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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาเร่ือง ‚กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของ บริษทั เลิฟอีส จ ากดั‛ 
มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากลยทุธ์การวางแผนการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของบริษทั เลิฟอีส 
จ ากดัและเพื่อศึกษาการด าเนินการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของ บริษทั เลิฟอีส จ ากดั ในบท
ท่ี 4 น าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก น ามา
ประมวลผลโดยการวิเคราะห์และสังเคราะห์ขอ้มูลแบบเป็นหมวดหมู่ตามโครงสร้างของกรอบวิจยั
ในบทท่ี 1 ทั้งน้ีใช้หลกัการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบ
เจาะลึก (In-Depth Interview) กับคณะผูบ้ริหารและระดับผูป้ฏิบติังานของบริษัทเลิฟอีส จ ากัด 
จ านวน 9 คน โดยแบ่งผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเป็น 4 ตอนไดแ้ก่ 1) ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ห้สัมภาษณ์                  
2) กลยทุธ์การวางแผนการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของ บริษทั เลิฟอีส จ ากดั 3) กลยุทธ์การ
ด าเนินการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของ บริษัท เลิฟ อีส จ ากัด และ4) ปัญหาและ
ขอ้เสนอแนะของการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั  
 

ตอนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้ข้อมูลหลกั 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจ ัยเร่ิมจากการรวบรวม และวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ทั้งหมด 9 คน ไดแ้ก่ 
 1.  นายชีวนิโกสิยพงษ ์   ประธานกรรมการ 
 2. นายภานุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์   ผูจ้ดัการทัว่ไป 
 3. นางสาวศศิมา รัตนาคม   ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด  
 4.  นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั  ผูจ้ดัการฝ่ายประชาสัมพนัธ์ 
 5.  นายส่งแสง เตียนสิงห์   ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต 
 6. นางสาวชุติมา โคธิเสน   ฝ่ายการตลาด 
 7. นางสาวกนกอร ขติัติยากรจรูญ  ฝ่ายประชาสัมพนัธ์ 
 8. นายกวนิ ยงัพลขนัธ์   ฝ่ายผลิต 
 9. นายธนชน ระดมกิจ   ฝ่ายศิลปิน   
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ตารางท่ี 4.1  การแจกแจงความถ่ีและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ในบริษทั เลิฟอีส จ ากดั 

 
 ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ห้สัมภาษณ์ ซ่ึงเป็นพนกังาน บริษทั เลิฟอีส จ ากดั เป็นเพศหญิง
จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 44 เพศชาย 5 คน คิดเป็นร้อยละ 56 มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี  จ  านวน 3 
คน คิดเป็นร้อยละ 33 อายุระหว่าง 31-40 ปี จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 49 อายุระหวา่ง 41-50 ปี 
จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 23  
 ขอ้มูลดา้นการศึกษา ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อย
ละ 89 ระดบั และระดบันอ้ยกวา่ปริญญาตรี จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 11 

วตัถุประสงค์ ประเด็น ข้อมูลและรายละเอยีด ความถี่ ร้อยละ 
เพื่อศึกษากลยทุธ์
การด าเนินงานการ
ส่ือสารการตลาด
ของบริษทั เลิฟอีส 
จ ากดั   

เพศ 
 

อาย ุ
 
 
 

วฒิุการศึกษา 
 

 
ระดบั
ผูบ้ริหาร 
 
ระดบั 
ผูป้ฏิบติัการ 

ชาย  
หญิง 
ระหวา่ง 21-30 
ระหวา่ง 31-40 
ระหวา่ง 41-50 
 
นอ้ยกวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
 
ประธานกรรมการ 
ผูจ้ดัการทัว่ไป 
 
ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 
ผูจ้ดัการฝ่ายประชาสัมพนัธ์ 
ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต 
ฝ่ายการตลาด 
ฝ่ายประชาสัมพนัธ์ 
ฝ่ายผลิต 
ฝ่ายศิลปิน 

5 
4 
3 
4 
2 
 

1 
8 
 

1 
1 
 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

56 
44 
33 
44 
23 

 
11 
89 

 
11 
11 

 
11 
11 
11 
11 
11 
11 
11 
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 ขอ้มูลดา้นต าแหน่งงานในองคก์าร ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบั ปฏิบติัการ จ านวน 7 คน คิด
เป็นร้อยละ 78 ระดบัผูบ้ริหาร 2 คน คิดเป็นร้อยละ 22  
 จากขอ้มูลดงักล่าว ผูว้จิยัสรุปไดว้า่ ขอ้มูลทัว่ไปของพนกังาน บริษทั เลิฟอีส จ ากดั ผูใ้ห้
สัมภาษณ์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 56) มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี (ร้อยละ 44) มีระดบัการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 89) เป็นพนกังานในระดบัปฏิบติัการ (ร้อยละ 78)   

 

ตอนที ่2  กลยุทธ์การวางแผนการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของ 
               บริษทั เลฟิอสี  จ ากดั 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการวางแผนการตลาด จะพิจารณาถึงการวิเคราะห์
สถานการณ์การส่ือสารการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภค ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
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การวางแผนการส่ือสารการตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 

1) จุดแขง็ 

2) จุดอ่อน 

3) โอกาส 
 

 
  

4) อุปสรรค 

1. ผูบ้ริโภค 

การวเิคราะห์สถานการณ์การส่ือสารการตลาด 
 

1) จุดแขง็ 

2) จุดอ่อน 

3) โอกาส 
 

 
  

4) อุปสรรค 

2. ผลิตภณัฑ์ 

1) จุดแขง็ 

2) จุดอ่อน 

3) โอกาส 
 

 
  

4) อุปสรรค 

3. ราคา 

1) จุดแขง็ 

2) จุดอ่อน 

3) โอกาส 
 

 
  

4) อุปสรรค 

4. การจดัจ าหน่าย 

1) จุดแขง็ 

2) จุดอ่อน 

3) โอกาส 
 

 
  

4) อุปสรรค 

5. การส่งเสริมการตลาด 

ภาพท่ี 4.1 การวางแผนการส่ือสารการตลาดของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั 
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 จากภาพท่ี 4.1 พบว่า การวางแผนการส่ือสารการตลาดประกอบด้วย การวิเคราะห์
สถานการณ์การส่ือสารการตลาด ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภค 2) ผลิตภณัฑ์ 3) ราคา 4) การจดัจ าหน่าย และ 
5) การส่งเสริมการตลาด การวิเคราะห์โดยใช้การวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) การวิเคราะห์จุดอ่อน 
(Weaknesses) การวเิคราะห์โอกาส (Opportunities) และภาวะคุกคามท่ีเป็นอุปสรรค (Threats) 
 การวเิคราะห์สถานการณ์การส่ือสารการตลาด  
  จากการศึกษาการวางแผนการส่ือสารการการตลาดของบริษทั  เลิฟอีส จ ากัด ได้มี
การศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ราคาของสินคา้ ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด จะพบได้ว่ามีการวางแผนการวิเคราะห์สถานการณ์การส่ือสารการตลาดโดยมีการ
วิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) การวิเคราะห์จุดอ่อน (Weaknesses) การวิเคราะห์การวิเคราะห์โอกาส 
(Opportunities) และภาวะคุกคามท่ีเป็นอุปสรรค (Threats) โดยบริษัท เลิฟอีส จ ากัด มีการวาง
แผนการวเิคราะห์สถานการณ์การส่ือสารการตลาด ดงัน้ี  

2.1 ผู้บริโภค  
จากการศึกษาสถานการณ์การส่ือสารการตลาดในดา้นผูบ้ริโภค จะพบว่าความรู้

เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นสามารถน าไปใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได ้ท าให้
ทราบถึงลกัษณะพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุดและเหมาะสมกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยการศึกษานั้นไดแ้บ่ง
ออกเป็น 4 ส่วนไดแ้ก่  

2.1.1 ผู้บริโภคเพลงไทยสากลของบริษัท จากศึกษาสถานการณ์การส่ือสาร
การตลาดในดา้นผูบ้ริโภค จะพบว่ากลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มช่วงอายุตั้งแต่ 16-26 ปี และ
เนน้ท่ีกลุ่มคนในเมืองใหญ่ๆ ท่ีมีก าลงัซ้ือมากเป็นหลกั นอกจากน้ีจะพบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคเหล่าน้ีเป็น
กลุ่มบริโภคท่ีตอ้งการทางเลือกใหม่และตอ้งการบริโภคแนวเพลงท่ีมีความแตกต่างจากตลาดเพลง
เดิมๆ จากค่ายใหญ่ๆ เช่น ค่ายอาร์เอส หรือ ค่ายแกรมม่ี และจึงท าให้เกิดกลุ่มผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่ม
ข้ึนซ่ึงนิยมฟังเพลงของ บอย โกสิยพงษ ์เกิดข้ึน 

2.1.2 ปัญหาผู้ บริโภคเพลงไทยสากลของบริษัท เกิดจากการท่ีบริษัทมุ่งเน้น
ตอบสนองความตอ้งการกลุ่มผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯ และกลุ่มเมืองใหญ่ๆ เป็นหลกั ท าให้ไม่สามารถ
เขา้ถึงผูบ้ริโภคในส่วนจงัหวดัเล็กๆ หรือเขตรอบนอกเมืองใหญ่ได ้จึงท าให้มีกลุ่มผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่แค่ในกลุ่มเมืองใหญ่ๆเท่านั้น และนอกจากนั้นการท่ีบริษทั เลิฟอีส เน้นผลิตสินคา้เป็นแนว
เพลงท่ีตอ้งการเจาะตลาดแนวเพลงเฉพาะกลุ่ม ก็ยงัเกิดการจ ากดัการเขา้ถึงของผูบ้ริโภคสินคา้ อยูแ่ค่
เพียงคนกลุ่มๆเดียวท่ีตอ้งการบริโภคเท่านั้น 
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2.1.3 ความคาดหวังเกี่ยวลูกค้าเพลงไทยสากลของบริษัท จะพบว่าบริษทัมีความ
คาดหวงัท่ีจะเพิ่มกลุ่มลูกคา้ใหม่ๆ เร่ิมจากการขยายฐานกลุ่มผูบ้ริโภคออกไปนอกเขตปริมณฑล 
และตามเขตตวัเมืองต่างจงัหวดัให้มากข้ึน โดยท่ียงัสามารถรักษาฐานความนิยมของกลุ่มผูบ้ริโภค
หลกัในกรุงเทพฯและในกลุ่มตวัเมืองใหญ่ๆ ไวไ้ด ้

