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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครัง้นี้มีจุดประสงค์เพื่อ  1) เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชม
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ าแนกตามลักษณะทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค
จากปัจจัยทางจิตวิทยา ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล  
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 385 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติการทดสอบแบบ t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว   
(One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD และใช้สถิติการถดถอย
พหุคูณ (Multiple Regression) 
 ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ผู้ชมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ มีเพศ  ระดับการศึกษา และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  ต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลไม่ต่างกัน ผู้ชมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี อายุ และอาชีพ ที่ต่างกัน มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลต่างกัน ส่วน
พฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจยัทางจติวิทยา  มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ค าส าคัญ : การตัดสินใจซื้อ, บตัรเข้าชมคอนเสิร์ต, ศิลปินเกาหลี 
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ABSTRACT 

 The purpose of this research is to 1) To study the purchasing decision concerts  
tickets  for Korean artists in Bangkok and Vicinity. 2) To study the purchasing decision 
concerts  tickets  for Korean artists in Bangkok and Vicinity following the citizen factors. 3) 
To study consumer behavior from psychological factors that affects the purchasing 
decision concerts tickets for Korean artists in Bangkok and Vicinity. The sample used in this 
research is 385 people in Bangkok and Vicinity, using questionnaires as a tool for data 
collection. The statistics used in the analysis were frequency, percentage, mean and 
standard deviation by testing the hypothesis by using t-test statistics, one-way variance 
statistics (One-way ANOVA), if differences are found by using LSD methods and using 
multiple regression statistics. 
 The hypothesis test found that the population in Bangkok and Vicinity with 
different  gender, education level and income per month has different effects on the 
purchasing decision concerts  tickets  for Korean artists in Bangkok and Vicinity with 
different age and occupation influences does not affect  the purchasing decision concerts  
tickets  for Korean artists in Bangkok and Vicinity.Psychological factors affect the purchasing 
the purchasing decision concerts  tickets  for Korean artists in Bangkok and Vicinity. 

Keywords: the purchasing decision, concerts  tickets,  Korean artists 

 
บทน า 

 ในปัจจุบันเป็นช่วงที่ศิลปินเกาหลีได้เข้ามาท าการตลาดในประเทศไทยมากขึ้น รองจากประเทศ
ญี่ปุ่น ซึ่งศิลปินเกาหลีที่เกิดใหม่ หรือมีการออกเพลงใหม่ มักจะออกไปท าการตลาดในประเทศญี่ปุ่น 
ประเทศจีน และประเทศไทย เป็นหลัก อุตสาหกรรมบันเทิงได้เข้ามามีอิทธิพลอย่างมากในประเทศไทย ไม่ว่า
จะเป็นซีรี่ย์เกาหลี ภาพยนตร์ เกาหลี รวมไปถึงวัฒนธรรมต่าง ๆ ที่ค่อย ๆ ก้าวเข้ามาแทรกซึม โดยเฉพาะ
วงการเคป็อบที่มีอิทธิพลมากที่สุดในขณะนี้ เนื่องจากปัจจุบันมีเด็กไทยไปเป็นศิลปินที่ประเทศเกาหลีเป็น
จ านวนมาก ท าให้คนไทยหันมาสนใจและเปิดกว้างในด้านนี้มากขึ้น 

 ส าหรับเกาหลีใต้แล้วตลาดเอเชียเป็นตลาดขนาดใหญ่ที่มีมูลค่าการค้ามหาศาล ทั้งประเทศจีน 
ประเทศญี่ปุ่น และประเทศในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ดังนั้น ตลาดเอเชียจึงเป็นเหมือนแหล่ง
การตลาดขนาดใหญ่ของเกาหลีใต้ โดยข้อมูลจาก The Korea Creative Content Agency (KOCCA) ระบุ
ว่า ในปี 2552 ประเทศเกาหลีใต้ท ารายได้จากการส่งออกศิลปินเกาหลี ไปยังญี่ปุ่นคิดเป็นมูลค่า 21.6 ล้าน
เหรียญสหรัฐ เพิ่มข้ึนถึงร้อยละ 92.9 จากมูลค่าการส่งออกในปี 2551 ในขณะที่การส่งออกไปยังประเทศจีน
ในปี 2552 คิดเป็นมูลค่า 2.4 ล้านเหรียญสหรัฐ เพิ่มขึ้นร้อยละ 28.5 จากปี 2551 ส่วนการส่งออกไปยัง
เอเชียตะวันออกเฉียงใต้ในปี 2552 คิดเป็นมูลค่า 6.4 ล้าน เหรียญสหรัฐ เพิ่มขึ้นถึงร้อยละ 149.6 จากปี 
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2551 และมีแนวโน้มขยายตัวอย่างต่อเนื่องในปีต่อ ๆ ไป จากการส ารวจ พบว่า ประเทศไทย เป็นประเทศที่
ใช้จ่ายเงินไปกับศิลปินเกาหลี โดยเฉลี่ยอยู่ที่ 120 ดอลลาร์สหรัฐ หรือ 3,750 บาท ต่อปี 
 มูลค่าอุตสาหกรรมคอนเสิร์ตได้ขยายตัวขึ้นท าให้มูลค่าของอุตสาหกรรมดนตรีไม่ได้ลดลงไปตาม
ยอดขายงานบันทึกเสียงที่ลดลง ตั้งแต่ปี ค.ศ. 2000 พบว่าอุตสาหกรรมคอนเสิร์ตได้ขยายตัวขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องตั้งแต่ปี ค.ศ. 1998 จนถึงปี ค.ศ. 2008 ในประเทศสหรัฐอเมริกา และในประเทศแคนนาดารายได้
จากอุตสาหกรรมดนตรีก็ขยายตัวเพิ่มขึ้นถึงสองเท่า จึงท าให้มีเทศกาลดนตรีใหญ่ๆเกิดขึ้นใหม่ทั่วโลกและ
เทศกาลดนตรีที่มีอยู่แล้วก็ขยายตัวเพิ่มขึ้นไป เทศกาลเหล่านี้มีรายได้มาจากการสนับสนุนของสปอนเซอร์ 
(Sponsor) ซึ่งท าให้อุตสาหกรรมคอนเสิร์ตมีแนวโน้มที่ดีขึ้นตั้งแต่กลางศตวรรษที่ 20 ดังนั้นจึงท าให้
อุตสาหกรรมดนตรีได้เปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดีขึ้น  
 ซึ่งสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรค Covid-19 ที่เกิดขึ้น ท าให้การจัดกิจกรรมความบันเทิงที่
รวมคนหมู่มากก็ต้องระงับไปโดยอัตโนมัติ รวมถึงการจัดกิจกรรมคอนเสิร์ต ซึ่งส่งผลกระทบให้กับศิลปินและ
ผู้ชมเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะศิลปินเกาหลีที่ผู้ชมชาวไทยชื่นชอบกันมากเป็นพิเศษ โดยในช่วงที่เหตุการณ์
ปกติ ศิลปินเกาหลีจากค่ายเพลงต่าง ๆ จะมีการคอนเสิร์ตกันทั่วโลกตลอดปี ซึ่งประเทศไทยเป็นหนึ่งใน
หลายๆประเทศที่ตลาดเพลงเกาหลีเลือกที่จะมาจัดคอนเสิร์ต ดังนั้นอุตสาหกรรมบันเทิงจึงต้องศึกษากลยุทธ์
ในการวางแผนการตลาด เพื่อให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี ซึ่งหลังจาก
สถานการณ์ดีขึ้น ผู้วิจัยเชื่อว่าอุตสาหกรรมบันเทิงจะกลับมาเป็นที่ต้องการของผู้ชม  
 ด้วยเหตุผลที่กล่าวมาขั้นต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ต
ศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้ที่สนใจและธุรกิจได้
น าเอาไปปรับปรุงแก้ไข รวมถึงเป็นแนวทางให้อุตสาหกรรมบันเทิงสามารถรับรู้ความต้องการของผู้บริโภคได้ 

