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บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1. ศึกษาความพึงใจต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการ ของแฟน
บอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี 2. เพ่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการของแฟน
บอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี โดยจ าแนกตามกลุ่มอายุ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ชมฟุตบอลที่
เป็นแฟนบอลของสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี จ านวน 367 คน ได้มาจากการสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ (Stratified 
sampling) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถามความพึงพอใจ ในส่วนประสมการตลาด 7 ประการ 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ผ่านการตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาโดยการพิจารณาค่า
ดัชนีความสอดคล้อง (Index of item objective–congruence: IOC ) ได้ค่าเท่ากับ 0.8-1.0 และตรวจสอบ
ความเชื่อมั่นของเครื่องมือด้วยวิธีการหาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาคได้ค่าสัมประสิทธิ์
ความเชื่อมั่นของเครื่องมือ เท่ากับ 0.93  
 ผลการวิจัยพบว่า 1. ผลการศึกษาความพึงพอใจของแฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี ต่อส่วนประสม
การตลาด 7 ประการประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด  ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ พบว่า แฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี 
เอฟซี มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการ ในระดับมากที่สุดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
บุคลากร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และมีความพึงพอใจในระดับมากประกอบด้วย ด้านลักษณะทางกายภาพ, 
ด้านกระบวนการ, ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ และ 2. ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจ
ของแฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซีต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการโดยจ าแนกตามกลุ่มอายุ พบว่า
ความพึงพอใจระหว่างกลุ่มอายุไม่เกิน 30 ปีกับกลุ่มอายุเกิน 30 ปี ต่อส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการ จัดจ าหน่ายด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการแตกต่างกัน
อย่าง มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์และด้านบุคลากรไม่แตกต่างกัน 
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Abstract 
 The purposes of this study were to investigate Chonburi Football Club fans’ satisfaction 
with the 7Ps marketing mix, and compare their satisfaction with the 7Ps marketing mix in 
relation to ages. The samples used in this study comprised 367 football audiences who were 
Chonburi Football Club fans by stratified sampling method. A constructed questionnaire, the 
IOC of which was found between 0.80-1.00 and the reliability of which was found at 0.93, 
was used as a tool of this study. The questionnaire on satisfaction with the 7Ps marketing 
mix consisted of seven aspects, Product, Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence 
and Process. 
 The findings revealed as the following: 1. Chonburi Football Club fans’ satisfaction 
with the 7Ps marketing mix was found at a highest level in Product, People and Place, and 
at a high level in Physical Evidence, Process, Price and Promotion respectively. 2. Significant 
differences in Chonburi Football Club fans’ satisfaction with Price, Place, Promotion, Physical 
Evidence and Process were found between the age of not over thirty and the age of over 
thirty at the level of .05; whereas, no significant differences in their satisfaction with Product 
and People were found in both ages at the level of .05. 
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บทน า 