2.1.4 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ของสินคา้เพลงไทยสากลของบริษทั จาก
การวเิคราะห์จะพบวา่ 

 1)  จุดแขง็ ในดา้นผูบ้ริโภคของบริษทั พบวา่จะมีกลุ่มผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่มท่ี
ตอ้งการบริโภคสินคา้ของบริษทัอยา่งเหนียวแน่นจนเกิดเป็นกระแสการนิยมบริโภคสินคา้ท่ีบริษทั
ออกมาอยา่งต่อเน่ือง และจาการศึกษาจะพบวา่กลุ่มผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่มเหล่าน้ีเป็นกลุ่มคนในเมือง
ใหญ่ๆท่ีมีก าลงัซ้ือค่อนขา้งสูง ง่ายต่อพฤติกรรมการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ 

 2) จุดอ่อน จากวิเคราะห์พบว่า บริษทัไม่มีฐานกลุ่มของผูบ้ริโภคในส่วน
จงัหวดัเล็กๆ หรือในเขตรอบนอกเมืองใหญ่ เน่ืองจากการเนน้ผลิตสินคา้เฉพาะกลุ่มคนในเมืองมาก
เกินไป ท าใหไ้ม่สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคบางกลุ่มได ้

 3) โอกาส จากการวิเคราะห์พบว่า บริษทัได้มีการด าเนินงานในรูปแบบ 
‘สหกรณ์ดนตรี’ ซ่ึงมีจุดประสงค์ในลกัษณะการจบัมือร่วมกนัระหว่างบริษทั เพื่อเปิดโอกาสให้
สินคา้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคนั้นมีหลากหลายช่องทาง ไม่วา่จะผา่นทางส่ือ วิทยุ โทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต 
มือถือ ฯลฯ ท าใหมี้โอกาสน าสินคา้มาเสนอสู่กลุ่มใหม่ๆไดอ้ยา่งทัง่ถึงและสะดวกรวดเร็วยิง่ข้ึน 

 4) อุปสรรค จากการวิเคราะห์พบวา่ สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจดา้นดนตรี
มีคู่แข่งขนัสูงกว่าแต่ก่อนมากไม่วา่จะมาจากค่ายใหญ่ ไปจนถึงค่ายเล็กๆ ท าให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือก
มากยิง่ข้ึนในการบริโภคสินคา้ต่างๆ นอกจากสภาวะการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนในธุรกิจดนตรีแลว้ ในดา้น
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป จงท าให้มีผลกระทบต่อธุรกิจเพลงเช่นกนั ไม่จะเป็นการนิยม
โหลด mp3 ผา่นทางระบบอินเตอร์เน็ต หรือจะเป็นการนิยมบริโภคสินคา้ละเมิดลิขสิทธ์ิท่ีมีราคาท่ี
ถูกกวา่ และหาไดง่้ายตามทอ้งตลาด  
 
 “มีการเช่ือมต่อทางก าไรและมีความยืดหยุ่นสูงศิลปินสามารถไปร้องเพลงกับค่ายอ่ืนได้”  

(นายภานุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ความสามารถของศิลปินเอง”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “โอกาสแสดงความสามารถของศิลปิน”  

(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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 “มีภาพลักษณ์มาจาก บอย โกสิยพงษ์”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “เทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงเร็วส่งผลให้ผู้บริโภคเปล่ียนตาม”  
(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “มีการท างานร่วมกันกับ ทรู คอเปอเรช่ัน”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

 “มีการติดต่อกับทางโซน่ีบีเอม็จีเร่ืองโปรโมทอัลบั้มเป็นโปรเจก็ไป” 
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “เรามีส่ือพันธมิตรกับทาง ทรู คอเปอร์เรช่ัน”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “มีการจัดมีทติง้กับกลุ่มผู้บริโภคท าให้ขยายวงกว้าง” 
(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 

 การวิเคราะห์อุปสรรค โดยการประเมินปัจจยัภายนอกท่ีเป็นอุปสรรคต่อการ
ด าเนินงาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
 
 “กค็วามชัดเจน เราไม่สามารถท่ีจะท าให้มนัถาวรได้ เน่ืองจากว่างบการตลาด”  

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 “ผู้บริโภคนิยมฟังเทปผีซีดีเถ่ือน”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ไม่มีส่ือเป็นของตัวเองในการประชาสัมพันธ์เพลง”  

นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “อาจจะมีการเปล่ียนแปลงตามกระแสเพลงเกาหลี”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
 “แฟนคลับอาจจะเปล่ียนแปลงความนิยม”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ขาดส่ือท่ีโปรโมทส าหรับลูกค้า”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ลูกค้าส่วนใหญ่ทราบว่าเป็นเพลงของ บอย โกสิยพงษ์แต่ไม่รู้จักศิลปินท่ีร้อง”  

(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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 “ผู้บริโภคหายไปอาจจะโตมากขึน้หายไปท างานและหน้าท่ีของตนเอง”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ 70% อยู่ใน กรุงเทพฯ ไม่ค่อยมีลูกค้าต่างหวดั”  
(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

  
  สรุปจากการศึกษาการวางแผนการส่ือสารการตลาดโดยการวิเคราะห์สถานการณ์
การส่ือสารการตลาดด้านผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคมีการประเมินสถานการณ์ของบุคคลและ
สภาวการณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยเฉพาะการก าหนดการวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) การวิเคราะห์จุดอ่อน 
(Weaknesses) การวิเคราะห์ภาวะคุกคามท่ีเป็นอุปสรรค (Threats) และการวิเคราะห์โอกาส 
(Opportunities) ในแต่ละช่วงเวลา อยา่งต่อเน่ือง 
  2.2 ผลติภัณฑ์ 
  จากการศึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ของ บริษัทเลิฟอีสจ ากัด พบว่าทางบริษัทมี
แนวทางและความคิดท่ีแตกต่างและต้องการจะปรับเปล่ียนรูปแบบผลิตภัณฑ์ให้หลากหลาย 
แตกต่างเพื่อท่ีจะรองรับความตอ้งการท่ีหลากหลายของกลุ่มผูบ้ริโภค ท าให้ผลิตภณัฑ์ของบริษทั
เป็นท่ี รู้จกัและเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดต้ามเป้าหมาย โดยการศึกษานั้นไดแ้บ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่  
  2.2.1 ผลิตภัณฑ์ พบว่า บริษทัเลิฟอีสจ ากดั มีจ  านวนศิลปิน ทั้งหมดมีประมาณ 
20-30 คนได้แก่ บอย โกสิยพงษ์ ลิปตา  อัญชลี จงคดีกิจ น้อยวงพรู กั้งสโนว่า ฟรายเดย์                          
โมเดิร์นดอ็ก โป้ โยคีเพลย์บอย ต๊งเหน่ง รัดเกล้า อมรดิษ บอย ตรัย ภูมิรัตน์ เบน ชลาทิศ  ธี ไชยเดช 
เล็ก ทีโบน บี เครสเซนโด นภ พรช านิ วงกรู๊ฟไรเดอร์ ฯลฯ โดยมีรูปแบบการท าแนวเพลงท่ี
หลากหลาย เช่น ป๊อป อาร์แอนด์บี โซล อิเล็กโทรนิกร๊อค ป๊อปโซล ป๊อบร๊อค โดยท่ีเนน้เป็นเพลง
ฟังสบายๆ สามารถเขา้ถึงไดง่้าย โดนเน้นเน้ือหาไปท่ีเพลงรัก โดยมี บอย โกสิยพงษ์ ท่ีถูกเรียกว่า 
เจ้าพ่อเพลงรักแห่งวงการดนตรี เป็นคนก ากบัดูแลทุกงานและทุกอลับั้มเพลง ไม่ว่าจะเป็นการ
ประพนัธ์ค าร้อง ท านอง หรือการเรียบเรียงดนตรี ท าให้เกิดเป็นจุดเด่นเฉพาะตวั กลายจุดขายส าคญั
กลายเป็นสัญลกัษณ์ของตราสินคา้ของบริษทั 
  2.2.2 ปัญหาสินค้าเพลงไทยสากลของบริษัท จากการศึกษาพบว่าผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัใชว้สัดุท่ีมีราคาแพงยากต่อการผลิตซ่ึงมีการสั่งซ้ือจากต่างประเทศ 
   จากการศึกษาการวิเคราะห์สถานการณ์การส่ือสารการตลาดในด้าน
ผลิตภณัฑ ์
   1)  แนวเพลง การก าหนดแนวเพลงเพื่อจะให้แนวเพลงตรงกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีสุด เช่น ลิปตา มีแนวเพลงเป็นแนวป๊อป กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นวยัรุ่นจะมีความช่ืนชอบเพลงใน

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A2_%E0%B9%82%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%A2%E0%B8%9E%E0%B8%87%E0%B8%A9%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%9B%E0%B8%95%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%8A%E0%B8%A5%E0%B8%B5_%E0%B8%88%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B9
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B9%88%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%A2%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%A2_%E0%B9%82%E0%B8%81%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%A2%E0%B8%9E%E0%B8%87%E0%B8%A9%E0%B9%8C


 52 

แนวป๊อป อยา่งมากซ่ึงจุดเด่นในแนวเพลงของศิลปินท่ีมีความสามารถน าเสนอบทเพลงนั้นๆท าให้
เกิดความจูงใจในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได ้
   2)  ศิลปิน ตวัศิลปินมีความส าคญัในการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ประกอบกบั
ความสามารถในการร้องเพลง น ้าเสียง การแต่งกาย อาย ุท่ีมีผลต่อกลุ่มเป้าหมาย ในกรณีท่ีแนวเพลง
ยงัไม่สามารถจะก าหนดกลุ่มเป้าหมายได ้ซ่ึงเกิดจากความแปรปรวนของความนิยมในแนวเพลงตวั
ศิลปินสามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้ จากการศึกษาพบว่าบริษทัเลิฟอีส จ ากัดมีการวางแผน
วเิคราะห์สถานการณ์การส่ือสารการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 

  (1) การวิเคราะห์จุดแข็ง ส าหรับการผลิตเพลงออกมาเพลง ศิลปินรวม
ไปถึงแพค็เกจตอ้งมีคุณภาพ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 “กคื็อท่ีต้องท าเพลง เป็นนักดนตรีเป็นนักร้อง อะไรท่ีเป็นตัวจริงในเร่ืองเพลงเราถึงจะท า 
คือหล่อๆมาอย่างเดียว เรากจ็ะไม่ท า”  

