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วตัถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการแข่งขนักอล์ฟอาชีพแห่งประเทศไทย และ

เปรียบเทียบความแตกต่างในปัจจยัดา้นต่างๆ โดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุรายได ้และประสบการณ์ในการเล่นกอลฟ์ของผู ้
เขา้ชม 

วิธีดาเนินการวิจยั กลุ่มตวัอย่างเป็นผูเ้ขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพ 5 ทวัร์นาเมน้ เป็นชาวไทยท่ีมีอายุมากกว่า 18 
ปี ทั้ งหมด 403 คน เคร่ืองมือวิจัยเป็นแบบสอบถามในปัจจัยด้านต่างๆทั้ ง 7 ปัจจัยได้แก่ ปัจจัยด้านความส าเร็จ 
(achievement)  ด้านความสวยงาม  (aesthetics)  ด้านความเร้าใจ (drama/eustress) การหลีกหนี (escape)  ความรู้ 
(knowledge) ทกัษะดา้นสรีระ (physical skills) ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) ค่าสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที และการวเิคราะห์ความแปรปรวน 

ผลการวิจัย จากการศึกษาพบว่า แรงจูงใจท่ีมีผลส่งผลต่อกลุ่มผูเ้ข้าชมมีมากท่ีสุดคือ แรงจูงใจด้าน
ความส าเร็จแทน (Mean = 4.37) เม่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียทางสถิติกบัปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ซ่ึงแรงจูงใจในดา้นต่าง ๆ จะส่งผล
ต่อตวัแปรท่ีแตกต่างกนั ผลการวิจยัพบว่า เพศชายและเพศหญิงมีแรงจูงใจท่ีแตกต่างกนั โดยเพศชายมีปัจจยัดา้นการ
หลีกหนีมากท่ีสุด ส่วนเพศหญิงมีปัจจยัดา้นความสาเร็จแทนมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัดา้นความเร้าใจ ส่งผลต่อบุคคลท่ีอยู่
ในช่วงอายุ 46–55 ปี และ 56 ปีข้ึนไปมากท่ีสุด เช่นเดียวกับ บุลคลท่ีมีรายได้ 45001 บาทข้ึนไป ในขณะท่ีปัจจยัดา้น
ความรู้ ส่งผลต่อบุคคลท่ีมีประสบการณ์การเล่นกอลฟ์ 3–5 ปี 

สรุปผลการวิจยั ผูว้ิจยัพบว่าการแข่งขนักอล์ฟอาชีพในประเทศไทยมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อกลุ่มผูเ้ขา้ชมโดย
แรงจูงใจดา้นความส าเร็จแทน การหลีกหนี ความเร้าใจ และความรู้ แสดงให้เห็นว่าการแข่งขนัในประเทศไทยมีปัจจยั
ดา้นเหล่าน้ีอยู่ โดยผูจ้ดัสามารถส่งเสริมแรงจูงใจเหล่าน้ีให้กับผูเ้ขา้ชมไดด้ว้ยการสร้างบรรยากาศการรับชมให้ดีข้ึน
สภาพแวดลอ้มในสนามให้ดีข้ึนหรือส่ิงอานวยความสะดวกดา้นต่างๆ ใหท้นัสมยัมากข้ึน กลุ่มของผูเ้ขา้ชมก็จะสามารถ
เขา้ถึงและมีแรงจูงใจในการเขา้ชมมากข้ึน 
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บทคดัย่อภาษาองักฤษ 
# # 5978327439 : MAJOR SPORTS SCIENCE 
KEYWORD: motivation/ spectator/ professional golf tournament 
 Weerapat Jonetone :  MOTIVATIONS OF PROFESSIONAL GOLF TOURNAMENT SPECTATORS. 

Advisor: Asst. Prof. CHATCHAI CHATPUNYAKUL, Ph.D. 
  

Purpose:  To study spectators’  motives for attending professional golf tournaments in Thailand and to 
compare the differences that each factor made to individuals of different gender, age, income levels and degrees of golf 
experience. 

Methods:  The sample group consisted of 403 individuals who had attended five professional golf 
tournaments and were of Thai nationality and aged more than 18 years . A research tool used to gather information was 
a questionnaire covering questions about seven motivational aspects, i .e.  achievement, aesthetics, drama/eustress, 
escape, knowledge, physical skills and social interaction .  Statistic used in the data analysis included frequency, 
percentage, mean, standard deviation, t-test and Analysis of Variance (ANOVA). 

Result:  According to the research, the motivational aspect that most affected the spectators was 
achievement as indicated by its statistical mean (Mean =  4.37)  compared to that of other aspects.  The motivational 
aspects created different effects on each variable of the individuals .  The research found that males and females were 
inclined to different motivational aspects.  While the males were inclined to the escape aspect the most, the females 
were most impacted by the achievement aspect.  The drama/eustress aspect had the biggest influence on 46-55 year-
old and older than of 56 year-old participants, as well as those who had monthly income of 45,001 baht at minimum . 
On the other hand, the knowledge aspect would affect individuals who had had experience of playing golf for 3 -5 years. 

Conclusion:  The researcher found that spectator attendance of professional golf tournaments in Thailand 
were based on achievement, escape, drama/eustress and knowledge motivational aspects. The research showed that the 
aforementioned factors were prevalent among Thai golf spectators .  To increase spectators’  motive  to attend the 
event,organizers of professional golf tournament should improve audience atmosphere and course condition,or 
modernize facilities.As a result,spectators will be able to have understanding and motivations to attend the tournaments. 
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บทที ่1  
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลกระท า เม่ือ

ไดรั้บบริโภคสินคา้หรือบริการ รวมไปถึงการขจดัสินคา้หรือบริการหลงัการบริโภค โดยการ

วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าให้นกัการตลาดเขา้ใจลกัษณะความตอ้งการ พฤติกรรมการ

ซ้ือและใช้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงท าให้สามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing strategies) ท่ี

สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม (อดุลย ์จาตุรงคกุลและดลยา 

จาตุรงคกุล, 2545) โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกีฬาและกิจกรรม (Sport and Event Consumer 

Behavior) คือกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้ง เม่ือบุคคลเลือกหรือบริโภค กีฬาและกิจกรรมทางกีฬา 

ทั้งผลิตภณัฑ์และการบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและการได้รับประโยชน์จากกีฬา

เหล่านั้น (Funk, 2008) 

 Armstrong and Kotler (2007) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดเป็นการแบ่งตลาดออกเป็น

กลุ่มของผูซ้ื้อท่ีแตกต่างกันโดยถือเกณฑ์ความจ าเป็น ลักษณะหรือพฤติกรรม ซ่ึงมีความ

ตอ้งการผลิตภณัฑ์หรือส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกัน ในขณะท่ี Solomon (2006) 

กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดเป็นขั้นตอนการก าหนดกลุ่มลูกคา้ตามลกัษณะความต้องการท่ี

คลา้ยกนั แลว้จึงใชก้ลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถจูงใจแต่ละกลุ่มตลาดนั้น 

โดยกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคข้ึนกบัลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) 

ซ่ึงจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ โดยเฉพาะปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factors) ซ่ึง

ถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู ้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินค้า 

ประกอบดว้ยการจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ 

 การจูงใจ เป็นปัจจยัแรกภายในบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เน่ืองจากพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมท่ีตอ้งไดรั้บตวักระตุน้เพื่อให้เกิดการกระท าให้ไดม้าซ่ึงเป้าหมาย กล่าวคือ

พฤติกรรมของมนุษยจ์ะเกิดข้ึนต้องมีแรงจูงใจ ซ่ึงหมายถึงส่ิงท่ีเป็นพลงักระตุน้ให้แต่ละบุคคล

กระท าพฤติกรรมและเป็นส่ิงท่ีช้ีทิศทางหรือแนวทางใหบุ้คคลกระท าพฤติกรรม เพื่อบรรลุเป้าหมาย

ของแต่ละคนและเป็นส่ิงท่ีสนบัสนุนรักษาพฤติกรรมนั้น ๆ ใหค้งอยู ่(Steers and Porter ,1979) โดย

กระบวนการการเกิดแรงจูงใจของผูบ้ริโภคกีฬาหมายถึงกระบวนการท่ีท าให้บุคคลปฏิบติัตนใน
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ลักษณะของการเป็นผูบ้ริโภคในเชิงกีฬา ตามปกติแล้วบุคคลจะถูกกระตุ้นให้ชมหรือเข้าร่วม

กิจกรรมกีฬา เน่ืองจากพฤติกรรมโดยมีแรงจูงใจเป็นปัจจยัภายในและมีผลลพัธ์ท่ีน่าดึงดูด แรงจูงใจ

เป็นปัจจัยภายในท่ีเป็นตัวกระตุ้นพฤติกรรมท่ีโดยมุ่งไปท่ีเป้าหมาย (MacInnis, Moorman, & 

Jaworski, 1991) โดยในระดบัพื้นฐาน แรงจูงใจผูบ้ริโภคกีฬาจะสะทอ้นให้เห็นถึงตวามตอ้งการท่ี

จะตอบสนองความตอ้งการภายในหรือได้รับประโยชน์จากการส่ิงท่ีได้มา ซ่ึงกระบวนการเกิด

แรงจูงใจประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition), การลดความ

ตึงเครียด (Tension reduction) , สภาวะท่ีมีแรงผลกัดนั (Drive state), เส้นทางท่ีจะบริโภคหรือลด

ความตึงเครียด (Want pathway), เป้าหมายหรือการตอบสนองความตอ้งการ (Goal behavior) (Funk, 

2008) 

 แรงจูงใจผูบ้ริโภคกีฬา สามารถวดัไดโ้ดยใชม้าตรวดัแรงจูงใจซ่ึงจะแบ่งตามปัจจยัแต่ละ

ดา้นท่ีก่อใหเ้กิดแรงจูงใจในผูบ้ริโภคกีฬา โดยมาตรวดัดงักล่าว มีหลายมาตรดว้ยกนั เช่น มาตร

วัด  Sports Need for Achievement and Power Scale ( SNAPS)  ( Sloan, Bates, Davis, and 

Schweiger, 1987) มาตรวดั Sport Fan Motivation Scale (SFMS) (Wann, 1995) มาตรวดั Sport 

Interest Inventory (SII) (Funk, Mahony, Nakazawa, and Hirakawa ,2001) และมาตรวัด the 

Motivation Scale for Sport Consumption (MSSC) (Trail and James, 2001) ซ่ึงเป็นมาตรวดัท่ี

พัฒนามาจากมาตรวัด อ่ืน ๆ และได้รับความนิยมในการศึกษา โดยมาตรวัด MSSC 

ประกอบด้วยปัจจยัท่ีก่อให้เกิดแรงจูงใจ 9 ประการ ได้แก่ การได้รับความรู้ (acquisition of 

knowledge) ความสวยงาม (aesthetics) ความเร้าใจ (drama) การหลบหนี (escape) ครอบครัว 

(family) การดึงดูดทางกายภาพของนกักีฬา (physical attractiveness of the participants) ทกัษะ

ทางกายภาพของนกักีฬา (physical skills of players) ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) 

และ ความส าเร็จ (achievement, vicarious) 

 โดยการศึกษาของ Mahony, Nakazawa and Hirakawa (2001) พบวา่แรงจูงใจในการเขา้

ชมกีฬานั้นมีความส าคญัเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากจะเป็นตวับ่งช้ีท่ีจะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถ

ระบุแรงจูงใจและพฤติกรรมของผูเ้ขา้ชมและวางกลยุทธ์การตลาดส าหรับกลุ่มผูช้มท่ีมีแรงจูง

ในต่างกนัได ้ซ่ึงผูช้มนั้นถือวา่เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีความส าคญัต่อการพฒันาวงการกีฬาเป็นอยา่ง

มาก โดยจากศึกษาของ Robinson and Carpenter (2003) พบว่าผูช้มมีความสัมพนัธ์ต่อการ

แข่งขนักีฬากอล์ฟอาชีพ โดยการแข่งขนัทั้ง 3 ทวัร์นาเมน้ในช่วงฤดูกาลปี 2002 ไดแ้ก่ สมาคม
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กอล์ฟอาชีพ (PGA) สมาคมกอล์ฟอาชีพสุภาพสตรี (LPGA) และสมาคมกอล์ฟอาชีพผูสู้งวยั 

(SPGA) มีผูเ้ขา้ชมการแข่งขนักวา่ 10 ลา้นคน ซ่ึงก่อให้เกิดรายไดแ้ก่รายการมากกวา่ 263 ลา้น

เหรียญสหรัฐ (ตารางท่ี 1) ซ่ึงสามารถน าไปใช้ในการพฒันาวงการกีฬากอล์ฟอาชีพให้ยิ่ง

เจริญเติบโตข้ึนไปในอนาคต  

ตารางท่ี 1 รายไดข้องการแข่งขงักอลฟ์อาชีพแต่ละทวัร์นาเมน้ท่ีจดัในช่วงฤดูกาลปี 2002 

ตวัแปร PGA LPGA SPGA 
จ านวนการแข่งขนั (แมท) 46 32 34 
จ านวนผูเ้ขา้ชม (คน) 7,200,000 1,700,000 2,500,000 
รายไดเ้ฉล่ีย (ดอลล่าร์) 4,500,000 1,100,000 1,500,000 
รายไดสุ้ทธิ (ดอลล่าร์) 175,000,000 36,000,000 52,000,000 
ท่ีมา Robinson and Carpenter (2003) 

 นอกจากนั้น จากขอ้มูลการแข่งขนัฟุตบอลรุ่นอาย ุ19 ปี ของประเทศสหรัฐอเมริกา พบวา่

จ านวนผูเ้ขา้ชมและจ านวนทีมการแข่งขนัมีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่เม่ือมีผูเ้ขา้ชม

มาข้ึนจ านวนรายได้ก็จะเพิ่มข้ึนตาม โดยผูเ้ขา้ชมการแข่งขนัมีจ านวนเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง

ตั้งแต่ปี ค.ศ. 1996 จนถึง ค.ศ. 2017 ส่งผลให้การแข่งขนัฟุตบอลรุ่นอายุ 19 ปี เติบโตข้ึนอย่าง

ต่อเน่ือง (ภาพท่ี 1) 

ภาพท่ี 1 ความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนผูเ้ขา้ชมและจ านวนทีมท่ีเขา้แข่งขนั กีฬาฟุตบอลรุ่นอายุ 

19 ปี ในประเทศสหรัฐอเมริกา 

 

  ท่ีมา http://www.espnfcasia.com/ 

http://www.espnfcasia.com/
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 จากขอ้มูลของการแข่งขนักีฬากอล์ฟอาชีพและการแข่งขนัฟุตบอลรุ่นอาย ุ19 ปีในประเทศ

สหรัฐอเมริกา แสดงใหเ้ห็นวา่จ านวนผูเ้ขา้ชมมีความเก่ียวขอ้งกนัและมีแนวโนม้ท่ีจะเป็นปัจจยัหน่ึง

ท่ีมีผลต่อการเจริญเติบโตของวงการกีฬาทั้งในดา้นรายไดแ้ละจ านวนการแข่งขนั ดงันั้นการศึกษา

เก่ียวกบัผูเ้ขา้ชม จึงมีความส าคญัต่อการพฒันาวงการกีฬาเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งกีฬา

กอล์ฟ ท่ีไดรั้บความนิยมแพร่หลายไปทัว่โลกและก าลงัเป็นท่ีสนใจในประเทศไทย ยิ่งไปกว่านั้น

ธุรกิจกอล์ฟเชิงท่องเท่ียว เช่น สนามกอล์ฟ ยงัมีการเจริญเติบโตถึงร้อยละ 6 (ข่าวสด, 2016:

ออนไลน์) รวมถึงยงัคงมีการเปิดสนามใหม่ ๆ เพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ แต่กลบัมีผูเ้ขา้ชมการแข่งขนั

กอลฟ์อาชีพในประเทศไทยไม่มากนกั  

 Kim et al. (2008) ไดท้  าการวิเคราะห์แรงจูงใจของผูเ้ขา้ชมกีฬา Mixed Martial Arts 
(MMA) ซ่ึงเป็นกีฬาประเภทเด่ียวเช่นเดียวกบักีฬากอลฟ์ โดยผลการศึกษาพบวา่ ความสนใจในกีฬา
และความเร้าใจ เป็นแรงจูงในท่ีมีผลต่อการเขา้ชมมากท่ีสุด ซ่ึงการศึกษาในกลุ่มผูเ้ขา้ชมเพศชาย
ระบุวา่ ความสนใจในกีฬา ปัจจยัทางเศรษฐกิจและความรุนแรงเป็นแรงจูงใจท่ีมีผลมากกวา่ โดยผล
จากการวเิคราะห์บ่งช้ีวา่ ความสนใจในกีฬา ความส าเร็จแทนและความภาคภูมิใจในชนชาติเป็นตวั
ท านายท่ีมีความส าคญัของการบริโภคส่ือ (media consumption) ส าหรับผูช้าย ในขณะท่ีความสนใจ
ในกีฬาและความเร้าใจเป็นตวัท านายท่ีมีความส าคญัของการบริโภคส่ือส าหรับผูห้ญิง นอกจากนั้น 
Robinson, Trail and Kwon (2004) ไดศึ้กษาแรงจูงใจและจุดยดึเหน่ียวของผูเ้ขา้ชมการแข่งขนั
กอลฟ์อาชีพ โดยเลือกใชว้ดัแรงจูงใจ MSSC (Trail and James, 2001) โดยเก็บขอ้มูลจากผูเ้ขา้ชมทั้ง
เพศชายและเพศหญิง จากการแข่งขนั PGA, LPGA และ SPGA ผลการศึกษาพบวา่ ความสวยงาม 
ความเร้าใจ และทกัษะทางกายภาพของผูเ้ล่น มีความแตกต่างในผูเ้ขา้ชมท่ีมีเพศต่างกนัและเขา้ชม
ทวัร์นาเมน้ท่ีต่างกนั ในขณะท่ีปัจจยั Social interaction (ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม) มีความแตกต่างใน
ผูช้มทวัร์นาเมน้ท่ีต่างกนั อยา่งไรก็ตามยงัเท่าท่ีผูว้ิจยัสืบคน้ขอ้มูลงานวจิยัท่ีผา่นมาในประเทศไทย
ยงัไม่มีการศึกษาแรงจูงใจของผูเ้ขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพ รวมถึงยงัไม่มีการน าประสบการณ์การเล่น
กอลฟ์ของผูเ้ขา้ชมเขา้มาร่วมศึกษาแรงจูงใจ จึงน ามาสู่การศึกษาในคร้ังน้ี ซ่ึงจะศึกษาแรงจูงใจของ
ผูบ้ริโภคในดา้นต่าง ๆ โดยผูว้จิยัคาดวา่ผลการศึกษาจะเป็นขอ้มูลพื้นฐานท่ีจะสามารถน าไป
วเิคราะห์ส่วนแบ่งการตลาด (Market segmentation) และวางกลยทุธ์และแผนการตลาดท่ีเหมาะสม
กบักลุ่มผูช้มท่ีมีแรงจูงใจต่างกนั เพื่อช่วยเพิ่มจ านวนผูม้าเขา้ชมการแข่งขนัท่ีสนามแข่งขนัใหม้าก
ข้ึน รวมถึงยงัเป็นการสนบัสนุนแผนพฒันากีฬาแห่งชาติฉบบัท่ี 6 ท่ีมุ่งเนน้การพลกัดนักีฬาอาชีพ
ใหมี้ความย ัง่ยนืมากข้ึนและสนบัสนุนวงการกีฬาใหดี้ยิง่ข้ึนไป 
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ค าถามในการวจัิย 
 ปัจจยัดา้นแรงจูงใจของผูเ้ขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทยเป็นอยา่งไร 

สมมติฐานของการวจัิย 
 ผูเ้ขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทยท่ีมี เพศ อายุ รายได ้และประสบการณ์ในการ

เล่นกอลฟ์ท่ีต่างกนัมีปัจจยัดา้นแรงจูงใจท่ีต่างกนั 

ค าจ ากดัความของการวจัิย 

 แรงจูงใจ หมายถึง เหตุผลของการกระท า ซ่ึงในงานวิจัยคร้ังนีแ้รงจูงใจหมายถึง ส่ิงท่ีท าให้ผู้ชม

ตัดสินใจเข้าชมการแข่งขนักอล์ฟอาชีพ 

 ผู้เข้าชม  หมายถึง ผูช้ม ผูดู้ ผูส้ังเกต ผูดู้เหตุการณ์หรือผูรั้บสารจากประสบการณ์ตรง โดย

งานวจิยัคร้ังน้ีหมายถึงผูเ้ขา้ชมการแข่งขนักีฬากอลฟ์อาชีพ  

 การแข่งขันกอล์ฟอาชีพ หมายถึงกีฬากอล์ฟท่ีผู้เข้าแข่งขันจะต้องสอบผ่านเกณฑ์การเป็น

นักกอล์ฟอาชีพของสมาคมกอล์ฟอาชีพ  

ขอบเขตของการวจัิย 
 การศึกษาคร้ังน้ีไดก้ าหนดขอบเขตงานวิจยั ดงัน้ี 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
 การศึกษาคร้ังนีมุ้่งศึกษาปัจจัยด้านแรงจูงใจและเปรียบเทียบความแตกต่างในปัจจัยด้าน
แรงจูงใจของผู้ เข้าชมกอล์ฟอาชีพแห่งประเทศไทย โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ รายได้ และ
ประสบการณ์ในการเล่นกอล์ฟของผู้ เข้าชม ตามการศึกษาแรงจูงใจของผู้ เข้าชมการแข่งขัน
กอล์ฟอาชีพของ Robinson, Trail and Kwon (2004)    
2. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 

 ผูว้ิจยัจะท าการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามในสนามการแข่งขนักอล์ฟ
อาชีพประเภทเด่ียว ซ่ึงจะอยู่ภายในสนามท่ีท าการแข่งขนัโดยจะเก็บขอ้มูลบริเวณ
พื่นท่ีจากกรีนหลุม 9 ไปยงัทีออฟหลุม 10 และมีรายช่ือสนามท่ีท าการเก็บข้อมูล
ดังต่อไปนี ้
1. Black Mountain Golf Resort 
2. Watermill Golf & Gardens 
3. Laguna Golf Phuket 
4. Suwan Golf & Country Club 
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5. Panorama Golf and Country Club 
6. Kabin Buri Sport Club 
7. Rayong Green Valley Country Club 2 คร้ัง 
8. Royal Hills Golf Resort & Spa 4 คร้ัง 
9. Springfield Royal Country Club 

3. ขอบเขตดา้นประชากร  
 งานวจิยัช้ินน้ีก าหนดใหมี้กลุ่มประชากร คือ ผูเ้ขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์อาชีพท่ีเป็นคนไทยใน
รายการ All Thailand Golf Tour, Thailand Development Tour 2018, THAI LPGA, Thailand 
PGA Tour 2018, SINGHA Thailand Champions Tour 2018 

4. ขอบเขตดา้นเวลา  
 ในการท าวิจยัคร้ังน้ีท าการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูลตั้งแต่เดือนพฤษภาคม ถึง เดือน
สิงหาคม พ.ศ. 2561 

 

 ประโยชน์ทีจ่ะได้รับ 
1. ทราบถึงปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพไทย  

2. ทราบถึงความแตกต่างในปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์อาชีพแห่ง 

ประเทศไทย 

3. ไดข้อ้มูลท่ีส าคญัซ่ึงจะมีประโยชน์ต่อผูจ้ดัและผูส้นบัสนุนการแข่งขนั  

Thailand PGA Tour 2018 ในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 

4. สมาคมกอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทยเขา้ใจถึงปัจจยัดา้นแรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้

ชมกีฬากอล์ฟอาชีพ เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้ชมได้

อยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม  

5. ไดข้อ้มูลพื้นฐานส าหรับการศึกษาทางดา้นการตลาดในกีฬาประเภทเด่ียว 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

ทบทวนวรรณกรรมและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 ในงานวิจยัเร่ือง “แรงจูงใจของผูเ้ข้าชมกีฬากอล์ฟอาชีพ (Motivations of professional golf 

spectators)” ผูว้ิจยัไดศึ้กษา ขอ้มูลคน้ควา้และรวบรวมเอกสาร ต ารา รายงานวิจยัท่ี เก่ียวขอ้ง

เพื่อน ามาประกอบและเป็นแนวทางในการศึกษา ซ่ึงเรียบเรียงไวด้งัน้ี  

1. ความหมายของกอลฟ์ 
2. การเล่นกอลฟ์ 
3. ประวติักีฬากอลฟ์ไทยและความหมายของสนามกอลฟ์ 
4. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
5. การแบ่งส่วนการตลาด 
6. แนวคิดเก่ียวกบัความตอ้งการ 
7. แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ 
8. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัแรงจูงใจของผูบ้ริโภคกีฬา 
9. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ความหมายของกอล์ฟ 
 กอล์ฟ (Golf) คือกีฬาหรือเกมประเภทบอลชนิดหน่ึง ซ่ึงผูเ้ล่นใชไ้มห้ลายชนิดตีลูกบอล

ให้ลงหลุม จากกฎของกอล์ฟระบุว่า กีฬากอล์ฟประกอบด้วยการเล่นลูกใดลูกหน่ึงด้วยไม้

กอล์ฟ จากแท่นตั้งทีไปลงหลุมโดยการสโตรคหน่ึงคร้ังหรือหลายคร้ัง ต่อเน่ืองกนัตามกฎ

ขอ้บงัคบั โดยกอล์ฟเป็นหน่ึงในกีฬาประเภทบอลเพียงไม่ก่ีชนิดท่ีไม่มีอาณาเขตการเล่นท่ี

แน่นอน เน่ืองจากสนามกอล์ฟแต่ละแห่งจะมีรูปร่างและขนาดต่างกนั (สมาคมกีฬากอล์ฟแห่ง

ประเทศไทย ในพระราชูปถมัภ์, 2017: ออนไลน์)  สนามกอล์ฟ (Golf course) เป็นพื้นท่ีท่ีใช้

