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บทคดัย่อ 

 การวิจัยครัง้นี้ มีว ัตถุประสงค์  1) เพื่อศึกษาความแตกต่างระหว่างปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคในประเทศไทยต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรชมคอนเสริต์  2) เพื่อศกึษา
ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรคอนเสริ์ตของ
ผูบ้รโิภคในประเทศไทย ใชรู้ปแบบการวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อบตัร
ชมคอนเสริ์ตในประเทศไทยทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติ เนื่องจากไม่ทราบขนาดประชากรที่
ชดัเจนจึงใช้สูตรการหาขนาดกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีของ Cochran (1953) จ านวน 400 คน 
วเิคราะหส์ถติพิรรณนา ดว้ยค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน สถติอินุมาน 
วเิคราะหด์ว้ย t-test และ One-way ANOVA และวเิคราะหค์วามแปรปรวนสมการถดถอยพหุคูณ 
วธิกีารทางสถติเิหล่านี้ถูกน าไปใช้เพื่อทดสอบขอ้มูลเชงิลกึเกี่ยวกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 
สว่นประสมทางการตลาด (7Ps) สง่ผลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการซือ้บตัรชมคอนเสริต์ 

 ผลการวิจัยครัง้นี้พบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสัญชาติไทย 
สถานภาพโสด มชี่วงอายุระหว่าง 26-30 ปี ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัและรายได้ต่อเดอืน
อยู่ระหว่าง 15,000-30,000 2) พฤตกิรรมทัว่ไปของการซื้อบตัรชมคอนเสริต์ของกลุ่มตวัอย่างดู
คอนเสริต์ 1-2 ครัง้ในรอบ 1 ปีทีผ่่านมา  ทีดู่ล่าสุดศลิปินไทย ราคาบตัรชมคอนเสริต์อยู่ระหว่าง 
2,500-4,000 บาทต่อครัง้ ซื้อบตัรทางออนไลน์ผ่านแพลตฟอรม์ Thai Ticket Major  และรบัชม
การแสดงที่อารน่ีาและฮอลล์  ผลการทดสอบสมมุตฐิาน 1) กลุ่มตวัอย่างที่มเีพศ สญัชาต ิอายุ 
และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้บตัรรบัชมคอนเสริต์ทีแ่ตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติ ส่วนของรายได้และสถานภาพที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรรับชม
คอนเสิร์ตแตกต่างกัน 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่การจดัแสดงและช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรชมคอนเสริ์ตอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ ส่วน
ดา้นอื่นๆไม่สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้บตัรชมคอนเสริต์  

 

ค าส าคญั : คอนเสริต์,การตดัสนิใจซือ้,สว่นประสมทางการตลาด 7Ps 



 

ABSTRACT 

 

 The objectives of this research were 1) To investigate the differences between 
demographic factors of consumers in Thailand and their decision to purchase concert 
tickets. 2)To examine the relationship between the Marketing Mix (7Ps) and consumers' 
decisions to buy concert tickets in Thailand. Quantitative research models were utilized 
in this study, with the sample comprising consumers who had purchased concert tickets 
in Thailand, including both Thai and foreign individuals. Given the unknown population 
size, the sample size was determined using Cochran's (1953) method, resulting in a 
sample of 400 people. The analysis involved a Statistical Summary Reference Analysis 
utilizing Independent-Sample t-test, One-way ANOVA analysis, and an analysis of the 
variance of the multiple regression equation. These statistical methods were applied to 
gain insights into the relationships between demographic factors, the Marketing Mix (7Ps), 
and consumers' decisions to purchase concert tickets. 

