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marketing strategy and business operation of importing acrobatic troupes from China. 2) The 
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The results are as follows: 
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แนวคําถามในการสัมภาษณเพื่อการวิจัย 

เรื่อง กลยุทธทางการตลาดและการดําเนินธุรกิจนําเขาการแสดง 

คณะกายกรรมจากสาธาณรัฐประชาชนจีน 

แนวคําถามในการสัมภาษณ “ผูบริหารธุรกิจนําเขาการการแสดงกายกรรม”   
(คณะกายกรรมนครคุนหมิง มณฑลยูนนาน  สาธารณรัฐประชาชนจีน) 

 
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไป และความเปนมาของธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรม 

1.  ประวัติสวนตัว ของผูประกอบการธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรม 
1.1 เหตุผลท่ีตัดสินใจเลือกประกอบอาชีพธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรม 
1.2 กอนประกอบอาชีพธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรม ทานเคยประกอบ

อาชีพอะไรมาบาง 
2. การเร่ิมตนของการดําเนินธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรม 

2.1 ทานเริ่มประกอบอาชีพธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรมมาเปดการแสดง
ในประเทศไทยต้ังแตเมื่อไร 

2.2 ต้ังแตเร่ิมดําเนินธุรกิจมาจนถึงปจจุบัน มีการนําเขาคณะนักแสดงกายกรรม
มาแลวกี่คณะ คณะอะไรบางตามลําดับ 
 
ตอนที่ 2 รูปแบบการดําเนินธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรม 

1. รูปแบบการดําเนินธุรกิจมีลักษณะอยางไร 
2. ขั้นตอนการนําเขาคณะกายกรรม และกระบวนการดําเนินงานเปนอยางไร 
3. ธุรกิจมีโครงสรางองคกร และการบริหารทรัพยากรบุคคลอยางไร 
4. ธุรกิจมีการบริหารตนทุนงบประมาณ คาใชจาย และทรัพยากรตางๆ อยางไร 
5. กลุมลูกคาเปาหมายขององคกร คือกลุมใด 

 
ตอนที ่3 กลยุทธการบริหารการดําเนินธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรม 
 1. ทานมีกําหนดวิสัยทัศน  พันธกิจ เปาหมายในอนาคตของธุรกิจในทิศทางใด 
 2. บทบาทหนาที่ของทาน มีผลตอการบริหารจัดการภายในองคกรอยางไร 
  3. กระบวนการบริหารองคกรเปนอยางไร 
  4. การบริหารเชิงกลยุทธในการดําเนินธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรม 
 4.1 การบริหารงานในปจจุบันแตกตางจากอดีตหรือไมอยางไร 
 4.2 การบริหารเชิงกลยุทธในระดับองคกร ระดับธุรกิจ และระดับหนาท่ีอยางไร 
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 4.3 สภาพแวดลอมภายใน  และภายนอกของธุรกิจนําเขาการแสดงคณะ
กายกรรมในปจจุบันเปนอยางไร 
 4.4 สภาพสังคม เทคโนโลยี เศรษฐกิจ และการเมืองของประเทศไทย มีผลตอ
ความสําเร็จดานการบริหารจัดการ หรือมีผลตอการวาจางการแสดงจากลูกคาหรือไม (วิเคราะห
สภาพแวดลอมระดับมหภาค) 
 4.5 แนวโนมของธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรมในประเทศไทยในอนาคต
เปนอยางไร 
 5. การบริหารกลยุทธทางการตลาด ดานสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
  5.1 ดานผลิตภัณฑ (คณะกายกรรม) 
  5.1.1 ใชกลยุทธอะไรในการบริหารจัดการองคกร 

5.2 ดานราคา 
 5.2.1 รูปแบบ และกลยุทธการต้ังราคา 
 5.3 ดานชองทางการจําหนาย 
 5.3.1 มีชองทางการจัดจําหนายอยางไร 
 5.3.2 มีชองทางการติดตอส่ือสารกับลูกคาทางใดบาง 
5.4 ดานการสงเสริมการตลาด 
 5.4.1 ธุรกิจมีการสงเสริมการตลาดแบบใดบาง 
5.5 ดานกระบวนการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เพื่อกลับมาซื้อซ้ํา 
 5.5.1 ธุรกิจมีกระบวนการสงมอบสินคา และบริการอยางไร 
 5.5.2 ใชกลยุทธอะไรเพื่อสรางความพึงพอใจ รักษาฐานลูกคา 
5.6 ดานบุคลากร 
 5.6.1 มีการคัดเลือกพนักงานอยางไร 
 5.6.2 มีการแบงหนาที่ความรับผิดชอบอยางไร 
5.7 ดานการการเพ่ิมผลผลิต และคุณภาพ 
 5.7.1 มีการบริหารจัดการดานสินคา และบริการใหกอเกิดประสิทธิภาพ 

