
 

 
 

ปัจจยัที่มีผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจนเนอรเ์รชั่นวาย 

FACTORS AFFECTING THE SATISFACTION OF GENERATION Y CONCERTGOERS 
 

วิภาดา ศิรเิมฆา 

บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ 

2567 



 

ปัจจยัที่มีผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจนเนอรเ์รชั่นวาย 

วิภาดา ศิรเิมฆา 

การคน้ควา้อิสระนีเ้ป็นสว่นหนึ่งของการศกึษาตามหลกัสตูร 

บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต (สาขาการจดัการ) 

คณะบรหิารธุรกิจเพื่อสงัคม มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

ปีการศกึษา 2567 

ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ 



 

FACTORS AFFECTING THE SATISFACTION OF GENERATION Y CONCERTGOERS 
 

WIPADA SIRIMEKA 

An Independent Study Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements 

for the Degree of MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION 

(Business Administration) 

Faculty of Business Administration for Society, Srinakharinwirot University 

2024 

Copyright of Srinakharinwirot University 



 

การคน้ควา้อิสระ 

เรื่อง 

ปัจจยัที่มีผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจนเนอรเ์รชั่นวาย 

ของ 

วิภาดา ศิรเิมฆา 

ไดร้บัอนมุติัจากบณัฑิตวิทยาลยัใหน้บัเป็นสว่นหนึ่งของการศกึษาตามหลกัสตูร 
บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต (สาขาการจดัการ) 

ของมหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ 
 

  

(รองศาสตราจารย ์นายแพทยฉ์ตัรชยั เอกปัญญากลุ) 

คณบดีบณัฑิตวิทยาลยั 

  

 

คณะกรรมการสอบปากเปล่าการคน้ควา้อิสระ 

   อาจารยท์ี่ปรกึษา    ประธานกรรมการ 

(ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.จรนิทร ์จารุเสน) (ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.จิโรจน ์บรุณศิร)ิ 
 

       กรรมการ 
  (อาจารย ์ดร.ณฐิันี ฐานะจาโร) 

        
    

        
    

 



 

ง 
 

ชื่อเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจน

เนอรเ์รชั่นวาย 

ผูว้ิจยั วิภาดา ศิรเิมฆา 

ปรญิญา บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต 

ปีการศกึษา 2567 

อาจารยท์ี่ปรกึษา ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.จรินทร ์จารุเสน 
บทคัดย่อภาษาไทย   

การวิจยันีม้ีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี่มีผลต่อความพึงพอใจของ

ผูช้มคอนเสิรต์ในกลุ่มเจเนอเรชันวาย และ (2) ศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มกลุ่มดงักล่าว การวิจยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูต้อบ

แบบสอบถามมีอายุระหว่าง 27–44 ปี และเคยเขา้ร่วมคอนเสิรต์อย่างนอ้ย 1 ครัง้ในรอบ 1 ปี ที่

ผ่านมา เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูล 

วิเคราะหข์อ้มลูดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ย ร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ

สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ การทดสอบ (F-test)  ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 และการทดสอบ

ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรตน้ (X) และตวัแปรตาม (Y) โดยใชว้ิธี Simple Linear Regression 

Analysis  ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 33–38 ปี จบ

การศึกษาระดับปริญญาตรี ท างานในภาคเอกชน และมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001–

30,000 บาท ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความพึงพอใจอยู่ในระดบัสงู โดย

ปัจจัยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ไดแ้ก่ กระบวนการให้บริการ (Process) รองลงมาคือ การส่งเสริม

การตลาด (Promotion) และช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ตามล าดับ ผลการทดสอบ

สมมติฐานพบว่า อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ ส่งผลต่อความพึงพอใจอย่างมีนยัส าคญัทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 ขณะที่ เพศ สถานภาพสมรส และรายไดต่้อเดือนไม่มีผลแตกต่างอย่างมี

นัยส าคัญ นอกจากนี ้ ปัจจัยทางการตลาดด้านกระบวนการ (Process) และลักษณะทาง

กายภาพ (Physical Evidence) มีผลต่อความพงึพอใจของผูช้มอย่างมีนยัส าคญั 
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This study examines the factors influencing the satisfaction of Generation Y 

concertgoers, focusing on two key dimensions: demographic characteristics and the 

marketing mix (7Ps). A quantitative research approach was employed using purposive 

sampling, with 400 participants aged 27–44 residing in Bangkok who had attended at 

least one concert within the past year. Data were collected via structured online 

questionnaires and analyzed using descriptive statistics and inferential methods, 

including F-tests and simple linear regression analysis. The results indicate that age, 

education level, and occupation significantly affect concert satisfaction (p < 0.05), 

while gender, marital status, and income do not. Among the marketing mix elements, 

Process and Physical Evidence were found to significantly influence satisfaction levels 

(p < 0.05). Overall, respondents reported high levels of satisfaction, particularly with 

service delivery processes and promotional strategies. These findings offer practical 

implications for event organizers and marketers aiming to enhance consumer 

experience and engagement among Generation Y audiences. 
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ศาสตราจารย ์ดร.จรินทร ์จารุเสน ที่ไดก้รุณาใหค้ าแนะน า ใหข้อ้เสนอแนะ และใหก้ าลงัใจใน
การด าเนินงานสารนิพนธ์ฉบบันีด้ว้ยความเอาใจใส่ อดทน และเมตตาอย่างยิ่ง ท าใหข้า้พเจา้
สามารถพฒันางานใหส้  าเรจ็ลลุว่งไดต้ามเปา้หมาย 
            ขา้พเจา้ขอขอบคุณกลุ่มตัวอย่างทุกท่านที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม เพื่อให้
ขอ้มลูอนัเป็นประโยชนต่์อการศึกษา รวมถึงเพื่อนร่วมรุ่น ที่ใหก้ าลงัใจและการสนับสนุนในทุก
ดา้นตลอดระยะเวลาการท างานวิจยั ขา้พเจา้ขอขอบคณุ พี่และเพื่อน ๆ ทกุคน ที่ใหก้ าลงัใจและ
สนบัสนนุขา้พเจา้เสมอมา 
            สุดท้ายนี ้ข้าพเจ้าหวังว่าสารนิพนธ์ฉบับนี ้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจศึกษาหรือ
ท างานดา้นการตลาด งานอีเวนท ์หรือสาขาอ่ืน ๆ ที่เก่ียวขอ้ง ขอขอบพระคณุทุกท่านอีกครัง้มา 
ณ โอกาสนี ้
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บทที ่1  
บทน า 

 

ภูมิหลัง 
 ในสงัคมยุคปัจจุบันที่การสื่อสารและเทคโนโลยีมีบทบาทส าคัญต่อการด าเนินชีวิตของ

ผูค้น การเขา้ร่วมกิจกรรมบันเทิง เช่น คอนเสิรต์ ไดก้ลายเป็นส่วนหนึ่งในวิธีที่ผูค้นใชเ้พื่อสรา้ง

ประสบการณท์ี่มีความหมายในชีวิตและยงัเป็นกิจกรรมทางวฒันธรรมที่ส  าคญั ซึ่งไม่เพียงแต่เป็น

แหล่งบนัเทิง แต่ยงัเป็นแพลตฟอรม์ที่ผูค้นสามารถแสดงออกถึงตัวตนและเชื่อมโยงกับศิลปินรวม

ไปถึงผูค้นที่มีความสนใจรว่มกนั โดยเฉพาะในกลุม่เจเนอเรชนัวาย (Gen Y) ซึ่งเกิดระหว่างปี 1981 

ถึง 1996 กลุม่นีถื้อเป็นกลุม่ที่มีความสามารถในการเขา้ถึงขอ้มลูโซเชียลมีเดียอย่างง่ายดาย และมี

ลักษณะเฉพาะที่สนใจประสบการณ์ที่ไม่ซ  า้ใคร ท าใหพ้วกเขามีแนวโน้มที่จะมองหากิจกรรมที่

สรา้งความสขุ สรา้งประสบการณค์วามบนัเทิงและสรา้งความหมายในชีวิต การเขา้ร่วมคอนเสิรต์

จึงเป็นช่องทางหนึ่งไดร้บัความนิยมอย่างสงู ในการสะทอ้นถึงตวัตน ค่านิยมที่พวกเขายึดถือ รวม

ไปถึงความสนใจทางดา้นดนตรี  

 การเข้าร่วมคอนเสิร ์ตไม่เพียงแต่เป็นการเพลิดเพลินกับดนตรี แต่ยังเป็นการสร้าง

ประสบการณ์ที่มีความหมายและเป็นการสรา้งความสัมพันธ์ทางสังคมเช่นการเชื่อมโยงทาง

อารมณก์บัศิลปินและเพื่อนฝงู  

 วัฒนธรรมกระแสนิยม คือ ความเชื่อและการปฏิบติัต่าง ๆ ที่ไดร้บัการยอมรบัและความ

นิยมเป็นอย่างมาก สรา้งขึน้โดยบุคคลที่ท าใหค้นส่วนใหญ่ชอบและสนใจจนกลายเป็นกระแสนิยม

ที่ส่งผลกระทบต่อทุกชนชัน้ ซึ่งกระแสนิยมนีม้กัเป็นเรื่องของหนุ่มสาววยัรุ่นหรือวยัท างานที่มีก าลงั

สามารถที่จะแสวงหาความสนกุใหก้บัชีวิต วฒันธรรมกระแสนิยมมี 3 ลกัษณะ ดงันี ้(สพุศิน  

รตันภราดร, 2562) 

 1. ดา้นมหาชนนิยม หมายถึง การเป็นที่ยอมรบัและชื่นชอบของคนสว่นมาก ครอบคลมุถึง

วฒันธรรมโดยทั่วไป อย่างเช่น พฒันาการทางสงัคม รวมทัง้รูปแบบการใชช้ีวิต เป็นตน้ 

 2. วัฒนธรรมที่ตรงขา้มกับวัฒนธรรมชัน้สงู หมายถึง วัฒนธรรมที่ใชอ้ารมณเ์ป็นหลกัใน

การตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้บางอย่าง โดยไม่ผ่านการพิจารณาถึงความจ าเป็น เพียงแค่รูส้กึชื่นชอบ

เท่านัน้ เช่น การเลือกซือ้สินคา้บางอย่างตามศิลปินที่ชื่นชอบ 
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 3. ดา้นวัฒนธรรมที่ไดร้บัอิทธิพลจากสื่อมวลชน หมายถึง วัฒนธรรมที่ไดร้บัอิทธิพลของ

สื่อ การคมนาคม การสื่อสารและความกา้วหนา้ของเทคโนโลยี ท าใหเ้กิดการเปลี่ยนแปลงการใช้

ชีวิตและค่านิยมของวัฒนธรรมดั้งเดิมสู่การเป็นวัฒนธรรมสมัยใหม่สามารถพบเห็นได้ใน

ชีวิตประจ าวนั 

 
ภาพประกอบ 1การจดัคอนเสิรต์ 

ที่มา;  Airfreight Logistics website: airfreight logistics.com/th/ 

 ปัจจุบนักระแสนิยมทางวัฒนธรรมเป็นที่ยอมรบัมากขึน้ทั่วโลก ส าหรบัประเทศไทยก็เกิด

กระแสนิยมทางวัฒนธรรมที่หลากหลาย เช่น วัฒนธรรมอเมริกา วัฒนธรรมญ่ีปุ่ น เป็นตน้ เพื่อ

ตอบสนองต่อความตอ้งการของกระแสที่เกิดขึน้จึงเกิดกลุม่ผูแ้สวงหาผลประโยชนจ์ากสถานการณ์

ที่เกิดขึน้โดยการจดัคอนเสิรต์ จดุเริ่มตน้ของการจดัคอนเสิรต์ 

 การจัดคอนเสิรต์เริ่มตน้ตัง้แต่ยุคของการแสดงดนตรีสดในวัฒนธรรมต่าง ๆ ซึ่งมีมานาน

หลายรอ้ยปี โดยการแสดงดนตรีในรูปแบบต่าง ๆ เช่น คอนเสิรต์ทางคลาสสิกและดนตรีพืน้บา้น 

คอนเสิรต์ไม่เพียงแต่เป็นการแสดงดนตรี แต่ยงัเป็นกิจกรรมทางวฒันธรรมที่มีการใชเ้ทคโนโลยีเพื่อ

เสรมิสรา้งประสบการณส์ าหรบัผูช้ม เช่น แสง สี เสียง และการแสดงสดที่สรา้งความประทบัใจและ

ความบนัเทิงใหก้บัผูช้ม โดยเฉพาะกลุม่เจเนอเรชนัวาย 

 กลุ่มเจเนอเรชนัวายมีลกัษณะเฉพาะที่แตกต่างจากกลุ่มก่อนหนา้ โดยมกัใหค้วามส าคัญ

กบัประสบการณท์ี่สรา้งสรรคแ์ละการมีสว่นรว่มในกิจกรรมที่พวกเขาชื่นชอบ ดงันัน้ ความพงึพอใจ

ในการเข้าร่วมคอนเสิรต์จึงกลายเป็นปัจจัยส าคัญที่ผู ้จัดงานควรค านึงถึง เพื่อที่จะสามารถ

ตอบสนองต่อความตอ้งการและความคาดหวงัของผูช้มไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ความพงึพอใจของ
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ผูช้มคอนเสิรต์มีผลกระทบอย่างมากต่อความส าเร็จของการจัดงาน เนื่องจากความพึงพอใจที่สูง

จะน าไปสู่การสรา้งความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างผูช้มกับศิลปินและผูจ้ัดงาน รวมถึงการสรา้งความ

ภักดีที่สามารถส่งผลต่อการเข้าร่วมกิจกรรมในอนาคต ปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจนี ้มี

หลากหลาย ซึ่งรวมถึงคณุภาพของการแสดง สถานที่จดังาน ราคาตั๋ว และกลยุทธท์างการตลาดที่

ใชใ้นการโปรโมทงาน การเขา้ใจปัจจยัที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์เป็นสิ่งส าคัญที่

ช่วยใหผู้จ้ดังานสามารถสรา้งประสบการณท์ี่ตรงกบัความตอ้งการของผูช้มไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

ปัจจัยเหล่านีไ้ม่เพียงแต่เก่ียวขอ้งกับคุณภาพการแสดงและสถานที่จัดงานเท่านัน้ แต่ยังรวมถึง

ราคาและการสื่อสารการตลาดที่ดี ซึ่งลว้นมีผลกระทบต่อประสบการณ์และความรูส้ึกของผูช้ม

หลงัจากงานเสร็จสิน้ ความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ถือเป็นปัจจัยส าคญัที่ก าหนดความส าเร็จ

ของการบรหิารจดัการงาน โดยผูจ้ดังานตอ้งเขา้ใจและจดัการกบัปัจจยัเหลา่นีอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

เพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูช้มและสรา้งประสบการณท์ี่น่าประทบัใจ 

 
ภาพประกอบ 2เจาะพฤติกรรมการใชอิ้นเทอรเ์น็ต 

ที่มา;  https://brandinside.asia/insight-internet-user-generation/ 

การศึกษาปัจจยัเหล่านีจ้ะช่วยใหผู้จ้ัดงานสามารถปรบัปรุงประสบการณก์ารเขา้ร่วมคอนเสิรต์ให้

ตอบสนองต่อความตอ้งการและความคาดหวังของผูช้ม โดยการเขา้ใจถึงความส าคัญของแต่ละ

ปัจจยัจะช่วยใหส้ามารถพฒันาแนวทางในการสรา้งสรรคก์ิจกรรมที่ดงึดดูและตอบโจทยก์ลุม่ 

เจเนอเรชนัวายไดดี้ยิ่งขึน้ 
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 การวิจัยนีมุ้่งหวังที่จะศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ในกลุ่มเจ

เนอเรชนัวายโดยใชว้ิธีการวิจยัเชิงปรมิาณ เพื่อเก็บขอ้มลูเชิงสถิติที่น่าเชื่อถือและสามารถวิเคราะห์

ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ การใชแ้บบสอบถามจะช่วยรวบรวมความคิดเห็นและประสบการณ์ของ

ผูเ้ขา้ร่วมคอนเสิรต์ ซึ่งจะน าไปสู่การพฒันากลยุทธก์ารจดังานคอนเสิรต์ในอนาคต รวมถึงการเขา้

ใจความตอ้งการและความคาดหวงัของกลุม่ผูช้มที่มีความส าคญัต่ออตุสาหกรรมบนัเทิงในปัจจบุนั  

 การศึกษาในครัง้นีไ้ม่เพียงเป็นประโยชนต่์อผูจ้ัดงานและศิลปินเท่านัน้ แต่ยังสามารถให้

ขอ้มูลเชิงลึกที่มีค่าแก่นักวิจัยและผูท้ี่สนใจในการบริหารและพัฒนาอุตสาหกรรมบนัเทิงที่ก าลัง

เติบโตอย่างรวดเร็ว ผลลัพธ์จากการวิจัยจะช่วยให้ผูจ้ัดงานเขา้ใจความต้องการของผู้ชมและ

สามารถน าไปประยุกตใ์ชใ้นการวางแผนและพัฒนากลยุทธ์การจัดงานในอนาคต โดยเฉพาะใน

บรบิทของกลุม่เจเนอเรชนัวายที่มีการเปลี่ยนแปลงและความหลากหลายอย่างรวดเร็ว การเขา้ร่วม

คอนเสิรต์ไม่ใช่เพียงแค่การฟังดนตรี แต่ยังเป็นการสรา้งประสบการณ์ที่มีคุณค่าและเชื่อมโยง

อารมณข์องผูช้มกบัศิลปินและชมุชน ความเขา้ใจในปัจจยัที่มีผลต่อความพงึพอใจจึงเป็นสิ่งส าคญั

ในการพฒันาและยกระดบัมาตรฐานการจัดงานคอนเสิรต์ในอนาคต เพื่อสรา้งประสบการณท์ี่น่า

จดจ าและยั่งยืนส าหรบัผูช้มทกุคน 

 ผลลพัธ์จากการวิจัยนีย้ังช่วยใหศิ้ลปินและผูเ้ก่ียวขอ้งสามารถปรบัปรุงการน าเสนอและ

บริการใหดี้ยิ่งขึน้ ซึ่งจะส่งผลใหเ้กิดความพึงพอใจและความสมัพันธ์ที่ยั่งยืนกบัผูช้มในระยะยาว 

การศกึษาในครัง้นีจ้ึงเป็นขอ้มลูอา้งอิงที่มีความส าคญัในการพฒันามาตรฐานการจดังานคอนเสิรต์

และสรา้งประสบการณท์ี่ดีและน่าจดจ าใหก้บัผูช้มในอนาคต 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยดา้นประชากรศาสตรท์ี่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของ
กลุม่เจเนอเรชนัวาย 

 2.เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด (7P) ที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้ชม
คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย 

ความส าคัญของการวิจัย 
1. เพื่อเป็นประโยชนต่์อผูป้ระกอบการทางดา้นอตุสาหกรรมดนตรีที่สนใจจะจดัคอนเสิรต์ 

ใชป้ระกอบการตัดสินใจและวางแผนกลยุทธ์ของตนไดอ้ย่างเหมาะสม และสามารถแข่งขันทาง
ธุรกิจในอนาคต 
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2. เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งมาตรฐานของผูป้ระกอบการทางดา้นอุตสาหกรรมดนตรี
ในอนาคต 

3. เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาส าหรบัผูท้ี่สนใจเก่ียวกบัความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์
ต่อไป 

ขอบเขตการวิจัย 
 งานวิจยัเรื่อง “ปัจจยัที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย” 
ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตของการศกึษาไว ้ดงันี ้

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีไ้ดแ้ก่ ผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวายของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
 กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีคื้อผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวายมีอายุระหว่าง 
27 – 44 ปี ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดน้ ามาท าการค านวณขนาด กลุ่มตวัอย่าง
โดยใชส้ตูรในกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน และก าหนดค่าความเชื่อมั่น 95% และมีค่า
ความคลาดเคลื่อนไม่เกิน 5% (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 

 สตูร    n    =     Z
2

𝑃𝑄

e2  

เมื่อ                        n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

                              Z  แทน คะแนนมาตรฐานตามระดบัความเชื่อมั่น (Z = 1.96) 

                              P  แทน สดัสว่นของลกัษณะประชากรที่สนใจ (P = 0.50) 

                              Q แทน สดัสว่นของลกัษณะที่ไม่สนใจในประชากรเท่ากบั 1-P 

                               e แทน ความคลาดเคลื่อนของการประมาณค่า 

โดยแทนค่าในสตูรเพื่อหาขนาดของกลุม่ตวัอย่าง ดงันี ้

  แทนค่าในสตูร       n     =    (1.92)
2

(0.5)(0.5)

(0.05
2

)
 

                                                 n    =    385 คน 
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ดังนั้น จะไดจ้ านวนกลุ่มตัวอย่าง เท่ากับ 385 คน เพื่อความสะดวกในการประเมินผลและการ
วิเคราะหข์อ้มลู ผูว้ิจยัจึงใชข้นาดกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 400 คน 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
 ใชว้ิธีการสุม่ตวัอย่างตามขัน้ตอนดงันี ้

ขัน้ตอนที่ 1 ใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยคัดกรองกลุ่ม
ตวัอย่างเฉพาะผูเ้ขา้รว่มคอนเสิรต์ในกลุม่เจนเนอเรชั่นวายที่มีอายรุะหว่าง 27 - 44 ปี โดยเป็นผูช้ม
ที่เขา้รว่มคอนเสิรต์ที่จดัขึน้ในกรุงเทพฯ รวมถึงมีประสบการณใ์นการซือ้บตัรคอนเสิรต์ อย่างนอ้ย 1 
ครัง้ ในช่วงระยะเวลา 1 ปี   

ขัน้ตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการ เก็บกลุ่ม
ตวัอย่างแบบออนไลน ์(Internet Sampling) โดยการสรา้งแบบสอบถามออนไลนผ์่านทาง เว็บไซด ์
Google ในรูปแบบของ Google Form  ซึ่งเป็นแพลตฟอรม์ที่สามารถแจกจ่ายแบบสอบถามไดง้่าย
และรวดเร็ว (Evans & Mathur, 2018) แบบสอบถามจะถูกออกแบบใหอ้ยู่ในรูปแบบที่เขา้ใจง่าย
และตอบไดส้ะดวกผ่านอุปกรณ์ต่าง ๆ เช่น คอมพิวเตอร ์โทรศัพทม์ือถือ หรือ แท็บเล็ต โดยลิงก์
แบบสอบถามจะถูกส่งผ่านช่องทางออนไลน์หลากหลาย เช่น เฟซบุ๊ก , ไลน์ หรือแพลตฟอรม์
โซเชียลมีเดียอ่ืน ๆ เพื่อใหก้ลุ่มตัวอย่างสามารถเขา้ถึงและตอบแบบสอบถามไดทุ้กที่ทุกเวลาที่
สะดวก (Wright, 2017) 

 การเก็บขอ้มลูออนไลนน์ีช้่วยใหผู้ว้ิจยัสามารถรวบรวมขอ้มลูจากกลุม่ตวัอย่างจ านวนมาก
ในระยะเวลาที่สัน้ ลดค่าใชจ้่ายดา้นการเดินทางและบุคลากร รวมทัง้ยังสามารถตรวจสอบและ
บนัทกึขอ้มลูไดอ้ย่างเป็นระบบและแม่นย าผ่านระบบดิจิทลัของ Google Form (Nulty, 2019) 

ตัวแปรทีศ่ึกษา 
 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่  

1. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์สามารถแบ่งไดด้งันี ้

1.1 เพศ  

1.1.1 ชาย  

1.1.2 หญิง  

1.1.3 LGBTQ+ 
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1.2 อาย ุ

1.2.1 27 – 32 ปี 

1.2.2 33 – 38 ปี 

1.2.3 39 – 44 ปี 

1.3 สถานภาพ  

1.3.1 โสด 

1.3.2 สมรส 

1.3.3 มา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

1.4 การศกึษา 

1.4.1 มธัยมศกึษา 

1.4.2 ปรญิญาตร ี

1.4.3 ปรญิญาโท 

1.4.4 ปรญิญาเอก 

1.5 อาชีพ 

1.5.1 ขา้ราชการ/พนกังานรฐั/รฐัวิสาหกิจ 

1.5.2 พนกังานเอกชน 

1.5.3 ธุรกิจสว่นตวั 

1.5.4 ไม่ไดอ้ยู่ในก าลงัแรงงาน/ว่างงาน 

  1.6 รายได ้

1.6.1 ต ่ากว่า 10,000 บาท 

1.6.2 10,000 – 20,000 บาท 

1.6.3 20,001 – 30,000 บาท 

1.6.4 30,001 – 40,000 บาท 
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1.6.5 40,001 – 50,000 บาท 

1.6.6 มากกว่า 50,000 บาทขึน้ไป 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P) คือ  

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 4. ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 

5. ดา้นพนกังานบรกิาร 

6. ดา้นขัน้ตอนการขาย (กระบวนการ) 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ในการศกึษาครัง้นี ้คือ ความพงึพอใจของผูช้มในการซือ้บตัร
ในอนาคต 

นิยามศัพทเ์ฉพาะของการวิจัย 
 1. ผู้บริโภค หรือ ลูกค้า หมายถึง ผู้ชมคอนเสิรต์ที่ท าการซือ้บัตรและเข้าร่วมกิจกรรม
คอนเสิรต์ 
 2. ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูส้ึกหรือความประทับใจที่ผูช้มไดร้บัจากการเขา้ร่วม
คอนเสิรต์ รวมถึงด้านอารมณ์ ความคาดหวังที่ได้รับการตอบสนอง และการตอบสนองต่อ
ประสบการณใ์นระหว่างและหลงัการแสดง 
 3. คอนเสิรต์ หมายถึง กิจกรรมการแสดงดนตรีสดที่จัดขึน้เพื่อใหผู้ช้มไดร้บัประสบการณ์
ทางดนตรีจากศิลปินหรือวงดนตรี โดยมีการจดัแสดงในสถานที่ต่าง ๆ เช่น สนามกีฬา หอประชุม 
หรือสถานที่กลางแจง้ 
 4. กลุ่มเจเนอเรชันวาย หมายถึง กลุ่มประชากรที่เกิดระหว่างปี 1981 ถึง 1996 ซึ่งเป็น
กลุ่มที่เติบโตมาในยุคดิจิทัลและเทคโนโลยี มีลักษณะเด่นในการใชส้ื่อสังคมออนไลน ์มีความ
คาดหวงัสงูเก่ียวกบัประสบการณท์ี่ไดร้บัจากกิจกรรมต่าง ๆ รวมถึงการเขา้รว่มคอนเสิรต์ 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

