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บทคัดยอ 
การศึกษาคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาเหตุผลในการ

ตัดสินใจ ซ้ือบัตรเขาชมเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทําการเก็บขอมูล จาก
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ผลการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและ Brand Loyalty มีผลตอการ
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ที่มาและความสําคัญของปญหา 

เทศกาลดนตรีเปนธุรกิจท่ีสรางความบันเทิงใหกับคนทุกกลุมตั้งแตรุนเล็กจนรุนใหญ 
แมวาตลอดระยะเวลา 7 - 8 ปท่ีผานมา ประเทศไทยตองเผชิญปญหาตางๆ มากมายท้ังทางดานการเมือง 
เศรษฐกิจ และภัยธรรมชาติ เชน การชุมนุมทางการเมืองในป 2556 - 2557 และอุทกภัย ในป 2554 
สงผลทําใหเศรษฐกิจของไทยน้ันแยลง แตก็ยังมีคนไทยจํานวนมากท่ีตอง การความบันเทิงใหกับชีวิต 
ยอมจายและยอมเหน่ือยเพียงเพื่อจะไดประสบการณท่ีตนเองพึงพอใจ 

ภาพรวมธุรกิจของเทศกาลดนตรี EDM มีมูลคากวาหนึ่งพันลานบาทจึงถือไดวาเปน 
อีกกลุมธุรกิจ หนึ่งท่ีมีแนวโนมเติบโตไดดี (สยามธุรกิจ, 2559) ประกอบกับในปจจุบันกระแส ความ
นิยมศิลปน ชาวตางชาติในประเทศไทยเพ่ิมข้ึนอยางรวดเร็ว ทําใหผูประกอบการธุรกิจดาน เทศกาล
ดนตรีหลายรายเล็งเห็นโอกาสในการดําเนินธุรกิจ เพื่อขยายตลาดเปาหมายไปยังกลุมบริโภค ท่ีช่ืนชอบ
ศิลปนตางชาติ โดยการนําศิลปนท่ีมีช่ือเสียงโดงดงัในตางประเทศ ไมวาจะเปนศิลปนฝง ยุโรป อเมริกา 
หรือแมแตศิลปนในแถบเอเชียท่ีไดรับความนิยมสูง สงผลใหตลาดเทศกาลดนตรี EDM คึกคักข้ึนมา
อยางทันตาเห็น (สยาม สาระพา, 2559) แตอยางไรก็ตามการขยายตัวท่ีเพ่ิมข้ึนนั้นสงผล ใหเกิดการแขงขัน
ในธุรกิจ เทศกาลดนตรี EDM ทวีความรุนแรงมากข้ึนตามไปดวย ทําใหผูประ กอบการแตละราย ตอง
เรงปรับปรุงและพัฒนารูปแบบของเทศกาลดนตรีใหทันสมัย รวมถึงเทคโนโลยีก็ตองตอบโจทยรูปแบบ
การดําเนินชีวิตของคนในปจจุบันใหมากท่ีสุด เพื่อสามารถตอบสนอง ความตองการของผูบริโภคท่ี
มีการปรับเปล่ียนพฤติกรรมอยูตลอดเวลาไดอยางตรงจุด นอกจากนั้นยัง ไดนํากลยุทธทางการตลาดตางๆ 
มาใชเพื่อขยายและรักษาสวนแบงทางการตลาดของตนเองไวและ เปนการเพ่ิมศักยภาพในการแขงขัน
ใหเหนือคูแขง 

จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวาการแขงขันท่ีรุนแรงของธุรกิจเทศกาลดนตรี EDM 
ในปจจุบันนั้นมีการเพิ่มจํานวนของคูแขงท้ังในและนอกประเทศ โดยเฉล่ียเทศกาลดนตรี EDM จัดข้ึน
ทุกๆ 2 เดือน เฉล่ียสามารถรองรับจํานวนผูเขารวมงานไดประมาน 3,000 คนตอคร้ัง (ZAAP, 2559) 
ในขณะท่ีกลุมเปาหมายในประเทศไทยมีจํานวนอยู 8,000 คน (ZAAP, 2559) จึงเกิดปญหาวา งานท่ีจัด
ติดตอกันยอดขายบัตรไมเปนไปตามจํานวนท่ีตั้งไว ซ่ึงสงผลใหเกิดการขาดทุนในการจัดงาน แตละงาน   



2 

ผูวิจัยจึงอยากจะศึกษาเพื่อหาเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า ของกลุมเปาหมาย 
เพื่อนําขอมูลท่ีไดมาใชในวางแผนกลยุทธทางการตลาดอยางเหมาะสม เพื่อใหบริษัท สามารถรักษา
สวนแบงตลาดได 
 
 
1.2  คําถามงานวิจัย 

เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า มีอะไรบาง 
 
 
1.3  วัตถุประสงคในการวิจัย 

เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า  
 
 
1.4  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  

ใหผูประกอบการที่จัดเทศกาลดนตรี EDM ทราบถึงส่ิงท่ีจะชวยสงเสริม ใหผูชมเกิด
การตัดสินใจบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า 

 
 

1.5  นิยามศัพทเฉพาะ 
เทศกาลดนตรี EDM หรือ Electronic Dance Music คือ การแสดงดนตรีสดประเภทมีดีเจ

เปดเพลง จากเคร่ืองดนตรีอิเล็กทรอนิกส ประกอบกับการแสดงแสง สี และการจัดรูปแบบเวทีเพื่อ
สรางสรรคดนตรีทํานอง digital ใหมๆ ซ่ึงงานท่ีจัดจะสามารถรองรับจํานวนของผูชมไดตั้งแต 2,000 – 
30,000 คนตอวัน ข้ึนอยูกับขนาดของการจัดงาน 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

ในงานวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษาทฤษฎี แนวความคิดและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพ่ือ
เปนพื้นฐานและแนวทางในการวิจัย นําเสนอรายละเอียด ดังตอไปนี้ 

2.1  แนวคิดเกีย่วกับเทศกาลดนตรี EDM 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับความภักดตีอแบรนด 
2.4  ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
2.5  งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 
 
 

2.1  แนวคิดเกี่ยวกับเทศกาลดนตรี EDM 
Electronic Dance Music เปนดนตรีอิเล็กทรอนิกสท่ีเกิดข้ึนมานานแลว หรือเรียกอีกอยาง 

วา EDM เร่ิมตนจากเพลงแนว HOUSE MUSIC ท่ีเกิดข้ึนในยุโรป เปนเพลงของวัยรุนคนขาว คิดข้ึนมา
เพราะไมอยากเลนเพลงของคนผิวสี จนมาในชวงปลายยุค 70 ถึงตนยุค 80 จนคนผิวสีได รับการยอมรับ
มากข้ึน ซ่ึงตอนนั้นเพลง Soul, Funk, Disco กระแสแรงมาก แตชวงนั้นยังมีเร่ือง ตอตานสีผิวในสังคมอยู 
เพลงแนวน้ีเกิดข้ึนมาจากปารตี้ซ่ึงเปนท่ีนิยมมาก จนคนเรียกดนตรีอิเล็กทรอนิกสยุคแรกวา HOUSE 
MUSIC และแตกเปนแนวยอยตางๆ เชน Electro House, Drum & Bass, Trance ฯลฯ  

จนมาถึงยุคนี้ท่ีเพลงแนวตาง ๆ เหลานี้ไดรับความนิยมจึงถูกเรียกรวมๆ กันวา “Electronic 
Dance Music” ปารตี้สวนใหญในปจจุบันขาดเพลงแนวนี้ไมไดเพราะเปนแนวเพลงท่ีเราอารมณคน 
ฟงใหสนุกหรือโยกยายตามจังหวะตามบีตของดนตรี โดยมีดีเจผูแสดงและสรางสรรคดนตรีทํานอง 
ใหมๆ ดวย 