เล่นกีฬากอล์ฟ ประกอบไปด้วยหลุมหลายหลุม ซ่ึงหมายความรวมทั้งหลุมท่ีเจาะลงไปใน

พื้นดินและอาณาเขตตั้งแต่แท่นตั้งทีไปจนถึงกรีน โดยสนามกอลฟ์ส่วนใหญ่ประกอบดว้ยหลุม 

18 หลุม ซ่ึงเป็นสนามแบบมาตรฐาน นอกจากน้ียงัมีสนามแบบ 9 หลุมอีกดว้ย โดยสนามกอลฟ์

จะประกอบดว้ยส่ิงต่าง ๆ ดงัน้ี 
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1. แท่นทีออฟ  
ในการตีคร้ังแรกในแต่ละหลุม จะเร่ิมจากเขตท่ีเรียกวา่ “แท่นตั้งที” (teeing ground) โดยผูเ้ล่น
สามารถใช้แท่งหมุดขนาดเล็ก ซ่ึงเรียกว่า “ทีตั้ งลูก” (tee) ช่วยให้การตี “ทีช็อต” ง่ายข้ึน 
สนามกอล์ฟส่วนใหญ่จะมีแท่นตั้งทีหลายระยะให้เลือก ซ่ึงท าให้ระยะหลุมนั้นยาวข้ึนหรือ 
สั้นลงไดต้ามแต่จะเลือก 

2. แฟร์เวยแ์ละรัฟ 
หลงัจากตีลูกออกจากแท่นตั้งที ผูเ้ล่นจะตีลูกกอล์ฟจากจุดท่ีลูกมาหยุดอยู ่ซ่ึงอาจจะเป็น “แฟร์
เวย”์ (fairway) หรือวา่ “รัฟ ” (rough) โดยบนแฟร์เวยน์ั้น หญา้จะถูกตดัสั้ นและเรียบ ท าให้
การตีลูกนั้นง่ายกวา่การตีจากรัฟท่ีมกัจะไวห้ญา้ยาวกวา่ 

3. กรีน 
เม่ือลูกกอลฟ์อยูบ่น “กรีน” (putting green) ผูเ้ล่นจะพตัลูกไปยงัหลุมจนกวา่จะลง “หลุม” ( hole 
หรือ cup ) การ “พตั” (putt) คือการตีลูกคร้ังหน่ึง มกัจะท าบนกรีน โดยใชไ้มก้อลฟ์ซ่ึงมีหนา้
แบนเรียบ ท าให้ลูกกล้ิงไปบนพื้นโดยไม่ลอยจากพื้นดิน หญา้บนกรีนนั้นจะตดัสั้ นมาก ท า
ให้ลูกกล้ิงไปไดอ้ยา่งง่ายดาย โดยทิศทางของใบหญา้และความลาดเอียงของพื้นจะส่งผลต่อ
ทิศทางการกล้ิงของลูก หลุมกอล์ฟจะอยู่บนกรีนเสมอ มีขนาด 108 มิลลิเมตรและลึกอย่าง
นอ้ย 100 มิลลิเมตร ต าแหน่งของหลุมบนกรีนอาจเปล่ียนไปไดใ้นแต่ละวนั โดยทัว่ไปมกัจะ
มี ธงปักในหลุมกอลฟ์เพื่อใหเ้ห็นหลุมไดจ้ากระยะไกล แมว้า่อาจจะไม่ใช่จากแท่นตั้งทีก็ตาม  

 

2. การเล่นกอล์ฟ 
 จากขอ้มูลของสมาคมกีฬากอล์ฟแห่งประเทศไทย ในพระราชูปถมัภ ์(2017: ออนไลน์) 

ระบุวา่การเล่นกอล์ฟนั้นผูเ้ล่นจะเล่นบนหลุมท่ีก าหนด โดยทัว่ไปมี 18 หลุม แต่ละหลุมนั้นจะ
เร่ิมท่ีการตีจากแท่นตั้งที เม่ีอลูกกอล์ฟหยดุน่ิงท่ีใด ก็ตีต่อไปจากจุดนั้นจนกระทัง่ลงหลุมซ่ึงอยู่
บนกรีน ซ่ึงผูเ้ล่นจะพยายามตี โดยใหล้งหลุมดว้ยจ านวนคร้ังท่ีนอ้ยท่ีสุด โดยทัว่ไปผูเ้ล่นจะเดิน
หรือนัง่รถกอล์ฟไปทัว่สนามโดยอาจเป็นการเล่นคนเดียว สองคนหรือเล่นเป็นกลุ่มส่ีถึงหา้คน 
ซ่ึงจะเรียกว่า "ก๊วน" ก็ได้ นอกจากน้ีในบางคร้ังอาจมี “แคดด้ี” มาเดินด้วย ซ่ึงจะช่วยแบก 
จดัการอุปกรณ์และใหค้  าแนะน าในการเล่นแก่ผูเ้ล่น ในการเล่นแต่ละคร้ังผูเ้ล่นแต่ละคนจะตีลูก
กอล์ฟคนละลูก ยกเวน้ในการเล่นท่ีเรียกว่า "โฟร์ซมัส์" ซ่ึงเป็นการเล่นแบบคู่ท่ีผูเ้ล่นในทีมจะ
ผลดักนัตีลูกกอล์ฟลูกเดียวกนั โดยแต่ละหลุมในสนามกอล์ฟจะมีการก าหนด "พาร์" (par) ซ่ึง
เป็นจ านวนคร้ังในการตีท่ีผูเ้ล่นควรจะตีจบหลุม เช่น ในหลุมพาร์ส่ี หมายความวา่ผูเ้ล่นควรจะตี 
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ใหล้งหลุมภายใน 4 คร้ัง โดยการตีแต่ละหลุมจะมีรูปแบบการใหค้ะแนนตามจ านวนคร้ังในการ
ตี (ตารางท่ี 2) 

ตารางท่ี 2 รูปแบบการใหค้ะแนนในการตีแต่ละหลุม 
รูปแบบบนป้ายคะแนน ค าศัพท์เฉพาะ ความหมาย 

-4 คอนดอร์หรือดบัเบิลอลับาทรอส ต ่ากวา่พาร์ส่ีสโตรค 

-3 อลับาทรอสหรือดบัเบิลอีเกิล ต ่ากวา่พาร์สามสโตรค 

-2 อีเกิลหรือดบัเบิลดี ต ่ากวา่พาร์สองสโตรค 

-1 เบอร์ดี ต ่ากวา่พาร์หน่ึงสโตรค 

0 พาร์ สโตรคเท่ากบัพาร์ 

+1 โบก้ี มากกวา่พาร์หน่ึงสโตรค 

+2 ดบัเบิลโบก้ี มากกวา่พาร์สองสโตรค 

+3 ทริปเปิลโบก้ี มากกวา่พาร์สามสโตรค 

+4 ควอดรูเพิลโบก้ี มากกวา่พาร์ส่ีสโตรค 

ท่ีมา : สมาคมกีฬากอลฟ์แห่งประเทศไทย ในพระราชูปถมัภ ์

 รูปแบบการเล่นกอล์ฟพื้นฐานมีสองแบบ ไดแ้ก่ สโตรคเพลย ์ซ่ึงเป็นระบบท่ีเนน้เล่นแต่
ละคน (หรือแต่ละทีม) จะนบัคะแนนการตีของทุกหลุม เม่ือรวมเป็นคะแนนสรุปและฝ่ายท่ีมี
จ  านวนคร้ังนอ้ยท่ีสุดในรอบท่ีก าหนดเป็นผูช้นะเป็นผูช้นะ และแมตช์เพลย ์ซ่ึงเป็นการเล่นท่ีผู ้
เล่นสองคน (หรือสองทีม) จะแข่งกนัในแต่ละหลุมฝ่ายท่ีใชส้โตรคน้อยกว่าในแต่ละหลุมจะ
ชนะหลุมนั้นหรือถา้ใชส้โตรคเท่ากนัจะนบัเป็นหลุมเสมอ ฝ่ายท่ีชนะจ านวนหลุมมากกวา่เป็น
ผูช้นะ  
 ในกฎกีฬากอล์ฟมีการเล่นประเภททีมสองแบบท่ีไดบ้รรจุอย่างเป็นทางการ ไดแ้ก่ การ
เล่นแบบโฟร์ซัมเป็นการแข่งระหว่างสองทีมท่ีมีผูเ้ล่นฝ่ายละสองคนโดยแต่ละทีมจะใช้ลูก
กอลฟ์เพียงลูกเดียวและผูเ้ล่นตอ้งสลบักนัตีไปเร่ือย ๆ จนจบหลุม และโฟร์บอล ซ่ึงเป็นการแข่ง
ระหว่างสองทีมท่ีมีผูเ้ล่นฝ่ายละสองคน โดยแต่ละคนตีลูกกอล์ฟคนละหน่ึงลูก โดยการนับ
คะแนนท่ีต ่ากวา่ของแต่ละทีมในหลุมนั้น ๆ 
 

3. ประวตัิกฬีากอล์ฟของประเทศไทย  
 ในประเทศไทย กอลฟ์มีมาตั้งแต่สมยัรัชกาลท่ี 5 (เชียงใหม่กอลฟ์เซอร์วสิ, 2017: online)
โดยมีเหตุการณ์ท่ีส าคญัมากมายซ่ึงนกักอลฟ์ควรท่ีจะไดรั้บรู้ตามล าดบัเวลา ดงัน้ี 
สมยัรัชกาลท่ี 5  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 4 

 เร่ิมมีการเล่นกอล์ฟท่ีทอ้งสนามหลวง แต่ก็เป็นเพียงสนามชัว่คราวท าข้ึนมาเพียงไม่ก่ี
หลุม โดยจะเล่นกนัเฉพาะกลุ่มสังคมชั้นสูงและชาวต่างชาติ โดยคาดวา่เช้ือพระวงศท่ี์ไปศึกษา
ยงัต่างประเทศไดท้รงน ากีฬากอลฟ์เขา้สู่ประเทศสยาม 
 6 เม.ย. 2441 ก่อตั้งสโมสร "ยิมคานา” ข้ึนท่ีจงัหวดัเชียงใหม่ จึงไดว้า่ถือเป็นสนามยมิคา
นาเป็นสนามกอล์ฟท่ีเก่าแก่ท่ีสุดของประเทศไทย โดยสนามก่อสร้างข้ึนมาอยา่งมีรูปแบบท่ีได้
มาตรฐานของสนามกอลฟ์ แต่ไม่มีหลกัฐานยนืยนัแน่นอนวา่ไดก่้อสร้างจ านวนก่ีหลุม  
 6 ก.ย. 2444 รัชกาลท่ี 5 ทรงมีพระบรมราชานุญาติให้จดัตั้งสโมสร “ราชกรีฑาสโมสร 
กรุงเทพฯ”  
 พุทธศกัราช 2448 เร่ิมก่อสร้างสนามกอลฟ์ราชกรีฑาสโมสรกรุงเทพ 
สมยัรัชกาลท่ี 6  
 พุทธศกัราช 2462 มีการก่อสร้างสนามกอล์ฟหัวหิน ออกแบบโดย นาย เอ.โอ.โรบินส์ 
ชาวสกอตแลนด ์ 
 26 ต.ค. 2465 รัชกาลท่ี 6 ทรงเป็นองคป์ระธานในพิธีเปิดสนามกอลฟ์หวัหิน เป็นสนาม 9 
หลุม ยาว 3,300 หลา พาร์ 38 
 28 มิ.ย. 2467 รัชกาลท่ี 6 ทรงกอลฟ์เป็นปฐมฤกษท่ี์สนามกอล์ฟหวัหิน จึงถือวา่วนัน้ีเป็น
วนัประวติัศาสตร์แห่งการเร่ิมการแข่งขนักอลฟ์ในประเทศไทย  
 พุทธศกัราช 2468–2469 มีการก่อตั้ง “สมาคมสโมสรกอล์ฟดุสิต” หรือ “สนามกอล์ฟ
นางเล้ิง” ซ่ึงถือเป็นสนาม 18 หลุมแห่งแรกของประเทศไทย  
สมยัรัชกาลท่ี 7 (พระราชบิดาแห่งกีฬากอลฟ์ไทย)  
 พุทธศกัราช 2469 ไดมี้การประกาศแต่งตั้งให้ นายทิม ทพัพวิบูล เป็นนกักอล์ฟอาชีพคน
แรกของประเทศสยาม  
 พุทธศกัราช 2469–2470 มีการก่อสร้างสนามกอลฟ์สวนจิตรลดา   
 พุทธศกัราช 2469–2471 มีการก่อสร้างสนามกอลฟ์หวัหินเพิ่มอีก 9 หลุม  
 พุทธศักราช 2471 รัชกาลท่ี 7 ทรงเป็นองค์ประธานพิธีเปิด สนามกอล์ฟหัวหิน ซ่ึง
ก่อสร้างครบ 18 หลุม จึงเป็นสนามกอลฟ์ 18 หลุม มาตรฐานแห่งแรกของประเทศไทย  
สมยัรัชกาลท่ี 8  
 พุทธศักราช 2482–2488 กีฬากอล์ฟได้รับความนิยมลดลง เน่ืองจากเป็นช่วงท่ีเกิด
สงครามโลกคร้ังท่ี 2 สนามกอล์ฟราชกรีฑาสโมสรถูกขุดเป็นหลุมหลบภยั ส่วนสนามกอล์ฟ
หลวงจิตรลดาถูกใชเ้ป็นท่ีฝึกทหารของกลุ่มเสรีไทย  
สมยัรัชกาลท่ี 9 
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พุทธศกัราช 2491 สนามกอลฟ์ราชกรีฑาเปิดใหบ้ริการอีกคร้ังหน่ึงอยา่งเป็นทางการ  
 พุทธศกัราช 2493 สมเด็จพระนางเจา้ร าไพพรรณี ทางโปรดให้สร้างสนามกอล์ฟข้ึนใน
บริเวณสวนบา้นแกว้ ซ่ึงอยูใ่นเขตวทิยาลยัครู จงัหวดัจนัทบุรี จ  านวน 9 หลุม 
 พุทธศกัราช 2495 ก่อสร้างสนามกอล์ฟกานตรัตน์หรือสนามงูเป็นสนามท่ีมีแฟร์เวยอ์ยู่
ระหวา่ง ทางวิง่ของสนามบิน 
พุทธศกัราช 2500 ปิดสนามกอล์ฟหลวงจิตรลดาเพื่อสร้างเป็นโรงเรียนสวนจิตรลดา และ 
ก่อสร้างสนามกอลฟ์บางพระ อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี  
 พุทธศกัราช 2505 ก่อสร้างสนามกอลฟ์เขาใหญ่ แต่ก็ตอ้งปิดตวัลงเม่ือวนัท่ี 30 ธ.ค. 2534 
 23 ส.ค. 2506 ก่อสร้างสนามกอล์ฟทหารบก ซ่ึงต่อมาเปล่ียนช่ือเป็นสนามศูนยพ์ฒันา
กีฬา กองทพับก 
 พุทธศกัราช 2508 ก่อสร้างสนามกอล์ฟรถไฟ แต่ก็ตอ้งปิดตวัลงเม่ือ พุทธศกัราช 2541 
เพื่อสร้างเป็นสวนสาธารณะ นอ้มเกลา้ฯถวายสมเด็จพระนางเจา้ฯ พระบรมราชินีนาถ เน่ืองใน
วโรกาสครบ 60 พรรษา  
 พุทธศกัราช 2511 ก่อสร้างสนามกอลฟ์ราชนาว ีพลูตาหลวง  
 พุทธศักราช 2511 ก่อสร้างสนามสยามคันทรีคลับ ถือเป็นสนามเอกชนแห่งแรกท่ี
ประกอบกิจการ เพื่อการธุรกิจแบบเต็มตวัและนบัเป็นสนามกอล์ฟแห่งแรกท่ีใชช่ื้อวา่ “คนัทรี
คลบั”  
 พุทธศกัราช 2512 ก่อสร้างสนามสามพราน ซ่ึงต่อมาไดรั้บรางวลัสนามกอลฟ์ยอดเยีย่ม 1 
ใน 25 ของโลก จากนิตยสารกอล์ฟขององักฤษ ในปีพุทธศกัราช 2528 และสนามกอล์ฟยอด
เยีย่ม 1 ใน 24 ของโลก จาก นิตยสารกอลฟ์ของสหรัฐ เม่ือปีพุทธศกัราช 2532 นอกจากน้ียงัเป็น
สนามกอลฟ์แห่งแรกของประเทศไทยท่ีมีกรีนเป็นลกัษณะกรีนแฝด 
 พุทธศกัราช 2518 ก่อสร้างสนามกอลฟ์นวธานี และใชเ้ป็นสนามแข่งขนัรายการเวิลด์คพั 
คร้ังท่ี 23 สนามนวธานีถือเป็นโครงการแรกของประเทศไทยท่ีมีการจดัสรรท่ีดินในบริเวณรอบ 
ๆ สนามกอลฟ์  
 พุทธศกัราช 2528 ท่ีสนามกอล์ฟราชกรีฑาสโมสร มีเหตุการณ์ท่ีประทบัใจคือ มีเด็กช่ือ 
ไทเกอร์ วูด้ส์ มาออกรอบท่ีสนามและมีฝีมือท่ียอดเยี่ยมเป็นท่ีประทบัใจของทุกคนท่ีมีโอกาส
ไดเ้ห็น  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 6 

 28 เม.ย. 2528 บริษทั บุญรอดบริวเวอร่ี จ  ากดั ไดช้นะการประมูลบริหารสนามกอลฟ์หวั
หิน เป็นระยะเวลา 30 ปี และเปล่ียนช่ือเป็น “สนามกอลฟ์หลวงหวัหิน” (สมาคมกีฬากอลฟ์แห่ง
ประเทศไทย ในพระราชูปถมัภ ์2017: ออนไลน์) 

 

4. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
4.1. ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) ถูกใหค้  าจ  ากดัความไวม้ากมาย  
 อดุลย ์จาตุรงค์ (2543: 5) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า “ปฏิกิริยาของ
บุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ ง
กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจ ซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านั้น”  
 Berkowitz, Kerin and Rudelius (1989: 90) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงในการซ้ือสินคา้ หรือบริการ รวมถึงกระบวนการ
ท่ีเกิดในจิตใจ และทางสังคมซ่ึงได้ก่อให้เกิดการกระท านั้น ๆ วิชาท่ีว่าด้วยพฤติกรรมจะให้
ค  าตอบต่อค าถามท่ีวา่ท าไมคนจึงเลือกซ้ือสินคา้ชนิดนั้น หรือยีห่อ้นั้นมากกวา่อีกชนิดหน่ึงหรือ
อีกยี่ห้อหน่ึง เขาตดัสินใจในทางเลือกอย่างไร และบริษทัจะใช้ความรู้น้ีในการท าการตลาด
ส าหรับผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน 
 Kotler (1999) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมาย
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้  
 Foxall & Sigurdsson (2013) ไดก้ล่าววา่เป็นการกระท าโดยมนุษยแ์สดงออกโดยไม่รู้ตวั 
การแสดงออกหรือการกระท าโดยธรรมชาติของมนุษยส์ามารถส่งอิทธิพลทางการตลาดได้ 
กลุ่มบุคคลหรือครัวเรือน ซ่ึงซ้ือหรือตอ้งการสินคา้หรือบริการเพื่อการบริโภคส่วนตวั หรือ
พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และใชบ้ริการสินคา้
เพื่อตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของเขา การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น
การศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ เพื่อให้ไดรั้บความพอใจ
สูงสุดจากงบประมาณท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั 
 Eric N.  Berkowitz, Roger A.Kerin, William Rudelius (1989)  ได้ให้ความหมายของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงในการซ้ือสินคา้ หรือบริการ 
รวมถึงกระบวนการท่ีเกิดในจิตใจ และทางสังคมซ่ึงไดก่้อให้เกิดการกระท านั้น ๆ วชิาท่ีวา่ดว้ย
พฤติกรรมจะให้ค  าตอบต่อค าถามท่ีวา่ท าไมคนจึงเลือกซ้ือสินคา้ชนิดนั้น หรือยี่ห้อนั้นมากกวา่
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อีกชนิดหน่ึงหรืออีกยีห่อ้หน่ึง เขาตดัสินใจในทางเลือกอยา่งไร และบริษทัจะใชค้วามรู้น้ีในการ
ท าการตลาดส าหรับผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน 
 สรุปรวมไดว้า่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคคือ ปฏิกิริยาหรือการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
และก่อใหเ้กิดการซ้ือและใชสิ้นคา้ ซ่ึงรวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัซ้ือสินคา้ 
ซ่ึงเป็นความนึกคิดของบุคคลท่ีไดรั้บส่ิงกระตุน้เพื่อจะไดก้ระท าส่ิงนั้นหรือกระบวนการการ
กระท าท่ีเกิดข้ึนโดยความตั้งใจนั้นเอง 

4.2. การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภคจะท าให้นักการตลาดเข้าใจลักษณะความต้องการ 
รวมถึงพฤติกรรมการซ้ือและใช้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงท าให้สามารถจัดกลยุทธ์ทางการตลาด 
(Marketing strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม 
(อดุลย ์จาตุรงคกุลและดลยา จาตุรงคกุล , 2545) โดยค าถามท่ีใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ไดแ้ก่ 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบว่า
กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) มีลักษณะอย่างไร ในแง่ของข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
ภูมิศาสตร์ จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์และพฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผู ้บริโภคต้องการซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบ
วตัถุประสงค์ในการซ้ือ (Objective) ของผูบ้ริโภค ในแง่ของส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑ ์คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product component) รวมถึงความ
แตกต่างของผลิตภณัฑท่ี์เหนือกวา่คู่แข่ง (Competitive differentiation) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?)  เป็นค าถามท่ีต้องการทราบถึง
วตัถุประสงค์ในการซ้ือ (Object) ของผูบ้ริโภคในแง่ของการตอบสนองต่อร่างกายและ
จิตใจ ซ่ึงต้องศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ได้แก่ ปัจจยัภายใน ปัจจยัทาง
จิตวทิยา ปัจจยัเฉพาะบุคคลและปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซ้ือ (Organization) ซ่ึง
ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อและผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโอกาสใน
การซ้ือ (Occasions) ของผูบ้ริโภค เช่น เดือนท่ีซ้ือในรอบปี ช่วงฤดูท่ีซ้ือของแต่ละปี วนัท่ี
ซ้ือของแต่ละเดือน ช่วงเวลาท่ีซ้ือในแต่ละวนั รวมถึงโอกาสพิเศษและเทศกาลวนัส าคญั
ต่าง ๆ ดว้ย 
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6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการทราบถึง
ช่องทางในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เช่น ซุปเปอร์มาเก็ต ร้านคา้สะดวกซ้ือ หรือร้าน
ขายของช าฯ เป็นตน้ 

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ยการรับ (Buying process) หรือกระบวนการซ้ือ (Operations) รู้ปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจและความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

5. การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 
 Armstrong and Kotler (2007) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดเป็นการแบ่งตลาดออกเป็น

กลุ่มของผูซ้ื้อท่ีแตกต่างกันโดยถือเกณฑ์ความจ าเป็นลักษณะหรือพฤติกรรมซ่ึงต้องการ

ผลิตภณัฑห์รือส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ในขณะท่ี Solomon (2006) กล่าววา่ การ
แบ่งส่วนตลาดเป็นขั้นตอนการก าหนดกลุ่มลูกคา้ตามลกัษณะความตอ้งการท่ีคลา้ยกนั แลว้ใช้

กลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถจูงใจแต่ละกลุ่มตลาดนั้น Etzel, Walker and Stanton (2007) กล่าว

ว่า การแบ่งส่วนการตลาดเป็นขั้นตอนการแบ่งส่วนตลาดรวมของสินคา้และบริการออกเป็น

กลุ่มยอ่ยหลาย ๆ กลุ่ม ซ่ึงสมาชิกภายในแต่ละกลุ่มจะมีความหมายเหมือนกนัโดยเก่ียวขอ้งกบั

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงค ์ 

การแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค  
 หลกัเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค (Based for segmenting consumer market) คือ

จะแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคโดยใช้ตวัแปรท่ีส าคญั ไดแ้ก่ ภูมิศาสตร์ (Geographic) ประชากรศาสตร์ 

(Demographic) จิตวทิยา (Psychographic) และพฤติกรรม (Behavioristic) 

1. การแบ่งส่วนตลาดทางภูมิศาสตร์ (Geographic segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาด
ตามลกัษณะทางภูมิศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั เช่น ประเทศ รัฐ ภูมิภาค เมืองหรือประเทศ
เพื่อนบา้น โดยบริษทัอาจจะด าเนินงานในพื้นท่ีแห่งเดียวหรือบางส่วนหรือทั้งหมด แต่
จะมุ่งเฉพาะตวัแปรทอ้งถ่ิน 

2. การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Demographic segmentation) เป็นการแบ่งส่วน
ตลาดโดยใชห้ลกัดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ย ขนาด ความหนาแน่น ท าเลท่ีตั้ง 

อาย ุเพศ ศาสนา อาชีพ และลกัษณะอ่ืน ๆ (Armstrong and Kotler, 2007 : G–2) หรือเป็น
การแบ่งส่วนตลาดตามขนาด โครงสร้าง และการกระจายของประชากร (Blackwell, 
Miniard and Engel, 2006: 736) 
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  จากการศึกษาของ Kotler (2012) กล่าววา่ในการแยกแยะความแตกต่างของกลุ่ม

ลูกคา้โดยถือเกณฑจ์ากความตอ้งการของลูกคา้และพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑข์องลูกคา้ 

มกัจะมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์ ดงัน้ี 

(1) อายุ (Age) เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าให้คนมีความคิดและพฤติกรรมท่ีเหมือนหรือ
แตกต่างกนั เน่ืองจากผลิตภณัฑห์รือบริการจะสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั การตลาดจึงจะใชป้ระโยชน์จากอายุเป็น
ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างของส่วนตลาด นกัการตลาดได้ค้นหา
ความตอ้งการของส่วนตลาดส่วนลึก (Niche market) โดยมุ่งเน้นความส าคญั
ตลาดช่วงอายนุั้น ๆ 

(2) เพศ (Sex) เป็นตวัแทนจากการวิจยัทางจิตวทิยาแสดงให้เห็นวา่ผูห้ญิงกบัผูช้ายมี
ความคิด ค่านิยมและทศันคติแตกต่างกนั เน่ืองจากสังคมและวฒันธรรมเป็น
ตวัก าหนดบทบาทและกิจกรรม ของผูห้ญิงและผูช้ายไวแ้ตกต่างกนั ซ่ึงผูห้ญิงจะ
ถูกจูงใจง่ายกว่าผูช้าย รวมทั้งผูห้ญิงเป็นเพศท่ีมีจิตใจอ่อนไหวหรือเจา้อารมณ์ 
(Emotional) มีความโอนอ่อนผ่อนตาม (Submissive) มีความเป็นแม่บา้นและ
หยัง่ถึงจิตใจของคนไดดี้กวา่ผูช้ายในขณะท่ีผูช้ายมกัใชเ้หตุผลมากกวา่และจดจ า
ข่าวสารได้มากกว่าผูห้ญิง ดังนั้นเพศจึงเป็นตวัแปรหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการ
เลือกใชบ้ริการ 

