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บทคัดย่อ 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดของทีมฟุตบอลสโมสรฟุตบอลสมุทรปราการเอฟซี 

เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ดําเนินการวิจัยโดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบ
เฉพาะเจาะจง กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้บริหารสโมสรฟุตบอลสมุทรปราการเอฟซีและผู้บริหารของ
บริษัทผู้ให้การสนับสนุนผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการวิเคราะห์ข้อมูลเอกสาร วิเคราะห์สรุปอุปนัย
และวิเคราะห์เหตุและผล ซ่ึงผลการวิจัยพบว่า 1) ด้านผลิตภัณฑ์ สโมสรมีเสื้อแข่งขันเป็นสินค้าหลัก และมี
รูปแบบ ลวดลาย สีสัน (สีฟ้า-ขาว ลายทางตรงสลับ) เป็นเอกลักษณ์หน่ึงเดียวไม่ซํ้าใครในประเทศไทย และใส่
เร่ืองราวความน่าสนใจเพ่ือเพ่ิมมูลค่า 2) ด้านการตั้งราคา แบ่งออกเป็นการกําหนดราคาในส่วนของสินค้าท่ี
ระลึกและราคาบัตรเข้าชมการแข่งขันในส่วนของเสื้อแข่งสโมสรได้ปรับรูปแบบโดยกําหนดราคาเท่าเดิมในส่วน
ของราคาบัตรเข้าชมการแข่งขันเนื่องยังคงไว้ซ่ึงราคาเท่าเดิมเพ่ือให้เหมาะกับสภาพเศรษฐกิจ 3) ลดพื้นที่เช่า
ร้านขายของที่ระลึกเปลี่ยนมาเน้นการขายผ่านออนไลน์ 4) ส่งเสริมการตลาดร่วมกับผู้ให้การสนับสนุนสโมสร
ด้วยการคิดรูปแบบการประชาสัมพันธ์ท่ีเหมาะสมให้กับตัวผลิตภัณฑ์และแฟนคลับท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย เช่น 
อนุญาตให้ใช้บัตรกดเงินสดท่ีเป็นสมาชิกอยู่แทนตั๋วปี ในการเข้าชมฟุตบอลนัดเหย้าได้ทุกนัด หรือการร่วมกัน
ออกแบบลายตู้กดน้ําอัตโนมัติตู้เติมเงินออนไลน์อัตโนมัติ ลวดลายของสโมสรสมุทรปราการ เอฟซีที่ตั้งใน
จังหวัดสมุทรปราการทั้งหมด 5) ด้านบุคลากร มีการจัดหาผู้ดูแลฝ่ายสิทธิประโยชน์เพื่อประสานงานกับบรรดา
ผู้ให้การสนับสนุนสโมสร 6) ด้านกระบวนการมีการนําระบบเทคโนโลยี และ 7) ด้านการสร้างและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ มีการเพ่ิมรถสุขาในวันแข่งขันเพ่ือให้เพียงพอต่อการใช้งานการปรับปรุงสนามซ้อมใหม่
ทั้งหมดเพื่อยกระดับการฝึกซ้อมและสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีในความเป็นมืออาชีพ 
 
คําสําคัญ : กลยุทธ์การตลาด สโมสรฟุตบอล 

 
Abstract 

The research on the Topic of Marketing Strategy of the Samutprakan football club 
season 2017 .  This qualitative research has been conducted by in-depth interviews with five 
executives of the professional football club which include executives Samutprakan football 
club and the Executive of Samutprakan football club sponsored. Using the purposive sampling 
technique. Researcher analyzed this data using content, analytic induction, cause and effect 
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analysis. The research found that the 1 )  Product :The club is selling of the Jersey t-shirt in 
main found that in the coat development should focus on modern design, styles, patterns, 
colors (blue - white striped straight swap) is a unique one, unique in the country. And add an 
interesting story to enhance the value of the shirt. 2) Price: No price increase 3) Place: Cancel 
the rental area souvenir shop. Changed to focus on online sales. 4 ) Promotion: Marketing co-
sponsored by the club thought patterns appropriate publicity. Products with the fans and the 
audience. 5) People : Providing benefits manager. 6) Process : technology to use in their work 
and facilitate such. And 7 )  Physical evidence: Renovating the training center Such as adding 
more mobile toilets in match day. 
 
