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บทคัดย่อ
	 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อพัฒนา

และตรวจสอบโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความ

ตั้งใจซื้อบัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ต

เมล่อนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 2) เพื่อศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพล

ต่อความตั้งใจซื้อบัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชัน

ทิคเก็ตเมล่อนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล การศึกษาวิจัยคร้ังนี้เป็นการวิจัย

เชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ท่ีเคยซ้ือบัตร

คอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อนและพัก

อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จำ�นวน 

260 คน เครื่องมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ 

แบบสอบถามออนไลน์ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์

ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ และโมเดลสมการ

โครงสร้างใชใ้นการวเิคราะห์ความสมัพันธเ์ชิงสาเหตุ

เพื่อหาเสน้ทางอทิธพิลเชงิสาเหตขุองตวัแปร ผลการ

วิจัยพบวา โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนา

ขึ้น ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านชื่อเสียง 2) 

ด้านความพึงพอใจ 3) ด้านความไว้วางใจ 4) ความ

ตั้งใจซ้ือ และ สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็น

อย่างดี โดยพิจารณาจากค่าสถิติไค-สแควร์  เท่ากับ 

205.70, ค่า CMIN/df เท่ากับ 1.29,ค่า GFI เท่ากับ 

0.93, ค่า RMSEA เท่ากับ 0.03 ค่าสัมประสิทธิ์การ

พยากรณ์ เท่ากับ 0.97 แสดงว่าตัวแปรในโมเดล
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สามารถอธิบายความแปรปรวนของความตั้งใจซ้ือ

บตัรคอนเสิร์ตบนแอปพลเิคชนัทิคเกต็เมล่อนไดร้้อย

ละ97 และปัจจัยดานความพึงพอใจของผู้บริโภค

มีอิทธิพลทางตรงมากที่สุดต่อความตั้งใจซ้ือบัตร

คอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อน ผลลัพธ์

ในการวิจัยนี้เป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการธุรกิจ

ให้บริการด้านอีเวนต์ซัพพอร์ตได้นำ�ไปใช้ประโยชน์

เพื่อวางแผนการตลาดและสร้างกลยทธ์ให้เหมาะ

สมกับผู้บริโภค อันเป็นผลให้เกิดความตั้งใจซื้อบัตร

คอนเสิร์ตและงานอีเวนต์ต่างๆในอนาคต

คำ�สำ�คัญ: ทิคเก็ตเมล่อน, ด้านชื่อเสียง, ด้านความ

พึงพอใจ, ด้านความไว้วางใจ, ด้านความตั้งใจซื้อ

ABSTRACT
	 The objective of this research were 

to develop and validate the consistency of 

causal factors purchasing intention concert 

ticket via ticketmelon application of consum-

ers in bangkok and its vicinity This study was 

a quantitative research. The sample group 

consisted of 260 people who have been 

bought Concert Ticket on Ticketmelon ap-

plication. The tools used in the research 

were online questionnaires. The statistics 

used in data analysis were frequency, per-

centage and structural equation model used 

in causal relationship analysis to determine 

the causal influence path of variables. The 

results of this research were The structural 

equation model was used to analyze causal 

relationships to find the path to the causal 

influence of the variables consisting of 4 

components were 1) Reputation 2) Satisfac-

tion 3) Trust 4) Purchase Intention and the 

model is consistent whit the empirical data 

to a great extent. The statistic shows the Chi-

square statistics goodness fit test = 205.70, 

degrees of freedom (df) = 159, CMIN / DF = 

1.29, GFI = 0.93, RMSEA = 0.03. The final is 

predictive coefficient of 0.97, indicating that 

the variables in the model can explain the 

variance of the Purchase Intention of concert 

ticket on Ticketmelon by 97 percent. It was 

found that the consumer satisfaction were 

the most direct influence on purchasing 

intention concert ticket on Ticketmelon of 

the consumers in Bangkok and Its vicinity. 

The results of this research are useful to 

entrepreneurs, event support businesses 

are utilized to plan marketing and create 

strategies that are tailored to consumers. 

As a result, purchasing intention was to buy 

tickets for concerts and events in the future.

Keyword: Ticketmelon, Reputation, Satisfac-

tion, Trust, Purchase Intention.

