
 

  108 

บทที่ 5 
 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
 
 การศึกษาโครงสร้างตลาด และพฤติกรรมการแข่ง รวมไปถึงผลการดําเนินงานของ
ตลาดของธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตศิลปินแจ๊สต่างประเทศในประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาลักษณะของโครงสร้างตลาด และศึกษาพฤติกรรมการแข่งขัน ทั้งทางด้านราคา และที่ไม่ใช่
ราคา รวมทั้งผลการดําเนินงานของตลาดที่ผ่านมา ตามกรอบการวิเคราะห์ตามแนวคิด SCP 
Approach โดยมีแนวคิดทฤษฎีที่ใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ แนวคิดเรื่องโครงสร้างตลาดผู้ขายน้อย
ราย (Oligopoly Market Structure) แนวคิดเรื่องพฤติกรรมตลาด ทั้งที่เป็นการแข่งขันทางด้าน
ราคา (Price Competition) และที่ไม่ใช่ราคา (Non-Price Competition) และการประยุกต์แนวคิด
เรื่องผลการดําเนินงานของตลาด (Market Performance) ในการวิเคราะห์ผลการดําเนินงานของ
อุตสาหกรรมที่ผ่านมา 
 
 ในการศึกษาครั้งนี้ ใช้วิธีการศึกษาแบบการวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive 
Analysis) เป็นหลัก ซึ่งจากการวิเคราะห์ข้อมูลปฐมภูมิ ได้แก่ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth 
Interview) กับผู้ที่เกี่ยวข้องกับวงการดนตรีแจ๊สในประเทศไทย และข้อมูลทุติยภูมิที่ได้จากการ
รวบรวมจากเอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง บทความในนิตยสาร หนังสือพิมพ์ และเว็บไซต์ต่างๆ 
ได้ผลว่า ธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตศิลปินแจ๊สต่างประเทศในประเทศไทย มีโครงสร้างตลาดใกล้เคียง
กับตลาดผู้ขายน้อยราย โดยพบว่ามี บริษัท ที่ดําเนินธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตจํานวน 7 ราย ผู้จัดส่วน
ใหญ่ไม่ได้ดําเนินธุรกิจในการจัดคอนเสิร์ตแจ๊สเป็นธุรกิจหลัก ส่วนใหญ่จะมีธุรกิจหลักที่แตกต่าง
กันออกไป เช่น ดําเนินธุรกิจสื่อ เช่น คลื่นวิทยุ -นิตยสาร หรือ ดําเนินธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตทั่วไป 
คือ จัดคอนเสิร์ตหลากหลายแนว โดยคํานึงถึงความต้องการของตลาดเป็นหลัก  มีลักษณะของการ
กีดกันการเข้าสู่อุตสาหกรรม หรืออํานาจในการควบคุมตลาด โดยเกิดจากความสามารถในการ
บริหารต้นทุนทางด้านสื่อ และมีอุปสรรคทางธรรมชาติที่กีดกันผู้เล่นรายใหม่ที่สําคัญ คือ ต้นทุน
ทางด้านสื่อ และความสัมพันธ์และความเชื่อถือ ระหว่างผู้จัดกับตัวแทนศิลปิน  
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 ในส่วนของพฤติกรรมการแข่งขัน ผลการศึกษาพบว่า ผู้จัดคอนเสิร์ต มีพฤติกรรมการ
แข่งขันทั้งทางด้านราคา และที่ไม่ใช่ราคา โดยใน กลยุทธ์ของการกําหนดราคาของการจําหน่าย
บัตรนั้น พบว่าในธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตจะมีกลยุทธ์ที่หลากหลาย การต้ังราคาบัตรจะขึ้นอยู่กับ
กลุ่มเป้าหมายว่าเป็นกลุ่มใด ซึ่งการแสดงแต่ละงานจะมีลักษณะ คุณค่า และภาพลักษณ์ที่
แตกต่างกันออกไปในสายตาของผู้บริโภค โดยมีรูปแบบของการต้ังราคาอยู่ 5 ลักษณะคือ การต้ัง
ราคาแบบราคาเดียว (Flat rate), การต้ังราคาแบบขั้นบันได (Steps rate or Ladder rate), การต้ัง
ราคาแบบมีเงื่อนไขพิเศษ (Special condition rate), การต้ังราคาแบบขายพ่วง (Bundle rate) 
และการต้ังราคาสําหรับการจําหน่ายบัตรล่วงหน้า (Early bird rate)  
  
