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บทคดัยอ่ 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ1.เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีกต่อปัจจยัส่งเสริมการตลาด 2. เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลไทยลีกต่อความพึงพอใจใน
การเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 3.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและ
ความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัจาํนวน 385 คน เป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ โดยมีเคร่ืองมือการวิจยัคือ แบบสอบถาม ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากผูช้มท่ี
เขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีคะแนนอนัดบัสูงสุดปี2553ในการวิจยัคร้ังน้ี
ผูว้ิจัยใช้การหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาดกับความพึงพอใจในการเข้าชมฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกโดยการวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันในการตรวจสอบ
สมมติฐาน   

ผลการวิจยัพบว่า 1. ความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก ของผูช้ม
การแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีก โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่งเสริมการตลาดและ
ความพงึพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 3.ความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพงึพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกโดยรวมอยู่
ในระดบัปานกลางมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่าตวัแปรทั้งสองตวัมีทิศทางเดียวกนัคือในระดบัปานกลาง 
กล่าวคือผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอลในภาพรวม สโมสร
ฟุตบอลควรเพิม่เติมการสงัเคราะห์ดา้นปัจจยัส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยพนกังาน ดา้นการตลาดทางตรง เพื่อพฒันาใหใ้นทุกๆดา้นมีผลท่ีดี
ข้ึนเพือ่ส่งผลต่อผูช้มในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 

 
คาํสาํคญั  :  สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก / การส่งเสริมการตลาด / ความพงึพอใจ  
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ABSTRACT 
 The main objectives of this research are : 1) to study the  relationship  of  

marketing  promotion factor and  satisfaction  of the Sponsor Thai Football Premier 

League  Audience,   2) to study the opinions of   Sponsor Thai Football Premier League  

Audiences  to the   Marketing  Health  Club  Promotion Factors,  3)  to study the opinions 

of Sponsor Thai Football Premier League  Audiences  to the  Satisfaction  of  Sponsor 

Thai Football Premier League the sampling  group  consists of  385 people in 5 football 

club  audiences in  Muangthong  United, Chonburi  F.C.,  Buriram  P.E.A.,  Thai Port  

F.C.and Bangkokglass  F.C. The research was a questionnaires survey, checklist, a scale 

rating  from  Thai Football  League in 5 football clubs. Statistical results were included 

from 5 football clubs. Statistical results,  including the research results, can be 

summarized as follows: 1) Marketing Promotion Factor, the advertising relationship is at a 

high level  to Sponsor Thai Football Premier League  on the topic of advertising  Thai 

football league through television,  2)  satisfaction  of  Thai FootballPemier League  

Audiences at a  high level. 3)  Relationship  with  Marketing  Promotion Factors and  

Satisfaction of Thai Football League Audience relations in a positive way at an 

insignificant level of  0.05. Both variables have the same direction in Thai Football 

Premier League Audience satisfaction with the management of the Sponsored Thai 

Football Premier League 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
 

1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 กีฬาฟุตบอลในประเทศไทยปัจจุบนัไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมาก จากพระราชดาํรัส
ในพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วั(รัชการท่ี9) ทรงตรัสว่า “กีฬามีความสาํคญัอยา่งยิง่สาํหรับชีวิตของ
แต่ละคนและชีวิตของบา้นเมือง” เป็นส่ิงท่ีแสดงให้เห็นทราบไดเ้ป็นอย่างดีแลว้ว่า “กีฬา” เป็น
กิจกรรมท่ีมีคุณค่า ไม่ว่าจะเป็นกีฬาประเภทใดก็ตามยอ่มเป็นส่ิงท่ีดีงามและมีความสาํคญัมาก หาก
เรานาํมาปรับปรุงใชใ้หถู้กตอ้งจะเกิดประโยชน์กบัตนเองและส่วนรวม เพราะกีฬาเป็นส่ิงท่ีช่วยเสริม
คุณภาพของมนุษยท์ั้งทางร่างการและจิตใจให้เป็นผูเ้ขม้แข็ง อดทน ซ่ือสัตย ์มีนํ้ าใจ รู้แพ ้รู้ชนะ        
รู้ให้อภัย และความสําเร็จทางการกีฬาจะสะทอ้นให้เห็นถึง ระดับความเจริญของประเทศและ
คุณภาพของประชาชน(กฤษฎา พงษร่ื์น,2542)  
  กีฬาฟุตบอลไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกเป็นกีฬาระดบัสูงสุดของประเทศไทยเร่ิมข้ึนในปี 
พ.ศ.2539โดยสมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทยฯ(FAT) ฟุตบอลไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกมีสโมสรของ
ประเทศไทยจาํนวน16ทีมท่ีเขา้ร่วมแข่งขนัในปี ค.ศ.2008 แต่ละทีมท่ีลงแข่งขนัไดรั้บความนิยมจาก
แฟนบอลเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากสโมสรฟุตบอลของประเทศไทยเร่ิมท่ีจะพฒันากา้วสู่ฟุตบอลอาชีพ
ตามมาตรฐานของสหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย(AFC)ปัจจุบนักีฬาฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีกไดเ้ปล่ียน
ช่ือเป็นสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก เน่ืองจากบริษทัสปอนเซอร์เป็นผูส้นับสนุนจนถึงปัจจุบัน
(นิตยสารไทยพรีเมียร์ลีก,26 เมษายน 2551) ดงันั้นกระแสตอบรับจากกีฬาฟุตบอลในประเทศไทยจึง
ไดรั้บการการสนบัสนุนหลากหลายรูปแบบกนัหลายอยา่งแพร่หลายเช่น ในรูปแบบการจดักิจกรรม 
การจดัการแข่งขนัต่างๆ เป็นท่ีสนใจสาํหรับผูท่ี้ช่ืนชอบกีฬาฟุตบอลในประเทศไทย สังเกตไดจ้าก
การเชียร์กีฬาฟุตบอลของผูช้ม การจดักิจกรรมต่างๆตามสนามท่ีมีการแข่งขนักีฬาฟุตบอล การ
ใหบ้ริการในดา้นของท่ีระลึกท่ีทางสโมสรฟุตบอลนาํมาใหบ้ริการสาํหรับผูช้มฟุตบอลไดแ้ก่ การซ้ือ
ตัว๋ฟุตบอลเพื่อเขา้มาเชียร์กีฬาฟุตบอล  การซ้ือผา้พนัคอของสโมสรฟุตบอล และการซ้ือเส้ือของ
สโมสรฟุตบอล  ทาํใหภ้าพโดยรวมของกีฬาฟุตบอลในประเทศไทยไดรั้บความสนใจเป็นอยา่งมาก 
ส่งผลใหมี้คนกลุ่มหน่ึงท่ีมีความคิดเดียวกนั ช่ืนชอบส่ิงเดียวกนัหรือสโมสรเดียวกนั รวมตวักนัเป็น
ผูช้มของแต่ละสโมสรกีฬาฟุตบอล เกิดเป็นค่านิยมของแต่ละสโมสรกีฬาฟุตบอลท่ีมีการสร้างกอง
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เชียร์ข้ึนมา มีการจดักิจกรรมต่างๆ เพื่อดึงดูดใหผู้ช้มเขา้มาเชียร์สโมสรฟุตบอลเป็นจาํนวนมากทาํให้
ในสโมสรฟุตบอลไทยมีแฟนคลบัหรือผูช้มค่อนขา้งสูงและเพ่ิมข้ึนเร่ือยๆ การกีฬาแห่งประเทศไทย
ใหค้วามสาํคญักบัแฟนคลบัเน่ืองจากแต่ละทีมมีแฟนคลบัท่ีคอยใหก้าํลงัใจนกักีฬาตลอดท่ีลงแข่งขนั
และสร้างสีสันบรรยากาศ ในการเชียร์ไดเ้หมือนการชมฟุตบอลต่างประเทศ การต่ืนตวัของคนไทย
ในการติดตามชมฟุตบอลทาํให้เกิดกระแสความนิยมมากมีการรวมกลุ่มตั้งเป็นชมรมหรือแฟนคลบั
ของสโมสรฟุตบอลต่างๆเพื่อเชียร์ทีมท่ีช่ืนชอบ(โอห์ม สุขศรี,2550) เพื่อส่งเสริมและพฒันากีฬา
ฟุตบอลใหมี้ศกัยภาพและพฒันาใหเ้ป็นกีฬาอาชีพอยา่งมีมาตรฐานตามท่ีสหพนัธ์กีฬากาํหนดไว ้ทาํ
ให้สโมสรฟุตบอลท่ีเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกไดมี้การโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์กีฬาฟุตบอลผา่นส่ือทุกรูปแบบอยา่งกวา้งขวางอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างกระแสความ
นิยมส่งเสริมการจดักิจกรรมกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกทุกรูปแบบให้กบัประชาชนมี
ส่วนร่วมเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลมากท่ีสุด ส่งผลให้สโมสรฟุตบอลท่ีเขา้ร่วมการแข่งขนัมี
การวางระบบการบริหารจดัการท่ีเป็นมาตรฐานตามท่ีสหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย(Asian Football 
Confederation: AFC) กาํหนดข้ึนมาท่ีจะทาํใหที้มฟุตบอลอาชีพมีรายไดเ้กิดข้ึน  AFC กาํหนดใหที้ม
ฟุตบอลไทยท่ีจะเขา้ไปเล่นในพรีเมียร์ลีกไดต้อ้งประกอบไปดว้ย  4 ขอ้ คือ 1.สโมสรตอ้งมีรายได้
จากค่าบตัรผา่นประตูจากแฟนคลบั  2.สโมสรตอ้งมีการจดัทาํงบประมาณ กาํไร ขาดทุน ประจาํปี  3.
สโมสรตอ้งมีงบประมาณจดัการแข่งขนั 4.สโมสรตอ้งจดทะเบียนเป็นนิติบุคคลหรือเป็นทีมฟุตบอล
อาชีพในรูปแบบบริษทัจริงๆ (ชาญวิทย ์ผลชีวนั,2550:6) สโมสรฟุตบอลท่ีเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬา
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกไดท้าํตลาดทางธุรกิจกีฬาอย่างมีประสิทธิภาพเช่น การขายตัว๋
แบบรายปี รายวนั หรือแบบวีไอพี การขายสินคา้ท่ีระลึกต่างๆไดแ้ก่เส้ือเชียร์ ผา้พนัคอ หมวก ธง
เชียร์ เข็มกลดัของสโมสร และกิจกรรมอีกหลายอย่างท่ีก่อให้เกิดเป็นรายได้ให้กับทางสโมสร
ฟุตบอลโดยการทาํธุรกิจกีฬาของสโมสรฟุตบอลท่ีกล่าวมานั้นไดมี้การนาํการตลาดเขา้มาช่วยใน
การเผยแพร่ในหลายรูปแบบเช่นการส่ือสารการตลาดซ่ึงประกอบไปด้วย การโฆษณา การ
ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดทางตรง  ทาํให้วงการ
ฟุตบอลไทยพฒันาอยา่งรวดเร็ว  
 จากขอ้มูลขา้งตน้จึงกล่าวไดว้า่แฟนคลบัหรือผูช้มกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์
ลีกมีความสาํคญัในเร่ืองของการเชียร์ การจงรักภกัดีต่อสโมสรฟุตบอลและการส่ือสารการตลาดเป็น
ส่วนสําคัญในการเผยแพร่กีฬาฟุตบอลของแต่สโมสรให้กับผูช้มการแข่งขันฟุตบอลได้เห็น
ภาพลกัษณ์ของสโมสรท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มในทางบวกหรือทางลบ ดังนั้นแต่ละ
สโมสรฟุตบอลไดส้ร้างกลุ่มผูช้มใหมี้จาํนวนมากท่ีสุดเพื่อท่ีจะทราบความตอ้งการหรือปัจจยัท่ีทาํให้
เกิดความพึงพอใจหรือความตอ้งการซ่ึงประกอบด้วยผลิตภณัฑ์บริการ ราคาค่าบริการ สถานท่ี
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บริการ การส่งเสริมการตลาดโดยใชปั้จจยัท่ีกล่าวมานั้นผ่านการส่ือสารการตลาด ให้กบัผูช้มหรือ
แฟนคลับฟุตบอล  ดังนั้ นผูว้ิจัยสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริม
การตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 

 
 
1.2  วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
 1.2.1 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกต่อปัจจยั
ส่งเสริมการตลาด 
 1.2.2 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลไทยลีกต่อความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 1.2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจใน
การเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 

 
 
1.3  สมมตฐิานการวจิยั 
  ปัจจยัส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการเขา้ชมกีฬาฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก  

 
 
1.4  กรอบแนวคดิการวจิยั 
 ในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความ
พึงพอใจในการเข้าชมกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก โดยนําแนวคิด ทฤษฎี และ
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมากาํหนดเป็นกรอบในการวิจยัดงัน้ี 
 ตวัแปร ไดแ้ก่ ปัจจยัส่งเสริมทางการตลาด ประกอบดว้ย     
 การโฆษณา 
 การประชาสมัพนัธ์ 
 การส่งเสริมการขาย 
 การขายโดยพนกังานขาย 
 การตลาดทางตรง 
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ปัจจัยส่งเสริมทางการตลาด 

  - การโฆษณา 

  - การประชาสมัพนัธ์ 

  - การส่งเสริมการขาย 

  - การขายโดยพนกังาน

ขาย 

  - การตลาดทางตรง 

 

 
 
 

ความพงึพอใจต่อการจัดการ
แข่งขนัฟุตบอลไทยลกี 

 

  ความพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 

 
ภาพที1่.1แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 
1.5 ขอบเขตการวจิยั 
 
  1.5.1 ขอบเขตด้านเนือ้หา 
  การวิจยัเร่ืองความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการ
เขา้ชมกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ  โดยมีตวัแปรท่ีใชศึ้กษา คือ 
โดยมีตวัแปรท่ีใชศึ้กษา ดงัน้ี 
  ตัวแปรได้แก่  ปัจจัยส่งเสริมทางการตลาดประกอบด้วย  การโฆษณา    การ
ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย  การขายโดยพนกังาน  การตลาดทางตรง และ  ความพึงพอใจ
ต่อการจดัการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
  1.5.2 ขอบเขตด้านประชากร  
  กลุ่มประชากร 
   ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ  ประชาชนท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 5 สโมสร ไดแ้ก่ เมืองทอง ยไูนเตด็  บุรีรัมย-์พีอีเอชลบุรี การท่าเรือไทย  
บางกอกกลา๊ส เอฟซี 
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  กลุ่มตวัอยา่ง 
  กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือประชาชนท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก  5 สโมสรไดแ้ก่ เมืองทอง ยไูนเตด็  บุรีรัมย-์พีอีเอชลบุรี การท่าเรือไทย  
บางกอกกลา๊ส เอฟซี ไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 385 คน 
 
  1.5.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
  ผูว้ิจยัใชเ้วลาในการศึกษาขอ้มูลตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ.2554 – เดือนธนัวาคม พ.ศ.
2554 รวมทั้งส้ิน 9 เดือน 
 
 

1.6 ประโยชน์ทีจ่ะได้รับ 
  ผูว้ิจยัคาดวา่การศึกษาคร้ังน้ีหากบรรลุตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวจ้ะไดรั้บประโยชน์ดงัน้ี 
  1.6.1 ทาํใหท้ราบถึงปัจจยัส่งเสริมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีก 
  1.6.2 เป็นขอ้เสนอแนะแนวทางการส่งเสริมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจใน
การเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก เพื่อนาํมาปรับปรุงแกไ้ขใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 

 
 
1.7 คาํจาํกดัความทีใ่ช้ในการวจิยั 
  ปัจจยัการส่งเสริมการตลาด  หมายถึง  การปฏิบติัในการดาํเนินการจดัการแข่งขนักีฬา
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 5 สโมสรไดแ้ก่ เมืองทอง ยูไนเต็ด  บุรีรัมย-์พีอีเอชลบุรี การ
ท่าเรือไทย  บางกอกกล๊าส เอฟซี  ประกอบดว้ย การโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์  การส่งเสริมการ
ขาย การขายโดยพนกังานขาย  การตลาดทางตรง ท่ีมีผลต่อการเขา้ชมกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีก 
  การโฆษณา หมายถึง การเสนอข่าวสารเก่ียวกับการแข่งขันฟุตบอลไทยลีกให้
กลุ่มเป้าหมายหรือแฟนคลบัทราบ โดยการเสนอผา่นส่ือต่างๆ เช่น ส่ิงตีพิมพ ์ วิทย ุ โทรทศัน์  
  การประชาสมัพนัธ์  หมายถึง การใหก้ระจายข่าวสารขอ้มูลท่ีสาํคญัเก่ียวกบัการแข่งขนั
ฟุตบอลไทยลีก โดยใชต้วับุคคลเขา้ช่วยในการพบปะกลุ่มเป้าหมาย หรือ แฟนคลบัโดยตรง  
  การส่งเสริมการขาย หมายถึง  กิจกรรมต่างๆท่ีทางสโมสรฟุตบอลจัดขั้น 
นอกเหนือจากการขายโดยใชบุ้คคล และการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงเป็นการกระตุน้ใหแ้ฟนคลบัเขา้มา
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ชมฟุตบอล การขายโดยพนกังาน หมายถึง  การแจง้บุคคลอย่างเป็นทางการให้ทาํหนา้ท่ีในการ
นาํเสนอบางส่ิงของกิจกรรมทางการตลาดให้กบัแฟนคลบั โดยส่ิงท่ีนาํเสนอนั้นเป็นส่ิงสาํคญัท่ีจะ
กระตุน้ใหแ้ฟนคลบัสนใจท่ีเขา้มาชมการแข่งขนัฟุตบอล 
  การตลาดทางตรง หมายถึง เป็นกิจกรรมการติดต่อส่ือสารทางการตลาดนอกเหนือจาก
กิจกรรมส่งเสริมการขาย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยพนกังานขาย และ การตลาด
ทางตรง เป็นการติดต่อส่ือสารแบบปฏิสมัพนัธ์ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อในการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีก 
  กีฬาฟุตบอลกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก หมายถึง ในงานวิจยัฉบบัน้ีคือ 
การแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกปี2554 ลีกสูงสุดของประเทศไทยท่ีมีคะแนน
สูงสุดจากการแข่งขนัฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกปี2553  ไดแ้ก่ 5 สโมสร ประกอบดว้ย  
เมืองทอง ยไูนเตด็  บุรีรัมย-์พีอีเอชลบุรี การท่าเรือไทย  บางกอกกลา๊ส เอฟซี 
  ผูช้ม  หมายถึง  ประชาชนท่ีเขา้มาชมกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกปี 2554
และช่ืนชอบการแข่งขันฟุตบอลไทยลีกท่ีได้รับความนิยมสูงสุดในประเทศไทย  5 สโมสร 
ประกอบดว้ย  เมืองทอง ยไูนเตด็  บุรีรัมย-์พีอีเอชลบุรี การท่าเรือไทย  บางกอกกลา๊ส เอฟซี     
  ความพึงพอใจ หมายถึง  ความคิด หรือทศันคติต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของผูช้มการแข่งขนั
กีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกปี 2554 โดยแสดงความรู้สึก ดีใจ ยินดี ต่อการแข่งขนักีฬา
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
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บทที ่2 

การทบทวนเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

 การวิจยัคร้ังน้ี  ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ความรู้ทางทฤษฎีแนวคิด ผลงานวิจยัและเอกสาร
ประกอบการวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบั  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึง
พอใจในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก  โดยมีสาระสาํคญัดงัน้ี 
 2.1 ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 2.2 แนวคิดทฤษฎีการส่งเสริมทางการตลาด 
 2.3 แนวคิดทฤษฎีการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 
  - การโฆษณา 
  - การประชาสมัพนัธ์ 
  - การส่งเสริมการขาย 
  - การขายโดยพนกังานขาย 
  - การตลาดทางตรง 
 2.4 แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจ 
 2.5 เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 
2.1 ฟุตบอลไทยลกีในประเทศไทย 
 ไทยพรีเมียร์ลีกเร่ิมข้ึนในปี พ.ศ. 2539 โดยสมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทยฯ (FAT) 
ร่วมกบั 18 ทีมท่ีแข่งขนัใน ถว้ย ก. เดิม โดยแข่งขนัในระบบพบกนัหมดสองรอบ โดยไทยพรีเมียร์
ลีกจะมีทีมเขา้ร่วมการแข่งขนั 10 ถึง 12 สโมสร จนกระทัง่ พ.ศ. 2550 จึงมีการเพิ่มเป็น 16 สโมสร 
โดยเม่ือส้ินสุดฤดูกาลทีมสามอนัดบัสุดทา้ยจะตกชั้นไปสู่ ไทยแลนดดิ์วิชัน่ 1 ลีก  เม่ือ พ.ศ. 2550 
ไทยพรีเมียร์ลีกไดท้าํการรวมลีกกับโปรวินเชียลลีก โดยสโมสรฟุตบอลชลบุรี เป็นทีมแรกจาก 
โปรวิเชียนลีกท่ีได้แชมป์ ไทยพรีเมียร์ลีกในฤดูกาล พ.ศ. 2550 ในปีพ.ศ. 2552 เอเอฟซี ได้มี
กฎระเบียบว่าดว้ยความเป็น สโมสรฟุตบอลอาชีพท่ีสมบูรณ์แบบ ทาํให้สมาคมฟุตบอลตอ้งจดัตั้ง
บริษทัไทยพรีเมียร์ลีก ข้ึนมาเพื่อดาํเนินการจดัการแข่งขนัฟุตบอลลีกภายในประเทศ ใหเ้ป็นฟุตบอล
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อาชีพอย่างแทจ้ริง ซ่ึงมีดร.วิชิต แยม้บุญเรือง เป็นประธาน และไดอ้อกกฎระเบียบเร่ืองให้สโมสร
ฟุตบอลอาชีพตอ้งดาํเนินการจดัตั้งเป็นบริษทันิติบุคคลข้ึนมาดูแลสโมสร จนส่งผลให้หลายทีม
องค์กรรัฐ ธนาคาร ไม่สามารถปรับตวัได ้ตอ้งทาํการขายทีมหรือยุบทีมไป จนเป็นท่ีมาของการ
เปล่ียนแปลงของสโมสรไทยพรีเมียร์ลีก 2009 ซ่ึงหลงัจากมีการเปล่ียนแปลง สโมสรต่างๆ การ
บริหารจดัการท่ีเป็นมืออาชีพมากข้ึน ต่างแข่งขนักันนําเสนอรูปแบบการบริหารจดัการสโมสร
ฟุตบอล การกระจายตวัไปยงัต่างจังหวดั จนทาํให้ปี พ.ศ. 2552 จึงเป็นปีท่ีลีกของประเทศไทย 
กลบัมาเร่ิมตน้ไดรั้บกระแสความนิยมอยา่งมากอีกคร้ังหน่ึง ในปี2554 นายวรวี มกูดี ไดมี้แนวคิดท่ี
จะเพิ่มทีมในไทยลีกเป็น 18 ทีม โดยมีทีมจากลีก ดิวิชัน่ 1 ข้ึนมาเพ่ิมข้ึนอีก(ไทยพรีเมียร์ลีกวิกิพีเดีย
สารานุกรมเสรี)  
 
 ระเบียบการแข่งขันกฬีาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลกี 
 2.1.1 องคป์ระกอบฟุตบอลลีกอาชีพของไทย ฟุตบอลลีกอาชีพของประเทศไทยใน
ปัจจุบนัมีอยู่ 3 ลีกดว้ยกนักล่าวคือ ไทยพรีเมียร์ลีก ซ่ึงเป็นลีกอนัดบัสูงสุดอนัดบัรองถดัไปคือลีกดิ
วิชัน่ 1 
 2.1.2 จาํนวนทีมท่ีเขา้ร่วมการแข่งขนัของแต่ละลีก 
  ก. ไทยพรีเมียร์ลีก สาํหรับปี 2554 มีอยูด่ว้ยกนั 18 ทีม 
  ข. ลีกดิวิชัน่ 1 สาํหรับปี 2554 มีอยูด่ว้ยกนั 18 ทีม 
 2.1.3 ลกัษณะของการแข่งขนัในระบบลีก เป็นการแข่งขนัแบบพบกนัหมดรวม 2 คร้ัง 
โดยแต่ละทีมจะเป็น ทีมเหยา้ (แข่งในบา้นตวัเอง) 1 คร้ังและเป็นทีมเยอืน (แข่งในบา้นของคู่แข่ง) 1 
คร้ัง สาํรายละเอียดของการแข่งขนัในแต่ละลีกเป็นดงัน้ี คือ 
  ไทยพรีเมียร์ลีกและลีกดิวิชั่น 1 ทั้ง 18 ทีมในแต่ละลีกจะแข่งขนัแบบพบกนัหมด 2 
คร้ัง ดงัไดก้ล่าวแลว้ขา้งตน้ เท่ากบัว่าแต่ละทีมในแต่ละลีกจะตอ้งแข่งขนัทั้งส้ิน 34 นดั โดยเป็นทีม
เหยา้ 17 นดั และทีมเยอืน 17นดั เม่ือรวมการแข่งขนัทั้งฤดูกาล แต่ละลีกจะมีการแข่งขนัทั้งส้ินลีกละ 
306 นดัใชเ้วลาในการแข่งขนัตลอดฤดูกาลประมาณ 9 เดือน(รวมเวลา การพกัระหว่างเลกเขา้ดว้ย
แลว้) สําหรับในรอบท่ีสอง ให้รวมคะแนนของทุกทีมในแต่ละกลุ่มภาคเพ่ือจดัอนัดบัคะแนนมาก
นอ้ยตามลeดบัตั้งแต่อนัดบัท่ี1ลงไปจนถึงอนัดบัสุดทา้ยส่วนการคดัเลือกจาํนวนทีมในแต่ละกลุ่ม
ภาคท่ีจะมีสิทธ์ิไปเล่นต่อในรอบท่ีสองว่าจะคดัเลือกจากแต่ละกลุ่มภาคๆ ละก่ีทีม (โดยให้คดัเลือก
จากอนัดบัท่ี 1 ลงมา) อยูใ่นดุลพินิจของคณะกรรมการจดัการแข่งขนัเม่ือสามารถกาํหนดจาํนวนทีม
ท่ีจะเขา้แข่งขนัในรอบสองไดแ้ลว้ให้แต่ละทีมท่ีถูกคดัเลือกมาแข่งขนัแบบพบกนัหมดในลกัษณะ
เหยา้และเยอืน จากนั้นใหร้วมคะแนนของแต่ละทีมท่ีทาํไดม้าจดัอนัดบัเพื่อไปใหอ้ยูใ่นดุลยพินิจของ
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คณะกรรมการจดัการแข่งขนัท่ี จะพิจารณากาํหนดและแจง้ให้สโมสรสมาชิกทราบเม่ือจบฤดูกาล
การแข่งขนันั้นๆ 
 2.1.4 กาํหนดการแข่งขนัในแต่ละสัปดาห์ ตามปกติคณะกรรมการฯจะจดัให้มีการ
แข่งขนัฟุตบอล ลีกอาชีพในช่วงวนัหยดุสุดสปัดาห์ (เสาร์และอาทิตย)์อยา่งไรก็ตามในกรณีท่ีมีความ
จาํเป็นบางประการเช่น อาจจะตอ้งแข่งขนัตามกาํหนดวนัเวลาท่ีไดเ้วลาการถ่ายทอดสดทางโทรทศัน์
ก็ดีหรืออาจตอ้งจัด หลีกการแข่งขนัไม่ให้ซํ้ าซ้อน หรือใกลชิ้ดเกินไปกับการแข่งขนัอย่างเป็น
ทางการของทีมชาติไทยก็ดี หรือของ AFC Champions League และ AFC Cup ก็ดี คณะกรรมการฯ 
อาจพิจารณาจดัใหมี้การแข่งขนัตามวนัและเวลาในวนัหยดุ นกัขตัฤกษ ์วนักลางสัปดาห์หรือวนัอ่ืนๆ 
ท่ีเหมาะสมก็ได ้ทั้งน้ีเพื่อคาํนึงถึงผลประโยชน์โดยรวมของประเทศชาติและของวงการฟุตบอลลีก
อาชีพของไทยเป็น สาํคญั 
  2.1.5 สิทธ์ิในการเล่ือนหรือตกชั้น ตามปกติได้มีการกาํหนดแนวทางการพิจารณา
เล่ือนชั้นและตกชั้นของฟุตบอลลีกอาชีพของไทยไวด้งัน้ี คือ 
   2.1.5.1 ให้มีการลดชั้นของทีมท่ีอยู่ใน 3 อนัดบัสุดทา้ยของตารางการ
แข่งขนั เม่ือส้ินสุดฤดูกาลของไทยพรีเมียร์ลีก ลงไปเล่นในลีกดิวิชัน่ 1 ในฤดูกาลถดัไป  
  2.1.5.2 ใหมี้การเล่ือนทีมท่ีอยูใ่น 3 อนัดบัแรกของตารางการแข่งขนัเม่ือ
ส้ินสุดฤดูกาลของลีกดิวิชัน่ 1 ข้ึนไปเล่นในไทยพรีเมียร์ลีกในฤดูกาลถดัไป 
  2.1.5.3 ให้มีการลดชั้นของทีมท่ีอยู่ใน 4 อนัดบัสุดทา้ยของตารางการ
แข่งขนัเม่ือส้ินสุดฤดูกาลของลีกดิวิชัน่ 1 ลงไปเล่นในลีกดิวิชัน่ 2 ส่วนทีมใดท่ีตกชั้นจะอยู่ในกลุ่ม
ภาคใดใหใ้ชห้ลกัเกณฑก์ารพิจารณาของคณะกรรมการจดัการแข่งขนัลีกภูมิภาค 
  2.1.5.4 ใหมี้การเล่ือนทีมท่ีอยูใ่น 4 อนัดบัแรกของตารางการแข่งขนัเม่ือ
ส้ินสุดฤดูกาลของลีกดิวิชัน่ 2 ข้ึนไปเล่นในลีกดิวิชัน่ 1 
 2.1.6 ขอ้พิจารณาอ่ืน ๆ 
    2.1.6.1 อย่างไรก็ตามการพิจารณาเร่ืองสิทธ์ิในการเล่ือนชั้นหรือตกชั้น
ตามขอ้ 2.5 จะตอ้งใชก้ารพิจารณาร่วมกบัหลกัเกณฑ์ท่ีกาํหนดไวข้อ้กาํหนดในการเขา้ร่วมการ
แข่งขนัในหมวดท่ีว่าดว้ยเร่ืองคุณสมบติัของทีมตามหลกัเกณฑ์ท่ีกาํหนดไว ้เร่ืองขอ้ตกลงในการ
ออกใบอนุญาตใหก้บัสโมสรสมาชิกเพื่อเขา้ร่วมการแข่งขนัฟุตบอลลีกอาชีพของประเทศไทย (Club 
Licensing Agreement) หากสโมสรสมาชิกใดขาดคุณสมบติัตามท่ี กาํหนดไวใ้นหมวดท่ี 1 ของบทท่ี 
4 ในส่วนท่ี 2 ดงักล่าวแลว้ สโมสรสมาชิกนั้นจะไม่สามารถเขา้ร่วมการแข่งขนัฟุตบอลลีกอาชีพของ
ประเทศไทยไดแ้มว้า่สโมสรสมาชิกจะมีคุณสมบติัครบหลกัเกณฑต์ามท่ีกาํหนดไวใ้นขา้งตน้ 
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  2.1.6.2 ในกรณีท่ีจะต้องมีการเพิ่มจาํนวนทีมท่ีจะเขา้แข่งขนัในไทย
พรีเมียร์ลีกหรือลีก ดิวิชัน่ 1 หรือจะมีการพิจารณาเสริมทีมทดแทนทีมท่ีขอถอนทีมออกหรือขาด
คุณสมบติัก็ดี ให้อยู่ในดุลพินิจของคณะกรรมการจดัการแข่งขนั ท่ีจะพิจารณากาํหนดหลกัเกณฑ์
และประกาศให้สโมสรสมาชิกทราบก่อนเร่ิมฤดูกาลแข่งขนัในฤดูกาลถดัไปว่าจะเลือกใชแ้นวทาง
ใดเป็นตน้ว่า จะลดจาํนวนทีมท่ีตกชั้นลง หรือจะเล่ือนทีมจากดิวิชัน่ท่ีต ํ่ากว่าข้ึนมาให้มากกว่าเดิม 
หรือจะจดั ใหมี้การแข่งขนัพิเศษ (Play-off) ระหวา่ง 3 ทีมท่ีตกชั้นลงมาจากไทยพรีเมียร์ลีกกบัทีม
อนัดบั 4, 5 และ 6 ของลีกดิวิชัน่1 เพื่อหาทีมท่ีเหมาะสมเพิ่มหรือเสริมตามจาํนวนท่ีตอ้งการ( วิชิต 
แยม้บุญเรืองไทยพรีเมียร์ลีกจาํกดั,2554) 
 
ตารางที ่2.1 ผลการแข่งขนักีฬาฟตุบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกปี2553 
อนัดับ สโมสร แข่ง ชนะ เสมอ แพ้ ได้ เสีย แต้ม 

1. เมืองทอง ยไูนเตด็ 30 20 7 3 64 19 67 
2. บุรีรัมย ์พีอีเอ 30 17 12 1 51 19 63 
3. ชลบุรี  เอฟซี 30 17 9 4 56 27 60 
4. การท่าเรือไทย 30 13 9 8 41 29 48 
5. บางกอกกลา๊ส เอฟซี 30 12 9 9 48 38 45 
6. พทัยา ยไูนเตด็ 30 12 9 9 43 38 45 
7. โอสถสภา สระบุรี 30 10 12 8 32 30 42 
8. เอสซีจี สมุทรสงคราม 30 11 9 10 27 32 42 
9. บีอีซี เทโรศาสน 30 9 8 13 39 42 35 
10. ราชนาวี ระยอง 30 8 9 13 35 52 33 
11. อินทรีเพื่อนตาํรวจ 30 9 6 15 40 45 33 
12. ทีโอที แคท 30 9 6 15 23 42 33 
13. ทีทีเอม็ พิจิตร 30 7 11 12 32 46 32 
14. ศรีสะเกษ 30 6 8 16 36 54 26 
15. บางกอก ยไูนเตด็ 30 5 9 16 25 52 24 
16. ทหารบก 30 5 7 18 27 54 22 

 
 จากตารางการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกปี2553พบว่าสโมสรท่ีมี
อนัดับสูงสุด 5 สโมสรได้แก่ เมืองทอง ยูไนเต็ด บุรีรัมย  ์พีอีเอ ชลบุรี เอฟซี การท่าเรือไทย 
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บางกอกกล๊าส เอฟซี ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาด
และความพึงพอใจในการเขา้ชมกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก ศึกษาเก่ียวกบัการส่งเสริม
ทางดา้นการตลาดประกอบดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดย
พนกังานขาย และการตลาดทางตรง ของทั้ง 5 สโมสรเพ่ือทาํใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดต่อผูช้มกีฬา
ฟุตบอลฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 

 
 