Keywords : Marketing Strategy, Football Club  
 
บทนํา 
 ในปี พ.ศ.2552 สมาพันธ์ฟุตบอลเอเชีย ได้ออกระเบียบว่าด้วยความเป็นสโมสรฟุตบอลอาชีพอย่าง
สมบูรณ์แบบ เป็นผลให้สมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทย ต้องดําเนินการจัดตั้ง บริษัท ไทยพรีเมียร์ลีก จํากัด 
ข้ึนเพ่ือเป็นผู้จัดการแข่งขันฟุตบอลลีกภายในประเทศอย่างเป็นอาชีพที่แท้จริง โดยมี ดร.วิชิต แย้มบุญเรือง 
เป็นประธานกรรมการ และออกระเบียบให้ผู้บริหารสโมสรฟุตบอลอาชีพ ต้องจัดตั้งในรูปนิติบุคคล (บริษัท) 
เพื่อดําเนินการบริหารสโมสร ส่งผลให้มีการแข่งขันเชิงรูปแบบ การบริหารจัดการให้เป็นมืออาชีพยิ่งข้ึน รวมทั้ง
แพร่หลายออกไปยังส่วนภูมิภาคทั่วประเทศ จากเดิมที่สโมสรฟุตบอลต่างๆ จะกระจุกตัวอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลเท่าน้ัน จึงกลับมาเป็นที่นิยมของแฟนฟุตบอลไทยอีกคร้ัง  
 ในปัจจุบันมีการปรับเปลี่ยนโครงสร้างการแข่งขันฟุตบอลลีกอาชีพในประเทศไทยอีกคร้ัง โดยแบ่งเป็น 
4 ระดับ ดังนี้ 
 Thai league 1 จํานวน 18 ทีม 
 Thai league 2 จํานวน 16 ทีม 
 Thai league 3 จํานวน 24 ทีม 
 Thai league 4 จํานวน 60 ทีม 
 การสื่อสารและการตลาดจึงเป็นเคร่ืองมือสําคัญในการปลุกกระแสความนิยมและสร้าง ฐานแฟนคลับ
เพื่อให้ได้มาซ่ึงเงินสนับสนุนในการปรับปรุงทีม ท้ังโดยการซ้ือตัวนักเตะทีมดังจากต่างชาติและการปรับปรุง
สนามแข่งให้ได้ มาตรฐานสากลและมีขนาดใหญ่ข้ึน จึงทําให้การแข่งขันฟุตบอลไทยมีความเข้มข้นและน่า
ติดตาม อีกทั้งยังทําให้ยอดขายสินค้าที่ระลึกเพิ่มสูงข้ึนไปด้วย  
 สโมสรสมุทรปราการเอฟซี ได้ทําการจดทะเบียนบริษัทข้ึนมาในชื่อ บริษัท สโมสรฟุตบอลจังหวัด
สมุทรปราการ จํากัด เพ่ือการบริหารจัดการสู่ธุรกิจฟุตบอลอาชีพอย่างแท้จริง มีหลักฐานการทําทีมทุกอย่างท่ี
โปร่งใส และสามารถตรวจสอบได้ โดยรายได้หลักของสโมสรฯ จะเกิดจากผลงานในสนาม อันจะนํามาซ่ึงแฟน
คลับ ก่อนกระจายออกวงกว้างสู่การได้รับการสนับสนุนจากสปอนเซอร์ และต่อยอดไปสู่การเป็นแบรนด์ชั้นนํา 
ที่สามารถยืนอยู่ได้ด้วยตัวเอง ตามแบบฉบับของทีมฟุตบอลอาชีพ นอกจากนี้ฝ่ายบริหารของทีมยังคิดกลยุทธ์
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___________________________________________________________________________________________ 
 
