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งานวิจัยสารนิพนธ์“รูปแบบเส้นทางและปัจจยัท่ีมีผลดึงดูดผูบ้ริโภคในการเข้าร่วม
เทศกาลดนตรีขนาดใหญ่” ฉบบัน้ีสามารถส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความอนุเคราะห์จาก  ดร.บุญยิ่ง คงอาชา
ภทัร อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีไดเ้สียสละเวลาให้ค  าปรึกษา ให้ขอ้แนะน าอนัเป็นประโยชน์ ให้
ความช่วยเหลือในการตรวจสอบแกไ้ขเน้ือหาและขอ้บกพร่องต่างๆ ซ่ึงเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการ
ศึกษาวจิยั ช่วยก ากบัดูแลขั้นตอนการท างานให้เป็นไปตามกรอบงานและระยะเวลาท่ีก าหนด ส่งผลให้
งานวิจยัฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน ทั้งน้ี ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่าน ในคณะ
การตลาดของมหาวิทยาลยัมหิดล ท่ีกรุณาประสิทธ์ิประสาทวิชา และให้ความร่วมมือ เสนอแนวทาง
การท างานท่ีถูกตอ้งเสมอมา ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง 

ขอขอบพระคุณเจา้หนา้ท่ีในคณะการตลาดมหาวทิยาลยัมหิดลท่ีให้ความช่วยเหลือในการ
ตอบสอบงานวจิยั รวมถึงผูใ้หข้อ้มูลในการสัมภาษณ์เชิงลึกของสารนิพนธ์ ผูว้ิจยัทุกทา้นท่ีไดรั้บการยก
อา้งอิงเน้ือหาความรู้ทางวิชาการ เพื่อเป็นประโยชน์ทางการศึกษาในสารนิพนธ์  และเพื่อนๆทุกคนท่ีมี
ส่วนช่วยเหลือในการท าวิจยัคร้ังน้ี รวมถึงผูท่ี้มีความเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหาในการท าสารนิพนธ์ทุกภาค
ส่วน ท่ีมีส่วนร่วม ในความส าเร็จต่อการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี 

สุดท้ายน้ี ผู ้วิจ ัยหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า งานวิจัยฉบับน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผู ้ท่ีมีส่วน 
เก่ียวขอ้งกบัต่อการสร้างสรรคง์านกิจกรรมการตลาด การเขา้ใจเส้นทางและความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ท่ีชอบงานเทสกาลดนตรีขนาดใหญ่ ตลอดจนบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีสนใจ อน่ึงหากงานวิจัยฉบับน้ี มี
ขอ้บกพร่องประการใด ผูว้จิยัตอ้งขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา “รูปแบบเส้นทางและปัจจยัท่ีมีผลดึงดูดผูบ้ริโภคใน

การเขา้ร่วมเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่” เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลให้การด าเนินงานการจดัเทศกาลดนตรี
ขนาดใหญ่ในประเทศไทยประสบความส าเร็จ โดยงานวิจัยน้ีใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) และไดใ้ชว้ิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จาก
นักท่องเท่ียว หรือ ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์เขา้ร่วมเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในประเทสไทยด้วย
ตนเองมาก่อน จ านวน 30 คน เพื่อให้เขา้ถึงขอ้มลูเชิงลึกท่ีไม่สามารถศึกษาไดเ้องจากการคน้ควา้ทัว่ไป 
และเพื่อหาปัจจยัท่ีส่งผลดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้กิดการแสดงออกพฤติกรรมในดา้นต่างๆ 

เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค (Customer Journey) ถือเป็นเร่ืองส าคญัท่ีผู ้จดังาน
เทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ควรศึกษา การรวบรวมปัจจยัท่ีหลากหลาย การท าความเขา้ใจความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค และน ามาสร้างเป็นคอนเทนตใ์ห้ผูบ้ริโภคเขา้ใจและเขา้ถึงแก่นของงานเทศกาลดนตรีให้
ไดม้ากท่ีสุด เพื่อหวงัการพูดถึงบอกต่อ และอยากท่ีจะกลบัเขา้ร่วมงานอีกคร้ังในอนาคต รวมถึงการ
พฒันาและเปล่ียนแปลง สร้างสรรค์งานใหม่ๆตลอดเวลา เพื่อน ามาพฒันารูปแบบงานให้ตรงใจ
ผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ 
 
ค าส าคญั : Customer Journey เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค/ Framework หรือทฤษฎีในการ

เขา้ใจลูกคา้/ เพื่อโนม้นา้วพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
ดนตรีเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตคนไทยมาแต่สมยัโบราณ เสียงดนตรีท่ีคนท าใหเ้กิดข้ึนมา

ดว้ย ความตั้งใจใหเ้ป็นเสียงท่ีไพเราะ เป็นเสียงท่ีแตกต่างจากเสียงท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาติ เช่น เสียง
นก เสียงฝน เสียงแตรรถยนตแ์ละเสียงของคนพูด ดนตรีเกิดจากการน าเอาเสียงต่างๆ อนัเกิดจากการ
เอา เคร่ืองดนตรีมาเรียบเรียงเป็นท านองเพลงท าใหเ้กิดความรู้สึกสบายใจ สนุกสนาน หรือร่ายร าไป
ตาม เสียงของดนตรีนั้น ดนตรีเป็นศิลปะท่ีแสดงถึงเอกลกัษณ์ทางดา้นวฒันธรรมของชาติ ซ่ึงไม่วา่
ชาติใด หรือภาษาใด มีการถ่ายทอดจากคนรุ่นหน่ึงสู่คนอีกรุ่นหน่ึงสืบทอดต่อๆ กนัมา แมแ้ต่ในยคุ
ป่าเถ่ือน ยงัรู้จกัท าเสียงต่างๆ ท่ีคิดวา่ไพเราะ เช่น เอาไมส้องอนัมาเคาะเป็นจงัหวะ เอาใบไมม้าพบั
ริมแลว้เป่า เม่ือความเจริญมีมากข้ึนคนเรารู้จกัประดิษฐ์เคร่ืองมือท่ีพิสดารให้เสียงและท่วงท านอง ท่ี
ประณีต ยิง่ข้ึน (สุกรี เจริญสุข, 2538, น.8)  

ดนตรีเป็นส่วนหน่ึงในการสร้างการปฎิสัมพนัธ์ไปสู้ผูอ่ื้นซ่ึงเป็นการแสดงออก
ทางดา้นอารมณ์ โดยการส่ือสารผา่นทางบทเพลง และ ศิลปิน (Cresswell & Bennett, 2015) การ
มีปฎิสัมพนัธ์ ทางดา้นดนตรีไดส้ร้างการแบ่งปันประสบการณ์ท่ีของนกัดนตรีผา่นความรู้สึก 
ความคิด และอารมณ์ ของผูท่ี้แสดงดนตรีไปสู่กลุ่มผูช้มและผูช้มนั้นรู้สึกถึงการส่ือสารนั้นซ่ึงส่งผล
ต่อความรู้สึกทางกายภาพ และความรู้สึกทางดา้นอารมณ์ การแสดงดนตรีสดเป็นเคร่ืองมือในการ
สร้างสังคมอยา่งหน่ึง 

เน่ืองดว้ยมนุษยเ์ป็นสัตวส์ังคมอยูแ่ลว้ เวลาท ากิจกรรมต่างๆประจ าวนั ตอ้งมีการ
ปฏิสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้นอยูต่ลอดเวลา การแสดงออกของแต่ละบุคคลมีหลายรูปแบบ แตกต่างกนั วธีิการ 
หรือเคร่ืองมือท่ีเลือกใช ้ก็ไม่เหมือนกนั ธุรกิจเพลงในประเทศไทยจึงไดมี้การเปล่ียนแปลงไปตามยคุ
สมยั ศิลปินไม่ไดท้  าเพลงเป็นอลับั้ม แบบสมยัก่อน ท่ีรายไดห้ลกัจะมาจากออกเทป หรือแผน่ซีดี 
สามารถจดังานคอนเสิรต์ิขนาดใหญ่ของศิลปินแต่ละคนไดเ้อง ความถ่ีจะข้ึนอยูก่บัความมีช่ือเสียง
ของศิลปินแต่ละคนในช่วงเวลานั้นๆ แต่ปัจจุบนัรูปแบบการจดัคอนเสิร์ตเปล่ียนไปจากพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีแยกยอ่ยตามเซ็กเมนต ์ ความแตกต่างดว้ยเพศ วยั และแนวดนตรี ส่งผลใหเ้กิดการเลือก
การเขา้ร่วมชมงานเทศกาลดนตรีตามความชอบมากข้ึน ท าใหผู้จ้ดัคอนเสิร์ตตอ้งปรับกลยทุธ์อยู่
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เสมอ ทั้งการเลือกศิลปิน การส่ือสารทางการตลาดกบัผูช้มแต่ละกลุ่มท่ีมีรูปแบบการรับส่ือท่ีแตกต่าง
กนัออกไป ภาพรวมของตลาดคอนเสิร์ตไม่ไดใ้หญ่ข้ึน แต่ความถ่ีของการจดังานเพิ่มข้ึน เพื่อขยาย
ฐานผูช้ม และรองรับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกนัมากข้ึน รูปแบบของงานคอนเสิรต์ิก็มีความ
หลากหลาย ตามการเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภค เพื่อให้สอดรับกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีความ
เฉพาะเจาะจงมากข้ึน  

คอนเสิร์ต (องักฤษ: Concert) คือการแสดงสด โดยมากหมายถึงดนตรี เป็นการแสดง
ต่อหนา้คนดู โดยอาจเป็นการแสดงของนกัดนตรีคนเดียว หรือ อาจจะรวมหลายเคร่ืองดนตรี เช่น วง
ออร์เคสตรา, วงประสานเสียง หรือ วงดนตรี เราอาจเรียกการแสดงคอนเสิร์ตวา่ โชว ์ (Show) หรือ 
ก๊ิก (gig) 

งานเทศกาลดนตรี จะหมายถึง งานคอนเสิร์ตขนาดใหญ่ใหญ่ เพื่อสร้างความประทบัใจ
ใหค้นดูจ านวนมาก จนไปถึงการรวมกลุ่มศิลปินท่ีมากกวา่ 1 วงดนตรีข้ึนไปมารวมตวักนั เพื่อ
จดัการแสดงคอนเสิรต์ิ การจดังานในปัจจุบนัจะมีการออกแบบเวทีและเสริมสร้างบรรยากาศในการ
เขา้ชมโดยใชอุ้ปกรณ์อยา่งเช่น แสง สี เสียง เอฟเฟ็ค จอภาพ ดรายไอซ์ พุไฟ วทีีอาร์ และอ่ืนๆเขา้มา
ช่วยเสริมบรรยากาศ สร้างสีสันในงานเทสกาลดนตรี มีความแปลกใหม่ กระตุน้อารมณ์ของ
ผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน ในขณะเดียวกนัก็เป็นการปรับตวัในการสร้างสรรคง์านของผูจ้ดังานไปดว้ย 
เสมือนเป็นการเรียนรู้และปรับรูปแบบของงานเทศกาลดนตรีใหพ้ฒันาไปพร้อมกนั 

Music Festival กบั Concert ต่างกนัอยา่งไร สามารถแบ่งจ าแนกได ้5 ขอ้ ไดแ้ก่  
1.จ านวนและการแบ่งประเภทวง 
 “คอนเสิร์ต” จะเป็นเพียงการแสดงสดของศิลปินเด่ียว นกัดนตรี หรือวงดนตรีเฉพาะ

กลุ่ม (ซ่ึงก็อาจจะมีการเพิ่มวงดนตรีเปิดมาเล่นใหเ้ราดูเพิ่มอีกสัก 1-2 วง) ซ่ึงไม่ใช่วงท่ีมีช่ือเสียงมาก
เท่าไหร่ หรือเป็นคอนเสิร์ตท่ีจดัข้ึนเฉพาะแนวดนตรีนั้นๆ  

“เทศกาลดนตรี” จะเป็นการรวมเอาศิลปินหรือวงดนตรีหลาย ๆ วงมาท าการแสดงใน
เทศกาลเดียว (โดยส่วนใหญ่ก็มกัมีมากกวา่ 10 วงข้ึนไป) เรียกวา่เสพดนตรีกนัอยา่งจุใจไปเลย 
นอกจากนั้นเทศกาลดนตรียงัไม่เพียงจดัข้ึนโดยมีแนวของดนตรีเป็นตวัก าหนดเท่านั้น ยงัมีงาน
เทศกาลดนตรีท่ีจดัข้ึนตามวนัหยดุ ตามพื้นท่ี ตามเทศกาล หรือกลุ่มสังคมอีกดว้ย  

2.ขนาดพื้นท่ี 
คอนเสิร์ตส่วนใหญ่นิยมจดัในพื้นท่ี indoor หรือ outdoor แต่เทศกาลดนตรีมกัจะ

จดัเป็น outdoor เน่ืองจากมีการรวบรวมศิลปินท่ีมีความหลากทางวงดนตรีเขา้ไวด้ว้ยกนั และมกัมีผล
ต่อจ านวนผูบ้ริโภค หรือผูเ้ขา้ชมท่ีมากข้ึนเช่นกนั ดงันั้นขนาดพื้นท่ีของเทศกาลดนตรีจึงใหญ่กวา่

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%A4%E0%B8%A9
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B5
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และจุคนไดม้ากกวา่พื้นท่ีท่ีใชจ้ดัคอนเสิร์ต  และส่วนใหญ่จะมีจ านวนเวทีท่ีใชใ้นการแสดงมากกวา่
หน่ึงเวทีดว้ย 

3. ระยะเวลา และความยาวในการจดัแสดง 
สืบเน่ืองจากความ ‘ใหญ่’ และ ‘เยอะ’ ของเทศกาลดนตรีในขอ้ขา้งตน้ เม่ือมีศิลปิน 

หรือความหลากหลายของแนวดนตรีจ านวนมากมารวมกนั  เวลาท่ีใชใ้นการจดังานจึงจ าเป็นตอ้งมี
เพิ่มมากข้ึนไปตามไปดว้ย  คอนเสิร์ตปกติทัว่ไปอาจใชเ้วลาในการแสดงเพียงไม่ก่ีชัว่โมง แต่
เทศกาลดนตรีอาจใชเ้วลายาวนานเป็นวนั ๆ หรือเป็นสัปดาห์เลยทีเดียว เน่ืองจากตอ้งการให้
ผูบ้ริโภค หรือผูท่ี้ไดเ้ขา้ชมงาน สามารถมีเวลาท่ีจะเขา้ชมงานใหไ้ดค้รบทุกส่วน สามารถท่ีจะเขา้
ร่วม หรือเลือกชมงานไดห้ลากหลายแนวดนตรี มีความสนุกสนาน และใชเ้วลาอิสระเตม็ท่ีในการ
เดินชม และเขา้ร่วมงานส่วนต่างๆ  

4. สถาปัตยกรรมและการตกแต่ง 
คอนเสิร์ตทัว่ไปจะมีการสร้างเวที และเร่ืองของ แสง สี เสียง หรือการตกแต่งเวที รวม

ไปถึงบรรยากาศโดยรวมใหเ้ขา้กบัธีมของโชว ์ หรือศิลปินท่ีเลือกมาในวนันั้นๆ เท่านั้น แต่ส าหรับ 
งานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ หรือ ท่ีเรียกวา่ มิวสิกเฟสติวลั จะมีความยิง่ใหญ่กวา่นั้นมาก เน่ืองจาก
งานเทศกาลดนตรีส่วนใหญ่ถือเป็นการรวมตวัของผูค้นจ านวนมาก จากหลายสารทิศ ไม่วา่จะเป็น
การรวบรวมศิลปินท่ีหลากหลายแนวดนตรี หรือการเขา้ร่วมงานของผูบ้ริโภค หรือผูช้มจ านวนมาก 
จึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการส่ือสารให้เห็นถึงศิลปะและเอกลกัษณ์ของงานดนตรี และส่ิงท่ีจะ
ส่ือสารออกไปตอ้งพยายามใหต้รงใจและสอดคลอ้งกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการรับรู้ การท าคอนเท
นส์ของงานท่ีตอ้งการน าเสนอออกไป จากการเก็บขอ้มูลส ารวจงานเทศกาลดนตรีหลายๆงานใน
ประเทศไทยจะมีการผสมผสานการจดัแสดงงานศิลปะ การใชค้วามคิดสร้างสรรค ์ การโชว์
ความสามารถในการออกแบบโครงสร้างต่างๆภายในงาน ไม่วา่จะเป็น แสง สี เวที ทางเขา้งาน จุด
ถ่ายรูป บางเทศกาลจึงมีการจดัแสดงสถาปัตยกรรมหรือ Installation art สุดอลงัการเพื่อแสดงออกถึง
พื้นท่ีและสังคมนั้น ๆ อีกดว้ย  

5. ส่ิงท่ีน่าสนใจอ่ืน ๆ 
ในการจดังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่นั้น ภายใบริเวณงานของเทศกาลดนตรีขนาด

ใหญ่ ส่วนมากจะมีการรวบรวมร้านคา้ เส้ือผา้ ร้านอาหารท่ีอร่อย รวมถึงเคร่ืองด่ืมต่างๆ ทั้งท่ีเป็น
ร้านในชุมชน หรือใกลเ้คียงสถานท่ีจดังาน และบางส่วนก็ถูกน ามาจากจงัหวดั หรือภาคท่ีมีช่ือเสียง 
หรือร้านคา้ท่ีอยูใ่นกระแส เป็นท่ีนิยมในช่วงเวลานั้นๆ  

นอกจากบูธขายอาหารและเคร่ืองด่ืมแลว้ ในเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ มกัจะมีกิจกรรม
หรือโชว ์ หรือ Performance อ่ืน ๆ กระจายอยูบ่ริเวณโดยรอบของสถานท่ีจดังาน เพื่อใหผู้บ้ริโภค
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หรือผูเ้ขา้ชมงานร่วมสนุกอีกมากมาย  ซ่ึงส่วนมากจะเก่ียวกบัการแสดงศิลปะและงานคราฟตต่์าง ๆ 
เพื่อเป็นการสร้างประสบการณ์ แลกเปล่ียนความคิด ความสามารถของกนัและกนั เป็นการศึกษาดู
ความสนใจ ของผูบ้ริโภคทางออ้ม ท าใหผู้บ้ริโภคทุกคนไดรั้บประสบการณ์อ่ืน ๆ นอกเหนือจาก
ประสบการณ์ทางดา้นดนตรีกลบัไปดว้ย 

เส้นทางของผูบ้ริโภค (Customer Journey) คือ เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัองคก์รหรือตราสินคา้ ตั้งแต่ก่อนซ้ือ ระหวา่งซ้ือ และหลงัการซ้ือสินคา้หรือบริการ
ท าใหธุ้รกิจสามารถพฒันากลยทุธ์หรือวธีิการท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้
ไดม้ากข้ึน และสามารถวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดในอนาคตทั้งการสร้างแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภค
สนใจในสินคา้และบริการ การพฒันาสินคา้และบริการใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการ และการสร้าง
ความพึงพอใจหลงัการขายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน (Flom, 2011) 

การศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์เขา้ร่วมเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่ ผา่นกระบวนการศึกษารูปแบบการเดินทางของผูบ้ริโภคนั้น ถือเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะ
ช่วยใหน้กัวจิยัรู้ไดว้า่ เพราะเหตุใดผูค้นจึงสนใจท่ีจะเขา้ร่วมงานดนตรี หรืออยากท่ีจะแสดงความมี
ส่วนร่วมกบังานนั้นๆ ถึงแมว้า่จะอยูใ่นยคุและช่วงสมยัท่ีการจดัรูปแบบงานคอนเสิรต์ิเร่ิมมีการ
เปล่ียนแปลงไป จนเป็นตวับ่งช้ีถึงความส าเร็จของงานเทศกาลดนตรีนั้นๆ  

ส่วนท่ีประเทศไทย เทศกาลแรกท่ีจดั เช่นงาน Big Mountain Music festival ท่ีจดัข้ึน
ในปี 2010 ท่ีโบนนัซ่า เขาใหญ่ จ านวนผูเ้ขา้ร่วมงานกวา่ 25,000 คน ศิลปินกวา่ 130 ชีวติ จดัแค่ 2 
วนั ถือวา่เป็นส่วนนึงของการเร่ิมจุดประกายการเกิดข้ึนของงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ จนท าให้
หลงัจากนั้นก็เร่ิมมีงานเทศกาลดนตรีใหญ่อ่ืนๆตามมา เช่น 

- Overcoat 
- WARP 
- S2O 
- Waterzonic 
- Dropzone 
- Huahin Jazz Festival 
- อีสานเขียว 
- MAYA Music Festival 
- Wonderfuit  
ในการจดังานเทศกาลดนตรีใหญ่ๆในประเทศไทย มีความหลายหลายมากข้ึนทั้ง

รูปแบบและสถานท่ีจดั โดยคอนเสิร์ตท่ีเล่น ในสถานท่ีใหญ่ๆ เช่น สนามกีฬา เรียกวา่ อารีน่า 
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คอนเสิร์ต ลกัษณะสถานท่ีการจดังานมีความ แตกต่างข้ึนกบัแนวเพลง และผูเ้ขา้ฟังจะตอ้งซ้ือ บตัร
หรือตอ้งท ากิจกรรมบางอยา่ง เพื่อท่ีจะยนืยนัตวัตน หรือท าเพื่อท่ีจะไดเ้ขา้ไปมีส่วนร่วมกบังานนั้นๆ 
ดว้ยแนวดนตรีท่ีหลากหลาย และรูปแบบการจดังานท่ีมีความแตกต่าง และเป็นเอกลกัษณ์ของผจ็ดั
ในปัจจุบนั ท าใหก้ลุ่มคนฟังเพลงในประเทศไทย ก็มีความคิด และการแสดงออกทางพฤติกรรม
แตกต่างกนัตามไปดว้ย  

