
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปรญิญานิพนธ ์
ของ 

สมภพ หว่งทอง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เสนอต่อบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษา 
ตามหลกัสตูรปรญิญาปรชัญาดุษฎบีณัฑติ สาขาวชิาการกฬีา นนัทนาการและการทอ่งเทีย่ว 

สงิหาคม 2559 



รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปรญิญานิพนธ ์
ของ 

สมภพ หว่งทอง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เสนอต่อบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษา 
ตามหลกัสตูรปรญิญาปรชัญาดุษฎบีณัฑติ สาขาวชิาการกฬีา นนัทนาการและการทอ่งเทีย่ว 

สงิหาคม 2559 
ลขิสทิธเิป็นของมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ์  



รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บทคดัยอ่ 
ของ 

สมภพ หว่งทอง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เสนอต่อบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษา 
ตามหลกัสตูรปรญิญาปรชัญาดุษฎบีณัฑติ สาขาวชิาการกฬีา นนัทนาการและการทอ่งเทีย่ว 

สงิหาคม 2559 



สมภพ หว่งทอง. (2559). รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย. ปรญิญานิพนธ ์
ปร.ด. (การจดัการทางการกฬีา นนัทนาการ และการทอ่งเทีย่ว). กรงุเทพ ฯ : บณัฑติ
วทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ. คณะกรรมการควบคุม : ผูช้ว่ยศาสตราจารย ์
ดร.ถนอมศกัด ิ เสนาคาํ์ , และรองศาสตราจารย ์ดรรชันี ขวญับุญจนั. 

 
 การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาสภาพการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศ
ไทยในปจจุบนั และนําเสนอั รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีคอืผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการบรหิารจดัการ และการตลาดสโมสร
ฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย โดยผูว้จิยัไดเ้ลอืกกลุ่มตวัอยา่งตามขัน้ตอนของการวจิยั ไดแ้ก่ 
ขัน้ตอนที ่1 การสรา้งกรอบแนวความคดิในการวจิยั การสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ โดยเลอืกกลุ่ม
ตวัอยา่งซึง่เป็นเชีย่วชาญดว้ยการเลอืกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จาํนวน 18 คน ขัน้ตอน
ที ่2 การพฒันารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย เป็นการใชเ้ทคนิคเดลฟาย 
(Delphi technique) โดยผูว้จิยัเลอืกกลุ่มผูเ้ชีย่วชาญแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จาํนวน 17 
คน ขัน้ตอนที ่3 การยนืยนัรปูแบบฯ ดว้ยการสนทนากลุ่ม (Focus Group) โดยเลอืกกลุ่มตวัอยา่งซึง่
เป็นผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 12 คน ดว้ยการเลอืกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
ผลการวจิยัพบวา่ 
 จากการวเิคราะหผ์ลการพฒันารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
ดว้ยการใชเ้ทคนิคเดลฟาย (Delphi technique) พบวา่ คา่มธัยฐานและคา่พสิยัควอไทลจ์ากคะแนน
ความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญต่อการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย รอบที ่2 และรอบที ่
3 ผูเ้ชีย่วชาญมคีวามคดิเหน็วา่การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย โดยองคป์ระกอบทุก
ดา้นมคีา่มธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัควอไทลต์ัง้แต่ 1.50 ลงมา จากนัน้ผูว้จิยัไดนํ้า
ขอ้มลูทีไ่ดม้าทาํการยนืยนัรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดว้ยการสนทนา
กลุ่ม (Focus Group) จากผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 12 คน ซึง่ผูท้รงคุณวุฒใิหค้วามเหน็วา่รปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย มคีวามเหมาะสมและสามารถนําไปปฏบิตัไิด ้โดยมี
องคป์ระกอบจาํนวน 10 ดา้น คอื (8P2A) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็น
รปูธรรม (Physical Evidence) ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ (Process) ดา้นบุคลากรที่
ปฏบิตังิานทางการตลาด (People) ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity) ดา้นเครอืขา่ย
พนัธมติร (Alliance) และดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร (Authorized person) 
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 The aim of this research to study the marketing model for professional football 
clubs in Thailand. The samples used in this research are people involved in the 
implementation of the marketing of professional football clubs in Thailand. The researcher 
selected a sample based on the stages of the research process, including the creation of 
the first conceptual framework of the research. The first stage is the in-depth interview, 
which was done by selecting 18 specialists in marketing, using Purposive Sampling. The 
second stage is to develop the marketing model of professional football clubs in Thailand 
using the Delphi technique. This was done with 17 experts in marketing, selected using 
Purposive Sampling. Stage 3 was to confirm the model by doing a focus group consisting of 
12 people who are highly qualified in marketing, chosen using Purposive Sampling.  
 The results show that from the analysis of the development of the marketing model 
of professional football clubs in Thailand using Delphi technique, that median and the range 
quartile of the expert opinion on the marketing of professional football clubs in Thailand. For 
the second and third rounds, expert opinions recommended about the marketing of 
professional football clubs in Thailand all the elements have median from 3.50 or more, and 
value quartile from 1.5 or below. After that, the researcher verified the data acquisition of 
the marketing model of the professional football clubs in Thailand with a focus group with 
12 people and showed that the marketing model of professional football clubs in Thailand is 
appropriate and can be implemented. The composition of the 10 areas (8P2A) including the 
product, price, distribution channel (place), promotion (promotion), concrete symbol 
(physical evidence), management (process), marketing officer (people), the accounting and 
financial system (productivity), network alliance (alliance) and the power of the executive 
director of the club (authority persons). 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมูหลงัิ  

 กฬีาฟุตบอลปจจุบนันบัไดว้า่เป็นกฬีาทีไ่ดร้บัความนิยมอยา่งสงูสดุทัว่โลก ดงัจะเหน็ได้ั

จากการทีป่ระเทศต่างๆ ไดม้กีารจดัการแขง่ขนัฟุตบอลขึน้ทัง้ในระดบัสโมสรของประเทศ ระดบัทวปี 
และระดบัโลก ซึง่จากการจดัการแขง่ขนัดงักล่าวปจจุบนัั ไดก้ลายเป็นธุรกจิทางการกฬีาทีม่กีารเจรญิ
เตมิโตทางเศรษฐกจิ ดงัจะเหน็ไดจ้ากการทีส่โมสรในประเทศแถบยโุรป อเมรกิา และอื่นๆ รวมถงึ
เอเชยี ทีม่เีงนิหมนุเวยีนในการดาํเนินการทางการตลาดสโมสรฟุตบอลเป็นจาํนวนมหาศาล ซึง่จาก
การจดัอนัดบัสโมสรฟุตบอลของโลกโดย “ดลีอยต”์ บรษิทัตรวจสอบบญัชชีัน้นําของโลก ทีไ่ดอ้อกมา
เปิดเผยยอดรวมรายไดป้ระจาํปี 2013-2014  ของสโมสรในระดบัโลกพบวา่ มมีลูคา่ถงึ 5.2 พนัลา้น
ปอนด ์และบรษิทัยงัไดม้กีารจดัอนัดบั “ดลีอยต ์มนัน่ี ลกี 2015” พบวา่สโมสรทีม่รีายไดม้ากทีส่ดุ 
โดยไดค้รองแชมปมานานตดิต่อกนัถงึ ์ 10 ปี คอืสโมสรฟุตบอล เรอลั มาดรคิ โดยมรีายไดจ้าํนวน 
459.5 ลา้นปอนด ์(คดิเป็นเงนิบาทไทยเทา่กบั 23,894 ลา้นบาท) รองลงมาคอืสโมสรฟุตบอลแมนเซ
สเตอรย์ไูนเตด็ มรีายได ้433.2 ลา้นปอนต ์(คดิเป็นเงนิบาทไทยเทา่กบั 22,526.4 ลา้นบาท) (สยาม
กฬีา.  2559)  
 สาํหรบัการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยในปจจุบนัั  ไดร้บัความนิยมเป็น
อยา่งมาก ดงัจะเหน็ไดจ้ากการทีป่ระชาชนใหค้วามสนใจเขา้รว่มและเชยีรก์ารแขง่ขนัเป็นจาํนวน
เพิม่มากขึน้กวา่อดตี ซึง่จากกระแสความนิยมในชว่งปี พ.ศ. 2550 – 2558 ทีผ่า่นมาพบวา่ธุรกจิ
ฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยมกีารเตบิโตเพิม่มากยิง่ขึน้ โดยจะเหน็ไดจ้ากการทีบ่รษิทัเอกชน
ต่างๆ เริม่ใหค้วามสนใจเขา้รว่มสนบัสนุนการจดัการแขง่ขนัและสนบัสนุนสโมสรฟุตบอลอาชพี
เพิม่ขึน้ สาํหรบักลุ่มธุรกจิทีใ่หค้วามสนใจเขา้มาเป็นผูส้นบัสนุนสโมสรฟุตบอลทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนั
รายการไทยพรเีมยีรล์กี เชน่ กลุ่มเครือ่งดื่ม ไอท ีปนูซเีมนต ์รถยนต ์สายการบนิ อาหาร เสือ้ผา้ 
และรฐัวสิาหกจิ โดย 3 สโมสรทีอ่ยูใ่นอนัดบัตน้ๆ ของการแขง่ขนัฟุตบอลรายการ “สปอรน์เซอรไ์ทย
พรเีมยีรล์กี” ทีม่กีองเชยีรห์ลกัหมืน่คนขึน้ไปจะมอีงคก์รธุรกจิสนบัสนุนมากขึน้ ประกอบดว้ย เมอืง
ทอง ยไูนเตด็ มยีามาฮา่ ไอ-โมบาย อาดดิาส โตชบิา  โคคา-โคลา แอรเ์อเชยี เป็นสปอนเซอรห์ลกั
ประมาณ 100 ลา้นบาท ทมีบุรรีมัย ์พอีเีอ มแีอรเ์อเชยี ไอโมบาย สามารถ ชา้ง คงิเพาเวอร ์เวลิด์
แก๊ส ซพีฟูีดส ์้ Forth บุญเตมิ Hello Bangkok ซึง่เป็นบรษิทัทาํปาย การไฟฟาสว่นภมูภิาค ล่าสดุคอื ้ ้

โคคา โคลา รวมแลว้ 100 ลา้นบาท สว่นชลบุร ีเอฟซ ีมชีา้งเหมราช ปตท. เอฟบที ีและอาเจ บิ๊
กโคล่าทีเ่ขา้มาสนบัสนุนเป็นรายล่าสดุ รวม 14 ลา้นบาท กลุ่มเครือ่งดื่มม ีบมจ.ไทยเบฟเวอเรจ     
ผูจ้าํหน่ายเบยีรช์า้งใหก้ารสนบัสนุนทมีฟุตบอลทัง้ 3 ลกี รวมกนั 20 กวา่ทมี ไมน้่อยกวา่ 50 ลา้น
บาท เชน่เดยีวกบับรษิทั สงิห ์คอรป์อเรชัน่ นอกจากตัง้ทมีบางกอกกล๊าส เอฟซ ีแลว้ ยงัสนบัสนุน
ทมีเชยีงราย ยไูนเตด็ เชยีงใหม ่ยไูนเตด็ ทมีดวิชิ ัน่ 1 ที ่แฟนบอลคบัคัง่และทมีลกีภมูภิาคอกีหลาย



2 
 

ทมี รวมแลว้ไมน้่อยกวา่ 50 ลา้น ขณะทีก่ลุ่มกระทงิแดงสนบัสนุนในนามเครือ่งดื่ม “สปอนเซอร”์ อกี 
2 ปี 140 ลา้นบาท สโมสรอารม์ี ่ยไูนเตด็ ไดร้บัการสนบัสนุนจากบรษิทั เอเซอร ์คอมพวิเตอร ์จาํกดั 
ซึง่เป็นแบรนดไ์อทแีบรนดแ์รกทีส่นบัสนุนกฬีาฟุตบอล ในการสนบัสนุน 10 ลา้นบาท ทมีอนิทรี
เพือ่นตํารวจ   มปีนูอนิทรเีป็นสปอนเซอรห์ลกัระดบัแพลตตนิัม่ 60 ลา้นบาท ระดบัออฟฟิศเชีย่ล
สปอนเซอรม์เีวลคอม ปตท. แมคโดนลัด ์พรานทะเล สว่นพนัธมติรมธีนาคารกรงุไทย เคาน์เตอร์
เซอรว์สิ เป็นตน้ (ประชาชาตธุิรกจิ. 2554) 
 จากววิฒันาการของฟุตบอลอาชพีในประเทศไทยดงักล่าวนบัไดว้า่มคีวามแตกต่างจาก
อดตีอยา่งมาก เน่ืองจากฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยไดเ้ริม่กลายเป็นธุรกจิทางดา้นการกฬีาอยา่ง
แทจ้รงิ ทัง้น้ีจะเหน็ไดจ้ากการทีส่โมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยมกีารนํากลยทุธท์างการตลาด
เขา้มาใชใ้นการบรหิารจดัการสโมสร หรอืธุรกจิของตนเองเพิม่มากขึน้ ซึง่ในแต่ละสโมสรต่างมกีล
ยทุธท์างการตลาดทีเ่ป็นเสมอืนเครือ่งมอืในการดาํเนินธุรกจิของตน อนัจะเป็นการสรา้งรายได ้และ
ผลกาํไรใหก้บัสโมสรอยา่งมอือาชพีได ้ดงัเชน่สโมสรชลบุรเีอฟซ ีทีใ่ชก้ลยทุธท์างการตลาด เรา
สามารถสรปุได ้7 กลยทุธ ์(7’s) คอื Space Strategy Support Strategy Style Strategy Star 
Strategy Social Strategy Souvenir Strategy และ Sponsor Strategy (คมปกรณ์ อุดมวจันะผล 
และคณะ. 2552) สว่นสโมสรบุรรีมัย ์พอีเีอ ไดนํ้ากลยทุธท์างการตลาด บุรรีมัย ์พอีเีอ กาํหนดพืน้ที่
ยทุธศาสตรท์างการตลาดและการโฆษณาไว ้2 พืน้ที ่ไดแ้ก่ กรงุเทพฯ และปรมิณฑล โดยใชย้ทุธวธิี
การสรา้งแบรนด ์(ตราสนิคา้) และตอกยํา้ใหเ้ป็นทีจ่ดจาํ ดว้ยการใชป้ายโฆษณากลางแจง้ ซึง่มจีาํนว้

มากกวา่ 100 ปาย้  โดยมกีลุ่มเปาหมายคอื สือ่มวลชน้  กลุ่มผูผ้ลติและจาํหน่ายสนิคา้และบรกิาร ที่
นิยมสปอรต์มารเ์กต็ติง้ และประชาชนทัว่ไป จงัหวดับุรรีมัย ์ใชย้ทุธวธิกีารสรา้งกระแสความนิยม
กฬีาฟุตบอล โดยใหทุ้กคนไดม้โีอกาสสมัผสักบัซเูปอรส์ตารข์องทมีและกระแสความรกัทอ้งถิน่ โดย 
มเีกมการแขง่ขนัฟุตบอลเป็นสือ่กลาง โดยใชส้ือ่ประชาสมัพนัธ ์คอื ปายโฆษณา้ กลางแจง้               
วทิยกุระจายเสยีง และสือ่บุคคล คอื ประธานสโมสร ซึง่เป็นบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงและเป็นทีเ่ชื่อถอืของ
ประชาชนในจงัหวดับุรรีมัย ์โดยมกีลุ่มเปาหมายคอื้  ประชาชนทัว่ไป และเยาวชน โดยมกีารจาํหน่าย
สนิคา้ทีร่ะลกึ ไดแ้ก่ เสือ้ หมวก และ ผา้พนัคอ ซึง่มจีาํหน่ายมากกวา่ 500,000 ชิน้ โดยบรษิทัใช้
นโยบายผลติสนิคา้ทีม่คีุณภาพสงูแต่ราคาถูก เมือ่เทยีบกบัสนิคา้ทีร่ะลกึของสโมสรอื่นๆ ในการแขง่ขนั
ฟุตบอลรายการไทยพรเีมยีรล์กี โดยบรษิทัมแีนวคดิวา่สนิคา้ทีร่ะลกึจะเป็นสือ่ประชาสมัพนัธท์ีท่รง
อทิธพิลทีส่ดุของบรษิทัหากแพรก่ระจายออกไปมากกจ็ะชว่ยลดคา่ใชจ้า่ยประชาสมัพนัธข์องทมี ไดอ้กี
ทางหน่ึงดว้ย สาํหรบัผูส้นบัสนุน (สปอนเซอร)์ บุรรีมัย ์พอีเีอ เป็นทมีทีไ่ดร้บัความสนใจจากผูผ้ลติและ
จาํหน่ายสนิคา้และบรกิารอยา่งมาก เน่ืองจากคณะผูบ้รหิารชุดใหมเ่ป็นบุคคลทีม่ชีื่อเสยีง และไดร้บัความ
เชื่อถอืในวงการธุรกจิของประ เทศไทย  จงึไดร้บัการสนบัสนุนงบประมาณการทาํทมีจากผูผ้ลติและ
จาํหน่ายสนิคา้ชัน้นําของประเทศไทยเป็นจาํนวนมาก (กติตคิุณ บุญเกตุ. 2556) เป็นตน้ 
 ดงันัน้จะเหน็ไดว้า่การทีจ่ะพฒันาวงการฟุตบอลอาชพีและสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทยไดอ้ยา่งยัง่ยนืนัน้ สิง่ทีเ่ป็นเครือ่งมอืทีส่าํคญัในการพฒันาวงการฟุตบอลอาชพีไดค้อื 
“การตลาด” ซึง่ปจจุบนัพบวา่สโมสรฟุตบอลอาชพีต่างั มรีปูแบบการดาํเนินการทางการตลาดที่
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แตกต่างกนั และมรีายไดจ้ากการดาํเนินการทีแ่ตกต่างกนัดว้ย โดยจากการศกึษาพบวา่ปจจุบนัั

สโมสรฟุตบอลทีส่ามารถดาํเนินการบรหิารจดัการสโมสรไดอ้ยา่งเป็นมอือาชพี และมกีารนําหลกัการ
ทางการตลาดมาใชอ้ยา่งเป็นรปูธรรมอยา่งแทจ้รงิต่างลว้นแลว้แต่เป็นสโมสรฟุตบอลทีอ่ยูใ่นลกีสงูสดุ
ของประเทศไทย คอื การแขง่ขนั รายการ “สปอรน์เซอรไ์ทยพรเีมยีรล์กี” แต่สาํหรบัสโมสรทีเ่ขา้รว่ม
การแขง่ขนัฟุตบอลอาชพีในรายการอื่นๆ เชน่ รายการลกีดวิชิ ัน่ 1 และลกีดวิชิ ัน่ 2 พบวา่มสีโมสรที่
สามารถบรหิารจดัการแบบมอือาชพีดว้ยการนําหลกัการทางการตลาดมาใชใ้นการบรหิารจดัการ
สโมสรอยา่งเป็นรปูธรรมไมม่ากนกั และยงัพบวา่ปจจุบนัประเทศไทยยงัไมม่รีปูแบบการดาํเนินการั

ทางการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีทีเ่ป็นเสมอืนเครือ่งมอืในการบรหิารจดัการสโมสรฟุตบอล
อาชพีใหส้ามารถสรา้งรายไดแ้ละผลกาํไรอนัจะทาํใหส้โมสรฟุตบอลอาชพีสามารถเลีย้งตนเองได้
อยา่งยัง่ยนืต่อไปได ้ 
 จากความจาํเป็นและปญหาดงักล่าว ั ผูว้จิยัเหน็วา่การพฒันาฟุตบอลอาชพีกาํลงัอยูใ่นชว่ง
ทีเ่ริม่ตน้เพือ่ใหเ้ป็นกฬีาอาชพีไดอ้ยา่งแทจ้รงิ ซึง่ยงัไมม่แีนวทางพฒันาทีช่ดัเจนและเป็นรปูธรรม 
ดว้ยเหตุน้ีในฐานะทีผู่ว้จิยัไดศ้กึษาในระดบัดุษฎบีณัฑติ สาขาวชิาการกฬีา นนัทนาการและการ
ทอ่งเทีย่ว วชิาเอกการจดัการทางการกฬีา จงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษารปูแบบการตลาดของสโมสร
ฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยขึน้ ซึง่ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการศกึษาผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่จะสามารถ
นําไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาสโมสรฟุตบอลอาชพีใหส้ามารถดาํเนินการเชงิธุรกจิไดอ้ยา่ง
แทจ้รงิ อนัจะเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาวงการกฬีาฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยใหม้กีารพฒันา
เทยีบเทา่ในระดบัสากลต่อไปได ้

 
วตัถปุระสงคก์ารวจยัิ  
 1. เพือ่ศกึษาสภาพการดาํเนินงานดา้นตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในปจจุบนัั  
 2. เพือ่นําเสนอรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี 
 
ขอบเขตของการวจยัิ  
 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 การวจิยัในครัง้น้ีผูว้จิยัมุง่ศกึษาแนวทางการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
โดยผูว้จิยัไดท้าํการศกึษาวเิคราะหจ์ากแนวคดิ ทฤษฎ ีงานวจิยั และไดนํ้ามากาํหนดเป็นกรอบใน
การศกึษาวจิยัโดยมเีน้ือหาสาระและแนวคดิพืน้ฐานเกีย่วกบัการตลาด เพือ่นํามาสรา้งแบบรปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย โดยมอีงคป์ระกอบ 8P2A ดงัน้ี 
 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)   
 2.  ดา้นราคา (Price) 
 3.  ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) 
 4.  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
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 5.  ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical Evidence) 
 6.  ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ (Process) 
 7.  ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด (People) 
 8.  ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity) 
 9.  ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance) 
 10. ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร (Authorized person) 

 
 ขอบเขตด้านประชากรและกลมุตวัอยาง่ ่  
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีคอื ผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งกบัการแขง่ขนั
ฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ไดแ้ก่ ผูบ้รหิารสโมสรฟุตบอล ผูท้ีม่หีน้าทีใ่นการตลาดของสโมสร
ฟุตบอล ผูแ้ทนจากสมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทย ผูแ้ทนจากการกฬีาแหง่ประเทศไทย 
ผูป้ระกอบการธุรกจิดา้นกฬีา สือ่มวลชนสายกฬีา ผูท้รงคุณวุฒทิางดา้นกฬีา 
 
นยามศพัทเ์ฉพาะิ  
 รปูแบบ หมายถงึ แบบจาํลองของการดาํเนินงานดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย 
 การตลาด หมายถงึ กลยทุธก์ารตลาดทีนํ่ามาประยกุตใ์ชใ้นการดาํเนินงานของสโมสร
ฟุตบอลอาชพีทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลรายการ “ไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กี”  
 สโมสรฟุตบอลอาชพี หมายถงึ สโมสรฟุตบอลอาชพีทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนั รายการ   “ไทย
แลนดพ์รเีมยีรล์กี” 
 ผูบ้รหิาร/ผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งดา้นการตลาด หมายถงึ ผูบ้รหิารหรอืทีม่สีว่นเกีย่วขอ้งดา้น
การตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอล รายการ “ไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กี” 
 ผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพี หมายถงึ ผูท้ีม่บีทบาทหน้าทีห่รอื
สว่นเกีย่วขอ้งในการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพี รายการ “ไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กี” 
 ผูแ้ทนการกฬีาแหง่ประเทศไทย หมายถงึ ผูบ้รหิารหรอืพนกังานของการกฬีาแหง่ประเทศ
ไทย ฝายกฬีาอาชพีและกฬีามวย ทีม่บีทบาทหน้าทีใ่นการดแูลเรือ่งการพฒันากฬีาอาชพีของ่

ประเทศไทยโดยตรง 
 ผูแ้ทนสมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทยฯ หมายถงึ ผูบ้รหิารหรอืพนกังานของสมาคม
ฟุตบอลแหง่ประเทศไทย ในพระบรมราชปูถมัภ ์ 
 ผูแ้ทนบรษิทัไทยพรเีมยีรล์กี หมายถงึ ผูบ้รหิารหรอืพนกังานของบรษิทัไทยพรเีมยีรล์กี 
 ผูส้นบัสนุน หมายถงึ หน่วยงานทัง้ภาครฐัและเอกชนทีใ่หก้ารสนบัสนุนการดาํเนินการของ
สโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอล รายการ “ไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กี” 
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 ผูต้ดัสนิ หมายถงึ ผูต้ดัสนิฟุตบอล ในสงักดัสมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทยฯ ทีป่ฏบิตัิ
หน้าทีใ่นการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพี รายการ “ไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กี” 
 ผูแ้ทนแฟนคลบั หมายถงึ ผูแ้ทนของกลุม่คนทีร่วบกลุม่กนัเพือ่ตดิตามชมและเชยีรส์โมสร
ฟุตบอลทีต่นชื่นชอบอยา่งต่อเน่ือง และมกีารแสดงออกอยา่งเป็นรปูธรรม 
 สือ่มวลชน หมายถงึ สือ่มวลชนหรอืผูส้ ือ่ขา่วทีด่าํเนินงานนําเสนอขา่วการสายกฬีา
โดยเฉพาะนกัวชิาการ หมายถงึ อาจารยใ์นระดบัอุดมศกึษาทีม่คีวามรู ้หรอืมบีทบาทหน้าที่
เกีย่วขอ้งกบัการกฬีาของประเทศไทย  
 ผูเ้ชีย่วชาญ หมายถงึ ผูท้ีม่คีวามเชีย่วชาญ มคีวามชาํนาญ และมปีระสบการณ์ในการ
ดาํเนินการดา้นการบรหิารจดัการองคก์รกฬีา รวมถงึการพฒันากฬีาอาชพีของประเทศไทย 
 ผูท้รงคุณวุฒหิมายถงึ ผูท้ีม่คีวามรูค้วามสามารถรวมถงึมผีลงานเป็นทีป่ระจกัษใ์นดา้นการ
กฬีาของประเทศไทย 
 เทคนิคเดลฟาย หมายถงึ ขบวนการทีจ่ะเสาะแสวงหาความคดิเหน็ทีเ่ป็นอนัหน่ึงอนั
เดยีวกนัของผูเ้ชีย่วชาญในดา้นการพฒันากฬีาอาชพีของประเทศไทย เพือ่ความฉนัทมตเิกีย่วกบั
รปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย  
 การสนทนากลุ่มยอ่ย หมายถงึ การเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากการสนทนาของผูท้รงคุณวุฒทิีม่ ี
สว่นเกีย่วขอ้งในการดาํเนินการดา้นการพฒันากฬีาของประเทศไทย เพือ่ใหข้อ้มลูและแสดงความ
คดิเหน็เกีย่วกบัรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย  
 
ประโยชน์ท่ีคาดวาจะได้รบั่  
 1. จากการวจิยัจะทาํใหท้ราบสภาพการดาํเนินงานดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทยอนัจะเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการพฒันารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย  
 2.  ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยัจะสามารถนําไปใชใ้นการเป็นตน้แบบการตลาดของสโมสร
ฟุตบอลอาชพีใหม้กีารพฒันาเพือ่มุง่สูก่ารพฒันาฟุตบอลอาชพีในบรบิทของสงัคมไทย 



 

บทท่ี 2 
แนวคด ทฤษฎี และงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ ิ  

 
 การวจิยัเรือ่งรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ผูว้จิยัไดด้าํเนินการ
ศกึษาคน้ควา้ แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพือ่นํามากาํหนดเป็นกรอบในการวจิยัดงัน้ี 
 1. แนวคดิ ทฤษฎกีารตลาด 
 2. แนวคดิเกีย่วกบัการตลาดกฬีา 
 3. แนวคดิเกีย่วกบัการตลาดกฬีาฟุตบอล 
 4. แนวคดิเกีย่วกบักระบวนทศัน์ในยทุธวธิกีารสือ่สารทางการกฬีา 
 5. สถานการณ์ของการตลาดกฬีาแหง่สหสัวรรษใหม ่
 6. ศตวรรษใหมแ่หง่การแขง่ขนัทางการตลาดกฬีา 
 7. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 

1. แนวคด ทฤษฎีการตลาดิ  
 การตลาด (Marketing)  
 การตลาด ไดม้กีารพฒันามาอยา่งต่อเน่ือง โดยไดม้ผีูใ้หค้วามหมายหรอืนิยามของ
การตลาดไวม้ากมาก ซึง่ผูว้จิยัไดนํ้ามาเป็นบางสว่นดงัน้ี 
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2531: 8)  ไดใ้หค้วามหมายของการตลาด ไวว้า่ เป็นการดาํเนินการซึง่
ประกอบไปดว้ยลกูคา้ทีผู่ป้ระกอบการมุง่ขายสนิคา้ให ้และการบรกิารทีผ่ลติไดใ้หบ้รรลุตาม
เปาหมาย้ ของตลาด ทัง้น้ีในการดาํเนินการดา้นการตลาดจะขึน้อยูก่บัภาวะเศรษฐกจิและการ
ขยายตวัของรายไดแ้ละประชากร รวมทัง้พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่กีารเปลีย่นแปลงไปดว้ย  
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2547) ไดก้ล่าววา่ การทีธุ่รกจิจะประสบความสาํเรจ็ไดต้อ้งมเีงือ่นไขที่
สาํคญั คอื ตอ้งสามารถขายสนิคา้หรอืบรกิารใหไ้ดต้ามเปาหมาย้ ทีก่าํหนด อนัจะสง่ผลต่อผลกาํไรที่
จะได ้โดยในการดาํเนินงานจะตอ้งมกีารตดิตามเปลีย่นแปลงทีเ่กดิขึน้ในตลาดอยา่งใกลช้ดิ และตอ้ง
มกีารคาดคะเนไดถู้กตอ้ง จงึจะสามารถกาํหนดเปาหมา้ ยทางการตลาดทีด่โีดยจะทาํใหบ้รรลุ
เปาหมายทีก่าํหนดไว้้ ได ้และเงือ่นไขทีส่าํคญัยิง่ทีฝ่ายจดัการจะตอ้งใหค้วาม่ สาํคญั คอื ลกัษณะ
ความเป็นไปของการดาํเนินงานทางการตลาด รวมถงึการวเิคราะหต์ลาดและกลุม่ลกูคา้เป็นสาํคญั 
โดยกลยทุธก์ารบรหิารการตลาดทีไ่ดร้บัความนิยมมาหลายทศวรรษ  เป็นแนวคดิหลกัทีใ่ชใ้นการ
พจิารณาองคป์ระกอบทีส่าํคญัในการตอบสนองต่อตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม เริม่ตน้ทีธุ่รกจิจะตอ้งมสีิง่
ทีนํ่าเสนอผลติภณัฑต่์อลกูคา้ มกีารตัง้ราคาทีเ่หมาะสม หาวธิกีารนําสง่ถงึลกูคา้ไดอ้ยา่งมี
ประสทิธภิาพดว้ยการบรหิารจดัการชอ่งทางสง่เสรมิการตลาดทีเ่หมาะสม ซึง่กลยทุธเ์หล่าน้ีถอืวา่
เป็นเครือ่งมอืทางการตลาดสาํคญัในการดาํเนินการดา้นการตลาดของธุรกจิ ซึง่รวมเรยีกวา่ สว่น
ประสมการตลาด (marketing mix) หรอื 4Ps เป็นตน้ 
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 สวนผสมทางการตลาด ่ (Marketing Mix: 4Ps)  
 พบิลู ทปีะปาล (2545: 9-10)ไดก้ล่าวถงึ ปจจยัสว่นประั สมการตลาด (marketing mix หรอื 
4Ps) หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้เพือ่กลุ่มเปาหมายเกดิความพงึพอใจต่อสิง่ทีบ่รษิทั้

ดาํเนินการ ซึง่จะตอ้งมอีงคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี  
 1.  ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีผู่ด้าํเนินธุรกจิเสนอขายเพือ่สนองความตอ้งการ
ของลกูคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจในผลติภณัฑ ์โดยสิง่ทีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด ้ซึง่
ผลติภณัฑต่์างๆ ประกอบดว้ย สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่องคก์ร หรอืบุคคล ผลติภณัฑต์อ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณคา่ (Value) ในสายตาของลกูคา้จงึจะมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขาย
ได ้ในการกาํหนดกลยทุธด์า้นผลติภณัฑต์อ้งคาํนึงถงึปจจยัดา้นความแตกต่างของั  ผลติภณัฑ ์
(Product Differentiation) และ/หรอื ความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 
และตอ้งพจิารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์(Product Component) เชน่ 
ประโยชน์พืน้ฐาน รปูรา่งลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ นอกจากนัน้ยงัตอ้งคาํนึงถงึ
การกาํหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) ซึง่เป็นการออกแบบผลติภณัฑข์องบรษิทั
เพือ่แสดงตําแหน่งทีแ่ตกต่างและมคีุณคา่ ในจติใจของลกูคา้เปาหมาย ในสว่นของการพฒันา้

ผลติภณัฑ ์(Product Development) จะเป็นขัน้ตอนทีเ่กดิหลงัจากไดม้กีารนําผลติภณัฑอ์อกวาง
จาํหน่ายไประยะหน่ึง แลว้ซึง่มจุีด-ประสงคเ์พือ่ใหผ้ลติภณัฑม์ลีกัษณะใหมแ่ละปรบัปรงุใหด้ขีึน้ 
(New and Improved) โดยตอ้งคาํนึงถงึความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดด้ี
ยิง่ขึน้ 
 2. ราคา (Price) หมายถงึ คุณคา่ผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็น P ตวัที ่2 เกดิขึน้ มา
ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลกูคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหวา่งคุณคา่ (Value) 
ผลติภณัฑก์บัราคาผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณคา่สงูกวา่ราคาเขากจ็ะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ผูก้าํหนดกลยทุธ์
ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถงึคุณคา่ทีร่บัรู ้(Perceived Value) ในสายตาของลกูคา้ ซึง่ตอ้งพจิารณาวา่การ
ยอมรบัของลกูคา้ในคุณคา่ของผลติภณัฑว์า่สงูกวา่ราคา ผลติภณัฑน์ัน้ และตอ้งคาํนึงถงึตน้ทุน
สนิคา้และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้งโดยจะมผีลโดยตรงต่อ การตัง้ราคาจาํหน่าย ในเรือ่งการแขง่ขนักบั
สนิคา้อืน่ ๆ กเ็ชน่กนั หากสนิคา้ประเภทเดยีวกนัมคีุณสมบตัใิกลเ้คยีงกนักค็วรพจิารณาในการตัง้
ราคา จาํหน่ายใหเ้หมาะสมเพือ่ไมใ่หเ้กดิการเปรยีบเทยีบกนัจนเกนิไป 
 3. การจดัจาํหน่าย (Place or Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของชอ่งทางซึง่
ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมใชเ้พือ่เคลื่อนยา้ย ผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์รไปยงัตลาด 
สถาบนัทีนํ่าผลติภณัฑอ์อกสูต่ลาดเปาหมายกค็อื สถาบนัการตลาด้  สว่นกจิกรรมทีช่ว่ยในการ
กระจายตวัสนิคา้ ประกอบดว้ย การขนสง่ การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั การจดั
จาํหน่ายจงึประกอบดว้ย 2 สว่น คอื ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถงึ 
เสน้ทางทีผ่ลติภณัฑแ์ละ (หรอื) กรรมสทิธทิีผ่ลติภณัฑถ์ูกเปลีย่นมอืไปยงัตลาดในระบบ์  ชอ่ง
ทางการจดัจาํหน่ายจงึประกอบดว้ย ผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม สว่นที ่2 คอื 
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การสนบัสนุนการกระจายตวัสนิคา้สูต่ลาด (Market Logistics) หมายถงึ กจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ
เคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผู ้บรโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสนิคา้
จงึประกอบดว้ยงานทีส่าํคญัต่อไปน้ี คอื การขนสง่ (Transportation) การเกบ็รกัษาสนิคา้ (Storage) 
และการคลงัสนิคา้ (Warehousing) และสดุทา้ยคอื การบรหิารสนิคา้คงเหลอื (Inventory 
management) 
 4.  การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัขอ้มลูระหวา่งผูข้าย
กบัผูซ้ือ้เพือ่สรา้ง ทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ การตดิต่อสือ่สารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย 
(Personal Selling) และการตดิต่อสือ่สารโดยไมใ่ชค้น (Nonperson Selling) โดยเครือ่งมอืในการ
ตดิต่อสือ่สารมหีลายอยา่ง ซึง่อาจเลอืกใชห้น่ึงหรอืหลาย ๆ เครือ่งมอื และตอ้งใชห้ลกัการเลอืกใช้
เครือ่งมอืสือ่สารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication--IMC) โดย
พจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลกูคา้ ผลติภณัฑ ์คูแ่ขง่ขนั โดยบรรลุจุดมุง่หมายรว่มกนัได ้เครือ่งมอื
สง่เสรมิทีส่าํคญัมดีงัน้ี (ธรีพนัธ ์โล่ทองคาํ. 2544: 31-32) 
  4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอขา่วสารเกีย่วกบัองคก์รและ/
หรอืผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอืความคดิ ทีต่อ้งมกีารจา่ยเงนิโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธใ์นการ
โฆษณาจะเกีย่วขอ้งกบักลยทุธก์ารสรา้งสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) และยทุธวธิกีาร
โฆษณา (Advertising tactics) และกลยทุธด์า้นสือ่ (Media strategy) ซึง่เป็นการวางแผนในการ
คดัเลอืกสือ่ การกาํหนดระยะเวลา ความถี ่ความต่อเน่ืองในการลงสือ่ประเภทต่าง ๆ เพือ่สือ่สารกบั
กลุ่มเปาหมาย้   
  4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นกจิกรรมการแจง้ขา่วสารและ
จงูใจตลาดโดยใชบุ้คคล โดยจะเกีย่วขอ้งกบักลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling 
strategy) การจดัการหน่วยงานขาย (Sales force management) 
  4.3  การสง่เสรมิการขาย (Pales promotion) หมายถงึ กจิกรรมการสง่เสรมิที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์ซึง่
สามารถกระตุน้ความสนใจทดลองใช ้หรอืการซือ้โดยลกูคา้ขัน้สดุทา้ย หรอืบุคคลอื่นในชอ่งทางการ
สง่เสรมิการขาย ซึง่ม ี3 รปูแบบ คอื การกระตุน้ผูบ้รโิภค เรยีกวา่การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูผู่บ้รโิภค 
(Consumer promotion) สว่นต่อมา คอื การกระตุน้คนกลาง เรยีกวา่ การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูค่น
กลาง (Trade promotion) ประการสดุทา้ยเป็นการกระตุน้พนกังานขาย เรยีกวา่การสง่เสรมิการขาย
ทีมุ่ง่สูพ่นกังานขาย (Sales force promotion) 
  4.4  การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public relation) การใหข้า่วเป็น
การเสนอความคดิเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารทีไ่มต่อ้งมกีารจา่ย เงนิ สว่นการประชาสมัพนัธ ์
หมายถงึ ความพยายามทีม่กีารวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพือ่สรา้งทศันคตทิีด่ต่ีอองคก์าร ใหเ้กดิกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ซึง่การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ ์
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรอื Direct response marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เป็นการตดิต่อสือ่สารกบักลุม่เปาหมายเพือ่ใหเ้กดิการ้
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ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรอืหมายถงึวธิกีารต่าง ๆ ทีน่กัการตลาดใชส้ง่เสรมิผลติภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ือ้ และทาํใหเ้กดิการตอบสนองในทนัท ีประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขาย
โดยใชจ้ดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรอืหนงัสอืพมิพ ์ซึง่จงู
ใจใหล้กูคา้มกีจิกรรมการตอบสนอง เชน่ ใชค้ปูองแลกซือ้ 
 ปจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทัง้ ั 4 ดา้น มคีวามสาํคญัทีช่ว่ยสนบัสนุนใหผู้ผ้ลติ
สนิคา้ประสบความสาํเรจ็ในการจาํหน่าย สนิคา้ทีผ่ลติขึน้ โดยหากขาดปจจยัดา้นใดไปแลว้จะทาํให้ั

สนิคา้นัน้ดอ้ยกวา่หรอืเสยีเปรยีบคู ่แขง่ขนัทีม่เีป็นจาํนวนมากในทอ้งตลาดทีป่จจุบนัต่างใชก้ลยทุธ์ั

ในการแขง่ขนั ทุกทางทัง้ในสว่นการพฒันาผลติภณัฑใ์หน่้าสนใจอยูเ่สมอ การปรบัราคาและขอ้เสนอ
เพือ่กระตุน้ผูซ้ือ้ การจดัหาชอ่งทางจาํหน่ายกระจายสนิคา้เพือ่ผูบ้รโิภคซือ้หาไดส้ะดวกและงา่ยที ่สดุ 
ตลอดจนจดัโปรแกรมสง่เสรมิการตลาดลด แลก แจก แถม และกจิกรรมต่างๆ ทัง้น้ีเพือ่ใหส้นิคา้ของ
ตนเป็นสนิคา้ทีถู่กผูซ้ือ้เลอืกก่อนและนําไปสูก่าร เป็นลกูคา้ประจาํสง่ผลต่อการคา้ทีย่ ัง่ยนืในอนาคต 
 แต่ปจจุบนัในยคุขอั งการตลาดทีมุ่ง่เน้นลกูคา้นัน้จะเปลีย่นกระบวนทศัน์ใหม ่คอื  
องคป์ระกอบทุกอยา่งนัน้ใหเ้ริม่ตน้จากลกูคา้เป็นหลกั โดยเริม่ตัง้แต่การออกแบบตลอดจน
ตอบสนองในมมุมองของลูกคา้ อนัไดแ้ก่ 4Cs: Customer Solution, Customer Cost,  
Convenience และ Communication 
 1. Customer Solution  
  ผูผ้ลติสนิคา้ตอ้งเรยีนรูถ้งึความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดยการพฒันาสนิคา้ใหต้รงกบั
ความตอ้งการ เพือ่ใหส้นิคา้นัน้ๆ สามารถเอือ้ประโยชน์หรอืแกป้ญหาใหแ้ก่ลกูคา้ และทีส่าํคญัยิง่คอืั

การนําเสนอคุณภาพทีด่แีก่ลกูคา้ โดยอาจเสนอสนิคา้หรอืบรกิารทีม่คีุณภาพตรงหรอืสงูกวา่ความ
คาดหวงัของ หลายๆ องคก์รอาจมุง่การตอบสนองสนิคา้หรอืบรกิารใหต้รงจุดและชดัเจนยิง่ขึน้ดว้ย  
กลยทุธท์ีเ่รยีกวา่ Mass Customization โดยเสนอสนิคา้และบรกิารเพือ่ลกูคา้เฉพาะรายในราคาที่
เหมาะสม พรอ้มการบรกิารพเิศษทีต่รงใจลกูคา้แต่ละบุคคล ขณะเดยีวกนักส็ามารถตอบสนองลกูคา้
ในวงกวา้ง เพือ่สรา้งความพงึพอใจไดอ้ยา่งทัว่ถงึดงันัน้กลยทุธน้ี์จงึจาํเป็นตอ้งใชก้ารจดัการระบบ
ฐานขอ้มลูทีด่พีรอ้มกบัเทคโนโลยทีีท่นัสมยัเพือ่สนบัสนุนการออกแบบผลติภณัฑแ์ละการตอบสนอง
ลกูคา้อยา่งรวดเรว็  
 2. Customer Cost  
  นกัการตลาดควรเขา้ใจวา่ แมผู้บ้รโิภคจะไดร้บัสนิคา้ทีต่รงกบัความตอ้งการแลว้ แต่ยงั
ไมใ่ชป่จจยัเพยีงพอทีจ่ะเกดิความพงึพอใจ ทัง้น้ีเพราะผูบ้รโิภคตอ้งการซือ้สนิคา้ในระดบัราคาที่ั

เหมาะสม  ผูบ้รโิภคจะยอมจา่ยในราคาทีส่งูหากสนิคา้นัน้ๆ มลีกัษณะพเิศษหรอืมเีอกลกัษณ์เฉพาะ  
แนวความคดิเดมิๆ เกีย่วกบัผูบ้รโิภคทีเ่ชือ่วา่ “สนิคา้ทีม่คีุณภาพสงู ราคามกัจะแพง” นัน้ กาํลงัจะ
เปลีย่นไปในปจจุบนัน้ีดว้ยกระบวนทศัน์ใหมใ่นการบรหิาร คอื ั “ยกระดบัคุณภาพขณะเดยีวกบัราคา
ทีถู่กลง” ซึง่ใหอ้งคก์รธุรกจิตอ้งมกีารปรบัปรงุประสทิธภิาพการผลติ เพือ่ใหต้น้ทนุตํ่าลง อกีทัง้ยงัตอ้
เปลีย่นยทุธวธิกีารตัง้ราคาใหมจ่ากเดมิ ทีผ่ลติสนิคา้เสรจ็แลว้จงึคอ่ยมาตัง้ราคา แต่กลบัตอ้ง
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พจิารณาวา่ผูบ้รโิภคยอมรบัสนิคา้นัน้ๆดว้ยราคา ณ ระดบัใด สามารถลดตน้ทุนไดห้รอืไม ่จงึค่อยมา
กาํหนดราคา ณ ระดบัทีผู่บ้รโิภคเตม็ใจทีจ่า่ย 
 3. Convenience 
  ผูผ้ลติตอ้งพยายามสง่มอบสนิคา้หรอืนําเสนอการบรกิาร ณ สถานทีแ่ละเวลาที่
เหมาะสม ในปจจุบนัธุรกจิมกีารดาํเนินการโดยเชื่อมต่อดว้ยระบบคอมพวิเตอรร์ะหวา่งสมาชกิ เพือ่ั

เอือ้ประโยชน์ในการตดิต่อและการสัง่ซือ้ ซึง่สามารถตรวจสอบระดบัและการไหลเวยีนของวตัถุดบิ
และสนิคา้คงคลงัไดใ้นทุกขัน้ตอน ในสว่นรา้นคา้ปลกีเองกส็ามารถสัง่ซือ้สนิคา้ไดใ้นทุกเวลาที่
ตอ้งการและสามารถเปลีย่นแปลงขอ้มลูการสัง่ซือ้ไดท้นัทว่งท ีอกีทัง้เตมิเตม็สนิคา้บนหิง้ได้
ตลอดเวลาไมเ่กดิการขาดชว่งและไมต่อ้งมกีารสต๊อคสนิคา้ไวม้ากเกนิความจาํเป็น ทัง้น้ี เน่ืองจาก
การจดัการระบบการสัง่ซือ้และการจดัสง่สนิคา้อยา่งมปีระสทิธภิาพ และสง่ผลต่อการลดตน้ทุนทัง้
ระบบนัน่เอง  อนัจะเกดิผลดคีนืกลบัใหผู้บ้รโิภคขณะเดยีวกนัการกระจายสนิคา้ควรคาํนึงถงึ
ขอ้เทจ็จรงิวา่ผูบ้รโิภคในปจจุบนัตอ้งการจะซือ้หาสนิคา้ดว้ยความงา่ยและสะดวกสบายไมยุ่ง่ยาก ณ ั

เวลาใดกไ็ดท้ีต่อ้งการ  จงึเกดิธุรกจิประเภทรา้นสะดวกซือ้ทีเ่ปิดตลอด 24 ชัว่โมง ในปจจุบนัยงัมกีารั

ใชเ้ทคโนโลยเีพือ่เสรมิสรา้งคุณคา่ในจุดน้ี   
  4. Communication 
  การมกีจิกรรมเพือ่การสง่เสรมิการตลาด อนัไดแ้ก่ การใชพ้นกังานขาย การบรกิาร
สนบัสนุน การโฆษณา และการประชาสมัพนัธ ์ลว้นแต่เป็นการเพิม่การบัรูแ้ก่ผูบ้รโิภค เกีย่วกบั
คุณประโยชน์ของสนิคา้ และขอ้มลูอื่นๆ ทีอ่งคก์รตอ้งการสือ่สารดว้ยขอ้เทจ็จรงิทีถู่กตอ้ง องคก์ร      
พงึตอ้งระมดัระวงัการใหส้ญัญาแก่ผูบ้รโิภคทเีกนิจรงิ อนัจะก่อใหเ้กดิความเขา้ใจผดิ หรอืเกดิความ
คาดหวงัทีส่งูและองคก์รตอ้งหลกีเลีย่งการสรา้งแรงกดดนักบัลกูคา้ เชน่ กรณกีารใชพ้นกังานขาย 
ซึง่พยายามขายสนิคา้ในลกัษณะเชงิลุกอยา่งมากต่อลกูคา้ ตรงกนัขา้มองคก์รควรแปรเป็นกจิกรรม
สง่เสรมิการตลาดเพือ่เสรมิสรา้งคุณคา่และใหเ้กดิความมัน่ใจแกลกูคา้ เชน่  การเสนอคุณประโยชน์
หรอืการขายในลกัษณะเชงิเป็นการปรกึษาแก่ลกูคา้ ตลอดจนการบรกิารหลงัการขายอยา่งต่อเน่ือง  
หรอืจดัตัง้ฝายลกูคา้สมัพนัธเ์พือ่แกไ้ขปญหาของลกูคา้อยา่งทนัทว่งท ีเป็นตน้ นอกเหนือจาก่ ั เครือ่งมอื
สือ่สารและการสง่เสรมิการตลาดแบบเดมิๆแลว้ องคก์รยงัสามารถสรา้งคุณคา่ดว้ยเครือ่งมอืการ
สือ่สารยคุใหม ่อนัไดแ้ก่ การใชอ้นิเตอรเ์น็ตเพือ่สือ่ขา่วสารกบักลุ่มลกูคา้เปาหมายโดยตรงในวง้

กวา้ง และเป็นชอ่งทางทีล่กูคา้ปอนขอ้มลูทัง้เชงิบวกและเชงิลบกลบัสูอ่งคก์รไดอ้ยา่งรวดเรว็้  
 

 สวนผสมการตลาด  ่ (Marketing  Mix : 7Ps) 
 ธรีพนัธ ์โล่หท์องคาํ (2544) ไดใ้หค้วามหมายของสว่นผสมทางการตลาดของธุรกจิบรกิาร 
(Marketing  Mix : 7Ps)  
 1. ผลติภณัฑ ์ (Product)  หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิ เพือ่ตอบสนองความจาํเป็น
หรอืความตอ้งการของลกูคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้เชน่ 
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บรรจุภณัฑ ์ ส ีราคา คุณภาพ ตราสนิคา้ บรกิารและชือ่เสยีงของผูข้าย ผลติภณัฑอ์าจจะเป็นสนิคา้ 
บรกิาร สถานที ่บุคคล หรอืความคดิ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ดผ้ลติภณัฑ์
จงึประกอบดว้ย สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่องคก์รหรอืบุคคล ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์ 
(Utility)มคีุณคา่ (Value) ในสายตาของลกูคา้ จงึจะมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้ 
 2. ราคา (Price) หมายถงึ จาํนวนเงนิหรอืสิง่อื่นๆ ทีม่คีวามจาํเป็นตอ้งจา่ยเพือ่ใหไ้ด้
ผลติภณัฑห์รอืหมายถงึ คุณคา่ผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็น P ตวัทีส่องทีเ่กดิขึน้ถดัจาก 
Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost)ของลกูคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหวา่งคุณคา่ (Value) ของ
ผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณคา่สงูกวา่ราคา ผูบ้รโิภคกจ็ะตดัสนิใจซือ้ 
 3. การจดัจาํหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของชอ่งทางซึง่
ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรม ใชเ้พือ่เคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์ารไปยงัตลาด 
สถาบนัทีนํ่าผลติภณัฑอ์อกสูต่ลาดเปาหมายคอื สถาบนัการตลาด สว่นกจิกรรมทีช่ว่ยในการกระจาย้

ตวัสนิคา้ ประกอบดว้ย การขนสง่ การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั  
 4. การสง่เสรมิการตลาด ( Promotion) เป็นเครือ่งมอืการสือ่สารเพือ่สรา้งความพงึพอใจ
ต่อตราสนิคา้หรอืบรกิารหรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใชเ้พือ่จงูใจ ( Persuade) ใหเ้กดิความ
ตอ้งการ เพือ่เตอืนความทรงจาํ (Remind) ในผลติภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความ
เชื่อ และพฤตกิรรมการซือ้ หรอืเป็นการตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัขอ้มลูระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ือ้ หรอืเป็น
การตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัขอ้มลูระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ือ้ เพือ่สรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ การ
ตดิต่อสือ่สารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal  selling) ทาํการขาย และการตดิต่อสือ่สารโดยไมใ่ชค้น 
(Nonperson  selling) เครือ่งมอืในการตดิต่อสือ่สารมหีลายประการ องคก์ารอาจเลอืกใชห้น่ึงหรอื
หลายเครือ่งมอืซึง่ตอ้งใชห้ลกัการเลอืกใชเ้ครือ่งมอืการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั      
[ Integrated Marketing Communication  (IMC) ]โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลกูคา้ 
ผลติภณัฑ ์คูแ่ขง่ขนั โดยบรรลุจุดมุง่หมายรว่มกนัได ้
 5. บุคคล (Peploe) หรอื พนกังาน (Employees)ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก (Selection) 
การฝึกอบรม (Training) การจงูใจ (Motivation) เพือ่ใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ได้
แตกต่างเหนือคูแ่ขง่ขนั พนกังานตอ้งมคีวามสามารถ มทีศันคตทิีด่สีามารถตอบสนองต่อลกูคา้ มี
ความคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแกป้ญหา และสามารถสรา้งคา่นิยมใหก้บัองคก์รั  
 6. การสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 
โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ตวัอยา่ง โรงแรมตอ้ง
พฒันาลกัษณะทางกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิาร เพือ่สรา้งคุณคา่ใหก้บัลกูคา้ (Customer-
value proposition) ไมว่า่จะเป็นดา้นความสะอาดความรวดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ  
 7. กระบวนการ (Process) เพือ่สง่มอบคุณภาพในการใหบ้รกิารกบัลกูคา้ไดร้วดเรว็และ
สรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ (Customer satisfaction) 
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ในการบรหิารการตลาดนัน้ ผูบ้รหิารการตลาดตอ้งมคีวามเขา้ใจถงึความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภค  และมุง่ตอบสอนงความตอ้งการของผูบ้รโิภคดว้ยเครือ่งมอืสว่นผสมการตลาด ซึง่มกัจะ
รูจ้กักนัโดยทัว่ไปวา่  “7Ps”  
 
2. แนวคดเก่ียวกัิ บการตลาดกีฬา 
 คอตเลอร ์(Kotler. 1997) ไดแ้บ่งการตลาดกฬีา (The Sport Marketing Concepts) ออก
ไดเ้ป็น 2 ประเภทดงัน้ี  
 1. การตลาดขององคก์รทีจ่าํหน่ายสนิคา้และบรกิารทางดา้นกฬีาทีมุ่ง่ตรงไปสูล่กูคา้
ทางการกฬีา ซึง่แนวทางน้ีสามารถใชห้ลกัการตลาดทัว่ไปได ้ 
 2.  การตลาดกฬีาทีมุ่ง่ไปสูล่กูคา้ทีเ่ขา้ชมการแขง่ขนักฬีาแนวทางน้ี จาํเป็นตอ้งใชห้ลกัการ
ตลาดกฬีาทีม่คีวามเฉพาะเจาะจงสาํหรบัลกูคา้ทีเ่ขา้ชมการแขง่ขนัรวมถงึผูส้นบัสนุน  
 การตลาดสมยัใหมน่ัน้เริม่ขึน้ตัง้แต่หลงัสงครามโลกครัง้ที ่2 ปลายปี 1945 การตลาดใน
ยามนัน้เป็นการตลาดสมยัใหมเ่ป็นเวลาของการพฒันาสนิคา้และบรกิารต่างๆ เน่ืองจากสนิคา้และ
บรกิารทีผ่ลติไมส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีม่อียูอ่ยา่งมากมาย ซึง่เป็นยคุทอง
ของผูผ้ลติสนิคา้และบรกิารต่างๆ ต่อมาในชว่งของกลางทศวรรษที ่1960 เขา้สูย่คุของการแขง่ขนั 
แนวคดิของการผลติเริม่เปลีย่นแปลงมากขึน้ อาํนาจการต่อรองของผูผ้ลติเริม่ลดลง ซึง่เริม่มอีาํนาจ
การต่อรองและแขง่ขนัในการตลาดมากขึน้ เพือ่ชว่งชงิในการทาํการคา้และแยง่ชงิผูบ้รโิภค เมือ่เรา
ยอมรบักนัวา่การเสนอรปูแบบกจิกรรมทางการตลาดเป็นเรือ่งทีส่าํคญัสาํหรบัการตลาดกฬีา จงึ
หลกีเลีย่งไมไ่ดท้ีจ่ะอธบิายถงึการดาํเนินการใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์ซึง่ทัง้หมดน้ีตอ้งคดิและวางแผน
อยา่งรอบคอบ เพือ่กลัน่กรองเป็นขอ้เสนอรปูแบบของสว่นประสมทางการตลาด และก่อนทีจ่ะ
กล่าวถงึความแตกต่างทีส่าํคญับางอยา่งระหวา่งการตลาด และก่อนทีจ่ะกล่าวถงึความแตกต่างที่
สาํคญับางอยา่งระหวา่งการตลาดกฬีาทีมุ่ง่ไปสูล่กูคา้ทีเ่ขา้ชมการแขง่ขนักฬีารวมถงึผูส้นบัสนุนและ
การตลาดขององคก์รทีจ่าํหน่ายสนิคา้และบรกิารทางดา้นกฬีาทีมุ่ง่ตรงไปสูล่กูคา้ทีบ่รโิภคสนิคา้การ
กฬีาหรอืการตลาดทัว่ไป ทัง้น้ีเพือ่ใหง้า่ยต่อความเขา้ใจจงึตอ้งกล่าวถงึรายละเอยีดของการตลาด
ทัว่ไป ซึง่มลีกัษณะเฉพาะบางอยา่งแตกต่างจากการตลาดสนิคา้ทางกฬีาซึง่ตอ้งอธบิายเมือ่พดูถงึ
สว่นประสมตลาด ดงัน้ี 
 คอตเลอร ์(Kotler. 1997) กล่าววา่ สว่นประสมการตลาดทีใ่ชก้บัอุตสาหกรรมการกฬีาควร
ประกอบไดด้ว้ย  
 1. ผลติภณัฑ ์(Product)  คอื สนิคา้และบรกิารทีบ่รษิทันํามาประสานกนัเขา้เพือ่นําเสนอ
ต่อตลาดเปาหมาย เชน่ ลกูฟุตบอล รองเทา้กฬีา ฯลฯ แลว้ยงัประสานเขา้กบัศนูยบ์รกิารทีจ่ะ้

ใหบ้รกิารทีจ่ะใหบ้รกิารภายหลงัการขาย เพือ่นําไปเสนอต่อผูบ้รโิภคทีค่ดิวา่จะเป็นลกูคา้ เป็นตน้ ผลิ
ภณัฑจ์ะเป็นสิง่ทีจ่ะสนองความตอ้งการของลกูคา้ อาจมตีวัตน หรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด ้จะตอ้งพจิารณา
สิง่ทีเ่กีย่วขอ้ง กบัจุดเดน่ของผลติภณัฑ ์เป็นลกัษณะเดน่พเิศษ โดยมองจากสว่นประสมทาง
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ผลติภณัฑอ์าจแบ่งออกตามชนิด ตามรุน่ ตามขนาด ตามลกัษณะจดัจาํหน่ายรวมถงึแบรนดซ์ึง่เป็น
การบรรยายถงึลกัษณะของผลติภณัฑ ์ใหเ้หน็วา่แตกต่างจากสนิคา้ของคนอื่นและทาํใหผู้บ้รโิภค
จดจาํสนิคา้ไดง้า่ย ตลอดจนบรรจุภณัฑเ์ป็นสิง่ทีหุ่ม้หอ่สนิคา้ เป็นตวัทีช่ว่ยสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้ เป็นการสรา้งมลูคา่เพิม่ใหก้บัผลติภณัฑ ์ซึง่อาจทาํใหล้กูคา้ยนิดทีีจ่ะจา่ยในราคาทีส่งูขึน้ได ้
เชน่ องคป์ระกอบความสาํเรจ็ของ Nike เกดิจากความสามารถในการพฒันาสนิคา้ใหต้รงกบัความ
ตอ้งการของนกักฬีา นกัวจิยัของ Nike พยายามศกึษาหาสาเหตุการบาดเจบ็ทีข่อ้เทา้ของนกักฬีา
บาสเกตบอล เพือ่ทีจ่ะผลติรองเทา้ปองกนัการบาดเจบ็ทาํใหร้องเทา้มน้ํีาหนกัเบาขึน้ แมว้า่ ้ Nike 
เป็นบรษิทัผลติรองเทา้กฬีาชัน้นําของโลก แต่ Nike ทาํการ Outsource การผลติไปใหก้บัผูผ้ลติราย
ยอ่ยในเอเชยีมกีารยา้ยการผลติจากประเทศทีม่คีา่แรงสงูไปยงัประเทศทีม่คีา่แรงตํ่า และในอดตีมกีา
นําเขา้จากญีป่นุ ต่อมายา้ยการผลติไปเกาหลใีตแ้ละไตห้วนั ต่อมาไปอนิโดนีเซยีและประเทศไทย ่

หลงัจากนัน้จะไปทีเ่วยีดนามและจนี 
 2. ราคา (Price) คอื เงนิทีล่กูคา้จะตอ้งจา่ยเพือ่ใหไ้ดผ้ลติภณัฑไ์ปบรโิภค บรษิทัผูผ้ลติ
อุปกรณ์การกฬีา อาจคาํนวณตน้ทุนและกาํไรทีอ่ยากได ้แลว้แนะนําใหต้วัแทนจาํหน่ายขายปลกี
ใหแ้ก่ลกูคา้ไปในราคานัน้ แต่ในทางปฏบิตัติวัแทนจาํหน่ายอาจลดราคาใหล้กูคา้บา้งซึง่แลว้แต่
สถานการณ์ อยา่งไรกต็ามราคายงัเป็นสว่นประสมทางการตลาดทีต่อ้งม ีการกาํหนดราคาเป็นกล
ยทุธท์ีส่าํคญัมากในการบรหิารธุรกจิกฬีา การกาํหนดราคาจะตอ้งมคีวามชดัเจน เชน่ ลดราคาเพือ่
สกดัคูแ่ขง่ ตัง้ราคาตํ่าเพือ่ไมใ่หเ้สยีโอกาสในการไดล้กูคา้ใหม ่ลดราคาเพือ่ไล่ตามคูแ่ขง่ สิง่สาํคญั
ประการหน่ึงคอื การทาํใหล้กูคา้ยอมรบัในการเปลีย่นแปลงราคา  
 3. สถานที ่(Place) มคีวามหมายรวมถงึกจิกรรมต่างๆ ทีบ่รษิทัจะตอ้งกระทาํเพือ่ใหต้ลาด
เปาหมายมคีวามสะดวกในการบรโิภค ซึง่บรษิทัผลติอุปกรณ์กฬีากต็อ้งเลอืกตวัแทนจาํหน่ายอยา่ง้

รอบคอบ ทัง้น้ีชอ่งทางการจดัจาํหน่ายมคีวามหมายครอบคลุมในเรือ่งการนําสนิคา้จากผูผ้ลติไปถงึ
มอืผูบ้รโิภคการควบคุมปรมิาณสนิคา้ การขนสง่ การตดิต่อสือ่สาร จนกระทัง่เรือ่งประเภทของรา้น 
โกดงั วธิกีารกระจายสนิคา้ และชอ่งทางการจดัจาํหน่าย กรณขีอง Nike มวีธิกีารนําสนิคา้จากผูผ้ลติ
ไปถงึมอืผูบ้รโิภคเพือ่ลดตน้ทุนการผลติ โดย Nike จะ Outsource การผลติไปใหก้บัผูผ้ลติรายยอ่ย
ในเอเชยี และจะยา้ยการผลติจากประเทศทีม่คีา่แรงสงูไปยงัประเทศทีม่คีา่แรงตํ่า เน่ืองจาก Nike 
ตอ้งผลติดว้ยมอื ดงันัน้การผลติรองเทา้จงึใชแ้รงงานสงูมาก 
 4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) คอื กจิกรรมการสือ่สารทีบ่รษิทัสง่ขา่วสารออกไป
เผยแพรช่ื่อเสยีง ความโดดเดน่ของผลติภณัฑ ์และเพือ่ชกัชวนใหก้ลุ่มลกูคา้เปาหมายมาซือ้ไป้

บรโิภค กจิกรรมการสือ่สารน้ีไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การใหพ้นกังานขายออกไป
ตดิต่อ และการสง่เสรมิการขาย แผนการตลาดทีจ่ะผสม 4Ps ใหม้คีุณคา่สงูสดุ แลว้นําไปสง่มอบ
ใหแ้ก่ผูส้ง่มอบผูบ้รโิภคนัน้ ในขณะเดยีวกนัจะตอ้งทาํใหบ้รษิทับรรลุวตัถุประสงคท์ีก่าํหนดไวด้ว้ย 
ในแงข่องบรษิทัสว่นประสมการตลาดน้ีกค็อื เครือ่งมอืเสรมิสรา้งความเขม้แขง็ของตําแหน่งในตลาด
ใหแ้ก่ผลติภณัฑ ์หรอืใหแ้ก่บรษิทันัน่เอง ซึง่สว่นประกอบของการตลาดน้ี ควรจะถูกผสมมาเพือ่
ก่อใหเ้กดิสทิธปิระโยชน์แก่ผูบ้รโิภค 4 ประการดว้ยกนัเรยีกวา่ 4Ps คอื  
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  - Product ตอ้งก่อใหเ้กดิสทิธปิระโยชน์แก่ Customer needs and wants หรอืความ
ตอ้งการและความอยากไดข้องผูบ้รโิภค 
  - Price ตอ้งก่อใหเ้กดิสทิธปิระโยชน์แก่ Cost to the customer หรอืตน้ทุนในการซือ้ของ
ลกูคา้ 
  - Place ตอ้งก่อใหเ้กดิประโยชน์แก่ Convenience to buy หรอืความสะดวกในการซือ้ของ
ลกูคา้ 
  - Promotion ตอ้งก่อใหเ้กดิสทิธปิระโยชน์แก่  Communication หรอืการสือ่สารกบั
ลกูคา้ 

 
ภาพประกอบ 1  สว่นประสมการตลาด (The four Ps of the Marketing Mix) 

 
 ทีม่า: Kotler.  (1997).  Marketing Management: Analysis, Planning, Implement, and 
Control. 
 
 ดว้ยเหตุผลขา้งตน้ บรษิทัอุตสาหกรรมกฬีาทีจ่ะยนืหยดัอยูใ่นวงการธุรกจิได ้จงึตอ้ง
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดด้ว้ย การประหยดั สะดวก และมปีระสทิธผิลในการ
สือ่สารบรกิารงานในองคก์รกฬีาทุกระดบัไมว่า่จะเป็นระดบัชาต ิลดหลัน่ลงมาตลอดจนกระทัง่ระดบั
สโมสร ยอ่มตอ้งการทีจ่ะพฒันากฬีาของตนใหป้ระสบความสาํเรจ็ดว้ยกนัทุกคน ทีแ่ตกต่างกนักค็อื 
บา้งประสบความสาํเรจ็ บา้งอาจไมป่ระสบความสาํเรจ็ สดุทา้ยเปาหมายทีช่ดัเจนในการพฒันาการ้

ตลาดกฬีา หรอืนโยบายทางการตลาดกฬีาควรถูกกาํหนดใหช้ดัเจนต่อสาธารณะวา่ ในแต่ละปีนัน้ 
เปาหมายของบรษิทัไมว่า่จะเป็นการสง่เสรมิการขาย การใหบ้รกิารของบรษิทัอยูท่ีไ่หน อยา่งไร ้

สามารถบรรลุวตัถุประสงคต์ามทีไ่ดว้างเปาหมายไวห้รอืไม ่กรณี้ ศกึษาการพฒันาดา้นการตลาดที่
น่าสนใจของ Nike ทีใ่ชห้ลกัทางการตลาดในการทาํผลงานในบรษิทัของตนเอง พบวา่ในปี 2000 
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Nike เป็นผูนํ้าการทาํการตลาดสนิคา้รองเทา้ โดยใชน้ายแบบทีม่ชีื่อเสยีง เชน่ Michael Jordan, 
Tiger Wood ซึง่เป็นทีรู่จ้กัทัว่โลกมาใชเ้พือ่ประชาสมัพนัธ ์Nike มโีรงงาน 565 แหง่ ใน 46 ประเทศ
ทัว่โลก ขายไดต้ลอดปี 1999 เกอืบ 9 พนัลา้นดอลลาร ์มสีว่นแบ่ง 45% ในตลาดโลก การตลาดเป็น
สิง่สาํคญัในความคดิของ Knight ผูบ้รหิารของ Nike เขาอา้งวา่ Nike เป็นบรษิทัทีเ่น้นการตลาด ซึง่
ระหวา่งปี 1980-1990 Nike พยายามทีจ่ะหาวธิสีรา้งความจงรกัภกัดต่ีอแบรนดส์นิคา้ ดว้ยการใช้
บุคคลซึง่เป็นทีย่อมรบั เชน่ Carl Lewis นกักฬีาเหรยีญทองโอลมิปิก Andre Agassi, Monica Seles 
เป็นตน้ องคป์ระกอบของความสาํเรจ็ของ Nike เกดิจากความสามารถในการพฒันาสนิคา้ใหต้รงกบั
ความตอ้งการของนกักฬีา และมกีารทดลองสนิคา้เพือ่ปรบัปรงุคุณภาพรองเทา้ใหส้อดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของกลุ่มเปาหมาย้  (Kotler. 1997) 
 
 การวเคราะหพ์ฤตกรรมของผูบ้รโภคิ ิ ิ  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2542) ไดว้เิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing 
Consumer Behavior) เป็นการคน้หาพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภคเพือ่ทราบถงึความ
ตอ้งการ และพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภค คาํตอบทีไ่ดจ้ะชว่ยใหน้กัการตลาดกฬีา
สามารถจดัทาํกลยทุธก์ารตลาด (Marketing Strategies) ทีส่ามารถสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภค
ไดอ้ยา่งเหมาะสม คาํถามทีใ่ชเ้พือ่คน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่
ประกอบดว้ย WHO? WHAT? WHY? WHEN? WHO? WHERE? และ HOW? เพือ่คน้หาคาํตอบ 
7Os ซึง่ประกอบดว้ย OCCUPANTS  OBJECTIVES  ORGANIZATIONS OCCASIONS  
OUTLETS และ OEPRATIONS  
 สว่นประสมการตลาดกฬีา (The Sport Marketing Mix) หรอืการตลาดกฬีาทีมุ่ง่ไปสูล่กูคา้
ทีเ่ขา้ชมการแขง่ขนักฬีา แนวทางน้ีจาํเป็นตอ้งใชห้ลกัการตลาดกฬีาทีม่คีวามเฉพาะเจาะจงสาํหรบั
ลกูคา้ทีเ่ขา้ชมการแขง่ขนัรวมถงึผูส้นบัสนุน McCarthy and Perreault  (1988) เสนอวา่สว่นประสม
การตลาดเป็นตวัแปรทีส่ามารถควบคุมไดท้ีบ่รษิทันํามาจดัไวร้วมกนัเพือ่ทาํใหก้ลุม่เปาหมา้ ยพงึ
พอใจ  ดงันัน้สว่นประสมการตลาด คอื สนิคา้ (Product) ราคา (Price) สถานที(่Place) และการ
สง่เสรมิการขาย(Promotion) ทีไ่ดก้ล่าวมาแลว้ อยา่งไรกต็ามเมือ่เปรยีบเทยีบตลาดสนิคา้ เชน่ ไม้
เทนนิส ลกูฟุตบอลแลว้ การตลาดกฬีาทีมุ่ง่ไปสูล่กูคา้ทีเ่ขา้ชมการแขง่ขนักฬีาจะมลีกัษณะเฉพาะ
บางอยา่งทีแ่ตกต่างจากการตลาดสนิคา้ทางกฬีา ซึง่ตอ้งอธบิายถงึบางสิง่บางอยา่งทีม่คีวามแตกต่าง
กนั ในขณะทีก่ารตลาดสนิคา้กฬีาเหมอืนกบัสนิคา้กฬีาหลกัอื่นๆ เพราะวา่มผีลประโยชน์ทีไ่ดเ้ป็น
รปูธรรม การตลาดของการจดัรายการแขง่ขนักฬีา เชน่ รายการแขง่ขนัเบสบอล หรอืการตลาด
บรกิารดา้นกฬีา เชน่ สโมสร สขุภาพ หรอืแมแ้ต่การตลาดเกีย่วกบันกักฬีา นัน้มคีวามแตกต่างเมือ่
พจิารณาผูช้มกฬีา สนิคา้ “หลกั”  คอื การจดัรายการแขง่ขนัทีเ่กดิขึน้จรงิ ดงันัน้รายการแขง่ขนั
ฟุตบอลระดบัโลก สนิคา้กค็อืนกัฟุตบอลในสนาม ผูช้มทีส่นามแขง่ขนัและทางโทรทศัน์ไมส่ามารถ
สมัผสัสนิคา้ได ้นอกจากน้ีผูช้มการแขง่ขนัและผูด้รูายการโทรทศัน์ไมม่แีนวคดิวา่ ใครกาํลงัเป็นผูร้บั
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ชยัชนะจากการแขง่ขนัและการทีไ่มส่ามารถคาดการณ์ไดเ้ชน่น้ี เป็นทัง้ขอ้ดแีละขอ้เสยีสาํหรบั
นกัการตลาดกฬีา ในทางหน่ึงเป็นการทาํใหน้กัการตลาดกฬีาไดส้นบัสนุนขอ้เทจ็จรงิทีแ่ฟนๆ ไม่
ตอ้งการพลาดโอกาสทีจ่ะไดเ้หน็บางสิง่ทีพ่เิศษ อยา่งไรกต็ามอกีมมุมองหน่ึง  นกัการตลาดกฬีาไม่
สามารถชกัจงูคนใหเ้ขา้ชมไดโ้ดยการใหส้ญัญาถงึความสาํเรจ็ของนกักฬีาหรอืทมีใดทมีหน่ึง นกัการ
ตลาดกฬีามอีาํนาจควบคุมสนิคา้หลกัไดเ้พยีงบางสว่นเทา่นัน้ 
 นกัการตลาดกฬีาจงึตอ้งอธบิายความแตกต่างทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้เหล่าน้ี
ใหไ้ด ้เน่ืองจากนกัการตลาดกฬีามอีาํนาจควบคุมสนิคา้หลกัไดน้้อย ลกูคา้จงึตอ้งใหค้วามสาํคญัไปที่
สว่นขยายต่อจากสนิคา้หลกัทีส่ามารถจดัการได ้สิง่น้ีจะเป็นกลวธิทีีจ่ะสง่เสรมิการเขา้ชม เพือ่ให้
ไดร้บัประสบการณ์นอกเหนือจากทีเ่กดิขึน้ในสนาม 
 
 ผลตภณัฑท์างด้านการกีฬา ิ (Sport Product) 
 มลุลนิ, ฮารด์ี ้และชดัตนั (Mullin, B;  Hardy, S. WA. 1993) กล่าววา่สาํหรบัผลติภณัฑ์
ทางดา้นการกฬีา คอืการเขา้ใจถงึเรือ่งของผลติภณัฑท์างดา้นกฬีา และความแตกต่างระหวา่งสนิคา้ 
และบรกิาร มกีารแยกประเภทของสนิคา้และบรกิารในแงข่องกฬีา โดยมกีระบวนการสรา้งแบรนด ์ 
อกีทัง้เขา้ใจถงึเรือ่งของขอ้ไดเ้ปรยีบและเสยีเปรยีบเรือ่งใบอนุญาตและผูไ้ดร้บัสทิธริวมถงึการ์
ออกแบบผลติภณัฑ ์และคณุภาพของผลติภณัฑ ์ทัง้น้ีสนิคา้ในแงข่องกฬีา เป็นการรวมของ 2 สว่น 
คอื ตวัแกนหลกั (Core) และสว่นขยาย (Extension) สว่นนิยามของคาํวา่ ผลติภณัฑท์างดา้นกฬีา 
(Sport Promotion) คอื สนิคา้ หรอืบรกิาร หรอืสว่นรวมของทัง้สองอยา่งทีป่ระกอบกนัเพือ่
ตอบสนองหรอืใหป้ระโยชน์แก่ผูช้ม ผลภิณัฑ ์หรอืสนิคา้ทางดา้นกฬีาอาจเป็นองคร์วมของประโยชน์ 
เชน่ รองเทา้ทีม่ลีอ้สเกต็ตดิใตพ้ืน้รองเทา้ ถูกออกแบบใหม้ปีระโยชน์ใชส้อยไดท้ัง้ในทางเป็นรองเทา้
ผา้ใบ และการออกกาํลงักายในทางเดยีวกนั ทัง้ในในแงก่ารกฬีา นกักฬีากถ็อืวา่เป็นผลติภณัฑซ์ึง่
นกักฬีาทมีหน่ึงอาจใหป้ระโยชน์หรอืความสามารถหลากหลายเชน่เดยีวกบัสนิคา้อื่นๆ ไดเ้ชน่กนั  
 
 สนค้าและบรการในแงของกีฬาิ ิ ่  
 สนิคา้และบรกิารในแงข่องกฬีา เน่ืองจากผลติภณัฑท์างการกฬีาอาจเป็นไดใ้นรปูแบบของ
สนิคา้หรอืบรกิารทางดา้นกฬีา เพราะถา้หากกล่าวถงึผลติภณัฑท์างการกฬีาในแงข่องเกมการ
แขง่ขนั การแขง่ขนัจะเป็นสนิคา้ในรปูของบรกิาร ทีน่กักฬีาแขง่ขนัใหก้บัผูเ้ขา้ชมไดช้ม ซึง่เป็นสิง่ที่
จบัตอ้งไมไ่ด ้ในการแบ่งแยกวา่เป็นสนิคา้หรอืบรกิารมกัไมส่ามารถแยกขาดจากกนัไดโ้ดยสิน้เชงิ 
เพราะเมือ่ผูบ้รโิภคเขา้ชมเกมหรอืการแขง่ขนัในสนาม จะได ้บรโิภค อาหาร เครือ่งดื่ม ตัว๋เขา้ชม 
เหล่าน้ีถอืเป็นสนิคา้และบรกิารในตวัเดยีวกนั 
 ดา้นความต่อเน่ืองในแงข่องบรกิาร (Consistency) ในการใชบ้รกิารอุปโภคหรอืบรโิภค
ผลติภณัฑท์างการกฬีา จะไมม่คีวามต่อเน่ือง และไมแ่น่นอน (Lack of  Consistency) ในแต่ละครัง้ 
เชน่ การเขา้ชมกฬีาแต่ละครัง้ผูเ้ขา้ชมไมส่ามารถคาดการณ์ไดว้า่การเขา้ชมกฬีาครัง้น้ีจะเป็นทีพ่งึ
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พอใจ หรอืไมเ่น่ืองจากการแขง่ขนัไมส่ามารถคาดการณ์ไดว้า่ทมีใดจะแพ ้หรอืชนะ หรอืมคีวาม
สนุกสนาน ตื่นเตน้ แตกต่างกนัไมเ่หมอืนกบัทีเ่คยมปีระสบการณ์มาในขณะทีก่ารเกบ็รกัษาเพือ่
ไมใ่หส้ญูเสยี (Perish ability) หากมองสนิคา้บรโิภคทีว่างจาํหน่าย ในกรณทีีจ่าํหน่ายไมห่มด 
สามารถเกบ็เขา้คลงัสนิคา้ไดโ้ดยไมส่ญูเสยี (Perishable) แต่สาํหรบัสนิคา้ทีบ่รกิารในแงข่องกฬีามี
ความแตกต่าง เน่ืองจากเกมการแขง่ขนัหากไมม่ผีูเ้ขา้ชม ผลคอืการแขง่ขนัในรอบนัน้สญูเสยีไปโดย
เปล่าและไมส่ามารถเกบ็รกัษาไวไ้ด ้ซึง่มผีลกระทบทาํใหข้าดทุน 
 อยา่งไรกต็าม การแยกขาดจากกนัระหวา่งสนิคา้และบรกิาร (Reparability) สนิคา้
โดยทัว่ไปเวลาทีลุ่กคา้ซือ้จากรา้นคา้ จะสามารถแยกแยะคุณภาพของสนิคา้และบรกิารไดอ้ยา่ง
ชดัเจน เชน่ หากซือ้รองเทา้ Nike ในรา้นคา้ ลกูคา้จะไดพ้บกบัคุณภาพของรองเทา้ผา้ทีซ่ือ้มา และ
คุณภาพของรองเทา้ Nike ยงัคงคุณภาพดอียู ่ซึง่ในแงก่ารจดัการแขง่ขนั ความชดัเจนของการแยก
ขาดจากกนัระหวา่งผูใ้หบ้รกิาร และผูร้บับรกิารจะไมช่ดัเจนโดยเฉพาะระหวา่งนกักฬีา ความ
สนุกสนานของเกม ตลอดจนแฟนคลบั เพราะสนิคา้บรกิารกฬีาของการแขง่ขนัตอนนัน้ไดเ้กดิขึน้จาก
การเล่น หรอืการแขง่โดยนกักฬีา และขณะเดยีวกนัการแขง่ขนันดันัน้ภกูบรโิภคทนัท ีถา้เกมการ
แขง่ขนัชนะ ถอืวา่สนิคา้และบรกิารนดันัน้ เป็นทีน่่าพอใจแก่ผูบ้รโิภค แต่ดว้ยการทีไ่มส่ามารถ
ควบคุมเกมไดเ้สมอไป นกัการตลาดกฬีาจงึพยายามเสรมิองคป์ระกอบอื่นๆ เพือ่ทาํใหผู้บ้รโิภคพงึ
พอใจกบัการเขา้ชมในนดันัน้ เชน่ การบรกิารในเรือ่งของอาหาร ความบนัเทงิ หรอืการแสดงอื่นรว่ม
ดว้ย ซึง่จรงิๆแลว้เกมการแขง่ขนัเป็นเพยีงสว่นเดยีวของภาพรวมในแงข่องผลติภณัฑท์างกฬีา  
ผูช้มกฬีามไิดม้าเพือ่ชมการแขง่ขนักฬีาเทา่นัน้ แต่เป็นการบรโิภคบรรยากาศในสนาม สถานที่
แขง่ขนั อุปกรณ์กฬีา เสยีงเพลง และความสนุกสนานจากกองเชยีร ์สว่นประกอบเหล่าน้ีจะรวมกนั
และขยายผลติภณัฑท์างการกฬีาออกไปมากกวา่เกมการแขง่ขนันัน้ๆ 
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ภาพประกอบ 2 ผลติภณัฑท์างการกฬีา: แกนนําหลกั และสว่นขยาย (Core and Extension) 
 
 ทีม่า: Mullin, B., Hardy, S.; & Sutton, W.A.  (1993).  Sport markrting. 
 
 มลุลนิ, ฮารด์ี ้และชดัตนั (1993) (Mullin, B., Hardy,S., Sutton, W.A. 1993) ไดแ้บ่ง
ผลติภณัฑใ์นแงก่ฬีา Sports Product ประกอบดว้ย 2 สว่น คอื ตวัแกนหลกั (Core) และสว่นขยาย 
(Extension) ดงัภาพที ่3 
 ตวัแกนหลกั (Core Product) ไดแ้ก่ เกมการแขง่ขนั รวมถงึกฎ กตกิา, นกักฬีา, สถานที,่ 
และสนามแขง่ สว่นขยายของผลติภณัฑก์ฬีา (Product Extension) ไดแ้ก่ โปรแกรมการแขง่ขนั, 
สถติกิารแขง่ขนั, วดิโีอ, เสยีงเพลงประกอบ, ตวัการต์นู หรอืมาสคอตในสนาม, เทคโนโลยทีีใ่ชใ้น
สนามแขง่ขนั, การจดัการแขง่ขนั ทัง้น้ีนกัการตลาดกฬีาไมส่ามารถควบคุมเกมการแขง่ขนัไดว้า่จะ
ใหผ้ลเป็นการแพ ้หรอืชนะ แต่สามารถควบคุมองคป์ระกอบสว่นขยายอื่นๆ ของเกมได ้เชน่ 
ความสามารถควบคุมความสนุกสนานในการแขง่ขนัโดยการวางแผนดงึดดูผูช้มดว้ยสว่นเสรมิของ
บรกิารในสนาม เรือ่งการแสดงของเชยีรล์ดีเดอร ์เป็นตน้ 
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 นอกจากน้ีแลว้ดา้นการวางตําแหน่งของสนิคา้ดา้นกฬีา (Positioning the Sport Product)
การวางตําแหน่งของสนิคา้เป็นเรือ่งสาํคญัในแงข่องกลยทุธท์างการตลาด โดยทัว่ไปตําแหน่งของ
สนิคา้ (Product Positioning )เป็นการมอง หรอืความเขา้ใจของผูบ้รโิภค (Consumer Perception) 
ทีม่ต่ีอสนิคา้ตวันัน้ๆ ซึง่เป็นความสมัพนัธร์ะหวา่งสนิคา้และกลุ่มเปาหมาย ความสาํเรจ็ของสนิคา้แต่้

ละตวัขึน้อยูก่บัการวางตําแหน่งของสนิคา้นัน้ๆ และเชน่เดยีวกบัสนิคา้อื่นๆ หรอืบรกิารทางกฬีาจะ
ประสบความสาํเรจ็ไดข้ึน้อยูก่ารวางตําแหน่งของสนิคา้หรอืบรกิารของกฬีา เพือ่สรา้งภาพในสายตา
ผูช้ม หรอืผูบ้รโิภคใหเ้กดิความชอบและพงึพอใจต่อกฬีา หรอืเกมของกฬีาตวันัน้ 
 

 
 

ภาพประกอบ 3  ลกัษณะผลติภณัฑท์างการกฬีา 
 
 ทีม่า: Mullin, B., Hardy, S.; & Sutton, W.A.  (1993).  Sport markrting. 
 
 ราคา (Price) 
 เชน่เดยีวกบัสนิคา้อื่นๆ สนิคา้กฬีาสว่นใหญ่มเีรือ่งของราคาเขา้มาเกีย่วขอ้ง ความ
หลากหลายของสนิคา้ภายในอุตสาหกรรมกฬีาตอ้งถูกกาํหนดราคาตัว๋สมาชกิสโมสรสขุภาพ 
แพก็เกจโทรทศัน์ดาวเทยีม การเขา้ชม Website กฬีาสว่นพเิศษ และอื่นๆ เมือ่มกีารเขา้ชมรายการ
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แขง่ขนัโดยปกตจิะมมีากกวา่ราคาเดยีว ยกตวัอยา่ง เชน่ นอกเหนือจากราคาตัว๋แลว้ ผูเ้ขา้ชมอาจจะ
ตอ้งจา่ยคา่จอดรถหรอืซือ้อาหาร หรอืของทีร่ะลกึ เป็นตน้ 
 ตน้ทุนของตัว๋ใบหน่ึงจะถูกแยกราคาตัว๋จรงิ และมคีา่ใชจ้า่ยเพิม่ต่อตัว๋หน่ึงใบ เพือ่สามารถ
เขา้ไปใชบ้รกิารพเิศษ เชน่ รา้นอาหาร หรอืบรกิารจากบรกิร เน่ืองจากสนิคา้กฬีามกัเป็นสนิคา้ทีไ่ม่
สามารถจบัตอ้งไดแ้ละเป็นประสบการณ์ ราคาของสนิคา้บ่อยครัง้ตอ้งขึน้อยูก่บัมลูคา่ทีก่าํหนดโดย
สนิคา้กฬีา ผูบ้รโิภคสามารถรบัรูร้าคาทีส่งูขึน้ซึง่หมายถงึคุณภาพทีส่งูขึน้ อยา่งไรกต็าม นกัการ
ตลาดกฬีาตอ้งระมดัระวงัในการสรา้งความสมดุลระหวา่งมลูคา่ทีร่บัรูไ้ด ้เปรยีบเทยีบกบัคุณภาพของ
สนิคา้ทีร่บัรูไ้ด ้การใชบ้รกิารทีข่ายอาหารของสนามแขง่ใหญ่ๆ นอกจากน้ีเวลาหน่ึงๆ เมือ่ทัง้ราคา
ตัว๋สมัพนัธก์บักฬีาอาชพีและตน้ทุนของรายการสนิคา้สนบัสนุน เชน่ ราคาอาหารเพิม่สงูขึน้อยา่ง
รนุแรง นกัการตลาดกฬีาตอ้งเผชญิหน้ากบัการจดัใหผู้เ้ขา้ชมตอ้งไดร้บัคุณคา่มากกวา่ทีเ่คยไดร้บัมา 
ผูเ้ขา้ชมการแขง่ขนักฬีาพจิารณาตน้ทุนรวมทัง้หมดของรายการแขง่ขนั ตน้น้ีประกอบดว้ยทัง้ตน้ทุน
ทีเ่ป็นเงนิ (เชน่ราคาตัว๋ อาหารเครือ่งดื่ม และทีจ่อดรถ) และตน้ทุนสว่นบุคคลของการเขา้ชม เชน่ 
เวลาในการเดนิทางมาถงึสนามกฬีา 
 

 
  
 

ภาพประกอบ 4 ลกัษณะราคาทางการกฬีา 
 
 ทีม่า: Mullin, B., Hardy, S.; & Sutton, W.A.  (1993).  Sport markrting. 
 