ด้านการตลาดและการประชาสัมพันธ์มากมายร่วมกับบรรดาแบรนด์สินค้าและผลิตภัณฑ์ต่างๆ ท่ีสนใจเข้ามา
เป็นู้สนับสนุน เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดร่วมกันในทางธุรกิจ 
 สโมสรฟุตบอลจังหวัดสมุทรปราการ ยังเดินหน้าพัฒนาอย่างเป็นระบบ ด้วยการดําเนินการจดแจ้ง
สโมสรกีฬาอาชีพ ตามพระราชบัญญัติส่งเสริมลีกอาชีพ กับการกีฬาแห่งประเทศไทย โดยเป็นสมาชิกเลขที่ 
062 เพ่ือให้ได้มาตรฐาน คลับไลเซนซ่ิง หรือ ข้อกําหนดท่ีสหพันธ์ฟุตบอลนานาชาติ (ฟีฟ่า) ปัจจุบันสโมสร
ฟุตบอลจังหวัดสมุทรปราการ ถือเป็นทีมในระดับ ไทยลีก 4 ลําดับต้นๆ ที่ผ่านเกณฑ์ คลับไลเซนซ่ิง ท่ีทาง
สมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทย กําหนดไว้ ทั้งในเร่ืองโครงสร้าง การจัดการ สนามแข่งขัน ท่ีถูกต้องตาม
มาตรฐาน 
 ผู้ทําวิจัยจึงสนใจที่จะทําการศึกษาถึง กลยุทธ์การตลาดของทีมฟุตบอล สโมสรฟตบอลสมุทรปราการ 
เอฟซี ฤดูกาล 2017 โดยหวังว่าผลของการวิจัยคร้ังนี้จะเป็นประโยชน์ต่อสโมสรฟุตบอลสมุทรปราการเอฟซี
และสโมสรฟุตบอลอาชีพต่างๆ ทําให้เข้าใจ รับรู้ถึงปัญหา ความสําคัญการปรับกลยุทธ์ อันจะทําให้สโมสร
สมุทรปราการเอฟซี ได้ต่อยอดความสําเร็จต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาปัญหา/สาเหตุท่ีเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การตลาดสโมสรฟุตบอลสมุทรปราการ เอฟซี 
ฤดูกาล 2017 
 2. เพื่อศึกษาเเนวทางการวางกลยุทธ์ทางการตลาดและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดนํามาปรับใช้
ในอนาคต 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

งานวิจัยเร่ือง กลยุทธ์การตลาดของทีมฟุตบอลสโมสรฟุตบอลสมุทราการ เอฟซี ฤดูกาล 2017 มี
แนวคิดท่ีเก่ียวข้องได้แก่ แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาด 7P ของ Kotler (2003) และแนวคิดการจัด
กิจกรรมทางการตลาดที่เก่ียวข้องกับการเป็นผู้สนับสนุนด้านกีฬา Sports Sponsorship ของ Jobber and 
Fahy (2009) 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 

แบบแผนของการวิจัย 
การวิจัยในคร้ังนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
ประชากรและตัวอย่าง 
ผู้วิจัยมองไปท่ีกลุ่มบุคคลผู้ที่เป็นคนคิด วางแผน กําหนดกลยุทธ์ และ กลุ่มบุคคลในระดับปฏิบัติการณ์

ที่นํากลยุทธ์เหล่านี้ไปใช้ กล่าวคือ คณะผู้บริหารของสโมสรฟุตบอลสมุทรปราการ เอฟซี ประจําฤดูกาล 2016-
2017และผู้บริหารบริษัทผู้ให้การสนับสนุนสโมสรฯ รวมท้ังสิ้น 20 คน  

เคร่ืองมือวิจัย 
ใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) เป็นการสัมภาษณ์ผู้บริหารที่เก่ียวข้องกับการ

วางแผนกลยุทธ์และการดําเนินกิจกรรมการตลาดของสโมสรโดยใช้การสัมภาษณ์แบบพบหน้าและพูดคุยทาง
โทรศัพท์ ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือด้วยวิธีการแบบสามเส้า (Triangulation) 
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ผลการวิจัย 
จากการท่ีผู้วิจัยดําเนินการวิจัยด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับบรรดาผู้บริหาร

สโมสรฟุตบอลสมุทรปราการ เอฟซี และผู้บริหารบริษัทผู้ให้การสนับสนุนทําให้ได้ ปรากฏเป็นผลการวิจัยสรุป
ได้ดังน้ี 

