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บทคัดยอ 
 
 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ (1) ศึกษาการรับรูการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของ
สโมสรแอรฟอรซ (2) ศึกษาภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซตามความคิดเห็นของแฟนคลับ        
(3) เปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรกับภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ และ (4) เพื่อศึกษา
ความสัมพันธของการการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซกับภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอรซ กลุมตัวอยางคือแฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซ จํานวน 400 คน โดยใช
แบบสอบถามในการเก็บขอมูล และวิเคราะหขอมูลโดยหาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ยคาสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดวยการทดสอบคาที (t-test) การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA) และวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) ผลการวิจัยพบวา 

ลักษณะประชากรศาสตรพบวา สวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 78.50มีอายุระหวาง 
25-34 ป คิดเปนรอยละ 42.00ประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 42.75 มีรายได
เฉล่ียตอเดือนระหวาง 20,001-30,000 บาท คิดเปนรอยละ 33.00 มีสถานภาพการสมรสคิดเปนรอย
ละ 48.30 และมีการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรี หรือเทียบเทา คิดเปนรอยละ 82.50 
 แฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซ มีการรับรูขอมูลขาวสารผานการสื่อสารการตลาดแบบ    
ครบวงจรอยูในระดับปานกลาง จากสื่อสังคมออนไลนของสโมสร ส่ือวิทยุโทรทัศน และส่ือ
วิทยุกระจายเสียง โดยเปดรับขาวสารเกี่ยวกับผลการแขงขันของสโมสรแอรฟอรซ ขาวสารขอมูล
ของสโมสรแอรฟอรซ การเลนเกมสประจําสัปดาห หรือผลการจับฉลากผลการเลนประจําสัปดาห 
และมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซอยูในระดับมาก 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และสถานภาพการสมรสตางกันมี
ความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 สวนเพศ 
อายุ และระดับการศึกษาตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซไมแตกตางกัน
และการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซมีความสัมพันธกับภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอรซ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ประกอบดวย 3 ชองทาง ไดแก ส่ือวิทยุ
โทรทัศนส่ือวิทยุกระจายเสียง และส่ือนิตยสาร 
 
คําสําคัญ: การรับรูส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ภาพลักษณ 
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ABSTRACT 

 
 The objectives of the research were (1) to study perception of Integrated Marketing 
Communication (IMC) of Air Force Clubs, (2) to study aspect of fans to Air Force Club’s 
image, (3) to compare demographic characteristics with Air Force Club’s image, and to 
study correlation of IMC of Air Force Club’s image with Air Force Club’s image. The data 
were collected by using questionnaire sampling from 400 members who were fans of    

Air Force Club. Data analysis employed frequency, percentage, arithmetic mean ( ) and 
standard deviation (S.D.), statistics used for hypothesis testing include t-test, one-way 
analysis of variance, and Pearson Product Moment Correlation Coefficient. The study 
presented the following results: 
 Demographic Fans’Air Force Club were males (78.50%), ages between 25-34 
(42.00%), government/stage enterprises occupation (42.75%), average monthly income 
between 20,001-30,000 baht (33.00%), marital status (48.30%), and lower than bachelor 
degree (82.50%) 
 Demographic Air Force Club Fans from the middle class get news updates about 
the league from IMC, social media, television broadcast, and radio reports. The fans are 
generally concerned about the league’s game results, club’s news and information, 
league’s schedule, and result of drawing lots. Demographic Air Force Club Fans play a 
big role in bringing the image of Air Force Club in high level. 

The hypothesis testing showed that different occupation, average monthly 
income, and marital status of fans’ Air Force Clubhad statistically significant differences 
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at the level of .05 on Air Force Club’s image. On the contrary, difference in gender, age, 
education had no statistical significance for their Air Force Club’s image. The IMC of Air 
Force Club showed correlation with Air Force Club’s imageatstatistical significance 
.05that was three channelsincluding television broadcastingmedia, radio broadcasting 
media, and printed media.  
 
Keywords: Perception, Integrated Marketing Communication, Image. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การศึกษาคนควาอิสระในคร้ังนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดีนั้น เปนความกรุณาอยางสูงจาก 
รองศาสตราจารยวิมลพรรณ อาภาเวท ที่กรุณาเปนอาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระ โดยให
คําปรึกษา และชวยแกไขปญหาอุปสรรคตางๆ ที่เกิดข้ึน ตลอดจนเปนกําลังใจกับผูวิจัยต้ังแตเร่ิม
ทําการคนควาอิสระฉบับนี้จนสําเร็จลุลวงไปดวยดี 
 ผูวิจัยขอขอบพระคุณ ดร. ธนชัย  โชคพิพัฒนพรและ ดร. ไกรพุฒิ  กีรกะจินดา ที่กรุณา
เปนประธานและกรรมการการคนควาอิสระ โดยใหคําแนะนําที่มีคุณคาตองานชิ้นนี้จนการคนควา
อิสระนี้มีความสมบูรณมากยิ่งข้ึน 

 นอกจากนี้ผูวิจัยขอขอบพระคุณ ดร. เรืองฤทธิ์  อุปละนาละ, อาจารยอรรถการ        
สัตยพาณิชย, อาจารยอภิญญพัทร  กุสิยารังสิทธิ์,  อาจารยฉัทนา  ปาปดถา และ อาจารยเอกนรี  
ทุมพล ที่ไดใหคําแนะนําที่เปนประโยชน ซึ่งทําใหผูวิจัยเกิดความเขาใจและมั่นใจในการคนควา
อิสระคร้ังนี้มากข้ึน ทั้งนี้ขอขอบพระคุณ คุณศรันย สันติพิพัฒนาชัย ประธานสโมสรแอรฟอรซ ที่ให
สัมภาษณเกี่ยวกับนโยบายหลักของสโมสรฟุตบอลแอรฟอรซ และอนุญาตใหเขาไปเก็บขอมูล     
จากแบบสอบถาม และใหคําแนะนําพรอมขอมูลตางๆ จนทําใหการคนควาอิสระคร้ังนี้สําเร็จลงไป
ไดดวยดี 
 สุดทายผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ครอบครัวใจสํารวมที่เขาใจและเปน
กําลังใจมาโดยตลอด จนทําใหการคนควาอิสระคร้ังนี้สําเร็จลงไปไดดวยดี 

ผูวิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสนี้ 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
1.1   ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 

การพัฒนาประเทศชาติใหมีความเจริญกาวหนา ข้ึนอยูกับผลสัมฤทธิ์ของการพัฒนาคน
และสังคมใหมีคุณภาพ การพัฒนาใหประชาชนมีสุขภาพพลานามัยที่สมบูรณแข็งแรงทั้งรางกาย
และจิตใจ ปราศจากโรคภัยไขเจ็บ สามารถเปนกําลังสําคัญในการพัฒนาประเทศชาติไดอยาง       
มีประสิทธิภาพจึงเปนส่ิงที่จําเปน การพัฒนาคนและสังคมที่มีคุณภาพโดยการเสริมสรางสุขภาวะ
ของประชาชนอยางครบวงจรและมีคุณภาพมาตรฐาน และมีกลยุทธที่สงเสริมการกีฬาเพื่อสราง
โอกาสใหเด็ก และเยาวชนพัฒนาทักษะดานการกีฬาสูความเปนเลิศ สรางนิสัยรักกีฬา และใชเวลา
วางใหเปนประโยชน มุงเนนการใชกีฬาเปนเคร่ืองมือในการพัฒนาคุณภาพชีวิตของคนในสังคม 
ดังนั้น แนวคิดการพัฒนากีฬาใหมีความเจริญกาวหนาเปนส่ิงที่สําคัญอยางยิ่ง เพราะนอกจากจะ
ทําใหประชาชนไดออกกําลังกาย และเลนกีฬาเพื่อสงเสริมสุขภาพทั้งรางกายและจิตใจแลว ความ
เจริญกาวหนาทางเศรษฐกิจ การพัฒนาเกี่ยวของกับองคประกอบในดานบุคลากร ดานการกีฬา 
รวมทั้งเกี่ยวของกับประชาชนทั่วไปในการเขามาชมกีฬาหรือใชบริการเพื่อการออกกําลังกายและ
เลนกีฬา โครงสรางพื้นฐานรองรับการแขงขันและอุปกรณ ดานการกีฬา รวมทั้งองคความรูดาน
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีการกีฬา จึงจําเปนตองมีการจัดบริหารจัดการองคกรแบบบูรณการให
ทุกภาคสวนที่เกี่ยวของมีสวนรวมและความเขาใจในทุกดาน (แผนพัฒนากีฬาแหงชาติฉบับที่ 5, 
2555 – 2559) 