 สถานท่ี (Place) 
 สนิคา้ทีม่คีวามนิยมหลกัๆ ไดถู้กผลติทีโ่รงงานและถูกขนสง่ไปทีส่ถานทีท่ีส่ะดวกสาํหรบั
ลกูคา้ทีจ่ะซือ้ นอกจากน้ีสนิคา้สว่นใหญ่ม ีShelf-life นัน่คอื ถา้หากพวกเขาไมส่ามารถซือ้ไดใ้นวนัน้ี 
พวกเขากย็งัคงสามารถขายไดจ้นถงึวนัพรุง่น้ี ไมว่า่สภาพเงือ่นไขน้ีเป็นจรงิหรอืไมเ่มือ่พจิารณาทมี
กฬีาและรายการแขง่ขนักฬีา สถานทีส่นิคา้ถูกผลติ (สนามกฬีา Stadium or Arena) ยงัเป็นสถานที่
ทีส่นิคา้ถูกบรโิภคดว้ย นอกจากน้ีเมือ่รายการแขง่ขนัจบลง ตัว๋สาํหรบัรายการแขง่ขนันัน้กไ็ม่
สามารถขายไดอ้กี อะไรจะเกดิขึน้หากบางคนเสนอทีจ่ะขายตัว๋ของคณุใหก้บัอกีคนหน่ึงทีช่ื่นชอบทมี
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กฬีานัน้มาก ถงึแมว้า่รายการนัน้ไดแ้ขง่ไปแลว้กต็าม เพราะวา่ลกัษณะเฉพาะเหลา่น้ีเกีย่วขอ้งกบั
สถานทีซ่ึง่สนิคา้ไดถู้กจดัจาํหน่าย นกัการตลาดกฬีาตอ้งทาํการตลาดเชงิรกุเพือ่ทีจ่ะขายตัว๋ใหไ้ด้
ก่อนทีร่ายการแขง่ขนัจะเกดิขึน้ 
 แมว้า่มคีวามแตกต่างทีเ่ป็นเอกลกัษณ์เฉพาะบางอยา่งทีเ่กีย่วขอ้งกบัสถานทีใ่นการตลาด
กฬีา ยงัคงมคีวามเหมอืนบางอยา่งกบัการตลาดของสนิคา้ทัว่ไป สถานทีท่ีเ่ป็นสิง่สาํคญัมาก เป็น
ปจจยัทีส่าํคญัต่อความสาํเรจ็ นอกจากน้ีความสะอาด สิง่อาํนวยความสะดวกของสถานที ่กเ็ป็นสว่นั

ทีส่าํคญัเชน่กนัเพราะวา่ประสบการณ์การบรโิภคกฬีาเป็นประเดน็ทางสงัคมอยา่งหน่ึง สนามกฬีา
ขนาดใหญ่ สว่นใหญ่แลว้จะมพีืน้ทีไ่วส้าํหรบัเป็นรา้นอาหารและสถานบรกิารอื่นๆ รว่มดว้ย 
 

 
  

ภาพประกอบ 5 ลกัษณะสถานทีแ่ละชอ่งทางการจดัจาํหน่ายทางกฬีา 
 
 ทีม่า: Mullin, B., Hardy, S.; & Sutton, W.A.  (1993).  Sport markrting. 
 
 การสงเสรมการขาย ่ ิ (Promotion) 
 การสง่เสรมิการขาย ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายตรง การประกาศเพือ่สง่เสรมิการ
ขาย ซึง่ในการดาํเนินการสง่เสรมิการขาย นกัการตลาดกฬีาจะตอ้งเขา้ใจลกัษณะเฉพาะของธุรกจิ
กฬีา มทีัง้ทีเ่ป็นการแขง่ขนัและรว่มมอืกนั อยา่งเชน่ The Chicago White Sox อาจจะทาํการ
โฆษณายา่งหนกัที ่New York Yankee กาํลงัเขา้มาเยอืนเพือ่ทีจ่ะเพิม่จาํนวนคนเขา้ชม Yankees   
แมว้า่พวกเขากาํลงัแขง่ขนักบั Yankees ในสนาม โดยแทจ้รงิในหลายๆกรณกีารแขง่ขนัของทมีกฬีา
อาจจะชว่ยชกัจงูแฟนๆได ้ 
 ในการสง่เสรมิการขายทางดา้นกฬีา นกัการตลาดกฬีายงัตอ้งสามารถอธบิายถงึลกัษณะที่
ไมส่ามารถคาดการณ์ไดแ้ละมเีชงิทดลองของสนิคา้ เชน่  The Seattle of the WNBA   อาจจะ
สนบัสนุนโอกาสทีจ่ะมเีวลาทีด่ใีนขณะทีก่าํลงัดกูารแขง่ขนัของ Storm แทนทีจ่ะใหค้าํสญัญาถงึชยั
ชนะของ Storm การมลีกัษณะเชงิทดลองของการกฬีา การสง่เสรมิการขายสามารถชว่ยเสนอ
ลกัษณะทีจ่บัตอ้งได ้โดยการใชก้ารขายของทีร่ะลกึ แฟนคนหน่ึงผูซ้ึง่ไดร้บัตุ๊กตา LeBron James 
Bobblehead หลงัจากการเขา้ชมการแขง่ขนั Cleveland Cavs เพือ่เป็นทีจ่ดจาํวา่เคยเขา้ชมการ
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แขง่ขนั การเป็นผูส้นบัสนุนและเป็นความพยายามทีจ่ะใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการสง่เสรมิการขาย
อยา่งหน่ึง 

  
 

ภาพประกอบ 6 ลกัษณะราคาทางการกฬีา 
 
 ทีม่า: Mullin, B., Hardy, S.; & Sutton, W.A.  (1993).  Sport markrting. 
 
3. แนวคดเก่ียวกบัการตลาดกีฬาิ ฟตุบอล 
 รงัสรรค ์ธนะพรพนัธ ์(2544: 66) ไดม้แีนวคดิทางการตลาดกฬีานัน้ไดเ้กดิขึน้ตัง้แต่ตน้
ทศวรรษ 2520 ซึง่เป็นชว่งทีก่ารกฬีาระหวา่งประเทศเตบิโตและรุง่เรอืงจนก่อใหเ้กดิธุรกจินานา
ประเภท นบัตัง้แต่ธุรกจิอุปกรณ์กฬีา ธุรกจิเครือ่งแต่งกายและรองเทา้กฬีา ธุรกจิสนามกฬีา และ
ธุรกจิโทรทศัน์ รวมตลอดจนธุรกจิการตลาดกฬีา การแขง่ขนักฬีามใิชเ่รือ่งของการออกกาํลงักาย
เพือ่พลานามยัเพยีงประการเดยีวอกีต่อไป หากแต่การกฬีาและกระบวนการแขง่ขนักฬีาได้
แปรเปลีย่นเป็นสนิคา้  
 มลุลนิ, ฮารด์ี ้และชดัตนั (1993) (Mulin, Hardy, & Sutton. 1993) การตลาดกฬีา Sports 
Marketing หมายถงึ การประยกุตใ์ชห้ลกัการทางการตลาดและกระบวนการทางการตลาดที่
เฉพาะเจาะจงสาํหรบัผลติภณัฑท์างการกฬีา และผลติภณัฑท์ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งกบัการกฬีาทัง้หมดไม่
วา่จะเป็นผลติภณัฑท์างการกฬีา ไดแ้ก่ การแขง่ขนักฬีาหรอืการเล่นกฬีาประเภทต่างๆ เหตุการณ์
ต่างๆ ของการแขง่ขนัและการบรกิารของสโมสรหรอืหน่วยงานทีด่แูลการแขง่ขนั และตลาดกฬีาเป็น
กจิกรรมทีม่วีตัถุประสงคเ์พือ่ตอบสนองความตอ้งการและความตอ้งการของผูบ้รโิภคกฬีาผา่น
กระบวรการแลกเปลีย่นต่างๆ ระหวา่งนกัการตลาด บุคลากร ผูบ้รหิารของสโมสร กลุ่มเปาหมาย ้

เพือ่สรา้งการรบัรูแ้ละตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูช้ื่นชอบกฬีาฟุตบอล 
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 ชลิบวิรี,่ควกิ และเวสเตอรบ์คี (Shilbury, Quick; & & Westerbeek. 1998) กล่าววา่
การตลาดกฬีา หมายถงึ กระบวรการตลาดทางสงัคมกฬีาหรอืองคก์รเกีย่วกบักฬีา มกีารบรหิาร
จดัการเหมอืนองคก์รและบรษิทัเพือ่นํามาซึง่รายได ้และผลกาํไร ทัง้น้ีการบรหิารจดัการตอ้งคาํนึงถงึ
ผลประโยชน์ทีผู่บ้รโิภค และกลุ่มเปาหมายจะไดร้บั การดาํเนินการต่างๆ จะผา่นกระบวนการ้

สรา้งสรรคโ์ดยกลยทุธข์องนกัการตลาด และมกีารแลกเปลีย่นผลติภณัฑส์นิคา้ และคุณคา่กบั
ผูบ้รโิภค เพือ่ความสาํเรจ็ขององคก์รกฬีา และความพงึพอใจของกลุ่มเปาหมาย้  

 
 ลกัษณะกลมุเป้าหมาย่  
 เบอรน์ารด์ และแซนตรา  (Bumett; & Sandral. 2003) กล่าววา่ความตอ้งการทีแ่ตกต่าง
กนัของผูบ้รโิภค โดยในการศกึษาครัง้น้ีขอจาํกดันิยามของผูบ้รโิภคเพยีง 2 ประเภท คอื 
 1. ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูช้มกฬีา (The Spectator as Consumer) Spectator คอืผูบ้รโิภคที่
ไดร้บัผลประโยชน์จากการเฝาดกูารแขง่ขนั ผูช้มกฬีาจะเขา้ชมการแขง่ขนัทัง้ไปชมทีส่นาม้  
(Intended) ซึง่ทมีฟุตบอลตอ้งการผูช้มประเภทน้ีมากทีส่ดุ เพือ่รายไดจ้ากการจาํหน่ายตัว๋ชมการ
แขง่ขนั แต่ประเภทของผูช้มจะมทีัง้ซือ้บตัรใบเดยีวเขา้ชมคนเดยีว (Intended consumer) และเขา้
รบัชมการแขง่ขนัเป็นหมูค่ณะ และการรบัชมการแขง่ขนัผา่นสือ่ต่างๆ ไมว่า่จะเป็นการดกูารแขง่ขนั
ผา่นสือ่โทรทศัน์ ฟงเสยีงผา่นทางวทิยุั  
 2.  ผูบ้รโิภคหรอืผูช้มทีเ่ป็นผูใ้หก้ารสนบัสนุน ซึง่เป็นกลุ่มทีม่คีวามสาํคญักบัองคก์รกฬีา
และการทาํธุรกจิกฬีา กลุ่มธุรกจิสว่นมากจะยอมแลกเปลีย่นดว้ยเงนิหรอืผลติภณัฑเ์พือ่ทีท่าํให้
ชื่อเสยีงของบรษิทัเขา้ไปมสีว่นรว่มในการแขง่ขนักฬีา การพจิารณาเพือ่จะเป็นผูส้นบัสนุนการกฬีา
นัน้มคีวามสลบัซบัซอ้นมาก โดยการเป็นผูส้นบัสนุนจะตอ้งไมด่วูา่จะเป็นผูส้นบัสนุนกฬีาชนิดใดแต่
จะตอ้งดวูา่เป็นกฬีาทีจ่ดัแขง่ขนัในระดบัใด เชน่ ระดบัสมคัรเล่น (Recreational) ถงึระดบัอาชพี 
(Professional) และตอ้งเลอืกรายการแขง่ขนั (Competition) ทมีแขง่ขนั (Team) ระดบัการแขง่ขนั 
(League) หรอืตวันกักฬีา (Athletes) 
 การเป็นผูส้นบัสนุนจะชว่ยใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์รกฬีาทีต่ ัง้ไว ้เชน่ สรา้งการรบัรู้
ของสาธารณชน (Public awareness) สรา้งภาพลกัษณ์ของสโมสรฟุตบอล (Corporate image 
building) เกีย่วขอ้งกบัสงัคม (Community involvement) การเป็นผูส้นบัสนุนสามารถชว่ยใหบ้รรลุ
วตัถุประสงคท์างการตลาดได ้เชน่ การเขา้ถงึกลุ่มลกูคา้ การวางตําแหน่ง ตราสนิคา้ การเพิม่ขึน้
ของยอดขาย การเป็นผูส้นบัสนุนสามารถชว่ยใหบ้รรลุถงึวตัถุปรางคท์างการสือ่สารไดเ้ชน่ สรา้งการ
รบัรู ้เสรมิสรา้งการรณรงคก์ารโฆษณา การใหข้า่วสาร และสดุทา้ยผูส้นบัสนุนสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการสว่นตวัได ้

 
 
 



 

 

24 

 ประเภทสนค้าหรือผลตภณัฑกี์ฬา ิ ิ (The Sport Product) 
 เบอรน์ารด์ และแซนตรา (Bumett; & Sandral. 2003) กล่าววา่ เมือ่สรา้งถงึผูบ้รโิภค และ
กลุ่มผูช้มทีจ่ะเขา้มาเป็นกลุม่เปาหมายทีส่าํคญัของสโมสรยงัมอีกีสิง่หน่ึงทีธุ่รกจิกฬีาจาํเป็นตอ้งม ี้

คอื เรือ่งของสนิคา้ทางการกฬีาของสโมสร (The Sport Product) หมายถงึ สนิคา้ บรกิาร หรอืทัง้
สองอยา่งรวมกนั ถูกกาํหนดมาเพือ่สรา้งประโยชน์และความพงึพอใหแ้ก่ผูช้มกฬีา ผูท้ีม่สีว่นรว่ม 
และผูส้นบัสนุนการกฬีา โดยเบอรน์ารด์ และแซนตรา (Bumett & Sandral. 2003) ไดแ้บ่งแยก
ประเภทของสนิคา้ทางกกฬีาไวด้งัน้ี 
 1. กจิกรรมการกฬีา (Sporting Events) หมายถงึ การแขง่ขนักฬีาซึง่จาํเป็นตอ้ง
ผลติภณัฑท์ัง้หมดทีเ่กีย่วกบัธุรกจิการกฬีา เชน่ ลขิสทิธติวัสนิคา้ ์ (Licensed merchandise) ของ
สะสม (Collectibles) การใชส้นามแขง่ขนั (Stadium concessions) ฯลฯ ในอดตีมคีวามแตกต่าง
อยา่งเดน่ชดัระหวา่งนกักฬีาสมคัรเล่นกบันกักฬีาอาชพี ในการแขง่ขนักฬีา ปจจุบนัสิง่เหล่าน้ียงัั

คลุมเครอือยู ่เชน่ การแขง่ขนักฬีาโอลมิปิก เคยแจง้วา่อนุญาตใหเ้ฉพาะนกักฬีาสมคัรเล่นเขา้แขง่ขนั
เทา่นัน้ แต่ปจจุบนันกักฬีาระดบัอาชพีกส็ามารถเขา้รว่มการแขง่ขนัได้ั  
 2. ผลติภณัฑก์ฬีา (Sporting Goods) หมายถงึ ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งได ้(Tangible 
Product)ถูกสรา้งขึน้เพือ่ใหก้ลุ่มเปาหมายรูจ้กัสโมสรหรอืทมี และใชใ้นอุตสาหกรร้ มการตลาด
ทางการกฬีา ผลติภณัฑก์ฬีาแบ่งเป็น 4 สว่น เพือ่การกระขายยอดขายของอุตสาหกรรมใหเ้ป็นที่
รูจ้กัมากขึน้ ไดแ้ก่ สว่นทีเ่ป็นอุปกรณ์กฬีา (Sports equipment) สว่นการขนสง่ผลติภณัฑ ์(Sports 
transportation product)  สว่นชุดกฬีา (Sports apparel) และสว่นรองเทา้นกักฬีา (Athletic 
footwear) 
 
 ลกัษณะผลตภณัฑส์นค้ากีฬาิ ิ  
 เบอรน์ารด์ และแซนตรา (Bumett; & Sandral. 2003)  ไดแ้บ่งผลติภณัฑก์ฬีาสามารถตาม
ลกัษณะการบรโิภคได ้5 รปูแบบ คอื 
 1. อุปกรณ์การกฬีา (Sports equipment) หมายถงึ อุปกรณ์ทีใ่ชร้ว่มกบักจิกรรมที่
ผูบ้รโิภคไดก้ระทาํ เชน่ อุปกรณ์การเล่นกอลฟ์ อุปกรณ์การตกปลา อุปกรณ์การทอ่งเทีย่ว เป็นตน้ 
 2. ลขิสทิธติวัสนิคา้ ์ (Licensed merchandise) หมายถงึ การใชส้ทิธหิรอืการกระทาํตาม์
สญัญาของนกัการตลาดทางการกฬีา (Sports marketer) ทีก่ระทาํต่อบรษิทัอื่นๆ ในการใชต้ราสนิคา้ 
(Brand) โลโก ้(Logo) สญัลกัษณ์ (Symbols) หรอืลกัษณะต่างๆ (Characters) รวมถงึการใช้
อุปกรณ์หรอืเสือ้ผา้บางแบบเชน่ หมวกของทมีแขง่ขนั เสือ้แจก็เกต็ เสือ้ยดืของสโมสรทีม่ชีื่อเสยีง 
 3. ของสะสม และของทีร่ะลกึ (Collectibles and Memorabilia) หมายถงึ การสะสมหรอื
การเกบ็บตัรทีม่รีปูภานกักฬีาหรอืสโมสรกฬีาทีเ่ป็นทีนิ่ยมไว ้เป็นการระลกึถงึหรอืใหก้าํลงัใจกบั
สโมสรหรอืตวันกักฬีาทีผู่บ้รโิภคชื่นชอบ 
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 4. การฝึกฝนอบรมเกีย่วกบัการกฬีาจากผูเ้ชีย่วชาญ (Personal Training for Sports) 
หมายถงึ กลุ่มหรอืบุคคลทีใ่หก้ารฝึกหดัหรอืฝึกฝนทกัษะดา้นการกฬีาใหก้บันกักฬีา ในทุกๆ 
ประเภทและทกุๆ ระดบั ประกอบดว้ยศนูยอ์อกกาํลงักายเพือ่สขุภาพ การใหบ้รกิารดา้นสขุภาพ 
สว่นการเขา้คา่ยกฬีาและการปฏบิตัติามคาํสัง่ สว่นการเขา้คา่ยกฬีา และการปฏบิตัติามคาํสง่ 
หมายถงึการจดัโปรแกรมการฝึกฝน โดยแบ่งเป็นชว่ยระยะเวลา สาํหรบักฬีาทีม่รีปูแบบเฉพาะ เชน่ 
กฬีาบาสเกต็บอล กฬีาฟุตบอล ฯลฯ โดยสว่นมากจะใชฝึ้กฝนใหเ้ดก็และเยาวชน เรยีกวา่ Fantasy 
sports camp และเป็นการฝึกฝนใหก้บันกักฬีาทีเ่คยรุง่เรอืงในอดตีมาแลว้ซึง่จะเป็นการละเล่น
มากกวา่ฝึกฝน 
 5. ระบบสารสนเทศทางกฬีา (Sports Information) หมายถงึ การรบัรูข้องผูบ้รโิภคดา้น
ขา่วสารต่างๆ (News) สถติต่ิางๆ (Statistics) ตารางการแขง่ขนั (Schedules) และเรือ่งราวที่
เกีย่วกบักฬีา (Stories) โดยมสีือ่ทางการกฬีาเฉพาะ 
 
 การส่ือสารแลกเปล่ียนข้อมลูของธรุกจกีฬาิ  
 ลอูสิ และแอพเพนเซลเลอร ์(ศรนิภณัทร ขนัธะจาํนง.  2554; อา้งองิจาก  Lewis & 
Appenzeller. 1985) กล่าววา่ การตลาดกฬีา (Sports Marketing) เป็นการสือ่สารเพือ่ใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูช้มหรอืผูบ้รโิภค ซึง่ทางสโมสรและผูบ้รโิภคจะมกีารแลกเปลีย่นขอ้มลูซึง่กนั
และกนั เพือ่นําผลลพัธท์ีไ่ดม้าปรบัใชก้บัสโมสร และตรงกบัสิง่ทีผู่ช้มตอ้งการ ธุรกจิของสโมสรหรอื
การทาํการตลาดดา้นกฬีาจะพฒันาและอยูร่อดต่อไปได ้เกดิมาจากความไวว้างใจและความภกัดขีอง
ผูช้ม ซึง่ทุกสโมสรตอ้งใหค้วามสาํคญักบัเรือ่งของรปูแบบการแขง่ขนั ผลติภณัฑต่์างๆ และการ
บรกิารทีด่ ีจากสโมสรสูก่ลุม่ผูช้มฟุตบอล เพือ่ใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจทีจ่ะอยูร่ว่มกบัสโมสร
ฟุตบอลของตนต่อไป เน้นการใหค้วามสาํคญักบัผูช้มฟุตบอลการใชฐ้านขอ้มลูและระบบสารสนเทศ
เขา้มาเกีย่วขอ้งในการจดัการสือ่สารกบัผูช้มฟุตบอล 
 ทัง้น้ีการนําแนวความคดิการสือ่สารการตลาดกฬีามาใชใ้นการสือ่สารของสโมสรฟุตบอล 
จงึมคีวามสอดคลอ้งกนั แสดงกระบวนการจดัการกลยทุธก์ารสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการดา้น
ธุรกจิกฬีา ลอูสิ และแอพเพนเซลเลอร ์(1985)  (Lewis & Appenzeller,1985 อา้งถงึในศรนิภณัทร 
ขนัธะจาํนงค:์ 2554) กล่าววา่เป็นกระบวนการทีนํ่าไปสูข่ ัน้ตอนการสือ่สารทางการตลาดกฬีาทีม่ี
ประสทิธภิาพ องคป์ระกอบทุกอยา่งเป็นขัน้ตอนสาํคญัทีส่ามารถตรวจสอบขอ้มลูและความตอ้งการ
ทางการตลาดกฬีาของผูช้ม 
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ภาพประกอบ 7 แสดงกระบวนการจดัการกลยทุธก์ารสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการดา้นธุรกจิกฬีา 
 
 การสือ่สารต่อผูช้มหรอืผูบ้รโิภคฟุตบอลนัน้จาํเป็นตอ้งศกึษาถงึความสาํคญัดา้นกระบวนการ
ตลาดกฬีานัน้ ๆ วา่มทีศิทางและมกีระบวนการอยา่งไรบา้งเพือ่จะไดนํ้ากลยทุธท์ีไ่ดม้าประยกุตใ์ชใ้ห้
เกดิความเหมาะสมและนํามาซึง่ผลลพัธท์ีช่ดัเจนและมปีระสทิธภิาพมากทีส่ดุในตลาดของสนิคา้
ประเภทนัน้ๆ เมือ่ทราบถงึกลยทุธท์างการสือ่สารในตลาดกฬีาขัน้ตอนต่อไป ผูศ้กึษาจงึไดศ้กึษาการ
จดัการกฬีาเพือ่จะเกดิการสือ่สารใหเ้ป็นไปตามรปูแบบเดยีวกนั และการจดัการทางการกฬีากเ็ป็นสิง่
สาํคญัทีจ่ะทาํใหก้ลยทุธด์า้นการสือ่สารเกดิประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 

ธรุกจฟตุบอิ ล ผลตภณัฑข์องสโมสริ  
(The Market and the product idea)  
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ผูบ้รโภคกีฬาิ   (The sport  consumer) 
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สาํรวจทางการตลาด  (Market research) 

ระบบการจดัการข้อมลูทางการตลาดของสโมสร 
  (Market information systems) 

การแบงกลมุผูบ้รโภค่ ่ ิ   (Market segment) 

ตาํแหนงธรุกจฟตุบอลของสโมสร่ ิ  
  (Product position or Product concept) 

ผลตภณัฑข์องสโมสริ   (Product decisions including) 

ราคา  (Pricing decisions) 

การสงเสรมการตลาด่ ิ   (Promotion decisions) 

การประชาสมัพนัธ ์Public decisions สถานท่ี Place (distribution) 

การประสานของสวนผสมทางการตลาด่  

การควบคมุหน้าท่ีทางการตลาด (การตอบรบั และ การประเมนผลิ ) 
Controlling the marketing function (feedback and evaluation) 

Feedback and evaluation 

การวดัผลและการประเมนิผล 
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 การจดัการการกีฬา (Sport Management)  
 สมธิ และสจ๊วรต์ (Smith; & Stewart. 1999) กล่าววา่ การจดัการกฬีาหมายถงึ การนํา
แนวคดิทางการบรหิารธุรกจิหรอืองคก์รมาผสมผสานกบัคุณสมบตัเิฉพาะของกฬีาประกอบกบั
ประสบการผูบ้รหิารระดบัมอือาชพีเพือ่ใหไ้ดว้ธิกีารทีด่ทีีส่ดุ สามารถนําไปปฏบิตัใิหเ้กดิผลสาํเรจ็
ตามความคาดหวงั และลกัษณะของผูบ้รหิาร คอื เป็นผูม้คีวามรู ้ความสามารถ มวีสิยัทศัน์ทีด่มีี
คุณภาพและประสบการณ์ สมธิ และสจ๊วรด์ ยงัไดก้ล่าวถงึองคป์ระกอบทัง้ 4 ดา้นในการจดัการกฬีา
แบบมอือาชพี คอื 
 1. การมศีลีธรรมจรรยาในการประกอบวชิาชพี 
 2. ภาพลกัษณ์ทีด่ขีององคก์รหรอืของสโมสรกฬีา 
 3. การบรกิารเพือ่ความพงึพอใจของลกูคา้ 
 4. ผูบ้รหิารและบุคลากรมคีวามพยายามในการปฏบิตังิาน 

ดรุค๊เคอร  (Drucker. 2007) กล่าววา่ วตัถุประสงคใ์นการดาํเนินธุรกจิทีฟ่งดแูลว้ั

สมเหตุสมผลนัน้มเีพยีงประการเดยีวคอื การสรา้งลกูคา้ ลกูคา้ คอื ผูช้ม และผูเ้ขา้รว่มกจิกรรม
ทางการกฬีา การจดักจิกรรมหรอืการจดัการแขง่ขนักฬีาใหม้ผีูช้มและเขา้รว่มกจิกรรมกฬีานัน้ตอ้งมี
เอกลกัษณ์และความโดดเดน่ ซึง่ประกอบดว้ยการตลาดและการสรา้งนวตักรรม ทัง้ 2 สิง่น้ีนอกจาก
จะดงึดดูกลุ่มผูช้ม ยงัสามารถรกัษาผูช้มใหอ้ยูก่บัองคก์รไดย้าวนาน ทางองคก์รจะมรีายไดจ้ากกลุ่ม
ผูช้มกระทัง่สามารถจดักจิกรรมครัง้ต่อๆ ไปในอนาคต 
 ดงันัน้การจดัการกฬีาจงึเป็นการปฏบิตัมิากกวา่แนวความคดิ เปาหมายของผูบ้รหิาร้

องคก์ารกฬีาทุกคนคอื ตอ้งการทีจ่ะประสบความสาํเรจ็ในการบรหิารและการจดัการทุกระดบัใน
องคก์ารเริม่ตัง้แต่ การจดัทาํนโยบาย การวางแผนยทุธศาสตร ์การนํานโยบายไปปฏบิตัแิละ
ความสาํเรจ็ตรงตามเปาหมาย้  
 มลุลนิ ฮารด์ี ้และชตัตนั (ศรนิภณัทร ขนัธะจาํนงค.์ 2554; อา้งองิจาก Mulin Hardy; & 
Sutton. 1993)  กล่าววา่ การพฒันากฬีาเพือ่อาชพีนัน้ ควรจะใชห้ลกัการตลาดกฬีา มาประยกุตใ์ช้
โดยอาศยัหลกัการทีว่า่กจิกรรมกฬีาต่างๆ ทีจ่ดัขึน้จะตอ้งตรงกบัความตอ้งการและความพอใจของ
ผูช้มผูบ้รโิภค ตลอดจนผูใ้หก้ารสนบัสนุนและการกฬีาเพือ่พฒันาเป็นอาชพีไดน้ัน้ จะตอ้งไดร้บัการ
สนบัสนุนและสง่เสรมิจากหน่วยงานต่างๆ ทัง้ภาครฐัและเอกชน และควรคาํนึงเสมอวา่ การกฬีา
จะตอ้งเป็นหน่ึงในธุรกจิบนัเทงิและควรคาํนึงถงึความพอใจของผูช้มหรอืกลุ่มเปาหมายเป็นหลกั ้

(จุฑา ตงิศภทัย,์ 2550) 
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ภาพประกอบ 8 แสดงหลกัการตลาดกฬีา 
 
 ทีม่า: จุฑา ตงิศภทัย.์  (2550).  การศกึษาตวับ่งชี้การพฒันาการกฬีาของไทย: การ
พฒันาการกฬีาเพือ่อาชพี. 
 
 ดงันัน้ในการพฒันากฬีาเพือ่สูค่วามเป็นอาชพี คอื คุณภาพของกฬีา จะตอ้งมมีาตรฐาน
และรปูแบบทีด่ ีเพือ่จะไดร้บัการสนบัสนุนจากกลุ่มผูช้มและกลุ่มผูส้นบัสนุนต่างๆ อยา่งต่อเน่ือง โดย
คุณภาพของกฬีาจะดขีึน้อยูก่บัระดบัความสามารถทกัษะของนกักฬีา ผูฝึ้กสอน ผูจ้ดัการทมี 
ผูบ้รหิารทมี และผูบ้รหิารสมาคมกฬีานัน้ๆ เมือ่กฬีามคีุณภาพด ีองคก์รหรอืสโมสรกส็ามารถจดัให้
เป็นธุรกจิบนัเทงิได ้สามารถนําสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 4 สว่น (Marketing Mix) ซึง่
ประกอบดว้ย  Product Price Place and Promotion มาผสมผสานและประยกุตใ์ชก้บักจิกรรมกฬีา
ต่างๆ ซึง่จะทาํใหก้ารพฒันากฬีาเพือ่การอาชพีบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายขององคก์ารได ้และ
สิง่หน่ึงทีส่าํคญั คอื กฬีาเพือ่อาชพีจะตอ้งพฒันาต่อมาจากกฬีาเพือ่ความเป็นเลศิ 

 
 การผสมผลสานระหวางการส่ือสารการตลาดกีฬาและการส่ือสารการตลาดเชง่ ิ
บรูณาการ 
 ชลิบวิรีม่ ควกิ, และเวสเตอรบ์คี  (ศรนิภณัทร ขนัธะจาํนงค.์  2554; อา้งองิจาก Shilbury, 
Quick; &  Westerbeek. 1998) ไดก้ล่าวถงึการนําสว่นประสมทางการคตลาดมาใชใ้นกลยทุธการ
ตลาดกฬีา โดยผสมผสมผสานแนวคดิสว่นผสมทางการตลาด 4 Ps เขา้ไปซึง่เป็นกลยทุธก์ารสือ่สาร
การตลาดทีใ่ชก้บัโดยทัว่ไป แต่ในการสือ่สารการตลาดกฬีานัน้ ชลิบวิรีม่ ควกิ, และคณะ ไดเ้พิม่เตมิ
อกี 3 สว่นประสมหลกั (3Ps) ไดแ้ก่ Service-people and physical evidence เพือ่จะไดเ้จาะลกึ
รายละเอยีดกลยทุธก์ารตลาดดา้นการกฬีา  
 ทัง้น้ีการประยกุตใ์ชก้ลยทุธก์ารสือ่สารดา้นการตลาดฟุตบอลไทยไดนํ้าสว่นผสมการตลาด 
7Ps มาใชเ้ชน่กนั แต่ทางสมาพนัธฟุ์ตบอลแหง่เอเชยี (AFC) ไดเ้พิม่สว่นประสมทางการตลาดอกี 1 
องคป์ระกอบ คอื Productivity (ผลติภณัฑ)์ โดยใหทุ้กสโมสรยดึเป็นหลกัปฏบิตัสิากล เพือ่ใหทุ้ก
สโมสรไดแ้สดงความสามารถดา้นธุรกจิฟุตบอลอยา่งเตม็ความสามารถ  
 
 
 

ความพอใจ = สนค้าต้องมีคณุภาพิ  – เงนคาตัว๋ิ ่  

(Satisfaction = Product Benefits - Cost) 



 

 

29 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 9 แสดงหลกัการตลาดสาํหรบัธุรกจิและอุตสาหกรรมฟุตบอล 
 
 ทีม่า: ศรนิภณัทร ขนัธะจาํนงค.์  (2554).  การสือ่สารเพือ่สรา้งศกัยภาพทางการแขง่ขนั
ของสโมสรฟุตบอลเมอืงทอง-หนอกจาก ยไูนเตด็. 

 
 ชลิบวิรีม่ ควกิ, และ เวสเตอรบ์คี (ศรนิภณัทร ขนัธะจาํนงค.์ 2554; อา้งองิจาก Shilbury, 
Quick; & Westerbeek. 1998) กล่าววา่ การตลาดกฬีาฟุตบอลเป็นหน่ึงในธุรกจิการทีส่โมสรหรอื
องคก์รตอ้งสรา้งความพงึพอใจใหเ้กดิแก่ลกูคา้ผูใ้ชบ้รกิารหรอืกลุ่มเปาหมายของสโมสร สว่นประสม้

ทางการตลาดสาํหรบัธุรกจิการบรกิาร มดีงัน้ี  
 1. Products Element ตอ้งเลอืกคุณภาพของผลติภณัฑห์ลกั รวมถงึการบรกิารทีส่ามารถ
สรา้งความประทบัใจใหก้บัลกูคา้ และสามารถแขง่กบัคูแ่ขง่ขนัได ้

Product คอื นกัฟุตบอล 

Price คอื คา่บตัร 

Place คอื สนามฟุตบอล 

Physical Evidence คอื 

สญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 

โลโ้ก ้ตราสโมสร ตอ้งเป็น

สญัลกัษณ์เฉพาะตวัจบั

ตอ้งได ้งา่ยต่อการจดจาํ 

และพดูถงึ สือ่ผา่นสิง่ที่

พบเหน็ 

Productivity ตอ้งมรีะบบบญัชี

และการเงนิทีบ่นัทกึรายรบั

รายจา่ยอยา่งชดัเจน มกีาร

บรหิารทีม่รประสทิธผิล เอือ้ต่อ

การทีส่โมสรฯจะยนืดว้ยตนเอง 

People สโมสรตอ้งมบุีคลากร

ทาํงานใหอ้ยา่งเตม็เวลา ใน

ตาํแหน่งพืน้ฐานสาํคญัๆ เชน่ 

บญัช ีการตลาด 

Process การบรหิารสโมสร

ตอ้งมกีารจดัองคก์รแบบธุรกจิ

อาชพีตามรายละเอยีดที ่AFC 

กาํหนดไวใ้นขอ้บงัคบั 

Service variables 

Promotion คอื การสรา้ง

แฟนคลบั การโฆษณา 

ประชาสมัพนัธ ์และการ

ทาํงานรว่มกบัสือ่มวลชน 

เพราะแฟนคลบัคอื

ผูบ้รโิภค ทีต่อ้งการสรา้ง

เพือ่ใหเ้กดิความภกัดตี่อ

สโมสรฟุตบอล (Loyalty)- 

การโฆษณา  

- การขายโดยบุคคล 
- การทาํโปรโมชนั    ่
กจกรรมสงเสริมการขายิ ่  

- ผูใ้หก้ารสนบัสนุน 
- การประชาสมัพนัธ ์

Promotion mix variables 
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 2. Place ตามหลกัการของการจดัสง่สนิคา้ถงึลกูคา้นัน้ สว่นใหญ่มกัจะเกีย่วขอ้งกบัเรือ่ง
ของสถานทีแ่ละเวลาเขา้มาเกีย่วขอ้ง ซึง่การทีจ่ะสามารถกระจายสนิคา้ใหไ้ปถงึลกูคา้ไดน้ัน้
จาํเป็นตอ้งทาํการวางหลกัการของการบรกิารก่อน การบรกิารดา้นขอ้มลู และการใหข้อ้มลูผา่น
อนิเตอรเ์น็ตจะทาํใหเ้กดิการลดชอ่งวา่งการตดิต่อจากลุกคา้ได ้การยนืยนัการจดัสง่สนิคา้ใหล้กูคา้
นัน้จะสามารถสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ลกูคา้ได ้ซึง่ทัง้น้ีจะเป็นผลดแีก่องคก์ร เน่ืองจากลกูคา้
คาดหวงัวา่จะไดร้บัสนิคา้ตามกาํหนดและตรงเวลา 
 3. Product and Education การสง่เสรมิการตลาดเป็นสิง่ทีค่วรปฏบิตั ิเน่ืองจากการ
สง่เสรมิการตลาดสามารถทีจ่ะสรา้งแรงจงูใจใหล้กูคา้ทาํการซือ้สนิคา้ได ้ซึง่นบัวา่เป็นขอ้ดทีีอ่งคก์ร
ต่างๆ นัน้มกัจะทาํการสง่เสรมิการตลาดสือ่สารไปยงัลกูคา้ ไมว่า่จะผา่นสือ่โทรทศัน์ วทิย ุ
หนงัสอืพมิพ ์นิตยสาร ปายโฆษณา ใบชวัร ์และอนิเตอรเ์น็ต้  
 4. Price and Other Outlays ราคาเป็นสิง่ทีอ่งคก์รและลกูคา้ต่างใหค้วามสาํคญัซึง่ทาง
องคก์รเองตอ้งพยายามลดตน้ทุนในการผลติใหต้ํ่าทีส่ดุเทา่ทีจ่ะทาํได ้และทางดา้นลกูคา้กต็อ้งการที
จะซือ้สนิคา้ในราคาถูกเชน่เดยีวกนั และบางองคก์รอาจตอ้งใหส้นิเชือ่และลดราคาพเิศษใหก้บัลกูคา้ 
 5. Process การสรา้งสรรคผ์ลติภณัฑ ์และกระบวนการจดัการสง่สนิคา้ถงึลกูคา้ซึง่เป็น
กระบวนการทีต่อ้งทาํใหเ้กดิประสทิธภิาพสงูสดุ กระบวนการนัน้หมายถงึ ลาํดบัการคดิการบรกิารใน
ระบบงานต่างๆ หากกระบวนการใดกระบวนการหน่ึงเกดิความล่าชา้ จะสง่ผลทาํใหง้านเกดิ
ขอ้ผดิพลาดและสรา้งความไมพ่อใจแก่ลกูคา้ได ้
 6. Productivity and Quality การเพิม่ประสทิธภิาพการทาํงานใหไ้ดผ้ลดนีัน้ จะทาํให้
องคก์รสามารถลดตน้ทุนการผลติได ้อยา่งไรกต็ามการทีจ่ะลงทุนเกีย่วกบัการปรบัปรงุคุณภาพนัน้
หากขาดความเขา้ใจในเรือ่งคุณภาพการบรกิารจะไมส่ามารถสรา้งความแตกต่างกบัคูแ้ขง่ และไม่
สามารถสรา้งความภกัดใีหเ้กดิขึน้ไดต่้อ หากองคก์รตอ้งการเพิม่ตน้ทุนและรายไดอ้ยา่งรวดเรว็
เกนิไปจะทาํใหเ้กดิผลเสยีกลายเป็นความเสีย่งตามมา 
 7. People บุคลากรในองคก์ร และพนกังานซึง่จะมอีทิธพิลต่อลกูคา้ในดา้นการบรกิาร
ลกูคา้มกัจะตดัสนิคุณภาพของการบรกิารจากสิง่ทีล่กูคา้ไดร้บั และการบรกิารทีป่ระสบความสาํเรจ็
นัน้ขึน้อยูก่บัการคดัสรร การฝึกฝน การสรา้งแรงจงูใจแก่พนกังานเป็นสาํคญั 
 8. Physical Evidence ลกัษณะของอาคาร ทาํเลทีต่ ัง้ พาหนะ การตกแต่งภายในอุปกรณ์ 
สมาชกิ สญัลกัษณ์ วสัดุทางการพมิพ ์และบรกิารอื่นๆ ขององคก์รทีส่ามารถจบัตอ้งได ้และปรากฏ
ในสายตาของลกูคา้สิง่ต่างๆ เหล่าน้ีจะมผีลกระทบต่อความประทบัใจของลกูคา้ และในดา้นการ
บรกิารทีม่อีงคป์ระกอบทีจ่บัตอ้งไดน้้อยนัน้ เชน่ การประกนัภยั การโฆษณา มกัจะมกีารสรา้ง
สญัลกัษณ์ทีม่คีวามหมายเพือ่แทนบรกิารนัน้ๆ 
 สรปุความสาํคญัทางการตลาดทีส่อดคลอ้งกบัการสือ่สารการตลาดธุรกจิฟุตบอลตอ้งเน้น
ถงึความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในทุกๆ ทีข่องตลาดกฬีา หรอืการเขา้ใจผูบ้รโิภคและการจดัหาสนิคา้
ทางการกฬีาทีม่ผีูบ้รโิภคตอ้งการ ในขณะทีต่อ้งทาํใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร ซึง่
ประกอบดว้ยกจิกรรม 3 ประการคอื 
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 1. Intelligence generation หมายถงึ กจิกรรมการวเิคราะหแ์ละการคาดหมายล่วงหน้าใน
อุปสงคข์องผูบ้รโิภค (Predicted demand) เป็นการวเิคราะหส์ภาวะแวดลอ้มภายนอก (Extemal 
Environment Analysis) และเป็นการรวบรวมขอ้มลูทีม่คีวามเกีย่วเน่ืองกนั 
 2. Intelligence dissemination หมายถงึ การใชป้ระโยชน์จากขอ้มลูทีไ่ดร้บัมาในขัน้ตอน
กจิกรรมการกระทาํรว่มกนั 
 3. Responsiveness หมายถงึ การใชข้อ้มลูทีไ่ดร้บัมาในการตดัสนิใจทางการตลาด 
(Decision making in Marketing) เหมอืนกบัการออกแบบผลติภณัฑ ์(Product design) และบรกิาร 
(Service design) หรอื การสง่เสรมิการขายทีจ่งูใจผูบ้รโิภค 
 ธุรกจิกฬีาฟุตบอลนัน้เป็นการทาํธุรกจิทีเ่พิง่เริม่ตน้จงึตอ้งพยายามสรา้งความพงึพอใจและ
ขอ้ไดเ้ปรยีบใหก้บัลกูคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารหรอืชมการแขง่ขนัฟุตบอลทีส่มโมสรจดัขึน้ เมือ่เป็นธุรกจิ
ประเภทบรกิารหากนําเพยีงหลกัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps มาใชอ้าจทาํใหเ้ขา้ไมถ่งึความตอ้งการ
ของลกูคา้ได ้จงึจาํเป็นตอ้งนําหลกัการ 8Ps มาปรบัใชเ้พือ่ใหเ้กดิความเหมาะสมและสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค ซึง่สว่นประสมทางการตลาดจะเป็นตวักระตุน้ทางการตลาดในการสรา้งความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค ซึง่สว่นประสมทางการตลาดจะเป็นตวักระตุน้ทางการตลาดในการสรา้งความ
ตอ้งการซือ้ในตวัผลติภณัฑข์องกลุ่มเปาหมายและทา้้ ยทีส่ดุนํามาซึง่รายไดใ้หแ้ก่สโมสรฟุตบอล 
 
4. แนวคดเก่ียวกบัิ กระบวนการทศัน์ในยทุธวธีการส่ือสารทางการกีฬาิ  
 ความหมายของการตดตอส่ือสาริ ่  
 คอตเลอร ์ (Kotler. 1997)  กล่าววา่ การตดิต่อสือ่สารกบัลกูคา้จะชว่ยใหล้กูคา้เกดิความ
ภกัดต่ีอตราผลติภณัฑ ์เป็นตน้ ดงันัน้การตดิต่อสือ่สาร (Marketing Communication) จดัไดว้า่เป็น
รปูแบบของการสือ่สารทีม่ผีูส้ง่ขา่วสารคอื ผูผ้ลติสนิคา้หรอืการบรกิาร ผูจ้ดัจาํหน่ายสนิคา้ ฝาย่

โฆษณาของบรษิทั บรษิทัตวัแทนโฆษณาพนกังานฯลฯ รวมถงึสง่ขา่วสารในรปูของสญัลกัษณ์ ภาพ 
เสยีง ตวัอกัษร คาํพดู เสยีงเพลง ฯลฯ ผา่นชอ่งทางการสือ่สารประเภทต่างๆ หรอืสง่ตราไปยงัผูร้บั
ขา่วสาร โดยมวีตัถุประสงคใ์หผู้ร้บัขา่วสารตอบสนองไปในทศิทางทีต่อ้งการไปสูก่ลุ่มเปาหมายให้้

ไดม้ากทีส่ดุ 
 ในอุตสาหกรรมการกฬีา หลกัสาํคญั 2 ประการเกีย่วกบัการสือ่สารทางการตลาดดงัน้ี 
ประการแรกทาํใหก้ารสือ่สารทางการตลาดกฬีาเป็นสว่นหน่ึงขององคก์รกฬีาของตน ไมว่า่จะเป็น
การจาํหน่ายบตัรเขา้ชม การโฆษณาทางสถานีวทิยปุระจาํทอ้งถิน่ การโฆษณาในนิตยสาร การ
จดัหาผูส้นบัสนุนทีเ่หมาะสม ตอ้งมกีารทาํบญัชยีอดขายขององคก์รทีช่ดัเจน สิง่เหล่าน้ีเป็นศลิปะใน
การสือ่สารทางการตลาด เพือ่ใหก้ลายเป็นสิง่ทีม่คีุณคา่ทีไ่มส่ามรถประเมนิคา่ได ้
 ประการทีส่องโดยทีง่านของคุณอยูใ่นรปูของอุตสาหกรรม ฉะนัน้การสือ่สารทาการตลาด
กฬีา จงึเป็นสิง่ทีไ่มส่ามารถหลกีเลีย่งได ้โดยทีก่ารสือ่สารทางการตลาดจงึเป็นกลยทุธท์ีแ่จง้ขอ้มลู
ขา่วสารใหล้กูคา้ทราบถงึรายการสนิคา้ใหม่ๆ  และคน้หาแพก็เกจใหม่ๆ  ไมเ่พยีงแคเ่พือ่เป็นการสรา้ง
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รายไดใ้หแ้ก่องคก์รกฬีาเทา่นัน้ ตามประวตัศิาสตรก์ารสือ่สารทางการตลาดกฬีาประกอบดว้ย การ
ขายบตัรเขา้ชมแบบผา่นมอืถอื แผน่พบัโฆษณา หรอืการสง่ขา่งสารในรปูแบบต่างๆ ทัง้น้ี มลูนิ ฮาร์
ดี ้และซตัตนั (Mulin Hardy & Sutton) ไดอ้ธบิายถงึ การตลาดกากฬีาวา่เป็นการใชก้ระบวนการใน
การสือ่สารทางการตลาด ซึง่ในประวตัศิาสตรส์ิง่เลวรา้ยทีเ่กดิขึน้คอื ภาวการณ์ของการขาดวสิยัทศัน์
ทางการตลาด ซึง่ทาํใหก้ารเตบิโตของกรตลาดกฬีาอาชพีเกดิการชะลอตวัขึน้ (Mulin Hardy; & 
Sutton. 2000) ตามทฤษฎ ีของ Mark Cuban เจา้ของทมี NBA และ Internet มทีศันะวา่พวกเรา
ควรจดัทาํแผนการตลาดใหเ้หมอืนกบัพวกเราอยูภ่ายใตก้ารต่อสู ้หรอืเหมอืนกบัอยูใ่นสนามรบ 
ดงันัน้การสือ่สารทางการตลาดคอื พืน้ฐานของการสรา้งรายได ้ซงึกลายเป็นคาํนิยามวา่กระบวนการ
ของการขบัเคลื่อนสนิคา้ และบรกิาร จากมอืผูผ้ลติสูม่อืผูบ้รโิภคซึง่การเริม่ตน้ทีด่ขีองการสือ่สารทาง
การตลาดกฬีา เชน่ Mark Accormack ผูส้รา้งการตลาด ดา้นกฬีาอกีทัง้เป็นผูส้รา้ง IMG จน
กลายเป็นที ่1 ของโลกดา้นการจดัการตลาดกฬีาโดยเน้นการประชาสมัพนัธ ์
 
 วตัถปุระสงคใ์นการส่ือสารทางการตลาดกีฬา 
 มลุลนิ ฮารด์ี ้และชตัตนั (1993) (Mulin Hardy & Sutton. 1993 อา้งถงึในศรนิภณัทร 
ขนัธะจาํนงค:์ 2554) กล่าววา่ วตัถุประสงคใ์นการตดิต่อสือ่สาร ซึง่กําหนดโดยยดึหลกัประเดน็
สาํคญัในการรบัรูข้องผูบ้รโิภคมดีงัน้ี 
 1. เพือ่สรา้งใหเ้กดิความเขา้ใจ (Cognitive) 
 2. เพือ่สรา้งใหเ้กดิความรูส้กึ (Affective) 
 3. เพือ่สรา้งใหเ้กดิพฤตกิรรม (Behavior) 
 ทัง้น้ี การสือ่สารไปยงัผูบ้รโิภคอยา่งมปีระสทิธภิาพเป็นการชว่ยใหข้อ้มลูและความรูแ้ก่
ผูบ้รโิภค เพือ่ใหผู้บ้รโิภคสามารถใชบ้รกิารไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 
 การวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารทางการตลาด  
 มลุลนิ ฮารด์ี ้และชตัตนั (ในศรนิภณัทร ขนัธะจาํนงค.์ 2554; อา้งองิจาก Mulin Hardy; & 
Sutton. 1993) กล่าววา่ การวางแผนกลยทุธก์ารสือ่สารการตลาดอยา่งมปีระสทิธภิาพ ผูบ้รหิารกฬีา
จาํเป็นตอ้งดาํเนินขัน้ตอนต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
 1. กาํหนดกลุ่มเปาหมาย ก่อนทีผู่ผ้ลติจะสือ่สารขา่วสารทางการตลาดกฬีาใดๆ ออกไป้

จาํเป็นตอ้งกาํหนดกลุ่มผูฟ้งเปาหมายั ้ ทีแ่น่นอน ซึง่อาจจะเป็นผูใ้ช ้(Users) ผูซ้ือ้ ผูต้ดัสนิใจซือ้ 
(Decider) และผูม้อีทิธพิลในการซือ้ (Influencers) โดยอาจอยูใ่นรปูของบุคคล กลุม่บุคคล กลุ่ม
อา้งองิทางสงัคม หรอืประชาชนทัว่ไป 
 2. กาํหนดวตัถุประสงคใ์นการสือ่สารคอื การกาํหนดรปูแบบการตอบสนอง (Response) 
ทีผู่ส้ง่ขา่วสารตอ้งการ 
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 3. สรา้งขา่วสารทีม่ปีระสทิธภิาพ ขา่วสารจะตอ้งดงึดดูใจ ทาํใหผู้บ้รโิภครูจ้กัสนิคา้ 
(Attention) ขา่วสารนัน้จะตอ้งมวีธินํีาเสนอทีด่ทีาํใหผู้บ้รโิภคสนใจและจดจาํในตราสนิคา้ของสคิา้ใน
ขา่วสารนัน้จะตอ้งบอกรายละเอยีดของสนิคา้ดว้ย 
 4. การเลอืกชอ่งทางการสือ่สาร เพือ่เผยแพรข่า่วสารนัน้ไปยงัผูบ้รโิภค ซึง่ชอ่งทางในการ
สือ่สารแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คอื 
  4.1 ชอ่งทางทีใ่ชบุ้คคล (Personal Communication Channels) ไดแ้ก่การขายโดย
บุคคล 
  4.2 ชอ่งทางทีไ่มใ่ชบุ้คคล (Non-personal Communication Channel) ไดแ้ก่ การ
โฆษณา การประชาสมัพนัธ ์และการสง่เสรมิการขายหรอื การสือ่สารมวลชน (Mass 
Communication) โดยตอ้งพจิารณาตามหลกัการต่อไปน้ี 
   4.2.1 กาํหนดงบประมาณสาํหรบัชอ่งทางการสือ่สารทงัหมด 
   4.2.2 กาํหนดสว่นประสมการสือ่สารทางการตลาด (Communication Mix or 
Promotion mix) 
  4.3 การประเมนิผลจะตอ้งประเมนิผลการตอบสนองจากผูบ้รโิภคเปาหมายทีก่าํหนด้

ขึน้แลว้ เพือ่ทราบขอ้บกพรอ่งทีเ่กดิขึน้ 
 ดงันัน้ องคก์รกฬีาจะตอ้งใชก้ารสือ่สารทางการตลาดกฬีา เพือ่สือ่สารใหล้กูคา้ไดเ้หน็ความ
แตกต่างการบรกิารของเรา เมือ่เปรยีบเทยีบกบัคูแ่ขง่อกีทัง้ตอ้งสือ่สารใหล้กูคา้มคีวามมัน่ใจใน
บรกิาร รวมถงึการใหข้อ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์และทีช่ว่ยกระตุน้การตดัสนิใจซือ้บรกิารของลกูคา้ 
 
 กลวธีในการส่ือสารทางการตลาดกีฬาิ  
 Pickton; & Broderick (ศรนิภณัทร ขนัธะจาํนงค.์ 2554; อา้งองิจาก Pickton; & 
Broderick. 2005)  กล่าววา่ ในการนําเสนอผลติภณัฑห์ากตอ้งการใหค้นรูจ้กั และยอมรบัผลติภณัฑ์
นัน้ บรษิทัต่างๆ จาํเป็นตอ้งสรา้งการรบัรู ้(Awareness)และการยอมรบั (Acceptance) สนิคา้ของ
ตน โดยทีก่ารสือ่สารทางการกฬีาจะเป็นตวัเชื่อมต่อเพือ่สือ่สารใหล้กูคา้ทราบไดอ้ยา่งสะดวกและ
รวดเรว็ และกระบวนการการสือ่สารทางการตลาดในอุตสาหกรรมกฬีาในอดตีมคีวามลา้หลงัเมือ่
เปรยีบเทยีบกบัอุตสาหกรรมบรกิารอยา่งอื่น อยา่งไรกต็าม ในปจจุบนัการเปลีย่นแปลงกลวธิดีา้นั

การสือ่สารทางการตลาดกฬีามจุีดเริม่ตน้กวา้งมากขึน้ในอุตสาหกรรมกฬีา จนกลายเป็นขบวนการ
สือ่สารทางการตลาดกฬีาในอุตสาหกรรมกฬีาในยคุปจจุบนั ทัง้น้ีในสว่นของ ั Pickton; & Broderick 
(2005) ไดแ้บ่งเครือ่งมอืทางการสือ่สารทางการตลาด แบบ IMC ออกเป็น 4 ลกัษณะ คอื 
 1. การสือ่สารดว้ยสือ่มวลชน (Media Communications) โดยทีส่ือ่มวลชน (Mass Media) 
คอืตวักลางในการแพรก่ระจายขอ้มลูขา่วสารจากกลุ่มบุคคล หรอืองคก์รไปยงัมวลชน จาํนวนมกใน
เวลาอนัรวดเรว็ 
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 2. การสือ่สารโดยไมใ่ชส้ือ่มวลชน (Non-media Communications) ตวัอยา่งสือ่ทีไ่ดร้บั
ความนิยมคอื 1) ปายโฆษณา ้ (Billboard) 2) ใบปิด (Poster) 3) ใบปลวิ (Leaflet) 
 3. สือ่ Above-the-line Communications ตวัอยา่งสือ่ทีไ่ดร้บัความนิยม คอื โทรทศัน์ 
ภาพยนต ์วทิย ุนิตยสาร การโฆษณากลางแจง้ 
 4. สือ่ Below-the-line Communications เป็นสือ่ทีไ่ดร้บัความนิยมอยา่งต่อเน่ือง เพราะ
สามารถนํามาเป็นสือ่เสรมิกบั Above-the-line ตวัอยา่งสือ่ทีไ่ดร้บัความนิยมคอื 1) แคตาลอ็ก 
(Catalogues) 2) เอกสารนําเสนอสนิคา้ (Brochures) 3) ไดอาร ี
 
 สวนประสม่ การส่ือสารทางการตลาด (Koller. 2000) ไดเ้สนอวธิกีารสือ่สาร 5 วธิดีงัน้ี 
 1. การโฆษณา (Advertising) 
 2. การประชาสมัพนัธ ์(Public Relations) 
 3. การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) 
 4. การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
 
 การโฆษณา (Advertising) 
 การโฆษณา เป็นรปูแบบการสือ่สารไปสูค่นจาํนวนมาก ซึง่จะตอ้งมกีารจา่ยเงนิ โดย
ผูส้นบัสนุนไมว่า่จะเป็นบรษิทัเจา้ของแบรนด ์หรอืหน่วยงานของรฐั ซึง่ในเอหาของโฆษณาสามารถ
ระบุชื่อผูส้นบัสนุนนัน้ไวไ้ดก้ารใชก้ารโฆษณาน้ี เพือ่ทีจ่ะเขา้ถงึกลุ่มผูร้บัสารกลุ่มใหญ่ (Large 
Audiences) สรา้งความตระหนกัรูต่้อแบรนด ์(Create Brand Awareness), ชว่ยสรา้งใหแ้บรนดม์ี
ความแตกต่างจากแบรนดค์ูแ่ขง่ และเพือ่สรา้งภาพลกัษณ์ใหก้บัแบรนดน์ัน้เอง 
 1. การโฆษณาเครือ่งมอืการสื่อสารทางการตลาด 
  คอลเลอร ์(Koller. 2000)  ไดเ้สนอคุณลกัษณะสาํคญัทีค่วรนํามาใช ้ปฏบิตั ิสาํหรบัการ
โฆษณาเครือ่งมอืการสือ่สารทางการตลาดไว ้3 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  1.1 การโฆษณาจะตอ้งมกีารนําเสนอรปูแบบทีม่คีวามเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ (Unique) 
ไปสูก่ลุ่มผูบ้รโิภค โดยจะตอ้งไมก่ลา่วอา้งถงึสนิคา้แบบเกนิจรงิ และสามารถสือ่ถงึประโยชน์ของสิน้
คา้ได ้
  1.2 ขอ้ความโฆษณาจะตอ้งเป็นการนําเสนอทีย่งัไมม่คีูแ่ขง่อา้งขอ้เสนอนัน้มาก่อน 
  1.3 การนําเสนอในการโฆษณานัน้จะตอ้งมคีวามน่าเชื่อถอืทีจ่ะกระตุน้ใหผู้บ้รโิภค
ผูส้นบัสนุนเกดิการตอบสนองได ้หรอืสามารถเพิม่สว่นแบ่งทางการตลอดได ้
 2. ปจจยัทีค่วรพจิารณาในการเลอืกสือ่โฆษณาั  
  2.1 ลกัษณะของตลาด ผูท้ีเ่ป็นผูอ้า่น, ฟงั, ด ูทีจ่ะรบัขา่วสารทีท่าํการโฆษณานัน้ โดย
พจิารณาดา้น เพศ อาย ุการศกึษา ระดบัรายได ้อาชพี ฯลฯ 



 

 

35 

  2.2 การพจิารณาลกัษณะของผลติภณัฑ ์เพราะผลติภณัฑม์ลีกัษณะแตกต่างกนั มผีล
ใหเ้ลอืกสือ่โฆษณาต่างกนั 
  2.3 ผูโ้ฆษณาตอ้งพจิารณาเลอืกใชส้ือ่ทีม่ปีระสทิธภิาพสงูในการสง่ขา่วไปยงัผูบ้รโิภค 
ฉะนัน้ผูโ้ฆษณาจงึตอ้งพจิารณาถงึอทิธพิลของสือ่ทีม่ต่ีอผูบ้รโิภค 
  2.4 คุณสมบตัขิองสือ่โฆษณาทีใ่ชจ้ะมลีกัษณะแตกต่างกนัไปในดา้นขนาดหรอืเน้ือที่
โฆษณา ความถี ่สสีนั การเคลื่อนไหว เสยีง ความยาวของขอ้ความโฆษณา อายขุองสือ่ ความ
คล่องตวั คุณภาพ ความสามารถในการครอบคลุมของสือ่ และอื่นๆ 
  2.5 งบประมาณทีม่อียูใ่นการเลอืกสือ่โฆษณา ตลอดจนการหมนุเวยีนของสือ่โฆษณา  
  2.6 กลวธิใีนกรสรา้งโฆษณาในบางครัง้จาํเป็นตอ้งเลอืกสือ่ชนิดชนิดหน่ึงเพิม่ขึน้ ใน
การวางกลยทุธท์ีเ่กีย่วกบัการโฆษณาโดยพจิารณาวา่ใชส้ือ่และพจิารณาถงึแผนการโฆษณาของ
คูแ่ขง่ขนัดว้ย 
 3. ปจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชส้ือ่โฆษณาั  
  3.1 ปจจยัการเลอืกสือ่โฆษณา ไดแ้ก่ ลกัษณะของตลาด ลกัษณะของผลิั ตภณัฑ ์
วตัถุประสงคข์องการโฆษณา คุณสมบตัขิองสือ่โฆษณา ตน้ทุนในการใชส้ือ่โฆษณา การใชส้ือ่
โฆษณาของคูแ่ขง่ขนั ฤดกูาล และงบประมาณ 
  3.2 ปจัจยัสิง่แวดลอ้ม ไดแ้ก่ ระดบัความตอ้งการซือ้ของตลาด ภาวะเศรษฐกจิ การ
เปลีย่นแปลงของเทคโนโลย ีการเมอืง การแขง่ขนั 
  3.3  ปจจัั ยภายในองคก์ร ไดแ้ก่ วตัถุประสงคข์ององคก์ร นโยบายขององคก์ร และระบบ
ขององคก์รรวมถงึปจจยัระหวา่งบุคคล ไดแ้ก่ ความชอบสวนตวั อาํนาจทีไ่ดร้บัมอบหมาย ตําแหน่งั

บุคคลในสงัคม  
 4. สือ่โฆษณาทีนิ่ยม ไดแ้ก่ 
  4.1 ชุดเครือ่งแต่งกายของทมี 
  4.2 สือ่สิง่พมิพ ์ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพ ์นิตยสาร โฆษณาสง่ทางไปรษณยี ์แผนพบั 
  4.3 สือ่โฆษณาทางยานพาหนะ ไดแ้ก่ รถประจาํทาง รถแทก็ซี ่เครือ่งบนิ เรอื และ
รถไฟฟา้  
  4.4  สือ่โฆษณา ณ แหล่งขายหรอืสือ่โฆษณาชนิดพเิศษอื่นๆ 
  4.5 สือ่ออกอากาศและกระจายเสยีง ไดแ้ก่ วทิย ุโทรทศัน์ 
  4.6 สือ่โฆษณาทางไปรษณยี ์
  4.7 สือ่กลางแจง้ แก่ ปายตดิตัง้กลางแจง้ ปาโฆษณาเคลื่อนที่้ ้  
  4.8 สือ่โฆษณาทางโรงภาพยนต ์
  4.9 สือ่โฆษณาโตต้อบ 
 อยา่งไรกต็าม  ตอ้งยอมรบักนัวา่ การโฆษณาเป็นสว่นสาํคญัอยา่งหน่ึงของกจิกรรมทาง
การตลาดกฬีา อกีทัง้เป็นสือ่สารมวลชนทีส่ง่ขา่วสารไปยงัผูร้บัสารจาํนวนมาก และจากความสาํคญั
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ดงักล่าว  ทาํใหง้บประมาณในการโฆษณาสงูขึน้เรือ่ยๆ เพราะฉะนัน้จงึจาํเป็นจะตอ้งพยายามทาํให้
งานโฆษณาออกมามปีระสทิธภิาพสงูสดุ 
  
 การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) (Koller. 2000) 
 1. การประชาสมัพนัธแ์ละการใหข้า่วสาร (Public Relation and Publicity)  
  ปจจุบนัสถานการณ์ทางการตลาดเปลีย่นไป ผูผ้ลติหรอืบรกิารประเภทเดยีวกนัออกสู่ั

ตลาดจาํนวนมากผูป้ระกอบธุรกจิการกฬีาจงึตอ้งแขง่ขนักนัอยา่งสงู ทาํใหผู้บ้รโิภคมโีอกาสเลอืก
มากมาย ดงันัน้การดาํเนินธุรกจิกฬีาในปจจุบนัธุรกจิทางการกฬีา จะประสบความสาํเรจ็ได้ั

จาํเป็นตอ้งคาํนึงถงึความตอ้งการและความพอใจของผูบ้รโิภคจะใหก้ารสนบัสนุนอยา่งเตม็ที ่และมี
ความผกูพนักบัองคก์รกฬีานัน้ๆ ดงันัน้ การประชาสมัพนัธจ์งึเขา้มามบีทบาทต่อการดาํเนินกจิการ
องคก์รธุรกจิกฬีา เน่ืองจากการประชาสมัพนัธเ์ป็นตวักลางการสรา้งความสมัพนัธอ์นัดรีะหวา่ง
องคก์รธุรกจิกฬีา กบัลกูคา้และแฟนคลบัรวมถงึผูส้นบัสนุนกลุ่มต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งทาํใหก้ารผลติ
สนิคา้หรอืการใหบ้รกิารขององคก์รธุรกจิกฬีาสามารถโน้มน้าวใจใหล้กูคา้และแฟนคลบัรวมถงึ
ผูส้นบัสนุนซือ้สนิคา้หรอืบรกิารได ้ ธุรกจิกฬีาในยคุแรก จะเป็นการประชาสมัพนัธท์ีพ่ยายามทาํให้
องคก์รหรอืบรษิทัเป็นทีรู่จ้กั นิยม และมชีื่อเสยีง โดยการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัองคก์ร ซึง่
เรยีกวา่ การประชาสมัพนัธอ์งคก์ร (Corporate Public Relations) ซึง่ในปจจุบนัองค์ั กรธุรกจิกฬีา
สว่นใหญ่ไดต้ระหนกัและใหค้วามสาํคญักบัการประชาสมัพนัธม์ากขึน้ โดยเหน็วา่การประชาสมัพนัธ์
เป็นวธิกีารหน่ึงทีส่ามารถสรา้งความรู ้เพิม่มลูคา่ สรา้งความนิยม และสรา้งภาพลกัษณ์ในตวัสนิคา้
หรอืบรกิารไดด้ ีรวมถงึกจิการสง่เสรมิการขายของบรษิทัประสบความสาํเรจ็ได ้อยา่งไรกต็ามในโลก
ของขา่วสาร, ขอ้มลู, แลประชาสมัพนัธส์าํหรบัการกฬีาโดยเฉพาะการสือ่สารทีถู่กวางระบบใหไ้มม่ี
ขอบเขตอกีต่อไปแลว้ ซึง่ในปจัจุบนับทบาทการตลาดโฆษณาและสง่เสรมิการตลาด ซึง่จะเหน็ไดว้า่
การสง่ผา่นขา่วสารขอ้มลูไปตามสือ่กลาง เชน่ โทรทศัน์ วทิย ุอนิเตอรเ์น็ต และการประชาสมัพนัธ์
นัน้ จงึเป็นกจิรรมการตลาดทีม่วีตัถุประสงค ์เพือ่เสรมิสรา้งหรอืปกปองภาพพจน์ทีด่ี้ ขององคก์รกฬีา 
เชน่การใหข้า่ว การจดัแถลงขา่ว การจดักจิกรรมพเิศษ การจดันิทรรศการ และการใหค้วาม
สนบัสนุนโครงการต่างๆทีเ่ป็นประโยชน์ต่อสงัคม 
 2. การประชาสมัพนัธก์บัสว่นประสมทางการตลาด 
  ปจจุบนัน้ีมลูคา่ ั (VALUES) ของผลผลติดา้นกฬีามผีลมาจากววิฒันาการขัน้สงูของ
สารสนเทศทีพ่ฒันาความเรว็ กล่าวคอื รปูแบบการสือ่สารทีจ่าํเป็นสาํหบัการเผยแพรธุ่รกจิของ
องคก์รกฬีา การประชาสมัพนัธเ์ป็นการวางแผนเพือ่สรา้งเจตนารมณ์ทีนํ่าเสนอทัง้ในเรือ่งของ
ขอ้เทจ็จรงิ ทีจ่ะสามารเขา้ไปอยูใ่นใจของสาธารณชนได ้นอกจากน้ี การประชาสมัพนัธจ์ะตอ้งมี
ความน่าเชื่อถอื (Credibility) จะตอ้งสอคลอ้งกบัความเป็นจรงิ นอกจากนัน้แลว้การประชาสมัพนัธ ์ 
(Public Relation) ยงัเป็นกจิกรรมทีเ่ผยแพรข่อ้มลูขา่วสาร เชน่ การแถลงขา่ว การสง่ภาพขา่ว การ
จดักจิกรรมพเิศษ ในขณะเดยีวกนันกัประชาสมัพนัธก์จ็ะตอ้งพรอ้มทีจ่ะตอ้งพรอ้มทีจ่ะเผชญิหน้ากบั
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การถูกเผยแพรข่า่ว ประชาสมัพนัธใ์นเชงิลบ เมือ่สนิคา้หรอืบรกิารขององคก์รเกดิภาพลกัษณ์ในทาง
ลบ ในองคก์รกฬีาของทา่นดว้ย 
 3 วตัถุประสงคห์ลกัการประชาสมัพนัธแ์ละการกาํหนดวตัถุประสงคห์ลกัของการ
ประชาสมัพนัธ ์
 เซมมนิิค (Semenik. 2002) ไดก้าํหนดวตัถุประสงคห์ลกัองการประชาสมัพนัธไ์ว ้ดงัน้ี 
 1. สง่เสรมิเจตนารมณ์ทีด่ ี(Promoting Goodwill) อนัจะเป็นการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บั
องคก์ร 
 2. สง่เสรมิสนิคา้ และบรกิาร (Promoting a Product or Service) โดยจะชว่ยเพิม่การ
ตระหนกัรูแ้ต่แบรนด ์และเชญิชวนใหม้กีารทดลองใชส้นิคา้ 
 3. วางแผนการสือ่สารภายในองคก์ร (Preparing Internal Communication) กล่าวคอื การ
ประชาสมัพนัธจ์ะชว่ยลดการเกดิความผดิพลาดของขอ้มลู ปองกนัขา่วลอื และชว่ยเสรมิสรา้ง้

ความสามารถสามคัคขีองพนกังานในองคก์รดว้ย  
 4. ปองกนัขา่วในแงล่บต่อองคก์ร ้ (Counteracting negative publicity) จดัเป็นหน้าทีใ่น
การควบคุมความเสยีหายใหก้บัองคก์ร 
 5. โน้มน้าวบุคคลทีม่อีาํนาจใหเ้หน็พอ้งดว้ย (Lobbying) โดยจะชว่ยใหอ้งคก์รสามารถทาํ
ความเขา้ใจกบัหน่วยงานของราชการหรอืกฎหมายต่างๆได ้วตัถุประสงคป์ระการสดุทา้ย การให้
คาํแนะนําและใหค้าํปรกึษา เพือ่ชว่ยผูบ้รหิารองคก์รในกาตดัสนิใจเกีย่วกบัประเดน็ทีเ่กดิขึน้ต่อ
สาธารณชนนัน่เอง 
 
 คณุสมบติัของการประชาสมัพนัธท่ี์ดีท่ีควรจะพึงระลึกถึง 
 คอตเลอร ์(Koller. 2000) ไดใ้หข้อ้แนะนําถงึคุณสมบตัขิองการประชาสมัพนัธท์ีด่คีวรจะพงึ
ระลกึถงึไว ้3 ประการคอื 
 1. ความน่าเชื่อถอืระดบัสงู (High Credibility) เน้ือหาของขา่ว และรายละเอยีดต่างๆ 
จะตอ้งมคีวามน่าเชื่อถอื ถูกตอ้งตามความเป็นจรงิมคีวามน่าเชื่อถอืมากกวา่การโฆษณา 
 2. ความสามารถทาํใหผู้ร้บัสารคาดไมถ่งึได ้(Ability to Catch Buyers off Guard) 
กล่าวคอื การประชาสมัพนัธส์ามารถเขา้ถงึกลุ่มทีค่าดหวงัวา่จะเป็นลกูคา้ทีม่กัจะเลีย่งในการพบกบั
ตวัแทนขายหรอืเลีย่งทีจ่ะดโูฆษณาใหห้นัมาสนใจสนิคา้หรอืบรกิารขององคก์รได ้
 3. การนําเสนอเรือ่งราวทีต่ื่นเตน้เรา้ใจ (Dramatization) การประชาสมัพนัธม์ศีกัยภาพที่
จะทาํใหอ้งคก์ร หรอืสนิคา้เกดิความน่าสนใจในสายตาของกลุ่มผูบ้รโิภคได ้ซึง่สามารถะสง่ผลให้
ทางบวกไดอ้ยา่งเตม็ที ่
 ดงันัน้ เพือ่ใหเ้กดิการตดิต่อสือ่สารเป็นไปอยา่งมปีระสทิธภิาพ ผูบ้รหิารทางการกฬีาควรมี
การแบ่งประเภทของสือ่ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์ีก่าํหดไว ้ โดย Kotler (2000) ไดแ้บ่ง
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เครือ่งมอืของการประชาสมัพนัธเ์พือ่การตลาด (Marketing Public Relation หรอื MPR) ออกเป็น 7 
เครือ่งมอื หรอื PENCILS ซึง่ประกอบดว้ยเครือ่งมอืต่างๆ ดงัน้ีคอื  
 1.  P = Publication  การใชว้ารสารแจง้ขา่วสารของบรษิทัใหแ้ก่ผูบ้รโิภคไดร้บัรู ้
 2.  E = Event    การเป็นผูส้นบัสนุนกจิกรรมในกจิกรรมต่างๆ 
 3.  N = News    การใหข้า่วโดยผา่นสือ่, วทิย ุและโทรทศัน์ เป็นตน้ 
 4. C = Community  กจิกรรมชว่ยเหลอืชุมชน 
    Involvement Activates 

 5. I = Identity Media  การบ่งบอกถงึเอกลกัษณ์ของบรษิทัผา่นสือ่ต่างๆ  
เชน่ เครือ่งเขยีนทีม่โีลโกข้องบรษิทั 

 6. L = Lobbying Activity การสรา้งอทิธพิลต่อภาครฐับาลหรอืสาธารณชน ในการ
ออกกฎหายหรอืขอ้บงัคบั 

 7. S = Social   การใหค้วามใสใ่จต่อสิง่แวดลอ้มและสงัคม 
   Responsibility Activities 
 
 จากเครือ่งมอืการประชาสมัพนัธเ์พือ่การตลาดทัง้ 7 ชนิดขา้งตน้ จะเหน็ไดว้า่ การเป็น
ผูส้นบัสนุนกจิกรรมทางการกฬีา เป็นเครือ่งมอืหน่ึงของการประชาสมัพนัธเ์พือ่การสง่เสรมิ
ภาพลกัษณ์ใหก้บัองคก์ฬีาได ้
  
 หน้าท่ีของการประชาสมัพนัธใ์นการสงเสรมภาพลกัษณ์่ ิ  
 เสร ีวงษ์มณฑา (2541) อธบิายวา่หน้าทีข่องการประชาสมัพนัธใ์นการเสรมิสรา้ง
ภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัองคก์รมดีงัน้ี 
 1. หน้าทีใ่นการประกาศ (Announcement) 
  1.1 หน้าทีก่ารใหข้อ้มลูขา่วสาร (Information) 
  1.2 หน้าทีใ่นการจงูใจ (Persuasion) 
  1.3 หน้าทีม่นการสรา้งการยอมรบัในสิง่ใหม ่(Create  Receptivity) 
  1.4 หน้าทีใ่นการสรา้งความคาดหวงั (Create  Expectation) 
  1.5 หน้าทีใ่นการเสรมิความน่าเชื่อถอื (Increase Credibility) 
  1.6 หน้าทีใ่นการใหก้ารศกึษา (Education) 
  1.7 หน้าทีใ่นการสรา้งมลูคา่เพิม่ใหก้บัสนิคา้ (Value  Added) 
  1.8 หน้าทีใ่นการสรา้งภาพพจน์ทีด่ ี(Create Image) 
  1.9 หน้าทีใ่นการแกไ้ขทศันคตใินเชงิลบ (Reverse Negative  Attitudes) 
  1.10 หน้าทีใ่นการสรา้งความปรารถนาด ี(Good Will) 
  1.11 หน้าทีใ่นการสรา้งความภกัดใีนสนิคา้ (Create Loyalty) 
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  1.12 หน้าทีใ่นการเปลีย่นรปูแบบของความคดิ (Diverse Pattern Thought) 
  1.13  หน้าทีใ่นการสรา้งบรรยากาศในการทาํงานใหเ้ป็นเชงิบวก ( Create Favorable 
Work Environment) 
  1.14 หน้าทีใ่นการสรา้งความเขา้ใจ ( Create  Understanding) 
  1.15 หน้าทีใ่นการรกัษาสมัพนัธภาพใหม้ัน่คงและยนืยาว (Build and Retain 
  จากคุณลกัษณะขา้งตน้ เหน็ไดว้า่การประชาสมัพนัธแ์ตกต่างไปจากการโฆษณา 
เน่ืองจากการโฆษณาเป็นการดงึเอาลกัษณะเดน่และดเีพยีงบางสว่นของเรือ่งนัน้ออกมาเผยแพร ่
 2. ชอ่งทางการสือ่สารทางการกฬีา 
  ชอ่งทางการสือ่สาร เป็นเครือ่งมอืหรอืในการรบัขา่วสารไปยงัผูร้บัสาร ประกอบดว้ย 6 
ชอ่งทางดงัน้ี 

2.1 การสือ่สารระหวา่งบุคคล เป็นชอ่งทางตรงทีต่ดิต่อสือ่สารแบเผชญิหน้า ระหวา่ง
บุคคล เชน่ การประชมุ การสมัภาษณ์ ฯลฯ 

2.2 การสือ่สารโดยใชส้ือ่มวลชน เป็นชอ่งทางการสือ่สารทีส่าํคญัของการสือ่สาร 
เน่ืองจากเป็นเรือ่งทีเ่กีย่วขอ้งกบัคนจาํนวนมาก จงึมผีูนิ้ยม ใชก้ารสือ่สารโดยผา่นสือ่มวลชนกนัมาก
ทีส่ดุ 

2.3  การสือ่สารแบบสองขัน้ตอน หรอืการสือ่สารแบบหลายขัน้ตอน เป็นการสือ่สารทีใ่ช้
บุคคล สือ่รว่มกนั ทาํใหเ้กดิการเดนิทางของขา่วสารหลายขัน้ตอน ซึง่ชว่ยใหส้ามารถกระจายขา่วสาร
ไปไดอ้ยา่งกวา้งขวาง 

2.4 การจดักจิกรรมพเิศษ เป็นชอ่งทางในการสือ่สารทีช่ว่ยกระจายขา่วสารไดด้มีาก เชน่ 
สมาคมฟุตบอลจกังานตลาดนดัสญัจร กระทรงการทอ่งเทีย่วและการกฬีาจดังานขายสนิคา้ราคาถูก 
การจดัการแขง่ขนั การจดัการประกวด การจดังานมหกรรม การจดังานต่างๆ เหล่าน้ีถอืวา่เป็นการจดั
กจิกรรมพเิศษ ซึง่แต่ละกจิกรรมจะมขีา่วสารแฝงอยูด่ว้ยวา่กจิกรรมน้ีตอ้งการสือ่วา่อยา่งไร กจิกรรมน้ี
ตอ้งการสือ่อะไรใหค้นทราบ ตวัอยา่งการสือ่ใหค้นทัว่ไปทัง้ในประเทศและต่างประเทศไดท้ราบเกีย่วกบั
เรือ่งการแขง่ขนัฟุตบอลทีเ่กดิขึน้ทีท่อ้งสนามหลวง ดงันัน้การสือ่สารโดยการจดักจิกรรมพเิศษมกัจะ
เกดิการขยายผลของการสือ่สารดว้ยสือ่มวลชนได ้เพรายงัไมม่คีุณคา่พอทีจ่ะเป็นขา่วได ้

2.5  สือ่อเิลก็ทรอนิกส ์เป็นชอ่งทางการสือ่สารทีใ่หมแ่ละทนัสมยัมากทีส่ดุทีน่กัสือ่สารกาํ
ลงนิยมใชอ้ยูใ่นปจจุบนั เชน่ อนิเตอรเ์น็ต เครือ่งโทรสาร โทรศพัท ์อเีมล ์และเครือ่งบนัทกึเสยีง เป็นตน้ั  

2.6  เอกสารต่างๆไดแ้ก่ จดหมายขา่ว วารสาร แผน่พบั ใบปลวิ เป็นตน้ นอกจากนัน้แลว้ 
เสร ีวงษ์มณฑา (2542) ไดก้ล่าวถงึเครือ่งมอืการประชาสมัพนัธท์ีนิ่ยมใชม้ากในปจจุบนั ไดแ้ก่ ั การ
เผยแพรข่า่วสาร (Publicity)  
   2.6.1 สือ่มวลชนสมัพนัธ ์(Press Relations หรอื Media Relations) 
   2.6.2  ชุมชนสมัพนัธ ์(Community Relations) 
   2.6.3 การทาํกจิกรรมสาธารณะหรอืสาธารณะกจิ (Public Affairs) 
   2.6.4 รฐับาลสมัพนัธ ์(Government Relations) 



 

 

40 

   2.6.5 จดักจิกรรมพเิศษ (Special Event) 
   2.6.6 การพฒันาทรพัยากรมนุษย ์(Human Resource Development) 
   2.6.7 การบรหิารขา่วเชงิกลยทุธ ์(Issue Management) 
   2.6.8 การบรหิารภาวะวกิฤต (Crisis Management) 
   2.6.9 เครือ่งมอืการประชาสมัพนัธอ์ื่นๆ เชน่ การจดัสมัมนา (Seminar) การจดั
นิทรรศการและการแสดงสนิคา้ (Exhibition and Trade Show) การโฆษณาบรษิทั (Corporate 
Advertising) การระบบสมาชกิ (Membership) พนกังานขาย (Sales Force)  
 3. กระบวนการดาํเนินงานประชาสมัพนัธ ์

  กระบวนการดาํเนินประชาสมัพนัธท์างการกฬีาออกเป็น 4 ขัน้ตอนคอื 
  3.1 การสาํรวจและกาํหนดปญหา เป็นการประมวลขอ้มลู เกีย่วกบัสถาบนักฬีาต่างๆ ทัง้ั

ในแงค่วามรู ้ความคดิเหน็ และพฤตกิรรมทีเ่ป็นผลมาจากนโยบายและการดาํเนินงานของ 
  3.2 การวางแผนและกาํหนดแผนงานการปฏบิตั ิเมือ่ทราบปญหาทีเ่กดิขึน้ในสถาบนักฬีาั

ของทา่นแลว้ แลว้จงึนํามาตดัสนิใจวางแผนโดยพจิารณาวา่ควรจะดาํเนินการอยา่งไร 
  3.3 การปฏบิตักิารและการสือ่สาร ขัน้ตอนน้ีเป็นการลงมอืปฏบิตัแิละทาํการสือ่สารตามที่
วางแผนและกาํหนดไวแ้ลว้ เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์ีจ่องไว ้
  3.4 การประเมนิผลการปฏบิตังิาน เป็นการตดัสนิผลการปฏบิตังิานตามทีว่างไว ้โดยการ
สาํรวจผลและความคดิเหน็จากกลุม่ประชาชนเปาหมายโดยตรง้  
 
 การสงเสรมการขาย ่ ิ (Sale Promotion) 
 เซมมนิิค  (Semenik. 2002) ไดใ้หค้วามหมายของการสง่เสรมิการขาย (Sale Promotion) 
วา่เป็นกจิกรรมทางการตลาดทีเ่ป็นการกระตุน้ทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้อยา่งรวดเรว็ เชน่ การใช้
คปูอง การใชค้ปูอง การใหท้ดลองใชส้นิคา้ตวัอยา่งเป็นตน้ ดงันัน้การสง่เสรมิการขาย จงึเป็นกจิกรรมที่
สรา้งสรรคข์ึน้มา เพือ่ใชเ้ป็นตวักระตุน้ใหล้กูคา้ทาํการซือ้บรกิารเรว็ขึน้หรอืมากขึน้ กรณหีน่ึงทีน่่าสนใจ
คอืการแขง่ขนัฟุตบอลระหวา่งประเทศ  คอื ฟุตบอลแกลคิ ซึง่มผีูค้นจาํนวนมากจากทัว่โลกทีเ่คยรูจ้กั
ฟุตบอลแกลคิ AFL ไดม้อบหมาย IR Gurus เพือ่พฒันาและธุรกจิเกมฟุตบอลแกลคิสาํหรบัความ
บนัเทงิ และเน้นกจิกรรมสง่เสรมิการขาย (Sale Promotion) เพือ่กระตุน้ใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้อยา่ง
รวดเรว็ ซึง่การลงทุนครัง้น้ีใชง้บประมาณ 2.3 ลา้นดอลลาร ์ซึง่ผูคุ้ณวฒุเิคยประเมนิวา่ กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการขายน้ีจะตดิต่อสือ่สาร และการใชก้ลยทุธท์ีก่จิกรรมสง่เสรมิการขายอื่นๆ โดยการลงทุนทาํ
กจิกรรมดงักลา่วจะมทีศิทางไปสูผู่ช้มทีเ่ป็นเปาหมายอยา่งเดก็วยัรุน่ และเดก็ก่อนวยัรุน่ใหเ้ขา้ใจใน้

รายละเอยีดของการเลน่กฬีาอยา่งแทจ้รงิ 
 1. วตัถุประสงคข์องการสง่เสรมิการขาย (Purpose of Sales Promotion)      
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 2. เพือ่กระตุน้การทดลองใช ้2. เพือ่ดงึดดูลกูคา้ใหม ่ 3. เพือ่ตอบแทนลกูคา้เก่าทีซ่ือ้เป็น
ประจาํ ใหเ้กดิการซือ้ซํ้า โดยเฉพาะลกูคา้ทีช่อบเปลีย่นตราสนิคา้บ่อย เพราะชอบสนิคา้ทีล่ดราคา
หรอืมขีองแถม  4. การปองกนัสว่นครองตลาด ้  
 
 เครื่องมือการสงเสรมการขาย ่ ิ  
  คอลเลอร ์(Koller. 2000) ไดก้ล่าวถงึเครือ่งมอืการสง่เสรมิการขายทีถ่อืเป็นการเพิม่ชอ่ง
ทางการจดัจาํหน่ายสาํหรบัสนิคา้ใหมใ่นตลาด ไดแ้ก่   
 1. การสรา้งสิง่จงูใจใหพ้นกังาน (Incentives) โดยการเพิม่เงนิเดอืน หรอืใหเ้งนิรางวลั
พเิศษ  
 2. การมอบสว่นลดเมือ่ซือ้สนิคา้ตามทีก่าํหนด (Buying Allowances)  
 3. การใหค้า่ตอบแทนตามทีใ่หโ้ฆษณา และการเขา้รว่มรายการสง่เสรมิการขายอื่นๆ 
(Advertising Allowances and Other Co-operative Promotion) 
 4. การใหค้า่ตอบแทนตามการกาํหนดระยะเวลาในการสง่สนิคา้ (Slotting Allowances) 
 5. การสง่เสรมิการขายโดยการสนบัสนุนสือ่โฆษณา หรอืการจดัวางสนิคา้ ณ จุดขายเพือ่
กระตุน้ความสนใจของผูบ้รโิภค (POP Display Material) 
 6. การจดัแสดงสนิคา้ในงานมหกรรมต่างๆ (Trade Shows and Exhibitions) 
 7. การจดัใหม้กีารอบรมสาํหรบัผูค้า้โดยไมม่กีารเสยีคา่ใชจ้า่ย (Free or Subsidized 
Training) 
 นอกจากนัน้แลว้ Duncan (2005) กไ็ดก้ล่าวถงึเครือ่งมอืการสง่เสรมิการขายทีส่าํคญัไว ้4 
รปูแบบดว้ยกนั ไดแ้ก่  
 1. การใหข้องแถม (Premium)  การใหร้างวลัเมือ่ซือ้ของครบตามทีก่าํหนดไว ้การใหข้อง
แถมน้ีจะชว่ยขยายฐานลกูคา้โดยการสรา้งความดงึดดูใจใหก้บัลกูคา้ใหม ่
 2. การใหข้องทีร่ะลกึ (Specialties) เป็นการใหเ้ปล่าเพือ่สรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบั
ผูบ้รโิภค หรอืผูม้สีว่นเสยีกบัองคก์ร ทัง้ทีเ่พือ่จะชว่ยรกัษาใหช้ื่อของแบรนดน์ัน้ตดิอยูใ่นใจผูบ้รโิภค 
วธิน้ีีจะทาํใหเ้กดิแรงจงูใจในการซือ้สนิคา้มากขึน้ 
 3. การลดราคา (Price Reductions) เป็นการลดราคาสนิคา้ลงจากเดมิในชว่งระยะเวลา
สัน้ๆ เพือ่กระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิการซือ้สนิคา้ ซึง่การลดราคาทาํใหผู้บ้รโิภคกลุ่มเปาหมายไดม้ี้