สโมสรฟุตบอลสมุทรปราการ เอฟซี เป็นสโมสรฟุตบอลประจําจังหวัดสมุทรปราการ ประสบปัญหาการ
หางบประมาณการสนับสนุนทีมในการแข่งขันฟุตบอลเป็นปัญหาหลักมาโดยตลอด โดยมีการส่งทีมทําการ
แข่งขันในระบบฟุตบอลอาชีพเข้าปีท่ี 9 แล้ว โดยตลอดระเวลาที่ผ่านมา งบประมาณในการทําทีมแต่ละปีมา
จากผู้ให้การสนับสนุน คิดเป็นสัดส่วน ร้อยละ 50 จากเงินส่วนตัวของผู้บริหารสโมสรฯ คิดเป็นสัดส่วน ร้อยละ 
25 จากการทําธุรกิจในนามบริษัทสโมสรฟุตบอลสมุทรปราการ จํากัด คิดเป็นสัดส่วน ร้อยละ 15 และจากการ
สนับสนุนของสมาคมฟุตบอลแห่งประเทศไทย คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 10 โดยเม่ือยิ่งมีการปรับโครงสร้างการ
แข่งขันฟุตบอลภายในประเทศข้ึนใหม่ ทําให้สโมสรฟุตบอลสมุทรปราการ เอฟซี ถูกจัดอยู่ในระดับ T4 ซ่ึงอยู่
ระดับลีกที่ท้ายที่สุดของประเทศ ทําให้ยิ่งประสบปัญหาในการหาผู้สนับสนุนมากข้ึนไปอีก ด้วยเหตุปัจจัยใน
การไม่มีการถ่ายทอดสดผ่านโทรทัศน์เหมือนระดับลีกที่สูงกว่า บรรดาองค์กรต่างๆก็ไม่เห็นประโยชน์ที่จะ
สนับสนุน สโมสรฟุตบอลสมุทรปราการ เอฟซี จึงต้องจัดทํากลยุทธ์การตลาด เพื่อจูงใจบรรดาองค์กรต่างๆให้
เปลี่ยนใจมาเป็นผู้ให้การสนับสนุน 

สโมสรฯยังพบปัญหาท่ีเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การตลาดแตกต่างกันไป โดยแบ่งเป็น 7 รูปแบบตามแนวคิด
ของ ฟิลลิป คอตเลอร์ในด้านต่างๆดังน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) สโมสรมีผลิตภัณฑ์เพ่ือจําหน่ายในร้านค้าสโมสรอยู่หลายประเภท เช่น เสื้อ
แข่งสโมสร ผ้าพันคอ ธง เสื้อยืด เสื้อโปโล เสื้อแจ๊กเกต พวงกุญแจ เป็นต้น โดยมีเสื้อแข่งสโมสรเป็นสินค้าหลัก 
โดยในฤดูกาลที่ผ่านมาในส่วนของเส้ือแข่งพบว่ามีจํานวนเหลือจากการจําหน่าเป็นจํานวนมาก เนื่องด้วยการ
ออกแบบอาจจะยังไม่เป็นท่ีถูกใจให้แฟนคลับให้ซ้ือหาเก็บไว้ และการที่ไม่มีโลโก้สินค้าของผู้สนับสนุนหลักใน
การคาดหน้าอกก็เป็นอีกหน่ึงปัจจัยที่ทําให้เสื้อแข่งตัวดังกล่าว ถูกลดความน่าสนใจลง ควรปรับให้มีจุดขาย มี
เร่ืองราวของเสื้อแข่งที่น่าสนใจเพ่ือเกิดแรงจุงใจในการเลือกซ้ือมากยิ่งข้ึน รวมไปถึงการจัดวางโลโก้สินค้าผู้ให้
การสนับสนุนต่างๆบนเสื้อให้ดูลงตัว 

ด้านราคา (Price) พบว่าราคาบัตรเข้าชมการแข่งขันมีราคาถูกกว่าสโมสรอ่ืน คือ 60 บาท ทุกที่นั่ง
สําหรับทีมเหย้า และ 100 บาท ทุกที่น่ังสําหรับทีมเยือน ในส่วนของราคาขายเสื้อแข่งสโมสรพบว่าราคาที่ตั้งไว้ 
550 บาท สมเหตุสมผลเพราะมีต้นทุนการผลิตท่ีสูง ใช้ผ้าคุณภาพดี และประกอบกับข้อมูลที่สโมสรฯได้จาก
แฟนแฟนคลับของสโมสรยินดีสนับสนุนถ้าแบบของเสื้อเป็นที่ถูกใจ มีเอกลักษณ์ 

ด้านสถานที่จัดหน่าย (Place) พบว่าผู้คนเร่ิมีแนวโน้มซ้ือของท่ีระลึกผ่านทางช่องทางออนไลน์มาก
ยิ่งข้ึน และการเช่าพื้นท่ีขายในห้างสรรพสินค้าไม่คุ้มค่าการลงทุน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ไม่มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเพ่ิมเติม ด้วย
งบประมาณที่จํากัด ทําให้ต้องมุ่งไปท่ีการทําทีมเป็นอันดับแรกก่อน 