 The research results reveal the following 1) The majority of the participants were 
female, holding Thai nationality, with a single marital status. Their ages ranged between 
26 and 30 years old, and they were employed as company workers, with a monthly 
income falling within the range of 15,000 to 30,000 Baht. 2) The overall purchasing 
behavior of the sampled individuals involved attending 1-2 concerts in the past year. 
These concerts typically featured Thai artists, and the ticket prices ranged from 2,500 to 
4,000 Baht per visit. The preferred method of ticket purchase was online, through the 
Thai Ticket Major platform. Additionally, they attended performances at venues like Arena 
and Hall. Hypothesis test results 1) Subjects with different genders, nationalities, ages, 
and occupations displayed statistically significant differences in their decisions to 
purchase concert tickets. 2) Marketing mix factors, specifically those related to venue and 
distribution channels, exert a significant influence on concert ticket purchasing decisions.  
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บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 หลงัจากสถานการณ์การแพร่ระบาดเริ่มคลี่คลายลงในปีนี้ท าให้ธุรกิจอุตสาหกรรมอี
เว้นท์ดนตรกีบัมามชีวีติชวีาอกีครัง้ เริม่ตัง้แต่ต้นปี 2565 ศลิปินจากหลากหลายประเทศเริม่มี
การทยอยเขา้มาจดัคอนเสริต์และอเีว้นท์ทีป่ระเทศไทยมากขึ้น ท าใหป้ระเทศขึ้นชื่อไดว้่า ‘ไทย
แลนดแ์ดนคอนเสริต์’ (Sininat Phadungkan, 2566) โดยสถติคิอนเสริต์ ประเทศไทยในปี 2565 
นัน้ มคีอนเสริต์ทัง้หมด 210 งาน เพิม่ขึน้จากปี 2562 กว่า 22% ของคอนเสริต์ ผูบ้รโิภคเริม่มอง
หาคอนเสริ์ตหรอืสิง่เอ็นเตอร์เทนที่เกิดจากความตงึเครยีดกว่า 2 ปีทีผ่านมา ทัง้นี้ แน่นอนว่า
คอนเสริ์ตจะเกิดขึ้นไม่ได้ หากไม่มผีู้จดัมอือาชีพที่ดีลกบัค่ายต้นสงักดัของศลิปิน และบรหิาร
จดัการงานให้ลุล่วงได้ด้วยด ีแต่ไม่พลาดที่จะเกดิปัญหาในการจดังานโดยในมุมมองของเหล่า
บรรดาแฟนคลบัหรอืผูร้บัชมการแสดงปัญหาส่วนใหญ่ในการจดัการแสดงคอนเสริต์มกัจะไม่ได้
เกดิจากการแสดงของศลิปิน ท าให้ปัญหาที่เกดิขึ้นจะเกี่ยวกบัผู้จดัการแสดง ไม่ว่าจะเป็นการ
ก าหนดราคาบตัร สถานทีจ่ดัแสดง การบรกิารภายในงานคอนเสริต์ และสทิธพิเิศษต่าง ๆ ซึง่ ณ 
ปัจจุบันมีธุรกิจที่จดัหาศิลปินหรือผู้จดัการแสดงใหม่ๆจ านวนมากจนท าให้ผู้ชมไม่สามารถ
ประเมนิการบรกิารและจดัการแสดงของผูจ้ดัการแสดงนัน้ๆได ้ 

 จากเหตุผลข้างต้นผู้วิจยัจึงสนใจที่จะศึกษาลักษณะประชากรของผู้บริโภคที่เข้าชม
คอนเสริ์ตในประเทศไทยและส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรเข้าชม
คอนเสริต์ในประเทศไทยมากขึน้ เพื่อใหธุ้รกจิไดเ้ขา้ใจศกึษาปรบัปรุงการใหบ้รกิารและวางแผน
การตลาดสอดคล้องกบัความต้องการของผู้บรโิภคอย่างมปีระสทิธภิาพสูงสุด  รวมไปถงึธุรกิจ
อื่นๆทีส่ามารถตดัสนิใจในการพจิารณาเลอืกศลิปินในการต่อยอดธุรกจิต่อไป  

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาความแตกต่างระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคในประเทศ
ไทยต่อการตดัสนิใจซือ้บตัรชมคอนเสริต์  

2. เพือ่ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างสว่นประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซือ้บตัร
คอนเสริต์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย   

 
 



 

สมมุติฐานของการวิจยั 

1. ผูบ้รโิภคในประเทศไทยทีม่ปีระชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้
บตัรชมคอนเสริต์ทีแ่ตกต่างกนัหรอืไม่ 

2. สว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการซือ้บตัรชมคอนเสริต์ของผูบ้รโิภคในประเทศ
ไทยหรอืไม่ 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

 การวจิยัครัง้นี้มุ่งเน้นกลุ่มผูบ้รโิภคในประเทศไทยทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติ 400 คนที่
อาศยัในประเทศไทย โดยก าหนดระยะเวลาการท าวจิยั ตัง้แต่เดอืนกนัยายน พ.ศ.2566 จนถงึ
เดอืน มกราคม พ.ศ.2567 รวมเป็นระยะเวลา 5 เดอืน และระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู
อยู่ในเดอืนพฤศจกิายน -ธนัวาคม พ.ศ.2566 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