ประสิทธิผลอยางไร 
5.8 ดานการสรางลักษณะทางกายภาพ  
 5.8.1 ใชกลยุทธอะไรในการจูงใจลูกคา ซึ่งนําไปสูคุณภาพการใหบริการ 

6. หัวใจสําคัญของการบริหารธุรกิจนําเขาการแสดงกายกรรมของทานคืออะไร 
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 7. จุดแข็ง – จุดออน – โอกาส – ขอจํากัดของธุรกิจทาน มีอะไรบาง และมีการนํามา
วิเคราะห บริหารจัดการองคกรอยางไร 
 8. ธุรกิจมีการควบคุมกลยุทธการบริหารจัดการ อันนําไปสูการเปล่ียนแปลง พัฒนา
องคกรอยางไร 
 9. ธุรกิจมีการประเมินประสิทธิภาพการบริหารงานหรือไม อยางไร 
 
ตอนที ่4 ปญหา  อุปสรรค และขอเสนอแนะ 
 1. ปญหาและอุปสรรค ในการบริหารงานของธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรม 
 2. แนวทางในการแกไขปญหาในการบริหารงานธุรกิจนําเขาการแสดงคณะกายกรรม 
 3. ขอเสนอแนะ หรือความคิดเห็นเพิ่มเติม 
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แนวคาํถามในการสัมภาษณ์เพืÉอการวิจัย 

เรืÉอง กลยุทธ์ทางการตลาดและการดาํเนินธุรกิจนําเข้าการแสดง 

คณะกายกรรมจากสาธาณรัฐประชาชนจีน 

แนวคําถามในการสมัภาษณ์ “นกัแสดงกายกรรมคณะคนุหมิง” 
(นครคนุหมงิ มณฑลยนูนาน  สาธารณรัฐประชาชนจีน) 

 
ตอนทีÉ 1 ข้อมูลทัÉวไป และประสบการณ์ชีวิตของนักแสดงกายกรรมคณะคุนหมิง 

1. ชืÉอ-สกลุ  เพศ อาย ุภมูิลําเนา สญัชาติ วฒุิการศกึษา 
2. เหตผุลใดทีÉทําให้ตดัสินใจเลือกประกอบอาชีพนกัแสดงกายกรรม 
3. ก่อนการเข้าสูอ่าชีพนี Ê  ท่านเคยประกอบอาชีพอะไรมาก่อน 
4. ท่านเคยผา่นอาชีพรับจ้างเป็นนกัแสดงกายกรรมมาแล้วกีÉคณะ 
5. ท่านเริÉมประกอบอาชีพรับจ้างเป็นนกัแสดงกายกรรมตั Êงแตเ่มืÉอไร เป็นระยะเวลากีÉปี 
6. ท่านคิดว่ารายได้ทีÉได้รับจากการประกอบอาชีพนกัแสดงกายกรรมเป็นอยา่งไร 

 
ตอนทีÉ 2 รูปแบบการดาํเนินงาน และบทบาทหน้าทีÉของกายกรรมคณะคุนหมิง 
 1. ท่านมีบทบาท หน้าทีÉอยา่งไรบ้าง  ภายใต้คณะกายกรรมคนุหมิง 
 2. ท่านมีรู้สกึอย่างไรต่อการประกอบอาชีพนกัแสดงกายกรรม 
 3. โปรดอธิบายขั Êนตอนการฝึกซ้อม และการปฏิบตัิงานภายใต้คณะกายกรรมคนุหมิง   
 4. ท่านคิดว่ารูปแบบการทํางานของชุดการแสดงของคณะกายกรรมคุนหมิง มีความ
เหมือนหรือแตกตา่งกบัคณะอืÉนหรือไม่ อยา่งไร  
 5. ทางคณะกายกรรมคนุหมิงมีกฎระเบียบ ข้อปฏิบตัิของนกัแสดงอย่างไรบ้าง  และท่าน
ปฏิบตัิตนอย่างเคร่งครัดเพียงใด 
 6. หากท่านได้รับบาดเจ็บจากการแสดง  ทางคณะมีการบริหารจดัการอยา่งไร  
 
