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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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บทที ่1  
บทนํา 

 
 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
กีฬานั้ นประกอบด้วยกิจกรรมปกติหรือทักษะท่ีอยู่ภายใต้กติกาซ่ึงถูกกําหนด            

โดยความเห็นท่ีตรงกนัโดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือการพกัผอ่น การแข่งขนั ความเพลิดเพลิน ความสาํเร็จ 
การพฒันา  ของทกัษะ หรือหลายส่ิงรวมกนั กีฬาเป็นกิจกรรมท่ีควบคู่กบัการแข่งขนั และระบบ
คะแนน นอกจากน้ีในปีพุทธศกัราช 2530 พระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัทรงตรัสว่า “กีฬาเป็นส่ิงท่ีมี
จุดประสงค์พื้นฐานท่ีจะส่งเสริมให้ร่างกายแข็งแรงและสามารถท่ี จะแสดงฝืมือในเชิงกีฬา               
เพื่อความสามคัคีและเพื่อให้คุณภาพของมนุษยท่ี์ดีข้ึน มาเวลาน้ีการกีฬาก็นับว่ามีความสําคญั            
ในทางอ่ืนดว้ย คือ ในทางสังคมทาํให้ประเทศชาติไดห้ันมาปฎิบติัส่ิงท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ          
ของร่างกายและจิตใจ ทาํใหส้ามารถท่ีจะอาศยัอยูใ่นสังคมอยา่งอยูเ่ยน็เป็นสุข ทั้งเป็นส่ิงท่ีก่อใหเ้กิด
ความเจริญของบา้นเมืองและโดยเฉพาะในการกีฬา ระหว่างประเทศก็ไดเ้พิ่มความสาํคญักบัมนุษย์
อ่ืนซ่ึงอยู่ในประเทศอ่ืน ฉะนั้นกีฬามีความสําคญัอย่างยิ่งสําหรับชีวิตของแต่ละคนและชีวิต           
ของบา้นเมือง ถา้ปฎิบติัอย่างถูกตอ้ง หมายความว่า อย่างมีประสิทธิภาพ มีความสามารถ                   
ก็จะนําช่ือเสียงแก่ตน แก่ประเทศชาติ ถ้าปฎิบัติกีฬาด้วยความเรียบร้อยด้วยความสุภาพ                     
กท็าํใหมี้ช่ือเสียงเหมือนกนั และจะส่งเสริมความสามคัคีในประเทศชาติ” 

ในการพัฒนากีฬาของประเทศไทย  ได้ดํา เ นินการตามกรอบและแนวทาง                       
ของแผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติตามแผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติเพื่อการพฒันาดา้นกีฬา
ภายใต้การกาํกับดูแลของการกีฬาแห่งประเทศไทยมาแล้ว 4 ฉบับ ได้แก่ แผนพฒันาการกีฬา
แห่งชาติ ฉบบัท่ี 1 (พ.ศ.2531 – 2539) แผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติ ฉบบัท่ี 2 (พ.ศ.2540 – 2544) 
แผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติ ฉบบัท่ี 3 (พ.ศ.2545 – 2549) แผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติ ฉบบัท่ี 4 
(พ.ศ.2550 – 2554) และในปัจจุบนัไดใ้ชแ้ผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติ ฉบบัท่ี 5 (พ.ศ.2555 – 2559) 
เพื่อเป็นกรอบและแนวทางในการพฒันาดา้นการกีฬาของประเทศให้บรรลุเป้าหมาย ทั้งทางดา้น 
การพฒันากีฬาขั้นพื้นฐาน การกีฬาเพื่อมวลชน การกีฬาเพื่อความเป็นเลิศ การกีฬาเพื่อการอาชีพ 
โดยใชห้ลกัการทางวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีทางการกีฬา เสริมสร้างศกัยภาพในการออกกาํลงั
กายและการเล่นกีฬา และใชห้ลกัธรรมภิบาลในการบริหารจดัการกีฬาแบบบูรณาการทุกภาคส่วน 
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เพื่อให้ประชาชนทุกกลุ่มทุกระดบัมีโอกาสในการออกกาํลงักายและเล่นกีฬา เพื่อพฒันาทกัษะกีฬา
ขั้นพื้นฐานได ้ อยา่งถูกตอ้ง และเป็นประจาํอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างเสริมสุขภาพและสมรรถภาพท่ีดี 
มุ่งเน้นการปลูกฝังการมีนํ้ าใจนักกีฬาให้เป็นวฒันธรรม เกิดความสมานฉันท์ของคนในชาติ 
สนบัสนุนการกีฬาทุกระดบัจากการกีฬาขั้นพื้นฐานและการกีฬาเพื่อมวลชน เพื่อมุ่งสู่ความเป็นเลิศ
และอาชีพในระดบัสากล (กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา, 2555) 

นโยบายทางด้านการกีฬาของชาติซ่ึงอยู่ในแผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติ ฉบบัท่ี 5              
(พ.ศ.2555 – 2559) เน้ือหาหลักประการหน่ึงท่ีได้กล่าวถึงคือ การพัฒนากีฬาเพ่ือการอาชีพ               
ซ่ึงอยู่ในประเด็นยุทธศาสตร์ท่ี 4 โดยมีวตัถุประสงค์ คือ 1) เพื่อส่งเสริมและพฒันากีฬาสากล           
ท่ีมีศักยภาพ และกีฬาไทยบางชนิดให้เป็นกีฬาอาชีพอย่างย ัง่ยืน 2) เพื่อพฒันานักกีฬาทุกกลุ่ม             
และบุคลากรทางกีฬาอย่างครบวงจร โดยพฒันาทั้งคุณภาพและจรรยาบรรณ ตลอดทั้งสนับสนุน             
ให้มีการจดัตั้งสถาบนัผลิตบุคลากรกีฬาอาชีพ และส่งเสริมให้มีการรวมกลุ่มสมาชิก (แฟนคลบั) 
ขององคก์ร สโมสร กีฬาอาชีพ ทั้งในส่วนกลางและส่วนภูมิภาค 3) เพื่อพฒันาระบบและกลไก
จัดการแข่งขันกีฬาอาชีพให้ มีมาตรฐานสากล  โดยมีกฎ  ระเบียบ  ข้อบังคับ ท่ี เ ก่ียวข้อง                          
กบัการประกอบอาชีพทางการกีฬาท่ีเหมาะสมและทนัสมยั 4) เพื่อพฒันาระบบบริหารแบบมืออาชีพ
โดยสนบัสนุนให้มีการจดัสรรทุนส่งเสริมและสวสัดิการกีฬาอาชีพเพื่อการคุม้ครองและรักษาสิทธิ
หรือผลประโยชน์รวมทั้งสร้างแรงจูงใจให้องค์กรเอกชนร่วมส่งเสริมกีฬาอาชีพ ซ่ึงในประเด็น
ยุทธศาสตร์ ท่ี  4  น้ี  ได้ก ล่าว ถึงการขยายฐานผู ้เ ล่นและนักกีฬาอาชีพทั้ งประเภทบุคคล                           
และทีมทั้ง 12 ชนิดกีฬา หน่ึงในนั้นกคื็อกีฬาฟุตบอล 

ประเทศไทยได้มีการจัดการแข่งขันฟุตบอลอาชีพมาอย่างต่อเน่ือง  เ ร่ิมตั้ งแต่                   
ปี พ.ศ.2539 ได้จดัให้มีโครงการนาํร่อง การแข่งขนัฟุตบอลอาชีพช่ือ “ไทยแลนด์ โปรวินเช่ียล 
ฟุตบอลลีก”  ซ่ึงได้ดาํเนินการตั้ งแต่ พ.ศ.2539 – 2549 ต่อมาได้พฒันาเปล่ียนแปลงจนมาเป็น                
การแข่งขนัฟุตบอลอาชีพ “ไทย พรีเมียร์ลีก” ตั้งแต่ พ.ศ. 2550 จนถึงปัจจุบนั อย่างไรก็ตาม                
การจัดการแข่งขันฟุตบอลอาชีพจะประสบความสําเร็จได้นั้ น มีองค์ประกอบหลายประการ                    
เช่น มาตรฐานความสามารถของนักฟุตบอลและบุคลากร ได้แก่  ผู ้ฝึกสอน ผูต้ ัดสิน อีกทั้ ง              
ตอ้งมีการบริหารจดัการ ท่ีมีประสิทธิภาพทั้งในดา้นการจดัการแข่งขนัและธุรกิจการกีฬา ไดแ้ก่            
การสร้างกระแสความนิยม การประชาสัมพนัธ์ การตลาดและสิทธิประโยชน์ การส่ือสาร ฯลฯ            
ส่ิงสําคัญคือ ทีมสโมสรฟุตบอลอาชีพ จําเป็นต้องมีการบริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพ                
จึงจะสามารถนําทีมสโมสรสู่ความสําเร็จได้ (การกีฬาแห่งประเทศไทย,  2550) แต่ปัญหา                
และอุปสรรคท่ีสําคญัประการหน่ึงของการพฒันาฟุตบอลอาชีพไทยนั้นคือ มาตรฐานการแข่งขนั
ฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ ลีก ยงัขาดมาตรฐานในหลายดา้น โดยเฉพาะมาตรฐานฟุตบอลอาชีพ            
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ในประเทศไทยในดา้นท่ี 5 คือดา้นรายไดท่ี้ชัดเจนและเป็นรูปธรรม ในระบบฟุตบอลอาชีพ           
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพ ซ่ึงประกอบดว้ย ค่าผ่านประตู ค่าลิขสิทธ์ิ ค่าสนับสนุนของผูส้นบัสนุน
หรือสปอนเซอร์ ค่าสินคา้ของท่ีระลึก ค่าโอนยา้ยผูเ้ล่น และส่วนแบ่งหรือเงินสนบัสนุนจากองคก์ร
หรือคณะกรรมการจดัการแข่งขนัฯ ดงัเช่น ทางสมาพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย (Asian Football 
Confederation) ได้ประเมินมาตรฐานของสโมสรฟุตบอลของไทย ว่ายงัไม่สามารถปรับตวั                
เป็นสโมสรฟุตบอลอาชีพไดต้ามเกณฑ์ท่ีทางสมาพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชียตั้งเอาไว ้และอาจส่งผล             
ให้สโมสรฟุตบอลของไทยถูกตดัสิทธ์ิในการส่งทีมเขา้ร่วมการแข่งขนัในรายการท่ีทางสมาพนัธ์
ฟุตบอลแห่งเอเชียจดัการแข่งขนั (สมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทยฯ, 2551) โดยสโมสรฟุตบอล
อาชีพจากประเทศไทยไดรั้บคะแนนเพียง 221 คะแนนจากคะแนนเตม็ 500 คะแนน และอยูเ่พียง
อนัดบัท่ี 12 จากทั้งหมด 21 ประเทศ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลสรุปของการกีฬาแห่งประเทศไทย (2550) 
ว่าผลการดาํเนินงานของสโมสรฟุตบอลอาชีพยงัไม่ประสบความสําเร็จอย่างแทจ้ริง ขาดความรู้
เก่ียวกบัการดาํเนินงานแบบมืออาชีพ บางสโมสรยงัไม่สามารถเล้ียงตนเองได ้เน่ืองจากขาดความรู้
ประสบการณ์ในการดาํเนินงานแบบมืออาชีพในเร่ืองต่าง ๆ เช่น การระดมทุน การสร้างนักเตะ            
ท่ีมีคุณภาพ  การจัดการแข่งขัน  การสร้างกระแสนิยมจากท้องถ่ินและการจัดตั้ งแฟนคลับ                
การสร้างรายได ้สิทธิประโยชน์ และการตลาดบริการ เป็นตน้  

จากเหตุการณ์ดงักล่าว จึงส่งผลใหส้โมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยไดมี้การต่ืนตวั
ในการท่ีจะดาํเนินการตลาดแบบมืออาชีพมากยิ่งข้ึนเพื่อท่ีจะสามารถบริหารจดัการสโมสรดว้ย
ตนเองอย่างย ั่งยืนจากรายได้ท่ีเพิ่มเข้ามา ทั้ งรายได้จากการจําหน่ายผลิตภัณฑ์ของสโมสร                   
ค่าผ่านประตู ค่าลิขสิทธ์ิ ค่าสนับสนุนของผูส้นับสนุนหรือสปอนเซอร์ ค่าสินค้าของท่ีระลึก             
ค่าโอนยา้ยผูเ้ล่น และส่วนแบ่งหรือเงินสนับสนุนจากองค์กรหรือคณะกรรมการจดัการแข่งขนัฯ  
เป็นตน้ ผูว้ิจยัไดเ้ลง็เห็นความสาํคญัของการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ จึงสนใจศึกษา
เร่ือง การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย โดยศึกษากบัสโมสรฟุตบอลอาชีพ
ท่ีประสบความสาํเร็จในการยกระดบัสโมสรของตนเองให้มีมาตรฐานการดาํเนินงานแบบมืออาชีพ
และสามารถทําผลงานจบอันดับท่ี 1-3 ในการแข่งขันฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก                       
ฤดูกาล 2011-2012 นั้น ไดแ้ก่ สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี 
และสโมสรฟุตบอลบีอีซี  เทโร  ศาสน  ตามลําดับ  โดยทั้ ง  3 สโมสรฟุตบอลอาชีพ                           
ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้น้ีมีสถิติผูเ้ขา้ชมการแข่งขนัเฉล่ียจาํนวน 11,000 คนต่อ 1 นดั อีกทั้งยงัสามารถ
จาํหน่ายบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเพื่อนํารายได้เขา้สู่สโมสรของตนเองสูงถึง 39,039,411 บาท                  
รวมทั้งรายไดจ้ากการจาํหน่ายของท่ีระลึกของสโมสรอีก 22,816,838 บาท (ไทยพรีเมียร์ลีก, 2555) 
ซ่ึงนับไดว้่าเป็นประวติัศาสตร์บทใหม่ท่ีน่าสนใจของวงการฟุตบอลไทยท่ีสโมสรฟุตบอลอาชีพ            
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ได้ยกระดับตนเองทั้งการจดัการสโมสร และการตลาดบริการเพื่อท่ีจะได้มีรายได้เขา้มาจุนเจือ                 
ในสโมสรและสามารถท่ีจะพฒันาสโมสรฟุตบอลอาชีพของตนเองต่อไปไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในอนาคต 

จ า ก ท่ี ก ล่ า ว ม า ข้ า ง ต้น จ ะ เ ห็ น ไ ด้ ว่ า ส โ มส รฟุ ต บ อ ล อ า ชี พ ในป ร ะ เ ท ศ                           
จึงมีความจาํเป็นตอ้งนาํหลกัการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้น (7P’s) ของ คอตเลอร์ (Kotler, 2003) ไดแ้ก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการและช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพของสโมสรฟุตบอล
อาชีพ เข้ามามีบทบาทในการกระตุ้นสภาพการตลาดและเศรษฐกิจของสโมสรให้เกิดรายได ้             
แบบเป็นรูปธรรม โดยเฉพาะสโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ สโมสรฟุตบอลชลบุรีเอฟซี  
และสโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโร ศาสน ท่ีไดน้าํหลกัการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้นมาใชใ้นการใหบ้ริการ                  
แฟนคลับและประสบความสําเร็จในด้านการตลาดของสโมสรเป็นอย่างมากตามสถิติท่ีผูว้ิจัย 
ไดน้าํเสนอแลว้ขา้งตน้ จึงกล่าวไดว้่าการตลาดบริการนั้นเป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการท่ีจะทาํให้
สโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยประสบความสําเร็จในดา้นการตลาด ซ่ึงจะส่งผลให้สโมสร
ฟุตบอลอาชีพนั้ น มีรายได้เข้ามาจุนเจือสโมสรของตน และส่งผลให้การบริหารงานสโมสร 
มีความกา้วหนา้และยัง่ยนืตามแนวทางของสโมสรฟุตบอลอาชีพตามแนวทางของสมาพนัธ์ฟุตบอล
แห่งเอเชีย (Asian Football Confederation) ไดก้าํหนดไว ้(สมาพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย, 2551) 

ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจในการท่ีจะศึกษาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล
อาชีพในประเทศไทย เน่ืองจากในปัจจุบันกระแสกีฬาฟุตบอลในประเทศไทยได้มีการต่ืนตัว             
อย่างมากและต่อเน่ือง ส่งผลให้แฟนคลบัและผูใ้ช้บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพจึงมีจาํนวน           
เพิ่มมากข้ึนอยา่งรวดเร็ว ผูว้ิจยัจึงมีความประสงคท่ี์จะศึกษาการตลาดบริการ รวมไปถึงสภาพความ
เป็นจริงและความคาดหวังของแฟนคลับต่อการตลาดบริการ พร้อมทั้ งเปรียบเทียบสภาพ             
ความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลับต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ                    
ในประเทศไทย  ทั้ ง น้ี เพื่อ เ ป็นประโยชน์ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในการนําข้อมูลท่ีได ้                        
มาใชใ้นการวางแผนการตลาดให้เหมาะสมและตรงความตอ้งการของแฟนคลบัและผูใ้ช้บริการ 
เพื่อการพฒันาอยา่งย ัง่ยืน่ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยต่อไปในอนาคต 

 
 
1.2 คาํถามการวจิยั 

 1.2.1 การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ไดแ้ก่ สโมสรฟุตบอล
เอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี และสโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโร ศาสน               
เป็นอยา่งไร 
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 1.2.2. สภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย เป็นอยา่งไร 

 1.2.3. สภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัมีความแตกต่างกนัอยา่งไร   

 
 

1.3 วตัถุประสงค์การวจิยั 
 1.3.1 เพื่อศึกษาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 1.3.2 เพื่อศึกษาสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบั                               

ต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 1.3.3 เพื่อเปรียบเทียบสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบั                            

ต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 

 
 
1.4 ขอบเขตการวจิยั 

การวิจัยคร้ัง น้ี  ผู ้วิจัย มุ่งศึกษาถึงการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ                       
ในประเทศไทย โดยศึกษาภายในขอบเขต ดงัน้ี 

 
 1.4.1 ขอบเขตด้านเนือ้หา 

การศึกษา  การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย  ผู ้วิจัย 
ได้ทําการศึกษาและทบทวนโดยใช้กรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
แบบ 7P’s ของ คอตเลอร์ (Kotler, 2003) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ี
ใหบ้ริการและช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) 
กระบวนการใหบ้ริการ (Process) และการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  

 
 1.4.2 ขอบเขตด้านประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 

               ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย
ประกอบไปด้วย ผูอ้าํนวยการสโมสร ผูจ้ ัดการทีม ผูจ้ ัดการฝ่ายการตลาด และแฟนคลับ  
ของ 3 สโมสรฟุตบอลอาชีพ ไดแ้ก่ สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ สโมสรฟุตบอลชลบุรี 
เอฟซี และสโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโร ศาสน ท่ีมีประสบการณ์ในการตลาดบริการของสโมสร
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ฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย อีกทั้งเคยเขา้ร่วมการแข่งขนัในรายการ เอเอฟซี แชมป์เป้ียนลีก                       
(AFC Champion League) 
 
 1.4.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 การเกบ็ขอ้มูลการวิจยัอยูร่ะหวา่ง ธนัวาคม พ.ศ. 2556 – มิถุนายน พ.ศ. 2557 

 
 
1.5 กรอบแนวคดิการวจิยั 
 ในการวิจยัเร่ือง “การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย” ผูว้ิจยั
ดาํเนินการวิจยัโดยใชท้ฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s ของ คอตเลอร์(Kotler, 2003)                  
ซ่ึงประกอบไปดว้ย ประกอบดว้ย ราคา (Price) สถานท่ี (Place) สินคา้และบริการ (Product)                      
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ (Process) ลกัษณะ 
ทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นตวัแปรตาม 

        
 
 
  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
  
 

 

ตัวแปรอสิระ 
1.ความพึงพอใจ 
2.ความคาดหวงั 

ตัวแปรตาม 

การตลาดบริการ (7P’s) 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2.ดา้นราคา (Price) 
3.ดา้นสถานท่ี (Place) 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5.ดา้นบุคคล (People) 
6.ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
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1.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1) ทาํให้ทราบถึงวิธีการดาํเนินการตลาดบริการท่ีประสบความสําเร็จของสโมสร

ฟุ ต บอลอ า ชี พ ในป ร ะ เ ท ศ ไท ย เ พื่ อ เ ป็ น แน วท า ง ให้ กั บ ส โมส รฟุ ต บอลอ า ชี พ อ่ื น                           
ไดน้าํไปเป็นแนวทางปฏิบติั 

2) ทาํใหท้ราบถึงสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการการตลาด
บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยเพ่ือเป็นฐานขอ้มูลให้กบัสโมสรฟุตบอลอาชีพ              
ในประเทศไทยในการจดัการตลาดบริการท่ีเหมาะสมและตรงกบัความตอ้งการของแฟนคลบั 

3) ทาํให้ทราบแนวทางการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย             
และนาํไปเป็นตน้แบบท่ีประสบความสาํเร็จในการพฒันาสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย  

 
 
1.7 คาํจาํกดัความทีใ่ช้ในการวจิยั 

 
สภาพความเป็นจริง หมายถึง ความพึงพอใจของแฟนคลบัท่ีมีต่อสภาพความเป็นจริง

ของการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 
ความคาดหวัง หมายถึง ความคาดหวงัในด้านต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 

และความพึงพอใจของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 

การตลาดบริการ หมายถึง กระบวนการหรือขั้นตอนในการดาํเนินกิจกรรมต่างๆ  
ท่ีจะทาํให้การทาํการตลาดมีความเหมาะสมรวมทั้งตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ 
ของแฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 
 

ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้และบริการซ่ึงประกอบด้วย การดาํเนินงาน 
ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ ผลงาน ช่ือเสียงของผูส้นับสนุน นักฟุตบอลผา้พนัคอ แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือ
แ ข่ ง ขัน  เ ส้ื อซ้ อม  เ ส้ื อ กันหนาว  หมวก  กระ เ ป๋ า  ลู กฟุ ตบอล  ร่ ม  ตุ๊ ก ต าม าสคอ ร์ ต  
ธงประจาํสโมสร พวงกญุแจ นาฬิกา ของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 
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ราคา (Price) หมายถึง ราคาท่ีไดก้าํหนดข้ึนเพื่อจาํหน่ายผลิตภนัฑใ์ห้แก่แฟนคลบัโดย
โดยราคาท่ีกาํหนดนั้นมีความเหมาะสมกบัรายไดแ้ละความตอ้งการของแฟนคลบั ไดแ้ก่ ราคาบตัร
เขา้ชมการแข่งขนั ราคาของท่ีระลึก ราคาสินคา้และผลิตภณัฑ์ ราคาอาหาร เคร่ืองด่ืม  และขนม        
ขบเค้ียวของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 

 
สถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง สถานท่ีท่ีสโมสรจดัข้ึน

เพื่อจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการรวมถึงการบริการผ่านระบบออนไลน์  และโทรศพัทมื์อถือให้แก่
แฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลอาชีพ  

 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด ท่ีจะช่วย

ในการกระตุน้ยอดขายสินคา้และบริการรวมทั้งบตัรเขา้ชมการแข่งขนัให้เพิ่มมากข้ึน ไดแ้ก่ การลด
ราคาสินคา้ การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงาน การตลาด
แบบทางตรง การจดักิจกรรมพิเศษ และการตลาดแบบปากต่อปาก ของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 

 
บุคคล (People) หมายถึง บุคลากรของสโมสรฟุตบอลอาชีพท่ีทําหน้าท่ีในการ

ให้บริการแฟนคลบัท่ีมีความรู้ ทกัษะ ความสามารถในการให้บริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจ            
และตอบสนองความตอ้งการใหก้บัแฟนคลบั 

 
กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนและกระบวนการ ในการจาํหน่าย

สินคา้และบริการท่ีมีต่อแฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 
 
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ภาพลกัษณ์ภายนอก ท่ีส่งผล          

ต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ใชบ้ริการของแฟนคลบั เช่น อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก สถานท่ีอาํนวย
ความสะดวก การออกแบบตกแต่งร้านจาํหน่ายของท่ีระลึก การตกแต่งสภาพแวดลอ้มและการ
ใหบ้ริการรอบสนามแข่งขนั  
 

สโมสรฟุตบอลอาชีพ หมายถึง สโมสรฟุตบอลในการแข่งขนัไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก            
ท่ีทาํผลงานจบอนัดบัท่ี 1-3 ในการแข่งขนัฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก ฤดุกาล 2011-2012                  
และเคยไดเ้ขา้ร่วมการแข่งขนัรายการ เอเอฟซี แชมป์เป้ียนลีก (AFC Champion League) รวมไปถึง 
มีจาํนวนผูเ้ขา้ชมการแข่งขนัในฐานะทีมเหยา้เฉล่ียมากกว่า 3,500 คนต่อ 1 นัดการแข่งขนั                     
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ไดแ้ก่ สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี และสโมสรฟุตบอล            
บีอีซี เทโร ศาสน 
 

แฟนคลบั หมายถึง ผูใ้ชบ้ริการ และเป็นสมาชิกในฐานขอ้มูลของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 
 

The Asian Football Confederation (AFC) หมายถึง สมาพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย             
ซ่ึงเป็นองคก์รท่ีควบคุมการแข่งขนัฟุตบอลในทวีปเอเชีย จดัการเก่ียวกบัทีมฟุตบอล เงินรางวลั               
การแข่งขนั กฎ ระเบียบ รวมถึงลิขสิทธ์ิในการถ่ายทอดฟุตบอล โดยเป็น 1 ใน 6 องคก์รท่ีจดั 
การแข่งขนัฟุตบอลทัว่โลกของสหพนัธ์ฟุตบอลระหวา่งประเทศ (FIFA) 
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บทที ่2 

วรรณกรรมและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
  
  

การศึกษาเร่ือง “การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย” ผูว้ิจยั 
ไดท้าํการศึกษาคน้ควา้ความรู้ทางดา้นทฤษฎี แนวคิด ผลงานวิจยัและเอกสารประกอบการวิจยัต่างๆ    
ท่ีเก่ียวขอ้งตามลาํดบั ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีการตลาดกีฬาและตลาดบริการ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีความคาดหวงั  
2.4 แนวคิดการจดัการแฟนคลบั 
2.5 ประวติัความเป็นมาของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 
2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎกีารตลาดบริการและตลาดกฬีา 
 

2.1.1 ความหมายของการตลาดบริการและตลาดกฬีา 
สําห รับความหมายของการตลาดบริการและตลาด กีฬา  ได้มีนักวิช าการ                     

ใหค้วามหมายไว ้ดงัต่อไปน้ี 
การตลาด คือ หัวใจของการดาํเนินธุรกิจไม่ว่าผลิตภณัฑ์จะมีลกัษณะและคุณภาพดี

เพียงใด หากองคก์รธุรกิจมิไดด้าํเนินกิจกรรมทางการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพแลว้ ความสําเร็จ
ยอ่มไม่อาจเกิดข้ึนไดใ้นธุรกิจ ดงันั้น กลยทุธ์การตลาด จึงมีบทบาทสาํคญัในการทาํใหธุ้รกิจอยูร่อด
และแข่งขนัได้ โดยวรรณชลี โนริยา (2554) ได้ให้ความหมายของการตลาดการกีฬา (Sport 
Marketing) หมายถึง กิจกรรมทุกอย่างท่ีกาํหนดข้ึนมาเพ่ือบรรลุถึงความจาํเป็นและความตอ้งการ
ของลูกคา้ทางดา้นกีฬา โดยผ่านกระบวนการแลกเปล่ียนซ่ึงกนัและกนั โดยตลาดการกีฬาสามารถ
จาํแนกได ้2 ลกัษณะ คือ การตลาดของสินคา้และบริการทางดา้นกีฬาท่ีมุ่งไปสู่ลูกคา้ดา้นการกีฬา
และการตลาดของสินคา้ หรือบริการของอุตสาหกรรมอ่ืน ๆ โดยใชกี้ฬาเป็นส่ือกลาง นอกจากนั้น
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อิทธิวฒัน์  รัตนพองบู่ (2555) ให้คาํจาํกัดความการตลาดว่า การตลาด หมายถึง กระบวน 
การวางแผนและบริหารแนวความคิด การกาํหนดราคา การส่งเสริมสนับสนุนและการกระจาย
ความคิดสินคา้ บริการ องคก์าร และเหตุการณ์ต่าง ๆ ดว้ยการแลกเปล่ียนท่ีจะสร้างความพึงพอใจ 
ให้แต่ละบุคคลและวตัถุประสงค์ของกิจการ ในขณะเดียวกันก็ได้ให้คาํจาํกัดความของกลยุทธ์
การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Marketing Strategy) หมายถึง กระบวนการดาํเนินกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีอาศัยเคร่ืองมือทางอิเล็กทรอนิกส์ และระบบเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีทันสมัย 
มาประยกุตใ์ช ้เพื่อนาํเสนอสินคา้และบริการ ตลอดจนการบริการ และอาํนวยความสะดวกแก่ลูกคา้
จนบรรลุเป้าหมาย พร้อมกับสร้างความพอใจมากท่ีสุดตลอดจนสร้างความเช่ือให้เกิดข้ึนในใจ 
ของผูบ้ริโภค ให้เขา้มาเป็นลูกคา้ใหม่ และทาํให้ลูกคา้เก่ากลายเป็นลูกคา้ท่ีถาวรและภกัดีต่อสินคา้
ตลอดไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบัเอท็เซลและคณะ (Michael J. Etzel and Others อา้งถึงใน อดุลย,์  2543) 
ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้ว่า การตลาด คือ ระบบของกิจกรรมทางธุรกิจ ออกแบบ 
เพื่อวางแผนตั้งราคา ส่งเสริมการจาํหน่าย และจัดจาํหน่ายสินคา้ท่ีจะตอบสนองความตอ้งการ 
แก่ตลาดเป้าหมาย และเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์กรด้วย นอกจากน้ีคอตเลอร์                
(Kotler, 2003) ไดใ้ห้ความหมายของตลาด (Market) หมายถึง ท่ีใดก็ตามทั้งท่ีเป็นสถานท่ี 
หรือไม่มีสถานท่ีท่ีมีอุปสงค์ และอุปทานในสินค้า หรือบริการมาพบกันจนทําให้เกิดราคา 
ท่ีมาจากกลไกตลาด  โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดน้ี  ยอมรับการเปล่ียนแปลงของราคา                     
เ ช่น  การท่ีราคาลดลงโดยอัตโนมัติ  เ ม่ือมีการเสนอขายสินค้าเป็นต้น  ทางด้านทฤษฏีนั้ น                   
จะเห็นว่า เศรษฐกิจในระบบตลาดท่ีแทจ้ริงนั้น จาํเป็นตอ้งประกอบไปดว้ยเง่ือนไขต่าง ๆ ดังน้ี       
คือ ผูผ้ลิตสินคา้ท่ีมีขนาดเล็ก ผูบ้ริโภคจาํนวนมาก รวมถึง มาตราการในการกีดกนัการเขา้ตลาด      
ท่ีนอ้ยเง่ือนไขเหล่าน้ี ถา้มีครบทั้งหมดจะถือวา่เป็นตลาดท่ีสมบูรณ์ ซ่ึงพบได ้มากในโลกปัจจุบนั 

ดังนั้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชีพ หมายถึง การซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา้       
และผลิตภนัฑร์ะหว่างสโมสรฟุตบอลอาชีพกบัแฟนคลบัซ่ึงสินคา้และผลิตภณัฑข์องสโมรฟุตบอล
อาชีพทั้ง 3 สโมสรนั้นจะตอ้งตอบสนองตรงกบัความตอ้งการของแฟนคลบัเพื่อให้เกิดกลไกตลาด
ตามอุปสงค์และอุปทานท่ีจะส่งผลให้สโมสรฟุตบอลอาชีพมีรายได้เกิดข้ึนและสามารถพฒันา
สโมสรต่อไปไดอ้ยา่งย ัง่ยนืต่อไปในอนาคต 
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2.1.2 แนวความคดิเกีย่วกบัการตลาดกฬีา (Sport Marketing) 
สาํหรับแนวคิดเก่ียวกบัการตลาดกีฬา ไดมี้นกัวิชาการใหค้วามหมายไว ้ดงัต่อไปน้ี 
การตลาดกีฬา มีความหมายใกลเ้คียงกบั ธุรกิจกีฬา ซ่ึงมีความหมายครอบคลุมกวา้ง

หากพิจารณาจากลักษณะและขอบข่ายของงาน เช่น ศูนย์สุขภาพและกีฬา ค่ายพักแรมกีฬา  
การศึกษาและการบริหาร องค์กรและสถาบันกีฬาอาชีพ ผลิตภัณฑ์กีฬา การส่ือสารมวลชน           
ทางด้านการกีฬา  เป็นต้น  นอกจากน้ีย ังสามารถขยายไปถึงลักษณะงานท่ีเ ก่ียวข้องได้อีก                       
อาทิเช่น การโรงแรม การท่องเท่ียว โรงพยาบาล การส่ือสารและโทรคมนาคม การคมนาคม 
และการขนส่ง สถานกีฬาอสังหาริมทรัพย์ สวนสนุกและสถานนันทนาการ เป็นต้น (ปรีชา   
กล่ินรัตน์, 2536) 

ดงันั้นจะเห็นไดว้่าธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการกีฬาจะมีสองกลุ่มใหญ่ ๆ คือ กลุ่มธุรกิจ
สินคา้หรือผลิตภณัฑท์างการกีฬา (Sport Product Oriented) และกลุ่มธุรกิจท่ีเก่ียวกบัการบริหาร 
(Sport Service Oriented) หรือกิจกรรมท่ีส่งเสริมให้กีฬาเป็นธุรกิจ เช่น กิจกรรมการโฆษณา         
การประชาสั มพัน ธ์  การ ส่ือสารมวลชน  และการ เ ป็นผู ้สนับส นุนการแ ข่ งขัน กีฬ า  
หรือสปอนเซอร์กีฬา 

2.1.2.1 ปัจจัยทีค่วรคาํนึงในการทาํการตลาดกฬีา 
(1) ตลาดโดยรวมและตลาดส่วนยอ่ยท่ีสาํคญั (Market) 
(2) ลูกคา้ในปัจจุบนัและในอนาคต (Customers) 
(3) องคก์รของตนเองและผลิตภณัฑ ์การบริการ ท่ีมี (Product) 
(4) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
(5) การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
(6) การตั้งราคา (Price) 
(7) การเงิน การตั้งงบประมาณ (Finance, Budgeting)  
2.1.2.2 โครงสร้างทางการตลาดกฬีา 
เน่ืองจากลกัษณะการแข่งขนั กฎ กติกา ทกัษะ จาํนวนผูเ้ล่น พื้นท่ีสนาม 

ฯลฯ ของกีฬาแต่ละประเภทไม่เหมือนกัน ทาํให้องค์ประกอบทางดา้นโครงสร้างของตลาดต่าง              
ไม่เหมือนกนัดว้ย เช่น โครงสร้างตลาดมวยไทย สมเกียรติ ยงัช่ืนสวสัด์ิ (2536) พบว่าประกอบ 
ไปด้วย  สนามมวย  โปรโมเตอร์มวย  ผู ้สนับสนุน  นักมวย  กรรมการตัดสิน  และผู ้ชม  
โดยท่ีโปรโมเตอร์มวยเป็นบุคคลท่ีมีความสาํคญัมากท่ีสุด คือ เป็นทั้งนกัการตลาด ผูจ้ดัการแข่งขนั 
และเป็นผูป้ระสานผลประโยชน์ระหว่างฝ่ายต่าง ๆ อีกดว้ย สาํหรับพื้นท่ีโฆษณาเวลาท่ีมีการแข่งขนั
สามารถทําได้ โดยการโฆษณาตรงกางเกงนักมวย  พื้นท่ีเวลา  และรอบ  ๆ  สนามแข่งขัน              
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รวมทั้งการโฆษณาโดยนกัพากยม์วย ในส่วนของโครงสร้างตลาดของกีฬาฟุตบอลทางโทรทศัน์นั้น 
วรวิทย  ์ พฒันาอิทธิกุล (2539) พบว่ามีเจ้าของลิขสิทธ์ิรายการแข่งขนักีฬา รายการฟุตบอล             
ซ่ึงอาจจะเป็นแบบเทปบนัทึกภาพ หรือเป็นสัญญาณการถ่ายทอดสด สถานีโทรทศัน์ ผูซ้ื้อเวลา
สถานีโทรทศัน์ ผูส้นับสนุนรายการและผูช้มรายการโทรทศัน์ และอาจมีบริษทัตวัแทนโฆษณา 
(Agency) ผูบ้รรยาย เรตต้ิงความนิยมรายการและส่ือสารมวลชนอ่ืน ๆ  

จะเห็นได้ว่าเม่ือส่ือสารมวลชนเข้าไปเก่ียวข้องกับการแข่งขันกีฬา 
จะทําให้โครงสร้างของตลาดกีฬามีความซับซ้อนมากข้ึน  และยิ่งเป็นรายการแข่งขันกีฬา 
ท่ีมีความยิง่ใหญ่มากเท่าไรความซบัซอ้นกย็ิง่มีมากข้ึนดว้ย 

ประการแรก เพื่อการตอบสนองตอบต่อผูเ้ขา้ร่วมกิจกรรมและผูช้มกีฬา 
(ไม่ได้หมายความว่าตอ้งมีการแข่งขนัท่ีมีผลแพ  ้– ชนะเสมอไป) เน้นให้ทุกคนมีส่วนร่วม เช่น            
การเตน้แอโรบิคหมู่ การวิ่งมาราธอนเป็นตน้ หรือการแข่งกีฬาเพื่อขายบตัรให้คนเขา้ไปดู รวมถึง
ผูช้มทางโทรทศัน์ ฟังวิทย ุอ่านส่ิงพิมพ ์ซ่ึงจดัเป็นการกีฬาเพื่อผูบ้ริโภคกีฬาชั้นแรก (Primary Level)   
และยงัแบ่งยอ่ยลงไปไดอี้ก 3 กลุ่มดว้ยกนั คือ 

1)  กลุ่มท่ีดูกีฬาเพื่อศึกษาเทคนิค ทกัษะบางอยา่งจากผูเ้ขา้แข่งขนั มกัเป็น         
ผูท่ี้มีความรู้ ความเขา้ใจในชนิดกีฬานั้ น ๆ อย่างดีอยู่แล้ว เช่น โคช้กีฬา ผูจ้ ัดการกีฬา นักกีฬา 
นกัเรียนดา้นพละศึกษา 

2)  กลุ่มผูท่ี้รู้สึกว่าเป็นเจา้ของทีมกีฬา รู้สึกว่ามีส่วนร่วมทางใดทางหน่ึง         
กับการกีฬาในคร้ังน้ี เช่น เพื่อคามภาคภูมิใจ เพื่อประเพณี เพื่อสปิริต เช่น เป็นแฟนคลับทีม             
ท่ีเขา้แข่งขนั เป็นศิษยเ์ก่าทีมมหาวิทยาลยัท่ีเขา้แข่งขนั เป็นชาติเดียวกนักบัทีมท่ีเขา้แข่งขนั 

3)  กลุ่มท่ีตอ้งการเขา้ไปสัมผสับรรยากาศท่ีสนุกสนาน ต่ืนเตน้                       
น่าประทบัใจ มิตรภาพ เช่น กลุ่มผูเ้ขา้ชมพิธีเปิด – ปิด กีฬาอาเช่ียนเกมส์ ผูช้มการแข่งขนักีฬาทัว่ไป 

ประการหลังคือ  เพื่อการตอบสนองต่อองค์กรธุรกิจและบริการ                       
ท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึงถือเป็นผูบ้ริโภคกีฬาขั้นท่ีสอง (Secondary Level) เช่น นิตยสารกีฬาเพื่อเอากีฬาไปลง
นิตยสาร รายการกีฬาทางโทรทัศน์เพื่อนํากีฬาไปออกอากาศเป็นรายการกีฬาทางโทรทัศน์ 
ผูส้นบัสนุนรายการแข่งขนั นกัการตลาด องคก์รธุรกิจเพื่อโฆษณาในสนาม เป็นตน้ สาํหรับผูบ้ริโภค
กีฬาชั้นท่ีสองนั้ นอาจไม่จาํเป็นตอ้งเก่ียวขอ้งกับการกีฬาโดยตรงก็ได้ แต่หวงัท่ีจะนําการกีฬา              
ไปสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัผลิตภณัฑแ์ละการบริการของตนเอง 
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2.1.2.3 การบริการและการกฬีา 
การให้บริการถือว่าเป็นหัวใจสําคญัในการทาํธุรกิจกีฬา การบริการ                 

ถือวา่เป็นวฒันธรรมท่ีจะตอ้งสร้างใหมี้ข้ึนในองคก์ร (ปรีชา  กล่ินรัตน์, 2536) 
การบริการในธุรกิจกีฬา มีตั้ งแต่การให้คาํแนะนํา การใช้ประโยชน์               

จากผลิตภัณฑ์อย่างถูกวิ ธีให้ เ กิดผลดีต่อสุขภาพ  การสอนทักษะการฝึกหัดกีฬา  การให ้               
ความช่วยเหลือทางดา้นขอ้มูลการให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง แม่นยาํ เป็นตน้ โดยท่ีมีองคป์ระกอบสําคญั 
มากท่ีสุด คือ “คน” หรือผูใ้ห้บริการ เช่น ผูข้าย โคช้ นกัข่าวกีฬา นกัพากย ์นกับรรยายกีฬาทางวิทยุ
ทางโทรทัศน์ การท่ีองค์กรสามารถนําเอาบุคคลท่ีมีคุณภาพ มีความรู้ มีบุคลิกภาพเหมาะสม              
ในการทาํหนา้ท่ีใหบ้ริการแลว้กจ็ะก่อใหเ้กิดผลดีต่อองคก์รธุรกิจนั้น 

 
2.1.3 การตลาดบริการ 
สาํหรับแนวคิดเก่ียวกบัการตลาดบริการ ไดมี้นกัวิชาการใหค้วามหมายไว ้ดงัต่อไปน้ี 
การบริการ หมายถึง กิจกรรม ประโยชน์ หรือความพึงพอใจท่ีจดัทาํเพื่อเสนอขาย   

หรือกิจกรรมท่ีจัดทาํข้ึนรวมกับการจําหน่ายสินค้า จากความหมายดังกล่าวสามารถอธิบาย           
การบริการแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ คือ (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2547) 

1) ผลิตภณัฑ์บริการ เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจท่ีผูข้ายจดัทาํข้ึน
เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบหน่ึงเพื่อตอบสนองความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค เช่น การนวดเพ่ือผ่อนคลาย
กลา้มเน้ือ การตรวจและรักษาโรค การจดัท่ีพกัในรูปแบบต่างๆ การให้ความรู้และพฒันาทกัษะ     
ในสถานศึกษาต่ างๆ  การให้ค ําป รึกษาในการบริหาร ธุร กิจ  หรือการให้ความบัน เ ทิง                        
ในรูปแบบต่างๆ เป็นตน้ 

2) การบริหารส่วนควบ เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจท่ีผูข้าย      
จดัทาํข้ึนเพื่อเสริมกบัสินคา้เพื่อใหก้ารขายหรือใชสิ้นคา้มีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน เช่น การบริหารติดตั้ง
เคร่ืองซักผา้หลงัการขาย การตรวจเช็คเคร่ืองปรับอากาศตามระยะเวลา หรือการให้คาํแนะนํา         
ในการใชง้านเคร่ืองพิมพใ์ห้มีประสิทธิภาพ หรือการฝึกอบรมการใชเ้คร่ืองพิมพใ์ห้มีประสิทธิภาพ 
หรือการฝึกอบรมการใชเ้คร่ืองจกัรในการผลิตใหแ้ก่ลูกคา้อุตสาหกรรม เป็นตน้ 

จากความหมายดงักล่าว ตลาดบริการ (Service Marketing) หมายถึง กระบวนการ      
ในการดาํเนินกิจกรรมใดๆ ท่ีจะช่วยก่อให้เกิดความเขา้ใจในความตอ้งการของลูกคา้และสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจของลูกคา้ เพื่อใหธุ้รกิจสามารถบรรลุวตัถุประสงค์
ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ กระบวนการเหล่าน้ีประกอบดว้ย การวางแผน (Planning) การบริหาร
แนวความคิด (Concept) การตั้งราคา (Pricing) การจดัจาํหน่าย (Distribution) และการส่งเสริม
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การตลาด (Promotion) สาํหรับบริการ เพื่อก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนท่ีสามารถบรรลุวตัถุประสงค์
ขององคก์าร และตอบสนองความพึงพอใจของผูซ้ื้อและผูใ้ช ้(Buyers and Users)  

เสรี วงษม์ณฑา (2546) กล่าวว่า การตลาดคือ การตลาดสมยัใหม่ข้ึนอยูก่บัความ     พึง
พอใจของลูกคา้ เช่น พึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ตอ้งมีคุณภาพ มีความอดทน สวยงามน่า
ใช ้ในดา้นราคา (Price) ราคาท่ีบริสุทธ์ิยุติธรรมซ่ึงเป็นส่ิงท่ีสําคญัมาก รวมทั้งการจดัหาสถานท่ี 
(Place) ในการจัดจาํหน่าย ต้องโอ่อ่า หรูหรา น่าอยู่ สวยงาม ทันสมัย และมีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ (Promotion) ท่ีดี ผูค้นตอ้นรับดว้ยความเป็นมิตร ยิ้มแยม้แจ่มใส ผูแ้นะนาํสินคา้   
ตอ้งเป็นผูท่ี้มีความรู้และน่าเช่ือถือ รวมทั้งการให้บริการ (Service) ท่ีเป็นเลิศเกินความคาดหมาย   
การหากลยทุธ์ (Strategy) ท่ีทาํใหลู้กคา้พึงพอใจใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะมากได ้ 

สมสัสา ดนตรีไทย (2548) ไดใ้หค้วามหมายของการตลาดบริการคือ ตลาดบริการ เป็น
บุคคลหรือองค์การท่ีดําเนินธุรกิจในรูปของการบริการซ่ึงมีกระบวนการในการวางแผนการ
บริหารงานดา้นตลาดบริการ โดยทาํการวิจยัตลาดเพื่อกาํหนดการเลือกตลาดท่ีเหมาะสม และหา 
ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑ์บริการมาใช้เป็นกลยุทธ์เพื่อท่ีจะทําให้บรรลุ
วตัถุประสงคข์ององคก์ารและตอบสนองความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการได ้

ศรีวิตา ฟักสังข ์(2548) ใหค้วามหมายของตลาดบริการ คือ บริการท่ีไม่ไดเ้กิดข้ึนจาก
การพฒันาทางการตลาดอุตสาหกรรม แต่เกิดจากการเติบโตทางเศรษฐกิจทัว่ไป และมาตรฐาน ท่ีสูง
ของสังคม ควบคู่กับการเพิ่มข้ึนของความมั่นคงของผูบ้ริโภคร่วมกับกระบวนการวางแผน             
และการบริหารแนวคิด ตั้งราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด นอกจากนั้นคอตเลอร์           
และอาร์มสตรอง (Kotler & Armstrong, 2006) กล่าวว่าการตลาด หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีมนุษย์
กระทาํข้ึนเพื่อสนองความตอ้งการของคนให้ไดรั้บความพอใจโดยผ่านกระบวนการแลกเปล่ียน  
โดยท่ีการตลาดเป็นกิจกรรมท่ีทําให้สินค้า หรือบริการเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค          
หรือผูใ้ช้ ซ่ึงกล่าวได้ว่า กระบวนการทางสังคม และทางการบริหาร ซ่ึงบุคคลและกลุ่มบุคคล     
ไดรั้บส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็น และความตอ้งการโดยผ่านการสร้างสรรค ์นาํเสนอและแลกเปล่ียน
ระหวา่งผลิตภณัฑแ์ละมูลค่าของผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่ากบับุคคลอ่ืน  

สรุปไดว้า่ ความหมายของการตลาดบริการ เป็นกระบวนการทางสงัคม ทางการบริหาร 
และกระบวนการในการวางแผนดาํเนินการเก่ียวกบั ผลิตภณัฑ์ สินคา้ การตั้งราคา การส่งเสริม
การตลาด และการจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร ไดแ้ก่ 
สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี และสโมสรฟุตบอลบีอีซี     
เทโร ศาสน ซ่ึงสโมสรฟุตบอลอาชีพจะตอ้งนาํมาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้าง
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ความพึงพอใจกบักลุ่มเป้าหมายหรือลูกคา้และสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัในการซ้ือสินคา้
และบริการของสโมสร 

 
2.1.3.1 ประเภทและลกัษณะของการตลาดบริการ 
จิตตินันท ์เดชะคุปต ์(2544) ไดอ้ธิบายถึงลกัษณะของการบริการว่ามี

ลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างไปจากสินคา้หรือผลิตภณัฑท์ัว่ไป สรุปไดด้งัน้ี 
1) สาระสาํคญัของการไวว้างใจ (Trust) การบริการเป็นกิจกรรมหรือการ

กระทาํท่ีผูใ้ห้บริการปฏิบติัต่อผูรั้บบริการ ขณะท่ีกระบวนการบริการเกิดข้ึน ผูซ้ื้อหรือผูรั้บบริการ             
จึงไม่สามารถทราบล่วงหนา้ไดว้่า จะไดรั้บการปฏิบติัอยา่งไรจนกว่ากิจกรรมการบริการจะเกิดข้ึน        
การตดัสินใจซ้ือจึงจาํเป็นตอ้งข้ึนอยู่กับความไวว้างใจ แตกต่างไปจากการซ้ือสินคา้ท่ีสามารถ      
หยิบจบัตรวจดูสินคา้ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือได ้การบริการทาํไดเ้พียงการให้คาํอธิบายส่ิงท่ีลูกคา้     
จะไดรั้บ การรับประกนัคุณภาพ หรือการอา้งอิงเน่ืองจากประสบการณ์ท่ีผูอ่ื้นเคยใชบ้ริการมาแลว้ 

2) ส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangibility) การบริการเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้
ผูซ้ื้อไม่อาจสัมผสัก่อนท่ีจะตกลงใจซ้ือเหมือนกับการซ้ือสินคา้ได้ เพียงแต่อาศัยความคิดเห็น 
ทศันคติ และประสบการณ์เดิมท่ีไดรั้บโดยผูซ้ื้ออาจกาํหนดเกณฑ์เก่ียวกบัคุณภาพ หรือประโยชน์              
ของการบริการท่ีตนควรไดรั้บแลว้จึงตดัสินใจเลือกซ้ือบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการดงักล่าว 

3) ลกัษณะท่ีแบ่งแยกออกจากกนัไม่ได ้(Inseparability) การบริการมี
ลกัษณะ ไม่อาจแยกออกจากตวับุคคลหรืออุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีทาํหน้าท่ีเป็นผูใ้ห้บริการหรือผูข้าย
บริการนั้นๆได ้การผลิตและการบริโภคการบริการมกัจะเกิดข้ึนในเวลาเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนักบั
การขายบริการ ซ่ึงจะแตกต่างกบัตวัสินคา้ท่ีมีการผลิต การขายสินคา้ แลว้จึงเกิดการบริโภคภายหลงั         
การบริการจึงเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนอย่างต่อเน่ืองตั้ งแต่เร่ิมให้บริการจนกระทัง่บริการนั้ น   
ส้ินสุดลง ทั้งน้ีผูบ้ริโภคจะมีส่วนร่วมในกระบวนการใหบ้ริการ 

4) ลกัษณะท่ีแตกต่างไม่คงท่ี (Heterogeneity) การบริการมีลกัษณะท่ีไม่
คงท่ี และไม่สามารถกาํหนดมาตรฐานท่ีแน่นอนได ้เน่ืองจากการบริการแต่ละแบบข้ึนอยู่กบัผูใ้ห้
บริการแต่ละคนซ่ึงมีวิธีการให้บริการเป็นลกัษณะเฉพาะของตนเอง ถึงแมจ้ะเป็นการบริการอย่าง
เดียวกนัจากผูใ้ห้บริการคนเดียวกนัแต่ต่างวาระกนั คุณภาพของการบริการก็อาจแตกต่างกนั ทั้งน้ี           
ข้ึ น อ ยู่ กับ ผู ้ ใ ห้ บ ริ ก า ร  ผู ้ รั บบ ริ ก า ร  ช่ ว ง เ ว ล าขอ งก า รบ ริ ก า ร  และสภ าพแวดล้อ ม                           
ขณะบริการท่ีแตกต่างกนั 

5) ลกัษณะท่ีไม่สามารถเก็บรักษาไวไ้ด ้(Perishability) การบริการมี
ลกัษณะท่ีไม่สามารถเก็บรักษาหรือเก็บสาํรองไวไ้ดเ้หมือนสินคา้ทัว่ๆ ไป เม่ือไม่มีความตอ้งการใช ้          
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จะเกิดเป็นการสูญเปล่าท่ีไม่อาจเรียกกลบัคืนมาใชป้ระโยชน์ใหม่ได ้เน่ืองจากไม่สามารถคาดเดา        
ความตอ้งการของผูม้าใชบ้ริการได ้เพราะความตอ้งการมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา 

6) ลกัษณะท่ีไม่สามารถแสดงความเป็นเจา้ของได ้(Non-Ownership) การ
บริการมีลกัษณะท่ีไม่มีความเป็นเจา้ของเม่ือมีการซ้ือบริการเกิดข้ึน ในขณะท่ีผูซ้ื้อจ่ายเงิน เงินท่ีจ่าย           
จะเป็นค่าบริการท่ีผูซ้ื้อจะได้รับตามเง่ือนไขของการบริการแต่ละประเภท เพราะการบริการ       
ไม่ใช่ส่ิงของ แต่เป็นกิจกรรมหรือกระบวนการของการกระทาํนั้นจากทฤษฎีและแนวความคิด
ขา้งตน้สรุปไดว้่า คุณภาพของการบริการ คือ การส่งมอบการบริการท่ีเหนือกว่าความคาดหวงัของ
ลูกคา้ แบ่งออก 2 ลกัษณะ คือ การบริการท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและบริการเพื่อเพิ่มความสะดวกสบาย
ของ ลูกค้า  โดยพิจารณาปัจจัย อ่ืน  ๆ  ท่ี เ ก่ี ยวข้อง  คือ  การแ ข่งขัน  ประ เภทของสินค้า                  
ประเภทของลูกคา้ นโยบาย ราคาและทาํเลท่ีตั้งของร้าน ซ่ึงการบริการท่ีดีตอ้งสร้างความประทบัใจ
ให้แก่ลูกคา้ทั้งดา้นเวลา สถานท่ี ผลิตภณัฑ ์บุคลากร และภาพลกัษณ์โดยการสร้างนวตักรรมดา้น
การบริการอยา่งต่อเน่ือง และสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งขนั 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ  (2546) กล่าวถึงลักษณะสําคัญ                           
ของการบริการไว ้4 ประการดงัน้ี 

1) ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) การบริการไม่สามารถมองเห็น                
รับรู้รสชาติ รู้สึกได้ยินหรือได้กล่ินก่อนท่ีจะทาํการซ้ือ ดังนั้ นผูซ้ื้อ ต้องพยายามวางกฎเกณฑ ์                
เก่ียวกบัคุณภาพและประโยชน์จากการบริการท่ีเขาจะไดรั้บ เพื่อลดความเส่ียงและสร้างความเช่ือมัน่
ในการซ้ือ ในแง่สถานท่ี ตวับุคคล เคร่ืองมือ วสัดุท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสาร ราคา 

2) ไม่สามารถแบ่งแยกได ้(Inseparability) การบริการมีการผลิตและ
บริโภค ในเวลาเดียวกนั ไม่สามารถแบ่งแยกบริการจากผูใ้หบ้ริการไดไ้ม่ว่าผูใ้หบ้ริการจะเป็นบุคคล            
หรือเคร่ืองจกัรก็ตาม กล่าวคือ ผูข้ายหน่ึงรายให้บริการลูกคา้ในขณะนั้นไดห้น่ึงราย เน่ืองจากผูข้าย
แต่ละรายมีลกัษณะเฉพาะตวัไม่สามารถให้คนอ่ืนให้บริการแทนได ้เพราะตอ้งผลิตและบริโภค         
ในเวลาเดียวกนั ทาํให้การให้บริการมีขอ้จาํกดัในเร่ืองของเวลา กลยทุธ์การให้บริการเพื่อแกปั้ญหา
ขอ้จาํกดัดา้นเวลา โดยการกาํหนดมาตรฐานดา้นเวลาการให้บริการให้รวดเร็ว เพื่อท่ีจะให้บริการ
ไดม้ากข้ึน หรือจดัลูกคา้ในรูปกลุ่มเลก็แทนการใหบ้ริการรายบุคคล 

3) ไม่แน่นอน (Variability) ลกัษณะของการบริการไม่แน่นอน ซ่ึง
คุณภาพจะผนัแปรไปข้ึนอยูก่บัผูใ้หบ้ริการเป็นใคร และข้ึนอยูก่บัว่าเป็นการให้บริการเม่ือไร ท่ีไหน              
และอย่างไร  ดังนั้ น  ผู ้ซ้ือบริการจะต้องรู้ถึงความไม่แน่นอนในบริการและสอบถามผู ้อ่ืน              
ก่อนท่ีจะเลือกรับบริการ 
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4) ไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้(Perishability) บริการไม่สามารถผลิตเก็บไวข้าย             
หรือใชใ้นภายหลงัได ้ บริการไม่สามารถผลิตเก็บไวไ้ดเ้หมือนสินคา้อ่ืน ถา้ความตอ้งการสมํ่าเสมอ 
การให้บริการก็จะไม่มีปัญหา  แต่ถ้าลักษณะความต้องการไม่แน่นอนจะทําให้เ กิดปัญหา                 
คือ การบริการไม่ทนัหรือไม่มีลูกคา้ จึงทาํให้ผูบ้ริหารกิจการการบริการตอ้งปรับกลยุทธ์เพื่อปรับ
ความตอ้งการซ้ือในการตั้งราคา และส่งเสริมการบริการพยายามหาทางใชส่้วนท่ีว่าง (Idle Capacity) 
ท่ีไม่ตรงตามช่วงการใชน้ั้นใหเ้ป็นประโยชน์ได ้

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2548) บริการมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่าง          
จากผลิตภณัฑท์ัว่ไป คือ 

1) ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) บริการไม่สามารถจบัตอ้งได ้      
กล่าวคือ ไม่สามารถสัมผสัไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไม่สามารถมองเห็น รู้รส ไดย้ิน ไดก้ล่ิน        
หรือสัมผสัทางกายได้ก่อนการตดัสินใจซ้ือแต่สามารถมองเห็นบริการในรูปผลท่ีได้รับเท่านั้น             
เช่น บริการ ซักรีดส่ิงท่ีลูกคา้มองเห็น คือ เส้ือผา้เรียบและสะอาดบริการประกันภยั ส่ิงท่ีลูกคา้
มองเห็น คือ เงินชดเชยเม่ือมีความเสียหายเกิดข้ึนเม่ือบริการไม่สามารถสัมผสัไดก่้อนการตดัสินใจ
ซ้ือ  ทําให้ เ ป็นการยากสําหรับลูกค้า  ท่ีจะประเมินคุณภาพหรือผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ               
รวมทั้งกิจกรรมทางการตลาดท่ีจะแสดงหรือส่ือใหลู้กคา้ทราบ เพราะไม่มีรูปลกัษณ์ท่ีจะนาํมาแสดง
โดยตรงถึงผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ ดงันั้นธุรกิจบริการจึงตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ให้เกิดข้ึนกบัลูกคา้
ผา่นทางลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้สมัผสัได ้เช่น 

(1) ลกัษณะการออกแบบภายนอก สถานบริการ ให้ดูมั่นคง แข็งแรง
สาํหรับธนาคารและประกนัภยั 

(2) อุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อผลิตงานบริการ เช่น เคร่ืองมือทาง
การแพทย ์

(3) ผลงานท่ีผา่นมาของกิจการ เช่น โล่รางวลั ประกาศนียบตัร 
(4) สญัลกัษณ์ของกิจการ เช่น ช่ือตราสินคา้ และโลโก ้
(5) ผูใ้ห้บริการซ่ึงประกอบด้วย บุคลิกท่าทาง ลักษณะการแต่งกาย                

วฒิุการศึกษา 
(6) ราคา ราคาค่าบริการท่ีสูงข้ึนจะสร้างความมัน่ใจแก่ลูกคา้ไดม้ากกวา่  
2) ไม่แน่นอน (Variablity) บริการแต่ละคร้ังจะมีความแตกต่างกัน            

ไม่แน่นอนข้ึนกบัว่าใครคือผูใ้หบ้ริการ และให้บริการเม่ือไหร่ ท่ีไหน อยา่งไร ดงันั้นจึงเป็นการยาก
ท่ีผูซ้ื้อจะประเมินคุณภาพก่อนการซ้ือเพื่อแกปั้ญหาดงักล่าว ธุรกิจบริการตอ้งวางแผนเพื่อควบคุม
คุณภาพ ของบริการโดยการคดัเลือกและฝึกอบรมพนักงานบริการรวมทั้งสร้างระบบตรวจสอบ
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ความพอใจของลูกคา้ เช่น การรับฟังคาํแนะนาํ การสํารวจขอ้มูลลูกคา้ เพื่อใช้เป็นขอ้มูลในการ
ปรับปรุง ใหดี้ยิง่ข้ึน 

3) ไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้(Perishability) บริการไม่สามารถเก็บไวไ้ด้
นกัการตลาดจึงตอ้งพยายามปรับระดบัความตอ้งการซ้ือ และปรับระดบัการให้บริการให้เกิดความ
สมดุลกนั กลยุทธ์เพื่อปรับการให้บริการ เช่น เพิ่มพนกังานชัว่คราว ให้ผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมในการ
ใหบ้ริการ เป็นตน้ 

4) ไม่สามารถเป็นเจา้ของได ้(Ownership) ลูกคา้ไม่สามารถเป็นเจา้ของ
ได ้ราคาค่าบริการท่ีจ่ายไปเพ่ือใหไ้ดม้าซ่ึงบริการในขณะนั้นเม่ือไดรั้บบริการแลว้ก็เป็นอนัเสร็จส้ิน             
ไม่อาจครอบครองบริการนั้นไดต้ลอดไป 

เลิฟล๊อค และเวิธซ์ (Lovelock and Wirtz, 2007) ไดแ้บ่งระบบการตลาด
บริการเป็น 2 ระบบไดแ้ก่ การบริการท่ีมีการติดต่อในระดบัสูงซ่ึงผูใ้ชบ้ริการตอ้งมีการปฏิสัมพนัธ์           
กบัผูใ้ห้บริการมากในแต่ละจุดบริการมากและการบริการท่ีมีการติดต่อในระดบัตํ่า การบริการ         
ท่ีผูใ้ช้บริการมีการปฏิสัมพนัธ์กับผูใ้ห้บริการมากในแต่ละจุดบริการน้อย หรือผูใ้ช้บริการ                
มีการบริการดว้ยตนเองและไดเ้สนอระบบการตลาดบริการของการบริการท่ีมีการติดต่อในระดบัสูง        
มีระบบการบริการดงัแสดงในแผนภาพท่ี 2.1 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
แผนภาพที ่2.1 ระบบการตลาดบริการ (Service Marketing System) ของการบริการท่ีมีการติดต่อ       
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อดุลย ์ จาตุรงกุล และคณะ (2546) กล่าวว่า ระดบัความปฏิสัมพนัธ์           
ระหว่างผูใ้ห้บริการและผูรั้บบริการ หมายถึง ระดบัการติดต่อระหว่างผูใ้หบ้ริการและผูรั้บบริการ
หรือลูกคา้ ซ่ึงมีความสําคญัต่อการประเมินคุณภาพการบริการเป็นอย่างมาก ในธุรกิจบริการ        
บางประเภทตอ้งการความมีส่วนรวมอย่างมากจากผูรั้บบริการ เพื่อท่ีจะทาํให้คุณภาพของบริการ 
เป็นท่ีพอใจของลูกคา้ ระดบัการติดต่อของลูกคา้สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ระดบั ดงัน้ี  

1) การบริการท่ีมีการติดต่อในระดบัสูง (High Contact Services) 
หมายถึง การบริการท่ีผูรั้บบริการมีส่วนเก่ียวขอ้งเป็นอยา่งมากในขณะท่ีกระบวนท่ีส่งมอบขอ้เสนอ             
จากผูใ้ห้บริการ ดาํเนินอยู่ กล่าวคือ เป็นการบริการท่ีเน้นหนักในการติดต่อระหว่างลูกคา้                    
และผูบ้ริการตวัอย่าง ของการบริการท่ีมีการติดต่อในระดบัสูง เช่น การศึกษาในห้องเรียน                    
การบริการเสริมสวย และการบริการทางการแพทย ์เป็นตน้  

2) การบริการท่ีมีการติดต่อในระดบัปานกลาง (Medium Contact 
Services) หมายถึง การบริการท่ีผูรั้บบริการ และผูใ้ห้บริการมีปฏิกิริยาโตต้อบสนองระหว่างกนั 
นอ้ยกว่า การบริการ ท่ีมีการติดต่อในระดบัสูง ผูส่้งมอบบริการอาจไม่จาํเป็นตอ้งอยูต่ลอดการส่ง
มอบบริการ ตวัอยา่งของการบริการท่ีมีการติดต่อในระดบัปานกลาง เช่น การประกนัภยั การให้
คาํปรึกษาทางการเงินส่วนบุคคล เป็นตน้  

3) การบริการท่ีมีการติดต่อในระดบัตํ่า (Low Contact Services) หมายถึง       
การบริการท่ีมีความเก่ียวขอ้งปฏิสัมพนัธ์ระหว่างสองฝ่ายนอ้ยมาก ลูกคา้และผูใ้ห้บริการไม่จาํเป็น
จะตอ้งพบปะกันตลอดกระบวนการส่งมอบขอ้เสนอ ตวัอย่างของการบริการท่ีมีการติดต่อ                 
ในระดบัตํ่า เช่น การซ้ือขายสินคา้ทางเวบ็ไซต ์(Website) การบริการฐานขอ้มูล เป็นตน้ 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2549: 24) กล่าวว่า ลกัษณะของธุรกิจบริการ                         
มีความหลากหลาย ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 4 ประเภทใหญ่ๆ ดงัน้ี 

1) ผูซ้ื้อเป็นเจา้ของสินคา้ นาํสินคา้ไปขอรับบริการจากผูข้าย เช่นบริการ
ซ่อมรถยนต ์

2) ผูข้ายเป็นเจา้ของสินคา้ ขายบริการให้กบัผูซ้ื้อ เช่น ศูนยอ์อกกาํลงั                    
(Fitness Center) บริการเคร่ืองถ่ายเอกสาร บริการร้านอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

3) บริการท่ีมีสินคา้ควบมาดว้ย เช่น ร้านอาหาร ร้านเคร่ืองด่ืมและขนม
ขบเค้ียว 

4) บริการท่ีไม่มีสินคา้เขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น นวดแผนโบราณ ร้านตดัผม 
การท่ีผูใ้ชบ้ริการจะพึงพอใจต่อบริการท่ีไดรั้บหรือไม่เพียงใดข้ึนอยู่กบั

คุณภาพบริการนั้ นๆ และเน่ืองจากการบริการไม่เหมือนกับผลิตภัณฑ์ของสินคา้ การพิจารณา
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คุณภาพของสินคา้นั้นสามารถพิจารณาไดจ้ากตวัสินคา้ โดยไม่ตอ้งคาํนึงถึงกระบวนการผลิต แต่
สาํหรับคุณภาพบริการแลว้ไม่สามารถพิจารณาไดก่้อนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากไม่มีลกัษณะทาง
กายภาพให้ปรากฏ แต่การบริการเม่ือพิจารณาตามแนวคิดเชิงการตลาดพบว่ามีลกัษณะท่ีสําคญั 4 
ประการคือ 

1) บริการเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) เน่ืองจากการ
บริการ มีความแตกต่างจากผลิตภณัฑต์รงท่ีบริการเป็นนามธรรม ไม่มีตวัตนไม่สามารถมองเห็นได ้                 
หรือสัมผสัไดไ้ม่ว่าจะก่อนหรือหลงัใชบ้ริการ ดงันั้นเพื่อลดความเส่ียงของผูใ้ชบ้ริการ ผูใ้ชบ้ริการ
ต้องพยายามวางกฎ เกณฑ์ เ ก่ี ยวกับ คุณภาพบริการและประโยชน์จากบริการ ท่ีได้ รับ                        
เ พื่ อ ส ร้ า ง ค ว า ม เ ช่ื อ มั่น ในก า ร ใ ช้บ ริ ก า ร  ในแ ง่ สถ าน ท่ี ตัว บุ ค คล  เ ค ร่ื อ ง มื อ  วัส ดุ                           
ท่ีใช้ในการติดต่อส่ือสาร สัญลักษณ์  และราคา ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีผู ้ให้บริการจะต้องจัดหา             
เพื่อเป็นหลกัประกนัใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถตดัสินใจใชบ้ริการไดเ้ร็วข้ึน 

(1) สถานท่ี (Place) ตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่และความสะดวก                
ให้กบัผูท่ี้มาติดต่อเช่น อาคารใหญ่โต โอ่โถง ออกแบบให้เกิดความคล่องตวัต่อการติดต่อ มีท่ีนั่ง     
ให้เพียงพอ มีท่ีจอดรถสะดวก มีบรรยากาศท่ีสร้างความรู้สึกท่ีดี รวมทั้งให้เสียงดนตรีประกอบ         
อยา่งเหมาะสม 

(2) บุคคล (People) ผูใ้ห้บริการตอ้งแต่งกายอย่างเหมาะสม บุคลิกดี 
หนา้ตายิม้แยม้แจ่มใส พดูจาดี เพื่อใหผู้รั้บบริการเกิดความประทบัใจและเกิดความเช่ือมัน่ 

(3) เคร่ืองมือ (Equipment) อุปกรณ์ เคร่ืองมือเคร่ืองใชต่้างๆ ตอ้งทนัสมยั         
มีประสิทธิ ภาพในการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วและผูใ้ชบ้ริการพึงพอใจ ยิง่ปัจจุบนัเป็นยคุของขอ้มูลข่าว
สารสนเทศ  ดังนั้ น รูปแบบบริการธนาคาร จึง มุ่ งพัฒนา เข้า สู่ อิ เล็กทรอนิกส์แบงค์ ก้ิ ง                       
(Electronic Banking) หรือออฟฟิศแบงคก้ิ์ง (Office Banking) มากข้ึน 

(4) วสัดุส่ือสาร (Communication Material) ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์             
และเอกสารการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของบริการท่ีเสนอขาย
และลกัษณะของผูใ้ชบ้ริการ 

(5) สัญลกัษณ์ (Symbols) คือ ช่ือสินคา้ หรือเคร่ืองหมายตราสินคา้ท่ีใช ้         
ในการให้บริการเพื่อให้ผูใ้ชบ้ริการเรียกช่ือไดถู้ก ควรมีลกัษณะส่ือความหมายท่ีดีเก่ียวกบับริการ        
ท่ีเสนอขาย 

(6) ราคา (Price) การกาํหนดราคาการใหบ้ริการ ควรเหมาะสมกบัระดบั        
การใหบ้ริการชดัเจนและง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีแตกต่างกนั 
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2) การบริการไม่สามารถถูกแบ่งแยกให้บริการได้ (Inseparability)                  
การให้บริการเป็นทั้งการผลิตและการบริโภคในขณะเดียวกัน แตกต่างจากผลิตภณัฑ์ กล่าวคือ 
ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีการผลิตจดัเก็บและจาหน่ายโดยผ่านผูแ้ทนจาหน่ายแลว้ จึงมีการบริโภคเกิดข้ึน            
แต่สาหรับการบริการผูรั้บบริการตอ้งมีส่วนร่วมในกระบวนการผลิตบริการ โดยตอ้งปรากฏตวั            
ต่อหน้าผูใ้ห้บริการทาํให้เกิดปฏิสัมพันธ์ รูปแบบพิเศษทางการตลาดข้ึนระหว่างผูใ้ห้บริการ                       
และผูรั้บบริการกล่าวคือ ต่างก็มีผลต่อกนัและต่อการบริการ ผูใ้หบ้ริการหน่ึงรายสามารถให้บริการ
แก่ผูใ้ชบ้ริการ ในขณะนั้นไดห้น่ึงราย เน่ืองจากผูใ้หบ้ริการแต่ละราย มีลกัษณะเฉพาะตวัไม่สามารถ
ให้คนอ่ืนให้บริการแทนได้เพราะต้องผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ทาํให้การให้บริการ             
อยู่ในวงจาํกัดในเร่ืองเวลากลยุทธ์การให้บริการเพื่อแก้ปัญหาขอ้จากัดด้านเวลา เช่น กาํหนด
มาตรฐาน  ดา้นเวลาการใหบ้ริการใหร้วดเร็วเพื่อจะไดบ้ริการไดม้ากข้ึน ใชก้ารบริการแบบกลุ่มเลก็
แทนการใหบ้ริการเด่ียวหรือใชเ้คร่ืองมือเทคโนโลยทีนัสมยัช่วยงาน 

3) บริการมีความหลากหลายในตวัเอง (Variability) ลกัษณะของบริการ          
ไม่แน่นอนข้ึนอยู่กบัว่าผูใ้ห้บริการเป็นใคร จะใชบ้ริการเม่ือไร ท่ีไหน และอย่างไร คุณภาพบริการ 
จึงเปล่ียนไปเม่ือมีการเปล่ียนผูใ้ห้บริการ เปล่ียนผูใ้ช้บริการ หรือแม้แต่เปล่ียนเวลา สถานท่ี 
ส่ิงแวดลอ้ม ทาํให้ความสมํ่าเสมอ (Consistency) ของคุณภาพบริการเกิดข้ึนไดย้าก นอกจากน้ี            
ส่ิงท่ี  ผูใ้ห้บริการตอ้งการให้อาจจะไม่ตรงกบัส่ิงท่ีผูใ้ชบ้ริการตอ้งการไดรั้บก็ได ้เน่ืองจากการรับรู้
ในความตอ้งการไม่ตรงกนัดงันั้น ผูใ้ชบ้ริการจะตอ้งรู้ถึงความหลายหลายในบริการ และสอบถาม        
ผูอ่ื้นก่อนท่ีจะเลือกใชบ้ริการ 

4) บริการไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้(Perishability) การบริการเป็นทั้งการผลิต            
และการบริโภคในขณะเดียวกนั จึงไม่สามารถผลิตไวล่้วงหนา้ไดห้รือเก็บรักษาบริการไวจ้าํหน่าย
ภายหลังได้เหมือนสินค้า อ่ืน  ดังนั้ น เ ม่ือองค์กรมีการกําหนดบุคลากร  ทรัพยากรต่าง  ๆ                           
เพื่อเตรียมพร้อมให้บริการไวแ้ลว้ ถา้ความตอ้งการมีอย่างสมํ่าเสมอการให้บริการก็จะไม่มีปัญหา  
แต่ถ้าลักษณะความต้องการไม่สมํ่าเสมอแน่นอนจะทาให้เกิดปัญหาได้ เช่น ให้บริการไม่ทัน        
หรือไม่มีผู ้มาใชบ้ริการกลยุทธ์การตลาดท่ีนาํมาใชเ้พื่อปรับความตอ้งการใชบ้ริการให้สมํ่าเสมอ              
และปรับการใหบ้ริการไม่ใหเ้กิดปัญหาคนมากหรือนอ้ยเกินไป ไดแ้ก่ กลยทุธ์เพื่อปรับความตอ้งการ
ใชบ้ริการ และกลยทุธ์เพื่อปรับการใหบ้ริการไม่ใหเ้กิดปัญหาคนมากหรือนอ้ยเกินไป 
 

2.1.4 แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
สําหรับแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด ได้มีนักวิชาการให้ความหมายไว ้

ดงัต่อไปน้ี 
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คอตเลอร์ (Kotler, 2003) กล่าวว่าแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด             
เป็นตัวแปรท่ีสามารถควบคุมได้ทางการตลาด หมายถึง การสนองความต้องการเป็นตัวแปร            
ท่ีสามารถควบคุม และสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ นอกจากนั้นสุดาดวง  เรืองรุจิระ (2548 ) กล่าวว่า 
ส่วนประสมการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบท่ีสาํคญัในการดาํเนินงานการตลาดเป็นปัจจยัท่ีกิจการ
สามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทาง
การตลาดอีกทั้งกลุวดี  คูหะโรจนานนท ์(2549) กล่าวสรุปไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยั
ท่ีสามารถควบคุมได ้และสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้ม 
เพื่อทาํให้กิจการอยู่รอดหรืออาจเรียกไดว้่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด           
ท่ีถูกใช้ เพื่อสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายทําให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายพอใจ                   
และมีความสุขได้รวมถึงธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา (2549) และวารุณี ตันติวงศ์วาณิช  (2546)               
ให้ความหมายส่วนประสมทางการตลาดว่า หมายถึงเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้           
ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอย่างท่ีกิจการใช้เพื่อให ้             
มีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ  

สรุปว่าทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ7P’s หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด     
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพท่ีสามารถควบคุมได้ และนํามาใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจ          
ของแฟนคลบัใหต้รงกบัความตอ้งการ เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดท่ีกาํหนดไว ้ 

ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix หรือ 7P’s)                          
ของคอตเลอร์ (Kotler 2003) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทาง                   
การจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) โดยส่วนประกอบทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั       
และเท่าเทียมกนัข้ึนอยู่กบัผูบ้ริหารของแต่ละสโมสรฟุตบอลอาชีพจะวางกลยุทธ์โดยเน้นนํ้ าหนัก             
ท่ีส่วนประสมทางการตลาดในดา้นใดมากกว่า เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาด
เป้าหมายหรือกลุ่มแฟนคลบัท่ีเขา้มาใชบ้ริการใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงมีส่วนประกอบดงัน้ี 

 
2.1.4.1 ความหมายของผลติภัณฑ์ (Product) 
สําหรับความหมายของผลิตภันฑ์ ได้มีนักวิชาการให้ความหมายไว ้

ดงัต่อไปน้ี 
ฉตัยาพร  เสมอใจ (2547) ไดใ้หค้วามหมายของ ผลิตภณัฑ ์คือ การกาํหนด 

กลยุทธ์การบริหารการตลาด ไม่ว่าจะเป็นในธุรกิจท่ีผลิตสินคา้หรือบริการก็ตาม ต้องพิจารณา                  
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ถึงลูกคา้ กล่าวคือ ในการวางแผนท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑต์อ้งพิจารณาถึง ความจาํเป็นและความตอ้งการ
ของลูกคา้ (Customer’s Needs or Wants) ท่ีมีต่อผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เป็นหลกั เพื่อธุรกิจสามารถนาํเสนอ
ผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุดโดยเฉพาะในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง ท่ีทาํให้
ตอ้งมุ่งเนน้ท่ีตลาดเฉพาะส่วน (Niche Market) การเขา้ใจถึงความตอ้งการและสามารถตอบสนอง
ความต้องการเหล่านั้ นได้จะสามารถสร้างความพึ งพอใจและความภัก ดีของลูกค้าได ้      
ซ่ึงผลิตภณัฑ์ในธุรกิจบริการมีความแตกต่างจากสินคา้ทั้งดา้นรูปแบบและการดาํเนินงาน ดงันั้น         
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์สําหรับธุรกิจบริการจึงมีความแตกต่างกันไปด้วย นอกจากนั้ นสุดาพร    
กณฑลบุตร (2552) ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้และบริการท่ีกิจการนาํเสนอต่อผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ 
นับเป็นปัจจัยสําคญัท่ีมองเห็นได้ชัดเจน เป็นรูปธรรมและจับตอ้งได้นอกจากน้ีพิบูล ทีปะปาล 
(2546) ไดใ้ห้ความหมายว่า ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีนาํเสนอแก่ตลาดเพ่ือให้ตลาด เกิดความสนใจ
และมีความต้องการอยากจะเป็นของเจ้าของการใช้หรือการบริโภค ซ่ึงสามารถตอบสนอง                 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดรั้บความพึงพอใจซ่ึงผลิตภณัฑ์อาจจะประกอบดว้ยส่ิงท่ีมีรูปร่าง
สามารถจบัตอ้งได ้หรือบริการ สถานท่ี บุคคล องคก์ารแนวความคิด อีกทั้งธนวรรณ  แสงสุวรรณ 
และคณะ (2547) ไดใ้ห้ความหมายของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ คือส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีถูกนาํเสนอสู่ตลาด 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้างคุณค่า (Value) และสนองความตอ้งการของลูกคา้
ให้เกิดความพึงพอใจให้เกิดข้ึน โดยผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายแก่ลูกคา้ตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั (Core 
Benefit) ตอ้งเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้คาดหวงั (Expected Produce) หรือเกินความคาดหวงั 
(Augmented  Product) รวมถึงการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพ (Potential Product)                      
เพื่อความสามารถในการแข่งขนัในอนาคต ผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคล 

กล่าวโดยสรุป คือ สินคา้และบริการท่ีสโมสรได้จัดข้ึนเพื่อนําเสนอ              
ต่อผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค ดังนั้ นสินค้าและบริการของสโมสร 
ฟุตบอลอาชีพ ท่ีจะนาํเสนอต่อผูบ้ริโภคและลูกคา้ ประกอบดว้ย ผา้พนัคอ แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือ
แข่งขนั เส้ือซ้อม เส้ือกนัหนาว หมวก กระเป๋า ลูกฟุตบอล ร่ม นักฟุตบอล กิจกรรมเอ็นเตอร์เทน
เมนต์ แบรนด์ การจัดการแข่งขนัของสโมสรเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้มาใช้บริการ รวมไปถึง 
แฟนคลบั ของสโมสรให้สูงท่ีสุด ทั้งน้ีอาจจะมีการเสนอขายสินคา้และบริการทางการการกีฬา               
ท่ีแตกต่างออกไปจากสโมสรฟุตบอลอาชีพอ่ืนเพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการใหม้ากท่ีสุด  

 
2.1.4.2 ความหมายของราคา (Price) 
สาํหรับความหมายของราคา ไดมี้นกัวิชาการใหค้วามหมายไว ้ดงัต่อไปน้ี 
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สแตนตนั และฟูเทรล (Stanton & Futrell, 1987) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategy) ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายสําหรับส่ิงท่ีไดม้าซ่ึงแสดงถึงมูลค่าในรูปของเงินตรา                
หรืออาจหมายถึงจาํนวนเงิน และส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็นต้องใช้เพื่อให้ได้มาซ่ึงผลิตภัณฑ์และบริการ  
นกัการตลาด  ตอ้งตดัสินใจในราคา ผลิตภณัฑ ์หรือบริการ และการปรับปรุงราคาเหล่าน้ี ลกัษณะ
ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์และความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ทาํให้
เกิดมูลค่า (Value) ในตวัสินคา้ มูลค่าท่ีส่งมอบใหลู้กคา้ตอ้งมากกว่าตน้ทุน (Cost) หรือราคา (Price) 
ของสินคา้นั้น ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือก็ต่อเม่ือมูลค่ามากเกินกว่าราคาสินคา้ คาํถามท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ราคาและเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีดงัน้ี 

1) ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ราคา (Awareness) ว่าเหมาะสมกบัสินคา้นั้น
อยา่งไร 

2) ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสินคา้ต่าง ๆ ไดอ้ยา่งไร 
3) ปริมาณการลดราคาท่ีจาํเป็น 
4) ขนาดส่วนลดใหก้บัผูท่ี้ซ้ือดว้ยเงินสดเป็นเท่าใด 
วิทวสั  รุ่งเรืองผล (2546: 150) กล่าวว่า ราคา (Price) หมายถึง มูลค่า             

ของผลิตภณัฑ ์หรือบริการท่ีแสดงออกมาในรูปหน่วยเงิน หรือหน่วยการแลกเปล่ียนอ่ืน ๆ โดยคาํว่า 
มูลค่า (Value) นั้ น นักการตลาดให้ความหมายว่า คือ ความสามารถของผลิตภัณฑ์หน่ึง                      
ในการแลกเปล่ียนกบัผลิตภณัฑอ่ื์น เช่น ไข่ไก่ 5 ฟอง แลกนํ้ าตาลทรายได ้1 กิโลกรัม เป็นตน้ ซ่ึงทั้ง
ราคาและมูลค่ามีความเปล่ียนแปลงตามปัจจยัดา้นเวลาและสถานท่ี ผลิตภณัฑ์หน่ึงอาจเคยมีราคา
และมูลค่ามาก ในสถานท่ีหน่ึง หรือในช่วงเวลาหน่ึง แต่ในอีกสถานท่ีหน่ึง หรือในอีกช่วงเวลาหน่ึง
ราคาและมูลค่าของผลิตภณัฑ์นั้นอาจสูงข้ึนหรือตํ่าลงไดน้อกจากน้ีสุรชยั  อมรสิงห์ (2547) ราคา 
เป็นส่ิงท่ีค่อนข้างสําคัญในการตลาด การตั้ งราคาในท่ีน้ีจะเป็นการตั้ งราคาให้เหมาะสมกับ 
ผลิตภณัฑ์และกลุ่มเป้าหมาย ยิ่งไปกว่านั้นหากราคาและรูปลกัษณ์สินคา้ไม่เขา้กนั ลูกคา้ก็จะเกิด
ความขอ้งใจและอาจจะกงัวลท่ีจะซ้ือ เพราะราคา คือ ตวับ่งบอกภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ีสาํคญัท่ีสุด                        
อีกทั้ง สุดาวรรณ ขนัธมิตร (2547: 64) กล่าวว่า ราคาหมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายสาํหรับส่ิงท่ีไดม้า           
ซ่ึงแสดงเป็นมูลค่า (Value) ในรูปของเงินตรา ดงันั้นลกัษณะของราคาก็คือ (1) ราคาเป็นมูลค่า         
ของสินคา้และบริการ (2) ราคาเป็นจาํนวนเงิน และ (หรือ) ส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็นตอ้งใชเ้พื่อให้ไดม้า          
ซ่ึงผลิตภณัฑแ์ละบริการ กล่าวคือราคาเป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้ ฉะนั้นราคาผลิตภณัฑ์
ใดผลิตภณัฑห์น่ึงจึงหมายถึงมูลค่าของผลิตภณัฑน์ั้นหน่ึงหน่วยในรูปของตวัเงิน 