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 “ภาพลักษณ์มาจากบอย โกสิยพงษ์”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “คุณภาพเพลงเป็นหลักให้ความส าคัญเพลง ดนตรี”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “คุณบอย ดูแลภาพรวมของศิลปิน”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ปกซีดี ท่ีการดีไซแปลกไม่เหมือนค่ายอ่ืนเพ่ือให้คนซ้ือรู้สึกคุณค่าในการสะสม”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
 “คุณบอยจะก าหนดและแต่งเพลง เพลงสไตล์ไหนเหมาะกับศิลปินแบบไหน”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “อยู่ ท่ีเพลงของคุณบอยเพราะเพลงจะแตกต่างตลาดท่ัวไปเน้นทีตัวแพ็คเกจตัวเพลงและ
ศิลปิน”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “อยู่ ท่ีแพค็เกจซีดีดีไซแปลกสวย”  

(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ความสามารถของศิลปิน แต่งเพลงเอง เล่นเอง”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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(2) การวิเคราะห์จุดอ่อน โดยวิเคราะห์ส่วนท่ีไม่ดีของผลิตภณัฑ์เพื่อ
เปรียบเทียบกบัคู่แข่งอ่ืน ๆ ทั้งในแง่ของขั้นตอนการผลิต ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
   “ขาดวตัถดิุบซ่ึงบางคร้ังต้องส่ังน าเข้าจากต่างประเทศ”  

(นายชีวนิ โกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์12 มิ.ย. 2551) 
  “หน้าตาของศิลปิน”  

(นายภานุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
  “ศิลปินในค่ายไม่มีการเซ็นสัญญา”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
  “ไม่มีเทปเพลง”  

(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
  “ไม่ค านึงถึงหน้าตาศิลปิน”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
  “นักร้องในค่ายไม่มีการออกไปเล่นเกมส์โชว์ต่างๆ”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
   “การผลิตซีดีแต่ละอัลบั้มนั้นในส่วนของพัสดุอาจมีการช ารุดง่ายดาย” 

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
  “บางทีการผลิตแพค็เกจแปลกใหม่เกินไปกใ็ช้เงินทุนสูง” 

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
  “ใช้งบประมาณในการผลิตมาก”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

(3) การวิเคราะห์โอกาส โดยการประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีไม่
สามารถควบคุมได ้แต่สภาพนั้น ๆ เป็นโอกาสใหบ้ริษทัเลิฟอีส จ ากดั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
   “มีการเช่ือมต่อทางก าไรและมีความยืดหยุ่นสูงศิลปินสามารถไปร้องเพลงกับค่ายอ่ืน
ได้”  

(นายภานุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
  “ความสามารถของศิลปินเอง”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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  “โอกาสแสดงความสามารถของศิลปิน”  
(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

  “มีภาพลักษณ์มาจาก บอย โกสิยพงษ์”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

  “เทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงเร็วส่งผลให้ผู้บริโภคเปล่ียนตาม”  
(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

   “มีการท างานร่วมกันกับ ทรู คอเปอเรช่ัน”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

  “มีการติดต่อกับทางโซน่ีบีเอ็มจีเร่ืองโปรโมทอัลบั้มเป็นโปรเจก็ไป” 
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

  “เรามีส่ือพันธมิตรกับทาง ทรู คอเปอร์เรช่ัน”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

  “มีการจัดมีทติง้กับกลุ่มผู้บริโภคท าให้ขยายวงกว้าง” 
(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 
(4) การวิเคราะห์อุปสรรค โดยการประเมินปัจจยัภายนอกท่ีเป็น

อุปสรรคต่อการด าเนินงาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 “กค็วามชัดเจน เราไม่สามารถท่ีจะท าให้มนัถาวรได้ เน่ืองจากว่างบการตลาด”  

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 “ผู้บริโภคนิยมฟังเทปผีซีดีเถ่ือน”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ไม่มีส่ือเป็นของตัวเองในการประชาสัมพันธ์เพลง”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “อาจจะมีการเปล่ียนแปลงตามกระแสเพลงเกาหลี”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
 “แฟนคลับอาจจะเปล่ียนแปลงความนิยม”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ขาดส่ือท่ีโปรโมทส าหรับลูกค้า”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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 “ลูกค้าส่วนใหญ่ทราบว่าเป็นเพลงของ บอย โกสิยพงษ์แต่ไม่รู้จักศิลปินท่ีร้อง”  
(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ผู้บริโภคหายไปอาจจะโตมากขึน้หายไปท างานและหน้าท่ีของตนเอง”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ 70% อยู่ใน กรุงเทพฯ ไม่ค่อยมีลูกค้าต่างหวดั”  
(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ระดับมธัยมต้นไปจนถึงมหาวิทยาลัย”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 
 สรุปจากการศึกษาการวางแผนการส่ือสารการตลาดโดยการวิเคราะห์สถานการณ์

การส่ือสารการตลาดด้านผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภค มีการประเมินสถานการณ์ของบุคคลและ
สภาวการณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยเฉพาะการก าหนดการวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) การวิเคราะห์จุดอ่อน 
(Weaknesses) การวิเคราะห์ภาวะคุกคามท่ีเป็นอุปสรรค (Threats) และการวิเคราะห์โอกาส 
(Opportunities) ในแต่ละช่วงเวลา อยา่งต่อเน่ือง 
  2.3  ราคา 
   การผลิตซีดีเพลงแต่ละอลับั้ม จะตอ้งมีตน้ทุนท่ีแปรผนัไปตามเวลา ซ่ึงในปัจจุบนั
จะมีตน้ทุนด าเนินการการผลิตเพลงของแต่ละอลับั้ม จะมีค่าใชจ่้ายตั้งแต่ การแต่งเพลง ท านอง เน้ือ
ร้อง ค่าใชจ่้ายห้องอดัเสียง การส่งเสริมการขาย การผลิตซีดี การใชส่ื้อกิจกรรมต่างๆ รวมค่าใชต่้อ
อลับั้มไม่ต ่ากวา่ 4 ลา้นบาท ซ่ึงมีผลต่อการก าหนดราคา 

2.3.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง ส าหรับการผลิตเพลงออกมาการก าหนดราคาท่ี 
เหมาะสมเป็นส่ิงจ าเป็นอยา่งยิง่ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 “การขายซีดีอยู่ไม่ได้แล้ว คงต้องมีรายได้จากหลายๆ ด้านเข้ามาเสริม”  

(นายชีวนิ โกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 “ไม่มีการขายแผ่นซีดี ไม่ต้องรับภาระในการขายคอร์ส”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “โซน่ีบีเอ็มจี ดูเร่ืองแผนการตลาดร่วมกัน คุยเร่ืองราคา คอร์สโปรดักช่ัน คอร์สปก
เท่าไหร่”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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 “มีพันธมิตรอย่างโซน่ีบีเอม็จีดูแลเร่ืองราคา”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “มีการตั้งงบประมาณแบบคร่าวๆในแต่ละอัลบั้ม ก าหนดราคา ศิลปินขั้นต า่ 3,000-5,000 
บาท”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์12 มิ.ย. 2551) 
 “ร่วมมือกับทางโซน่ี บีเอม็จี เร่ืองการก าหนดราคา”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “โซน่ีบีเอม็จี ดูแลราคาซีดี ประมาณ 200-300 ขึน้ไป”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ร่วมมือกับโซน่ีบีเอม็จี”  

(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ศิลปินมีการแบ่งส่วน 10% ค่ายเพลงอ่ืนประมาณ 30%”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

2.3.2 การวิเคราะห์จุดอ่อน โดยวิเคราะห์ส่วนท่ีไม่ดีของผูบ้ริโภคเพื่อเปรียบเทียบ
กบัคู่แข่งอ่ืนๆ ทั้งในแง่ของสังคมและเศรษฐกิจ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
  “ราคาขายซีดีแพง”  

(นายชีวนิ โกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
 

  “ไม่มีงบประมาณมากพอ”  
(นายภานุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

  “ขึน้อยู่กับเศรษฐกิจด้วย”  
(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “เปรียบเทียบกับค่ายเพลงอ่ืนคิดว่าราคาแพงไป”  
(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

  “ก าหนดราคาต า่เกินไปไม่ได้เพราะต้นทุนสูง”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ขึน้อยู่กับต้นทุนการผลิตซีดี”  
(นางสาวศศิมา รัตานคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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 “มีการร่วมงานและก าหนดราคา” 
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

 “ไม่มีทุนมากนัก”  
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

  “ราคาต้นทุนสูง”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 
2.3.3 การวิเคราะห์โอกาส โดยการประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีไม่สามารถ

ควบคุมได ้แต่สภาพนั้น ๆ เป็นโอกาสใหบ้ริษทัเลิฟอีส จ ากดั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 “มีการเช่ือมต่อทางก าไรและมีความยืดหยุ่นสูงศิลปินสามารถไปร้องเพลงกับค่ายอ่ืนได้”  

(นายภานุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ความสามารถของศิลปินเอง”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

 “โอกาสแสดงความสามารถของศิลปิน”  
(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “มีภาพลักษณ์มาจาก บอย โกสิยพงษ์”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์, 5 มิ.ย. 2551) 

 
 “เทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงเร็วส่งผลให้ผู้บริโภคเปล่ียนตาม”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “มีการท างานร่วมกันกับ ทรู คอเปอเรช่ัน”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
 “มีการติดต่อกับทางโซน่ีบีเอม็จีเร่ืองโปรโมทอัลบั้มเป็นโปรเจก็ไป” 

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “เรามีส่ือพันธมิตรกับทาง ทรู คอเปอร์เรช่ัน”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “มีการจัดมีทติง้กับกลุ่มผู้บริโภคท าให้ขยายวงกว้าง” 

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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2.3.4 การวิเคราะห์อุปสรรค โดยการประเมินปัจจยัภายนอกท่ีเป็นอุปสรรคต่อการ
ด าเนินงาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
 
 “กค็วามชัดเจน เราไม่สามารถท่ีจะท าให้มนัถาวรได้ เน่ืองจากว่างบการตลาด” 

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 “ผู้บริโภคนิยมฟังเทปผีซีดีเถ่ือน”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ไม่มีส่ือเป็นของตัวเองในการประชาสัมพันธ์เพลง”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “อาจจะมีการเปล่ียนแปลงตามกระแสเพลงเกาหลี”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
 “แฟนคลับอาจจะเปล่ียนแปลงความนิยม”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ขาดส่ือท่ีโปรโมทส าหรับลูกค้า”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ลูกค้าส่วนใหญ่ทราบว่าเป็นเพลงของ บอย โกสิยพงษ์แต่ไม่รู้จักศิลปินท่ีร้อง”  