ดวยเหตุที่การกีฬาไดรับความสนใจจนเปนที่นิยมในกลุมบุคคลสถาบันและแวดวงสาขา
ตางๆ เชน การศึกษา การแพทย การเมือง การปกครอง เศรษฐกิจและสังคม การกีฬาจึงเขามามี
บทบาท และสวนรวมสําคัญในการพัฒนา ตลอดจนเปนเคร่ืองมือและกลไกหนึ่ง ในการเขาถึง
บุคคลในทุกสาขาวิชาชีพ ชนชั้นและเชื้อชาติไดเปนอยางดี ซึ่งในปจจุบันนี้การกีฬามิใชเกี่ยวของ
เพียงแคเร่ืองของการออกกําลังกายเพื่อพลานามัยเพียงอยางเดียวอีกตอไป หากแตตัวของมันเองได
ถูกแปรเปล่ียนสภาพเปนสินคาซ่ึงกระบวนการแปรการแขงขันกีฬาใหเปนสินคานี้เปนผลมาจากการ
เติบโตของเศรษฐกิจแบบทุนนิยม ดวยการถายทอดออกอากาศทางโทรทัศนชวยใหกีฬาหลากหลาย
ประเภทกลายเปนกีฬาสากลหรือกีฬาโลก (Global Sports) โดยมีผูชมทั่วโลกเปนตลาดของการ
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แขงขันกีฬาเหลานี้ เหตุที่การจัดการแขงขันกีฬาสากลหรือกีฬาโลก จึงตองมีการจัดการดาน
การตลาดนั้น เนื่องจากตองใชเงินทุนในการจัดแขงมากและเกี่ยวพันกับผลประโยชนจํานวน
มหาศาลดังนั้นธุรกิจการตลาดกีฬา (Sports Marketing Business) จึงถูกริเร่ิมข้ึนและทําใหมีการ
พัฒนาความรู ในสาขาวิชาการตลาดกีฬาดวย โดยธุรกิจดังกลาวนี้มักผนวกเขากับธุรกิจส่ือมวลชน 
(Media Business) รวมกันเรียกวาธุรกิจตลาดและการสื่อสารกีฬา (Sports Media and Marketing 
Business) (รังสรรค ธนะพรพันธุ, 2544, น.8) 

ธุรกิจการตลาดกีฬามีกิจกรรมหลักในการรับจางจัดการดานการตลาดใหแกการแขงขัน
กีฬาทั้งระดับโลกระดับภูมิภาค  และระดับภายในประเทศการแขงขันกีฬาระดับโลก ไดแก  
การแขงขันโอลิมปก การแขงขันฟุตบอลโลก การแขงขันรักบ้ีฟุตบอลโลก ฯลฯ  ในขณะที่การแขงขัน
กีฬาระดับภูมิภาคนั้น ไดแก เอเซียนเกมส (Asian Games), ซีเกมส (SEA Games) เปนตน  สวน
การแขงขันระดับภายในประเทศประเภทที่มีการถายทอดโทรทัศน เชน การแขงขันฟุตบอล Premier 
League ในอังกฤษ, Calcio Serie A ในอิตาลี, PremieraLiga ในสเปน, Bundesliga ในเยอรมัน 
การแขงขันบาสเกตบอล NBA ในสหรัฐอเมริกา หรือแมแตการแขงขันฟุตบอล Thailand League 
ของประเทศไทย เปนตน 

ในปจจุบันกีฬาฟุตบอลขยับตัวข้ึนมาเปนกีฬาสากลพรอมๆ กับการเปล่ียนแปลงจากกีฬา
สมัครเลนไปเปนกีฬาอาชีพและไดรับการสงเสริมยิ่งข้ึนดวยความกาวหนาทางเทคโนโลยีโดยเฉพาะ
อยางยิ่งการผสานเทคโนโลยีดานอวกาศกับเทคโนโลยีสารสนเทศจนสามารถถายทอดโทรทัศนผาน
ดาวเทียมดวยความนิยมอยางสูงเปนที่แพรหลายไปทั่วโลกของกีฬาฟุตบอลนี้เองทําใหเกิดการ
กอต้ังสหพันธฟุตบอลระหวางประเทศ (FIFA Federation International de Football Association) 
ในป 2447 เพื่อทําหนาที่จัดระเบียบการแขงขันฟุตบอลระหวางประเทศ และดูใหภาคีสมาชิกปฏิบัติ
ตามระเบียบดังกลาว (FIFA.com, 2014) 

นอกจากนี้แลว FIFA ยังทําหนาที่พิพากษาและลงโทษภาคีสมาชิกที่ละเมิดระเบียบ
ตลอดจนพิจารณาขอพิพาทระหวางภาคีสมาชิกในสวนที่เกี่ยวกับฟุตบอลอีกดวยในปจจุบัน FIFA มี
ภาคีสมาชิกรวม 198 ประเทศ โดยมีสํานักงานใหญอยูที่นครซูริคประเทศสวิตเซอรแลนดแหลงที่มา
ของรายไดสําคัญของ FIFA อยูที่การจัดการแขงขันฟุตบอลโลกที่เรียกวา World Cup และดวย
กระบวนการที่สงเสริมสนับสนุนใหกีฬาฟุตบอลเปนกีฬาสากล โดยการทําใหเปนการคานี้จึงมีสวน
สําคัญ ในการพลิกโฉมหนาของรูปแบบการจัดการแขงขันกีฬา ดวยการถือผลประโยชนทางธุรกิจ
เปนหลัก และทําใหผลประโยชนดานกีฬากลายเปนผลประโยชนรองอยางหลีกเล่ียงไมไดดังนั้น 
ในชวงเวลาสองทศวรรษเศษที่ผานมานี้กระแสความเปลี่ยนแปลงของการจัดการแขงขันกีฬาไดเขา
มามีอิทธิพลตอการจัดการแขงขันฟุตบอลโลกอยางเต็มรูปแบบโดยที่ FIFA ในฐานะองคกรที่กํากับ
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ดูแลในกีฬาฟุตบอลและเจาของกรรมสิทธิ์การจัดการแขงขันฟุตบอลโลกไดเห็นชองทางในการ
แสวงหาสวนเกินทางเศรษฐกิจจากการแขงขัน โดยการขายสิทธิในการดูแลสิทธิประโยชนจากการ
แขงขันนั้นใหแกบริษัท International Sports and Leisure (ISL Worldwide) ซึ่งทําหนาที่ใหเชาชวง
สิทธิกับบริษัทรายอ่ืนๆ ตอไป ไดแก ผูดําเนินรายการถายทอดในประเทศตางๆ รวมไปถึงผูผลิตและ
จําหนายสินคาที่มีความประสงคจะทําการส่ือสารการตลาดตราสินคาของตนผานการจัดการแขงขัน
กีฬานี้ 

