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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เ พ่ือศึกษาปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อการเข้าชมการแข่งขันกีฬา
บาสเกตบอลในประเทศไทย เพ่ือศึกษาถึงปัญหาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าชมการแข่งขันกีฬา
บาสเกตบอลในประเทศไทยซึ่งเป็นการวิจัยแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับผู้ให้ข้อมูลหลักเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าชมการ
แข่งขันกีฬาบาสเกตบอลในประเทศไทย โดยใช้เครื่องมือวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s 
(Kotler, 2003) ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมด 6 คน 
 ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าชมการแข่งขันกีฬาบาสเกตบอลในประเทศไทย มี
การบริหารการจัดการของสโมสรบาสเกตบอลอาชีพมีการสร้างภาพลักษณ์ให้กับตัวของสินค้าและบริการ
ของสโมสรที่จะมี ตราสัญลักษณ์ ประกอบอยู่กับตัวสินค้าและบริการอยู่เสมอ นอกจากนั้นยังมีนโยบาย
การตั้งราคาสินค้าและบริการที่เหมาะสม อีกทั้งยังให้ความส าคัญกับการจัดจ าหน่ายสินค้าและบริการที่
สนามแข่งขันและมีบริการผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ นอกจากนั้นสโมสรบาสเกตบอลอาชีพในการ
ประชาสัมพันธ์และการบริการที่จะเน้นให้บุคคลากรมีความรู้ ความสามารถในการให้บริการและมีนโยบาย
ในการพัฒนาบุคลากรอยู่เสมอเน้นให้เจ้าหน้าที่มีความอ่อนน้อมกับแฟนคลับทุกระดับและเน้นการจัด
ตกแต่งสภาพแวดล้อมโดยรอบสนามแข่งขันให้สวยงามและทันสมัย พร้อมทั้งมีการน าเทคโนโลยีสมัยใหม่
มาใช้เพ่ือให้การบริการที่ดีมากยิ่งข้ึน 
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 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ สโมสรบาสเกตบอลอาชีพในประเทศไทยให้ความส าคัญในการ
พัฒนาสโมสรและสนามการแข่งขันและเพ่ิมกระแสวงการกีฬาบาสเกตบอลในประเทศไทยให้มีความนิยม
เพ่ิมมากขึ้น โดยจะพัฒนาสินค้าและบริการ การตั้งราคา การบริการ สนามท าการแข่งขันและพัฒนาตัว
บุคลากรให้ดยีิ่งขึ้น 

 
ค าส าคัญ : กีฬาบาสเกตบอล/ ส่วนประสมทางการตลาด 
 

Abstract  
This research has the objective to study the factor affecting towards attending 

the Basketball as the spectator in Thailand, to study the problem that affects towards 
attending the Basketball as the spectator in Thailand, and the qualitative research by 
using the in-depth interview with the 6 key informants.  The 7P’s (Kotler, 2003) is the 
theory for creating the interview form.   
 The result found that the factor affecting towards attending the Basketball as the 
spectator in Thailand has been creating the product’s image, and the symbol is always 
with the product and service. Furthermore, there still have the fair setting for the price 
policy. Including with giving the priority to the product and service distribution in the 
stadium, and the online service. Nevertheless, the professional basketball club focus on 
the knowledge and the ability of the personnel in service, and also have the policy in 
the personnel development, such as being a humble person to the customer, and 
decorating the stadium atmosphere for better standard and better look.   

 The suggestion in this research, the professional Basketball club in Thailand 
gives the priority to the club development, and creating the famous of Basketball in 
Thailand by developing the product and service in term of setting the price and the 
service, and develop the personnel performance.   

 
KEY WORDS: Basketball / Marketing mixed  
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บทน า 
 กีฬานั้นประกอบไปด้วยกิจกรรมปกติหรือทักษะที่ใช้ในการประกอบกิจกรรมปกติซึ่งอยู่ภายใต้
กติกาซึ่งถูกก าหนดโดยมีความเห็นตรงกันเพ่ือความเพลิดเพลิน ความส าเร็จ การผักผ่อน การแข่งขัน การ
พัฒนาทักษะของตัวผู้เล่นกีฬา กีฬาเป็นกิจกรรมที่ควบคู่ไปกับการแข่งขันและระบบการคะแนนซึ่งค าว่า 
กีฬาในพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน กล่าวว่า เป็นค าภาษาบาลี ความหมายว่า “กิจกรรมหรือการ
เล่นเพ่ือความสนุกเพลิดเพลินเพ่ือความแข็งแรงของร่างกาย หรือผ่อนคลายความเคร่งเครียดทางจิต” มา
เวลานี้ก็นับว่ากีฬานั้นมีส่วนช่วยในการพัฒนาประเทศให้เจริญก้าวหน้ามากขึ้ น โดยมักจะเริ่มจาก
ประชาชนที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพของร่างกายและจิตใจ ในทางสังคมเนื่องจากมีการพัฒนากีฬามาอย่าง
ต่อเนื่อง จึงท าให้ประเทศไทยของเรามีความสัมพันธ์กับเพ่ือนบ้านระหว่างประเทศมากขึ้น เนื่องจากมีการ
เป็นเจ้าภาพการจัดการแข่งขันกีฬาระดับภูมิภาคอาเซียน จึงนับได้ว่ากีฬานั้นมีความส าคัญต่อการพัฒนา
ประเทศ 
 กีฬาบาสเกตบอลเดิมทีเป็นกีฬาประจ าชาติของชาวอเมริกัน ซึ่งคิดค้นขึ้นเพ่ือช่วยเหลือบรรดา
สมาชิกสมาคม Y.M.C.A (Young Men’s Association) ในปัญหาที่เกี่ยวกับการเล่นกีฬาฤดูหนาว ขณะที่
พ้ืนที่ภูมิประเทศโดยทั่วไปถูกหิมะปกคลุมเต็มไปหมด ดร.เจมส์ เอ ไนสมิตท์ (Dr.James A.Naismith) 
คิดค้นกีฬาครั้งแรกได้พยายามคิดรวมเอาการเล่นฟุตบอลกับเทนนิสเข้าด้วยกัน (ธงชัย เจริญทรัพย์มณี.
2539:4) ในครั้งแรก ดร.เจมส์ เอ ไนสมิตท์ (Dr.James A.Naismith) ได้ใช้ลูกฟุตบอลและตะกร้าเป็น
อุปกรณ์ส าหรับให้นักกีฬาได้ท าการเล่น ได้น าตะกร้าลูกพีชไปแขวนไว้ที่ฝาผนังของห้องพลศึกษา แล้วให้ผู้
เล่นพยายามโยนบอลลงในตะกร้านั้นให้ได้ โดยใช้เนื้อที่สนามส าหรับการเล่นให้มีขนาดเล็กลงแบ่งผู้เล่น
ออกเป็นข้างละ 7 คน ผลการทดลองครั้งแรกผู้เล่นได้รับความสนุกสนาน ตื่นเต้น แต่ขาดความเป็น
ระเบียบ มีการชนกัน ผลักกัน เตะกัน อันเป็นการเล่นที่รุนแรง 
 กีฬาบาสเกตบอลเริ่มเข้ามาแพร่หลายในประเทศไทยตั้งแต่เมื่อใดไม่มีหลักฐานใดแสดงปรากฏได้
อย่างชัดเจน แต่เป็นที่ทราบกันดีว่าในปี พ.ศ.2477 (ค.ศ.1934) นายนพคุณ พงษ์สุวรรณ ซึ่งในขณะนั้น 
ท่านเป็นอาจารย์สอนภาษาจีนอยู่ที่โรงเรียนวัดบพิตรพิมุข ได้ช่วยเหลือกรมพลศึกษาในขณะนั้นจัดท าแปล
กติกาบาสเกตบอลจากฉบับภาษาอังกฤษมาเป็นฉบับภาษาไทยขึ้นเป็นครั้งแรกและในปีเดียวกันนั้นทาง
กรมพลศึกษาด้วยความร่วมมือกับกระทรวงศึกษาธิการได้จัดอบรมครูจากตัวแทนต่างจังหวัด ทั่วประเทศ
จ านวน 100 คน โดยให้การอบรบเกี่ยวกับเทคนิคการเล่นและได้ใช้ระยะเวลาในการอบรม 1 เดือน (ภัชรี 
แช่มช้อย. 2544 :50) 
 ปัจจุบันกีฬาบาสเกตบอลถือเป็นกีฬาที่ได้รับความนิยมอย่างกว้างขวาง และเป็นกิจกรรมพล
ศึกษาที่ถือได้ว่าส าคัญอย่างยิ่งจะเห็นได้จากการจัดการเรียนการสอนในหลักสูตรของการศึกษา ทุก
ระดับชั้นจะให้ความส าคัญต่อกีฬาชนิดนี้เป็นอย่างมาก มีการจัดการแข่งขันทั้งระหว่างประเทศและ
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ภายในประเทศ เช่น กีฬาโอลิมปิก เอเชี่ยนเกมส์ ซีเกมส์ กีฬาแห่งชาติ กีฬามหาลัย กีฬาเยาวชนแห่งชาติ 
กีฬานักเรียน หรือแม้กระทั้งกีฬาภายในสถานศึกษา เป็นต้น ทั้งการแข่งซึ่งจะช่วยปรับปรุงและส่งเสริม
บุคคลให้มีการพัฒนาทางด้านร่างกาย จิตใจ อารมณ์ สังคม และสติปัญญา เพ่ือให้ด ารงอยู่ในสังคมได้
อย่างมีประสิทธิภาพและปกติสุข ให้ทุกคนแสดงออกซึ่งความสามารถทางทักษะ ภายใต้ขอบเขตของกฎ
กตกิาการแข่งขัน 
 ในประเทศไทยได้มีการแข่งขันบาสเกตบอลลีคสูงสุด ก่อตั้งปี (พ.ศ.2555)โดย บริษัท ไทย 
บาสเกตบอลลีก จ ากัด (TBL) ลีกการแข่งขันบาสเกตบอลที่ดีที่สุดในประเทศไทย เช่น TBUL, TBDL, 
TBL, TBSL และยังเป็นผู้ด าเนินการจัดการแข่งขันลีกบาสเกตบอลในประเทศไทย โดยมีทีมการแข่งขันที่
เป็นสโมสรแบบทางการในประเทศไทย ณ สนาม สเตเดี้ยม 29 โดยจะมีการถ่ายทอดสดผ่านทางโซเชียลมิ
เดีย เช่น Facebook และการถ่ายทอดสดผ่านทางช่องโมโน 29 จึงท าให้มีช่องทางการชมการแข่งขัน
บาสเกตบอลลีคสูงสุด จึงท าให้ผู้ที่ชื่นชอบกีฬาบาสเกตบอลได้ชมการแข่งขันมากขึ้นทั้งในสนามแบบ
ใกล้ชิดและยังสามารถดูผ่านทางออนไลน์ ท าให้ความนิยมในกีฬาบาสเกตบอลในประเทศไทยมีมากข้ึน 
 จากเหตุผลดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจในการที่จะศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเข้าชมกีฬา
บาสเกตบอล เนื่องจากในปัจจุบันกีฬาบาสเกตบอลได้มีการแข่งขันลีสูงสุดจึงท าให้มีการพัฒนากีฬา
บาสเกตบอลมาอย่างต่อเนื่อง เหตุผลที่ท าให้ผู้ชมกีฬาบาสเกตบอลและผู้ที่ชื่นชอบได้มีการรับชมการ
แข่งขันบาสเกตบอลลีคสูงสุดไม่ว่าจะเป็นทางออนไลน์หรือทางสนามการแข่งขัน โมโน สเตเดี้ยม 29 ผู้วิจัย
จึงมีความประสงค์ที่จะศึกษาปัจจัยที่ผลต่อการเข้าชมการแข่งขันบาสเกตบอล เพ่ือน าไปเป็นประโยชน์ต่อ
การพัฒนากีฬาบาสเกตบอลและชนิดอ่ืน ทั้งนี้เพ่ือเป็นประโยชน์ของสมาคมบาสเกตบอลไทยและบริษัท 
ไทย บาสเกตบอล จ ากัด มาใช้วางแผนในอนาคตเพ่ือการพัฒนาอย่างยั่งยืนของกีฬาบาสเกตบอลใน
ประเทศไทยต่อไปในอนาคต 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเข้าชมการแข่งขันกีฬาบาสเกตบอลในประเทศไทย 