กล่าวโดยสรุปคือ กลยุทธ์การตั้งราคาของสินคา้และบริการทางการกีฬา 
ท่ีผูบ้ริหาร หรือผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด รวมถึงฝ่ายการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร                   
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จะต้องกาํหนดราคาให้เหมาะสมและสอดคล้องกับสินคา้และบริการทางการกีฬาของสโมสร                 
เพื่อสร้างความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ของแฟนคลบัและผูรั้บบริการ 

 
2.1.4.3 ความหมายการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
สําหรับความหมายของการส่ง เสริมการตลาด  ได้มีนักวิชาการ                         

ใหค้วามหมายไว ้ดงัต่อไปน้ี 
พงศา นวมครุฑ (2544) การส่งเสริมการตลาดเป็นฃการติดต่อส่ือสาร             

กบัผูบ้ริโภคในดา้นขอ้มูลข่าวสาร เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ เป็นการส่งเสริมการขายดว้ย 
1) การโฆษณา (Advertising) เช่น วิทย ุโทรทศัน์ แผน่พบั ป้ายคตัเอาท ์            

การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 
2) การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) 
3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เช่น การแจกสินคา้ตวัอยา่ง                 

การสาธิตตวัอยา่งสินคา้ การแถมสินคา้เม่ือซ้ือสินคา้ในจาํนวนท่ีกาํหนด 
4) การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) 
5) การขายตรง (Direct Marketing) เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้จากแผน่พบั             

ทางโทรศพัท ์โดยทางร้านจดัส่งถึงบา้น 
ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป์ (2547) การส่งเสริมการตลาดคือ การกาํหนด 

แนวทางการส่ือสารไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เก่ียวกบัสินคา้และบริการ ราคา ขอ้มูลอ่ืน ๆ ของสินคา้
และบริการ ให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการด้วยการโฆษณา การประชาสัมพันธ์               
การส่งเสริมการขาย  การตลาดทางตรง  และพนักงานขายอีกทั้ ง เสรี  วงษ์มณฑา  (2542)                  
การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นการใช้ความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในตราสินค้า               
และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง การส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั ประกอบดว้ย 

1) การโฆษณา (Advertising) 
2) การประชาสมัพนัธ์ (Personal Selling) 
3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เช่น ลด แลก แจก แถม 
4) การขายดว้ยตวับุคคล (Direct Marketing) 
สุวิมล  แม้นจริง (2550) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือสาร               

ของผูผ้ลิต ไปยงัตลาดเป้าหมาย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อเป็นการให้ข้อมูลข่าวสาร ชักจูงใจ                           
รวมทั้งการเปล่ียนแปลงในทศันคติของผูบ้ริโภค เพื่อก่อใหเ้กิดการซ้ือเกิดข้ึน การส่งเสริมการตลาด
จึงเป็นความพยายามของผูข้ายท่ีจะชักชวนผูซ้ื้อให้ยอมรับในผลิตภณัฑ์นั้ น หรือความพยายาม         
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ท่ีจะใหมี้ผลต่อความรู้ ทศันคติ และพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อชกัชวนใหย้อมรับแนวความคิดในสินคา้          
และบริการนั้ น การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสําคญัในการติดต่อส่ือสาร               
ให้ผู ้ใช้บริการ  โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม                 
การใช้บริการเป็นกุญแจสําคัญทางการตลาด วัตถุประสงค์หลักของการส่งเสริมการตลาด                  
คือการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ (Demand) ของผูบ้ริโภค  

กล่าวโดยสรุป คือ สโมรสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรจาํเป็นตอ้งมี                
กลยทุธ์ท่ีสาํคญั ในการจูงใจและช่วยใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการทางการกีฬาของแฟนคลบั                           
เพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีของผูใ้ช้บริการต่อการบริโภคสินคา้ของสโมสรให้เป็นไปในทิศทางท่ีดี              
ทั้งน้ี เพื่อเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคใหเ้พิ่มมากยิง่ข้ึน 

 
2.1.4.4 ความหมายช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
สําหรับความหมายของผลิตภันฑ์ ได้มีนักวิชาการให้ความหมายไว ้

ดงัต่อไปน้ี 
วิมล  จิโรจพนัธ์ุ และคณะ (2540) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of 

Distribution หรือ Distribution of Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง เส้นทางท่ีสินคา้             
จะเปล่ียนมือ เปล่ียนความเป็นเจา้ของกนัต่อไปเร่ือย ๆ นบัตั้งแต่สินคา้ผา่นออกจากผูผ้ลิตจนกระทัง่
ไปถึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมและทุก ๆ ช่องทางการจาํหน่ายจะมีจุดเปล่ียน
มือและเปล่ียนความเป็นเจ้าของหน่ึงจุด  หรือมากกว่าแล้วแต่กรณี  ซ่ึง  ณ  จุดเปล่ียนมือ                           
หรือเปล่ียนความเป็นเจ้าของน้ี จะมีคนกลางต่าง ๆ ซ่ึงเรียกว่า สถาบนัการตลาด หรือตวักลาง
การตลาด ซ่ึงเรียกว่าสถาบนัการตลาด ซ่ึงจะเขา้มาทาํหนา้ท่ีการตลาด เพื่อช่วยใหก้ารจาํหน่ายสินคา้
ไปถึงมือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมได ้อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อท่ีจะก่อให้เกิด
ความพอใจสูงท่ีสุด นอกจากน้ีธงชยั  สันติวงษ ์(2538: 55) ช่องทางการจาํหน่าย กล่าวคือ ผลิตภณัฑ์
ท่ีดีหากไม่สามารถไปถึงทันเวลาและในสถานท่ีท่ีซ่ึงมีความต้องการแล้ว  ผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ                           
ก็จะไร้ความหมาย ดังนั้น ในด้านของสถานท่ีจึงตอ้งมีการพิจารณาถึงสถานท่ี เวลา และบุคคล                     
ท่ีสินคา้และบริการควรจะถูกนําไปเสนอขายให้โดยปกติการเคล่ือนตัวของสินคา้และบริการ                
ไม่ดาํเนินไปได้ดีด้วยตนเอง ธุรกิจจึงจะต้องทาํการเลือกว่าจะใช้ช่องทางการจาํหน่ายแบบใด                
และใช้คนกลางประเภทใดบ้างในอันท่ีจะกระจายสินคา้ของตนให้ถึงผูบ้ริโภคได้อย่างทั่วถึง              
ในทางปฏิบติับางคร้ังอาจมีบา้งท่ีระบบการจาํหน่ายอาจมีขั้นตอนท่ีสั้น โดยอาจเป็นเพียงขั้นตอน
เดียว จากผูผ้ลิตไปถึงผูบ้ริโภคเลยทีเดียวได ้แต่ส่วนมากแลว้การขายมกัจะเก่ียวขอ้งกบัคนกลาง
จาํนวนมากเสมอ และตามสภาพความเป็นจริง ถา้ผูบ้ริหารการตลาดไดมี้จุดมุ่งหมายในเป้าหมาย
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ตลาด  หลาย  ๆ  แห่งพร้อมกันแล้ว  ความต้องการอาศัย ช่องทางการจําหน่ายหลาย  ๆ                           
ทางก็นบัว่า เป็นส่ิงท่ีจาํเป็นอีกทั้งเลิฟล๊อคและคณะ (Lovelock and Others, 2002) กล่าวว่า                           
การจัดจําหน่าย คือ การส่งมอบสินค้าไปสู่ลูกค้า เป็นการตัดสินใจเก่ียวกับสถานท่ีและเวลา             
ในการส่งมอบ วิธีการและช่องทางการจดัจาํหน่าย การนาํส่งอาจจะใชต้วัแทนจาํหน่ายหรือช่องทาง             
การจัดจาํหน่ายอิเล็คทรอนิคส์   (หรือทั้ งสองทาง) ข้ึนอยู่กับความเหมาะสมของการบริการ             
การบริการด้านขอ้มูลและการส่งทางอินเทอร์เน็ตหากมีฐานข้อมูลควรใช้การส่งโดยเว็บไซต ์              
เพื่อให้เกิดความรวดเร็วและสะดวกแก่ลูกค้า อย่างไรก็ตาม บริษัทอาจส่งถึงลูกค้าโดยตรง              
หรือการส่งผา่นองคก์ร เช่น ร้านคา้ปลีก ซ่ึงจะไดรั้บเปอร์เซ็นตจ์ากการขายในฐานะท่ีเป็นผูรั้บภาระ
ในการขายบริการและการติดต่อกบัลูกคา้ ความสะดวกรวดเร็วนบัเป็นกลยทุธ์ท่ีสาํคญัท่ีตอ้งพิจารณา
ถึงในการบริการส่งมอบสินค้าและสุนีย์ โยคะกุล (2547) ได้ให้ความหมายว่า ช่องทาง                        
การจัดจาํหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบสถาบันการตลาด และกิจกรรม            
ท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์รไปยงัตลาด หรือผูบ้ริโภค
คนสุดทา้ย ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

1) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) คือ เส้นทาง
ผลิตภัณฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือจากผูผ้ลิตไปยงัตลาด ในระบบช่องทาง              
การจดัจาํหน่าย จึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลางการตลาด ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

2) การสนบัสนุนการกระจายสินคา้ (Market Logistics) คือกิจกรรม                
ท่ีเก่ียวขอ้งกับการเคล่ือนยา้ยตัวผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การบริหารสินคา้คงคลงั การเกบ็รักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ 

กล่าวโดยสรุป สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรตอ้งมีกลยทุธ์ในการ
กระจายสินคา้และบริการทางการกีฬาไปสู่กลุ่มแฟนคลบัและผูใ้ชบ้ริการทัว่ไป ทั้งน้ีช่องทางการ
กระจายสินคา้ มีความสําคญัอย่างมากเพราะสโมสรฟุตบอลอาชีพจะตอ้งมีช่องทางการจาํหน่าย
สินคา้ ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ทัว่ถึง และเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชบ้ริการเพื่อสร้างความประทบัใจ และความพึงพอใจ             
ท่ีดีใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการ 

 
2.1.4.5 ความหมายของบุคลากร (People) 
สําหรับความหมายของบุคลากร ได้มีนักวิชาการให้ความหมายไว ้

ดงัต่อไปน้ี 
ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย ์(2551) กล่าวว่า บุคลกร (People) จะครอบคลุม 2 ประเด็น 

ดงัน้ี 
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1) บทบาทของบุคลากรสําหรับธุรกิจบริการ ผู ้ให้บริการนอกจาก                 
จะทาํหน้าท่ีผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งทาํหน้าท่ีขายผลิตภณัฑ์บริการไปพร้อม ๆ กนัดว้ย การสร้าง
ความสมัพนัธ์ กบัลูกคา้มีส่วนจาํเป็นอยา่งมากสาํหรับการบริการ 

2) ความสัมพนัธ์ระหว่างลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพบริการของลูกคา้รายหน่ึง                  
อาจมีผลมาจากลูกคา้รายอ่ืนแนะนาํมา เช่น กลุ่มลูกทวัร์หรือลูกคา้ จากร้านอาหารท่ีบอกต่อกนัไป                  
แต่ปัญหาหน่ึงท่ีผู ้บริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการ                  
ใหอ้ยูใ่นระดบัคงท่ี 

สุมนา  อยู่โพธ์ิ (2540) บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employee)                 
เป็นการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) และการจูงใจ (Motivation) เพื่อเป็นการสร้าง      
ความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นอย่างมาก การบริการตอ้งมีความเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบับุคลากร ทั้งผูใ้ห้และผูรั้บบริการ ดงันั้น บุคลากรเป็นปัจจยัสําคญัทาํให้ลูกคา้รับรู้ถึง
คุณภาพ ทั้งท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงหรือทางออ้มในการจาํหน่ายสินคา้หรือบริการแก่ลูกคา้ดงันั้นธุรกิจ               
จะประสบความสําเร็จได้ จะต้องมีบุคลากรเป็นส่วนสําคัญในกระบวนการบริการมากท่ีสุด              
โดยสร้างความพึงพอใจ ดึงลูกคา้กลบัมาใชบ้ริการอีก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีตอ้งอาศยัปฏิสัมพนัธ์
กับลูกค้า  กิจการจะต้องเตรียมกระบวนการสรรหา  ฝึกอบรม  และ  การกระตุ้นพนักงาน                  
โดยเฉพาะพนักงานในส่วนท่ีตอ้งติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง นอกจากน้ีคอตเลอร์ (Kotler, 2003)        
กล่าวว่า การบริการตอ้งมีความเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัคน ทั้งผูใ้ห้และผูรั้บบริการ คนเป็นปัจจยัสาํคญั
ท่ีอาจทาํให้ลูกคา้รับรู้ถึงคุณภาพหรือเป็นผูท้าํลายคุณภาพก็ได้ บริษทัตอ้งเตรียมกระบวนการ
เก่ียวกบัคนหรือบุคลากรเป็นสาํคญัตั้งแต่ การสรรหา การรับ การฝึกอบรม และการกระตุน้พนกังาน
โดยเฉพาะพนกังานในส่วนท่ีตอ้งติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง บุคลากรเป็นส่วนสาํคญัท่ีจะทาํให้ธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ เน่ืองจากบุคคลจะเขา้มาเก่ียวขอ้งกบักระบวนการบริการมากท่ีสุด บุคลากร
สามารถสร้างความพึงพอใจดึงลูกคา้กลบัมา หรือไม่ลูกคา้ไปไดจ้ากการปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) 
กบัลูกคา้เพียงคร้ังเดียว โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีตอ้งอาศยัการปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้สูง ตวัอยา่งเช่น 
การตดัผม การรักษาพยาบาล หรือการติดต่อทาํธุรกรรมท่ีธนาคาร เป็นตน้ จนสามารถกล่าวไดว้่า 
“บุคลากรเป็นสินทรัพยท่ี์สําคญัท่ีสุดในองค์กร” ถึงแมว้่าปัจจุบันจะมีการนําเทคโนโลยีเขา้มา       
ช่วยในกระบวนการบริการมากข้ึน ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยให้เกิดความสะดวกและประหยดัตน้ทุน
ดา้นบุคลาก ในบางส่วน และช่วยให้กระบวนการบริการรวดเร็วยิ่งข้ึน โดยเฉพาะในส่วนท่ีตอ้งปฏิสัมพนัธ์           
กบัลูกคา้ เช่น การใชเ้คร่ืองฝาก – ถอน เงินอตัโนมติัสาํหรับธุรกิจธนาคารเพ่ือช่วยลดจาํนวนลูกคา้
ในแถวคอยของธนาคาร เป็นตน้อีกทั้งธีรกิติ  นวรัตน์ ณ อยุธยา (2549) กล่าวว่าบุคคล หมายถึง             
ทุกๆ คนท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการให้บริการ ซ่ึงรวมถึงพนกังานของกิจการ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 
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และลูกคา้อ่ืนท่ีมาใชบ้ริการดว้ย จากลกัษณะเฉพาะของบริการท่ีเรียกว่า “Inseparability” พนกังาน
ของกิจการเป็นองค์ประกอบท่ีสําคัญทั้ งในการผลิตบริการและการให้บริการในปัจจุบัน ซ่ึง
สถานการณ์การแข่งขนัทางธุรกิจรุนแรงข้ึน พนักงานยงัเป็นปัจจยัสําคญัท่ีสร้างความแตกต่างให้กบั
ธุรกิจโดยการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ ซ่ึงทาํใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั นอกจากพนกังานของ
กิจการดงักล่าวแลว้ตวัลูกคา้เองรวมถึงลูกคา้คนอ่ืนท่ีมาใชบ้ริการก็มีอิทธิพลต่อการรับรู้ในเร่ืองการ
บริการของผูซ้ื้อบริการดว้ย 

กล่าวโดยสรุป สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรจะตอ้งมีบุคลากรท่ีมี
ความรู้ ทักษะ ความสามารถในการให้บริการสินค้าและบริการทางการกีฬา เพื่อสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัลูกคา้เพื่อสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความตอ้งการใหก้บัแฟนคลบัเพื่อท่ีจะ
ทาํใหแ้ฟนคลบั กลบัมาใชบ้ริการของสโมสรอีกในอนาคต 

 
2.1.4.6 ความหมายด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
สําหรับความหมายของลักษณะทางกายภาพ  ได้มีนักวิชาการให้

ความหมายไว ้ดงัต่อไปน้ี 
ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ (2549) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ คือ การสร้าง 

และการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ สภาพแวดลอ้ม การออกแบบภาพลกัษณ์ของอาคารสถานท่ี
ของตวัผลิตภณัฑน์ั้น วา่มีความเหมาะสมหรือสวยงามเพียงใด ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคาร
ท่ีประกอบธุรกิจ เคร่ืองมืออุปกรณ์ การตกแต่งสถานท่ี เคาน์เตอร์ให้บริการ และอ่ืน ๆ ส่ิงเหล่าน้ี 
เป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใช้บริการก็ย่อมจะมี ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพดูดีและสวยงาม
เพียงใดบริการก็ย่อมจะมีคุณภาพตามด้วย นอกจากน้ี ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ ปริญ  ลักษิตานนท ์           
และศุภร เสรีรัตน์ (2541) สร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management : TQM)                    
หรือต้องแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการ โดยผ่านการใช้หลักฐานท่ีมองเห็นได้ เช่น ธุรกิจ            
โรงภาพยนตร์ ตอ้งพฒันาลกัษณะของกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้                  
(Customer – Value Proposition) ไม่ว่าจะเป็นดา้นความสะอาด ความรวดเร็วในการจาํหน่ายตัว๋          
หรือคุณประโยชน์อ่ืน นอกจากน้ีสิปปศิณี  บาเรย์ (2555) ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง 
ส่ิงแวดลอ้มท่ีสามารถจบัตอ้งได ้และเป็นส่วนช่วยในการตดัสินใจว่าประสิทธิภาพของการบริการดี
หรือไม่อย่างไร ส่ิงแวดล้อม และส่ิงอํานวยความสะดวกเป็นส่วนประสมท่ีสําคัญในระบบ           
การให้บริการ เพราะเป็นส่วนประกอบของกระบวนการให้บริการอย่างเดียวท่ีสามารถมองเห็น             
และสัมผัสได้ แม้ว่าการบริการจะดีเลิศอย่างไร  ส่ิงแวดล้อมท่ีรายรอบไม่สมบูรณ์  คุณค่า               
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ของการให้บริการย่อมดอ้ยลงได ้การเพิ่มคุณค่าของสินคา้หรือบริการ และการสร้างความแตกต่าง  
จึงเป็นส่ิงท่ีมีความเป็นอตัลกัษณ์ท่ีองค์กรต่าง ๆ พยายามสร้างข้ึนมา ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ มีปัจจยัประกอบมากมายท่ีจะช่วยให้ธุรกิจประสบผลสําเร็จ การศึกษาหาความรู้เพิ่มเติม 
การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคและเขา้ใจความตอ้งการของเขาจะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถ   
วางแผนการใชก้ลยุทธ์ท่ีเหมาะสมไดเ้ป็นอย่างดีรวมไปถึงอาเดรียน (Adrian, 1993) กล่าวว่า           
การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ภาพลักษณ์หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถ
สังเกตเห็นไดง่้ายทางกายภาพ และเป็นส่ิงท่ีส่ือให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงภาพลกัษณ์ของการบริการ     
ไดอ้ย่างชดัเจนดว้ย เช่น สภาพแวดลอ้มของสถานท่ีให้บริการ การออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วน
หรือแผนกของพื้นท่ีในอาคาร ความมีระเบียบภายในสํานักงาน การจัดวางอุปกรณ์สํานักงาน              
ความสะอาดของอาคารสถานท่ี ความน่าเช่ือถือของตวัอาคารสถานท่ี การนาํอุปกรณ์ทนัสมยั มาใช ้เป็นตน้ 

 กล่าวโดยสรุป คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หรือภาพลกัษณ์ภายนอก
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรและเป็นส่ิงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ใชบ้ริการ                  
ของลูกคา้อยา่งมาก เช่น อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ การออกแบบตกแต่งร้านจาํหน่าย
ของท่ีระลึก การตกแต่งสภาพแวดล้อมและการบริการรอบสนามแข่งขัน เป็นต้น ส่ิงเหล่าน้ี                           
เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้งส้ิน 
 

2.1.4.7 ความหมายของกระบวนการ (Process) 
สําหรับความหมายของกระบวนการ ไดมี้นักวิชาการให้ความหมายไว ้

ดงัต่อไปน้ี 
สุปัญญา  ไชยชาญ (2540) กล่าวว่า กระบวนการ หมายถึง กรรมวิธี              

หรือลาํดับ การกระทาํ ซ่ึงดาํเนินต่อเน่ืองกันไปจนสําเร็จลง ณ ระดับหน่ึง และการสร้างคุณค่า 
(Added Value) ของสินคา้มาจากการสร้างสัมพนัธภาพ (Develop Relationships) ท่ีดีระหว่างลูกคา้
กับผูข้าย  เพื่อให้เกิดประสบการณ์การใช้สินคา้หรือบริการนั้น ๆ (Interactive Experience)  
เขา้ไปดว้ย  เพราะการสร้างความสัมพนัธ์อนัยาวนาน (Long Term Relationships) จะมาจาก 
การบริการ การให้ความรู้และให้ความช่วยเหลือเม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการพื้นฐาน เช่น การดูแลหาท่ีนัง่
ให้เม่ือพวกเขาตอ้งการ หรือตอบคาํถามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการทราบได ้ดงันั้นกระบวนการให้บริการ         
เป็นกระบวนการสุดทา้ยของการดูแลผูบ้ริโภค การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว และถูกตอ้ง จะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ               
การบริการจะตอ้งระมดัระวงัให้มีความผิดพลาดน้อยท่ีสุด เพราะความผิดพลาดคือ การถูกตีค่า            
วา่ดอ้ยคุณภาพในทนัที อยา่งไรกดี็ กระบวนการใหบ้ริการจะดีไดก้็ตอ้งอาศยัการมีผลิตภณัฑท่ี์ดีดว้ย 
จะดีเฉพาะอย่างใดอยา่งหน่ึงไม่ได ้จึงถือไดว้่าการบริการดีนั้นมาจากการมีผลิตภณัฑท่ี์มีประโยชน์
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และมีคุณค่าในตวัผลิตภณัฑเ์องดว้ย นอกจากนั้นพรสิริ  ทิวาวรรณวงศ ์(2546) กล่าวว่ากระบวนการ 
(Process) เป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและสร้างความพึงพอใจ 
ให้กบัลูกคา้ (Customer Satisfaction) นอกจากน้ีนิตยสารการตลาด (Marketing Forum, 2011)          
กล่าวว่ากระบวนการจัดการ ถือเป็นกิจกรรมท่ีเ ก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ                     
ในด้านการบริการ  นํา เสนอให้กับผู ้บ ริโภคเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว                    
ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิด ความประทับใจ ดังนั้ นกระบวนการให้บริการ เป็นกระบวนการสุดท้าย            
ของการดูแลผูบ้ริโภค การให้บริการท่ีรวดเร็ว และถูกตอ้ง จะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ การบริการ
จะตอ้งระมดัระวงัให้มีความผิดพลาดนอ้ยท่ีสุด เพราะความผิดพลาดคือ การถูกตีค่าว่าดอ้ยคุณภาพ
ในทันที  อย่างไรก็ ดี  กระบวนการให้บริการจะดีได้ก็ต้องอาศัยการมีผลิตภัณฑ์ ท่ี ดีด้วย                          
จะดีเฉพาะอย่างใดอยา่งหน่ึงไม่ได ้จึงถือไดว้่าการบริการดีนั้นมาจากการมีผลิตภณัฑท่ี์มีประโยชน์
และมีคุณค่าในตวัผลิตภณัฑเ์องดว้ยนอกจากนั้น เซตทามและบิตเนอร์ (Zeithaml and Bitner, 2002) 
กล่าววา่กระบวนการหมายถึง ขั้นตอนหรือกระบวนการในการใหบ้ริการ ระเบียบ รวมทั้งวิธีการทาํงาน
ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการสร้างและนาํเสนอบริการให้กบัลูกคา้ เช่น การตดัสินใจในเร่ืองนโยบายท่ีเก่ียวกบั
ลูกคา้ และบุคลากรขององคก์ร เป็นตน้ 

กล่าวโดยสรุป กระบวนการเป็นขั้นตอนสุดทา้ยของการให้บริการจาก
สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรท่ีมีต่อลูกคา้ ทั้งน้ีลกัษณะของการให้บริการท่ีดีนั้นจะตอ้งมีความ
รวดเร็ว ถูกตอ้ง แม่นยาํ และมีขอ้ผิดพลาดนอ้ยท่ีสุดในการท่ีจะส่งมอบสินคา้และบริการทางการกีฬา
ให้กบัลูกคา้ เพื่อรักษาไวซ่ึ้งภาพลกัษณ์การให้บริการท่ีดีของสโมสรฟุตบอลอาชีพ และสร้างความ
ประทบัใจ ใหก้บัแฟนคลบัท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 

 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎคีวามพงึพอใจ 
สาํหรับความหมายของความพึงพอใจ ไดมี้นกัวิชาการใหค้วามหมายไว ้ดงัต่อไปน้ี 
 
2.2.1 ความหมายของความพงึพอใจ 
ความพึงพอใจเป็นปัจจัย ท่ีสําคัญประการหน่ึงท่ีมีผลต่อความสําเ ร็จของงาน              

ให้เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไวอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงเป็นผลมาจากการไดรั้บการตอบสนอง        
ต่อแรงจูงใจหรือความต้องการของแต่ละบุคคลในแนวทางท่ีเขาพึงประสงค์ ผูว้ิจัยได้ศึกษา            
เก่ียวกบัความหมายของความพึงพอใจ โดยมีผูใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจไวห้ลายทรรศนะ
ดว้ยกนั ซ่ึงพอสรุปไดด้งัต่อไปน้ี 
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กาญจนา อรุณสุขรุจี (2546) กล่าวว่า ความพึงพอใจของมนุษยเ์ป็นการแสดงออก         
ทางพฤติกรรมท่ีเป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได้ การท่ีเราจะทราบว่าบุคคล             
มีความพึงพอใจหรือไม่ สามารถสังเกตโดยการแสดงออกท่ีค่อนขา้งสลบัซบัซอ้นและตอ้งมีส่ิงเร้า  
ท่ีตรงต่อความต้องการของบุคคล  จึงจะทําให้บุคคลเกิดความพึงพอใจ  ดังนั้ นการมีส่ิงเร้า                          
จึงเป็นแรงจูงใจของบุคคลนั้นใหเ้กิดความพึงพอใจในงานนั้นนอกจากนั้นคอตเลอร์ (Kotler, 2003) 
ได้ให้ความหมายของความพึงพอใจของลูกคา้ว่า ประโยชน์ หรือคุณค่าท่ีได้รับจากผลิตภัณฑ ์        
หรือบริการเม่ือเปรียบเทียบกบัส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงั ซ่ึงส่ิงท่ีรับรู้จากผลิตภณัฑ์ หรือบริการตํ่ากว่า          
ผูท่ี้ซ้ือบริการคาดหวงัไว ้ผูซ้ื้อหรือผูใ้ชบ้ริการจะรู้สึกไม่พอใจ แต่ถา้ประโยชน์หรือคุณค่าท่ีไดรั้บรู้
ใกล้เคียงหรือเกินกว่าท่ีผูซ้ื้อหรือผูใ้ช้บริการคาดหวัง ผูซ้ื้อหรือผูใ้ช้บริการจะรู้สึกพึงพอใจ            
หรือประทบัใจอีกทั้งปรียาพร  วงศอ์นุตรโรจน์ (2547) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึก
ของบุคคลท่ีมีต่อการทาํงานในทางบวก เป็นความสุขของบุคคลท่ีเกิดจากการปฏิบติังานและไดรั้บ
ผลตอบแทนคือ ผลท่ีเป็นความพึงพอใจทาํให้บุคคลเกิดความรู้สึกกระตือรือร้น มีความมุ่งมัน่ท่ีจะ
ทาํงาน มีขวญัและกาํลงัใจ และส่ิงเหล่าน้ีจะมีผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการทาํงาน 
รวมทั้ งส่งผลต่อความสําเร็จและเป็นไปตามเป้าหมายขององค์การรวมไปถึง แมคเคิลล์แลนด ์
(McClelland, 2001 อา้งถึงใน อาํนวย  แสงสว่าง, 2549) กาํหนดทฤษฎีความตอ้งการประสบ
ผลสาํเร็จไว ้3 อย่างคือ ความตอ้งการความสําเร็จ (Achievement)  ความตอ้งการอาํนาจ (Power)  
และความตอ้งการมีสายสัมพนัธ์ (Affiliation) ทฤษฎีน้ีเช่ือว่าปกติความตอ้งการท่ีมีอยูใ่นตวัคนจะมี
เพียง 2 ชนิด คือ ตอ้งการมีความสุขสบาย และตอ้งการปลอดจากการเจ็บปวด แต่สําหรับความ
ตอ้งการอ่ืนๆ จะเกิดข้ึนภายหลงัโดยวิธีการเรียนรู้อยา่งไรก็ตามมนุษยทุ์กคนต่างก็ใชชี้วิตขวนขวาย
ส่ิงต่างๆ คลา้ยกนั จึงต่างมีประสบการณ์เรียนรู้ส่ิงต่างๆเหมือนกัน จนในท่ีสุดมนุษยทุ์กคนต่าง
เรียนรู้ถึงความตอ้งการมีมากน้อยต่างกันเหตุน้ีจึงสรุปได้ว่ามนุษยทุ์กคนต่างก็มีความตอ้งการ
เหมือนกนั แต่มากนอ้ยแตกต่างกนัซ่ึงความตอ้งการทั้ง 3 อยา่ง ไดแ้ก่ 

1) ความตอ้งการด้านความสําเร็จ (Achievement) คนท่ีซ่ึงมีความตอ้งการ               
ประสบผลสําเร็จสูง โดยมากมกัจะนิยมตั้งเป้าหมายงานไวค่้อนขา้งสูง คนเหล่าน้ีชอบท่ีจะทาํงาน           
ให้ได้ผลดีด้วยตนเอง และมีความมุ่งมาดปรารถนาท่ีจะทาํงานนั้ น ๆ สําเร็จผลให้ได้ด้วยฝีมือ                 
ของตนเอง คนเหล่าน้ีจะไม่สนใจถึงความสาํเร็จตามท่ีไดต้ั้งใจไวเ้ป็นสําคญั มากกว่าท่ีจะคาํนึงถึง
รางวลัหรือผลประโยชน์ท่ีจะไดจ้ากการทาํงานนั้น คนเหล่าน้ีจะมีบุคลิกลกัษณะเด่น 3 ประการ คือ 

1.1) ตั้งเป้าหมายงานยากและทา้ทาย  



ศรัณย ูยงพานิช    วรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง / 34 

1.2) ตอ้งการทราบถึงความเป็นไปของงานท่ีกา้วหน้าไปแต่ละขั้นว่า
เป็นไปตามท่ีตั้งไวเ้พียงใด และไม่ชอบการทาํงานยาวนานเร่ือยเป่ือยโดยไม่รู้จกัจบส้ิน โดยท่ีไม่อาจ
เห็นชดัถึงคุณค่าหรือความสาํเร็จของงานท่ีทาํ  

1.3) ตอ้งการท่ีจะควบคุมผลการทาํงานท่ีเกิดจากการท่ีตนไดทุ่้มเทกาํลงั
ความพยายามไป และจะไม่ชอบอยู่ภายใตก้ารควบคุมของผูห้น่ึงผูใ้ด รวมทั้งการไม่ชอบทาํงาน
ประเภทเก่ียวกบัโชคหรือคาดผลไม่ได ้จุดมุ่งหมายของคนเหล่าน้ีคือ ตอ้งการจะทาํโครงการใด
โครงการหน่ึง ท่ีชัดเจนเป็นการเฉพาะ โดยมีขอบเขตชัดแจ้ง แต่จะไม่นิยมทาํงานท่ีตอ้งข้ึนกับ
โอกาสท่ีเอาแน่ไม่ได ้หรือตอ้งข้ึนกบัคนอ่ืน 

2)  ความตอ้งการดา้นอาํนาจ (Power) คือ ความตอ้งการมีอาํนาจเหนือบุคคลอ่ืน                 
และจะมุ่งพยายามแสดงออกเพื่อมีอาํนาจควบคุมเหนือต่อทั้งทรัพยสิ์น ส่ิงของ และในทางสังคม            
คนประเภทท่ีนิยมชมช่ืนอาํนาจเป็นอนัมากน้ี ต่างพยายามมุ่งใชว้ิธีสร้างอิทธิพลเหนือหรือพยายาม
หว่านลอ้มให้เกิดการยอมรับนับถือจากฝ่ายอ่ืน และบ่อยคร้ังต่างจะใฝ่หาตาํแหน่งท่ีจะไดเ้ป็นผูน้าํ
ของกลุ่มท่ีตนสังกัดอยู่ คนกลุ่มน้ีจะรู้สึกมีแรงจูงใจสูงถ้าหากได้มีโอกาสให้เขาได้แสดงออก            
ในทางท่ีจะเพิ่มบทบาทอาํนาจได้เต็มท่ี ลกัษณะของคนท่ีมีความตอ้งการด้านอาํนาจน้ีคือ นิยม          
และเช่ือในระบบอาํนาจท่ีมีอยู่ในองค์การ เช่ือในคุณค่าของงานท่ีทาํ พร้อมท่ีจะสละประโยชน์            
ส่วนตนใหก้บัองคก์าร และเช่ือในความเป็นธรรมท่ีไม่มีการลาํเอียง 

3) ความตอ้งการมีสายสมัพนัธ์ (Affiliation) คือ การใหน้ํ้ าหนกัความสาํคญัต่อไมตรีจิต
และความสัมพันธ์ระหว่างกันและหวังจะได้รับการมีนํ้ าใจตอบแทนจากคนอ่ืน  ด้วยเหตุน้ี                   
คนท่ีมีความตอ้งการทางสายสัมพนัธ์มาก จึงมกัแสดงออกโดยหวงัหรืออยากท่ีจะไดรั้บการยอมรับ             
จากผูอ่ื้นมากท่ีสุด โดยพยายามทาํตนให้สอดคลอ้งกับเขา้กับความตอ้งการ และความอยากได ้           
ของผูอ่ื้น และจะพยายามทาํตนเป็นคนจริงใจ และพยายามเข้าใจความรู้สึกของผูอ่ื้นให้มาก              
คนประเภทน้ีมุ่งพยายาม และแสวงหาโอกาสท่ีจะสร้างสัมพนัธ์ทางสังคมใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้
การหวงัจะรู้จกัและมีโอกาสส่ือความกบัผูอ่ื้น จึงเป็นส่ิงท่ีคนกลุ่มน้ีเสาะหาตลอดเวลา 
 

2.2.2 ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัความพงึพอใจ 
สําหรับทฤษฎีท่ีเ ก่ียวข้องกับความพึงพอใจ  ได้มีนักวิชาการให้ความหมายไว ้

ดงัต่อไปน้ี 
2.2.2.1 ทฤษฎีลาํดบัความตอ้งการของมาสโลว ์(Maslows, 1954 อา้งถึงใน                

ชวลิต ชูวฒันกูล, 2550) ความตอ้งการของมนุษยมี์ลกัษณะเป็นลาํดบัขั้น 5 ขั้นดว้ยกนัเม่ือความ
ตอ้งการในระดบัหน่ึงไดรั้บการตอบสนองจะมีความตอ้งการอ่ืนในระดบัท่ีสูงข้ึนไป 



บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัมหิดล                   ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 35 

1) ความตอ้งการของร่างกาย (Physiological Needs) 
2) ความตอ้งการความมัน่คงหรือความปลอดภยั (Security or Safety 

Needs) 
3) ความตอ้งการการยอมรับหรือความผกูพนั (Affiliation or Acceptance 

Needs) 
4) ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem Needs) 
5) ความตอ้งการความสาํเร็จในชีวิต (Need for Self – Actualization) 
2.2.2.2 ทฤษฎีท่ี 2 ปัจจยัของ เฮอร์ซเบอร์ก (Herzberg อา้งถึงใน                           

สุวรรณ ตั้งชีวะสมบติั, 2548) ประกอบดว้ยปัจจยัท่ี 1 ไดแ้ก่ ปัจจยัรักษา (Maintenance Factor)              
หรือ ปัจจยัสุขอนามยั (Hygiene Factor) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการสร้างความไม่พอใจ             
ปัจจยัอนามยัจะรักษาแรงจูงใจให้อยู่ในระดับสูง แลว้ป้องกันแรงจูงใจไม่ให้เกิดข้ึนในทางลบ               
ปัจจยัท่ี 2 ไดแ้ก่ ปัจจยั การจูงใจ เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการสร้างความพึงพอใจ 

2.2.2.3 ทฤษฎีแรงเสริม (ชวลิต ชูวฒันกูล, 2550) กล่าวว่า ทฤษฎี                
แรงเสริมเป็นทฤษฎีท่ีว่าพฤติกรรมของมนุษยท่ี์ถือเกณฑ์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมหน่ึงกบั
พฤติกรรมนั้นการเกิดพฤติกรรมซํ้ าเป็นผลจากความพึงพอใจ แต่ถา้ผลของพฤติกรรมไม่พึงพอใจ           
กมี็พฤติกรรมท่ีแตกต่างไป 

องค์ประกอบท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการให้บริการท่ีสําคัญมี 5 
ประการ มิลเลท็ (Milett, 1954 อา้งถึงใน ชวลิต ชูวฒันกลู, 2550) 

1) การใหบ้ริการอยา่งเสมอภาค (Equitable Service) 
ความยติุธรรมในการบริหารงานของรัฐท่ีฐานคติท่ีว่าคนทุกคนเท่าเทียม

กัน  ดังนั้ น  ประชาชนทุกคนจะได้รับการปฏิบัติอย่างเท่าเทียมกันแง่มุมของกฎหมายไม่มี                  
การแบ่งแยก กีดกันในการบริการประชาชนจะได้รับการปฏิบัติในฐานะท่ีเป็นปัจเจกบุคคล                   
ท่ีใชม้าตรฐานการใหบ้ริการเดียวกนั 

2) การใหบ้ริการอยา่งทนัเวลา (Timely Service) 
ในการบริหารจะตอ้งมองว่าการให้บริการสาธารณะจะตอ้งตรงเวลาผล          

การปฏิบัติงานของหน่วยงานภาครัฐจะถือว่าไม่ มีประสิทธิผลเลยถ้าไม่ มีการตรงเวลา                           
ซ่ึงจะสร้างความไม่พึงพอใจใหแ้ก่ประชาชน 

3) การใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ (Ample Service)  
การให้บ ริการสาธารณะต้องมีลักษณะ  มีจํานวนการให้บริการ                  

และสถานท่ีให้บริการอย่างเหมาะสม ความเสมอภาคหรือการตรงเวลาจะไม่มีความหมายเลยถา้มี
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จาํนวนการให้บริการท่ีไม่เพียงพอและสถานท่ีตั้งให้บริการสร้างความไม่ยุติธรรมให้เกิดข้ึนแก่
ผูรั้บบริการ 

4) การใหบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง (Continuous Service) 
การให้บริการสาธารณะท่ีเป็นไปอย่างสมํ่าเสมอ โดยยึดประโยชน์                        

ของสาธารณะเป็นหลกัไม่ใช่ยดึความพอใจของหน่วยงานท่ีใหบ้ริการวา่จะใหห้รือหยดุบริการเม่ือใดกไ็ด ้
5) การใหบ้ริการอยา่งกา้วหนา้ (Progressive Service)  
การให้บริการสาธารณะท่ีมีการปรับปรุงคุณภาพและผลการปฏิบติังาน           

กล่าวอีกนยัหน่ึง คือ การเพิ่มประสิทธิภาพหรือความสามารถท่ีจะทาํหนา้ท่ีไดม้ากข้ึน โดยใชท้รัพยากรเท่าเดิม 
จากความหมายของความพึงพอใจท่ีกล่าวมา คือ สโมสรฟุตบอลอาชีพ 

ทั้ง 3 สโมสรตอ้งมีกระบวนการดาํเนินการตลาดบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการในดา้นต่างๆ
ของแฟนคลบั 

เพื่อสร้างความพึงพอใจและส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการอีก                 
ในอนาคต 

 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎคีวามคาดหวงั 
 
2.3.1 ความหมายของความคาดหวงั 
สาํหรับความหมายของความคาดหวงั ไดมี้นกัวิชาการใหค้วามหมายไว ้ดงัต่อไปน้ี 
 
ความคาดหวงั (Expectation Theory) เป็นความเช่ือหรือความคิดอย่างมีเหตุผล             

ในแนวทางท่ีเป็นไปได้ หรือเป็นความหวงัท่ีคาดการณ์ว่าต้องการจะได้ในอนาคตของบุคคล           
ความคาดหวัง จึ ง เ ป็นสภาวะทาง จิต ท่ี บุคคลคาดคะ เน ล่วงหน้ าแ ต่บาง ส่ิ งบางอย่ า ง                           
ว่าควรจะมีควรจะเป็น หรือควรจะเกิดข้ึนตามความเหมาะสม  ในเร่ืองของความคาดหวัง                     
จึงมีผูใ้หค้วามหมายไวห้ลายท่านไดแ้ก่ 

ธานี โมกขพนัธ์ุ (2545) กล่าวว่า ความคาดหวงั หมายถึง ระดบัความแน่ใจหรือ               
ความเป็นไปได้ท่ีเม่ือได้ใช้ความพยายามในการทาํงานแลว้ จะเกิดความสําเร็จ ความคาดหวงั        
เ ป็นความเ ช่ือมโยงระหว่างความพยายามและการกระทํา  โดยมีค่าระหว่าง  0 ถึง  1 คือ                       
ถ้าคนเห็นว่าเป็นไปไม่ได้ท่ีความพยายามจะนําไปสู่ความสําเร็จ ความคาดหวังจะเท่ากับ 0              
แต่ถา้เขาเช่ือมัน่วา่งานนั้นจะประสบความสาํเร็จ ความคาดหวงัก็จะเท่ากบั 1 นอกจากนั้นอริยา  คูหา  
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(2546) ไดก้ล่าววา่ มนุษยทุ์กคนท่ีเกิดมาบนโลกใบน้ี เม่ือเติบโตข้ึนในช่วงอายหุน่ึงท่ีมีความตอ้งการ
ความรู้สึกเป็นของตวัเอง หรือเม่ือมีวุฒิภาวะเจริญเติบโตข้ึนในทางความคิด ทุกคนต่างก็มีเป้าหมาย
ให้กับตัวเองเพ่ือตอ้งการให้เกิดความสําเร็จ และในการเดินทางท่ีจะไปสู่เป้าหมายนั้น ทุกคน               
ก็จะตอ้งมีความคาดหวงัให้กบัความสําเร็จนั้น เพื่อให้ความคาดหวงันั้น อาจจะเป็นความคาดหวงั
ให้กบัตวัเองหรือเป็นความคาดหวงัให้กบับุคคลอ่ืน โดยทาํการคาดหวงัให้บุคคลอ่ืนเป็นไป ตามท่ี
ตวัตอ้งการตามเป้าหมายท่ีวางไวโ้ดยผูท่ี้ใหต้น้กาํเนิดแห่งแนวคิดน้ีคือโทลแ์มน (Tolman) แต่ผูท่ี้ได้
เผยแพร่และสร้างทฤษฎีคือฮูม (Vroom) โดยใหท้รรศนะเก่ียวกบัสมมุติฐาน 4 ประการ ท่ีเป็นบ่อเกิด
แรงจูงใจในการทาํงาน กล่าวคือ 

1) การคาดหวงัว่าเม่ือแสดงพฤติกรรมไปแลว้จะทาํส่ิงนั้นได้หรือไม่มีความรู้
ความสามารถและมีส่ิงเ อ้ืออํานวยความสะดวกท่ีจะแสดงพฤติกรรมเพียงพอท่ีจะดําเนิน                   
ไดม้ากเพียงใด และมีบทบาทท่ีสามารถแสดงความสามารถทาํไดดี้เพียงใด 

2)  การคาดหวงัวา่เม่ือทาํงานนั้นแลว้ทาํไดดี้เพียงใด 
3)  การคาดหวงัวา่เม่ือทาํงานนั้นไดแ้ลว้จะไดผ้ลลพัธ์อยา่งท่ีตอ้งการหรือไม่ 
4)  การตีผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการกระทาํ ถา้เขาเห็นว่ากระทาํแลว้มีค่า เขาก็อยากทาํ          

แต่ถา้ไม่มีค่าเขากไ็ม่สนใจ จึงสรุปไดว้่าคนเรามีแรงจูงใจในการกระทาํส่ิงใด ๆ ยอ่มมีความคาดหวงั
ตามเ ง่ือนไขข้างต้น  เพราะหากขาดส่ิงหน่ึง ส่ิงใดไปแล้วแรงจูงใจย่อมขาดหายไปด้วย                    
เม่ือดูตามสภาพแลว้ ทฤษฎีเนน้เร่ืองการพฒันา โดยท่ีฮูม เนน้ว่า มนุษยค์วรรู้จกัตนเอง รู้ขีดจาํกดั
และความสามารถของตนอีกทั้งสุพตัรา จุณณะปิยะ (2546) ไดใ้หค้วามหมาย ความคาดหวงั หมายถึง 
ความตอ้งการของความรู้สึก การคิด การคาดคะเน หรือการคาดการณ์ล่วงหน้าในส่ิงใดส่ิงหน่ึงการคิดในส่ิงท่ี
เป็นไปไดถึ้งระดบัผลงานท่ีบุคคลกาํหนดหรือคาดหมายว่าจะทาํไดเ้ป็นผลมาจากประสบการณ์เดิม
ของบุคคลท่ีมีความตอ้งการให้บางคนกระทาํบางอย่างให้ตนและส่ิงท่ีคาดหวงักบัส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง
อาจไม่ตรงกนัเสมอไปโดยสิทธิโชค วรานุสันติกูล (2546) ไดใ้ห้ความหมายว่า การคาดหวงั 
หมายถึง ความเช่ือของบุคคลท่ีบุคคลมีการรับรู้ว่าการกระทาํอย่างหน่ึงของเขาควรจะนําไปสู่                
ผลกรรมอย่างใดอย่างหน่ึง นอกเหนือจากนั้นติน  ปรัชญาพฤทธ์ิ (2548) ไดใ้ห้ความหมายว่า                     
ความคาดหวงั หมายถึง การคาดคะเนจากผูอ่ื้นว่าสมาชิกในกลุ่มควรจะประพฤติปฏิบติัภารกิจ
อะไรบ้างเม่ือเขาไปมีปฏิกิริยาโต้ตอบกับผูอ่ื้น อีกทั้ งพจนานุกรมของมหาวิทยาลัยอ๊อกฟอร์ด 
(Oxford University, อา้งถึงในวิไลวรรณ  ศรีสูงเนิน, 2549) ไดใ้ห้ความหมายของการคาดหวงั                
ว่าเป็นสภาวะทางจิต ซ่ึงจะเป็นความรู้สึกนึกคิดหรือเป็นความคิดเห็นอยา่งมีวิจารณญาณของบุคคล
ท่ีคาดคะเนหรือคาดการณ์ล่วงหน้าต่อบางส่ิงบางอย่างว่าควรจะมี ควรจะเป็น หรือควรจะเกิดข้ึน 
จากแนวคามคิดดังกล่าวขา้งตน้ พอจะสรุปความหมายของความคาดหวงัได้ว่า ความคาดหวงั                
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เป็นสภาวะทางจิตอย่างหน่ึงของบุคคลซ่ึงเป็นความรู้สึกนึกคิด หรือความคิดเห็นดว้ยวิจารณญาณ
เก่ียวกบัการคาดคะเนหรือคาดการณ์ล่วงหนา้ถึงส่ิงใดส่ิงหน่ึงว่าควรจะมี ควรจะเป็น หรือควรจะเกิด 
เป็นความเหมาะสมต่อสถานภาพ หรือสถานการณ์ 

จากความหมายดังกล่าวขา้งตน้ สรุปได้ว่า ความคาดหวงั หมายถึง สภาวะทางจิต           
ของแฟนคลบัหรือผูม้าใชบ้ริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร ซ่ึงเป็นความรู้สึกนึกคิด 
ความคิดเห็นเก่ียวกบัการคาดคะเน การคาดการณ์ล่วงหน้าเก่ียวการการตลาดบริการของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพวา่ควรจะเป็นไปในทิศทางใดในอนาคต 

 
2.3.2 แนวคดิเกีย่วกบัทฤษฎคีวามคาดหวงั 
สําหรับแนวคิดเก่ียวกับทฤษฎีความคาดหวัง ได้มีนักวิชาการให้ความหมายไว ้

ดงัต่อไปน้ี 
เบนดูรา (Bendura อา้งถึงในวิไลวรรณ  ศรีสูงเนิน, 2549) ได้เสนอแนวคิด                   

ของความคาดหวงัว่าลกัษณะของความคาดหวงัเก่ียวกบัความสามารถของบุคคลเป็น 3 มิติ ไดแ้ก่      
มิติท่ีหน่ึง  เ ก่ียวกับปริมาณของความคาดหวัง  (Magnitude) กล่าวคือ  ความคาดหวัง                           
เก่ียวกบัความสามารถ ของตนจะแตกต่างในแต่ละบุคคลในการกระทาํพฤติกรรมหน่ึง หรือแตกต่าง
กนัในบุคคลเดียวกนั เม่ือตอ้งทาํงานสําเร็จถึงระดบัไหนเม่ือถูกเสนองาน ท่ีมีระดบัความยากจน
แตกต่างกนั มิติท่ีสอง เก่ียวกบัการแผ่ขยาย (Generality) ความคาดหวงัเก่ียวกบัความสามารถ               
ของตน อาจจะแผ่ขยายจากสถานการณ์หน่ึงไปสู่สถานการณ์อ่ืนในปริมาณท่ีแตกต่างกันได ้
ประสบการณ์บางอย่างไม่ทําให้ความคาดหวัง เ ก่ียวกับความสามารถของตนแผ่ขยาย                        
ไปสู่สถานการณ์อ่ืนได ้มิติท่ีสาม เก่ียวกบัความเขม้หรือความมัน่ใจ (Strength) ถา้ความคาดหวงั
เก่ียวกบัความสามารถของตนมีความเขม้นอ้ย จะทาํให้ความคาดหวงัเก่ียวกบัความสามารถของตน
ลดน้อยลง  แต่ถ้ามีความเข้มหรือความมั่นใจมากบุคคลจะมีความบากบั่น  มานะพยายาม                  
แมว้า่จะประสบเหตุการณ์ท่ีไม่สอดคลอ้งกบัความหวงับา้งกต็าม 

ก า ร ใ ช้ ค ว า มพย า ย า ม แล ะค ว า ม มุ ม านะ ในก า รทํา ง าน  คว ามค า ดหวัง                           
เก่ียวกับความสามารถของบุคคลนั้ น เป็นตัวกําหนดว่าเขาจะต้องใช้ความพยายามมากเท่าไร               
จะตอ้งใชค้วามมุมานะพยายามท่ีจะตอ้งเผชิญกบัอุปสรรคต่าง ๆ หรือประสบการณ์ท่ีไม่พึงพอใจ            
ไปอีกนานเท่าใด และการท่ีบุคคลใช้ความพยายามและความมุมานะในการทาํงานอย่างเต็มท่ี
ตลอดเวลาจะมีแนวโน้มท่ีจะทาํงานได้ประสบผลสําเร็จจะสูงหรือตํ่าข้ึนอยู่กับประสบการณ์            
ท่ีผ่านมา ระดับผลงานท่ีบุคคลกาํหนดหรือคาดหมายว่าจะทาํได้ผลตอบแทนหรือความพอใจ           
ท่ีจะไดโ้อกาสท่ีจะไดรั้บผลตอบแทนนั้น 
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จากแนวคิดเก่ียวกับความคาดหวงั สรุปได้ว่าความคาดหวงัของบุคคลจะเก่ียวกับ
ความสามารถของบุคคลแบ่งเป็น 3 มิติ คือ มิติท่ีหน่ึงเก่ียวกบัปริมาณของความคาดหวงั มิติท่ีสอง
เก่ียวกบัการแผ่ขยาย และมิติท่ีสามเก่ียวกบัความมัน่ใจ ซ่ึงการประเมินค่าของแต่ละคนท่ีมีต่อส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงชนิดเดียวกนักอ็าจแตกต่างกนัได ้โดยความคาดหวงัของบุคคลจะสูงหรือตํ่าข้ึนอยูก่บั 

1)  ประสบการณ์ท่ีผา่นมา 
2)  ระดบัผลงานท่ีบุคคลกาํหนด หรือคาดหมายวา่จะทาํได ้
3)  ผลตอบแทนหรือความพอใจท่ีจะได ้
4)  โอกาสท่ีจะไดรั้บผลตอบแทนนั้น 
สิทธิโชค  วรานุสันติกลู (2546) กล่าวว่า นกัจิตวิทยาในยคุปัจจุบนัท่ีอยูใ่นกลุ่มปัญญา

นิยม (Cognitive) มีความเช่ืออย่างหนักแน่นว่ามนุษยเ์ป็นสัตว์โลกท่ีใช้ปัญญาหรือความคิด                      
ในการตัด สินใจว่ าจะกระทําพฤติกรรมอย่ างใดอย่างห น่ึง  เพื่ อ ท่ีจะนําไป สู่ เ ป้ าหมาย                           
ท่ีสนองความตอ้งการของตนเอง ดว้ยความเช่ือเช่นน้ีเองจึงเกิดมีคติฐาน (Assumptions) ดงัน้ี 

1) พฤติกรรมของมนุษยถู์กกาํหนดข้ึนโดยผลรวมของแรงผลกัดนัภายในของตวัเขาเอง 
และแรงผลกัดนัจากส่ิงแวดลอ้ม 

2) มนุษยแ์ต่ละคนมีความตอ้งการปรารถนาและเป้าหมายแตกต่างกนั 
วนัชัย  มีชาติ (2548) กล่าวว่า  แนวความคิดทฤษฎีความคาดหวงัมีความเช่ือว่า                  

การท่ีบุคคลจะแสดงพฤติกรรมใดออกไปย่อมข้ึนอยู่กับความคาดหวังของบุคคลว่ามีระดับ         
ความคาดหวงัมากนอ้ยเพียงใด หากมีความคาดหวงัต่อผลลพัธ์ทั้งระดบัท่ี 1 และท่ี 2 มาก บุคคล       
กจ็ะมีความพยายามในการปฏิบติังานมาก ซ่ึงในเร่ืองของความคาดหวงันั้น บุคคลจะมีความคาดหวงั
รางวัลมากน้อยเพียงใด  จะข้ึนอยู่กับความสามารถของบุคคลนั้ นด้วยว่ามีความสามารถ                       
ในการปฏิบติังานมากนอ้ยเพียงใด ความคาดหวงัและความสามารถจะทาํใหบุ้คคลเกิดความพยายาม
ในการปฏิบติังาน ซ่ึงจะทาํใหเ้กิดผลงาน ผลงานจะถือว่าเป็นผลลพัธ์ระดบัท่ี 1 ซ่ึงจะเป็นเคร่ืองมือ
ไปสู่การไดรั้บรางวลั อนัเป็นผลลพัธ์ระดบัท่ี 2 และผลลพัธ์ระดบัท่ี 2 น้ี จะข้ึนอยู่กบับุคคล                  
ว่าให้คุณค่า  หากบุคคลมีความรู้สึกว่ารางวัลท่ีตนได้รับมีคุณค่าก็จะนําไปสู่ความพยายาม                  
และแรงจูงใจในการทาํงานมากข้ึน ดงัแผนภาพท่ี 2.2             
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แผนภาพที ่2.2 รูปแบบของทฤษฎีความคาดหวงั 
 

ทฤษฎีเก่ียวกบัความคาดหวงัของฮูม (อา้งถึงใน วิเชียร วิทยอุดม, 2547) ไดอ้ธิบาย
แรงจูงใจในแง่ของความคาดหวงั ท่ีบุคคลมีต่อความสามารถท่ีจะปฏิบติังานไดอ้ยา่ง มีประสิทธิภาพ
และประเภทของรางวลัท่ีคาดหวงัว่าจะไดรั้บเม่ือปฏิบติังานมีประสิทธิภาพตามทฤษฎีความคาดหวงั
ของวรูม แสดงให้เห็นว่าแรงจูงใจของบุคคลท่ีจะทาํงานอย่างมีประสิทธิภาพเกิดจากองคป์ระกอบ            
3 อยา่ง ดงัน้ี 

1) ความคาดหวงัต่อความพยายามในการปฏิบติังาน (Effort – Performance 
Expectancies) การใชค้วามพยายามท่ีสูงข้ึนย่อมคาดหวงัว่าจะนาํไปสู่ผลการปฏิบติังานท่ีสูงข้ึน              
หากบุคคลนั้นรับรู้วา่ความพยายามท่ีใหไ้ปไม่มีความสมัพนัธ์กบัผลผลิตแลว้ บุคคลจะไม่ออกแรงพยายาม 

2) ความคาดหวงัในการปฏิบติังานต่อผลลพัธ์หรือผลตอบแทน (Performance 
Outcome Expectancies) ผลการปฏิบติังานจะทาํให้เกิดความคาดหวงัว่าจะนาํไปสู่ผลตอบแทน
บางอย่าง ซ่ึง มี ค่ามากความสัมพันธ์ระหว่ างผลการปฏิบัติ งานกับผลตอบแทนท่ีได้รับ                           
ถือว่า เ ป็นจุดสําคัญต่อการสร้างแรงจูงใจจะพบได้บ่อยคร้ัง ท่ีผู ้ปฏิบัติงานมีความเ ช่ือว่า                           
การปฏิบติังานท่ีดีไม่จาํเป็นตอ้งอาศยัผลตอบแทน ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจาก ความจริงแลว้ผูป้ฏิบติังาน
ไม่เคยไดรั้บผลตอบแทนเลย หรือไม่ก็อาจเป็นเพราะว่าระบบการให้รางวลัท่ีฝ่ายบริหารใชอ้ยู่นั้น   
ไม่ดีพอกไ็ด ้

3) การรับรู้ส่ิงตอบแทนท่ีพึงจะได ้(Perceived Valence of Outcome) ผลตอบแทน            
ท่ีได้รับนั้ นจะต้องตอบสนองต่อความต้องการ หรือเรียกว่ารางวลันั้ น มีค่าสูงต่อผูป้ฏิบัติงาน                
ซ่ึงถือว่ามีความสําคัญต่อผู ้ปฏิบัติงาน  ผลตอบแทนอาจเป็นการยอมรับจากเพ่ือนร่วมงาน                 
ท่ีจะกลายเป็นแรงจูงใจท่ีด้อยลง โดยธรรมชาติแล้วข้ึนอยู่กับตัวแปรต่าง ๆ ข้ึนอยู่กับลักษณะ
บุคลิกภาพของแต่ละบุคคลซ่ึงเขา้มามีบทบาทดว้ย 

ความพยายาม  
(Effort) 

ผลงาน 
(Performance) 

รางวลัท่ีไดรั้บ 
(Reward) 

ความคาดหวงั 
(Expectancy) 

ความสามารถในการปฏิบติั 

ความเป็นเคร่ืองมือ 
(Instrumentality) 

ส่ิงท่ีไดรั้บจากผลงาน 

คุณค่า  
(Valence) 

คุณค่าของรางวลั 
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จากแนวคิดท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปในเร่ืองความคาดหวงัไดเ้ป็น 3 ประการ ดงัน้ี 
1) การจูงใจในการทาํงานข้ึนอยูก่บัความคาดหวงัของแต่ละคน ถา้มีความคาดหวงัมาก

กจ็ะมีการใชค้วามอุตสาหะเพิ่มมากข้ึน จะเป็นผลใหมี้การเพิ่มประสิทธิภาพในการทาํงานไดม้ากข้ึน 
ซ่ึงบุคคลทุกคนจะมีความเช่ือว่า ถา้พวกเขาขยนัทาํงานมากข้ึน ก็จะไดรั้บผลตอบแทนจากผลผลิต       
ท่ีเพิ่มมากข้ึน แต่ถา้พวกเขาไม่ไดรั้บผลตอบแทนจนเป็นท่ีพอใจกจ็ะทาํใหไ้ม่มีผลผติ 

2) ทฤษฎีความคาดหวงัช่วยช้ีให้เห็นว่า การจูงใจในการทาํงานมีความสัมพนัธ์              
และเช่ือมโยงกบัประสิทธิภาพในการทาํงาน โดยมีผลตอบแทนคือรางวลั เป็นเคร่ืองกระตุน้ให ้              
เขาเกิดแรงจูงใจในการทาํงาน ยิ่งถา้บุคคลแต่ละคนมีความเช่ือว่า ประสิทธิภาพในการทาํงานท่ีดี              
กจ็ะเป็นเคร่ืองช่วยใหเ้ขาเกิดแรงจูงใจในการทาํงานไดเ้พิ่มมากข้ึนเท่านั้น 

3) ทฤษฎีความคาดหวงัจะมีคุณลกัษณะเป็นศูนยก์ลางความเช่ือในเร่ืองคุณค่า             
ของรางวลัท่ีไดรั้บจากการคาดหวงันั้นมีค่าสูง ก็จะก่อให้เกิดพลงัแรงจูงใจในการทาํงานให้สูงข้ึน 
ในทางตรงกนัขา้มไม่มีความเช่ือในเร่ืองคุณค่าของรางวลัดงักล่าวแลว้ การจูงใจในการทาํงานกจ็ะลดตํ่าลง 

นอกจากน้ีฮอย (Choy อา้งถึงใน บุญฑริกา ดวงจิต, 2548) ไดอ้ธิบายถึงทฤษฎี             
ความคาดหวังซ่ึงสรุปได้ว่า  ทฤษฎีความคาดหวังประกอบด้วยความคิดพื้นฐาน  อันได้แก่                     
การใหคุ้ณค่า (Value) การเช่ือมโยง (Instrumentality) และความคาดหวงั (Expectancy) หรือท่ีเรียก
กนัวา่ VIE Theory หรือ Value Theory ซ่ึงสามารถอธิบายสรุปไดด้งัน้ี 

1) การให้คุณค่า (Value) หมายถึง ค่านิยมทั้งแง่ลบและแง่บวก ท่ีบุคคลกาํหนด            
ให้กบัผลงานหรือรางวลัในการทาํงานขอองคก์าร เป็นพลงัความตอ้งการท่ีบุคคลมีต่อส่ิงตอบแทน
อย่างหน่ึง  กล่าวคือ  เป็นระดับความพอใจท่ีบุคคลในองค์การคาดหวังจะได้รับในผลงาน                           
หรือผลตอบแทนซ่ึงไม่ใช่ค่าจริงในตวัวดัผลงาน หรือรางวลันั้น 

2) การเช่ือมโยง (Instrumentality) หมายถึง ความเช่ือมโยงท่ีบุคคลมองเห็น                      
ว่าส่ิงตอบแทนจะตามมาหลงัจากท่ีไดป้ระสบความสาํเร็จตามงานท่ีถูกกาํหนด ความเช่ือมโยงจะสูง              
เม่ือบุคคลเห็นความสมัพนัธ์ระหวา่งการปฏิบติังานกบัผลตอบแทน 

3) ความคาดหวงั (Expectancy) หมายถึง ความน่าจะเป็นหรือระดบัความแน่ชดั                
ว่าเม่ือลงมือพยายามทาํไปในระดบัท่ีกาํหนดแลว้จะเกิดผลงานในระดบัหน่ึงจาํเพาะ (A Specified 
level) กล่าวคือ ความเช่ือของบุคคลว่า เม่ือไดล้งมือปฏิบติักิจกรรมไปในระดบัหน่ึงจะส่งผลให ้     
ได้เป้าหมายในระดับหน่ึง ในเชิงคณิตศาสตร์ คือ โอกาสท่ีจะเป็นไปตามความคาดหวงัท่ีมีตั้ งแต่ 0 – 1                
เม่ือความคาดหวงัตกลงมาอยู่ท่ี 0 หมายความว่า บุคคลนั้นเช่ือว่าส่ิงท่ีทุ่มเทไปไม่สัมพนัธ์               
กบัผลท่ีเกิดข้ึนในทางกลบักนั เม่ือความคาดหวงักา้วไปถึง 1 บุคคลกจ็ะเกิดความแน่ใจอยา่งสมบูรณ์          
วา่ผลท่ีเกิดข้ึนเป็นผลมาจากการกระทาํนั้นจริง ๆ 
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ดงันั้น ทฤษฎีความคาดหวงัเป็นทฤษฎีท่ีมีความสําคญัท่ีช่วยในการอธิบายแรงจูงใจ   
ในการแสดงพฤติกรรมของแฟนคลับและผูใ้ช้บริการสินค้าเก่ียวกับการบริการทางการกีฬา                   
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร กล่าวคือ หากสโมสรฟุตบอลอาชีพสามารถตอบสนอง               
ความคาดหวงัจากแฟนคลบัซ่ึงเป็นกลุ่มคนท่ีมีความสําคญักบัสโมสร ก็ย่อมเป็นแรงจูงใจสําคญั            
ในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการต่างๆ ของสโมสรฟุตบอลในระยะยาว ทั้งน้ีแฟนคลบัและผูใ้ชบ้ริการ
ทัว่ไปยอ่มมีความคาดหวงัต่อส่ิงต่าง ๆ แตกต่างกนัออกไปตามบริบทและความตอ้งการส่วนตวั 

 
 
2.4 แนวคดิการจดัการแฟนคลบั 

 
2.4.1 ความหมายทีเ่กีย่วข้องกบัแฟนคลบั  
สําหรับความหมายท่ีเ ก่ียวข้องกับแฟนคลับ  ได้มีนักวิชาการให้ความหมายไว ้

ดงัต่อไปน้ี 
วิกิพีเดีย (2549) กล่าวว่า แฟนคลบั  หมายถึง บุคคลท่ีมีความช่ืนชอบในตวับุคคล             

กลุ่มบุคคล งานศิลปะ หรือแมแ้ต่ความคิดเห็น หรืออุดมการณ์อย่างจริงจงั และยากท่ีจะต่อตา้นได ้
คาํน้ี ไดป้รากฏข้ึนในลกัษณะของความช่ืนชอบประเทศอเมริกาเม่ือประมาณ ค.ศ.1889 ซ่ึงเป็นคาํยอ่            
ท่ีมาจากคาํว่าแฟนาติค (Fanatic) ท่ีอา้งถึงกลุ่มคนผูท่ี้สนใจ และติดตามทีมเบสบอล คาํน้ีในสมยั 
ค .ศ .1525  หมายความถึง  “บุคคลวิกลจริต” คําน้ีถูกนําไปใช้อย่างหลากหลายต่างสถานท่ี                           
ต่างความหมาย เช่น ในภาษาองักฤษแบบองักฤษ (British English) หมายถึง ผูค้ลัง่ไคลติ้ดตาม               
ทีมกีฬา คาํน้ีเป็นท่ีนิยมใช้กนัในภาษาพูดในประเทศองักฤษ ส่วนในภาษาองักฤษแบบอเมริกัน       
จะใชใ้นความหมายเก่ียวกบัทางการเมือง เช่น ผูนิ้ยมประธานาธิบดี, ผูนิ้ยมพรรคการเมือง เป็นตน้ 
แมว้่าแฟนในสมยัใหม่น้ีบางคร้ังแสดงอาการช่ืนชมอยา่งไร้เหตุผล โดยส่วนมากการติดต่อสัมพนัธ์
ระหว่างผูช่ื้นชอบดว้ยกนั ไดก่้อรูปเป็นคลบั  (Club) ข้ึนมีขอ้ตกลงร่วมกนั และมีการเขา้ร่วม             
ทาํกิจกรรมท่ีทางคลบัจดัข้ึน หรือท่ีเรียกว่าแฟนซี (Fan Activity) และแฟนคลบัจะให้ความสนใจ           
ในรายละเอียดท่ีเล็ก ๆ น้อย ๆ ของส่ิงท่ีเขาช่ืนชอบ หลงใหลอย่างจริงจงั น่ีคือส่ิงท่ีทาํให้พวกเขา
แตกต่างไปจากบุคคลท่ีช่ืนชอบในส่ิงเดียวกนัทัว่ ๆ ไป 

ในภาษาสมยัใหม่คาํว่าแฟนคลบั อาจหมายถึงการรวมตวักนัข้ึนเป็นกลุ่ม พวกเขา
อาจจะเร่ิมเป็นแฟนคลับ โดยเฉพาะอย่างยิ่งเม่ือพวกเขาเป็นแฟนเพลง หรือแฟนศิลปิน ดารา            
หรือรายการโทรทศัน์ เม่ือการแสดงออกถึงความช่ืนชอบเป็นไปในรูปแบบองคก์ร หรือมีรูปแบบ           
ท่ีสอดคล้องกัน  ทําให้บางค ร้ัง  ส่งผลกระทบต่อการเป ล่ียนแปลง  โดยเฉพาะอย่างยิ่ ง                        
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ในการส่ือภาพลกัษณ์ หรือพฤติกรรมของแต่ละบุคคล ในบางกรณี แฟนแต่ละคนอาจจะถูกครอบงาํ
ไดง่้ายจนกลายเป็นแฟนบอย (Fan Boys) หรือ แฟนเกิร์ล (Fan Girls) แฟนเหล่าน้ีเขา้ร่วม                          
ในพฤติกรรมท่ีผิดปกติซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ีได้รวมถึงการหลงใหลอย่างไม่ลืมหูลืมตา จนเป็น
ลักษณะการเคารพ บูชา เช่น การสร้างแท่นบูชาเพื่ออุทิศให้แก่ส่ิงท่ีพวกเขาหลงใหลท่ีบ้าน                      
และบางคร้ังสามารถขยายไปสู่การกลายเป็นผูด้ ําเนินรอยตาม หรือปฏิบัติตามส่ิงท่ีช่ืนชอบ                    
หรือตามบุคคลท่ีช่ืนชอบ 

แมกเกล (McQuail, 1994) ไดเ้สนอแนวคิดเร่ืองแฟน และกลุ่มผูบ้ริโภคส่ือไวว้า่ 
1) แฟน (Fans) เป็นกลุ่มแฟนท่ีติดตามผลงานของส่ือมวลชน ขาดลกัษณะทางสังคม 

เปล่ียนแปลงไดต้ามกาลเวลา ยึดติดกบัเน้ือหาสาระท่ีมีผูเ้สนอ ถา้สาระเปล่ียนแปลงไปกลุ่มแฟน         
ก็จะสลายตวัไดท้นัที บุคคลมกัไม่รู้ว่าตนเองอยู่ในกลุ่มน้ี บางคร้ังกลุ่มน้ีอาจจะไดรั้บแรงกระตุน้           
จากส่ือหรือดว้ยความสมคัรใจท่ีจะรวมกลุ่มกนัอยา่งจริงจงั 

2)  ผูบ้ริโภคส่ือ (Medium Audience) เป็นกลุ่มท่ีมีความจงรักภกัดีต่อส่ือชนิดนั้น ๆ 
อย่างจริงจัง อาจเกิดจากการกระตุ้นของส่ือ หรือเหตุผลเชิงพาณิชย  ์เช่น การโฆษณาชวนเช่ือ 
ลกัษณะน้ีเป็นพวกติดช่อง ติดสถานี ติดหนังสือ หรือแมกกาซีน ติดองค์การส่ือสารมวลชนนั้น           
เราสามารถบรรยายลกัษณะของกลุ่มน้ีได ้เพราะยาวนานไม่สลายง่าย 

เจนเซ่น (Jenson, 1992) กล่าวเพ่ิมเติมว่าการมองกลุ่มแฟนนั้นเป็นลกัษณะอาการ         
ทางสงัคม สามารถแบ่งออกเป็นลกัษณะยอ่ย ๆ ได ้2 ลกัษณะ คือ 

1) กลุ่มแฟนผูห้ลงใหลแต่เพียงลาํพงั (Obsessed Loner) เป็นกลุ่มแฟนท่ีอยากใหต้นเอง
แตกต่างจากผูอ่ื้นทาํให้ความเป็นมวลชนน้อยลง เขา หรือเธอ ถูกตัดออกจากครอบครัว เพื่อน            
และชุมชน ชีวิตของเธอ และเขาถูกครอบงาํเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ จากความโด่งดงั และมีช่ือเสียงของดารา 
หรือนกักีฬา ฯลฯ ท่ีตนเองช่ืนชอบ จนทาํใหสู้ญเสียความเป็นตวัของตวัเอง 

2) กลุ่มแฟนบอลผูบ้า้คลัง่ (Frenzied Fan) เป็นกลุ่มของแฟนผูห้ลงใหลและบา้คลัง่           
ส่ิงใดส่ิงหน่ึง อย่างไม่สมเหตุสมผล มีความจงรักภกัดีต่อผูมี้ช่ือเสียงนั้น ๆ ตวัอย่างท่ีเห็นได้ชัด               
อาทิเช่น แฟนบอล และแฟนคอนเสิร์ต แฟนกลุ่มน้ีไดรั้บการชกัจูงหรือครอบงาํโดยอิทธิพลภายนอก
ไดง่้าย นอกจากน้ีเจนเซ่น (Jensen, 1992) ช้ีให้เห็นว่า วรรณกรรมของความเป็นแฟน (Fandom)           
ท่ีพิจารณาว่าเป็นปรากฏการณ์ทางสังคมและวฒันธรรมนั้นมีอยู่นอ้ยโดยวรรณกรรมเหล่าน้ีมกัถูก
หยิบยกมาพูดถึงความเก่ียวโยงกบัความมีช่ือเสียงและบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ซ่ึงโดยนยัแลว้ คาํว่า แฟน 
ได้รับการเข้าใจว่า เ ป็นผลมาจากผู ้มี ช่ือเสียง  หรือความมีช่ือเสียง  กล่าวคือ  แฟน  ได้รับ                        
การใหค้วามหมายว่า เป็นการตอบสนองต่อระบบดารา (Star System) ความหมายดงักล่าวพิจารณา
วา่แฟนเป็นผูถู้กกระทาํและถูกชกันาํเขา้สู่ระบบความมีช่ือเสียงผา่นส่ือมวลชน ทั้งน้ีเจนเซ่นยงัไดใ้ห้
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คาํจาํกัดความเพ่ิมเติมของคาํว่า แฟน ท่ีถูกตั้งข้ึนเพื่อตอบสนองระบบดาราและความมีช่ือเสียง                         
ซ่ึงถูกนาํเสนอมาถึงกลุ่มของตนโดยผา่นส่ือมวลชน สามารถแบ่งได ้2 ลกัษณะอาการ ดงัน้ี 

2.1) แฟนผูห้ลงใหลแต่เพียงลาํพงั (Obsessed Loner) จะเก่ียวขอ้ง                 
กับความรู้สึกท่ีอยากได้ท่ีแตกต่างจากผูอ่ื้น ทาํให้ความเป็นมวลชนน้อยลง ตัดตัวเองออกจาก
ครอบครัว สงัคม เพื่อน ชีวิต จะถูกครอบงาํเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ จากความมีช่ือเสียง ความโด่งดงัของดารา
หรือนักกีฬาท่ีตนช่ืนชอบ เป็นตน้ จนสูญเสียความเป็นตวัของตวัเอง คนเช่นน้ีจะถูกยัว่เยา้โดย
ส่ือมวลชนนําไปสู่โลกมายา จนขา้มไปสู่อาการทางจิตท่ีอยากจะฆ่าคนท่ีตนถือว่าเป็นเจ้าของ               
เพื่อใหส้มความปรารถนาของตน 

2.2) แฟนกลุ่มผูค้ลัง่ไคล ้(Frenzied Fan) เป็นกลุ่มของแฟนท่ีหลงใหล 
และบา้คลัง่ ส่ิงใดส่ิงหน่ึงอยา่งไม่สมเหตุสมผล มีความจงรักภกัดีต่อผูมี้ช่ือเสียงนั้น ๆ อยา่งหมดใจ                           
เช่น กลุ่มแฟนคลบัท่ีไปยืนกรีดร้องเพ่ือรอรับดารานกัร้องท่ีสนามบิน หรือกลุ่มแฟนบอลท่ีโห่ร้อง
อยา่งดีใจเม่ือทีมท่ีตนเองเชียร์ทาํประตูได ้เป็นตน้ โดยเจนเซ่นยงัไดใ้หท้รรศนะไวอี้กว่า แทจ้ริงแลว้
แฟนก็เปรียบเสมือนผูเ้ช่ียวชาญ ผูส้นบัสนุน หรือนกัสะสม (Aficionados as Fans) แตกต่างกนั             
เพียงแค่วตัถุท่ีหลงใหล (Object of Desire) และลกัษณะของการผกูพนั (Nature of Attachment)          
ต่อส่ิงท่ีตนหลงใหลเท่านั้น ผูเ้ช่ียวชาญหรือนกัสะสม (Aficionados) มกัหลงใหลในวตัถุท่ีเรียกว่า 
High Culture ตวัอยา่งเช่น ภาพเขียนของเอเลียต (Eliot George or T.S.) ซ่ึงไม่ใช่เอลวิส (Elvis)               
หรือภาพโปสเตอร์ของดารา นักร้อง หรือนักกีฬา เหมือนกับท่ีแฟนหลงใหล สําหรับลกัษณะ               
การผกูพนันั้นแฟนมกัผกูพนัต่อส่ิงท่ีตนเองหลงใหลโดยใชอ้ารมณ์เป็นหลกัและดูเหมือนจะอนัตราย 
ส่วนผูเ้ช่ียวชาญหรือนักสะสม (Aficionados) นั้นจะผูกพนัต่อส่ิงท่ีตนเองหลงใหลอย่างมีเหตุผล 
และนุ่มนวลจึงทาํใหดู้มีคุณค่า 

จากการศึกษาท่ีผา่นมา กล่าวถึงคุณลกัษณะของผูรั้บสารประเภท “แฟน” ไปในทางลบ 
กล่าวคือ แฟน หมายถึง ผูรั้บสารแบบ Passive ซ่ึงถูกครอบงาํและทาํใหไ้ขวเ้ขวไดง่้ายจากส่ือมวลชน 
นอกจากน้ี ยงัมีพฤติกรรมท่ีกา้วร้าว รุนแรง บา้คลัง่ และควบคุมไม่ได ้เช่น การชกต่อยของแฟนทีม
ฟุตบอลในสนามการแข่งขนั เป็นตน้ 

กรอสเบิร์ก (Grossberg, 2005) ไดเ้ปล่ียนมุมมองในเร่ืองคาํจาํกดัความของคาํว่า แฟน
โดยกล่าวไว้ว่ า  แฟน  เ ป็นผู ้รับสารแบบท่ีมีความสร้างสรรค์และกระตือรือร้น  (Active)                      
แมอ้ยู่ในสภาวะแวดลอ้มทางสังคมบีบรัด และยงัเป็นผูผ้ลิตวฒันธรรมในแบบของตนข้ึนมาดว้ย 
นอกจากนั้นภาพลกัษณ์ของแฟนตั้งแต่เดิมมา สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

1) แฟนกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ เป็นกลุ่มผูรั้บสารขนาดใหญ่ ซ่ึงบริโภคตัวบท (Text)         
ของวฒันธรรมประชานิยม (Popular Culture) ท่ีมีความเฉ่ือยชา 
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2) แฟนกลุ่มท่ีมีขนาดเล็ก เป็นกลุ่มผูรั้บสารขนาดเล็ก ซ่ึงอยู่อย่างกระจัดกระจาย           
เ ป็นกลุ่มท่ีบริโภคตัวบทท่ีมีลักษณะเฉพาะอย่าง  กระตือรือร้น  รวมทั้ งย ังให้ความสําคัญ                 
กบัความหมายเก่าและความหมายใหม่ดว้ย 

ทั้งน้ีจะเห็นไดว้า่ กลุ่มแฟนขนาดเลก็น้ีเป็นกลุ่มท่ีบริโภควฒันธรรมนิยมเพื่อแสดงออก
ถึงประสบการณ์ชีวิตของตนและคนอ่ืน ทั้ งย ังต่อต้านความตึงเครียดของสภาวะทางสังคม            
และสร้างลักษณะเฉพาะของตนข้ึนมา ลักษณะน้ีจัดเป็นคุณลักษณะของแฟน เพราะถึงแม้ว่า          
จะมีขนาดเล็ก  แต่ก็ ถือว่ า เ ป็นกลุ่ม ท่ี มีความสําคัญมากกว่ าก ลุ่มผู ้รับสารท่ี มีขนาดใหญ่                        
และแฟนท่ีมีความผูกพนัในรูปแบบวฒันธรรมนิยม เพราะเกิดความเพลิดเพลิน ความปิติยินดี                 
การผลิตวฒันธรรมแห่งความพอใจเป็นตวัตดัสินความสัมพนัธ์ของแฟนกบัวฒันธรรมนิยม ความ
เขา้ใจ           ในประเภทของแฟนตอ้งอาศยัความสัมพนัธ์ของความรู้สึกท่ีต่างกนั ความรู้สึกรักใคร่ 
(Affect) ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูกพนัใกลชิ้ดกับส่ิงท่ีสามารถอธิบายได้ว่าเป็นความรู้สึกท่ีมีชีวิตชีวา                  
เราจะสามารถเขา้ใจชีวิตของคนอ่ืนได ้โดยเขา้ไปร่วมแบ่งความหมาย และความพอใจในส่ิงเดียวกนั 
อารมณ์ความรู้สึก (Feeling) จะเป็นขอบเขตของวฒันธรรมท่ีสังคมสร้างข้ึน ประสบการณ์อย่าง
เดียวกันจะเปล่ียนไปเม่ืออารมณ์ความรู้สึกเปล่ียนแปลงไป สําหรับแฟนนั้นรูปแบบของบริบท              
ทางวัฒนธรรมบางรูปแบบกลายเป็นส่ิงท่ีทําให้เขาเกิดความรู้สึกเต็มเป่ียมไปด้วยความรัก 
ความสมัพนัธ์ท่ีเกิดในบริบทน้ี สามารถนิยามไดโ้ดยความรู้สึกรักใคร่ 

แคชมอร์ (Cashmore, 2000) กล่าวไวว้่า แฟน มกัถูกพิจารณาว่าเป็นผูท่ี้มีความชอบ         
ท่ีผดิปกติ (Abnormal Linking) และมีรสนิยมความช่ืนชอบท่ีมากเกินขอบเขต (Immoderate Tastes) 
ความหมายของคาํวา่ แฟน จะถูกมองเป็นคนอ่ืนท่ีไม่ใช่พวกเรา นอกจากนั้น แฟน มกัไดรั้บการมอง
วา่เป็นพวกท่ีเป็นอนัตราย ตวัอยา่งเช่น แฟนเบสบอล จากภาพยนตร์เร่ือง The Fan หรือ กลุ่มลกัษณะ
อาการ (Pathological) เช่น พวกฮูลิแกน (Hooligans) ชาวองักฤษ ซ่ึงเป็นกลุ่มแฟนบอล                        
ท่ีมกัจะรวมตวักนัท่ีสนามแข่งขนัโดยมีพฤติกรรมการแสดงออกท่ีก้าวร้าวรุนแรงหรือมุ่งหมาย                   
แกแ้คน้เอาคืนมากกว่าท่ีจะมาชมการแข่งขนั แคชมอร์เห็นว่าทศันะเช่นน้ีเป็นการตดัสินจากชน
ชั้นสูงหรือผูท่ี้เหนือกวา่ (Elitist) และเป็นความเช่ือท่ีขาดความเคารพต่อวิถีชีวิตธรรมดาสามญั 

อาเบอร์คอมบีและลอนเฮิทส์ (Abercrombie N. & Lonhurst B., 1998) ไดนิ้ยาม                  
และจาํแนกแฟนออกเป็น 3 ประเภท คือ 

1) แฟน คือกลุ่มท่ีหลงใหล ช่ืนชอบในอะไรบางอย่างเป็นอยา่งมาก โดยมีการติดตาม
ผา่นทางส่ือสารมวลชน เช่น โทรทศัน์ วิทย ุแต่ไม่ไดมี้การติดต่อกนัโดยตรงในกลุ่มผูท่ี้มีการช่ืนชอบ
ดว้ยกนั อยา่งไรกดี็คนกลุ่มน้ียงัมีการแสดงออกซ่ึงความช่ืนชอบของตนเองในชีวิตประจาํวนัอยู ่
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2) กลุ่มคลุม้คลัง่ลทัธิ (Cultist) กลุ่มน้ีก็มีการใชแ้ละติดตามผ่านทางส่ือสารมวลชน        
อยูเ่ช่นกนั แต่จะมีการคดัสรรส่ิงท่ีติดตามดว้ยมาตรฐานของรสนิยม (Taste) แบบหน่ึง ทาํใหล้กัษณะ
ความชุกในการติดตามจากส่ือมีน้อยลงแต่จะมุ่งเน้นไปท่ีความเขม้ขน้ของการคดัสรร นอกจากน้ี
ลกัษณะเฉพาะของกลุ่มน้ีท่ีมากกวา่แฟนในกลุ่มแรกกคื็อมีการรวมกลุ่มกนัในหมู่ผูช่ื้นชอบดว้ยกนั มี
การติดต่อแลกเปล่ียนความคิดเห็น สร้างเครือข่ายความสมัพนัธ์ระหวา่งกนั 

3) กลุ่มท่ีมีความศรัทธาแรงกลา้ (Enthusiast) กลุ่มน้ีจะมีการใช้ส่ือในลกัษณะ                
ท่ีค่อนขา้งเฉพาะเจาะจง คือใชส่ื้อในลกัษณะส่ือสารมวลชนนอ้ย แต่จะใชส่ื้อมีลกัษณะเฉพาะกลุ่ม
มากกว่า เช่น จดหมายเวียน “แฟนซีน” มีการติดตามท่ีอาจไม่ชุกเท่ากลุ่มแรก ๆ แต่เน้นไปท่ี                  
ความสนใจในรายละเอียดท่ีเข้มข้นมากท่ีสุด มีการผลิตส่ือเอง ผลิตเน้ือหาเอง เช่น ในกรณี                   
ของแฟนซีน หรือ Fan Fiction หรืออธิบายไดว้่าเป็นผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีการผลิตความเป็นแฟนแจกจ่าย
กนัในหมู่ผูเ้ช่ียวชาญโดยผูเ้ช่ียวชาญกนัเอง โดยมีการใชส่ื้อเฉพาะในการติดต่อ 