(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ผู้บริโภคหายไปอาจจะโตมากขึน้หายไปท างานและหน้าท่ีของตนเอง”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ 70% อยู่ใน กรุงเทพฯ ไม่ค่อยมีลูกค้าต่างหวดั”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ระดับมธัยมต้นไปจนถึงมหาวิทยาลัย”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

   สรุปจากการศึกษาการวางแผนการส่ือสารการตลาดโดยการวิเคราะห์สถานการณ์
การส่ือสารการตลาดดา้นผูบ้ริโภค พบวา่ ราคามีการประเมินสถานการณ์ของบุคคลและสภาวการณ์
ท่ีเ ก่ียวข้อง โดยเฉพาะการก าหนดการวิ เคราะห์จุดแข็ง (Strengths) การวิ เคราะห์จุดอ่อน 
(Weaknesses) การวิเคราะห์ภาวะคุกคามท่ีเป็นอุปสรรค (Threats) และการวิเคราะห์โอกาส 
(Opportunities) ในแต่ละช่วงเวลา อยา่งต่อเน่ือง 
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  2.4 การจัดจ าหน่าย  
  จากการศึกษาช่องทางการจดัจ าหน่าย ของบริษทัเลิฟอีส จ ากดั นั้นมีการร่วมมือกนั

ท าการตลาดกบับริษทัอ่ืนๆ อาทิ เช่น บริษทั ทรู คอร์เปอร์เรชัน่ ธนาคารกรุงไทย ฯลฯ  
2.4.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง ส าหรับการผลิตเพลงช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหลาย

ช่องทาง ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 “อย่างท่ีบอกเราร่วม Co- Marketing ร่วมกับพาสเนอร์รายอ่ืน”  

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 “การท างานร่วมกันกับทาง ทรู คอเปอเรช่ัน”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ไม่มีการจัดจ าหน่ายแต่มีการท างานร่วมกับทาง โซน่ี บีเอม็จี”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ร่วมงานกับโซน่ี บีเอม็จีคะ”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “โดยจะมีโซน่ี บีเอม็จี ร่วมมือกันมีการเซ็นสัญญากันเป็นอัลบั้มไป”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์,12 มิ.ย. 2551) 
 “มีโซน่ี บีเอม็จี ดูแลการจัดจ าหน่ายให้”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “โซน่ี บีเอม็จี จะดูแลการจัดจ าหน่ายโดยจะแบ่งเป็นอัลบั้มไป”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “มีช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านทาง ทรู และโซน่ี”  

(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ทางคุณบอยจะติดต่อกับโซน่ีเร่ืองการจัดจ าหน่าย”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

2.4.2 การวิเคราะห์จุดอ่อน โดยวิเคราะห์ส่วนท่ีไม่ดีของผูบ้ริโภคเพื่อเปรียบเทียบ
กบัคู่แข่งอ่ืน ๆ ทั้งในแง่ของสังคมและเศรษฐกิจ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 “กค็วามชัดเจน เราไม่สามารถท่ีจะท าให้มนัถาวรได้เน่ืองจากว่างบการตลาด”  

(นายชีวนิ โกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์12 มิ.ย. 2551) 
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 “การไม่มีมีเดียร์”  
(นายภานุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ไม่มีส่ือโปรโมททางค่ายต้องการซ้ือส่ือ”  
(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 
 “ไม่มีงบประมาณ”  

(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “อย่างเราเป็นค่ายเลก็ไม่มีงบประมาณมากพอ”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ต้องการงบประมาณ”  

(นางสาวศศิมารัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ขาดงบประมาณ” 

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
 “ไม่มีการจัดจ าหน่ายเป็นของตัวเอง” 

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ใช้งบประมาณมาก”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

2.4.3 การวิเคราะห์โอกาส โดยการประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีไม่สามารถ
ควบคุมได ้แต่สภาพนั้นๆ เป็นโอกาสใหบ้ริษทัเลิฟอีส จ ากดั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 “จากบริษัทเล็กจะค่อยๆขยายเป็นใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต ตรงนั้นจะเป็นเหมือน
ช่องทางการตลาดของเรา”  

(นายชีวนิ โกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
  “ขึน้อยู่กับทรู ส่ือโทรทัศน์ทางเคเบิล้ทีวี”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
  “การใช้ส่ือดูท่ีงานในแต่ละอัลบั้ม”  

(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ท าให้คนรู้จักได้มากย่ิงขึน้”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 



 61 

 “ไม่ต้องรับผลกระทบเทคโนลีมากขึน้ทุกวนั”  
(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

  “ร่วมงานกับ ทรู และ ธนาคารกรุงไทย”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

 
 “ร่วมงานกันกับโซน่ี” 

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “เรามีส่ือพันธมิตรกับทาง ทรู คอเปอร์เรช่ัน”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ขึน้อยู่กับทางผู้จัดจ าหน่ายเป็นหลักพยายามให้ราคาไม่สูงมากนัก” 

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

2.4.4 การวิเคราะห์อุปสรรค โดยการประเมินปัจจยัภายนอกท่ีเป็นอุปสรรคต่อการ
ด าเนินงาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
 
 “กค็วามชัดเจน เราไม่สามารถท่ีจะท าให้มนัถาวรได้ เน่ืองจากว่างบการตลาด”  

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 

 “ผู้บริโภคนิยมฟังเทปผีซีดีเถ่ือน”  
(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ไม่มีส่ือเป็นของตัวเองในการประชาสัมพันธ์เพลง”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “อาจจะมีการเปล่ียนแปลงตามกระแสเพลงเกาหลี”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

 “แฟนคลับอาจจะเปล่ียนแปลงความนิยม”  
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ขาดส่ือท่ีโปรโมทส าหรับลูกค้า”  
(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ลูกค้าส่วนใหญ่ทราบว่าเป็นเพลงของ บอย โกสิยพงษ์แต่ไม่รู้จักศิลปินท่ีร้อง” 
(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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 “ผู้บริโภคหายไปอาจจะโตมากขึน้หายไปท างานและหน้าท่ีของตนเอง”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์, 5 มิ.ย. 2551) 

 “กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ 70% อยู่ใน กรุงเทพฯ ไม่ค่อยมีลูกค้าต่างจังหวดั”  
(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ระดับมธัยมต้นไปจนถึงมหาวิทยาลัย”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 
   สรุปจากการศึกษาการวางแผนการส่ือสารการตลาดโดยการวิเคราะห์สถานการณ์
การส่ือสารการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ มีการประเมินสถานการณ์ของบุคคลและ
สภาวการณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยเฉพาะการก าหนดการวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) การวิเคราะห์จุดอ่อน 
(Weaknesses) การวิเคราะห์ภาวะคุกคามท่ีเป็นอุปสรรค (Threats) และการวิเคราะห์โอกาส 
(Opportunities) ในแต่ละช่วงเวลา อยา่งต่อเน่ือง 
  2.5 การส่งเสริมการตลาด  
   จากการศึกษาการส่งเสริมการตลาดของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั พบวา่  

2.5.1 การวิ เคราะห์จุดแข็ง  ส าหรับการส่งเสริมการตลาดซ่ึงมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 
 
 “อย่างท่ีบอกการร่วมโคมาเกต็ติง้อีเวนกับสินค้า”  

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 “เป็นการท างานร่วมกันกับโซน่ี บีเอม็จี”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “เน้นประชาสัมพันธ์ซ่ึงหลักคือการโปรโมทศิลปิน”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “เช่น ซ้ือซิมโทรศัพท์ทรู ได้ฟังเพลงเลิฟอีส”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
 “คุณบอยก าหนดและแต่งเพลงสไตล์ไหนเหมาะกับศิลปินแบบไหน”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ซ้ือซิมแพค็เกจ ร้านทรูมฟูช็อป ”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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 “เพลงท่ีมีคุณภาพท าให้การประชาสัมพันธ์ได้ดี”  
(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “การท่ีศิลปินมีความสามารถ”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ดาวโหลดท่ี ทรู มิวสิค ไม่จ าเป็นต้องขายทุกท่ี”  
(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 
2.5.2 การวิเคราะห์จุดอ่อน โดยวิเคราะห์ส่วนท่ีไม่ดีของผูบ้ริโภคเพื่อเปรียบเทียบ

กบัคู่แข่งอ่ืนๆ ทั้งในแง่ของสังคมและเศรษฐกิจ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 “กค็วามชัดเจน เราไม่สามารถท่ีจะท าให้มนัถาวรได้ เน่ืองจากว่างบการตลาด”  

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 “คือทางเราไม่มีส่ือในการโปรโมทมากนัก”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ไม่มีส่ือเป็นของตัวเองในการประชาสัมพันธ์เพลง”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “อาจจะมีการเปล่ียนแปลงตามกระแสเพลงเกาหลี”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
 “แฟนคลับอาจจะเปล่ียนแปลงความนิยม”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ขาดส่ือท่ีโปรโมทส าหรับลูกค้า”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ลูกค้าส่วนใหญ่ทราบว่าเป็นเพลงของ บอย โกสิยพงษ์แต่ไม่รู้จักศิลปินท่ีร้อง”  

(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ผู้บริโภคหายไปอาจจะโตมากขึน้หายไปท างานและหน้าท่ีของตนเอง”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ 70% อยู่ใน กรุงเทพฯ ไม่ค่อยมีลูกค้าต่างหวดั”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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2.5.3 การวิเคราะห์โอกาส โดยการประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีไม่สามารถ
ควบคุมได ้แต่สภาพนั้นๆ เป็นโอกาสใหบ้ริษทัเลิฟอีส จ ากดั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 “ใช้งบการตลาดของเขาช่วยกันโปรโมทแคมเปนญ์”  

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สมัภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 “ทรูมีแผนโปรโมทในด้านประชาสัมพันธ์”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

 “เน้นหลักคือ การประชาสัมพันธ์”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ทรูมีความต้องการทางด้านแหล่งบันเทิง”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

 
 “กิจกรรมส่งเสริมการตลาด งานโรดโชว์ คอนเสิร์ต”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “เกิดการคล่องตัวทางการซ้ือขาย”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “ส่ือโฆษณาต่างๆเข้ามาติดต่อ”  

(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “มีการติดต่อศิลปินเพ่ือโฆษณาสินค้า”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 “มีงานต่างๆติดต่อเข้ามามากย่ิงขึน้”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

2.5.4 การวิเคราะห์อุปสรรค โดยการประเมินปัจจยัภายนอกท่ีเป็นอุปสรรคต่อการ
ด าเนินงาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
 
 “ตอนนีส้ภาพในการตลาดไทย ในด้านทางดนตรีอยู่ในจุดท่ีต้องเปล่ียนทิศทาง”  