โอกาสทดลองใชส้นิคา้ในราคาถูกลง 
 4. การแจกของตวัอยา่ง (Sampling) เป็นการแจกสนิคา้ตวัอยา่งเพือ่ใหผู้บ้รโิภคมโีอกาส
ทดลองใช ้ซึง่ถา้ผูบ้รโิภคเกดิความชื่นชอบ หรอืมทีศันคตทิีด่ต่ีอสนิคา้ภายหลงัจากทีไ่ดท้ดลองใช ้
ผูบ้รโิภคจะมพีฤตกิรรมการซือ้เองโดยอตัโนมตั ิ
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 ดงันัน้ การสง่เสรมิการขายถอืเป็นสว่นประกอบสาํคญัในการสรา้งแบรนดใ์หม้คีวาม
แขง็แกรง่ในตลาด เพือ่สรา้งสว่นแบ่งทางการตลาด และจงูใจใหผู้บ้รโิภคเกดิการเปลีย่นแปลงการ
เลอืกใชแ้บรนด ์
  
 การใช้พนักงานขาย (Personal Selling)  
 การขายโดยบุคคล เป็นเครือ่งมอืสือ่สารการตลาดทีมุ่ง่ขายสนิคา้เป็นหลกัโดยเฉพาะการ
ขายตัว๋ เพือ่เขา้ชมการแขง่ขนักฬีา (Hand Sales) ภาพลกัษณ์ใหมข่องพนกังานขาย คอืพนกังานที่
มคีวามรูค้วามชาํนาญในตวัสนิคา้หรอืบรกิารเป็นอยา่งด ีสามารถดงึจุดเดน่ของสนิคา้หรอืบรกิารมา
แสดงใหล้กูคา้ทีค่าดหวงัเหน็ 
 พนกังานขายเป็นสว่นประกอบทีส่าํคญัในกลยทุธก์ารสือ่สารการตลาด เน่ืองจากพนกังาน
มกีารสือ่สารโดยตรงกบักลุม่ลกูคา้ เพราะลกูคา้จะมกีารตอบสนองทนัทีก่บัพนกังานขาย โดยไมใ่ช่
แคเ่พยีงวา่พนกังานขายสนใจแคก่ารขายสนิคา้อยา่งเดยีวเทา่นัน้ แต่ยงัใหค้วามสาํคญักบัความ
ตอ้งการของลกูคา้ดว้ย ดงันัน้จงึทาํใหเ้กดิยอดขายและแนวโน้มทีจ่ะพฒันาความสมัพนัธท์างดา้น
การขายกบัลกูคา้ต่อไปในอนาคตอกีดว้ย 
  
 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
 การตลาดทางตรงเป็นชอ่งทางการสือ่สารการตลาดกฬีาแบบหน่ึงเน่ืองจากแบบแผนการ
ดาํเนินชวีติ (Lifestyle) ของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไปองคก์รจะตอ้งมกีารบรกิารลกูคา้ทีม่อียูไ่ดช้ดัเจน 
และสามารถนําขอ้มลูมาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ในการสรา้งความสมัพนัธร์ะหวา่งผูบ้รโิภคกบั แบรนดไ์ด ้
(Duncan. 2005) ดงันัน้ จงึเป็นสาเหตุวา่ทาํไมจงึตอ้งมกีารจดัระบบฐานขอ้มลูทีด่เีพือ่ทีจ่ะสามารถ
กาํหนดกลุ่มเปาหมายทางกฬีาทีช่ดัเจนในการสง่สารทีเ่หมาะสมกบักลุ่มเปาหมายออกไป้ ้  
 สว่นในมมุมองของ Koller (2000) ยงัไดแ้นะนําเครือ่งมอืของการทาํการตลาดทางตรง
ประกอบดว้ย 
 1. จดหมายทางตรง (Direct Main) ซึง่อาจจะอยูใ่นรปูของจดหมาย แผน่พบั และใบตอบ
รบั การใชว้ธิน้ีีอาจมกีารตอบสนองกลบัคอ่นขา้งตํ่าแต่ราคาถูก เป็นตน้ 
 2. โทรทศัน์และวทิย ุ(Television and Radio) การโฆษณาทีใ่หข้อ้มลูแนะนํา แจง้ใหท้ราบ
ถงึคุณสมบตัขิองสนิคา้ เชน่ การโฆษณาเครือ่งออกกําลงักายทางสถานีโทรทศัน์ ซึง่กระตุน้ใหล้กูคา้
เกดิการตอบสนองโดยการสัง่ซือ้สนิคา้ ฯ เวลานัน้ 
 3. สือ่สิง่พมิพ ์หรอืแคตตาลอ็ก (Print/Catalogues) ซึง่มกีารแสดงรายชื่อสนิคา้ แมว้า่ใน
ปจจุบนัจะมรีา้นคา้มากมายีแ่สดงสนิคา้อยูภ่ายในรา้นเชน่การขายของทีร่ะลกึของทมีฟุตบอลชือ่ดงั ั

ขอ้มลูสนิคา้กบัคนทัว่ไปอกีดว้ยเพือ่ความสะดวกสบายในการสัง่ซือ้สนิคา้ของลกูคา้ 
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 4. การขายสนิคา้และบรกิารทางโทรศพัท ์(Telemarketing) แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คอื
ประเภททีล่กูคา้เป็นฝายโทรศพัทเ์ขา้มาเพือ่สัง่สนิคา้ตามทีไ่ดเ้หน็ในโฆษณา ลกีประเภทหน่ึงคอื ่

การทีบ่รษิทัเป็นฝายโทรศั่ พทไ์ปตดิต่อเสนอสนิคา้ใหก้บัลกูคา้ 
 5. อนิเตอรเ์น็ต (Internet) สามารถเป็นแหล่งทีจ่ะรวบรวมระบบฐานขอ้มลูเกีย่วกบัลกูคา้ 
โยนกัการตลาดกฬีาสามารถทีจ่ะเลอืกสือ่สารกบักลุ่มผูร้บัสารเปาหมายไดโ้ดยตรง้  
 โดยสรปุแลว้ ลกัษณะของการตลาดทางตรงกค็อื การสง่สารไปถงึบุคคลทีร่ะบุไวอ้ยา่ง
เฉพาะเจาะจง (Nonpublic) และสารทีส่ง่ไปนัน้จะออกแบบใหเ้หมาะสมกบัผูร้บัแต่ละคนโดยเฉพาะ 
(Customized) รวมถงึสารนัน้จะมกีารสรา้งปฏสิมัพนัธใ์หเ้กดิขึน้ไดร้ะหวา่งองคก์รกบักลุ่มลกูคา้
เปาหมาย ้ (Interactive) 
 
 กลยทุธก์ารตลาดกีฬา 
 กระบวนการการวางแผนกลยทุธส์ามารถสรปุได ้(Duncan. 2005)  ดงัน้ี 
  1.  การทาํความเขา้ใจต่อเปาหมายการตลาดกฬีา้  
  ดนัแคนท ์(2005) (Duncan. 2005) กล่าววา่ การวางแผนกลยทุธท์างการตลาดกฬีา 
เป็นการออกแบบการปฏบิตัคิวามสมัพนัธท์างการตลาดเป็นการกาํหนดเปาหมายของการตลาดกฬีา ้

ซึง่การกาํหนดเปาหมายด้้ วยตวัแบบ SMART จะสามารถชว่ยใหน้กัการตลาดกฬีาสามารถ
ตัง้เปาหมายไดช้ดัเจนขึน้ซึง่มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี้  
  S   คอื ความเหมาะสมของเปาหมาย้  
  M   คอื เปาหมายสามารถวดัปรมิาณได้้  
  A   คอื เปาหมายทีต่ ัง้สามารถจบัตอ้งได้้  
  R   คอื ปฏบิตัไิดจ้รงิ 
  T   คอื มชีว่งขอบขา่ยเวลาการดาํเนินการใหถ้งึเปาหมายอยา่งชดัเจน้  
  เชน่  เปาหมายของสนามฟุตบอล จะมกีารเพิม่จาํนวนสมาชกิรุน่ใหมจ่าํนวน ้ 20 คน 
จากการแขง่ขนัตามฤดกูาล และจากเปาหมายการตลาดน้ีอาจจะเป็นการสง่เสรมิการตลาด ซึง่ขอ้้

ไดเ้ปรยีบของการแขง่ขนัฟุตบอลทีจ่ะมกีารผลติตวันกัฟุตบอลเพิม่ขึน้เพือ่ทดแทนอตัรากาํลงัทีอ่าจ
ขาดหายไป ซึง่จะเหน็ไดว้า่ เปาหมายขององคก์รจะเป็นการทาํใหอ้งคก์รกฬีามทีศิทางมากขึน้้  
  เปาหมายการตลาดของการกฬีา้ ไมจ่าํกดัแคก่ฬีาเทา่นัน้ทางรฐับาลควรวางแผนทางกล
ยทุธใ์นการพฒันากฬีาใหม้คีวามกา้วหน้าต่อไปได ้เชน่ เปาหมายของรั้ ฐบาลของ นิวซแีลนด ์ในปี 
2003 คอื ตอ้งสง่เสรมิและพฒันากฬีาใหอ้ยูค่วบคูก่บัประชาชน นอกจากนัน้ในปี 2001-2003 รฐับาล
นิวซแีลนด ์เชือ่วา่การกฬีาจะทาํรายไดอ้ยา่งน้อย 55 ลา้นต่อปี และจะลดปญหาอื่นๆั  ทีเ่กีย่วกบั
สขุภาพ ซึง่ขณะน้ีประชาชนในประเทศมคีวามกระตอืรอืรน้และสนใจต่อการกฬีามากขึน้ 
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 2. การวเิคราะห ์SWOT (SWOT Analysis) 
 ดนัแคนท ์(Duncan. 2005) กล่าววา่ก่อนจดัทาํแผนกลยทุธ ์องคก์รกฬีาจาํเป็นจะตอ้ง

วเิคราะห ์SWOT (Strength ; Weakness; Opportunity; Threat)  เสยีก่อนเพือ่ใหเ้กดิความสามารถ
ในเชงิทกัษะในการดาํเนินงาน การทาํ SWOT Analysis  เป็นการวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอก
เพือ่ดโูอกาสและภยนัตรายทางธุรกจิ ในขณะเดยีวกนัยงัหมายถงึการวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายใน
เพือ่ดจุูดออ่นจุดแขง่ไปรองรบักบัสภาพแวดลอ้มทีก่วา้งหรอืในกรณทีีธุ่รกจิหรอืองคก์รกฬีาอยูใ่น
อุตสาหกรรมทีม่อีตัราการเตบิโต แต่องคก์รนัน้กลบัมจุีดออ่น กจ็าํเป็นทีจ่ะตอ้งแกไ้ขจุดออ่นนัน้ เพือ่
สามารถทีจ่ะสรา้งโอกาสในอนาคตได ้กลา่วคอืการทาํ SWOT Analysis จงึเป็นการพยายามทีจ่ะ
ปรบัองคก์รกฬีาไปสูแ่นวทางทีส่อดคลอ้งกบัการเปลีย่นแปลงของสภาพแวดลอ้มภายนอกบน
พืน้ฐานของจุดออ่นจุดแขง็ทีไ่ดม้กีารวเิคราะหไ์ว ้ดงันัน้การบรหิารงานมกัจะเกดิขึน้กบัการจดัการจุด
แขง็ และจุดออ่น ภายในองคก์รกฬีาทีเ่หมาะสมกบัโอกาส และอุปสรรค ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะวา่
อุตสาหกรรมกฬีาอยูใ่นอนัดบั 6 ของอุตสาหกรรมใหญ่ในดา้นการใชเ้งนิลงทุน ดงันัน้ทุกการ
ตดัสนิใจและการดาํเนินการขององคก์รกฬีาจงึถูกจบัตามองอยา่งใกลช้ดิ ดงันัน้ การวเิคราะห ์
SWOT (SWOT Analysis) ใหป้ระสบความสาํเรจ็ขึน้อยูก่บัการจดัการจุดแขง็และจุดออ่นภายใน
บรษิทัใหเ้หมาะสมกบัโอกาส และอุปสรรค ซึง่ผูบ้รหิารทางการกฬีาสามารถวเิคราะหป์จจยัภายในั

และภายนอกไดด้ว้ย (SWOT Analysis) (Strength; Weakness; Opportunity; Threat) ดงัน้ี 
  2.1 ศกัยภาพภายในทีเ่ป็นจุดแขง็ (Strength) 

  2.1.1 ผูซ้ือ้มคีวามคดิทีด่ต่ีอองคก์รหรอืผลติภณัฑ ์
  2.1.2 หน่วยงานทีส่าํคญัตอ้งมคีวามสามารถหลกั 
  2.1.3 หน่วยงานทุกคนเขา้ใจรว่มกนักบัแผนกลยทุธซ์ึง่ทุกหน่วยงานควรมขีดี

ความสามารถทีด่แีละมขีอ้ไดเ้ปรยีบทางดา้นตน้ทุน 
  2.1.4 การผลติหรอืการดาํเนินการมรีะบบปองกนั จากแรงกดดนัของการแขง่ขนั้

ภายนอก 
  2.1.5 เป็นเจา้ของสทิธบิตัรทางดา้นเทคโนโลยเีป็นของตนเอง 
  2.1.6 มทีกัษะทางดา้นนวตักรรมผลติภณัฑม์แีนวโน้มในดา้นความชาํนาญใน

สายการผลติ 
  2.2 ศกัยภาพภายในทีเ่ป็นจุดออ่น (Weakness) 

  2.2.1 ทศิทางของแผนกลยทุธไ์มม่คีวามชดัเจนสิง่อาํนวยความสะดวกลา้สมยัขาด
ความสามารถในเชงิทกัษะ  
   2.2.2 ขาดการบรหิารการจดัการในสายงานของตวัผลติภณัฑ ์
   2.2.3 มปีญหาในการปฏบิตังิานภายในเกดิขึน้ในองคก์รภาพลกัษณ์ทางการตลาั ด
อยูใ่นเกณฑไ์มด่นีกั 

  2.2.4 ตน้ทุนโดยรวมของหน่วยสงูกวา่คูแ่ขง่ขนั สว่นทกัษะทางการตลาดอยูใ่น
เกณฑต์ํ่า 
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  2.3 ศกัยภาพภายนอกทีเ่ป็นโอกาส (Opportunity) 
   2.3.1 การบรูณาการแบบมองไปขางหน้า และเสน้ทางการขยายผลติภณัฑเ์ป็นไป
ตามในแนวกวา้ง ตอบสนองความพงึพอใจของลกูคา้ได ้ 

  2.3.2 มคีวามสามารถในการสรา้งความเจรญิเตบิโตไดอ้ยา่งรวดเรว็มสีว่นแบ่งทาง
การตลาดเพิม่ขึน้ 

  2.3.3 ควบคุมทางดา้นตน้ทุนไดเ้ป็นอยา่งด ีและวงจรธุรกจิทีม่เีสถยีรภาพและมี
อาํนาจในการเจรจาต่อรองกบัลกูคา้ 
 
  2.4 ศกัยภาพภายนอกทีเ่ป็นขอ้จาํกดั (Threat) 
   2.4.1 คูแ่ขง่ขนัมตีน้ทุนทีต่ํ่ากวา่ สว่นผลติภณัฑท์ดแทนมากขึน้ และตลาดมอีตัร
การเจรญิเตบิโตคอ่นขา้งชา้ 

  2.4.2 ดา้นตน้ทุนมสีภาวะถดถอย และวงจรธุรกจิขาดเสถยีรภาพขาดอาํนาจใน
การเจรจาต่อรองกบัลกูคา้ 

  2.4.3 ความตอ้งการลกูคา้มกีารเปลีย่นแปลงไปจากเดมิและจากทีก่ล่าวมาแลว้
ขา้งตน้ผูเ้รยีบเรยีงจงึจะเสนอความเชื่อมโยงระหวา่งสภาพแวดลอ้มภายนอก และภายในองคก์รกฬีา 
(Tows Matrix) ดงัน้ี 
 
ตาราง 1 ความเชื่อมโยงระหวา่งสภาพแวดลอ้มภายนอก และภายในองคก์ร (Tows Matrix) 
  
           สภาพแวดลอ้มภายใน 
 
สภาพแวดลอ้มภายนอก 

จุดแขง็ (Strengths)(S) จุดออ่น (Weakness)(W) 

โอกาส (Opportunities) (O) สรา้งยทุธศาสตรท์ีท่าํใหอ้งคก์ร
สามารถใชจุ้ดแขง็เพือ่ใหไ้ดร้บั
ประโยชน์จากโอกาส (SO) 

สรา้งยทุธศาสตรท์ีอ่งคก์ร
กฬีาสามารถรบัประโยชน์จาก
โอกาส โดยการเอาชนะ
จุดออ่น (WO) 

ขอ้จาํกดัและอุปสรรค
(Threats) (T) 

สรา้งยทุธศาสตรท์ีอ่งคก์รกฬีา
สามารถใชจุ้ดแขง็เพือ่หลกีเลีย่ง
อุปสรรค (ST) 

สรา้งยทุธศาสตรท์ีอ่งคก์ร
กฬีาสามารถลดจุดออ่นและ
หลกีเลีย่งอุปสรรค (WT) 

 
 ทีม่า: Duncan (2005) 
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 3.  การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มของธุรกจิ  
  3.1 PEST Analysis  
   เหตุการณ์ทีไ่มค่าดคดิครัง้หน่ึงทีจ่ะขอกล่าวคอื Adidas Adi Dassier  มบีทบาทสงู
อยา่งมากต่อวงการกฬีาระดบัโลก ขณะนัน้ Horst Dassier  ไดเ้ขา้มาบรหิารงานดา้นการตลาด 
ชว่งแรกนัน้  Adidas  เริม่ประสบปญหาของ ั Adidas จงึเป็นบทเรยีนครัง้ยิง่ใหญ่ในการดาํเนินธุรกจิ
จากปจจยัภายนอกองคก์รกฬีา  ดงันัน้ผูบ้รหิารทางั การกฬีาควรมคีวามสามารถควบคุมปจจยัั

ภายนอกได ้ซึง่เป็นสิง่ทีผู่บ้รหิารทางการกฬีาและนกัการตลาดกฬีาตอ้งตระหนกัอยูเ่สมอ โดย 
PEST  Analysis  เป็นวธิกีารวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอกและสถานการณ์การทางธุรกจิต่างๆ 
ทีม่ผีลกระทบต่อองคก์รกฬีารวมถงึทบทวนกลยทุธท์ีม่อียูเ่ดมิ และปรบัปรงุกลยทุธใ์หเ้หมาะสมกบั
สถานการณ์นัน้ๆ โดยมอีงคป์ระกอบดงัน้ี 
  3.2 การเมอืง (Political Component = P) 
   การวเิคราะหน์โยบายและกฎเกณฑข์องภาครฐับาล ทีอ่าจมผีลทัง้ในเชงิบวกและ
ลบต่อการดาํเนินกจิการ เชน่ นโยบายการเงนิ การคลงั การนําเขา้ การสง่ออก การสง่เสรมิการ
ลงทุน กฎหมาย ลขิสทิธ ิเป็นตน้ ์  
  3.3 เศรษฐกจิ (Economic Component = S) 
   การวเิคราะหเ์ศรษฐกจิระดบัมหาภาค เชน่ ผลติภณัฑม์วลรวมประชาชาต ิอตัรา
การวา่งงาน อตัราดอกเบีย้ อตัราเงนิเฟอ อตัราแลกเปลีย่น้ เงนิตรา เป็นตน้ 
  3.3 สงัคมและวฒันธรรม (Sociocultural Component = S) 
   การวเิคราะหส์ภาวะสงัคมและวฒันธรรม เชน่ ระดบัการศกึษา, คา่นิยม, ประเพณ ี
เป็นตน้ 
  3.4 คา่นิยม ความเชื่อ ฯลฯ เทคโนโลย ี(Technology = T) 
   การวเิคราะหส์ภาพการเปลีย่นแปลงเทคโนโลยลีกัษณะของเครือ่งมอื การใช้
เทคโนโลยเีพือ่สือ่สารระหวา่งกจิการ เป็นตน้  

 
ภาพประกอบ 10  แสดง  PEST Analysis 

 
  ทีม่า: Kotler. (2000) 
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 4. การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มในการแขง่ขนั (Competitive Environment) 
  ปจจุบนับรษิทั ั Adidas-Salomon มยีอดขายในปี 2003 สงู 6.27 ลา้นยโูร สนิคา้ของ 
Adidas วางจาํหน่ายมากกวา่ 160 ประเทศทัว่โลก ซึง่ปรากฏการณ์ครัง้ยิง่ใหญ่ครัง้น้ี คงจะไม่
กล่าวถงึความสามารถในการวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มในการแขง่ขนั (Competitive Environment) 
ของ Adidas อนัทรงประสทิธภิาพได ้ซึง่ความสาํเรจ็ในประวตัศิาสตรข์อง Adidas เคยเกดิขึน้แลว้ใน
ปี 1961 Adidas  ไดเ้ริม่ขยายตวัสนิคา้มากขึน้ และเป็นทีย่อมรบัของลกูคา้ทุกมมุโลก ทัง้น้ี
สอดคลอ้งกบั Porter (1980) มทีศันะวา่กจิการทุกประเภทต่างกาํหนดไว ้จงึเกดิสภาวะการแขง่ขนั
โดยเฉพาะการแยง่ชงิผูส้นบัสนุน นอกจากนัน้แลว้ Porter ไดเ้สนอเพือ่วเิคราะหส์ภาพการแขง่ขนั
ของธุรกจิ ใชช้ื่อวา่ “หา้พลงัของการแขง่ขนั” (The Five Competitive Forces) ดงัน้ี 

 
 

ภาพประกอบ 11  หา้พลงัของการแขง่ขนั (The Five Competitive Forces) 
 
 ทีม่า: Porter. (1985) 
 
  4.1 การต่อสูข้องคูแ่ขง่ปจจุบนั ั (Rivalry Among Existing Firms) การแขง่ขนัของธุรกจิ
ทาํใหอ้งคก์ฬีาตอ้งใช ้  กลยทุธต่์างๆ เชน่ ดา้นราคา โฆษณาการขาย การบรกิาร เป็นตน้ประเดน็ที่
ควรใหค้วามสนใจ ไดแ้ก่ จาํนวนการเตบิโตของธุรกจิ, อาํนาจและขนาดของคูแ่ขง่, อุปสรรคจากการ
ออกไปสูก่จิการอื่น, สมรรถนะในการผลติสนิคา้และบรกิาร, ลกัษณะในการแขง่ขนั, ขนาดของตน้ทุน
คงที,่ ลกัษณะของสนิคา้และบรกิาร 
  4.2 ภยัคุกคามจากคูแ่ขง่รายใหม ่(Threat of   New Entrants) การเขา้มาใหมข่อง
คูแ่ขง่ ยอ่มมสีมรรถนะใหม ่และมุง่ทีจ่ะแยง่สว่นตลาด Porter (1985) ชีป้ระเดน็สาํคญัใหเ้หน็วา่ ภยั
คุกคามจะรนุแรงมากน้อยเพยีงใดขึน้กบัอุปสรรคในการโตต้อบของคูแ่ขง่ทีเ่ขา้มาใหม ่และธุรกจิเดมิ
สามารถทาํไดด้เีพยีงใดขึน้อยูก่บัองคป์ระกอบดงัน้ี 
   4.2.1 ความประหยดัจากขนาด (Economies of Scale) เป็นอุปสรรคของคูแ่ขง่
รายใหม ่ในลกัษณะทีต่อ้งมกีาํลงัการผลติมากเพยีงพอ ทีจ่ะมกีาํลงัต่อสูก้บักจิการเดมิ รวมทัง้ความ
เสยีเปรยีบดา้นตน้ทุน 
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   4.2.2 การจาํแนกความแตกต่างของสนิคา้ หรอืบรกิาร (Product Differentiation) 
ลกูคา้มกัจะมคีวามผกูพนักบัตวัสนิคา้หรอืบรกิาร ดงันัน้ถา้คูแ่ขง่ใหมจ่ะเขา้มาตอ้งสรา้งความ
แตกต่างจากคูแ่ขง่ 
   4.2.3 ขนาดของทุนทีจ่าํเป็น (Capital Requirement) ในการเขา้มาเป็นคูแ่ขง่
จาํเป็นตอ้งมทีุนมากพอสมควร 
   4.2.4 ความเสยีเปรยีบดา้นตน้ทนุ โดยธุรกจิทีด่าํเนินการมานานยอ่มไดเ้ปรยีบ
ทางตน้ทุน เชน่ ดา้นชื่อเสยีง การสะสมความรูค้วามชาํนาญ 
   4.2.5 คา่ใชจ้า่ยในการเปลีย่นคูค่า้ (Switching Costs) ถา้ลกูคา้ตอ้งเสยีคา่ใชจ้า่ย
มากขึน้ในการซือ้สนิคา้จากผูผ้ลติ ยอ่มเป็นอุปสรรคของผูเ้ขา้มาใหม ่
   4.2.6 การเขา้ถงึชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Access  to Distribution Channels) 
คา่ใชจ้า่ยหรอืขอ้จาํกดัและการพฒันาความสมัพนัธก์บัผูจ้ดัจาํหน่ายสนิคา้ ถอืเป็นความเสยีเปรยีบ
ของคูแ่ขง่ใหม ่
  4.3 ภยัคุกคามจากสนิคา้และบรกิารทดแทน (Threat of  Substitute Products) การมี
สนิคา้หรอืบรกิารทีผู่ซ้ือ้สามารถใชท้ดแทนได ้ทาํใหก้จิการควรระมดัระวงัในเรือ่งคุณภาพสนิคา้ 
ราคา  
  4.4 อาํนาจต่อรองของผูซ้ือ้ (The Bargaining Power of Buyers) ผูซ้ือ้จะต่อรองกบั
ผูข้ายในเรือ่งราคา ปรมิาณ และคุณภาพ สิง่ทีม่ผีลใหผู้ซ้ือ้มอีาํนาจต่อรองสงูเป็นผลมาจาก 1) ขาด
การปรบัปรงุสนิคา้ 2) ผูซ้ือ้ตดิต่อกบัผูผ้ลติไดโ้ดยตรง 3) ไดข้อ้มลูทีช่ดัเจนเกีย่วกบัตน้ทุนของสนิคา้   
4) การต่อรองราคา 5) ขนาดของกจิการ 
  4.5 อาํนาจการต่อรองของผูจ้ดัหาสนิคา้หรอืวตัถุดบิ (The Bargaining Power of 
Suppliers) ธุรกจิจะทาํกาํไรมากหรอืน้อยเพยีงใด การต่อรองระหวา่งธุรกจิ กบัซพัพลายเออรจ์งึมี
ผลกระทบในเชงิธุรกจิอยา่งมาก 
 5. การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร (Internal Environment) 
  Adi ก่อตัง้แบรนด ์ “Adidas” กลายเป็นทีนิ่ยมของนกักฬีาในการแขง่ขนั Olympic 
Games ขณะเดยีวกนักไ็ดข้ยายกจิการโดยตัง้โรงงานผลติขึน้ทีฝ่ร ัง่เศสและเยอรมนีในปี 1959 
ประวตัเิหล่าน้ีสว่นหน่ึงเป็นผลพวงของการจดัสรรทรพัยากรของ  Adidas ทัง้น้ีจะเป็นไปไมไ่ดเ้ลย
หาก Adidas ไมส่ามารถประสานพลงัภายในบรษิทัของตนใหเ้ขม้แขง็ พอทีจ่ะจดัสรรระดมทรพัยากร
ภายในออกไปต่อสูก้ระแสการแขง่ขนัภายนอกได ้เน่ืองจากการวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายในเป็น
การตรวจสอบประสทิธภิาพของกจิการ ซึง่ใชป้ระกอบกบัการวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอก อกี
ทัง้การพจิารณาองคป์ระกอบทีอ่ยูภ่ายในขององคก์รกฬีา ไมว่า่เรือ่งของการเงนิ ทรพัยากรมนุษย ์
เทคโนโลย ีสว่นแบ่งตลาด โดยพจิารณาจากการเปรยีบเทยีบกบัคูแ่ขง่แลว้จะเหนือกวา่หรอืดอ้ยกวา่
อยา่งไร 
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 6. การพจิาณาระดบักลยทุธ ์
  Kaplan and Norton (2004) เสนอวา่องคก์รจะตดัสนิใจทีจ่ะเลอืกกลยทุธร์ะดบัองคก์ร
เป็นแบบใดนัน้ ผูบ้รหิารจะตอ้งพจิารณาทางเลอืกเชงิกลยทุธ ์(Strategic Choice) คอืการตดัสนิใจที่
จะใหม้กีารดาํเนินการไปสูท่ศิทางกลยทุธ ์
 5) กลยทุธร์ะดบัองคก์ร 
 1. กลยทุธร์ะดบัองคก์รหรอืระดบับรษิทั (Corporate Strategy) เป็นกลยทุธข์ององคก์ร
กฬีา ซึง่เกีย่วขอ้งกบัแนวทางการดาํเนินงานขององคก์ร การเจรญิเตบิโตของธุรกจิในอนาคตโดยจาํ
ดาํเนินงานดงัต่อไปน้ี 
  1.1 การบรหิารกลุ่มธุรกจิและกาํหนดตําแหน่งทางธุรกจิ ผูบ้รหิารกฬีาจะตอ้งพจิารณา
สว่นประสมของธุรกจิ โดยพจิารณาโครงสรา้งวา่ประกอบดว้ยหน่วยงานธุรกจิใด กระจายธุรกจิสู่
อุตสาหกรรมใด ตอ้งการขยายตวัเขา้ดาํเนินการในอุตสาหกรรมใด 
  1.2 การกาํหนดลาํดบัความสาํคญั เน่ืองจากแต่ละธุรกจิจะมทีรพัยากรทีจ่าํกดั มคีวาม
เขม้แขง็และจุดออ่นทีแ่ตกต่างกนั โดยการจดัสรรทรพัยากรไปยงัหน่วยธุรกจิทีเ่ขม้แขง็ สรา้งความ
ไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั โดยการเปลีย่นหรอืการใชท้รพัยากรเชงิกลยทุธร์ว่มกนั เชน่ เทคโนโลย ี
เทคนิคการดาํเนินงาน หรอืทรพัยากรมนุษย ์เป็นตน้ 
 6.  กลยทุธร์ะดบัองคก์ร  
  Kaplan; & Norton (2004) กล่าวเสรมิในการพจิารณาเลอืกกลยทุธร์ะดบัองคก์รวา่
ผูบ้รหิารจะตอ้งพจิารณาทางเลอืกเชงิกลยทุธ ์(Strategic Choice) โดยพจิารณาวา่กลยทุธใ์ดจะมี
ความเหมาะสมในสถานการณ์ใด โดยการพจิารณาเพือ่กาํหนดกลยทุธ ์ไดแ้ก่ ตวัแบบ Boston 
Consulting Group (BCG Model, early. 1970s) BCG Model เป็นตวัแบบทีใ่ชพ้จิารณาวา่ธุรกจิอยู่
ในระดบัใดเมือ่นํามาเปรยีบเทยีบถงึปจจยัดา้นอตัราการเตบิโตของอุตสาหกรรม ั (Market Growth 
Rate) และสว่นแบ่งตลาด (Relative Market Share)  
  เมือ่พจิารณาจาก BCG Model แลว้ยงัมกีลุ่มผูท้ีจ่ะสง่ผลกระทบทางธุรกจิกฬีาอกี 7 
กลุ่มหลกัทีน่กัการตลาดกฬีาจะพจิารณาถงึความตอ้งการของกลุ่มเหล่าน้ีคอื 1) กลุ่มกฬีาทัว่ไป    2) 
กลุ่มคนเล่นกฬีา 3)กลุ่มธุรกจิ/บนัเทงิ 4) กลุ่มผูส้นบัสนุนสนิคา้และบรกิาร 5) กลุม่ภาคการเมอืง 6) 
กลุ่มผูช้มหรอืคนด ู7) สนิคา้กฬีาและบรกิาร ซึง่เป็นขอ้พจิารณาสาํหรบันกัการตลาดทางกฬีา ซึง่
ผูบ้รหิารองคก์รกฬีาตอ้งทาํความเขา้ใจเกีย่วกบักลุ่มเหล่าน้ีในการพฒันาการตลาดกฬีาใหไ้ดผ้ลมากขึน้ 
 



 

 

50 

 
ภาพประกอบ 12  กลุ่มเปาหมายของการตลาดทางการกฬีา้  

 
 ทีม่า: Kaplan; & Norton.  (2004). 
 
 7. กลุ่มกฬีาทัว่ไป 
  การใหค้วามสาํคญั เป็นกลุม่ทีเ่ป็นผูบ้รโิภคทางการกฬีา เพือ่ดาํเนินแผนการตลาดของ
กลุ่มน้ีประกอบดว้ย 

7.1 ผูเ้ล่นกฬีาหรอืบุคคลทีเ่กีย่วขอ้ง 
  7.2 นกัลงทุนทางธุรกจิหรอืบนัเทงิ 
  7.3 ผูส้นบัสนุนสนิคา้และบรกิารขององคก์ร 
  7.4 กลุ่มการเมอืง 
  7.5 นกัหนงัสอืพมิพ ์
  7.6 สโมสรทางกฬีา 
 8. กลุ่มผูเ้ล่นกฬีาและผูเ้กีย่วขอ้ง 
  ผูเ้กีย่วขอ้งกบัการกฬีาหรอืผูเ้ล่นกฬีาเองมคีวามสาํคญัมากกลุ่มน้ีจะมอีทิธพิลการซือ้
สนิคา้ทางการกฬีาหากภาพลกัษณ์ขององคก์รเป็นไปในทางบวกมกีารสรา้งนกักฬีาทีม่คีุณภาพและ
มทีมีกฬีาทีไ่ดร้บัความนิยมอยูเ่สมอกจ็ะสง่ผลใหค้นกลุม่น้ีใชบ้รกิารต่อไปได ้
 9. กลุ่มธุรกจิ/บนัเทงิ 

กลุ่มน้ีจะโน้มน้าวอุปสงคแ์ละอุปทานทางสนิคา้กฬีา กลุ่มน้ีตอ้งการสนิคา้กฬีาทีเ่ป็น
โครงสรา้งทางทีส่รา้งธุรกจิกฬีาใหเ้กดิการแขง่ขนัและความเป็นไปไดใ้นอนาคต 
 



 

 

51 

 10. กลุ่มผูส้นบัสนุนสนิคา้และบรกิาร  
  กลุ่มน้ีจะประกอบดว้ยผูส้นบัสนุนทางการกฬีาโดยเฉพาะ กลุ่มน้ีจะสนบัสนุนเงนิทุนให้
กลุ่มเจา้หน้าทีแ่ละผูเ้ล่น รวมถงึผูส้นบัสนุนอุปกรณ์ทางการกฬีาและเสือ้ผา้พนกังานความปลอดภยั 
เป็นตน้ 
 11. กลุ่มภาคการเมอืง 

กฬีาหลายชนิดในออสเตรเลยีและนิวซแีลนดม์รีะดบัการแขง่ขนัทีส่งูกม็าก แต่บางครัง้
ไมไ่ดร้บังบประมาณโดยตรงจากรฐับาล ซึง่กลุ่มภาคการเมอืงน้ีสามารถจดัหาสถานทีฝึ่กสอนและ
ทุนการศกึษาได ้โดยทีร่ฐับาลออสเตรเลยีใหง้บประมาณสนบัสนุนในปี 2000 กวา่ 2 พนัลา้นเหรยีญ 
สว่นนิวซแีลนด ์จา่ยเงนิกวา่ 534 ลา้นเหรยีญ เพือ่พฒันากฬีาในประเทศ 
 12. กลุ่มผูช้มหรอืคนด ู

กลุ่มน้ีตอ้งการดกูฬีาทีส่นามแขง่ขนั กลุม่น้ีสาํคญัมากสาํหรบันกัการตลาดเพราะถา้ไมม่ี
กลุ่มดงักล่าวแลว้สนิคา้ทางกฬีาจะไมส่ามารถกระจายไปสูผู่บ้รโิภคสนิคา้โดยตรงและขึน้อยูก่บัความ
ตอ้งการผูซ้ือ้ 
 13. สนิคา้กฬีาและบรกิาร 

ในยคุปจจุบนัั  ธุรกจิตอ้งนํากลยทุธใ์หม่ๆ ในอุตสาหกรรมการกฬีา คอื การศกึษา
แนวความคดิและกลยทุธก์ารตลาดทีนํ่ามาประยกุตใ์ช ้โดยเริม่จากการศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้หรอืบรกิารการกฬีา การกจิกรรมทางการตลาดทีเ่กีย่วขอ้งกบัการกฬีา เพือ่ให้
กจิกรรมนัน้สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคใหม้ากทีส่ดุ 
 14. ดื่มดํ่าลุ่มลกึกบั Event การตลาดเชงิกจิกรรม 
  ดลัแคนท ์(Duncan. 2005) กล่าววา่ ในปี 2006 Nike ไดส้รา้งปรากฏการณ์ในแวดวง
นกัวิง่ นกัฟงเพลง และนกัการตลาด โดยการรว่มมอืกบัธุรกจิคอมพวิเตอร ์ั Apple ไดจ้ดั Event ทุม่
งบประมาณหลายลา้นดอลลารเ์พือ่เปิดตวัรองเทา้วิง่รุน่ใหม ่Air Zoom Moire ซึง่ซ่อนซปิในรองเทา้ 
แลว้สง่สญัญาณเซน็เซอรเ์ขา้กบัเครือ่งรบัตวัเลก็ๆทีอ่อกแบบพเิศษใหเ้สยีบเขา้กบั ipod Nano ได ้
ประตมิากรรมสดุลํ้าชิน้น้ีเป็นการต่อยอดธุรกจิของทัง้ Nike และ Apple การรว่มมอืกนัทัง้ 2 บรษิทัที่
จดั Event ครัง้มโหฬารครัง้น้ีซึง่การจดั Event น้ีไมใ่ชเ่พยีงการดาํเนินธุรกจิเพยีงอยา่งเดยีว แต่ยงั
ประสานมอืกนั โดยอาศยัความตอ้งการใหม่ๆ ของผูบ้รโิภคเป็นแกนขบัเคลื่อนองคก์ร นอกจากนัน้
แลว้ Wrights ผูจ้ดัการของทมีกฬีาชื่อดงัในประเทศอเมรกิา กล่าววา่ในการจดกจิกรรมทางการตลาด
นัน้นกัการตลาดกฬีาตอ้งใชก้ารรณรงคโ์ฆษณาและสือ่สารหลายๆดา้น เชน่ Nike และ Coke เป็น 2 
บรษิทัทีเ่คยใชก้ลยทุธน้ี์มาก่อนซึง่ เป็นวธิทีาํใหบ้รษิทัมชีื่อเสยีงโดง่ดงัมากทีส่ดุในการแขง่ขนักฬีา 
โอลมิปิกที ่Atlanta ปี ค.ศ.1996 Nike วางกลยทุธโ์ดยใชแ้ผน่ปายโฆษณา้ จาํนวนมากรอบๆเมอืง
ในชว่งทีม่กีารแขง่ขนักฬีาทาํใหก้ารโฆษณาประชาสมัพนัธด์ว้ยกจิกรรมทางการตลาดน้ีประสบ
ความสาํเรจ็อยา่งมาก ผูค้นจะถอืวา่การไปชมกฬีา ทีม่คีวามตื่นเตน้เรา้ใจและเตม็ใจทีจ่ะเสยีคา่บตัร
ผา่นประตูเพือ่เขา้ชม ทาํใหก้ารแขง่ขนัแต่ละนดัมผีูช้มแน่นสนาม ดงันัน้กจิกรรมทางการตลาดกฬีา
เหล่าน้ีเป็นผลทีท่าํใหผู้ค้นใหค้วามสนใจ นกักฬีาหรอืทมีประสบความสาํเรจ็ ดงันัน้การตลาดเชงิ
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กจิกรรมจงึเป็นสิง่จาํเป็นทีน่กัการตลาดกฬีาควรคาํนึงถงึ Duncan (2005) ไดก้ลา่ววา่ การสรา้ง
ประสบการณ์ใหผู้บ้รโิภคไดม้สีว่นรว่มในกจิกรรมการสือ่สารทางการตลาดเป็นสิง่สาํคญัทีจ่ะชว่ย
ดงึดดูความสนใจ และสง่ผลต่อแบรนดไ์ดข้ณะทีส่ภาวะทีม่สีนิคา้เกดิขึน้มากมายในทอ้งตลาด และมี
การสือ่สารเกดิขึน้มาก นกัการตลาดจงึไดห้นัมาสรา้งกจิกรรมทีช่ว่ยใหผู้บ้รโิภคเกดิจากจดจาํแบรนด์
ในทางบวก ซึง่เป็นสิง่ทีจ่ะทาํใหเ้กดิการเชือ่มโยงระหวา่งแบรนดก์บักลุ่มลกูคา้ และกลุ่มทีค่าดหวงัจะ
เป็นลกูคา้ 
 ดงันัน้ Duncan (2005) ไดส้รปุการตลาดเชงิกจิกรรม คอื โอกาสในการสง่เสรมิการขายที่
ไดร้บัการออกแบบเพือ่สรา้งความเกีย่วพนัและดงึดดูความสนใจจากกลุ่มเปาหมายของแบรนด ์และ้

การมปีระสบการณ์รว่ม (Experience) กบัแบรนดไ์ดใ้นเชงิอารมณ์ อกีทัง้ยงัเป็นการประชาสมัพนัธ์
กจิกรรมใหเ้ป็นทีรู่จ้กั รวมถงึชว่ยสรา้งการตระหนกัรูใ้นแบรนดท์ีใ่หก้ารเป็นผูส้นบัสนุนกจิกรรมนัน้ดว้ย  
  
 บทสรปุประโยชน์ของการส่ือสารเชงกจกรรมิ ิ  
 1. เจาะจงกลุ่มเปาหมายเฉพา้ ะ (Specific Target) คอืกจิกรรมทีจ่ดัขึน้นัน้สามารถสอ่สาร
บอกกล่าวถงึเรือ่งราวหน่ึงหรอืวตัถุประสงคบ์างประการกบักลุ่มเปาหมายไดเ้ฉพาะเจาะจง้  

2. สามารถควบคุมการสือ่สารได ้(Controllable) เชน่ ตอ้งการรณรงคใ์หน้กัศกึษาเล่นกฬีา 
กจ็ดักจิกรรมแขง่ขนักฬีาแก่กลุ่มนกัศกึษาเมือ่เราสามารถสือ่สารกบักลุ่มเปาหมายเฉพาะเจาะจงได ้้

จงึทาํใหก้ารใชง้บประมาณทีม่อียูเ่กดิความคุม้คา่มากขึน้ 
3. สามารถสรา้งผลกระทบได ้(Impact) เน่ืองจากผูบ้รโิภคกลุ่มเปาหมายไดใ้ชส้มัผสัทัง้ ้ 5   

ยอ่มเกดิผลกระทบดา้นการรบัรู ้ทศันะคตแิละพฤตกิรรมอกีทัง้มกีารประเมนิผลได ้(Evaluation) ทัง้
ก่อนและหลงัจกักจิกรรม 

4. เป็นการสือ่สารสองทางทีม่ลีกัษณะตอบโต ้(Interactive) การสือ่สารสองทาง (Two 
Way Communication) สามารถตอบรบัการสือ่สารผา่นกจิกรรมไดเ้รว็ (Quick Feedback) การ
สือ่สารเชงิกจิกรรมทางการตลาดสามารถวดัผลการตอบรบัการเขา้รว่มกจิกรรมไดจ้ากจาํนวน
ผูร้ว่มงานและการแพรก่ระจายของสือ่ทีส่ามารถสรา้งประสบการณ์ในแบรนดส์นิคา้หรอื
กลุ่มเปาหมายทีม่ารว่มกจิกรรม้  
 เสร ีวงษ์มณฑา (2547) กล่าววา่การสือ่สารเชงิกจิกรรมตามลกัษณะของกจิกรรม 
ประกอบดว้ย 4 ลกัษณะ ดงัน้ี  
 1. การจดักจิกรรมพเิศษขึน้มาเอง (Special Event Organization) เป็นการทีบ่รษิทัไดท้าํ
กจิกรรมขึน้ โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่สรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ ี
 2. ผูส้นบัสนุนกจิกรรมพเิศษทีม่ผีูอ้ ื่นจดัขึน้เป็นกรณพีเิศษ (Special Event Sponsorship) 
โดยบรษิทัอาจจะเป็นผูส้นบัสนุนกจิกรรมการแขง่ขนักฬีา คอนเสริต์ เป็นตน้ 

3. กจิกรรมการเขา้ไปมสีว่นรว่มกบักจิกรรมทีม่ผีูอ้ ื่นทาํอยูก่่อนเป็นวธิกีารจดักจิกรรมที่
ชว่ยใหป้ระหยดัคา่ใชจ้า่ยลง เพราะมผีูม้สีว่นรว่มใหก้ารออกคา่ใชจ้า่ย 
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4. การสนบัสนุนกจิกรรมพเิศษขึน้ในชว่งใดชว่งหน่ึง คอื การสนบัสนุนกจิกรรมทีจ่ดัขึน้
เป็นประจาํ ในวาระต่างๆ โดยการจดักจิกรรมลกัษณะน้ีมกัมกีารแจง้หรอืประกาศใหเ้ป็นทีร่บัรูว้า่
สนิคา้หรอืองคก์รใดเป็นผูส้นบัสนุนในการจดักจิกรรม เพือ่เป็นการสรา้งความถีใ่นการพบเหน็ใหก้บั
สนิคา้หรอืองคก์ร ซึง่เป็นกรใชเ้งนิงบประมาณไมม่ากนกั แต่สรา้งความต่อเน่ืองและตอกยํา้แบรนด
ได ้ตวัอยา่งของลกัษณะกจิกรรมมดีงัน้ี 

1)  การจดัการประกวด 
2)  การจดัการแขง่ขนั 
3)  การจดังานฉลอง 
4)  การจดังานเปิดตวัสนิคา้ 
5)  การจดงานมอบรางวลั 
6)  การจดังานขอบคุณ 
7)  การจดังานสมัมนา 
8)  การจดังานนิทรรศการหรอืแสดงสนิคา้ 
9)  การจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย 
10)  การจดัการแสดงพเิศษ เป็นตน้ 

 เสร ีวงษ์มณฑา (2547) กล่าววา่ จาก 4 ลกัษณะดงักล่าวสามารถแบ่งเป็นประเภทใหญ่ๆ
ได ้3 ประเภทคอื 
 1. กจิกรรมใหญ่ระดบัชาตทิีจ่ดัขึน้ (Mega Event) ซึง่มผีลกระทบต่อระบบเศรษฐกจิและ
สงัคม ซึง่กจิกรรมนัน้ถูกกลา่วถงึในสือ่ทัว่โลก 

2. กจิกรรมทีก่ลายหรอืแสดงสะทอ้นใหเ้หน็ถงึจติวญิญาณของชุมชน เมอืงหรอืภมูภิาค
สงัคมนัน้ๆ (Hallmak Event) จนมบีางครัง้มชีื่อกจิกรรมเป็นชื่อเดยีวกบัสานทีแ่ละกจิกรรมนัน้ 

3.  กจิกรรมทีส่ามารถดงึดดูผูเ้ขา้ชม ผูเ้ยีย่มชม ตลอดจนการเผยแพรข่า่ว (Major Event) 
ซึง่ก่อใหเ้กดิผลประโยชน์ทางดา้นเศรษฐกจิ 

 
 ลกัษณะกจกรรมในการส่ือสารเชงกจกรรมิ ิ ิ  

เสร ีวงษ์มณฑา (2547) กล่าววา่ การสือ่สารเชงิกจิกรรมจะสรา้งการรบัรูข้า่งสารดว้ยการ
นําเสนอเหตุการณ์ต่างๆใหเ้ป็นประโยชน์ โดยรปูแบบกจิกรรมกฬีานัน้ไมม่กีาํหนดตายตวัแต่
คาํนึงถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภค อยา่งไรกต็ามเมือ่การสือ่สารเชงิกจิกรรมไมส่ามารถระบุรปูแบบ
ทีช่ดัเจนได ้จงึขอยกตวัอยา่งการสือ่สารเชงิกจิกรรมทีม่ลีกัษณะของกจิกรรม ดงัน้ี 
 1. การสือ่สารเชงิกจิกรรม 

 ตวัอยา่งกจิกรรมมหีลายลกัษณะ ดงัน้ี  
 1.1 การจดัประกวด (Contest) การประกวดชายงาม การประกวดนางงาม การ

ประกวดวงดนตร ีเป็นตน้ 
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  1.2 การจดัการแขง่ขนั (Competition) เชน่ การแขง่ขนักฬีา แขง่รถแรลลี ่เป็นตน้ 
  1.3 การฉลอง (Celebration) เชน่ การฉลองรางวลัยอดขาย ครบรอบปีฉลองถว้ย
รางวลั เป็นตน้ 
  1.4 การเปิดตวัสนิคา้ใหม ่(Product Launching Presentation) เชน่ งานเปิดตวัรถยนต์
รุน่ใหม ่เปิดตวัหา้งสรรพสนิคา้ใหม ่เป็นตน้ 
  1.5 การจดังานมอบรางวลั (Award Day) เชน่ การแจกรางวลัยอดนกัขาย พนกังาน
ดเีดน่ เป็นตน้ 

 1.6 การจดังานขอบคุณ (Thank You Party) เชน่ การขอบคณุสือ่มวลชน ขอบคุณ
ลกูคา้และผูถ้อืหุน้ เป็นตน้ 
  1.7 การจดังานสมัมนา หรอืประชุม (Seminar or Conference) เชน่ การสมัมนา
ตวัแทนขาย สมัมนาพนกังานขาย เป็นตน้ 
  1.8 การจดันิทรรศการหรอืแสดงสนิคา้ (Exhibition and Trade Show) เพือ่แสดงสนิคา้
ใหมแ่ละแสดงความกา้วหน้าขององคก์ร 

 1.9 การจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion Activity) แทนทีจ่ะเป็นการลด
แลกแจกแถม เป็นตน้ 

 1.10 การจดักจิกรรมพเิศษ (Entertainment) เชน่ คอนเสริต์ ละครการกุศล กายกรรม
ผาดโผน เป็นตน้ 

 1.11 การจดัวนัเปิดกจิการ (Grand Opening) เชน่การเปิดตวัสมาคมการจดัการกฬีา
แหง่ประเทศไทย มกีารเชญิแขกผูม้เีกยีรตใินวงสงัคมธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้ง สือ่มวลชน นกักฬีา คนดงั 
ดารา ศลิปิน เป็นตน้ 
 
 ลกัษณะความสาํคญัของการส่ือสารเชงกจกรรมและการทาํกจกรรมทางการตลาดิ ิ ิ  
 เสร ีวงษ์มณฑา (2547) เสนอวา่ ตอ้งเป็นกจิกรรมทีม่ลีกัษณะ คอื แปลก ใหม ่ใหญ่ ดงั มี
รายละเอยีดคอื 
 1.  แปลก คอื ตอ้งเป็นกจิกรรมทีม่ลีกัษณะพเิศษไมซ่ํ้าใคร เมือ่ทาํอะไรแปลกผูค้นยอ่มให
ความสนใจ เชน่ การจดังานววิาหใ์ตส้มทุร เป็นตน้ 

2.  ใหม ่คอื ตอ้งเป็นกจิกรรมทีท่าํขึน้เป็นครัง้แรก เมือ่ทาํอะไรเป็นครัง้แรกคนยอ่มใหค้วาม
สนใจ 

3.  ใหญ่ คอื ตอ้งเป็นกจิกรรมทีม่คีวามยิง่ใหญ่ มคีวามสาํคญัมคีนมารว่มงานมากเมือ่จดั
งานทีย่ิง่ใหญ่ มคีวามสาํคญัมคีนมคีนมารว่มงานมากเมือ่จดังานทีย่ิง่ใหญ่คนยอ่มใหค้วามสนใจ 

4.  ดงั  คอื ตอ้งเป็นกจิกรรมทีม่คีนดงัมารว่มงานดว้ย ซึง่อาจจะมาเป็นประธานพธิเีปิด 
คนดงัทีว่า่น้ีอาจจะเป็น นายกรฐัมนตร ีดารานกัรอ้งนกัแสดงหรอืนกักฬีาทีม่ชีื่อเสยีงกไ็ดจ้ากลกัษณะ
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สาํคญั 4 ประการ การสือ่สารเชงิกจิกรรม สามารถนํามาใชเ้ป็นหลกัการสาํคญัเพือ่ทีจ่ะออกแบบ
สรา้งสรรคก์จิกรรมใหเ้ป็นการสือ่สารเชงิกจิกรรมทีม่คีุณคา่ได ้ดงัรปูภาพ 

 
 

ภาพประกอบ 13  ลกัษณะสาํคญัของการสือ่สารเชงิกจิกรรม 
 
 ทีม่า: เสร ีวงษ์มณฑา.  (2547). 

 
  การออกแบบสรา้งสรรคก์จิกรรมทีม่ลีกัษณะแปลก ใหม ่ใหญ่ ดงั จงึยกตวัอยา่ง
กจิกรรมลกัษณะแปลก ใหม ่ใหญ่ ดงั เชน่ Sports Marketing โคก้ฟีเวอรบ์อลโลก โดยทีโ่คก้ยดึมัน่
ในกจิกรรมแบบ Sports Marketing และเมือ่มกีารแขง่ขนัฟุตบอลโลก 2002 ทีม่เีจา้ภาพเป็นประเทศ
แถบเอเชยี คอื เกาหลใีตแ้ละญีป่นุ บรษิทัโคคา่ -โคล่า (ประเทศไทย) จงึเน้นการจดักจิกรรมเป็น
พเิศษเป็นการดงึดดูคนไทยไดเ้ขา้รว่มกจิกรรมทีไ่ดจ้ดัขึน้ในครัง้น้ี 
 5. ฝีปากกลา้เรือ่งเล่าบอกต่อกบัการตลาดแบบปากต่อปาก (Buzz Marketing) 
    การตลาดแบบปากต่อปากนัน้ (Word of Mouth Marketing) แมว้า่ผูค้นจะสามารถหา
ขอ้มลูไดจ้ากอนิเตอรเ์น็ตกต็าม การวจิยัพบวา่คนอเมรกินั 34 % แต่ทีน่่าแปลกใจคอืคาํแนะนําตาม
หอ้งแชต กลบัโน้มน้าวจติใจต่อผูซ้ือ้สนิคา้เพยีงอยา่งละ 5% เทา่นัน้ แต่การเกดิขึน้ของคาํถามเราจะ
ทาํใหส้นิคา้จากออสเตรเลยี กล่าววา่การกฬีาเป็นแรงขบัเคลื่อนทีด่สีาํหรบับรษิทัต่างๆ ทีต่อ้งการ
ปรบัตําแหน่งทางการตลาดทีเ่ป็นอยูใ่หด้ขี ึน้แก่แบรนด ์นกัการตลาดกฬีาจาํเป็นตอ้งมคีวามสมัพนัธ์
ทีด่กีบัผูบ้รโิภค กฬีาทาํใหท้ราบถงึแนวโน้มความนิยมของกลุ่มคนซึง่จะเป็นขอ้มลูอนัเป็นประโยชน์
แก่นกัการตลาดกฬีา ซึง่หลงัจากนัน้จงึตอ้งทาํใหม้กีารพดูในลกัษณะปากต่อปากไปยงัผูบ้รโิภค 
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 ความหมายการตลาดแบบปากตอปาก ่ (Buzz Marketing) 
 Buzz Marketing เป็นการกระตุน้ใหม้กีารสง่ขา่วสารหรอืขอ้มลูสว่นตวัสนิคา้ไปยงัอกีคน
หน่ึง เมือ่เรือ่งทีส่ง่ต่อกนักระจายเป็นวงกวา้งกท็าํใหม้กีารซือ้สนิคา้นัน้ๆ ถอืเป็นกลยทุธโ์ดยใชป้าก
ของคนอื่น ในอดตี Buzz Marketing หากเกดิ Buzz Marketing ขึน้กถ็อืเป็นผลพลอยไดไ้ปเทา่นัน้ 
ปจจุบนัมผีูบ้รหิารทางการกฬีาตอ้งมกีารวางแผนจดัหาคนที่ั เป็นผูนํ้าทางความคดิเป็นผูก้ระตุน้การ
ตื่นตวักระแส Buzz Marketing โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่ใหรู้จ้กัสนิคา้ 
 Buzz Marketing เรือ่งเล่าบอกต่อ นบัวา่เป็นพลงัคาํพดูของคน และเมือ่มกีารบอกเล่าต่อๆ 
กนัไป สามารถเป็นทอรก์ออฟเดอะทาวน์ระดบัประเทศได ้Buzz  Marketing เป็นการอาศยัการพดู
กนัจากปากหน่ึงไปสูอ่กีปากหน่ึง เพือ่ก่อใหเ้กดิการะแสการซือ้นัน้ๆ โดยทัว่ไปเราสามารถแบ่ง
ความหมายของการตลาดแบบปากต่อปาก (Buzz  Marketing) ออกไดเ้ป็น 2 ประเภท แยกตามสือ่
ทีใ่ชใ้นการสง่ขา่วสารคอื  

1.  การสง่ผา่นขา่วสารโดยใชก้ารพดูแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Marketing) จาก
บุคคลหน่ึงไปสูอ่กีบุคคล/กลุ่มหน่ึง ทาํใหเ้กดิเป็นเรือ่งทีค่นพดูถงึ (Talk of the Town) 
 2. การสง่ผา่นขา่วสารต่างๆกนัโดยใชส้ือ่อเิลก็ทรอนิกส ์(Viral Marketing) เชน่ E- mail 
ทาํใหเ้กดิการแพรก่ระจายของขา่วสารอยา่งกวา้งขวางในเวลาอนัรวดเรว็ 
 วธิกีารสง่ผา่นขา่วสาร โดยการตลาดแบบปากต่อปาก (Buzz Marketing) สามารถทาํได ้3 
รปูแบบคอื 

1. ผูเ้ชีย่วชาญสูผู่เ้ชีย่วชาญ (Expert to Expert) โดยปกตผิูเ้ชีย่วชาญพดูเกีย่วกบัตวัสนิคา้
ใหค้นฟง การใหผู้เ้ชีย่วชาญสนิคา้หน่ึงกระจายขอ้มลูไปสูผู่เ้ชีย่วชาญอื่นๆ โดยผา่นงานสมัมนาหรอืั

งานประชุมต่างๆ จาํทาํใหส้ามารถเพิม่การบอกต่อของขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ตวันัน้ได ้
 2. ผูเ้ชีย่วชาญสูบุ่คคลทัว่ไป (Expert to Peer) คอืการใหผู้เ้ชีย่วชาญเป็นผูบ้อกต่อขอ้มลู
ของตวัสนิคา้ใหแ้ก่คนทัว่ไปไดท้ราบ โดยไมม่กีารพดูเกนิความจรงิ เป็นตน้ 

3. บุคคลทัว่ไปบอกต่อกนัเอง (Peer To Peer) วธิน้ีีจะไดร้บัความน่าเชือ่ถอืมากทีส่ดุ 
เพราะวา่สิง่ทีค่นทัว่ไปไดบ้อกน้ีจะเป็นประสบการณ์ทีเ่ขาไดร้บัจากการใชส้นิคา้หรอืบรกิารชนิดนัน้ 
 
 ความสาํคญัของการตลาดแบบปากตอปาก ่ (Buzz Marketing) 
 การทาํใหก้ารตดัสนิใจไดง้า่ยขึน้กค็อื การใหผู้อ้ื่นทีล่กูคา้ใหค้วามเชื่อถอืเป็นผูก้ระตุน้ให้
ลกูคา้ทาํการใชส้นิคา้นัน่เอง 
 ปจจยัทีช่่ั วยใหเ้กดิ BUZZ จะเกดิและแพรไ่ปไดเ้รว็แคไ่หนนัน้ ขึน้อยูก่บัการเขา้ถงึบุคคลที่
เป็นเครอืขา่ยในการกระจายขา่วสาร ยิง่เขา้ถงึบุคคลทีม่อีทิธพิลในการกระจายขา่วสารไดม้าก
เทา่ไหร ่ยิง่ทาํใหข้า่วสารมโีอกาสแพรไ่ปไดเ้รว็มากเทา่นัน้ 
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 1.  ขนาดของกจิกรรม 
  ตวัอยา่ง เชน่ ครัง้หน่ึงรายการชงิรอ้ยชงิลา้นหรอื The Star คน้ฟาควา้ดาว ทาํใหม้ี้

โอกาสไดอ้อกโทรทศัน์โดยไมต่อ้งซือ้เวลาโฆษณาและชว่ยเพราะใหส้นิคา้เหล่าน้ีเป็นทีรู่จ้กัและ
กล่าวถงึแบบปากต่อปากมากขึน้จนกลายเป็น Talk of  The Town   
 2.  สนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่าง 
  สนิคา้และบรกิารยิง่มคีวามแปลกใหมจ่ากของทีม่อียูใ่นตลาดมากขึน้เทา่ไหร ่ยิง่มี
โอกาสบอกต่อมากขึน้เทา่นัน้ สนิคา้อยา่งเครือ่งออกกาํลงักายทีค่วบคุมดว้ยระบบสมัผสัสนิคา้
ประเภทน้ีเป็นสนิคา้และบรกิารทีม่โีอกาสเผยแพรใ่นลกัษณะ BUZZ ได ้
 3.  ตวับุคคลชื่อดงั 
  หากมกีารกล่าวถงึสนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงยอ่มเกดิผลกระทบในการเผยแพรข่า่วสารขนาด
ใหญ่ ไดแ้ก่ ดารา นกัจดัรายการโทรทศัน์ นกัรอ้ง จะเป็นผูก้ระจายขา่วสารทีด่ชีว่ยใหเ้กดิ BUZZ 
 4.  ตํานานของสนิคา้ 
  สนิคา้ทีม่ปีระวตัคิวามเป็นมา ยอ่มถูกกล่าวถงึแบบปากต่อปาก เชน่ ฟุตบอลโลกทีท่าํ
ใหค้นพดูถงึแบบปากต่อปาก แฟนบอลหลายคนตอ้งตดิตามดเูพราะการแขง่ขนั 4 ปีม ี1 ครัง้สนิคา้ที่
ควรหลกีเลีย่งการตลาดแบบปากต่อปาก (Buzz Marketing) บางครัง้ขา่วทีส่ง่ออกไปอาจถูกบดิเบอืน
โดยไมไ่ดต้ัง้ใจ ดงันัน้จงึจะขอกล่าวถงึสนิคา้ทีค่วรหลกีเลีย่งการใชก้ารตลาดแบบปากต่อปาก (Buzz 
Marketing) ดงัน้ี 

 4.1  สนิคา้ลอกเลยีนแบบ เพราะไมส่ามารถนําไปเป็นประเดน็ในการสรา้งความสนใจถงึ
ความแตกต่างได ้

 4.2 สนิคา้ทีม่จุีดดอ้ยกวา่คูแ่ขง่อยา่งเหน็ไดช้ดั หมายถงึสนิคา้ทีไ่มม่จุีดเดน่ใดทีนํ่ามา
ชดเชยกบัขอ้ดอ้ยทีม่อียูไ่ดเ้ลย 

 4.3 สนิคา้ทีห่าขอ้สรปุทีช่ดัเจนไมไ่ด ้จะก่อใหเ้กดิความสบัสนกบัผูบ้รโิภคเกดิการ
วจิารณ์ไปหลายกระแสได ้เชน่ สนิคา้ทีย่งัอยูใ่นชว่งของการทดลองวจิยั เป็นตน้ 
 
 ปรากฏการณ์ดาวค้างฟ้ากบั Brand Ambassador 

ผูนํ้าการออกแบบเสือ้ ของโลก Nike ไดใ้ช ้Michael  Jordan, Tiger Woods ภายใต ้    
กลยทุธแ์บรนดแ์อมบาสซาเดอร ์เป็นตวัแทนทีส่าํคญัในทุกๆดา้นของกจิการ โดยบุคคลทีจ่ะมาเป็น  
แบรนดแ์อมบาสซาเดอรน์ัน้ ทีม่มีาจากสองแหล่งทีส่าํคญั แหล่งแรกนิยมกนัทัว่โลก คอื การจา้ง
บุคคลทีม่ชีื่อเสยีง ใหเ้ขา้มาเป็นแบรนดแ์อมบาสซาเดอรใ์หก้บักจิการ โดยบุคคลนัน้ควรมบุีคลกิและ
ภาพลกัษณ์ทีส่อดคลอ้งกบัตวัแทนของแบรนด ์ดงันัน้การตลาดเป็นสิง่สาํคญัสาํหรบั Nike พยายาม
ทีจ่ะไดร้บัการรองรบัจากนกักฬีาทีม่ชีื่อเสยีงหรอืการใชแ้บรนดแ์อมบาสซาเดอร ์เพือ่เพิม่การยอมรบั
ในสนิคา้และสรา้งความจงรกัภกัด ีตวัอยา่งบุคคลทีใ่หก้ารยอมรบัสนิคา้ Nike อกีคนหน่ึง เชน่ Carl 
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Lewis นกักฬีาเหรยีญทองโอลมิปิก นอกจากนัน้แลว้ Adidas เองกไ็ดผ้า่นประวตัศิาสตรก์ารใช ้   
แบรนดแ์อมบาสซาเดอรเ์ชน่กนัในปี 1936 Jesse Owens ผูก้วา่เหรยีญทอง 4  รางวลัในการแขง่ขนั 
Berlin Olympic Games ไดส้วมรองเทา้กฬีาของ Dassier รางวลัในการแขง่ขนั ทาํใหร้องเทา้ของ 
Dassier เป็นทีย่อมรบักวา้งขวางมากขึน้ในหมูน่กักฬีาทัว่โลก  
 อยา่งไรกต็ามแบรนดแ์อมบาสซาเดอรป์ระเภทแรกทีจ่ะกล่าวถงึในทีน้ี่ มกัมาจากบุคคลใน
วงการต่างๆ เชน่ นกักฬีา ดารานกัแสดง ตวัอยา่ง เชน่ นํานกักฬีาทีป่ระสบความสาํเรจ็ ขึน้มาเป็น
แอมบาสซาเดอรข์องกจิการทีม่คีวามเกีย่วเน่ืองกบัทางดา้นกฬีาต่างๆ ทัง้เครือ่งกฬีา เครือ่งแต่งกาย 
หรอือกีกรณหีน่ึงคอืมคีา่ยยามาฮา่ ยงัมุง่นัน่กบัตลาดภายใตก้ารวางกลยทุธ ์Music Marketing   
เป็นตวัเชื่อมระหวา่งแบรนดก์บักลุ่มลกูคา้เปาหมายวยัรุน่อยา่งไดผ้ล ความโดดเดน่ของยามาฮา่้

เกดิขึน้นบัตัง้แต่ไดเ้ชญิ ไมเคลิ โอเวน เป็นแบรนดแ์อมบาสซาเดอร ์อกีทัง้การใชพ้รเีซน็เตอรน์กัรอ้ง
ขวญัใจวยัรุน่ชื่อดงับอกความเคลื่อนไหวของตวัสนิคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน จนแบรนดม์คีวามเขม้แขง็
พอทีจ่ะกา้วไปสูอ่นาคต เป็นตน้ 
 ประเภททีส่อง การนําเอาผูบ้รหิาร หรอืเจา้ของกจิการมาเป็นแบรนดแ์อมบาสซาเดอร ์โดยมี
ขอ้ดคีอื การชว่ยสรา้งความตระหนกัและการจดจาํใหก้บัลกูคา้เปาหมาย และสาธารณชนภายนอกได ้้

ซึง่กท็าํใหเ้กดิการถ่ายโอนความดงั ความน่าเชื่อถอืจากตวัแทนของแบรนดน์ัน้ๆ ทาํใหแ้บรนดข์อง
เราตดิตลาดไดง้า่ย อยา่งไรกต็าม การใชแ้บรนดแ์อมบาสซาเดอร ์กม็คีวามเสีย่งคอืการนําแบรนดไ์ป
ผกูตดิกบัคนบางคนมากเกนิไป ซึง่หากวา่วนัใดวนัหน่ึงภาพลกัษณ์ของเขาเสือ่เสยีไป จะสง่ผล
กระทบต่อแบรนดอ์ยา่งรนุแรง 
 การเลอืก Brand Ambassador 
 1.  มุง่ไปทีบุ่คลกิเดน่ของ Brand Ambassador ทีค่าดวา่จะสือ่สารไดอ้ยา่งตรงจุด เพราะ
เป็นสิง่ทีจ่ะสะทอ้นภาพลกัษณ์ของแบรนดไ์ด ้เชน่ การแถลงขา่วเปิดตวั “สมจติร จงจอหอ” นกัมวย
เหรยีญทองโอลมิปิก ในฐานะแบรนดแ์อมบาสเดอร ์ภายใตแ้นวคดิ “คูแ่กรง่ คูท่น” เพือ่ตอกยํ้
ภาพลกัษณ์สนิคา้ “แกรง่ ทน สมชื่อ” ชว่ยสรา้งการจดจาํสนิคา้ในกลุม่กระเบือ้งลอนคู ่
 2.  การเลอืก Brand Ambassador ใหเ้หมาะกบัแบรนด ์เชน่ บรษิทัหอการแวน่กรุป๊ จดั
งานแถลงขา่วแต่งตัง้ “นาตาล ีเกลโบวา” มสิยนิูเวริส์ 2005 เป็น Brand Ambassador อยา่งเป็น
ทางการ สอดคลอ้งกบันโยบายของบรษิทัในการทีจ่ะเป็นผูนํ้าเครอืขา่ยรา้นแวน่ตาระดบัภมูภิาค และ
ในระดบัสากล นอกจากนัน้แลว้ ROLEX เลอืกโรเจอร ์เฟเดอเรอร ์นกัเทนนิสมอื 1 ของโลก หรอื 
OMEGA เลอืกนิโคล คดิแมน มาเป็น Brand Ambassador ดว้ย 
 3.  แบรนดอ์าจม ีBrand Ambassador หลายคน ซึง่ทาํหน้าทีถ่่ายทอดสนิคา้แต่ละรุน่ได ้
เชน่ ฮอนดา้ ทาํการตลาดรถจกัรยานยนต ์ให ้“ตุย้-ตูน” เอเอฟ 3 แจม “บอย ” เอเอฟ2 เป็นแบรนด์
แอมบาสเดอร ์ขณะทีฮ่อนดา้ คลกิ เพลย ์มแีบรนดแ์อมบาสเดอรจ์าก AF ประกอบดว้ย “บอย พษิณุ 
น่ิมสกุล AF2” แบรนดแ์อมบาสซาเดอรจ์ากฮอนดา้คลกิ Forward และฮอนดา้ คลกิ Tune-up และแบ
รนดแ์อมบาสเดอร ์“ตุย้ เกยีรตกิมล ล่าทา AF3” ทีพ่รอ้มกบั “ตูน ธชัพล ชุมดวง AF3” ออกทาํ
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กจิกรรมตลอดปี และอกีตวัอยา่งหน่ึงคอื TAG Heuer และ OMEGA ใชท้ัง้ดารา นกักฬีาดงัจาํนวน
มากเพือ่พรเีซนตน์าฬกิาแต่ละรุน่ 
 4.  เลอืก Brand Ambassador ทีส่มัพนัธก์บัแบรนดส์าํหรบัสาวเซริฟ์เลอืก ลน่ิา แอนเดอร์
ซนั นกัเซริฟ์ระดบัแชมปโลก ์ 4 สมยั เป็นตน้ อกีตวัอยา่งหน่ึง Golden P Co., Ltd. ประกาศความ
เป็นอนัดบัหน่ึงดา้น Salon Equipment โดยการดงึแบรนดห์วแีปรง DENMAN หวแีปรงอนัดบัหน่ึง
ของฝงองักฤษั ่  มาใหช้า่งทาํผมชัน้นําของไทยกบัสนิคา้คุณภาพ การเปิดตวั “DENMAN Thailand 
Brand Ambassador” โดยเชญิ คุณสลุกัษณ์ เสรธีรีโรจน์ เป็นผูส้ ือ่สารใหช้า่งผมทัว่ประเทศไดรู้ว้า่ 
“ไมใ่ชแ่คช่า่งทีต่อ้งมฝีีมอืเทา่นัน้แต่อุปกรณ์ทีด่ต่ีางหากทีจ่ะชว่ยใหฝี้มอืของชา่งนัน้ปรากฏเดน่ชดั
ได”้ 
 5.  ใช ้Brand Ambassador ในการสือ่สารการตลาดแบบครอบคลุม เชน่ นอกเหนือจากโม
โตโรล่าจะใชเ้บคแฮมในสือ่ต่างๆแลว้ ยงัรวมไปถงึองคป์ระกอบพเิศษเฉพาะสาํหรบัลกูคา้โมโตโรล่า 
เชน่ สกรนีเซริฟ์เวอร ์และวดิโีอคลปิกจิกรรม ของเบคแฮม 
 6.  ไมค่วรเลอืก Brand ambassador ซํ้ากบัแบรนดอ์ื่น ซึง่อาจทาํใหเ้กดิอาการสบัสน แล
ควรเลอืก Brand Ambassador ทีม่ฐีานแฟนคลบั หรอืการเลอืก Brand Ambassador จากการ
แขง่ขนัคดัเลอืกผูช้นะมาเป็น Brand Ambassador และทาํใหส้ามารถเขา้สูว่งการได ้
 7.  เลอืก Brand Ambassador โดยพจิารณานิสยัสว่นตวั และประวตัทิีไ่มด่า่งพรอ้ย เพราะ
เมือ่ Brand Ambassador ทาํเรือ่งเสือ่มเสยีแบรนดย์อ่มไดร้บัผลกระทบไปดว้ย 
  
 ขอ้ควรระวงัในการเลอืก Brand Ambassador  
 1.  แมว้า่กลยทุธก์ารใชน้กักฬีา นกัรอ้ง และซุปเปอรส์ตาร ์มาเป็นพรเีซนเตอรแ์ละสามารถ
สรา้งแบรนดใ์หเ้ป็นทีรู่จ้กัได ้ขอ้ควรระวงัคอื ผูบ้รโิภคจะจาํพรเีซน็เตอรไ์ดม้ากกวา่แบรนด ์หรอืหาก
เกดิกรณนีกักฬีา หรอื พรเีซน็เตอรม์ภีาพลกัษณ์ในเชงิลบ อาจจะเกดิผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ของ
แบรนดส์นิคา้ได ้
 2. นอกจากน้ีควรเลอืกพรเีซน็เตอรท์ีไ่มม่ผีลงานซํ้าซอ้นกนั เพือ่ใหเ้กดิการจดจาํไดง้า่ย
รวมทัง้ไมถู่กกระแสความดงัของศลิปินมากลบกระแสการรบัรูแ้บรนดส์นิคา้มากเกนิไป 
 3. ถา้เลอืก Brand Ambassador ทีไ่มม่คีวามเหมาะสมแลว้ จะเป็นการทาํให ้    แบรนด์
เตบิโตไดช้า้ 
 
 วชิาล่องหนในเกมการตลาดกฬีาดว้ย Ambassador Marketing  
 สาเหตุทีบ่รษิทัขา้มชาตกิวา่สบิแหง่ ทัง้โคคา-โคล่า เลอโนโว แมคโดนลัด ์ซมัซุง ต่างทุม่
เงนิรายละลา้นเหรยีญ เพือ่ใหไ้ดส้ทิธเิป็นผูส้นบัสนุนระดบัสากลในกา์ รแขง่ขนัโอลมิปิก แบรนดร์ะดบั
โลกต่างแยง่ชงิกนัมาเป็นผูส้นบัสนุนกฬีาโอลมิปิกอยา่งเป็นทางการ สว่นบรษิทัอกีหลายแหง่
ตวัอยา่ง โฟลค์สวาเกน อาดดิาส และสายการบนิแอร ์ไชน่า กใ็ชง้บประมาณบรษิทัละ 50 ลา้น
เหรยีญ เพือ่ซือ้สทิธใินการใ์ ชส้ญัลกัษณ์กฬีาในโฆษณาของตน ทัง้น้ีผูส้นบัสนุนอยา่งเป็นทางการ
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เหล่าน้ีมคีวามคาดหวงัวา่จะทาํใหค้นทัว่โลกจากกฬีาโอลมิปิก สว่นแบรนดอ์ื่นๆทีไ่มไ่ดเ้ป็น
ผูส้นบัสนุนหลกัไดใ้ชก้ลยทุธ ์Ambush  Marketing ซึง่เป็นกจิกรรมการตลาดต่างๆ ทีเ่กดิขึน้เมือ่  
แบรนดห์น่ึงไดเ้ป็นผูส้นบัสนุนหลกัของงานกฬีาอยา่งเป็นทางการ แลว้มแีบรนดข์องคูแ่ขง่ขนั
พยายามทาํตวัใหเ้ชื่อมโยงกบักฬีาดงักลา่วดว้ย โดยทีไ่มไ่ดจ้า่ยคา่เป็นผูส้นบัสนุนอยา่งเป็นทางการ
แต่อยา่งใด ซึง่เหล่าน้ีลว้นเป็นกจิกรรมทีผู่ไ้มไ่ดเ้ป็นผูส้นบัสนุนหลกัสามารถเกาะตดิกระแสโอลมิปิก
ได ้ตวัอยา่ง เชน่ การแขง่ขนัโอลมิปิกอาจทาํใหแ้ฟนกฬีาสบัสนได ้เน่ืองจากมแีบรนดส์นิคา้มากมาย
ทีต่อ้งการผกูภาพลกัษณ์ของตนไวก้บัการแขง่ขนักฬีาโอลมิปิก ตวัอยา่งเชน่ Nike เป็นผูส้นบัสนุน
เสือ้กฬีาสาํหรบันกักฬีาทมีชาตจินีหลายทมี แต่หากนกักฬีาเหล่านัน้ไดร้บัเหรยีญในการแขง่ขนั 
พวกเขาตอ้งใสชุ่ดของอาดดิาสก่อนพธิรีบัเหรยีญ เพราะอาดดิาสเป็นผูส้นบัสนุนเสือ้ผา้อยา่งเป็น
ทางการของนกักฬีาจนี ในทาํนองเดยีวกบัโค๊กทีเ่ปิดคอนเสริต์โดยมขีวดโค๊กขนาดสงู 50 ฟุตทีม่จีอ
โปรเจ๊กเตอรเ์พือ่ฉายภาพการแขง่ขนักฬีาโอลมิปิก ซึง่บรษิทัจะคอยแจกโค๊กแก่แฟนคลบัอยู่
ตลอดเวลา ดงันัน้ Ambush Marketing หรอืการตลาดแบบแอบแฝง จงึถอืเป็นกลยทุธก์ารตลาดที ่ 
ผูไ้มไ่ดร้บัเลอืกเป็นผูส้นบัสนุนกฬีาอยา่งเป็นทางการ แต่มกีารดาํเนินการอยา่งแนบเนียนจนเสมอืน
หน่ึงวา่เป็นผูส้นบัสนุนกฬีานัน้ นอกจากนัน้แลว้ทีเ่มอืงซดินีย ์สายการบนิแควนตสั แอรเ์วยส์ ของ
ออสเตรเลยีไดเ้ซน็สญัญาใหน้กักฬีาวา่ยน้ํา 3 เหรยีญทองโอลมิปิกอยา่ง เอยีน โธรป มาเป็นพรเีซน็
เตอรข์องสายการบนิ แมว้า่สายการบนิคูแ่ขง่ขนัอยา่งแอนเซต็ต ์แอรไ์ลน์ต่างหากทีเ่ป็นสายการบนิ
อยา่งเป็นทางการสาํหรบัการแขง่หรอืแมแ้ต่อาดดิาสเป็นผูส้นบัสนุนการแขง่ขนัฟุตบอลโลกปี 2002 
และ2006 อยา่งเป็นทางการแต่แชมปบอลโลกในปี ์ 2002 คอืทมีบราซลินัน้กลบัสวมเสือ้ชุดกฬีาของ 
Nike  ดงันัน้การสรา้งกระแสตลาดแบบแอบแฝงผา่นมหกรรมกฬีานัน้สามารถกระตุน้แบรนดใ์หเ้ขา้
กบัเหตุการณ์สาํคญัๆไดด้ว้ยวธิกีารเชื่อมโยงการตลาดใหเ้ขา้กบัเหตุการณ์ทีเ่กดิขึน้ 
 
 การออกแบบ Ambush Marketing  
 กรณกีารแขง่ขนักฬีา อยา่งฟุตบอลโลกจะมผีูส้นบัสนุนการแขง่ขนัอยา่งเป็นทางการ แต่กม็ี
สนิคา้คูแ่ขง่พยายามทาํกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการแขง่ขนัดงักล่าว เพือ่ตัง้ใจทีจ่ะทาํใหก้ลุ่มเปาหมาย้

เขา้ใจผดิ และเกดิความสบัสนวา่แบรนดข์องตนกร็ว่มสนบัสนุนการแขง่ขนัดว้ยเชน่กนั ดงันัน้กลยทุธ์
การตลาดของ Ambush มดีงัน้ี 
 1.  การใช ้Presenter เทศกาลทีส่าํคญัระดบัโลกมกันํานกักฬีาทีม่ชีื่อเสยีงทีเ่กีย่วขอ้งกบั
มหกรรมกฬีานัน้ๆ มาเป็นพรเีซน็เตอร ์เชน่ในฟุตบอลโลกหลายครัง้ เปปซีเ่ลอืกดารานกัเตะชื่อดงั๊

ระดบัโลก เชน่ เดวดิ เบคแฮม จากองักฤษ โรนลัดนิโญ่ และโรเบอรโ์ต ้คารล์อส จากบราซลิ เป็น 
Presenter  
 2.  การเลอืกใชส้ใีหเ้ขา้กบัเหตุการณ์ การใชส้เีชื่อมโยงกบัเหตุการณ์สาํคญัๆ ซึง่ในบางแบ
รนดส์นิคา้ตวัเองในชว่งของเหตุการณ์ต่างๆ เชน่ เปปซีไ่ดเ้ปลีย่นกระปองจากสนํีาเงนิเป็นสแีดง โดย๊ ๋

ถอืเป็นการแสดงความเคารพปีแหง่โอลมิปิกของจนี 
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 3. อาศยัทีว่า่งสนบัสนุนในรปูแบบอื่น FIFA ไมไ่ดห้า้มเป็นผูส้นบัสนุนชุดกฬีา ดงันัน้ Nike 
จงึทาํ Ambush ดว้ยการสนบัสนุนเสือ้ผา้และรองเทา้กฬีา คอื บราซลิ โปรตุเกส สหรฐัเอมรกิา และ
คนอื่นๆ  
 4.  จดัอเีวนทเ์กีย่วกบักฬีา การตลาดเชงิกจิกรรม หรอื Event Marketing เพราะการจดั 
Event เป็นกลยทุธท์ีท่นัต่อเหตุการณ์ เชน่ Nike เปิดสวน (Nike Park) ใหเ้ดก็ๆเขา้ไปเตะฟุตบอลฟรี
ในชว่งการแขง่ขนัฟุตบอลโลก 
 5.  การใชค้าํถามทีเ่กีย่วกบักฬีา การตัง้คาํถามทีเ่ชื่อมโยงกบัเหตุการณ์นัน้ เชน่การแขง่ขนั
โอลมิปิกครัง้น้ีจดัขึน้ทีเ่มอืงใด 
 6.  การใหข้องทีร่ะลกึใหเ้ขา้กบัเหตุการณ์ และตดิโลโกข้องสนิคา้ การเลน่เกมและใหข้องที่
ระลกึทีม่โีลโกข้องแบรนดอ์าจตดิตวัไปกบัลกูคา้จะทาํใหผู้ค้นทีพ่บเจอนัน้ไดรู้จ้กัแบรนดไ์ดม้าก แต่
การเกาะกระแสควรระวงัดว้ยเชน่กนั เชน่สญัลกัษณ์ 5 หว่งของโอลมิปิกหากนําไปใชโ้ดยไมไ่ดร้บั
อนุญาตกอ็าจถูกฟองรอ้งได้้  
 7.  การสือ่สารการตลาด ในชว่งเทศกาลกฬีา ผูเ้ป็นผูส้นบัสนุนหลกัจะมงีบประมาณสงูมาก
ในการสือ่สารการตลาดมกัจะใชค้รบทุกรปูแบบตัง้แต่ทวี ีตวัอยา่งหน่ึงคอืการใชบ้รรจุภณัฑเ์ป็น
เครือ่งมอืสือ่สารทางการตลาด เชน่ ในชว่งเทศกาลฟุตบอลโลก เปปซีไ่ดใ้ชน้กัฟุตบอลทีใ่หก้าร๊

สนบัสนุนสาํหรบัเป็นภาพปรากฏบนกระปอง๋  
 

 จุดเปลีย่นแหง่ทศวรรษการขบัเคลื่อนกลยทุธก์ารสรา้งภาพลกัษณ์ (Image Matters) 
 การสรา้งภาพลกัษณ์ถูกกาํหนดใหเ้ป็นบทบาทหน้าทีข่องการประชาสมัพนัธม์าโดยตลอด 
การสรา้งภาพลกัษณ์ขององคก์รกฬีาในยคุทีส่ภาพสงัคมเปลีย่นแปลงไป ดงันัน้การสรา้งภาพลกัษณ์
เพือ่สง่เสรมิองคก์รนัน้จงึมคีวามจาํเป็น และตอ้งเริม่ตน้ดว้ยการตรวจสอบและวดัประเมนิภาพลกัษณ์ 
และมกีารกาํหนดเปาประสงค ์ซึง่จะเป็นสิง่สาํคญัทีจ่ะชว่ยควบคุมทศิทางดาํเนินการในทุก้

องคป์ระกอบทีเ่กีย่วขอ้งได ้ยิง่ไปกวา่นัน้ ในการสือ่สารเพือ่สรา้งภาพลกัษณ์สามารถสนบัสนุน
องคก์รกฬีาไดแ้ละควรพจิารณาถงึมติขิองการสือ่สารการตลาดมาประยกุตใ์ชร้ว่มกนัดว้ย โดยที่
ผูบ้รหิารกฬีาสามารถนําเอากลยทุธก์ารสือ่สาร และวถิกีารดาํเนินงานหลากหลายรปูแบบมาใชใ้ห้
สอดประสานเพือ่เดนิไปในทศิทางเดยีวกนัอยา่งเป็นเอกภาพ อยา่งไรกต็าม กรณ ีน้องววิ เยาวภา บุ
รพลชยั นกัเทควนัโดอดตีเจา้ของเหรยีญทองแดงโอลมิปิกเกมส ์ไดส้รา้งภาพลกัษณ์ โดยเชญิชวน
คนไทยรว่มทาํบุญแบ่งปนน้ําใจ โครงการ ั “Old Shoes, Old  Shirt” โดยบรจิาคเสือ้ผา้และรองเทา้
กฬีาเก่าในสภาพดใีหแ้ก่เยาวชนมลูนิธพิระดาบส เพือ่สรา้งโอกาสทางกฬีาใหก้บัเยาวชน ซึง่ถอืเป็น
การสรา้งภาพลกัษณ์ทางบวกใหก้บัสมาคมเทควนัโด นอกจากนัน้แลว้ การพฒันาและปลกูฝงั
ภาพลกัษณ์ทางบวกกาํลงักายเป็นสิง่สาํคญัมากขึน้เรือ่ยๆในการตลาดกฬีา 
 อกีกรณหีน่ึงในปี 1990 การวจิารณ์ Nike เกีย่วกบัการใชแ้รงงานวา่ Nike Subcontractor 
จา่ยคา่แรงงานคนงานสตรใีนอนิโดนีเซยีตํ่ากวา่ 14 เซนต่อชัว่โมง คนทัว่ไปรูส้กึต่อตา้น Nike 
ภาพถ่ายคนงานสตรนีัง่เยบ็รองเทา้บนจกัรเยบ็ผา้ 70 ชัว่โมงต่อสปัดาห ์เพือ่คา่แรงแคไ่มก่ีเ่พนนี 
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และในปี 1993 Nike ถูกประจานสือ่วา่คา้กาํไรเกนิควรผูถ้อืหุน้ทีไ่ดร้บัการสนบัสนุนจาก Interfaith 
Center กบั Corporate Responsibility ยืน่ขอ้เสนอให ้Nike รายงานการปฏบิตัต่ิอแรงงานของ 
Subcontractor  
 อยา่งไรกต็ามเรือ่งราวในนิตยสาร Life กล่าวถงึ การใชแ้รงงานเดก็ชาวปากสีถานผลติ
รองเทา้ Soccer ให ้Nike/ Adidas และบรษิทัอื่นจงึทาํให ้Nike รบีตดิต่อกบั Subcontractor ที่
ปากสีถานใหย้กเลกิการใชแ้รงงานเดก็เพราะภาพทีเ่กดิขึน้ทาํให ้Nike เสยีชื่อเสยีงเป็นอยา่งมาก 
แมว้า่ Nike ยงัมคีวามกงัวลกบัขอ้วจิารณ์เรือ่งการปฏบิตัต่ิอแรงงาน ทีม่ผีลกระทบต่อชื่อเสยีงทีพ่วก
เขาไดส้รา้งขึน้มา ดงันัน้ภาพลกัษณ์ขององคก์รทีไ่ดส้ ัง่สมมาจงึมมีลูคา่อยา่งมาก โดยผูบ้รหิารกฬีา
ตอ้งสามารถรกัษาภาพลกัษณ์ขององคก์รตนเองไวไ้ด ้
 ทัง้น้ี เสร ีวงษม์ณฑา (2542) กล่าววา่ ภาพลกัษณ์มคีวามสาํคญัต่อการดาํเนินงาน
ประชาสมัพนัธข์ององคก์ร เพือ่เสรมิสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ขีององคก์ร เพือ่ชื่อเสยีง เกยีรตยิศ ความ
เชื่อถอื ศรทัธาต่อประชาชนทีม่ต่ีอองคก์รและยงัสามารถใชเ้ป็นเกณฑใ์นการประเมนิผลความสาํเรจ็
ของการดาํเนินธุรกจิขององคก์ร ดงันัน้การสรา้งภาพลกัษณ์องคก์รตามแนวคดิของเสร ีวงษ์มณฑา 
(2542) มดีงัน้ี 
 1. ผูบ้รหิาร (Executive) องคก์รจะดหีรอืไมข่ึน้อยูก่บัผูบ้รหิาร ซึง่ตอ้งเป็นบุคคลทีม่คีวามรู ้
ความสามารถ วสิยัทศัน์ด ีมนีโยบายการบรหิารด ีซื่อสตัยไ์มเ่อาเปรยีบ องคก์รนัน้จะมภีาพลกัษณ์ทีด่ ี
 2. พนกังาน (Employee) องคก์รทีด่ตีอ้งมบุีคลากรทีม่คีวามสามารถมมีนุษยส์มัพนัธท์ีด่ ีมี
วญิญาณของการใหบ้รกิาร  
 3. สนิคา้ (Product) ตอ้งเป็นสนิคา้ทีม่คีุณภาพ มปีระโยชน์ตรงกบัขอ้ความที่
ประชาสมัพนัธอ์อกไป 
 4. การดาํเนินธุรกจิ (Business Practice) องคก์รควรมาคนืกาํไรสูส่งัคมเพือ่สรา้ง
ภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัองคก์ร ดงันัน้ องคก์รทัง้หลายตอ้งใหค้วามสาํคญักบัการคนืกาํไรแก่สงัคม 
 5. กจิกรรมสงัคม (Social Acivates) คอืการดแูลเอาใจใสส่งัคมรว่มกจิกรรมการกุศลหรอื
สรา้งประโยชน์ใหก้บัสงัคม เน่ืองจากยคุน้ีเน้นการตลาดเพือ่สงัคม 
 6.  เครือ่งมอื เครือ่งใช ้หรอือุปกรณ์สาํนกังาน (Artifacts) องคก์รตอ้งมสีิง่ทีแ่สดง
สญัลกัษณ์ขององคก์ร เชน่ เครือ่งแบบพนกังาน วสัดุสิน้เปลอืง (ปากกา ยางลบ ดนิสอ ไมบ้รรทดั 
กระดาษ ฯลฯ) ควรมโีลโกข้ององคก์รแสดงอยูด่ว้ย 
 