เส้นทางของผูบ้ริโภค ในปัจจุบนัท่ีเตม็ไปดว้ยความเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยที  าให้
ผูบ้ริโภคมีจุดสัมผสักบั ตราสินคา้เปล่ียนแปลงไป โดยเส้นทางของผูบ้ริโภคนั้นจะครอบคลุมตั้งแต่
ก่อนการซ้ือ ระหวา่งการซ้ือ และหลงัการซ้ือ สินคา้หรือบริการ ซ่ึงมี 6 ขั้นตอนคือ การรับรู้ การ
ประเมินทางเลือก ความช่ืนชอบ การซ้ือ ความจงรักภกัดี การบอกต่อ ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีส าคญัท่ีจะท าให้
ทราบถึงเส้นทางของผูบ้ริโภคนั้นคือ แผนท่ีเส้นทางของผูบ้ริโภคท่ีธุรกิจจะตอ้งวิเคราะห์ ในเชิงลึก
เก่ียวกบัการวเิคราะห์ความคิดของลูกคา้ การวเิคราะห์ความตอ้งการของลูกคา้ และการวเิคราะห์
พฤติกรรม ของลูกคา้ แลว้จดัท าเป็นแผนท่ีเส้นทางของผูบ้ริโภค เพื่อใหท้ราบวา่ ผูบ้ริโภคมีจุดสัมผสั
กบัตราสินคา้อยา่งไร เพื่อน ามาวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดใหต้อบโจทยก์ลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้
เกิดความพึงพอใจและสามารถบริหารประสบการณ์ของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

อยา่งไรก็ดีหากพิจารณาในเชิงการท าการตลาด เม่ือน าองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคมาวเิคราะห์และหาความเช่ือโยงกบัการช่ืนชอบงานเทศกาลดนตรี จะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภค
นิยมท่ีจะกลบัไปร่วมงานต่างๆซ ้ าๆ และมีการรอคอย ติดตามช่องทางข่าวสาร ท่ีจะไดรั้บรู้วธีิการเขา้
ร่วมงานเทศกาลดนตรีใหญ่ๆท่ีจะจดัข้ึนในแต่ละปี ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สามารถจดัการวางแผนและ
จดัการการเดินทางของตวัเองได ้ เน่ืองจากมีความช านาญในการหาขอ้มูล และถา้เป็นกิจกรรมท่ีมี
ความสนใจเป็นพิเศษส่วนตวั ก็จะมีความใส่ใจ และใหค้วามส าคญักบัการเตรียมตวั เพื่อท่ีจะไปเขา้
ร่วมเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่มากเป็นพิเศษ  

ดว้ยเหตุน้ีเอง ทางผูว้จิยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ี
มีประสบการณ์เขา้ร่วมเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ผา่นกระบวนการศึกษาเส้นทางการเดินทางของ
ผูบ้ริโภค หรือ Customer Journey เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูจ้ดังานดนตรีขนาดใหญ่ในอนาคต ท่ีมอง
หาโอกาสและความเป็นไปไดใ้นการเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค เขา้ใจพฤติกรรม ศึกษาจนได้
แนวทางในการวางแผนงานท่ีดี นอกจากนั้นยงัสามารถรู้ถึงความเช่ือมโยงของความส าคญัแต่ละ
ปัจจยั ท่ีมีผลดึงดูดให ้ การเดินทางของผูบ้ริโภคมีความต่อเน่ืองและแสดงถึงความส าเร็จของงาน
สร้างงานดนตรีขนาดใหญ่ 
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1.2 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
1.2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์การในการ 

เขา้ร่วมเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ 
1.2.2 เพื่อศึกษาวา่กระบวนการเดินทางของผูบ้ริโภคแต่ละขั้นตอน ปัจจยัใดประสบ

ความส าเร็จท่ีสุด และเป็นปัจจยัดึงดูดการตดัสินใจให้เขา้ร่วมเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ 
1.2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ ของแต่ละปัจจยั ในกระบวนการเดินทางของผูบ้ริโภคใน

การเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ 
1.2.4 เพื่อเป็นประโยชน์ช่วยใหผู้ท่ี้สนใจการจดังานเทศกาลดนตรี เขา้ใจกระบวนการ

เดินทางและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมเทศกาลดนตรีขราดใหญ่ และน าไปใชใ้นการ
ปฏิบติังานจริงได ้
 
 

1.3 ขอบเขต และกรอบของงำนวจิัย 
งานวจิยัน้ีใชร้ะเบียบวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อท าการศึกษา

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีสนใจเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในประเทศไทย โดยเนน้
แหล่งขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริโภคท่ีเคยมีประสบการณ์การเขา้ร่วมชมงานเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่ เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีถูกตอ้งในการวิเคราะห์พฤติกรรมและความพึงพอใจ ซ่ึง
เป็นการวิเคราะห์เส้นทางผูบ้ริโภค ท่ีลึกข้ึน แยกหวัขอ้และปัจจยัตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนัมากข้ึน โดยผา่นกรอบงานวจิยั ดงัน้ี 

 

 
 

ภาพท่ี 1.3 : Customer Journey 
ท่ีมา : https://www.business-to-you.com/marketing-funnel/ 

https://www.business-to-you.com/marketing-funnel/
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1.4 ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 
คอนเสิร์ตเป็นค าท่ีพบเห็นและไดย้นิกนับ่อย  เม่ือเวลามีนกัร้องหรือนกัดนตรีดงั ๆ มา

เปิดการแสดง  ค าน้ีมาจาก concert เป็นการแสดงดนตรีสากลของชาวต่างประเทศ ท่ีแสดงต่อ
สาธารณชนตามโปรแกรมท่ีก าหนดไวห้รือจดัไวล่้วงหนา้ โดยกลุ่มผูใ้ชเ้คร่ืองดนตรีหรือกลุ่มนกัร้อง
แสดงในสังคีตสถานหรือหอแสดงดนตรี (concert hall) หอประชุม  หอ้งโถงขนาดใหญ่ หรือ
กลางแจง้ ซ่ึงผูช้มอาจตอ้งซ้ือบตัร หรือช าระค่าบ ารุงสมาชิก หรือไดรั้บบตัรเชิญให้เขา้ชมฟรี 

กิจกรรมพิเศษ หมายถึง กิจกรรมทุกรูปแบบทจดัข้ึนในโอกาสพิเศษ เพื่อให้เป็น
เหตุการณ์ท่ี ส าคญัและน่าจดจ า โดยผา่นการคิดและวางแผนมาอยา่งดี เพื่อตอบสนองวตัถุประสงค์
บางอยา่งท่ี องคก์รก าหนดข้ึน ซ่ึงกิจกรรมพิเศษน้ีรวมถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัองคก์ร (Corporate 
Event) และ กิจกรรมทางการตลาด (Marketing Event) ท่ีสามารถใชเ้พื่อส่ือสารแบรนด ์ ตั้งแต่
ภาพลกัษณ์องคก์ร ไปจนถึงภาพลกษัณ์ของผลิตภณัฑ ์หรือบริการ   

Music festival ดนตรีมหกรรม ค าพอ้งความหมาย (Synonym) harmonious, melodious 
งานเทศกาลดนตรี จะหมายถึง งานคอนเสิร์ตขนาดใหญ่ใหญ่ เพื่อสร้างความประทบัใจ

ใหค้นดูจ านวนมาก จนไปถึงการรวมกลุ่มศิลปินท่ีมากกวา่ 1 วงดนตรีข้ึนไปมารวมตวักนั 
Customer Journey หรือ เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค หรือ Framework หรือ

ทฤษฎีในการเขา้ใจลูกคา้ เพื่อโนม้นา้วพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ไดถู้กช่วงเวลาและถูกวธีิ ซ่ึง
ทั้งหมดน้ีคือจุดประสงคห์ลกัของการท าการตลาด 

งานคราฟต ์งานหตัถกรรม (Craft) หรือท่ีเรารู้จกักนัในนามของ “งานฝีมือ” เป็นงานท่ี
ตอ้งอาศยัความปราณีตและพิถีพิถนัในการสร้างสรรค ์ เพื่อใหผ้ลงานท่ีออกมาแต่ละช้ินสวยงามและ
ทรงคุณค่า เหมาะท่ีจะน าไปใชป้ระโยชน์ไดอ้ยา่งหลากหลาย 
 
 

1.5 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
เพื่อเป็นประโยชน์ช่วยใหผู้ท่ี้สนใจการจดังานเทศกาลดนตรี เขา้ใจกระบวนการ

เดินทางของลูกคา้และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ และน าไปใช้
ในการปฏิบติังานจริงได ้
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บทที ่2 
แนวควำมคดิ ทฤษฏ ีและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

ในการวจิยัคร้ังน้ี เป็นการวจิยัเร่ือง “รูปแบบเส้นทางและปัจจยัท่ีมีผลดึงดูดผูบ้ริโภคใน
การเขา้ร่วมเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่”  ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นประโยชน์ในการช่วยใหผู้ท่ี้สนใจ
การจดังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ มีความเขา้ใจกระบวนการเดินทางของลูกคา้และพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่และน าไปใชใ้นการปฏิบติังานจริงได ้ โดยดูจาก
แรงจูงใจและปัจจยัต่างๆท่ีเกิดข้ึนใน Customer Journey ของการจดังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ใน
ประเทศไทย อนัจะท าใหรู้้ไดว้า่ ในกระบวนการช่วงใดมีความส าคญัท่ีสามารถกระตุน้ผูบ้ริโภคให้
อยากเขา้ร่วมงานมากท่ีสุด หรือในขั้นตอนใดมีความเช่ือมโยงกนัอยา่งมีนยัยะส าคญั ส่งผลต่อกนั
อยา่งไร จนเป็นการแสดงให้เห็นถึงภาพความส าเร็จงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่นั้นๆ ซ่ึงทั้งหมดน้ี
ไดผ้า่นกระบวกการเดินทางของผูบ้ริโภค ผูท้  าวจิยัจึงไดศึ้กษาบทความและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
2.3 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
2.4 แนวคิดเก่ียวกบัความภกัดีของผูบ้ริโภค 
2.5 แนวคิดเก่ียวกบัเส้นทางการเดินทางผูบ้ริโภค หรือ Customer Journey 

 
 

2.1 แนวคดิทีเ่กีย่วข้องกบังำนเทศกำลดนตรีขนำดใหญ่  
ในประเทศไทย ค าวา่ กิจกรรมพิเศษ (Special Event) มกัจะถูกใชท้บัศพัทด์ว้ย

ภาษาต่างประเทศ วา่ “อีเวนท”์ หรือ “อีเวนต”์ จนเป็นท่ียอมรับโดยทัว่ไปทั้งในแวดวงวชิาการ
นกัการตลาด นกัส่ือสารการตลาด หรือส่ือมวลชน หากแปลความหมายตามพจนานุกรม Lexitron 
(ศูนยเ์ทคโนโลยอิีเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ, 2552) แลว้จะหมายถึง เหตุการณ์ส าคญั
การแข่งขนักีฬา หรือผลลพัธ์     

องคป์ระกอบของงานเทศกาล คือ สภาพแวดลอ้มและบรรยากาศโดยทัว่ไปในงาน
เทศกาล (Y. Lee, Lee,Lee & Babin, 2008, p. 57) รวมถึงสภาพแวดลอ้มทางกายภาพการรวมกนัของ



9 
 

ปัจจยั ท่ีผูเ้ขา้ร่วมงานจบัตอ้งได ้ และการท่ีผูเ้ขา้ร่วมงานไดรั้บประสบการณ์โดยตรงจาก
สภาพแวดลอ้มของงาน  (Mason& Paggario, 2011, p. 1330) ท าใหผู้เ้ขา้ร่วมงานรับรู้ไดถึ้งคุณภาพ
ขององคป์ระกอบต่างๆในงาน และส่งผลต่อการรับรู้คุณภาพของงานเทศกาลดนตรีนั้นๆ 
เช่นเดียวกบัทฤษฏีดา้นจิตวทิยาส่ิงแวดลอ้มและองคป์ระกอบการบริการ (Servicescape) (Lee et al., 
2008, p. 57)  

การจดักิจกรรมพิเศษ คือ การก าหนดเหตุการณ์หรือ วาระพิเศษข้ึนมา เพื่อช่วยส่งเสริม
สินคา้และบริการ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัองคก์รจนเป็นท่ียอมรับ อีกทั้งยงัเป็นการสร้าง
ความเคล่ือนไหวและเป็นการกระจายข่าวสารในกลุ่มผูบ้ริโภค ดว้ยการน าเสนอเหตุการณ์ต่าง ๆ ให้
มีความเช่ือมโยงเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัผูจ้ดังานนั้นจะมีความคิดสร้างสรรค ์ และ
การหยบิยกเอาสถานการณ์ข้ึนมาประยกุตใ์ชใ้หเ้ป็นประโยชน์ เหมาะสมกบัฐานการตลาดของสินคา้ 
โดยรูปแบบของกิจกรรมพิเศษนั้นไม่มีการก าาหนดตายตวั แต่ค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค
เป็นส าคญั (เสรี วงษม์ณฑา, 2540) 

นอกจากน้ี “งานอีเวนท”์ คือ เป็น การส่งเสริมการสร้าง Image สินคา้ องคก์ร และ
กระตุน้และสร้างยอดขาย อีเวนทเ์ป็นกลไกหน่ึงทางการตลาด ถา้พูดถึงในปัจจุบนังานอีเวนทถื์อเป็น
กลไกส าคญัเลย เม่ือก่อนอาจอยูใ่นความส าคญัทา้ย ๆ แต่ดว้ยพฤติกรรม ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 
คน้หาเคร่ืองมือเพื่อใหอ้งคก์รและผลิตภณัฑไ์ปถึงเป้าหมายท่ีไดลึ้กและเร็วท่ีสุด ซ่ึงในอนาคตอาจ
เป็นอีกรูปแบบก็ได ้(อรินธร บวัประดิษฐ,์ 2551) 

จากการศึกษาวจิยัของ Lee และคณะ (2008, pp. 56-64) พบวา่คุณภาพองคป์ระกอบ
ของงานเทศกาลท าใหเ้กิดการผลกัดนัดา้นอารมณ์และความตั้งใจในการด าเนินชีวติ ซ่ึงองคป์ระกอบ
ของงานเทศกาลทุกมิติน้ีท างานร่วมกนัเพื่อก าหนดคุณภาพของงาน และส่งผลต่อการรับรู้ ความพึง
พอใจ และความภกัดี  

นอกเหนือจากคุณภาพดา้นการแสดงแลว้ ผูเ้ขา้ร่วมงานเทศกาลจะค านึงถึง ปริมาณส่ิง
อ านวยความสะดวก ความสะอาดในงาน พื้นท่ีพกัผอ่นท่ีเพียงพอกบัขนาดของพื้นท่ีจดังาน 
บรรยากาศน่าร่ืนรมยข์องเทศกาล ตลอดจนอาหารและเคร่ืองด่ืม ซ่ึงเป็นส่วนท่ีมีผลทต่อความพึง
พอใจ มากท่ีสุด (Özdemir & Çulha, 2009, pp. 359–373 และ Son & Lee, 2011, pp. 293-303) 
นอกเหนือจากปัจจยัขา้งตน้แลว้ ช่วงเวลาในการจดังานก็เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีท าให้ ผูเ้ขา้ร่วมงาน
ไดรั้บประสบการณ์ท่ีดี เช่น จดัเทศกาลในช่วงอากาศท่ีดี ก็จะไม่มีอุปสรรคดา้นฝนหรือพาย ุ เป็นตน้ 
(Wan & Chan, 2013, pp. 226-240) สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Olivier (2015, p. 35) ท่ีพบวา่ ปัจจยัท่ี
มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจมี 5 ปัจจยัคือ 1) อุปกรณ์ท่ีเหมาะสม 2) ความหลากหลายของ 
โปรแกรม 3) การตลาด 4) สารสนเทศ และ 5) ความสะดวกสบาย และปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั 
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ความภกัดีมี 7 ปัจจยัคือ 1) โปรแกรมท่ีหลากหลาย 2) การตลาด 3) อุปกรณ์ท่ีเพียงพอ 4) ท่ีจอดรถ 5) 
ขอ้มูล 6) ดา้นเทคนิค และ 7) ความสะดวกสบาย  
 
 

2.2 แนวคดิเกีย่วกบัควำมพงึพอใจของผู้บริโภค 
ความพึงพอใจ คือ การท่ีผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณาหรือประเมินผลจากการไดรั้บ

ประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้หรือบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึง แลว้เกิดความประทบัใจต่อสินคา้หรือ
บริการนั้น (Cronin & Taylor, 1992, pp. 55-68) 

ความพึงพอใจ หมายถึง ส่ิงท่ีสนองความตอ้งการพื้นฐานของมนุษย ์ เป็นการลด
ความเครียดทางดา้นร่างกายและจิตใจ หรืออาจเป็นสภาพความรู้สึกของบุคคลท่ีมีความสุข ความสด
ช่ืนอ่ิมเอมใจ ตลอดจนสร้างเจตคติในทางบวกต่อบุคคล ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงจะเปล่ียนแปลงไปตาม
ความพอใจในการปฏิบติัต่อส่ิงนั้น (อมัพร เจริญชยั, 2536) 

ความพึงพอใจ หมายถึง ทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีสามารถลดความเครียดของบุคคลใหน้อ้ยลง
ได ้ ถา้มีความเครียดมากจะท าใหเ้กิดความไม่พึงพอใจต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด หรือต่อการกระท ากิจกรรม
ใดๆก็ได ้ (ชยัยา สุขพิทกัษ,์ 2548) และในบางความหมาย ความพึงพอใจ เป็นแรงจูงใจของมนุษย ์
ท่ีตั้งอยูบ่นความตอ้งการพื้นฐาน มีความเก่ียวขอ้งกนัอยา่งใกลชิ้ดกบัผมสัมฤทธ์ิและแรงจูงใจ และ
พยายามหลีกเล่ียงส่ิงท่ีไม่ตอ้งการ (วเิลิศวฒัน์ หนุแสง, 2553)   

ความรู้สึกนึกคิดหรือความคิดเห็นเก่ียวขอ้งกบัเจตคติของคนท่ีเกิดจากประสบการณ์ท่ี
ผูเ้ขา้รับบริการเขา้ไปในสถานท่ีใหบ้ริการนั้นๆ และประสบการณ์นั้นเป็นไปตามความคาดหวงัของ
ผูรั้บบริการ ซ่ึงความพอใจมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัปัจจยัท่ีแตกต่างกนัของแต่ละบุคคล แบบน้ีก็เป็น
ความหมายของ ความพึงพอใจ เช่นกนั (ปิยาวรรณ ดิศรพงศ,์ 2553) นอกจากน้ี ความรู้สึกของบุคคล
เม่ือไดรั้บความสุขหรือความผดิหวงั ซ่ึงเกิดจากการเปรียบเทียบการรับรู้กบัความคาดหวงัในผลลพัธ์
ของส่ิงท่ีตอ้งการ ถา้การรับรู้ต่อส่ิงท่ีตอ้งการพอดีกบัความคาดหวงั ลูกคา้จะเกิดความพึงพอใจ (ชชั
วชัร นอ้ยนะวะกุล, 2556) 

นอกจากน้ีแนวความคิดดา้นทศันคติและจิตใจ ท่ีเป็นปฏิกิริยาทางอารมณ์ของผูบ้ริโภค
ต่อ ประสบการณ์ หลงัการใชสิ้นคา้ หรือหลงัการไดรั้บบริการจากผูใ้หบ้ริการน าไปสู่ความพึงพอใจ
ได ้เช่นกนั (Anderson, Fornell & Lehmann, 1994, p. 54) โดยจุดสูงสุดของความพึงพอใจเกิดข้ึนเม่ือ
ความคาดหวงัก่อนไดรั้บการบริโภคสินคา้เท่ากบัการรับรู้คุณภาพและคุณค่าของสินคา้นั้นๆ ซ่ึงการ 
ตอบสนองเชิงบวกต่อผลิตภณัฑห์รือบริการ จะทาให้เกิดความพึงพอใจ และน าไปสู่ความชอบใน 
ประสบการณ์การใชสิ้นคา้และบริการ (Spreng, Mackenzie & Olshavsky, 1996, pp. 15-32) 
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ความพึงพอใจจะเช่ือมโยงกบัทศันคติของผูบ้ริโภคตามปัจจยัต่างๆของคู่คา้ท่ีปฏิบติั
ตามขอ้ตกลง ซ่ึงส่งผลต่อการแนะน าต่อและการกลบัมาซ้ือสินคา้หรือการใชบ้ริการในอนาคต 
(RoyoVela & Casamassima, 2011, pp. 517-542) ความพึงพอใจของผูเ้ขา้ชมงานเทศกาลดนตรี
สามารถ แบ่งออกเป็น 6 ส่วนใหญ่ๆไดแ้ก่ 1) ความสามารทางดนตรี 2) นกัดนตรีท่ีท าการแสดง 3) 
ระบบเสียง 4) เวที 5) ส่ิงอ านวยความสะดวก 6) ปฏิสัมพนัธ์กบัผูช้ม ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีเป็นปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อความพึงพอใจ ในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรี (Grove, Fisk & Bitner, 1992, pp. 91-121) 