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
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 “ผู้บริโภคนิยมฟังเทปผีซีดีเถ่ือน”  
(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ไม่มีส่ือเป็นของตัวเอง”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ระบบการตลาดจะจ ากัดเวลามาก”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

 “ขาดส่ือในการโปรโมทศิลปิน”  
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “งบประมาณ โปรดักช่ัน มีเดีย มีการซ้ือส่ือต่างๆ”  
(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “มีการซ้ือสปอตโฆษณา”  
(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “ต้องมีการจ้างคอร์สตูมส าหรับศิลปิน”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “เทคโนโลยีเพ่ิมขึน้ทุกวนั”  
(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 
   สรุปจากการศึกษาการวางแผนการส่ือสารการตลาดโดยการวิเคราะห์สถานการณ์
การส่ือสารการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีการประเมินสถานการณ์ของบุคคลและ
สภาวการณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยเฉพาะการก าหนดการวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) การวิเคราะห์จุดอ่อน 
(Weaknesses) การวิเคราะห์ภาวะคุกคามท่ีเป็นอุปสรรค (Threats) และการวิเคราะห์โอกาส 
(Opportunities) ในแต่ละช่วงเวลา อยา่งต่อเน่ือง 
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ตอนที ่3 กลยุทธ์การด าเนินการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของบริษทั เลฟิอสี จ ากดั  
 
  การศึกษาในเร่ือง  กลยุทธ์การด าเนินงานการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของ
บริษทั เลิฟอีส จ ากดั ผูว้ิจยัมุ่งศึกษาถึงกระบวนการจดัการส่ือสาร โดยน าแนวคิดของ Henri Fayol 
ท่ีได้แสดงทรรศนะเก่ียวกบัการจดัการว่าประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ การพยากรณ์และการวาง
แผนการจดัองคก์าร การจดับุคคลากร การอ านวยการ การประสานงาน และการควบคุม โดยผูว้ิจยั
ศึกษาจากกลุ่มบุคคลระดับปฏิบัติการ โดยศึกษาในด้านของการวางแผน  คือ การก าหนด
จุดมุ่งหมาย การเลือกวิธีการท่ีจะบรรลุจุดมุ่งหมายของบริษทั การจดัโครงสร้างภายในองคก์ร การ
แบ่งระดบัชั้น  การจดับุคลากร และบทบาทหนา้ท่ีความรับผิดชอบ ในดา้นการอ านวยการ ศึกษาถึง
การใหก้ารสนบัสนุนของผูบ้ริหารเพื่อใหค้วามร่วมมือในการเป็นศิลปินเองท าให้บรรลุเป้าหมาย ทั้ง
ในส่วนของการตดัสินใจ การสั่งการ การจูงใจ รวมไปถึงการสร้างขวญัและก าลงัใจ ในด้านการ
ประสานงาน ศึกษาถึง การประสานงานภายในองคก์ร พิจารณาความสัมพนัธ์ในการท างานร่วมกนั 
การส่ือสารระหวา่งผูบ้ริหารและผูป้ฏิบติัการ และระหว่างผูป้ฏิบติัการร่วมกนั ในดา้นการควบคุม 
พจิารณาวา่วธีิการควบคุมใหอ้งคก์รด าเนินเป็นไปตามวตัถุประสงค์ การก าหนดวิธีการควบคุม การ
เปรียบเทียบมาตรฐานท่ีก าหนด รวมทั้งแนวทางแกไ้ข มีรายละเอียดดงัน้ี 
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ภาพท่ี 4.2  การด าเนินงานการส่ือสารการตลาดของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั 
  
 จากภาพท่ี 4.2 พบว่า การด าเนินงานการส่ือสารการตลาด ประกอบด้วย 1) การจดั
โครงสร้างองคก์ร ไดแ้ก่ การแบ่งฝ่ายการท างาน การก าหนดสายงานบงัคบับญัชา ทรัพยากรบุคคล 
และบทบาทหนา้ท่ี 2) การอ านวยการ ไดแ้ก่ การตดัสินใจ และการสั่งการ 3) การประสานงาน ไดแ้ก่
การประสานภายในทีมงาน การประสานงานระหวา่งทีมงาน และการประสานงานกบัผูบ้งัคบับญัชา 

การด าเนินงานการส่ือสารการตลาด 

1) การแบ่งฝ่ายการท างาน 

2) การก าหนดสายงานบงัคบับญัชา 

 
3) ทรัพยากรบุคคล 

4) บทบาทหนา้ท่ี 

 

1. การจัดโครงสร้างองค์กร
การส่ือสารการตลาด 

2. การจัดก าลงัคน 

การส่ือสารการตลาด 

 

1) การก าหนดก าลงัคน 

2) ความรู้ความสามารถ 

2) การประสานงานระหวา่งทีมงาน 

3) การประสานงานกบัผูบ้งัคบับญัชา 

1) การประสานงานภายในทีมงาน 

3. การปฏิบัติการส่ือสาร
การตลาด 

5) ดา้นการขายผ่านส่ืออินเทอร์เน็ต 

 

1) ดา้นการโฆษณา 

2) ดา้นการประชาสมัพนัธ์ 

 
3) ดา้นการขายตรง 

4) ดา้นการขายโดยพนกังาน 

 

4. การก ากบัและการควบคุม 
การส่ือสารการตลาด 
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และ 4) การก ากบัและควบคุม ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายตรง ดา้น
การขายโดยพนกังาน และดา้นการขายผา่นส่ืออินเทอร์เน็ต 

3.1 การจัดโครงสร้างองค์กรการส่ือสารการตลาด 
   จากการศึกษาถึงการจัดโครงสร้างโครงสร้างองค์กรของบริษทั  เลิฟอีส จ ากัด 
พบว่า มีลักษณะการกระจายอ านาจ โดยแบ่งการท างานออกเป็นทีมงานต่างๆ แต่ละทีมจะ
ประกอบด้วยหัวหน้าทีมและผูป้ฏิบติังาน มีสายงานบงัคบับญัชาท่ีชัดเจน แต่ไม่ซับซ้อนเพื่อให้
ผูป้ฏิบติังานทั้งในส่วนผูบ้ริหารและผูป้ฏิบติัการไดมี้สามารถติดต่อส่ือสารและมีการประสานงาน
กนั มีรายละเอียด ดงัน้ี 

3.1.1 การแบ่งฝ่ายการท างานออกเป็น 4 ทมี บริษทั เลิฟอีส จ ากดั ซ่ึงประกอบดว้ย
ประธานบริษทั เลิฟอีส จ ากดั ผูจ้ดัการทุกแผนก และพนกังานในระดบัปฏิบติัการ ทั้งน้ีเพื่อให้มัน่ใจ
วา่การด าเนินการตลาดจะเป็นผลส าเร็จตามวตัถุประสงค์ โดยมีการแบ่งฝ่ายการท างานออกเป็น 4 
ทีม เพื่อรับผิดชอบการด าเนินการส่ือสารการตลาด ได้แก่ ฝ่ายประชาสัมพนัธ์ ฝ่ายการตลาด ฝ่าย
ผลิต และฝ่ายศิลปิน ซ่ึงมีหลักการในการท างานในรูปแบบสหกรณ์ดนตรีท่ีมีการท างานแบบ 
การตลาดมาก่อนงานดนตรี โดยวดัความส าเร็จจากการท่ีเพลงติดอนัดบัชาร์ตตามคล่ืนวิทยุต่างๆ จึง
ไดมี้การก าหนดทีมงานส าคญัออกเป็น 4 ทีม ดงักล่าว  

3.1.2 การก าหนดสายงานบังคับบัญชาออกเป็น 3 ระดับ จากการศึกษา พบว่า 
ภายในบริษทัเลิฟอีส จ ากดั ไดก้ าหนด สายงานบงัคบับญัชาออกเป็น 3 ระดบั ระดบับน ระดบักลาง 
และระดบัปฏิบติังาน ไดแ้ก่ 

1) ระดับบน ไดแ้ก่ ประธาน และรองประธาน ซ่ึงเป็นพนกังานในระดบั
รองกรรมการผูจ้ดัการ ซ่ึงข้อดีของบริษทัเลิฟอีส จ ากัด มีประธานกรรมการเป็นทั้งศิลปินและ
ผูบ้ริหารท่ีมีความสามารถในขณะเดียวกนัและได ้ ท าหนา้ท่ีในการก าหนดนโยบาย อ านวยการให้
การด าเนินงานการส่ือสารการตลาดเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ และเป็นท่ีปรึกษาให้กบัทีมงาน
กรณีมีปัญหาหรือขอ้เสนอแนะ และรายงานการด าเนินงานการส่ือสารการตลาดในมติท่ีประชุม   

2) ระดับกลาง ได้แก่ หัวหน้าฝ่าย ซ่ึงเป็นพนักงานในระดับผูจ้ดัการ ท า
หน้าท่ีในการเป็นผูน้ าในการท างานให้กบัก าหนดแนวทางและแนวคิดการท างาน รวมทั้งเป็นท่ี
ปรึกษาใหก้บัทีมปฏิบติังาน รวมทั้งเป็นผูป้ระสานงานระหวา่งระดบับน และระดบัปฏิบติัการ 

3) ระดับปฏิบัติการ คือ พนักงานฝ่ายประชาสัมพนัธ์ ฝ่ายการตลาด ฝ่าย
ผลิต ฝ่ายศิลปิน ท างานตามหน้าท่ีไดรั้บมอบหมายจากหัวหนา้ฝ่าย และรายงานผลการปฏิบติังาน
รวมทั้งปัญหาต่าง ๆ ต่อฝ่ายด าเนินงานการส่ือสารการตลาด 
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   จากการศึกษา พบว่า การจัดทรัพยากรบุคคลเพื่อด าเนินงานการส่ือสาร
การตลาดของบริษทัเลิฟอีส จ ากดั พบวา่ มีกระบวนการจดัก าลงัคน และการประชุมร่วมกนัระหวา่ง
ระดับผู ้บริหารและหัวหน้าฝ่ายต่างๆ อาทิตย์ละคร้ัง มีการจัดแบ่งก าลังคนโดยพิจารณาจาก
ความสามารถและประสบการณ์ในการท างาน ความเช่ียวชาญในงานนั้นๆ เป็นหลกั 
 
“จากบริษัทเลก็และจะค่อยๆขยายเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต” 

นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
“มีการประสานกันท้ังภายในแผนกและต่างแผนก”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  

นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“บริษัทเลก็มีการประชุมอาทิตย์ละคร้ัง”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สมัภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“มีการติดต่อประสานงานกัน”  

(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“ประสานงาน กับฝ่ายอ่ืนมีการพูดคุยกันได้เลย และทางอีเมล์”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆกับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