ด้านบุคลากร (People) ขาดผู้ดูแลและประสานงานในด้านสิทธิประโยชน์ต่างๆกับบรรดาผู้ให้การ
สนับสนุนสโมสร และผู้ที่สนใจแต่ยังไม่เข้าใจถึงรูปแบบสิทธิประโยชน์ท่ีจะได้รับเม่ือให้การสนับสนุน และ
จํานวนคนในการตอบคําถามต่างๆ ทั้งการสอบถามข้อมูลและสั่งซ้ือสินค้าในแฟนเพจไม่เพียงพอ 

ด้านกระบวนการ (Process) มีปัญหาเร่ืองระบบการสั่งซ้ือสินค้าผ่านทางแฟนเพจที่มีการตกหล่นใน
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___________________________________________________________________________________________ 
 
การตรวจสอบรายการสินค้าคงเหลือ และ เผลอเรอในการไม่ได้ตอบทุกคนที่สอบถามเข้ามา 

ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical evidence) ในส่วนพ้ืนท่ีรอบสนามกีฬาพบว่ายังขาดสิ่งอํานวย
ความสะดวกเพื่อตอบสนองต่อผู้เข้าชมไม่เพียงพอ เช่น ห้องสุขา ในส่วนของสนามซ้อมอยู่ในสภาพที่ไม่สวยงาม
นักและดูไม่เป็นมืออาชีพเม่ือพาผู้ให้การสนับสนุนเยี่ยมชมสถานที่ 
 
อภิปรายผล 

จากผลการวิจัยสามารถสรุปเเนวทางการวางกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อการแข่งขันในฟุตบอลลีก 
ฤดูกาล 2017 และนํามาอภิปรายผลได้ดังนี้ 

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์สินค้าที่ระลึก (Product) ยังคงกําหนดให้เส้ือแข่งขันสโมสรเป็นสินค้าหลัก
ของสโมสรฯ โดยวางกลยุทธ์สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับเสื้อแข่งผ่านเร่ืองราวท่ีสร้างและให้คุณค่า โดยกําหนดแนวคิด
ประจําฤดูกาลภายใต้ชื่อว่า 9 together โดยเพิ่มความพิเศษด้วยการเปลี่ยนโลโก้สโมสรฯเป็นสีทอง เพื่อ
ต้อนรับการเข้าสู่ปีที่ 9 ของสโมสร ในส่วนของเสื้อ เป็นเสื้อคอปก เรียบหรู มีสไตล์ ใช้สีฟ้าท่ีดรอปโทนสีลงมา
เพื่อเป็นการถวายความไว้อาลัยพระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดชแต่ยังคงไว้ซ่ึงสีอันเป็น
เอกลักษณ์ลายทางสลับฟ้าขาวของสโมสรฯ เลข ๙ สีดํา บนคอเสื้อด้านหลัง เป็นสัญลักษณ์เพื่อระลึกถึงพระ
มหากรุณาธิคุณท่ีมีต่อพระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดช และร่วมก้าวไปด้วยกันในปีที่ 9 ของ
สโมสรฯ และใช้ผ้าคุณภาพดี ผ้าหายใจได้ สุดยอดเน้ือผ้าจากแบรนด์ Sakka ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Triruk (2011) ท่ีได้สรุปไว้ว่า ผู้บริโภคให้ความสําคัญต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์สินค้าในร้านแมนยูช็อป คือคุณภาพ
และมาตรฐานของผลติภัณฑ์ความสวยงามและความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ภายในร้าน 

2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price) จากการทําวิจัยและรวบรวมช้อมูล โดยเล็งเห็นจากผลงานทีมท่ีไม่ได้
ดึงดูดแฟนคลับมากมายเหมือนแต่ก่อนอีกทั้งสภาวะเศรษฐกิจก็หยุดชะงัก ทําให้การวางนโยบายทางด้านราคา
ตั๋วเข้าชมเป็นเร่ืองที่ละเอียดอ่อน การข้ึนราคาจะมีผลกระทบแน่นอนต่อยอดผู้เข้าชม จึงมีการกําหนดกลยุทธ์
ให้ราคาบัตรเข้าชมยัง คงจําหน่ายในราคาเท่าเดิมท่ี 60 บาท ทุกท่ีนั่งสําหรับทีมเหย้า และ 100 บาท ทุกท่ีนั่ง
สําหรับทีมเยือน เช่นเดียวกับราคาขายเสื้อแข่งท่ียังคงราคาท่ีเท่าเดิม 550 บาท เพราะประเมินแล้วว่าน่าจะ
ขายเสื้อแข่งได้จํานวนมากข้ึนเน่ืองจากการวางกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ โดยมีการเพิ่มกลยุทธ์ด้านราคา ทํา
โปรโมชั่นร่วมกับผู้ซื้อตั๋วปีราคา 900 บาท ดูนัดเหย้าได้ทุกนัด ทุกรายการ พร้อมรับเสื้อแข่ง 1 ตัว ซ่ึงสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ Mahayossanunt (2012) ที่พบว่า ปัจจัยด้านราคา มีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ้ฎา ของผู้ซ้ือตั๋วปี 
สโมสรฟุตบอลอาชีพไทย พรีเมียร์ลีกในจังหวัดปทุมธานีมากที่สุด  