 ปจจยัทีก่่อใหเ้กดิภาพลกัษณ์ั  
  1. พฤตกิรรมการกระทาํ กรแสดงออกในทางทีด่ขีองสถาบนัหน่วยงาน รวมทัง้เจา้หน้าที ่
พนกังาน กจ็ะเกดิภาพลกัษณ์ทีด่ ี
 2. การสรา้งสรรค ์ความซื่อสตัย ์สจุรติ ไมค่ดโกง ไมป่ลอมปน ไมโ่กหกหลอกลวง ให้
ประชาชนหลงผดิ เกดิความเชื่อถอื การหลอกลวงทาํใหเ้สือ่มศรทัธาของประชาชน 
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 3. การเขา้ไปมสีว่นรว่ม มบีทบาทในการสรา้งสรรค ์เสรมิสรา้ง ปรบัปรงุ แกไ้ขปญหาั

สงัคม การเสยีสละของหน่วยงานผูบ้รหิาร หรอืพนกังานต่อสงัคมสว่นรวม 
 4. การพสิจูน์ความจรงิ ขอ้เทจ็จรงิใหป้ระโยชน์ประจกัษต่์อสงัคม ถงึความถูกตอ้ง และการ
ใหบ้รกิารทีด่ ี
 5. การประชาสมัพนัธใ์นลกัษณะทีม่ากเกนิไป รวมทัง้ขาดรสนิยมทีด่ ีจะทาํใหเ้สยี
ภาพลกัษณ์ ซึง่ภาพลกัษณ์ทีด่แีละไมด่อีาจเกดิขึน้จากหลายสิง่หลายอยา่งขององคก์ร เชน่ 
  -  พฤตกิรรมของเจา้หน้าที ่พนกังาน 
  -  บทบาทในสงัคมขององคก์รและของพนกังาน การพดู การเผยแพรแ่นวความคดิ 
  -  อาคารสถานที ่โออ่า่ สะอาด 
  -  สนิคา้ ตรา เครือ่งหมาย 
  -  บรกิาร สะดวก เรว็ ชา้  
  -  การมุง่มัน่ทาํความด ีมคีุณธรรมอยา่งต่อเน่ืองไมท่อ้ถอย 
 ขณะที ่Gregory & Wiechman (1991)ไดก้ล่าวถงึการสรา้งภาพลกัษณ์องคก์ร ไวด้งัน้ี 
  1. รบัรูค้วามตอ้งการของกลุ่มเปาหมาย หรอืนํามากาํหนดเป็นภาพลกัษณ์ขององคก์ร้

หน่วยงาน 
 2. ตอ้งกาํหนดทศิทางใหช้ดัเจนถงึเปาหมายในการสรา้งภาพลกัษณ์องคก์ร ผูบ้รหิารจงึ้

เป็นผูม้บีทบาทสาํคญัทีส่ดในการกาํหนดแนวทาง 
 3. รูจ้กัตนเองวา่ องคก์รหรอืหน่วยงานมภีาพลกัษณ์เป็นอยา่งไร และภาพลกัษณ์ที่
ตอ้งการใหเ้กดิขึน้คอือะไร 
 4. จุดเน้นตอ้งรูห้น่วยงานกาํลงัทาํอะไรอยูค่อืการเขา้ใจงาน บทบาทหน้าทีท่ีช่ดัเจน 
 5. การสรา้งสรรคง์านโดยใชค้วามคดิรเิริม่สรา้งสรรคใ์หต้อบสนองต่อกลุ่มเปาหมายมาก้

ทีส่ดุ 
 6. ความคงเสน้คงวา ความสมํ่าเสมอในการสรา้งภาพลกัษณ์ 
 7. การประชาสมัพนัธใ์นสิง่ทีไ่ดก้ระทาํจรงิ หรอืการปรบัความเขา้ใจเกีย่วกบัขา่วลอื ใหถ้งึ
กลุ่มเปาหมายอยา่งสมํ่าเสมอ้  
 จากการศกึษาแนวความคดิของ Gregory & Wiechman (1991) กล่าววา่หน่วยงานของ
ราชการ เชน่ สถาบนัการศกึษา สโมสรกฬีา แนวความคดิ ภาพลกัษณ์องคก์รไปปรบัประยกุตใ์ชต้าม
ความเหมาะสม เพือ่ทีจ่ะไดร้บัรูจุ้ดแขง็ จุดออ่น สามารถนํามาพฒันาใหไ้ดร้บัความเชื่อถอืศรทัธาต่อ
หน่วยงานในทีส่ดุ ดงันัน้ ภาพลกัษณ์เป็นองคป์ระกอบประการหน่ึงในการบรหิาร ทีจ่ะชว่ยเอือ้ให้
องคก์รธุรกจิกฬีาดาํเนินไปไดอ้ยา่งมัน่คง ยิง่ไปกวา่นัน้เราคงสามารถตคีา่ไดว้า่ ภาพลกัษณ์ของ
บรษิทัเปรยีบเสมอืนสนิทรพัย ์(Asset) อนัมคีา่ซึง่ยากจะประเมนิออกมาเป็นตวัเลขทางบญัชไีด ้
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 กลยทุธก์ารสรา้งภาพลกัษณ์ เพือ่ชื่อเสยีงขององคก์ร 
 1. ตอ้งสรา้งความเชื่อถอืและความไวใ้จไปสูล่กูคา้ไมเ่พยีงแคส่รา้งชื่อแบรนดใ์หค้นเชื่อถอื 
แต่ยงัตอ้งสรา้งแบรนดท์ีส่ามารถแสดงถงึคุณคา่ต่อลกูคา้ตอ้งมองจากภายนอกสูภ่ายในดว้ย 
 2. พืน้ฐานการสรา้งคุณคา่ ตอ้งมาจากวฒันธรรมองคก์ร เชน่ การเอาใจใสด่แูล (Caring) 
ความเชื่อถอืไวว้างใจ (Credible) ซึง่จะสะทอ้น Brand Image และสามารถอยูไ่ดอ้ยา่งยัง่ยนื โดย
ตระหนกัวา่ การปฏบิตัหิน้าทีใ่นฐานะทีล่กูคา้เป็นจา้นาย 
 3. การสรา้งความชาํนาญ (Know-how) ในการใชส้ือ่ประชาสมัพนัธท์ุกจุดตอ้งเน้นการ
สือ่สารอยา่งต่อเน่ืองโปรง่ใส เพราะนอกจากสะทอ้นภาพลกัษณ์แลว้ ยงัสรา้งความเขา้ใจทีถู่กตอ้งต่อ
สาธารณชนดว้ย 
 4. ตอ้งมคีวามรบัผดิชอบต่อสงัคม ดว้ยการใชส้ือ่ประชาสมัพนัธ ์และโฆษณา ตอ้งสะทอ้น
ความเป็นตวัตนขององคก์ร 
 มารโ์คนิค (Marconi. 1996) กล่าววา่โครงสรา้งพืน้ฐานของการสรา้งสรรคร์ปูแบบตลอดจน
การนําเสนอ และคงไวซ้ึง่ภาพลกัษณ์องคก์ร แนะนําไวม้ดีงัน้ี 
 1. Do Current Attitude and Awareness Research: ทาํวจิยัเพือ่สาํรวจทศันะคต ิและ
การยอมรบั เน่ืองจากองคป์ระกอบเบือ้งตน้ของความสาํเรจ็คอื องคค์วามรู ้เชน่ รูจ้กัองคก์รตวัเอง 
ลกูคา้ ตวัแทนจาํหน่าย ผูถ้อืหุน้ หรอืคู่แขง่ในตลาด และเพือ่ความเป็นมอือาชพี จงึควรมกีารตดิตาม
ขอ้มลูใหม่ๆ  ดว้ยการทาํวจิยัอยูเ่สมอ 
 2. Question Research คาํถามในการวจิยัเป็นสิง่สาํคญั นกัวจิยัตลาดตอ้งเขา้ใจ
พฤตกิรรมการตอบแบบสอบถามของลกูคา้ 
 3. Be out There: ตอ้งมุง่มัน่สรา้งสรรค ์และรกัษาภาพลกัษณ์ในการนําเสนอองคก์รสู่
ภายนอกใหท้นัสมยัและเป็นทีรู่จ้กั 
 4. Be Sincere:  สรา้งภาพลกัษณ์ในเชงิบวก ดว้ยการชว่ยเหลอืสงัคม 
 5. Clearly Define the Image you to Have:  มภีาพลกัษณ์ทีช่ดัเจน โดยเฉพาะอยา่งยิง่
ภาพลกัษณ์ทีม่ผีลทางการตลาด 
 6. Stress Benefits and your Uniqueness: เน้นคุณประโยชน์และลกัษณะเฉพาะตวั 
เพราะลกูคา้ตอ้งมกีารไตรต่รองก่อนตดัสนิใจซือ้ 
 7. Define your Audience: รูจ้กักลุ่มเปาหมาย รูจ้กัความตอ้งการและเขา้ใหถ้งึ ใช้้

แผนการตลาดทีเ่หมาะสม 
 8. Create and Use a Marketing Plane:  สรา้งสรรคแ์ละเลอืกใชแ้ผนการตลาดที่
เหมาะสม มบีทวเิคราะหส์ถานการณ์ปจจุบนั จุดแขง็ จุดออ่น วตัถุประสงค ์กลยทุธ ์กลวิั ธ ีระยะเวลา 
และงบประมาณ 
 9. Create and Maintain a Steady Flow of information: คน้ควา้ตดิตามขอ้มลูขา่วสาร
ตลอดเวลา สรา้งสรรคส์ิง่ใหม ่ปรบัตวัเขา้กบัถานการณ์ เขา้ใจตลาด 
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 10. Be Specific in your Information: ใหข้อ้มลูถงึคุณสมบตัเิฉพาะตวัแสดงความชดัเจน
ในความแตกต่าง 
 11. Be Respectful of Other People’s Time: เคารพใหค้วามสาํคญัต่อเวลาของผูอ้ื่นอยู่
เสมอ 
 12. Don’t Over Promise or Overstate your Cause: อยา่ใหส้ญัญาหรอืคุยโออ้วดมาก
เกนิไป จนเป็นสาเหตุทาํใหเ้กดิความคาดหวงัมากเกนิไปจะเป็นอนัตราย 
 13. Don’t Wear out your Welcome: อยา่ใหก้ารตอ้นรบัเป็นสิง่ทีไ่รป้ระโยชน์ ตอ้งทาํงาน
ดว้ยความตรงไปตรงมา ซื่อสตัย ์จรงิใจ ตดิตามงาน 
 14. Resist the Temptation to Reduce your Marketing:  สกดักัน้สิง่ล่อใจเพือ่ลดงบ
การตลาด 
 15. Be Patient: มคีวามอดทนไมย่อ่ทอ้ ภาพลกัษณ์ทีด่ไีมไ่ดใ้ชเ้วลาสรา้งเพยีงคนืเดยีว 
ตอ้งมคีวามศรทัธา และดาํเนินงานอยา่งไมล่ดละ 
 16. Do Well by Doing Good: ทาํดดีว้ยการทาํใหถู้กตอ้ง 
 17. Make your Support of a Cause Fit your Own Image: ใหก้ารสนบัสนุนเพือ่สรา้ง
ภาพลกัษณ์องคก์รใหเ้หมาะสม 
 18. The First Rule of Effective Public Relations is to be Good: กฎขอ้แรกของการ
ประชาสมัพนัธค์อื พดูแต่สิง่ทีด่ ี
 19. Be Honest: มคีวามซื่อสตัย ์และจรงิใจ 
 20. Celebrity  Spokespeople Can Both Help and Hurt: การใชบุ้คคลมชีื่อเสยีง อาจ
เป็นทัง้การชว่ย และการทาํลาย ทัง้น้ี เพราะคนมชีื่อเสยีงสามารถดงึดดูคนรอบขา้งไดร้วดเรว็ 
 21. Humor in Marketing Can be Risky: อารมณ์ขนักบัการตลาดคอื เป็นความเสีย่ง 
ระลกึเสมอวา่การสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ ีกลยทุธต์อ้งหนกัแน่นและตอ้งยอมอดทนกบัความเสีย่ง 
 22. Image Marketing Overlaps Practice and Budget Areas: ตอ้งตระหนกัดว้ยวา่
ภาพลกัษณ์ทางการตลาด มคีวามเกีย่วขอ้งระหวา่งการปฏบิตักิบังบประมาณ 
 23. Think of your Image in Media Choices: คาํนึงถงึภาพลกัษณ์ก่อนเลอืกใชส้ือ่ 
 24. Merchandise your Presence: สนิคา้ทีนํ่าเสนอออกไป ไมว่า่โฆษณา จดหมาย การ
สาํรวจ การแต่งตัง้ สนุทรพจน์ บทความ สมัภาษณ์ เหล่าน้ีถอืเป็นเรือ่งทีม่คีวามเป็นไปไดส้าํหรบั
กจิกรรมการขาย หรอืสง่เสรมิการขาย 
 25. Create a Reservoir of Goodwill:  หมัน่สรา้งความนิยมเอาไวเ้พือ่ภาพลกัษณ์ทีด่ี
ภายในภาคหน้า เป็นการชว่ยผอ่นหนกัเป็นเบาเมือ่เกดิวกิฤต 
 26. Avoid the Negative Option: หลกีเลีย่งทางเลอืกทีไ่มด่ ีเชน่ การดถููกการเผชญิหน้า
หรอืการวจิารณ์คูแ่ขง่ 
 27. Avoid Comparisons: หลกีเลีย่งการเปรยีบเทยีบ 
 28. Think Perception Image: ตระหนกัถงึการรบัรูภ้าพลกัษณ์ 
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 29. Image are Emotional: ภาพลกัษณ์เป็นเรือ่งของอารมณ์ ความรูส้กึ ความออ่นไหว 
 สาํหรบัประเทศไทยแลว้ในเรือ่งของการตื่นตวัของการสรา้งภาพลกัษณ์ เชน่ บรษิทั       
ยามาฮา่ ทีว่างกลยทุธก์ารตลาดดงึกลุ่มลกูคา้เปาเหมายเขา้มาเป็นสว่นรว่มภายใตก้ารวางกลยทุธ ์้

Music Marketing โดยเป็นตวัเชื่อมระหวา่งแบรนดก์บักลุ่มลกูคา้เปาหมายวยัรุน่ ซึง่ในอดตียามาฮา่้

สะสมประสบการณ์มายาวนาน ยามาฮา่จงึมคีวามคงทนเป็นทุนเดมิ เมือ่นํามาผสมผสานกบักลยทุธ์
การออกผลติภณัฑใ์หมท่ีว่างไวอ้ยา่งเป็นขัน้เป็นตอนดว้ยการสรา้งภาพลกัษณ์ของแบรนดใ์หมผ่า่น
เสยีงดนตรดีว้ยการตลาดแบบ Music  Marketing อกีทัง้การใชพ้รเีซน็เตอรบ์อกความเคลื่อนไหว
ของตวัสนิคา้ จนแบรนดม์คีวามเขม้แขง็พอทีจ่ะกา้วไปสูอ่นาคตได ้ซึง่เปาหมายสงูสดุของยามาฮา่้

คอืตอ้งการสรา้งภาพลกัษณ์ของแบรนดย์ามาฮา่ใหเ้ป็นแบรนดแ์หง่การกฬีาสนบัสนุนภาพลกัษณ์
ของความเป็น Sport Brand ผา่นการทาํตลาดรปูแบบ Sports Marketing และสนบัสนุนกจิกรรม
ทางการกฬีาต่างๆ เพือ่ปลกูจติสาํนึกใหว้ยัรุน่ไทยทัว่ประเทศใสใ่จในการเล่นกฬีา 
 สรปุสงัคมเปลีย่นแปลงไปอยา่งรวดเรว็ หลายสถาบนัพากนัล่มสลายขอ้เทจ็จรงิดงักล่าวจะ
สง่ผลรนุแรงต่อการคดิเชงิกลยทุธใ์นการตลาดกฬีา ซึง่สือ่มวลชนระดบัโลกลว้นแต่มสีว่นควบคมุ
ความคดิเหน็ของสงัคมโลก บรษิทัต่างๆ จงึพยายามใหส้ือ่มวลชนเหล่าน้ีสนใจในสนิคา้และบรกิาร
ของตนทัง้น้ีองคก์รกฬีากาํลงัถูกจบัตามองอยูทุ่กยา่งกา้ว โดยการดาํเนินธุรกจิทางการกฬีาในระบบ
เศรษฐกจิทีเ่น้นคุณคา่จะอยูก่บัธุรกจิทีเ่ขา้ใจวา่ การใชก้ารตลาดกฬีา คอืสิง่ทีไ่มอ่าจแบ่งแยกองคก์ร
กฬีาได ้ยิง่ในยคุสมยัของบรษิทัทีเ่น้นความสาํคญัของผูผ้ลติเพยีงฝายเดยีวนัน้ไดย้ตุลิงแลว้ ทัง้การ่

กระทาํและการปรบัผลติภณัฑท์างการกฬีาของตนใหส้อดคลอ้งกบักระแสนัน้ ผลติภณัฑท์างการ
กฬีาตอ้งมทีศิทางทีช่ดัเจน คุณคา่นัน้ตอ้งสง่มอบใหก้บัผูบ้รโิภคไดท้กุคน ถา้นกัการตลาดกฬีา ไมม่ี
สิง่ใดจะเสนอสง่มอบใหล้กูคา้กจ็าํเป็นตอ้งออกไปจากการตลาดการแขง่ขนั เพราะไมม่ทีีว่า่งสาํหรบั
นกัการตลาดกฬีาทีไ่มม่กีารพฒันาอกีต่อไป ซึง่การตอกยํา้ดงักล่าว แสดงใหเ้หน็วา่การตลาดการกฬีา
เมือ่เปรยีบเทยีบกบัการตลาดของสนิคา้และบรกิารอื่นๆ ผลประโยชน์ของกฬีาทีอุ่ตสาหกรรมธุรกจิ
จะไดร้บัการถ่ายทอดจากการใชส้ือ่จาํนวนมากมาย นกัการตลาดกฬีาจะตอ้งไมเ่พยีงแต่เขา้ใจ
ลกัษณะเฉพาะของสนิคา้เทา่นัน้ แต่ยงัตอ้งไดร้บัขอ้มลูและความรูเ้ป็นอยา่งดเีกีย่วกบันวตักรรมทาง
การตลาด และแนวปฏบิตัใินอุตสาหกรรมธุรกจิใหม้ากขึน้จนสามารถปรบัแกไ้ขแนวปฏบิตัเิหลา่น้ีให้
เหมาะสมกบัสถานการณ์ทีเ่กดิขึน้ ในทาํนองเดยีวกนั การตระหนกัและการปรบัตวัใหเ้ขา้กบัเรือ่งราว
ต่างๆ ในปจจุบนั เชน่ ความสาํคญัในการสรา้งภาพลกัษณ์ทางบวก เป็นภารกจิทีส่าํคญัของนัั กการ
ตลาดกฬีามากทีส่ดุ นกัการตลาดกฬีาจงึตอ้งมทีกัษะทางการตลาดทีจ่ะสามารถแกป้ญหาให้ั

ผูบ้รโิภคได ้
 
 
 
 



 

 

67 

5. สถานการณ์ของการตลาดกีฬาแหงสหสัวรรษใหม่ ่  
 การตลาดกีฬา (Sport Marketing)  
 ธเนศ ยคุนัตวนิชชยั (2553) ไดท้าํการศกึษาการตลาดกฬีา โดยพบวา่สือ่มวลชนระดบัโลก 
เชน่ ซเีอน็เอน็ ยโูร สปอรต์ และซเีอน็บซี ีลว้นแต่มสีว่นควบคุมการก่อเกดิความคดิเหน็ของสงัคม
โลก บรษิทัต่างๆ จงึพยายามใหส้ือ่มวลชนเหล่าน้ีสนใจในทมีกฬีาและแบรนดข์องผูส้นบัสนุนอยา่ง
เป็นทางการในทศวรรษ 2520 การกฬีาระหวา่งประเทศเตบิโตจนกอ่ใหเ้กดิธุรกจิหลายธุรกจิ เชน่ 
ธุรกจิเครือ่งแต่งกายและรองเทา้กฬีา ธุรกจิสนามกฬีา และธุรกจิโทรทศัน์การแขง่ขนักฬีามใิชเ่รือ่ง
ของการออกกําลงักายอกีแลว้ แต่กฬีาไดแ้ปรเปลีย่นเป็นสนิคา้และกระบวนการแขง่ขนักฬีาใหเ้ป็น
สนิคา้ ทัง้น้ีสือ่สารมวลชนโดยเฉพาะโทรทศัน์ชว่ยใหก้ฬีาหลายต่อหลายประเภทเกดิเป็นกฬีาสากล
หรอืกฬีาระดบัโลกได ้(Global Sports) โดยทีผู่ช้มทัว่โลกเป็นผูช้มการแขง่ขนัการจดัการแขง่ขนักฬีา
สากลหรอืกฬีาโลก จงึตอ้งมหีลกัการตลาดเขา้มาเกีย่วขอ้ง เพราะตอ้งใชเ้งนิทุนจากผูส้นบัสนุนใน
การจดัการแขง่ขนัเป็นจาํนวนมากและเกีย่วขอ้งกบัผลประโยชน์จาํนวนมหาศาลดว้ยเหตุผลขา้งตน้น้ี 
ธุรกจิการตลาดกฬีาจงึตอ้งประสานกบัสือ่มวลชนในลกัษณะ Sports Marketing Business  
 ทัง้น้ี การใชส้นิคา้หรอืบรกิารทางการกฬีา คอืสิง่ทีม่บีทบาทมากในสงัคม ซึง่ครอบคลุมไป
ถงึการดาํรงชวีติของมนุษยไ์ปทัว่โลก ปจจุบนัผูท้ีเ่กดิชว่งก่อนสงครามโลกครัง้ที่ั  2 ยงัคงเป็น
ประชากรสว่นใหญ่ในโลกและคนเหล่าน้ีจะใหค้วามสนใจในการพกัผอ่นดว้ยการเลน่กฬีา และการเขา้
รว่มในเกมกฬีา ซึง่เป็นทีนิ่ยมและดงึดดูความสนใจของพวกเขาได ้กฬีาจงึไมใ่ชเ่ป็นเพยีงแค่
ชวีติประจาํวนั แต่คอืมรดกประเพณแีละประวตัศิาสตรด์า้นการบรโิภคทางการกฬีา ซึง่มกีาร
พฒันาการปรบัปรงุในเรือ่งความสะดวกในการแขง่ขนั ประกอบกบัมกีารนําความบนัเทงิใหม่ๆ  
กจิกรรมทีแ่ตกต่างกนัตามกรอบเวลา โดยเฉพาะในเวลาทีผ่า่นมาจะเหน็ไดว้า่สิง่ปลกูสรา้งทางการ
กฬีาเพิม่จาํนวนมากขึน้ ความตอ้งการแสวงหาความบนัเทงิ รวมทัง้สถานทีส่ะดวกสาํหรบัการเล่น
กฬีา และการแสวงหาความบนัเทงิอื่นๆ ตามชุมชนต่างเป็นทีต่อ้งการมากขึน้ดว้ยเชน่กนั
นอกจากนัน้ยงัมกีารเพิม่เกีย่วกบัการลงทุนในธุรกจิทางการกฬีาทัว่โลก ดว้ยการใชเ้งนิทุนจาํนวน
มาก เพือ่ทาํใหก้ฬีาเป็นทีน่่าสนใจ บรษิทัผูส้นบัสนุนทางการกฬีาต่างกม็กีารเตบิโตอยา่งรวดเรว็ 
โดยทีบ่รษิทัเหล่าน้ีพยายามลงทุนพฒันาโครงสรา้งการกฬีาและเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของ
ประชาชนทัว่ไปนิยมบรโิภคกฬีาทัว่โลก 
 นอกจากนัน้แลว้แผนการตลาดโดยใชก้ฬีาเป็นเครือ่งมอื จะเป็นการสรา้งโอกาสอนัดใีน
การตลาดใหม่ๆ  และแบรนดท์ีเ่ขา้รว่มดงักล่าวมกัจะก่อใหเ้กดิภาพรวมในทางบวกและอารมณ์
ความรูส้กึรอบๆ สนามและเกดิการสรา้งภาพทีน่่าตดิตามและทศันคตใินทางบวกใหล้กูคา้ เมือ่นึกถงึ 
World Cup Campaign ใน 20 ประเทศ สว่นใหญ่อยูท่างยโุรป ซึง่ทาํใหก้ารแขง่ขนักฬีาตอ้งใช้
ผูเ้ชีย่วชาญและเป็นผูท้ีไ่ดร้บัการฝึกฝนมาเป็นอยา่งด ีเพือ่วางแผนการตลาดใหก้บัการกฬีา ซึง่ใน
ปจจุบนัความพยายามในการซือ้ขายโฆษณาใน ั 20 ประเทศ  ประสบความสาํเรจ็ได ้โดยมกีาร
เปิดเผยขา่วสารใหแ้ก่สือ่สารมวลชนและทาํการประชาสมัพนัธใ์หป้ระชาชนรบัรูใ้นชว่งของการ
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แขง่ขนั การเขา้รว่มเป็นผูส้นบัสนุนในการแขง่ขนัของแบรนดช์ัน้นําทัว่โลกจงึจดัอยูใ่นโครงรา่งแผน
ทางการตลาด ซึง่จะสรา้งประโยชน์สงูสดุทางการกฬีาและสามารถเขา้ถงึลกูคา้หรอืประชาชนได ้
 ดงันัน้ จากทีไ่ดก้ล่าวมาขา้งตน้จะเหน็ไดว้า่โลกโลกาภวิตัน์และสงัคมยคุใหม ่คา่นิยมของ
คนเปลีย่นไป เป็นสงัคมวตัถุนิยม (Materialism) และบรโิภคนิยม (Consumerism) ในเรือ่งการตลาด
กฬีา กม็คีวามรนุแรงตามไปดว้ย ธุรกจิทีส่มารถปรบัตวัเปลีย่นแปลงใหท้นักบักระแส ยอ่มนําพา
ธุรกจิใหอ้ยูร่อดในวงการอยา่งแน่นอน ความตอ้งการสนิคา้ อยูบ่นหลกัพืน้ฐานของความจาํเป็น และ
ความตอ้งการ แต่ปจจุบนัการตอ้งการสนิคา้ถูกโน้มน้าวดว้ยกลยทุธท์างการตลาด กาั รทาํตลาดจงึ
เขา้มามบีทบาทอยา่งชดัเจน ซึง่ธุรกจิประเภทศนูยส์ขุภาพและศนูยก์ฬีา (Health Club & Sport 
Club) แบบครบวงจร พบเหน็ไดใ้นแหล่งชุมชนสถานทีอ่อกกาํลงักายกจ็ะมมีากตามไปดว้ย 
 ขณะทีก่ารแขง่ขนักฬีากเ็ชน่กนั จาํเป็นตอ้งอาศยัผูช้มและผูส้นบัสนุน (Sponsor) ผูจ้ดัการ
แขง่ขนั สโมสร ผูฝึ้กสอน และนกักฬีา จงึจะสามารถรว่มกจิกรรมได ้และยงัยดึเป็นอาชพีได ้เพราะ
กฬีากลายเป็นวฒันธรรมอยา่งหน่ึงผูส้นบัสนุนกส็นใจเพราะเหน็ชอ่งทางในการเผยแพรส่นิคา้ต่อ
สาธารณะชนไดด้ว้ยสือ่มวลชน นอกจากน้ีสิง่ทีผู่บ้รหิารทางการกฬีาตอ้งใหค้วามสาํคญักบัการ
ปลกูฝงเยาวชนใหเ้กดิความรกัความผกูพนักบักจิกรรมกฬีาั  เพือ่สรา้งนิสยัการเล่นกฬีา จนสามารถ
ยดึสว่นหน่ึงเป็นอาชพีได ้และไมส่รา้งปญหา เป็นภาระของสงัคม และหากมนีกักฬีาทีป่ระสบั

ความสาํเรจ็ในระดบัอาชพีมากๆ กจ็ะเป็นสว่นหน่ึงในการสรา้งชื่อเสยีงในแวดวงกฬีาระดบัประเทศ 
หรอืระดบัโลก มกีารถ่ายทอดโทรทศัน์ทัว่โลก เชน่การแขง่ฟุตบอล Thailand League นบัเป็น
ตวัอยา่งทีเ่หน็ไดช้ดัเจนวา่ธุรกจิ ทางการกฬีา กระบวนการการตลาด (The Marketing Process) 
เป็นสิง่ทสีาํคญัต่อการบรหิารเป็นอยา่งมาก จะตอ้งคาํนึงลกูคา้อยูเ่สมอ โดยทีอ่งคก์รกฬีาทีม่รีายได้
จากผูส้นบัสนุน 500,000 ดอลลาร ์หรอืมากวา่นัน้จงึตอ้งตระหนกัและตอ้งพยายามทาํใหล้กูคา้เกดิ
ความพงึพอใจและต่อสญัญาใหมเ่มือ่สญัญาเดมิหมดอายลุงในการสนบัสนุนงบประมาณในกจิกรรม
ต่างๆ ดงันัน้การตลาดขององคก์รกฬีาจงึตอ้งตระหนกัถงึการรกัษาสมัพนัธภาพดา้นบวกกบัลกูคา้ให้
มากทีส่ดุ ธเนศ ยคุนัตวนิชชยั (2553) 
 
 การตลาดกีฬายคุปัจจบุนั  
 ธเนศ ยคุนัตวนิชชยั (2553) กล่าววา่ สาํหรบัการกฬีานัน้ การตลาดกฬีายคุปจจุบนัตอ้งั

ปรบั ตอ้งคดิวางแผนแนวใหม ่ซึง่ตอ้งสามารถพึง่ตนเองและตอ้งมโีอกาสกา้วหน้าใหไ้ด ้หลกัการ
ตลาดโดยทัว่ไปแลว้สว่นมากจะมุง่กาํไรสงูสดุ แต่การตลาดการกฬีามเีปาหมายมากกวา่กาํไรสงูสดุ ้

เพราะกฬีามเีรือ่งของจติสาํนึกการมน้ํีาใจนกักฬีา และคุณลกัษณะเฉพาะต่างๆ อกีมากมาย อยา่งไ
กต็ามการจะนําเสนอสิง่ทีแ่ตกต่างไมเ่หมอืนใครไดน้ัน้ ผูบ้รหิารทางการกฬีาควรรวมกจิกรรมทุกสิง่
ทุกอยา่งของตนเขา้ไวด้ว้ยกนั ดว้ยการเผยแพรแ่บรนดร์วมถงึสนิคา้และบรกิารของตนไปทัว่โลก 
โดยทีก่ารกฬีาตอ้งสือ่สารเพือ่เจาะตลาดหลายแหง่มากขึน้ ผลจากการทาํเชน่นัน้จะชว่ยผลกัดนัการ
กฬีาไปสูร่ะบบเศรษฐกจิใหมท่ีท่าํใหค้วามสาํคญักบัคณุคา่ทีย่ ัง่ยนื ทัง้น้ีการตลาดทัว่ไปทุกคนจะนึก
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ถงึเรือ่ง 4P หรอืสว่นประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ราคา (Price) สถานที ่(Place) สนิคา้และบรกิาร 
(Product) การโฆษณาประชาสมัพนัธ ์(Promotion) สถาบนักฬีาต่างๆ สามารถใชก้ารตลาดได ้แต่
การใชค้วามรูค้วามสามารถมาประยกุตไ์มใ่ชง่า่ย ซึง่นกัการตลาดกฬีานัน้ควรตระหนกัเสมอวา่ทาํ
อะไร ตอ้งมกีารวางกลยทุธ ์ปรบัตวัไปตามสถานการณ์ต่างๆ แมจ้ะมกีฎเกณฑท์ีต่ ัง้ไวแ้ลว้ แต่ก็
สามารถปรบัเปลีย่นไดทุ้กนาท ีดงันัน้เมือ่กฬีาผนัตวัเองเป็นธุรกจิแลว้ การตลาดกฬีาจงึไมพ่น้เรือ่ง
ทฤษฎพีืน้ฐานในตําราต่างๆ ของแนวคดิการบรหิารธุรกจิมาประยกุตใ์ชน้ัน่เอง อกีทัง้การแขง่ขนั
กฬีาแต่ละครัง้ ตอ้งคดิวางแผนแบบทีเ่รยีกวา่เป็นการตลาดครบวงจร โดยทีแ่ผนนัน้ตอ้งตอบสนอง
ความสาํเรจ็ และความมุง่หมายของกจิกรรมต่างๆ 
 
6. ศตวรรษใหมแหงการแขงขนัทางการตลาดกีฬา่ ่ ่  
 พฒันาการทางประวตัศาสตรข์องการตลาดกีฬาิ   
 (Historical Development of Sport Maeketing)  
 ธเนศ ยคุนัตวนิชชยั (2553) กล่าววา่ ในอดตีทศันคตต่ิอการตลาดกฬีา ในสมยัโรมนั
โบราณและกรกี การสนบัสนุนตามความสนใจของลกูคา้ โอลมิปิกเกมสใ์นปี 1896 สิง่ทีเ่ป็น
ลกัษณะเฉพาะ เชน่ การขายตัว๋ ของทีร่ะลกึ และโปรแกรมการโฆษณา ผูส้นบัสนุนการกฬีา ซึง่ใน
ยคุนัน้ไมไ่ดม้กีารใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดเทา่ทีค่วรจนปี 1950 เมือ่ประธานาธบิด ีUS 
Mr.Eisenhswer ไดถ้าม  Union Oil ถงึเงนิทุนชว่ยเหลอืทีเ่หมาะสม ใน US  สาํหรบัเงนิประกนั
นานาชาตแิละการอนุมตัจิากประธานบรษิทัก่อนจะมกีารทาํการตลาดการกฬีาอยา่งจรงิจงั กจิกรรม
ทีม่ขีอ้จาํกดัสว่นมาก ในรายการแขง่ขนัใหญ่ เชน่ โอลมิปิก หลกัจากปี 1960 จนถงึก่อนปี 1970 
ชว่งน้ีการจดัการแขง่ขนักเ็ริม่ยอมรบัและปฏบิตัติามประเพณ ีโดยในชว่งน้ีรฐับาลในยโุรป 
สหรฐัอเมรกิา และออสเตรเลยี ไดป้ระกาศหา้มโฆษณาบุหรีท่างโทรทศัน์และวทิย ุในยคุนัน้บุหรีเ่ป็น
ผูส้นบัสนุนหลกัในการแขง่ขนักฬีา สิง่ทีบ่รษิทัจาํหน่ายบุหรีถู่กบงัคบัในการเขา้สนามจดัการแขง่ขนั 
ภายใตเ้งือ่นไขการสง่เสรมิการลงทุนสาํหรบักฬีา ผูส้นบัสนุนการจดัการแขง่ขนัโดยเฉพาะเทนนิส  
การแขง่ขนัมอเตอรไ์ซค ์เคยเสนอหลายวธิทีีจ่ะรกัษายีห่อ้บุหรีใ่หป้รากฏต่อหน้าผูช้ม แต่
ประธานาธบิดยีงัยนืยนัในการสัง่หา้มบรษิทับุหรีทุ่กบรษิทัเป็นผูส้นบัสนุนการจดัการแขง่ขนักฬีาปี 
1984 โอลมิปิกเกมสท์ีล่อสแองเจอลสิ 
 อยา่งไรกต็ามกฬีายงัตอ้งดาํเนินต่อไป ซึง่ยงัเป็นธุรกจิขนาดทีเ่กีย่วขอ้งกบัเงนิทีล่งทุนไป
หลายลา้นดอลลาร ์โดยมแีผนพฒันาสิง่อาํนวยความสะดวกทีม่ากขึน้ การตดิต่อสือ่สารทางรายการ
โทรทศัน์ สาํหรบัทาดา้นกฬีาปจจุบนัใชง้บประมาณมากกวา่หลายลา้นดอลลาร ์ดงันัน้การตลาดทีใ่ช้ั

ในการกฬีาถอืเป็นกลยทุธใ์นการตดัสนิใจ เป็นตวัขบัเคลื่อนกลยทุธท์างการตลาด เพือ่ใหเ้กดิความ
มัน่คงและไดร้บัความสนใจ ซึง่การตลาดการกฬีาจะมพีฒันาการทางประวตัศิาสตร ์“Target  Markets” 
หรอืกลุ่มของลกูคา้สนิคา้หน่ึงๆ ดงันัน้ความสาํเรจ็ในการตลาดธุรกจิหลกั ควรพจิารณาแนวความคดิ 
ซึง่ไดแ้บ่งพฒันาการเป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 
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 1. ววิฒันาการของการถ่ายทอดกฬีา 
 2. การเตบิโตของการเป็นผูใ้หก้ารสนบัสนุน 
 3. การพฒันาของกลยทุธก์ารสง่เสรมิการขาย 
   
 1.  ววิฒันาการของการถ่ายทอดรายการกฬีา (The Evolution of Sport Broadcasting) 
  นอกเหนือไปจากการถ่ายทอดรายการกฬีาทีเ่กดิขึน้ ครัง้แรกสาํหรบัการถ่ายทอด
รายการกฬีาเป็นการถ่ายทอดรายการกฬีาเป็นการถ่ายทอดทางวทิย ุต่อมาเป็นทางโทรทศัน์ และ
ปจจุบนัั จะมทีางอนิเตอรเ์น็ตดว้ย การเปลีย่นแปลงทีส่าํคญัทีส่ดุอยา่งหน่ึงในการตลาดการกฬีา กค็อื
ววิฒันาการของการถ่ายทอดการกฬีาจากการรายงานสดๆ  รายงานในเหตุการณ์ทีมุ่ง่ตรงไปที่
แฟนๆกฬีาเพือ่ความสนุกสนานและมุง่ตรงไปทีส่ือ่มวลชน การถ่ายทอดรายการทีป่ระสบ
ความสาํเรจ็อยา่งเหน็ไดช้ดั เชน่ ABC’ Monday Night Football  และ ABC  Executive Named 
Roon Arledge  การถ่ายทอดรายการน้ีไดต้ระหนกัวา่การถ่ายทอดกฬีาทางโทรทศัน์ตอ้งสรา้งความ
สนุกสนานดว้ย เพือ่ใหผู้ช้มไดม้อีารมณ์รว่มกบัรายการในนวตักรรมใหม ่มกีารถ่ายทอดซํ้าๆ กบัภา
ตวัอยา่งทีเ่หน็ไดช้ดับ่อยๆ มกีลอ้งจาํนวนมาก มฝีงูชน และผูส้มัภาษณ์เกาะตดิขา้งสนามจะชว่ย
สรา้งความสนุกสนานใหก้บัรายการมากยิง่ขึน้ ลกัษณะการทาํรายการแบบ Monday Night Football 
ไดเ้กดิขึน้และเป็นทีนิ่ยมในทศวรรษ 1970 และ 1980 อกีทัง้มกีารนํากฬีาและความบนัเทงิมา
รวมเขา้ดว้ยกนัเป็นวถิทีางสาํหรบัความสาํเรจ็ของกฬีาต่างๆและกลายเป็นบรรทดัฐานการทาํ
รายการกฬีาไปแลว้ 
 2.  การเตบิโตของการเป็นผูส้นบัสนุนการกฬีา (The Acceptance and Growth of Sport 
Sponsorship)  
  Sponsorship หรอื “การไดม้าซึง่สทิธทิีจ่ะเขา้ไปมคีวามสมัพนัธก์บัสนิคา้หรอืการได้
รบัมาซึง่ผลประโยชน์ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการสานสมัพนัธน์ัน้” การไดม้าลกัษณะน้ีไมไ่ดเ้ป็นปรากฏการ
แปลกใหม ่ซึง่ในรายการแขง่ขนักฬีามหาวทิยาลยั เมือ่ปี 1852 เป็นการแขง่เรอืระหวา่งมาหา
วทิยาลยั Harvard  and Yale ทีจ่ดัขึน้ที ่New Hampshire และไดร้บัการสนบัสนุนโดย Railroad 
Company บรษิทั Coca-Cola เป็นผูส้นบัสนุนใหก้บัการแขง่ขนักฬีาโอลมิปิกตัง้แต่ปี 1928 Sugar มี
หลกัฐานอา้งองิทางเอกสารครัง้แรกของบรษิทัลกัษณะน้ี เชน่ Coca-Cola, Bull Durham Tobacco, 
Curtis Candy Company, Chalmers Motor Car Company, Purity Oats, American Tobacco 
Company, and Gillette ในการเป็นผูไ้ดร้บัผลประโยชน์ของประเทศในดา้นการกฬีา โดยการเป็น
ผูใ้หก้ารสนบัสนุนการแขง่ขนั ดา้นการโฆษณาเครือ่งหมายทางการคา้ จากตน้ทศวรรษ 1900 การ
แสดงปายแบรนดต่์างๆ มากมายบนกาํแพงนอกสนามกเ็ริม่เขา้มามบีทบาท กจิกรรมเหล่าน้ีในยคุ้

เริม่ตน้ไดม้กีารกาํหนดแนวทางวา่ อะไรเป็นสิง่ทีถู่กรบัรูว้า่เป็นสิง่ทีย่อมรบัได ้และทาํใหเ้กดิผล
ประโยชน์ในตลาดกฬีา ปจจุบนัน้ีรบัรูว้า่เป็นสิง่ทีย่อมรบัได ้และทาํใหเ้กดิผลประโยชน์ในตลาดกฬีา ั

ปจจุบนัน้ีในการเขา้มาเป็นผูส้นบัสนุนทางดา้นกฬีานัน้ยอ่มตอ้งกล่าวถงึ คนรุน่ใหมค่นหน่ึั ง คอื 
Albert G Spalding อดตีนกักฬีาเบสบอลอาชพีผูซ้ึง่เป็นสว่นหน่ึงทีท่าํใหเ้กดิการรบัรูใ้นสนิคา้ของ
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บรษิทัผลติสนิคา้ทางกฬีาทีใ่หญ่ทีส่ดุในโลก Spalding เป็นผูนํ้าทางการตลาดคนแรกทีใ่ช ้คาํวา่ 
“เป็นทางการ” (Official) ในลกัษณะทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัสนิคา้กฬีา เมือ่ทมีเบสบอลเขากลายมา
เป็น “ทมีเบสบอลทีเ่ป็นทางการ” ของสมาพนัธแ์หง่ประเทศในปี 1880 และยงัคงรกัษาสภาพของ 
“ความเป็นทางการ” ของสมาพนัธแ์หง่ชาตใินปี 1880 ไว ้ต่อมาองคก์ร Spalding ไดท้าํการตลาดทมี
เบสบอล ซึง่ไดถู้กนํามาใชใ้นสมาพนัธแ์หง่ชาต ิใน Spalding ไดพ้ากระแสการตลาดกฬีาโดยเริม่ตน้
ผลติชุดนกักฬีาเบสบอลสาํหรบัสมาพนัธแ์หง่ชาตใินปี 1882 การทาํการตลาดเชน่น้ียงัปรากฏให้
เหน็ชดัจนถงึทุกวนัน้ี ในขณะที ่Spalding มผีลกระทบอยา่งมากต่อการเป็นผูส้นบัสนุนกฬีาในชว่ง
หลงัของศตวรรษที ่19 แรงผลกัดนัของ 2 บุคคลทีม่ผีลกระทบมหาศาลต่อการเป็นผูส้นบัสนุนกฬีา
ในชว่งครึง่ศตวรรษ 20 คนแรกคอื Mark  McCormack  ผูส้รา้ง IMG ตวัแทนการตลาดกฬีามาจาก
การจบัมอืรว่มกนักบันกักอลฟ์ทีม่ชีื่อเสยีง Arnold Palmer ในปี 1960 ขณะที ่palmer เป็นนกักอลฟ์
ทีม่ชีื่อเสยีงมาก  Mark  McCormack  ใชค้วามมชีื่อเสยีงน้ีโดยการจดัการจดัทาํสญัญากบั Golfer ใน
การเป็นผูร้บัรองสนิคา้ เพือ่บรษิทัขายสนิคา้เหล่าน้ี ผลทีต่ามมา คอื  Mark McCormack  ไดท้าํ
สญัญากบันกักอลฟ์ทีม่ชีื่อเสยีงคนอื่นๆ เชน่ Jack Nicklaus  and Gary Player  ปจจุบนัน้ี ั  IMG  
เป็นตวัแทนนกักฬีาทัว่โลก และ Nike เป็นแรงผลกัดนัทีส่าํคญัทีส่ง่ผลต่อการเป็นผูส้นบัสนุนในครึง่
หลงัศตวรรษที ่20 จากจุดเริม่ตน้ในกฬีา Blue Ribbon Sports ในปี 1964 ปรากฏเป็นแบรนดส์นิคา้
ในปี  1972  บทบาททีส่าํคญัของ Nike คอื ในประวตัศิาสตรข์อง Nike ในโลกทุกวนัน้ีคอื รปูแบบแบ
รนด ์Nike การโฆษณาและนกักฬีา ซึง่มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั Nike ไดร้บัความสาํเรจ็เมือ่  Nike and 
Michale Jordan ไดส้รา้ง “Air  Jordan” การใชก้ลยทุธ ์Brand Ambassador  ผลจากการใชก้ลยทุธ์
น้ี ทาํใหธุ้รกจิการกฬีาประสบความสาํเรจ็มากทีส่ดุในประวตัศิาสตร ์ดว้ยเงนิมากกวา่ 100 ลา้น
ดอลลารส์หรฐั จากสนิคา้ Air Jordan ทีข่ายภายในปีเดยีว 
  นอกจากนัน้แลว้ การเป็นผูส้นบัสนุน ทีจ่ะเขา้ไปเกีย่วขอ้งกบัโปรแกรมนกักฬีา
มหาวทิยาลยัยอดเยีย่มนัน้ Nike เริม่และเซน็สญัญาเป็นผูส้นบัสนุนกฬีามหาวทิยาลยัพรอ้มกบั
โปรแกรมนกักฬีาทีม่ชีื่อเสยีง เชน่ มหาวทิยาลยั University of Michigan สิง่น้ีเป็นแนวโน้มทีถู่ก
ตดิตามโดย Nike เป็นคูแ่ขง่ขนักบั Reebok และ Adidas ตลอดทศวรรษ 1990 Nike ยงัมชีื่อเสยีงใน
เรือ่งของวธิกีารทีจ่ะเพิม่รายไดธุ้รกจิในขณะทีไ่มต่อ้งเสยีคา่ใชจ้า่ย “การเป็นผูส้นบัสนุนอยา่งเป็น
ทางการ” ใน Olympic Game 1996 Nike ไดใ้ชก้ารตลาดแบบอยูเ่บือ้งหลงั Ambush  Marketing ซึง่
จะกล่าวต่อไป (ธเนศ ยคุนัตวนิชชยั. 2553) 
 3.  การพฒันาสนิคา้ดว้ยกลยทุธก์ารสง่เสรมิการขาย (Emphasis on Product Extensions 
and Development  of  Promotional  Strategies)  
  การใหค้วามสาํคญัต่อการพฒันากฬีาดา้นกลยทุธก์ารสง่เสรมิการขายไดถู้กนํามาใช้
ชว่งปลายของ Bill Veeck (1962) ผูบุ้กเบกิการตลาดดา้นกฬีาเบสบอลเป็นเวลานานเกอืบ 40 ปี 
ในชว่งระยะเวลาตัง้แต่ทศวรรษ 1940 จน มาถงึ 1970 Veeck มทีศันะวา่การแขง่ขนักฬีาไมไ่ดเ้ป็น
เวทสีาํหรบัสาธารณชน แต่คอ่นขา้งจะเป็นการสรา้งความสนุกสนานใหก้บักลุ่มแฟนกฬีาโดยทีก่าร
ดาํเนินงานใหป้ระสบความสาํเรจ็นัน้  ไมไ่ดข้ึน้อยูก่บัความสามารถของทมีทัง้หมด แต่ทมีตอ้งสรา้ง
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องคป์ระกอบอื่นๆ ขึน้มานอกเหนือจากการแขง่ขนั ทัง้น้ีแนวทางการทาํงานของ Veeck คอืการ
สง่เสรมิการขายสนิคา้กฬีาเพือ่ใหแ้ฟนๆ ผูเ้ขา้ชมการแขง่ขนัมาถงึสนามเพือ่ตอ้งการความ
สนุกสนาน อยา่งไรกต็ามการสง่เสรมิการขายและนวตักรรมใหม่ๆ  จะมอีงคป์ระกอบอื่นๆดว้ย เชน่ 
กาํแพงนอกสนามทีม่สีิง่บนัเทงิทีน่่าสนใจ และการจดัคอนเสริต์พเิศษ เป็นตน้  
  ประเดน็ต่อมา เพือ่ใหผู้ช้มการแขง่ขนัหรอืแฟนคลบัเกดิความจงรกัภกัดแีละพงึใจไดน้ัน้ 
ประสบการณ์ในการเขา้ชมตอ้งสรา้งความพงึพอใจสรา้งความสนุกสนาน ซึง่สว่นหน่ึงของการสรา้ง
ความจงรกัภกัดขีองลกูคา้ ดว้ยการสรา้งบรรยากาศการเขา้ชมใหด้ทีีส่ดุเทา่ทีจ่ะเป็นไปได ้หรอืการ
ใชก้ลยทุธ ์ CEM  การบรหิารประสบการณ์ลกูคา้ บอกจากนัน้แลว้การใหค้วามสาํคญักบัสถานทีเ่ป็น
สิง่สาํคญัดว้ยเชน่กนั ซึง่ตอ้งสะอาดและบรรยากาศอบอุน่  เชน่  เขาขยายหอ้งน้ําใหใ้หญ่ขึน้ เพิม่กา
ทาํความสะอาด มกีารทกัทายผูค้น และการขอบคุณผูม้าเยอืน เป็นตน้ เชน่เดยีวกนักบัองคก์รกฬีา
สากลอยา่ง IOC หรอื NOCs (National Olympic Committees-NOCs) ต่างเขา้ใจดวีา่การทาํ
การตลาดกฬีานบัเป็นกา้วแรกของการจดัตัง้ฝายการตลาดในระดบัคณะกรรมการจดัการแขง่ขนั ่

ฝายการตลาดควรสามารถหาผูส้นบัสนุนทีม่อบแหล่งเงนิทุนการแต่งตัง้ตวัแทน่ , การขนสง่ และการ
แจกจา่ยบตัรเขา้ชมซึง่ทีม่าของแหล่งเงนิทุนเหล่านัน้ลว้นเป็นผลมาจากการไดร้บัประสบการณ์ทีด่ี
จากบรกิารของผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งของ IOC หรอื NOCs ทีม่อบใหแ้ก่ลกูคา้ทัง้สิน้ (ธเนศ ยคุนัตวนิช
ชยั. 2553) 
 
8. งานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  
 งานวจยัในประเทศิ  
 ศรนิภณัทร ขนัธะจาํนง (2554) ไดท้าํการศกึษาเรือ่งการสือ่สารเพือ่สรา้งศกัยภาพทางการ
แขง่ขนัของสโมสรฟุตบอลเมอืงทอง-หนอกจาก ยไูนเตด็ โดยมวีตัถุประสงคใ์นการศกึษาเพือ่ 1. 
ศกึษาการกาํหนดขัน้ตอนวธิกีารในการสือ่สารเพือ่สรา้งศกัยภาพทางการแขง่ขนัของสโมสรฟุตบอล
เมอืงทอง-หนอกจาก ยไูนเตด็ 2. เพือ่ศกึษาปจจยัทีส่ง่ผลต่อความสาํเรจ็ดา้นการสือ่สารั ของสโมสร
ฟุตบอลเมอืงทอง-หนอกจาก ยไูนเตด็ 3. เพือ่ศกึษาปญหา และอุปสรรค รวมถงึแนวทางการั

ปรบัปรงุและพฒันาของสโมสรฟุตบอลเมอืงทอง-หนอกจาก ยไูนเตด็ ผลการศกึษาพบวา่ การ
กาํหนดขัน้ตอนวธิกีารในการสือ่สารเพือ่สรา้งศกัยภาพทางการแขง่ขนัของสโมสรนัน้ มกีารนํากล
ยทุธท์างการตลาดมาประยกุตใ์ชใ้หเ้ขา้กบัการสือ่สารในหลากหลายรปูแบบ เพือ่เพิม่คุณคา่ในการ
สือ่สาร ขณะเดยีวกนักส็ามารถลดคา่ใชจ้า่ยในการสือ่สารใหต้ํ่าลงไดด้ว้ยการวางกลยทุธท์างกา
สือ่สารการตลาดทีเ่หมาะสมในการสือ่สาร มขีัน้ตอน ดงัน้ี เริม่จากทาํการศกึษาเพือ่ใหท้ราบถงึความ
ตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของกลุ่มลกูคา้ ต่อจากนัน้กาํหนดวธิกีารสือ่สาร กาํหนดตวัสาร และการเลอืก
ชอ่งทางการสือ่สาร ดว้ยการใชร้ปูแบบการสือ่สารหลายชอ่งทางในการตดิต่อกบัลกูคา้ทีม่ี
ความสมัพนัธก์นั การใชเ้ครือ่งมอืการสือ่สารต่างๆ ตอ้งสอดคลอ้งกนั ดว้ยการสือ่สารในทศิทาง
เดยีวกนั ความสาํเรจ็ทีเ่กดิจากการผสมผสานทีล่งตวัสรา้งใหเ้กดิความสมัพนัธร์ะหวา่ง
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กลุ่มเปาหมายและสโมสร จนนําไปสูก่ารเกดิพฤตกิรรมในการยอมรบัในสโมสรและนกักฬีา และ้

พฤตกิรรมทีก่ลุ่มลกูคา้แสดงออกมานัน้เป็นขอ้มลูทีม่คีวามสาํคญัต่อสโมสร ควรดงึขอ้มลูนัน้กลบัมาสู่
สโมสรเพือ่กาํหนดรปูแบบการบรหิารจดัการเพือ่สรา้งศกัยภาพในการแขง่ขนัทีย่ ัง่ยนื 
 การกาํหนดปจจยัทีส่ง่ผลต่อความสาํเรจ็ดา้นการสือ่สารของสโมสรฟุตบอลนัน้มสีองปจจยัั ั

ทีส่าํคญั คอืปจจยัภายในและปจจยัภายนอก ปจจยัภายในทีส่ง่ผลต่อความสาํเรจ็ของการสือ่สารนัน้ ั ั ั

คอืรปูแบบการสือ่สารในสโมสรมุง่เน้นถงึการประสานรว่มมอืกนัและมุง่เปาหมาย้ ของทุกฝายของ่

สโมสรเป็นหลกั พยายามใหเ้กดิการประสานงานทีด่ขีองฝายต่างๆ พบวา่การสือ่สารในองคก์รนัน้่

สว่นมากจะสมัพนัธก์บังานต่างๆ ของสโมสรทีท่าํอยู ่การสือ่สารของสโมสรจะเกดิขึน้บนพืน้ฐาน
ภายในกรอบทีจ่ดัไวเ้ป็นโครงสรา้งทีม่ลีาํดบัสงูตํ่าของอาํนาจหน้าที ่การสือ่สารของสโมสรทีเ่กดิขึน้ใ
ขอบเขตองคก์ารแลว้ ยงัเป็นการสือ่สารทีม่กีารขา้มไปมาในวงต่างๆ ทีม่อียูใ่นวงการเดยีวกนั หรอื
การสือ่สารขา้มแผนและขา้มหน้าที ่ตลอดจนเป็นการสือ่สารขามพรมแดนของแต่ละสโมสรกบัสโมสร
ต่างๆ หรอืเป็นในรปูแบบของการแขง่ขนัเพือ่ชว่งชงิชยัชนะระหวา่งทมีฟุตบอล 
 ปจจยัภายนอกทีส่ง่ผลต่อความสาํเรจ็ของการสือ่สารนัน้ มุง่เน้นสรา้งการรบัรูจ้ดจาํในตราั

สโมสร กระตุน้ความสมัพนัธร์ะหวา่งสโมสรกบักลุ่มลกูคา้ทีเ่ป็นทัง้เปาหมายหลกัและเปาหมายรอง้ ้

ใหเ้กดิขึน้ ผา่นการสือ่สารหลายชอ่งทางทีม่คีวามผสมผสานทีม่ทีศิทางเดยีวกนั เชน่ สือ่โทรทศัน์ สือ่
วทิย ุสือ่สิง่พมิพ ์และสือ่บุคคล รวมทัง้การจดักจิกรรมต่างๆ เพือ่สง่สารเกีย่วกบัการแขง่ขนัฟุตบอล 
และภาพลกัษณ์ของสโมสร 
 สว่นปญหา และอุปสรรค รวมถงึแนวทางการปรบัปรงุและพฒันาของสโมสรฟุตบอลในั

อนาคต คอื ในปจจุบนัเกดิสโมสรฟุตบอลใหมห่ลายสโมสร ทาํใหก้ั ารแขง่ขนัดา้นธุรกจิฟุตบอลสงูขึน้ 
เมือ่มกีารแขง่ขนัรนุแรง ธุรกจิจาํเป็นตอ้งใชเ้งนิลงทุนในการรกัษาและเพิม่ฐานลกูคา้สงู การใชเ้งนิ
ลงทุนทีส่งูอาจทาํใหเ้กดิผลขาดทุนได ้ถา้ไมม่กีารบรหิารจดัการทีด่ ีดงันัน้การดาํเนินการในทุกดา้น
จะตอ้งอาศยัความรอบครอบ มวีสิยัทศัน์ และมองการไกล ของผูบ้รหิาร ซึง่กต็อ้งไดร้บัความรว่มมอื
จากหลายสว่น และสว่นทีส่าํคญัทีส่ดุ กค็อืกลุ่มลกูคา้ ปญหาทีอ่าจเกดิตามมาเมือ่มคีูแ่ขง่ขนัมากราย ั

คอื การโจมตใีนแงล่บจากสโมสรคูแ่ขง่ มผีลกระทบต่อภาพลกัษณ์ทีด่ขีองสโมสร และสง่ผลกระทบ
ต่อภาพรวมของกฬีาฟุตบอล จะทาํใหป้ระชาชนเพิม่ทศันคตทิีไ่มด่ต่ีอฟุตบอลไทย ประชาชนสว่น
ใหญ่เหน็วา่ฟุตบอลไทยไมม่มีาตรฐาน ไมม่คีวามน่าสนใจไมท่าํใหเ้กดิความรูส้กึสนุกในการรบัชม มี
ภาพการทะเลาะววิาทบ่อยครัง้ในสนาม และสนามทีใ่ชใ้นการแขง่ขนัไมม่มีาตรฐาน ไมม่คีวาม
สะดวกสยายไมม่กีารรกัษาความปลอดภยั และไมร่กัษาความสะอาด รวมทัง้นกัฟุตบอลยงัขาด
ทกัษะในการเล่นกฬีาฟุตบอล ขาดความกระตอืรอืรน้ในการฝึกซอ้ม และขาดทกัษะวธิกีารในการ
แขง่ขนั กรรมการผูต้ดัสนิยงัไมม่คีวามเป็นกลาง 
 สญัญา ศุภนิกร (2551: 53-60) ไดศ้กึษาการจดัการทมีสโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรสีะเกษ    
ในการเขา้รว่มการแขง่ขนั ฟุตบอล ลกี ดวิชิ ัน่ 1 ประจาํปี 2550 ผลการศกึษาพบวา่ 
 1.  ปจจยัดา้นบุคลากรั  (Man) บุคลากรของสโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรสีะเกษไดม้าจาก การ
คดัเลอืก การสรรหา การทดสอบภาคปฏบิตั ิและภาคทฤษฏ ีในสว่นของการพฒันาบุคลากรนัน้จะมี



 

 

74 

การฝึกอบรมมกีารฝึกซอ้ม เพือ่ใหเ้กดิการพฒันา สโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรสีะเกษมบุีคลากรในการ
บรหิารจดัการไดอ้ยา่งเพยีงพอและเหมาะสม ในการดาํเนินงานตามตาํแหน่งทีไ่ดร้บั 
 2.  ปจจยัดา้นงบประมาณั  (Money) สโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรสีะเกษ จะไดร้บังบประมาณ
สนบัสนุนจากฝายจดัการแขง่ขนั่  หน่วยงานภาครฐั และเอกชน และการขายสนิคา้ทีเ่ป็นสญัลกัษณ์
ของสโมสรฟุตบอล โดยมกีารจดัการงบประมาณออกเป็นหมวดหมู ่ดงัน้ี เงนิเดอืน สวสัดกิาร เบีย้
เลีย้ง และคา่เดนิทาง ตลอดการแขง่ขนัทัง้ฤดกูาล ซึง่สโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรสีะเกษ ประสบปญหาั

ดา้นงบประมาณ ทีไ่มเ่พยีงพอในการบรหิารจดัการ 
 3.  ปจจยัด้ั านอุปกรณ์ และสถานที ่(Materials) สโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรสีะเกษไมม่ี
สนามแขง่ขนั และฝึกซอ้มเป็นของตนเอง การดาํเนินการจดัการแขง่ขนั และการฝึกซอ้มตลอดจน
สถานทีเ่กบ็ตวัทีพ่กันกักฬีา จะใชว้ธิกีารขอความอนุเคราะหใ์ชส้ถานทีใ่นการดาํเนินงานในสว่นของ
สนามแขง่ขนัและฝึกซอ้ม จะอยูภ่ายในบรเิวณ สถาบนัการพลศกึษาวทิยาเขตศรสีะเกษมสีิง่อาํนวย
ความสะดวก ครบครนั มกีารบาํรงุดแูลรกัษาไวเ้ป็นอยา่งด ี
 4.  ปจจยัดา้นการจดัการั  (Management) สโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรสีะเกษ มโีครงสรา้งแบ่ง
บทบาททีไ่วอ้ยา่งชดัเจน ในการดาํเนินงานทัง้หมด จะมอบหมายให ้ศนูยก์ารกฬีาแหง่ประเทศไทย
จงัหวดัศรสีะเกษ ในฐานะเลขาธกิาร รบัผดิชอบ และสโมสรไดม้กีารวางแผนแนวทางการพฒันา 
ตลอดจนการสรา้งศรทัธา ความเชื่อมัน่ ต่อแฟนบอล เพือ่พฒันาสโมสรไปสูอ่าชพีมากขึน้ 
 วรวทิย ์มัน่พนัธพ์าณชิย ์และคณะ (2551) ไดศ้กึษาการบรหิารจดัการเตรยีมทมีฟุตบอล
อาชพี ทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กี. การวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษา การ
บรหิารจดัการเตรยีมทมีฟุตบอลอาชพีตามโครงสรา้ง:ทีข่องการบรหิาร 4 ดา้น คอื การวางแผน การ
จดัองคก์ร การนําองคก์ร และการควบคมุ และเปรยีบเทยีบสภาพการบรหิารจดัการเตรยีมทมี
ฟุตบอลอาชพี ทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนด ์พรเีมยีรล์กี 2008 จากกลุ่มทมีทีม่คีะแนน
สะสมรวมมากทีส่ดุ และกลุม่ทมีทีม่คีะแนนสะสมรวมน้อยทีส่ดุ กลุ่มละ 3 ทมี จากผลการเขา้รว่มการ
แขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนด ์พรเีมยีรล์กี กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั จาํนวน 190 คน ประกอบดว้ย
ผูจ้ดัการทมี 14 คน ผูฝึ้กสอน 14 คน และนกักฬีา 162 คน เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัเป็น
แบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู คอื รอ้ยละ คา่เฉลีย่ สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน และการทดสอบคา่ท ี(t-test) ผลการวจิยัพบวา่ 
 1. การบรหิารจดัการเตรยีมทมีฟุตบอลอาชพี ทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนด ์
พรเีมยีรล์กี 2008 โดยรวมทุกดา้นมกีารดาํเนินงานอยูใ่นระดบัมาก และเมือ่พจิารณาแยกยอ่ยเป็น
รายดา้น พบวา่ มกีารดาํเนินงานอยูใ่นระดบัมาก ทัง้ 4 ดา้น คอืดา้นการวางแผน ดา้นการจดัองคก์ร 
ดา้นการนําองคก์ร และดา้นการควบคุม 
 2. ผลการเปรยีบเทยีบ คา่เฉลีย่การบรหิารจดัการเตรยีมทมีฟุตบอลอาชพี จากกลุ่มทีม่ี
คะแนนสะสมรวมมากทีส่ดุ 3 อนัดบัแรก กบักลุ่มทีม่คีะแนนสะสมรวมน้อยทีส่ดุ 3 อนัดบัสดุทา้ย 
จากผลการเขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนด ์พรเีมยีรล์กี โดยรวมทุกดา้น พบวา่ มคีวาม
แตกต่างกนัทัง้ 4 ดา้น ซึง่กลุ่มทีม่คีะแนนสะสมรวมมากทีส่ดุ 3 อนัดบัแรกมกีารดาํเนินงานที่
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มากกวา่ทัง้ 4 ดา้น คอื 1. ดา้นการวางแผนขอ้ทีแ่ตกต่างกนัมากทีส่ดุ คอื ดา้นแผนการดาํเนินงานใน
ดา้นงบประมาณของสโมสร 2. ดา้นการจดัองคก์รขอ้ทีแ่ตกต่างกนัมากทีส่ดุ คอื ดา้นการศกึษาจุด
แขง็ จุดออ่น โอกาส และอุปสรรคของสโมสร 3. ดา้นการนําองคก์รขอ้ทีแ่ตกต่างกนัมากทีส่ดุ คอื 
ดา้นนกักฬีา และบุคลากรในทมีไดร้บัการพกัผอ่นหยอ่นใจจากกจิกรรมนนัทนาการทีท่างสโมสรจดั
ให ้และ 4. ดา้นการควบคุมขอ้ทีแ่ตกต่างกนัมากทีส่ดุ คอื ดา้นการพฒันากระบวนการและการ
ประเมนิผลการบรหิารจดัการเตรยีมทมีอยา่งต่อเน่ือง เพือ่ความเป็นมาตรฐาน 
 สรินิกานต ์ผอ่งประเสรฐิ (2550) ความตอ้งการสว่นผสมทางการตลาดของผูช้มฟุตบอล
ไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กี งานวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค ์เพือ่ศกึษาความตอ้งการสว่นผสมทางการตลาด
ของผูช้มฟุตบอลไทยแลนด ์พรเีมยีรล์กี และเปรยีบเทยีบความตอ้งการสว่นผสมทางการตลาดของ
ผูช้มฟุตบอลไทยแลนด ์พรเีมยีรล์กีระหวา่งเพศชายและเพศหญงิ ซึง่กลุ่มตวัอยา่งคอืผูช้มการ
แขง่ขนัฟุตบอลจาํนวน 480 คน จากสนามสโมสรทมีเหยา้ 16 สโมสร ผูว้จิยัไดส้รา้งแบบสอบถาม
เกีย่วกบัความตอ้งการสว่นผสมทางการตลาดเพือ่ใช ้เป็นขอ้มลูในการวจิยั ขอ้มลูทีร่วบรวมไดนํ้ามา
วเิคราะหนํ์าเสนอในรปูรอ้ยละ คา่เฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และทดสอบคา่ “ท”ี ซึง่ประมวลผล
โดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS ผลการวจิยัทีส่าํคญัพบวา่ 1. ความตอ้งการสว่นผสมทางการตลาด
ผูช้มฟุตบอลไทยแลนด ์พรเีมยีรล์กีโดยรวมอยูใ่นระดบัมากยกเวน้ดา้นสถานทีใ่หบ้รกิารในเรือ่งมี
รา้น จาํหน่ายของทีร่ะลกึมคีวามตอ้งการอยูใ่นระดบัน้อย 2. การเปรยีบเทยีบความตอ้งการสว่นผสม
ทางการตลาดของผูช้มฟุตบอลไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กีระหวา่ง เพศชายและเพศหญงิ พบวา่เพศชาย
และเพศหญงิมคีวามตอ้งการสว่นผสมทางการตลาด โดยรวมไมแ่ตกต่างกนั ยกเวน้ความตอ้งการ
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารในเรือ่งมโีทรทศัน์วงจรปิดสาํหรบั ยอ้นภาพการยงิประตูและการเล่นชว่ง
ทีส่าํคญั ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพในเรือ่งจดับรเิวณทีพ่กัผอ่นสาํหรบัผู ้เขา้ชม 
และเรือ่งปรบัปรงุอาคาร สถานที ่สภาพแวดลอ้มใหส้ะอาด แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 
 นนชยั ศานตบุิตร (2550) ไดศ้กึษาการนําเสนอรปูแบบการพฒันาฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย ผลการวจิยัพบวา่ ฟุตบอลเป็นกฬีาทีไ่ดร้บัความนิยมสงูสดุจากบุคคลทัว่ไปทัง้ใน
ประเทศและต่างประเทศ ในการแขง่ขนัฟุตบอลรายการสาํคญัของโลกโดยเฉพาะการแขง่ขนัฟุตบอล
โลก (FIFA World Cup) หรอืลกีต่างๆ ยอ่มไมใ่ชเ่รือ่งของการแขง่ขนั เพือ่สปิรติเพยีงอยา่งเดยีว
เหมอืนในอดตี แต่ฟุตบอลไดแ้ปรสถานะเป็นธุรกจิอยา่งเป็นรปูแบบ ซึง่เงนิและผลประโยชน์มสีว่น
สาํคญัอยา่งยิง่ต่อเกมการแขง่ขนั ประเทศใดทีป่ระสบความสาํเรจ็ในการแขง่ขนัฟุตบอลระหวา่ง
ประเทศ และสามารถพฒันาการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพีภายในประเทศไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
ยอ่มจะสง่ผลประโยชน์ต่อประเทศเหล่านัน้ คอื เป็นการพฒันากฬีาของประเทศใหเ้จรญิกา้ว:
ทดัเทยีมชาตอิื่นๆ เป็นการสรา้งชื่อเสยีงใหแ้ก่บุคคลและประเทศชาต ิเป็นการนําเงนิรายไดเ้ขา้สู่
ประเทศ อนัเน่ืองมาจากการประกอบธุรกจิการกฬีาระหวา่งประเทศ เป็นการพฒันาเศรษฐกจิของ
ประเทศ ทาํใหป้ระชาชนมรีายไดจ้าก การประกอบอาชพีทางการกฬีา เป็นการสรา้งคา่นิยมของ
สงัคมต่อการกฬีา ทาํใหป้ระชาชนเล่นกฬีามากขึน้ 
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 ประเทศไทยใหค้วามสาํคญักฬีาเพือ่การอาชพี โดยเฉพาะฟุตบอลอาชพี ในสว่นของ
ภาครฐัไดก้าํหนดเป็นนโยบายการสง่เสรมิกฬีาอาชพี มมีตคิณะรฐัมนตร ีแผนพฒันาการกฬีา
แหง่ชาต ิยทุธศาสตร ์4 ปีสรา้งกฬีาสรา้งชาต ิและแผนกลยทุธก์ารกฬีาแหง่ประเทศไทย เพือ่เป็น
กรอบทศิทาง และเปาหมายการพฒันา้  นอกจากน้ีการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพีไดม้อีงคก์รที่
ดาํเนินการจดัการแขง่ขนั คอื สมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทยในพระบรมราชปูถมัภ ์ไดเ้ริม่จดั
ฟุตบอลกึง่อาชพีขึน้เมือ่ปี พ.ศ.2534 เรยีกวา่“ไทยแลนด ์เซมโิปร” และปี 2539ไดจ้ดัการแขง่ขนั
ฟุตบอลอาชพีขึน้ครัง้แรก เรยีกวา่ “ฟุตบอลไทยแลนดล์กี” และไดม้กีารจดัแขง่ขนัอยา่งต่อเน่ือง 
เพยีงแต่ชื่อรายการแขง่ขนัเปลีย่นตามบรษิทัผูใ้หก้ารสนบัสนุน สว่นการกฬีาแหง่ประเทศไทย ได้
สนบัสนุนการจดัลกีอาชพี เป็นกฬีานํารอ่งตัง้แต่ปี 2542-2546 ใชช้ื่อการแขง่ขนัวา่ “ไทยแลนด ์    
โปรวนิเชยีลลกี” ต่อมาในปี 2550 สมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทยในพระบรมราชปูถมัภ ์รว่มกบั
การกฬีาแหง่ประเทศไทย ไดจ้ดัการแขง่ขนัฟุตบอลลกีเป็นระบบเดยีวทีป่ระกอบดว้ย 4 รายการคอื
ไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กี ฟุตบอลลกีดวิชิ ัน่ 1 ฟุตบอลลกีดวิชิ ัน่ 2 และฟุตบอลไทยแลนดโ์ปรวนิเชยีลลกี 
ถงึแมว้า่การพฒันาฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยไดด้าํเนินการอยา่งต่อเน่ือง แต่พบวา่ในภาพรวม
ของการพฒันาฟุตบอลอาชพียงัขาดการพฒันาในปจจยัทีส่าํคญัั  โดยเฉพาะอยา่งยิง่ปจจยัหลกัั

ความสาํเรจ็ฟุตบอลอาชพีและ:ทีก่ารจดัการฟุตบอลอาชพี ทาํใหก้ารพฒันาฟุตบอลอาชพีไมเ่ป็น
ระบบและ ขาดเปาหมายทศิทางในการพฒันา้  สง่ผลใหก้ารจดัการแขง่ขนัไมม่คีวามต่อเน่ือง ไมเ่น้น
การพฒันาทกัษะความสามารถของนกักฬีาอยา่งจรงิจงั ระบบการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพี
ภายในประเทศระดบัต่าง ๆ ไมไ่ดม้าตรฐาน และไมเ่ป็นประโยชน์ต่อการพฒันาฟุตบอลของประเทศ 
ขณะเดยีวกนัองคก์รบรหิารฟุตบอล โดยเฉพาะระดบัสโมสรยงัตอ้งบรหิารงานภายใตข้อ้จาํกดั ดา้น
บุคลากร งบประมาณ การสนบัสนุนจากตน้สงักดั การบรหิารสโมสรฟุตบอลขาดความเขม้แขง็
นบัเป็นอุปสรรคต่อการสง่เสรมิพฒันากฬีาฟุตบอลอาชพีของประเทศ 
 ประเดน็ปญหาและอุปสรรคดงักล่าวั  แสดงใหเ้หน็ถงึความจาํเป็นทีต่อ้งมรีปูแบบในการ
พฒันาฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยทีส่อดคลอ้งกบันโยบายการสง่เสรมิฟุตบอลอาชพีของประเทศ 
รวมทัง้การพฒันาเป็นไปตามมาตรฐานสมาพนัธฟุ์ตบอลแหง่เอเชยี ซึง่จะเป็นประโยชน์โดยตรงต่อ 
ผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งกบัการจดัการฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ไดแ้ก่ การกฬีาแหง่ประเทศไทย 
สมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทยในพระบรมราชปูถมัภ ์สโมสรฟุตบอล องคก์รหรอืคณะกรรมการ
จดัการแขง่ขนัและผูใ้หก้ารสนบัสนุนต่อไป 
 ป่ินนารา คุณานนท ์(2548) ปญหาและอุปสรรคทางการตลาดของการจดัการแขง่ขนัั

ฟุตบอลไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กี การวจิยัครัง้น้ี ทาํการศกึษาปญหาและอุปสรรคทางการตลาดของการั

จดัการแขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนด ์พรเีมยีรล์กี เคยทาํการสาํรวจประชากรกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400
คน เครือ่งมอืทใีชใ้นการทาํวจิยั แบบสอบถาม 400ชุดการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นบุคคลใชก้ารหาคา่รอ้ย
ละ การแจกแจงความถี ่และฐานนิยม ขอ้มลูเกีย่วกบั พฤตกิรรมการเขา้ชมฟุตบอลไทยแลนด์
พรเีมยีรล์กีใชก้ารหาคา่รอ้ยละ การแจกแจงความถีค่า่เฉลีย่ จดัลาํดบัและ คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ซึง่
ประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู ผลการศกึษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งสว่นผูใ้หญ่เป็นเพศชายมอีาย ุ
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20-25 ปี 49.50% เป็นนกัเรยีน/นกัศกึษา 61.30% การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมรีายไดต้ํ่ากวา่ 5000 
บาท 42.00% มภีมูลิาํเนาอยูใ่นภาคกลางกลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นกลุ่มทีรู่จ้กัสโมสรฟุตบอลในไทย
แลนดพ์รเีมยีรล์กีคอืสโมสร BEC เทโรฯ 24.10% รูจ้กันกัฟุตบอลในไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กีและนกั
ฟุตบอลทมีชาตใินปจจุบนัคอืนายดสักรั  ทองเหลา มากทีส่ดุ กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่ชอบนกัฟุตบอล
ทมีชาตใินอดตี คอืนายปิยะพงษ์ ผวิออ่น 30.5% สว่นใหญ่รูจ้กัลกีอาชพีของประเทศองักฤษ 
31.80% สว่นใหญ่ชมฟุตบอลเพือ่ความสนุกสนาน การรบัขา่วสารกลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่รูจ้กัฟุตบอล
ไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กีจากสือ่โทรทศัน์ 38.40 % และตดิตามผลฟุตบอลจากสือ่โทรทศัน์มากทีส่ดุ 
ความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่งอยากใหจ้ดัการแขง่ขนัในภาคกลาง 36.00 % วนัทีต่อ้งการใหม้กีาร
แขง่ขนัคอืวนัเสารใ์นเวลา 19.00 น. และตอ้งการซือ้บตัรในราคาบตัร 50 บาท ผลการศกึษาขอ้มลู
เกีย่วกบัปญหาและอุปสรรคของการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กีพบวา่คา่เฉลีย่รวมั

ของดา้นเวลาอยูใ่นระดบัมาก คา่เฉลีย่รวมของดา้นสถานทีอ่ยูใ่นระดบัมาก คา่เฉลีย่รวบของดา้น
ราคาบตัรและการสง่เสรมิดา้นการตลาดอยูใ่นระดบัมาก คา่เฉลีย่รวมของดา้นกรรมการอยูใ่นระดบั
มาก คา่เฉลีย่รวมของดา้นนกัฟุตบอลอยูใ่นระดบัมาก คา่เฉลีย่รวมของดา้นสโมสรอยูใ่นระดบัมาก 
คา่เฉลีย่รวมของ ดา้นขอ้มลูทัว่ไปอยูใ่นระดบัมาก ผลการศกึษาสมมตฐิานอายทุีแ่ตกต่างกนัมคีวาม
คดิเหน็เกีย่วกบัปญหาและอุปสรรคของการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กีทีไ่มแ่ตกต่างั

กนั ณ ระดบัความเชื่อมัน่ 0.05 ในดา้นเวลาเรือ่งจดัการแขง่ขนัในเวลาทีม่กีารจราจรตดิขดัทาํให้
ผูช้มเขา้ชมการแขง่ขนัไมท่นั ในดา้นราคาและการสง่เสรมิดา้นการตลาด เรือ่งราคาบตัรแพงเกนิไป 
และมกีารประชาสมัพนัธท์ีน้่อยเกนิไป ในดา้นสโมสรเรือ่งสโมสรของเอกชนสนบัสนุนที ่ดกีวา่สโมสร
ของรฐับาล ในดา้นขอ้มลูทัว่ไปเรือ่งคนไทยนิยมดฟุูตบอลต่างประเทศมากกวา่ฟุตบอลไทยอาชพีที่
แตกต่างกนัมคีวามตอ้งการใหจ้ดัการแขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กีในวนัทีไ่มแ่ตกต่าง ณ 
ระดบัความเชือ่มัน่ 0.05 ในดา้นเวลาของการจดัการแขง่ขนั อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็
เกีย่วกบัปญหาแลขอ้อุปสรรคของการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กีทีไ่มแ่ตั กต่างกนั 
ในดา้นเวลาและดา้นราคาและการสง่เสรมิดา้นการตลาดเรือ่งการซือ้มกีารลดราคาโดยการซือ้ตัว๋ชุด
และมกีารประชาสมัพนัธน้์อยเกนิไป ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปญหาและั

อุปสรรคของการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กีทีไ่มแ่ตกต่างกนั   ณ ระดบัความ
เชื่อมัน่ 0.05 รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปญหาและอุปสรรคของการจดัการแขง่ขนัั

ฟุตบอลเรือ่งราคาบตัรแพงเกนิไปและมกีารประชาสมัพนัธท์ีน้่อยเกนิไป ในดา้นสโมสร สโมสรของ
เอกชนมกีารสนบัสนุนไทยแลนดพ์รเีมยีรล์กีทีไ่มแ่ตกต่างกนั ณ ระดบัความเชื่อมัน่ 0.05 

 
 งานวจยัตางประเทศิ ่  
 Mulin, Hardy; & Sutton (1993) ศกึษาเรือ่ง Sport Marketing โดยขอ้มลูละเอยีดเกีย่วกบั
การตลาดกฬีา (Sport Marketing) ครอบคลุมทุกกลุ่มลกูคา้ อุตสาหกรรมกฬีาไมว่า่จะเป็นกรทาํ
การตลาดกฬีาโดยมอือาชพีหรอืมอืสมคัรเล่น รวมทัง้ยกกรณศีกึษาถงึฟุตบอลพรเีมยีรล์กีของ
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ประเทศองักฤษ ซึง่นกัการตลาดตอ้งเผชญิอยูใ่นชว่งแรงของการจดัวางกลยทุธ ์ระบบการจดัการ ยงั
เจาะลกึลงไปถงึแก่นของการตลาด และนําหลกัการ 5P อธบิายเรือ่งของการใช ้5Ps ไดแ้ก่ Products 
Price Place Promotion and Public relation แสดงใหเ้หน็ความแตกต่างขององคป์ระกอบต่างๆ วา่
มคีวามเชื่อมโยงกนัอยา่งไร และไดอ้ธบิายจุดยนืทีแ่ตกต่างหายในองคก์รการตลาด  โครงสรา้ง
องคก์รและบทบาทของแต่ละตําแหน่งในสโมสรกฬีา 
 Deloitte (2007) จากเอกสาร Annual Review of Football Finance 2007 ไดเ้สนอผล
รายงานประจาํปีทางดา้นการเงนิของสโมสรฟุตบอลในพรเีมยีรล์กีและเดอะแชมปเป้ียนชพิในฤดกูาล ์

2005-2006 จากรายงานแสดงใหเ้หน็วา่แนวโน้มสภาวะทางดา้นการเงนิของสโมสรฟุตบอลใน
พรเีมยีรล์กีเมือ่เทยีบกบัสภาวะการเงนิของฟุตบอลในลกีอื่นๆ เชน่ รายไดร้วม กาํไรทีไ่ดร้บั ตน้ทุน 
คา่จา้ง มแีนวโน้มทีจ่ะสงูขึน้อยา่งต่อเน่ืองทัง้ในปจจุบนัและอนาคต ผลจากความนิยมในฟุตบอลั

พรเีมยีรล์กีทัว่โลก ทาํใหพ้รเีมยีรล์กีมรีายไดจ้ากการถ่ายทอดทางโทรทศัน์ทีส่งูกวา่ฟุตบอลลกีอื่นๆ 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในฤดกูาล 2006-2007 จะมลีขิสทิธกิารถ่ายทอดทางโทรทศัน์ใหม ่ซึง่จะสง่ผลให้์
การเงนิของสโมสรฟุตบอลพรเีมยีรล์กีสงูขึน้เป็นอยา่งมาก 
 Deloitte (2008) จากเอกสาร Football Money League 2008 เสนอผลรายงานประจาํปี
เกีย่วกบัรายไดข้องสโมสรฟุตบอลในยโุรปในฤดกูาล 2006-2007 โดยมกีารจดัอนัดบัสโมสรฟุตบอล
ทีม่รีายไดส้งูทีส่ดุในโลก 20 อนัดบัแรก ทัง้น้ีจากการจดัอนัดงัสโมสรทีม่รีายไดส้งูทีส่ดุในโลกไดแ้ก่ 
สโมสรฟุตบอล Real Madrid มรีายไดร้วมถงึ 351 ลา้นยโูร รองลงมาไดแ้ก่ สโมสรฟุตบอล 
Manchester United มรีายได ้315.2 ลา้นยโูร อนัดบัทีส่ามไดแ้ก่ สโมสรฟุตบอล Barcelona มี
รายไดเ้ทา่กบั 290.1 ลา้นยโูร โดยจากรายงานจะเหน็ไดว้า่มสีโมสรฟุตบอลจากประเทศองักฤษถงึ 6 
สโมสรทีต่ดิอยูใ่น 20 อนัดบัแรก โดยนอกจากสโมสร Manchester United แลว้ยงัมสีโมสร Chelsea 
(อนัดบัที ่4) สโมสร Arsenal (อนัดบัที ่5) สโมสร Liverpool (อนัดบัที ่8) สโมสร Tottenham 
Hotspur (อนัดบัที ่11) และสโมสร Newcastle United (อนัดบัที ่14) 
 Haas, Kocher and Sutt (2001) ศกึษาประสทิธภิาพของทมีฟุตบอลอาชพีในประเทศ
เยอรมนีโดยใชว้ธิกีาร Data Envelope Analysis (DEA) เพือ่วดัประสทิธภิาพของสโมสรฟุตบอลทัง้ 
18 ทมีในการแขง่ขนัฟุตบอลบุนเดสลกีา้เยอรมนี ในการศกึษาขอ้มลูทีใ่ชป้ระกอบไดด้ว้ยขอ้มลู
ทางดา้นปจจยัการผลติและผลผลติ โดยปจจยัการผลติ ไดแ้ก่ คา่จา้ง ตวัผูเ้ล่น และผูฝึ้กสอน สว่นั ั

ผลผลติไดจ้าก จาํนวนแตม้ ประโยชน์โดยเฉลีย่ทีไ่ดร้บัจากสนาม และรายรบั ผลการศกึษาทมีทีม่คีา่
ประสทิธภิาพสงูทีส่ดุโดยมคีา่เทา่กบั 100 เปอรเ์ซน็ต ์ไดแ้ก่ทมี Bayen Munchen ทมี Werder 
Bremen ทมี SC Freiburg ทมี FC Schaike ทมี Eintracht Frankfurt ทมี SSV Ulm และทมี 
Arminia Bielefeld จากการศกึษาแสดงใหเ้หน็วา่คะแนนประสทิธภิาพทีไ่ดร้บัไมส่งัพนัธก์บัอนัดงัใน
ตารางคะแนนจากการแขง่ขนัจรงิ ทมีขนาดกลางและขนาดเลก็ยา่งเชน่ทมี Ulm ใหผ้ลทาง
ประสทิธภิาพทีด่กีวา่ทมีทีรู่จ้กักนัดอียา่งทมี Borussia Dortmund 
 Kang, Lee; & Sihyeong (2007) ไดท้าํการศกึษาเพือ่ทีจ่ะประเมนิประสทิธภิาพการ
จดัการของทมีเบสบอลอาชพีในประเทศเกาหล ีโดยใชว้ธิกีาร Data Envelope Analysis (DEA) เพือ่
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ทาํการวดัประสทิธภิาพของทมีเบสบอลอาชพีในประเทศเกาหล ีจาํนวน 8 ทมีในฤดกูาล 2004 โดย
ใชข้อ้มลูทางดา้นการเงนิ เชน่ เงนิเดอืนของผูเ้ล่น เปอรเ์ซน็ตจ์าํนวนชยัชนะทีไ่ดร้บั จาํนวนคนด ู
เป็นตน้ ผลการศกึษาพบวา่ จากทมีเบสบอลทัง้ 8 ทมีทีท่าํการศกึษา ทมี LG Twins และทมี 
Doosan Bears เป็นทมีทีม่ปีระสทิธภิาพในการจดัการสงูทีส่ดุ โดยมคีา่เทา่กบั 100 เปอรเ์ซน็ต ์
ขณะทีอ่กี 6 ทมีทีเ่หลอืมปีระสทิธภิาพทีต่ํ่ากวา่เมือ่เทยีบกบัสองทมีแรกขา้งตน้ โดยมทีมี Lotte 
Giants ทีม่ปีระสทิธภิาพทีใ่กลเ้คยีงกบัสองทมีแรกขา้งตน้ โดยมคีา่เทา่กบั 97.41 เมือ่ดใูนสว่นของ
ทมีทีม่คีา่ประสทิธภิาพตํ่าทมี SK Wyvems มคีา่ประสทิธภิาพเทา่กบัรอ้ยละ 77.08 และจบฤดกูาล
แขง่ขนัดว้ยอนัดบัที ่3 แต่วา่มกีารใชจ้า่ยทางดา้นเงนิเดอืนของผูเ้ล่นมากกวา่ทมีทีม่คีา่ประสทิธภิาพ
สงูสดุทีอ่นัดบัแรง สว่นทมี Samsung Lions เป็นทมีทีไ่ดแ้ชมปลกี ซึง่มเีปอรเ์ซน็ชยัชนะทีส่งู และมี์