ตัวแปรต้น       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
  

ประชากรศาสตร ์

1. เพศ 

2. อายุ 
3. สถานภาพ 

4. อาชีพ 

5. การศึกษา 

6. รายได ้

 

ความพึงพอใจของผู้ชมในการซือ้
บัตรในอนาคต 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 

2. ด้านราคา 

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 

4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

5. ด้านพนักงานบริการ 
6. ด้านขั้นตอนการขาย (กระบวนการ) 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
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สมมติฐานการวิจัย 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์ของกลุ่ม       
เจเนอเรชนัวาย ที่แตกต่างกนั 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่ม     
เจเนอเรชนัวาย 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

  
 

 

 
 

 

 

 
 



 

บทที ่2  
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

 

 การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชัน

วาย” เป็นการศึกษาที่ต้องการท าความเขา้ใจเก่ียวกับความความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์

ตลอดจนปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย โดยผ่านการ

มองในเชิงแนวคิดเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นการจดัการ ดา้นภาพลกัษณ ์และ

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดงันัน้ในบทนีผู้ว้ิจยัจะศกึษาเอกสารงานวิชาการที่มีความส าคญัต่อการ

ศกึษาวิจยัครัง้นีด้งัต่อไปนี ้

2.1 แนวคิดและทฤษฎี เ ก่ียวกับปัจจัยทางประชากรศาสตร์ (Demographic 

Segmentation) 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps  

2.3 แนวคิดและทฤษฎีการรับรู ้และประสบการณ์ (Perception and Experience 

Theory)  

2.4 แนวคิดและทฤษฎีความคาดหวงั-ความพงึพอใจ (Expectation-Disconfirmation 

Theory) 

2.5 เอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง  

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยทางประชากรศาสตร ์(Demographic Segmentation) 
 ในการศึกษาเรื่อง “ปัจจยัที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชัน

ว่าจะมุ่งเนน้ไปที่การศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร ์เช่น อายุ การศึกษา 

เพศ รายได ้และลกัษณะทางสงัคมอ่ืน ๆ ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย (Gen Y) กับความพึงพอใจใน

การเขา้ร่วมกิจกรรมคอนเสิรต์ โดยการน าแนวคิดและทฤษฎีจากประชากรศาสตรม์าช่วยในการ

อธิบายพฤติกรรมการบรโิภคและการรบัรูข้องผูช้มคอนเสิรต์ในกลุม่นี ้
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 หดัเทพ พึ่งตนเอง (2564) กล่าวว่า ประชากร หมายถึง หมู่หรือกลุ่มของสิ่งที่มีคุณสมบัติ

ตามที่ตอ้งการศึกษา ซึ่งควรก าหนด ขอบเขตของการศกึษาว่างานวิจยัที่ก าลงัศึกษาอยู่นัน้ มีความ

ครอบคลมุ เรียกหน่วยทกุหน่วยที่อยู่รว่มกนัเป็นขอบข่าย เรียกว่า “ประชากร” 

 ประชากรเเบ่งออกเป็น 2 ประเภท  

 1. ประชากรที่ทีจ านวนจ ากัด (Finite Population) คือ ประชากรที่ระบุไดว้่า มีก่ีหน่วยใน

ประชากรนัน้ 

 2.ประชากรที่ไม่มีจ ากัด (Infinite Population) คือประชากรที่มีจ านวนมากจนไม่สามารถ

ระบหุน่วยที่แน่นอนได ้

 การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร ์(Demographic segmentation) เป็นการเเบ่ง

ส่วน ตลาดโดยถือเกณฑ์ตัวแปรทางประชากรศาสตร ์ที่นิยมใช้มาก ได้แก่ อายุ เพศ ขนาด

ครอบครวั รายได ้เป็นตน้ 

 ชนิกานต ์ค าหอมกุล (2566) กล่าวว่า ความนิยมของการเขา้ชมคอนเสิรต์เติบโตขึน้อย่าง

มากในช่วงไม่ก่ีปีที่ผ่านมาในกลุ่มประชากรต่าง ๆ การศึกษาวิจัยจ านวนมากไดส้  ารวจปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมของโดยมีลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นประเด็นส าคญัของการศกึษาดงันี ้

 1. เพศ หมายถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่มีความเก่ียวขอ้ง และเป็นการแยกแยะ

ระหว่างความเป็นหญิงและความเป็นชาย แตกต่างจากเพศทางชีวภาพ โดยปกติจะจัดประเภท

เป็นชายหรือหญิงตามลกัษณะทางกายภาพและพนัธุกรรม เพศมกัถูกเขา้ใจว่าเป็นโครงสรา้งทาง

สงัคมและจิตใจที่แตกต่างกันไปตามสงัคมและวัฒนธรรมต่าง ๆ ซึ่งครอบคลุมทัง้อัตลกัษณ์ทาง

เพศและบทบาททางเพศ อิทธิพลของเพศต่อพฤติกรรมผู้บริโภคนั้นมีการศึกษาจ านวนมากที่

ชีใ้หเ้ห็นถึงบทบาทส าคัญในการตัดสินใจเขา้รบัชมคอนเสิรต์ สงัคมออนไลนใ์นปัจจุบนัก็มีส่วนที่

เก่ียวขอ้งส่งผลใหเ้กิดอิทธิพลต่อการตัดสินใจโดยเฉพาะในเพศหญิง เนื่องจากภาพหรือคลิปวิดีโอ

ที่ลงผ่านช่องทางออนไลนท์ าใหเ้ป็นที่น่าสนใจ ส่งผลใหม้ีความตอ้งการเขา้ชมคอนเสิรต์ในครัง้ต่อ 

ๆ ไป ดว้ยเหตผุลนีเ้ขา้มาช่วยสง่เสรมิความนิยมอย่างมากในหมู่ผูบ้ริโภคเพศหญิง 

 2. อายุ หมายถึง เป็นการนบัจ านวนระยะเวลาที่แต่ละบุคคลมีชีวิตอยู่ โดยทั่วไปจะแสดง

เป็นปี อายุเป็นลกัษณะพืน้ฐานของอตัลกัษณข์องบุคคลและถูกใชอ้ย่างแพร่หลายในหลายบริบท 
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ในการศึกษาวิจัย มักใช้อายุเพื่อแบ่งกลุ่มประชากรและสรุปผลเก่ียวกับพฤติกรรม ความชอบ 

ความตอ้งการ และความทา้ทายของกลุม่อายตุ่าง ๆ อายมุกัถกูจดัประเภทเป็นกลุม่หรือตามรุ่น  

3. อาชีพและรายไดม้ีบทบาทส าคญัต่อผลพฤติกรรมเขา้ชมคอนเสิรต์ โดยบคุคลที่มีรายได้

สงูมกัมีแนวโนม้ที่จะเสียเงินเพื่อเขา้รบัชมคอนเสิรต์มากขึน้ อาชีพมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ของแต่

ละบุคค ในขณะเดียวกนัลกัษณะของอาชีพก็ส่งผล ต่อลกัษณะการเขา้ชม เช่น อาชีพที่มีเวลานอ้ย 

หรือไม่มีวนัหยุดที่ตายตวัก็อาจจะไม่ว่างเขา้ชมคอนเสิรต์ในครัง้นัน้ ๆ ได ้เช่น อาชีพ ฟรีแลนซ ์หรือ

อาชีพที่ตอ้งอาศยัการรบังานของลกูคา้ที่ไม่แน่นอนว่าจะมาจา้งใชบ้ริการวนัไหนเวลาไหน เช่น ช่าง

แต่งหนา้ ช่างเสรมิสวย เป็นตน้ 

Kotler & Armstrong (2018) กล่าวว่า แนวคิดด้านประชากรศาสตร ์(Demographics) 

เป็นหนึ่งในเครื่องมือที่ส  าคัญในการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) เพื่อจ าแนกความ

แตกต่างระหว่างกลุ่มผูบ้รโิภค โดยแบ่งตามคณุลกัษณะของประชากร ซึ่งมกัจะเก่ียวขอ้งกบัปัจจยั

ที่สามารถวดัไดแ้ละสะทอ้นถึงลกัษณะพืน้ฐานของกลุม่เป้าหมาย ซึ่ง Kotler & Armstrong ไดร้ะบุ

ถึงปัจจยัหลกัที่ใชใ้นการแบ่งตลาดตามประชากรศาสตรไ์วด้งันี ้

อาย ุ(Age) เป็นปัจจยัหนึ่งที่สง่ผลต่อความชอบความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดยพฤติกรรม

การบริโภคสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกันไปตามช่วงอายุ เนื่องจากความตอ้งการ

และความสนใจที่เปลี่ยนแปลงไปในแต่ละช่วงชีวิต เช่น กลุ่มคนวัยท างาน (19-45 ปี) ที่มักจะมี

ความตอ้งการสินคา้และบริการที่เก่ียวขอ้งกับการสรา้งอาชีพ การใชช้ีวิต และความบนัเทิง และ

กลุ่มคนวัยกลางคน (45-60 ปี) ที่มักจะสนใจสินคา้ที่ช่วยเสริมคุณภาพชีวิต ไม่ว่าจะเป็นบริการ

ประกันสุขภาพ, สุขภาพ, การลงทุน, หรือสินคา้ที่ช่วยใหช้ีวิตสะดวกสบายมากขึน้ ซึ่งพฤติกรรม

การบรโิภคของแต่ละช่วงวยัเหลา่นีม้ีความแตกต่างกนัไปตามการเปลี่ยนแปลงในมมุมองชีวิต ทัง้นี ้

การเลือกใชส้ินคา้หรือบรกิารจะสะทอ้นถึงคณุค่าและความตอ้งการของผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงชีวิต 

เพศ (Sex) ผูห้ญิงและผูช้ายมีความชอบทัศนคติและความคิดที่แตกต่างกัน โดยความ

แตกต่างในพฤติกรรมการบริโภคตามเพศเกิดจากความสนใจที่แตกต่างกนัในสินคา้ประเภทต่างๆ 

ซึ่งธุรกิจสามารถใชข้อ้มูลนีใ้นการออกแบบผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์การตลาดที่ตอบโจทย์ความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละเพศได ้เช่น ผูห้ญิง มักใหค้วามส าคัญกับสินคา้ที่เก่ียวกับความงาม , 

เสือ้ผา้แฟชั่น, การดูแลสุขภาพ และสินคา้เสริมสรา้งความมั่นใจ ส่วนผูช้าย มักมองหาสินคา้ที่
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เก่ียวขอ้งกับเทคโนโลยี, อุปกรณ์กีฬา, รถยนต,์ หรือเครื่องมืออุปกรณ์ที่ใชใ้นการท างานหรือใน

ชีวิตประจ าวนั 

รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นปัจจัยส าคัญ

ในการแบ่งส่วนตลาด โดยรายได ้จะเป็นตวัการก าหนดความสามารถของผูบ้ริโภคในการเลือกซือ้

สินคา้และบรกิาร เพราะสินคา้ที่ผูบ้รโิภคเลือกจะขึน้อยู่กบัระดบัรายไดท้ี่พวกเขามี ในขณะเดียวกนั

เมื่อประกอบกับปัจจัยดา้นการศึกษาและอาชีพ ก็จะส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกสินคา้และการ

ตดัสินใจซือ้สินคา้โดยค านึงถึงคณุภาพและมลูค่า เนื่องจากสินคา้บางประเภทอาจตอบโจทยก์ลุม่

ผูบ้รโิภคในอาชีพที่แตกต่างกนั  

Schiffman and Wisenblit (2015) กล่าวว่า แนวคิดทางด้านประชากรศาสตร์ เป็น

เครื่องมือส าคัญส าหรบัการเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) และการก าหนดกล

ยุทธ์ทางการตลาดที่ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดย

แนวคิดนีเ้นน้การวิเคราะหล์กัษณะทางประชากรที่ส่งผลต่อรูปแบบการใชช้ีวิต ความตอ้งการ และ

พฤติกรรมของผูบ้รโิภค เช่น อาย ุเพศ รายได ้อาชีพ และสถานภาพสมรส เป็นตน้ 

จากที่กล่าวมาขา้งตน้ แสดงใหเ้ห็นว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์(Demographics) เป็น

เครื่องมือส าคัญส าหรบัการศึกษาและวิเคราะห ์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ในบริบททางการตลาด โดย

ช่วยใหธุ้รกิจสามารถเขา้ใจความตอ้งการ ความชอบ และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายได้อย่าง

ลึกซึง้ ปัจจัยเหล่านี ้เช่น อายุ เพศ รายได ้และการศึกษา รวมถึงมีบทบาทส าคัญในกระบวนการ

แบ่งสว่นตลาด (Market Segmentation) และการก าหนดกลยทุธท์ี่เหมาะสม 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
Kotler (1997) กล่าวถึง การจัดการส่วนประสมทางการตลาดว่าเป็นสิ่งส าคัญในการ

ออกแบบกลยุทธ์การตลาดที่ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และ

ช่วยสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง โดยต้องผสมผสานทั้ง 4P ได้แก่ Product (สินค้า), Price 

(ราคา), Place (สถานที่) และ Promotion (การส่งเสริมการขาย) อย่างลงตัวเพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธท์ี่ดี

ที่สดุในการเขา้ถึงและรกัษาฐานลกูคา้ ต่อมามีการพฒันาและขยายแนวคิดโดยเพิ่มองคป์ระกอบ

อ่ืน ๆ เขา้ไป โดยเฉพาะในธุรกิจบริการ จึงเกิดการพัฒนา 7P ขึน้มา ซึ่งเป็นการขยายจาก 4P 

เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดที่หลากหลายและสถานการณ์ทางธุรกิจที่
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เปลี่ยนแปลงไป  ส่วนประสมทางการตลาด 7P จะเพิ่มอีก 3 ปัจจัย ไดแ้ก่ People (บุคลากร), 

Process (กระบวนการ) และ Physical Evidence (หลกัฐานทางกายภาพ) ทัง้นีก้ารใชส้ว่นประสม

ทางการตลาดที่เหมาะสมจะช่วยใหธุ้รกิจสามารถปรบักลยุทธ์ใหส้อดคลอ้งกับสภาพตลาดและ

ตอบสนองความตอ้งการของกลุม่เปา้หมายไดอ้ย่างแม่นย า 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, น. 29) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ 

เครื่องมือที่ส  าคัญในการวางกลยุทธ์การตลาด เพื่อใหธุ้รกิจสามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ลกูคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ โดยรวมถึงการใช ้4P ส าหรบัการตลาดทั่วไป และ 7P ส าหรบัธุรกิจ

บรกิารท่ีมีลกัษณะเฉพาะที่แตกต่างจากธุรกิจสินคา้ทั่วไป  

ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2546, น. 434) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing 

Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่สามารถควบคมุได ้ซึ่งธุรกิจหรือองคก์รสามารถปรบัแต่งและ

ควบคุมการใชเ้พื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุดในการท าตลาด โดยการน าไปใชเ้พื่อสรา้งความพึง

พอใจใหแ้ก่ลูกคา้และบรรลุเป้าหมายทางการตลาด โดยส่วนประสมการตลาดนีป้ระกอบด้วย

องคป์ระกอบหลกัที่ส  าคญั ไดแ้ก่ 4P หรือ 7P ซึ่งจะขึน้อยู่กบัลกัษณะของธุรกิจ 

• 4P เป็นปัจจัยหลักส าหรับธุรกิจทั่ วไป ที่ต้องพิจารณาและผสมผสานให้

เหมาะสม เพื่อสรา้งความพงึพอใจและตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้อย่าง

มีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ Product (สินคา้), Price (ราคา), Place (สถานที่) และ 

Promotion (การสง่เสรมิการขาย)  

• 7P เป็นการพัฒนากลยุทธก์ารตลาดส าหรบัธุรกิจบริการ ช่วยใหธุ้รกิจสามารถ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยการเน้นที่  

People (บคุลากร), Process (กระบวนการ) และ Physical Evidence (หลกัฐาน

ทางกายภาพ) เพื่อใหค้รอบคลมุและเหมาะสมกบัธุรกิจที่ไม่มีสินคา้ที่จบัตอ้งได ้

และช่วยเพิ่มความน่าเชื่อถือและประสบการณท์ี่ดีแก่ลกูคา้ในธุรกิจบรกิาร 

ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2552, น. 80-81) กลา่วว่า สว่นประสมการตลาด (Marketing 

Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจสามารถควบคมุและปรบัใชเ้พื่อใหบ้รรลเุปา้หมายใน

การตลาด ซึ่งประกอบดว้ยเครื่องมือหลกัที่ส  าคญัดงันี ้
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1. Product (สินคา้/บริการ) ในบริบทของการตลาด หมายถึงสิ่งที่ธุรกิจน าเสนอให้กับ

ตลาดหรือผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือความปรารถนาของลูกคา้ ซึ่งในธุรกิจบริการ

จะหมายถึงบริการที่ใหก้บัลกูคา้แทนการมีสินคา้จริงที่สามารถจับตอ้งได ้อย่างไรก็ตาม ในการใช ้

7P การพดูถึง Product ก็ยงัคงหมายถึงบริการที่องคก์รเสนอใหก้ับลกูคา้ แต่จะมุ่งเนน้ไปที่คุณค่า

ของบริการที่ตอบสนองความตอ้งการหรือปัญหาของลูกคา้ และประสบการณท์ี่พวกเขาจะไดร้บั

จากการใชบ้ริการนัน้ ๆ ทัง้นี ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑ ์ควรค านึงถึงและใหค้วามส าคัญ

กบัหลายปัจจยัที่สามารถส่งผลต่อการตดัสินใจของลกูคา้และประสิทธิภาพของการตลาดโดยรวม 

ไดแ้ก่  

(1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ ์(Product/Service Differentiation) การสรา้ง

ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์หมายถึง การท าใหส้ินคา้หรือบริการของบรษิัทแตกต่างจาก

สินคา้หรือบริการของคู่แข่งในตลาด ทัง้ในแง่ของลกัษณะ , คณุสมบติั, คณุภาพ, หรือการ

ใหบ้รกิาร เพื่อใหล้กูคา้รูส้ึกว่าผลิตภณัฑข์องบริษัทมีความพิเศษและมีคณุค่าในตวัเอง ซึ่ง

สามารถเพิ่มความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและสรา้งความภกัดีในระยะยาวจากลกูคา้ 

(2) องคป์ระกอบหรือคณุสมบติัของผลิตภณัฑ ์หมายถึง ลกัษณะต่าง ๆ ที่ช่วยให้

ลูกค้ารับรู ้ถึงประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์ เช่น คุณภาพ การรักษามาตรฐาน

คณุภาพที่ดีจะช่วยสรา้งความเชื่อมั่นใหก้บัลกูคา้ และการสรา้งและการดแูลรกัษาแบรนด์

หรือ ตราสินคา้ (Branding) มีความส าคญัมากในกระบวนการตลาด เพราะการสรา้งแบ

รนดท์ี่แข็งแกร่งช่วยใหลู้กคา้รูส้ึกไวว้างใจ และมีความสมัพันธ์กับผลิตภัณฑน์ัน้ ๆ ท าให้

เกิดความภกัดีในระยะยาว 

(3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ ์(Product Positioning) คือการวางแผนและ

ออกแบบผลิตภัณฑ์เพื่อให้สินค้าของเรามี ต าแหน่งที่ชัดเจนในตลาด และสามารถ 

แยกแยะความแตกต่าง จากคู่แข่งได ้ต าแหน่งผลิตภัณฑท์ี่ดีจะช่วยใหลู้กคา้เห็นคุณค่า

ของสินคา้และสรา้งการรบัรูใ้นดา้นที่แตกต่างจากคู่แข่ง โดยการใชก้ลยุทธ์การก าหนด

ต าแหน่งที่เหมาะสมจะสง่ผลต่อการตอบรบัของลกูคา้กลุม่เปา้หมาย 

(4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) คือกระบวนการที่มีการ

ปรบัปรุงและพฒันาผลิตภณัฑใ์หม้ีความใหม่อยู่เสมอ เช่น การเพิ่มฟีเจอรใ์หม่ ๆ หรือการ
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ปรบัปรุงคุณภาพ เพื่อใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ได้ดียิ่งขึน้ในตลาดที่มีการ

แข่งขนัสงู 

(5) ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) หมายถึงกลุ่มผลิตภัณฑ์ทั้งหมดที่

บริษัทน าเสนอในตลาด โดยการพิจารณาความกวา้ง , ความยาว, ความลึก และความ

สม ่าเสมอ ของผลิตภณัฑท์ี่บริษัทมี โดยจะตอ้งวางแผนการบริหารจดัการสว่นประสมใหม้ี

ความหลากหลายและสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดค้รบถว้น 

2. Price (ราคา) คือ หนึ่งในองคป์ระกอบส าคัญของส่วนประสมการตลาด (Marketing 

Mix) ที่ธุรกิจตอ้งพิจารณาอย่างรอบคอบ เพราะราคาไม่เพียงแต่เป็นค่าใชจ้่ายที่ลกูคา้ตอ้งจ่ายเพื่อ

แลกกับสินคา้หรือบริการเท่านัน้ แต่ยังสะทอ้นถึงมลูค่าของผลิตภณัฑใ์นมุมมองของผูบ้ริโภค ซึ่ง

ส่งผลโดยตรงต่อความส าเร็จของธุรกิจในตลาดดว้ย การก าหนดราคาที่เหมาะสมเป็นสิ่งที่ท้าทาย 

เพราะมันเก่ียวขอ้งกับหลายปัจจัยที่อาจเปลี่ยนแปลงตามสภาวะตลาด ความตอ้งการของลกูคา้ 

และกลยุทธ์ทางการตลาดที่ธุรกิจตอ้งการใช ้โดยการก าหนดราคาควรพิจารณาปัจจัยหลายดา้น 

ไดแ้ก่ 

(1) ตน้ทุน (Cost) ประกอบดว้ยตน้ทุนการผลิต เป็นราคาของผลิตภัณฑจ์ะตอ้ง

ครอบคลุมต้นทุนที่เกิดขึน้ในการผลิตหรือการให้บริการ เช่น ค่าวัตถุดิบ ค่าแรงงาน 

ค่าใชจ้่ายในการด าเนินงาน และค่าใชจ้่ายอ่ืน ๆ ที่เก่ียวขอ้ง และตน้ทุนคงที่และตน้ทุนผนั

แปร ตน้ทุนคงที่ (Fixed costs) เป็นตน้ทุนที่ไม่เปลี่ยนแปลงตามปริมาณการผลิต เช่น ค่า

เช่าสถานที่ ส่วนตน้ทุนผันแปร (Variable costs) จะเปลี่ยนแปลงตามการผลิตหรือการ

ขาย เช่น ค่าวตัถดิุบ ค่าขนสง่ 

(2) ความตอ้งการของตลาด (Market Demand) ประกอบดว้ยความยืดหยุ่นของ

ราคา คือ การตอบสนองของปริมาณความตอ้งการต่อการเปลี่ยนแปลงราคา ถา้ราคาสูง

เกินไปอาจท าใหล้กูคา้ลดความสนใจ หรือยกเลิกการซือ้ไป เช่นเดียวกบัราคาที่ต  ่าเกินไป

อาจท าใหล้กูคา้คิดว่าไม่มีคณุภาพ และการท าการวิจยัตลาดสามารถช่วยใหท้ราบว่าราคา

ใดจะท าใหส้ินคา้ขายดี โดยสามารถพิจารณาจากพฤติกรรมการซือ้ของลูกคา้ และการ

ยอมรบัราคาของตลาด 
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(3) คู่แข่ง (Competition) คู่แข่งในตลาดจะสง่ผลต่อการตัง้ราคา ราคาที่สงูหรือต ่า

เกินไปเมื่อเทียบกบัคู่แข่งอาจท าใหล้กูคา้เลือกซือ้สินคา้ของคู่แข่งได ้โดยการก าหนดราคา

จึงตอ้งค านึงถึงราคาของคู่แข่ง ซึ่งกลยุทธ์ราคาจะเป็นหนึ่งในปัจจยัที่ช่วยดึงดูดลกูคา้ได ้

เช่น การลดราคาหรือการใหโ้ปรโมชั่น 

(4) กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) ราคาสามารถสะทอ้นถึงกลยุทธ์ที่

ธุรกิจตอ้งการใชใ้นตลาด เช่น การตัง้ราคาในระดบัต ่า เพื่อดงึดดูลกูคา้และขยายส่วนแบ่ง

ตลาด หรือการตัง้ราคาในระดบัสงู เพื่อดงึดดูกลุม่ลกูคา้ที่ตอ้งการสินคา้หรือบรกิารพิเศษ 

3. Place (ช่องทางการจดัจ าหน่าย) คือ กระบวนการในการน าสินคา้หรือบรกิารจากผูผ้ลิต

หรือผูใ้หบ้รกิารไปยงัผูบ้รโิภค หรือผูใ้ชส้ดุทา้ยอย่างมีประสิทธิภาพ ช่องทางการจดัจ าหน่ายถือเป็น

องคป์ระกอบส าคัญในส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เพราะเป็นตัวเชื่อมโยงระหว่าง

ธุรกิจและลูกค้า ท าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าหรือบริการได้อย่างสะดวกสบาย ซึ่งการจัด

จ าหน่ายสินค้าหรือบริการให้ถึงมือลูกค้าได้เร็วและมีประสิทธิภาพ จะช่วยให้ธุรกิจสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าได้ดีขึน้ สรา้งความพึงพอใจ และส่งผลต่อความส าเร็จของ