 
การทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจของลูกค้า 
 ศิวารัตน์ ณ ปทุม และคณะ (2550) ให้ความหมายของ ความพึงพอใจของลูกค้าว่าคือการ
เปรียบเทียบความรู้สึกท่ีได้รับจากผลิตภัณฑ์เมื่อเปรียบเทียบกับความจริง 
 วิรุฬ พรรณเทวี (2542) ให้ความหมายของ ความพึงพอใจว่าคือความรู้สึกภายในจิตใจของมนุษย์
ที่ไม่เหมือนกัน ขึ้นอยู่กับแต่ละบุคคลว่าจะคาดหวังกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งอย่างไร ถ้าคาดหวังหรือมีความตั้งใจ
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มากและได้รับการตอบสนองด้วยดีจะมีความพึงพอใจมาก แต่ในทางตรงกันข้ามอาจผิดหวังหรือไม่พอใจ
เป็นอย่างยิ่งเม่ือไม่ได้รับการ ตอบสนองตามท่ีคาดหวังไว้ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับสิ่งที่ตนตั้งใจไว้ว่ามีมากหรือน้อย 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

กาญจนา อรุณสุขรุจี (2546) กล่าวว่า ความพึงพอใจของมนุษย์เป็นการแสดงออกทางพฤติกรรม
ที่เป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได้ การที่เราจะทราบว่าบุคคลมีความพึงพอใจหรือไม่ 
สามารถสังเกตโดยการแสดงออกที่ค่อนข้างสลับซับซ้อนและต้องมีสิ่งเร้าที่ตรงต่อความต้องการของบุคคล 
จึงจะท าให้บุคคลเกิดความพึงพอใจ ดังนั้นการมีสิ่งเร้าจึงเป็นแรงจูงใจของบุคคลนั้นให้เกิดความพึงพอใจ
ในงานนั้นนอกจากนั้น คอตเลอร์ (Kotler, 2003) ได้ให้ความหมายของความพึงพอใจของลูกค้าว่า 
ประโยชน์ หรือคุณค่าท่ีได้รับจากผลิตภัณฑ์หรือบริการเมื่อเปรียบเทียบกับสิ่งที่ลูกค้าคาดหวัง ซึ่งสิ่งที่รับรู้
จากผลิตภัณฑ์ หรือบริการต่ ากว่าผู้ที่ซื้อบริการคาดหวังไว้ ผู้ซื้อหรือผู้ใช้บริการจะรู้สึกไม่พอใจ แต่ถ้า
ประโยชน์หรือคุณค่าที่ได้รับรู้ใกล้เคียงหรือเกินกว่าที่ผู้ซื้อหรือผู้ใช้บริการคาดหวัง ผู้ซื้อหรือผู้ใช้บริการจะ
รู้สึกพึงพอใจหรือประทับใจอีกท้ัง 