(3) สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social-Economic status) หมายถึงพื้นฐานทาง
ครอบครัว (Family background) อาชีพ (Occupation) รายได ้(Income) รวมทั้ง
เช้ือชาติและชาติพนัธ์ุ (Race and Ethnic Group) พื้นฐานทางครอบครัว (Family 
background) ซ่ึงทฤษฎีทางสังคมวิทยาได้ยอมรับว่าครอบครัวเป็นสังคมแรก
ของบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ความคิด ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคคล  

(4) อาชีพ (Occupation) มกัมีอิทธิพลต่อการบริโภคของผูบ้ริโภค อาชีพท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อ แนวคิดอุดมการณ์ค่านิยมต่อส่ิงต่าง ๆ เช่น คนท่ีมีอาชีพรับราชการ

จะค านึงถึงเร่ืองของสวสัดิการ ศกัด์ศรี และเกียรติภูมิของความเป็นขา้ราชการ 
ซ่ึงต่างจากคนท่ีท างานธุรกิจเอกชนท่ีค านึงถึงรายได้ท่ีสามารถซ้ือส่ิงของท่ี
ตนเองตอ้งการไดเ้พื่อรักษาสถานภาพทางสังคม 

(5) รายได ้(Income) เป็นส่ิงท่ีก าหนดความรู้สึกนึกคิดและความตอ้งการเก่ียวกบัส่ิง

ต่าง ๆ และพฤติกรรมต่าง ๆ ของคน  
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(6) เ ช้ือชาติและชาติพันธ์ุ  (Race and ethnic group)  คนในแต่ละเช้ือชาติจะมี
วฒันธรรมย่อยเป็นของตนเอง ซ่ึงจะเป็นตวัก าหนดค่านิยม ทศันคติ ความคิด 
และพฤติกรรมของคนในเช้ือชาตินั้น ๆ  

(7) การศึกษา (Education) หรือความรู้มีอิทธิพลต่อการเลือกรับการบริการสาขาวิชา
ท่ีแตกต่างกันของแต่ละบุคคล ย่อมก่อให้เกิดความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ 
รสนิยม ค่านิยม และความตอ้งการท่ีไม่เหมือนกนั 

(8) สถานภาพ (Status) สถานภาพสมรสเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีเป็นตวัแปรท่ีส าคัญ 
เน่ืองจากคนโสด จะมีความคิดท่ีเป็นอิสระมากกว่าและมีความตอ้งการท่ีเป็น
ของตนเองมากกวา่คนท่ีแต่งงานแลว้เพราะไม่ตอ้งรับผิดชอบต่อบุคคลอ่ืนและ
ไม่มีภาระผกูพนั 

(9) ศาสนา (Religion) คนท่ีนับถือศาสนาท่ีแตกต่างกันจะมีความคิด ความเช่ือ 
ค่านิยมและ พฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไป 

(10)  ภูมิล าเนา (Geographic distribution) ถ่ินท่ีอยู่อาศยัของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อ
ความคิด ความเช่ือ ทศันคติ รสนิยม ค่านิยม ความตอ้งการ และพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคตามวฒันธรรมยอ่ยของแต่ละภูมิภาคและวฒันธรรม 

3. การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัจิตวิทยา (Psychographic segmentation) เป็นการแบ่งส่วน
ตลาดออกเป็นกลุ่มท่ีแตกต่างกัน โดยถือหลักเกณฑ์ด้านชั้นของสังคม ค่านิยมและ
รูปแบบการด ารงชีวติและบุคลิกภาพ ดงัน้ี  

(1) ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง ล าดบัชั้นของสถานะบุคคลในสังคมโดย
ถือหลกัเกณฑ์การศึกษา อาชีพและรายได ้บุคคลในชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะมี
ค่านิยม ความพึงพอใจ ความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ ตลอดจนอุปนิสัยในการซ้ือ
แตกต่างกนั สินคา้ท่ีนิยมใชก้ารแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑช์ั้นของสังคมไดแ้ก่ 
บตัรเครดิต รถยนต ์เส้ือผา้ นาฬิกา ปากกา กระเป๋า เป็นตน้ 

(2) ค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวติ (Value and lifestyle: VALs) 
 ค่านิยม (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิด
ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ซ่ึงค่านิยมของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัไป เช่น ผูนิ้ยมใน
วตัถุ (วตัถุนิยม) มกัจะสวมเส้ือผา้มียี่ห้อ (Brand Name) ขบัรถท่ีมีราคาแพงเพื่อ
แสดงฐานะของตน เป็นตน้ 
 รูปแบบการด ารงชีวติ (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการด ารงชีวิตใน
โลกมนุษย์ ซ่ึงข้ึนอยู่กับวฒันธรรม ชั้นของสังคม หรือกลุ่มอาชีพของแต่ละ
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บุคคลซ่ึงแตกต่างกันไป ประกอบด้วย กิจกรรม (Activities) ความสนใจ 
(Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ซ่ึงบางคร้ังเรียกวา่ AIOs 
 เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดตามค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิต {Value 
and lifestyle, VALs) เป็นท่ีนิยมใช้กนัอย่างมาก ซ่ึงลกัษณะของ VALs อาจจะ
แบ่งออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ ได ้ไดแ้ก่ ผูท่ี้ชอบเขา้สังคม (Actualizers) ผูท่ี้ประสบ
ความส าเร็จในชีวิต (Fulfilleds) ผูท่ี้ยึดมัน่ในหลกัการ (Believers) ผูท่ี้มีความ
ทะเยอทะยาน (Achievers) ผู ้ท่ี มีความพยายาม (Strivers) ผู ้ท่ี ต่อสู้ ด้ินรน 
(Strugglers) ผูท่ี้มีประสบการณ์ (Experiencers) ผูป้ฏิบัติการ (Makers) หรือ
อาจจะแบ่งเป็นกลุ่มต่าง ๆ ได้ดัง น้ี  กลุ่มท่ีต้องด้ินรนเพื่อความอยู่รอด 
(Survivors)vกลุ่มท่ีขยนัขันแข็ง (Sustainers) กลุ่มท่ีต้องการการยอมรับจาก
สังคม (Belongers) กลุ่มท่ีชอบเลียนแบบ (Emulators) กลุ่มท่ีตอ้งการความส าเร็จ 
(Achievers) กลุ่มท่ีตอ้งการความเป็นตวัของตวัเอง (I-AM-ME) กลุ่มท่ีชอบผจญ
ภยั (Experimental) กลุ่มท่ีชอบเขา้สังคม (Societally Conscious) และกลุ่มท่ีชอบ
พบปะสังสรรค ์(Integrated) 

(3) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคล 
ซ่ึงจะน าไปสู่พฤติกรรมการตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มท่ีสอดคลอ้งกนัและมี
ความคงท่ี นกัการตลาดไดใ้ชต้วัแปรทางดา้นบุคลิกภาพในการแบ่งส่วนตลาด 
โดยพยายามสร้างแนวความคิดและภาพลกัษณ์เก่ียวกบัตรา เช่น ออกแบบให้
สอดคล้องกับบุคลิกภาพของผู ้บริโภค เช่น รถสปอร์ต ก าหนดลักษณะ
กลุ่มเป้าหมายวา่ เป็นผูท่ี้มีบุคลิกคล่องแคล่ว ปราดเปรียว และอยูใ่นวยัหนุ่มสาว 
เป็นตน้ 
 

4. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioristic segmentation) นกัการตลาดเช่ือว่าตวั
แปรทางด้านพฤติกรรมศาสตร์เป็นจุดเร่ิมต้นท่ีส าคญัในการแบ่งส่วนตลาด โดยจะ
พิจารณาเฉพาะปัจจยัส าคญั ดงัน้ี 

(1) โอกาสในการซ้ือ (Purchase occasion) เป็นการจ าแนกผูซ้ื้อได้จากโอกาสท่ี
ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ เช่น โอกาสในการซ้ือตัว๋การเดินทางสายการบิน เพื่อการ
เดินทางท่องเท่ียว เพื่อการท าธุรกิจหรือเพื่อศึกษาต่อเป็นตน้ การแบ่งส่วนตลาด
ตามโอกาสในกรซ้ือยงัสามารถช่วยเพิ่มอัตราการใช้สินค้าได้มาก ยิ่งข้ึน
ตวัอยา่งเช่น ปกติผูบ้ริโภคมกัจะด่ืมนมในตอนเชา้ บริษทัผูผ้ลิตนมอาจกระตุน้
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ให้ด่ืมนมในโอกาสต่าง ๆ เพิ่มข้ึนโดยการโฆษณารณรงค ์ให้ด่ืมนมทุกเวลาเพื่อ
สุขภาพท่ีแขง็แรง 

(2) การแสวงหาผลประโยชน์ (Benefit sought) ผูซ้ื้อเลือกผลิตภณัฑโ์ดยมีส่ิงกระตุน้
ในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั เช่น การซ้ือยาสีฟัน ผูบ้ริโภคซ้ือเพื่อตอ้งการป้องกนัฟัน
ผุ ฟันขาว รสชาติดี มีส่วนผสมของสมุนไพร จะเห็นว่าลักษณะท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการจะเป็นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จิตวทิยา และผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ
ร่วมกนั 

(3) สถานะของผูใ้ช้ (User Status) นกัการตลาดจะแบ่งส่วนตลาดตามสถานะของ
ผูใ้ชอ้อกเป็น ผูท่ี้ไม่เคยใช ้ผูท่ี้เคยใช ้ผูท่ี้เลิกใช ้ผูท่ี้มีอ านาจซ้ือ ผูใ้ชค้ร้ังแรก และ
ผูใ้ช้ประจ า ตวัอย่างบริษทัท่ีมีส่วนครองตลาดสูง เช่น โกดัก จะสนใจผูที้มี
อ านาจซ้ือ ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตภาพยนตร์ สตูดิโอถ่ายภาพ หรือผูท่ี้มีรายไดสู้ง เน่ืองจาก
ผูใ้ช้ท่ีมีอ านาจซ้ือและผูใ้ช้สินคา้เป็นประจ าจะสามารถสร้างผลก าไร ท่ีสูงสุด
ใหก้บับริษทัได ้

(4) อตัราการใช ้(Usage rate) นกัการตลาดสามารถแบ่งกลุ่มผูซ้ื้อผลิตภณัฑอ์อกเป็น 
ผูซ้ื้อปริมาณมาก ปานกลาง และนอ้ย ซ่ึงเรียกวา่การแบ่งส่วนตลาดตามปริมาณ 
ตวัอย่าง ผูท่ี้ด่ืมเบียร์ปริมาณมากมกัจะมีความภกัดีต่อตราสินคา้มากกว่าผูท่ี้ด่ืม 
เบียร์ปริมาณนอ้ย และจะมีการซ้ือในปริมาณมากวา่และบ่อยกวา่ ดงันั้นนกัการ
ตลาดจึงจ าเป็นตอ้งรู้วา่ผูท่ี้ซ้ือผลิตภณัฑ์มากนั้นมีลกัษณะ ทางประชากรศาสตร์ 
และบุคลิกลักษณะอย่างไร ซ่ึงนักการตลาดจะน าข้อมูลเหล่าน้ีไปใช้ในการ
ปรับปรุงราคา ข่าวสารและกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับลักษณะของ
ผูบ้ริโภค 

(5) สภาพความภกัดีต่อสินคา้ (Loyalty status) เป็นค ามัน่สัญญาของผูซ้ื้อท่ีจะท าการ
ซ้ือสินค้านั้ นซ ้ าในอนาคต ไม่ว่าจะมีสถานการณ์หรือความพยายามทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลมากระทบให้เกิด พฤติกรรมเปล่ียนไปซ้ือสินคา้ของบริษทั
อ่ืน ตวัอยา่งของผูซ้ื้อท่ีภกัดีต่อตราสินคา้มาก เช่น นกัด่ืมสุราหรือเบียร์ซ่ึงบริษทั
จะตอ้งพิจารณาถึงระดบัความภกัดีต่อตราสิน คา้ท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค เพื่อ
ใชค้วามพยายามทางการตลาดใหบ้รรลุเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสม 
นกัการตลาดสามารถแบ่งผูซ้ื้อตามสถานะของความภกัดีต่อตราสินคา้ไดเ้ป็น 4 
กลุ่มดงัน้ี 
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- ความภกัดีแบบมั่นคง (Hard-core loyals) ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินค้าเดียว
ตลอดเวลา 

- ความภกัดีแบบปันส่วน (Split loyals) ผูบ้ริโภคจะมีความภกัดีต่อตรา
สินคา้ 2–3 ตรา 

- ความภกัดีแบบยา้ยตราสินคา้ (Shifting loyals) ผูบ้ริโภคจะเปล่ียนจาก
ตราสินคา้หน่ึงไปอีกสินคา้หน่ึง 

- ผูบ้ริโภคท่ีพร้อมจะเปล่ียนแปลง (Switchers) นั่นคือผูบ้ริโภคท่ีไม่มี
ความภกัดีต่อตราสินคา้ใดเลย และพร้อมท่ีจะเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา
ตามอิทธิพลจากเหตุการณ์หรือความพยายาม ทางการตลาด 

(6) ขั้นความพร้อมของผูซ้ื้อ (Buyer - Readness stage) ผูบ้ริโภคจะมีความพร้อมใน
การซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีอ านาจซ้ืออาจยงัไม่รู้จกัผลิตภณัฑ์ 
บางคนรู้จกัอย่างดีแลว้ บางคนเร่ิมเขา้ใจ บางคนสนใจ บางคนพอใจ และ บาง
คนตอ้งการจะซ้ือ การจ าแนกผูบ้ริโภคตามขั้นตอนของความพร้อมในการซ้ือ 
จะท าให้เกิดแผนการทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัอย่างมาก แผนการตลาดตอ้ง
ปรับปรุงใหเ้หมาะสมกบัขั้นความพร้อมของผูซ้ื้อ 

ทศันคติ (Attitude) เป็นการแบ่งส่วนตลาดตามความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์เช่น 
พอใจมาก ชอบ เฉยๆ ไม่ชอบ เกลียด การแบ่งส่วนตลาดของผูน้บัถือศาสนาอาจแบ่งตามเกณฑน้ี์ 
การเผยแพร่ศาสนาจะใชเ้คร่ืองมือท่ีแตกต่างกนัส าหรับแต่ละกลุ่มเป้าหมาย 

6. แนวคิดเกีย่วกบัความต้องการ 
 ความต้องการของมนุษย์คือ ทุกส่ิงทุกอย่างท่ีจะบันดาลให้คนมีความเจริญเติบโตหรือมี
พฒันาการในทุกส่วนท่ีประกอบเป็นอินทรียข์องคน ไม่วา่จะเป็นดา้นกายภาพ จิตภาพ อารมณ์
และสังคม ดังนั้ นความต้องการของมนุษย์จึงถือว่าเป็นแรงขับท่ีส าคญัท่ีจะท าให้เกิดการ
พฒันาการข้ึน ซ่ึงความตอ้งการนั้นเป็นสภาวะของการอยากไดใ้นบางส่ิงบางอย่างโดยความ
ตอ้งการของมนุษย ์ 
6.1 ความแตกต่างกนัระหวา่งบุคคล (Individual difference) 
 ในแต่ละคนแตกต่างกันตามความแตกต่างกันระหว่างบุคคล (Individual difference) 
กล่าวคือบุคคลมีความแตกต่างกนัจะท าใหมี้ความสนใจ ความตอ้งการ ความช านาญ ทกัษะและ
ความสามารถท่ีแตกต่างกนัออกไป โดยความแตกต่างของบุคคลจ าแนกออกไดเ้ป็นลกัษณะต่าง 
ๆ ดงัน้ี (นิภา แกว้ศรีงาม, 2527) 
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(1) ความแตกต่างกนัในสรีระทางร่างกาย ซ่ึงจะสามารถเห็นไดช้ดัเจน เช่น ผิวขาว ผิวด า 
อว้น ผอม สูง ฯลฯ 

(2) ความแตกต่างกันในด้านสติปัญญาและความสามารถพิเศษ ซ่ึงส่วนใหญ่มาจาก
พนัธุกรรมและมีปัจจยัเสริมทางดา้นส่ิงแวดลอ้มและการอบรมเล้ียงดู  

(3) ความแตกต่างกนัในเร่ืองของอารมณ์ตามการอบรมเล้ียงดูท่ีแต่ละคนไดรั้บมา  
(4) ความแตกต่างกนัทางสังคม ซ่ึงรวมถึงความแตกต่างดา้นเช้ือชาติ เศรษฐกิจ วฒันธรรม

และภาษา ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีผลกัดนัให้บุคคลมีลกัษณะท่ีต่างกนั มีการรับรู้และการมอง
โลกท่ีต่างกนัออกไป 

(5) ความแตกต่างกันในด้านเพศ ชายและหญิงมีความแตกต่างกันในหลายด้านตั้ งแต่ 
โครงสร้างสรีระ ความตอ้งการ ความคิดเห็น ทศันคติ ความเช่ือ ฯลฯ  

(6) ความแตกต่างกนัในด้านความรู้และประสบการณ์ ซ่ึงข้ึนอยู่กบัโอกาสของบุคคลท่ี
ได้รับการศึกษา การเรียนรู้ การฝึกประสบการณ์มากน้อยเพียงใด โดยพรทิพย์ สัม
ปัตตะวนิช (2529) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะของผูรั้บสาร โดยการวิเคราะห์ตาม ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ จะประกอบดว้ย อายุ (Age) เพศ (Sex) การศึกษา (Education) และ
ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status)  

6.2 ประเภทความตอ้งการของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ  
 ความต้องการของลูกค้าเก่ียวกบัสินค้าและบริการต่าง ๆ ท่ีจ  าเป็นต่อการด าเนินชีวิต 
สามารถแบ่งเป็น 3 ระดบัไดแ้ก่ 

(1) ความตอ้งการในการด ารงชีวิต (Basic Needs) เป็นความตอ้งการพื้นฐานใหชี้วิตอยูร่อด 
เช่น ความตอ้งการอาหารและความตอ้งการออกก าลงักาย เป็นตน้  

(2) ความต้องการความสะดวกสบาย (Convenience Needs) เป็นความต้องการลดภาระ 
ความยุง่ยากในชีวติ เช่น ความตอ้งการคนท าความสะอาดบา้นและความตอ้งการเส้ือผา้
ส าเร็จรูป เป็นตน้  

(3) ความต้องการรูปแบบชีวิตหรือเอกลักษณ์ (Life-style/Identify Needs) เป็นความ
ตอ้งการแสวงหาความสุขหรือเป้าหมายสูงสุดในชีวิตดว้ยความสามารถเผชิญกบัส่ิง
รอบตวั เช่น ความตอ้งการเท่ียวและความตอ้งการนนัทนาการ เป็นตน้ 

7. แนวคิดเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจ 
 Robert and Alastair (1985)  ซ่ึ ง ถูกอ้างใน รัชฎาภรณ์  ขว ัญปัญญา ( 2540)  ได้ก ล่ าวถึง

กระบวนการท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ไดแ้ก่ 

1) ความจ าเป็น (Needs) คือลูกคา้จะตอ้งมีกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการใชสิ้นคา้และบริการนั้น ๆ  
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2) ความตอ้งการ (Wants) คือความตอ้งการท่ีจะใชสิ้นคา้และบริการประเภทนั้น ๆ 
3) วตัถุประสงค ์(Objectives) คือส่ิงท่ีเกิดข้ึนเพื่อตอบสนอง Needs และ Wants  
4) การตลาด (Marketing) เน่ืองจากงานโฆษณาเป็นส่วนหน่ึงของการตลาด ดงันั้นการตลาด

จึงเขา้มาเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีหนา้ท่ีสร้าง (Creates) การรับรู้และ ตระหนกัถึง (Awareness) 
ท่ีจะท าใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการท่ีจะตอบสนองความจ าเป็น  

5) การกระตุ้น (Motivation) ตอบสนองวตัถุประสงค์ คือความรวดเร็วซ่ึงตอบสนอง 
วตัถุประสงคน์ั้น ซ่ึงท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ  

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคข้ึนกบัลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) ซ่ึงจะ

ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี  

1) ปัจจยัทางด้านวฒันธรรม (Cultural Factors) ซ่ึงท าหน้าท่ีเป็นตวัก าหนดและควบคุม 
พฤติกรรมมนุษยใ์นสังคม นกัการตลาดจึงตอ้งค านึงถึงการเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม 
และน าการเปล่ียนแปลงไปใชใ้นการก าหนดโปรแกรมการตลาด  

2) ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมี อิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ โดยปัจจยัดา้นสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิงและครอบครัว 
 กลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเข้าไปเก่ียวข้องด้วย ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความ
คิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่ม กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ กลุ่มปฐมภูมิ 
ได้แก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น และกลุ่มทุติยภูมิ ได้แก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าใน
สังคม เพื่อนร่วมอาชีพ บุคคลต่าง ๆ ในสังคม บุคคลในครอบครัวถือไดว้า่มีอิทธิพลมาก
ท่ีสุดต่อทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ของครอบครัวแต่ละครอบครัว  

3) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การท่ีบุคคลมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนันั้น ท า
ให้มีความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั โดยปัจจยัส่วนบุคคล
ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา และ
รูปแบบการด ารงชีวติ  

4) ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลมกัไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
และการใชสิ้นคา้ ประกอบดว้ยการจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้และความเช่ือและทศันคติ 

(1) การจูงใจ เป็นปัจจยัแรกภายในบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เน่ืองจาก 
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พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมท่ีต้องได้รับตัวกระตุ้นเพื่อให้เกิดการ
กระท าให้ได้มาซ่ึงเป้าหมาย กล่าวคือพฤติกรรมของมนุษย์จะเกิดข้ึนต้องมี
แรงจูงใจ 
(2) การรับรู้ เม่ือบุคคลได้รับการกระตุ้น การรับรู้เป็นการเปิดรับข้อมูลผ่าน
ประสาทสัมผสัทั้งหา้ โดยการรับรู้ของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัข้ึนอยูก่บัความรู้
และประสบการณ์ 
(3) การเรียนรู้ กระบวนการพื้นฐานส่วนใหญ่ของพฤติกรรมมนุษยเ์กิดจากการมี
ประสบการณ์มากข้ึน  
(4) ความเช่ือและทศันคติ ซ่ึงเป็นพลังโดยตรงท่ีส่งผลกระทบถึงการรับรู้ของ 
ผูบ้ริโภคและพฤติกรรมในการซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541: 138) โดยทศันคติ
เป็นส่ิงท่ีเปล่ียนไดย้าก ดงันั้นผูผ้ลิตจึงตอ้งพยายามท าให้ผลิตภณัฑส์อดคลอ้งกบั
ความเช่ือและทศันคติของลูกคา้ 

 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s Theory of Motivation) ไดจ้ดัประเภท
ความตอ้งการตามความส าคญัออกเป็น 5 ระดบั จากต ่าไปสูง คือ 

- ระดบัท่ี 1 ความตอ้งการของพื้นฐานเพื่อความอยูร่อด ไดแ้ก่อาหาร ร่างกาย น ้ า
ด่ืม ท่ีอยู่อาศัย เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค ความต้องการพกัผ่อนและความ
ตอ้งการทางเพศ 

- ระดบัท่ี 2 ความตอ้งการความปลอดภยั 
- ระดบัท่ี 3 ความตอ้งการเพื่อความอยู่รอด ซ่ึงมนุษยต์อ้งการเพิ่มความตอ้งการ

ในระดบัท่ีสูงข้ึน เช่น ความตอ้งการความมัน่คงในการท างาน ความตอ้งการ
ไดรั้บความปกป้องคุม้ครอง เป็นตน้ 

- ระดบัท่ี 4 ความตอ้งการความรักและการยอมรับ เช่น ความตอ้งการทั้งในแง่
ของการใหห้รือการไดรั้บซ่ึงความรัก เป็นตน้ 

- ระดบัท่ี 5 ความตอ้งการความนบัถือ (ความยกยอ่ง) และสถานะจากสังคมเป็น
ความพยายามท่ีจะให้มีความสัมพนัธ์ระดบัสูงกบัคนอ่ืน เช่น ความตอ้งการ
ประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต ซ่ึง จะไดรั้บการยกยอ่งเป็นบุคคลพิเศษ เป็น
ตน้  

 8. แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัแรงจูงใจของผู้บริโภคกฬีา (Sport Consumer Motivation) 

8.1 ความหมายของแรงจูงใจ  
 อร่าม ตั้งใจ (2539) กล่าววา่ แรงจูงใจในกีฬา หมายถึง ส่ิงท่ีกระตุน้ใหเ้ราตอ้งมีส่วนร่วมในการกีฬา   



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 17 

 Guiford and Gray (1970) กล่าววา่ แรงจูงใจคือสถานการณ์ภายในซ่ึงไปกระตุน้และริเร่ิม
เร่ืองของกิจกรรมและการเคล่ือนไหวแลว้น าไปสู่การประพฤติปฏิบติัตามช่องทางภายใตก้าร
น าของเป้าหมาย   
 Steers and Porter (1979) ให้ความหมายของแรงจูงใจว่า ส่ิงท่ีเป็นพลงักระตุน้ให้แต่ละ
บุคคลกระท าพฤติกรรมเป็นส่ิงท่ีช้ีทิศทางหรือแนวทางให้บุคคลกระท าพฤติกรรมเพื่อบรรลุ
เป้าหมายของแต่ละคนและเป็นส่ิงท่ีสนบัสนุนรักษาพฤติกรรมนั้น ๆ ใหค้งอยู ่
 Al-Thibiti (2004) ไดใ้ห้ค  านิยามของ แรงจูงใจแฟนกีฬา (sport fan motivation) ว่าเป็นการกล่าวถึง
เหตุผลท่ีเป็นแรงขบับุคคลท่ีสนบัสนุนใหที้มกีฬาจะมีการภกัดีต่อทีมกีฬาและซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้งกบั
กีฬาและเขา้ชมกิจกรรมกีฬานั้น ๆ 