2.2 แนวคดิทฤษฎกีารส่งเสริมทางการตลาด 
 ความหมายของการส่งเสริมการตลาด 
  สุวิมล  แมน้จริง(2545: 2) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาดหมายถึงการติดต่อส่ือสารไป
ยงัลูกคา้ผูค้าดหวงัเพื่อแจง้ใหท้ราบว่าผลิตภณัฑข์องคนจาํหน่ายอยูแ่ละเชิญชวนใหผู้บ้ริโภคยอมรับ
วา่ผลิตภณัฑน์ั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการเพื่อใหไ้ดรั้บความพอใจ 
  ฉตัยาพร เสมอใจ(2546: 96) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาดหมายถึงกิจกรรมทางกา
ตลาดอย่างหน่ึงท่ีใช้เป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารกับลูกคา้ เพื่อให้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑแ์ละองคก์รเพ่ือเพิ่มความตอ้งการซ้ือและทาํใหผ้ลิตภณัฑต่์างจากคู่แข่ง 
 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์(2548: 16) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาดหมายถึงการประสาน
ความพยายามของผูข้ายในการพฒันาช่องทางสาํหรับการส่งขอ้มูลและจูงใจเพื่อท่ีจะขายสินคา้และ
บริการหรือส่งเสริมแนวความคิด 
 ก่ิงพร ทองใบ(2547: 5) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาดหมายถึงกิจกรรมทางการตลาดท่ี
ใช้ในการแจง้ บอก หรือเชิญชวน ให้ลูกคา้เป็นเป้าหมายซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ระบายไปสู่มือผูซ้ื้อ หรือผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เร็วท่ีสุดและสร้างกาํไรใหแ้ก่กิจกรรมนั้นตามเป้าหมายท่ี
ตอ้งการ 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2546)  การส่ือสารการตลาดเป็นส่วนประสมทาง
การตลาดมีองคป์ระกอบทั้ง 4 ท่ีนาํมาประสมกนั จดัทาํเป็นการตลาดเพ่ือเอ้ืออาํนวยให้เกิดการ
แลกเปล่ียนกบัผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาดจึงเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด 
(Marketing tool) ท่ีสาํคญั ท่ีนกัการตลาดจะตอ้งคอยปรับปรุงเปล่ียนแปลงองคป์ระกอบทั้ง4เพื่อให้
ไดส่้วนประสมท่ีเหมาะสมให้สอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมายท่ีไดเ้ลือกสรรไว ้ ประกอบดว้ย การ
โฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังาน การตลาดทางตรง 
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  ความสําคญัของการส่งเสริมการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์(2541: 44) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาดเป็นตวักระตุน้ความ
ตอ้งการซ้ือ ดงันั้นจึงมีความจาํเป็นท่ีตอ้งอาศยัการส่งเสริมการตลาดดว้ยเหตุผลต่อไปน้ี 
 2.2.1 ระยะทางระหว่างผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคอยูห่่างไกลกนัและจาํนวนลูกคา้ท่ีคาดหวงั
มีจาํนวนเพิ่มข้ึน ดว้ยเหตุน้ีทาํใหก้ารติดต่อส่ือสารทางการตลาดมีความสาํคญัมากข้ึน 
 2.2.2 การติดต่อส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคนั้นไม่เพียงพอ จาํเป็นตอ้งติดต่อส่ือสารโดย
ผา่นคนกลาง โดยตอ้งใหข้อ้มูลแก่คนกลางแลว้คนกลางจะตอ้งส่งเสริมไปยงัผูบ้ริโภค 
 2.2.3 เน่ืองจากการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนไม่ว่าจะเป็นการเสนอผลิตภณัฑ์เพื่อสนอง
ความตอ้งการพื้นฐานหรือสนองความตอ้งการดา้นจิตวิทยาของลูกคา้จะทาํให้ลูกคา้มีทางเลือกใน
การซ้ือสินคา้มากยิง่ข้ึนดว้ยเหตุน้ีโปรแกรมการส่งเสริมท่ีดีเท่านั้นท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและจูงใจ
กลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือได ้
  2.2.4 การส่งเสริมการตลาดจะมีความจาํเป็นมากในภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าเน่ืองจาก
ในช่วงนั้นไม่มีปัญหาดา้นผลิตภณัฑ ์หรือช่องทางการจดัจาํหน่ายและราคาสินคา้ยงัคงเดิมแต่บุคคล
ขาดอาํนาจซ้ือ ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีจะสามารถกระตุน้ยอดขายได ้
 สุชิน นะคาปา(2541: 152) กล่าววา่การส่งเสริมการตลาดถือเป็นเคร่ืองมือท่ีช้ีทิศทางให้
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้ดว้ยความรวดเร็ว ดงันั้นความสําคญัจึงมีค่อนขา้งมาก 
และจาํเป็นสาํหรับนกัการตลาดและวงการตลาดสมยัใหม่ซ่ึงมีเหตุผลดงัน้ี 
 2.6.5 ผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค นบัวนัโอกาสท่ีจะไดม้าพบเจอกนัแทบไม่มีเลยกว็่าได ้ดงันั้น
การแจง้ข่าวสารหรือการจดักิจกรรมจึงตอ้งอาศยัเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดเขา้มาช่วยเพื่อทาํให้
ผูบ้ริโภครับรู้ เขา้ใจ และตอบสนองดว้ยการซ้ือสินคา้ในท่ีสุด 
 2.2.6 การจดัจาํหน่ายในปัจจุบนั ระบบการจดัจาํหน่ายในสภาวะท่ีมีการแข่งขนัและมี
สาเหตุปัญหาการจราจรท่ีนบัวนัมีปัญหามากข้ึน จึงทาํให้ผูผ้ลิตตอ้งบริหารระบบการจดัจาํหน่ายให้
ทัว่ถึงมากท่ีสุดโดยการกระจายผา่นคนกลางทุกระดบั แลว้จดัการส่งเสริมการตลาดให้กบัคนกลาง
เหล่านั้น เพื่อใหค้นกลางทาํการส่งเสริมการขายไปสู่ผูบ้ริโภคอีกต่อหน่ึงได ้
 2.2.7 เน่ืองจากปัจจุบนัสภาพการแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนรุนแรงมากข้ึนทุกขณะดว้ยเหตุน้ี
ผูผ้ลิตและผูจ้ ัดจาํหน่ายจึงนิยมรณรงค์กิจกรรม การส่งเสริมการตลาดมากยิ่งข้ึนผลิตภณัฑ์ใดมี
คุณภาพแปลกใหม่ใหผ้ลประโยชน์ตรงตามความตอ้งการยอ่มไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 
 2.2.8 สภาวะเศรษฐกิจท่ีเปล่ียนแปลง เช่น สภาวะท่ีตกตํ่า ปัญหาท่ีเกิดข้ึนคือผูบ้ริโภค
จะมีอาํนาจการซ้ือนอ้ยลง ดงันั้นจึงตอ้งอาศยัการส่งเสริมการตลาดเขา้มาช่วยในการกระตุน้ผูบ้ริโภค
ใหซ้ื้อสินคา้มากข้ึน 
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 จากขอ้มูลขา้งตน้สามารถสรุปแนวคิดเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดดงัน้ี การส่งเสริม
การตลาดช่องทางในการตอบสนองต่อลูกคา้ท่ีมีการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบับุคคล2ฝ่ายเพื่อให้เกิด
ความพึงพอใจสูงสุดข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบดา้นต่างๆเพ่ือเชิญชวนใหลู้กคา้หรือผูบ้ริโภคท่ีเป็นหมาย
สนใจหรือเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์หรือเขา้ร่วมในกิจกรรมนั้นๆโดยมีเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสําคญั
ประกอบดว้ยการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังาน การตลาด
ทางตรง เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคนักการตลาดตอ้งคอยปรับปรุงเปล่ียนแปลง
องคป์ระกอบเพ่ือใหเ้หมาะสมต่อผูบ้ริโภคตอ้งการ  

 
 
2.3 แนวคดิทฤษฎกีารตดิต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 
 อาร์มสตรอง และคอตเลอร์ (Armstrong and Kotlor 2007: 4) กล่าวว่าเป็นแนวคิดของ
การประสมประสานอยา่งรอบคอบของบริษทัในการใชช่้องทางการติดต่อส่ือสารต่างๆ ร่วมกนัเพื่อ
ส่งข่าวสารท่ีชดัเจน 
 ปณิศา ลญัชานนท ์ (2548) ให้ความหมายการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการว่า 
หมายถึงกระบวนการติดต่อส่ือสารทางการตลาด เพื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจาํแก่
ตลาดเป้าหมายเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการขององคก์ร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้ผูรั้บข่าวสารเกิด
ทศันคติท่ีดี เกิดความเช่ือถือหรือพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงถือเป็น P ตวัหน่ึงของส่วนประสมการตลาด
 ธนวรรณ แสงสุวรรณและคณะ(2546) ไดก้ล่าวถึง ความหมายของการส่ือสาร
การตลาดเชิงบูรณาการ โดยอา้งถึง American Association of Advertising Adencies (Four As) ซ่ึงได้
ใหค้าํจาํกดัความของ IMC ไวว้่า เป็นแนวคิดการวางแผนการส่ือสารการตลาด ในการสร้างมูลค่า
ของการวางแผน โดยการประเมินบทบาทและใชว้ิธีการส่ือสารหลากหลายรูปแบบ ไดแ้ก่ การ
โฆษณา การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ ซ่ึงการผสมผสานวิธีการเหล่าน้ีเขา้
ดว้ยกนั เพื่อทาํใหเ้กิดความชดัเจนอยา่งต่อเน่ือง 
 สมวงศ ์ พงศส์ถาพร (2549) ให้ความหมายการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการว่า 
หมายถึงกระบวนการการพฒันา และการนาํองคป์ระกอบของการส่ือสารการตลาดรูปแบบต่างๆ ไป
ใชร่้วมกนั เพื่อชวนเชิญ โนม้นา้วใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมใหค้ลอ้ยตามคาํเชิญชวน
เหล่านั้น โดยใชส่ื้อทุกประเภทอยา่งมีประสิทธิภาพในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2552: 461) กล่าวว่าเป็นแนวความคิดของการวางแผนการ
ส่ือสารทางการตลาด โดยมุ่งท่ีการสร้างมูลค่าเพิ่ม และประเมินบทบาทเชิงกลยุทธ์ของเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดต่างๆ เช่น การโฆษณา การตอบสนองทางตรง การส่งเสริมการขาย  การ
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ประชาสมัพนัธ์ โดยประสมประสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีเพื่อใหเ้กิดความสอดคลอ้งกนั และมีผลกระทบ
ในการส่ือสารทางการตลาดสูงสุด   
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2552: 464) การใชก้ารส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
มีจุดประสงคเ์พื่อเพิ่มประสิทธิผลทางการตลาด การส่งเสริมการตลาด และลดตน้ทุนทางการตลาด ผู ้
โฆษณาส่วนใหญ่พบว่าการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการนาํไปปฏิบติัไดย้าก ปัญหาเกิดจาก
ส่วนต่างของการติดต่อส่ือสารและการประสานงานระหว่างผูโ้ฆษณาและบริษทัตวัแทนโฆษณา 
ตลอดจนการขายโดยใชพ้นกังานขาย การใชส่ื้อ การประชาสมัพนัธ์ในการส่งเสริมผลิตภณัฑผ์า่นส่ือ 
ผูบ้ริษทัจาํนวนมากให้ความสนใจกระเหล่าน้ี และมีวิธีการจดัการท่ีกาํหนดไวใ้นส่วนประสมทาง
การตลาด แนวคิดของการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการคือ ตอ้งการวิธีใหม่ๆในการจัด
องคก์าร การวางแผนและการจดัการในทุกหน้าท่ีการตลาด ตวัแทนโฆษณาภายนอกจะตอ้งใชก้ล
ยุทธ์แบบประสมประสานกนั แมว้่าจะเป็นการลาํบากท่ีจะปฏิบติัตาม แต่มีประโยชน์มาก ดงันั้น 
แนวความคิดการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการจึงเป็นท่ียอมรับอย่างรวดเร็วสําหรับการ
โฆษณาและมืออาชีพทางการตลาด การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการจะใชก้ารติดต่อส่ือสาร
หลายรูปแบบกบัลูกคา้ดงัน้ี1.การโฆษณา 2.การขายโดยใชพ้นกังานขาย 3.การส่งเสริมการขาย 4.การ
ประชาสัมพันธ์ 5.การตลาดทางตรง 6.การตลาดโดยการจัดเหตุการณ์พิเศษ 7.เคร่ืองมือการ
ติดต่อส่ือสารอ่ืนๆทั้งน้ีตอ้งสอดคลอ้งกบั 4Ps โดยการบรรลุจุดมุ่งหมายเดียวกนั การส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการจะเร่ิมต้นท่ีลูกค้าไม่ใช่ผลิตภัณฑ์จุดเร่ิมต้นในการตดต่อส่ือสารของ
ผลิตภณัฑคื์อคน้หาวิธีการท่ีจะติดต่อส่ือสารถึงประโยชน์เก่ียวกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยเร้ิมตน้ท่ี
ความรู้สึกนึกคิดของลูกค้าค้นหาส่ิงท่ีมีค่าในสายตาลูกค้าแล้วจึงยอ้นไปศึกษาคุณสมบัติของ
ผลิตภณัฑ ์จากนั้นจึงระบุโครงสร้างของข่าวสารซ่ึงติดต่อกบัผูรั้บสารมราเป็นเป้าหมาย การส่ือสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการพยายามคน้หาการติดต่อส่ือสารท่ีใชค้นและใชส่ื้อ จากจุดเร่ิมตน้ท่ีว่า
ลูกคา้ทุกคนมีความเป็นเอกลกัษณ์ ดงันั้น จึงตอ้งตอบสนองโดยการติดต่อส่ือสารท่ีมีลกัษณะเฉพาะ
บุคคลให้ดีท่ีสุด ขั้นตอนการวางแผนการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการเร่ิมต้นจากฐาน
ขอ้มูลคอมพิวเตอร์ซ่ึงมีขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้รายบุคคลทาํให้เกิดประสิทธิผลเก่ียวกบัการใชข่้าวสาร
ในการส่งเสริมการตลาด จากประเด็นน้ีสามารถจดัประเภทของผูรั้บข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมายไดด้งัน้ี 
1.ผูใ้ชภ้กัดีต่อสินคา้ 2.ผูใ้ชสิ้นคา้ของคู่แข่งกนั  3.ผูใ้ชท่ี้เปล่ียนตราสินคา้  การส่ือสารทางการตลาด
แบบบูรณาการ(IMC)และเคร่ืองมือทางการตลาด(4Ps) ให้สอดคลอ้งกนัภายใตแ้ผนเดียวกนั และ
บรรลุจุดมุ่งหมายเด่ียวกนั โดยใชเ้คร่ืองมือร่วมกนัดงัน้ี1.ผลิตภณัฑ ์2.ราคา 3.การจดัจาํหน่าย 4.การ
ติดต่อส่ือสารการตลาด  ซ่ึงประกอบดว้ย1.การโฆษณา 2.การขายโดยพนักงานขาย 3.การส่งเสริม
การขาย 4.การประชาสัมพนัธ์ 5.การตลาดทางตรง 6.การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ 7.การจดั
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แสดงสินคา้ 8.การจดัโชวรู์ม 9.การจดัศูนยส์าธิตการทาํงานของสินคา้ 10.การจดัสัมมนา 11.การจดั
นิทรรศการ 12.การจดัศูนยฝึ์กอบรม 13.การใหบ้ริการ 14.การใชพ้นกังาน 15.การบรรจุภณัฑ ์16.การ
ใชย้านพาหนะเคล่ือนท่ีของบริษทั 17.การใชป้้ายต่างๆ 18.การใชอิ้นเตอร์เนต 19.การใชผ้ลิตภณัฑ์
เป็นส่ือ 20.การใชส้มัปทาน 21.คู่มือ 22.อ่ืนๆ 
 เสรี วงษม์ณฑา(2542: 28) ไดใ้หค้าํจาํกดัความของการส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณา
การหมายถึง กระบวนการของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใชก้ารส่ือสารเพ่ือจูงใจ
หลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง โดยมีเป้าหมายคือ การท่ีจะมุ่งสร้างพฤติกรรมของ
เป้าหมายให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของการตลาดโดยพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา้เพื่อให้
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกัสินคา้ท่ีจะนาํไปสู่ความรู้ ความคุน้เคย และความเช่ือมัน่ในสินคา้ยิห่อ้
ใดยีห่น่ึง โดยเคร่ืองมือการส่ือสารมีตงัน้ี 
 1) การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การซ้ือพื้นท่ีส่ือต่างๆ เพื่อเสนอขาย
แนวความคิดสินคา้หรือบริการ  
 2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึงการสร้างความสัมพนัธ์กบั
กลุ่มเป้าหมายและสงัคมโดยรวม เพื่อใหเ้กิดภาพพจน์ท่ีดี ความน่าเช่ือถือ ความเขา้ใจอนัถูกตอ้งและ
ความร่วมมือรวมทั้งเพื่อแกไ้ขหรือจาํกดัความเขา้ใจผดิหรือสถานการณ์ท่ีไม่ดีทั้งหลายใหดี้ข้ึน  
 3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมการชกัจูงใจใหเ้กิดการ
ซ้ือสินคา้หรือบริการในระยะเวลาท่ีตอ้งการ  
 4) การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) หมายถึง การนาํเสนอและขายสินคา้โดย
ใชพ้นกังานพดูคุยกบัลูกคา้เป้าหมายโดยตรง 
 5) การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) หมายถึง การตลาดท่ีใชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร
กบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะโดยตรง สามารถทาํไดโ้ดยให้พนกังานเดินทางไปหาลูกคา้ถึงบา้นหรือการ
ส่งจดหมาย เอกสาร ไปแนะนาํสินคา้หรือบริการ และเสนอผา่นโทรทศัน์ขายสินคา้ เป็นตน้ 
 6) การจดักิจกรรมพิเศษ (Special Events) หมายถึง การจดักิจกรรมเน่ืองในโอกาส
พิเศษต่างๆ เช่น วนัสาํคญัทางศาสนา วนัครบรอบปีบริษทั การจดัประกวด เป็นตน้ 
 7) การจดัแสดงสินคา้ (Display) หมายถึง การจดัตวัอย่างสินคา้ให้ลูกคา้ไปชม
ประกอบการตดัสินใจซ้ือ 
 8) การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ (Merchandising) หมายถึง การออกแบบผลิตภณัฑแ์ละ
ส่ิงท่ีติดอยูก่บัผลิตภณัฑท่ี์สามารถส่ือสารเก่ียวกบัสินคา้หรือตราสินคา้กบักลุ่มเป้าหมายได ้ 
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 9) การลิขสิทธ์ิ (Licensing) หมายถึง การขายลิขสิทธ์ิใหก้บัผูอ่ื้น ไปทาํสินคา้ขายซ้ือ
ต่างกบัการใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ ซ่ึงบริษทัเป็นผูผ้ลิตไวแ้จกหรือแถมแต่การใหลิ้ขสิทธ์ิบริษทัใหผู้อ่ื้น
เป็นผูผ้ลิต  
 10) ส่ือเคล่ือนท่ี (Transit Media) หมายถึง การใชย้านพาหนะ เป็นส่ือในการแสดง
ตราสินคา้  
 11) การใชป้้าย (Signage) หมายถึง การใชป้้ายต่างๆ เพื่อส่ือตราสินคา้ 
 12) การสัมมนา (Seminar) หมายถึง การจดัสัมมนาเพื่อให้เกิดความรู้ความเขา้ใจอนั
เก่ียวขอ้งกบัสินคา้ หรือสามารถสร้างภาพพจน์ท่ีใหก้บับริษทัได ้
 13) การบรรจุภณัฑ์ (Packaging) หมายถึง การออกแบบหีบห่อท่ีเป็นส่ือสามารถให้
คุณค่าและสาระของตวัสินคา้ 
 14) การใช้พนักงาน (Employee) หมายถึง การจัดการท่ีดีเก่ียวกับพนักงาน ทาํให้
พนกังานมีความจงรักภกัดีต่อบริษทั และจะส่งเสริมใหบ้ริษทัเจริญกา้วหนา้เม่ือไปท่ีใดก็จะกล่าวถึง
บริษทัแต่ในทางท่ีดี 
 15) การให้บริการ (Service) หมายถึง การให้บริการต่างๆ ของบริษัทท่ีให้ลูกค้า
ประทบัใจ 
 16) การจัดนิทรรศการ (Exhibitions) หมายถึง การจัดงานเพื่อให้ลูกคา้ได้พบเห็น
สินคา้เพื่อใหลู้กคา้สามารถเรียนรู้และศึกษาเก่ียวกบัสินคา้นั้นได ้
 17) การจดัทาํคู่มือ (Manaul) หมายถึง การจดัพิมพเ์อกสารแนะนาํรายละเอียดต่างๆ 
ของสินคา้ทาํใหลู้กคา้มีความรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้ 
 18) การฝึกอบรม (Training) หมายถึง การจดัการแนะนาํและใหค้วามรู้เก่ียวกบัสินคา้ 
 19) การสาธิต (Demonstration) หมายถึง การสาธิตการใชสิ้นคา้เพื่อให้ลูกคา้ไดเ้ห็น
ประสิทธิภาพของสินคา้ 
 20) การจดัโชวรู์ม (Showroom) หมายถึง การจดัแสดงสินคา้ เพื่อให้ลูกคา้ไดเ้ห็นถึง
รายละเอียดและรูปแบบต่างๆ ของสินคา้ 
 21) เครือข่ายของการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) หมายถึง การมีเวปไซค์
กลุ่มเป้าหมายสามารถเปิดหาขอ้มูลรายละเอียดกบับริษทัและสินคา้ 
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ท่ีมา เสรี วงษม์ณฑา, ครบเคร่ืองเร่ืองการส่ือสารการตลาด,น.60 . 
  
ภาพที ่2.1 แสดงวิธีการส่ือสารการตลาด 

การโฆษณา (Advertising) 

การขายโดยใชพ้นกังาน 

(Personal selling) 

การส่งเสริมการขาย 
(Sales promotion) 

การประชาสัมพนัธ์ 

(Public relations) 

การตลาดทางตรง 
(Direct marketing) 

การตลาดโดยการจดักิจกรรม
พิเศษ 

การจดัแสดงสินคา้ 

การจดัโชวรู์ม(Showroom) 

การจดัศนูยส์าธิตการทาํงาน
ของสินคา้ 

สัมมนา (Seminar) 

การจดันิทรรศการ 
(Exhibitions) 

อ่ืนๆ 

การใหส้ัมปทาน 

การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ 

เครือข่ายของการส่ือสารทาง
อิเลก็ทรอนิกส์ 

การใชป้้ายต่างๆ 

การใชย้านพาหนะของบริษทั
เคล่ือนท่ี 

การบรรจุภณัฑ ์

การใหบ้ริการ 

การจดัศนูยฝึ์กอบรม
(Training)

ตราสินค้า 

คู่มือ 
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 จากการทบทวนทฤษฎีการส่ือสารการตลาด ผูว้ิจยัไดผ้ลสรุปส่งเสริมทางการตลาด
หรือIMC เป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมทางการตลาดโดยการส่งเสริมทางการตลาดประกอบดว้ย การ
โฆษณา  การขายโดยบุคคล  การส่งเสริมการขาย   การประชาสัมพันธ์   การตลาดทางตรง 
การจดักิจกรรมพิเศษ การจดัแสดงสินคา้  การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ  การลิขสิทธ์ิ  ส่ือเคล่ือนท่ี  การใช้
ป้าย  การสัมมนา  การบรรจุภณัฑ ์  การใชพ้นกังาน  การใหบ้ริการ การจดันิทรรศการ  การจดัทาํ
คู่มือ  การฝึกอบรม  การสาธิต การจดัโชวรู์ม และเครือข่ายของการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ 
ทั้งหมดน้ีเป็นการให้ข่าวสารและภาพลกัษณ์ ท่ีมีรูปแบบท่ีเหมาะสมสาํหรับลูกคา้หรือผูรั้บข่าวสาร 
ในการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกในปัจจุบนัส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดท่ีเขา้ถึงแฟนบอลครอบคลุมท่ีสุดและไดผ้ลมากท่ีสุดคือ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
การขายโดยบุคคล  การส่งเสริมการขาย  การตลาดทางตรง ดงันั้นผูว้ิจยัไดใ้ชแ้นวคิดของ เสรี วงษ์
มณฑา กล่าวว่าการส่ือสารทางการตลาดคือการส่ือสารเพ่ือการจูงใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมาย
อย่างต่อเน่ือง เพื่อให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกัสินคา้ ความคุน้เคยและความเช่ือมัน่ในสินคา้
ยีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึง โดยใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์  การส่งเสริม
การขาย  การขายโดยพนักงานขาย  การตลาดทางตรง กาํหนดเคร่ืองมือในการทาํวิจยัคร้ังน้ี ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัน้ี 
 
 2.3.1 โฆษณา (Advertising)  
 ความหมายของการโฆษณา 
 พิษณุ  จงสถิตวฒันา(2542: 36) กล่าวว่าการโฆษณาหมายถึงรูปแบบการให้ข่าวสาร
เก่ียวกบัสินคา้ บริการหรือความคิด โดยไม่ใช้บุคคลและตอ้งเสียค่าใช้จ่าย เพื่อจูงใจโดยหวงัผล
ทางดา้นยอดขาย และสามารถระบุเป็นเจา้ของช้ินงานโฆษณานั้นได ้
 กฤษดารัตน์ วฒันสุวรรณ(2547: 123) กล่าวว่าการโฆษณา หมายถึงการส่ือสารโดย
ผา่นส่ือท่ีมิใช่ตวับุคคล เพื่อนาํเสนอและส่งเสริมความคิด ผลิตภณัฑ ์หรือสถาบนัตามวตัถุประสงค์
ของผูท้าํการโฆษณา โดยผูท้าํการโฆษณาสามารถควบคุมรูปแบบ เน้ือหาและการเลือกส่ือไดท้ั้งน้ีจะ
มีการระบุผูท้าํการโฆษณาอยา่งเปิดเผย 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2552: 461)ให้ความหมายการโฆษณาดงัน้ี  การโฆษณา
เป็นเคร่ืองมือของกิจการท่ีมีการใช้กันมากท่ีสุดเพื่อท่ีจะส่ือข้อความไปยงักลุ่มเป้าหมายและ
สาธารณชนทัว่ไปความหมายของคาํว่า โฆษณา หมายถึง การเผยแพร่หนงัสือออกไปยงัสาธารณชน 
การป่าวร้อง การป่าวประกาศ เช่น การโฆษณาสินคา้พจนานุกรมสแตนดาร์ด ไดใ้หค้วามหมายของ
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การโฆษณาไวว้่าการโฆษณา คือ ระบบหรือวิธีการในการดึงดูดความสนใจจากประชาชนดว้ยการ
ใหเ้ขา้มามีส่วนร่วม นอกจากน้ียงัมีนกัวิชาการไดใ้หค้วามหมายของคาํวา่ โฆษณา ไวด้งัต่อไปน้ี 
 วตัถุประสงคก์ารโฆษณา สามารถจดัแยกประเภทไดว้า่ 
 1) การโฆษณาเพื่อนาํเสนอขอ้มูล (Informative Advertising) จะใชง้านมากในช่วง
แนะนาํสินคา้ใหม่ออกสู่ตลาด โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างความตอ้งการใหเ้กิดข้ึน 
 2) การโฆษณาเพื่อชกัจูง (Persuasive Advertising) การโฆษณาแบบน้ีจะใชใ้นช่วงท่ีมี
การแข่งขนัสูงและกิจการตอ้งการใหผู้บ้ริโภคเลือกใชสิ้นคา้ของตน 
 3) การโฆษณาเพื่อย ํ้าเตือน (Reminder Advertising) การโฆษณาแบบน้ีจาํเป็นสาํหรับ
สินคา้ท่ีอยู่ในช่วงเติมโตเต็มท่ีแลว้การเลือกว่าจะกาํหนดวตัถุประสงคก์ารโฆษณาแบบใดจะตอ้ง
วิเคราะห์สภาพตลาดในยคุปัจจุบนัให้ดีเสียก่อน เช่น ถา้ประเภทสินคา้อยูใ่นระยะเติมโตเตม็ท่ีแลว้ 
และบริษทัเป็นผูน้าํตลาด วตัถุประสงคข์องการโฆษณากคื็อกระตุน้ใหมี้การใชสิ้นคา้มากข้ึน 
 
 ความสําคญัของการโฆษณา 
 การโฆษณาจะมีความสาํคญัต่อกิจการและกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ดงัน้ี 
 1) การสร้างการรับรู้ ลูกคา้เป้าหมายท่ียงัไม่รู้จกักิจการหรือผลิตภณัฑอ์าจปฏิเสธท่ีจะ
ใหพ้นกังานขายเขา้พบ ดงันั้น กิจการจึงตอ้งใชโ้ฆษณาเพ่ือเป็นการแนะนาํก่อน 
 2) การสร้างความเขา้ใจโดยรวม เช่น ในกรณีท่ีผลิตภณัฑเ์พิ่มเติมคุณสมบติัใหม่ๆเขา้
ไป การโฆษณากจ็ะเป็นวิธีจะอธิบายถึงคุณสมบติัใหม่ไดอ้ยา่งดี 
 3) การตอกย ํ้าความทรงจาํไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ถา้ลูกคา้เป้าหมายรู้จกัผลิตภณัฑ์
แลว้ แต่ยงัไม่พร้อมท่ีจะซ้ือ 
 4) การสร้างการนาํการโฆษณาอาจอยูใ่นรูปของ โบวช์วัร์ ซ่ึงจะมีเบอร์โทรศพัทข์อง
บริษทัไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล 
 5) การสร้างความชอบธรรม พนกังานขายสามารถใชโ้ฆษณาของบริษทัท่ีลงในหนา้
นิตยสารชั้นนาํซ่ึงทาํเป็นส่วนสาํหรับฉีกออกมาได ้ เพื่อสร้างความชอบธรรมน่าเช่ือถือใหก้บักิจการ
และผลิตภณัฑ ์
 6) การสร้างความมัน่ใจ โฆษณาสามารถตอกย ํ้าเก่ียวกบัการใชผ้ลิตภณัฑไ์ด2้ ทาง การ
ประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) การประชาสัมพนัธ์กบัการโฆษณาการโฆษณามุ่งเนน้การส่ือสาร
โน้มน้าวใจ เพื่อมุ่งหวงัให้เกิดการซ้ือของผูบ้ริโภคการประชาสัมพนัธ์ไม่ไดมุ่้งท่ีจะจาํหน่าย
ผลิตภณัฑโ์ดยตรง แต่มุ่งเผยแพร่ความคิดเห็นท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 
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 จากความหมายของการโฆษณาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปไดด้งัน้ี การโฆษณาหมายถึงรูปแบบ
การให้ข่าวสารเก่ียวกับสินคา้ บริการหรือความคิดและเป็นวิธีการในการดึงดูดความสนใจจาก
ประชาชนดว้ยการให้เขา้มามีส่วนร่วมโดยมีส่ือกลางต่างๆเป็นตวัช่วยเช่น วารสาร หนังสือพิมพ ์
วิทย ุโทรทศัน์ อินเตอร์เนต เป็นตน้ 
 
 2.3.2. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
 การประชาสัมพนัธ์  มาจากภาษาองักฤษว่า “Public Relations” ซ่ึงคาํว่า “Public” 
แปลว่า “ประชา” หมายถึง หมู่ชน สาธารณชน หรือประชาชน ส่วน Relations แปลเป็นไทยว่า 
ความสัมพนัธ์ หมายถึง การสัมพนัธ์ หรือการผกูพนั การประชาสัมพนัธ์ จึงแปลว่า การเก่ียวขอ้ง
ผกูพนักบัหมู่คน หรือความสมัพนัธ์ระหวา่งหน่วยงานหรือสถาบนักบักลุ่มประชาชน 
 การประชาสัมพันธ์(Public Relations) หมายถึง การสร้างความสัมพันธ์กับ
กลุ่มเป้าหมาย และสงัคมโดยรวมเพื่อใหเ้กิดภาพพจน์ท่ีดี ความเช่ือถือ ความเขา้ใจถูกตอ้ง และความ
ร่วมมือ รวมทั้งเพื่อแกไ้ขและกาํจดัความเขา้ใจผดิ หรือสถานการณ์ท่ีไม่ดีทั้งหลายใหดี้ข้ึน (เสรี วงษ์
มณฑา, ครบเคร่ืองเร่ืองการส่ือสารการตลาด, น.81) 
 พรทิพย ์ พิมลสินธ์ุ (2542: 564-594) ไดจ้าํแนกเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ไว ้
4 ประเภท ดงัน้ี 
 1) ส่ือบุคคล เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีมุ่งในความหมายของส่ือคาํพูด เช่น การสนทนา 
การอภิปราย การบรรยาย การประชุม เป็นตน้  
  1.1) การสนทนา หมายถึง การพดูคุยระหว่างบุคคล 2 ฝ่าย ฝ่ายหน่ึงเป็น
ฝ่ายพูด และอีกฝ่ายหน่ึงเป็นฝ่ายฟังและมีการเปล่ียนแปลงฐานะเป็นผูพู้ดและผูฟั้งซ่ึงกนัและกนั 
ปกติแลว้การสนทนาน้ีจะมีบุคคลเก่ียวขอ้งอยูป่ระมาณ 2 คนข้ึนไป วตัถุประสงคข์องการสนทนา
นั้นค่อนขา้งจะมีขอบเขตท่ีกวา้งขวางและลึกซ้ึง โดยพฒันาไปตามความตอ้งการของผูร่้วมสนทนา
ไดท้ั้งยงัเป็นการส่ือสารสองทางท่ีสมบูรณ์ท่ีสุด การสนทนานั้นสามารถนาํมาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการ
ประชาสมัพนัธ์ไดท้ั้งเป็นการทางการและไม่เป็นทางการ 
  1.2) การอภิปราย หมายถึง การใชส่ื้อบุคคลเป็นผูอ้ภิปรายจาํนวน 1-5 คน 
โดยมีผูรั้บฟังเป็นกลุ่มบุคคลกลุ่มหน่ึงในสถานท่ีท่ีสามารถจะเห็นหน้าซ่ึงกันและกันได้ โดยมี
จุดมุ่งหมายเพื่อท่ีจะช้ีแจงขอ้เท็จจริง ให้ความรู้ความเขา้ใจ หรือแสดงความคิดเห็นในเร่ืองใดเร่ือง
หน่ึง  
  1.3) การบรรยาย หมายถึง การใชส่ื้อบุคคลมาพรรณนาถึงเร่ืองราวต่างๆ 
หรือเหตุการณ์ใหผู้ฟั้งไดรั้บทราบเพ่ือให้เกิดความรู้ ความเขา้ใจ การบรรยายสรุปเป็นการกล่าวสรุป
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ให้ผูฟั้งเกิดความรู้ ความเขา้ใจเป็นพื้นฐานในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ควรใชก้ารบรรยายประกอบการ
ควบคู่เพื่อใหผู้ช้มเกิดความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองนั้นมากข้ึน 
 2) ส่ือมวลชน เป็นเคร่ืองมือในการประชาสัมพนัธ์ท่ีจะนาํข่าวสารของหน่วยงานสู่
มวลชน หรือประชาชนกลุ่มผูรั้บสารจาํนวนมากไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด ทั้งน้ีไดค้รอบคลุม
ถึงกลุ่มเป้าหมาย สอดคลอ้งกบัข่าวสารท่ีเสนอโดยส่ือมวลชนแลว้ความเช่ือถือของข่าวสารนั้นยอ่มมี
สู ง อ ย่ า ง แ น่ น อ น  ห รื อ เ ว ล า ข อ ง ส่ื อ ม ว ล ช น  ส่ื อ ม ว ล ช น ส า ม า ร ถ จํ า แ น ก เ ป็ น 
2 ลกัษณะคือ  
  2.1) จาํแนกตามเทคนิคการผลิตของส่ือนั้น มีอยู ่2 ประเภท คือ  
  -  ส่ือส่ิงพิมพ ์ (Printed Media) เป็นส่ือท่ีอาศยัเทคนิคดา้นการพิมพบ์น
แผน่กระดาษโดยสร้างเป็นรูปเล่ม ในลกัษณะต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยาสาร เป็นตน้  
  -  ส่ือประเภทกระจายเลียงและแพร่ภาพ (Broadcasting  Media) เป็นส่ือท่ี
ตอ้งอาศยัเทคนิคอิเลก็ทรอนิกส์มาช่วงแปลงภาพและเสียงเป็นคล่ืนวิทยเุพื่อส่งกระจายออกไปและก็
เปล่ียนแปลงคล่ืนวิทยุเป็นภาพและเสียงให้ไดย้ินทางวิทยุกระจายเสียง หรือไดย้ินไดเ้ห็นทางวิทยุ
โทรทศัน์ เป็นตน้  
   2.2) จาํแนกตามคุณลกัษณะของส่ือ อาจแบ่งไดเ้ป็น 5 ประเภทคือ  
  -   หนงัสือพิมพ ์
  -   นิตยาสาร 
  -   วิทยกุระจายเสียง 
  -   วิทยโุทรทศัน์  
  -    ภาพยนตร์ 
 3) เอกสารและส่ิงพิมพ ์เป็นเคร่ืองมือในการประชาสัมพนัธ์อยา่งหน่ึงท่ีหน่วยงานเป็น
ผูผ้ลิตและเผยแพร่ไปยงัประชาชนเป้าหมายเอง โดยมีวตัถุประสงคใ์นการเผยแพร่ความรู้ความเขา้ใจ
เก่ียวกบันโยบาย โครงสร้างและการบริหาร การให้บริการ ธุรกิจและกิจกรรมต่างๆ และผลการ
ปฏิบติังานตลอดจนความรู้สาระท่ีเป็นประโยชน์ในการดาํรงชีวิตของคนทัว่ไป เอกสารและส่ิง
ตีพิมพท่ี์ใชใ้นการประชาสมัพนัธ์สามารถจาํแนกได ้6 ประเภท คือ  
  3.1) หนงัสือพิมพ ์         
  3.2) หนงัสือ     
  3.3) วารสาร                
  3.4) จดหมาย  
  3.5) แผน่พบัและเอกสารเยบ็เล่มหรือจุลสาร  
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  3.6) แผน่ประกาศหรือโปสเตอร์ 
 4) ส่ือโสตทศัน์ เป็นเคร่ืองมือในการประชาสัมพนัธ์ท่ีสามารถให้ทั้งและภาพเพื่อเป็น
การนาํข่าวสารจากหน่วยงานไปสู่ประชาชนส่ือโสตทศัน์น้ีเป็นส่ือเบ้ืองตน้ท่ีนกัประชาสัมพนัธ์ตอ้ง
มีความรู้ความเขา้ใจถึงคุณลกัษณะและรู้ถึงเทคนิคหรือวิธีการผลิตส่ือเหล่าน้ี ทั้งน้ีเพื่อประโยชน์ใน
การเลือกใช้อย่างใดอย่างหน่ึงหรือหลายอย่างผสมผสานให้เป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล โดยสามารถจาํแนกไดเ้ป็น 3 ประเภท คือ 
  4.1) อุปกรณ์หรือเค ร่ืองมือ  เ ป็นเ ร่ืองของเค ร่ืองกล  เค ร่ืองยนต ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าหรืออิเล็กทรอนิกส์ท่ีจะตอ้งอาศยัวสัดุเป็นตวันาํข่าวสารท่ีใชป้ระกอบดว้ยจึงสามารถ
ถ่ายทอดไปยงัประชาชน ได้แก่ 1. เคร่ืองฉายภาพยนตร์ 2. เคร่ืองเทปบนัทึกเสียง 3. เคร่ืองเล่น
แผน่เสียง  4. เคร่ืองฉายภาพขา้มศีรษะ 5. เคร่ืองฉายสไลด ์ 6. เคร่ืองฉายภาพทึบแสง 7. เคร่ืองฉาย
ฟิลม์สตริป  8. เคร่ืองรับวิทยกุระจายเสียง 9. เคร่ืองรับวิทยโุทรทศัน์ ฯลฯ 
  4.2) วสัดุ เป็นส่ือท่ีอาจใช้ไดด้ว้ยตวัของมนัเองและตอ้งใชก้บัอุปกรณ์
หรือเคร่ืองมือจึงจะใชไ้ด ้เช่น ภาพต่างๆ สไลด ์แผน่เสียง ของตวัอยา่ง เป็นตน้ 
  4.3) วิธีการในท่ีน้ีหมายถึง การนาํส่ือโสตทศัน์ทั้งสองประเภทต่างๆขา้งตน้
มานาํเสนอ การนาํเสนออาจเลือกเพียงส่ือหรือนาํเสนออย่างผสมผสานหลายส่ือก็ได ้วิธีการนาํเสนอ 
ไดแ้ก่ 1. การแสดงละคร  2. การแสดงสาธิต 3. ภาพยนตร์   4. การจดันิทรรศการ 
 