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

 1 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 
 2 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล จ าแนกตามลักษณะทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 
 3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

ขอบเขตของงานวิจัย  

 1. ประชากรและตัวอย่าง คือ เป็นกลุ่มคนในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่เคยไป
ชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี แต่เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรกลุ่มตัวอย่างที่แน่นอนจึงใช้การก าหนด
ขนาดตัวอย่าง โดยใช้สูตรการหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างในกรณีไม่ทราบค่าพารามิเตอร์ ไม่ทราบจ านวน
ประชากร ทราบเพียงแต่ว่ามีจ านวนมากใช้สูตรของ Cochran ได้กลุ่มตัวอย่างที่ควรใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ 
385 ตัวอย่าง 
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 2. ด้านเนื้อหา คือ เป็นการศึกษาการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี ของผู้ชมใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยหมายวิจัยเกี่ยวกับ พฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา 
ซึ่งประกอบด้วย ด้านความต้องการและแรงจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านทัศนคติ และด้านการเรียนรู้  

 
ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 

 1. ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 2. ตัวแปรตาม ได้แก่  พฤติกรรมของผู้บริ โภคจากปัจจัยทางจิตวิทยาของผู้ ชมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งประกอบด้วย ด้านความต้องการและแรงจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านทัศนคติ 
และด้านการเรียนรู้  

 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 

 การศึกษาการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล จะเป็นประโยชน์กับบุคคลทั่วไปที่มีความสนใจและ  ชื่นชอบการไปคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี 
ผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจหรืออุตสาหกรรมบันเทิง สามารถน าผลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าอิสระไป
ประกอบการวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ และสามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุด
ให้กับผู้ชมได้ รวมถึงธุรกิจที่เข้ามามีส่วนร่วมในการเป็นผู้สนับสนุนหรือผู้อุปถัมภ์เงินทุน    ในงานคอนเสิร์ต 
สามารถน าเสนอ โฆษณาสินค้าหรือธุรกิจของตนเองภายในงานได้ ซึ่งเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดทางหนึ่ง และ
หากศิลปินที่มาแสดงคอนเสิร์ตเป็นศิลปินที่ก าลังได้รับความนิยม ก็สามารถต่อยอดธุรกิจในการให้ศิลปิน
เป็นพรีเซนเตอร์ให้กับสินค้าหรือธุรกิจ เพื่อสร้างยอดขายในอนาคตให้มากข้ึนได้อีกด้วยง 