 Mullin, Hardy and Sutton (2007) กล่าวว่าแรงจูงใจเป็นอิทธิพลท่ีส่งผลในตอนเร่ิมตน้ท่ีขบัเคล่ือน
การตอบสนองความพึงพอใจของความจ าเป็นและความตอ้งการ เม่ือเกิดความเครียดทางอารมณ์ผูบ้ริโภค
จะวางแผนท่ีจะเติมเตม็ความจ าเป็นดว้ยอิทธิพลมาจากบุคลิกและขบวนการเรียนรู้ ผลลพัธ์จากการเร่ิมตน้
ของพฤติกรรมจะน าความคาดหวงัไปสู่การเติมเตม็ของความจ าเป็นและตอ้งการ แรงจูงใจผูบ้ริโภคมีหลาย
รูปแบบ เช่น ความส าเร็จและความภูมิใจทกัษะการเล่นของ ซุปเปอร์สตาร์ สุขภาพร่างกาย และการออกกา
ลงักาย ความสนุก และงานเทศกาล ความรัก ความผกูพนั หรือชุมชนความต่ืนเตน้ ความเส่ียงและการพนนั
ความบนัเทิง และการหลีกหนีจากชีวิตประจ าวนั การเติมเต็มส่ิงเหล่าน้ีจะลดความเครียดลงและผูบ้ริโภค

ไดรั้บความพอใจ ขั้นตอนของพฤติกรรมท่ีแสดงออกวา่ชอบหรือไม่ชอบสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค
คือ ทัศนคติซ่ึงเป็นรูปแบบท่ีรวมกันของบุคลิกภาพและการเรียนรู้ ส่วนปัจจัยภายนอกนั้ นมาจาก

สภาพแวดลอ้ม   
จากท่ีกล่าวขา้งตน้มาทั้งหมดจึงสรุปไดว้่า แรงจูงใจของผูบ้ริโภคกีฬา หมายถึง ส่ิงเร้าและกระตุน้ ท าให้
บุคคลเกิดความตอ้งการตามจุดมุ่งหมายในการบริโภคกีฬา อาจเกิดจากตวั เองหรือเกิดจากบุคคลอ่ืนหรือ

ส่ิงกระตุน้ท าใหเ้กิดการบริโภคกีฬา  
 

8.2 ประเภทของแรงจูงใจ 
 กมลรัตน์ หลา้สุวงษ ์(2541) ไดแ้บ่งแรงจูงใจเป็น 2 ประเภท คือ   
1. แรงจูงใจทางด้านร่างกาย (Physical Motivation) เป็นความต้องการทางด้านร่างกาย อาหาร การ
พกัผอ่น การไดรั้บความคุม้ครอง ความปลอดภยั การไดรั้บความเพลิดเพลิน การลดความเคร่งเครียด ความ
ตอ้งการทางเพศ ความกระหาย ซ่ึงเป็นแรงจูงใจท่ีมีติดตวัมาโดยแต่ก าเนิดมีความจ าเป็นต่อการด าเนิน

ชีวติ เป็นตน้  
2. แรงจูงใจทางดา้นสังคม (Social Motivation) เป็นความตอ้งการมีผลมาจากดา้นชีววิทยา ของมนุษยใ์น
ความตอ้งการอยูร่่วมกนัหลงัจากการเรียนรู้ในสังคมไดแ้ก่ ความตอ้งการความรัก ความอบอุ่น การเป็นท่ี

ยอมรับในสงัคม ความมีเกียรติไดรั้บการยกยอ่งชมเชย เป็นตน้  
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โดยแรงจูงใจยงัสามารถแบ่งตามการแสดงของพฤติกรรมเป็น 2 ประเภทไดแ้ก่  
1. แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motivation) หมายถึง การท่ีบุคคลมองเห็นคุณค่าท่ีจะกระท าดว้ยความเต็มใจ
หรือสภาวะของบุคคลท่ีมีความต้องการและอยากแสดงพฤติกรรมบางส่ิงบางอย่างด้วยเหตุผลและ
ความชอบของตนเอง เช่น ความพอใจ ความส าเร็จ ความผิดหวงั นกัจิตวทิยาเช่ือวา่แรงจูงใจภายในมีความ
สาคญักว่าแรงจูงใจภายนอก เพราะแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนในตวับุคคลท าให้บุคคลประสบความส าเร็จได้

มากกวา่ เช่น ความพอใจความส าเร็จ ความผิดหวงั เป็นตน้   
2. แรงจูงภายนอก (Extrinsic) หมายถึง สภาวะของบุคคลท่ีได้รับการกระตุน้จากภายนอก  ท าให้เห็น
จุดหมาย และน าไปสู่การแสดงพฤติกรรมของบุคคลโดยทัว่ไปพฤติกรรมของบุคคล จะไดรั้บการจูงใจ

จาก ภายนอก เช่นรางวลัการแข่งขนั เป็นตน้   
 

8.3 ทฤษฎีแรงจูงใจ 
ทฤษฎีการจูงใจของซิกมนัส์ฟรอยด์มีสมมติฐานวา่ บุคคลมกัไม่รู้วา่ตนมีพลงัทางจิตวิทยาท่ี
จะมาปรับแต่งพฤติกรรม คือไม่วา่อะไรจะมาจูงใจ บุคคลจะหาเหตุผลของความตอ้งการนั้น 
ดงันั้นนกัการตลาดจึงจ าเป็นท่ีตอ้งใชส่ิ้งจูงใจคนละอยา่งกบัตลาดเป้าหมายท่ีต่างกนั 
ทฤษฎีการจูงใจของ เฟรดเดอร์ริกคเ์ฮิร์ซเบิร์ก (Frederick Herzberg) ไดส้ร้างทฤษฎีปัจจยัสอง
ประการ คือปัจจยัท่ีเป็นตน้เหตุก่อความไม่พอใจและปัจจยัท่ีเป็นตน้เหตุให้เกิดความพอใจ 
โดยสามารถประยุกต์ใช้ทางการตลาดได ้กล่าวคือ ผูข้ายตอ้งพยายามหลีกเล่ียงปัจจยัท่ีเป็น
ตน้เหตุก่อความไม่พอใจของผูบ้ริโภค และผูผ้ลิตจะตอ้งระบุปัจจยัท่ีเป็นตน้เหตุให้เกิดความ
พอใจหรือตวัจูงใจใหซ้ื้อในตลาด เป็นตน้ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2545: 156) 
 

8.4 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับแรงจูงใจของผู้บริโภค (Consumer motivation) 
 Mullin, Hardy and Sutton (2007) กล่าวว่าแรงจูงใจเป็นอิทธิพลท่ีส่งผลในตอนเร่ิมต้นท่ี
ขบัเคล่ือนการตอบสนองความพึงพอใจของความจ าเป็นและความตอ้งการ เม่ือเกิดความเครียด
ทางอารมณ์ผู ้บริโภคจะวางแผนท่ีจะเติมเต็มความจ าเป็นด้วยอิทธิพลมาจากบุคลิกและ
ขบวนการเรียนรู้ ผลลพัธ์จากการเร่ิมตน้ของพฤติกรรมจะน าความคาดหวงัไปสู่การเติมเต็มของ
ความจ าเป็นและตอ้งการ แรงจูงใจผูบ้ริโภคมีหลายรูปแบบ เช่น ความส าเร็จและความภูมิใจ
ทกัษะการเล่นของ ซุปเปอร์สตาร์ สุขภาพร่างกาย และการออกกาลงักาย ความสนุก และงาน
เทศกาล ความรัก ความผูกพนั หรือชุมชนความต่ืนเตน้ ความเส่ียงและการพนนัความบนัเทิง 
และการหลีกหนีจาก ชีวิตประจ าวนั การเติมเต็มส่ิงเหล่าน้ีจะลดความเครียดลงและผูบ้ริโภค
ไดรั้บความพอใจ 
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ขั้นตอนของพฤติกรรมท่ีแสดงออกว่าชอบหรือไม่ชอบสินค้าและบริการของผูบ้ริโภคคือ 
ทศันคติซ่ึงเป็นรูปแบบท่ีรวมกนัของบุคลิกภาพและการเรียนรู้ ส่วนปัจจยัภายนอกนั้นมาจาก
สภาพแวดลอ้ม 
  

8.5 กระบวนการแรงจูงใจของผู้บริโภคกฬีา (Sport Consumer Motivation Process) 
 กระบวนการแรงจูงใจของผูบ้ริโภคกีฬา ) Sport Consumer Motivation Process)หมายถึง
กระบวนการท่ีท าใหบุ้คคลปฏิบติัตนในลกัษณะของการเป็นผูบ้ริโภค ตามปกติแลว้บุคคลจะถูก
กระตุน้ใหช้มหรือเขา้ร่วมกิจกรรมกีฬาเน่ืองจากพฤติกรรมโดยมีแรงจูงใจเป็นปัจจยัภายในซ่ึงมี
ผลลพัธ์ท่ีน่าดึงดูด แรงจูงใจเป็นปัจจยัภายในท่ีเป็นตวักระตุน้พฤติกรรมท่ีโดยมุ่งไปท่ีเป้าหมาย 
(MacInnis, Moorman, & Jaworski, 1991) โดยในระดบัพื้นฐานของแรงจูงใจผูบ้ริโภคกีฬาจะ
สะทอ้นให้เห็นถึงตวามตอ้งการท่ีจะตอบสนองความตอ้งการภายในหรือได้รับประโยชน์จาก
การส่ิงท่ีไดม้า โดยกระบวนการเกิดแรงจูงใจประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงความ
ต้องการ (Need Recognition), การลดความตึงเครียด (Tension reduction) , สภาวะท่ีมีแรง
ขับเคล่ือน (Drive state), เส้นทางแห่งความต้องการ (Want pathway), พฤติกรรมเป้าหมาย 
(Goal behavior)  

1) Need Recognition  
 กระบวนการเกิดแรงจูงใจเร่ิมตน้ดว้ยขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ ซ่ึงผูบ้ริโภค

จะเขา้ใจถึงความตอ้งการท่ีมี โดยจะเกิดข้ึนเม่ือมีความแตกต่างระหว่างสถานะปัจจุบนั

ของแต่ละบุคคลกบัสถานะท่ีเหมาะสม  

2) Tension Reduction  
 ความแตกต่างระหว่างสถานะในปัจจุบนักบัสถานะในอุดมคติ จะท าให้เกิดความ

ตึงเครียด โดยความตึงเครียดหมายถึงสภาวะท่ีไม่พึงประสงค์หรือความรู้สึกเม่ือความ

ต้องการนั้นยงัไม่ได้รับการเติมเต็ม โดยความตึงเครียดสามารถพฒันาได้จากหลาย

ประเภทของความตอ้งการ ซ่ึงขนาดหรือระดบัของความตึงเครียดนั้นจะเป็นตวัก าหนด

แรงขบัเคล่ือนของสถานะความตอ้งการ 

3) Drive State  
 สภาวะท่ีมีแรงขบัเคล่ือนจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลถูกกระตุน้เพื่อลดหรือขจดัสถานะท่ี

ไม่พึงประสงคแ์ละคืนค่าความตอ้งการเร่ิมตน้ โดยสภาวะท่ีมีแรงขบัเคล่ือนนั้น สามารถ

พฒันาไดจ้ากทั้งความตอ้งการทางท่ีแทจ้ริง และความตอ้งการอ่ืน ๆ หรือความตอ้งการทั้ง
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สองอยา่งร่วมกนั ระดบัแรงผลกัดนัท่ีเกิดข้ึนกบัแต่ละบุคคลจะสร้างความสมดุลและสร้าง

แรงกดดนัและสะทอ้นถึงแรงจูงใจของผูบ้ริโภค ความรุนแรงของแรงจูงใจภายในจะช่วย

ผลกัดนัให้แต่ละบุคคลมองหาทางออกท่ีหลากหลายได ้ซ่ึงจะสามารถฟ้ืนฟูความสมดุล

ของแรงจูงใจได ้

4) Want Pathway  
 เส้นทางแห่งความตอ้งการ หมายถึงเส้นทางท่ีเก่ียวกบัการบริโภคท่ีบุคคลเลือกเพื่อ

ลดความตึงเครียด โดยความตอ้งการจะถูกตอบสนองหรือไดรั้บประโยชน์ในรูปแบบท่ี

หลากหลาย โดยเส้นทางท่ีแต่ละคนเลือกจะท าให้เกิดประสบการณ์ บุคลิกภาพ และความ

ตอ้งการประโยชน์ท่ีแตกต่างกนั  

 จากแนวความคิด Push–Pull Motivation “Push” หมายถึง ความตอ้งการภายในท่ี

จะก าจดัสภาวะท่ีไม่พึงประสงค์และลดความเครียดท่ีท าให้เกิดแรงจูงใจ ส่วน “Pull” 

หมายถึงเส้นทางท่ีท าให้บุคคลไดรั้บประโยชน์มากท่ีสุด รวมถึงยงัช่วยท าให้เกิดสมดุล

ของแรงจูงใจ โดยเส้นทางแห่งความตอ้งการเปรียบได้เสมือนการ “Pull” เน่ืองจากจะ

เช่ือมโยงบุคคลกบัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีท าใหบุ้คคลนั้นมีโอกาสท่ีจะไดรั้บผลท่ีดี 

 แนวความคิดแบบ Push–Pull Motivation แสดงให้เห็นถึงแนวทางสองด้านของ

แรงจูงใจ Crompton (1979) ได้เสนอว่า Push แสดงให้เห็นถึงการรับรู้ถึงความตอ้งการ

ภายในดา้นจิตวิทยาสังคมท่ีไม่ไดรั้บการเติมเต็ม ส่วน Pull จะสะทอ้นให้เห็นถึงการเสาะ

แสวงหาประสบการณ์ภายนอกท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการภายในได ้ไม่มีการ

ดึงแรงจูงใจและสะทอ้นถึงการแสวงหาประสบการณ์ภายนอก ท่ีสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการเหล่าน้ีได ้ 

5) Goal Behaviour  
 พฤติกรรมเป้าหมายเป็นจุดส้ินสุดในกระบวนการเกิดแรงจูงใจ โดยการบรรลุ

เป้าหมายเกิดข้ึนผ่านกิจกรรมการบริโภคท่ีเติมเต็มความตอ้งการและลดความตึงเครียด 

โดยนกัการตลาดกีฬามีขีดความสามารถท่ีจ ากดั ในการสร้างแรงผลกัดนัในกระบวนการ

เกิดแรงจูงใจ แต่อาจมีความส าเร็จอย่างมากในการให้และการส่ือสารเส้นทางท่ีสามารถ

ดึงดูดและควบคุมพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได้ นักการตลาดกีฬาสามารถใช้เส้นทาง

ดงักล่าวเพื่อดึงดูดและรักษาผลประโยชน์ของผูบ้ริโภคในผลิตภณัฑแ์ละบริการของตนได ้
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ดว้ยความเขา้ใจถึงกระบวนการสร้างแรงจูงใจให้มากข้ึน โดยการตรวจสอบเส้นทางท่ีมี

ศกัยภาพซ่ึงจะช่วยใหบ้รรลุผลลพัธ์ท่ีพึงปรารถนา  

 

8.6 เส้นทางทางกฬีา (SportWay) 
 เส้นทางทางกีฬา (SportWay) หมายถึง การเสาะแสวงหาประสบการณ์ทางกีฬา โดยจะ

แสดงให้เห็นถึงกลุ่มของเส้นทางท่ีอาจเป็นไปไดส้ าหรับแต่ละบุคคลเพื่อท่ีจะได้รับผลลพัธ์ท่ีพึง

ปรารถนาผา่นทางกีฬาและกิจกรรมท่ีมุ่งเนน้เป้าหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัเหตุการณ์ นอกจากนั้นยงัแสดง

ถึงวิธีการท่ีบุคคลค้นหาประสบการณ์การแข่งขันและการแข่งขันท่ีให้โอกาสในการได้รับ

ผลประโยชน์และตอบสนองความตอ้งการ กล่าวอีกนยัหน่ึงวา่แรงผลกัดนั (push) ท่ีสร้างข้ึนจากการ

รับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) และการลดความตึงเครียด (Tension reduction) ส่วน

สภาวะท่ีมีแรงขบัเคล่ือน (Drive state) เป็นแรงดึง (pull) ท่ีน าไปสู่ความต้องการและการเสาะ

แสวงหาการบริโภคกีฬาและกิจกรรมท่ีคาดว่าจะไดรั้บผลท่ีดี  เพื่อคน้หากิจกรรมการแข่งขนักีฬา

และกิจกรรมเน่ืองจากคาดวา่ผลดี โดยเส้นทางทางกีฬาจะแบ่งออกเป็น 2  เส้นทาง ไดแ้ก่ Hedonic 

motives และ Utilitarian motives  

 Hedonic motives หมายถึงแรงจูงใจท่ีเป็นการตอบสนองทางด้านอารมณ์ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบั

ประสบการณ์ เช่น ความต่ืนเตน้และความมัน่ใจในตวัเอง ส่วน Utilitarian motives เป็นแรงจูงใจท่ี

แสดงให้เห็นถึงวตัถุประสงคซ่ึ์งเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีแต่ละคนตอ้งการ ซ่ึงจะแสดง

ให้เห็นในรูปแบบกีฬา การเข้าชมหรือการซ้ือตัว๋ การเข้าพบนักกีฬาหรือผูเ้ล่น การบริการและ

ผลิตภณัฑท่ี์ดี (Gladden & Funk, 2002; Wake & Slon, 1995) 

 

8.7 มาตรวดัแรงจูงใจและปัจจัยด้านแรงจูงใจ 
 Sloan, Bates, Davis, and Schweiger (1987) ไดส้ร้างมาตารวดัแรงจูงใจผูบ้ริโภคในเชิง

กีฬาท่ีช่ือว่า “Sports Need for Achievement and Power Scale, SNAPS” โดยการวิเคราะห์ของ 

SNAPS ประกอบด้วย 5 แรงจูงใจ ได้แก่ ผลกระทบท่ีเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ (salubrious 

effects) การผ่อนคลายความเครียดและการหาแรงกระตุ้น (stress (release) and stimulation 

seeking)  ความก้าวร้าวและการระบายอารมณ์ (aggression and catharsis)  ความบันเทิง 

(entertainment) และความส าเร็จ (achievement) 
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 Wann (1995) ไดเ้สนอมาตรวดัแรงจูงใจท่ีเรียกวา่ “Sport Fan Motivation Scale, SFMS” 

ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัท่ีต่อให้เกิดแรงจูงใจ 8 ประการ ไดแ้ก่ ความเครียดเชิงบวก (eustress) 

การนับถือตนเอง (self-esteem) การหลบหนีจากชีวิตประจ าวนั (escape from ordinary life) 

ความบนัเทิง (entertainment) ปัจจยัทางเศรษฐกิจ (economic factors) ความสวยงาม (aesthetics) 

ความพึงพอใจกลุ่ม (group affiliation) และความตอ้งการของครอบครัว (family needs) 

 Milne and McDonald (1999) ได้เสนอ Motivations of the Sport Consumer (MSC) ซ่ึง

เป็นมาตรวดัท่ีประกอบดว้ย 12 ปัจจยัท่ีมีผลต่อแรงจูงในของผูท่ี้ช่ืนชอบกีฬา ไดแ้ก่ การเส่ียง

โชค (risk taking) การปลดปล่อยความเครียด (stress release) ความกา้วร้าว (aggression) ความ

พึงพอใจ (affiliation) ทกัษะความช านาญ (skill mastery) ความสวยงาม (aesthetics) การนบัถือ

ตนเอง (self-esteem)  ความส า เ ร็จของชีวิต (self-actualization)  การสร้างคุณค่า  (value 

development) อิทธิพลทางสังคม (social facilitation) ความส าเร็จแทน (vicarious achievement) 

และการแข่งขนั (competition) อยา่งไรก็ตาม Trail and James (2001) ไดโ้ตแ้ยง้มาตรดงักล่าววา่

ถูกจ ากดัโดยทฤษฎี โดยเฉพาะอย่างยิ่งเก่ียวกบัถูกตอ้งและความน่าเช่ือถือ โดยได้วิเคราะห์

ขอ้มูลทางสถิติอยา่งละเอียด และพฒันาเป็นมาตรวดัแรงจูงใจท่ีช่ือวา่ “the Motivation Scale for 

Sport Consumption, MSSC” ซ่ึงประกอบด้วยแรงจูงใจ 9 ประการ ได้แก่ การได้รับความรู้ 

(acquisition of knowledge) ความสวยงาม (aesthetics) ความเร้าใจ (drama) การหลบหนี 

(escape) ครอบครัว (family) การดึงดูดทางกายภาพของนกักีฬา (physical attractiveness of the 

participants) ทกัษะทางกายภาพของนกักีฬา (physical skills of players) ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม 

(social interaction) และ ความส าเร็จ (achievement, vicarious) 

Funk, Mahony, Nakazawa, and Hirakawa (2001) ได้พัฒนามาตรวัดแรงจูงใจท่ี ช่ือว่า 

“Sport Interest Inventory, SII” ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยั 10 ประการส าหรับวดัแรงจูงใจของผูเ้ขา้

ชมการแข่งขันฟุตบอลหญิง ได้แก่  ความเร้าใจ (drama)  ความส าเ ร็จแทน (vicarious 

achievement) ความสนใจในทีม (interest in team) ความสนใจในนักกีฬา (interest in player)  

ความสนใจในกีฬาฟุตบอล (interest in soccer) ความภูมิใจในชนชาติ (national pride) ความ

สวยงาม (aesthetics) ความต่ืนเตน้ (excitement) โอกาสทางสังคม (social opportunities) และ

การสนบัสนุนโอกาสของผูห้ญิง (support for women's opportunities) 

 Shank (2009) ไดร้วบรวมปัจจยัดา้นแรงจูงใจของแฟนกีฬา ดงัน้ี  
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1. การเพ่ิมความภาคภูมิใจตัวเอง  (self-esteem enhancement)  แฟนกีฬาจะได้รับรางวัลจาก
ความรู้สึกของความส าเร็จ เม่ือผูเ้ล่นหรือทีมชอบของพวกเขาก าลงัชนะ การเช่ือมโยงของพวกเขากบัทีมจะ

สูงข้ึนและลดลงเม่ือทีมก าลงัจะแพ ้ 
2. การหลีกหนีจากชีวิตประจ าวนั (diversion from everyday life) การดูกีฬาคือการท าส่ิงใหม่ ๆ ท่ี

ไม่ใช่ส่ิงท่ีท าซ ้ า ๆ ในชีวติประจ าวนั 

3. มูลค่าความบนัเทิง (entertainment value) นักการตลาดกีฬาเป็นผูท่ี้ตอ้งตระหนักถึงคุณค่าความ
บนัเทิงของการเล่นกีฬา ในความเป็นจริงแลว้การเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬามีความไม่แน่นอนซ่ึงจะเพ่ิมมูลค่า
ความบนัเทิงของกีฬาระหวา่งผูเ้ขา้ชมการแข่งขนักบัมูลค่าความบนัเทิงของกีฬา เป็นความเช่ือท่ีท าใหเ้กิดการ
จูงใจสูงสุดของปัจจยัทั้งหมด  

นอกจากน้ียงัน าเสนอปัจจยัดา้นจูงใจ 9 ประการ เพ่ืออธิบายวา่ ท าไมการจูง ใจส่วนใหญ่ของผูบ้ริโภค
กีฬาอยู่บน พ้ืนฐานความจ า เ ป็นทางสังคมและทาง จิตวิทยา  ได้แ ก่  ความส า เ ร็จแทน  (vicarious 
achievement)  ได้ความรู้  (acquisition of knowledge) ความสวยงาม (aesthetics)  การมีปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคม (social interaction) ความต่ืนเตน้ (drama/excitement) การหลบหนี (escape) ครอบครัว (family) การ
ดึงดูดของลกัษณะกายภาพของผูมี้ส่วนร่วมกีฬา (physical attractiveness of participants) และคุณภาพของผูท่ี้
มีส่วนร่วมกบักีฬา  

 โดยมีงานวิจัยมากมายระบุว่ามาตรวดัระดับแรงจูงใจ Sport Fan Motivation Scale: 

SFMS  (Wann, 1995)  Motivation Scale for Sport Consumption:  MSSC  (Trail และ  James, 

2001) Sport Interest Inventory: SII  (Funk et al,2001; Funk et al., 2002)  น้ีมีความคล้ายคลึง

กัน เน่ืองจากถูกพฒันาข้ึนจากทฤษฎีสังคมกีฬาท่ีมีมาก่อน รวมไปถึงมาตรวดัอ่ืน ๆ (เช่น 

Hansen and Gauthier, 1989; Kahle et al. , 1996; Madrigal and Howard, 1995; Sloan, 1989, 

Zillmann and Paulus, 1993)โดยปัจจยัความสวยงาม (aesthetics) ครอบครัว (family) การเขา้

สังคม (socializing), ความส าเร็จแทน (vicarious achievement) และความเร้าใจ (drama/eustress) 

ถูกระบุวา่เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อแรงจูงใจของผูบ้ริโภคกีฬาทั้ง 3 มาตร แมว้า่จะใชค้  าจ  ากดัความท่ี

แตกต่างกนั โดยปัจจยัการเขา้สังคม (socializing) ถูกระบุว่าเป็น ความพึงพอใจกลุ่ม (group 

affiliation) ในมาตรวดั SFMS เป็นปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) โดยมาตรวดั 

MSSC และ เป็นโอกาสทางสังคม (social opportunities) ในมาตรวดั SII ปัจจยัความเครียดเชิง

บวก (Eustress) และความนบัถือตนเอง (self-esteem) ในมาตรวดั SFMS ถูกใชใ้นในมาตรวดั 

MSSC และ SII ในความหมายของ ความเร้าใจ (drama) และความส าเร็จแทน (vicarious 

achievement) ตามล าดบั แต่อยา่งไรก็ตามบางปัจจยัไม่ไดถู้กระบุไวใ้นทุกมาตรวดั เช่น ปัจจยั

การหลบหนี (escape) ถูกระบุไวเ้ฉพาะในมาตรวดั SFMS และ MSSC นอกจากนั้นปัจจยั
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เฉพาะท่ีมีผลต่อแรงจูงใจ (unique motivation factors) เช่น ปัจจยัเศรษฐกิจ (economic) ในมาตร 

SFMS ปัจจยัการไดรั้บความรู้ (acquisition of knowledge) การดึงดูดทางกายภาพของนักกีฬา 