การใชเ้งนิในการซือ้ผูเ้ล่นทีม่ทีกัษะทีส่งูรวมไปถงึโคช้ทีม่คีวามสามารถ จงึทาํใหท้มีประสบ
ความสาํเรจ็ แต่อยา่งไรกต็ามกลบัไมม่ปีระสทิธภิาพทางการจดัการ โดยมคีา่ประสทิธภิาพเทา่กบั
รอ้ยละ 52.75 
 
 
 



บทท่ี 3 
วธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  

 
 การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัประเภทวจิยัและพฒันา โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาสภาพและ
พฒันารปูแบบการบรหิารจดัการแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ซึง่ผูว้จิยัได้
กาํหนดการนําเสนอวธิดีาํเนินการวจิยั ดงัน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. ขัน้ตอนในการดาํเนินการวจิยั 
 3. เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 4. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 5. การจดักระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1. ประชากรและกลมุตวัอยาง่ ่  
 ประชากร 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ประกอบดว้ย  
 1. ผูบ้รหิารสโมสรหรอืผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งในการดาํเนินงานดา้นการตลาดของสโมสร
ฟุตบอลอาชพีทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพี รายการ “โตโยตา้ ไทยพรเีมยีรล์กี” ในฤดกูาล 
2013-2014 
 2. ผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการดาํเนินงานดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี รายการ 
“โตโยตา้ ไทยพรเีมยีรล์กี” ในฤดกูาล 2013-2014 ไดแ้ก่ 
  2.1 ผูบ้รหิารการกฬีาแหง่ประเทศไทย 
  2.2 ผูบ้รหิารสมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทย ฯ 
  2.3 ผูบ้รหิารบรษิทัไทยพรเีมยีรล์กี จาํกดั 
  2.4 ผูบ้รหิารสโมสรฟุตบอลอาชพี  
  2.5 ผูจ้ดัการทมีสโมสรฟุตบอลอาชพี  
  2.6 ผูแ้ทนจากการกฬีาแหง่ประเทศไทยทีด่แูลรบัผดิชอบเกีย่วกบัการพฒันากฬีา
อาชพีโดยตรง เชน่ ผูบ้รหิารของฝายกฬีาอาชพีและกฬีามวย่  
  2.7 นกัฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพี  
  2.8 ผูฝึ้กสอนฟุตบอลสโมสรฟุตบอลอาชพี 
  2.9 กรรมการผูต้ดัสนิฟุตบอล 
  2.10 ผูใ้หก้ารสนบัสนุนสโมสรฟุตบอลอาชพี 
  2.11 สือ่มวลชนสายกฬีา 
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 กลมุตวัอยาง่ ่  
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดก้าํหนดกลุ่มตวัอยา่ง ไดด้งัน้ี 
 1. ผูเ้ชีย่วชาญ ดาํเนินการในขัน้ตอนที ่1 ซึง่เป็นผูท้ีม่ปีระสบการณ์ในการดาํเนินงานดา้น
การตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย เพือ่ดาํเนินการในกระบวนการศกึษาสภาพการ
ดาํเนินงานดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดว้ยการสมัภาษณ์เชงิลกึ ซึง่ไดม้า
ดว้ยการเลอืกแบบเจาะจง (Purposive Sample) จาํนวน 18 คน โดยผูว้จิยัไดก้าํหนดหลกัเกณฑก์าร
พจิารณาผูเ้ชีย่วชาญ คอื เป็นผูท้ีม่บีทบาทหน้าทีใ่นการบรหิารการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทยโดยตรง เชน่ ผูป้ระธาน รองประธาน กรรมการบรหิารและผูจ้ดัการ ฟุตบอลอาชพี 
รายการ “โตโยตา้ไทยพรเีมยีรล์กี” ในฤดกูาล 2013-2014  
 2. ผูเ้ชีย่วชาญ ดาํเนินการในขัน้ตอนที ่2 ซึง่เป็นผูท้ีม่ปีระสบการณ์ในดา้นการตลาดและมี
สว่นเกีย่วขอ้งในดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย เพือ่ดาํเนินการใน
กระบวนการพฒันารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดว้ยการใชเ้ทคนิคเดล
ฟาย (Delphi Technique) ซึง่ไดม้าดว้ยการเลอืกกลุ่มตวัอยา่งแบบวธิเีจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยทีผู่ว้จิยัไดก้าํหนดหลกัเกณฑก์ารพจิารณาผูเ้ชีย่วชาญคนที ่1 คอื ผูท้ีม่ปีระสบการณ์
ในการบรหิารการตลาดและมสีว่นเกีย่วขอ้งในการบรหิารการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศ
ไทย จากนัน้ผูเ้ชีย่วชาญจะเป็นคนแนะนํารายชื่อผูเ้ชีย่วชาญคนถดัไปจนครบจาํนวน 17 คน ซึง่การ
กาํหนดผูเ้ชีย่วชาญจะพจิารณาตามหลกัเกณฑด์งัน้ี 
  2.1 เป็นผูท้ีม่บีทบาทหน้าทีใ่นการบรหิารจดัการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทยโดยตรง จาํนวน 6 คน เชน่ รองผูว้า่การการกฬีาแหง่ประเทศไทย ฝายกฬีาอาชพีและ่

สทิธปิระโยชน์ ผูบ้รหิารสมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทย และผูบ้รหิารบรษิทัไทยพรเีมยีรล์กี จาํกดั 
ฟุตบอลอาชพี รายการ “โตโยตา้ไทยพรเีมยีรล์กี” ในฤดกูาล 2013-2014  
  2.2 เป็นผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีทีม่ปีระสบการณ์ตรง
ในการดาํเนินงานดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย จาํนวน 11 คน ไดแ้ก่ ผูแ้ทน
การกฬีาแหง่ประเทศไทย ผูแ้ทนสมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทย ผูบ้รหิารสโมสรฟุตบอล นกักฬีา ผู้
ฝึกสอน กรรมการผูต้ดัสนิ ผูส้นบัสนุน และสือ่มวลชน 
 3. ผูท้รงคุณวุฒ ิดาํเนินการในขัน้ตอนที ่3 ซึง่เป็นผูท้ีม่คีวามรู ้ความสามารถ และมี
ประสบการณ์ในการพฒันากฬีาอาชพีของประเทศไทย เพือ่ดาํเนินการในกระบวนการยนืยนัรปูแบบ
การบรหิารจดัการแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย เพือ่วเิคราะหค์วามถูกตอ้งและ
ความเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดว้ยวธิวีจิยัแบบการ
สนทนากลุ่ม (Focus Group) ซึง่ไดม้าดว้ยการเลอืกกลุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง(Purposive Sampling) 
โดยทีผู่ว้จิยัไดก้าํหนดหลกัเกณฑก์ารพจิารณาผูท้รงคุณวุฒคินที ่1 คอื เป็นผูท้ีม่คีวามรู ้
ความสามารถ และมปีระสบการณ์ในการพฒันากฬีาอาชพีของประเทศไทย จากนัน้ผูท้รงคุณวุฒจิะ
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เป็นคนแนะนํารายชื่อผูท้รงคุณวุฒคินถดัไปจนครบจาํนวน 12 คน ซึง่การกาํหนดผูท้รงคุณวฒุจิะ
พจิารณาตามหลกัเกณฑด์งัน้ี 
  3.1 เป็นผูท้ีม่บีทบาทหน้าทีใ่นการกาํหนดนโยบายในการพฒันาฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย จาํนวน 4 คน เชน่ รองผูว้า่การการกฬีาแหง่ประเทศไทย ฝายกฬีาอาชพีและสทิธิ่

ประโยชน์ ผูบ้รหิารสมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทย และผูบ้รหิารบรษิทัไทยพรเีมยีรล์กี จาํกดั เป็น
ตน้ 
  3.2 เป็นผูท้ีม่หีน้าทีใ่นการปฏบิตังิานดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศ
ไทยโดยตรง จาํนวน 1 คน เชน่ ประธาน รองประธาน กรรมการบรหิาร ผูจ้ดัการ รายการ “โตโยตา้
ไทยพรเีมยีรล์กี” ในฤดกูาล 2013-2014 
  3.3 เป็นผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้ง และมสีว่นไดส้ว่นเสยีในดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี
ทีม่ปีระสบการณ์ตรงในการดาํเนินงานของแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย จาํนวน 6 
คน ไดแ้ก่ ผูบ้รหิารสโมสรฟุตบอล นกักฬีา ผูฝึ้กสอน กรรมการผูต้ดัสนิ ผูส้นบัสนุน และสือ่มวลชน
สายกฬีา 
  3.4 เป็นนกัวชิาการในระดบัอุดมศกึษาทีม่คีวามรูด้า้นการตลาด จาํนวน 1 คน 
 

ตาราง 2 แสดงประชากรและกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 

กลุ่มตวัอยา่งและวธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 

สถานภาพกลุม่ตวัอยา่ง 

ขัน้ตอนที ่1 
การสมัภาษณ์ 
จาํนวน 18 คน 
ใชว้ธิเีลอืก 
แบบเจาะจง 

ขัน้ตอนที ่2 
เทคนิคเดลฟาย 
จาํนวน 17 คน 
ใชว้ธิเีลอืก 
แบบเจาะจง 

ขัน้ตอนที ่3 
สนทนากลุ่มยอ่ย 
จาํนวน 12 คน 
ใชว้ธิเีลอืก 
แบบเจาะจง 

1.ผูบ้รหิาร/ผูเ้กีย่วขอ้งดา้นการตลาด 18 4 2 
2.ผูแ้ทน การกฬีาแหง่ประเทศไทย - 1 1 
3.ผูแ้ทนบรษิทัไทยพรเีมยีรล์กี - 1 1 
4.ผูแ้ทนสมาคมฟุตบอลฯ 
5.นกักฬีา 
6.ผูฝึ้กสอน 
7.ผูต้ดัสนิ 
8.ผูแ้ทนแฟนคลบัสโมสรฟุตบอล 
9.ผูส้นบัสนุนการจดัการแขง่ขนั 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

1 
1 
1 
1 
1 
1 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

 

กลุ่มตวัอยา่งและวธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 

สถานภาพกลุม่ตวัอยา่ง 

ขัน้ตอนที ่1 
การสมัภาษณ์ 
จาํนวน 18 คน 
ใชว้ธิเีลอืก 
แบบเจาะจง 

ขัน้ตอนที ่2 
เทคนิคเดลฟาย 
จาํนวน 17 คน 
ใชว้ธิเีลอืก 
แบบเจาะจง 

ขัน้ตอนที ่3 
สนทนากลุ่มยอ่ย 
จาํนวน 12 คน 
ใชว้ธิเีลอืก 
แบบเจาะจง 

10.สือ่มวลชนสายกฬีา   - 2 1 
11.นกัวชิาการ - 2 1 

รวม 18 17 12 
 
2. ขัน้ตอนในการวจยั ิ  
 การวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดก้าํหนดขัน้ตอนในการวจิยั โดยแบ่งเป็น 4 ขัน้ตอน ดงัน้ี 
 ขัน้ตอนที ่1 การศกึษากรอบแนวคดิในการศกึษา และเครือ่งมอืในการวจิยั 
 ขัน้ตอนที ่2 การพฒันารปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย   
 ขัน้ตอนที ่3 การยนืยนัรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
 ขัน้ตอนที ่4 การนําเสนอรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย   
 
 ขัน้ตอนท่ี 1 การศึกษากรอบแนวคิดในการศึกษา 
 1. ศกึษาวเิคราะหเ์อกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วกบัหลกัการ และขอ้มลูพืน้ฐานประกอบการ
สรา้งรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย จากแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยั 
เกีย่วกบัการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี 
 2. ดาํเนินการสมัภาษณ์แบบเชงิลกึ(In-depth Interview)กบัผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการ
บรหิารจดัการสโมสรฟุตบอลและผูท้ีม่สีว่นเกีย่วกบัการตลาดของสโมสรฟุตบอล เพือ่ศกึษาขอ้มลู
เกีย่วกบัแนวทางเกีย่วกบัการทาํตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย จาํนวน 18 คน 
 3. ทาํการสรปุและสงัเคราะหข์อ้มลูทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์แบบเจาะลกึกบัผูท้ีม่สีว่น
เกีย่วขอ้งในเกีย่วกบัการทาํตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี  เพือ่สรปุเป็นกรอบแนวคดิในการวจิยั 
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 ขัน้ตอนท่ี 2  การพฒันารปูแบบการตลาดของสโมสรฟตุบอลอาชีพในประเทศไทย 
  1. พฒันารปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย โดยการใชเ้ทคนิคเดลฟาย 
(Delphi technique) จากผูเ้ชีย่วชาญดา้นการบรหิารจดัการและการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี 
จาํนวน 17 คน เพือ่ใหไ้ดร้ปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทยทีม่คีวามเป็นไปได้
ในทางปฏบิตัแิละมคีวามสมบรูณ์ ดว้ยการใชแ้นวคดิทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์จากผูเ้ชีย่วชาญมาสรา้งเป็น
แบบสอบถามความคดิเหน็ทีม่ต่ีอรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย เพือ่นํามาศกึษา
วเิคราะห ์และกาํหนดรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ดว้ยการใชเ้ทคนิคเดลฟาย 
(Delphi technique) จาํนวน 3 รอบ ตามขัน้ตอนต่อไปน้ี 
  1.1  เกบ็ขอ้มลูรอบที ่1 โดยการสรา้งแบบสอบถามปลายเปิดเกบ็รวบรวมความคดิเหน็
เกี่ยวกบัการพฒันารูปแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ของผูเ้ชีย่วชาญทีไ่ด้
กาํหนดเป็นกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 17 คน 
  1.2  เกบ็ขอ้มลูรอบที ่2 โดยการนําความคดิเหน็ทีว่เิคราะหไ์ดจ้ากรอบที ่1 มาสรา้งเป็น
แบบสอบถามชนิดมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating Scale) 5 ระดบัเพือ่ใหผู้เ้ชีย่วชาญจาํนวน 17 คน
เดมิ ใหน้ํ้าหนกัความสาํคญัของแต่ละขอ้ รวมทัง้เหตุผลทีเ่หน็ดว้ยหรอืไมเ่หน็ดว้ยของแต่ละขอ้หรอืควร
แกไ้ขสาํนวน  ผูเ้ชีย่วชาญสามารถใหข้อ้เสนอแนะเพิม่เตมิได ้และนําผลทีไ่ดม้าวเิคราะหค์าํตอบจาก
แบบสอบถามรอบที ่2 โดยหาคา่มธัยฐาน (Median) และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์(Interquartile 
Range) ขอ้ทีผ่า่นเกณฑต์อ้งมคีา่มธัยฐาน (Median) ตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัระหวา่งควอไทส ์
(Interquartile Range) ไมเ่กนิ 1.50  
  1.3 เกบ็ขอ้มลูรอบที ่3 โดยการนําคาํตอบทีว่เิคราะหไ์ดจ้ากรอบที ่2 มาสรา้งเป็น
แบบสอบถามชนิดมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating Scale) 5 ระดบั เพือ่ใหผู้เ้ชีย่วชาญ 17 คนเดมิ 
ใหน้ํ้าหนกัความสาํคญัของแต่ละขอ้ รวมทัง้เหตุผลทีเ่หน็ดว้ยหรอืไมเ่หน็ดว้ยของแต่ละขอ้ หรอืควร
แกไ้ขสาํนวน  และนําผลทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถามรอบที ่3 มาหาคา่มธัยฐาน (Median) และคา่
พสิยัระหวา่งควอไทล ์(Interquartile Range) ขอ้ทีผ่า่นเกณฑต์อ้งมคีา่มธัยฐาน (Median) ตัง้แต่ 
3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัระหวา่งควอไทส ์(Interquartile Range) ไมเ่กนิ 1.50  
  2. สรปุผลการพฒันาไดร้า่งรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
 
 ขัน้ตอนท่ี 3 การยืนยนัรปูแบบการตลาดของสโมสรฟตุบอลอาชีพในประเทศไทย 
 1.  ผูว้จิยัรา่งรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทยทีผู่เ้ชีย่วชาญไดพ้จิารณา
แลว้มาปรบัปรงุแกไ้ขหาความเหมาะสม จากนัน้ดาํเนินการจดัประชุมโดยใชเ้ทคนิคสนทนากลุม่ (Focus 
Group) กบัผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 12 คน และทาํประเมนิความเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสร
ฟุตบอลอาชพีในประเทศไทยเพือ่หาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index: IOC) 
เพือ่เป็นการยนืยนัความเหมาะสมของรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย  
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 2. ดําเนินสงัเคราะห์และสรุปมติของผู้ทรงคุณวุฒทิี่เขา้ร่วมประชุม เพื่อสรุปการยนืยนั
รปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย  
 
 ขัน้ตอนท่ี 4 การนําเสนอรปูแบบการตลาดของสโมสรฟตุบอลอาชีพในประเทศไทย 
 1. นําเสนอรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยฉบบัสมบรูณ์ 
ประกอบดว้ย  
  1.1  ความเป็นมา 
  1.2  สภาพการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยในปจจุบนัั  
  1.3  การนําเสนอรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย เพือ่เป็น
แนวทางในการนําไปใชป้ระโยชน์ 
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 ขัน้ตอนการวจิยัดงักล่าวผูว้จิยัสามารถนําเสนอเป็นแผนภาพประกอบ ไดด้งัน้ี 
 

 
 

 
 
    
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพประกอบ 14 แสดงขัน้ตอนการวจิยั 
 
 

ขัน้ตอน วธิดีาํเนินการวจิยั ผลลพัธท์ีไ่ด ้

ขัน้ตอนที ่1 ขัน้ตอน

การกาํหนดกรอบ

แนวคดิในการวจิยั 

1.ศกึษาวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัดาํเนินการดา้น

ตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี ฯ 

2.สมัภาษณ์แบบเจาะลกึกบัผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งใน

เรือ่งทีเ่กีย่วกบัสภาพการดาํเนินงานดา้นการตลาด

ของสโมสรฟุตบอลอาชพีในปจจุบนัั  

3.สรปุและสงัเคราะหข์อ้มลูทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์

1.ไดก้รอบแนวคดิในการ

วจิยั 

2.สภาพดาํเนินงานดา้น

การตลาดของสโมสร

ฟุตบอลอาชพีฯ 

 

ขัน้ตอนที ่3 ขัน้ตอน

การยนืยนัรปูแบบการ

การตลาดของสโมสร

ฟุตบอลอาชพีของ

ประเทศไทย 

1.นํารา่งรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอล
อาชพีฯ ไปสอบถามกบัผูท้รงคุณวฒุ ิจาํนวน12คน 
เพือ่ยนืยนัรปูแบบฯ โดยการสนทนากลุม่ (Focus 
Group) และหาคา่ (IOC) 
2.สรปุความรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอล
อาชพีในประเทศไทย 

 

รปูแบบการการตลาดของ

สโมสรฟุตบอลอาชพี      

ของประเทศไทย 

ขัน้ตอนที ่4 ขัน้ตอน
การนําเสนอรปูแบบฯ 

1.นําเสนอรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอล
อาชพีในประเทศไทย 

ขัน้ตอนที ่2 ขัน้ตอน

การพฒันารปูแบบ

การตลาดของสโมสร

ฟุตบอลอาชพีฯ 

1.สรา้งเครือ่งมอืแบบสอบถามเกีย่วกบัรปูแบบ
การตลาดฯ 
2. วเิคราะหค์วามคดิเหน็ของกลุ่มผูเ้ชีย่วชาญ 
จาํนวน 17 คน โดยการใชเ้ทคนิคเดลฟาย เพื่อ
พฒันารปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีฯ 
3. จดัทาํรา่งรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอล
อาชพีในประเทศไทย 
3. สรา้งเครือ่งมอืเพือ่นําไปใชใ้นการการสนทนา
กลุม่ (Focus Group) เพือ่ยนืยนัรปูแบบฯ เพือ่ใช้
ในการวจิยัข ัน้ตอนที ่3 

1.ไดเ้ครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการ
วจิยั 
2.ไดร้า่งรปูแบบการตลาด

ของสโมสรฟุตบอลอาชพีฯ   
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3. เครือ่งมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ผูว้จิยัไดด้ําเนินการสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลตามกรอบแนวคดิในการ
วจิยั โดยในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดก้าํหนดเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัประกอบดว้ย 

 1.  แบบสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ โดยเกบ็รวบรวมขอ้มลูกบัผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 18 คน โดย
เป็นการสอบถามใหค้รอบคลุมถงึสภาพการดาํเนินงานดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีใน
ประเทศไทยในปจจุบนัั  จากนัน้นําขอ้มลูมาสงัเคราะหเ์ป็นประเดน็ต่างๆ เพือ่กาํหนดเป็นโครงสรา้ง
ของแบบสอบถามปลายเปิด เพือ่การประยกุตใ์ชเ้ทคนิคเดลฟาย (Delphi technique)   
 2.  แบบสอบถามปลายเปิดรา่งรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
เพือ่สอบถามกบักลุ่มผูเ้ชีย่วชาญ จาํนวน 17 คน ในกระบวนการใชเ้ทคนิคเดลฟาย (Delphi 
technique) ในรอบที ่2 และ 3 โดยมลีกัษณะเป็นแบบมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating Scale) ม ี5 
ระดบั โดยกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนของระดบัความคดิเหน็แต่ละระดบั ดงัน้ี 
  ขอ้ความนัน้เป็นไปไดม้ากทีส่ดุ มคีา่เทา่กบั  5  คะแนน 
  ขอ้ความนัน้เป็นไปไดม้าก  มคีา่เทา่กบั  4  คะแนน 
   ขอ้ความนัน้เป็นไปไดป้านกลาง มคีา่เทา่กบั  3  คะแนน 
   ขอ้ความนัน้เป็นไปไดน้้อย   มคีา่เทา่กบั  2  คะแนน 
   ขอ้ความนัน้เป็นไปไดน้้อยทีส่ดุ มคีา่เทา่กบั  1  คะแนน 
 3. แบบสอบถามรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย เพือ่สอบถาม
กบักลุ่มผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 12 คน ในกระบวนการใชเ้ทคนิคสนทนากลุ่ม (Focus Group) และทาํ
ประเมนิความเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทยเป็นการหาคา่ดชันี
ความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index: IOC) เพือ่ยนืยนัความเหมาะสมของรปูแบบ
การตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย โดยมลีกัษณะเป็นแบบมาตราสว่นประมาณคา่ 
(Rating Scale) ม ี5 ระดบั โดยกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนของแต่ละระดบั ดงัน้ี 
  มคีวามเหมาะสมมากทีส่ดุ  มคีา่เทา่กบั  5  คะแนน 
  มคีวามเหมาะสมมาก  มคีา่เทา่กบั  4  คะแนน 
  มคีวามเหมาะสมปานกลาง  มคีา่เทา่กบั  3  คะแนน 
  มคีวามเหมาะสมน้อย   มคีา่เทา่กบั  2  คะแนน 
  มคีวามเหมาะสมน้อยทีส่ดุ  มคีา่เทา่กบั  1  คะแนน 
 
 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือและการหาคณุภาพเครื่องมือ เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้
น้ี คอืแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ โดยวธิกีารสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั มรีายละเอยีดการสรา้ง
เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั ซึง่มรีายละเอยีดแบ่งเป็นขัน้ตอนดงัน้ี 
 1. ศกึษาเอกสารและใชก้ารวเิคราะหเ์น้ือหา จากหลกัการ แนวคดิ และสาระทีเ่กีย่วขอ้งกบั
การตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งทัง้ในประเทศ และต่างประเทศ 
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การสมัภาษณ์ผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการดาํเนินการดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศ
ไทยในเชงิลกึ เพือ่ทราบสภาพการดาํเนินงานดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทยใน
ปจจุบนัั  เพือ่รวบรวมและจดัทาํรา่งรปูแบบฯ เสนอใหผู้เ้ชีย่วชาญทีไ่ดก้าํหนดเป็นกลุ่มตวัอยา่ง 
ดาํเนินการตรวจสอบคุณภาพปรบัปรงุและแกไ้ขในสว่นทีย่งัไมส่มบรูณ์ 
 2. นําแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ไปใหผู้เ้ชีย่วชาญประเมนิความครอบคลุมและความ 
เหมาะสมของเน้ือหาสาระ (Content Validity) โดยผูเ้ชีย่วชาญ 5 คน ประกอบดว้ย ผูบ้รหิาร/
ผูด้าํเนินการดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย นกัวชิาการ และผูท้รงคุณวุฒ ิ
เพือ่ทาํการหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index : IOC)  เพือ่ตรวจสอบ
ความเทีย่งตรงของขอ้คาํถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้วา่มคีวามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคเ์ชงิพฤตกิรรมและ
เป็นขอ้คาํถามทีต่รงกบัสิง่ทีผู่ว้จิยัตอ้งการศกึษาหรอืไม ่รวมไปถงึถอ้ยภาษาทีใ่ชใ้นขอ้คาํถามมคีวาม
เหมาะสมและสามารถสือ่ความไดห้รอืไม ่แบบสอบถามมคีวามเทีย่งตรงเชงิเน้ือหา อยูร่ะหวา่ง 0.60 
ถงึ 1.00 มาปรบัปรงุแกไ้ขใหม้คีวามสมบรูณ์แลว้ ซึง่จากการตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิเน้ือหาจาก
ผลการศกึษาพบวา่ทุกขอ้มคีา่ความเทีย่งตรงเชงิเน้ือหาอยูท่ี ่0.90-1.00 ดงันัน้จงึถอืวา่มคีวาม
เทีย่งตรงเชงิเน้ือหาทุกขอ้ 
  3. นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัการตรวจสอบจากผูเ้ชีย่วชาญถงึความครอบคลุมและ 
ความเหมาะสมของเน้ือหาสาระ (Content Validity) มาปรบัปรงุแกไ้ขใหม้คีวามสมบรูณ์แลว้ 
  4. นําแบบสอบถามเสนออาจารยท์ีป่รกึษาเพือ่ขอคาํแนะนําและนําไปปรบัปรงุใหเ้ป็น
แบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ พรอ้มทีจ่ะนําไปใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูในการวจิยัต่อไป 
 
4. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
  1. ทาํหนงัสอืขอความรว่มมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู จากบณัฑติวทิยาลยั  
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่ขอความรว่มมอืในการสมัภาษณ์และการตอบแบบสอบถาม  
ของผูท้รงคุณวุฒ ิผูเ้ชีย่วชาญ และผูบ้รหิาร 
 2. นําสง่แบบสอบถามถงึกลุ่มตวัอยา่งดว้ยตวัผูว้จิยัเอง 
 3. ทาํหนงัสอืจากบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่ขออนุญาต
ดาํเนินการวจิยัเกบ็ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 4. ผูว้จิยัตดิต่อประสานงานไปยงักลุ่มตวัอยา่งเพือ่ขอความอนุเคราะหเ์กบ็ขอ้มลู 
 5. ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบรูณ์ของแบบสอบถามทีไ่ดร้บัคนื 
 

5. การจดักระทาํและวเคราะหข้์อมลูิ  
 สําหรบัข้อมูลเชิงปรมิาณ ซึ่งเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลของแบบสอบถามที่ใช้ในการวิจยั 
ผูว้จิยัไดด้าํเนินการวเิคราะหข์อ้มลูตามเป็นลาํดบัขัน้ดงัน้ี 
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 ขัน้ตอนที่ 1 สงัเคราะห์ผลการสมัภาษณ์ผู้ที่มสี่วนเกี่ยวขอ้งในการดําเนินงานด้าน
การตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย จํานวน 18 คน เพื่อนํามาเป็นขอ้มูลพืน้ฐานใน
การกําหนดเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัย และสร้างเป็นโครงสร้างข้อคําถามเกี่ยวกับรูปแบบ
การตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
 ขัน้ตอนที ่2 วเิคราะหค์วามคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญจาํนวน 17 คน ต่อเกณฑ ์โดยการใช้
เทคนิคเดลฟาย เพือ่พฒันารปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย โดยวเิคราะห์
คา่มธัยฐาน (Md) คา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์(IR) และผลการพฒันารปูแบบการตลาดของสโมสร
ฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
 ขัน้ตอนที ่3 ทาํการสงัเคราะหค์วามคดิเหน็ของผูท้รงคุณวุฒจิาํนวน 12 ท่าน ในการสนทนา
กลุ่ม (Focus Group) และทาํการวเิคราะหผ์ลการประเมนิความเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสร
ฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย เพื่อหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index: 
IOC) เพือ่เป็นการยนืยนัความเหมาะสมของรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 

 
ตาราง 3 แสดงสรปุวธิดีาํเนินการวจิยั 
 

ขัน้ตอนการวจิยั 
วธิดีาํเนินการวจิยั 

ขัน้ตอนที ่1 ขัน้ตอนที ่2 ขัน้ตอนที ่3 
1.ขัน้ตอนการวจิยั 1.การสมัภาษณ์ 1.เทคนิคเดลฟาย 1.สนทนากลุม่ยอ่ย 
2.การเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 2.วธิเีลอืกแบบเจาะจง 2.วธิเีลอืกแบบเจาะจง 2.วธิเีลอืกแบบเจาะจง 
3.จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 3.จาํนวน 18 คน 3.จาํนวน 17 คน 3.จาํนวน 12 คน 
4.เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 4.แบบสมัภาษณ์ 4.แบบสอบถาม 4.แบบสอบถาม 
5.วธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลู 5.สมัภาษณ์เชงิลกึ 5.เกบ็แบบสอบถาม 5.จดัสนทนากลุ่ม 
6.การวเิคราะหข์อ้มลู 6.สงัเคราะหข์อ้มลู 

เรยีบเรยีงเป็น 
ความเรยีง 

6.วเิคราะหเ์พือ่หา 
คา่มธัยฐาน (Md)  
คา่พสิยัระหวา่ง 
ควอไทล ์(IR) 

6.วเิคราะหเ์พือ่หาคา่ 
ดชันีความสอดคลอ้ง
(IOC) 
 

 
 



 
 

บทท่ี 4 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

 
 การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัประเภทวจิยัและพฒันา โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาสภาพและ

นําเสนอรูปแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ซึ่งผูว้จิยัไดก้ําหนดการนําเสนอ
ผลการวจิยัดงัน้ี  

 ผลการวจิยัขัน้ตอนที่ 1 ผลการศกึษากรอบแนวคดิและเครื่องมอืในการวจิยั ผูว้จิยัได้
ทาํการศกึษา จากแหล่งขอ้มลูดงัน้ี 
 1. ผลการศกึษาวเิคราะหเ์อกสาร แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัเกีย่วกบัการตลาดและการ
พฒันากฬีาอาชพีของประเทศไทยเพือ่เป็นขอ้มลูสนบัสนุนงานวจิยั 
 2. ผลการสมัภาษณ์แบบเจาะลกึกบัผูเ้ชีย่วชาญ จาํนวน 18 คน โดยเป็นประธานสโมสร
และผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งเพือ่สอบถามเกีย่วกบัสภาพการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
 3. ผลการสงัเคราะหข์อ้มลูเพือ่กรอบแนวคดิทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 ผลการวจิยัขัน้ตอนที่ 2  ผลการพฒันารูปแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศ
ไทย โดยการใช้เทคนิคเดลฟาย (Delphi technique) จากผูเ้ชี่ยวชาญ จํานวน 17 คน เพื่อใหไ้ดร้่าง
รปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ดงัน้ี 
 1. ผลการสงัเคราะห์แบบสมัภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญเกี่ยวกับรูปแบบการตลาดของสโมสร
ฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย โดยการใชเ้ทคนิคเดลฟายรอบที ่1  
 2. ผลการวิเคราะห์แบบสอบถามความคิดเหน็ของผู้เชี่ยวชาญต่อรูปแบบการตลาดของ
สโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย โดยการใชเ้ทคนิคเดลฟาย รอบที ่2 
 3. ผลการวเิคราะห์แบบสอบถามความคดิเห็นของผู้เชี่ยวชาญต่อรูปแบบการตลาดของ
สโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย โดยการใชเ้ทคนิคเดลฟายรอบที ่3 
 ผลการวจิยัขัน้ตอนที่ 3 ผลการวเิคราะห์สนทนากลุ่ม (Focus Group) กบัผูท้รงคุณวุฒ ิ
จาํนวน 12 คน เพือ่ยนืยนัรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
 โดยใชส้ญัญาลกัษณ์แทนคา่สถติต่ิางๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 Mdn. หมายถงึ     คา่มธัยฐาน 
 I.R. หมายถงึ     คา่พสิยัควอไทล ์
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ผลการวจยัิ  
 จากการวจิยัเรื่องรูปแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ผูว้จิยัไดส้รุป
ผลการวจิยัตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ไดด้งัน้ี 
 ผลการวจยัขัน้ตอนท่ี ิ 1 ผลการศกึษาสภาพการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
เพือ่นํามากาํหนดกรอบแนวคดิในการวจิยั ซึง่ผูว้จิยัไดด้าํเนินการศกึษาขอ้มลูได ้ดงัน้ี 
 1. ผลการศกึษาวเิคราะหเ์อกสาร แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัเกีย่วกบัการพฒันากฬีาอาชพี
ของประเทศไทย รวมถงึการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย เพือ่เป็นขอ้มลูสนบัสนุน
งานวจิยั 
  จากการศึกษาข้อมูลจากเอกสาร งานวิจยั และจากการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการ
สมัภาษณ์ผูท้ีม่สี่วนเกีย่วขอ้งในการดาํเนินการดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี ทีเ่ขา้รว่มการ
แขง่ขนัฟุตบอล รายการ “โตโยตา้ ไทยพรเีมยีรล์กี” ในฤดูกาล 2014-2015 พบว่า จากการทีส่มาคม
ฟุตบอลแหง่ประเทศไทยในพระบรมราชปูถมัภ ์ไดม้คีวามพยายามเปลีย่นรปูแบบการแขง่ขนัฟุตบอล
ภายในประเทศ จากรูปแบบการแข่งขนัแบบสมคัรเล่นมาเป็นรูปแบบอาชพีในปี 2539 แต่กว่าที่
สโมสรฟุตบอลไทยจะมกีารบรหิารจดัการแบบ “มอือาชพี” ไดก้ผ็่านมาจนถงึปี 2551 เมื่อสมาพนัธ์
ฟุตบอลเอเชยี (Asia Football Confederation: AFC) ออกระเบยีบบงัคบัใหห้น่วยงานทีม่หีน้าที่
จดัการแขง่ขนัและสโมสรฟุตบอลทุกสโมสรในประเทศไทยต้องจดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคล โดยไดร้ะบุ
ว่าหากไมจ่ดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคลจะตดัสทิธกิารส่งสโมสรเขา้แขง่ขนัรายการของ ์ AFC จากนัน้จงึ
นํามาสูก่ารจดัตัง้บรษิทั ไทยพรเีมยีรล์กี จาํกดั และสง่ผลใหก้ารแขง่ขนัฟุตบอลภายในของไทย ตัง้แต่
ปี 2552 (ซึง่เปลีย่นชื่อรายการแขง่ขนัลกีฟุตบอลสงูสุด เป็น “ไทยพรเีมยีรล์กี”) มคีวามเป็นมอือาชพี
มากขึน้ จากนัน้จงึนับไดว้่าเริม่เขา้สู่ยุคฟุตบอลอาชพี โดยทีส่โมสรทุกแห่งต้องจดทะเบยีนเป็นนิติ
บุคคลและบรหิารงานแบบบรษิทัเอกชนทําใหม้คีวามเป็นมอือาชพีมากขึน้ ส่งผลใหน้ักฟุตบอลเริม่ที่
จะมรีายไดเ้พิม่ขึน้จนสามารถทุ่มสมาธใิหก้บัการพฒันาฝีเทา้เพยีงอย่างเดยีว (อาท ิชารลิ ชปัปุยส ์
นกัฟุตบอลทมีชาตไิทย ทีไ่ดร้บัเงนิเดอืนอยูท่ี ่700,000 บาท/เดอืน) และทาํใหท้มีชาตไิทยมผีลงานที่
ดขีึ้น หลงัซบเซามากว่าทศวรรษ ปจจุบนัการแข่งขนัฟุตบอลอาชพีของไทย มรีายการแข่งขนั ั

ประเภทลกี ม ี3 ดวิชิ ัน่ ไดแ้ก่ ไทยพรเีมยีรล์กี (18 ทมี) ลกีวนั (20 ทมี) และดวิชิ ัน่ 2 (83 ทมี) และ
ประเภทน็อกเอาต์ คอื เอฟเอคพั ลกีคพั และถ้วยพระราชทาน ประเภท ก. ถอืไดว้่า การแข่งขนั
ฟุตบอลอาชพีของไทย อยู่ในช่วงทีไ่ดร้บัความนิยมอย่างสงูสุด ดงัจะเหน็จากสถติผิูช้มทีเ่ขา้ชมการ
แขง่ขนัฟุตบอลอาชพีในรายการไทยพรเีมยีรล์กีฤดกูาล ปี 2557 มจีาํนวนมากถงึ 1.91 ลา้นคน ขาย
ตัว๋เขา้ชมไดก้ว่า 164.54 ลา้นบาท สว่นลกีวนั มคีนเขา้ชมการแขง่ขนัในสนาม 7.8 แสนคน ขายตัว๋
เขา้ชมไดก้วา่ 49.55 ลา้นบาท (กรมพฒันาธุรกจิการคา้ กระทรวงพาณชิย.์ 2557: ออนไลน์)  
  จากการพฒันาฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยดงักล่าว จะเหน็ไดว้า่มกีารพฒันากา้วขึน้สู่
การเป็น “ธุรกจิกฬีาฟุตบอล” อยา่งเตม็รปูแบบ เน่ืองจากสโมสรฟุตบอลทุกสโมสรจะตอ้งดาํเนินการ
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จดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคล โดยบรษิทั ไทยพรเีมยีรล์กี จาํกดั ผูค้วบคุมและจดัการแขง่ขนั ไดก้าํหนด
คุณสมบตัขิองสโมสรจะเขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลลกีอาชพีเอาไวห้ลายประการ หน่ึงในนัน้กค็อื 
สโมสรจะตอ้งม ี“ทุนจดทะเบยีน” บรษิทัขัน้ตํ่า เพือ่ใหม้ัน่ใจวา่ฐานะทางการเงนิมัน่คงเพยีงพอทีจ่ะเข้
รว่มแขง่ขนัได ้โดยสโมสรทีจ่ะเขา้รว่มการแขง่ขนัไทยพรเีมยีรล์กี ตอ้งมทีุนจดทะเบยีนไมต่ํ่ากวา่ 20 
ลา้นบาท สว่นทมีทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลรายการลกีวนั ตอ้งมทีุนจดทะเบยีนไมต่ํ่ากวา่ 5 ลา้น
บาท ซึง่จากการศกึษาพบวา่มสีโมสรทีไ่มผ่า่นเกณฑเ์รือ่งทุนจดทะเบยีน ถงึ 13 สโมสร แบ่งเป็น 
สโมสรในไทยพรเีมยีรล์กี 8 สโมสร ไดแ้ก่ นครราชสมีา มาสดา้ เอฟซ ี(มทีุนจดทะเบยีน 14 ลา้น
บาท) บอีซี ีเทโรศาสน (10 ลา้นบาท) สระบุร ีเอฟซ ี(10 ลา้นบาท) เชยีงราย ยไูนเตด็ (5 ลา้นบาท) 
ราชนาว ี(5 ลา้นบาท) ทโีอท ีเอสซ ี(2 ลา้นบาท) โอสถสภา เอม็-150 (2 ลา้นบาท) และราชบุร ีมติร
ผล เอฟซ ี(1 ลา้นบาท) และสโมสรในลกีวนั อกี 3 สโมสร ไดแ้ก่ เชยีงใหม ่เอฟซ,ี ประจวบ เอฟซ ี
และสโุขทยั เอฟซ ี(ทัง้หมด มทีุนจดทะเบยีน 1 ลา้นบาท) และนอกจากน้ียงัพบวา่โครงความเป็น
เจา้ของสโมสร ปจจุบนัครึง่หน่ึงของสโมสรฟุตบอลอาชพีไทยั  หรอื 50% (19 สโมสร) เป็นของ
นกัการเมอืง ทัง้ระดบัชาตแิละระดบัทอ้งถิน่ ตามมาดว้ยเป็นของนกัธุรกจิ (12 สโมสร) ซึง่ประกอบ
ธุรกจิทัง้สือ่ เครือ่งดื่ม โรงแรม ประกนัภยั รถยนต ์อสงัหารมิทรพัย ์เป็นของหน่วยงานราชการ  (5 
สโมสร) ทัง้ทหารบก ทหารอากาศ ทหารเรอื ตํารวจ และรฐัวสิาหกจิอยา่ง ปตท. ทีเ่หลอืคอือื่นๆ (2 
สโมสร) 
 2. ผลการสมัภาษณ์แบบเจาะลกึกบัผูเ้ชีย่วชาญ โดยเป็นผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการ
ดาํเนินงานดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี รายการ “โตโยตา้ ไทยพรเีมยีรล์กี” ฤดกูาล 2015 
จาํนวน 18 สโมสร เกีย่วกบัสภาพการดาํเนินงานดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี ซึง่ขอ้มลูทีไ่ด้
สอดคลอ้งกบัณฐักร วทิติานนทช์ติ. (2557) ผูว้จิยัจงึไดส้รปุเป็นตารางขอ้มลูไดด้งัน้ี 
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ตาราง 4 แสดงขอ้มลูพืน้ฐานสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย รายการ “โตโยตา้ ไทยพรเีมยีรล์กี” ฤดกูาล 2015 
 

สโมสร เจา้ของสโมสร สถานนะ ผูส้นบัสนุนหลกั ผูส้นบัสนุนรอง ชือ่สนาม เจา้ของสนาม ราคาสนิคา้ ทุนดาํเนินการ 
1.ชลบุร ีเอฟซ ี นายวทิยา คุณปลืม้ 

นายก อบจ. ชลบุร ี
พรรคพลงัชล Chang CTH, i-mobile, AIA, 

A-Asia, AEON, EURO 
Cake, est, Dakin, 
Hemarej. 

ชลบุรสีเตเดีย้ม อบจ.ชลบุร ี Nike/1,090.- 100-110 ลา้น 

2.เอสซจี ีเมอืงทอง ยไูนเตด็ พงษศ์กัด ิผลอนนัต ์ประธาน์
กรรมการบรษิทั สยาม 
สปอรต์ ชนินิแคท จาํกดั 
(มหาชน) 

นกัธุรกจิ SCG i-mobile, Yamaha, 
Sponsor, Amari, Coca 
Cola. 

เอสซจีสีเตเดีย้ม เชา่จาก 
กกท. 
(25 ปี) 

Grand Sports 
1,090.- 

300 ลา้น 

3.บุรรีมัย ์ยไูนเตด็ เนวนิ ชดิชอบ 
สามนีางกรณุา ชดิชอบ  
นายก อบจ.บุรรีมัย ์

พรรคภมูใิจไทย Chang i-mobile, Yamaha, 
Sponsor, LEO,  

ไอโมบายสเตเดีย้ม สนามของ
สโมสร 

ไมม่ยีีห่อ้ 
1,500, 640.- 

250 ลา้น 

4.บอีซีเีทโรศาสน ไบอนั มารค์าร ์
กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทั บอีี
ซ-ีเทโรอนิเตอรเ์ทเมน้ท ์
จาํกดั (มหาชน) 

นกัธุรกจิ FB Battery ชอ่ง3, เมอืงไทยประกนั
ชวีติ, Hoda, LEO, A-
Asia, 

สนามเฉลมิพระ
เกยีรต ิ72 พรรษา 

กทม FBT 
1,200, 999.- 

120 ลา้น 

5.บางกอกกล๊าสเอฟซ ี ปวณีา ภริมยภ์กัด ี
กรรมการบรหิารและรอง
ผูจ้ดัการใหญ่ บรษิทั
บางกอกกล๊าส จาํกดั 

นกัธุรกจิ LEO Umay+,AIA, Cartoon 
club 

ลโีอสเตเดีย้ม สนามของ
สโมสร 

Nike/990.- 150 ลา้น 

6.สพุรรณบุร ีเอฟซ ี วราวธุ ศลิปะอาชา 
บุตรชายนายบรรหาร ศลิปะ
อาชา อดตีนายกรฐัมนตร ี

พรรคชาตไิทย
พฒันา 

Chang True,AIA, Sponsor, 
BHN hospital, est, 
Oishi. 

สนามกฬีาจงัหวดั
สพุรรณบุร ี

กกท. Warrix/795.- 
 

150-170 ลา้น 

7.อารม์ี ่ยไูนเตด็ พล.อ.อุดมเดช สตีบุตร 
ผูบ้งัคบัการทหารบก 

ขา้ราชการ Chang CP, ททบ5, ไทย
ประกนัชวีติ 

สนามกฬีากองทพับก กองทพับก Grand Sports 
1,090.- 

100-150 ลา้น 
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ตาราง 4  (ต่อ) 
 

สโมสร เจา้ของสโมสร สถานนะ ผูส้นบัสนุนหลกั ผูส้นบัสนุนรอง ชือ่สนาม เจา้ของสนาม ราคาสนิคา้ ทุนดาํเนินการ 
8.การทา่เรอื เอฟซ ี นวลพรรณ ลํ่าซาํ 

กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทั
เมอืงไทยประกนัภยั จาํกดั 

รฐัวสิาหกจิ/นกั
ธุรกจิ 

การทา่เรอืฯ เมอืงไทยประกนัภยั แพตสเตเดีย้ม สนามของ
สโมสร 

Joma/ 799.- 30-50 ลา้น 

9.ทโีอท ีเอสซ ี ยงยุทธ วฒันสทิธุ ์
กรรมการผูจ้ดัการใหญ่ 
บ.ทโีอท ีจาํกดั (มหาชน) 

รฐัวสิาหกจิ TOT - ทโีอทสีเตเดีย้ม สนามของ
สโมสร 

Pan/ 890.- 50 ลา้น 

10.โอสถสภา เอม็ 150  ธนา ไชยประสทิธ ิ
รองประธานกรรมการบรหิาร 
บ. โอสถสภา จาํกดั 

นกัธุรกจิ M-150 - ราชมงัคลากฬีาสถาน กกท. Grand Sports 
650.- 

100 ลา้น 

11.ชยันาท ฮอรน์บลิ นายอนุชา นาคาศยั 
นายก อบจ. ชยันาท 

พรรคภมูใิจไทย วงัขนาย - เขาพองสเตเดีย้ม อบจ.ชยันาท ไมม่ยีีห่อ้ง 
1,300.- 600.- 

100 ลา้น 

12.ศรสีะเกษ เอฟซ ี ธเนธ เครอืรตัน์ 
อดตี ส.ส.ศรสีะเกษ 

พรรคเพือ่ไทย เมอืงไทย
ประกนัชวีติ 

Batago, Leo,Air-Asia,
ทา่ทรายรุง่อรณุ 

สนามศรนีครลาํดวน สถาบนัการ
พลศกึษา 

Warrix/590.- 
 

70-100 ลา้น 

13.ราชนาว ีเอฟซ ี พลเรอืโทประพฤตพิร อกัษร
บตั ิรองเสนาธกิารทหารเรอื 

ขา้ราชการ HR Pro - สนามกฬีาราชนาว ี กองทพัเรอื Warrix/599.- 
 

100 ลา้น 

14.แบงคอก ยไูนเตด็ ขจร เจยีรวนนท ์
ผอ.บรหิาร ดา้นกจิการองคก์ร 
บรษิทัทร ูคอรป์อเรชัน่ จาํกดั 
(มหาชน) 

นกัธุรกจิ Plan-B medie Millennium auto, 
Toyota,Kratos, True, 
Daikin, AIA, Ricoh, 
Thai airway, LMG 
insurance ฯลฯ 

สนามกฬีาไทยญีปุ่น่ -
ดนิแดง 

กทม. Ari/ 1,090.- 
690.- 

200 ลา้น 

15.นครราชสมีา มาสดา้ เอฟซ ี ประเสรฐิ บุญชยัสุข 
อดตี ส.ส.นครราชสมีา 

พรรคชาตพิฒันา มาสดา้ - สนามกฬีาเฉลมิพระ
เกยีรต ิ80 พรรษา 

กกท. Grand Sports 
690.- 

100 ลา้น 
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ตาราง 4  (ต่อ) 
 

สโมสร เจา้ของสโมสร สถานนะ ผูส้นบัสนุนหลกั ผูส้นบัสนุนรอง ชือ่สนาม เจา้ของสนาม ราคาสนิคา้ ทุนดาํเนินการ 
16.ราชบุร ีมติรผล เอฟซ ี นางบุญยิง่ นิตกิาญจนา 

อดตี ส.ส.ราชบุร ี
พรรภมูใิจไทย นํ้าตาลมติรผล Kubota, Banpu, 

Chang, Vitamilk. 
สนามกฬีาจงัหวดั
ราชบุร ี

อบจ.ราชบุร ี Kappa/ 490.- 80 ลา้น 

17.สระบุร ีเอฟซ ี วรีะพล อดธิกสาร 
อดตี ส.ส.สระบุร ี

พรรคชาตไิทย
พฒันา 

Gulf Leo,  Air-Asia, อนิทร ี
ปนูซเีมนตน์ครหลวง 

สนามกฬีาจงัหวดั
สระบุร ี

อบจ.สระบุร ี Kool Sport 
650.- 

80 ลา้น 

18.เชยีงรายยไูนเตด็ มติต ิตยิะไพรชั 
บุตรชานนายยงยทุธ นางสลกั
จติร อดตีนายก อบจ.
เชยีงราย 

พรรคเพือ่ไทย LEO I-spa, AIA, Toshiba, 
Bangkok Airwarys. 

ยไูนเตด็สเตเดีย้ม สนามของ
สโมสร 

ไมม่ยีีห่อ้ 
555.- 

70 ลา้น 

 

 ทีม่า.  ณฐักร วทิติานนทช์ติ. (2557).  และจากการสมัภาษณ์เชงิลกึกบักลุ่มตวัอยา่งของผูว้จิยั
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 จากตาราง 4 แสดงสถานภาพของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย รายการ “โตโยตา้ 
ไทยพรเีมยีรล์กี” ฤดกูาล 2015 ซึง่ผูว้จิยัไดท้าํการวเิคราะหข์อ้มลู สโมสรฟุตบอลอาชพี รายการ  
“โตโยตา้ ไทยพรเีมยีรล์กี” ฤดกูาล 2015 จาํนวน 18 สโมสร พบวา่ สโมสรฟุตบอลอาชพีสว่นใหญ่มี
เจา้ของเป็นนกัการเมอืง/อดตีนกัการเมอืง/ญาตนิกัการเมอืง จาํนวน 9 สโมสร  ไดแ้ก่ ชลบุร ีเอฟซ ี
ชยันาท ฮอรน์บลิ เชยีงราย ยไูนเตด็ บุรรีมัย ์ยไูนเตด็ ราชบุร ีมติรผล ศรสีะเกษ เอฟซ ีสพุรรณบุร ี
เอฟซ ีนครราชสมีา มาสดา้ เอฟซ ี และสระบุร ีเอฟซ ีรองลงมาเป็น   นกัธุรกจิ จาํนวน 5 สโมสร 
ไดแ้ก่ บางกอกกล๊าส เอฟซ ีบอีซีเีทโรศาสน แบงคอ็ก ยไูนเตด็ เอสซจี ีเมอืงทอง ยไูนเตด็ และโอสถ
สภา เอม็ 150  นอกจากน้ียงัเป็นสโมสรขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 4 สโมสร ไดแ้ก่ ทโีอทเีอสซ ี
การทา่เรอื เอฟซ ีราชนาว ีเอฟซ ีและอารม์ีย่ไูนเตด็ โดยสนามแขง่ขนัของสโมสรสว่นใหญ่เป็นสนาม
ของหน่วยงานภาครฐั เชน่ของการกฬีาแหง่ประเทศไทย/สถานศกึษา จาํนวน 8 สโมสร ไดแ้ก่ บอีซีี
เทโรศาสน แบงคอ็ก ยไูนเตด็ ศรสีะเกษ เอฟซ ีสพุรรณบุร ีเอฟซ ีโอสถสภา เอม็ 150  นครราชสมีา 
มาสดา้ เอฟซ ีราชนาว ีเอฟซ ีและอารม์ีย่ไูนเตด็ รองลงมาเป็นสนามของสโมสรเป็นเจา้ของเอง 
จาํนวน 6 สโมสร ไดแ้ก่ ไดแ้ก่ เชยีงราย ยไูนเตด็ ทโีอทเีอสซ ีบางกอกกล๊าส เอฟซ ีบุรรีมัย ์ยไูนเตด็ 
เอสซจี ีเมอืงทอง ยไูนเตด็ และการทา่เรอื เอฟซ ีและสนามขององคก์รปกครองสว่นจงัหวดั จาํนวน 
4 สโมสร ไดแ้ก่ ชลบุร ีเอฟซ ีชยันาท ฮอรน์บลิ ราชบุร ีมติรผล และสระบุร ีเอฟซ ีสาํหรบั
ผูส้นบัสนุนหลกัของสโมสรฟุตบอลสว่นใหญ่เป็นบรษิทัผลติเครือ่งดื่มแอลกอฮอล ์จาํนวน 6 สโมสร 
ไดแ้ก่ ชลบุร ีเอฟซ ีเชยีงราย ยไูนเตด็ บางกอกกล๊าส เอฟซ ีบุรรีมัย ์ยไูนเตด็ และสพุรรณบุร ีเอฟซ ี
รองลงมาเป็นธุรกจิโทรคมนาคม/เทคโนโลยโีทรคมนาคม จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ ทโีอทเีอสซ ีและ
แบงคอ็กยไูนเตด็ ธุรกจิอาหาร จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ ราชบุร ีมติรผล เอฟซ ีและ ชยันาทฮอรน์บลิ 
ธุรกจิการเงนิ/ประกนัชวีติ จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ ศรสีะเกษ เอฟซ ีและการทา่เรอื เอฟซ ีธุรกจิ
รถยนตแ์ละอุปกรณ์ จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ บอีซีเีทโรศาสน และนครราชสมีา มาสดา้ เอฟซ ีธุรกจิ
เครือ่งดื่มอื่นๆ จาํนวน 1 สโมสร คอื โอสถสภา เอม็ 150  ธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง จาํนวน 1 สโมสร เอสซี
จ ีเมอืงทอง ยไูนเตด็ ธุรกจิพลงังาน จาํนวน 1 สโมสร คอื สระบุร ีเอฟซ ีและธุรกจิอาวุธสงคราม 
จาํนวน 1 สโมสร คอื ราชนาว ีเอฟซ ีเป็นตน้ 
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ภาพประกอบ 15 แสดงสถานภาพของเจา้ของสโมสรฟุตบอล รายการ “โตโยตา้ ไทยพรเีมยีรล์กี”  
      ฤดกูาล 2015 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 16 แสดงสนามทีใ่ชใ้นการแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพี รายการ “โตโยตา้  
      ไทยพรเีมยีรล์กี” ฤดกูาล 2015 
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ภาพประกอบ 17 แสดงผูส้นบัสนุนหลกัอยา่งเป็นทางการของสโมสรฟุตบอลอาชพี รายการ     
      “โตโยตา้ ไทยพรเีมยีรล์กี” ฤดกูาล 2015 

 

 
ภาพประกอบ 18 แสดงประมาณการทุนดาํเนินการของสโมสรฟุตบอลอาชพีรายการ “โตโยตา้  
      ไทยพรเีมยีรล์กี” ฤดกูาล 2015 
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 3. ผลการสงัเคราะหข์อ้มลูเพือ่กรอบแนวคดิทีใ่ชใ้นการวจิยั 
  จากผลการศกึษาเอกสาร แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัเกีย่วกบัการตลาดและการพฒันา
กฬีาอาชพีของประเทศไทยเพือ่เป็นขอ้มลูสนบัสนุนงานวจิยั รวมถงึการสมัภาษณ์แบบเจาะลกึกบั
ผูเ้ชีย่วชาญ จาํนวน 18 คน โดยเป็นประธานสโมสรและผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งเพือ่สอบถามเกีย่วกบั
สภาพการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ผูว้จิยัสามารถนําขอ้มลูทีไ่ดม้าสงัเคราะห์
เพือ่สรปุเป็นกรอบแนวคดิทีใ่ชใ้นการวจิยั โดยไดใ้ชแ้นวคดิสว่นประสมทางการตลาด 8Ps ของศรนิ
ภทัร ขนัธะจาํนงค ์(2554 : 34) ทีนํ่าแนวคดิสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ของชลิบวิรี,่ ควกิ, 
และเวสเตอรบ์คี (Shilbury, Quick & Westerbeek : 1998) มาผสมผสานรว่มกนัหลกัการพฒันา
กฬีาฟุตบอลของสหพนัธฟุตบอลแหง่เอเชยี (AFC) อกี 1 องคป์ระกอบคอื ดา้นระบบบญัชแีละ
การเงนิ (Productivity) มารวมเป็น 8Ps และผูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิดงักล่าวมาผสมผสานกบัแนวคดิของ 
Burke, Adam. (1999) และแนวคดิของ Kanter. (1977) เกีย่วกบัการเครอืขา่ยพนัธมติร และอาํนาจ
ของผูบ้รหิารสโมสร เพือ่ใหค้รอบคลุมและสอดคลอ้งกบัการศกึษาทีผู่ว้จิยัไดท้าํการศกึษาในขัน้ตอน
ที ่1 ดงันัน้จงึทาํใหไ้ดก้รอบแนวคดิในการวจิยัการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 19 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 
 
 

1.ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)   
2.ดา้นราคา (Price) 
3.ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) 
4.ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
5.ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical Evidence) 
6.ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ (Process) 
7.ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด (People) 
8.ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity) 
9.ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance) 
10.ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร (Authorized person) 

 
 
 
 

รปูแบบการตลาดของสโมสร
ฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 

ตวัแปรตน้ ตวัแปรตาม 
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 ผลการวจยัิ ขัน้ตอนท่ี 2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูในการพฒันารปูแบบการตลาดของสโมสร
ฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
 ในการศึกษาขัน้ตอนที่ 2 น้ีเป็นการศึกษาข้อมูลด้วยการใช้เทคนิคเดลฟาย (Delphi 
technique) ประกอบดว้ยการวจิยั 3 รอบ ซึง่จากผลการวจิยัสามารถสรปุผลไดด้งัน้ี  
 1. ผลการสงัเคราะหแ์บบสมัภาษณ์ผูเ้ชีย่วชาญ จํานวน 17 คน เกี่ยวกบัรปูแบบการตลาด
ของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย โดยการใช้เทคนิคเดลฟาย รอบที่ 1 ผูว้จิยัได้ทําการ
สมัภาษณ์ตามกรอบแนวคดิในการวจิยั จากผลการสมัภาษณ์สามารถสรปุขอ้มลูไดด้งัน้ี 
  1.1 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
   ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพี 
   1.1.1  ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมกีารบรหิารจดัการทีช่ดัเจน เชน่มี
โครงสรา้งการบรหิารงาน มบุีคลากรปฏบิตัหิน้าทีใ่นแต่ละตําแหน่งทีช่ดัเจน 
   1.1.2  ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมผีลงานทีด่ ีสามารถแขง่ขนัไดอ้ยา่ง
เตม็ศกัยภาพ และสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัสโมสรได ้
  1.2  นกักฬีาฟุตบอล 
   1.2.1 นกักฬีาฟุตบอลทีม่คีวามสามารถ มทีกัษะในการเล่นทีโ่ดดเดน่ 
   1.2.2 นกักฬีาฟุตบอลทีม่รีปูรา่งหน้าตาด ีและมบุีคลกิภาพทีด่ ี
   1.2.3 นกักฬีาฟุตบอลมชีื่อเสยีงเป็นตวัแทนทมีชาต ิ(Superstar) 
  1.3  ของทีร่ะลกึของสโมสร 
   1.3.1 ของทีร่ะลกึของสโมสรเป็นเอกลกัษณ์บ่งบอกถงึความเป็นสโมสรทีช่ดัเจน 
   1.3.2 ของทีร่ะลกึของสโมสรมคีวามหลากหลาย ทนัสมยั สามารถใชง้านได ้ 
   1.3.3 ของทีร่ะลกึของสโมสรมตีรงตามตอ้งการของแฟนคลบัสโมสร 
  1.4  การบรกิารของสโมสร 
   1.4.1 การจาํหน่ายตัว๋เพือ่เขา้ชมการแขง่ขนัในสนามของสโมสรมคีวามเหมาะสม 
   1.4.2 มหีอ้ง VIP ใหบ้รกิารสาํหรบัผูท้ีต่อ้งการความเป็นสว่นตวัในการเขา้ชมใน
สนามทีเ่หมาะสม 
   1.4.3 จาํหน่ายสนิคา้อาหาร เครือ่งดื่มภายในสนามของสโมสร 
   1.4.4 มสีนามฟุตบอลใหบ้รกิารเชา่ใชแ้ก่ประชาชนทัว่ไป  
   1.4.5 มกีารจดักจิกรรมเพือ่ใหท้มีฟุตบอลและแฟนคลบัไดท้าํกจิกรรมรว่มกนั 
 2. ดา้นราคา (Price) 
  2.1  ราคาคา่จา้งนกัฟุตบอลมคีวามเหมาะสมกบัฝีมอืนกัฟุตบอล 
  2.2  ราคาบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสรมคีวามเหมาะสม 
  2.3  ราคาสนิคา้ของทีร่ะลกึมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของลกูคา้ 
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  2.4  ราคาคา่ใชบ้รกิารของสโมสร เชน่ คา่เชา่สถานทีใ่นการจดักจิกรรม คา่หอ้ง VIP 
สาํหรบัผูช้ม มคีวามเหมาะสม 
  2.5  อตัราคา่ลขิสทิธขิองสโมสรในดา้นต่างๆ มคีวามเหมาะสม เชน่ ลขิสทิธกิาร์ ์
ถ่ายทอดสดการแขง่ขนั ฯลฯ 
 3.  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
  3.1  สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสร 
   3.1.1  สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีุณภาพ สามารถรองรบัผูช้มได ้
   3.1.2  สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวามปลอดภยั 
   3.1.3  สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวามสะดวกในการเดนิทางไปยงัสนาม  
   3.1.4  สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมสีิง่อาํนวยความสะดวกรองรบัผูช้มอยา่ง
เพยีงพอ เชน่ ทีจ่อดรถ หอ้งสขุา หอ้งจาํหน่ายสนิคา้ 
  3.2  การจาํหน่ายบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสร 
   3.2.1  มหีอ้งจาํหน่ายบตัรเขา้ชมของสโมสรเพยีงพอ และมคีวามสะดวกในการซือ้
บตัรผา่นประต ู
   3.2.2  มชีอ่งทางการจาํหน่ายบตัรหลายชอ่งทางเชน่ จาํหน่ายตามหา้งสรรพสนิคา้ 
รา้นสะดวกซือ้ ในเวบ็ไซด ์และอื่นๆ  
  3.3  รา้นจาํหน่ายของทีร่ะลกึของสโมสร 
   3.3.1  มรีา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึภายในบรเิวณสนามทีใ่ชใ้นการแขง่ขนัของ
สโมสร 
   3.3.2  รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึ มทีาํเลทีต่ ัง้ทีเ่หมาะสม สะดวกในการเขา้ซือ้
สนิคา้ไดง้า่ย 
   3.3.3  รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมพีืน้ทีก่วา้งขวาง และสิง่อาํนวยความสะดวก
ใหบ้รกิาร เชน่ มกีารตดิเครือ่งปรบัอากาศภายใน ฯลฯ 
   3.3.4  รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมกีารตกแต่งรา้นทีท่นัสมยั สวยงาม สามารถ
ดงึดดูใหผู้บ้รโิภคสนใจเขา้ไปซือ้สนิคา้ได ้
  3.4  การใหบ้รกิารของสโมสร 
   3.4.1  หอ้ง VIP สามารถชมการแขง่ขนัไดช้ดัเจน มกีารตกแต่งทีส่วยงาม และมสีิง่
อาํนวยความสะดวกรองรบัอยา่งครบครนั 
   3.4.2  สนามฟุตบอลทีใ่หบ้รกิาร (ใหเ้ชา่) มมีาตรฐานพรอ้มใชง้าน   
   3.4.3  วอลเปเปอรแ์ละสกรนีเซฟเวอรบ์นหน้าจอคอมพวิเตอร ์เพือ่ใหแ้ฟนฟุตบอล
ดาวน์โหลดและนําไปใชต่้อไป 
   3.4.4  การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ เชน่ สนิคา้ทีร่ะลกึและอุปกรณ์เชยีร ์เป็นสือ่ในการ
ใหจ้ดจาํสโมสรได ้
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 4.  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
  4.1  กจิกรรมการสือ่สารการตลาดทีใ่ชส้ือ่หลกั (Above the Line) 
   4.1.1  สือ่โทรทศัน์ มชีอ่งโทรทศัน์กฬีาของสโมสรตนเอง   
   4.1.2  สือ่วทิย ุเพือ่ประชาสมัพนัธก์จิกรรมความเคลื่อนไหวของสโมสร 
   4.1.3  สือ่นิตยสาร โดยอาจจาํหน่ายเป็นประจาํทุกเดอืน 
   4.1.4  สือ่หนงัสอืพมิพ ์ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพก์ฬีา 
   4.1.5  สือ่โปสเตอร ์เพือ่ประชาสมัพนัธต์ารางการแขง่ขนัของสโมสรบรเิวณ
โดยรอบพืน้ทีท่ ัง้นอกและในสนามแขง่ขนั 
   4.1.6  สือ่ปายผา้ประชาสมัพนัธเ์ชญิชวนเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสร้  
  4.2  กจิกรรมการสือ่สารการตลาดทีผ่า่นผูบ้รโิภค (Below the Line) 
   4.2.1  สือ่หนงัสอืรวีวิก่อนการแขง่ขนัในการเล่นเป็นทมีเหยา้ตลอดทัง้ฤดกูาล 
   4.2.2  การประชาสมัพนัธ ์โดยการจดังานแถลงขา่ว การสง่ขา่วประชาสมัพนัธข์อง
สโมสรใหส้ือ่มวลชน การนดัสมัภาษณ์ผูบ้รหิาร การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัสือ่มวลชน 
   4.2.3  รถแห ่เพือ่ใชใ้นการเชญิชวนแฟนฟุตบอลใหเ้ขา้รว่มชมการแขง่ขนันดัที่
สาํคญั โดยจะวิง่ประชาสมัพนัธใ์นพืน้ทีใ่นจงัหวดัหรอืบรเิวณใกลเ้คยีงของสนามแขง่ขนั 
   4.2.4  สติก๊เกอร ์ตดิรถยนต ์
   4.2.5  สือ่สารผา่นเทคโนโลยสีารสนเทศ (Social Networking) เชน่ เวบ็ไซท ์
Facebook Instagram  ฯลฯ 
   4.2.6  การจดัโรดโชวใ์นต่างจงัหวดั ในทุกๆ ครัง้ทีส่โมสรตอ้งออกไปแขง่ขนัใน
ฐานะเป็นทมีเยอืน สโมสรจะมกีารจดัทวัรข์ึน้เพือ่ใหแ้ฟนฟุตบอลไดร้ว่มเดนิทางไปใหก้าํลงัใจนกั
ฟุตบอลตามจงัหวดัต่างๆ อกีทัง้ยงัเป็นการสรา้งฐานแฟนฟุตบอลของสโมสรใหก้ระจายไปสูใ่น
ภมูภิาคต่างๆ ทัว่ทัง้ประเทศ 
   4.2.7  บตัรเขา้ชมการแขง่ขนั ทีจ่ะเป็นเอกลกัษณ์ของสโมสรโดยมกีารนํา โลโกต้รา
สโมสรพมิพล์งบนบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัในทุกๆ นดัทีส่โมสรลงทาํการแขง่ขนัในฐานะทมีเหยา้ 
   4.2.8  สโมสรจดักจิกรรมรว่มกบัชมุชนเพือ่เป็นการแสดงความรบัผดิชอบต่อสงัคม 
(CSR) เชน่ การแจกอุปกรณ์กฬีา การสอนฟุตบอลสาํหรบัเดก็และเยาวชน ฯลฯ 
 5.  ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical Evidence) 
  5.1  การมตีราสญัลกัษณ์เฉพาะตวัของสโมสร (โลโกส้โมสร) ทีง่า่ยต่อการจดัทาํและพดู
ถงึ  
  5.2  มชีื่อสมญานามของสโมสร (ชื่อเรยีกขานสโมสร) เชน่ ทมีปราสาทสายฟา ทมี้

สวาทแคท ฯลฯ 
  5.3  การมสีือ่ทีจ่บัตอ้งได ้เชน่ Mascot  
  5.4  มเีพลงประจาํสโมสร 
 



 
 

103 

 6.  ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ (Process) 
  6.1  มกีารจดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคล 
  6.2  มโีครงสรา้งการบรหิารตลาดของสโมสรทีช่ดัเจน 
  6.3  มกีารวางแผนกลยทุธท์างการตลาดทีช่ดัเจน 
  6.4  มแีนวทางการดาํเนินงานทีช่ดัเจนและเป็นระบบ 
  6.5  มกีารกาํหนดกฎระเบยีบในการดาํเนินงานทีเ่ป็นรปูธรรม 
  6.6  มกีารกาํหนดสทิธปิระโยชน์ในการดาํเนินงานดา้นต่างๆ อยา่งชดัเจน เชน่ สทิธิ
ประโยชน์ของผูใ้หก้ารสนบัสนุนสโมสร ฯลฯ 
 7.  ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด (People) 
  7.1  ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นผูม้วีสิยัทศัน์ และมกีารกาํหนดนโยบายดา้นการดาํเนินงาน
ตลาด 
  7.2  มกีารคดัเลอืกบุคลากรทีม่คีวามสามารถใหต้รงกบัตําแหน่งทีจ่ะปฏบิตังิานใน
สโมสรอยา่งแทจ้รงิ 
  7.3  มบุีคลากรทีป่ฏบิตัหิน้าทีด่า้นการตลาดของสโมสรอยา่งเตม็เวลา 
  7.4  มกีารแบ่งบทบาทหน้าที ่ตาํแหน่งความรบัผดิชอบในการดาํเนินงานการตลาดที่
เป็นรปูธรรมทีช่ดัเจน 
  7.5  บุคลากรทีป่ฏบิตังิานมคีวามรูค้วามสามารถ และมคีวามเชีย่วชาญในดา้นการ
ปฏบิตังิานเป็นอยา่งด ี
  7.6  บุคคลกรมคีวามมุง่มัน่ทุม่เท และมใีจรกัในการใหบ้รกิารและมกีารทาํงานเป็นทมี
เป็นอยา่งด ี
  7.7  บุคลากรทีป่ฏบิตังิานเป็นผูท้ีม่มีนุษยสมัพนัธท์ีด่ ีและมบุีคลกิด ี
 8.  ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity) 
  8.1  มรีะบบการเงนิ และการบญัช ีทีม่กีารบนัทกึตน้ทุนรายรบัรายจา่ย 
  8.2  มกีารตรวจสอบระบบการเงนิ และการบญัช ี
  8.3  มกีารสรปุงบดุลดา้นการเงนิ การบญัช ี
 9.  ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance) 
  9.1  มกีารหาผูส้นบัสนุนภาครฐัและเอกชน เพือ่เป็นแหล่งเงนิทุนในการดาํเนินงานของ
สโมสรฟุตบอล 
  9.2  มกีารกาํหนดหลกัเกณฑผ์ลประโยชน์ตอบแทนใหก้บัผูส้นบัสนุนสโมสรฟุตบอล 
   9.2.1 เปอรเ์ซน็ตส์ว่นแบ่งคา่ตัว๋ 
   9.2.2  ใชช้ื่อแบรนดข์องผูส้นบัสนุนเป็นชื่อสโมสรฟุตบอล 
   9.2.3  สทิธใินการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ต่างๆ 
    1) ปายโฆษณา้  (A Board) ในสนามแขง่ขนั 
    2) โฆษณาทวีรีะหวา่งการถ่ายทอดสดทางทวี ี
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    3) พืน้ทีโ่ฆษณาบนชุดแขง่ขนัของนกัฟุตบอลทุกคน 
    4) พืน้ทีโ่ฆษณาบนหวักระดาษสาํหรบัการสือ่สารประชาสมัพนัธ ์
    5) ตราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) บนปายในการแถลง้ ขา่ว 
    6) ตราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) บนเวบ็ไซต ์สือ่สิง่พมิพค์ูม่อืการ
ชมการแขง่ขนั 
    7) จดักจิกรรมภายในและภายนอกสนามแขง่ขนัของสโมสรฟุตบอล 
   9.2.4  มกีารสรา้งฐานผูช้มและแฟนคลบัสโมสรฟุตบอล 
   9.2.5  มดีาํเนินการรว่มกบัเครอืขา่ยพนัธมติรเพือ่ตอบแทนสงัคมอนัเป็นการสรา้ง
ความจงรกัภกัด ีและสรา้งความสมัพนัธอ์นัดรีว่มกนั 
 10. ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร (Authorized person) 
   10.1 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลผูท้ีม่อีาํนาจ และมชีื่อเสยีง เชน่ เป็นนกัการเมอืง
ทอ้งถิน่ เป็นผูบ้รหิารของภาคเอกชนทีท่าํประโยชน์ใหก้บัสงัคม ฯลฯ 
   10.2 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่เีครอืขา่ยกวา้งขวาง 
   10.3 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีไ่ดร้บัการยอมรบัจากทุกภาคสว่นเชน่ แฟนคลบั
สโมสรฟุตบอล ผูใ้หก้ารสนบัสนุน ฯลฯ 
   10.4 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่ใีจรกัดา้นการกฬีา และมมีุง่มัน่ทีจ่ะพฒันา
สโมสรฟุตบอลอยา่งแทจ้รงิ 
 
 ผลการวเิคราะหแ์บบสอบถามความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดของสโมสร
ฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย โดยการใชเ้ทคนิคเดลฟาย รอบที ่2 ผูว้จิยันําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการใช้
เทคนิคเดลฟาย รอบที ่1 มาสรา้งเป็นแบบสอบถาม เพือ่สอบถามกบัผูเ้ชีย่วชาญจาํนวน 17 คน ซึง่
จากการวเิคราะหค์วามคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศ
ไทย ผูว้จิยัไดว้เิคราะหห์าคา่มธัยฐาน (Mdn.) และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์(I.R.) เพือ่แสดงคา่กลางของ
ระดบัความคดิเหน็ ชว่งความคดิเหน็สว่นใหญ่ และความสอดคลอ้งของความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ 
เพือ่สง่ใหผู้เ้ชีย่วชาญไดพ้จิารณาทบทวนคาํตอบเดมิเปรยีบเทยีบกบัความคดิเหน็ของกลุ่ม
ผูเ้ชีย่วชาญในการตอบแบบสอบถาม รอบที ่1 โดยการเปลีย่นแปลงคาํตอบใหมห่รอืยนืยนัคาํตอบ
เดมิ อนัเป็นการแสดงความคดิเหน็ต่อเกณฑก์ารประเมนิในรอบที ่2 โดยผูว้จิยันําเสนอผลการ
วเิคราะหข์อ้มลูจาํแนกตามรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย มรีายละเอยีด
ปรากฏดงัตาราง 5 – 14 
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ตาราง 5 แสดงคา่มธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญต่อ

รูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์จากการใชเ้ทคนิคเดล
ฟาย ในรอบที ่2  

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
Mdn. I.R. 

1. ทีมฟตุบอลของสโมสรฟตุบอลอาชีพ   
1.1 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมกีารบรหิารจดัการทีช่ดัเจน เชน่

มโีครงสรา้งการบรหิารงาน มบุีคลากรปฏบิตัหิน้าทีใ่นแต่ละตําแหน่งที่
ชดัเจน 4.00 1.00 

1.1 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมผีลงานทีด่สีามารถแขง่ขนัได้
อยา่งเตม็ศกัยภาพ และสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัสโมสรได ้ 4.00 1.00 

2. นักกีฬาฟตุบอล   
2.1 นกักฬีาฟุตบอลทีม่คีวามสามารถ มทีกัษะในการเล่นทีโ่ดดเดน่ 5.00 1.00 
2.2 นกักฬีาฟุตบอลทีม่รีปูรา่งหน้าตาด ีและมบุีคลกิภาพทีด่ ี 4.00 1.50 
2.3 นกักฬีาฟุตบอลมชีื่อเสยีงเป็นตวัแทนทมีชาต ิ(Superstar) 4.00 1.50 

3. ของท่ีระลึกของสโมสร   
3.1 ของทีร่ะลกึของสโมสรเป็นเอกลกัษณ์บ่งบอกถงึความเป็นสโมสรที่

ชดัเจน 5.00 0.00 
3.2 ของทีร่ะลกึของสโมสรมคีวามหลากหลาย ทนัสมยั และสามารถใชง้าน

ได ้ 5.00 0.00 
3.3 ของทีร่ะลกึของสโมสรตรงตามตอ้งการของแฟนคลบัสโมสร 5.00 0.00 

4. การบรการของสโมสริ    
4.1 มกีารจาํหน่ายตัว๋เพือ่เขา้ชมการแขง่ขนัในสนามของสโมสร 5.00 1.00 
4.2 มหีอ้ง VIP ใหบ้รกิารสาํหรบัผูท้ีต่อ้งการความเป็นสว่นตวัในการเขา้ชม

ในสนาม 4.00 1.00 
4.3 มกีารจาํหน่ายสนิคา้อาหาร เครือ่งดื่มภายในสนามของสโมสร 5.00 1.00 
4.4 มสีนามฟุตบอลใหบ้รกิารแก่ประชาชนทัว่ไป  4.00 1.50 
4.5 มกีารจดักจิกรรมเพือ่ใหท้มีฟุตบอลและแฟนคลบัไดท้าํกจิกรรมรว่มกนั 5.00 1.00 

 
 จากตาราง 5 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์รอบที ่2 พบวา่
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ผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็วา่รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์  มคีา่มธัย
ฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 ลงมา  
 
ตาราง 6 แสดงคา่มธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญต่อ

รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นราคา จากการใชเ้ทคนิคเดลฟาย ใน
รอบที ่2  

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นราคา 
Mdn. I.R. 

1 ราคาบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสรมคีวามเหมาะสม 5.00 0.00 
2 ราคาสนิคา้ของทีร่ะลกึมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของลกูคา้ 5.00 0.00 
3 ราคาคา่อาหารและเครือ่งดืม่ทีส่โมสรใหบ้รกิารภายในสนามแขง่ขนัมี

ความเหมาะสม 5.00 1.00 
4 ราคาคา่ใชบ้รกิารของสโมสร เชน่ คา่เชา่สถานทีใ่นการจดักจิกรรม 

คา่หอ้ง VIP สาํหรบัผูช้มมคีวามเหมาะสม 5.00 1.00 
5 อตัราคา่ลขิสทิธขิองสโมสรในดา้นต่างๆ มคีวามเหมาะสม เชน่ ์

ลขิสทิธกิารถ่ายทอดสดการแขง่ขนั ฯลฯ์  4.00 1.00 
6 ราคาคา่จา้งนกัฟุตบอลมคีวามเหมาะสมกบัฝีมอืนกัฟุตบอล 4.00 1.00 

 
 จากตาราง 6 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นราคา รอบที ่2 พบว่า
ผูเ้ชี่ยวชาญคดิเหน็ว่ารูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นราคา มคี่ามธัย
ฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 ลงมา  
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ตาราง 7 แสดงคา่มธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญต่อ
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จากการใช้
เทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่2  

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
Mdn. I.R. 

1. สนามแขงขนัฟตุบอลของสโมสร่    
1.1 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีุณภาพสามารถรองรบัผูช้มได ้ 5.00 0.00 
1.2 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวามปลอดภยั 5.00 0.00 
1.3 การคมนามคมในการเดนิทางไปสนามแขง่ขนัมคีวามสะดวก  5.00 1.00 
1.4 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมสีิง่อาํนวยความสะดวกรองรบัผูช้ม

อยา่งเพยีงพอ เชน่ ทีจ่อดรถ หอ้งสขุา หอ้งจาํหน่ายสนิคา้ 5.00 1.00 
2. การจาํหนายบตัรเข้าชมการแขงขนัของสโมสร่ ่    

2.1 มหีอ้งจาํหน่ายบตัรเขา้ชมของสโมสรเพยีงพอ และมคีวามสะดวกในการ
ซือ้บตัรผา่นประต ู 5.00 1.00 

2.2 มชีอ่งทางการจาํหน่ายบตัรหลายชอ่งทางเชน่ จาํหน่ายตาม
หา้งสรรพสนิคา้ รา้นสะดวกซือ้ ในเวบ็ไซด ์และอื่นๆ  5.00 1.00 

3. ร้านจาํหนายของท่ีระลึกของสโมสร่    
3.1 มรีา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึภายในบรเิวณสนามทีใ่ชใ้นการแขง่ขนั

ของสโมสร 5.00 1.00 
3.2 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึ มทีาํเลทีต่ ัง้ทีเ่หมาะสม สะดวกในการเขา้

ซือ้สนิคา้ไดง้า่ย 5.00 0.00 
3.3 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมพีืน้ทีก่วา้งขวาง และสิง่อาํนวยความ

สะดวกใหบ้รกิาร เชน่ มกีารตดิเครือ่งปรบัอากาศภายใน ฯลฯ 5.00 1.00 
3.4 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมกีารตกแต่งรา้นทีท่นัสมยั สวยงาม 

สามารถดงึดดูใหผู้บ้รโิภคสนใจเขา้ไปซือ้สนิคา้ได ้ 5.00 1.00 
4. การให้บรการของสโมสริ    

4.1 หอ้ง VIP สามารถชมการแขง่ขนัไดช้ดัเจน มกีารตกแต่งทีส่วยงาม และมี
สิง่อาํนวยความสะดวกรองรบัอยา่งครบครนั 5.00 1.00 

4.2 สนามฟุตบอลทีใ่หบ้รกิาร (ใหเ้ชา่) มมีาตรฐานพรอ้มใชง้าน 5.00 1.00 
4.3 วอลเปเปอรแ์ละสกรนีเซฟเวอรบ์นหน้าจอคอมพวิเตอรเ์พือ่ใหแ้ฟน

ฟุตบอลดาวน์โหลดและนําไปใชต่้อไป 5.00 1.00 
4.4 การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ เชน่ สนิคา้ทีร่ะลกึและอุปกรณ์เชยีร ์ 4.00 1.50 
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 จากตาราง 7 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 
รอบที ่2 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย มคี่ามธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่างควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 
ลงมา  
 
ตาราง 8 แสดงคา่มธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญต่อ

รูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด จากการใช้
เทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่2  

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
Mdn. I.R. 

1 มชีอ่งโทรทศัน์กฬีาของสโมสรตนเอง 4.00 1.50 

2 มสีือ่วทิย ุเพือ่ประชาสมัพนัธก์จิกรรมความเคลื่อนไหวของสโมสร 4.00 1.50 

3 มสีือ่นิตยสาร โดยอาจจาํหน่ายเป็นประจาํทุกเดอืน 4.00 1.50 

4 มหีนงัสอืพมิพข์องสโมสร ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพก์ฬีาของสโมสร 4.00 1.50 

5 มโีปสเตอร ์เพือ่ประชาสมัพนัธต์ารางการแขง่ขนัของสโมสรบรเิวณ
โดยรอบพืน้ทีท่ ัง้นอกและในสนามแขง่ขนั 5.00 1.00 

6 มปีายผา้ประชาสมัพนัธเ์ชญิชวนเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสร้  5.00 1.00 
7 มหีนงัสอืรวีวิก่อนการแขง่ขนัในการเล่นเป็นทมีเหยา้ตลอดทัง้ฤดกูาล 4.00 1.50 
8 มกีารประชาสมัพนัธ ์โดยการจดังานแถลงขา่ว การสง่ขา่ว

ประชาสมัพนัธข์องสโมสรใหส้ือ่มวลชน การนดัสมัภาษณ์ผูบ้รหิาร การ
สรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัสือ่มวลชน 5.00 1.00 

9 มรีถแห ่เพือ่ใชใ้นการเชญิชวนแฟนฟุตบอลใหเ้ขา้รว่มชมการแขง่ขนันดั
ทีส่าํคญั โดยจะวิง่ประชาสมัพนัธใ์นพืน้ทีใ่นจงัหวดัหรอืบรเิวณใกลเ้คยีง
ของสนามแขง่ขนั 5.00 1.00 

10 มสีติก๊เกอร ์ตดิรถยนต ์ 4.00 1.50 
11 มกีารสือ่สารผา่นเทคโนโลยสีารสนเทศ (Social Networking)     เช่น 

เวบ็ไซท ์Facebook Instagram  ฯลฯ 5.00 1.00 
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ตาราง 8  (ต่อ) 
 
 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
Mdn. I.R. 

12 มกีารจดัโรดโชวใ์นต่างจงัหวดั ในทุกๆ ครัง้ทีส่โมสรตอ้งออกไปแขง่ขนั
ในฐานะเป็นทมีเยอืน สโมสรจะมกีารจดัทวัรข์ึน้เพือ่ใหแ้ฟนฟุตบอลได้
รว่มเดนิทางไปใหก้าํลงันกัฟุตบอลตามจงัหวดัต่างๆ อกีทัง้ยงัเป็นการ
สรา้งฐานแฟนฟุตบอลของสโมสรใหก้ระจายไปสูใ่นภมูภิาคต่างๆ ทัว่ทัง้
ประเทศ 4.00 1.50 

13 บตัรเขา้ชมการแขง่ขนัมเีอกลกัษณ์ของสโมสรโดยนําโลโกต้ราสโมสร
พมิพล์งบนบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัในทุกๆ นดัทีส่โมสรลงทาํการแขง่ขนั
ในฐานะทมีเหยา้ 5.00 1.00 

14 สโมสรมกีารจดักจิกรรมรว่มกบัชุมชนเพือ่เป็นการแสดงความรบัผดิชอบ
ต่อสงัคม (CSR) เชน่ การแจกอุปกรณ์กฬีา การสอนฟุตบอลสาํหรบัเดก็
และเยาวชน ฯลฯ 4.00 1.50 

 

 จากตาราง 8 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชี่ยวชาญต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
รอบที ่2 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
การสง่เสรมิการตลาด มคี่ามธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่าง  ควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 
ลงมา  
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ตาราง 9 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญต่อ
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรูปธรรม จากการ
ใชเ้ทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่2  

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 
Mdn. I.R. 

1 มตีราสญัลกัษณ์เฉพาะตวัของสโมสร (โลโก)้ สโมสรทีง่า่ยต่อการจดจาํ
และพดูถงึ  5.00 1.00 

2 มชีื่อสมญานามของสโมสร (ชื่อเรยีกขานสโมสร) เชน่ ทมีปราสาท
สายฟา ทมีสวาทแคท ฯลฯ้  5.00 1.00 

3 มสีือ่ทีจ่บัตอ้งได ้เชน่ Mascot  5.00 1.00 
4 มเีพลงประจาํสโมสร 5.00 1.00 

 

 จากตาราง 9 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 
รอบที ่2 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
สญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม มคี่ามธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่างควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 
ลงมา  
 

ตาราง 10 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการองค์กรแบบ
ธุรกจิ จากการใชเ้ทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่2  

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ 

Mdn. I.R. 

1 มกีารจดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคล 5.00 1.00 
2 มโีครงสรา้งการบรหิารตลาดของสโมสรทีช่ดัเจน 5.00 1.00 
3 มกีารวางแผนกลยทุธท์างการตลาดทีช่ดัเจน 5.00 1.00 
4 มแีนวทางการดาํเนินงานทีช่ดัเจนและเป็นระบบ 5.00 1.00 
5 มกีารกาํหนดกฎระเบยีบในการดาํเนินงานทีเ่ป็นรปูธรรม 5.00 1.00 
6 มกีารกาํหนดสทิธปิระโยชน์ในการดาํเนินงานดา้นต่างๆ อยา่งชดัเจน 

เชน่ สทิธปิระโยชน์ของผูใ้หก้ารสนบัสนุนสโมสร ฯลฯ 5.00 1.00 
 

 จากตาราง 10 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการองคก์ร
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แบบธุรกจิ รอบที ่2 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศ
ไทย ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ มคีา่มธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่างค
วอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 ลงมา  
 

ตาราง 11 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นบุคลากรที่ปฏบิตังิานทางการ
ตลาด จากการใชเ้ทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่2  

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด 

Mdn. I.R. 