บทนำำ�
	 ปัจจุบันเทคโนโลยและโซเชียลมีเดีย เข้า

มามีความสำ�คัญเป็นอย่างมาก และเป็นส่วนหนึ่ง

ของชีวิตประจำ�วัน เพื่อตอบสนองต่อความต้องการ

ของมนุษย์ ทั้งเพื่อการเรียนรู้ ให้ข้อมูล ความบันเทิง 

ตดิต่อสื่อสาร อำ�นวยความสะดวกในด้านตา่ง ๆ  และ

ที่น่าสนใจคือการนำ�อินเทอร์เน็ตมาประยุกต์ใช้ ใน

การเพิ่มช่องทางในการทำ�ธุรกิจซื้อขายสินค้าและ

บริการผ่านออนไลน์ โดยอาศัยรูปแบบการบริการ 

เรยีกว่า “บรกิารเครือขา่ยสงคม” (Social Network-
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ing Service : SNS) (บวรลักษณ์ เสนาะคำ�, 2562) 

ในอุตสาหกรรมดนตรเีทคโนโลยสีามารถทำ�สงตา่งๆ

ที่หลากหลายได้ ทำ�ให้การแสดงคอนเสิร์ตในเชิง

ธุรกิจนั้นได้เปลี่ยนผ่านจากระบบเก่าไปสู่ระบบใหม่ 

(จิรภัทร ทองบุญเรือง, 2559)

การจดัจำ�หนา่ยตัว๋คอนเสริต์ออนไลนใ์นประเทศไทย

ครั้งเเรกเกิดขึ้นในปีพ.ศ. 2544  โดย Thai Ticket 

Major เริ่มมาจากการขายตั๋วตามจุดจำ�หน่ายต่าง ๆ  

เหมือนกับบริษัทขายตั๋วทั่วไปในสมัยก่อน จนต่อมา

เริ่มเห็นจุดเปลี่ยน และการเข้ามาของคอมพิวเตอร์

จึงเป็นเหตุให้ต้องมีการปรับตัวเข้าสู่ระบบออนไลน์ 

ในปจัจบุนั สำ�หรบัการจำ�หนา่ยบตรคอนเสริต์ ละคร

เวที กีฬา ตั๋วภาพยนตร์ ตั๋วบขส. โปรแกรมทัวร์ 

โรงแรมที่พัก ไปจนถึงตั๋วเครื่องบิน 

(ลงทุนแมน, 2562) นอกจากThai Ticket Major 

แลว้ ยงัมีอีกหลาย ๆ  แพลตฟอรม์ท่ีเกดิข้ึนมาสำ�หรบั

จำ�หน่ายบตรคอนเสิร์ตและงานอีเวนต์ ยกตัวอย่าง

เช่น Stubhub Thailand, Event Pop, The Con-

cert และ Ticketmelon ทำ�ให้ผู้บริโภคมีตัวเลือก

ในการซื้อบัตรคอนเสิร์ตเพิ่มขึ้น ทั้งนี้ในบางงาน

คอนเสิร์ตผู้บริโภคยังสามารถซื้อบัตรคอนเสิร์ตผ่าน

เฟซบุ๊กแฟนเพจของผู้จัดได้อีกด้วย (Kamonwan 

Tookta, 2017)