องคก์รในตลาด โดยประเภทของช่องทางการจัดจ าหน่าย ประกอบดว้ย ช่องทางการจัดจ าหน่าย

ตรง (Direct Channel), ช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านตัวแทนจ าหน่าย ( Indirect Channel) และ

ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบหลายชัน้ (Multiple Channel) ทัง้นีก้ารเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย

ควรพิจารณาปัจจยัต่าง ๆ ที่มีผลต่อการกระจายสินคา้ไปยงัลกูคา้ ไดแ้ก่ 

(1) ประเภทของสินค้าและบริการ แบ่งเป็นสินค้าที่จับต้องได้หรือสินค้าทาง

กายภาพมกัตอ้งการช่องทางที่สามารถส่งมอบสินคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เช่น รา้นคา้

ปลีก ตัวแทนจ าหน่าย หรือการส่งผ่านบริการขนส่ง และบริการที่ไม่สามารถจับตอ้งได้

มักจะเนน้ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่สะดวกและสามารถเขา้ถึงไดง้่าย เช่น รา้นอาหาร , 

โรงแรม, ธุรกิจออนไลน,์ หรือบรกิารผ่านทางโทรศพัท ์

(2) พฤติกรรมและความต้องการของลูกค้า ความสะดวกในการซือ้สินค้าของ

ลูกคา้เป็นปัจจัยส าคัญในการเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย เช่น ลูกคา้อาจตอ้งการซือ้

สินค้าออนไลน์เพื่อความสะดวกสบาย หรือบางคนอาจชอบซือ้สินค้าจากรา้นค้าทาง

กายภาพเพื่อดสูินคา้และทดลองใชก้่อนตดัสินใจซือ้ 



 

19 
 

(3) ลกัษณะของตลาด หากธุรกิจตอ้งการเขา้ถึงตลาดในวงกวา้ง เช่น ตลาดทั่ว

ประเทศ หรือทั่วโลก อาจตอ้งใชช้่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีความหลากหลาย เช่น รา้นคา้

ปลีก, ตวัแทนจ าหน่าย, การขายออนไลน ์หรือการใชช้่องทางที่มีเครือข่ายในหลายประเทศ 

เป็นตน้ 

(4) ความสามารถในการจดัการช่องทาง ธุรกิจตอ้งพิจารณาความสามารถในการ

จัดการกับช่องทางการจัดจ าหน่าย เช่น การลงทุนในระบบการขนส่งและการกระจาย

สินคา้ การจดัตัง้ศนูยบ์ริการลกูคา้ หรือการสรา้งพนัธมิตรกบัช่องทางจดัจ าหน่ายที่มีอยู่ใน

ตลาด 

(5) ค่าใชจ้่ายและตน้ทุน ธุรกิจตอ้งค านึงถึงการหาช่องทางที่เหมาะสมในการ

กระจายสินคา้ เพื่อใหส้ามารถคงไวซ้ึ่งราคาที่แข่งขนัไดใ้นตลาด 

4. Promotion (การส่งเสริมการขาย) เป็นการสรา้งความสนใจและกระตุ้นใหลู้กค้าซือ้

สินคา้หรือบริการ โดยการใชเ้ครื่องมือการตลาดที่แตกต่างกันเพื่อท าใหส้ินคา้หรือบริการมีความ

น่าสนใจมากขึน้และสามารถดงึดดูลกูคา้ไดม้ากขึน้ เป็นหนึ่งในองคป์ระกอบส าคญัใน สว่นประสม

การตลาด (Marketing Mix) ที่ช่วยให้ธุรกิจสามารถสรา้งการรับรู ้ (awareness), กระตุ้นความ

สนใจ (interest), สรา้งความตอ้งการ (desire) และกระตุน้การตดัสินใจซือ้ (action) หรือที่เรียกว่า 

AIDA Model. ซึ่งการส่งเสริมการขายตอ้งอาศยักลยุทธท์ี่เหมาะสมกบัธุรกิจและกลุ่มเป้าหมาย ซึ่ง

ตอ้งพิจารณาปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่  

(1) กลุ่มเป้าหมาย (Target Audience) รู ้ว่าผู้บริโภคคือใครและสิ่งที่พวกเขา

ตอ้งการจะช่วยใหเ้ลือกเครื่องมือสง่เสรมิการขายที่เหมาะสม 

(2) ประเภทสินคา้ การเลือกกลยุทธจ์ะขึน้อยู่กับลกัษณะของสินคา้ บางประเภท

อาจเหมาะกบัการแจกตวัอย่างฟรี ขณะที่บางประเภทอาจเนน้การลดราคา 

(3) งบประมาณ (Budget) ตอ้งก าหนดงบประมาณในการส่งเสริมการขายอย่าง

ชดัเจนเพื่อหลีกเลี่ยงการใชจ้่ายเกินไป 

(4) ระยะเวลา ตอ้งค านึงถึงระยะเวลาที่เหมาะสมในการใชก้ลยุทธ์การส่งเสริม

การขาย เช่น การสง่เสรมิในช่วงเทศกาล หรือโปรโมชนัที่มีระยะเวลาจ ากดั 
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5. People (บคุลากร) เป็นหนึ่งในสว่นประสมการตลาดที่ส  าคญัในการสรา้งประสบการณ์

ที่ดีใหก้ับลูกคา้ โดยเฉพาะในธุรกิจที่ใหบ้ริการ (Service-Oriented Businesses) ซึ่งบุคลากรที่มี

ทกัษะ ความรู ้และความสามารถในการใหบ้รกิารมีบทบาทส าคญัในการสรา้งความพงึพอใจใหก้ับ

ลกูคา้ การใหบ้ริการที่ดีไม่สามารถเกิดขึน้ไดห้ากไม่มีบุคลากรที่มีทกัษะและความกระตือรือรน้ใน

การบรกิารลกูคา้อย่างจรงิจงั  

People เก่ียวขอ้งกบัทกุ ๆ คนที่มีสว่นเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ ตัง้แต่พนกังานที่

ให้บริการลูกค้าโดยตรง (เช่น พนักงานขาย , พนักงานบริการลูกค้า, พนักงานประจ า

สถานที่) จนถึงบุคลากรในส่วนสนับสนุน (เช่น ผูจ้ดัการ, เจา้ของธุรกิจ, ทีมงานหลงับา้น 

ฯลฯ) การฝึกอบรมบุคลากรและการสร้างทัศนคติที่ ดีต่อการให้บริการจึงเป็นสิ่งที่มี

ความส าคญัอย่างยิ่งในการท าใหล้กูคา้พงึพอใจและกลบัมาใชบ้รกิารอีกครัง้ 

การสรา้งและจัดการบุคลากรใหม้ีประสิทธิภาพตอ้งมีการพัฒนาทัง้ในดา้นการ

ฝึกอบรม ทัศนคติ และแรงจูงใจต่าง ๆ เช่น การฝึกอบรมและพัฒนา , การสรา้งแรงจูงใจ

และค่านิยม, การสรรหาและเลือกสรรบุคลากรที่มีคณุภาพ และการสรา้งสภาพแวดลอ้ม

ในการท างานที่ดี 

6. Process (กระบวนการ) ในบริบทของ 7P ของการตลาดส าหรับธุรกิจที่ให้บริการ 

Process หรือ กระบวนการ หมายถึง ขัน้ตอน หรือ กระบวนการที่ธุรกิจใชใ้นการใหบ้ริการลูกคา้ 

ตัง้แต่ตน้จนจบ กระบวนการที่มีประสิทธิภาพไม่เพียงแต่ท าใหก้ารบรกิารรวดเร็วและมีคณุภาพ แต่

ยงัช่วยสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัลกูคา้ ซึ่งสง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้ซ  า้และการบอกต่อใหก้บัผู้อ่ืน  

Process มีบทบาทส าคญัในการสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้ับลูกคา้ ซึ่งช่วยสรา้ง

ความพึงพอใจและความจงรกัภักดีต่อแบรนด ์บางธุรกิจอาจจะมองขา้มกระบวนการที่มี

ประสิทธิภาพไป แต่ในความเป็นจริงแลว้ กระบวนการบริการที่ดีจะมีผลโดยตรงต่อลูกคา้ 

และส่งผลต่อการท าธุรกิจในระยะยาว โดยมีความส าคัญในหลายด้าน เช่น การสรา้ง

ความพงึพอใจ การลดตน้ทนุ และการเพิ่มคณุภาพบรกิาร 

7. Physical Evidence (หลักฐานทางกายภาพ)ในบริบทของ 7P ของการตลาดส าหรับ

ธุรกิจบริการ Physical Evidence หรือที่เรียกว่าหลกัฐานทางกายภาพ คือ ทุกสิ่งที่ลูกคา้สามารถ

เห็น สัมผัส หรือรับรู ้ได้ ซึ่งช่วยให้ลูกค้าประเมินคุณภาพของบริการที่พวกเขาก าลังจะได้รับ 
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หลกัฐานทางกายภาพนีส้ามารถสรา้งความเชื่อมั่นใหก้ับลูกคา้ในระหว่างการตัดสินใจใชบ้ริการ 

และสามารถช่วยเสริมสรา้งภาพลกัษณแ์ละความน่าเชื่อถือของธุรกิจ เนื่องจากบริการเป็นสิ่งที่ไม่

สามารถมองเห็นหรือสมัผัสไดโ้ดยตรงเหมือนสินคา้ประเภทอ่ืนๆ ลูกคา้จึงมักจะใช ้หลกัฐานทาง

กายภาพ เพื่อประเมินคณุภาพของบรกิารก่อนตดัสินใจ เช่น สถานที่ใหบ้ริการ , สื่อประชาสมัพนัธ,์ 

การตกแต่ง, บคุลากรที่ใหบ้รกิาร, และอื่น ๆ 

ความส าคัญของ Physical Evidence ในการตลาดบริการ โดยหลักฐานทาง

กายภาพมีบทบาทส าคญัในการสรา้งความเชื่อมั่นและประสบการณท์ี่ดีใหก้บัลกูคา้ ซึ่งมี

ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการและการเลือกใช้บริการซ า้ในอนาคต นอกจากนี ้ยังช่วย

ใหบ้ริการที่ไม่มีรูปแบบทางกายภาพ เช่น การใหค้ าปรกึษาหรือการบริการทางการเงิน มี

ความน่าเชื่อถือมากขึน้ 

กล่าวโดยสรุป การใช ้7P ในการจัดการและวางกลยุทธ์การตลาดจะช่วยใหธุ้รกิจบริการ

สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งนี ้ การผสมผสานทั้ง 

Product, Price, Place, Promotion, People, Process, และ Physical Evidence จะช่วยใหธุ้รกิจ

สรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัลกูคา้และสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่งไดอ้ย่างยั่งยืน 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีการรับรู้และประสบการณ ์(Perception and Experience Theory) 
ในการศกึษาความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ในกลุม่เจเนอเรชนัวาย ปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกับ 

การรบัรู ้และ ประสบการณ ์ของผูช้มถือเป็นส่วนส าคัญในการอธิบายพฤติกรรมการบริโภคและ

การรบัรูต่้อบรกิารหรือกิจกรรมที่เก่ียวขอ้ง 

การรบัรู ้(Perception) หมายถึง กระบวนการที่ผู ้บริโภคได้รับข้อมูลจากสิ่งที่เกิดขึน้ใน

สภาพแวดลอ้มและท าการตีความขอ้มลูนัน้ ๆ ตามประสบการณแ์ละความเชื่อของตนเอง การรบัรู ้

ไม่ไดเ้ป็นการสะทอ้นความจรงิเพียงอย่างเดียว แต่เป็นการตีความตามความเขา้ใจของแต่ละบุคคล 

ซึ่งมกัไดร้บัอิทธิพลจากประสบการณท์ี่ผ่านมา ความรูส้กึสว่นตวั หรือแมก้ระทั่งค่านิยมในสงัคม   

กันยา สุวรรณแสง (2542) กล่าวว่า การรับรู ้(Perception) เป็นกระบวนการที่ช่วยให้

บุคคลสามารถเขา้ใจและตีความขอ้มูลจากสิ่งแวดลอ้มรอบตัวไดอ้ย่างมีความหมาย ซึ่งการรบัรู ้

ไม่ใช่แค่การรบัสญัญาณจากประสาทสมัผสัเท่านัน้ แต่ยงัเก่ียวขอ้งกบัการประมวลผลและตีความ

ขอ้มลูเหลา่นัน้ เพื่อสรา้งความเขา้ใจและตดัสินใจในสถานการณต่์าง ๆ การรบัรูจ้ึงมีบทบาทส าคญั

ในการช่วยใหบ้คุคลปรบัตวัและตอบสนองต่อสิ่งแวดลอ้มไดอ้ย่างเหมาะสม 
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ทฤษฎีการรับรู ้ (Perception Theory) ตามที่ Neisser  ไดก้ล่าวไว ้(อา้งอิงใน McLeod, 

2018) คือ ทฤษฎีที่มองว่า การรบัรูเ้ป็นกระบวนการที่บุคคลเลือกและตีความขอ้มลูจากสิ่งแวดลอ้ม 

ซึ่งกระบวนการนีไ้ม่ไดเ้กิดขึน้อย่างเฉพาะเจาะจงกบัสิ่งเรา้ (Stimuli) เพียงอย่างเดียว แต่ยงัขึน้อยู่

กบัประสบการณแ์ละความรูข้องบคุคลที่มีอิทธิพลต่อการตีความขอ้มลูนัน้ ๆ 

นอกจากนี ้Neisser ยงัอธิบายอีกว่า การรบัรูเ้กิดขึน้จากการมีปฏิสมัพนัธร์ะหว่างขอ้มลูที่

ได้รับจากประสาทสัมผัสและสิ่งที่บุคคลคาดหวังหรือเชื่อมโยงจากประสบการณ์ที่ผ่านมา 

กระบวนการรบัรูจ้ึงเป็นทั้งการสรา้งและการปรบัตัวกับสิ่งแวดลอ้ม โดยมีบทบาทส าคัญในการ

ก าหนดพฤติกรรมและการตอบสนองของบุคคลในสถานการณต่์าง ๆ (Neisser, 1976 as cited in 

McLeod, 2018) 

 ทฤษฎีนีจ้ะมุ่งเนน้การอธิบายกระบวนการที่บุคคลไดร้บัและตีความขอ้มลูจากสิ่งแวดลอ้ม

รอบตัว ตัวทฤษฎีที่ส  าคัญในที่นีอ้าจใชท้ฤษฎีการรบัรูต้ามกระบวนการ (Process of Perception 

Theory) ซึ่งประกอบดว้ยขัน้ตอนหลกั ๆ ดงันี ้

• การสงัเกต (Sensation) ขัน้ตอนแรกคือการไดร้บัขอ้มลูจากสิ่งแวดลอ้ม เช่น 

การไดย้ินเสียงเพลงจากคอนเสิรต์ หรือการเห็นการแสดงบนเวที 

• การตีความ (Interpretation) หลงัจากไดร้บัขอ้มลูแลว้ ผูช้มจะตีความหมาย

ของขอ้มูลนัน้ ๆ ตามประสบการณ ์ความเชื่อ หรืออารมณข์องตนเอง เช่น 

ผูช้มอาจรูส้ึกต่ืนเตน้จากการแสดงที่น่าต่ืนเตน้ หรือรูส้ึกผิดหวังหากการ

แสดงไม่ตรงกบัความคาดหวงั 

• การตอบสนอง (Response) เมื่อมีการตีความแลว้ ผูช้มจะมีการตอบสนอง

ทางอารมณห์รือพฤติกรรม เช่น การตัดสินใจว่าจะกลบัมาดูคอนเสิรต์ครัง้

หนา้ หรือจะบอกต่อเพื่อน ๆ ว่าคอนเสิรต์นีน้่าสนใจหรือไม่ 

ประสบการณ ์(Experience) หมายถึง สิ่งที่บุคคลไดส้มัผสัหรือรูส้กึในช่วงเวลาหนึ่ง ซึ่งจะ

มีผลโดยตรงต่อการตดัสินใจและความพงึพอใจ การมีประสบการณท์ี่ดีสามารถเพิ่มความพงึพอใจ

และการภักดีต่อแบรนดไ์ด ้ในขณะที่ประสบการณท์ี่ไม่ดีอาจท าใหล้กูคา้หรือผูช้มมีความรูส้ึกเชิง

ลบและลดโอกาสในการกลบัมาใชบ้รกิารหรือเขา้รว่มกิจกรรมในอนาคต 

ประสบการณข์องผูช้มคอนเสิรต์ กลุม่เจเนอเรชนัวายจะถกูก าหนดโดยปัจจยัต่าง ๆ เช่น 
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• การมีส่วนร่วมในกิจกรรม ผูช้มที่สามารถมีส่วนร่วมในกิจกรรมคอนเสิรต์ได ้

(เช่น การรว่มสนกุกบัเพลง, การรอ้งเพลงร่วมกบัศิลปิน, หรือการถ่ายรูปกับ

ศิลปิน) มกัจะรูส้กึประทบัใจและมีความสขุมากกว่า 

• ประสบการณท์างอารมณ ์การไดส้มัผัสประสบการณท์างอารมณท์ี่ดี เช่น 

ความต่ืนเตน้ ความสนุกสนาน หรือความรูส้ึกเชื่อมโยงกับศิลปิน จะสรา้ง

ความพงึพอใจใหก้บัผูช้ม 

• ประสบการณ์ในสภาพแวดลอ้ม ความสะดวกสบายของสถานที่ ความมี

ระเบียบและการจดัการท่ีดี หรือแมแ้ต่การท่ีคอนเสิรต์มีการจดัระบบที่ดี เช่น 

การใหบ้ริการอาหารและเครื่องด่ืมที่สะดวก หรือมีที่นั่งที่สะดวกสบาย จะ

ช่วยใหผู้ช้มมีประสบการณท์ี่ดีกว่า 

กล่าวโดยสรุป การรบัรูแ้ละประสบการณม์ีบทบาทส าคญัในการสรา้งความพึงพอใจและ

การตัดสินใจของผูบ้ริโภคหรือผูช้มกิจกรรมต่าง ๆ การรบัรูช้่วยในการตีความและประเมินข้อมูล

จากสิ่งแวดลอ้ม ซึ่งไดร้บัอิทธิพลจากประสบการณแ์ละความเชื่อส่วนบุคคล ส่วนประสบการณม์ี

ผลต่อความรูส้ึกและการตดัสินใจในอนาคต หากประสบการณท์ี่ไดร้บัดี จะส่งเสริมความพึงพอใจ

และท าใหม้ีแนวโนม้ในการกลบัมามีสว่นรว่มในกิจกรรมหรือบรกิารอีกครัง้ 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีความคาดหวัง-ความพึงพอใจ (Expectation-Disconfirmation 
Theory) 

ความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึง ความรูส้ึกของบุคคลที่เกิดขึน้หลงัจากที่ไดร้บัสิ่งที่
ตอ้งการ หรือความรูส้ึกที่เกิดจากการรบัสิ่งที่ถูกใจ หรือเหมาะสมกบัความตอ้งการ หากพิจารณา
ความหมายตามพจนานกุรมฉบบัราชบณัฑิตสถาน พทุธศกัราช 2555 พบว่า พงึพอใจ หมายถึง รกั
, ชอบใจ ทัง้นีย้งัมีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของค าว่า ความพงึพอใจ สามารถสรุปได้
ดงันี ้

เคลิรก์ (Quirk, 1987) ใหค้วามหมายของ ความพงึพอใจ ไวว้่า เป็นสภาวะของความรูส้ึกที่
เกิดขึน้เมื่อบุคคลไดร้บัผลลพัธห์รือประสบการณท์ี่สอดคลอ้งกบัความคาดหวงั ความตอ้งการ หรือ
เป้าหมายของตนเอง ความพึงพอใจมกัเก่ียวขอ้งกบัการประเมินผลของบุคคลต่อสถานการณต่์าง 
ๆ และอาจเกิดขึน้จากการที่บุคคลรูส้ึกว่าตนได้รับคุณค่า ความส าเร็จ หรือการตอบสนองใน
ทางบวกจากสิ่งที่ไดร้บัหรือประสบมา 
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โอลิเวอร ์(Oliver, 1997) ใหค้วามหมายของ ความพงึพอใจ ไวว้่าเป็นสภาวะทางอารมณท์ี่
เกิดขึน้หลงัจากที่บุคคลไดป้ระเมินผลลพัธห์รือประสบการณห์นึ่ง ๆ โดยเปรียบเทียบระหว่างความ
คาดหวงัที่มีลว่งหนา้ (expectations) กบัผลลพัธท์ี่ไดร้บัจรงิ (perceived outcome) 

ฮอรน์บี ้(Hornby, 2000) ใหค้วามหมายของ ความพึงพอใจ ไวว้่า ความรูส้ึกของความ
พอใจหรือความสขุที่เกิดขึน้เมื่อความคาดหวงั ความตอ้งการ หรือความปรารถนาของบุคคลไดร้บั
การตอบสนอง หรือ เมื่อผลลพัธจ์ากการกระท าหรือประสบการณต์รงกบัสิ่งที่ตอ้งการ 

วฤทธิ์ สารฤทธิคาม (2548, หน้า 32) ให้ความหมายของ ความพึงพอใจ ไว้ว่า เป็น
ความรูส้ึกทางบวกที่เกิดขึน้ในตัวบุคคลเมื่อมีการตอบสนองความตอ้งการหรือความคาดหวังใน
เรื่องใดเรื่องหนึ่งอย่างเหมาะสม ความพึงพอใจเกิดจากการประเมินผลลพัธ์ที่ไดร้บั โดยพิจารณา
ว่าผลลพัธน์ัน้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการหรือความคาดหวงัไดใ้นระดบัที่น่าพอใจ 

กล่าวโดยสรุป ความพึงพอใจเกิดจากการประเมินผลลพัธ์ที่ไดร้บัว่า สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการหรือความคาดหวังของบุคคลไดอ้ย่างเหมาะสมและน่าพอใจ โดยอาจเกิดจากการ
เปรียบเทียบระหว่างความคาดหวังและผลลพัธ์ที่ไดร้บั ซึ่งหากผลลพัธ์ตรงกับความตอ้งการหรือ
เกินความคาดหวงั ก็จะท าใหบ้คุคลรูส้กึพงึพอใจ 

2.5 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
สุพศิน รตันภราดร (2563) ไดท้ าการศึกษาพฤติกรรมการเขา้ชมคอนเสิรต์ของเจนเนอ

เรชั่นวายในประเทศไทย งานวิจยันีเ้นน้การศึกษานีมุ้่งวิเคราะหพ์ฤติกรรมและปัจจยัที่สง่ผลต่อการ
ตัดสินใจเขา้ชมคอนเสิรต์ของเจเนอเรชันวายในประเทศไทย โดยใชแ้บบสอบถามออนไลนเ์ก็บ
ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน การศึกษานีพ้บว่า เจเนอเรชนัวายในประเทศไทยใหค้วามส าคญั
กับผลิตภัณฑ,์ ราคา, และช่องทางการจัดจ าหน่าย ในการตัดสินใจเขา้ชมคอนเสิรต์ในระดับสูง 
ขณะที่การส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง ผูเ้ขา้ชมคอนเสิรต์ส่วนใหญ่พอใจบตัรราคาไม่
เกิน 2,000 บาทส าหรบัศิลปินไทย และไม่เกิน 5,000 บาทส าหรบัศิลปินต่างประเทศ โดยมีความถ่ี
การเขา้ชมเฉลี่ย 2-3 ครัง้ต่อปี นอกจากนี ้อายุและอาชีพยงัส่งผลต่อการใหค้วามส าคญักับปัจจัย
ทางการตลาดที่แตกต่างกัน นักการตลาดสามารถใชข้อ้มูลนีพ้ัฒนากลยุทธ์เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของกลุม่เปา้หมายไดดี้ยิ่งขึน้ 

อัจฉราพร ไชยวงษ์ (2563) ไดท้ าการศึกษาพบว่า การวิเคราะหก์ลุ่มปัจจัย สามารถจัด
ปัจจัยได้ดังนี ้ความสามารถของนักดนตรี (Musican Ability) ความชัดเจนของภาพและเสียง 
(Vividness) รูปลักษณ์เ วที  (Stage Appearance) การมีปฏิสัมพันธ์  ( Interacticity) ระดับ
ประสบการณท์างไกล (Telepresence) และสรุปผลว่ามีตัวแปรตามคือ ความพึงพอใจในการชม
การแสดงดนตรีสดรูปแบบออนไลน ์นอกจากนีม้ียงัตวัแปรก ากบั คือเจนเนอเรชั่น และเพศ ผลของ
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ตวัแปรก ากบัดา้นเพศ เห็นไดว้่า ความสามารถของนกัดนตรี ความชดัเจนของภาพและเสียง การมี
ปฏิสมัพนัธข์องผูร้บัชมที่มีเพศที่แตกต่างกนัสง่ผลต่อความพงึพอใจในการรบัชมการแสดงดนตรีสด
รูปแบบออนไลน์ที่ต่างกัน และตัวแปรก ากับดา้นเจนเนอเรชั่น เห็นไดว้่าความชัดเจนของภาพ
และเเสง การมีปฏิบัติสัมพันธ์ และ ระดับประสบการณ์ทางไกล ของผูร้บัชมที่มีเจนเนอเรชั่นที่
แตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจในการรบัชมการแสดงดนตรีสดรูปแบบออนไลนท์ี่ต่างจริง โดย
กลุ่มคนเจนเนอเรชัน Y มีแนวโนม้เกิดพึงพอใจในการรบัชมการแสดงดนตรีสดรูปแบบออนไลน ์
มากกว่ากลุม่คนเจนเนอเรชั่น Z อย่างมีนยัส าคญั 