คอนเสิรต์ 

 ผศ.ดร.เด่น อยู่ประเสริฐ (2561) กล่าวว่าในการจัดงานคอนเสิร์ตใหญ่ๆ ที่ประสบ
ความส าเรจ็มกัจะประกอบดว้ยทมีงานหลายฝ่าย อาท ิผูก้ ากบัศลิป์ ผูก้ ากบัดนตร ีผูก้ ากบัเวท ี
ผูช้่วยผูก้ ากบัเวท ี(หลายคน) ผูอ้อกแบบฉาก/จดัองคป์ระกอบเวท ีผูส้รา้งฉาก วศิวกรโครงสร้าง 
ฝ่ายมลัตมิเีดียและแอนิเมชนั ฝ่ายวชิวลเอฟเฟค ผู้ก ากบัภาพ ช่างภาพวดีโีอ ผู้ออกแบบแสง 
ช่างจดัไฟ ช่างไฟ ผู้ก ากบัแสง ผู้ช่วยผู้ก ากบัแสง ผู้ก ากบัเสยีง ผู้ช่วยผู้ก ากบัเสยีง(หลายคน) 
ผูอ้อกแบบเสือ้ผา้ดแูลการแต่งกาย ช่างแต่งหน้า ช่างท าผม ผูด้แูลศลิปิน ผูอ้อกแบบท่าเตน้/ลลีา 
โคช้ดูแลการรอ้ง ผูจ้ดัการวง นักแต่งเพลง นักแยกและเรยีบเรยีงเสยีงประสาน ผูดู้แลโน้ตเพลง 
เป็นต้น ยงัไม่นับรวมผูท้ีต่้องรบัหน้าทีป่ฏบิตังิานจดัการภายในงานอกีหลายฝ่ายดว้ย เมื่อพูดถงึ
ในทางการตลาดกบังานคอนเสริ์ตถือว่าเป็นแหล่งรายได้หลกัของศิลปิน ซึ่งรายได้จาการจดั
แสดงคอนเสริต์ของศลิปินในยุคนี้นัน้ไม่เพยีงแต่การจ าหน่ายบตัร สปอนเซอรจ์ากแบรนด์ต่างๆ
เป็นหลกัเท่านัน้ ยงัมกีารจ าหน่ายสนิค้าภายในคอนเสริ์ตที่เราเรยีกกนัว่า Merch หรอืสนิค้าที่
ระลกึทีส่ามารถท าใหศ้ลิปินมรีายไดม้ากขึน้ดว้ย นอกจากนี้บางคอนเสริต์ไดม้เีพิม่สทิธพิิเศษใน
การใกล้ชดิศลิปิน ไม่ว่าจะเป็นกจิกรรมถ่ายรูป กจิกรรม Soundcheck ซึ่งเป็นการกระตุ้นทาง



 

การตลาดในการเพิม่มูลค่าให้แก่บตัรคอนเสิร์ตและจูงใจให้เหล่าแฟนคลบัสนใจในการแสดง
คอนเสริต์ไดม้ากยิง่ขึน้ 

พฤติกรรมของผู้บริโภค 

 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) หมายถงึ กระบวนการ หรอืพฤตกิรรม
ในการตดัสนิใจซื้อ ใช้ และประเมนิผลการใช้สนิค้าหรอืบรกิารของผู้ซื้อ ทัง้ที่เป็นปัจเจกบุคคล
และกลุ่มบุคคล อนัจะมคีวามส าคญัต่อการซือ้สนิคา้และบรกิารทัง้ในปัจจุบนัและอนาคต กล่าวได้
ว่า  พฤตกิรรมผูบ้รโิภคมผีลต่อความส าเรจ็ของธุรกจิ ดงันัน้การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะท า
ใหส้ามารถสรา้งกลยุทธ์ทางการตลาดทีส่ร้างความพงึพอใจให้แก่ผูบ้รโิภคและความสามารถใน
การค้นหาทางแก้ไข พฤติกรรมในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของผู้บรโิภคในสงัคมได้ถูกต้องและ
สอดคล้องกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ขึ้น (ผศ.ดร.นัทนิชา โชตพิทิยา
นนท,์ 2565) 