เคร่ือง Theremin เปนเคร่ืองดนตรีท่ีใชหลักการรบกวนสนามแมเหล็กไฟฟาทําใหเกิดเสียง 
เปนโนตดนตรี เคร่ือง Theremin นี้ นิยมนํามาใชทํา Sound Effect เคร่ืองสังเคราะหเสียงหรือ Synthesizer 
ทําหนาท่ีสรางเสียงจําลองโดยใชเทคนิคตางๆ เชน การเพ่ิมเสียง, การลดเสียง, การใชคล่ืนเสียงกลํ้า
คล่ืนวิทยุโดย เปล่ียนความถ่ีคล่ืน, การสังเคราะห เสียงกายภาพ, การทําใหคล่ืน เสียงผิดเพี้ยนเกิดเปน
ดนตรีใหมๆ (ZAAP, 2558) 
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กลาวโดยสรุปเทศกาลดนตรี EDM คือ การการจัดแสดงดนตรีสดที่ดีเจเปดเพลงดวยเครื่องดนตรี
อีเล็กทรอนิกส เกิดเปนจังหวะดนตรีแบบ digital ทํานองใหมๆ ประกอบกับการแสดง สี และรูปแบบ
ของเวที 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการ 
ของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาท่ีผูบริโภคยอมรับไดและผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม 
รวมถึงมีการจัดจาหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแกลูกคา 
ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง (เสรี วงษมณฑา. 
2554, 11) 

 
แนวความคิดสวนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539 อางถึงใน รัชฎาภรณ พรมมิรัตนะ, 2553) ไดกลาวถึง

ทฤษฎีสวนประสมการตลาด Philip Kotler ท่ีเกี่ยวของกับตัวแปรทางการตลาดวา เปนตัวแปรท่ีสามารถ
ควบคุมไดในการเลือกซ้ือสินคาและตองนามาใชรวมกัน เพ่ือตอบสนองความ ตองการของกลุมเปาหมาย 
(Target Market) เปนหลัก โดยสวนประสมการตลาดจะประกอบดวย รายละเอียดดังนี้ 

 ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงท่ีสามารถสนองความจาเปนและความตองการของลูกคา 
ไดผลิตภัณฑอาจเปนคุณสมบัติท่ีแตะตองไดและแตะตองไมได สวนประกอบของผลิตภัณฑ ไดแก 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ คุณภาพสินคา ช่ือเสียงบริษัท การรับประกันและบริการ 

 ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาไดในการแลกเปล่ียนหรือบริการในรูปของเงินตรา 
เปนสวนท่ีเกี่ยวของกับวิธีการกําหนดราคา นโยบายและกลยุทธตางๆ ในการกําหนดราคา ไดแก ราคา 
จําหนาย สวนลด วิธีการชาระเงินสด วงเงินเครดิต และระยะเวลาชาระเงิน 

 การกระจายผลิตภัณฑ (Place or Distribution) หมายถึง ทําเลที่ตั้งหรือกิจกรรม การ
เคล่ือนยายตัวสินคาจากผูผลิตไปยังสถานท่ีท่ีตองการและเวลาท่ีเหมาะสมของผูบริโภคหรือผูใช ทาง
อุตสาหกรรม ซ่ึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้คือ 

1. ชองทางการจัดจาหนาย (Channel of Distribution) เนนถึงชนิดของชองทางจําหนายวา
ใชวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมโดยตรง หรือขายผานสถาบันคนกลางตางๆ 
เชน พอคาสง (Wholesalers) พอคาปลีก (Relailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) 
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2. การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการกระจาย 
สินคาจากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ไดแก การขนสงสินคา การเก็บรักษา สินคา 
และการบริหารสินคาคงเหลือ 

 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูจาหนายและ
ตลาด เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคท่ีจะแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ 
พฤติกรรมการซ้ือ การสงเสริมการตลาด อาจทาได 4 แบบดวยกัน ซ่ึงเราเรียกวาสวนประสม การสงเสริม
การตลาด (Promotion Mix) หรือสวนประสมในการติดตอส่ือสาร (Communication Mix) ซ่ึงประกอบ 
ดวยรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1. การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคลากร (Non Personal) 
โดยผานส่ือตางๆ และผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณา ประกอบดวยการโฆษณา 
ผานหนังสือพิมพ วิทยุ ปายโฆษณา และแผนพับ 

2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling)เปนการเสนอขายสินคาแบบเผชิญหนา 
กันพนักงานขายตองเขาพบปะผูซ้ือโดยตรงเพ่ือเสนอขายสินคา 

3. กิจกรรมสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือ 
จากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนการซ้ือ ของผูบริโภค
ใหเกิดความตองการในตัวสินคา การสงเสริมการขายทาไดในรูปแบบของการลดราคา แจกของกํานัล
และชิงโชค เปนตน 

4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity Relation) การใหขาว (Publicity) เปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการแบบไมใชบุคคล โดยท่ีองคกรท่ีเปนเจาของผลิตภัณฑนั้น
ไมตองเสียคาใชจายใดๆ จากการเสนอขาวนั้น สวนการประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนความ
พยายามท่ีไดจัดเตรียมไวขององคกร เพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือ ทัศนคติท่ีดีตอ
ธุรกิจ เชน การใหขาวเพื่อใหทราบความเคล่ือนไหวขององคกรการสรางความสัมพันธ อันดีกับชุมชน 
การบริจาค การสนับสนุนกีฬา การอนุรักษวัฒนธรรมและสิ่งแวดลอม และจัดอบรม ใหความรูแก
นิสิตนักศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
 
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีดานความภักดีตอตราสินคา  

Aaker (1991) ความภักดีตอตราสินคา เปนสิ่งที่แสดงถึงความยึดมั่นที่ผูบริโภค มีตอ
ตราสินคาความภักดีตอตราสินคาเปนองคประกอบของคุณคาของตราสินคา (Brand Equity) ท่ีสําคัญ
ท่ีสุดของ คุณคาตราสินคา เพราะหากผูบริโภคไมเห็นความแตกตางของสินคาแตละตรา ก็จะเปนเหตุผล
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ใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือตราสินคาอ่ืน แตถาผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคา ในระดับสูงผูบริโภค
มีการซ้ือสินคาอยางตอเนื่อง รวมท้ังยังเปนองคประกอบหลักท่ีทําใหผูบริโภค เกิดการซ้ือซํ้า ผูบริโภค
ท่ีมีประสบการณตอการใชสินคาก็จะสามารถลดตนทุนทางการตลาดให กับตราสินคานั้น กิจการมี
อํานาจในการตอรองกับรานคาและยังชวยปกปองตราสินคาตอการ คุกคามจากคูแขงอันจะเปนส่ิงสะทอน 
ใหเห็นถึงศักยภาพทางการตลาดของตราสินคานั้น 

นอกจากนี้ ความภักดีตอตราสินคาหรือความภักดตีอแบรนด (Brand Loyalty) ทุก วันนี้
ถือเปนงานสําคัญท่ีแทบทุกบริษัทแสวงหา ยิ่งลูกคามีความภักดีตอตราสินคามากเทาใด มูลคาโดยรวม
ของตราสินคา (Brand Value) นั้นก็จะมีคาเพิ่มมากข้ึนตามไปดวย และการท่ีลูก คามีความภักดีสูงตอ
แบรนดใดแบรนดหนึ่งก็ยังหมายถึงโอกาสในการสรางความม่ันคงใหกับแบรนดนั้นๆ ท้ังในแงยอดขาย 
การบริหารตนทุนในการลงทุนธุรกิจท่ีต่ําลง โอกาสในการทํากําไรที่มากข้ึน รวมถึงโอกาสในการขยาย
ตลาดของแบรนดใหกวางขวางมากข้ึน 