ปรียาพร วงศ์อนุตรโรจน์ (2547) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกของบุคคลที่มีต่อ
การท างานในทางบวก เป็นความสุขของบุคคลที่เกิดจากการปฏิบัติงานและได้รับผลตอบแทนคือ ผลที่เป็น
ความพึงพอใจท าให้บุคคลเกิดความรู้สึกกระตือรือร้น มีความมุ่งม่ันที่จะท างาน มีขวัญและก าลังใจ และสิ่ง
เหล่านี้จะมีผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการท างาน รวมทั้งส่งผลต่อความส าเร็จและเป็นไป
ตามเป้าหมายขององค์การรวมไปถึง แมคเคิลล์แลนด์ (McClelland, 2001 อ้างถึงใน อ านวย แสงสว่าง
,2549) ก าหนดทฤษฎีความต้องการประสบผลส าเร็จไว้ 3 อย่างคือ ความต้องการความส าเร็จ 
(Achievement) ความต้องการอ านาจ (Power)  และความต้องการมีสายสัมพันธ์ (Affiliation) ทฤษฎีนี้
เชื่อว่าปกติความต้องการที่มีอยู่ในตัวคนจะมีเพียง 2 ชนิด คือ ต้องการมีความสุขสบาย และต้องการ
ปลอดจากการเจ็บปวด แต่ส าหรับความต้องการอ่ืนๆ จะเกิดขึ้นภายหลังโดยวิธีการเรียนรู้อย่างไรก็ตาม
มนุษย์ทุกคนต่างก็ใช้ชีวิตขวนขวายสิ่งต่างๆ คล้ายกัน จึงต่างมีประสบการณ์เรียนรู้สิ่งต่างๆเหมือนกัน จน
ในที่สุดมนุษย์ทุกคนต่างเรียนรู้ถึงความต้องการมีมากน้อยต่างกันเหตุนี้จึงสรุปได้ว่ามนุษย์ทุกคนต่างก็มี
ความต้องการเหมือนกัน แต่มากน้อยแตกต่างกันซึ่งความต้องการทั้ง 3 อย่าง ได้แก่ 

1) ความต้องการด้านความส าเร็จ (Achievement) คนที่ซึ่งมีความต้องการประสบผลส าเร็จสูง 
โดยมากมักจะนิยมตั้งเป้าหมายงานไว้ค่อนข้างสูง คนเหล่านี้ชอบที่จะท างานให้ได้ผลดีด้วยตนเอง และมี
ความมุ่งมาดปรารถนาที่จะท างานนั้น ๆ ส าเร็จผลให้ได้ด้วยฝีมือของตนเอง คนเหล่านี้จะไม่สนใจถึง
ความส าเร็จตามที่ได้ตั้งใจไว้เป็นส าคัญ มากกว่าที่จะค านึงถึงรางวัลหรือผลประโยชน์ที่จะได้จากการ
ท างานนั้น คนเหล่านี้จะมีบุคลิกลักษณะเด่น 3 ประการ คือ 
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1.1) ตั้งเป้าหมายงานยากและท้าทาย  
1.2) ต้องการทราบถึงความเป็นไปของงานที่ก้าวหน้าไปแต่ละขั้นว่าเป็นไปตามที่ตั้งไว้

เพียงใด และไม่ชอบการท างานยาวนานเรื่อยเปื่อยโดยไม่รู้จักจบสิ้น โดยที่ไม่อาจเห็นชัดถึงคุณค่าหรือ
ความส าเร็จของงานที่ท า  

1.3) ต้องการที่จะควบคุมผลการท างานที่เกิดจากการที่ตนได้ทุ่มเทก าลังความพยายามไป 
และจะไม่ชอบอยู่ภายใต้การควบคุมของผู้หนึ่งผู้ใด รวมทั้งการไม่ชอบท างานประเภทเกี่ยวกับโชคหรือคาด
ผลไม่ได้ จุดมุ่งหมายของคนเหล่านี้คือ ต้องการจะท าโครงการใดโครงการหนึ่ง ที่ชัดเจนเป็นการเฉพาะ 
โดยมีขอบเขตชัดแจ้ง แต่จะไม่นิยมท างานที่ต้องขึ้นกับโอกาสที่เอาแน่ไม่ได้ หรือต้องขึ้นกับคนอ่ืน 

2)  ความต้องการด้านอ านาจ (Power) คือ ความต้องการมีอ านาจเหนือบุคคลอ่ืนและจะมุ่ง
พยายามแสดงออกเพ่ือมีอ านาจควบคุมเหนือต่อทั้งทรัพย์สิน สิ่งของ และในทางสังคมคนประเภทที่นิยม
ชมชื่นอ านาจเป็นอันมากนี้ ต่างพยายามมุ่งใช้วิธีสร้างอิทธิพลเหนือหรือพยายามหว่านล้อมให้เกิดการ
ยอมรับนับถือจากฝ่ายอ่ืน และบ่อยครั้งต่างจะใฝ่หาต าแหน่งที่จะได้เป็นผู้น าของกลุ่มที่ตนสังกัดอยู่ คน
กลุ่มนี้จะรู้สึกมีแรงจูงใจสูงถ้าหากได้มีโอกาสให้เขาได้แสดงออกในทางที่จะเพ่ิมบทบาทอ านาจได้เต็มที่ 
ลักษณะของคนที่มีความต้องการด้านอ านาจนี้คือ นิยมและเชื่อในระบบอ านาจที่มีอยู่ในองค์การ เชื่อใน
คุณค่าของงานที่ท า พร้อมที่จะสละประโยชน์ส่วนตนให้กับองค์การ และเชื่อในความเป็นธรรมที่ไม่มีการ
ล าเอียง 

3) ความต้องการมีสายสัมพันธ์ (Affiliation) คือ การให้น้ าหนักความส าคัญต่อไมตรีจิตและ
ความสัมพันธ์ระหว่างกันและหวังจะได้รับการมีน้ าใจตอบแทนจากคนอ่ืน ด้วยเหตุนี้คนที่มีความต้องการ
ทางสายสัมพันธ์มาก จึงมักแสดงออกโดยหวังหรืออยากที่จะได้รับการยอมรับจากผู้อ่ืนมากที่สุด โดย
พยายามท าตนให้สอดคล้องกับเข้ากับความต้องการ และความอยากได้ของผู้อ่ืน และจะพยายามท าตน
เป็นคนจริงใจ และพยายามเข้าใจความรู้สึกของผู้อื่นให้มากคนประเภทนี้มุ่งพยายาม และแสวงหาโอกาสที่
จะสร้างสัมพันธ์ทางสังคมให้มากที่สุดเท่าที่จะท าได้ การหวังจะรู้จักและมีโอกาสสื่อความกับผู้อ่ืน จึงเป็น
สิ่งที่คนกลุ่มนี้เสาะหาตลอดเวลา 

จากความหมายของความพึงพอใจที่กล่าวมา คือ สโมสรบาสเกตบอลอาชีพต้องมีกระบวนการ
ด าเนินการตลาดบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการในด้านต่างๆของแฟนคลับเพ่ือสร้างความพึงพอใจ
และส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการอีกในอนาคต 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกีฬา 
 Eric Dunning (1999, อ้างถึงใน ทิดฆัมพร เอ่ียมเรไร, 2546)ได้พูดถึงบทบาทหน้าที่ของกีฬา
ประเด็นหลักๆ ดังนี้ 
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1) เป็นภาษากลางที่ใช้เชื่อมความสัมพันธ์ระหว่างเพ่ือนกับคนแปลกหน้า โดยเปรียบกีฬาเสมือน
ภาษากลางอย่างหนึ่งในการช่วยละลายบรรยากาศที่มึนตึงและเย็นชา ระหว่างคนแปลกหน้าได้ 

2) เป็นพื้นที่ต่อต้านการถูกควบคุม  โดยกีฬาช่วยให้หลีกหนีงานประจ าที่ซ้ าซาก จ าเจ และน่าเบื่อ 
นั่นคือแฟนกีฬาได้โต้ตอบความขับข้องใจผ่านความรู้สึกที่เป็นอิสระไร้การควบคุมจากที่ท างานหรือ
นายจ้าง 

3) เป็นแหล่งแสวงหาความสนุกตื่นเต้น โดยเปรียบกีฬาเป็นเหมือนละครที่ไร้สคริปต์และไม่มี
ค าพูด แต่สามารถปลุกเร้าอารมณ์ของผู้ชมได้อย่างต่อเนื่องและตลอดเวลา โดยถึงแม้จะไม่ได้เป็นผู้เล่น
ด้วยตนเองก็สามารถมีอารมณ์ร่วมและคาดหวังในผลแพ้ชนะไปด้วย 

4) เป็นพื้นที่ท่ีแฟนกีฬาใช้ในการสร้างอัตลักษณ์ของตน กีฬาไม่ได้เป็นแค่เครื่องมือในการแสวงหา
ความรื่นรมย์เท่านั้น แต่ยังเป็นที่สร้างอัตลักษณ์ของตนเองขึ้นมา เพ่ือให้ได้รับรู้ถึงความเป็นตัวเอง
นอกเหนือจากสถานการณ์ที่ถูกควบคุมโดยนายจ้างหรืองานประจ าในแต่ละวัน 