ดังที่กลาวมาขางตน กระบวนการปรับตัวสูความเปนสากลจึงเปนปจจัยสําคัญในการทําให
กีฬาฟุตบอลกลายเปนเปนกีฬาโลก มีสวนขัดเกลาและหลอหลอมทางวัฒนธรรมประเทศตางๆ 
นอกจากนี้ยังเปนเหตุใหการแขงขันฟุตบอลโลกมิไดมีสถานะเปนเพียงบริการสันทนาการขนาด
มหึมาที่มีผูชมในสนามประมาณ 2.6 ลานคน และผูชมทางโทรทัศนประมาน 37,000 ลานคน
เทานั้น หากแตยังไดเปนชองทางขนาดใหญ และมีประสิทธิภาพในการเขาถึงผูชมกีฬาฟุตบอลทั่ว
โลกอีกดวยดังนั้นในการทําธุรกิจที่ตองการการสื่อสารการตลาดที่เขาถึงคนเปนจํานวนมากและ
ครอบคลุมตลาดสวนใหญทั่วโลกนั้น จึงเปนที่นาสนใจอยางยิ่งที่จะพิจารณาถึงรายการแขงขันกีฬา
ฟุตบอลโลก ในฐานะของชองทางการส่ือสารการตลาดที่ทรงประสิทธิภาพสูงในยุคปจจุบัน   
(รังสรรค ธนะพรพันธุ, 2544, น. 8) 

ในประเทศไทยกีฬาฟุตบอลเปนกีฬาที่ไดรับความนิยมตลอดมา ซึ่งสโมสรแอรฟอรซ ก็เปน
หนึ่งในทีมที่ไดรับความนิยม สโมสรแอรฟอรซ เร่ิมกอต้ังเมื่อ ป พ.ศ. 2489 โดยจอมพลอากาศเฉลิม
พระเกียรติ วัฒนางกูล ผูบัญชาการทหารอากาศโดยรวมสมัยกับทีมตางๆ ในอดีต อาทิ ทีมธนาคาร
รวม ทีมมุสลิม ทีมชายสด ทีมมหรสพ ซึ่งถือเปนทีมฟุตบอลชั้นนําในชวงเวลาดังกลาว โดยสโมสรฯ 
สามารถควาแชมปถวยพระราชทานประเภท ก. ซึ่งถือไดวาเปนการแขงขันที่ยิ่งใหญที่สุดในสมัยนั้น
รวมทั้งส้ิน 12 คร้ัง  และในจํานวนนี้เปนการครองแชมปติดตอกัน 7 สมัยซอน  ซึ่งเปนเปนสถิติที่ยัง
ไมมีใครทําลายไดเลยนับจากอดีตจนปจจุบัน  รวมไปถึงการทําสถิติของประเทศไทยในการชนะเลิศ
ถวยพระราชทานครบทุกถวย คือ ถวยพระราชทานประเภท ก. ข. ค. และ ง. (สมาคมฟุตบอลแหง
ประเทศไทยฯ ไดจัดการแขงขันโดยการแบงเปนระดับชั้นเชนเดียวกับสมาคมฟุตบอลอังกฤษ คือ 
ระดับถวยพระราชทาน ประเภท ก. ข. ค. และ ง. ทีมชนะเลิศในแตละระดับ จะไดรับถวย
พระราชทานของพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว) อันเปนเกียรติประวัติยาวนานจนถึงบัดนี้รวมไปถึง 
การชนะเลิศถวยพระราชทานควีนสคัพ, แชมปพรีเมียรลีก, แชมปเอฟเอคัพ, แชมปโตโยตาคัพ เรียก
ไดวาหากจะมีการจัดการแขงขันในระดับนานาชาติใหมๆ แบบใดก็ตาม สโมสรแอรฟอรซจะเปน  
ผูควาชัยในปแรกของการจัดการแขงขันเสมอมาและในวันที่ 19 กุมภาพันธ พ.ศ. 2553 ที่ผานมา 
สโมสรแอรฟอรซ ไดเปล่ียนแปลงตราสัญลักษณ และทําการปรับปรุงระบบการทํางานเขาสูความ
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เปนมืออาชีพตามกฎเกณฑ และระเบียบตางๆ ที่สมาคมฟุตบอลแหงประเทศไทยในพระบรม
ราชูปถัมภและสมาคมฟุตบอลแหงเอเชีย ไดกําหนดไวถึงการเปนนิติบุคคลอยางสมบูรณเพื่อใหเขา
สูมาตรฐานการแขงขันหนึ่งเดียวกับนานาชาติ โดยไดรวมกับ บริษัทแอรฟอรซ ยูไนเต็ด จํากัด      
เพื่อทําการสรางภาพลักษณใหม(Re-Branding) ภายใตชื่อ สโมสรแอรฟอรซ ยูไนเต็ด รวมกับ
สโมสรสมาชิกอ่ืนๆ อีกกวารอยองคกรสําหรับการแขงขันฟุตบอล ตราบจนถึงปจจุบันนี้ 

จากการสัมภาษณผูบริหารสโมสรแอรฟอรซ คุณศรันย สันติพิพัฒนาชัย ดํารงตําแหนง
ประธาน บริษัท แอรฟอรซ ยูไนเต็ด จํากัด ผูวิจัยไดสัมภาษณเกี่ยวกับนโยบายหลักของสโมสร    
แอรฟอรซมี 4 ขอ ดังนี้ 
 1. พัฒนาสโมสรฟุตบอลแอรฟอรซสูความเปนเลิศ โดยวางเปาหมายไวคือการเปนแชมป
ทุกรายการที่ลงทําการแขงขันพรอมทั้งพัฒนานักกีฬาใหมีศักยภาพพรอมรับใชทีมชาติไทย 
 2. มุงพัฒนาคุณภาพชีวิตของประชาชนและสังคม โดยเร่ิมจากขาราชการกองทัพอากาศ
ทุกระดับช้ันและเยาวชนทุกกองบินทั่วประเทศ สงเสริมใหมีการออกกําลังกายมีสุขภาพพลานามัย  
ที่สมบูรณแข็งแรงทั้งรางกาย และจิตใจ ปราศจากโรคภัยไขเจ็บ และเปดคลินิกสอนกีฬาฟุตบอล
ใหแกเยาวชนใหใชเวลาวางใหเปนประโยชน หางไกลยาเสพติด 
 3. สรางช่ือเสียงที่ดีงามใหแกกองทัพอากาศ โดยมุงเนนพัฒนาแฟนคลับใหมีคุณภาพ 
เนื่องจากสโมสรแอรฟอรซ มีประวัติยาวนาน และมีแฟนคลับมากมายทั่วประเทศ วาเปนกองเชียรที่
มีสีสัน  สนุกสนานใหการสนับสนุนทีมนักเตะตลอดการแขงขัน  และไมเคยสรางความวุนวาย        
การทะเลาะวิวาทของแฟนบอลอันทําใหเกิดการเสียชื่อเสียงใหแกกองทัพอากาศ 
 4. บริหารสโมสรแอรฟอรซ ใหเกิดความยั่งยืน โดยมุงเนนความสําคัญกับผลสําเร็จของ
สโมสรในระยะยาว และหลีกเล่ียงความเสี่ยงทางการเงินการคลัง ดําเนินงานในทุกๆ ดานที่มี
ความสําคัญ จะตองผานการอนุมัติจากบอรดบริหารของบริษัทอยางเขมงวด กอนจะเปนแผนการ
ดําเนินงาน 
 จากที่กลาวมาขางตน ทําใหผูศึกษามีความสนใจศึกษาเกี่ยวกับ“การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจรที่มีความสัมพันธตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ” โดยทําการศึกษาเก่ียวกับการรับรู
การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร และภาพลักษณสโมสรแอรฟอรซของแฟนคลับ และศึกษา
ความสัมพันธของการการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซกับภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอรซ เพื่อนําผลการวิจัยที่ไดไปเปนแนวทางในการวางแผนทางการตลาดของสโมสร 
แอรฟอรซใหเขาถึงกลุมแฟนคลับและขยายกลุมแฟนคลับใหมากข้ึน 
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1.2 วัตถุประสงค 
 