 
ทบทวนวรรณกรรม 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ผู้วิจัยได้สรุปว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทาง
จิตวิทยาของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล นั้นแบ่งได้ 4 ด้าน ดังนี้ 
ด้านความต้องการและแรงจูงใจ (Need and Motives)  
 นริศรา นิรามัยธาดา (2559)ได้กล่าวถึงสาเหตุเบื้องต้นในการซื้อผลิตภัณฑ์ว่า ผู้บริโภคจะต้องเกิด
ความต้องการเป็นแรงจูงใจให้กระท าการซื้อไปบ าบัดความต้องการและความต้องการของแต่ละบุคคลจะไม่
เหมือนกัน เมื่อทราบว่าผู้ซื้อมีแรงจูงใจหรือความต้องการระดับใด นักการตลาดจะเลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสม
มาใช้กระตุ้นความต้องการได้ถูกต้อง ซึ่งจะน าไปสู่การซื้อได้ 
 ฉัตรยาพร เสมอใจ (2556) ความต้องการและการจูงใจ (Need and Motivation) เป็นพลังกระตุ้น
หรือพลังผลักดันที่อยู่ในภายในตัวบุคคลซึ่งกระตุ้นให้บุคคลกระท าหรือด าเนินการให้ได้มาซึ่งเป้าหมายที่ตั้งไว้ 
โดยอาจจะเกิดจากภายในตัวบุคคล หรืออาจถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก เช่น ส่วนประสมทางการตลาด 
(4P’s) วัฒนธรรมหรือชนชั้นทางสังคม 
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 ชนินาถ ราชอุ่น (2558) ได้กล่าวว่า แรงจูงใจหรือการจูงใจ คือ แรงขับเคลื่อนที่อยู่ภายใต้บุคคลที่
กระตุ้นให้บุคคลมีการกระท าแรงจูงใจหรือการจูงใจ คือ พลังที่ริเริ่มก ากับและค้ าจุนพฤติกรรมการกระท า
ส่วนบุคคลและเป็นกระบวนการทางจิตวิทยาที่ให้ความมุ่งหมายหรือทิศทางแก่พฤติกรรม  
ด้านการรับรู้ (Perception)  
 นริศรา นิรามัยธาดา (2559) ไดก้ล่าวว่า การรับรู้มีระดับความเร็ว-ช้าแตกต่างกนั บางคนเข้าใจ
เร่ืองราวที่ผ่านเข้ามาในการรับรูไ้ด้รวดเร็ว แต่บางคนต้องการการบอกเล่าซ้ า ๆ หลาย ๆ ครั้งจงึจะรับรู้เข้าใจ
ได้ การเสนอข้อมูลเพื่อสร้างแรงกระตุ้นให้เกิดการซื้อ จึงต้องศึกษาลักษณะการรับรู้ของกลุ่มตลาดเป้าหมาย 
และเลือกข้อมูลข่าวสารที่กลุ่มตลาดเปา้หมายจะรบัรู้ได้งา่ย พฤติกรรมการรับรู้โดยไม่ตั้งใจ เป็นสิ่งที่ไม่ควร
มองข้าม 
 ฉัตรยาพร เสมอใจ (2556) การรับรู้ เป็นกระบวนการซึ่งบุคคลเลือกจัดองค์กรและตีความข้อมูล
เพื่อก าหนดภาพที่มีความหมาย การรับรู้เป็นสิ่งที่ส าคัญมากในแง่การตลาด จนมีคากล่าวที่ว่า “สงคราม
การตลาดความจริงไม่ใช่สงครามสินค้าแต่เป็นสงครามการสร้างการรับรู้” ซึ่งหมายถึง การแข่งขันทางด้าน
การตลาดไม่ได้แข่งขันกันเพียงท าให้สินค้าขายดีเท่านั้น แต่จะแข่งขันในด้านการสร้างภาพพจน์ ให้ดีกว่าใน
สินค้า  
ด้านทัศนคติ (Attitude)  
 นริศรา นิรามัยธาดา (2559) ได้กล่าวว่า ความรู้สึกของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางบวกหรือลบ ซึ่ง
จะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ ดังนั้น ผู้ผลิตสินค้าใหม่ใด ๆ ออกสู่ตลาดจะประสบความส าเร็จได้จะต้องพยายาม
เปลี่ยนทัศนคติของผู้บริโภคให้ได้โดยการท าให้เกิดการยอมรับได้ อาจมาจากการให้ข้อมูลมาก ๆ พร้อม
ตัวอย่าง หรือการสาธิตทดลองซ้ า ๆ จะช่วยเปลี่ยนแปลงทัศนคติได้ 
 ฉัตรยาพร เสมอใจ (2556) ทัศนคติ คือ ความรู้สึก ท่าที ความคิดเห็น และพฤติกรรมของคนงานที่
มีต่อเพื่อนร่วมงาน ผู้บริการ กลุ่มคน องค์กรหรือสภาพแวดล้อมอื่น ๆ โดยการแสดงออกในลักษณะของ
ความรู้สึกหรือท่าทีในทางยอมรับหรือปฏิเสธ 
ด้านการเรียนรู้ (Learning)  
 นริศรา นิรามัยธาดา (2559) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมของคนเราว่าสามารถเปลี่ยนแปลงได้ จากการ
เรียนรู้ในเรื่องต่าง ๆ ด้วยการกระท าซ้ า ๆ เพื่อให้ได้ผลตอบสนองที่พอใจ เมื่อเกิดความต้องการใด ๆ จะ
พยายามทดลองหาวิธีบ าบัดความต้องการหากได้ผลเป็นที่พอใจ จะทดลองท าซ้ าหลาย ๆ ครั้งจนแน่ใจว่าเป็น
วิธีที่ดีที่สุด ในทฤษฎีการเรียนรู้จะกล่าวถึงองค์ประกอบที่เป็นเหตุเป็นผล คือ การถูกกระตุ้น (Stimulus) 
และการตอบสนอง (Response)  ซึ่งนักการตลาดได้น าทฤษฎีนี้ไปใช้ทาการส่งเสริมการตลาด กระตุ้นซ้ า ๆ 
ด้วยโฆษณา การสาธิต เป็นต้น เป็นการกระตุ้นให้เกิดปฏิกิริยาตอบสนองด้วยการซื้อผลิตภัณฑ์ที่พบเห็นนั้น 

 ฉัตรยาพร เสมอใจ (2556) การเรียนรู้ คือ การเปลี่ยนแปลงของบุคคลอันมีผลเนื่องจากการได้รับ
ประสบการณ์ โดยการเปลี่ยนแปลงนั้นเป็นเหตุท าให้บุคคลเผชิญสถานการณ์เดิมแตกต่างไปจากเดิม 
ประสบการณ์ที่ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม หมายถึง ทั้งประสบการณ์ทางตรงและประสบการณ์
ทางอ้อม 

 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 สิรัมชญา ศิวาบุตรี และ สุพาดา สิริกุตตา (2557) ได้ศึกษาแรงจูงใจ การรับรู้  ความ คาดหวัง และ
พฤติกรรมการชมคอนเสิร์ตต่างประเทศในกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างจากผู้ที่เคยรับชมคอนเสิร์ต
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ต่างประเทศในกรุงเทพมหานครที่มีอายุตั้งแต่ 14 ปีขึ้นไปจ านวน 400 ตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเก็บข้อมูล จากการศึกษาพบว่า ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีการ รับชมคอนเสิร์ตอยู่ที่ปีละ 2 ครั้ง  
โดยเฉลี่ย มีค่าใช้จ่ายในการซื้อบัตรรับชมคอนเสิร์ต 3,126.49 บาทต่อครั้ง มีปัจจัยที่เลือกชมคอนเสิร์ตคือ 
ศิลปิน แนวเพลง ผลงาน โดยส่วนใหญ่ค้นหาข้อมูลจากทาง อินเทอร์เน็ต และซื้อบัตรรับชมคอนเสิร์ตจาก 
Thaiticket major เป็นส่วนใหญ่ แรงจูงใจที่ส าคัญในการตัดสินใจเลือกรับชมคอนเสิร์ตคือ แรงจูงใจด้าน
อารมณ์ และ ด้านเหตุผล ให้ความส าคัญกับศิลปินและการบริการมากเป็นอันดับแรก รองลงมาคือด้าน
สถานที่ ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด นอกจากนี้ผลการศึกษายังแสดงให้เห็นว่า เพศ 
สถานภาพ และ อาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกรับชมคอนเสิร์ตที่แตกต่างกัน รวมไปถึงด้านของส่วน
ประประสมทางการตลาดก็มีความแตกต่างเช่นกัน 