สาํหรับแนวทางการศึกษาแฟนในมุมมองต่าง ๆ นั้นฮิลล ์(Hill, 2002) ไดจ้าํแนกกลุ่ม
มุมมองในการศึกษาวฒันธรรมแฟนเอาไวด้ว้ยกนั 4 มุมมอง คือ 

1) การศึกษาโดยมองถึงการบริโภคและการต่อตา้น (Resistance) ของแผน มองแฟน      
ในฐานะท่ีเป็นผูบ้ริโภคซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัส่ิงท่ีเขาเป็นแฟนนั้นในฐานะผูผ้ลิต โดยคาํถามสาํคญั
คือแฟนในฐานะผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์อยา่งไรกบัผูผ้ลิต เราสามารถมองมนัโดยแยกขาดจากกนั
ไดห้รือไม่ หรือว่าในวฒันธรรมแฟนมีลกัษณะของการต่อตา้นโดยการผลิตของตวัแฟนเองท่ีไป               
พร่าเลือนสถานะของผูผ้ลิต – ผูบ้ริโภค 

2) ศึกษาโดยมองถึงลกัษณะวฒันธรรมแฟนท่ีมีสถานะเป็นเคร่ืองสร้างความแตกต่าง 
(Distinction) ตามทศันะของปิแอร์ เบอร์เดอย ์(Pierre Bourdieu) 

3) ใหค้วามสาํคญักบัวิธีวิทยาในการตั้งขอ้สงสยัต่อการกล่าวอา้งความรู้ของนกัวิชาการ
ท่ีศึกษาแฟน ซ่ึงโดยมากแลว้มกัจะใชว้ิธีการทางชาติพนัธ์ุวรรณนา โดยนาํไปสู่คาํถามสําคญัท่ีว่า
ความรู้ของนกัวิชาการกบัความรู้ของแฟนเองเหมือนหรือต่างกนัอย่างไร และจะมีวิธีการนาํเสนอ
อยา่งไร 

4) ศึกษาจากมุมมองแบบจิตวิทยา ถึงลกัษณะทางจิตวิทยาท่ีส่งผลต่อแฟน 
จากการศึกษาท่ีผ่านมา ส่วนใหญ่จะสรุปคุณลักษณะของผูรั้บสารประเภทแฟน            

ไปในทางลบ กล่าวคือ แฟน หมายถึง ผูรั้บสารท่ีถูกกระทาํ (Passive Reciever) ซ่ึงถูกครอบงาํและทาํ
ใหไ้ขวเ้ขวไดง่้ายจากส่ือมวลชน นอกจากน้ียงัมีพฤติกรรมกา้วร้าว รุนแรง บา้คลัง่ และควบคุมไม่ได ้
เช่น การชกต่อยของแฟนทีมฟุตบอลในสนามการแข่งขนั เป็นตน้ ซ่ึงจะเห็นว่าภาพของ “แฟน” นั้น 
ถูกมองในแง่ลบ ไม่ว่าจะเป็นแฟนท่ีเดียวดาย หรือบา้คลัง่ ซ่ึงคาํว่าแฟนท่ีผูว้ิจยันาํเสนอไปทั้งหมดน้ี 
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มีความเป็นรูปธรรม เป็นเร่ืองของตวัตนท่ีมองเห็นเป็นกลุ่มบุคคล โดยภายในตวัแฟนนั้น จะมี              
แฟนดอม (Fandom) หรือ ความเป็นแฟน แฝงอยู ่

ซ่ึงใน ความเป็นแฟน คือความหลงใหลต่อตวับท และเป็นส่วนสําคญัท่ีประกอบอยู ่         
ในตัวแฟน  และทําให้บุคคลกลายมาเป็นแฟนซ่ึงมีพฤติกรรมท่ีเ บ่ียงเบนจากคนปกติ  เช่น                          
การหลงใหล คลัง่ไคล ้ดารา นกัร้อง นกักีฬา เป็นตน้ จนทาํใหค้นนอกมองคนเหล่าน้ีว่าเป็นพวกเขา
หรือกลุ่มคนท่ีเป็นผลแห่งการบริโภควฒันธรรมมวลชน หรือท่ีสาํนกัแฟรงเฟิร์ตมองแฟนในฐานะ           
ท่ีเป็นกลุ่มผูรั้บสารท่ีเฉ่ือยชา ยินยอม พร้อมรับการนําเสนอจากส่ือมวลชนอย่างไร้ขอ้โต้แยง้                   
และหากแฟนมีการรวมตวักนั เราจะเรียกกลุ่มแฟนนั้นวา่ แฟนคลบั 

แฟนคลบั (Fan Club) หมายถึง กลุ่มท่ีอุทิศให้แก่บุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือกลุ่มทาง
ความคิด หรือ บางคร้ัง หมายถึงกลุ่มของส่ิงท่ีเคล่ือนไหวไม่ได ้เช่น อาคารท่ีมีช่ือเสียง ดาํเนินการ
โดยแฟน (Fans) ซ่ึงพวกเขาไดอุ้ทิศเวลาอนัสาํคญั และทรัพยากรอ่ืน ๆ เพื่อติดตามส่ิงท่ีเขาช่ืนชอบ
อยา่งใกลชิ้ด สนใจและใหค้วามสาํคญัในส่ิงเลก็ ๆ นอ้ย ๆ เช่น วนัเกิด สถานท่ีเกิด เวลาเกิด สีท่ีชอบ 
อาหารท่ีชอบ ยาสระผม เป็นตน้ ส่ิงเหล่านั้น หรือบุคคลเหล่านั้นท่ีพวกเขาช่ืนชอบ 

ปัจจุบนักลุ่มแฟนคลบัมากมายมีเว็บไซต์เพื่อสนับสนุนความพยายามท่ีเต็มไปด้วย
ความรัก เว็บไซต์เหล่าน้ีโดยทั่วไปจะมีส่วนของรูปถ่าย และข้อมูลของส่ิงท่ีพวกเขาช่ืนชอบ 
ตัวอย่างเช่น เว็บไซต์ท่ีอุทิศให้แก่นักร้อง และหากเป็นเว็บไซต์ของนักร้องบางคร้ังในเว็บจะ
ประกอบดว้ย รูปถ่าย, วิดีโอ, กระดานสนทนา และขอ้มูลตารางเวลา คอนเสิร์ต งานแสดงตวัหรือ
การอดัรายการต่าง ๆ บางเวบ็ไซตก์จ็ะรวบรวมแฟนฟิคชัน่เขา้ดว้ย (Wikipedia, 2006) 

สาํหรับแฟนกีฬานั้นแซนดว์อส (Sandvoss, 2003) ระบุว่า แฟนฟุตบอลไม่ใช่แฟนกลุ่ม
แรกในวงการกีฬา แต่ในวงการกีฬาคาํว่า “แฟน” ถูกใช้คร้ังแรกกับวงการเบสบอลในประเทศ
สหรัฐอเมริกา โดยเบสบอลถูกพฒันาใหข้ึ้นมาโด่งดงัจากโครงสร้างพื้นฐานดา้นการกีฬาในประเทศ
ท่ีมีพฒันาการดา้นการบริโภคมากท่ีสุด ดงันั้น “แฟน” จะตอ้งศึกษาอย่างมีความสัมพนัธ์กบัการ
บริโภคระดบัมวลชน (Mass Consumption) เสมอ  

ในการใหค้าํนิยามความหมายของแฟนกีฬา นั้นมีผูใ้หค้วามหมายไวห้ลายประการ 
โดยแมคเฟอร์สัน เคอร์ติส และลอยย ์(McPherson Curtis and Loy, 1998) ไดอ้ธิบายถึงลกัษณะของ 
แฟน (fans) นั้นประกอบไปดว้ย ประการแรก เป็นการลงทุนเก่ียวกบัเวลา เงินทอง ประการท่ีสอง 
คือความรู้เก่ียวกบักีฬา ประการท่ีสาม เป็นอารมณ์ท่ีเกิดร่วมกบันกักีฬาหรือสโมสรโปรดในระหว่าง
การแข่งขนั และประการสุดทา้ย การใชกี้ฬาในการสนทนาพดูคุย (ณฐัสุพงศ ์สุขโสต, 2548) 

นอกจากน้ีชิราโต (Schirato, 2007) ยงัอธิบายความสัมพนัธ์ระหว่างผูช้ม (Spectator) 
และแฟนกีฬาไวคื้อ ผูช้ม คือใครก็ได้ท่ีดูกีฬา ไม่ว่าจะดูผ่านส่ือมวลชน หรือตีตัว๋ลงทุนเขา้ไปดู             
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ในสนาม แต่แฟนคือบุคคลท่ีดูกีฬา โดยเพิ่มมิติของการใส่อารมณ์ลงไปในการบริโภคกีฬา                    
(การแข่งขนั ขอ้มูลข่าวสาร) การดูการแข่งขนัของแฟนกีฬาเป็นการดูโดยสามารถวิเคราะห์ไดอ้ยา่ง
ฉมงัทั้งมองหาจงัหวะการเล่นอนัยอดเยี่ยม (Worth Playing) ในเกมนั้น แฟนกีฬาจะสนใจบริโภค                     
ท่ีความเป็นกีฬา โดยตรง การบริโภคจะเป็นไปอยา่งเขา้ใจ รู้จกักีฬาอยา่งดีเยี่ยมในทุก และไม่สนใจ
ว่าการบริโภคกีฬาทั้งจากหนา้ส่ือและในสนามตอ้งเสียเวลาและตอ้งใชค้วามอุตสาหะมากเพียงใด 
หากไม่ใช่แฟนกีฬา การบริโภคอาจไม่ไดดู้ท่ีความเป็นกีฬาแต่ดูท่ีความเซ็กซ่ีของนกัเทนนิส เป็นตน้ 

จากการสมัภาษณ์กลุ่มแฟนบอลของแซนดว์อส (Sandvoss, 2003) สรุปว่าแฟนฟุตบอล
คือ กลุ่มบุคคลท่ีบริโภคฟุตบอลอย่างมาก มากกว่าคนทั่วไป โดยมีการบริโภคท่ีหลากหลาย                 
(Series of Acts of Consumption) ทั้งอ่านหนงัสือพิมพ ์ดูทีมของเขาแข่งผา่นหนา้จอหรือถือตัว๋ปีของ
ทีม  แฟนบอลถือเป็นนักบริโภคส่ือมวลชนอย่างมาก  การบริโภคท่ี เ กิด ข้ึนกับแฟนบอล                     
ถือเป็นกิจวตัรประจาํวนัเลยทีเดียว 

จะเห็นว่าแฟนนั้ นถูกมองในแง่ลบมากกว่าแง่ดี โดยเป็นผูค้ลั่งไคล้ตัวบทจนเกิน                   
คาํว่าเหมาะสม เป็นกลุ่มคนผูท่ี้ถูกส่ือกาํหนด และแฟนก็ยงัถูกเหมารวมว่าเหมือนกนัหมด ทั้งแฟน
เพลง แฟนละคร กระทัง่แฟนกีฬา เน่ืองจากไม่มีการแยกยอ่ยประเภทของแฟนใหช้ดัเจน แต่แทจ้ริง
แฟนทุกชนิดมีมุมมืด และมุมสว่าง แฟนฟุตบอลเองก็เช่นกนั ไม่จริงเสมอไปหากจะบอกว่าแฟน
ฟุตบอลคือกลุ่มคนผูไ้ร้เหตุผล ตามท่ีส่ือนาํเสนอผ่านภาพของสาวชาวญ่ีปุ่นท่ีกร๊ีดนักบอลรูปหล่อ
จากยุโรปอย่างเอาเป็นเอาตาย การทาํพิธีเพี้ ยน ๆ ของแฟนบอลชาวแอฟริกา เวลามีการแข่งขนั                 
นัดสําคญัโดยหวงัว่าการกระทาํเช่นนั้นจะช่วยให้ทีมชนะ หรือกรณีของกลุ่ม ฮูลิแกนท่ีเหวี่ยงไม ้   
ปาขวด เขา้หํ้ าหั่นกนัเอง นัน่คือภาพแฟนท่ีถูกนาํเสนอออกมาให้ทนทัว่ไปรับรู้ว่านัน่คือ แฟนบอล 
ซ่ึงแฟนบอลกลุ่มน้ีมีอยู่จริง และมีไม่น้อยด้วย แต่ก็ยงัมีแฟนบอลอีกกลุ่ม คือ แฟนบอลท่ีคอย
สนับสนุนวฒันธรรมฟุตบอลอย่างมีเหตุผล เป็นแฟนท่ีนาํฟุตบอลเขา้มาแทรกในชีวิตประจาํวนั 
หลายคร้ังท่ีเกมฟุตบอลให้แง่คิดมากมายแก่คนเหล่านั้น เป็นแฟนฟุตบอลท่ีมีลกัษณะ กระตือรือร้น
อยู่สูงทั้ งในแง่การเปิดรับข่าวสาร และการประยุกต์ใช้ตวับทหรือสโมสรฟุตบอลท่ีตนช่ืนชอบ               
ให้เขา้กับความตอ้งการในชีวิตประจาํวนั เช่น การอุทิศค่าใช้จ่าย เวลา และความอุตสาหะเพ่ือ
สนับสนุนทีมท่ีตนเองช่ืนชอบ การชมการแข่งขนัอย่างมีอารมณ์ร่วม มีความรู้เก่ียวกบัทีมฟุตบอล             
ท่ีช่ืนชอบ และการใชเ้ร่ืองกีฬาเป็นประเดน็ในการพดูคุย (กลุวิชญ ์ สาํแดงเดช, 2551) 

อาจินต ์ ทองอยู่คง (2555) ทาํการศึกษาเก่ียวกบัปฏิบติัการทางวฒันธรรมของแฟน
สโมสรฟุตบอลไทย โดยอธิบายเก่ียวกบั “แฟนบอล” ใน 3 ประเด็นคือ ปัจจยัท่ีทาํให้เกิดแฟน 
วฒันธรรมท่ีแฟนสร้างข้ึนมา และความเปล่ียนแปลงทางโครงสร้างท่ีเกิดข้ึน ดงัน้ี 

1) ประเดน็แรกปัจจยัท่ีทาํใหเ้กิดแฟนข้ึนมานั้นเกิดมาจาก  
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(1) ภาวะโลกาภิวตัน์ของฟุตบอล ท่ีทาํให้ฟุตบอลไดรั้บความนิยมไป
แทบจะทัว่ทั้งโลก ซ่ึงหมายถึงทั้งในคนกลุ่มใหญ่ท่ีสนใจติดตามฟุตบอลสโมสรของต่างประเทศ 
และคนกลุ่มเลก็ ๆ อีกจาํนวนหน่ึงท่ีสนใจติดตามฟุตบอลสโมสรไทยมาตั้งแต่ก่อนหนา้น้ี  

(2) การเปล่ียนแปลงของรูปแบบการแข่งขัน ท่ี มีการกระจายตัว              
ของสโมสรไปในหลาย ๆ พื้นท่ีอย่างท่ีไม่เคยมีมาก่อน การกระจายตวัออกไปน้ีทาํให้สโมสรมี
ลกัษณะเป็นตวัแทนของผูช้มในแต่ละพื้นท่ีได ้หรือในอีกแง่หน่ึงก็คือมนัทาํให้การเป็นแฟนนั้น
สมัพนัธ์อยูก่บับริบท ทางสงัคมของพวกเขา 

(3) การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีการส่ือสาร โดยเฉพาะในทางการ
ส่ือสารจากตวัแฟนเอง ท่ีสามารถรับขอ้มูลไดอ้ย่างรวดเร็วรวมทั้งสร้างและส่งต่อขอ้มูลไดด้้วย
ตนเอง อยา่งเช่น การแพร่หลายของการใชโ้ทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ท ความสามารถในการใชส่ื้อเอง
น้ีทาํใหพ้วกเขาสามารถสร้างเน้ือหาท่ีเป็นของตวัเอง รวมไปถึงการสร้างและดาํรงรักษาเครือข่ายทาง
สงัคมใหต่้อเน่ืองยาวนาน จนเกิดเป็นชุมชนแฟนข้ึนมา  

(4) ความพร้อมทางเศรษฐกิจของตวัแฟนเอง ซ่ึงทาํใหพ้วกเขามีศกัยภาพ
ในการติดตามและทาํกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งไดม้ากข้ึน จากขอ้มูลภาคสนามเบ้ืองตน้พบว่าแฟน
บอลส่วนใหญ่โดยเฉพาะท่ีมีบทบาทสําคญัในกลุ่มแฟนกลุ่มต่าง ๆ นั้น ลว้นแลว้แต่มีอายุอยู่ใน               
ช่วงวยัทาํงาน และมีฐานะทางเศรษฐกิจในระดบัค่อนขา้งดี (โดยมากจะมีอายปุระมาณ 27 – 40 ปี) 
คนกลุ่มน้ีนบัไดว้่าอยู่ในรุ่น(Generation) ท่ีเติบโตมาพร้อม ๆ กบัการติดตามฟุตบอลต่างประเทศ               
ให้ความสนใจอยา่งจริงจงักระทัง่เรียนรู้และไดรั้บอิทธิพลของวฒันธรรมแฟนบอลมาอยา่งต่อเน่ือง 
(ขณะเดียวกนัก็มีจาํนวนไม่นอ้ยท่ีติดตามฟุตบอลไทยมาพร้อม ๆ กนัดว้ย) ซ่ึงคนในรุ่นน้ีเองท่ีเป็น
กาํลงัหลกัสาํคญัของการสร้างวฒันธรรมแฟนข้ึนมา ดงันั้นแลว้การมาถึงจุดท่ีพร้อมของคนใน รุ่น น้ี
เองจึงเป็นปัจจยัอนัหน่ึงท่ีมองขา้มไปไม่ได ้ กรอบการศึกษาในประเด็นแรกของวิทยานิพนธ์น้ีจึงอยู่
ท่ีการศึกษาถึงผลของภาวะโลกาภิวฒัน์ของฟุตบอลและการเปล่ียนแปลงรูปแบบการแข่งขนัใน
ฐานะท่ีเป็นปัจจัยเชิงโครงสร้างท่ีส่งผลต่อการเปล่ียนแปลง และผลของการเปล่ียนแปลงทาง
เทคโนโลยีและความพร้อมทางเศรษฐกิจของตวัแฟนเองท่ีทาํให้แฟนสามารถมีปฏิบติัการในการ
สร้างชุมชนและวฒันธรรมแฟนของตนเองข้ึนมาได ้

2) ประเด็นท่ีสองวฒันธรรมแฟนท่ีแฟนสร้างข้ึนมา ซ่ึงผูศึ้กษามองว่าวฒันธรรมแฟน
นั้นประกอบไปดว้ยลกัษณะ 2 ดา้นคือ 

(1) ลกัษณะของวฒันธรรมแฟนโดยตวัมนัเองท่ีมีลกัษณะหลายประการ 
ท่ีขดัแยง้กบัภาวะสมยัใหม่ เช่น แฟนไม่ไดม้องกีฬาเป็นความต่ืนเตน้จาํลองเพียงชัว่คร้ังชัว่คราวแต่
รับมันเข้ามาเป็นส่วนหน่ึงในส่วนหน่ึงของชีวิตอยู่ตลอดเวลา แฟนไม่ได้สัมพนัธ์กับสโมสร                     



ศรัณย ูยงพานิช    วรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง / 50 

ในลกัษณะทางโลกเพียงดา้นเดียวแต่ยงัมีมิติของความศกัด์ิสิทธ์ิในแบบศาสนาดว้ย แฟนไม่มองกีฬา
อย่างเป็นเหตุเป็นผลไปเสียทั้งหมด แต่เต็มไปดว้ยอารมณ์และความรู้สึก แฟนไม่ไดส้นใจผลการ
แข่งขนัเท่ากบัการไดแ้สดงออกซ่ึงความเป็นแฟน แฟนไม่ไดส้นใจความเป็นระเบียบเรียบร้อยเท่ากบั
การแสดงออกซ่ึงอารมณ์ความรู้สึก และท่ีสาํคญัก็คือแฟนไม่ไดแ้สดงเพียงแค่บทบาทของผูบ้ริโภค
แต่แสดงบทบาทของผูผ้ลิตทางวฒันธรรมดว้ย  

(2) ลกัษณะการทาํให้เป็นทอ้งถ่ิน (Localization) ของวฒันธรรมกีฬา  
เม่ือกีฬาสัมพนัธ์อยู่กับบริบททางสังคมของคนในชุมชนหรือทอ้งถ่ินแลว้ ย่อมมีส่วนทาํให้เกิด
วฒันธรรมแฟนคลบักีฬาเกิดข้ึนในชุมชนหรือทอ้งถ่ินดว้ยเช่นกนั 

3) ประเด็นท่ีสามคือการเปล่ียนแปลงทางโครงสร้างอนัมีผลมาจากลกัษณะท่ีขดัแยง้       
กบัสมยัใหม่ของวฒันธรรมแฟน กล่าวคือวิทยานิพนธ์น้ีจะศึกษาจากมุมมองของทฤษฎีปฏิบติัการ                 
ท่ีมองว่าวฒันธรรมท่ีเป็นโครงสร้างเดิมของสังคม ไม่ไดก้ดทบัผูค้นและดาํรงอยู่ในลกัษณะเดิม
เร่ือยไป แต่ภายใตก้ารกดทบันั้น ผูค้นยงัสามารถท่ีจะมีปฏิบติัการในการทา้ทายต่อโครงสร้างเดิมนั้น 
ผู ้คนสามารถมีปฏิบัติการในการสร้างวัฒนธรรมของตนเองท่ีสามารถย้อนกลับไปส่งผล
เปล่ียนแปลงต่อโครงสร้างทางวัฒนธรรมเดิมได้ ในแง่น้ีแล้วลักษณะท่ีขัดแยง้ต่อสมัยใหม่                 
ของวฒันธรรมแฟนจึงสามารถท่ีจะยอ้นกลบัไปเปล่ียนแปลงโครงสร้างในแบบเดิมของกีฬาท่ีมี
ลกัษณะสมยัใหม่ได ้ดงันั้นแลว้กรอบการศึกษาในประเด็นน้ีก็คือศึกษาถึงการปะทะกนัระหว่าง
ลักษณะท่ีขัดแยง้ต่อสมัยใหม่ของวัฒนธรรมแฟนกับลักษณะสมัยใหม่ของกีฬาและพลวัตร           
ของการเปล่ียนแปลงอนัเน่ืองมาจากการปะทะกนันั้น 

สายชล  ปัญญชิต (2554) ทาํการวิจยัพบว่ากลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัสโมสรเมืองทอง
หนองจอก ยไูนเตด็จะมีลกัษณะทางสงัคมและวฒันธรรมร่วมกนั 8 ประการสาํคญัดงัต่อไปน้ี 

1) ชอบกีฬาฟุตบอลมาเป็นระยะเวลาหน่ึง ไม่ว่าจะเป็นคนท่ีอยูใ่นช่วงอายหุรือเพศใด 
ก็ตาม ผูว้ิจยัพบว่ากลุ่มฟุตบอลแฟนคลบักลุ่มน้ีไม่ได้เร่ิมสนใจฟุตบอลจากการรู้จกักับสโมสร              
เมืองทองหนองจอก ยูไนเต็ด แต่อาจมีความแตกต่างในเร่ืองของประสบการณ์และการเรียนรู้ทาง
สงัคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัฟุตบอล เช่น เป็นนกักีฬาฟุตบอล ชอบดูฟุตบอลต่างประเทศ ชอบดูฟุตบอลไทย 
เป็นตน้ เพราะฉะนั้นกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัจะมีความเขา้ใจกฎกติกาวินยัการเชียร์ วฒันธรรมท่ีดีของ
การอยูใ่นสงัคมกีฬา จึงทาํใหก้ารพฒันากลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัเป็นไปไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

2) มีทุนทางเศรษฐกิจ ความหมายของการมีทุนทางเศรษฐกิจในท่ีน้ีคือมีความสามารถ
ในการสนบัสนุนการเขา้มาเป็นสมาชิกของกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัเพราะการท่ีจะเขา้มาอยูใ่นกลุ่มได ้
อย่างน้อยตอ้งเป็นกลุ่มแฟนฟุตบอลท่ีตามเชียร์อย่างสมํ่าเสมอทั้งในกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั 
รวมทั้งการซ้ือสินคา้ท่ีระลึกต่าง ๆ ยงัไม่นับรวมค่าเดินทาง ค่าอาหาร ค่าเขา้ร่วมกิจกรรมต่าง ๆ 
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ถึงแมว้า่ผูว้ิจยัจะปฏิเสธวา่กลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัส่วนมากเป็นคนท่ีมีฐานะดีแต่ไม่สามารถปฏิเสธได้
ว่าการเป็นสมาชิกกลุ่มฟุตบอลแฟนคลับต้องมีความพร้อมในการเสียสละเงินจาํนวนหน่ึงใน                  
การติดตามทีมฟุตบอลท่ีตนเองรักและช่ืนชอบ 

3) สามารถพฒันาทุนทางสัญลักษณ์ข้ึนมาได้ร่วมกัน ความหมายคุณสมบัติ                 
ท่ีทาํให้บุคคลหรือกลุ่มมีการแสดงออกท่ีเหนือกว่าคนทัว่ไปในสังคม ซ่ึงตอ้งอาศยักระบวนการ
ตีความในกลุ่มสมาชิกในสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์ในกลุ่มเดียวกัน จึงจะเขา้ใจคุณค่าของทุนทาง
สัญลกัษณ์ไดอี้กมิติหน่ึงทุนทางสัญลกัษณ์เป็นการสร้างความแตกต่างทางสังคมผ่านกระบวนการ           
ท่ีทาํให้มีลกัษณะพิเศษเฉพาะเหนือกว่าคนอ่ืน ๆ ในสังคม และการท่ีสโมสรฟุตบอลมีกลุ่มฟุตบอล
แฟนคลับเป็นการแสดงออกถึงทุนทางสัญลักษณ์แบบหน่ึงว่ามีผูใ้ห้การสนับสนุนและยงัเป็น             
ท่ียอมรับจากคนท่ีสนใจฟุตบอล ซ่ึงทาํให้สโมสรฟุตบอลต่าง ๆ สามารถสร้างมูลค่าไดด้ว้ยการขาย
สินคา้หรือหาผูส้นับสนุนทางธุรกิจท่ีเห็นศกัยภาพในการขยายฐานทางธุรกิจจากแฟนคลบัหรือ                
กลุ่มผูช้มฟุตบอลทัว่ไปใหเ้พิ่มมากข้ึนได ้

4)  มีความตอ้งการใหก้ารแข่งขนัฟุตบอลอาชีพและฟุตบอลทีมชาติไทยพฒันามากข้ึน 
กล่าวคือกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัสโมสรเมืองทองหนองจอก ยไูนเตด็มีความตอ้งการให้ฟุตบอลไทย
ทั้งระดบัสโมสรและทีมชาติพฒันาไปอยู่แถวหนา้ของเอเชีย ซ่ึงถือว่ามีความแตกต่างจากเป้าหมาย
ของกลุ่มแฟนบอลทัว่ไปท่ีตอ้งการให้ทีมชาติไทยไปฟุตบอลโลกและสโมสรของไทยสามารถ        
มีมาตรฐานเทียบเท่ายุโรป เหตุผลท่ีทาํให้เป็นเช่นนั้น เพราะกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัจะมีความเขา้ใจ
ถึงปัจจยัและขั้นตอนท่ีจะนาํไปสู่เป้าหมายระดบัสูงขนาดนั้นได ้ส่งผลใหก้ลุ่มฟุตบอลแฟนคลบักลุ่ม
น้ีเห็นว่าวางการฟุตบอลไทยยึดแบบญ่ีปุ่นหรือเกาหลีใต ้เพราะมีสภาพร่างกายตลอดจนรูปแบบการ
พฒันาและวฒันธรรมของคนในสงัคมคลา้ยคลึงกบัสงัคมไทยมากกวา่ 

5) ชอบบรรยากาศการเชียร์ฟุตบอลท่ีแสดงถึงหลังของกลุ่มฟุตบอลแฟนคลับ                    
กลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัสโมสรเมืองทองหนองจอก ยูไนเต็ดจะให้ความสําคญักบัการเชียร์ 90 นาที           
ไม่มีหมด ซ่ึงเป็นเหมือนสัญลกัษณ์และขอ้ตกลงร่วมกนัของกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบั ท่ีจะยืนเพื่อร้อง
เพลงเชียร์ไปตามท่วงทาํนองท่ีแกนนาํให้สัญญาณ เพราะฉะนั้นกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัของสโมสร
แห่งน้ีจึงมีความภูมิใจกับการแสดงออกในลักษณะน้ีเป็นอย่างมาก เน่ืองจากถือเป็นการสร้าง
เอกลักษณ์ท่ีโดดเด่นของสโมสรแห่งน้ีออกไปสู่สาธารณะ ซ่ึงถือว่าเป็นประโยชน์ทั้ งทางตรง                  
และทางออ้มใหก้บัสโมสรอีกดว้ย 

6) ติดตามส่ือสารมวลชนดา้นกีฬาเป็นประจาํ การติดตามข่าวสารทัว่ไปถือเป็นเร่ือง
ปกติธรรมดาของคนในสังคม แต่สาํหรับกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัแลว้จะมีหนงัสือพิมพ ์วิทย ุรายการ
โทรทศัน์หรือเว็บไซต์ท่ีทาํข้ึนมาเฉพาะสําหรับตอบสนองความตอ้งการผูท่ี้ช่ืนชอบกีฬาฟุตบอล        
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ซ่ึงกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัส่วนใหญ่จะมีช่องทางท่ีติดตามอยู่เป็นประจาํข้ึนอยู่กับความสะดวก               
ของช่วงเวลาและความตอ้งการขอ้มูลข่าวสารในขณะนั้น 

7) มีกิจกรรมท่ีทาํกบักลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัเป็นประจาํ กลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัสโมสร
เมืองทองหนองจอก ยูไนเต็ดจะมีกิจกรรมท่ีแยกทาํตามความสนใจและช่วงเวลาท่ีเหมาะสมของ             
แต่ละคนท่ีจะสะดวกในการเขา้ร่วม เพราะฉะนั้นจากท่ีกล่าวไปในขา้งตน้จึงส่งผลให้กลุ่มฟุตบอล
แฟนคลบัจะเลือกทาํกิจกรรมตามท่ีตนเองช่ืนชอบและสะดวก เช่น กลุ่มวยัรุ่นอาจเลือกเตะฟุตบอล
ประจาํสปัดาห์ร่วมกนั กลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัอาวโุสจะร่วมกิจกรรมแบดมินตนัหรือตีกอลฟ์ เป็นตน้         
แต่ผูว้ิจยัพบว่าส่วนใหญ่จะเป็นสมาชิกขาประจาํของชมรมหรือกิจกรรมท่ีอยู่ภายใตก้ารร่วมมือ    
จดัตั้งของกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัของสโมสรน้ี 

8) มีส่วนสําคญัในการสร้างทุนทางวฒันธรรมให้กบัสโมสรฟุตบอลแห่งน้ี ทุนทาง
วฒันธรรมในท่ีน้ีหมายถึง ส่ิงหล่อหลอมใหบุ้คคลหรือกลุ่มคนมีคุณสมบติัติดตวัท่ีเอ้ือใหน้าํไปสร้าง
มูลค่าทางเศรษฐกิจได้ โดยทุนลกัษณะน้ีจะแสดงออกผ่านพฤติกรรมท่ีผ่านการปลูกฝังมาตั้งแต่         
วยัเดก็ ซ่ึงอาจเป็นการรับรู้หรือเรียนรู้จากภูมิหลงัทางสังคมหรือในสถาบนัการศึกษาท่ีเคยเขา้รับการ
เล่าเรียน และการท่ีกลุ่มฟุตบอลแฟนคลับของสโมสรแหงน้ี โดยเฉพาะกิจกรรมในสนาม              
ของความสัมพนัธ์ต่าง ๆ ท่ีสมาชิกได้เขา้ไปร่วมกัน ส่งผลให้ท่ีผ่านมาภาพลักษณ์ท่ีนําเสนอสู่
สาธารณะของสโมสรฟุตบอลถือเป็นจุดขายท่ีสามารถประชาสัมพนัธ์และสร้างกระแสให้เกิด              
ความสนใจในกลุ่มผูช้มฟุตบอลได้ การท่ีกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัของสโมสรแห่งน้ีวางแนวทาง               
การพฒันาระบบการเชียร์ของตนเองภายใตแ้นวทางตอ้งมีความเป็นอารยชน คือเนน้การเชียร์ท่ีเป็น
ระบบมีแกนนําคอยให้สัญญาณ อุปกรณ์ท่ีทนัสมยัและหลากหลาย รวมทั้งจะเน้นสร้างกาํลงัใจ                     
ให้กับสโมสรของตนเอง แต่จะไม่ใช้ความรุนแรงทั้งทางกริยาและท่าทาง ส่งผลให้มีกลุ่มผูช้ม
จาํนวนมากท่ีประทบัใจในรูปแบบดงักล่าวจนกลายมาเป็นแฟนคลบัในท่ีสุด ซ่ึงหากจะพิจารณาถึง
มิติทางเศรษฐกิจแลว้จะพบถึงการขยายตวัของการขายสินคา้ทั้งเส้ือสโมสร ผา้พนัคอ หมวก ธงตรา
สโมสร และผลิตภณัฑสิ์นคา้อ่ืน ๆ อีกมากมาย จนทาํใหส้โมสรมีรายไดเ้พิ่มมากข้ึน ผา่นการผลกัดนั
จากการทาํกิจกรรมและแสดงออกทั้งในและนอกสนามแข่งขนัของกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบั 

จากท่ีกล่าวมาในขา้งตน้ทั้ง 8 ประเด็นถือเป็นปัจจยัร่วม ซ่ึงเป็นแรงผลกัดนัให้กลุ่ม
ฟุตบอลแฟนคลบัสโมสรเมืองทองหนองจอก ยไูนเตด็เกิดข้ึน แต่ยงัมีประเด็นอ่ืน ๆ ท่ีมีความเฉพาะ
และเป็นแรงผลกัดนัท่ีแตกต่างออกไปได ้เช่นการเป็นคนในครอบครัวของกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบั 
หรือการเป็นเจา้หนา้ท่ีของสโมสร เป็นตน้ 
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2.4.2 แนวคดิการสร้างแฟนคลบั 
สาํหรับแนวคิดการสร้างแฟนคลบั ไดมี้นกัวิชาการใหค้วามหมายไว ้ดงัต่อไปน้ี 
คาํว่า แฟนบอล เป็นคาํท่ีคุ ้นเคยและเป็นคาํท่ีเรียกติดปากสําหรับคนไทยมานาน               

แต่กระนั้ น ยังไม่ปรากฏว่ามีการศึกษาท่ีเป็นรูปธรรมชัดเจนเก่ียวกับตัวตนของ แฟนบอล                  
และความเป็น แฟนบอล หรือเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของ แฟนบอลท่ีปัจจุบนัสามารถกล่าวไดว้่าเป็น
วฒันธรรมรูปแบบหน่ึงท่ีกาํลังขยายตัวและมีบทบาทเพิ่มมากข้ึนในสังคมไทย อย่างไรก็ตาม
ท่ามกลางความสนใจอยา่งแพร่หลายในฟุตบอลต่างประเทศของคนไทยยคุน้ี  

โดยทั่วไปแล้วบุคคลท่ีเป็นแฟนบอลในสังคมไทยจะมีความแตกต่างในภูมิหลัง                
และประสบการณ์ แตกต่างกนัในสถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคมทั้งในอายุ เพศ อาชีพ รายได ้
การศึกษา วิถีการดาํเนินชีวิต ฯลฯ อย่างไรก็ตาม ผูท่ี้เป็นแฟนบอลในสังคมไทยย่อมมีขอ้แตกต่าง            
กบั แฟนบอลในต่างประเทศอยู่อย่างแน่นอน เช่น แฟนบอลชาวไทยอาจมีนกัฟุตบอลหรือสโมสร
ในดวงใจเหมือนกบัแฟนบอลในต่างประเทศ ทว่าแฟนบอลในต่างประเทศเหล่าน้ีสามารถติดตาม              
ผูเ้ล่นหรือทีมโปรดท่ีทาํการแข่งขนัในประเทศของพวกเขาเองไดไ้ม่ยาก แต่สําหรับแฟนบอลชาว
ไทยคงมีน้อยคนนักท่ีมีโอกาสติดตามไปชมไปเชียร์กันได้ง่าย ๆ ในสนามแข่งขนัจริง ดังนั้ น                  
การเป็นผูดู้ผูช้มและผูติ้ดตามข่าวสารฟุตบอลจากส่ือมวลชนและส่ืออ่ืน ๆ จึงเป็นทางออกท่ีเป็นไป
ไดท่ี้สุดท่ีสอดคลอ้งกบับริบททางเศรษฐกิจ สงัคม และวฒันธรรมของแฟนบอลชาวไทย 

สมาคมเทเบิลเทนนิสแห่งประเทศไทย  (2556) กล่าวว่า  สมาคมฯ  มีแนวทาง                     
ในการสร้างแฟนคลบัดงัน้ี 

1) มีระบบการบริหารจดัการดา้นการประชาสัมพนัธ์และการสร้างแฟนคลบัท่ีเป็น
สากล ไดม้าตรฐานทั้งก่อนการแข่งขนั ระหวา่งการแข่งขนั และหลงัการแข่งขนั 

2) บุคลากรผูป้ฏิบติังานท่ีมีขีดความสามารถสูง เป็นนกัประชาสมัพนัธ์มืออาชีพ 
3) มีระบบการบริหารแฟนคลบัท่ีเป็นสากล 
4) มีช่องทางในการประชาสมัพนัธ์สโมสรของตนเอง 
5) เปิดโอกาสใหแ้ฟนคลบั มีส่วนไดส่้วนเสียร่วมดาํเนินงานกบัสโมสร 
6) มีระบบการบริหารจดัการความสมัพนัธ์กบัส่ือสารมวลชนหลากหลายแขนง 
7)  มีการใชเ้ทคโนโลยท่ีีทนัสมยัในการประชาสมัพนัธ์และบริหารแฟนคลบั 

 8)  มีการประชาสมัพนัธ์เพื่อการสร้างภาพลกัษณ์ของสโมสรออกสู่สาธารณะชนในเชิง
รุกอยา่งต่อเน่ืองและทัว่ถึงจะสามารถสร้างความนิยมในกีฬาและสโมสรจากชุมชนทอ้งถ่ิน 

9) มีการสร้างวฒันธรรมการชม การเชียร์ จนเป็นอตัลกัษณ์ของกีฬาและของสโมสร 
10) มีการสร้างมูลค่าเพิ่มจากแฟนคลบั 



ศรัณย ูยงพานิช    วรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง / 54 

11) มีการประชาสัมพันธ์การแข่งขันไปยงักลุ่มเป้าหมายในพื้นท่ีชุมชน จังหวัด             
ท่ีแข่งขนั จงัหวดัท่ีใกลเ้คียง ในประเทศ และต่างประเทศอยา่งทัว่ถึง ต่อเน่ือง 

12) มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือท่ีหลากหลายรูปแบบ สอดคลอ้งกับสภาพการณ์              
และกลุ่มเป้าหมาย 

13 )  มี กิ จกรรม ก่อนการแ ข่ งขัน ท่ีหลากหลาย  เ ป็น ท่ี น่ าสนใจของพื้ น ท่ี                           
และกลุ่มเป้าหมาย เพื่อประชาสมัพนัธ์และดึงดูดประชาชนมาร่วมชมกีฬา 

14) มีการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร แหล่งท่องเท่ียว ผลิตภัณฑ์ของชุมชนหรือพื้นท่ี                 
หรืออ่ืน ๆ ท่ีจะเป็นประโยชน์ในพื้นท่ีผา่นการแข่งขนักีฬา เพื่อประโยชน์ร่วมกนัท่ีจะเกิดแก่ชุมชน 

15) มีการใช้จุดเด่นท่ีมีอยู่ของสโมสร เช่น ดาวเด่นประจาํทีม มาเป็นประเด็นหลกั                
ในการประชาสมัพนัธ์เพื่อสร้างกระแสแฟนคลบั 

16) มีการประชาสัมพนัธ์ความรู้ ความเขา้ใจในกีฬา และสร้างประชากรกีฬาให้มี
ปริมาณท่ีเพิ่มข้ึนตั้ งแต่ในระดับชุมชน จนถึงระดับประเทศ เพื่อให้ประชาชนได้เขา้ถึง เขา้ใจ                   
และร่วมพฒันากีฬา  

นอกจากน้ีพิพฒัน์  วราเมธพิพฒัน์ (2554) ผูก่้อตั้งกลุ่ม อุลตร้าเมืองทอง ซ่ึงเป็นกลุ่ม
แฟนคลับสโมสรฟุตบอลเ มืองทองยูไน เต็ด  พูด ถึงวิ ธีการสร้างแฟนคลับว่ า  รูปแบบ                           
ของการทาํกิจกรรมร่วมกนัระหวา่งสโมสรกบัตวัแทนแฟนคลบักลุ่มต่าง ๆ เพื่อพฒันากลุ่มแฟนคลบั       
มี 7 ประการ ดงัน้ี 

1) สโมสรใหค้วามสาํคญักลุ่มแฟนคลบั และร่วมกิจกรรมกบักลุ่มแฟนคลบั 
2) ไดส้มาชิกแฟนคลบัเขา้กลุ่มมากข้ึน ทาํให้มีผูเ้ขา้ชมเกมส์การแข่งขนัมากข้ึน        

เป็นลาํดบั 
3) สโมสรเร่ิมมีรายไดเ้พิ่มข้ึน ทาํใหส้ามารถจา้งนกักีฬาท่ีมีเก่ง ๆ ดี ๆ มาใหแ้ฟนคลบั

ไดเ้ชียร์ 
4) เม่ือมีเกมส์การแข่งขนัท่ีดี คนดูก็เกิดความสุขในการชมเกมส์ ทาํใหเ้กิดลทัธิทอ้งถ่ิน

นิยม ประชาชนทัว่ไปท่ีอยูบ่ริเวณนั้นเร่ิมเขา้สนามชมการแข่งขนั 
5) เม่ือผลงานในสนามดีข้ึน สปอนเซอร์เร่ิมเขา้มาสนบัสนุน ทาํให้เกิดการพฒันาใน

ทุก ๆ ดา้น 
6.) กลุ่มแฟนคลบั เร่ิมยกระดบัจากทอ้งถ่ินนิยม มาเป็นความจงรักภกัดีต่อสโมสร 
7.) ทาํใหส้โมสรเกิดการพฒันาอยา่งย ัง่ยนื และมัน่คง 
 
สามารถแสดงในรูปแบบการประสานงานดงัแผนภาพท่ี 2.3 ดงัน้ี 
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แผนภาพที่ 2.3 รูปแบบการประสานงานร่วมกนั (Joint Working Team) ของกลุ่มแฟนคลบัของ
สโมสรเมืองทองยไูนเตด็ 
 

คมปกรณ์  อุดมวจันะผล และคณะ (2552) ไดท้าํการศึกษากลยุทธ์ของการสร้าง                
แฟนคลบัของทีมสโมสรฟุตบอลจังหวดัชลบุรีซ่ึงเรียกว่ากลุ่มฉลามชล สามารถสรุปได้เป็น 7                 
กลยทุธ์ดงัน้ี 

 
1) กลยุทธ์ด้านพืน้ที ่
ในการแข่งขนัฟุตบอลสนามแข่งขนัมีส่วนสําคญัในการสร้างแฟนคลบัทีมฉลามชล 

ปัจจุบนัไดมี้การปรับปรุง สร้างสนามใหม่โดยจุผูช้มไดม้ากกว่า 9,000 คน เพื่อรองรับแฟนคลบั             
ท่ีจะมาเขาชม ช่วงท่ีระหว่างรอการปรับปรุงสนามใหม่ทางทีมชลบุรีไดไ้ปใชส้นามเตะกนัท่ีสนาม          
ศิรินธร (อสัสัมชญั ศรีราชา) เพื่อซอ้มและทาํการแข่งขนั การท่ีตอ้งมีการปรับปรุงสนามใหม่ความจุ
ของแฟนบอลมากข้ึนดว้ยสาเหตุท่ีว่าแฟนคลบัเป็นแหล่งเงินทุนท่ีมาสนับสนุนสโมสร เป้าหมาย
ใหม่ของทีมคือการสร้างยอดขายจากการขายตัว๋เขา้ชมและของท่ีระลึก ปัจจุบนัสโมสรมียอดขายจาก
การขายตัว๋เขา้ชม 2 แสนบาท ต่อแมตซ์ และขายของท่ีระลึก 1-2 แสนบาทต่อเดือน ซ่ึงเป็นสโมสร    

สโมสร 

แฟนคลบั 

ตวัแทนสโมสร ตวัแทนแฟนคลบั 

คณะทาํงานร่วมกนัโดยการ
ประสานงานกนัระหวา่ง
ตวัแทนแฟนคลบักบั
ตวัแทนสโมสร 

Request Provide 

Reward Support 

Information Exchange 

Information Exchange 
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ท่ีมีรายไดม้ากท่ีสุดในประเทศไทย แต่ยงัไม่เพียงพอสําหรับการนาํเงินมาใชบ้ริหารสโมสรเพราะ             
1 ปี ตอ้งใชง้บประมาณ 20-30 ลา้นบาท ของท่ีระลึกจะสร้างรายไดดี้กว่าการขายบตัรชมฟุตบอล 
ช่องทางการจาํหน่ายของท่ีระลึกให้แฟนคลบัมีอยู่ 2 ช่องทางคือ ร้านขายของสโมสร และร้านขาย
ของแฟนคลบั 

 
2) กลยุทธ์การสนับสนุน 
ช่วงปีแรกในการสร้างแฟนคลบัทางสโมสรออกค่าใชจ่้ายทั้งค่ารถ ค่าเชียร์ ให้กบักลุ่ม 

“ฮ้ิวโฮ” (หน้ามา้) ประมาณ 20 คน ข้ึนรถมาเชียร์ท่ีสนามโดยกองเชียร์เหล่าน้ีมาจากหลายกลุ่ม              
กลุ่มละ 4-5 คน จะมีแจกเส้ือทีมฉลามชลสีนํ้ าเงินใหก้บัทุกคนท่ีมาเชียร์ในทุกแมตซ์การแข่งขนั เพื่อ
เป็นการดึงดูดและสร้างความสมัพนัธ์กบักลุ่มกองเชียร์  

 
3) กลยุทธ์การสร้างวฒันธรรม 
ฟุตบอลท่ีดีจะตอ้งดูท่ีผลงาน ตอ้งเล่นให้สนุก เฉยๆไม่ได้ตอ้งบุกตลอดเวลา เป็น                 

การสร้างความบนัเทิงให้กบัผูช้มฟุตบอลไม่ใช่ว่าเล่นในสนาม 90 นาที ได ้1 ประตู แต่ไม่บุกเลย 
ผูช้มและกองเชียร์จะเบ่ือไม่อยากมาเชียร์ในนดัต่อไป ในต่างประเทศเวลาบอลเลิกแข่งขนัไม่ว่าทีม
แพห้รือทีมชนะนกัเตะจะเขา้หอ้งแต่งตวัเพื่อเปล่ียนเส้ือผา้ทนัที ส่วนกปัตนัทีมและผูจ้ดัการทีมจะไป
ท่ีห้องแถลงข่าว พวกแฟนบอลจะไปรอท่ีพื้นท่ีอเนกประสงค์ (Mixed Zone) เพื่อขอลายเซ็น                  
และถ่ายรูปกบันกัฟุตบอลท่ีช่ืนชอบ แต่ของทีมชลบุรีหลงัจากจบการแข่งขนั 90 นาทีแฟนบอลจะลง
มาจากอฒัจรรยเ์พื่อขอถ่ายรูปและขอลายเซ็นนักฟุตบอลท่ีสนาม เป็นการเพิ่มความผูกพนัของตวั
นกักีฬาและแฟนคลบัใหม้ากข้ึนเหมือนกบัเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งและสมัผสัได ้
 

4) กลยุทธ์ซุปเปอร์สตาร์ 
การหานักเตะซุปเปอร์สตาร์ในทีมจาํเป็นอย่างยิ่ง อย่างเช่น คุณโกสินทร์ ตาํแหน่ง

ผูรั้กษาประตูท่ีมีช่ือเสียงโด่งดงัในปัจจุบนั ซ่ึงจะหานักฟุตบอลท่ีมีฝีมือระดบัน้ีได้ไม่ยาก แต่ตวั
โกสินทร์ เองนัน่มีค่าการตลาดท่ีทุกคนอยากไปดู ดงันั้นเม่ือนกับอลมีค่าการตลาดสโมสรจึงจาํเป็นท่ี
จะตอ้งเพิ่มค่าฝึกซอ้มให้กบันกับอล เช่นเดียวกบั คุณลีซอ (อดีตนกัเตะทีม บีอีซี เทโร ศาสน) ท่ีมีค่า
การตลาดเช่นกนั ดงันั้นสโมสรจึงจาํเป็นตอ้งสร้าง ค่าการตลาดให้กบันกัเตะ แฟนคลบัจะเกิดจาก
การท่ีในทีมสโมสรมี ซุปเปอร์สตาร์ เล่นบอลให้สนุกและใส่ใจกองเชียร์ หลงัจากผลงานเราดี              
กองเชียร์กจ็ะเร่ิมก่อตวัข้ึน 
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5) กลยุทธ์ทางสังคม 
กลุ่มแฟนคลบัชลบุรีมาจากหลายกลุ่มเช่น กลุ่มดาวเหนือ กลุ่มชลบุรี กลุ่มบา้นบึง               

กลุ่มพทัยา ซ่ึงไม่รูจักกันส่วนใหญ่อายุ 20-40 ปี กองเชียร์ท่ีอายุ 30 - 40 ปีจะมีวุฒิภาวะ                          
และมีความคิด พวกเขาจะรู้วา่จะตอ้งทาํอะไรใหก้บัทีมฟุตบอลท่ีเขารัก แต่ส่วนกลุ่มกองเชียร์ท่ีมีอายุ
ช่วง 20 ปีก็จะมีแต่การเชียร์อย่างเดียว คนรักบา้นเกิด คนรักพวกพอ้งแต่ไม่กลา้แสดงออก แต่เม่ือ             
มีคนชวนให้มาเชียร์ก็จะรวมตวักนัมา การมีเวปไซต ์(Website) ก็เป็นส่วนท่ีสําคญัในการสร้าง                
และเช่ือมความสัมพนัธ์ของกลุ่มแฟนคลบั ความผูกพนัของแฟนคลบัจะเร่ิมจากรู้ว่าใครช่ืออะไร 
หนา้ตาเป็นอย่างไรทาํอะไรอยู่และมีโปรแกรมการแข่งขนัฟุตบอลวนัไหนบา้ง ช่วงแรกๆสโมสรมี
ทั้งการเขียนป้ายเชียร์ทีมเองและจา้งใหค้นอ่ืนเขียน แต่มาระยะหลงักลุ่มแฟนคลบัทาํป้ายเองเชียร์เอง 
ทีมฟุตบอลชลบุรีไม่ไดเ้นน้ท่ีการสร้างรายไดใ้หเ้กิดข้ึนเพียงอยา่งเดียวแต่สร้างความรักใหเ้กิดข้ึนกบั
ทอ้งถ่ิน  

 
6) กลยุทธ์ของทีร่ะลกึ 
สโมสรและแฟนคลบัมีแนวความคิดร่วมกนัในการทาํของท่ีระลึกเพื่อจาํหน่าย ซ่ึงใน

ระยะแรกไดท้าํเส้ือยืดทีมสโมสรจาํหน่าย โดยสโมสรทาํการออกเงินทุนใหก้ลุ่มแฟนคลบั หลงัจาก
นั้นก็มีสินคา้ของท่ีระลึกออกมาขายอีกหลายประเภทเช่น สายรัดขอ้ มือ พวงกุญแจ ลกัษณะการ
จาํหน่ายของท่ีระลึกของแฟนคลบั โดยจะรวมกลุ่มกนัก่อนการแข่งขนัฟุตบอล และทาํการขายสินคา้
หน้าสนามแข่งขนั ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยให้แฟนคลบัเร่ิมท่ีมีรายไดจ้ากการจดักิจกรรมการเชียร์ 
เหตุการณ์ท่ีทาํใหเ้ร่ิมรู้กวา่ มีกลุ่มแฟนคลบัเกิดแลว้ข้ึนคือ สินคา้ของท่ีระลึกเร่ิมจาํหน่ายไดม้ากข้ึน 
 

7) กลยุทธ์ผู้สนับสนุน 
สโมสรฟุตบอลชลบุรีเป็นสโมสรเดียวท่ีมีคู่มือประจาํการแข่งขนั (Match Day) ซ่ึงจะมี

การตีพิมพก่์อนการแข่งขนั ใหก้บัแฟนคลบัไดอ่้านก่อนเร่ิมเตะหรืออ่านท่ีบา้นจะไดรู้้ว่าทีมชลบุรีจะ
แข่งขนักบัทีมไหน เวลาไหนซุปเปอร์สตาร์เป็นใคร เป็นการสร้างความผูกพนัให้เกิดข้ึนกบัแฟน
คลบัทีละนิด มีการจา้งถ่ายทอดสดการแข่งขนัทุกแมตซ์ ทางช่องสยามกีฬาและเม่ือถ่ายทอดสดจบ 
จะให้ ทางสยามกีฬาเปิดเทปการแข่งขนัท่ีผ่านมา 1 คร้ังต่อวนั เพื่อให้ผูช้มไดรั้บชมทางโทรทศัน์ 
เกิดการย ํ้าคิดย ํ้าทาํ จะเกิดการจาํช่ือทีมและนกัเตะไดโ้ดยในการแข่งขนัทุกๆ แมตซ์จะตอ้งใส่ใจและ
เอ้ือกบัคนดู อยา่งเช่นการถ่ายทอดสดการแข่งขนัช่วง 6 โมงเยน็ทุกคร้ัง เน่ืองจากเป็นช่วงท่ีมีคนดู
และกองเชียร์มากท่ีสุด ทางสโมสรตอ้งการคนดูมากๆ เพราะคนดูทาํให้เกิดยอดขาย Sponsor และ
สร้างมูลค่าใหก้บัทีม 
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แผนงานในอนาคตของทีมสโมสรฟุตบอลชลบุรี จะมีการเพิ่มรายไดจ้ากกลุ่มแฟนคลบั 
เน้นท่ีการปรับปรุงสนามการแข่งขัน เพิ่มความจุให้มากข้ึน และมีโครงการสร้างเมกะ สโตร์              
(Mega Store) สาํหรับขายของท่ีระลึกทุกประเภทเช่น เส้ือผา้ปลอกหมอน จาน ชาม แกว้นํ้ า เคร่ือง
เขียน กล่องสบู่ นํ้ าด่ืม มันฝร่ัง โคลา ทุกๆ อย่างจะทาํ ภายใตย้ี่ห้อฉลามชล โดยในอนาคต จะ
จาํหน่ายสินคา้ใน 7- eleven และ มินิมาร์ทต่างๆ โดยแผนงานการประชาสัมพนัธ์ของทีมฉลามชล
นั้นจะใชว้ิธีการขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี ราคาถูกกวา่ทอ้งตลาดและขายในราคาตน้ทุน เช่น ขายนํ้ าด่ืม
ฉลามชลใหก้บัร้านคา้ อบต. และ เทศบาลต่างๆ เป็นตน้ 

บุริม โอทกานนท ์(2552) ไดก้ล่าวในหัวเร่ือง “เร่ืองการสร้างแฟนคลบัดว้ยโมเดล 
Experiential Relationship Management (ERM) ซ่ึงแนวคิดน้ีเป็นกระบวนการการทาํการตลาด              
เพื่อสร้างแฟนคลบัหรือแฟนพนัธ์ุแทใ้ห้กบัสินคา้ของตวัเอง ไม่ใช่แค่ลูกคา้รับรู้ว่ามีสินคา้ขาย              
อยู่ในตลาด ไม่ใช่เป็นการแค่ลูกคา้ซ้ือสินคา้ท่ีตวัเองชอบเป็นประจาํ หรือซ้ือเพราะเคยชิน                    
แต่เป็นการบริการของพนกังานนั้นสามารถสร้างกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ของเราใหมี้ความมีรู้สึกนิยมชมชอบ 
ติดตามข่าวสาร คอยบอกต่อ มีส่วนร่วมลงมือลงแรงมีความผกูพนัเกิดความรักและมีความรู้สึก               
ร่วมถึงการเป็นเจ้าของสินคา้นั้ นซ่ึงถือเป็นปัจจัยสําคญัในการช่วงชิงความได้เปรียบในธุรกิจ                 
เพื่อจะคน้หาแฟนพนัธ์ุแทแ้ละสร้างแฟนคลบัใหไ้ดน้ั้นเราคงตอ้งทาํความรู้จกักบัประเภทของลูกคา้
เสียก่อนซ่ึงลูกคา้นั้นมีอยู ่4 ประเภทคือ 

1) Switcher Customers 
ลูกคา้กลุ่มแรกน้ีเป็นลูกคา้ท่ีไม่ไดมี้ความภกัดีหรือซ้ือสินคา้แบรนด์ใดแบรนด์หน่ึง

อยา่งจาํเพาะเจาะจง เพราะความตอ้งการซ้ือนั้นไม่ไดถู้กสร้างข้ึนจากคุณค่าของแบรนดแ์ต่ถูกสร้าง
ข้ึนจากปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ฟังกช์ัน่การใชง้านของสินคา้นั้นๆ รูปลกัษณ์หรือบรรจุภณัฑ ์การทดลองใช้
สินคา้ท่ีออกใหม่ หรือความปัจจุบนัทนัด่วนท่ีจาํเป็นตอ้งใชสิ้นคา้ 

2) Shift Loyal Customers 
ลูกคา้ในกลุ่ม Shift Loyal นั้นเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีคร้ังหน่ึงเคยมีความภกัดีซ้ือสินคา้กบั   

แบรนด ์แบรนดห์น่ึงแต่ต่อมาเปล่ียนใจหนักลบัไปใชแ้บรนดอี์กแบรนดเ์น่ืองดว้ยเหตุผลต่างๆ เช่น 
ไม่พึงพอใจต่อการให้บริการของสินคา้ แบรนดน์ั้นๆ หรือเกิดความเบ่ือหน่าย รู้สึกไม่ทา้ทายหรือ
บริการเปล่ียนแปลงไป  

3) Split Loyal Customers 
เป็นลูกคา้ท่ีใชสิ้นคา้สองหรือสามแบรนดใ์นเวลาเวลาเดียวกนัหรือ อาจจะใชสิ้นคา้ 

สองหรือสามแบรนดท์ดแทนกนั เม่ือเวลาหาซ้ือสินคา้แบรนดห์น่ึงไม่มีก็อาจจะยินดีท่ีจะใชสิ้นคา้ 
อีกแบรนดห์น่ึงทดแทนโดยไม่ลงัเลใจ 
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4) Hard-core Loyal Customers 
ลูกคา้ในกลุ่มท่ีเราเรียกกนัวา่ Hard-Core Loyal Customers นั้นเป็นกลุ่มลุกคา้ เป้าหมาย

ท่ีพร้อมจะเล่ือนชั้นข้ึนสู่การเป็นแฟนคลบัตวัจริง เพราะลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นลูกคา้ท่ีมีความภกัดีอยา่ง
เหนียวแน่นต่อแบรนดสิ์นคา้แบรนดใ์ดแบรนดห์น่ึง ไม่เอนเอียงเพราะเสียงพูด เสียงเล่าลือต่างๆ               
ท่ีมีต่อแบรนด ์ มีความหนกัแน่นและเช่ือในแบรนดท่ี์ตนเองใชอ้ยูแ่ละพร้อมท่ีจะมีอาจจะเป็นผูท่ี้มี
ส่วนร่วมหรือพร้อมจะมีส่วนร่วมทาํกิจกรรมต่างๆ กบัแบรนด์ท่ีตนเองฝากใจไวเ้ม่ือถูกกระตุน้              
หรือมีโอกาส มีความรู้สึกและการกระทาํท่ีตอ้งการจะปกป้องแบรนดท่ี์ตนเองรัก ไม่ใหใ้ครมาทาํร้าย
หรือดูถูกเหยยีดหยามหากเราสร้างความสัมพนัธ์แผนภาพการรับรู้ (Perceptual Map) ของลูกคา้ทั้งส่ี
กลุ่มโดยใหแ้กนตั้งเป็น ความภกัดีต่อแบรนด ์ (Brand Loyalty) และมีแกนนอนเป็นความผกูผนัต่อ
แบรนด ์(Engagement) แผนภาพแสดงดงัแผนภาพท่ี 2.4 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
แผนภาพที ่2.4 สร้างความสมัพนัธ์แผนภาพการรับรู้ (Perceptual Map) 
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แผนภาพที ่2.5 โมเดลของแฟนคลบัหรือ ERM (Experiential Marketing Management) 
 

ซ่ึงหากเจาะลึกลงไปถึงองคป์ระกอบท่ีก่อให้เกิดโมเดล Experiential Marketing 
Management (ERM) นั้นเรากจ็ะพบวา่ ทั้งแนวคิดเร่ือง Customer Relationship Management (CRM) 
และ Customer Experiential Management (CEM) นั้นจะสามารถสอดประสานกนัไดอ้ยา่งลงตวั     
โดยการรวมกระบวนการทางการตลาดแบบทั้ง Outside in และ Inside Out เขา้ไวด้ว้ยกนั 

CRM หรือ Customer Relationship Management นั้นเป็นแนวคิดของการทาํการตลาด
โดยบริหารจดัการแบบ One-to-One Marketing หรือจากในภาษาการตลาดท่ีคนทัว่ไปรู้จกักนั           
กคื็อการทาํการตลาด Outside In   

ในการทาํการตลาดแบบ Outside In นั้นเจา้ของสินคา้จะเป็นผู ้ เก็บรวบรวมขอ้มูล          
และพฤติกรรมต่างๆ ของลูกคา้ไม่ว่าจะเป็น ความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการ 
ปริมาณการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังความชอบในการซ้ือสินคา้แบรนด์ใดแบรนด์หน่ึง สาขา                 
หรือสถานท่ีๆ ชอบไปใชบ้ริการ เป็นตน้ ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีจะถูกนาํมาวิเคราะห์และแปรผลออกมา
เป็นกิจกรรมทางการตลาดเพื่อตอบสนองลูกค้าเป็นรายบุคคลและขยายสู่กิจกรรมการตลาด                
ของลูกคา้กลุ่มหน่ึงท่ีมีความความชอบเหมือนกนัหรือร่วมกนั 

ขอ้มูลภาพรวม และส่วนบุคคลในเร่ืองพฤติกรรมต่างๆ ของลูกคา้นั้น ลูกคา้เองอาจ        
จะไม่รับรู้หรืออาจจะรับรู้แต่เฉพาะของตวัเองเท่านั้น แต่เป็นเจา้ของสินคา้ท่ีเห็นภาพรวมเหล่าน้ี
ทั้งหมด และนาํขอ้มูลเหล่านั้นมาบริหารจดักิจกรรมการตลาดของร้านใหก้บัลูกคา้ 

CEM หรือ Customer Experiential Management การบริหารการตลาดในอีกรูปแบบ
หน่ึง CEM นั้นเป็นการทาํการตลาดในรูปแบบท่ีเรียกว่า Inside Out ซ่ึงมีแนวคิดท่ีกลบัดา้น               
กบัการตลาดแบบ Outside In คือการรับรู้ขอ้มูลของลูกคา้โดยใชก้ระบวนการ CRM นั้น ถึงแมว้่า
เจา้ของสินคา้จะรับรู้ว่าลูกคา้ท่ีเขา้หาเรานั้นมีความตอ้งการแบบใด แต่การจดักิจกรรมการตลาดนั้น
ตอ้งคาํนึงถึงอารมณ์ ความรู้สึกประสบการณ์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บและความคาดหวงัของลูกคา้ท่ีรับ
บริการของเราดว้ยการรู้เพียงขอ้มูลลูกคา้นั้นยงัไม่เพียงพอท่ีจะทาํให้เกิดแฟนคลบัสายพนัธ์ุแทไ้ด้
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กิจกรรมการตลาดต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนหากจดัข้ึนเพียงแค่ดูจากขอ้ มูลของพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีก็อาจ           
จะไม่เกิดผลสัมฤทธ์ิอย่างมีประสิทธิภาพ ส่ิงท่ีตอ้งคาํนึงถึงต่อไปคือจะทาํอย่างไรถึงจะสามารถ  
สร้างประสบการณ์ ความรู้สึกนิยมชมชอบ ความผกูผนัต่อแบรนดน์ั้นๆ ใหก่้อเกิดข้ึนในใจลูกคา้               
ใหไ้ด ้ 

ดังนั้ นกลุ่มข้อมูลอีกชุดหน่ึงท่ีมีความสัมพันธ์กันกับข้อมูลทางสถิติท่ีเก็บมาจาก
กระบวนการสร้างความสพมัพนัธ์กบัลูกคา้ ก็คือขอ้มูลเชิงคุณภาพ ทางดา้นอารมณ์ ความรู้สึก                
ความภูมิใจ ความผกูผนัท่ีมีต่อแบรนด ์ ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีนั้น ผูซ้ื้อก็จะเป็นผูบ้อกใหเ้รารับทราบไม่ว่า
จะมาจากการพูดคุย การสัมภาษณ์ การอ่านขอ้คิดเห็น คาํแนะนาํติชมทั้งทางจดหมาย โทรศพัท ์              
หรือ ทางเวบ็ไซด์ท่ีลูกคา้มีมาถึงเราก็ตาม ชุดขอ้มูลเหล่าน้ีนั้นจะตอ้งถูกรวบรวมมาเพื่อผสม              
กบัขอ้มูลเชิงสถิติดา้นพฤติกรรมการซ้ือ และจดัออกมาเป็นกิจกรรมในลกัษณะท่ีเรียกว่าจดัของตรง
ใจผูซ้ื้อ สร้างประสบการณ์ ความผกูพนักบัลูกคา้ไดด้ัง่ผูข้าย 

ERM นั้นจึงเป็นเสมือนการบริหารลูกคา้เพื่อให้เกิดประสบการณ์ท่ีดี สร้างความ
ผกูพนัธ์กบัแบรนด์โดยไม่เนน้เฉพาะความสามารถของสินคา้แต่เพิ่มการมีส่วนร่วมกบัแบรนด์นั้น
ดว้ยความรู้สึกท่ีดี สร้างประสบการณ์ความรักความผกูผนั และการเป็นส่วนหน่ึงของแบรนด์ๆ  นั้น 

ดงันั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรจึงตอ้งใชก้ลยุทธ์ในการดึงศกัยภาพพลงั             
ของแฟนคลบันั้นเป็นขุมพลงัของการซ้ือท่ีไม่มีใครกลา้สบประมาท เพราะพลงัการซ้ือท่ีเกิดจาก 
แฟนคลบัสายพนัธ์ุแทน้ั้นไม่ไดเ้กิดข้ึนจากแค่ลูกคา้มีเงินและสามารถซ้ือส่ิงเหล่านั้นไดห้รืออาจพูด
ไดว้่าไม่ไดมี้เพียงการซ้ือแค่ท่ีตาเราไดพ้บเห็นเท่านั้น แต่ขมุพลงัเหล่านั้นยงัประกอบดว้ยพลงัแฝง           
ไม่ว่าจะเป็นพลังแห่งแรงกระตุ้นท่ีเกิดจากการท่ีแฟนพนัธ์ุแท้ส่งต่อไปยงัคนรอบขา้งพวกเขา
เหล่านั้น ใหร่้วมซ้ือ ร่วมเป็นกาํลงัหนุน ทั้งยงัเติมเตม็ดว้ยพลงัแห่งความรัก ความผกูพนั ความพร้อม
ท่ีจะปกป้อง แกต่้างให้กบัแบรนด์ เม่ือมีใครมาโจมตี และร่วมต่อสู้กบัแบรนดท่ี์ตนเองรักให้อยู ่             
คู่กบัพวกเขาไปโดยตลอด จากรุ่นสู่รุ่น จากพ่อสู่ลูกและจากลูกสู่หลานสืบทอดกนัต่อเน่ืองไป           
ไม่ส้ินสุด นัน่คือการอยูร่่วมกนัเป็นเหมือนคนในครอบครัวเดียวกนัในระยะยาว 

 
 
2.5 ประวตัคิวามเป็นมาของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 
 2.5.1 ประวตัสิโมสรฟุตบอลเอสซีจ ีเมืองทอง ยูไนเตด็ 

สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ เป็นสโมสรฟุตบอลในประเทศไทย ลงเล่น
ในระดบัไทยพรีเมียร์ลีก โดยเล่ือนชั้นข้ึนมาในฐานะแชมป์ดิวิชัน่ 1 เม่ือจบฤดูกาล 2551 
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                    1) ยุคแรก (โรงเรียนหนองจอกพทิยานุสรณ์)  
ผูก่้อตั้งสโมสรฟุตบอลเมืองทองหนองจอก ยูไนเต็ด คือ วรวีร์ มะกูดี ซ่ึงปัจจุบนัเป็น

นายกสมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทยในพระบรมราชูปถมัภ ์ภายหลงัก่อตั้งทีมโรงเรียนศาสนวิทยา 
หรือสโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโรศาสนปัจจุบนั 3 ปี ช่ือแรกท่ีข้ึนทะเบียนไวก้บัสมาคมฟุตบอลเป็นช่ือ
ทีมโรงเรียนหนองจอกพิทยานุสรณ์ เร่ิมไต่เตา้จากถว้ยเล็กสุดอย่างถว้ยพระราชทานประเภท ง 
กระทัง่ในการแข่งขนัฟุตบอลลีกดิวิชนั 1 ฤดูกาล 2545-2546 ทีม ร.ร.หนองจอกพิทยานุสรณ์ก็ได้
เปล่ียนช่ือเป็นหนแรกเป็น สโมสรฟุตบอลไข่มุกดําหนองจอก  โดยได้วีระ  มุสิกพงศ์ อดีต
นกัการเมือง เขา้มาทาํทีม แต่แค่ฤดูกาลเดียวเม่ือไม่ประสบความสาํเร็จวีระ ก็เลิกลาไปโดยท่ีทีมยงัคง
อยูใ่นลีกดิวิชนั 1 ต่อไป 

 
2) เข้าสู่ระบบลกี 
ฤดูกาลต่อมาของลีกดิวิชนั 1 2546 - 2547 ทีมเปล่ียนช่ืออีกคร้ังตามกลุ่มท่ีเขา้รับทาํทีม

ต่อคือ สโมสรฟุตบอลหลกัทรัพยโ์กลเ์บลค็ หนองจอก โดยมีสมศกัด์ิ เซ็นเชาวนิช เป็นผูจ้ดัการทีม 
แต่ปีนั้ นทีมทาํผลงานได้ย ํ่าแย่ จนสุดท้ายก็ต้องตกชั้ นไปเล่นในถ้วยพระราชทานประเภท ข                      
ในฤดูกาล 2547-2548 โดยกลบัไปใชช่ื้อเดิม ร.ร.หนองจอกพิทยานุสรณ์ แต่ก็ไม่ประสบความสาํเร็จ
เท่าท่ีควร 

ต่อมา สมาคมฟุตบอลฯ ตอ้งการยกระดบัลีกการแข่งขนัในประเทศของไทย ให้เป็น
สากลมากข้ึนจึงก่อตั้งลีกดิวิชนั 2 ข้ึนมาโดยนาํทีมจากถว้ยพระราชทาน ข และ ค มาผสมรวมกนัเพื่อ
แข่งขนัในลีกน้ีในฤดูกาล 2549 - 2550 ซ่ึง ร.ร.หนองจอกพิทยานุสรณ์ได้สิทธ์ิเขา้แข่งขนัด้วย                
และปีนั้นกบัลีกดิวิชนั 2 ของไทยคร้ังแรกช่ือทีมเมืองทองหนองจอก ยไูนเต็ด โดยผูส้นบัสนุนทีม 
คือ ระวิ โหลทอง ท่ีรับตาํแหน่งประธานสโมสร 

 
3) ยุคเร่ิมต้นความสําเร็จ 
เร่ิมตน้ท่ีปี พ.ศ. 2550 ปีนั้นทีมใชผู้จ้ดัการทีมอย่างนพพร เอกศาสตราคุมทีม โดยมี           

โรเบิร์ต โปรคูเรอร์เป็นผูจ้ดัการทีม ปีนั้นเมืองทองหนองจอก ยไูนเตด็ไดแ้ชมป์ลีกดิวิชนั 2 คร้ังแรก
พร้อมไดสิ้ทธ์ิข้ึนไปเล่นลีกดิวิชนั 1 ในปี พ.ศ. 2551 ในปีต่อมา ผูจ้ดัการทีมอยา่งสุรศกัด์ิ ตงัสุรัตน์ 
สามารถพาทีมควา้แชมป์ลีกดิวิชนั 1 ประจาํปี 2551 มาครอบครองไดส้าํเร็จ พร้อมข้ึนชั้นมาเล่นไทย
พรีเมียร์ลีก 2552 (ไทยลีก คร้ังท่ี 13) 

ไทยพรีเมียร์ลีก 2552 อนัเป็นคร้ังแรกของทีมเมืองทองหนองจอก ยไูนเตด็ ท่ีไดข้ึ้นมา
เล่นลีกสูงสุดของประเทศ นบัจากก่อตั้งสโมสรมา 20 ปีนั้น ปีนั้น เมืองทองหนองจอก ยไูนเตด็สร้าง
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ประวติัศาสตร์เป็นทีมแรกท่ีสามารถควา้แชมป์ฟุตบอลลีกของไทยไล่จากลีกดิวิชนั 2, ดิวิชนั 1  
จนถึงลีกสูงสุดโดยใชเ้วลาเพียง 3 ปี 

 
4) ฤดูกาลแข่งขัน 2553 
สโมสรฟุตบอลเมืองทอง หนองจอก ยูไนเต็ด ท่ีได้แชมป์ไทยพรีเมียร์ลีก 2552                   

ในฤดูกาลก่อนไดล้งป้องกนัแชมป์ไทยพรีเมียร์ลีก โดยตลอดทั้งฤดูกาลก็ทาํผลงานไดดี้จนไดแ้ชมป์
ไทยพรีเมียร์ลีก 2553 เป็นสมยัท่ีสองติดต่อกัน ซ่ึงการได้ 2 สมยันั้นทาํให้มีสถิติเทียบเท่าบีอีซี                
เทโรศาสน, ธนาคารกรุงไทย และทหารอากาศ (หรือแอร์ฟอร์ซ ยูไนเต็ด ในปัจจุบนั) [4] ส่วนก่อน
ฤดูกาลแข่งขนันั้นกไ็ดแ้ชมป์ ถว้ยพระราชทานประเภท ก ท่ีสามารถชนะการท่าเรือไทย ได ้2-0 ส่วน
ถว้ยอ่ืน ๆ อยา่งเอเอฟซีคพั และไทยคม เอฟเอคพั ไดต้าํแหน่งรองชนะเลิศ 

 
5) ฤดูกาลแข่งขัน 2554 
สโมสรฟุตบอลเมืองทอง หนองจอก ยูไนเต็ดได้ลงป้องกันแชมป์ไทยพรีเมียร์ลีก

ติดต่อกนัเป็นปีท่ี 3 คร้ังน้ีทีมพยายามอยา่งเตม็ท่ีเพื่อจะไดเ้ป็นแชมป์ 3 สมยัติดต่อกนั แต่ดว้ยการไป
เล่นเอเอฟซีคพั ทาํให้มีการเหน่ือยลา้ของนกัเตะ รวมถึงการเปล่ียนผูจ้ดัการทีมใหม่จากเรอเน เดอ
ซาแยร์มาเป็นการ์ลูส โรเบร์ตู จี การ์วลัยูและเฮ็นริเก คาลิสโต ในช่วงเลก 2 ของฤดูกาลมีการเซ็น
สัญญาซ้ือร็อบบี ฟาวเลอร์เขา้ร่วมทีม ต่อมาในเดือนกนัยายน คาลิสโต ท่ีพาทีมตกรอบเอเอฟซีคพั 
ถูกทางสโมสรปลดออก และร็อบบี ฟาวเลอร์ ตาํแหน่งเพลยเออร์-เมเนเจอร์ (เป็นทั้งผูจ้ดัการทีม 
และผูเ้ล่น) โดยทาํการคุมทีมนัดแรกในนดัท่ีพบกบัเอสซีจี สมุทรสงคราม หลงัจากนั้นอีกไม่นาน 
เม่ือเมืองทอง ยไูนเตด็ ไดเ้พียงอนัดบั 3 ในฤดูกาลน้ี ทาํใหฟ้าวเลอร์ ไดข้อลาออกจากตาํแหน่ง 

 
6) ฤดูกาลแข่งขัน 2555 
ปูนซีเมนต์ไทย (เอสซีจี) ได้เซ็นสัญญาเพ่ือมาเป็นผูส้นับสนุนของทีม โดยมีมูลค่า

สัญญามากถึง 600 ลา้นบาท และไดท้าํการเปล่ียนช่ือสนาม จาก "ยามาฮ่า สเตเดียม" มาเป็น "เอสซีจี 
สเตเดียม" และช่ือทีมจาก "เมืองทอง หนองจอก ยูไนเต็ด" มาเป็น "เอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด" 
ส่วนโลโกข้องสโมสรก็มีการเปล่ียนให้ตวักิเลนทั้ง 2 ตวั มีขาชิดกนัมากข้ึนกว่าเดิม โดยผลงานจบ
เลกแรก ดว้ยการเป็นอนัดบัท่ี 1 ของตารางไทยพรีเมียร์ลีก 2555 หลงัจากนั้นก่อนเปิดเลกท่ี 2 ก็ไดมี้
การซ้ือนักเตะเพิ่มเติม โดยมีเอดีบลัโด โรคซั เอร์โมซา ปีกทีมชาติโบลิเวีย และเปาโล เรนเกิล                 
นักเตะบราซิล ต่อมาในช่วงเดือนกนัยายน ทีมไดต้กรอบโตโยตา้ ลีกคพั ดว้ยการแพที้โอที เอสซี 
และตกรอบไทยคม เอฟเอคพัดว้ยการแพอ้าร์มี ยไูนเตด็ แต่ทีมยงัรักษาอนัดบั 1 ไวไ้ดต้ั้งแต่เลกแรก 
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และจนถึงช่วงปลายเลกท่ี 2 ทีมก็ยงัรักษาฟอร์มท่ีดีไวไ้ด ้จนเหลือ 3 นดัสุดทา้ย เม่ือแตม้ไดท้ิ้งห่าง 
ชลบุรี เอฟซี ทีมอนัดบัท่ี 2 มากพอท่ีจะไดเ้ป็นแชมป์อย่างเป็นทางการตั้งแต่ยงัไม่จบฤดูกาล โดยมี
การฉลองแชมป์ท่ีเอสซีจี สเตเดียม ในนดัท่ีพบกบัชยันาท เอฟซี โดยหลงัจบเกม ทางสโมสรใหแ้ฟน
บอลไดฉ้ลองกนัอยา่งเตม็ท่ี และใหล้งมาสัมผสัสนามหญา้ของเอสซีจี สเตเดียม รวมไปถึงใหพ้บกบั
นกัฟุตบอลของทีมอย่างใกลชิ้ดและเป็นกนัเอง และฤดูกาลหน้า สโมสรจึงไดสิ้ทธ์ิไปเล่นเอเอฟซี
แชมเปียนส์ลีกในรอบแบ่งกลุ่ม และปีน้ีเองท่ี เอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด ได้ทาํสถิติไร้พ่ายเป็น                
ทีมแรกของเมืองไทยและของสโมสร 

 
7) ตราสัญลกัษณ์ของสโมสร 
 

 
 
 
 
 
แผนภาพที ่2.6 แสดงตราสญัลกัษณ์ของสโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ 
 

8) สนามฟุตบอล 

 
 

 
 
 
 
แผนภาพที ่2.7 แสดงสนามทีมเหยา้ของสโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ 
 

สโมสรฟุตบอลเมืองทอง ยไูนเตด็ ใชส้นามเอสซีจี สเตเด้ียมเป็นสนามเหยา้ โดยสนาม
แห่งน้ีอยูห่ลงัอาคารชาเลนเจอร์ นอกจากน้ียงัมีหอ้งวีไอพี บอ็ก ใหบ้ริการ และพ้ืนท่ีสาํหรับผูส่ื้อข่าว 
รวมถึงหอ้งแถลงข่าว 
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สาํหรับสนามเอสซีจี สเตเดียม นั้นปัจจุบนัมีความจุ 17,500 ท่ีนัง่ ไดม้าตรฐานเอเอฟซี 
ยอ้นกลบัไปปี พ.ศ 2550 สภาพสนามเอสซีจี สเตเด้ียม ซ่ึงยงัเรียกว่า ธันเดอร์โดม สเตเด้ียม แสดง
พฒันาการให้เห็นข้ึนตามลาํดบั ไล่มาตั้งแต่การควา้แชมป์ดิวิชัน่ 2 ในปี 2550 ก่อนจะกา้วไปอีกขั้น
กบั แชมปืดิวิชัน่ 1 ในปี 2551 ต่อดว้ย แชมป์ไทยพรีเมียร์ลีก ในปี 2552 จนแฟนคลบัมีจาํนวนเพื่ม
ข้ึนตามลาํดบั จึงไดมี้การเปล่ียนช่ือสนามเป็น ยามาฮ่า สเตเด้ียม พร้อมลงมือก่อสร้างอฒัจรรยท์ั้ง 3
ดา้น รวมถึงส่ิงอาํนวยความสะดวกและในปี 2553 ไดท้าํการปรับปรุงพื้นสนาม โดยใชห้ญา้พนัธ์ุดี
อย่าง "พาสพาลมั"   ขณะท่ีส่วนอฒัจรรย ์ท่ีนั่งของสนามยามาฮ่าสเตเด้ียม ยงัติดตั้งเกา้อ้ี จาํนวน 
9,000 ท่ีนั้ ง ในอฒัจรรยฝ่ั์งทิศตะวนัออก และตะวนัตก ปี 2555 ไดเ้ปล่ียนช่ือตามสปอนเซอร์ใหม่
เป็น "เอสซีจี สเตเดียม" 

ราคาตัว๋ อฒัจรรยทิ์ศตะวนัตก (West Stand) โซน W1-W3 และ W7 120 บาท โซน 
W4-W6 150 บาท อฒัจรรยทิ์ศตะวนัออก (East Stand) โซน E1 และ E4 120 บาท โซน E2-E3 200 
บาท  อฒัจรรยทิ์ศเหนือ (North Stand) และทิศใต ้(South Stand) 100 บาท 

อนาคตทางเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเต็ดมีแผน 2 แผนคือ ต่อเติมให้มีความจุ 25,000 คน 
หรือสร้างสนามใหม่เพื่อรองรับแฟนบอล 35,000 คน ซ่ึงใชง้บราว 500-700 ลา้นบาท 
ลกัษณะการเชียร์ กองเชียร์เมืองทอง ยูไนเต็ด จะเรียกกนัว่า "อุลตร้า เมืองทอง เชียร์ไม่มีหมด 90 
นาที และ กิเลน N-ZONE" โดยมีฝ่ังอฒัจรรย ์ทิศเหนือ และทิศใต ้เป็นโซนยนืเชียร์แต่ปัจจุบนัไดติ้ด
เกา้อ้ีแลว้ ส่วนอฒัจรรยทิ์ศตะวนัออก และตะวนัตก เป็นท่ีนัง่ติดเกา้อ้ีทั้งหมด 
 

2.5.2 ประวตัสิโมสรฟุตบอลสโมสรฟุตบอล ชลบุรี เอฟซี 

 
1) ยุคเร่ิมต้น (โรงเรียนอสัสัมชัญศรีราชา)  
ทีมสโมสรฟุตบอลจงัหวดัชลบุรี แต่เดิมเป็น ทีมสโมสรฟุตบอลของโรงเรียน

อสัสมัชญัศรีราชา และไดเ้ขา้ร่วมแข่งขนั ฟุตบอลสโมสรชิงถว้ยพระราชทาน ต่อมาไดถู้กรวมเขา้กบั
ทีมสโมสรสนันิบาตสมุทรปราการ โดยใชช่ื้อ สโมสรฟุตบอลชลบุรี-สันนิบาตสมุทรปราการ ไดเ้ขา้
แข่งขนัใน ดิวิชนั 1 ต่อมาไดย้า้ยไปเล่นในโปรวินเชียลลีก ในช่ือ สโมรสรฟุตบอลชลบุรี และไดแ้ยก
ทีม สโมสรฟุตบอลชลบุรี-สันนิบาตสมุทรปราการ ซ่ึงเล่นในดิวิชนั 1 อยู ่ โดยทีมสโมสรชลบุรีนั้น
ไดน้าํผูเ้ล่นจากโรงเรียนอสัสมัชญัศรีราชา และโรงเรียนจุฬาภรณราชวิทยาลยั ชลบุรี และไดช้นะเลิศ
โปรลีกในปี 2548 และไดเ้ล่ือนมาเล่นใน ไทยแลนดพ์รีเมียร์ลีกในปี 2549 
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ปี 2549 ทีม ชลบุรี ร่วมลงแข่งขนัฟุตบอลควีนส์คพั ในนามของ สโมสรราชประชา 
และเขา้ร่วมแข่ง สิงคโปร์คพั และไดผ้่านเขา้รอบสุดทา้ย ไดอ้นัดบัสอง รองจาก สโมสรฟุตบอล
ทมัปิเนสโรเวอร์ ในวนัท่ี 26 พฤศจิกายน พ.ศ. 2549 

2) ยุคปัจจุบัน 
ปี 2550 สโมสร ฟุตบอลชลบุรี ภายใตก้ารนาํของหัวหน้าผูฝึ้กสอน จเด็จ มีลาภ 

สามารถควา้ตาํแหน่งชนะเลิศ ในการแข่งขนัฟุตบอลไทยแลนดพ์รีเมียร์ลีก ฤดูกาล 2550 เป็นคร้ัง
แรกในประวติัศาสตร์ของสโมสร และไดสิ้ทธิเป็นตวัแทนจากประเทศไทยเขา้ร่วมแข่งขนัฟุตบอล
รายการเอเอฟซีแช มเปียนส์ลีก 