1 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นผูม้วีสิยัทศัน์ และมกีารกาํหนดนโยบายดา้น
การดาํเนินงานตลาด 5.00 1.00 

2 มกีารคดัเลอืกบุคลากรทีม่คีวามสามารถใหต้รงกบัตําแหน่งทีจ่ะ
ปฏบิตังิานในสโมสรอยา่งแทจ้รงิ 5.00 1.00 

3 มบุีคลากรทีป่ฏบิตัหิน้าทีด่า้นการตลาดของสโมสรอยา่งเตม็เวลา 5.00 1.00 
4 มกีารแบ่งบทบาทหน้าที ่ตาํแหน่งความรบัผดิชอบในการดาํเนินงาน

การตลาดทีเ่ป็นรปูธรรมทีช่ดัเจน 5.00 1.00 
5 บุคลากรทีป่ฏบิตังิานมคีวามรูค้วามสามารถ และมคีวามเชีย่วชาญใน

ดา้นการปฏบิตังิานเป็นอยา่งด ี 5.00 1.00 
6 บุคคลกรมคีวามมุง่มัน่ทุม่เท และมใีจรกัในการใหบ้รกิารและมกีาร

ทาํงานเป็นทมีเป็นอยา่งด ี 5.00 1.00 
7 บุคลากรทีป่ฏบิตังิานเป็นผูท้ีม่มีนุษยสมัพนัธท์ีด่ ีและมบุีคลกิด ี 5.00 1.00 

 

 จากตาราง 11 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชี่ยวชาญต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ด้านบุคลากรที่ปฏบิตังิาน
ทางการตลาด รอบที ่2 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด มคี่ามธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยั
ระหวา่งควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 ลงมา  
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ตาราง 12 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ จากการ
ใชเ้ทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่2 

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ 
Mdn. I.R. 

1 มรีะบบการเงนิ และการบญัช ีทีม่กีารบนัทกึตน้ทุนรายรบัรายจา่ย 5.00 1.00 
2 มกีารตรวจสอบระบบการเงนิ และการบญัช ี 5.00 1.00 
3 มกีารสรปุงบดุลดา้นการเงนิ การบญัช ี 5.00 1.00 

 
 จากตาราง 12 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ 
รอบที ่2 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
ระบบบญัชแีละการเงนิ มคี่ามธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่างควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 
ลงมา  
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ตาราง 13 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร จากการใช้
เทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่2  

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร 
Mdn. I.R. 

1. มกีารหาผูส้นบัสนุนภาครฐัและเอกชน เพือ่เป็นแหล่งเงนิทุนในการ 
    ดาํเนินงานของสโมสรฟุตบอล 5.00 1.00 
2. มกีารกาํหนดหลกัเกณฑผ์ลประโยชน์ตอบแทนใหก้บัผูส้นบัสนุนสโมสร 
   ฟุตบอล 5.00 1.00 
   2.1 มกีารแบ่งเปอรเ์ซน็ตส์ว่นแบ่งคา่ตัว๋เขา้ชมฟุตบอล 5.00 1.00 
   2.2 มกีารใชช้ื่อแบรนดข์องผูส้นบัสนุนเป็นชื่อสโมสรฟุตบอล 5.00 1.00 
   2.3 มกีารใหส้ทิธใินการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ต่างๆของผูท้ีใ่ห ้
        การสนบัสนุน   

1) มปีายโฆษณา ้ (A Board) ในสนามแขง่ขนั 5.00 1.00 
2) มกีารโฆษณาทวีรีะหวา่งการถ่ายทอดสดทางทวี ี 5.00 1.00 
3) มพีืน้ทีโ่ฆษณาบนชุดแขง่ขนัของนกัฟุตบอลทุกคน 5.00 1.00 
4) มพีืน้ทีโ่ฆษณาบนหวักระดาษสาํหรบัการสือ่สารประชาสมัพนัธ ์ 5.00 1.00 
5) มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) บนปายในการแถลงขา่ว ้

และปายอื่นๆ ของสโมสร้  5.00 1.00 
6) มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) บนเวบ็ไซต ์สือ่สิง่พมิพ์

คูม่อืการชมการแขง่ขนั 5.00 1.00 
7) มกีารจดักจิกรรมภายในและภายนอกสนามแขง่ขนัของสโมสร

ฟุตบอล 4.00 1.50 
    2.4 มกีารสรา้งฐานผูช้มและแฟนคลบัสโมสรฟุตบอล และดาํรงไวซ้ึง่แฟน
คลบั 4.00 1.50 
    2.5 มกีารดาํเนินการรว่มกบัเครอืขา่ยพนัธมติรเพือ่ตอบแทนสงัคม อนั
เป็นการสรา้งความจงรกัภกัด ีและสรา้งความสมัพนัธอ์นัดรีว่มกนั 5.00 1.00 

 
 จากตาราง 13 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร รอบ
ที่ 2 พบว่าผูเ้ชี่ยวชาญคดิเหน็ว่ารูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ด้าน
เครอืขา่ยพนัธมติร มคีา่มธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 ลงมา  
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ตาราง 14 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร จาก
การใชเ้ทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่2 

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร 
Mdn. I.R. 

1 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลผูท้ีม่อีาํนาจ และมชีื่อเสยีง เชน่ 
เป็นนกัการเมอืงทอ้งถิน่ เป็นผูบ้รหิารของภาคเอกชนทีท่าํ
ประโยชน์ใหก้บัสงัคม ฯลฯ 

4.00 1.50 

2 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่เีครอืขา่ยกวา้งขวาง 4.00 1.50 
3 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีไ่ดร้บัการยอมรบัจากทุกภาคสว่น

เชน่ แฟนคลบัสโมสรฟุตบอล ผูใ้หก้ารสนบัสนุน ฯลฯ 
4.00 1.50 

4 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่ใีจรกัดา้นการกฬีา และมมีุง่มัน่ที่
จะพฒันาสโมสรฟุตบอลอยา่งแทจ้รงิ 

5.00 1.00 

 
 จากตาราง 14 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผู้เชี่ยวชาญต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ด้านอํานาจของผู้บรหิาร
สโมสร รอบที ่2 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร มคีา่มธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่างควอไทล ์ตัง้แต่ 
1.50 ลงมา  
 
 ผลการวเิคราะหแ์บบสอบถามความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดของสโมสร
ฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย โดยการใช้เทคนิคเดลฟาย รอบที่ 3 ผู้วิจยันําขอ้มูลที่ได้จากการใช้
เทคนิคเดลฟาย รอบที ่2 มาสรา้งเป็นแบบสอบถาม เพื่อสอบถามกบัผูเ้ชีย่วชาญจํานวน 17 คน ซึง่
จากการวิเคราะห์ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญต่อรูปแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชีพใน
ประเทศไทย ผูว้จิยัไดว้เิคราะหห์าคา่มธัยฐาน (Mdn.) และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์(I.R.) เพือ่แสดงคา่
กลางของระดบัความคดิเหน็ ช่วงความคดิเหน็ส่วนใหญ่ และความสอดคลอ้งของความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญ เพื่อส่งใหผู้เ้ชีย่วชาญไดพ้จิารณาทบทวนคําตอบเดมิเปรยีบเทยีบกบัความคดิเหน็ของ
กลุ่มผูเ้ชีย่วชาญในการตอบแบบสอบถาม รอบที่ 2 โดยการเปลี่ยนแปลงคําตอบใหม่หรอืยนืยนั
คําตอบเดมิ อนัเป็นการแสดงความคดิเหน็ต่อเกณฑก์ารประเมนิในรอบที่ 3 โดยผูว้จิยันําเสนอผล
การวิเคราะห์ข้อมูลจําแนกตามรูปแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย มี
รายละเอยีดปรากฏดงัตาราง 15 – 24 
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ตาราง 15 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์จากการใชเ้ทคนิคเดล
ฟาย ในรอบที ่3  

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
Mdn. I.R. 

1. ทีมฟตุบอลของสโมสรฟตุบอลอาชีพ   
 1,1 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมกีารบรหิารจดัการทีช่ดัเจน เชน่มี

โครงสรา้งการบรหิารงาน มบุีคลากรปฏบิตัหิน้าทีใ่นแต่ละตําแหน่งที่
ชดัเจน 

5.00 1.00 

 1.2 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมผีลงานทีด่สีามารถแขง่ขนัไดอ้ยา่ง
เตม็ศกัยภาพ และสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัสโมสรได ้

5.00 1.00 

2. นักกีฬาฟตุบอล   
 2.1 นกักฬีาฟุตบอลทีม่คีวามสามารถ มทีกัษะในการเลน่ทีโ่ดดเดน่ 5.00 1.00 
 2.2 นกักฬีาฟุตบอลทีม่รีปูรา่งหน้าตาด ีและมบุีคลกิภาพทีด่ ี 4.00 1.50 
 2.3 นกักฬีาฟุตบอลมชีื่อเสยีงเป็นตวัแทนทมีชาต ิ(Superstar) 5.00 1.00 
3. ของท่ีระลึกของสโมสร   
 3.1 ของทีร่ะลกึของสโมสรเป็นเอกลกัษณ์บ่งบอกถงึความเป็นสโมสรทีช่ดัเจน 5.00 1.00 
 3.2  ของทีร่ะลกึของสโมสรมคีวามหลากหลาย ทนัสมยั และสามารถใชง้านได ้ 5.00 1.00 
 3.3  ของทีร่ะลกึของสโมสรมตีรงตามตอ้งการของแฟนคลบัสโมสร 5.00 1.00 
4. การบรการของสโมสริ    
 4.1 มกีารจาํหน่ายตัว๋เพือ่เขา้ชมการแขง่ขนัในสนามของสโมสร 5.00 1.00 
 4.2 มหีอ้ง VIP ใหบ้รกิารสาํหรบัผูท้ีต่อ้งการความเป็นสว่นตวัในการเขา้ชมใน

สนาม 
4.00 1.00 

 4.3 มกีารจาํหน่ายสนิคา้อาหาร เครือ่งดื่มภายในสนามของสโมสร 5.00 1.00 
 4.4 มสีนามฟุตบอลใหบ้รกิารแก่ประชาชนทัว่ไป  5.00 1.00 
 4.5 มกีารจดักจิกรรมเพือ่ใหท้มีฟุตบอลและแฟนคลบัไดท้าํกจิกรรมรว่มกนั 5.00 1.00 

 
 จากตาราง 15 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์รอบที ่3 พบวา่
ผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็วา่รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์มคีา่มธัย
ฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 ลงมา  
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ตาราง 16 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นราคา จากการใชเ้ทคนิคเดลฟาย 
ในรอบที ่3  

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นราคา 
Mdn. I.R. 

1 ราคาบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสรมคีวามเหมาะสม 5.00 1.00 
2 ราคาสนิคา้ของทีร่ะลกึมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของลกูคา้ 5.00 1.00 
3 ราคาคา่อาหารและเครือ่งดืม่ทีส่โมสรใหบ้รกิารภายในสนามแขง่ขนัมี

ความเหมาะสม 5.00 1.00 
4 ราคาคา่ใชบ้รกิารของสโมสร เชน่ คา่เชา่สถานทีใ่นการจดักจิกรรม คา่

หอ้ง VIP สาํหรบัผูช้มมคีวามเหมาะสม 5.00 1.00 
5 อตัราคา่ลขิสทิธขิองสโมสรในดา้นต่างๆ มคีวามเหมาะสม เชน่ ลขิสทิธิ์ ์

การถ่ายทอดสดการแขง่ขนั ฯลฯ 5.00 1.00 
6 ราคาคา่จา้งนกัฟุตบอลมคีวามเหมาะสมกบัฝีมอืนกัฟุตบอล 5.00 1.00 

 
 จากตาราง 16 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นราคา     รอบที ่3 พบว่า
ผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย   ดา้นราคา มคี่ามธัย
ฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 ลงมา  
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ตาราง 17 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย จากการ
ใชเ้ทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่3 

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
Mdn. I.R. 

1. ด้านสนามแขงขนัฟตุบอลของสโมสร่    
 1,1 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีุณภาพ สามารถรองรบัผูช้มได ้ 5.00 1.00 
 1.2 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวามปลอดภยั 5.00 1.00 
 1.3 การคมนามคมในการเดนิทางไปสนามแขง่ขนัมคีวามสะดวก  5.00 1.00 
 1.4 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมสีิง่อาํนวยความสะดวกรองรบัผูช้มอยา่ง

เพยีงพอ เชน่ ทีจ่อดรถ หอ้งสขุา หอ้งจาํหน่ายสนิคา้ 5.00 1.00 
2. ด้านการจาํหนายบตัรเข้าชมการแขงขนัของสโมสร่ ่    
 2.1 มหีอ้งจาํหน่ายบตัรเขา้ชมของสโมสรเพยีงพอ และมคีวามสะดวกในการ

ซือ้บตัรผา่นประต ู 5.00 1.00 
 2.2 มชีอ่งทางการจาํหน่ายบตัรหลายชอ่งทางเชน่ จาํหน่ายตาม

หา้งสรรพสนิคา้ รา้นสะดวกซือ้ ในเวบ็ไซด ์และอื่นๆ  5.00 1.00 
3. ด้านร้านจาํหนายของท่ีระลึกของสโมสร่    
 3.1 มรีา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึภายในบรเิวณสนามทีใ่ชใ้นการแขง่ขนั

ของสโมสร 5.00 1.00 
 3.2 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึ มทีาํเลทีต่ ัง้ทีเ่หมาะสม สะดวกในการเขา้

ซือ้สนิคา้ไดง้า่ย 5.00 1.00 
 3.3 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมพีืน้ทีก่วา้งขวาง และสิง่อาํนวยความ

สะดวกใหบ้รกิาร เชน่ มกีารตดิเครือ่งปรบัอากาศภายใน ฯลฯ 5.00 1.00 
 3.4 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมกีารตกแต่งรา้นทีท่นัสมยั สวยงาม 

สามารถดงึดดูใหผู้บ้รโิภคสนใจเขา้ไปซือ้สนิคา้ได ้ 5.00 1.00 
4. ด้านการให้บรการของสโมสริ    
 4.1 หอ้ง VIP สามารถชมการแขง่ขนัไดช้ดัเจน มกีารตกแต่งทีส่วยงาม และมี

สิง่อาํนวยความสะดวกรองรบัอยา่งครบครนั 4.00 1.00 
 4.2 สนามฟุตบอลทีใ่หบ้รกิาร (ใหเ้ชา่) มมีาตรฐานพรอ้มใชง้าน 5.00 1.00 
 4.3 วอลเปเปอรแ์ละสกรนีเซฟเวอรบ์นหน้าจอคอมพวิเตอรเ์พือ่ใหแ้ฟน

ฟุตบอลดาวน์โหลดและนําไปใชต่้อไป 5.00 1.00 
 4.4 การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ เชน่ สนิคา้ทีร่ะลกึและอุปกรณ์เชยีร ์ 4.00 1.50 
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 จากตาราง 17 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 
รอบที ่3 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย มคี่ามธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่างควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 
ลงมา  
 
ตาราง 18 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ

ต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด จากการใช้
เทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่3 

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
Mdn. I.R. 

1 มชีอ่งโทรทศัน์กฬีาของสโมสรตนเอง 4.00 1.50 
2 มสีือ่วทิย ุเพือ่ประชาสมัพนัธก์จิกรรมความเคลื่อนไหวของสโมสร 5.00 1.00 
3 มสีือ่นิตยสาร โดยอาจจาํหน่ายเป็นประจาํทุกเดอืน 5.00 1.00 
4 มหีนงัสอืพมิพข์องสโมสร ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพก์ฬีาของสโมสร 5.00 1.00 
5 มโีปสเตอร ์เพือ่ประชาสมัพนัธต์ารางการแขง่ขนัของสโมสรบรเิวณ

โดยรอบพืน้ทีท่ ัง้นอกและในสนามแขง่ขนั 
5.00 1.00 

6 มปีายผา้ประชาสมัพนัธเ์ชญิ้ ชวนเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสร 5.00 1.00 
7 มหีนงัสอืรวีวิก่อนการแขง่ขนัในการเล่นเป็นทมีเหยา้ตลอดทัง้ฤดกูาล 5.00 1.00 
8 มกีารประชาสมัพนัธ ์โดยการจดังานแถลงขา่ว การสง่ขา่ว

ประชาสมัพนัธข์องสโมสรใหส้ือ่มวลชน การนดัสมัภาษณ์ผูบ้รหิาร การ
สรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัสือ่มวลชน 

5.00 0.00 

9 มรีถแห ่เพือ่ใชใ้นการเชญิชวนแฟนฟุตบอลใหเ้ขา้รว่มชมการแขง่ขนันดั
ทีส่าํคญั โดยจะวิง่ประชาสมัพนัธใ์นพืน้ทีใ่นจงัหวดัหรอืบรเิวณใกลเ้คยีง
ของสนามแขง่ขนั 

5.00 1.00 

10 มสีติก๊เกอร ์ตดิรถยนต ์ 5.00 1.00 
11 มกีารสือ่สารผา่นเทคโนโลยสีารสนเทศ (Social Networking)     เช่น 

เวบ็ไซท ์Facebook Instagram  ฯลฯ 
5.00 0.00 
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ตาราง 18  (ต่อ) 
 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
Mdn. I.R. 

12 มกีารจดัโรดโชวใ์นต่างจงัหวดั ในทุกๆ ครัง้ทีส่โมสรตอ้งออกไปแขง่ขนั
ในฐานะเป็นทมีเยอืน สโมสรจะมกีารจดัทวัรข์ึน้เพือ่ใหแ้ฟนฟุตบอลได้
รว่มเดนิทางไปใหก้าํลงันกัฟุตบอลตามจงัหวดัต่างๆ อกีทัง้ยงัเป็นการ
สรา้งฐานแฟนฟุตบอลของสโมสรใหก้ระจายไปสูใ่นภมูภิาคต่างๆ ทัว่ทัง้
ประเทศ 

5.00 1.00 

13 บตัรเขา้ชมการแขง่ขนัมเีอกลกัษณ์ของสโมสรโดยนําโลโกต้ราสโมสร
พมิพล์งบนบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัในทุกๆ นดัทีส่โมสรลงทาํการแขง่ขนั
ในฐานะทมีเหยา้ 

5.00 1.00 

14 สโมสรมกีารจดักจิกรรมรว่มกบัชุมชนเพือ่เป็นการแสดงความรบัผดิชอบ
ต่อสงัคม (CSR) เชน่ การแจกอุปกรณ์กฬีา การสอนฟุตบอลสาํหรบัเดก็
และเยาวชน ฯลฯ 

5.00 1.00 

 
 จากตาราง 18 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชี่ยวชาญต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
รอบที ่3 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
การสง่เสรมิการตลาด มคี่ามธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่าง  ควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 
ลงมา  
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ตาราง 19 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม จาก
การใชเ้ทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่3 

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 
Mdn. I.R. 

1 มตีราสญัลกัษณ์เฉพาะตวัของสโมสร (โลโก)้ สโมสรทีง่า่ยต่อการจดจาํ
และพดูถงึ  5.00 0.00 

2 มชีื่อสมญานามของสโมสร (ชื่อเรยีกขานสโมสร) เชน่ ทมีปราสาทสายฟา ้

ทมีสวาทแคท ฯลฯ 5.00 0.00 
3 มสีือ่ทีจ่บัตอ้งได ้เชน่ Mascot  5.00 1.00 
4 มเีพลงประจาํสโมสร 5.00 1.00 

 
 จากตาราง 19 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 
รอบที ่2 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
สญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม มคี่ามธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่างควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 
ลงมา  
 
ตาราง 20 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ

ต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการองค์กรแบบ
ธุรกจิ จากการใชเ้ทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่3 

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ 

Mdn. I.R. 

1 มกีารจดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคล 5.00 0.00 
2 การมโีครงสรา้งการบรหิารตลาดของสโมสรทีช่ดัเจน   
3 มกีารวางแผนกลยทุธท์างการตลาดทีช่ดัเจน 5.00 0.00 
4 มแีนวทางการดาํเนินงานทีช่ดัเจนและเป็นระบบ 5.00 0.00 
5 มกีารกาํหนดกฎระเบยีบในการดาํเนินงานทีเ่ป็นรปูธรรม 5.00 0.00 
6 มกีารกาํหนดสทิธปิระโยชน์ในการดาํเนินงานดา้นต่างๆ อยา่งชดัเจน 

เชน่ สทิธปิระโยชน์ของผูใ้หก้ารสนบัสนุนสโมสร ฯลฯ 5.00 0.00 
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 จากตาราง 20 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการองคก์ร
แบบธุรกจิ รอบที ่3 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศ
ไทย ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ มคี่ามธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่าง 
ควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 ลงมา  
 
ตาราง 21 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ

ต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการ
ตลาด จากการใชเ้ทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่3  

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด 

Mdn. I.R. 

1 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นผูม้วีสิยัทศัน์ และมกีารกาํหนดนโยบายดา้น
การดาํเนินงานตลาด 

5.00 0.00 

2 มกีารคดัเลอืกบุคลากรทีม่คีวามสามารถใหต้รงกบัตําแหน่งทีจ่ะ
ปฏบิตังิานในสโมสรอยา่งแทจ้รงิ 

5.00 0.00 

3 มบุีคลากรทีป่ฏบิตัหิน้าทีด่า้นการตลาดของสโมสรอยา่งเตม็เวลา 5.00 1.00 
4 มกีารแบ่งบทบาทหน้าที ่ตาํแหน่งความรบัผดิชอบในการดาํเนินงาน

การตลาดทีเ่ป็นรปูธรรมทีช่ดัเจน 
5.00 0.00 

5 บุคลากรทีป่ฏบิตังิานมคีวามรูค้วามสามารถ และมคีวามเชีย่วชาญใน
ดา้นการปฏบิตังิานเป็นอยา่งด ี

5.00 0.00 

6 บุคคลกรมคีวามมุง่มัน่ทุม่เท และมใีจรกัในการใหบ้รกิารและมกีาร
ทาํงานเป็นทมีเป็นอยา่งด ี

5.00 0.00 

7 บุคลากรทีป่ฏบิตังิานเป็นผูท้ีม่มีนุษยสมัพนัธท์ีด่ ีและมบุีคลกิด ี 5.00 0.00 
 
 จากตาราง 21 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชี่ยวชาญต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ด้านบุคลากรที่ปฏบิตังิาน
ทางการตลาด รอบที ่3 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด มคีา่มธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยั
ระหวา่งควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 ลงมา  
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ตาราง 22 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ จากการ
ใชเ้ทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่3 

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ 
Mdn. I.R. 

1 มรีะบบการเงนิ และการบญัช ีทีม่กีารบนัทกึตน้ทุนรายรบัรายจา่ย 5.00 0.00 
2 มกีารตรวจสอบระบบการเงนิ และการบญัช ี 5.00 0.00 
3 มกีารสรปุงบดุลดา้นการเงนิ การบญัช ี 5.00 0.00 

 
 จากตาราง 22 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ 
รอบที ่3 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
ระบบบญัชแีละการเงนิ มคี่ามธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่างควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 
ลงมา  
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ตาราง 23 แสดงค่ามธัยฐาน และค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นเครอืข่ายพนัธมติร จากการใช้
เทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่3 

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร 
Mdn. I.R. 

1. มกีารหาผูส้นบัสนุนภาครฐัและเอกชน เพือ่เป็นแหล่งเงนิทุนในการ
ดาํเนินงานของสโมสรฟุตบอล 5.00 0.00 

2 มกีารกาํหนดหลกัเกณฑผ์ลประโยชน์ตอบแทนใหก้บัผูส้นบัสนุนสโมสร
ฟุตบอล 5.00 0.00 

2.1 มกีารแบ่งเปอรเ์ซน็ตส์ว่นแบ่งคา่ตัว๋เขา้ชมฟุตบอล 5.00 1.00 
2.2 มกีารใชช้ื่อแบรนดข์องผูส้นบัสนุนเป็นชือ่สโมสรฟุตบอล 5.00 1.00 
2.3 มกีารใหส้ทิธใินการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ต่างๆของผูท้ีใ่หก้าร

สนบัสนุน   
 1) มปีายโฆษณา ้ (A Board) ในสนามแขง่ขนั 5.00 1.00 
 2) มกีารโฆษณาทวีรีะหวา่งการถ่ายทอดสดทางทวี ี 5.00 1.00 
 3) มพีืน้ทีโ่ฆษณาบนชุดแขง่ขนัของนกัฟุตบอลทุกคน 5.00 0.00 
 4) มพีืน้ทีโ่ฆษณาบนหวักระดาษสาํหรบัการสือ่สารประชาสมัพนัธ ์ 5.00 0.00 
 5) มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) บนปายในการแถลงขา่ว ้

และปายอื่นๆ ของสโมสร้  5.00 0.00 
 6) มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) บนเวบ็ไซต ์สือ่สิง่พมิพ์

คูม่อืการชมการแขง่ขนั 5.00 0.00 
2.4 มกีารสรา้งฐานผูช้มและแฟนคลบัสโมสรฟุตบอล และดาํรงไวซ้ึง่ฐาน

แฟนคลบัสโมสรฟุตบอลเดมิ 5.00 0.00 
2.5 มกีารดาํเนินการรว่มกบัเครอืขา่ยพนัธมติรเพือ่ตอบแทนสงัคม อนัเป็น

การสรา้งความจงรกัภกัด ีและสรา้งความสมัพนัธอ์นัดรีว่มกนั 5.00 0.00 
 
 จากตาราง 23 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร รอบ
ที่ 2 พบว่าผูเ้ชี่ยวชาญคดิเหน็ว่ารูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ด้าน
เครอืขา่ยพนัธมติร มคีา่มธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์ตัง้แต่ 1.50 ลงมา  
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ตาราง 24 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร จาก
การใชเ้ทคนิคเดลฟาย ในรอบที ่3 

 

ขอ้ 
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 

ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร 
Mdn. I.R. 

1 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลผูท้ีม่อีาํนาจ และมชีื่อเสยีง เชน่ เป็น
นกัการเมอืงทอ้งถิน่ เป็นผูบ้รหิารของภาคเอกชนทีท่าํประโยชน์ใหก้บั
สงัคม ฯลฯ 5.00 1.00 

2 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่เีครอืขา่ยกวา้งขวาง 5.00 1.00 
3 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีไ่ดร้บัการยอมรบัจากทุกภาคสว่นเชน่ 

แฟนคลบัสโมสรฟุตบอล ผูใ้หก้ารสนบัสนุน ฯลฯ 5.00 1.00 
4 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่ใีจรกัดา้นการกฬีา และมมีุง่มัน่ทีจ่ะ

พฒันาสโมสรฟุตบอลอยา่งแทจ้รงิ 5.00 0.00 
 
 จากตาราง 24 แสดงคา่มธัยฐาน และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์จากคะแนนความคดิเหน็ของ
ผู้เชี่ยวชาญต่อรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ด้านอํานาจของผู้บรหิาร
สโมสร รอบที ่3 พบว่าผูเ้ชีย่วชาญคดิเหน็ว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร มคีา่มธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคี่าพสิยัระหว่างควอไทล ์ตัง้แต่ 
1.50 ลงมา  
 
 สรปุผลการวจยัขัน้ตอนท่ีิ   3  ผลการยืนยนัรปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพ
ของประเทศไทย 
 ผูว้จิยันํารา่งรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ทีผู่เ้ชีย่วชาญไดพ้จิารณา
แลว้มาปรบัปรงุแกไ้ข จากนัน้ผูว้จิยัไดด้าํเนินการจดัประชุมโดยใชเ้ทคนิคสนทนากลุ่ม (Focus Group) 
กบัผูท้รงคุณวฒุ ิจาํนวน 12 คน เพือ่ยนืยนัความเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย  
 จากการทีผู่เ้ขา้รว่มสนทนากลุ่มไดร้บัฟงการบรรยายสรปุั รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย และฟงการนําเสนอวตัถุประสงค ์กรอบแนวคดิในการวิั จยั และวธิกีารศกึษาจาก
ผูว้จิยั จากนัน้ผูเ้ขา้รว่มสนทนากลุ่มไดอ้ภปิรายซกัถามและแสดงความคดิเหน็ในประเดน็ต่างๆ ที่
เกีย่วขอ้ง โดยผูท้รงคุณวฒุทิีร่ว่มสนทนากลุ่มไดพ้จิารณาขอ้มลูซึง่มคีวามเชื่อมโยงกบัการเกบ็รวบรวม
ขอ้มลูดว้ยเทคนิคเดลฟาย และมคีวามเหน็อยา่งเป็นฉนัทามต ิ(Consensus) และยอมรบัในองคป์ระกอบ
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ของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ในแต่ละประเดน็ ดงัตาราง25 - 35 และ
ผูว้จิยัไดนํ้าเสนอเป็นแผนผงัโครงสรา้งรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย   

 
ตาราง 25 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ

ประเทศไทย ภาพรวมทุกดา้น 
 

ผลจากการสนทนากลุ่มยอ่ยเพือ่ 
ความเหมาะสมของรปูแบบฯ รายการ 

ผลจากการ 
ใชเ้ทคนิค 
เดลฟาย เหมาะสม ไมเ่หมาะสม เพิม่เตมิ รวม 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 13 13 - - 13 
2. ดา้นราคา (Price) 6 6 - - 6 
3. ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) 14 14 - - 14 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) 14 14 - - 14 
ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 
(Physical Evidence) 4 4 - - 4 

5. ดา้นการบรหิารจดัการองคก์ร
แบบธุรกจิ (Process) 6 6 - - 6 

6. ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิาน
ทางการตลาด (People) 7 7 - - 7 

7. ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ 
(Productivity) 3 3 - - 3 

8. ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร 
(Alliance) 12 12 - - 12 
ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิาร
สโมสร (Authorized person) 4 4 - - 4 

 

 จากตาราง 25 แสดงผลการวเิคราะหร์ปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศ
ไทย พบวา่ ผลการวเิคราะหแ์ละสงัเคราะหร์ปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) มคีวามเหมาะสมในการนํารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทยไปปฏบิตั ิจาํนวน 13 ขอ้ ดา้นราคา (Price) มคีวามเหมาะสมในการนํารปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยไปปฏบิตั ิจาํนวน 6 ขอ้ ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) 
มคีวามเหมาะสมในการนํารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยไปปฏบิตั ิจาํนวน 
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14 ขอ้ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) มคีวามเหมาะสมในการนํารปูแบบการตลาดสโมสร
ฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยไปปฏบิตั ิจาํนวน 14 ขอ้ ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical 
Evidence) มคีวามเหมาะสมในการนํารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยไป
ปฏบิตั ิจาํนวน 4 ขอ้ ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ (Process) มคีวามเหมาะสมในการนํา
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยไปปฏบิตั ิจาํนวน 6 ขอ้ ดา้นบุคลากรที่
ปฏบิตังิานทางการตลาด (People) มคีวามเหมาะสมในการนํารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี
ของประเทศไทยไปปฏบิตั ิจาํนวน 6 ขอ้ ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity) มคีวาม
เหมาะสมในการนํารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยไปปฏบิตั ิจาํนวน 3 ขอ้ 
ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance) มคีวามเหมาะสมในการนํารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี
ของประเทศไทยไปปฏบิตั ิจาํนวน 12 ขอ้ และดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร (Authorized person) 
มคีวามเหมาะสมในการนํารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยไปปฏบิตั ิจาํนวน 
4 ขอ้ โดยนําเสนอเป็นผงัโครงสรา้งรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยไดด้งัน้ี 
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การสง่เสรมิการตลาด 

บุคลากรทีป่ฏบิตังิาน 
ทางการตลาด 

ราคา 

รปูแบบการบรหิารจดัการ
แฟนคลบัโมสรฟุตบอล 

ผลติภณัฑ ์

การสนบัสนุน 
สโมสรและ 

ผลประกอบการ 
ขอสโมสร 

ความ 

พงึพอใจ 

ของลกูคา้ 

ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 

สญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 

การบรหิารจดัการองคก์ร 
แบบธุรกจิ 

ระบบบญัชแีละการเงนิ 

เครอืขา่ยพนัธมติร 

อาํนาจบารมขีองผูบ้รหิาร 

ภาพประกอบ 20 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
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ตาราง 26 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 

 
ผลการสนทนากลุ่มยอ่ย 
เพือ่หาความเหมาะสม 

ที ่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
ผลติภณัฑ ์(Product) จาํนวน 

(คน) 
คา่ IOC 

1. ทีมฟตุบอลของสโมสรฟตุบอลอาชีพ   
1.1 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมกีารบรหิารจดัการทีช่ดัเจน 

เชน่มโีครงสรา้งการบรหิารงาน มบุีคลากรปฏบิตัหิน้าทีใ่นแต่ละ
ตําแหน่งทีช่ดัเจน 

12 1.00 

1.2 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมผีลงานทีด่สีามารถแขง่ขนั
ไดอ้ยา่งเตม็ศกัยภาพ และสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัสโมสรได ้

12 1.00 

2. นักกีฬาฟตุบอล   
2.1 นกักฬีาฟุตบอลทีม่คีวามสามารถ มทีกัษะในการเล่นทีโ่ดดเดน่ 12 1.00 
2.2 นกักฬีาฟุตบอลทีม่รีปูรา่งหน้าตาด ีและมบุีคลกิภาพทีด่ ี 10 0.83 
2.3 นกักฬีาฟุตบอลมชีื่อเสยีงเป็นตวัแทนทมีชาต ิ(Superstar) 11 0.92 

3. ของท่ีระลึกของสโมสร   
3.1 ของทีร่ะลกึของสโมสรทีเ่ป็นเอกลกัษณ์บง่บอกถงึความเป็น

สโมสรทีช่ดัเจน 
12 1.00 

3.2 ของทีร่ะลกึของสโมสรมคีวามหลากหลาย ทนัสมยั และสามารถใช้
งานได ้ 

12 1.00 

3.3 ของทีร่ะลกึของสโมสรมตีรงตามตอ้งการของแฟนคลบัสโมสร 12 1.00 
4. การบรการของสโมสริ    

4.1 มกีารจาํหน่ายตัว๋เพือ่เขา้ชมการแขง่ขนัในสนามของสโมสร 12 1.00 
4.2 มหีอ้ง VIP ใหบ้รกิารสาํหรบัผูท้ีต่อ้งการความเป็นสว่นตวัในการ

เขา้ชมในสนาม 
11 0.92 

4.3 มกีารจาํหน่ายสนิคา้อาหาร เครือ่งดื่มภายในสนามของสโมสร 12 1.00 
4.4 มสีนามฟุตบอลใหบ้รกิารเชา่ใชแ้ก่ประชาชนทัว่ไป  11 0.92 
4.5 มกีารจดักจิกรรมเพือ่ใหท้มีฟุตบอลและแฟนคลบัไดท้าํกจิกรรม

รว่มกนั 
12 1.00 
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 จากตาราง 26 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) โดยใชเ้ทคนิคสนทนากลุ่ม (Focus Group) กบั
ผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 12 คน ซึง่ผูท้รงคุณวุฒไิดป้ระเมนิความเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสร
ฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดว้ยการหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence 
Index : IOC) พบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์
(Product) มคีวามเหมาะสมในการนําไปปฏบิตั ิจาํนวน 13 ขอ้ โดยนําเสนอเป็นแผนผงัโครงสรา้ง
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ไดด้งัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 21 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ทมีของสโมสร 

นกักฬีาของสโมสร 

ของทีร่ะลกึของสโมสร 

บรกิารของสโมสร 

กจิกรรมของสโมสร 

ดา้นผลติภณัฑ ์
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ตาราง 27 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย ดา้นราคา (Price) 

 
ผลการสนทนากลุ่มยอ่ย 
เพือ่หาความเหมาะสม 

ที ่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
ราคา (Price) จาํนวน 

(คน) 
คา่ IOC 

1 ราคาบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสรมคีวามเหมาะสม 12 1.00 
2 ราคาสนิคา้ของทีร่ะลกึมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของลกูคา้ 12 1.00 
3 ราคาคา่อาหารและเครือ่งดืม่ทีส่โมสรใหบ้รกิารภายในสนามแขง่

ขนัมคีวามเหมาะสม 
12 1.00 

4 ราคาคา่ใชบ้รกิารของสโมสร เชน่ คา่เชา่สถานทีใ่นการจดั
กจิกรรม คา่หอ้ง VIP สาํหรบัผูช้มมคีวามเหมาะสม 

12 1.00 

5 อตัราคา่ลขิสทิธขิองสโมสรในดา้นต่างๆ มคีวามเหมาะสม เชน่ ์
ลขิสทิธกิารถ่ายทอดสดการ์ แขง่ขนั ฯลฯ 

10 0.83 

6 ราคาคา่ตวันกักฬีาของสโมสรมคีวามเหมาะสม 12 1.00 
 
 จากตาราง 27 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ดา้นราคา (Price) โดยใชเ้ทคนิคสนทนากลุ่ม (Focus Group) กบัผูท้รงคณุวุฒ ิ
จาํนวน 12 คน ซึง่ผูท้รงคุณวุฒไิดป้ระเมนิความเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี
ของประเทศไทย ดา้นราคา (Price) ดว้ยการหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence 
Index : IOC) พบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นราคา (Price)  มี
ความเหมาะสมในการนําไปปฏบิตั ิจาํนวน 6 ขอ้ โดยนําเสนอเป็นผงัโครงสรา้งรปูแบบการตลาด
สโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นราคา (Price)  ไดด้งัน้ี 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

ภาพประกอบ 22 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นราคา 

สินคา้ 

บริการ 

ดา้นราคา 
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ตาราง 28 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

 
ผลการสนทนากลุ่มยอ่ย 
เพือ่หาความเหมาะสม 

ที ่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) จาํนวน 

(คน) 
คา่ IOC 

1. ดา้นสนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสร   
1.1 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีุณภาพ สามารถรองรบัผูช้มได ้ 12 1.00 
1.2 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวามปลอดภยั 12 1.00 
1.3 การคมนามคมในการเดนิทางไปสนามแขง่ขนัมคีวามสะดวก  12 1.00 
1.4 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมสีิง่อาํนวยความสะดวกรองรบัผูช้ม

อยา่งเพยีงพอ เชน่ ทีจ่อดรถ หอ้งสขุา หอ้งจาํหน่ายสนิคา้ 12 1.00 
2. ดา้นการจาํหน่ายบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสร   

2.1 มหีอ้งจาํหน่ายบตัรเขา้ชมของสโมสรเพยีงพอ และมคีวามสะดวกใน
การซือ้บตัรผา่นประต ู 12 1.00 

2.2 มชีอ่งทางการจาํหน่ายบตัรหลายชอ่งทางเชน่ จาํหน่ายตาม
หา้งสรรพสนิคา้ รา้นสะดวกซือ้ ในเวบ็ไซด ์และอื่นๆ  12 1.00 

3. ดา้นรา้นจาํหน่ายของทีร่ะลกึของสโมสร   
3.1 มรีา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึภายในบรเิวณสนามทีใ่ชใ้นการ

แขง่ขนัของสโมสร 12 1.00 
3.2 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึ มทีาํเลทีต่ ัง้ทีเ่หมาะสม สะดวกในการ

เขา้ซือ้สนิคา้ไดง้า่ย 12 1.00 
3.3 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมพีืน้ทีก่วา้งขวาง และสิง่อาํนวยความ

สะดวกใหบ้รกิาร เชน่ มกีารตดิเครือ่งปรบัอากาศภายใน ฯลฯ 12 1.00 
3.4 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมกีารตกแต่งรา้นทีท่นัสมยั สวยงาม 

สามารถดงึดดูใหผู้บ้รโิภคสนใจเขา้ไปซือ้สนิคา้ได ้ 12 1.00 
4. ดา้นการใหบ้รกิารของสโมสร   

4.1 หอ้ง VIP สามารถชมการแขง่ขนัไดช้ดัเจน มกีารตกแต่งทีส่วยงาม 
และมสีิง่อาํนวยความสะดวกรองรบัอยา่งครบครนั 10 0.83 

4.2 สนามฟุตบอลทีใ่หบ้รกิาร (ใหเ้ชา่) มมีาตรฐานพรอ้มใชง้าน 10 0.83 
4.3 วอลเปเปอรแ์ละสกรนีเซฟเวอรบ์นหน้าจอคอมพวิเตอรเ์พือ่ใหแ้ฟน

ฟุตบอลดาวน์โหลดและนําไปใชต่้อไป 12 1.00 
4.4 การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ เชน่ สนิคา้ทีร่ะลกึและอุปกรณ์เชยีร ์ 10 0.83 

 



 
 

132 

 จากตาราง 28 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) โดยใชเ้ทคนิคสนทนากลุ่ม (Focus 
Group) กบัผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 12 คน ซึง่ผูท้รงคุณวฒุไิดป้ระเมนิความเหมาะสมของรปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) ดว้ยการหาคา่ดชันี
ความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index : IOC) พบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) มคีวามเหมาะสมในการนําไปปฏบิตั ิจาํนวน 
14 ขอ้ โดยนําเสนอเป็นผงัโครงสรา้งรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
การจดัจาํหน่าย (Place) ไดด้งัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 23 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นชอ่งทางการจ ั

      จาํหน่าย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

โดยสโมสร 

ผา่นตวัแทน 

ผา่นสือ่ 

ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
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ตาราง 29 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ 
     ประเทศไทย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
 

ผลการสนทนากลุ่มยอ่ย 
เพือ่หาความเหมาะสม 

ที ่
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น

การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) จาํนวน 
(คน) 

คา่ IOC 

1 มชีอ่งโทรทศัน์กฬีาของสโมสรตนเอง 10 0.83 
2 มสีือ่วทิย ุเพือ่ประชาสมัพนัธก์จิกรรมความเคลื่อนไหวของ

สโมสร 10 0.83 
3 มสีือ่นิตยสาร โดยอาจจาํหน่ายเป็นประจาํทุกเดอืน 10 0.83 
4 มหีนงัสอืพมิพข์องสโมสร ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพก์ฬีาของสโมสร 12 1.00 
5 มโีปสเตอร ์เพือ่ประชาสมัพนัธต์ารางการแขง่ขนัของสโมสร

บรเิวณโดยรอบพืน้ทีท่ ัง้นอกและในสนามแขง่ขนั 11 0.92 
6 มปีายผา้ประชาสมัพนัธเ์ชญิชวนเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสร้  12 1.00 
7 มหีนงัสอืรวีวิก่อนการแขง่ขนัในการเล่นเป็นทมีเหยา้ตลอดทัง้

ฤดกูาล 12 1.00 
8 มกีารประชาสมัพนัธ ์โดยการจดังานแถลงขา่ว การสง่ขา่ว

ประชาสมัพนัธข์องสโมสรใหส้ือ่มวลชน การนดัสมัภาษณ์
ผูบ้รหิาร การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัสือ่มวลชน 11 0.92 

9 มรีถแห ่เพือ่ใชใ้นการเชญิชวนแฟนฟุตบอลใหเ้ขา้รว่มชมการ
แขง่ขนันดัทีส่าํคญั โดยจะวิง่ประชาสมัพนัธใ์นพืน้ทีใ่นจงัหวดั
หรอืบรเิวณใกลเ้คยีงของสนามแขง่ขนั 10 0.83 

10 มสีติก๊เกอร ์ตดิรถยนต ์ 12 1.00 
11 มกีารสือ่สารผา่นเทคโนโลยสีารสนเทศ (Social Networking) 

เชน่ เวบ็ไซท ์Facebook Instagram  ฯลฯ 12 1.00 
12 มกีารจดัโรดโชวใ์นต่างจงัหวดั ในทุกๆ ครัง้ทีส่โมสรตอ้งออกไป

แขง่ขนัในฐานะเป็นทมีเยอืน สโมสรจะมกีารจดัทวัรข์ึน้เพือ่ให้
แฟนฟุตบอลไดร้ว่มเดนิทางไปใหก้าํลงันกัฟุตบอลตามจงัหวดั
ต่างๆ อกีทัง้ยงัเป็นการสรา้งฐานแฟนฟุตบอลของสโมสรให้
กระจายไปสูใ่นภมูภิาคต่างๆ ทัว่ทัง้ประเทศ 10 0.83 
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ตาราง 29  (ต่อ) 
 

ผลการสนทนากลุ่มยอ่ย 
เพือ่หาความเหมาะสม 

ที ่
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น

การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) จาํนวน 
(คน) 

คา่ IOC 

13 บตัรเขา้ชมการแขง่ขนัมเีอกลกัษณ์ของสโมสรโดยนําโลโกต้รา
สโมสรพมิพล์งบนบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัในทุกๆ นดัทีส่โมสรลง
ทาํการแขง่ขนัในฐานะทมีเหยา้ 12 1.00 

14 สโมสรมกีารจดักจิกรรมรว่มกบัชุมชนเพือ่เป็นการแสดงความ
รบัผดิชอบต่อสงัคม (CSR) เชน่ การแจกอุปกรณ์กฬีา การสอน
ฟุตบอลสาํหรบัเดก็และเยาวชน ฯลฯ 12 1.00 

 
 จากตาราง 29 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) โดยใชเ้ทคนิคสนทนากลุ่ม (Focus 
Group) กบัผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 12 คน ซึง่ผูท้รงคุณวฒุไิดป้ระเมนิความเหมาะสมของรปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ดว้ยการหา
คา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index : IOC) พบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสร
ฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) มคีวามเหมาะสมในการ
นําไปปฏบิตั ิจาํนวน 14 ขอ้ โดยนําเสนอเป็นผงัโครงสรา้งรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี
ของประเทศไทย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ไดด้งัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 24 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการสง่เสรมิ 
      การตลาด 
 
 

การตลาดทีใ่ชส้ือ่หลกั 

การตลาดทีผ่า่นผูบ้รโิภค 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
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ตาราง 30 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ 
     ประเทศไทย ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical Evidence) 
 

ผลการสนทนากลุ่มยอ่ย 
เพือ่หาความเหมาะสม 

ที ่
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น

สญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical Evidence) จาํนวน 
(คน) 

คา่ IOC 

1 มตีราสญัลกัษณ์เฉพาะตวัของสโมสร (โลโก)้ สโมสรทีง่า่ยต่อการ
จดจาํและพดูถงึ  12 1.00 

2 มชีื่อสมญานามของสโมสร (ชื่อเรยีกขานสโมสร) เชน่ ทมี
ปราสาทสายฟา ทมีสวาทแคท ฯลฯ้  12 1.00 

3 มสีือ่ทีจ่บัตอ้งได ้เชน่ Mascot  12 1.00 
4 มเีพลงประจาํสโมสร 12 1.00 

 

 จากตาราง 30 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical Evidence) โดยใชเ้ทคนิคสนทนา
กลุ่ม (Focus Group) กบัผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 13 คน ซึง่ผูท้รงคุณวฒุไิดป้ระเมนิความเหมาะสมของ
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical 
Evidence) ดว้ยการหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index : IOC) พบวา่ 

รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical 
Evidence) มคีวามเหมาะสมในการนําไปปฏบิตั ิจาํนวน 4 ขอ้ โดยนําเสนอเป็นผงัโครงสรา้งรปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical Evidence) 
ไดด้งัน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 25 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นอตัลกัษณ์ของ 
      สโมสร 
 

ตราสญัลกัษณ์ 

สือ่จบัตอ้งได ้Mascot 

เพลงประจาํสโมสร 

ดา้นอตัลกัษณ์ของสโมสร 
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ตาราง 31 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ 
     ประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ (Process) 
 

ผลการสนทนากลุ่มยอ่ย 
เพือ่หาความเหมาะสม 

ที ่
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น

การบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ (Process) จาํนวน 
(คน) 

คา่ IOC 

1 มกีารจดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคล 12 1.00 
2 มโีครงสรา้งการบรหิารตลาดของสโมสรทีช่ดัเจน 12 1.00 
3 มกีารวางแผนกลยทุธท์างการตลาดทีช่ดัเจน 12 1.00 
4 มแีนวทางการดาํเนินงานทีช่ดัเจนและเป็นระบบ 12 1.00 
5 มกีารกาํหนดกฎระเบยีบในการดาํเนินงานทีเ่ป็นรปูธรรม 12 1.00 
6 มกีารกาํหนดสทิธปิระโยชน์ในการดาํเนินงานดา้นต่างๆ อยา่ง

ชดัเจน เชน่ สทิธปิระโยชน์ของผูใ้หก้ารสนบัสนุนสโมสร ฯลฯ 12 1.00 
 
 จากตาราง 31 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ (Process) โดยใชเ้ทคนิคสนทนา
กลุ่ม (Focus Group) กบัผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 13 คน ซึง่ผูท้รงคุณวฒุไิดป้ระเมนิความเหมาะสมของ
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ 
(Process) ดว้ยการหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index : IOC) พบวา่ 

รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ 
(Process) มคีวามเหมาะสมในการนําไปปฏบิตั ิจาํนวน 6 ขอ้ โดยนําเสนอเป็นผงัโครงสรา้งรปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ (Process) 
ไดด้งัน้ี 
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ภาพประกอบ 26 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการบรหิาร  
      จดัการองคก์รแบบธุรกจิ 
 

ตาราง 32 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ 
     ประเทศไทย ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด (People) 
 

ผลการสนทนากลุ่มยอ่ย 
เพือ่หาความเหมาะสม 

ที ่
ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด  

(People) จาํนวน 
(คน) 

คา่ IOC 

1 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นผูม้วีสิยัทศัน์ และมกีารกาํหนดนโยบายดา้นการ
ดาํเนินงานตลาด 12 1.00 

2 มกีารคดัเลอืกบุคลากรทีม่คีวามสามารถใหต้รงกบัตาํแหน่งทีจ่ะ
ปฏบิตังิานในสโมสรอยา่งแทจ้รงิ 12 1.00 

3 มบีุคลากรทีป่ฏบิตัหิน้าทีด่า้นการตลาดของสโมสรอยา่งเตม็เวลา 12 1.00 
4 การมแีบง่บทบาทหน้าที ่ตาํแหน่งความรบัผดิชอบในการดาํเนินงาน

การตลาดทีเ่ป็นรปูธรรมทีช่ดัเจน 12 1.00 
5 บุคลากรทีป่ฏบิตังิานมคีวามรูค้วามสามารถ และมคีวามเชีย่วชาญใน

ดา้นการปฏบิตังิานเป็นอยา่งด ี 12 1.00 
6 บุคคลกรมคีวามมุง่มัน่ทุม่เท และมใีจรกัในการใหบ้รกิารและมกีาร

ทาํงานเป็นทมีเป็นอยา่งด ี 12 1.00 
7 บุคลากรทีป่ฏบิตังิานเป็นผูท้ีม่มีนุษยสมัพนัธท์ีด่ ีและมบีุคลกิด ี 12 1.00 

โครงสรา้งบรหิาร 

การวางแผน 

แนวทางการดาํเนินงาน 

กฎ ระเบยีบ ขอ้บงัคบั 

ระบบสทิธปิระโยชน์ 

ดา้นการบรหิารจดัการองคก์ร
แบบธุรกจิ 
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 จากตาราง 32 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด (People) โดยใชเ้ทคนิคสนทนากลุ่ม 
(Focus Group) กบัผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 13 คน ซึง่ผูท้รงคุณวุฒไิดป้ระเมนิความเหมาะสมของ
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด 
(People) ดว้ยการหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index : IOC) พบวา่ 

รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด 
(People) มคีวามเหมาะสมในการนําไปปฏบิตั ิจาํนวน 7 ขอ้ โดยนําเสนอเป็นผงัโครงสรา้งรปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด (People) 
ไดด้งัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 27 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นบุคลากรที ่
      ปฏบิตังิานทางการตลาด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การกาํหนดบทบาทหน้าที ่

คุณลกัษณะทีพ่งึประสงค ์

ของบุคลากร 

การสรรหาบุคลากร 

ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิาน
ทางการตลาด 
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ตาราง 33 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ 
     ประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity) 
 

ผลการสนทนากลุ่มยอ่ย 
เพือ่หาความเหมาะสม 

ที ่
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น

ระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity) จาํนวน 
(คน) 

คา่ IOC 

1 มรีะบบการเงนิ และการบญัช ีทีม่กีารบนัทกึตน้ทุนรายรบั
รายจา่ย 12 1.00 

2 มกีารตรวจสอบระบบการเงนิ และการบญัช ี 12 1.00 
3 มกีารสรปุงบดุลดา้นการเงนิ การบญัช ี 12 1.00 
 
 จากตาราง 33 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity) โดยใชเ้ทคนิคสนทนากลุ่ม 
(Focus Group) กบัผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 13 คน ซึง่ผูท้รงคุณวุฒไิดป้ระเมนิความเหมาะสมของ
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity) 
ดว้ยการหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index : IOC) พบวา่ รปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity) มคีวาม
เหมาะสมในการนําไปปฏบิตั ิจาํนวน 3 ขอ้ โดยนําเสนอเป็นผงัโครงสรา้งรปูแบบการตลาดสโมสร
ฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity) ไดด้งัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 28 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละ   
      การเงนิ 
 

การตรวจสอบ 

การสรปุ ประเมนิผล 

การปฏบิตักิาร 

ดา้นระบบการเงนิการบญัช ี
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ตาราง 34 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ 
     ประเทศไทย ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance) 
 

ผลการสนทนากลุ่มยอ่ย 
เพือ่หาความเหมาะสม 

ที ่
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น

เครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance) จาํนวน 
(คน) 

คา่ IOC 

1. มกีารหาผูส้นบัสนุนภาครฐัและเอกชน เพือ่เป็นแหล่งเงนิทุนในการ 
   ดาํเนินงานของสโมสรฟุตบอล 12 1.00 
2 มกีารกาํหนดหลกัเกณฑผ์ลประโยชน์ตอบแทนใหก้บัผูส้นบัสนุน 
   สโมสรฟุตบอล 12 1.00 

2.1 มกีารแบ่งเปอรเ์ซน็ตส์ว่นแบ่งคา่ตัว๋เขา้ชมฟุตบอล 12 1.00 
2.2 มกีารใชช้ื่อแบรนดข์องผูส้นบัสนุนเป็นชือ่สโมสรฟุตบอล 12 1.00 
2.3 มกีารใหส้ทิธใินการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ต่างๆของผูท้ี่

ใหก้ารสนบัสนุน   
 1) มปีายโฆษณา ้ (A Board) ในสนามแขง่ขนั 12 1.00 
 2) มกีารโฆษณาทวีรีะหวา่งการถ่ายทอดสดทางทวี ี 12 1.00 
 3) มพีืน้ทีโ่ฆษณาบนชุดแขง่ขนัของนกัฟุตบอลทุกคน 12 1.00 
 4) มพีืน้ทีโ่ฆษณาบนหวักระดาษสาํหรบัการสือ่สาร

ประชาสมัพนัธ ์ 12 1.00 
 5) มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) บทปายในการ้

แถลงขา่ว และปายอื่นๆ ของสโมสร้  12 1.00 
 6) มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) บนเวบ็ไซต ์สือ่

สิง่พมิพค์ูม่อืการชมการแขง่ขนั 12 1.00 
2.4 มกีารสรา้งฐานผูช้มและแฟนคลบัสโมสรฟุตบอล และดาํรงไวซ้ึง่

ฐานแฟนคลบัเดมิ 12 1.00 
2.5 มกีารดาํเนินการรว่มกบัเครอืขา่ยพนัธมติรเพือ่ตอบแทนสงัคม 

อนัเป็นการสรา้งความจงรกัภกัด ีและสรา้งความสมัพนัธอ์นัดี
รว่มกนั 12 1.00 

 
 จากตาราง 34 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance) โดยใชเ้ทคนิคสนทนากลุ่ม (Focus Group) 
กบัผูท้รงคุณวฒุ ิจาํนวน 13 คน ซึง่ผูท้รงคุณวุฒไิดป้ระเมนิความเหมาะสมของรปูแบบการตลาด
สโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance) ดว้ยการหาคา่ดชันีความ
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สอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index : IOC) พบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี
ของประเทศไทย ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance) มคีวามเหมาะสมในการนําไปปฏบิตั ิจาํนวน 12 
ขอ้ โดยนําเสนอเป็นผงัโครงสรา้งรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
เครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance) ไดด้งัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 29 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นดา้นเครอืขา่ย 
      พนัธมติร  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กระบวนการสรรหา 

กาํหนดหลกัเกณฑด์า้น
สทิธปิระโยชน์ 

การสรา้งฐานผูช้มและ
แฟนคลบั 

การจดักจิกรรมรว่มกนั
ชนกบัเครอืขา่ย 

ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร 
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ตาราง 35 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร (Authorized person) 

 
ผลการสนทนากลุ่มยอ่ย 
เพือ่หาความเหมาะสม 

ที ่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
อาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร (Authorized person) จาํนวน 

(คน) 
คา่ IOC 

1 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลผูท้ีม่อีาํนาจ และมชีื่อเสยีง เชน่ 
เป็นนกัการเมอืงทอ้งถิน่ เป็นผูบ้รหิารของภาคเอกชนทีท่าํ
ประโยชน์ใหก้บัสงัคม ฯลฯ 10 0.83 

2 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่เีครอืขา่ยกวา้งขวาง 10 0.83 
3 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีไ่ดร้บัการยอมรบัจากทุกภาค

สว่นเชน่ แฟนคลบัสโมสรฟุตบอล ผูใ้หก้ารสนบัสนุน ฯลฯ 10 0.83 
4 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่ใีจรกัดา้นการกฬีา และมมีุง่มัน่

ทีจ่ะพฒันาสโมสรฟุตบอลอยา่งแทจ้รงิ 10 0.83 
 

 จากตาราง 35 แสดงผลการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร (Authorized person) โดยใชเ้ทคนิคสนทนา
กลุ่ม (Focus Group) กบัผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 13 คน ซึง่ผูท้รงคุณวฒุไิดป้ระเมนิความเหมาะสมของ
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร (Authorized 
person) ดว้ยการหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index : IOC) พบวา่ 

รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร (Authorized 
person) มคีวามเหมาะสมในการนําไปปฏบิตั ิจาํนวน  4ขอ้ โดยนําเสนอเป็นผงัโครงสรา้งรปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร (Authorized 
person) ไดด้งัน้ี 
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ภาพประกอบ 30 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นอาํนาจของ 
      ผูบ้รหิารสโมสร 
 

มอีาํนาจ/มชีื่อเสยีง 

มเีครอืขา่ย 

ไดร้บัการยอมรบัจากทุกภาคสว่น 

มุง่มัน่ตัง้ใจ มวีสิยัทศัน์ในพฒันา
สโมสร 

ดา้นอาํนาจบารมผีูบ้รหิาร 



 
 

บทท่ี 5 
สรปุผล อภปรายผล และข้อเสนอแนะิ  

 
 การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัประเภทวจิยัและพฒันา โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาสภาพการ
ดําเนินงานด้านการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี เพื่อนําเสนอรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ซึง่ผูว้จิยัไดด้าํเนินการศกึษาตามขัน้ตอนในการวจิยั โดยแบ่งเป็น 4 ขัน้ตอน 
ดงัน้ี 
 ขัน้ตอนที ่1 การศกึษากรอบแนวคดิและเครือ่งมอืในการวจิยั ผูว้จิยัไดท้าํการศกึษาขอ้มลู
พืน้ฐานดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดว้ยการสมัภาษณ์เชงิลกึกบั
ผูบ้รหิารสโมสรหรอืผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการดาํเนินงานดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย เพือ่ศกึษาสภาพการดาํเนินงานดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในปจจุบนั กบัั

ผูบ้รหิารสโมสรหรอืผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการดาํเนินงานดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี 
รายการ “ไทยพรเีมยีรล์กี” จาํนวน 18 ทมีๆ ละ 1 คน รวมจาํนวน 18 คน เพือ่ใหไ้ดก้รอบแนวคดิ
และเครือ่งมอืในการวจิยั  
 ขัน้ตอนที ่2 การพฒันารปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ดว้ยการ
ใชเ้ทคนิคเดลฟาย (Delphi technique) จากผูเ้ชีย่วชาญดา้นการบรหิารจดัการและการตลาดของ
สโมสรฟุตบอลอาชพี จาํนวน 17 คน เพือ่ใหไ้ดร้า่งรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีใน
ประเทศไทย 
 ขัน้ตอนที ่3 การยนืยนัรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ดว้ยการ
ใชเ้ทคนิคสนทนากลุ่ม (Focus Group) ซึง่ผูว้จิยัไดท้าํการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากผูท้รงคุณวฒุทิีเ่ขา้
รว่มสนทนากลุ่มยอ่ย จาํนวน 12 คน ประกอบดว้ย ผูบ้รหิารสโมสรหรอืผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการ
ดาํเนินงานดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี รายการ “ไทยพรเีมยีรล์กี” และผูท้ีม่สีว่น
เกีย่วขอ้งในการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพี เพือ่เป็นการยนืยนัรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอล
อาชพีในประเทศไทย  
  ขัน้ตอนที ่4  การนําเสนอรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
 
สรปุผลการวจยัิ  
 จากการศกึษาวจิยัรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ผูว้จิยัสามารถ
นําเสนอผลการวจิยัตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ไดด้งัน้ี 
 1. ผลการศกึษาสภาพการดาํเนินงานดา้นตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในปจจุบนัั   
  1.1 ผลจากการศกึษาขอ้มลูจากเอกสาร และงานวจิยัวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง พบวา่ จากการที่
สมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทยในพระบรมราชปูถมัภ ์ไดม้คีวามพยายามเปลีย่นรปูแบบการแขง่ขนั
ฟุตบอลภายในประเทศ จากรปูแบบการแขง่ขนัแบบสมคัรเล่นมาเป็นรปูแบบอาชพีในปี 2539 แต่
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กวา่ทีส่โมสรฟุตบอลไทยจะมกีารบรหิารจดัการแบบ “มอือาชพี” ไดก้ผ็า่นมาจนถงึปี 2551 เมือ่
สมาพนัธฟุ์ตบอลเอเชยี (Asia Football Confederation: AFC) ออกระเบยีบบงัคบัใหห้น่วยงานทีม่ี
หน้าทีจ่ดัการแขง่ขนัและสโมสรฟุตบอลทกุสโมสรในประเทศไทยตอ้งจดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคล โดย
ไดร้ะบุวา่หากไมจ่ดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคลจะตดัสทิธกิารสง่สโมสรเขา้แขง่ขนัรายการของ ์ AFC 
จากนัน้จงึนํามาสูก่ารจดัตัง้บรษิทั ไทยพรเีมยีรล์กี จาํกดั และสง่ผลใหก้ารแขง่ขนัฟุตบอลภายในของ
ไทย ตัง้แต่ปี 2552 (ซึง่เปลีย่นชื่อรายการแขง่ขนัลกีฟุตบอลสงูสดุ เป็น “ไทยพรเีมยีรล์กี”) มคีวาม
เป็นมอือาชพีมากขึน้ จากนัน้จงึนบัไดว้า่เริม่เขา้สูย่คุฟุตบอลอาชพี โดยทีส่โมสรทุกแหง่ตอ้งจด
ทะเบยีนเป็นนิตบุิคคลและบรหิารงานแบบบรษิทัเอกชนทาํใหม้คีวามเป็นมอือาชพีมากขึน้ สง่ผลให้
นกัฟุตบอลเริม่ทีจ่ะมรีายไดเ้พิม่ขึน้จนสามารถทุม่สมาธใิหก้บัการพฒันาฝีเทา้เพยีงอยา่งเดยีว (อาท ิ
ชารลิ ชปัปยุส ์นกัฟุตบอลทมีชาตไิทย ทีไ่ดร้บัเงนิเดอืนอยูท่ี ่700,000 บาท/เดอืน) และทาํใหท้มีชาติ
ไทยมผีลงานทีด่ขี ึน้หลงัซบเซามากวา่ทศวรรษ ปจจุบนัการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพีของไทย ั   มี
รายการแขง่ขนั ประเภทลกี ม ี3 ดวิชิ ัน่ ไดแ้ก่ ไทยพรเีมยีรล์กี (18 ทมี) ลกีวนั (20 ทมี) และดวิชิ ัน่ 2 
(83 ทมี) และประเภทน็อกเอาต ์คอื เอฟเอคพั ลกีคพั และถว้ยพระราชทาน ประเภท ก. ถอืไดว้า่ 
การแขง่ขนัฟุตบอลอาชพีของไทย อยูใ่นชว่งทีไ่ดร้บัความนิยมอยา่งสงูสดุ ดงัจะเหน็จากสถติผิูช้มที่
เขา้ชมการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพีในรายการไทยพรเีมยีรล์กีฤดกูาล ปี 2557 มจีาํนวนมากถงึ 1.91 
ลา้นคน ขายตัว๋เขา้ชมไดก้วา่ 164.54 ลา้นบาท สว่นลกีวนั มคีนเขา้ชมการแขง่ขนัในสนาม 7.8 แสน
คน ขายตัว๋เขา้ชมไดก้วา่ 49.55 ลา้นบาท (กรมพฒันาธุรกจิการคา้ กระทรวงพาณชิย.์ 2557: 
ออนไลน์)  
   จากการพฒันาฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยดงักล่าว จะเหน็ไดว้า่มกีารพฒันา
กา้วขึน้สูก่ารเป็น “ธุรกจิกฬีาฟุตบอล” อยา่งเตม็รปูแบบ เน่ืองจากสโมสรฟุตบอลทกุสโมสรจะตอ้ง
ดาํเนินการจดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคล โดยบรษิทั ไทยพรเีมยีรล์กี จาํกดั ผูค้วบคมุและจดัการแขง่ขนั 
ไดก้าํหนดคุณสมบตัขิองสโมสรจะเขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลลกีอาชพีเอาไวห้ลายประการ หน่ึงใน
นัน้กค็อื สโมสรจะตอ้งม ี“ทุนจดทะเบยีน” บรษิทัขัน้ตํ่า เพือ่ใหม้ัน่ใจวา่ฐานะทางการเงนิมัน่คงเพยี
พอทีจ่ะเขา้รว่มแขง่ขนัได ้โดยสโมสรทีจ่ะเขา้รว่มการแขง่ขนัไทยพรเีมยีรล์กี ตอ้งมทีุนจดทะเบยีนไม่
ตํ่ากวา่ 20 ลา้นบาท สว่นทมีทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลรายการลกีวนั ตอ้งมทีุนจดทะเบยีนไมต่ํ่
กวา่ 5 ลา้นบาท ซึง่จากการศกึษาพบวา่มสีโมสรทีไ่มผ่า่นเกณฑเ์รือ่งทุนจดทะเบยีน ถงึ 13 
สโมสร แบ่งเป็น สโมสรในไทยพรเีมยีรล์กี 8 สโมสร ไดแ้ก่ นครราชสมีา มาสดา้ เอฟซ ี(มทีุนจด
ทะเบยีน 14 ลา้นบาท) บอีซี ีเทโรศาสน (10 ลา้นบาท) สระบุร ีเอฟซ ี(10 ลา้นบาท) เชยีงราย 
ยไูนเตด็ (5 ลา้นบาท) ราชนาว ี(5 ลา้นบาท) ทโีอท ีเอสซ ี(2 ลา้นบาท) โอสถสภา เอม็-150 (2 ลา้น
บาท) และราชบุร ีมติรผล เอฟซ ี(1 ลา้นบาท) และสโมสรในลกีวนั อกี 3 สโมสร ไดแ้ก่ เชยีงใหม ่
เอฟซ,ี ประจวบ เอฟซ ีและสโุขทยั เอฟซ ี(ทัง้หมด มทีุนจดทะเบยีน 1 ลา้นบาท) และนอกจากน้ียงั
พบวา่โครงความเป็นเจา้ของสโมสร ปจจุบนัครึง่หน่ึงของสโมสรฟุตบอลอาชพีไทย หรอื ั 50% (19 
สโมสร) เป็นของนกัการเมอืง ทัง้ระดบัชาตแิละระดบัทอ้งถิน่ ตามมาดว้ยเป็นของนกัธุรกจิ (12 
สโมสร) ซึง่ประกอบธุรกจิทัง้สือ่ เครือ่งดื่ม โรงแรม ประกนัภยั รถยนต ์อสงัหารมิทรพัย ์เป็นของ
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หน่วยงานราชการ  (5 สโมสร) ทัง้ทหารบก ทหารอากาศ ทหารเรอื ตํารวจ และรฐัวสิาหกจิอยา่ง 
ปตท. ทีเ่หลอืคอือื่นๆ (2 สโมสร) 
  1.2  ผลจากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยการสมัภาษณ์ผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการ
ดาํเนินการดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี ทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอล รายการ “โตโยตา้ 
ไทยพรเีมยีรล์กี” ในฤดกูาล 2014-2015 จาํนวน 18 สโมสร เกีย่วกบัสภาพการดาํเนินงานดา้น
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี พบวา่ สโมสรฟุตบอลอาชพีสว่นใหญ่มเีจา้ของเป็นนกัการเมอืง/อดตี
นกัการเมอืง/ญาตนิกัการเมอืง จาํนวน 9 สโมสร  ไดแ้ก่ ชลบุร ีเอฟซ ีชยันาท ฮอรน์บลิ เชยีงราย 
ยไูนเตด็ บุรรีมัย ์ยไูนเตด็ ราชบุร ีมติรผล ศรสีะเกษ เอฟซ ีสพุรรณบุร ีเอฟซ ีนครราชสมีา มาสดา้ 
เอฟซ ี และสระบุร ีเอฟซ ีรองลงมาเป็นนกัธุรกจิ จาํนวน 5 สโมสร ไดแ้ก่ บางกอกกล๊าส เอฟซ ีบอีซีี
เทโรศาสน แบงคอ็ก ยไูนเตด็ เอสซจี ีเมอืงทอง ยไูนเตด็ และโอสถสภา เอม็ 150  นอกจากน้ียงัเป็น
สโมสรขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 4 สโมสร ไดแ้ก่ ทโีอทเีอสซ ีการทา่เรอื เอฟซ ีราชนาว ีเอฟซ ี
และอารม์ีย่ไูนเตด็ โดยสนามแขง่ขนัของสโมสรสว่นใหญ่เป็นสนามของหน่วยงานภาครฐั เชน่ของ
การกฬีาแหง่ประเทศไทย/สถานศกึษา จาํนวน 8 สโมสร ไดแ้ก่ บอีซีเีทโรศาสน แบงคอ็ก ยไูนเตด็ 
ศรสีะเกษ เอฟซ ีสพุรรณบุร ีเอฟซ ีโอสถสภา เอม็ 150  นครราชสมีา มาสดา้ เอฟซ ีราชนาว ีเอฟซ ี
และอารม์ีย่ไูนเตด็ รองลงมาเป็นสนามของสโมสรเป็นเจา้ของเอง จาํนวน 6 สโมสร ไดแ้ก่ ไดแ้ก่ 
เชยีงราย ยไูนเตด็ ทโีอทเีอสซ ีบางกอกกล๊าส เอฟซ ีบุรรีมัย ์ยไูนเตด็ เอสซจี ีเมอืงทอง ยไูนเตด็ 
และการทา่เรอื เอฟซ ีและสนามขององคก์รปกครองสว่นจงัหวดั จาํนวน 4 สโมสร ไดแ้ก่ ชลบุร ีเอฟ
ซ ีชยันาท ฮอรน์บลิ ราชบุร ีมติรผล และสระบุร ีเอฟซ ีสาํหรบัผูส้นบัสนุนหลกัของสโมสรฟุตบอล
สว่นใหญ่เป็นบรษิทัผลติเครือ่งดื่มแอลกอฮอล ์จาํนวน 6 สโมสร ไดแ้ก่ ชลบุร ีเอฟซ ีเชยีงราย 
ยไูนเตด็ บางกอกกล๊าส เอฟซ ีบุรรีมัย ์ยไูนเตด็ และสพุรรณบุร ีเอฟซ ีรองลงมาเป็นธุรกจิ
โทรคมนาคม/เทคโนโลยโีทรคมนาคม จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ ทโีอทเีอสซ ีและแบงคอ็กยไูนเตด็ 
ธุรกจิอาหาร จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ ราชบุร ีมติรผล เอฟซ ีและ ชยันาทฮอรน์บลิ ธุรกจิการเงนิ/
ประกนัชวีติ จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ ศรสีะเกษ เอฟซ ีและการทา่เรอื เอฟซ ีธุรกจิรถยนตแ์ละ
อุปกรณ์ จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ บอีซีเีทโรศาสน และนครราชสมีา มาสดา้ เอฟซ ีธุรกจิเครือ่งดื่ม
อื่นๆ จาํนวน 1 สโมสร คอื โอสถสภา เอม็ 150  ธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง จาํนวน 1 สโมสร เอสซจี ีเมอืง
ทอง ยไูนเตด็ ธุรกจิพลงังาน จาํนวน 1 สโมสร คอื สระบุร ีเอฟซ ีและธุรกจิอาวุธสงคราม จาํนวน 1 
สโมสร คอื ราชนาว ีเอฟซ ีเป็นตน้ 
 2.  ผลการพฒันารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ผูว้จิยัไดนํ้า
ผลการวจิยัในขัน้ตอนที ่1 มาเป็นกรอบแนวคดิในการวจิยั โดยไดใ้ชแ้นวคดิสว่นประสมทาง
การตลาด 8Ps ของศรนิภทัร ขนัธะจาํนงค ์(2554: 34) ทีนํ่าแนวคดิสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
ของชลิบวิรี,่ ควกิ, และเวสเตอรบ์คี (Shilbury, Quick & Westerbeek,: 1998) มาผสมผสานรว่มกนั
หลกัการพฒันากฬีาฟุตบอลของสหพนัธฟุตบอลแหง่เอเชยี (AFC) อกี 1 องคป์ระกอบคอื ดา้นระบบ
บญัชแีละการเงนิ (Productivity) มารวมเป็น 8Ps และผูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิดงักล่าวมาผสมผสานกบั
แนวคดิของ Burke, Adam (1999). และแนวคดิของ Kanter (1977, p. 166) เกีย่วกบัการเครอืขา่ย
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พนัธมติร และอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร เพือ่ใหค้รอบคลุมและสอดคลอ้งกบัการศกึษาทีผู่ว้จิยัได้
ทาํการศกึษา จากนัน้นํามาศกึษาในขัน้ตอนที ่2 โดยใชเ้ทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) เพือ่
พฒันารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ซึง่เป็นการวเิคราะหค์า่มธัยฐาน 
(Mdn) และคา่พสิยัควอไทล ์(IR) จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ จาํนวน 17 คนต่อรา่ง
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ผลการวจิยัพบวา่ คา่มธัยฐานและคา่พสิยัค
วอไทลจ์ากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีใน
ประเทศไทย ผูเ้ชีย่วชาญมคีวามคดิเหน็วา่รา่งรปูแบบการการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศ
ไทย ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price)  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place)  ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด (Promotion)  ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical Evidence) ดา้นการบรหิาร
จดัการองคก์รแบบธุรกจิ (Process) ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด (People) ดา้นระบบ
บญัชแีละการเงนิ (Productivity) ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance) และดา้นอาํนาจของผูบ้รหิาร
สโมสร (Authorized person) มคีา่มธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัควอไทลต์ัง้แต่ 1.50 ลง
มา ในทุกๆ ดา้น 
 3.  ผลการยนืยนัรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย จากผูท้รงคุณวุฒ ิ
จาํนวน 12 คน โดยใชเ้ทคนิคสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพื่อยนืยนัความเหมาะสมของรปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชีพของประเทศไทย ซึ่งผู้ทรงคุณวุฒไิด้ประเมนิความเหมาะสมของ
รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดว้ยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Item 
Objective Congruence Index: IOC) ผลการวจิยัพบว่าไดร้ปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย ซึง่มอีงคป์ระกอบคอื 8P2A ทีม่คีวามเหมาะสมและสามารถนําไปปฏบิตั ิดงันัน้ผูว้จิยัจงึ
ขอนําเสนอรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดงัน้ี 
  3.1 รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
มสีาระสาํคญั จาํนวน 13 ขอ้ ไดแ้ก่ ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมกีารบรหิารจดัการทีช่ดัเจน 
เชน่มโีครงสรา้งการบรหิารงาน มบุีคลากรปฏบิตัหิน้าทีใ่นแต่ละตําแหน่งทีช่ดัเจน ทมีฟุตบอลของ
สโมสรฟุตบอลอาชพีมผีลงานทีด่ ีสามารถแขง่ขนัไดอ้ยา่งเตม็ศกัยภาพ และสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ี
ใหก้บัสโมสรได ้ นกักฬีาฟุตบอลทีม่คีวามสามารถ มทีกัษะในการเลน่ทีโ่ดดเดน่ นกักฬีาฟุตบอลทีม่ี
รปูรา่งหน้าตาด ีและมบุีคลกิภาพทีด่ ีนกักฬีาฟุตบอลมชีื่อเสยีงเป็นตวัแทนทมีชาต ิ(Superstar) ของ
ทีร่ะลกึของสโมสรทีเ่ป็นเอกลกัษณ์บ่งบอกถงึความเป็นสโมสรทีช่ดัเจน ของทีร่ะลกึของสโมสรมี
ความหลากหลาย ทนัสมยั สามารถใชง้านได ้ ของทีร่ะลกึของสโมสรมตีรงตามตอ้งการของลกูคา้
สโมสร มกีารจาํหน่ายตัว๋เพือ่เขา้ชมการแขง่ขนัในสนามของสโมสร มหีอ้ง VIP ใหบ้รกิารสาํหรบัผูท้ี่
ตอ้งการความเป็นสว่นตวัในการเขา้ชมในสนาม จาํหน่ายสนิคา้อาหาร เครือ่งดื่มภายในสนามของ
สโมสร มสีนามฟุตบอลใหบ้รกิารเชา่ใชแ้ก่ประชาชนทัว่ไป  และมกีารจดักจิกรรมเพือ่ใหท้มีฟุตบอล
และแฟนคลบัไดท้าํกจิกรรมรว่มกนั 
  3.2 รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นราคา (Price) มี
สาระสาํคญั จาํนวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ ราคาบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสรมคีวามเหมาะสม ราคา
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สนิคา้ของทีร่ะลกึมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของลกูคา้ ราคาคา่อาหารและเครือ่งดื่มทีส่โมสร
ใหบ้รกิารภายในสนามแขง่ขนัมคีวามเหมาะสม ราคาคา่ใชบ้รกิารของสโมสร เชน่ คา่เชา่สถานทีใ่น
การจดักจิกรรม คา่หอ้ง VIP สาํหรบัผูช้ม อตัราคา่ลขิสทิธขิองสโมสรในดา้นต่างๆ มคีวามเหมาะสม ์
เชน่ ลขิสทิธกิารถ่ายทอดสดการแขง่ขนั ฯลฯ และราคาคา่จา้งนกัฟุตบอลทีเ่หมาะสม  ์  
  3.3 รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย (Place) มสีาระสาํคญั จาํนวน 14 ขอ้ ไดแ้ก่ สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีุณภาพ 
สามารถรองรบัผูช้มได ้สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวามปลอดภยั การคมนามคมในการ
เดนิทางไปสนามแขง่ขนัมคีวามสะดวก  สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมสีิง่อาํนวยความสะดวก
รองรบัผูช้มอยา่งเพยีงพอ เชน่ ทีจ่อดรถ หอ้งสขุา หอ้งจาํหน่ายสนิคา้ มหีอ้งจาํหน่ายบตัรเขา้ชมของ
สโมสรเพยีงพอ และมคีวามสะดวกในการซือ้บตัรผา่นประตู มชีอ่งทางการจาํหน่ายบตัรหลาย
ชอ่งทางเชน่ จาํหน่ายตามหา้งสรรพสนิคา้ รา้นสะดวกซือ้ ในเวบ็ไซด ์และอื่นๆ มรีา้นจาํหน่ายสนิคา้
ของทีร่ะลกึภายในบรเิวณสนามทีใ่ชใ้นการแขง่ขนัของสโมสร รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึ มทีาํเล
ทีต่ ัง้ทีเ่หมาะสม สะดวกในการเขา้ซือ้สนิคา้ไดง้า่ย รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมพีืน้ทีก่วา้งขวาง 
และสิง่อาํนวยความสะดวกใหบ้รกิาร เชน่ มกีารตดิเครือ่งปรบัอากาศภายใน ฯลฯ รา้นจาํหน่าย
สนิคา้ของทีร่ะลกึมกีารตกแต่งรา้นทีท่นัสมยั สวยงาม สามารถดงึดดูใหผู้บ้รโิภคสนใจเขา้ไปซือ้
สนิคา้ได ้หอ้ง VIP สามารถชมการแขง่ขนัไดช้ดัเจน มกีารตกแต่งทีส่วยงาม และมสีิง่อาํนวยความ
สะดวกรองรบัอยา่งครบครนั สนามฟุตบอลทีใ่หบ้รกิาร (ใหเ้ชา่) มมีาตรฐานพรอ้มใชง้าน มวีอลเป
เปอรแ์ละสกรนีเซฟเวอรบ์นหน้าจอคอมพวิเตอรเ์พือ่ใหแ้ฟนฟุตบอลดาวน์โหลดและนําไปใชต่้อไป 
และการใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ เชน่ สนิคา้ทีร่ะลกึและอุปกรณ์เชยีร ์
  3.4 รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) มสีาระสาํคญั จาํนวน 14 ขอ้ ไดแ้ก่ มชีอ่งโทรทศัน์กฬีาของสโมสรตนเอง มสีือ่วทิย ุ
เพือ่ประชาสมัพนัธก์จิกรรมความเคลื่อนไหวของสโมสร มสีือ่นิตยสาร โดยอาจจาํหน่ายเป็นประจาํ
ทุกเดอืน มหีนงัสอืพมิพข์องสโมสร ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพก์ฬีาของสโมสร มโีปสเตอร ์เพือ่
ประชาสมัพนัธต์ารางการแขง่ขนัของสโมสรบรเิวณโดยรอบพืน้ทีท่ ัง้นอกและในสนามแขง่ขนั มปีาย้

ผา้ประชาสมัพนัธเ์ชญิชวนเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสร มหีนงัสอืรวีวิก่อนการแขง่ขนัในการเล่นเป็น
ทมีเหยา้ตลอดทัง้ฤดกูาล มกีารประชาสมัพนัธ ์โดยการจดังานแถลงขา่ว การสง่ขา่วประชาสมัพนัธ์
ของสโมสรใหส้ือ่มวลชน การนดัสมัภาษณ์ผูบ้รหิาร การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัสือ่มวลชน มรีถ
แห ่เพือ่ใชใ้นการเชญิชวนแฟนฟุตบอลใหเ้ขา้รว่มชมการแขง่ขนันดัทีส่าํคญั โดยจะวิง่ประชาสมัพนัธ์
ในพืน้ทีใ่นจงัหวดัหรอืบรเิวณใกลเ้คยีงของสนามแขง่ขนั มสีติก๊เกอร ์ตดิรถยนต ์มกีารสือ่สารผา่น
เทคโนโลยสีารสนเทศ (Social Networking) เชน่ เวบ็ไซท ์Facebook Instagram  ฯลฯ มกีารจดัโรด
โชวใ์นต่างจงัหวดั ในทุกๆ ครัง้ทีส่โมสรตอ้งออกไปแขง่ขนัในฐานะเป็นทมีเยอืน สโมสรจะมกีารจดั
ทวัรข์ึน้เพือ่ใหแ้ฟนฟุตบอลไดร้ว่มเดนิทางไปใหก้าํลงัใจนกัฟุตบอลตามจงัหวดัต่างๆ อกีทัง้ยงัเป็น
การสรา้งฐานแฟนคลบัของสโมสรฟุตบอลใหก้ระจายไปสูใ่นภมูภิาคต่างๆ ทัว่ทัง้ประเทศ บตัรเขา้ชม
การแขง่ขนัมเีอกลกัษณ์ของสโมสรโดยนําโลโกต้ราสโมสรพมิพล์งบนบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัในทกุๆ 
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นดัทีส่โมสรลงทาํการแขง่ขนัในฐานะทมีเหยา้ และสโมสรมกีารจดักจิกรรมรว่มกบัชุมชนเพือ่เป็นการ
แสดงความรบัผดิชอบต่อสงัคม (CSR) เชน่ การแจกอุปกรณ์กฬีา การสอนฟุตบอลสาํหรบัเดก็และ
เยาวชน ฯลฯ 
  3.5 รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็น
รปูธรรม (Physical Evidence) มสีาระสาํคญั จาํนวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ มตีราสญัลกัษณ์เฉพาะตวัของ
สโมสร (โลโก)้ สโมสรทีง่า่ยต่อการจดจาํและพดูถงึ มชีือ่สมญานามของสโมสร (ชื่อเรยีกขานสโมสร) 
เชน่ ทมีปราสาทสายฟา ทมีสวาทแคท ฯลฯ มสีือ่ทีจ่บัตอ้งได ้เชน่ ้ Mascot และมเีพลงประจาํสโมสร 
  3.6 รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการ
องคก์รแบบธุรกจิ (Process) มสีาระสาํคญั จาํนวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ มกีารจดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคล มี
โครงสรา้งการบรหิารตลาดของสโมสรทีช่ดัเจน มกีารวางแผนกลยทุธท์างการตลาดทีช่ดัเจน มี
แนวทางการดาํเนินงานทีช่ดัเจนและเป็นระบบ มกีารกาํหนดกฎระเบยีบในการดาํเนินงานทีเ่ป็น
รปูธรรม และมกีารกาํหนดสทิธปิระโยชน์ในการดาํเนินงานดา้นต่างๆ อยา่งชดัเจน เชน่ สทิธิ
ประโยชน์ของผูใ้หก้ารสนบัสนุนสโมสร ฯลฯ 
  3.7 รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิาน
ทางการตลาด (People) มสีาระสาํคญั จาํนวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นผูม้วีสิยัทศัน์ และ
มกีารกาํหนดนโยบายดา้นการดาํเนินงานตลาด มกีารคดัเลอืกบุคลากรทีม่คีวามสามารถใหต้รงกบั
ตําแหน่งทีจ่ะปฏบิตังิานในสโมสรอยา่งแทจ้รงิ มบุีคลากรทีป่ฏบิตัหิน้าทีด่า้นการตลาดของสโมสร
อยา่งเตม็เวลา การมแีบ่งบทบาทหน้าที ่ตําแหน่งความรบัผดิชอบในการดาํเนินงานการตลาดทีเ่ป็น
รปูธรรมทีช่ดัเจน บุคลากรทีป่ฏบิตังิานมคีวามรูค้วามสามารถ และมคีวามเชีย่วชาญในดา้นการ
ปฏบิตังิานเป็นอยา่งด ีบุคคลกรมคีวามมุง่มัน่ทุม่เท และมใีจรกัในการใหบ้รกิารและมกีารทาํงานเป็น
ทมีเป็นอยา่งด ีและบุคลากรทีป่ฏบิตังิานเป็นผูท้ีม่นุษยส์มัพนัธท์ีด่ ีและมบุีคลกิด ี
  3.8 รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละ
การเงนิ (Productivity) มสีาระสาํคญั จาํนวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ มรีะบบการเงนิ และการบญัช ีทีม่กีาร
บนัทกึตน้ทุนรายรบัรายจา่ย มกีารตรวจสอบระบบการเงนิ และการบญัช ีและมกีารสรปุงบดุลดา้น
การเงนิ การบญัช ี
  3.9 รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร 
(Alliance)  มสีาระสาํคญั จาํนวน 12 ขอ้ ไดแ้ก่ มกีารหาผูส้นบัสนุนภาครฐัและเอกชน เพือ่เป็นแหล่ง
เงนิทุนในการดาํเนินงานของสโมสรฟุตบอล มกีารกาํหนดหลกัเกณฑผ์ลประโยชน์ตอบแทนใหก้บั
ผูส้นบัสนุนสโมสรฟุตบอล มกีารแบ่งเปอรเ์ซน็ตส์ว่นแบ่งคา่ตัว๋เขา้ชมฟุตบอล มกีารใชช้ื่อแบรนด์
ของผูส้นบัสนุนเป็นชื่อสโมสรฟุตบอล มกีารใหส้ทิธใินการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ต่างๆของผู้
ทีใ่หก้ารสนบัสนุน มปีายโฆษณา ้ (A Board) ในสนามแขง่ขนั มกีารโฆษณาทวีรีะหวา่งการ
ถ่ายทอดสดทางทวี ีมพีืน้ทีโ่ฆษณาบนชุดแขง่ขนัของนกัฟุตบอลทุกคน มพีืน้ทีโ่ฆษณาบนหวั
กระดาษสาํหรบัการสือ่สารประชาสมัพนัธ ์มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) บทปายในการ้