 จิรภัทร ทองบุญเรือง (2559) ผลการศึกษาวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
รับชมการแสดงดนตรีสดที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบด้วย 4 ด้าน ด้าน ผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด เมื่อพิจารณาในแต่ละด้านปรากฏผลดังนี้ กลยุทธ์ทาง
การตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคมากที่สุด คือกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุดคือศิลปินน่าสนใจมี
การแสดงดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม รองลงมาคือด้านสถานที่ ปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุดคือสถานที่จัดงานเดินทาง
ไปรับชมได้สะดวก ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุดคือมีแหล่งข้อมูลที่ต้องการครบถ้วนและ
น้อยที่สุดคือด้านราคา จากการศึกษาปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมการแสดงดนตรีสด
ที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับศิลปินน่าสนใจ มีการแสดง
ดนตรีบนเวทีที่ยอดเยี่ยม มีราคาที่เหมาะสม สถานที่จัดงาน เดินทางไปรับชมได้สะดวก มีแหล่งข้อมูลที่
ต้องการครบถ้วน และค้นหาได้ง่าย 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยที่เรียกว่าแบบไม่ทดลอง (Non - Experimental Design) เป็น
การวิจัยที่มีการศึกษาตามสภาพที่เป็นไปตามธรรมชาติ โดยไม่มีการจัด กระท าหรือควบคุมตัวแปรใด ๆ เป็น
การรวบรวมข้อมูลภาคสนามแบบวิจัยตัดขวา (Cross Sectional Studies) คือเป็นการเก็บข้อมูลในช่วง
ระยะใดเวลาหนึ่งเพียงครั้งเดียว โดยใช้เครื่องมือวิจัยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชากรที่เป็นผู้ชมคอนเสิร์ตในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล แต่เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรกลุ่มตัวอย่างที่แน่นอนจึงใช้การก าหนดขนาดตัวอย่าง โดย
ใช้สูตรการหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างในกรณีไม่ทราบค่าพารามิเตอร์ ไม่ทราบจ านวนประชากร ทราบ
เพียงแต่ว่ามีจ านวนมากใช้สูตรของ W.G. Cochran จากการค านวณได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับจานวน 
384.16 คน เพื่อความสะดวกต่อการค านวณและกลุ่มตัวอย่างที่ได้สามารถเป็นตัวแทนที่ดีของประชากรได้
อย่างสมบูรณ์ยิ่งขึ้น ดังนั้น ผู้วิจัยจึงใช้กลุ่มตัวอย่างเพื่อทาการเก็บข้อมูลจานวน 385 คน 
 เครื่องมือในการวิจัย ประกอบด้วย 
 1. แบบสอบถามทั้งแบบปลายปิดและปลายเปิด โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
 1.1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ แบ่งออกเป็นส่วน ๆ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ซึ่งลักษณะของค าถามจะมีค าตอบหลายตัวเลือก และเป็น
แบบสอบถามค าถามปลายปิด 5 ข้อ ก าหนดให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 
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 1.2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งจะประกอบไปด้วยค าถามทั้งหมด 4 ด้าน 
คือ ด้านความต้องการและแรงจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านทัศนคติ ด้านการเรียนรู้  ซึ่งจะประกอบไปด้วยข้อค าถาม
ทั้งหมด 11 ข้อ ก าหนดให้ ระดับความส าคัญมากที่สดุ 5 คะแนน ระดับความส าคัญมาก 4 คะแนน ระดับความส าคัญ
ปานกลาง 3 คะแนน ระดับความส าคัญน้อย 2 คะแนน ระดับความส าคัญน้อยที่สุด 1 คะแนน การวิเคราะห์ระดับ
ความส าคัญจะมีชั้นของคะแนนเฉลี่ย 
 1.3 ข้อมูลการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ซึ่งจะประกอบไปด้วยค าถามทั้งหมด 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด  ซึ่งจะประกอบไปด้วยข้อค าถามทั้งหมด 19 ข้อ เป็นค าถามแบบประเมินค่าความส าคัญ โดยแบ่งออกเป็น 
5 ระดับ ก าหนดให ้ระดับความส าคัญมากที่สุด 5 คะแนน ระดับความส าคัญมาก 4 คะแนน ระดับความส าคัญปาน
กลาง 3 คะแนน ระดับความส าคัญน้อย 2 คะแนน ระดับความส าคัญน้อยที่สุด 1 คะแนน 
 1.4 เป็นข้อค าถามแบบปลายเปิดเพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งจะมีข้อ
ค าถามทั้งหมด 1 ข้อ 
 1.5 การวิเคราะห์ระดับความส าคัญจะมีชั้นของคะแนนเฉลี่ย โดยแบ่งค่าความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดับ
ดังนี้ คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00 แสดงว่า อยู่ในระดับมากที่สุด คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20 แสดงว่า อยู่ในระดับมาก 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40 แสดงว่าอยู่ในระดับปานกลาง คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60 แสดงว่า อยู่ในระดับน้อย คะแนน
เฉลี่ย 1.00 - 1.80 แสดงว่า อยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล  