3.1.3 ทรัพยากรบุคคล จากการศึกษาการจดัทรัพยากรบุคคลเพื่อด าเนินงานของ
บริษทั เลิฟอีส จ ากดั พบว่า มีกระบวนการจดัก าลงัคน โดยการประชุมร่วมกนัในระดบัผูบ้ริหาร 
ไดแ้ก่ ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการ ผูจ้ดัการทัว่ไป และผูจ้ดัการทุกแผนก จากนั้นจดัแบ่งก าลงัคนในแต่
ละฝ่าย โดยพิจารณาจากความเก่ียวขอ้งกบังานประจ าเป็นหลกั เน่ืองจากมีความเช่ียวชาญจะท าให้
การท างานดา้นด าเนินงานการส่ือสารการตลาดมีความคล่องตวัมากข้ึน เช่น ฝ่ายประชาสัมพนัธ์จะมี
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ผูจ้ ัดการแผนกประชาสัมพนัธ์ และพนักงานระดับปฏิบติัการ การท างานด้านประชาสัมพนัธ์ 
เน่ืองจากมีความเช่ียวชาญและมีส่ือประชาสัมพนัธ์ในการดูแลฝ่ายการตลาด เป็นหัวหน้าทีมหลกั 
หัวหน้าทีมหลกัในการท าหน้าท่ี โดยในส่วนของพนกังานระดบัปฏิบติัการจะมาจากหัวหน้าฝ่าย
ศิลปินท าการคดัเลือกศิลปินท่ีมีความสามารถฝ่ายผลิตท่ีมีความเช่ียวชาญในดา้นการคดัเลือกวตัถุดิบ
สินค้าออกสู่ตลาด จะเห็นได้ว่า การจัดก าลังคนของ บริษัท เลิฟอีส จ ากัด เป็นการใช้ความรู้ 
ความสามารถของพนกังานท่ีมีอยูใ่ห้เกิดประโยชน์สูงสุดในการด าเนินงานในการส่ือสารการตลาด 
เน่ืองจากผูท่ี้มีความเก่ียวขอ้งหรือเช่ียวชาญจะสามารถน ามาประยุกต์ในการท างานงานไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ 

ความสามารถหลกัของเลิฟอิสคือมี บอยด์ โกสิยพงษ์ เป็นผูบ้ริหารส่งผลให้
เลิฟอิสกลายเป็นท่ีจบัตามองตั้งแต่ก่อตั้งเลิฟอิสข้ึนมา ทั้งทางดา้นของผูป้ระกอบธุรกิจเดียวกนั และ
กลุ่มผู ้ฟัง ท่ี ช่ืนชอบผลงานตั้ งแต่ เป็นค่าย เบเกอร่ีมิวสิค จึงไม่ใ ช่ เ ร่ืองยากในการท าการ
ประชาสัมพนัธ์ และดว้ยความช่ืนชมในความสามารถของบอยด์ในกลุ่มผูฟั้งท่ีเหนียวแน่น ดว้ยการ
เปรียบบอยดเ์ป็นเสมือนวรีะบุรุษแห่งวงการเพลงรักของไทยท่ีกลุ่มผูฟั้งมีให้นั้นก่อให้เกิดเป็นความ
ศรัทธาทั้งตวัผูก่้อตั้ง และเลิฟอิส ในลกัษณะของแฟนพนัธ์ุแท ้จึงไม่ใช่เร่ืองยากในการสร้างความ
เช่ือมัน่ให้กบัค่ายเพลงใหม่อยา่งเลิฟอิสอีกคร้ัง ความสามารถหลกัน้ีกลายเป็นขอ้ไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัท่ีส าคญัของเลิฟอิส 
 
“จากบริษัทเลก็และจะค่อยๆขยายเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต” 

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
“มีการประสานกันท้ังภายในแผนกและต่างแผนก”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  

นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“บริษัทเลก็มีการประชุมอาทิตย์ละคร้ัง”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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“มีการติดต่อประสานงานกัน”  
(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“ประสานงาน กับฝ่ายอ่ืนมีการพูดคุยกันได้เลย และทางอีเมล์”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆกับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

3.1.4 บทบาทหน้าที่ จากการศึกษาการก าหนดบทบาทหน้าท่ีเพื่อด าเนินงานการ
ส่ือสารการตลาดของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั พบว่า มีการก าหนดบทบาทหน้าท่ีแต่ละส่วนไวอ้ย่าง
ชดัเจน ดงัน้ี  

1)  ประธาน และรองประธานของบริษัท เลิฟอีส จ ากัด ท าหน้าท่ีในการ
มอบนโยบายการท างานให้แก่บริษทั อ านวยความสะดวกในดา้นต่างๆ เช่น งบประมาณ ก าลงัคน 
และเป็นท่ีปรึกษาเม่ือพบปัญหา หรือขอ้เสนอแนะต่าง ๆ  

2)  ฝ่ายประชาสัมพันธ์ มีหน้าท่ีหลกัในการส่ือสารไปสู่พนกังานเพื่อสร้าง
ความรู้ความเขา้ใจในการด าเนินงานของบริษทัโปรแกรมการประชาสัมพนัธ์อาจจะมีลกัษณะเป็น
ทางการหรือไม่เป็นทางการก็ได ้แต่วตัถุประสงคส์ าคญัก็คือ เพื่อเสริมสร้างสัมพนัธภาพและความ
เขา้ใจอนัดีต่อกนั เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บับริษทั (corporate image) 

3)  ฝ่ายการตลาด มีหนา้ท่ีหลกัในการวางแผนการตลาดมีการเขียนแผนการ
ตลาด ติดต่อประสานกบัฝ่ายประชาสัมพนัธ์เพื่อด าเนินนโยบายการท างานให้แก่บริษทั 

4)  ฝ่ายศิลปิน มีหนา้ท่ีหลกัในการคดัเลือกศิลปินมุ่งเนน้ไปท่ีความสามารถ
ของศิลปินในการร้องเพลง และเล่นดนตรีรวมทั้งการน าเสนอบทเพลงของตนเองท่ีแต่งเองร้องเอง
มากกวา่การมองภาพลกัษณ์ภายนอก 

5)  ฝ่ายผลิต มีหนา้ท่ีหลกัในการผลิตและสร้างสรรคผ์ลงานเพลง ฝ่ายผลิต
จะประกอบไปดว้ยผูล้งทุน โปรดิวเซอร์ นกัประพนัธ์ท านองและค าร้อง นกัดนตรี นกัร้อง ผูเ้รียบ
เรียงเสียงประสาน ผูค้วบคุมเสียง 
   จะเห็นได้ว่า แต่ละฝ่ายจะมีบทบาทและหน้าท่ีชัดเจน ภายใต้แนวทาง
หลักการท างาน รักเพื่อนบ้านเหมือนรักตวัเอง การถ่ายทอดความรักมากมาย มากมุมมอง มาก
ความรู้สึก มากศิลปิน มากอารมณ์ มากถอ้ยค า ดว้ยทุกๆ เพลงมีจุดมุ่งหมายเดียวกนั คือ ท าเพลงรัก
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ให้คนทั้งโลกรักกนั และเขา้ใจค าวา่รักอยา่งลึกซ้ึง ไม่วา่รักนั้นจะสมหวงั หรือวา่ผิดหวงั แต่ถา้รู้จกั
รักใหเ้ป็น คุณคือคนท่ีมีความรักในหวัใจแลว้  
 

“จากบริษัทเลก็และจะค่อยๆขยายเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต” 
(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 

“มีการประสานกันท้ังภายในแผนกและต่างแผนก”  
(นางสาวศศิมา รัตนา, สัมภาษณ์, 5 มิ.ย. 2551) 

“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“บริษัทเลก็มีการประชุมอาทิตย์ละคร้ัง”  
(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“มีการติดต่อประสานงานกัน”  
(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“ประสานงาน กับฝ่ายอ่ืนมีการพูดคุยกันได้เลย และทางอีเมล์”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆ กับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

3.2 การจัดก าลงัคนการส่ือสารการตลาด 
   จากการศึกษา การจดัก าลงัคนการส่ือสารการตลาด ซ่ึงเป็นการอ านวยการเพื่อ
ด าเนินงานการส่ือสารการตลาด บริษทัเลิฟอีสจ ากดั พบวา่ องคป์ระกอบต่างๆ คือ การตดัสินใจ การ
สั่งการ การจูงใจ การสร้างขวญัและก าลงัใจ และการส่ือสาร มีรายละเอียด ดงัน้ี 

3.2.1 การตัดสินใจ คือ การเลือกทางปฏิบติัไปสู่เป้าหมายท่ีวางไวเ้พื่อบรรลุ
เป้าหมายอยา่งดีท่ีสุด จากการศึกษา พบวา่ บริษทัเลิฟอีส จ ากดัไดก้ าหนด 
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“จากบริษัทเลก็และจะค่อยๆขยายเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต” 
(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 

“มีการประสานกันท้ังภายในแผนกและต่างแผนก”  
(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“บริษัทเลก็มีการประชุมอาทิตย์ละคร้ัง”  
(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“มีการติดต่อประสานงานกัน”  
(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“ประสานงาน กับฝ่ายอ่ืนมีการพูดคุยกันได้เลย และทางอีเมล์”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆ กับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

3.2.2 การส่ังการ คือ การมอบหมายงานให้ผูใ้ตบ้งัคบับญัชา จากการศึกษาการ
ด าเนินงานการส่ือสารการตลาดของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั พบวา่  
 
“จากบริษัทเลก็และจะค่อยๆขยายเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต” 

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
“มีการประสานกันท้ังภายในแผนกและต่างแผนก”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“บริษัทเลก็มีการประชุมอาทิตย์ละคร้ัง”  
(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“มีการติดต่อประสานงานกัน”  
(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“ประสานงาน กับฝ่ายอ่ืนมีการพูดคุยกันได้เลย และทางอีเมล์”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆ กับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

3.3 การปฏิบัติการส่ือสารการตลาด 
   จากการศึกษาเร่ืองการปฏิบติัการส่ือสารการตลาดซ่ึงเป็นการประสานงานในการ
ด าเนินงานการส่ือสารการตลาดของ บริษทั เลิฟอีส จ ากดั พบว่า ประสานงานแบ่งออกเป็นการ
ประสานงานภายในทีมงาน การประสานงานระหวา่งทีมงาน และการประสานงานกบัประธานและ
หวัหนา้ทีม ดงัน้ี 