ปี 2551 สโมสรฟุตบอลชลบุรีสามารถควา้แชมป์ฟุตบอลถว้ยพระราชทาน ก ประจาํปี 
2550 มาได ้แต่ไม่สามารถป้องกนัแชมป์ฟุตบอลไทยแลนดพ์รีเมียร์ลีกไวไ้ด ้ทาํไดเ้พียงตาํแหน่งรอง
ชนะเลิศ ส่วนทีมชนะเลิศไดแ้ก่สโมสรฟุตบอลการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค (ปัจจุบนัคือสโมสรฟุตบอล
บุรีรัมย ์ยไูนเตด็) ทาํใหต้อ้งไปเล่นในรายการเอเอฟซีคพัซ่ึงเป็นถว้ยรองในระดบัทวีปเอเชียแทน 

ปี 2552 สโมสรฟุตบอลชลบุรี มีการเปล่ียนแปลงตาํแหน่งเฮดโคช้ โดยไดเ้กียรติศกัด์ิ 
เสนานเมือง จากจุฬา ยไูนเตด็ มาคุมทีมแทน จเด็จ มีลาภ ท่ียา้ยไปคุม พทัยา ยไูนเตด็ ในปีน้ีสามารถ
ควา้แชมป์ฟุตบอลถว้ยพระราชทาน ก. ประจาํปี 2551 มาครองไดอี้กคร้ัง แต่ในฟุตบอลไทยแลนด์
พรีเมียร์ลีกทาํไดเ้พียงตาํแหน่งรองชนะเลิศอีกคร้ังหน่ึง ส่วนทีมชนะเลิศไดแ้ก่สโมสรฟุตบอลเมือง
ทอง-หนองจอก ยไูนเตด็ 

ปี 2553 สโมสรฟุตบอลชลบุรี ได ้จเดจ็ มีลาภ กลบัมาคุมทพัอีกคร้ังพร้อมกบัยา้ยสนาม
เหยา้มาจากสิรินธร โรงเรียนอสัสัมชญัศรีราชา มาท่ีสถาบนัการพลศึกษา วิทยาเขตชลบุรี ในฤดูกาล
น้ีสโมสรทาํไดเ้พียง อนัดบัท่ี 3 ในการแข่งขนัไทยแลนด์พรีเมียร์ลีก แต่ก็ยงัสามารถควา้รางวลั 
ชนะเลิศฟุตบอลถว้ยในรายการมูลนิธิไทยคม เอฟเอคพั มาครองได ้ เป็นคร้ังแรกทาํให้ไดรั้บสิทธิ
เป็นตวัแทนจากประเทศไทยเขา้ร่วมแข่งขนัฟุตบอลรายการเอเอฟซีคพัประจาํปี 2554 

ปี 2554 สโมสร ฟุตบอลชลบุรี ยา้ยสนามเหยา้จาก สนามสถาบนัการพลศึกษาวิทยาเขต
ชลบุรี มาใชส้นาม ชลบุรี สเตเด้ียม ได ้วิทยา เลาหกุล ลงมารับตาํแหน่งผูจ้ดัการทีมเตม็ตวั ทาํงาน
ร่วมกบั จเด็จ มีลาภ ซ่ึงในปีเดียวกนัน้ีสโมสร สามารถควา้แชมป์ฟุตบอลถว้ยพระราชทาน ก. 
ประจาํปี 2553 มาครองได ้ซ่ึงถือเป็นการควา้แชมป์สมยัท่ีสามในประวติัศาสตร์สโมสร และจบ
อนัดบัดว้ยตาํแหน่งรองชนะเลิศไทยพรีเมียร์ลีก เป็นสมยัท่ีสาม แต่ไดสิ้ทธิเขา้ไปเล่นรอบคดัเลือกใน
รายการ เอเอฟซี แชมป์เป้ียนลีกอีกคร้ัง 

ปี 2555 สโมสร ฟุตบอลชลบุรี เปล่ียนผูส้นบัสนุนอุปกรณ์กีฬาจาก เอฟบีที เป็น ไนก้ี 
และเร่ิมเปิดฤดูกาลดว้ยการป้องกนัตาํแหน่งชนะเลิศรายการฟุตบอลชิงถว้ยพระราช ทาน ก. ไวไ้ด้
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อีกสมยั โดยการเฉลือนเอาชนะจุดโทษสโมสร บุรีรัมย ์ยไูนเตด็ ไป 6 ประตู ต่อ 5 ภายหลงัเสมอใน
เวลา 90 นาที 2 ประตู 2 ส่วนในรายการไทยพรีเมียร์ลีกจบอนัดบัดว้ยตาํแหน่งรองชนะเลิศ อีกคร้ัง
หน่ึง และผลงานในถว้ย เอเอฟซี คพั 2012 สโมสรฟุตบอลชลบุรีสามารถเขา้ถึงรอบรองชนะเลิศ ซ่ึง
ถือวา่เป็นคร้ังแรกของประวติัศาสตร์สโมสร 

 
3) แผนการจดทะเบียนเป็นบริษัทนิติบุคคล 
เดือนเมษายน พ.ศ. 2551 สโมสรฟุตบอลชลบุรีเตรียมจดทะเบียนสโมสรให้อยู่ในรูป

ของบริษทันิติบุคคล โดยใช้ช่ือ “บริษทั สโมสรฟุตบอลชลบุรี จาํกดั” พร้อมกบัจดลิขสิทธ์ิฉายา 
“ฉลามชล” และโลโกป้ลาฉลามของสโมสรดว้ย ซ่ึงบริษทัจะทาํหน้าท่ีอย่างเต็มตวัในการแข่งขนั
ไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกฤดูกาลปี พ.ศ. 2552 เพื่อความสะดวกในการวางงบประมาณทาํทีมและ
แผนงานต่าง ๆ ทั้งน้ี อรรณพ สิงห์โตทอง ผูช่้วยผูจ้ดัการทีม ประมาณการว่าจะใชเ้งินทุนในการ
จดัตั้งไม่ตํ่ากวา่ 5 ลา้นบาท โดยมีผูร่้วมก่อตั้ง 7 คน ส่วนอุปสรรคท่ีจะไดพ้บหลงัจากการจดทะเบียน 
คือ สโมสรรวมถึงนกัฟุตบอลทุกคนจะตอ้งเสียภาษีรวมแลว้ประมาณร้อยละ 7 ซ่ึงอาจจะไม่เพียงพอ
กบังบประมาณการทาํทีมท่ีไดรั้บทุกปี โดยในประเด็นน้ี อรรณพกล่าวว่าจะตอ้งดาํเนินการอย่าง
รอบคอบเพ่ือใหมี้งบประมาณเพ่ิมข้ึนพอท่ีจะใชจ่้ายในทุกดา้น 

 
4) เข้าร่วมแข่งขันในระดับทวปีคร้ังแรก 
ทีมชลบุรีไดสิ้ทธิร่วมแข่งขนัในเอเอพซีแชมเปียนส์ลีกในฐานะผูช้นะเลิศไทยแลนด์

พรีเมียร์ลีก 2550 โดยภายหลงัจากจบัฉลากแบ่งสาย ชลบุรีไดอ้ยู่ในสาย G แข่งขนักบั เมลเบิร์น 
วิกตอรี (ออสเตรเลีย) กมับะ โอซะกะ (ญ่ีปุ่น) และ ชุนนมั ดรากอนส์ (เกาหลีใต)้ โดยทีมชลบุรีไดใ้ช ้
สนามศุภชลาศยั เป็นสนามเหยา้แทน สนามเทศบาลเมืองชลบุรี ซ่ึงไม่ผา่นการตรวจมาตรฐานของ เอ
เอฟซีซ่ึงทีมชลบุรี โชวฟ์อร์มใน 2 นดัแรกไดอ้ยา่งยอดเยี่ยม เม่ือนดัแรกสามารถบุกไปเสมอกมับะ 
โอซะกะไดถึ้งถ่ิน แบบชนิดท่ีเรียกว่าโดนเจา้ถ่ินตีเสมอในช่วงทดเวลาบาดเจบ็อยา่งน่าเสียดาย และ
ต่อมาในนัดท่ีสอง สามารถเปิดบา้นไล่ถล่ม เมลเบิร์น วิคตอร่ี ยอดทีมจากออสเตรเลีย ไปไดแ้บบ
ขาดลอย 3 ประตูต่อ 1 แต่ทวา่ ใน 4 นดัท่ีเหลือ ชลบุรีสามารถเกบ็เพิ่มไดอี้กแค่แตม้เดียว ในนดัท่ีเปิด
รังเสมอกบั ชุนนมั ดรากอนส์ จากเกาหลีใต ้ทาํให้ในทา้ยท่ีสุดแลว้ ชลบุรีจึงไดอ้นัดบับ๊วยของกลุ่ม 
ชวดเขา้ไปเล่นในรอบต่อไปในท่ีสุด อย่างไรก็ดี ถือว่าเป็นผลงานท่ีน่าประทบัใจสําหรับชลบุรี 
สาํหรับในการแข่งขนัระดบัทวีปคร้ังแรก 

 
5) เอเอฟซีคพั 2554 
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ทีมชลบุรีได้สิทธิร่วมแข่งขันในรายการเอเอฟซีคัพหลังทาํได้เพียงตาํแหน่งรอง
ชนะเลิศไทยแลนดพ์รีเมียร์ลีก 2551 ซ่ึงรายการน้ีเป็นรายการท่ีรองมาจากเอเอฟซีแชมเปียนส์ลีก โดย
ภายหลงัจากจบัฉลากแบ่งสายรอบแรก ชลบุรีไดอ้ยู่ในสาย G โซนตะวนัออก โดยอยู่ร่วมสาย
เดียวกบัทีม ฮานอย เอซีบี (เวียดนาม) อีสเทิร์น แอธเลติก (ฮ่องกง) และ เคดาห์ (มาเลเซีย)  

ดว้ยผลงานอนัยอดเยีย่มชลบุรีเขา้รอบ 16 ทีมสุดทา้ยในฐานะแชมป์ของกลุ่ม G ไปเจอ
กบัทีม พีเอสเอม็เอส เมดาน จากประเทศอินโดนีเซีย ซ่ึงชลบุรีเอาชนะไปไดด้ว้ยสกอร์ 4 ประตูต่อ 0[ 
ผ่านเขา้รอบ 8 ทีมสุดทา้ยไดส้ําเร็จ พบกบับินห์เยือง สโมสรจากเวียดนาม แต่ก็ตอ้งพบกบัความ
ผดิหวงัเม่ือทีม ตกรอบ 8 ทีมสุดทา้ย 

ในปี พ.ศ. 2554 ทีมชลบุรีไดสิ้ทธิเขา้ร่วมการแข่งขนัรายการเอฟเอคพัอีกคร้ังในฐานะ
แชมป์เอฟเอคพั ผลการจบัสลากแบ่งสายชลบุรีไดอ้ยูส่าย H ร่วมสายกบั สโมรเปอซิปุระชยัปุระ จาก
ซูเปอร์ลีกอินโดนีเซีย สโมสรเซาตไ์ชน่า จากประเทศฮ่องกง และสโมสรคิงฟิชเชอร์อีสตเ์บงกอล 
จากประเทศอินเดีย ผลการแข่งขนัในรอบแบ่งกลุ่มปรากฏว่าชลบุรีสามารถควา้อนัดบัท่ีหน่ึงของ
กลุ่ม H ดว้ยผลงาน ชนะ 4 เสมอ 1 และแพ ้1 มี 13 คะแนน ไดสิ้ทธิเขา้รอบ 16 ทีมสุดทา้ยและได้
สิทธิเล่นเป็นเจา้บา้นพบกบัสโมสรฟุตบอลศรีวิจายา่ จากประเทศอินโดนีเซีย[9] และสามารถเอาชนะ
เขา้สู่รอบ 8 ทีมสุดทา้ยได ้โดยเขา้ไปพบกบัทีมนาซาฟจากอุซเบกิสถาน โดยชลบุรีเป็นฝ่ายแพก้าร
ดวลจุดโทษนาซาฟหลงัประตูรวมสองนดัเท่ากนั 1 ประตู ต่อ 1 ตกรอบไปในท่ีสุด 

 
6) เอเอฟซีแชมเปียนส์ลกี 2555 
ภายหลงัจากเอเอฟซีปรับจาํนวนทีมจากประเทศไทยให้สามารถเขา้ร่วมแข่งขนัใน

รายการเอเอฟซีแชมเปียนส์ลีกรอบแบ่งกลุ่ม 1 ทีม และรอบคดัเลือกอีก 1 ทีม ทาํใหช้ลบุรีไดสิ้ทธิเขา้
ไปเล่นในรอบคดัเลือกเอเอฟซีแชมเปียนส์ลีกโซนตะวนัออกอีกคร้ัง ด้วยสาเหตุท่ีว่าทีมบุรีรัมย์
ยไูนเตด็ควา้ตาํแหน่งชนะเลิศทั้งรายการไทยพรีเมียร์ลีกและรายการเอฟเอคพัทั้งสองรายการ ทาํให้
ชลบุรีซ่ึงไดต้าํแหน่งรองชนะเลิศไทยพรีเมียร์ลีกใดสิ้ทธิตวัแทนของประเทศไทยอีกหน่ึงทีม โดยจะ
เขา้ไปพบกบัโปฮงั สตีลเลอร์ส จากเกาหลีใต ้ก่อนท่ีจะเขา้สู่รอบแบ่งกลุ่มต่อไป แต่ก็แพไ้ปดว้ย 
สกอร์ 2-0 จึงตกมาเล่นในรายการรองอยา่งเอเอฟซีคพั 2012 

 
7) เอเอฟซีคพั 2555 
หลงัจากท่ีตกรอบคดัเลือกเอเอฟซีแชมเปียนส์ลีก จากการบุกไปแพ ้โปฮงั สตีลเลอร์ส 

ของเกาหลีใตไ้ป 2 - 0 ชลบุรีไดสิ้ทธ์ไปเล่นใน เอเอฟซีคพั ซ่ึงเป็นถว้ยรองของเอเอฟซีแชมเปียนส์
ลีก โดยชลบุรีไดอ้ยู่ใน กลุ่มจี ร่วมกบัย่างกุง้ ยไูนเต็ด จากประเทศพม่า โฮม ยไูนเต็ด จากประเทศ
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สิงคโปร์ และ ซิต้ีเซนต์ แอธแลนติก จากประเทศฮ่องกง ซ่ึงชลบุรี ไดแ้ชมป์ของกลุ่มจี และ โฮม 
ยไูนเตด็ เป็นรองแชมป์ 

โดยชลบุรีสิทธ์ล่นในรอบ 16 ทีมสุดท้ายพบกับอัล ซาวร่า รองแชมป์ กลุ่มอี จาก
ประเทศอิรัก ทาํการแข่งขนัในวนัท่ี 22 พฤษภาคม พ.ศ. 2555 เวลา 19.00 (ตามทอ้งถ่ิน) ท่ี ชลบุรีสเต
เดียม จงัหวดัชลบุรี ประเทศไทย ผลปรากฏว่า ชลบุรี ชนะ อลั ซาวร่า ไปได ้1 - 0 จากประตูของ 
พิภพ อ่อนโม ้ในนาทีท่ี 8 จึงผา่นเขา้รอบไปสู่รอบ 8 ทีมสุดทา้ยต่อไป 

ชลบุรีไดไ้ปเจอกบัสโมสรกีฬาอลัชอร์ตา จากประเทศซีเรีย โดยรอบแรกเล่นท่ีชลบุรีส
เตเดียม ผลปรากฏว่าชลบุรีแพไ้ป 2 - 1 ผลปรากฏว่าชลบุรีได ้2 ประตู จากติอาโก คุนญา ในช่วงต่อ
เวลาพิเศษ ครบ 120 นาที ชลบุรีจึงบุกไปชนะได ้4 - 2 รวมสกอร์จากนัดแรก ชลบุรีชนะไป 5 - 4 
โดยรอบก่อนรอบรองชนะเลิศ ชลบุรีจะไดพ้บทีม สโมสรฟุตบอลอาร์บิล จากประเทศอิรัก ซ่ึงนัด
แรกชลบุรีบุกไปแพถึ้ง 1 - 4 และนดัท่ีสองไดก้ลบัมาเล่นท่ีชลบุรีก็แพไ้ปดว้ยสกอร์เดิม 1 - 4 รวมผล
สองนดัชลบุรีตกรอบไปดว้ยสกอร์รวม 8 - 2 จบเสน้ทางในเอเอฟซีคพั 2555 โดยเท่าน้ี 

 
8) ตราสัญลกัษณ์ของสโมสร 
 

 
 

แผนภาพที ่2.8 แสดงตราสญัลกัษณ์ของสโมสร ชลบุรี เอฟซี 
 

9) สนามฟุตบอล 
 

 
 
 
 
 

 



ศรัณย ูยงพานิช    วรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง / 70 

แผนภาพที ่2.9 แสดงสนามทีมเหยา้ของสโมสร ชลบุรี เอฟซี (ชลบุรี สเตเดียม) 
 

ชลบุรี สเตเดียม หรือ สนามองค์การบริหารส่วนจังหวัดชลบุรี เป็นสนามกีฬา
อเนกประสงค ์ตั้งอยูท่ี่บริเวณสวนหลวง ร.9. อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี มีความจุ 8,600 ท่ีนัง่
ปัจจุบนัใชเ้ป็นสนามเหยา้ของสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี  
 

2.5.3 ประวตัสิโมสรฟุตบอล บีอซีี เทโร ศาสน 
 
1) การก่อตั้งสโมสรฟุตบอล 
สโมสรฟุตบอล บีอีซี-เทโร ศาสน หรือ "ทีมเจา้บุญทุ่ม" เมืองไทย ไดเ้ร่ิมก่อตั้งเม่ือปี 

พ.ศ. 2535 เดิมเรียกกนัในนามทีม โรงเรียนศาสนวิทยา ซ่ึงมี นายวรวีร์ มะกดีู เป็นผูก่้อตั้ง และเขา้ทาํ
การแข่งขนัฟุตบอลชิงถว้ยพระราชทาน ประเภท ง. หรือ ดิวิชัน่ 3 ท่ีเรียกกนัตามหลกัสากล และเม่ือ
ในปี พ.ศ. 2536 ทีมกไ็ดเ้ล่ือนชั้นข้ึนมาเล่นถว้ย ค. ปี พ.ศ. 2537 ไดเ้ล่ือนชั้นข้ึนมาเล่นถว้ย ข. ปี พ.ศ. 
2538 ทีมไดก้า้วข้ึนมาเล่นถว้ย ก. และในปี พ.ศ. 2539 ทีมกไ็ดเ้ขา้ร่วมการแข่งขนัฟุตบอลไทยลีกเป็น
คร้ังแรก และในปีน้ีเอง นายวรวีร์ มะกูดี และ นาย ไบรอนั แอล. มาร์การ์ กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั 
เทโร เอ็นเตอร์เทนเมน้ท ์จาํกดั ไดร่้วมทีมกนัระหว่าง โรงเรียนศาสนวิทยา กบั บริษทั เทโร เอ็น
เตอร์เทนเมน้ท ์จาํกดั โดยใชช่ื้อทีมว่า สโมสรฟุตบอลเทโร ศาสน และก็ไดอ้นัดบัท่ี 12 จากจาํนวน 
18 ทีม, ปี พ.ศ. 2540 เขา้ร่วมทาํการแข่งขนัฟุตบอลไทยลีกไดอ้นัดบัท่ี 5  

ต่อมาในปี พ.ศ.2541 บริษทั บีอีซี เวิร์ล จาํกดั (มหาชน) ไดเ้ขา้มาสนบัสนุนทีมสโมสร
ฟุตบอลเทโร ศาสน และก็ไดเ้ปล่ียนช่ือสโมสรฯ เป็น สโมสรฟุตบอล บีอีซี-เทโร ศาสน และไดเ้ขา้
ร่วมการแข่งขนัฟุตบอลไทยลีก ไดอ้นัดบัท่ี 3 และ รายการ เอฟ เอ คพั เขา้รอบ 8 ทีมสุดทา้ย ในปี 
พ.ศ.2542 ไดเ้ขา้ร่วมการแข่งขนั ฟุตบอลไทยลีก ไดอ้นัดบัท่ี 3 และรายการ เอฟ เอ คพั เขา้รอบ 4 ทีม
สุดทา้ยและในปี พ.ศ. 2543 ไดเ้ขา้ร่วมการแข่งขนั ฟุตบอลไทยลีก ไดอ้นัดบัท่ี 1 ถือว่าไดแ้ชมป์เป็น
คร้ังแรกของสโมสร และ ชนะเลิศรายการฟุตบอลถว้ยพระราชทานประเภท ก. จนถึงปี พ.ศ. 2544 
เขา้ร่วมการแข่งขนัฟุตบอลไทยลีกกไ็ดเ้ป็นแชมป์ จี เอส เอม็ ไทยลีก (2 สมยั) ติดต่อกนั 

ในปี พ.ศ. 2548 สโมสรฟุตบอลอาร์เซนอล หน่ึงในสโมสรฟุตบอลท่ีเก่าแก่และมี
ช่ือเสียงมากท่ีสุดในโลก ของประเทศองักฤษ ไดป้ระกาศยทุธศาสตร์การกีฬาคร้ังสาํคญัร่วมกบัยกัษ์
ใหญ่วงการบนัเทิงของเมือง ไทย บริษทั บีอีซี-เทโร เอ็นเตอร์เทนเมน้ท ์จาํกดั (มหาชน) เพื่อสร้าง
ประวติัศาสตร์ผนึกกาํลงัพนัธมิตรทางฟุตบอล ทั้งน้ีก็เพื่อท่ีจะช่วยกนัยกระดบัมาตรฐานการเล่น
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ฟุตบอลของไทย และในขณะเดียวกนัก็ช่วยกนัสร้างช่ือเสียงของทั้ง อาร์เซนอล และ บีอีซีเทโร 
ศาสน ในประเทศไทยรวมทั้งในภูมิภาคเอเชียน้ีอีกดว้ย 

 
2) ตราสัญลกัษณ์ของสโมสร 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
แผนภาพที ่2.10 แสดงตราสญัลกัษณ์ของสโมสรบีอีซี เทโร ศาสน 
 

3) สนามฟุตบอล 
 

 
 

แผนภาพที ่2.11 แสดงสนามทีมเหยา้ของสโมสรบีอีซี เทโร ศาสน 
 

สนามกีฬาเฉลิมพระเกียรติ 72 พรรษา เป็นสนามกีฬาท่ีใชง้านไดห้ลายประเภท ตั้งอยู่
ในเขตมีนบุรี จงัหวดักรุงเทพมหานคร ปัจจุบนัไดรั้บการใชง้านเป็นสนามเหยา้ของ สโมสรฟุตบอล
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บีอีซี เทโรศาสน โดยสามารถจุไดป้ระมาณ 15,000 คน โดยสนามน้ีมีสแตนดข์นาดใหญ่ 2 ดา้น โดย
ดา้นหน่ึงมีหลงัคาสปอยเลอร์ขนาดใหญ่ และสนามน้ีเป็นสนามแบบไม่มีเกา้อ้ี 

 
2.6 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

2.6.1 งานวจัิยในประเทศ 
กฤติญา เซ่งฮะ (2552) ทาํการศึกษาความตอ้งการและการไดรั้บการตอบสนอง               

ของแฟนคลบัในดา้นการให้บริการของสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี โดยเปรียบเทียบความตอ้งการ
และการได้รับการตอบสนองของกลุ่มแกนนํา และกลุ่มสมาชิก โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา                
เป็นแบบสอบถามตามหลักการส่วนประสมการตลาดการบริการ (7P’s) ท่ีผูว้ิจัยสร้างข้ึน                  
มีความเท่ียงตรงเท่ากบั 0.97 กลุ่มตวัอยา่งเป็นกล่มแกนนาํ 59 คน และกลุ่มสมาชิก 327 คน โดยผล
การศึกษาพบวา่ 

1) ความตอ้งการและการไดรั้บการตอบสนองของแฟนคลบั โดยรวมและรายดา้นอยู่
ในระดบัมาก  

2) เปรียบเทียบความตอ้งการและการไดรั้บการตอบสนองของกลุ่มแฟนคลบัใน          
ด้านการให้บริการภายในกลุ่มแกนนําและกลุ่มสมาชิกโดยรวมแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยสําคญั         
ทางสถิติ  

3) เปรียบเทียบความตอ้งการและการได้รับการตอบสนองของกลุ่มแฟนคลบั            
ในด้านการให้บริการระหว่างกลุ่มแกนนําและกลุ่มสมาชิก  ความต้องการและการได้รับ                      
การตอบสนองแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

4) การไดรั้บการตอบสนองของแฟนคลบัในดา้นการให้บริการของสโมสรชลบุรี                 
เอฟซี ของกลุ่มแกนนาํกบักลุ่มสมาชิก โดยรวมและรายดา้นมีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนัยสําคญั            
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

วาสนา บุตรโพธ์ิ (2549) ได้ทาํการศึกษาวิจยัเร่ือง ความคาดหวงั การรับรู้และ                 
ความพึงพอใจในกลยทุธ์ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการของผูรั้บบริการในสถานบริหารร่างกาย
จงัหวดัชลบุรี ผลวิจยัพบวา่ 

1) กลยทุธ์ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการของผูรั้บบริการโดยรวมมีความคาดหวงั 
อยูใ่นระดบัปานกลาง การรับรู้อยูใ่นระดบัมาก และความพึงพอใจอยูใ่นระดบัท่ีประทบัใจ 
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2) การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัความคาดหวงัในดลยุทธ์ดา้นส่วนประสม
การตลาดบริการของผูรั้บบริการพบว่า ดา้นอายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความคาดหวงั
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ดา้นเพศ และระดบัการศึกษา 

3) การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัการรับรู้ในกลยทุธ์ดา้นส่วนประสมการตลาด
บริการของผูรั้บบริการพบว่า ดา้นการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีการรับรู้แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ดา้นเพศ และอาย ุ

4) การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัความพึงพอใจในกลยุทธ์ดา้นส่วนประสม
การตลาดบริการของผูรั้บบริการพบว่า ดา้นเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน            
มีความพึงพอใจแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ชนุดร ธีรวฒันอมร (2555) ทาํการวิจยัเร่ืองความตอ้งการส่วนประสมทางการตลาด
ของผูใ้ชบ้ริการสนามกีฬาและการออกกาํลงักายในสนามกีฬาแห่งชาติ ผลการวิจยัพบวา่ 

1) ผูใ้ชบ้ริการมีความตอ้งการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก                  
เม่ือวิเคราะห์เป็นรายไดพ้บว่าอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ไดแ้ก่ดา้นการบริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

2) ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตามเพศ                   
โดยการทดสอบค่า “ที” พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีความตอ้งการส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3) ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตามอาย ุ                
และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวพบว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาย ุ               
และรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน  มีความต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน                    
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ปวีณา แสนโครต (2549) ทาํการวิจยัเร่ืองความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการศูนยกี์ฬา 
มหาวิทยาลยัของรัฐ ซ่ึงการศึกษามีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาและเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูม้า 
ใชบ้ริการศูนยกี์ฬามหาวิทยาลยัของรัฐจาํนวน 8 สถาบนั จาํนวนทั้งส้ิน 485 คน ทาํการรวบรวมเก็บ
ขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร์ เอส พี เอส เอส สําหรับ
วินโดวส์ (SPSS for Windows)  

ผลการวิจัยพบว่า ผูม้าใช้บริการมีความพึงพอใจต่อศูนย์กีฬามหาวิทยาลัยของรัฐ                
ดา้นสถานท่ี อุปกรณ์ และส่ิงอาํนวยความสะดวก ดา้นความปลอดภยั ดา้นการบริการ และดา้นอ่ืนๆ 
อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการศูนยกี์ฬามหาวิทยาลยัของรัฐ
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กบัตวัแปร พบว่า อายแุละระดบัการศึกษามีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สําหรับตวัแปร เพศ ความถ่ีในการออกกาํลงักายและระยะเวลาท่ีมาใช้บริการ มีความพึงพอใจ                   
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

กอบกาญจน์ พุทธาศรี (2554) ศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความรัก                   
และความภกัดีต่อสโมสรฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก โดยไดท้าํการศึกษาถึงลกัษณะทางประชากรณ์
ศาสตร์ ลกัษณะทางภูมิศาสตร์ รูปแบบการดาํเนินชีวิต ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด             
ของผูช้มฟุตบอล ตลอดจนความรักและความภกัดีต่อสโมสรฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างของงานวิจยัคือผูช้มฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีก ซ่ึงไม่ทราบ
จาํนวนท่ีแทจ้ริง ดงันั้นจึงกาํหนดกลุ่มตวัอย่างจากสูตรการคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร 
โดยไม่คาํนึงถึงความน่าจะเป็น จากการเก็บตวัอย่างแบบสอบถามออนไลน์ผ่านเว็บไซด์ต่างๆ                
ท่ีเก่ียวขอ้งเพ่ือใหไ้ดแ้ฟนบอลหรือผูท่ี้ชมฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีกอยา่งแทจ้ริง ผลการวิจยัสรุปดงัน้ี 

1) การวิเคราะห์ข้อมูลด้านลักษณะของประชากรศาสตร์ของผูช้มฟุตบอล                
ไทยพรีเมียร์ลีก ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
พบว่าผูช้มฟุตบอลส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 26-30 ปี ระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี                     
มีสถานภาพโสด เป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ห้างร้าน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 20,001 บาท       
ข้ึนไป 

2) การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางภูมิศาสตร์ พบว่า ผูช้มส่วนใหญ่อาศัยอยู ่                         
ในภาคกลาง อาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯ และอาศยัอยูใ่นจงัหวดัเดียวกบัสโมสรฟุตบอลท่ีช่ืนชอบ 

3) การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูช้มฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีกดา้น
กิจกรรม พบว่ามีการปฏิบติัด้านกิจกรรมโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีระดับปฏิบติัมากท่ีสุด         
ในการออกไปชมการแข่งขนัท่ีสนาม ด้านความสนใจพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความสนใจ    
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีระดบัความสนใจมากท่ีสุดในขอ้ การสนใจติดตามข่าวสารวงการ
ฟุตบอล และการใหค้วามสนใจกีฬาฟุตบอลทีมชาติไทย 

4) การวิเคราะห์ขอ้มูลทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูช้มฟุตบอลไทย
พรีเมียร์ลีกท่ีมีต่อสโมสรฟุตบอลท่ีช่ืนชอบ พบว่าปัจจยัดา้นราคา ในรายละเอียดราคาบตัรเขา้ชม 
การแข่งขันท่ีเหมาะสม  เป็นปัจจัยสําคัญมากท่ีสุด  โดยผู ้ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติด้าน              
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด   

5) การวิเคราะห์ขอ้มูลความรักและความภักดีต่อสโมสรฟุตบอล พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามมีความรักต่อสโมสรฟุตบอลท่ีช่ืนชอบโดยรวมในระดับมาก และด้านความภกัดี           
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ต่อสโมสรฟุตบอลพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความภกัดีต่อสโมสรฟุตบอลท่ีช่ืนชอบโดยรวม                 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ธานี ตะกรุดทอง (2546) ได้ศึกษาวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจของสมาชิกต่อ                       
การจดักิจกรรมทางการตลาดของศูนยอ์อกกาํลงักาย ผลการวิจยัพบวา่ 

1) ความพึงพอใจในดา้นสินคา้และบริการอยูใ่นเกณฑร์ะดบัปานกลาง 
2) ความพึงพอใจในดา้นราคาค่าสมาชิกอยูใ่นเกณฑร์ะดบัปานกลาง 
3) ความพึงพอใจในดา้นสถานท่ีอยูใ่นเกณฑร์ะดบัปานกลาง 
4) ความพึงพอใจในดา้นการส่งเสริมการขายอยูใ่นเกณฑร์ะดบัปานกลาง 
5) ความพึงพอใจในดา้นกิจกรรมทางการตลาดอยูใ่นเกณฑร์ะดบัปานกลาง 
จากการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจของสมาชิกอยู่ในเกณฑ์ระดบัปานกลางทุกดา้น             

แต่ในด้านกิจกรรมต่างๆ นั้น จะน้อยท่ีสุด เน่ืองจากความชอบในการออกกาํลงักายของสมาชิก          
มีความต่างกนัมาก จึงทาํใหย้ากท่ีจะจดักิจกรรมดา้นน้ีใหเ้กิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 

วาสนา โฉมดี (2550) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง ความพึงพอใจของผูรั้บบริการต่อกลยทุธ์ดา้น
ส่วนประสมการตลาดบริการในศูนย์ฟิตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทย เพื่อศึกษาถึงระดับ                  
ความพึงพอใจของผูรั้บบริการต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสมการตลาดบริการ พร้อมทั้ งศึกษา
เปรียบเทียบระดบัความพึงพอใจของผูรั้บบริการ  

ผลวิจยัพบว่า ระดับความพึงพอใจต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสมการตลาดบริการใน    
ศูนยฟิ์ตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทยโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า     
เกือบทุกด้านอยู่ในระดับมากทั้ งหมด  ยกเว้นด้านประชาสัมพันธ์ซ่ึงอยู่ในระดับปานกลาง                     
การเปรียบเทียบระดบัความพึงพอใจของผูรั้บบริการต่อกลยุทธ์ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ               
ในศูนยฟิ์ตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทย โดยรวมพบว่าผูรั้บบริการ ท่ีมีเพศ อายุ รายได้เฉล่ีย                 
ต่อเดือน และประเภทผูใ้ชบ้ริการแตกต่างกนัมีความพึงพอใจต่อกลยทุธ์ดา้นส่วนประสมการตลาด
บริการไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ระดบัการศึกษาต่างกนัมีความพึงพอใจต่อกลยุทธ์ดา้นส่วนประสม
การตลาดบริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
2.6.2 งานวจัิยต่างประเทศ 
เซอร์บาและคณะ (Zorba et al., 2004: 48-56) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ                    

การเลือกใชบ้ริการกีฬาและกิจกรรมนนัทนาการของบุคคลระดบัผูบ้ริหาร เคร่ืองมือท่ีใชศึ้กษาคือ
แบบสอบถามซ่ึงประกอบดว้ย 15 ขอ้คาํถาม ไดถู้กส่งไปยงัหมู่บา้นตากอากาศชั้นนาํในจงัหวดัมูลกา 
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จาํนวน 15 ขอ้คาํถาม ประกอบดว้ยโรงแรมระดบัหา้ดาว จาํนวน 8 โรงแรม และโรงแรมระดบัส่ีดาว 
จาํนวน 7 โรงแรม  

ผลการศึกษาพบว่ามีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสาํคญัระหว่างการเลือกใชบ้ริการกีฬา
และกิจกรรมนนัทนาการของบุคคลระดบัผูบ้ริหารกบักลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะ
การบริการติดตามผลหลงัการขายท่ีจริงจงัและต่อเน่ือง ดงันั้นจึงสามารถสรุปไดว้่า การจดัการตลาด
ท่ีเหมาะสมและการดาํเนินกิจกรรมท่ีสัมพนัธ์กนัมีผลต่อการพฒันาและขยายตวัของการท่องเท่ียว
เชิงกีฬา 

หย,ู ชาง และเหลียง (Yu, Chang & Liang, 2006) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ืองคุณภาพการบริการ
กบัความพึงพอใจและความภกัดีในอุตสาหกรรมนันทนาการของชาวไตห้วนั ซ่ึงมีวตัถุประสงค ์              
การวิจยัคือ เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพการบริการกบัความพึงพอใจ และความภกัดี              
ของอุตสาหกรรมนันทนาการ โดยใชแ้บบสอบถามท่ีเก็บจากกลุ่มตวัอย่าง 200 ชุด และไดรั้บ
กลบัคืนมา 182 ชุด คิดเป็นร้อยละ 91 ของประชากร โดยมีค่าความเช่ือมัน่จากแบบสอบถาม              
คิดเป็นดา้นคุณภาพการบริการ 0.92 ดา้นความพึงพอใจ 0.88 และดา้นความภกัดี 0.70 โดยวิเคราะห์
ผลสรุปดงัน้ี 

1) ดา้นประชากรศาสตร์พบว่า ความแตกต่างระหว่างดา้นประชากรศาสตร์กบัคุณภาพ
การบริการ ความพึงพอใจ และความภกัดี 

2) ดา้นความพึงพอใจต่อคุณภาพของการบริการโดยรวมอยู่ในระดบัตํ่า ซ่ึงตอ้งการ     
การปรับปรุงและพฒันาคุณภาพการบริการเพื่อใหเ้กิดความพอใจ 

3) มีความสัมพันธ์กนทุกมิติระหว่างคุณภาพการบริการกับความพึงพอใจ                           
ของผูใ้ชบ้ริการและความภกัดี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อยา่งไรก็ตามพบว่าทั้งสามมิติ
ท่ีกล่าวมา เม่ือพิจารณาจากค่าเฉล่ียแลว้ระดับคุณภาพการบริการสามารถบอกระดับของความ               
พึงพอใจในบริการ และความภกัดีในอุตสาหกรรมนนัทนาการได ้

อาฟนินอส และคณะ (Afthninos et al., 2005) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ืองความคาดหวงั                   
ของลูกค้าในสถานบริหารร่างกายประเทศกรีก  โดยมีวัตถุประสงค์คือการศึกษาปัจจัยท่ีมี                      
ผลต่อความคาดหวงัของลูกคา้ในสถานบริหารร่างกาย โดยไดศึ้กษาตวัแปรของปัจจยัส่วนบุคคล          
คือ  เพศ  อายุ ประเภทของกีฬา  และตัวแปรของลักษณะทางจิตวิทยาคือ  แรงจูงใจ  โดยใช้
แบบสอบถาม QUESC รวม 43 ขอ้ แบบสอบถามมี 2 ส่วนคือ ส่วนท่ีหน่ึงเป็นแบบสอบถามเร่ือง
ความตอ้งการ ความคาดหวงัต่อสถานบริหารร่างกาย และส่วนท่ีสองเป็นแบบสอบถามถึงการรับรู้
คุณภาพการบริการในสถานบริหารร่างกาย โดยกลุ่มประชากรเป็นลูกคา้ในสถานบริหารร่างกาย 
จาํนวน 500 คน และไดรั้บแบบสอบถามคืนรวม 346 คน คิดเป็นร้อยละ 69.2 ซ่ึงเป็นสมาชิก                  
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ในสถานบริหารร่างกายแบบเอกชน 6 แห่ง ในกรุงเอเธนส์ ประเทศกรีก โดยใชก้ารวิเคราะห์                 
ความแปรปรวนทางเดียว 

ผลการวิจัยพบว่า  การให้บริการในสถานบริหารร่างกาย  ซ่ึงมีลักษณะเฉพาะ                          
ของการบริการแบบไม่อาจจบัตอ้งได ้(Intangible) ดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวก (Facility) ปัจจยั          
ส่วนบุคคล (Personal Attitude) ความเป็นไปได ้(Abilities) ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนัทางดา้นราคา                   
และโปรแกรมการออกกาํลงักายของแต่ละสถานบริหารร่างกายท่ีไดอ้อกแบบไวใ้ห้ และพบความ
แตกต่างระหวา่งเพศกบัความคาดหวงัของผูใ้ชบ้ริการในสถานบริหารร่างกาย 

ชาน ดิง และชาย (M.C Chan, Y. Ding & K.H. Chai, 2008) ทาํการวิจยัเร่ือง                  
The Collective Effects of Product and Service Quality on Customer Satisfaction – iPod & iTunes 
ซ่ึงเป็นการศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของคุณภาพสินคา้ ความพึงพอใจของลูกคา้ และความภกัดีในตรา
สินคา้ ท่ีเก่ียวพนักนัมากกว่า 20 ปี โดย จุดประสงคข์องงานวิจยัคือการศึกษาผลกระทบจากการรับรู้
ของลูกคา้ในคุณภาพสินคา้และคุณภาพการบริการ จากความพึงพอใจของลูกคา้และความจงรักภกัดี 
ในกรณีของ iPod และ iTunes ซ่ึงทาํการสัมภาษณ์เนน้ไปท่ีคนท่ีตอ้งการหรือมีความตั้งใจจะซ้ือ           
ทั้งคุณภาพสินคา้และคุณภาพการบริการของ iPod (ทั้ง Hardware และ Software) และคุณภาพ 
Software ของ iTunes ความพึงพอใจและความจงรักภกัดีต่อ iPod และ iTunes และความเห็นจาก
บุคคลท่ีมีการใช ้iTunes คู่กบั iPod 

ผลการวิจัยสามารถสรุปอย่างกว้างๆ ได้ว่า ในมุมมองของผูบ้ริโภค “คุณภาพ”                
มีความสาํคญัต่อความพึงพอใจของลูกคา้เป็นอยา่งมาก เป็นปัจจยัสาํคญัในการสร้างความจงรักภกัดี
ให้เกิดข้ึน องคก์รต่างๆ จึงพยายามนาํเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพและการบริการท่ีดีเพื่อให้ลูกคา้พอใจ 
ในอดีตจะใหค้วามสาํคญักบั Hardware มาก ต่อมาคอนเซปของ Product Quality จะหมายถึงคุณภาพ
ของทั้ง Hardware และ Software บริษทัต่างๆ ตระหนกัว่าถา้จะขยายองคก์รให้เติบโตจะพฒันา         
แต่ตวัสินคา้ไม่ได ้เร่ืองบริการ (Service) กเ็ป็นเร่ืองสาํคญั 

ไลล ์กริฟฟิน และบาบินน์ (Lai, Griffin & Babin, 2009) ทาํการวิจยัเร่ือง How Quality, 
Value, Image and Satisfaction Create Loyalty at a Chinese Telecom ซ่ึงมีวตัถุประสงคคื์อการใช ้
Integrative Model มาทาํการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่าง คุณภาพการบริการ (Service Quality) 
การรับรู้ดา้นค่านิยม (Perceived Value) การรับรู้ดา้นภาพลกัษณ์ (Image Perceptions) ความพึงพอใจ
ของลูกคา้ (Customer Satisfaction) และความจงรักภกัดี (Loyalty) ของผูบ้ริโภคในประเทศจีน 
งานวิจยัทาํโดยการเก็บขอ้มูลจากลูกคา้ของบริษทัท่ีทาํธุรกิจทางดา้นโทรศพัทมื์อถือในประเทศจีน 
จาํนวน 118 คน  
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ผลการวิจัยพบว่า คุณภาพการบริการมีอิทธิพลโดยตรงต่อการรับรู้ด้านค่านิยม                    
และการรับรู้ดา้นภาพลกัษณ์ ซ่ึงการรับรู้ดา้นค่านิยมและการรับรู้ดา้นภาพลกัษณ์ มีอืทธิพลต่อความ
พึงพอใจของลูกคา้ ส่วนความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ มีอิทธิพลต่อการรับรู้ด้านค่านิยม                  
ซ่ึงทั้งความพึงพอใจของลูกคา้และการรับรู้ดา้นค่านิยม ทั้งสองปัจจยัน้ีมีความสําคญัต่อความ
จงรักภกัดี ส่วนตวัแปรอ่ืนๆ ระหว่างคุณภาพการบริการ และความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้มี
ผลกระทบในระดบัปานกลางต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้ 
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บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 
 
 

 การทําวิจัย เ ร่ือง  การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย                   
เป็นการวิจยัแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) โดยใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบัผูใ้หข้อ้มูลหลกัเก่ียวกบัการตลาด
บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยและการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)               
เพื่อสาํรวจสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย  

 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยั 
 
             3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการวิจัยในคร้ังน้ี คือ สโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย                   
ท่ีมีการนําหลกัการตลาดบริการมาปรับใช้ในการบริการแฟนคลับและผูใ้ช้บริการของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพ  ทั้งหมด 3 สโมสร ประกอบไปดว้ย 
 1) สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ 
 2) สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี 
 3) สโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโร ศาสน 

 กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบัผูใ้หข้อ้มูลหลกัท่ีเก่ียวกบัการตลาดบริการของสโมสรอาชีพ             
ในประเทศไทย ไดแ้ก่ 
 1) ผูจ้ดัการทีม หรือ ผูจ้ดัการทัว่ไปสโมสรเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ จาํนวน 1 คน 
 2) ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด สโมสรเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ จาํนวน 1 คน 
 3) ผูจ้ดัการทีม หรือ ผูจ้ดัการทัว่ไปสโมสรชลบุรี เอฟซี  จาํนวน 1 คน 
 4) ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด สโมสรชลบุรี เอฟซี  จาํนวน 1 คน 
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 5) ผูจ้ดัการทีม หรือ ผูจ้ดัการทัว่ไปสโมสรบีอีซี เทโร ศาสน จาํนวน 1 คน 
 6) ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด สโมสรบีอีซี เทโร ศาสน  จาํนวน 1 คน 
 กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อสอบถาม                   
สภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ
ในประเทศไทย ไดแ้ก่ 

1) แฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็                  จาํนวน 228,256 คน 
2) แฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี                        จาํนวน 101,036 คน 
3) แฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโร ศาสน                          จาํนวน 61,929 คน 
 

 รวมจาํนวนของกลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีทั้งหมด           จาํนวน 391,221 คน 
 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัจากสโมสรฟุตบอลอาชีพใน

ประเทศไทย ซ่ึงมีคุณสมบติัเป็นสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยท่ีมีการนาํการตลาดบริการ
แบบ 7P’s เขา้มาใช้ในการให้บริการแฟนคลบัและลูกคา้ทัว่ไปของสโมสร รวมไปถึงสโมสร
ฟุตบอลอาชีพท่ีสามารถทาํผลงานจบอนัดบัท่ี 1-3 ในการแข่งขนัฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก 
ฤดูกาล 2011-2012 และเคยเขา้ร่วมการแข่งขนัฟุตบอลเอเอฟซี แชมป์เปียนลีก หรือเอเอฟซีคพัท่ีทาง
สมาพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย (AFC) ไดจ้ดัการแข่งขนัข้ึนโดยผูว้ิจยัไดเ้ลือกสโมสรฟุตบอลอาชีพท่ีมี
คุณสมบติั ท่ีกล่าวมาขา้งตน้ 3 สโมสร ประกอบไปดว้ย 
  1) สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ ไดท้าํผลงานจบอนัดบัท่ี 1                
ในการแข่งขันฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก  ฤดูกาล 2011-2012 โดยมีผูเ้ข้าชมการแข่งขัน                  
ตลอดฤดูกาลทั้งหมด 228,256 คน และเคยไดเ้ขา้ร่วมการแข่งขนัฟุตบอลเอเอฟซี แชมป์เปียนลีก          
ในปีพทุธศกัราช 2553 2554 และ 2556 
  2) สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี ไดท้าํผลงานจบอนัดบัท่ี 2 ในการแข่งขนั
ฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก ฤดูกาล 2011-2012 โดยมีผูเ้ขา้ชมการแข่งขนัตลอดฤดูกาลทั้งหมด 
101,036 คน และเคยไดเ้ขา้ร่วมการแข่งขนัฟุตบอลเอเอฟซี แชมป์เปียนลีกในปีพุทธศกัราช 2551 
และเขา้ร่วมการแข่งขนัฟุตบอลเอเอฟซี คพั ในปีพทุธศกัราช 2552 2554 และ 2555 
  3) สโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโร ศาสน ไดท้าํผลงานจบอนัดบัท่ี 3 ในการ
แข่งขนัฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก ฤดูกาล 2011-2012 โดยมีผูเ้ขา้ชมการแข่งขนัตลอดฤดูกาล
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ทั้งหมด 61,929 คน และเคยไดเ้ขา้ร่วมการแข่งขนัฟุตบอลเอเอฟซี แชมป์เปียนลีกในปีพุทธศกัราช 
2546  

 
3.1.2.1 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิยเชิงคุณภาพ 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) คือ                         

ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัเก่ียวกบัการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ผูว้ิจยัไดเ้ลือก
กลุ่มตวัอยา่งมาเป็นผูใ้หข้อ้มูลหลกัแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ซ่ึงมีคุณสมบติัเป็นผูท่ี้
มีประสบการณ์ มีความรู้ ทกัษะ และความสามารถดา้นการตลาดบริการใหก้บัสโมสรฟุตบอลอาชีพ
ในประเทศไทย เป็นเวลา 3 ปีข้ึนไป ไดแ้ก่ 

 
 1) ผูจ้ดัการทีม หรือ ผูจ้ดัการทัว่ไป สโมสรเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ จาํนวน 1 คน 
 2) ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด สโมสรเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ จาํนวน 1 คน 
 3) ผูจ้ดัการทีม หรือ ผูจ้ดัการทัว่ไป สโมสรชลบุรี เอฟซี  จาํนวน 1 คน 
 4) ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด สโมสรชลบุรี เอฟซี  จาํนวน 1 คน 
 5) ผูจ้ดัการทีม หรือ ผูจ้ดัการทัว่ไป สโมสรบีอีซี เทโร ศาสน  จาํนวน 1 คน 
 6) ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด สโมสรบีอีซี เทโร ศาสน  จาํนวน 1 คน              
                       รวม  จํานวน 6 คน 
 
  3.1.2.2 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิยเชิงปริมาณ 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดค้าํนวณกลุ่มตวัอย่างโดยใช้
สูตรของทาโรยามาเน (Yamane, 1973:727) และกาํหนดความคลาดเคล่ือนในการสุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 
0.05 
 
สูตรการคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 
                                                                             

 เม่ือ   n   = ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
      N   = ขนาดประชากร 
      e    = ความคลาดเคล่ือนของการสุ่ม เท่ากบั 0.05 
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เม่ือนําจาํนวนประชากรท่ีเป็นแฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย        
ทั้ง 3 สโมสร จาํนวน 391,221 คน มาคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งไดด้งัน้ี 

 

 
   

=   399.9989 
        =   400 คน 
 

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัได้ใช้การกาํหนดสัดส่วนของกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงเป็นการเลือก
ตวัอยา่งโดยแบ่งประชากรท่ีเป็นแฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 3 อนัดบัแรก 
โดยมีวิธีการเลือกตวัอยา่งดงัน้ี 

1) สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ จาํนวนผูเ้ขา้ชม 228,256 คน 
 
    

 
 

2) สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี จาํนวนผูเ้ขา้ชม 101,036 คน  
                                                         

    

 
 

3) สโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโร ศาสน จาํนวนผูเ้ขา้ชม 61,929 คน  
                                                           

    

 
และเม่ือได้กําหนดสัดส่วนของกลุ่มตัวอย่าง  ผู ้วิจัยจึงได้ทําการเลือกตัวอย่าง                 

ในแต่ละชั้นภูมิโดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) แลว้ทาํการเก็บขอ้มูลโดย
นาํแบบสอบถามให้แฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรตอบแบบสอบถามตามความ
สมคัรใจใหไ้ดต้ามจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีกาํหนดไว ้
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3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 
 3.2.1 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิยเชิงคุณภาพ 
 เ ค ร่ือง มือ ท่ี ใช้ในการ เก็บข้อ มูลสํ าห รับการวิ จัย เ ชิ ง คุณภาพ  ค ร้ั ง น้ีผู ้วิ จัย             

ไดด้าํเนินการโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบักลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัโดยนาํขอ้มูล               
ท่ีไดจ้ากการศึกษาเอกสารมาจดัทาํเป็นกรอบในการสัมภาษณ์และสร้างเป็นแบบสัมภาษณ์เชิงลึก          
โดยได้ประยุกต์แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมการการตลาดบริการแบบ 7P’s ของคอตเลอร์            
(Kotler, 2003) ตามกรอบแนวคิดท่ีผูว้ิจยัประกอบดว้ย ราคา (Price) สถานท่ี (Place) สินคา้และ
บริการ (Product) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ 
(Process) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยแบบสัมภาษณ์เชิงลึกประกอบดว้ย 3 ส่วน 
ดงัน้ี 

 
ส่วนที่ 1 สถานภาพทัว่ไปของผูส้ัมภาษณ์ เช่น ช่ือ วุฒิการศึกษา ตาํแหน่งทางการงาน 

ในปัจจุบนัตาํแหน่งปัจจุบนั ประสบการณ์ในการเขา้รับบริการ รวมทั้ง วนั เวลา                และ
สถานท่ีท่ีผูว้ิจยัไดท้าํการสมัภาษณ์    

 
ส่วนที่ 2 แบบสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีเก่ียวกบัการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน

ประเทศไทย ตามกรอบแนวคิดทฤษฎีการบริหารการตลาดแบบ 7P’s ประกอบดว้ย 
1) ราคา  
2) สถานท่ี  
3) สินคา้และบริการ  
4) การส่งเสริมการตลาด  
5) บุคลากร 
6) กระบวนการใหบ้ริการ  
7) ลกัษณะทางกายภาพ  
ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะในการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ                          

ในประเทศไทย  
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 3.2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิยเชิงปริมาณ 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลสาํหรับการวิจยัเชิงปริมาณการใชแ้บบสอบถาม   เพื่อ
สาํรวจสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล
อาชีพในประเทศไทยโดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
                 แบบสอบถามสาํหรับแบบสอบถามเชิงปริมาณประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 
 

 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบไปดว้ย 
เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา สถานภาพ และเงินเดือนท่ีไดรั้บ (Multiple Choice Questions) เป็นตน้ 

 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามสํารวจความคิดเห็นเก่ียวกบัสภาพความเป็นจริงและความ

คาดหวงัของแฟนคลบัและผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศ
ไทย โดยในแต่ละขอ้คาํถามมีคาํตอบใหเ้ลือกตอบโดยแบ่งระดบัความคิดเห็นเป็น 5 ระดบัซ่ึงใชว้ิธี
แบบลิเคิร์ท (Likert’s scale) ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

5   หมายถึง   การตลาดบริการมีความเหมาะสมระดบั มากท่ีสุด 
4   หมายถึง   การตลาดบริการมีความเหมาะสมระดบั มาก 
3   หมายถึง   การตลาดบริการมีความเหมาะสมระดบั ปานกลาง 
2   หมายถึง   การตลาดบริการมีความเหมาะสมระดบั นอ้ย 
1   หมายถึง   การตลาดบริการมีความเหมาะสมระดบั นอ้ยท่ีสุด 
และเกณฑก์ารประมวลค่าเฉล่ียแบ่งเป็น 5 ระดบัดงัน้ี (Best, 1977) 
 

 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึง ความพึงพอใจและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อ
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพนอ้ยท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง ความพึงพอใจและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อ
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพนอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย 2.50-3.49 หมายถึง ความพึงพอใจและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อ
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย 3.50-4.49 หมายถึง ความพึงพอใจและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อ
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพมาก 
 ค่าเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง ความพึงพอใจและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อ
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพมากท่ีสุด 
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 ส่วนที ่3 เป็นคาํถามปลายเปิดเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะอ่ืนๆของผูต้อบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัเร่ือง การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 

 
 
3.3 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 3.3.1 ศึกษาและคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับการตลาดบริการ                   
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพ และทาํการสงัเคราะห์ออกมาเพ่ือเป็นขอ้คาํถามในการวิจยั 
 3.3.2 รวบรวมขอ้มูลทั้ งหมดท่ีได้มาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสัมภาษณ์                           
และแบบสอบถามการวิจยั 
 3.3.3 ขอคาํปรึกษากบัคณะกรรมการ และอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อสร้างแบบสัมภาษณ์                 
และแบบสอบถามการวิจยั   

 3.3.4 สร้างแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามการวิจยั และให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบ
เน้ือหาของแบบสมัภาษณ์และแบบสอบถาม 

 
 
3.4 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือการทาํวจิยั 

 
 3.4.1 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือการวจัิยเชิงคุณภาพ                

3.4.1.1 ผูว้ิจยัไดน้าํขอ้มูลมาสร้างแบบสัมภาษณ์เชิงลึกแบบมีโครงสร้าง
แลว้นาํแบบสัมภาษณ์ดงักล่าวให้ผูท้รงคุณวุฒิจาํนวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ อาจารยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นการ
จดัการการกีฬาเพื่อตรวจสอบความตรงตามเน้ือหา (Content-validity) และความตรงตามโครงสร้าง 
(Construction Validity)  

3.4.1.2 นาํแบบทดสอบท่ีปรับปรุงแลว้ ไปทดลองใชก้บัผูใ้หข้อ้มูลหลกัท่ี
ไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งประชากรจริงเพื่อศึกษาระยะเวลาท่ีใชใ้นการสมัภาษณ์ และอ่ืนๆ จาํนวน 2-3 คน 

3.4.1.3 นาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการทดลอง มาหาวิธีการสัมภาษณ์ เพื่อให้การ
สมัภาษณ์ประสบผลสาํเร็จอยา่งแทจ้ริง 
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 3.4.2 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือการวจัิยเชิงปริมาณ 
3.4.2.1.การตรวจสอบความตรง (Validity) ของเคร่ืองมือ โดยใช้ IOC 

(Index of item-objective congruence) 
หลังจากท่ีออกแบบสอบถามความคิดเห็นแล้ว ผูว้ิจัยจะนําเสนอต่อ

ผูเ้ช่ียวชาญจาํนวน 3 คนเพ่ือทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งและตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) 
โดยวิธีการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง หรือ IOC (Index of Item-Objective Congruence) ซ่ึงพบว่าทุก
ขอ้คาํถามมีค่า IOC ผูว้ิจยัไดน้าํแบบสอบถามดงักล่าวมาใชส้าํหรับการวิจยัคร้ังน้ี 

3.4.2.2 การตรวจสอบความเท่ียง (Reliability) ของแบบสอบถาม 
หลงัจากท่ีไดป้รับปรุงแบบสอบถามให้มีความสอดคลอ้งกบัเน้ือหาแลว้ 

ผูว้ิจยัไดน้าํแบบสอบถามไปทดสอบ (Pre-test) ความเท่ียง (Reliability) ก่อนการนาํไปปฏิบติัจริง               
กับก ลุ่มประชากร  จํานวน  30 ท่านหลังจากนั้ นนําไปวิ เคราะห์ความเ ท่ียง  (Reliability)                        
ดว้ยวิธีสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า ของคอนบาช (Conbach Alpha - Coefficient) โดยไดค่้าความเท่ียง 
(Reliability) ตามตาราง 3.1 
 
ตารางที ่3.1 ตารางแสดงค่าความเท่ียงของแบบสอบถาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด IOC Reliability 
     ดา้นผลิตภณัฑ ์
     ดา้นราคา 
     ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการและช่องทางการจดัจาํหน่าย 
     ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
     ดา้นบุคคล 
     ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
     ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

.67 - 1.00 

.67 - 1.00 

.67 - 1.00 

.67 - 1.00 

.67 - 1.00 

.67 - 1.00 

.67 - 1.00 

.78 

.83 

.87 

.76 

.81 

.85 

.79 

 
 3.4.2.3 จดัทาํเอกสาร และโครงร่างวิทยานิพนธ์เพื่อยืน่ต่อคณะกรรมการ

จริยธรรมการวิจยัในคน สาขาสงัคมศาสตร์เพื่อเสนอขอรับพิจารณารับรองจริยธรรมการวิจยัในคน  
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3.5 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
3.5.1. ผูว้ิจัยนําหนังสือขอความร่วมมือในการวิจัยจากคณะสังคมศาสตร์และ

มนุษยศาสตร์ไปติดต่อกบัสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร 
3.5.2. ผูว้ิจยัติดต่อขอเขา้พบผูอ้าํนวยการสโมสร ผูจ้ดัการทีม ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด

ของสโมสรฟุตบอลอาชีพ และเขา้สัมภาษณ์ผูอ้าํนวยการสโมสร ผูจ้ดัการทีม ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 

3.5.3. ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามไปแจกแฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 
3.5.4 ผูว้ิจยัรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดม้าตรฐานมาตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์    

ในการตอบ 
3.5.5 เม่ือตรวจสอบเสร็จแลว้ นาํแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จาํนวน 400 ชุด มาทาํการลง

รหสัเพื่อนาํไปวิเคราะห์และประมวลผลทางสถิติต่อไป 

 
 
3.6 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 3.6.1 การวเิคราะห์ข้อมูลการวจัิยเชิงคุณภาพ                   

             การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชว้ิธีการวิเคราะห์เน้ือหา ( Content Analysis) ทั้งหมดท่ีไดจ้าก
การสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) นาํผลสมัภาษณ์มาวิเคราะห์แลว้สรุปในรูปความเรียง  
 
              3.6.2 การวเิคราะห์ข้อมูลการวจัิยเชิงปริมาณ 
             ผูว้ิจัยนําขอ้มูลการวิจัยเชิงปริมาณมาทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการใช้โปรแกรม
สาํเร็จรูป SPSS for Windows ดงัน้ี 

1) การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นของแฟนคลบัและผูใ้ชบ้ริการ               
ท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย โดยนําข้อมูลมาวิเคราะห์                
ค่าเฉล่ีย ( ) และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

2) เปรียบเทียบสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อ
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย โดยใช้การวิเคราะห์ความแตกต่าง                         
ระหวา่งค่าเฉล่ียท่ีกลุ่มตวัอยา่งสมัพนัธ์กนั (T-test Dependent Samples) 
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บทที ่4 

ผลการวจิยั 
 
 

 การวิจยัเร่ือง การศึกษาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย           
โดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาการตลาดบริการ พร้อมทั้ งศึกษาและเปรียบเทียบความเป็นจริง                
และความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย             
ซ่ึงผูว้ิจยัได้นําเสนอขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัเก่ียวกับการตลาดบริการ             
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย  ประกอบด้วย   ผู ้จัดการทีม หรือผู ้จัดการทั่วไป                
และผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดของสโมสรเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเต็ด สโมสรชลบุรี เอฟซี และสโมสร            
บีอีซี เทโร ศาสน ทั้งน้ีไดใ้ช้แบบสอบถามสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบั              
ของสโมสรเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสรชลบุรี เอฟซี สโมสรบีอีซี เทโร ศาสน ท่ีมีต่อ
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
 
4.1 ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้ข้อมูลหลักต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล
อาชีพในประเทศไทย 

 จากการสมัภาษณ์เชิงลึกกบัผูใ้หข้อ้มูลหลกั จาํนวน 6 คน เก่ียวกบัการตลาดบริการของ
สโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ประกอบไปดว้ย ผูจ้ดัการทีม หรือ ผูจ้ดัการทัว่ไป และผูจ้ดัการ
ฝ่ายการตลาดของสโมสรเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสรชลบุรี เอฟซี และสโมสรบีอีซี เทโร 
ศาสน ดงัน้ี  

 
 4.1.1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ให้ข้อมูลหลกัมีรายละเอยีดดังนี ้

 ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัคนท่ี 1 ผูจ้ดัการทีม สโมสรเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด ประสบการณ์           
ท่ีเก่ียวกบัฟุตบอลทาํงานสโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ เป็นเวลา 6 ปี และผูช้นะเลิศการแข่งขนั
ฟุตบอลสปอนเซอร์ไทย พรีเมียร์ลีก ฤดูกาล 2012 
             ผูใ้ห้ข้อมูลหลักคนท่ี 2 ผูจ้ ัดการฝ่ายการตลาด สโมสรเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด 
ประสบการณ์ท่ีเก่ียวกบัการทาํงานดา้นตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ เป็นเวลา 4 ปี 
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 ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัคนท่ี 3 ผูจ้ดัการทีม สโมสรชลบุรี เอฟซี ประสบการณ์ท่ีเก่ียวกบั
ฟุตบอล โดยมีส่วนร่วมในการก่อตั้งสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี เป็นเวลา 21 ปี 
             ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัคนท่ี 4 ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด สโมสรชลบุรี เอฟซี ประสบการณ์          
ท่ีเก่ียวกบัการทาํงานดา้นตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ เป็นเวลา 6 ปี  
             ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัคนท่ี 5 ผูจ้ดัการทัว่ไป สโมสรบีอีซี เทโร ศาสน ประสบการณ์               
ท่ีเก่ียวกบัฟุตบอลทาํงานสโมสรบีอีซี เทโร ศาสน มาป็นเวลา 4 ปี  
             ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 6 ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด สโมสรบีอีซี เทโร ศาสน ประสบการณ์               
ท่ีเก่ียวกบัการทาํงานดา้นตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ เป็นเวลา 7 ปี  
 

 4.1.2 ผลจากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลหลักเกี่ยวกับ การตลาดบริการของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย สโมสรเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสรชลบุรี เอฟซี และสโมสร             
บีอซีี เทโร ศาสน ภายใต้กรอบแนวคดิ 7P’s สามารถสรุปได้ ดังนี ้

 
 สโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด 

1) ผลติภัณฑ์และบริการ (Product) 
 จากผลการสัมภาษณ์พบว่าสโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด มีการบริหารจดัการ

สินคา้และบริการของสโมสร ไดแ้ก่ ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ นกักีฬา รวมไปถึงของท่ีระลึก เช่น แกว้นํ้ า 
เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขัน เส้ือซ้อม เส้ือกันหนาว หมวก กระเป๋า ลูกฟุตบอล ร่ม ตุ๊กตามาสคอร์ต            
ธงประจาํสโมสร พวงกุญแจ นาฬิกา ฯลฯ โดยมีจุดมุ่งหมายและให้ความสําคญัเก่ียวกบัการสร้าง      
แบรนด์ให้กบัสินคา้และบริการ โดยมีหลกัการในการสร้างแบรนด์ดงัน้ี เร่ิมจากการสร้างเน้ือหา              
และเร่ืองราวให้กบัสินคา้และบริการของสโมสร รวมถึงวิเคราะห์กลุ่มแฟนคลบัว่ามีความตอ้งการ
สินคา้และบริการประเภทใดมากท่ีสุดหลงัจากนั้นจึงกาํหนดจุดยนืของแบรนด ์(Brand Positioning) 
ของสินคา้และบริการในการกระจายไปสู่กลุ่มแฟนคลบัทั้งในตลาดระดบับน (Hi-end Market) 
จนกระทัง่ถึงลูกคา้ในตลาดระดบัล่าง (Low-end Market) ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“การสร้างแบรนด์เป็นส่ิงสําคญัท่ีสุดท่ีตอ้งทาํในการดาํเนิน

ธุรกิจ เพราะการท่ีธุรกิจจะดาํเนินไปไดอ้ยา่งต่อเน่ืองนั้น แบรนดจ์ะตอ้งมี
เน้ือหาและเร่ืองราว (Story) ท่ีแขง็แกร่ง” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 
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“ลูกคา้ของเรามีหลากหลายชนชั้น เพราะฉะนั้นเราจะตอ้ง
ออกแบบสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด” (สัมภาษณ์ 
ณ วนัท่ี 5/2/2557) 
 
นอกจากนั้นสโมสรมีนโยบายกาํหนดมูลค่าของแบรนด์ว่าจะผลิตสินคา้และบริการ

ออกมาในรูปแบบของแบรนด์ท่ีมีระดบัทัว่ไป หรือแบรนด์ท่ีมีระดบัหรูหรา ซ่ึงการกาํหนดมูลค่า
ของแบรนด์นั้ นได้สะทอ้นภาพลกัษณ์ของสโมสรไปในตัว โดยสโมสรได้กาํหนดภาพลกัษณ์               
ให้เป็นสโมสรฟุตบอลท่ีจะเป็นอนัดับหน่ึงของประเทศไทย และเป็นทีมชั้นนําของทวีปเอเชีย 
เพราะฉะนั้นทุกการออกแบบสินคา้และบริการตั้งแต่ระดับตราสัญลกัษณ์ ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ 
ผลงาน ช่ือเสียงของผูส้นับสนุน นักฟุตบอลผา้พนัคอ แก้วนํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขัน เส้ือซ้อม                   
เส้ือกนัหนาว หมวก กระเป๋า ลูกฟุตบอล ร่ม ตุ๊กตามาสคอร์ต ธงประจาํสโมสร พวงกุญแจ นาฬิกา 
และสินค้า อ่ืนๆจะต้องมีความเป็นสากลเพื่อให้แฟนคลับเ กิดการรับรู้  ทดลองใช้ จดจํา                           
และมีความเช่ือถือในตวัแบรนดข์องสินคา้และบริการ นอกจากนั้นการออกแบบสินคา้ใหมี้ความเป็น
สากลสามารถช่วยในการส่งเสริมการตลาดเพ่ือเพิ่มการรับรู้ภาพลกัษณ์ของสโมสรสู่ระดบันานาชาติ
ไดดี้กวา่อีกดว้ย ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกัท่ีวา่ 

 
“ความเป็นสากลนั้นแสดงออกถึงความเป็นมืออาชีพอย่าง

แทจ้ริง ความเป็นสากล คือ ส่ิงท่ีแฟนบอลทุกระดบั ทุกประเทศทัว่โลกให้
การยอมรับ เม่ือไหร่ท่ีสโมสรสร้างแบรนด์ท่ีแสดงออกถึงความเป็นมือ
อาชีพ เม่ือนั้นแฟนบอลจะเกิดการจดจาํ” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
“สินคา้ทุกชนิดของเราจะตอ้งแสดงออกถึงความเป็นสากล 

ใกลเ้คียงหรือเทียบเท่าสโมสรฟุตบอลในทวีปยุโรป เพราะแฟนบอลไทย
ส่วนใหญ่มกัจะติดภาพกบัสโมสรชั้นนาํในยุโรป โดยเฉพาะท่ีองักฤษ ถา้
เราทาํได ้เราก็ขายสินคา้ได ้ไม่ใช่แค่ลูกคา้ไทย แต่เรามองไกลถึงระดับ
เอเชีย” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
ด้านนักกีฬา สโมสรถือว่านักกีฬาเป็นสินคา้ท่ีสําคญั เพราะสโมสรสามารถสร้าง

เ ร่ื อ ง ร า วและภาพลักษ ณ์ผ่ านตัวนัก กีฬ าได้  ดังนั้ นนัก กีฬ าจะต้อ ง เ ป็น ท่ีประทับ ใ จ                           
และสร้างความคลัง่ไคลใ้ห้กบัแฟนคลบั โดยมีวิธีการเบ้ืองตน้คือ กาํหนดการแต่งกายของนักกีฬา



บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัมหิดล  ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 91 

เพื่อเพิ่มมูลค่าให้กับตวันักกีฬา เช่น เม่ือจบนัดการแข่งขนัทุกนัด นักกีฬาห้ามสวมรองเทา้แตะ                
หรือแต่งกายตามอาํเภอใจ แต่จะตอ้งแต่งกายด้วยเส้ือประจาํทีมและอุปกรณ์ท่ีมีตราสัญลกัษณ์               
ของสโมสรติดอยู่เท่านั้นจนกว่าจะกลบัเขา้สู่อาคารท่ีพกั อีกทั้งการจดัการรอบสนามก็มีส่วนสาํคญั         
ท่ีจะช่วยเพิ่มมูลค่าในตวันักกีฬา เช่น สโมสรจดัให้มีหน่วยรักษาความปลอดภยัทัว่สนามแข่งขนั              
เพื่อห้ามแฟนคลบัในการเขา้ถึงตวันกักีฬาไดง่้ายเหมือนในอดีต ซ่ึงวิธีการน้ีเป็นการปลูกฝังทศันคติ
ให้กบัแฟนคลบัให้ตระหนักว่าการเขา้หา พบปะ พูดคุยกบันักกีฬานั้นตอ้งผ่านกระบวนการรักษา
ความปลอดภยัของสโมสรก่อนจึงจะสามารถพบปะ พดูคุย หรือถ่ายรูปไดต้ามบริเวณท่ีไดจ้ดัเตรียม
ไวใ้ห้เท่านั้น (Mixed Zone) อีกทั้งชุดแข่งขนัของนกักีฬาถูกออกแบบให้มีคุณค่าในตวัของสินคา้             
อีกดว้ย เช่น สีเส้ือท่ีใชแ้ข่งขนั ความหมายของสัญลกัษณ์บนเส้ือท่ีนกักีฬาสวมใส่ลงแข่งขนั เป็นตน้ 
รวมไปถึงฟอร์มการเล่นของนักกีฬาท่ีจะเป็นตวัช่วยเพิ่มมูลค่าของตวันักกีฬา นอกจากนั้นสนาม               
ท่ีทาํการแข่งขนัจะตอ้งได้มาตรฐานของสหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย (AFC) เพื่อเพิ่มมูลค่าให้กับ              
ตวัสินคา้และบริการ เพราะหากสนามแข่งขนัมีความสวยงาม ไดม้าตรฐานแลว้ แฟนคลบัย่อมเกิด
ความประทบัใจและศรัทธาในสินคา้และบริการ ส่งผลให้สโมสรสามารถเพ่ิมมูลค่าของสินคา้              
และบริการไดใ้นอนาคต ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“นักกีฬาถือเป็นสินค้าท่ีสําคัญมาก เพราะสามารถสร้าง

เน้ือหา เร่ืองราวใหก้บัแบรนดข์องสโมสรไดเ้ป็นอยา่งดี นอกจากนั้นเรายงั
สามารถสร้างภาพลกัษณ์ผ่านตวันักกีฬาไดอี้กดว้ย” (สัมภาษณ์ ณ วนัท่ี 
5/2/2557) 

 
“การสร้างภาพลกัษณ์ความเป็นมืออาชีพเพื่อเพิ่มมูลค่าใหก้บั

ตวันักฟุตบอล ทาํให้เราสามารถเพิ่มราคาของสินคา้ได้โดยท่ีแฟนบอล
ยนิยอม เพราะส่ิงท่ีเราทาํ เราดึงแบบแผนมาจากทีมฟุตบอลอาชีพในยโุรป
ซ่ึงแฟนบอลไทยคุน้เคยเป็นอยา่งดี” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
2.) ด้านราคา (Price) 

 ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดไดก้ล่าวว่า การกาํหนดราคาสินคา้ของสโมสรจะกาํหนดราคา
จากความเขม้แขง็ของแบรนดใ์นช่วงขณะนั้นๆ เช่น เม่ือสมยัท่ียงัแข่งขนัอยูใ่นระดบัดิวิชัน่ 2 นั้น 
ทางสโมสรไดเ้ร่ิมการสร้างแบรนด์โดยเก็บค่าบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเพียงแค่ 30-50 บาทเท่านั้น               
จากราคาเตม็ 100-150 บาท เพื่อเชิญชวนใหแ้ฟนคลบัไดมี้โอกาสเขา้ชมในทุกนดัการแข่งขนั ต่อมา
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เม่ือแฟนคลบัเกิดความคลัง่ไคล ้และศรัทธาต่อแบรนดอ์ยา่งเหนียวแน่น ประกอบกบัสโมสรไดเ้ล่ือน
ชั้นข้ึนมาแข่งขนัในระดับลีกท่ีสูงข้ึน จึงเร่ิมปรับราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนั รวมถึงราคาสินคา้               
และบริการให้มีราคาท่ีสูงข้ึนตามมูลค่าของแบรนด์ท่ีเพิ่มมากข้ึน นอกจากนั้นมีการจดัการบริหาร
ความสัมพันธ์กับแฟนคลับ (CRM) ผ่านทางกิจกรรมต่างๆเพื่อจะได้ทราบถึงความต้องการ                   
และปัญหาท่ีเกิดข้ึนระหว่างสินคา้และบริการกบัแฟนคลบั อีกทั้งยงัจดัทาํโครงการและกิจกรรม               
เพื่อคืนกาํไรสู่คนในทอ้งถ่ินอีกดว้ย เช่น การจดักิจกรรมฟุตบอลคลีนิคใหก้บัเยาวชนในทอ้งถ่ินโดย
ไม่เสียค่าใช้จ่าย  เป็นต้น  นอกจากนั้ นผลตอบรับ  (Feedback) จากแฟนคลับท่ีอยู่นอกพื้นท่ี                  
ทางสโมสรสามารถรับรู้ขอ้มูลผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ (Social Network) เช่น เพจเฟสบุ๊ค                 
ของสโมสรซ่ึงมีผูส้นใจกวา่ 3 แสนคน เป็นตน้ เพื่อนาํขอ้มูลมาปรับปรุงสินคา้และบริการใหต้รงกบั
ความตอ้งการของแฟนคลบัต่อไปในอนาคต เพราะเม่ือสินคา้และบริการตรงกบัความตอ้งการสินคา้
ของแฟนคลบั การจาํหน่ายสินคา้และบริการยอ่มเป็นไปอยา่งราบร่ืนเป็นการแสดงออกถึงความเป็น
มืออาชีพของสโมสรและยงัทาํใหแ้บรนดเ์ขม้แขง็ข้ึนอีกดว้ย ทั้งน้ีเพื่อเป็นการเพิ่มมูลค่าของแบรนด์
ไปพร้อมกนั ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“เม่ือแบรนด์แข็งแกร่งแลว้ ราคาสินคา้ย่อมมีมูลค่าเพิ่มเป็น

เงาตามตวั และเงาน้ีเป็นเงาของลูกคา้ทุกคน เพราะเงาเหล่าน้ีเกิดจากความ
ศรัทธาของลูกคา้ต่อแบรนดข์องสโมสรท่ีเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ” (สัมภาษณ์ ณ 
วนัท่ี 5/2/2557) 

 
“การกาํหนดราคาท่ีดี ตอ้งเกิดจากการกาํหนดราคาท่ีมาจาก

ความพึงพอใจของลูกคา้ ไม่ใช่คิดเอง เออเอง นัน่หมายความว่าเราจะตอ้ง
ทาํการสํารวจทั้งทางตรงกับแฟนคลบั และทางออ้มจากฐานขอ้มูลของ
พาร์ทเนอร์ของสโมสรแลว้นาํทั้งสองขอ้มูลมาประมวลผลอีกคร้ังก่อนจะ
ทาํ              การผลิตสินคา้และกาํหนดราคา” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 
 
3) สถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)   

 การพิจารณาช่องทางการจดัจาํหน่าย ทางสโมสรจะเนน้การจดัจาํหน่ายสินคา้ ท่ีสนาม
แข่งขนัเป็นอนัดบัแรก เพราะเป็นพื้นท่ีใกลต้วัและอยู่ในละแวกทอ้งถ่ิน อีกทั้งเป็นจุดศูนยก์ลาง             
และเป็นจุดเร่ิมตน้การสร้างแบรนดท่ี์เกิดจาแนวคิดทอ้งถ่ินนิยม (Localism) ช่องทางท่ีสองคือระบบ
ออนไลน์ผ่านทางเวปไซต์ของสโมสร เพื่อกระจายสินคา้สู่กลุ่มแฟนคลบัท่ีไม่สะดวกเดินทางมา            
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ท่ีสนามแข่งขนั ช่องทางท่ีสามคือ จาํหน่ายสินคา้และบริการผ่านคู่คา้ (Partnership) ของสโมสร          
ในท่ีน้ีคือ บริษทั แกรนด์สปอร์ต กรุ๊ป จาํกดั ซ่ึงมีร้านจาํหน่ายสินคา้และบริการของบริษทักระจาย
อยู่ทัว่พื้นท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร ช่องทางท่ีส่ี คือการจดัจาํหน่ายผ่านร้านคา้ของท่ีระลึกของ               
ทางสโมสรคือ ร้านสตาร์ ซ๊อคเกอร์ ซ่ึงตั้ งอยู่ตามห้างสรรพสินคา้ชั้นนําทัว่ไป หรือแมก้ระทัง่
กระจายการสัง่ซ้ือสินคา้และบริการผา่นทางส่ือหนงัสือพมิพท่ี์สามารถเขา้ถึงแฟนคลบัในต่างจงัหวดั
ได้ดี จะเห็นได้ว่ามีการจัดช่องทางการจัดจาํหน่ายสินค้าและบริการได้ครอบคลุมในทุกด้าน               
และทุกพิ้นท่ี รวมทั้งมีแผนการขยายร้านจาํหน่ายสินคา้และบริการของสโมสรไปยงัต่างประเทศ          
ในอนาคต ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“ช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ท่ีดีท่ีสุดก็คือพื้นท่ีท่ีเราอยู่ นัน่ก็

คือสนามแข่งขัน  เพราะลูกค้ากลุ่มหลักคือผู ้ท่ี เข้าชมการแข่งขัน” 
(สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
“ช่องทางเลือกอ่ืน เช่น ระบบออนไลน์ก็ถือว่ามีความสําคญั

ไม่นอ้ย เพราะลูกคา้ทัว่โลกสามารถเขา้ถึงได ้ดงันั้นเราจึงให้ความสาํคญั
กับระบบออนไลน์ของสโมสรให้มีความทันสมัยและน่าใช้บริการอยู่
ตลอดเวลา เพื่อดึงดูดลูกคา้ท่ีไม่ไดม้าท่ีสนามแข่งขนัให้หันมาใชบ้ริการ
ผา่นระบบออนไลน์ของเราแทน” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
“สโมสรใดก็ตามหากสามารถทาํใหลู้กคา้สามารถติดต่อและ

เขา้ถึงตวัสินคา้ได ้ทุกช่องทางและครอบคลุม สโมสรนั้นย่อมไดเ้ปรียบ
เสมอ” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 
 
4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ทางสโมสรจดัทาํการส่งเสริมการตลาดเพื่อตอบแทนแฟนคลบั โดยจดักิจกรรมตาม

ฤดูกาลหรือโอกาสสําคัญ เช่น วนัพ่อแห่งชาติ วนัแม่แห่งชาติ หรือช่วงเทศกาลวนัข้ึนปีใหม่                 
ทางสโมสรมีการจดักิจกรรมมอบส่วนลดหรือเขา้ชมการแข่งขนัโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย หากแฟนคลบั
นําบิดา มารดา เขา้มาร่วมชมการแข่งขนั รวมไปถึงช่วงเปิดฤดูกาลแข่งขนัสโมสรจัดจาํหน่าย                 
บตัรเขา้ชมรายปีในราคาพิเศษซ่ึงหากแฟนคลบัตดัสินใจซ้ือบตัรเขา้ชมการแข่งขนัรายปีตั้งแต่ตน้
ฤดูกาลแข่งขนันอกจากจะมีราคาพิเศษแฟนคลบัจะไดรั้บของสมนาคุณแบบพิเศษเพิ่มเติมอีกดว้ย  
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นอกจากนั้ นการประชาสัมพันธ์ในด้านการนํา เสนอภาพลักษณ์นั้ น  สโมสร                  
มีการดาํเนินงานแบบมือเทียบเท่ากับทีมฟุตบอลในยุโรป เช่น การประชาสัมพนัธ์ออกส่ือวิทย ุ
โทรทศัน์ การออกคาราวานรถ เป็นตน้ ทั้งน้ีได้แบ่งรูปแบบของขอ้ความผ่านส่ือท่ีแตกต่างกัน           
ในแต่ละระดับ กล่าวคือ ส่ือระดับมวลชนท่ีมีการกระจายทั่วประเทศโดยจะกาํหนดข้อความ
ประชาสัมพนัธ์ท่ีเป็นขอ้ความระดบัทัว่ไป การใชค้าํศพัท์จะเน้นให้ผูรั้บส่ือไดรั้บรู้ในระดบัปกติ   
เช่น วนั เวลา สถานท่ีทาํการแข่งขนั เป็นตน้ จะไม่เน้นปลูกฝังให้ผูฟั้งหรือผูช้มเกิดความคลัง่ไคล ้  
ในตวัสโมสร เน่ืองมาจากผูรั้บสารมีอยู่ทัว่ประเทศ และส่วนใหญ่จะมีทีมท่ีติดตามอยู่แลว้จึงเป็น           
การยากท่ีจะทาํให้แฟนคลบัของสโมสรอ่ืนๆ หันมาสนใจและศรัทธาในตวัของสโมสร แต่ถา้เป็น 
ส่ือในระดบัทอ้งถ่ิน (Local) นั้นจะเน้นการใชข้อ้ความท่ีปลุกระดม สร้างกระแส และแรงศรัทธา 
จากคนท่ีมีถ่ินกําเนิด หรืออาศัยอยู่ในพื้นท่ีท่ีสโมสรได้ตั้ งอยู่ โดยอาศัยแนวคิดท้องถ่ินนิยม 
(localism) เช่น “มาร่วมสร้างกองทพักรุงเทพฯ-นนทบุรี หยดุทุกทีมท่ีมาเยอืนธนัเดอร์โดม” เป็นตน้ 
ซ่ึงมีกระแสการตอบรับท่ีดี และเป็นเหตุให้แฟนคลับมีจํานวนเพิ่มมากข้ึนทุกปี ดังคาํกล่าว               
ของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 
     

“ทอ้งถ่ิน คือกลุ่มคนท่ีเราตอ้งเขา้ให้ถึง เขา้ให้ได ้เขา้แลว้เขา
ต้องตามเรามา เพราะถ้าเราสามารถครองตลาดระดับท้องถ่ินได้แล้ว           
ท่ีเหลือไม่ใช่ปัญหา ” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
“การประชาสัมพนัธ์เชิงรุก เน้นการปลุกใจ จะใชก้บัส่ือใน

ท้องถ่ินท่ีเราอยู่ สําหรับ ส่ือทั่วไปเราจะเน้นการบอกกล่าววัน เวลา 
สนามแข่งขนัเท่านั้น เพราะนโยบายของเราจะเนน้แนวคิดทอ้งถ่ินนิยมเป็น
หลกั เม่ือผลงานดีแฟนบอลนอกพ้ืนท่ีก็จะเขา้มาเอง ขอให้คนในทอ้งถ่ิน
แข็งแกร่ง และศรัทธาในตัวสโมสรฯ  ก่อนเป็นอันดับแรก  เป็นการ
ประหยดังบประมาณและลงทุนอย่างคุม้ค่า ตรงเป้าหมาย” (สัมภาษณ์           
ณ วนัท่ี 5/2/2557) 
 

“การจดัโปรโมชัน่ของเราจะเนน้ไปท่ีการจดัแลว้ทั้งเราและ
ลูกคา้ตอ้งไดป้ระโยชน์ หมายความว่าจดัแลว้ลูกคา้ตอ้งรู้จกัสโมสรเรามาก
ข้ึน ศรัทธาข้ึน และเกิดความภักดีต่อสโมสร (Loyalty) กับเรามากข้ึน 
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ไม่ใช่จัดแล้วลูกค้ารับของแล้วก็หาย แบบนั้ นไม่ใช่การทาํธุรกิจท่ีดี” 
(สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 
 