ธุรกิจไม่ควรตั้งเป้าหมายท่ีความพึงพอใจของลูกคา้ เพราะลูกคา้แต่ละคนคาดหวงัวา่
ธุรกิจมีหนา้ท่ีท่ีจะตอ้งท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ หากความพอใจเกิดจากการท่ีส่ิงท่ีลูกคา้
คาดหวงัไดรั้บการตอบสนองเท่านั้น ลูกคา้จะไม่ชกัชวนหรือบอกต่อใหค้นอ่ืนมาซ้ือสินคา้ร้านนั้น 
ในทางตรงขา้มจะบอกต่อก็ต่อเม่ือเขามีความกระตือรือร้นและต่ืนเตน้ท่ีจะบอกต่อ และความ
กระตือรือร้นท่ีจะบอกต่อนั้นจะมาจากการท่ีเขาไดรั้บบริการจากร้านนั้นเกินความคาดหวงั และส่ิงท่ี
เกินความคาดหวงัของลูกคา้ เรียกวา่ส่วนเพิ่มเติม โดยปกติลูกคา้ท่ีไดรั้บความพึงพอใจจะท าการบอก
ต่อประสบการณ์ท่ีดีของตนใหเ้พื่อนทราบ โดยเฉล่ีย 4 คน และอยา่งนอ้ย 4 คนนั้นจะไปท่ีร้านนั้น 
(ปราณี คูเจริญไพศาล, 2542) 

การตดัสินใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการน าเสนอคุณค่าทางการตลาด และท าใหเ้กิดการ
ตดัสินใจซ้ือซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบของสินคา้ท่ีน าเสนอออกมาและเช่ือมโยงไปถึงความหวงัของ
ลูกคา้ โดยลูกคา้แต่ละรายอาจมีระดบัความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนั โดยถา้รูปแบบท่ีน าเสนอสินคา้ท่ีมี
ความคาดหวงัท่ีต ่าลูกคา้จะไม่พึงพอใจ แต่ถา้เพิ่มความคาดหวงัเขา้ไปลูกคา้จะพึงพอใจเพิ่มมากข้ึน 
อยา่งไรก็ตามความคาดหวงัยงัข้ึนอยูก่บัประสบการณ์การซ้ือในอดีตของลูกคา้ ความคิดเห็นของ
เพื่อน และผูท่ี้เก่ียวขอ้งรวมทั้งขอ้มูลของนกัการตลาดและคู่แข่งขนัท่ีน าเสนอหรือสัญญาไว ้ นกัการ
ตลาดจะตอ้งระมดัระวงัในเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส าคญั (ปิยาวรรณ ดิศรพงศ,์ 2553) 

การวดัความพึงพอใจ เราสามารถดูไดห้ลายวธีิ ดงัการอธิบายวธีิการของ (วมิล เจียม
ถอ้ย, 2550) ท่ีไดแ้บ่งการวดัความพึงพอใจ ดงัน้ี 

1.การใชแ้บบสอบถาม โดยผูอ้อกแบบสอบถาม ตอ้งการทราบความคิดเห็นซ่ึงสามารถ
กระท าไดใ้นลกัษณะก าหนดค าตอบให้เลือก หรือตอบค าถามอิสระ ค าถามดงักล่าว อาจถามความ
พอใจในดา้นต่างๆเพื่อใหผู้ต้อบทุกคนมาเป็นแบบแผนเดียวกนั มกัใชใ้นกรณีท่ีตอ้งการขอ้มูลกลุ่ม
ตวัอยา่งมากๆ วธีิน้ีนบัเป็นวิธีท่ีนิยมใชก้นัมากท่ีสุดในการวดัทศันคติ ซ่ึงท่ีนิยมใชใ้นปัจจุบนัวธีิหน่ึง 
คือ มาตราส่วนแบบลิเคริท ์ ประกอบดว้ยขอ้ความท่ีแสดงถึงทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงเร้าอยา่งใด
อยา่งหน่ึง ท่ีมีค  าตอบท่ีแสดงถึงระดบัความรู้สึก 5 ค  าตอบ ดงัน้ี 

 



12 
 

ระดบัท่ี 5  หมายถึง  มากท่ีสุด 
ระดบัท่ี 4  หมายถึง  มาก 
ระดบัท่ี 3   หมายถึง  ปานกลาง 
ระดบัท่ี 2   หมายถึง  นอ้ย 
ระดบัท่ี 1  หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด  

 
2.การสัมภาษณ์ เป็นวธีิการท่ีผูท้  าวจิยัจะตอ้งออกไปสอบถามโดยการพูดคุย โดยมีการ

เตรียมแผนงานล่วงหนา้ เพื่อใหไ้ดข้อมูลท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
3.การสังเกต เป็นวธีิการวดัความพึงพอใจ โดยสังเกตจากพฤติกรรมของบุคคล

เป้าหมายไม่วา่จะแสดงออกจากการพูดจา กริยา ท่าทาง วธีิน้ีตอ้งอาศยัการกระท าอยา่งจริงจงั และ
สังเกตอยา่งมีระเบียบแบบแผน วธีิน้ีเป็นวธีิการศึกษาท่ีเก่าแก่ และยงัเป็นท่ีนิยมใชก้นัอยา่ง
แพร่หลายจนถึงปัจจุบนั 

กล่าวโดยสรุป การวดัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค สามารถท าไดห้ลายวธีิ ท่ีจะสามารถ
ใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ส าคญั ซ่ึงจะตอ้งถูกเลือกใชใ้หเ้หมาะสมกบับุคคล สถานท่ี เวลา 
และสถานการณ์ท่ีจะเขา้ไปเก็บขอ้มูล ผลท่ีไดจ้ะไดบ้่งบอกพฤติกรรม ความพอใจไดดี้ท่ีสุด 

 
 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท า ของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง โดยตรงกบัการ

ไดรั้บและการใชสิ้นคา้ หรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึง กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และท่ี
เป็ นตวัก าหนดให้เกิดการกระท าต่าง ๆ (สมจิตร ลว้นจ าเริญ, 2546)  

นอกจากน้ี จะหมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้ง
โดยตรงในการรับการบริโภค และการใชส้อยสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ี
เกิดข้ึนก่อน และหลงัการกระท า กิจกรรมเหล่านั้น (ดารา ทีปะปาล, 2542)  

การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการ คน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและ
การใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความ ตอ้งการ รวมทั้งพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้อง
ผูบ้ริโภคโดยค าถามท่ีใชใ้นการคน้หาพฤติกรรม ผูบ้ริโภคคือ 6Ws 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who, What, 
Why, Where, When และ How เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการคือ Occupants, Objects, Objectives, 
Organizations, Occasions, Outlets และOperationsโดย มีตารางแสดงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อ
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หาค าาตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) (ตารางท่ี 
2.3) 
 
ตารางท่ี 2.3 :  การใช ้7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ค ำถำม (6W’s 1H) ค ำตอบทีต้่องกำรทรำบ(7 O’s) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the 
target market?) 

(Who is in the target market?)  
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย(Occupants) ทางดา้น 1) 
ประชากรศาสตร์ 2) ภูมิศาสตร์ 3) จิตวทิยาหรือ
จิตวเิคราะห์ 4) พฤติกรรมศาสตร์  

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการ จากผลิตภณัฑก์็คือตอ้งการ
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ ผลิตภณัฑ ์และ
ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภค
ซ้ือสินคา้เพื่อ สนองความตอ้งการของเขาดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวทิยาซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ 1) ปัจจยั
ภายในหรือปัจจยทัางจิตวทิยา 2) ปัจจยัทาง
สังคมและ วฒันธรรม 3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) มี
อิทธิพลในการตดัสินใจ ซ่ึงประกอบดว้ย 1) ผู ้
ริเร่ิม 2) ผูมี้อิทธิพล 3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ 4) ผูซ้ื้อ 5) 
ผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  (When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่นช่วงเดือนใด
ของปี หรือช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวนั
ส าคญัต่างๆ 

 
 



14 
 

ตารางท่ี 2.3 :  การใช ้7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ต่อ) 
 
6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปท า
การซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านขายของช า สยามสแควร์ฯลฯ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the 
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 
ประกอบดว้ย 1) การรับรู้ปัญหา 2)การคน้หา
ขอ้มูล 3) การประเมินผลทางการเลือก 4) 
ตดัสินใจซ้ือ 5) ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 
 

2.4 แนวคดิทีเ่กีย่วข้องกบัควำมภักดีของผู้บริโภค 
ความภกัดีของลูกคา้มีความส าคญัเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากลูกคา้ท่ีภกัดีต่อตราสินคา้ท า

ให ้ ธุรกิจเกิดส่วนแบ่งการตลาดเพิ่มข้ึน (Schiffman & Kanuk, 2007) ความภกัดีในตราสินคา้ท่ีเกิด
จาก ทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ของลูกคา้นั้นจะส่งผลใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ตราสินคา้นั้นอีกหลายคร้ัง 
เน่ืองจากลูกคา้ไดเ้กิดการเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ตราสินคา้นั้น ซ่ึงไดส้นองความตอ้งการ และท าให้
ลูกคา้รู้สึกพึงพอใจ (Assael, 1995) ดงัท่ี Lau (1999) กล่าววา่ นกัการตลาดมีความสนใจในแนวคิด
ดา้นความภกัดี เพราะความภกัดีในตราสินคา้ สามารถดึงดูดใจใหลู้กคา้มาใชบ้ริการ และตราสินคา้
เป็นประโยชน์ต่อการซ้ือหรือใชบ้ริการซ ้ าและบอกต่อไปยงับุคคลอ่ืน การบริหารตราสินคา้จึงเป็น
ส่ิงท่ีส าคญัต่อการสร้างความภกัดี  

นอกจากน้ี Griffin (1995) ไดเ้สนอแนวคิดวา่ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีความภกัดีสูง (premium 
loyalty) จะมีความผกูพนัและการซ้ือซ ้ าสูง มีการกลบัมาใชบ้ริการบ่อยๆและมีการแนะน าบุคคลอ่ืน
ใหม้าซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ อยา่งไรก็ตาม ความภกัดีต่อตราสินคา้และความภกัดีต่อบริการมี
ลกัษณะ แตกต่างกนั เพราะการบริการนั้นเป็นกระบวนการท่ีมีการพฒันาความสัมพนัธ์ระหวา่ง
บุคคล คือ ผู ้ใหบ้ริการและผูรั้บบริการมีปฏิสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบส าคญัในการ
บริการท่ี แตกต่างจากความภกัดีต่อสินคา้ท่ีการส่ือสารระหวา่งบุคคลนั้นอาจไม่ใช่ส่ิงส าคญัในการ
สร้างความ ภกัดี (Crosby, Evans & Cowles, 1990) 

ความภกัดีท่ีเกิดจากทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ของลูกคา้นั้น จะส่งผลใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้
ตราสินคา้นั้นอีกหลายคร้ัง เน่ืองจากลูกคา้ไดเ้กิดการเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ตราสินคา้นั้น ซ่ึงไดส้นอง
ความตอ้งการและท าใหลู้กคา้รู้สึกพึงพอใจ (Assael , 1995) ความภกัดีเป็นระดบัของทศันคติในเชิง
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บวกของลูกคา้ท่ี มีต่อตราสินคา้ โดยจะตอ้งมีความผกูพนั และมีแนวโนม้ในการซ้ือในอนาคตอยา่ง
ต่อเน่ืองอีกดว้ย ซ่ึงความภกัดีต่อตราสินคา้นั้นจะมีอิทธิพลต่อการสร้างความพึงพอใจและความไม่
พึงพอใจ (consumer satisfaction/dissatisfaction) โดยเป็นการรับรู้ในเร่ืองคุณภาพของสินคา้ 
(perceived quality) และเป็นการสะสมประสบการณ์ จากการใชต้ราสินคา้มาเป็นระยะเวลาหน่ึง 
(experience accumulation) (Mowen & Minor, 1998) 

การท่ีผูบ้ริโภคมีความภกัดีท่ีเกิดจากทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ของลูกคา้นั้น จะส่งผล ให้
ลูกคา้ซ้ือสินคา้ตราสินคา้นั้นอีกหลายคร้ัง เน่ืองจากลูกคา้ไดเ้กิดการเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ตราสินคา้ 
นั้น ซ่ึงไดส้นองความตอ้งการและท าใหลู้กคา้รู้สึกพึงพอใจ (Assael , 1995) 

ในการวดัความภกัดีสามารถแบ่งออกเป็น 3 มิติ คือ (1) การวดัมิติดา้นพฤติกรรม (2) 
การวดัมิติดา้นทศันคติ และ (3) การวดัมิติแบบผสมผสาน โดยการวดัความภกัดีมิติดา้นพฤติกรรม
สามารถมองเห็นไดช้ดัเจนท่ีสุดคือสามารถพิจารณาจากพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าเป็นประจ าสม ่าเสมอ 
หรือสามารถสังเกตไดจ้ากพฤติกรรมบางอยา่งท่ีลูกคา้แสดงออก เช่น การไม่เปล่ียนใจไปใชต้รา
สินคา้อ่ืน การแนะน าสินคา้หรือบริการใหค้นใกลชิ้ด การกล่าวชมเชยใหผู้อ่ื้นฟังเสมอ หรือมีการ
ออกปากปกป้องเม่ือผูอ่ื้นก าลงัต่อวา่ตราสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้มีความภกัดีนั้น (ณฐัพชัร์ ลอ้
ประดิษฐพ์งษ,์ 2549)  

ความภกัดีในตราสินคา้ (brand loyalty) นอกจากหมายถึงการซ้ือตราสินคา้ใดตรา
สินคา้หน่ึงอยา่งสม ่าเสมอแลว้ยงัรวมถึงสาเหตุท่ีลึกซ้ึงมาก ข้ึนกวา่นั้น นัน่คือ การมีความรู้สึกทาง
อารมณ์ต่อตราสินคา้ร่วมอยูด่ว้ย ดงันั้น เม่ือลูกคา้ไดรั้บรู้มูลค่าจริงจากสินคา้หรือบริการและรู้สึกพึง
พอใจ จะมีผลต่อการเพิ่มการใชสิ้นคา้การซ้ือซ ้ าและความภกัดีในตราสินคา้ ซ่ึงลูกคา้ท่ีมีความภกัดี
ไม่ค่อยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อใชป้ระกอบการพิจารณาตดัสินใจซ้ือ นอกจากนั้นแลว้กลยทุธ์การตลาด
ของคู่แข่งขนั แมจ้ะดึงดูดใจใหก้ลุ่มลูกคา้ผูภ้กัดีไปจากสินคา้เดิม แต่จะเป็นเพียงเพราะผลประโยชน์
ท่ีจะไดรั้บจากการส่งเสริมการขาย ซ่ึงจะกลบัมาซ้ือตราสินคา้เดิมเม่ือการส่งเสริมการขายนั้นส้ินสุด
ลง และจะใหอ้ภยัไดห้ากตราสินคา้ท่ีภกัดีนั้นเกิดความบกพร่องเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการอีกดว้ย 
และลูกคา้ท่ีมีความภกัดีในตราสินคา้จะเป็นแหล่งท่ีใหข้อ้มูลดว้ยค าบอกเล่า ต่อบุคคลอ่ืน ซ่ึงถือวา่
เป็นการเพิ่มคุณค่าใหก้บัองคก์ร โดยการส่ือสารแบบปากต่อปากในเชิงบวกของ ลูกคา้ท่ีมีความภกัดี
จะสามารถท าใหป้ริมาณลูกคา้ในอนาคตเพิ่มข้ึน ดงันั้น ลูกคา้ท่ีมีความภกัดีในตรา สินคา้จะช่วย
สร้างผลก าไรใหก้บัองคก์รไดม้ากกวา่ลูกคา้ท่ีมีการซ้ือซ ้ า (Hawkins, Best & Coney ,2001) 

พฤติกรรมท่ีเคยปฏิบติัอยา่งสม ่าเสมอคงเส้นคงวาในการซ้ือสินคา้ตรายีห่อ้ใดยีห่้อหน่ึง
ซ ้ าๆ กนัอยูเ่ป็นประจ า ความภกัดีในยีห่อ้เป็นส่ิงส าคญั และมีความหมายอยา่งยิง่ ผูผ้ลิตสินคา้
ตอ้งการสร้างความภกัดีให้แก่สินคา้ของตนดว้ยกนัทั้งส้ิน ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีตอ้งใชเ้งินทุนและเวลาแต่ถา้
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ท าไดส้ าเร็จแลว้ก็จะเป็นเสมือนหลกัประกนัความมัน่คงในการขาย สินคา้ในอนาคตต่อไป และยงัท า
ใหเ้กิดการโฆษณาแบบปากต่อปาก หรือลูกคา้จะบอกต่อๆกนัไปอีกดว้ย (word of mouth 
advertisement) (ด ารงศกัด์ิ ชยัสนิทม, 2543) 

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ (Jacoby & Chestnut, 1978) ระบุวา่ ตราสินคา้ท่ีประสบ
ความส าเร็จในระยะยาวไม่ไดช้ี้วดักนัท่ีจ  านวนของลูกคา้ท่ีมาซ้ือเพียงคร้ังเดียว แต่หมายถึงจ านวน
ลูกคา้ซ่ึงเป็นผูซ้ื้อในตราสินคา้ใดสินคา้หน่ึงเป็นประจ าสม ่าเสมอ ดงันั้น ความภกัดีจึงอธิบาย
เป้าหมายสุดทา้ยขององคก์รไดอ้ยา่งเพียงพอ และมีความจ าเป็นท่ีผูป้ระกอบการพึงตอ้งรักษาไว ้
เพราะฉะนั้น อาจกล่าวไดว้า่ ความภกัดีของนกัท่องเท่ียวเป็นตวับ่งช้ีท่ีเป็นประโยชน์ในการเขา้ถึง
ประสบการณ์การท่องเท่ียวโดยรวม และความภกัดีในการท่องเท่ียวเป็นตวัแทนของพฤติกรรมการ
ท่องเท่ียวในอนาคตของผูบ้ริโภค 
 
 

2.5 แนวคดิเกีย่วกบัเส้นทำงกำรเดินทำงผู้บริโภค หรือ Customer Journey 
Customer Journey คือ เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค ท่ีมีตั้งแต่ก่อนเขา้มาเป็นลูกคา้ 

จนถึงจุดท่ีกลายเป็นลูกคา้ เม่ือก่อนเราสามารถมอง Customer Journey เป็นเส้นตรงๆ ไม่ซบัซอ้น 
เพราะช่องทางและส่ือในสมยันั้น ไม่ไดมี้มากเหมือนสมยัน้ี โดย Customer Journey แบบทัว่ไป เร่ิม
จากการท่ีลูกคา้เห็นโฆษณา ท าใหเ้กิด Awareness จนเกิดความคุน้เคย เม่ือคุน้เคยจนเป็นท่ีไวใ้จแลว้
ก็จะเกิดการตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือ จากนั้นก็จะน าไปสู่การซ้ือสินคา้นั้นๆ ในท่ีสุด  
 

 
ภาพท่ี 2.5 : The Marketing Funnel  
ท่ีมา : https://www.g-able.com/thinking/customer-journey/the-new-customer-journey-on-digital-
marketing-road/ 

https://www.g-able.com/thinking/customer-journey/the-new-customer-journey-on-digital-marketing-road/
https://www.g-able.com/thinking/customer-journey/the-new-customer-journey-on-digital-marketing-road/
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นอกจากน้ี ความส าเร็จของการสร้างประสบการณ์ดา้นการตลาด เกิดจากการโตต้อบ
ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัแบรนด์ นัน่หมายถึง การส่งขอ้ความท่ีเราตอ้งการ ส่งไปถึงกลุ่มเป้าหมายท่ี
แทจ้ริงท่ีเราตอ้งการติดต่อในเวลาท่ีถูกตอ้ง ซ่ึงการท า Brand Experience สามารถสร้างความผกูพนั 
(Engagement) กลุ่มเป้าหมายโดยตรง ซ่ึงขอ้ดีของการท า Brand Experience เราสามารถวดัผลได้
อยา่งชดัเจนรวมถึงการก าหนด KPI และยงัสามารถติดตาม Monitor วดัผลไดอ้ยา่งทนัที (Real Time)   
(Manouian, 2018) 

เส้นทางของผูบ้ริโภค (Customer Journey) คือ เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัองคก์รหรือตราสินคา้ ตั้งแต่ก่อนซ้ือ ระหวา่งซ้ือ และหลงัการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
ท าใหธุ้รกิจสามารถพฒันากลยทุธ์หรือวธีิการท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้
ไดม้ากข้ึน และสามารถวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดในอนาคตทั้งการสร้างแรงจงูใจใหผู้บ้ริโภค
สนใจในสินคา้และบริการ การพฒันาสินคา้และบริการใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการ และการสร้าง
ความพึงพอใจ หลงัการขายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน (Flom, 2011) 