	 ทิคเก็ตเมล่อน (Ticketmelon) เป็น

แพลตฟอร์มผู้ให้บริการด้านอีเวนต์ซัพพอร์ตแบบ

ครบวงจร เพื่ออำ�นวยความสะดวกในการจองและซือ้

บตัรงานอีเวนตท์กุรปูแบบไมว่า่จะเปน็อเีวนต ์ขนาด

เลก็หรือใหญ ่เช่น คอนเสริต์, โชว,์ ละครเวท,ี ประชมุ, 

สัมมนา หรือนิทรรศการต่าง ๆ ที่นำ�เทคโนโลยีมา

ช่วยเรื่องระบบการจอง และขายตั๋ว สามารถเข้าถึง

ไดผ้า่นแอปพลเิคชนั พรอ้มมอบระบบสนบัสนนุการ

ปฏบิตักิารให้แกผู่จ้ดังานอเีวนตด์ว้ยเทคโนโลย ีRFID 

ซึง่กค็อืบตัรชนิดหนึง่ทีม่คีลื่นวทิยเุฉพาะตวั สามารถ

นำ�ไปใช้เป็นบัตรจ่ายเงินในรูปแบบของ wristband 

ที่เติมเงินได้ ทำ�ให้การร่วมกิจกรรมในงานเป็นเรื่อง

ง่าย เพียงแค่ซ้ือบัตรผ่านแอปพลิเคชัน เมื่อมาถึง

งานรับ wristband RFID เชื่อมต่อ รวมไปถึงระบบ 

และอุปกรณ์ เทคโนโลยี ที่รองรับการจัดงานต่าง ๆ 

ซึ่งตอบโจทย์วิถีชีวิตและความต้องการของกลุ่มผู้

บริโภคในปจัจบัุน ทัง้ยังมรีะบบการจ่ายเงินที่สะดวก

สบาย ที่จะทำ�ให้ซื้อตั๋วคอนเสิร์ตได้ไว ทุกที่ ทุกเวลา 

(Cheechongruay, 2016)	

	 จากเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงมี

ความสนใจศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีผลต่อความ

ต้ังใจซื้อบัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ต

เมล่อนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล โดยผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่าผลของการ

วิจัยครั้งนี้จะเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์ เพื่อ

สรา้งใหผู้บ้รโิภคเกิดความการตัง้ใจซือ้บตัรคอนเสิรต์

บนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อน

วัตถุประสงค์การวิจัย 
	 1.เพื่อพฒันาและตรวจสอบความสอดคลอ้ง

ของโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อ

บัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อนของผู้

บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

	 2.เพื่อศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพล

ต่อความตั้งใจซื้อบัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิค

เกต็เมลอ่นของผู้บรโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและ

ปริมณฑล

วิธีดำ�เนินการวิจัย
	 งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณมีราย

ละเอียด ดังนี้

	 กรอบแนวคิดการวิจัย

	 การศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทพลต่อ

ความตั้งใจซ้ือบัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิค

เกต็เมลอ่นของผู้บรโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและ
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ปริมณฑล ผู้วิจัยใช้กรอบแนวคิดของ R. Curras-

Perez, et al (2017)  มาปรับปรุงและพัฒนา โดย

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อบัตรคอนเสิร์ต

บนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อน ได้แก่ ด้านชื่อเสียง

ของแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อน (Ticketmelon 

Reputation) ด้านความพึงพอใจ (Satisfaction) 

ดา้นความไวว้างใจ (Trust) วา่มอีทิธพิลตอ่ความตัง้ใจ

ซือ้บตัรคอนเสิร์ตผ่านแอปพลิเคชันทิคเกต็เมล่อน ดงั

รูปที่ 1

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ที่มา: R. Curras-Perez, et al., (2017) 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรของการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ที่เคย

ซือ้บตัรคอนเสร์ิตบนแอปพลเิคชนัทิคเกต็เมลอ่นและ

พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึง่ไม่

ทราบจำ�นวนประชากรที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างของการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อ

บัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อนและ

พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จำ�นวน 260 คน ไดม้าโดยการสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา 

(Quota Sampling) ในการกำ�หนดกลุ่มตวัอยา่งของ

การวิเคราะห์โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุแบบมี

ตัวแปรแฝง (Causal Structural- Models with 

Latent Variable) Kline, (2011); นงลักษณ์ วิรัช

ชยั (2542) ได้เสนอว่า ขนาดตวัอย่างทีเ่หมาะสมควร

เป็น 10-20 เท่าต่อ 1 ตัวแปรสังเกตได้ หรือตัวอย่าง

น้อยที่สุดที่ยอมรับได้ดูจากค่าสถิติ Holster ท่ีต้อง

มีค่ามากกว่า 200 (Hoelter, 1983) จึงจะถือว่า

โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุมีความสอดคล้อง

กลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์  ในการศึกษาคร้ัง

นี้มีตัวแปรที่สังเกตได้ จำ�นวน 20 ตัวแปรซึ่งต้องใช้

กลุ่มตัวอย่างประมาณ 200 คน เป็นอย่างน้อยและ

เพื่อป้องกันความคลาดเคลื่อนของข้อมูลผู้วิจัยจึง

เพิ่มกลุ่มตัวอย่างเป็นจำ�นวน 260 คน

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	ล กัษณะของเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี ้