“การลดราคาสินค้า  หรือแจกบัตรเข้าชมฟรีนั้ น  เราไม่
สามารถท่ีจะลดไดบ่้อยๆ เพราะใน 1 ฤดูกาลแข่งขนันั้นกินเวลาเกือบ 1 ปี 
ดงันั้นเพื่อให้การดาํเนินธุรกิจเป็นไปอย่างราบร่ืนและแสดงภาพลกัษณ์
ความเป็นสากล เป็นมืออาชีพ เราจึงเลือกท่ีจะจดัโปรโมชัน่เฉพาะวนัสาํคญั 
หรือเทศกาลสาํคญัของคนไทยเท่านั้น เพื่อรักษาภาพลกัษณ์ของแบรนดเ์รา
ไว”้ (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
5) บุคคล (People) 
ทางสโมสรมีนโยบายพิจารณาการอุดหนุน  (Subsidies)  โดยให้ผู ้เ ช่ี ยวชาญ                     

และมีบุคลากรท่ีมีความชาํนาญในดา้นการให้บริการดา้นนั้นๆเป็นผูรั้บช่วงต่อในการบริหารจดัการ 
เ ช่น  การจัดจําหน่ายบัตรเข้าชมการแข่งขันจะใช้บริการบริษัท  ไทยทิคเก็ตเมเจอร์  จํากัด                    
เป็นผูใ้หบ้ริการในการจาํหน่ายบตัรเขา้ชมการแข่งขนัใหก้บัสโมสรแต่จะมีเจา้หนา้ท่ีของทางสโมสร
เป็นผูค้อยประสานงาน  

ในส่วนเจา้หนา้ท่ีของสโมสรนั้นจะตอ้งมีใจรักในงานบริการ มีความสุภาพ อ่อนนอ้ม
ถ่อมตนกบัแฟนคลบัทุกคน ทุกระดบั เน้นการให้บริการอย่างจริงใจและแสดงออกถึงความเป็น
กนัเอง รวมไปถึงมีความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของแฟนคลบัไดอ้ย่างรวดเร็ว             
และตรงความต้องการ นอกจากนั้ นสโมสรยงัจัดการสร้างค่านิยมร่วมกันภายในองค์กร เช่น                   
การใส่เส้ือโปโลของสโมสรในระหว่างการทาํงาน การใช้ของใช้สํานักงานท่ีมีตราสัญลักษณ์                
ของสโมสรติดอยู ่ซ่ึงจะทาํใหเ้จา้หนา้ท่ีซึมซบัความเป็นองคก์รเขา้ไปในตวัทาํใหเ้กิดวฒันธรรมร่วม
ในองคก์รมากข้ึน อีกทั้งยงัมีการจดัการอบรมในเร่ืองของการให้บริการแฟนคลบัให้กบัเจา้หน้าท่ี
ของสโมสร เพื่อเพิ่มศกัยภาพในดา้นการใหบ้ริการอีกดว้ย ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“เราจะอุดหนุน (Subsidies) กบัผูเ้ช่ียวชาญในดา้นนั้นๆ

โดยตรง เช่น เ ร่ืองตั๋วเข้าชมเราก็จะให้ทางไทยทิกเก็ต ท่ีถนัดและมี
บุคลากรพร้อมในการจดัการเร่ืองน้ีเป็นคนดาํเนินการให้โดยท่ีมีเจา้หนา้ท่ี
ของเราเขา้ไปช่วยดูแลดว้ย” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 
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“เจา้หน้าท่ีของเราทุกคนตอ้งรักการบริการ เอาใจใส่ สุภาพ 
อ่อมน้อมกับลูกคา้ทุกคน ไม่ว่าเขาจะซ้ือของของเราหรือไม่ เพราะส่ิง
เหล่าน้ีเป็นการแสดงออกถึงตวัตนของสโมสร เป็นเร่ืองละเอียดอ่อน ถา้เรา
บริการดี ลูกค้าก็พูดปากต่อปากว่าดี คนอ่ืนก็อยากเข้ามาใช้บริการ” 
(สมัภาษณ์  ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
“การสร้างค่านิยมร่วมในองคก์รเป็นส่ิงสาํคญั เจา้หนา้ท่ีของ

เราทุกคนจะตอ้งทาํกิจกรรมร่วมกนั เป็นแบบแผนเดียวกนั” (สัมภาษณ์            
ณ วนัท่ี 5/2/2557) 
 
6) กระบวนการให้บริการ (Process) 
สโมสรวางระบบในการให้บริการแฟนคลบัอย่างเป็นมืออาชีพ และเน้นสอดแทรก

วฒันธรรมไทยให้เข้ามามีบทบาทในขั้นตอนการให้บริการ กล่าวคือ เร่ิมตั้ งแต่เม่ือแฟนคลับ            
ก้าวเขา้มาในร้านขายของท่ีระลึก เจ้าหน้าท่ีจะกล่าวคาํทักทายแฟนคลับอย่างสุภาพพร้อมกับ            
การยกมือไหว ้หลงัจากนั้นจะสอบถามความตอ้งการของแฟนคลบัว่าตอ้งการสินคา้ประเภทใด             
อยา่งเป็นกนัเอง เพื่อไม่ใหแ้ฟนคลบัเกิดอาการประหม่า และแสดงถึงความเป็นมิตรต่อคนในองคก์ร
เดียวกนัอีกดว้ย ซ่ึงเจา้หนา้ท่ีจะมีการปฎิบติัตนในลกัษณะแบบเดียวกนัน้ีในทุกร้านขายของท่ีระลึก
ของสโมสร ทุกสาขาทัว่ประเทศ 

นอกจากนั้ นการขายบัตรเข้าชมการแข่งขันเจ้าหน้าท่ีจะคอยให้คาํแนะนําอย่าง               
เป็นกันเองให้กับแฟนคลับรายใหม่ท่ีเขา้มาใช้บริการท่ียงัไม่ทราบถึงแผนผงัการนั่งชม อีกทั้ ง               
การจาํหน่ายบตัรเขา้ชมนั้นแฟนคลบัสามารถท่ีจะสั่งซ้ือบตัรเขา้ชมผา่นทางหนา้เวปไซตข์องสโมสร 
ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีสามารถอาํนวยความสะดวกใหก้บัแฟนคลบัไดดี้ท่ีสุด เพราะมีการสั่งจองและชาํระ
เงินผ่านบตัรเครดิตในหน้าเวปไซตข์องสโมสรเพียงคร้ังเดียว และสามารถนาํรหัสการจองมาเบิก
บตัรเขา้ชมการแข่งขนัไดท่ี้สนามแข่งขนั กระบวนการน้ีจึงเป็นอีกกระบวนการให้บริการท่ีทาํให้
แฟนคลบัเกิดความเช่ือถือในตวัสโมสรวา่มีความเป็นมืออาชีพเทียบเท่าระดบัสากล 

ในด้านของรถบริการรับ-ส่ง แฟนคลบั ท่ีเดินทางมาเขา้ชมการแข่งขนัทางสโมสร          
ไดจ้ดัรถรับ-ส่ง ระหว่างห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลแจง้วฒันะ-สนามแข่งขนั ไวบ้ริการสําหรับแฟน
คลับเป็นประจาํ ถือว่าเป็นการอาํนวยความสะดวกอีกวิธีหน่ึงท่ีสามารถสร้างความประทับใจ              
ให้กบัแฟนคลบั เพื่อส่งผลในการตดัสินใจกลบัเขา้มาใชบ้ริการสโมสรอีกในอนาคต ดงัคาํกล่าว            
ของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 
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“เราจะเน้นการให้บริการแบบมืออาชีพ แบบท่ีสากลเขาทาํ
กนั เพื่อส่งผลใหแ้บรนดข์องเราแขง็แกร่ง” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
“ทุกขั้นตอนของการบริการจะต้องเป็นไปด้วยความอ่อน

น้อม เป็นกันเอง กับลูกค้าทุกชนชั้ น ทุกระดับ” (สัมภาษณ์  ณ  วันท่ี 
5/2/2557) 

 
“การอาํนวยความสะดวก เป็นกุญแจสาํคญัในการบริการ ถา้

เราอาํนวยความสะดวกไดดี้ ลูกคา้ยอ่มเพิ่มข้ึนเป็นเงาตามตวั เพราะมาแลว้
สบาย ถา้ไม่สบายใครจะมา” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
7) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidences) 
ในประเด็นการนาํเสนอภาพลกัษณ์และลกัษณะทางกายภาพของสโมสรนั้น ผูจ้ดัการ

ทีมไดส้ะทอ้นถึงการนาํเสนอภาพลกัษณ์ท่ีดี และมีความเป็นสากล เพื่อทาํให้แฟนคลบัท่ีเขา้มาใช้
บริการเกิดการรับรู้ ทดลองใช้ จดจาํ ประทบัใจ และกลบัมาใช้บริการ อีกคร้ัง ซ่ึงมีแนวทางการ
นาํเสนอภาพลกัษณ์ท่ีหลากหลายดงัน้ี 

ด้านนโยบาย ผูจ้ ัดการทีมให้ความเห็นว่า สโมสรมีประวัติท่ียาวนานพร้อมทั้ งมี                
การวางแผนงาน และการดาํเนินงานแบบมืออาชีพมาโดยตลอด ดงันั้นความเขม้แข็งของแบรนด ์ 
ย่อมอยู่ในระดบัท่ีสูงมาก เม่ือเทียบกบัอีกหลายสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยจึงเช่ือมัน่ว่า
ดว้ยภาพลกัษณ์การทาํงานแบบมืออาชีพนั้น จะทาํให้ลูกคา้ประทบัใจ ศรัทธา และมีความเช่ือมัน่           
ในแบรนด ์สงัเกตไดจ้ากผลลพัธ์คือจาํนวนแฟนคลบัของสโมสรท่ีมีจาํนวนเพิ่มข้ึนทุกปี 

ดา้นการบริการของเจา้หนา้ท่ี ไดเ้นน้การให้บริการเพื่อสร้างความประทบัใจ ให้ลูกคา้
กลบัมาใชบ้ริการอีกในอนาคต โดยผูจ้ดัการทีมใหค้วามสาํคญัและดูแลเจา้หนา้ท่ีทุกคน ทุกตาํแหน่ง 
ตั้งแต่เร่ืองการแต่งกาย การพูดจาท่ีสุภาพ การให้บริการแฟนคลบัอย่างเป็นกันเอง ความเขา้ใจ         
ในความตอ้งการของแฟนคลบั พร้อมให้ความรู้และคาํแนะนาํกบัแฟนคลบัอยูเ่สมอ จาํหน่ายสินคา้
ในราคาท่ีเป็นธรรม และใหบ้ริการโดยมีระดบัมาตรฐานเดียวกนัในทุกช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ 

ดา้นอาคารสถานท่ีและส่ิงแวดลอ้ม ไดป้รับภาพลกัษณ์ดว้ยการปรับปรุงและตกแต่ง
บริเวณโดยรอบสนามแข่งขนั ใหมี้ความสวยงาม และบอกเล่าเร่ืองราวต่างๆของสโมสรใหแ้ฟนคลบั
ได้รับรู้ถึงความเป็นมารวมทั้ งมีการตกแต่งรอบสนามให้มีสีเดียวกับตราสัญลักษณ์สโมสร                
เพื่อเป็นการสร้างความขวญักาํลงัใจให้กบันักกีฬารวมทั้งแฟนคลบัในระหว่างการแข่งขนัอีกดว้ย 
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นอกจากนั้นยงัจดัเตรียมอินเตอร์เน็ตไวใ้หักบัผูส่ื้อข่าวกีฬา รวมไปถึงผูเ้ขา้ชมในห้องพิเศษ (VIP)  
ไดใ้ชบ้ริการ เพื่ออาํนวยความสะดวกในการรับ-ส่ง ข่าวสาร และเพื่อความบนัเทิง ดงัคาํกล่าว              
ของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“การจะโชวภ์าพลกัษณ์ให้ใครดู เราตอ้งมัน่ใจว่าเรามีดีก่อน 

ซ่ึงสโมสรเรามีดีท่ีประวติัท่ียาวนาน ความเป็นมืออาชีพ ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือโชว์
ออกไปแลว้ยอ่มเกิดประโยชน์” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
“สนามแข่งของเราถูกปรับปรุงให้ใกลเ้คียงกบัสโมสรชั้นนาํ

ของเอเชีย และยุโรป เพื่อให้ลูกคา้เกิดความพอใจในการใชบ้ริการ สร้าง
ความฮึกเหิมใหก้บักองเชียร์อุลตร้า เมืองทอง เม่ือกองเชียร์ฮึกเหิม นกัเตะก็
ฮึกเหิม ผลงานเราก็ออกมาดี พอทุกอยา่งดีแบรนดเ์ราก็ยิง่แขง็แกร่ง นัน่คือ
ประโยชน์ท่ีตามมา” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 5/2/2557) 

 
 สโมสร บีอซีี เทโร ศาสน 

1) ผลติภัณฑ์และบริการ (Product) 
จากผลการสัมภาษณ์พบว่าสโมสรบีอีซี เทโร ศาสน พบว่าวิธีการท่ีจะทาํให้สินคา้  

และบริการเป็นท่ีจดจาํของแฟนคลบันั้นตอ้งเร่ิมจากสินคา้และบริการท่ีมีความสําคญัและมีมูลค่า            
สูงท่ีสุดของสโมสรฟุตบอลอาชีพ คือ นักกีฬา กล่าวคือ สโมสรจะพยายามหานักกีฬาหรือโคช้             
ท่ีมีช่ือเสียงและมีคุณภาพสูงเขา้มาร่วมทีม เพื่อเป็นการยกระดบัแบรนดข์องสโมสรใหมี้ช่ือเสียงเพิ่ม
มากข้ึนและสามารถเป็นท่ีจดจาํของแฟนคลบัทัว่ประเทศอาจหมายรวมถึงแฟนคลบัท่ีอยูต่่างประเทศ
อีกด้วย ยกตวัอย่างเช่น การเซ็นสัญญากับมิสเตอร์สเวน โกรัน อิริคสัน โคช้ฟุตบอลระดับโลก               
ท่ีเคยทาํงานให้กับทีมชาติองักฤษ และสโมสรฟุตบอลอาชีพชั้นนําในทวีปยุโรปเขา้มาร่วมงาน                  
หรือการเซ็นสัญญากบัมิสเตอร์ไนออน ควินน์ นกักีฬาฟุตบอลช่ือดงั เขา้มาสู่ทีมทาํให้แบรนด์ของ
สโมสรกลายเป็นท่ีรับรู้และจดจาํของแฟนคลบัทั้งในและต่างประเทศภายในเวลาท่ีรวดเร็ว เป็นตน้ 

ในดา้นการให้บริการท่ีสนามแข่งขนั เป็นส่ิงท่ีสําคญัในการท่ีแฟนคลบัจะตดัสินใจ
อุดหนุนสินคา้และบริการของสโมสร กล่าวคือ การให้บริการในวนัท่ีมีการแข่งขนันั้นจะตอ้งแสดง
ถึงภาพลกัษณ์และความเป็นมืออาชีพทดัเทียมกบัทีมฟุตบอลอาชีพในทวีปยโุรป โดยจะมีเจา้หนา้ท่ี
คอยให้คาํแนะนาํและอาํนวยความสะดวกให้กบัแฟนคลบั อีกทั้งทางสโมสรไดจ้ดัให้มีเจา้หน้าท่ี
ตาํรวจทั้งในและนอกเคร่ืองแบบประจาํอยูทุ่กจุดบริเวณโดยรอบสนามแข่งขนั เพื่อดูแลความสะดวก
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และรับรองความปลอดภัยให้กับแฟนคลบัท่ีเขา้มาใช้บริการ รวมทั้ งห้องพิเศษ (VIP.) สําหรับ               
แฟนคลบัท่ีมีบตัรเขา้ชมการแข่งขนัแบบรายปีอีกดว้ย  

นอกจากนั้นการสร้างภาพลกัษณ์เพื่อให้เกิดความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) 
จากแฟนคลบันั้น ทางสโมสรเน้นการใช้แนวคิดแบบทอ้งถ่ินนิยม (Localism) โดยผูจ้ ัดการทีม            
ไดป้ระสานไปยงัสาํนกังานเขตมีนบุรีเพื่อประสานไปยงัชุมชนต่างๆท่ีอยูใ่นเขตมีนบุรีให้เขา้มาร่วม
กิจกรรมกับสโมสร เช่น ได้มอบหมายงานบอลบอยให้กับเด็กและเยาวชนท่ีอาศยัอยู่ในละแวก
สนามแข่งขนัเพื่อใชเ้วลาวา่งใหเ้กิดประโยชน์รวมทั้งเสริมสร้างรายไดใ้หก้บัเดก็และเยาวชน เป็นตน้ 
อีกทั้งยงัอนุญาตให้ร้านคา้ปลีก ร้านขายอาหาร ในละแวกชุมชนเขตมีนบุรีสามารถนาํสินคา้มาขาย
บริเวณหน้าสนามแข่งขันในบริเวณท่ีได้จัดไวใ้ห้อีกด้วย ทาํให้กระแสตอบรับของแฟนคลับ          
ในชุมชนเพิ่มมากข้ึนอยา่งชดัเจน รวมทั้งจดักิจกรรมเพ่ือคืนกาํไรใหก้บัชุมชน โดยจดัคลีนิกฟุตบอล
ให้กบัเด็กและเยาวชนในชุมชนอีกดว้ยโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย เพราะสโมสรเห็นว่าการจดักิจกรรม            
เพื่อคืนกาํไรให้กับชุมชนนั้ นจะสามารถสร้างความศรัทธาและภักดีของแฟนคลับต่อแบรนด ์                
ของสโมสรไดใ้นระยะยาว 

 
“เทโรฯ จะเนน้สินคา้ท่ีเป็นตวับุคคลมากกว่าสินคา้ท่ีเป็นของ

ท่ีระลึก เพราะเราเช่ือ ว่านกัเตะหรือโคช้ สามารถดึงดูดแฟนบอลให้เขา้มา
ติดตามสโมสรได้มากกว่าของท่ีระลึกทั่วไป บุคคลท่ีพูดถึงน้ีต้องเป็น
ระดบัชาติ หรือโคช้ระดบัโลกเป็นสาํคญั” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 

 
“ภาพลกัษณ์เร่ืองความปลอดภยันั้นเป็นจุดเด่นอีกอย่างของ

ทีมเรา ซ่ึงทีมอ่ืนๆมกั จะมองขา้มเพราะคิดว่าส้ินเปลืองงบประมาณ แฟน
บอลท่ีมาดูเกมการแข่งขนัของเราไม่เคยมีใครไดรั้บบาดเจ็บทั้งแฟนทีมเรา
เองและทีมเยือน ดังนั้ นภาพลักษณ์เร่ืองความปลอดภัยของทีมเรา จะ
สะอาด (Clean) มาก เม่ือคนอ่ืนๆ หรือแฟนบอลขาจรรายอ่ืนเห็นว่ามาดูเท
โรฯ แข่งแลว้กลบับา้นปลอดภัย เขาก็แห่กันมาดู เม่ือเขามาดู เราก็ขาย
สินคา้ของเราไดส้บาย” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 

 
“ลูกคา้ท่ีสําคญัท่ีสุดคือ ลูกคา้ท่ีอยู่ในละแวก หรือทอ้งถ่ินท่ี

เราทาํงาน แนวคิดทอ้งถ่ินนิยมถูกนาํมาใชก้บัเทโรฯ เราประสานงานกบั
ทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งกับชุมชนหนองจอก และแถบมีนบุรี เพื่อดึงลูกคา้ใน
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ทอ้งถ่ินใหเ้ป็นลูกคา้ของเรา นอกจากนั้นเรายงัจดักิจกรรมใหก้บัเยาวชนใน
ทอ้งถ่ินโดยไม่เสียค่าใชจ่้ายอีกดว้ย” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 

 
2) ด้านราคา (Price) 
ทางสโมสรจะกาํหนดการผลิตสินคา้และบริการโดยปรึกษากบัองคก์รท่ีจดัหาสินคา้

และบริการใหก้บัธุรกิจอ่ืน (Supplier) ในท่ีน้ีคือบริษทั โรงงานฟุตบอลลไ์ทย สปอร์ตต้ิงกู๊ดส์ จาํกดั 
(FBT) ซ่ึงสํารวจความตอ้งการ ความสามารถในการซ้ือสินคา้ของกลุ่มแฟนคลบัอยู่ตลอดเวลา              
ทาํให้การผลิตสินคา้แต่ละชนิด รวมไปถึงราคาท่ีกาํหนดข้ึนนั้นย่อมเป็นท่ีพึงพอใจของกลุ่มแฟน
คลับ  นอกจากนั้ นทางสโมสรเองจะมีการประชุมกับกลุ่มหัวหน้าแฟนคลับเพื่อรับรู้ข้อมูล                 
และความตอ้งการของแฟนคลบัซ่ึงถือว่าเป็นกลุ่มลูกคา้หลกัโดยตรงอีกด้วย แต่เน่ืองจากธุรกิจ
ฟุตบอลในประเทศไทยยงัเป็นธุรกิจท่ีไม่ใหญ่มาก หากเทียบกบัธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ทัว่ไป ดงันั้น             
การคิดราคาจากตน้ทุนของสินคา้ (Markup on Cost) ของสโมสรจะไม่สูงมาก กล่าวคือ ราคาสินคา้ 
ท่ีจดัจาํหน่ายเป็นราคาท่ีแฟนคลบัในตลาดระดบัล่าง (Low-end Market) สามารถท่ีจะใชบ้ริการได ้ 

ผูจ้ดัการทีมไดก้ล่าวถึงปัจจยัสําคญัดา้นราคาในการสร้างฐานแฟนคลบัว่าปัจจยัเร่ือง
ราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเป็นปัจจยัท่ีสําคญั เพราะส่งผลต่อความประทบัใจและการตดัสินใจ              
ของแฟนคลบัในการเขา้ชมการแข่งขนัของสโมสรในคร้ังต่อไป 

นอกจากน้ีการกําหนดอัตราการให้บริการนั้ น  ทางสโมสรดําเนินการสํารวจ                    
ความคิดเห็นกบัแฟนคลบัในช่วงปิดฤดูกาลแข่งขนั เพื่อจะนาํขอ้มูลท่ีไดม้าเปรียบเทียบกบัขอ้มูล            
ขององคก์รท่ีจดัหาสินคา้ใหก้บัเรา (Supplier) จากนั้นพิจารณาจากความตอ้งการสินคา้ของแฟนคลบั 
รวมทั้งคู่แข่งขนัในตลาดสินคา้ชนิดเดียวกันมาเป็นเกณฑ์ เพื่อหาราคาท่ีเหมาะสม หลงัจากนั้น
ทดลองใชใ้นการแข่งขนัแบบอุ่นเคร่ืองก่อนเปิดฤดูกาลเพื่อทดสอบว่าแฟนคลบัมีความพึงพอใจ               
กบัราคาสินคา้และบริการท่ีทางสโมสรได้กาํหนดข้ึนหรือไม่ ซ่ึงผลตอบรับท่ีได้เป็นท่ีน่าพอใจ           
จะสังเกตไดจ้ากจาํนวนแฟนคลบัท่ีเพิ่มมากข้ึนจากฤดูกาลแข่งขนัท่ีผ่านมาอยา่งชดัเจน ดงัคาํกล่าว
ของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“เราจะปรึกษากบัผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ (Supplier) ให้เราก่อนจะ

กาํหนดราคาเสมอ เพราะเราเช่ือว่าเขานั้นมีขอ้มูลของฐานลูกคา้กลุ่มใหญ่ 
และวิเคราะห์หาราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัเรา” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 
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“ธุรกิจฟุตบอลในประเทศไทย ยงัถือว่าไม่ใหญ่มากทาํให้
ราคาของสินคา้แต่ละทีม จะไม่ต่างกนัมาก ดงันั้นเทโรฯ จะวางราคาให้อยู่
ในกลุ่มกลาง  ไม่ตํ่ าหรือสูงจนเกินไป  เป็นราคาท่ีแฟนบอลรับได้” 
(สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 
 

“การกาํหนดราคานั้นไม่ยาก อนัดบัแรกคือ ไม่ขาดทุนเป็น
สาํคญั ส่วนกาํไรตามเป้านั้นถา้ทาํไดถื้อว่าเป็นโบนสั เพราะธุรกิจฟุตบอล
ในไทยยงัไม่โตมาก ไหนจะมีของเทียมอีก ขั้นแรกเราตอ้งเอาขอ้มูลจาก
แฟนคลบัมาเทียบกบัขอ้มูลของเอฟบีที เพื่อหาราคาท่ีเหมาะสม จากนั้นไป
ทดลองใชก้บันดัอุ่นเคร่ืองก่อนเปิดฤดูกาล พร้อมดูผลตอบรับ ถา้แฟนคลบั
โอเค ไม่งอแง แสดงว่าราคา ท่ีกาํหนดนั้นถือว่าเหมาะสม แต่ทั้งน้ีทั้งนั้น
ราคาตน้ทุนจะเป็นตวักาํหนดราคาตํ่าสุด จากนั้นพิจารณาจากความตอ้งการ
ของตลาดและอัตราการแข่งขันในตลาดตอนนั้ นด้วย ถ้าตีโจทย์แตก                        
เราไม่มีขาดทุนแน่” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 
 
3) สถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
ทางสโมสร มีสถานท่ีให้บริการและการจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการสองช่องทาง 

ช่องทางแรกคือ การจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการ ณ สนามแข่งขนั (สนามกีฬาเฉลิมพระเกียรติ             
72 พรรษา มีนบุรี) เป็นช่องทางหลกัในการจดัจาํหน่ายสินคา้เพราะเล็งเห็นว่าทาํเลท่ีตั้งเป็นสนาม         
ท่ีใชท้าํการแข่งขนัทาํให้แฟนคลบัท่ีเขา้มาอุดหนุนสินคา้และบริการนั้นเกิดลูกคา้เกิดความศรัทธา 
และมีความสนใจท่ีจะเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของสโมสร  

อีกทั้งสโมสรให้ความสําคญักบัการบริการท่ีสนามแข่งขนัในทุกจุดบริเวณโดยรอบ 
กล่าวคือ จดัทาํป้ายบอกทางมาท่ีสนามแข่งขนัตลอดเส้นทางก่อนถึงสนามแข่งขนัเป็นระยะทางกว่า 
10 กิโลเมตร นอกจากนั้นสถานท่ีตั้งของสนามแข่งขนัมีความโดดเด่น ชดัเจน และเป็นท่ีสะดุดตา
สาํหรับแฟนคลบั เพราะมีป้ายช่ือสโมสรขนาดใหญ่ติดไวท่ี้หนา้สนามแข่งขนัอย่างชดัเจน รวมถึง
การประดบัตกแต่งสนามแข่งขนัและบริเวณโดยรอบให้สะดุดตาผูส้ัญจร อีกทั้งอฒัจรรยท่ี์นั่งชม 
และส่ิงอาํนวยความสะดวกมีความเพียงพอต่อความตอ้งการของแฟนคลบัท่ีเขา้มาอุดหนุนสินคา้ 
และบริการท่ีสนามแข่งขนั เช่น หอ้งนํ้า ท่ีจอดรถ เคาเตอร์จาํหน่ายบตัรเขา้ชมการแข่งขนั เป็นตน้ 

นอกจากนั้นสโมสร จดัการจาํหน่ายสินคา้ผ่านระบบออนไลน์โดยผ่านทางบริษทั 
ไทยทิคเก็ตเมเจอร์ จํากัด ซ่ึงเป็นบริษัทท่ีมีช่ือเสียงในการจําหน่ายสินค้าในระบบออนไลน์            
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ในประเทศไทย ซ่ึงเป็นการช่องทางท่ีสะดวกสบาย และเป็นช่องทางท่ีเขา้ถึงไดง่้ายสาํหรับแฟนคลบั 
ส่งผลให้มีแฟนคลับเขา้มาใช้บริการสินคา้และบริการเพิ่มมากข้ึน ทาํให้สโมสรสามารถสร้าง              
ผลประกอบการไดคุ้ม้ทุน ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“สนามแข่งขนัก็เปรียบเหมือนบา้นของเรา ถา้เราบอกทางเขา้

บา้นให้แขกท่ีมาเยือนไดช้ดัเจน เขา้ใจง่าย สะดวกต่อการมา แขกท่ีไหน 
เขาก็อยากมา เพราะมาสบาย ไม่เครียด ไม่สับสน” (สัมภาษณ์ ณ วนัท่ี 
27/1/2557) 

 
“พดูถึงเร่ืองบา้น บา้นตอ้งไม่ใช่บา้นธรรมดาทัว่ไป เพราะมนั

คือบา้นของเรา บา้นของเทโรฯ ดงันั้นเราจึงให้ความสาํคญัในการตกแต่ง
บริเวณสนามและโดยรอบให้มีความสะดุดตา น่าเขา้มาอุดหนุน ส่ิงเหล่าน้ี
ไม่ใช่ส่ิงท่ีส้ินเปลือง เพราะเราหวังผลในระยะยาว  ไม่ใช่ฉาบฉวย” 
(สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 

 
“สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ของเรา เราจะเนน้ไปท่ีสนามแข่งขนั

ก่อนเป็นท่ีแรก เพราะเราควบคุมเจา้หน้าท่ีและสินคา้ของเราไดง่้ายท่ีสุด 
นอกนั้นกจ็ะใชร้ะบบออนไลน์โดยผา่นทางไทยทิคเก็ตเมเจอร์” (สัมภาษณ์ 
ณ วนัท่ี 27/1/2557) 

 
“ช่องทางการจําหน่ายสินค้าและบริการไม่จําเป็นต้อง           

มีหลากหลาย แต่เน้นให้มีคุณภาพ คําว่าคุณภาพคือ ช่องทางไม่มาก                
แต่แฟนบอลตอ้งเขา้ถึง ซ่ึงปัจจุบนัการจาํหน่ายสินคา้ท่ีสนามแข่งของเรา 
และระบบออนไลน์กส็ามารถตอบสนองความตอ้งการของแฟนบอลเราได้
อยา่งครบถว้นแลว้สาํหรับฟุตบอลไทย แต่ในอนาคต หากฟุตบอลในไทย
โตข้ึนอีก เรามีแผนท่ีจะเพิ่มช่องทาง ในดา้นอ่ืนๆ อีกแน่นอน” (สัมภาษณ์ 
ณ วนัท่ี 27/1/2557) 
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4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
การส่งเสริมการตลาดในการขายสินคา้และบริการ สโมสรมีแผนการนาํเสนอสินคา้

ผ่านนักกีฬา และส่ือต่างๆ โดยอาศยัขอ้ไดเ้ปรียบของสโมสรท่ีมีบริษทัส่ือโทรทศัน์ และวิทยุเป็น
ผูส้นับสนุนทีม ดังนั้นจึงใช้การโปรโมทสินคา้ผ่านส่ือโทรทศัน์ซ่ึงแฟนคลบัสามารถท่ีจะรับรู้       
แบรนด์ของสโมสรได้แม้จะอาศัยอยู่ห่างไกลจังหวัดกรุงเทพมหานคร นอกจากนั้ นยงัใช้ส่ือ
ออนไลน์ท่ีมีช่ือเสียงระดบัประเทศ คือ บริษทั ไทยทิคเก็ตเมเจอร์ จาํกดั ในการช่วยโปรโมตสินคา้
ผา่นเวปไซต ์เพื่อเป็นอีกช่องทางเลือกในการใหบ้ริการกบัลูกคา้อีกดว้ย 

อีกทั้งไดจ้ดังานมหกรรมการลดราคาสินคา้หลงัจากท่ีจาํหน่ายสินคา้ไปแลว้ประมาณ  
6 เดือน โดยแบ่งการลดราคาสินคา้ออกเป็น 3 ช่วงเวลา คือ ช่วงแรกเป็นการลดราคาสินคา้                       
15 เปอร์เซ็นต ์ หลงัจากนั้น 3 เดือนจะลดราคาสินคา้ 30 เปอร์เซ็นต ์ ต่อดว้ยการลดราคาสินคา้                   
70 เปอร์เซ็นต ์ ในช่วงก่อนปิดฤดูกาลแข่งขนั ทั้งน้ีการแบ่งช่วงเวลาในการลดราคาสินคา้ออกเป็น
ช่วงนั้นเพื่อใหแ้ฟนคลบัติดตามข่าวสารของสโมสรอยูเ่สมอ  

สโมสรจดับริการรับสมคัรสมาชิกแฟนคลบั (Member) เพื่อรับสิทธิในการซ้ือบตัรเขา้
ชมการแข่งขนัรายปีในราคาถูก อีกทั้งยงัมีสิทธ์ิในการซ้ือของท่ีระลึกในราคาพิเศษตลอดทั้งฤดูกาล
แข่งขนั ทั้งน้ีเพื่อเปิดโอกาสให้แฟนคลบัท่ีมีความคลัง่ไคลแ้ละศรัทธาในแบรนด์ ไดมี้ความรู้สึก
เสมือนเป็นส่วนหน่ึงของสโมสร อีกทั้งสามารถนาํฐานขอ้มูลท่ีไดม้าใชป้ระโยชน์ในภายหลงัอีกดว้ย 

ในด้านกิจกรรมท่ีสร้างความสนุกสนาน (Entertain) ให้กับแฟนคลับนั้ น สโมสร              
ไดข้อความร่วมมือไปยงัผูส้นับสนุนทีมในการนาํพริตต้ีมาช่วยสร้างความต่ืนเตน้ให้กบัแฟนคลบั             
ท่ีเขา้ชมการแข่งขนั ทาํใหก้ารบรรยากาศการเชียร์เป็นไปดว้ยความสนุกสนานและคึกคกั ดงัคาํกล่าว
ของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“เราได้เปรียบในการประชาสัมพันธ์สินค้า  เพราะเรามี

เครือข่ายหลายช่องทางทั้งส่ือวิทย ุโทรทศัน์ และส่ือออนไลน์ ซ่ึงแน่นอน 
เราใชข้อ้ไดเ้ปรียบตรงน้ีใหเ้ป็นประโยชน์” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 

 
“สโมสรจะแบ่งช่วงเวลาในการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ 

ยิ่งนาน ยิ่งลดราคามากข้ึน เพื่อไม่ให้ปัญหาสินคา้คา้งสต๊อค และเป็นการ
ทาํให้แฟนบอลติดตามข่าวสารของเราอยู่ตลอดเวลา” (สัมภาษณ์ ณ วนัท่ี 
27/1/2557) 
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“พริตต้ี ก็สําคญั ตอ้งยอมรับว่าแฟนบอลบางส่วนเขา้มาชม
เกมการแข่งขัน รวมทั้ งอุดหนุนสินค้าของสโมสร เพราะพริตต้ีเป็นผู ้
แนะนาํ” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 
 
5) บุคคล (People) 
สโมสรมีการสรรหาและคัดเลือกบุคลากรเพื่อเข้ามาปฏิบัติงานให้กับสโมสร                     

โดยพิจารณาจากบุคคลท่ีมีความรู้ในศาสตร์ของฟุตบอลขั้นพื้นฐานเป็นอย่างน้อย เช่น กฎ กติกา 
และความรู้ในงานท่ีรับผิดชอบ มีทกัษะท่ีดีในการให้บริการ มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี ใส่ใจรายละเอียด
ของแฟนคลับ  รักในงานบริการ  บริการอย่างรวดเร็ว  นอกจากนั้ นจะต้องมีความสามารถ                   
ในการปฏิบัติหน้าท่ีเฉพาะทางได้อย่างชํานาญ เพื่อประสิทธิภาพ และประสิทธิผลท่ีดีในการ
ใหบ้ริการแก่แฟนคลบั 

นอกจากนั้ นสโมสรมีการสร้างวฒันธรรมร่วมในองค์กรอยู่เสมอ โดยมีการเรียก
ประชุมเพื่อแลกเปล่ียนความคิดเห็นภายในทีมเจา้หนา้ท่ี อีกทั้งเจา้หน้าท่ีทุกคนจะตอ้งสวมใส่เส้ือ                
ท่ีมีตราสัญลกัษณ์ของสโมสรในเวลาทาํงาน และภายในสาํนกังานของสโมสรจะประดบัตกแต่งไป
ดว้ยรูปภาพ ประวติัความเป็นมาของสโมสรเพ่ือให้เจา้หนา้ท่ีทุกคนอยู่ในบรรยากาศของความเป็น
สโมสรอยู่ตลอดเวลา และพร้อมท่ีจะทุ่มเททาํงานบริการอย่างเต็มความสามารถเพ่ือให้การบริการ
แฟนคลบัมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากท่ีสุด  

ด้านการบริการของเจ้าหน้าท่ีได้เน้นการให้บริการเพื่อสร้างความประทับใจให ้     
แฟนคลบักลบัมาใช้บริการอีกในอนาคต โดยผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดได้ให้ความสําคญัและดูแล
เจา้หน้าท่ีทุกคน ทั้งเร่ืองการแต่งกาย การพูดจา การให้บริการแฟนคลบัอย่างเป็นกันเองทุกคน               
และทุกระดบั ความเขา้ใจในความตอ้งการของแฟนคลบั พร้อมให้ความรู้และคาํแนะนาํกบัแฟน
คลบัอยู่เสมอ ท่ีสําคญัคือตอ้งแสดงให้เห็นถึงการให้บริการอย่างเช่ียวชาญและเป็นมืออาชีพ ดงัคาํ
กล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“เจา้หน้าท่ีของสโมสรทุกคนจะตอ้งมีใจรักในกีฬาฟุตบอล 

ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัฟุตบอลทุกคนเพื่อจะไม่เป็นปัญหาในการให้บริการ
ลูกคา้” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 
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“เราจะมีการประชุมแลกเปล่ียนความคิดเห็นกันอยู่ทุก
สัปดาห์ เพื่อสรุปงานและเสนอแนวทางในการให้บริการลูกคา้ให้ดีข้ึน” 
(สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 

 
“เรารับรองไดว้า่วนัน้ีลูกคา้ไดรั้บการบริการดีเพียงใด วนัขา้ง

หน้าท่ีลูกคา้เขา้มาใช้บริการจะตอ้งไดรั้บการบริการท่ีดีกว่าเดิมอยู่เสมอ 
นัน่คือแนวทางของเราท่ีสอนเจา้หนา้ท่ี” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 
 
6) กระบวนการให้บริการ (Process) 
สโมสรตระหนกัในสาํนวนท่ีว่า “Customer is the king” หรือ “ลูกคา้คือพระเจา้”                  

อยู่เสมอ ดงันั้นการให้บริการแฟนคลบัทุกคนและทุกระดบัจะตอ้งมีมาตรฐานเดียวกนั กล่าวคือ
เจ้าหน้าท่ีทุกคนจะต้องแสดงความนอบน้อมและสุภาพตั้ งแต่แฟนคลับก้าวเข้ามาในสถานท่ี
ให้บริการ มีการให้คาํปรึกษาให้กบัแฟนคลบัตลอดเวลาท่ีให้บริการไม่ว่าแฟนคลบันั้นจะซ้ือสินคา้
หรือไม่กต็าม 

อีกทั้งขั้นตอนในการให้บริการจะไม่สร้างความสับสนให้กับแฟนคลบัโดยจะเน้น              
การใหบ้ริการแบบเบด็เสร็จจุดเดียว (One Stop Services) กล่าวคือ การใหบ้ริการจะเป็นไปตามลาํดบั
ก่อน-หลงั โดยจะมีแนวเส้นไวใ้ห้กับแฟนคลบัได้ต่อแถวตามลาํดับ โดยมีเคาร์เตอร์ให้บริการ            
3 เคาเตอร์เพื่อสร้างความรวดเร็วและสะดวกสบายให้กบัแฟนคลบั มีการคาํนวณราคาอย่างถูกตอ้ง
และรวดเร็วผ่านการสแกนบาร์โค๊ตท่ีสินคา้และของท่ีระลึก รวมทั้งไดจ้ดัทาํป้ายประชาสัมพนัธ์             
ถึงรุ่น รหสัของสินคา้เพื่อบริการใหก้บัแฟนคลบัในการรับรู้และเขา้ใจสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว  

นอกจากนั้นในส่วนของการบริการในสนามแข่งขนั ทางสโมสรได้จดัเตรียมเพลง              
ท่ีจะเปิดใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้ชมการแข่งขนัตามความตอ้งการของแฟนคลบั โดยผา่นการโหวตผา่นแฟน
เพจและเวปไซต์ของสโมสร ซ่ึงจุดน้ีจะเป็นการแสดงออกถึงการเอาใจใส่แฟนคลับ เพื่อเกิด
ความรู้สึกว่าแฟนคลบัทุกคนเป็นส่วนหน่ึงของสโมสรแห่งน้ี อีกทั้งท่ีสนามแข่งขนันั้นสโมสร                
มีการอาํนวยความสะดวกในเร่ืองของสถานท่ีจอดรถให้กับแฟนคลบัอีกด้วย โดยประสานงาน            
กับเจ้าหน้าท่ีตาํรวจในทอ้งท่ีเพื่อเขา้มาช่วยในการอาํนวยความสะดวกในการจราจรและความ
ปลอดภยัของแฟนคลบั 

ในส่วนของรถบริการรับ-ส่ง แฟนคลับนั้น สโมสรจัดบริการรถรับ-ส่งแฟนคลับ            
ท่ีเดินทางมาเขา้ชมการแข่งขนั โดยไดจ้ดัการประชาสัมพนัธ์เส้นทางท่ีมีการใหบ้ริการรถรับ-ส่งผา่น
ทางหน้าเวปไซต์และแฟนเพจของสโมสร ทั้งน้ีการให้บริการในส่วนน้ีเพื่อจะเป็นการอาํนวย                 
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ความสะดวกให้กับแฟนคลับอย่างเต็มท่ีเพื่อให้เกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการอีก                
ในอนาคต ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“ทุกขั้นตอนการบริการจะตอ้งมีความสุภาพ อ่อนน้อมถ่อม

ตน และเป็นมืออาชีพ ไม่ว่าลูกคา้ท่ีเขา้ใช้บริการจะเป็นลูกคา้ระดบัใดก็
ตาม” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 

 
“เราเห็นว่าการให้บริการลูกคา้ในส่วนของการเดินทางมาท่ี

สนามแข่งขนัเป็นส่ิงสาํคญั หากลูกคา้เขา้มาแลว้ประทบัใจ คร้ังต่อไปเขา
ตอ้งกลบัมา” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 
 
7) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidences) 
ในส่วนการนาํเสนอภาพลกัษณ์และลกัษณะทางกายภาพของสโมสรนั้น ผูจ้ดัการทีม

และผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดไดใ้หส้มัภาษณ์สะทอ้นถึงการนาํเสนอภาพลกัษณ์ของสโมสร โดยเนน้ไป
ท่ีการนําเสนอภาพลักษณ์ท่ีดี มีสีสันโดดเด่นสะดุดตา เป็นสากล และมีความเป็นสุภาพบุรุษ                 
ในคอนเซป “ทีมสุภาพบุรุษ” เพื่อทาํให้แฟนคลบัท่ีใชบ้ริการเกิดความประทบัใจในความเป็นทีม            
ท่ีขาวสะอาด มีนํ้ าใจเป็นนกักีฬา  

ดา้นนโยบาย ผูจ้ดัการทีมให้ความเห็นว่า สโมสรมีประวติัท่ียาวนาน เป็นทีมฟุตบอล
ของภาคเอกชนท่ีอยูคู่่กบัฟุตบอลในประเทศไทยมาตั้งแต่ยคุแรกท่ีเร่ิมก่อตั้งลีกอาชีพ มีการวางแผน
งาน และการดาํเนินงานแบบมืออาชีพมาโดยตลอด โดยเฉพาะสโมสรไม่เคยมีช่ือเสียงในทางลบ              
ทาํให้ภาพลกัษณ์นั้นโปร่งใสและน่าเช่ือถือ ส่งผลให้แฟนคลบัเกิดความสบายใจ และส่งผลต่อ                
การตดัสินใจท่ีจะเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของสโมสร 

ด้านอาคารสถานท่ีและส่ิงแวดล้อม ได้มีการปรับภาพลักษณ์ด้วยการปรับปรุง                
และตกแต่งบริเวณโดยรอบสนามแข่งขนั ให้มีความสวยงาม และบอกเล่าเร่ืองราวเก่ียวกบัสโมสร 
ให้แฟนคลบัไดรั้บรู้ถึงความเป็นมา รวมทั้งมีการตกแต่งรอบสนามให้มีสีเดียวกบัตราสัญลกัษณ์              
ของสโมสรเพ่ือเป็นการสร้างความขวัญกําลังใจให้กับนักกีฬารวมทั้ งแฟนคลับในระหว่าง                 
การแข่งขันอีกด้วย  รวมไปถึงได้จัดโซนท่ีนั่งในสนามออกเป็นหมวดหมู่อย่างชัดเจน เช่น                   
โซนครอบครัว โซนแฟนคลบั และโซนกองเชียร์พนัธ์ุแท  ้เป็นตน้ นอกจากนั้นมีการจัดเตรียม
อินเตอร์เน็ตไวใ้ห้ผูส่ื้อข่าวกีฬา รวมไปถึงผูเ้ขา้ชมในห้องพิเศษ (VIP) ได้ใช้บริการ เพื่ออาํนวย             
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ความสะดวกในการรับ-ส่ง ข่าวสาร และเพ่ือความบนัเทิง อีกทั้งยงัมีสนามฟุตบอลให้กบัแฟนคลบั
เพื่อจดักิจกรรมระหวา่งแฟนคลบัระหวา่งสโมสรอีกดว้ย ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูล 

 
“ทีมเรามีประวัติทีมยาวนาน  เราสามารถสร้างเร่ืองราว 

(Story) เพื่อนาํเสนอภาพลกัษณ์จากประวติัอนัยาวนานของสโมสรให้กบั
แฟนบอล แน่นอนว่าแฟนบอลรุ่นใหม่ๆ มกัจะคลั่งไคล้ทีมท่ีมีประวติั
มากกวา่ทีมนอ้งใหม่” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 

 
“สนามแข่งของเราถูกปรับสภาพใหเ้ขา้กบัสโมสร สีทาสนาม 

สีเกา้อ้ีแข่งขนั ทุกอย่างจะตอ้งเป็นสีเดียวกบัสโมสร” (สัมภาษณ์ ณ วนัท่ี 
27/1/2557) 

“สนามแข่งของเรามีการแบ่งโซนอย่างชัดเจนเพื่ออาํนวย
ความสะดวกให้กบัแฟนบอล เช่น โซนครอบครัว โซนกองเชียร์พนัธ์ุแท ้
เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีไม่ควรมองขา้ม เพราะการจดัโซนท่ีนั่งอย่างชดัเจนจะ
ช่วยแยกประเภทของกองเชียร์ไดง่้าย และทาํให้แฟนบอลตดัสินใจไดง่้าย
ว่าตนเองควรจะนัง่เชียร์อยู่โซนไหนให้ตรงกบัความตอ้งการของตนเอง” 
(สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 27/1/2557) 
 

 สโมสรชลบุรี เอฟซี 
1) ผลติภัณฑ์และบริการ (Product) 
จากผลการสัมภาษณ์พบว่าสโมสรชลบุรี เอฟซี พบว่าสินคา้หลกัและมีมูลค่าสูงท่ีสุด

ของสโมสรคือ นักฟุตบอล โดยจะเน้นไปท่ีเยาวชนในทอ้งถ่ินหรือนักฟุตบอลท่ีอยู่ในอะคาเดม่ี               
ของสโมสรเป็นหลกั เพราะจะเนน้ภาพลกัษณ์ความเป็นทอ้งถ่ินนิยม 

นอกจากนั้นสโมสรไดรั้บการสนบัสนุนจากผูใ้ห้การสนบัสนุน (Sponsor) ท่ีมีคุณภาพ
และมีช่ือเสียงส่งผลใหภ้าพลกัษณ์ของสโมสรโด่งดงัและเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน 

ในส่วนของการสร้างภาพลักษณ์ของสโมสรเพ่ือให้แฟนคลับเกิดความภักดี                  
ในตราสินคา้ (Brand Loyalty) จะเนน้แนวคิดแบบทอ้งถ่ินนิยมเป็นหลกั เช่น ตราสัญลกัษณ์ใชรู้ป
ฉลามเพราะชลบุรีเป็นเมืองติดทะเล มีช่ือเสียงดา้นการท่องเท่ียวทางทะเล และฉลามเป็นสัตวท่ี์แสดง
ถึงความดุดนั ทาํใหแ้ฟนคลบัสามารถรับรู้และจดจาํสญัลกัษณ์ของสโมสรไดง่้าย 



ศรัณย ูยงพานิช  ผลการวจิยั / 108 

อีกทั้ งสนามแข่งขันของสโมสรได้รับการรับรองมาตรฐานจากสหพนัธ์ฟุตบอล                
แห่งเอเชีย (AFC) ประกอบกบัทางสโมสรไดจ้ดัการบริการเพื่ออาํนวยความสะดวกใหก้บัแฟนคลบั
ท่ีเดินทางมาชมการแข่งขันท่ีสนามแข่งขันอย่างเหมาะสม ทาํให้แฟนคลับมีความประทับใจ                  
และเดินทางเขา้มาชมการแข่งขนัเป็นจาํนวนมาก  

ดา้นของท่ีระลึกนั้น สโมสรชลบุรี เอฟซี ถือไดว้่าเป็นสโมสรท่ีริเร่ิมการจาํหน่ายของ           
ท่ีระลึก เช่น กระเป๋า สต๊ิกเกอร์ เส้ือยืด เส้ือโปโล พวงกุญแจ ผา้พนัคอ เป็นต้น สินคา้เหล่าน้ี                    
เป็นสินคา้ท่ีถูกผลิตและจาํหน่ายเป็นท่ีแรกในประเทศไทย ทาํให้ความตอ้งการของแฟนคลบัท่ีมีต่อ
ของท่ีระลึกของสโมสรจึงมีมาก เพราะทางสโมสรจะผลิตสินคา้ไม่ซํ้ ารุ่น กล่าวคือ หากรุ่นใด
จาํหน่ายหมดแลว้จะไม่มีการผลิตซํ้ าอีก (Limited Edition) ส่งผลให้แฟนคลบัเขา้มาอุดหนุนของ           
ท่ีระลึกเป็นจาํนวนมาก สร้างรายไดใ้หก้บัสโมสรอยา่งย ัง่ยนืตลอดมา ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
ท่ีวา่ 

 
“แนวคิดทอ้งถ่ินนิยมจะเกิดผล เราจะตอ้งใช้ของท่ีมาจาก

ทอ้งถ่ินจริงๆ เช่นนกัเตะ จากทอ้งถ่ิน จากอะคาเดม่ี เพราะถา้ไม่ใช่ของจาก
ทอ้งถ่ิน แลว้แนวคิดทอ้งถ่ินนิยมจะเกิดผลไดอ้ยา่งไร” (สัมภาษณ์ ณ วนัท่ี 
3/2/57) 

 
 “นักบอลของเราจะเนน้ไปท่ีเด็กป้ัน เพราะเยาวชนเหล่าน้ีมี

ภูมิลาํเนาอยู่ในชลบุรี แทบจะทั้งหมด ดงันั้นถา้ลูกไดเ้ป็นชลบุรี พ่อแม่ก็
ตอ้งชลบุรี สินคา้ชลบุรียอ่มขายได”้ (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“ชลบุรี สเตเดียม ถือเป็นสนามแรกๆท่ีผ่านมาตรฐานของ

สหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย ( AFC) ทาํให้แฟนบอลทัว่ทุกสารทิศอยากจะ
เขา้มาชมเกมการแข่งขนั เราจึงถือโอกาสน้ีอาํนวยความสะดวกสบายใหก้บั
แฟนคลับอย่าง เต็ม ท่ี  เพราะ เรา เ ช่ือว่ าการให้บ ริการอย่าง เต็ม ท่ี 
สะดวกสบายจะทาํให้พวกเขากลบัมาใชบ้ริการอีก” (สัมภาษณ์ ณ วนัท่ี 
3/2/57) 

 
“ของท่ีระลึกของชลบุรีจะไม่เหมือนท่ีอ่ืน สินคา้ของเราจะมี

ความหลากหลายแต่ เราเลือกจะผลิตสินคา้แบบจาํกดั รุ่นต่อรุ่น (Limited 
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Edition) ทาํให้แฟนบอลรีบเขา้มาจบัจ่ายซ้ือ ของของเราอย่างลน้หลาม 
เรียกไดว้า่ท่ีชลบุรีอยูม่าไดจ้นถึงทุกวนัน้ีไม่เดือดร้อน รายไดส่้วนสาํคญั  ก็
เพราะเราขายของท่ีระลึกของสโมสรไดเ้ยอะ” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 
 
2) ด้านราคา (Price) 
ด้านบตัรเขา้ชมการแข่งขนั สโมสรได้จัดการประชุมระหว่างตัวแทนของสโมสร              

และตวัแทนของกลุ่มแฟนคลบัเพื่อหาราคาท่ีเหมาะสมท่ีแฟนคลบัส่วนใหญ่สามารถซ้ือได ้โดย            
ขั้นแรกสโมสรจะทาํการสาํรวจราคาจากราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัของสโมสรฟุตบอลอาชีพอ่ืนๆ
ท่ีแข่งขันในระดับไทย พรีเมียร์ลีก เพื่อเปรียบเทียบราคาและหาราคาบัตรเข้าชมการแข่งขัน                      
ท่ีเหมาะสม จากนั้นจึงนาํเขา้ประชุมกบัตวัแทนของกลุ่มแฟนคลบัเพื่อหาขอ้สรุปร่วมกนัในขั้นตอน
ต่อไป 

ในส่วนของสินค้าท่ีเป็นชุดแข่งขัน  สโมสรจะกําหนดการผลิตชนิดของสินค้า                
ของสโมสรโดยปรึกษากบัองคก์รท่ีจดัหาสินคา้และบริการให้กบัธุรกิจอ่ืน (Supplier) ในท่ีน้ี                  
คือบริษทั ไนก้ี ประเทศไทย จาํกดั (Nike) ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีมีมาตรฐานเดียวกบับริษทัผลิตสินคา้กีฬา
ระดับโลก ดังนั้นฐานขอ้มูลของบริษทัจะเป็นฐานขอ้มูลท่ีครอบคลุม และสามารถนาํขอ้มูลนั้น              
มากาํหนดราคาสินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ นอกจากนั้นสโมสรมีการพดูคุยแลกเปล่ียน
ความคิดเห็นระหว่างตวัแทนของกลุ่มแฟนคลบัและตวัแทนของสโมสรเพ่ือติดตามความตอ้งการ
ของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง  

ดา้นของท่ีระลึกอ่ืนๆ เช่น กระเป๋า สต๊ิกเกอร์ เส้ือยืด เส้ือโปโล  พวงกุญแจ ผา้พนัคอ
สโมสร ฯลฯ นั้น สโมสรมีนโยบายท่ีเน้นการผลิตโดยให้ความสําคญักบัคุณภาพของสินคา้เป็น
สาํคญั เน่ืองจากตอ้งการให้แฟนคลบัท่ีซ้ือสินคา้ไปแลว้เกิดความประทบัใจว่าสินคา้นั้นมีคุณภาพ
เหมาะสมกบัราคาท่ีกาํหนดไว ้ 

นอกจากนั้นสโมสรมีบริการรับสมคัรสมาชิก (Member) ใหก้บัแฟนคลบั โดยตั้งราคา
ในการสมคัรสมาชิกอย่างเหมาะสมพร้อมมอบของสมณาคุณให้กับแฟนคลบัท่ีตดัสินใจสมคัร              
เป็นสมาชิกของสโมสรอีกด้วย ทั้งน้ีเพื่อสร้างการรับรู้ จดจาํ และประทบัใจในการให้บริการท่ี
ยุติธรรมและสะดวกสบายให้กบัแฟนคลบัเพื่อส่งผลต่อการตดัสินใจของแฟนคลบัท่ีจะกลบัเขา้มา
อุดหนุนสินคา้ของสโมสรต่อไปในอนาคต ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 
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“ไนก้ี คือแบรนดต์ลาดกีฬาท่ีมีช่ือเสียง มีฐานขอ้มูลพร้อม ทาํ
ใหเ้ราทาํการตลาด กาํหนดราคาไดง่้าย และเป็นแบรนดท่ี์คนไทยคุน้ช่ืออยู่
แลว้ สินคา้เราจึงขายได”้ (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“แฟนคลบัคือกลุ่มคนสําคญัของเรา เราจะประสานงานกบั

ตวัแทนแฟนคลบัอยูต่ลอดเวลา เพื่อทราบถึงความตอ้งการ และราคาท่ีพวก
เขารับได”้ (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“สินคา้ทุกช้ินของเราจะตอ้งมีคุณภาพใหเ้หมาะสมกบัราคาท่ี

แฟนคลบัจะตอ้งจ่ายเงินซ้ือ เพราะเราเช่ือว่าคุณภาพจะเป็นตวับอกความ
เป็นมืออาชีพของเรา แฟนบอลจะรักเรา รักสินคา้ของเรา เพราะจ่ายแลว้คุม้ 
ใชไ้ดน้าน พอเขาประทบัใจเขาก็ย่อมกลบัมาซ้ืออีก” (สัมภาษณ์ ณ วนัท่ี 
3/2/57) 

 
“เราให้ความสาํคญักบัสมาชิกแฟนคลบั (Member) เพราะเรา

อยากแสดงให้แฟนขาจรทัว่ไปเห็นว่าการเลือกเรา (ชลบุรี เอฟซี) พวกเขา
จะไดอ้ะไรอีกมากมาย ทั้งส่ิงท่ีสัมผสัได ้(ของสมนาคุณ) และสัมผสัไม่ได ้
(ความนุกสนานในการเชียร์) น่ีแหละเสน่ห์ของชลบุรี” (สัมภาษณ์ ณ วนัท่ี 
3/2/57) 

 
3) สถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
สโมสรให้ความสาํคญักบัสนามแข่งขนัเป็นอยา่งมาก กล่าวคือ สโมสรไดล้งทุนสร้าง

สนามฟุตบอลแห่งใหม่และไดม้าตรฐานระดบั A+ จากสหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย (AFC) อีกทั้งเพิ่ม
ท่ีนัง่ชมการแข่งขนัเพื่อรองรับแฟนคลบัท่ีเพิ่มข้ึน 

ด้านการอาํนวยความสะดวกให้กับแฟนคลบัในการเดินทางมาท่ีสนามแข่งขนันั้น 
เน่ืองจากสนามแข่งขนัของสโมสรมีความโดดเด่นและเขา้ถึงง่าย ทาํให้แฟนคลบัสามารถเดินทาง          
มาท่ีสนามแข่งขนัไดโ้ดยง่าย ไม่ซบัซอ้น อีกทั้งการอาํนวยความสะดวกในสนามแข่งขนั เช่น ท่ีจอด
รถ ห้องนํ้ า และส่ิงอาํนวยความสะดวกอ่ืนๆ มีให้บริการแฟนคลบัอย่างครบครันและเพียงพอ          
ต่อความตอ้งการ 
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นอกจากนั้นการจัดจาํหน่ายสินคา้ของสโมสรมีหลากหลายช่องทาง ช่องทางแรก               
คือ การจดัจาํหน่ายท่ีสนามแข่งขนั ซ่ึงถือเป็นจุดสําคญัท่ีกลุ่มลูกคา้หลกัสามารถเขา้ถึงไดแ้ละเป็น          
จุดท่ีมีการจาํหน่ายสินคา้และบริการของสโมสรครบทุกชนิดสินคา้ อีกทั้งสถานท่ีจาํหน่ายของ         
ท่ีระลึกจะถูกประดบัตกแต่งไปดว้ยสัญลกัษณ์ของสโมสรชลบุรี เอฟซี เพื่อสร้างความประทบัใจ
และการรับรู้ จดจาํใหก้บัแฟนคลบัท่ีเขา้ใชบ้ริการ ช่องทางท่ีสองคือ การจาํหน่ายสินคา้ผา่นทางเวป
ไซต์อย่างเป็นทางการของสโมสร และช่องทางท่ีสามคือ ห้างสรรพสินคา้ภายในจงัหวดัชลบุรี             
ทั้งน้ีเพื่ออาํนวยความสะดวกให้กบัแฟนคลบัท่ีไม่สามารถเดินทางมาท่ีสนามแข่งขนัได ้ดงัคาํกล่าว
ของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“การขายสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ก็สําคญั สามารถสร้าง

รายไดใ้หก้บัสโมสรไดม้าก แต่การท่ีลูกคา้จะสนใจใชบ้ริการ เราตอ้งมีการ
ปรับปรุงหน้าเวปไซตข์ายสินคา้ให้มีความสวยงามและทนัสมยัอยู่เสมอ” 
(สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“ เราจะเน้นการจําหน่ายสินค้าไปท่ีช๊อปของสโมสรท่ี

สนามแข่งขนั เพราะลูกคา้จะได้อรรถรสในการซ้ือสินคา้ควบคู่ไปกับ
อรรถรสการชมฟุตบอลไปพร้อมกนั ทาํใหเ้กิดความประทบัใจมากกว่าการ
ขายออนไลน์” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“สนามแข่งของเราเดินทางมาง่าย ไม่ซบัซอ้น คนทัว่จงัหวดั

รู้จกั ในส่วนน้ีเราจึงไดเ้ปรียบทีมอ่ืนๆ แต่เราจะเพิ่มความไดเ้ปรียบในการ
ดึงดูดแฟนบอลคือ การให้บริการท่ีสนาม ไม่ว่าจะเป็นท่ีจอดรถ ความ
ปลอดภัย ห้องนํ้ า ท่ีขายของกิน ทุกอย่างถูกจัดวางให้เป็นระเบียบและ
เพียงพอต่อความตอ้งการ” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“แฟนคลบัท่ีไม่สามารถเดินทางมาท่ีสนามแข่งขนัหรือซ้ือ

ผา่นระบบออนไลน์ไม่เป็น ก็จะสามารถซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรตาม
ห้างสรรพสินค้าทั่วไปในจังหวัดชลบุรีแทนได้” (สัมภาษณ์ ณ วันท่ี 
3/2/57) 
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4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
สโมสรโปรโมตสินคา้ใหม่ก่อนเปิดฤดูกาลแข่งขนัเสมอ โดยจะอาศยัการโปรโมต          

ในสถานท่ีท่ีมีผู ้คนเข้าใช้บริการมาก  เ ช่น  ห้างสรรพสินค้าในจังหวัดชลบุรีและจังหวัด
กรุงเทพมหานคร เป็นตน้ โดยใชว้ิธีประชาสัมพนัธ์โดยแบ่งเป็น 2 ทางหลกั คือ ในจงัหวดัชลบุรี            
ซ่ึงจะอยู่ในรูปแบบของคาราวานรถ 6 ลอ้ ติดป้ายประชาสัมพนัธ์ไปทัว่จงัหวดัชลบุรี รวมทั้งแจก
แผ่นพบัประชาสัมพนัธ์สินคา้ไปพร้อมกนั และจดัประชาสัมพนัธ์ผ่านเวปไซต์อย่างเป็นทางการ            
ของสโมสรซ่ึงแฟนคลบัสามารถท่ีจะเขา้ถึงและสามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้ได้
อีกด้วย นอกจากน้ีผูจ้ ัดการทีมและทีมงานได้ประสานไปยงัหน่วยงานต่างๆของจังหวดัชลบุรี              
เพื่อกระจายการประชาสัมพันธ์ไปทั่วจังหวัด  รวมทั้ งห้างสรรพสินค้าชั้ นนําในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร โดยเน้นการประชาสัมพนัธ์ภาพลกัษณ์ของนักกีฬาท่ีเป็นคนในทอ้งถ่ิน เติบโต        
มาจากทอ้งถ่ิน ซ่ึงภาพลกัษณ์น้ีจะมีส่วนสาํคญัในการดึงลูกคา้ท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัชลบุรีให้เขา้มา
อุดหนุนผลิตภนัฑข์องสโมสร ทั้งน้ีเพื่อเนน้การโปรโมตสินคา้ให้เร็วท่ีสุดก่อนสโมสรฟุตบอลอ่ืนๆ 
เพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดได้ก่อน โดยเฉพาะคนในทอ้งถ่ิน และผูท่ี้สนใจกีฬาฟุตบอล        
ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพราะถือวา่เป็นสดัส่วนทางการตลาดท่ีสาํคญัมาก 

สโมสรมีนโยบายในการเปิดรับการสมัครสมาชิกแฟนคลับ (Club Member)                   
ของสโมสรเพื่อรับสิทธิในการซ้ือบตัรเขา้ชมการแข่งขนัรายปีในราคาพิเศษ ทั้งน้ีเพื่อเปิดโอกาส           
ใหแ้ฟนคลบัท่ีมีความคลัง่ไคลแ้ละศรัทธาในแบรนดไ์ดมี้ความรู้สึกเสมือนเป็นส่วนหน่ึงของสโมสร 
สามารถใกลชิ้ดกับนักกีฬา และยงัสามารถนําฐานขอ้มูลมาใช้ประโยชน์ในภายหลงัเพื่อพฒันา      
การตลาดในอนาคตไดอี้กดว้ย 

นอกจากนั้นสโมสรจะไม่ใช้บริการพริตต้ีจากบริษทัเอกชน หากแต่จะเน้นการให้
โอกาสแฟนคลับของสโมสรได้ทาํหน้าท่ีแทนเพ่ือเสริมสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างแฟนคลับ            
กบัสโมสร รวมไปถึงจดักิจกรรมท่ีเสริมสร้างความสัมพนัธ์กบัแฟนคลบั (CRM) เช่น กิจกรรมแข่ง
ฟุตบอลกระชบัมิตรระหวา่งเจา้หนา้ท่ี นกักีฬาของสโมสร และกลุ่มแฟนคลบั    

 
 “การช่วงชิงส่วนแบ่งทางในตลาดเป็นส่ิงสําคญั ใครไว คน

นั้นก็ได้ ดังนั้ นชลบุรีจะตอ้งไวกว่าคนอ่ืนอย่างน้อย 1 ก้าวเสมอ” 
(สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 
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“เรามองว่าพริตต้ีสาวสวยเป็นส่ิงดึงดูดใจท่ีดี แต่จะดีกว่าถา้พ
ริตต้ีเหล่านั้นเป็นแฟนคลบัของสโมสรเอง เพราะไม่ว่าหน้าตาของเขาจะ
เป็นอยา่งไร แต่พวกเขาคือชลบุรี เอฟซี” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“การประชาสัมพนัธ์สินคา้ของเรา เราเนน้ท่ีการเขา้ถึงชุมชน

จริงๆ ไม่ใช่การโปรโมตแต่ไร้การเขา้ถึงจริง เสียเงิน เสียเวลา ไม่เกิด
ประโยชน์” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“เราจดักิจกรรมเช่ือมความสัมพนัธ์กบัแฟนบอลทุกปี ส่วน

ใหญ่เป็นการเตะบอลแข่งกนัระหว่างทีมงาน และแฟนบอล ส่ิงเหล่าน้ีใช้
เวลาจดัไม่นานแต่ไดใ้จแฟนบอลไปอีกนานแสนนาน” (สัมภาษณ์ ณ วนัท่ี 
3/2/57) 

 
5) บุคคล (People) 
สโมสรมีเกณฑ์การคดัเลือกเจา้หน้าท่ีท่ีจะเขา้มาทาํงานบริการโดยขั้นแรกจะตอ้งคดั            

ผูท่ี้มีใจรักในงานบริการ แสดงออกถึงการมีมนุษยสมัพนัธ์กบัแฟนคลบัไดดี้ เป็นอนัดบัแรก ต่อมาจึง
วัดความรู้  (Knowledge) ทางด้านกีฬาฟุตบอลขั้นพื้นฐานเพราะส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงจําเป็นใน              
การให้บริการแฟนคลบัท่ีเขา้ชมการแข่งขนัฟุตบอล นอกจากนั้นเจา้หน้าท่ีบางตาํแหน่งจะตอ้ง         
มีทกัษะ (Skill) เฉพาะทางท่ีชาํนาญ เช่น เจา้หนา้ท่ีฝ่ายมลัติมีเดีย เป็นตน้ และสุดทา้ยคือพฤติกรรมท่ี
พึงปรารถนา (Attributes) เป็นส่ิงสาํคญัท่ีเจา้หนา้ท่ีทุกคนในสโมสรพึงมี กล่าวคือ เจา้หนา้ท่ีทุกคน
ตอ้งมีความใฝ่รู้ในงานท่ีตนเองรับผิดชอบ ไม่หยดุอยูก่บัท่ี สามารถพฒันางานของตนเองให้ตรงกบั
ความตอ้งการของแฟนคลบัและทนัสมยัอยู่เสมอ อีกทั้งตอ้งมีความซ่ือสัตยใ์นการให้บริการแก่              
แฟนคลบัทุกคน ทุกระดบั เพื่อใหแ้ฟนคลบัเกิดการรับรู้ จดจาํ และประทบัใจในตวัสโมสร   

นอกจากนั้นสโมสรมีการสร้างวฒันธรรมร่วมในองคก์รอยูเ่สมอ โดยเร่ิมตั้งแต่สถานท่ี
ทํางาน กล่าวคือ บริเวณท่ีทํางานจะถูกจัดสัดส่วนให้มีพื้นท่ีในการทํางานร่วมกันโดยไม่มี                
การแบ่งแยกระหวา่งตาํแหน่ง เพื่อใหเ้จา้หนา้ท่ีทุกคนรู้สึกเป็นกนัเอง ไม่มีการแบ่งแยกชนชั้น อีกทั้ง
เจา้หน้าท่ีทุกคนจะตอ้งใส่ชุดประจาํสโมสร ซ่ึงจะมีตราสัญลกัษณ์ของสโมสรติดอยู่บนเส้ือทุกตวั 
เป็นการสร้างวฒันธรรมร่วมในองคก์รอยูเ่สมอ  

ดา้นการให้บริการท่ีสนามแข่งขนัก็มีความสําคญั สโมสรเน้นให้เจา้หน้าท่ีทุกคนให้
การบริการแฟนคลบัทุกคน ทุกระดบัอยา่งเท่าเทียมและยติุธรรม ไม่ว่าแฟนคลบัคนนั้นจะซ้ือสินคา้
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หรือไม่ก็ตาม อีกทั้งยงัเนน้การให้บริการอย่างรวดเร็วโดยจดัให้มีการบริการแบบเบ็ดเสร็จจุดเดียว 
(One Stop Services) เพื่ออาํนวยความสะดวกใหก้บัแฟนคลบัอยา่งถึงท่ีสุด ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูล
หลกั ท่ีวา่ 

 
“พนักงานของเราทุกคน จะต้องมีความรู้ ความสามารถ

ทางด้านฟุตบอล เพราะเราคือสโมสรฟุตบอล ถ้าคนของเราพร้อมทั้ ง
ความรู้  ความสามารถ  การให้บริการลูกค้าก็ไม่ใช่เ ร่ือง  น่ากังวล” 
(สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“ชลบุรี ไม่มีการแบ่งแยกชนชั้นหรือตาํแหน่ง ทุกคนทาํเพื่อ

ชลบุรี นัน่คือเคลด็ลบัของความสาํเร็จ” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 
 
“การให้บริการของเราจะตอ้งมีความรวดเร็วและไม่มัว่ ไม่

สับสน เรามีเคาร์เตอร์แบบเบ็ดเสร็จให้บริการ ทาํให้แฟนบอลไม่ตอ้งรอ
นาน มีความสุข (Happy) กับการซ้ือของของเรา” (สัมภาษณ์ ณ วันท่ี 
3/2/57) 

 
6) กระบวนการให้บริการ (Process) 
สโมสรเน้นการให้บริการอย่างสุภาพ อ่อนน้อม กบัแฟนคลบัทุกชนชั้น เพราะธุรกิจ

สมยัใหม่นั้นยึดแนวคิดท่ีว่า “ลูกคา้คือพระเจา้” ดงันั้นไม่ว่าแฟนคลบัท่ีเขา้ใชบ้ริการจะอยูใ่นระดบั
ใดจะตอ้งใหก้ารบริการในมาตรฐานท่ีเท่ากนั 

นโยบายของสโมสรคือ แฟนคลบัจะตอ้งประทบัการให้บริการตั้งแต่เขา้มาท่ีสนาม 
กล่างคือ เร่ิมตั้งแต่การจาํหน่ายบตัรเขา้ชมท่ีทางสโมสรไดจ้ดัเตรียมเคาร์เตอร์การจาํหน่ายไวถึ้ง 6 จุด 
ทาํให้การซ้ือบตัรเขา้ชมการแข่งขนัดาํเนินไปได้อย่างรวดเร็วและไม่ซับซ้อน อีกทั้งจัดบริเวณ              
ในการรอต่อแถวซ้ือสินคา้ไวใ้นร่มเพื่อสร้างบรรยากาศในการรอซ้ือสินคา้เป็นไปอย่างเรียบง่าย              
ไม่สร้างความหงุดหงิดใจจากสภาพอากาศให้กบัแฟนคลบั อีกทั้งการจาํหน่ายสินคา้ของสโมสร          
จะใช้ระบบสแกนบาร์โค๊ดท่ีติดกับสินคา้เพื่อความสะดวก รวดเร็ว และเป็นธรรมกับแฟนคลบั 
เพราะมีหลกัฐานแสดงอยา่งชดัเจน ไม่สร้างความสบัสนในการใชบ้ริการ 
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ในส่วนของการบริการในสนามแข่งขนั สโมสรจะอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่แฟนคลบั
ตั้งแต่สถานท่ีจอดรถ จนกระทัง่จบเกมการแข่งขนั ทุกจุดจะมีเจา้หน้าท่ีให้บริการแฟนคลบัอย่าง
ทัว่ถึงเพื่ออาํนวยความสะดวกอยา่งเตม็ท่ี 

นอกจากนั้นสโมสรมีนโยบายในการออกบทลงโทษให้กบัแฟนคลบัท่ีมีพฤติกรรม             
ในการเชียร์หรือการเขา้ใช้บริการไม่เหมาะสม โดยบทลงโทษนั้นมีหลายรูปแบบ เช่น ปรับเงิน               
หรือห้ามเขา้สนามแข่งขนัตามระยะเวลาท่ีสโมสรกาํหนด เป็นตน้ ทั้งน้ีเพื่อรักษาความปลอดภยั            
และบรรยากาศการเชียร์ท่ีดีของแฟนคลบัส่วนใหญ่ใหค้งอยู ่ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีวา่ 

 
“ความสุภาพ อ่อนนอ้มถ่อมตน คือส่ิงท่ีเจา้หนา้ท่ีของเราทุก

คนตอ้งแสดงให้ลูกคา้ไดเ้ห็น เพราะส่ิงเหล่าน้ีแสดงถึงความเป็นมืออาชีพ
ของสโมสร” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“การดูแลลูกคา้ตั้งแต่เขา้สนาม จนกระทัง่เกมการแข่งขนัจบ

ลง เป็นส่ิงสาํคญั เราจะตอ้งดูแลลูกคา้ตั้งแต่เขา้สนามจนถึงเวลากลบับา้น” 
(สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“สโมสรจะมีบทลงโทษใหก้บัพวกแฟนบอลอนัธพาล เพราะ

คนพวกน้ีมาทาํลายเรา ไม่ไดม้าสนับสนุน ดงันั้นสโมสรมีมาตรการขั้น
เด็ดขาดในการจดัการกบักลุ่มคนเหล่าน้ีโดยไม่ลงัเล เพื่อรักษาแฟนบอล
ส่วนใหญ่เอาไว”้ (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 
 
7) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidences) 
ดา้นนาํเสนอภาพลกัษณ์และลกัษณะทางกายภาพของสโมสรนั้น ผูจ้ดัการทีมไดใ้ห้

สัมภาษณ์สะทอ้นถึงการนาํเสนอภาพลกัษณ์ของสโมสรโดยเน้นไปท่ีการนาํเสนอภาพลกัษณ์ท่ีดี 
เป็นสากล และเนน้ความเป็นทอ้งถ่ินนิยม เพราะภาพลกัษณ์ของสโมสรเนน้ไปท่ีความเป็นสโมสร
ฟุตบอลท่ีพึ่งพาตนเอง พึ่งพาชุมชน ทาํให้คนในชุมชนและละแวกใกลเ้คียงเกิดความภาคภูมิใจใน
สโมสร 

ด้านนโยบายของสโมสร ผูจ้ ัดการทีมให้ความเห็นว่าเน่ืองจากสโมสรมีประวัติ                   
ท่ียาวนาน อีกทั้งเป็นผูน้าํและผูริ้เร่ิมในการนาํร่องการพฒันาสโมสรฟุตบอลก่ึงอาชีพให้กลายเป็น
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สโมสรฟุตบอลอาชีพแบบเต็มตวั ดงันั้นจึงสามารถนาํขอ้ไดเ้ปรียบทางภาพลกัษณ์ท่ีดีของสโมสร
นาํเสนอต่อแฟนคลบั เพื่อตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการ 

ด้านอาคารสถานท่ีและส่ิงแวดล้อม ได้มีการปรับภาพลักษณ์ด้วยการปรับปรุง
ทศันียภาพให้เขา้กบัสโมสรและมีความทนัสมยั โดดเด่น เช่น สีทาสนาม เกา้อ้ีนั่งชมการแข่งขนั     
เป็นตน้ อีกทั้งสนามแข่งขนัของสโมสรยงัไดรั้บมาตรฐานระดบั A+ จากสหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย 
(AFC) ดงันั้นสนามแข่งขนัจึงไดแ้บ่งโซนการเขา้ชมการแข่งขนัอย่างชดัเจน เช่น โซนครอบครัว 
โซนแฟนคลบัทัว่ไป โซนแฟนคลบัพนัธ์ุแท ้เป็นตน้ เพื่ออาํนวยสะดวกในการตดัสินใจเขา้ชมของ
แฟนคลบั รวมไปถึงส่ิงอาํนวยความสะดวกรอบสนามแข่งขนัมีจาํนวนหมาะสมกบัความตอ้งการ
ของแฟนคลบั เช่น หอ้งนํ้า ร้านจาํหน่ายขนมขบเค้ียว เป็นตน้ 

นอกจากนั้นสโมสรมีการให้บริการระบบเครือข่ายอินเตอร์เนทไร้สาย (Wi-Fi) ให้กบั
นกัข่าว และแฟนคลบัท่ีเขา้ชมในหอ้งชมพิเศษ (VIP Room) อีกดว้ย ดงัคาํกล่าวของผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
ท่ีวา่ 

 
“ชลบุรี คือทีมแรกท่ีเป็นสร้างฟุตบอลอาชีพอยา่งเตม็ตวั ตรง

น้ีแฟนบอลทุกคนทราบดี และพร้อมให้การสนบัสนุนชลบุรี เพราะเราคือ
ผูน้าํของบอลอาชีพอยา่งแทจ้ริง” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“ทุกอย่างในสนามของชลบุรีจะตอ้งแสดงออกถึงความเป็น

ชลบุรี เอฟซี ตั้ งแต่เดินเขา้สนาม เราจะสร้างจิตสํานึกในการรักชลบุรี
ใหก้บัแฟนบอลทุกคน” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 

 
“สนามของเราไดม้าตรฐานจากสหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย 

(AFC) ดังนั้ นเราต้องรักษามาตรฐานเหล่าน้ีไว้ให้ดี การอาํนวยความ
สะดวกใหก้บัแฟนบอล ทั้งเร่ืองหอ้งนํ้า ร้านอาหาร ตอ้งทาํใหดี้ ใหส้มกบัท่ี
เราไดก้ารันตีมาตรฐานจาก AFC” (สมัภาษณ์ ณ วนัท่ี 3/2/57) 
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“การให้บริการอินเตอร์เนทให้กับนักข่าว และส่ือมวลชน 
รวมทั้งห้อง VIP เป็น การบริการท่ีให้บริการในปัจจุบนั ในอนาคตเราจะ
เพิ่มสญัญาณอินเตอร์เนทไร้สายใหค้รอบคลุมถึงแฟนบอลทัว่ไป เพื่อสร้าง
ความสะดวกสบายให้กับแฟนบอลชลบุรีทุกคน” (สัมภาษณ์ ณ วนัท่ี 
3/2/57)
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ตารางที ่4.1 สรุปกรอบแนวคิดการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร โดยมีรายละเอียดดงันี้ 

กรอบแนวคดิ 7P’s  สโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสร บีอซีี เทโร ศาสน สโมสร ชลบุรี เอฟซี 

ด้านสินค้าและบริการ 
(Product) 

 

         - สร้างภาพลกัษณ์และการสร้าง
เนื้อหาที่เน้นความเป็นสากลและมือ
อาชีพผา่นสินคา้และบริการ 
         - กาํหนดจุดยืนของแบรนด์ให้
กระจายทัว่ถึงกบัลูกคา้ทุกระดบั 
         - สินคา้ของสโมสรทุกชนิด
จะต้องมีตราสัญลักษณ์ของสโมสร
ประดบัอยู ่
         - สร้างภาพลกัษณ์ให้กบันกักีฬา
เพื่อเพิ่มมูลค่าให้กับนักกีฬาซึ่งเป็น
สินคา้ที่สาํคญัของสโมสร 
         - นาํเสนอภาพลกัษณ์ของสโมสร
ผา่นสื่อทั้งระดบั Mass  และ Local 
 

         - เน้นการนาํเสนอสินคา้ที่เป็น
นั ก กี ฬ า  โ ค้ช  ที่ เ ป็ น ผู ้ มี ชื่ อ เ สี ย ง
ระดบัชาติ หรือระดบัโลก 
         - ประชาสัมพนัธ์รายการสินคา้
ของที่ระลึกผ่านสื่อโทรทศัน์ วิทยุ และ
สื่อออนไลน์ ที่เป็นจุดแขง็ของสโมสร 
         - เนน้แนวคิดทอ้งถิ่นนิยมในการ
นาํเสนอภาพลกัษณ์ของสโมสร 
         - จดักิจกรรมเพื่อคืนกาํไรให้กบั
แฟนคลบัอยู่เสมอเพื่อสร้างความภกัดี
ของแฟนคลบัต่อแบรนดข์องสโมสร  

         - เนน้การนาํเสนอนกักีฬาซึ่งมา
จากทอ้งถิ่นและอะคาเดมี่เป็นสินคา้ที่
สาํคญัที่สุดของสโมสร 
         - เนน้การประชาสัมพนัธ์สินคา้ที่
เป็นของที่ระลึกในทอ้งถิ่นเป็นหลกัโดย
ผา่นคาราวานรถ 6 ลอ้ 
         - นาํเสนอภาพลกัษณ์ของสโมสร
โ ด ย เ น้ น ค ว า ม เ ป็ น ท้อ ง ถิ่ น นิ ย ม 
(Localism) เป็นหลกั มีรากฐานมาจาก
คนในชุมชนอยา่งแทจ้ริง    
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ตารางที ่4.1 สรุปกรอบแนวคิดการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร โดยมีรายละเอียดดงันี้ (ต่อ) 
กรอบแนวคดิ 7P’s  สโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสร บีอซีี เทโร ศาสน สโมสร ชลบุรี เอฟซี 

ด้านราคา 
(Price) 

         - กาํหนดราคาสินคา้ตามความ
เขม้แขง็ของแบรนดใ์นขณะนั้นๆ 
         - จดั Customer Relationship 
Management (CRM) ผา่นกิจกรรม
ร่วมกบัแฟนคลบัเพื่อทราบความ
ตอ้งการและระดบัความพึงพอใจของ
แฟนคลบัต่อสินคา้ 
         - รับขอ้มูล ขอ้เสนอแนะของแฟน
คลับต่อสินค้าของสโมสรผ่านทาง
ระบบออนไลน์ของสโมสร  

         - ปรึกษากบั Supplier ที่มีความ
เชี่ยวชาญในการกําหนดราคาสินค้า 
แ ล ะ มี ฐ า นข้อ มู ล ข อ ง ลู ก ค้ า ที่ ไ ด้
มาตรฐาน 
         - ประชุมแลกเปลี่ยนความคิดเห็น
กบักลุ่มผูน้าํแฟนคลบั 
         - คิดราคาตน้ทุนของสินคา้ไม่สูง
มาก  ทําให้ลูกค้าในตลาดระดับล่าง
สามารถซื้อได ้

         - ปรึกษากบั Supplier ที่เป็น
บริษทัที่ไดม้าตรฐานและเป็นที่ยอมรับ
ในระดบัสากล  
         - ประชุมแลกเปลี่ยนความคิดเห็น
ระหว่ า งตัวแทนของสโมสรและ
ตัวแทนของก ลุ่มแฟนคลับ เพื่ อหา
ทิศทางร่วมกันในการกําหนดราคา
สินคา้ 
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ตารางที ่4.1 สรุปกรอบแนวคิดการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร โดยมีรายละเอียดดงันี้ (ต่อ) 
กรอบแนวคดิ 7P’s  สโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสร บีอซีี เทโร ศาสน สโมสร ชลบุรี เอฟซี 

สถานทีใ่ห้บริการและช่องทาง
การจัดจําหน่าย (Place) 

         - ให้ความสําคัญกับจุดจําหน่าย
สินคา้ที่สนามแข่งขนัเป็นอนัดบัแรก 
         - มี 4 ช่องทางในการจดัจาํหน่าย
สินค้า เพิ่มความสะดวกสบายให้กับ
ลูกคา้ 
 

         - เน้นการจาํหน่ายสินคา้ ณ 
สนามแข่งขนัเป็นอนัดบัแรก 
         - จาํหน่ายสินคา้ออนไลน์ผ่าน
บริษัทที่มี ชื่อเสียงในการให้บริการ
สินคา้ออนไลน์ 

         - จดัจาํหน่ายสินคา้โดยเนน้ที่ร้าน
ขายของที่ระลึกที่สนามแข่งขนัเป็นที่
แรก 
         - จาํหน่ายสินคา้ผ่านระบบ
ออนไลน์สาํหรับแฟนคลบัที่ไม่สะดวก
เดินทางมาที่สนามแข่งขนั                        
         - มีการบริหารจัดการด้าน
การตลาด โดยสถานที่จาํหน่ายสินคา้ที่
ระลึกตั้งอยูใ่นบริเวณสนามแข่งขนัของ
สโมสร  และตามห้างสรรพสินค้า
ภายในจงัหวดั 
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ตารางที ่4.1 สรุปกรอบแนวคิดการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร โดยมีรายละเอียดดงันี้ (ต่อ) 
กรอบแนวคดิ 7P’s  สโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสร บีอซีี เทโร ศาสน สโมสร ชลบุรี เอฟซี 

การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

         - จดัการส่งเสริมการตลาดตามวนั
สาํคญัต่างๆของประเทศไทย 
         - มีสิทธิพิเศษใหก้บัลูกคา้ที่สมคัร
เป็นแฟนคลับ หรือสมาชิกรายปีของ
สโมสร 
         - ยึดถือความเป็นมืออาชีพ และ
ความเป็นสากลเพื่อรักษาภาพลกัษณ์ที่ดี
ของสโมสร 
 

         - จดัแบ่งช่วงเวลาในการจัด
รายการลดราคาสินคา้ 
         - มีสิทธิพิเศษให้กบัสมาชิกที่
ลงทะเบียนเป็นแฟนคลบัของสโมสร 
         - ใชบ้ริการพริตตี้ในการเอนเตอร์
เทนลูกคา้ระหวา่งการรับชมการแข่งขนั 

         - จดัการโปรโมตสินคา้ก่อน
สโมสรอื่นๆ 
         - มีสิทธิพิเศษสาํหรับสมาชิกราย
ปี และสมาชิกแฟนคลบัของสโมสร 
          

บุคคล 
(People) 

         - พิจารณาการอุดหนุนโดย
ผูเ้ชี่ยวชาญในการบริการดา้นนั้นๆ 
         - สร้างค่านิยมร่วมกนัในองคก์ร
ของเจา้หนา้ที่ทุกคน  
         - จดัอบรมเจา้หนา้ที่ของสโมสร
ทุกคนเพื่อเพิ่มศกัยภาพใหก้บัเจา้หนา้ที่ 
 

         - มีกระบวนการคดัเลือกเจา้หนา้ที่
ที่จะเขา้มาทาํงานใหก้บัสโมสร 
          - เจา้หน้าที่ทุกคนของสโมสร
จะตอ้งมีจิตบริการ พร้อมจะให้บริการ
ลูกคา้ทุกระดบัอยูต่ลอดเวลา  
         - มีการประชุมร่วมกนัเพื่อสร้าง
วฒันธรรมร่วมในองคก์รอยูเ่สมอ 

          - เจา้หน้าที่ของสโมสรทุกคน
จะต้องมีความภักดีและภาคภูมิใจใน
ความเป็นสโมสรชลบุรี เอฟซี 
          - ไม่มีการแบ่งแยกระหว่าง
ตําแหน่ง  เพื่ อไม่ให้ เ กิดความ รู้ สึก
แบ่งแยกในการทาํงาน 
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ตารางที ่4.1 สรุปกรอบแนวคิดการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร โดยมีรายละเอียดดงันี้ (ต่อ) 
กรอบแนวคดิ 7P’s  สโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสร บีอซีี เทโร ศาสน สโมสร ชลบุรี เอฟซี 

กระบวนการให้บริการ 
(Process) 

        -   ลูกคา้คือพระเจา้ 
         - วางระบบการให้บริการโดยมี
มาตรฐานเป็นสากล และมืออาชีพโดยมี
วัฒนธรรมไทยสอดแทรกในการ
ใหบ้ริการ 
         - เนน้ย ํ้าเจา้หนา้ที่ทุกคนในเรื่อง
ความอ่อนนอ้ม ถ่อมตน และความเป็น
กนัเองกบัลูกคา้ทุกระดบั 
         - จดับริการรถรับ-ส่ง ใหก้บัลูกคา้
ที่จะเดินทางเข้าชมการแข่งขันของ
สโมสร 

         - ยึดแนวคิด “Customer is the 
king” ทุกขั้นตอนการใหบ้ริการจะตอ้ง
คิดวา่ลูกคา้สาํคญัที่สุดอยูเ่สมอ 
         - จดัเตรียมการให้บริการลูกคา้
ตามความต้องการของลูกค้าอย่าง
แทจ้ริงโดยผ่านการโหวตจากเวปไซต์
และแฟนเพจของสโมสร 
         - จดับริการรถรับ-ส่ง ใหก้บัลูกคา้
ที่จะเดินทางเข้าชมการแข่งขันของ
สโมสรในจุดบริการที่สโมสรกาํหนด 

         - ยึดหลกั “ลูกคา้คือพระเจา้” 
กล่าวคือ ทุกกระบวนการใหบ้ริการของ
สโมสรจะต้องผ่านการแลกเปลี่ยน
ความเห็นกบัแฟนคลบัอยูเ่สมอ 
         - มีกระบวนการอาํนวยความ
สะดวกในเ รื่อง ที่จอดรถ  และการ
จําหน่ายสินค้าให้กับลูกค้าทุกจุดใน
บริเวณสนามแข่งขนั 
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ตารางที ่4.1 สรุปกรอบแนวคิดการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร โดยมีรายละเอียดดงันี้ (ต่อ) 
กรอบแนวคดิ 7P’s  สโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสร บีอซีี เทโร ศาสน สโมสร ชลบุรี เอฟซี 

ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) 

       - มีนโยบาย พร้อมทั้งแผนงานที่
ชดัเจนแสดงให้กบัลูกคา้ เพื่อเพิ่มความ
เชื่อมัน่ของลูกคา้ที่มีต่อสโมสร 
         - มีนโยบายใหเ้จา้หนา้ที่ทุกคนให้
ก า รบ ริก ารกับ ลูกค้า ทุ ก ระดับ ใน
มาตรฐานที่เท่ากนั 
         - ไดป้รับภูมิทศัน์ของสนามแข่ง
ขนัให้มีความกลมกลืนกบัแบรนด์ของ
สโมสร และให้บริการระบบอินเตอร์
เนทไร้สาย 
 

         - มีนโยบายนาํเสนอภาพลกัษณ์
ความเป็นทีมที่มีประวตัิยาวนานของ
สโมสรใหก้บัลูกคา้ 
         - ปรับภาพลักษณ์ด้วยการ
ปรับปรุงทศันียภาพให้เขา้กบัสโมสรฯ 
เช่น สีทาสนาม เกา้อี้นั่งชมการแข่งขนั 
เ ป็นต้น  นอกจากนั้ นสโมสรฯ  จะ
ให้บริการระบบเครือข่ายอินเตอร์เนท
ไร้สาย (Wi-Fi) 

          - นาํเสนอภาพลกัษณ์ความเป็น
มืออาชีพ และทอ้งถิ่นนิยม เนน้ความ
เป็นชลบุรี เอฟซี 
           - ปรับภาพลกัษณ์ด้วยการ
ปรับปรุงทศันียภาพให้เขา้กบัสโมสรฯ 
รวมทั้ งจัดภูมิทศัน์โดยนําประวตัิของ
สโมสรนําเสนอผ่านรูปภาพ และคํา
บรรยาย ให้กบัลูกคา้ไดต้ิดตามอยู่รอบ
สนามแข่งขนั 
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4.2 ผลการศึกษาสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการ
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัทั้ ง 3 สโมสรผูว้ิจัยได้นําขอ้มูลทาํการ
วิเคราะห์และสังเคราะห์ผูว้ิจยัไดน้าํมาสร้างแบบสอบถามเพื่อการศึกษาสภาพความเป็นจริงและ
ความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย มีรายละเอียด
ดงัน้ี 
 

 4.2.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ตารางที่ 4.2 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ    
แบบสอบถาม 

ข้อมูลเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 
เพศ   
                ชาย 365 91.20 
                หญิง 35 8.80 
สโมสรฟุตบอล    
                สโมสรฟุตบอล เอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ 233 58.30 
                สโมสรฟุตบอล ชลบุรี เอฟซี 103 25.80 
                สโมสรฟุตบอล บีอีซี เทโร ศาสน 64 15.90 
อาย ุ   
                ตํ่ากวา่ 20 ปี 1   0.30 
                21 - 30 ปี 293             73.20 
                31 – 40 ปี 
                41 – 50 ปี 

103 
2                  

 25.60 
  0.60 

                50 ปีข้ึนไป 1   0.30 
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ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกขอ้มูลเก่ียวกับขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ 
แบบสอบถาม (ต่อ) 

ข้อมูลเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 
อาชีพ 
                รับราชการ/รัฐวิสหากิจ 
                พนกังานเอกชน 
                ธุรกิจส่วนตวั 
                พอ่บา้น/แม่บา้น 
                อาชีพอิสระ/รับจา้ง/คา้ขาย 
ระดบัการศึกษา 

 
2 
168 
98 
34 
98 
 

 
0.50 
42.00 
24.50 
8.500 
24.50 

 
                ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 54 13.50 
                ปริญญาตรี 339 84.80 
                ปริญญาโท    7 1.70 
สถานภาพ   
                โสด 285 71.10 
                สมรส 113 28.30 
เงินเดือนท่ีไดรั้บ   
                ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 1 0.30 
                  5,000 – 10,000 
                10,001 – 15,000 
                15,001 – 20,000 
                20,001 – 25,000 
                25,001 – 30,000 
                มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 

15 
93 
78 
124 
46 
43 

3.60 
23.30 
19.50 
31.00 
11.50 
10.80 

                รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.2 แสดงใหเ้ห็นว่าแฟนคลบัท่ีใชบ้ริการสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศ
ไทย ส่วนใหญ่เป็น เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 91.00 ซ่ึงส่วนใหญ่จะอยูใ่นช่วงอายรุะหว่าง 21-30 ปี คิด
เป็นร้อยละ 73.20 นอกจากนั้นส่วนใหญ่จะมีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 42.00 โดย
ส่วนใหญ่แลว้ระดบัการศึกษาจะอยูใ่นช่วงของระดบั ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 84.80 โดยส่วนใหญ่
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จะมีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 71.10 นอกจากนั้นรายไดต่้อเดือนท่ีไดรั้บส่วนใหญ่จะอยูใ่นช่วง 
20,001 – 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.00  
 

4.2.2 การศึกษาและเปรียบเทียบความคาดหวังกบัสภาพความเป็นจริงของแฟนคลบัที่
มีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย   
 

ตารางที่ 4.3   แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพความเป็นจริง
และความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ดา้นสินคา้และบริการ (n = 400) 

ด้านสินค้าและบริการ ระดบั 
ความคดิ 

  S.D. ระดบั 
ความพงึพอใจ 

Gap t p-value 

สโมสรก่อตั้งมายาวนานมี
ความน่าเช่ือถือ ตรวจสอบ
ได ้

ความ
คาดหวงั 
ความเป็น

จริง 

4.39 
2.88 

.49 

.34 
มาก 

ปานกลาง 
1.51 45.74 .00** 

ภาพลักษณ์ของสโมสร   
มีช่ือเสียงโด่งดังและเป็น   
ท่ีรู้จกั 

ความ
คาดหวงั 
ความเป็น

จริง 

4.34 
2.91 

.47 

.30 
มาก 

ปานกลาง 
1.43 46.33 .00** 

สโมสรมีการใหบ้ริการการ
เข้าชมการจัดการแข่งขัน
ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

ความ
คาดหวงั 
ความเป็น

จริง 

4.35 
2.84 

.48 

.38 
มาก 

ปานกลาง 
1.51 42.88 .00** 

บุคลากรของสโมสร เช่น 
นั ก ฟุ ตบอล  โ ค้ช  แ ล ะ
ผูจ้ดัการทีม มีช่ือเสียงและ
เป็นท่ียอมรับ 

ความ
คาดหวงั 
ความเป็น

จริง 

4.85 
2.81 

.41 

.36 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

2.04 91.48 .00** 

สโมสรจาํหน่ายของท่ี
ระลึก เช่น ผา้พนัคอ แกว้
นํ้า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนั 
เส้ือซอ้ม เส้ือกนัหนาว 
หมวก กระเป๋า ลูกฟุตบอล 
ร่ม เป็นตน้ 

ความ
คาดหวงั 
ความเป็น

จริง 

4.73 
2.78 

.46 

.42 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

1.95 84.49 .00** 
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ตารางที่ 4.3   แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพความเป็นจริง
และความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ดา้นสินคา้และผลิตภณัฑ ์(n = 400) (ต่อ)  

ด้านสินค้าและบริการ ระดบั
ความคดิ 

  S.D. ระดบั 
ความพงึพอใจ 

Gap t p-value 

สินคา้ / แบรนดข์อง
สโมสรสามารถจดจาํ
ไดง่้าย 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.38 
2.37 

.42 มาก 
นอ้ย 

2.00 95.19 .00** 

สโมสรมีท่ีนัง่สาํหรับ 
VIP (สมาชิกบตัรเขา้
ชมแบบรายปี) 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.34 
2.36 

.48 มาก 
นอ้ย 

1.98 81.65 .00** 

สนามแข่งขนัได้
มาตรฐานของสหพนัธ์
ฟุตบอลแห่งเอเชีย 
(AFC) 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.30 
2.29 

.49 มาก 
นอ้ย 

2.01 80.83 .00** 

รวม ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.61 
2.61 

.48 มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

2.00 180.79 .00** 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งความคาดหวงัและสภาพความ
เป็นจริงของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ดา้นสินคา้และ
บริการ มีรายละเอียดดงัน้ี 
 แฟนคลับมีความคาดหวงัด้านสินคา้และบริการในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด       
(  = 4.61) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นบุคลากรของสโมสร เช่น นัก
ฟุตบอล โคช้ และผูจ้ดัการทีม มีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับ (  = 4.85) และสโมสรจาํหน่ายของท่ี
ระลึก เช่น ผา้พนัคอ แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนั เส้ือซอ้ม เส้ือกนัหนาว หมวก กระเป๋า ลูกฟุตบอล 
ร่ม เป็นตน้ (  = 4.73) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ตามลาํดบั ถดัมาคือสโมสรก่อตั้งมายาวนาน มีความ
น่าเช่ือถือ ตรวจสอบได ้(  = 4.39) อยูใ่นระดบัมาก  
 แฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นสินคา้และผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง (   = 2.61) และเม่ือพิจารณาในรายด้านพบว่า การรับรู้สภาพความเป็นจริงด้าน 
ภาพลกัษณ์ของสโมสร มีช่ือเสียงโด่งดงัและเป็นท่ีรู้จกั (  = 2.91) รองลงมาคือ สโมสรก่อตั้งมา
ยาวนาน มีความน่าเช่ือถือ ตรวจสอบได ้(   = 2.88) และสโมสรมีการให้บริการการเขา้ชมการ
จดัการแข่งขนัไดอ้ยา่งเหมาะสม (  = 2.84) อยูใ่นระดบัปานกลาง ตามลาํดบั 
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เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงของแฟน
คลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นสินคา้และบริการ พบว่า 
ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
(Gap = 2.00) และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ บุคลากรของสโมสร เช่น นกัฟุตบอล โคช้ และผูจ้ดัการทีม มีช่ือเสียงและ
เป็นท่ียอมรับ (Gap = 2.04) ถดัมาคือสนามแข่งขนัไดม้าตรฐานของสหพนัธ์ฟุตบอลแห่ง            
เอเชีย (AFC) (Gap = 2.01) และสินคา้/แบรนดข์องสโมสรสามารถจดจาํไดง่้าย (Gap = 2.00)  
 
ตารางท่ี 4.4   แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพความเป็นจริง

และความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ดา้นราคา (n = 400) 

ด้านราคา ระดบั 
ความคดิ 

  S.D. ระดบั 
ความพงึพอใจ 

   Gap t p-value 

ราคาบตัรเขา้ชมการ
แข่งขนัเหมาะสม 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.36 
1.74 

.48 

.83 
มาก 
นอ้ย 

2.62 88.23 .00** 

ราคาของท่ีระลึก เช่น 
ผา้พนัคอ แกว้นํ้า เส้ือ
เชียร์ เส้ือแข่งขนั
เหมาะสม คุม้ค่ากบั 
การใชง้าน 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.32 
1.72 

.46 

.81 
มาก 
นอ้ย 

2.60 83.30 .00** 

ราคาในการสมคัร
สมาชิก 
มีความเหมาะสม 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

3.81 
1.71 

.90 

.81 
มาก 
นอ้ย 

2.10 94.62 .00** 

สโมสรมีการจดั
ใหบ้ริการดา้นอาหาร 
เคร่ืองด่ืมและของขบ
เค้ียวดว้ยราคาเหมาะสม 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

3.79 
2.25 

.88 

.43 
มาก 
นอ้ย 

1.53 45.35 .00** 

รวม ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.07 
1.85 

.63 

.66 
มาก 
นอ้ย 

2.21 152.30 .00** 
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 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างความคาดหวงัและสภาพ
ความเป็นจริงของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ดา้นราคา 
มีรายละเอียดดงัน้ี 
 แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.07) และเม่ือ
พิจารณาใน   รายดา้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเหมาะสม (  = 4.36) 
ลาํดบัต่อมาคือราคาของท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนัเหมาะสม คุม้ค่ากบัการ
ใชง้าน (  = 4.32) รองลงมาคือราคาในการสมคัรสมาชิกมีความเหมาะสม (  = 3.81) อยูใ่นระดบั
มาก ตามลาํดบั 

แฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบันอ้ย (  = 1.85) 
และเม่ือพิจารณาในรายดา้น พบว่าการรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นสโมสรมีการจดัให้บริการดา้น
อาหาร เคร่ืองด่ืมและของขบเค้ียวดว้ยราคาเหมาะสม (  = 2.25) รองลงมาคือ ราคาบตัรเขา้ชมการ
แข่งขนัเหมาะสม (  = 1.74) อนัดบัต่อมาคือ ราคาของท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือ
แข่งขนัเหมาะสม คุม้ค่ากบัการใชง้าน (  = 1.72) อยูใ่นระดบันอ้ย ตามลาํดบั 

เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงของแฟน
คลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นราคา พบว่า ในภาพรวม
ความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 2.21) 
และเม่ือพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
ไดแ้ก่ ราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเหมาะสม (Gap = 2.62) ถดัมาคือราคาของท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ 
แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนัเหมาะสม คุม้ค่ากบัการใชง้าน (Gap = 2.60) และราคาในการสมคัร
สมาชิกมีความเหมาะสม (Gap = 2.10) 
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ตารางที่ 4.5  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพความเป็นจริง
และความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการและช่องทางการจดัจาํหน่าย (n = 400) 

ด้านสถานทีใ่ห้บริการ
และช่องทางการจัด
จําหน่าย 

ระดบั 
ความคดิ 

  S.D. ระดบั 
ความพงึพอใจ 

 Gap t p-value 

สถานท่ีจดัการแข่งขนั 
มีความโดดเด่น เขา้ถึง
ง่าย 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.43 
2.34 

.50 

.51 
มาก 
นอ้ย 

2.09 93.34 .00** 

สนามแข่งขนัสามารถ
รองรับผูช้มไดอ้ยา่ง
เพียงพอ 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.39 
2.35 

.49 

.48 
มาก 
นอ้ย 

2.04 96.47 .00** 

การเดินทางเขา้สนามแข่ง
ขนัมีความสะดวก 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.36 
2.30 

.48 

.47 
มาก 
นอ้ย 

2.05 88.47 .00** 

สถานท่ีในการจาํหน่าย
บตัรเขา้ชมมีหลากหลาย
ช่องทาง เช่น 
อินเตอร์เน็ต ตวัแทน
จาํหน่าย และเคาทเ์ตอร์ห
นา้สนามแข่ง 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.27 
2.33 

.44 

.49 
มาก 
นอ้ย 

1.93 87.35 .00** 

สถานท่ีจดัจาํหน่ายของท่ี
ระลึกของสโมสรมีความ
เหมาะสม 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.87 
2.40 

.36 

.50 
มากท่ีสุด 
นอ้ย 

2.47 70.25 .00** 

สโมสรมีการจดับริการ
ส่ิงอาํนวยความสะดวก 
เช่น หอ้งนํ้า ท่ีจอดรถ 
เพียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.85 
2.87 

.38 

.35 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

1.97 85.79 .00** 

สโมสรจดับริการหน่วย
รักษาความปลอดภยั
บริเวณสนามแข่งขนั 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.85 
2.80 

.36 

.42 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

2.05 85.22 .00** 

รวม 
ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.57 
2.48 

.21 

.26 
มากท่ีสุด 
นอ้ย 

2.08 204.38 .00** 
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 จากตารางท่ี 4.5 ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างความคาดหวงัและสภาพความเป็น
จริงของแฟนคลับต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ด้านสถานท่ี
ใหบ้ริการและช่องทางการจดัจาํหน่าย มีรายละเอียดดงัน้ี 

แฟนคลับมีความคาดหวงัด้านสถานท่ีให้บริการและช่องทางการจัดจาํหน่ายใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.57) และเม่ือพิจารณาในดา้นพบวา่ ความคาดหวงัดา้นสถานท่ี
จดัจาํหน่ายของท่ีระลึกของสโมสรมีความเหมาะสม (   = 4.87) ลาํดบัต่อมาคือสโมสรมีการ
จดับริการส่ิงอาํนวยความสะดวก เช่น ห้องนํ้ า ท่ีจอดรถ เพียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ (  = 4.85) และ
สโมสรจดับริการหน่วยรักษาความปลอดภยับริเวณสนามแข่งขนั (  = 4.85) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ตามลาํดบั 

แฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นสถานท่ีให้บริการและช่องทางการจดัจาํหน่าย
ในภาพรวมอยูใ่นระดบันอ้ย (  = 2.48) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า การรับรู้สภาพความเป็น
จริงดา้นสโมสรมีการจดับริการส่ิงอาํนวยความสะดวก เช่น หอ้งนํ้ า ท่ีจอดรถ เพียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ          
(   = 2.87) รองลงมาคือ สโมสรจดับริการหน่วยรักษาความปลอดภยับริเวณสนามแข่งขนั             
(  = 2.80) อยูใ่นระดบัปานกลาง ตามลาํดบั อนัดบัต่อมาคือ สถานท่ีจดัจาํหน่ายของท่ีระลึกของ
สโมสรมีความเหมาะสม (  = 2.40) อยูใ่นระดบันอ้ย  

เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงของแฟน
คลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นสถานท่ีให้บริการและ
ช่องทางการจดัจาํหน่ายพบว่า ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 2.08) และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ี
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ สถานท่ีจดัจาํหน่ายของท่ีระลึกของสโมสรมี
ความเหมาะสม (Gap = 2.47) ถดัมาคือสถานท่ีจดัการแข่งขนัมีความโดดเด่น เขา้ถึงง่าย (Gap = 2.09) 
และการเดินทางเขา้สนามแข่งขนัมีความสะดวก (Gap = 2.05) รวมทั้งสโมสรจดับริการหน่วยรักษา
ความปลอดภยับริเวณสนามแข่งขนั (Gap = 2.05) 
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ตารางท่ี 4.6   แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพความเป็นจริง
และความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด (n = 400) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ระดบั 
ความคดิ 

  S.D. ระดบั 
ความพงึพอใจ 

 Gap t p-value 

สโมสรส่งเสริมการตลาด
ผา่นการโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ เช่น การ
สร้างกลุ่มแฟนคลบัผา่น 
Website Facebook เป็นตน้ 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.34 
2.29 

.48 

.48 
มาก 
นอ้ย 

2.05 88.47 .00** 

สโมสรจดัประชาสัมพนัธ์
ผา่นนกักีฬาท่ีมีช่ือเสียง 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.35 
2.24 

.48 

.42 
มาก 
นอ้ย 

2.10 86.26 .00** 

สโมสรจดัประชาสัมพนัธ์
ผา่นกิจกรรมทางการตลาด 
เช่น การจดังานอีเวน้ท ์

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.87 
2.27 

.34 

.45 
มากท่ีสุด 
นอ้ย 

2.60 90.72 .00** 

สโมสรส่งเสริมการขาย 
เช่น แจกคูปองชิงโชค แจก
ของสมนาคุณ แพคเกจ
เดินทางในการติดตามเชียร์
สโมสร เป็นตน้ 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.88 
2.80 

.33 

.41 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

2.08 83.08 .00** 

สโมสรจดัประชาสัมพนัธ์
ผา่นกิจกรรมทางการตลาด
ผา่น CSR เช่น โครงการ
บริจาคอุปกรณ์กีฬา  

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.89 
2.30 

.32 

.47 
มากท่ีสุด 
นอ้ย 

2.58 84.13 .00** 

สโมสรจดัรายการลดราคา
สินคา้และบริการ เช่น ของ
ท่ีระลึก บตัรเขา้ชม เป็นตน้ 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.24 
2.30 

.42 

.46 
มาก 
นอ้ย 

1.94 78.87 .00** 

รวม ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.59 
2.36 

.18 

.28 
มากท่ีสุด 
นอ้ย 

2.22 177.92 .00** 

 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างความคาดหวงัและสภาพ
ความเป็นจริงของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มีรายละเอียดดงัน้ี 
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 แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
(  = 4.59) และเม่ือพิจารณาในรายดา้น พบว่า ความคาดหวงัดา้นสโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่น
กิจกรรมทางการตลาดผ่าน CSR เช่น โครงการบริจาคอุปกรณ์กีฬา (  = 4.89) ลาํดบัต่อมาคือ
สโมสรส่งเสริมการขาย เช่น แจกคูปองชิงโชค แจกของสมนาคุณ แพคเกจเดินทางในการติดตาม
เชียร์สโมสร เป็นตน้ (  = 4.88) และสโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่นกิจกรรมทางการตลาด เช่น การ
จดังานอีเวน้ท ์(  = 4.87) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ตามลาํดบั 
 แฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบั
น้อย (   = 2.36) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า การรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นสโมสร
ส่งเสริมการขาย เช่น แจกคูปองชิงโชค แจกของสมนาคุณ แพคเกจเดินทางในการติดตามเชียร์
สโมสร เป็นตน้ (  = 2.80)    อยูใ่นระดบัปานกลาง ลาํดบัต่อมาคือสโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่น
กิจกรรมทางการตลาดผ่าน CSR เช่น โครงการบริจาคอุปกรณ์กีฬา (  = 2.30) และสโมสรจดั
รายการลดราคาสินคา้และบริการ เช่น ของท่ีระลึก บตัรเขา้ชม เป็นตน้ (  = 2.30) อยูใ่นระดบันอ้ย 
ตามลาํดบั 
 เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงของแฟน
คลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นการส่งเสริมการตลาด
พบวา่ ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.01 (Gap = 2.22) และเพ่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ สโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่นกิจกรรมทางการตลาด เช่น การจดังานอี
เวน้ท ์ (Gap = 2.60) ถดัมาคือ สโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่นกิจกรรมทางการตลาดผา่น CSR เช่น 
โครงการบริจาคอุปกรณ์กีฬา (Gap = 2.58) ลาํดบัต่อมาสโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่นนกักีฬาท่ีมี
ช่ือเสียง (Gap = 2.10) 
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ตารางท่ี 4.7   แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพความเป็นจริง
และความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ดา้นบุคลากร (n = 400) 

ด้านบุคลากร ระดบั 
ความคดิ 

  S.D. ระดบั 
ความพงึพอใจ 

  Gap t p-value 

พนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์
ท่ีดีต่อแฟนคลบั 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.41 
2.87 

.49 

.35 
มาก 

ปานกลาง 
1.54 47.55 .00** 

พนกังานมีความรู้ความ
เขา้ใจดา้นกีฬา และให้
ความเอาใจใส่ต่อแฟน
คลบั 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.34 
2.84 

.47 

.36 
มาก 

ปานกลาง 
1.49 43.33 .00** 

พนกังานท่ีใหบ้ริการขาย
บตัรเขา้ชมการแข่งขนั 
ขายของท่ีระลึก บุคลากร
การจดัการแข่งขนั 
ใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.85 
2.26 

.36 

.43 
มากท่ีสุด 
นอ้ย 

2.59 84.96 .00** 

ผูบ้รรยายการแข่งขนัมี
ความสามารถในการ
พากย ์

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.83 
2.78 

.37 

.43 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

2.05 103.60 .00** 

พนกังานใส่ใจในการ
บริการต่อผูใ้ชบ้ริการทุก
รายเท่าเทียมกนั 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.84 
2.74 

.37 

.43 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

2.09 95.76 .00** 

รวม ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.65 
2.69 

.20 

.19 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

1.95 146.26 .00** 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งความคาดหวงัและสภาพความ

เป็นจริงของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ดา้นบุคลากร มี
รายละเอียดดงัน้ี 

แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.65) 
และเม่ือพิจารณาในรายด้าน พบว่า ความคาดหวงัด้านพนักงานท่ีให้บริการขายบตัรเขา้ชมการ
แข่งขนั ขายของท่ีระลึก บุคลากรการจดัการแข่งขนั ใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว (  = 4.85) ลาํดบัต่อมาคือ 
พนกังานใส่ใจในการบริการต่อผูใ้ชบ้ริการทุกรายเท่าเทียมกนั (  = 4.84) ลาํดบัต่อมาคือ ผูบ้รรยาย
การแข่งขนัมีความสามารถในการพากย ์(  = 4.83) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ตามลาํดบั 
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 แฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงด้านบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง         
(  = 2.59) และเม่ือพิจารณาในรายดา้น พบว่าการรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นพนกังานมีมนุษย
สัมพนัธ์ท่ีดีต่อแฟนคลบั (  = 2.87) ลาํดบัต่อมาคือ พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจดา้นกีฬา และให้
ความเอาใจใส่ต่อแฟนคลบั (  = 2.84) ถดัมามาคือ ผูบ้รรยายการแข่งขนัมีความสามารถในการ
พากย ์(  = 2.78) อยูใ่นระดบัปานกลาง ตามลาํดบั 

เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงของแฟน
คลับท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยด้านบุคลากรพบว่า                
ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
(Gap = 1.95) และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่สามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ พนกังานท่ีให้บริการขายบตัรเขา้ชมการแข่งขนั ขายของท่ีระลึก บุคลากร       
การจดัการแข่งขนัให้บริการท่ีรวดเร็ว (Gap = 2.59) ถดัมาคือ พนกังานใส่ใจในการบริการต่อ
ผูใ้ชบ้ริการทุกรายเท่าเทียมกนั (Gap = 2.09) ลาํดบัต่อมาคือผูบ้รรยายการแข่งขนัมีความสามารถใน
การพากย ์(Gap = 2.05)  
 
ตารางท่ี 4.8   แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพความเป็นจริง

และความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (n = 400) 

ด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

ระดบั 
ความคดิ 

  S.D. ระดบั 
ความพงึพอใจ 

Gap t p-value 

ขั้นตอนการจาํหน่ายบตัร
เขา้ชมไม่ซบัซอ้น 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.35 
2.23 

.47 

.43 
มาก 
นอ้ย 

2.12 84.78 .00** 

สโมสรมีการใหบ้ริการ
ตามลาํดบัก่อน-หลงั 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.38 
2.33 

.48 

.48 
มาก 
นอ้ย 

2.05 86.48 .00** 

กระบวนการใหบ้ริการ
ขายของท่ีระลึกมีระบบ
การคาํนวณราคาท่ี
ถกูตอ้ง 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.35 
2.31 

.47 

.46 
มาก 
นอ้ย 

2.03 91.90 .00** 

การจดัการเตรียมความ
พร้อมในการแข่งขนัได้
มาตรฐาน 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.88 
2.34 

.32 

.48 
มากท่ีสุด 
นอ้ย 

2.54 78.91 .00** 
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ตารางท่ี 4.8   แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพความเป็นจริง
และความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (n = 400) (ต่อ) 

ด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

ระดบั 
ความคดิ 

  S.D. ระดบั 
ความพงึพอใจ 

Gap t p-value 

มีระเบียบขอ้บงัคบั
เก่ียวกบัการเขา้ชม พร้อม
บทลงโทษจริงจงั 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.88 
2.84 

.33 

.37 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

2.03 86.27 .00** 

รวม ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.56 
2.40 

.25 

.29 
มากท่ีสุด 
นอ้ย 

2.15 169.28 .00** 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งความคาดหวงัและสภาพความ

เ ป็นจ ริงของแฟนคลับต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย                        
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีรายละเอียดดงัน้ี 

แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นกระบวนการให้บริการในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
(  = 4.56) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นการจดัการเตรียมความพร้อมใน
การแข่งขนัไดม้าตรฐาน (  = 4.88) ลาํดบัต่อมาคือ มีระเบียบขอ้บงัคบัเก่ียวกบัการเขา้ชม พร้อม
บทลงโทษจริงจงั (  = 4.88) และสโมสรมีการใหบ้ริการตามลาํดบัก่อน-หลงั (  = 4.35) อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ตามลาํดบั 

แฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นกระบวนการให้บริการในภาพรวมอยู่ในระดบั
นอ้ย (  = 2.40) และเม่ือพิจารณาในรายละเอียด พบว่าแฟนคลบัมีความพึงพอใจในระดบัปาน
กลาง ไดแ้ก่ มีระเบียบขอ้บงัคบัเก่ียวกบัการเขา้ชม พร้อมบทลงโทษจริงจงั (  = 2.84) อยูใ่นระดบั      
ปานกลาง ลาํดบัต่อมาคือการจดัการเตรียมความพร้อมในการแข่งขนัไดม้าตรฐาน (   = 2.34)     
และ สโมสรมีการใหบ้ริการตามลาํดบัก่อน-หลงั (  = 2.33) อยูใ่นระดบันอ้ย ตามลาํดบั 

เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงของแฟน
คลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นกระบวนการให้บริการ
พบว่า ในภาพรวมความคาดหวงักับสภาพความเป็นจริงแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี    
ระดบั .01 (Gap = 2.15) และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมี
นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ การจดัการเตรียมความพร้อมในการแข่งขนัไดม้าตรฐาน     
(Gap = 2.54) ถดัมาคือ ขั้นตอนการจาํหน่ายบตัรเขา้ชมไม่ซบัซอ้น (Gap = 2.12) ลาํดบัต่อมาคือ
สโมสรมีการใหบ้ริการตามลาํดบัก่อน-หลงั (Gap = 2.05) 
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ตารางท่ี 4.9   แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสภาพความเป็นจริง
และความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (n = 400) 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ ระดบั 
ความคดิ 

  S.D. ระดบั 
ความพงึพอใจ 

Gap t p-value 

การแบ่งสัดส่วนภายใน
สนามและอาคารอยา่ง
เป็นสัดส่วน 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.23 
2.76 

.42 

.42 
มาก 

ปานกลาง 
1.47 47.45 .00** 

การจดัการท่ีนัง่ในสนาม
ใหมี้การแยกโซน เช่น 
โซนครอบครัว โซนแฟน
คลบั หรือโซนกองเชียร์
พนัธ์ุแท ้เป็นตน้ 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.38 
2.36 

.48 

.49 
มาก 
นอ้ย 

2.01 103.30 .00** 

ป้ายเห็นเด่นชดั ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.39 
2.86 

.49 

.35 
มาก 

ปานกลาง 
1.53 44.23 .00** 

การนาํเทคโนโลยท่ีี
ทนัสมยัมาใชใ้นการ
ใหบ้ริการ เช่น
คอมพิวเตอร์  
จอโปรเจคเตอร์  

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.40 
2.83 

 

.49 

.38 
มาก 

ปานกลาง 
1.57 42.47 .00** 

ส่ิงอาํนวยความสะดวก
ภายในสนามท่ี
เพียบพร้อม 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.88 
2.78 

. 

.32 

.42 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

2.10 85.12 .00** 

รูปแบบอาคาร สถานท่ี
จาํหน่ายสินคา้และ
บริการ มีความทนัสมยั 

ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.84 
2.80 

.37 

.40 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

2.04 102.38 .00** 

รวม ความคาดหวงั 
ความเป็นจริง 

4.52 
2.73 

.25 

.18 
มากท่ีสุด 
ปานกลาง 

1.78 98.68 .00** 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่งความคาดหวงัและสภาพความ

เป็นจริงของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ มีรายละเอียดดงัน้ี 
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 แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นลกัษณะทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
(  = 4.52) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวกภายใน
สนามท่ีเพียบพร้อม (  = 4.88) ถดัมาคือมารูปแบบอาคาร สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และบริการ มี
ความทนัสมยั (  = 4.84) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ตามลาํดบั และการนาํเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใชใ้น
การใหบ้ริการ เช่นคอมพิวเตอร์ จอโปรเจคเตอร์ (  = 4.40) อยูใ่นระดบัมาก ตามลาํดบั 

แฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นลกัษณะทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง  (  = 2.73) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า การรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นการนาํ
เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาใชใ้นการให้บริการ เช่นคอมพิวเตอร์ จอโปรเจคเตอร์ (  = 2.83) ลาํดบั
ต่อมาคือ รูปแบบอาคาร สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และบริการ มีความทนัสมยั (  = 2.80) ถดัมาคือ ส่ิง
อาํนวยความสะดวกภายในสนามท่ีเพียบพร้อม (  = 2.78) อยูใ่นระดบัปานกลาง ตามลาํดบั 

เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงของแฟน
คลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยด้านลกัษณะทางกายภาพ 
พบว่า ในภาพรวมความคาดหวงักับสภาพความเป็นจริงแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี    
ระดบั .01 (Gap = 1.78) และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในสนามท่ีเพียบพร้อม (Gap = 2.10)      
ถดัมาคือ รูปแบบอาคาร สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และบริการ มีความทนัสมยั (Gap = 2.04) ลาํดบัต่อมา
คือการจดัการท่ีนัง่ในสนามใหมี้การแยกโซน เช่น โซนครอบครัว โซนแฟนคลบั หรือโซนกองเชียร์
พนัธ์ุแท ้เป็นตน้ (Gap = 2.01)  



บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัมหิดล  ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 139 

 
บทที ่5 

อภปิรายผลการวจิยั 
 
 
 การวิจัยเร่ือง การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ผูว้ิจัย                      

ได้อภิปรายผลการวิจัยท่ีได้จากการสัมภาษณ์และการเก็บแบบสอบถามตามกรอบแนวคิด                    
การตลาดบริการแบบ 7P’s มาเป็นกรอบในการอภิปรายโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
 

5.1 ผลการศึกษาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 
 1) ด้านสินค้าและบริการ (Product) 
 ในดา้นสินคา้และบริการซ่ึงเป็นปัจจยัสําคญัในการสร้างรายไดใ้ห้กบัสโมสรอาชีพ              
ในประเทศไทย ดังนั้ นทั้ ง 3 สโมสรมีความเห็นสอดคล้องกันในเร่ืองการบริหารจัดการสินคา้                  
และบริการ โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ประกอบด้วย 1) การสร้างภาพลกัษณ์ 2) การผลิตสินคา้                           
ตรงกบัความตอ้งการของแฟนคลบั 3) สนามแข่งขนัและสถานท่ีใหบ้ริการไดม้าตรฐาน 
 สโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยทั้ ง 3 สโมสรมีความเห็นสอดคลอ้งกัน                          
ในประเด็นการสร้างภาพลกัษณ์ กล่าวคือ สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีจุดมุ่งหมาย                      
การสร้างภาพลกัษณ์ใหเ้ป็นสโมสรตนเองเป็นสโมสรฟุตบอลชั้นนาํของประเทศไทย และทวีปเอเชีย 
โดยเร่ิมจากการออกแบบสินค้าและบริการของสโมสรตั้ งแต่ระดับตราสัญลักษณ์  ช่ือเสียง 
ภาพลกัษณ์ ผลงาน ช่ือเสียงของผูส้นับสนุน นักฟุตบอลผา้พนัคอ แก้วนํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนั                  
เส้ือซอ้ม เส้ือกนัหนาว หมวก กระเป๋า ลูกฟุตบอล ร่ม ตุ๊กตามาสคอร์ต ธงประจาํสโมสร พวงกุญแจ 
นาฬิกา และสินคา้อ่ืนๆ จะตอ้งมีความเป็นสากลเพื่อให้แฟนคลบัเกิดการรับรู้ ทดลองใช้ จดจาํ                  
และมีความเช่ือถือในภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการของสโมสรเพ่ือให้เกิดความภกัดีในสินคา้    
และบริการของสโมสรอีกด้วยสอดคลอ้งกบัสายชล ปัญญชิต (2554) ท่ีกล่าวว่า ภาพลกัษณ์                
ท่ีนาํเสนอสู่สาธารณะของสโมสรฟุตบอลถือเป็นจุดขายท่ีสามารถประชาสัมพนัธ์และสร้างกระแส
ให้เกิดความสนใจในกลุ่มผูช้มฟุตบอลได ้ นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง   3 สโมสร                        
มีความเห็นร่วมกนัในการสร้างภาพลกัษณ์ผา่นตวันกักีฬาและบุคลากรของสโมสร โดยมีสโมสร
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ฟุตบอลอาชีพ 1 สโมสรท่ีมีนโยบายในการเพ่ิมมูลค่าใหก้บันกักีฬาของสโมสรเน่ืองจากทีมผูบ้ริหาร
มีความเห็นว่าการเพ่ิมมูลค่าให้กับนักกีฬาผ่านบุคลิกลักษณะของนักกีฬาด้วยการการแต่งตัว                     
หรือการเพิ่มความเขม้งวดในการเขา้ถึงตวันกักีฬา เป็นตน้ จะทาํใหแ้ฟนคลบัเห็นคุณค่าของนกักีฬา
เพิ่ มมาก ข้ึนส่งผลให้สโมสรสามารถสร้างรายได้จากสินค้า ท่ี เ ป็นนัก กีฬา เพิ่ มมาก ข้ึน                           
สโมสร 3 สโมสรฟุตบอลอาชีพท่ีเนน้การสร้างภาพลกัษณ์โดยใชแ้นวคิดแบบทอ้งถ่ินนิยมโดยเนน้
การมีส่วนร่วมและสร้างรากฐานกบัแฟนคลบัท่ีอาศยัอยู่ในชุมชนละแวกสนามแข่งขนัของสโมสร 
โดยมีสโมสรฟุตบอลอาชีพ 1 สโมสรท่ีมีนโยบายในการใชน้กักีฬาท่ีเติบโตในจงัหวดัท่ีสโมสรตั้งอยู่
หรือเป็นนักกีฬาท่ีเติบโตมาจากศูนยฝึ์กฟุตบอลระดบัเยาวชนของสโมสร สอดคลอ้งกบัอาจินต ์        
ทองอยูค่ง (2555) กล่าวว่า เม่ือกีฬาสัมพนัธ์อยูก่บับริบททางสังคมของคนในชุมชนหรือทอ้งถ่ินแลว้ 
ย่อมมีส่วนทาํให้เกิดวฒันธรรมแฟนคลบักีฬาเกิดข้ึนในชุมชนหรือทอ้งถ่ิน รวมทั้งสอดคลอ้งกบั
สมาคมเทเบิลเทนนิสแห่งประเทศไทย (2556) กล่าวว่าการสร้างภาพลักษณ์ของสโมสรออกสู่
สาธารณะชนในเชิงรุกอย่างต่อเน่ืองและทั่วถึงจะสามารถสร้างความนิยมในกีฬาและสโมสร                   
จากชุมชนท้องถ่ิน และสอดคล้องกับพิพัฒน์  วราเมธพิพัฒน์ (2554) กล่าวว่ากลุ่มแฟนคลับ               
เร่ิมยกระดบัจากทอ้งถ่ินนิยม มาเป็นความจงรักภกัดีต่อสโมสร 
 สโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นร่วมกนัในการผลิต
สินคา้ตรงกบัความตอ้งการของแฟนคลบั โดยทั้ง 3 สโมสรไดท้าํการสาํรวจความตอ้งการของแฟน
คลบัก่อนท่ีจะเขา้สู่กระบวนการผลิตสินคา้โดยมีสโมสรฟุตบอลอาชีพ 2 สโมสรมีวิธีการสาํรวจ
ความตอ้งการของแฟนคลบัผา่นกิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างสโมสรและแฟนคลบัท่ีสโมสร
ไดจ้ดัข้ึนและเปิดโอกาสใหมี้การประชุมระหว่างตวัแทนของสโมสรและตวัแทนของกลุ่มแฟนคลบั
อีกด้วย นอกจากนั้นมีสโมสรฟุตบอลอาชีพ 2 สโมสรท่ีมีการแลกเปล่ียนความคิดเห็นกับ                          
กลุ่มแฟนคลับทั่วประเทศผ่านหน้าเวปไซต์และเพจของสโมสรในระบบสังคมออนไลน์                        
(Social Network) นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร มีความเห็นสอดคลอ้งกนั                 
ในประเด็นกลยุทธ์การนําเสนอสินค้าและบริการแก่แฟนคลับจะต้องมีตรงกับความจําเป็น                      
และความตอ้งการของแฟนคลบั โดยการนาํเสนอสินคา้และบริการต่อแฟนคลบันั้นจะตอ้งเป็น
รูปธรรมเพ่ือทาํให้แฟนคลบัเกิดความสนใจในสินคา้และบริการของสโมสรโดยสโมสรฟุตบอล
อาชีพ 1 สโมสรมีนโยบายในการผลิตสินคา้แบบจาํกดัรุ่นและไม่มีการผลิตสินคา้ซํ้ าบางประเภท  
เพื่อสร้างคุณค่าในตัวสินค้า ซ่ึงสอดคล้องกับฉัตยาพร  เสมอใจ (2547) การกําหนดกลยุทธ์                       
การบริหารการตลาด ไม่ว่าจะเป็นในธุรกิจท่ีผลิตสินคา้หรือบริการก็ตาม ตอ้งพิจารณาถึงลูกคา้ 
กล่าวคือ ในการวางแผนท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ต้องพิจารณาถึง ความจาํเป็นและความต้องการ                      
ของลูกคา้ (Customer’s Needs or Wants) ท่ีมีต่อผลิตภณัฑน์ั้นๆ เป็นหลกั และสอดคลอ้งกบัสุดาพร  
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กณฑลบุตร (2552) ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้และบริการท่ีกิจการนาํเสนอต่อผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ 
นับเป็นปัจจัยสําคัญท่ีมองเห็นได้ชัดเจน เป็นรูปธรรมและจับต้องได้ รวมถึงสอดคล้องกับ                      
แสงสุวรรณ และคณะ (2547) ไดใ้หค้วามหมายของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คือส่ิงใดส่ิงหน่ึง
ท่ีถูกนาํเสนอสู่ตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้างคุณค่า (Value) และสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจใหเ้กิดข้ึน 
 ในด้านสนามแข่งขนัและสถานท่ีให้บริการได้มาตรฐาน สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ ง                
3 สโมสรมีความเห็นสอดคลอ้งกนัในประเด็นการสร้างสนามแข่งขนัและสถานท่ีให้บริการท่ีได้
มาตรฐานเพียงพอต่อความตอ้งการของแฟนคลบัโดยสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีสนาม 
แข่งขนัท่ีไดรั้บมาตรฐานจากสหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย (AFC) อีกทั้งภายในบริเวณสนามแข่งขนัได้
แบ่งโซนการให้บริการอยา่งชดัเจน เช่น โซนท่ีนัง่พิเศษสาํหรับแฟนคลบัท่ีมีบตัรเขา้ชมการแข่งขนั
รายปี โซนท่ีนัง่เชียร์แต่ละประเภท โซนร้านคา้ของท่ีระลึก โซนห้องนํ้ า เป็นตน้ ส่งผลให้แฟนคลบั
ท่ีเขา้ใชบ้ริการเกิดความสะดวกสบายและประทบัใจในการใชบ้ริการ สอดคลอ้งกบัพิบูล ทีปะปาล 
(2546) ไดใ้ห้ความหมายว่า ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีนาํเสนอแก่ตลาดเพื่อให้ตลาดเกิดความสนใจ
และมีความตอ้งการอยากจะเป็นของเจา้ของการใชห้รือการบริโภค รวมทั้งสอดคลอ้งกบัธนวรรณ  
แสงสุวรรณ และคณะ (2547) ไดใ้หค้วามหมายของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์คือ การนาํเสนอผลิตภณัฑ์
ท่ีมีศกัยภาพ (Potential Product) เพื่อความสามารถในการแข่งขนัในอนาคต ผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอขาย
อาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร 
หรือบุคคล 

 
 2) ด้านราคา (Price) 

สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นสอดคลอ้งกนัในประเด็นการตั้งราคา
สินค้าและบริการท่ีเหมาะสม เช่น ราคาบัตรเข้าชมการแข่งขัน ราคาสินค้าและของท่ีระลึก                        
ของสโมสร ราคาในการสมัครเป็นสมาชิกของสโมสร (Club Member) และราคาอาหาร                           
และเคร่ืองด่ืมท่ีจัดจาํหน่ายบริเวณสนามแข่งขนั เป็นต้น โดยสโมสรฟุตบอลอาชีพ 2 สโมสร                        
มีความเห็นร่วมกนัในการตั้งราคาของท่ีระลึกของสโมสร คือ สโมสรจะใชบ้ริการองคก์รเอกชน                   
ท่ีมีหน้าท่ีจดัหาสินคา้และบริการให้กบัองคก์รอ่ืนให้มีบทบาทเขา้มาช่วยในกระบวนการกาํหนด
ราคาสินคา้ของสโมสร เพราะองคก์รเหล่านั้นมีความเช่ียวชาญและมีฐานขอ้มูลของแฟนคลบัใน
ภาพรวมทําให้ราคาสินค้าท่ีออกมาเป็นท่ียอมรับของแฟนคลับ  นอกจากนั้ นสโมสรอาชีพ                           
ทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นสอดคลอ้งกันในเร่ืองการจดัประชุมร่วมกันระหว่างฝ่ายการตลาด                      
ของสโมสรและตวัแทนของกลุ่มแฟนคลบัเพื่อรับทราบความตอ้งการในประเด็นราคาของท่ีระลึก
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ของแฟนคลบั ทั้งน้ีเพื่อให้ราคาท่ีกาํหนดเป็นไปอย่างเหมาะสมและส่งผลให้แฟนคลบัเกิดความ
ไวว้างใจในการกาํหนดราคาสินคา้ของสโมสร      ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสุรชยั  อมรสิงห์ (2547) ราคา
เป็นส่ิงท่ีค่อนข้างสําคัญในการตลาด การตั้ งราคาในท่ีน้ีจะเป็นการตั้ งราคาให้เหมาะสมกับ 
ผลิตภณัฑ์ และกลุ่มเป้าหมาย ยิ่งไปกว่านั้นหากราคาและรูปลกัษณ์สินคา้ ไม่เขา้กนั ลูกคา้ก็จะเกิด
ความขอ้งใจและอาจจะกงัวลท่ีจะซ้ือ เพราะราคาคือตวับ่งบอกภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ีสาํคญัท่ีสุด 
รวมไปถึงเอท็เซลและคณะ (Michael J. Etzel and others, อา้งถึงใน อดุลย,์ 2543) ระบบ                  
ของกิจกรรมทางธุรกิจ ออกแบบเพื่อวางแผนการตั้งราคา ส่งเสริมการจาํหน่าย และจดัจาํหน่ายสินคา้
ท่ีจะตอบสนองความต้องการแก่ตลาดเป้าหมาย และเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร 
นอกจากนั้นสอดคลอ้งกบัจิตตินันท์ เดชะคุปต์ (2544) กล่าวถึงความไวว้างใจว่าสาระสําคญั                    
ของการไวว้างใจ (Trust) เป็นการบริการเป็นกิจกรรมหรือการกระทาํท่ีผูใ้ห้บริการปฏิบติั                
ต่อผูรั้บบริการ ขณะท่ีกระบวนการบริการเกิดข้ึน ผูซ้ื้อหรือผูรั้บบริการจึงไม่สามารถทราบล่วงหนา้
ไดว้่า จะไดรั้บการปฏิบติัอย่างไรจนกว่ากิจกรรมการบริการจะเกิดข้ึน การตดัสินใจซ้ือจึงจาํเป็น                
ตอ้งข้ึนอยูก่บัความไวว้างใจ 

 
 3) ด้านสถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

สโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นร่วมกนัในประเด็น                  
การสถานท่ีให้บริการและช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าและบริการของสโมสรว่าควรเน้น                        
ไปท่ีสนามแข่งขนัเป็นอนัดบัแรกเพราะสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีนโยบายในการสร้าง
แฟนคลับจากคนในท้องถ่ินและละแวกใกล้เคียงสนามแข่งขัน ดังนั้ นจึงต้องให้ความสําคัญ                        
กับการให้จัดจําหน่ายสินค้าบริการท่ีสนามแข่งขันเป็นสําคัญ ดังนั้ นสโมสรฟุตบอลอาชีพ                         
ทั้ง 3 สโมสรจึงสร้างและตกแต่งสนามแข่งขนัอย่างโดดเด่น หรูหรา ทนัสมยั รวมทั้งมีท่ีจอดรถ
พร้อมส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีครบครัน เพื่อสร้างความเช่ือมัน่และประทบัใจให้กับแฟนคลบั                   
ท่ีเดินทางมาใช้บริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกับฉัตยาพร เสมอใจ (2549) กล่าวว่าสถานท่ีตอ้งสามารถ                   
สร้างความเช่ือมัน่และความสะดวกให้กบัผูท่ี้มาติดต่อเช่น อาคารใหญ่โต โอ่โถง ออกแบบให้เกิด
ความคล่องตวัต่อการติดต่อ มีท่ีนัง่ให้เพียงพอ มีท่ีจอดรถสะดวก มีบรรยากาศท่ีสร้างความรู้สึกท่ีดี 
รวมทั้งสอดคลอ้งกบัเสรี วงษม์ณฑา (2546) การจดัหาสถานท่ีในการจดัจาํหน่าย ตอ้งโอ่อ่า หรูหรา 
น่าอยู ่สวยงาม ทนัสมยั 
 สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นสอดคลอ้งกนัในประเด็นการดาํเนินงาน
ดา้นระบบช่องทางการติดต่อกบัสโมสรของแฟนคลบัโดยในปัจจุบนัมีช่องทางการติดต่อกบัสโมสร
ฟุตบอลอาชีพหลากหลายช่องทาง แต่ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมากคือ ทางส่ือสังคมออนไลน์ 



บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัมหิดล  ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 143 

(Social Network) เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) ทวิตเตอร์ (Twitter) และช่องทางเวบ็ไซดส์โมสร อีเมล ์
(E-Mail) แม็กกาซีนของสโมสร หนังสือพิมพ ์รายการโทรทศัน์ท่ีให้บริการเฉพาะกลุ่มแฟนคลบั                
ท่ีมีความสนในการติดตามข่าวสารจากสโมสรฟุตบอลอาชีพโดยจะเน้นความทนัสมยั หรูหรา 
สวยงาม เพื่อดึงดูดแฟนคลบัให้เขา้มาใช้บริการผ่านทางส่ือออนไลน์มากยิ่งข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
เลิฟล๊อค  และคณะ (Lovelock and others, 2002) กล่าวว่าการจดัจาํหน่าย คือ การส่งมอบสินคา้ไปสู่
ลูกคา้ เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัสถานท่ีและเวลาในการส่งมอบ วิธีการและช่องทางการจดัจาํหน่าย 
การนาํส่งอาจจะใชต้วัแทนจาํหน่ายหรือช่องทางการจดัจาํหน่ายอิเล็คทรอนิคส์ (หรือทั้งสองทาง) 
ข้ึนอยู่กับความเหมาะสมของการบริการ การบริการด้านข้อมูลและการส่งทางอินเทอร์เน็ต                       
หากมีฐานขอ้มูลควรใชก้ารส่งโดยเวบ็ไซตเ์พื่อให้เกิดความรวดเร็วและสะดวกแก่ลูกคา้ อีกทั้ง
สอดคลอ้งกบัสุนีย ์โยคะกุล (2547 : 15) ไดใ้ห้ความหมายว่า ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง 
โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบสถาบนัการตลาด และกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้                   
เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์รไปยงัตลาด หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
 
 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีนโยบายในการประชาสัมพนัธ์เพื่อการส่งเสริม
การตลาดท่ีสอดคล้องกันโดยมีการนําเสนอข้อมูล ข่าวสารของสโมสรผ่านทางส่ือต่างๆ เช่น 
โทรทัศน์ วิทยุ โทรทัศน์ แผ่นพับ ป้ายคัตเอาท์ การจัดแสดงสินค้าท่ีห้างสรรพสินค้าชั้ นนํา                       
และคาราวานรถ เป็นตน้ ทั้งน้ีเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีของแฟนคลบัต่อสินคา้และบริการของสโมสร                
ซ่ึงสอดคล้องกับพงศา นวมครุฑ (2544) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาดเป็นการติดต่อส่ือสาร                 
กบัผูบ้ริโภคในดา้นขอ้มูลข่าวสาร เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ เป็นการส่งเสริมการขาย 
ประกอบดว้ย 1) การโฆษณา เช่น วิทย ุโทรทศัน์ แผน่พบั ป้ายคตัเอาท ์การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 
2) การขายโดยใชพ้นกังาน 3) การส่งเสริมการขาย  เช่น การแจกสินคา้ตวัอยา่ง การสาธิตตวัอยา่ง
สินคา้ การแถมสินคา้เม่ือซ้ือสินคา้ในจาํนวนท่ีกาํหนด 4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์                      
และ  5) การขายตรง เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้จากแผน่พบั ทางโทรศพัท ์โดยทางร้านจดัส่งถึงบา้น 
นอกจากนั้นสโมสฟุตบอลอาชีพ 1 สโมสรมีการกาํหนดรูปแบบของขอ้ความผา่นส่ือท่ีแตกต่างกนั
ในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงสอดคลอ้งกับศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป์ (2547) การส่งเสริมการตลาด                   
คือ การกาํหนดแนวทางของการส่ือสารไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เก่ียวกบัสินคา้และบริการ ราคา 
ข้อมูลอ่ืน ๆ ของสินค้าและบริการ ให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการด้วยการโฆษณา                       
การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และพนกังานขาย 
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นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นร่วมกนัในประเด็นการลด
ราคาสินคา้และบริการเช่น ของท่ีระลึก บตัรเขา้ชม เป็นตน้ โดยสโมสรฟุตบอลอาชีพ 2 สโมสร              
จะเนน้การจดังานมหกรรมการลดราคาสินคา้ของท่ีระลึกของสโมสรโดยแบ่งตามช่วงเวลาระหว่าง
ฤดูกาลแข่งขนัเพื่อสร้างแรงกระตุน้ให้แฟนคลบัเกิดความสนใจและติดตามข่าวสารของสโมสร                    
อยา่งใกลชิ้ดตลอดเวลา นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพ 1 สโมสรจะเนน้การส่งเสริมการตลาดไป
ท่ีการลดราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัตามโอกาสวนัสาํคญัต่างๆของประเทศไทย เช่น วนัพ่อแห่งชาติ 
วนัแม่แห่งชาติ วนัปีใหม่ เป็นต้น เพื่อสร้างแรงจูงใจให้แฟนคลับเกิดความชอบในตราสินค้า                     
และบริการของสโมสรสอดคล้องกับเสรี วงษ์มณฑา (2542) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง                     
เป็นการใช้ความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในตราสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง                    
การส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั ประกอบดว้ย 1) การโฆษณา 2) การประชาสัมพนัธ์ 3) การส่งเสริม
การขาย เช่น ลด แลก แจก แถม 4) การขายดว้ยตวับุคคล อีกทั้งสอดคลอ้งกบัสุวิมล  แมน้จริง (2550) 
ไดใ้ห้ความหมายของการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือสารของผูผ้ลิตไปยงัตลาดเป้าหมาย            
โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสาร ชักจูงใจ รวมทั้ งการเปล่ียนแปลงในทศันคติ                   
ของผูบ้ริโภค เพื่อก่อให้เกิดการซ้ือเกิดข้ึน การส่งเสริมการตลาดจึงเป็นความพยายามของผูข้าย                       
ท่ีจะชักชวนผูซ้ื้อให้ยอมรับในผลิตภัณฑ์นั้น หรือความพยายามท่ีจะให้มีผลต่อความรู้ ทศันคติ                 
และพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อชกัชวนให้ยอมรับแนวความคิดในสินคา้และบริการนั้น การส่งเสริม
การตลาด เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสาํคญัในการติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงค ์             
ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม การใชบ้ริการเป็นกุญแจสาํคญัทางการตลาด 
โดยวตัถุประสงคห์ลกัของการส่งเสริมการตลาด คือ การกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
5) ด้านบุคลากร (People) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นสอดคลอ้งกนัในส่วนของการคดัเลือก

บุคลากรท่ีจะเขา้มาทาํงานให้กบัสโมสรโดยเนน้ให้ความสาํคญักบับุคลิกภาพ หนา้ตา การใชค้าํพูด
ในการบริการ เป็นต้น เพื่อรักษาระดับการให้บริการท่ีได้มาตรฐานและส่งผลให้แฟนคลับ                         
เกิดความพึงพอใจในการให้บริการของสโมสรแลว้เกิดการบอกต่อให้กบัแฟนคลบักลุ่มอ่ืนซ่ึงเกิด
จากความสัมพนัธ์ของแฟนคลบัดว้ยกนั นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรเช่ือว่า
บุคลากรของสโมสรทุกคนเป็นปัจจยัสําคญัท่ีจะสร้างความแตกต่างในการแข่งขนัทางธุรกิจกับ
สโมสรฟุตบอลอาชีพอ่ืนๆ ซ่ึงสอดคล้องกับฉัตยาพร เสมอใจ  (2549) กล่าวว่า ผูใ้ห้บริการ                     
จะต้องแต่งกายอย่างเหมาะสม บุคลิกดี หน้าตายิ้มแย ้มแจ่มใส พูดจาดี  เพื่อให้ผู ้รับบริการ                           
เกิดความประทบัใจและเกิดความเช่ือมัน่ รวมทั้งสอดคลอ้งกับยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย ์(2551) 
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ความสัมพนัธ์ระหว่างลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพบริการของลูกคา้รายหน่ึง อาจมีผลมาจากลูกคา้รายอ่ืน
แนะนํามา รวมทั้ งนวรัตน์ ณ อยุธยา (2549) ได้กล่าวว่าพนักงานของกิจการเป็นองค์ประกอบ                
ท่ีสําคญัทั้งในการผลิตบริการและการให้บริการในปัจจุบนัซ่ึงสถานการณ์การแข่งขนัทางธุรกิจ
รุนแรงข้ึน พนักงานยงัเป็นปัจจยัสําคญัท่ีสร้างความแตกต่างให้กบัธุรกิจโดยการสร้างมูลค่าเพิ่ม
ใหก้บัสินคา้ ซ่ึงทาํใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และสอดคลอ้งกบับุริม โอทกานนท ์(2552) 
กล่าวถึงความสําคญัของบุคลากรไวว้่าการบริการของพนักงานนั้นสามารถสร้างกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้                   
ของเราให้มีความมีรู้สึกนิยมชมชอบ ติดตามข่าวสาร คอยบอกต่อ มีส่วนร่วมลงมือลงแรง                           
มีความผูกพนัเกิดความรักและมีความรู้สึกร่วมถึงการเป็นเจา้ของสินคา้นั้นซ่ึงถือเป็นปัจจยัสําคญั             
ในการช่วงชิงความไดเ้ปรียบในธุรกิจ 

นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นร่วมกันในประเด็น                     
การพฒันาศกัยภาพบุคลากรของสโมสร เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและความเช่ียวชาญในการทาํงาน
บริการให้แฟนคลบัเกิดความพึงพอใจและกลบัมาใชบ้ริการของสโมสร โดยมีกระบวนการจดัการ
ฝึกอบรมหลกัการให้บริการ โดยมีสโมสรฟุตบอลอาชีพ 2 สโมสรท่ีมีนโยบายในการใชบ้ริการ
องค์กรเอกชนท่ีมีความเช่ียวชาญในการให้บริการเฉพาะด้านเขา้มามีส่วนร่วมในการให้บริการ                 
แฟนคลบั อีกทั้งมีสโมสรฟุตบอลอาชีพ 1 สโมสรท่ีมีการมอบรางวลัประจาํเดือนสาํหรับบุคลากร
ดีเด่นเพื่อเป็นการกระตุน้ใหบุ้คลากรมีความใส่ใจและทาํงานอยา่งเตม็ท่ีตลอดเวลา ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
คอตเลอร์  (Kotler, 2003) บริษทัตอ้งเตรียมกระบวนการเก่ียวกบัคนหรือบุคลากรเป็นสาํคญัตั้งแต่ 
การสรรหา  การรับ  การฝึกอบรม  และการกระตุ้นพนักงานอยู่ เสมอ  อีกทั้ งสอดคล้องกับ                        
สุมนา  อยู่โพธ์ิ (2540 ) ท่ีกล่าวถึงการพฒันาศีกยภาพของบุคลากรไวว้่าบุคลากรเป็นปัจจยัสาํคญั              
ทาํให้ลูกคา้รับรู้ถึงคุณภาพ ทั้งท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงหรือทางออ้มในการจาํหน่ายสินคา้หรือบริการ               
แก่ลูกคา้ ดงันั้นธุรกิจจะประสบความสําเร็จได ้จะตอ้งมีบุคลากรเป็นส่วนสําคญัในกระบวนการ
บริการมากท่ีสุด โดยสร้างความพึงพอใจ ดึงลูกคา้กลบัมาใช้บริการอีก โดยเฉพาะธุรกิจบริการ         
ท่ีตอ้งอาศยัปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ กิจการจะตอ้งเตรียมกระบวนการการฝึกอบรม และการกระตุน้
พนกังานเขา้มาใชใ้นการพฒันาศกัภาพของพนกังาน 

 
6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพ 3 สโมสรมีความเห็นสอดคลอ้งกนัในประเด็นการให้บริการ

แฟนคลบัภายใตแ้นวคิดลูกคา้คือพระเจา้ (Customer is The King) กล่าวคือผูบ้ริหารจะส่ังการ                  
ให้พนักงานทุกคนให้บริการแฟนคลับโดยเน้นการให้บริการท่ีรวดเร็ว ถูกต้อง และยุติธรรม                
กบั  แฟนคลบัเพื่อสร้างความประทบัใจและส่งผลต่อการตดัสินใจกลบัมาใชบ้ริการของสโมสรอีก
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ในอนาคต  ซ่ึ งสอดคล้องกับพรสิ ริ   ทิว าวรรณวงศ์  (2546 )  ได้ก ล่ าว ถึงกระบวนการ                           
ว่าเป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ 
(Customer satisfaction) นอกจากน้ีนิตยสารการตลาด (Marketing Forum, 2011) กล่าวว่า 
กระบวนการจดัการ ถือเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ 
นํา เสนอให้กับผู ้บ ริ โภค เพื่ อมอบการให้บ ริการอย่ า ง ถูกต้องรวด เ ร็ว  ทํา ให้ผู ้บ ริโภค                           
เกิดความประทบัใจ 

นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีนโยบายท่ีสอดคลอ้งกนัในประเด็น
การให้บริการแฟนคลับด้วยความอ่อมน้อม ถ่อมตน และเป็นกันเองกับแฟนคลับทุกระดับ                       
เช่น การดูแลหาท่ีนั่งเชียร์ให้กบัแฟนคลบั การตอบปัญหาเก่ียวกบัสินคา้และบริการของสโมสร
ให้กบัแฟนคลบั เป็นตน้ นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพ 2 สโมสรท่ีมีการบริการรถรับ-ส่งแฟน
คลับระหว่ า ง ท่ี จอดรถไป ท่ีสนามแ ข่ งขัน  ทั้ ง น้ี เ พื่ อ เ ป็นการ เ พ่ิ ม คุณ ค่ า ให้กับ สินค้า                           
และสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีระหว่างแฟนคลบัและพนักงานให้บริการของสโมสร ซ่ึงสอดคลอ้งกบั               
สุปัญญา  ไชยชาญ (2540) การสร้างคุณค่า (Added value) ของสินคา้มาจากการสร้างสัมพนัธภาพ 
(Develop relationships) ท่ีดีระหวา่งลูกคา้กบัผูข้าย เพื่อใหเ้กิดประสบการณ์การใชสิ้นคา้หรือบริการ
นั้น ๆ (Interactive experience) เขา้ไปดว้ย เพราะการสร้างความสัมพนัธ์อนัยาวนาน (Long term 
relationships) จะมาจากการบริการ การใหค้วามรู้และใหค้วามช่วยเหลือผูบ้ริโภค 

 
7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ ง 3 สโมสรมีนโยบายการจัดการบริเวณสนามแข่งขนั                  

ท่ีสอดคล้องกันเพื่อให้เป็นไปตามมาตรฐานของสหพันธ์ฟุตบอลนานาชาติ (AFC) กล่าวคือ 
สนามแข่งขนัของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรสรทาํการแบ่งสัดส่วนภายในสนามและบริเวณ
โดยรอบสนามอย่างชัดเจนและเป็นสัดส่วน จัดตกแต่งสภาพแวดล้อมโดยรอบสนามแข่งขัน                    
ใหดู้โดดเด่นเป็นท่ีสังเกตไดง่้ายต่อแฟนคลบั อีกทั้งตกแต่งสนามแข่งขนัใหมี้ความสวยงาม ทนัสมยั 
และสร้างภาพลกัษณ์ความเป็นทีมของสโมสรตนเอง ทั้งน้ีผูบ้ริหารเช่ือว่าการตกแต่งสภาพแวดลอ้ม
ทางกายภาพให้ดูดี สวยงาม และทันสมัยย่อมแสดงถึงภาพลักษณ์การให้บริการท่ีดีของสโมร                   
และทาํให้แฟนคลบัสามารถเดินทางมาท่ีสนามแข่งขนัไดส้ะดวก ไม่สับสน เกิดความประทบัใจ
พร้อมความรู้สึกถึงความเป็นส่วนหน่ึงของสโมสรเม่ือเดินทางมาถึงสนามแข่งขนั อีกทั้งผูบ้ริการ                
ยงัมีนโยบายในการแบ่งโซนท่ีนั่งในสานมแข่งขันออกอย่างชัดเจน เช่น โซนแฟนพันธ์ุแท ้                          
โซนครอบครัว โซนบุคคลทัว่ไป เป็นตน้  
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นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพ มีความเห็นร่วมกนัในดา้นการจดัสถานท่ีรวมไปถึง
การรักษาความสะอาดบริเวณสถานท่ีให้บริการในสนามแข่งขนั เช่น เคาร์เตอร์จาํหน่ายบตัรเขา้ชม
การแข่งขนั ห้องนํ้ า ร้านขายของท่ีระลึก ท่ีจอดรถ เป็นตน้ ซ่ึงเป็นอีกจุดหน่ึงท่ีสามารถสร้างความ
ประทับใจให้กับแฟนคลับได้ตั้ งแต่เข้ามาถึงสนามแข่งขัน ซ่ึงสอดคล้องศิริวรรณ  เสรีรัตน์                      
ปริญ  ลกัษิตานนท ์และศุภร  เสรีรัตน์ (2541) กล่าวว่าการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality 
Management: TQM) หรือตอ้งแสดงใหเ้ห็นคุณภาพของบริการ โดยผา่นการใชห้ลกัฐานท่ีมองเห็น
ได้ เ ช่น  ธุรกิจโรงภาพยนตร์ต้องพัฒนาลักษณะของกายภาพและรูปแบบการให้บริการ                           
เพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ (Customer – value Proposition) ไม่ว่าจะเป็นดา้นความสะอาด                     
ความรวดเร็วในการจาํหน่ายตัว๋ เป็นตน้ 

 
 

5.2 ผลการศึกษาสภาพความเป็นจริงและความคาดหวังของแฟนคลับที่มีต่อการตลาด
บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 

จากผลวิจัย พบว่า การศึกษาสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบั                 
ท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ประกอบไปด้วย 3 ส่วน                     
ซ่ึงสามารถอภิปรายผลการวิจยัได ้ดงัน้ี 

5.2.1 ความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ภายใตก้รอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมการการตลาดบริการแบบ 7P’s ของ คอตเลอร์
(Kotler, 2003) โดยสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 
1) ด้านสินค้าและบริการ (Product) 
ความคาดหวังของแฟนคลับท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ               

ในประเทศไทยประด็นคาํถามดา้นสินคา้และบริการ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.61)                   
และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นบุคลากรของสโมสร เช่น นักฟุตบอล โคช้        
และผูจ้ดัการทีม มีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับ (  = 4.85) มีระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากการใหบ้ริการ              
ท่ีดีและมีประสิทธิภาพนั้น ผูใ้ห้บริการเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีสามารถแสดงออกทั้งทางดา้นบุคลิกภาพ             
การเอาใจใส่ การให้ความรู้ในตัวสินค้าแก่แฟนคลับ ส่ิงเหล่าน้ีสามารถสร้างความประทับใจ                      
ในการให้บริการ เพื่อส่งผลในการตดัสินใจกลบัมาใช้บริการอีกในอนาคต สอดคลอ้งกบัปรีชา                 
กล่ินรัตน์ (2536)  กล่าวว่า การบริการในธุรกิจกีฬา มีตั้ งแต่การให้คาํแนะนํา การใช้ประโยชน์                
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จ า ก ผ ลิ ต ภัณฑ์ อ ย่ า ง ถู ก วิ ธี ใ ห้ เ กิ ด ผ ล ดี ต่ อ สุ ข ภ าพ  ก า รสอนทัก ษ ะก า ร ฝึ กหั ด กี ฬ า                           
การให้ความช่วยเหลือทางดา้นขอ้มูลการให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง แม่นยาํ เป็นตน้ โดยท่ีมีองคป์ระกอบ
สํ า คัญ  มาก ท่ี สุ ด  คื อ  คน  ห รือผู ้ใ ห้ บ ริ ก า ร  เ ช่ น  ผู ้ข า ย  โค้ช  นัก ข่ า ว กีฬ า  นักพ ากย ์                          
นักบรรยายกีฬาทางวิทยุทางโทรทัศน์ การท่ีองค์กรสามารถนําเอาบุคคลท่ีมีคุณภาพ มีความรู้                     
มีบุคลิกภาพเหมาะสมในการทําหน้าท่ีให้บริการแล้วก็จะก่อให้เกิดผลดีต่อองค์กรธุรกิจนั้ น 
นอกจากนั้นพบว่า ความคาดหวงัของแฟนคลบัดา้นสนามแข่งขนัไดม้าตรฐานของสหพนัธ์ฟุตบอล
แห่งเอเชีย (AFC) (  = 4.85) เป็นลาํดบัสุดทา้ย เน่ืองจากสนามแข่งขนัของสโมสรฟุตบอลอาชีพ   
ยงัมีการรักษาความปลอดภัยท่ียงัไม่ได้มาตรฐาน เพราะยงัเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่สามารถควบคุม                   
แฟนบอลพนัธ์ุแทบ้างกลุ่มท่ีใพฤติกรรมเลียนแบบกลุ่มแฟนคลบัหัวรุนแรงในประเทศองักฤษ                     
หรือ ฮูลิแกนส์ (Hooligans) ท่ีมีจุดมุ่งหมายในการเขา้ชมฟุตบอลเพ่ือแกแ้คน้คู่อริและแสดงออก              
ถึงพฤติกรรมท่ีกา้วร้าวผ่านการแข่งขนักีฬา ทาํให้เกิดปัญหาทะเลาะวิวาท ส่งผลต่อความปลอดภยั
และความวิตกกงัวลของแฟนคลบักลุ่มอ่ืนท่ีเขา้ชมการแข่งขนัในสถานท่ีเดียวกนั สอดคลอ้งกบั               
แคชมอร์ (Cashmore, 2000) ไดก้ล่าวว่า พวกฮูลิแกน (Hooligans) ชาวองักฤษ ซ่ึงเป็นกลุ่มแฟนบอล
ท่ีมกัจะรวมตวักนัท่ีสนามแข่งขนั โดยมีพฤติกรรมการแสดงออกท่ีก้าวร้าวรุนแรงหรือมุ่งหมาย               
แกแ้คน้เอาคืนมากกวา่ท่ีจะมาชมการแข่งขนั 

 
2) ด้านราคา (Price) 
ความคาดหวังของแฟนคลับท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ                           

ในประเทศไทยประด็นคาํถามดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (   = 4.07) และเม่ือพิจารณา                  
ในรายดา้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเหมาะสม (  = 4.36) มีระดบัมาก 
เน่ืองจากแฟนคลับมีความต้องการเข้าชมการแข่งขันท่ีสนามแข่งขันโดยท่ีไม่แบกรับภาระ                          
ในการจ่ายค่าบตัรเขา้ชมการแข่งขนัจนเกิดไป กล่าวคือราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัควรจะมีราคา             
ท่ีแฟนคลบัทุกชนชั้นสามารถท่ีจะซ้ือเพื่อเขา้ชมการแข่งขนัของสโมสรฟุตบอลท่ีตนเองคลัง่ไคลไ้ด ้
สอดคลอ้งกบักอบกาญจน์ พุทธาศรี (2554) กล่าวว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความรักและความภกัดี                
ต่อสโมสรฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีกมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นราคา ในดา้นราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนั             
ท่ีมีราคาเหมาะสม อีกทั้งสอดคลอ้งกบัธัญญะ วงศน์าค (2557) กล่าวว่า การจะสร้างฐานแฟนคลบั     
ใหเ้ขา้มาชมการแข่งขนัของสโมสรในระยะยาวนั้น ปัจจยัเร่ืองราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเป็นปัจจยั
ท่ีสําคญั เพราะส่งผลต่อความประทบัใจและการตดัสินใจของแฟนคลบัในการเขา้ชมการแข่งขนั   
ของสโมสรในคร้ังต่อไป นอกจากนั้นพบว่าความคาดหวงัดา้นสโมสรมีการจดัใหบ้ริการดา้นอาหาร 
เคร่ืองด่ืมและของขบเค้ียวดว้ยราคาเหมาะสม (   = 3.79)  มีระดบัความคาดหวงัมากเป็นลาํดบั
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สุดท้าย เน่ืองจากแฟนคลับคาดหวังว่าการได้ซ้ืออาหาร เคร่ืองด่ืมและของขบเค้ียวในราคา                           
ท่ีเหมาะสมนั้นจะเป็นการช่วยเสริมภาพลกัษณ์ใหก้ารบริการท่ีหลากหลายของสโมสรต่อแฟนคลบั 
เป็นการเพิ่มทางเลือกและอาํนวยความสะดวกใหก้บัแฟนคลบัในระดบัราคาท่ีเหมาะสม สอดคลอ้ง
กบัฉตัยาพร เสมอใจ (2549) กล่าวว่าลกัษณะของธุรกิจบริการตอ้งมีความหลากหลายและมีบริการ             
ท่ีมีสินคา้ควบมาด้วย เช่น ร้านอาหาร โดยตอ้งกาํหนดราคาการให้บริการให้มีความเหมาะสม                   
กบัระดบัการใหบ้ริการ 

 
3) ด้านสถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
ความคาดหวังของแฟนคลับท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ                   

ในประเทศไทยประด็นคาํถามด้านสถานท่ีให้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย โดยรวม                          
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.57) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นสถานท่ีจดั
จาํหน่ายของท่ีระลึกของสโมสรมีความเหมาะสม (  = 4.87) มีระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากสถานท่ีจดั
จําหน่ายของท่ีระลึกของสโมสรนั้ นถือเป็นสถานท่ีหลักท่ีแฟนคลับเดินทางมาใช้บริการ                           
ถือว่าเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีจะสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของสโมสรผา่นสถานท่ีน้ี สอดคลอ้งกบับรรลือศกัด์ิ 
สุขประพฤติ (2557) กล่าวว่าร้านคา้ของท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอลจะตอ้งมีความสวยงาม ทนัสมยั 
และให้บริการลูกคา้อย่างรวดเร็ว รวมถึงการอาํนวยความสะดวกให้กบัลูกคา้อย่างเต็มท่ี เพื่อสร้าง
ความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ นอกจากนั้นพบว่าความคาดหวงัดา้นสถานท่ีในการจาํหน่ายบตัรเขา้ชม
มีหลากหลายช่องทาง เช่น อินเตอร์เน็ต ตวัแทนจาํหน่าย และเคาทเ์ตอร์หนา้สนามแข่ง (  = 4.27) 
มีระดับมากเป็นลาํดับสุดท้าย เน่ืองจากการบริการท่ีให้แฟนคลับได้มีทางเลือกหลายช่องทาง                    
ยอ่มส่งผลดีต่อการตลาดบริการ และเป็นแนวทางการสร้างแฟนคลบัในระยาวของสโมสรฟุตบอล
อาชีพ  สอดคล้องกับสมาคมเทเ บิล เทนนิสแห่งประเทศไทย  (2556) กล่าวว่ า  แนวทาง                           
ในการสร้างแฟนคลับอย่างย ัง่ยืนนั้ น ประกอบด้วยปัจจัยสําคัญหลายประการ เช่น มีระบบ                        
การบริหารจดัการความสัมพนัธ์กบัส่ือสารมวลชนหลากหลายแขนง  มีการใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยั
ในการประชาสัมพนัธ์และบริหารแฟนคลบั มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือท่ีหลากหลายรูปแบบ 
สอดคลอ้งกบัสภาพการณ์และกลุ่มเป้าหมาย เป็นตน้  

 
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ความคาดหวังของแฟนคลับท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ                      

ในประเทศไทยประด็นคาํถามดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.59) 
และเม่ือพิจารณาในรายด้านพบว่า ความคาดหวงัด้านสโมสรจัดประชาสัมพนัธ์ผ่านกิจกรรม                    
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ทางการตลาดผา่น CSR เช่น โครงการบริจาคอุปกรณ์กีฬา (  = 4.89) มีระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจาก 
การจดักิจกรรมทางการเพื่อแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมและส่ิงแวดลอ้มขององค์กรนั้นเป็น
กิจกกรรมท่ีสโมสรฟุตบอลอาชีพและแฟนคลบัจะมีโอกาสไดท้าํกิจกรรมร่วมกนั ส่งผลใหแ้ฟนคลบั
รู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของสโมสร สอดคลอ้งกบับุริม โอทกานนท ์(2552) กล่าวว่า การสร้างแฟนคลบั
นั้ นจํา เป็นต้องมีการจัดกิจกรรมร่วมกันระหว่างสโมสรกีฬาและแฟนคลับอย่างต่อเ น่ือง                        
เพื่อใหแ้ฟนคลบัเกิดความภกัดีอยา่งเหนียวแน่นต่อแบรนดสิ์นคา้แบรนดใ์ดแบรนดห์น่ึง ไม่เอนเอียง
เพราะเสียงพูด เสียงเล่าลือต่างๆ ท่ีมีต่อ   แบรนด ์ มีความหนกัแน่นและเช่ือในแบรนด์ท่ีตนเอง                     
ใชอ้ยูแ่ละพร้อมท่ีจะเป็นผูท่ี้มีส่วนร่วมหรือพร้อมจะมีส่วนร่วมทาํกิจกรรมต่างๆ กบัแบรนดท่ี์ตนเอง
ฝากใจไวเ้ม่ือถูกกระตุน้หรือมีโอกาส มีความรู้สึกและการกระทาํท่ีตอ้งการจะปกป้องแบรนด ์             
ท่ีตนเองรัก นอกจากนั้นพบว่า ความคาดหวงัด้านสโมสรจัดรายการลดราคาสินคา้และบริการ                 
เช่น ของท่ีระลึก บตัรเขา้ชม เป็นตน้ (  = 4.24)  เน่ืองจากการจดัรายการลดราคาสินคา้และบริการ
ของสโมสรนั้น ยอ่มส่งผลในการกระจายสินคา้ไดค้ล่องตวัข้ึนอีกทั้งเป็นการแสดงถึงความเอาใจใส่
แฟนคลบัในระดับล่างท่ีไม่สามารถซ้ือสินคา้ได้ในราคาปกติ เพราะการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ               
แฟนคลับย่อมเกิดจากการท่ีมูลค่าของสินค้ามีความเหมาะสมหรือสูงกว่าราคาท่ีกําหนดไว ้
สอดคลอ้งกบัสแตนตนั และฟูเทรล (Stanton & Futrell, 1987) กล่าวว่า ลกัษณะความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ ์และความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ทาํให้เกิดมูลค่า (Value) 
ในตวัสินคา้ มูลค่าท่ีส่งมอบให้ลูกคา้ตอ้งมากกว่าตน้ทุน (Cost) หรือราคา (Price) ของสินคา้นั้น 
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือกต่็อเม่ือมูลค่ามากเกินกวา่ราคาสินคา้  

 
5) ด้านบุคลากร (People) 
ความคาดหวังของแฟนคลับท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ                        

ในประเทศไทยประด็นคาํถามด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (   = 4.65)                           
และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบวา่ ความคาดหวงัดา้นพนกังานท่ีใหบ้ริการขายบตัรเขา้ชมการแข่งขนั 
ขายของท่ีระลึก บุคลากรการจดัการแข่งขนั ให้บริการท่ีรวดเร็ว (  = 4.85) มีระดบัมากท่ีสุด 
เ น่ืองจากแฟนคลับคาดหวังในการบริการท่ี ท่ีอ ํานวยความสะดวก  รวดเร็วจากเจ้าหน้า ท่ี                           
เพราะส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัท่ีสามารถสร้างความแตกต่างให้กบัสโมสรฟุตบอลอาชีพแต่ละสโมสร
และเป็นส่ิงท่ีแสดงออกถึงภาพลกัษณ์การให้บริการของแต่ละสโมสรฟุตบอลอาชีพ สอดคลอ้งกบั             
สุปัญญา ไชยชาญ (2540) กล่าววา่ การใหบ้ริการท่ีดี ตอ้งยดึหลกัการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว และถูกตอ้ง 
ตรงกับส่ิงท่ีผู ้บริโภคต้องการ  การบริการจะต้องระมัดระวังให้มีความผิดพลาดน้อยท่ีสุด                          
เพราะความผิดพลาดคือ การถูกตีค่าว่าดอ้ยคุณภาพในทนัที นอกจากนั้นพบว่า ความคาดหวงัดา้น
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พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจดา้นกีฬา และให้ความเอาใจใส่ต่อแฟนคลบั (  = 4.34) มีระดบัมาก
ในลาํดบัสุดทา้ย เน่ืองจากการคดัเลือก การฝึกอบรมพนกังานของสโมสรฟุตบอลอาชีพ ใหมี้ความรู้ 
ความสามารถพ ร้อมจะให้บ ริก ารแฟนคลับอย่ า ง เต็ม ท่ี  สามารถ ส่ งผลให้แฟนคลับ                           
เกิดความประทับใจในการบริการและสร้างความแตกต่างท่ีชัดเจนเม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 
สอดคลอ้งกบัสุมนา  อยูโ่พธ์ิ (2540) กล่าวว่า การท่ีสโมสรฟุตบอลอาชีพมีการคดัเลือก (Selection) 
การฝึกอบรม (Training) เพื่อเพิ่มความรู้ ความสามารถให้กบัพนักงานจะเป็นปัจจยัในการสร้าง    
ความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นอยา่งมาก 