ช่องทางการตลาดมีหลายช่องทางและหลายวธีิการท่ีจะช่วยในการเขา้ถึงความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค  จะมีการใชข้ั้นตอนท่ีแตกต่างกนัในการวางเส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค โดยจะ
ใชว้ธีิเจาะจงกลุ่มเป้าหมาย หรือไม่เจาะจงก็ได ้ การวางแผนเส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคเป็นส่ิง
ส าคญัท่ีจะท าใหรู้้วา่เป้าหมายของการท ากิจกรรมนั้นๆ จะไดรั้บผลตอบรับท่ีดี หรือมีการตอบสนอง  
KPI ท่ีดี มาจากดา้นใดบา้ง เป็นจุดเร่ิมตน้ความสัมพนัธ์ของผูจ้ดังาน เจา้ของสินคา้หรือบริการ กบัผู ้
ท่ีมีโอกาสจะเป็นผูบ้ริโภคของธุรกิจในอนาคต  

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัได ้ เปล่ียนแปลงไปจากในอดีตอยา่ง
ชดัเจนผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตไดค้รอบคลุมพื้นท่ีมากข้ึน ธุรกิจต่างๆเองก็ปรับตวัดว้ย
การท าการคา้และการตลาดออนไลน์มากข้ึน จึงยิง่เป็นปัจจยัท่ีกระตุน้ใหพ้ฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
ของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปมากข้ึน ตั้งแต่ก่อนการซ้ือ ระหวา่งซ้ือ และหลงัการซ้ือสินคา้หรือ
บริการ โดยเส้นทางของผูบ้ริโภค (Customer’s Journey) มี 9 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1. การรับรู้ (Awareness) คือ การท่ีธุรกิจส่ือสารไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยผา่น 
ช่องทางการส่ือสาร ท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน และมีการใชห้ลายช่องทางประกอบกนั โดยเฉพาะ
ผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ Awareness (บางคร้ังเรียกวา่ Attention) เป้าหมายของขั้นตอนน้ีคือการ
ไดรั้บสถานะและเพื่อแนะน าแบรนดข์องคุณใหก้บัผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้: พวกเขาจ าเป็นตอ้งรู้วา่คุณมี
อยูจ่ริง คุณสามารถเขา้ถึงลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพผา่นแคมเปญการตลาดหรือช่วยใหพ้วกเขาคน้พบคุณได้
ง่ายข้ึนดว้ยการคน้หา (ออนไลน์) ของพวกเขาเอง การรับรู้สามารถสร้างผา่นการโฆษณางานแสดง
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สินคา้จดหมายตรงแคมเปญส่ือสังคมออนไลน์และอ่ืน ๆ เพื่อใหลู้กคา้สามารถคน้หาคุณทาง
ออนไลน์ไดง่้ายข้ึน 

2. ความสนใจ (Interest) คือ ความสนใจจากผูบ้ริโภค ท่ีองคก์รตอ้งการสร้างความ 
สนใจเป้าหมายของขั้นตอนน้ีคือการแสดงวา่คุณคือใครและแบรนดข์องคุณเป็นอยา่งไร คุณก าลงั
พยายามสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพของคุณและไดรั้บความไวว้างใจ ใหข้อ้มูลท่ีมีค่าแก่
ผูค้น แต่ยงัไม่ไดเ้นน้ขายผลิตภณัฑข์องคุณมากเกินไป ตลอดระยะเวลาน้ีผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้เร่ิม
พฒันาทศันคติความคิดเห็นและความสนใจใน สินคา้หรือบริการของคุณ การสร้างเน้ือหามกัจะใช้
ส าหรับขั้นตอนน้ี คิดเก่ียวกบับล็อกการสัมมนาผา่นเวบ็อินโฟกราฟิกหนงัสือฟรีจดหมายข่าวและ
อ่ืน ๆ โปรดทราบวา่ลูกคา้สามารถพฒันาความรู้สึกดา้นลบต่อแบรนดข์องคุณได ้ ดงันั้นขั้นตอนน้ี
ตอ้งมีความระมดัระวงัในการท่ีจะใชข้อ้ความใดๆท่ีคุณส่ือถึงลูกคา้เป้าหมาย 
ท่ีมา http://poppergiveshop.blogspot.com/2011/02/decision-making.html 

3. การประเมินทางเลือก (Consideration) คือ เม่ือทราบขอ้มูลของกลุ่มผูบ้ริโภค 
เป้าหมายแลว้จะท าการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม เพื่อท าการเปรียบเทียบรายละเอียดของสินคา้กบัตรา
สินคา้อ่ืน และประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมมกัมีการคน้หาขอ้มูล
ทางส่ือออนไลน์ ทั้งจากการอ่านความคิดเห็นของผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้หรือบริการ การใชเ้คร่ืองมือ
ส าหรับคน้หาขอ้มูลบนอินเทอร์เน็ต (Search Engine) เพื่อหาขอ้มูลต่างๆ เพิ่มเติม ซ่ึงเม่ือผูบ้ริโภคมี
การหาขอ้มูลเพิ่มเติมนัน่แปลวา่ ผูบ้ริโภคเร่ิมมีความตอ้งการในกลุ่มสินคา้และมีความสนใจ หรือ
รู้จกัตราสินคา้ ดงันั้นการกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือดว้ยเคร่ืองมือทางการตลาดต่างๆ อาจกระตุน้ใหเ้กิด
การตดัสินใจซ้ือได ้แต่ธุรกิจจะควบคุมขอ้มูลในขั้นตอนน้ีไดย้าก เพราะเป็นขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีเคย
ใชสิ้นคา้และบริการ ท่ีเป็นขอ้เทจ็จริง จึงมีความน่าเช่ือถือสูง หากเป็นขอ้มูลในเชิงบวกก็จะยิง่ช่วยท า
ใหผู้บ้ริโภครายใหม่ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้านข้ึน หากเป็นขอ้มูลในเชิงลบอาจท าให้ผูบ้ริโภคราย
ใหม่ไม่กลา้ซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ 

ดงันั้นในปัจจุบนั หากลกูคา้เกิดความไม่พึงพอใจในตราสินคา้ ธรุกจิจึงตอ้งรีบจดัการ
ปัญหาใหลู้กคา้โดยเร็ว เพื่อไม่ใหเ้กิดขอ้มูลเชิงลบในส่ืออนไลน์ (Webster & Hume, 2016; Vivek, 
Beatty & Morgan, 2012; Edelman, 2010; Greene et al., 2009) 

4. การประเมินผล (Evaluation) คือ การท่ีแบรนดข์องคุณไดก้ าหนดเป็นชุดการ 
พิจารณาแลว้ลูกคา้มีแนวโนม้ท่ีจะประเมินตวัเลือกตามเกณฑส่์วนบุคคลท่ีพวกเขาอาจมี แมว้า่เกณฑ์
การเลือกอาจแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล แต่คุณสามารถคน้หารูปแบบทัว่ไปบางอยา่งไดโ้ดยดูท่ี
เกณฑท่ี์ใชบ้่อยท่ีสุด ความคิดเห็นจากลูกคา้การส ารวจและกลุ่มโฟกสัอยา่งต่อเน่ืองจะช่วยใหคุ้ณ
ทราบวา่ลูกคา้ทัว่ไปพบส่ิงส าคญัท่ีสุดอยา่งไรเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์างอยา่ง เม่ือคุณตระหนกัถึง

http://poppergiveshop.blogspot.com/2011/02/decision-making.html
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คุณสมบติัเหล่าน้ีคุณสามารถแนะน าการตลาดของคุณในลกัษณะท่ีคุณเนน้คุณสมบติัเหล่าน้ีเม่ือ
แสดงผลิตภณัฑข์องคุณ คุณลกัษณะท่ีใชบ้่อยคร้ังท่ีลูกคา้ใชป้ระเมินผลิตภณัฑ ์ ไดแ้ก่ ราคาคุณภาพ
รูปลกัษณ์ความทนทานและบริการหลงัการขาย 

5. การตดัสินใจ (Decision) คือ เม่ือลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือจากคุณ  
กระบวนการหาทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด  จากทางเลือกหลายๆทางท่ีไดพ้ิจารณาแลว้วา่เป็น
ทางเลือกท่ีสามารถท าใหอ้งคก์ารบรรลุเป้าหมายไดก้ารตดัสินใจเป็นส่ิงส าคญัมากในการบริหาร
จดัการ  เพราะจะตอ้งท าการตดัสินใจทุกๆ  ขั้นตอนในการปฏิบติัตามหนา้ท่ีทางการบริหาร
(Management  Function)  เร่ิมตั้งแต่การตดัสินใจในเร่ืองการวางแผน  การจดัองคก์าร  บริหารงาน
บุคคลการสั่งการ  การประสานงานและการควบคุมการตดัสินใจเป็นกระบวนการของการหาโอกาส
ท่ีจะการหาทางเลือกท่ีเป็นไปได ้  และการเลือกทางเลือกท่ีมีอยูห่ลายๆ  ทางเลือกและไดแ้บ่งการ
ตดัสินใจออกเป็น  2  ชนิด  คือ 

5.1 การตดัสินใจท่ีก าหนดไวล่้วงหนา้  (Program decision) เป็นการ 
ตดัสินใจตามระเบียบ  กฎเกณฑ ์ แบบแผนท่ีเคยปฏิบติัมาจนกลายเป็นงานประจ า(Routine)  เช่นการ
ตดัสินใจเก่ียวกบัการลาของพนกังาน  การอนุมติัการเบิกจ่ายเงินไปราชการ  การอนุมติัการใชอ้าคาร
สถานท่ี  เป็นตน้  การตดัสินใจแบบก าหนดไวล่้วงหนา้น้ี  จะเปิดโอกาสใหผู้บ้ริหารเลือกทางเลือก
ไดน้อ้ย  เพราะเป็นการตดัสินใจภายใตส้ถานการณ์ท่ีแน่นอน 

5.2 การตดัสินใจท่ีไม่ไดก้  าหนดไวล่้วงหนา้  (Non – Program  decision)  
เป็นการตดัสินใจในเร่ืองใหม่ท่ีไม่เคยมีมาก่อน  และไม่มีกฎเกณฑไ์ม่มีระเบียบ  จึงเป็นเร่ืองท่ีล าบาก
ใจกบัผูบ้ริหารพอสมควร  ซ่ึงบางคร้ังผูบ้ริหารจะตอ้งคิดถึงเร่ืองความเส่ียงและความไม่แน่นอนท่ีจะ
เกิดข้ึนดว้ยเช่นการตดัสินใจท่ีจะออกผลิตภณัฑใ์หม่  การตดัสินใจท่ีจะขยายสาขาของธุรกิจเพิ่ม  
การตดัสินใจท่ีจะลงทุนในธุรกิจตวัใหม่  เป็นตน้ 
ท่ีมา http://poppergiveshop.blogspot.com/2011/02/decision-making.html 

6. การซ้ือ (Purchase) คือ ขั้นตอนการตดัสินใจเน่ืองจากเหตุผลสองประการ คนแรก 
เก่ียวขอ้งกบัความแตกต่างระหวา่งผูซ้ื้อและผูมี้อ านาจตดัสินใจ อีกอนัหน่ึงเป็นเพราะผูมี้โอกาสเป็น
ลูกคา้ยงัอาจตดัสินใจท่ีจะไม่ซ้ือผลิตภณัฑข์องคุณในทนัที แมว้า่พวกเขาอาจอยากจะตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องคุณแลว้ก็จริง  

เม่ือมีการตดัสินใจซ้ือแลว้ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลายเขา้ถึงไดง่้าย ไม่
ซบัซอ้น รวมทั้งช่องทางการช าระเงิน ผา่นระบบออนไลนทห่ี์ลากหลายรูปแบบตามความสะดวก 
ของลูกคา้ ถือวา่เป็นเร่ืองส าคญัท่ีจะท าใหเ้กิดการขายไดส้ าเร็จ เพราะในบางธรุกิจเม่ือผูบ้ริโภคเกิด

http://poppergiveshop.blogspot.com/2011/02/decision-making.html
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ความช่ืนชอบในตราสินคา้แลว้ แต่พอจะท าการซ้ือกลบัมีกระบวนการท่ียุง่ยากซบัซอ้น ท าใหลู้กคา้
เปล่ียนใจไม่ซ้ือได ้(Webster& Hume, 2016; Vivek, Beatty & Morgan, 2012; Greene et al., 2009) 

7. การซ้ือซ ้ า (Repeat) คือ หลงัจากการสั่งซ้ือเสร็จส้ิน การท่ีจะท าใหลู้กคา้ติดใจ และ 
มีความตอ้งการซ้ือซ ้ าเป็นเร่ืองท่ีตอ้งท าความเขา้ใจใหลึ้กซ้ึง รู้ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้
ในคร้ังแรก และเขา้ใจวธีิการท่ีจะท าใหลู้กคา้กลบัเขา้มาอยูใ่นเส้นทางการเดินทางของลูกคา้แบบ
วนเวยีน เพื่อสร้างความต่อเน่ือง ไดก้ลุ่มลูกคา้ท่ีแทจ้ริง อยา่งไรก็ตามในสภาพแวดลอ้มท่ีมีการ
แข่งขนัสูงและมีพลวตัของวนัน้ีเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคอยูก่บัคุณไดน้านท่ีสุด การซ้ือซ ้ า
และการเก็บรักษาลูกคา้จึงส าคญัเท่ากบัการซ้ือคร้ังแรก บริการหลงัการขายท่ีดีและการบริหารลูกคา้
สัมพนัธ์ (CRM) ช่วยเพิ่มโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะกลายเป็นลูกคา้ประจ า ตวัอยา่งเช่นบริษทัสามารถ
เร่ิมตน้ดว้ยการส่งอีเมลหน่ึงสัปดาห์หลงัจากท าการซ้ือเพื่อขอความคิดเห็นจากลูกคา้ คนทัว่ไปชอบท่ี
จะแสดงความคิดเห็น จากตรงนั้นคุณสามารถท าความรู้จกักบัผูบ้ริโภคไดดี้ข้ึนและดูผูบ้ริโภคอาจ
สนใจซ้ือซ ้ า ข้ึนอยูก่บัลกัษณะของธุรกิจของคุณการโทรหรือแมก้ระทัง่พบปะกบัผูบ้ริโภคแบบตวั
ต่อตวัถือวา่เป็นเร่ืองส่วนตวัและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
ท่ีมา http://poppergiveshop.blogspot.com/2011/02/decision-making.html 

8. ความจงรักภกัดี (Loyalty) คือ เม่ือมีการซ้ือสินคา้ และไดใ้ชสิ้นคา้หรือบริการแลว้ 
เกิดความประทบัใจ และมีความแตกต่างจากสินคา้เดิมท่ีเคยใชก้็จะเกิดความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ 
โดยท่ีธุรกิจตอ้งใหค้วามส าคญักบักลุ่มเป้าหมายท่ีม่ีคีวามจงรักภกัดี ดว้ยการบรหิารความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ (Customer Relationship Management) และการบริหารประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัผูบ้ริโภค 
(Customer Experience Management) เพื่อ ใหผู้บ้ริโภคมีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ แลว้ซ้ือสินคา้ 
อยา่งต่อเน่ือง และรู้สึกวา่เป็นคนพิเศษส าหรับตราสินคา้ (Webster & Hume, 2016; Kandampully, 
Zhang & Bilgihan, 2015; Khan, 2013; Laroche, Habibi & Richard, 2013; Greene et al., 2009; 
Gonring, 2008) 

9. การบอกต่อ (Advocacy) คือ เม่ือลูกคา้ไดซ้ื้อ สินคา้หรือใชบ้ริการแลว้ก็จะท าการ 
บอกต่อไปยงับุคคลอ่ืนๆ ในช่องทางท่ีหลากหลาย สามารถส่ือสารหรือบอกต่อไดท้ั้งเชิงบวกและเชิง
ลบ หากเป็นเชิงบวกคือผูบ้ริโภค มีการใชสิ้นคา้หรือบริการและมีความรู้สึกจงรักภกัดี ผกูพนัต่อตรา
สินคา้แลว้ก็จะมีการบอกต่อดว้ยความประทบัใจต่อสินคา้หรือบริการ ซ่ึงในส่ือออนไลน์ขั้นตอนน้ี
ถือวา่ มีผลต่อการสร้างยอดขายอยา่งมาก และสามารถท าไดห้ลายรูปแบบ ทั้งการเล่าเร่ืองราวความ
ประทบัใจ และตวัสินคา้ผา่นส่ือออนไลน์ส่วนตวั เช่น Facebook, Instagram หรือส่ือสาธารณะอ่ืนๆ 
เป็นตน้ ซ่ึงธุรกิจต่างๆ ตอ้งคอยตรวจสอบ ส ารวจขอ้ความต่างๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือ
บริการอยา่งต่อเน่ือง โดยตอ้งตอบสนองขอ้ความเชิงลบโดยเร็วเพื่อไม่ใหเ้กิดกระแสเชิงลบต่อตรา

http://poppergiveshop.blogspot.com/2011/02/decision-making.html
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สินคา้ (Howard & Kerin, 2013; Vivek, Beatty & Morgan, 2012; Greene et al., 2009; Gonring, 
2008) ในการสร้างประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้ (Customer Experience) จะช่วยใหเ้กิดความช่ืนชอบ 
(Preference) ความจงรักภกัดี (Loyalty) และการบอกต่อ (Advocacy) ในเชิงบวกได ้ ซ่ึงเป็นขั้นตอน
สุดทา้ยของการท า Customer Journey ท่ีท  าใหธุ้รกิจสามารถสรุปไดว้า่ประสบความส าเร็จหรือไม่ 
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บทที ่3 
ระเบียบวธิีวจิัย 

 
 

การวจิยัเร่ือง “รูปแบบเส้นทางและปัจจยัท่ีมีผลดึงดูดผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่” ในคร้ังน้ีเป็นวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  กบักลุ่มตวัอยา่งชาวไทยท่ี
เคยมีประสบการณ์ในการร่วมชมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ จ านวน 30 คน โดยใชก้ารสัมภาษณ์ 
แบบโทรศพัทส์ัมภาษณ์ เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล เน่ืองจากช่วงเวลาการท าสัมภาษณ์ เป็นช่วง
ท่ีประเทศไทย มีสถานการณ์ Covid-19 เพื่อท าการศึกษาขั้นตอน การด าเนินงานการจดังานเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่ในประเทศไทย และศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลใหก้ารด าเนินงานแต่ละคร้ังประสบ
ผลส าเร็จ โดยผูว้จิยัไดก้  าหนดรายละเอียด วธีิการศึกษา และแบ่งระเบียบวธีิวจิยัไวด้งัน้ี  

3.1 ประเภทของงานวจิยั 
3.2 การสัมภาษณ์และการสังเกตแบบมีส่วนร่วม 
3.3 วธีิการเก็บขอ้มูล 
3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล   
3.5 การน าเสนอขอ้มูล  

 
 

3.1 ประเภทของงำนวจิยั 
งานวจิยัน้ีใชร้ะเบียบวธีิวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อท าการศึกษา

ขั้นตอน การด าเนินงานการจดัเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ โดยมุ่งศึกษาจากงานท่ีเกิด หรือถูกจดัข้ึนใน
ประเทศไทยเท่านั้นและศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลใหผู้บ้ริโภค เกิดความสนใจ หรือตดัสินใจ เขา้ร่วมงาน 
หรือมีส่วนร่วมกบังานเทศกาลดนตรีนั้นๆ และหาปัจจยั ท่ีเป็น Key Success ในการจดังานเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่ วา่มีปัจจยัใดบา้งท่ีน่าสนใจ และท าใหง้านประสบผลส าเร็จ โดยเขา้ไปสังเกตการณ์
จริง โดยศึกษาผา่นจากงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ท่ีเคยจดัข้ึนในไทย เช่น งาน Wonderfruit , งาน
เด็กเทป, งาน Waterzonic  โดยงานน้ีถือไดว้า่เป็นงานท่ีมีความน่าสนใจ และดึงดูดคนไปร่วมงาน
จ านวนมากไดทุ้กปี และถือเป็นงานท่ีประสบผลส าเร็จ มีการจดังานต่อเน่ืองกนัมาหลายคร้ังใน
ประเทศไทย ถือเป็นหน่ึงในงานท่ีคนไทยรอคอย คนท่ีเขา้ร่วมงานมีทั้งบุคคลธรรมดา และบุคคลท่ีมี
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ช่ือเสียง โดยจะวเิคราะห์จุดเด่นของแต่ละงาน การหาไอเดีย การดึงดูดคนเขา้มาร่วมงาน วา่ส่วนใดท่ี
มีผลดึงใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึก อยากเขา้ไปมีส่วนร่วมในงาน   
 
 

3.2 กำรสัมภำษณ์และกำรสังเกตแบบมส่ีวนร่วม 
การวจิยัน้ีป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ ดงันั้น ผูว้ิจยัยดึหลกัการเลือกผูใ้หข้อ้มลูหลกั (Key 

Informant) เป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ตรง และมีลกัษณะท่ีตรงกบัความตอ้งการของการวจิยั เพื่อหา
ความส าคญัของปัจจยั ท่ีมีผลกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์เขา้ร่วมเทศกาลดนตรี
ขนาดใหญ่ ดงัน้ี  