 1.สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
  1.1 ใช้ค่าร้อยละ และความถี่ ในการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ  
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
  1.2 ใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ในการวิเคราะห์พฤติกรรมจากปัจจัยทางจิตวิทยา 
ประกอบด้วย ด้านความต้องการและแรงจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านทัศนคติ ด้านการเรียนรู้ และวิเคราะห์             
การตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 2. สถิติอนุมาน (inferential statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังต่อไปนี้ 
  2.1 ใช้สถิติ T-test ในการวิเคราะห์ผู ้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
จ าแนกตามข้อมูลด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่  เพศ   
  2.2 ใช้สถิติ One way ANOVA ในการวิเคราะห์ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล จ าแนกตามข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน หากพบความแตกต่างจะท าการทดสอบเป็นรายคู่ด้วย สถิติ LSD  
  2.3 ใช้สถิติ Multiple Regression ในการวิเคราะห์ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล จ าแนกตามพฤติกรรมจากปัจจัยทางจิตวิทยา ได้แก่ ด้านความต้องการและแรงจูงใจ 
ด้านการรับรู้ ด้านทัศนคติ ด้านการเรียนรู้  
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ผลการวิจัย 

 1. ผลการวิ เคราะห์การตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด โดยเรียงล าดับได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจัดจ าหน่าย และ ด้านราคา 
 2. ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ าแนกตามข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้  
  2.1 ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี อายุต่างกัน และอาชีพต่างกันมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ต่างกัน  
  2.2 ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มี เพศต่างกัน ระดับการศึกษาต่างกัน 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไม่ต่างกัน  
 3. ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้า
ชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปผลการวิจัย ได้ดังนี้  
  3.1 พฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา ทั้ง 4 ด้าน คือ ด้านความต้องการและ
แรงจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านทัศนคติ ด้านการเรียนรู้ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปิน
เกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

 ผลการวิจัยการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล สามารถสรปุตามวัตถุประสงค์ไดด้ังนี้ 
 1. ผลการการศึกษาการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล โดยภาพรวม มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 
  1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก
ที่สุด ซึ่งผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลส่วนใหญ่ มีความต้องการในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งคือตัวศิลปินและการแสดงคอนเสิร์ต ผู้ชมต้องการที่จะรับชมคอนเสิร์ตที่ศิลปินก าลังได้รับความนิยม 
ต้องการที่จะได้รับชมคอนเสิร์ตที่น่าสนใจ แปลกใหม่ แสง สีและเสียงที่มีคุณภาพ การให้บริการจากผู้จัดงานในด้าน
ต่าง ๆ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550 อ้างถึงใน วิมล แก้กลาง, 2558) ได้กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ 
(Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจนั้นจะต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้า เพื่อให้เกิดความพึงพอใจ  
และ อดุลย์ จาตุรงคกุล (2550 อ้างถึงใน วิมล แก้กลาง, 2558 ) ได้กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ (Product) ลักษณะบาง
ประการของผลิตภัณฑ์ของบริษัท ที่อาจกระทบต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
  1.2 ด้านราคา ของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 
ซึ่งผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลส่วนใหญ่มีความต้องการที่จะให้ราคาของบัตรมี
ความเหมาะสมกับเวลาที่แสดง การแบ่งระดับราคาตามโซนที่นั่งอย่างเหมาะสม หรือการได้รับส่วนลดส าหรับสมาชิก 
ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550 อ้างถึงใน วิมล  แก้กลาง, 2558) ได้กล่าวว่า ราคาของผลิตภัณฑ์
นั้น ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์ ถ้าคุณค่าสูงกว่า
ราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ และอดุลย์ จาตุรงคกุล (2550 อ้างถึงใน วิมล แก้กลาง, 2558) ได้
กล่าวว่า ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อก็ต่อเมื่อผู้บริโภคท าการประเมินทางเลือกและท าการ
ตัดสินใจ 