(physical attractiveness of the participants) ทกัษะทางกายภาพของนกักีฬา (physical skills of 

players) ในมาตร MSSC ปัจจยัความภาคภูมิใจในชนชาติ (national pride) ความสนใจในทีม 

(interest in team), ความสนใจในกีฬา (interest in sport) ความสนใจในนักกีฬา (interest in 

player) และการสนบัสนุนโอกาสของผูห้ญิง (support for women opportunities) ในมาตร SII 

ส่งผลท าใหม้าตรวดัทั้งสามมีความแตกต่างกนั  

 James, Trail, Wann, Zhang and Funk, (2006) ศึกษาแรงจูงใจท่ีมีความสัมพนัธ์กบักีฬา

หลากประเภทมากท่ีสุดเพื่อเปรียบเทียบกบัแรงจูงใจท่ีมีความเก่ียวข้องกับการจดัการแบบ

เฉพาะ (specific setting)  โดยผลของการศึกษาระบุว่า  การนับถือตนเอง  (self-esteem) 

ความส าเร็จแทน (vicarious achievement) ความสวยงาม (aesthetics) ความเร้าใจ (drama) การ

หลบหนี (escape) และการมีปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) มีความเก่ียวขอ้งกบักีฬา

หลากประเภท 

 แมว้า่ในอดีตนกัวจิยัหลายท่านจะใชแ้นวคิดทัว่ไปเก่ียวกบัแรงจูงใจของผูบ้ริโภคทางการ

กีฬา แต่งานวจิยัของ Bilyeau and Wann (2002) James and Ridinger (2002) และ Funk Mahony 

and Ridinger (2002) แสดงใหเ้ห็นวา่ แรงจูงใจของผูบ้ริโภคทางการกีฬาอาจจะแตกต่างกนัตาม

ประเภทของกีฬา เช่น artistic sports (ยิมนาสติกและระบ าใตน้ ้ า) หรือ combative sports (มวย

ปล ้ า ศิลปะการต่อสู้แบบผสมและต่อยมวย) โดยการศึกษาทางวิทยาศาสตร์เก่ียวกบัแรงจูงใจ

ของผูท่ี้ช่ืนชอบการกีฬาเพิ่งจะเกิดข้ึนในช่วงสิบปีท่ีผา่นมา ดงันั้นจึงไม่เป็นท่ีน่าแปลกใจเลยท่ีมี

การศึกษาเก่ียวกบัแรงจูงใจของผูท่ี้ช่ืนชอบในกีฬาเพียงไม่ก่ีประเภท โดยงานวิจยัส่วนใหญ่ท่ี

เก่ียวกบัแรงจูงใจท่ีแตกต่างกนัซ่ึงมีผลต่อผูเ้ขา้ชมการกีฬามกัจะศึกษาจากการแข่งขนัประเภท

ทีมแบบดั้งเดิม (traditional team sports) ท าให้ในปัจจุบนัการศึกษาเก่ียวกบัแรงจูงใจของผูเ้ขา้

ชมกีฬาประเภทเด่ียวยงัคงมีจ านวนจ ากดั 

 โดยในงานวจิยัในคร้ังน้ีแรงจูงใจมีความเก่ียวขอ้งทั้งหมด 7 ตวัแปร ไดแ้ก่ 
1. ความส าเร็จแทน (vicarious achievement) คือ ปัจจยัท่ีผูช้มท่ีมาเข้าชมการแข่งขนันั้น
ไดรั้บหรือรู้สึกวา่ตนเองไดรั้บความส าเร็จเช่นเดียวกบัตวันกักีฬา โดยมีการเช่ือมโยงกนัของตวั
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นกักีฬาและตวัของผูเ้ขา้ชมจึงท าให้ตวัของผูเ้ขา้ชมไดรั้บความรู้สึกส าเร็จไปดว้ยกบัตวันกักีฬา
เอง (Sloan, 1989 ) 
2. ความสวยงาม (aesthetics) คือ ปัจจยัท่ีผูเ้ขา้ชมไดรั้บหรือรู้สึกว่าส่ิงเหล่าน้ีสวยงามเป็น
ความบริสุทธ์ิโดยเกิดจากความคิดสร้างสรรค์ท่ีสมองได้สร้างข้ึน ซ่ึงท าให้ผูเ้ข้าชมได้รับ
ความรู้สึกจากส่ิงรอบขา้ง (Funk, Filo, Beaton & Pritchard 2009.) 
3. ความเร้าใจ (drama/eustress) คือ ปัจจยัท่ีเกิดจากความเครียดและการแสวงหาก าลงัใจใน
หมู่ของผูเ้ขา้ชมการแข่งขนัโดยจะเกิดข้ึนโดยตรงกบักลุ่มของผูเ้ขา้ชมกีฬาจึงท าให้ตวัของผูเ้ขา้
ชมไดรั้บส่ิงต่าง ๆ เขา้ไปจากนั้นจึงกลายเป็นแรงเชิงบวกท่ีท าให้เกิดความเร้าใจในการชมกีฬา 
(Sloan, 1989) 
4. การหลบหนี (escape) คือ ปัจจยัท่ีแสดงให้เห็นว่ามีการเบ่ียงแบนหนีจากกิจวตัรตามวิถี
ชีวิตแบบเดิม และท าให้ลืมปัญหาของพวกเคา้เป็นเวลาสักครู่หน่ึง โดยท่ีผูช้มจะท ากิจกรรม
หรือร่วมชมส่ิงสร้างสรรคก์บัผูช้มบุคคลอ่ืน ๆ โดยมีความสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืน ๆ และท าใหมี้
การตอบโตก้นัในหมู่ของผูเ้ขา้ชม (Sloan, 1989 ) 
5. ความรู้ (knowledge) คือ ปัจจัยท่ีผู ้เข้าชมสร้าง ผลิต ความคิด ความเช่ือ ความจริง 
ความหมาย โดยใช ้ขอ้เทจ็จริง ขอ้คิดเห็น ตรรกะในการรับชม โดยแสดงผา่นภาษา เคร่ืองหมาย 
และส่ือต่าง ๆ โดยมีเป้าหมายและวตัถุประสงค์เป็นไปตามผูส้ร้าง ผูผ้ลิตจะให้ความหมาย 
(Bloom et al, 1956) 
6. ทกัษะทางกายภาพ (physical skills) คือ ปัจจยัท่ีแสดงให้เห็นถึงการมีส่วนร่วมในกีฬา
โดยผูช้มนั้นจะตอ้งไดรั้บความรู้สึกท่ีมีสุขภาพท่ีดี ร่างกายแข็งแรง มีกลา้มเน้ือท่ีแข็งแรงมาก
ข้ึนโดยในปัจจยัน้ีจะเป็นตวักระตุน้ให้ผูช้มตอ้งการมีส่วนรวมมากข้ึน (Paffenbarger & Lee, 
1996; Brodkin & Weiss, 1990) 
7. ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) คือ การปฏิสัมพนัธ์ทางสังคมท่ีเกิดข้ึนในกลุ่ม
ของผู ้เข้าชมการแข่งขัน โดยเป็นพฤติกรรมของบุคคล ท่ีมีอิทธิพลต่อกันและกัน เป็น
กระบวนการสองทาง ในท่ีน้ีจะกล่างถึงความสัมพนัธ์ทางสังคม การรับรู้ทางสังคม การปฎิ
สัมพนัธ์ในกลุ่ม และการปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้มในกลุ่มของผูเ้ขา้ชม (Sloan, 1989) 

9.งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
9.1 งานในประเทศ 
 ไทว ์บุญเฉลย (2539) ศึกษาปัจจยัด้านการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สนาม
กอล์ฟของ ผูบ้ริโภคและปัญหาในการบริการสนามกอลฟ์ของผูบ้ริโภคจงัหวดัเชียงใหม่ 
โดยมุ่งเน้น ปัจจยัด้านการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการใช้บริการ ซ่ึงพบว่าปัจจยั
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ทางด้านราคา มีความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาเป็นปัจจยัด้านการบริการ ปัจจยัด้าน
ช่องทางจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั  
 ราชา มหากนัธา และคณะฯ ) 2542) ได้ศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจใช้บริการ
สนามกอล์ฟ พบวา่ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ คือ ความสมบูรณ์ของสนามมีผลมากท่ีสุด 
รองลงมาคือปัจจยัดา้นความปลอดภยัและปัจจยัดา้นบริการ ตามล าดบั ส่วนสถานภาพ
ในการสมรส การศึกษาและรายไดไ้ม่มีผลต่อการออกรอบของนกักอลฟ์  
 วิทู สรเพชญ์พิสัย (2546) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสนามฝึกซ้อม
กอล์ฟในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นผูช้ายและตอ้งการใชส้นามเพื่อ
ฝึกซ้อมกอล์ฟและมาใชบ้ริการร้านอาหารหรือเคร่ืองด่ืม โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อฝึกซอ้ม 
ออกก าลงักายและพกัผอ่น โดยความตอ้งการใชบ้ริการสนามฝึกซ้อมกอล์ฟจะได้รับรับ
อิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีระดบัความส าคญัมากในดา้นความตอ้งการ ความส าเร็จ
และความต้องการผูกพนั จากปัจจยัด้านวฒันธรรมท่ีระดับความส าคญัปานกลางใน
ลักษณะของวฒันธรรมไทยและค่านิยมทางวฒันธรรม จากปัจจยัด้านสังคมท่ีระดบั
ความส าคญัมากในกลุ่มอา้งอิงท่ีเป็นเพื่อนสนิทและท่ีระดบัความส าคญัปานกลางต่อ
ครอบครัว โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพเป็นขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวสิาหกิจจะเป็นกลุ่มท่ีมี
ความตอ้งการใช้บริการสนามกอล์ฟสูงสุด โดยเลือกใช้บริการมากท่ีสุดในวนัจนัทร์ถึง
วนัศุกร์ เวลา 18.01 ถึง 20.00 น. มีความถ่ีในการเลือกใช้บริการ 2 ถึง 4 คร้ัง ต่อสัปดาห์ 
ซ่ึงผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่จะตดัสินใจเลือกใช้บริการด้วยตวัเอง รองลงมาคือกลุ่มเพื่อน
สนิทจะมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ โดยปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัระดบัมาก ไดแ้ก่ 
ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร ด้านส่ิงน าเสนอทางกายภาพและปัจจยัด้าน 
กระบวนการ ส่วนปัจจยัดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจยัท่ี
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง นอกจากน้ีปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นท่ีผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ คุณภาพของแผน่หญา้เทียมและมีเคร่ืองตั้งลูกกอล์ฟ 
ความสะดวกในการเดินทางท าเลท่ีตั้งสนามฝึกซอ้มกอลฟ์อยูใ่กลท่ี้พกัและท่ีท างาน ราคา
ลูกกอล์ฟต่อถาด การให้ส่วนลด การบริการของพนกังาน การมีระบบระบายอากาศท่ีดี
ไม่อึดอดัและความรวดเร็วในการซ้ือลูกกอลฟ์  
 ประภาพร คุปตอ์ารยกุล ไพรัช วงศย์ทุธไกรและกาญจนา คูวณันะศิริ (2554) ได้
ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัพฤติกรรมของ
นกักอลฟ์ในการใชบ้ริการร้านกอล์ฟ ซ่ึงท าการสุ่มตวัอยา่งอยา่งง่ายจ านวน 400 คน และ
เลือกแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล พบว่า นักกอล์ฟท่ี
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เลือกใชบ้ริการร้านกอลฟ์ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ซ่ึงมีอายุอยูใ่นช่วง 41–45 ปี มีการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีรายได ้80,001–100,000 บาท ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ท่ี
เคยเล่นกอล์ฟระหว่าง 11–15 ปี มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการซ่ึง
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดและ
ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการว่ามีความส าคญัในระดบัมาก จึงท าให้ตอ้งมีการส่งเสริมดา้น
การตลาดใหม้ากข้ึน  
9.2 งานวจิยัต่างประเทศ 
 Robinson, Trail and Kwon (2004) ไดศึ้กษาแรงจูงใจและจุดยึดเหน่ียวของผูเ้ขา้
ชมการแข่งขนักอล์ฟอาชีพ โดยเลือกใช้วดัแรงจูงใจ MSSC โดยเก็บขอ้มูลจากผูเ้ขา้ชม
ทั้งเพศชายและเพศหญิง จากการแข่งขนั PGA, LPGA และ SPGA ผลการศึกษาพบว่า 
ความสวยงามความเร้าใจ และ ทกัษะทางกายภาพของผูเ้ล่น มีความแตกต่างในผูเ้ขา้ชมท่ี
มีเพศต่างกนัและเขา้ชมทวัร์นาเมน้ท่ีต่างกนั ในขณะท่ีปัจจยัปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม) มี
ความแตกต่างในผูช้มทวัร์นาเมน้ท่ีต่างกนั 
 Kim et al. (2008) ไดท้  าการวิเคราะห์แรงจูงใจของผูเ้ขา้ชมกีฬา Mixed Martial 
Arts (MMA) ซ่ึงเป็นกีฬาประเภทเด่ียวเช่นเดียวกบัการแข่งขนักอล์ฟ โดยผูว้ิจยัเลือกใช้
ปัจจยัท่ีมีผลต่อแรงจูงใจ 10 ประการ ไดแ้ก่ ความเร้าใจ (drama/eustress) การหลบหนี 
(escape) ความสวยงาม (aesthetics) ความส าเร็จแทน (vicarious achievement) การเขา้
สังคม (socializing) ความสนใจในกีฬา (sport interest) ความภาคภูมิใจในชนชาติ 
(national pride) ปัจจยัทางเศรษฐกิจ (economic factor) ความช่ืนชอบ (adoration) และ
ความรุนแรง (violence) ซ่ึงได้คดัเลือกมาจากปัจจยัท่ีก่อให้เกิดแรงจูงใจของผูบ้ริโภค
ของมาตรวดัระดบัแรงจูงใจ 3 มาตร ไดแ้ก่ Sport Fan Motivation Scale (SFMS) (Wann, 
1995) Motivation Scale for Sport Consumption (MSSC) (Trail และ James, 2001) Sport 
Interest Inventory (SII)  (Funk et al,2001; Funk et al. , 2002)  โดยผลการศึกษาพบว่า 
ความสนใจในกีฬาและความเร้าใจ เป็นแรงจูงในท่ีมีผลต่อการเข้าชมมากท่ีสุด ซ่ึง
การศึกษาในกลุ่มผูเ้ขา้ชมเพศชายระบุว่า ความสนใจในกีฬา ปัจจยัทางเศรษฐกิจและ 
ความรุนแรงเป็นแรงจูงใจท่ีมีผลมากกว่า ซ่ึงผลจากการวิเคราะห์บ่งช้ีว่า ความสนใจใน
กีฬา ความส าเร็จแทนและความภาคภูมิใจในชนชาติ เป็นตวัท านายท่ีมีความส าคญัของ
การบริโภคส่ือ (media consumption) ส าหรับผูช้าย ในขณะท่ีความสนใจในกีฬาและ
ความเร้าใจเป็นตวัท านายท่ีมีความส าคญัของการบริโภคส่ือส าหรับผูห้ญิง  
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 Watanabe, Matsumoto and Nogawa (2013) ไดศึ้กษาตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ต้องการของผูเ้ข้าชมท่ีเขา้ชมการแข่งขนักอล์ฟอาชีพในประเทศญ่ีปุ่น โดยเน้นไปท่ี
การศึกษาแรงจูงใจท่ีมีผลต่อเวลาท่ีผูช้มอยูใ่นสนามการแข่งขนั มากกวา่แรงจูงใจท่ีส่งผล
ต่อการเขา้ชม โดยพบวา่ตวัแปรท่ีมีผลต่อความตอ้งการของผูช้มกอลฟ์คือ ความรักในตวั
ผูเ้ล่น ความช่ืนชอบในการเล่นกอล์ฟและการบริการ ซ่ึงผูเ้ขา้ชมกอล์ฟตอ้งการไดรั้บชม
นกักอล์ฟท่ีตนชอบและเห็นนกักอล์ฟท่ีตอนชอบไดรั้บความส าเร็จในการแข่งขนั โดยผู ้
เขา้ชมกอล์ฟหวงัจะไดรั้บการบริการท่ีดีจากการแข่งขนัในรายการนั้น ๆ โดยผูเ้ขา้ชมจะ
ใชเ้วลาในการรับชมอยูร่ะหวา่ง 4–6 ชัว่โมงต่อวนั ซ่ึงอาจรับชมนกักีฬาท่ีตนช่ืนชอบเล่น
จากทีออฟออกไปถึงหลุมหรือรับชมจนถึงการจบการแข่งขนัในรายการนั้น ๆ ผูจ้ดัการ
แข่งขนัจึงควรมีสถานท่ีให้บริการท่ีดีและสภาพแวดล้อมท่ีเป็นมิตรจึงจะท าให้ผูช้ม
ประทบัใจและจุดประสงคห์ลกัในการชมเกมส์ท่ีดูน่าสนใจยิง่ข้ึน 
 
กรอบแนวคิดในการวจัิย 

 
 

ตัวแปรต้น 

เพศ 

รายได ้

อาย ุ

ประสบการณ์การ
เล่นกอลฟ์ 

ตัวแปรตาม 

แรงจูงใจในการเข้าชมกอล์ฟอาชีพ 

- ความส าเร็จแทน (vicarious achievement) 
- ความสวยงาม (aesthetics) 
- ความเร้าใจ (drama/eustress) 
- การหลบหนี (escape) 
- ความรู้ (knowledge) 
- ทกัษะทางกายภาพ (physical skills) 
- ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) 

Robinson, Trail and Kwon (2004)  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที่ ่3 
วธีิการด าเนินการวจัิย 

วธีิการด าเนินการวจัิย  

 การวิจยัเร่ืองแรงจูงใจของผูเ้ข้าชมกีฬากอล์ฟอาชีพเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey 

Research) ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผูว้จิยัไดก้  าหนดขั้นตอน

ดงัน้ี 

1. ประชากร 

2. การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

3. การสุ่มตวัอยา่ง 

4. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

5. วธีิการด าเนินงานเก็บขอ้มูล 

6. ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 

 

1.ประชากร 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยฉบับน้ีคือ ผูเ้ข้าชมชาวไทยท่ีมีอายุมากกว่า 18 ปี ท่ีอยู่ใน

รายการแข่งขนักีฬากอล์ฟอาชีพ 5 ทวัร์นาเม้น โดยแต่ละทวัร์นาเม้นได้รับการรับรองการ

แข่งขนัจากสมาคมกอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทย มีทั้งหมดดงัน้ี 

 1. All Thailand Golf Tour 

 2. Thailand Development Tour 2018  

 3. THAI LPGA 

 4. Thailand PGA Tour 2018 

 5. SINGHA Thailand Champions Tour 2018 
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2.กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี เป็นผูเ้ขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพ 5 ทวัร์นาเมน้ โดยท่ีผูเ้ขา้

ชมเป็นชาวไทยท่ีมีอายุมากกวา่ 18 ปี ท่ีอยูใ่นการแข่งขนักีฬากอล์ฟอาชีพ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนผู ้

เขา้ชมท่ีแน่นอน จึงก าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชก้ารค านวณดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550)  

 

n=
P(1−P)Z

𝑒2

2
 

 
โดยท่ีก าหนดให ้  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  

    P = สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัจะสุ่ม 

    Z = ระดบัความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไว ้

 Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (ระดบั .05)  

 Z มีค่าเท่ากบั 2.58 ท่ี ระดบัความเช่ือมัน่ 99% (ระดบั .01)  

e = สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนไดใ้นการวิจยัน้ีผูว้ิจยั 

ก าหนดให้สัดส่วนของประชากรเท่ากับ 0.45 ต้องการระดับความ

เช่ือมัน่ 95% และยอมให้มีความคลาดเคล่ือนได้ 5% จะมีขนาดกลุ่ม

ตวัอยา่งเป็นจ านวน  

 

                            จากสูตร  n=
P(1−P)Z

𝑒2

2
 

 

  ก าหนดค่า P = 0.45 

 

  ระดบัความเช่ือมัน่ 95% เป็นค่า  Z = 1.96 

  ความคลาดเคล่ือน 5% เป็นค่า  e = 0.05 
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   n = 
(0.45)(1−0.45)(1.96)

(0.05)2

2
 

   n = 
0.9504

0.0025
 

   n = 380.16 

 

 จากการค านวณพบว่าจะต้องใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 380 คน แต่เน่ืองจากผู้ วิจัยจะเก็บ
ตัวอย่างจากการแข่งขันใน 5 ทัวร์นาเม้น ซ่ึงแบ่งเป็น 13 รายการ ดังนั้นเพ่ือให้กลุ่มตัวอย่างเป็น
ตัวแทนของประชากรของผู้ เข้าชมกีฬากอล์ฟอาชีพได้  และแต่ละแมทมีการเก็บข้อมูลจ านวน
เท่ากัน จึงได้เพ่ิมจ านวนกลุ่มตัวอย่างอีก 23 คน รวมท้ังส้ินเป็นจ านวน 403 คน (มกีารเกบ็ข้อมลู
จากผู้ตอบแบบสอบถามรายการละ 31 คน)  

 
3.การสุ่มตัวอย่าง 

 โดยผูว้จิยัจะมีขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย ดงัต่อไปน้ี 

 3.1 ผูว้ิจยัได้ท าการเก็บขอ้มูลในช่วงเดือนเมษายนถึงมิถุนายน 2561 ซ่ึงประกอบด้วย

รายการการแข่งขนัจ านวน 5 ทวัร์นาเมน้ดงัน้ี 

 1. All Thailand Golf Tour 

 2. Thailand Development Tour 2018  

 3. THAI LPGA 

 4. Thailand PGA Tour 2018 

 5. SINGHA Thailand Champions Tour 2018 

 ซ่ึงในแต่ละรายการจะมีรายการการแข่งขนัยอ่ยท่ีต่างกนัโดยแต่ละการแข่งขนัยอ่ยจะตอ้งมี
ก าหนดการแข่งขนัอยูใ่นเดือนเมษายนถึงเดือนมิถุนายน 2561 เพื่อใหค้รอบคลุมทวัร์นาเมน้ของ
กอลฟ์อาชีพในประเทศไทยทั้งหมด โดยผูว้จิยัเลือกใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota sampling) 
ดงันี
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การแข่งขนักอล์ฟอาชีพทั้ง 5 ทวัร์นาเมนท์ จะมีแข่งขนัท่ีอยู่ในช่วง พฤษภาคมถึงกรกฎาคม 

พ.ศ. 2561 ทั้งส้ิน 13 แมทการแข่งขนั (ตารางท่ี 3) ซ่ึงผูว้ิจยัจะท าการเก็บขอ้มูลจากผูเ้ขา้ชมท่ี

เป็นชาวไทยท่ีมีอายุ 18 ปีข้ึนไปเท่านั้น จ  านวนแมทละ 30 คน รวมทั้งส้ิน 403 คนจากทุกแมท

การแข่งขนั โดยจะไม่เก็บขอ้มูลซ ้ าจากบุคคลเดิม หลงัจากนั้นจะน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ผลใน

เดือนสิงหาคม 

 

4. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ในการใช้เคร่ืองมือในการวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาและทบทวนทฤษฎี แนวคิด และ 

เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งไทยและต่างประเทศ ผูว้ิจยัได้น าแบบสอบถามจากงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้งและไดท้  าการแปลเป็นไทยโดยผูเ้ช่ียวชาญดา้นภาษา แบบสอบถามประกอบดว้ย 2 

ขั้นตอนดงัน้ี 

1) ขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถามและประสบการณ์การเล่นกอล์ฟมีลกัษณะ
เป็นตรวจค าตอบ (Checklist)  

โดยการสร้างและการหาคุณภาพเคร่ืองมือ ซ่ึงการวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถาม

จากงานวิจยัของ Robinson, Trail and Kwon (2004) และ Trail and James (2001)  โดย

น ามาปรับใชใ้หเ้ขา้กบับริบทกีฬากอลฟ์อาชีพ โดยมีขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือดงัน้ี 

1. ศึกษาคน้ควา้ต ารา เอกสารทางดา้นวชิาการและงานวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผู ้

เขา้ชมการแข่งขนักีฬาและแรงจูงใจของผูเ้ขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพ และกีฬากอลฟ์ 

ในระดบัต่าง ๆ เพื่อรวบรวมขอ้มูลและรายละเอียดต่าง ๆ เพื่อเป็นแนวทางใน

การสร้างเคร่ืองมือ 

2. น าเคร่ืองมือจากการศึกษางานท่ีผ่านมาโดยเป็ยงานวิจัยของ   Robinson, Trail 

and Kwon (2004) และ Trail and James (2001) และน ามาปรับใช้ให้เหมาะสม

กบับริบทของกีฬากอล์ฟอาชีพ และไดน้ าเทคนิคท่ีใชใ้นการแปลเคร่ืองมือวิจัย 

โดยใช้วิธีการแปลย้อนกลับ (Back – translation) ซ่ึงเป็นการแปลโดยให้

ผูเ้ช่ียวชาญดา้นภาษาคนแรกแปลจากภาษาตน้ฉบบั ซ่ึงเป็นภาษาองักฤษไปเป็น

ภาษาไทย และให้ผูเ้ช่ียวชาญด้านภาษาคนท่ีสองแปลกลับจากไทยไปเป็น
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องักฤษอีกคร่ึงหน่ึง ซ่ึงทั้งสองท่านจะไดท้  าสองคร้ังสลบักนั โดยดูวา่ค าแปลค า

ไหนท่ีเหมาะสมท่ีสุดและผูว้ิจยัจะเป็นผูร้วมรวมการแปลของทั้งสองท่าน โดย

ผูเ้ช่ียวชาญด้านภาษาทั้ง 2 ท่าน ได้แก่ นางสาวดวงกมล ปัญญา (ปริญญาตรี 

อกัษรศาสตร์บณัฑิต จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย) และนายพีรวฒัน์ นาวีเจริญ 

(ปริญญาตรี อักษรศาสตร์บัณฑิต จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย) จนได้เป็น

แบบสอบถามในตอนท่ี 1 และ 2  

3. แบบสอบถามท่ีได้จากวิธีการแปลยอ้นกลบัน ามาปรึกษาและขอค าแนะน า

จากอาจารยท่ี์ปรึกษา พิจารณาตรวจสอบความถูกตอ้งเหมาะสมของภาษาและ

ปรับปรุงแกไ้ขใหส้มบูรณ์ยิง่ข้ึน 

4. น าแบบสอบถามไปตรวจสอบหาความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) โดยน า

แบบสอบถามใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาและผูท้รงคุณวฒิุจ านวน 5 ท่าน ซ่ึงมีรายนามดงัต่อไปน้ี 

1. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.พราม อินพรม 

2. อาจารย ์ดร.อิษฎี กุฏอินทร์ 

3. อาจารย ์ดร.จุฑา ติงศภทิัย ์

4. รองศาสตราจารย ์เทพประสิทธ์ิ กุลธวชัวชิยั 

5. อาจารย ์ดร.สาริษฐ ์กุลธวชัวชิยั 

เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงของ เน้ือหา หลงัจากนั้นน ามาวิเคราะห์เพื่อหาค่า IOC (Index of 

item – Objective Congruence) โดยก าหนดเกณฑใ์นการพิจารณาขอ้ค าถามมากกวา่ หรือเท่ากบั 

0.5 ซ่ึงค่าท่ีได้คือ 0.968 ซ่ึงค่าท่ีได้มากเพียงพอและเป็นท่ียอมรับทางสถิติ จากนั้ นน า

แบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบมาปรับปรุงแกไ้ขก่อนน าไปทดลองใช ้ 

5.  น าแบบสอบถามท่ีผ่านการแก้ไขปรับปรุงตามค าแนะน าของอาจารย์ท่ีปรึกษาและ

ผูท้รงคุณวุฒิแลว้ น าไปทดลองใช้ (Try out) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้ชมกีฬากอล์ฟอาชีพภายใน

สนามการแข่งขนั แต่ไม่ใช่ตวัอยา่งจริง จ  านวน 30 คน เพื่อหาความเท่ียง (Reliability) โดยวิธี

หาค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟา (Alpha – Coefficient) ของ ครอนบาค (Cronbach) โดยผู ้วิจ ัยได้
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ก าหนดค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาท่ี 0.7 ข้ึนไป ซ่ึงค่าท่ีไดคื้อ 0.947 ถือวา่เป็นค่าท่ีเพียงพอและเป็นท่ี

ยอมรับทางสถิติ 

6. ผูว้ิจยัน าเคร่ืองมือการวิจยัท่ีทดลองใช้แล้ว (Try out) น ามาปรับปรุงด้านส านวนภาษาให้ 

ชดัเจนตลอดจนรูปแบบการจดัพิมพเ์พื่อใหเ้หมาะสมและจึงน าไปใชใ้นการวิจยัต่อไป 

7. น าโครงร่างวทิยานิพนธ์ และแบบสอบถามเขา้สู่กระบวนการพิจารณาจริยธรรมการวจิยั  

8. ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

9. น าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์โดยวธีิทางสถิติ 

10. สรุป ท ารายงานและน าเสนอขอ้มูล  

2) แบบสอบถามแรงจูงใจส่งผลต่อการตดัสินใจการเขา้ชมการแข่งขนักอล์ฟอาชีพ อา้งอิง
แบบสอบถามมาจากงานวจิยั Robinson, Trail and Kwon (2004) และ Trail and James (2001) 
มีจ  านวนทั้ งหมด 21 ข้อ และแรงจูงใจท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเข้าชมกีฬากอล์ฟอาชีพ 
(Motivations to attend professional golf competition) ทั้งหมด 7 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

 ความเร้าใจ (drama/eustress) 
 การหลบหนี (escape) 
 ความสวยงาม (aesthetics) 
 ความส าเร็จแทน (vicarious achievement) 
 ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) 
 ความรู้ (knowledge) 
 ทกัษะทางกายภาพ (physical skills) 

ซ่ึงในขั้นตอนน้ีการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) จะมีเกณฑ์

การเลือกตอบและใหน้ ้าหนกัคะแนนดงัน้ี 

 ระดบั 1 หมายถึงท่านมีความรู้สึกหรือความคิดเห็นในระดบันอ้ยท่ีสุด 

 ระดบั 2 หมายถึงท่านมีความรู้สึกหรือความคิดเห็นในระดบันอ้ย  

 ระดบั 3 หมายถึงท่านมีความรู้สึกหรือความคิดเห็นในระดบัปานกลาง 

 ระดบั 4 หมายถึงท่านมีความรู้สึกหรือความคิดเห็นในระดบัมาก 
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 ระดบั 5 หมายถึงท่านมีความรู้สึกหรือความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด 

การแปลค่าคะแนนเฉล่ียโดยใชค้่าทางสถิติ คะแนนเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) ก าหนด

ช่วงของการวดั ดงัน้ี 

   = (คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด) / จ  านวนชั้น 

    = (5 – 1)/5 

   = 0.80 

โดยมีเกณฑ์ท่ีใช้ในการแปลความหมายขอ้มูลใช้วิธี Likert Scale แบบจ าแนกแต่ละช่วงย่อย 

ต่างกน ัแบ่งระดบัคะแนนเป็น 5 ระดบัโดยกาหนดช่วงของการวดัไดด้งัน้ี 

   คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 4.21 - 5.00 หมายถึง ระดบัมากท่ีสุด  

   คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 3.41 - 4.20 หมายถึง ระดบัมาก 

   คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 2.61 - 3.40 หมายถึง ระดบัปานกลาง  

   คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 1.81 - 2.60 หมายถึง ระดบันอ้ย 

   คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 1.00 - 1.80 หมายถึง ระดบันอ้ยท่ีสุด 

 
5. วธีิการด าเนินการเกบ็ข้อมูล 

 ผูว้จิยัด าเนินการรวบรวมขอ้มูลตามล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี 

 1. ติดต่อขอหนงัสือแนะน าตวัเพื่อขอความร่วมมือในการท าวิจยัจากคณะวิทยาศาสตร์

การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยถึงท่ีท าการศึกษาเพ่ือเกบ็ข้อมลู  

 2. จดัเตรียมแบบสอบถามใหพ้ร้อมเพื่อท าการเก็บขอ้มูล 

 3. น าแบบสอบถามไปสอบถามกลุ่มตวัอย่างจากรายการการแข่งขนัท่ีระบุไว ้ซ่ึงจะท า

การเก็บขอ้มูลทุกวนัของการแข่งขนัของแต่ละแมทท่ีไดท้  าการเลือก โดยจะเก็บในช่วงเวลา

ระหวา่งทางเดินจากกรีนหลุมท่ี 9 ไปยงัทีออฟของหลุมท่ี 10 เน่ืองจากเป็นระยะทางท่ีค่อนขา้ง

ไกล ผูช้มจึงมีเวลาวา่งมากกว่าช่วงเวลาอ่ืน นอกจากนั้นยงัไม่เป็นการรบกวนผูเ้ขา้ชมในขณะ
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ชมการแข่งขนัดว้ย ซ่ึงปกติแลว้ผูช้มการแข่งขนักอลฟ์จะอยูร่วมตวักนัเป็นจ านวนมากบริเวณน้ี

เพราะในการแข่งขนักอล์ฟนั้นหลุมท่ีเป็นตวัจบการแข่งขนัหรือหลุมท่ีขั้นกลางระหว่างการ

ปล่อยตวัการแข่งขนันั้นจะเป็นกรีนหลุม 9 ไปหาทีออฟหลุม 10 จึงเป็นเหตุท่ีเหมาะสมต่อการ

เก็บขอ้มูลบริเวณนี ้โดยผูว้ิจยัจะมีผูช่้วยวิจยัในการเก็บขอ้มูล มีคุณสมบติัคือ ตอ้งจบการศึกษา

ในระดบัปริญญาตรี มีความรู้และความเขา้ใจในงานวิจยัในคร้ังน้ี มีความรับผิดชอบ จ านวน 5 

คน โดยมีรายช่ือดงัต่อไปน้ี 1.นางนภสัรพี โจน้โทน (ปริญญาโท ครุศาสตร์มหาบณัฑิต) 2.

นางสาวเพ็ญทิพย ์วิทิตพงษ์ (ปริญญาตรี วิทยาศาสตร์บณัฑิต) 3.นางสาวมณฑนา บางแวก 

(ปริญญาตรี วิทยาศาสตร์บณัฑิต) 4.นายวีรวิทย ์สามปรุ (ปริญญาตรี เศรษฐศาสตร์บณัฑิต) 5.

นายรัฐไทย ปวนยา (ปริญญาตรี วิทยาศาสตร์บณัฑิต) ซ่ึงผูว้ิจยัจะช้ีแจงวตัถุประสงค์ของ

งานวิจยัลกัษณะของแบบสอบถาม จ านวนขอ้และขอ้มูลอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งให้ผูช่้วยวิจยัทราบ 

ก่อนออกไปเก็บขอ้มูล หลงัจากนั้นผูว้ิจยัและผูช่้วยวิจยัจึงดาเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

กลุ่มตวัอยา่ง 

  4. รวบรวมแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนมาตรวจสอบความสมบูรณ์ถูกตอ้ง เพื่อน าไปท าการ 

วเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป โดยสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล  

 
6.การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

1. การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการค านวณสถิติพื้นฐานซ่ึงได้แก่ 

ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) เพื่ออธิบายลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม และจะท าการ

เรียงล าดบัค่าเฉล่ียของแต่ละปัจจยัดา้นแรงจูงใจโดยการเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยเพื่อท่ีจะหา

ว่าผูเ้ขา้ชมกีฬากอล์ฟอาชีพมีปัจจยัด้านแรงจูงใจด้านไหนมากท่ีสุด และเพื่อทราบถึงความ

แตกต่างของปัจจยัแต่ละดา้นวา่มีความแตกต่างกนัมากนอ้ยเพียงใด 

2. การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ใชว้ธีิการทดสอบค่าที t–test 

และ ANOVA เพื่อวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างในปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการ

แข่งขนักอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทย โดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุรายได ้และประสบการณ์ใน

การเล่นกอลฟ์ของผูเ้ขา้ชมเพื่อน ามาเปรียบเทียบกนัและเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย และ
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ทราบวา่มีตวัแปรตวัไหนท่ีส่งผลต่อปัจจยัในการรับชมมากท่ีสุด โดยก าหนดระดบัความมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.0  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การศึกษาแรงจูงใจท่ีมีผลต่อการเขา้ชมการแข่งขนักีฬากอลฟ์อาชีพ จากกลุ่มตวัอยา่งผูเ้ขา้

ชมกีฬากอลฟ์อาชีพ ผูว้จิยัไดท้  าการเก็บขอ้มูลจากผูเ้ขา้ชมจ านวน 403 ชุด โดยไดรั้บอตัราการกรอก

แบบสอบถามร้อยละ 100 ซ่ึงการวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น  2 ส่วนไดแ้ก่ 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได ้ประสบการณ์การเล่น

กอลฟ์ และจ านวนสนาม 

 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัด้าน

แรงจูงใจในการเขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทย โดยการเรียงล าดบัค่าเฉล่ียของ

แต่ละปัจจยัด้านแรงจูงใจจากมากไปน้อย เพื่อแสดงถึงผูเ้ขา้ชมกีฬากอล์ฟอาชีพมีปัจจยัด้าน

แรงจูงใจดา้นท่ีมากท่ีสุด และเพื่อทราบถึงความแตกต่างของปัจจยัแต่ละดา้นวา่มีความแตกต่าง

กนัมากนอ้ยเพียงใด 

 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียโดยการทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความ

แปรปรวน เปรียบเทียบความแตกต่างในปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์อาชีพ

แห่งประเทศไทย โดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุรายได ้และประสบการณ์ในการเล่นกอลฟ์ของผูเ้ขา้ชม  

  ผูว้จิยัก าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชแ้ทนค่าทางสถิติและตวัแปรต่าง ๆ ดงัน้ี 

ค่าทางสถิติ 

  

           �̅� หมายถึง  ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean)  

 S.D. หมายถึง  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 n หมายถึง  จ านวนชุดแบบสอบถามทั้งหมด 

 T หมายถึง  ค่าสถิติ T 

 F หมายถึง  ค่าสถิติ F 
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4.1 ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม เพศ อายุ รายได้ ประสบการณ์การเล่นกอล์ฟ   
ตารางท่ี 1 ตารางแสดงจ านวนผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ  

 

 จากตารางท่ี 1 พบวา่จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 403 ชุด คิดเป็นเพศชาย 179 
ชุด หรือร้อยละ 44.4 และเพศหญิง 224 ชุด หรือร้อยละ 55.6  

 

ตารางท่ี 2 ตารางแสดงจ านวนผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามช่วงอายุ 

 

 จากตารางท่ี 2 พบวา่จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 403 ชุด ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มี

ช่วงอายตุั้งแต่ 46–55 ปี มีจ  านวน 132 ชุด คิดเป็นร้อยละ 32.8 ถดัมาผูท่ี้มีช่วงอายตุั้งแต่ 36–45 ปี มี

จ  านวน 99 ชุด คิดเป็นร้อยละ 24.6 ผูท่ี้มีช่วงอายตุั้งแต่ 56 ปีข้ึนไป มีจ านวน 87 ชุด คิดเป็นร้อยละ 

เพศ จ านวน (n) ร้อยละ 

ชาย 179 44.4 

หญิง 224 55.6 

รวม 403 100 

ช่วงอายุ จ านวน (n) ร้อยละ 

18–25 ปี 42 10.4 

26–35 ปี 43 10.7 

36–45 ปี 99 24.6 

46–55 ปี 132 32.8 

56 ปีข้ึนไป 87 21.6 

รวม 403 100 
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21.6 ผูท่ี้มีช่วงอายตุั้งแต่ 26–35 ปี มีจ  านวน 43 ชุด คิดเป็นร้อยละ 10.7  และ ผูท่ี้มีช่วงอายตุั้งแต่ 18–

25 ปี มีจ  านวน 42 ชุด คิดเป็นร้อยละ 10.4 

ตารางท่ี 3 ตารางแสดงจ านวนผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได ้ 

รายได้ จ านวน (n) ร้อยละ 

ต ากวา่ 5,000 บาท 19 4.7 

5,001–15,000 บาท 71 17.6 

15001–25000 บาท 38 9.4 

25001–35000 บาท 43 10.7 

35001–45000 บาท 69 17.1 

45001 บาทข้ึนไป 163 40.4 

รวม 403 100 
 

 จากตารางท่ี 3 พบวา่จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 403 ชุด   ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มี

รายไดใ้นช่วง 45,001 บาทข้ึนไป มีจ านวน 163 ชุด คิดเป็นร้อยละ 40.4 ถดัมาผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 

5,001–15,000 บาท มีจ านวน 71 ชุด คิดเป็นร้อยละ 17.6 ผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 35,001–45,000 บาท มี

จ านวน 69 ชุด คิดเป็นร้อยละ 17.1 ผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 25,001–35,000 บาท มีจ านวน 43 ชุด คิดเป็น

ร้อยละ 10.7  และ ผูท่ี้มีรายไดใ้นช่วง 15,001–25,000 บาท มีจ านวน 38 ชุด คิดเป็นร้อยละ 9.4 และผู ้

ท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่ 5,000 บาท มีจ านวน 19 ชุด คิดเป็นร้อยละ 4.7  

ตารางท่ี 4 ตารางแสดงจ านวนผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามประสบการณ์การเล่นกอลฟ์ 

ประสบการณ์การเล่นกอล์ฟ จ านวน ร้อยละ 
ไม่มีประสบการณ์ 175 43.4 
นอ้ยกวา่ 2 ปี 40 9.9 

3–5 ปี 52 12.9 
6 ปีข้ึนไป 136 33.7 
รวม 403 100 
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 จากตารางท่ี 4 พบวา่จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 403 ชุด ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้ไม่มี

ประสบการณ์การเล่นกอลฟ์ มีจ  านวน 173 ชุด คิดเป็นร้อยละ 43.4 ถดัมาผูท่ี้มีประสบการณ์การเล่น

กอลฟ์  6 ปีข้ึนไป มีจ านวน 136 ชุด คิดเป็นร้อยละ 33.7 ผูท่ี้มีประสบการณ์การเล่นกอลฟ์ 3–5 ปี  มี

จ  านวน 52 ชุด คิดเป็นร้อยละ 12.9 และผูท่ี้มีประสบการณ์การเล่นกอลฟ์นอ้ยกวา่ 2 ปี มีจ  านวน 40 

ชุด คิดเป็นร้อยละ 9.9 

ตารางท่ี 5 ตารางแสดงจ านวนผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสนามท่ีท าการเก็บขอ้มูล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

 จากตารางท่ี 5 จ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 403 ชุด โดยแต่ละสนามมีผูต้อบ

แบบสอบถามทั้งหมดสนามละ 31 ชุด คิดเป็นร้อยละ 7.69 

ล าดบั ช่ือสนาม จ านวน(n) ร้อยละ 

1 Singha Laguna Phuket Open 2018 31 7.69 
2 Betagro Championship 2018 31 7.69 
3 Singha Classic 2018 31 7.69 
4 Singha All Thailand Championship 2018 31 7.69 
5 Singha Championship 2018 31 7.69 
6 SINGHA TDT Nakhon Nayok 2018 31 7.69 
7 SINGHA TDT Kabinburi 2018 31 7.69 

8 4th THAI LPGA CHAMPIONSHIP 2018 31 7.69 

9 5th THAI LPGA CHAMPIONSHIP 2018 31 7.69 

10 6th THAI LPGA CHAMPIONSHIP 2018 31 7.69 
11 Singha-SAT Nakhon Nayok Classic 2018 31 7.69 

12 2nd SINGHA Thailand Champions Tour 2018 31 7.69 
13 3rd SINGHA Thailand Champions Tour 2018 31 7.69 

  รวม 403 100 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.2 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานโดยเรียงล าดับข้อมูลจากมากไปหา
น้อยเกีย่วกบัปัจจัยด้านแรงจูงใจในการเข้าชมการแข่งขันกอล์ฟอาชีพแห่งประเทศไทย 

ตารางท่ี 6 ตารางแสดงจ านวนร้อยละของแต่ละขอ้ค  าถามของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการแข่งขนั

กีฬากอลฟ์อาชีพ หาค่าเฉล่ียของแต่ละปัจจยั 

แรงจูงใจ 
ระดบัแรงจูงใจ 

  แปลผล 
น้อยทีสุ่ด น้อย ปานกลาง มาก มากทีสุ่ด 

1.ด้านความส าเร็จแทน 
(Achievement)   
1.1 ฉนัรู้สึกประสบ
ความส าเร็จเม่ือ
นกักอลฟ์คนโปรดของ
ฉนัเล่นไดดี้ 

1 5 53 163 181 

4.29 
มาก
ท่ีสุด 

0.2% 1.2% 13.2% 40.4% 44.9% 
1.2 ฉนัรู้สึกราวกบั
ชนะเองเม่ือนกักอลฟ์
คนโปรดของฉนัแข่ง
ชนะ 

0 4 58 143 198 

4.33 
มาก
ท่ีสุด 

0% 1% 14.4% 35.5% 49.1% 
1.3 ฉนัรู้สึกภูมิใจเม่ือ
นกักอลฟ์คนโปรดของ
ฉนัเล่นไดดี้ 

0 2 29 144 228 
4.48 

มาก
ท่ีสุด 

0% 0.5% 7.2% 35.7% 56.6% 
2.ด้านความสวยงาม
(Aesthetics)   
2.1 ฉนัซาบซ้ึงในความ
สวยงามของตวักีฬา
กอลฟ์ 

0 3 62 183 155 
4.22 

มาก
ท่ีสุด 

0% 0.7% 15.4% 45.4% 38.5% 
2.2 ฉนัช่ืนชอบความ
สวยงามโดยธรรมชาติ
ของกอลฟ์ 

0 3 42 167 191 
4.35 

มาก
ท่ีสุด 

0% 0.7% 10.4% 41.4% 47.4% 

2.3 ฉนัช่ืนชอบความ
สวยงามของกีฬา
กอลฟ์ 

0 2 54 150 197 
4.34 

มาก
ท่ีสุด 

0% 0.5% 13.4% 37.2% 48.9% 
3.ด้านความเร้าใจ 
(Drama)   

1 4 41 138 219 4.41 
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3.1 ฉนัเพลิดเพลินกบั
ความเร้าใจท่ีเกิดข้ึน
เม่ือผูเ้ขา้แข่งขนักอลฟ์
มีคะแนนสูสีกนั 0.2% 1% 10.2% 34.2% 54.3% 

มาก
ท่ีสุด 

3.2 ฉนัชอบชมการ
แข่งขนัแบบสูสี
มากกวา่ท่ีฝ่ายใดฝ่าย
หน่ึงท าคะแนนลอยล า 

0 6 71 148 178 

4.24 
มาก
ท่ีสุด 

0% 1.5% 17.6% 36.7% 44.2% 
3.3 ฉนัชอบเวลาผล
การแข่งขนัไม่ไดถู้กช้ี
ขาดจนกระทัง่หลุม
สุดทา้ย 

1 13 82 139 168 

4.14 มาก 

0.2% 3.2% 20.3% 34.5% 41.7% 
4.ด้านการหลกีหนี 
(Escape)   
4.1 การเขา้ชมการ
แข่งขนักอลฟ์ท าใหฉ้นั
ไดห้ลีกหนีจากกิจวตัร
ประจ าวนั 

23 47 134 129 70 

3.44 มาก 

5.7% 11.7% 33.3% 32% 17.4% 
4.2 การเขา้ชมการ
แข่งขนักอลฟ์ท าใหไ้ด้
พกัผอ่นจากปัญหา
ต่างๆ ในชีวติ 

5 29 108 167 94 

3.78 มาก 

1.2% 7.2% 26.8% 41.4% 23.3% 
4.3 การแข่งขนักอลฟ์
เป็นตวัเบ่ียงเบนความ
สนใจจากกิจกรรมใน
ชีวติประจ าวนัของฉนั 

21 40 121 134 87 

3.56 มาก 

5.2% 9.9% 30.0% 33.3% 21.6% 
5. ด้านความรู้ 
(Knowledge)   
5.1 ฉนัไดรั้บความรู้
เก่ียวกบักอลฟ์มากข้ึน 

1 11 86 160 145 
4.08 มาก 

0.2% 2.7% 21.3% 39.7 36% 
5.2 ฉนัเขา้ใจกลยทุธ์
ในการเล่นกอลฟ์มาก
ข้ึนจากการชมการ
แข่งขนั 

2 18 85 155 143 

4.04 มาก 

0.5% 4.5% 21.1% 38.5% 35.5% 
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จากตารางท่ี 6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีแรงจูงใจในการเขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพในระดบัมากท่ีสุดโดยมี

ค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 4.48 โดยเป็นแรงจูงใจในดา้นความส าเร็จแทน (Achievement) รองลงมาคือ

5.3 ฉนัไดเ้รียนรู้ดา้น
เทคนิคของกีฬากอลฟ์
จากการชมการแข่งขนั 

3 17 96 146 141 

4.00 มาก 

0.7% 4.2% 23.8% 36.2% 35% 
 6.ทกัษะด้านสรีระ 
(Physical skills)    
6.1 ทกัษะดา้นกีฬาของ
นกักอลฟ์ระดบัมือ
อาชีพเป็นส่ิงท่ีฉนัให้
ความส าคญั 

1 6 63 198 135 

4.14 มาก 

0.2% 1.5% 15.6% 4910.0% 33.5% 
6.2 ฉนัชอบดูการเล่นท่ี
น าเอาทกัษะทางกีฬา
มาปฏิบติัไดอ้ยา่งดี 

0 8 73 170 152 
4.16 มาก 

0% 2% 18.1% 42.2% 37.7% 
6.3 ฉนัชอบดูการเล่นท่ี
แสดงฝีมือของ
นกักอลฟ์มืออาชีพ 

0 6 60 146 191 
4.30 

มาก
ท่ีสุด 

0% 1.5% 14.9% 36.2% 47.4% 
7. ด้านปฏิสัมพนัธ์ทาง
สังคม (Social 
interaction)   
7.1 ฉนัชอบมี
ปฏิสมัพนัธ์กบัผูช้ม
รายอ่ืนในสนามแข่ง
ขนักอลฟ์ 

1 17 113 134 138 

3.97 มาก 

0.2% 4.2% 28.0% 33.3% 34.2% 
7.2 ฉนัเพลิดเพลินกบั
การไดพ้ดูคุยกบัผูช้ม
การแข่งขนักอลฟ์คน
อ่ืน 

3 16 109 146 129 

3.95 มาก 

0.7% 4% 27% 36.2% 32% 
7.3 ฉนัเพลิดเพลินกบั
การไดส้ร้าง
ความสมัพนัธ์อนัดีกบั
คนท่ีฉนัพบเจอในงาน
แข่งขนักอลฟ์ 

1 6 83 149 164 

4.16 มาก 

0.20% 1.50% 20.60% 37% 40.70% 
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แรงจูงใจดา้นความเร้าใจ (Drama) มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 4.41 ถดัมาแรงจูงใจดา้นความสวยงาม 

(Aesthetics) มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 4.35 ถดัมาแรงจูงใจทกัษะดา้นสรีระ (Physical skill) มีค่าเฉล่ีย

รวมอยูท่ี่ 4.30 ถดัมาคือกลุ่มท่ีมีแรงจูงใจอยูใ่นระดบัมาก เป็นแรงจูงใจดา้นปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม 

(Social interaction) มีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 4.16 และแรงจูงใจดา้นความรู้ (Knowledge) มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 

4.08 และแรงจูงใจท่ีมีค่าเฉล่ียรวมนอ้ยท่ีสุดคือแรงจูงใจดา้นการหลีกหนี (Escape) โดยมีค่าเฉล่ีย

รวมอยูท่ี่ 3.78  

 
ตารางท่ี 7 ตางรางแสดงค่าเฉล่ียเลขคณิต และส่วนเบียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นแรงจูงใจ (n = 

403) 

ล าดบั แรงจูงใจ  S.D. 