3. กลยุทธ์ด้านสถานที่จัดหน่าย (Place) ได้วางกลยุทธ์เน้นการเพ่ิมช่องทางการการจําหน่ายสินค้าทาง
ออนไลน์มากข้ึน โดยเฉพาะท่างแฟนเพจ และ สื่อสังคมออนไลน์ด้านต่างๆที่ได้รับความนิยม เพราะต้นทุนน้อย
กว่าการเช่าพ้ืนที่ในการเปิดขายในห้างสรรพสินค้า อีกท้ังกระบวนการขนส่ง จัดส่ง และระบบโอนเงินใน
ปัจจุบันสะดวกข้ึนมาก ทําให้พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไป 

4. กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People) จากการทําวิจัยพบว่าในปีที่ผ่านมา สโมสรฯขาดบุคลากรใน
ตําแหน่งฝ่ายสิทธิประโยชน์ ที่คอยประสานงาน ให้ความรู้ความเข้าใจในหลักการตลาดในวงการฟุตบอลยุค
ปัจจุบัน คอยสอบถามถึงความต้องการขององค์กรหรือผู้ท่ีสนใจให้การสนับสนุนสโมสรฯ เพื่อกําหนดกลยุทธ์ใน
การทําการตลาดร่วมกัน จึงจําเป็นอย่างยิ่งต้องสรรหาผู้ที่มีความสามารถทางด้านน้ี 
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ดังที่กล่าวไว้ข้างต้น เม่ือพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าเปลี่ยนไป ได้มีการเปลี่ยนกลยุทธ์ใน
เร่ืองช่องทางจัดจําหน่ายสินค้าที่มาเน้นในด้านออนไลน์มากยิ่งข้ึน จึงต้องสรรหาของบุคลากรด้านนี้เข้ามาทํา
หน้าท่ีที่มีความอดทนและมีไหวพริบ คอยถามตอบข้อสงสัย ชักจูงให้ซื้อสินค้าและต้องสามารถปิดการขายให้ได้
ทันที พร้อมส่งของให้ลูกค้าอย่างเร็วท่ีสุดเม่ือทําการโอนเงินเรียบร้อยแล้ว สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Chuaychunoo (2016) ได้ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าออนไลน์ ผลการศึกษาวิจัย
พบว่า การให้ข้อมูลสินค้าได้รวดเร็ว และกระบวนการให้บริการ ทุกปัจจัยส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน
ทางสังคมออนไลน์ 
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ข้อเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช้ วงการฟุตบอลไทยพัฒนาและเปลี่ยนแปลงไปทุกปี การจะสร้าง
หรือกําหนดกลยุทธ์ใดๆ ก็ตามข้ึนอยู่กับหลายปัจจัย ณ ขณะนั้น และหลายบริบทท่ีต้องตัดสินใจควบคู่กันไป  

2. สําหรับการวิจัยคร้ังน้ี แม้จะเป็นการวิจัยกับสโมสรฟุตบอลขนาดเล็กท่ีงบประมาณการทําทีมต่อ
ฤดูกาลไม่สูง ใช้วิธีการสัมภาษณ์ผู้บริหารสโมสรฯ และผู้ให้การสนับสนุนสโมสรฯเป็นหลัก เน่ืองจากต้องการ
ทราบถึงรูปแบบและแนวคิดรอบด้านของผู้เก่ียวข้องกับสโมสรฯ มาใช้ในสโมสรฟุตบอลเองแต่อย่างไรก็ตาม
หากมีการศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์การตลาดระหว่างสโมสร หรือ แม้แต่การศึกษาเปรียบเทียบข้ามลีก หรือ
ศึกษาสโมสรฟุตบอลระหว่างประเทศ น่าจะให้ความรู้และเห็นแนวทางที่ถูกต้องและสามารถนํามาพัฒนา
สโมสรฟุตบอลอาชีพในประเทศไทยได้ครอบคลุมและชัดเจนยิ่งข้ึน 
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