3.2.1 ผูใ้หข้อ้มลูหลกั (Key Informants)  ผูว้จิยัไดส้ัมภาษณ์ นกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีมี
ประสบการณ์ตรงในการไดไ้ปร่วมงานเทศกาลดนตรี งาน Wonderfruit , งานเด็กเทป และงาน 
Waterzonic ในการเลือกกรณีศึกษานั้น ผูว้จิยัใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยเจาะจงเฉพาะ นกัท่องเท่ียว หรือผูบ้ริโภคท่ีเตม็ใจท่ีจะใหส้ัมภาษณ์ในการเก็บขอ้มูล
จ านวน 30 คน โดยเฉพาะผูใ้หส้ัมภาษณ์จะตอ้งเป็นผูท่ี้มีความรู้ หรือเขา้ใจเหตุผลท่ีตนเอง เลือกท่ีจะ
เขา้มาร่วมงานท่ีกล่าวไวข้า้งตน้ หรือเป็น Key Informants อยา่งแทจ้ริง และสามารถท่ีจะตอบค าถาม
ผูส้ัมภาษณ์ไดอ้ยา่งตรงไปตรงมา ตรงประเด็น มีความยินดีใหท่ี้จะใหผู้ส้ัมภาษณ์ น าขอ้มูล และ
เน้ือหาจากการเก็บขอ้มูลท่ีได ้ไปใชเ้ป็นแนวทางในการวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป  
 
 

3.3 วธีิกำรเกบ็ข้อมูล   
งานวจิยัน้ีจะประยกุตใ์ชว้ธีิการเก็บขอ้มูล 2 รูปแบบท่ีแตกต่างกนั คือ    
3.3.1 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยผูว้จิยัเก็บขอ้มูลจากนกัท่องเท่ียว 

หรือ ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์เขา้ร่วม งาน Wonderfruit, งานเด็กเทป และ งาน Waterzonic จริง
ดว้ยตนเอง โดยเนน้งานท่ีสามารเก็บขอ้มูลไดจ้ริง จากคนท่ีมีส่วนร่วมเคยเขา้เป็นผูร่้วมงาน เพื่อให้
เขา้ถึงขอ้มลูท่ีเชิงลึกท่ีไม่สามารถหาไดเ้องจากการคน้ควา้และจากการสังเกตเอง และท่ีเลือกท าการ
สัมภาษณ์เชิงลึกนั้นก็เพื่อใหเ้ขา้ใจวธีิคิด วธีิการเลือก หรือการตดัสินใจ ท่ีจะมาเขา้ร่วมงานเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่ จนส่งผลต่อการแสดงออกพฤติกรรมในดา้นต่างๆ ทั้งดา้นบวก และดา้นลบ เพราะ
การจดังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ มีหลายดา้น และหลากหลายแง่มุม ทั้งน้ี จะมุ่งใชแ้นวค าถาม ท่ี
ไดพ้ฒันามาจากแนวคิด และทฤษฎีท่ีไดท้บทวนไวโ้ดยจะใชชุ้ดค าถามท่ีคลา้ยคลึงกนั กบัผูใ้หถู้ก
สัมภาษณ์ หรือผูใ้หข้อ้มูลทุกคน เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีใกลเ้คียงกนั หรือเป็นไปในกระบวนการเดียวกนั 
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เป็นประโยชน์ส าหรับการเปรียบเทียบผลการวจิยั แนวค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์เชิงลึกนั้น เป็น
เสมือนแนวทางในการเก็บขอ้มูล เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีครอบคลุมทุกการสัมภาษณ์ และสามารถซกัถาม 
เพิ่มเติมไดห้ากมีประเด็นใดท่ีน่าสนใจเพิ่มเติมข้ึนมาในระหวา่งการสัมภาษณ์   

โดยการตั้งค  าถามในการท าวิจยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัได ้ออกแบบค าถามเป็น 2 ส่วน โดยแต่ละ
ส่วนจะอิงจากกรอบงานวิจยัท่ีกล่าวไวข้า้งตน้เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัแต่ละส่วนของ
การวเิคราะห์เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค หรือ Customer Journey ได ้ โดยมีลกัษณะค าถาม 
ดงัน้ี 

ส่วนค าถามทัว่ไป จะเป็นการสอบถามขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบั ช่ือ, เพศ, อาย,ุ อาชีพ และ
ความสนใจอยา่งกวา้งๆก่อน เพื่อดูกลุ่มประเภทของคนท่ีนิยมไปร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่
วา่มีอะไรท่ีใกลเ้คียง หรือคลา้ยคลึงกนับา้ง ตวัอยา่งค าถาม เช่น 

- รบกวนแนะตวัเองโดยสังเขป เช่น ช่ือ อาย ุเพศ และอาชีพ 
- นอกจากเวลาท างานประจ าแลว้ ชอบท างานอดิเรก อะไรบา้ง 
- มีเพื่อนเยอะไหม แบ่งแยกตามกลุ่มกิจกรรม หรือ เพื่อนกลุ่มเดียวไปไดด้ว้ยกนั 
  ทุกรูปแบบกิจกรรม 
- เป็นคนชอบฟังเพลงไหม ถา้ชอบ ชอบแนวเพลงแบบไหน 
ส่วนค าถามเชิงลึก เป็นค าถามท่ีจะเร่ิมโยงเขา้สู่ประเด็นของเน้ือหา ท่ีตอ้งการชกัชวน

ใหผู้บ้ริโภคบอกเล่าถึงพฤติกรรมและความพึงพอใจ ท่ีมีส่วนจากการไดไ้ปเขา้ร่วมงานเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่ ทั้งท่ีเคยไปมาแลว้ หรือมีความคิดท่ีอยากจะไปงานอ่ืนๆในอนาคต โดยจะเนน้การ
ตั้งค  าถามท่ีเก่ียวขอ้งเส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคเท่านั้น ตวัอยา่งค าถาม เช่น 

- ถา้พูดถึงงานเทศกาลดนตรีท่ีมีขนาดใหญ่ในประเทศไทย นึกถึงงานอะไร 
- เคยไดมี้โอกาสเขา้ร่วมงานไหนบา้งหรือไม่ 
- ปกติเฉล่ียไปงานแบบน้ีบ่อยไหม งานล่าสุดท่ีไดมี้โอกาสเขา้ร่วมคืองานอะไร 
- ปกติไดรั้บขอ้มูลข่าวสารการจดังานจากช่องทางไหน 
- อะไรท าใหช้อบ หรือตดัสินใจท่ีจะไปร่วมงานนั้นๆ 
- มีการเตรียมตวัยงัไงก่อนท่ีจะไปร่วมงานเทศกาลดนตรีบา้ง 
- และจะชวนใครไปร่วมงานดว้ยบา้ง มีวธีิในการชวนคนใหไ้ปดว้ยอยา่งไร 
- เม่ือไปถึงงานส่ิงแรกท่ีอยากจะท าคืออะไร 
- จากประสบการณ์ท่ีไดเ้ขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีในไทย ชอบ และไม่ชอบ อะไรบา้ง 
- ถา้ใหเ้พิ่มเติมอะไรก็ได ้อยากใหง้านประเภทน้ี มีอะไรเพิ่มเติมอีกบา้ง 
- ถา้มีงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ จะไปอีกไหม 
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3.3.2 ขอ้มูลเอกสาร เช่น วทิยานิพนธ์ บทความ ประวติัความเป็นมาท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
จดัเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ งาน Wonderfruit, งานเด็กเทป และงาน Waterzonic และงานวจิยัต่างๆ 
ท่ีเก่ียวขอ้ง ร่วมไปถึงขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์เช่น ขอ้มลูต่าง ๆ ท่ี เก่ียวขอ้งกบังาน Wonderfruit, งานเด็ก
เทป และงาน Waterzonic หรืองานอ่ืนๆท่ีเน้ือหา สอดคลอ้งเก่ียวขอ้งกบัการจดังานเทศกาลดนตรี
ขนาดใหญ่ในประเทศไทย 

 
 

3.4 กำรวเิครำะห์ข้อมูล   
ในการศึกษา “รูปแบบเส้นทางและปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมเทศกาล

ดนตรีขนาดใหญ่” ผูว้จิยัไดน้ าแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในบทท่ี 2 มาประกอบการ
วเิคราะห์ เพื่อใหท้ราบถึงวธีิการ และขั้นตอนการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยใชห้ลกัการดู
จาก Customer Journey ของผูบ้ริโภค วา่มีการจดัเตรียมในแต่ะลขั้นตอนอยา่งไร และขั้นตอนใด 
และหวัขอ้ไหน ท่ีกระตุน้จูงใจ ใหเ้กิดพฤติกรรม หรือการตดัสินใจท่ีจะไปเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรี
ขนาดใหญ่มากท่ีสุด และปัจจยัท่ีท าใหก้ารจดังานนั้นๆประสบผลส าเร็จ ซ่ึงเป็นการวเิคราะห์ขอ้ม
ลูตามแบบการเทียบเคียงรูปแบบ (Pattern Matching) โดยการสร้างขอ้สรุปจากขอ้มลูท่ีไดม้า
เปรียบเทียบกบัขอ้มลูทฤษฎี เพื่อให้เกิดความเขา้ใจทางปรากฏการณ์ทางการแสดงพฤติกรรม
ดงักล่าว ซ่ึงมีขั้นตอนในการวเิคราะห์ขอ้มูลตามแนวทาง ของ กรอบการวเิคราะห์ Customer Journey 
ตามกรอบงานวจิยัขา้งตน้ ท่ีไดเ้สนอขั้นตอนการเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพ ประกอบดว้ยการ วเิคราะห์ 3 
ขั้นตอน ดงัน้ี   

3.4.1 การลดทอนขอ้มูล (Data Reduction) หมายถึง กระบวนการคดัเลือก การยอ่ความ
ท่ี ท าใหเ้ขา้ใจง่าย การแปลงขอ้มูลใหพ้ร้อมน าไปใชง้านในขั้นตอนต่อไป ส่ิงท่ีผูว้จิยัท าในการ
ลดทอน ขอ้มูลคือ การเขียนสรุป การร่างหวัเร่ืองยอ่ท่ีเก่ียวขอ้ง สร้างหลกัการในการจ าแนกกลุ่ม
ขอ้มูล จดบนัทึกตั้งแต่การเก็บขอ้มูลคร้ังแรกไปจนงานวจิยัเสร็จสมบูรณ์   

3.4.2 การจดัรูปแบบขอ้มูล (Data Display) หมายถึง การสร้างรปูแบบขอ้มลูทส่ีามารถ 
ส่ือสาร กบัผูอ่้านใหเ้ขา้ใจโดยง่าย เช่น การแสดงขอ้มูลดว้ยตาราง แผนภาพ กระบวนการการ 
จดัรูปแบบ ขอ้มูลน้ีเกิดข้ึนนบัตั้งแตผูว้จิยัเร่ิมวางแผนการน าเสนอขอ้มูลดว้ยการจดัรูปแบบให้ 
เหมาะสมกบัผูอ่้าน เพื่อใหผู้อ่้านเขา้ใจไดง่้าย   

3.4.3 การร่างขอ้สรปุและการยนืยนั (Conclusion Drawing and Verification) หมายถึง 
การตีความหมายท าความเขา้ใจถึงรูปแบบและความสัมพนัธ์เช่ือมโยงของขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมมา เพื่อ
น าขอ้มูลเหล่าน้ี ไปสรปุผลการวจิยั  
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3.5 กำรน ำเสนอข้อมูล   
ผูว้จิยัไดน้ าเสนอขอ้มลูจากการท่ีไดเ้ก็บขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยไดเ้ขา้ร่วมงาน

เทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ โดยไดเ้ลือกจากงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่บางงานมาเป็นส่วนของ
ขอ้มูลการวจิยั กล่าวคือ งาน Wonderfruit, งานเด็กเทป และงาน Waterzonic ผนวกกบัการท า
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) มา วเิคราะห์ขอ้มูลแลว้น ามาเสนอขอ้มูล โดยวธีิการน าเสนอ
ขอ้มูลรูปแบบบรรยายพรรณนา (Descriptive Research) ในประเด็นดงัต่อไปน้ี   

3.5.1 ผลการวเิคราะห์ขั้นตอนการสร้างงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ท่ีเกิดข้ึนจริงใน
ประเทศไทย 

3.5.2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ตามหลกั Customer Journey 
3.5.3 ผลการวเิคราะห์ขั้นตอนท่ีมีผลดึงดูดผูเ้ขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรี  
3.5.4 ผลการวเิคราะห์ขั้นตอนการประเมินผล   
3.5.5 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีท าให ้งานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ประสบความส าเร็จ 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



27 
 

 
บทที ่4 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

 
การวจิยัเร่ือง “รูปแบบเส้นทางและปัจจยัท่ีมีผลดึงดูดผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมเทศกาล

ดนตรีขนาดใหญ่” ในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชก้ารสัมภาษณ์
แบบเจาะลึก (In-depth Interview) ซ่ึงงานวจิยัน้ีจ  าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งวเิคราะห์ขั้นตอนการเดินทาง 
ประเด็นความส าคญัท่ีเจอในแต่ละประเด็นของรูปแบบเส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค เพื่อพิสูจน์
วา่มีปัจจยัใดบา้งท่ีน่าสนใจ และมีอิทธิพลท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจอยากจะเขา้ร่วมในเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่ โดยเร่ิมศึกษาตั้งแต่ขั้นตอนแรก ไปจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย โดยภาพรวมงานเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่ท่ีจดัข้ึนในไทย มีหลายประเภทแนวดนตรี และมกัจะจดังานในสถานท่ี หรือบริเวณ
ท่ีมีขนาดใหญ่ สามารถรอรับคนไดต้ั้งแต่ 500-3,000 คนข้ึนไป การวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดม้าจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกจากคนไทย ทั้งเพศชายและเพศหญิง ท่ีมีความช่ืนชอบการเขา้ร่วมงานดนตรี และ
เคยมีโอกาศในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ดว้ยตนเอง จ านวน 30 คนโดยใชก้าร
สัมภาษณ์แบบเวน้ระยะห่าง  และการสัมภาษณ์ทางโทรศพัท ์ เน่ืองจากระยะเวลาการท างานวจิยัอยู่
ในช่วงของโรคระบาด Covid-19 ซ่ึงน าเสนอออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ตามหลกั Customer Journey 
ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ขั้นตอนท่ีมีผลดึงดูดผูเ้ขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรี 
ส่วนท่ี 4 ผลจากการไดรั้บผลกระทบของวกิฤต Covid-19  
ส่วนท่ี 5 ผลการวเิคราะห์ขั้นตอนการประเมินผล   
ส่วนท่ี 6 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีท าให้ งานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ประสบ

ความส าเร็จ 
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4.1 ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่ำง 
ผูว้จิยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเป็นลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

ระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส อาชีพ และความถ่ีในการเขา้ร่วมชมเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ท่ี
เคยผา่นการจดังานมาในประเทศไทย โดยน าเสนอเป็นจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
ตารางท่ี 4.1.1 :  ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามเพศ จ านวน และร้อยละ 
 

 
 

 จากตารางท่ี 4.1.1 กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ใน
ประเทศไทย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 66.7) อนัดบัสองเป็นเพศชาย (ร้อยละ 23.3) อนัดบัสาม 
คือ เพศชายรักชาย (ร้อยละ 6.7) และอนัดบัสุดทา้ย คือ เพศหญิงรักหญิง (ร้อยละ 3.3)  

 
ตารางท่ี 4.1.2 :  ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาย ุแสดงจ านวน และร้อยละ 
 

 
 

จากตารางท่ี 4.1.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในประเทศ
ไทย ส่วนใหญ่ มีอายเุฉล่ียอยูใ่นช่วง 25-35 ปีมากท่ีสุด จากการสัมภาษณ์ของกลุ่มตวัอยา่ง เน่ืองจาก
เป็นกลุ่มคนท างานท่ีเร่ิมมีความอิสระในการเดินทาง และการตดัสินใจดว้ยตนเองไดสู้ง รองลงมาคือ 

เพศ จ ำนวน ร้อยละ
ชำย 7 23.3
หญิง 20 66.7

ชำยรักชำย 2 6.7
หญิงรักหญิง 1 3.3

รวม 30 100

ช่วงอำย ุ(ปี) จ ำนวนคน ร้อยละ

ต ่ำกวำ่ 25 8 26.7

25-35 19 63.3

มำกกวำ่ 35 3 10

รวม 30 100
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ช่วง ต ่ากวา่ 25 ปี เป็นกลุ่มคนท่ีเขา้สู่วยัรุ่นเตม็ตวั มีความอยากรู้ อยากลอง อยากสนุก แสวงหาพื้นท่ี
ใหม่ๆใหต้วัเอง และกลุ่มสุดทา้ยคือช่วง มากกวา่ 35 ปี จะเร่ิมเท่ียวนอ้ยลง ชีวติตอ้งการความมัน่คง 
เร่ิมคน้พบตวัเอง แต่ทั้งหมดของกลุ่มตวัอยา่งยงัคงชอบงานเทศกาลดนตรี แต่มีความถ่ีในการเขา้
ร่วมงานแตกต่างกนัไปตามช่วงอายท่ีุต่างกนั 
 
  ตารางท่ี 4.1.3 :  ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระดบัการศึกษา แสดงจ านวน และร้อยละ 
 

 
 

จากตารางท่ี 4.1.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในประเทศ
ไทย ส่วนใหญ่ จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 86.7) รองลงมาคือ ระดบัปริญญาโท (13.3) 
แต่จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลบักลุ่มตวัอยา่ง เร่ืองของการศึกษาไม่มีผลต่อความพอใจ หรือ
พฤติกรรมท่ีจะส่งผลใหค้นเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีมากข้ึนหรือนอ้ยลง แต่จะเป็นเร่ืองของ
ความชอบ อุปนิสัย รสนิยมส่วนตวั ในการช่ืนชอบ ตวัปัจจยัอ่ืนๆท่ีอยูภ่ายในเทศกาลดนตรีขนาด
ใหญ่มากกวา่ 

 
  ตารางท่ี 4.1.4 :  ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกสถานภาพการสมรส แสดงจ านวน และร้อยละ 
 

 
 

จากตารางท่ี 4.1.4 กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในประเทศ
ไทย ส่วนใหญ่ จะมีสถานความเป็นโสดมากท่ีสุดถึง (ร้อยละ 93.3) ซ่ึงจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 
จะมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกนั คือรักอิสระ ชอบความสนุนสนาน สามารถเดินทาง ตดัสินใจ
เขา้ร่วมงานเทศกาลไดบ้่อยคร้ัง มีความถ่ีมากกวา่ ในขณะท่ี คนท่ีมีสถานภาพสมรส ซ่ึงมีอยู ่(ร้อยละ 

ระดบักำรศึกษำ ระดบั (จ ำนวน) รอ้ยละ

ปรญิญำตรี 26 86.7

ปรญิญำโท 4 13.3

รวม 30 100

สถำนภำพ จ ำนวน (คน) ร้อยละ
โสด 28 93.3
สมรส 2 6.7
รวม 30 100
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6.7) จะมีโอกาสและความถ่ีนอ้ยลงมา เพราะมีภาระ หรือครอบครัวท่ีตอ้งดูแล ไม่สามารถตดัสินใจ
คนเดียวได ้

 
ตารางท่ี 4.1.5 :  ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาชีพ แสดงจ านวน และร้อยละ 
 

 
 

จากตารางท่ี 4.1.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในประเทศ
ไทย ส่วนใหญ่ จะเป็นกลุ่มท่ีท างานเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุดถึง (ร้อยละ 60) อนัดบัสอง 
จะมีเท่ากนัสองอาชีพ คือ นกัศึกษา และ ประกอบธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 13.3) อนัดบัสาม อาชีพ
รับจา้งทัว่ไป (ร้อยละ 10) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ขา้ราชการ (ร้อยละ 3.3) 
 
ตารางท่ี 4.1.6 :  ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง ความถ่ีในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ แสดง
จ านวน และร้อยละ 
 

 
 

จากตารางท่ี 4.1.6 กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในประเทศ
ไทย ส่วนใหญ่จะมีความถ่ีในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรท่ีแตกต่างกนั โดยพบวา่ มีความถ่ีมาก

อำชีพ จ ำนวน (คน) ร้อยละ
นักศึกษำ 4 13.3

พนักงำนบริษทัเอกชน 18 60
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 4 13.3

ขำ้รำชกำร 1 3.3
รับจำ้งทัว่ไป 3 10

รวม 30 100

ควำมถ่ีในกำรเขำ้ร่วมงำน คร้ัง/ปี จ  ำนวน (คร้ัง) ร้อยละ
 1 - 2 5 16.7
 3 - 4 9 30
 5 - 6 14 46.7

มำกกวำ่ 6 2 6.7
รวม 30 100
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ท่ีสุดคือการเขา้ร่วม 5 – 6  คร้ังต่อปี (ร้อยละ 46.7) อนัดบัสอง เฉล่ีย 3 – 4 คร้ังต่อปี (ร้อยละ 30) 
อนัดบัท่ี สาม เฉล่ีย 1 – 2 คร้ังต่อปี และนอ้ยท่ีสุดคือ มากกวา่ 6 คร้ังต่อปี 

  
 

4.2 ผลกำรวเิครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ตำมหลกั Customer Journey 
จุดเร่ิมตน้ของท่ีมาท่ีจะน าไปสู่การจดังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่นั้นมีความส าคญั 