5) เป็นศาสนาหรือพิธีกรรม กีฬามีบทบาทต่อชีวิตคนไม่ต่างไปจากศาสนา เพราะมีทั้งพิธีกรรม 
ความศรัทธา ต่างๆในมุมของผู้ชมที่วางตัวแฟนในตัวทีมหรือนักกีฬาที่โปรดปราน 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแฟนกีฬา 
Guttman (2007, อ้างถึงใน พชระ พยัคฆพันธ์,2556) ได้อธิบายความสัมพันธ์ระหว่างผู้ชมและ

แฟนกีฬาไว้ว่า ผู้ชมคือบุคคลทั่วๆไปที่ดูกีฬา ทั้งการไปดูที่สนามแข่งขันหรือผ่านสื่อต่างๆ แต่แฟน คือ 
บุคคลที่ดูกีฬาโดยมีมิติของอารมณ์เพ่ิมเติมเข้าไป มีการติดตามข่าวสารอยู่เสมอ นอกจากนี้แฟนกีฬาจะ
บริโภคกีฬาอย่างเข้าใจในกีฬานั้นๆ เป็นอย่างดีในทุกๆ แง่มุม 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ธุรกิจกีฬา 
Hans M. Westerbeek and David Shilbury (1999) ได้ให้แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจริการด้านกีฬาได้ดังนี้ 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) โดยผลิตภัณฑ์ทางการกีฬาเป็นสิ่งที่ยากที่จะอธิบายและมักขึ้นอยู่
กับความหมายของแต่ละคน ซึ่งอุปสรรคที่ท าให้นักการตลาดที่ท าให้นักการตลาดที่ท าให้กีฬาเป็นสินค้า
ประเภท Commodity ได้ ดังนั้นการท าให้ผลิตภัณฑ์กีฬาเป็นที่ชัดเจนและจับต้องได้มากเท่าใด ยิ่งท าให้มี
โอกาสที่จะเข้าถึงผู้บริโภค 

2) ด้านราคา (Price) ราคาเป็นสิ่งที่ต้องเชื่อมโยงกับการวางต าแหน่งของสินค้า และเป็นสิ่งที่ จะ
สะท้อนสิ่งที่ผู้บริโภคจะได้รับจากผลิตภัณฑ์นั้นๆ โดยชี้ว่าการท าให้ผู้บริโภครับรู้ถึงสิ่งที่จะได้รับชัดเจน
เพียงใด การปรับเปลี่ยนหรือตั้งราคาจะยิ่งมากขึ้นเท่านั้น 
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3) ด้านสถานที่ (Place) ปัจจัยด้านสถานที่นอกจากจะมีความส าคัญในแง่ความสะดวกสบายแล้ว
นั้น ยังเป็นส่วนส าคัญในการช่วยเพ่ิมประสบการณ์ในการรับชมกีฬาแก่ผู้เข้าชมอีกด้วย อาทิเช่น ความ
สวยงามของการออกแบบ หรือท าเลที่ตั้ง เป็นต้น 

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป้าหมายหลักคือต้องสื่อสารข้อมูลที่ต้องการ
เผยแพร่ทั้งหมดออกสู่กลุ่มลูกค้าในปัจจุบันและกลุ่มเป้าหมาย นอกจากนี้ยังต้องเป็นการสื่อสารให้เห็น
ภาพลักษณะทางกายภาพที่ชัดเจนของการแข่งขันกีฬามากข้ึน 

5) ด้านบุคคล (People) เป็นปัจจัยด้านบุคลากรที่เกี่ยวข้องกับการส่งต่อผลิตภัณฑ์ไปสู่ลูกค้า 
การพัฒนาความสามารถบุคลากรจะเป็นปัจจัยที่ช่วยส่งเสริมให้การส่งต่อผลิตภัณฑ์มีคุณภาพมากข้ึน 

6) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidenc and Presention) คือ
สิ่งที่จับต้องได้ในผลิตภัณฑ์ของกีฬา อาทิเช่นการออกแบบสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ โดยลักษณะทาง
กายภาพเหล่านั้นเป็นสิ่งที่ช่วยสนับสนุนให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้อย่างดี 

7) ด้านกระบวนการ (Process) เป็นการจัดการภาพรวมของผลิตภัณฑ์ทั้งการว่างแผนและส่งต่อ
ผลิตภัณฑ์ เป็นการเชื่อมโยงระหว่างลูกค้าและผู้ผลิต อาทิเช่น การวางแผนสถานที่ขายบัตรเข้าชม จ านวน
ตั๋วเข้าชม เป็นต้น 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดการแฟนคลับ 
วิกิพีเดีย (2549) กล่าวว่า แฟนคลับ หมายถึง บุคคลที่มีความชื่นชอบในตัวบุคคล กลุ่มบุคคล 

งานศิลปะ หรือแม้แต่ความคิดเห็น หรืออุดมการณ์อย่างจริงจัง และยากที่จะต่อต้านได้ ค านี้ ได้ปรากฏขึ้น
ในลักษณะของความชื่นชอบประเทศอเมริกาเมื่อประมาณ ค.ศ.1889 ซึ่งเป็นค าย่อที่มาจากค าว่า              
แฟนาติค (Fanatic) ที่อ้างถึงกลุ่มคนผู้ที่สนใจ และติดตามทีมเบสบอล ค านี้ในสมัย ค.ศ.1525 หมายความ
ถึง “บุคคลวิกลจริต” ค านี้ถูกน าไปใช้อย่างหลากหลายต่างสถานที่ต่างความหมาย เช่น ในภาษาอังกฤษ
แบบอังกฤษ (British English) หมายถึง ผู้คลั่งไคล้ติดตามทีมกีฬา ค านี้เป็นที่นิยมใช้กันในภาษาพูดใน
ประเทศอังกฤษ ส่วนในภาษาอังกฤษแบบอเมริกันจะใช้ในความหมายเกี่ยวกับทางการเมือง เช่น ผู้นิยม
ประธานาธิบดี, ผู้นิยมพรรคการเมือง เป็นต้น แม้ว่าแฟนในสมัยใหม่นี้บางครั้งแสดงอาการชื่นชมอย่างไร้
เหตุผล โดยส่วนมากการติดต่อสัมพันธ์ระหว่างผู้ชื่นชอบด้วยกัน ได้ก่อรูปเป็นคลับ (Club) ขึ้นมีข้อตกลง
ร่วมกัน และมีการเข้าร่วมท ากิจกรรมที่ทางคลับจัดขึ้น หรือท่ีเรียกว่าแฟนซี (Fan Activity) และแฟนคลับ
จะให้ความสนใจในรายละเอียดที่เล็ก ๆ น้อย ๆ ของสิ่งที่เขาชื่นชอบ หลงใหลอย่างจริงจัง นี่คือสิ่งที่ท าให้
พวกเขาแตกต่างไปจากบุคคลที่ชื่นชอบในสิ่งเดียวกันทั่ว ๆ ไป 

ในภาษาสมัยใหม่ค าว่าแฟนคลับ อาจหมายถึงการรวมตัวกันขึ้นเป็นกลุ่ม พวกเขาอาจจะเริ่มเป็น
แฟนคลับ โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อพวกเขาเป็นแฟนเพลง หรือแฟนศิลปิน ดาราหรือรายการโทรทัศน์ เมื่อ
การแสดงออกถึงความชื่นชอบเป็นไปในรูปแบบองค์กร หรือมีรูปแบบที่สอดคล้องกัน ท าให้บางครั้ง ส่งผล
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กระทบต่อการเปลี่ยนแปลง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการสื่อภาพลักษณ์ หรือพฤติกรรมของแต่ละบุคคล ใน
บางกรณี แฟนแต่ละคนอาจจะถูกครอบง าได้ง่ายจนกลายเป็นแฟนบอย (Fan Boys) หรือ แฟนเกิร์ล 
(Fan Girls) แฟนเหล่านี้เข้าร่วมในพฤติกรรมที่ผิดปกติซึ่งพฤติกรรมเหล่านี้ได้รวมถึงการหลงใหลอย่างไม่
ลืมหูลืมตา จนเป็นลักษณะการเคารพ บูชา เช่น การสร้างแท่นบูชาเพ่ืออุทิศให้แก่สิ่งที่พวกเขาหลงใหลที่
บ้านและบางครั้งสามารถขยายไปสู่การกลายเป็นผู้ด าเนินรอยตาม หรือปฏิบัติตามสิ่งที่ชื่นชอบหรือตาม
บุคคลที่ชื่นชอบ 