9 

  1.3 ด้านการจัดจ าหน่าย ของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มากที่สุด ซึ่งผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับสถานที่จัด
จ าหน่ายว่า ต้องสะดวกรวดเร็ว จัดระบบคิวได้อย่างเรียบร้อย และสถานที่รับชมการแสดงเอื้อต่อการเดินทางไปและ
กลับได้สะดวก และมีจุดที่ให้พักผ่อนระหว่างรอชมการแสดงได้อย่างสะดวกและปลอดภัย ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด 
อดุลย์ จาตุรงคกุล (2550 อ้างถึงใน วิมล แก้กลาง, 2558) ได้กล่าวว่า กลยุทธ์ของนักการตลาดในการท าให้มี
ผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจ าหนา่ย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภัณฑ์ และปุลณัช เดชมานนท์ (2559 อ้างถึงใน วันชัย 
แซ่ซู, 2561) ได้กล่าวว่า การน าเสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการ ที่ได้ก าหนดเอาไว้ออกสู่ตลาด ซึ่งอาจจะเป็นการน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้น ๆ ผ่านทางคนกลางต่าง ๆหรือ สถานที่ เพื่อให้เป็นที่รู้จักแก่ผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อให้ผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายนั้นสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
  1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมากที่สุด ซึ่งผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลส่วนใหญ่ต้องการในเรื่องสิทธิ
พิเศษต่าง ๆ  กิจกรรมภายในงาน และระบบความปลอดภัยภายในงาน ซึ่งตรงกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550 
อ้างใน วิมล แก้กลาง, 2558) ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตรา
สินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความต้องการ ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความ
เชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ เช่น การส่งเสริมการขายต่าง ๆ ซึ่งเป็นสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุ้นให้เกิดการซื้อหรือขาย
ผลิตภัณฑ์หรือบริการได้ และอดุลย์ จาตุรงคกุล (2550 อ้างถึงใน วิมล แก้กลาง, 2558) ได้กล่าวว่า การส่งเสริม
การตลาด (Promotion-Marketing Communication) การส่งเสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผู้บริโภคได้ทุก
ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 2. ผลการวิจัยการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล จ าแนกตามลักษณะทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 
  2.1 ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีเพศต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้า
ชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีไม่ต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่าผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีเพศ
ต่างกันนั้น ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี ไม่ว่าจะเป็นด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
การจัดจ าหน่าย และด้านการสง่เสริมการตลาด แม้ว่าเพศหญิงและเพศชายจะมีลักษณะทีแ่ตกต่างกันทางกายภาพ ซึ่ง
ไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550 อ้างถึงใน วิมล แก้กลาง, 2558) ได้กล่าวว่า เพศสามารถ
แบ่งแยกความต้องการของผู้บริโภคได้ โดยดูเพศของผู้บริโภคเป็นหลัก ในการตอบสนองความต้องการซึ่งเป็นตัวแปร
ในการแบ่งส่วนตลาดที่ส าคัญ และจิรภัทร ทองบุญเรือง (2559) ได้ท าวิจัยเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมและกลยุทธ์
ทางการตลาดที่มีผลต่อการรับชมการเผยแพร่งานแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมที่มีผลต่อการรับชมการเผยแพร่งานแสดงดนตรีสด
และบันทึกการแสดงดนตรีสด ไม่ต่างกัน 
  2.2 ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอายุต่างกัน ผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่า ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอายุต่างกัน 
การด ารงชีวิตของมนุษย์นั้น ในช่วงอายุที่ต่างกันนั้น ท าให้เกิดความรู้ ทักษะ ประสบการณ์ การตัดสินใจ การมีวุฒิ
ภาวะมากน้อยแตกต่างกัน จึงท าให้ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550 อ้างถึงใน วิมล แก้กลาง, 2558) ได้กล่าวว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ
แตกต่างกันย่อมจะมีความต้องการในสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน และวิทวัส รุ่งเรืองผล (2556 อ้างถึงใน วิมล    
แก้กลาง, 2558) ได้กล่าวว่า อายุ กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันย่อมจะมีความต้องการในสินค้าและบริการที่
แตกต่างกัน 
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  2.3 ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ผลต่อการตัดสินใจซื้อ
บัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีไม่ต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่าระดับการศึกษาไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
บัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี เนื่องจากการรับชมคอนเสิร์ตนั้นเป็นกิจกรรมบันเทิง ซึ่งไม่ว่าจะมีการศึกษาระดับ
ใดก็สามารถที่จะมีความสนุกสนานเพลิดเพลินไปกับกิจกรรมบันเทิงได้ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ วิทวัส รุ่งเรืองผล (2556 อ้างถึงใน วิมล แก้กลาง, 2558) ได้
กล่าวว่า ระดับการศึกษาและอาชีพ เป็นตัวแปรที่ส าคัญในการก าหนดส่วนของตลาด และมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้า การเลือกซื้อสินค้าที่แท้จริงอาจเป็นเกณฑ์ รูปแบบการด ารงชีวิต ค่านิยม อาชีพ ระดับการศึกษา ฯลฯ และ
วิมล แกก้ลาง (2558) ได้ท าวิจัยเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อรองเท้าผ้าใบ และพบว่าผู้ที่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มบริโภค
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาต่ าเนื่องจากผู้มี่มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพที่สามารถสร้างรายได้สูงกว่า
ผู้ที่มีการศึกษาต่ าเพราะจะท าให้นักการตลาดนั้นสามารถประเมินขนาดของตลาดเป้ าหมายได้ตามสัดส่วนที่ต้องการ
ได้อย่างมปีระสิทธิภาพ    
  2.4 ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอาชีพต่างกัน ผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้า
ชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่าอาชีพแต่ละอาชีพมีช่วงเวลาในการท างานที่แตกต่างกัน 
สภาพแวดล้อมแตกต่างกัน จึงท าให้มีผลในการตัดสินใจซื้อที่ต่างกัน และจะเห็นได้ว่าจากผลการวิจัย อาชีพที่เป็น
ผู้บริโภคส่วนใหญ่คือนักเรียนและนักศึกษา การจัดคอนเสิร์ตนั้นมักจัดในช่วงวันเสาร์ - อาทิตย์ ซึ่งในบางอาชีพนั้น