 นอกจากพฤติกรรมการแข่งขันทางด้านราคาแล้ว ผลการศึกษายังแสดงให้เห็นว่า
ธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตแจ๊สนั้น มีกลยุทธ์ที่ใช้ในการแข่งขันในด้านที่ไม่ใช่ราคาในหลายวิธี เช่น การ
สร้างความแตกต่างให้ (Product Differentiation) กับสินค้าและบริการของตนโดยวิธีการต่างๆกัน 
ซึ่งจะประกอบไปด้วยการสร้างภาพลักษณ์ การสร้างคุณค่าให้แก่สินค้าและบริการ รวมไปถึงการ
ใช้วิธีการสื่อสารที่สามารถเพิ่มมูลค่าให้กับงาน นอกจากน้ี ช่องทางการจัดจําหน่าย และบุคลากรก็
ยังเป็นปัจจัยในการสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจได้เช่นกัน, การให้การสนับสนุน 
(Sponsorship), ส่งเสริมการตลาด (Promotion), การบริหารต้นทุน (Cost), การสร้างพันธมิตรทาง
ธุรกิจ (Business Alliance), ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution), การสร้าง
ภาพลักษณ์ให้องค์กร (Corporate Brand Image), การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer 
Relation Management: CRM), การขยายธุรกิจในแนวต้ังและแนวนอน (Vertical & Horizontal 
Integration) ล้วนแล้วแต่เป็นกลยุทธ์ที่ธุรกิจที่ประสบความสําเร็จในอุตสาหกรรมนํามาใช้ในการ
การบริหารต้นทุน เพื่อพัฒนาศักยภาพในการแข่งขันขององค์กร 
 
 นอกจากน้ี ผู้จัดยังได้ทําการศึกษา ผลการดําเนินงานของธุรกิจการจัดเทศกาล
คอนเสิร์ตแจ๊ส ในช่วงระยะเวลาสิบปีที่ผ่านมา พบว่า ภายใต้ สภาวะของธุรกิจที่เติบโต อย่าง
รวดเร็ว ผ่านงบประมาณการสนับสนุนของผู้ให้การสนับสนุนงาน ซึ่งมีวัตถุประสงค์ในการนํา
คอนเสิร์ตมาใช้เป็นเครื่องมือการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดนั้น ได้ก่อให้เกิดวิกฤติในระยะยาว
ให้กับอุตสาหกรรมการจัดคอนเสิร์ต จากผลของการใช้โครงสร้างการต้ั งราคา และการอุดหนุน
อย่างไม่มีวิสัยทัศน์ และฉาบฉวย ทําให้เมื่อระยะเวลาผ่านไป เมื่อกระแสของดนตรีแจ๊สเริ่ม ถดถอย
ลง หลังจากช่วงวิกฤติการณ์ทางการเมืองของไทย ทําให้อุตสาหกรรมกลับไปอยู่สภาพตลาดที่
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แท้จริงที่ทั้งผู้บริโภค และศิลปินถูกบิดเบือน มูลค่าที่แท้จริงของต้นทุ นการจัดคอนเสิร์ต ทําให้การ
จัดคอนเสิร์ตในปัจจุบัน ผู้จัดจะต้องเผชิญกับอุปสรรคหลากหลายประการทั้ง การจดจําราคาค่า
เข้าชมที่ตํ่ากว่าความเป็นจริงของผู้บริโภค และเผชิญกับต้นทุนการจัดงานที่สูงจากทางด้านฝ่าย
ผลิต(ศิลปิน) ดังนั้นอุตสาหกรรมจึงควรจะมีการศึกษาบทเรียนที่ผ่านมาเพื่อที่จะพัฒนาธุรกิจการ
จัดคอนเสิร์ตที่ย่ังยืนได้ต่อไปในอนาคต 
 