แมกเกล (McQuail, 1994) ได้เสนอแนวคิดเรื่องแฟน และกลุ่มผู้บริโภคสื่อไว้ว่า 
1) แฟน (Fans) เป็นกลุ่มแฟนที่ติดตามผลงานของสื่อมวลชน ขาดลักษณะทางสังคม 

เปลี่ยนแปลงได้ตามกาลเวลา ยึดติดกับเนื้อหาสาระที่มีผู้เสนอ ถ้าสาระเปลี่ยนแปลงไปกลุ่มแฟนก็จ ะ
สลายตัวได้ทันที บุคคลมักไม่รู้ว่าตนเองอยู่ในกลุ่มนี้ บางครั้งกลุ่มนี้อาจจะได้รับแรงกระตุ้นจากสื่อหรือด้วย
ความสมัครใจที่จะรวมกลุ่มกันอย่างจริงจัง 

2)  ผู้บริโภคสื่อ (Medium Audience) เป็นกลุ่มที่มีความจงรักภักดีต่อสื่อชนิดนั้น ๆ อย่างจริงจัง 
อาจเกิดจากการกระตุ้นของสื่อ หรือเหตุผลเชิงพาณิชย์ เช่น การโฆษณาชวนเชื่อ ลักษณะนี้เป็นพวกติด
ช่อง ติดสถานี ติดหนังสือ หรือแมกกาซีน ติดองค์การสื่อสารมวลชนนั้นเราสามารถบรรยายลักษณะของ
กลุ่มนี้ได้ เพราะยาวนานไม่สลายง่าย 

ประวัติสโมสร โมโนแวมไพร์ 
เป็นทีมบาสเกตบอลไทยที่ปัจจุบันเล่นในอาเซียนบาสเกตบอลลีก พวกเขายังมีส่วนร่วมใน

บาสเกตบอลลีกไทยถือหุ้นโดยกลุ่มโมโนกรุ๊ปซึ่งเป็นกลุ่มบริษัท สื่อและเทคโนโลยีแห่งประเทศไทย ก่อตั้ง
ขึ้นในปีพ. ศ. 2557 เดอะแวมไพร์ได้รับรางวัลที่สามจากสมาคมบาสเกตบอลแห่งประเทศไทยและ
บาสเกตบอลไทยแลนด์ซูเปอร์ลีก ในปี พ. ศ. 2559 แวมไพร์ได้รับรางวัลสมาคมบาสเกตบอลแห่งประเทศ
ไทย ในปีเดียวกันนั้นแวมไพร์เข้าร่วมการแข่งขันบาสเกตบอลลีกของอาเซียนแต่ไม่สามารถแสดงได้ 

 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
 การศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิต่อการเข้าชมการแข่งขันกีฬาบาสเกตบอลในประเทศไทย ผู้วิจัยได้
ท าการศึกษาและทบทวนโดยใช้แนวคิดและทบทวนโดยใช้กรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประกอบทางการตลาด
บริการแบบ 7P’s ของ คอตเลอร์ (Kotler, 2003) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 
สถานที่ให้บริการและช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร 
(People) กระบวนการให้บริการ (Process) และการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 
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 ขอบเขตด้านประชากร  

ผู้ให้ข้อมูลหลักที่ใช้ในการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิต่อการเข้าชมการแข่งขันกีฬาบาสเกตบอลใน
ประเทศไทย ประกอบไปด้วย ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายจัดการแข่งขันกีฬาบาสเกตบอล , รองผู้จัดการสโมสร
แบล็คสกอเปี้ยนชั่วคราว, หัวหน้าฝ่ายการตลาดบาสเกตบอลลีค, ผู้ดูแลนักกีฬาทีมโมโนแวมไพร์และแฟน
คลับกีฬาบาสเกตบอล  
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
  ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ท าให้ทราบถึงความเห็นของแฟนคลับและผู้ที่เข้าชมการแข่งขันว่ามีปัจจัยไหนที่ส่งผลให้ผู้คน
สนใจเข้ามาดูมากที่สุดตามล าดับ 
 
ระเบียบวิธีการวิจัย 
 รูปแบบการด าเนินการวิจัยครั้งนี้ ด าเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับผู้ให้ข้อมูลหลักเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าชมการ
แข่งขันกีฬาบาสเกตบอลในประเทศไทย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s  
1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
2) ด้านราคา (Price) 
3) ด้านสถานที่ (Place) 
4) ด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) 
5) ด้านบุคคล (People) 
6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
7) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

(Kotler, 2003) 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเข้าชม

การแข่งขันกีฬาบาสเกตบอลใน

ประเทศไทย 



11 

 ผู้ให้ข้อมูลหลักที่ใช้ในงานวิจัย 
 คือ ผู้ให้ข้อมูลหลักของรายการแข่งขันบาสเกตบอล เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าชมกีฬา
บาสเกตบอล ซึ่งมีคุณสมบัติเป็นรายการแข่งขันกีฬาบาสเกตบอลในประเทศไทย ซึ่งมีการน าแนวคิด
การตลาดบริการแบบ 7P’s (Kotler, 2003) เข้ามาใช้ในการให้บริการแฟนคลับและลูกค้าทั่วไป ในการ
รับชมการแข่งขันบาสเกตบอล 

ผู้ให้ข้อมูลหลักที่ใช้ในการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิง
ลึก (In-depth Interview) กับผู้ให้ข้อมูลหลักเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าชมการแข่งขันกีฬา
บาสเกตบอลในประเทศไทย ได้แก่ 
 1) ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายการแข่งขัน     จ านวน 1 คน 
 2) ผู้ช่วยผู้จัดการสโมสรแบล็คสกอเปี้ยน    จ านวน 1 คน 
 3) ผู้จัดการฝ่ายการตลาด บริษัทไทยบาสเกตบอลลีค   จ านวน 1 คน 
 4) ทีมดูแลนักกีฬาสโมสรโมโนแวมไพร์    จ านวน 1 คน 
 5) แฟนคลับกีฬาบาสเกตบอล     จ านวน 2 คน  
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  

เครื่องมือที่ใช่ในการเก็บข้อมูลส าหรับการวิจัยเชิงคูณภาพ ครั้งนี้ผู้วิจัย ได้ด าเนินการโดยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักโดยน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาเอกสารมา
จัดท าเป็นกรอบในการสัมภาษณ์และสร้างเป็นแบบสัมภาษณ์เชิงลึกโดยได้ประยุกต์แนวคิดทฤษฎีส่วนประ
สมการการตลาดบริการแบบ 7P’s  ของ คอตเลอร์ (Kotler, 2003) ตามกรอบแนวคิดที่ผู้วิจัย
ประกอบด้วย ราคา (Price) สถานที่ (Place) สินค้าและบริการ (Product) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ (Process) ลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) โดยแบบสัมภาษณ์เชิงลึกประกอบด้วย 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 สถานภาพทั่วไปของผู้สัมภาษณ์ เช่น ชื่อ วุฒิการศึกษา ต าแหน่งทางการงาน ใน
ปัจจุบันต าแหน่งปัจจุบันประสบการณ์ในการเข้ารับบริการ รวมทั้ง วัน เวลาและสถานที่ที่ผู้วิจัยได้ท าการ
สัมภาษณ์    

ส่วนที่ 2 แบบสัมภาษณ์เชิงลึกที่เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าชมการแข่งขันกีฬา
บาสเกตบอลในประเทศไทย ตามกรอบแนวคิดทฤษฎีการบริหารการตลาดแบบ 7P’s (Kotler, 2003) 
ประกอบด้วย 1) สินค้าและบริการ 2) ราคา 3) สถานที่ 4) การส่งเสริมการตลาด 5) บุคลากร             
6) กระบวนการให้บริการ 7) ลักษณะทางกายภาพ  

ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าชมการแข่งขันกีฬาบาสเกตบอลในประเทศ
ไทย  
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 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา ( Content Analysis) ทั้งหมดที่ได้จากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) น าผลสัมภาษณ์มาวิเคราะห์แล้วสรุปในรูปความเรียง 
 
ผลการวิจัย 
 ข้อมูลหลักต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิผลต่อการเข้าชมการแข่งขันกีฬาบาสเกตบอลในประเทศไทย 

 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้ข้อมูลหลัก จ านวน 6 คน เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าชม
การแข่งขันกีฬาบาสเกตบอลในประเทศไทย ประกอบด้วย ผู้จัดการฝ่ายการตลาดบริษัทไทยบาสเกตบอล
ลีก, ผู้ช่วยผู้จัดการสโมสรแบล็คสกอร์เปี้ยนส์ชั่วคราว, รองผู้จัดการฝ่ายการจัดการแข่งขันบาสเกตบอลลีก
อาชีพ, ทีมดูแลนักกีฬาสโมสรโมโนแวมไพร์และแฟนคลับ 
 1) ผลิตภัณฑ์และบริการ (Product)  
 จากผลการสัมภาษณ์พบว่ากีฬาบาสเกตบอลในประเทศไทย สโมสรอาชีพต่างๆ มีการบริหาร
จัดการสินค้าและบริการของสโมสร ได้แก่ ชื่อเสียง ภาพลักษณ์ นักกีฬา รวมไปถึงของที่ระลึก เช่น เสื้อ
เชียร์ เสื้อแข่งขัน เสื้อโปโล พวงกุญแจ ผ้าพันคอ แหวน ฯลฯ โดยมีจุดมุ่งหมายให้ความส าคัญเกี่ยวกับการ
สร้างแบรนด์ให้กับสินค้าและบริการ โดยมีหลักการในการสร้างแบรนด์ดังนี้ เริ่มจากการสร้างเนื้อหาและ
เรื่องราวให้กับสินค้าและบริการของสโมสร รวมถึงวิเคราะห์กลุ่มผู้ชมว่ามีความต้องการสินค้าและบริการ
ประเภทใดมากที่สุดหลังจากนั้นจึงก าหนดจุดยืนของแบรนด์ (Brand Positioning) ของสินค้าและบริการ
ในการกระจายไปสู่กลุ่มแฟนคลับทั้งในตลาดระดับบน (Hi-end Market) จนกระทั่งถึงลูกค้าในตลาด
ระดับล่าง (Lower Market) 
 2) ด้านราคา (Price) 
 การก าหนดราคาสินค้าของสโมสรจะก าหนดราคาจากความเข้มแข็งของแบรนด์ในช่วงนั้น เช่น 
สโมสรบาสเกตบอลโมโนแวมไพร์ ในช่วงที่ประสบความส าเร็จอย่างมากก็จะมีการเก็บค่าเข้าชมราคา 100 
บาท โดยเป็นราคาที่เหมาะสมส าหรับแฟนบาสเกตบอล เนื่องจากราคาที่เหมาะสมและยังมีแรงจูงใจใน
การเชิญชวนผู้เข้าชมมาดูการแข่งขันบาสเกตบอลมากขึ้น เช่น ตัวนักกีฬา ชื่อเสียงของสโมสร การแข่งขัน
ในแต่ละช่วงการแข่งขันที่น่าสนใจ เมื่อแฟนคลับเกิดความคลั่งไคล้และศรัทธาต่อแบรนด์อย่างเหนียวแน่น 
ประกอบกับสโมสรประสบความส าเร็จอย่างมาก จึงท าให้มีการก าหนดราคาสินค้าและบริการต่างๆ มี
มูลค่าที่สูงข้ึนตามความศรัทธาภายใต้แบรนด์ของแฟนคลับ  
 3) สถานที่ให้บริการและช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 การพิจารณาช่องทางการจัดจ าหน่ายของทางสโมสรบาสเกตบอลอาชีพจะเน้นการจัดจ าหน่าย
สินค้า ณ สนามการแข่งขันของแต่ละสโมสรเป็นอันดับแรก เพราะเป็นพ้ืนที่ใกล้ตัวและอยู่ในละแวก
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ท้องถิ่น อีกทั้งเป็นจุดศูนย์กลางและเป็นจุดเริ่มต้นการสร้างแบรนด์ที่เกิดจากแนวคิดท้องถิ่นนิยม 
(Localism) ช่องทางที่สองคือระบบออนไลน์ผ่านทางเวปไซต์ของสโมสร เพ่ีอกระจายสินค้าสู่กลุ่มแฟน
คลับที่ไม่สะดวกเดินทางมาที่สนามแข่งขัน ช่องทางที่สามคือ จ าหน่ายสินค้าและบริการผ่านคู่ค้า 
(Partnership) ของสโมสรในที่นี้คือ ยกตัวอย่างเช่น สโมสรไฮเทค บาสเกตบอลคลับ และสโมสรแบงคอก
ไทเกอร์ บาสเกตบอลคลับ จะมีการน าสินค้ามาฝากขายผ่านทางคู่ค้า ในสโมสรของโมโนแวมไพร์ ซึ่งมี
พ้ืนที่ในการจัดจ าหน่ายในสนามการแข่งขันของสโมสรโมโนแวมไพร์ จะเห็นได้ชัดว่ามีการจัดจ าหน่ าย
สินค้าและบริการได้ครอบคลุมในทุกด้านและทุกพ้ืนที่ 
 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ทางสโมสรบาสเกตบอลอาชีพจัดท าการส่งเสริมการตลาดเพ่ือตอบแทนแฟนคลับ  โดยมีการจัด
กิจกรรมต่างๆ ในแต่ละนัดในการแข่งขันหรือช่วงที่ปิดฤดูกาล เช่น การมีส่วนร่วมในการเล่นกิจกรรมใน
ระหว่างช่วงพักครึ่งของการแข่งขันกีฬาบาสเกตบอล อาจจะเป็นการเล่นชู้ดบาสเกตบอลลงห่วงเพ่ือชิงของ
รางวัล เช่น เสื้อ ลูกบาสเกตบอล เป็นต้น อีกทั้งในช่วงปิดฤดูกาลแข่งขันก็มักจะมีกิจกรรมรายการจัดการ
แข่งขันต่างๆ ให้แฟนคลับหรือผู้ที่สนใจในกีฬาบาสเกตบอลได้ร่วมสนุกท าการแข่งขันเพ่ือชิงเงินรางวัล 
 5) บุคคล (People) 
 ทางสโมสรบาสเกตบอลอาชีพนั้นจะมีการจัดการแข่งขัน ณ สนาม สเตเดี้ยม 29 แห่งเดียวซึ่งเป็น
สนามของสโมสรบาสเกตบอลโมโนแวมไพร์ ดังนั้นทางสโมสรบาสเกตบอลโมโนแวมไพร์จึงมีนโยบาย
พิจารณาการอุดหนุน (Subsidies) โดยให้ผู้เชี่ยวชาญและมีบุคลากรที่มีความช านาญในด้านการนั้นๆ เป็น
ผู้ รับช่วงต่อในการบริหารจัดการ เช่น การจัดจ าหน่ายบัตรเข้ าชมการแข่ งขันจะใช้บริการ 
www.mthai.com เป็นผู้ให้บริการจ าหน่ายบัตรเข้าชมการแข่งขันให้กับการแข่งขันบาสเกตบอลใน
ประเทศไทย ในส่วนเจ้าหน้าที่ของสโมสรต่างๆ นั้นจะต้องมีใจรักในงานบริการ มีความสุขภาพ อ่อนน้อม
ถ่อมตนกับแฟนคลับทุกคน ทุกระดับ 
 6) กระบวนการให้บริการ (Process) 
 สโมสรบาสเกตบอลอาชีพวางระบบในการให้บริการแฟนคลับอย่างเป็นมืออาชีพ และเน้น
สอดแทรกวัฒนธรรมให้เข้ามามีบทบาทในขั้นตอนการให้บริการ กล่าวคือ เริ่มตั้งแต่แฟนคลับหรือลูกค้า
เข้ามาในร้านขายของที่ระลึกของสโมสร เจ้าหน้าที่หรือพนักงานต้องการการไหว้กล่าวค าทักทายพร้อม
สอบถามและยิ้มแย้มอย่างสุภาพ หลังจากนั้นจะสอบถามความต้องการของแฟนคลับว่าต้องการสินค้า
ประเภทใดอย่างเป็นกันเองเพ่ือไม่ให้แฟนคลับเกิดอาการประหม่า และแสดงถึงความเป็นมิตรต่อคนใน
องค์กรเดียวกันอีกด้วย ซึ่งเจ้าหน้าที่จะมีการปฏิบัติในลักษณะแบบเดียวกันนี้ในทุกร้านขายของที่ระลึก
ของสโมสร 
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 ในด้านของรถบริการรับ–ส่ง แฟนคลับ ที่เดินทางมาเข้าชมการแข่งขันทางสโมสรได้จัดรถรับ-ส่ง 
ระหว่างสถานี BTS มายังสนามการแข่งขัน สเตเดี้ยม 29 ไว้บริการส าหรับแฟนคลับในช่วงมีการแข่งขัน 
ถือว่าเป็นการอ านวยความสะดวกอีกวิธีหนึ่งที่สามารถสร้างความประทับใจให้กับแฟนคลับ เพ่ือส่งผลใน
การตัดสินใจกลับเข้ามาใช้บริการสโมสรอีกในอนาคต 
 7) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidences) 
 ในการน าเสนอภาพลักษณ์และลักษณะทางกายภาพของสโมสรนั้น ผู้จัดการของสโมสร
บาสเกตบอลต่างๆ จะสะท้อนถึงการน าเสนอภาพลักษณ์ที่ดี และมีความเป็นสากล เพ่ือท าให้แฟนคลับที่
เข้ามาใช้บริการเกิดการรับรู้ ทดลองใช้ จดจ า ประทับใจ และกลับมาใช้บริการ อีกครั้ง 
 