เน่ืองจากหวัขอ้น้ีอาจถูกมองเป็นเร่ืองของผูจ้ดังาน แต่ความจริงแลว้เป็นผลมาจากการศึกษา และ
สัมภาษณ์ผูบ้ริโภคมาก่อน กล่าวคือ การจดังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ มกัจะมีการดูความตอ้งการ 
ความชอบ ความสนใจ ของผูบ้ริโภคมาเป็นระยะเวลานาน เพื่อน าขอ้มูลมาประมวลวา่ การจะสร้าง
งานดนตรีขนาดใหญ่ข้ึนมาสักงาน ตอ้งท าอยา่งไร จึงจะมีความน่าสนใจ และดึงดูดผูค้นไดม้ากพอ 
เน่ืองจากงานส่วนใหญ่จะมีค่าใชจ่้ายในการจดังานค่อนขา้งสูง และถูกจดัข้ึนไปบ่อยคร้ังต่อปี 
ส่วนมาก งานจะออกแบบใหจ้ดัปีละคร้ัง หรือท่ีในภาษาองักฤษ มกัเรียกงานเทศกาลดนตรีขนาด
ใหญ่วา่ “Music Festival” ดงันั้น ขั้นตอนการสร้างงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในไทย มกัไดรั้บแรง
บนัดาลใจ มาจากความคิดเห็นของผูท่ี้ช่ืนชอบ หรือกลุ่มเป้าหมายท่ีอยากจะเขา้ร่วมงาน และค่อยไป
ผนวกกบัปัจจยัดา้นอ่ืนๆ หรือขั้นตอนการจดัเตรียมงาน Event อ่ืน เช่น นกัดนตรี, แสง, สี,เสียง และ 
Theme Concept รวมไปจนถึงการคิดช่ืองาน 

จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในประเทศไทย โดยเนน้
แหล่งขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูบ้ริโภคท่ีเคยมีประสบการณ์ตรงในการเขา้ร่วมชมงาน
เทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีถูกตอ้งในการวิเคราะห์พฤติกรรมและความพึง
พอใจ ซ่ึงเป็นการวเิคราะห์เส้นทางผูบ้ริโภค  แยกหวัขอ้และปัจจยัตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนัมากข้ึน โดยผา่นกรอบงานวจิยั ดงัน้ี 

 

 
 
ภาพท่ี 4.2 : Customer Journey 
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ผลการวเิคราะห์พบวา่ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นคลา้ยๆกนั โดยลกัษณะทัว่ไปของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีความแตกต่างกนัในบางเร่ือง เช่นเพศ อาย ุ สถานภาพสมรส หรือความถ่ีในการเขา้ร่วม
ไม่ไดมี้ผลมากพอท่ีจะส่งใหเ้กิดความแตกต่างกนัในแง่ของความชอบและพฤติกรรม แต่ในการ
สัมภาษณ์จะไดค้น้พบปัจจยั ท่ีส่งผลท าใหเ้กิดเส้นทางผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมงานเทศดนตรีขนาด
ใหญ่ ตามกรอบงานวจิยัขา้งตน้ ซ่ึงจะสรุปทีละหวัขอ้เส้นทางผูบ้ริโภคต่อไป 

4.2.1 Awarness (การรับรู้) ในงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ หวัใจของความส าเร็จอยา่ง
หน่ึงก็คือ การสร้างแบรนดใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัและอยูใ่นใจของผูบ้ริโภค จนท าให้ผูค้นนึกถึงแบบเป็น
อตัโนมติั และเม่ือถามถึงงานของงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ผูบ้ริโภคจะสามารถตอบไดว้า่มีช่ือ
งานอะไรบา้ง ถา้ช่ืองานของผูจ้ดังานอยู ่  1 ในนั้น นัน่อาจจะสรุปเบ้ืองตน้ไดว้า่ งานเทศกาลดนตรี
นั้นมีความประสบผลส าเร็จในการอยูใ่นใจผูบ้ริโภค   และอาจกา้วไปเป็นผูน้ าของผูจ้ดังานดนตรี
ขนาดใหญ่ในประเทศไทย  

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก กบัผูท่ี้ช่ืนชอบ และเคยเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่
ในประเทศไทย ทางผูว้ิจยัไดส้รุปช่ืองานท่ีผูบ้ริโภคนึกถึง และตอบไดท้นัท่ีออกมา โดยจดัเรียงตาม
มากไปนอ้ย จ านวนทั้งหมด 5 งาน โดยใชค้  าถามเดียวกนัทั้ง 30 คนวา่ “ถา้นึกถึงงานเทศกาลดนตรี
ขนาดใหญ่ท่ีเคยจดัในประเทศไทยนึกถึงงานไหนบา้ง” โดยใหแ้ต่ละคนบอก 3 ล าดบัท่ีชอบมาก
ท่ีสุด 

 
ตารางท่ี 4.2.1 :  รายช่ืองานท่ีกลุ่มผูส้ัมภาษณ์ใหค้วามนิยมในการเขา้ร่วมงาน 
 

 
 

 จากตารางสามารถอธิบายเป็นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดว้า่ งานเทศกาลดนตรีขนาด
ใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จดจ า และสร้างแบรนดจ์นเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด คืองาน 808 (ร้อยละ 93.3) 
อนัดบัสอง คือ งาน S2O (ร้อยละ 86.7) อนัดบัสาม คือ งาน MAYA (ร้อยละ 70) อนัดบัท่ีส่ี คือ งาน 
Waterzonic (ร้อยละ 36.7) ลอันัดบัสุดทา้ย คือ งาน Wonderfruit (ร้อยละ13.3) ซ่ึงเหตุผลท่ีท าให้

ช่ืองำน คะแนนเตม็ คะแนน ร้อยละ
808 30 28 93.3
S2O 30 26 86.7

MAYA 30 21 70
Waterzonic 30 11 36.7
Wonderfruit 30 4 13.3
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ผูบ้ริโภคจดจ าและนึกถึงงานต่างๆไดมี้ความแตกต่างกนัไปตามลกัษณ์รูปแบบการจดังาน หรืออาจ
กล่าวไดว้า่ ข้ึนอยูก่บั “เอกลกัษณ์” ของการจดังานแต่ละประเภท 

นอกจากน้ี ผูว้ิจยัยงัสัมภาษณ์ต่อไปวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ 
ไดรั้บข่าวสารการจดังานจากทางใดกนับา้ง ร้อยละ 100 ตอบเหมือนกนัวา่ ช่องทางการรับข่าวสาร
หลกัคือ Facebook เน่ืองจากงานเทศกาลดนตรีจะมีการ Update ข่าวสารทางช่องทางน้ีเร็วท่ีสุด และ
เป็นส่ือท่ีสามารถรวบรวมคนจ านวนมากสร้างข้ึนมาเป็น Community ส าหรับกลุ่มคนท่ีช่ืนชอบงาน
ประเภทเดียวกนั และยงัสามารถบอกต่อ แชร์ หรือชวนเพื่อนใหเ้ขา้มามีส่วนร่วมไดง่้าย 

4.2.2 ความสนใจ (Interest) เม่ือกล่าวถึงความสนใจของผูบ้ริโภควา่ในงานเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่มีอะไรบา้งท่ีเป็นปัจจยัในการท าใหส้นใจอยากจะไปเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรี
ขนาดใหญ่ท่ีจดัข้ึนในประเทศไทย ผลการวเิคราะห์พบวา่ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นคลา้ยๆกนัทั้ง 30 
คน  

4.2.2.1 รายช่ือศิลปิน (Line Up) กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยเขา้ร่วมงานเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่ในประเทศไทย ทั้ง 30 คน ใหค้วามส าคญักบัการดูรายช่ือศิลปินท่ีมาเล่นดนตรีใน
งานวา่เป็นใครบา้ง ถา้งานไหนสามารถท่ีจะน าศิลปินท่ีมีช่ือเสียงมาไดม้ากกวา่งานอ่ืนๆ และรวมกนั
ไดจ้  านวนหลายคนมาเล่นกนัในวนัเดียว จะยิง่ถูกท าใหง้านนั้นไดรั้บความนิยมมาก  

4.2.2.2 รูปแบบการจดังาน (Theme Concept) ผลการวเิคราะห์ผูบ้ริโภค
ใหค้วามสนใจนอ้ยลงมาจาก รายช่ือศิลปิน และยงัคงมีความส าคญัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคสนใจจะไปเขา้
ร่วมงาน ผลจากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคจะมีการนดักนัแต่งตวัเป็น Concept เดียวกนั เช่น สี, ชุดแนว
โบฮีเม่ียน, ชุดแนว Hip Hop หรือ ชุดแนว EDM เน่ืองจากการท า Theme Concept ใหน่้าสนใจมี
ความแตกต่าง จะส่งเสริมใหผู้บ้ริโภครู้สึกสนุกและเกิดความสนใจอยากเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรี
มากข้ึน 

4.2.3 การประเมินทางเลือก (Consideration) ผูบ้ริโภคจะท าการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม 
เพื่อท าการเปรียบเทียบรายละเอียดของงานต่างๆ ท่ีอาจจดัในเวลาใกลเ้คียงกนั เพื่อเลือกงานท่ีตนเอง
สนใจจะไปมากท่ีสุด และประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมมกัมีการ
คน้หาขอ้มูลทางส่ือออนไลน์ ทั้งจากการอ่านความคิดเห็นของผูท่ี้เคยไปร่วมงานนั้นๆมาก่อนแลว้ ดู
ภาพจากงานเก่าๆ ซ่ึงเม่ือผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลเพิ่มเติมนัน่แปลวา่ ผูบ้ริโภคเร่ิมมีความตอ้งการท่ีจะ
ไปเขา้ร่วมงานเทศกาล ดงันั้นจึงควรท าการตลาดในช่องทางท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ไปสืบคน้ใหดี้ เพื่อเป็น
การกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจไปเขา้ร่วมงานเร็วข้ึน ในขอ้น้ีจากการสัมภาษณ์ไม่พบปัญหามากนกั 
เพราะวา่งานเทศกาลดนตรีส่วนใหญ่ท่ีคนสนใจ จะถูกจดัข้ึนกนัคนละช่วงเวลา และมี Theme งานท่ี
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ต่างกนั และงานมกัจดัมากกวา่  1 วนั ผูบ้ริโภค สามารถวางแผนเวลาท่ีจะเดินทางไปเขา้ร่วมงานได ้
โดยไม่แต่ละงานไม่ซ ้ าวนักนั 

4.2.4 การประเมินผล (Evaluation) ผลจากการวเิคราะห์บทสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมี 
ประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ คือ ทุกคนประเมินแลว้วา่งานเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่ท่ีถูกกล่าวถึงมาขา้งตน้ทั้งหมดเป็นงานท่ีดี และน่าสนใจ และเป็นงานท่ีไดรั้บความ
นิมยม และจากองคป์ระกอบ และปัจจยัท่ีกล่าวไปแลว้ขา้งตน้ ท าใหต้ดัสินใจและเลือกท่ีจะไปเขา้
ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่แน่นอน 

4.2.5 การตดัสินใจ (Decision) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภครู้รายละเอียดของงานเทศกาล 
ดนตรีมาระดบันึงแลว้ และอยูร่ะหวา่งการตดัสินใจวา่จะไปเขา้ร่วมงานดีหรือไม่ และจากสัมภาษณ์
ผูบ้ริโภคท่ีเคยเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ผลการวเิคราะห์ออกมาคลา้ยๆกนั คือ 

4.2.5.1 สถานท่ีในการจดังาน (Location) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัมากตวัหน่ึง  
ท่ีผูถู้กสัมภาษณ์ใหค้วามสนใจ ผลการวเิคราะห์ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ทั้ง 
30 คน ตอบเป็นเสียงเดียวกนัวา่ สถานท่ีจดังานควจจะอยูใ่นท่ีท่ีเดินทางสะดวก โดยเฉพาะการ
เดินทางแบบสาธารณะชน เน่ืองจากเวลาไปงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ นิยมไปกนัเป็นหมู่คณะ ถา้
สถานท่ีจดังานอยูไ่กล หรือท าใหผู้ไ้ปร่วมงานรู้สึกวา่ไม่สะดวกสบาย ก็อาจท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจ
ท่ีจะไม่ไปร่วมงานได ้ดงันั้นควรจดังานในพื้นท่ีเดินทางสะดวก มีสถานท่ีจอดรถจ านวนมาก รองรับ
คนไดจ้ านวนมาก 

4.2.5.2 ราคา (Price) ผลจากการวเิคราะห์บทสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมี 
ประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ มีความคิดเห็นคลา้ยคลึงกนั คือ ราคาตัว๋
ในการเขา้ร่วมงานมีผลต่อการตดัสินใจ ถา้งานมีความน่าสนใจ แต่ตัว๋มีราคาแพงมากเกินไป ก็อาจท า
ใหช้ะลอการตดัสินใจในการจะไปเขา้ร่วมงานได ้ แต่จากกลุ่มสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ จะรู้สึกดี และ
ตดัสินใจเขา้ร่วมงานตลอดเม่ือมีโอกาส อนัจะเห็นจากไดจ้ากตารางแจกแจงความถ่ีในการเขา้
ร่วมงานขา้งตน้ เน่ืองจากกลุ่มสัมภาษณ์เป็นกลุ่มท่ีมีความช่ืนชอบงานดนตรีมาก ราคาไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเท่า Line Up ตวัอยา่งค าตอบในการสัมภาษณ์ 

 “ก็คิดนิดนึงนะพี่ เร่ืองราคา แต่ถา้ Line Up มนัเจ๋งมาก ก็ตอ้งไปแหละ” 
 “คืออยากไปเพราะศิลปินอยูแ่ลว้อ่ะค่ะ รอมาปีละคร้ัง เท่าไหร่ก็ยอมจา้” 

4.2.5.3 เพื่อน (Friend) ผลจากการวเิคราะห์บทสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมี 
ประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ มีความคิดเห็นคลา้ยคลึงกนั คือ ชอบท่ีจะ
ไปกบัเพื่อนๆและกลุ่มคนใหญ่ๆ ยิง่มีเพื่อนไปดว้ยเยอะยิง่รู้สึกสนุก และกระตุน้การตดัสินใจไปเขา้
ร่วมงานมากข้ึน เพราะลกัษณะและพฤติกรรม ของคนท่ีชอบไปงานดนตรี เป็นคนรักสนุก ชอบ
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สร้างประสบการณ์หรือความทรงจ าร่วมกบัเพื่อน และมกัจะมีกลุ่มเพื่อนประจ าท่ีชอบงานดนตรี
เหมือนๆกนั ก็จะเกิดการชวน และบอกต่อกนัไปทุกงาน ตวัอยา่งค าตอบในการสัมภาษณ์ 

 “จะมีกลุ่มท่ีไปดว้ยกนัเป็นประจ าทุกงานเลยค่ะ งานไหน ก็ลุย ไปกนัเยอะสนุกดี” 
 “ไปกบัเพื่อนค่ะ กลุ่มประจ าท่ีชอบ EDM ก็มีเยอะ ชวนใหญ่มีงาน ก็ชวนกนัตลอด

ค่ะ” 
4.2.6 การซ้ือ (Purchase) ผลจากการวเิคราะห์บทสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ 

ในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ มีความคิดเห็นคลา้ยคลึงกนั คือ ขั้นตอนน้ีไม่มีความ
ยุง่ยากมากนกั เน่ืองจากเทคโนโลยใีนปัจจุบนัมีความทนัสมยั สามารถหาซ้ือบตัร Online ล่วงหนา้
ได ้และสามารถซ้ือไดที้ละหลายๆใบ และส่วนใหญ่เม่ือพวกเขาติดตามข่าวสารของการจดังานกนัมา
ล่วงหนา้แลว้ ผูจ้ดังานมดัออกตัว๋ราคาถูก หรือราคาพิเศษ ออกมาก่อนล่วงหนา้ดว้ยเสมอ ท าให้
ผูบ้ริโภคพึงพอใจการจดัการในระบบน้ีของผูจ้ดังานแต่ละรายอยูแ่ลว้ ตวัอยา่งค าตอบในการ
สัมภาษณ์ 

“มนัง่ายนะพี่ เด๋ียวน้ีในเพจเขาจะประกาศออกมาก่อนเลยวา่งานจะมีเม่ือไหร่ เปิดขาน
ตัว๋ล่วงหนา้กนัเป็นเดือน เราก็ซ้ือไวก่้อน ถึงงานก็แค่ Scan หรือลงทะเบียน ก็เขา้งานไดแ้ลว้” 

4.2.7 การซ้ือซ ้ า (Repeat) ผลจากการวเิคราะห์บทสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ 
ในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ มีความคิดเห็นคลา้ยคลึงกนั คือ งานเทศกาลดนตรีทุก
งานตอ้งมีการพฒันารูปแบบการจดังานในน่าสนใจมากกวา่เดิมข้ึนทุกปี ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของ Line 
Up ศิลปิน, DJ, แสงสีเสียง และสถานท่ีจดังาน รวมถึง Theme Concept ในแต่ละปี เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการคาดหวงัการไดเ้ห็น และมีส่วนร่วมงานเทศกาลดนตรีท่ีมีรูปแบบแปลก
ใหม่ เพื่อสร้าง New Experience กบัเพื่อน ดงันั้น ถา้ผูจ้ดังานสามารถท ารูปแบบงานใหม่ท่ีน่าสนใจ 
มี Content Theme Concept ของงานอยา่งสร้างสรรค ์ ผูบ้ริโภคก็มีความยนิดีท่ีจะเขา้ร่วมงานทุกคร้ัง 
และเม่ือมีการซ้ือซ ้ าเป็นประจ า ผูจ้ดัการก็จะไดลู้กคา้ประจ าท่ีมัน่คงอีกดว้ย ตวัอยา่งค าตอบในการ
สัมภาษณ์ 

“ปกติงานเขาจะไม่ซ ้ ากนัทุกปีอยูแ่ลว้ค่ะ ศิลปินก็เปล่ียนไป แสง สี เสียง ดี อลงัการทุก
ปี รู้สึกชอบนะ เพราะท าใหทุ้กคร้ังท่ีไป มนัไม่น่าเบ่ือ” 

“ก็ไปเกือบทุกงานอ่ะค่ะ เพราะแต่ละงานมนัไม่เหมือนกนั แต่ละปี ก็เปล่ียนไปเร่ือยๆ 
ถา้ไม่ไปดูก็พลาดอ่ะ” 

“น่ีไปมนัมาตั้งแต่จดังานปีแรกเลยจา้ ไม่เคยผดิหวงั จดัเตม็ทุกงาน คือมนัส์สุด” 
4.2.8 ความจงรักภกัดี (Loyalty) ผลจากการวเิคราะห์บทสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมี

ประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ มีความคิดเห็นคลา้ยคลึงกนั คือ ผูถู้ก



36 
 

สัมภาษณ์ทุกคนเป็นแฟนคลบัของ Page เจา้ของงานเทศกาลดนตรีทุกคน โดยส่ือท่ีทุกคนมีไวใ้นการ
ติดตามข่าวสารของงานคือ Facebook และเม่ือถามวา่เร่ิมเขา้มามีส่วนร่วมในการเขา้มาเป็น Fan Page 
ไดอ้ยา่งไร ก็ไดค้  าตอบท่ีเหมือนกนั 2 ขอ้นัน่คือ 

1. เร่ิมจากเพื่อนชวนไปงานเทศกาลดนตรีคร้ังแรก และหลงัจากไดไ้ปร่วมงานกลบัมา
ก็เร่ิมเขา้มาติดตาม Fan Page จากท่ีเพื่อนแชร์มาให้ตอนชวนไปงาน 

2. เกิดจากการเห็น Feed การโฆษณางานจากผูจ้ดังาน ซ่ึงอาจจะเกิดจากการติดตาม
ความสนใจของผูบ้ริโภค และเลือกท่ีจะยงิ AD ใหผู้บ้ริโภคไดเ้ห็นจนเกิดความสนใจท่ีอยากจะเขา้
ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ 

นอกจากน้ี ยงัมีประเด็นเร่ืองของความช่ืนชอบแนวดนตรีส่วนตวัของผูบ้ริโภค จากการ
สัมภาษณ์ท าใหผู้ว้จิยั พบวา่ จริงๆแลว้ผูบ้ริโภคมีความจงรักภกัดีมาก่อนท่ีจะไดเ้ขา้ร่วมงานเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่ เพราะทุกคนมีพื้นฐานชอบศิลปิน และแนวเพลงท่ีผูจ้ดังานน ามารวบรวมไวใ้นงาน 
นัน่หมายถึงเบ้ืองลึกของความคิดผูบ้ริโภคมีความชอบและจะมาเขา้ร่วมงานตั้งแต่เห็นช่ือศิลปิน 
เพราะเป็นพฤติกรรมท่ีเก่ียวโยงกบัแรงจูงใจใหเ้กิดความช่ืนชอบพิเศษจึงไม่แปลกท่ีกลุ่มผูส้ัมภาษณ์
กลุ่มน้ีจะมีความจงรักภกัดีในงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ และไม่วา่จุดเร่ิมตน้จะมาจากเหตุผลขอ้
ไหน บทสรุปคือทุกคนจะเป็นผูบ้ริโภคตวัจริงของงานเทศกาลดนตรีนั้นๆ 

4.2.9 การบอกต่อ (Advocacy) ผลจากการวเิคราะห์บทสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมี
ประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ มีความคิดเห็นคลา้ยคลึงกนั มีความ
เช่ือมโยงกนัมาเร่ือยๆในแต่ละขั้นตอน ซ่ึงจากการท าวจิยัในคร้ังน้ี พบวา่ มีวธีิการบอกต่อ 2 แบบ 