 กลยุทธ์ในการประชาสัมพนัธ์ 
 กลยุทธ์เป็นทั้งศาสตร์และศิลป์ในการพฒันาทรัพยากรต่างๆท่ีมีอยู่ของธุรกิจภายใต้
ส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้กลยทุธ์ในการประชาสัมพนัธ์อาจแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท
ใหญ่ คือ 
 1) การประชาสัมพนัธ์เชิงรุกการประชาสัมพนัธ์เชิงรุกเป็นการกระทาํเพื่อให้เป็นไป
ตามวตัถุประสงคข์องกิจการท่ีไดก้าํหนดเอาไว ้ และเป็นการแสวงหาโอกาสต่างๆ ในการสร้าง
ข่าวสารในทางท่ีดีแก่กิจการ การประชาสัมพนัธ์เชิงรุกจะเป็นการกระทาํใดๆล่วงหนา้ เพื่อก่อใหเ้กิด
การช้ีนาํไปยงักลุ่มชนเป้าหมายก่อนท่ีกลุ่มชนเป้าหมายจะคิด หรือ เพื่อใหก้ลุ่มต่อตา้นหรือคู่แข่งขนั
ไม่ทนัโตแ้ยง้หรือเกิดการขดัขวางใดๆเกิดข้ึน การประชาสัมพนัธ์เชิงรุกทางการตลาดนิยมถูก
นํามาใช้กับการแนะนําผลิตภัณฑ์ใหม่ หรือ ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ใหม่มักจะถูกนํามาใช้ร่วมกับ
เคร่ืองมือการส่งเสริม การตลาดอ่ืนๆ เพื่อเพิ่มการนาํเสนอผลิตภณัฑสู่์สายตาของผูบ้ริโภค รวมทั้ง
การเพิ่มคุณค่าและความน่าเช่ือถือของข่าวสารนั้น โดยเฉพาะอยา่งยิ่งความน่าเช่ือถือในผลิตภณัฑ์
หรือบริษทันั้นจะมีมากข้ึน 
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 2) การประชาสัมพนัธ์เชิงรับ การประชาสัมพนัธ์เชิงรับจะตรงกันขา้มกับการ
ประชาสัมพนัธ์เชิงรุก กล่าวคือ จะทาํหนา้ท่ีในการลดความกดดนัต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนจากอิทธิพล
ภายนอก หรือการคอยแกไ้ขส่ิงต่างๆ ท่ีไม่ดีท่ีเกิดข้ึนกบักิจการ เช่น ข่าวลือ การถูกโจมตีจากคู่
แข่งขนั การต่อตา้นจากกลุ่มชนต่างๆ การเปล่ียนแปลงทศันคติท่ีเป็นไปในทางลบของผูบ้ริโภค การ
ประชาสัมพนัธ์เชิงรับมกัจะออกมาในรูปแบบของการแถลงข่าวหรือกิจกรรมต่างๆ เพื่อเป็นการ
แกไ้ขสถานการณ์เฉพาะหนา้ท่ีเกิดข้ึน ในการทาํการประชาสมัพนัธ์เชิงรับนั้น ในบางเร่ืองท่ีเป็นเร่ือง
ท่ีแจง้ชดั ไม่ใช่เร่ืองสาํคญัหรือเสียหายมากมายเราอาจใชว้ิธียอมรับขอ้ผดพลาดหรือช้ีแจงเพื่อขอ
ความเห็นใจรวมทั้งการดาํเนินการรับปรุงแกไ้ขส่ิงบกพร่องต่างๆแลว้แจง้กลุ่มชนท่ีเก่ียวขอ้งทราบ 
 จากข้อมูลข้างต้นผู ้วิจัยได้สรุปความสําคัญของการประชาสัมพันธ์ดัง น้ีการ
ประชาสัมพนัธ์หมายถึง การสร้างความสัมพนัธ์กบักลุ่มเป้าหมาย และสังคมโดยรวมเพื่อให้เกิด
ภาพพจน์ท่ีดี  โดยมีการประชาสัมพนัธ์เป็นตวักลางเพื่อช่วยให้บุคคลทั้ง2ฝ่ายเขา้ใจตรงกนั การ
ประชาสัมพันธ์นั้ นมีหลายรูปแบบเช่น ส่ือบุคคลโดยการใช้บุคคลในการประชาสัมพันธ์แก่
ผลิตภณัฑ์หรือบริการขององค์กรนั้น ส่ือมวลชนเป็นการการประชาสัมพนัธ์ท่ีจะนาํข่าวสารของ
หน่วยงานสู่มวลชน และส่ือส่ิงพิมพ์เป็นการประชาสัมพันธ์ท่ีอาศัยเทคนิคด้านการพิมพ์บน
แผ่นกระดาษโดยสร้างเป็นรูปเล่มให้กบัผูท่ี้บริโภค ผูไ้ดรั้บบริการ หรือผูต้อ้งการรับข่าวสารของ
ผลิตภณัฑห์รือขององคก์รต่างๆ 
 
 2.3.3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  
 มีผูใ้หค้วามหมายดงัน้ี 
 สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association) ไดใ้หค้าํนิยาม
ของคาํวา่การส่งเสริมการขายไวด้งัน้ี คือ การส่งเสริมการขายโดยความหมายเฉพาะของมนั หมายถึง
กิจกรรมต่างๆ นอกเหนือจากการขายโดยใชบุ้คคล การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ (Public 
Relation) ซ่ึงเป็นการกระตุน้เขา้การซ้ือของผูบ้ริโภค และกระตุน้ประสิทธิผลของผูจ้าํหน่าย (Dealer 
Effectiveness) เช่น การแสดงสินคา้ การแสดงการปฏิบติังานของสินคา้ และความพยายามในการ
ขายต่างๆ ท่ีมิไดเ้กิดข้ึนปกติประจาํวนั 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ(2541)  อธิบายไวว้่าการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ
การติดต่อส่ือสารไปยงัลูกคา้ผูค้าดหวงั เพื่อแจง้ใหท้ราบว่ามีผลิตภณัฑข์องตนจาํหน่ายอยู ่ และเชิญ
ชวนให้พวกเขายอมรับว่าผลิตภณัฑน์ั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการ เพื่อให้ไดรั้บความพอใจ
หรือการติดต่อส่ือสารเพื่อชกัชวนบุคคลอ่ืนให้ยอมรับขอ้คิดเห็น แนวความคิด หรือส่ิงต่าง ๆ ท่ี
นาํเสนอวิธีการส่งเสริมการตลาด 
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 เสรี  วงษม์ณฑา(2540: 279-303) กล่าวว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค เป็นการ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือ ซ้ือซํ้ า ซ้ือมากข้ึน ทดลองใช ้เป็น
การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคน้ีมีมากมายหลายวิธีดว้ยกนั ดงัต่อไปน้ี 
 1) ส่วนลด หรือลดราคา (Price off) ขอ้ควรระวงัคือการลดราคาอยา่งต่อเน่ืองอาจมีผล
ต่อภาพพจน์ได ้เช่น ผูบ้ริโภคอาจเขา้ใจวา่เป็นสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ 
 2) ของแถมเป็นวิธีท่ีผูผ้ลิตหรือจาํหน่ายให้ของแถมในรูปแบบต่างๆ เม่ือสินคา้ครบ
ตามจาํนวนท่ีกาํหนด ส่ิงสําคญัคือ ของแถมนั้นจะสะทอ้นถึงคุณภาพ ภาพลกัษณ์ และตาํแหน่ง
ผลิตภณัฑข์องสินคา้ดว้ย  
 3) การส่งพนักงานขายไปประจาํตามร้านเพ่ือเชิญชวนหรือแนะนําสินค้าให้กับ
ผูบ้ริโภค ณ สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้         
 4) การชิงโชค ไดรั้บความนิยมมากสาํหรับผูบ้ริโภคในประเทศไทย     
  5) การจดัแสดงสินคา้ การมีจุดแสดงสินคา้พิเศษในสถานท่ีจดัจาํหน่ายสินคา้ เช่น 
ซุปเปอร์มาร์เกต็ เพื่อใหเ้ป็นจุดสนใจของผูบ้ริโภคท่ีผา่นไปมา 
 6) การจดักิจกรรมพิเศษ เป็นการจดักิจกรรมพิเศษในวาระต่างๆ เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมาย
ไดเ้ขา้ร่วมกบัสินคา้มกัจะทาํร่วมกบัรายการส่งเสริมการขายแบบอ่ืนๆ 
 7) การจดัประกวด เป็นการจดัประกวดในหวัขอ้ต่างๆ ท่ีมีความเก่ียวเน่ืองกบัสินคา้ 
 8) การส่งเสริมการขายร่วมกนัระหวา่งธุรกิจ เป็นการส่งเสริมการขายร่วมกบัผูอ่ื้น เช่น 
ในกรณีท่ีมีงบประมาณนอ้ย ควรจดัร่วมกบัธุรกิจท่ีมีแนวคิดและกลุ่มลูกคา้ใกลเ้คียงกนั 
 9) การส่งเสริมการขายร่วมกนัในหลาย เป็นเคร่ืองมือการขายสาํหรับหลายสินคา้ เช่น  
การลดราคาในระหวา่งสายผลิตภณัฑข์องบริษทันั้น  
 จากความหมายของการส่งเสริมการขาย ทาํใหท้ราบถึงลกัษณะเฉพาะของการส่งเสริม
การขาย 5 ประการ คือ 
 1) การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมการตลาดท่ีมีข้ึน เพื่อช่วยสนับสนุนการขาย
ตามปกติ เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ และบริการ รวมทั้งเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพแก่ผู ้
จาํหน่ายซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีกิจการจะทาํหรือไม่ทาํกไ็ด ้
 2) การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางตลาดท่ีมีขอ้เสนอพิเศษให้กบัผูบ้ริโภคหรือผู ้
จาํหน่ายโดยจะมีขอ้เสนอเพิ่มใหพ้ิเศษหรือมากกวา่ท่ีไดท้าํการซ้ือขายตามปกติ 
 3) การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมการตลาดท่ีทาํข้ึนระยะสั้น เพื่อจูงใจหรือกระตุน้
ใหซ้ื้อหรือขายผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงกิจกรรมท่ีจดัข้ึนน้ีจะมีระยะเวลาท่ีกาํหนดแน่นอนว่าเร่ิมตน้เม่ือไรและ
ส้ินสุดเม่ือใด ทั้งน้ีเพราะตอ้งการเนน้ให้เห็นถึงส่ิงจูงใจว่าไดก้ระทาํมีระยะเวลาจาํกดัไม่ไดก้ระทาํ
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ตลอดไปเท่ากบัว่าเป็นการกระตุน้และเร่งรัดการตดัสินใจของตลาดเป้าหมายไดเ้ร็วข้ึน รวมทั้งเพื่อ
สะดวกในการควบคุมและติดตามประเมินผลดว้ย 
 4) การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมการตลาดท่ีจะตอ้งทาํร่วมกบักิจกรรมการตลาด
อ่ืนๆ เช่น การโฆษณา การขายโดยบุคคล การออกข่าว และประชาสัมพนัธ์ โดยมีวตัถุประสงคอ์ยา่ง
เดียวกนัเดียวกนัคือ การกระตุน้ใหค้นกลางและหน่วยงานขายจาํหน่ายผลิตภณัฑข์องกิจการ 
 5) การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมการตลาดท่ีจะใหผ้ลประโยชน์หรือกระตุน้การซ้ือ
แก่ลูกคา้ เป้าหมายท่ีแตกต่างกนั กล่าวคือ เพื่อเป็นการมุ่งเนน้ใหผู้บ้ริโภค ซ้ือผลิตภณัฑ ์และการเพ่ิม
ประสิทธิภาพแก่ผูจ้าํหน่าย โดยจะทาํการกระตุน้คนกลาง และหน่วยงานขายวตัถุประสงคข์องการ
ส่งเสริมการขายเราสามารถแบ่งวตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการขายออกมาเป็นวตัถุประสงคห์ลกั
ได ้6 วตัถุประสงคใ์หญ่ๆ ดงัต่อไปน้ี 
  5.1) เพื่อกระตุน้การสอบถาม (Stimulating Inquiries) กาํหนดเพื่อให้
ลูกคา้ท่ีคาดหวงัไดมี้การสอบถาม หรือกรอกแบบฟอร์มและส่งกลบัคืนมาใหแ้ก่กิจการ เพื่อขอทราบ
รายละเอียดขอ้มูลต่างๆ เพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ วตัถุประสงคน้ี์มกัจะถูกกาํหนดข้ึนเม่ือ
ตอ้งการจะเขา้หาลูกคา้ท่ีคาดหวงัใหม่ๆ ท่ีมีในสินคา้หรือบริการของกิจการ โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือ
ลูกคา้ท่ีคาดหวงันั้นมีจาํนวนนอ้ยรายและช้ีเฉพาะเจาะจงตวัไดย้าก 
  5.2) เพื่อเพิ่มการทดลองใช ้(Increasing Trial) มกัจะใชก้บัผลิตภณัฑใ์หม่ 
และมกัจะเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้ตอ้งมีการแสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติม หรือเป็นสินคา้ท่ีตอ้งมีการแสดง
วิธีการใชห้รือการสาธิตใหช้ม เช่น การสาธิตวิธีการทดลองใชท่ี้นิยม คือ การแจงตวัอยา่งฟรีสาํหรับ
ผลิตภณัฑใ์หม่ การให้ส่วนลดคูปอง หรือการลดราคาลงสาํหรับผลิตภณัฑท่ี์ออกสู่ตลาดแลว้และ
กาํลงัประสบปัญหาอยู ่
  5.3) เพื่อสนบัสนุนใหเ้กิดการซ้ือซํ้ า (Encouraging Repurchase) ใชเ้พื่อ
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือบ่อยเป็นนิสัย จนนาํไปสู่การเป็นลูกคา้ท่ีมีความซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้ 
(Brand Loyalty) นอกจากน้ีแลว้ วตัถุประสงคน้ี์เหมาะสาํหรับร้านคา้ปลีกในการท่ีจะกระตุน้ ใหผู้ ้
ซ้ือมาใชบ้ริการของร้านคา้อยา่งสมํ่าเสมออีกดว้ย 
  5.4) เพื่อเพิ่มจาํนวนลูกคา้เขา้ร้าน (Traffic Building) ใชเ้พื่อเป็นตวัชกันาํ
ใหลู้กคา้ใหม่ๆเขา้ร้านใหม้ากข้ึน เพื่อเพิ่มโอกาสในการขายสินคา้ใหเ้พิ่มข้ึน มกัจะใชก้บัร้านคา้ปลีก
ทัว่ๆไป เช่นการจดัแสดงพิเศษต่างๆในหา้งร้าน การจดัรายการการลดราคาสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ี
ยอมรับทัว่ไปเป็นตน้ 
  5.5) เพื่อสนบัสนุนการซ้ือเพื่อกกัตุน (Encouraging Inventory Building) 
ใชเ้ม่ือผูผ้ลิตตอ้งการใหพ้่อคา้คนกลางต่างๆ เพิ่มปริมาณสินคา้คงคลงัใหสู้งข้ึน เพื่อลดปัญหาสินคา้
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ไม่พอขายหรือเพื่อใหมี้สินคา้พร้อมสาํหรับบริการใหก้บัลูกคา้อยา่งเตม็ท่ีตามตอ้งการ หรืออาจจะทาํ
โดยผูผ้ลิตช่วยระบายสินคา้คงคลงัและป้องกนัการสูญเสียลูกคา้ เม่ือไม่มีสินคา้พอท่ีจะตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้และช่วยป้องกนัไม่ใหลู้กคา้มีโอกาสเปล่ียนไปทดลองใชผ้ลิตภณัฑต์ราอ่ืน 
  5.6) เพื่อให้ได้รับการสนับสนุนจากผูแ้ทนจาํหน่าย (Obtaining 
Distributor Promotional Assistance) กาํหนดข้ึนมาเพื่อตอ้งการใหไ้ดรั้บความร่วมมือ และสนบัสนุน
ในดา้นต่างๆดว้ยโดยมากจะใชว้ิธีเสนอผลประโยชน์ตอบแทนในรูปของการแข่งขนัทางการขาย 
(Sales Contests) เงินพิเศษ (Special cash) หรือส่วนลดในรูปของสินคา้ เพื่อเป็นการตอบแทน
สาํหรับความร่วมมือในดา้นต่างๆ ของร้านคา้ 
 
 ความสําคญัของการส่งเสริมการขาย 
 การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมการตลาดอย่างหน่ึงท่ีมีบทบาทและความสาํคญัมาก
ทั้งน้ีเน่ืองจาก 
 1) การแข่งขนัไดท้วีความรุนแรงมากข้ึน ทาํให้ทุกกิจการต่างก็ดาํเนินงานเพื่อแยง่ชิง
ลูกคา้เป้าหมาย นอกจากน้ีในตลาดนั้นมีผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่ตลาดมากข้ึน ทาํใหกิ้จการจาํเป็นตอ้ง
หาวิธีการท่ีจะรักษาระดบัการขายเอาไวโ้ดยอาศยัวิธีการต่างๆ ทางการตลาด 
 2) กิจการจาํเป็นตอ้งทาํการส่ือสาร ให้ลูกคา้เป้าหมายได้รับทราบเม่ือมีการนํา
ผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่ตลาดโดยอาจจะอาศยัการโฆษณา พร้อมทั้งการส่งเสริมการขาย และเม่ือเห็นว่า
ยอดขายมีแนวโนม้ท่ีจะเติมโตหรือขยายมากข้ึน จึงมีความจาํเป็นตอ้งทาํการส่งเสริมการขายใหม้าก
ข้ึนเพื่อใหย้อดขายบรรลุวตัถุประสงคข์องกิจการ และสร้างการยอมรับจากลูกคา้เป้าหมายดว้ย 
 3) ในสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรงน้ี ถา้กิจการท่ีตอ้งการจะเพิ่มยอดขายให้มากข้ึน 
เน่ืองจากยอดขายในปัจจุบนัไม่เป็นท่ีพอใจหรือยอดขายลดลง กิจการจาํเป็นตอ้งใชก้ารส่งเสริมการ
ขายเพื่อกระตุน้ การเชิญชวนและการเร่งรัดการตดัสินใจซ้ือจากลูกคา้เป้าหมาย  
 4) กิจการมกัจะใชก้ารส่งเสริมการขายเป็นเคร่ืองมือ ในการสร้างความตอ้งการท่ีเกิน
ความจาํเป็นใหเ้กิดแก่ลูกคา้เป้าหมาย หรือเพิ่มยอดขายใหสู้งข้ึน 
 5) กิจการสามารถใชก้ารส่งเสริมการขายเป็นส่ือท่ีจะแจง้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละ
รูปแบบการส่งเสริมการขายน้ีจะเป็นส่ิงจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายไดรั้บทราบ 
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 ประเภทของการส่งเสริมการขาย 
 เราสามารถแบ่งประเภทของการส่งเสริมการขายตามกลุ่มเป้าหมายหรือตามกลุ่มบุคคล
ท่ีเราตอ้งการทาํการส่งเสริมการขายดว้ยเป็น 3 ประเภท คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
 
 การส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่พ่อค้าคนกลางและการส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่พนักงานขาย 
 1) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) เป็นการส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Final Consumer) ซ่ึงเป็นบุคคลท่ีซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชส้อยส่วนตวัหรือ
ใชใ้นครัวเรือน โดยทัว่ไปเราถือวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค นั้นเป็นการใชก้ลยทุธ์ดึง(Pull 
Strategy) ท่ีตอ้งอาศยัการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เพื่อแจง้ข่าวสารใหผู้บ้ริโภคทราบ 
 2) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพ่อคา้คนกลาง (Trade Promotion) เป็นการส่งเสริมการ
ขายท่ีมีตลาดเป้าหมายคือ ร้านคา้ต่างๆทั้งร้านคา้ปลีกและร้านคา้ส่ง รวมถึงตวัแทนจาํหน่าย และ
นายหนา้ต่างๆ เพื่อช่วยใหสิ้นคา้ไดมี้โอกาสระบายออกสู่ประชาชนผูซ้ื้อสินคา้ไดเ้ร็วมากข้ึน  
 3) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales Force Promotion) เป็นกิจกรรม
กระตุน้พนกังานขายใหใ้ชค้วามพยายามในการขาย และช่วยผลกัดนัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ผูว้ิจยัไดส้รุปความสําคญัของการส่งเสริมการขายดงัน้ีการส่งเสริม
การขายเป็นกิจกรรมการตลาดอยา่งหน่ึงท่ีตอ้งทาํร่วมกบักิจกรรมการตลาดอ่ืนๆ เช่น การโฆษณา 
การขายโดยบุคคล และประชาสัมพนัธ์ เพื่อเป็นการกระตุน้ใหผู้ข้ายจาํหน่ายสินคา้ผลิตภณัฑใ์หก้บั
ผูบ้ริโภคไดเ้ร็วข้ึน การส่งเสริมการขายมีหลายรูปแบบไดแ้ก่ การจดัแสดงสินคา้ การจดักิจกรรม
พิเศษเพื่อให้กลุ่มเป้าหมายไดเ้ขา้ร่วมกบัสินคา้มกัจะทาํร่วมกบัรายการส่งเสริมการขายแบบอ่ืนๆ 
การมีจุดแสดงสินคา้พิเศษ เพื่อใหเ้ป็นจุดสนใจของผูบ้ริโภคท่ีผา่นไปมา เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือ
สินคา้ และบริการ รวมทั้งเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพแก่ผูจ้าํหน่ายหรือองคก์ร 
 
 2.3.4. การขายโดยพนักงาน/บุคคล (Personal Selling) 
 พรทิพย ์ พิมลสินธ์ุ (2542: 564-594) อธิบายไวว้่าการขายโดยพนกังานขายเป็นกลยทุธ์
ในการขายโดยการเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายโดยตรง เพื่ออธิบายถึงคุณประโยชน์ต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์
การขายโดยพนกังานขาย เป็นการเผชิญหนา้บุคคล 
 ฟิลิบป์ คอตเลอร์ (2000) ไดใ้ห้ความหมาย การขายโดยบุคคล หมายถึง ผูข้ายจะนาํ
ผลิตภณัฑท่ี์ถูกตอ้ง โดยมีราคาท่ีถูกตอ้งไปเสนอใหผู้จ้ะซ้ือท่ีถูกตอ้ง ในเวลาท่ีถูกตอ้ง และสถานท่ีท่ี
ถูกตอ้ง เพื่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนความเป็นเจา้ของ 
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 การขายโดยบุคคลจดัเป็นกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดท่ีมีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
 1) เพื่อชกัชวนใหลู้กคา้มุ่งหวงัทดลองใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ 
 2) เพื่อคงความภกัดีและความพอใจของลูกคา้เดิม 
 3) เพื่อชกัชวนใหลู้กคา้เดิมซ้ือมากข้ึน 
 4) เพื่อทราบความตอ้งการของลูกคา้ 
 5) เพื่อใหข้อ้มูลเก่ียวกบักิจการและผลิตภณัฑข์องกิจการแก่ลูกคา้ 
 
 ความสําคัญของการขายโดยบุคคลกล่าวได้ว่า ความสําคัญของการขายโดยบุคคล มี
ดังนี ้
 1) การขายโดยบุคคล โดยทัว่ไปเป็นส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าใชจ่้ายสูง
กว่าค่าใชจ่้ายของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆ เน่ืองจากการขายโดยบุคคลเป็นส่วนประ
สมการส่งเสริมการตลาดท่ีมีการดาํเนินการอยา่งต่อเน่ือง ไม่เหมือนการส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆท่ีจะ
ทาํเป็นระยะๆ จึงเกิดค่าใชจ่้ายคงท่ีจาํนวนหน่ึง 
 2) การขายโดยบุคคล มีพนกังานขายเป็นตวัแทนของกิจการ ลูกคา้จะติดต่อกบักิจการ
โดยผ่านทางพนกังานขาย ความสัมพนัธ์เป็นส่วนตวัระหว่างพนกังานขายและลูกคา้จะช่วยสร้าง
ความภกัดีต่อสินคา้ของกิจการ 
 3) การขายโดยบุคคล มีผลต่อภาพลกัษณ์ของกิจการ พฤติกรรมของพนกังานขายท่ีไม่
เหมาะสม เช่น ไม่มีความรับผิดชอบต่องาน ส่งมอบสินคา้ล่าชา้ ไม่สนใจแกปั้ญหาให้ลูกคา้ส่ิง
เหล่าน้ีจะสร้างภาพลกัษณ์ท่ีไม่ดีต่อกิจการ 
 4) การขายโดยบุคคลเป็นกลยุทธ์ท่ีช่วยเสริมแรงกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดวิธีอ่ืน
เช่น กิจการใชก้ารโฆษณา เพื่อใหมู้ลไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน พร้อมทั้งช่วยเร่งใหลู้กคา้มีการตดัสินใจซ้ือเร็ว
ข้ึน 
 5) การขายโดยบุคคล มีความจําเป็นสําหรับตลาดสินค้าอุตสาหกรรม เน่ืองจาก
ลกัษณะของตลาดสินคา้อุตสาหกรรมมีจาํนวนลูกคา้ไม่มาก และลูกคา้แต่ละรายจะมีความตอ้งการ 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ผูว้ิจยัไดส้รุปความสาํคญัของการขายโดยพนกังานหรือบุคคล ดงัน้ี 
การขายโดยพนกังานขายจะมีพนกังานขายหรือบุคคลเป็นตวัแทนของกิจการหรือองคก์รนั้น ลูกคา้
จะติดต่อกบักิจการโดยผ่านทางพนกังานขายมีการดาํเนินการอยา่งต่อเน่ือง โดยพนกังานขายตอ้ง
คาํนึงถึงภาพลกัษณ์ของบริษทัหรือขององคก์รเพราะถา้พนกังานขายทาํตวัไม่เหมาะสมก็จะส่งผลต่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้หรือผูท่ี้ไดรั้บการบริการ 
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 2.3.5. การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) 
 จิรวรรณ ดีประเสริฐ(2553: 112) กล่าววา่การตลาดทางตรงเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสาร
ท่ีมุ่งเน้นส่ือสารไปยงัแต่ละคนซ่ึงมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั โดยมีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการตลาด
ทางตรง ได้แก่ อินเตอร์เน็ต จดหมายทางตรง แคตตาล็อก โทรศพัท์ การตลาดทางตรงเป็นการ
ติดต่อส่ือสารส่วนตวั ระหวา่งนกัการตลาดและกลุ่มลูกคา้เป้าหมายซ่ึงมีความสาํคญัดงัน้ี 
 1) ผูบ้ริโภคมีขอ้มูลประกอบการตดัสินใจไดต้รงกบัความตอ้งการโดยเฉพาะ 
 2) ผูบ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบายมากข้ึนในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 3) การตลาดทางตรงสามารถสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้เป้าหมายได ้
 เคร่ืองมือหลกัในการส่ือสารของการตลาดทางตรงแบ่งเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 
 1) การใชส่ื้อโดยตรง เพื่อติดต่อกบักลุ่มเป้าหมายท่ีตดัเลือกแลว้ และคาดว่ามีแนวโนม้
ท่ีจะตอ้งการสินคา้และบริการ เช่นไปรษณีย ์โทรศพัทแ์ละคอมพิวเตอร์ 
 2) การใชส่ื้อมวลชน เพื่อส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายจาํนวนมาก สร้างฐานขอ้มูลลูกคา้
ใหม้ากข้ึน เช่น วิทยกุระจายเสียง ส่ือส่ิงพิมพ ์และวิทยโุทรทศัน์ 
 สะมา  แดงโสภา (2550: 35-48) ไดใ้หค้วามหมาย การตลาดทางตรง คือ เป็นกิจกรรม
การติดต่อส่ือสารทางการตลาดนอกเหนือจากกิจกรรมส่งเสริมการขาย การโฆษณา การ
ประชาสัมพนัธ์ การขายโดยพนกังานขาย และการตลาดทางตรง เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ
ปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ นอกเหนือจากความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีสมยัใหม่ ทาํให้
การตลาดตรงไดถู้กนาํมาใชก้นัอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั เคร่ืองมือของการตลาดตรง ไดแ้ก่ 
 1) การใชจ้ดหมายตรง (Direct mail marketing) เป็นการขายท่ีไม่มีร้านคา้ และไม่ใช่
พนกังานขายแต่ให้ผูรั้บสารสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์ เช่น ส่งโปสการ์ด โบวช์วัร์ แคตตาลอ็กไปยงั
ผูบ้ริโภค 
 2) การตลาดโดยใชเ้คร่ืองโทรสาร (Fax mail) เป็นการใชโ้ทรสารเป็นส่ือในการ
จาํหน่ายสินคา้ผา่นทางโทรศพัท ์ซ่ึงมีความรวดเร็ว 
 3) การตลาดโดยใชไ้ปรษณียอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-mail หรือ electronic mail) เป็นการส่ง
ข่าวสารจากคอมพิวเตอร์ไปยงักลุ่มเป้าหมาย 
 4) การตลาดโดยใชเ้คร่ืองบนัทึกเสียง (Voice mail) เป็นการส่ือสารการตลาดผา่น
ระบบการรับและการเก็บข่าวสารดา้นคาํพูดจากโทรศพัท ์ บริษทัใชเ้คร่ืองมือน้ีเพื่อตอบคาํถามหรือ
ให้ขอ้มูลการขายแก่ลูกคา้ นกัการตลาดจะกาํหนดโปรแกรมเพื่อให้ขอ้มูลกบัลูกคา้ รวมทั้งการ
บนัทึกขอ้มูลและคาํสัง่ซ้ือจากลูกคา้ 



ณทัธญัพงษ ์ ปริวงศก์ลุธร  การทบทวนเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง / 30 

 5) การส่ือสารทางการตลาด เป็นระบบการตดัต่อส่ือสารทางการตลาดโดยอาศยั 
โทรศพัท ์โทรทศัน์ และคอมพิวเตอร์ เพื่อใหลู้กคา้เกิดการสัง่ซ้ือหรือเกิดการตอบสนองอยา่งใดอยา่ง
หน่ึง หรือเป็นการส่งเสริมสินคา้และบริการ โดยใชก้ารติดต่อส่ือสารทางโทรศพัทก์บัธุรกิจหรือ
ผูบ้ริโภค 
 6) การตลาดท่ีทาํให้เกิดการตอบสนองโดยตรงทางส่ือส่ิงพิมพ์ เป็นการสนองขาย
สินคา้โดยผา่นส่ือนิตยสาร เพื่อใหผู้บ้ริโภคตดัช้ินส่วนหรือคูปองในหนงัสือพิมพส่์งกลบัมายงัผูข้าย 
เช่น การลด แลก แจก แถม ชิงโชค การแจกเอกสารเพ่ือและสินคา้ตวัอยา่ง ฯลฯ 
 7) การตลาดโดยใชแ้คตตาลอ็ก เป็นการส่งแคตตาลอ็กสินคา้ไปยงัลูกคา้เพื่อให้ลูกคา้
ส่งคาํสัง่ซ้ือกลบัมายงัผูข้าย การใชแ้คตตาลอ็ก ส่วนใหญ่อยูใ่นรูปของการส่งไปรษณียเ์ป็นรูปเล่ม ซ่ึง
แสดงภาพ รายละเอียด และราคาของสินคา้เพื่อการขาย ผูโ้ฆษณาทางแคตตาลอ็กสามารถใชส่ื้อน้ีได้
โดยมีตน้ทุนเก่ียวกบัแสตมป์ และส่ิงพิมพ ์หรือผูโ้ฆษณาอาจจะใชส่ื้อน้ีเพื่อการทดสอบการขาย 
 8) เลือกซ้ือเคร่ืองจกัรเพื่อใหลู้กคา้สั่งซ้ือ เป็นการเสนอขายสินคา้โดยใชก้ารออกแบบ
เคร่ืองจกัรเพื่อการสั่งซ้ือสินคา้โดยเฉพาะ โดยการจดัวางเคร่ืองจกัรในห้างสรรพสินคา้ หรือยา่น
ชุมชน  
 9) การตลาดโดยใช้คอมพิวเตอร์เช่ือมตรงและ เป็นการส่ือสารการตลาดโดยใช้
คอมพิวเตอร์เช่ือมตรงและอินเตอร์เน็ต ทั้งคอมพิวเตอร์เช่ือมตรงและอินเตอร์เน็ตถือว่าเป็น
การตลาดทางตรงท่ีมุ่งสู่ลูกคา้ไดอ้ยา่งเฉพาะเจาะจง 
 10) การใชป้้ายโฆษณา (Using billboard) เป็นการส่ือสารวิธีหน่ึงท่ีจะใหลู้กคา้มีการ
ตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึงโดยอาศยัป้ายโฆษณา เคร่ืองมือน้ีจะใชร่้วมกบักิจกรรมการส่งเสริมการ
ขาย วิธีน้ีป้ายโฆษณาจะตอ้งบอกเบอร์โทรศพัทไ์วท่ี้สามารถจดจาํไดง่้าย เน่ืองจากลูกคา้ของกลุ่มน้ี
ส่วนใหญ่เป็นพวกใชโ้ทรศพัทใ์นขณะขบัรถยนต ์ซ่ึงอาจจะเกิดปัญหาการจราจรติดขดัและโทรศพัท์
ติดต่อกลบัทนัที 
 
 ขั้นตอนในการทาํการตลาดตรงมี 5 ขั้นตอน 
 1) การกาํหนดวตัถุประสงคก์ารตลาดตรง 
 2) กาํหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 3) กาํหนดกลยทุธ์และเคร่ืองมือท่ีใช ้
 4) ขั้นทดลองปฏิบติั 
 5) การประเมินผลการตลาดตรง 
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 จากขอ้มูลขา้งตน้ผูว้ิจยัไดส้รุปความสาํคญัของการตลาดทางตรงดงัน้ีการตลาดทางตรง
คือการติดต่อส่ือสารแบบปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อโดยผ่านเคร่ืองมือต่างท่ีมีความกา้วหนา้
ในทางเทคโนโลยีสมยัใหม่เช่นการตลาดทางตรงผา่นทางคอมพิวเตอร์ การส่งโทรสาร การใชป้้าย
โฆษณา หรือจากแคตตาล๊อกเพื่อเป็นอีกทางเลือกให้กบัลูกคา้หรือผูท่ี้ไดรั้บการบริการเพื่อให้เกิด
ความพึงพอใจสูงสุด 
 จากการทบทวนทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัไดส้รุปการส่งเสริมทางการตลาดหรือIMC 
เป็นการติดต่อส่ือสารเพ่ือส่งเสริมการตลาดโดยใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารหลายประเภทเพ่ือใหข่้าวสาร
และภาพลกัษณ์ท่ีมีความสอดคลอ้งและเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารเพียง
อยา่งเดียวนั้นไม่เพียงพอท่ีจะส่ือสารตราสินคา้ หรือขอ้มูลข่าวสารใหเ้กิดพฤติกรรมทางบวกท่ีผูส่้ง
สารตอ้งการการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ดงันั้นผูว้ิจยัไดใ้ชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยพนกังานหรือบุคคล การส่งเสริมการ
ขาย การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง ทั้งหมดน้ีเป็นการให้ข่าวสารและภาพลกัษณ์ ท่ีมีรูปแบบ
ท่ีเหมาะสมสาํหรับลูกคา้หรือผูรั้บข่าวสาร ดงันั้นผูว้ิจยัไดใ้ชแ้นวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ
(2552: 461) กล่าวว่าเป็นแนวความคิดของการวางแผนการส่ือสารทางการตลาด โดยมุ่งท่ีการสร้าง
มูลค่าเพิ่ม และประเมินบทบาทเชิงกลยทุธ์ของเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดต่างๆ เช่น การโฆษณา การ
ตอบสนองทางตรง การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ โดยประสมประสานเคร่ืองมือเหล่าน้ี
เพื่อใหเ้กิดความสอดคลอ้งกนั และมีผลกระทบในการส่ือสารทางการตลาดสูงสุด  เช่นเดียวกบัการ
แข่งขัน กีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรี เ มีย ร์ ลีก ท่ีต้องใช้การส่ง เส ริมการตลาดตลาด
(promotion)ประกอบดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยพนักงานขาย การส่งเสริม
การตลาด และการตลาดทางตรงเขา้มามีบทบาทในการเพ่ิมจาํนวนผูช้มกีฬาฟุตบอลของแต่ละ
สโมสรเพ่ือใหผู้ช้มกีฬาเกิดความพึงพอใจสูงสุดขณะเขา้ชมกีฬาฟุตบอล 