1 ความส าเร็จแทน (vicarious achievement) 4.37 0.60  

2 ความสวยงาม (aesthetics) 4.31 0.61 

3 ความเร้าใจ (drama/eustress) 4.26 0.64 

4 ทกัษะทางกายภาพ (physical skills) 4.20 0.66 

5 ความรู้ (knowledge) 4.04 0.80 

6 ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) 4.03 0.79 

7 การหลบหนี (escape) 3.59 0.90 
 จากตารางท่ี 7 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีแรงจูงใจในการเขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพ ในดา้น 

ความส าเร็จแทน (vicarious achievement) มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเลขคณิตอยูท่ี่ 4.37 รองลงมาคือ 

ดา้นความสวยงาม (aesthetics) ดา้นความเร้าใจ (drama/eustress) ดา้นทกัษะทางกายภาพ (physical 

skills) ดา้นความรู้ (knowledge) ดา้นปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) และดา้นการ

หลบหนี (escape) โดยมีค่าเฉล่ียเลขคณิตอยูท่ี่ 4.31, 4.26, 4.20, 4.04, 4.03 และ 3.59 ตามล าดบั



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.3 ผลการวเิคราะห์ เปรียบเทยีบความแตกต่างในปัจจัยด้านแรงจูงใจในการเข้าชมการ
แข่งขันกอล์ฟอาชีพแห่งประเทศไทย โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ รายได้ และประสบการณ์ใน
การเล่นกอล์ฟของผู้เข้าชม  

 ตารางท่ี 8 แสดงค่าความแตกต่างในปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์

อาชีพแห่งประเทศไทย โดยจ าแนกตาม เพศของผูเ้ขา้ชม (n = 403) 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ล าดับ แรงจูงใจ 

 T-TEST 

เพศ n 
 

S.D. 
Std. Error 

Mean 
F Sig. T 

1 
ความส าเร็จแทน 

(vicarious 
achievement) 

ชาย 179 4.28 0.63 0.05 
4.12 0.043* 

-
2.45 หญิง 224 4.43 0.56 0.04 

2 
ความสวยงาม 
(aesthetics) 

ชาย 179 4.26 0.64 0.05 
2.43 0.12 

-
1.42 หญิง 224 4.34 0.59 0.04 

3 
ความเร้าใจ 

(drama/eustress) 

ชาย 179 4.36 0.63 0.05 
0.79 0.375 2.79 

หญิง 224 4.18 0.65 0.04 

4 
ทกัษะทาง
กายภาพ 

(physical skills) 

ชาย 179 4.22 0.65 0.05 
5.80 0.989 0.86 

หญิง 224 4.18 0.67 0.04 

5 
ความรู้ 

(knowledge) 

ชาย 179 4.02 0.84 0.06 
0.88 0.348 

-
0.59 หญิง 224 4.06 0.77 0.05 

6 
ปฏิสัมพนัธ์ทาง
สังคม (social 
interaction) 

ชาย 179 4.08 0.75 0.06 
0.00 0.081 0.65 

หญิง 224 3.98 0.82 0.05 

7 
การหลบหนี 
(escape) 

ชาย 179 3.48 1.06 0.06 
3.06 0.016* 1.25 

หญิง 224 3.4 1.16 0.06 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากตารางท่ี 8 พบวา่มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 403 ชุด แบ่งเป็นเพศชาย 179 ชุด เพศ

หญิง 224 ชุด โดยมีแรงจูงใจท่ีมีค่าความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 คือ แรงจูงใจ

ดา้นความส าเร็จแทน (vicarious achievement) และการหลบหนี ( escape )  โดยมีค่าความความ

แตกต่างทางสถิติ โดยแรงจูงใจดา้นความส าเร็จแทน (vicarious achievement) มีค่าความแตกต่าง

ทางสถิติท่ี *P<.05 มีผลต่อเพศหญิง  ( ข = 4.43) มากกวา่เพศชาย ( - = 4.28) และแรงจูงใจดา้นการ

หลบหนี ( escape ) มีค่าความแตกต่างทางสถิติท่ี **P<.01  มีผลต่อเพศชาย  ( - = 3.48) มากกวา่เพศ

หญิง ( - = 3.40) แต่ยงัคงมีแรงจูงใจท่ีไม่มีความแตกต่างกนัในระหวา่งเพศคือ แรงจูงใจดา้นความ

สวยงาม (aesthetics) ความเร้าใจ (drama/eustress) ความรู้ (knowledge) ทกัษะทางกายภาพ 

(physical skills) และปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction)
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ขุอ

งผ
ูเ้ขา้

ชม
 (n

 = 
40

3) 

ล า
ดับ

 
แร
งจู
งใจ

 

AN
OV

A 

ช่ว
งอ
ายุ

 
จ า
นว

น 
 

S.D
. 

St
d. 

Er
ro

r M
ea

n 
F 

S
ig

. 
S
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1 
คว

าม
ส า
เร็จ

แท
น 

(vi
ca

rio
us
 

ac
hie

ve
me

nt)
 

18
–2

5 ปี
 

42
 

4.1
7 

0.6
4 

0.1
 

2.8
8 

  

0.0
23
* 

26
–3

5 ปี
 

43
 

4.2
1 

0.6
6 

0.1
 

0.9
97

 

36
–4

5 ปี
 

99
 

4.3
6 

0.5
9 

0.0
6 

0.3
84

 

46
–5

5 ปี
 

13
2 

4.4
1 

0.5
4 

0.0
5 

0.1
25

 

56
 ปี
ข้ึน

ไป
 

87
 

4.4
7 

0.5
9 

0.0
6 

.04
8*

 

2 
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าม
สว

ยง
าม
 

(ae
sth

eti
cs)
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5 ปี
 

42
 

4.1
5 

0.7
 

0.1
1 

1.5
 

  

0.2
02
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–3
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5 ปี
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1 
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46
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13
2 
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0.0
5 

0.1
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 ปี
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0.6
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(dr
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ss)
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5 ปี
 

42
 

3.8
7 

0.6
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0.1
 

6.5
2 

  
0.0

0*
**

 
26
–3
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4.0
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0.5
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0.6
34
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3 
คว

าม
เร้า

ใจ
 

(dr
am

a/e
us

tre
ss)

 

36
–4

5 ปี
 

99
 

4.3
2 

0.7
 

0.0
7 

6.5
2 

.00
1*
**

 

0.0
0*
**

 
46
–5

5 ปี
 

13
2 

4.3
5 

0.6
 

0.0
5 

.00
0*
**

 

56
 ปี
ข้ึน

ไป
 

87
 

4.3
5 

0.5
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0.0
6 

.00
1*
**

 

4 
ทกั

ษะ
ทา
ง

กา
ยภ

าพ
 (p

hy
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al 
sk

ills
) 

18
–2

5 ปี
 

42
 

3.9
8 

0.6
4 
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5.0
4 

  

0.0
01
**
* 

26
–3

5 ปี
 

43
 

3.9
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0.7
6 

0.1
2 

1 
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4 
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6*
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าม
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) 
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–2

5 ปี
 

42
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2 

0.6
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0.1
 

0.4
5 
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–3
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43
 

4.0
9 
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3 

0.1
3 

0.9
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3.9
7 
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0.0
9 

0.9
97

 

46
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2 

4.1
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8 

0.0
7 

0.9
76
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 ปี
ข้ึน
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87
 

4.0
3 

0.7
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0.0
8 

1 

6 
ปฏิ

สัม
พนั

ธ์ท
าง

สัง
คม
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) 

18
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5 ปี
 

42
 

3.7
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0.8
 

0.1
2 

4.2
6 

.01
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.00

2*
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มีน
ยัส

 าค
ญัท

าง
สถิ

ติท่ี
ระ
ดบั

 * 
p <

 .0
5, 
**
 p 

< .
01

, *
**
 p 

< .
00
1

6 
ปฏิ

สัม
พนั

ธ์ท
าง

สัง
คม

 (s
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ial
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era

cti
on
) 

26
–3

5 ปี
 

43
 

3.7
6 

0.8
 

0.1
2 

4.2
6 

.00
9*
* 

.00
2*
* 

36
–4

5 ปี
 

99
 

4.2
3 

0.8
 

0.0
8 

  

46
–5

5 ปี
 

13
2 

4 
0.7

6 
0.0

7 
0.1

65
 

56
 ปี
ข้ึน

ไป
 

87
 

4.1
 

0.7
5 

0.0
8 

0.7
69

 

7 
กา
รห

ลบ
หนี

  
(es

ca
pe
) 

18
–2

5 ปี
 

42
 

3.4
4 

0.8
7 

0.1
3 

4.1
7 

0.8
06

 

0.0
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**

 

26
–3

5 ปี
 

43
 

3.2
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0.8
 

0.1
2 

  

36
–4

5 ปี
 

99
 

3.8
4 

0.9
2 

0.0
9 

.00
1*
* 

46
–5

5 ปี
 

13
2 

3.6
 

0.9
4 

0.0
8 

0.1
12

 

56
 ปี
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3.5
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0.8
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0.0
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0.2
55

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 9 พบวา่มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 403 ชุด โดยรวมจากช่วงอายทุั้งหมด 5 ช่วงอาย ุ 

มีแรงจูงใจท่ีมีค่าความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 คือ แรงจูงใจดา้นความส าเร็จแทน 

(vicarious achievement) ความเร้าใจ (drama/eustress) การหลบหนี ( escape ) ทกัษะทางกายภาพ 

(physical skills) และดา้นปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction)  มีความแตกต่างกนัอยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าทางสถิติเท่ากบั * p < .05, ** p < .01, *** 

p < .001 แต่ยงัคงมีแรงจูงใจท่ีไม่มีแตกต่างกนัคือ แรงจูงใจดา้นความสวยงาม (aesthetics) ความรู้ 

(knowledge)  

 โดยในปัจจยัดา้นความส าเร็จแทน (vicarious achievement) ช่วงอายท่ีุ 18–25 ปี และ 56 ปี

ข้ึนไป มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าความเช่ือ

มนัทางสถิติเท่ากบั 0.048 ปัจจยัดา้นความเร้าใจ (drama/eustress) มีช่วงอายท่ีุ 18–25 ปี แตกต่างกบั

ช่วงอาย ุ36–45 ปี 46–55 ปี และ 56 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 

95 โดยมีค่าความเช่ือมนัทางสถิติเท่ากบั 0.001, 0.000, 0.001 ตามล าดบั ในปัจจยัดา้นทกัษะทาง

กายภาพ (physical skills) มีช่วงอายท่ีุ 18–25 ปี แตกต่างกบัช่วงอาย ุ46–55 ปี และช่วงอาย ุ56 ปีข้ึน

ไป ส่วนช่วงอาย ุ26–35 ปี มีความแตกต่างกบัช่วงอาย ุ46–55 ปี และ  56 ปีข้ึนไป  มีความแตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าความเช่ือมนัทางสถิติเท่ากบั 

0.034, 0.026, 0.014, 0.011 ตามล าดบั ปัจจยัดา้นปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) ช่วงอาย ุ

18–25 ปี มีความแตกต่างกบัช่วงอาย ุ36–45 ปี และช่วงอาย ุ26–35 ปี มีความแตกต่างกบั 36–45 ปี 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าความเช่ือมนัทางสถิติเท่ากบั 0.015, 

0.009 ตามล าดบั และปัจจยัดา้นการหลบหนี (escape) มีช่วงอายท่ีุ 26-35 ปี และ 36-45 ปีมีความ

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าความเช่ือมนัทางสถิติ

เท่ากบั 0.001 และ 0.001 ตามล าดบั
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จากตารางท่ี 10 พบวา่มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 403 มีแรงจูงใจท่ีมีค่าความแตกต่างกนั

ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 คือ แรงจูงใจดา้นความเร้าใจ (drama/eustress) การหลบหนี ( escape 

) และทกัษะทางกายภาพ (physical skills) มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความ

เช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าทางสถิติเท่ากบั ** p < .01, *** p < .001 และมีแรงจูงใจท่ีไม่มีแตกต่าง

กนัคือแรงจูงใจดา้นความส าเร็จแทน (vicarious achievement) ความสวยงาม (aesthetics) ความรู้ 

(knowledge) ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) ท่ีไม่แตกต่างกนั 

 ในปัจจยัดา้นความเร้าใจ (drama/eustress) มีช่วงรายไดท่ี้ 5001-15000 บาทกบั 15001-

25000 บาท, 25001-35000 บาท, 35001-45000 บาท และ 45001 บาทข้ึนไปมีความแตกต่างกนัอยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าความเช่ือมนัทางสถิติเท่ากบั 0.003, 

0.003, 0.000, 0.000 ตามล าดบัปัจจยัดา้นทกัษะทางกายภาพ (physical skills) มีช่วงรายไดท่ี้ ต ากวา่ 

5000 บาทกบั 5001-15000 บาท และช่วงรายไดท่ี้  5001-15000 บาท กบั 45001 บาทข้ึน และช่วง

รายได ้35001-45000 บาท กบั ต ากวา่ 5000 บาทมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั

ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าความเช่ือมนัทางสถิติเท่ากบั 0.007, 0.004, 0.029, ตามล าดบั และ

ปัจจยัดา้นการหลบหนี (escape) มีช่วงรายไดท่ี้ ต ากวา่ 5000 บาทกบั 5001-15000 บาท และช่วง

รายไดท่ี้  5001-15000 บาท กบั 35001-45000 บาท, 45001 บาทข้ึนไปมีความแตกต่างกนัอยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าความเช่ือมนัทางสถิติเท่ากบั 0.014, 

0.004, 0.001 ตามล าดบั
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จากตารางท่ี 11 พบวา่มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 403 ชุด โดยรวมจากช่วงของ
ประสบการณ์เล่นกอลฟ์ทั้งหมด 4 ช่วง มีแรงจูงใจท่ีมีค่าความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อย
ละ 95 คือ แรงจูงใจดา้นความส าเร็จแทน (vicarious achievement) ความเร้าใจ (drama/eustress) การ
หลบหนี (escape) ความรู้ (knowledge) และทกัษะทางกายภาพ (physical skills) มีความแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าทางสถิติเท่ากบั * p < .05, ** p < 
.01, *** p < .001 และมีแรงจูงใจท่ีไม่มีแตกต่างกนัคือ แรงจูงใจดา้นความสวยงาม (aesthetics) 
ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) ท่ีไม่แตกต่างกนั  
 ปัจจยัดา้นความส าเร็จแทน (vicarious achievement) มีช่วงประสบการณ์การเล่นกอลฟ์ท่ี 6 

ปีข้ึนไป กบันอ้ยกวา่ 2 ปี และ 6 ปีข้ึนไปกบั 3-5 ปี มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าความเช่ือมนัทางสถิติเท่ากบั 0.010, 0.037 ตามล าดบั ปัจจยั

ดา้นดา้นความเร้าใจ (drama/eustress) มีช่วงประสบการณ์การเล่นกอลฟ์ท่ี นอ้ยกวา่ 2 ปี กบัไม่มี

ประสบการณ์ และนอ้ยกวา่ 2 ปีกบั 6 ปีข้ึนไป มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั

ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าความเช่ือมนัทางสถิติเท่ากบั 0.025, 0.002ตามล าดบั ปัจจยัดา้น

ทกัษะทางกายภาพ (physical skills มีช่วงประสบการณ์การเล่นกอลฟ์ท่ี ไม่มีประสบการณ์ กบั 3-5 

ปี และ 6 ปีข้ึนไปมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมี

ค่าความเช่ือมนัทางสถิติเท่ากบั 0.014, 0.000 ตามล าดบั ปัจจยัดา้นดา้นดา้นความรู้ (knowledge) มี

ช่วงประสบการณ์การเล่นกอลฟ์ท่ี ไม่มีประสบการณ์ กบันอ้ยกวา่ 2 ปี, 3-5 ปี และ 6 ปีข้ึนไปมีความ

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าความเช่ือมนัทางสถิติ

เท่ากบั 0.002, 0.000, 0.001ตามล าดบั และปัจจยัดา้นดา้นการหลบหนี (escape) มีช่วงประสบการณ์

การเล่นกอลฟ์ท่ี ไม่มีประสบการณ์ กบั 6 ปีข้ึนไป มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีค่าความเช่ือมนัทางสถิติเท่ากบั 0.007 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่5 
 

สรุปผลการวจัิย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นแรงจูงใจ

ในการเขา้ชมการแข่งขนักอล์ฟอาชีพแห่งประเทศไทย และ 2) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างใน

ปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทย โดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุ

รายได ้และประสบการณ์ในการเล่นกอลฟ์ของผูเ้ขา้ชม จ านวน 403 คน ไดรั้บแบบสอบถามทั้งหมด 

403 ชุด จากจ านวนประชากรทั้งหมด 403 คน 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ แบบสอบถาม โดยแบบสอบถามประกอบไปดว้ย

ค าถาม 2 ตอนไดแ้ก่ 1) แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถามประกอบไป

ดว้ย เพศ อาย ุรายได ้และประสบการณ์การเล่นกอลฟ์ โดยลกัษณ์ของแบบสอบถามมีลกัษณะเป็น

ตรวจค าตอบ (Checklist) จะจ าแนกตามเพศ ช่วงอาย ุช่วงรายได ้และช่วงของประสบกาณ์การเล่น

กอลฟ์ 2) แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัแรงจูงใจส่งผลต่อการตดัสินใจการเขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์

อาชีพ โดยลกัษณ์ขอ้ค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบั ตั้งแต่ “นอ้ย

ท่ีสุด” จนถึง “มากท่ีสุด” โดยมีค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิอลัฟา (Alpha – 

Coefficient) ของ ครอนบาค (Cronbach) ซ่ึงน ามาค านวณดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS Version 23 

for window ไดค้่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของปัจจยัแรงจูงใจส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ชมกีฬา

กอลฟ์อาชีพทั้งหมด 7 ดา้น มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.947  

 การเก็บรวบรวมขอ้มูลการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดแ้จกแบบสอบถามพร้อมทั้งขอความ

อนุเคราะห์ในการเก็บขอ้มูลใหแ้ก่กลุ่มตวัอยา่งเพื่อแนะน าตวัผูว้จิยั และขออนุญาตเก็บขอ้มูล โดบ

แจกแบบสอบถามแก่ผูช่้วยวิจยัทั้ง 5 คน ผูว้จิยัไดรั้บแบบสอบถามคือทั้งหมด 403 ชุด คิดเป็นร้อย

ละ 100 ของแบบสอบถามท่ีแจกไปทั้งหมด 403 ชุด โดยแบ่งเป็นรายการการแข่งขนักอลฟ์อาชีพทั้ง 

5 ทวัร์นาเมนท ์13 แมทการแข่งขนั  

 ผูว้จิยัวเิคาะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรม SPSS (Statistical for the Social Sciences) การ

วเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการค านวณสถิติพื้นฐานซ่ึงไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 

(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)  การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ใชว้ธีิการทดสอบค่าที t–
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test และ ANOVA เพื่อวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างในปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการ

แข่งขนักอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทย โดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุรายได ้และประสบการณ์ในการเล่น

กอลฟ์ของผูเ้ขา้ชมเพื่อน ามาเปรียบเทียบกนัและ เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย และทราบวา่มีตวั

แปรตวัไหนท่ีส่งผลต่อปัจจยัในการรับชมมากท่ีสุด โดยก าหนดระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั .05 

5.1 สรุปผลการวจัิย 
 จากค่าเฉล่ียในการตอบแบบสอบถามแต่ละแรงจูงใจพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีแรงจูงใจดา้น

ความส าเร็จแทน (Achievement) มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดจากผลการตอบแบบสอบถาม ซ่ึง

แสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มผูเ้ขา้ชม ช่ืนชอบความส าเร็จของตวันกักีฬากอลฟ์ เม่ือตวันกักีฬาท่ีตนรักและ

ช่ืนชอบก็จะ รู้สึกราวกบัวา่ตนเองไดรั้บความส าเร็จไปดว้ย  

 ผลการวจิยัคร้ังน้ีพบวา่ ปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการแข่งขนักีฬากอลฟ์อาชีพแห่ง

ประเทศไทยมีความแตกต่างกนั โดยเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อแรงจูงใจท่ีต่างกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น

การหลบหนี (Escape) ซ่ึงมีความแตกต่างกนัในเพศชายมากกวา่เพศหญิง นอกจากนั้นยงัพบวา่ปัจจยั

ดา้นความส าเร็จแทน (Vicarious achievement) มีความแตกต่างในเพศหญิงมากกวา่เพศชาย จึง

แสดงใหเ้ห็นวา่เพศชายมีแรงจูงใจในการเขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพเพื่อหลบหนีจากกิจวตัรตามวถีิชีวิต

แบบเดิม และท าใหลื้มปัญหาของพวกเคา้เป็นเวลาสักครู่หน่ึง โดยท่ีเพศชายจะท ากิจกรรมหรือร่วม

ชมส่ิงสร้างสรรคก์บัผูช้มบุคคลอ่ืน ๆ ซ่ึงความสัมพนัธ์น้ีท าใหมี้การตอบโตก้นัในหมู่ของเพศชาย

มากกวา่เพศหญิง  

 ในขณะท่ีแรงจูงใจดา้นความส าเร็จแทน (vicarious achievement) ส่งผลต่อเพศหญิง

มากกวา่เพศชาย เน่ืองจากแรงจูงใจในดา้นความส าเร็จแทนคือ การท่ีผูช้มเขา้มารับชมการแข่งขนั

แลว้ไดรั้บหรือรู้สึกวา่ตนเองไดรั้บความส าเร็จเช่นเดียวกบัตวันกักีฬา โดยมีการเช่ือมโยงกนัของตวั

นกักีฬาและตวัของผูเ้ขา้ชมจึงท าใหต้วัของผูเ้ขา้ชมไดรั้บความรู้สึกส าเร็จไปดว้ยกบัตวันกักีฬาเอง  

โดยผลการวจิยัทั้งสองมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Mahony et al. (2002) ท่ีวา่แรงจูงใจดา้น

ความส าเร็จแทนจะส่งผลในเพศชายมากกวา่เพศหญิง 

 แรงจูงใจในการเขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพท่ีมีความแตกต่างกนัในดา้นอายคืุอ แรงจูงใจดา้น 

ความเร้าใจ (Drama/eustress) ทกัษะทางกายภาพ (Physical skills) ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (Social 

interaction)  
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การหลบหนี (Escape) ความส าเร็จแทน (Vicarious achievement) ตามล าดบั แสดงให้เห็นวา่ ในช่วง

อายท่ีุต่างกนั จึงท าใหมี้แรงจูงใจในการเขา้ชมท่ีแตกต่างกนั โดยแรงจูงใจท่ีส่งผลต่ออายมุากท่ีสุด

คือ ความเร้าใจ (Drama/eustress) โดยความเร้าใจ คือ การท่ีผูเ้ขา้ชมเกิดความเครียด และการ

แสวงหาก าลงัใจในหมู่ของผูเ้ขา้ชมจะเกิดข้ึนโดยตรงกบักลุ่มของผูเ้ขา้ชม จึงท าใหไ้ดรั้บส่ิงต่าง ๆ 

เขา้ไปจากนั้นจึงกลายเป็นแรงเชิงบวกท่ีท าใหเ้กิดความเร้าใจในการรับชมกีฬากอลฟ์อาชีพ  

 แรงจูงใจในการเขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพท่ีมีความแตกต่างกนัในดา้นรายได ้คือ ความเร้าใจ 

(drama/eustress) การหลบหนี (escape) ทกัษะทางกายภาพ (physical skills) ตามล าดบั แสดงใหเ้ห็น

วา่ ความแตกต่างของแรงจูงใจในดา้นความเร้าใจมีความแตกต่างมากท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัรายได้

ของผูเ้ขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์อาชีพ โดยความเร้าใจท่ีส่งผลต่อผูเ้ขา้ชมในช่วงของรายไดแ้สดงให้

เห็นวา่ผูท่ี้มีรายได ้มีแรงจูงใจท่ีจะเขา้กีฬากอลฟ์อาชีพ โดยเม่ือแรงเชิงบวกรวมกนักลายเป็นความ

เร้าใจในการรับชมกีฬากอลฟ์อาชีพ 

 แรงจูงใจในการเขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพท่ีมีความแตกต่างกนัในดา้นประสบการณ์การเล่น

กอลฟ์ คือ ความรู้ (knowledge) ทกัษะทางกายภาพ (physical skills) ความเร้าใจ (drama/eustress) 

ความส าเร็จแทน (vicarious achievement) ตามล าดบั แสดงใหเ้ห็นวา่แรงจูงใจในการเขา้ชมท่ีส่งผล

ต่อประสบการณ์การเล่นกอลฟ์มากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นความรู้ (knowledge) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีผูเ้ขา้ชม

สร้าง ผลิต ความคิด ความเช่ือ ความจริง ความหมายโดยใชข้อ้เทจ็จริงตรรกะจากท่ีไดเ้ขา้ชมในการ

แข่งขนักอลฟ์อาชีพ โดยผูเ้ขา้ชมอาจจะน ้าความรู้ท่ีไดรั้บไปปรับใชห้รือประยกุตเ์พื่อใชเ้องใน

อนาคตได ้ซ่ึงผลการวจิยัดงักล่าวสอดคลอ้งกบัการวจิยัของ Fisher and Wakefield (1998) ท่ีวา่

แรงจูงใจท่ีแตกต่างกนัของแต่ละผูเ้ขา้ชมมีความแตกต่างกนั 

5.2 อภิปรายผลการวจัิย 
 ประเด็นส าคญัท่ีผูว้จิยัน ามาอภิปรายผลนั้น เพื่อตอบวตัถุประสงคข์องการศึกษาวจิยั ซ่ึง

ประกอบไปดว้ย 2 ประเด็น ประเด็นแรกคือ เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการ

แข่งขนักอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทย และประเด็นท่ีสองคือ เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างในปัจจยั

ดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทย โดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุ

รายได ้และประสบการณ์ในการเล่นกอลฟ์ของผูเ้ขา้ชม 

 วตัประสงคท่ี์ 1 คือ เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์อาชีพ

แห่งประเทศไทย 
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 จากผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นแรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการเขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพมากท่ีสุดคือ 

ปัจจยัดา้นความส าเร็จแทน (vicarious achievement) ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ผูเ้ขา้ชมส่วนใหญ่เม่ือไดเ้ขา้

ชมแลว้ ก็มีความหวงัสูงวา่ตวันกักีฬาท่ีตนช่ืนชอบจะไดรั้บความส าเร็จตามท่ีตนไดค้าดหวงัไว ้และ

เม่ือตวันกักีฬาท่ีตนโปรด ท าการแข่งขนัในรายการนั้นๆ ตีชอร์ตท่ียากและมีความเส่ียงสูง ออกมาได้

ดี ตวัผูเ้ขา้ชมก็จะเกิดการดีใจซ่ึงการดีใจนั้น เป็นการดีใจจากตวันกักีฬาส่งต่อมายงัตวัของผูเ้ขา้ชม

เองดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Kim et al. (2008) ท่ีพบวา่แรงจูงใจทางดา้นความส าเร็จแทน 

