

ด้านโอกาส 

- สร้างความแต่งต่างทางด้านภาพลักษณ์ 

- การทำดนตรีใหมเ่สนอรูปแบบวงใหม่ๆ 

- การนำเสนอผลงานลง Social Media 

ด้านอุปสรรค 

- วงดนตรีไม่ค่อยมีความแตกต่างกัน เพลงที่เหมือนกัน 

- มีโรคระบาด Covid 19 ลูกค้ามีความต้องการที่หลากหลาย 

ความต้องการของลูกค้าในการเลือกใช่บริการธุรกิจวงดนตรีสำหรับ

งานแต่งงาน 
Product 

          - สมาชิกในวงดนตรีมีความสามารถหลากหลาย 

- มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องสาย เล่นประกอบวงดนตรี 
- วงดนตรีมี อุปกรณ์ แสง เสียง ครบวงจร 

          -   มีเครื่องดนตรีประเภทเครื่องเป่า เล่นประกอบวงดนตรี 

- วงดนตรีมีทักษะทางด้านภาษาท่ีใชส้ื่อสารทำการแสดงได้เป็นอย่างดี 

Price 

- ราคาเหมาะสมกับระยะเวลาในการแสดง 

          -  แจ้งราคาและรายละเอียดชัดเจน 

Promotion 

- มีส่วนลดเมื่อชื้อบริการเป็นแพคเกจ ( package) 

- มีแพคเกจ( package )มีศิลปินรับเชิญตามความชอบ 

มี package แต่งเพลงพิเศษเฉพาะบ่าว – สาว (มีค่าใช้จา่ยเพิ่ม) 

- ยินดีทำการแสดงเกินกว่าเวลาท่ีกำหนดเพื่อสมนาคุณ 

Place 

- ช่องทางในการติดต่อนักดนตรี ผ่าน Twitter, Instagram, Line 

          - มีแหล่งข้อมูลครบถ้วน และค้นหาง่าย 

People 

- พนักงานตอบคำถามได้อย่างรวดเร็ว หากลูกค้ามีข้อสงสัย 

- นักร้องสามารถร้องได้หลายภาษา  หลายสไตล ์

 

วิเคราะห์แนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานภายใต้วิกฤตCOVID19ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
แนวทางการพัฒนาธุรกิจวงดนตรีงานแต่งงานภายใต้วิกฤต COVID19 ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ศักยภาพที่มีอยู่ 

- นักดนตรีมีประสบการณ์ในการทำงาน    -  ศึกษาการใช้ช้องทาง Social Media 

ศักยภาพที่ควรพัฒนา 

- ด้านสิงค้าบริการที่มีคุณภาพ  - ด้านราคาในการขาย  - บริการเสริมเพื่อส่งเสริมการขาย  

