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บทคดัยอ่ 
 การวิจัยค ร้ัง น้ี มีว ัต ถุประสงค์ เ พ่ือ ศึกษาการตลาดบริการรวมทั้ งสภาพความเ ป็นจ ริง                              
และความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยซ่ึงเป็นการวิจยั
เชิงผสมผสาน (Mixed Method Research) ใชเ้คร่ืองมือวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s โดยการวิจยั
เชิงคุณภาพผูว้ิจัยได้ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลหลัก จํานวน 6 คน ส่วนการวิจัยเชิงปริมาณ                  
ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย จาํนวน 400 คน โดยใชส้ถิติวิเคราะห์ คือค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน                               
และค่าเฉล่ียท่ีกลุ่มตวัอยา่งสัมพนัธ์กนั 
 ผลการวิจยัพบว่า การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร มีการบริหารจัดการ
การตลาดบริการโดยแบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 1) การสร้างภาพลกัษณ์ 2) การผลิตสินคา้ตรงกับความตอ้งการ              
ของแฟนคลบั 3) สนามแข่งขนัและสถานท่ีให้บริการได้มาตรฐาน นอกจากนั้นมีนโยบายการตั้ งราคาสินคา้              
และบริการท่ีเหมาะสม อีกทั้ งให้ความสําคัญกับการจัดจําหน่ายสินค้าบริการท่ีสนามแข่งขันและมีบริการ                           
ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์  นอกจากนั้ นสโมสรกําหนดนโยบายในการประชาสัมพันธ์ ท่ีหลากหลาย                        
เน้นให้บุคลากรมีความรู้  ความสามารถในการให้บริการและมีนโยบายในการพัฒนาบุคลากรอยู่เสมอ                        
เน้นให้เจา้หน้าท่ีมีความอ่อนน้อมกบัแฟนคลบัทุกระดบัและเน้นการจดัตกแต่งสภาพแวดลอ้มโดยรอบสนาม  
แข่งขนัใหส้วยงาม และทนัสมยั  
 ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังน้ี สโมสรฟุตบอลอาชีพควรให้ความสาํคญัในการทาํการตลาดบริการ
โดยมุ่งเนน้การมองลกูคา้เป็นหลกัโดยการใชก้ลยทุธ์ 7C’s เขา้มากาํหนดกลยทุธ์ สินคา้ท่ีลกูคา้ตอ้งการ รวมถึงราคา
ท่ีลูกค้าพึงพอใจ  สถานท่ีจัดจําหน่ายท่ีลูกค้าบริการสะดวก  ช่องทางการส่ือสารท่ีลูกค้า เข้า ถึงได้ง่าย              
การบริการดว้ยกิริยา มารยาทท่ีดีต่อลูกคา้ ลูกคา้ไดรั้บความสะดวกสบายในการใชบ้ริการ รวมไปถึงส่ิงแวดลอ้ม           
ท่ีดีในการใหบ้ริการ 
 
คาํสาํคญั : การตลาดบริการ / สโมสรฟุตบอลอาชีพ  
 
235 หนา้ 
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ABSTRACT 

 This research aimed to study service marketing including the real situation 

and fan club's expectation of Service Marketing of Professional Football Clubs in 

Thailand. It is a mixed method research using 7P’s analytical tool. For the qualitative 

research, the researcher investigated 6 persons who are the main information sources with 

in-depth interview. The survey research used 400 questionnaires on the real situation and 

fan club's expectation of Service Marketing of Professional Football Club in Thailand with 

mean, S.D. and t-test dependent sample. 

 The results found that the service marketing of 3 professional football clubs 

consisted of: Goods and Service 1) Image 2) Produce goods to satisfy fan clubs' demand 

3) Construct standardized stadium and service area : Pricing- setting the right price for 

goods and service: Service area and marketing channel- distributing goods and service at 

stadium and social network : Marketing Promotion- there are variety of public relation 

policies and sales promotion campaigns on special days: Personnel- insisting on staff 

knowledge and personnel improvement policy: Service Procedure-serve fan club with 

docile manner and be friend with every fan club: Physical- decorating environment around 

the stadium outstandingly and keeping the service area clean. 

 The suggestions from this research are: The professional football club should 

consider 7C’s theory (Customer Value, Cost to Customer, Convenience, Communication, 

Caring, Completion and Comfort) which is provides a demand and customer centric 

version alternative to the well-known 7P’s supply side model. 
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