(vicarious achievement) เป็นแรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการเขา้ชมมากท่ีสุด และยงัเป็นผลทางเศษฐกิจท่ี

จะส่งผลต่อการท่ีนกัการตลาดของไทยจะสามารถวางแผนการตลาดออกมาให้เหมาะสมต่อ

แรงจูงใจของผูเ้ขา้ชมอีกดว้ย  

 และก็ยงัสอดคลอ้งกบัปัจจยัท่ีส่งผลรองลงมาก็คือ ปัจจยัดา้น ความสวยงาม (aesthetics) 

โดยRobinson, Trail, and Kwon (2004) ไดท้  าการวิจยัเก่ียวกบัการเขา้ชมกีฬากอลฟ์ จากการแข่งขนั 

PGA, LPGA และ SPGA ผลการศึกษาพบวา่ ความสวยงาม ความเร้าใจ และทกัษะทางกายภาพของ

ผูเ้ล่น ก็ส่งผลต่อแรงจูงใจของผูเ้ขา้ชมเช่นกนั ซ่ึงสังเกตใหเ้ห็นวา่ ผลการศึกษาในการวจิยัน้ีจะ

สามารถน าไปวเิคราะห์การแบ่งส่วนการตลาด (Market segmentation) และสามารถวางกลยทุธ์และ

แผนการตลาดท่ีเหมาะสมกบัผูช้มท่ีมีแรงจูงใจต่างกนั เพื่อจะช่วยใหเ้พิ่มจ านวนผูม้าเขา้ชมการ

แข่งขนัท่ีสนามแข่งขนัใหม้ากข้ึน 

 วตัถุประสงคท่ี์ 2 คือ เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างในปัจจยัดา้นแรงจูงใจในการเขา้ชมการ

แข่งขนักอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทย โดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุรายได ้และประสบการณ์ในการเล่น

กอลฟ์ของผูเ้ขา้ชม  

 จากผลการวจิยั พบวา่ แรงจูงใจท่ีมีความแตกต่างกนั เม่ือจ าแนกตามเพศ คือ แรงจูงใจดา้น 

การหลบหนี (escape) ซ่ึงมีความแตกต่างกนั  (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) ซ่ึงเพศท่ีส่งผลมาก

ท่ีสุดคือ เพศชาย โดยมีค่าเฉล่ียเลขคณิตอยูท่ี่ 3.482  จึงเป็นผลท่ีวา่เพศชายมีความตอ้งการท่ีจะหลีก

หนีจากส่ิงแวดลอ้มเดิม ๆ ส่งท่ีเห็นกิจวตัประจ าวนัแบบเดิม ๆ เพื่ออกมาเจอส่ิงใหม่ ๆ ซ่ึงจะท าให้

พวกเคา้ลืมปัญหาต่าง ๆ เป็นเวลาสักครู่หน่ึง ปัจจยัรองลงมาคือ ปัจจยัดา้นความส าเร็จแทน 

(vicarious achievement) ซ่ึงมีความแตกต่างกนั (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) ซ่ึงเพศท่ีส่งผล

ต่อปัจจนัดา้นน้ีคือ เพศหญิง โดยมีค่าเฉล่ียเลขคณิตอยูท่ี่ 4.430 จึงเป็นเหตุผลท่ีวา่เพศหญิงเม่ือไดท้  า

การเขา้มารับชมการแข่งขนักอลฟ์แลว้  จะไดรั้บความรู้สึกวา่ตนเองไดรั้บความส าเร็จแบบเดียวกนั



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 24 

กบัตวัของนกักีฬาเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกนักบั Robinson, Trail and Kwon (2004) ท่ีไดท้  าการศึกษา 

แรงจูงใจของผูเ้ขา้ชมการแข่งขนักอลฟ์อาชีพ พบวา่เพศชายและเพศหญิงมีความแตกต่างกนัของ

แรงจูงใจในการเขา้ชม 

 ถดัมา แรงจูงใจท่ีมีผลต่อความแตกต่างกนั เม่ือจ าแนกตามช่วงอาย ุคือ ปัจจยัดา้น

ความส าเร็จแทน (vicarious achievement) โดยกลุ่มของช่วงอายท่ีุส่งผลกนัคือ 18-25 ปี โดยมีความ

แตกต่างกนักบัช่วงอาย ุ56 ปีข้ึนไป มีค่าความแตกต่าง (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) จะสังเกต

ใหเ้ห็นไดว้า่ในช่วงอายท่ีุนอ้ยท่ีสุด กบัช่วงอายท่ีุมากท่ีสุดมีแรงจูงใจในการเขา้ชม เม่ือตวันกักีฬา

ไดรั้บความส าเร็จแลว้ตวัของผูเ้ขา้ชมในช่วงอายุน้ี จะไดรั้บความส าเร็จเสมือนตนเองเป็นนกักีฬา

คนนั้นดว้ย  

 ปัจจยัความเร้าใจ (drama/eustress) โดยในกลุ่มของช่วงอายท่ีุส่งผลกนัคือ 18-25 ปี ท่ีมี

ความแตกต่างกนัในช่วงอายุท่ี 46-55 ปี โดยมีค่าความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญั และ 36-45 ปี มีค่า

ความแตกต่าง และ 56 ปีข้ึนไป มีค่าความแตกต่าง (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05)  จะสังเกตให้

เห็นท่ีวา่ในช่วงอายท่ีุมีความเป็นวยัรุ่นจนถึงกลุ่มของคนท่ีเป็นวนัเรียนจบใหม่มีความตอ้งการท่ีจะ

หลบหนีจากกิจวตัรประจ าวนัแบบเดิมท่ีพบเจอ ไม่วา่จะเป็นหอ้งเรียน ท่ีท างานใหม่ หรือ พึ่งรับการ

จบการศึกษาใหม่ เพื่อท่ีจะคน้หาส่งใหม่ ๆ ในแต่ละวนั  

 ปัจจยัดา้นทกัษะทางกายภาพ (physical skills) โดยในกลุ่มของช่วงอายท่ีุส่งผลกนัคือ 18-25 

ปี ท่ีมีความแตกต่างกนัในช่วงอายท่ีุ 46-55 ปี และ 56 ปีข้ึนไป โดยมีค่าความแตกต่างกนั ตามล าดบั 

(มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) จึงเป็นผลการวจิยัท่ีวา่ ผูท่ี้อยูใ่นวยัรุ่นแลว้วยัท างาน จนถึงวนั

เกษียณ ตอ้งการท่ีจะไดรั้บปัจจยัในการเขา้ชมทางดา้นทกัษะทางกายภาพ โดยผูเ้ขา้ชมจะไดรั้บ

ความรู้สึกท่ีมีสุขภาพท่ีดี ร่างกายมีความแขง็ เพื่อเป็นแนวทางในการน าไปปรับใชด้ว้ยตนเองใน

อนาคต เพื่อรักษาสุขภาพร่างกายท่ีแขง็แรงต่อไป 

 ปัจจยัดา้นปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม (social interaction) โดยในกลุ่มของช่วงอายท่ีุส่งผลกนัคือ 

36-45 ปี ท่ีมีความแตกต่างกนัในช่วงอายท่ีุ 18-25 ปี และ 26-35 ปี โดยมีค่าความแตกต่างกนั 

ตามล าดบั (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05)  โดยผลวจิยัดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นวา่กลุ่มของช่วงอายุ

น้ีตอ้งการท่ีจะมีการเขา้สังคมท่ีสูงเน่ืองจากช่วงอาย ุ36-45 ปีเป็นช่วงอายท่ีุเป็ยวยักลางคนและเป็ยวยั

ท างาน ตอ้งการพบปะผูค้นในสนามเพื่อด าเนินธุรกิจของตนเองหรือเป็นวยัท่ีตอ้งการเขา้สังคม  
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และปัจจยัการหลบหนี (escape) โดยในกลุ่มของช่วงอายุท่ีส่งผลกันคือ 26-35 ปี ท่ีมีความ

แตกต่างกนัในช่วงอายท่ีุ 36-45 ปี โดยมีค่าความแตกต่างกนั (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) 

ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า ในกลุ่มช่วงอายุดงักล่าวมีความตอ้งหลีกหนีออกจากส่ิงเดิม ๆ ในกิจวตัร

ประจ าวนั เน่ืองจากกลุ่มช่วงอายุน้ีอยูใ่นช่วงท่ีเป็นวยัท างาน วนัรุ่นตอนปลายและวยักลางคน 

จึงตอ้งการท่ีจะแสวงหาส่ิงใหม่ ๆ เพื่อท่ีจะไดไ้ม่จ  าเจกบัส่ิงท่ีพบเจอเป็นปกติประจ าวนั  

 ถดัมา แรงจูงใจท่ีมีผลต่อความแตกต่างกนั เม่ือจ าแนกตามช่วงรายได ้คือ ปัจจยัดา้นความ

เร้าใจ (drama/eustress) โดยในกลุ่มของช่วงรายไดน้ี้ท่ีส่งผลกนัคือ 5001-15000 บาท ท่ีมีความ

แตกต่างกนัในช่วง 15,001 – 25,000 บาท , 25,001 – 35,000 บาท, 35,001 – 45,000 บาท และ 

45,001 ข้ึนไป โดยมีค่าความแตกต่างกนั (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) ซ่ึงเป็นผลการวิจยั

ท่ีว่า ผูท่ี้มีรายไดต้ั้งแต่ 5001 บาทข้ึนไป มีแรงจูงใจในการเขา้ชมท่ีตอ้งการ ความสนุก ความ

ต่ืนเตน้ ความมนั โดยจะเกิดข้ึนโดยตรงกบักลุ่มของผูเ้ขา้ชมโดยตรง แม่วา่ตวันกักีฬาจะไม่ใช่

คนท่ีผูเ้ขา้ชมเชียร์เป็นหลกัก็ตาม ซ่ึงกลุ่มของผูเ้ขา้ชมท่ีมีรายไดท่ี้แตกต่างกนัมกัจะมีแรงจูงใจท่ี

ต่างกนัตามระดบัรายไดข้องกลุ่มนั้นๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Kim et al. (2008) ท่ีไดท้  า

การวจิยัในกีฬาประเภทเด่ียวเหมือนกนั เป็นแรงจูงใจท่ีมีผลต่อการเขา้ชมมากท่ีสุด  

 ปัจจยัทกัษะทางกายภาพ (physical skills) โดยในกลุ่มของช่วงรายได้น้ีท่ีส่งผลกนัคือ 

5001-15000 บาท ท่ีมีความแตกต่างกนัในช่วง ต ากวา่ 5000 บาท และ 45001 บาทข้ึนไป โดยมี

ค่าความแตกต่างกนั (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) โดยแสดงให้เห็นวา่ผลการวิจยัน้ี ผูเ้ขา้

ชมการแข่งขนั ตอนการมีสุขภาพท่ีแข็งแรงโดยมีตวัอยา่งเป็นตวัของนกักีฬา ซ่ึงตวัของนกักีฬา

มีร่างกายท่ีแข็งแรงและดูดีร่างกายสมส่วน ซ่ึงผูเ้ขา้ชมการแข่งขนัสามารถน ามาปรับใช้กบั

ตนเองไดใ้นอนาคต 

 และปัจจยัการหลบหนี (escape) โดยในกลุ่มของช่วงรายได้น้ีท่ีส่งผลกนัคือ 
5001-15000 บาท ท่ีมีความแตกต่างกันในช่วง ต ากว่า 5000 บาท, 35001-45000 บาท และ 
45001 บาทข้ึนไป โดยมีค่าความแตกต่างกนั (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) ซ่ึงแสดงให้
เห็นวา่กลุ่มของช่วงรายไดน้ี้มีปัจจยัในการเขา้ชมแบบเดียวกนั ซ่ึงตอ้งการหลีกหนีจากส่ิงท่ีเป็น
กิจวตัรประจ าวนัแบบเดิม ๆ เพื่อแสวงหาส่ิงแวดลอ้มใหม่ท่ีไม่จ  าเจ และมีการท าส่ิงใหม่ ๆ ท่ีไม่ใช่
ส่ิงท่ีท าซ ้ า ๆ ในชีวติประจ าวนั  
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และแรงจูงใจท่ีมีผลต่อความแตกต่างกนั เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์การเล่นกอล์ฟของ
ผูเ้ขา้ชม คือ ปัจจยัดา้นความส าเร็จแทน โดยในกลุ่มของประสบการณ์การเล่นกอล์ฟน้ีท่ีส่งผล
กนัคือ 6 ปีข้ึนไป ท่ีมีความแตกต่างกนัในช่วง นอ้ยกวา่ 2 ปี และ 3-5 ปี โดยมีค่าความแตกต่าง
กนั (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) โดยผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มของผูเ้ขา้ชมน้ี เป็นผท่ี็เร่ิมตน้
การเล่นกอล์ฟใหม่ และมีตวันกักีฬาท่ีตนช่ืนชอบและเป็นตน้แบบของการของตนเอง เม่ือตวั
ของนกักีฬาไดรั้บความส าเร็จตวัของผูเ้ขา้ชมก็จะรู้สึกถึงความส าเร็จนั้นไปดว้ย  

ปัจจยัดา้นความเร้าใจ (drama/eustress) โดยในกลุ่มของประสบการณ์การเล่นกอล์ฟน้ีท่ี
ส่งผลกันคือ น้อยกว่า 2 ปี ไป ท่ีมีความแตกต่างกันในช่วง ไม่มีประสบการณ์ และ มี
ประสบการณ์การเล่น 6 ปีข้ึนไป โดยมีค่าความแตกต่างกนั (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) 
แสดงให้เห็นวา่ผลการวิจยัในกลุ่มของผูเ้ขา้ชมน้ี ตอ้งการความสนุก ความมนั ความบนัเทิง ซ่ึง
ผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ก็สามารถเขา้ร่วมได ้เพื่อเป็นแรงบนัดาลใจในการเร่ิมตน้การเล่นกอล์ฟ 
และผูท่ี้มีประสบการณ์ 6 ปีข้ึนไป ไดมี้ประสบการณ์ท่ีมาก และเขา้ใจถึงรูปแบบเกมการแข่งขนั
จึงเป็นแรงจูงใจในการเขา้ชมการแข่งขนัเพื่อความเพลิดเพลินใหต้นเอง  

ปัจจยัด้านทกัษะทางกายภาพ (physical skills) โดยในกลุ่มของประสบการณ์การเล่น
กอลฟ์น้ีท่ีส่งผลกนัคือ ไม่มีประสบการณ์การเล่นกอลฟ์ ท่ีมีความแตกต่างกนัในช่วง 3-5 ปี และ 
6 ปีข้ึนไป โดยมีค่าความแตกต่างกัน (มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05) พบว่าผูท่ี้ไม่ได้มี
ประสบการณ์การเล่นกอล์ฟมีความต้องการด้านปัจจัยการเข้าชมแบบเดียวกับผู ้ท่ี มี
ประสบการณ์ โดยสามารถน าส่ิงท่ีได้รับจากปัจจยั ไปปรับใช้เพื่อให้ตนเองมีความรู้สึกท่ีมี
สุขภาพท่ีร่างกายแขง็แรง ซ่ึงในกลุ่มของผูท่ี้มีประสบการณ์การเล่นกอลฟ์ตั้ง 3-5 ปี และ 6 ปีข้ึน
ไป ก็ยงัคงไดรั้บความรู้สึกท่ีมีสุขภาพท่ีดี เหมือนกนัหรือเป็นแนวทางในการน าไปปรับใช้กบั
ตนเองเองในอนาคตไดเ้หมือนกนั 

 
ปัจจยัดา้นความรู้ (knowledge) โดยในกลุ่มของประสบการณ์การเล่นกอล์ฟน้ีท่ีส่งผล

กนัคือ ไม่มีประสบการณ์การเล่นกอล์ฟ ท่ีมีความแตกต่างกนัในช่วง น้อยกว่า 2 ปี กบั 3-5 ปี 
และ 6 ปีข้ึนไป โดยมีค่าความแตกต่างกนั (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) แสดงให้เห็นวา่
ผลการวิจยัในกลุ่มน้ี กลุ่มของผูเ้ขา้มีแรงจูงใจในการเขา้ชมได ้ถึงแมจ้ะไม่ไดมี้ประสบการณ์
การเล่นกอล์ฟเลย และอาจจะเป็นตน้แบบของตนเพื่อจะเร่ิมตน้การเล่นกอล์ฟ โดยมีตวัอย่าง
หรือตน้แบบในการเล่น เป็นตวันกักีฬาท่ีตน้ช่ืนชอบก็ได ้และกลุ่มของผูท่ี้มีประสบการณ์แลว้ก็
ยงัคงตอ้งการหาความรู้จากตวันกักีฬาอยู่ เพื่อน าไปปรับใช้เม่ือตนไดไ้ปออกรอบหรือไปท า
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การแข่งขนัเองในอนาคต เน่ืองจากตวัของนกักีฬามีความสามารถท่ีสูงจึงเป็ยแบบอยา่งให้กบั
ตวัของกลุ่มผูเ้ขา้ชมได ้

ปัจจยัดา้นการกลบหนี (escape) โดยในกลุ่มของประสบการณ์การเล่นกอลฟ์น้ีท่ีส่งผล
กนัคือ ไม่มีประสบการณ์การเล่นกอล์ฟ ท่ีมีความแตกต่างกนัในช่วง 6 ปีข้ึนไป โดยมีค่าความ
แตกต่างกนั (มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05) แสดงใหเ้ห็นวา่ผลการวิจยัน้ีกลุ่มของผูเ้ขา้ชม มี
ปัจจยัท่ีจะเขา้ชมเพื่อหลีกหนีจากกิจวตัรประจ าวนัแบบเดิม เน่ืองจากคนท่ีไม่มีประสบการณ์
การเล่นกอลฟ์ก็ตอ้งการพบกบัส่ิงใหม่ๆ ในชีวติบา้ง และผอ่นคลายจากงานหรือส่ิงท่ีตนท าเป็น
ประจ า หรืออาจจะเร่ิมตน้การเล่นกอล์ฟก็เป็นได้ ส่วนกลุ่มของผูท่ี้มีประสบการณ์การเล่น
กอล์ฟ 6 ปีข้ึนไป แสดงให้เห็นวา่ คนท่ีมีประสบการณ์มากอาจจะก าลงัเร่ิมคิดท่ีจะเขา้ร่วมการ
แข่งขนัหรือหลบหนีจากส่ิงท่ีตนเจอในชีวิตการท างาน และตวันกักีฬาเองก็เป็นตวัดึงดูดกลุ่ม
ของคนท่ีมีประสบการณ์มากๆ เพื่อท ากิจกรรมท่ีสร้างสรรค์กบัผูช้มคนอ่ืน ๆ และเกิดการ
โตต้อบกนัในหมู่ของผูเ้ขา้ชม    

 

ข้อจ ากดัในการวจัิย 

 1.การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเพียง 5 ทวัร์นาเมน้ 13 สนามการแข่งขนั ท่ีไดรั้บ
การรับรองจากสมาคมกอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทย ไดแ้ก่ 1. All Thailand Golf Tour 2. 
Thailand Development Tour 2018 3. THAI LPGA 4. Thailand PGA Tour 2018 5. SINGHA 
Thailand Champions Tour 2018 โดยใน All Thailand Golf Tour จะมีสนามดงัน้ี Singha 
Laguna Phuket Open 2018, Betagro Championship 2018 ,Singha Classic 2018 ,Singha All 
Thailand Championship 2018 ,Singha Championship 2018 ใน Thailand Development Tour 
2018 มีสนามดงัน้ี SINGHA TDT Nakhon Nayok 2018, SINGHA TDT Kabinburi 2018 และ 
THAI LPGA มีสนามดงัน้ี 4th THAI LPGA CHAMPIONSHIP 2018, 5th THAI LPGA 
CHAMPIONSHIP 2018, 6th THAI LPGA CHAMPIONSHIP 2018 และ Thailand PGA Tour 
มีสนามดงัต่อไปน้ี Singha-SAT Nakhon Nayok Classic 2018 และทวัร์นาเมน้สุดทา้ย 
SINGHA Thailand Champions Tour 2018 มีสนามดงัต่อไปน้ี 2nd SINGHA Thailand 
Champions Tour 2018, 3rd SINGHA Thailand Champions Tour 2018 ทวัร์นาเมน้และสนามท่ี
กล่าวมาขา้งตน้น้ี สามารถน ามาปรับใชไ้ด ้แต่อาจจะมีความแตกต่างกนัทางบริบทท่ีต่างกนั
ออกไป และในอนาคตการแข่งขนักีฬากอลฟ์อาชีพในประเทศไทยอาจจะมีทวัร์นาเมน้เพิ่มเติม 
และมีปัจจยัดา้นต่าง ๆ มากข้ึน 
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 2.เน่ือจากการวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จึงไดข้อ้มูลท่ีตรงตามแบบสอบถาม แต่ถา้ในอนาคตมีการ
วจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) อาจจะไดรั้บขอ้มูลท่ีมีความลึกกวา่การวจิยัเชิงส ารวจ 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวจัิยไปปรับใช้ 

 1.การวจิยัคร้ังน้ีท าใหเ้กิดความเขา้ใจของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเขา้ชมกีฬากอลฟ์อาชีพใน
ประเทศไทย ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ผูจ้ดัการแข่งขนัในประเทศไทยยงัขาดการสร้างแรงจูงใจของผู ้
เขา้ชม จึงท าใหจ้  านวนผูเ้ขา้ชมในแต่ละสนามยงัมีนอ้ยและยงัตอ้งการการรับรองจากทาง
ผูจ้ดัการแข่งขนัอยูม่าก ซ่ึงการวจิยัในคร้ังน้ีจะเป็นแนวทางในการน าผลท่ีไดไ้ปปรับใชใ้น
อนาคต และนกัการตลาดยงัสามารถน าผลการวจิยัในคร้ังน้ีไปวางกลยทุธ์และแผนการตลาดท่ี
เหมาะสมกบักลุ่มผูเ้ขา้ชมท่ีมีแรงจูงใจท่ีต่างกนั เม่ือไดว้างแผนต่าง ๆ แลว้จะสามารถเพิ่ม
จ านวนกลุ่มของผูเ้ขา้ชมไดม้ากข้ึน 

 2.สมาคมกอลฟ์อาชีพแห่งประเทศไทย สามารถน าผลท่ีไดจ้ากการวจิยัคร้ังน้ีเป็น
แนวทางในการตอบสนองต่อความตอ้งการของผูเ้ขา้ชมไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีความเหมาะสม
มากท่ีสุดเน่ืองจากผูว้จิยัไดเ้ขา้ถึงตวัของผูเ้ขา้ชมโดยตรง ไดรั้บรู้และทราบถึงปัญหาท่ีท าใหผู้ ้
เขา้ชมมีแรงจูงใจในการเขา้ชม โดยสามารถจะน าผลการวิจยัคร้ังน้ีไปปรับใชเ้พื่อพฒันาระบบ
ของการจดัการแข่งขนัไดม้ากข้ึน 
 3.ผูจ้ดัการแข่งขนั ควรจะท าการประชาสัมพนัธ์เชิงการตลาด (Marketing Public 
Relations : MPR) ซ่ึงจะเป็นแนวทางนึงในการสร้างและวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดให้
ไดม้ากข้ึนและสร้างแรงจูงใจในการเขา้ชมของกลุ่มผูเ้ขา้ใหม้ากข้ึน และกลุ่มของผูเ้ขา้ชมก็
สามารถรับข่าวสารจากการท าประชาสัมพนธ์ได ้วา่งมีการแข่งขนัท่ีไหนบา้งอยา่งไรบา้งเพื่อ
กลุ่มของผูเ้ขา้ชมจะไดท้  าการติดตามข่าวสารไดม้ากข้ึน 

 
 ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

 1.การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ซ่ึงอาจท าใหไ้ดผ้ล
การศึกษาและขอ้สรุปท่ีขาดเน่ือหาเชิงลึกบางประการ การศึกษาคร้ังต่อไป ถา้ผูว้จิยัคร้ังต่อไป
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อาจจะท าการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) เพิ่มเติม เพื่อท าใหไ้ดผ้ลการศึกษาในเชิง
ลึกมากยิง่ข้ึน 
 2.การศึกษาคร้ังน้ีเนน้ไปท่ีแรงจูงใจของผูเ้ขา้ชมการแข่งขนัทั้งหมด เพื่อดูวา่มีปัจจยัดา้น
แรงจูงใจตวัไหนบา้งท่ีส่งผลต่อผูเ้ขา้ชม ซ่ึงในการศึกษาคร้ังต่อไป อาจจะท าวจิยัดา้นอ่ืน ๆ 
เพิ่มเติมท่ีมีผลต่อการไดรั้บข่าวสารจากผูจ้ดัการแข่งขนั วา่ผูจ้ดัการแข่งขนัควรจะท าการโป
รโมทการแข่งขนัในรูปแบบใด หรือยงัขาดการวางกลยทุธ์และแผนการตลาดอยา่งไร เพื่อ
น าไปใชใ้นการจดัการแข่งขนั 
 3.การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาในมุมของผูเ้ขา้ชมการแข่งขนั ซ่ึงการศึกษาคร้ังต่อไป
อาจจะไปท าการศึกษาในมุมของผูเ้ขา้แข่งขนัท่ีมีผลต่อผูจ้ดัการแข่งขนัวา่มีปัจจยัดา้นใดท่ีจะท า
ใหมี้แรงจูงใจต่อการเขา้ร่วมการแข่งขนัใหม้ากข้ึน 

 4.การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัแรงจูงใจของผูเ้ขา้ชม เพื่อดูวา่มีปัจจยัดา้นแรงจูงใจ

ตวัไหนบา้งท่ีส่งผลต่อผูเ้ขา้ชม ซ่ึงในการศึกษาคร้ังต่อไป อาจจะท าวจิยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เชิง

การตลาด (Marketing Public Relations : MPR) ซ่ึงจะท าใหผู้จ้ดัหรือผูใ้หก้ารสนบัสนุนการแข่งขนั

กอลฟ์ในประเทศไทยให้ความส าคญักบัการท าประชาสัมพนัธ์มากข้ึน และเห็นถึงความส าคญัของ

การประชาสัมพนัธ์มากข้ึน
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ทีอ่ยู่ปัจจุบัน 222/51 หมู่บา้นพร้อมสุข หมู่ท่ี 1 ต าบลหวัรอ อ าเภอพระนครศรีอยธุยา 

จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 13000   
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