– ช่องโฆษณาประชาสัมพันธ์  - บุคลากรในการให้บริการ    
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จากภาพข้างต้นสามารถสรุปได้ว่าศักยภาพวงดนตรีงานแต่งงานที่ประสบความสำเร็จมีการ
จ้างงานที่มากประกอบไปด้วยนักดนตรีที่มีประสบการณ์ มีความสามารถในการทำการแสดงเป็นที่
ต้องการของผู้ว่าจ้างวงดนตรีสำหรับงานแต่งงานได้เป็นอย่างนี้นอกจากนี้แล้วการมีทัศนคติที่ดีในการ
ทำงานร่วมกันของสมาชิกวงและยังช่วยให้งานราบรื่นแก้ไขปัญหาที่อาจเกิดขึ้นระหว่างทำการแสดงได้
อ ี กด ้ ว ยและท ุ กว งดนตร ี ม ี ค ว ามสามารถ ในการ ใช ้ ส ื ่ อ  Social Media เ ช ่ น  Youtube, 
facebook,line,Instragram เป็นช่องการในการประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้เข้าถึงลูกค้าได้เป็นอย่างดี จาก
การนำเสนอผ่านช่องทาง Online ให้ลูกค้าในปัจจุบันสามารถเข้าถึงได้ตลอดเวลาด้วยอุปกรณ์มือถือที่
ง่ายในการหาข้อมูล ทั้งภาพและเสียงที่คุณภาพที่ง่ายต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ที่ต้องการใช้วงดนตรใีน
งานแต่งงานได้เป็นอย่างดีซึ่งศักยภาพที่กล่าวมาข้างต้นนั้นอาจจะยังไม่เพียงพอกับ การให้บริการใน
ยุคปัจจุบันในสถานการณ์ Covid 19 โดยจำเป็นต้องมีการพัฒนาศักยภาพในด้านอื่นๆเพิ่มเติมซึ่ง
ประกอบไปด้วย 
 1. ศักยภาพในด้านสินค้าและบริการที่มีคุณภาพ 
 สินค้าและบริการที ่ม ีค ุณภาพที ่ผ ู ้ใช ้บริการต้องการคือการมีสมาชิกในวงดนตรีท ี ่มี              
ความหลากหลายในการทำการแสดง ทั้งแนวเพลง เครื่องดนตรีที่ใช้ประกอบในวง อาทิเช่น การมี
เครื่องสายเข้ามาประกอบในวงดนตรี หรือการมีเครื่องเป่าเข้ามาประกอบในวงดนตรีเพื่อตอบสนอง
กลุ่มคนฟังในงานแต่งงานที่มีหลายช่วงอายุ และ หลายแนวเพลง เพื่อขับกล่อมบรรยากาศงานมงคล 
ทั้งนี้การสื่อสารยังเป็นสิ่งสำคัญในการทำการแสดงกับโลกที่เปลี่ยนไปที่มีผู้คนหลายเชื่อชาติจึงจำเป็น
ที่จะต้องมีความรู้ในการใช้ภาษาในการสื่อสารที่หลายภาษา ร่วมถึงการแสดงของวงดนตรีที่สามารถ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าต่างชาติด้วยเพลงที่หลากหลายภาษาจะส่งเสริมให้วงมีโอกาสในการขายยิ่งขึ้นรวมไป
จนถึงบริการเสริมให้แก่ลูกค้าในเรื่อง อุปกรณ์ เวที แสง เสียง บริการแก่ผู้ต้องการวงดนตรีเพื่อง่ายใน
การติดต่อประสานงานส่งเสริมการแสดงให้มีคุณภาพและอำนวยความสะดวกแก่ผู้ที่ต้องการวงดนตรี
งานแต่งงาน 
 2. ศักยภาพในด้านราคา 
 สิงค้าและบริการที่มีคุณภาพองค์ประกอบสำคัญในการสร้างผลกำไรให้แก่ธุรกิจวงดนตรี
สำหรับงานแต่งคือเรื่องราคา ที่เป็นเรื่องละเอียดอ่อนมีผลต่อการตัดสินใจว่าจ้างวงดนตรี การตั้งราคา
จึงเป็นสิ่งจำเป็นให้สอดคล่องกับวงในลักษณะต่าง โดยการแจ้งให้ชัดเจนที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อใน
รูปแบบต่างๆที่ลูกค้าต้องการ 
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3. ศักยภาพในด้านบริการเสริมเพ่ือส่งเสริมการขาย 
 สินค้าและบริการจำเป็นต้องมีบริการเสริมเพ่ือส่งเสริมการขาย สร้างยอดขายเพ่ิม           จึง
จำเป็นต้องมีการทำแพ็คเกจส่วนสดในการบริการ เพื่อดึงดูดให้ผู้ที่ต้องการจ้างวงดนตรีงานแต่งงาน
เพิ่มขึ้น เช่นการทำส่วนลด การจัดหาศิลปินตามความต้องการที่ชอบของลูกค้ามาร่วมเล่นในวง หรือ
การแต่งเพลงพิเศษให้คู่บ่าวสาว หรือเป็นการเล่นเกินเวลาแถม 
 4. ศักยภาพในโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
 สินค้าและบริการมีความจำเป็นมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ เพื่อสื่อสารไปยังผู้ต้องการ วง
ดนตรีในงานแต่งานให้รับทราบถึงงานบริการตน ในยุคปัจจุบันช่องทาง Online มีความสำคัญเป็น
อย่างมาก การใช้สื่อ Social Media เช่น Youtube,facebook,line,Instragram เป็นต้น เพราะการ
สื่อสารเป็นเรื่องสำคัญ การผลิตผลงานรูปแบบต่างๆ เพื่อดึงดูดความสนใจสร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่ง โดยการให้รายละเอียดลงไปให้ครบถ้วนเพื่อง่ายในการตัดสินใจ 
 5. ศักยภาพในด้านบุคลากร 
 สินค้าและบริการภาพลักษณ์ของบุคคลกรวงดนตรีงานแต่งเป็นสิงสำคัญเพราะเป็นสิ่งแรกใน
การพบเจอลูกค้า ในเรื่องของการพูดจา การสื่อสารเป็นสิ่งจำเป็นการสื่อสารได้หลายภาษา เพื่อสร้าง
โอกาสทางการขายให้มากขึ้น การแต่งตัวที่ดีของผู้ประสานงานเป็นภาพลักษณ์ส่งเสริมให้น่าเชื่อถือน่า
ใช้บริการรวมไปจนถึงการมีอัธยาศัยที่ดีทั้งของนักดนตรีในวงและบุคลากรทางด้านอื่นสามารถสร้าง
ความประทับใจได้ตั้งแต่พบเจอคุยเสนองาน ช่วยส่งเสริมให้ลูกค้าสนและตัดสินใจซื้อวงดนตรีงาน
แต่งงานต่อไป 
  

ข้อเสนอแนะ 

 1. ในการวิจัยครั้งต่อไป ควรมีการศึกษาปัญหา อุปสรรค และพฤติกรรมในการให้บริการวง
ดนตรีงานแต่งงานในสถานะการณ์ต่างๆ และศึกษาปัญหาและอุปสรรคของผู้ต้องการวงดนตรีงาน
แต่งงานในภูมิภาคอื่นในประเทศไทย เพื่อเป็นการต่อยอดการศึกษา และเข้าใจถึงความต้องการวง
ดนตรีงานแต่งงานและผู้ว่าจ้างวงดนตรีงานแต่งงานในภูมิภาคอ่ืน 
 2. ควรนำผลการวิจัยที่ได้จากการวิจัยฉบับนี้ไปใช้ในการพัฒนาวงดนตรีงานแต่งงานและเพ่ิม
ตัวเลือกผู้ว่าจ้างวงดนตรีงานแต่งงานอย่างมีประสิทธิภาพ และตรงตามความต้องการ 
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