เป็นแบบสอบถามออนไลน์ จำ�นวน 1 ฉบับ โดยแบ่ง

เนื้อหาคำ�ถามออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 

	 ตอนที่ 1 คำ�ถามคัดกรองเบื้องต้น ได้แก่ 

ท่านเคยซ้ือบัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ต

เมล่อนหรือไม ่ทา่นพกัอาศัยในเขตกรงุเทพมหานคร

และปริมณฑลหรือไม่ จำ�นวนทั้งสิ้น 2 ข้อ 

	 ตอนที่  2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบ 

สอบถาม ไดแ้ก ่เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ จำ�นวนทั้งสิ้น 5 ข้อ 

	 ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อความตั้งใจซื้อบัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิค

เก็ตเมล่อน โดยข้อคำ�ถามเป็นแบบมาตราประมาณ
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ค่า 7 ระดับ แบ่งเป็น 4 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านชื่อเสียง 

2) ดา้นความพงึพอใจ 3) ดา้นความไวว้างใจ 4) ความ

ตั้งใจซื้อ จำ�นวน 20 ข้อ

การหาคุณภาพเครื่องมือ 
	 ตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content 

Validity) โดยเสนอผู้เชี่ยวชาญ จำ�นวน 3 คน หาค่า

ดัชนีความสอดคล้องของข้อคำ�ถามกับวัตถุประสงค์

ของการวิจัย (Index of Congruence หรือ IOC) 

ได้ค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 จากนั้นนำ�มา

หาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยทดลองใช้ 

(Try Out) กับกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อบัตรคอนเสิร์ตบน

แอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อน จำ�นวน 30 คน แล้ว

นำ�มาหาค่าความเชื่อม่ันโดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์

อัลฟ่าโดยวิธีการคำ�นวณของครอนบัค (Cron-

bach’s Alpha) พบวาค่าความเชื่อมั่นจำ�นวน 4 

ด้าน ได้แก่ 1) ชื่อเสียง เท่ากับ 0.87 2) ความพึง

พอใจ เท่ากับ 0.91 3) ความไว้วางใจ เท่ากับ 0.89 

4) ความตั้งใจซื้อ เท่ากับ 0.93 โดยพิจารณาเกณฑ์

คา่ความเชื่อมัน่ 0.70 ข้ึนไป (ชไมพร กาญจนกจิสกลุ, 

2555) แสดงใหเ้หน็วา่ขอ้คำ�ถามในแบบสอบถามนัน้

มีความน่าเชื่อถือในระดับสูง

การเก็บรวบรวมข้อมูล
	 ผู้ วิ จั ย ไ ด้ ดำ � เ นิ นกา ร เ ก็บ ข้ อ มู ล โดย

แบบสอบถามออนไลนจ์ากผูท้ีเ่คยซือ้บตัรคอนเสริต์

บนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อน และพักอาศัยอยู่

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีข้อ

คำ�ถามคัดกรอง คือ ท่านเคยซ้ือบัตรคอนเสิร์ต

บนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อนหรือไม่ ถ้าผู้ตอบ

แบบสอบถามตอบว่าไม่เคย ผู้วิจัยจะไม่นำ�ข้อมูลมา

วิเคราะห์ โดยเก็บข้อมูลจากการแบ่งปันลิงก์ URL 

ของแบบสอบถามออนไลนผ์า่นกลุม่ฟงัยงั, กลุม่hear 

and there, กลุ่มมาเสพย์(อีเว้นท์)กัน บนเฟซบุ๊ก 

และผา่นหนา้เฟซบุก๊สว่นตวั ในชว่งเดือนมกราคม ถงึ

กมุภาพนัธ ์2564 รวมระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลทัง้

สิ้น 1 เดือน มีผู้ตอบแบบสอบถาม จำ�นวน 300 คน 

หลงัจากนัน้ผูวิ้จยัได้ทำ�การคดัเลือกแบบสอบถามทีม่ี

ความสมบูรณ์ได้จำ�นวนผู้ตอบแบบสอบถามจำ�นวน 

260 คน นำ�ไปวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติต่อไป

การวิเคราะห์ข้อมูล
	ส ถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) 