5.2 ข้อเสนอแนะทางธุรกิจ 
 
 จากการศึกษาโครงสร้างตลาด และพฤติกรรมการแข่งขัน ของธุรกิจการจัดคอนเสิร์ต
ศิลปินแจ๊สต่างประเทศในประเทศไทย ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะทางธุรกิจดังนี้  
 
 5.2.1 ผู้ประกอบการธุรกิจการจัดคอนเสิร์ต ควรจะมีการปรับโครงสร้างองค์กรให้มี
ความยืดหยุ่นให้มากกว่าเดิม โดยลดจํานวนบุคลากรในองค์กร ให้คงไว้แต่ฝ่ายที่จําเป็นต่อการ
สร้างงานจริงๆ เช่น ฝ่ายกลยุทธ์ ฝ่ายขาย ฝ่ายการตลาด -ประสานงาน เป็นต้น โดยในส่วนของฝ่าย
ผลิตให้หันไปใช้การจ้างงานภายนอก (Outsourcing) ให้มากขึ้น เพื่อลดต้นทุนคงที่ให้กับองค์กร 
 
 5.2.2 ผู้ประกอบการธุรกิจการจัดคอนเสิร์ต สถาบันการศึกษาทางด้านดนตรีแจ๊ส 
และทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง ควรจะมีการร่วมมือกันให้ความรู้แก่ผู้บริโภคเก่ียวกับดนตรีแจ๊ส โดยอาจจะ
รวมกลุ่มกันเป็นองค์กรกลางเพื่อให้สมาชิกได้แบ่งปันข้อมูลในเชิงธุรกิจ และนวัตกรรมความรู้ใหม่ๆ 
ทางด้านดนตรี เพื่อที่จะพัฒนาตลาด และสร้างฐานผู้บริโภคสินค้าชนิดนี้ได้อย่างยั่งยืนต่อไปใน
ระยะยาว  
 
 5.2.3 ผู้ประกอบการในธุรกิจการจัดคอนเสิร์ต ควรจะปรับกลยุทธ์การต้ังราคาให้เป็น
รูปแบบ Value-based Pricing และควรนํากลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ซึ่งเป็นกลยุทธ์การ
แข่งขันที่ไม่ใช่ราคา มาใช้กับธุรกิจเพื่อสร้างคุณค่าให้กับการจัดคอนเสิร์ต ให้มากยิ่งขึ้น  
 
 5.2.4 ผู้ประกอบการธุรกิจการจัดคอนเสิร์ต ควรจะมีการนําโมเดลการจําหน่ายบัตร
ล่วงหน้ามาใช้ให้มากขึ้น เพื่อช่วยในการลดความเสี่ยง และเพื่อสะท้อนอุปสงค์ที่แท้จริงของตลาด 
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5.3 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 
 จากการทําการศึกษาในครั้งนี้ ผู้วิจัยพบข้อสังเกตบางประการที่อาจจะเป็นประโยชน์
ต่อภาครัฐ หรือผู้มีส่วนเกี่ยวข้องเพื่อนํามาใช้ในการพัฒนาวงการธุรกิจการจัดคอนเสิร์ตศิลปินแจ๊ส  
ต่างประเทศในประเทศไทยให้มีความก้าวหน้า และเป็นประโยชน์ต่อภาพรวมของสังคม โดยจะ
ประกอบไปด้วย  
 
 5.3.1 สําหรับการจัดงานเทศกาลดนตรีแจ๊สนั้น หากมีการจัดท่ีหัวเมืองใหญ่ๆ ใน
ต่างจังหวัด หากมีการประชาสัมพันธ์ที่ดี คอนเสิร์ตแจ๊สจะสามารถดึงนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติให้
เข้ามาชมคอนเสิร์ต และเที่ยวประเทศไทยได้ ซึ่งในแง่ของภาครัฐนั้น ผู้วิจัยเชื่อว่า ในการจัดงาน
เทศกาลดนตรีครั้งหนึ่งๆ (ที่มีระยะเวลาการจัดประมาณ 3-7 วัน) จะมีเงินหมุนเวียนสะพัดในพื้นที่
ไม่ต่ํากว่า ห้าสิบล้านบาท โดยจะมีการกระจายรายได้ ไปสู่ธุรกิจต่างๆ ในพื้นที่ เช่น ธุรกิจโรง แรม 
ธุรกิจคมนาคม และธุรกิจบริการ ซึ่งก็จะก่อให้เกิดการจ้างงานในพื้นที่นั้นๆ ได้  
  