ตอนทีÉ 3 การบริหารงานของคณะกายกรรมคุนหมิง 
 1. ภายในระยะเวลา 1 ปี  ทางคณะกายกรรมคนุหมิงรับงานแสดงมากน้อยเพียงใด 
 2. ท่านมีทศันคติอยา่งไรตอ่การมาแสดงในประเทศไทยครั Êงนี Ê 
 2.1 ทศันคติตอ่ผู้บริหาร และทีมงานของธุรกิจนําเข้าการแสดงกายกรรม 
  2.2  ทศันคติตอ่ผู้ชม 
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 2.3  ทศันคติตอ่สภาพแวดล้อม เวทีการแสดง การจดัแสง สี เสียง ขณะทําการแสดง 
 3. สภาพสงัคม  เทคโนโลยี  เศรษฐกิจ และการเมืองของประเทศผู้ว่าจ้างการแสดง  มีผล
ตอ่การรับงานแสดงหรือไม่ อยา่งไร 
 4. ท่านคิดว่าการบริหารจดัการภายในคณะกายกรรมคนุหมิงของท่าน มีผลต่อความ
ต้องการวา่จ้างการแสดงของลกูค้าหรือไม่ อยา่งไร 
 5. สภาพการแข่งขนัของธุรกิจคณะกายกรรมในปัจจบุนัเป็นอย่างไร และทางคณะมีการ
บริหารจดัการอยา่งไร 
 6. แนวโน้มทางการตลาดของธุรกิจการแสดงกายกรรมในอนาคตเป็นแบบใด และคณะ
ของท่านมีการเตรียมความพร้อมตอ่การเปลีÉยนแปลงอยา่งไร 
 7. จดุขาย หรือความโดดเดน่ของคณะกายกรรมคนุหมิงคืออะไร 
 8.  ประเทศใดว่าจ้างการแสดงจากการคณะกายกรรมคนุหมิงบอ่ยทีÉสดุ จํานวนกีÉครั Êงตอ่ปี 
 
ตอนทีÉ 4 ปัญหา  อุปสรรค และข้อเสนอแนะ 
 1. ปัญหาและอปุสรรคในการบริหารงานของผู้บริหาร 
 2. ปัญหาและอปุสรรคในการปฏิบตัิงาน และมีแนวทางการแก้ไขปัญหาอยา่งไร 



แบบสัมภาษณ์เพืÉอการวิจยั 

เรืÉอง กลยุทธ์ทางการตลาดและการดาํเนินธุรกิจนําเข้าการแสดง 

คณะกายกรรมจากสาธาณรัฐประชาชนจีน 

แบบสมัภาษณ์ “ผู้ รับชมการแสดงกายกรรมคณะคนุหมิง”   
(คณะกายกรรมจากนครคนุหมิง มณฑลยนูนาน สาธารณรัฐประชาชนจีน) 

 
ตอนทีÉ 1  ข้อมูลทัÉวไป 

ชืÉอ-สกลุ  เพศ อาย ุภมูิลําเนา สญัชาติ วฒุิการศกึษา 
 

ตอนทีÉ 2  ทศันคต ิและความคดิเหน็ของผู้รับชมการแสดง 
1. ทศันคติตอ่การรับชมการแสดงกายกรรม 

1.1 เหตผุลใดทีÉทําให้มารับชมการแสดงกายกรรมในครั Êงนี Ê 
1.2 ท่านทราบว่าจะมีการแสดงกายกรรมของคณะกายกรรมคนุหมิงจากสาธารณรัฐ

ประชาชนจีน จากแหลง่ข้อมลูใด 
1.3 ท่านเคยรับชมการแสดงกายกรรมผาดโผนมาก่อนหรือไม่  (ถ้าเคยโปรดระบุ

รายละเอียด) 
1.4 ท่านมีทัศนคติอย่างไรต่อการแสดงกายกรรมคณะคุนหมิง ทีÉเป็นวัฒนธรรมของ

สาธารณรัฐประชาชนจีน 
1.5 ท่านต้องการให้มีการจดัการแสดงกายกรรมประเภทนี Êอีกหรือไม่  หรือต้องการให้

มีการนําเข้าการแสดงประเภทใดมาจดัการแสดง 
ř.Ş ท่านคิดว่าแนวโน้มทางการตลาดของธุรกิจการแสดงกายกรรมในประเทศไทย            

ในอนาคตเป็นแบบใด และทางผู้ประกอบการนําเข้าการแสดงกายกรรมควรบริหารจดัการอยา่งไร 
2. การบริหารสว่นประสมทางการตลาดธุรกิจนําเข้าการแสดงคณะกายกรรม 

2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (คณะกายกรรม) ควรมีการพัฒนารูปแบบชุดการแสดง คณะ
กายกรรมอยา่งไรเพืÉอตอบสนองความต้องการของผู้ รับชม และลกูค้าผู้วา่จ้าง 

2.2 ด้านราคา  มีความเหมาะสม คุ้มคา่หรือไม่ (โปรดเสนอแนะ) 
2.3  ด้านช่องทางการจําหน่าย (การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์  พนักงานขาย) ควรมี

ช่องทางสืÉอสาร จดัจําหน่ายการแสดงอยา่งไรบ้าง 
 



2.4  ด้านการสง่เสริมการตลาด (ลด แลก แจก แถม) ควรมีการพฒันารูปแบบอย่างไร 
เพืÉอตอบสนองความต้องการของผู้ชมและลกูค้าผู้วา่จ้าง 

2.5  ท่านคิดว่าธุรกิจนําเข้าการแสดงคณะกายกรรม มีจุดเด่นหรือจุดด้อยอย่างไร  
(หากมีจดุด้อย ควรมีแนวทางการพฒันาเปลีÉยนแปลงอยา่งไร) 
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