 
 
2.4 แนวคดิทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัความพงึพอใจ 
 เกษมศกัด์ิ วิชิตะกุล(2545: 13) กล่าวว่า ความพึงพอใจหมายถึงความรู้สึกชอบ 
ความรู้สึกพอใจ หรือมีทศันคติทางบวกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงแลว้ไดรั้บผลตอบสนองท่ี
ตอ้งการจึงทาํใหเ้กิดความพึงพอใจ  
 สุวฒันา ใบเจริญ(2540: 27) ไดใ้หค้วามหมายความพึงพอใจว่า ความรู้สึกท่ีดีหรือเจต
คติท่ีดีของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงนั้นๆ เม่ือบุคคลอุทิศแรงกายแรงใจและสติปัญญาเพ่ือกระทาํในส่ิงนั้นๆ 
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 จิตตินันท์ เดชะคุปต์(2543: 19) ไดใ้ห้ความหมายว่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
หมายถึง การแสดงออกท่ีเกิดจากการประเมินประสบการณ์การซ้ือและการใชสิ้นคา้และการบริการ
ซ่ึงอาจขยายความไดช้ดัเจนวา่ความพึงพอใจหมายถึงการแสดงออกถึงความรู้สึกในทางบวกจากการ
ประเมินเปรียบเทียบประสบการณ์การไดรั้บบริการท่ีตรงกบัส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัหรือดีเกินกว่าความ
คาดหวงัของลูกคา้ 
 วิรัช สงวนวงศว์าน และพรรณพิมล กา้นกนก (2545: 18) กล่าวว่า ความพึง พอใจของ
ลูกคา้ เม่ือเปรียบเทียบประสิทธิภาพการทาํงานของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือมากบัส่ิงท่ี คาดหวงัไว ้ ระดบั
ความคาดหวงัของลูกคา้อาจไดจ้ากประสบการณ์ท่ีเคยใชสิ้นคา้นั้น 
 อฎัพร มาขาํ(2543: 29) ไดใ้หค้วามหมายว่าความพึงพอใจหมายถึงทศันคติหรือระดบั
ความพึงพอใจของบุคคลต่อกิจกรรมต่างๆ ซ่ึงสะทอ้นใหเ้ห็นถึงประสิทธิภาพของกิจกรรมนั้นๆโดย
เกิดจากพื้นฐานของการรับรู้ ค่านิยมและประสบการณ์ท่ีแต่ละบุคคลไดรั้บ ระดบัความพึงพอใจจะ
เกิดข้ึนเม่ือกิจกรรมนั้นๆสามารถตอบสนองความตอ้งการแก่บุคคลนั้นได ้
 โชคชยั ชยธวชั (2547: 143 - 144) ใหค้วามหมายของความพึงพอใจว่าเป็น ผลลพัธ์จาก
การเปรียบเทียบระหวา่งการรับรู้ในการทาํงานของผลิตภณัฑก์บัความคาดหวงั 
 ประภาส เกตุแก้ว(2546) กล่าวว่าความพึงพอใจหมายถึงสภาวะจิตท่ีปราศจาก
ความเครียดทั้งน้ีเพราะธรรมชาติของมนุษยมี์ความตอ้งการ ถา้ความตอ้งการนั้นไดรั้บการตอบสนอง
ทั้งหมดหรือบางส่วนความเครียดก็จะนอ้ยลงความพึงพอใจก็จะเกิดข้ึน และในทางกลบักนัถา้ความ
ตอ้งการนั้นไม่ไดรั้บการตอบสนองความเครียดและความไม่พอใจก็จะเกิดข้ึน การเขา้ถึงประชาชน
และความพึงพอใจของผูรั้บบริการประกอบดว้ย 4 ประเภท ไดแ้ก่ 
 1) ความพึงพอใจต่อความสะดวกท่ีไดรั้บจากบริการ (Convenience) ซ่ึงแบ่งออกเป็น  
  1.1) การใชเ้วลารอคอยในสถานบริการ (Office waiting time  
  1.2) การไดรั้บการรักษาดูแลเม่ือมีความตอ้งการ (Availability or care 
when need)  
  1.3) ความสะดวกท่ีไดรั้บในสถานบริการ (Base of getting to care)  
 2) ความพึงพอใจต่อการประสานบริการ (Coordination) ซ่ึงแบ่งออกเป็น  
  2.1) การไดรั้บบริการทุกประเภทในสถานท่ีหน่ึง (Getting all needs at 
one place)  
  2.2) แพทยไ์ดใ้ห้ความสนใจสุขภาพทั้งหมดของผูป่้วยอนัไดแ้ก่ ดา้น
ร่างกายและดา้นจิตใจ (Concern of doctors for overall health)  
  2.3) แพทยไ์ดมี้การติดตามผลการรักษา (Follow - care)  
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 3) ความพึงพอใจต่ออธัยาศยัและการใหเ้กียรติของผูใ้หบ้ริการ (Courtesy) ไดแ้ก่ การ
แสดงอธัยาศยัท่าทางท่ีดี เป็นกนัเองของผูใ้ห้บริการและปฏิบติัต่อผูรั้บบริการดว้ยท่าทีท่ีเหมาะสม
กบัวยั  
 4) ความพึงพอใจต่อขอ้มูลท่ีไดรั้บจากบริการ (Medical information)  
  4.1) ขอ้มูลเก่ียวกบัสาเหตุการเจบ็ป่วย (Information about what was 
wrong)  
  4.2) ขอ้มูลเก่ียวกบัการรักษาแก่ผูป่้วย (Information about treatment) เช่น
การปฏิบติัตนของผูป่้วยและการใชย้า เป็นตน้  
 ความพึงพอใจในบริการ จะตอ้งมีลกัษณะท่ีสาํคญั 5 ประการ  
 1) การให้บริการอยา่งเท่าเทียมกนั (Equitable service) หมายถึงผูรั้บบริการจะไดรั้บ
การดูแลอยา่งเท่าเทียมกนั ไม่มีการแบ่งพรรคแบ่งพวก โดยใชม้าตรฐานการบริการเดียวกนั  
 2) การใหบ้ริการท่ีตรงเวลา (Timely) หมายถึง การใหบ้ริการท่ีตรงเวลา ตรงตาม ความ
ตอ้งการ  
 3) การใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ (Ample service) หมายถึงการใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ
และเหมาะสม ดงันั้นการใหบ้ริการท่ีเท่าเทียมกนัและตรงเวลาจะไม่มีความหมายเลยถา้บริการท่ีให้
ไม่เพียงพอ  
 4) การใหบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง (Continuous service) หมายถึง การใหบ้ริการท่ีเป็นไป
อยา่งสมํ่าเสมอและดูแลจนกวา่จะหาย  
 5) การใหบ้ริการอยา่งกา้วหนา้ (Progressive service) หมายถึง การใหบ้ริการท่ีมี การ
ปรับปรุงคุณภาพใหเ้กิดการพฒันาต่อไป 
 โอลิเวอร์(Oliver,1980 :460) ให้ความหมายว่าความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หมายถึง
ภาวะการแสดงออกถึงความรู้สึกในทางบวกท่ีเกิดจากการไดรั้บบริการท่ีตรงกบัส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงั
หรือดีเกินกวา่ความคาดหวงัของลูกคา้  
 
 ปัจจัยทีมี่ผลต่อความพงึพอใจของผู้บริโภคหรือผู้รับบริการ มีปัจจัยสําคญัดังนี ้ 
 1) ผลิตภณัฑ์ บริการ ความพึงพอใจของผูรั้บบริการจะเกิดข้ึน เม่ือไดรั้บบริการท่ีมี
คุณภาพและการใหบ้ริการตรงกบัความตอ้งการ ความเอาใจใส่ขององคก์รในการออกแบบผลิตภณัฑ์
ดว้ยความสนใจในรายละเอียดของส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการใชใ้นชีวิตประจาํวนัและคาํนึงถึงคุณภาพของ
การนาํเสนอบริการเป็นส่วนสาํคญัในการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้     
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 2) ราคาค่าบริการ ความพึงพอใจของผูรั้บบริการข้ึนอยูก่บัราคาค่าบริการท่ีผูรั้บบริการ
ยอมรับหรือพิจารณาวา่เหมาะสมกบัคุณภาพตามความเตม็ใจท่ีจะจ่ายของผูรั้บบริการ     
 3) สถานท่ีบริการ การเขา้ถึงบริการไดส้ะดวก เม่ือลูกคา้มีความตอ้งการยอ่มก่อใหเ้กิด
ความพึงพอใจต่อบริการ ทาํเลท่ีตั้งและการกระจายสถานท่ีบริการให้ทัว่ถึงเพื่ออาํนวยความสะดวก
แก่ลูกคา้ 
 4) การส่งเสริมแนะนําบริการ ความพึงพอใจของผูรั้บบริการเกิดข้ึนจากการไดย้ิน
ขอ้มูล ข่าสาร หรือบุคคลอ่ืนกล่าวขานถึงคุณภาพของการบริการไปในทางบวก ซ่ึงหากตรงกบัความ
เช่ือท่ีมีอยูก่จ็ะรู้สึกดีกบับริการ       
 5) ผูใ้ห้บริการ ผูป้ระกอบการ ผูบ้ริหารการบริการ และผูป้ฏิบติังานบริการลว้นเป็น
บุคคลท่ีมีบทบาทสาํคญัต่อการปฏิบติังานบริการใหผู้รั้บบริการเกิดความพอใจทั้งส้ิน       
 6) สภาพแวดลอ้มของการบริการ สภาพแวดลอ้มและบรรยากาศของการบริการมี
อิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ลูกคา้มกัช่ืนชมสภาพแวดลอ้มของการบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ออกแบบอาคารสถานท่ี ความสวยงามของการตกแต่งภายในดว้ยเฟอร์นิเจอร์        
 7) กระบวนการบริการ วิธีนาํเสนอบริการในกระบวนการบริการเป็นส่วนสําคญัใน
การสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้      
 
 ระดับความพงึพอใจของผู้รับบริการสามารถแบ่งออกเป็น 2 ระดับ คอื 
 1) ความพึงพอใจท่ีตรงกบัความคาดหวงั เป็นการแสดงความรู้สึกยินดี มีความสุขของ
ผูรั้บบริการ เม่ือไดรั้บการบริการท่ีตรงกบัความคาดหวงัท่ีมีอยู ่
 2) ความพึงพอใจท่ีเกินความคาดหวงัเป็นการแสดงความรู้สึกปลาบปล้ืมใจหรือ
ประทบัใจของผูรั้บบริการ เม่ือไดรั้บการบริการท่ีเกินความคาดหวงัท่ีมี    
 จากขอ้ความขา้งตน้ท่ีกล่าวมาผูว้ิจยัได้ใช้ตามแนวนิดทฤษฎีของโอลิเวอร์กล่าวคือ
ความพึงพอใจคือการแสดงออกในทางบวกโดยการได้รับการบริการท่ีดีจากปัจจัยต่างๆคือ 
ผลิตภัณฑ์ ราคาค่าบริการ สถานท่ีบริการ การส่งเสริมและการแนะนําการบริการ ผูใ้ห้บริการ 
สภาพแวดลอ้มการบริการ และกระบวนการบริการ โดยปัจจยัทั้งหมดน้ีเป็นส่ิงท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคหรือ
ผูไ้ดรั้บการบริการเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
 
 ความสําคญัของความพงึพอใจ  
 สาโรช ไสยสมบติั(2534: 15) กล่าวถึง ความสาํคญัของความพึงพอใจวา่ ความพึงพอใจ
เป็นปัจจยัสาํคญั โดยเฉพาะอยา่งยิง่งานเก่ียวกบัการใหบ้ริการ ซ่ึงเป็นปัจจยัสาํคญัประการแรกท่ี เป็น
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ตวับ่งช้ีถึงความเจริญกา้วหนา้ของงานบริการก็คือ จาํนวนผูม้าใชบ้ริการ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางใน การ
บริหารองคก์รใหมี้ประสิทธิภาพ และเกิดประโยชน์สูงท่ีสุด  
 1) ความพึงพอใจเป็นการแสดงออกทางอารมณ์ และความรู้สึกในทางบวกของ บุคคล
ต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด บุคคลจาํเป็นตอ้งปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้มรอบตวั การตอบสนอง ความตอ้งการ
ส่วนบุคคลดว้ยการโตต้อบกบับุคคลอ่ืน ทาํใหแ้ต่ละคนมีประสบการณ์ การเรียนรู้ ส่ิงท่ีจะไดรั้บตอบ
แทนแตกต่างกนัไป ใน สถานการณ์การบริการก็เป็นเช่นเดียวกนั บุคคลรับรู้หลายส่ิงหลายอยา่ง
เก่ียวกบัการ บริการ ไม่วา่จะเป็นประเภทของการบริการ หรือคุณภาพของการบริการ 
 2) ความพึงพอใจเกิดจากการประเมินความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีคาดหวงักับส่ิงท่ี 
ไดรั้บจริงในสถานการณ์บริการ ก่อนท่ีประชาชนจะมาใชบ้ริการใดกต็ามมกัจะมี 
 
 ปัจจัยทีท่าํให้เกดิความพงึพอใจ  
 ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจนั้น สามารถพิจารณาไดจ้ากแนวคิดเก่ียวกับ
หลกัการของการใหบ้ริการสาธารณะ ดงัน้ี ความพึงพอใจเป็นปัจจยัสาํคญัประการหน่ึงท่ีช่วยทาํให้
งานประสบผลสาํเร็จ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งถา้เป็นงานท่ีเก่ียวกบัการให้บริการ นอกจากผูบ้ริการจะ
ดาํเนินการให ้ ผูท้าํงานเกิดความพึงพอใจในการทาํงานแลว้ ยงัจาํเป็นตอ้งดาํเนินการท่ีจะทาํใหผู้ม้า
ใช ้บริการเกิดความพึงพอใจดว้ย เพราะความเจริญกา้วหนา้ของงานบริการ ปัจจยัท่ีสาํคญั ประการ
หน่ึงท่ีเป็นตวับ่งช้ีคือ จาํนวนผูม้าใชบ้ริการ ดงันั้น ผูบ้ริการท่ีชาญฉลาดจึงควร อยา่งยิง่ท่ีจะศึกษาให้
ลึกซ่ึงถึงปัจจยัและองคป์ระกอบต่าง ๆ ท่ีจะทาํให้เกิดความพึงพอใจ ทั้งผูป้ฏิบติังานและผูม้าใช้
บริการ เพื่อท่ีจะไดใ้ชแ้นวทางในการบริการองคก์รใหมี้ ประสิทธิภาพและเกิดประโยชน์สูงสุด ซ่ึง
ในการใหบ้ริการเป้าหมายสาํคญัของบริการ คือ การสร้างความพึงพอใจในการใหบ้ริการ  
 มาสโลว(์Abraham H. Maslow, Maslow, 1970 : 170) เป็นนกัจิตวิทยาท่ีไดน้าํเสนอ
ทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจของมนุษยเ์ช่ือวา่พฤติกรรมของมนุษยเ์ป็นจาํนวนมากสามารถอธิบายโดยใช้
แนวโนม้ของบุคคลในการคน้หาเป้าหมายท่ีจะทาํใหชี้วิตของเขาไดรั้บความตอ้งการ ความปรารถนา 
และไดรั้บส่ิงท่ีมีความหมายต่อตนเอง ความปรารถนาของมนุษยน์ั้นติดตวัมาแต่กาํเนิดและความ
ปรารถนาเหล่าน้ีจะเรียงลาํดบัขั้นของความปรารถนา ตั้งแต่ขั้นแรกไปสู่ความปรารถนาขั้นสูงข้ึน 
แนวความคิดท่ีวา่การจูงใจของมนุษยจ์ะเป็นไปตามลาํดบัขั้นตอนอยา่งเป็นระบบลาํดบัขั้นตอนความ
ตอ้งการน้ีเรียกวา่ (Hierarchy of Needs) ซ่ึงสามารถจดัแบ่งความตอ้งการของมนุษยอ์อกได5้ขั้น มาส
โลว ์ กล่าวว่า ลาํดบัขั้นความตอ้งการของมนุษย ์ ( The Need –Hierarchy Conception of 
HumanMotivation ) Maslow เรียงลาํดบัความตอ้งการของมนุษยจ์ากขั้นตน้ไปสู่ความตอ้งการขั้น
ต่อไปไวเ้ป็นลาํดบัดงัน้ี 
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 1) ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย ( Physiological needs ) 
 2) ความตอ้งการความปลอดภยั ( Safety needs ) 
 3) ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ ( Belongingness and love needs ) 
 4) ความตอ้งการไดรั้บความนบัถือยกยอ่ง ( Esteem needs ) 
 5) ความตอ้งการท่ีจะเขา้ใจตนเองอยา่งแทจ้ริง ( Self-actualization needs ) 
 ลาํดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์มีการเรียงลาํดบัขั้นความตอ้งการท่ีอยูใ่นขั้นตํ่าสุด 
จะตอ้งไดรั้บความพึงพอใจเสียก่อนบุคคลจึงจะสามารถผา่นพน้ไปสู่ความตอ้งการท่ีอยูใ่นขั้นสูงข้ึน
ตามลาํดบัดงัจะอธิบายโดยละเอียดดงัน้ี 
 
 2.4.1 ความต้องการทางร่างกาย (Physiological needs) 
 เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานท่ีมีอาํนาจมากท่ีสุดและสังเกตเห็นไดช้ดัท่ีสุด จากความ
ตอ้งการทั้งหมดเป็นความตอ้งการท่ีช่วยการดาํรงชีวิต ไดแ้ก่ ความตอ้งการอาหาร นํ้าด่ืม ออกซิเจน
การพกัผอ่นนอนหลบั ความตอ้งการทางเพศ ความตอ้งการความอบอุ่น ตลอดจนความตอ้งการท่ีจะ
ถูกกระตุน้อวยัวะรับสัมผสั แรงขบัของร่างกายเหล่าน้ีจะเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัความอยู่รอดของ
ร่างกายและของอินทรีย ์ ความพึงพอใจท่ีไดรั้บ ในขั้นน้ีจะกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในขั้นท่ีสูง
กว่าและถา้บุคคลใดประสบความลม้เหลวท่ีจะสนองความตอ้งการพื้นฐานน้ีก็จะไม่ได้รับการ
กระตุน้ ใหเ้กิดความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึนอยา่งไรก็ตาม ถา้ความตอ้งการอยา่งหน่ึงยงัไม่ไดรั้บ
ความพึงพอใจ บุคคลก็จะอยู่ภายใตค้วามตอ้งการนั้นตลอดไป ซ่ึงทาํให้ความตอ้งการอ่ืนๆ ไม่
ปรากฏหรือกลายเป็นความตอ้งการระดบัรองลงไป เช่น คนท่ีอดอยากหิวโหยเป็นเวลานานจะไม่
สามารถสร้างสรรคส่ิ์งท่ีมีประโยชน์ต่อโลกได ้ บุคคลเช่นน้ีจะหมกมุ่นอยู่กบัการจดัหาบางส่ิง
บางอยา่งเพ่ือใหมี้อาหารไวรั้บประทาน Maslow อธิบายต่อไปว่าบุคคลเหล่าน้ีจะมีความรู้สึกเป็นสุข
อยา่งเตม็ท่ีเม่ือมีอาหารเพียงพอสาํหรับเขาและจะไม่ตอ้งการส่ิงอ่ืนใดอีก ชีวิตของเขากล่าวไดว้่าเป็น
เร่ืองของการรับประทาน ส่ิงอ่ืนๆ นอกจากน้ีจะไม่มีความสาํคญัไม่ว่าจะเป็นเสรีภาพ ความรัก
ความรู้สึกต่อชุมชน การไดรั้บการยอมรับ และปรัชญาชีวิต บุคคลเช่นน้ีมีชีวิตอยู่เพื่อท่ีจะ
รับประทานเพียงอยา่งเดียวเท่านั้น ตวัอยา่ง การขาดแคลนอาหารมีผลต่อพฤติกรรม ไดมี้การทดลอง
และการศึกษาชีวประวติัเพื่อแสดงว่า ความตอ้งการทางดา้นร่างกายเป็นเร่ืองสําคญัท่ีจะเขา้ใจ
พฤติกรรมมนุษย ์ และไดพ้บผลว่าเกิดความเสียหายอยา่งรุนแรงของพฤติกรรมซ่ึงมีสาเหตุจากการ
ขาดอาหารหรือนํ้าติดต่อกนัเป็นเวลานาน ตวัอยา่งคือ เม่ือสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ในค่าย Nazi ซ่ึงเป็นท่ี
กกัขงัเชลย เชลยเหล่านั้นจะละท้ิงมาตรฐานทางศีลธรรมและค่านิยมต่างๆ ท่ีเขาเคยยึดถือภายใต้
สภาพการณ์ปกติ เช่น ขโมยอาหารของคนอ่ืน หรือใชว้ิธีการต่างๆ ท่ีจะไดรั้บอาหารเพิ่มข้ึน อีก
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ตวัอยา่งหน่ึงในปี ค.ศ. 1970 เคร่ืองบินของสายการบิน Peruvian ตกลงท่ีฝ่ังอ่าวอเมริกาใตผู้ท่ี้รอด
ตายรวมทั้งพระนิกาย Catholic อาศยัการมีชีวิตอยูร่อดโดยการกินซากศพของผูท่ี้ตายจากเคร่ืองบิน
ตก จากปรากฏการณ์น้ีช้ีใหเ้ห็นวา่เม่ือมนุษยเ์กิดความหิวข้ึน จะมีอิทธิพลเหนือระดบัศีลธรรมจรรยา
จึงไม่ตอ้งสงสัยเลยว่ามนุษยมี์ความตอ้งการทางด้านร่างกายเหนือความตอ้งการอ่ืนๆ และ
แรงผลกัดนัของความตอ้งการน้ีไดเ้กิดข้ึนกบับุคคลก่อนความตอ้งการอ่ืนๆ 
 
 2.4.2 ความต้องการความปลอดภัย (Safety needs) 
 เม่ือความตอ้งการทางดา้นร่างกายไดรั้บความพึงพอใจแลว้บุคคลก็จะพฒันาการไปสู่
ขั้นใหม่ต่อไป ซ่ึงขั้นน้ีเรียกว่าความตอ้งการความปลอดภยัหรือความรู้สึกมัน่คง มาสโลว ์ กล่าวว่า
ความตอ้งการความปลอดภยัน้ีจะสงัเกตไดง่้ายในทารกและในเดก็เลก็ๆ เน่ืองจากทารกและเด็กเลก็ๆ 
ตอ้งการความช่วยเหลือและตอ้งพึ่งพาอาศยัผูอ่ื้น ตวัอยา่ง ทารกจะรู้สึกกลวัเม่ือถูกท้ิงใหอ้ยูต่ามลาํพงั
หรือเม่ือเขาไดย้ินเสียงดงัๆ หรือเห็นแสงสว่างมาก ๆ แต่ประสบการณ์และการเรียนรู้จะทาํให้
ความรู้สึกกลวัหมดไป ดงัคาํพดูท่ีว่า “ฉนัไม่กลวัเสียงฟ้าร้องและฟ้าแลบอีกต่อไปแลว้ เพราะฉนัรู้
ธรรมชาติในการเกิดของมนั” พลงัความตอ้งการความปลอดภยัจะเห็นไดช้ดัเจนเช่นกนัเม่ือเด็กเกิด
ความเจบ็ป่วย ตวัอยา่งเดก็ท่ีประสบอุบติัเหตุขาหกักต็ะรู้สึกกลวัและอาจแสดงออกดว้ยอาการฝันร้าย
และความตอ้งการท่ีจะไดรั้บความปกป้องคุม้ครองและการใหก้าํลงัใจมาสโลวก์ล่าวเพิ่มเติมวา่พอ่แม่
ท่ีเล้ียงดูลูกอยา่งไม่กวดขนัและตามใจมากจนเกินไปจะไม่ทาํให้เด็กเกิดความรู้สึกว่าไดรั้บความพึง
พอใจจากความตอ้งการความปลอดภยัการให้นอนหรือให้กินไม่เป็นเวลาไม่เพียง แต่ทาํให้เด็ก
สบัสนเท่านั้นแต่ยงัทาํใหเ้ดก็รู้สึกไม่มัน่คงในส่ิงแวดลอ้มรอบๆตวัเขา สัมพนัธภาพของพ่อแม่ท่ีไม่ดี
ต่อกนั เช่น ทะเลาะกนัทาํร้ายร่างกายซ่ึงกนัและกนั พ่อแม่แยกกนัอยู ่หยา่ ตายจากไป สภาพการณ์
เหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อความรู้ท่ีดีของเด็ก ทาํให้เด็กรู้ว่าส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ไม่มัน่คง ไม่สามารถ
คาดการณ์ไดแ้ละนาํไปสู่ความรู้สึกไม่ปลอดภยัความตอ้งการความปลอดภยัจะยงัมีอิทธิพลต่อบุคคล
แมว้า่จะผา่นพน้วยัเดก็ไปแลว้ แมใ้นบุคคลท่ีทาํงานในฐานะเป็นผูคุ้ม้ครอง เช่น ผูรั้กษาเงิน นกับญัชี 
หรือทาํงานเก่ียวกบัการประกนัต่างๆ และผูท่ี้ทาํหนา้ท่ีใหก้ารรักษาพยาบาลเพื่อความปลอดภยัของ
ผูอ่ื้น เช่น แพทย ์ พยาบาลคนชรา บุคคลทั้งหมดท่ีกล่าวมาน้ีจะใฝ่หาความปลอดภยัดว้ยกนัทั้งส้ิน 
ศาสนาและปรัชญาท่ีมนุษยย์ดึถือทาํใหเ้กิดความรู้สึกมัน่คง เพราะทาํใหบุ้คคลไดจ้ดัระบบของตวัเอง
ใหมี้เหตุผลและวิถีทางท่ีทาํใหบุ้คคลรู้สึก “ปลอดภยั” ความตอ้งการความปลอดภยัในเร่ืองอ่ืนๆ จะ
เก่ียวขอ้งกบัการเผชิญกบัส่ิงต่างๆ เหล่าน้ี สงคราม อาชญากรรม นํ้าท่วม แผน่ดินไหว การจลาจล 
ความสับสนไม่เป็นระเบียบของสังคม และเหตุการณ์อ่ืนๆ ท่ีคลา้ยคลึงกบัสภาพเหล่าน้ีมาสโลว ์ ได้
ให้ความคิดต่อไปว่าอาการโรคประสาทในผูใ้หญ่ โดยเฉพาะโรคประสาทชนิดย ํ้าคิด-ย ํ้าทาํ เป็น
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ลกัษณะเด่นชดัของการคน้หาความรู้สึกปลอดภยัผูป่้วยโรคประสาทจะแสดงพฤติกรรมว่าเขากาํลงั
ประสบเหตุการณ์ท่ีร้ายกาจและกาํลงัมีอนัตรายต่างๆ เขาจึงตอ้งการมีใครสักคนท่ีปกป้องคุม้ครอง
เขาและเป็นบุคคลท่ีมีความเขม้แขง็ซ่ึงเขาสามารถจะพึ่งพาอาศยัได ้
 
 2.4.3 ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ (Belongingness and Love needs) 
 ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของเป็นความตอ้งการขั้นท่ี 3 ความตอ้งการน้ี
จะเกิดข้ึนเม่ือความตอ้งการทางดา้นร่างกาย และความตอ้งการความปลอดภยัไดรั้บการตอบสนอง
แลว้บุคคลตอ้งการไดรั้บความรักและความเป็นเจา้ของโดยการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้น เช่น
ความสมัพนัธ์ภายในครอบครัวหรือกบัผูอ่ื้น สมาชิกภายในกลุ่มจะเป็นเป้าหมายสาํคญัสาํหรับบุคคล 
กล่าวคือ บุคคลจะรู้สึกเจ็บปวดมากเม่ือถูกทอดท้ิงไม่มีใครยอมรับ หรือถูกตดัออกจากสังคมไม่มี
เพื่อน โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือจาํนวนเพื่อนๆ ญาติพี่นอ้ง สามีหรือภรรยาหรือลูกๆ ไดล้ดนอ้ยลงไป 
นกัเรียนท่ีเขา้โรงเรียนท่ีห่างไกลบา้นจะเกิดความตอ้งการเป็นเจา้ของอยา่งยิง่ และจะแสวงหาอยา่ง
มากท่ีจะไดรั้บการยอมรับจากกลุ่มเพื่อน  
 
 2.4.4  ความต้องการได้รับความนับถือยกย่อง ( Self-Esteem needs) 
 เม่ือความตอ้งการไดรั้บความรักและการให้ความรักแก่ผูอ่ื้นเป็นไปอยา่งมีเหตุผลและ
ทาํใหบุ้คคล เกิดความพึงพอใจแลว้ พลงัผลกัดนัในขั้นท่ี 3 ก็จะลดลงและมีความตอ้งการในขั้นต่อไป
มาแทนท่ี กล่าวคือมนุษยต์อ้งการท่ีจะไดรั้บความนบัถือยกยอ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ ลกัษณะแรกเป็น
ความตอ้งการนบัถือตนเอง (self-respect) ส่วนลกัษณะท่ี 2 เป็นความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ
จากผูอ่ื้น (esteem from others) 1. ความตอ้งการนบัถือตนเอง (Self-respect) คือ ความตอ้งการมีอาํนาจ 
มีความเช่ือมัน่ในตนเอง มีความแขง็แรง มีความสามารถในตนเอง มีผลสัมฤทธ์ิไม่ตอ้งพึ่งพาอาศยัผูอ่ื้น 
และมีความเป็นอิสระ ทุกคนตอ้งการท่ีจะรู้สึกว่าเขามีคุณค่าและมีความสามารถท่ีจะประสบ
ความสาํเร็จในงานภารกิจต่างๆ และมีชีวิตท่ีเด่นดงั 2. ความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น 
(esteem from others) คือ ความตอ้งการมีเกียรติยศ การไดรั้บยกยอ่ง ไดรั้บการยอมรับไดรั้บความ
สนใจ มีสถานภาพ มีช่ือเสียงเป็นท่ีกล่าวขาน และเป็นท่ีช่ืนชมยนิดี มีความตอ้งการท่ีจะไดรั้บความ
ยกย่องชมเชยในส่ิงท่ีเขากระทาํซ่ึงทาํให้รู้สึกว่าตนเองมีคุณค่าว่าความสามารถของเขาไดรั้บการ
ยอมรับจากผูอ่ื้นความตอ้งการไดรั้บความนบัถือยกยอ่ง ก็เป็นเช่นเดียวกบัธรรมชาติของลาํดบัชั้นใน
เร่ืองความตอ้งการดา้นแรงจูงใจตามทศันะของ มาสโลว ์ ในเร่ืองอ่ืนๆ ท่ีเกิดข้ึนภายในจิตนัน่คือ 
บุคคลจะแสวงหาความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งก็เม่ือภายหลงัจาก ความตอ้งการความรักและความ
เป็นเจา้ของไดรั้บการตอบสนองความพึงพอใจของเขาแลว้ และ มาสโลว ์ กล่าวว่ามนัเป็นส่ิงท่ี
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เป็นไปไดท่ี้บุคคลจะยอ้นกลบัจากระดบัขั้นความตอ้งการในขั้นท่ี 4 กลบัไปสู่ระดบัขั้นท่ี 3 อีกถา้
ความตอ้งการระดบัขั้นท่ี 3 ซ่ึงบุคคลไดรั้บไวแ้ลว้นั้นถูกกระทบกระเทือนหรือสูญสลายไป
ทนัทีทนัใดดงั 
 