ส่วนประสมทางการตลาด 

 กลยุทธ์การตลาด 4Ps เกิดจากหลกัแนวคดิที่ว่า ก่อนที่จะมาท าธุรกิจหรอืการตลาด 
ควรทีจ่ะตอ้งมคีวามสนใจใหค้วามส าคญัในการก าหนดหวัเรื่องส าคญั ทีธุ่รกจิควรน ามาพจิารณา
ถงึความพรอ้มและใชเ้ป็นแนวก่อนเริม่ด าเนินการทางธุรกจิ โดยไดใ้ช ้P ซึง่เป็นตวัหน้าของเรื่อง
ที่สนใจคอื Product-Price-Promotion-Place (เกยีรตพิงษ์ อุดมธนะธรีะ,2565) 1)ผลิตภณัฑ์ 
(Product) คอื สนิค้าบรกิารที่ธุรกจิสร้างขึ้นเพื่อตอบความต้องการหรอืที่จะส่งมอบให้แก่ลูกคา้
หรอืผู้บรโิภค 2)ราคา (Price) คอื ราคาหรอืสิง่ที่ลูกค้าต้องจ่ายเพื่อแลกกับการได้สินค้าและ
บรกิาร อาจจะไม่ใช่เพียงแค่เงนิเท่านัน้อาจรวมถึงเวลาหรอืการกระท าบางอย่าง  3)สถานที่ 
(Place) คอื ช่องทางที่ลูกค้าจะสามารถเขา้ถงึสนิค้าและบรกิารของเราได้เช่น ช่องทางการจดั
จ าหน่าย รวมถงึการท าเลในการให้บรกิารแก่ลูกค้า 4)การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) คอื 
การสือ่สารการตลาดเพือ่ท าใหธุ้รกจิสามารถสือ่สารไปยงักลุ่มเป้าหมาย และน าไปสูก่ารโน้นน้าว
ใหก้ลุ่มเป้าหมายตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร นบัว่าเป็นหวัใจส าคญัของการตลาด 

 หากพูดถึงธุรกิจการให้บริการที่ขยายออกมาจาก 4P แรกนัน่อีก 3P ก็คือ People, 
Process, และ Physical Evidence โดยทีม่คีวามเกี่ยวโยงกนัตรงทีเ่ป็นปัจจยัทีส่นับสนุนในด้าน 
‘บริการ’ มากกว่าเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปและรักษา 
Loyalty ของลูกคา้ไว ้(Aksarapak C, 2021) 5)People เป็นปัจจยัทีค่รอบคลุมถงึการทีพ่นักงาน
ของบรษิทัสื่อสารหรอืปฏสิมัพนัธ์กบัลูกคา้และผูม้สี่วนร่วมอื่นๆ ในขณะระหว่างการซื้อขายหรอื
บรกิารก่อนและหลงัการขายกบัลูกคา้ 6)Process วธิกีารหรอืกระบวนการบรษิทัและองคก์รใชใ้น
การท างานเพื่อเข้าถึงและประยุกต์ใช้กลไกทางการตลาดกบัสนิค้าและบริการของตวัเองได้  



 

7)Physical Evidence เป็นประสบการณ์ทีลู่กคา้จะไดร้บัจากการซือ้สนิคา้ เช่น การมองเหน็ การ
ได้กลิ่น การได้ยิน การรับรู้ และความรู้สึกทางร่างกาย ซึ่งเป็นสิ่งที่แบรนด์จะสร้างความ
น่าเชื่อถอื ความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ได้ 

การตดัสินใจซ้ือ 

 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการซื้อและใชผ้ลติภณัฑแ์ละบรกิาร จะเป็นสิง่ทีบ่อกกว่าผูบ้รโิภค
ตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าและบรกิารอย่างไร และบรษิทัต่างๆ ใช้ความรู้นี้เพื่อสร้างคุณค่าให้กบั
ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างไร โดยเบือ้งหลงัการตดัสนิใจซือ้ทีช่ดัเจนนัน้อยู่ทีก่ระบวนการตดัสนิใจที่ส าคญั
และประสบการณ์ของผูบ้รโิภคทีผ่่านมา การตดัสนิใจเลอืกผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีจ่ะซื้อเป็นกระ
บวนการตดัสนิใจซื้อกระบวนการนี้เกี่ยวขอ้งกบั 5 ขัน้ตอน (1) การรบัรู้ปัญหา (2) การค้นหา
ข้อมูล (3) การประเมินทางเลือก (4) การตัดสินใจซื้อ และ (5) พฤติกรรมหลังการซื้อ และ
ประสบการณ์ที่ผู้บรโิภคมองหา (หรอืหลกีเลีย่ง) และเพลดิเพลนิ (หรอืคงอยู่) ในแต่ละขัน้ตอน 
ของกระบวนการตดัสนิใจซื้อมกัจะเป็นตวัก าหนดว่าผู้บรโิภคจะด าเนินต่อไปหรอื ยุตกิารมสี่วน
ร่วมในกระบวนการซื้อ  มีความเกี่ยวข้องเท่ากับการเป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภคหรือ
ประสบการณ์การซือ้ทีไ่ม่พงึประสงคท์ีม่ผีลกระทบทางการตลาดทีส่ าคญั 