1.2.1 เพื่อศึกษาระดับการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ 
1.2.2 เพื่อศึกษาภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซตามความคิดเห็นของแฟนคลับ 
1.2.3 เพื่อเปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน 

สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษากับภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
1.2.4 เพื่อศึกษาความสัมพันธของการการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสร 

แอรฟอรซกับภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
 

1.3 ขอบเขตของการศึกษา 
 

1.3.1 ดานเนื้อหา ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ประกอบดวย 
  1.  ทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร 
  2.  แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
  3.  แนวคิดเกีย่วกับการรับรู  
  4.  แนวคิดเกี่ยวกับภาพลักษณ 
  5.  แนวความคิดการตลาดกีฬา 
  6.  ขอมูลเกี่ยวกับสโมสรแอรฟอรซ 
  7.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

1.3.2 ดานประชากรและกลุมตัวอยาง  
 1. ประชากรในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก ประชาชนที่เปนแฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซ
ที่เขาชมการแขงขันฤดูกาลในปการเขงขัน พ.ศ. 2556 จํานวน 48,417 คน (บริษัท ไทยพรีเมียรลีก 
จํากัด, 2556)  
 2. กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก แฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซโดยใช
สูตรคํานวณ ของ Taro Yamane(Yamane,1976, pp. 886-887) และกําหนดคาความคลาด
เคล่ือนที่ยอมรับได .05 ซึ่งไดจํานวนตัวอยาง 360 ตัวอยาง เพื่อใหผลการศึกษาที่เปนจริงมากที่สุด 
ผูศึกษาจึงปรับจํานวนกลุมตัวอยางเปน 400ตัวอยาง  ผูศึกษาไดใชการสุมตัวอยางโดยอาศัยหลัก
ไมใชความนาจะเปน (Non-probability sampling) ดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental 
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sampling) จากประชากรที่อยูภายในสนามกีฬากองทัพอากาศธูปะเตมียซึ่งผูศึกษาไดกําหนดคุณสมบัติ
ของผูตอบแบบสอบถามจะตองเปนแฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซ เทานั้น 

1.3.3 ดานตัวแปร 
 1.  ตัวแปรอิสระ ไดแก 
  1.1  ลักษณะประชากรศาสตร ประกอบดวย  

- เพศ  
- อายุ  
- อาชีพ  
- รายไดเฉล่ียตอเดือน  
- สถานภาพการสมรส  
- ระดับการศึกษา 

  1.2  การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรสโมสรแอรฟอรซ 
 2.  ตัวแปรตาม ไดแก ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 

1.3.4  ดานเวลา ผูวิจัยเก็บขอมูลวันที่ 4 พฤษภาคม 2557 นัดแขงขันระหวางสโมสรแอรฟอรซ 
พบกับ สโมสรบุรีรัมย ยูไนเต็ด 

1.3.5  ดานพื้นที่ไดแกสนามกีฬากองทัพอากาศธูปเตมีย กรุงเทพมหานคร 
 

1.4สมมติฐาน 
 
สมมติฐานที่ 1  ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน 

สถานภาพการสมรส และระดับการศึกษาตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
แตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 2  การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซที่มีความสัมพันธ
กับภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
 
1.5 กรอบแนวคิด 

 
การศึกษาเร่ือง “การสื่อการตลาดแบบครบวงจรที่มีความสัมพันธตอภาพลักษณของสโมสร

แอรฟอรซ” ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎีตางๆ ที่เกี่ยวของกับการส่ือสารการตลาดแบบ 
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ครบวงจร การรับรู และภาพลักษณ รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจร การรับรู และภาพลักษณมาเปนกรอบแนวคิด ดังนี้ 
 ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 

 
       
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพ1.1 กรอบแนวคิด 
 

1.6 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 
1.6.1  เปนแนวทางใหแกนักการตลาด และนักส่ือสารการตลาดในการศึกษา วิเคราะห

เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดผานกีฬา  
1.6.2  เปนแนวทางใหแกนักการตลาดและนักส่ือสารการตลาด ในการศึกษาการรับรูของ

ผูบริโภคที่มีตอการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ 
1.6.3  เปนขอมูลสําหรับนักวิชาการหรือนักวิจัยในการนําไปใชเปนแนวทางการศึกษาการ

ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีผลตอภาพลักษณของสโมสรฟุตบอลในคร้ังตอไป 
 

 
 
 

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร

สโมสรแอรฟอรซ 

 

 

 

 
ภาพลักษณของสโมสร       

แอรฟอรซ 

ลักษณะประชากรศาสตร 
- เพศ 
- อาย ุ
- อาชีพ 
- รายไดเฉล่ียตอเดือน 
- สถานภาพการสมรส 
- ระดับการศึกษา 
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1.7 นิยามศัพท 
 

1.7.1 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร หมายถึง การประสมประสานเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดหลายๆ อยางเขาดวยกันที่ใชส่ือสารกับผูบริโภคที่เปนแฟนคลับของสโมสร        
แอรฟอรซ เพื่อเกิดการรับรูขาวสารของสโมสรแอรฟอรซ 

1.7.2 การรับรู หมายถึงการเห็น การไดยิน และการไดรับขอมูลขาวสารผานเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ 

1.7.3 แฟนคลับ หมายถึง กลุมคนที่ชื่นชอบและเขาชมการแขงขันกีฬาฟุตบอลของ
สโมสรแอรฟอรซ 

1.7.4 สโมสรแอรฟอรซ หมายถึง สโมสรฟุตบอลทหารอากาศ กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2489 
โดยจอมพลอากาศเฉลิมเกียรติ วัฒนางกูล ผูบัญชาการกองทัพอากาศ และในป พ.ศ. 2553 เปล่ียน
ชื่อเปนสโมสรแอรฟอรซ ยูไนเต็ด หลังจากนั้นในป พ.ศ. 2556 บริษัท เอวิเอ แซทคอม จํากัด เขามา
เปนสนับสนุนหลักไดเปล่ียนช่ือเปน สโมสรแอรฟอรซ เอวิเอ เอฟซี และในป พ.ศ. 2557 บริษัท 
เซ็นทรัล รีเทลคอรปอเรช่ัน จํากัด ไดเขามาเปนผูสนับสนุนหลักแทนบริษัท เอวิเอ แซทคอม จํากัด 
ไดเปล่ียนช่ือสโมสรอีกคร้ังภายใตชื่อ สโมสรแอรฟอรซ เซ็นทรัล เอฟซี 

1.7.5 ภาพลักษณ หมายถึง ความเชื่อ ความคิด ทัศนคติ และความประทับใจท่ี
ประกอบข้ึนจากการรับรูขอมูลขาวสารผานทางเครื่องมือส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสร 
แอรฟอรซ 

 

 
 
 



 

 

บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

การวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษา “การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีความสัมพันธตอ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ” ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูศึกษาไดนําแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่
เกี่ยวของมาศึกษา เพื่อใชเปนแนวทางการศึกษาดังตอไปนี้ 

2.1  ทฤษฎีเกี่ยวกบัลักษณะประชากรศาสตร 
2.2 แนวคิดเกี่ยวกบัการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
2.3 แนวคิดเกี่ยวกบัการรับรู 
2.4 แนวคิดเกี่ยวกบัภาพลักษณ 
2.5 แนวความคิดการตลาดกฬีา 
2.6 ขอมูลเกี่ยวกับสโมสรแอรฟอรซ 
2.7 งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