ณฐันิชา ดนยัดษุฎีกลุ และคณะ (2564) ท าการศกึษางานวิจยัเชิงคณุภาพ มีวตัถปุระสงค์
เพื่อศกึษารูปแบบและเสน้ทางของความชื่นชอบศิลปินไอดอลไทยและเกาหลีตัง้แต่เริ่มตน้ของแฟน
คลับชาวไทย รวมถึงเหตุผลในการชื่นชอบศิลปินไอดอลไทยและเกาหลี จากการศึกษาพบว่า 
เหตผุลในการชื่นชอบศิลปินไอดอล คือ ความดงึดดูทางกายภาพ ผลมาจากการรบัรูใ้นครัง้แรกดว้ย
ระยะเวลาอันสั้น ซึ่งจูงใจใหแ้ฟนคลับมีพฤติกรรมไปสู่การค้นหาขอ้มูลของศิลปินไอดอล การ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ การซือ้ซ  า้และการบอกต่อ และสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ Minor et al. (2004) 
ภาพลกัษณภ์ายนอกของศิลปินมีแรงดึงดูดทางกายภาพ มีการเคลื่อนไหว การแสดงทางสีหน้า 
การแต่งกายที่เป็นลกัษณะส่วนบุคคลอย่างเห็นไดช้ดั มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคตรง
กบัผลการศกึษา วรนชุ ตนัติวิทิตพงศ ์(2551) ในดา้นรูปลกัษณข์องศิลปินเช่นเดียวกนั 

ธรรมยุทธิ์ จันทรทิ์พย์ และ พรพรหม ชมงาม (2565) งานวิจัยนีเ้ป็นวิจัยท่ีศึกษาเร่ือง 
กระบวนการตัดสินใจซือ้มีผลต่อความเชื่อมั่นในการเข้าชมเทศกาลดนตรีของวัยรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยท าการศึกษากระบวนการตัดสินใจซือ้มีผลต่อความเชื่อมั่นในการเข้าชม
เทศกาลดนตรีของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้และทัศนคติของผูเ้ขา้
ชม พบว่า พฤติกรรมหลงัการซือ้ เป็นปัจจยัส าคญัที่สดุในกระบวนการตดัสินใจซือ้ที่สง่ผลต่อความ
เชื่อมั่นในการเข้าชมเทศกาลดนตรีของวัยรุ่นในกรุงเทพฯ โดยกระบวนการตัดสินใจซื ้อมี
ความสัมพันธ์กับความเชื่อมั่นอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ แต่ตัวแปร การคน้หาข้อมูล และการ
ตดัสินใจซือ้ ไม่มีอิทธิพลเด่นชดัเท่ากบัตัวแปรอ่ืน เช่น การรบัรูปั้ญหา การประเมินทางเลือก และ
พฤติกรรมหลงัการซือ้ 

นอกจากนี ้ยังพบว่ากระบวนการตัดสินใจซื ้อบัตรเข้าชมเทศกาลดนตรีของวัยรุ่นมี
ความสมัพนัธก์บัหลายปัจจยั เช่น การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมินทางเลือก  

และการตดัสินใจซือ้ โดยพฤติกรรมหลงัการซือ้ เป็นปัจจยัที่มีผลต่อความเชื่อมั่นในการเขา้
ชมเทศกาลดนตรี วัยรุ่นมักบอกต่อประสบการณดี์ ๆ ใหค้นใกลช้ิด การตอบสนองความตอ้งการ
ดา้นความบนัเทิงและการสื่อสารขอ้มลูของผูจ้ดังานสามารถเพิ่มความภกัดีและกระตุน้การซือ้บตัร
ซ า้ในอนาคตได ้
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อชิรญาณ เตชะนฤดล และ พิธากรณ ธนิตเบญจสิทธิ์ (2566) ไดม้ีการศึกษาวิจัยเร่ือง 
“พฤติกรรมและปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้บตัรคอนเสิรต์ศิลปินเกาหลีของผูช้ม Generation Y 
ในจังหวัดนนทบุรี”ปัจจุบันอุตสาหกรรมคอนเสิรต์มีการได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก อาทิ 
ภาพยนตร ์ละคร แนวเพลงต่าง ๆ และประเทศไทยเป็นอีกหนึ่งประเทศที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของ
ศิลปินเกาหลีดงันัน้งานวิจยัชิน้นี ้ไดท้ าการศึกษาพฤติกรรม และปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้บตัรคอนเสิรต์ และมีผูใ้หข้อ้มลู 385 คน วิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ 
ความถ่ี รอ้ยละค่าเฉลี่ย และสงวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง25 –30 ปี มีวุฒิการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี มี
สถานภาพโสด ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,000 – 25,000 
บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เลือกซือ้บตัรคอนเสิรต์ที่เป็นรูปแบบออฟไลนน์อกจากนัน้ผล
การศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้บัตรคอนเสิรต์
เกาหลีของผูช้ม Generation Y ในจงัหวดันนทบุรี เมื่อพิจารณาแต่ละดา้น พบว่า อยู่ในระดบัมาก
อนัดบัที่หนึ่ง ไดแ้ก่ ดา้นสง่เสรมิการตลาด รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบคุลากร ดา้นกระบวน
การ ดา้นกายภาพ ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา ผูป้ระกอลการเลือกศิลปินตามความนิยม
ในดา้นอ่ืน ๆ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้บตัรคอนเสิรต์ 

เอกณฐั อยู่คงศกัดิ ์(2567)  พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้และทศันคติของผูบ้รโิภคที่มีต่อบตัร
คอนเสิรต์ในประเทศไทย งานวิจัยนีศ้ึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้บัตรคอนเสิรต์ใน
ประเทศไทย ซึ่งพบว่า กลุ่ม Gen Y ยินยอมจ่ายเงินมากกว่ากลุ่ม Gen X ส่วนปัจจยัที่มีผลต่อการ
ซือ้บตัรคอนเสิรต์ ไดแ้ก่ สุนทรียภาพ, การออกจากชีวิตประจ าวัน, ทักษะศิลปิน, และ ดนตรีที่มี
ความพิเศษ ขณะที่ปัจจยัเช่น ความคิดถึง, ความน่าดึงดูดของศิลปิน, และ ปฏิสมัพนัธท์างสงัคม 
ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้บัตรคอนเสิรต์ นอกจากนีย้ังพบว่า เพศและรายได้ ไม่มีผลต่อการ
ยินยอมจ่ายเงินซือ้บตัรคอนเสิรต์ แต่ อายุ มีผลโดยกลุ่ม Gen Z และ Gen Y (อายุต ่ากว่า 41 ปี) 
ยินยอมจ่ายมากกว่า Gen X และ Baby Boomers. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้บัตร
คอนเสิรต์คือ ความเพลิดเพลินดา้นศิลปะ, การหลีกหนีจากชีวิตประจ าวัน, ทักษะศิลปิน, และ 
ดนตรีพิเศษ ซึ่งช่วยสรา้งประสบการณท์ี่น่าสนใจและเป็นเอกลกัษณส์ าหรบัผูบ้รโิภค 
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บทที ่3  
วิธีด าเนินการวิจัย 

 

 การศึกษาวิจยัเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจนเนอรเ์ร

ชนัวาย เป็นวิจยัเชิงปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็น

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่างและท าการวิเคราะหป์ระมวลผลขอ้มูลด้วย

โปรแกรมส าเรจ็รูป (SPSS)  การด าเนินการวิจยัครัง้นีป้ระกอบไปตามระเบียบวิธีวิจยั ดงันี ้ 

3.1 รูปแบบการวิจยั 

3.2 ประชากรและกลุม่ตวัอย่าง 

3.3 เครื่องมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลู 

3.4 การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ 

3.5 การเก็บรวบรวมขอ้มลู 

3.6 การวิเคราะหข์อ้มลู 

3.1 รูปแบบการวิจัย 
 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นวิจยัเชิงปรมิาณ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย และศกึษาระดบั

ความพึ่งใจของผู้ชมคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย ซึ่งการวิจัยครั้งนีใ้ช้แบบสอบถามเป็น

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง การวิเคราะห์และแสดงผลการวิจัยใช้

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน รวมถึงการวิเคราะห์การถดถอย 

(Regression Analysis) 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใชใ้นงานวิจัยครัง้นีไ้ดแ้ก่ ผูเ้ขา้ร่วมคอนเสิรต์ในกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายที่มีอายุ
ระหว่าง 27 - 44 ปี โดยเป็นผูช้มที่เขา้ร่วมคอนเสิรต์ที่จดัขึน้ในกรุงเทพฯ รวมถึงมีประสบการณใ์น
การซือ้บัตรคอนเสิรต์ อย่างน้อย 1 ครัง้ ในช่วงระยะเวลา 1 ปี  ซึ่งไม่ทราบ จ านวนประชากรที่
แน่นอน 
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 กลุม่ตวัอย่างในการวิจยันีป้ระกอบดว้ยผูเ้ขา้รว่มคอนเสิรต์ในกลุม่เจนเนอเรชั่นวายท่ีมีอายุ
ระหว่าง 27 – 44 ปี ซึ่งเป็นผูช้มที่เขา้ร่วมคอนเสิรต์ที่จดัขึน้ในกรุงเทพฯ และมีประสบการณใ์นการ
ซือ้บตัรคอนเสิรต์ อย่างนอ้ย 1 ครัง้ ในช่วงระยะเวลา 1 ปี  โดยท าการค านวณขนาด กลุ่มตวัอย่าง
โดยใชส้ตูรในกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนที่ระดบัความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 และมีความ
คลาดเคลื่อนไดร้อ้ยละ 5 ซึ่งสามารถค านวณกลุม่ตวัอย่างไดด้งัต่อไปนี ้

 

  สตูร     n    =     
Z2𝑃𝑄

e2  

เมื่อ                        n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

     Z  แทน คะแนนมาตรฐานตามระดบัความเชื่อมั่น (Z = 1.96) 

     P  แทน สดัสว่นของลกัษณะประชากรที่สนใจ (P = 0.50) 

    Q  แทน สดัสว่นของลกัษณะที่ไม่สนใจในประชากรเท่ากบั 1-P 

     e  แทน ความคลาดเคลื่อนของการประมาณค่า 

โดยแทนค่าในสตูรเพื่อหาขนาดของกลุม่ตวัอย่าง ดงันี ้

  แทนค่าในสตูร       n    =    
(1.92)2(0.5)(0.5)

(0.052)
 

                                                     n    =    385 คน 

 ดังนั้น ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดเท่ากับ 385 คน เพื่อความสะดวกในการ
ประเมินผลและการวิเคราะหข์อ้มูล ผูว้ิจยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 คน โดยใชว้ิธีการ
สุม่ตวัอย่างตามขัน้ตอนดงันี ้

 ขัน้ตอนที่ 1 ใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยคัดกรองกลุ่ม
ตวัอย่างเฉพาะ ผูเ้ขา้ร่วมคอนเสิรต์ในกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายที่มีอายรุะหว่าง 27 - 44 ปี  โดยวิธีการ
ตัง้ค าถามในการคดักรองกบั กลุ่มตวัอย่างว่า “ท่านเคยซือ้บตัรคอนเสิรต์อย่างนอ้ย 1 ครัง้ ภายใน
ระยะเวลา 1 ปีที่ผ่านมา ใช่หรือไม่” ถา้กลุม่ตวัอย่างตอบว่า “ใช่” จึงจะสามารถตอบแบบสอบถาม
ในขอ้ต่อไป 
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 ขัน้ตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเก็บ กลุ่ม
ตวัอย่างแบบออนไลน ์(Internet Sampling) โดยการสรา้งแบบสอบถามออนไลนผ์่านทาง เว็บไซต ์
Google ในรูปแบบของ Google Form 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 งานวิจัยนีเ้ป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ ผูว้ิจัยไดอ้อกแบบเครื่องมือที่ใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจา
การศึกษางานวิจยัในอดีต และน ามาสรา้งเป็นแบบสอบถามออนไลน ์โดยสามารถแบ่งออกเป็น 4 
สว่นดัง้นี ้

 สว่นที่ 1 เป็นแบบสอบถามคดักรองและแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัสว่นบคุคลของผูต้อบ
แบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน โดย
ค าถามจะเป็นแบบปลายปิด และเลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว เพื่อใชศ้ึกษาขอ้มูลส่วนบุคคล
ของกลุม่ตวัอย่าง โดยมีรายละเอียดดงันี ้

1. เพศ ลกัษณะค าถามมีค าตอบใหเ้ลือก 3 ทาง (Dichotomous Question) และใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ดงันี ้

1.1 เพศชาย 

1.2 เพศหญิง 

1.3 LGBTQ+ 

2. อาย ุลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) เป็นขอ้มลูแบบ 
Identification Information โดยใชร้ะดับการ วัดขอ้มูลเป็นประเภทเรียงล าดับ (Ordinal 
Scale) มีการแบ่งช่วงห่างของอายเุป็นซึ่งแบ่งช่วงอายุ เป็นช่วงๆ ละ 6 ปี ดงันี ้  

2.1 27 – 32 ปี  

2.2 33 – 38 ปี  

2.3 39 - 44 ปี  

3. สถานภาพ ลกัษณะค าถามมีค าตอบใหเ้ลือก 3 ทาง (Dichotomous Question) ดงันี ้ 

3.1 โสด  

3.2 สมรส 
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3.3 หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

4. ระดับการศึกษา ลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก  (Multiple Choice Question)
เป็นข้อมูลแบบ  Identification Information โดยใช้ระดับการ  วัดข้อมูลเป็นประเภท
เรียงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี ้ 

4.1 มธัยมศกึษา 

4.2 ปรญิญาตรี 

4.3 ปรญิญาโท 

4.4 ปรญิญาเอก 

5. อาชีพ ลักษณะค าถามมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question)เป็นขอ้มูล
แบบ  Identification Information และใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญั ติ  
(Nominal Scale) ดงันี ้ 

5.1 ขา้ราชการ/พนกังานรฐั/รฐัวิสาหกิจ 

5.2 พนกังานเอกชน 

5.3 ธุรกิจสว่นตวั 

5.4 ไม่ไดอ้ยู่ในก าลงัแรงงาน /ว่างงาน 

6. รายไดต่้อเดือน ลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question)เป็น
ขอ้มลูแบบ Identification Information โดยใชร้ะดบัการ วดัขอ้มลูเป็นประเภทเรียงล าดับ 
(Ordinal Scale) ดงันี ้ 

6.1 ต ่ากว่า 10,000 บาท 

6.2 10,000 – 20,000 บาท 

6.3 20,001 – 30,000 บาท 

6.4 30,001 – 40,000 บาท 

6.5 40,001 – 50,000 บาท 

6.6 มากกว่า 50,000 บาทขึน้ไป 
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 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย รวม
ทั้งหมด8 ค าถาม โดยค าถามจะเป็นแบบปลายปิด  มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice 
Question) และเลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว 

ดงันี ้ 

1. ราคาบตัรคอนเสิรต์ต่อครัง้สงูสดุที่ท่านรบัได ้  

2. ความถ่ีในการเขา้ชมคอนเสิรต์ต่อ1ปี 

3. ท่านมกัจะไดร้บัขอ้มลูเก่ียวกบัคอนเสิรต์จากแหลง่ใดบา้ง    

4. ประเภทสถานที่จดัคอนเสิรต์ที่ท่านชอบไปมากที่สดุ    

5. เมื่อเขา้รว่มคอนเสิรต์ท่านมกัจะไปกบัใคร   

6. เวลาในการเริ่มคอนเสิรต์ที่ชอบที่สดุ    

7. ท่านมกัไปคอนเสิรต์ช่วงวนัใด    

8. ท่านจะไปดคูอนเสิรต์อีกในอนาคตไหม?    

 ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P)ที่ส่งผลต่อความ
พึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ รวมทัง้หมด 3 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นการจัดการ ดา้นภาพลกัษณ ์ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด โดยค าถามจะเป็นแบบปลายปิด และ ใชเ้กณฑก์ารวัดแบบลิเคอรท์ (Likert 
Scale) มีทัง้หมด 5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงันี ้

เห็นดว้ยมากที่สดุ 5 คะแนน 

เห็นดว้ยมาก 4 คะแนน 

เห็นดว้ยปานกลาง 3 คะแนน 

เห็นดว้ยนอ้ย 2 คะแนน 

เห็นดว้ยนอ้ยที่สดุ 1 คะแนน 

 ในการวิเคราะหข์อ้มลู ผูว้ิจยัจะน าคะแนนจากการก าหนดดงักล่าวมาค านวณหาค่าเฉลี่ย
และแปลความหมายของค่าเฉลี่ย ดงันี ้  
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ช่วงกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =    
คะแนนสงูสดุ−คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

แทนค่า                              =    
5−1

5
 

                                         =   0.80  

เกณฑก์ารแปลความหมายคะแนน 

ระดบัคะแนนค่าเฉลี่ย 4.50 – 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสดุ 

ระดบัคะแนนค่าเฉลี่ย 3.50 – 4.49 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบัมาก 

ระดบัคะแนนค่าเฉลี่ย 2.50 – 3.49 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 

ระดบัคะแนนค่าเฉลี่ย 1.50 – 2.49 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบันอ้ย 

ระดบัคะแนนค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.49 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบันอ้ยที่สดุ 

 ส่วนที่ 4 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ ในการท าวิจัย โดยค าถามจะเป็นแบบ
ปลายเปิด เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะในการท าวิจยั    

3.4 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

 ในการศึกษาครัง้นี ้ผูว้ิจัยไดท้ าการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น 
(Reliability) ของแบบสอบถามก่อนน าแบบสอบถามไปเก็บขอ้มลูจรงิ ดงันี ้

 1. การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ในการทดสอบความเที่ยงตรง ผูว้ิจัยไดศ้ึกษา
แนวคิดและทฤษฎีที่ เ ก่ียวข้องเพื่อน ามาจัดท าแบบสอบถาม จากนั้นน าแบบสอบถามให้
ผูเ้ชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรง ไดแ้ก่ อาจารยท์ี่ปรึกษาวิทยานิพนธ ์ผูเ้ชี่ยวชาญในสาขาที่
เก่ียวขอ้งเพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนือ้หา (Content Validity) ความครอบคลมุของเนือ้หา 
และตวัแปรที่ตอ้งการจะศกึษาเพื่อใหแ้บบสอบถามมีความถกูตอ้ง เหมาะสมและสมบรูณ์ 

 2. การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) เมื่อผู้วิจัยได้แก้ไขแบบสอบถามตามที่
ผู ้ทรงคุณวุฒิระบุเรียบร้อยแล้ว จะต้องน าแบบสอบถามในการวิจัยไปท าการทดสอบความ
น่าเชื่อถือก่อนการเก็บขอ้มลูจรงิ (Pre-Test) โดยท าการแจกกบักลุม่ตวัอย่างจ านวน 30 คน ซึ่งเป็น
กลุ่มตัวอย่างที่มีคุณลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตัวอย่าง จากนัน้น าผลทดสอบที่ไดม้าวิเคราะหห์า
ความน่าเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยใชส้มัประสิทธิ์แอลฟ่าครอนบาค เท่ากบั 0.70 ขึน้ไป 
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สตูรในการหาค่าความเชื่อมั่นวิธีนีคื้อ α =  
𝑘 𝑐onvarianc𝑒/ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅   Varianc𝑒 ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅    

1+(𝑘−1)𝑐onvarianc𝑒/ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅   Varianc𝑒 ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅
 

เมื่อ                 α  แทน ค่าความเชื่อมมั่นของแบบสอบถาม  

                      K แทน จ านวนค าถาม 

                     𝑐onvarianc𝑒 ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅   แทน ค่าเฉลี่ยของค่าความแปรปรวนรว่มระหว่างค าถาม 

                     Varianc𝑒 ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅           แทน ค่าเฉลี่ยของค่าความแปรปรวนของค าถาม 

 เกณฑก์ารแปรผลค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมืออยู่ระหว่าง 0.00 – 1.00 เกณฑก์ารแปร
ผลความเชื่อมั่น ดงันี ้

0.00 – 0.20 ความเชื่อมั่นต ่ามาก/ไม่มีเลย 
0.21 – 0.40 ความเชื่อมั่นต ่า 
0.41 – 0.70 ความเชื่อมั่นปานกลาง 
0.71 – 1.00 ความเชื่อมั่นสงู 

 จากการน าแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแลว้ ไปทดลองใชก้บักลุม่ตวัอย่างที่มีอาย ุ27 - 44 ปี 
จ านวน   30 คน เพื่อหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ไดค่้าความเชื่อมั่นรวมเท่ากบั 0.898 

3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ขอ้มลูที่ใชใ้นการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเร

ชนัวาย  แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงันี ้ 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูว้ิจัยใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผู้เข้าร่วม

คอนเสิรต์ในกลุม่เจนเนอเรชั่นวายโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลที่เป็นประโยชน์ในการน ามาวิเคราะหถ์ึงความพึง

พอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจนเนอเรชั่นวายอย่างแทจ้รงิ จ านวน 400 คน 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้วิจัยได้ค้นคว้าข้อมูลจากหนังสือ เอกสาร 

บทความ งานวิจยัต่าง ๆ ที่เก่ียวขอ้ง และคน้ควา้ขอ้มลูผ่านระบบอินเตอรเ์น็ต โดย

เก็บรวบรวมขอ้มลูเพื่อใหท้ราบถึงแนวคิดทฤษฎีต่าง ๆ เพื่อน ามาใชเ้ป็นแนวทางใน

การวิจยั 
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3.6 การวิเคราะหข์้อมูล 
หลงัจากการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจะน าแบบสอบถามมาตรวจสอบ

และด าเนินการวิเคราะหข์อ้มลูดงันี ้

1. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามได้ครบตามจ านวนที่ก าหนดแล้ว ผูว้ิจัยไดด้  าเนินการ

ตรวจสอบความครบถ้วน ความถูกต้อง  และความสมบูรณ์ของข้อมูลใน

แบบสอบถามก่อนน าไปวิเคราะห ์

2. จากนั้นผู้วิจัยได้ท าการลงรหัสข้อมูล (Coding) และบันทึกข้อมูลเข้าสู่ระบบ

คอมพิวเตอร ์เพื่อด าเนินการประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical 

Package for the Social Sciences) 

3. การทดสอบสมมติฐาน 

3.1 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) จะใช้

แสดงผลการวิเคราะหใ์นรูปแบบตารางประกอบค าอธิบายผล โดยค่าสถิติที่ใช้

คือ รอ้ยละ (Percentage) ความถ่ี (Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

3.2 การวิเคราะหก์ารถดถอย (Regression Analysis) เพื่อตรวจสอบผลกระทบของ

ปัจจยัต่าง ๆ ต่อความพงึพอใจของผูช้ม 

3.2.1 ทดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 1 ปัจจยัสว่นบคุคลที่แตกต่างกนัสง่ผลต่อความ

พึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย ที่แตกต่างกัน จะ

ใชค่้าสถิติ Anova 

3.2.2 ทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อ

ความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย จะใชค่้าสถิติ 

Regression Analysis 
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สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชส้ถิติพืน้ฐาน ไดแ้ก่  

1.1. ค่าสถิติรอ้ยละ (Percentage) (Taherdoost, 2022)  

P =  
f x 100

n
 

เมื่อ     P แทน ค่ารอ้ยละ  

           f แทน ความถ่ีที่ตอ้งการแปลงใหเ้ป็นค่ารอ้ยละ  

          n แทนจ านวนความถ่ีทัง้หมด 

1.2 ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) 

X̅ = 
Σx 

n
     

เมื่อ      X̅    แทน คะแนนเฉลี่ย  

                         Σ𝑥 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดในกลุม่  

                         𝑛    แทนจ านวนขอ้มลูทัง้หมด 

1.3 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

S.D = √
n∑x2−(Σx2)

n(n−1)
 

เมื่อ    S.D แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

         Σx2 แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง  

        (Σx2) แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง  

        n แทน จ านวนในกลุม่ตวัอย่าง 
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2. สถิติที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 

2.1  การทดสอบสมมติฐานทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่ม

ตวัอย่าง 2 กลุม่ โดยใช ้Independent t-test กรณีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เท่ากนั 

(s 
2 

1
 = s 

2 

2
 ) 

𝑡 =
𝑥̅1 − 𝑥̅2

√
(n1 − 1)s 

2 
1 + (n1 − 1)s 

2 
2 (

1
𝑛1

+
1

𝑛2
)

𝑛1 + 𝑛2 − 2

 

df = n1+n2 -2 

 กรณีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไม่เท่ากนั s 
2 

1
 ≠  s 

2 

2
 

𝑡 =
𝑥̅1 − 𝑥̅2

√
𝑠1

2

𝑛1
+

𝑠2
2

𝑛2

 

 

Df = 
(𝑠1

2/𝑛1+𝑠2
2/(𝑛2)2

𝑠1
2 𝑛1⁄

𝑛1−1
+

𝑠2
2 𝑛2⁄

𝑛2−1

 

 

เมื่อ   t แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution  

X̅1แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่1  

X̅2แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่2  

s 
2 

1
 แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างที่1  

s 
2 

2
 แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างที่2  

n1 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่1  
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n2 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่2 

Df แทน ระดบัชัน้ของความเป็นอิสระ 

2.2 การทดสอบสมมติฐานในความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มี  

มากกว่า 2 กลุ่มใช้วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  (One Way Analysis of 

Variance: One- Way ANOVA) เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมติฐานขอ้ที่1  

2.2.1ในกรณีที่ผลการทดสอบสมมติฐานเบือ้งตน้พบว่า กลุม่ตวัอย่างแต่ละกลุ่มมี

ความแปรปรวนไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ผูว้ิจัยจึงใชส้ถิติ  การวิเคราะห์

ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: One-Way ANOVA) เพื่อ

เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุม่ขึน้ไป (ศิรเิดช สชุีวะ, 2565) ดงันี ้

𝐹 =
𝑀𝑆𝑏

𝑀𝑆𝑤
 

เมื่อ   F แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน F-Distribution  

MSB แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่  

MSW แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 

โดยมีองศาแห่งความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) ดงันี ้

df = n – 1  

𝑑𝑓𝑏 = p - 1  

𝑑𝑓𝑤 = n – p  

เมื่อ   n แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด  

p แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

2.2.2 สูตรการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว Brown – Forsythe (B) ใชใ้น 