แถลงขา่ว และปายอื่นๆ ของสโมสร มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน ้ (LOGO) บนเวบ็ไซต ์สือ่
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สิง่พมิพค์ูม่อืการชมการแขง่ขนั มกีารจดักจิกรรมภายในและภายนอกสนามแขง่ขนัของสโมสร
ฟุตบอล มกีารสรา้งฐานผูช้มและแฟนคลบัสโมสรฟุตบอล และดาํรงไวซ้ึง่แฟนคลบั และมกีาร
ดาํเนินการรว่มกบัเครอืขา่ยพนัธมติรเพือ่ตอบแทนสงัคม อนัเป็นการสรา้งความจงรกัภกัด ีและสรา้ง
ความสมัพนัธอ์นัดรีว่มกนั 
  3.10 รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นอาํนาจและบารมขีอง
ผูบ้รหิารสโมสร (Authorized person) มสีาระสาํคญั จาํนวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ ผูบ้รหิารของสโมสรเป็น
บุคคลผูท้ีม่อีาํนาจ และมชีื่อเสยีง เชน่ เป็นนกัการเมอืงทอ้งถิน่ เป็นผูบ้รหิารของภาคเอกชนทีท่าํ
ประโยชน์ใหก้บัสงัคม ฯลฯ ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่เีครอืขา่ยกวา้งขวาง ผูบ้รหิารของ
สโมสรเป็นบุคคลทีไ่ดร้บัการยอมรบัจากทุกภาคสว่นเชน่ แฟนคลบัสโมสรฟุตบอล ผูใ้หก้ารสนบัสนุน 
ฯลฯ และผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่ใีจรกัดา้นการกฬีา และมมีุง่มัน่ทีจ่ะพฒันาสโมสรฟุตบอล
อยา่งแทจ้รงิ 
 จากการศกึษาครัง้น้ีพบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยที่
ผูเ้ชีย่วชาญ ไดม้ฉีนัทามตอิอกแบบและกาํหนดเป็นรปูแบบทีเ่หมาะสมกบัการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย และไดร้บัการตรวจสอบความเหมาะสมจากผูท้รงคุณวุฒ ิโดยมคีวาม
เหมาะสมและสามารถนําไปปฏบิตัไิดต้ามบรบิทของการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
โดยสามารถนําเสนอผงัรปูแบบโครงสรา้งรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ได้
ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

151 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

การสง่เสรมิการตลาด 

บุคลากรทีป่ฏบิตังิาน 

ราคา 

รปูแบบการบรหิารจดัการ

แฟนคลบัโมสรฟุตบอล 

ผลติภณัฑ ์

การสนบัสนุน 

สโมสรและ 
ผลประกอบการ 
ขอสโมสร 

ความ 

พงึพอใจ 

ของลกูคา้ 

ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 

สญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 

การบรหิารจดัการองคก์ร 

แบบธุรกจิ 

ระบบบญัชแีละการเงนิ 

เครอืขา่ยพนัธมติร 
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อภปรายผลิ  
 จากผลการวจิยัรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ทีผู่ว้จิยัได้
ทาํการศกึษาขอ้มลูจากขัน้ตอนต่างๆ ประกอบดว้ย การศกึษาแนวคดิทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
และจากการสมัภาษณ์เชงิลกึกบัผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งในการดาํเนินการดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอล
อาชพี เกีย่วกบัสภาพการดาํเนินการดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ซึง่จาก
การศกึษาผลการวจิยัของศรนิภทัร ขนัธะจาํนงค ์(2554: 34) ทีนํ่าแนวคดิสว่นประสมทางการตลาด 
8Ps ของสมาพนัธฟุ์ตบอลแหง่เอเชยี หรอื AFC (Asian Football Confederation) และผูว้จิยัไดนํ้า
แนวคดิดงักลา่วมาผสมผสานกบัแนวคดิของ Burke, Adam (1999). และแนวคดิของ Kanter (1977, 
p. 166) เกีย่วกบัการเครอืขา่ยพนัธมติร และอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร 2A เพือ่ใหค้รอบคลุมและ
สอดคลอ้งกบัการศกึษาทีผู่ว้จิยัไดท้าํการศกึษามาใชเ้ป็นกรอบแนวคดิในการวจิยั และไดส้งัเคราะห์
รายละเอยีดจากสภาพการดาํเนินการดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย มา
จดัทาํรา่งรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ตามกรอบแนวคดิการวจิยัทีไ่ด้
กาํหนดไว ้จงึทาํใหไ้ด ้องคป์ระกอบของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ทีม่ี
องคป์ระกอบคอื “8P2A” ดงัน้ี 
 1.  รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์(Product: 1P) 
จากผลการวจิยัพบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นผลติภณัฑ ์มี
องคป์ระกอบยอ่ยประกอบดว้ย ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพี นกักฬีา ของทีร่ะลกึของสโมสร 
และการบรกิารของสโมสร ทีเ่ป็นเชน่น้ีเน่ืองจากการดาํเนินงานของสโมสรฟุตบอลเป็นการดาํเนินงาน
ในเชงิธุรกจิ เน่ืองจากสโมสรฟุตบอลในปจจุบนัสมาพนัธฟุ์ตบอลเอเชยี ั (Asia Football 
Confederation: AFC) ไดอ้อกระเบยีบบงัคบัใหส้โมสรฟุตบอลทุกสโมสรในประเทศตอ้งจดทะเบยีน
เป็นนิตบุิคคล ไมเ่ชน่นัน้จะตดัสทิธกิารสง่สโมสรเข้์ าแขง่ขนัรายการของ AFC ดงันัน้เมือ่เขา้สูย่คุ
ฟุตบอลอาชพี สโมสรทุกแหง่ตอ้งจดทะเบยีนเป็นนิตบุิคคลและบรหิารงานแบบบรษิทัเอกชน ทาํใหม้ี
ความเป็นมอือาชพีมากขึน้ สโมสรตอ้งมกีารบรหิารจดัการทีเ่ป็นมอือาชพี ผนวกกบัการทีส่โมสรมผีล
การดาํเนินงานทีด่ยีอ่มจะสง่ผลต่อการทีอ่งคก์รภาคเอกชนใหค้วามสนใจเขา้รว่มใหก้ารสนบัสนุนเป็น
จาํนวนมาก ยกตวัอยา่งเชน่ สโมสรบุรรีมัย ์ยไูนเตด็ ทีม่บีรษิทัไอโมบายใหก้ารสนบัสนุนในการสรา้ง
สนามแขง่ขนั บรษิทัไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั (มหาชน) เป็นผูส้นบัสนุนหลกัของสโมสรอยา่งต่อเน่ือง 

อาํนาจบารมขีองผูบ้รหิาร 

ภาพประกอบ 31 แสดงรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
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นอกจากน้ีสโมสรเมอืงทอง ยไูนเตด็ ยงัไดร้บัการสนบัสนุนจากบรษิทั CTH, i-mobile, AIA, A-Asia, 
AEON, EURO Cake, est, Dakin, Hemarej. เป็นตน้ สาํหรบัในสว่นของนกัฟุตบอลกเ็ชน่เดยีวกนัก็
กลายเป็นสนิคา้ของสโมสรฟุตบอลทีส่ามารถซือ้ขายไดใ้นราคาทีข่ ึน้อยูก่บัความสามารถของนกักฬีา
สามารถทาํเงนิใหก้บัสโมสรเป็นจาํนวนมาก โดยจากการสาํรวจตลาดเอเยน่ตซ์ือ้ขายนกัเตะเผยราคา
คา่ตวันกัเตะไทยของเวบ็ไซต ์M THAI ในปี 2559 พบวา่ นายชนาธปิ สรงกระสนิธ ์เป็นนกัฟุตบอล
สงักดัสโมสรเมอืงทอง ยไูนเตด็ มคีา่ตวัแพงทีส่ดุในตลาดซือ้ขายนกัฟุตบอล โดยมคีา่ตวัอยูท่ี ่1 ลา้น
เหรยีญสหรฐัหรอืประมาณ 35 ลา้นบาทหากมกีารซือ้ขาด รองลงมาคอื นายธรีาทร บุญมาทนั กบั 
นายธรีศลิป แดงดา ์ 2 นกัฟุตบอลซุปเปอรส์ตารข์องไทยคา่ตวัในตลาดซือ้ขายนกัฟุตบอล อยูท่ี ่17 
ลา้นบาท ขณะทีน่ายเกรกิฤทธ ิทวกีาญจน์ คา่ตวัอยูท่ี ่์ 8 ลา้นบาท สว่นคา่เหน่ือยของนกัฟุตบอลไทย
ในขณะน้ีถอืวา่คอ่นขา้งสงู โดยนกัเตะจะแบ่งตามเกรด ตวัหลกัของทมีชาตจิะอยูท่ีเ่กรด A เงนิเดอืน
ประมาณ 700,000 บาท, เกรด B เป็นนกัฟุตบอลทีเ่ล่นเป็นตวัหลกัของทมีแต่ไมต่ดิทมีชาต ิเงนิเดอืน
ประมาณ 300,000 บาท, เกรด C เป็นนกัฟุตบอลทีเ่ล่นในสโมสรปกต ิเงนิเดอืนราว 100,000 บาท 
เป็นตน้ (www.sport.mthai.com: สบืคน้เมือ่วนัที ่22 เมษายน 2559) สาํหรบัรายไดอ้กีสว่นหน่ึงของ
สโมสรฟุตบอลอาชพีคอืรายไดจ้ากของทีร่ะลกึของสโมสร ซึง่ปจจุบนัสโมสรฟุตบอลอาชพีต่างๆ ไดม้ีั

การออกแบบและผลติสนิคา้ของทีร่ะลกึออกมาเป็นจาํนวนมาก เพือ่ใหต้รงตามความตอ้งการของ
ลกูคา้ของสโมสร อาท ิเสือ้ทมีของสโมสร ผา้พนัคอ พวงกุญแจ แกว้น้ํา ฯลฯ โดยจากสถติทิี ่“บรษิทั
ไทยพรเีมยีรล์กี จาํกดั” ไดร้วบรวมและเปิดเผยรายไดค้า่ของทีร่ะลกึ ของสโมสรฟุตบอล 18 สโมสรใน
การแขง่ขนัฟุตบอล รายการ “โตโยตา้ ไทยพรเีมยีรล์กี” ฤดกูาล 2015 พบวา่ ยอดจาํหน่ายของทีร่ะลกึ
อยูท่ี ่66,683,904 บาท เฉลีย่นดัละ 217,921 บาท ซึง่สโมสรทีม่รีายไดจ้ากการจาํหน่ายของทีร่ะลกึ
มากทีส่ดุ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ สโมสรบุรรีมัย ์ยไูนเตด็ มยีอดขายของทีร่ะลกึ จาํนวน 22,885,781 
บาท รองลงมาคอื สโมสรเมอืงทอง ยไูนเตด็ มยีอดขายของทีร่ะลกึ 10,694,282 บาท และสพุรรณบุร ี
เอฟซ ี มยีอดขายของทีร่ะลกึ 4,363,602 บาท และสโมสรสพุรรณบุร ีเอฟซ ีมยีอดขายของทีร่ะลกึ 
4,363,602 บาท เป็นตน้ นอกจากน้ีในสว่นของรายไดท้ีส่าํคญัอกีสว่นหน่ึงของสโมสรฟุตบอลอาชพี 
คอื การใหบ้รกิารของสโมสร ไดแ้ก่ การจาํหน่ายบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสร การ
จาํหน่ายอาหารเครือ่งดื่มของสโมสร การใหบ้รกิารเชา่ใชพ้ืน้ทีข่องสโมสร และการจดักจิกรรมต่างๆ 
ของสโมสร โดยจากขอ้มลูสถติขิอง “บรษิทัไทยพรเีมยีรล์กี จาํกดั” ทีไ่ดร้วบรวมรายไดข้องสโมสร
ฟุตบอล 18 สโมสรในการแขง่ขนัฟุตบอล  รายการ “โตโยตา้ ไทยพรเีมยีรล์กี” ฤดกูาล 2015 พบวา่ 
ยอดคา่ตัว๋ของสโมสรฟุตบอลอาชพี 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ สโมสรนครราชสมีา มาสดา้ เอฟซ ีมยีอดขาย
ตัว๋ จาํนวน 26,111,341 บาท รองลงมาคอื สโมสรบุรรีมัย ์ยไูนเตด็  มยีอดขายตัว๋ จาํนวน 
22,937,700 บาท  และสโมสรเมอืงทอง ยไูนเตด็ มยีอดขายตัว๋ จาํนวน 15,344,481 บาท  เป็นตน้ 
(www.upyim.com: สบืคน้เมือ่วนัที ่22 เมษายน 2559) สอดคลอ้งกบั พบิลู ทปีะปาล (2545) กล่าวไว้
วา่ผลติภณัฑ ์(Product) คอืสิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพือ่สนองความตอ้งการของลกูคา้ใหพ้งึพอใจ
ผลติภณัฑ ์ทีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด ้ผลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ย สนิคา้ บรกิาร 
ความคดิ สถานที ่องคก์ร หรอืบุคคล ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณคา่ (Value) ใน
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สายตาของลกูคา้จงึจะมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัธรีพนัธ ์โล่ห์
ทองคาํ (2544) ทีไ่ดก้ล่าววา่ผลติภณัฑ ์ (Product)  เป็นสิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิ เพือ่ตอบสนองความ
จาํเป็นหรอืความตอ้งการของลกูคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้
เชน่ บรรจุภณัฑ ์ ส ีราคา คุณภาพ ตราสนิคา้ บรกิารและชื่อเสยีงของผูข้าย ผลติภณัฑอ์าจจะเป็น
สนิคา้ บรกิาร สถานที ่บุคคล หรอืความคดิ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด้
ผลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ย สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่องคก์รหรอืบุคคล ผลติภณัฑต์อ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility)มคีุณคา่ (Value) ในสายตาของลกูคา้ จงึจะมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขาย
ได ้
 2. รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นราคา (Price: 2P) จาก
ผลการวจิยัพบวา่ องคป์ระกอบของรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
ราคา ประกอบดว้ย ราคาบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสรมคีวามเหมาะสม ราคาสนิคา้ของทีร่ะลกึ
มคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของลกูคา้ ราคาคา่อาหารและเครือ่งดื่มทีส่โมสรใหบ้รกิารภายใน
สนามแขง่ขนัมคีวามเหมาะสม ราคาคา่ใชบ้รกิารของสโมสร เชน่ คา่เชา่สถานทีใ่นการจดักจิกรรม 
คา่หอ้ง VIP สาํหรบัผูช้มมคีวามเหมาะสม อตัราคา่ลขิสทิธขิองสโมสรในดา้นต่างๆ มคีวามเหมาะสม ์
เชน่ ลขิสทิธกิารถ่ายทอดสดการแขง่ขนั ฯลฯ และราคาคา่ตวันั์ กกฬีาของสโมสรมคีวามเหมาะสม ที่
เป็นเชน่น้ีเน่ืองจากปจจุบนักฬีาฟุตบอลั เริม่กา้วเขา้สูก่ารเป็นกฬีาอาชพีและเป็นธุรกจิกฬีา ซึง่ทุก
สโมสรจะตอ้งดาํเนินการใหเ้กดิผลกาํไรใหก้บัสโมสรไดอ้ยา่งยัง่ยนื โดยจะเหน็ไดว้า่ทุกสโมสรทีเ่ขา้
รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลในรายการ “โตโยตา้ ไทยพรเีมยีรล์กี” ไดม้กีารจาํหน่ายบตัรผา่นประตูเพือ่
เขา้ชมการแขง่ขนั ซึง่ในการจาํหน่ายบตัรผา่นประตขูองแต่ละสโมสรไดม้กีารกาํหนดอตัราคา่บตัรที่
แตกต่างกนั ทัง้น้ีขึน้อยูก่บัตน้ทุนของแต่ละสโมสร ยกตวัอยา่งราคาคา่บตัรผา่นประตูของสโมสร
ฟุตบอลในฤดกูาล 2015 ทีผ่า่น สโมสรเมอืงทอง ยไูนเตด็ มอีตัราคา่บตัรอยูร่ะหวา่ง 120-200 บาท 
สโมสรบุรรีมัยย์ไูนเตด็ มอีตัราคา่บตัรอยูร่ะหวา่ง 120-1,000 บาท สโมสรชลบุร ีเอฟซ ีมอีตัราคา่
บตัรอยูร่ะหวา่ง 100-200 บาท เป็นตน้ สาํหรบัในสว่นของการกาํหนดราคาในสว่นของการ
ดาํเนินงานของสโมสรฟุตบอลในเรือ่งต่างๆ นัน้ เป็นการดาํเนินการตลาดทางสงัคมทีต่อ้งอาศยัผูช้ม
หรอืแฟนคลบัซึง่เกดิจากความรกั ศรทัธา และความพงึพอใจต่อสโมสร ดงันัน้ในการกาํหนดราคา
สนิคา้และบรกิารของสโมสรฟุตบอลนอกจากจะตอ้งคาํนึงถงึตน้ทุนของการผลติและการดาํเนินการ
แลว้ สิง่ทีส่าํคญัอกีประการหน่ึงทีจ่ะตอ้งคาํนึงถงึ คอื ความพงึพอใจในความคุม้คา่ และประโยชน์ที่
ผูช้มและแฟนคลบัจะไดร้บั ดงัทีช่ลิบวิรี,่ควดิ, และเวสเตอรบ์คี (Shilbury & Westerbeek. 1998,p3) 
กล่าววา่การตลาดกฬีา เป็นกระบวนการตลาดทางสงัคมกฬีาหรอืองคก์รเกีย่วกบักฬีา มกีารบรหิาร
จดัการเหมอืนองคก์รและบรษิทั เพือ่นํามาซึง่รายได ้และผลกาํไร ทัง้น้ีการบรหิารจดัการตอ้ง
คาํนึงถงึผลประโยชน์ทีผู่บ้รโิภค และกลุม่เปาหมายจะไดร้บั้  การดาํเนินการต่างๆ จะผา่น
กระบวนการสรา้งสรรคโ์ดยกลยทุธข์องนกัการตลาด และมกีารแลกเปลีย่นผลติภณัฑ ์และคุณคา่กบั
ผูบ้รโิภค เพือ่ความสาํเรจ็ขององคก์รกฬีา และความพงึพอใจของกลุ่มเปาหมาย้  นอกจากน้ียงั
สอดคลอ้งกบัเบอรน์ารด์ และแซนดรา (Bemard&Sandral, 2003) ไดก้ล่าววา่สิง่สาํคญัทีธุ่รกจิกฬีา
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จาํเป็นตอ้งม ีคอื เรือ่งของสนิคา้ทางการกฬีาของสโมสร (The Sport Product) ซึง่หมายถงึ สนิคา้ 
และบรกิาร หรอืทัง้สองอยา่งรวมกนั โดยถูกกาํหนดมาเพือ่สรา้งประโยชน์และความพงึพอใจใหแ้ก่
ผูช้มกฬีา ผูม้สีว่นรว่ม และผูส้นบัสนุนการกฬีา ทัง้น้ีจากการศกึษาของสายชน ปญญาชติ ั (2553:38) 
ซึง่จากการวจิยัพบวา่ การทีม่กีลุ่มสมาชกิแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลทีส่ามารถสรา้งเครอืขา่ยทางสงัคม 
ทัง้ในลกัษณะของการขบัเคลื่อนกจิกรรม การพฒันาระบบการเชยีรก์ารสนบัสนุนสนิคา้ของทีร่ะลกึ
ของสโมสร ต่างชว่ยใหส้โมสรฟุตบอลสามารถขยายเครอืขา่ยของผูต้ดิตามและพฒันากจิกรรมที่
เกีย่วขอ้งกบัการพฒันาองคก์รทางเศรษฐกจิไปไดอ้กีดว้ย โดยทีส่ามารถเหน็ไดช้ดัเจนคอื ภายหลงั
การเกดิขึน้ของกลุ่มแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลทีม่คีวามเหนียวแน่นนัน้ สง่ผลใหเ้กดิการขยายตวัของ
สนิคา้ไมว่า่จะเป็นบุคคล กลุม่บุคคล หรอืผลติภณัฑเ์พราะกลุ่มแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลจะใหก้าร
สนบัสนุนสนิคา้และบรกิาร รวมทัง้สรา้งกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัความชื่นชอบของตน การแขง่ขนั
ฟุตบอลของไทยในปจจุบนักเ็ชน่ั กนั การเกดิขึน้ของกลุ่มฟุตบอลแฟนคลบัสโมสรฟุตบอล ทาํให้
สโมสรฟุตบอลและกลุ่มแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลสามารถรว่มกนัพฒันาใหเ้กดิ “ทุน” ดา้นต่างๆ 
ใหก้บัสโมสรและกลุ่มแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลของตนเองได ้
 3. รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place: 
3P) จากผลการวจิยัพบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการจดั
จาํหน่าย ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสร การจาํหน่ายบตัรเขา้ชม
การแขง่ขนัของสโมสร รา้นจาํหน่ายของทีร่ะลกึของสโมสร และการใหบ้รกิารของสโมสร ทีเ่ป็นเชน่น้ี
เน่ืองจากปจจุั บนักฬีาฟุตบอลของประเทศไทยกาํลงักา้วเขา้สูก่ารเป็นอุตสาหกรรมกฬีา ซึง่มผีูช้ม
สนใจตดิตามชมเป็นจาํนวนมาก ดงันัน้สโมสรจงึมคีวามจาํเป็นอยา่งยิง่ทีจ่ะตอ้งมกีารดาํเนินงานทาง
การตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพเพือ่สนองตอบต่อความตอ้งการของลกูคา้ได ้ทาํใหเ้กดิความไดเ้ปรยีบ
ทางดา้นการตลาด ซึง่เป็นปจจุบนัทีจ่ะนําพาองคก์รใหป้ระสบความสาํเรจ็ั  ปจจยัทีส่าํคญัอกีปจจยัั ั

หน่ึงทีจ่ะสามารถชว่ยตอบสนองความตอ้งการของผูช้มหรอืผูบ้รโิภคของสโมสรฟุตบอลคอื การมี
ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายทีม่ปีระสทิธภิาพ เพือ่เป็นการอาํนวยความสะดวก และจดัสง่สนิคา้ของ
สโมสรใหถ้งึกลุ่มลกูคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็ สะดวกสบาย และสามารถเขา้ถงึไดง้า่ยทาํใหล้กูคา้เกดิความ
พงึพอใจอนัสง่ผลต่อการดาํเนินงานของสโมสรได ้สาํหรบัในสว่นของชอ่งทางการจดัจาํหน่ายของ
สโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยในปจจุบนัมหีลากั หลายชอ่งทาง และมคีวามสะดวกสบายมา
ยิง่ขึน้ ซึง่แต่ละสโมสรมกีารใชก้ลยทุธท์างการตลาดในการเขา้ถงึสโมสรทีห่ลากหลายและทนัสมยั
ดว้ยการนําเทคโนโลยสีารสนเทศต่างๆ มาใช ้อาท ิการทีส่โมสรฟุตบอลต่างๆ ไดม้กีารใหส้ทิธิ
บรษิทัเอกชนในการเป็นตวัแทนดาํเนินการดา้นการตลาดแบบ One Stop Service ดงัเชน่ สโมสร
ชลบุร ีเอฟซ ีสโมสรสพุรรณบุร ีเอฟซ ีในชว่งทีผ่า่นมามกีารจดัจา้งบรษิทัพลสัมา อนิโฟรเ์ทค จาํกดั 
และสโมสรบุรรีมัย ์ยไูนเตด็ จดัจา้งบรษิทั เมกา้ คาสเซลิ จาํกดั เพือ่ดาํเนินการในการนําระบบต่างๆ 
มาใชเ้ป็นชอ่งทางในการจดัจาํหน่ายของสโมสร เชน่ การนําระบบการจาํหน่ายตัว๋ ณ เคาน์เตอร์
ประจาํจุดขาย สามารถขายหลาย ๆ จุดพรอ้มกนั แบบออนไลน์ พรอ้มพมิพต์ัว๋อตัโนมตั ิระบบ
จาํหน่ายตัว๋ออนไลน์ผา่นเวบ็ไซต ์ชาํระเงนิผา่นบตัรเครดติ หรอืทีเ่คาน์เตอรเ์ซอรว์สิ ที ่เซเวน่ อี
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เลเวน่ ทัว่ประเทศ สามารถนําใบเสรจ็จาก 7-11 เป็นหลกัฐานยืน่ต่อเจา้หน้าทีเ่พือ่เขา้สนามไดเ้ลย 
ระบบการจาํหน่ายตัว๋ หน้าสนาม ณ วนัแขง่จรงิ แบบออฟไลน์โดยไมใ่ชส้ญัญาณอนิเตอรเ์นต พรอ้ม
พมิพต์ัว๋อตัโนมตั ิระบบจาํหน่ายสนิคา้ทีร่ะลกึทัง้ในจุดขายประจาํที ่ณ รา้นต่าง ๆ และจุดขาย
เคลื่อนที ่(กรณเีตะนอกบา้น) รองรบัราคาสมาชกิ รองรบัโปรโมชัน่สว่นลดในกรณต่ีาง ๆ ระบบชอ้ป
ป้ิงออนไลน์ผา่นเวบ็ไซต ์ชาํระเงนิผา่นบตัรเครดติ หรอืทีเ่คาน์เตอรเ์ซอรว์สิ ที ่เซเวน่ อเีลเวน่ ทัว่
ประเทศ ระบบเวบ็ไซต,์ เวบ็บอรด์สาํเรจ็รปู สามารถอพัเดทขอ้มลูขา่วสาร จดัการรปูภาพต่าง ๆ ได้
เองอยา่งงา่ยดาย ระบบจดัการสมาชกิ รองรบัทัง้สมาชกิแบบทัว่ไป หรอืสมาชกิตัว๋ปีประจาํฤดกูาล 
รองรบัการสง่ SMS, E-mail Marketing ระบบบญัชสีาํหรบัสโมสรฟุตบอล รองรบัการบนัทกึรายได ้
คา่ใชจ้า่ย ทุกกจิกรรมทางการเงนิทีเ่กดิขึน้ภายในสโมสร โดยในการนําระบบดงักล่าวมาใชส้ง่ผลให้
ชอ่งทางจดัจาํหน่ายจะสามารถชว่ยใหผู้ช้มหรอืผูบ้รโิภคของสโมสรฟุตบอลเขา้ถงึผลติภณัฑแ์ละการ
ใหบ้รกิารของสโมสรไดง้า่ย อนัเป็นการสนองตอบต่อความตอ้งการและเกดิความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคได ้สอดคลอ้งกบัชลิบวิรี,่ควกิ และเวสเตอรบ์คี (Shilbury, Quick & Westerbeek, 1998: 3) 
กล่าววา่การตลาดกฬีา หมายถงึ กระบวนการตลาดทางสงัคมกฬีาหรอืองคก์รเกีย่วกบักฬีา มกีาร
บรหิารจดัการเหมอืนองคก์รและบรษิทัเพือ่นํามาซึง่รายได ้และผลกาํไร ทัง้น้ีการบรหิารจดัการตอ้ง
คาํนึงถงึผลประโยชน์ทีผู่บ้รโิภค และกลุม่เปาหมายจะไดร้บั การดาํเนินการต่างๆ จะผา่น้

กระบวนการสรา้งสรรคโ์ดยกลยทุธข์องนกัการตลาด และมกีารแลกเปลีย่นผลติภณัฑส์นิคา้ และ
คุณคา่กบัผูบ้รโิภค เพือ่ความสาํเรจ็ขององคก์รกฬีา และความพงึพอใจของกลุ่มเปาหมาย้  นอกจากน้ี
ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกติตคิุณ บุญเกตุ ทีไ่ดท้าํการศกึษาเรือ่งปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ั

ผลติภณัฑส์โมสรบุรรีมัย ์ยไูนเตด็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดับุรรีมัย ์จากผลการวจิยัพบวา่ การ
พฒันาการจาํหน่ายผลติภณัฑต์อ้งมกีารสรา้งชุมชนใหท้อ้งถิน่ภมูใิจในทมี สรา้งอตัลกัษณ์ของ
ทอ้งถิน่ผา่นสโมสรฟุตบอล และตอ้งมกีารอาํนวยความสะดวกทีส่ดุ เพือ่เป็นการสรา้งความพงึพอใจ
ของผูบ้รโิภค เมือ่ทมีมผีลงานการแขง่ขนัดขีึน้ กอ็าจจะทาํใหม้จีาํนวนแฟนบอลเพิม่มากขึน้ 
 4. รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion: 4P) จากผลการวจิยัพบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ การมชีอ่งโทรทศัน์กฬีาของสโมสร
ตนเอง มสีือ่วทิย ุเพือ่ประชาสมัพนัธก์จิกรรมความเคลื่อนไหวของสโมสร มสีือ่นิตยสาร โดยอาจ
จาํหน่ายเป็นประจาํทุกเดอืน มหีนงัสอืพมิพข์องสโมสร ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพก์ฬีาของสโมสร มี
โปสเตอร ์เพือ่ประชาสมัพนัธต์ารางการแขง่ขนัของสโมสรบรเิวณโดยรอบพืน้ทีท่ ัง้นอกและใน
สนามแขง่ขนั มปีายผา้ประชาสมัพนัธเ์ชญิชว้ นเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสร มหีนงัสอืรวีวิก่อนการ
แขง่ขนัในการเล่นเป็นทมีเหยา้ตลอดทัง้ฤดกูาล มกีารประชาสมัพนัธ ์โดยการจดังานแถลงขา่ว การ
สง่ขา่วประชาสมัพนัธข์องสโมสรใหส้ือ่มวลชน การนดัสมัภาษณ์ผูบ้รหิาร การสรา้งความสมัพนัธอ์นั
ดกีบัสือ่มวลชน มรีถแห ่เพือ่ใชใ้นการเชญิชวนแฟนฟุตบอลใหเ้ขา้รว่มชมการแขง่ขนันดัทีส่าํคญั 
โดยจะวิง่ประชาสมัพนัธใ์นพืน้ทีใ่นจงัหวดัหรอืบรเิวณใกลเ้คยีงของสนามแขง่ขนั มสีติก๊เกอร ์ตดิ
รถยนต ์มกีารสือ่สารผา่นเทคโนโลยสีารสนเทศ (Social Networking) เชน่ เวบ็ไซท ์Facebook 
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Instagram  ฯลฯ มกีารจดัโรดโชวใ์นต่างจงัหวดั ในทุกๆ ครัง้ทีส่โมสรตอ้งออกไปแขง่ขนัในฐานะเป็น
ทมีเยอืน สโมสรจะมกีารจดัทวัรข์ึน้เพือ่ใหแ้ฟนฟุตบอลไดร้ว่มเดนิทางไปใหก้าํลงันกัฟุตบอลตาม
จงัหวดัต่างๆ อกีทัง้ยงัเป็นการสรา้งฐานแฟนฟุตบอลของสโมสรใหก้ระจายไปสูใ่นภมูภิาคต่างๆ ทัว่
ทัง้ประเทศ บตัรเขา้ชมการแขง่ขนัมเีอกลกัษณ์ของสโมสรโดยนําโลโกต้ราสโมสรพมิพล์งบนบตัรเขา้
ชมการแขง่ขนัในทุกๆ นดัทีส่โมสรลงทาํการแขง่ขนัในฐานะทมีเหยา้ สโมสรมกีารจดักจิกรรมรว่มกบั
ชุมชนเพือ่เป็นการแสดงความรบัผดิชอบต่อสงัคม (CSR) เชน่ การแจกอุปกรณ์กฬีา การสอน
ฟุตบอลสาํหรบัเดก็และเยาวชน ฯลฯ ทีเ่ป็นเชน่น้ีเน่ืองจากการสง่เสรมิการตลาดนบัวา่เป็นเครือ่งมอื
ทีส่าํคญัทีม่บีทบาทในการชว่ยกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคของกฬีาฟุตบอลเกดิความสนใจทีจ่ะซือ้และใช้
บรกิารสโมสรฟุตบอลได ้สง่ผลใหส้โมสรฟุตบอลสามารถดาํเนินกจิการไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพเพิม่
มากยิง่ขึน้ได ้ดงัจะเหน็ไดจ้ากปจจุบนัสโมสรฟุตบอลของไทยไดม้กีารดาํเนินงานดา้นการสง่เสรมิั

การตลาดทีห่ลากหลาย โดยปจจุบนัทุกสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยมกีารนําเทคโนโลยีั

สารสนเทศมาใชเ้ป็นเครือ่งมอืในการสง่เสรมิการขายเพิม่มากขึน้  สาํหรบัรปูแบบการสง่เสรมิ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีทีม่คีวามโดดเดน่และเดน่ชดั ไดแ้ก่สโมสรฟุตบอลบุรรีมัย ์ยไูนเตด็ ที่
ไดม้รีปูแบบการสง่เสรมิการตลาดทีเ่ป็นรปูธรรม ทัง้ในเรือ่งของการจดักจิกรรมต่างๆ ทัง้ในและนอก
สนามแขง่ขนั มกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธก์ารผา่นสือ่ต่างๆ การจดัโปรโมชัน่สาํหรบัผูท้ีซ่ือ้บตัรเขา้
ชมการแขง่ขนัภายในสนามไอโอบายสเตเดีย้ม สามารถเอาบตัรไปแรกซือ้อาหารภายในจงัหวดั
บุรรีมัยไ์ด ้เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมใีนสว่นการสง่เสรมิการตลาดของสโมสรฟุตบอลสพุรรณบุร ีเอฟซ ี
ก่อนเริม่การแขง่ขนัมกีารจดัรถแห ่สาํหรบัประชาสมัพนัธก์ารแขง่ขนัไปรอบๆ จงัหวดัสพุรรณบุร ี
รวมถงึมกีารจดักจิกรรมพบปะสงัสรรคร์ะหวา่งนกักฬีา ผูบ้รหิารสโมสร รว่มกนักบัแฟนคลบัของ
สโมสร การจดัประกวดต่างๆ ทีเ่กีย่วกบัสโมสร นอกจากน้ียงัมสีโมสรฟุตบอลทีม่กีารเปิดชอ่ง
โทรทศัน์เพือ่เป็นการชอ่งทางสือ่สารโดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่เป็นการสง่เสรมิการขายของสโมสร 
ไดแ้ก่ เมอืงทอง ยไูนเตด็ ซึง่มชีอ่ง MTU ULTRA TV เป็นตน้ สอดคลอ้งกบัชลคุณ เชญิชศูกัดสิกุล ์
(2553)  ไดท้าํการศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบักลยทุธข์องสโมสรฟุตบอลแมนเชสเตอรย์ไูนเตด็ ซึง่จาก
การศกึษาพบวา่สโมสรฟุตบอลแมนเชสเตอรย์ไูนเตด็ ใชก้ลยทุธท์างการตลาดในการสง่เสรมิ
การตลาด โดยมกีารผสมผสานความพยายามทางการตลาดทัง้หมดของสโมสรและการตดิต่อสือ่สาร
ทางการตลาดรปูแบบต่างๆ เพือ่ใหเ้กดิภาพลกัษณ์ทีเ่ป็นอนัหน่ึงอนัเดยีวกนัและสรา้งใหเ้กดิการจงู
ใจผูบ้รโิภค เครือ่งมอืทางการตลาดทีส่โมสรฟุตบอลแมนเชสเตอรย์ไูนเตด็ใชไ้ดแ้ก่ การโฆษณา
ประชาสมัพนัธใ์นรปูแบบการผลติเป็นหนงัสอื วารสารและเวบ็ไซตเ์พือ่ใหค้วามรูเ้กีย่วกบัสโมสร การ
จดักจิกรรมพเิศษ โดยการจดัการเปิดตวัสนิคา้ใหม ่คอืการเปิดตวันกัฟุตบอลคนใหมข่องทมีหลงัจาก
ซือ้ตวัเขา้มารว่มทมี สโมสรจะมกีารจดัแถลงขา่วเชญิสือ่มวลชนเขา้รว่มงาน และทาํการเปิดตวันกั
ฟุตบอลคนใหม ่พรอ้มทาํการชเูสือ้ทมีทีม่หีมายเลขเสือ้และชื่อนกัฟุตบอลคนดงักล่าว ถอืเป็นการจดั
กจิกรรมพเิศษอยา่งหน่ึงเพือ่สรา้งใหเ้กดิการเรยีนรูใ้นตวันกัฟุตบอลคนใหมข่องทมี ซึง่เป็นสว่นหน่ึง
ของการประชาสมัพนัธท์มีใหเ้ป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ การจดัการแสดงสนิคา้และใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ โดย
สโมสรฟุตบอลแมนเชสเตอรย์ไูนเตด็ไดม้รีา้นขายของทีร่ะลกึของทมีทัง้ในสนามและกระจายไปทัว่
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โลก เพือ่จดัจาํหน่ายผลติภณัฑต่์างๆ ทีม่ ีโลโกข้องทมีปรากฏอยู ่เชน่ เสือ้ทมี ผา้พนัคอ หมวก 
แปรงสฟีน แกว้น้ํา นาฬกิา กระเปาเงนิ ซึง่ชว่ยเพิม่ความถีใ่นการสือ่สารในตราสนิค้ั ๋ าใหเ้ป็นทีรู่จ้กั
สาํหรบับรรจภุณัฑ ์สโมสรฟุตบอลแมนเชสเตอรย์ไูนเตด็ไดม้กีารออกแบบบรรจุภณัฑท์ีม่คีวาม
สวยงาม และมตีราสนิคา้กาํกบั ทัง้แบบกล่อง และแบบถุงกระดาษเพือ่หอ่หุม้สนิคา้ของสโมสรชว่ย
เพิม่การจดจาํในตราสนิคา้ของสโมสรมากขึน้ นอกจากน้ียงัมกีารใหส้มัปทาน โดยสโมสรฟุตบอล
แมนเชสเตอรย์ไูนเตด็ไดข้ายลขิสทิธโิลโกใ้หก้บับรษิทัอืน่ๆ เชน่ สายการบนิ ์ Air Asia, สถาบนั
การเงนิ AIG และเครือ่งดื่ม Smimoff เพือ่ใหผู้ร้บัสทิธสิามารถนําโลโกไ้ปตดิทีต่วัสนิคา้ของบรษิทั์
เหล่านัน้ได ้เชน่ ตดิบนของทีร่ะลกึบนเครือ่งบนิของสายการบนิ Air Asia ตดิบนบตัรเคดติของ AIG 
และตดิขา้งขวด Smimoff ซึง่เป็นอกีวธิหีน่ึงทีส่รา้งใหเ้กดิการรบัรูแ้ละรูจ้กัในตราสนิคา้ในตลาดที่
กวา้งขึน้ 
 5. รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 
(Physical Evidence: 5P) จากผลการวจิยัพบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศ
ไทย ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ มตีราสญัลกัษณ์เฉพาะตวัของ
สโมสร (โลโก)้ สโมสรทีง่า่ยต่อการจดจาํและพดูถงึ  มชีื่อสมญานามของสโมสร (ชื่อเรยีกขานสโมสร) 
เชน่ ทมีปราสาทสายฟา ทมีสวาทแคท ฯลฯ มสีือ่ทีจ่บัตอ้งได้้  เชน่ Mascot และมเีพลงประจาํสโมสร 
ทีเ่ป็นเชน่น้ีเน่ืองจากตราสนิคา้ (แบรนด)์ นบัไดว้า่เป็นเครือ่งมอืทีส่าํคญัทีจ่ะชว่ยในการสือ่สาร เชน่ 
การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง ทัง้น้ีสิง่ต่าง ๆ ทีส่ือ่ออกไปไมว่า่จะเป็นตวัสนิคา้ 
บรกิาร รา้นคา้ กจิกรรมและบุคคล ถงึแมว้า่จะมคีวามแตกต่างกนั แต่โดยองคร์วมแลว้สิง่ต่าง ๆ 
ดงักล่าวนัน้กค็อื เรือ่งของตราสนิคา้ (แบรนด)์ ดงันัน้การสรา้งตราสนิคา้เป็นกลยทุธเ์พือ่การสรา้ง
ความแตกต่าง จาํเป็นตอ้งใชค้วามชาํนาญและความเชีย่วชาญในการจดัการและรกัษาในการ
ผสมผสานปจจยัทัง้ทีส่ามารถจบัตอ้ั งไดแ้ละทีจ่บัตอ้งไมไ่ดเ้พือ่ก่อใหเ้กดิความจงรกัภกัดขีอง
ผูบ้รโิภค ดงัที ่Stoat, (1994) ไดก้ล่าวไวว้า่วตัถุประสงคห์ลกัของการสือ่สารเพือ่การสรา้งตราสนิคา้ 
คอื ความตอ้งการใหผู้บ้รโิภคมคีวามรูอ้ยา่งแทจ้รงิเกีย่วกบัตราสนิคา้ ซึง่หากผูบ้รโิภคไดรู้จ้กัตรา
สนิคา้เป็นอยา่งดแีลว้ ยอ่มสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในทีส่ดุ ซึง่ปจจุบนัสโมสรฟุตบอลั

ของประเทศไทยต่างลว้นแลว้แต่มกีารสรา้งตราสนิคา้ หรอืตราสโมสรฟุตบอลดว้ยกนัทัง้สิน้ ซึง่ใน
การสรา้งตราสโมสรของแต่ละสโมสรนัน้จะมกีารออกแบบโดยการนําเอาตวัตนหรอืลกัษณะของ
สภาพภมูปิระเทศ สิง่ทีโ่ดดเดน่และสาํคญัของทอ้งถิน่หรอือตัลกัษณ์ของตนออกมากในรปูแบบของ
ตราสโมสร โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่ใหเ้กดิความภาคภมูใิจและการมสีว่นรว่มของทอ้งถิน่ เชน่ สโมสร
บุรรีมัย ์ยไูนเตด็ จะมตีราสญัลกัษณ์เป็นรปูปราสาทเป็นหลกั ทีเ่ป็นเชน่น้ีเน่ืองจากจงัหวดับุรรีมัย์
เป็นจงัหวดัทีม่ปีราสาทหนิพนมรุง่ ซึง่เป็นสถานทีส่าํคญัของจงัหวดับุรรีมัย ์และมกีารตัง้สมญานาม
ของสโมสรวา่ “ทมีปราสาทสายฟา้ ” ใหเ้ป็นทีจ่ดจาํได ้นอกจากน้ียงัมสีโมสรฟุตบอลชลบุร ีมตีรา
สญัลกัษณ์เป็นรปูฉลาม ทัง้น้ีเน่ืองจากจงัหวดัชลบุรเีป็นจงัหวดัทีต่ดิกบัทะเล ซึง่เมือ่นึกถงึทะเลกต็อ้ง
นึกถงึสตัวท์ีเ่ป็นจา้วแหง่ทะเลทีม่คีวามน่ากลวันัน่กค็อืปลาฉลาม และถอืวา่เป็นสตัวนํ์าโชคของ
สโมสรบุรอีกีดว้ย และมกีารตัง้สมยานามของสโมสรวา่ “ฉลามชล” รวมถงึสโมสรนครราชสมีา 
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มาสดา้ เอฟซ ีทีม่แีมวสสีวาท เป็นตราสญัลกัษณ์ของสโมสร เน่ืองจากจงัหวดันครราชสมีาเป็น
จงัหวดัทีเ่ป็นตน้กาํเนินของแมวสสีวาททีม่ชีื่อเสยีงไปทัว่โลก และมกีารตัง้สมญานามของสโมสรวา่ 
“สวาทแคท”  เป็นตน้ นอกจากการมตีราสญัลกัษณ์และสมญานามประจาํสโมสรฟุตบอลแลว้ สิง่หน่ึง
ทีเ่ป็นเสมอืนตวัแทนทีส่ือ่ใหล้กูคา้ของสโมสรไดจ้ดจาํและเป็นการแสดงตวัตนของสโมสรฟุตบอล คอื 
เพลงประจาํสโมสร ซึง่ปจจุบนัทุกสโมสรจะมกีารแต่งเพลงประจาํสโมสรเป็นของตนเอง โดยในั

เน้ือหาของเพลงจะเป็นเน้ือหาทีป่ลุกใจและสรา้งขวญักาํลงัใจ และแสดงถงึเอกลกัษณ์ของตนเอง
ออกมาเพือ่บ่งบอกความเป็นสโมสรทีช่ดัเจน เชน่ สโมสรฟุตบอลนครราชสมีา มกีารใชจ้งัหวดัดนตร ี
ทว่งทาํนอง เน้ือรอ้ง และภาษาทีใ่ช ้เป็นเหมอืนเพลงโคราช ทีเ่ป็นศลิปะการแสดงของจงัหวดั
นครราชสมีา ทมีสโมสรสพุรรณบุร ีเอฟซ ีกจ็ะมกีารใชด้นตร ีทาํนอง และนกัรอ้งวงคาราบาวทีเ่ป็น
คนของจงัหวดัสพุรรณบุร ีและมเีน้ือหาบ่งบอกถงึจงัหวดัสพุรรณบุร ีเป็นตน้ สอดคลอ้งกบั เสร ีวงษ์
มณฑา (2542) ทีไ่ดก้ล่าววา่ ภาพลกัษณ์มคีวามสาํคญัต่อการดาํเนินงานประชาสมัพนัธข์ององคก์ร 
เพือ่เสรมิสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ขีององคก์ร เพือ่ชื่อเสยีง เกยีรตยิศ ความเชื่อถอื ศรทัธาต่อประชาชนที่
มต่ีอองคก์รและยงัสามารถใชเ้ป็นเกณฑใ์นการประเมนิผลความสาํเรจ็ของการดาํเนินธุรกจิของ
องคก์รได ้
 6. รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการองคก์ร
แบบธุรกจิ (Process: 6P) จากผลการวจิยัพบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี ของ
ประเทศไทย ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ  ทีเ่ป็นเชน่น้ีเน่ืองจาก สมาพนัธฟุ์ตบอลเอเชยี 
(Asia Football Confederation: AFC) ไดว้างกฎระเบยีบบงัคบัใหส้โมสรฟุตบอลในประเทศไทยและ
ทุกประเทศในทวปีเอเชยีปฏบิตัติามขอ้ประกาศใหส้โมสรฟุตบอลมกีารจดัตัง้และจดทะเบยีนเป็นนิติ
บุคคล โดยจะตอ้งมกีารบรหิารจดัการแบบมอือาชพีทีเ่รยีกวา่ “Vision Asia” เพือ่ใหเ้ป็นธุรกจิเตม็ตวั 
ซึง่การทีจ่ะมกีารบรหิารจดัการแบบมอือาชพีไดน้ัน้จะตอ้งมรีปูแบบการบรหิารจดัการโดยมกีาร
กาํหนดโครงสรา้งการบรหิารงานภายในสโมสรทีช่ดัเจนและเป็นระบบ รวมถงึมกีารวางแผนกลยทุธ์
ทางการตลาดทีช่ดัเจน มแีนวทางการดาํเนินงานทีช่ดัเจนและเป็นระบบ มกีารกาํหนดกฎระเบยีบใน
การดาํเนินงานทีเ่ป็นรปูธรรม มกีารกาํหนดสทิธปิระโยชน์ในการดาํเนินงานดา้นต่างๆ อยา่งชดัเจน 
เชน่ สทิธปิระโยชน์ของผูใ้หก้ารสนบัสนุนสโมสร ฯลฯ เพือ่ใหส้โมสรฟุตบอลของประเทศไทยกา้วเขา้
ไปสูก่ารเป็นสโมสรอาชพีอยา่งแทจ้รงิ สอดคลอ้งกบัองอาจ ก่อสนิคา้ ทีไ่ดศ้กึษาตวัแบบยทุธศาสตร์
การพฒันาสโมสรฟุตบอลอาชพีในไทยพรเีมยีรล์กีสูก่ารแขง่ขนัฟุตบอลอาชพีระดบันานาชาต ิผล
การศกึษาพบวา่ ยทุธศาสตรข์องการพฒันาสโมสรฟุตบอลอาชพีในไทยพรเีมยีรล์กีสูก่ารแขง่ขนั
ฟุตบอลอาชพีระดบันานาชาต ิมกีารมุง่เน้นในเรือ่งของการพฒันาโครงสรา้งสโมสรจะเป็นสว่นสาํคญั
ทีจ่ะทาํใหก้ารพฒันาฟุตบอลอาชพีมคีวามสมบรูณ์ และเป็นสว่นทีส่าํคญัในการทาํใหเ้กดิมาตรฐาน
ของฟุตบอลอาชพีตามเกณฑข์อง AFC โดยจะพฒันาในสว่นของโครงสรา้งพืน้ฐานของสโมสร 
รวมถงึการพฒันาดา้นการตลาดและสทิธปิระโยชน์ของสโมสร เพือ่ใหเ้กดิการพฒันาสโมสรฟุตบอล
อาชพีอยา่งยัง่ยนืได ้นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัสญัญา ศุภนิกร (2551: 53-60) ไดศ้กึษาการจดัการ
ทมีสโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรสีะเกษ  ในการเขา้รว่มการแขง่ขนั ฟุตบอล ลกี     ดวิชิ ัน่ 1 ประจาํปี 
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2550 ผลการศกึษาพบวา่ปจจยัดา้นการจดัการั  (Management) สโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรสีะเกษ มี
โครงสรา้งแบ่งบทบาท:ทีไ่วอ้ยา่งชดัเจน ในการดาํเนินงานทัง้หมด จะมอบหมายให ้ศนูยก์ารกฬีา
แหง่ประเทศไทยจงัหวดัศรสีะเกษ ในฐานะเลขาธกิาร รบัผดิชอบ และสโมสรไดม้กีารวางแผนแนว
ทางการพฒันา ตลอดจนการสรา้งศรทัธา ความเชื่อมัน่ ต่อแฟนบอล เพือ่พฒันาสโมสรไปสูอ่าชพี
มากขึน้ 
 7. รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิาน
ทางการตลาด (People: 7P) จากผลการวจิยัพบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ผูบ้รหิารของ
สโมสรเป็นผูม้วีสิยัทศัน์ และมกีารกาํหนดนโยบายดา้นการดาํเนินงานตลาด มกีารคดัเลอืกบุคลากร
ทีม่คีวามสามารถใหต้รงกบัตําแหน่งทีจ่ะปฏบิตังิานในสโมสรอยา่งแทจ้รงิ สามารถปฏบิตัหิน้าทีด่า้น
การตลาดของสโมสรอยา่งเตม็เวลา การมแีบ่งบทบาทหน้าที ่ตําแหน่งความรบัผดิชอบในการ
ดาํเนินงานการตลาดทีเ่ป็นรปูธรรมทีช่ดัเจน โดยทีบุ่คลากรทีป่ฏบิตังิานมคีวามรูค้วามสามารถ และ
มคีวามเชีย่วชาญในดา้นการปฏบิตังิานเป็นอยา่งด ีมคีวามมุง่มัน่ทุม่เท และมใีจรกัในการใหบ้รกิาร
และมกีารทาํงานเป็นทมีเป็นอยา่งดแีละเป็นผูท้ีม่นุษยสมัพนัธท์ีด่ ีและมบุีคลกิด ีทีเ่ป็นเชน่น้ี
เน่ืองจากการตลาดกฬีาฟุตบอลเป็นหน่ึงในธุรกจิการทีส่โมสรตอ้งสรา้งความพงึพอใจใหเ้กดิแก่ลกูคา้
ผูใ้ชบ้รกิารหรอืกลุ่มเปาหมายของสโมสร โดยในการใหบ้รกิารของสโมสรนัน้บุคลากรในองคก์ร และ้

พนกังาน จะมอีทิธพิลต่อลกูคา้ในดา้นการบรกิารลกูคา้มกัจะตดัสนิคณุภาพของการบรกิารจากสิง่ที่
ลกูคา้ไดร้บั และการบรกิารทีป่ระสบความสาํเรจ็นัน้ขึน้อยูก่บัการคดัสรร การฝึกฝน การสรา้ง
แรงจงูใจแก่พนกังานเป็นสาํคญั ดงัทีช่ลิบวิรีม่ ควกิ, และคณะ ไดเ้พิม่เตมิสว่นประสมการตลาดหลกั 
(3Ps) ไดแ้ก่ Service-people and physical evidence เพือ่จะไดเ้จาะลกึรายละเอยีดกลยทุธ์
การตลาดดา้นการกฬีาเพิม่เขา้ไปนอกเหนือจากแนวคดิสว่นผสมทางการตลาด 4 Ps คอื Product 
Price Place และ Promotion โดยไดก้ล่าวไวว้า่ สโมสรฟุตบอลจาํเป็นตอ้งมบุีคลากร เพือ่ปฏบิตังิาน
เตม็เวลาในตาํแหน่งพืน้ฐานต่างๆ เชน่ ผูจ้ดัการ เจา้หน้าทีด่แูลทมีสโมสรฟุตบอล การเงนิ การบญัช ี
ฯลฯ  สอดคลอ้งกบัสญัญา ศุภนิกร (2551: 53-60) ไดศ้กึษาการจดัการทมีสโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรี
สะเกษ  ในการเขา้รว่มการแขง่ขนั ฟุตบอล ลกี ดวิชิ ัน่ 1 ประจาํปี 2550 จากผลการศกึษาพบวา่
ปจจยัดา้นบุคลากรั  (Man) บุคลากรของสโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรสีะเกษไดม้าจาก การคดัเลอืก การ
สรรหา การทดสอบภาคปฏบิตั ิและภาคทฤษฏ ีในสว่นของการพฒันาบุคลากรนัน้จะมกีารฝึกอบรมมี
การฝึกซอ้ม เพือ่ใหเ้กดิการพฒันา สโมสรฟุตบอลจงัหวดัศรสีะเกษมบุีคลากรในการบรหิารจดัการได้
อยา่งเพยีงพอและเหมาะสม ในการดาํเนินงานตามตําแหน่งทีไ่ดร้บั  
 8. รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ 
(Productivity: 8P) จากผลการวจิยัพบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ มรีะบบการเงนิ และการบญัช ีทีม่กีาร
บนัทกึตน้ทุนรายรบัรายจา่ย มกีารตรวจสอบระบบการเงนิ และการบญัช ีและมกีารสรปุงบดุลดา้น
การเงนิ การบญัช ีทีเ่ป็นเชน่น้ีเน่ืองจากการแขง่ขนัฟุตบอลในปจจุบนัน้ีสมาพนัธฟุ์ตบอลเอเชยี ั
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(Asia Football Confederation: AFC) ไดว้างกฎระเบยีบบงัคบัใหส้โมสรฟุตบอลในประเทศไทยและ
ทุกประเทศในทวปีเอเชยีปฏบิตัติามขอ้ประกาศใหส้โมสรฟุตบอลมมีาตรฐานและการจดัการใหม้ี
ความเป็นอาชพีมากขึน้เรยีกวา่ Vision Asia คอื เป็นธุรกจิเตม็ตวั บรหิารการตลาด การเงนิ และทุก
ดา้นอยา่งมอือาชพี เพือ่รองรบัการเตบิโตในอุตสาหกรรมธุรกจิฟุตบอล อนัจะสง่ผลใหไ้ดร้บัสทิธกิาร์
สง่สโมสรเขา้แขง่ขนัรายการของ AFC ซึง่จะสง่ผลต่อรายไดม้หาศาลทีส่โมสรจะไดเ้ป็นผลตอบแทน
กลบัคอืมายงัสโมสรต่อไป ดงัที ่Deloitte (2007) จากเอกสาร Annual Review of Football Finance 
2007 ทีไ่ดนํ้าเสนอผลรายงานประจาํปีทางดา้นการเงนิของสโมสรฟุตบอลในพรเีมยีรล์กีและเดอะ
แชมปเป้ียนชพิในฤดกูาล ์ 2005-2006 จากรายงานแสดงใหเ้หน็วา่แนวโน้มสภาวะทางดา้นการเงนิ
ของสโมสรฟุตบอลในพรเีมยีรล์กีเมือ่เทยีบกบัสภาวะการเงนิของฟุตบอลในลกีอืน่ๆ เชน่ รายไดร้วม 
กาํไรทีไ่ดร้บั ตน้ทุน คา่จา้ง มแีนวโน้มทีจ่ะสงูขึน้อยา่งต่อเน่ืองทัง้ในปจจุบนัและอนาคต ผลจากั

ความนิยมในฟุตบอลพรเีมยีรล์กีทัว่โลก ทาํใหพ้รเีมยีรล์กีมรีายไดจ้ากการถ่ายทอดทางโทรทศัน์ทีส่งู
กวา่ฟุตบอลลกีอื่นๆ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในฤดกูาล 2006-2007 จะมลีขิสทิธกิารถ่ายทอดทาง์
โทรทศัน์ใหม ่ซึง่จะสง่ผลใหก้ารเงนิของสโมสรฟุตบอลพรเีมยีรล์กีสงูขึน้เป็นอยา่งมาก  นอกจากน้ี 
Haas, Kocher; & Sutt (2001) ยงัไดศ้กึษาประสทิธภิาพของทมีฟุตบอลอาชพีในประเทศเยอรมนั
โดยใชว้ธิกีาร Data Envelope Analysis (DEA) เพือ่วดัประสทิธภิาพของสโมสรฟุตบอลทัง้ 18 ทมี
ในการแขง่ขนัฟุตบอลบุนเดสลกีา้เยอรมนั ในการศกึษาขอ้มลูทีใ่ชป้ระกอบไดด้ว้ยขอ้มลูทางดา้น
ปจจยัการผลติและผลผลติ โดยปจจยัการผั ั ลติ ไดแ้ก่ คา่จา้ง ตวัผูเ้ลน่ และผูฝึ้กสอน สว่นผลผลติได้
จาก จาํนวนแตม้ ประโยชน์โดยเฉลีย่ทีไ่ดร้บัจากสนาม และรายรบั ผลการศกึษาทมีทีม่คีา่
ประสทิธภิาพสงูทีส่ดุโดยมคีา่เทา่กบั 100 เปอรเ์ซน็ต ์ไดแ้ก่ทมี Bayen Munchen ทมี Werder 
Bremen ทมี SC Freiburg ทมี FC Schaike ทมี Eintracht Frankfurt ทมี SSV Ulm และทมี 
Arminia Bielefeld จากการศกึษาแสดงใหเ้หน็วา่คะแนนประสทิธภิาพทีไ่ดร้บัไมส่มัพนัธก์บัอนัดงัใน
ตารางคะแนนจากการแขง่ขนัจรงิ ทมีขนาดกลางและขนาดเลก็ยา่งเชน่ทมี Ulm ใหผ้ลทาง
ประสทิธภิาพทีด่กีวา่ทมีทีรู่จ้กักนัดอียา่งทมี Borussia Dortmund เป็นตน้ 
 9. รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร 
(Alliance: 1A) จากผลการวจิยัพบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้น
เครอืขา่ยพนัธมติร  ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ มกีารหาผูส้นบัสนุนภาครฐัและเอกชน เพือ่
เป็นแหล่งเงนิทุนในการดาํเนินงานของสโมสรฟุตบอล มกีารกาํหนดหลกัเกณฑผ์ลประโยชน์ตอบ
แทนใหก้บัผูส้นบัสนุนสโมสรฟุตบอล มกีารแบ่งเปอรเ์ซน็ตส์ว่นแบ่งคา่ตัว๋เขา้ชมฟุตบอล มกีารใชช้ื่อ
แบรนดข์องผูส้นบัสนุนเป็นชื่อสโมสรฟุตบอล มกีารใหส้ทิธใินการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่
ต่างๆ ของผูท้ีใ่หก้ารสนบัสนุน เชน่ มปีายโฆษณา ้ (A Board) ในสนามแขง่ขนั มกีารโฆษณาทวีี
ระหวา่งการถ่ายทอดสดทางทวี ีมพีืน้ทีโ่ฆษณาบนชุดแขง่ขนัของนกัฟุตบอลทุกคน มพีืน้ทีโ่ฆษณา
บนหวักระดาษสาํหรบัการสือ่สารประชาสมัพนัธ ์มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) บทปาย้

ในการแถลงขา่ว และปายอืน่ๆ ของสโมสร้  มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) บนเวบ็ไซต ์สือ่
สิง่พมิพค์ูม่อืการชมการแขง่ขนั มกีารสรา้งฐานผูช้มและแฟนคลบัสโมสรฟุตบอล และดาํรงไวซ้ึง่ฐาน
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ผูช้มและแฟนคลบัเดมิ  และมกีารดาํเนินการรว่มกบัเครอืขา่ยพนัธมติรเพือ่ตอบแทนสงัคม อนัเป็น
การสรา้งความจงรกัภกัด ีและสรา้งความสมัพนัธอ์นัดรีว่มกนั ทีเ่ป็นเชน่น้ีเน่ืองจากปจจุบนัใหก้ารั

สนบัสนุนกจิกรรมการจดัการแขง่ขนักฬีานัน้ เป็นกลยทุธท์างดา้นการตลาดการกฬีาอยา่งหน่ึงของ
การดาํเนินธุรกจิต่างๆ และผูส้นบัสนุนทางการตลาดเป็นหน่ึงในสว่นประสมการตลาด (Marketing 
Mix) โดยทีร่ปูแบบของการใหก้ารสนบัสนุนอาจอยูใ่นรปูแบบของการใหเ้งนิสด การมอบสิง่ของ
สนิคา้ หรอืบรกิารการใหค้วามรว่มมอื การอาํนวยความสะดวก เป็นตน้  ทีเ่ป็นเชน่น้ีเน่ืองจากการ
บรหิารจดัการสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยในปจจุบนัจาํเป็นอยา่งยิง่ทีจ่ะตอ้งไดร้ ัั บการ
สนบัสนุนจากองคก์รเครอืขา่ยทัง้ภาครฐัและเอกชนในการดาํเนินงานของสโมสรใหม้ปีระสทิธภิาพ 
ซึง่การดาํเนินการใหก้ารสนบัสนุนนัน้เป็นการเชื่อมโยงผลประโยชน์ระหวา่งผูใ้หก้ารสนบัสนุนหรอื
เครอืขา่ยพนัธมติรกบัสโมสรฟุตบอล ทัง้น้ีการใหก้ารสนบัสนุนขึน้อยูก่บันโยบายและการตกลงกนั
ระหวา่งผูใ้หแ้ละผูร้บั โดยทีก่ารเป็นผูส้นบัสนุนทางการตลาดการกฬีายงัเป็นกจิกรรมสือ่สาร
การตลาดทีไ่ดล้งทุนเสยีคา่ใชจ้า่ยเพือ่เป็นผูส้นบัสนุนในกจิกรรมต่างๆ ทางการกฬีา ซึง่ยอ่มมุง่หวงั
ผลประโยชน์ในการสรา้งรบัรูแ้บรนดใ์นตลาด และผูท้ีไ่ดร้บัการสนบัสนุนตอ้งการหาผูใ้หก้าร
สนบัสนุนดา้นการเงนิ เพือ่ใหก้จิกรรรมของตนทีต่อ้งดาํเนินการไปได ้ดงันัน้การใหก้ารสนบัสนุนจงึ
เป็นทัง้การสง่เสรมิผลประโยชน์ระหวา่งกนัของทัง้สองฝาย่  ยกตวัอยา่งเชน่ ผูส้นบัสนุนหลกัของ
สโมสรฟุตบอลสว่นใหญ่เป็นบรษิทัผลติเครือ่งดื่มแอลกอฮอล ์จาํนวน 6 สโมสร ไดแ้ก่ ชลบุร ีเอฟซ ี
เชยีงราย ยไูนเตด็ บางกอกกล๊าส เอฟซ ีบุรรีมัย ์ยไูนเตด็ และสพุรรณบุร ีเอฟซ ีรองลงมาเป็นธุรกจิ
โทรคมนาคม/เทคโนโลยโีทรคมนาคม จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ ทโีอทเีอสซ ีและแบงคอ็กยไูนเตด็ 
ธุรกจิอาหาร จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ ราชบุร ีมติรผล เอฟซ ีและ ชยันาทฮอรน์บลิ ธุรกจิการเงนิ/
ประกนัชวีติ จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ ศรสีะเกษ เอฟซ ีและการทา่เรอื เอฟซ ีธุรกจิรถยนตแ์ละ
อุปกรณ์ จาํนวน 2 สโมสร ไดแ้ก่ บอีซีเีทโรศาสน และนครราชสมีา มาสดา้ เอฟซ ีธุรกจิเครือ่งดื่ม
อื่นๆ จาํนวน 1 สโมสร คอื โอสถสภา เอม็ 150  ธุรกจิวสัดุก่อสรา้ง จาํนวน 1 สโมสร เอสซจี ีเมอืง
ทอง ยไูนเตด็ ธุรกจิพลงังาน จาํนวน 1 สโมสร คอื สระบุร ีเอฟซ ีและธุรกจิอาวุธสงคราม จาํนวน 1 
สโมสร คอื ราชนาว ีเอฟซ ีเป็นตน้ โดยในการใหผ้ลตอบแทนกบัผูส้นบัสนุนของโมสรฟุตบอลจะเป็น
ในรปูแบบของการใชช้ื่อผูส้นบัสนุนเป็นชือ่สโมสรฟุตบอล ชื่อสนามแขง่ขนั การตดิตราสญัลกัษณ์
ของผูส้นบัสนุนในการดาํเนินการต่างๆ ของสโมสร เป็นตน้ โดยมคีวามคลา้ยคลงึกบับทบาทของการ
โฆษณา และการประชาสมัพนัธ ์ดงันัน้จงึพอสรปุไดว้า่การเป็นผูส้นบัสนุน (Sponsorship) เป็น
ความสมัพนัธใ์นลกัษณะสว่นบุคคลทีใ่หก้ารสนบัสนุนแก่กจิกรรม หรอืองคก์รการกฬีา และอาจจะมี
ความเกีย่วโยงกบัผลประโยชน์ในเชงิธุรกจิ สอดคลอ้งกบั Gardner และ Shuman (1988) ไดใ้หค้าํ
นิยามทีส่าํหรบัวตัถุประสงคข์องการเป็นผูส้นบัสนุนกจิกรรมวา่ เป็นการทีบ่รษิทัเจา้ของสนิคา้ลงทุน
ในกจิกรรมใดกจิกรรมหน่ึง เพือ่ทีจ่ะสนบัสนุนวตัถุประสงคข์ององคก์ร ดงัตวัอยา่งเชน่ การสรา้ง
ภาพลกัษณ์ใหแ้บรนด ์หรอื วตัถุประสงคท์างการตลาด เชน่ การเพิม่การตระหนกัรูใ้นแบรนด ์หรอื
อาจกล่าวไดว้า่การเป็นผูส้นบัสนุนมสีว่นเกีย่วขอ้งกบั 2 กจิกรรมหลกัๆ คอื การแลกเปลีย่นกนั
ระหวา่งผูใ้หก้ารสนบัสนุน (Sponsor) และผูร้บัการสนบัสนุนกจิกรรม (Sponsee) โดยผูร้บัการ
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สนบัสนุนจะไดร้บัเงนิคา่ธรรมเนียมจากผูใ้หก้ารสนบัสนุน ในขณะทีผู่ส้นบัสนุนจะไดร้บัสทิธกิารแสด์
ชื่อแบรนด ์โลโก ้หรอืการเชื่อมโยงต่างๆ ต่อกจิกรรมทีใ่หก้ารสนบัสนุน และการเชือ่มโยงทาง
การตลาด การเป็นผูส้นบัสนุนกจิกรรมเป็นสิง่ทีม่คีุณคา่ ซึง่ผูส้นบัสนุนกจิกรรมถอืเป็นผูท้าํการตลาด
อยา่งหน่ึงของบรษิทัเจา้ของแบรนด ์นอกจากน้ี Koller (2000). ยงัชีใ้หเ้หน็ถงึประเดน็สาํคญัวา่การ
เป็นผูส้นบัสนุนกจิกรรมในรปูแบบต่างๆถอืเป็นการสรรหาชอ่งทางการสือ่สารการตลาดเพิม่เตมิ 
เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ผูส้นบัสนุนกจิกรรมสามารถสรา้งความสมัพนัธก์บั
กลุ่มเปาหมายทางการตลาดไดอ้ยา่งกวา้งขวาง และเหตุผลของการเลอืกใชก้ารเป็นผูส้นบัสนุน้

กจิกรรมต่างๆ ไดแ้ก่ เพือ่สรา้งสรรค ์หรอืเพิม่การรบัรูข้องผูบ้รโิภคต่อการเชื่อมโยงทีส่าํคญัของ
ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์กจิกรรมต่างๆ จะชว่ยสรา้งสรรค ์หรอืเพิม่การเชื่อมโยงต่อแบรนด ์ดงัเชน่ 
Seiko เป็นผูส้นบัสนุนอยา่งเป็นทางการของการแขง่ขนักฬีาโอลมิปิก เพือ่สรา้งภาพลกัษณ์ของการ
เป็นผูนํ้าทางดา้นนาฬกิาโดยเชื่อมโยงกบักจิกรรมของกฬีาโอลมิปิก เพือ่ระบุกลุม่เปาหายทาง้

การตลาดทีเ่ฉพาะและสามารถเชื่อมโยงแบรนดก์บักจิกรรมทีไ่ดร้บัความนิยมทัง้ในกลุ่มทีค่ดัเลอืก
แลว้ หรอืในกลุ่มผูบ้รโิภคทัว่ไป อกีทัง้เพิม่การตระหนกัรูใ้นชื่อแบรนด ์สาํหรบัการสรา้งการจดจาํต่อ
แบรนด ์(Brand Recognition) เพือ่สรา้งความแตกต่างเหนือคูแ่ขง่ การแสดงเป็นผูส้นบัสนุนกจิกรรม
ทีแ่ทจ้รงิ โดยเฉพาะผูส้นบัสนุนเพยีงรายเดยีว (Exclusive Sponsorship) อกีทัง้เป็นการสรา้ง
ภาพลกัษณ์ขององคก์ร ในฐานะเป็นผูส้นบัสนุนกจิกรรม และเพือ่สรา้งสรรคป์ระสบการณ์ โดย
กจิกรรมต่างๆ โดยมกีารสรา้งความตื่นเตน้ในกจิกรรม และเชื่อมโยงสูแ่บรนดไ์ด ้เพือ่เพิม่ยอดการ
ขายสนิคา้  
 10. รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิาร
สโมสร (Authorized person: 1A) จากผลการวจิยัพบวา่ รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ ไดแ้ก่มผีูบ้รหิารของสโมสร
เป็นบุคคลผูท้ีม่อีาํนาจ และมชีื่อเสยีง เชน่ เป็นนกัการเมอืงทอ้งถิน่ เป็นผูบ้รหิารของภาคเอกชนที่
ทาํประโยชน์ใหก้บัสงัคม ฯลฯ มเีครอืขา่ยกวา้งขวาง เป็นบุคคลทีไ่ดร้บัการยอมรบัจากทุกภาคสว่น
เชน่ แฟนคลบัสโมสรฟุตบอล ผูใ้หก้ารสนบัสนุน ฯลฯ และมใีจรกัดา้นการกฬีา และมมีุง่มัน่ทีจ่ะ
พฒันาสโมสรฟุตบอลอยา่งแทจ้รงิ ทัง้น้ีจากการศกึษาในครัง้น้ีพบวา่สโมสรฟุตบอลของประเทศไทย 
ทีเ่ขา้รว่มการแขง่ขนัฟุตบอลรายการ “ไทยแลนพรเีมยีรล์กี” ฤดกูาล 2015 จาํนวน 18 สโมสร พบวา่ 
มสีโมสรฟุตบอลอาชพีทีม่เีจา้ของเป็นนกัการเมอืง/อดตีนกัการเมอืง/ญาตนิกัการเมอืง จาํนวน 9 
สโมสร ซึง่สอดคลอ้งกบัการศกึษาของสายชล ปญญชติ ั (2557) นกัวชิาการอสิระ ทีไ่ดอ้ธบิาย
ปรากฏการณ์การเขา้มามบีทบาทในวงการฟุตบอลของนกัการเมอืงไทย ผา่นงานศกึษาเรือ่ง 
“ฟุตบอลไทย อาํนาจ การเมอืง และความเป็นชาย” วา่ปรากฏการณ์ทีน่กัการเมอืงเขา้มาสนบัสนุน
สโมสรฟุตบอล เกดิขึน้อยา่งชดัเจนภายหลงัการยตุบิทบาททางการเมอืงจากคาํตดัสนิของศาล
รฐัธรรมนูญเมือ่ปี 2550 ภายหลงัการรฐัประหาร 19 กนัยายน 2549 ดงันัน้เป็นปจจยัหน่ึงทีผ่ลกัดนัั

ใหน้กัการเมอืงสามารถสรา้งกจิกรรมทีเ่ชื่อมโยงตนเองไวก้บัผูค้น สงัคม และความสนใจของ
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สือ่มวลชนอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย โดยการสรา้งฐานมวลชนจากแฟนบอล เป็นอกีหน่ึงวธินิียม
ของนกัการเมอืง โดยเฉพาะระดบัทอ้งถิน่ ทัง้โดยการเขา้ไปเป็นผูส้นบัสนุนหลกั หรอืตัง้ทมีฟุตบอล
ในทอ้งถิน่ขึน้มา โดยเฉพาะวธิหีลงัมกัไดร้บัความนิยมเพราะแต่ละทอ้งถิน่จะมงีบ ประมาณทีจ่ดัสรร
ไวส้าํหรบักจิกรรมกฬีาในรปูแบบเงนิอุดหนุน ขณะทีว่ธิกีารเขา้ไปเป็นผูส้นบัสนุนหลกัใหท้มี หาก
เป็นทมีใหญ่ มผีลงานด ีฐานผูช้มและแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลมาก กลุ่มทุนมกัยืน่ขอ้เสนอขอเป็น
ผูส้นบัสนุนดว้ยตวัเอง เพราะนอกจากธุรกจิของตนจะเป็นทีจ่ดจาํและไดร้บัความนิยมจากฐานผูช้ม
และแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลแลว้ ยงัเป็นการสรา้งภาพลกัษณ์ทางบวกใหอ้กีทางหน่ึง ในทางกลบักนั
หากเป็นทมีฟุตบอลขนาดเลก็ หรอืทมีฟุตบอลทีก่าํลงัสรา้งชื่อเสยีง มกัตอ้งเป็นฝายเขา้ไปขอการ่

สนบัสนุนจากกลุ่มธุรกจิต่างๆ วธิคีอื ยืน่ขอ้เสนอวา่ ตราสนิคา้ของธุรกจินัน้ๆจะปรากฏบรเิวณ
ใดบา้ง ในการแขง่ขนัแต่ละครัง้จะมผีูช้มจาํนวนเทา่ใดทีเ่หน็ตราสนิคา้นัน้ หากเป็นการเขา้ไปขอ
สนบัสนุนจากนกัการเมอืง หรอืทมีบอลของนกัการเมอืงเขา้ไปขอสนบัสนุนจากกลุม่ทุน ผลประโยชน์
มกัเกดิในรปูของ การตอบแทนในอนาคต อาท ิหากนกัการเมอืงเจา้ของทมีฟุตบอลไดร้บัเลอืกให้
ดาํรงตําแหน่งสาํคญัในรฐับาลหรอืในระดบัทอ้งถิน่ กลุม่ทุนทีเ่คยใหก้ารสนบัสนุนทมีฟุตบอล       
มกัเป็นตวัเลอืกตน้ๆ ทีถู่กเลอืกเขา้ไปรว่มรบัผลประโยชน์ในโครงการก่อสรา้งต่างๆ ของณฐักร     
วทิติานนทช์ติ (2557) นกัวชิาการผูท้าํการศกึษาเรือ่งฟุตบอลไทยมาอยา่งต่อเน่ืองอกีทา่นหน่ึง ได้
ระบุไวใ้นงานศกึษาเรือ่ง "การเมอืงกบัฟุตบอลไทย" ในหนงัสอื "ฟุตบอลไทย: ประวตัศิาสตร ์อาํนาจ 
การเมอืง และความเป็นชาย" ไดข้อ้สรปุวา่ประเทศไทยเป็นเพยีงไมก่ีป่ระเทศในโลก ทีส่โมสร
ฟุตบอลถกูผกูขาดความเป็นเจา้ของโดยนกัการเมอืงแตกต่างจากบรบิทของประเทศอื่นๆ ซึง่ฟุตบอล
เป็นธุรกจิเตม็ตวั นกัการเมอืงไทยใชฟุ้ตบอลเป็นเครือ่งมอืสรา้งความนิยมเชงิตวับุคคล เพือ่เขา้สู่
ตําแหน่งทางการเมอืง และรกัษามนัเอาไว ้ขณะเดยีวกนัอาํนาจรฐักช็ว่ยเอือ้ใหส้โมสรฟุตบอลทาํงาน
ไดง้า่ยขึน้ สโมสรทีป่ระสบความสาํเรจ็ลว้นแลว้แต่สรา้งตวัจากการพึง่พงิรฐั การทาํทมีโดยปราศจาก
อาํนาจทางการเมอืงจะตอ้งเผชญิกบัความยากลาํบาก นัน่เพราะความเป็นรฐัสงูมาก และมอีงคก์ร
ภาครฐัหลายระดบัเขา้มาเกีย่วขอ้งชนิดยากหลกีเลีย่งฟุตบอลกบัการเมอืงจงึยงัแยกจากกนัไมอ่อก 
นอกจากน้ียรรยง อคัรจนิดานนทช์ติ (2005) อา้งถงึในรววิรรณ รกัถิน่กาํเนิด: 2558) ผูอ้าํนวยการ
ศนูยบ์รกิารการกฬีา มหาวทิยาลยัธรรมศาสตรผ์ูซ้ึง่ทปีระสบการณ์จากการคลุกคลใีนวงการลกูหนงั
ไทยไดก้ล่าววา่ ทมีฟุตบอลไทยตัง้อยูบ่น 3 โจทยห์ลกั คอื ธุรกจิ การเมอืง และความชอบสว่นบุคคล 
แต่สิง่ทีส่าํคญัมากทีส่ดุคอื เรือ่งการเมอืงและความชอบสว่นบุคคล เพราะหากมองในมมุธุรกจิการ
กฬีา ทมีฟุตบอล ไมใ่ชธุ่รกจิทีท่าํกาํไรเป็นกอบเป็นกาํ ในทางกลบักนัไมว่า่ทมีเลก็หรอืทมีใหญ่ มกั
อยูใ่นสภาพทีพ่ออยูไ่ด ้คอื มสีภาพคล่องพอทีจ่ะประคองทมีใหอ้ยูต่่อไดใ้นแต่ละปี เพราะทมีฟุตบอล
อยูไ่ดด้ว้ยผลงานทีเ่กดิจากการสรา้งของนกัเตะ ซึง่หากอยากไดน้กัเตะฝีมอืด ีทมีมคีุณภาพ ตอ้งใช้
เงนิไมต่ํ่ากวา่หลกัรอ้ยลา้นในแต่ละปี ซึง่หากอาศยัเพยีงรายไดจ้ากการจาํหน่ายของทีร่ะลกึ ตัว๋เขา้ชม
แมจ้ะขายหมดทุกนดัการแขง่ แต่เมือ่รวมกนัแลว้กย็งัไมพ่อต่อการบรหิารทมี โดยเฉพาะทมีขนาด
เลก็ทีก่าํลงัสรา้งผลงานใหเ้ป็นทีรู่จ้กั การวิง่เขา้หาผูส้นบัสนุน อยา่งนกัการ เมอืงหรอืกลุ่มธุรกจิ คอื
ชอ่งทางหลกัเพือ่รกัษาสถานภาพของทมี นอกจากน้ีการเขา้มาเป็นผูส้นบัสนุนหลกัใหท้มีฟุตบอล
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ประจาํจงัหวดั  บางทกีเ็กดิจากบรษิทัเจา้ของกจิการต่างๆ ทีต่อ้ง การขยายฐานการผลติ ทีอ่าจจะมี
ความขดัแยง้กบัคนในพืน้ที ่การสนบัสนุนทมีฟุตบอลจงึเป็นอกีหน่ึงวธิกีารสาํหรบัการลดแรงปะทะ
และสง่เสรมิภาพลกัษณ์ในพืน้ที ่สอดคลอ้งกบังานวจิยัขององอาจ ก่อสนิคา้ (2548) ไดศ้กึษาปจจยัที่ั

สง่ผลต่อความสาํเรจ็ในการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลไทยแลนดล์กี ซึง่จากผลการวจิยัชีช้ดัวา่ ปจจยัทางั

การเมอืงและการสนบัสนุนงบประมาณของนกัการเมอืงเป็นปจจยัลาํดบัแรกทีส่ง่ผลต่อความสาํเรจ็ั

ของสโมสรฟุตบอลในประเทศไทย ขอ้คน้พบวา่ดงักลา่วชีช้ดัวา่ “การเมอืง” เป็นปจจยัทีส่มัพนัธแ์ละั

ชีว้ดัความสาํเรจ็หรอืลม้เหลวทางการกฬีา นอกจากน้ีณฐักร วทิติานนท ์(2557) ไดท้าํการศกึษา
งานวจิยัต่างประเทศพบวา่ นกัการเมอืงประเทศอนิโดนีเซยีและตุรกไีดเ้ขา้มาจดัตัง้สโมสรฟุตบอล 
ดว้ยปจจยัสาํคญั ั 3 ประการ คอื (1) สโมสรฟุตบอลยงัตอ้งพึง่พงิทุนจากรฐั (2) ฟุตบอลเป็นชอ่งทาง
ในการระดมฐานสนบัสนุนจากประชาชน และ (3) ผูช้ื่นชอบฟุตบอลของทัง้สองประเทศคอืกลุ่มผูม้ี
สทิธเิลอืกตัง้หน้าใหม ่ขณะทีผ่ลการศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งฟุตบอลกบัการเมอืงในไทย พบวา่ มี
ทมีฟุตบอลมากกวา่รอ้ยละ 56 (20ทมีจาก 36 ทมี) มคีวามยดึโยงกบัการเมอืงโดยตรง มี
นกัการเมอืงหรอืเครอืญาตเิป็นเจา้ของทมี และทีส่าํคญัเมือ่ศกึษาทมีฟุตบอลทีม่สีว่นสาํคญัโดยตรง
พบวา่รอ้ยละ 50 (10 ทมี จาก 20 ทมี) มคีวามยดึโยงกบัการเมอืงระดบัชาตแิละเขา้ไปควบคุม
การเมอืงในระดบัทอ้งถิน่จงัหวดัดว้ย  
 
ข้อเสนอแนะจากการวจยัิ  
 ข้อเสนอแนะจากการวจยัิ  
 จากการผลการวจิยัครัง้น้ี ไดค้น้พบรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
ซึง่ผูท้ีม่คีวามสนใจหรอืผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการพฒันาวงการฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยจงึควร
ดาํเนินการ ดงัน้ี 
 1. รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย นบัไดว้า่เป็นเรือ่งใหมส่าํหรบั
ประเทศไทย ซึง่ไดม้กีารศกึษาตามบรบิทการตลาดฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ดงันัน้ผลการวจิยั
ฉบบัน้ีจะสามารถเป็นประโยชน์สาํหรบัการประยกุตใ์ชใ้นการการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีตาม
บรบิทของสโมสรฟุตบอลแต่ละสโมสร เพือ่ใหเ้กดิการพฒันาเพิม่มากยิง่ขึน้และยัง่ยนืต่อไปได ้ 
 2. ปจจยัความสาํเรจ็ของการนํารปูแบบั การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยไป
ใช ้ควรมอีงคป์ระกอบต่างๆ ไปประยกุต ์ดงัน้ี 
  2.1  ดา้นผลติภณัฑ ์ 

  1) ดา้นของทีร่ะลกึ สโมสรฟุตบอลอาชพีควรมกีารพฒันาผลติภณัฑใ์นสว่นของที่
ระลกึใหม้คีวามหลากหลาย ออกแบบทีด่ทีนัสมยั มปีระโยชน์ และตรงตามความตอ้งการของลกูคา้
หรอืผูบ้รโิภคของสโมสรได ้ 

  2) ดา้นนกัฟุตบอล  ปจจุบนัสโมสรฟุตบอลต่างใหค้วามสาํคญัในเรือ่งั ของการสรร
หานกักฬีาทีม่ฝีีมอืทีด่ ีมาชว่ยเสรมิทมีในการแขง่ขนั แต่นอกเหนือจากการทีม่ฝีีมอืดแีลว้สิง่ทีจ่ะชว่ย
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ใหผู้ช้มของสโมสรเกดิความนิยมชมชอบไดค้อืจะตอ้งมกีารสรรหานกักฬีาทีม่ชีื่อเสยีง และมกีารสรา้ง
ภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บันกักฬีา เชน่ เรือ่งบุคลกิภาพ รปูรา่งหน้าตา และการแต่งตวัของนกักฬีา เพือ่
เป็นการดงึความสนใจของกลุ่มคนในทุกระดบัใหม้คีวามสนใจนอกเหนือจากผูช้มและแฟนคลบัสโมสร
ฟุตบอลทีเ่ป็นผูช้ายทีมุ่ง่เน้นเรือ่งเกมสก์ารแขง่ขนัเป็นหลกัเทา่นัน้ แต่เป็นการดงึความสนใจของ
ผูช้มทีเ่ป็นเพศหญงิ รวมถงึเดก็ เยาวชน ใหเ้ขา้มาสนใจกฬีาฟุตบอลเพิม่มากขึน้ 

  3) ดา้นการบรกิาร เพือ่เป็นการสนองตอบต่อความตอ้งการของผูช้มหรอืผูบ้รโิภค
ของสโมสรฟุตบอล สโมสรควรมกีารใหบ้รกิารแก่ผูบ้รโิภคทีม่คีวามหลากหลาย และครบวงจร 
เพือ่ใหเ้กดิความพงึพอใจในการมาใชบ้รกิารสโมสร เชน่ มกีารจาํหน่ายอาหารและเครือ่งดื่ม การ
ใหบ้รกิารดา้นสถานทีใ่นการเล่นกฬีาหรอืออกกาํลงักาย เป็นตน้ 

  4) ดา้นสโมสร สโมสรควรมกีารบรหิารสโมสรฟุตบอลทีเ่ป็นรปูธรรมและมี
ประสทิธภิาพ เชน่ การมโีครงสรา้งการบรหิารจดัการทีช่ดัเจน อนัจะเป็นการแสดงใหถ้งึเสถยีรภาพ
ของสโมสร ซึง่จะสง่ผลใหผู้ช้มหรอืผูบ้รโิภคของสโมสรเกดิความมัน่ใจ และเชื่อมัน่ในการดาํเนินงาน
ของสโมสรและจะทาํใหเ้กดิการตดิตามสนบัสนุนการดาํเนินงานของสโมสรต่อไป 
  2.2 ดา้นราคา จากการศกึษาพบวา่ปจจุบนักฬีาฟุตบอลเริม่กา้วเขา้สูก่ารเป็นกฬีาั

อาชพีและเป็นธุรกจิกฬีา ซึง่ทุกสโมสรจะตอ้งดาํเนินการใหเ้กดิผลกาํไรใหก้บัสโมสรไดอ้ยา่งยัง่ยนื 
ดงันัน้ในการดาํเนินการใดๆ ของสโมสรจงึจาํเป็นทีจ่ะตอ้งมกีารกาํหนดอตัราคา่ใชบ้รกิารหรอืสนิคา้
ของสโมสรทีม่คีวามเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูช้มและแฟนคลบัสโมสรฟุตบอล 
อนัจะทาํใหเ้กดิความพงึพอใจและตดิตามสนบัสนุนสโมสรตลอดไปได ้
  2.3  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ปจจุบนักฬีาฟุตบอลของประเทศไทยกาํลงักา้วเขา้สู่ั

การเป็นอุตสาหกรรมกฬีา ซึง่มผีูช้มสนใจตดิตามชมเป็นจาํนวนมาก ดงันัน้สโมสรจงึมคีวามจาํเป็น
อยา่งยิง่ทีจ่ะตอ้งมกีารดาํเนินงานทางการตลาดในดา้นของชอ่งทางการจดัจาํหน่ายทีผู่บ้รโิภคหรอื
แฟนบอลสามารถเขา้ถงึไดง้า่ย เพือ่เป็นการสนองตอบต่อความตอ้งการของลกูคา้ทาํใหเ้กดิความ
ไดเ้ปรยีบทางดา้นการตลาดได ้
  2.4  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด จากการศกึษาพบวา่เป็นเครือ่งมอืทีส่าํคญัทีม่บีทบาท
ในการชว่ยกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคกฬีาฟุตบอลเกดิความสนใจทีจ่ะซือ้และใชบ้รกิารสโมสรฟุตบอลได ้
สง่ผลใหส้โมสรฟุตบอลสามารถดาํเนินกจิการไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพเพิม่มากยิง่ขึน้ได ้ดงันัน้สโมสร
ฟุตบอลของไทยจงึจาํเป็นอยา่งยิง่ทีจ่ะมกีารดาํเนินงานดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีห่ลากหลาย ดว้ย
การนําเทคโนโลยสีารสนเทศมาใชเ้ป็นเครือ่งมอืในการสง่เสรมิการขายใหเ้พิม่มากขึน้   
  2.5  ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม หวัใจของการสรา้งทมีหรอืสโมสรฟุตบอล สิง่ทีม่ ี
ความจาํเป็นและมคีวามสาํคญัอยา่งยิง่ทีส่โมสรจะตอ้งดาํเนินการคอื การสรา้งสญัลกัษณ์ทีเ่ป็น
รปูธรรม เพือ่เป็นการแสดงออกถงึตวัตนทีช่ดัเจนของสโมสร โดยในการสรา้งสญัลกัษณ์ของสโมสร
ฟุตบอลนัน่จาํเป็นจะตอ้งมกีารสรา้งขึน้มาจากตวัตนทีแ่ทจ้รงิของสโมสร โดยอาจจะพจิารณาจาก
สภาพแวดลอ้มภมูปิระเทศหรอืสิง่ทีม่คีวามสาํคญัของสโมสร เพือ่สง่ผลใหเ้กดิความรูส้กึใกลช้ดิ และ
เกดิความรูส้กึของการเป็นเจา้ของรว่มของสโมสรผา่นความเป็นแฟนพนัธุแ์ทต่้อไปได ้
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  2.6  ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ จากการศกึษาพบวา่สมาพนัธฟุ์ตบอล
เอเชยี (Asia Football Confederation: AFC) ไดว้างกฎระเบยีบบงัคบัใหส้โมสรฟุตบอลในประเทศ
ไทยและทุกประเทศในทวปีเอเชยีปฏบิตัติามขอ้ประกาศใหส้โมสรฟุตบอลมกีารจดัตัง้และจดทะเบยีน
เป็นนิตบุิคคล โดยจะตอ้งมกีารบรหิารจดัการแบบมอือาชพีทีเ่รยีกวา่ “Vision Asia” เพือ่ใหเ้ป็นธุรกจิ
เตม็ตวั ดงันัน้การทีจ่ะมกีารบรหิารจดัการแบบมอือาชพีไดค้วรทีจ่ะตอ้งมรีปูแบบการบรหิารจดัการ
โดยมกีารกาํหนดโครงสรา้งการบรหิารงานภายในสโมสรทีช่ดัเจนและเป็นระบบ รวมถงึมกีาร
วางแผนกลยทุธท์างการตลาดทีช่ดัเจน มแีนวทางการดาํเนินงานทีช่ดัเจนและเป็นระบบ มกีาร
กาํหนดกฎระเบยีบในการดาํเนินงานทีเ่ป็นรปูธรรม มกีารกาํหนดสทิธปิระโยชน์ในการดาํเนินงาน
ดา้นต่างๆ อยา่งชดัเจน เชน่ สทิธปิระโยชน์ของผูใ้หก้ารสนบัสนุนสโมสร ฯลฯ เพือ่ใหส้โมสรฟุตบอล
ของประเทศไทยกา้วเขา้ไปสูก่ารเป็นสโมสรอาชพีอยา่งแทจ้รงิ 
  2.7 ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด ปจจุบนัั การตลาดกฬีาฟุตบอลเป็นหน่ึงใน
ธุรกจิทีส่โมสรตอ้งสรา้งความพงึพอใจใหเ้กดิแก่ลกูคา้ผูใ้ชบ้รกิารหรอืกลุ่มเปาหมายของสโมสร โดย้