 ปี  พ.ศ.2551 สมาพันธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย  (Asian Football Confederation: AFC) (Football 
Association of Thailand, 2009) ได้ประกาศวิสัยทัศน์เอเชียให้วงการฟุตบอลของทุกประเทศในเอเชียต้องเป็น
ธุรกิจเต็มตัว บริหารการตลาด การเงิน และทุกด้านอย่างเป็นมืออาชีพ มิฉะนั้นจะถูกตัดสิทธิ์ส่งทีมลงเล่นใน
ถ้วยสูงสุดของสโมสรในเอเชียคือ (AFC Champion League) ที่มีรางวัลใหญ่และสร้างรายรับให้สโมสร จาก
ผลการประเมินนั้น ไทยได้รับเพียง 221 คะแนนจากคะแนนเต็ม 500 และอยู่ในอันดับ 12 จากท้ังหมด 21 ชาต ิ
สมาพันธ์ฟุตบอลแห่งเอเชียได้มีกฎระเบียบว่าด้วยความเป็นสโมสรฟุตบอลอาชีพที่สมบูรณ์แบบท าให้สมาคม
ฟุตบอลฟุตบอลแห่งประเทศไทยต้องจัดตั้งบริษัทไทยพรีเมียร์ลีกขึ้นมาเพ่ือด าเนินการจัดการแข่งขันฟุตบอลลีก
ภายในประเทศ ให้เป็นฟุตบอลอาชีพ โดยมี ดร.วิชิต แย้มบุญเรือง เป็นประธาน และได้ออกกฎระเบียบเรื่องให้
สโมสรฟุตบอลอาชีพต้องด าเนินการจัดตั้งเป็นบริษัทนิติบุคคลขึ้นมาดูแลสโมสรส่งผลให้หลายทีมองค์กรรัฐ 
ธนาคาร ไม่สามารถปรับตัวได้ต้องท าการขายทีมหรือยุบทีมไปจนเป็นที่มาของการเปลี่ยนแปลงของสโมสร
ฟุตบอลในไทยพรีเมียร์ลีกในปี พ.ศ.2552 (Football Association of Thailand, 2009) ซึ่งหลังจากมีการ
เปลี่ยนแปลง สโมสรต่างๆ การบริหารจัดการที่เป็นมืออาชีพมากขึ้น สโมสรฟุตบอลในไทยพรีเมียร์ลีกต่าง
แข่งขันกันน าเสนอรูปแบบการบริหารจัดการสโมสรฟุตบอลการกระจายตัวไปต่างจังหวัดท าให้ปี พ.ศ.2552 
เป็นปีที่ไทยพรีเมียร์ลีกของประเทศไทยกลับมาเริ่มต้นได้รับกระแสความนิยมอย่างมากอีกครั้งหนึ่งในปี  พ.ศ.
2554 นายวรวี มะกูดี ได้มีแนวคิดที่จะเพ่ิมทีมในไทยพรีเมียร์ลีกเป็น 18 ทีม โดยมีทีมจากลีกดิวิชั่น 1 ขึ้นมา
เพ่ิมขึ้นอีก ในปัจจุบันวงการฟุตบอลไทยได้รับการสนับสนุนอย่างเต็มที่จากภาครัฐและเอกชน เงินรางวัลมี
มูลค่าสูงมาก สนามแข่งขันทุกสนามเป็นไปตามมาตรฐานสมาพันธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย ตลอดจนมีการแข่งขันกัน
ทั้งภายในและภายนอกสนามอย่างเข้มข้นมีการวางระบบการจัดการทางการตลาดที่ท า ให้สมาคมฟุตบอลแห่ง
ประเทศไทยได้รับค าชมจากสมาพันธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย มีการน าเอากลยุทธ์ทางการตลาดมาใช้เพ่ือหารายได้
เข้าสู่สโมสรการบริหารจัดการทีมฟุตบอลในประเทศไทยเพ่ือเป็นลีกฟุตบอลอาชีพทุกทีมจะต้องปฏิบัติตามกฎ
ข้อบังคับของสมาพันธ์ฟุตบอลแห่งเอเชียที่จัดระเบียบไว้เพ่ือพัฒนากีฬาฟุตบอลของเอเชียให้ทัดเทียมทวีปอ่ืน 
การแข่งขันฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีกในประเทศไทยมีการบริหารจัดการโดยบริษัทไทยพรีเมียร์ลีก จ ากัด ภายใต้
การควบคุมของสมาคุมฟุตบอลแห่งประเทศไทยในพระบรมราชูปถัมภ์ (Football Association of Thailand, 
2010) การจะพัฒนาทีมฟุตบอลอาชีพจะต้องอาศัยหลักการตลาดเข้ามาเพ่ือสร้างพ้ืนฐานให้กับทีมฟุตบอลนั้น
สโมสรฟุตบอลในไทยพรีเมียร์ลีกทุกสโมสรจึงมีการปรับโครงสร้าง และพัฒนาทีมเพ่ือให้ประสบความส าเร็จ
และเป็นที่นิยมของแฟนฟุตบอลที่มีจ านวนมากโดยอาศัยหลักการตลาดกีฬา (Sport Marketing) มาเป็นกล
ยุทธ์ในการด าเนินการนอกจากผลงานในการแข่งขันของสโมสรแล้วกลยุทธ์จะครอบคลุมถึงการขายลิขสิทธิ์
ถ่ายทอดสด การหาผู้สนับสนุนจัดการแข่งขัน รวมไปถึงสินค้าที่เป็นเสื้อผ้ากีฬาและอุปกรณ์การเชียร์ ภายใต้
กรอบความคิดที่ว่าทีมฟุตบอลเป็นสินค้าเป็นธุรกิจที่สร้างความบันเทิงให้แก่ผู้ชมอย่างหนึ่ง (Somkid 
Anekthawiphon, 2009) การตื่นตัวของคนไทยในการติดตามชมฟุตบอลท าให้เกิดกระแสความนิยมมากมีการ
รวมกลุ่มตั้งเป็นชมรมหรือแฟนคลับของฟุตบอลสโมสรต่างๆ เพ่ือเชียร์ทีมที่ชอบเมื่อมีทีมฟุตบอลที่ชื่นชอบมีอยู่
แล้วยิ่งท าให้แฟนบอลของเขาทั้งหลายต้องติดตามเชียร์ทีมในดวงใจของตนเองตลอดจนมีจ านวนแฟนบอลมาก
ขึ้นกลายเป็นกลุ่มกองเชียร์ระดับประเทศที่มีชื่อเสียง แฟนบอล คือ ก าลังส าคัญที่สนับสนุนท าให้ทีมอยู่รอด
เพราะเป็นหนึ่งในมาตรฐานที่สมาพันธ์ฟุตบอลแห่งเอเชียก าหนดที่จะท าให้ทีมฟุตบอลอาชีพมีรายได้เกิดขึ้น 
สมาพันธ์ฟุตบอลแห่งเอเชีย (Football Association of Thailand, 2009) ก าหนดให้ทีมฟุตบอลไทยที่จะเข้า
ไปเล่นในพรีเมียร์ลีกได้ต้องประกอบไปด้วย 4 ข้อ คือ 1) สโมสรต้องมีรายได้จากค่าบัตรผ่านประตูจากแฟน
บอล 2) สโมสรต้องมีการจัดท างบประมานก าไร ขาดทุนประจ าปี 3) สโมสรต้องมีงบประมาณจัดการแข่งขัน 4) 