 2.4.5 ความต้องการทีจ่ะเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง (Self-Actualization needs) 
 ถึงลาํดบัขั้นสุดทา้ย ถา้ความตอ้งการลาํดบัขั้นก่อนๆ ไดท้าํใหเ้กิดความพึงพอใจอยา่งมี
ประสิทธิภาพ ความตอ้งการเขา้ใจตนเองอยา่งแทจ้ริงก็จะเกิดข้ึน มาสโลว ์ อธิบายความตอ้งการ
เขา้ใจตนเองอย่างแทจ้ริงว่าเป็นความปรารถนาในทุกส่ิงทุกอย่างซ่ึงบุคคลสามารถจะไดรั้บอย่าง
เหมาะสมบุคคลท่ีประสบผลสาํเร็จในขั้นสูงสุดน้ีจะใชพ้ลงัอย่างเตม็ท่ีในส่ิงท่ีทา้ทายความสามารถ
และศกัยภาพของเขาและมีความปรารถนาท่ีจะปรับปรุงตนเอง พลงัแรงขบัของเขาจะกระทาํ
พฤติกรรมตรงกบัความสามารถของตน กล่าวโดยสรุปการเขา้ใจตนเองอย่างแทจ้ริงเป็นความ
ตอ้งการอย่างหน่ึงของบุคคลท่ีจะบรรลุถึงจุดสูงสุดของศกัยภาพ เช่น นักดนตรีก็ตอ้งใช้
ความสามารถทางดา้นดนตรี ศิลปินก็จะตอ้งวาดรูป กวีจะตอ้งเขียนโคลงกลอน ถา้บุคคลเหล่าน้ีได้
บรรลุถึงเป้าหมายท่ีตนตั้งไวก้เ็ช่ือไดว้า่เขาเหล่านั้นเป็นคนท่ีรู้จกัตนเองอยา่งแทจ้ริง 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ผูว้ิจยัสรุปไดว้่าความพึงพอใจเป็นความรู้สึกหรือทศันคติ ทางดา้น
บวกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงจะเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือส่ิงนั้นสามารถ ตอบสนองความตอ้งการ
ใหแ้ก่บุคคลนั้นได ้แต่ทั้งน้ีความพึงพอใจของแต่ละบุคคลยอ่มมี ความแตกต่างกนัข้ึนกบัค่านิยมและ
ประสบการณ์ท่ีไดรั้บและความพึงพอใจคือความตอ้งการทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือ
ระดบัความพึงพอใจของบุคคลต่อกิจกรรมต่างๆ ซ่ึงเป็นไปในทางบวกและทางลบซ่ึงเป็นไดท้ั้ง
ความพึงพอใจต่อขอ้มูลท่ีได้รับจากบริการหรือจากผูใ้ห้บริการไดรั้บบริการท่ีตรงกบัส่ิงท่ีลูกคา้
คาดหวังหรือดีเกินกว่าความคาดหวงัของผูรั้บบริการโดยปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของ
ผูรั้บบริการเช่นผลิตภณัฑท่ี์ให้บริการ ราคาค่าในการให้บริการ สถานท่ีให้บริการ การส่งเสริมการ
แนะนาํท่ีให้บริการแก่ผูรั้บบริการหรือลูกคา้ ดงันั้นความพึงพอใจค่านิยมและประสบการณ์ท่ีแต่ละ
บุคคลไดรั้บ ความพึงพอใจนั้นจะข้ึนอยู่กบัความตอ้งการของบุคคลท่ีมีความตอ้งการท่ีอยู่ในขั้น
ตํ่าสุด และจะตอ้งไดรั้บความพึงพอใจก่อนบุคคลนั้นจึงจะมีความตอ้งการหรือความพึงพอใจท่ีอยู่
สูงข้ึน 
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2.5 เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 งานวจัิยในประเทศ 
 พลากร มะโนรัตน์ ธงชยั เจริญทรัพยม์ณี และผาณิต บิลมาศ(2554: บทคดัย่อ) 
ทาํการศึกษาความคิดเห็นของผูช้มท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีกผลการวิจยัพบว่า 1. ความ
คิดเห็นของผูช้มท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก ดา้นความสามารถของนกัฟุตบอล ดา้น
การจดัการแข่งขนั ดา้นสิทธิประโยชน์ และดา้นผูช้มและแฟนคลบั โดยรวมมีความเหมาะสมอยูใ่น
ระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 42.05, 43.62, 44.25, และ 42.73 ตามลาํดบั ส่วนดา้นผูต้ดัสินอยูใ่นระดบั
ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 39.19 ความคิดเห็นของผูช้มเพศชายท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอลไทยพรีเมียร์
ลีก ดา้นความสามารถของนกัฟุตบอล ดา้นการจดัการแข่งขนั ดา้นสิทธิประโยชน์ และดา้นผูช้มและ
แฟนคลบัโดยรวมมีความเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 40.33, 42.83, 41.30, 41.57 
ตามลาํดบัส่วนดา้นผูต้ดัสินอยูใ่นระดบัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 39.59 ความคิดเห็นของผูช้มเพศ
หญิงท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก ดา้นความสามารถของนกัฟุตบอล ดา้นการจดัการ
แข่งขนั ดา้นผูต้ดัสิน ดา้นสิทธิประโยชน์ และดา้นผูช้มและแฟนคลบัโดยรวมมีความเหมาะสมอยูใ่น
ระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 47.78, 46.00, 39.33, 53.33,และ 46.60 ตามลาํดบั4. ความคิดเห็นของผูช้ม
ท่ีมีวุฒิการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรีท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก ดา้นความสามารถของ
นกัฟุตบอล ดา้นการจดัการแข่งขนั ดา้นผูต้ดัสิน ดา้นสิทธิประโยชน์และดา้นผูช้มและแฟนคลบั 
โดยรวมมีความเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 42.12, 51.55, 37.16, 43.19 และ 41.18 
ตามลาํดบั5. ความคิดเห็นของผูช้มท่ีมีวฒิุการศึกษาปริญญาตรีท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอลไทยพรีเมียร์
ลีก ดา้นความสามารถของนกัฟุตบอล ดา้นการจดัการแข่งขนั ดา้นสิทธิประโยชน์ และดา้นผูช้มและ
แฟนคลบั โดยรวมมีความเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 42.82, 44.50, 46.25 และ 45.23
ตามลาํดบั ส่วนดา้นผูต้ดัสินอยูใ่นระดบัปานกลางคิดเป็นร้อยละ 42.006. ความคิดเห็นของผูช้มท่ีมี
วุฒิการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก ดา้นความสามารถของนกั
ฟุตบอล ดา้นผูต้ดัสิน และดา้นสิทธิประโยชน์ โดยรวมมีความเหมาะสมอยูใ่นระดบัปานกลาง คิด
เป็นร้อยละ 41.06, 44.44 และ 40.10 ตามลาํดบั ส่วนดา้นการจดัการแข่งขนั และดา้นผูช้มและแฟน
คลบัอยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 39.56, และ 34.35ตามลาํดบั7. ความคิดเห็นของผูช้มท่ีประกอบ
อาชีพนกัเรียนนกัศึกษาท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก ดา้นความสามารถของนกัฟุตบอล 
ดา้นการจดัการแข่งขนั ดา้นผูต้ดัสิน ดา้นสิทธิประโยชน์และดา้นผูช้มและแฟนคลบั โดยรวมมีความ
เหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 45.49, 45.98,37.71, 48.30 และ 45.67 ตามลาํดบั8. ความ
คิดเห็นของผูช้มท่ีประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รับจา้งท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอลไทย
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พรีเมียร์ลีก ดา้นความสามารถของนกัฟุตบอล และดา้นผูต้ดัสิน โดยรวมมีความเหมาะสมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 38.39 และ 44.94 ตามลาํดบั ส่วนดา้นการจดัการแข่งขนัดา้นสิทธิ
ประโยชน์ และดา้นผูช้มและแฟนคลบัอยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 41.52, 40.97และ 42.05 
ตามลาํดบั 9. ความคิดเห็นของผูช้มท่ีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั คา้ขาย ท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอล
ไทยพรีเมียร์ลีก ดา้นความสามารถของนกัฟุตบอล ดา้นการจดัการแข่งขนั ดา้นสิทธิประโยชน์ และ
ดา้นผูช้มและแฟนคลบั โดยรวมมีความเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก คิดเป็นร้อยละ 41.22, 42.02, 
43.15และ 38.98 ตามลาํดบั ส่วนดา้นผูต้ดัสินอยูใ่นระดบัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 45.7310. ความ
คิดเห็นของผูช้มท่ีประกอบอาชีพรับราชการ รัฐวิสาหกิจ พนกังานของรัฐ ท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอล
ไทยพรีเมียร์ลีก ดา้นความสามารถของนกัฟุตบอล ดา้นการจดัการแข่งขนัดา้น ผูต้ดัสิน ดา้นสิทธิ
ประโยชน์ และดา้นผูช้มและแฟนคลบั โดยรวมมีความเหมาะสมอยู่ในระดบัมากคิดเป็นร้อยละ 
43.92, 49.37, 41.67, 47.57 และ 45.16 ตามลาํดบั11. ความคิดเห็นของผูช้มท่ีประกอบอาชีพอ่ืนๆ 
เช่น แม่บา้น พอ่บา้น ขา้ราชการบาํนาญท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก ดา้นความสามารถ
ของนกัฟุตบอล ดา้นสิทธิประโยชน์ และดา้นผูช้มและแฟนคลบั โดยรวมมีความเหมาะสมอยูใ่น
ระดบัมากคิดเป็นร้อยละ 42.86, 35.71 และ 36.79 ตามลาํดบั ส่วนดา้นการจดัการแข่งขนัและดา้นผู ้
ตดัสิน โดยรวมมีความเหมาะสมอยูใ่นระดบัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 39.29 และ 34.92 ตามลาํดบั 
 ขนิษฐา เจริญยิง่ (2540) ไดศึ้กษาเร่ือง “ ปัจจยัการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน ดี แอด วานซ์ 
ของผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอศรีมหาโพธ์ิ จงัหวดัปราจีนบุรี” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้าน ดี แอดวานซ์ ของผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอศรีมหาโพธ์ิ จงัหวดัปราจีนบุรี 
จาํแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน อาชีพ เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจผลการศึกษาพบวา่ 
ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท ์ เคล่ือนท่ีในร้าน ดี แอดวานซ์ คือ ปัจจยั
ทางดา้นการตลาดโดยรวม ซ่ึงอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ยกเวน้ปัจจยัดา้นสถานท่ีท่ีจดัจาํหน่ายอยูใ่น
ระดบักลาง เม่ือพิจารณารายละเอียดแต่ละดา้นพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑทุ์กดา้น โดยรวมมีผลใน
การตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคาทั้งหมดมีผลการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นสถานท่ีท่ีจดัจาํหน่ายท่ีมีผลในการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด คือความน่าเช่ือถือของบริการ
หลงัการขาย และปัจจยัการส่งเสริมการตลาดเกือบทั้งหมดมีผลในการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก 
 วลีทิพย ์ขนัติยานนัท ์ (2547) ไดศึ้กษาเร่ือง “ พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัการส่งเสริม
การตลาด ท่ี มี อิทธิพลต่อการตัด สินใจ ซ้ือสินค้าของผู ้บ ริโภคสตรีในซู เปอร์มา เก็ตใน
กรุงเทพมหานคร” โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูบ้ริโภคสตรี อาย ุ20 ปีข้ึนไป ท่ีเคยซ้ือสินคา้ในซูเปอร์มา
เก็ตจาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามประมวลผลดว้ยโปรแกรมสถิติสาํเร็จรูปและแสดงผล
ดว้ยวิธีการเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน  พบว่า ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดดา้นโฆษณาและ
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ประชาสัมพนัธ์ การจดัแสดงสินคา้และการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจค่อนขา้งมาก 
ส่วนการขายโดยพนกังานขายมีอิทธิพลปานกลาง 
 กฤติญา เซ่งฮะ  สัตติพงษ ์ ปลัง่สุวรรณ(2552:บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาความตอ้งการและ
การได้รับการตอบสนองของแฟนคลับในด้านการให้บริการของสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี 
ผลการวิจยัพบว่า1.ความตอ้งการและการไดรั้บการตอบสนองของแฟนคลบัในดา้นการให้บริการ
ของสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี ของกลุ่มแกนนาํและกลุ่มสมาชิกความตอ้งการและการไดรั้บการ
ตอบสนอง โดยรวมและรายดา้นอยู่ในระดบัมาก 2.เปรียยบเทียบความตอ้งการและการไดรั้บการ
ตอบสนองของแฟนคลบัในดา้นการให้บริการของสโมสรฟุตบอลชลบุรีเอฟซี ภายในกลุ่มแกนนาํ
และกลุ่มสมาชิกโดยรวมแตกต่างกนัอย่างไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 3.เปรียบเทียบความตอ้งการและ
การได้รับการตอบสนองของแฟนคลับในด้านการให้บริการของสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี
ระหว่างกลุ่มแกนนํากับกลุ่มสมาชิกความตอ้งการและการตอบสนองของแฟนคลบัในด้านการ
ให้บริการของสโมสรฟุตบอลีมชลบุรี เอฟซีอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั0.5  4.การไดรั้บการตอบสนอง
ของแฟนคลบัในดา้นการให้บริการของสโมสรฟุตบอลทีมชลบุรีเอฟซีของกลุ่มแกนนาํกับกลุ่ม
สมาชิกโดยรวมและรายดา้นมีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 เอกกมล พวงเกษม(2545: บทคดัย่อ) ศึกษาและเปรียบเทียบความเช่ือ ทศันคติ และ
พฤติกรรมการหลีกเล่ียงโฆษณาของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพ์และโฆษณาในส่ือ
กระจายเสียงและศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งความเช่ือ ทศันคติ และพฤติกรรมการหลีกเล่ียงโฆษณา
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์ละโฆษณาในส่ือกระจายเสียง ผลการวิจยัพบว่า1. ความ
เช่ือต่อโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์ละส่ือกระจายเสียงของผูบ้ริโภค มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ี.05 โดยผูบ้ริโภคมีความเช่ือต่อโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพดี์กว่าโฆษณาในส่ือกระจายเสียง 2.
ทศันคติต่อโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์ละส่ือกระจายเสียงของผูบ้ริโภคงานวิจยัในต่างประเทศมีความ
แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี.05โดยผูบ้ริโภคมีความเช่ือต่อโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพดี์กว่า
โฆษณาในส่ือกระจายเสียง 3.พฤติกรรมการหลีกเล่ียงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์ละส่ือกระจายเสียง
ของผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี.05 โดยผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการ
หลีกเล่ียงโฆษณาในส่ือกระจายเสียงมากกว่าโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพ ์4.ความเช่ือต่อโฆษณาและ
ทศันคติต่อโฆษณาของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์ละส่ือกระจายเสียงมีความสัมพนัธ์กนั
อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั.05  5.ความเช่ือต่อโฆษณามีพฤติกรรมการหลีกเล่ียงโฆษณาของ
ผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์ละส่ือกระจายเสียงมีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดับ.05  6.ทศันคติต่อโฆษณาและพฤติกรรมการหลีกเล่ียงโฆษณาของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
โฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์ละส่ือกระจายเสียงมีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนัยสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั.05   
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7.ความเช่ือต่อโฆษณาและทศันคติต่อโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพข์องผูบ้ริโภคสามารถร่วมกนัอธิบาย
พฤติกรรมการหลีกเล่ียงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพข์องผูบ้ริโภคไดร้้อยละ12อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั.05  8.ความเช่ือต่อโฆษณาและทศันคติต่อโฆษณาในส่ือกระจายเสียงของผูบ้ริโภคไดร้้อยละ7
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 
 
 งานวจัิยต่างประเทศ 
 อินเต(Intae 1998) ศึกษาเร่ือง Effects of Structure on Efficacy of Public Relations 
Problem Solving Processes ผลของการฝึกอบรมดา้นเทคนิคของกิจกรรมท่ีร่วมกนั และแตกแยกกนั
ในการแกปั้ญหา ของขั้นตอนการแกปั้ญหาการประชาสัมพนัธ์ คือ ความแตกต่างระหว่าง 3 กลุ่ม ใน
ส่วนของคุณภาพของปัญหา คือ ปริมาณของแนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์ คุณภาพของแนวคิดเก่ียวกบักล
ยุทธ์ และระดบัความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมเพื่อปรับขั้นตอนการแกปั้ญหาของการประชาสัมพนัธ์ 
โดยใชเ้ทคนิคซีพีเอส ในการตดัสินใจ และขั้นตอนพีอาร์พีเอส ผลการฝึกในกิจกรรมซีพีเอส  อาจมี
นัยสําคัญของผลในด้านแนวความคิด  และความพึงพอใจของผูเ้ข้าร่วมเพื่อการรณรงค์การ
ประชาสมัพนัธ์ไดรั้บการพิจาณา และผลทาํใหท้ราบว่าระดบัความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมต่อการรับรู้
ในอิสรภาพต่อการเขา้ร่วมเป็นไปในทางบวกต่อความพึงพอใจคุณภาพของแนวคิดท่ีเกิดข้ึน และ
ขั้นตอนท่ีนาํมาใชใ้นการแกไ้ขปัญหาการประชาสมัพนัธ์ 
 แคช(Cash:1983) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “แบบสอบสมรรถนะของผูบ้ริหารการกีฬาใน
ระดบัมหาวิทยาลยั:การพฒันาและการตรวจสอบความตรง” แบบสอบถามประกอบดว้ยหลกัสาํคญั7
ประการ ในการจัดการของผู ้บริหารงานเก่ียวกับกีฬา  ซ่ึงประกอบด้วย  ธุรกิจและการเงิน 
ความสัมพนัธ์กับชุมชน บุคลิกภาพของผูน้ํา การบริหารเก่ียวกับการกีฬานักเรียน ผูว้ิจัยได้ส่ง
แบบสอบถามไปยังผู ้บริหารกีฬาดิวิชั่น1 และดิวิชั่น3 ของสมาคมผู ้บริหารการกีฬาระดับ
มหาวิทยาลยัแห่งสหรัฐอเมริกาปี 1981 – 1982 ผลการวิจยัพบว่า ส่ิงสาํคญัท่ีสุดในการบริหารงาน
เก่ียวกบัการกีฬาคือ การจดัการดา้นธุรกิจและการเงินและการจดัการดา้นการบริหารบุคคล 
 จากขอ้มูลการวิจยัต่างๆผูว้ิจยัสรุปไดด้งัน้ี การแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีกในปัจจุบนัจะตอ้งอาศยักลกัการทางดา้นการตลาดไดแ้ก่ปัจจยัส่งเสริมการตลาดเป็นตวันาํ
โดยผูว้ิจยัไดน้าํทฤษฎีการส่ือสารการตลาดมาเป็นหลกัในการสงัเคราะห์ นาํมาผสมผสานกบัแนวคิด
ทฤษฎีความพึงพอใจ  
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 หลกัทฤษฎีการส่ือสารการตลาด(IMC)ประกอบดว้ย 
 1) การโฆษณา 
 2) การประชาสมัพนัธ์ 
 3) การส่งเสริมการขาย 
 4) การขายโดยพนกังานขาย 
 5) การตลาดทางตรง 
 หลกัแนวคิดทฤษฎีความพึงพอใจ 
 1) แนวคิดทฤษฎีความพึงพอใจผูรั้บบริการ 
 2) แนวคิดทฤษฎีความตอ้งการ 
 
 ผู้วจัิยสรุปดังนี ้
 ดา้นปัจจยัส่งเสริมทางการตลาด พบวา่ การส่ือสารการตลาดประกอบดว้ย 
 1) การโฆษณา พบวา่ การโฆษณาเป็นวิธีการในการดึงดูดความสนใจจากผูช้มฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกใหเ้ขา้มามีส่วนร่วมในการชมฟุตบอล 
 2) การประชาสัมพนัธ์ พบว่าการประชาสัมพนัธ์ คือการสร้างความสัมพนัธ์กบั
กลุ่มเป้าหมาย และสังคมโดยรวม เพื่อให้เกิดภาพพจน์ท่ีดีโดยการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือบุคคล  
ส่ือมวลชน   
 3) การส่งเสริมการขาย พบว่า การส่งเสริมการชายคือ การติดต่อส่ือสารไปยงัผูช้มท่ี
เขา้มาชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก และเชิญชวนใหพ้วกเขาไดรั้บความพอใจ  
 4) การขายโดยพนักงานขาย พบว่า การขายโดยพนักงานขาย เป็นการขายโดย
พนกังานขายโดยการเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายโดยตรง 
 5) การตลาดทางตรง พบว่า การตลาดทางตรงเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารท่ีมุ่งเนน้
ส่ือสารไปยงัแต่ละคนซ่ึงมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั โดยมีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการตลาดทางตรง 
ไดแ้ก่ อินเตอร์เน็ต จดหมายทางตรง แคตตาลอ็ก โทรศพัท ์เป็นตน้ 
 ดา้นความพึงพอใจ  พบวา่ ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกท่ีมีทั้งในทางบวกและทางลบท่ี
เกิดจากการไดรั้บบริการท่ีตรงกบัส่ิงท่ีผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกไดรั้บรับจากการ
ใหบ้ริการของสโมสรฟุตบอลไดแ้ก่สถานท่ีบริการในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
การใหบ้ริการอยา่งสะดวกและปลอดภยั การแนะนาํบริการท่ีทางสโมสรฟุตบอลเตรียมใหก้บัผูท่ี้เขา้
มาชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก สภาพแวดล้อมของการให้บริการแก่ผูช้มฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก  
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บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 
 
 

 การวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก” เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) โดยผูว้ิจยัออก
แบบสอบถาม คน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสาร มีวตัถุประสงคเ์พื่อตอ้งการทราบ โดยมีวิธีรายละเอียด
ดาํเนินการวิจยัตามหวัขอ้ดงัน้ี  
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.3 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
 3.4 การตรวจสอบเคร่ืองมือ  
 3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 
 3.1.1 กลุ่มประชากร 
 กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี  คือ  จํานวนผู ้ชมท่ีเข้าชมฟุตบอลฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกจาํนวน 5 ทีมท่ีมีอนัดบัคะแนนสูงสุดในปีพ.ศ.2553 ดงัน้ี 
 1) ทีมเมืองทองยไูนเตด็  
 2) ทีมชลบุรี เอฟซี 
 3) ทีมบุรีรัมย ์พีอีเอ 
 4) ทีมการท่าเรือไทย 
 5) ทีมบางกอกกลา๊ส  เอฟซี 
 หมายเหตุ เน่ืองจากผูช้มท่ีเขา้มาชมกีฬาฟุตบอลฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกมี
การเขา้ชมตลอดเวลาจึงไม่สามารถระบุจาํนวนท่ีแทจ้ริงของจาํนวนประชากรท่ีเขา้มาชมกีฬาฟุตบอล
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกผูว้ิจยัไดใ้ชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบความน่าจะเป็นในการวิจยัคร้ังน้ี 
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 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 ผู ้วิจัยได้กําหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างในการประมาณค่าสัดส่วนของประชากร 
(Sampling Size Estimate a Proportion) ในกรณีประชากรมีจาํนวนมาก และไม่ทราบจาํนวนท่ี
แน่นอนจึงขอกาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรดงัน้ี (Zikmund, 1994) 
 
  n      =    Z2p (1-p) 
                                          e2 
 เม่ือ     n =    จาํนวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 
                              P =    สัดส่วนของผู ้ท่ี เป็นแฟนคลับ  (เ น่ืองจากผู ้วิจัยไม่
สามารถคาดคะเนสัดส่วนของประชากรในเชิงบวกไดจึ้งกาํหนดให ้p = 0.50) 
  Z   =   ค่าสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีกาํหนดไว ้(การวิจยัคร้ังน้ี
กาํหนด Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% คือ  Z มีค่าเท่ากบั 1.96) 
  e  =    ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดข้องกลุ่มตวัอยา่ง 
เท่ากบั 0.05 แทนค่าสูตรจะได ้
  n      =    (1.96)2  0.05 (1 – 0.50)      =    384.16  ~ 385 คน 
                   (0.05)2 
 
 จากผลการคาํนวณ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีคาํนวณได ้เท่ากบั 385 คน เน่ืองจากผูช้ม
ท่ีมาเขา้ชมการแข่งขนัฟุตบอลไทยลีกมีการเขา้ชมตลอดเวลาไม่แน่นอน (Infinite Population)  
ดงันั้นในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบความน่าจะเป็น ซ่ึงการไดม้าของกลุ่มตวัอยา่ง
ผูว้ิจยัไดน้าํจาํนวนผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีอนัดบัคะแนนสูงสุดปี2553จาํนวน 5 
ทีมไดแ้ก่ ทีมเมืองทองยไูนเตด็ ทีมชลบุรีเอฟซี ทีมการท่าเรือไทย  ทีมบางกอกกลา๊สเอฟซีทีมบุรีรัมย ์ 
พีอีเอ โดยแบ่งเป็นทีมทีมละ 77 คน  เป็นจาํนวนทั้งส้ิน  385  คน  ในการเป็นกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั
คร้ังน้ี เพื่อใชใ้นการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามกบัผูช้มท่ีมาชมการแข่งขนัฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีกจาํนวน 5 ทีม  

 
 
 
 
 



บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัมหิดล  ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 47 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามซ่ึงมีลกัษณะคาํถามเป็นแบบปลายปิด 
(Close  Ended  Questionnaire) และคาํถามปลายเปิด (Open  Ended  Questionnaire) โดยเป็นการ
ตอบแบบสอบถามดว้ยตนเอง  แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ตอนดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูช้ม ซ่ึงเป็นแบบสาํรวจรายการ 
(Check List) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ   ระดบัการศึกษา   อาชีพ    ความบ่อยคร้ังในการเขา้ชมกีฬาฟุตบอล
ไทยลีก    
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามด้านปัจจัยส่งเสริมการตลาดของฟุตบอลไทยลีกได้แก่ การ
โฆษณา   การประชาสมัพนัธ์   การส่งเสริมการขาย   การขายโดยพนกังาน การตลาดทางตรง    
 ลกัษณะคาํถามเป็นมาตรประเมินค่า (Rating scale) 5 ระดบั โดยมีหลกัเกณฑใ์นการ
พิจารณาใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 
 เห็นดว้ยมากท่ีสุด ให ้ 5   คะแนน    
 เห็นดว้ยมาก  ให ้ 4   คะแนน 
 เห็นดว้ยปานกลาง ให ้ 3   คะแนน 
 เห็นดว้ยนอ้ย  ให ้ 2   คะแนน 
 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด ให ้ 1   คะแนน     
 
 เม่ือนาํคะแนนไปหาค่าเฉล่ียแลว้ไดน้าํมาเทียบกบัเกณฑร์ะดบัความคิดเห็นผูว้ิจยัไดย้ดึ
หลกัการกระจายแบบปกติของขอ้มูล โดยมีหลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนน (Best, 1997: 107) ดงัน้ี 
 
 ค่าเฉล่ีย                 ระดบัความคิดเห็น 
 4.50 – 5.00                      เห็นดว้ย มากท่ีสุด 
 3.50 – 4.49                      เห็นดว้ยมาก 
 2.50 – 3.49                     เห็นดว้ยปานกลาง 
 1.50 – 2.49                      เห็นดว้ยนอ้ย 
 1.00 – 1.49                      เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด     
 
 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามความพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีก 
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 ลกัษณะคาํถามเป็นมาตรประเมินค่า (Rating scale) 5 ระดบั โดยมีหลกัเกณฑใ์นการ
พิจารณาใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 
 มากท่ีสุด   ให ้ 5   คะแนน    
 มาก   ให ้ 4   คะแนน 
 ปานกลาง  ให ้ 3   คะแนน 
 นอ้ย   ให ้ 2   คะแนน 
 นอ้ยท่ีสุด   ให ้ 1   คะแนน     
 
 เม่ือนาํคะแนนไปหาค่าเฉล่ียแลว้ไดน้าํมาเทียบกบัเกณฑร์ะดบัความคิดเห็นผูว้ิจยัไดย้ดึ
หลกัการกระจายแบบปกติของขอ้มูล โดยมีหลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนน (Best, 1997: 107) ดงัน้ี 
 
 ค่าเฉล่ีย                 ระดบัความคิดเห็น 
 4.50 – 5.00                      เห็นดว้ย มากท่ีสุด 
 3.50 – 4.49                      เห็นดว้ยมาก 
 2.50 – 3.49                      เห็นดว้ยปานกลาง 
 1.50 – 2.49                      เห็นดว้ยนอ้ย 
 1.00 – 1.49                      เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด   
 
 ตอนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเป็นคาํถามปลายเปิด (Open ended Questionnaire) เพื่อให้
ผูต้อบแบบสอบถามสามารถใหค้วามคิดเห็นไดโ้ดยอิสระ 

 
 
3.3 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 3.3.1 ศึกษาลักษณะรูปแบบและวิธีการเขียนแบบสอบถามจาก เอกสาร งานวิจัย 
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวกับตวัแปรท่ีศึกษา  เพื่อกาํหนดเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 
 3.3.2 รวบรวมสาระและเน้ือหาท่ีไดจ้าก   เอกสาร งานวิจยั แนวคิด ทฤษฎี ผลงานการ
วิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและบทสมัภาษณ์ เพื่อเป็นขอ้มูลในการสร้างแบบสอบถาม 
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 3.3.3 นําขอ้มูลท่ีได้จากรวบรวมนั้ นมาสร้างแบบสอบถามท่ีเก่ียวกับการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก 
 3.3.4 ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามข้อ เสนอแนะ  และคําแนะนําของ
คณะกรรมการผูค้วบคุมวิทยานิพนธ์และท่ีปรึกษา 
 3.3.5 นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างท่ีได้ทาํการสุ่ม
ตวัอยา่งไว ้

 
 
3.4 การตรวจสอบเคร่ืองมือ           
 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการ ดงัน้ี 
 3.4.1 ศึกษาขอ้มูล เอกสาร งานวิจยั วารสาร และส่ือส่ิงพิมพท่ี์เก่ียวขอ้ง รวมทั้งขอ้มูล
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดของฟุตบอลไทยลีก เพื่อใชใ้นการสร้างแบบสอบถาม 
 3.4.2 กาํหนดขอ้มูลเพื่อใชส้ร้างแบบสอบถาม 
 3.4.3 ปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะนาํ ของคณะกรรมการผูค้วบคุม
วิทยานิพนธ์และท่ีปรึกษา 
 3.4.4 นาํแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษา และ ผูเ้ช่ียวชาญเพื่อ
ตรวจสอบความตรงตามเน้ือหา นาํแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แลว้ไปลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนักบักลุ่มประชากรท่ีจะศึกษา คือ ผูช้มกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์
ลีกจาํนวนทั้งส้ิน 30 ตวัอยา่งและนาํแบบสอบถามมาวิเคราะห์ค่าความเท่ียง (Reliability) ของ
เคร่ืองมือโดยใชก้ารทดสอบแบบสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Coefficient Alpha) ตามแบบของครอนบาช 
(Cronbach) ไดค่้าความเท่ียง (Reliability) เท่ากบั 0.96 
 3.4.5 นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างท่ีได้ทาํการสุ่ม
ตวัอยา่งไว ้  
 3.4.6 ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเก็บขอ้มูลโดยนาํแบบสอบถามแจกให้กบัผูช้มท่ีเขา้มาชม
การแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีคะแนนอนัดบัสูงสุดปี2553จาํนวน 5 ทีม
ไดแ้ก่ ทีมเมืองทองยไูนเตด็ ทีมชลบุรีเอฟซี ทีมการท่าเรือไทย ทีมบางกอกกลา๊สเอฟซีทีมบุรีรัมย ์พีอี
เอ โดยแบ่งเป็นทีมทีมละ 77 คน เป็นจาํนวนทั้งส้ิน 385 คน   
 3.4.7 ผูว้ิจยัดาํเนินการเก็บขอ้มูลดว้ยตนเองโดยช้ีแจงวิธีการตอบแบบสอบถาม แลว้
รอรับแบบสอบถามกลบัคืน            
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 3.4.8 ผูว้ิจยัรวบรวมและตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแต่ละชุด นาํไปลง
รหสัเพื่อดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ 

 
 
3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจัยใช้สถิติร้อยละ  ค่าเฉล่ีย  ในการสรุปขอ้มูลเก่ียวกับปัจจยัการ
ส่งเสริมทางการตลาด และความพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอลไทยลีก และตรวจสอบ
สมมติฐานในการวิจยัโดยวิเคราะห์ตามลกัษณะของขอ้มูลดงัน้ี 
 3.5.1 การวิเคราะห์โดยการหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    
 3.5.2 การหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดกบัความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกโดยการวิเคราะห์กาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์
สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ระหว่างตวัแปรสองตวัโดยกาํหนด
นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ.05 เพื่อทดสอบสมมติฐานในการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัย
ส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกโดยใชเ้กณฑ์
การแปรผลดงัน้ี 
 เกณฑก์ารแปรผลค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์(ชูศรี  วงศรั์ตนะ, 2546: 316) 
 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.91-1.00 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ระดบัสูงมาก 
 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.71-0.90 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ระดบัสูง 
 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยู่ระหว่าง 0.31-0.70 แสดงว่ามีความสัมพนัธ์ระดบัปาน
กลาง 
 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.01-0.30 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า 
 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0 แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ระดบัเสน้ตรง 
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บทที ่4 

ผลการวจิยั 
 
 

  การวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดกบัความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก” เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ โดยเชิงปริมาณผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถาม จากผูช้มท่ีเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกท่ี
มีอนัดบัคะแนนสูงสุดปี2553จาํนวน 5 ทีมไดแ้ก่ ทีมเมืองทองยไูนเตด็ ทีมชลบุรีเอฟซี ทีมการท่าเรือ
ไทย  ทีมบางกอกกล๊าสเอฟซี  ทีมบุรีรัมย ์พีอีเอ โดยทาํการเก็บขอ้มูลจาํนวน 385 คน แลว้นาํมา
วิเคราะห์ภาพรวม และนาํเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคาํอธิบายโดยเรียงลาํดบัหัวขอ้
ออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
  4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล วิเคราะห์โดยการหาค่าความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) นาํเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 
  4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่งเสริมการตลาดในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีก นาํเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 
  4.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก นาํเสนอในรูป
ตารางประกอบความเรียง 
 4.4 การวิเคราะห์กาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 

 
 
 
 
 
 
 



ณทัธญัพงษ ์ ปริวงศก์ลุธร  ผลการวจิยั / 52 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล  
 
ตารางที ่4.1 จาํนวนและค่าร้อยละของผูช้มท่ีเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 
1.  เพศ   
           ชาย 283 73.5 
           หญิง 102 26.5 
2.  อายุ   

ตํ่ากวา่ 20 ปี 86 22.3 
20-30 ปี 168 43.7 
31-40 ปี 81 21.0 
41 ปีข้ึนไป 50 13.0 

3.  การศึกษา   
           ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 158 41.0 

ปริญญาตรี 196 50.9 
สูงกวา่ปริญญาตรี 25 6.5 
อ่ืน ๆ 6 1.6 

4.  อาชีพ   
ขา้ราชการ 48 12.5 
ธุรกิจส่วนตวั 96 24.9 
นกัศึกษา 145 37.7 
อ่ืน ๆ 96 24.9 

5.  ความถ่ีในการเข้าชม   
1 เดือน 152 39.5 
3 เดือน 69 17.9 
6 เดือน 75 19.5 
อ่ืน ๆ 89 23.1 

6.  เหตุผลทีเ่ลอืกชม   
ผอ่นคลายความเครียด 118 30.6 
เพื่อความสนุกสนาน 176 45.7 
กาํลงัไดรั้บความนิยม 56 14.5 
อ่ืน ๆ 35 9.2 

รวม 385 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.1 แสดงให้เห็นว่าผูช้มท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีกส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ73.5 เพศหญิง ร้อยละ26.5 ส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 20-30 ปี ร้อยละ
43.6 รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหว่างตํ่ากว่า 20 ปี ร้อยละ 22.3 ส่วนใหญ่มีการศึกษาใน
ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 196 คน ร้อยละ 50.9 รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัตํ่ากว่า
ปริญญาตรี จาํนวน 158 คน ร้อยละ 41.0 มีอาชีพนกัศึกษามากท่ีสุด จาํนวน 145 คน ร้อยละ 37.7 
รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวัและอาชีพอ่ืน ๆ จาํนวน 96 คน ร้อยละ 24.9 มี
ความถ่ีในการเขา้ชมประมาณ 1 เดือนมากท่ีสุด จาํนวน 152 คน ร้อยละ 39.5 รองลงมาเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการเขา้ชมอ่ืน ๆ จาํนวน 89 คน ร้อยละ 23.1 ตามลาํดบั และมีเหตุผลท่ีเลือกชม
เพื่อความสนุกสนานมากท่ีสุด จาํนวน 176 คน ร้อยละ 45.7 รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเหตุผลท่ี
เลือกชมเพ่ือผอ่นคลายความเครียด จาํนวน 118 คน ร้อยละ 30.6 ตามลาํดบั 

 
 
4.2   การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่งเสริมการตลาดในการเข้าชมฟุตบอลไทยลกี  
 
 4.2.1 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่งเสริมการตลาดในการเข้าชมฟุตบอลไทยลกีด้านการ
โฆษณา  
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่งเสริมการตลาดในการเขา้ชมฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกดา้นการโฆษณา 

ด้านการโฆษณา X   S.D. แปลผล 

1.  การโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ 4.06 0.87 มาก 

2.  การโฆษณาผา่นส่ือวิทย ุ 3.80 0.86 มาก 

3.  การโฆษณาผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต 3.96 0.86 มาก 

4.  การโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์ 3.98 0.81 มาก 
5.  การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณา 3.83 0.94 มาก 
6.  การโฆษณาผา่นร้านขายอุปกรณ์กีฬา 3.81 0.97 มาก 
                       ภาพรวม                                                                            3.91        0.49       มาก 
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 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณาโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมาก ( X   = 3.91) โดยพบว่าการโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( X  = 4.06) 

รองลงมาคือการโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์( X  = 3.98) และการโฆษณาผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต ( X   = 

3.96) ตามลาํดบั 
 
 4.2.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความสัมพันธ์ปัจจัยส่งเสริมการตลาดด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ 

 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่งเสริมการตลาดในการเขา้ชมฟุตบอล
ไทยลีกดา้นการประชาสมัพนัธ์ 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ X   S.D. 
แปล
ผล 

1.  การประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือมวลชน 4.01 0.83 มาก 

2.  การประชาสมัพนัธ์ผา่นตวับุคคล 3.85 0.82 มาก 

3.  การประชาสมัพนัธ์ผา่นผูส้นบัสนุน 3.89 0.87 มาก 

4.  การประชาสมัพนัธ์แบบบอกต่อ 3.86 0.85 มาก 
5.  การประชาสมัพนัธ์ทางไปรษณีย ์ 3.58 1.18 มาก 
    
                       ภาพรวม                                                                            3.84         0.66      มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่าปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก ( X   = 3.84) โดยพบว่าการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือมวลชนอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มาก ( X  = 4.01) รองลงมาคือการประชาสัมพนัธ์ผ่านผูส้นบัสนุน ( X  = 3.89) และการ
ประชาสมัพนัธ์แบบบอกต่อ ( X   = 3.86) ตามลาํดบั  

 
 
 



บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัมหิดล  ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 55 

 4.2.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความสัมพันธ์ปัจจัยส่งเสริมการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการขาย 
 
ตารางที่  4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่งเสริมการตลาดในการเขา้ชมฟุตบอล
ไทยลีกดา้นการส่งเสริมการขาย 

ด้านการส่งเสริมการขาย X   S.D. แปลผล 

1.  การส่งเสริมการขายจากการจดันิทรรศการ 3.76 0.96 มาก 

2.  การส่งเสริมการขายจากการจดักิจกรรมพิเศษ 3.89 0.86 มาก 

3.  การส่งเสริมการขายจากการจดัแสดงสินคา้ 3.87 0.89 มาก 

4.  การส่งเสริมการขายจากการชิงโชค 3.78 0.93 มาก 
6.  การส่งเสริมการขายจากการเปิดเวบ็ไซต ์ 3.96 0.86 มาก 
7.  การส่งเสริมการขายจากการเผยแพร่ความรู้ 4.04 0.86 มาก 
 ภาพรวม                                                                               3.87       0.68       มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก ( X   = 3.87) โดยพบว่าการส่งเสริมการขายจากการเผยแพร่ความรู้อยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมาก ( X  = 4.04) รองลงมาคือการส่งเสริมการขายจากการเปิดเวบ็ไซต ์( X  = 3.96) และการ
ส่งเสริมการขายจากการจดักิจกรรมพิเศษ ( X   = 3.89) ตามลาํดบั 
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 4.2.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความสัมพันธ์ปัจจัยส่งเสริมการตลาดด้านการขาย
โดยพนักงาน 
 
ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่งเสริมการตลาดในการเขา้ชมฟุตบอล
ไทยลีกดา้นการขายโดยพนกังาน 

ด้านการขายโดยพนักงาน X   S.D. แปลผล 

1.  พนกังานขายมีกลยทุธ์โนม้นา้วใจ 3.74 0.88 มาก 

2.  พนกังานขายใหข้อ้มูลและคาํแนะนาํ 3.68 0.88 มาก 

3.  พนกังานขายมีมนุษยสมัพนัธ์ดี 3.80 0.92 มาก 

4.  พนกังานขายประจาํ ณ จุดขาย 3.82 0.98 มาก 
                   ภาพรวม                                                                                        3.76       0.78       มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการขายโดยพนกังานโดยรวมอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก ( X   = 3.76) โดยพบว่าพนกังานขายประจาํ ณ จุดขาย อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 
( X  = 3.82) รองลงมาคือพนกังานขายมีมนุษยสมัพนัธ์ดี ( X  = 3.80) และพนกังานขายมีกลยทุธ์โนม้
นา้วใจ ( X   = 3.74) ตามลาํดบั 
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 4.2.5 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัความสัมพนัธ์ปัจจัยส่งเสริมการตลาดด้านการตลาด
ทางตรง 

 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่งเสริมการตลาดในการเขา้ชมฟุตบอล
ไทยลีกดา้นการตลาดทางตรง 

ด้านการตลาดทางตรง X   S.D. แปลผล 

1.  ความเพียงพอดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.91 0.86 มาก 
2.  การเสนอขายสินคา้โดยการลดแลกแจกแถม 3.78 0.92 มาก 
3.  การเสนอขายสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต 3.82 0.89 มาก 
4.  การส่งพนกังานขายไปพบ 3.69 1.13 มาก 
                       ภาพรวม                                                                              3.80      0.74    มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการตลาดทางตรงโดยรวมอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก ( X   = 3.80) โดยพบว่า ความเพียงพอดา้นผลิตภณัฑ ์ อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 
( X  = 3.91) รองลงมาคือการเสนอขายสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต ( X  = 3.82) และการเสนอขายสินคา้
โดยการลดแลกแจกแถม ( X   = 3.78) ตามลาํดบั 
 
 4.2.6 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่งเสริมการตลาด 
 
ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่งเสริมการตลาดใน
ภาพรวม 
ปัจจัยส่งเสริมการตลาด X   S.D. แปลผล 

1.  การโฆษณา 3.91 0.69 มาก 
2.  การประชาสมัพนัธ์ 3.84 0.66 มาก 
3.  การส่งเสริมการขาย 3.87 0.68 มาก 
4.  การขายโดยพนกังานขาย 3.76 0.78 มาก 
5.  การตลาดทางตรง 3.80 0.74 มาก 

ภาพรวม 3.83 0.95 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.7 แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัส่งเสริมการตลาดของผูช้มการแข่งขนักีฬา
ฟุตบอลไทยลีก โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( X  = 3.83) โดยพบว่าปัจจยัส่งเสริมการตลาดของ
ผูช้มการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีกมีค่าเฉล่ียในระดบัเห็นดว้ยมากในดา้นการโฆษณา ( X  = 3.91) 
รองลงมา คือ การส่งเสริมการขาย ( X  = 3.87) และการประชาสมัพนัธ์ ( X  = 3.84) ตามลาํดบั 

 
 
4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลความพงึพอใจในการเข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลกี  
 
ตารางที ่4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก 

หัวข้อ X   S.D. แปลผล 

1.  ความพึงพอใจต่อการบริหารงาน 3.85 0.97 มาก 

2.  ความพึงพอใจต่อสถานท่ี 3.84 0.82 มาก 

3.  ความพึงพอใจในการบริการ 3.72 0.94 มาก 

4.  ความพึงพอใจต่อสภาพแวดลอ้ม  3.82 0.82 มาก 
5.  ความพึงพอใจต่อการจดักิจกรรมต่าง ๆ 3.78 0.87 มาก 
6.  ความพึงพอใจต่อส่ิงอาํนวยความสะดวก 
7.   ความพึงพอใจต่อเจา้หนา้ท่ี 
8.  ความพึงพอใจต่อการตั้งราคา 
9.  ความพึงพอใจต่อการจดัเวลาแข่งขนั 
10. ความพึงพอใจโดยรวม 

3.72 
3.64 
3.66 
3.86 
3.97 

0.85 
0.91 
0.93 
0.85 
0.85 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

                       ภาพรวม                                                                              3.79      0.66       มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.8 แสดงใหเ้ห็นว่า ความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีกของผูช้ม
การแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีก โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.79) โดยพบว่าความพึงพอใจใน
การเขา้ชมฟุตบอลไทยลีกของผูช้มการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีกมีค่าเฉล่ียในระดบัมากในดา้น
ความพึงพอใจโดยรวม ( X  = 3.97) รองลงมา คือ ความพึงพอใจต่อการจดัเวลาแข่งขนั ( X  = 3.86) 
และความพึงพอใจต่อการบริหารงาน ( X  = 3.85) ตามลาํดบั 
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4.4 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาดและความพงึพอใจในการ
เข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลกี 
 
ตารางที ่4.9 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้
ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 

 

ตัวแปร 

ความพงึพอใจในการเข้าชมฟุตบอล 
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลกี 

 
สัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ (r) 

p-value ระดับความสัมพนัธ์ 

ปัจจัยส่งเสริมการตลาด    
1.  การโฆษณา 0.44 0.00 ปานกลาง 
2.  การประชาสมัพนัธ์ 0.50 0.00 ปานกลาง 
3.  การส่งเสริมการขาย 0.50 0.00 ปานกลาง 
4.  การขายโดยพนกังานขาย 0.61 0.00 ปานกลาง 
5.  การตลาดทางตรง 0.62 0.00 ปานกลาง 

                  รวม 0.65 0.00 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.9 แสดงผลความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึง
พอใจในการเข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกโดยใช้การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์เพียร์สัน(Pearson Product moment Correlation Coefficient) พบว่าปัจจยัส่งเสริม
การตลาดดา้นการโฆษณา มีความสัมพนัธ์ระดบัปานกลางกบัความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก(r = 0.44) ปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ มี
ความสัมพนัธ์ระดบัปานกลางกบัความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก     
(r = 0.50) ปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นดา้นการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์ระดบัปานกลางกบั
ความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก (r = 0.50) ปัจจยัส่งเสริมการตลาด
ดา้นดา้นการขายโดยพนกังานขายมีความสัมพนัธ์ปานกลางกบัความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก(r = 0.61) ปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นดา้นการตลาดทางตรงมี
ความสัมพันธ์ปานกลางกับความพึงพอใจในการเข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก               
(r = 0.62) สรุปไดว้่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชม
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ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัปานกลาง(r = 0.65)มีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 แสดงว่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรทั้งสองตวัมีทิศทางเดียวกนัคือในระดบัปานกลาง 
กล่าวคือผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอลในภาพรวม
โดยมีความพึงพอใจผ่านปัจจยัส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ยการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การ
ส่งเสริมการขาย การโดยพนกังาน การตลาดทางตรง 
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บทที ่6 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
 
 

6.1 สรุปผลการศึกษาวจิยั 

  การศึกษาวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจ
ในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก” เป็นการวจัิยเชิงปริมาณ โดยมีวตัถุประสงค ์ 
 1) เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลไทยลีกต่อปัจจยัส่งเสริมการตลาด  
           2) เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลไทยลีกต่อความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีก  
 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลไทยลีก  
  สาํหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูช้มท่ีเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก จาํนวน 5 
ทีม ท่ีมีอนัดบัสูงสุด ดงัน้ี ทีมเมืองทองยไูนเตด็, ทีมชลบุรี เอฟซี, ทีมบุรีรัมย ์พีอีเอ, ทีมการท่าเรือ
ไทย, ทีมบางกอกกลา๊ส  เอฟซี 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยัในคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยั
สร้างข้ึนและผา่นการตรวจสอบค่าความเท่ียงของแบบสอบถามจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้นาํแบบสอบถาม
ไปทดลองใชโ้ดยใชก้ารทดสอบแบบสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าไดค่้าความเท่ียง (Reliability) เท่ากบั 0.96 
กบัผูช้มท่ีเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีอนัดบัคะแนนสูงสุดปี2553 จาํนวน 5 ทีม 
ดงัน้ี ทีมเมืองทองยไูนเตด็, ทีมชลบุรี เอฟซี, ทีมบุรีรัมย ์พีอีเอ, ทีมการท่าเรือไทย, ทีมบางกอกกล๊าส 
เอฟซี จาํนวน 385 คน 
  โดยผูว้ิจยัเขา้ไปดาํเนินการแจกแบบสอบถามผูช้มท่ีเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีก จาํนวน 5 ทีม ท่ีมีอนัดบัสูงสุด ดงัน้ี ทีมเมืองทองยไูนเตด็, ทีมชลบุรี เอฟซี, ทีมบุรีรัมย ์พี
อีเอ, ทีมการท่าเรือไทย, ทีมบางกอกกล๊าส เอฟซี จาํนวน 385 คน และเก็บรวมรวมแบบสอบถามท่ี
สมบูรณ์กลบัคืนมาดว้ยตนเอง จาํนวน 385 ชุด คิดเป็น 100 เปอร์เซ็นต ์หลงัจากนั้นนาํขอ้มูลท่ีไดม้า
ตรวจสอบความถูกตอ้งและนาํมาวิเคราะห์ในรูปความเรียง 
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 6.1.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ  
 พบว่าผูช้มท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก ส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 73.5 เพศหญิงร้อยละ26.5 ส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 20-30 ปี ร้อยละ43.6 
รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่งตํ่ากวา่ 20 ปีร้อยละ 22.3  
 
 6.1.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาด 
 
 ด้านการโฆษณา 
 ดา้นการโฆษณา พบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณา
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์ และ การ
โฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์เช่นการโฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์แผน่พบั โปสเตอร์ อยูใ่นระดบั มาก และ
มีอิทธิพลต่อการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ พบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การประชาสัมพนัธ์ผ่าน
ส่ือมวลชนและ การประชาสัมพนัธ์แบบบอกต่อ อยู่ในระดับมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีก  ส่วนความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์อยู่ใน
ระดบัปานกลาง คือ การประชาสมัพนัธ์ทางไปรษณีย ์
 
 ด้านการส่งเสริมการขาย 
 ดา้นการส่งเสริมการขายพบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการขายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การส่งเสริมการขายจากการ
เผยแพร่ความรู้ และ  การส่งเสริมการขายจากการเปิดเวบ็ไซต ์ อยูใ่นระดบัมาก และมีอิทธิพลต่อการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 ด้านการขายโดยพนักงาน 
 ดา้นการขายโดยพนกังานพบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการ
ขายโดยพนกังานโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า พนกังานขายประจาํ ณ จุด
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ขาย และ พนักงานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี อยู่ในระดับมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชมฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 ด้านการตลาดทางตรง 
 ด้านการตลาดทางตรงพบว่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาดด้าน
การตลาดทางตรงโดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความเพียงพอด้าน
ผลิตภณัฑ์ และ การเสนอขายสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ต อยู่ในระดบัมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 6.1.3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความสัมพนัธ์ปัจจัยส่งเสริมการตลาดโดยรวม 
 พบวา่ผูช้มท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก ส่วนใหญ่พึง
พอใจต่อปัจจยัส่งเสริมการตลาดในทุกดา้นซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นการโฆษณา,การประชาสัมพนัธ์,
การส่งเสริมการขาย,การขายโดยพนักงาน,การตลาดทางตรง โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และผูช้ม
ฟุตบอลส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีกดา้นการโฆษณาอยูใ่นระดบัมาก 
 
 6.1.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกับความพงึพอใจในการเข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลกีโดยรวม 
 พบว่าผูช้มท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีกส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก โดยรวมอยู่ในระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ความพึงพอใจโดยรวม  ความพึงพอใจต่อการจดัเวลาแข่งขนั  ความพึงพอใจต่อการบริหารงาน  อยู่
ในระดบัมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 

 6.1.5 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาดและความความพงึ
พอใจในการเข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลกี สัมพนัธ์กนัในเชิงบวก 

 พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก สัมพนัธ์กนัในเชิงบวก อยา่งไม่มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 แปร
ความไดว้่าผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก มีความพึงพอใจนะระดบัมากในเร่ืองของปัจจยั
ส่งเสริมทางการตลาด ได้แก่การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดย
พนกังาน การตลาดทางตรง  ส่งผลให้ผูช้มฟุตบอลไทยลีกพึงพอใจในระดบัมากและมีอิทธิต่อการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
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6.2 ข้อเสนอแนะจากผลการวจิยั 
 จากผลการศึกษาวิจยั เร่ือง “ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึง
พอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก” มีขอ้เสนอแนะต่างๆ ดงัน้ี 
 6.2.1 จากผลการศึกษา พบว่า ผูช้มฟุตบอลไทยลีกส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในดา้น
การโฆษณาในเร่ืองของ การโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์การโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์การโฆษณาผา่น
ส่ืออินเตอร์เน็ต เช่น ในแผ่นพบั หนังสือพิมพ ์นิตยสาร ดว้ยขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นความจริงเพื่อให้
ผูช้มฟุตบอลตัดสินใจในการเข้าชมมากข้ึน ดังนั้ นทางสโมสรฟุตบอลควรวิเคราะห์ข้อมูลว่า
การตลาดด้านไหนท่ีพบว่ามีความสัมพันธ์ในการเข้าชมน้อยทางสโมสรฟุตบอลควรท่ีจะ
ทาํการศึกษาขอ้มูลด้านนั้นให้มีความเปล่ียนแปลงท่ีดีข้ึนในการวิจัยคร้ังน้ีพบว่าปัจจัยส่งเสริม
การตลาดในทุกๆด้านได้แก่การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดย
พนกังาน การตลาดทางตรงมีความสาํคญัในระดบัมากในทุกๆดา้น ดงันั้นทางสโมสรฟุตบอลควร
เพิ่มเติมการสังเคราะห์ทางดา้นการจดัการเก่ียวกบัปัจจยัส่งเสริมการตลาดเพื่อให้ความสาํคญัต่อยา่ง
ต่อเน่ืองกบัสโมสรฟุตบอลและเพ่ือให้สโมสรมีมาตรฐานสูงสุกและเพื่อให้ผูช้มเกิดความรู้สึกพึง
พอใจสูงสุด 
 6.2.2 จากผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึง
พอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกนัในระดบัปาน
กลางกล่าวคือความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัปานกลาง(r = 0.650)มีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 แสดงว่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรทั้งสองตวัมีทิศทางเดียวกนัคือ กล่าวคือผูช้มฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอลในภาพรวมโดยมีความพึงพอใจ
ผา่นปัจจยัส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ยการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การ
โดยพนักงาน การตลาดทางตรง ในระดบัปานกลาง ดังนั้นทางสโมสรฟุตบอลควรเพิ่มเติมการ
สังเคราะห์เพิ่มเติมทั้งดา้นปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในภาพรวมท่ีแต่ละสโมสร
ฟุตบอลกาํหนดข้ึนในทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ดา้นการขายโดยพนกังาน ดา้นการตลาดทางตรง ความพอใจโดยรวม เพื่อพฒันาใหใ้นทุกๆดา้น
มีผลท่ีดีข้ึนเพื่อส่งผลต่อเขา้ชมของผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก ท่ีเพิ่มข้ึน 
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6.3 ข้อเสนอแนะในการทาํวจิยัคร้ังต่อไป 
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการทาํวิจยัคร้ังต่อไปดงัน้ี 
 6.3.1 ควรมีการศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก
โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดของแต่ละสโมสรฟุตบอลท่ีเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬา
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกเพื่อจะไดเ้ป็นแนวทางในการพฒันาการแข่งขนักีฬาฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกต่อไป 
 6.3.2 ควรมีการสัมภาษณ์เชิงลึกของฝ่ายจดัการทางการตลาดของสโมสรฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกในด้านการส่งเสริมทางการตลาดเพื่อให้ทราบถึงแนวทางในการทาํ      
กลยทุธ์ทางการตลาดของสโมสร     
 6.3.3 ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเพื่อศึกษาการตลาดสามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 6.3.4 ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเพื่อศึกษากลยทุธ์การวางแผนทางการตลาดของแต่
ละสโมสรฟุตบอล 
 6.3.5 ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัส่งเสริมการตลาดของการแข่งขนั
กีฬาฟุตบอลดิวิชัน่1 – ดิวิชัน่ 2  
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บทที ่5 

อภปิรายผลการวจิยั 
 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจ
ในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก” โดยใชว้ิธีวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถาม
สาํหรับจาํนวนผูช้มท่ีเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกปีพ.ศ.2553 จาํนวน 5 ทีมท่ีมีอนัดบั

คะแนนสูงสุด ดงัน้ี ทีมเมืองทองยไูนเตด็,ทีมชลบุรี เอฟซี,ทีมบุรีรัมย ์ พีอีเอ,ทีมการท่าเรือไทย,ทีม
บางกอกกล๊าส  เอฟซี  จาํนวน 385 คน ไดน้าํผลมาวิเคราะห์ดว้ยค่าสถิติและสรุปความเชิงบรรยาย 
ซ่ึงผลการวิเคราะห์สามารถนาํมาสู่การอภิปรายเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 5.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่งเสริมการตลาดในการเขา้ชมกีฬาฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก  ไดแ้ก่ การโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์  การส่งเสริมการขาย  การขาย
โดยพนกังานขาย   การตลาดทางตรง 
 5.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับความพึงพอใจโดยรวมในการเขา้ชมกีฬาฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 5.3 การศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกสมัพนัธ์กนัในเชิงบวก 
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5.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่งเสริมการตลาด 
 
 5.1.1 ด้านการโฆษณา 
 พบวา่ ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณามีอิทธิพลต่อการเขา้ชมฟุตบอลไทย
ลีกของผูช้มอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะจากการวิจัยพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักับการ
โฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ การโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์เช่นหนงัสือพิมพ ์ในแผน่พบั โปสเตอร์ และ
การโฆษณาผ่านส่ืออินเตอร์เน็ต ตามลําดับ ทั้ งน้ีอาจเน่ืองมาจากว่าในปัจจุบันส่ือโทรทัศน์ 
หนงัสือพิมพ ์อินเตอร์เน็ต เป็นส่ือท่ีไดรั้บความนิยม และสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด
โดยเฉพาะกลุ่มผูอ่้านในเขตเมืองหลวงซ่ึงมีพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารค่อนขา้งมาก เม่ือเทียบเคียง
กบัวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งแลว้พบว่าเป็นไปตามท่ี ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552: 461)อธิบายไวว้่า การ
โฆษณาเป็นเคร่ืองมือของกิจการท่ีมีการใชก้นัมากท่ีสุดเพื่อท่ีจะส่ือขอ้ความไปยงักลุ่มเป้าหมายและ
สาธารณชนทัว่ไป การโฆษณามีระบบหรือวิธีการในการดึงดูดความสนใจจากประชาชนดว้ยการให้
เขา้มามีส่วนร่วมการโฆษณาเป็นกิจกรรมส่ือสารใด ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเสนอและส่งเสริมความ
คิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้ บริการความคิด โดยมีผูอุ้ปถมัภ์และผ่านส่ือท่ีไม่ใช่ตวับุคคล การโฆษณามี
ลกัษณะเป็นการเสนอขอ้มูลท่ีถูกตอ้งต่อสังคมดว้ยการเผยแพร่ขอ้มูลซํ้ าๆ กนัหลายคร้ัง เพื่อให้ผูซ้ื้อ
ยอมรับ  รวมทั้งแสดงความคิดเห็นดว้ยภาย  เสียง  หรือส่ิงพิมพ ์ ซ่ึงเป็นการให้ขอ้มูลกบัคนจาํนวน
มาก  การโฆษณาทาํไดห้ลายๆ ส่ือ เช่น โทรทศัน์  เป็นส่ือท่ีเรียกร้องความสนใจไดดี้  แต่ราคาแพง
เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดน้อ้ยไม่สามารถอธิบายขอ้ดีของสินคา้ไดห้มด  การโฆษณาจึงมีความสาํคญัต่อกิจก
และกลุ่มผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกดงัน้ี1. การสร้างการรับรู้ให้กบัผูช้มเพ่ือให้ผูช้ม
ฟุตบอลไดท้ราบถึงโปรแกรมการแข่งขนัหรือกิจกรรมต่างๆท่ีทางสโมสรฟุตบอลจดัข้ึนมาเพื่อสร้าง
ให้ผูช้มเกิดความพึงพอใจสูงสุด 2. การสร้างความเขา้ใจโดยรวมการโฆษณาจะช่วยให้เกิดความ
เขา้ใจกนัโยพร้อมเพียง 3. การตอกย ํ้าความทรงจาํไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพยิ่งทางสโมสรมีการ
โฆษณาบ่อยคร้ังก็จะยิ่งตอกย ํ้าให้ผูช้มเขา้มาชมฟุตบอลของสโมสรนั้นอยา่งต่อเน่ือง  ดงันั้นการ
โฆษณาจึงใช้เพื่อบอกจุดยืนของสินคา้หรือจุดยืนของสโมสรฟุตบอล ส่วนส่ือส่ิงพิมพอ์ย่างเช่น 
หนงัสือพิมพมี์ขอ้ดีท่ีใหข้อ้มูลและอธิบายคุณประโยชน์ของสินคา้ไดม้ากกวา่ โทรทศัน์ แต่ขอ้เสียคือ 
มีหนงัสือพิมพเ์ป็นจาํนวนมาก กลุ่มเป้าหมายไม่สามารถอ่านไดห้มด  จึงเป็นปัญหาของการเขา้ถึง  
วิธีแก้ไขคือทาํใบแทรก และนิตยสาร มีขอ้ดีและขอ้เสียใกลเ้คียงกับส่ือหนังสือพิมพ์แต่มีความ
แตกต่าง นิตยาสารจะมีอายส่ืุอยาวนานกว่าและสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากกว่าเน่ืองจากแต่
ละนิตยาสารจะมีกลุ่มผูอ่้านเฉพาะ 
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 5.1.2 ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
  พบว่า ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดด้านการประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีกของผูช้มอยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะจากการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญั
กบัการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือมวลชนและการประชาสัมพนัธ์แบบบอกต่อ ตามลาํดับ ทั้งน้ีอาจ
เน่ืองมาจากว่า การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือมวลชนและการประชาสัมพนัธ์แบบบอกต่อ เป็นส่ือหรือ
ตัวกลางท่ีทาํให้การประชาสัมพันธ์เข้าถึงผูช้มฟุตบอลได้รวดเร็วและง่าย เม่ือเทียบเคียงกับ
วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งแลว้พบว่าเป็นไปตามท่ี พรทิพย ์ พิมลสินธ์ุ (2542: 564-594) อธิบายไวว้่า
ส่ือมวลชนเป็นเคร่ืองมือในการประชาสัมพันธ์ท่ีจะนําข่าวสารของหน่วยงานสู่มวลชนหรือ
ประชาชนกลุ่มผู ้รับสารจํานวนมากได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด  ทั้ งน้ีได้ครอบคลุมถึง
กลุ่มเป้าหมาย สอดคลอ้งกบัข่าวสารท่ีเสนอโดยส่ือมวลชนแลว้ความเช่ือถือของข่าวสารนั้นย่อมมี
สูงอยา่งแน่นอน 
 
  5.1.3 ด้านการส่งเสริมการขาย 
  พบว่า ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีกของผูช้มอยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะจากการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญั
กบัการส่งเสริมการขายจากการเผยแพร่ความรู้และการส่งเสริมการขายจากการเปิดเวบ็ไซตอ์ยู่ใน
ระดบัมาก ตามลาํดบั ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากว่าการเผยแพร่ขอ้มูล ความรู้เก่ียวกบักีฬาฟุตบอลผา่นทาง
เวบ็ไซตท์าํให้เป็นน่าเช่ือถือผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกซ่ึงสอดคลอ้งจากการทบทวน
วรรณกรรมของเสรี  วงษม์ณฑา(2540: 279-303) กล่าวว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค เป็น
การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเพื่อจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ  ซ้ือซํ้ า  ซ้ือมากข้ึน  ทดลองใช ้
เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค เช่นมีการลด แลก แจก แถม สินคา้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์
ฟุตบอลไทยลีกเพื่อช่วยเพิ่มใหผู้ช้มเขา้มาชมแฟนคลบัเพิ่มมากข้ึน การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรม
การตลาดท่ีมีข้ึน เพื่อช่วยสนบัสนุนการขายตามปกติเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ และบริการ 
เช่นเดียวกบักีฬาฟุตบอล ทาํใหเ้พิ่มข้ึนในส่วนของผูช้มฟุตบอลไทยลีก และ  ศิริวรรณ   เสรีรัตน์และ
คณะ(2541)  อธิบายไวว้่าการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือการติดต่อส่ือสารไปยงัลูกคา้ผู ้
คาดหวงั เพื่อแจง้ให้ทราบว่ามีผลิตภณัฑข์องตนจาํหน่ายอยู่ และเชิญชวนให้พวกเขายอมรับว่า
ผลิตภณัฑน์ั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการ เพื่อให้ไดรั้บความพอใจหรือการติดต่อส่ือสารเพ่ือ
ชกัชวนบุคคลอ่ืนให้ยอมรับขอ้คิดเห็น แนวความคิด หรือส่ิงต่าง ๆ ท่ีนาํเสนอวิธีการส่งเสริม
การตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และ
การตลาดทางตรง  
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 5.1.4 ด้านการขายโดยพนักงานขาย 
 พบวา่ ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดดา้นการขายโดยพนกังานขายมีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีกของผูช้มอยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะจากการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความสาํคญั
กบัพนกังานขายประจาํ ณ จุดขายและพนกังานขายมีมนุษยส์มัพนัธ์ดี เม่ือเทียบเคียงกบัวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งแลว้พบว่าเป็นไปตามท่ี พรทิพย ์ พิมลสินธ์ุ (2542: 564-594) อธิบายไวว้่าการขายโดย
พนักงานขายเป็นกลยุทธ์ในการขายโดยการเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายโดยตรง  เพื่ออธิบายถึง
คุณประโยชน์ต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์การขายโดยพนกังานขาย เป็นการเผชิญหนา้บุคคล (Personal 
Confortation) ท่ีสามารถสร้างให้กบัผูซ้ื้อเกิดความตอ้งการและตดัสินใจ (Desire and Action) การ
ขายโดยพนกังานทาํใหผู้ข้ายไดรู้้ผลการเสนอขายไดท้นัทีดงันั้น พนกังานขายจึงเป็นเคร่ืองมือสาํคญั
ท่ีสามารถโตต้อบกบัลูกคา้ไดซ่ึ้งสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของฟิลิบป์ คอตเลอร์ (2000)  ดงัน้ี การ
ขายพนกังานเพ่ือชกัชวนใหลู้กคา้มุ่งหวงัทดลองใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ เช่นเดียวกบัทางสโมสรฟุตบอลท่ี
มีพนกังานขายเพ่ือชกัชวนและใหบ้ริการสาํหรับผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกเพื่อใหผู้ช้ม
นั้นเกิดความภกัดีและความพอใจในการเขา้ชมกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก เม่ือแต่ละ
สโมสรมีพนักงานขายก็จะทาํให้ทราบถึงความตอ้งการของผูช้มจะดอ้งนาํไปปรับปรุงเพื่อให้ผูช้ม
เกิดความพอใจสูงสุด  เพราะว่าพนกังานขายจะใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือกิจกรรมต่างๆของ
สโมสรฟุตบอลนั้นๆแก่ผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 5.1.5 ด้านการตลาดทางตรง 
 พบว่า ปัจจัยการส่งเสริมการตลาดด้านการตลาดทางตรงมีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกของผูช้มอยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะจากการวิจยัพบว่า  กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความสําคญักบัความเพียงพอดา้นผลิตภณัฑ์และการเสนอขายสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ต 
ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากว่า ความเพียงพอของผลิตภณัฑ์ เช่น บตัรเขา้ชม  ของท่ีระลึก ท่ีเพียงพอต่อ
ความตอ้งการของผูช้มฟุตบอลจะส่งผลให้ผูช้มฟุตบอลเพ่ิมข้ึน และสินคา้ท่ีให้บริการสาํหรับผูช้ม
ฟุตบอล โดยผูผ้ลิตตอ้งออกแบบรูปลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูช้มฟุตบอล 
และตอ้งมีคุณภาพเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด เม่ือเทียบเคียงกบัวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งแลว้พบว่า
เป็นไปตามท่ี สะมา แดงโสภา (2550) กล่าววา่ การส่ือสารทางการตลาด เป็นระบบการตดัต่อส่ือสาร
ทางการตลาดโดยอาศยั โทรศพัท ์โทรทศัน์ และคอมพิวเตอร์ เพื่อใหลู้กคา้เกิดการสัง่ซ้ือหรือเกิดการ
ตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึง หรือเป็นการส่งเสริมสินคา้และบริการ เช่น การตลาดโดยใชไ้ปรษณีย์
อิเล็กทรอนิกส์ (e-mail หรือ electronic mail) เป็นการส่งข่าวสารจากคอมพิวเตอร์ไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย รวมถึงการส่ือสารทางการตลาด เป็นระบบการตดัต่อส่ือสารทางการตลาดโดยอาศยั 
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โทรศพัท ์โทรทศัน์ และคอมพิวเตอร์ เพื่อใหลู้กคา้เกิดการสัง่ซ้ือหรือเกิดการตอบสนองอยา่งใดอยา่ง
หน่ึง หรือเป็นการส่งเสริมสินคา้และบริการ โดยใชก้ารติดต่อส่ือสารทางโทรศพัทก์บัธุรกิจหรือ
ผูบ้ริโภค และการตลาดโดยใช้คอมพิวเตอร์เช่ือมตรงและเป็นการส่ือสารการตลาดโดยใช้
คอมพิวเตอร์เช่ือมตรงและอินเตอร์เน็ต ทั้งคอมพิวเตอร์เช่ือมตรงและอินเตอร์เน็ตถือว่าเป็น
การตลาดทางตรงท่ีมุ่งสู่ลูกคา้ได้อย่างเฉพาะเจาะจง เช่นเดียวกบัผูช้มฟุตบอลเน่ืองจากปัจจุบนั
เทคโนโลยีได้พฒันามากข้ึนทาํให้การรับข่าวสารอาจทาํรับได้จากส่ือหลายทางและรวดเร็วข้ึน
สังเกตได้จากการมีข่าวสารเก่ียวกับการแข่งขันกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกบน
อินเตอร์เนตหรือตามป้ายประกาศเป็นตน้ 

 
 
5.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความพงึพอใจโดยรวมในการเข้าชมกีฬาฟุตบอลไทยลีก 
 พบว่า ความพึงพอใจโดยรวมในการเข้าชมกีฬาฟุตบอลไทยลีกอยู่ในระดับมาก 
โดยเฉพาะจากการวิจยัพบว่า  ความพึงพอใจโดยรวม ความพึงพอใจต่อการจดัเวลาแข่งขนั ความพึง
พอใจต่อการบริหารงาน ผูช้มกีฬาฟุตบอลส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนักีฬา
ฟุตบอลไทยลีกในดบัมากทั้งในเร่ืองการจดัการเวลาการแข่งขนั การบริหารของทีมฟุตบอล อยู่ใน
ระดบัมาก เม่ือเทียบเคียงกบัวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งแลว้พบว่าเป็นไปตามท่ี จิตตินันท์ เดชะคุปต์
(2543: 19) ไดใ้ห้ความหมายว่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหมายถึง การแสดงออกท่ีเกิดจากการ
ประเมินประสบการณ์การซ้ือและการใชสิ้นคา้และการบริการซ่ึงอาจขยายความไดช้ดัเจนวา่ความพึง
พอใจหมายถึงการแสดงออกถึงความรู้สึกในทางบวกจากการประเมินเปรียบเทียบประสบการณ์การ
ไดรั้บบริการท่ีตรงกบัส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัหรือดีเกินกว่าความคาดหวงัของลูกคา้ หมายความว่าความ
พึงพอใจท่ีผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกจะแสดงออกมาในรูปของภาพรวมการแข่งขนัซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของพลากร มะโนรัตน์ ธงชยั เจริญทรัพยม์ณี และผาณิต บิลมาศ
(2554:บทคดัย่อ)กล่าวว่า ความคิดเห็นของผูช้มท่ีมีต่อการแข่งขนัฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก ดา้น
ความสามารถของนกัฟุตบอล ดา้นการจดัการแข่งขนั ดา้นผูต้ดัสิน ดา้นสิทธิประโยชน์ และดา้นผูช้ม
และแฟนคลบัโดยรวมมีความเหมาะสมอยู่ในระดบัมากซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวิจยัคร้ังน้ีท่ีไดผ้ลจาก
การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจโดยรวมต่อการเขา้ชม   
กีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกโดยรวมความพึงพอใจทั้งดา้นการทางดา้นสโมสรฟุตบอล
ให้บริการแก่ผูช้มทั้งในดา้นสถานท่ี ดา้นความการอาํนวยความสะดวก หรือการพึงพอใจต่อการ
จดัการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก พบว่าผูช้มนั้นใหค้วามสนใจในดา้นความพึง
พอใจอยูใ่นระดบัมากส่งผลใหที้มสโมสรฟุตบอลนั้นๆจะดึงดูดผูช้มไดม้ากข้ึน 
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5.3 การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาดและความพงึพอใจในการเข้า
ชมฟุตบอลไทยลกี สัมพนัธ์กนัในเชิงบวก 
 พบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกโดยใชก้ารวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน(Pearson 
Product moment Correlation Coefficient) พบว่าปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณา ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย และการตลาดทางตรง มี
ความสัมพนัธ์ในเชิงบวกบวกกบัความพึงพอใจอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัปานกลาง  
สรุปไดว้่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรทั้งสองตวัมีทิศทางเดียวกนัคือในระดบัปานกลาง ซ่ึงสอดคลอ้ง
ความคิดเห็นของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2552: 464) กล่าวว่าการส่ือสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการจะใชก้ารติดต่อส่ือสารหลายรูปแบบทั้งน้ีตอ้งสอดคลอ้งกบั 4Ps ดงัน้ี1.การโฆษณา 2.การ
ขายโดยใช้พนักงานขาย 3.การส่งเสริมการขาย 4.การประชาสัมพนัธ์ 5.การตลาดทางตรง 6.
การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ 7.เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารอ่ืนๆ โดยการบรรลุจุดมุ่งหมาย
เดียวกนั เพื่อให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด สอดคลอ้งกบัความคิดเห็นเกษมศกัด์ิ วิชิตะกุล(2545: 13) 
กล่าวว่า ความพึงพอใจหมายถึงความรู้สึกชอบ ความรู้สึกพอใจ หรือมีทศันคติทางบวกของบุคคลท่ี
มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงแลว้ได้รับผลตอบสนองท่ีต้องการจึงทาํให้เกิดความพึงพอใจ กล่าวคือผูช้ม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอลในภาพรวมทั้งดน้การ
จดัการ การบริการ การส่ือสารการตลาดประกอบดว้ยการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย และการตลาดทางตรง โดยมีความพึงพอใจเป็นตวัผลกัดนั
ใหส้โมสรฟุตบอลมีมาตรฐานและพฒันาอยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน   ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สาโรช ไสย
สมบติั (2534) กล่าวว่าความพึงพอใจของผูรั้บบริการ เป็นความนึกคิด ทศันคติของผูท่ี้รับจากการ 
ปฏิบติังานของผูใ้หบ้ริการว่า มี ความพึงพอใจอะไรบา้ง โดยมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความ พึงพอใจ
ของผูรั้บบริการ 3  การประชาสัมพนัธ์ในงานท่ีใหบ้ริการ เพื่อใหท้ราบขั้นตอนต่าง ๆ เพื่อใหเ้กิด
ทศันคติท่ีดี ต่อการดาํเนินงาน จะช่วยดึงดูดความสนใจของลูกคา้ โดยเฉพาะการโฆษณา การ
ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย  การขายโดยพนักงาน และการตลาดทางตรง   เพื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์ของทีมฟุตบอล และสร้างความประทบัใจในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก และเม่ือ
เทียบเคียงกบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งแลว้พบวา่มีความสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ วลีทิพย ์ขนัติยานนัท ์
(2547) ไดศึ้กษาเร่ือง “ พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสตรีในซูเปอร์มาเก็ตในกรุงเทพมหานครพบว่า ปัจจยัการส่งเสริมการตลาด
ดา้นโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ การจดัแสดงสินคา้และการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจค่อนขา้งมากซ่ึงสอดคล้องการการวิจัยคร้ังน้ีกล่าวว่าได้ปัจจัยส่งเสริมการตลาดเป็น
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เคร่ืองมือท่ีจะวิเคราะห์ถึงความตอ้งการ การรับขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑ์ ขอ้มูลขององค์กร 
รวมทั้งภาพลกัษณ์ของสโมสรฟุตบอลเพ่ือดึงดูดใหผู้ช้มฟุตบอลเขา้มามีส่วนในการจดักิจกรรมต่างๆ
ไดเ้ป็นอยา่งมากและทาํใหเ้กิดความพึงพอใจต่อสโมสรฟุตบอลนั้นไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 
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บทที ่6 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
 