ได้แก่ ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 

และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้การ

วิเคราะห์โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุเพื่อหาเส้น

ทางอิทธิพลเชิงสาเหตุของตัวแปร หาขนาดอิทธิพล 

และทิศทางว่าเป็นอย่างไร จากแนวคิดและทฤษฎีที่ผู้

วิจัยใช้ อ้างอิงมีการทดสอบความสอดคล้องกลมกลืน

ระหว่างรูปแบบสมมุติฐานกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ค่า

สถติ ิCMIN/DF นอ้ยกวา่ 3.00 คา่ GFI, AGFI, CFI ตัง้แต ่

0.90 ขึ้นไป และค่า RMSEA, SRMR น้อยกว่า 0.08 

ซึ่งสอดคล้องกับสถิติวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 

(กริช แรงสูงเนิน, 2554)

ผลการวิจัย
	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จำ�นวน 

260 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จำ�นวน 149 

คน คิดเป็นร้อยละ 57.31 มีอายุอยู่ในช่วง 21-25 ปี 

จำ�นวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 56.15 สถานภาพโสด 

จำ�นวน 248 คน คดิเป็นรอ้ยละ 95.38 ระดบัการศกึษา

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่าจำ�นวน 214 คน คิดเป็นร้อย

ละ 82.30 อาชีพนักเรียน / นักศึกษาจำ�นวน 105 คน 

คดิเปน็รอ้ยละ 40.38 และผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด

เคยซื้อบัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อน

	 1. ผลการพัฒนาและตรวจสอบความ

สอดคลอ้งของโมเดลความสมัพนัธเ์ชงิสาเหตคุวามตัง้ใจ

ซื้อบัตรคอนเสิร์ตบนนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อน
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ผู้วิจัยใช้กรอบแนวคิดของ R. Curras-Perez, et al 

(2017) มาปรับปรุงและพัฒนา พบว่า โมเดลความ

สัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้น ประกอบด้วย 4 ด้าน 

ดังนี้ 1) ด้านชื่อเสียง 2) ด้านความพึงพอใจ 3) ด้าน

ความไว้วางใจ 4) ด้านความตั้งใจซื้อ โดยผู้วิจัยได้สร้าง

และพฒันาโมเดลความสัมพนัธเ์ชงิสาเหตคุวามตัง้ใจซ้ือ

บัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อน ของผู้

บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังภาพที่ 2

	 ภาพที่ 2 โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อบัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อนของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

	 2. ผลการตรวจสอบความสอดคลอ้งของโมเดลความสมัพนัธเ์ชงิสาเหตทุีพ่ฒันาขึน้กบัขอ้มลูเชงิประจกัษ ์

พบว่า โมเดลที่พัฒนาขึ้นมีความสอดคล้องและกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี ดังตารางที่ 1 

ตารางที ่1 คา่ดัชนบีง่ชีค้วามสอดคลอ้งและกลมกลืนของโมเดลความสมัพนัธเ์ชงิสาเหตคุวามตัง้ใจซือ้บัตรคอนเสิรต์

บนแอปพลิเคชนัทคิเกต็เมล่อนของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล มคีวามสอดคล้องกบัขอ้มลูเชงิ

ประจักษ์
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	 จากตารางที่ 1 พบว่า โมเดลที่พัฒนาขึ้นมีความสอดคล้องและกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่าง

ดี โดยพิจารณาจากค่าไคสแควร์สัมพัทธ์ (CMIN/df) = 1.29 ค่าดัชนี GFI = 0.93, AGFI = 0.90, CFI =  0.98 

และ TLI = 0.97 ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า GFI, AGFI, CFI ต้องมีค่าตั้งแต่ 0.90-1.00 ค่า RMSEA = 0.03 ค่า 

SRMR = 0.04 เป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า RMSEA และ ค่า SRMR ต้องมีค่าน้อยกว่า 0.08 และค่า Hoelter = 239 