กรณีที่ความแปรปรวนแต่ละกลุม่แตกต่างกนั  ดงันี ้
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 𝛽 =
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑤
 

โดย   𝑀𝑆𝑤 = ∑ (1 − 𝑛1 ∕ 𝑁)𝑆𝑗
2

𝑘

𝑖=1
 

เมื่อ   𝛽 แทน  ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Brown – Forsythei 

𝑀𝑆𝐵   แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่ (Mean Square between group)  

𝑀𝑆𝑤 แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Square within group) 

ส าหรบัสถิติ Brown-Forsythe 

k แทน  จ านวนกลุม่ของกลุม่ตวัอย่าง  

n แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง  

𝑁 แทน ขนาดประชากร  

𝑆𝑗
2 แทน ค่าแปรปรวนของตวัอย่าง 

2.2.3 ในกรณีที่ผลการวิเคราะหพ์บว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ

ระหว่างกลุ่มตัวอย่าง ผูว้ิจัยจะด าเนินการตรวจสอบความแตกต่างระหว่างคู่ของกลุ่ม

ตัวอย่าง (Post Hoc Test) โดยใช้วิธี Least Significant Difference (LSD) ที่ระดับ

นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หรือที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของแต่

ละกลุม่ประชากรอย่างละเอียด (เกรียงศกัดิ ์เจรญิวงศศ์กัดิ,์ 2564) ดงันี ้

𝐿𝑆𝐷 = √𝑀𝑆𝐸 [
1

𝑛𝑖
+

1
𝑛𝑗

]

𝑡1− ∝∕2;𝑛−𝑘

 

โดย 𝑛𝑖 ≠ 𝑛𝑗  

r = n-k 

เมื่อ   LSD แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัที่ค  านวณไดส้  าหรบักลุม่ตวัอย่าง กลุม่ที่i และ j  

MSE แทน ค่า Mean square error ไดจ้ากตารางการวิเคราะหค์วาม แปรปรวน  
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k แทน จ านวนกลุม่ของตวัอย่าง  

n แทน ขนาดกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 

𝑛𝑖  แทนขนาดกลุม่ตวัอย่างi 

𝑛𝑗  แทนขนาดกลุม่ตวัอย่างj 

2.2.4 ในกรณีที่ผลการวิเคราะห์พบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

ผูว้ิจัยจะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ (Post Hoc Test) โดยใชว้ิธี Least 

Significant Difference (LSD) ที่ระดบันยัส าคัญทางสถิติ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 

95% เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของแต่ละกลุม่ประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 

𝐿𝑆𝐷 = √𝑀𝑆𝐸 [
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
]

𝑛−𝑘

 

เมื่อ  LSD แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัที่ค  านวณไดส้  าหรบักลุม่ตวัอย่าง กลุม่ที่i และ j  

MSE แทน ค่า Mean square error ไดจ้ากตารางการวิเคราะหค์วาม แปรปรวน  

k แทน จ านวนกลุม่ของตวัอย่าง  

n แทน ขนาดกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด  

niแทน จ านวนตวัอย่างในกลุม่ที่i i n  

njแทน จ านวนตวัอย่างในกลุม่ที่j j n 

3. การวิเคราะหก์ารถดถอยแบบพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 

ในการศึกษานี ้ผูว้ิจัยใช้ สถิติการวิเคราะหก์ารถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอิสระหลายตวั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสว่นประสมทาง

การตลาด (7Ps) กบัตวัแปรตาม คือ ความพงึพอใจของผูช้มในการซือ้บตัรคอนเสิรต์ในอนาคต การ

วิเคราะหถ์ดถอยพหุคูณนีอ้ยู่ภายใตเ้งื่อนไขที่ตัวแปรอิสระมีความสมัพันธเ์ชิงเสน้กับตัวแปรตาม 

และไม่มีปัญหา พหุสหสมัพนัธ ์(Multicollinearity) ที่รุนแรงระหว่างตัวแปรอิสระ เพื่อใหส้ามารถ

วิเคราะหผ์ลกระทบของแต่ละปัจจยัที่มีต่อความพงึพอใจไดอ้ย่างชดัเจน 
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สมการถดถอยเชิงพหคูณูของประชากร 

  Y =  β + β1𝑥1 + β2𝑥2+. . . +β𝑛n +Ɛ 

โดยที่ 𝛽0 แทน สว่นตดัแกน Y เมื่อกา หนดให ้𝑋1= 𝑋2 =…= 𝑋𝑘= 0  

𝛽1,𝛽2,…, 𝛽𝑘 เป็นสมัประสิทธิ์ความถดถอยเชิงสว่น (Partial Regression Coefficient) 

โดยที่ค่า 𝛽𝑖 เป็นค่าที่แสดงถึงการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตาม Y เมื่อตัวแปรอิสระ 𝑋𝑖 

โดยที่ตวัแปรอิสระ 𝑋 ตวัอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 
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บทที ่4  
ผลการศึกษาและวิเคราะหข์้อมูล 

 
 การศกึษาวิจยัเรื่อง “ปัจจยัที่มีผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนั

วาย” โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยผูว้ิจัยได้

ก าหนดสญัลกัษณแ์ละตวัแปรต่างๆ ที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลูดงันี ้

สัญลักษณท์ี่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
 เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกันในการวิเคราะหข์อ้มลูและแปลผลของความหมายจากการ

วิเคราะหข์อ้มลู ผูว้ิจยัไดท้ าการก าหนดสญัลกัษณท์ี่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลูไว ้ดงันี  ้

N แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

X̅ แทน  ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง (Mean) 

S.D.  แทน  สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

t  แทน  ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

F  แทน  ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน F-distribution 

df  แทน  ระดบัชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 

SS  แทน  ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of square) 

r  แทน  ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์

R2  แทน  ค่าสมัประสิทธิ์การพยากรณ ์

Adjusted R2 แทน  ค่าสมัประสิทธิ์การพยากรณท่ี์ปรบัแกแ้ลว้ 

B  แทน  ค่าสมัประสิทธิ์ถดถอยของตวัพยากรณใ์นรูปคะแนนดิบ 

Beta  แทน  ค่าสมัประสิทธิ์ถดถอยของตวัพยากรณใ์นรูปคะแนนมาตรฐาน 

p-value แทน  ค่าความน่าจะเป็นสา หรบับอกนยัส าคญัทางสถิติ 
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H0  แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

H1  แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

*  แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

**  แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

การวิเคราะหข์้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติ การแปลความหมาย และน าเสนอออกมาใน

รูปแบบของตารางและบรรยายข้อมูลออกมาเป็นขอ้มูลเชิงพรรณนาและอนุมานตามความมุ่ง

หมายของการท าวิจยั โดยผูว้ิจยัไดท้ า การน าเสนอออกมาเป็น 4 สว่น ดงันี ้

ส่วนที ่1 การวิเคราะหข์อ้มลูปัจจยัสว่นบคุคล 

ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์อ้มลูพฤติกรรมการชมคอนเสิรต์กลุม่เจเนอเรชนัวาย 

ส่วนที่ 3 การวิเคราะหร์ะดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่ส่งผลต่อความพึง

พอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุม่เจเนอเรชนัวาย 

ส่วนที ่4 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ส่วนที ่1 การวิเคราะหข์้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
ตาราง 1 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตามข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ   

 ชาย 79 19.75 

 หญิง 229 57.25 

 LGBTQ+ 92 23.00 

 รวม 400 100.00 
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ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

อายุ   

 27 – 32 ปี 150 37.50 

 33 – 38 ปี 213 53.25 

 39 – 44 ปี 37 9.25 

 รวม 400 100.00 

สถานภาพ   

 โสด 150 37.50 

 สมรส 218 54.50 

 หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 32 8.00 

 รวม 400 100.00 

ระดับการศึกษา   

 มธัยมศกึษา 42 10.50 

 ปรญิญาตรี 275 68.75 

 ปรญิญาโท 69 17.25 

 ปรญิญาเอก 14 3.50 

 รวม 400 100.00 

อาชีพ   

 ขา้ราชการ/พนกังานรฐั/รฐัวิสาหกิจ 76 19.00 

 พนกังานเอกชน 172 43.00 

 ธุรกิจสว่นตวั 131 32.75 
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ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

 ไม่ไดอ้ยู่ในก าลงัแรงงาน /ว่างงาน 21 5.25 

 รวม 400 100.00 

รายได้ต่อเดือน   

 ต ่ากว่า 10,000 บาท 6 1.50 

 10,000 – 20,000 บาท 78 19.50 

 20,001 – 30,000 บาท 209 52.25 

 30,001 – 40,000 บาท 78 19.50 

 40,001 – 50,000 บาท 18 4.50 

 มากกว่า 50,000 บาทขึน้ไป 11 2.75 

 รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 1 จากผลการส ารวจกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน จ าแนกตามขอ้มลูลกัษณะ

สว่นบคุคล ดงันี ้

เพศ  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 229 ราย คิดเป็นร้อยละ 57.25 

รองลงมาคือ LGBTQ+ จ านวน 92 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 23.00 และชาย จ านวน 79 ราย คิดเป็น

รอ้ยละ 19.75 ตามล าดบั 

อายุ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 33 – 38 ปี จ านวน 213 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 53.25 

รองลงมาคือ อายุ 27 – 32 ปี จ านวน 150 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 37.50 และอายุ 39 – 44 ปี จ านวน 

37 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 9.25 ตามล าดบั 
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สถานภาพ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 218 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 

54.50 รองลงมาคือ โสด จ านวน 150 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 37.50 และหมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกันอยู่ 

จ านวน 32 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 8.00 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 275 ราย 

คิดเป็นรอ้ยละ 68.75 รองลงมาคือ ปรญิญาโท จ านวน 69 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 17.25 มธัยมศึกษา 

จ านวน 42 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 10.50 และปริญญาเอก จ านวน 14 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 3.50 

ตามล าดบั 

อาชีพ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน จ านวน 172 ราย คิดเป็น

รอ้ยละ 43.00 รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 131 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 32.75 ขา้ราชการ/

พนักงานรฐั/รฐัวิสาหกิจ จ านวน 76 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 19.00 และไม่ไดอ้ยู่ในก าลังแรงงาน /

ว่างงาน จ านวน 21 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 5.25 ตามล าดบั 

รายได้ต่อเดือน กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 

209 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 52.25 รองลงมาคือ 10,000 – 20,000 บาท และ 30,001 – 40,000 บาท 

จ านวน 78 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 19.50 40,001 – 50,000 บาท จ านวน 18 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 4.50 

มากกว่า 50,000 บาทขึน้ไป จ านวน 11 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 2.75 และต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 

6 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 1.50 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์้อมูลพฤติกรรมการชมคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชันวาย 
ตาราง 2 แสดงจ านวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนกตามขอ้มลูพฤติกรรมการชมคอนเสิรต์

กลุม่เจเนอเรชนัวาย 

ข้อมูลพฤติกรรมการชมคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชัน
วาย 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ราคาบัตรคอนเสิรต์ต่อคร้ังสูงสุดทีท่่านรับได้   

 ไม่เกิน 500 บาท 29 7.25 

 ไม่เกิน 1,000 บาท 189 47.25 

 ไม่เกิน 2,000 บาท 139 34.75 

 ไม่จ ากดั 43 10.75 

 รวม 400 100.00 

ความถ่ีในการเข้าชมคอนเสิรต์ต่อ 1 ปี   

 1 ครัง้ต่อปี 79 19.75 

 2 - 3 ครัง้ต่อปี 226 56.50 

 4 - 6 ครัง้ต่อปี 81 20.25 

 7 ครัง้ต่อปีขึน้ไป 14 3.50 

 รวม 400 100.00 

ท่านมักจะได้รับข้อมูลเกี่ยวกับคอนเสิรต์จากแหล่ง
ใดบ้าง 

  

 โซเชียลมีเดีย (เช่น Facebook, Instagram, 

Twitter/x , YouTuber) 

86 21.50 

 เว็บไซตค์อนเสิรต์หรือแพลตฟอรม์ขายตั๋ว 206 51.50 
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ข้อมูลพฤติกรรมการชมคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชัน
วาย 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

 เพื่อนหรือคนรูจ้กั 82 20.50 

 ผ่าน Influencers 26 6.50 

 รวม 400 100.00 

ประเภทสถานทีจ่ัดคอนเสิรต์ทีท่่านชอบไปมากทีสุ่ด   

 อารีน่า เช่น อิมแพคอารีน่า, ธันเดอรโ์ดม 88 22.00 

 ฮอลล ์เช่น พารากอนฮอลล ์ 161 40.25 

 สนามกีฬา / ลานกลางแจง้ 118 29.50 

 สถานบนัเทิง / ผบั 33 8.25 

 รวม 400 100.00 

เมื่อเข้าร่วมคอนเสิรต์ท่านมักจะไปกับใคร   

 ไปคนเดียว 94 23.50 

 ไปกบัคนรกั 191 47.75 

 ไปกบัเพื่อน 106 26.50 

 ไปกบัครอบครวั 9 2.25 

 รวม 400 100.00 

เวลาในการเร่ิมคอนเสิรต์ทีช่อบทีสุ่ด   

 เริ่มแสดงระหว่างช่วง 12.01 - 18.00 218 54.50 

 เริ่มแสดงระหว่างช่วง 18.01 - 23.59 182 45.50 

 รวม 400 100.00 
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ข้อมูลพฤติกรรมการชมคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชัน
วาย 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ท่านมักไปคอนเสิรต์ช่วงวันใด   

 วนัจนัทร ์– วนัศกุร ์ 196 49.00 

 วนัเสาร ์– วนัอาทิตย ์ 204 51.00 

 รวม 400 100.00 

ท่านจะไปดูคอนเสิรต์อีกในอนาคตไหม   

 แน่นอน 61 15.25 

 อาจจะ 169 42.25 

 ขึน้อยู่กบัศิลปินและสถานที่ 137 34.25 

 ไม่แน่ใจ 33 8.25 

 รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 2 จากผลการส ารวจกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน จ าแนกตามข้อมูล

พฤติกรรมการชมคอนเสิรต์กลุม่เจเนอเรชนัวาย ดงันี ้

ราคาบัตรคอนเสิร์ตต่อคร้ังสูงสุดที่ท่านรับได้ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รบัราคาบัตร

สงูสดุไดท้ี่ไม่เกิน 1,000 บาท จ านวน 189 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 47.25 รองลงมาคือ ไม่เกิน 2,000 

บาท จ านวน 139 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 34.75 ไม่จ ากดั จ านวน 43 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 10.75 และ

ไม่เกิน 500 บาท จ านวน 29 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 7.25 ตามล าดบั 

ความถ่ีในการเข้าชมคอนเสิรต์ต่อ 1 ปี กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เขา้ชมคอนเสิรต์ 2 - 3 

ครัง้ต่อปี จ านวน 226 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 56.50 รองลงมาคือ 4 - 6 ครัง้ต่อปี จ านวน 81 ราย คิด

เป็นรอ้ยละ 20.25 1 ครัง้ต่อปี จ านวน 79 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 19.75 และ7 ครัง้ต่อปีขึน้ไป จ านวน 

14 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 3.50 ตามล าดบั 
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ท่านมักจะได้รับข้อมูลเกี่ยวกับคอนเสิรต์จากแหล่งใดบ้าง กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่

มักจะไดร้บัขอ้มูลเก่ียวกับคอนเสิรต์จากเว็บไซตค์อนเสิรต์หรือแพลตฟอรม์ขายตั๋ว จ านวน 206 

ราย คิดเป็นรอ้ยละ 51.50 รองลงมาคือ โซเชียลมีเดีย (เช่น Facebook, Instagram, Twitter/x , 

YouTuber) จ านวน 86 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 21.50 เพื่อนหรือคนรูจ้กั จ านวน 82 ราย คิดเป็นรอ้ย

ละ 20.50 และผ่าน Influencers จ านวน 26 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 6.50 ตามล าดบั 

ประเภทสถานที่จัดคอนเสิรต์ที่ท่านชอบไปมากที่สุด กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ชอบไป

คอนเสิรต์ที่ฮอลล ์เช่น พารากอนฮอลล ์จ านวน 161 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 40.25 รองลงมาคือ สนาม

กีฬา / ลานกลางแจง้ จ านวน 118 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 29.50 อารีน่า เช่น อิมแพคอารีน่า , ธันเดอร์

โดม จ านวน 88 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 22.00 และสถานบนัเทิง / ผบั จ านวน 33 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 

8.25 ตามล าดบั 

เมื่อเข้าร่วมคอนเสิรต์ท่านมักจะไปกับใคร กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มักจะไปคอนเสิรต์

กบัคนรกั จ านวน 191 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 47.75 รองลงมาคือ ไปกบัเพื่อน จ านวน 106 ราย คิด

เป็นรอ้ยละ 26.50 ไปคนเดียว จ านวน 94 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 23.50 และไปกบัครอบครวั จ านวน 

9 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 2.25 ตามล าดบั 

เวลาในการเร่ิมคอนเสิรต์ที่ชอบที่สุด กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ชอบคอนเสิรต์เริ่มแสดง

ระหว่างช่วง 12.01 - 18.00 จ านวน 218 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 54.50 รองลงมาคือ เริ่มแสดงระหว่าง

ช่วง 18.01 - 23.59 จ านวน 182 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 45.50 ตามล าดบั 

ท่านมักไปคอนเสิรต์ช่วงวันใด กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ไปคอนเสิรต์ช่วงวันวนัเสาร์-วนั

อาทิตย ์จ านวน 204 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 51.00 รองลงมาคือ วนัจนัทร ์– วนัศกุร ์จ านวน 196 ราย 

คิดเป็นรอ้ยละ 49.00 ตามล าดบั 

ท่านจะไปดูคอนเสิรต์อีกในอนาคตไหม กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อาจจะไปดูคอนเสิรต์

อีกในอนาคต จ านวน 169 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 42.25 รองลงมาคือ ขึน้อยู่กับศิลปินและสถานที่ 

จ านวน 137 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 34.25 จะไปดคูอนเสิรต์อีกในอนาคตแน่นอน จ านวน 61 ราย คิด

เป็นรอ้ยละ 15.25 และไม่แน่ใจ จ านวน 33 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 8.25 ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 3 การวิเคราะหร์ะดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่ส่งผลต่อความพึง
พอใจของผู้ชมคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชันวาย 
ตาราง 3 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่

สง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุม่เจเนอเรชนัวาย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P) X̅ S.D. แปลผล 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 4.33 0.37 มาก 

 ดา้นราคา (Price) 4.31 0.40 มาก 

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.37 0.39 มาก 

 ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 

(Promotion) 

4.39 0.35 มาก 

 ดา้นพนกังานบรกิาร (People) 4.36 0.41 มาก 

 ดา้นขัน้ตอนการขาย (กระบวนการ) 

(Process) 

4.40 0.38 มาก 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 

4.37 0.38 มาก 

ภาพรวม 4.36 0.38 มาก 

 

จากตาราง 3 พบว่า กลุม่ตวัอย่างมีระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P) ที่สง่ผลต่อ

ความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชนัวายในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( X̅ เท่ากบั 4.36 

และ S.D. เท่ากบั 0.38) เมื่อพิจารณนารายดา้น พบว่า ดา้นที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ ดา้นขัน้ตอน

การขาย (กระบวนการ) (Process) (X̅ เท่ากบั 4.40 และ S.D. เท่ากบั 0.38) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้น

การสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) (X̅ เท่ากบั 4.39 และ S.D. เท่ากบั 0.35) ดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่าย (Place) (X̅ เท่ากบั 4.37 และ S.D. เท่ากบั 0.39) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) (X̅ เท่ากับ 4.37 และ S.D. เท่ากับ 0.38) ดา้นพนักงานบริการ (People) (X̅ เท่ากับ 
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4.36 และ S.D. เท่ากบั 0.41) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) (X̅ เท่ากบั 4.33 และ S.D. เท่ากบั 0.37) 

และดา้นราคา (Price) (X̅ เท่ากบั 4.31 และ S.D. เท่ากบั 0.40) 

ตาราง 4 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่

สง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุม่เจเนอเรชนัวาย ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

ด้านผลิตภัณฑ ์(Product) X̅ S.D. แปลผล 

1. ภาพลกัษณข์องศิลปินมีผลต่อการตดัสินใจใน

การซือ้ตั๋วเขา้ชมคอนเสิรต์ 

4.18 0.56 มาก 

2. ความหลากหลายของศิลปินที่เขา้ร่วม

คอนเสิรต์มีผลต่อความพงึพอใจของท่าน 

4.62 0.67 มากที่สดุ 

3. คอนเสิรต์มีความแปลกใหม่และทนัสมยั 4.19 0.68 มาก 

ภาพรวม 4.33 0.37 มาก 

 

 จากตาราง 4 พบว่า กลุม่ตวัอย่างมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่สง่ผลต่อความ

พงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชนัวาย ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ในภาพรวมอยู่ในระดับ

มาก (X̅ เท่ากบั 4.33 และ S.D. เท่ากบั 0.37) เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ 

คือ ความหลากหลายของศิลปินที่เขา้รว่มคอนเสิรต์มีผลต่อความพงึพอใจของท่าน (X̅ เท่ากบั 4.62 

และ S.D. เท่ากบั 0.67) รองลงมา ไดแ้ก่ คอนเสิรต์มีความแปลกใหม่และทนัสมยั (X̅ เท่ากบั 4.19 

และ S.D. เท่ากับ 0.68) และภาพลักษณ์ของศิลปินมีผลต่อการตัดสินใจในการซือ้ตั๋วเข้าชม

คอนเสิรต์ (X̅ เท่ากบั 4.18 และ S.D. เท่ากบั 0.56) ตามล าดบั 
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ตาราง 5 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่

สง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุม่เจเนอเรชนัวาย ดา้นราคา (Price) 

ด้านราคา (Price) X̅ S.D. แปลผล 

1. ราคาบตัรเขา้ชมคอนเสิรต์คุม้ค่ากบั

ประสบการณท์ี่ไดร้บั 

4.03 0.61 มาก 

2. มีตวัเลือกบตัรคอนเสิรต์ในระดบัราคาที่

หลากหลาย 

4.63 0.61 มากที่สดุ 

3. ราคาบตัรอยู่ในเกณฑท์ี่สามารถเขา้ถึงได้

ส  าหรบัท่าน 

4.28 0.62 มาก 

ภาพรวม 4.31 0.40 มาก 

 จากตาราง 5 พบว่า กลุม่ตวัอย่างมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่สง่ผลต่อความ

พึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชนัวาย ดา้นราคา (Price) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ 

เท่ากับ 4.31 และ S.D. เท่ากับ 0.40) เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ มี

ตัวเลือกบัตรคอนเสิรต์ในระดับราคาที่หลากหลาย ( X̅ เท่ากับ 4.63 และ S.D. เท่ากับ 0.61) 

รองลงมา ไดแ้ก่ ราคาบตัรอยู่ในเกณฑท์ี่สามารถเขา้ถึงไดส้  าหรบัท่าน (X̅ เท่ากบั 4.28 และ S.D. 

เท่ากบั 0.62) และราคาบตัรเขา้ชมคอนเสิรต์คุม้ค่ากับประสบการณท์ี่ไดร้บั (X̅ เท่ากบั 4.03 และ 

S.D. เท่ากบั 0.61) ตามล าดบั 

 

 

 

 



 

53 
 

ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่

ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชันวาย ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

(Place) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) X̅ S.D. แปลผล 

1. สถานที่จดัคอนเสิรต์มีความสะดวกสบายและ

ง่ายต่อการเดินทาง 

4.11 0.58 มาก 

2. ช่องทางจ าหนายบตัร(ทัง้ออนไลน/์ออฟไลน)์ 

มีค าอธิบายเก่ียวกบัขัน้ตอนการซือ้อย่างชดัเจน 

4.60 0.65 มากที่สดุ 

3. กระบวนการในการรบับตัรคอนเสิรต์(ทัง้

ออนไลน/์ออฟไลน)์มี ความรวดเรว็และสะดวก 

4.40 0.60 มาก 

ภาพรวม 4.37 0.39 มาก 

 

 จากตาราง 6 พบว่า กลุม่ตวัอย่างมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่สง่ผลต่อความ

พึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชนัวาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ในภาพรวม

อยู่ในระดับมาก (X̅ เท่ากับ 4.37 และ S.D. เท่ากับ 0.39) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ข้อที่มี

ค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ช่องทางจ าหนายบตัร(ทัง้ออนไลน/์ออฟไลน)์ มีค าอธิบายเก่ียวกับขัน้ตอน

การซือ้อย่างชดัเจน (X̅ เท่ากบั 4.60 และ S.D. เท่ากบั 0.65) รองลงมา ไดแ้ก่ กระบวนการในการ

รบับัตรคอนเสิรต์(ทั้งออนไลน/์ออฟไลน)์มี ความรวดเร็วและสะดวก ( X̅ เท่ากับ 4.40 และ S.D. 