 5.3.2 ในปัจจุบันประเทศไทยมีสถาบันการศึกษาทางด้านดนตรี โดยเฉพาะดนตรี
แจ๊ส ถึงสามสถาบันชั้นนําคือ มหาวิทยาลัยมหิดล มหาวิทยาลัยศิลปากร และมหาวิทยาลัยรังสิต 
ซึ่งในแต่ละปี มีนิสิต นักศึกษาที่จบการศึกษาในด้านนี้ เป็นจํานวนหลายร้อยคน ต่อปี ซึ่งหาก
รัฐบาลให้การส่งเสริมธุรกิจด้านดนตรี ก็จะสามารถช่วยสร้างตลาดเพื่อรองรับอาชีพทางด้านดนตรี
ต่อไปในอนาคตได้ 
 

5.4 ข้อจ ากัดในการศึกษาและข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 
 
 ข้อจํากัดในการทําการศึกษาในครั้งนี้  ได้แก่ การขาดข้อมูลทางสถิติท่ีสําคัญ เช่น 
ข้อมูลด้านมูลค่าตลาด และส่วนแบ่งทางการตลาดภายในอุตสาหกรรม ซึ่งไม่เพียงแต่อุตสาหกรรม
การจัดคอนเสิร์ตเท่าน้ัน อุตสาหกรรมบันเทิง ในภาพรวมก็นับว่ามีข้อมูลทางสถิติเพื่อใช้สําหรับ
ทําการศึกษาวิจัยน้อยมาก  
 
 นอกจากน้ีในประเทศไทยขาดหลักสูตรการศึกษาที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจบันเทิง ซึ่งใน
ความเป็นจริงอุตสาหกรรมบันเทิงนั้น เป็นธุรกิจบริการซึ่งมีมูลค่าทางการตลาดที่สูงมาก โดยจะ
เห็นได้จากเม็ดเงินที่หมุนเวียนในการจัดคอนเสิร์ตแต่ละครั้ง  
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 ในส่วนของการศึกษาในครั้งนี้นั้น ผู้วิจัยได้ข้อมูลเ พื่อการวิเคราะห์ส่วนใหญ่จากข่าว 
และจากการสัมภาษณ์เชิงลึก จากบุคคลในวงการดนตรี ซึ่งแม้กระทั่ง วิทยาลัยดนตรี ต่างๆ ที่เปิด
สอนความรู้ทางด้านดนตรี ก็ไม่มีสถาบันไหนที่มีข้อมูลในแง่ของธุรกิจดนตรี  
 
 นอกจากน้ี ผู้วิจัยยังพบว่า ยังมีประเด็นที่สําคัญๆ เกี่ยวกับธุรกิ จการจัดคอนเสิร์ตอีก
มากมายที่ยังเคยมีผู้ใดทําการศึกษามาก่อน อาทิเช่น การศึกษาในแง่ของรูปแบบการต้ังราคาบัตร
ของการจัดงานคอนเสิร์ต หรือการศึกษาคุณค่าใดของคอนเสิร์ตที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภค เป็นต้น  
การองค์ความรู้ทางด้านเศรษฐศาสตร์มาใช้ในการศึกษาธุรกิจบริการที่เป็นธุรกิจคอนเสิร์ต น่าจะ
ก่อให้เกิดองค์ความรู้ที่เติมเต็มให้กับธุรกิจ เพื่อให้ผู้ที่สนใจได้นําความรู้ และข้อมูลการศึกษาใหม่ๆ 
ที่จะเกิดขึ้นไปใช้ในการทําความเข้าใจธุรกิจ เพื่อพัฒนา และ เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันให้แก่
อุตสาหกรรมการจัดคอนเสิร์ตของไทย ได้พัฒนาขึ้นไปอย่างยั่งยืนในอนาคต  
 
 
 
 
 
 
 
 
 