 

6.1 สรุปผลการศึกษาวจิยั 

  การศึกษาวิจยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจ
ในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก” เป็นการวจัิยเชิงปริมาณ โดยมีวตัถุประสงค ์ 
 1) เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลไทยลีกต่อปัจจยัส่งเสริมการตลาด  
           2) เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลไทยลีกต่อความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีก  
 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลไทยลีก  
  สาํหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูช้มท่ีเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก จาํนวน 5 
ทีม ท่ีมีอนัดบัสูงสุด ดงัน้ี ทีมเมืองทองยไูนเตด็, ทีมชลบุรี เอฟซี, ทีมบุรีรัมย ์พีอีเอ, ทีมการท่าเรือ
ไทย, ทีมบางกอกกลา๊ส  เอฟซี 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยัในคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยั
สร้างข้ึนและผา่นการตรวจสอบค่าความเท่ียงของแบบสอบถามจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้นาํแบบสอบถาม
ไปทดลองใชโ้ดยใชก้ารทดสอบแบบสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าไดค่้าความเท่ียง (Reliability) เท่ากบั 0.96 
กบัผูช้มท่ีเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีอนัดบัคะแนนสูงสุดปี2553 จาํนวน 5 ทีม 
ดงัน้ี ทีมเมืองทองยไูนเตด็, ทีมชลบุรี เอฟซี, ทีมบุรีรัมย ์พีอีเอ, ทีมการท่าเรือไทย, ทีมบางกอกกล๊าส 
เอฟซี จาํนวน 385 คน 
  โดยผูว้ิจยัเขา้ไปดาํเนินการแจกแบบสอบถามผูช้มท่ีเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีก จาํนวน 5 ทีม ท่ีมีอนัดบัสูงสุด ดงัน้ี ทีมเมืองทองยไูนเตด็, ทีมชลบุรี เอฟซี, ทีมบุรีรัมย ์พี
อีเอ, ทีมการท่าเรือไทย, ทีมบางกอกกล๊าส เอฟซี จาํนวน 385 คน และเก็บรวมรวมแบบสอบถามท่ี
สมบูรณ์กลบัคืนมาดว้ยตนเอง จาํนวน 385 ชุด คิดเป็น 100 เปอร์เซ็นต ์หลงัจากนั้นนาํขอ้มูลท่ีไดม้า
ตรวจสอบความถูกตอ้งและนาํมาวิเคราะห์ในรูปความเรียง 
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 6.1.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ  
 พบว่าผูช้มท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก ส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 73.5 เพศหญิงร้อยละ26.5 ส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 20-30 ปี ร้อยละ43.6 
รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่งตํ่ากวา่ 20 ปีร้อยละ 22.3  
 
 6.1.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาด 
 
 ด้านการโฆษณา 
 ดา้นการโฆษณา พบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณา
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์ และ การ
โฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์เช่นการโฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์แผน่พบั โปสเตอร์ อยูใ่นระดบั มาก และ
มีอิทธิพลต่อการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ พบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การประชาสัมพนัธ์ผ่าน
ส่ือมวลชนและ การประชาสัมพนัธ์แบบบอกต่อ อยู่ในระดับมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีก  ส่วนความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์อยู่ใน
ระดบัปานกลาง คือ การประชาสมัพนัธ์ทางไปรษณีย ์
 
 ด้านการส่งเสริมการขาย 
 ดา้นการส่งเสริมการขายพบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการขายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การส่งเสริมการขายจากการ
เผยแพร่ความรู้ และ  การส่งเสริมการขายจากการเปิดเวบ็ไซต ์ อยูใ่นระดบัมาก และมีอิทธิพลต่อการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 ด้านการขายโดยพนักงาน 
 ดา้นการขายโดยพนกังานพบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการ
ขายโดยพนกังานโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า พนกังานขายประจาํ ณ จุด
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ขาย และ พนักงานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี อยู่ในระดับมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชมฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 ด้านการตลาดทางตรง 
 ด้านการตลาดทางตรงพบว่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาดด้าน
การตลาดทางตรงโดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความเพียงพอด้าน
ผลิตภณัฑ์ และ การเสนอขายสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ต อยู่ในระดบัมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 6.1.3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความสัมพนัธ์ปัจจัยส่งเสริมการตลาดโดยรวม 
 พบวา่ผูช้มท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก ส่วนใหญ่พึง
พอใจต่อปัจจยัส่งเสริมการตลาดในทุกดา้นซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นการโฆษณา,การประชาสัมพนัธ์,
การส่งเสริมการขาย,การขายโดยพนักงาน,การตลาดทางตรง โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และผูช้ม
ฟุตบอลส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีกดา้นการโฆษณาอยูใ่นระดบัมาก 
 
 6.1.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกับความพงึพอใจในการเข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลกีโดยรวม 
 พบว่าผูช้มท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีกส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก โดยรวมอยู่ในระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ความพึงพอใจโดยรวม  ความพึงพอใจต่อการจดัเวลาแข่งขนั  ความพึงพอใจต่อการบริหารงาน  อยู่
ในระดบัมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 

 6.1.5 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาดและความความพงึ
พอใจในการเข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลกี สัมพนัธ์กนัในเชิงบวก 

 พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก สัมพนัธ์กนัในเชิงบวก อยา่งไม่มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 แปร
ความไดว้่าผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก มีความพึงพอใจนะระดบัมากในเร่ืองของปัจจยั
ส่งเสริมทางการตลาด ได้แก่การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดย
พนกังาน การตลาดทางตรง  ส่งผลให้ผูช้มฟุตบอลไทยลีกพึงพอใจในระดบัมากและมีอิทธิต่อการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
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6.2 ข้อเสนอแนะจากผลการวจิยั 
 จากผลการศึกษาวิจยั เร่ือง “ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึง
พอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก” มีขอ้เสนอแนะต่างๆ ดงัน้ี 
 6.2.1 จากผลการศึกษา พบว่า ผูช้มฟุตบอลไทยลีกส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในดา้น
การโฆษณาในเร่ืองของ การโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์การโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์การโฆษณาผา่น
ส่ืออินเตอร์เน็ต เช่น ในแผ่นพบั หนังสือพิมพ ์นิตยสาร ดว้ยขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นความจริงเพื่อให้
ผูช้มฟุตบอลตัดสินใจในการเข้าชมมากข้ึน ดังนั้ นทางสโมสรฟุตบอลควรวิเคราะห์ข้อมูลว่า
การตลาดด้านไหนท่ีพบว่ามีความสัมพันธ์ในการเข้าชมน้อยทางสโมสรฟุตบอลควรท่ีจะ
ทาํการศึกษาขอ้มูลด้านนั้นให้มีความเปล่ียนแปลงท่ีดีข้ึนในการวิจัยคร้ังน้ีพบว่าปัจจัยส่งเสริม
การตลาดในทุกๆด้านได้แก่การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดย
พนกังาน การตลาดทางตรงมีความสาํคญัในระดบัมากในทุกๆดา้น ดงันั้นทางสโมสรฟุตบอลควร
เพิ่มเติมการสังเคราะห์ทางดา้นการจดัการเก่ียวกบัปัจจยัส่งเสริมการตลาดเพื่อให้ความสาํคญัต่อยา่ง
ต่อเน่ืองกบัสโมสรฟุตบอลและเพ่ือให้สโมสรมีมาตรฐานสูงสุกและเพื่อให้ผูช้มเกิดความรู้สึกพึง
พอใจสูงสุด 
 6.2.2 จากผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึง
พอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกนัในระดบัปาน
กลางกล่าวคือความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัปานกลาง(r = 0.650)มีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 แสดงว่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรทั้งสองตวัมีทิศทางเดียวกนัคือ กล่าวคือผูช้มฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอลในภาพรวมโดยมีความพึงพอใจ
ผา่นปัจจยัส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ยการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การ
โดยพนักงาน การตลาดทางตรง ในระดบัปานกลาง ดังนั้นทางสโมสรฟุตบอลควรเพิ่มเติมการ
สังเคราะห์เพิ่มเติมทั้งดา้นปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในภาพรวมท่ีแต่ละสโมสร
ฟุตบอลกาํหนดข้ึนในทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ดา้นการขายโดยพนกังาน ดา้นการตลาดทางตรง ความพอใจโดยรวม เพื่อพฒันาใหใ้นทุกๆดา้น
มีผลท่ีดีข้ึนเพื่อส่งผลต่อเขา้ชมของผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก ท่ีเพิ่มข้ึน 
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6.3 ข้อเสนอแนะในการทาํวจิยัคร้ังต่อไป 
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการทาํวิจยัคร้ังต่อไปดงัน้ี 
 6.3.1 ควรมีการศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก
โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดของแต่ละสโมสรฟุตบอลท่ีเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬา
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกเพื่อจะไดเ้ป็นแนวทางในการพฒันาการแข่งขนักีฬาฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกต่อไป 
 6.3.2 ควรมีการสัมภาษณ์เชิงลึกของฝ่ายจดัการทางการตลาดของสโมสรฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกในด้านการส่งเสริมทางการตลาดเพื่อให้ทราบถึงแนวทางในการทาํ      
กลยทุธ์ทางการตลาดของสโมสร     
 6.3.3 ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเพื่อศึกษาการตลาดสามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 6.3.4 ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเพื่อศึกษากลยทุธ์การวางแผนทางการตลาดของแต่
ละสโมสรฟุตบอล 
 6.3.5 ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัส่งเสริมการตลาดของการแข่งขนั
กีฬาฟุตบอลดิวิชัน่1 – ดิวิชัน่ 2  
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ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีก 
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บทนํา 
 กีฬาฟุตบอลในประเทศไทยปัจจุบนัไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมาก จากพระราชดาํรัส
ในพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วั(รัชการท่ี9) ทรงตรัสว่า “กีฬามีความสาํคญัอยา่งยิง่สาํหรับชีวิตของ
แต่ละคนและชีวิตของบา้นเมือง” เป็นส่ิงท่ีแสดงให้เห็นทราบไดเ้ป็นอย่างดีแลว้ว่า “กีฬา” เป็น
กิจกรรมท่ีมีคุณค่า ไม่ว่าจะเป็นกีฬาประเภทใดก็ตามยอ่มเป็นส่ิงท่ีดีงามและมีความสาํคญัมาก หาก
เรานาํมาปรับปรุงใชใ้หถู้กตอ้งจะเกิดประโยชน์กบัตนเองและส่วนรวม เพราะกีฬาเป็นส่ิงท่ีช่วยเสริม
คุณภาพของมนุษยท์ั้งทางร่างการและจิตใจให้เป็นผูเ้ขม้แข็ง อดทน ซ่ือสัตย ์มีนํ้ าใจ รู้แพ ้รู้ชนะ        
รู้ให้อภัย และความสําเร็จทางการกีฬาจะสะทอ้นให้เห็นถึง ระดับความเจริญของประเทศและ
คุณภาพของประชาชน(กฤษฎา พงษร่ื์น,2542)  
 กีฬาฟุตบอลไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกเป็นกีฬาระดบัสูงสุดของประเทศไทยเร่ิมข้ึนในปี 
พ.ศ.2539โดยมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทยฯ(FAT) ฟุตบอลไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกมีสโมสรของ
ประเทศไทยจาํนวน16ทีมท่ีเขา้ร่วมแข่งขนัในปี ค.ศ.2008 AFC กาํหนดให้ทีมฟุตบอลไทยท่ีจะเขา้
ไปเล่นในพรีเมียร์ลีกไดต้อ้งประกอบไปดว้ย  4 ขอ้ คือ 1.สโมสรตอ้งมีรายไดจ้ากค่าบตัรผา่นประตู 
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จากแฟนคลบั  2.สโมสรตอ้งมีการจัดทาํงบประมาณ กาํไร ขาดทุน ประจาํปี  3.สโมสรต้องมี
งบประมาณจดัการแข่งขนั 4.สโมสรตอ้งจดทะเบียนเป็นนิติบุคคลหรือเป็นทีมฟุตบอลอาชีพใน
รูปแบบบริษทัจริงๆ (ชาญวิทย ์ผลชีวนั,2550:6) สโมสรฟุตบอลท่ีเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬาฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกไดท้าํตลาดทางธุรกิจกีฬาอยา่งมีประสิทธิภาพเช่น การขายตัว๋แบบรายปี 
รายวนั หรือแบบวีไอพี การขายสินคา้ท่ีระลึกต่างๆไดแ้ก่เส้ือเชียร์ ผา้พนัคอ หมวก ธงเชียร์ เขม็กลดั
ของสโมสร และกิจกรรมอีกหลายอยา่งท่ีก่อให้เกิดเป็นรายไดใ้ห้กบัทางสโมสรฟุตบอลโดยการทาํ
ธุรกิจกีฬาของสโมสรฟุตบอลท่ีกล่าวมานั้นไดมี้การนาํการตลาดเขา้มาช่วยในการเผยแพร่ในหลาย
รูปแบบเช่นการส่ือสารการตลาดซ่ึงประกอบไปดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริม
การขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดทางตรง  ทาํใหว้งการฟุตบอลไทยพฒันาอยา่งรวดเร็ว  
 จากขอ้มูลขา้งตน้จึงกล่าวไดว้า่แฟนคลบัหรือผูช้มกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์
ลีกมีความสาํคญัในเร่ืองของการเชียร์ การจงรักภกัดีต่อสโมสรฟุตบอลและการส่ือสารการตลาดเป็น
ส่วนสําคัญในการเผยแพร่กีฬาฟุตบอลของแต่สโมสรให้กับผูช้มการแข่งขันฟุตบอลได้เห็น
ภาพลกัษณ์ของสโมสรท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผูช้มในทางบวกหรือทางลบ ดังนั้นแต่ละ
สโมสรฟุตบอลไดส้ร้างกลุ่มผูช้มใหมี้จาํนวนมากท่ีสุดเพื่อท่ีจะทราบความตอ้งการหรือปัจจยัท่ีทาํให้
เกิดความพึงพอใจหรือความตอ้งการซ่ึงประกอบด้วยผลิตภณัฑ์บริการ ราคาค่าบริการ สถานท่ี
บริการ การส่งเสริมการตลาดโดยใชปั้จจยัท่ีกล่าวมานั้นผ่านการส่ือสารการตลาด ให้กบัผูช้มหรือ
แฟนคลบัฟุตบอล(จิตตินนัท ์เดชะคุปต,์2545:27)  ดงันั้นผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 
วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
              1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกต่อปัจจัย
ส่งเสริมการตลาด  
           2. เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลไทยลีกต่อความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
            3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
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สมมตฐิานการวจิยั 
 ปัจจยัส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการเขา้ชมกีฬาฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก  
 
 
กรอบแนวคดิการวจิยั 
 ในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความ
พึงพอใจในการเข้าชมกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก โดยนําแนวคิด ทฤษฎี และ
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมากาํหนดเป็นกรอบในการวิจยัดงัน้ี 
 
 ตวัแปร ไดแ้ก่ ปัจจยัส่งเสริมทางการตลาด ประกอบดว้ย     
 - การโฆษณา 
 - การประชาสมัพนัธ์ 
 - การส่งเสริมการขาย 
 - การขายโดยพนกังานขาย 
   - การตลาดทางตรง 
  ความพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 

ปัจจัยส่งเสริมทางการตลาด 

  - การโฆษณา 

  - การประชาสมัพนัธ์ 

  - การส่งเสริมการขาย 

  - การขายโดยพนกังาน

ขาย 

  - การตลาดทางตรง 

 

 
 
 

ความพงึพอใจต่อการจัดการ
แข่งขนัฟุตบอลไทยลกี 
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ขอบเขตการวจิยั 
 
 ขอบเขตด้านเนือ้หา 
 การวิจยัเร่ืองความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการ
เขา้ชมกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยมีตวัแปรท่ีใชศึ้กษา คือ 
โดยมีตวัแปรท่ีใชศึ้กษา ดงัน้ี 
 ตัวแปรได้แ ก่  ปัจจัย ส่ง เสริมทางการตลาดประกอบด้วย  การโฆษณา  การ
ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย  การขายโดยพนกังาน  การตลาดทางตรง และ  ความพึงพอใจ
ต่อการจดัการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 ขอบเขตด้านประชากร  
 กลุ่มประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ  ประชาชนท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีก 5 สโมสร ไดแ้ก่ เมืองทอง ยไูนเตด็  บุรีรัมย-์พีอีเอชลบุรี การท่าเรือไทย  บางกอกกล๊าส 
เอฟซี 
 กลุ่มตวัอยา่ง 
  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือเน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแทจ้ริงผูว้ิจยั
จึงกาํหนดสูตรการคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนของประชาชนท่ีเขา้มาชมการ
แข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก  5 สโมสรไดแ้ก่ เมืองทอง ยไูนเตด็  บุรีรัมย-์พีอีเอ
ชลบุรี การท่าเรือไทย  บางกอกกลา๊ส เอฟซี ไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 385 คน 
 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 ผูว้ิจยัใชเ้วลาในการศึกษาขอ้มูลตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ.2554 – เดือนธนัวาคม พ.ศ.
2554 รวมทั้งส้ิน 9 เดือน 
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ประโยชน์ทีจ่ะได้รับ 
 ผูว้ิจยัคาดวา่การศึกษาคร้ังน้ีหากบรรลุตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวจ้ะไดรั้บประโยชน์ดงัน้ี 
 1. ทาํให้ทราบถึงปัจจยัส่งเสริมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีก 
 2. เป็นขอ้เสนอแนะแนวทางการส่งเสริมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลไทยลีก เพื่อนาํมาปรับปรุงแกไ้ขใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 

 
 
วธีิดาํเนินการวจิยั 
 วิธีดาํเนินการวิจยั ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.  ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
 4.  การตรวจสอบเคร่ืองมือ           
 5.  การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
  
 กลุ่มประชากร 
  กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี  คือ  จํานวนผู ้ชมท่ีเข้าชมฟุตบอลฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกจาํนวน 5 ทีมท่ีมีอนัดบัคะแนนสูงสุดในปีพ.ศ.2553 ดงัน้ี 
 1. ทีมเมืองทองยไูนเตด็  
 2. ทีมชลบุรี เอฟซี 
 3. ทีมบุรีรัมย ์พีอีเอ 
 4. ทีมการท่าเรือไทย 
 5. ทีมบางกอกกลา๊ส เอฟซี 
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  หมายเหตุ เน่ืองจากผขูมท่ีเขา้มาชมกีฬาฟุตบอลฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกมี
การเขา้ชมตลอดเวลาจึงไม่สามารถระบุจาํนวนท่ีแทจ้ริงของจาํนวนประชากรท่ีเขา้มาชมกีฬาฟุตบอล
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกผูว้ิจยัไดใ้ชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบความน่าจะเป็นในการวิจยัคร้ังน้ี 
 
 กลุ่มตัวอย่าง 
 ผู ้วิจัยได้กําหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างในการประมาณค่าสัดส่วนของประชากร 
(Sampling Size  Estimate  a  Proportion) ในกรณีประชากรมีจาํนวนมาก  และไม่ทราบจาํนวนท่ี
แน่นอนจึงขอกาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรดงัน้ี (Zikmund, 1994) 
 n      =  Z2p (1-p) 
          e2 
 n      = (1.96)2  0.05 (1 – 0.50)      =    384.16  ~ 385 คน 
                                                                          (0.05)2 
 จากผลการคาํนวณ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีคาํนวณได ้เท่ากบั 385 คน เน่ืองจากผูช้ม
ท่ีมาเขา้ชมการแข่งขนัฟุตบอลไทยลีกมีการเขา้ชมตลอดเวลาไม่แน่นอน (Infinite Population)  
ดงันั้นในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบความน่าจะเป็น ซ่ึงการไดม้าของกลุ่มตวัอยา่ง
ผูว้ิจยัไดน้าํจาํนวนผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีอนัดบัคะแนนสูงสุดปี2553จาํนวน 5 
ทีมไดแ้ก่ ทีมเมืองทองยไูนเตด็ ทีมชลบุรีเอฟซี ทีมการท่าเรือไทย  ทีมบางกอกกล๊าสเอฟซีทีมบุรีรัมย ์ 
พีอีเอ โดยแบ่งเป็นทีมทีมละ 77 คน  เป็นจาํนวนทั้งส้ิน  385  คน  ในการเป็นกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั
คร้ังน้ี เพื่อใชใ้นการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามกบัผูช้มท่ีมาชมการแข่งขนัฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีกจาํนวน 5 ทีม  

 
 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามซ่ึงมีลกัษณะคาํถามเป็นแบบปลายปิด 
(Close  Ended  Questionnaire) และคาํถามปลายเปิด (Open  Ended  Questionnaire) โดยเป็นการ
ตอบแบบสอบถามดว้ยตนเอง  แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ตอนดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูช้ม  ซ่ึงเป็นแบบสาํรวจรายการ 
(Check  List) ไดแ้ก่  เพศ  อาย ุ  ระดบัการศึกษา   อาชีพ    ความบ่อยคร้ังในการเขา้ชมกีฬาฟุตบอล
ไทยลีก    
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 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามดา้นปัจจยัส่งเสริมการตลาดของฟุตบอลไทยลีกไดแ้ก่  การ
โฆษณา   การประชาสมัพนัธ์   การส่งเสริมการขาย   การขายโดยพนกังาน  การตลาดทางต 
 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามความพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีก 
 ตอนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเป็นคาํถามปลายเปิด (Open  Ended  Questionnaire) เพื่อให้
ผูต้อบแบบสอบถามสามารถใหค้วามคิดเห็นไดโ้ดยอิสระ 

 
 
ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 1. ศึกษาลกัษณะรูปแบบและวิธีการเขียนแบบสอบถามจาก  เอกสาร  งานวิจยั  
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวกับตวัแปรท่ีศึกษา  เพื่อกาํหนดเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 
 2. รวบรวมสาระและเน้ือหาท่ีไดจ้าก   เอกสาร  งานวิจยั  แนวคิด  ทฤษฎี  ผลงานการ
วิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและบทสมัภาษณ์  เพื่อเป็นขอ้มูลในการสร้างแบบสอบถาม 
 3. นาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากรวบรวมนั้นมาสร้างแบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด
ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก 
  4. ปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะ และคาํแนะนาํของคณะกรรมการผู ้
ควบคุมวิทยานิพนธ์และท่ีปรึกษา 
 5. นาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีไดท้าํการสุ่มตวัอยา่งไว ้

 
 
การตรวจสอบเคร่ืองมือ 

  การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการ ดงัน้ี 
   1.  ศึกษาขอ้มูล เอกสาร งานวิจยั วารสาร และส่ือส่ิงพิมพท่ี์เก่ียวขอ้ง รวมทั้งขอ้มูลดา้น
การส่งเสริมทางการตลาดของฟุตบอลไทยลีก เพื่อใชใ้นการสร้างแบบสอบถาม 
  2.  กาํหนดขอ้มูลเพื่อใชส้ร้างแบบสอบถาม 
  3.  ปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะนาํ ของคณะกรรมการผูค้วบคุม
วิทยานิพนธ์และท่ีปรึกษา 
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  4.  นาํแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีให้อาจารยท่ี์ปรึกษา และ ผูเ้ช่ียวชาญเพื่อ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหา นาํแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แลว้ไปลองใช ้ (Try Out) กบักลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนักบักลุ่มประชากรท่ีจะศึกษา คือ ผูช้มกีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลีกจาํนวนทั้งส้ิน 30 ตวัอยา่งและนาํแบบสอบถามมาวิเคราะห์ค่าความเท่ียง (Reliability) 
ของเคร่ืองมือโดยใชก้ารทดสอบแบบสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Coefficient Alpha)ตามแบบของครอน
บาช (Cronbach) ไดค่้าความเท่ียง (Reliability) เท่ากบั 0.96 
  5. นาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างท่ีไดท้าํการสุ่มตวัอย่าง
ไว ้  
 6. ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเก็บขอ้มูลโดยนาํแบบสอบถามแจกให้กบัผูช้มท่ีเขา้มาชมการ
แข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกท่ีมีคะแนนอนัดบัสูงสุดปี2553จาํนวน 5 ทีมไดแ้ก่ 
ทีมเมืองทองยไูนเตด็ ทีมชลบุรีเอฟซี ทีมการท่าเรือไทย ทีมบางกอกกล๊าสเอฟซีทีมบุรีรัมย ์พีอีเอ โดย
แบ่งเป็นทีมทีมละ 77 คน เป็นจาํนวนทั้งส้ิน  385  คน   
  7. ผูว้ิจยัดาํเนินการเก็บขอ้มูลดว้ยตนเองโดยช้ีแจงวิธีการตอบแบบสอบถาม แลว้รอ
รับแบบสอบถามกลบัคืน   
 8. ผูว้ิจยัรวบรวมและตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแต่ละชุด นาํไปลง
รหสัเพื่อดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ 
 
 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
  การวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจัยใช้สถิติร้อยละ  ค่าเฉล่ีย  ในการสรุปขอ้มูลเก่ียวกับปัจจยัการ
ส่งเสริมทางการตลาด และความพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอลไทยลีก และตรวจสอบ
สมมติฐานในการวิจยัโดยวิเคราะห์ตามลกัษณะของขอ้มูลดงัน้ี 

   1. การวิเคราะห์โดยการหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
  2. การหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดกบัความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกโดยการวิเคราะห์กาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient)ระหวา่งตวัแปรสองตวัโดยกาํหนดนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 เพื่อทดสอบสมมติฐานในการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาด
และความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก 
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ผลการวจิยั 
 
 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล  
 ผูช้มท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีกส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ
73.5 เพศหญิง ร้อยละ26.5 ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี ร้อยละ43.6 รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีอายรุะหว่างตํ่ากว่า 20 ปี ร้อยละ 22.3 ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จาํนวน 196 คน 
ร้อยละ 50.9 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่งเสริมการตลาดในการเข้าชมฟุตบอลไทยลีกด้าน 
การโฆษณา  
 ปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณาโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก( X   = 3.91) 
โดยพบว่าการโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ( X  = 4.06) รองลงมาคือการ
โฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์( X  = 3.98) และการโฆษณาผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต ( X   = 3.96) ตามลาํดบั 
 
 การวิ เ คราะ ห์ ข้อ มูล เกี่ ย วกับความ สัมพัน ธ์ ปั จ จัย ส่ ง เส ริมการตลาด ด้ าน  
การประชาสัมพนัธ์ 
 ปัจจัยส่งเสริมการตลาดด้านการประชาสัมพนัธ์โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก     
( X   = 3.84) โดยพบว่าการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือมวลชนอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( X  = 4.01) 
รองลงมาคือการประชาสัมพนัธ์ผา่นผูส้นบัสนุน ( X  = 3.89) และการประชาสัมพนัธ์แบบบอกต่อ 
( X   = 3.86) ตามลาํดบั 

 
 การวิ เ คราะ ห์ ข้อ มูล เกี่ ย วกับความ สัมพัน ธ์ ปั จ จัย ส่ ง เส ริมการตลาด ด้ าน                      
การส่งเสริมการขาย 
 ปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( X   
= 3.87) โดยพบว่าการส่งเสริมการขายจากการเผยแพร่ความรู้อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( X  = 4.04) 
รองลงมาคือการส่งเสริมการขายจากการเปิดเวบ็ไซต ์ ( X  = 3.96) และการส่งเสริมการขายจากการ
จดักิจกรรมพิเศษ ( X   = 3.89) ตามลาํดบั 
 



ณทัธญัพงษ ์ ปริวงศก์ลุธร  บทสรุปแบบสมบูรณ์ภาษาไทย / 82 

  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความสัมพันธ์ปัจจัยส่งเสริมการตลาดด้าน การขายโดย
พนักงาน 
 ปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการขายโดยพนักงานโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก 
( X   = 3.76) โดยพบว่าพนกังานขายประจาํ ณ จุดขาย อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ( X  = 3.82) 
รองลงมาคือพนกังานขายมีมนุษยสัมพนัธ์ดี ( X  = 3.80) และพนกังานขายมีกลยทุธ์โนม้นา้วใจ ( X   
= 3.74) ตามลาํดบั 
 
 การวิ เ คราะ ห์ ข้อ มูล เกี่ ย วกับความ สัมพัน ธ์ ปั จ จัย ส่ ง เส ริมการตลาด ด้ าน              
การตลาดทางตรง 
 ปัจจัยส่งเสริมการตลาดด้านการตลาดทางตรงโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก       
( X   = 3.80) โดยพบวา่ ความเพียงพอดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( X  = 3.91) รองลงมา
คือการเสนอขายสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต ( X  = 3.82) และการเสนอขายสินคา้โดยการลดแลกแจก
แถม ( X   = 3.78) ตามลาํดบั 
 
  การวเิคราะห์ข้อมูลความพงึพอใจในการเข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลกี  
 ความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีกของผูช้มการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีก 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.79) โดยพบว่าความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีกของผูช้ม
การแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีกมีค่าเฉล่ียในระดบัมากในดา้นความพึงพอใจโดยรวม ( X  = 3.97) 
รองลงมา คือ ความพึงพอใจต่อการจดัเวลาแข่งขนั ( X  = 3.86) และความพึงพอใจต่อการบริหารงาน  
( X  = 3.85) ตามลาํดบั 
 
 
 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการ
เข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลกี 
 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกโดยใชก้ารวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียร์สัน(Pearson Product 
moment Correlation Coefficient) พบว่าปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณา มีความสัมพนัธ์
ระดบัปานกลางกบัความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก(r = 0.444) ปัจจยั
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ส่งเสริมการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์ระดบัปานกลางกบัความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก      
 

 
อภปิรายผลการวจิยั 
 
 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่งเสริมการตลาด 
 
 ด้านการโฆษณา 
 พบวา่ ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณามีอิทธิพลต่อการเขา้ชมฟุตบอลไทย
ลีกของผูช้มอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะจากการวิจัยพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักับการ
โฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ การโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์เช่นหนงัสือพิมพ ์ในแผน่พบั โปสเตอร์ และ
การโฆษณาผ่านส่ืออินเตอร์เน็ต ตามลําดับ ทั้ งน้ีอาจเน่ืองมาจากว่าในปัจจุบันส่ือโทรทัศน์ 
หนงัสือพิมพ ์อินเตอร์เน็ต เป็นส่ือท่ีไดรั้บความนิยม และสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด
โดยเฉพาะกลุ่มผูอ่้านในเขตเมืองหลวงซ่ึงมีพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารค่อนขา้งมาก เม่ือเทียบเคียง
กบัวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งแลว้พบว่าเป็นไปตามท่ี ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552: 461)อธิบายไวว้่า การ
โฆษณาเป็นเคร่ืองมือของกิจการท่ีมีการใชก้นัมากท่ีสุดเพื่อท่ีจะส่ือขอ้ความไปยงักลุ่มเป้าหมายและ
สาธารณชนทัว่ไป การโฆษณามีระบบหรือวิธีการในการดึงดูดความสนใจจากประชาชนดว้ยการให้
เขา้มามีส่วนร่วม 
 
 ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
  พบว่า ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดด้านการประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีกของผูช้มอยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะจากการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญั
กบัการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือมวลชนและการประชาสัมพนัธ์แบบบอกต่อ ตามลาํดับ ทั้งน้ีอาจ
เน่ืองมาจากว่า การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือมวลชนและการประชาสัมพนัธ์แบบบอกต่อ เป็นส่ือหรือ
ตัวกลางท่ีทาํให้การประชาสัมพันธ์เข้าถึงผูช้มฟุตบอลได้รวดเร็วและง่าย เม่ือเทียบเคียงกับ
วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งแลว้พบว่าเป็นไปตามท่ี พรทิพย ์ พิมลสินธ์ุ (2542: 564-594) อธิบายไวว้่า
ส่ือมวลชนเป็นเคร่ืองมือในการประชาสัมพันธ์ท่ีจะนําข่าวสารของหน่วยงานสู่มวลชนหรือ
ประชาชนกลุ่มผู ้รับสารจํานวนมากได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด  ทั้ งน้ีได้ครอบคลุมถึง
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กลุ่มเป้าหมาย สอดคลอ้งกบัข่าวสารท่ีเสนอโดยส่ือมวลชนแลว้ความเช่ือถือของข่าวสารนั้นย่อมมี
สูงอยา่งแน่นอน 
 
 ด้านการส่งเสริมการขาย  
  พบว่า ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกของผูช้มอยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะจากการวิจยัพบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความสาํคญักบัการส่งเสริมการขายจากการเผยแพร่ความรู้และการส่งเสริมการขายจาก
การเปิดเวบ็ไซตอ์ยูใ่นระดบัมาก ตามลาํดบั ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากวา่การเผยแพร่ขอ้มูล ความรู้เก่ียวกบั
กีฬาฟุตบอลผ่านทางเว็บไซต์ทาํให้เป็นน่าเช่ือถือผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกซ่ึง
สอดคลอ้งจากการทบทวนวรรณกรรมของเสรี  วงษม์ณฑา(2540: 279-303) กล่าวว่า การส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเพ่ือจูงใจให้เกิดการซ้ือ  
ซ้ือซํ้ า  ซ้ือมากข้ึน  ทดลองใช ้เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค เช่นมีการลด แลก แจก แถม 
สินคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑฟ์ุตบอลไทยลีกเพื่อช่วยเพิ่มใหผู้ช้มเขา้มาชมแฟนคลบัเพิ่มมากข้ึน 
 
 ด้านการขายโดยพนักงานขาย 
  พบวา่ ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดดา้นการขายโดยพนกังานขายมีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีกของผูช้มอยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะจากการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความสาํคญั
กบัพนกังานขายประจาํ ณ จุดขายและพนกังานขายมีมนุษยส์มัพนัธ์ดี เม่ือเทียบเคียงกบัวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งแลว้พบว่าเป็นไปตามท่ี พรทิพย ์ พิมลสินธ์ุ (2542: 564-594) อธิบายไวว้่าการขายโดย
พนักงานขายเป็นกลยุทธ์ในการขายโดยการเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายโดยตรง  เพื่ออธิบายถึง
คุณประโยชน์ต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์
 
 ด้านการตลาดทางตรง 
  พบว่า ปัจจัยการส่งเสริมการตลาดด้านการตลาดทางตรงมีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกของผูช้มอยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะจากการวิจยัพบว่า  กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความสําคญักบัความเพียงพอดา้นผลิตภณัฑ์และการเสนอขายสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ต 
ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากว่า ความเพียงพอของผลิตภณัฑ์ เช่น บตัรเขา้ชม  ของท่ีระลึก ท่ีเพียงพอต่อ
ความตอ้งการของผูช้มฟุตบอลจะส่งผลให้ผูช้มฟุตบอลเพ่ิมข้ึน และสินคา้ท่ีให้บริการสาํหรับผูช้ม
ฟุตบอล โดยผูผ้ลิตตอ้งออกแบบรูปลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูช้มฟุตบอล 
และตอ้งมีคุณภาพเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด เม่ือเทียบเคียงกบัวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งแลว้พบว่า



บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัมหิดล  ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 85 

เป็นไปตามท่ี สะมา แดงโสภา (2550) กล่าววา่ การส่ือสารทางการตลาด เป็นระบบการตดัต่อส่ือสาร
ทางการตลาดโดยอาศยั โทรศพัท ์โทรทศัน์ และคอมพิวเตอร์ เพื่อใหลู้กคา้เกิดการสัง่ซ้ือหรือเกิดการ
ตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึง 
 
 
สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
 
 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ     
  พบว่าผูช้มท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก ส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ73.5  เพศหญิงร้อยละ26.5 ส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง  20-30 ปี ร้อยละ43.6 
รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่งตํ่ากวา่ 20 ปีร้อยละ 22.3  
 
 ด้านการโฆษณา 
  ดา้นการโฆษณา พบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณา
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์ และ การ
โฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์เช่นการโฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์แผน่พบั โปสเตอร์ อยูใ่นระดบั มาก และ
มีอิทธิพลต่อการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
  ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
  ดา้นการประชาสัมพนัธ์ พบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การประชาสัมพนัธ์ผ่าน
ส่ือมวลชนและ การประชาสัมพนัธ์แบบบอกต่อ อยู่ในระดับมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลไทยลีก ส่วนความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์อยู่ใน
ระดบัปานกลาง คือ การประชาสมัพนัธ์ทางไปรษณีย ์
 