แตการจะสรางความภักดีตอแบรนดนั้นคงจะเหมารวมวาลูกคาทุกคนนั้นมีความภักดี
เหมือนกันหรือมีความภกัดท่ีีอยูในระดับเดยีวกนันัน้กค็งจะเปนการสรุปรวบจนเกินไปซ่ึงแทท่ีจริงแลว
ความภักดีตอตราสินคาของลูกคานั้นในสามารถแบงแยกออกเปนไดหลายกลุม (Loyalty Segmentation) 
Aaker (1991) ศาสตราจารยช่ือดังดานการส่ือสารการตลาดไดกลาวไวในเร่ืองความภักดีตอตราสินคา 
วาความภักดีของลูกคานั้นอาจจะสามารถแบงออกเปนกลุมหลักๆ 4 กลุมดังนี้ 

 กลุมท่ีไมใชลูกคา (Non-Customer) กลุมนี้เปนกลุมผูท่ีใชสินคาของแบรนดคูแขง 
หรือไมไดใชสินคาในรูปแบบหรือชนิดท่ีบริษัทเสนอเขาสูตลาด 

 กลุมท่ีออนไหวตอราคา (Price-Switcher) เปนกลุมท่ีมีความภักดีตอแบรนดสินคาใน
ระดับต่ํา ราคาเปนเคร่ืองจูงใจในการตัดสินใจซ้ือสินคาและลูกคาในกลุมนี้พรอมท่ีจะเปล่ียนไปใชสินคา 
แบรนดอ่ืนๆ เม่ือเปรียบเทียบแลวราคาของคูแขงดูเหมาะสมกวาหรือบางคร้ังอาจจะถูกกวา หรือเกิด
จากความเคยชินในการซ้ือสินคามากกวาท่ีจะใชเหตุผลพิจารณาในการซ้ือสินคา ดังนั้น ราคาจึงเปน
ปจจัยสําคัญท่ีจะดึงดูดใหเกิดการซ้ือซํ้า ตัวอยางของสินคาท่ีจัดอยูในกลุมนี้ เชน กลุมลูกคาท่ีเติม
แกสรถยนตนั้นอาจจะไมได 

 กลุมท่ีใชสองหรือสามแบรนด (Fence Sitter) หากสินคาท่ีบริษัทวางขายอยูในทองตลาด 
ไมไดโดดเดนหรือแตกตางจากคูแขงแลว ลูกคาบางกลุมก็อาจจะมีความภักดีตอสินคาสองถึงสามแบรนด 
ในเวลาเดียวกันและพรอมท่ีจะเปล่ียนหรือใชแบรนดใดแบรนดหนึ่งทดแทนกันได โดยไมได ยึดติด
กับแบรนดใดอยางเฉพาะเจาะจง ตัวอยางในกรณีที่เห็นไดชัดคือน้ําอัดลมโคคา-โคลา ท่ีลูกคาหลายๆ 
คนพรอมท่ีจะเลือกดื่มไดท้ังโคคา-โคลาหรือเปปซ่ี ข้ึนอยูกับรานคาหรือสถานการณท่ีกําลังเผชิญ อยูนั้น 
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มีสินคาแบรนดใดจําหนายอยู (ในกรณีนี้อาจจะ พบลูกคาท่ีมีความภักดีตอแบรนด Commit ted Loyalty 
ของโคคา-โคลา หรือเปปซ่ี ในระดับท่ีทด แทนกันไมไดรวมดวย)  

 กลุมท่ีหนักแนนม่ันคงตอแบรนด (CommittedLoyalty) ลูกคากลุมนี้ถือเปนท่ีปรารถนา 
ของเจาของสินคา เพราะลูกคายึดติดในแบรนดหนึ่งๆ โดยมีความรูสึกวาแบรนดนั้น เปนเสมือน 
เพื่อนคนสนิท หรือคูใจ (My Brand) ซ่ึงในกรณีลูก คาท่ีมีความหนักแนนมั่นคงตอแบรนดหนึ่งนั้น
มักจะซ้ือสินคาเพียงแบรนดเดียว ไมลังเลใจท่ีจะซ้ือแบรนดสินคานั้นๆ และเกิดการซ้ือซํ้าอยางตอเนื่อง  

 
2.3.1  ประเภทของความภกัดี 
Gamble, Stone และ Woodcock (1989) ไดแบงความภักดีออกเปน 2 ประเภท ดังนี้ 
 ความภักดีดานอารมณ (Emotional Loyalty) เกิดจากสภาวะจิตใจ การมีทัศนคติ 

ความเช่ือ และความปรารถนาของลูกคาท่ีมีตอองคกร สินคาหรือบริการ โดยบริษัทไดประโยชนจาก
ความภักดี ของลูกคา ทัศนคติ และความเช่ือของลูกคาเอง เม่ือมองใหลึกลงไปในผลของความภักดีนั้น 
พบวาข้ึนอยูกับการธํารงไวซ่ึงความรูสึกพิเศษท่ีอยูในจิตใจของลูกคา โดยบริษัทควรแสดงใหลูกคา
เห็นวาความ ภักดีของลูกคานั้นตองไดการตอบแทนดวยความสัมพันธท่ีดีอยางเต็มประสิทธิภาพจาก
การบริการ 

 ความภักดท่ีีเกดิจากเหตุผล (Rational Loyalty) เกิดจากกระทําดวยความชอบใจ เต็มใจ 
หรือช่ืน ชอบจากการไดรับการตอบสนองจากสินคาหรือบริการ ซ่ึงจะเปนเกราะปองกันไมใหลูกคา
ไปภักดี ตอบริษัทอ่ืน ถึงแมวาลูกคาคนหนึ่งอาจมีความภักดีไดมากกวาหนึ่งสินคาหรือบริการ หรือ
มากกวาหนึ่งบริษัทก็ตาม 

 
2.3.2  การวัดความภักดตีอตราสินคา 
การวัดความภักดีของตราสินคาจะแสดงใหเห็นถึงความคิด ของผูบริโภคท้ังท่ีเปนเหตุผล

และอารมณท่ีผูบริโภคมีตอสินคาหรือบริการ ซ่ึงประกอบดวย (Auken, 2004) 
 Bonding คิดวาตราสินคาเปนของเรา 
 Advantage คิดวาตราสินคาของเราดีกวาตราสินคาอ่ืนๆ 
 Performance คิดวาตราสินคามีคุณภาพเปนท่ียอมรับ 
 Relevance คิดวาตราสินคานี้สามารถตอบสนองความตองการได 
 Presence เคยรูวามีตราสินคานี้ 
 No presence ไมเคยรูวามีตราสินคานี้ในตลาด 
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2.4  แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ  
การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะกระทาการส่ิงใดส่ิงหนึ่งโดยเฉพาะจาก 

บรรดาทางเลือกตางๆ ท่ีมีอยู (Walters, 1987)  
การตัดสินใจ คือ การเลือกเอาวิธีปฏิบัติอยางใดอยางหน่ึงจากวิธีปฏิบัติหลายๆ อยางท่ีมีอยู 

(ยุดา รักไทย และธนิกานต มาฆะศิรานนท, 2542)  
การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกตางๆ เพื่อใหบรรลุ 

วัตถุประสงคที่ตองการ ซ่ึงจัดเปนสวนหนึ่งของกระบวนการแกไขปญหา (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2546 
อางถึงใน สุทามาศ จันทรถาวร, 2556)  

จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา การตัดสินใจ คือ กระบวนการในการเลือก
ทางเลือกทางใดทางหน่ึงเพื่อใหไดมาซ่ึงส่ิงท่ีตองการรวมไปถึงการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในการตัด 
สินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการ  
 