งานวิจยัท่ีเก่ียข้อง 

 สุปาณี กจิฉว ี(2564) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่องการตดัสนิใจซื้อบตัรเขา้ชมคอนเสริต์ศลิปินเกาหลี
ของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความแตกต่าง
ทางดา้นประชากรศาสตร์และปัจจยัทางจติวทิยาในการตดัสนิใจซื้อบตัรเขา้ชมคอนเสริต์ศลิปิน
เกาหลขีองผูช้มในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผูว้จิยัพบว่า ผูช้มในกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑลทีม่เีพศ ระดบัการศกึษา และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บตัร
เขา้ชมคอนเสริต์ศลิปินเกาหลขีองผูช้มในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไม่ต่างกนั ผูช้มใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มอีายุ และอาชพีต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรเข้าชม
คอนเสริต์ศลิปินเกาหลขีองผูช้มในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลต่างกนั 

 ปิยะธดิา ยอดที่รกั ,กติตพินัธ์ คงสวสัดิเ์กยีรติ ์ ,ไกรชติ สุตะเมอืง (2557) ได้ศกึษาวจิยั
เรื่อง ปัจจยัการตัดสินใจเข้าชมคอนเสิร์ตซ ้าของผู้ชมในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  โดยมี
วตัถุประสงค์ศึกษาความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ประกอบด้วย ราคา , 

สถานที่แสดงและจดัจ าหน่าย, การส่งเสรมิการตลาด และการบรกิารคอนเสริ์ต รวมไปถงึศกึษา
ความสมัพนัธ์ปัจจยัอื่นๆที่ประกอบด้วย ภาพลกัษณ์คอนเสริ์ต , ความเชื่อมัน่ในคอนเสริ์ต และ 
ความไวว้างใจการชมคอนเสริต์มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเขา้ชมคอนเสริต์ซ ้า ผูว้จิยัพบว่า
ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจเข้าชมคอนเสริ์ตซ ้าที่แตกต่าง   ปัจจยั



 

ส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเข้าชมคอนเสิร์ตซ ้า กล่าวคือกลุ่ม
ตวัอย่างมคีวามคดิเหน็ในดา้นการบรกิารคอนเสริต์มากทีสุ่ด สถานทีแ่สดงและจดัจ าหน่าย ราคา
บัตร การส่งเสริมการตลาดตามล าดับ ทัง้ 4 ปัจจัยมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเข้าชม
คอนเสริต์ซ ้าอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ

กรอบแนวคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 

การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยก าหนดกลุ่มประชากรและกลุ่มตวัอย่าง คอื 
ผู้บรโิภคที่เคยซื้อบตัรชมคอนเสิร์ตในประเทศไทยทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติ ซึ่งไม่ทราบ
ประชากรที่แน่นอน จึงก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณประชากรของ W.G. 
Cochran (วชัราภรณ์ สุรยิาภวิฒัน์, 2564) โดยมรีะดบัความเชื่อมัน่ 95%  รวมทัง้สิน้ 400 ชุด  

เครื่องมือในการวิจัย แบบสอบถาม (Questionnaire)  เกี่ยวกับลักษณะของ
ประชากรศาสตร ์พฤตกิรรมการซือ้บตัรชมคอนเสริต์ และสว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อบตัรชมคอนเสริต์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย โดยเกบ็ขอ้มูลทางออนไลน์ (Survey) 
ผ่าน Google Form  

การตรวจสอบเครื่องมอืการวจิยั ประเมนิแบบสอบถามและปรบัปรุงแกไ้ขตามค าแนะน า
ของผูเ้ชีย่วชาญโดยใช ้“การตรวจสอบความสอดคลอ้งของขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค”์ แลว้น ามา
ค านวณหาค่า “ดัชนีความสอดคล้องของข้อค าถามกับวัตถุประสงค์” ( Item-Objective 

เพศ  อาชพี   

อาย ุ  สญัชาต ิ

สถานภาพ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ราคาบตัรคอนเสริต์ บุคลากร  