ในการใหบ้รกิารของสโมสรนัน้บุคลากรในองคก์ร และพนกังาน นบัไดว้า่มอีทิธพิลต่อลกูคา้ในดา้น
การบรกิาร ซึง่ลกูคา้มกัจะตดัสนิคุณภาพของการบรกิารจากสิง่ทีล่กูคา้ไดร้บั และการบรกิารที่
ประสบความสาํเรจ็นัน้ขึน้อยูก่บัการคดัสรร การฝึกฝน การสรา้งแรงจงูใจแก่พนกังานเป็นสาํคญั 
  2.8  ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ จากการศกึษาพบวา่ปจจุบนัน้ีสมาพนัธฟุ์ั ตบอลเอเชยี 
(Asia Football Confederation: AFC) ไดว้างกฎระเบยีบบงัคบัใหส้โมสรฟุตบอลในประเทศไทยและ
ทุกประเทศในทวปีเอเชยีปฏบิตัติามขอ้ประกาศใหส้โมสรฟุตบอลมมีาตรฐานและการจดัการใหม้ี
ความเป็นอาชพีมากขึน้ ดงันัน้สโมสรฟุตบอลอาชพีทุกสโมสรจะตอ้งมกีารดาํเนินการดา้นระบบบญัชี
และการเงนิเพือ่ใหเ้ป็นไปตามขอ้บงัคบัของสมาพนัธฟุ์ตบอลเอเชยี 
  2.9  ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร สาํหรบักลยทุธก์ารตลาดทางการกฬีาไดจ้ะถกูนํามาใชเ้ป็น
เครือ่งมอืทางการตลาดของสโมสรฟุตบอลในประเทศไทย ซึง่ทีผ่า่นมารปูแบบการเชื่อมโยงกบั
การตลาด จะอยูใ่นรปูแบบการสนบัสนุน หรอื Sponsorship Marketing เป็นหลกั ดว้ยการใหท้นุ
จดัการแขง่ขนัหรอืสนบัสนุนการบรหิารจดัการสโมสรเป็นหลกั เพือ่แลกกบัการนําตราสนิคา้เขา้ไปใน
การแขง่ขนั อาท ิตดิทีเ่สือ้แขง่ ปายโฆษณาทีข่อบสนาม้  เป็นตน้ โดยปจจุบนักลไกการนําตราั

สนิคา้เขา้ไปเชื่อมโยงกบักฬีานัน้ เป็นการเจาะเขา้ไปทีจุ่ดเชื่อมโยงกบัธุรกจิกฬีา หรอื Sport 
Company อยา่งชดัเจน ซึง่ทาํใหส้ามารถตอบโจทยก์ารทาํตลาดไดห้ลากหลาย และสามารถ
ขบัเคลื่อนการตลาดได ้
  2.10 ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร จากการศกึษาพบวา่ สโมสรฟุตบอลของประเทศ
ไทยสว่นใหญ่ลว้นแลว้แต่ตอ้งอาศยัอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสรทีเ่ป็นอดตีนกัการเมอืงหรอืนกัธุรกจิที่
มชีื่อเสยีง ทัง้น้ีเน่ืองจากการทาํกฬีาตอ้งยอมรบัวา่การจะสนบัสนุนเรือ่งกฬีาตอ้งใชเ้งนิทุน ตอ้งมี
งบประมาณ ตอ้งมสีปอนเซอร ์ซึง่ในจงัหวดัหรอืพืน้ทีใ่ดกต็ามจะตอ้งมคีนมาชว่ยสนบัสนุน ดงันัน้จงึ
จาํเป็นอยา่งยิง่ทีจ่ะตอ้งใหผู้ท้ีก่วา้งขวางอยา่งนกัการเมอืงเขา้มามบีทบาทในการชว่ยสนบัสนุนเพือ่
พฒันากฬีาฟุตบอลใหเ้ป็นกฬีาอาชพีอยา่งแทจ้รงิ  
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 3. ขอ้มลูจากการวจิยัในครัง้น้ีสามารถนําไปใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานทีเ่กีย่วขอ้ง 
เชน่ กระทรวงการทอ่งเทีย่วและกฬีา การกฬีาแหง่ประเทศไทย หรอืกรมพลศกึษา เพือ่นําขอ้มลูทีไ่ด้
ไปใชใ้นเป็นแนวทางในการพฒันากฬีาอาชพีของประเทศไทย  
 
 ข้อเสนอแนะในการวจยัครัง้ตอไปิ ่  
 1. ควรมกีารศกึษาวจิยัในเพื่อพฒันาองคป์ระกอบของการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทยใหม้คีวามเหมาะสมและเป็นปจจุบนัตามสถานการณ์การเปลีย่นแั ปลงของกฬีาอาชพีใน
ประเทศไทยทีม่กีารเปลีย่นแปลงอยา่งต่อเน่ือง 
 2. ควรมีการศึกษาถึงอตัลกัษณ์ของสโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทย เพื่อทําการ
เปรยีบเทยีบอตัลกัษณ์ทีเ่ป็นจุดเดน่ของสโมสรฟุตบอลอาชพีแต่ละสโมสร  
 3. ควรมกีารศกึษาความตอ้งการและความคาดหวงัของผูช้มฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
เพือ่นําขอ้มลูทีไ่ดม้าใชใ้นการวางแผนเชงิกลยทุธใ์นการพฒันาสโมสรฟุตบอลต่อไป 
 4. ควรมกีารศกึษาเกีย่วกบับทบาทการเมอืงกบัการพฒันากฬีาอาชพีของประเทศไทย ซึง่
ขอ้มลูทีจ่ะไดส้ามารถนํามาใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันากฬีาอาชพีของประเทศไทยได ้
 5. ควรมกีารศกึษาเกีย่วกบัการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีในรายการต่างๆ ซึง่ขอ้มลูทีไ่ด้
จะสามารถนํามาใชใ้นการพฒันาวงการฟุตบอลของประเทศไทยใหพ้ฒันาเพิม่มากยิง่ขึน้ได ้
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รายนามผูเ้ช่ียว และผูท้รงคณุวฒิุ 
 

ผูเ้ช่ียวชาญ  
 เพือ่หาคุณภาพเครือ่งมอืดว้ยการตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิเน้ือหา (Content Validity) 
โดยใชผู้เ้ชีย่วชาญ จาํนวน 5 คน 
 1. ดร.ศริริกัษ์ ขาวไชยมหา   อาจารยป์ระจาํคณะวทิยาการจดัการ  

        มหาวทิยาลยัขอนแก่น 
 2. ดร.จุฑา ตงิศภทัยิ ์   อาจารยป์ระจาํคณะวทิยาศาสตรก์ารกฬีา  

        จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
 3. ดร. ขจรศกัด ิรุน่ประพนัธ ์์   อาจารยป์ระจาํภาควชิาพละศกึษา 
        และวทิยาศาสตรก์ารออกกาํลงักาย   
        มหาวทิยาลยันเรศวร 
 4. ดร.ถวชิยัย ์ขาวถิน่   อาจารยป์ระจาํคณะวทิยาศาสตรก์ารกฬีา  

        มหาวทิยาลยัเทคโนโลยสีรุนาร ี
 5. ดร.สมทบ ฐติะฐาน   อาจารยค์ณะสงัคมศาสตรแ์ละมนุษยศ์าสตร ์ 

        มหาวทิยาลยัมหดิล 
 

ผูเ้ช่ียวชาญ 
 รายนามผูเ้ชีย่วชาญในการวจิยัดว้ยการใชเ้ทคนิคเดลฟาย (Delphi technique) ซึง่เป็น
ผูเ้ชีย่วชาญดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี และผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้ง จาํนวน 17 คน  
 กลมุท่ี ่ 1  ผูท้ีท่าํหน้าทีบ่รหิารสโมสร หรอืทีม่สีว่นเกีย่วขอ้งกบัการตลาดของ
สโมสร   จาํนวน 5 คน 

 1.  นายสมชาย ไมว้ลิยั  ผูแ้ทนสโมสรอารม์ี ่ยไูนเตด็ 
 2.  นายธนวชัร ์นิตกิาญจนา ผูจ้ดัการทมีสโมสรราชบุรมีติรผล 
 3.  นายอุทยั มิง่ขวญั  ผูจ้ดัการทมีสโมสรนครราชสมีา มาสดา้ เอฟซ ี

           4.  นายจรีะศกัด ิโจมทอง์  ผอ. ฝายการตลาดและประชาสมัพนัธ์่  
 กลมุท่ี ่ 2  ผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพี   จาํนวน 6 คน 
 1.  นายทนุเกยีรต ิจนัทรช์ุม  ผูอ้าํนวยการฝายกฬีาอาชพีและกฬีามวย่  
 2.  นายไพฤทธ ิตา้นไพรี์  ผูจ้ดัการทัว่ไป บรษิทั ไทยพรเีมยีรล์กี จาํกดั 
 3.  นายเอกชยั ถนดัเดนิขา่ว ผูแ้ทนสมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทยฯ 
 4.  นายมาเลก็ ยาวาหาบ นกักฬีาฟุตบอลสโมสรนครราชสมีา มาสดา้ เอฟซ ี
 5.  นายเกยีรตศิกัด ิเสนาเมอืง์  ผูฝึ้กสอนฟุตบอลทมีชาตไิทย 
 6. นายถนอม บรคิุต  ผูต้ดัสนินานาชาต ิสมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทย 
 7. นายวทิยา อนิทว ี   ประธานแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลศรสีะเกษ เอฟซ ี
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 กลมุท่ี่  3  ผูส้นบัสนุนการจดัการแขง่ขนัฟุตบอลอาชพี   จาํนวน 2 คน 
 1.  นางสาววรญัญา หาดทราย ผูจ้ดัการโครงการสนบัสนุนกจิกรรม  

แผนกกจิกรรมพเิศษ บรษิทัแกรนสปอรต์   
 2.  นายมลินิทร ์นาถะพนัธ ์ ผูจ้ดัการฝายพฒันาธุรกจิ บรษิทัวารกิซ ์สปอรต์ จาํกดั่  
 กลมุท่ี ่ 4  สือ่มวลชนสายกฬีา   จาํนวน 2 คน 
 1. นายอภชิาต ระววีฒัน์ สือ่มวลชนสายกฬีา 
 2. นายศริ ิสาระผล  สือ่มวลชนสายกฬีา 
 กลมุท่ี ่ 5  นกัวชิาการ/อาจารยร์ะดบัอุดมศกึษา   จาํนวน 2 คน 
 1. ดร.แอน มหาคตีะ   อาจารยป์ระจาํภาควชิาพลศกึษา คณะพลศกึษา 

       มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 2. ดร. เสาวล ีแกว้ชว่ย  อาจารยป์ระจาํภาควชิาศกึษาศาสตร ์ 

       คณะสงัคมศาสตรแ์ละมนุษยศาสตร ์มหาวทิยาลยัมหดิล 
 

ผูท้รงคณุวฒิุ 
 รายนามผูท้รงคุณวุฒใินการวจิยัขัน้ตอนการสนทนากลุม่ (Focus Group) ใชผู้ท้รงคุณวุฒ ิ
จาํนวน 12 ทา่น 
 1. นายสงัเวยีน บุญโต  รองผูว้า่การการกฬีาแหง่ประเทศไทย  
 2. รศ.ดร.ไพบลูณ์ ศรชียัสวสัดิ ์อาจารยป์ระจาํภาควชิาพลศกึษา คณะพลศกึษา 

       มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 3. นายปญญา สขุเจรญิั  อนุกรรมการควบคุมและดแูลดา้นความปลอดภยั  

       การแขง่ขนัฟุตบอลลกีอาชพี  
       บรษิทั ไทยพรเีมยีรล์กี จาํกดั  

 3. นางจริชัยากร กองทอง ผูจ้ดัการกฬีาฟุตบอล บรษิทั ทศภาค จาํกดั บรษิทัในเครอื 
       บรษิทั ไทยเบฟเวอเรจ จาํกดั (มหาชน) 

 4. นายมรินิทร ์นาตะพนัธ ์ ผูจ้ดัการฝายพฒันาธุรกจิบรษิทัวารกิซ ์สปอรต์ จาํกดั่  
 5. นายทว ีอมัพรมหา  อดตีผูจ้ดัการทัว่ไปสโมสรฟุตบอลโอสถสภา เอม็–150  
 6. นายกานต ์จนัรตัน์  อดตีผูจ้ดัการทัว่ไปสโมสรฟุตบอลเอสซจีเีมอืงทอง ยไูนเตด็ 
 7. นายกุศล จตุรพธิ  ผูแ้ทนสโมสรราชบุร ีมติรผล เอฟซ ี
 8. ดร. นพพร เอกศาสตรา อดตีหวัหน้าผูฝึ้กสอนฟุตบอล สโมสรฟุตบอล ปตท. ระยอง 
 9. ดร. ภริมย ์อัน๋ประเสรฐิ อดตีผูต้ดัสนิฟุตบอลระดบันานาชาต ิของสหพนัธฟุ์ตบอล 

       นานาชาต ิ(FIFA) ผูแ้ทนสมาคมฟุตบอลแหง่ประเทศไทยฯ 
 10. นายนเรศ เตยีบฉายพนัธุ ์ ผูแ้ทนกองแขง่ขนักฬีาอาชพี ฝายกฬีาอาชพีและกฬีามวย ่  

       การกฬีาแหง่ประเทศไทย 
 11. นายภานพ ใจเกือ้  สือ่มวลชน 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
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เครื่องมือท่ีใช้ในการทาํวจยัิ ขัน้ตอนท่ี 1 

แบบวเคราะหเ์อกสารเพ่ือศึกษาเน้ือหาท่ีเก่ียวข้องและกาํหนดกรอบแนวคดการวจยัิ ิ ิ  

สภาพการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย 

 

1.ขอ้มลูภายนอก 

1.1 ประเภทเอกสาร................................................................................................................. 

1.2 ปีทีต่พีมิพ.์........................................................................................................................ 

1.3 หน่วยงานหรอืสาํนกัพมิพ.์................................................................................................. 

1.4 สาขาวชิา.......................................................................................................................... 

 

2.ขอ้มลูภายใน........................................................................................................................ 

2.1 ชื่อผูเ้ขยีน.......................................................................................................................... 

2.2 ชื่อเอกสาร......................................................................................................................... 

2.3 ประเดน็หลกัของเอกสาร.................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

2.4 เน้ือหาสาระของเอกสารทีเ่ชื่อมโยงกบัการวจิยัครัง้น้ี 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

2.5 จุดเน้น 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

2.6 การเกบ็ขอ้มลูและวเิคราะหข์อ้มลู 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

2.7 ขอ้คน้พบทีส่ามารถนําไปสงัเคราะหร์ปูแบบ 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการวจยัขัน้ตอนท่ี ิ 1 

แบบสมัภาษณ์แนวทางการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย 
 

วตัถปุระสงคข์องผูส้มัภาษณ์   

 1.  เพือ่ทราบขอ้มลูพืน้ฐานเกีย่วกบัแนวทางการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศ

ไทยในปจจุบนัั  

 2  เพือ่นําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์มาใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งเครือ่งมอืเพือ่สาํรวจ

ความคดิเหน็เกีย่วกบัรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย  

 3.  ผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่ภายหลงัทีง่านวจิยัฉบบัน้ีเสรจ็สมบรณ์ูจะใชป้ระโยชน์แก่การ

พฒันากฬีาอาชพีของประเทศไทยใหม้กีารพฒันาอยา่งต่อเน่ืองและยัง่ยนืต่อไปได ้

 

แนวข้อคาํถามในการสมัภาษณ์ 

1. ชื่อผูใ้หส้มัภาษณ์ ..................................................................................................... 
2. หน่วยงาน ............................................................................................................... 
3. ประวตัขิองสโมสรฟุตบอลอาชพี  
4. ผูบ้รหิารสงูสดุของสโมสรคอื..................................................................................... 
5. ทุนในการดาํเนินการของสโมสรมจีาํนวนเทา่ใด 

……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 

6. ปจจุบนัสโมสรไดร้บัการสนบัสนุนจากแหล่งใดั  
a. ผูส้นบัสนุนหลกัคอื............................................................................................. 

……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 

b. ผูส้นบัสนุนรองคอื 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 

7. โครงสรา้งการบรหิารและโครงสรา้งการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
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8. การดาํเนินงานดา้นการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีจากอดตีทีผ่า่นมาและปจจุบนัเป็นั

อยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 

 

ผูส้มัภาษณ์
................................................................. 

ผูใ้หก้ารสมัภาษณ์        
........................................................ 

 วนัที.่........เดอืน..............................พ.ศ.2558 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการทาํวจยัิ ขัน้ตอนท่ี 2  

โดยเทคนคิ เดลฟาย รอบท่ี 1 

แบบสอบถามปลายเปดความคดเหน็ิ ิ  
เร่ือง  รปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย 

 

************************* 
คาํช้ีแจง 
 1.  การวจิยัครัง้น้ี เป็นการศกึษารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
ซึง่ผูว้จิยัไดร้วบรวมขอ้มลูจากการสมัภาษณ์ผูเ้ชีย่วชาญทีม่คีวามเกีย่วขอ้งการดาํเนินงานดา้น
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย และนําขอ้มลูต่างๆ ทีไ่ดร้บัมาสรา้งเป็น
แบบสอบถามรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ซึง่เป็นการดาํเนินการตาม
กระบวนการเดลฟาย (Delphi Technique) โดยสอบถามความคดิเหน็จากผูเ้ชีย่วชาญอกี 2 รอบ ซึง่
ในรอบน้ีเป็นแบบสอบถามแบบปลายเปิด ซึง่ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถามในรอบน้ีและรอบ
ต่อไป  
 2.  โปรดตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ และขอความกรณุาทา่นใหค้วามเหน็ตามความ
เป็นจรงิ เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีถ่กูตอ้ง และครบถว้น สามารถใชเ้ป็นองคป์ระกอบสาํคญัในการสรา้ง
รปูแบบการบรหิารแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย โดยแบบสอบถามประกอบดว้ย 3 
ตอน ดงัน้ี 
  ตอนที ่1 สถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ตอนที ่2  แบบสอบถามเกีย่วกบัรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศกึษารูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ซึ่งผูว้จิยัไดท้ําการ
วเิคราะหแ์ละสงัเคราะหข์อ้มลูทีไ่ดจ้ากการศกึษาในขัน้ตอนที ่1 ส่งผลใหไ้ดก้รอบแนวคดิเกีย่วกบั
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี ตามบรบิทของประเทศไทยขึน้ใหม ่ 
  ตอนที ่3 ความคดิเหน็อื่นๆ เกีย่วกบัการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยที่
นอกเหนือจากขอ้คาํถาม 
 ผูว้จิยัใครข่อความอนุเคราะหก์ารตอบแบบสอบถาม และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูมา ณ 
โอกาสน้ี 

 
นายสมภพ หว่งทอง 

นิสติปรญิญาเอก สาขาวชิาการกฬีา นนัทนาการ และการทอ่งเทีย่ว  
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการทาํวจยัิ ขัน้ตอนท่ี 2  

โดยเทคนคิ เดลฟาย รอบท่ี 1 

แบบสอบถามปลายเปดความคดเหน็ิ ิ  
เร่ือง  รปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย 

 
ตอนท่ี 1 สถานภาพของผูต้อบแบบสอบสอบถาม 

ตําแหน่งของผูต้อบแบบสอบถาม.............................................................................................. 

ระยะเวลาทีด่าํรงตําแหน่ง........................ ปี 

อายขุองผูต้อบแบบสอบถาม.....................ปี  

วุฒกิารศกึษาสงูสดุ ................................................................................................................ 

สาขาวชิา................................................................................................................................. 

อาชพี...................................................................................................................................... 

ประสบการณ์ในการบรหิารแฟนคลบัสโมสรฟุตบอล ..................  ปี 

 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ในฐานะทีท่า่น 

 เป็นผูเ้ชีย่วชาญในดา้นการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ทา่นมคีวามคดิวา่ 

 รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ควรมรีปูแบบการบรหิารจดัการใน 

 ดา้นต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

 1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
  1.1 ทา่นคดิวา่ผลติภณัฑข์องสโมสรฟุตบอลอาชพีควรประกอบไปดว้ยอะไรบา้ง        

(จงอธบิาย) 

.....................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................... 

  1.2  ทา่นคดิวา่ผลติภณัฑข์องสโมสรฟุตบอลควรมลีกัษณะใด และควรมกีารดาํเนินการ

ในสว่นของผลติภณัฑอ์ยา่งไร 

.....................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................  
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 2.  ดา้นราคา  

  ทา่นคดิวา่สโมสรควรมแีนวทางการดาํเนินการดา้นราคาของสนิคา้และบรกิารของ

สโมสรฟุตบอลอยา่งไร (จงอธบิาย) 

.....................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................... 

 3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
  สโมสรฟุตบอลของทา่นมแีนวทางการดาํเนินการดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายของ

สโมสรอยา่งไร (จงอธบิาย) 
.....................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................... 

 4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
  สโมสรฟุตบอลของทา่นมแีนวทางการดาํเนินการดา้นการสง่เสรมิการตลาดของสโมสร

อยา่งไร (จงอธบิาย) 
.....................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................... 

 5. ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 
  สโมสรฟุตบอลของทา่นมแีนวทางการดาํเนินการดา้นการสรา้งสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม

ของสโมสรอยา่งไร (จงอธบิาย) 
.....................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................  

 6. ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ 

  สโมสรฟุตบอลของทา่นมแีนวทางการดาํเนินการดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบ
ธุรกจิอยา่งไร (จงอธบิาย) 
.....................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................... 

 7. ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด 
  สโมสรฟุตบอลของทา่นมแีนวทางการดาํเนินการดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการ
ตลาดของสโมสรอยา่งไร (จงอธบิาย) 
.....................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................  
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 8. ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ 

  สโมสรฟุตบอลของทา่นมแีนวทางการดาํเนินการดา้นระบบการบญัชแีละการเงนิของ
สโมสรอยา่งไร (จงอธบิาย) 
..................................................................................................................................................... 

.....................................................................................................................................................  

 9. ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร 

 ทา่นคดิวา่เครอืขา่ยพนัธมติร มบีทบาทและมคีวามสาํคญัของสโมสรฟุตบอลทา่นหรอืไม่
อยา่งไร (จงอธบิาย) 
.....................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................... 

  10. ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร 

  ทา่นคดิวา่อาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร มบีทบาทต่อการดาํเนินงานของสโมสรฟุตบอล
หรอืไมอ่ยา่งไร (จงอธบิาย) 
.....................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................... 

 

ผูใ้หข้อ้มลู
................................................................. 

ผูเ้กบ็ขอ้มลู        
........................................................ 

 วนัที.่........เดอืน..............................พ.ศ.2558 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการทาํวจยัิ ขัน้ตอนท่ี 2  

โดยเทคนคิ เดลฟาย รอบท่ี 2 

แบบสอบถามความคดเหน็ิ  
เร่ือง  รปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย 

************************* 
 

คาํช้ีแจง 
 การวจิยัครัง้น้ี เป็นการศกึษารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย   ซึง่
ผู้วิจ ัยได้รวบรวมข้อมูลจากความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  ซึ่งเป็นไปได้ว่าอาจมีบางข้ออาจมี
ความสําคญัมากน้อยแตกต่างกนั ผูว้จิยัใครขอความกรุณาจากท่านใหล้งความเหน็ว่าขอ้ใดมคีวาม
จําเป็นหรอืมคีวามสาํคญัต่อการพฒันารูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยมาก
น้อยเพยีงใด โดยการแสดงความคดิเหน็มรีะดบัความเป็นไปได ้5 ระดบั ดงัน้ี 
  5 หมายถงึ ขอ้ความนัน้เป็นไปไดม้ากทีส่ดุ 
  4 หมายถงึ ขอ้ความนัน้เป็นไปไดม้าก 
  3 หมายถงึ ขอ้ความนัน้เป็นไปไดป้านกลาง 
  2 หมายถงึ ขอ้ความนัน้เป็นไปไดน้้อย 
  1    หมายถงึ ขอ้ความนัน้เป็นไปไดน้้อยทีส่ดุ 
 
 ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถามในรอบน้ี และรอบต่อไป ผูว้จิยัจะนําสรา้งรปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย เพือ่เป็นประโยชน์ต่อการบรหิารจดัการสโมสร
ฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยต่อไป ดงันัน้ผูว้จิยัขอความกรณุาทา่นไดโ้ปรดตอบใหต้รงกบัความ
เป็นจรงิมากทีส่ดุและขอขอบพระคุณอยา่งสงูมา ณ โอกาสน้ีดว้ย 
 

นายสมภพ หว่งทอง 
นิสติปรญิญาเอก สาขาวชิาการกฬีา นนัทนาการ และการทอ่งเทีย่ว 

มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการทาํวจยัิ ขัน้ตอนท่ี 2  

โดยเทคนคิ เดลฟาย รอบท่ี 2 

แบบสอบถามความคดเหน็ิ  
เร่ือง  รปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย 

  
 แบบสอบถามเกีย่วกบัรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ในฐานะทีท่่าน
เป็นผูเ้ชีย่วชาญในดา้นการบรหิารสโมสรฟุตบอล ท่านมคีวามคดิว่ารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทยควรมรีปูแบบการดา้นต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
 
คาํช้ีแจง สาํหรบัการตอบแบบแบบสอบถามตอนที ่2  
 ขอใหท้่านประเมนิขอ้ที่ท่านคดิว่าเป็นรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศ
ไทย โดยทาํเครื่องหมาย  ในช่องตวัเลอืกที่ตรงกบัระดบัการประเมนิของท่าน  
 

ระดบัความคดิเหน็ 
5 4 3 2 1 

ที ่ การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีส่ดุ 

หมายเหตุ 

1 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)       
1.1 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพี       
1.1.1 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมกีาร

บรหิารจดัการทีช่ดัเจน เชน่มโีครงสรา้ง
การบรหิารงาน     มบุีคลากรปฏบิตัหิน้าที่
ในแต่ละตําแหน่งทีช่ดัเจน 

 

     

1.1.2 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมี
ผลงานทีด่ ีสามารถแขง่ขนัไดอ้ยา่งเตม็
ศกัยภาพ และสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บั
สโมสรได ้

 

     

1.2 นกักฬีาฟุตบอล       
1.2.1 นกักฬีาฟุตบอลทีม่คีวามสามารถ มทีกัษะ

ในการเล่นทีโ่ดดเดน่ 
 

     

1.2.2 นกักฬีาฟุตบอลทีม่รีปูรา่งหน้าตาด ีและมี
บุคลกิภาพทีด่ ี
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ระดบัความคดิเหน็ 
5 4 3 2 1 

ที ่ การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีส่ดุ 

หมายเหตุ 

1.2.3 นกักฬีาฟุตบอลมชีื่อเสยีงเป็นตวัแทนทมี
ชาต ิ(Superstar) 

 
     

1.3 ของทีร่ะลกึของสโมสร       
1.3.1 ของทีร่ะลกึของสโมสรทีเ่ป็นเอกลกัษณ์บง่

บอกถงึความเป็นสโมสรทีช่ดัเจน 
 

     

1.3.2 ของทีร่ะลกึของสโมสรมคีวามหลากหลาย
ทนัสมยัสามารถใชง้านได ้ 

 
     

1.3.3 ของทีร่ะลกึของสโมสรมตีรงตามตอ้งการ
ของแฟนคลบัสโมสร 

 
     

1.4 การบรกิารของสโมสร       
1.4.1 การจาํหน่ายตัว๋เพือ่เขา้ชมการแขง่ขนัใน

สนามของสโมสร 
 

     

1.4.2 มหีอ้ง VIP ใหบ้รกิารสาํหรบัผูท้ีต่อ้งการ
ความเป็นสว่นตวัในการเขา้ชมในสนาม 

 
     

1.4.3 จาํหน่ายสนิคา้อาหาร เครือ่งดื่มภายใน
สนามของสโมสร 

 
     

1.4.4 มสีนามฟุตบอลใหบ้รกิารเชา่ใชแ้ก่
ประชาชนทัว่ไป  

 
     

1.4.5 มกีารจดักจิกรรมเพือ่ใหท้มีฟุตบอลและ
แฟนคลบัไดท้าํกจิกรรมรว่มกนั 

 
     

2 ดา้นราคา (Price)       
2.1 ราคาคา่จา้งนกัฟุตบอลมคีวามเหมาะสม       
2.2 ราคาบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสรมี

ความเหมาะสม 
 

     

2.3 ราคาสนิคา้ของทีร่ะลกึมคีวามเหมาะสมกบั
คุณภาพของลกูคา้ 

 
     

2.4 ราคาคา่ใชบ้รกิารของสโมสร เชน่ คา่เชา่
สถานทีใ่นการจดักจิกรรม คา่หอ้ง VIP 
สาํหรบัผูช้ม 
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ระดบัความคดิเหน็ 
5 4 3 2 1 

ที ่ การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีส่ดุ 

หมายเหตุ 

3 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place)       
3.1 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสร       
3.1.1 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีุณภาพ 

สามารถรองรบัผูช้มได ้
 

     

3.1.2 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวาม
ปลอดภยั 

 
     

3.1.3 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวาม
สะดวกในการเดนิทางไปยงัสนาม  

 
     

3.1.4 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมสีิง่
อาํนวยความสะดวกรองรบัผูช้มอยา่ง
เพยีงพอ เชน่ ทีจ่อดรถ หอ้งสขุา หอ้ง
จาํหน่ายสนิคา้ 

 

     

3.2 การจาํหน่ายบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของ
สโมสร 

 
     

3.2.1 มหีอ้งจาํหน่ายบตัรเขา้ชมของสโมสร
เพยีงพอ และมคีวามสะดวกในการซือ้บตัร
ผา่นประต ู

 
     

3.2.2 มชีอ่งทางการจาํหน่ายบตัรหลายชอ่งทาง
เชน่ จาํหน่ายตามหา้งสรรพสนิคา้ รา้น
สะดวกซือ้ ในเวบ็ไซด ์และอื่นๆ  

 
     

3.3 รา้นจาํหน่ายของทีร่ะลกึของสโมสร       
3.3.1 มรีา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึภายใน

บรเิวณสนามทีใ่ชใ้นการแขง่ขนัของสโมสร 
 

     

3.3.2 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึ มทีาํเลทีต่ ัง้
ทีเ่หมาะสม สะดวกในการเขา้ซือ้สนิคา้ได้
งา่ย 
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ระดบัความคดิเหน็ 
5 4 3 2 1 

ที ่ การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีส่ดุ 

หมายเหตุ 

3.3.3 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมพีืน้ที่
กวา้งขวาง และสิง่อาํนวยความสะดวก
ใหบ้รกิาร เชน่ มกีารตดิเครือ่งปรบัอากาศ
ภายใน ฯลฯ 

 

     

3.3.4 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมกีารตกแต่ง
รา้นทีท่นัสมยั สวยงาม สามารถดงึดดูให้
ผูบ้รโิภคสนใจเขา้ไปซือ้สนิคา้ได ้

 
     

3.4 การใหบ้รกิารของสโมสร       
3.4.1 หอ้ง VIP สามารถชมการแขง่ขนัไดช้ดัเจน 

มกีารตกแต่งทีส่วยงาม และมสีิง่อาํนวย
ความสะดวกรองรบัอยา่งครบครนั 

 
     

3.4.2 สนามฟุตบอลทีใ่หบ้รกิาร (ใหเ้ชา่) มี
มาตรฐานพรอ้มใชง้าน 

 
     

3.4.3 วอลเปเปอรแ์ละสกรนีเซฟเวอรบ์นหน้า
จอคอมพวิเตอร ์เพือ่ใหแ้ฟนฟุตบอลดาวน์ 
โหลดและนําไปใชต่้อไป 

 
     

3.4.4 การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ เชน่ สนิคา้ทีร่ะลกึ
และอุปกรณ์เชยีร ์

 
     

4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)       
4.1 มกีจิกรรมการสือ่สารการตลาดทีใ่ชส้ือ่ 

(Above the Line) 
 

     

4.1.1 สือ่โทรทศัน์ มชีอ่งโทรทศัน์กฬีาของสโมสร
ตนเอง 

 
     

4.1.2 สือ่วทิย ุเพือ่ประชาสมัพนัธก์จิกรรมความ
เคลื่อนไหวของสโมสร 

 
     

4.1.3 สือ่นิตยสาร โดยอาจจาํหน่ายเป็นประจาํ
ทุกเดอืน 

 
     

4.1.4 สือ่หนงัสอืพมิพ ์ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพก์ฬีา       
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4.1.5 สือ่โปสเตอร ์เพือ่ประชาสมัพนัธต์ารางการ
แขง่ขนัของสโมสรบรเิวณโดยรอบพืน้ทีท่ ัง้
นอกและในสนามแขง่ขนั 

 
     

4.1.6 สือ่ปายผา้ประชาสมัพนัธเ์ชญิชวนเขา้ชม้

การแขง่ขนัของสโมสร 
 

     

4.2 กจิกรรมการสือ่สารการตลาดทีไ่มใ่ชส้ือ่ 
(Below the Line) 

 
     

4.2.1 สือ่หนงัสอืรวีวิก่อนการแขง่ขนัในการเล่น
เป็นทมีเหยา้ตลอดทัง้ฤดกูาล 

 
     

4.2.2 การประชาสมัพนัธ ์โดยการจดังานแถลง
ขา่ว การสง่ขา่วประชาสมัพนัธข์องสโมสร 
ใหส้ือ่มวลชน การนดัสมัภาษณ์ผูบ้รหิาร 
การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัสือ่มวลชน 

 

     

4.2.3 รถแห ่เพือ่ใชใ้นการเชญิชวนแฟนฟุตบอล
ใหเ้ขา้รว่มชมการแขง่ขนันดัทีส่าํคญั โดย
จะวิง่ประชาสมัพนัธใ์นพืน้ทีใ่นจงัหวดัหรอื
บรเิวณใกลเ้คยีงของสนามแขง่ขนั 

 

     

4.2.4 สติก๊เกอร ์ตดิรถยนต ์       
4.2.5 สือ่สารผา่นเทคโนโลยสีารสนเทศ (Social 

Networking) เชน่ เวบ็ไซท ์Facebook 
Instagram  ฯลฯ 

 
     

4.2.6 การจดัโรดโชวใ์นต่างจงัหวดั ในทุกๆ ครัง้
ทีส่โมสรตอ้งออกไปแขง่ขนัในฐานะเป็นทมี
เยอืน สโมสรจะมกีารจดัทวัรข์ึน้เพือ่ให้
แฟนฟุตบอลไดร้ว่มเดนิทางไปใหก้าํลงันกั
ฟุตบอลตามจงัหวดัต่างๆ อกีทัง้ยงัเป็นการ
สรา้งฐานแฟนฟุตบอลของสโมสรให ้
กระจายไปสูใ่นภมูภิาคต่างๆ ทัว่ทัง้
ประเทศ 
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4.2.7 บตัรเขา้ชมการแขง่ขนั ทีจ่ะเป็นเอกลกัษณ์
ของสโมสรโดยมกีารนําโลโกต้ราสโมสร 
พมิพล์งบนบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัในทุกๆ 
นดัทีส่โมสรลงทาํการแขง่ขนัในฐานะทมี
เหยา้ 

 

     

4.2.8 สโมสรจดักจิกรรมรว่มกบัชมุชนเพือ่เป็น
การแสดงความรบัผดิชอบต่อสงัคม (CSR) 
เชน่ การแจกอุปกรณ์กฬีา การสอน
ฟุตบอลสาํหรบัเดก็และเยาวชน ฯลฯ 

 

     

5. ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical 
Evidence) 

 
     

5.1 การมตีราสญัลกัษณ์เฉพาะตวัของสโมสร 
ทีง่า่ยต่อการจดัทาํและพดูถงึ เชน่ โลโก้
สโมสร ชื่อสมญานามของสโมสร ฯลฯ 

 
     

5.2 การมสีือ่ทีจ่บัตอ้งได ้Mascot        
5.3 มเีพลงประจาํสโมสร       
6. ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ 

(Process) 
 

     

6.1 การมโีครงสรา้งการบรหิารตลาดของ
สโมสร ฯลฯ 

 
     

6.2 การมกีารวางแผนทางการตลาดและมแีนว
ทางการดาํเนินงานทางการตลาด 

 
     

7 ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด 
(People) 

 
     

7.1 การมบุีคลากรทีป่ฏบิตัหิน้าทีด่า้น
การตลาดของสโมสรอยา่งเตม็เวลา 

 
     

7.2 การมกีาํหนดบทบาทหน้าทีก่ารดาํเนินงาน
การตลาดทีเ่ป็นรปูธรรมทีช่ดัเจน 
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8 ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity)       
8.1 มรีะบบการเงนิ และการบญัช ีทีม่กีาร

บนัทกึตน้ทุนรายรบัรายจา่ย 
 

     

8.2 มกีารตรวจสอบระบบการเงนิ และการ
บญัช ี

 
     

8.3 มกีารสรปุงบดุลดา้นการเงนิ การบญัช ี       
9. ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance)       
9.1 มกีารหาผูส้นบัสนุนภาครฐัและเอกชน เพือ่

เป็นแหล่งเงนิทุนในการดาํเนินงานของ
สโมสรฟุตบอล 

 
     

9.2 มกีารกาํหนดหลกัเกณฑผ์ลประโยชน์ตอบ
แทนใหก้บัผูส้นบัสนุนสโมสรฟุตบอล 

 
     

9.2.1 เปอรเ์ซน็ตส์ว่นแบ่งคา่ตัว๋       
9.2.2 ใชช้ื่อแบรนดข์องผูส้นบัสนุนเป็นชื่อสโมสร

ฟุตบอล 
 

     

9.2.3 สทิธใินการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่
ต่างๆ 

 
     

1) ปายโฆษณา้  (A Board) ในสนามแขง่ขนั       
2) โฆษณาทวีรีะหวา่งการถ่ายทอดสดทางทวี ี       
3) พืน้ทีโ่ฆษณาบนชุดแขง่ขนัของนกัฟุตบอล

ทุกคน 
 

     

4) พืน้ทีโ่ฆษณาบนหวักระดาษสาํหรบัการ
สือ่สารประชาสมัพนัธ ์

 
     

5) ตราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) 
บทปาย้ ในการแถลงขา่ว 

 
     

6) ตราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) 
บนเวบ็ไซต ์สือ่สิง่พมิพค์ูม่อืการชมการ
แขง่ขนั 
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7) จดักจิกรรมภายในและภายนอกสนามแขง่
ขนัของสโมสรฟุตบอล 

 
     

9.2.4 มกีารสรา้งฐานผูช้มและแฟนคลบัสโมสร
ฟุตบอล 

 
     

9.2.5 มดีาํเนินการรว่มกบัเครอืขา่ยพนัธมติรเพือ่
ตอบแทนสงัคม อนัเป็นการสรา้งความ
จงรกัภกัด ีและสรา้งความสมัพนัธอ์นัดี
รว่มกนั 

 

     

10. ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร 
(Authorized person) 

 
     

10.1 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลผูท้ีม่อีาํนาจ 
และมชีื่อเสยีง เชน่ เป็นนกัการเมอืง
ทอ้งถิน่ เป็นผูบ้รหิารของภาคเอกชนทีท่าํ
ประโยชน์ใหก้บัสงัคม ฯลฯ 

 

     

10.2 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่เีครอืขา่ย
กวา้งขวาง 

 
     

10.3 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีไ่ดร้บัการ
ยอมรบัจากทุกภาคสว่นเชน่ แฟนคลบั
สโมสรฟุตบอล ผูใ้หก้ารสนบัสนุน ฯลฯ 

 
     

10.4 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่ใีจรกั
ดา้นการกฬีา และมมีุง่มัน่ทีจ่ะพฒันา
สโมสรฟุตบอลอยา่งแทจ้รงิ 

 
     

 

 
ขอขอบพระคณุเป็นอยา่งสงู 

ทีใ่หค้วามอนุเคราะหใ์นการตอบคาํถามในครัง้น้ี 
นายสมภพ หว่งทอง 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการทาํวจยัิ ขัน้ตอนท่ี 2  

โดยเทคนคิ เดลฟาย รอบท่ี 3 

แบบสอบถามความคดเหน็ิ  
เร่ือง  รปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย 

 
************************* 

 

คาํช้ีแจง 
1. การวจิยัครัง้น้ี เป็นการศกึษารูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศ

ไทย  ซึง่ผูว้จิยัไดร้วบรวมขอ้มลูจากความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ  ซึง่เป็นไปไดว้่าอาจมบีางขอ้อาจมี
ความสําคญัมากน้อยแตกต่างกนั ผูว้จิยัใครขอความกรุณาจากท่านใหล้งความเหน็ว่าขอ้ใดมคีวาม
จําเป็นหรอืมคีวามสําคญัต่อการรูปแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยมากน้อย
เพยีงใด โดยการแสดงความคดิเหน็มรีะดบัความเป็นไปได ้5 ระดบั ดงัน้ี 
  5 หมายถงึ ขอ้ความนัน้เป็นไปไดม้ากทีส่ดุ 
  4 หมายถงึ ขอ้ความนัน้เป็นไปไดม้าก 
  3 หมายถงึ ขอ้ความนัน้เป็นไปไดป้านกลาง 
  2 หมายถงึ ขอ้ความนัน้เป็นไปไดน้้อย 
  1    หมายถงึ ขอ้ความนัน้เป็นไปไดน้้อยทีส่ดุ 
 
 ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถามในรอบน้ี และรอบต่อไป ผูว้จิยัจะนําสรา้งรปูแบบ
การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยเพือ่เป็นประโยชน์ต่อการพฒันากฬีาอาชพีของ
ประเทศไทยต่อไป ดงันัน้ผูว้จิยัขอความกรณุาทา่นไดโ้ปรดตอบใหต้รงกบัความเป็นจรงิมากทีส่ดุและ
ขอขอบพระคณุอยา่งสงูมา ณ โอกาสน้ีดว้ย 
 

นายสมภพ หว่งทอง 
นิสติปรญิญาเอก สาขาวชิาการกฬีา นนัทนาการ และการทอ่งเทีย่ว 

มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการทาํวจยัิ ขัน้ตอนท่ี 2  
โดยเทคนคิ เดลฟาย รอบท่ี 3  

แบบสอบถามปลายเปดความคดเหน็ิ ิ  
เร่ือง  รปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย 
 

คาํช้ีแจง แบบสอบถามเกีย่วกบัรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ในฐานะทีท่า่น 
 เป็นผูเ้ชีย่วชาญในดา้นการบรหิารจดัการสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ทา่นม ี
 ความคดิวา่รปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ควรมรีปูแบบในดา้น 
 ต่างๆ ดงัต่อไปน้ีอยา่งไร 
 ขอใหท้า่นประเมนิขอ้ทีท่า่นคดิวา่เป็นรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
โดยทาํเครือ่งหมาย  ในชอ่งตวัเลอืกทีต่รงกบัระดบัการประเมนิของทา่น  
 

ระดบัความคดิเหน็ 
5 4 3 2 1 

ที ่ การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีส่ดุ 

หมายเหตุ 

1 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)       
1.1 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพี       
1.1.1 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมกีาร

บรหิารจดัการทีช่ดัเจน เชน่มโีครงสรา้ง
การบรหิารงาน     มบุีคลากรปฏบิตัหิน้าที่
ในแต่ละตําแหน่งทีช่ดัเจน 

 

     

1.1.2 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมี
ผลงานทีด่ ีสามารถแขง่ขนัไดอ้ยา่งเตม็
ศกัยภาพ และสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บั
สโมสรได ้

 

     

1.2 นกักฬีาฟุตบอล       
1.2.1 นกักฬีาฟุตบอลทีม่คีวามสามารถ มทีกัษะ

ในการเล่นทีโ่ดดเดน่ 
 

     

1.2.2 นกักฬีาฟุตบอลทีม่รีปูรา่งหน้าตาด ีและมี
บุคลกิภาพทีด่ ี

 
     

1.2.3 นกักฬีาฟุตบอลมชีื่อเสยีงเป็นตวัแทนทมี
ชาต ิ(Superstar) 

 
     

 



 197 

ระดบัความคดิเหน็ 
5 4 3 2 1 

ที ่ การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีส่ดุ 

หมายเหตุ 

1.3 ของทีร่ะลกึของสโมสร       
1.3.1 ของทีร่ะลกึของสโมสรทีเ่ป็นเอกลกัษณ์บง่

บอกถงึความเป็นสโมสรทีช่ดัเจน 
 

     

1.3.2 ของทีร่ะลกึของสโมสรมคีวามหลากหลาย
ทนัสมยัสามารถใชง้านได ้ 

 
     

1.3.3 ของทีร่ะลกึของสโมสรมตีรงตามตอ้งการ
ของแฟนคลบัสโมสร 

 
     

1.4 การบรกิารของสโมสร       
1.4.1 การจาํหน่ายตัว๋เพือ่เขา้ชมการแขง่ขนัใน

สนามของสโมสร 
 

     

1.4.2 มหีอ้ง VIP ใหบ้รกิารสาํหรบัผูท้ีต่อ้งการ
ความเป็นสว่นตวัในการเขา้ชมในสนาม 

 
     

1.4.3 จาํหน่ายสนิคา้อาหาร เครือ่งดื่มภายใน
สนามของสโมสร 

 
     

1.4.4 มสีนามฟุตบอลใหบ้รกิารเชา่ใชแ้ก่
ประชาชนทัว่ไป  

 
     

1.4.5 มกีารจดักจิกรรมเพือ่ใหท้มีฟุตบอลและ
แฟนคลบัไดท้าํกจิกรรมรว่มกนั 

 
     

2 ดา้นราคา (Price)       
2.1 ราคาคา่จา้งนกัฟุตบอลมคีวามเหมาะสม       
2.2 ราคาบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสรมี

ความเหมาะสม 
 

     

2.3 ราคาสนิคา้ของทีร่ะลกึมคีวามเหมาะสมกบั
คุณภาพของลกูคา้ 

 
     

2.4 ราคาคา่ใชบ้รกิารของสโมสร เชน่ คา่เชา่
สถานทีใ่นการจดักจิกรรม คา่หอ้ง VIP 
สาํหรบัผูช้ม 
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ระดบัความคดิเหน็ 
5 4 3 2 1 

ที ่ การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีส่ดุ 

หมายเหตุ 

3 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place)       
3.1 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสร       
3.1.1 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีุณภาพ 

สามารถรองรบัผูช้มได ้
 

     

3.1.2 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวาม
ปลอดภยั 

 
     

3.1.3 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวาม
สะดวกในการเดนิทางไปยงัสนาม  

 
     

3.1.4 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมสีิง่
อาํนวยความสะดวกรองรบัผูช้มอยา่ง
เพยีงพอ เชน่ ทีจ่อดรถ หอ้งสขุา หอ้ง
จาํหน่ายสนิคา้ 

 

     

3.2 การจาํหน่ายบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของ
สโมสร 

 
     

3.2.1 มหีอ้งจาํหน่ายบตัรเขา้ชมของสโมสร
เพยีงพอ และมคีวามสะดวกในการซือ้บตัร
ผา่นประต ู

 
     

3.2.2 มชีอ่งทางการจาํหน่ายบตัรหลายชอ่งทาง
เชน่ จาํหน่ายตามหา้งสรรพสนิคา้ รา้น
สะดวกซือ้ ในเวบ็ไซด ์และอื่นๆ  

 
     

3.3 รา้นจาํหน่ายของทีร่ะลกึของสโมสร       
3.3.1 มรีา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึภายใน

บรเิวณสนามทีใ่ชใ้นการแขง่ขนัของสโมสร 
 

     

3.3.2 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึ มทีาํเลทีต่ ัง้
ทีเ่หมาะสม สะดวกในการเขา้ซือ้สนิคา้ได้
งา่ย 
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ระดบัความคดิเหน็ 
5 4 3 2 1 

ที ่ การตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี 
มาก
ทีส่ดุ 
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3.3.3 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมพีืน้ที่
กวา้งขวาง และสิง่อาํนวยความสะดวก
ใหบ้รกิาร เชน่ มกีารตดิเครือ่งปรบัอากาศ
ภายใน ฯลฯ 

 

     

3.3.4 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมกีารตกแต่ง
รา้นทีท่นัสมยั สวยงาม สามารถดงึดดูให้
ผูบ้รโิภคสนใจเขา้ไปซือ้สนิคา้ได ้

 
     

3.4 การใหบ้รกิารของสโมสร       
3.4.1 หอ้ง VIP สามารถชมการแขง่ขนัไดช้ดัเจน 

มกีารตกแต่งทีส่วยงาม และมสีิง่อาํนวย
ความสะดวกรองรบัอยา่งครบครนั 

 
     

3.4.2 สนามฟุตบอลทีใ่หบ้รกิาร (ใหเ้ชา่) มี
มาตรฐานพรอ้มใชง้าน 

 
     

3.4.3 วอลเปเปอรแ์ละสกรนีเซฟเวอรบ์นหน้า
จอคอมพวิเตอร ์เพือ่ใหแ้ฟนฟุตบอลดาวน์ 
โหลดและนําไปใชต่้อไป 

 
     

3.4.4 การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ เชน่ สนิคา้ทีร่ะลกึ
และอุปกรณ์เชยีร ์

 
     

4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)       
4.1 มกีจิกรรมการสือ่สารการตลาดทีใ่ชส้ือ่ 

(Above the Line) 
 

     

4.1.1 สือ่โทรทศัน์ มชีอ่งโทรทศัน์กฬีาของสโมสร
ตนเอง 

 
     

4.1.2 สือ่วทิย ุเพือ่ประชาสมัพนัธก์จิกรรมความ
เคลื่อนไหวของสโมสร 

 
     

4.1.3 สือ่นิตยสาร โดยอาจจาํหน่ายเป็นประจาํ
ทุกเดอืน 

 
     

4.1.4 สือ่หนงัสอืพมิพ ์ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพก์ฬีา       
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4.1.5 สือ่โปสเตอร ์เพือ่ประชาสมัพนัธต์ารางการ
แขง่ขนัของสโมสรบรเิวณโดยรอบพืน้ทีท่ ัง้
นอกและในสนามแขง่ขนั 

 
     

4.1.6 สือ่ปายผา้ประชาสมัพนัธเ์ชญิชวนเขา้ชม้

การแขง่ขนัของสโมสร 
 

     

4.2 กจิกรรมการสือ่สารการตลาดทีไ่มใ่ชส้ือ่ 
(Below the Line) 

 
     

4.2.1 สือ่หนงัสอืรวีวิก่อนการแขง่ขนัในการเล่น
เป็นทมีเหยา้ตลอดทัง้ฤดกูาล 

 
     

4.2.2 การประชาสมัพนัธ ์โดยการจดังานแถลง
ขา่ว การสง่ขา่วประชาสมัพนัธข์องสโมสร 
ใหส้ือ่มวลชน การนดัสมัภาษณ์ผูบ้รหิาร 
การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัสือ่มวลชน 

 

     

4.2.3 รถแห ่เพือ่ใชใ้นการเชญิชวนแฟนฟุตบอล
ใหเ้ขา้รว่มชมการแขง่ขนันดัทีส่าํคญั โดย
จะวิง่ประชาสมัพนัธใ์นพืน้ทีใ่นจงัหวดัหรอื
บรเิวณใกลเ้คยีงของสนามแขง่ขนั 

 

     

4.2.4 สติก๊เกอร ์ตดิรถยนต ์       
4.2.5 สือ่สารผา่นเทคโนโลยสีารสนเทศ (Social 

Networking) เชน่ เวบ็ไซท ์Facebook 
Instagram  ฯลฯ 

 
     

4.2.6 การจดัโรดโชวใ์นต่างจงัหวดั ในทุกๆ ครัง้
ทีส่โมสรตอ้งออกไปแขง่ขนัในฐานะเป็นทมี
เยอืน สโมสรจะมกีารจดัทวัรข์ึน้เพือ่ให้
แฟนฟุตบอลไดร้ว่มเดนิทางไปใหก้าํลงันกั
ฟุตบอลตามจงัหวดัต่างๆ อกีทัง้ยงัเป็นการ
สรา้งฐานแฟนฟุตบอลของสโมสรให ้
กระจายไปสูใ่นภมูภิาคต่างๆ ทัว่ทัง้
ประเทศ 
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4.2.7 บตัรเขา้ชมการแขง่ขนั ทีจ่ะเป็นเอกลกัษณ์
ของสโมสรโดยมกีารนําโลโกต้ราสโมสร 
พมิพล์งบนบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัในทุกๆ 
นดัทีส่โมสรลงทาํการแขง่ขนัในฐานะทมี
เหยา้ 

 

     

4.2.8 สโมสรจดักจิกรรมรว่มกบัชมุชนเพือ่เป็น
การแสดงความรบัผดิชอบต่อสงัคม (CSR) 
เชน่ การแจกอุปกรณ์กฬีา การสอน
ฟุตบอลสาํหรบัเดก็และเยาวชน ฯลฯ 

 

     

5. ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical 
Evidence) 

 
     

5.1 การมตีราสญัลกัษณ์เฉพาะตวัของสโมสร 
ทีง่า่ยต่อการจดัทาํและพดูถงึ เชน่ โลโก้
สโมสร ชื่อสมญานามของสโมสร ฯลฯ 

 
     

5.2 การมสีือ่ทีจ่บัตอ้งได ้Mascot        
5.3 มเีพลงประจาํสโมสร       
6. ดา้นการบรหิารจดัการองคก์รแบบธุรกจิ 

(Process) 
 

     

6.1 การมโีครงสรา้งการบรหิารตลาดของ
สโมสร ฯลฯ 

 
     

6.2 การมกีารวางแผนทางการตลาดและมแีนว
ทางการดาํเนินงานทางการตลาด 

 
     

7 ดา้นบุคลากรทีป่ฏบิตังิานทางการตลาด 
(People) 

 
     

7.1 การมบุีคลากรทีป่ฏบิตัหิน้าทีด่า้น
การตลาดของสโมสรอยา่งเตม็เวลา 

 
     

7.2 การมกีาํหนดบทบาทหน้าทีก่ารดาํเนินงาน
การตลาดทีเ่ป็นรปูธรรมทีช่ดัเจน 
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8 ดา้นระบบบญัชแีละการเงนิ (Productivity)       
8.1 มรีะบบการเงนิ และการบญัช ีทีม่กีาร

บนัทกึตน้ทุนรายรบัรายจา่ย 
 

     

8.2 มกีารตรวจสอบระบบการเงนิ และการ
บญัช ี

 
     

8.3 มกีารสรปุงบดุลดา้นการเงนิ การบญัช ี       
9. ดา้นเครอืขา่ยพนัธมติร (Alliance)       
9.1 มกีารหาผูส้นบัสนุนภาครฐัและเอกชน เพือ่

เป็นแหล่งเงนิทุนในการดาํเนินงานของ
สโมสรฟุตบอล 

 
     

9.2 มกีารกาํหนดหลกัเกณฑผ์ลประโยชน์ตอบ
แทนใหก้บัผูส้นบัสนุนสโมสรฟุตบอล 

 
     

9.2.1 เปอรเ์ซน็ตส์ว่นแบ่งคา่ตัว๋       
9.2.2 ใชช้ื่อแบรนดข์องผูส้นบัสนุนเป็นชื่อสโมสร

ฟุตบอล 
 

     

9.2.3 สทิธใินการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่
ต่างๆ 

 
     

1) ปายโฆษณา้  (A Board) ในสนามแขง่ขนั       
2) โฆษณาทวีรีะหวา่งการถ่ายทอดสดทางทวี ี       
3) พืน้ทีโ่ฆษณาบนชุดแขง่ขนัของนกัฟุตบอล

ทุกคน 
 

     

4) พืน้ทีโ่ฆษณาบนหวักระดาษสาํหรบัการ
สือ่สารประชาสมัพนัธ ์

 
     

5) ตราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) 
บทปาย้ ในการแถลงขา่ว 

 
     

6) ตราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) 
บนเวบ็ไซต ์สือ่สิง่พมิพค์ูม่อืการชมการ
แขง่ขนั 
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7) จดักจิกรรมภายในและภายนอกสนามแขง่
ขนัของสโมสรฟุตบอล 

 
     

9.2.4 มกีารสรา้งฐานผูช้มและแฟนคลบัสโมสร
ฟุตบอล 

 
     

9.2.5 มดีาํเนินการรว่มกบัเครอืขา่ยพนัธมติรเพือ่
ตอบแทนสงัคม อนัเป็นการสรา้งความ
จงรกัภกัด ีและสรา้งความสมัพนัธอ์นัดี
รว่มกนั 

 

     

10. ดา้นอาํนาจของผูบ้รหิารสโมสร 
(Authorized person) 

 
     

10.1 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลผูท้ีม่อีาํนาจ 
และมชีื่อเสยีง เชน่ เป็นนกัการเมอืง
ทอ้งถิน่ เป็นผูบ้รหิารของภาคเอกชนทีท่าํ
ประโยชน์ใหก้บัสงัคม ฯลฯ 

 

     

10.2 ผูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่เีครอืขา่ย
กวา้งขวาง 

 
     

10.3 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีไ่ดร้บัการ
ยอมรบัจากทุกภาคสว่นเชน่ แฟนคลบั
สโมสรฟุตบอล ผูใ้หก้ารสนบัสนุน ฯลฯ 

 
     

10.4 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่ใีจรกั
ดา้นการกฬีา และมมีุง่มัน่ทีจ่ะพฒันา
สโมสรฟุตบอลอยา่งแทจ้รงิ 

 
     

 

 
ขอขอบพระคณุเป็นอยา่งสงู 

ทีใ่หค้วามอนุเคราะหใ์นการตอบคาํถามในครัง้น้ี 
นายสมภพ หว่งทอง 
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เครื่องมือในการทาํวจยัขัน้ตอนท่ี ิ 3 

แนวคาํถามเพ่ือการสนทนากลมุ่  
เร่ือง รปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย  

 
คาํช้ีแจง การวจิยัในขัน้ตอนน้ีเป็นขัน้ตอนที ่3 เพือ่เป็นการการยนืยนัรปูแบบการตลาดสโมสร
ฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ภายหลงัจากทีผู่ว้จิยัไดพ้ฒันารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี
ของประเทศไทย ดว้ยการดาํเนินการศกึษาการใชเ้ทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) ซึง่เป็นการ
วเิคราะหค์า่มธัยฐาน (Mdn) และคา่พสิยัควอไทล ์(IR) จากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ 
จาํนวน 17 คนต่อรา่งรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย ผลการวจิยัพบวา่ คา่มธัย
ฐานและคา่พสิยัควอไทลจ์ากคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญต่อรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอล
อาชพีของประเทศไทย ผูเ้ชีย่วชาญมคีวามคดิเหน็วา่รา่งรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของ
ประเทศไทย โดยมคีา่มธัยฐานตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัควอไทลต์ัง้แต่ 1.50 ลงมา ในทุกๆ 
ดา้น  
 ซึง่ในขัน้ตอนน้ีจะเป็นการยนืยนัรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย 
โดยผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 12 คน โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 

 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวจยัิ  
 

 จุดเริม่ตน้ / สิน้สดุของโปรแกรม  

 
ลกูศรแสดงทศิทางการทาํงานของโปรแกรมและการไหลของขอ้มลู  

 แสดงกจิกรรม หรอื ขัน้ตอน  

 การตรวจสอบเงือ่นไขเพือ่ตดัสนิใจ โดยจะมเีสน้ออกจากรปูเพือ่แสดงทศิ
ทางการทาํงานต่อไป เงือ่นไขเป็นจรงิหรอืเป็นเทจ็  

 แสดงจุดเชื่อมต่อของผงังานภายใน หรอืเป็นทีบ่รรจบของเสน้หลายเสน้ทีม่า
จากหลายทศิทางเพือ่จะไปสู ่การทาํงานอยา่งใดอยา่งหน่ึงทีเ่หมอืนกนั  
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คาํช้ีแจง 
  การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่พฒันารปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศ
ไทย ซึง่ผูว้จิยัไดท้าํการศกึษาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูต่างๆ เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีค่รบถว้นและสมบรูณ์
มากทีส่ดุ โดยมขี ัน้ตอนดงัน้ี 
 การวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดก้าํหนดขัน้ตอนในการวจิยั โดยแบ่งเป็น 4 ขัน้ตอน ดงัน้ี 

ขัน้ตอนที ่1 การศกึษากรอบแนวคดิในการศกึษา 
ขัน้ตอนที ่2 การพฒันารปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย   
ขัน้ตอนที ่3 การยนืยนัรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
ขัน้ตอนที ่4 การนําเสนอรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย   

 

 ขัน้ตอนท่ี 1 การศึกษากรอบแนวคดในการศึกษาิ  
 1. ศกึษาวเิคราะหเ์อกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วกบัหลกัการ และขอ้มลูพืน้ฐานประกอบการ
สรา้งรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย จากแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยั 
เกีย่วกบัการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี 
 2. ดาํเนินการสมัภาษณ์แบบเจาะลกึกบัผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งในการบรหิารจดัการสโมสร
ฟุตบอลและผูท้ีม่สีว่นเกีย่วกบัการตลาดของสโมสรฟุตบอล เพือ่ศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบัแนวทางเกีย่วกบั
การทาํตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย จาํนวน 10 คน 
 3. ทาํการสรปุและสงัเคราะหข์อ้มลูทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์แบบเจาะลกึกบัผูท้ีม่สีว่น
เกีย่วขอ้งในเกีย่วกบัการทาํตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี  เพือ่สรปุเป็นกรอบแนวคดิในการวจิยั 
 ขัน้ตอนท่ี 2  การพฒันารปูแบบการตลาดของสโมสรฟตุบอลอาชีพในประเทศไทย 
  1.  พฒันารปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย โดยการประยกุต ์
ใชเ้ทคนิคเดลฟาย (Delphi technique) จากผูเ้ชีย่วชาญดา้นการบรหิารจดัการองคก์รกฬีาและ
การตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพี จาํนวน 17 คน เพือ่ใหไ้ดร้ปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอล
อาชพีในประเทศไทยทีม่คีวามเป็นไปไดใ้นทางปฏบิตัแิละมคีวามสมบรูณ์ ดว้ยการใชแ้นวคดิทีไ่ด้
จากการสมัภาษณ์จากผูท้รงคุณวุฒมิาสรา้งเป็นแบบสอบถามความคดิเหน็ทีม่ต่ีอรปูแบบการบรหิาร
จดัการองคก์รกฬีาคนพกิาร นํามาศกึษาวเิคราะห ์และกาํหนดรปูแบบการบรหิารจดัการองคก์รกฬีา
คนพกิาร ดว้ยการใชเ้ทคนิคเดลฟาย (Delphi technique) จาํนวน 3 รอบ ตามขัน้ตอนต่อไปน้ี 
  1.1  เกบ็ขอ้มลูรอบที ่1 โดยการสรา้งแบบสอบถามปลายเปิดเกบ็รวบรวมความคดิเหน็
เกี่ยวกบัการพฒันารูปแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย ของผูเ้ชีย่วชาญทีไ่ด้
กาํหนดเป็นกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 17 คน 
  1.2  เกบ็ขอ้มลูรอบที ่2 โดยการนําความคดิเหน็ทีว่เิคราะหไ์ดจ้ากรอบที ่1 มาสรา้งเป็น
แบบสอบถามชนิดมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating Scale) 5 ระดบัเพือ่ใหผู้เ้ชีย่วชาญจาํนวน 17 คน
เดมิ ใหน้ํ้าหนกัความสาํคญัของแต่ละขอ้ รวมทัง้เหตุผลทีเ่หน็ดว้ยหรอืไมเ่หน็ดว้ยของแต่ละขอ้หรอืควร
แกไ้ขสาํนวน  ผูเ้ชีย่วชาญสามารถใหข้อ้เสนอแนะเพิม่เตมิได ้และนําผลทีไ่ดม้าวเิคราะหค์าํตอบจาก
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แบบสอบถามรอบที ่2 โดยหาคา่มธัยฐาน (Median) และคา่พสิยัระหวา่งควอไทล ์(Interquartile 
Range) ขอ้ทีผ่า่นเกณฑต์อ้งมคีา่มธัยฐาน (Median) ตัง้แต่ 3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัระหวา่งควอไทส ์
(Interquartile Range) ไมเ่กนิ 1.50  
  1.3   เกบ็ขอ้มลูรอบที ่3 โดยการนําคาํตอบทีว่เิคราะหไ์ดจ้ากรอบที ่2 มาสรา้งเป็น
แบบสอบถามชนิดมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating Scale) 5 ระดบั เพือ่ใหผู้เ้ชีย่วชาญ 17 คนเดมิ 
ใหน้ํ้าหนกัความสาํคญัของแต่ละขอ้ รวมทัง้เหตุผลทีเ่หน็ดว้ยหรอืไมเ่หน็ดว้ยของแต่ละขอ้ หรอืคว
แกไ้ขสาํนวน  และนําผลทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถามรอบที ่3 มาหาคา่มธัยฐาน (Median) และคา่
พสิยัระหวา่งควอไทล ์(Interquartile Range) ขอ้ทีผ่า่นเกณฑต์อ้งมคีา่มธัยฐาน (Median) ตัง้แต่ 
3.50 ขึน้ไป และมคีา่พสิยัระหวา่งควอไทส ์(Interquartile Range) ไมเ่กนิ 1.50  
  2.  สรปุผลการพฒันาไดร้า่งรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย 
 
 ขัน้ตอนท่ี 3 การยืนยนัรปูแบบการตลาดของสโมสรฟตุบอลอาชีพในประเทศไทย 
 1.  ผูว้จิยัรา่งรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทยทีผู่เ้ชีย่วชาญไดพ้จิารณา
แลว้มาปรบัปรงุแกไ้ขหาความเหมาะสม จากนัน้ดาํเนินการจดัประชุมโดยใชเ้ทคนิคสนทนากลุม่ (Focus 
Group) เพือ่ยนืยนัความเหมาะสมของรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย จาก
ผูท้รงคุณวุฒ ิจาํนวน 10 คน  
 2.  ดาํเนินการสรปุรปูแบบการตลาดของสโมสรฟุตบอลอาชพีในประเทศไทย  

 
 ขัน้ตอนท่ี 4 การนําเสนอรปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย   

 ผูว้จิยัจดัทาํสรปุ อภปิรายผล และขอ้เสนอแนะ เพือ่ไดร้ปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพี
ของประเทศไทยฉบบัสมบรูณ์ 
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แบบประเมนเพ่ือยืนยนัความเหมาะสม ิ  
ของรปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย 

 

คาํช้ีแจง 
 แบบประเมนิฉบบัน้ี เป็นการประเมนิรูปแบบตามเอกสารที่แนบ โดยเสนอในส่วนที่เป็น
เน้ือหาสาระจากรปูแบบการตลาดสโมสรฟุตบอลอาชพีของประเทศไทย   
 ในฐานะทีท่า่นเป็นผูท้รงคณุวุฒ ิขอใหท้า่นพจิารณาวา่ดชันีหรอืตวับ่งชีท้ีก่าํหนดไวใ้น
องคป์ระกอบของรปูแบบในดา้น หลกัการ จุดมุง่หมาย กลไกการดาํเนินการ วธิกีารดาํเนินการ การ
ประเมนิผล และเงือ่นไขความสาํเรจ็ มคีวามเหมาะสม ความเป็นไปได ้และความมปีระโยชน์ ในการ
พฒันาฟุตบอลอาชพีของประเทศไทยเพยีงใด 
โดยทาํเครือ่งหมาย ✓ในชอ่งระดบัการประเมนิของทา่นตามเกณฑต่์อไปน้ี 
 “5” หมายถงึ  เน้ือหาสาระของรปูแบบมคีวามเหมาะสมต่อการพฒันากฬีาอาชพีของ
ประเทศไทย ในระดบั มากท่ีสดุ 
 “4” หมายถงึ  เน้ือหาสาระของรปูแบบมคีวามเหมาะสมต่อการพฒันากฬีาอาชพีของ
ประเทศไทย ในระดบั มาก 
 “3” หมายถงึ  เน้ือหาสาระของรปูแบบมคีวามเหมาะสมต่อการพฒันากฬีาอาชพีของ
ประเทศไทย ในระดบั ปานกลาง 
 “2” หมายถงึ  เน้ือหาสาระของรปูแบบมคีวามเหมาะสมต่อการพฒันากฬีาอาชพีของ
ประเทศไทย ในระดบั น้อย 
 “1” หมายถงึ  เน้ือหาสาระของรปูแบบมคีวามเหมาะสมต่อการพฒันากฬีาอาชพีของ
ประเทศไทย ในระดบั น้อยท่ีสดุ 
 
 

ขอขอบพระคณุทา่นเป็นอยา่งสงูยิง่ทีใ่หค้วามอนุเคราะห ์
สมภพ หว่งทอง 

ผูว้จิยั 
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รปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพของประเทศไทย 
 
 1. ด้านผลผลติ  

คะแนนการพจิารณา 
ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 

+1 0 -1 
หมายเหตุ 

1 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมกีาร
บรหิารจดัการทีช่ดัเจน เชน่มโีครงสรา้งการ
บรหิารงานมบุีคลากรปฏบิตัหิน้าทีใ่นแต่ละ
ตําแหน่งทีช่ดัเจน 

 

   

2 ทมีฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลอาชพีมี
ผลงานทีด่ ีสามารถแขง่ขนัไดอ้ยา่งเตม็
ศกัยภาพ และสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บั
สโมสรได ้

 

   

3 นกักฬีาฟุตบอลทีม่คีวามสามารถ มทีกัษะ
ในการเล่นทีโ่ดดเดน่ 

 
   

4 นกักฬีาฟุตบอลทีม่รีปูรา่งหน้าตาด ีและมี
บุคลกิภาพทีด่ ี

 
   

5 นกักฬีาฟุตบอลมชีื่อเสยีงเป็นตวัแทนทมี
ชาต ิ(Superstar) 

 
   

6 ของทีร่ะลกึของสโมสรทีเ่ป็นเอกลกัษณ์บง่
บอกถงึความเป็นสโมสรทีช่ดัเจน 

 
   

7 ของทีร่ะลกึของสโมสรมคีวามหลากหลาย 
ทนัสมยั สามารถใชง้านได ้ 

 
   

8 ของทีร่ะลกึของสโมสรมตีรงตามตอ้งการ
ของแฟนคลบัสโมสร 

 
   

9 มหีอ้ง VIP ใหบ้รกิารสาํหรบัผูท้ีต่อ้งการ
ความเป็นสว่นตวัในการเขา้ชมในสนาม 

 
   

10 มอีาหารและเครือ่งดื่มจาํหน่ายภายใน
สนามของสโมสร 

 
   

11 มสีนามฟุตบอลใหบ้รกิารแก่ประชาชน
ทัว่ไป  

 
   

 

 

 



 209 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผลติภณัฑ ์

ทมีของสโมสร 

นกักฬีาของสโมสร 

ของทีร่ะลกึของสโมสร 

บรกิารของสโมสร 

กจิกรรมของสโมสร 
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 2. ด้านราคา 
คะแนนการพจิารณา 

ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 
+1 0 -1 

หมายเหตุ 

1 ราคาสนิคา้ของทีร่ะลกึมคีวามเหมาะสมกบั
คุณภาพของลกูคา้ 

 
   

2 ราคาคา่อาหารและเครือ่งดืม่ทีส่โมสร
ใหบ้รกิารภายในสนามแขง่ขนัมคีวาม
เหมาะสม 

 
   

3 ราคาบตัรเขา้ชมการแขง่ขนัของสโมสรมี
ความเหมาะสม 

 
   

4 ราคาคา่ใชบ้รกิารของสโมสร เชน่ คา่เชา่
สถานทีใ่นการจดักจิกรรม คา่หอ้ง VIP 
สาํหรบัผูช้มมคีวามเหมาะสม 

 
   

5 ราคาคา่จา้งนกัฟุตบอลมคีวามเหมาะสม     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

ราคา 

ราคาสนิคา้ 

ราคาการใหบ้รกิาร 
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 3. ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  

คะแนนการพจิารณา 
ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 

+1 0 -1 
หมายเหตุ 

1 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีุณภาพ 
สามารถรองรบัผูช้มไดเ้พยีงพอ 

 
   

2 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวาม
ปลอดภยั 

 
   

3 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมคีวาม
สะดวกในการเดนิทางไปยงัสนาม  

 
   

4 สนามแขง่ขนัฟุตบอลของสโมสรมสีิง่
อาํนวยความสะดวกรองรบัผูช้มอยา่ง
เพยีงพอ เชน่ ทีจ่อดรถ หอ้งสขุา หอ้ง
จาํหน่ายสนิคา้ 

 

   

5 มหีอ้งจาํหน่ายบตัรเขา้ชมของสโมสร
เพยีงพอ และมคีวามสะดวกในการซือ้บตัร
ผา่นประต ู

 
   

6 มชีอ่งทางการจาํหน่ายบตัรหลายชอ่งทาง
เชน่ จาํหน่ายตามหา้งสรรพสนิคา้ รา้น
สะดวกซือ้ ในเวบ็ไซด ์และอื่นๆ  

 
   

7 มรีา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึภายใน
บรเิวณสนามทีใ่ชใ้นการแขง่ขนัของสโมสร 

 
   

8 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึ มทีาํเลทีต่ ัง้
ทีเ่หมาะสม สะดวกในการเขา้ซือ้สนิคา้ได้
งา่ย 

 
   

9 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมพีืน้ที่
กวา้งขวาง และสิง่อาํนวยความสะดวก
ใหบ้รกิาร เชน่ มกีารตดิเครือ่งปรบัอากาศ
ภายใน ฯลฯ 

 

   

10 รา้นจาํหน่ายสนิคา้ของทีร่ะลกึมกีารตกแต่ง
รา้นทีท่นัสมยั สวยงาม สามารถดงึดดูให้
ผูบ้รโิภคสนใจเขา้ไปซือ้สนิคา้ได ้
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คะแนนการพจิารณา 
ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 

+1 0 -1 
หมายเหตุ 

11 หอ้ง VIP สามารถชมการแขง่ขนัไดช้ดัเจน 
มกีารตกแต่งทีส่วยงาม และมสีิง่อาํนวย
ความสะดวกรองรบัอยา่งครบครนั 

 
   

12 สนามฟุตบอลทีใ่หบ้รกิาร (ใหเ้ชา่) มี
มาตรฐานพรอ้มใชง้าน 

 
   

13 มวีอลเปเปอรแ์ละสกรนีเซฟเวอรบ์นหน้า
จอคอมพวิเตอร ์เพือ่ใหแ้ฟนฟุตบอลดาวน์
โหลดและนําไปใชต่้อไป 

 
   

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 

โดยสโมสร 

ผา่นตวัแทน 

ผา่นสือ่ 
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 4. ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  
คะแนนการพจิารณา 

ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 
+1 0 -1 

หมายเหตุ 

 -ดา้นกจิกรรมการสือ่สารการตลาดทีใ่ชส้ือ่ 
(Above the Line) 

 
   

1 มชีอ่งโทรทศัน์กฬีาของสโมสรตนเอง     
2 มสีือ่วทิย ุเพือ่ประชาสมัพนัธก์จิกรรมความ

เคลื่อนไหวของสโมสร 
 

   

3 มสีือ่นิตยสาร โดยอาจจาํหน่ายเป็นประจาํทุก
เดอืน 

 
   

4 มหีนงัสอืพมิพข์องสโมสร ไดแ้ก่ หนงัสอืพมิพ์
กฬีาของสโมสร 

 
   

5 มโีปสเตอร ์เพือ่ประชาสมัพนัธต์ารางการ
แขง่ขนัของสโมสรบรเิวณโดยรอบพืน้ทีท่ ัง้
นอกและในสนามแขง่ขนั 

 
   

6 มปีายผา้ประชาสมัพนัธเ์ชญิชวนเขา้ชมการ้

แขง่ขนัของสโมสร 
 

   

 - ดา้นกจิกรรมการสือ่สารการตลาดทีไ่มใ่ชส้ือ่ 
(Below the Line)  

 
   

7 มหีนงัสอืรวีวิก่อนการแขง่ขนัในการเล่นเป็น
ทมีเหยา้ตลอดทัง้ฤดกูาล 

 
   

8 มกีารประชาสมัพนัธ ์โดยการจดังานแถลง
ขา่ว การสง่ขา่วประชาสมัพนัธข์องสโมสรให้
สือ่มวลชน การนดัสมัภาษณ์ผูบ้รหิาร การ
สรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัสือ่มวลชน 

 

   

9 มรีถแห ่เพือ่ใชใ้นการเชญิชวนแฟนฟุตบอล
ใหเ้ขา้รว่มชมการแขง่ขนันดัทีส่าํคญั โดยจะ
วิง่ประชาสมัพนัธใ์นพืน้ทีใ่นจงัหวดัหรอื
บรเิวณใกลเ้คยีงของสนามแขง่ขนั 

 

   

10 มสีติก๊เกอร ์ตดิรถยนต ์     
11 มกีารสือ่สารผา่นเทคโนโลยสีารสนเทศ 

(Social Networking) เชน่ เวบ็ไซท ์
Facebook Instagram  ฯลฯ 
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คะแนนการพจิารณา 
ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 

+1 0 -1 
หมายเหตุ 

12 มกีารจดัโรดโชวใ์นต่างจงัหวดั ในทุกๆ ครัง้ที่
สโมสรตอ้งออกไปแขง่ขนัในฐานะเป็นทมี
เยอืน สโมสรจะมกีารจดัทวัรข์ึน้เพือ่ใหแ้ฟน
ฟุตบอลไดร้ว่มเดนิทางไปใหก้าํลงันกัฟุตบอล
ตามจงัหวดัต่างๆ อกีทัง้ยงัเป็นการสรา้งฐาน
แฟนฟุตบอลของสโมสรใหก้ระจายไปสูใ่น
ภมูภิาคต่างๆ ทัว่ทัง้ประเทศ 

 

   

13 บตัรเขา้ชมการแขง่ขนัมเีอกลกัษณ์ของ
สโมสรโดยนําโลโกต้ราสโมสรพมิพล์งบนบตัร
เขา้ชมการแขง่ขนัในทุกๆ นดัทีส่โมสรลงทาํ
การแขง่ขนัในฐานะทมีเหยา้ 

 

   

14 สโมสรมกีารจดักจิกรรมรว่มกบัชุมชนเพือ่
เป็นการแสดงความรบัผดิชอบต่อสงัคม 
(CSR) เชน่ การแจกอุปกรณ์กฬีา การสอน
ฟุตบอลสาํหรบัเดก็และเยาวชน ฯลฯ 

 

   

 

 

 

 

 

 

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 

 
 
 
 
 
 

 

 

การตลาดทีใ่ชส้ือ่หลกั 

การตลาดทีผ่า่นผูบ้รโิภค 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
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 5. ด้านสญัลกัษณ์ท่ีเป็นรปูธรรม 
คะแนนการพจิารณา 

ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 
+1 0 -1 

หมายเหตุ 

1 มตีราสญัลกัษณ์เฉพาะตวัของสโมสร ที่
งา่ยต่อการจดัทาํและพดูถงึ เชน่ โลโก้
สโมสร ชื่อสมญานามของสโมสร ฯลฯ 

 
   

2 มสีือ่ทีจ่บัตอ้งได ้เชน่ Mascot      
3 มเีพลงประจาํสโมสร     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

อตัลกัษณ์ของสโมสร 

ตราสญัลกัษณ์ 

สิง่จบัตอ้งได ้Mascot 

เพลงประจาํสโมสร 
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6. ด้านการบรหารจดัการองคก์รแบบธรุกจิ ิ  
 

คะแนนการพจิารณา 
ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 

+1 0 -1 
หมายเหตุ 

1 มโีครงสรา้งการบรหิารตลาดของสโมสร ฯลฯ 
ทีช่ดัเจน 

 
   

2 มกีารวางแผนทางการตลาดและมแีนว
ทางการดาํเนินงานทางการตลาด 

 
   

3 มแีนวทางการดาํเนินงานทีช่ดัเจนและเป็น
ระบบ 

 
   

4 มกีารกาํหนดกฎระเบยีบในการดาํเนินงานที่
เป็นรปูธรรม 

 
   

5 มกีารกาํหนดสทิธปิระโยชน์ในการดาํเนินงาน
ดา้นต่างๆ อยา่งชดัเจน เชน่ สทิธปิระโยชน์
ของผูใ้หก้ารสนบัสนุนสโมสร ฯลฯ 

 
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 

 
 
 
 

การบรหิารจดัการองคก์ร

แบบธุรกจิ 

โครงสรา้งบรหิาร 

การวางแผน 

แนวทางการดาํเนินงาน 

กฎ ระเบยีบ ขอ้บงัคบั 

ระบบสทิธปิระโยชน์ 
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 7. ด้านบคุลากรท่ีปฏบตังานทางการตลาดิ ิ  

คะแนนการพจิารณา 
ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 

+1 0 -1 
หมายเหตุ 

1 มบุีคลากรทีป่ฏบิตัหิน้าทีด่า้นการตลาดของ
สโมสรอยา่งเตม็เวลา 

 
   

2 มกีารกาํหนดบทบาทหน้าทีก่ารดาํเนินงาน
การตลาดทีเ่ป็นรปูธรรมทีช่ดัเจน 

 
   

3 บุคลากรทีป่ฏบิตังิานมคีวามรูค้วามสามารถ 
และมคีวามเชีย่วชาญในดา้นการปฏบิตังิาน
เป็นอยา่งด ี

 
   

4 บุคลากรทีป่ฏบิตังิานเป็นผูท้ีม่มีนุษยสมัพนัธ์
ทีด่ ีและมบุีคลกิด ี

 
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

บุคลากร การกาํหนดบทบาทหน้าที ่

คุณลกัษณะทีพ่งึประสงค ์

ของบุคลากร 

การสรรหาบุคลากร 



 218 

 8. ด้านระบบบญัชีและการเงนิ  
คะแนนการพจิารณา 

ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 
+1 0 -1 

หมายเหตุ 

1 มรีะบบการเงนิ และการบญัช ีทีม่กีาร
บนัทกึตน้ทุนรายรบัรายจา่ย 

 
   

2 มกีารตรวจสอบระบบการเงนิ และการ
บญัช ี

 
   

3 มกีารสรปุงบดุลดา้นการเงนิ การบญัช ี     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ระบบการเงนิการบญัช ี การตรวจสอบ 

การสรปุ ประเมนิผล 

การปฏบิตักิาร 
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 9. ด้านเครือขายพนัธมตร่ ิ  

คะแนนการพจิารณา 
ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 

+1 0 -1 
หมายเหตุ 

1. มกีารหาผูส้นบัสนุนภาครฐัและเอกชน เพือ่เป็น
แหล่งเงนิทุนในการดาํเนินงานของสโมสร
ฟุตบอล 

 
   

2 มกีารกาํหนดหลกัเกณฑผ์ลประโยชน์ตอบ
แทนใหก้บัผูส้นบัสนุนสโมสรฟุตบอล 

 
   

2.1 มกีารแบ่งเปอรเ์ซน็ตส์ว่นแบ่งคา่ตัว๋เขา้ชม
ฟุตบอล 

 
   

2.2 มกีารใชช้ื่อแบรนดข์องผูส้นบัสนุนเป็นชื่อสโมสร
ฟุตบอล 

    

2.3 มกีารใหส้ทิธใินการโฆษณาประชาสมัพนัธ์
ผา่นสือ่ต่างๆของผูท้ีใ่หก้ารสนบัสนุน 

 
   

1) มปีายโฆษณา ้ (A Board) ในสนามแขง่ขนั     
2) มกีารโฆษณาทวีรีะหวา่งการถ่ายทอดสด

ทางทวี ี
 

   

3) มพีืน้ทีโ่ฆษณาบนชุดแขง่ขนัของนกั
ฟุตบอลทุกคน 

 
   

4) มพีืน้ทีโ่ฆษณาบนหวักระดาษสาํหรบัการ
สือ่สารประชาสมัพนัธ ์

 
   

5) มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) 
บทปายในการแถลงขา่ว้  

 
   

6) มตีราสญัลกัษณ์ของผูส้นบัสนุน (LOGO) 
บนเวบ็ไซต ์สือ่สิง่พมิพค์ูม่อืการชมการ
แขง่ขนั 

 
   

7) มกีารจดักจิกรรมภายในและภายนอก
สนามแขง่ขนัของสโมสรฟุตบอล 

 
   

2.4 มกีารสรา้งฐานผูช้มและแฟนคลบัสโมสร
ฟุตบอล 

 
   

 
 
 
 



 220 

คะแนนการพจิารณา 
ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 

+1 0 -1 
หมายเหตุ 

2.5 มกีารดาํเนินการรว่มกบัเครอืขา่ยพนัธมติร
เพือ่ตอบแทนสงัคม อนัเป็นการสรา้งความ
จงรกัภกัด ีและสรา้งความสมัพนัธอ์นัดี
รว่มกนั 

 

   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

เครอืขา่ยพนัธมติร 

กระบวนการสรรหา 

กาํหนดหลกัเกณฑด์า้น
สทิธปิระโยชน์ 

การสรา้งฐานผูช้มและ
แฟนคลบั 

การจดักจิกรรมรว่มกนั
ชนกบัเครอืขา่ย 
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 10. ด้านอาํนาจของผูบ้รหารสโมสริ  

คะแนนการพจิารณา 
ที ่ รายละเอยีดเน้ือหาสาระของรปูแบบ 

+1 0 -1 
หมายเหตุ 

1 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลผูท้ีม่อีาํนาจ และ
มชีื่อเสยีง เชน่ เป็นนกัการเมอืงทอ้งถิน่ เป็น
ผูบ้รหิารของภาคเอกชนทีท่าํประโยชน์
ใหก้บัสงัคม ฯลฯ 

 

   

2 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่ี
เครอืขา่ยกวา้งขวาง 

 
   

3 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีไ่ดร้บัการ
ยอมรบัจากทุกภาคสว่นเชน่ แฟนคลบั
สโมสรฟุตบอล ผูใ้หก้ารสนบัสนุน ฯลฯ 

 
   

4 มผีูบ้รหิารของสโมสรเป็นบุคคลทีม่ใีจรกั
ดา้นการกฬีา และมมีุง่มัน่ทีจ่ะพฒันาสโมสร
ฟุตบอลอยา่งแทจ้รงิ 

 
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 

 
 
 
 
 

อาํนาจบารมผีูบ้รหิาร 

มอีาํนาจ/มชีื่อเสยีง 

มเีครอืขา่ย 

ไดร้บัการยอมรบัจากทุกภาคสว่น 

มุง่มัน่ตัง้ใจ มวีสิยัทศัน์ 

ในพฒันาสโมสร 
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แผนผงัรปูแบบการตลาดสโมสรฟตุบอลอาชีพในประเทศไทย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 

การสง่เสรมิการตลาด 

บุคลากรทีป่ฏบิตังิาน 

ราคา 

รปูแบบการตลาด 
สโมสรฟุตบอลอาชพี 

ในประเทศไทย 

ผลติภณัฑ ์

การสนบัสนุนสโมสร
และผลประกอบการ

ขอสโมสร 

ความพงึพอใจ 

ของลกูคา้ 

ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 

สญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 

การบรหิารจดัการองคก์ร 

ิ

ระบบบญัชแีละการเงนิ 

เครอืขา่ยพนัธมติร 

อาํนาจบารมขีองผูบ้รหิาร 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวตัยอผูว้จยัิ ิ่  
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ประวตัยอผูว้จยัิ ิ่  
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วนัเดอืนปีเกดิ วนัที ่ 2 มกราคม 2510 
สถานทีเ่กดิ จงัหวดัราชบุร ี
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สถานทีท่าํงานปจจุบนัั  สาํนกังานสาธารณสขุจงัหวดัราชบุร ี 
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