2.4.1  กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
2.4.1.1 การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Problem/Need Recognition) 

ในข้ันตอนแรก ผูบริโภคจะตระหนักถึงปญหาหรือความตองการในสินคาหรือการบริการ ซ่ึงความ
ตองการหรือปญหา นั้นเกิดข้ึนมาจากความจาเปน (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 

 ส่ิงกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความรูสึกหิวขาว กระหายนา 
เปนตน 

 ส่ิงกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุนของ
สวนประสม ทางการตลาด (4 P's) เชน เห็นขนมเคกนากิน จึงรูสึกหิว, เห็นโฆษณาสินคาในโทรทัศน 
กิจกรรมสงเสริมการตลาดจึงเกิดความรูสึกอยากซ้ือ อยากได, เห็นเพื่อนมีรถใหมแลวอยากได เปนตน 

2.4.1.2 การแสวงหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภคทราบถึง
ความตองการในสินคา หรือบริการแลว ลําดับขั้นตอไปผูบริโภคก็จะทําการแสวงหาขอมูลเพื่อใช
ประกอบการตัดสินใจโดยแหลงขอมูลของผูบริโภค แบงเปน 

 แหลงบุคคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว 
คนรูจักท่ีมี ประสบการณในการใชสินคาหรือบริการนั้นๆ 

 แหลงทางการคา (Commercial Sources) เชน การหาขอมูลจากโฆษณา 
ตามส่ือตางๆ พนักงานขาย รานคา บรรจุภัณฑ 

 แหลงสาธารณชน (Public Sources) เชน การสอบถามจากรายละเอียด
ของสินคาหรือ บริการจากส่ือมวลชนหรือองคกรคุมครองผูบริโภค 
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 แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ
สวนตัวของ ผูบริโภคท่ีเคยทดลองใชผลิตภัณฑนั้นๆ มากอน 

2.4.1.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดขอมูล
จากข้ันตอนท่ี 2 แลวในข้ันตอไปผูบริโภคก็จะทาการประเมินทางเลือก โดยในการ ประเมินทางเลือกนั้น 
ผูบริโภคตอง กําหนดเกณฑหรือคุณสมบัติท่ีจะใชในการประเมิน เชน ยี่หอ ราคา รูปแบบ บริการ
หลังการขาย ราคาขายตอหนวย เปนตน 

2.4.1.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีไดทาการประเมิน
ทางเลือกแลว ผูบริโภคก็จะเขาสูในข้ันของการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงตองมีการตัดสินใจในดานตางๆ ดังนี้ 

 ตรายี่หอท่ีซ้ือ (Brand Decision) 
 รานคาท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 
 ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 
 เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 
 วิธีการในการชาระเงิน (Payment-method Decision) 
2.4.1.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลังจากท่ี

ลูกคาไดทาการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการไปแลวนั้น นักการตลาดจะตองทําการตรวจ สอบความ
พึงพอใจภาย หลังการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการที่ลูกคาทําการเปรียบเทียบ ส่ิงท่ีเกิดข้ึน
จริงกับส่ิงท่ีคาดหวัง ถาคุณคาของสินคาหรือบริการท่ีไดรับจริงตรงกับท่ีคาดหวังหรือสูง กวาท่ีได
คาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคาหรือบริการนั้น โดยถาลูกคามีความ พึงพอใจ ก็
จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซํ้าหรือบอกตอ เปนตน แตเมื่อใดก็ตามที่คุณคาที่ไดรับจริงตํ่ากวาที่ 
ไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความไมพึงพอใจพฤติกรรมท่ีตามมาก็คือลูกคาจะเปล่ียนไปใชผลิตภัณฑ
ของคูแขงขัน และมีการบอกตอไปยังผูบริโภคคนอื่นๆ ดวย ดวยเหตุนี้นักการตลาด จึงตองทําการ
ตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคาหลังจากท่ีลูกคาซ้ือ สินคาหรือบริการไปแลว โดยอาจจะทาผาน
การใชแบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดต้ังศูนยรับ ขอรองเรียนของลูกคา (Call Center) เปนตน 

 
2.4.2  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ (AIDA) 
Lewis (1898 อางถึงใน ณภัทคอร ปุณยาภาภัสสร, 2551)  
 ความต้ังใจ (Attention) เร่ิมตนท่ีผูบริโภคจะตองรูจักสินคาและบริการนั้นกอน ซ่ึงก็

เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคมีความต้ังใจในการรับสาร 
 ความสนใจ (Interest) นอกจากการรูจักสินคาแลวก็ยังไมเพียงพอผูบริโภคตองถูกเรา

ความสนใจ จนสามารถแยกแยะสินคานั้นออกจากสินคาอ่ืนๆ ท่ีมีอยูในตลาด 
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 ความปรารถนา (Desire) ความสนใจท่ีถูกกระตุนจะกลายเปนความอยาก ความปรารถนา 
ท่ีจะได ครอบครองสินคานั้น ตามปกติความปรารถนาจะเกิดข้ึนจากการเห็นประโยชนท่ีสินคานั้น
เสนอให หรือเกิดจากการเห็นหนทางแกปญหาท่ีมีอยูท่ีสินคานั้นหยิบยื่นให 

 การกระทํา (Action) เม่ือความปรารถนาเกิดข้ึนแลว กระบวนการซ้ือจะสมบูรณก็
ตอเม่ือผูบริโภค กาวเขาสูข้ันตอนสุดทายคือการซ้ือสินคา 

จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปไดวาการตัดสินใจเปนกระบวนการท่ีผูบริโภคตัดสินใจวา
จะซ้ือ ผลิตภัณฑหรือบริการใด โดยมีปจจัยคือขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา สังคมและกลุมทางสังคม ทัศนคติ
ของผูบริโภค เวลาและโอกาส ความต้ังใจ ความสนใจ ความปรารถนา และการกระทํา 
 
 
2.5  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
ตารางท่ี 2.1 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 
ลําดับ ชื่อผูศึกษา งานวิจัยท่ีเก่ียวของ กลุมตัวอยาง ผลการศึกษา 

1. สิรัมชญา ศิวาบุตร, 
สุพาดา สิริกุตตา 

(2557) 

แรงจูงใจ การรับรู ความ
คาดหวัง และพฤติกรรม

การชมคอนเสิรต
ตางประเทศใน
กรุงเทพมหานคร 

ผูบริโภคในเขต
กรุงเทพที่มี อายุต้ังแต 
24 ปขึ้นไป ที่เคยชม 
คอนเสิรต ตางประเทศ 
ในกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 คน 

มีความถ่ี ในการชมเฉล่ีย ประมาณ 
2 ครั้งตอป มีคาใชจายในการซื้อ 
บัตร ประมาณ 3,126.49 บาทตอ 
ครั้ง มีเหตุผลในการเลือกชมเพราะ 
ช่ืน ชอบในตัวศิลปน/ แนวเพลง /
ผลงาน คนหาขอมูลจากอินเทอรเน็ต 
มักจะไปชมคอนเสิรตในวัน เสาร
ถึงวันอาทิตย/ วันหยุดนขัตฤกษ 
ชวงเวลาหลัง 18:00 น. เปนตนไป 

2. ปยะธิดา ยอดที่รัก, 
กิตติพันธ  

คงสวัสด์ิเกียรต์ิ, 
ไกรชิต สุตะเมือง

(2550) 