เปน็ไปตามเกณฑ์โดยคา่ Hoelter ตอ้งมคีา่มากกว่า 200 ซึง่บ่งชีไ้ด้วา่โมเดลความสัมพนัธ์เชงิสาเหตคุวามตัง้ใจซ้ือ

บตัรคอนเสริต์บนแอปพลเิคชนัทคิเกต็เมลอ่นของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล มีความสอดคลอ้ง

กับข้อมูลเชิงประจักษ์ ดังภาพที่ 3

X2 = 205.70, CMIN/df = 1.29, GFI = 0.93 AGFI = 0.90, CFI = 0.98, SRMR = 0.04, RMSEA = 0.03

หมายเหตุ TR หมายถึง ชื่อเสียง, SS หมายถึง ความพึงพอใจ, TS หมายถึง ความไว้วางใจ, PI หมายถึง ความตั้งใจ

ซื้อ, R2 หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์

	 ภาพที่ 3 ค่าสถิติจากโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อบัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ต

เมล่อนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (โมเดลที่สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์)

	 3. ผลการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุ อิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวมที่มีผลต่อความตั้งใจ

ซือ้บัตรคอนเสิรต์บนแอปพลิเคชนัทคิเกต็เมล่อนของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล ดงัตารางที ่2

	 ตารางที่ 2 แสดงค่าอิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวมท่ีมีผลต่อความตั้งใจซื้อบัตร

คอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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	 หมายเหตุ*: **p ≤ 0.01, ***p ≥ 0.001, 

DE = อิทธิพลทางตรง, IE = อิทธิพลทางอ้อม, TE = 

อิทธิพลรวม 

 	 จากตารางที่ 2 พบว่า ด้านความตั้งใจซื้อได้

รับอิทธิพลมากที่สุดจากด้านความพึงพอใจ เท่ากับ 

0.94 อย่างมีนัยสำ�คัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 โดย

จำ�แนกเป็นอิทธิพลทางตรง เท่ากับ 0.73 และอิทธิพล

ทางอ้อม เท่ากับ 0.21 นอกจากนี้ ความตั้งใจซื้อยังได้

รบัอทิธพิลทางตรงจากดา้นความไวว้างใจของผูบ้รโิภค

เท่ากับ 0.24 อย่างมีนัยสำ�คัญทางสถิติที่ระดับ 0.001

อภิปรายผลการวิจัย 
	 ผู้วิจัยอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ของการ

วิจัยได้ ดังนี้ 

	 1.  โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจ

ซือ้บตัรคอนเสิรต์บนแอปพลเิคชนัทคิเกต็เมลอ่นของผู้

บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ประกอบ

ด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ 1) ด้านชื่อเสียง 2) ด้านความพึง

พอใจ 3) ด้านความไว้วางใจ และ 4) ด้านความตั้งใจ

ซื้อ สอดคล้องกับงานวิจัยของ R. Curras-Perez, et 

al (2017) และโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนา

ขึ้นสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี

	 2.  ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจ

ซือ้บตัรคอนเสิรต์บนแอปพลเิคชนัทคิเกต็เมลอ่นของผู้

บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนี้

     		  2 .1 ปัจจัยดานความตั้ ง ใจ ซ้ือ

บัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อนได้รับ

อทิธพิลทางตรงมากที่สดุจากปจัจยัดา้นความพงึพอใจ 

เนื่องจากผู้ใช้บริการคิดว่าแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อน