สโมสรต้องจดทะเบียนเป็นนิติบุคคลหรือเป็นทีมฟุตบอลอาชีพในรูปแบบบริษัท หัวใจหลักส าคัญอยู่ที่การสร้าง
แฟนบอลของแต่ละสโมสรเมื่อมีแฟนบอลรายได้ก็เกิด เช่น การขายตั๋ว ขายสินค้าที่ระลึก เสื้อเชียร์ ผ้าพันคอ 
หมวก ธงเชียร์ และอีกหลายอย่างที่ก่อให้เกิดรายได้อย่างดี ยังมีปัจจัยอ่ืนประกอบที่ท าให้ผู้วิจัยสนใจศึกษา
ความต้องการและการได้รับการตอบสนองของแฟนบอลในด้านการบริการ ซึ่งหากสโมสรหรือผู้บริหารมีข้อมูล
ของกลุ่มแฟนบอลในเรื่องของความต้องการและการได้รับการตอบสนอง ณ สภาพปัจจุบันจัดว่าการจัดกลยุทธ์
ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P's) (Kotler, 2003) ด้านการให้บริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่ท าให้ส่งผลให้ทราบความ
ต้องการและการได้รับการตอบสนองอยู่ระดับใดจะท าให้สามารถปรับปรุงการด าเนินงานของสโมสรด้านแฟน
บอลต่อไป 
 จากข้อมูลข้างต้นจึงกล่าวได้ว่า แฟนบอลมีความส าคัญต่อสโมสร และเป็นก าลังส าคัญให้ทีมอยู่รอด
ดังเช่นข้อก าหนดของสมาพันธ์ฟุตบอลแห่งเอเชียกล่าวว่า สโมสรต้องมีรายได้จากค่าบัตรผ่านประตูจากแฟนบอล 
ดังนั้นแต่ละสโมสรจึงต้องมีกลุ่มแฟนบอลที่มีจ านวนมากพอจึงท าให้การดูแล และการให้บริการแฟนบอลเป็นไป
อย่างหลากหลายตามความต้องการและได้รับการตอบสนองที่ประทับใจถ้าได้รับการตอบสนองที่ต้องการก็จะ
เข้าร่วมกิจกรรมอยู่เสมอ และชักชวนให้ผู้อ่ืนเข้าร่วมกิจกรรมด้วย ดังนั้น การสร้างความพึงพอใจจึงเป็นปัจจัย
ส าคัญเพราะเป็นการครองใจผู้บริหารและท าให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจสูงสุด ความพึงพอใจของผู้รับ 
บริการเป็นการแสดงออกถึงความรู้สึกในเชิงบวกของผู้รับบริการต่อการบริการอันเป็นผลมาจากการประเมิน
เปรียบเทียบสิ่งที่ถูกใจและไม่ถูกใจ ซ่ึงความรู้สึกนี้สามารถแปรเปลี่ยนได้หลายระดับตามปัจจัยแวดล้อมและ
เงื่อนไขของการบริการ ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้รับบริการ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ บริการ ราคา
ค่าบริการ สถานที่บริการการส่งเสริมแนะน าบริการ ให้ผู้บริการ ผู้ประกอบการ สภาพแวดล้อมของการบริการ 
กระบวนการบริการ ซึ่งสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี ต้องใช้เครื่องมือทางการตลาดบริการเพ่ือให้องค์กรบรรลุ
วัตถุประสงค์ โดยเฉพาะกลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P's) เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของแฟนบอล
และท าให้องค์กรบรรลุถึงเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพจากเหตุผลดังกล่าวที่จะท าให้แฟนบอลเกิดความ
ประทับใจพร้อมที่จะเข้าร่วมกิจกรรมและชมการแข่งขันในสนาม และอายุถือว่าเป็นตัวแปรทางประชากรศึกษา
ซึ่งจะมีผลต่อพฤติกรรม การตัดสินใจ และอัตราการใช้สินค้าของผู้บริโภคซึ่งสามารถเข้า ถึงและมีประสิทธิผล
ต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่มีแนวโน้มสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิด (Siriwan 
Serirat et al., 2007; Aschara Nopwinyoowong, 2007) และจากการศึกษาของพลากร มะโนรัตน์ ธงชัย 
เจริญทรัพย์มณี  และผาณิต บิลมาศ (Palakorn Manorat, Thongchai Charoensupmanee, & Phanit 
Billamas, 2011) ได้ศึกษาความคิดเห็นของผู้ชมที่มีต่อการแข่งขันฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีกในด้านต่างๆ พบว่า
นักเรียนนักศึกษามีความคิดเห็น โดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนผู้ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รับจ้าง 
มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับปานกลางจากผลการศึกษาดังกล่าวจะเห็นได้ว่านักเรียน นักศึกษาและผู้
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท รับจ้างจะมีอายุที่แตกต่างกัน 
  จากประเด็นความเป็นมาดังกล่าวผู้วิจัยสนใจศึกษาความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด 7 
ประการ (7P's) เพ่ือแสวงหาข้อมูลที่แท้จริงด้านความต้องการ และการได้รับการตอบสนองของแฟนบอลใน
ด้านการให้บริการของสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี ในประเด็นต่างๆ นอกจากนี้ผู้วิจัยมีความสนใจศึกษาตัวแปร
ประชากรศาสตร์ ด้านอายุที่ต่างกันเพ่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด ซึ่งจะท าให้ทราบ
ข้อมูลเบื้องต้น เพ่ือน าข้อมูลจากการศึกษามาพัฒนาสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี ให้ก้าวหน้าและเติบโตเป็น
สโมสรฟุตบอลชั้นน าในระดับประเทศ  
 



วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 1. ศึกษาความพึงใจต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการ ของแฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี 
   2. เพ่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการ ของแฟนบอลสโมสรฟุตบอล
ชลบุรี เอฟซี ที่มีอายุไม่เกิน 30 ปีและมากกว่าอายุ 30 ปี 

สมมติฐานของการวิจัย          
 แฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี ที่มีอายุไม่เกิน 30 ปี และอายุเกิน 30 ปี มีความพึงพอใจต่อ
ส่วนผสมการตลาด 7 ประการต่างกัน 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง         
 ประชากร ผู้ชมฟุตบอลที่เป็นแฟนฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี จ านวน 8,000 คน ที่เข้า
ชมการแข่งขันสนามเหย้าหรือสนามชลบุรีสเตเดี่ยม        

  การเลือกกลุ่มตัวอย่าง ผู้ชมฟุตบอลที่เป็นแฟนฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี  ก าหนด
ขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางของเครจซี่และมอร์แกน (Krejcie & Morgan) ที่ระดับความเชื่อมั่น .05  
(Krejcie & Morgan, 1970; Boonchom Si Saat, 2013) ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 367 คน และกลุ่ม
ตัวอย่างไดม้าจากการสุ่มแบบชั้นภูมิ (Stratified Sampling) 

วิธีด าเนินการวิจัย 
การศึกษาวิจัยเรื่อง “การเปรียบเทียบความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด 7 ประการ ของแฟนบอล

สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี” โดยมีวัตถุประสงค์  เพ่ือศึกษาความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการ 
ของแฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี และเพ่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการ
ของแฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี โดยจ าแนกตามอายุ ผู้วิจัยด าเนินการวิจัยตามขั้นตอน ดังนี้ 

 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถามความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด 7 ประการของ
แฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี  
 

ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือ  
1. ศึกษาเอกสารงานวิจัยหลักการทฤษฎีการบริหารงานกีฬา ศึกษาการบริหารโดยส่วนประสม

การตลาด 7 ประการ และบริบทของสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี น าแนวคิดมาสร้างเป็นแบบสอบถาม 
2. สร้างแบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 2 ตอนคือ 

  ตอนที่ 1 สอบถามเกี่ยวกับสถานภาพของบุคคล เช่น เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้
และถ่ินที่อยู่อาศัย 
  ตอนที่ 2 สอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจในการจัดการแข่งขันฟุตบอลของสโมสรฟุตบอลชลบุรี 
เอฟซี ตามหลักส่วนประสมการตลาด 7 ประการ โดยแบ่งเป็นแบบสอบถามความพึงพอใจ 5 ระดับ และ
แบบสอบถามปลายเปิด 
 

การหาคุณภาพเครื่องมือ 
  1. น าแบบสอบถามไปหาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้น
ไปปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษา แล้วน ามาปรับปรุง แล้วผู้วิจัยน าแบบสอบถามไปให้ผู้เชี่ยวชาญจ านวน  5 ท่าน 
ตรวจสอบความตรงตามเนื้อหา โดยการวิเคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้อง ระหว่างความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 



(Index of Congruence : IOC) เมื่อผ่านการตรวจสอบจากผู้เชี่ยวชาญแล้วผู้วิจัยน าแบบสอบถามมาปรับปรุง
แก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ จากการตรวจสอบความตรง (Validity) ของแบบสอบถามทั้งสองชุด
พบว่ามีดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ระหว่าง 0.80 – 1.00 
 2. น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้วไปให้ทดลองลงความคิดเห็นกับแฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี 
เอฟซี ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน แล้วน าไปหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยหาค่าความสัมประสิทธิ์
แอลฟ่า (Coefficient) จากสูตรของครอนบาช (Cronbach) ได้ค่าสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่นของเครื่องมือ เท่ากับ 
0.93  
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 1. ขอความอนุเคราะห์สถาบันการพลศึกษา วิทยาเขตชลบุรีเพื่อออกหนังสือขอความอนุเคราะห์การ
เก็บรวบรวมข้อมูล 
 2. ขอความอนุเคราะห์สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซีเพ่ือขอความอนุเคราะห์การเก็บรวบรวมข้อมูลกับ
แฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี ในนัดเหย้า (4 นัด) โดยเก็บข้อมูลจากอัฒจันทร์ 4 ฝั่งๆละประมาณ 92 คน 
โดยสุ่มอย่างง่ายโดยเก็บข้อมูลจากแฟนบอลที่ยินดีให้ความร่วมมือ 
 3. น าแบบสอบถามไปให้กลุ่มตัวอย่างลงรายละเอียดแสดงความคิดเห็นที่สนามชลบุรีสเตเดี่ยม 
 4. ตรวจสอบความสมบูรณ์การตอบแบบสอบถาม 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. วิเคราะห์ข้อมูลเพื่อหาค่าเฉลี่ย ( X ) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน S.D. 
 2. วิเคราะห์ความแตกต่างความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด 7 ประการ ของแฟนบอลสโมสร
ฟุตบอลชลบุรี เอฟซี จ าแนกตามอายุ โดยใช้การวิเคราะห์แบบ t-test 
 3. การวิเคราะห์สถิติโดยใช้การวิเคราะห์ค่าสถิติจากโปรแกรมส าเร็จรูป ในคอมพิวเตอร์และก าหนด
ค่าท่ีมีนัยส าคัญที่ .05 
 