การบรกิารคอนเสริต์ กระบวนการ 

ส่งเสรมิการตลาด  ประสบการณ์ทางกายภาพ 

สถานทีจ่ดัการแสดงและช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

 

 

การตดัสนิใจซื้อบตัร
ชมคอนเสริต์ 



 

Congruence Index: IOC) และน าแบบสอบถามไปทดลองใช ้(try out) กบักลุ่มประชากรทีไ่ม่ใช่
กลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน เพื่อการทดสอบสมัประสทิธิ ์Cronbach’s Alpha ด้วยโปรแกรม
ส าเรจ็รูป สรุปผลได้ว่า ค่า Cronbach’s Alpha > 0.7 แสดงว่าแบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอื
สามารถน าไปเกบ็รวมรวบขอ้มลูได ้

 การวเิคราะหข์อ้มูล 1)ใชส้ถติใิชค้่าความถี่ (Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) ใน
การอธบิายตวัแปรลกัษณะประชากรณ์ศาสตรแ์ละและสถติวิเิคราะหแ์บบ Independent-Sample 
t test และ One-way ANOVA การทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อบตัรชมคอนเสริ์ต
ของผู้บรโิภคในประเทศไทยกบัลกัษณะของประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สญัชาต ิอายุ อาชพี 

รายไดต้่อเดอืนและสถานภาพ 2)ใชค้่าเฉลีย่ (Mean: x ̅) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation: S.D.) ในการอธบิายตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสนิใจซื้อบตัรชม
คอนเสิร์ตของผู้บริโภคในประเทศไทยและสถิติวิเคราะห์แบบ  Multiple Regression การ
วเิคราะหก์ารถดถอยแบบพหุคณูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps สง่ผลการตดัสนิใจซือ้บตัร
ชมคอนเสริต์ของผูบ้รโิภคในประเทศไทย 

 

ผลวิจยั 

 

 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 60 มี
สญัชาติไทย ช่วงอายุส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 26-30 ปี ร้อยละ 34.3 ทัง้นี้กลุ่มตวัอย่างประกอบ
อาชพีพนกังานบรษิทัรอ้ยละ 46.6 โดยค่อนขา้งสอดคลอ้งกบัรายไดต้่อเดอืนอยู่ระหว่าง 15,000-
30,000 บาทร้อยละ 43.3 จนมรีายได้ไปถงึ 45,000 บาท และสถานภาพมสีถานะโสดร้อยละ 
70.8 

 พฤตกิรรมทัว่ไปของการซื้อบตัรชมคอนเสริ์ตของกลุ่มตวัอย่างครัง้ล่าสุด มคีวามถี่ใน
การชมคอนเสริ์ต 1-2 ครัง้ในรอบ 1 ปีที่ผ่านมา ศลิปินที่ชมเป็นศลิปินไทยและศลิปินเกาหลใีน
สดัส่วนทีใ่กลเ้คยีงกนัมากรอ้ยละ 48.3 และ 42 ตามล าดบั ราคาบตัรชมคอนเสริต์จะอยู่ระหว่าง 
2,500-4,000 บาทต่อครัง้รอ้ยละ 43.5  และกลุ่มตวัอย่างจะใชบ้รกิารซื้อบตัรคอนเสริต์สว่นใหญ่
ทางช่องทางออนไลน์ โดยมผีูใ้หบ้รกิารแพลตฟอรม์จ าหน่ายบตัรคอื Thai Ticket Major รอ้ยละ 
71  รวมไปถึงสถานที่มกัมกีารจดัแสดงส่วนใหญ่จะเป็นอารน่ีาและฮอลล์ ร้อยละ 41 และ 35 
ตามล าดบั นอกจากนี้กลุ่มตวัอย่างอา้งถงึเป็นการรบัชมคอนเสริต์จากศลิปินจนี สถานทีจ่ดัแสดง
กลางป่าเขาที่เป็นงานคอนเสริ์ตเฟสตวิลั ช่องทางการซื้อบตัรเพิม่เตมิจะเป็นการใช้บรกิารร้าน
ใหบ้รกิารกดบตัรคอนเสริต์ ซือ้เป็นการซือ้บรกิารเพิม่เตมิในการอ านวยความสะดวก 