2.1 ทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 
 
 อัญชนี วิชยาภัย บุนนาค (2540, น. 40) กลาววา ลักษณะทางประชากร และสังคมเศรษฐกิจ
นั้นมีความสําคัญในการบริหารงานของนักการตลาดตลอดจนนักส่ือสารตางๆ ดวยจัดเปนลักษณะ
ขอมูลปฐมภูมิที่นักตลาดสนใจ เชน เพศ อายุ รายได อาชีพ การศึกษา สถานภาพการสมรส
ระดับช้ันทางสังคม ฯลฯ เนื่องจากเปนปจจัยพื้นฐานอยางหนึ่ง ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
บริโภค และบริการของผูบริโภค นักการตลาดไดใชแนวความคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรนี้
เพื่อใชในการแบงสัดสวนการตลาด (Segmentation) ดวย 
 1.  เพศ ผูหญิงและผูชายมีความแตกตางกันทางความคิดคานิยม และทัศนคติรวมถึง
พฤติกรรมความตองการตลอดจนการตัดสินใจซื้อสินคา 
 2.  อายุ มีผลตอพฤติกรรมการแสดงออกและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อโดยเปนปจจัยที่ทํา
ใหคนมีความแตกตางกันทางดานความคิดและพฤติกรรม และเปนส่ิงกําหนดความแตกตางในเร่ือง
ความยากงายในการชักจูงใจดวย โดยการวิจัยทางจิตวิทยาพบวา เม่ือคนอายุมากข้ึนโอกาสในการ
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ถูกชักจูงใจจะลดลง นอกจากน้ี คนที่มีวัยตางกันมักจะมีความตองการในส่ิงตางๆ แตกตางกันดวย
ซึ่งรวมไปถึงความตองการรสนิยมในสินคา และบริการตางๆ ที่เปล่ียนแปลงไปตามวัฏจักรของชีวิต
ดวยอายุจึงเปนปจจัยที่สําคัญโดยเปนเงื่อนไขของความสนใจ และการตัดสินใจในการบริโภคสินคา
และบริการ 
 3. ระดับการศึกษา มีงานวิจัยหลายช้ินที่แสดงใหเห็นวาการศึกษาของผูรับสารนั้นทําให
ผูรับขาวสารมีการเปดรับสารแตกตางกันออกไป เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูงความสนใจในขาวสาร
กวางขวางแตจะไมคอยเช่ืออะไรงายๆ โดยจะตองมีหลักฐานหรือเหตุผลสนับสนุนเพียงพอจึงจะเช่ือ
และโอกาสในการไดรับขอมูลขาวสารของผูมีการศึกษาสูงจึงมีมากกวาทําใหมีโลกทัศนกวางกวา
การตัดสินใจในเร่ืองใด จึงมีความละเอียดมากข้ึนการโนมนาวใจเกิดข้ึนไดยาก  อยางไรก็ตามการ
วิ เคราะหความรูของผู รับสารนั้น   ไมควรยึดถือเฉพาะพื้นฐานของการศึกษา  ที่ ไดจาก
สถาบันการศึกษาของผูรับสารเทานั้น เพราะการแสวงหาความรูสามารถกระทําไดดวยตนเองจาก
แหลงอ่ืนๆ ไดเชนเดียวกัน 
 4. สถานภาพการสมรส มีสวนสําคัญในการตัดสินใจของคน คนโสดจะมีอิสระทางความคิด
รวมทั้งการใชเวลาในการตัดสินใจมากกวาคนที่แตงงาน เนื่องจากไมมีภาระผูกพันหรือตองมีความ
รับผิดชอบมากเทากับคนที่แตงงานแลว 
 5. อาชีพ คนที่มีอาชีพตางกันยอมมองโลกมีแนวคิดอุดมการณ และคานิยมตอส่ิงตางๆ
แตกตางกันไป ซึ่งรวมไปถึงทัศนคติ และความคิดเห็นในการใชสินคาและบริการตางๆ ดวยกลาวคือ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อจะเปนผลมาจากอาชีพดวย 
 6. รายได เปนปจจัยที่มีความสําคัญกับการบริโภค รายไดเปนเครื่องกําหนดความตองการ
ของคนตลอดจน กําหนดความคิดของคนกํากับส่ิงตางๆ รายไดเปนส่ิงที่นักการตลาดและนัก
โฆษณาตระหนักถึงเสมอในการวางแผนโฆษณาเนื่องจากการกําหนดกลยุทธทางดานราคาจะตอง
มีความสัมพันธกับรายไดของผูบริโภคดวย 
 
2.2 แนวคิดเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
 
 2.2.1 ความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 
 เสรี วงษมณฑา (2547, น. 90-94) กลาววา เปนการประสมประสานเครื่องมือ
ส่ือสารการตลาดหลายๆ อยางเขาดวยกันอยางเหมาะสม เพื่อดําเนินการสงเสริมการตลาด ซึ่งให
ความสําคัญกับวิธีการส่ือสารเพ่ือการจูงใจทุกรูปแบบ และแสดงบุคลิกภาพของสินคาอยางชัดเจน
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หรือเปนกระบวนการของการพัฒนาแผนงานการส่ือสารการตลาดที่ตองใชการสื่อสารเพื่อการจูงใจ
หลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง 
 Shimp (2000, p. 124) กลาววา คือกระบวนการพัฒนาและนํารูปแบบตางๆ ของ
การส่ือสารการตลาดมาใชกับลูกคากลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง โดยเร่ิมจากการศึกษาความ
ตองการของกลุมเปาหมาย และนําผลที่ไดมาพัฒนา ในการกําหนดรูปแบบ และวิธีของการส่ือสาร
เพื่อใหสามารถจูงใจกลุมเปาหมาย ลักษณะที่สําคัญของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 
 1. กอใหเกิดพฤติกรรม (Affect Behavior) นอกจากการทําใหเกิดการรับรู และ
เปล่ียนแปลงทัศนคติแลว ยังตองทําใหเกิดการตอบสนองทางพฤติกรรมใหตรงกับวัตถุประสงค
ทางการตลาดดวย คือการตัดสินใจซื้อและเกิดการซ้ือในทันที 
 2. ใชการสื่อสารการตลาดหลากหลายรูปแบบ (Use All Forms of Contacts) ใน
การเขาถึงกลุมเปาหมายและส่ือถึงตราสินคาไดอยางมีประสิทธิผล ซึ่งรูปแบบการส่ือสารการตลาด
นี้   ไมจํากัดเฉพาะการโฆษณาในลักษณะที่ไมจําเพาะเจาะจงบุคคล (Mass Media Advertising)     
แตยังรวมถึงรูปแบบการตลาดทางตรงและการส่ือสารการตลาดแบบมีปฏิสัมพันธ (Interactive 
Communication) หรือการส่ือสาร 2 ทาง (Two-way Communication)  
 นอกจากนี้ตองสามารถวัดประสิทธิผลของการสื่อสาร (Communication Effectiveness) 
ไดจากประสิทธิภาพของตนทุน (Cost Efficiency) ภาพลักษณ (Image) และผลกระทบ (Impact) 
ซึ่งผลจากกิจกรรมทางการตลาดตางๆ จะทําใหความรูเกี่ยวกับตราสินคา (Brand Knowledge) 
ของผูบริโภคเปล่ียนแปลงไป จะสงผลตอทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบริโภคดวย ดังนั้น นักการตลาด
จึงตองสรางคุณคาตราสินคาอยางตอเนื่องเพื่อจูงใจใหเกิดพฤติกรรมเชิงบวก อันจะชวยเพิ่ม
ยอดขายใหตราสินคาอีกทางหนึ่ง 
 2.2.2 แนวคิดเกี่ยวการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร มีแนวคิดหลัก 4 ประการ คือ 
 1. การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร จะรวมการติดตอส่ือสารทุกรูปแบบที่
เหมาะสมของลูกคา(IMC Coordinates all customer communication) โดยระลึกวาบุคคลสะสม
ขอมูลตลอดเวลาและขอมูลที่เหมาะสมมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งการส่ือสารการตลาดจะ
มีหลายรูปแบบ ไดแก 
 1.1 การโฆษณา (Advertising) 
 1.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 
 1.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
 1.4  การประชาสัมพันธ (Public Relations) 
 1.5  การตลาดโดยตรง (Direct Marketing) 
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 1.6    การจัดกิจกรรมพิเศษ (Special Event) 
 1.7    การจัดแสดงสินคา (Displays) 
 1.8    การจัดโชวรูม (Showroom) 
 1.9    การจัดศูนยสาธิตการทํางานของสินคา (Demonstration Center) 
 1.10   การจัดสัมมนา (Seminar) 
 1.11  การจัดนิทรรศการ (Exhibition) 
 1.12  การจัดศูนยฝกอบรม (Training Center) 
 1.13  การใชบริการ (Services) 
 1.14  การใชพนักงาน (Employee) 
 1.15  การบรรจุภัณฑ (Packaging) 