อภิปรายผล 
 สโมสรบาสเกตบอลอาชีพในประเทศไทยมีความเห็นสอดคล้องกันในประเด็นการสร้าง
ภาพลักษณ์ กล่าวคือ สโมสรบาสเกตบอลอาชีพในประเทศไทย มีจุดมุ่งหมายการสร้างภาพลักษณ์ให้เป็น
สโมสรบาสเกตบอลชั้นน าของประเทศไทยและมีความเป็นมืออาชีพและมีชื่อเสียงในทวีปเอเชียโดยเริ่ม
จากการออกแบบสินค้าและบริการของแต่ละสโมสรบาสเกตบอลอาชีพในประเทศไทยตั้งแต่ระดับตรา
สัญลักษณ์ ชื่อเสียง ภาพลักษณ์ ผลงาน ชื่อเสียงผู้สนับสนุน นักกีฬาบาสเกตบอล ผ้าพันคอ แก้วน้ า เสื้อ
เชียร์ เสื้อแข่งขัน เสื้อซ้อม เสื้อกันหนาว หมวก กระเป๋า พวงกุญแจ แหวน ตุ๊กตามาสคอร์ตและสินค้าอ่ืนๆ 
จะต้องมีความสากลเพื่อให้แฟนคลับเกิดการรับรู้ ทดลองใช้ จดจ าและมีความน่าเชื่อถือในภาพลักษณ์ของ
สินค้าและบริการของแต่ละสโมสรเพ่ือให้เกิดความภักดีในสินค้าและบริการของสโมสรอีกด้วยสอดคล้อง
กับ Hans M. Westerbeek and David Shilbury (1999) ได้ให้แนวคิด ผลิตภัณฑ์ทางการกีฬาเป็นสิ่งที่
ยากจะอธิบายและขึ้นอยู่กับความหมายของแต่ละคน ซึ่งอุปสรรคที่ท าให้นักการตลาดที่ท าให้กีฬาเป็น
สินค้าประเภท Commodity (สินค้าโภคภัณฑ์) ได้ ดังนั้นการท าให้ผลิตภัณฑ์กีฬาเป็นที่ชัดเจนและจับต้อง
ได้มากเท่าใด ยิ่งท าให้มีโอกาสที่จะเข้าถึงผู้บริโภค อีกทั้งสินค้าและบริการมักจะแสดงออกถึงภาพลักษณ์
ของทางสโมสรต่างๆ อย่างเด่นชัดอย่างที่กล่าวมาโดยมักจะแสดงให้กลุ่มแฟนคลับมองแล้วนึกถึง
ภาพลักษณ์ของตัวสโมสรเป็นหลักให้เกินการศรัทธาและเลือกซ้ือสินค้าและบริการ  
 สโมสรบาสเกตบอลอาชีพในประเทศไทย มีความเห็นสอดคล้องกันในประเด็นการตั้งราคาสินค้า
และบริการที่เหมาะสม เช่น ราคาบัตรเข้าชมการแข่งขัน ราคาสินค้าและของที่ระลึกของสโมสร ราคา
อาหารและเครื่องดื่มที่จัดจ าหน่ายบริเวณสนามแข่งขัน เป็นต้น โดยสโมสรบาสเกตบอลอาชีพในประเทศ
ไทย โดยทางสโมสรโมโนแวมไพร์ ได้มีงานส ารวจและศึกษาพฤติกรรมและก าลังซื้อขายของกลุ่มแฟนคลับ
ที่เข้ารับชมมาเป็นตัวศึกษาตัดสินและก าหนดราคาขายของที่ระลึก ทั้งนี้เพ่ือให้ราคาที่ก าหนดเป็นไปอย่าง
เหมาะสมและส่งผลให้แฟนคลับเกิดความไว้วางใจในการก าหนดราคาสินค้าของสโมสร ซึ่งสอดคล้องกับ 
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Hans M. Westerbeek and David Shilbury (1999) ได้ให้แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจริการด้านกีฬา ด้านราคา (Price) ราคาเป็นสิ่งที่ต้องเชื่อมโยงกับการวางต าแหน่งของสินค้า 
และเป็นสิ่งที่จะสะท้อนสิ่งที่ผู้บริโภคจะได้รับจากผลิตภัณฑ์นั้นๆ โดยชี้ว่าการท าให้ผู้บริโภครับรู้ถึงสิ่งที่จะ
ได้รับชัดเจนเพียงใด การปรับเปลี่ยนหรือตั้งราคาจะยิ่งมากขึ้นเท่านั้น  โดยจะมีการค านึงเหตุผลและ
พฤติกรรมของแฟนคลับเป็นหลัก ซึ่งสอดคล้องกับ แมกเกล (McQuail, 1994) ได้เสนอแนวคิดเรื่องแฟน 
และกลุ่มผู้บริโภคสื่อไว้ว่า แฟน (Fans) เป็นกลุ่มแฟนที่ติดตามผลงานของสื่อมวลชน ขาดลักษณะทาง
สังคม เปลี่ยนแปลงได้ตามกาลเวลา ยึดติดกับเนื้อหาสาระที่มีผู้เสนอ ถ้าสาระเปลี่ยนแปลงไปกลุ่มแฟนก็
จะสลายตัวได้ทันที บุคคลมักไม่รู้ว่าตนเองอยู่ในกลุ่มนี้ บางครั้งกลุ่มนี้อาจจะได้รับแรงกระตุ้นจากสื่อหรือ
ด้วยความสมัครใจที่จะรวมกลุ่มกันอย่างจริงจัง 
 สโมสรบาสเกตบอลอาชีพในประเทศไทยมีความเห็นประเด็นการด าเนินงานด้านระบบช่อง
ทางการติดต่อกับสโมสรของแฟนคลับโดยปัจจุบันมีช่องทางการติดต่อกับสโมสรบาสเกตบอลอาชีพใน
ประเทศไทยมีหลากหลายช่องทาง แต่ที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากคือ ทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social 
Network) เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) และช่องทางเว็บไซต์ของสโมสร อีเมล์ (E-Mail) หนังสือพิม รายการ
โทรทัศน์ และเวปไซต์เอ็มไทยดอทคอม (mthai.com) กลุ่มแฟนคลับที่มีความสนใจในการติดตามข่าวสาร
จากสโมสรบาสเกตบอลอาชีพในประเทศไทย ปัจจุบันแฟนคลับใช้บริการทางสื่อออนไลน์มากยิ่งข้ึน 
 สโมสรบาสเกตบอลอาชีพในประเทศไทยมีการประชาสัมพันธ์เพ่ือส่งเสริมการรับรู้ข่าวสารการ
น าเสนอข้อมูลของสโมสรผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ แผ่นพับ ป้ายคัตเอาท์ ทั้งนี้เพ่ือสร้างทัศนคติที่
ดีของแฟนคลับต่อสินค้าและบริการของสโมสร ซึ่งสอดคล้องกับ พงศา นวมครุฑ (2544) การส่งเสริม
การตลาดเป็นการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคในด้านข้อมูลข่าวสาร เพ่ือสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ เป็นการ
ส่งเสริมการขายด้วย 1) การโฆษณา (Advertising) เช่น วิทยุ โทรทัศน์ แผ่นพับ ป้ายคัตเอาท์การจัดแสดง
สินค้า ณ จุดขาย 2) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) 3) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) เช่น การแจกสินค้าตัวอย่างการสาธิตตัวอย่างสินค้า การแถมสินค้าเมื่อซื้อสินค้าในจ านวนที่
ก าหนด 4) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) 5) การขายตรง 
(Direct Marketing) เมื่อลูกค้าสั่งซื้อสินค้าจากแผ่นพับทางโทรศัพท์โดยทางร้านจัดส่งถึงบ้าน 
 ความสอดคล้องของการคัดเลือกบุคลากรที่จะเข้ามาท างานให้กับสโมสรโดยเน้นให้ความส าคัญ
กับบุคลิกภาพ หน้าตา การใช้ค าพูดในการบริการเป็นต้น เพ่ือรักษาระดับการให้บริการที่ได้มาตรฐานและ
ส่งผลให้แฟนคลับเกิดความพึงพอใจในการให้บริการของของสโมสรแล้วเกิดการบอกต่อให้กับแฟนคลับ
กลุ่มอ่ืนซึ่งเกิดจากความสัมพันธ์ของแฟนคลับด้วยกัน ซึ่งสอดคล้องกับ กาญจนา อรุณสุขรุจี (2556) กล่าว
ว่า ความพึงพอใจของมนุษย์เป็นการแสดงออกทางพฤติกรรมที่เป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็น
รูปร่างได้ การที่เราจะทราบว่าบุคคลมีความพึงพอใจหรือไม่ สามารถสังเกตโดยการแสดงออกที่ค่อนข้าง
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สลับซับซ้อนและต้องมีสิ่งเร้าที่ตรงต่อความต้องการของบุคคล จึงจะท าให้บุคคลเกิดความพึงพอใจ ดังนั้น
การมีสิ่งเร้าจึงเป็นแรงจูงใจของบุคคลนั้นให้เกิดความพึงพอใจในงานนั้นและคอตเลอร์ (Kotler, 2003) ได้
ให้ความหมายของความพึงพอใจของลูกค้าว่า ประโยชน์ หรือคุณค่าที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์หรือบริการเมื่อ
เปรียบเทียบกับสิ่งที่ลูกค้าคาดหวัง ซึ่งสิ่งที่รับรู้จากผลิตภัณฑ์ หรือบริการต่ ากว่าผู้ที่ซื้อบริการคาดหวังไว้ 
ผู้ซื้อหรือผู้ใช้บริการจะรู้สึกไม่พอใจ แต่ถ้าประโยชน์หรือคุณค่าที่ได้รับรู้ใกล้เคียงหรือเกินกว่าที่ผู้ซื้อหรือ
ผู้ใช้บริการคาดหวัง ผู้ซื้อหรือผู้ใช้บริการจะรู้สึกพึงพอใจหรือประทับใจ 
 สโมสรบาสเกตบอลอาชีพวางระบบในการให้บริการแฟนคลับอย่างเป็นมืออาชีพ และเน้น
สอดแทรกวัฒนธรรมให้เข้ามามีบทบาทในขั้นตอนการให้บริการ กล่าวคือ เริ่มตั้งแต่แฟนคลับหรือลูกค้า
เข้ามาในร้านขายของที่ระลึกของสโมสร เจ้าหน้าที่หรือพนักงานต้องการการไหว้กล่าวค าทักทายพร้อม
สอบถามและยิ้มแย้มอย่างสุภาพ หลังจากนั้นจะสอบถามความต้องการของแฟนคลับว่าต้องการสินค้า
ประเภทใดอย่างเป็นกันเองเพ่ือไม่ให้แฟนคลับเกิดอาการประหม่า และแสดงถึงความเป็นมิตรต่อคนใน
องค์กรเดียวกันอีกด้วย ซึ่งเจ้าหน้าที่จะมีการปฏิบัติในลักษณะแบบเดียวกันนี้ในทุกร้านขายของที่ระลึก
ของสโมสรเพราะว่าแฟนคลับหรือกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาภายในบริเวณของสโมสรนั้นต่างคาดหวังว่าสโมสรนั้น
จะเป็นไปในทิศทางไหนในความความคิดของแฟนคลับ ซึ่งสอดคล้องกับ อริยา  คูหา (2546) ได้กล่าวว่า 
มนุษย์ทุกคนที่เกิดมาบนโลกใบนี้ เมื่อเติบโตขึ้นในช่วงอายุหนึ่งที่มีความต้องการความรู้สึกเป็นของตัวเอง 
หรือเมื่อมีวุฒิภาวะเจริญเติบโตขึ้นในทางความคิด ทุกคนต่างก็มีเป้าหมายให้กับตัวเองเพ่ือต้องการให้เกิด
ความส าเร็จ และในการเดินทางท่ีจะไปสู่เป้าหมายนั้น ทุกคนก็จะต้องมีความคาดหวังให้กับความส าเร็จนั้น 
เพ่ือให้ความคาดหวังนั้น อาจจะเป็นความคาดหวังให้กับตัวเองหรือเป็นความคาดหวังให้กับบุคคลอ่ืน โดย
ท าการคาดหวังให้บุคคลอ่ืนเป็นไป ตามที่ตัวต้องการตามเป้าหมายที่วางไว้ ซึ่งอย่างที่กล่าวมาทุกคนต่าง
คาดหวังตามความต้องการของตัวเอง ดังนั้นตัวสโมสรเองต้องท าให้ร้านขายของที่ระลึก การบริการ นั้น
ตรงตามความคาดหวังที่แฟนคลับหรือกลุ่มลูกค้าได้คาดหวังไว้ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย  