 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ปัจจยั พบว่า ปัจจยัอิสระที่มคี่าเฉลี่ยของระดบั
ความคดิเหน็สูงสุด 3 อนัดบัแรก โดยเรยีงล าดบัจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประสบการณ์
ด้านกายภาพมีค่าเฉลี่ย 4.22  อยู่ในระดบัความคิดเห็นด้วยมากที่สุด รองลงมาเป็นปัจจัย
ทางดา้นบรกิารคอนเสริต์ มคี่าเฉลีย่ 4.20 อยู่ในระดบัความคดิเหน็ดว้ยมาก และล าดบัสุดท้าย
ปัจจยัด้านสถานที่จดัแสดงและช่องทางการจ าหน่ายบตัร มคี่าเฉลี่ย 4.19 อยู่ในระดบัความ
คดิเหน็ดว้ยมาก 

 การตดัสนิใจซื้อบตัรชมคอนเสริต์ซ ้า พบว่ากลุ่มตวัอย่างมกีารตดัสนิซื้อบตัรซ ้าหลงัจาก
ไดร้บัชมคอนเสริต์ทีผ่่านมามคี่าเฉลีย่ 2.81 อยู่ในระดบัความคดิเหน็ซือ้ 

 ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรชมคอนเสริ์ต
ในประเทศไทยทีแ่ตกต่างกนั ผลการวเิคราะห ์พบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตรก์ลุ่มตวัอย่างที่มี
เพศ สญัชาต ิอายุ และอาชพีทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้บตัรชมคอนเสริต์ทีแ่ตกต่างกนัอย่าง
มนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 จงึยอมรบัสมมุตฐิาน ส่วนของรายไดแ้ละสถานภาพที่แตกต่างกนัไม่
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้บตัรชมคอนเสริต์แตกต่างกนั จงึไม่ยอมรบัสมมุตฐิาน 

 ปัจจยัส่วนประสมทางตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรชมคอนเสริ์ตในประเทศไทย 
ผลการวิเคราะห์ พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรชม
คอนเสริต์  สามารถอธบิายการตดัสนิใจซือ้ของกลุ่มตวัอย่างไดร้อ้ยละ 9.7 ถอืว่าอยู่ระดบัต ่าและ
เป็นไปทศิทางเดยีวกนั โดยมปัีจจยัด้านสถานทีก่ารจดัแสดงและช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผล
ต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรชมคอนเสริ์ต จึงยอมรบัสมมุติฐานกล่าวว่า มอีย่างน้อย 1 ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้บตัรชมคอนเสริต์ในประเทศไทย 

 

อภิปรายผล 

 

 ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรชมคอนเสริ์ต
ในประเทศไทยทีแ่ตกต่างกนั ผลการวเิคราะห ์พบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตรก์ลุ่มตวัอย่างที่มี
เพศ สญัชาติ อายุ และอาชีพที่แตกต่างกนัมกีารตดัสินใจซื้อบตัรชมคอนเสิร์ตที่แตกต่างกัน 
สอดคล้องกบังานวจิยัของสุปาณี กจิฉว ี(2564) ได้ศกึษาวจิยัเรื่องการตดัสนิใจซื้อบตัรเข้าชม
คอนเสริ์ตศลิปินเกาหลขีองผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลวจิยัพบว่า ผู้ชมใน
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลที่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรเขา้
ชมคอนเสริ์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไม่ต่างกัน ผู้ชมใน



 

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลที่มอีายุ และอาชีพต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรเข้าชม
คอนเสริต์ศลิปินเกาหลขีองผูช้มในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนประสมทางตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบตัรชมคอนเสริ์ตในประเทศไทย 
ผลการวิเคราะห์ พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรชม
คอนเสิร์ต  โดยมีปัจจัยด้านสถานที่การจัดแสดงและช่องทางการจัดจ าหน่ายส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อบตัรชมคอนเสริต์ สอดคล้องกบังานวจิยัของปิยะธดิา ยอดทีร่กั ,กติตพินัธ์ คงสวสัดิ ์
เกยีรติ ์,ไกรชติ สุตะเมอืง (2557) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัการตดัสนิใจเขา้ชมคอนเสริต์ซ ้าของ
ผู้ชมในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑลกลุ่มตวัอย่างมคีวามคดิเหน็สถานที่แสดงและจดัจ าหน่าย
เป็นอนัดบัที ่2 ใน 4 ปัจจยัมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเขา้ชมคอนเสริต์ซ ้า  

 

ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะทางธรุกิจ 

1. ผูป้ระกอบการควรเพิม่การตลาดในกลุ่มเพศหญงิ เนื่องจากผลการศกึษาพบว่าเพศ
หญงิมอีตัราการซือ้บตัรชมคอนเสริต์มากกว่าเพศชาย และสว่นใหญ่มสีถานโสด 
อายุระหว่าง 26-30 ปี ตามผลการวจิยั หากผูป้ระกอบการทีผ่ลติผลติภณัฑส์ าหรบั
ผูห้ญงิกเ็หมาะสมทีจ่ะพจิารณาแคมเปญในการเขา้ร่วมกจิกรรมคอนเสริต์ในการ
เรยีกยอดขายเพิม่ขึน้ได ้

2. ผู้ประกอบการสามารถปรบัการตลาดดิจทิลัของพวกเขาและเพิม่ประสทิธิภาพใน
การซื้อบตัรออนไลน์มากขึน้ เนื่องจากผลการศกึษาพบว่าผูบ้รโิภคนิยมการซื้อบตัร
ชมคอนเสริ์ตทางช่องทางออนไลน์ในระดบัสูง และผู้ให้บรกิารบตัรคอนเสริ์ตน้อย
เพยีงแค่ 3-5 รายเท่านัน้  

3. ผูป้ระกอบการควรพฒันาด้านส่วนประสมทางการตลาด โดยเฉพาะดา้นสถานที่จดั
แสดงและช่องทางจ าหน่ายบตัร จากผลการศึกษาผู้บรโิภคให้ความส าคญัในการ
ตดัสนิซื้อบตัรคอนเสริ์ต กล่าวคอืผู้ประกอบการควรพจิารณาเลอืกสถานที่การจดั
แสดง การเดนิทาง และความปลอดภยัของผู้บรโิภคในระดบัมาก เพื่อผู้บรโิภคได้
รูส้กึเขา้ร่วมและเพือ่ความยัง่ยนืของธุรกจิต่อไป 
 

 



 

ข้อเสนอแนะงานวิจยัต่อเน่ือง 

1. ควรศึกษาลักษณะประชากรของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เพศหญิง อายุ 26 -30 ปี 
อาชพีพนกังานบรษิทั และสถานภาพ ท าใหส้ะทอ้นใหเ้หน็ว่ากลุ่มตวัอย่างดงักล่าวมี
สว่นร่วมในกจิกรรมคอนเสริต์มากกว่าเพศชาย ช่วงอายุ อาชพี และสถานภาพอื่นๆ  
จงึควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิ เช่น สาเหตุทีเ่พศชายไม่นิยมชมคอนเสริต์  

2. ควรศกึษาพฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้บตัรอื่นๆ ทไีดจ้ากขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิจาก
กลุ่มตวัอย่าง เช่น การใช้บรกิารรบัจ้างกดบตัรคอนเสริ์ต ซึ่งเป็นเหตุที่ท าให้เกิด
ธุรกจิใหม่เพิม่ขึ้นทางออนไลน์ แต่ผู้ใช้บรกิารค่อนข้างมคีวามเสี่ยงสูงมาก เพราะ
รา้นใหบ้รกิารส่วนใหญ่จะไม่มีหน้าร้านทชีดัเจน เป็นการให้บรกิารออนไลน์เท่านัน้ 
โดยผู้บรโิภคไม่สามารถประเมนิความเสีย่งได้ว่าร้านคา้ดงักล่าวจะเป็นผูใ้หบ้รกิาร
จรงิหรอืมจิฉาชพี จงึเป็นเหตุทีค่วรศกึษาต่อไป เช่นการเลอืกใชบ้รกิารรา้นกดบตัร 
หรือ การประเมินความเสี่ยงจากการจ้างร้านกดบัตรและซื้อบัตรคอนเสิร์ตรี
เซลล์(บตัรเกนิราคา)ต่อไป รวมไปถึงการแก้ไขของผู้จดัการแสดงจากการมผีู้ซื้อ
บตัรมาจ าหน่ายเกนิราคา 

3. ควรมีการศึกษาแนวโน้มหรือเทรนด์ศิลปินในเชิงเปรียบเทียบความนิยม ความ
ต้องการ รวมไปถงึการส่วนประสมทางการตลาดของศลิปินแต่ละประเทศ เพื่อเป็น
แนวทางในการจดัแสดงหรอืน าเขา้ศลิปินมาจดัแสดงในประเทศไทย 

4. ควรมกีารศกึษาการสื่อสารการตลาดดิจติอลเพิม่เติม การเลอืกเครื่องมอืต่างๆใน
การสือ่สารประชาสมัพนัธ ์การเปิดรบัสือ่ เพือ่ทราบแนวทางการสือ่สารของผูบ้รโิภค
ในอนาคต 
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