 

ภาพที่ 1 ระดับความพึงพอใจของของแฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี  
ต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการ 
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 จากภาพที่ 1 พบว่าผลศึกษาความพึงพอใจของแฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี ต่อส่วนประสม
การตลาด 7 ประการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ พบว่า แฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี 
มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการ ในระดับมากที่สุดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ( =4.31; 
S.D.=0.76) ด้านบุคลากร ( =4.28; S.D.=0.78) และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( =4.26; S.D.=0.84) 
และมีความพึงพอใจในระดับมาก ประกอบด้วย ด้านลักษณะทางกายภาพ ( =4.17; SD=0.94) ด้าน
กระบวนการ ( =4.15; S.D.=0.86) ด้านราคา ( =4.13; S.D.=0.91) และด้านการส่งเสริมการตลาด (
=4.03; S.D.=0.94) 
 

ตารางที่ 1 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจระหว่างกลุ่มอายุ ไม่เกิน 30 ปีกับกลุ่มอายุเกิน 30 ปี ต่อส่วนประสม
ทางการตลาด 7 ประการ  

ส่วนประสมทางการตลาด 
7 ประการ 

อายุไม่เกิน 30 ปี (n=195) อายุเกิน 30 ปี (n=172) 
t sig 

  S.D.   S.D. 
ด้านผลิตภณัฑ ์ 4.33 .52 4.28 .57 .89 .38 
ด้านราคา 4.22 .64 4.04 .79 2.36 .02* 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.32 .55 4.19 .69 2.02 .04* 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.13 .69 3.92 .84 2.62 .01* 
ด้านบุคลากร 4.32 .54 4.25 .60 1.18 .24 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.25 .64 4.08 .70 2.40 .02* 
ด้านกระบวนการ 4.23 .62 4.06 .68 2.51 .01* 
*นัยส าคัญทางสถติิที่ระดับ .05  
 

 จากตารางที่ 1  พบว่าค่าเฉลี่ยของคะแนนความพึงพอใจระหว่างกลุ่มอายุ ไม่เกิน 30 ปีกับกลุ่มอายุ
เกิน 30 ปี ต่อส่วนประสมทางการตลาด 7 ประการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
ส่วนด้านผลิตภัณฑ์และด้านบุคคลากรไม่แตกต่าง   
 

อภิปรายผลการวิจัย 
 การอภิปรายผลน าเสนอตามประเด็นของผลที่พบจากการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
 1. ผลศึกษาความพึงพอใจของแฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี ต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการ 
พบว่า แฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด 7 ประการ ในระดับมาก
ที่สุดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และในระดับมาก ได้แก่ ด้านราคา 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ จากผลการศึกษาดังกล่าวสามารถ
อภิปรายผลเป็นรายด้านได้ ดังนี้ 
 1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมมีความพึงพอใจ อยู่ในระดับมาก มากที่สุด เนื่องจากผลิตภัณฑ์
เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็น และความต้องการของแฟนฟุตบอล ซึ่งผู้ขายต้องการมอบให้แก่แฟนฟุตบอลซึ่งจะ
ท าให้ได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้นๆ ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดกลยุทธ์การตลาดของ 
Armstrong & Kotler (2009, p. 616) กล่าวว่าผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่บริษัทน าเสนอสิ่งของออกขายเพ่ือก่อให้เกิด
ความสนใจโดยการบริโภคหรือการใช้บริการนั้นสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ สิรินกานต์ ผ่องประเสริฐ (Sirinkan Pongprasert, 2007) ที่ศึกษาความต้องการส่วนผสมทางการตลาด



ของผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก พบว่า แฟนฟุตบอลมีความต้องการในด้านผลิตภัณฑ์ในระดับสูง 
นอกจากนี้ สิทธิโชค แก้วขาว (Sittichoke Kaewkhaw, 2012) ได้ศึกษาความพึงพอใจต่อส่วนประสม
การตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเชียร์ฟุตบอลสโมสรบางกอก กล๊าส เอฟซี พบว่าผลิตภัณฑ์มี
ความสัมพันธ์ในเชิงบวกกับการตัดสินใจเชียร์สโมสรฟุตบอลบางกอกกล๊าสเอฟซี 
 1.2 ด้านราคา โดยภาพรวมมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก เนื่องจากราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า 
ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาจะตัดสินใจซื้อ      
ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ Armstrong & Kotler (2009: 616) กล่าวว่า ราคาคือจ านวนเงินตราที่    
ต้องจ่ายเพ่ือให้ได้รับผลิตภัณฑ์ สินค้าและ/หรือบริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้ 
เพ่ือให้ได้รับผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์ สินค้าและ/หรือบริการนั้นๆ อย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่จ่ายไป 
จากการศึกษาของ สิรินกานต์ ผ่องประเสริฐ (Sirinkan Pongprasert, 2007) ได้ศึกษาความต้องการส่วนผสม
ทางการตลาดของผู้ชม ฟุตบอลไทยแลนด์พรีเมียร์ลีก พบว่า ผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีกทั้งชายและ
หญิง ต่างมีความต้องการในด้านราคาในระดับสูง และจากการศึกษาของ ปรัชญ์พงศ์ นาคบุตร (Pratchapong 
Nakbut, 2014) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจของแฟนคลับในการเข้าชมการแข่งขัน
ฟุตบอลของสโมสรชลบุรี เอฟซี พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดทางด้านราคานั้นนี้มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเข้าชมฟุตบอลในสนามฟุตบอล ดังนั้นการก าหนดราคาไม่ควรสูงเกินคุณค่าของผลิตภัณฑ์เพ่ือให้การ
ตอบรับของแฟนฟุตบอลมีปริมาณที่เพ่ิมมากข้ึน 
 1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยภาพรวมมีความพึงพอใจ อยู่ในระดับมากที่สุด เนื่องจาก
ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความส าคัญมากเพราะบริโภคต้องไปรับบริการจากผู้ให้บริการ ดังนั้นในส่วนสถานที่ที่
ผู้ให้บริการจัดไว้ควรมีท าเลที่ตั้งเพ่ือให้บริการที่เหมาะสม ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดกลยุทธ์การตลาดของ 
Kotler (2003) กล่าวว่า โดยช่องทางจัดจ าหน่ายหรือสถานที่นั้นถือเป็นอีกปัจจัยส าคัญที่จะช่วยให้ผู้บริโภค
สามารถเข้าถึงสินค้าได้ยาก หรือเข้าได้ ง่าย จากการศึกษาของสิรินกานต์  ผ่องประเสริฐ (Sirinkan 
Pongprasert, 2007) พบว่า ผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์พรีเมียร์ลีกทั้งชายและหญิง ต่างมีความต้องการส่วนผสม
ทางการตลาดในด้านสถานที่ในระดับสูง โดยเฉพาะสโมสรฟุตบอลของตนมีสนามประจ าสโมสรที่ได้มาตรฐาน
และบริเวณที่นั่งชมฟุตบอลมีความสะอาด และงานวิจัยของ สิทธิโชค แก้วขาว (Sittichoke Kaewkhaw, 
2012) พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดด้านสถานที่นั้นมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเชี ยร์ฟุตบอลสโมสร
บางกอกกล๊าส เอฟซี ดังนั้นการมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เหมาะสมก็จะเป็นแนวทางหนึ่งในการพัฒนาส่วน
ประสมการตลาด 
 1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก ซึ่งการส่งเสริมทางการตลาด
เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญส าหรับการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขาย และผู้ให้บริการเพ่ือแจ้งข่าวสารหรือ
ชักจูงให้เกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการของแฟนฟุตบอล ซึ่งสอดคล้องแนวคิดของ 
Etzel, Walker & Stanton (2007, p. 677) กล่าว่าการส่งเสริมการตลาดเป็นเครื่องมือการสื่อสารทาง
การตลาด เพ่ือสร้างความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ 
(Need) และความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าและบริการ จากการศึกษาของสิรินกานต์ ผ่องประเสริฐ 
(Sirinkan Pongprasert, 2007) พบว่า ความต้องการในด้านส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด
ผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก มีความต้องการส่วนผสมทางการตลาดในด้านการส่งเสริมการตลาดใน
ระดับมาก ดังนั้นควรจะต้องมีการติดต่อสื่อสารกับแฟนฟุตบอลในประเด็นข้อมูลต่างๆของสโมสรเพ่ือให้แฟน
ฟุตบอลได้รับทราบการเคลื่อนไหวและตอบสนองต่อวัตถุประสงค์ของการสื่อสาร ซึ่งเป็นแนวทางหนึ่งในการ
พัฒนาส่วนประสมการตลาด 