3.3.1 การประสานภายในประสานงานภายในทีมงาน จากการศึกษา พบว่า การ
ประสานงานภายในทีมงานต่าง ๆ ของการด าเนินงานการส่ือสารการตลาด บริษทั เลิฟอีส จ ากดั จะ
เป็นในลักษณะการท างานร่วมกัน โดยใช้การส่ือสารอย่างไม่เป็นทางการ เช่น การพูดคุย 
ปรึกษาหารือระหว่างกนั และไม่มีการก าหนดเวลาท่ีแน่นอน ข้ึนอยูล่กัษณะวิธีการท างานร่วมกนั
ของแต่ละฝ่ายก าหนดเพื่อใหไ้ดผ้ลงานเสนอต่อท่ีประชุม โดยพบวา่ ส่วนใหญ่ใชว้ิธีการส่ือสารโดย
การนัดพบเพื่อท างานร่วมกนั โดยใช้การส่ือสารผ่านโทรศพัท์ การใช้อีเมล์ภายในบริษทั การนัด
ประชุมกลุ่มยอ่ย เป็นตน้   

 
“จากบริษัทเลก็และจะค่อยๆขยายเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต” 

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 



 75 

“มีการประสานกันท้ังภายในแผนกและต่างแผนก”  
(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“บริษัทเลก็มีการประชุมอาทิตย์ละคร้ัง”  
(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“มีการติดต่อประสานงานกัน”  
(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“ประสานงาน กับฝ่ายอ่ืนมีการพูดคุยกันได้เลย และทางอีเมล์”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆกับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

3.3.2 การประสานงานระหว่างทีมงาน จากการศึกษาการประสานงานระหว่าง
ทีมงานต่าง ๆ ของการด าเนินงานการส่ือสารการตลาด บริษทั เลิฟอีส จ ากดั พบวา่ จะมีการประชุม
อยา่งสม ่าเสมออาทิตยล์ะ 1 คร้ัง โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อรายงานความคืบหนา้ในการท างานของแต่
ละฝ่าย รายงานการด าเนินงานการส่ือสารการตลาด จากนั้นท าการวิเคราะห์ร่วมกนัเพื่อหาแนวทาง
ปรับปรุงแกไ้ขการด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพ ซ่ึงการประชุมน้ี จะเป็นการประชุมในพนกังาน
ระดบัปฏิบติัการ หากพบวา่ปัญหาใดตอ้งการการตดัสินใจจากหวัหนา้ฝ่ายหรือประธานบริษทัก็จะ
เรียนเชิญหวัหนา้ทีมร่วมประชุมร่วมกนั  

3.3.3 ประสานงานกับผู้ บังคับบัญชา  จากการศึกษาการประสานงานกับ
ผูบ้งัคบับญัชาของการด าเนินงานการส่ือสารการตลาดของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั พบว่า เป็นการ
ประสานงานในลกัษณะการขอค าปรึกษาในการแกไ้ขปัญหา หรือการตดัสินใจท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ี
ตอ้งผา่นการเห็นชอบจากผูบ้ริหาร โดยจะใชว้ิธีการเชิญผูบ้งัคบับญัชา ไดแ้ก่ ประธาน รองประธาน 
และหวัหนา้ฝ่ายต่างๆ ประชุมร่วมกนั นอกจากน้ี ยงัมีการประสานงานการจดัท ารายงานขอ้มูลการ
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ด าเนินงานการส่ือสารการตลาดของบริษทัให้กบัประธานบริษทั เลิฟอีส จ ากดั อย่างต่อเน่ืองเป็น
ประจ าทุกอาทิตยแ์ละทุกเดือน   
   
“จากบริษัทเลก็และจะค่อยๆขยายเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต” 

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
“มีการประสานกันท้ังภายในแผนกและต่างแผนก”  

(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“บริษัทเลก็มีการประชุมอาทิตย์ละคร้ัง”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“มีการติดต่อประสานงานกัน”  

(นางสาว กนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“ประสานงาน กับฝ่ายอ่ืนมีการพูดคุยกันได้เลย และทางอีเมล์”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆกับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551)  
  

3.4 การก ากบัและควบคุมการส่ือสารการตลาด 
    จากการศึกษาเร่ืองการด าเนินงานการส่ือสารการตลาดของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั 
พบว่า การด าเนินงานการส่ือสารการตลาดของบริษัท เร่ิมจากการเขียนแผนการด าเนินงาน 
วตัถุประสงค์การด าเนินงานของฝ่ายต่างๆ อย่างเป็นขั้นตอนไปจนถึงสรุปผลการด าเนินงาน มี
รายละเอียด ดงัน้ี 
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3.4.1 ด้านการโฆษณา 
 

“ฝ่ายการตลาดมีการเขียนแผนด้านการโฆษณา”  
(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 

3.4.2 ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
 

“ติดต่อกับส่ือโปรเจค็ท าการวางแผนประชาสัมพันธ์” 
(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 

3.4.3 ด้านการขายตรง 
 

“ไม่มีการขายตรง”  
(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 

3.4.4 ด้านการขายโดยพนักงาน 
 

“ไม่มีการขายโดยใช้พนักงานขาย”  
(นางสาวศศิมา รัตนาคม, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 

3.4.5 ด้านการขายผ่านส่ืออินเทอร์เน็ต 
 

“เน่ืองจากเราเป็นค่ายเพลงเลก็ การตลาดของเรา เราจะร่วมกันกับพาสเนอร์รายอ่ืนๆ”  
(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 

“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“มีการติดต่อประสานงานกัน”  
(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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“ประสานงาน กับฝ่ายอ่ืนมีการพูดคุยกันได้เลย และทางอีเมล์”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆกับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 
  ผู ้วิจ ัยสรุปได้ว่า การด าเนินการส่ือสารการตลาดของ บริษัท  เลิฟอีส จ ากัด 
ความสามารถหลกัของเลิฟอิสคือ มี บอย โกสิยพงษ์ เป็นผูบ้ริหารส่งผลให้เลิฟอิสกลายเป็นท่ีจบัตา
มองตั้งแต่ก่อตั้งเลิฟอิสข้ึนมา ทั้งทางด้านของผูป้ระกอบธุรกิจเดียวกัน และกลุ่มผูฟั้งท่ีช่ืนชอบ
ผลงานตั้งแต่เป็นค่ายเบเกอร่ีมิวสิค จึงไม่ใช่เร่ืองยากในการท าการประชาสัมพนัธ์ และดว้ยความช่ืน
ชมในความสามารถของบอยด์ในกลุ่มผูฟั้งท่ีเหนียวแน่น ดว้ยการเปรียบบอยด์เป็นเสมือนวีระบุรุษ
แห่งวงการเพลงรักของไทย ท่ีกลุ่มผูฟั้งมีใหน้ั้นก่อใหเ้กิดเป็นความศรัทธาทั้งตวัผูก่้อตั้ง และเลิฟอิส 
ในลกัษณะของแฟนพนัธ์ุแท ้จึงไม่ใช่เร่ืองยากในการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัค่ายเพลงใหม่อย่าง
เลิฟอิสอีกคร้ัง ความสามารถหลกัน้ีกลายเป็นขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีส าคญัของเลิฟอิส  
  จากการวิเคราะห์ตามทฤษฏีการวิเคราะห์ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนันั้น การท่ี
เลิฟอิส มีผูบ้ริหารหลกัคือ บอยด ์โกสิยพงษ ์ซ่ึงเป็นทรัพยากรบุคคลท่ีมีคุณค่า ลอกเลียนแบบไม่ได ้
และมีความสามารถทางด้านดนตรีท่ีโดดเด่น ซ่ึงมูลค่าของความสามารถนั้นประเมินออกมาเป็น
มูลค่าไม่ได ้และตอ้งใช้ตน้ทุนสูงหากตอ้งการท าตามแบบในท่ีน้ีคือการซ้ือตวัผูบ้ริหาร หากจะใช้
การลอกเลียนแบบในรูปแบบการเขียนเพลง หรือการเรียบเรียงดนตรีนั้น ก็ไม่สามารถการันตีได้วา่
จะเหมือนต้นแบบด้วยหรือไม่ รวมไปถึงการหาทดแทนกันไม่ได้จึงเปรียบบอยด์เป็นเสมือน
ทรัพยากรบุคคลท่ีมีค่า และเป็นผูมี้อิทธิพลต่อวงการเพลงในประเทศไทยอีกท่านหน่ึง  
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ตอนที ่4 ปัญหาและข้อเสนอแนะของการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของ  
บริษทั เลฟิอสี จ ากดั 

 
 การศึกษาถึงปัญหาและขอ้เสนอของการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของบริษทัเลิฟ
อีส จ ากดั สามารถศึกษาไดต้ามแผนภาพท่ี 4.3 ดงัน้ี 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4.3 ปัญหาและขอ้เสนอแนะการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั 

 
 จากภาพท่ี 4.3 พบวา่ ปัญหาและขอ้เสนอแนะการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของ
บริษทัเลิฟอีส จ ากดั ประกอบดว้ย 1) ปัญหา ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร ดา้นผูบ้ริโภค และดา้นศิลปิน และ 
2) ขอ้เสนอแนะ ได้แก่ การปรับปรุงวิธีการส่ือสารไปยงัพนกังานให้น่าสนใจและเปิดโอกาสให้
พนกังานเขา้มามีส่วนร่วมมากข้ึน ควรใชส่ื้อต่างๆให้เกิดประโยชน์สูงสุดเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคในการ
ผลิตผลงานเพลงของศิลปินออกสู่ทอ้งตลาด และผูบ้ริหารควรมีส่วนในการกระตุน้ให้ศิลปินเห็น
ความส าคญัในการปฏิบติัหนา้ท่ีในองคก์ร 
 

1) ดา้นบุคลากร 
 2) ดา้นผูบ้ริโภค 
 3) ดา้นศิลปิน 
 

ปัญหาและข้อเสนอแนะของการส่ือสารการตลาด 
เพลงไทยสากลของบริษทัเลฟิอสี จ ากดั 

 
 
 
 

สากลของบริษทัเลฟิอสี จ ากดั 
1) ปรับปรุงวิธีการส่ือสารไปยงัพนกังานให้น่าสนใจและเปิด

โอกาสให้พนกังานเขา้มามีส่วนร่วมมากข้ึน 

 

3) ผูบ้ริหารควรมีส่วนในการกระตุน้ให้ศิลปินเห็นความส าคญั
ในการปฏิบติัหนา้ท่ีในองคก์ร 

2) ควรใชส่ื้อต่างๆให้เกิดประโยชน์สูงสุดเพ่ือจูงใจผูบ้ริโภคใน
การผลิตผลงานเพลงของศิลปินออกสู่ทอ้งตลาด 