4.2.9.1 การบอกต่อทางตรง คือ การท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บข่าวสารการจดังาน
เทศกาลดนตรี แลว้ไปชวนเพื่อนท่ีเป็นสมาชิกกลุ่มท่ีมีความชอบเหมือนกนั เพราะมีความมัน่ใจวา่
เพื่อนจะใหก้ารตอบรับและเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีดว้ยกนัอยา่งแน่นอน ตวัอยา่งค าตอบในการ
สัมภาษณ์ 

“ก็บอกเพื่อนไปตรงๆเลยค่ะ วา่ไปดว้ยกนัไหม เพราะส่วนใหญ่ ชอบเหมือนกนัอยูแ่ลว้
ค่ะ” 

“บอกเพื่อนตรงๆเลยค่ะ S2O ปีน้ีนะจะ๊ จดัเตม็นะสาวๆ” 
“งานน้ีไงท่ีไปมาปีท่ีแลว้ ท่ีแกบอกอยากไปกะฉนัอ่ะ จ าไดไ้หม” 

4.2.9.2 การบอกต่อทางออ้ม คือ การท่ีผูบ้ริโภคไปเห็นโฆษณา หรือส่ือ
ของผูจ้ดังานเทศกาลดนตรี เช่น Facebook แลว้เกิดความสนใจท่ีจะไปร่วมงานจากตนเองคนเดียว
ก่อน และไดท้  าการแชร์ Page นั้นไปท่ีหนา้ Facebook ส่วนบุคคล เพื่อนๆท่ีเห็นหรือมีใครท่ีมีความ
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สนใจเหมือนกนั ก็จะเขา้มาพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นกนั และน าไปสู่การนดัหมายเพื่อท่ีจะไป
เขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในท่ีสุด 
 
 

4.3 ผลกำรวเิครำะห์ส่ิงทีม่ผีลดึงดูดผู้เข้ำร่วมงำนเทศกำลดนตรี  
จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาด

ใหญ่ ท าใหผู้ว้จิยัสามารพรวบรวมประเด็นท่ีน่าสนใจ และเป็นปัจจยัหลกัๆในการท าเส้นทางเดินทาง
ของผูบ้ริโภคน้ีสมบูรณ์แบบ เพราะไม่วา่จะเป็นขั้นตอน หรือส่วนไหนของ เส้นทางผูบ้ริโภค ลว้น
แลว้แต่มีปัจจยัท่ีเช่ือมโยงกนั และส่งต่อกนั โดยสามารถสรุปปัจจยัส าคญัได ้ดงัน้ี  

4.3.1 คุณภาพของศิลปิน กล่าวคือ เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเป็นล าดบัแรก 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีไดท้  าการสัมภาษณ์มีความช่ืนชอบการฟังดนตรีอยูแ่ลว้ การท่ีจะตดัสินใจไปเขา้
ร่วมงานดนตรีใหญ่ จ าเป็นมากท่ีจะตอ้งรู้วา่งานน้ีมีศิลปินคนไหนมาบา้ง และถา้มีศิลปินท่ีช่ืนชอบ
มากเป็นพิเศษจะยิง่ท  าใหเ้กิดความสนใจในการเขา้ร่วมงานอยา่งมาก ตวัอยา่งค าตอบในการ
สัมภาษณ์ 

“ก็ดูก่อนเลยค่ะวา่งานน้ี DJ คนไหนมา ยิง่เป็นพวก DJ ต่างประเทศ ดงัๆยิง่ชอบ” 
4.3.2 สถานท่ีจดังาน กล่าวคือ สถานท่ีจดังานท่ีเดินทางง่าย ไม่ส่งผลต่อการเดินทาง 

หรือท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกไม่สะดวก จะเป็นตวัช่วยท่ีดีท่ีท าใหผู้บ้ริโภคสามารถนดัหมายเพื่อนๆ หรือ
รวมคนจ านวนมากในการไปร่วมสนุกในงานดว้ยกนั โดยเฉพาะการเดินแบบสาธารณะชน ถา้
สถานท่ีไม่มีความสะดวกสบาย อาจท าใหผู้บ้ริโภคมีความลงัเลท่ีจะไปร่วมงานเทศกาลดนตรีนั้นๆ
ได ้ตวัอยา่งค าตอบในการสัมภาษณ์ 

“คือถา้มนัไกล หรือเดินทางล าบาก เพื่อนบางคนอาจไม่ไปดว้ยอ่ะค่ะ เพราะตอนกลบัก็
จะกลบักนัล าบาก บางทีเมา ก็ยิง่ไปกนัใหญ่ หารถไม่ได ้ดูแลกนัยาก” 

4.3.3 แนวคิดในการจดังาน หรือ Theme Concept กล่าวคือ มีส่วนส าคญัส าคญั
ความรู้สึกของผูบ้ริโภค เน่ืองจากการสัมภาษณ์ผูท่ี้มีประสบการณ์เขา้ร่วมงานทั้ง 30 คน เวลาท่ีไป
ร่วมงานเทศกาลดนตรี ทุกคนจะมีการคุยหรือก าหนดชุดแต่งกาย ใหมี้ลกัษณะ แนวทาง หรือสี ไป
เป็นทีมเดียวกนั ถือเป็นสีสัน การเตรียมตวัไปร่วมงานเทศกาลดนตรีอยา่งหน่ึง การท่ีงานมี Concept 
ท่ีดี จะท าใหผู้บ้ริโภคต่ืนตวั และมีความสนุก สนใจท่ีจะเขา้ร่วมงานมากข้ึน เม่ือไปถึงงานจะมีการ
ถ่ายรูปไวเ้ป็นท่ีระลึก และใหเ้ขา้กบับรรยากาศของงาน และสามารถใชรู้ปนั้นๆในการแชร์ภาพลง
บน Social Media เพื่ออวดภาพสวยๆ แต่น่ีเป็นการแชร์ หรือบอกต่องานทางออ้มทางหน่ึงใหก้บัผูจ้ดั
งานอีกดว้ย 
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4.3.4 ความหลากหลายของกิจกรรม จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ใน
การเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ผลวเิคราะห์คือ ทุกคนชอบใหใ้นงานมีความหลากหลาย
ของกิจกรรม เช่น เกมซุม้ การแจกของรางวลั การท ากิจกรรมหมู่ การถ่ายรูป เพราะท าใหช่้วงเวลาท่ี
ตอ้งเผือ่เวลาในการเดินทางมางานก่อนล่วงหนา้ เน่ืองจากมีคนจ านวนมาก ท าใหเ้วลาท่ีรอก่อนการ
แสดงดนตรีจะเร่ิม มีอะไรให้ท าและไม่เสียเวลา ไม่น่าเบ่ือ ตวัอยา่งค าตอบในการสัมภาษณ์ 

“ส่วนใหญ่งานเขาจะมีโซนใหถ่้ายรูปอ่ะค่ะ พวก Backdrop ก็รวมกนัไปถ่ายก่อนเลย 
จะได ้Check in ได ้วา่มาถึงงานกนัแลว้” 

“มนัจะมีพวกซุม้เกมอ่ะครับ เขา้ไปเล่นฟรี แลว้ก็จะมีพวก Sponsor แบรนดต่์างๆมา
แจกพวกของ premium ฟรี” 

4.3.5 อาหารและเคร่ืองด่ืม จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการเขา้
ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ผลวิเคราะห์คือ เป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นและขาดไม่ได ้เน่ืองจากการจดังาน
เทศกาลดนตรีขนาดใหญ่มกัมีคนมารวมตวักนัจ านวนมาก และคนส่วนใหญ่จะตอ้งเดินทางมาก่อน
เวลา เพื่อเล่ียงปัญหารถติด หรือ การหาท่ีจอดรถ รวมถึงการจบัจองพื้นท่ี ในการยืน หรือนัง่ชม
เทศกาลดนตรี อาหาร จึงเป็นส่ิงท่ีผูถู้กสัมภาษณ์บอกวา่จะตอ้งมี เพื่ออ านวยความสะดวกให้
ผูร่้วมงาน และไม่ตอ้งเดินทางออกไปหาขา้งนอก เน่ืองจากเสียเวลาในการเดินทางไปกลบั ส่วน
เคร่ืองด่ืม ถือเป็นของท่ีตอ้งอยูคู่่กบังานเทศกาลดนตรีทุกงาน ทั้งเคร่ืองด่ืมธรรมดา และเคร่ืองด่ืมแอ
ลกฮอล ์ เน่ืองจากเทศกาลดนตรี ผูค้นนิยมเตน้ ตอ้งออกแรงค่อนขา้งมาก ร่างกายจ าเป็นตอ้งการน ้า 
เพื่อเติมความสดช่ือใหร่้างกาย และเพิ่มความสนุกในความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์ดว้ย ตวัอยา่ง
ค าตอบในการสัมภาษณ์ 

“มาถึงก่อนน่ีตอ้งรีบหาไรกินก่อนเลยค่ะ เด๋ียวคนเยอะ หิว ก็จะออกไปล าบาก” 
“ก็จะจองท่ีหาไรกินค่ะ ไม่ค่อยชอบเขา้ๆออก คนเยอะ จะเสียเวลา” 
“กินก่อนค่ะ รอเวลา ยอ่ยพอดี จะไดมี้แรงเตน้ แรงร้องเพลง แหกปากไดเ้ตม็ท่ี” 
4.3.6 ความคุม้ค่าดา้นราคา จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการเขา้

ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ผลวเิคราะห์คือ ถา้ศิลปินดี มีความน่าสนใจ ผูส้ัมภาษณ์มกัยนิดีจะ
จ่ายถึงแมจ้ะมีราคาแพง เน่ืองจากเขา้ใจวา่เป็นศิลปินท่ีมาจากต่างประเทศ และมาแค่ปีละไม่ก่ีคร้ัง 
ดงันั้น ความพอใจ หรือความคุม้ค่าเร่ืองราคา อยูท่ี่ ความคุม้ค่าในใจของผูบ้ริโภค จากปัจจยัท่ีงหมด
ขา้งตน้ของงาน 

4.3.7 ความคุม้ค่าดา้นเวลา จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการเขา้
ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ผลวเิคราะห์คือ ทุกคนมีการวา่งแผนเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรี
มากกวา่ 1 เดือนข้ึนไป จึงรู้สึกวา่คุม้ค่าท่ีไดจ้ดัสรรเวลาใหก้บัการไปเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรี 
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เพราะปัจจยัทั้งหมดท่ีผา่นมาขา้งตน้ เม่ือน าไปสู่การตดัสินใจเขา้ร่วมงานแลว้ จึงเป็นความคุม้ค่าท่ี
ผูบ้ริโภคเตม็ใจจ่ายให ้ และยอมท่ีจะวางแผนไปร่วมงานทุกวถีิทาง ไม่วา่จะเป็น การลางาน การลา
พกัร้อน หรือแมแ้ต่การโกหก ก็ยนิยอมท่ีจะปฏิบติัเพื่อใหมี้ส่วนร่วมกบังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ 
ตวัอยา่งค าตอบในการสัมภาษณ์ 

“เคยโกหกท่ีบา้นวา่ไปติวหนงัสือกบัเพื่อน แต่จริงๆไปงาน 808 ค่ะ” 
“น่ีลางานเจา้นายล่วงหนา้เลยค่ะ ใชสิ้ทธิลาพกัร้อนเลย มาปีละคร้ัง ขอจริงๆ” 

 
 

4.4 ผลจำกกำรได้รับผลกระทบของวกิฤต Covid-19 
การท าวจิยัจากกการสัมภาษณ์เชิงลึกในคร้ังน้ี เป็นการท าการวจัยัในช่วงท่ีประเทศไทย 

ไดรั้บผลกระทบจากวกิฤต Covid-19 จึงท าใหผู้ว้จิยัมีประเด็นความสงสัยเพิ่มเติมวา่ “ผลกระทบของ
วกิฤตCovid-19 มีผลกระทบกบัเส้นทางผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่หรือไม่ 
อยา่งไร” ผลสรุปท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ทั้ง 30 คน มีความคิดเห็นท่ีสอดคลอ้งกนั และยงัมีการเพิ่ม
บทสัมภาษณ์ในฝ่ังของผูป้ระกอบการท่ีเป็นผูด้  าเนินการจดังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ เพื่อมาเป็น
ขอ้มูลเชิงประกอบ สามารถแบ่งผลสรุปออกเป็น 2 ดา้นคือ 

4.4.1 ผลกระทบกบัผูบ้ริโภค จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการเขา้
ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ผลวเิคราะห์คือ ทุกคนมีความคิดเห็นท่ีสอดคลอ้งกนั การเขา้
ร่วมงานเทศกาลดนตรีเกิดจากความชอบในรูปแบบงาน ชอบเร่ืองของการฟังดนตรี การท่ีจะ
ตดัสินใจเขา้ร่วมงานหรือไม่ เหตุผลหลกัมาจากความชอบส่วนบุคคล ดงันั้นเม่ือเกิดวกิฤต Covid-19 
ส่ิงท่ีกระทบกบัความคิดหรือพฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีเกิดข้ึนบา้ง เช่น ความกงัวลในเร่ืองความ
ปลอดภยั ความสะอาด มาตราฐานในการดูแลผูบ้ริโภค หรือรูปแบบของการจดังานท่ีอาจมีความ
เปล่ียนแปลงไปหลงัจากน้ี แต่ผูบิ้โภคทุกคนยงัคงมีความช่ืนชอบท่ีจะใหค้วามร่วมมือในการกลบัเขา้
ไปร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ หลงัจบวกิฤต Covid-19 ตวัอยา่งค าตอบในการสัมภาษณ์ 

“ก็ถา้จดังานไดเ้ม่ือไหร่ก็อยากไปอีกนะคะ แต่แค่อาจจะดูวา่ตอนนั้นเป็นไงบา้งเร่ือง
ของ Covid วา่ดีข้ึนรึยงั” 

“ไปนะ แต่ก็ดูก่อนวา่ Covid หายไปรึยงั มีมาตราการณ์อะไรใหเ้ราสบายใจไหม” 
“เช่ือวา่ถา้จดังานได ้รัฐบาลคงมองวา่ปลอดภยัแลว้อ่ะครับ ผมก็คงไปร่วมงานนะ” 
ดงันั้น ถา้มีการจดังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ียงัคงเป็น

กลุ่มเป้าหมายหลกัของงาน และยงัมีความยนิยอมท่ีจะไปเขา้รวมงาน ถา้ผูจ้ดังานสามารถวางแผน
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รองรับการแกไ้ขสถานการณ์ต่างๆได ้ มีวธีิการในการสร้างความเช่ือมัน่เร่ืองสุขอนามยัท่ีดี ก็จะไม่มี
ผลกระทบกบัเส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค 

4.4.2 ผลกระทบกบัผูป้ระกอบการ หรือผูจ้ดังานเทศกาลดนตรี จากการสัมภาษณ์ผูจ้ดั
งานท่ีมีประสบการณ์ในการเป็นผูส้ร้างงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ ผลวเิคราะห์คือ มีความกงัวลสูง
มากกวา่ฝ่ังของผูบ้ริโภค เน่ืองจาก ลกัษณะของงานท่ีจดัข้ึนเป็นงานท่ีมีการรวมตวัของคนจ านวน
มาก และยากท่ีจะหามาตราการณ์ในการควบคุมดูแลไดอ้ยา่งครบถว้น เน่ืองจากผูจ้ดังานส่วนใหญ่
เป็นผูมี้ความช านาญในเร่ืองของการ สร้างความบนัเทิง สร้างสรรครู์ปแบบงานท่ีมีความสนุก แต่จาก
ปัญหาของวกิฤต Covid-19 ถือเป็นปัญหาสุขภาพระดบัโลก ท่ีไดรั้บผลกระทบกนัเป็นวงกวา้ง 
จ  าเป็นตอ้งมีหน่วยงานเฉพาะทางเขา้มาดูแลเร่ืองน้ี เช่น แพทย ์ และรัฐบาล ดงันั้น จึงไม่ใช่เร่ืองท่ี
ผูป้ระกอบการจะสามารถตดัสินใจไดเ้อง วา่งานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่นั้นจะยงัสามารถจดัข้ึนได้
ตามปกติหรือไม่ 

อนาคตถา้สามารถกลบัมาจดังานไดอี้กคร้ัง ทางทีมผูป้ระกอบการมีความเช่ือมัน่วา่
จะตอ้งมีนโยบายเพิ่มเติมจากรัฐบาลในการเขา้มาก ากบัดูแลควบคุมการท างานใหเ้ป็นไปดว้ยความ
เรียบร้อย ปลอดภยั แต่ผูป้ระกอบการก็มีความเห็นตรงกนัวา่ เป็นงานท่ีรัก และเกิดจากความถนดั
และความช่ืนชอบส่วนตวัเช่นกนั หากสามารถจดังานไดเ้หมือนเดิม ก็มีความยนิดีท่ีจะปรับเปล่ียน
รูปแบบของงานเพื่อใหเ้กิดความสบายใจ และมีความพร้อมในการป้องกนัใหม้ากท่ีสุด เพื่อรองรับ
ความตอ้งการของรัฐบาล และผูบ้ริโภค 
 
 

4.5 ผลกำรวเิครำะห์กำรประเมนิผล  
จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาด

ใหญ่ วา่ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกอยา่งไร น าไปสู่การแสดงพฤติกรรมอยา่งไร โดยในการวเิคราะห์ผา่น
เส้นทางการเดินทางผูบ้ริโภคท่ีวดัจากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยมีส่วนร่วมในการเขา้ร่วมงานเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่เท่านั้น ซ่ึงในการวจิยัน้ีไดท้  าการสัมภาษณ์มาทั้งหมด 30 คน การติดตามและการ
ประเมินผลเพื่อวดัวา่ส่ิงท่ีท ามาตรงกบัวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ หรือไม่ มีผลต่อผูเ้ขา้ร่วมงานมากนอ้ย
เพียงใด ท าใหรู้้วา่ผูบ้ริโภคนั้นชอบอะไร ไม่ชอบอะไร เขา้ใจวธีิการท่ีจะส่ือสารกบัผูบ้ริโภค  

ผลการวเิคราะห์ผูเ้ขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่จาการถูกสัมภาษณ์ในรอบน้ีทั้ง 
30 คน มีลกัษณะการบอกต่องาน แบบ ปากต่อปาก (Word of Mouth) หมายถึง การติดต่อส่ือสาร
ระหวา่งผูบ้ริโภคดว้ยกนัเอง นบัเป็นกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีดีรูปแบบหน่ึง แสดงใหเ้ห็น
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อิทธิพลของผูบ้ริโภค และยงัเป็นการไดใ้ชพ้ื้นท่ีส่ือส่วนบุคคล คือ Facebook ในการช่วยโปรโมทส่ือ
ของผูจ้ดังานทางออ้มอีกดว้ย  

การท ากิจกรรมใหมี้ความน่าสนใจ สนุก และท าใหผู้บ้ริโภคช่ืนชอบ ยิง่ท  าใหง้านมี
ความน่าจดจ า มีความโดดเด่น ยิง่เป็นผลดี เพราะจะท าเส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคมีความ
ต่อเน่ือง มีเร่ืองบอกเล่า บอกต่อ และร้อยเรียงกนัเป็น Story เม่ือมีการเช่ือมต่อกนัแบบไม่ส้ินสุด 
ความคาดหวงัท่ีจะใหผู้บ้ริโภค เป็นกลไกท่ีดีทางการตลาดน่าจะไม่ใช่เร่ืองยากส าหรับนกัการตลาด
ถา้ไดเ้รียนรู้และศึกษาเร่ืองน้ี ยิง่เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค มีความสมบูรณ์ เช่ือมต่อกนัตาม
ทฤษฏีท่ีถูกน ามาศึกษาในการวจิยัไดม้ากเพียงใด ยอ่มเป็นผลดีทั้งคนท าการตลาดท่ีไดศึ้กษา และเป็น
ผลดีกบัผูบ้ริโภคในฐานนะ ผูจ่้าย ท่ียอมลงทุน สละเวลา เพื่อใหไ้ดเ้ขา้ร่วมเป็นส่วนหน่ึง ของงาน
เทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในประเทศไทย 

 

 
4.6 ผลกำรวเิครำะห์ปัจจัยทีท่ ำให้ งำนเทศกำลดนตรีขนำดใหญ่ ประสบควำมส ำเร็จ 

การท่ีบอกไดว้า่เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภค ตามทฤษฏีท่ีถูกยกมาศึกษามีความ
สมบูรณ์หรือไม่ แน่นอนวา่ผูว้จิยัตอ้งการใหเ้กิดความสมบูรณ์ของ Customer Journey ซ่ึงจากการ
สัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ จ านวน 30 คน ทุก
คนถือวา่อยูใ่นกระบวนการเส้นทางของผูบ้ริโภคท่ีสมบูรณ์ เน่ืองจากทุกคนมีภาพจ าของงานเทศกาล
ดนตรีท่ีมีความคลา้ยคลึงกนั การนึกถึงงาน หรือลกัษณะงานไม่มีความแตกต่างกนัมาก 