ไม่ได้หยุดท างานในวันดังกล่าว จึงท าให้มีผลต่อการตัดสินใจได้ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550 
อ้างถึงใน วิมล แก้กลาง, 2558) ได้กล่าวว่า อาชีพ  เป็นตัวแปรที่ส าคัญในการก าหนดส่วนของตลาดการเลือกซื้อ
สินค้าที่แท้จริงอาจเป็นเกณฑ์ รูปแบบการด ารงชีวิต ค่านิยม อาชีพ ระดับการศึกษา ฯลฯ  และปิยะธิดา   ยอดที่รัก 
(มปป.) ได้ท าการวิจัย ได้ผลสรุปว่าอาชีพที่ต่างกัน มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าชมคอนเสิร์ตซ้ าของผู้ชมในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลต่างกัน 
  2.5 ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน ผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปนิเกาหลีไม่ต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความคิดเห็นว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี เพราะส่วนใหญ่ งานแสดงคอนเสิร์ตจะมีการประกาศล่วงหน้าก่อนท า
การเปิดขายบัตรอย่างน้อย 1 เดือน มีการจ่ายช าระผ่านบัตรเครดิตได้ ผู้ชมจึงสามารถจัดการและวางแผนทางการเงิน
เพื่อที่จะตัดสินใจซื้อในอนาคตได้  ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550 อ้างถึงใน วิมล แก้กลาง, 
2558) ได้กล่าวว่า รายได้ เป็นตัวแปรที่ส าคัญในการก าหนดส่วนของตลาด มีแนวโน้มความสัมพันธ์ใกล้ชิดกันในเชิง
ของเหตุและผล และจิรภัทร ทองบุญเรือง (2559) ได้ท าการวิจัยเกี่ยวกับ การศึกษาพฤติกรรมและกลยุทธ์ทาง
การตลาดที่มีผลต่อการรับชมการเผยแพร่งานแสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมที่มีผลต่อการรับชมการเผยแพร่งาน
แสดงดนตรีสดและบันทึกการแสดงดนตรีสด ไม่ต่างกัน 
 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา ด้านความต้องการและแรงจูงใจ 
ด้านการรับรู้ ด้านทัศนคติ ด้านการเรียนรู้ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี
ของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
  3.1 พฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา ด้านความต้องการและแรงจูงใจ มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่าผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ไป
ชมคอนเสิร์ตนั้นส่วนมากนั้น มีความต้องการที่จะเจอศิลปินที่ตนเองชื่นชอบ  ศิลปินที่ก าลังได้รับความนิยมเป็นอีก
แรงจูงใจที่ท าให้ผู้ชมนั้นตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Abrahum 
Maslow (2497 อ้างถึงใน ชนินาถ ราชอุ่น, 2558) ได้กล่าวว่า ความต้องการเป็นพลังกระตุ้นหรือพลังผลักดันที่อยู่ใน
ภายในตัวบุคคลซึ่งกระตุ้นให้บุคคลกระท าหรือด าเนินการให้ได้มาซึ่งเป้าหมายที่ตั้งไว้ และแนวคิดของ (ฉัตรยาพร 
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เสมอใจ, 2556) ได้กล่าวว่า แรงจูงใจหรือการจูงใจ คือ แรงขับเคลื่อนที่อยู่ภายใต้บุคคลที่กระตุ้นให้บุคคลมีการ
กระท าแรงจูงใจหรือการจูงใจ คือ พลังที่ริเริ่มก ากับและค้ าจุนพฤติกรรมการกระท าส่วนบุคคลและเป็นกระบวนการ
ทางจิตวิทยาที่ให้ความมุ่งหมายหรือทิศทางแก่พฤติกรรม  
  3.2 พฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา ด้านการรับรู้ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้า
ชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหล ีซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ด้านการรับรู้มีส่วนช่วยการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปิน
เกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งสอดคล้องกับ ชนินาถ ราชอุ่น (2558) ที่ได้ท าการวิจัยปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยจิตวิทยาที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างประเภทกระเบื้องหลังคาของ
ผู้ประกอบการรับเหมาก่อสร้างอ าเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม พบว่า การรับรู้ เป็นกระบวนการซึ่งบุคคลเลือกจัด
องค์กรและตีความข้อมูลเพื่อก าหนดภาพที่มีความหมาย การรับรู้เป็นสิ่งที่ส าคัญมากในแง่การตลาด การแข่งขัน
ทางด้านการตลาดไม่ได้แข่งขันกันเพียงท าให้สินค้าขายดีเท่านั้น แต่จะแข่งขันในด้านการสร้างภาพพจน์ ให้ดีกว่าใน
สินค้า และนริศรา นิรามัยธาดา (2559) ได้กล่าวว่า  การรับรู้ (Perception) มีระดับความเร็ว-ช้าแตกต่างกัน บางคน
เข้าใจเรื่องราวที่ผ่านเข้ามาในการรับรู้ได้รวดเร็ว แต่บางคนต้องการการบอกเล่าซ้ า ๆ หลาย ๆ ครั้งจึงจะรับรู้เข้าใจได้ 
การเสนอข้อมูลเพื่อสร้างแรงกระตุ้นให้เกิดการซื้อ จึงต้องศึกษาลักษณะการรับรู้ของกลุ่มตลาดเป้าหมาย และเลือก
ข้อมูลข่าวสารที่กลุ่มตลาดเป้าหมายจะรับรู้ได้ง่าย พฤติกรรมการรับรู้โดยไม่ตั้งใจ เป็นสิ่งที่ไม่ควรมองข้าม 
  3.3 พฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา ด้านทัศนคติ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้า
ชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้ความส าคัญในด้าน
ทัศนคติ  อย่างเช่นการที่ผู้จัดงานรับฟังความคิดเห็น ผู้จัดใส่ใจในรายละเอียดของงาน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 
(ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2556) ได้กล่าวว่า ทัศนคติ เป็นความรู้สึกของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางบวกหรือลบ ซึ่งจะมี
อิทธิพลต่อการรับรู้ ดังนั้น ผู้ผลิตสินค้าใหม่ใด ๆ ออกสู่ตลาดจะประสบความส าเร็จได้จะต้องพยายามเปลี่ยนทัศนคติ
ของผู้บริโภคให้ได้โดยการท าให้เกิดการยอมรับได้  และนริศรา นิรามัยธาดา (2559) ได้กล่าวว่า ทัศนคติ (Attitude) 
ความรู้สึกของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางบวกหรือลบ ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ 
  3.4 พฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา ด้านการเรียนรู้ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตร
เข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลี ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ด้านการเรียนรู้นั้นส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เช่นประสบการณ์ตรงที่เคยรับชมคอนเสิร์ต ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของ (ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2556) ได้กล่าวไว้ว่า การเรียนรู้ คือ การเปลี่ยนแปลงของบคุคลอันมีผล
เนื่องจากการได้รับประสบการณ์ โดยการเปลี่ยนแปลงนั้นเป็นเหตุท าให้บุคคลเผชิญสถานการณ์เดิมแตกต่างไปจาก
เดิม ประสบการณ์ที่ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม และนริศรา นิรามัยธาดา (2559) ได้กล่าวว่า การเรียนรู้ 
(Learning) นักจิตวิทยากล่าวถึงพฤติกรรมของคนเราว่าสามารถเปลี่ยนแปลงได้ จากการเรียนรู้ในเรื่องต่าง ๆ ด้วยการ
กระท าซ้ า ๆ เพื่อให้ได้ผลตอบสนองที่พอใจ เมื่อเกิดความต้องการใด ๆ จะพยายามทดลองหาวิธีบ าบัดความต้องการ
หากได้ผลเป็นที่พอใจ จะทดลองท าซ้ าหลาย ๆ ครั้งจนแน่ใจว่าเป็นวิธีที่ดีที่สุด 
 
