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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาโครงสร้าง และพฤติกรรมการแข่งขันของธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตศิลปินแจ๊ส 
ต่างประเทศในประเทศไทย มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะของโครงสร้างตลาด และศึกษา
พฤติกรรมการแข่งขัน ทั้งทางด้านราคา และที่ไม่ใช่ราคา รวมทั้งผลการด าเนินงานของตลาดที่ผ่าน
มา ตามก รอบการวิเคราะห์ตามแนวคิด SCP Approach โดยมีแนวคิดทฤษฎีที่ใช้ในการวิเคราะห์
ได้แก่ แนวคิดเรื่องโครงสร้างตลาดผู้ขายน้อยราย แนวคิดเรื่องพฤติกรรมตลาด ทั้งที่เป็นการแข่งขัน
ทางด้านราคา และที่ไม่ใช่ราคา และการประยุกต์แน วคิดเรื่องผลการด าเนินงานของตลาด เพื่อ
ศึกษาผลการด าเนินงานของอุตสาหกรรมที่ผ่านมาในอดีต แนวคิดในเรื่องของการก าหนดราคา 
และมูลค่าทางธุรกิจ และแนวคิดการสร้างความแตกต่างให้กับสินค้า น ามาท าการวิเคราะห์ข้อมูลที่
ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก กับผู้ที่เกี่ยวข้องกับวงการดนตรีแจ๊สในประเทศไทย และข้อมูลทุติยภูมิ
อ่ืนๆ โดยเทคนิคการวิเคราะห์เชิงพรรณนา 
 
 จากการศึกษาพบว่า ธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตศิลปินแจ๊สต่างประเทศในประเทศไทย มี
โครงสร้างตลาดเป็นแบบตลาดผู้ขายน้อยราย มบีริษัทที่ด าเนินธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตอยู่จ านวน 
10 ราย ซึ่งผู้จัดส่วนใหญ่ไม่ได้ด าเนินธุรกิจในการจัดคอนเสิร์ตแจ๊สเป็นธุรกิจหลัก ส่วนใหญ่จะมี
ธุรกิจหลักที่แตกต่างกันออกไป เช่น ด าเนินธุรกิจสื่อ เช่น คลื่นวิทยุ -นิตยสาร หรือ ด าเนินธุรกิจการ
จัดคอนเสิร์ตทั่วไป โดยค านึงถึงความต้องการของตลาดเป็นหลัก มีลักษณะของการกีดกันการเข้า
สู่อุตสาหกรรม หรืออ านาจในการควบคุมตลาด โดยเกิดจากควา มสามารถในการบริหารต้นทุน
ทางด้านสื่อ และความสัมพันธ์และความเชื่อถือ ระหว่างผู้จัดกับตัวแทนศิลปิน ซึ่งเป็น อุปสรรคทาง
ธรรมชาติที่กีดกันผู้เล่นรายใหม่  
 
 ในส่วนของพฤติกรรมการแข่งขัน ผลการศึกษาพบว่า ผู้จัดคอนเสิร์ต มีพฤติกรรมการ
แข่งขันทั้งทางด้านราคา และที่ไม่ใช่ ราคา โดยส่วนของวิธีการก าหนดราคานั้น พบว่าในธุรกิจมีการ
ก าหนดราคาด้วยกันสองวิธี คือ การก าหนดราคาจากฐานต้นทุน  และ การก า หนดราคาจากฐาน
คุณค่าของสินค้า ส่วนการก าหนดราคาของการจ าหน่ายบัตรนั้น พบว่าในธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตจะ
มีกลยุทธ์ที่หลากหลาย การต้ังราคาบัตรจะขึ้น อยู่กับกลุ่มเป้าหมายว่าเป็นกลุ่มใด ซึ่งการแสดงแต่
ละงานจะมีลักษณะ คุณค่า และภาพลักษณ์ที่แตกต่างกันออกไปในสายตาของผู้บริโภค โดยมี
รูปแบบของการต้ังราคาอยู่ 5 ลักษณะคือ การต้ังราคาแบบราคาเดียว , การต้ังราคาแบบขั้นบันได, 
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การต้ังราคาแบบมีเงื่อนไขพิเศษ, การต้ังราคาแบบขายพ่วง และการต้ังร าคาส าหรับการจ าหน่าย
บัตรล่วงหน้า 
 
 นอกจากพฤติกรรมการแข่งขันทางด้านราคาแล้ว ผลการศึกษายังแสดงให้เห็นว่า
ธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตแจ๊สนั้น มีกลยุทธ์ที่ใช้ในการแข่งขันในด้านที่ไม่ใช่ราคาในหลายวิธี เช่น การ
สร้างความแตกต่างให้กับสินค้าและบริการของตนโดยวิธีการต่างๆกัน ซึ่งจะประกอบไปด้วยการ
สร้างภาพลักษณ์ การสร้างคุณค่าให้แก่สินค้าและบริการ รวมไปถึงการใช้วิธีการสื่อสารท่ีสามารถ
เพิ่มมูลค่าให้กับงาน นอกจากน้ี ช่องทางการจัดจ าหน่าย และบุคลากรก็ยังเป็นปัจจัยในการสร้าง
ความแตกต่างให้กับธุรกิจได้เช่นกัน, การให้การสนับสนุน, ส่งเสริมการตลาด, การบริหารต้นทุน, 
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ, ช่องทางการจัดจ าหน่าย, การสร้างภาพลักษณ์ให้องค์กร, การ
บริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า และการขยายธุรกิจในแนวต้ังและแนวนอน ล้วนแล้วแต่เป็นกลยุทธ์
ที่ธุรกิจที่ประสบความส าเร็จในอุตสาหกรรมน ามาใช้ในการการบริหารต้นทุน เพื่อพัฒนาศักยภาพ
ในการแข่งขันขององค์กร 
 
 ส าหรับทิศทางของธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตศิลปินแจ๊สต่างประเทศในอนาคตนั้น ควร
จะมีการปรับรูปแบบโครงสร้างขององค์กรให้มีความยืดหยุ่น เพื่อปรับให้เหมาะกับสภาวะของการ
แข่งขัน และควรจะต้องค านึงถึงการสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์เป็นส าคัญ เพื่อให้สามารถ
สร้างคุณค่าให้กับคอนเสิร์ต เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันในอุตสาหกรรม ใช้กลยุทธ์การ
จ าหน่ายบัตรล่วงหน้า เพื่อช่วยในการลดความเสี่ยงในการจัดงานของผู้จัด  ก็เป็นอีกวิธีหนึ่งที่ผู้จัด
ควรจะน ามาใช้เพื่อเป็นกลยุทธ์ในการปรับตัว 
 
 
 