 
6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
ความคาดหวังของแฟนคลับท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ             

ในประเทศไทยประดน็คาํถามดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.56) 
และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นการมีระเบียบ ขอ้บงัคบั เก่ียวกบัการเขา้ชม 
พร้อมบทลงโทษท่ีจริงจงั (   = 4.88) มีระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากกฎ ระเบียบ และขอ้บงัคบั                   
ของการเขา้ชมท่ีทางสโมสรฟุตบอลอาชีพกาํหนดข้ึนเพื่อใชก้บัผูเ้ขา้ชมทุกคน เป็นปัจจยัท่ีสามารถ
สร้างความประทบัใจให้กบัแฟนคลบัได ้เพราะสร้างความเช่ือมัน่ในความปลอดภยัก่อน ระหว่าง 
และหลังจากการเข้าชมการแข่งขันท่ีสนามแข่งขัน  สอดคล้องกับเซ็ททามล์ และบิตเนอร์                      
(Zeithaml and Bitner, 2002) กล่าวว่า ขั้นตอนหรือกระบวนการในการให้บริการ กฎ ระเบียบ 
ขอ้บงัคบั รวมทั้งวิธีการทาํงานซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการสร้างและนาํเสนอบริการให้กบัลูกคา้ เป็นปัจจยั
สําคญัในการสร้างความประทบัใจให้เกิดข้ึนในงานบริการ นอกจากนั้นพบว่าความคาดหวงัดา้น
กระบวนการให้บริการขายของท่ีระลึกมีระบบการคาํนวณราคาท่ีถูกตอ้ง (  = 4.35) มีระดบัมาก  
ในลาํดบัสุดทา้ย เน่ืองจากแฟนคลบัตอ้งการความยติุธรรมในการเขา้รับบริการ ทั้งดา้นความรวดเร็ว
และถูกตอ้ง สอดคลอ้งกบัสุปัญญา  ไชยชาญ (2540) กล่าวว่าการสร้างคุณค่า (Added Value)                  
ของสินคา้มาจากการสร้างสัมพนัธภาพ (Develop Relationships) ท่ีดีระหว่างลูกคา้กบัผูข้าย                    
เพื่อใหเ้กิดประสบการณ์การใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ (Interactive Experience) เช่นดูแลผูบ้ริโภค 
การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว และถูกตอ้ง จะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

 
7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ความคาดหวังของแฟนคลับท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ                  

ในประเทศไทยประด็นคาํถามดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.52) 
และเม่ือพิจารณาในรายด้านพบว่า ความคาดหวังด้านส่ิงอํานวยความสะดวกภายในสนาม                 
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ท่ีเพียบพร้อม (  = 4.88) มีระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆบริเวณสนาม   
แข่งขันสามารถสร้างความประทับใจในการเข้าชมการแข่งขันของแฟนคลับ  และส่งผล                           
ต่อการตัดสินใจเดินทางมาใช้บริการท่ีสนามแข่งขนัอีก สอดคล้องกับสิปปศิณี บาเรย์ (2555)                  
กล่าววา่ส่ิงแวดลอ้มและส่ิงอาํนวยความสะดวกภาพเป็นส่วนประสมท่ีสาํคญัในระบบการใหบ้ริการ 
เพราะเป็นส่วนประกอบของกระบวนการให้บริการอย่างเดียวท่ีสามารถมองเห็นและสัมผสัได ้
นอกจากนั้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นการแบ่งสัดส่วนภายในสนามและอาคารอย่างเป็นสัดส่วน                 
(   = 4.88) มีระดับมากเป็นลาํดับสุดทา้ย เน่ืองจากการจัดแบ่งสัดส่วนของสนามแข่งขนั                      
อย่างชัดเจน  เ ป็นการอํานวยความสะดวกและไม่ก่อให้ เ กิดความสับสนแก่กับแฟนคลับ                           
ขณะเขา้ใชบ้ริการ สอดคลอ้งกบัอาเดรียน (Adrian, 1993) กล่าวว่าการสร้างและนาํเสนอลกัษณะ        
ทางกายภาพ หมายถึง ภาพลักษณ์หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถสังเกตเห็นได้ง่ายทางกายภาพ                         
และเป็นส่ิงท่ีส่ือใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย 

 
5.2.2 สภาพความเป็นจริงท่ีไดรั้บของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล

อาชีพในประเทศไทย อภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 
1) ด้านสินค้าและบริการ (Product) 
สภาพความเป็นจริงท่ีไดรั้บของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล

อาชีพในประเทศไทยประด็นคําถามด้านสินค้าและบริการ โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง               
(  = 2.61) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า สภาพความเป็นจริงดา้นภาพลกัษณ์ของสโมสร                   
มีช่ือเสียงโด่งดังและเป็นท่ีรู้จกั (   = 2.91) เป็นลาํดับแรก เน่ืองจากแฟนคลบัมุ่งหวงั                           
ท่ีจะได้เป็นส่วนหน่ึงของสโมสรฟุตบอลท่ีเพียบพร้อมไปด้วยบุคลากรท่ีมีช่ือเสียงระดับโลก                  
และเป็นการสร้างแรงบนัดาลใจในการชมการแข่งขนั รวมทั้งเป็นรากฐานของการสร้างแฟนคลบั   
อีกดว้ย สอดคลอ้งกบั เจนสนั (Jenson, 1992) กล่าววา่ แฟนคลบัส่วนใหญ่จะถูกสร้างข้ึนจากผลลพัธ์
ของการแสดงของบุคคลผูมี้ช่ือเสียง หรือเป็นบุคลสําคญัท่ีจะส่งผลให้แฟนคลบัเกิดความเล่ือมใส
และศรัทธา นอกจากนั้นพบว่า สภาพความเป็นจริงดา้นสนามแข่งขนัได้มาตรฐานของสหพนัธ์
ฟุตบอลแห่งเอเชีย (AFC)     (   = 2.29) เน่ืองจากสนามแข่งขนัของสโมสรฟุตบอลอาชีพ                      
ยงัมีการรักษาความปลอดภัยท่ียงัไม่ได้มาตรฐาน เพราะยงัเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่สามารถควบคุม                   
แฟนบอลพนัธ์ุแทบ้างกลุ่มท่ีใพฤติกรรมเลียนแบบกลุ่มแฟนคลบัหัวรุนแรงในประเทศองักฤษ   
หรือฮุลิแกนส์ (Hooligans) ท่ีมีจุดมุ่งหมายในการเขา้ชมฟุตบอลเพ่ือแก้แคน้คู่อริและแสดงออก                  
ถึงพฤติกรรมท่ีกา้วร้าวผ่านการแข่งขนักีฬา ทาํให้เกิดปัญหาทะเลาะวิวาท ส่งผลต่อความปลอดภยั
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และความวิตกกงัวลของแฟนคลบักลุ่มอ่ืนท่ีเขา้ชมการแข่งขนัในสถานท่ีเดียวกนั สอดคลอ้งกบั             
แคชมอร์ (Cashmore, 2000) ไดก้ล่าวว่า พวกฮูลิแกน (Hooligans) ชาวองักฤษ ซ่ึงเป็นกลุ่มแฟนบอล
ท่ีมกัจะรวมตวักนัท่ีสนามแข่งขนั โดยมีพฤติกรรมการแสดงออกท่ีก้าวร้าวรุนแรงหรือมุ่งหมาย             
แกแ้คน้เอาคืนมากกวา่ท่ีจะมาชมการแข่งขนั  

 
2) ด้านราคา (Price) 
สภาพความเป็นจริงท่ีไดรั้บของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล

อาชีพในประเทศไทยประด็นคาํถามด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับน้อย (   = 1.85)                           
และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า สภาพความเป็นจริงดา้นสโมสรมีการจดัให้บริการดา้นอาหาร 
เคร่ืองด่ืมและของขบเค้ียวดว้ยราคาเหมาะสม (   = 2.25)  เป็นลาํดบัแรก เน่ืองจากแฟนคลบั
คาดหวงัว่าการไดซ้ื้ออาหาร เคร่ืองด่ืมและของขบเค้ียวในราคาท่ีเหมาะสมนั้นจะเป็นการช่วยเสริม
ภาพลกัษณ์ให้การบริการท่ีหลากหลายของสโมสรต่อแฟนคลบั เป็นการเพ่ิมทางเลือกและอาํนวย
ความสะดวกให้กับแฟนคลบัในระดับราคาท่ีเหมาะสม สอดคลอ้งกับฉัตยาพร เสมอใจ (2549)              
กล่าวว่าลักษณะของธุรกิจบริการต้องมีความหลากหลายและมีบริการท่ีมีสินค้าควบมาด้วย                        
เช่น ร้านอาหาร โดยตอ้งกาํหนดราคาการให้บริการให้มีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ 
นอกจากนั้นพบว่า สภาพความเป็นจริงดา้นราคาในการสมคัรสมาชิกมีความเหมาะสม (  = 1.71) 
เป็นลาํดบัสุดทา้ย เน่ืองจากแฟนคลบัมีความตอ้งการสมคัรสมาชิกแฟนคลบัในราคาท่ีเหมาะสม               
กว่าท่ีเป็นอยู่ เพราะต้องการเปิดโอกาสให้กับแฟนคลับเยาวชนสามารถท่ีจะสมัครสมาชิก                   
เพื่อเพิ่มจาํนวนของแฟนคลบัในปริมาณท่ีมากข้ึน สอดคลอ้งกบัขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมจากแฟนคลบั 
(2557) กล่าวว่า สโมสรควรปรับราคาการสมคัรสมาชิกแฟนคลบัลง เพื่อเอ้ือเฟ้ือใหเ้ด็กและเยาวชน  
ท่ียงัไม่มีรายได ้ไดมี้โอกาสเขา้ร่วมกบักลุ่มแฟนคลบั 

 
3) ด้านสถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
สภาพความเป็นจริงท่ีไดรั้บของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล

อาชีพในประเทศไทยประด็นคาํถามดา้นสถานท่ีให้บริการและช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวม                 
อยู่ในระดบันอ้ย (  = 2.48) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า สภาพความเป็นจริงดา้นสโมสร              
มีการจดับริการส่ิงอาํนวยความสะดวก เช่น ห้องนํ้ า ท่ีจอดรถเพียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ (  = 2.87) 
เป็นลาํดบัแรก เน่ืองจากสถานท่ีอาํนวยความสะดวกเป็นองคป์ระกอบสาํคญัท่ีแสดงถึงภาพลกัษณ์
การทํางานบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ  เพราะส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีแฟนคลับได้สัมผัส                        
และสามารถบอกผลลพัธ์ของการอาํนวยความสะดวกแก่แฟนคลบักลุ่มอ่ืนๆท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการ
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ต่อไป สอดคลอ้งกบัฉัตยาพร เสมอใจ (2549) กล่าวว่า ส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีดีตอ้งสามารถ                
สร้างความเช่ือมั่นและความสะดวกให้กับผูท่ี้มาติดต่อเช่น อาคารใหญ่โต โอ่โถง ออกแบบ                          
ให้ เ กิดความคล่องตัว ต่อการติดต่อ  มี ท่ีนั่งให้ เพียงพอ  มี ท่ีจอดรถสะดวก  มีบรรยากาศ                           
ท่ีสร้างความรู้สึกท่ี ดี  รวมทั้ งให้ เ สียงดนตรีประกอบอย่างเหมาะสม  นอกจากนั้ นพบว่า                           
สภาพความเป็นจริงดา้นการเดินทางเขา้สนามแข่งขนัมีความสะดวก (  = 2.30) เป็นลาํดบัสุดทา้ย 
เ น่ืองจากบริเวณทางเข้าสนามแข่งขันของสโมสรฟุตบอลอาชีพยังมีความไม่มีการอํานวย                       
ความสะดวกให้กับแฟนคลับเท่าท่ีควรเม่ือเทียบกับการอํานวยความสะดวกในต่างประเทศ 
สอดคลอ้งกบัขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมของแฟนคลบั (2557) กล่าวว่า ปัจจุบนัการเดินทางเขา้สนาม  
แข่งขนัยงัมีความไม่พร้อมอยู่หลายดา้น เช่น ปัญหาการจราจรท่ีติดขดับริเวณหน้าสนามแข่งขนั 
ปัญหาป้ายบอกทางไปสนามแข่งขนัไม่ชัดเจน เป็นตน้ ควรมีการปรับปรุงเพื่อรองรับแฟนคลบั                   
ท่ีเพิ่มข้ึนในอนาคต 

 
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
สภาพความเป็นจริงท่ีไดรั้บของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล

อาชีพในประเทศไทยประดน็คาํถามดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบันอ้ย (  = 2.36)       
และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า สภาพความเป็นจริงดา้นสโมสรส่งเสริมการขาย เช่น แจกคูปอง
ชิงโชค แจกของสมนาคุณ แพคเกจเดินทางในการติดตามเชียร์สโมสร เป็นตน้ (   = 2.80)                     
เป็นลาํดับแรก เน่ืองจากแฟนคลบัมีความตอ้งการให้สโมสรฟุตบอลอาชีพมีการจดัการส่งเสริม
การตลาดควบคู่ไปกับการจําหน่ายบัตร เข้าชมการแข่งขัน เพื่ อกระตุ้นความน่าสนใจ                           
ในการเดินทางเข้ามาชมการแข่งขันท่ีสนามแข่งขัน  สอดคล้องกับเสรี วงษ์มณฑา  (2542)                          
การส่งเสริมการตลาดเป็นการใชค้วามพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในตราสินคา้และเกิดพฤติกรรม
อย่างถูกต้อง  เ ช่น  การลด  แลก  แจก  แถม  เป็นต้น  นอกจากนั้ นพบว่าสภาพความเป็นจริง                           
ดา้นสโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผ่านนักกีฬาท่ีมีช่ือเสียง (   = 2.24) เป็นลาํดบัสุดทา้ย เน่ืองจาก                
แฟนคลบัผูท่ี้เป็นผูรั้บสารมีความเห็นว่าสโมสรฟุตบอลอาชีพยงัไม่ไดใ้ชก้ารประชาสัมพนัธ์สโมสร
ผ่านนักกีฬาเท่าท่ีควร  สอดคล้องกับข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมของแฟนคลับ  (2557) กล่าวว่า                         
สโมรฟุตบอลอาชีพควรจดัการประชาสัมพนัธ์สโมสร โดยใช้นักกีฬาของสโมสรเป็นส่ือกลาง                 
จะเป็นการเพิ่มการรับรู้ จดจาํใหก้บัแฟนคลบัไดอ้ยา่งดี 
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5) ด้านบุคลากร (People) 
สภาพความเป็นจริงท่ีไดรั้บของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล

อาชีพในประเทศไทยประด็นคาํถามดา้นบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (   = 2.69)          
และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบวา่ สภาพความเป็นจริงดา้นพนกังานมีมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีต่อแฟนคลบั 
(  = 2.87) เป็นลาํดบัแรก เน่ืองจากแฟนคลบัมีความคิดเห็นวา่พนกังานใหบ้ริการควรมีปฏิสัมพนัธ์
กับแฟนคลบัมากข้ึนเพื่อทาํให้แฟนคลบัเกิดความประทับใจ และรู้สึกเป็นกันเองกับพนักงาน                 
ของสโมสร สอดคลอ้งกบัยพุาวรรณ  วรรณวาณิชย ์(2551) กล่าวว่า บทบาทของบุคลากรสาํหรับ
ธุรกิจบริการ ผูใ้หบ้ริการนอกจากจะทาํหนา้ท่ีผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งทาํหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑบ์ริการ
ไปพร้อม ๆ กันด้วย การสร้างความสัมพนัธ์กับลูกคา้มีส่วนจาํเป็นอย่างมากสําหรับการบริการ 
นอกจากนั้นพบว่า สภาพความเป็นจริงดา้นพนักงานขายบตัรเขา้ชมการแข่งขนั ขายของท่ีระลึก 
บุคลากรจดัการแข่งขนัให้บริการรวดเร็ว (  = 2.26) เป็นลาํดบัสุดทา้ย เน่ืองจากการให้บริการ            
ในการจําหน่ายบัตรเข้าชมการแข่งขันในปัจจุบัน ประสบปัญหาในการจําหน่ายบัตรเข้าชม                
การแข่งขนัล่าชา้ ทาํให้การอาํนวยความสะดวกให้กบัแฟนคลบัมีระดบัท่ีลดลง มาตรฐานไม่คงท่ี 
สอดคล้องกับข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของแฟนคลับ  (2557) กล่าวว่า  สโมสรฟุตบอลอาชีพ                           
ควรมีการปรับปรุงระบบการจําหน่ายบัตรเข้าชมการแข่งขันและการจําหน่ายของท่ีระลึก                         
ในวนัท่ีเป็นการแข่งขนัในนดัสาํคญั เพราะมีผูเ้ขา้ชมเป็นจาํนวนมาก  

 
6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
สภาพความเป็นจริงท่ีไดรั้บของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล

อาชีพในประเทศไทยประด็นคําถามด้านกระบวนการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดับน้อย                     
(  = 2.40) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า สภาพความเป็นจริงดา้นระเบียบ ขอ้บงัคบัเก่ียวกบั
การเขา้ชม พร้อมบทลงโทษท่ีจริงจงั (  = 2.84) เป็นลาํดบัแรก เน่ืองจากกฎ ระเบียบ และขอ้บงัคบั
ของการเขา้ชมท่ีทางสโมสรฟุตบอลอาชีพกาํหนดข้ึนเพื่อใชก้บัผูเ้ขา้ชมทุกคน เป็นปัจจยัท่ีสามารถ
สร้างความประทับใจให้กับแฟนคลับได้ เพราะสร้างความเช่ือมั่นในความปลอดภัยก่อน                         
ระหว่าง และหลงัจากการเขา้ชมการแข่งขนัท่ีสนามแข่งขนั สอดคลอ้งกบัเซ็ททามล ์และบิตเนอร์ 
(Zeithaml and Bitner, 2002) กล่าวว่า ขั้นตอนหรือกระบวนการในการให้บริการ กฎ ระเบียบ 
ขอ้บงัคบั รวมทั้งวิธีการทาํงานซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการสร้างและนาํเสนอบริการให้กบัลูกคา้ เป็นปัจจยั
สาํคญัในการสร้างความประทบัใจให้เกิดข้ึนในงานบริการ นอกจากนั้นพบว่า สภาพความเป็นจริง
ดา้นขั้นตอนการจาํหน่ายบตัรเขา้ชมไม่ซบัซอ้น (  = 2.23) เป็นลาํดบัสุดทา้ย เน่ืองจากแฟนคลบั             
มีความคิดเห็นว่าการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัการจาํหน่ายบตัรเขา้ชมการแข่งขนัยงัมีความสับสน            
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อยู ่สอดคลอ้งกบัขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมของแฟนคลบั (2557) กล่าวว่า สโมสรควรช้ีแจงรายละเอียด
การจาํหน่ายบตัรเขา้ชมการแข่งขนัใหช้ดัเจน และมีเจา้หนา้ท่ีคอยอาํนวยความสะดวกมากข้ึน เพื่อไม่
สร้างความสบัสนใหก้บัแฟนคลบักลุ่มใหม่ๆของสโมสร 

 
7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
สภาพความเป็นจริงท่ีไดรั้บของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล

อาชีพในประเทศไทยประด็นคาํถามด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง         
(  = 2.73) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นป้ายเห็นเด่นชดั (  = 2.86)                
เ ป็นลําดับแรก  เ น่ืองจากการสร้างป้ายสนามแข่งขันของสโมสรให้มีความโดดเด่นนั้ น                           
เป็นการอาํนวยความสะดวกใหก้บัแฟนคลบัในการเดินทางมาท่ีสนามแข่งขนั และเป็นองคป์ระกอบ
ท่ีทาํให้แฟนคลบัเกิดความภาคภูมิใจในสโมสร สอดคลอ้งกับสายชล  ปัญญชิต (2554) กล่าวว่า   
กลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัของสโมสรมีความภูมิใจกบัการแสดงออกในการสร้างป้ายสนามแข่งขนั                
ท่ียิ่งใหญ่ ชัดเจน เน่ืองจากถือเป็นการสร้างเอกลักษณ์ท่ีโดดเด่นของสโมสรแห่งน้ีออกไปสู่
สาธารณะ ซ่ึงถือว่าเป็นประโยชน์ทั้งทางตรงและทางออ้มใหก้บัสโมสรอีกดว้ย นอกจากนั้นพบว่า 
สภาพความเป็นจริงด้านการจัดการท่ีนั่งในสนามให้มีการแยกโซน  เ ช่น  โซนครอบครัว                          
โซนแฟนคลบั หรือโซนกองเชียร์พนัธ์ุแท  ้(   = 2.36) เป็นลาํดับสุดทา้ย เน่ืองจากปัจจุบนั                  
การแบ่งแยกโซนท่ีนั่งในสนามแข่งขนัเป็นเพียงการนาํร่องเพื่อปฏิบติัตามขอ้บงัคบัของสหพนัธ์
ฟุตบอลแห่งเอเชีย (AFC) เท่านั้น ยงัไม่สามารถครอบคลุมแฟนคลบัทั้งหมดได ้เพราะแฟนคลบั              
บางกลุ่มยงัไม่สามารถแยกแยะความแตกต่างระหว่างท่ีนั่งในแต่ละโซนไดช้ัดเจน สอดคลอ้งกบั
ขอ้แนะนาํเพิ่มเติมของแฟนคลบั (2557) กล่าววา่ ปัจจุบนัการนัง่เชียร์ตามโซนนั้นใชไ้ดก้บัแฟนคลบั
บางกลุ่มเท่านั้น เพราะแฟนคลบัอีกหลายคนไม่สามารถแยกแยะโซนการนัง่ท่ีเหมาะสมกบัตนเองได ้
จึงตอ้งใชเ้วลาอีกสักระยะในการปรับตวั และทางสโมสรฟุตบอลอาชีพควรมีเจา้หนา้ท่ีใหค้าํแนะนาํ
ในการหาท่ีนัง่เชียร์ท่ีเหมาะสมกบัแฟนคลบั  
 

5.1.3 เปรียบเทียบสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาด
บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย โดยสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 

1) ด้านสินค้าและบริการ (Product) 
ความแตกต่างของสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาด

บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยประเด็นคาํถามดา้นสินคา้และบริการ ในภาพรวม
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สภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 2.00) 
และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
ได้แก่ บุคลากรของสโมสร เช่น นักฟุตบอล โคช้ และผูจ้ดัการทีม มีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับ    
(Gap = 2.04) เน่ืองจาก สโมสรฟุตบอลอาชีพท่ีอุดมไปดว้ยบุคลากรท่ีมีช่ือเสียงนั้นเป็นปัจจยัสาํคญั  
ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจจากแฟนคลบัทั้ งรุ่นเก่าและรุ่นใหม่ให้เขา้มาติดตามและใช้บริการ                
ของสโมสร เพราะช่ือเสียงของบุคลากรนั้นถือเป็นการแสดงออกถึงภาพลกัษณ์และจุดขายท่ีสาํคญั
ของการทําการตลาดบริการ สอดคล้องกับธัญญะ  วงศ์นาค (2557) กล่าวว่า การแสดงออก                    
ถึงภาพลกัษข์องสโมสรฟุตบอลอาชีพนั้นมีหลากหลายวิธี แต่วิธีท่ีไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีและรวดเร็วท่ีสุด  
คือการนําเสนอภาพลกัษณ์สินคา้และบริการผ่านตวับุคลากรของสโมสร เช่น ผูจ้ดัการทีม โคช้ 
นักกีฬา รวมไปถึงทีมงานของสโมสรทุกคน เพราะเป็นองค์ประกอบท่ีแฟนคลบัสามารถเขา้ถึง               
ไดร้วดเร็วและง่ายท่ีสุด 

 
2) ด้านราคา (Price) 
ความแตกต่างของสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาด

บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยประเด็นคาํถามด้านราคา ในภาพรวมสภาพ                  
ความเป็นจริงและความคาดหวงัแตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 2.21)              
และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
ไดแ้ก่ ราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเหมาะสม (Gap = 2.62) เน่ืองจากแฟนคลบัมีความตอ้งการเขา้ชม
การแข่งขนัท่ีสนามแข่งขนัโดยท่ีไม่แบกรับภาระในการจ่ายค่าบตัรเขา้ชมการแข่งขนัจนเกิดไป 
กล่าวคือราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัควรจะมีราคาท่ีแฟนคลบัทุกชนชั้นสามารถท่ีจะซ้ือเพื่อเขา้ชม
การแข่งขนัของสโมสรฟุตบอลท่ีตนเองคลัง่ไคลไ้ด ้สอดคลอ้งกบักอบกาญจน์ พุทธาศรี (2554) 
กล่าวว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความรักและความภกัดีต่อสโมสรฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีกมากท่ีสุด              
คือ ปัจจยัด้านราคา ในด้านราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัท่ีมีราคาเหมาะสม อีกทั้ งสอดคลอ้งกับ                
ธัญญะ วงศ์นาค (2557) กล่าวว่า การจะสร้างฐานแฟนคลบัให้เขา้มาชมการแข่งขนัของสโมสร               
ในระยะยาวนั้ น  ปัจจัย เ ร่ืองราคาบัตรเข้าชมการแข่งขันเป็นปัจจัย ท่ีสําคัญ  เพราะส่งผล                           
ต่อความประทบัใจและการตดัสินใจของแฟนคลบัในการเขา้ชมการแข่งขนัของสโมสรในคร้ังต่อไป 

 
3) ด้านสถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
ความแตกต่างของสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาด

บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยประเด็นคาํถามดา้นสถานท่ีให้บริการและช่องทาง
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การจดัจาํหน่าย ในภาพรวมสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญั                 
ทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 2.08) และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนั                  
อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ สถานท่ีจดัจาํหน่ายของท่ีระลึกของสโมสรมีความ
เหมาะสม (Gap = 2.47) เน่ืองจากสถานท่ีจดัจาํหน่ายของท่ีระลึกของสโมสรนั้นถือเป็นสถานท่ีหลกั
ท่ีแฟนคลบัเดินทางมาใช้บริการ ถือว่าเป็นปัจจยัสําคญัท่ีจะสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของสโมสรผ่าน
สถานท่ีน้ี สอดคลอ้งกบับรรลือศกัด์ิ สุขประพฤติ (2557) กล่าวว่าร้านคา้ของท่ีระลึกของสโมสร
ฟุตบอลจะต้องมีความสวยงาม ทันสมัย และให้บริการลูกคา้อย่างรวดเร็ว รวมถึงการอาํนวย                  
ความสะดวกใหก้บัลูกคา้อยา่งเตม็ท่ี เพื่อสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ 

 
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ความแตกต่างของสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาด

บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยประเด็นคาํถามด้านการส่งเสริมการตลาด                        
ในภาพรวมสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
(Gap = 2.22) และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ           
ท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ สโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผ่านกิจกรรมทางการตลาด เช่น การจดังานอีเวน้ท ์    
(Gap = 2.60) เน่ืองจากการจดัการประชาสัมพนัธ์ของสโมสรฟุตบอลอาชีพผา่นงานอีเวน้ทน์ั้น                
เป็นช่องทางท่ีจะสามารถเขา้ถึงกลุ่มแฟนคลบัไดม้ากและรวดเร็ว รวมทั้งสามารถดึงดูดความสนใจ
ของแฟนคลับรุ่นใหม่ให้เข้ามาใช้บริการของสโมสร  สอดคล้องกับข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม                        
ของแฟนคลบั (2557) กล่าวว่า แฟนคลบัส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการของสโมสรฟุตบอล 
ลว้นแล้วแต่ได้รับการประชาสัมพนัธ์ผ่านกิจกรรมและงานอีเวน้ท์ต่างๆท่ีทางสโมสรฟุตบอล                
ได้จัด ข้ึน  ดังนั้ นหากสโมสรฟุตบอลอาชีพต้องการท่ีจะเ พ่ิมฐานแฟนคลับให้มากยิ่ง ข้ึน                          
ก็ควรจะจดัการประชาสัมพนัธ์ผ่านงานอีเวน้ท์ตลอดทั้งฤดูกาลแข่งขนัเพื่อเพิ่มการรับรู้และจดัจาํ
ใหก้บัแฟนคลบั 

 
5) ด้านบุคลากร (People) 
ความแตกต่างของสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาด

บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยประเด็นคาํถามดา้นบุคลากร ในภาพรวมสภาพ
ความเป็นจริงและความคาดหวงัแตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 1.95)               
และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
ไดแ้ก่ พนกังานท่ีให้บริการขายบตัรเขา้ชมการแข่งขนั ขายของท่ีระลึก บุคลากรการจดัการแข่งขนั 
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ใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว (Gap = 2.59) เน่ืองจากแฟนคลบัคาดหวงัในการบริการท่ีท่ีอาํนวยความสะดวก 
รวดเร็วจากเจา้หนา้ท่ี เพราะส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัท่ีสามารถสร้างความแตกต่างใหก้บัสโมสรฟุตบอล
อาชีพแต่ละสโมสรและเป็นส่ิงท่ีแสดงออกถึงภาพลกัษณ์การให้บริการของแต่ละสโมสรฟุตบอล
อาชีพ สอดคลอ้งกบัสุปัญญา ไชยชาญ (2540) กล่าวว่า การให้บริการท่ีดี ตอ้งยดึหลกัการให้บริการ 
ท่ีรวดเร็ว และถูกตอ้ง ตรงกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ การบริการจะตอ้งระมดัระวงัใหมี้ความผดิพลาด
นอ้ยท่ีสุด เพราะความผดิพลาดคือ การถูกตีค่าวา่ดอ้ยคุณภาพในทนัที 

 
6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
ความแตกต่างของสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาด

บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยประเด็นคาํถามด้านกระบวนการให้บริการ                     
ในภาพรวมสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
(Gap = 2.15) และเพ่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญั                  
ทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ การจดัการเตรียมความพร้อมในการแข่งขนัไดม้าตรฐาน (Gap = 2.54) 
เน่ืองจาก การจดัเตรียมความพร้อมใหไ้ดม้าตรฐานในทุกๆดา้นของการใหบ้ริการแฟนคลบั ท่ีสนาม
แข่งขันเป็นปัจจัยสําคัญท่ีจะแสดงศักยภาพของสโมสรให้แก่แฟนคลับท่ีเข้ามาใช้บริการ                     
เพราะการให้บริการนั้ นตอ้งเกิดความผิดพลาดน้อยท่ีสุด เน่ืองจากการผิดพลาดเพียงคร้ังเดียว               
อาจส่งผลเสียด้านช่ือเสียงและภาพลกัษณ์การให้บริการของสโมสรในระยะยาว สอดคลอ้งกับ
อรรณพ สิงห์โตทอง (2557) กล่าวว่า การแสดงศกัยภาพของสโมสรคือส่ิงสาํคญัในการทาํการตลาด
บริการ เพราะเป็นส่ิงแรกท่ีแฟนคลบัของสโมสรทุกคนตอ้งสัมผสัเม่ือเดินทางมาท่ีสนามแข่งขนั 
เพราะฉะนั้ นการจัด เตรียมความพร้อมในด้านการแข่งขันและการให้บริการแฟนคลับ                           
จะต้องได้มาตรฐานและมีขอ้ผิดพลาดน้อยท่ีสุด เพราะความผิดพลาดเพียงคร้ังเดียวส่งผลเสีย             
ต่อภาพลกัษณ์ของสโมสรในระยะยาวได ้ 

 
7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ความแตกต่างของสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาด

บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยประเด็นคําถามด้านลักษณะทางกายภาพ              
ในภาพรวมสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
(Gap = 1.78) และเพ่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญั                  
ทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในสนามท่ีเพียบพร้อม (Gap = 2.10) เน่ืองจาก
ท่ีสุด เน่ืองจากส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆบริเวณสนามแข่งขนัสามารถสร้างความประทบัใจ            
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ในการเขา้ชมการแข่งขนัของแฟนคลบั และส่งผลต่อการตดัสินใจเดินทางมาใช้บริการท่ีสนาม  
แข่งขนัอีก สอดคลอ้งกบัสิปปศิณี บาเรย ์(2555) กล่าวว่าส่ิงแวดลอ้มและส่ิงอาํนวยความสะดวก    
เป็นส่วนประสมท่ีสาํคญัในระบบการใหบ้ริการ เพราะเป็นส่วนประกอบของกระบวนการใหบ้ริการ
อยา่งเดียวท่ีสามารถมองเห็นและสมัผสัได ้



บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัมหิดล      ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 161 

 
บทที ่6 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
 
 

6.1 สรุปผลการศึกษาวจิยั 
 การวิจยัเร่ือง การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย เป็นการวิจยั
แบบผสมผสาน (Mixed Method Research)โดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาการตลาดบริการ                     
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยรวมทั้งศึกษาสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของ
แฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยและเปรียบเทียบสภาพความ
เป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศ
ไทย ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้าํเสนอขอ้มูลโดยการสมัภาษณ์เชิงลึกของ ผูใ้หข้อ้มูลหลกัเก่ียวกบัการตลาดบริการ
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยประกอบดว้ย สโมสรบีอีซี เทโร ศาสน สโมสรชลบุรี               
เอฟซี และสโมสร เอสซีจี เมืองทอง ยไูนเตด็ จาํนวน 6 คน และใชแ้บบสอบถามสภาพความเป็นจริง              
และความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย จาํนวน 400 คน  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีเป็นแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน                   
แลว้นาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทางสถิติและโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows 
(Statistical Package for Social Science) ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี 
 
 6.1.1 ศึกษาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 ผูว้ิจยัไดน้าํกรอบแนวคิด 7P’s ของ คอตเลอร์ (Kotler, 2003) มาเป็นกรอบ                         
ในการสรุปผล การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

1).ด้านสินค้าและบริการ (Product) 
ในดา้นสินคา้และบริการซ่ึงเป็นปัจจยัสําคญัในการสร้างรายไดใ้ห้กบัสโมสรอาชีพ           

ในประเทศไทย ดังนั้ นทั้ ง 3 สโมสรมีความเห็นสอดคล้องกันในเร่ืองการบริหารจัดการสินคา้                 
และบริการ โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย 1) การสร้างภาพลกัษณ์ 2) การผลิตสินคา้ตรงกบั
ความตอ้งการของแฟนคลบั 3) สนามแข่งขนัและสถานท่ีใหบ้ริการไดม้าตรฐาน 
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 สโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยทั้ ง 3 สโมสรมีความเห็นสอดคลอ้งกัน              
ในประเด็นการสร้างภาพลกัษณ์ กล่าวคือ การสร้างภาพลกัษณ์ความเป็นมืออาชีพของสโมสร                 
โดยสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรได้กาํหนดภาพลกัษณ์ให้เป็นสโมสรฟุตบอลชั้นนํา                    
ของประเทศไทย และทวีปเอเชีย โดยการออกแบบสินคา้และบริการตั้งแต่ระดับตราสัญลกัษณ์ 
ช่ือเสียง ภาพลักษณ์ ผลงาน ช่ือเสียงของผูส้นับสนุน นักฟุตบอลผา้พนัคอ แก้วนํ้ า เส้ือเชียร์                    
เส้ือแข่งขนั เส้ือซอ้ม เส้ือกนัหนาว หมวก กระเป๋า ลูกฟุตบอล ร่ม ตุ๊กตามาสคอร์ต ธงประจาํสโมสร 
พวงกุญแจ นาฬิกา และสินคา้อ่ืนๆ จะตอ้งมีความเป็นสากลเพ่ือใหแ้ฟนคลบัเกิดการรับรู้ ทดลองใช ้
จดจาํ และมีความเช่ือถือในภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการของสโมสรเพ่ือให้เกิดความภักดี               
ในสินคา้และบริการของสโมสรอีกดว้ย  นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง   3 สโมสร                           
มีความเห็นร่วมกนัในการสร้างภาพลกัษณ์ผ่านตวันักกีฬาและบุคลากรของสโมสร นอกจากนั้น                  
มีนโยบายในการเพิ่มมูลค่าให้กบันักกีฬาของสโมสรเน่ืองจากทีมผูบ้ริหารมีความเห็นว่าการเพ่ิม
มูลค่าใหก้บันกักีฬาผา่นการแต่งตวั หรือการเพ่ิมความเขม้งวดในการเขา้ถึงตวันกักีฬา เป็นตน้ อีกทั้ง
สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรเนน้การสร้างภาพลกัษณ์โดยใชแ้นวคิดแบบทอ้งถ่ินนิยมโดยเนน้
การมีส่วนร่วมและสร้างรากฐานกบัแฟนคลบัท่ีอาศยัอยู่ในชุมชนละแวกสนามแข่งขนัของสโมสร 
โดยมีนโยบายในการใช้นักกีฬาท่ีเติบโตในจังหวัดท่ีสโมสรตั้ งอยู่หรือเป็นนักกีฬาท่ีเติบโต                          
มาจากศูนยฝึ์กฟุตบอลระดบัเยาวชนของสโมสร 
 ในส่วนดา้นการผลิตสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของแฟนคลบั สโมสรฟุตบอลอาชีพ
ทั้ง 3 สโมสรไดท้าํการสาํรวจความตอ้งการของแฟนคลบัก่อนท่ีจะเขา้สู่กระบวนการผลิตสินคา้               
โดยใชว้ิธีการสํารวจความตอ้งการของแฟนคลบัผ่านกิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างสโมสร
และแฟนคลับท่ีสโมสรได้จัดข้ึนและเปิดโอกาสให้มีการประชุมระหว่างตัวแทนของสโมสร                   
และตวัแทนของกลุ่มแฟนคลบัอีกดว้ย นอกจากนั้นมีการแลกเปล่ียนความคิดเห็นกบักลุ่มแฟนคลบั
ทัว่ประเทศผ่านหน้าเวปไซต์และเพจของสโมสรในระบบสังคมออนไลน์ (Social Network) 
นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรใชก้ลยุทธ์การนาํเสนอสินคา้และบริการท่ีตรงกบั
ความจาํเป็นและความตอ้งการของแฟนคลบั โดยการนาํเสนอสินคา้และบริการต่อแฟนคลบันั้น
จะตอ้งเป็นรูปธรรมเพ่ือทาํให้แฟนคลบัเกิดความสนใจในสินคา้และบริการของสโมสรอีกทั้ ง                
มีนโยบายในการผลิตสินคา้แบบจาํกดัรุ่นและไม่มีการผลิตสินคา้ซํ้ าบางประเภทเพื่อสร้างคุณค่า                 
ในตวัสินคา้ 

นอกจากนั้นด้านสนามแข่งขนัและสถานท่ีให้บริการได้มาตรฐานสโมสรฟุตบอล
อาชีพทั้ ง 3 สโมสร มีการให้บริการท่ีได้มาตรฐานเพียงพอต่อความตอ้งการของแฟนคลบั                      
โดยสนาม แข่งขนัได้รับมาตรฐานจากสหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย (AFC) อีกทั้ งภายในบริเวณ
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สนามแข่งขนัไดแ้บ่งโซนการให้บริการอย่างชดัเจน เช่น โซนท่ีนัง่พิเศษสาํหรับแฟนคลบัท่ีมีบตัร
เขา้ชมการแข่งขนัรายปี โซนท่ีนัง่เชียร์แต่ละประเภท โซนร้านคา้ของท่ีระลึก โซนห้องนํ้ า เป็นตน้ 
ส่งผลใหแ้ฟนคลบัท่ีเขา้ใชบ้ริการเกิดความสะดวกสบายและประทบัใจในการใชบ้ริการ 

 
 2) ด้านราคา (Price) 
 สโมสรฟุตบอลอาชีพมีนโยบายการตั้งราคาสินคา้และบริการท่ีเหมาะสม เช่น ราคา

บตัรเขา้ชมการแข่งขนั ราคาสินคา้และของท่ีระลึกของสโมสร ราคาในการสมัครเป็นสมาชิก                 
ของสโมสร (Club Member) และราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีจดัจาํหน่ายบริเวณสนามแข่งขนั                   
เป็นต้น โดยสโมสรฟุตบอลอาชีพ 2 สโมสร มีความเห็นร่วมกันในการตั้ งราคาของท่ีระลึก                     
ของสโมสร คือ สโมสรจะใชบ้ริการองคก์รเอกชนท่ีมีหนา้ท่ีจดัหาสินคา้และบริการใหก้บัองคก์รอ่ืน
ใหมี้บทบาท  ในกระบวนการกาํหนดราคาสินคา้ของสโมสร เพราะองคก์รเหล่านั้นมีความเช่ียวชาญ
และมีฐานขอ้มูลของแฟนคลบัในภาพรวมทาํให้ราคาสินคา้ท่ีออกมาเป็นท่ียอมรับของแฟนคลบั 
นอกจากนั้ นสโมสรฟุตบอลอาชีพมีการจัดประชุมร่วมกันระหว่างฝ่ายการตลาดของสโมสร                  
และตวัแทนของกลุ่มแฟนคลบัเพื่อรับทราบความตอ้งการในประเด็นราคาของท่ีระลึกของแฟนคลบั 
ทั้ งน้ีเพื่อให้ราคาท่ีกําหนดเป็นไปอย่างเหมาะสมและส่งผลให้แฟนคลับเกิดความไว้วางใจ                     
ในการกาํหนดราคาสินคา้ของสโมสร 

 
 3) ด้านสถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

สโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นร่วมกนัในประเด็นการ
สถานท่ีให้บริการและช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าและบริการของสโมสรว่าควรเน้น                       
ไปท่ีสนามแข่งขนัเป็นอนัดบัแรกเพราะสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีนโยบายในการสร้าง
แฟนคลับจากคนในท้องถ่ินและละแวกใกล้เคียงสนามแข่งขัน ดังนั้ นจึงต้องให้ความสําคัญ                   
กบัการให้จดัจาํหน่ายสินคา้บริการท่ีสนามแข่งขนัเป็นสําคญั ส่งผลให้สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 
สโมสรสร้างและตกแต่งสนามแข่งขนัอย่างโดดเด่น หรูหรา ทนัสมยั รวมทั้งมีท่ีจอดรถพร้อมส่ิง
อาํนวยความสะดวกท่ีครบครัน เพื่อสร้างความเช่ือมัน่และประทบัใจใหก้บัแฟนคลบัท่ีเดินทางมาใช้
บริการ  

 นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพใชช่้องทางการจาํหน่ายสินคา้และบริการโดยผ่าน
หลากหลายช่องทาง แต่ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากคือ ทางส่ือสังคมออนไลน์ (Social Network) 
เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) ทวิตเตอร์ (Twitter) และช่องทางเว็บไซด์สโมสร อีเมล์ (E-Mail)                       
แม็กกาซีนของสโมสร  หนังสือพิมพ์ รายการโทรทัศน์ ท่ีให้บริการเฉพาะกลุ่มแฟนคลับ                           
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ท่ีมีความสนในการติดตามข่าวสารจากสโมสรฟุตบอลอาชีพโดยจะเน้นความทนัสมยั หรูหรา 
สวยงาม เพื่อดึงดูดแฟนคลบัใหเ้ขา้มาใชบ้ริการผา่นทางส่ือออนไลน์มากยิง่ข้ึน  

 
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพมีนโยบายในการประชาสัมพนัธ์เพื่อการส่งเสริมการตลาด                

ท่ีสอดคลอ้งกนัโดยมีการนาํเสนอขอ้มูล ข่าวสารของสโมสรผ่านทางส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุ
โทรทศัน์ แผน่พบั ป้ายคตัเอาท ์การจดัแสดงสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้ชั้นนาํ และคาราวานรถ เป็นตน้ 
ทั้งน้ีเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีของแฟนคลบัต่อสินคา้และบริการของสโมสร 

นอกจากนั้นในด้านการจัดลดราคาสินคา้และบริการเช่น ของท่ีระลึก บตัรเขา้ชม                 
เป็นตน้ โดยสโมสรฟุตบอลอาชีพ 2 สโมสรจะเน้นการจดังานมหกรรมการลดราคาสินคา้                        
ของท่ีระลึกของสโมสรโดยแบ่งตามช่วงเวลาระหว่างฤดูกาลแข่งขันเพื่อสร้างแรงกระตุ้น                          
ให้แฟนคลบัเกิดความสนใจและติดตามข่าวสารของสโมสรอย่างใกลชิ้ดตลอดเวลา นอกจากนั้น
สโมสรฟุตบอลอาชีพ 1 สโมสรจะเนน้การส่งเสริมการตลาดไปท่ีการลดราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนั
ตามโอกาสวนัสาํคญัต่างๆของประเทศไทย เช่น วนัพ่อแห่งชาติ วนัแม่แห่งชาติ วนัปีใหม่ เป็นตน้ 
เพื่อสร้างแรงจูงใจใหแ้ฟนคลบัเกิดความชอบในตราสินคา้และบริการของสโมสร 

 
5) ด้านบุคลากร (People) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพเน้นให้ความสําคญักบับุคลิกภาพ หน้าตา การใชค้าํพูดในการ

บริการ เป็นต้น เพื่อรักษาระดับการให้บริการท่ีได้มาตรฐานและส่งผลให้แฟนคลับเกิดความ                   
พึงพอใจในการให้บริการของสโมสรแล้วเกิดการบอกต่อให้กับแฟนคลับกลุ่มอ่ืนซ่ึงเกิดจาก
ความสัมพนัธ์ของแฟนคลบัดว้ยกนั นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรเช่ือว่าบุคลากร
ของสโมสรทุกคนเป็นปัจจัยสําคญัท่ีจะสร้างความแตกต่างในการแข่งขนัทางธุรกิจกับสโมสร
ฟุตบอลอาชีพอ่ืนๆ  

นอกจากนั้ นสโมสรฟุตบอลอาชีพมีการพัฒนาศักยภาพบุคลากรของสโมสร                        
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและความเช่ียวชาญในการทาํงานบริการให้แฟนคลบัเกิดความพึงพอใจ                  
และกลับมาใช้บริการของสโมสร  โดยมีกระบวนการจัดการฝึกอบรมหลักการให้บริการ                        
โดยมีนโยบายในการใช้บริการองค์กรเอกชนท่ีมีความเช่ียวชาญในการให้บริการเฉพาะด้าน                    
เข้ามามีส่วนร่วมในการให้บริการแฟนคลับ อีกทั้ งมีสโมสรฟุตบอลอาชีพ 1 สโมสร                           
ท่ีมีการมอบรางวลัประจาํเดือนสาํหรับบุคลากรดีเด่นเพื่อเป็นการกระตุน้ให้บุคลากรมีความใส่ใจ
และทาํงานอยา่งเตม็ท่ีตลอดเวลา 
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6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพให้บริการแฟนคลบัภายใตแ้นวคิดลูกคา้คือพระเจา้ (Customer   

is the king) กล่าวคือผูบ้ริหารจะสั่งการใหพ้นกังานทุกคนใหบ้ริการแฟนคลบัโดยเนน้การใหบ้ริการ
ท่ีรวดเร็ว ถูกตอ้ง และยุติธรรมกบัแฟนคลบัเพื่อสร้างความประทบัใจและส่งผลต่อการตดัสินใจ
กลบัมาใชบ้ริการของสโมสรอีกในอนาคต  

นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพมีนโยบายการให้บริการแฟนคลบัดว้ยความอ่อนนอ้ม ถ่อมตน 
และเป็นกนัเองกบัแฟนคลบัทุกระดบั เช่น การดูแลหาท่ีนั่งเชียร์ให้กบัแฟนคลบั การตอบปัญหา
เก่ียวกบัสินคา้และบริการของสโมสรให้กบัแฟนคลบั เป็นตน้ นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพ          
2 สโมสรท่ีมีการบริการรถรับ-ส่งแฟนคลบัระหวา่งท่ีจอดรถไปท่ีสนามแข่งขนั ทั้งน้ีเพื่อเป็นการเพ่ิม
คุณค่าใหก้บัสินคา้และสร้างสมัพนัธภาพท่ีดีระหวา่งแฟนคลบัและพนกังานใหบ้ริการของสโมสร  

 
7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพมีนโยบายการจัดการบริเวณสนามแข่งขันท่ีสอดคล้องกัน                

เพื่อให้เป็นไปตามมาตรฐานของสหพนัธ์ฟุตบอลนานาชาติ (AFC) กล่าวคือ สนามแข่งขนัของ
สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรสรทาํการแบ่งสัดส่วนภายในสนามและบริเวณโดยรอบสนาม
อย่างชดัเจนและเป็นสัดส่วน ต่อแฟนคลบั อีกทั้งตกแต่งสนามแข่งขนัให้มีความสวยงาม ทนัสมยั 
และสร้างภาพลกัษณ์ความเป็นทีมของสโมสรตนเอง ทั้งน้ีผูบ้ริหารเช่ือว่าการตกแต่งสภาพแวดลอ้ม
ทางกายภาพให้ดูดี สวยงาม และทันสมัยย่อมแสดงถึงภาพลักษณ์การให้บริการท่ีดีของสโมร                  
และทาํให้แฟนคลบัสามารถเดินทางมาท่ีสนามแข่งขนัไดส้ะดวก ไม่สับสน เกิดความประทบัใจ
พร้อมความรู้สึกถึงความเป็นส่วนหน่ึงของสโมสรเม่ือเดินทางมาถึงสนามแข่งขนั อีกทั้งผูบ้ริการ           
ยงัมีนโยบายในการแบ่งโซนท่ีนั่งในสนามแข่งขันออกอย่างชัดเจน เช่น โซนแฟนพันธ์ุแท ้                   
โซนครอบครัว โซนบุคคลทัว่ไป เป็นตน้  

นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพมีความเห็นร่วมกนัในดา้นการจดัสถานท่ีรวมไปถึง
การรักษาความสะอาดบริเวณสถานท่ีให้บริการในสนามแข่งขนั เช่น เคาร์เตอร์จาํหน่ายบตัรเขา้ชม
การแข่งขัน  ห้องนํ้ า  ร้านขายของท่ีระลึก  ท่ีจอดรถ  เ ป็นต้น  ซ่ึง เป็นอีกจุดหน่ึงท่ีสามารถ                    
สร้างความประทบัใจใหก้บัแฟนคลบัไดต้ั้งแต่เขา้มาถึงสนามแข่งขนั  
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6.1.2 ศึกษาสภาพความเป็นจริงและความคาดหวังของแฟนคลับต่อการตลาดบริการ
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 

 ผูว้ิจยัไดน้าํกรอบแนวคิด 7P’s มาเป็นกรอบในการสรุปผลการศึกษาสภาพความเป็น
จริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
1) ด้านสินค้าและบริการ (Product) 

 แฟนคลับมีความคาดหวงัด้านสินคา้และบริการในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด       
(   = 4.61) โดยความคาดหวงัดา้นบุคลากรของสโมสร เช่น นักฟุตบอล โคช้ และผูจ้ดัการทีม                  
มีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับ (  = 4.85) และสโมสรจาํหน่ายของท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ แกว้นํ้ า               
เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนั เส้ือซอ้ม เส้ือกนัหนาว หมวก กระเป๋า ลูกฟุตบอล ร่ม เป็นตน้ (  = 4.73)                
ถดัมาคือสโมสรก่อตั้งมายาวนาน มีความน่าเช่ือถือ ตรวจสอบได ้(  = 4.39)  

นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นสินคา้และผลิตภณัฑ์ในภาพรวม              
อยู่ในระดบัปานกลาง (  = 2.61) โดยการรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้น ภาพลกัษณ์ของสโมสร                  
มีช่ือเสียงโด่งดงัและเป็นท่ีรู้จกั (  = 2.91) รองลงมาคือ สโมสรก่อตั้งมายาวนาน มีความน่าเช่ือถือ 
ตรวจสอบได้ (   = 2.88) และสโมสรมีการให้บริการการเข้าชมการจัดการแข่งขัน                           
ไดอ้ยา่งเหมาะสม (  = 2.84)  

 
2) ด้านราคา (Price) 
แฟนคลับมีความคาดหวงัด้านราคาในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (   = 4.07)                       

โดยความคาดหวงัดา้นราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเหมาะสม (   = 4.36) ลาํดบัต่อมาคือราคา                       
ของท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนัเหมาะสม คุม้ค่ากบัการใชง้าน (  = 4.32) 
รองลงมาคือราคาในการสมคัรสมาชิกมีความเหมาะสม (  = 3.81)  

นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นราคาในภาพรวมอยู่ในระดบัน้อย 
(  = 1.85) โดยการรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นสโมสรมีการจดัให้บริการดา้นอาหาร เคร่ืองด่ืม
และของขบเค้ียวดว้ยราคาเหมาะสม (  = 2.25) รองลงมาคือ ราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเหมาะสม            
(  = 1.74) อนัดบัต่อมาคือ ราคาของท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนัเหมาะสม 
คุม้ค่ากบัการใชง้าน (  = 1.72)  
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3) ด้านสถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
แฟนคลับมีความคาดหวังด้านสถานท่ีให้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย                        

ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  = 4.57) โดยความคาดหวงัดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายของท่ีระลึก
ของสโมสรมีความเหมาะสม (   = 4.87) ลาํดับต่อมาคือสโมสรมีการจดับริการส่ิงอาํนวย                      
ความสะดวก เช่น ห้องนํ้ า ท่ีจอดรถ เพียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ (   = 4.85) และสโมสรจดับริการ                   
หน่วยรักษาความปลอดภยับริเวณสนามแข่งขนั (  = 4.85)  

นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงด้านสถานท่ีให้บริการและช่องทาง           
การจดัจาํหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบันอ้ย (  = 2.48) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า การรับรู้
สภาพความเป็นจริงด้านสโมสรมีการจัดบริการส่ิงอาํนวยความสะดวก เช่น ห้องนํ้ า ท่ีจอดรถ 
เพียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ (  = 2.87) รองลงมาคือ สโมสรจดับริการหน่วยรักษาความปลอดภยับริเวณ
สนามแข่งขนั (  = 2.80) ตามลาํดบั อนัดบัต่อมาคือ สถานท่ีจดัจาํหน่ายของท่ีระลึกของสโมสร             
มีความเหมาะสม (  = 2.40) 

 
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 

(  = 4.59) โดยความคาดหวงัดา้นสโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่นกิจกรรมทางการตลาดผา่น CSR 
เช่น โครงการบริจาคอุปกรณ์กีฬา (   = 4.89) ลาํดับต่อมาคือสโมสรส่งเสริมการขาย                           
เช่น แจกคูปองชิงโชค แจกของสมนาคุณ แพคเกจเดินทางในการติดตามเชียร์สโมสร เป็นตน้                     
(   = 4.88) และสโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผ่านกิจกรรมทางการตลาด เช่น การจดังานอีเวน้ท ์                  
(  = 4.87) 

นอกจากนั้ นการรับรู้สภาพความเป็นจริงด้านการส่งเสริมการตลาดในภาพรวม                    
อยูใ่นระดบันอ้ย (  = 2.36) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า การรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้น
สโมสรส่งเสริมการขาย เช่น แจกคูปองชิงโชค แจกของสมนาคุณ แพคเกจเดินทางในการติดตาม
เชียร์สโมสร เป็นต้น (   = 2.80) ลาํดับต่อมาคือสโมสรจัดประชาสัมพนัธ์ผ่านกิจกรรม                         
ทางการตลาดผ่าน CSR เช่น โครงการบริจาคอุปกรณ์กีฬา (  = 2.30) และสโมสรจดัรายการ                  
ลดราคาสินคา้และบริการ เช่น ของท่ีระลึก บตัรเขา้ชม เป็นตน้ (  = 2.30) 

 
5) ด้านบุคลากร (People) 
แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.65) 

และเม่ือพิจารณาในรายด้าน พบว่า ความคาดหวังด้านพนักงานท่ีให้บริการขายบัตรเข้าชม                       
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การแข่งขนั ขายของท่ีระลึก บุคลากรการจดัการแข่งขนั ใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว (  = 4.85) ลาํดบัต่อมา
คือ พนักงานใส่ใจในการบริการต่อผูใ้ชบ้ริการทุกรายเท่าเทียมกนั (   = 4.84) ลาํดบัต่อมาคือ 
ผูบ้รรยายการแข่งขนัมีความสามารถในการพากย ์(  = 4.83) 

นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง (  = 2.59) และเม่ือพิจารณาในรายดา้น พบว่าการรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นพนกังาน
มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อแฟนคลบั (  = 2.87) ลาํดบัต่อมาคือ พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจดา้นกีฬา 
และให้ความเอาใจใส่ต่อแฟนคลบั (  = 2.84) ถดัมามาคือ ผูบ้รรยายการแข่งขนัมีความสามารถ                
ในการพากย ์(  = 2.78) 

 
6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นกระบวนการให้บริการในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

(  = 4.56) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นการจดัการเตรียมความพร้อม              
ในการแข่งขนัไดม้าตรฐาน (   = 4.88) ลาํดบัต่อมาคือ มีระเบียบขอ้บงัคบัเก่ียวกบัการเขา้ชม                   
พร้อมบทลงโทษจริงจงั (  = 4.88) และสโมสรมีการใหบ้ริการตามลาํดบัก่อน-หลงั (  = 4.35) 

นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นกระบวนการให้บริการในภาพรวม
อยู่ในระดบัน้อย (   = 2.40) และเม่ือพิจารณาในรายละเอียด พบว่าแฟนคลบัมีความพึงพอใจ                  
ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีระเบียบขอ้บงัคบัเก่ียวกบัการเขา้ชม พร้อมบทลงโทษจริงจงั (  = 2.84) 
ลาํดบัต่อมาคือการจดัการเตรียมความพร้อมในการแข่งขนัไดม้าตรฐาน (  = 2.34) และสโมสร          
มีการใหบ้ริการตามลาํดบัก่อน-หลงั (  = 2.33) 

 
7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นลกัษณะทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  

(   = 4.52) และเม่ือพิจารณาในรายด้านพบว่า ความคาดหวงัด้านส่ิงอาํนวยความสะดวก                       
ภายในสนามท่ีเพียบพร้อม (  = 4.88) ถดัมาคือมารูปแบบอาคาร สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และบริการ 
มีความทนัสมยั (  = 4.84) อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ตามลาํดบั และการนาํเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั                    
มาใชใ้นการใหบ้ริการ เช่นคอมพิวเตอร์ จอโปรเจคเตอร์ (  = 4.40)  

นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นลกัษณะทางกายภาพในภาพรวม              
อยูใ่นระดบัปานกลาง (  = 2.73) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า การรับรู้สภาพความเป็นจริง
ด้านการนําเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาใช้ในการให้บริการ  เช่นคอมพิวเตอร์ จอโปรเจคเตอร์                        
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(   = 2.83) ลาํดบัต่อมาคือ รูปแบบอาคาร สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และบริการ มีความทนัสมยั                     
(  = 2.80) ถดัมาคือ ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในสนามท่ีเพียบพร้อม (  = 2.78) 

 
6.1.3 เปรียบเทียบสภาพความเป็นจริงและความคาดหวังของแฟนคลับต่อการตลาด

บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 ผูว้ิจยัไดน้าํกรอบแนวคิด 7P’s มาเป็นกรอบในการสรุปผลการเปรียบเทียบสภาพ   

ความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
1) ด้านสินค้าและบริการ (Product) 

 ความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับ                        
ท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยด้านสินคา้และบริการ พบว่า                    
ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
(Gap = 2.00) และเพ่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญั                
ทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ บุคลากรของสโมสร เช่น นกัฟุตบอล โคช้ และผูจ้ดัการทีม มีช่ือเสียง
และเป็นท่ียอมรับ (Gap = 2.04) ถดัมาคือสนามแข่งขนัไดม้าตรฐานของสหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย 
(AFC) (Gap = 2.01) และสินคา้/แบรนดข์องสโมสรสามารถจดจาํไดง่้าย (Gap = 2.00) 

 
2) ด้านราคา (Price) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับ                        

ท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยด้านราคา พบว่า ในภาพรวม                
ความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 2.21) 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
ไดแ้ก่ ราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเหมาะสม (Gap = 2.62) ถดัมาคือราคาของท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ 
แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนัเหมาะสม คุม้ค่ากบัการใชง้าน (Gap = 2.60) และราคาในการสมคัร
สมาชิกมีความเหมาะสม (Gap = 2.10) 

 
3) ด้านสถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับ                           

ท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นสถานท่ีใหบ้ริการและช่องทาง   
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การจดัจาํหน่ายพบว่า ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 2.08) และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนั
อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .01 ได้แก่ สถานท่ีจัดจาํหน่ายของท่ีระลึกของสโมสร                        
มีความเหมาะสม (Gap = 2.47) ถดัมาคือสถานท่ีจดัการแข่งขนัมีความโดดเด่น เขา้ถึงง่าย                        
(Gap = 2.09) และการเดินทางเขา้สนามแข่งขนัมีความสะดวก (Gap = 2.05) รวมทั้งสโมสร
จดับริการหน่วยรักษาความปลอดภยับริเวณสนามแข่งขนั (Gap = 2.05) 

 
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับ                         

ท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่า                       
ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั.01 
(Gap = 2.22) และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญั                
ทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ สโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่นกิจกรรมทางการตลาด เช่น การจดังาน             
อีเวน้ท ์ (Gap = 2.60) ถดัมาคือ สโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผ่านกิจกรรมทางการตลาดผา่น CSR                        
เช่น โครงการบริจาคอุปกรณ์กีฬา (Gap = 2.58) ลาํดบัต่อมาสโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่นนกักีฬา             
ท่ีมีช่ือเสียง (Gap = 2.10) 

 
5) ด้านบุคลากร (People) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับ                     

ท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นบุคลากรพบว่าในภาพรวม                     
ความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 1.95) 
และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
ไดแ้ก่ พนกังานท่ีให้บริการขายบตัรเขา้ชมการแข่งขนั ขายของท่ีระลึก บุคลากรการจดัการแข่งขนั 
ให้บริการท่ีรวดเร็ว (Gap = 2.59) ถดัมาคือ พนกังานใส่ใจในการบริการต่อผูใ้ชบ้ริการทุกราย                   
เท่าเทียมกนั (Gap = 2.09) ลาํดบัต่อมาคือผูบ้รรยายการแข่งขนัมีความสามารถในการพากย ์                        
(Gap = 2.05) 

 
6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับ                           

ท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นกระบวนการให้บริการพบว่า 
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ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
(Gap = 2.15) และเพ่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญั                 
ทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ การจดัการเตรียมความพร้อมในการแข่งขนัไดม้าตรฐาน (Gap = 2.54) 
ถดัมาคือ ขั้นตอนการจาํหน่ายบตัรเขา้ชมไม่ซับซ้อน (Gap = 2.12) ลาํดบัต่อมาคือสโมสร                       
มีการใหบ้ริการตามลาํดบัก่อน-หลงั (Gap = 2.05) 

 
7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับ                         

ท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า                 
ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01              
(Gap = 1.78) และเพ่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญั                    
ทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในสนามท่ีเพียบพร้อม (Gap = 2.10) ถดัมา   
คือ รูปแบบอาคาร สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และบริการ มีความทนัสมยั (Gap = 2.04) ลาํดบัต่อมา               
คือ การจดัการท่ีนัง่ในสนามให้มีการแยกโซน เช่น โซนครอบครัว โซนแฟนคลบั            หรือโซน
กองเชียร์พนัธ์ุแท ้เป็นตน้ (Gap = 2.01) 

 
 

6.2 ข้อเสนอแนะจากการวจิยั 
 จากการศึกษา  “การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย”                     

ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะตามกรอบแนวคิด ดงัน้ี 
 

1) การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพทาํให้ผูว้ิจยั
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยท่ีสําคญัท่ีส่งผลต่อแฟนคลบัในการตัดสินใจ               
ใช้บ ริการสโมสรฟุตบอลอาชีพและยังพบถึงจุดอ่อนของการให้บริการ ซ่ึงควรจะต้อง                         
มีการพฒันาการใหบ้ริการต่างๆ เพื่อนาํไปการบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของแฟนคลบัมากยิง่ข้ึน 
ดงัน้ี 

1.1) ดา้นสินคา้และบริการ (Product) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพควรมีกระบวนการสร้างช่ือเสียงให้กับบุคลากร                       

เช่น โคช้ นักกีฬา รวมถึงบุคลากรของสโมสร ให้เป็นท่ียอมรับของแฟนคลบัมากข้ึน และสโมสร
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ควรเซ็นสัญญากับโค้ช  ผู ้จัดการทีม  นักกีฬา  รวมไปถึงบุคลากรท่ีมี ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ                    
ของแฟนคลบัเขา้มาทาํงานร่วมกบัสโมสร 

1.2) ดา้นราคา (Price) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพควรกาํหนดราคาสินคา้พิเศษไวใ้ห้กับสมาชิกท่ี

ลงทะเบียนเป็นแฟนคลบัของสโมสรโดยควรกาํหนดราคาให้มีความแตกต่างกบัราคาของกองเชียร์
ทัว่ไป ให้มากข้ึนโดยเฉพาะราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนั เพื่อกระตุน้ความน่าสนใจให้กบักองเชียร์
รายใหม่เขา้มาสมคัรเป็นแฟนคลบัของสโมสร และเป็นฐานในการสร้างแฟนคลบัในอนาคตของ
สโมสร  

1.3) ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการและช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพควรเพิ่มช่องทางการให้บริการและช่องทาง                          

การจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการของสโมสรให้เพิ่มมากข้ึนและมีความเหมาะสม เพราะในปัจจุบนั
กระแสฟุตบอลในประเทศไทยกาํลงัเป็นท่ีนิยมข้ึนอย่างมาก ดงันั้นสโมสรควรปรับปรุงในส่วน              
ของช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการใหมี้ความทนัสมยั เขา้ถึงง่าย เหมาะสาํหรับการใชง้าน
ของทุกเพศ ทุกวยั รวมทั้งการจดัส่งสินคา้ควรเป็นไปดว้ยความรวดเร็วและปลอดภยั เพื่อสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัแฟนคลบัท่ีไม่สามารถเดินทางมาท่ีสนามแข่งขนัไดแ้ละเป็นการสร้างความแตกต่าง
เหนือคู่แข่งขนั 

1.4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพควรจดัการประชาสัมพนัธ์ผ่านการจดังานอีเวน้ท์

ต่างๆมากยิง่ข้ึน เช่น การจดัมหกรรมการลดราคาของท่ีระลึกของสโมสร การจดังานประชาสัมพนัธ์
นักกีฬาและบุคลากรของสโมสรในสถานท่ีสําคัญต่างๆ เป็นต้น เพื่อเป็นการสร้างการรับรู้                     
ใหก้บัแฟนคลบัไดม้ากข้ึน 

1.5) ดา้นบุคลากร (People) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพควรเพ่ิมจาํนวนของพนักงานท่ีให้บริการดา้นการ

ขายบตัรเขา้ชมการแข่งขนั และขายของท่ีระลึกของสโมสร เพื่อให้บริการแฟนคลบัไดอ้ย่างทัว่ถึง
และรวดเร็วมากยิง่ข้ึนเพื่อสร้างความประทบัใจใหก้บัแฟนคลบัในการเขา้ใชบ้ริการ 

1.6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพควรมีการจัดเตรียมความพร้อมในการจัดการ

แข่งขนั ให้มีความพร้อมมากยิ่งข้ึน โดยอาจว่าจา้งองค์กรอิสระท่ีมีความเช่ียวชาญในการจดัการ
แข่งขันเข้ามามีบทบาทในการรับผิดชอบในส่วนงานน้ี  เพื่อให้การจัดเตรียมขั้นตอนและ
กระบวนการวนัท่ีมีการแข่งขนัเป็นไปตามมาตรฐานและมีความเป็นมืออาชีพ 
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1.7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพควรเพ่ิมเติมในส่วนของส่ิงอาํนวยความสะดวก                      

ภายในสนามให้มีความพร้อมมากกว่าปัจจุบนั เช่น การติดตั้งระบบอินเตอร์เนตไร้สาย (Wi-Fi)                 
ให้ครอบคลุมทัว่สนามแข่งขนั เป็นตน้ เพื่ออาํนวยความสะดวกให้แก่แฟนคลบั อีกทั้งสโมสร
ฟุตบอลอาชีพควรดํา เนินการสร้างสนามแข่งขันเป็นของตัวเอง  โดยอาจผ่านการเจรจา                           
กับผู ้สนับสนุนรายใหญ่ทั้ งในและต่างประเทศเพ่ือหาทุนทรัพย์มาก่อสร้างสนามฟุตบอล                         
ทั้ งน้ี เพื่อการพัฒนาสนามแข่งขันในระยะยาว  อีกทั้ งสร้างความภาคภูมิใจให้กับแฟนคลับ                           
และเป็นการสร้างรายไดม้หาศาลใหก้บัสโมสรในอนาคต  

2) ในการให้บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพซ่ึงเป็นการวางกลยุทธ์โดยดูธุรกิจ                  
เป็นหลกัว่าจะวางกลยุทธ์ดา้นสินคา้และบริการ ราคา สถานท่ีบริการและช่องทางการจดัจาํหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ให้เป็นไป               
ในรูปแบบอย่างไร แต่ถ้ามองจากลูกคา้เป็นหลักสโมสรฟุตบอลอาชีพควรจะวางกลยุทธ์ทาง
การตลาดในแง่ของ 7C’s ดงัน้ี 

2.1) คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Value) ลูกคา้จะเลือกใชบ้ริการ
อะไร หรือกบัใคร ส่ิงท่ีลูกคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกัคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่างๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือ
เทียบกับเงินท่ีจ่าย ดังนั้นธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ย่าง
แทจ้ริง 

2.2) ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุนหรือเงินลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่าย
สาํหรับบริการนั้น ตอ้งคุม้ค่ากบับริการท่ีจะได ้หากลูกคา้ยนิดีจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวงั
ในบริการนั้น ยอ่มสูงดว้ย ดงันั้นในการตั้งราคาค่าบริการ ธุรกิจจะตอ้งหาราคาท่ีลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่าย 
ให้ได ้เพื่อนาํ ราคานั้นไปใชใ้น การลดค่าใชจ่้ายต่างๆ ทาํให้สามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคา้
ยอมรับได ้

2.3) ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจ
นั้น จะตอ้งสร้างความ สะดวกให้ลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ                
หากลูกคา้ไม่สะดวกติดต่อใชบ้ริการ ธุรกิจจะตอ้งทาํหน้าท่ีสร้างความสะดวกดว้ยการให้บริการ    
ถึงท่ีบา้นหรือท่ีทาํงานลูกคา้ 

2.4) การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ย่อมตอ้งการไดรั้บ
ข่าวสาร อนัเป็นประโยชน์จากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกคา้ก็ตอ้งการติดต่อธุรกิจเพื่อให้ขอ้มูล 
ความเห็น หรือขอ้ร้องเรียน ธุรกิจจะตอ้งจดัหาส่ือท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย เพื่อการให้และรับ
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ข้อมูลความเห็นจากลูกค้า  ดังนั้ นการส่งเสริมการตลาดทั้ งหลายจะไม่ประสบความสําเร็จ                           
หากการส่ือสารลม้เหลว 

2.5) การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการไม่ว่าจะเป็นบริการท่ี
จาํเป็นหรือบริการท่ีฟุ่ มเฟือย เช่น ด้านการจาํหน่ายสินค้าของท่ีระลึกของสโมสร แฟนคลับ                           
ต้องการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอย่างดีจากสโมสรฟุตบอลอาชีพ ตั้ งแต่เร่ิมก้าวเท้าแรกเข้ามา                      
จนถึงกา้วออกจากร้านนั้น ไม่วา่จะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใชบ้ริการก็ตาม หรือไม่ว่าจะเป็น
พนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการกต็าม 

2.6) ความสาํเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลูกคา้
มุ่งหวงัให้ไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการอย่างสมบูรณ์แบบ เช่น การจาํหน่ายบตัรเขา้ชมการ
แข่งขนั  แฟนคลบัจะตอ้งไดบ้ตัรเขา้ชมท่ีมีความสวยงาม และตรงกบัเลขท่ีนัง่ในสนามแข่งขนั อีก
ทั้ง  การให้บริการท่ีให้ความสะดวกสบายกบัแฟนคลบัตั้งแต่ขั้นตอนการซ้ือบตัรเขา้ชมการแข่งขนั
ไปจนถึงจบเกมการแข่งขนั โดยในแต่ละขั้นตอนการบริการจะมีความซับซ้อนเพียงใด ตอ้งจา้ง
พนกังานจาํนวนมากมายเพียงใด แฟนคลบัไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อยา่งเดียวคือ กระบวนการให้บริการ
ตอ้งตอบสนองความตอ้งการอยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 

2.7) ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอ้มของการใหบ้ริการ ไม่ว่าจะเป็น
อาคาร เคาน์เตอร์บริการ ห้องนํ้ า ทางเดิน ป้ายประชาสัมพนัธ์ต่างๆ จะตอ้งสร้างความสบายตา                           
และความสบายใจให้ลูกคา้ โดยเฉพาะหากลูกคา้มาใชบ้ริการประเภทหรูหรา ฟุ่ มเฟือย ส่ิงเหล่านั้น                        
จะตอ้งทาํให้ความทุกขใ์จและความไม่สบายกายไดบ้รรเทาเบาบางลง เช่น การเปิดเพลงผ่านคลาย
ใหก้บัแฟนคลบั หรือการทาํกิจกรรมนนัทนาการเพื่อสร้างความสนุกสนานใหก้บัแฟนคลบั เป็นตน้ 

 
 
6.3 ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 

 1) ควรมีการศึกษาวิจยัในเร่ือง การพฒันาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ               
ในประเทศไทย เพื่อทาํใหท้ราบแนวทางในการพฒันาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทยใหป้ระสบความสาํเร็จ 
 2) ควรมีการศึกษาวิจยัในเร่ืองของ การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ                       
ในต่างประเทศ (ประเทศท่ีมีช่ือเสียงดา้นการจดัการกีฬาฟุตบอล) เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาการ
ตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยใหป้ระสบความสาํเร็จ 
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 3) ควรขยายขอบเขตการวิจัยให้มีวงกวา้งมากยิ่งข้ึนนอกจาก 3 สโมสร                           
ท่ีไดท้าํการเก็บขอ้มูลเพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีชัดเจนและเป็นประโยชน์ในการพฒันาการตลาดบริการ               
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
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บทสรุปแบบสมบูรณ์ 

 
 

1. บทคดัย่อ 
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

การตลาดบริการรวมทั้งสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการ
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงผสมผสาน (Mixed Method Research) 
ใช้เคร่ืองมือวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s โดยการวิจัยเชิงคุณภาพผูว้ิจัยได้ใช ้               
การสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั จาํนวน 6 คน สําหรับการวิจยัเชิงสํารวจผูว้ิจยัไดใ้ช้
แบบสอบถามสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย จํานวน 400 คน โดยใช้สถิติวิเคราะห์ คือค่าเฉล่ีย                           
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าเฉล่ียท่ีกลุ่มตวัอยา่งสมัพนัธ์กนั 
 ผลการวิจยัพบวา่ การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร มีการบริหาร
จดัการการตลาดบริการ ประกอบไปดว้ย ดา้นสินคา้และบริการ แบ่งเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย                 
1) การสร้างภาพลกัษณ์ 2) การผลิตสินคา้ตรงกับความตอ้งการของแฟนคลบั 3) สนามแข่งขนั                 
และสถานท่ีให้บริการไดม้าตรฐาน ดา้นราคามีนโยบายการตั้งราคาสินคา้และบริการท่ีเหมาะสม 
ดา้นสถานท่ีให้บริการและช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ให้ความสําคญักบัการจดัจาํหน่ายสินคา้
บริการท่ีสนามแข่งขนัและมีบริการผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีนโยบาย



บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัมหิดล  ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 177 

ในการประชาสัมพนัธ์ท่ีหลากหลายและมีการจดัมหกรรมการลดราคาสินคา้ของสโมสรตามโอกาส             
วนัสําคัญต่างๆ ด้านบุคลากร เน้นให้มีความรู้ ความสามารถในการให้บริการและมีนโยบาย                     
ในการพัฒนาบุคลากรของสโมสร  ด้านกระบวนการมีนโยบายการให้บริการแฟนคลับ                     
ด้วยความอ่อนน้อม ถ่อมตน และเป็นกันเองกับแฟนคลับทุกระดับ ด้านลักษณะทางกายภาพ                   
เน้นการจดัตกแต่งสภาพแวดลอ้มโดยรอบสนามแข่งขนัให้ดูโดดเด่นเป็นท่ีสังเกตไดง่้ายสวยงาม 
และทนัสมยั รวมไปถึงการรักษาความสะอาดบริเวณสถานท่ีใหบ้ริการในสนามแข่งขนั 
 ข้อเสนอแนะในการวิจัยค ร้ัง น้ี  ด้านสินค้าและบริการสโมสรฟุตบอลอาชีพ                       
ควรมีการคิดผลิตภัณฑ์ใหม่เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งและเป็นการสร้างเอกลักษณ์                   
ให้กบัสโมสรของตนเอง ทางดา้นราคา ควรกาํหนดราคาสินคา้พิเศษให้กบัแฟนคลบัของสโมสร 
นอกจากนั้ นด้านสถานท่ีให้บริการและช่องทางการจัดจาํหน่าย ควรเพิ่มช่องทางการให้บริกา                 
รและช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าและบริการเพิ่มมากข้ึน  ด้านการส่งเสริมการตลาด                           
ควรมีการประสานงานกับหน่วยงานราชการประจาํทอ้งถ่ินท่ีสํานักงานของสโมสรหรือสนาม    
แข่งขนัตั้งอยู่หรือหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อร่วมมือกนัจดัหาแนวทางการประชาสัมพนัธ์ร่วมกนั 
ดา้นบุคลากรควรร่วมมือกนัจดัการอบรมเชิงปฏิบติัการโดยเชิญวิทยากรทั้งในและต่างประเทศ                
ท่ีมีความรู้ ความชาํนาญ มาเป็นวิทยากรบรรยายและฝึกปฏิบติัให้กบับุคลากร ดา้นกระบวนการ
ให้บริการควรพฒันาศักยภาพในกระบวนการให้บริการโดยเฉพาะความรวดเร็วและถูกต้อง                   
ดา้นลกัษณะทางกายภาพควรดาํเนินการสร้างสนามแข่งขนัเป็นของตวัเอง 

 
 

2. บทนํา 
กีฬานั้ นประกอบด้วยกิจกรรมปกติหรือทักษะท่ีอยู่ภายใต้กติกาซ่ึงถูกกําหนด                   

โดย ความเห็นท่ีตรงกนัโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อการพกัผอ่น การแข่งขนั ความเพลิดเพลิน ความสาํเร็จ 
การพฒันา  ของทกัษะ หรือหลายส่ิงรวมกนั กีฬาเป็นกิจกรรมท่ีควบคู่กบัการแข่งขนั และระบบ
คะแนน นอกจากน้ีในปีพุทธศกัราช 2530 พระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัทรงตรัสว่า “กีฬาเป็นส่ิงท่ีมี
จุดประสงค์พื้นฐานท่ีจะส่งเสริมให้ร่างกายแข็งแรงและสามารถท่ี จะแสดงฝืมือในเชิงกีฬา                       
เพื่อความสามัคคีและเพื่อให้คุณภาพของมนุษย์ท่ีดีข้ึนมาเวลาน้ีการกีฬาก็นับว่ามีความสําคัญ                
ในทางอ่ืนดว้ย คือ ในทางสังคมทาํให้ประเทศชาติไดห้ันมาปฎิบติัส่ิงท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ                
ของร่างกายและจิตใจ ทาํใหส้ามารถท่ีจะอาศยัอยูใ่นสังคมอยา่งอยูเ่ยน็เป็นสุข ทั้งเป็นส่ิงท่ีก่อใหเ้กิด
ความเจริญของบา้นเมืองและโดยเฉพาะในการกีฬา ระหว่างประเทศก็ไดเ้พิ่มความสาํคญักบัมนุษย์
อ่ืนซ่ึงอยู่ในประเทศอ่ืน ฉะนั้นกีฬามีความสําคญัอย่างยิ่งสําหรับชีวิตของแต่ละคนและชีวิต                    
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ของบา้นเมือง ถา้ปฎิบติัอย่างถูกตอ้ง หมายความว่า อย่างมีประสิทธิภาพ มีความสามารถ                          
ก็จะนาํช่ือเสียงแก่ตน แก่ประเทศชาติ ถา้ปฎิบติักีฬาดว้ยความเรียบร้อยดว้ยความสุภาพก็ทาํให้มี
ช่ือเสียงเหมือนกนั และจะส่งเสริมความสามคัคีในประเทศชาติ” 

ในการพัฒนากีฬาของประเทศไทย  ได้ดํา เ นินการตามกรอบและแนวทาง                  
ของแผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติตามแผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติเพื่อการพฒันาดา้นกีฬา
ภายใต้การกาํกับดูแลของการกีฬาแห่งประเทศไทยมาแล้ว 4 ฉบับ ได้แก่ แผนพฒันาการกีฬา
แห่งชาติ ฉบบัท่ี 1 (พ.ศ.2531 – 2539) แผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติ ฉบบัท่ี 2 (พ.ศ.2540 – 2544) 
แผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติ ฉบบัท่ี 3 (พ.ศ.2545 – 2549) แผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติ ฉบบัท่ี 4 
(พ.ศ.2550 – 2554) และในปัจจุบนัไดใ้ชแ้ผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติ ฉบบัท่ี 5 (พ.ศ.2555 – 2559) 
เพื่อเป็นกรอบและแนวทางในการพฒันาดา้นการกีฬาของประเทศให้บรรลุเป้าหมาย ทั้งทางดา้น 
การพฒันากีฬาขั้นพื้นฐาน การกีฬาเพื่อมวลชน การกีฬาเพื่อความเป็นเลิศ การกีฬาเพื่อการอาชีพ 
โดยใชห้ลกัการทางวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีทางการกีฬา เสริมสร้างศกัยภาพในการออกกาํลงั
กายและการเล่นกีฬา และใชห้ลกัธรรมภิบาลในการบริหารจดัการกีฬาแบบบูรณาการทุกภาคส่วน 
เพื่อให้ประชาชนทุกกลุ่มทุกระดบัมีโอกาสในการออกกาํลงักายและเล่นกีฬา เพื่อพฒันาทกัษะกีฬา           
ขั้นพื้นฐานได ้ อยา่งถูกตอ้ง และเป็นประจาํอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างเสริมสุขภาพและสมรรถภาพท่ีดี 
มุ่งเน้นการปลูกฝังการมีนํ้ าใจนักกีฬาให้เป็นวฒันธรรม เกิดความสมานฉันท์ของคนในชาติ 
สนบัสนุนการกีฬาทุกระดบัจากการกีฬาขั้นพื้นฐานและการกีฬาเพื่อมวลชน เพื่อมุ่งสู่ความเป็นเลิศ
และอาชีพในระดบัสากล (กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา, 2555) 

นโยบายทางด้านการกีฬาของชาติซ่ึงอยู่ในแผนพฒันาการกีฬาแห่งชาติ ฉบบัท่ี 5               
(พ.ศ.2555 – 2559) เน้ือหาหลกัประการหน่ึงท่ีไดก้ล่าวถึงคือ การพฒันากีฬาเพื่อการอาชีพ ซ่ึงอยูใ่น
ประเด็นยุทธศาสตร์ท่ี 4 โดยมีวตัถุประสงค ์คือ 1) เพื่อส่งเสริมและพฒันากีฬาสากลท่ีมีศกัยภาพ 
และกีฬาไทยบางชนิดให้เป็นกีฬาอาชีพอย่างย ัง่ยืน 2) เพื่อพฒันานักกีฬาทุกกลุ่มและบุคลากร               
ทางกีฬาอย่างครบวงจร โดยพฒันาทั้งคุณภาพและจรรยาบรรณ ตลอดทั้งสนับสนุนให้มีการจดัตั้ง
สถาบนัผลิตบุคลากรกีฬาอาชีพ และส่งเสริมให้มีการรวมกลุ่มสมาชิก (แฟนคลบั) ขององค์กร 
สโมสร กีฬาอาชีพ ทั้งในส่วนกลางและส่วนภูมิภาค 3) เพื่อพฒันาระบบและกลไกจดัการแข่งขนั
กีฬาอาชีพให้มีมาตรฐานสากล โดยมีกฎ ระเบียบ ขอ้บังคบัท่ีเก่ียวขอ้งกับการประกอบอาชีพ    
ทางการกีฬาท่ีเหมาะสมและทันสมัย 4) เพื่อพฒันาระบบบริหารแบบมืออาชีพโดยสนับสนุน                   
ให้ มีการจัดสรรทุนส่ง เสริมและสวัสดิการกีฬาอาชีพเพื่ อการคุ้มครองและรักษาสิทธิ                           
หรือผลประโยชน์รวมทั้งสร้างแรงจูงใจให้องค์กรเอกชนร่วมส่งเสริมกีฬาอาชีพ ซ่ึงในประเด็น
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ยุทธศาสตร์ท่ี 4 น้ี ไดก้ล่าวถึงการขยายฐานผูเ้ล่นและนักกีฬาอาชีพทั้งประเภทบุคคลและทีมทั้ง                 
12 ชนิดกีฬา หน่ึงในนั้นกคื็อกีฬาฟุตบอล 