ปจจัยการตัดสินใจเขาชม
คอนเสิรตซ้ําของผูชมใน

เขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 

ผูบริโภคที่อาศัยในเขต
กรุง เทพมหานครและ
ปริมณฑล ที่เคยเขาชม
คอนเสิรตจํานวน  

400 คน  

(1) ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน 
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขาชม 
คอนเสิรตที่แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ  
(2) ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจเขา ชมคอนเสิรตมี
นัยสําคัญทางสถิติ  
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ตารางท่ี 2.1 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ (ตอ) 
ลําดับ ชื่อผูศึกษา ชื่อเร่ือง กลุมตัวอยาง ผลการศึกษา 

3. ศรินทรรัศม  
ปวิเศษ (2557) 

การวิจัยความพึงพอใจที่มี
ตอสื่อสิ่งพิมพโปรโมทงาน
คอนเสิรต กรณีศึกษา 
คอนเสิรตขนนก กับดอกไม 
ดิออริจินอล รีเทิรน 2015 
ของบริษัท จีเอ็มเอ็ม แกรมม่ี 
จํากัด (มหาชน) 

ประชาชนที่พบเห็นสื่อ
โฆษณา บริเวณภายใน 
และบริเวณใกลเคียง

กับตึกจีเอ็มเอ็ม แกรมมี่
จํานวน 100 คน  

ประชาชนที่พบเห็นสื่อสิ่งพิมพใน
บริเวณตึกแกรมมี่เกิดความพึงพอใจ 
และประสิทธิภาพในระดับปานกลาง

 
ผลจากการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของในอดีตพบวา ประเทศไทยยังไมเคยมีการวิจัยเร่ือง

การซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้ามากอน โดยผลการศึกษาพบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือบัตร 
เทศกาลดนตรีไดแก ปจจัยแรงจูงใจ การรับรู ความคาดหวัง และพฤติกรรมการชมคอนเสิรตตางๆ ท่ีมา
จากความถ่ีในการรับชมจํานวนกี่คร้ังตอป และกําลังซ้ือในการซ้ือบัตรตอคร้ังยังรวมไปถึงความ ช่ืนชอบ
ในตัวศิลปนก็เปนหนึ่งเหตุผลท่ีมีผลตอการซ้ือบัตรเขาชมเทศกาลดนตรี (สิรัมชญา ศิวาบุตรม, 2557)  

และอีกปจจัยในการซ้ือบัตรเทศกาลดนตรีคือความพึงพอใจท่ีมีตอส่ือส่ิงพิมพโปรโมท
งานคอนเสิรต ซ่ึงงานวิจัยที่ไดไปศึกษาคือการวิจัยความพึงพอใจที่มีตอสื่อสิ่งพิมพโปรโมทงาน
คอนเสิรต กรณีศึกษา คอนเสิรตขนนกกับดอกไม ดิออริจินอล รีเทิรน 2015 ของบริษัท จีเอ็มเอ็ม แกรมม่ี 
จํากัด (มหาชน) และผลที่ไดก็คือ ความพึงพอใจและประสิทธิภาพอยูในระดับปานกลาง (ศรินทรรัศม 
ปวิเศษ, 2557) 

อีกท้ังผูวิจัยยังไดศึกษางานวิจัยท่ีกลาวถึงปจจัยการตัดสินใจเขาชมคอนเสิรตของผูชมใน
เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซ่ึงขอมูลบงช้ีใหเห็นถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจเขาชมคอนเสิรต และปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน มีอิทธิพล ตอการตัดสินใจเขาชม
คอนเสิรตท่ีแตกตางกัน เชน เร่ืองของผลิตภัณฑ สถานท่ี และความภักดี ตอแบรนด (ปยะธิดา ยอดท่ีรัก, 
2550) 

ปจจัยตางๆ เหลานี้จะเปนส่ิงท่ีสงผลใหเกดิอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี 
EDM ซํ้า และสามารถยืนหยัดไดทามกลางตลาดการแขงขันท่ีนับวันจะสูงยิ่งข้ึนเร่ือยๆ 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีการศึกษา 
 
 

งานวิจัยเร่ือง “การศึกษาเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า” ผูวิจัย
ไดมีการกําหนดวิธีการวิจัยดังนี้ 

 
 

3.1  รูปแบบการวิจัย 
ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยเลือกการวิจัยแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เปน

วิธีการคนควาท่ีเกิดจากเหตุการณ โดยอธิบายความเปนจริง เปนขอมูลเชิงคุณลักษณะใชการแสดง
ความคิดเห็น วิพากษ และวิเคราะหขอมูล (พิพิษณ สิทธิศักดิ์, 2554) 

 
 

3.2  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก ผูท่ีเคยเขารวมเทศกาลดนตรี EDM ท่ีจัดอยูใน

เขต กรุงเทพมหานคร 
โดยผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) 

ดวยวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จํานวน 30 ตัวอยาง โดยมีขอดี คือ 
สะดวกตอผูวิจัยในการเก็บขอมูลกับประหยัดคาใชจายและใชเวลาไมมาก แตก็มีขอเสียคือ การเลือก
กลุมตัวอยางแบบเจาะจงตองอาศัยความชํานาญและประสบการณในเร่ืองนั้นๆ ของผูวิจัย ดังนั้น จึงไมมี
วิธีทางสถิติท่ีจะมาคํานวณความคลาดเคล่ือนท่ีเกิดจากการสุมตัวอยางได (หทัยชนก พรรคเจริญ, 2555) 
 
 
3.3  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

ผูวิจัยใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interviews) โดยใชคําถามปลายเปดกึ่งมีโครงสราง 
(Semi- Structured Interview) และใชรูปแบบการสัมภาษณอยางไมเปนทางการ (Informal Inter view) 
ในการเก็บขอมูล ซ่ึงมีการจัดทําหัวขอเพื่อเปนแนวทางในการสัมภาษณ ไดแก ขอมูลเบ้ืองตน ของผูท่ีเคย
เขารวมเทศกาลดนตรี EDM และขอมูลท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจท่ีทําใหเกิดการซ้ือซํ้า 
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3.4  การวิเคราะหขอมูล 
เม่ือผูวิจัยไดทําการสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-Depth Interviews) เรียบรอยแลว ผูวิจัยจะทํา

การสรุปขอมูลตางๆ อยางละเอียด เพื่อใหไดขอมูลท่ีมีความถูกตองครบถวน จากนั้นจึงนํา บทสัมภาษณ
รายบุคคลมาทําการจัดหมวดหมู และแยกแยะขอมูลตางๆ จากนั้น ทําการหาขอมูลท่ีมี ความสอดคลอง
และแตกตางกันโดยวิธีการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content Analysis) (จุลดาลัด ฉวีสุข, 2559) โดยจําแนก
ตามคําถามวิจัยและทําการวิเคราะหตีความขอ มูลโดยใชแนวคิดและ ทฤษฎีตางๆ ท่ีเกี่ยวของมาประกอบ
และเช่ือมโยงความสัมพันธในแตละสวน เพื่อนํามาวิเคราะหสรุป เปนแบบบรรยายเพื่อตอบปญหา
การวิจัย เพื่อตอบปญหาและสรุปออกมา เปนผลการวิจัย 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า 
ผูวิจัยได เก็บขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก (In Depth Interview) จากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูท่ีเคยเขารวม
เทศ กาลดนตรี EDM ในกรุงเทพมหานคร จํานวน 30 คน ซ่ึงไดผลการวิจัย ดังนี้ 

 
 

4.1  ลักษณะกลุมตัวอยาง 
จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวนท้ังส้ิน 30 คน สามารถแจกแจงกลุมตัวอยางตาม

ประชากรศาสตรได ดังนี้ 
 

ตารางท่ี 4.1 แสดงลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) สัดสวน (รอยละ) 

1. เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
19 
11 

 
63 
37 

รวม 30 100 
2. อายุ 

อายุ 18 – 22 ป 
อายุ 23 – 28 ป 
อายุ 29 - 35 ป 

 
8 

17 
5 

 
27 
57 
16 

รวม 30 100 
3. ระดับการศึกษา 

ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 

 
22 
8 

 
73 
27 

รวม 30 100 
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จากตารางท่ี 4.1 พบวาผูใหสัมภาษณสวนใหญเปนเพศชาย 19 คน คิดเปนรอยละ 63 
เพศหญิง 11 คน คิดเปนรอยละ 37 ในดานของอายุสวนใหญอยูในชวงอายุ 23 – 28 ป จํานวน 17 คน 
คิดเปนรอยละ 57 อายุ 18 – 22 ป จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 27 และอายุ 29 – 35 ป จํานวน 5 คน 
คิดเปนรอยละ 16 สวนการศึกษาสวนใหญจบปริญญาตรี จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 73 และ
ปริญญาโทจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 27 

 
 

4.2  การตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซ้ําของผูที่เคยเขารวมเทศกาลดนตรี EDM 
โดยจากการสัมภาษณกลุมตัวอยางท้ังหมด พบวาการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี 

EDM ซํ้า ของผูท่ีเคยเขารวมเทศกาลดนตรี EDM ซ่ึงประกอบดวย 
 

4.2.1  สวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ่ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า 
4.2.1.1  ดานผลิตภัณฑ  
กลุมตัวอยางสวนใหญไดใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑในการตัดสินใจ

ซ้ือบัตรซํ้าจากบริการและรูปแบบของงาน (จํานวน 5 คน จาก 30 คน) ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“Stage กับ Design มีผลตอการตัดสินใจซ้ือซํ้า เพราะเวทีสวยและรูปแบบ

งาน สวยทําใหดึงดดูในการไปเท่ียวมากๆ” (เพศหญิง, อายุ 27 ป, พนักงานเอกชน) 
“Theme ของงานตองแตกตางไมซํ้าซากจําเจ คือชอบความสวยและความ

อลังการ” (เพศชาย, อายุ 26 ป, พนักงาน บริษัท) 
“Theme หรือรูปแบบของงาน เพราะ Theme จะสรางความสนุกใหมากกวา

ปกติ” (เพศชาย, อายุ 27 ป, นักธุรกิจ) 
“จะใหความสําคัญกับรูปแบบงานเปนหลัก รูปแบบงานคือ แสงสีเสียงเปน

ยังไง เวลาไปเท่ียวก็อยากไดคุณภาพดีๆ” (เพศชาย, อายุ 28 ป, พนักงานบริษัท) 
“Design stage และ production พอดีเปนคนใหความสําคัญของ design 

ทุกคร้ังท่ีไปงาน จะสนใจวาเวทีตองสวย และแสงสีเสียงตางๆ ตองจัดเต็มมากๆ (เพศชาย, อายุ 26 ป, 
Designer) 

4.2.1.2  ดานราคา  
ในการตัดสินใจกลุมตัวอยางสวนใหญไดใหความสําคัญกับดานราคา โดย

ราคาบัตรของงานตองเปนราคาท่ีสมเหตุสมผล กลุมตัวอยางก็เลือกท่ีจะซ้ือซํ้า (จํานวน 4 คน จาก 30 คน) 
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ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ราคาตองไมแพงมากเม่ือเทียบกับงานอ่ืนๆ (เพศหญิง, อายุ 25 ป, PR) 
“ถาราคาไมตางกันมากก็ไมมีผลอะไร” (เพศชาย, อายุ 26 ป, Designer) 
“ถาถูกมากก็ไมอยากซ้ือ เพราะกลัววาคุณภาพงานจะไมดี” (เพศชาย, อายุ 

26 ป, ธุรกิจสวนตัว) 
4.2.1.3  ดานสถานท่ีจัดงาน 
ในการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี (EDM) ซํ้า กลุมตัวอยางสวนใหญ

ไดใหความสําคัญกับ สถานท่ีจัดงานในการตัดสินใจซ้ือบัตรซํ้าโดยเนน ความสะดวกสบายในการเดินทาง
ใกลสถานท่ีพัก อาศัย และอยูไมไกลจากระบบขนสงสาธารณะ (จํานวน 3 คน จาก 30 คน) 
ผูใหขอมูลไดกลาววา 

“การเดินทางตองสะดวก เพราะเคยไปงานอื่นแลว เลิกดึกมาก ทําใหตองไป
แยงแท็คซ่ี กลับกับคนอ่ืนและแถวน้ันแท็คซ่ีก็มีนอยมากกวาจะถึงบาน ก็ดึกสุดๆ” (เพศชาย, อายุ 26 ป, 
สถาปนิก) 

“สถานท่ีไกลมีผลตอการเดินทางกลับ หาท่ีจอดรถยาก หารถกลับลําบาก
ก็ทําใหไมอยากไป” (เพศหญิง, อายุ 28 ป, พนักงานบริษัท) 

“สถานท่ีมีสวนในการตัดสินใจ เพราะส่ิงสําคัญคือการเดินทางและท่ีจอด
รถ เดินทางลําบาก มากก็ไมคอยอยากไป” (เพศชาย, อายุ 28 ป, พนักงานบริษัท) 

ในขณะท่ีกลุมตัวอยางบางสวนไมไดสนใจดานสถานท่ี เพราะงานมีเพียง
ปละคร้ังไมสามารถพลาดได 

“เร่ืองของสถานท่ีอาจไมมีผล เพราะงานสวนมากถาจัดชานเมืองเราก็
สามารถไปได เพราะมีรถสวนตัวอยูแลว” (เพศหญิง, อายุ 24 ป, นักศึกษา) 

4.2.1.4  ดานสงเสริมการตลาด 
ในการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี (EDM) ซํ้ากลุมตัวอยางสวนใหญ

ไดใหความสําคัญ กับดานการสงเสริมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือบัตรซํ้า โดยเนนในเร่ืองของโปรโมชั่น 
(Early bird) (จากจํานวน 4 คนจาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“สวนตัวซ้ือบัตรผาน Promotion ตลอด อยางเชนบัตร early bird ตัวเองก็

จะเตรียมพรอม รอซ้ือเลย” (เพศหญิง, อายุ 23 ป, พนักงานบริษัท) 
“เปนคนท่ีชอบเที่ยวจริงๆ ถายิ่งจัด Promotion ยังไงก็ซ้ือแลวยังไงก็คุม” 

(เพศหญิง, อายุ 27 ป, พนักงานบริษัท) 
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“ซ้ือบัตรผาน Promotion บอยมาก เพราะกลัวบัตรจะแพงข้ึนและหายาก
มากๆ” (เพศชาย, อายุ 25 ป, Freelance) 

“ถาไดซ้ือบัตรผาน Promotion ถือวาไดไปเท่ียวงานท่ีตัวเองยากไปในราคา
ท่ีประหยัด รูสึกคุมคามากๆ” (เพศชาย, อายุ 24 ป, Freelance) 

ในขณะที่กลุมตัวอยางบางสวนไมไดสนใจดาน Promotion เพราะให
ความสําคัญกับศิลปนท่ีมาในงานมากกวา 

“ถาอยากไปจริงๆ Promotion ไมมีผล เทาไหรก็ยอม” (เพศชาย, อายุ 27 ป, 
ธุรกิจสวนตัว) 

“Promotion ไมมีผลตอการซ้ือเลย ขอแคเพียงอยากไป แคนั้นก็ถือวาคุมคา
แลว” (เพศชาย, อายุ 25 ป, พนักงานบริษัท) 
 

4.2.2  ความภกัดีตอ Brand (Brand loyalty)  
ในการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า จากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง พบวา 

เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า ความภักดีตอ Brand มีผลตอการเลือก ซ้ือซํ้า
บัตรเขาชมเทศกาลดนตรี EDM  (จํานวน 3 คน จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“แบรนดตองสรางความเช่ือม่ันในเร่ืองของคุณภาพ อยางงานท่ีเคยไปบางงานทําใหรูสึก 

ประทับใจในเร่ืองของรูปแบบงาน บรรยากาศงานดี มีลูกเลนใหใสเส้ือสีเรืองแสง มีทาสีท่ีตัว ไปกี่คร้ัง 
ทําใหรูสึกสนุกตลอด (เพศชาย, อายุ 24 ป, ธุรกิจสวนตัว) 

“จากท่ีเคยไปงาน S2O ในงานมีแตคนหนาตาดีและมีคุณภาพ ทําใหรูสึกเช่ือม่ัน ในตัว
แบรนด เพราะไปกี่คร้ังก็รูปลอดภัยและสบายใจท่ีจะไป (เพศชาย, อายุ 26 ป, สถาปนิก) 

“จากท่ีเคยไปและตั้งใจจะไปทุกปคืองานของ Together เพราะเอกลักษณของงานนี้คือ
ดีเจท่ีมา ท้ังมีช่ือเสียงและตรงกับความตองการของคนท่ีชอบ EDM” (เพศหญิง, อายุ 24 ป, นักศึกษา) 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และขอเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาคร้ังนีเ้ปนการศึกษาเหตผุลในการตัดสินใจซ้ือบัตรเขาชมเทศกาลดนตรี (EDM) 
ซํ้า ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก ผูท่ีเคยเขารวมเทศกาลดนตรี 
(EDM) ซํ้า ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยใชการสุมตัวอยาง แบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Proability 
Sampling) ดวยวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะ จง (Purposive Sampling) จํานวน 30 ตัวอยาง โดย
ใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Inter views) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูลและนํา มาวิเคราะหเชิงเนื้อหา 
(Content Analysis) โดยใชแนวคิด และทฤษฎีตางๆ ท่ีเกี่ยวของมาประกอบ และเช่ือมโยงความสัมพันธ
ในแตละสวน ซ่ึงสามารถสรุป ผลการวิจัยไดดังนี้ 
 
 
5.1  สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

จากการวิจัยเร่ืองเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือบัตรเขาชมเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า พบวา 
ปจจัยท้ัง 2 ดาน ไดแก ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
สถานท่ี และดานสงเสริมการตลาด และปจจัยดานความภักดีตอสินคามีผลในการตัดสินใจซ้ือบัตร
เทศกาลดนตรี EDM ซํ้า 

โดยในสวนประสมของการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า พบวา 
เหตุผลดานผลิตภัณฑมีผลตอการซ้ือซํ้ามากท่ีสุด รองลงมาคือดานสงเสริมการตลาด ดานราคา และ
ดานสถานท่ีตามลําดับ ซ่ึงสามารถอภิปรายผลในแตละดาน ไดดังตอไปนี้ 
 

5.1.1  ดานสวนประสมทางการตลาด 
5.1.1.1  ดานผลิตภัณฑ 
เหตุผลดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM 

ซํ้า ไดแก Production ของงาน เชน เวที แสง สี เสียง ท่ีตองมีรูปแบบงานท่ีดีท่ีสรางความต่ืนตาและต่ืนใจ 
ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตรซํ้าเปนส่ิงท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด สอดคลองกับงานวิจัยของ 
ปยะธิดา ยอดท่ีรัก, กิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ์ และไกรชิต สุตะเมือง (2550) 
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5.1.1.2  ดานสงเสริมการตลาด 
เหตุผลดานการสงเสริมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาล

ดนตรี EDM ซํ้า โดยการสงเสริมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า 
คือการทําโปรโมช่ันขายบัตรแบบ Early Bird ไมวาจะเปนการโฆษณาผานส่ือ เชน Website, Facebook 
และ Instagram เพื่อใหผูบริโภคไดรับทราบถึงโปรโมชั่นนี้ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สิรัมชญา 
ศิวาบุตร และสุพาดา สิริกุตตา (2557) ท่ีมีปจจัยดานสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตร
เทศกาลดนตรี  

5.1.1.3  ดานราคา 
เหตุผลดานราคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า โดย

ดานราคา ไดแก ราคาจะตองสมเหตุสมผลกับรูปแบบของงาน รายช่ือดีเจ และ Production ตางๆ ดาน
ราคาเปน ส่ิงท่ีผูคนใหความสําคัญระดับปานกลางในการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า 

5.1.1.4  ดานสถานท่ี 
เหตุผลดานสถานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า 

โดยสถานท่ี ท่ีจัด งานตองสะดวกตอการเดินทางไมไกลและไมอันตราย อีกทั้งถาเปนสถานท่ีท่ีมีบริการ 
ขนสงสาธารณะ เขาถึง เชน รถโดยสารประจําทาง รถแท็กซ่ี หรือรถไฟฟา ก็จะทําใหเกิดแรงจูงใจใน
การกลับมาซ้ือ ซํ้ามากยิ่งข้ึน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ปยะธิดา ยอด ท่ีรัก, กิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ์ 
และไกรชิต สุตะเมือง (2550) 
 

5.1.2  ดานความภักดตีอสินคา 
เหตุผลดานความภักดีตอสินคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า 

โดยดานความภกัดไีดแก ความเช่ือม่ันในตัวของแบรนด ท้ังดานคุณภาพของงาน ตัวรูปแบบงาน ศิลปน
ตางประเทศท่ีมารวมในงาน ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า นอยท่ีสุด ซ่ึงไม
สอดคลองกับงานวิจัยของ ปยะธิดา ยอดท่ีรัก (2550) 
 
 
5.2  ขอเสนอแนะในงานวิจัย 

ผลการศึกษาสวนประสมทางการตลาดและดานความภักดีตอสินคา สามารถกลาวสรุป 
ไดวาสวนประสมทางการตลาดในทุกดาน และดานความภักดีตอสินคา มีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตร 
เทศกาลดนตรี EDM ซํ้า ท้ังส้ิน 
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ดังนั้นผูท่ีตองการใหลูกคาเกิดการซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM ซํ้า ควรใหความสําคัญ
กับสวนประสมทางการตลาดในทุกๆ ดาน และความภักดีตอสินคาดวย เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ 
สูงสุดจนเกิดการซ้ือซํ้า 
 

5.2.1  สวนประสมทางการตลาด 
5.2.1.1  ดานสงเสริมการตลาด 
ผลการวิจัยท่ีไดสามารถนําไปใชกําหนดกลยุทธ และนําไปวางแผนการตลาด

วาควรพัฒนาออกแบบส่ือโฆษณาใหมีความสรางสรรคและสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดอยางท่ัวถึงและ
สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากท่ีสุด เชน การเลือกชองทางการโปรโมทใหเขาถึง
กลุมเปาหมาย ใหมากท่ีสุด อยางเชนกลุมท่ีมีโอกาสที่จะซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM เปนเพศชายในชวง
อายุ 23-28 ป ดังนั้น ชองทางการโปรโมทก็ตองเปนส่ือท่ีเขาถึงกลุมนี้ไดมากท่ีสุด 

5.2.1.2  ดานสถานท่ี 
เนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคเร่ิมเปล่ียนไป จึงควรมีการศึกษาสถานท่ี

ในการจัดงาน เพ่ือใหสะดวกตอการเดินทางของผูบริโภคมากยิ่งข้ึน ท้ังเปรียบเทียบความพึงพอใจของ
ผูบริโภค พึงพอใจกับงานในรูปแบบ indoor หรือ outdoor มากกวา เพ่ือจะไดนําขอมูลมาประกอบการ 
กําหนดกลยุทธและการวางแผนธุรกิจ อีกท้ังยังเปนการศึกษาขอดี-ขอเสียของแตละสถานท่ีจัดอีกดวย 