มีความน่าเชื่อถือ และพอใจในความรวดเร็วในการซ้ือ

บัตรคอนเสิร์ต อีกทั้งยังชื่นชอบในความหลากหลาย

ของคอนเสิรต์ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ โสพณิ ป้ัน

กาญจนโต (2550) ได้ทำ�การศึกษาการดำ�เนินกิจกรรม

สหกรณใ์นโรงเรยีนกรณศึีกษาโรงเรยีนบ้านเหล่ากกหุง่

สว่างตามปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง พบว่า ความ

พงึพอใจเป็นทศันคตหิรอืความรูส้กึของผูบ้ริโภค ทีเ่กิด

จากสิง่เรา้ท่ีเป็นตวักระตุน้ภายใน ความพงึพอใจจงึเป็น

ความรู้สึกของอารมณ์ที่เป็นสุข ที่ได้รับจากการบริการ

ทัง้ดา้นการจดัการที่ด ีความสะดวก การบรกิารทีเ่สมอ

ภาค ถูกต้อง รวดเร็ว นอกจากนี้งานวิจัยของ พงศกร 

บุญบงการ (2559) ได้ทำ�การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพล

เชงิบวกตอ่ความตัง้ใจทีจ่ะซือ้รถยนต ์A ของผูบ้รโิภคใน

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยความแข็งแกร่งระหว่าง

ตราสินค้ากับความพึงพอใจในตราสินค้ามีอิทธิพลเชิง

บวกต่อความต้ังใจซื้อ เนื่องจากผู้บริโภคมีความพึง

พอใจในตราสินค้า พึงพอใจในประสบการณ์ที่ได้จาก

ตราสินค้า

     		  2 .2 ปัจจัยดานความตั้ ง ใจ ซ้ือ

บัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิคเก็ตเมล่อนได้รับ

อทิธพิลทางตรงรองลงมาจากปจัจยัดานความไวว้างใจ 

เนื่องจากผู้ใช้บริการมีความเชื่อมั่นในคุณภาพ ความ

ปลอดภยัและการใหบ้รกิารทีเ่ปน็ไปตามทีค่าดหวัง นำ�

ไปสู่ความตั้งใจซ้ือบัตรคอนเสิร์ตบนแอปพลิเคชันทิค

เก็ตเมล่อนซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รัศมิ์ลภัส วร

เดชธนนักลุ (2560) ไดศึ้กษาความไวว้างใจ การสื่อสาร

แบบปากตอ่ปากเชงิบวก และ การรับรูถึ้งประโยชนท์ีม่ี

ผลตอ่ความตัง้ใจซือ้แพก็เกจทวัรผ์า่นเวบ็ไซตท์อ่งเที่ยว

ของผู้บริโภคในจังหวัดระยอง พบว่าความไว้วางใจ ทั้ง

การรับรู้ความเป็นส่วนตัว คุณภาพของข้อมูล การรับ

รู้ความปลอดภัย ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อแพ็กเกจทัวร์

ผ่านเว็บไซต์ท่องเที่ยวของผู้บริโภคในจังหวัดระยอง 

นอกจากนี้งานวิจัยของ พิรญาณ์ ใจชื้น (2561) ได้

ทำ�การศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนใจเลือก

ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพรของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่าความไว้วางใจ

ในตราสินค้ามีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความตั้งใจซื้อ
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ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสมุนไพร และสอดคล้องกับงาน

วิจัยของ Oppatum (2014) ศึกษาความไว้วางใจและ

ลักษณะธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลต่อความ

ต้ังใจซ้ือสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ พบวาความไว้

วางใจและลักษณะธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ด้าน

การบอกตอ่ สง่ผลตอ่ความความตัง้ใจซ้ือสนิคา้ผา่นสื่อ

สังคมออนไลน์

ข้อเสนอแนะ 
	 1. ข้อเสนอแนะในการนำ�ผลวิจัยไปใช้

   		  1.1 ผูป้ระกอบการธรุกจิบรกิารด้าน

อีเวนต์ซัพพอร์ต ควรให้ความสำ�คัญกับความพึงพอใจ 

ทำ�ใหเ้กดิความชื่นชอบความหลากหลายของคอนเสิรต์

และพอใจในความรวดเร็วในการซื้อบัตรคอนเสิร์ต

   		  1.2 ผู้ประกอบการธุรกิจบริการ

ด้านอีเวนต์ซัพพอร์ต ควรคำ�นึงถึงความไว้วางใจต่อ

แอปพลิเคชัน

ทิคเกต็เมลอ่นโดยสรา้งความเชื่อมัน่ให้เกดิความนา่เชื่อ

ถือ และสร้างชื่อเสียงให้เป็นที่รู้จักของคนทั่วไป

	 2. ข้อเสนอแนะในการทำ�วิจัยครั้งต่อไป

การวิจยัในครัง้ตอ่ไป ควรศกึษาวิจยักบัตวัแปรอื่นทีอ่าจ

เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ทำ�การศึกษาในครั้งนี้ เช่น ด้าน
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