 ด้านการส่งเสริมการขาย 
  ดา้นการส่งเสริมการขายพบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการขายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การส่งเสริมการขายจากการ
เผยแพร่ความรู้ และ  การส่งเสริมการขายจากการเปิดเวบ็ไซต ์ อยูใ่นระดบัมาก และมีอิทธิพลต่อการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
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  ด้านการขายโดยพนักงาน 
  ดา้นการขายโดยพนกังานพบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดดา้นการ
ขายโดยพนกังานโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า พนกังานขายประจาํ ณ จุด
ขาย และ พนักงานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี อยู่ในระดับมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชมฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 ด้านการตลาดทางตรง 
  ด้านการตลาดทางตรงพบว่าความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาดด้าน
การตลาดทางตรงโดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความเพียงพอด้าน
ผลิตภณัฑ์ และ การเสนอขายสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ต อยู่ในระดบัมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
 
 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความสัมพนัธ์ปัจจัยส่งเสริมการตลาดโดยรวม 
  พบวา่ผูช้มท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก ส่วนใหญ่พึง
พอใจต่อปัจจยัส่งเสริมการตลาดในทุกดา้นซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นการโฆษณา,การประชาสัมพนัธ์,
การส่งเสริมการขาย,การขายโดยพนักงาน,การตลาดทางตรง โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และผูช้ม
ฟุตบอลส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีกดา้นการโฆษณาอยูใ่นระดบัมาก 
 
 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่งเสริมการตลาดและความความพงึพอใจใน
การเข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลกี สัมพนัธ์กนัในเชิงบวก 

  พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชม
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก สัมพนัธ์กนัในเชิงบวก อยา่งไม่มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 แปร
ความไดว้่าผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก มีความพึงพอใจนะระดบัมากในเร่ืองของปัจจยั
ส่งเสริมทางการตลาด ไดแ้ก่การโฆษณา    การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดย
พนกังาน การตลาดทางตรง  ส่งผลให้ผูช้มฟุตบอลไทยลีกพึงพอใจในระดบัมากและมีอิทธิต่อการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
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 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในการเข้าชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย
พรีเมียร์ลกีโดยรวม 
  พบว่าผูช้มท่ีเขา้มาชมการแข่งขนักีฬาฟุตบอลไทยลีกส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในการ
เขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก โดยรวมอยู่ในระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ความพึงพอใจโดยรวม  ความพึงพอใจต่อการจดัเวลาแข่งขนั  ความพึงพอใจต่อการบริหารงาน  อยู่
ในระดบัมาก และมีอิทธิพลต่อการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 

 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวจิยั 
 จากผลการศึกษาวิจยั เร่ือง “ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึง
พอใจในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก” มีขอ้เสนอแนะต่างๆ ดงัน้ี 
 1 จากผลการศึกษา พบว่า ผูช้มฟุตบอลไทยลีกส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในดา้นการ
โฆษณาในเร่ืองของ การโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์การโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์การโฆษณาผา่นส่ือ
อินเตอร์เน็ต เช่น ในแผ่นพบั หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ดว้ยขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นความจริงเพื่อให้ผูช้ม
ฟุตบอลตดัสินใจในการเขา้ชมมากข้ึน ดงันั้นทางสโมสรฟุตบอลควรวิเคราะห์ขอ้มูลว่าการตลาด
ดา้นไหนท่ีพบว่ามีความสัมพนัธ์ในการเขา้ชมนอ้ยทางสโมสรฟุตบอลควรท่ีจะทาํการศึกษาขอ้มูล
ดา้นนั้นให้มีความเปล่ียนแปลงท่ีดีข้ึนในการวิจยัคร้ังน้ีพบว่าปัจจยัส่งเสริมการตลาดในทุกๆดา้น
ไดแ้ก่การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังาน การตลาดทางตรงมี
ความสาํคญัในระดบัมากในทุกๆดา้น ดงันั้นทางสโมสรฟุตบอลควรเพิ่มเติมการสังเคราะห์ทางดา้น
การจดัการเก่ียวกบัปัจจยัส่งเสริมการตลาดเพ่ือใหค้วามสาํคญัต่อยา่งต่อเน่ืองกบัสโมสรฟุตบอลและ
เพื่อใหส้โมสรมีมาตรฐานสูงสุกและเพื่อใหผู้ช้มเกิดความรู้สึกพึงพอใจสูงสุด 
 2 จากผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจ
ในการเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกนัในระดบัปานกลาง
กล่าวคือความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดบัปานกลาง(r = 0.650)มีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 แสดงว่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรทั้งสองตวัมีทิศทางเดียวกนัคือ กล่าวคือผูช้มฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอลในภาพรวมโดยมีความพึงพอใจ
ผา่นปัจจยัส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ยการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การ
โดยพนักงาน การตลาดทางตรง ในระดบัปานกลาง ดังนั้นทางสโมสรฟุตบอลควรเพิ่มเติมการ
สังเคราะห์เพิ่มเติมทั้งดา้นปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพึงพอใจในภาพรวมท่ีแต่ละสโมสร
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ฟุตบอลกาํหนดข้ึนในทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ดา้นการขายโดยพนกังาน ดา้นการตลาดทางตรง ความพอใจโดยรวม เพื่อพฒันาใหใ้นทุกๆดา้น
มีผลท่ีดีข้ึนเพื่อส่งผลต่อเขา้ชมของผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก ท่ีเพิ่มข้ึน 

 
 
ข้อเสนอแนะในการทาํวจิยัคร้ังต่อไป 
  การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการทาํวิจยัคร้ังต่อไปดงัน้ี 
 1 ควรมีการศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของผูช้มฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกโดย
การสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดของแต่ละสโมสรฟุตบอลท่ีเขา้ร่วมการแข่งขนักีฬา
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกเพื่อจะไดเ้ป็นแนวทางในการพฒันาการแข่งขนักีฬาฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกต่อไป 
  2 ควรมีการสัมภาษณ์เชิงลึกของฝ่ายจัดการทางการตลาดของสโมสรฟุตบอล
สปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีกในด้านการส่งเสริมทางการตลาดเพื่อให้ทราบถึงแนวทางในการทาํ      
กลยทุธ์ทางการตลาดของสโมสร     
     3 ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเพื่อศึกษาการตลาดสามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพใน
การเขา้ชมฟุตบอลสปอนเซอร์ไทยพรีเมียร์ลีก 
  4 ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเพื่อศึกษากลยทุธ์การวางแผนทางการตลาดของแต่ละ
สโมสรฟุตบอล 
 5 ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัส่งเสริมการตลาดของการแข่งขนักีฬา
ฟุตบอลดิวิชัน่1 – ดิวิชัน่ 2  
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EXTENDED SUMMARY 

 

 

Introduction 

 Nowadays, football is regarded as a popular sport in Thailand, as noticed 

from good feedback, fan clubs, football ticket purchase, wearing scarves and shirts of 

favorite football clubs and football players.  These phenomena illustrate that the 

overall image of football in Thailand is becoming more interesting; therefore, there is 

an assembly of people who have the same idea and favorite thing to establish a fan 

club of each football team.  Then a cheering team is set up to hold different activities 

to attract more audience.  This will help promote and improve football players’ 

potential as well as some Thai sports to meet the standard of Sport Federation.  

Moreover, there should be public relations campaign to widely advertise through all 

kinds of media to create the popularity and stimulate all sports to let the people 

participate into these activities as much as possible.  Besides, a committee should be 

appointed to define business system and rights of professional sports as well as hold 

standardized competition.  It aims to provide more jobs and income in sports business 

to develop the potential of international sports, both athletes and coaches.  In addition, 

the government should determine laws and regulations related to suitable and modern 

sports careers such as international boxing, takraw, golf, tennis, snooker, car racing 

and motorcycle racing, etc.  The athletes and concerned personnel including coaches, 
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referee, executives and competition promoters should be improved to reach 

international standards and the number of sports personnel should be provided more.  

Several football clubs have used more systematic management combined with the 

sports business administration, for instance, professional management in the football 

clubs, corporate image creation through the football clubs’ symbols to attract the fan 

club and impressive advertisement for sports business.  These methods have developed 

the football industry in Thailand within a year only.  The marketing of the football 

clubs emphasize different activities supported by numerous sponsors to create a good 

relationship with customers.  For instance, there is a campaign to advertise details and 

matches of the football clubs through various media, both inside and outside a 

stadium, to persuade more audience to cheer every football game.  Many businesses 

are alerted to sponsor the football match in Thailand and it becomes one of interesting 

sports because there are a lot of people attending the activities of each football game.  

Thus, this research is to study the relationship between the promotion factors and the 

audience’s satisfaction on Thai Football League. 

 

 

Research Objective 

 1. To study  Relationship  on  Marketing  Promotion Factor and  

Satisfaction  of  Thai Football  League  Audience 

 2. To study the opinions of   Thai Football  League  Audience  to the   

Marketing  Promotion Factor 

 3. To study the opinions of   Thai Football  League  Audience  to the   

Satisfaction  of  Thai Football  League 

 

 

Research Scope 

 The research on the relationship between the marketing and visitor 

satisfaction in the Thailand Premier League soccer sponsoring the research. The 

variables studied were thev ariables studied as follows. 
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   Variable factors include promotional marketing, public relations and 

advertising. Promotion. Sales staff. Direct Marketing and satisfaction with the event 

sponsor, Thailand Football Premier League 

 Population. 

  The population of this research is that people who are the sponsors of 

Thailand Premier League football clubs, including five Muangthong United in the 

world TheNewPort Thailand  BangkokGlassFC. 

  Sample 

   The sample used in this study is unknown because the study population is 

not a formula to calculate the exact number of population of people who visit the 

Thailand Premier League soccer sponsors. 5 club Muangthong United and Buriram      

Thailand Pattaya EA. Port Thailand Bangkok Glass FC total number of samples 385. 

 

 

Research Conceptual Framework 

 In this research is to study the relationship between the marketing and 

visitor satisfaction in the Thailand Premier League soccer sponsorship by the concepts, 

theories and research related to the research are as follows. 

 Variable factors include promotional marketing. 

 - Advertising. 

 - Public Relations. 

 - The promotion. 

 - Sales by salesperson. 

 - Direct Marketing. 

 Satisfaction with the event sponsor, Thailand Football Premier League 
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Expected  Benefit 

 1. Keeping in mind the factors that affect marketing promotion satisfaction 

in the Thailand Premier League football. 

 2. A marketing promotion guidelines that affect customer satisfaction in 

the Thailand Premier League football. In order to improve and maximize the benefits. 

 

 

Research Theories 

  

 Integrated  Marketing Communication (IMC) 

 Seri Wongmonta (1997: 28) indicates a meaning of integrated marketing 

communication (IMC) that ‘It is a development process of marketing communication 

plan which requires the effective communication to allure targeted audience 

constantly.  Its goal is to create behavioral concordance with demand by using brand 

contacts’. 

 Teerapun Lotongkum (2001: 45) illustrates that ‘Activities and marketing 

communication tools of brands are used to  

contact consumers (IMC Contact Point).  At present, there are various integrated 

communication strategies applied for the targeted customers by presenting fact.  Also, 

these tools must speak with one voice’. 

 

 

 Variable factors include 
promotional marketing. 
 - Advertising. 
 - Public Relations. 
 - The promotion. 
 - Sales by salesperson. 
  - Direct Marketing. 

. 

Satisfaction with the event 
sponsor, Thailand Football 

Premier League 
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 The integrated marketing communication consists of: 

 1. Advertising 

 2. Public relations 

  3. Sales promotion 

  4. Personal selling 

  5. Direct marketing 

 According to the literature review, it can be concluded that the marketing 

promotion or IMC is regarded as the powerful tool including the advertising, the 

personal selling, the sales promotions, the public relations and the direct marketing.  

All of these provide appropriate information and image for both customers and 

receivers.  Consequently, the concept of Seri Wongmonta is applied for this study as 

he demonstrates that ‘The marketing communication is a method of different 

motivation to attract the targeted customers continually to let them know any product, 

feel familiar and create brand trus  

 

 

Research Methodology 

  1. Population and sample 

  2. Steps for Constructing Research Tools  

  3..Steps to create 

  4. Data Collection 

  5. Data Analysis  

 

 

Population and sample 

  

 Population used in this study is the number of visitors who visit Thailand 

Premier League soccer sponsor of five teams with the highest score of the year. Since 

2553are as follows 

 1. MuangthongUnited 

 2. Chonburi Football Club 
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 3. RamP.EAteam. 

 4. TeamsharborThailand. 

 5. Teams Bangkok Glass FC. 

 

  Sample 

 The sample size in this study was to estimate the proportion of the 

population (Sampling Size Estimate a Proportion) in the population is very large. And 

do not know the exact number it is thes amplesizea total of 385 people. 

 

 Steps for Constructing Research Tools 

 Tools used in this study was a questionnaire, which is a closed question 

(Close ended Questionnaire) and open-ended questions (Open ended Questionnaire) 

by the respondents themselves. Questionnaire is divided into the following four. 

 1. Query about general audience. The survey items (Check List), including 

gender, age, education, occupation, and frequently visits Thailand Football League. 

 2. Questionnaires the promotion of Thailand Football League, including 

advertising, public relations. Promotion. Sales staff. Direct Marketing. 

 3. Satisfaction with the Thailand Premier League soccer match sponsors. 

 4. Recommendation is to open-ended questions (Open ended 

Questionnaire) for the respondents to give their views freely. 

 

 Steps to create 

  1 Characterization and how to write a query form of research papers. 

Concepts, theories, and research related to the study variables. To establish a 

framework for the query. 

  2. General features and content of research papers on the theory research 

and interviews to the data in the query. 

  3. The data comes from a collection of queries about marketing that affect 

customer satisfactionin the Thailand Premier Leaguefootball. 

  4. amended by query suggestions. And the recommendations of the 

committee and the the advisor. 
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 5. The questionnaire asked the respondents to complete the sampling is 

conducted. 

Alpha 

 

 

Data Collection 

 Checking their quality. Used in this study. The study was conducted as 

follows. 

   1.Education Documents Related research journals and publications. 

Includes the promotion of marketing of Thailand Football League. To the query. 

  2.Data used to create theq uery. 

  3.Aamended by query suggestions. Of the thesis committee and 

consultants. 

   4. The questionnaire used in this study and an expert advisor to verify the 

accuracy of the contents. To complete a questionnaire to try (Try Out) with samples 

similar to the study population is Soccer spectator Thailand Sponsor Premier League 

total of 30 samples were analyzed and query reliability. (Reliability) of the test using 

the alpha coefficient (Coefficient Alpha) by Cronbach's a Beach (Cronbach) reliability 

values.(Reliability)0.96. 

   5. The questionnaire asked the respondents to complete the sampling is 

conducted. 

  6. The research was conducted by a questionnaire distributed to the 

audience who came to watch a football match in Thailand Sponsor Premier League 

with a score of 2553 Top 5 teams, including team Muangthong United. Team FC. The 

Port Authority of Thailand. Teams Bangkok Glass FC Ram P. The EA team is divided 

into a totalof385people. 

   7. The researcher collected data by explaining how the respondents 

themselves.Then I returned the questionnaires. 

 8. The investigator collects and verifies the integrity of each query set. The 

code to perform the statistical analysis. 
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Data Analysis 

  This study. The researchers used the average percentage in the summary 

information concerning the promotion, marketing. And satisfaction with the Thailand 

Football League. And examine the research hypothesis by analyzing the characteristics 

of the data. 

  1. Analysis by percentage, mean and standard deviation. 

   2 .The relationship between the promotion with the satisfaction of visiting 

the backer Thailand Football Premier League locations by analyzing the correlation 

coefficient of Pearson (Pearson Product moment Correlation Coefficient) between two 

variables. Statistical significance was set at .05 to test the hypothesis in the study of 

the relationship between marketing and customer satisfaction in the Thailand Premier 

League football sponsorship with the following interpretation.Interpretation of the 

correlation coefficient (Choosri. Wong Ratna, 2546: 316). 

  The correlation coefficient ranged from 0.91 to 1.00 indicating that there is 

a very highc orrelation. 

  The correlation coefficient ranged from 0.71 to 0.90 indicating that there is 

a high correlation. 

  The correlation coefficient ranged from 0.31 to 0.70 indicating that there is 

a  moder at relationship. 

  The correlation coefficient ranged from 0.01 to 0.30 indicating that the 

relationship low. 

  The correlation coefficient is between 0 indicates that there is a linear 

relationship. 

 

 

Research  Result 

  1. Analysis of data onpersonalfactors.Showed that viewers who visit the 

Thailand Football League, most are male. Accounted for 73.5 percent, 26.5 percent, 

mostly women aged between 20-30 years, 43.6 percent, followed by a sample of 

people aged under 20 years, 22.3 percent of the undergraduate study of 196 percent. at 

50.9, followed by a sample with the lower degree of 158 percent of 41.0 is a career 
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student, the amount of 145 percent of 37.7, followed by a sample of a business, and 

other professional number. 96 percent of 24.9 is the frequency of visits for 1 month the 

amount of 152 percent of 39.5, followed by a sampling frequency of visits to the other 

89 people, 23.1 percent, respectively, and is the logical choice. Most fun to watch 

176's 45.7 percent, followed by a sample that is reasonably choose to ease the strain 

118 was 30.6 percent, respectively 

  2 Analysis of factors encourage market to visit Thailand Football League. 

Factors that promote the overall advertising levels with large ( X   = 3.91) were found 

through advertisements on television in the Agree ( X   = 4.06), followed by 

advertising through print media. ( X   = 3.98) through the media and advertising ( X   = 

3.96), respectively.Factors that promote market relations were at a high level with a lot 

of ( X   = 3.84) was found between the publicity through the media level with large ( X   

= 4.01), followed by publicity through sponsorship (. X   = 3.89) and PR and Tell ( X   

= 3.86), respectively.Factors that enhance marketing promotions were at the high level 

with a lot of ( X   = 3.87) was found between the promotion of the knowledge level 

with large ( X   = 4.04) lower. The promotion of the site ( X   = 3.96) and the promotion 

of special events( X  =3.89),respectively.Factors that promote the sales staff was in 

class with a lot of ( X   = 3.76) was found between Sales at sales level with large ( X   = 

3.82), followed by sales staff. Good interpersonal ( X   = 3.80) and sales strategy 

persuasive ( X   = 3.74), respectively.Factors that promote direct marketing with the 

overall level ( X   = 3.80) was found between the adequacy of the product. Level with a 

large ( X   = 3.91), followed by the sale of goods over the Internet ( X   = 3.82) and the 

sale of goods by the promotion ( X   = 3.78), respectively. 

  3 The analysis of satisfaction in the Thailand Premier League football 

sponsorship.Shows. Satisfaction in the Thailand Premier League soccer match of the 

Thailand Football League. Overall level ( X   = 3.79) was found satisfaction in the 
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football Thailand League's match soccer Thailand league with an average level of 

satisfaction overall ( X   = 3.97). followed by satisfaction with the event time ( X   = 

3.86) and satisfaction with management ( X   = 3.85), respectively 

  4 Analysis of the relationship between marketing and customer satisfaction 

in the Thailand Premier League football sponsorship. The relationship between the 

promotion and enjoyment of the football sponsorship Thailand Premier League by 

analyzing the correlation coefficient of Pearson (Pearson Product moment Correlation 

Coefficient) found that the factors promoting the market. advertising Correlated with 

the level of satisfaction in the Thailand Premier League football sponsorship (r = 

0.444) catalytic promotion, public relations. Correlated with the level of satisfaction in 

the Thailand Premier League football sponsorship (r = 0.500) catalytic promotion of 

the promotion. Correlated moderately with the satisfaction of a football sponsor 

Thailand Premier League (r = 0.507) catalytic promotion of the sales by salesperson 

correlated moderately with the satisfaction of visiting football. Thailand Sponsor 

Premier League (r = 0.614) catalytic promotion and direct marketing medium is 

associated with satisfaction in the Thailand Premier League football sponsorship.(R = 

0.621) conclude that the relationship between the promotion and enjoyment of the 

football sponsorship Thailand Premier League, a positive correlation was moderate (r 

= 0.650) are statistically significant at the 0.05 show. relationship of the two variables 

have the same direction is moderate. That is, the Thailand Premier League soccer 

sponsor satisfaction with the overall management of a football match are satisfied 

through the promotion include advertising. Public relations Promotion. By staff. Direct 

Marketing 

 

 

Research  Result  Discussion 

  Analysis of data on overall satisfaction visits Thailand football league was 

satisfied overall visits soccer league level in Thailand. In particular, the researchers 

found. Overall satisfaction. Satisfaction at the event. Satisfaction with management. 

Viewer satisfaction, most soccer management game Football League in Thailand were 

very competitive both in terms of time management. Management of a football team. 
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At a high level. When paired with the relevant literature and found that the way to go 

Jittinan Luckily Cupts (2543: 19), meaning that The satisfaction of the consumer. 

Evaluate the expression of the experience of buying and using goods and services 

which may extend to the satisfaction means to express feelings in a positive 

assessment of the experience gained at the comparisons. what customers expect or 

exceed customer expectations. This means that at a football sponsor Thailand Premier 

League will be represented in the form of an overview of the competition, which is 

consistent with the findings of the armed forces Census Department Thongchai SAP 

Manipur and Panit Bill sulfur (2554: Abstract) said. Their visit to the Thailand Premier 

League soccer match. The ability of the players. The competition. The referee. The 

benefits. And the audience and fans by combining the appropriate level, which is 

consistent with the results of this study were to investigate the relationship between 

the marketing and overall satisfaction with the visit. Thailand Premier League soccer 

sponsor overall satisfaction with both the football club available to audiences in both 

locations. Its facilities. Or the choice to organize the Thailand Premier League soccer 

sponsors. The audience was very interested in the high level of satisfaction, the squad 

that will attract more viewers. 

  The relationship between the promotion and enjoyment of visiting 

Thailand Football League Consistentlypositive. Found that the relationship between 

the promotion and enjoyment of the football sponsorship Thailand Premier League by 

analyzing the correlation coefficient of Pearson (Pearson Product moment Correlation 

Coefficient) found that the factors promoting the market. ads. Public relations. The 

promotion. Sales by salesperson. And direct marketing. Are positively correlated with 

satisfaction with statistical significance at 0.05 level. Concluded that the relationship 

of the two variables have the same direction is moderate. Consistent feedback Siriwan. 

Free Martin et al (2552: 464) states that integrated marketing communication is used 

to communicate a variety of ways to meet the 4Ps. 1 ad. Two. Sold by sales staff. 

Three. Promotion. 4th. Publicity. Five. Direct marketing. 6. Market by organizing 

special events. 7th. Instrument of communication other By achieving the same goal. 

To achieve maximum satisfaction. Accordance with the advice Kasem me. Mr. Wilson 

Yamashita (2545: 13) states that satisfaction is a feeling like Feel satisfied. Or a 

person's positive attitude towards one and then get the response you want to give 
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satisfaction. That is, the Thailand Premier League soccer sponsor at the tournament in 

football and force management, marketing communications services including 

advertising. Public relations. The promotion. Sales by salesperson. And direct 

marketing. With satisfaction as the club push for standards and develop more 

effective. This is consistent with Saroj occult properties (2534) states that the 

satisfaction of the clients. Ideally Attitudes of those who suffer from. Performance of 

the provider's satisfaction what. The factors involved. Satisfaction of the clients in 

three public relations services. In order to know the steps to achieve a positive attitude. 

Operations. Will help attract the attention of customers. By advertising. Public 

relations Promotion. Sales staff. And direct marketing. To the image of the football 

team. And make an impression in the Thailand Premier League football. When 

compared with related research and found that they are consistent with the findings of 

the phrase divine tolerance drug Releases (2547) studied the "purchase behavior, and 

the promotion to influence the purchase decision. of female consumers in the 

supermarkets in Bangkok. Factors promoting the marketing, advertising and public 

relations. The exhibition and promotion decisions are influenced considerably 

according to the study, said that the promotion is to analyze the needs. The 

information of the product. Corporate information. The image of the football club to 

attract the audience took part in various activities as a club and make a choice that 

football is the most effective. 

 

 

Recommendations  

  1. The results of the study showed that the Thailand Football League, most 

important in the matter of advertising. Advertising through television and print media 

advertising. Advertising through media such as newspapers, magazines, brochures 

with information is true to the football decisions to more traffic. So the club should 

analyze how the market is found to have a relationship with visitors at the club should 

make study data is to be changed to improved in this study found that promotion. in all 

aspects of marketing, including advertising. Public relations Promotion. Sales staff. 

Direct Marketing is important in many aspects. Thus, for the synthesis of the club 
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should deal with the strategy to focus on the grill with the football club and for the 

club to a high standard and done to give the audience a sense of satisfaction. 6.2.2 The 

study of the relationship between marketing and customer satisfaction in the Thailand 

Premier League football sponsorship. There is a positive relationship between the level 

of factor is the relationship between marketing and customer satisfaction in the 

Thailand Premier League soccer sponsor a moderate positive correlation (r = 0.650) 

with. statistically significant correlation of 0.05 indicates that the two variables have 

the same direction. That is, the Thailand Premier League soccer sponsor satisfaction 

with the overall management of a football match are satisfied through the promotion 

include advertising. Public relations Promotion. By staff. Direct Marketing. Moderate. 

So the club should be more for the synthesis of both the marketing and overall 

satisfaction with the club set up in the areas of advertising and public relations. The 

promotion. Sales staff. Direct marketing. Overall satisfaction. To develop all aspects 

of a better way to affect the traffic of the Thailand Premier League football 

sponsorship increases 

  1 There should be a study of the opinions of the sponsors of Thailand 

Premier League football with in-depth interviews with the marketing of the club to 

join the Football League sponsor to Thailand. as a guide for the development of 

football in Thailand Sponsor Premier League next. 

  2. There should be an in-depth soccer management market in Thailand 

Sponsor Premier League promotion in the market to understand the way to do it. 

Marketing strategy of the club. 

  3. Those who are interested to conduct research to determine the market 

can help increase traffic to Thailand Premier League football sponsors interested  

  4. The research aimed to study the marketing strategy and plan for each 

club. 

  5. Those who are interested to conduct research to examine the promotion 

of football Division 1 - Division 2. 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่งเสริมการตลาดและความพงึพอใจของผู้ชม 
ฟุตบอลไทยลกี 

 
 

คาํช้ีแจง  
 แบบสอบถามฉบบัน้ีผูว้ิจยัจดัทาํข้ึน เพื่อรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่งเสริมทางการ
ตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก ผูว้ิจยัจึงขอความร่วมมือจากท่านช่วย
กรอกแบบสอบถาม ทั้งน้ีเพื่อประโยชน์แก่การวิจยัเท่านั้น ขอขอบคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือใน
การตอบแบบสอบถาม 

 
แบบสอบถามประกอบด้วย 4 ตอน ดงันี ้

 
ตอนท่ี1  แบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูช้ม ซ่ึงเป็นแบบสาํรวจรายการ (Check List) 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ ความบ่อยคร้ังในการเขา้ชมกีฬาฟุตบอลไทยลีก    
ตอนท่ี2  แบบสอบถามดา้นปัจจยัส่งเสริมการตลาดของฟุตบอลไทยลีกไดแ้ก่ การโฆษณา การ

ประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังาน การตลาดทางตรง    
ตอนท่ี3  แบบสอบถามความพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอลไทยลีกในภาพรวม 
ตอนท่ี4 ขอ้เสนอแนะ เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามสามารถใหค้วามคิดเห็นและขอ้เสนอแนะได้

โดยอิสระ 
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ตอนที1่  แบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ชม 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย     ลงใน  □ และกรอกขอ้มูลท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ □ชาย    □หญิง               
    ทีม ฟุตบอล……………………. 
2. อาย ุ □ตํ่ากวา่ 20 ปี  □20 – 30 ปี 
  □31 - 40 ปี   □41 ปีข้ึนไป 
 3. ระดบัการศึกษา 
 □ตํ่ากวา่ปริญญาตรี   □ระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
  □สูงกวา่ปริญญาตรี  □อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................... 
4. อาชีพ 
  □ขา้ราชการ    □ธุรกิจส่วนตวั 
 □นกัศึกษา   □อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................... 
5. ความบ่อยคร้ังในการเขา้ชมกีฬาฟุตบอลไทยลีก 
 □1 เดือน    □6 เดือน 
 □3 เดือน   □อ่ืนๆ(โปรดระบุ)....................... 
 6. เหตุผลในการเขา้ชมกีฬาฟุตบอลไทยลีก 
 □ผอ่นคลายความเครียด   □เพื่อความสนุกสนาน  
  □กาํลงัไดรั้บความนิยม  □อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................... 
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ตอนที ่2 แบบสอบถามด้านปัจจัยส่งเสริมการตลาดของฟุตบอลไทยลกี ได้แก่  
ท่านได้รับข้อมูลข่าวสารด้านใดมากที่สุด ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์   การส่งเสริมการ
ขาย   การขายโดยพนักงาน   การตลาดทางตรง    

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย    ลงใน  □ และกรอกขอ้มูลท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 

ข้อ คาํถาม 

ระดับความคดิเห็นของผู้เข้าชม ฟุตบอลไทยลกี 

เห็นด้วย 
มากทีสุ่ด 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็น
ด้วย
น้อย
ทีสุ่ด 

 การโฆษณา      
1. การโฆษณาเก่ียวกบัการแข่งขนัฟุตบอล

ไทยลีกผา่นส่ือโทรทศัน์  
     

2. การโฆษณาเก่ียวกบัการแข่งขนัฟุตบอล
ไทยผา่นวิทยกุระจายเสียง  

     

3. การโฆษณาเก่ียวกบัการแข่งขนัฟุตบอล
ไทยผา่นอินเตอร์เน็ต 

     

4. การโฆษณาเก่ียวกบัการแข่งขนัฟุตบอล
ไทยผา่นส่ือส่ิงพิมพเ์ช่น หนงัสือพิมพ ์
แผน่พบั วารสาร นิตยสาร 

     

5. การโฆษณาเก่ียวกบัการแข่งขนัฟุตบอล
ไทยผา่นป้ายโฆษณา ทั้งแบบ แขวน,แบบ
ตั้งพื้น และแบบตวัวิ่ง 

     

6. การโฆษณาเก่ียวกบัการแข่งขนัฟุตบอล
ไทยผา่นร้านขายอุปกรณ์กีฬา 
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ข้อ คาํถาม 

ระดับความคดิเห็นของผู้เข้าชม ฟุตบอลไทยลกี 

เห็นด้วย 
มากทีสุ่ด 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็น
ด้วย
น้อย
ทีสุ่ด 

 การประชาสัมพนัธ์      
1. การประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัการแข่งขนั

ฟุตบอลไทยลีกผา่นส่ือมวลชน เช่น 
นกัข่าว 

     

2. การประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัการแข่งขนั
ฟุตบอลไทยลีกผา่นตวับุคคล เช่น  
นกัแสดง นกักีฬาฟุตบอลไทยลีก 

     

3. การประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัการแข่งขนั
ฟุตบอลไทยลีกผา่นผูส้นบัสนุน
(sponsor)ในรายการต่างๆ 

     

4. การประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัการแข่งขนั
ฟุตบอลไทยลีกผา่นคนท่ีรู้จกัแบบอา้งอิง
บอกต่อ 

     

5. การประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัการแข่งขนั
ฟุตบอลไทยลีกผา่นไปรษณียโ์ดยส่งตรง
ถึงบา้น 
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ข้อ คาํถาม 

ระดับความคดิเห็นของผู้เข้าชม ฟุตบอลไทยลกี 

เห็นด้วย 
มากทีสุ่ด 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็น
ด้วย
น้อย
ทีสุ่ด 

 การส่งเสริมการขายกฬีาฟุตบอลไทยลกี      

1. การส่งเสริมการขายกีฬาฟุตบอลไทยลีก
จากการจดันิทรรศการ 

     

2. การส่งเสริมการขายกีฬาฟุตบอลไทยลีก
จากการจดักิจกรรมพิเศษในช่วงเทศกาล
และวนัสาํคญัต่างๆ เช่น การแข่งฟุตบอล
ชิงถว้ยต่างๆ  

     

3. การส่งเสริมการขายกีฬาฟุตบอลไทยลีก
จากการจดัแสดงสินคา้ เช่น อุปกรณ์
ทางการกีฬา 

     

4. การส่งเสริมการขายกีฬาฟุตบอลไทยลีก
จากการจบัรางวลัชิงโชค 

     

5. การส่งเสริมการขายกีฬาฟุตบอลไทยลีก
จากการแข่งขนัเล่นเกมส์ผา่นทางเวบ็ไซต์
เก่ียวกบัการแข่งขนักีฬาฟตุบอลไทยลีก 

     

6. การส่งเสริมการขายกีฬาฟุตบอลไทยลีก
จากการเปิดเวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัฟุตบอลไทย
ลีก 

     

7. การส่งเสริมการขายกีฬาฟุตบอลไทยลีก
จากการเผยแพร่ความรู้เก่ียวกบักีฬา
ฟุตบอลไทยลีกเช่น การเปิดสโมสร
ฟุตบอล 
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ข้อ คาํถาม 

ระดับความคดิเห็นของผู้เข้าชมฟุตบอลไทยลกี 

เห็นด้วย 
มาก
ทีสุ่ด 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็นด้วย
น้อยทีสุ่ด 

 การขายโดยพนักงานของสโมสรในกฬีา
ฟุตบอลไทยลกีล 

     

1. พนกังานขายมีกลยทุธ์ในการพดูจาโนม้
นา้วในการเขา้ชมฟุตบอลไทยลีก 

     

2. พนกังานขายใหข้อ้มูลและคาํแนะนาํของ
แต่ละสโมสรการแข่งขนักีฬาฟุตบอล
ไทยลีก 

     

3. พนกังานขายมีมนุษยสมัพนัธ์ในการ
แนะนาํเชิญชวนในการเขา้ชมฟุตบอล
ไทยลีก 

     

4. พนกังานขายประจาํอยู ่ณ  จุดขายสินคา้
ของแต่ละสโมสรในการแข่งขนัฟุตบอล
ไทยลีก 
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ข้อ คาํถาม 

ระดับความคดิเห็นของผู้เข้าชมฟุตบอลไทยลกี 

เห็นด้วย 
มาก
ทีสุ่ด 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็น
ด้วย
น้อย
ทีสุ่ด 

 การตลาดทางตรงของฟุตบอลไทยลกี      

1. ความเพียงพอดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น เส้ือกีฬา 
,ของท่ีระลึกหลงัจบการแข่งขนักีฬา
ฟุตบอลไทยลีก 

     

2. การเสนอขายสินคา้ ผลิตภณัฑข์องฟุตบอล
ไทยลีก โดยการลด แลก  แจก แถม ชิงโชค 

     

3. การเสนอขายสินคา้ ผลิตภณัฑข์องฟุตบอล
ไทยลีก โดยตรงผา่นอินเตอร์เนต 

     

4. การส่งพนกังานขายไปพบ เม่ือผูช้ม
ตอ้งการซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์ของ
ฟุตบอลไทยลีก 
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ตอนที ่3 แบบสอบถามความพงึพอใจต่อการจัดการแข่งขันฟุตบอลไทยลกีในภาพรวม 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย     ลงใน  □ และกรอกขอ้มูลท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 

ข้อ คาํถาม 

ระดับความพงึพอใจต่อการจัดการแข่งขัน 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

1. ความพึงพอใจต่อการจดัการแข่งขนัฟุตบอล
ไทยลีกโดยรวม 

     

2. ความพึงพอใจต่อสถานท่ีจดัการแข่งขนัฟุตบอล
ไทยลีก 

     

3. ความพึงพอใจในดา้นการบริการในการจดัการ
แข่งขนัฟุตบอลไทยลีก 

     

4. ความพึงพอใจต่อสภาพแวดลอ้มและบรรยากาศ
ในการจดัการแข่งขนัฟุตบอลไทยลีก 

     

5. ความพึงพอใจต่อการจดักิจกรรมต่างๆเช่น การ
จบัรางวลั ในการแข่งขนัฟุตบอลไทยลีก 

     

6. ความพึงพอใจต่อส่ิงอาํนวยความสะดวก      

7. ความพึงพอใจต่อเจา้หนา้ท่ีอาํนวยความสะดวก      

8 ความพึงพอใจต่อการจดัตั้งราคาค่าบริการต่างๆ      

9. ความพึงพอใจต่อการจดัการเวลาการแข่งขนั      

10. ความพึงพอใจต่อกระบวนการบริหารและ
บริการของสโมสรฟุตบอลไทยลีก 
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ตอนที ่4 ข้อเสนอแนะ  
คาํช้ีแจง   ผูต้อบแบบสอบถามสามารถใหค้วามคิดเห็นไดโ้ดยอิสระ 
 
 ข้อเสนอแนะ…………………………………………………………………………...
………………………………………………………………………………………………………..
.........……………………………………………………………………………………………….…
……………………………………………………………………………………………………..…
……………………………………………………………………………………………………..…
………………………………………………………………………………………………….….… 
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