เท่ากับ 0.60) และสถานที่จัดคอนเสิรต์มีความสะดวกสบายและง่ายต่อการเดินทาง ( X̅ เท่ากับ 

4.11 และ S.D. เท่ากบั 0.58) ตามล าดบั 
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ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่

ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชันวาย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

(Promotion) 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) X̅ S.D. แปลผล 

1. การประชาสมัพนัธค์อนเสิรต์ผ่านช่องทางต่าง 

ๆ อย่างทั่วถึง เช่นการใชโ้ซเซียลมิเดีย 

4.12 0.56 มาก 

2. การโปรโมทส่วนลดหรือสิทธิพิเศษอ่ืน ๆ มีผล

ต่อความพงึพอใจท่าน 

4.67 0.55 มากที่สดุ 

3. มีการจดักิจกรรมพิเศษก่อนคอนเสิรต์ เช่น 

Meet&Greet 

4.37 0.60 มาก 

ภาพรวม 4.39 0.35 มาก 

 

 จากตาราง 7 พบว่า กลุม่ตวัอย่างมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่สง่ผลต่อความ

พึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชันวาย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ใน

ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ เท่ากบั 4.39 และ S.D. เท่ากบั 0.35) เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่

มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ การโปรโมทส่วนลดหรือสิทธิพิเศษอ่ืน ๆ มีผลต่อความพึงพอใจท่าน (X̅ 

เท่ากบั 4.67 และ S.D. เท่ากบั 0.55) รองลงมา ไดแ้ก่ มีการจดักิจกรรมพิเศษก่อนคอนเสิรต์ เช่น 

Meet&Greet (X̅ เท่ากับ 4.37 และ S.D. เท่ากับ 0.60) และการประชาสัมพันธ์คอนเสิรต์ผ่าน

ช่องทางต่าง ๆ อย่างทั่วถึง เช่นการใช้โซเซียลมิเดีย (X̅ เท่ากับ 4.12 และ S.D. เท่ากับ 0.56) 

ตามล าดบั 
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ตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่

สง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุม่เจเนอเรชนัวาย ดา้นพนกังานบรกิาร (People) 

ด้านพนักงานบริการ (People) X̅ S.D. แปลผล 

1. พนกังานมีอธัยาศยัและมนษุยส์มัพนัธท์ี่ดีมี

ความกระตือรือรน้ในการบริการ 

4.12 0.57 มาก 

2. พนกังานมีความช านาญในการใหข้อ้มลูที่เป็น

ประโยชน ์

4.58 0.62 มากที่สดุ 

3. พนกังานมีทศันคติที่ดีและเอาใจใสต่่อผูเ้ขา้

ชม 

4.38 0.69 มาก 

ภาพรวม 4.36 0.41 มาก 

 

 จากตาราง 8 พบว่า กลุม่ตวัอย่างมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่สง่ผลต่อความ

พึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชันวาย ดา้นพนกังานบริการ (People) ในภาพรวมอยู่ใน

ระดบัมาก (X̅ เท่ากบั 4.36 และ S.D. เท่ากบั 0.41) เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมาก

ที่สดุ คือ พนกังานมีความช านาญในการใหข้อ้มลูที่เป็นประโยชน ์(X̅ เท่ากบั 4.58 และ S.D. เท่ากบั 

0.62) รองลงมา ไดแ้ก่ พนกังานมีทศันคติที่ดีและเอาใจใส่ต่อผูเ้ขา้ชม (X̅ เท่ากบั 4.38 และ S.D. 

เท่ากบั 0.69) และพนกังานมีอธัยาศยัและมนุษยส์มัพนัธท์ี่ดีมีความกระตือรือรน้ในการบริการ ( X̅ 

เท่ากบั 4.12 และ S.D. เท่ากบั 0.57) ตามล าดบั 
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ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่

สง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุม่เจเนอเรชนัวาย ดา้นขัน้ตอนการขาย (กระบวนการ) 

(Process) 

ด้านขั้นตอนการขาย (กระบวนการ) 
(Process) 

X̅ S.D. แปลผล 

1. กระบวนการซือ้บตัรคอนเสิรต์ง่ายและไม่

ซบัซอ้น 

4.17 0.57 มาก 

2. การจดัระเบียบงานของคอนเสิรต์ท าใหท้่าน

รูส้กึสะดวกในการเขา้รว่มงาน 

4.62 0.63 มากที่สดุ 

3. สามารถแกไ้ขปัญหาหรือขอ้รอ้งเรียนในงาน

คอนเสิรต์ไดอ้ย่างรวดเรว็และมีประสิทธิภาพ 

4.42 0.62 มาก 

ภาพรวม 4.40 0.38 มาก 

 

 จากตาราง 9 พบว่า กลุม่ตวัอย่างมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่สง่ผลต่อความ

พงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุม่เจเนอเรชนัวาย ดา้นขัน้ตอนการขาย (กระบวนการ) (Process) ใน

ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ เท่ากบั 4.40 และ S.D. เท่ากบั 0.38) เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่

มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ การจดัระเบียบงานของคอนเสิรต์ท าใหท้่านรูส้ึกสะดวกในการเขา้ร่วมงาน 

(X̅ เท่ากบั 4.62 และ S.D. เท่ากบั 0.63) รองลงมา ไดแ้ก่ สามารถแกไ้ขปัญหาหรือขอ้รอ้งเรียนใน

งานคอนเสิรต์ไดอ้ย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ (X̅ เท่ากับ 4.42 และ S.D. เท่ากับ 0.62) และ

กระบวนการซือ้บัตรคอนเสิรต์ง่ายและไม่ซับซ้อน ( X̅ เท่ากับ 4.17 และ S.D. เท่ากับ 0.57) 

ตามล าดบั 

 



 

57 
 

ตาราง 10 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P) 

ที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชันวาย ด้านลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) 

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 

X̅ S.D. แปลผล 

1. ความน่าเชื่อถือของภาพลกัษณข์องคอนเสิรต์

ท าใหท้่านรูส้กึมั่นใจในการเขา้รว่ม 

4.18 0.57 มาก 

2. การจดับรรยากาศภายในคอนเสิรต์มีความ

เหมาะสม แสง สี เสียง 

4.59 0.62 มากที่สดุ 

3. การจดัการพืน้ที่จอดรถและสิ่งอ านวยความ

สะดวกมีผลต่อความพงึพอใจของท่าน 

4.34 0.62 มาก 

ภาพรวม 4.37 0.38 มาก 

  

จากตาราง 10 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่ส่งผลต่อ

ความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชันวาย ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ เท่ากบั 4.37 และ S.D. เท่ากบั 0.38) เมื่อพิจารณาราย

ขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ การจดับรรยากาศภายในคอนเสิรต์มีความเหมาะสม แสง สี 

เสียง (X̅ เท่ากับ 4.59 และ S.D. เท่ากับ 0.62) รองลงมา ไดแ้ก่ การจัดการพืน้ที่จอดรถและสิ่ง

อ านวยความสะดวกมีผลต่อความพึงพอใจของท่าน (X̅ เท่ากบั 4.34 และ S.D. เท่ากบั 0.62) และ

ความน่าเชื่อถือของภาพลกัษณข์องคอนเสิรต์ท าใหท้่านรูส้ึกมั่นใจในการเขา้ร่วม ( X̅ เท่ากบั 4.18 

และ S.D. เท่ากบั 0.57) ตามล าดบั 
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ตาราง 11 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุ่มเจ

เนอเรชนัวาย 

ความพึงพอใจโดยรวมในการซือ้บัตร
คอนเสิรต์ในอนาคต 

X̅ S.D. แปลผล 

1. โดยรวมแลว้ ท่านมีความพงึพอใจในการซือ้

บตัรคอนเสิรต์ในอนาคต มากนอ้ยเพียงใด 

4.28 0.65 มาก 

ภาพรวม 4.28 0.65 มาก 

 จากตาราง 11 พบว่า กลุม่ตวัอย่างมีความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชนัวาย 

ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ เท่ากบั 4.28 และ S.D. เท่ากบั 0.62) 

ส่วนที ่4 การวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์

ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย ที่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 1.1 บุคคลที่มีเพศแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้

H0 : เพศแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเร

ชนัวาย ไม่แตกต่างกนั 

H1 : เพศแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเร

ชนัวาย ที่แตกต่างกนั 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์ช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One-way ANOVA : F-Test) การทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% ซึ่ง

จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig มีค่านอ้ยกว่า .05 
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ผลการวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของบุคคลที่มีเพศ

แตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย ที่แตกต่าง

กนั ผลการวิเคราะหข์อ้มลูการเปรียบเทียบสรุปไดด้งัตารางที่ 12 

ตาราง 12 การทดสอบสมมติฐานบุคคลที่มีเพศแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

ความพึงพอใจของผู้ชม
คอนเสิรต์ของกลุ่ม 
เจเนอเรชันวาย 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

เพศ ระหว่างกลุม่ 0.092 2 0.046 0.106 0.899 
ภายในกลุม่ 171.846 397 0.433   

รวม 171.938 399    
* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

จากตารางที่ 12 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์

ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถิติ F-test พบว่า  

เพศ มีค่า p-value เท่ากับ 0.899 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า เพศแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้ม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.2 บุคคลที่มีอายุแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้

H0 : อายุแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเร

ชนัวาย ไม่แตกต่างกนั 

H1 : อายุแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเร

ชนัวาย ที่แตกต่างกนั 
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สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์ช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One-way ANOVA : F-Test) การทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% ซึ่ง

จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05  

ผลการวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของบุคคลที่มีอายุ

แตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย ที่แตกต่าง

กนั ผลการวิเคราะหข์อ้มลูการเปรียบเทียบสรุปไดด้งัตารางที่ 13 

ตาราง 13 การทดสอบสมมติฐานบุคคลที่มีเพศแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

ความพึงพอใจของผู้ชม
คอนเสิรต์ของกลุ่ม 
เจเนอเรชันวาย 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

อายุ ระหว่างกลุม่ 2.938 2 1.469 3.451 0.033* 
ภายในกลุม่ 168.999 397 0.426   

รวม 171.938 399    

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

จากตารางที่ 13 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์

ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ F-test พบว่า  

อายุ มีค่า p-value เท่ากับ 0.033 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อายุแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้ม

คอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ จึงทาการ

ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least Significant Different (LSD) เพื่อ

เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 14 
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ตาราง 14 สดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของ

กลุม่เจเนอเรชนัวาย จ าแนกตามอาย ุเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

อายุ X̅ 27 – 32 ปี 33 – 38 ปี 39 – 44 ปี 
4.34 4.29 4.02 

27 – 32 ปี 4.34 - 0.442 
(0.525) 

0.312** 
(0.009) 

33 – 38 ปี 4.29  - 0.268* 
(0.021) 

39 – 44 ปี 4.02   - 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่  0.01 

จากตารางที่ 14 สดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย จ าแนกตามอาย ุเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

พบว่า มีแตกต่างรายคู่ จ านวน 2 คู่ ดงันี ้

กลุม่ตวัอย่างที่มีอาย ุ27 – 32 ปี กบักลุม่ตวัอย่างที่มีอาย ุ39 – 44 ปี มีค่า p-value เท่ากบั 

0.009 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีอายุ 27 – 32 ปี กบักลุ่มตวัอย่างที่มีอายุ 

39 – 44 ปี มีความพงึพอใจต่อการชมคอนเสิรต์แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

ซึ่งกลุ่มตวัอย่างที่มีอายุ 27 – 32 ปี มีความพึงพอใจต่อการชมคอนเสิรต์มากกว่ากลุ่มตัวอย่างที่มี

อาย ุ39 – 44 ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.312 

กลุม่ตวัอย่างที่มีอาย ุ33 – 38 ปี กบักลุม่ตวัอย่างที่มีอาย ุ39 – 44 ปี มีค่า p-value เท่ากบั 

0.021 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีอายุ 33 – 38 ปี กบักลุ่มตวัอย่างที่มีอายุ 

39 – 44 ปี มีความพงึพอใจต่อการชมคอนเสิรต์แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ซึ่งกลุ่มตวัอย่างที่มีอายุ 33 – 38 ปี มีความพึงพอใจต่อการชมคอนเสิรต์มากกว่ากลุ่มตัวอย่างที่มี

อาย ุ39 – 44 ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.268 

สมมติฐานที่ 1.3 บุคคลที่มีสถานภาพแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของ

ผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 
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 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้

H0 : สถานภาพแตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจ

เนอเรชนัวาย ไม่แตกต่างกนั 

H1 : สถานภาพแตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจ

เนอเรชนัวาย ที่แตกต่างกนั 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์ช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One-way ANOVA : F-Test) การทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% ซึ่ง

จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของบุคคลที่มี

สถานภาพแตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย 

ที่แตกต่างกนั ผลการวิเคราะหข์อ้มลูการเปรียบเทียบสรุปไดด้งัตารางที่ 15 

ตาราง 15 การทดสอบสมมติฐานบุคคลที่มีสถานภาพแตกต่างกนัสง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้ม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

ความพึงพอใจของผู้ชม
คอนเสิรต์ของกลุ่มเจ

เนอเรชันวาย 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

สถานภาพ ระหว่างกลุม่ 1.432 2 0.716 1.667 0.190 
ภายในกลุม่ 170.505 397 0.429   

รวม 171.937 399    
* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

จากตารางที่ 15 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์

ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ F-test พบว่า  

สถานภาพ มีค่า p-value เท่ากบั 0.190 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 

(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า สถานภาพแตกต่างกนัสง่ผลต่อความพึงพอใจ

ของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่ 1.4 บุคคลที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจ

ของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้

H0 : ระดับการศึกษาแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของ

กลุม่เจเนอเรชนัวาย ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ระดับการศึกษาแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของ

กลุม่เจเนอเรชนัวาย ที่แตกต่างกนั 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์ช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One-way ANOVA : F-Test) การทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% ซึ่ง

จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 

ผลการวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของบุคคลที่มีระดับ

การศึกษาแตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย 

ที่แตกต่างกนั ผลการวิเคราะหข์อ้มลูการเปรียบเทียบสรุปไดด้งัตารางที่ 16 

ตาราง 16 การทดสอบสมมติฐานบุคคลที่มีเพศแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

ความพึงพอใจของผู้ชม
คอนเสิรต์ของกลุ่มเจ

เนอเรชันวาย 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

ระดบัการศึกษา ระหว่างกลุม่ 7.645 3 2.548 6.143 0.000* 
ภายในกลุม่ 164.292 396 0.415   

รวม 171.937 399    
* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

จากตารางที่ 16 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์

ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชส้ถิติ F-test พบว่า  



 

64 
 

ระดบัการศึกษา มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ระดับการศึกษาแตกต่างกันส่งผลต่อ

ความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ที่ตั้งไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant 

Different (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏผลดงัตาราง 14 

ตาราง 17 สดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเร

ชนัวาย จ าแนกตามระดบัการศกึษา เป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

ระดับ
การศึกษา 

X̅ มัธยมศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 
4.02 4.37 4.10 4.21 

มธัยมศกึษา 4.02 - -0.354** 
(0.001) 

-0.077 
(0.538) 

-0.190 
(0.339) 

ปรญิญาตรี 4.37  - 0.276** 
(0.002) 

0.163 
(0.354) 

ปรญิญาโท 4.10   - -0.112 
(0.550) 

ปรญิญาเอก 4.21    - 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 

จากตารางที่ 17 สดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย จ าแนกตามระดับการศึกษา เป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ 

Dunnett’s T3 พบว่า มีแตกต่างรายคู่ จ านวน 2 คู่ ดงันี ้

กลุม่ตวัอย่างที่มีการศกึษาระดบัมธัยมศึกษา กบักลุม่ตวัอย่างที่มีการศกึษาระดบัปริญญา

ตรี มีค่า p-value เท่ากับ 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีที่มีการศึกษา

ระดับมัธยมศึกษา กับกลุ่มตัวอย่างที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีความพึงพอใจต่อการชม

คอนเสิรต์แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งกลุ่มตวัอย่างที่มีการศึกษาระดับ
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มัธยมศึกษา มีความพึงพอใจต่อการชมคอนเสิรต์น้อยกว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีการศึกษาระดับ

ปรญิญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.354 

กลุ่มตวัอย่างที่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี กบักลุ่มตวัอย่างที่มีการศึกษาระดบัปริญญา

โท มีค่า p-value เท่ากับ 0.002 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีที่มีการศึกษา

ระดับปริญญาตรี กับกลุ่มตัวอย่างที่มีการศึกษาระดับปริญญาโท มีความพึงพอใจต่อการชม

คอนเสิรต์แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งกลุ่มตวัอย่างที่มีการศึกษาระดับ

ปรญิญาตรี มีความพงึพอใจต่อการชมคอนเสิรต์มากกว่ากลุม่ตวัอย่างที่มีการศึกษาระดบัปริญญา

โท โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.276 

สมมติฐานที่ 1.5 บุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้

H0 : อาชีพแตกต่างกนัสง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเร

ชนัวาย ไม่แตกต่างกนั 

H1 : อาชีพแตกต่างกนัสง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเร

ชนัวาย ที่แตกต่างกนั 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์ช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One-way ANOVA : F-Test) การทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% ซึ่ง

จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 

ผลการวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของบุคคลที่มีอาชีพ

แตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย ที่แตกต่าง

กนั ผลการวิเคราะหข์อ้มลูการเปรียบเทียบสรุปไดด้งัตารางที่ 18 
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ตาราง 18 การทดสอบสมมติฐานบุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

ความพึงพอใจของผู้ชม
คอนเสิรต์ของกลุ่มเจ

เนอเรชันวาย 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

อาชีพ ระหว่างกลุม่ 0.376 3 0.125 0.29
0 

0.833 

ภายในกลุม่ 171.561 396 0.433   
รวม 171.938 399    

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

จากตารางที่ 18 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์

ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test พบว่า  

อาชีพ มีค่า p-value เท่ากบั 0.833 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชีพแตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้ม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.6 บคุคลที่มีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัสง่ผลต่อความพงึพอใจของ

ผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้

H0 : รายไดต่้อเดือนแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของ

กลุม่เจเนอเรชนัวาย ไม่แตกต่างกนั 

H1 : รายไดต่้อเดือนแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของ

กลุม่เจเนอเรชนัวาย ที่แตกต่างกนั 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์ช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One-way ANOVA : F-Test) การทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% ซึ่ง

จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 
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ผลการวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของบุคคลที่มีรายได้

ต่อเดือนแตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย ที่

แตกต่างกนั ผลการวิเคราะหข์อ้มลูการเปรียบเทียบสรุปไดด้งัตารางที่ 19 

ตาราง 19 การทดสอบสมมติฐานบุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

ความพึงพอใจของผู้ชม
คอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชัน

วาย 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

รายไดต่้อเดือน ระหว่างกลุม่ 2.854 5 0.571 1.330 0.251 
ภายในกลุม่ 169.084 394 0.429   

รวม 171.938 399    

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

จากตารางที่ 19 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์

ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย จ าแนกตามรายไดต่้อเดือน โดยใชส้ถิติ F-test พบว่า  

อาชีพ มีค่า p-value เท่ากบั 0.251 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัส่งผลต่อความพงึพอใจ

ของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้

H0:  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดไม่สง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์

ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย  

H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์

ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย 
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สถิติที่ใชใ้นการทดสอบคือ Regression Analysis เป็นสถิติที่ใชท้ดสอบปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดไม่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเร

ชันวาย ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อ Sig. (2-

tailed) นอ้ยกว่า 0.05  

ผลการวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่

สง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แสดงดงัตารางที่ 20 

ตาราง 20 แสดงผลการวิเคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาดที่สง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้ม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย 

 Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t 
p-

value B 
Std. 
Error 

Beta 

(Constant) 0.316 0.475  0.665 0.507 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 0.117 0.097 0.066 1.206 0.229 
ดา้นราคา (Price) -0.056 0.091 -0.035 -

0.616 
0.538 

ด้านช่ อ งทางการจัดจ าหน่ า ย 
(Place) 

0.141 0.097 0.084 1.458 0.146 

ด้านการส่ง เสริมทางการตลาด 
(Promotion) 

0.077 0.110 0.042 0.697 0.486 

ดา้นพนกังานบรกิาร (People) 0.085 0.099 0.054 0.854 0.393 
ดา้นขัน้ตอนการขาย (กระบวนการ) 
(Process) 

0.336 0.110 0.196 3.045 0.002* 

ด้ า น ลั ก ษ ณ ะ ท า ง ก า ย ภ า พ 
(Physical Evidence) 

0.206 0.103 0.121 1.997 0.047* 

r = 0.415, R2 = 0.172, Adjusted R2 = 0.158, SE = 0.602 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางที่ 20 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความพึงพอใจ

ของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย พบว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นขัน้ตอนการ

ขาย (กระบวนการ) (Process) (Sig = 0.002) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) (Sig = 0.047) ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย ที่

ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากผลการวิเคราะหส์ามารถสรุปความสมัพนัธไ์ดด้งันี ้

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ ์(Product) (X1) ดา้นราคา (Price) (X2) 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) (X3) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) (X4) ดา้น

พนกังานบริการ (People) (X5) ดา้นขัน้ตอนการขาย (กระบวนการ) (Process) (X6) ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ (Physical Evidence) (X7) มีอิทธิพลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจ

เนอเรชนัวาย (Y1) รอ้ยละ 15.8 (Adjusted R2 = 0.158) สามารถน าค่าสมัประสิทธิ์ของตวัแปรท่ี

สามารถร่วมท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณ์ความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจ

เนอเรชนัวาย ดงันี ้

Y1 = 0.316 + 0.117X1 - 0.056X2 + 0.141X3 + 0.077X4 + 0.085X5 + 0.336X6 + 0.206X7 

จากสมการจะเห็นได้ว่า ถ้าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (X1) 

เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าใหค้วามพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย เพิ่มขึน้ 0.117 

หน่วย กล่าวคือ ถา้ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑเ์พิ่มขึน้ จะท าใหค้วามพึง

พอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวายเพิ่มขึน้ 

ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (X2) เพิ่มขึน้ 1 หน่วยจะท าใหค้วามพึง

พอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย ลดลง 0.056 หน่วย กล่าวคือ ถา้ปัจจยัดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นราคารเพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจ

เนอเรชนัวายลดลง 

ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 

จะท าใหค้วามพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย เพิ่มขึน้ 0.141 หน่วย กล่าวคือ 
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ถ้าปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายเพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามพึง

พอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวายเพิ่มขึน้ 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (X4) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 

จะท าใหค้วามพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย เพิ่มขึน้ 0.077 หน่วย กล่าวคือ 

ถา้ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาดเพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามพึง

พอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวายเพิ่มขึน้ 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นพนักงานบริการ (X5) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้

ความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย เพิ่มขึน้ 0.085 หน่วย กลา่วคือ ถา้ปัจจยั

ด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงานบริการเพิ่มขึน้ จะท าให้ความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวายเพิ่มขึน้ 

ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นขัน้ตอนการขาย (กระบวนการ) (X6) เพิ่มขึน้ 1 

หน่วย จะท าใหค้วามพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย เพิ่มขึน้ 0.336 หน่วย 

กลา่วคือ ถา้ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นขัน้ตอนการขาย (กระบวนการ)เพิ่มขึน้ จะท า

ใหค้วามพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวายเพิ่มขึน้ 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X7) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ

ท าใหค้วามพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย เพิ่มขึน้ 0.206 หน่วย กล่าวคือ ถา้

ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพเพิ่มขึน้ จะท าใหค้วามพงึพอใจของ

ผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวายเพิ่มขึน้ 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตาราง 21 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อ

ความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย ที่แตกต่างกนั 
 

- ปัจจยัสว่นบคุคลดา้นเพศ X 

- ปัจจยัสว่นบคุคลดา้นอาย ุ ✓ 
- ปัจจยัสว่นบคุคลดา้นสถานภาพสมรส X 

- ปัจจยัสว่นบคุคลดา้นระดบัการศกึษา ✓ 
- ปัจจยัสว่นบคุคลดา้นอาชีพ X 

- ปัจจยัสว่นบคุคลดา้นรายไดต่้อเดือน X 

 สมมติฐานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อ
ความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย 

 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) X 

- ดา้นราคา (Price) X 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) X 

- ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) X 

- ดา้นพนกังานบรกิาร (People) X 

- ดา้นขัน้ตอนการขาย (กระบวนการ) (Process) ✓ 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ✓ 

หมายเหต ุ: เครื่องหมาย ✓ หมายถึง สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยั 

     เครื่องหมาย X  หมายถึง ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยั 

ตารางที่ 21 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานที่ใชใ้นการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึง

พอใจของผูช้มคอนเสิรต์ในกลุม่เจเนอเรชนัวาย โดยแบ่งการทดสอบออกเป็น 2 สว่นหลกั ไดแ้ก่ 

(1) ปัจจยัสว่นบคุคล และ (2) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix – 7Ps) 

สมมติฐานที่ 1: ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์

ของกลุม่เจเนอเรชนัวายที่แตกต่างกนั 
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ในการทดสอบสมมติฐานนี ้ไดพ้ิจารณาความแตกต่างของกลุ่มตวัอย่างตามลกัษณะสว่น

บุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ซึ่งผลการ

ทดสอบสรุปไดด้งันี ้

ปัจจัยด้านอายุ พบว่าผู้ชมที่มีอายุต่างกันมีระดับความพึงพอใจที่แตกต่างกันอย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติ แสดงใหเ้ห็นว่าอายุเป็นตัวแปรที่ส่งผลต่อการรบัรูแ้ละประเมินประสบการณ์

คอนเสิรต์ 

ปัจจัยดา้นระดับการศึกษา พบว่าระดับการศึกษาที่ต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของ

ผูช้มอย่างมีนยัส าคญั ซึ่งอาจสะทอ้นถึงความคาดหวงัหรือเกณฑใ์นการประเมินคณุภาพบริการที่

แตกต่างกนัในแต่ละระดบัการศึกษา 

ปัจจยัดา้นเพศ สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ไม่พบความแตกต่างของระดบั

ความพึงพอใจอย่างมีนัยส าคัญในกลุ่มเหล่านี ้แสดงว่าความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ไม่ได้

ขึน้อยู่กบัลกัษณะสว่นบคุคลเหลา่นีอ้ย่างชดัเจน 

สรุปสมมติฐานที่  1ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชม

คอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวายที่แตกต่างกัน   โดยพบว่า “อายุ” และ “ระดับการศึกษา” มี

อิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิร ์ต ในขณะที่ปัจจัยส่วนบุคคลอ่ืนไม่ส่งผลอย่างมี

นยัส าคญั 

สมมติฐานที่ 2: ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์

ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย 

ในการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ผูว้ิจัยไดน้ าแนวคิดการตลาดแบบ 7Ps มาวิเคราะห ์ซึ่ง

ประกอบดว้ย: 