1. สโมสรควรมีการสะท้อนภาพลักษณ์ของสโมสร โดยการออกแบบสินค้าและบริการตั้งแต่ตรา
สัญลักษณ์ ชื่อเสียง ภาพลักษณ์ ผลงาน ชื่อเสียงของผู้สนับสนุนเพ่ือให้มีความน่าเชื่อถือในตัวแบรนด์ ให้
มากที่สุด 

2. สโมสรควรเพ่ิมการบริการหรือสิ่งอ านวยความสะดวกที่ตอบสนองผู้ใช้บริการมากขึ้นเพ่ือให้
ลูกค้าเข้ามาใช้บริการง่ายและสะดวกขึ้น เช่น การจ าหน่ายสินค้า ควรใช้ช่องทางบน Website ช่องทาง



17 

ออนไลน์ หรือท า แอพพลิเคชั่น (Application) ของสโมสรโดยเฉพาะ เพราะในปัจจุบันการซื้อขายสินค้า
นิยมใช้ช่องทางออนไลน์เป็นที่นิยมเป็นอย่างมาก 
 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 จากการศึกษาครั้งนี้ ควรมีการท าวิจัยกับสโมสรในระดับที่สูงขึ้นเพ่ือให้เห็นถึงความแตกต่างใน
การศึกษาการบริหารสโมสรที่ได้รับมาตรฐานจากสมาคมบาสเกตบอลแห่งประเทศไทย 
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