5.2.1.3  ดานราคา 
ในปจจุบันผูบริโภคมีชองทางในการเลือกชมเทศกาลดนตรี EDM มากยิ่งข้ึน 

การตั้งราคาควร เหมาะสมกับงานและกลุมเปาหมาย ผูประกอบการควรศึกษารายละเอียดของ
กลุมเปาหมาย เพื่อวาง แผนวาจะจัดงานในรูปแบบไหน และควรทําการสํารวจตลาดกอนสิ่งที่ควร
คํานึงคือ เม่ือเทียบกับคู แขงแลวควรต้ังราคาเทาไหร เพราะหากตั้งราคาสูงเกินไปหรือมากกวาคูแขง
ก็จะทําใหจํานวนผู บริโภคลดลงได 

5.1.2.4  ดานผลิตภัณฑ 
ในดานผลิตภัณฑนั้น แบงเปนดานสินคาและดานบริการ สําหรับดานสินคา

นอกจากผูบริโภค จะใหความสําคัญกับเร่ืองคุณภาพและรูปแบบของงาน ดังนั้นในการสรางรูปแบบงาน
มาจัด ผูประกอบการจะตองคํานึงถึงผูบริโภคใหหลากหลายกลุมมากข้ึน อาจมีการทําวิจัยโดยกระจายฐาน 
ลูกคาใหกวางข้ึน 
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5.2.2  ดานความภักดตีอสินคา 
ในดานความภักดีตอตราสินคาพบวา เหตุผลเร่ืองความเช่ือม่ันทําใหผูบริโภคเกิดทัศนคติ

ท่ีดี และยังเปนการสรางความผูกพันตอตราสินคาได  อีกส่ิงท่ีทําใหเกิดความภักดีตอตราสินคาอีกสาเหตุ
หนึ่ง คือเร่ืองคุณภาพของงานและศิลปนตางประเทศท่ีมารวมงาน ผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญ
ในดานนี้  
 
 
5.3  ขอจํากัดในการทําวิจัยและขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในครั้งตอไป 

1. เนื่องจากงานวิจัยนี้เปนการศึกษาการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรี EDM จึงทําใหผล
การศึกษาอาจไมสามารถขยายผลไปสูเทศกาลดนตรีแบบอ่ืนได สําหรับการศึกษา วิจัยคร้ังตอไปอาจ
ศึกษาเทศกาลดนตรีรูปแบบอ่ืนๆ เชน คอนเสิรต เปนตน เพื่อเปรียบเทียบ ผลการศึกษาวิจัยได  

2. งานวิจัยคร้ังนี้ไดมุงเนนเฉพาะสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
บัตรเทศกาลดนตรี ซํ้า สําหรับการศึกษาวิจัยในคร้ังตอไปอาจศึกษาเพิ่มเติมถึงสวนประสมการตลาด 
ดานอ่ืนนอกเหนือ จาก ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี โปรโมช่ัน ตลอดจนศึกษาถึงส่ิงกระตุนท้ังภายในและ
ภายนอก เชน การเมือง เศรษฐกิจ เทคโนโลยี วัฒนธรรม เพ่ือใหไดขอมูลเชิงลึกและทําใหการเปรียบเทียบ 
ผลการศึกษาวิจัยมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

3. ควรมีการศึกษาถึงแนวโนมพฤติกรรมการชมเทศกาลดนตรีในกรุงเทพมหานครเพื่อ
ศึกษาความตองการและแนวโนมพฤติกรรมการชมเทศกาลดนตรีในกรุงเทพ มหานครท่ีอาจเปล่ียนแปลง 
ไปใยอนาคตเพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาการจัดเทศกาลดนตรีในกรุงเทพมหานคร ใหสามารถรักษา
ฐานลูกคาเดิมมาซ้ือซํ้าและสรางฐานลูกคาใหม 

4. ควรทีการศึกษาภาพลักษณของศิลปนท่ีผูบริโภคชื่นชอบ โดยอาจทําการศึกษา 
เปรียบเทียบระหวางศิลปนที่มีชื่อเสียงของตางประเทศคนอื่นๆ จากท่ัวโลก เพื่อนํามาเปนขอมูล 
ในการคัดเลือกศิลปนใหมๆ ท่ีจะนํามาเขาจัดในเทศกาลดนตรีในกรุงเทพมหานคร 

5. ควรขยายการศึกษาใหครอบคลุมถึงกลุมผูบริโภคในตางจังหวัด เพราะลักษณะของรูป 
แบบการดําเนินชีวิตท่ีแตกตางกัน อาจทําใหมีแรงจูงใจและการรับรูตอสวนประสมทางการตลาดใน 
การชมเทศกาลดนตรีท่ีแตกตางกัน อีกท้ังเทศกาลดนตรีท่ีจัดในกรุงเทพมหานครยังมีการขยายตลาด 
ไปจัดตามสถานท่ีตางๆ ในตางจังหวัดอีกดวย 

6. ควรศึกษาเกี่ยวกับปจจัยอ่ืนๆ เชน รูปแบบการดําเนินชีวิต คานิยม เศรษฐกิจ เปนตน 
ที่มีความสัมพันธกับเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือบัตรเทศกาลดนตรีซํ้า เพื่อใหทราบถึงปจจัยอื่นๆ 
ท่ีอาจมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตรซํ้าท่ีชัดเจนข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสัมภาษณ 
 
 
1. ทานเคยไปงานเทศกาลดนตรี (EDM) ท่ี ZAAP จัดมาแลวกี่คร้ัง?  
2. คําถามดานประชากรศาสตร  

- ช่ือ-นามสกุล 
- เพศ  
- อายุ  
-. กระดับการศึกษา  
- อาชีพ  
- รายได 

 
คําถามท่ัวไป 
1. การซ้ือซํ้าบัตรเขาชมเทศกาลดนตรี (EDM) ของ ZAAP คร้ังนี้ ทานตัดสินใจจากเหตุผลใด เปนหลัก?  
2. การซ้ือซํ้าบัตรเขาชมเทศกาลดนตรี (EDM) คร้ังนี้ มีเหตุผลตางจากการซ้ือบัตรคร้ังกอนๆ อยางไร? 
 
คําถามดานสวนประสมการตลาด  
1. ดานผลิตภัณฑ(Product)  

- ปจจัยดานผลิตภัณฑเร่ืองใดบางท่ีมีผลในการซ้ือซํ้าบัตรเขาชมเทศกาลดนตรี (EDM) ของ ZAAP ? 
2. ดานราคา(Price)  

- ราคามีผลในการตัดสินใจในการซ้ือซํ้าบัตรเขาชมเทศกาลดนตรี (EDM) ของทานหรือไม อยางไร?  
3. ดานสถานท่ี(Place)  

- สถานท่ีในการจัดงานมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบัตรซํ้าเขาชมอีกคร้ังหรือไม เพราะเหตุใด?  
4. ดานการสงเสริมการขาย(Promotion)  

- จดจําโฆษณาของ zaap ไดหรือไม จําอะไรไดบางและโฆษณาดังกลาวทําใหทานตัดสินใจซ้ือ
บัตรซํ้าหรือไม? 

- การจัดโปรโมช่ัน (Early Bird) ของ ZAAP มีผลในการซ้ือซํ้าบัตรเขาชมเทศกาลดนตรี (EDM) 
ของทานหรือไม อยางไร?  
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คําถามดานคุณคาของ Branding 
1. ความภกัดีตอBrand (Brandloyalty)  

- ความภักดีตอ Brand มีผลตอการเลือกซ้ือซํ้าบัตรเขาชมเทศกาลดนตรี (EDM) ของ ZAAP หรือไม 
อยางไร? 