ประเทศไทยได้มีการจัดการแข่งขันฟุตบอลอาชีพมาอย่างต่อเน่ือง  เ ร่ิมตั้ งแต่                           
พ.ศ.2542    ได้จดัให้มีโครงการนําร่อง การแข่งขนัฟุตบอลอาชีพช่ือ “ไทยแลนด์ โปรวินเช่ียล 
ฟุตบอลลีก”  ซ่ึงได้ดาํเนินการมาเป็นระยะเวลา 5 ปี ตั้ งแต่ พ.ศ.2542 – 2547 ต่อมาได้พฒันา
เปล่ียนแปลงจนมาเป็นการแข่งขนัฟุตบอลอาชีพ “ไทยแลนด ์พรีเมียร์ลีก” มาจนถึงปัจจุบนั อยา่งไร
ก็ตาม การจดัการแข่งขนัฟุตบอลอาชีพจะประสบความสาํเร็จไดน้ั้น มีองคป์ระกอบหลายประการ 
เช่น มาตรฐานความสามารถของนักฟุตบอลและบุคลากร ได้แก่  ผู ้ฝึกสอน ผูต้ ัดสิน อีกทั้ ง                        
ตอ้งมีการบริหารจดัการ ท่ีมีประสิทธิภาพทั้งในดา้นการจดัการแข่งขนัและธุรกิจการกีฬา ไดแ้ก่               
การสร้างกระแสความนิยม การประชาสัมพนัธ์ การตลาดและสิทธิประโยชน์ การส่ือสาร ฯลฯ                
ส่ิงสําคัญคือ ทีมสโมสรฟุตบอลอาชีพ จําเป็นต้องมีการบริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพ                    
จึงจะสามารถนําทีมสโมสรสู่ความสําเร็จได้ (การกีฬาแห่งประเทศไทย,  2550) แต่ปัญหา                      
และอุปสรรคท่ีสําคญัประการหน่ึงของการพฒันาฟุตบอลอาชีพไทยนั้นคือ มาตรฐานการแข่งขนั
ฟุตบอลไทยแลนด ์พรีเมียร์ ลีก ยงัขาดมาตรฐาน    ในหลายดา้น โดยเฉพาะมาตรฐานฟุตบอลอาชีพ
ในประเทศไทยในดา้นท่ี 5 คือดา้นรายไดท่ี้ชัดเจนและเป็นรูปธรรม ในระบบฟุตบอลอาชีพ                  
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพ ซ่ึงประกอบดว้ย ค่าผ่านประตู ค่าลิขสิทธ์ิ ค่าสนับสนุนของผูส้นบัสนุน
หรือสปอนเซอร์ ค่าสินคา้ของท่ีระลึก ค่าโอนยา้ยผูเ้ล่น   และส่วนแบ่งหรือเงินสนบัสนุนจากองคก์ร
หรือคณะกรรมการจดัการแข่งขนัฯ ดงัเช่น ทางสมาพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย (Asian Football 
Confederation) ได้ประเมินมาตรฐานของสโมสรฟุตบอลของไทย ว่ายงัไม่สามารถปรับตวั                     
เป็นสโมสรฟุตบอลอาชีพไดต้ามเกณฑท่ี์ทางสมาพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชียตั้งเอาไว ้และอาจส่งผลให้
สโมสรฟุตบอลของไทยถูกตดัสิทธ์ิในการส่งทีมเขา้ร่วมการแข่งขนัในรายการท่ีทางสมาพนัธ์
ฟุตบอลแห่งเอเชียจดัการแข่งขนั (สมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทยฯ, 2551) โดยสโมสรฟุตบอล
อาชีพจากประเทศไทยไดรั้บคะแนนเพียง 221 คะแนนจากคะแนนเตม็ 500 คะแนน และอยูเ่พียง
อนัดบัท่ี 12 จากทั้งหมด 21 ประเทศ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลสรุปของการกีฬา    แห่งประเทศไทย 
(2549) ว่าผลการดําเนินงานของสโมสรฟุตบอลอาชีพยงัไม่ประสบความสําเร็จอย่างแท้จริง                   
ขาดความรู้เก่ียวกบัการดาํเนินงานแบบมืออาชีพ บางสโมสรยงัไม่สามารถเล้ียงตนเองได ้เน่ืองจาก
ขาดความรู้ประสบการณ์ในการดําเนินงานแบบมืออาชีพในเร่ืองต่าง ๆ เช่น การระดมทุน                     
การสร้างนกัเตะท่ีมีคุณภาพ การจดัการแข่งขนั การสร้างกระแสนิยมจากทอ้งถ่ินและการจดัตั้งแฟน
คลบั การสร้างรายได ้สิทธิประโยชน์ และการตลาดบริการ เป็นตน้  
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จากเหตุการณ์ดงักล่าว จึงส่งผลใหส้โมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยไดมี้การต่ืนตวั
ในการท่ีจะดําเนินการตลาดแบบมืออาชีพมากยิ่งข้ึนเพื่อท่ีจะสามารถบริหารจัดการสโมสร                    
ด้วยตนเองอย่างย ัง่ยืนจากรายได้ท่ีเพิ่มเขา้มา ทั้งรายได้จากการจาํหน่ายผลิตภัณฑ์ของสโมสร                     
ค่าผ่านประตู ค่าลิขสิทธ์ิ ค่าสนับสนุนของผูส้นับสนุนหรือสปอนเซอร์ ค่าสินค้าของท่ีระลึก                  
ค่าโอนยา้ยผูเ้ล่น และส่วนแบ่งหรือเงินสนับสนุนจากองค์กรหรือคณะกรรมการจดัการแข่งขนัฯ    
เป็นตน้ ผูว้ิจยัไดเ้ลง็เห็นความสาํคญัของการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ จึงสนใจศึกษา
เร่ือง การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย โดยศึกษากบัสโมสรฟุตบอลอาชีพ
ท่ีประสบความสาํเร็จในการยกระดบัสโมสรของตนเองให้มีมาตรฐานการดาํเนินงานแบบมืออาชีพ
และสามารถทาํผลงานจบอนัดบัท่ี 1-3 ในการแข่งขนัฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก ฤดูกาล                  
2011-2012 นั้น ไดแ้ก่ สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี                  
และสโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโร ศาสน ตามลาํดบั โดยทั้ง 3 สโมสรฟุตบอลอาชีพท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้
น้ีมีสถิติผูเ้ขา้ชมการแข่งขนัเฉล่ียจาํนวน 11,000 คนต่อ 1 นดั อีกทั้งยงัสามารถจาํหน่ายบตัรเขา้ชม
การแข่งขันเพื่อนํารายได้เข้าสู่สโมสรของตนเองสูงถึง 39,039,411 บาท รวมทั้ งรายได ้                          
จากการจาํหน่ายของท่ีระลึกของสโมสรอีก 22,816,838 บาท (ไทยพรีเมียร์ลีก, 2555) ซ่ึงนบัไดว้่า
เป็นประวติัศาสตร์บทใหม่ท่ีน่าสนใจของวงการฟุตบอลไทยท่ีสโมสรฟุตบอลอาชีพไดย้กระดบั
ตนเองทั้ งการจัดการสโมสร และการตลาดบริการเพื่อท่ีจะได้มีรายได้เขา้มาจุนเจือในสโมสร                 
และสามารถท่ีจะพฒันาสโมสรฟุตบอลอาชีพของตนเองต่อไปไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในอนาคต 

จ า ก ท่ี ก ล่ า ว ม า ข้ า ง ต้น จ ะ เ ห็ น ไ ด้ ว่ า ส โ มส รฟุ ต บ อ ล อ า ชี พ ในป ร ะ เ ท ศ                           
จึงมีความจาํเป็นตอ้งนาํหลกัการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้น (7P’s) เขา้มามีบทบาทในการกระตุน้                
สภาพการตลาดและเศรษฐกิจของสโมสรไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีให้บริการและช่องทาง               
การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพ               
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพ  ซ่ึงจะเห็นได้ว่ าสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย  ได้แก่                         
สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด สโมสรฟุตบอลชลบุรีเอฟซี และสโมสรฟุตบอล                       
บีอีซี เทโร ศาสน ท่ีไดน้าํหลกัการตลาดบริการมา  ใชใ้นการใหบ้ริการแฟนคลบัรวมถึงผูบ้ริโภคนั้น 
ประสบความสําเร็จในด้านการตลาดของสโมสรเป็นอย่างมากตามสถิติท่ีผูว้ิจัยได้นําเสนอ                  
แลว้ขา้งตน้ จึงกล่าวไดว้า่การตลาดบริการนั้นเป็นเคร่ืองมือท่ีสาํคญัในการท่ีจะทาํใหส้โมสรฟุตบอล
อาชีพในประเทศไทยประสบความสาํเร็จในดา้นการตลาด ซ่ึงจะส่งผลใหส้โมสรฟุตบอลอาชีพนั้นมี
รายไดเ้ขา้มาจุนเจือสโมสรของตน และส่งผลให้การบริหารงานสโมสรมีความกา้วหนา้และยัง่ยืน
ตามแนวทางของสโมสรฟุตบอลอาชีพตามแนวทางของสมาพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย (Asian Football 
Confederation) ไดก้าํหนดไว ้(สมาพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย, 2551) 
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ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจในการท่ีจะศึกษาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอล
อาชีพในประเทศไทย เน่ืองจากในปัจจุบนักระแสกีฬาฟุตบอลในประเทศไทยไดมี้การต่ืนตวัอย่าง
มากและต่อเน่ือง ส่งผลให้แฟนคลบัและผูใ้ช้บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพจึงมีจาํนวนเพิ่ม                
มากข้ึนอยา่งรวดเร็ว ผูว้ิจยัจึงมีความประสงคท่ี์จะศึกษาการตลาดบริการ รวมไปถึงสภาพความเป็น
จริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการ พร้อมทั้งเปรียบเทียบสภาพความเป็นจริง
และความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย                   
ทั้งน้ีเพื่อเป็นประโยชน์ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในการนาํขอ้มูลท่ีไดม้าใชใ้นการวางแผนการตลาด
ให้เหมาะสมและตรงความต้องการของแฟนคลับและผูใ้ช้บริการเพื่อการพัฒนาอย่างย ัง่ยื่น                  
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยต่อไปในอนาคต 

 
 

3. วตัถุประสงค์การวจิยั 
3.1 เพื่อศึกษาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
3.2 เพื่อศึกษาสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาดบริการ

ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
3.3 เพื่อเปรียบเทียบสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัต่อการตลาด

บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 

 
 

4. กรอบแนวคดิการวจิยั 
การวิจยัเร่ือง การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ไดใ้ชก้รอบ

แนวคิด 7P’s โดยประกอบไปดว้ย 
1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2) ดา้นราคา (Price) 
3) ดา้นสถานท่ี (Place) 
4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5) ดา้นบุคคล (People) 
6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
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5. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1) ทาํให้ทราบถึงวิธีการดาํเนินการตลาดบริการท่ีประสบความสําเร็จของสโมสร

ฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยเพ่ือเป็นแนวทางใหก้บัสโมสรฟุตบอลอาชีพอ่ืนไดน้าํไปเป็นแนวทาง
ปฏิบติั 

2) ทําให้ทราบถึงสภาพความเป็นจริงและความคาดหวังของแฟนคลับ                           
ต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยเพื่อเป็นฐานขอ้มูลให้กับสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยในการจดัการตลาดบริการท่ีเหมาะสมและตรงกบัความตอ้งการของ
แฟนคลบั 

3) ทาํให้ทราบแนวทางการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย               
และนาํไปเป็นตน้แบบท่ีประสบความสาํเร็จในการพฒันาสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 

 
 

6. ขอบเขตการวจิยั 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย

ประกอบไปดว้ย ผูอ้าํนวยการสโมสร ผูจ้ดัการทีม ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 
ไดแ้ก่ สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยไูนเต็ด สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี และสโมสรฟุตบอล    
บีอีซี เทโร ศาสน จาํนวน 6 คน และแฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด       
สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี และสโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโร ศาสน จาํนวน 400 คน 

 
 

7. วธีิดาํเนินการวจิยั 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 

2 ประเภทคือ 1.การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 2.การวิจยัปริมาณ (Quantitative 
Research) ดงัน้ี 

1) การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผูว้ิจัยได้สัมภาษณ์เชิงลึก                  
(In-depth Interview) กบัผูอ้าํนวยการสโมสร ผูจ้ดัการทีม ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ของสโมสรฟุตบอล
อาชีพ  ได้แ ก่  สโมสรฟุตบอลเอสซี จี  เ มืองทอง  ยูไนเต็ด  สโมสรฟุตบอลชลบุ รี  เอฟซี                       
และสโมสรฟุตบอลบีอีซี เทโร ศาสน  
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2) การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามสภาพ
ความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย จาํนวน 400 คน 

 
 
8. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

1) ผูว้ิจยันาํหนงัสือขอความร่วมมือในการวิจยัจากคณะสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์
ไปติดต่อกบัสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสร 

2) ผูว้ิจยัติดต่อขอเขา้พบผูอ้าํนวยการสโมสร ผูจ้ดัการทีม ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด                 
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพ และเขา้สัมภาษณ์ผูอ้าํนวยการสโมสร ผูจ้ดัการทีม ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 

3) ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามไปแจกแฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 
4) ผูว้ิจยัรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดม้าตรฐานมาตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์      ใน

การตอบ 
5) เม่ือตรวจสอบเสร็จแลว้ นาํแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จาํนวน 400 ชุด มาทาํการ            

ลงรหสัเพื่อนาํไปวิเคราะห์และประมวลผลทางสถิติต่อไป 

 
 

9. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
9.1 การวเิคราะห์ข้อมูลการวจัิยเชิงคุณภาพ 
ผูว้ิจยัจะดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชว้ิธีการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 

ทั้งหมดท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) นาํผลสัมภาษณ์มาวิเคราะห์แลว้สรุป               
ในรูปความเรียง 

 
9.2 การวเิคราะห์ข้อมูลการวจัิยเชิงปริมาณ 
ผูว้ิจยัจะดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS for Windows 

ดงัน้ี 
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1) การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นของแฟนคลบัและผูใ้ชบ้ริการ
ท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย โดยนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย 
( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

2) เปรียบเทียบสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลับ                           
ต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแตกต่าง
ระหวา่งค่าเฉล่ียท่ีกลุ่มตวัอยา่งสมัพนัธ์กนั (T-test Dependent Samples) 

 
 
10. ผลการวจิยั 

จากการวิจยัเร่ือง การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย ประกอบ
ไปดว้ย 3 ตอน ไดแ้ก่ 

ตอนท่ี 1 ศึกษาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
ตอนท่ี  2 ศึกษาสภาพความเป็นจริงและความคาดหวังของแฟนคลับ                           

ต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
ตอนท่ี 3 เปรียบเทียบสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลับ                           

ต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 
ตอนที ่1 ศึกษาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 

ผูว้ิจยัไดน้าํกรอบแนวคิด 7P’s ของ คอตเลอร์ (Kotler, 2003) มาเป็นกรอบในการสรุปผลการศึกษา
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

1) ด้านสินค้าและบริการ (Product) 
ในดา้นสินคา้และบริการซ่ึงเป็นปัจจยัสําคญัในการสร้างรายไดใ้ห้กบัสโมสรอาชีพ              

ในประเทศไทย ดงันั้นทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นสอดคลอ้งกนัในเร่ืองการบริหารจดัการสินคา้และ
บริการ โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย 1) การสร้างภาพลกัษณ์ 2) การผลิตสินคา้ตรงกบัความ
ตอ้งการของแฟนคลบั 3) สนามแข่งขนัและสถานท่ีใหบ้ริการไดม้าตรฐาน 
 สโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นสอดคลอ้งกนัใน
ประเด็นการสร้างภาพลกัษณ์ กล่าวคือ การสร้างภาพลกัษณ์ความเป็นมืออาชีพของสโมสร โดย
สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรไดก้าํหนดภาพลกัษณ์ให้เป็นสโมสรฟุตบอลชั้นนาํของประเทศ
ไทย และทวีปเอเชีย โดยการออกแบบสินค้าและบริการตั้ งแต่ระดับตราสัญลักษณ์ ช่ือเสียง 
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ภาพลกัษณ์ ผลงาน ช่ือเสียงของผูส้นบัสนุน นกัฟุตบอลผา้พนัคอ แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนั เส้ือ
ซ้อม เส้ือกนัหนาว หมวก กระเป๋า ลูกฟุตบอล ร่ม ตุ๊กตามาสคอร์ต ธงประจาํสโมสร พวงกุญแจ 
นาฬิกา และสินคา้อ่ืนๆ จะตอ้งมีความเป็นสากลเพื่อใหแ้ฟนคลบัเกิดการรับรู้ ทดลองใช ้จดจาํ และมี
ความเช่ือถือในภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการของสโมสรเพื่อให้เกิดความภกัดีในสินคา้และ
บริการของสโมสรอีกดว้ย  นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง   3 สโมสรมีความเห็นร่วมกนัใน
การสร้างภาพลกัษณ์ผา่นตวันกักีฬาและบุคลากรของสโมสร นอกจากนั้นมีนโยบายในการเพ่ิมมูลค่า
ให้กบันักกีฬาของสโมสรเน่ืองจากทีมผูบ้ริหารมีความเห็นว่าการเพ่ิมมูลค่าให้กบันักกีฬาผ่านการ
แต่งตวั หรือการเพิ่มความเขม้งวดในการเขา้ถึงตวันกักีฬา เป็นตน้ อีกทั้งสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 
สโมสรเนน้การสร้างภาพลกัษณ์โดยใชแ้นวคิดแบบทอ้งถ่ินนิยมโดยเน้นการมีส่วนร่วมและสร้าง
รากฐานกบัแฟนคลบัท่ีอาศยัอยู่ในชุมชนละแวกสนามแข่งขนัของสโมสร โดยมีนโยบายในการใช้
นักกีฬาท่ีเติบโตในจงัหวดัท่ีสโมสรตั้งอยู่หรือเป็นนักกีฬาท่ีเติบโตมาจากศูนยฝึ์กฟุตบอลระดับ
เยาวชนของสโมสร 
 ในส่วนดา้นการผลิตสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของแฟนคลบั สโมสรฟุตบอลอาชีพ
ทั้ง 3 สโมสรไดท้าํการสาํรวจความตอ้งการของแฟนคลบัก่อนท่ีจะเขา้สู่กระบวนการผลิตสินคา้โดย
ใชว้ิธีการสํารวจความตอ้งการของแฟนคลบัผ่านกิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างสโมสรและ
แฟนคลบัท่ีสโมสรไดจ้ดัข้ึนและเปิดโอกาสใหมี้การประชุมระหว่างตวัแทนของสโมสรและตวัแทน
ของกลุ่มแฟนคลบัอีกดว้ย นอกจากนั้นมีการแลกเปล่ียนความคิดเห็นกบักลุ่มแฟนคลบัทัว่ประเทศ
ผ่านหน้าเวปไซต์และเพจของสโมสรในระบบสังคมออนไลน์ (Social Network) นอกจากนั้น
สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรใชก้ลยทุธ์การนาํเสนอสินคา้และบริการท่ีตรงกบัความจาํเป็น
และความตอ้งการของแฟนคลบั โดยการนาํเสนอสินคา้และบริการต่อแฟนคลบันั้นจะตอ้งเป็น
รูปธรรมเพื่อทาํใหแ้ฟนคลบัเกิดความสนใจในสินคา้และบริการของสโมสรอีกทั้งมีนโยบายในการ
ผลิตสินคา้แบบจาํกดัรุ่นและไม่มีการผลิตสินคา้ซํ้ าบางประเภทเพ่ือสร้างคุณค่าในตวัสินคา้ 

นอกจากนั้นด้านสนามแข่งขนัและสถานท่ีให้บริการได้มาตรฐานสโมสรฟุตบอล
อาชีพทั้ง 3 สโมสร มีการใหบ้ริการท่ีไดม้าตรฐานเพียงพอต่อความตอ้งการของแฟนคลบัโดยสนาม 
แข่งขนัไดรั้บมาตรฐานจากสหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย (AFC) อีกทั้งภายในบริเวณสนามแข่งขนัได้
แบ่งโซนการให้บริการอยา่งชดัเจน เช่น โซนท่ีนัง่พิเศษสาํหรับแฟนคลบัท่ีมีบตัรเขา้ชมการแข่งขนั
รายปี โซนท่ีนัง่เชียร์แต่ละประเภท โซนร้านคา้ของท่ีระลึก โซนห้องนํ้ า เป็นตน้ ส่งผลให้แฟนคลบั
ท่ีเขา้ใชบ้ริการเกิดความสะดวกสบายและประทบัใจในการใชบ้ริการ 
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 2) ด้านราคา (Price) 
 สโมสรฟุตบอลอาชีพมีนโยบายการตั้งราคาสินคา้และบริการท่ีเหมาะสม เช่น ราคา

บตัรเขา้ชมการแข่งขนั ราคาสินคา้และของท่ีระลึกของสโมสร ราคาในการสมคัรเป็นสมาชิกของ
สโมสร (Club Member) และราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีจดัจาํหน่ายบริเวณสนามแข่งขนั เป็นตน้ 
โดยสโมสรฟุตบอลอาชีพ 2 สโมสร มีความเห็นร่วมกนัในการตั้งราคาของท่ีระลึกของสโมสร คือ 
สโมสรจะใชบ้ริการองคก์รเอกชนท่ีมีหน้าท่ีจดัหาสินคา้และบริการให้กบัองคก์รอ่ืนให้มีบทบาท  
ในกระบวนการกาํหนดราคาสินคา้ของสโมสร เพราะองค์กรเหล่านั้ นมีความเช่ียวชาญและมี
ฐานข้อมูลของแฟนคลับในภาพรวมทําให้ราคาสินค้าท่ีออกมาเป็นท่ียอมรับของแฟนคลับ 
นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพมีการจดัประชุมร่วมกนัระหว่างฝ่ายการตลาดของสโมสรและ
ตวัแทนของกลุ่มแฟนคลบัเพื่อรับทราบความตอ้งการในประเด็นราคาของท่ีระลึกของแฟนคลบั 
ทั้งน้ีเพื่อให้ราคาท่ีกาํหนดเป็นไปอย่างเหมาะสมและส่งผลให้แฟนคลบัเกิดความไวว้างใจในการ
กาํหนดราคาสินคา้ของสโมสร 

 
 3) ด้านสถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

สโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยทั้ง 3 สโมสรมีความเห็นร่วมกนัในประเด็นการ
สถานท่ีให้บริการและช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าและบริการของสโมสรว่าควรเน้นไปท่ี
สนามแข่งขนัเป็นอนัดบัแรกเพราะสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรมีนโยบายในการสร้างแฟน
คลบัจากคนในทอ้งถ่ินและละแวกใกลเ้คียงสนามแข่งขนั ดงันั้นจึงตอ้งใหค้วามสาํคญักบัการให้จดั
จาํหน่ายสินคา้บริการท่ีสนามแข่งขนัเป็นสาํคญั ส่งผลให้สโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรสร้าง
และตกแต่งสนามแข่งขนัอย่างโดดเด่น หรูหรา ทนัสมยั รวมทั้งมีท่ีจอดรถพร้อมส่ิงอาํนวยความ
สะดวกท่ีครบครัน เพื่อสร้างความเช่ือมัน่และประทบัใจใหก้บัแฟนคลบัท่ีเดินทางมาใชบ้ริการ  

 นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพใชช่้องทางการจาํหน่ายสินคา้และบริการโดยผ่าน
หลากหลายช่องทาง แต่ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากคือ ทางส่ือสังคมออนไลน์ (Social Network) 
เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) ทวิตเตอร์ (Twitter) และช่องทางเวบ็ไซดส์โมสร อีเมล ์(E-Mail) แมก็กาซี
นของสโมสร หนงัสือพิมพ ์รายการโทรทศัน์ท่ีให้บริการเฉพาะกลุ่มแฟนคลบัท่ีมีความสนในการ
ติดตามข่าวสารจากสโมสรฟุตบอลอาชีพโดยจะเนน้ความทนัสมยั หรูหรา สวยงาม เพื่อดึงดูดแฟน
คลบัใหเ้ขา้มาใชบ้ริการผา่นทางส่ือออนไลน์มากยิง่ข้ึน  
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4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพมีนโยบายในการประชาสัมพนัธ์เพื่อการส่งเสริมการตลาดท่ี

สอดคลอ้งกนัโดยมีการนาํเสนอขอ้มูล ข่าวสารของสโมสรผ่านทางส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุ
โทรทศัน์ แผน่พบั ป้ายคตัเอาท ์การจดัแสดงสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้ชั้นนาํ และคาราวานรถ เป็นตน้ 
ทั้งน้ีเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีของแฟนคลบัต่อสินคา้และบริการของสโมสร 

นอกจากนั้นในดา้นการจดัลดราคาสินคา้และบริการเช่น ของท่ีระลึก บตัรเขา้ชม เป็น
ตน้ โดยสโมสรฟุตบอลอาชีพ 2 สโมสรจะเนน้การจดังานมหกรรมการลดราคาสินคา้ของท่ีระลึก
ของสโมสรโดยแบ่งตามช่วงเวลาระหว่างฤดูกาลแข่งขนัเพื่อสร้างแรงกระตุน้ใหแ้ฟนคลบัเกิดความ
สนใจและติดตามข่าวสารของสโมสรอย่างใกลชิ้ดตลอดเวลา นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพ 1 
สโมสรจะเน้นการส่งเสริมการตลาดไปท่ีการลดราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัตามโอกาสวนัสําคญั
ต่างๆของประเทศไทย เช่น วนัพ่อแห่งชาติ วนัแม่แห่งชาติ วนัปีใหม่ เป็นตน้ เพื่อสร้างแรงจูงใจให้
แฟนคลบัเกิดความชอบในตราสินคา้และบริการของสโมสร 

 
5) ด้านบุคลากร (People) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพเน้นให้ความสําคญักบับุคลิกภาพ หน้าตา การใชค้าํพูดในการ

บริการ เป็นตน้ เพื่อรักษาระดบัการให้บริการท่ีไดม้าตรฐานและส่งผลให้แฟนคลบัเกิดความพึง
พอใจในการให้บริการของสโมสรแล้วเกิดการบอกต่อให้กับแฟนคลับกลุ่มอ่ืนซ่ึงเกิดจาก
ความสัมพนัธ์ของแฟนคลบัดว้ยกนั นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรเช่ือว่าบุคลากร
ของสโมสรทุกคนเป็นปัจจัยสําคญัท่ีจะสร้างความแตกต่างในการแข่งขนัทางธุรกิจกับสโมสร
ฟุตบอลอาชีพอ่ืนๆ  

นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพมีการพฒันาศกัยภาพบุคลากรของสโมสรเพ่ือเพิ่ม
ประสิทธิภาพและความเช่ียวชาญในการทาํงานบริการใหแ้ฟนคลบัเกิดความพึงพอใจและกลบัมาใช้
บริการของสโมสร โดยมีกระบวนการจดัการฝึกอบรมหลกัการให้บริการ โดยมีนโยบายในการใช้
บริการองค์กรเอกชนท่ีมีความเช่ียวชาญในการให้บริการเฉพาะด้านเข้ามามีส่วนร่วมในการ
ใหบ้ริการแฟนคลบั อีกทั้งมีสโมสรฟุตบอลอาชีพ 1 สโมสรท่ีมีการมอบรางวลัประจาํเดือนสาํหรับ
บุคลากรดีเด่นเพื่อเป็นการกระตุน้ใหบุ้คลากรมีความใส่ใจและทาํงานอยา่งเตม็ท่ีตลอดเวลา  

 
6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพให้บริการแฟนคลบัภายใตแ้นวคิดลูกคา้คือพระเจา้ (Customer            

is the king) กล่าวคือผูบ้ริหารจะสั่งการใหพ้นกังานทุกคนใหบ้ริการแฟนคลบัโดยเนน้การใหบ้ริการ
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ท่ีรวดเร็ว ถูกตอ้ง และยุติธรรมกบัแฟนคลบัเพื่อสร้างความประทบัใจและส่งผลต่อการตดัสินใจ
กลบัมาใชบ้ริการของสโมสรอีกในอนาคต  

นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพมีนโยบายการให้บริการแฟนคลบัดว้ยความอ่อม
นอ้ม ถ่อมตน และเป็นกนัเองกบัแฟนคลบัทุกระดบั เช่น การดูแลหาท่ีนัง่เชียร์ให้กบัแฟนคลบั การ
ตอบปัญหาเก่ียวกับสินคา้และบริการของสโมสรให้กับแฟนคลบั เป็นตน้ นอกจากนั้นสโมสร
ฟุตบอลอาชีพ 2 สโมสรท่ีมีการบริการรถรับ-ส่งแฟนคลบัระหว่างท่ีจอดรถไปท่ีสนามแข่งขนั ทั้งน้ี
เพื่อเป็นการเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีระหว่างแฟนคลับและพนักงาน
ใหบ้ริการของสโมสร  

 
7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
สโมสรฟุตบอลอาชีพมีนโยบายการจดัการบริเวณสนามแข่งขนัท่ีสอดคลอ้งกนัเพื่อให้

เป็นไปตามมาตรฐานของสหพนัธ์ฟุตบอลนานาชาติ (AFC) กล่าวคือ สนามแข่งขนัของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพทั้ง 3 สโมสรสรทาํการแบ่งสัดส่วนภายในสนามและบริเวณโดยรอบสนามอย่าง
ชดัเจนและเป็นสัดส่วน ต่อแฟนคลบั อีกทั้งตกแต่งสนามแข่งขนัให้มีความสวยงาม ทนัสมยั และ
สร้างภาพลกัษณ์ความเป็นทีมของสโมสรตนเอง ทั้งน้ีผูบ้ริหารเช่ือว่าการตกแต่งสภาพแวดลอ้มทาง
กายภาพให้ดูดี สวยงาม และทนัสมยัยอ่มแสดงถึงภาพลกัษณ์การให้บริการท่ีดีของสโมร และทาํให้
แฟนคลบัสามารถเดินทางมาท่ีสนามแข่งขนัไดส้ะดวก ไม่สับสน เกิดความประทบัใจพร้อม
ความรู้สึกถึงความเป็นส่วนหน่ึงของสโมสรเม่ือเดินทางมาถึงสนามแข่งขนั อีกทั้งผูบ้ริการยงัมี
นโยบายในการแบ่งโซนท่ีนั่งในสนามแข่งขันออกอย่างชัดเจน เช่น โซนแฟนพนัธ์ุแท้ โซน
ครอบครัว โซนบุคคลทัว่ไป เป็นตน้  

นอกจากนั้นสโมสรฟุตบอลอาชีพมีความเห็นร่วมกนัในดา้นการจดัสถานท่ีรวมไปถึง
การรักษาความสะอาดบริเวณสถานท่ีให้บริการในสนามแข่งขนั เช่น เคาร์เตอร์จาํหน่ายบตัรเขา้ชม
การแข่งขนั ห้องนํ้ า ร้านขายของท่ีระลึก ท่ีจอดรถ เป็นตน้ ซ่ึงเป็นอีกจุดหน่ึงท่ีสามารถสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัแฟนคลบัไดต้ั้งแต่เขา้มาถึงสนามแข่งขนั  
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ตอนที่ 2 ศึกษาสภาพความเป็นจริงและความคาดหวังของแฟนคลับต่อการตลาด
บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 

 
1) ด้านสินค้าและบริการ (Product) 

 แฟนคลับมีความคาดหวงัด้านสินคา้และบริการในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด       
(   = 4.61) โดยความคาดหวงัดา้นบุคลากรของสโมสร เช่น นักฟุตบอล โคช้ และผูจ้ดัการทีม                   
มีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับ (  = 4.85) และสโมสรจาํหน่ายของท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ แกว้นํ้ า เส้ือ
เชียร์ เส้ือแข่งขนั เส้ือซอ้ม เส้ือกนัหนาว หมวก กระเป๋า ลูกฟุตบอล ร่ม เป็นตน้ (  = 4.73) ถดัมา
คือสโมสรก่อตั้งมายาวนาน มีความน่าเช่ือถือ ตรวจสอบได ้(  = 4.39)  

นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นสินคา้และผลิตภณัฑ์ในภาพรวม               
อยู่ในระดบัปานกลาง (  = 2.61) โดยการรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้น ภาพลกัษณ์ของสโมสร                  
มีช่ือเสียงโด่งดงัและเป็นท่ีรู้จกั (  = 2.91) รองลงมาคือ สโมสรก่อตั้งมายาวนาน มีความน่าเช่ือถือ 
ตรวจสอบได้ (   = 2.88) และสโมสรมีการให้บริการการเข้าชมการจัดการแข่งขันได ้                          
อยา่งเหมาะสม (  = 2.84) 

 
2) ด้านราคา (Price) 
แฟนคลับมีความคาดหวงัด้านราคาในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (   = 4.07)                       

โดยความคาดหวงัดา้นราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเหมาะสม (   = 4.36) ลาํดบัต่อมาคือราคา                 
ของท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนัเหมาะสม คุม้ค่ากบัการใชง้าน (  = 4.32) 
รองลงมาคือราคาในการสมคัรสมาชิกมีความเหมาะสม (  = 3.81)  

นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นราคาในภาพรวมอยู่ในระดบัน้อย 
(  = 1.85) โดยการรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นสโมสรมีการจดัให้บริการดา้นอาหาร เคร่ืองด่ืม
และของขบเค้ียวดว้ยราคาเหมาะสม (  = 2.25) รองลงมาคือ ราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเหมาะสม            
(  = 1.74) อนัดบัต่อมาคือ ราคาของท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนัเหมาะสม 
คุม้ค่ากบัการใชง้าน (  = 1.72) 

 
3) ด้านสถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
แฟนคลับมีความคาดหวงัด้านสถานท่ีให้บริการและช่องทางการจัดจาํหน่ายใน

ภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.57) โดยความคาดหวงัดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายของท่ีระลึก
ของสโมสรมีความเหมาะสม (   = 4.87) ลาํดับต่อมาคือสโมสรมีการจดับริการส่ิงอาํนวย                     
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ความสะดวก เช่น ห้องนํ้ า ท่ีจอดรถ เพียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ (   = 4.85) และสโมสรจดับริการ                           
หน่วยรักษาความปลอดภยับริเวณสนามแข่งขนั (  = 4.85)  

นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงด้านสถานท่ีให้บริการและช่องทาง           
การจดัจาํหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบันอ้ย (  = 2.48) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า การรับรู้
สภาพความเป็นจริงด้านสโมสรมีการจัดบริการส่ิงอาํนวยความสะดวก เช่น ห้องนํ้ า ท่ีจอดรถ 
เพียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ (  = 2.87) รองลงมาคือ สโมสรจดับริการหน่วยรักษาความปลอดภยับริเวณ
สนามแข่งขนั (  = 2.80) ตามลาํดบั อนัดบัต่อมาคือ สถานท่ีจดัจาํหน่ายของท่ีระลึกของสโมสร            
มีความเหมาะสม (  = 2.40) 

 
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 

(  = 4.59) โดยความคาดหวงัดา้นสโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่นกิจกรรมทางการตลาดผา่น CSR 
เช่น โครงการบริจาคอุปกรณ์กีฬา (   = 4.89) ลาํดับต่อมาคือสโมสรส่งเสริมการขาย เช่น                     
แจกคูปองชิงโชค แจกของสมนาคุณ  แพคเกจเดินทางในการติดตามเชียร์สโมสร เป็นต้น                       
(   = 4.88) และสโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผ่านกิจกรรมทางการตลาด เช่น การจดังานอีเวน้ท ์                 
(  = 4.87) 

นอกจากนั้ นการรับรู้สภาพความเป็นจริงด้านการส่งเสริมการตลาดในภาพรวม                
อยูใ่นระดบันอ้ย (  = 2.36) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า การรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้น
สโมสรส่งเสริมการขาย เช่น แจกคูปองชิงโชค แจกของสมนาคุณ แพคเกจเดินทางในการติดตาม
เชียร์สโมสร เป็นต้น (   = 2.80) ลาํดับต่อมาคือสโมสรจัดประชาสัมพนัธ์ผ่านกิจกรรม                        
ทางการตลาดผ่าน CSR เช่น โครงการบริจาคอุปกรณ์กีฬา (  = 2.30) และสโมสรจดัรายการ                  
ลดราคาสินคา้และบริการ เช่น ของท่ีระลึก บตัรเขา้ชม เป็นตน้ (  = 2.30) 

 
5) ด้านบุคลากร (People) 
แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.65) 

และเม่ือพิจารณาในรายด้าน พบว่า ความคาดหวังด้านพนักงานท่ีให้บริการขายบัตรเข้าชม                    
การแข่งขนั ขายของท่ีระลึก บุคลากรการจดัการแข่งขนั ใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว (  = 4.85) ลาํดบัต่อมา
คือ พนักงานใส่ใจในการบริการต่อผูใ้ชบ้ริการทุกรายเท่าเทียมกนั (   = 4.84) ลาํดบัต่อมาคือ 
ผูบ้รรยายการแข่งขนัมีความสามารถในการพากย ์(  = 4.83) 
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นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง (  = 2.59) และเม่ือพิจารณาในรายดา้น พบว่าการรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นพนกังาน
มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อแฟนคลบั (  = 2.87) ลาํดบัต่อมาคือ พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจดา้นกีฬา 
และให้ความเอาใจใส่ต่อแฟนคลบั (  = 2.84) ถดัมามาคือ ผูบ้รรยายการแข่งขนัมีความสามารถ             
ในการพากย ์(  = 2.78) 

 
6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นกระบวนการให้บริการในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

(  = 4.56) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า ความคาดหวงัดา้นการจดัการเตรียมความพร้อม                 
ในการแข่งขนัไดม้าตรฐาน (   = 4.88) ลาํดบัต่อมาคือ มีระเบียบขอ้บงัคบัเก่ียวกบัการเขา้ชม                   
พร้อมบทลงโทษจริงจงั (  = 4.88) และสโมสรมีการใหบ้ริการตามลาํดบัก่อน-หลงั (  = 4.35) 

นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นกระบวนการให้บริการในภาพรวม
อยู่ในระดบัน้อย (   = 2.40) และเม่ือพิจารณาในรายละเอียด พบว่าแฟนคลบัมีความพึงพอใจ                 
ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีระเบียบขอ้บงัคบัเก่ียวกบัการเขา้ชม พร้อมบทลงโทษจริงจงั (  = 2.84) 
ลาํดบัต่อมาคือการจดัการเตรียมความพร้อมในการแข่งขนัไดม้าตรฐาน (  = 2.34) และสโมสร          
มีการใหบ้ริการตามลาํดบัก่อน-หลงั (  = 2.33) 

 
7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
แฟนคลบัมีความคาดหวงัดา้นลกัษณะทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  

(   = 4.52) และเม่ือพิจารณาในรายด้านพบว่า ความคาดหวงัด้านส่ิงอาํนวยความสะดวก                       
ภายในสนามท่ีเพียบพร้อม (  = 4.88) ถดัมาคือมารูปแบบอาคาร สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และบริการ 
มีความทนัสมยั (  = 4.84) อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ตามลาํดบั และการนาํเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั                
มาใชใ้นการใหบ้ริการ เช่นคอมพิวเตอร์ จอโปรเจคเตอร์ (  = 4.40)  

นอกจากนั้นแฟนคลบัรับรู้สภาพความเป็นจริงดา้นลกัษณะทางกายภาพในภาพรวม              
อยูใ่นระดบัปานกลาง (  = 2.73) และเม่ือพิจารณาในรายดา้นพบว่า การรับรู้สภาพความเป็นจริง
ด้านการนําเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาใช้ในการให้บริการ  เช่นคอมพิวเตอร์ จอโปรเจคเตอร์                     
(   = 2.83) ลาํดบัต่อมาคือ รูปแบบอาคาร สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และบริการ มีความทนัสมยั                   
(  = 2.80) ถดัมาคือ ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในสนามท่ีเพียบพร้อม (  = 2.78) 
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ตอนที่ 3 เปรียบเทียบสภาพความเป็นจริงและความคาดหวังของแฟนคลับต่อ
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 

 
1) ด้านสินค้าและบริการ (Product) 

 ความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับท่ีมีต่อ
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นสินคา้และบริการ พบว่า ในภาพรวม
ความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 2.00) 
และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
ได้แก่ บุคลากรของสโมสร เช่น นักฟุตบอล โคช้ และผูจ้ดัการทีม มีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับ                
(Gap = 2.04) ถดัมาคือสนามแข่งขนัได้มาตรฐานของสหพนัธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย (AFC)                          
(Gap = 2.01) และสินคา้/แบรนดข์องสโมสรสามารถจดจาํไดง่้าย (Gap = 2.00) 

 
2) ด้านราคา (Price) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับท่ีมีต่อ

การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยด้านราคา  พบว่า  ในภาพรวม                         
ความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 2.21) 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
ไดแ้ก่ ราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนัเหมาะสม (Gap = 2.62) ถดัมาคือราคาของท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ 
แกว้นํ้ า เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนัเหมาะสม คุม้ค่ากบัการใชง้าน (Gap = 2.60) และราคาในการสมคัร
สมาชิกมีความเหมาะสม (Gap = 2.10) 

 
3) ด้านสถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับท่ีมี               

ต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยดา้นสถานท่ีให้บริการและช่องทาง   
การจดัจาํหน่ายพบว่า ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 2.08) และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนั
อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .01 ได้แก่ สถานท่ีจัดจาํหน่ายของท่ีระลึกของสโมสร                        
มีความเหมาะสม (Gap = 2.47) ถดัมาคือสถานท่ีจดัการแข่งขนัมีความโดดเด่น เขา้ถึงง่าย                        
(Gap = 2.09) และการเดินทางเขา้สนามแข่งขนัมีความสะดวก (Gap = 2.05) รวมทั้งสโมสร
จดับริการหน่วยรักษาความปลอดภยับริเวณสนามแข่งขนั (Gap = 2.05) 
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4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับท่ีมีต่อ

การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า                       
ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั.01 
(Gap = 2.22) และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญั                
ทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ สโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่นกิจกรรมทางการตลาด เช่น การจดังาน             
อีเวน้ท ์ (Gap = 2.60) ถดัมาคือ สโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผ่านกิจกรรมทางการตลาดผา่น CSR                        
เช่น โครงการบริจาคอุปกรณ์กีฬา (Gap = 2.58) ลาํดบัต่อมาสโมสรจดัประชาสัมพนัธ์ผา่นนกักีฬา             
ท่ีมีช่ือเสียง (Gap = 2.10) 

 
5) ด้านบุคลากร (People) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับท่ีมีต่อ

การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยด้านบุคลากรพบว่าในภาพรวม                     
ความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (Gap = 1.95) 
และเพื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
ไดแ้ก่ พนกังานท่ีให้บริการขายบตัรเขา้ชมการแข่งขนั ขายของท่ีระลึก บุคลากรการจดัการแข่งขนั 
ให้บริการท่ีรวดเร็ว (Gap = 2.59) ถดัมาคือ พนกังานใส่ใจในการบริการต่อผูใ้ชบ้ริการทุกราย                 
เท่าเทียมกนั (Gap = 2.09) ลาํดบัต่อมาคือผูบ้รรยายการแข่งขนัมีความสามารถในการพากย ์                        
(Gap = 2.05) 

 
6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับท่ีมีต่อ

การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยด้านกระบวนการให้บริการพบว่า                    
ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
(Gap = 2.15) และเพ่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญั                 
ทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ การจดัการเตรียมความพร้อมในการแข่งขนัไดม้าตรฐาน (Gap = 2.54) 
ถดัมาคือ ขั้นตอนการจาํหน่ายบตัรเขา้ชมไม่ซับซ้อน (Gap = 2.12) ลาํดบัต่อมาคือสโมสร                    
มีการใหบ้ริการตามลาํดบัก่อน-หลงั (Gap = 2.05) 
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7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ความแตกต่างระหว่างความคาดหวงักับสภาพความเป็นจริงของแฟนคลับท่ีมีต่อ

การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า                      
ในภาพรวมความคาดหวงักบัสภาพความเป็นจริงแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01              
(Gap = 1.78) และเพ่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามลาํดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสาํคญั                   
ทางสถิติท่ีระดบั .01 ไดแ้ก่ ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในสนามท่ีเพียบพร้อม (Gap = 2.10) ถดัมา 
คือ รูปแบบอาคาร สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้และบริการ มีความทนัสมยั (Gap = 2.04) ลาํดบัต่อมา               
คือการจัดการ ท่ีนั่ ง ในสนามให้ มี ก ารแยกโซน  เ ช่น  โซนครอบค รัว  โซนแฟนคลับ                           
หรือโซนกองเชียร์พนัธ์ุแท ้เป็นตน้ (Gap = 2.01) 

 
 
12. ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 

 1) ควรมีการศึกษาวิจยัในเร่ือง การพฒันาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ 
ในประเทศไทย เพื่อทาํให้ทราบแนวทางในการพฒันาการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ    
ในประเทศไทยใหป้ระสบความสาํเร็จ 
 2) ควรมีการศึกษาวิจยัในเร่ืองของ การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพ                   
ในต่างประเทศ (ประเทศท่ีมีช่ือเสียงดา้นการจดัการกีฬาฟุตบอล) เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันา    
การตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยใหป้ระสบความสาํเร็จ 
 3) ควรขยายขอบเขตการวิจยัให้มีวงกวา้งมากยิ่งข้ึนนอกจาก 3 สโมสรท่ีได ้                          
ทาํการเก็บข้อมูลเพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีชัดเจนและเป็นประโยชน์ในการพัฒนาการตลาดบริการ                   
ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
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EXTENDED SUMMARY 

 

 

1. Introduction 

Sport is consisted of normal activities or skills under the rules set by 

unanimous agreement with the objectives of relaxation, competition, amusement, 

success, skill development or many reasons together. Sport is activities that come with 

competition and scoring. In 1987 His majesty king Bhumibol Adulyadej quote “Sports 

have fundamental objectives to promote body strength enough to show athlete ability 

for harmoniousness and better life quality. At the present, sports become crucial to the 

other ways such as society, making people turn to do good for their health both body 

and mind. Doing this make them live in the society with pleasure and make nation 

glory especially in the international sports which foreign people also give an 

importance to it too.Thus, sports is important to human and nations if we practice 

properly with efficiency and competency, we can make ourselves and our nation 

famous. If we do sports politely, we can also make our nation famous and promote 

harmony within our nation.” 

As for the sport development in Thailand, it followed the national sports 

development plan within the national economic and social development plans for 

sports explication under the control of Sports Authority of Thailand. Until now, there 

were four national sports development plans; the first national sports development 
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plan (1988-1996), the second national sports development plan (1997-2001), the third 

national sports development plan (2002-2006) and the fourth national sports 

development plan (2007-2011) while at the present using the fifth national sports 

development plan (2012-2016) as the framework and guidance to achieve the goal of 

sports development for fundamental sports development, sports for mass, sports for 

excellence and sports for profession. It brings sports science and technology together 

with the good governance in the integrated sports management to offer people in all 

level an opportunity to exercise and enhance their fundamental sports skills correctly 

and frequently. It also aims to create the tradition of sportsmanship and 

harmoniousness while prolong the success of sports practice from the fundamental 

sports development and the sports for mass to the excellence and profession in the 

international level. (Ministry of Tourism and Sports, 2012)   

As for the fifth national sports development plan (2012-2016), there is a 

policy on sports development to profession which is quoted on the forth strategy with 

the following objectives; 1) promote and develop universal sports and some traditional 

sports as a sustainable professional level.2) develop athletes in every group including 

personnel who are related to sports affair completely in both quality and moral. 

Support the establishment of sports professional personnel institute and encourage the 

fan-club confederation among sports professional organizations both in central and 

provincial parts.3) develop the system and mechanism of professional sports 

competition to universal standard with the proper and modern rules, orders and 

statutes 4) develop professional administrative system by allocating budget for 

professional sports welfare to protect and pursue rights or interest and predispose the 

private sectors attend in professional sports promotion. For this strategy, it is quoted 

about the 12 professional sports to expand the player bases and professional athletes 

both on individual and team while one of these 12 sports is football. 

There has been professional football competition since 1999 in Thailand as 

the navigated project “Thailand provincial football league” which occurred during 

1999 to 2004. After that, it was changed into “Thailand Premier League” and has still 

been competing nowadays. To make the professional football competition success, 

there are many factors to construe such as the potential standard of players and 

football personnel-coach, referee-, the efficient administration in both tournament 
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operation and sports business management-popular trend setting, public relation, 

marketing, patents, communication etc., The main point is the professional football 

club needed the efficient administration to make the team successful.(Sports Authority 

of Thailand, 2007) However, the big obstacle is the low standards of Thailand Premier 

League competition in many aspects especially on the fifth aspect of Thailand 

professional football standard -the explicit and concrete income of professional 

football club. It consisted of ticket, rights, sponsor, souvenir, player allocation and 

funding from competition committee. The Asian Football Confederation has rated 

football clubs standard in Thailand on the low rank which cannot reach to the standard 

of its professional football club criteria and may affect in sending Thailand football 

team competing on the Asian Football Confederation tournament.(Football 

Association of Thailand, 2008) The score of Thai football club was rated at 221 points 

from 500. It was at the rank of 12 from 21 nations which is corresponded to the Sports 

Authority of Thailand summary that the professional football club in Thailand still not 

success, lacking of knowhow on professional operation. Some football clubs cannot 

reach to breakeven point because it does not have professional knowledge such as 

fund raising, quality coaching, tournament operating, local trend setting, profit 

earning, and rights management and service marketing. 

After the rating from the Asian Football Confederation, there has been a 

vigilant movement from Thai professional football clubs on the administrative 

improvement to gain more income from football club products, ticket, rights, sponsor, 

souvenir, player allocation and  funding from competition committee. The researcher 

realized on the importance of service marketing for football clubs in Thailand and 

conducts the study on the top three football clubs in Thailand Premier League 2011-

2012 which are successful in enhancing their football club administrative standards; 

SCG Muangthong United, Chonburi Football Club and BEC-Tero Sasana Football 

Club. These three clubs have average 11,000 audiences per match and gain ticket fee 

39,039,411 baht with the souvenir revenue 22,816,838 baht (Thai Premier League, 

2012) they are the outstanding professional football clubs in Thailand with the new 

record enhancing themselves on football club management and service marketing to 

sustainable level. 
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From the above paragraph, we can see that the football clubs in Thailand 

need to bring the 7P’s Marketing mix -Product, Price, Place, Promotion, People, 

Process and Physical Evidence- to urge its marketing situation. While those top three 

clubs also use 7P’s as their strategy and success on it. The service marketing is an 

essential tool for professional football clubs especially in Thailand. It can make them 

reach the standard of Asian Football Confederation and earn revenue sustainably. 

(Asian Football Confederation, 2008)  

Due to the emerging of football trend in Thailand which leads to the 

increasing of fan-club and professional football personnel, it influences the researcher 

interested in studying the service marketing of football clubs in Thailand. The study 

would emphasis on the real situation of service marketing and the expectation of fan-

club from the professional football clubs in Thailand. It could benefit to professional 

football clubs administrators and football personnel to plan marketing strategy 

correctly for serving fan-clubs and developing football clubs sustainably in the future. 

 

 

2. Abstract 

This research aimed to study service marketing including the real situation 

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

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

research, the researcher investigated from 6 persons who are the main information 

sources with in-depth interview. While the survey research using 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 policy and sales promotion campaign on special days: Personnel- 

insisting on staff knowledge and personnel improvement policy: Service Procedure-
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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 on 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. 

 

 

3. Objective 

1) To study the service marketing of professional football clubs in Thailand 

2) To study the real situation and expectation of fan-club to the service 

marketing of professional football clubs in Thailand  

3) To compare the realities to the expectation of fan-club on the service 

marketing of professional football clubs in Thailand  

 

 

4. Concept of the research 

 The researcher decided to use 7P’s as a conceptual framework as the 

following 

1) Product 

2) Price 

3) Place 

4) Promotion 

5) People 

6) Process 

7) Physical Evidence 
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5. Expected result and benefit 

1) To gain the service marketing knowhow of successful professional 

football clubs in Thailand. 

2) To realize the reality and fan-club expectation on the service marketing 

of professional football clubs in Thailand which can be a database for the football 

clubs to achieve their goals of service marketing. 

3) To realize the guidance on service marketing which can be the 

prototype for professional football clubs development in Thailand. 

 

 

6. Research area 

The population in the study is consisted of director or manager and 

marketing manager of three professional football clubs: SCG Muangthong United, 

Chonburi Football Club and BEC-Tero Sasana Football Club for 6 persons in total and 

400 fan clubs of those three clubs. 

 

 

7. Research Method 

The study is “Mixed Method Research” consisting of two parts; 1) 

Qualitative research 2) Quantitative research as the following; 

1) Qualitative research: the researcher interviewed director or manager and 

marketing manager of SCG Muangthong United, Chonburi Football Club and BEC-

Tero Sasana Football Club. 

2) Quantitative research: the researcher used the questionnaires on the 

reality and expectation of service marketing from 400 fan clubs of the three 

professional football clubs: SCG Muangthong United, Chonburi Football Club and 

BEC-Tero Sasana Football Club. 
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8. Collecting of data 

1) The researcher proposed the letter from the faculty of social sciences 

and humanities to the three professional football clubs. 

2) The researcher made the appointments and interviewed director or 

manager and marketing manager of three professional football clubs.   

3) The researcher distributed questionnaires to fan clubs. 

4) The researcher collected and checked the completeness of the 

questionnaires. 

5) The researcher encoded the 400 completed questionnaires for analysis 

and statistics processing. 

 

 

9. Data analysis 

 

9.1 Qualitative Analysis 

 The researcher conducted the content analysis from the In-depth interview 

and present the result into the composition.  

 

9.2 Quantitative Analysis 

The researcher used SPSS for Windows as the following 

9.2.1 Analyzing the fan-clubs' opinions to the service 

marketing of professional football clubs and convert into the average ( ) and 

standard deviation (S.D.)  

9.2.2 Comparing the service marketing from reality and 

expectation of fan-clubs with the T-test dependent samples. 

 

 

10. Result of research 

The results of study is consisted of three parts 

Part 1. The service marketing of professional football clubs in Thailand. 
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Part 2. The reality and expectation of fan-clubs to the service marketing of 

professional football clubs in Thailand.   

Part 3. The comparison between the reality to the expectation of fan clubs 

to the service marketing of professional football clubs in Thailand.   

 

Part 1. The service marketing of professional football clubs in 

Thailand 

The researcher brings 7P’s (Kotler, 2003) as a criteria for the conclusion 

on the service marketing of professional football clubs in Thailand as the following; 

 

1) Products 

Goods and services are the important factors producing revenue to football 

clubs. All the three clubs has unanimous visions on goods and services management 

into 3 strategies 1.)branding 2.) providing what the fan clubs want 3.) building 

standardized stadium and service area.    

All the three clubs create their brands by emphasizing the professional 

football clubs in domestic and Asian level image to their fans. They created the 

universal awareness to their fans and emphasized through their signet, fame, image, 

successful work, sponsorship, players, scarf, mug, fan's shirt, competing shirt, warm 

up shirt, coat, cap, bag, football, umbrella, mascot, flag, bundle, clock and the other 

commodities. All these goods must have the universal image making fans aware, trial, 

memorize and believe in their football clubs with loyalty. Moreover, all the three clubs 

also agreed in branding through their players and personnel, value adding on players 

by making them higher from their costume and uneasy to reach. All three clubs also 

agreed in building fans from native people who live near clubs with the policy of 

choosing players from local area or clubs' football youth school. 

As for producing goods fans want, all three clubs had surveyed fan-clubs' 

demand through fans-meeting events, the meeting with fan-clubs representatives and 

web-site together with using the social network channels. The clubs are proposing the 

goods that customers need while each campaign must be concrete and some products 

are limited edition to create the uniqueness and value.    
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For the stadium and service area, the three clubs constructed the 

standardized stadiums under the criteria of Asian Football Confederation (AFC). 

There are separated stands for different fans- stand for annual ticket for example. They 

also separate service area into sections along customers activities-souvenir section, 

restroom section etc., which provide convenience for customers when attending to the 

service area.  

 

2) Price 

The clubs have policy of setting the proper price on their goods and 

services -ticket, souvenir, club member, food and beverage etc., There were two clubs 

appointed the outsources that supply goods and services to other organizations on 

setting the prices because they have commodities price database so that the prices they 

set would be acceptable to customers in the overview. Moreover, the professional 

football clubs also set the meeting between marketing department and fan-clubs 

representatives on the souvenir prices and other services to make fan-clubs trust in the 

clubs and price setting. 

 

3) Place 

All the three clubs agreed giving an importance on selling their goods and 

services at their stadiums because they want to build their fans base in the local area. 

They decorated their stadiums luxuriously in outstanding modern style with 

convenient car park and infrastructure to impress their fans and make them more 

confident in the clubs. 

Moreover, the clubs also used many channels to sell their goods and 

services especially through social network: Facebook, Twitter, Email and clubs 

website while the traditional medias such as magazine, newspapers and television 

programs also be channels to inform clubs news. Every channel they used must be 

elegant, modern and luxurious to attract fans while they would emphasis more on 

social media.     
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4) Promotion 

The clubs had policy on public relations to promote their campaign 

accordingly through many media; television, radio, pamphlet, cutout, events and 

convoy to build the good attitude on their fans. 

As for the sale promotion, there were two clubs chose to set timely big sale 

events during season to stimulate their fans on tagging news from the clubs closely. 

While another club chose to discount its price ticket on the important holidays such as 

Father day, Mother day and New Year holiday to motivate its fans loving in its signet 

together with goods and services.    

 

5) People 

The professional football clubs give an importance to personnel who serve 

their customers. They emphasis on personalistic, hospitable and image of their staffs 

while giving service to make their fans reach to the highest satisfaction. With these 

qualities of personnel could create the relationship between fans and their clubs. All 

the three clubs agreed that their personnel could make them differentiated among the 

other professional football clubs. 

Moreover, the clubs also improve their personnel qualifications to serve 

customers by training while in some part of service they outsource from the 

professional service firms. The clubs reward the best personnel monthly to motivate 

their staff.   

 

6) Process 

The clubs served their customers under the motto “Customer is the king” 

the administrators would give policy to their staffs to serve customers fast, correct and 

equitable making customers impressed and come back to attend the service again. 

Moreover, the clubs have policy of service with docile and friendly 

manners to every customer for example; take fan-clubs to the stand, answer questions 

about their goods and services. There were two clubs providing shuttle bus between 

park area to the stadium to add value to their goods and make customers feel good 

with the staffs.     
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7) Physical evidence 

All the three clubs have the same policy on setting their stadium and 

service area accordance with AFC standard by separating service area into section 

along with the area usage. The clubs also decorated their service area luxuriously with 

modern style because they believe that doing this can present the good image of 

football clubs and make their fans impressed. The fans would receive the convenience 

when attending the stadium and service area. The administrators also separated stand 

into sections accordance with fans, for example, Fan-Pun-Tae zone, Family zone and 

normal zone  

Moreover, all the three clubs agreed on keeping the service area clean such 

as ticket counters, restrooms, souvenir area and car parks which can create the 

impressive feeling from customers. 

 

Part 2. The reality and expectation of fan clubs to the service 

marketing of professional football clubs in Thailand. 

 

1) Products 

In the overview, fan clubs expected goods and services from the clubs at 

the highest level ( = 4.61). They expected on the clubs personnel, players, coach and 

team managers to be famous (  = 4.85) and expected to the souvenir such as scarf, 

mug, fan's shirt, competing shirt, warm up shirt, coat, cap, bag, football and umbrella 

(  = 4.73) while the latter was the creditability of clubs from the long verified history 

(  = 4.39) 

In the reality, fan clubs realized the truth of goods and services at medium 

level (  = 2.61). They realized the truth of clubs' image and fame (  = 2.91) the 

latter was the creditability of clubs from the long verified history (  = 2.88) and the 

clubs provided service on match audience properly (  = 2.84)  

 

2) Price 

In the overview, fan clubs expected price setting at the high level (  = 

4.07) they expected the proper ticket price (  = 4.36) the latter was the price of 



ศรัณย ูยงพานิช   บทสรุปแบบสมบูรณ์ภาษาองักฤษ / 206 

souvenir such as scarf, mug, fans' shirt, competition shirts suitable to its quality (  = 

4.32) while the latest was the club member fee (  = 3.81) 

In the reality, fan clubs realization for the price in the overview was at low 

level (
 
= 1.85) while the awareness on the proper price of snack, food and beverage 

(  = 2.25) the latter was the proper ticket price (  = 1.74) and the last was the 

proper price of souvenir (  = 1.72)  

 

3) Place 

The fan clubs expected on the service area and distribution channel in the 

overview at the highest level (  = 4.57) they expected the proper souvenir area (  = 

4.87) and the adequate infrastructure such as restrooms and car park (  = 4.85) which 

was equal to the expectation on providing enough security guards on the stadium and 

service area (  = 4.85) 

In the reality, the fan clubs realized on the service area and distribution 

channel in the overview at the low level (  = 2.48) after considering on matter, it was 

found that the fans realized on the adequate infrastructure such as restrooms and car 

park (  = 2.87) the latter was on providing enough security guards on the stadium 

and service area (  = 2.80) and the proper souvenir area (  = 2.40)  

 

4) Promotion 

The fan clubs expected on the promotion in the overview at the highest 

level (  = 4.59). They expected the public relation event through CSR such as the 

sports equipments donation project (  = 4.89) the latter was the sale promotion such 

as coupons, giveaway and tournament traveling package (  = 4.88) and the campaign 

events (  = 4.87)  

In the reality, the fan clubs in the overview realized the promotion at the 

low level (  = 2.36) while in each matter, they realized the sale promotion such as 

coupons, giveaway and tournament traveling package (  = 2.80), the public relation 

event through CSR such as the sports equipments donation project (  = 2.30) and the 

campaign events (  = 2.30)  
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5) People 

In the overview, the fan clubs expected on the personnel at the highest 

level (  = 4.65) when considering in each matter found that they expected on ticket 

selling staff, souvenir staff and competition personnel gave service fast (  = 4.85) the 

latter was staffs gave equity service to every customer (  = 4.84) and expected on the 

competency of match narrator  (  = 4.83)   

In the reality, the fan clubs realized on the personnel at the medium level 

(  = 2.59) when considering in each matter found that they realized on the 

friendliness of personnel                (  = 2.87) the latter was staffs having service mind 

and sports knowledge (  = 2.84) and realized on the competency of match narrator 

(  = 2.78)    

 

6) Process 

In the overview, the fan clubs expected on the service process at the 

highest level ( = 4.56) they expected on the standardized before kick-off preparation 

(  = 4.88), strict rules enforcement among the audience (
 
= 4.88) and the service 

provided to customers on first come first serve (  = 4.35) 

In the reality, the fan clubs realized on the service process in the overview 

at the low level (  = 2.40) while considering on each matter found that they satisfied 

on the service process at medium level on the strict rules enforcement among audience 

(  = 2.84), the standardized before kick-off preparation (  = 2.34) and the service 

provided to customers on first come first serve (
 
= 2.33)   

 

7) Physical evidence 

In the overview, the fan-clubs expected on the physical evidence at the 

highest level (  = 4.52). They expected on the full infrastructure supply (  = 4.88), 

the modern style of building and service area (  = 4.84) and providing high 

technology appliances such as HD-projectors and computer (  = 4.40) 

In the reality, the fan-clubs realized on the physical evidence in the 

overview at the medium level (  = 2.73). They realized on providing high technology 
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appliances such as HD-projectors and computer (  = 2.83) the latter was the modern 

style of building and service area (  = 2.80) and the full infrastructure supply (
 
= 

2.78) 

 

Part 3. The comparison between the reality to the expectation of fan-

clubs to the service marketing of professional football clubs in Thailand 

 

1) Product 

The margin between the reality and expectation of fan-clubs on the 

products in the service marketing found that in the overview they are different 

significantly at .01 (Gap = 2.00). After considering on the matter found that the first 

three matters have significant margin at .01; the clubs personnel, players, coach and 

team managers are famous (Gap = 2.04), the stadium and service area reach to AFC 

standard (Gap = 2.01) and the football club brand/clubs products are recognizable 

(Gap = 2.00)  

 

2) Price 

The margin between the reality and expectation of fan-clubs on the price in 

the service marketing found that in the overview they are different significantly at .01                       

(Gap = 2.21). After considering on the matter found that the first three matters have 

significant margin at .01; the proper ticket price (Gap = 2.62) the latter is the price of 

souvenir such as scarf, mug, fans' shirt, competition shirts suitable to its quality (Gap = 

2.60) and the reasonable member fee (Gap = 2.10) 

 

3) Place 

The margin between the reality and expectation of fan-clubs on the service 

area and distributed channel in the service marketing found that in the overview they 

are different significantly at .01 (Gap = 2.08). After considering on the matter found 

that the first three matters have significant margin at .01; the souvenir shop is proper 

(Gap = 2.47), the competition site is outstanding and reachable (Gap = 2.09) the 

transportation to the stadium is convenient  (Gap = 2.05) and the security guard around 

the stadium and service area supply (Gap = 2.05) 
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4) Promotion 

The margin between the reality and expectation of fan-clubs on the 

promotion in the service marketing found that in the overview they are different 

significantly at .01 (Gap = 2.22).After considering on the matter found that the first 

three matters have significant margin at .01;the campaign events (Gap = 2.60), the 

public relation event through CSR such as the sports equipments donation project 

(Gap = 2.58) and the public relation through the clubs' famous football players (Gap = 

2.10) 

 

5) People 

The margin between the reality and expectation of fan-clubs on the 

personnel in the service marketing found that in the overview they are different 

significantly at .01 (Gap = 1.95). After considering on the matter found that the first 

three matters have significant margin at .01; ticket selling staff, souvenir staff and 

competition personnel give service fast (Gap = 2.59), staffs give equity service to 

every customer (Gap = 2.09 ) and expected on the competency of match narrator (Gap 

= 2.05)  

 

6) Process 

The margin between the reality and expectation of fan-clubs on the process 

in the service marketing found that in the overview they are different significantly at 

.01 (Gap = 2.15). After considering on the matter found that the first three matters 

have significant margin at .01;  the standardized before kick-off preparation (Gap = 

2.54) the latter is the uncomplicated ticket selling (Gap = 2.12) and the service 

provided to customers on first come first serve (Gap = 2.05) 

 

7) Physical Evidence 

The margin between the reality and expectation of fan-clubs on the process 

in the service marketing found that in the overview they are different significantly at 

.01 (Gap = 1.78). After considering on the matter found that the first three matters 

have significant margin at .01; the full infrastructure supply (Gap = 2.10) the latter is 

the modern style of building and service area (Gap = 2.04) and the stand separation 
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accordance with fans characteristics, for example, family zone. Fan-clubs zone and 

Fan-Pun-Tae zone (Gap = 2.01) 

 

 

11. Recommendations 

After studying on the service marketing of professional football clubs in 

Thailand, the researcher would like to make the suggestion on the following subjects; 

1) From the analysis on the service marketing of professional football 

clubs in Thailand, the researcher found that the marketing mix is the important factor 

to urge fan-clubs for making decision on attending to football club service and also 

found the weakness of service which the football clubs in Thailand needed to improve 

to reach the highest satisfaction of customers as the following; 

 

1.1) Product 

There should be the celebrity making process for its personnel 

such as coach, players and staff to make fan-clubs recognize and be proud of their 

team. Moreover, the clubs should hire the famous coach, players and other staff who 

are prominent joining the team. 

 

1.2)  Price 

There should be the special price setting for customers who 

register as the team's fan club especially the ticket price to stimulate normal customers 

becoming fan-clubs and expand the fan-clubs number. 

 

1.3)  Place 

The clubs should increase the distributing channels for their 

goods and service due to the emerging of football trend in Thailand. Moreover, they 

should improve their channels to be modern and reachable to every customer including 

the fast and safe delivery system to make them differentiate from the others. 
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1.4)  Promotion 

There should be more promotion events such as the souvenir 

grand sale or personnel PR in local festivals to increase customer’s recognition. 

 

1.5)  People 

There should be more staffs at the ticket counters and souvenir 

shop to serve customers faster and make them impressed when attending the service.   

 

1.6)  Processing 

There should be the improvement on match preparation or 

hiring the outsource which is keen on organizing the football competition to raise the 

competition standard level and professional status. 

 

1.7)  Physical Evidence 

There should be more infrastructures providing within the 

stadium and service area such as internet-wifi to facilitate their fan-clubs. Moreover, 

the football clubs should have their own stadium through the domestic and abroad 

sponsorship to make their fan and staff proud of their team and gain revenue in the 

long term.  

 

2) From the standing point of business, using 7Ps – Product, Price, Place, 

Promotion, People, Process and Physical Evidence- may be good for service 

marketing in football clubs. However, if we emphasis on the customer standing point, 

there should be 7Cs as the main strategies for professional football clubs as the 

following  

 

2.1) Customer value 

When customers make choice for buying goods and service, 

they would decide on what value or benefit they would gain from their money 

spending. Thus, business must offer service they really need. 
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2.2) Cost to customer 

Cost or the amount of money customers are willing to pay 

must be worth to the service they attend. If they are willing to pay at the high price, it 

means they expect high service quality. Thus, for service price setting, the firm must 

find the price customers are voluntary to pay and seeking the way to control the 

operational cost so that those service prices cover the cost. From doing this, the 

company can offer service at the price customers are willing to pay. 

 

2.3) Convenience 

When deciding to attend service, customers would need the 

convenience from both information gaining and service attending. If they are not 

convenient to contact business, the company should offer the convenience by 

contacting and serving them at their office or houses. 

 

2.4) Communication 

Customers need benefit information from service company and 

they also need to contact the company to inform, claim or ask for an opinion. The 

company must choose the right media channel to communicate with its customers. If 

the communication fails, it wills not success on promotion it campaigns.    

 

2.5) Caring 

When attending to the service, both necessary (ticket) and 

luxury (souvenir), customers need the good care service from the football clubs. Once 

they step into the clubs, no matter how many times they attend to the service, they 

need the best service provided from every staffs. 

 

2.6) Completion 

Customers need the completed satisfaction from service 

providers. As for the ticket, for example, the fan-clubs need the beautiful ticket with 

the fixed seat on the stand altogether with the service process of ticket selling which 

should be comfortable, fast and convenient. They will not recognize, nor aware, how 

complicated process it was or how many employees the clubs need to hire for 
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producing the best process but they only know that they must receive the best service 

from the clubs once they attend. 

 

2.7) Comfort 

 The surrounding of service place, no matter building, service 

counter, pathway or bulletin board must create the pleasure to customers. Especially 

on the luxury service that must alleviate all suffering of customers. There might be the 

recreation activity or song on the radio to build the relaxing atmosphere.   

 

 

12. Suggestions for the further research 

1) There should be the study on the development of professional football 

clubs' service marketing in Thailand to investigate knowhow for success service 

marketing in football clubs business. 

2) There should be the study on the service marketing of professional 

football clubs in foreign countries, especially in nations which are famous in their 

football leagues, as a guidance of success for professional football clubs in Thailand. 

3) Should increase population of deep interview more than three 

professional football clubs to gain more information.    
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แบบสัมภาษณ์ประกอบการวจิยั 
เร่ือง การการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 

 
 

คาํช้ีแจง 
แบบสมัภาษณ์น้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชใ้นการวิจยัเท่านั้น ขอ้มูลทุกอยา่งจะเกบ็เป็น

ความลบั ขอความกรุณาใหท่้านตอบใหต้รงกบัความคิดเห็นแลว้ความรู้สึกของท่านใหม้ากท่ีสุดและ
กรุณาตอบคาํถามใหค้รบทุกขอ้ เพื่อประโยชน์ในการนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูล 

แบบสัมภาษณ์แบ่งเป็น 3 ตอน ดังนี ้
ตอนท่ี 1 สมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
ตอนท่ี 2 สัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัเก่ียวกบัรายละเอียดการตลาดบริการของสโมสร

ฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
ตอนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ เพิ่มเติมของผูใ้หข้อ้มูลหลกั 

 
ตอนที ่1 สมัภาษณ์เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หข้อ้มูล 
1.  ช่ือ-นามสกลุ ของผูใ้หข้อ้มูลหลกั…………………………….. 
2.  เพศ……………… 
3.  อาย…ุ…………. 
4.  วฒิุการศึกษาสูงสุด………………………….. 
5.  ตาํแหน่งหนา้ท่ีในปัจจุบนั……………………………………………. 
6.  ประสบการณ์ดา้นการจดัการสโมสรฟุตบอลอาชีพเป็นเวลา……………………ปี 
7.  ประสบการณ์ท่ีเก่ียวกบัการจดัการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพเป็นเวลา……………ปี 
8.  วนัท่ีสมัภาษณ์……………………..…เวลา……………สถานท่ี…………………… 
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ตอนที ่2 สมัภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกัเก่ียวกบัรายละเอียดการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ภายใตก้รอบแนวคิด ดงัน้ี 
สินค้าและบริการ (Product) 
1. สโมสรฟุตบอลอาชีพของท่านมีวิธีการอยา่งไรท่ีทาํใหสิ้นคา้และบริการของสโมสรเป็นท่ีจดจาํ
ของแฟนคลบั 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
2. สโมสรฟุตบอลอาชีพของท่านมีการนาํเสนอภาพลกัษณ์อยา่งไรใหก้บัแฟนคลบัเพื่อให้เกิดความ
ประทบัใจ 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
ราคา (Price) 
1. สโมสรฟุตบอลอาชีพของท่านมีวิธีการอยา่งไรท่ีจะทาํใหแ้ฟนคลบัเกิดความพึงพอใจในราคาของ
สินคา้และบริการของสโมสร 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
2. สโมสรฟุตบอลอาชีพของท่านมีวิธีและขั้นตอนของการกาํหนดราคาของสินคา้และบริการอยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
สถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
1. สโมสรฟุตบอลอาชีพของท่านมีกระบวนการอยา่งไร ท่ีทาํใหก้ารจดัจาํหน่ายสินคา้และผลิตภณัฑ์
ของสโมสรเป็นไปดว้ยความสะดวก รวดเร็ว และตรงกบัความตอ้งการของแฟนคลบั  
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
 
2. สโมสรฟุตบอลอาชีพของท่านมีหลกัเกณฑใ์นการพิจารณาทาํเล ท่ีตั้ง ของสถานท่ีจดัจาํหน่าย
สินคา้อยา่งไร  
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
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การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1. สโมสรฟุตบอลอาชีพของท่านมีวิธีการจดัการส่งเสริมการตลาดเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของ
แฟนคลบัของสโมสรอยา่งไร  
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
2. สโมสรฟุตบอลอาชีพของท่านมีการจดัการส่งเสริมการตลาดผา่นช่องทางใดบา้ง เพราะอะไรถึง
เลือกช่องทางเหล่านั้น 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
บุคลากร (People) 
1. สโมสรฟุตบอลอาชีพของท่านมีวิธีการคดัเลือกคุณสมบติัของบุคลากรท่ีจะเขา้มาทาํงานใน
สโมสร อยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
2. สโมสรฟุตบอลของท่านมีวิธีสร้างค่านิยมร่วมในสโมสรอยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
3. สโมสรฟุตบอลของท่านมีกระบวนการพฒันาทกัษะ ความสามารถของเจา้หนา้ท่ีเพื่อใหมี้ทศันคติ
ท่ีดีในการบริการท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของผูรั้บบริการ อยา่งไร   
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
 
กระบวนการให้บริการ (Process) 
1. สโมสรฟุตบอลของท่านมีวิธีการจดักระบวนการใหบ้ริการอยา่งไร เพื่อใหแ้ฟนคลบัเกิดความพึง
พอใจในการเขา้รับบริการ 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
 
 
 



ศรัณย ูยงพานิช  ภาคผนวก / 226 

ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
1. สโมสรฟุตบอลอาชีพของท่านไดน้าํเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใชบ้ริการอยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
2. สโมสรฟุตบอลอาชีพของท่านมีวิธีการอาํนวยความสะดวกใหก้บัแฟนคลบัอยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………………………….. 
 
ตอนที ่3 ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวกบัการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 
ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ
 ................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................. 
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แบบสอบถามการวจิยั 
 
 

คาํช้ีแจง 
แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชใ้นการวิจยัเท่านั้น ขอ้มูลทุกอยา่งจะเกบ็เป็น

ความลบั ขอความกรุณาใหท่้านตอบใหต้รงกบัความคิดเห็นแลว้ความรู้สึกของท่านใหม้ากท่ีสุดและ
กรุณาตอบคาํถามใหค้รบทุกขอ้ เพื่อประโยชน์ในการนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูล 

แบบสัมภาษณ์แบ่งเป็น 3 ตอน ดังนี ้
ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงั

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
ตอนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ เพิ่มเติมของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
คาํช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน [      ] หนา้คาํตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงเก่ียวกบัตวัท่าน 
1. เพศ  
 [      ]ชาย  [      ] หญิง 
2. อายุ  
 [      ] ตํ่ากวา่ 20 ปี    [      ] 21-30 ปี   [      ] 31-40 ปี   [      ] 41-50 ปี   [      ] 51 ปีข้ึนไป 
3. อาชีพ  
 [      ] รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ [      ] พนกังานเอกชน 
 [      ] ธุรกิจส่วนตวั   [      ] พอ่บา้น/แม่บา้น 
 [      ] อาชีพอิสระ/รับจา้ง/คา้ขาย  [      ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 
4. ระดับการศึกษา  
 [      ] ตํ่ากวา่ปริญญาตรี     [      ] ปริญญาตรี      [      ] ปริญญาโท     [      ] สูงกวา่
ปริญญาโท 
5. สถานภาพ  
 [      ] โสด      [      ] สมรส           [      ] หยา่ร้าง 
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6. เงินเดือนทีไ่ด้รับ  
 [      ] ตํ่ากวา่ 5,000 บาท   [      ] 5,000-10,000 บาท 
 [      ] 10,001-15,000 บาท  [      ] 15,001-20,000 บาท 
 [      ] 20,001-25,000 บาท  [      ] 25,001-30,000 บาท 
 [      ] 30,000 บาทข้ึนไป 
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           น้อย        น้อยทีสุ่ด            ปานกลาง            มากทีสุ่ด            มาก  
 1  2      3     4  5 

ตอนที ่2 ความคดิเห็นเกีย่วกบัสภาพความเป็นจริงและความคาดหวงัของแฟนคลบัทีมี่ต่อการตลาด
บริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
คาํช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน [      ] หนา้คาํตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงเก่ียวกบัตวัท่าน 
เกณฑ์แปลผลสภาพความเป็นจริง 
            น้อย          น้อยทีสุ่ด            ปานกลาง            มากทีสุ่ด            มาก  
  
    1    2     3     4                     5                       
  

เกณฑ์แปลผลความคาดหวงั 

          
  
 

 
การให้บริการของสโมสรฟุตบอล

อาชีพในประเทศไทย 
สภาพความเป็น

จริง 
ความคาดหวงั  

ข้อเสนอแนะ 
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

1. สินค้าและผลติภัณฑ์ (Product) 
  1.1 สโมสรก่อตั้งมายาวนาน 
มีความน่าเช่ือถือ ตรวจสอบได ้

           

  1.2 ภาพลกัษณ์ของสโมสร มี
ช่ือเสียงโด่งดงัและเป็นท่ีรู้จกั 

           

  1.3 สโมสรมีการใหบ้ริการการ
เขา้ชมการจดัการแข่งขนัไดอ้ยา่ง
เหมาะสม 

           

   1.4 บุคลากรของสโมสร เช่น นกั
ฟุตบอล, โคช้ และผูจ้ดัการทีม มี
ช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับ 

           

   1.5 สโมสรจาํหน่ายของ 
ท่ีระลึก เช่น ผา้พนัคอ แกว้นํ้า  
เส้ือเชียร์ เส้ือแข่งขนั เส้ือซอ้ม  
เส้ือกนัหนาว หมวก กระเป๋า  
ลูกฟุตบอล ร่ม เป็นตน้ 
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การให้บริการของสโมสรฟุตบอล
อาชีพในประเทศไทย 

สภาพความเป็น
จริง 

ความคาดหวงั  
ข้อเสนอแนะ 

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
   1.6 สินคา้ / แบรนดข์องสโมสร
สามารถจดจาํไดง่้าย 

           

   1.7 สโมสรมีท่ีนัง่สาํหรับ VIP 
(สมาชิกบตัรเขา้ชมแบบรายปี) 

           

   1.8 สนามแข่งขนัไดม้าตรฐาน
ของสหพนัธ์ฟตุบอลแห่งเอเชีย 
(AFC) 

           

2. ราคา (Price) 
   2.1 ราคาบตัรเขา้ชมการแข่งขนั 
เหมาะสม 

           

  2.2 ราคาของท่ีระลึก เช่น 
ผา้พนัคอ แกว้นํ้า เส้ือเชียร์ เส้ือ
แข่งขนั เหมาะสม คุม้ค่ากบัการใช้
งาน 

           

  2.3 ราคาในการสมคัรสมาชิก 
มีความเหมาะสม 

           

  2.4 สโมสรมีการจดัหน่วยรักษา
ความปลอดภยับริเวณสนามแข่ง
ขนั  

           

3. สถานทีใ่ห้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
  3.1 สถานท่ีจดัการแข่งขนั 
มีความโดนเด่น เขา้ถึงง่าย 

           

  3.2 สนามแข่งขนัสามารถรองรับ
ผูช้มไดอ้ยา่งเพียงพอ 

           

  3.3 การเดินทางเขา้สนามแข่งขนั 
มีความสะดวก 

           

  3.4 สถานท่ีในการจาํหน่ายบตัร
เขา้ชมมีหลากหลายช่องทาง เช่น 
อินเตอร์เน็ต, ตวัแทนจาํหน่าย และ
เคาทเ์ตอร์หนา้สนามแข่ง 
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การให้บริการของสโมสรฟุตบอล
อาชีพในประเทศไทย 

สภาพความเป็น
จริง 

ความคาดหวงั  
ข้อเสนอแนะ 

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

  3.5 สถานท่ีจดัจาํหน่ายของท่ีระลึกของ
สโมสรมีความเหมาะสม 

           

3.6 สโมสรมีการจดับริการส่ิงอาํนวย
ความสะดวก เช่น หอ้งนํ้า,  
ท่ีจอดรถ เพียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ 

           

3.7 สโมสรจดับริการส่ิงอาํนวยความ
สะดวก เช่น หอ้งนํ้า,  
ท่ีจอดรถ เพียงพอต่อผูใ้ชบ้ริการ 

           

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
   4.1 สโมสรส่งเสริมการตลาดผา่น
การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ เช่น 
การสร้างกลุ่มแฟนคลบัผา่น Website 
Facebook หรือทาํหนงัสือแนะนาํ
สโมสร โปสเตอร์ เป็นตน้ 

           

  4.2 สโมสรจดัประชาสมัพนัธ์ผา่น
นกักีฬาท่ีมีช่ือเสียง 

           

  4.3 สโมสรจดัประชาสมัพนัธ์ผา่น
กิจกรรมทางการตลาด เช่น  
การจดังานอีเวน้ท ์

           

  4.4 สโมสรส่งเสริมการขาย เช่น 
แจกคูปองชิงโชค แจกของสมนาคุณ 
แพคเกจเดินทางในการติดตามเชียร์
สโมสร เป็นตน้ 

           

  4.5 สโมสรจดัประชาสมัพนัธ์ผา่น
กิจกรรมทางการตลาดผา่น CSR เช่น 
โครงการบริจาคอุปกรณ์กีฬา 
ใหแ้ก่โรงเรียนตามชนบท 

           

4.6 สโมสรจดัรายการลดราคาสินคา้ 
และบริการ เช่น ของท่ีระลึก บตัรเขา้
ชม เป็นตน้ 
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การให้บริการของสโมสรฟุตบอล
อาชีพในประเทศไทย 

สภาพความเป็น
จริง 

ความคาดหวงั  
ข้อเสนอแนะ 

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

5. ด้านบุคลากร (People) 
   5.1 พนกังานมีมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดี
ต่อแฟนคลบั 

           

    5.2 พนกังานมีความรู้ความ
เขา้ใจดา้นกีฬา และใหค้วามเอาใจ
ใส่ต่อแฟนคลบั 

           

   5.3 พนกังานท่ีใหบ้ริการขายตัว๋  
ขายของท่ีระลึก บุคลากรการ
จดัการแข่งขนั ใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 

           

   5.4 ผูบ้รรยายการแข่งขนัมี
ความสามารถในการพากย ์

           

   5.5 พนกังานใส่ใจในการบริการ
ต่อผูใ้ชบ้ริการทุกรายเท่าเทียมกนั 

           

6. กระบวนการให้บริการ (Process) 
   6.1 ขั้นตอนการจาํหน่ายบตัรเขา้
ชม 
ไม่ซบัซอ้น 

           

   6.2 สโมสรมีการใหบ้ริการ
ตามลาํดบัก่อน-หลงั 

           

   6.3 กระบวนการใหบ้ริการขาย
ของท่ีระลึกมีระบบการคาํนวณ
ราคาท่ีถูกตอ้ง 

           

   6.4 การจดัการเตรียมความพร้อม 
ในการแข่งขนัไดม้าตรฐาน 

           

   6.5 มีระเบียบขอ้บงัคบัเก่ียวกบั 
การเขา้ชม พร้อมบทลงโทษจริงจงั 

           

7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
  7.1 การแบ่งสดัส่วนภายในสนาม
และอาคารอยา่งเป็นสดัส่วน 
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ตอนที ่3 ขอ้เสนอแนะในการตลาดบริการของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย 
 1. ขอ้เสนอแนะต่อผูบ้ริหารสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย  
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
 
 2. ขอ้เสนอแนะต่อบุคลากรในการจดัการแข่งขนัแต่ละแมทต ์

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 
 

ขอบพระคุณทีส่ละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
 

การให้บริการของสโมสรฟุตบอล
อาชีพในประเทศไทย 

สภาพความเป็น
จริง 

ความคาดหวงั  
ข้อเสนอแนะ 

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
   7.2 การจดัการท่ีนัง่ในสนามใหมี้
การแยกโซน เช่น โซนครอบครัว 
โซนแฟนคลบั หรือโซนกองเชียร์
พนัธ์ุแท ้เป็นตน้ 

           

   7.3 ป้ายเห็นเด่นชดั            
   7.4 การนาํเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั
มาใชใ้นการใหบ้ริการ เช่น 
คอมพิวเตอร์ จอโปรเจคเตอร์  

           

   7.5 ส่ิงอาํนวยความสะดวก
ภายในสนามท่ีเพียบพร้อม 

           

   7.6 รูปแบบอาคาร สถานท่ี
จาํหน่ายสินคา้และบริการ มีความ
ทนัสมยั 
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