1. Product (ผลิตภณัฑ)์ 

2. Price (ราคา) 

3. Place (ช่องทางการจดัจ าหน่าย) 

4. Promotion (การสง่เสรมิการตลาด) 
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5. People (พนกังานบรกิาร) 

6. Process (กระบวนการใหบ้รกิาร) 

7. Physical Evidence (ลกัษณะทางกายภาพ) 

ผลการทดสอบพบว่า  

ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจอย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิติ แสดงใหเ้ห็นว่าล าดับขั้นตอนในการใหบ้ริการ เช่น การซือ้บตัรเขา้ชม การเขา้ร่วมงาน 

หรือการจดัการต่าง ๆ มีผลโดยตรงต่อประสบการณข์องผูช้ม 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีอิทธิพลต่อความพงึพอใจเช่นกนั 

โดยผูช้มใหค้วามส าคญักบับรรยากาศภายในงาน ความสะอาด ความปลอดภยั หรืออปุกรณท์ี่ใช้

ในงาน 

ปัจจัยอ่ืน ๆ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และ

พนกังานบรกิาร ไม่พบความสมัพนัธอ์ย่างมีนยัส าคญัต่อความพงึพอใจ ซึ่งอาจสะทอ้นว่าผูช้มกลุ่ม

นีใ้หค้วามส าคญักบัประสบการณห์นา้งานมากกว่าปัจจยัพืน้ฐานทางการตลาด 

สรุปสมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้ม

คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย โดยพบว่า “กระบวนการใหบ้รกิาร” และ “ลกัษณะทางกายภาพ” 

เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจ ในขณะที่องค์ประกอบอ่ืนของ 7Ps ไม่แสดงผลอย่างมี

นยัส าคญั ดงันัน้ ผูจ้ดัคอนเสิรต์ควรใหค้วามส าคญักับการออกแบบประสบการณใ์นกระบวนการ

เขา้ชม และองคป์ระกอบทางกายภาพ เพื่อส่งเสริมความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายเจเนอเรชนั

วาย 
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บทที ่5  
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การวิจยัเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย มี

วัตถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อความพึงพอใจ

ของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชนัวาย 2) ศึกษาระดับความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของ

กลุ่มเจเนอเรชนัวาย ผูว้ิจยัสามารถสรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และน าเสนอขอ้เสนอแนะเพื่อการ

วิจยัในครัง้ต่อไป ดงัรายละเอียดต่อไปนี ้

5.1 สรุปผลการวิจยั 

  5.2 อภิปรายผล 

  5.3 ขอ้เสนอแนะ 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยดา้นประชากรศาสตรท์ี่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของ
กลุม่เจเนอเรชนัวาย 

 2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด  (7P) ที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้ม
คอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย 

ความส าคัญของการวิจัย 
 1. เพื่อเป็นประโยชนต่์อผูป้ระกอบการทางดา้นอตุสาหกรรมดนตรีที่สนใจจะจดัคอนเสิรต์       
ใชป้ระกอบการตัดสินใจและวางแผนกลยุทธ์ของตนไดอ้ย่างเหมาะสม และสามารถแข่งขันทาง
ธุรกิจในอนาคต 

 2. เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งมาตรฐานของผูป้ระกอบการทางดา้นอุตสาหกรรมดนตรี
ในอนาคต 

 3. เพื่อเป็นแนวทางในการศกึษาส าหรบัผูท้ี่สนใจเก่ียวกบัความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์
ต่อไป 
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สมมติฐานการวิจัย 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจ
เนอเรชนัวาย ที่แตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจ
เนอเรชนัวาย 

5.1 สรุปผลการวิจัย                 
การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย 

สามารถสรุปผลการวิจยั ดงันี ้

5.1.1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
เพศ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 229 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 57.25 

รองลงมาคือ LGBTQ+ จ านวน 92 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 23.00 และชาย จ านวน 79 ราย คิดเป็น

รอ้ยละ 19.75 ตามล าดบั 

อายุ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 33 – 38 ปี จ านวน 213 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 

53.25 รองลงมาคือ อายุ 27 – 32 ปี จ านวน 150 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 37.50 และอายุ 39 – 44 ปี 

จ านวน 37 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 9.25 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 218 ราย คิดเป็นรอ้ย

ละ 54.50 รองลงมาคือ โสด จ านวน 150 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 37.50 และหมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

จ านวน 32 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 8.00 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 275 

ราย คิดเป็นร้อยละ 68.75 รองลงมาคือ ปริญญาโท จ านวน 69 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.25 

มธัยมศึกษา จ านวน 42 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 10.50 และปริญญาเอก จ านวน 14 ราย คิดเป็นรอ้ย

ละ 3.50 ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน จ านวน 172 ราย คิด

เป็นรอ้ยละ 43.00 รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 131 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 32.75 ขา้ราชการ/

พนักงานรฐั/รฐัวิสาหกิจ จ านวน 76 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 19.00 และไม่ไดอ้ยู่ในก าลังแรงงาน /

ว่างงาน จ านวน 21 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 5.25 ตามล าดบั 
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รายไดต่้อเดือน พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท 

จ านวน 209 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 52.25 รองลงมาคือ 10,000 – 20,000 บาท และ 30,001 – 

40,000 บาท จ านวน 78 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 19.50 40,001 – 50,000 บาท จ านวน 18 ราย คิด

เป็นรอ้ยละ 4.50 มากกว่า 50,000 บาทขึน้ไป จ านวน 11 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 2.75 และต ่ากว่า 

10,000 บาท จ านวน 6 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 1.50 ตามล าดบั 

5.1.2 ข้อมูลพฤติกรรมการชมคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชันวายของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
ราคาบตัรคอนเสิรต์ต่อครัง้สูงสุดที่ท่านรบัได ้พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รบัราคาบัตร

สงูสดุไดท้ี่ไม่เกิน 1,000 บาท จ านวน 189 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 47.25 รองลงมาคือ ไม่เกิน 2,000 

บาท จ านวน 139 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 34.75 ไม่จ ากดั จ านวน 43 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 10.75 และ

ไม่เกิน 500 บาท จ านวน 29 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 7.25 ตามล าดบั 

ความถ่ีในการเขา้ชมคอนเสิรต์ต่อ 1 ปี พบว่า กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่เขา้ชมคอนเสิรต์ 2 - 3 

ครัง้ต่อปี จ านวน 226 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 56.50 รองลงมาคือ 4 - 6 ครัง้ต่อปี จ านวน 81 ราย คิด

เป็นรอ้ยละ 20.25 1 ครัง้ต่อปี จ านวน 79 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 19.75 และ7 ครัง้ต่อปีขึน้ ไป จ านวน 

14 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 3.50 ตามล าดบั 

ท่านมักจะไดร้บัขอ้มูลเก่ียวกับคอนเสิรต์จากแหล่งใดบา้ง พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่

มักจะไดร้บัขอ้มูลเก่ียวกับคอนเสิรต์จากเว็บไซตค์อนเสิรต์หรือแพลตฟอรม์ขายตั๋ว จ านวน 206 

ราย คิดเป็นรอ้ยละ 51.50 รองลงมาคือ โซเชียลมีเดีย (เช่น Facebook, Instagram, Twitter/x , 

YouTuber) จ านวน 86 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 21.50 เพื่อนหรือคนรูจ้กั จ านวน 82 ราย คิดเป็นรอ้ย

ละ 20.50 และผ่าน Influencers จ านวน 26 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 6.50 ตามล าดบั 

ประเภทสถานที่จดัคอนเสิรต์ที่ท่านชอบไปมากที่สดุ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ชอบไป

คอนเสิรต์ที่ฮอลล ์เช่น พารากอนฮอลล ์จ านวน 161 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 40.25 รองลงมาคือ สนาม

กีฬา / ลานกลางแจง้ จ านวน 118 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 29.50 อารีน่า เช่น อิมแพคอารีน่า, ธันเดอร์

โดม จ านวน 88 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 22.00 และสถานบนัเทิง / ผบั จ านวน 33 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 

8.25 ตามล าดบั 
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เมื่อเขา้รว่มคอนเสิรต์ท่านมกัจะไปกบัใคร พบว่า กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่มกัจะไปคอนเสิรต์

กบัคนรกั จ านวน 191 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 47.75 รองลงมาคือ ไปกบัเพื่อน จ านวน 106 ราย คิด

เป็นรอ้ยละ 26.50 ไปคนเดียว จ านวน 94 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 23.50 และไปกบัครอบครวั จ านวน 

9 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 2.25 ตามล าดบั 

เวลาในการเริ่มคอนเสิรต์ที่ชอบที่สดุ พบว่า กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่ชอบคอนเสิรต์เริ่มแสดง

ระหว่างช่วง 12.01 - 18.00 จ านวน 218 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 54.50 รองลงมาคือ เริ่มแสดงระหว่าง

ช่วง 18.01 - 23.59 จ านวน 182 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 45.50 ตามล าดบั 

ท่านมกัไปคอนเสิรต์ช่วงวันใด พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไปคอนเสิรต์ช่วงวันวันเสาร์-

วันอาทิตย ์จ านวน 204 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 51.00 รองลงมาคือ วันจันทร ์– วันศุกร ์จ านวน 196 

ราย คิดเป็นรอ้ยละ 49.00 ตามล าดบั 

ท่านจะไปดคูอนเสิรต์อีกในอนาคตไหม พบว่า กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่อาจจะไปดคูอนเสิรต์

อีกในอนาคต จ านวน 169 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 42.25 รองลงมาคือ ขึน้อยู่กับศิลปินและสถานที่ 

จ านวน 137 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 34.25 จะไปดคูอนเสิรต์อีกในอนาคตแน่นอน จ านวน 61 ราย คิด

เป็นรอ้ยละ 15.25 และไม่แน่ใจ จ านวน 33 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 8.25 ตามล าดบั 

5.1.3 การวิเคราะหข์้อมูลระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P) ที่ส่งผลต่อ
ความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชันวาย ดังนี้ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) พบว่า มีค่าเฉลี่ย 4.33 อยู่ในระดับความคิดเห็นมาก เมื่อ

พิจารณาในรายละเอียดของขอ้ค าถาม พบว่า ความหลากหลายของศิลปินที่เขา้รว่มคอนเสิรต์มีผล

ต่อความพึงพอใจของท่าน มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ 4.62 ซึ่งอยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด 

รองลงมาคือ คอนเสิรต์มีความแปลกใหม่และทันสมัย มีค่าเฉลี่ย คือ 4.19 ซึ่งอยู่ในระดับความ

คิดเห็นมาก และขอ้ค าถามค่าเฉลี่ยนอ้ยที่สุด คือ ภาพลกัษณข์องศิลปินมีผลต่อการตัดสินใจใน

การซือ้ตั๋วเขา้ชมคอนเสิรต์ มีค่าเฉลี่ย คือ 4.18 ซึ่งอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก ตามล าดบั 

ดา้นราคา (Price) พบว่า มีค่าเฉลี่ย 4.31 อยู่ในระดับความคิดเห็นมาก เมื่อพิจารณาใน

รายละเอียดของขอ้ค าถาม พบว่า มีตวัเลือกบตัรคอนเสิรต์ในระดบัราคาที่หลากหลาย มีค่าเฉลี่ย

มากที่สุด คือ 4.63 ซึ่งอยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด รองลงมาคือ ราคาบัตรอยู่ในเกณฑ์ที่

สามารถเขา้ถึงไดส้  าหรบัท่าน มีค่าเฉลี่ย คือ 4.28 ซึ่งอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก และขอ้ค าถาม
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ค่าเฉลี่ยนอ้ยที่สดุ คือ ราคาบตัรเขา้ชมคอนเสิรต์คุม้ค่ากบัประสบการณท์ี่ไดร้บั มีค่าเฉลี่ย คือ 4.03 

ซึ่งอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก ตามล าดบั 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) พบว่า มีค่าเฉลี่ย 4.37 อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก 

เมื่อพิจารณาในรายละเอียดของขอ้ค าถาม พบว่า ช่องทางจ าหนายบตัร(ทัง้ออนไลน/์ออฟไลน)์ มี

ค าอธิบายเก่ียวกับขัน้ตอนการซือ้อย่างชดัเจน มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ 4.60 ซึ่งอยู่ในระดับความ

คิดเห็นมากที่สดุ รองลงมาคือ กระบวนการในการรบับตัรคอนเสิรต์(ทัง้ออนไลน/์ออฟไลน)์มี ความ

รวดเร็วและสะดวก มีค่าเฉลี่ย คือ 4.40 ซึ่งอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก และขอ้ค าถามค่าเฉลี่ย

นอ้ยที่สดุ คือ สถานที่จดัคอนเสิรต์มีความสะดวกสบายและง่ายต่อการเดินทาง มีค่าเฉลี่ย คือ 4.11 

ซึ่งอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก ตามล าดบั 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) พบว่า มีค่าเฉลี่ย 4.39 อยู่ในระดับความ

คิดเห็นมาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียดของขอ้ค าถาม พบว่า การโปรโมทส่วนลดหรือสิทธิพิเศษ

อ่ืนๆ มีผลต่อความพงึพอใจท่าน มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ 4.67 ซึ่งอยู่ในระดบัความคิดเห็นมากที่สุด 

รองลงมาคือ มีการจดักิจกรรมพิเศษก่อนคอนเสิรต์ เช่น Meet&Greet มีค่าเฉลี่ย คือ 4.37 ซึ่งอยู่ใน

ระดับความคิดเห็นมาก และขอ้ค าถามค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ การประชาสัมพันธ์คอนเสิรต์ผ่าน

ช่องทางต่างๆอย่างทั่วถึง เช่นการใชโ้ซเซียลมิเดีย มีค่าเฉลี่ย คือ 4.12 ซึ่งอยู่ในระดับความคิดเห็น

มาก ตามล าดบั 

ดา้นพนกังานบริการ (People) พบว่า มีค่าเฉลี่ย 4.36 อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก เมื่อ

พิจารณาในรายละเอียดของข้อค าถาม พบว่า พนักงานมีความช านาญในการให้ข้อมูลที่เป็น

ประโยชน ์มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ 4.58 ซึ่งอยู่ในระดบัความคิดเห็นมากที่สดุ รองลงมาคือ พนกังาน

มีทศันคติที่ดีและเอาใจใส่ต่อผูเ้ขา้ชม มีค่าเฉลี่ย คือ 4.38 ซึ่งอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก และขอ้

ค าถามค่าเฉลี่ยนอ้ยที่สดุ คือ พนกังานมีอธัยาศยัและมนุษยส์มัพนัธท์ี่ดีมีความกระตือรือรน้ในการ

บรกิาร มีค่าเฉลี่ย คือ 4.12 ซึ่งอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก ตามล าดบั 

ดา้นขัน้ตอนการขาย (กระบวนการ) (Process) พบว่า มีค่าเฉลี่ย 4.40 อยู่ในระดบัความ

คิดเห็นมาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียดของขอ้ค าถาม พบว่า การจดัระเบียบงานของคอนเสิรต์ท า

ใหท้่านรูส้ึกสะดวกในการเขา้ร่วมงาน มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ 4.62 ซึ่งอยู่ในระดับความคิดเห็น

มากที่สดุ รองลงมาคือ สามารถแกไ้ขปัญหาหรือขอ้รอ้งเรียนในงานคอนเสิรต์ไดอ้ย่างรวดเรว็และมี
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ประสิทธิภาพ มีค่าเฉลี่ย คือ 4.42 ซึ่งอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก และขอ้ค าถามค่าเฉลี่ยนอ้ยที่สดุ 

คือ กระบวนการซือ้บัตรคอนเสิรต์ง่ายและไม่ซับซอ้น มีค่าเฉลี่ย คือ 4.17 ซึ่งอยู่ในระดับความ

คิดเห็นมาก ตามล าดบั 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) พบว่า มีค่าเฉลี่ย 4.37 อยู่ในระดบัความ

คิดเห็นมาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียดของขอ้ค าถาม พบว่า การจดับรรยากาศภายในคอนเสิรต์

มีความเหมาะสม แสง สี เสียง มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ 4.59 ซึ่งอยู่ในระดบัความคิดเห็นมากที่สุด 

รองลงมาคือ การจดัการพืน้ที่จอดรถและสิ่งอ านวยความสะดวกมีผลต่อความพงึพอใจของท่าน มี

ค่าเฉลี่ย คือ 4.34 ซึ่งอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก และขอ้ค าถามค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ความ

น่าเชื่อถือของภาพลกัษณข์องคอนเสิรต์ท าใหท้่านรูส้ึกมั่นใจในการเขา้ร่วม มีค่าเฉลี่ย คือ 4.18 ซึ่ง

อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก ตามล าดบั 

โดยผลการวิเคราะหร์ะดับความพึงพอใจโดยรวมในการซือ้บตัรคอนเสิรต์ในอนาคต จาก

ตาราง 4.22 พบว่า มีค่าเฉลี่ย 4.28 อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก 

5.1.4 การเปรียบเทียบความคิดเหน็ของความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์ของ
กลุ่มเจเนอเรชันวาย จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความคิดเห็นของความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจ

เนอเรชนัวาย จ าแนกตามปัจจยัสว่นบคุคล พบว่า 

1) ปัจจัยส่วนบุคคล ดา้นเพศ พบว่า เพศที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความพึงพอใจ

ของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย ไม่แตกต่างกนั 

2) ปัจจัยส่วนบุคคล ดา้นอายุ พบว่า อายุที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความพึงพอใจ

ของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

3) ปัจจัยส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพ พบว่า สถานภาพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อ

ความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย ไม่แตกต่างกนั 

4) ปัจจัยส่วนบุคคล ดา้นระดับการศึกษา พบว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน 

สง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 
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5) ปัจจัยส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ พบว่า อาชีพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความพึง

พอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย แตกต่างกนั 

6) ปัจจัยส่วนบุคคล ดา้นรายได้ต่อเดือน พบว่า รายไดต่้อเดือนที่แตกต่างกัน 

สง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย ไม่แตกต่างกนั 

5.1.5 ผลการวิเคราะหปั์จจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อความพึงพอใจ
ของผู้ชมคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย 
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ดา้นขัน้ตอนการขาย (กระบวนการ) (Process) 

(Sig = 0.002) และดา้นลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) (Sig = 0.047) ส่งผลต่อ

ความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุม่เจเนอเรชนัวาย ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

5.2 สรุปผลการวิจัย                 
งานวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย 

สามารถอภิปรายผล มีวัตถุประสงค์หลักเพื่ อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทาง

ประชากรศาสตรแ์ละองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อระดบัความพึง

พอใจของกลุ่มผูช้มคอนเสิรต์ ซึ่งกลุ่มเป้าหมายคือผูท้ี่มีอายุระหว่าง 27–44 ปี และเคยเขา้ร่วม

คอนเสิรต์ในช่วง 1 ปีที่ผ่านมา โดยผลการศึกษานีส้ะทอ้นใหเ้ห็นถึงแนวโนม้และพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภครุ่นใหม่ที่เนน้ประสบการณ ์ความสะดวก และความคุม้ค่าในกิจกรรมบนัเทิงที่เขา้ร่วม  ได้

ดงันี ้

5.2.1 สมมติฐานข้อที่1ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจของ
ผู้ชมคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย ที่แตกต่างกัน   

พบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตรบ์างตวัแปร เช่น อาย ุพบว่า อายสุง่ผลต่อความพงึพอใจ

อย่างมีนยัส าคญั (p = 0.033) ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติุฐานโดยเฉพาะกลุม่อายุ 33–38 ปี ที่มีความ

พงึพอใจมากกว่ากลุม่อาย ุ39–44 ปี อธิบายไดว้่า กลุม่อาย ุ33–38 ปี อยู่ในวยัท างานที่ยงัคงมีไลฟ์

สไตล์แอคทีฟและเปิดรับประสบการณ์บันเทิงมากกว่ากลุ่มอายุมาก สอดคล้องกับงานของ         

อชิรญาณ เตชะนฤดล (2566) ที่ระบุว่า คนวัยกลางคนตอนตน้ยังคงใหค้วามส าคัญกับกิจกรรม

ทางสงัคม และ Minor et al. (2004) ที่ชีใ้หเ้ห็นว่าพฤติกรรมการบรโิภคเปลี่ยนแปลงตามช่วงวยั 
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และ ระดับการศึกษา มีผลต่อระดับความพึงพอใจอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ โดยเฉพาะ

กลุม่ผูช้มที่มีอายรุะหว่าง 33–38 ปี และกลุม่ที่มีระดบัการศกึษาปรญิญาตรีขึน้ไป มีระดบัความพึง

พอใจสงูกว่ากลุ่มอ่ืนอย่างชดัเจนสอดคลอ้งกบั Kotler & Keller (2016) ที่กลา่วว่าระดบัการศึกษา

มีผลต่อการรบัรูคุ้ณค่าและความคาดหวังในการบริโภค และเอกณัฐ อยู่คงศักดิ์ (2567) ที่พบว่า 

กลุม่ผูม้ีการศกึษาปรญิญาตรีมีความพงึพอใจในการเขา้รว่มคอนเสิรต์มากกว่ากลุม่อื่น 

ทัง้นีอ้าจเนื่องจากกลุ่มคนวยัท างานที่มีความมั่นคงทางรายไดแ้ละการศึกษามีแนวโนม้ที่

จะเลือกเขา้รว่มกิจกรรมที่ตอบโจทยท์ัง้ดา้นอารมณแ์ละคณุค่าทางสงัคม อีกทัง้ยงัสามารถประเมิน

คุณภาพของงานคอนเสิรต์ไดจ้ากประสบการณ์ที่ผ่านมาหรือช่องทางการรีวิวต่าง  ๆ ซึ่งตรงกับ

แนวคิดของ Schiffman และ Wisenblit (2015) ที่กลา่วว่า ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นตวัก าหนด

พฤติกรรมการบริโภค โดยเฉพาะในอุตสาหกรรมบริการและกิจกรรมเชิงประสบการณ์ 

(experience-based consumption) 

ในขณะที่ตวัอาชีพ แปรเพศ สถานภาพสมรส และรายได ้ไม่พบว่ามีผลต่อระดบัความพึง

พอใจอย่างมีนัยส าคัญ ซึ่งอาจแสดงใหเ้ห็นว่า คอนเสิรต์ในยุคปัจจุบนัเป็นกิจกรรมที่มีความเป็น

สากล เขา้ถึงไดทุ้กกลุ่ม ไม่จ ากดัเพศ รายได ้หรือสถานะชีวิต จึงท าใหปั้จจยัเหล่านีไ้ม่ใช่ตวัแปรที่

แตกต่างทางสถิติในการวดัความพงึพอใจของผูช้ม 

อาชีพไม่ส่งผลต่อความพึงพอใจอย่างมีนยัส าคัญ (p = 0.833) แมผ้ลการวิเคราะหจ์ะไม่

พบความแตกต่างของความพึงพอใจตามอาชีพอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ แต่ค่าเฉลี่ยของกลุ่ม

พนักงานเอกชนและผูป้ระกอบการมีแนวโนม้สูงกว่ากลุ่มอ่ืน จึงอาจสะทอ้นว่าอาชีพมีอิทธิพลใน

เชิงพฤติกรรมบางประการ เช่น ไลฟ์สไตล ์การเขา้ถึงกิจกรรมบนัเทิง และรูปแบบการใชจ้่าย แมจ้ะ

ไม่สามารถยืนยันเชิงสถิติไดช้ัดเจนซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน อาจเกิดจากว่าในกลุ่ม Gen Y 

ผูค้นจากอาชีพต่าง ๆ มีแนวโนม้ใชเ้วลาว่างคลา้ยกนัและมองหาความบนัเทิงในรูปแบบใกลเ้คียง

กนั ผลนีส้อดคลอ้งกบังานของอชิรญาณ (2566) ที่ระบุว่าอาชีพไม่ใช่ตวัท านายความพึงพอใจใน

กิจกรรมบนัเทิงที่มีลกัษณะ Mass Experience เช่น คอนเสิรต์ชอบ ซึ่งสนับสนุนแนวคิดของ Pine 

& Gilmore (1999) ที่เสนอว่า ในยคุของ Experience Economy ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัคณุค่า

ที่ไดร้บัจากประสบการณม์ากกว่าสินคา้หรือบรกิารที่จบัตอ้งได ้
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เพศ จากผลการวิจยัพบว่า เพศไม่มีผลต่อความพึงพอใจในการเขา้ร่วมคอนเสิรต์ของกลุ่ม

เจนเนอเรชนัวาย (p = 0.899) ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน สะทอ้นว่า ไม่ว่าผูช้มจะเป็นเพศชาย

หรือหญิง ต่างใหค้วามส าคญักบัประสบการณแ์ละบรรยากาศของงานมากกว่าความแตกต่างทาง

เพศ สอดคลอ้งกับงานของอัจฉราพร ไชยวงษ์ (2563) ที่พบว่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อ

กิจกรรมบันเทิงไม่แปรผันตามเพศอย่างมีนัยส าคัญ รวมถึง Ahmad (2012) ที่ศึกษาใน

อตุสาหกรรมการท่องเที่ยวและพบว่าปัจจยัเพศไม่ใช่ตวัท านายความพงึพอใจหลกั 

สถานภาพสมรส ผลการวิเคราะหไ์ม่พบความแตกต่างของความพึงพอใจตามสถานภาพ

สมรส (p = 0.190) ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน แสดงว่าไม่ว่าจะเป็นโสด สมรส หรือหย่ารา้ง 

ความคาดหวังและประสบการณ์ต่อคอนเสิรต์ในกลุ่ม Gen Y มีแนวโนม้ใกลเ้คียงกัน ธรรมยุทธ์ิ 

จันทรท์ิพย ์(2565) รายงานผลใกลเ้คียงกันว่าผูเ้ขา้ร่วมกิจกรรมดนตรีมองหาประสบการณ์ทาง

อารมณแ์ละความสนกุโดยไม่ขึน้กบัสถานภาพสว่นตวั 

รายได้ไม่มีผลต่อความพึงพอใจอย่างมีนัยส าคัญ (p = 0.251) ซึ่งไม่สอดคล้องกับ

สมมติฐาน แสดงว่าไม่ว่าผูช้มจะมีรายไดร้ะดบัใด ก็ยงัสามารถมีความพงึพอใจไดห้ากรูส้กึว่าไดร้บั