1. ปัญหา 
 

2. ขอ้เสนอแนะ 
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 จากการสัมภาษณ์ ผูว้จิยัไดท้  าการรวบรวมปัญหากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพลงไทย 
สากลของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั ไดด้งัต่อไปน้ี 

4.1 ปัญหาของการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของ บริษัท เลฟิ อสี จ ากดั 

4.1.1 ด้านบุคลากร 
จากการศึกษาพบวา่ รูปแบบการติดต่อส่ือสารภายในองคก์ารเป็นทั้งแนวด่ิง 

และแนวนอนโดยให้ความส าคญักบัขอ้มูล หรือบุคคลากรผูรั้บผิดชอบงานในแต่ละส่วนวา่ขอ้มูลท่ี
ตอ้งการ หรือบุคคลากรท่ีรับผิดชอบงานนั้นอยูใ่นส่วนไหนของโครงสร้างองค์กร ซ่ึงแสดงให้เห็น
วา่บุคคลากร แต่ละคนถูกก าหนดหน้าท่ีหลกัในการท างานไวเ้พื่อประโยชน์ในการมอบหมายงาน 
และติดตามผลการด าเนินงาน แต่จุดแข็งของทรัพยากรบุคคลากรของเลิฟอิส คือแต่ละคนมี
ความสามารถท่ีหลากหลายส่งผลให้การรับผิดชอบงาน หรือการช่วยเหลือกนัในองค์กรมีความ
คล่องตัวสูง รวมถึงการจ้างบริษทัภายนอกมารับผิดชอบงานในส่วนท่ีเกินความสามารถของ
บุคคลากร ท่ีจะด าเนินงานให้ส าเร็จได ้แต่อาจเกิดปัญหาการด าเนินงานลา้ช้าจึงตอ้งวางแผนการ
ด าเนินงานอยา่งรอบคอบเพราะบุคลากรนอ้ย 
 
 “จากบริษัทเลก็และจะค่อยๆขยายเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต” 

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
“มีการประสานกันท้ังภายในแผนกและต่างแผนก”  

(นางสาวศศิมา รัตนา, สัมภาษณ์, 5 มิ.ย. 2551) 
“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“บริษัทเลก็มีการประชุมอาทิตย์ละคร้ัง”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“มีการติดต่อประสานงานกัน”  

(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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4.1.2 ปัญหาด้านผู้บริโภค  
จากการศึกษาโดยอาศยัทฤษฎีคอตเลอร์และอาร์มสตรอง (Kotler and 

Armstrong, 1997) แนวความคิดท่ีวา่ พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีสาเหตุ
หรือมีส่ิงเร้า อิทธิผลผลกัดนัต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย สภาวะเศรษฐกิจ เทคโนโลย ี
การเมือง และวฒันธรรม ซ่ึงส่ิงต่างๆเหล่าน้ีก่อให้เกิดปัญหาในการด าเนินงานการส่ือสารการตลาด
บริษทัเลิฟอีส จ ากดั 
 

 “พฤติกรรมการบริโภคเพลงของคนในยุคนี ้ผมมองว่า นับวันย่ิงมีความเป็นปัจเจกชนมากขึน้ คน
ชอบอยู่กับตัวเอง อยู่กับอินเทอร์เนต็มากขึน้ทุกวัน ฉะนั้นผมจึงคิดว่าเพลงกระแสหลักจากค่ายใหญ่
น่าจะได้รับความนิยมลดน้อยลง เน่ืองจากประชาชนไม่มารอนั่งฟังเพลงจากพวกเขาเหล่านั้นเพียง
อย่างเดียวอีกต่อไปแล้ว เพราะเด๋ียวนีช่้องทางในการน าเสนอเพลงผ่านส่ือดิจิทัล ถือว่ามีอิทธิพลและ
เป็นเส้นทางในการจัดจ าหน่ายเพลงท่ีมาแรงในช่วงปีนีอ้ย่างแน่นอน" 

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
 “การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆ กับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

4.1.3 ปัญหาด้านศิลปิน  
จากการศึกษาพบวา่จากการท่ีเจา้ของบริษทั เป็นทั้ง ผูบ้ริหารและศิลปิน นัน่

คือประเด็นหลกัท่ีท าให ้มุมมองของบริษทัเลิฟอีส จ ากดั มีความแตกต่างจากบริษทัค่ายเพลงอ่ืนๆใน
ปัจจุบนั การจดัการท่ีเดินควบคู่กบัการตลาด และมีผลประโยชน์ทดัเทียมกนัจึงเป็นเร่ืองท่ีเกิดข้ึนได้
อยา่งแน่นอนแต่พบปัญหาวา่ศิลปินมีทางเลือกในการแยกค่ายเปล่ียนแปลงไปร่วมงานกบับริษทัค่าย
เพลงอ่ืนเพราะบริษทัเลิฟอีส จ ากดั ไม่มีพนัธสัญญากบัศิลปิน 
 
 “ถ้าเป็นค่ายเลก็ๆ จะท าอะไรกต้็องมีการวางแผนการตลาดอย่างดี และต่อไปนีค้งไม่ได้มุ่งเน้นเร่ือง
การขายยอดเทปเป็นหลักแล้ว ต้องหันมาให้ศิลปินออกทัวร์คอนเสิร์ตมากขึน้ เน้นกิจกรรมกับกลุ่ม
แฟนเพลงหันมาให้ศิลปินออกทัวร์คอนเสิร์ตมากขึน้ เน้นกิจกรรมกับกลุ่มแฟนเพลง อย่างเช่น การ
ใช้พืน้ท่ีของส่ือออนไลน์ให้นักร้องสามารถพูดคุยติดต่อกับแฟนเพลงอย่างใกล้ชิดแทน ซ่ึงปัญหา
เหล่านีด้้านเพลงลูกทุ่งกับเพ่ือชีวิตยงัไม่ต้องตั้งรับกับสถานการณ์นีม้ากนัก เพราะแผ่นเพลงของพวก
เขายงัขายได้อยู่”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

 “การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆ กับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 
     จากการสัมภาษณ์ ผูว้ิจ ัยได้รวบรวมข้อเสนอแนะการส่ือสารการตลาด
บริษทัเลิฟอีสจ ากดัไดด้งัต่อไปน้ี 

4.2 ข้อเสนอแนะของการส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของ บริษัท เลฟิ อสี จ ากดั 
4.2.1 การปรับปรุงวิธีการส่ือสารไปยงัพนักงานให้น่าสนใจและเปิดโอกาสให้ 

   พนกังานเขา้มามีส่วนร่วมมากข้ึน  เช่น การประกวดพื้นท่ีอนุรักษพ์ลงังาน
ดีเด่น ประกวดค าขวญั หรือใหพ้นกังานแนะน าวธีิการประหยดัพลงังานผา่นส่ือต่างๆ ในองคก์าร 
 
“จากบริษัทเลก็และจะค่อยๆขยายเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต” 

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
“ค่ายเล็กๆท างานหนักขึ้นนั้นจะต้องเตรียมสร้างสรรค์ผลงานให้มีความแปลกใหม่มากกว่าเดิม 
เพ่ือให้กลุ่มคนฟังมีทางเลือกมากขึน้”  

(นางสาวศศิมา รัตนา, สัมภาษณ์, 5 มิ.ย. 2551) 
“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“บริษัทเลก็มีการประชุมอาทิตย์ละคร้ัง”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“มีการติดต่อประสานงานกัน”  

(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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“ประสานงาน กับฝ่ายอ่ืนมีการพูดคุยกันได้เลย และทางอีเมล์”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆ กับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 

4.2.2 ควรใช้ส่ือต่างๆ ให้เกิดประโยชน์สูงสุดเพื่อจูงใจผู้บริโภคในการผลิตผลงาน
เพลงของศิลปินออกสู่ท้องตลาด 
 

“จากบริษัทเลก็และจะค่อยๆขยายเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต” 
(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 

“มีการประสานกันท้ังภายในแผนกและต่างแผนก”  
(นางสาวศศิมา รัตนา, สัมภาษณ์, 5 มิ.ย. 2551) 

“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  
(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  
(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 

“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  
(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“บริษัทเลก็มีการประชุมอาทิตย์ละคร้ัง”  
(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“มีการติดต่อประสานงานกัน”  
(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“ประสานงาน กับฝ่ายอ่ืนมีการพูดคุยกันได้เลย และทางอีเมล์”  
(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 

“การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆ กับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
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4.2.3 ผู้บริหารควรมีส่วนในการกระตุ้นให้ศิลปินเห็นความส าคัญในการปฏิบัติ

หน้าทีใ่นองค์กร 
 
“จากบริษัทเลก็และจะค่อยๆขยายเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีคุณภาพได้ในอนาคต” 

(นายชีวนิโกสิยพงษ,์ สัมภาษณ์ 9 มิ.ย. 2550) 
“มีการประสานกันท้ังภายในแผนกและต่างแผนก”  

(นางสาวศศิมา รัตนา, สัมภาษณ์, 5 มิ.ย. 2551) 
“ฝ่ายเราจะคุยงานกันและผ่านทางคุณบอย”  

(นางสาวทิพวรรณ นพสุวรรณชยั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“มีการวางแผนและประสานงานของแต่ละส่วนงาน”  

(นายส่งแสง เตียนสิงห์, สัมภาษณ์ 12 มิ.ย. 2551) 
“มองการท างานแต่ละส่วนโดยภาพรวม”  

(นายกวนิ ยงัพลขนั, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“บริษัทเลก็มีการประชุมอาทิตย์ละคร้ัง”  

(นางสาวชุติมา โคธิเสน, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“มีการติดต่อประสานงานกัน”  

(นางสาวกนกอร ขนัติยากรจรูญ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“ประสานงาน กับฝ่ายอ่ืนมีการพูดคุยกันได้เลย และทางอีเมล์”  

(นายธนชน ระดมกิจ, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
“การท างานในรูปแบบใหม่ตั้งเป็นสหกรณ์การดนตรี จุดมุ่งเน้นโดยการสร้างงานไปพร้อมๆ กับ
เทคโนโลยี”  

(นายภาณุวฒัน์ ศิลดินจนัทร์, สัมภาษณ์ 5 มิ.ย. 2551) 
 
  ผูว้จิยัสรุปไดว้า่ ปัญหาและขอ้เสนอแนะ 

1) การน าแนวความคิดดา้นการออกแบบองคก์ร ในรูปแบบองคก์รเสมือนจริงหรือ   
องคก์รเครือข่าย (Virtual Organization)  

2) กลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้ความแตกต่าง (Focused Differentiation Strategy) มาใชใ้นการ
สร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการตลาด  
  