 1.5 ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิด
การตลาดส าหรับธุรกิจการบริการในธุรกิจฟุตบอล ของสิทธิโชค แก้วขาว (Sittichoke Kaewkhaw, 2012) กล่าว
ว่า การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพคือการพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality 
Management: TQM) หรือต้องแสดงให้เห็นคุณภาพ ของบริการโดยผ่านการใช้หลักฐานที่มองเห็นได้  และ
รับรู้ได้ เช่นสัญลักษณ์ที่เป็นรูปธรรม โลโก้ ตราสโมสร ต้องเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวจับต้องได้ง่ายต่อการจดจ า
และพูดถึงและเกิดความพึงพอใจ สื่อผ่านสิ่งที่จับต้องได้ เช่น Mascot ฉายาของทีมรวมทั้งสภาพแวดล้อมของ
สนามเหย้ารวมถึงบรรยากาศของการร่วมเชียร์ในสนาม นอกจากนี้จากการศึกษาของ สิรินกานต์ ผ่องประเสริฐ 
(Sirinkan Pongprasert, 2007) พบว่า ผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก มีความต้องการส่วนผสมทาง
การตลาดในด้านลักษณะทางกายภาพในระดับสูง โดยเฉพาะการที่มีการปรับปรุงสภาพสนามอยู่เสมอ และการ
ที่มีการจัดท าสัญลักษณ์ที่โดดเด่นเป็นเอกลักษณ์ประจ าแต่ละสโมสร รวมไปถึงการปรับปรุงอาคารสถานที่
สภาพแวดล้อมให้สะอาดอยู่เสมอ และการมีที่จอดรถที่เพียงพอ และจากการศึกษาของสิทธิโชค แก้วขาว 
(Sittichoke Kaewkhaw, 2012) พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมีผลต่อการตัดสินใจ
เชียร์สโมสรในระดับสูง ดังนั้นในการพัฒนาส่วนประสมการตลาด ข้อมูลลักษณะทางกายภาพจะเป็นปัจจัยหนึ่ง
ที่ควรจะต้องพัฒนาเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของแฟนฟุตบอล   
 1.6 ด้านกระบวนการ โดยภาพรวมมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิด    
กลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการบริการในธุรกิจฟุตบอล ของสิทธิโชค แก้วขาว (Sittichoke Kaewkhaw, 
2012) กล่าวว่า การบริหารต้องมีการจัดองค์กรแบบธุรกิจฟุตบอลอาชีพ ตามรายละเอียดที่ AFC ก าหนดไว้ใน
ข้ อ บั ง คั บ  (Criteria for Participation in AFC Champions league Official Website) ใน ส่ ว น ข อ ง
สนามแข่งขันโดยที่พ้ืนสนามต้องพร้อมที่จะท าการแข่งขัน,ไฟส่องสนามต้องมีความพร้อม เหมาะสมส าหรับการ
แข่งขันและเป็นไปตามเกณฑ์ก าหนด,มีการเตรียมห้องพักนักกีฬาและห้องพักผู้ตัดสิน,มีการจัดเตรียมที่นั่งของ
ผู้สื่อข่าวพร้อมทั้งระบบอินเตอร์เน็ต,จัดเตรียมรถพยาบาลพร้อมแพทย์หากเกิดเหตุฉุกเฉิน,ที่นั่งชมการแข่งขัน
แบ่งเป็นโซนอย่างชัดเจน,สนามจะต้องได้รับการรับรองมาตรฐาน ความปลอดภัยจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องและ
ในวันแข่งขันจะต้องมีเจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย และจากการศึกษาของ สิรินกานต์ ผ่องประเสริฐ 
(Sirinkan Pongprasert, 2007) พบว่า ผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก มีความต้องการส่วนผสมทาง
การตลาดในด้านกระบวนการในระดับสูง  
 1.7 ด้านบุคลากร โดยภาพรวมมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิด
ส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler (2003) ส่วนประสมทางการตลาด บุคคลากร (People) หรือ พนักงาน 
(Employees) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) 
เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับแฟนฟุตบอลได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันพนักงานต้องมีความสามารถมี
ทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองต่อแฟนฟุตบอลจากการศึกษาของ สิรินกานต์ ผ่องประเสริฐ (Sirinkan 
Pongprasert, 2007) พบว่า ผู้ชมฟุตบอลไทยแลนด์ พรีเมียร์ลีก มีความต้องการส่วนผสมทางการตลาดด้าน
บุคลากรในระดับสูง นอกจากนี้สิทธิโชค แก้วขาว (Sittichoke Kaewkhaw, 2012) ได้ศึกษาเกี่ยวกับความพึง
พอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเชียร์ฟุตบอลสโมสรบางกอกกล๊าส เอฟซี 
พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดด้านการบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจเชียร์สโมสรในระดับสูงเช่นเดียวกัน
เนื่องจากหากบุคลากรมีความเป็นกันเอง และมีจิตใจในการบริการก็จะสร้างบรรยากาศท่ีดีให้แก่แฟนบอล และ
กลับมาชมฟุตบอลอีกครั้งซึ่งส าคัญต่อการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด  
 2. ผลการศึกษาการเปรียบเทียบความพึงพอใจของของแฟนบอลสโมสรฟุตบอลชลบุรี  เอฟซี 
ระหว่างกลุ่มอายุ ไม่เกิน 30 ปีกับกลุ่มอายุเกิน 30 ปี ต่อส่วนประสมทางการตลาด 7 ประการ พบว่าด้านราคา 



ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เนื่องจากอายุเป็นตัวแปรหนึ่งของข้อมูลประชากรศาสตร์ซึ่ง
จะมีผลต่อการบริโภค (Siriwan Serirat; et al., 2007; Aschara Nopwinyoowong, 2007) และสอดคล้อง
กับการศึกษาของ พลากร มะโนรัตน์ ธงชัย เจริญทรัพย์มณี และผาณิต บิลมาศ (Palakorn Manorat; 
Thongchai Charoensupmanee; & Phanit Billamas, 2011) ได้ศึกษาความคิดเห็นของผู้ชมที่มีต่อการ
แข่งขันฟุตบอลไทยพรีเมียร์ลีกผลการศึกษาพบว่าความคิดเห็นของผู้ชมที่เป็นนักเรียนนักศึกษามีสูงกว่าผู้
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/รับจ้าง และสอดคล้องกับ Gibson, et al (2003) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจเข้าชมกีฬา พบว่า ปัจจัยด้านอายุที่แตกต่างกันจะส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าชมการแข่งขันกีฬาที่
แตกต่างกัน อย่างไรก็ตามส าหรับการเปรียบเทียบระหว่างกลุ่มอายุ ไม่เกิน 30 ปี กับกลุ่มอายุเกิน 30 ปี ต่อ
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร พบว่า ไม่แตกต่างกันจากผลการศึกษาดังกล่าวจะ
สอดคล้องกับแนวคิด ของ Fernando Lera-López (2011) ที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการเข้าชม
กีฬาในประเทศสเปน พบว่า อายุที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการเข้าชมกีฬาทั้งในระดับอาชีพและระดับสมัครเล่น 
และงานวิจัยของ สิทธิโชค แก้วขาว (Sittichoke Kaewkhaw, 2012) ที่ศึกษาความพึงพอใจต่อส่วนประสม
การตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเชียร์ฟุตบอลสโมสรบางกอกกล๊าส เอฟซี พบว่า ปัจจัยทางด้านอายุ
ทีม่ีความแตกต่างกันไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเชียร์ฟุตบอลสโมสรบางกอกกล๊าส เอฟซี 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1. จากความพึงพอใจของแฟนฟุตบอลต่อส่วนประสมทางการตลาด 7 ประการ ในด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการ พบว่ากลุ่ม
อายุไม่เกิน 30 ปีและกลุ่มอายุเกิน 30 ปี มีความพึงพอใจต่างกัน โดยกลุ่มอายุไม่เกิน 30 ปี มีค่าเฉลี่ยสูงกว่า
กลุ่มอายุ 30 ปี จากข้อมูลผลจากการวิจัยดังกล่าวสามารถน าไปใช้ในการประชาสัมพันธ์ให้ตรงกับลุ่มเป้าหมาย
ได้อย่างถูกต้องและมีประสิทธิภาพ ส าหรับการเชิญเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลหรือการเชิญชวนแฟนฟุตบอลเข้า
ร่วมกิจกรรมของสโมสร 

2. ส าหรับความพึงพอใจของแฟนฟุตบอลต่อส่วนประสมทางการตลาด 7 ประการ ในด้านผลิตภัณฑ์
และด้านบุคลากร พบว่า กลุ่มอายุไม่เกิน 30 ปีและกลุ่มอายุเกิน 30 ปี มีความพึงพอใจไม่ต่างกันโดยมีความ  
พึงพอใจในระดับมากที่สุด จากข้อมูลผลจากการวิจัยดังกล่าวสามารถไปใช้ในการประชาสัมพันธ์กับกลุ่มเป้าหมาย
โดยทั่วไปทุกกลุ่มอายุซึ่งจะท าให้การประชาสัมพันธ์เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ  
 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 1. ควรมีการศึกษาต่อยอดและควรเจาะลึกในลีกระดับรองลงมาของประเทศไทยเนื่องจากในแต่ละ
ระดับการแข่งขันนั้น สโมสรมีความพร้อมแตกต่างกัน เช่น ในลีกสูงสุดนั้นส่วนมากจะเป็นสโมสรใหญ่ สโมสร   
ที่มีชื่อเสียงและมีงบประมาณในการบริหารค่อนข้างสูง แต่ในระดับลีกรองลงมา สโมสรจะมีขนาดเล็กลงและ
งบประมาณน้อยซึ่งอาจจะได้ผลที่แตกต่างกัน 
 2. ควรเพิ่มเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลอื่นๆ เช่น การสัมภาษณ์เจาะลึก (In depth Interview) 
ควบคู่ไปกับการแจกแบบสอบถามเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลายหรือเฉพาะเจาะจงมากขึ้นเพ่ือที่จะน าผลลัพธ์ที่
ได้จากการศึกษามาใช้ประกอบกันให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
 3. ควรมีการศึกษาความต้องการจ าเป็นของแฟนบอลต่อส่วนประสมทางการตลาด 7 ประการ ซึ่งจะ
ท าให้ทราบทั้งสถานการณ์ในปัจจุบันและความต้องการของแฟนบอลซึ่งจะท าให้การพัฒนาเป็นไปอย่างมี
ทิศทางและตรงประเด็นความต้องการ 



           4. ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมถึงกลุ่มตัวอย่างที่เข้าชมโดยสาเหตุนอกเหนือไปจากการเป็นแฟนบอลของ
สโมสรนั้นๆ เพ่ือที่จะได้ศึกษาถึงปัจจัยของกลุ่มที่ยังไม่ได้เป็นแฟนบอลเพ่ือน ามาใช้ประโยชน์ในการสร้างฐาน
แฟนบอลซึ่งเป็นสิ่งที่ส าคัญท่ีสุดในการด าเนินงานของทุกๆ สโมสรฟุตบอล 
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