 1.16  การใชยานพาหนะของบริษัทเคลื่อนที่ (Transit) 
 1.17  การใชปายตางๆ (Signage) 
 1.18  การใชเครือขายการสื่อสารอิเล็กทรอนิกส (Internet) 
 1.19  การใชสินคาเปนส่ือ (Merchandising) 
 1.20  การใหสัมปทาน (Licensing) 

 2.  การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร จะเร่ิมตนที่ลูกคาไมใชตัวสินคา (IMC starts 
the customer, not the product) จุดเร่ิมตนในการติดตอส่ือสารจะเร่ิมจากผลิตภัณฑ โดยคนหา
วิธีการที่จะติดตอส่ือสารถึงลูกคาเปาหมายเกี่ยวกับประโยชนของสินคาที่ลูกคาจะไดรับ ซึ่งการ
เร่ิมตนจะเร่ิมจากความรูสึกนึกคิดของลูกคา และคนหาส่ิงที่มีคุณคาในสายตาของลูกคาแลว
ยอนกลับไปศึกษาคุณสมบัติของสินคา และระบุโครงสรางของขาวสารซึ่งตองติดตอกับผูรับสารเปน
เปาหมาย 
 3.  การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรพยายามคนหาการติดตอส่ือสารกับลูกคา 
แตละกลุมใหเขาถึงดวยความถี่สูงสุด (IMC seeks to create one-to-one communication with 
customers) โดยเร่ิมจากจุดเร่ิมตนที่วาลูกคาทุกคนมีเอกลักษณและจะตอบสนองโดยการ
ติดตอส่ือสารที่มีลักษณะเฉพาะบุคคลใหดีที่สุด 
 4.  การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร จะสรางการติดตอส่ือสารแบบสองทางกับ
ลูกคา (IMCcreates two-way communication with customers) ทั้งที่ใชส่ือ (Media) และไมใชส่ือ 
(Non-media) นอกจากน้ียังตองใหขอมูลกับลูกคาตลอดจนรับฟงความคิดเห็นและความตองการ
ของลูกคา กลาวคือ จะตองรับฟงส่ิงที่ลูกคาพูดหรือตองการ แลวกําหนดขาวสารและจัดการ
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ตอบสนองส่ิงที่ลูกคาตองการ ซึ่งส่ิงเหลานี้สามารถจะสรางงานการส่ือสารที่ตอบสนองความ
ตองการของลูกคาได (ธีรพันธ โลทองคํา, 2551, น.  26-27) 
 2.2.3 การที่จะเลือกใชเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานน้ัน
นักการตลาดจะตองคํานึงถึงปจจัย 3 ประการดังนี้ 
 1.  การเลือกใชเคร่ืองมือใหเหมาะสม กลุมตลาดเปาหมาย โดยตองทราบกลุมตลาด
เปาหมาย และพิจารณาจากลักษณะตางๆ ไมวาจะเปนลักษณะทางประชากรการดําเนินชีวิตของ
กลุมตลาดเปาหมาย รูปแบบการใชสินคาของธุรกิจที่กลุมตลาดเปาหมายจะใช และลักษณะทาง
ภูมิศาสตร เพื่อนําลักษณะตางๆ เหลานี้มาพิจารณาถึงเคร่ืองมือที่จะเขาถึงกลุมตลาดเปาหมาย
มากที่สุด 
 2.  การเลือกใชเคร่ืองมือเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางธุรกิจที่ไดกําหนดไว ทั้งนี้
วัตถุประสงคที่แตกตางกันจะมีการใชเคร่ืองมือในการสื่อสารการตลาดที่ผสมผสานกัน ในการที่จะ
ใหบรรลุวัตถุประสงคในทุกดาน โดยสิ่งที่สําคัญของการสื่อสารนั้นเคร่ืองมือทุกประเภทจะตองเปน
การผสมผสานกันเปนไปในทิศทางเดียว และสามารถบรรลุวัตถุประสงคสุดทายเดียวกัน คือสรางให
ผูบริโภคเกิดพฤติกรรมหรือเกิดความสนใจในตราสินคา 
 3.  การควบคุมใหอยูภายใตงบประมาณที่กําหนด โดยจะตองสามารถแบงสันปนสวน    
สวนงบประมาณของเครื่องมือแตละประเภทตามความเหมาะสมของการใช ซึ่งจะตองพิจารณาถึง
วัตถุประสงค และกลุมตลาดเปาหมาย หากนักการตลาดสามารถจัดงบประมาณไดเปนอยางดี ก็จะ
ทาํใหการใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถบรรลุวัตถุประสงคของธุรกิจไดงายข้ึน 
 4.  เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดที่จะนํามาใชนั้น มีหลายประเภท และการจะเลือกใช
เคร่ืองมือใด ตองดูถึงความเหมาะสม และวัตถุประสงคของธุรกิจ โดยที่เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแตละประเภทจะมีรูปแบบลักษณะ และความสําคัญที่แตกตางกันออกไป 
 2.2.4 เครื่องมือที่ใชในการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร หลักๆ มีดังนี้ 
  1.  การโฆษณา (Advertising) การโฆษณาเปนเคร่ืองมือหนึ่งที่สําคัญประเภทหนึ่ง ที่
จะประสบความสําเร็จในการแนะนําตราสินคาใหม รวมทั้งปกปองสวนแบงทางการตลาดของสินคา
แมวาการโฆษณาเปนเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดที่ตองใชการลงทุนคอนขางสูง แตการโฆษณา
สามารถจะส่ือสารไปยังผูบริโภคไดเปนจํานวนมากจะทําใหตนทุนในการติดตอกับผูบริโภคแตละคน
คอนขางตํ่าหนาที่ตางๆ ของการโฆษณาในการส่ือสารกับผูบริโภค 
   1.1 แจงขอมูล (Informing) โดยบอกถึงตราสินคาเพื่อใหความรูเกี่ยวกับลักษณะ    
และประโยชนที่ไดรับจากการใชสินคานั้น นอกจากนี้ยังสามารถชวยในการเพิ่มยอดขายจากสินคา
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ที่มีอยูและชวยในการสรางใหตราสินคาของธุรกิจเปนที่จดจําในใจของผูบริโภคไดเปนอันดับตนๆ 
(Top-of-mind awareness – TOMA) ในชวงที่สินคากําลังอยูในชวงเจริญเติบโตได 
   1.2 ชวยในการจูงใจผูบริโภค (Persuading) การโฆษณาที่มีประสิทธิภาพจะตอง
เปนการโฆษณาที่สามารถจูงใจใหผูบริโภคลองใชสินคาที่โฆษณา โดยการทําใหเกิดความตองการ
เบ้ืองตน (Primary demand) คือการสรางความตองการที่จะใหผูบริโภคซื้อในสินคาหรือบริการนั้น
และสรางใหเกิดความตองการขั้นที่สอง (Secondary demand) คือความตองการที่จะใหผูบริโภค
ซื้อเฉพาะตราสินคาของบริษัทเทานั้น ซึ่งหากเกิดความตองการในระดับนี้ก็จะทําใหเกิดความภักดี
ในตราสินคาตอมา 
   1.3 กอใหเกิดการจดจําสินคาได (Reminding) การโฆษณาจะตองทําใหผูบริโภค
สามารถจดจําตราสินคาของบริษัทได เมื่อใดที่เขานึกถึงสินคาซ่ึงตราสินคาของธุรกิจไดมีการ
โฆษณาไว ผูบริโภคจะตองสามารถนึกถึงตราสินคาของบริษัทไดเปนอันดับแรกในการที่เขาจะเลือก
ซื้อสินคานั้น และในทางกลับกันการโฆษณายังจะตองสามารถทําใหผูบริโภคที่ไมไดใชสินคาหรือ
บริการของธุรกิจสามารถจดจําตราสินคาจากการโฆษณาและเปล่ียนมาใชตราสินคาได 
   1.4 เพิ่มคุณคาใหกับสินคา (Adding value) ซึ่งลักษณะพื้นฐาน 5 ประการที่
โฆษณาจะสามารถเพิ่มคุณคาใหกับสินคาหรือบริการไดคือ 
  1.4.1 การทําใหสินคานั้นดูแปลกใหม / ทันสมัย 
  1.4.2 การปรับปรุงคุณภาพและเนื้อหาของการโฆษณา 
  1.4.3 การเพิ่มทางเลือกในการรับรูใหกับผูบริโภค 
  1.4.4 สามารถเพิ่มสวนแบงทางการตลาดและเพิ่มกําไรใหกับธุรกิจได 
  1.4.5 ชวยใหบริษัทประสบความสําเร็จในความพยายามดานอ่ืนๆ มากข้ึน 