ผูถู้กสัมภาษณ์สามารถตอบความตอ้งการ ของตนเองไดช้ดัเจน และงานเทศกาลดนตรี
ท่ีจดัในไทยก็สามารถตอบสนองความตอ้งการนั้นๆของผูบ้ริโภคได ้ โดยการเขา้ถึงไลฟ์สไตลข์อง
ผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม ถึงแมว้า่งานเทศกาลดนตรีจะมีความแตกต่างกนัในดา้น ศิลปิน ช่วงเวลา หรือ 
Concept ในการจดังาน แต่เป้าหมายการสนองผูบ้ริโภคขั้นพื้นฐานสามารถท าไดเ้หมือนกนั โดย
เขา้ใจจากความตอ้งการท่ีหลากหลาย และตอ้งการความแปลกใหม่ สนุกสนาน ต่ืนเตน้ ท่ีเป็ยความ
คาดหวงัในใจของผูบ้ริโภค 

จะเห็นไดจ้ากการท่ีผูบ้ริโภคไดถู้กท าการสัมภาษณ์ มีการแชร์ และบอกต่องาน 
เทศกาลดนตรี อยา่งต่อเน่ือง และยงัคงความเป็นแฟนคลบั หรือติดตามผลงานของการจดังาน
เทศกาลดนตรี เม่ือสอบถามวา่ เม่ืองานจะจดัข้ึนใหม่อีกคร้ังในรอบต่อๆไป ทุกคนก็ตอบเป็นเสียง
เดียวกนัวา่ ตวัอยา่งการตอบสัมภาษณ์ 

“ไปแน่นอนค่ะ พลาดไม่ไดส้ักงาน” 
“ถา้จดัอีกก็ไปนะคะ สนุกดี งานทุกปี จะไม่เหมือนกนั” 
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โดยสรุปปัจจยัท่ีท าใหง้านเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในประเทศไทยประสบความส าเร็จ
นั้น คือการสร้างงานเทศกาลดนตรีท่ีตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยการท าความเขา้ใจวา่ตวั
ผูบ้ริโภคนนั้นตอ้งการอะไร และไม่ตอ้งการอะไร โดยตอ้งมีการปรับเปล่ียน และสร้าง Theme 
Concept หรือ คอนเทนต ์ของงานท่ีเปล่ียนไปเร่ือยๆและใหท้นัสมยั เพื่อใหผบู้ริ้โภครู้สึกแปลกใหม ่
เขา้ใจและเขา้ความน่าสนุกของงานใหไ้ดม้ากท่ีสุด เพื่อหวงัถึงการพูดถึง  การบอกต่อทั้งทางตรงและ
ทางออ้ม มีการแชร์ผา่น Social Media กลุ่มเป้าหมาย ท่ีตอ้งการใหเ้ขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของผูบ้ริโภค
ในอนาคต เม่ือเกิดจากเขา้ใจไดท้ั้งกระบวนการ และสร้างเส้นทางผูบ้ริโภคท่ีสมบูรณ์ได ้ ยอ่มท าให้
งานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ประสบความส าเร็จ และไดรั้บการตอบรับท่ีดี 
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บทที ่5 
สรุป อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

การวจิยัเร่ือง “รูปแบบเส้นทางและปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมเทศกาล
ดนตรีขนาดใหญ่” ในคร้ังน้ีเป็นีวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  กบักลุ่มตวัอยา่งชาวไทยท่ี
เคยมีประสบการณ์ในการร่วมชม งานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ จ านวน 30 คน ซ่ึงเป็นงานท่ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อใหค้นท่ีสนใจเรียนรู้วา่ ในรูปแบบเส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร่วมงาน
เทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ มีพฤติกรรม ความชอบ ความคิดเห็น อยา่งไร และในแต่ละขั้นตอนของ
เส้นทางผูบ้ริโภค ปัจจยั หรือเหตุผลใดบา้งท่ีเป็นตวัเร่ง หรือดึงดูดในเกิดรูปแบบเส้นทางผูบ้ริโภค
ตามกรอบทฤษฏีการวจิยัท่ีถูกยกมาศึกษา ซ่ึงทั้งหมดน้ี ไดผ้า่นกระบวกการคิดตามเส้นทางผูบ้ริโภค 
หรือ Costomer Journey และเพื่อใหมี้ประสิทธิภาพ มากยิง่ข้ึน ผูว้จิยัได ้ ท าการศึกษาขอ้มลูวจิยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) จากผูท่ี้เคยเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ 30 คน เพื่อใหไ้ดผ้ล
การวเิคราห์ท่ีมาจากกลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากท่ีสุดโดยสามารถสรุปผลการวิจยัได ้ดงัน้ี   

1. การสรุปผลการวิเคราะห์เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมงาน 
เทศกาลดนตรีขนาดใหญ่  

2. การสรุปผลการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลและดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้รวมงานเทศกาล 
ดนตรีขนาดใหญ่ และเป็นปัจจยัท่ีน าไปสู่ความส าเร็จ 
 
 

5.1 สรุปผล 
5.1.1 การสรุปผลการวเิคราะห์เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมงาน

เทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ 
จากการศึกษาผูว้จิยัพบวา่ ในเส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร่วมงานเทศกาล

ดนตรีขนาดใหญ่นั้น มีความเช่ือมโยงกนัในทุกๆขั้นตอน เป็นการส่งผลเช่ือมโยงท่ีมีความสัมพนัธ์
กนัสลบัไปมา เอ้ือประโยชน์ถึงกนัและกนั โดยสามารถแบ่งเป็นขั้นตอนหลกัๆไดด้งัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 คือ การก าหนดกลุ่มตวัอยา่งหรือกลุ่มเป้าหมายท่ีจะเขา้ไปท าการศึกษา 
เป็นขั้นตอนแรกท่ีส าคญั เพราะจะเป็นกลุ่มผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีจะบ่งช้ีถึงความน่าเช่ือถือของขอ้มูลท่ี



44 
 

ผูว้จิยัน ามาวเิคราะห์ ดงันั้นจึงควรเลือกกลุ่มสัมภาษณ์ท่ีมีประสบการณ์โดยตรง เพื่อใหม้ัน่ใจวา่จะ
ไดข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ และน าไปวเิคราะห์ในขั้นตอนต่อไป จนเกิดเป็นขอ้มูลท่ีมีประสิทธิภาพ
และน่าเช่ือถือ 

ขั้นตอนท่ี 2 คือ การออกแบบค าถาม และวางแผนสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย เป็นขั้นตอน
ท่ีส าคญัมากส าหรับการท าวิจยัแบบ Qualitative เพราะค าถามจะตอ้งถูกออกแบบใหค้รอบคลุมส่ิงท่ี
ผูท้  าวจิยัอยากทราบ โดยไม่ใช่การช้ีน าค าตอบใหผู้ถู้กสัมภาษณ์ แต่จะตอ้งเป็นค าถามท่ีเปิดกวา้ง 
สร้างความสบายใจ ไม่รบกวนความคิด เพื่อใหผู้ถู้กสัมภาษณ์ยนิยอมท่ีจะบอกเล่าขอ้มูลต่างๆอยา่ง
เป็นธรรมชาติและเป็นประโยชน์ในการใชข้อ้มูลเพื่อการส่ือสารในการวิจยังานอ่ืนๆต่อไปในอนาคต 

ขั้นตอนท่ี 3 การสัมภาษณ์และการเก็บขอ้มูลวจิยั จ  าเป็นท่ีตอ้งเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ี
มีโอกาสไดเ้ขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่จริงๆเท่านั้น เพราะการศึกษารูปแบบการเดินทาง
ของผูบ้ริโภค จ าเป็นตอ้งไดข้อ้มูลท่ีเป็นจริง และเกิดการเดินทางจริงตามทฤษฏีมาแลว้ การสัมภาษณ์
จึงเลือกเก็บขอ้มูลแบบรายบุคคล จ านวน  30 คน เพื่อหาความน่าเช่ือถือ ความตอ้ง ความรู้สึก 
ขอ้เสนอแนะ ปัจจยัท่ีกระตุน้ ของแต่ละบุคคลอาจไม่เหมือนกนัในบางขั้นตอน การสัมภาษณ์แบบ
รายบุคคล จะมีผลดี ถา้เก็บอยา่งละเอียด น ามารวบรวมและวเิคราะห์ผลเช่ือมโยงในการท าวจิยั 

ขั้นตอนท่ี 4 การวเิคราะห์จดัการบริหารขอ้มูลท่ีไดม้า เป็นหน่ึงในขั้นตอนส าคญัของ
การท างานวจิยัช้ินน้ี ผูว้ิจยัไดบ้นัทึกขอ้มูลมาอยา่งละเอียด และดึงประเด็นท่ีส าคญัของแต่ละบุคคล 
ออกมา โดยตอ้งแยกออกมาท่ีละหวัขอ้ ตามหลกัทฤษฏี Customer Journey ท่ีเลือกมาใชใ้นกรอบ
งานวจิยั แลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์หาความเหมือน และแตกต่าง เพื่อหาความสัมพนัธ์ของขอ้มูล
จนน าไปสู่การสรุปผล 
 

5.1.2 การสรุปผลการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลและดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเขา้รวมงานเทศกาล 
ดนตรีขนาดใหญ่ และเป็นปัจจยัท่ีน าไปสู่ความส าเร็จของการจดังาน จากการศึกษา ผูว้จิยัพบวา่มี
ปัจจยัท่ีมีความส าคญั และสามารถรวมกลุ่มเป็นเร่ืองเดียวกนั มีความเช่ือมโยงไปในทิศทางเดียวกนั
อนัเป็ลผลใหเ้ทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ประสบผลส าเร็จ มีอยูท่ ั้งส้ิน 5 ปัจจยั ดงัน้ี 

5.1.2.1 ปัจจยัดา้นการเลือกศิลปิน เป็นเร่ืองท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจเป็น
ล าดบัแรกๆ ของการตดัสินใจท่ีจะเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรี ถา้เป็นศิลปินท่ีมีช่ือเสียงจะยิง่สามารถ
ดึงดูดผูบ้ริโภคใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึน จนบางคร้ังผูบ้ริโภคแทบไม่ตอ้งพิจารณาปัจจยัดา้นอ่ืนๆอีกเลย 

5.1.2.2 ปัจจยัดา้นการสร้าง Content และ Theme Concept เป็นส่ิงท่ีส าคญั 
และช่วยเติมสีสันใหก้บังานเทศกาลดนตรี โดยผูจ้ดังานจะตอ้งพยายามสร้างจุดขายของงานใหมี้คา
แรกเตอร์ มีความชดัเจน มีความแตกต่าง ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่จะไดรั้บประสบการณ์ใหม่ๆทุก
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คร้ังท่ีไดเ้ขา้ร่วมงาน การท าใหภ้าพลกัษณ์ของงานออกมาดี ท าใหง้านเป็นท่ีพูดถึง และผูบ้ริโภคจะ
เกิดการจดจ า จะช่วยใหผู้บ้ริโภครู้สึกประทบัใจ อยากบนัทึกภาพ วดีิโอ เกิดการแชร์ต่อ  

5.1.2.3 ปัจจยัเร่ืองความเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภค กล่าวคือ ตอ้ง
ตอบโจทยว์ตัถุประสงคข์องลกูคา้ บางคร้ังผูจ้ดังานเทศกาลดนตรีอาจตอ้งมองขา้มเร่ืองของการสร้าง
ยอดขายออกไปก่อน แต่กลบัตอ้งรู้วา่กลุ่มเป้าหมายของงานคือใคร มีความตอ้งการอยา่งไร ถา้
สามารถสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดค้รอบคลุมทุกดา้น ความส าเร็จทางรายได ้ และการตอบ
รับของงานก็จะตามมา โดยน าส่ิงท่ีน่าสนใจ และความตอ้งการต่างๆแทรกไวใ้นการจดังาน ส่ิง
เหล่าน้ีเม่ือถูกน าเขา้ไปสร้างสรรคใ์ห้อยูใ่นเทศกาลดนตรี ยอ่มท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกสนใจ 
และอยากมีส่วนวนร่วมในการเขา้ร่วมงานยิง่ข้ึน 

5.1.2.4 ปัจจยัเร่ืองเทคโนโลยี ปัจจุบนัในงานเทศกาลดนตรีทัว่ๆไป 
จ าเป็นตอ้งมีเทคโนโลยท่ีีน่าสนใจเขา้มาช่วยเพิ่มสีสันภายในงานเทศกาลดนตรี เพื่อตอบสนองกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลง ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะเป็นส่วนหน่ึงของงาน และชอบท่ีจะ
ไดรั้บความต่ืนเตน้ เห็นอะไรท่ีมีความแปลกใหม่ ปัจจุบนั Social Media จดัเป็นปัจจยันึงท่ีอยูติ่ดกบั
ผูบ้ริโภคตลอดเวลา 

5.1.2.5 ปัจจยัเร่ืองความปลอดภยั เดิมท่ีการจดังานเทศกาลดนตรีขนาด
ใหญ่จะมีมาตราการณ์รักษาความปลอดภยัเพื่อควบคุมคนจ านวนมากอยูแ่ลว้ แต่จากการท าวจิยั
ในช่วงท่ีมีวกิฤต Covid-19 ท าใหผู้บ้ริโภค มีความตอ้งการความปลอดภยัในดา้นสุขภาพเพิ่มเติมเขา้
มา กล่าวคือ การจดังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่หลงัจากน้ี จ  าเป็นตอ้งมีวธีิการดา้นสุขอนามยั เช่น 
หอ้งน ้า การตรวจคนเขา้งาน ความสะอาดของอาหาร และการดูแลความเรียบร้อยของงานอยา่งรอบ
ดา้น 
 
  

5.2 อภิปรำยผล 
เส้นทางการเดินทางของผูบ้ริโภคถือเป็นเร่ืองส าคญัท่ีผูจ้ดังานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่

ควรศึกษาและท าความเขา้ใจ ซ่ึงการวจิยัในคร้ังน้ี ไดท้  าการวเิคราะห์และศึกษาความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ตรงและไดน้ าสรุปรวมถึงขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ของผูท่ี้จะน าขอ้มูลไปใช้
ต่อในอนาคต ขั้นตอนท่ีมีล าดบัขั้น กลบัถูกเช่ือมโยงร้อยเรียงเขา้ดว้ยกนั กลายเป็นเส้นทางผูบ้ริโภค
ท่ีน่าสนใจมีการรวบรวมปัจจยัท่ีหลากหลายท่ีมีผลต่อการดึงดูดผูบ้ริโภคใหอ้ยากเขา้ร่วมงาน
สามารถน าไปต่อยอดพฒันาเพื่อคิดเป็นกลยทุธ์ในการพฒันางานเทศกาลดนตรีในอนาคต 
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การเขา้ใจความตอ้งการพื้นฐานของผูบ้ริโภค การสร้างงานเทศกาลดนตรีท่ีพิเศษให้
แปลกใหม่ น่าสนใจ ดึงดูด ตรงกบัความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย ท าใหง้านนั้นๆตอบสนองความ 
ตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงจุด เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง จนเปล่ียนเป็นความ
พอใจสอดคลอ้งกบัแนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  (อมัพร เจริญชยั, 2536) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนจากการศึกษาในงานวจิยัน้ี ท าใหเ้ห็นวา่มีปัจจยัมากกมาย
ท่ีดึงดูดใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ เป็นตวัก าหนดให้ผูบ้ริโภคแสดง
พฤติกรรมทั้งก่อนและหลงัไดเ้ขา้ร่วมงาน สอดคลอ้งกบัแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ของ (ดารา ทีปะปาล, 2542) 

การวจิยัคร้ังน้ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา “รูปแบบเส้นทางและปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคใน
การเขา้ร่วมเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่” โดยงานวจิยัน้ีมีความคิดเห็นท่ีคลา้ยคลึงกบังานวจิยั แนวคิด 
หรือทฤฏีอ่ืนๆท่ีถูกยกเขา้มาประกอบกบังานวจิยัในคร้ังน้ี ผลการวจิยัในส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง กบัการ
สร้างแผน Customer Journey เร่ิมตน้ดว้ยวธีิการท่ีคลา้ยกนั โดยแบ่งไดเ้ป็น 4ขั้นตอนหลกัๆใน
การศึกษา คือ การก าหนดกลุ่มตวัอยา่งหรือกลุ่มเป้าหมาย การออกแบบค าถาม และวางแผน
สัมภาษณ์ การสัมภาษณ์และการเก็บขอ้มูลวจิยั และการวเิคราะห์จดัการบริหารขอ้มูล นอกจากน้ีใน
งานวจิยัยงัมีผลการศึกษาท่ีคลา้ยคลึงกนัในเร่ืองของการใหค้วามส าคญักบัการเขา้ใจความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค การสร้างสรรคง์านท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยมีวธีิการ และปัจจยั
ต่างๆในการช่วยเขา้ไปวางแผนงาน เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีความเตม็ใจท่ีจะเขา้ร่วมงาน ให้ความร่วมมือมี
ส่วนร่วมกบักิจกรรมต่างๆภายในงาน เกิดความประทบัใจ มีประสบการณ์ร่วมกนั บนัทึกความทาง
จ า และเกิดการบอกต่องาน และพฒันาเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีความจงรักภกัดี  

สถานการณ์ Covid-19 เป็นอีกหน่ึงตวัแปรส าคญัท่ีเขา้มามีบทบาทกบัความคิด และ 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีอาจเปล่ียนไปในอนาคต แต่ก็ยงัไม่กระทบถึงขั้นท าใหผู้บ้ริโภคลม้เลิก
ความตั้งใจท่ีจะเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ เพียงแต่ตอ้งมีการช้ีแจง้ขอ้มูล และมาตราการณ์
ท่ีดีพอเพื่อคอยรองรับและดูแลผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความมัน่ใจ ความเช่ือมัน่ท่ีจะเขา้ร่วมงานอยา่ง
ปลอดภยัทั้งทางกาย และใจ 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 

5.3.1 ข้อเสนอแนะเพ่ือน ำไปใช้ในสำยวชิำชีพ 
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5.3.1.1 การศึกษาน้ีเป็นเพียงการศึกษาเบ้ืองตน้ส าหรับคนท่ีสนใจ หรืออยู่
ในสายงานท่ีมีเก่ียวขอ้งกบัการเป็นผูจ้ดังานเทศกาลดนตรี เร่ิมตั้งแต่ขนาดเล็กไปถึงขนาดใหญ่ ก็ควร
เร่ิมจากการเขา้ใจความตอ้งการพื้นฐานของผูบ้ริโภคท่ีเหมือนกนั โดยแนวคิดต่าง รวมถึงผลสรุป
ปัจจยัต่างท่ีดึงดูดผูบ้ริโภค มาจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเท่านั้น เพื่อเป็นแนวทางใหผู้จ้ดังาน
ศึกษาและน าไปเป็นแนวทางพื้นฐานในการสรรสร้างผลงาน เพื่อใหง้านมีประสิทธิภาพ และเกิด
ความประทบัใจกบัผูบ้ริโภคท่ีชอบงานดนตรี 

5.3.1.2 ผลจากการศึกษาเป็นตวัช่วยเพื่อลดความผดิพลาดของงานท่ีอาจ
เกิดข้ึน เพื่อใหผู้ท่ี้สนใจอยากท างานเทศกาลดนตรีมีโครงร่างคร่าวๆในการท างาน และสามารถไป
เติม หรือสร้างสรรคง์านเพิ่มเติมในส่วนอ่ืนๆตามเหมาะสม นอกจากน้ีผูท่ี้สนใจอยากท างานเทศกาล
ดนตรีไดต้ระหนกัอยูเ่สมอวา่ ผูบ้ริโภคเป็นส่วนส าคญัของงาน ท่ีมีผลต่อการแสดงความประสบ
ผลส าเร็จท่ีดีและชดัเจนท่ีสุด  
 

5.3.2 ข้อเสอนแนะเพ่ือน ำไปศึกษำต่อในอนำคต 
5.3.2.1 การศึกษาน้ีมุ่งเนน้การศึกษารูปแบบและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ท่ีเขา้ร่วมงานเทศกาลดนตรีขนาดใหญ่ในไทยเท่านั้น ปัจจยัท่ีพบจากการศึกษาเป็นเพียงตวัแปรท่ีพบ
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งของผูว้จิยัเท่านั้น นัน่หมายถึงอาจมีประเด็นหรือมุมมองอ่ืนๆท่ี
น่าสนใจใหไ้ปศึกษาขยายต่อ เปิดค าถามในมุมท่ีกวา้งข้ึน เพื่อเจาะลึกหรือคน้หาปัจจยัอ่ืนๆท่ีอาจมี
ผลกระทบกบัความคิด ความรู้สึก หรือพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพิ่มเติม 

5.3.2.2 ทฤษฏี หรือ แนวคิด ท่ีเก่ียวขอ้งกบั Customer Journey มีอยู่
มากมาย ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัไดเ้ลือกบางทฤษฏีมาใชใ้นการศึกษาเท่านั้น โลกปัจจุบนัมีการ
เปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงอาจส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงความคิดหรือพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ท่ีผนัแปรตามไปอยา่งรวดเร็วดว้ยเช่นกนั ดงันั้นเพื่อเป็นประโยชน์ของผูท่ี้สนใจศึกษาเพิ่มเติมใน
อนาคต ควรมีการวางประเด็นท่ีตอ้งการศึกษาใหช้ดัเจน เลือกใชห้ลกัการ หรือกรอบแนวคิดใน
การศึกษาใหเ้หมาะสม ปรับวธีิการสร้างค าถามในการสัมภาษณ์อยา่งเหมาะสม กบัเวลา สถานการณ์ 
และกลุ่มท่ีเลือกมาใชใ้นการสัมภาษณ์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความชดัเจนและเหมาะสมกบัช่วงเวลาใน
การท าวจิยัมากท่ีสุด 
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