ข้อเสนอแนะ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 ปัจจัยส่วนบุคคลจากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ โดยแบ่งเป็น ด้าน
อายุ และด้านอาชีพ มีผลต่อมีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลต่างกัน ธุรกิจจึงควรให้ความส าคัญกับกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน ในเรื่องของการ
น าเสนอรูปแบบการตลาด ให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง เช่น จากผลการวิจัยจะเห็นได้ว่าช่วงอายุที่เป็นผู้ชมส่วน



12 

ใหญ่คือ อายุกว่าหรือเท่ากับ 20 ปี นักการตลาดของธุรกิจต้องส ารวจความต้องการของผู้ชมในวัยนี้และสื่อสาร
ออกมาให้ตรงตามกลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุด 
 ส่วนปัจจัยส่วนบุคคลจากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ โดยแบ่งเป็น 
ด้านเพศ ระดับการศึกษา และด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อมีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปิน
เกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไม่ต่างกัน ธุรกิจอาจจะไม่ต้องเน้นในส่วนของเพศระดับ
การศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน เนื่องจากการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีไม่ต่างกัน 
ปัจจัยพฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา 
 ปัจจัยพฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชมคอนเสิร์ตศิลปิน
เกาหลีองผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบไปด้วย ด้านความต้องการและแรงจูงใจ ด้านการรับรู้ 
ด้านทัศนคติ ด้านการเรียนรู้ โดยมีข้อเสนอแนะดังนี้ 
 1. ด้านความต้องการและแรงจูงใจ พบกว่า ปัจจัยพฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา ด้านความ
ต้องการและแรงจูงใจนั้น ผู้จัดงานควรให้ความส าคัญทางด้านความต้องการของผู้ชมเป็นส่วนใหญ่ เช่น ก่อนจัดงาน
แสดง ควรส ารวจความต้องการของผู้ชมว่าศิลปินที่น ามาจัดคอนเสิร์ตนั้น เป็นศิลปินที่มีชื่อเสียงและเป็นที่นิยม เป็น
ที่ชื่นชอบของผู้ชมในส่วนมากหรือไม่ 
 2. ด้านการรับรู้ พบกว่า ปัจจัยพฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา ด้านการรับรู้นั้น ผู้จัดงาน
ควรให้ความส าคัญทางด้านการประชาสัมพันธ ์การโฆษณาผ่านจุดส าคัญ ๆ เพื่อให้เป็นจุดสนใจ และสามารถดึงดูดให้
ผู้บริโภคนั้นคล้อยตาม ติดตามได้ และบุคคลที่มีชื่อเสียง เช่น ดารา นักร้อง และคนดังในประเทศไทยในปัจจุบัน 
หลายคนชื่นชอบศิลปินเกาหลี การที่ดารา นักร้อง รวมถึงคนดังเหล่านี้ ช่วยโปรโมท เป็นการช่วยประชาสัมพันธ์ได้
อย่างทั่วถึงไม่ใช่แค่กลุ่มเป้าหมายแต่อาจรวมถึงกลุ่มที่คนไม่ได้รู้จักนั้นหันมาสนใจด้วยได้ 
 3. ด้านทัศนคติ พบกว่า ปัจจัยพฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา ด้านทัศนคตินั้น ผู้จัดงาน
ควรให้ความส าคัญทางด้านจิตใจของผู้ชม เช่น การให้ผู้ชมมีส่วนร่วมในการแสดง เป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดี
ระหว่างศิลปิน ผู้ชม และผู้จัดงาน ท าให้ผู้ชมรู้สึกว่าตนเองเป็นผู้มีส่วนร่วมในงานด้วย การรับฟังความคิดเห็น รวมถึง
ปัญหาและอุปสรรค เป็นการเปิดใจและท าให้สื่อสารกันไปในทิศทางเดียวกัน ท าให้ผู้ชมเกิดความประทับใจ และสร้าง
ความเชื่อมั่น ต้องการที่จะซื้อสินค้าเราต่อไป 
 4. ด้านการเรียนรู้ พบกว่า ปัจจัยพฤติกรรมของผู้บริโภคจากปัจจัยทางจิตวิทยา ด้านการเรียนรู้นั้น ผู้จัด
งานอาจท ากิจกรรมให้ผู้ที่เคยรับชม มาแสดงประสบการณ์ตรงที่ตัวเองได้สัมผัสกับบรรยากาศต่าง ๆ เมื่อได้อ่านได้ฟัง
ค าบอกเล่าก็จะเกิดความต้องการได้ รวมถึงการใช้โอกาสให้ศิลปินต่างชาติที่ไม่ได้มาเปิดการแสดงบ่อย ๆ การที่ท าให้
ผู้ชมได้เห็นหน้า ได้ยินเสียง และเชิญชวนมารับชมการแสดง ผ่านคลิปวีดีโอสั้นๆ ผ่านตาบ่อยครั้ง ถือเป็นการกระตุ้น
ความต้องการให้ผู้ชมเกิดแรงจูงใจที่อยากจะได้เห็นศิลปินตัวจริงได้ 
 
ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยในครั้งต่อไป 

 1. ควรมีการศึกษาตัวแปรปัจจัยด้านอื่น ๆ เพิ่มเติม ที่จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อบัตรเข้าชม
คอนเสิร์ตศิลปินเกาหลีของผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เช่น ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
พฤติกรรมผู้บริโภคด้านอื่น ๆ การตลาดยุคดิจิทัล เป็นต้น 
 2. ประชากรที่ศึกษาครั้งนี้เป็นเพียงกลุ่มผู้ชมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเท่านั้น ซึ่งถ้า
ต้องการข้อมูลที่มีความหลากหลายมากขึ้น ควรจะเลือกกลุ่มประชากรในการศึกษาครั้งต่อไปที่แตกต่างจาก
เดิม หรือเพิ่มกลุ่มขนาดประชากร จากของเดิมเป็นเพียงจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อาจจะต้อง
เพิ่มเป็นระดับภาคหรือระดับประเทศ เพื่อให้ได้รับข้อมูลที่มีความหลากหลาย  
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 3. การเลือกใช้เทคนิคการวิจัย อาจจะน าข้อมูลมาวิเคราะห์ทางสถิติด้วยวิธีการอ่ืน เพื่อให้ได้ผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติที่มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น และเลือกใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง จาก
เดิมเป็นการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก เพื่อให้ได้ผลที่มีความเฉพาะเจาะจงมากยิ่งขึ้น 
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