  โดยที่ Schultz et al. (1995, p. 17) ไดกลาวเพิ่มเติมถึงการโฆษณาวาเปนรูปแบบ
ของการสรางการติดตอส่ือสารดานตราสินคา (Brand contact) ซึ่งการที่จะใชการโฆษณานั้นจะใช
ในกรณีดังตอไปนี้ 
   1.5 การสรางความแตกตางในสินคา (Differentiation) การใหผูบริโภคไดทราบถึง
ขอดีของสินคาที่มีเหนือกวาคูแขง 
   1.6 ตองการยึดตําแหนงครองใจสินคา (Brand positioning) การที่ผูบริโภคนึกถึง   
ตราสินคาอันดับแรกเม่ือพูดถึงสินคาประเภทหนึ่ง 
   1.7 สรางผลกระทบ (Impact) การโฆษณาอาจจะทําใหผูบริโภคจํานวนมากรูจัก    
และนําไปพูดตอกันจนทําใหตราสินคาเปนที่รูจักกันอยางแพรหลายและอาจสงผลใหเกิดผูบริโภค
ใหมเพิ่มข้ึน 
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   1.8 การตอกย้ําตําแหนงสินคา (Repeating Brand Positioning) บอกถึงความ
แตกตางในสินคา เพื่อทําใหผูบริโภครูสึกดีและมั่นใจกับสินคา ในการทําการส่ือสารการตลาดดวย
การโฆษณาจะตองใชส่ือตางๆ ในการเขาถึงคนกลุมใหญซึ่งส่ือที่มักใชในปจจุบันนี้ คือ 
 1.8.1 ส่ือโทรทัศน เปนส่ือกระจายเสียงที่แพรหลายสําหรับผูชมในวงกวางทั้ง
ในระดับภูมิภาคและระดับประเทศ โดยสามารถระบุเวลาใหครอบคลุมกลุมผูชมที่เปนเปาหมายได 
ซึ่งในปจจุบันนอกจากโทรทัศนแลวยังมีเคเบ้ิลทีวีเปนส่ือกระจายเสียงในวงแคบเฉพาะกลุมอีกดวย 
 1.8.2 ส่ือวิทยุ เปนส่ือที่มีการเขาถึงมากเนื่องจากมีราคาคาส่ือที่ถูกมีทั้งสถานี
ที่ครอบคลุมสวนภูมิภาค และทั่วประเทศจึงทําใหสามารถสรางสรรคงานโฆษณาที่มีความ
หลากหลายหรือเจาะจงเฉพาะกลุมตามความสนใจ และรูปแบบการดําเนินชีวิต แตเนื่องจากผูฟง
อาจไมไดใหความสนใจการฟงวิทยุเพียงอยางเดียว ขณะทํากิจกรรมในชีวิตประจําวันตางๆ  
จึงจําเปนตองใชความถี่ในการใชส่ือคอนขางสูงเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพในการส่ือสารออกไป 
 1.8.3 หนังสือพิมพ เปนส่ือที่มีการเขาถึงสูงทั้งระดับทองถิ่นจนถึง
ระดับประเทศ  ส่ือหนังสือพิมพสามารถใหขอมูลที่ทันสมัยมีรายละเอียด และความยาวไดมากพอ 
ขอดอยของหนังสือพิมพคือกําหนดกลุมเปาหมายไดยาก เนื่องจากเปนกลุมที่กวางมากและมีราคาคา
โฆษณาที่สูง 
 1.8.4 นิตยสาร เปนส่ือที่มีความหลากหลายและเขาถึงผูคนเฉพาะกลุมไดมาก
เนื่องจากบุคคลมักใหความสนใจกับนิตยสารที่เกี่ยวของกับสาขาอาชีพและความสนใจเฉพาะดาน
ของตน จึงถูกจัดใหอยูเปนส่ือเฉพาะบุคคล (Personal Medium) แมวาขอมูลในนิตยสารจะไม
ทันสมัยเทากับหนังสือพิมพ แตก็สามารถผลิตผลงานที่มีสีสันสวยงามใกลเคียงกับความจริงเปน
อยางดี อีกทั้งผูบริโภคสามารถเก็บไวใชในการอางอิงได 
 1.8.5 ส่ือกลางแจง เปนส่ือที่ใชตัวอักษรภาพสัญลักษณหรืออ่ืนๆ เพื่อใหผูอาน
เกิดการรับรูและตีความ ไดแก ปายโฆษณาตามอาคาร แท็กซ่ี ขางรถเมล รถไฟฟา และปายคอยรถ
ประจําทาง ปายในสนามกีฬา เปนตน ส่ือกลางแจงมักใชกับผูบริโภคที่มีความเคล่ือนไหวและเห็นได
ในระยะไกล จึงตองถูกสรางสรรคใหมีความดึงดูดสายตาไดเปนอยางดี แตมีขอจํากัดคือไมสามารถ
ใชขอความที่มีความละเอียดได 
 1.8.6 ส่ือประเภทอ่ืน ไดแก ส่ือภายในรานประเภทตางๆ ซึ่งเปนส่ือโฆษณา          
ณ จุดขาย ไดแก ปายโปสเตอรติดกระจก ธงราว ธงแขวน ปายแสดงบนช้ันแสดงสินคา เปนตน 
 1.8.7 การจัดวางในรานคาปลีก ซึ่งเปนรูปแบบของการโฆษณาที่เกี่ยวของกับ
การสงเสริมการขาย โดยจะมีการจัดวางหรือตกแตงรานใหนาดึงดูดใจ นอกจากนี้การจัดวางโชวใน
รานก็ยังเปนการสรางภาพลักษณของการบริการ และนําไปสูการสื่อสารที่เกิดประสิทธิผลอีกดวย 
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 1.8.8 ส่ืออินเทอรเน็ตหรือเว็บไซต เปนส่ืออีกประเภทหนึ่งที่เปนชองทางใหมใน
การใชโฆษณา ใหขอมูลเกี่ยวกับสินคา และบริการโดยผานทางส่ืออินเทอรเน็ตหรือเว็บไซตตางๆ ซึ่ง
ในปจจุบันนิยมใชกันอยางแพรหลาย เนื่องจากสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดเปนจํานวนมาก 