ประสบการณท์ี่คุม้ค่า  สนบัสนุนโดย Rahman et al. (2017) ที่พบว่าความพึงพอใจในงานอีเวนต์

ขึน้อยู่กับการรบัรูคุ้ณค่ามากกว่าราคาหรือรายได ้และ Zeithaml (1988) ที่กล่าวว่า ผูบ้ริโภคใน

บรกิารประเภทประสบการณจ์ะใชค้ณุค่าเป็นเกณฑห์ลกัมากกว่าตน้ทุน  
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5.2.2 สมมติฐานข้อที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความพึงพอใจ
ของผู้ชมคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย   

จากการวิจัย พบว่า โดยรวมผู้ชมมีความพึงพอใจในระดับมากต่อทุกองค์ประกอบ 

โดยเฉพาะในดา้นกระบวนการ (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ที่มีผล

ต่อความพงึพอใจอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

Process (กระบวนการ) เป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อความพงึพอใจอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ (p 

= 0.002) ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัสงู (x ̄ = 4.40) แสดงถึงความส าคัญของ

ระบบการจัดงาน เช่น การซือ้บัตรที่สะดวก การเขา้งานที่ไม่ซับซอ้น และการจัดการปัญหาที่มี

ประสิทธิภาพ สนบัสนุนโดยทฤษฎี SERVQUAL ของ Parasuraman et al. (1988) ที่เนน้ว่าความ

น่าเชื่อถือ (Reliability) ของกระบวนการสง่ผลต่อคณุภาพบรกิาร รวมถึงงานของ ธรรมยทุธิ์ (2565) 

ที่ชีว้่า ความเรียบรอ้ยของกระบวนการจดังาน เป็นตวัแปรส าคญัต่อความพงึพอใจ 

ดา้นกระบวนการ (Process) ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการจดัการตัง้แต่การซือ้บตัร ระบบเขา้รว่มงาน 

การจดัการฝูงชน ความสะดวกในการเขา้ถึงขอ้มลู รวมถึงความราบรื่นของการด าเนินกิจกรรมใน

หน้างาน ซึ่งเป็นองค์ประกอบส าคัญที่ส่งผลโดยตรงต่อการประเมินประสบการณ์ของผู้ชม 

ผลการวิจัยพบว่าผูช้มใหค้วามส าคัญกับความชัดเจน รวดเร็ว และปลอดภัยในการใหบ้ริการ ซึ่ง

สอดคลอ้งกับแนวคิดของ Zeithaml, Bitner & Gremler (2006) ที่เน้นว่า ความสม ่าเสมอและ

ความสามารถในการควบคมุกระบวนการใหบ้รกิารเป็นปัจจยัที่สง่ผลต่อการรบัรูค้ณุภาพและความ

พงึพอใจของลกูคา้ 

Physical Evidence (ลักษณะทางกายภาพ) เป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่มีนัยส าคัญทางสถิติ     

(p = 0.047) ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐาน และมีค่าเฉลี่ยสูง (x ̄ = 4.37) ผูช้มใหค้วามส าคัญกับ

องคป์ระกอบทางกายภาพ เช่น ผูช้มใหค่้าความพึงพอใจสงูต่อบรรยากาศโดยรวมของสถานที่จัด

งาน ความสะอาด ระบบแสง สี เสียง และความรูส้กึปลอดภยัภายในพืน้ที่งาน ซึ่งเป็นปัจจยัส าคญั

ในการสรา้งความประทบัใจ โดยเฉพาะในกลุ่มเจเนอเรชนัวายที่ใหค้วามส าคญักับ "ภาพลกัษณ"์ 

และ "บรรยากาศของงาน" ในฐานะประสบการณ์เชิงสุนทรียะ การตกแต่งสถานที่จัดงานให้

น่าสนใจและมีธีมเฉพาะจึงเป็นกลยุทธท์ี่ผูจ้ัดงานสามารถน าไปประยุกตใ์ชเ้พื่อยกระดับความพึง
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พอใจได ้แนวคิด Servicescape ของ Bitner (1992) และงานของ ณัฐนิชา (2564) ต่างยืนยันว่า

ประสบการณท์ี่สมัผสัไดท้างกายภาพสง่ผลต่อความพงึพอใจของผูบ้ริโภคโดยตรง 

ในทางกลบักนั องคป์ระกอบอ่ืนของ 7Ps เช่น Product (ผลิตภณัฑ/์ศิลปิน) 

Product (ผลิตภณัฑ)์ ดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีผลอย่างมีนยัส าคญัต่อความพึงพอใจของผูช้ม

คอนเสิรต์ แมว้่าจะมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัสงู (x ̄ = 4.33) แสดงใหเ้ห็นว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั

คุณลักษณะของศิลปินและรายการแสดง แต่ไม่ใช่ปัจจัยชีข้าดในการตัดสินใจความพึงพอใจ 

อย่างไรก็ตาม งานของ Kotler และ Armstrong (2020) ยืนยนัว่าผลิตภณัฑเ์ป็นองคป์ระกอบหลกั

ในการสรา้งประสบการณ์ท่ีดี และเอกณัฐ อยู่คงศักดิ์ (2567) ระบุว่า ความหลากหลายและ

เอกลกัษณข์องศิลปินสามารถเสรมิสรา้งความประทบัใจ 

Price (ราคา) ดา้นราคามีค่าเฉลี่ยในระดบัสงู (x ̄ = 4.31) แต่ไม่สง่ผลอย่างมีนยัส าคญัทาง

สถิติ (p = 0.538) ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน ต่อความพึงพอใจ สะทอ้นว่าผูบ้ริโภคในกลุ่ม 

Gen Y ใหค้วามส าคัญกับคุณค่าที่ไดร้ับมากกว่าต้นทุนที่จ่ายออกไป สอดคลอ้งกับ Zeithaml 

(1988) และ Rahman et al. (2017) ที่พบว่าในบริบทของกิจกรรมบนัเทิง ความรูส้ึกคุม้ค่ามีผล

มากกว่าราคา Place (ช่องทางจดัจ าหน่าย) 

Place (ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย) แมจ้ะไดร้บัความพงึพอใจในระดบัสงู (x ̄ = 4.37) แต่

ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติในการอธิบายความพงึพอใจรวม แสดงใหเ้ห็นว่าผูช้มอาจมีความคุน้ชินกบั

ระบบจ าหน่ายออนไลนห์รือหลากหลายช่องทางมากขึน้ ธรรมยทุธิ์ (2565) ระบวุ่า ความสะดวกใน

การเขา้ถึงบรกิารและความชดัเจนของระบบจ าหน่ายช่วยสรา้งความมั่นใจแก่ผูบ้ริโภค  

Promotion (การส่งเสริมการตลาด) แมจ้ะมีค่าเฉลี่ยสงูที่สดุ (x ̄ = 4.39) แต่ไม่ส่งผลอย่าง

มีนยัส าคญัทางสถิติ (p = 0.486) อาจสะทอ้นว่าผูช้ม Gen Y รูเ้ท่าทนักลยทุธส์ง่เสรมิการขาย และ

ไม่ไดใ้หค้วามส าคัญสูงสุดกับโปรโมชั่น แต่ยังคงไดร้บัค่าเฉลี่ยในระดับ "มาก" ซึ่งสะทอ้นว่าผูช้ม

ยังใหค้วามส าคัญกับองคป์ระกอบเหล่านี ้โดยเฉพาะดา้น Promotion ที่มีการใชช้่องทางโซเชียล

มีเดีย เช่น TikTok และ Instagram เพื่อกระตุน้ความสนใจและสรา้งกระแสก่อนงานคอนเสิรต์

เกิดขึน้งานของ Minor et al. (2004) พบว่า Promotion มีผลกระตุน้พฤติกรรมในระยะสั้น ขณะที่

อชิรญาณ (2566) ชีว้่ากิจกรรมแบบ Meet & Greet สามารถเพิ่มความผกูพนัเฉพาะกลุม่ได ้ 
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People (พนักงานบริการ) ดา้นบุคลากรมีค่าเฉลี่ยสูง (x ̄ = 4.36) แต่ไม่มีนัยส าคัญทาง

สถิติ (p = 0.393) ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐานสะทอ้นว่าผูช้มอาจโฟกัสกับเนือ้หาหลกัของงาน

มากกว่าบริการจากเจา้หน้าที่อย่างไรก็ตาม อัจฉราพร (2563) ระบุว่าความเป็นมืออาชีพของ

พนกังานบรกิารมีผลต่อความพงึพอใจในภาพรวมของงานบนัเทิง 

5.3 ข้อเสนอแนะ  
5.3.1 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวิจัย 

จากผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านบรรยากาศ ความบันเทิง และการจัดการมี

ความสมัพันธ์กับความพึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์กลุ่มเจเนอเรชนัวายอย่างมีนัยส าคญั 

ซึ่งสามารถเชื่อมโยงกับทฤษฎีความตอ้งการของ Maslow ที่ระบุว่า “การแสดงออกทาง

สงัคมและความพึงพอใจทางอารมณ”์ เป็นแรงจูงใจขัน้สงูของมนุษย ์และทฤษฎีความพึง

พอใจของ Oliver ที่กล่าวถึง expectation–confirmation ว่าผูบ้ริโภคจะพึงพอใจเมื่อ

ประสบการณ์จริงสอดคลอ้งหรือเกินความคาดหวัง  ดังนั้นผูจ้ัดคอนเสิรต์ควรพิจารณา

แนวทางต่อไปนี:้ 

1.พฒันาประสบการณท์ี่ส่งเสริมปฏิสมัพนัธท์างสงัคม เช่น โซนกิจกรรมที่ใหผู้ช้ม

ไดม้ีสว่นรว่ม หรือพืน้ที่สรา้งคอมมนูิตีภ้ายในงาน ซึ่งตอบโจทย ์“Social Needs” ในทฤษฎี 

Maslow 

2.ออกแบบประสบการณท์ี่เกินความคาดหวัง (Delight Factor) เช่น เซอรไ์พรส์

จากศิลปิน การแสดงพิเศษไม่เปิดเผยลว่งหนา้ ซึ่งตรงกบัแนวคิดของ Oliver ว่า “ความพึง

พอใจสงูเกิดจากการไดร้บัมากกว่าที่คาดหวงั” 

3.ใหค้วามส าคัญกับองคป์ระกอบแวดลอ้ม เช่น ความสะดวกในการเขา้ถึง การ

จดัผงัเวที การควบคมุเสียง–แสง ซึ่งตรงกบัแนวคิด “Service Quality” ของ Parasuraman 

ที่ระบวุ่า Tangibles และ Reliability มีผลต่อความพงึพอใจโดยตรง 

4.ผูจ้ัดคอนเสิรต์ควรใหค้วามส าคัญกับ “กระบวนการจัดงาน” (Process) ใหม้ี

ความเป็นระบบ ตัง้แต่ขัน้ตอนการซือ้บตัร การเขา้ร่วมงาน ไปจนถึงระบบความปลอดภัย

และการจัดการหนา้งาน โดยควรมีการวางแผนล่วงหนา้และใชเ้ทคโนโลยีในการจัดการ 
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(เช่น QR Code, Mobile Ticket, ระบบเขา้คิวอัจฉริยะ) เพื่อสรา้งประสบการณท์ี่ราบรื่น

ใหก้บัผูช้ม 

1.  ควรออกแบบ “ลกัษณะทางกายภาพ” (Physical Evidence) ใหเ้หมาะสมกับ

กลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะเจเนอเรชนัวายที่ใหค้วามส าคัญกับบรรยากาศ สไตล ์

และความสวยงาม เช่น การตกแต่งเวทีในธีมที่ตรงใจ การใชแ้สง สี เสียง ที่มี

คณุภาพ และการจดัสรรพืน้ที่ใหน้่าสนใจทัง้ในและนอกรอบเวที 

2. แมอ้งคป์ระกอบอ่ืนใน 7Ps เช่น Product, Price, Promotion และ People จะไม่

มีนยัส าคญัในเชิงสถิติ แต่ควรยงัคงใหค้วามส าคญั เช่น การคดัเลือกศิลปินใหต้รง

กบัความสนใจของกลุม่เปา้หมาย การตัง้ราคาที่เหมาะสม และการประชาสมัพนัธ์

ผ่านช่องทางที่เขา้ถึงกลุ่ม Gen Y โดยเฉพาะโซเชียลมีเดีย (TikTok, IG Story, 

YouTube Shorts) 

5.3.2 ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. จากขอ้จ ากดัดา้นกลุ่มตวัอย่างที่ใชว้ิธีการสุม่แบบสะดวก (Convenience Sampling) 

ซึ่งอาจส่งผลต่อความเป็นตัวแทนของประชากรโดยรวมในแต่ละวิทยาเขต ดังนัน้ใน

การวิจัยครัง้ต่อไป ควรใช้ วิธีสุ่มแบบแบ่งชัน้ (Stratified Sampling) เพื่อใหไ้ดก้ลุ่ม

ตัวอย่างที่กระจายตามประเภทบุคลากร เพศ หรือสถานที่ท างานในอัตราส่วนที่

ใกลเ้คียงความเป็นจรงิมากย่ิงขึน้ 

2. การเก็บขอ้มูลเนน้เพียงแบบสอบถามปิด (Rating Scale) อาจท าใหข้าดมุมมองเชิง

ลึ ก เ ก่ี ย ว กั บ ค ว า ม รู้ สึ ก ห รื อ เ ห ตุ ผ ล เ บื ้ อ ง ห ลั ง ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ  

ในการวิจัยครัง้ถัดไปควรพิจารณาใช้ วิธีการแบบผสม (Mixed Methods) เช่น การ

สมัภาษณแ์บบกึ่งโครงสรา้ง (Semi-structured interview) ร่วมดว้ย เพื่อใหไ้ดข้อ้มูล

เชิงคณุภาพมาเสรมิการวิเคราะหเ์ชิงปรมิาณ 

3. ระยะเวลาการเก็บข้อมูลจ ากัดในช่วงเวลาเดียว (Cross-sectional) ซึ่งอาจได้รับ

อิทธิพลจากบริบทเฉพาะช่วง เช่น ศิลปินกระแสแรง หรือโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย 

ดงันัน้ควรออกแบบการเก็บขอ้มลูแบบ Longitudinal หรือเปรียบเทียบหลายช่วงเวลา 

เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูที่มีเสถียรภาพมากขึน้ และสะทอ้นความพงึพอใจที่แทจ้รงิของผูช้ม 
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4. เครื่องมือวิจัยมีการประเมินความพึงพอใจในภาพรวมเท่านั้น  โดยยังไม่เจาะลึกถึง

ปัจจยัเฉพาะดา้น เช่น การจดัการความปลอดภยั ระบบแสง–เสียง หรือความสะดวก

ของแอปพลิเคชนัจองบตัร ในการวิจยัครัง้ต่อไป ควรพฒันาแบบสอบถามที่ครอบคลมุ

มิติเหลา่นีเ้พิ่มเติม เพื่อใหข้อ้เสนอแนะน าไปใชง้านไดเ้ฉพาะเจาะจงมากขึน้ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 

เร่ือง ปัจจัยทีม่ีผลต่อความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย 

 

ค าชีแ้จง  

 แบบสอบถามนีจ้ัดท าขึน้เพื่อน าขอ้มลูที่ไดไ้ปใชป้ระกอบการศึกษาในการท าสารนิพนธ์ 
ซึ่งเป็นสว่นหนึ่งของการศึกษาตามกลกัสตูรปรญิญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการจัดการ 
มหาวิทยาลยั           ศรีนครนิทรวิโรฒ โดยมีวตัถปุระสงคเ์พื่อศกึษาวิจยัเรื่องปัจจยัที่มีผลต่อความ
พึงพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย โดยแบ่งสอบถามนีแ้บ่งออกเป็นออกเป็น 4 
ตอน 

 ตอนที ่ 1  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนที่  2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมของผูช้มคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชัน
วาย  

 ตอนที ่ 3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัที่สง่ผลต่อความพงึพอใจของผูช้มคอนเสิรต์ 
และ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 

 ตอนที ่ 4 ขอ้คิดและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 

 

 

 

 

 

ขอขอบพระคณุท่านผูต้อบแบบสอบถามที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี  ้
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 

แบบสอบถามคัดกรอง 

ท่านเคยซือ้บัตรคอนเสิรต์อย่างน้อย 1 คร้ัง ภายในระยะเวลา 1 ปีทีผ่่านมา ใช่หรือไม่  

  1. ใช่ (โปรดตอบค าถามขอ้ถดัไป)    

 2. ไม่ (ขอบคณุที่ใหค้วามรว่มมือในการตอบแบบสอบถาม) 

ตอนที ่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง  จงท าเครื่องหมาย ✓ ลงใน  ที่ตรงกบัความเป็นจรงิของท่านมากท่ีสดุ 

1.  เพศ 

             1.  ชาย                2.  หญิง                 3.  LGBTQ+  

2.  อายุ 

   1.  27 – 32 ปี       2.  33 – 38 ปี          3.  39-44 ปี    

3.  สถานภาพสมรสของท่าน 

             1.  โสด             2.  สมรส                3.  หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

4. ระดบัการศกึษา 

              1.  มธัยมศึกษา      2.  ปรญิญาตรี  
      

              3.  ปรญิญาโท      4.  ปรญิญาเอก  
  

5.  อาชีพ 

         1.  ขา้ราชการ/พนกังานรฐั/รฐัวิสาหกิจ     2.  พนกังานเอกชน  
  

         3.  ธุรกิจสว่นตวั                              4.  ไม่ไดอ้ยู่ในก าลงัแรงงาน /ว่างงาน  

               5.  อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ...............)  



 

94 
 

6.  รายไดต่้อเดือน 

         1.  ต ่ากว่า 10,000 บาท         2.  10,000 – 20,000 บาท  

         3.  20,001 – 30,000 บาท     4.  30,001 – 40,000 บาท 

         5.  40,001 – 50,000 บาท     6.  มากกว่า 50,000 บาทขึน้ไป
  

ตอนที่  2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้ชมคอนเสิรต์ของกลุ่มเจเนอเรชันวาย 

ค าชีแ้จง  ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด โดยมีแบบใหเ้ลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว  กรุณา
เขียนเครื่องหมาย (✓) ลงใน     ในแต่ละขอ้ที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สดุ 

2.1 ราคาบัตรคอนเสิรต์ต่อคร้ังสูงสุดทีท่่านรับได้ 
       1.  ไม่เกิน 500 บาท        2.  ไม่เกิน 1,000 บาท 
       3.  ไม่เกิน 2,000 บาท              4.  ไม่จ ากดั   

2.2 ความถ่ีในการเข้าชมคอนเสิรต์ต่อ 1 ปี 

            1. 1 ครัง้ต่อปี               2. 2-3 ครัง้ต่อปี 

            3. 4-6 ครัง้ต่อปี    4. 7 ครัง้ต่อปีขึน้ไป            

2.3 ท่านมักจะได้รับข้อมูลเกี่ยวกับคอนเสิรต์จากแหล่งใดบ้าง 

           1. โซเชียลมีเดีย (เช่น Facebook, Instagram, Twitter/ x , YouTuber )   

            2. เว็บไซตค์อนเสิรต์หรือแพลตฟอรม์ขายตั๋ว  

            3. เพื่อนหรือคนรูจ้กั 

            4. ผ่าน Influencers  

2.4 ประเภทสถานทีจ่ัดคอนเสิรต์ทีท่่านชอบไปมากทีสุ่ด 

   1.  อารีน่า เช่น อิมแพคอารีน่า, ธันเดอรโ์ดม     2. ฮอลล ์เช่น พารากอนฮอลล 

   3.  สนามกีฬา / ลานกลางแจง้                        4.สถานบนัเทิง / ผบั  

                 5. อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ...............) 
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2.5 เมื่อเข้าร่วมคอนเสิรต์ท่านมักจะไปกับใคร 

             1.  ไปคนเดียว        2. ไปกบัคนรกั       3.  ไปกบัเพื่อน                               

              4. ไปกบัครอบครวั             

2.6 เวลาในการเร่ิมคอนเสิรต์ทีช่อบทีสุ่ด 

             1.  เริ่มแสดงระหว่างช่วง 12.01-18.00       

               2. เริ่มแสดงระหว่างช่วง 18.01-23.59 

2.7 ท่านมักไปคอนเสิรต์ช่วงวันใด 

             1. วนัจนัทร ์– วนัศกุร ์                           2.  วนัเสาร-์วนัอาทิตย ์  

2.8  ท่านจะไปดูคอนเสิรต์อีกในอนาคตไหม? 

             1.แน่นอน                2.อาจจะ          3. ขึน้อยู่กบัศิลปินและสถานที่    

                4.ไม่แน่ใจ                5. ไม่ / อ่ืนๆ (โปรดระบ.ุ...............)  
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ตอนที่ 3   เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์ 
และ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

ค าชี้แจง  กรุณาเขียนเครื่องหมาย (✓) ลงใน     ในแต่ละขอ้ที่ตรงกับความคิดเห็นของท่าน
มากที่สดุ   ช่องเดียวเท่านัน้ โดยแต่ละช่องจะแสดงระดบัความตอ้งการดงันี ้

5 = เห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสดุ   4 = เห็นดว้ยในระดบัมาก 
3 = เห็นดว้ยในระดบัปานกลาง   2 = เห็นดว้ยในระดบันอ้ย 
1 = เห็นดว้ยในระดบันอ้ยที่สดุ 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 

ระดับความคิดเหน็ในการเลือกใช้
บริการ 

5 

มาก
ทีสุ่ด 

4 

มาก 

 

3 

ปาน
กลาง 

2 

น้อย 

 

1 

น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลิตภัณฑ ์(Product)      

1. ภาพลกัษณข์องศิลปินมีผลต่อการตดัสินใจในการซือ้ตั๋วเขา้ชม
คอนเสิรต์ 

     

2. ความหลากหลายของศิลปินที่เขา้ร่วมคอนเสิรต์มีผลต่อความ   
พงึพอใจของท่าน 

     

3. คอนเสิรต์มีความแปลกใหม่และทนัสมยั      

ด้านราคา (Price)      

1. ราคาบตัรเขา้ชมคอนเสิรต์คุม้ค่ากบัประสบการณท์ี่ไดร้บั      

2. มีตวัเลือกบตัรคอนเสิรต์ในระดบัราคาที่หลากหลาย      

3.  ราคาบตัรอยู่ในเกณฑท์ี่สามารถเขา้ถึงไดส้  าหรบัท่าน      
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ปัจจัยทีส่่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 

ระดับความคิดเหน็ในการเลือกใช้
บริการ 

5 

มาก
ทีสุ่ด 

4 

มาก 

 

3 

ปาน
กลาง 

2 

น้อย 

 

1 

น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)      

1. สถานที่จดัคอนเสิรต์มีความสะดวกสบายและง่ายต่อการเดินทาง      

2. ช่องทางจ าหนายบตัร (ทัง้ออนไลน/์ออฟไลน)์ มีค าอธิบายเก่ียวกบั
ขัน้ตอนการซือ้ย่างชดัเจน 

     

3. กระบวนการในการรบับตัรคอนเสิรต์ (ทัง้ออนไลน/์ออฟไลน)์ มี
ความรวดเรว็และสะดวก 

     

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)      

1. การประชาสมัพนัธค์อนเสิรต์ผ่านช่องทางต่าง ๆ อย่างทั่วถึง เช่น
การใชโ้ซเซียลมิเดีย  

     

2. การโปรโมทส่วนลดหรือสิทธิพิเศษอ่ืน ๆมีผลต่อความพงึพอใจท่าน      

3. มีการจดักิจกรรมพิเศษก่อนคอนเสิรต์ เช่น Meet & Greet       

ด้านพนักงานบริการ (People)      

1. พนกังานมีอธัยาศยัและมนษุยส์มัพนัธท์ี่ดีมีความกระตือรือรน้ใน
การบริการ 

     

2. พนกังานมีความช านาญในการใหข้อ้มลูที่เป็นประโยชน ์      

3. พนกังานมีทศันคติที่ดีและเอาใจใสต่่อผูเ้ขา้ชม      
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ปัจจัยทีส่่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ชมคอนเสิรต์ 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 

ระดับความคิดเหน็ในการเลือกใช้
บริการ 

5 

มาก
ทีสุ่ด 

4 

มาก 

 

3 

ปาน
กลาง 

2 

น้อย 

 

1 

น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านขั้นตอนการขาย (กระบวนการ)  (Process)      

1. กระบวนการซือ้บตัรคอนเสิรต์ง่ายและไม่ซบัซอ้น      

2. การจดัระเบียบงานของคอนเสิรต์ท าใหท้่านรูส้กึสะดวกในการ
เขา้รว่มงาน (เช่น คิว, การเขา้ถึงที่นั่ง, ความสะอาด และความ
ปลอดภยัภายในงาน) 

     

3. สามารถแกไ้ขปัญหาหรือขอ้รอ้งเรียนในงานคอนเสิรต์ไดอ้ย่าง
รวดเรว็และมีประสิทธิภาพ  

     

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)      

1. ความน่าเชื่อถือของภาพลกัษณข์องคอนเสิรต์ท าใหท้่านรูส้กึ
มั่นใจในการเขา้รว่ม 

     

2. การจดับรรยากาศภายในคอนเสิรต์มีความเหมาะสม แสง สี 
เสียง  

     

3. การจดัการพืน้ที่จอดรถและสิ่งอ านวยความสะดวกมีผลต่อ
ความพงึพอใจของท่าน 
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ระดับความพึงพอใจ 

5 

มาก
ทีสุ่ด 

4 

มาก 

 

3 

ปาน
กลาง 

2 

น้อย 

 

1 

น้อย
ทีสุ่ด 

โดยรวมแลว้ ท่านมีความพงึพอใจในการซือ้บตัรคอนเสิรต์ใน
อนาคตมากนอ้ยเพียงใด 

     

ตอนที ่ 4  ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ  

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

........................................................................................................................................
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