 1.8.9 การตลาดทางตรง (Direct marketing) การโฆษณามีเคร่ืองมือตางๆ ที่
นิยมกันอยางมาก โดยใชในการสรางการรับรู กระตุนใหผูบริโภคสนใจขอเสนอของการบริการให
ความรูแกผูบริโภคเกี่ยวกับลักษณะของการบริการสรางตําแหนงการบริการของธุรกิจใหอยูภายใน
ใจผูบริโภค และชวยใหการบริการซึ่งเปนส่ิงที่จับตองไมไดดูเปนส่ิงที่จับตองได และเห็นภาพของการ
บริการที่ชัดเจนข้ึน 
 2.  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) ซึ่ง ธีรพันธ โลทองคํา (2545, น. 29) กลาว
วาเปนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดที่มุงเสนอคุณคาขอเสนอหรือส่ิงจูงใจพิเศษ (Extra Value)        
แกกลุมเปาหมาย ไมวาจะเปนผูบริโภคพนักงานขายหรือแมกระทั่งผูจําหนายสินคาอยางรานคาเอง
ก็ตาม เพื่อเรงใหเกิดการซื้อสินคาใหเร็วข้ึน และกอใหเกิดอัตราการซ้ือใหมากข้ึนดวย เชน การให
คูปองสวนลด การแถมสินคา ตลอดจนการชิงโชคและการแขงขัน เปนตน 
 วิธีที่ชวยกระตุนการซื้อใหเกิดข้ึนอยางรวดเร็วในสถานการณการแขงขันทาง
การตลาดบางคร้ังการส่ือสารการตลาดดวยการโฆษณา และประชาสัมพันธอาจไมเพียงพอที่จะทํา
ใหธุรกิจบรรลุเปาหมาย ไดการสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ ที่กระตุนและโนมนาวใจผูบริโภค
กลุมเปาหมายจึงมีบทบาทอยางยิ่งสําหรับธุรกิจ ในการสงเสริมและสนับสนุนในการส่ือสาร
การตลาดใหบรรลุผล โดยจะตองเลือกใหเหมาะสมกับแผนงานหรือวัตถุประสงคทางการการ
สงเสริมการขายเปนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดที่มักนํามาใชในชวงระยะเวลาส้ันๆ โดยมี
วัตถุประสงคในการนําการสงเสริมการขาย 4 ประการดังนี้ 
 2.1 การทดลองใชผลิตภัณฑดวยวิธีการสงเสริมการขายตางๆ ไมวาจะเปนการ 
ลดราคา การใหของแถม และการแจกคูปอง เพื่อที่จะกระตุนใหผูบริโภคทดลองสินคา ซึ่งจะเปนโอกาส
ใหสินคาหรือบริการนั้นสามารถสรางความพอใจใหแกผูบริโภคและจะนําไปสูการบริโภคในอนาคต 
                    2.2 การซื้อที่เพิ่มข้ึนดวยการการแจกคูปองการใหของแถมและการชิงโชค 
                    2.3 เพื่อกระตุนยอดขายในชวงเวลานั้น การใหสวนลด การใหรางวัลตอบแทนพิเศษ
เปนวิธีที่เพิ่มยอดการซื้อและสรางยอดขายในชวงเวลานั้น เพื่อผลในการบรรลุเปาหมายการทํา
ยอดขาย 
                    2.4 รักษาสวนแบงตลาดดวยการเพิ่มปริมาณการบริโภคและเพิ่มยอดขายไดนั้นจะ
ชวยใหสวนแบงตลาดของธุรกิจคงอยูในระดับที่กําหนดไวได ในการสงเสริมการขายสูผูบริโภคนั้นมี
วัตถุประสงคที่สําคัญ คือการกระตุนใหผูบริโภคมีการซื้อบอยครั้งข้ึน และซ้ือในปริมาณมากข้ึน    
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โดยใชกลยุทธในการดึง (Pull Strategy) คือการที่ชักจูงดึงดูดใหผูบริโภคเขามาภายในรานคา
เพื่อที่จะซื้อสินคาซ่ึงวิธีการที่จะใชในการสงเสริมการขายนี้ คือ 
  2.4.1 การลดราคา เปนการเสนอราคาพิเศษของสินคาหรือบริการที่ลดลงจาก
ราคาปกติอาจทําไดโดยวิธีการใหสวนลดในทันทีที่ซื้อ (Discount) การใหสวนลดสําหรับคร้ังตอไป 
(Money off the next purchase) การคืนสวนลดสําหรับนําไปซื้อสินคาอ่ืน (Cash Back) หรือการ
ใหคูปองเปนการใหเอกสารที่ใชแทนตัวเงินที่มีมูลคาในการแลกเปลี่ยนเพื่อใชในการซื้อผลิตภัณฑ  
ซึ่งโดยปกติการลดราคาจะกระตุนการซ้ือไดมาก แตจะตองทําในระยะเวลาส้ันๆ จึงจะไดผลเพราะ
ถาลดราคานานหรือบอยเกินไป ผูบริโภคอาจเกิดความรูสึกวาสินคาหรือบริการนั้นไมมีคุณภาพ  
และจะสงผลเสียตอภาพลักษณของธุรกิจไดในสวนของรานคาหรือธุรกิจ อาจใหสวนลดปริมาณ 
(Volume Discount) ซึ่งมีความสัมพันธกับจํานวนส่ังซื้อดวยการจายคืนผลประโยชน (Rebate)   ใน
รูปของเงินสดหรือสวนลดในคร้ังตอไปและนอกจากนี้ยังรวมถึงสิทธิประโยชนในรูปของรางวัลตางๆ 
  2.4.2 การแจกตัวอยาง เปนการใหโอกาสแกผูบริโภคในการที่ทดลองใชสินคาหรือ
บริการโดยไมตองเสียคาใชจาย 
  2.4.3 การใหของแถม เปนวิธีการแถมสินคาหรือส่ิงของบางอยางควบคูไปกับการ
ซื้อสินคา หรือใชบริการโดยอาจใหเปนของอภินันทนาการ (Complementary Product) การให
ปริมาณสินคาที่มากข้ึนในราคาเทาเดิม (Same Price, More Product) หรือการใหสินคาอ่ืนที่
เกี่ยวของกับสินคาที่ซื้อ (Cross-selling of a related product)  
  2.4.4 การใหของสมนาคุณ การใหของสมนาคุณอาจไมใชการใหเปลาเสมอไป
ทั้งนี้รวมถึงขอเสนอในการแลกซ้ือของในราคาพิเศษกวาปกติ เชน ของขวัญ ของชํารวย ของสะสม
หรือคะแนนสะสมตางๆ 
  2.4.5 การจับรางวัล เปนเคร่ืองลอใจผูบริโภคโดยการกระตุนใหผูบริโภคซื้อสินคา
หรือบริการในจํานวนมากข้ึนเพื่อเพิ่มจํานวนช้ินสวนหรือสิทธิพิเศษในการเพิ่มโอกาสรับรางวัลมาก
ข้ึนไดแกการประกวดแขงขัน (Contest) การจัดชิงโชค (Lottery) การเส่ียงโชค (Sweepstake)    
การเลนเกมส (Game) นอกจากนี้ยังมีการสงเสริมการขาย ณ จุดซ้ือการจัดกิจกรรมพิเศษ การนํา
ชิ้นสวนแลกซ้ือ การคืนเงิน และการรับประกัน ซึ่งเปนวิธีการที่จะสามารถจูงใจใหผูบริโภคซ้ือสินคา
หรือใชบริการของธุรกิจไดเชนกัน 
  2.4.6 การรวมบริจาค เปนรูปแบบการสงเสริมการขายที่ผูผลิตหรือผูขายจะนํา
รายไดสวนหนึ่งมอบให หรืออาจรวมเปนผูอุปถัมภหนวยงานองคกรการกุศลตางๆ เปนวิธีที่จะไดผล
กับกลุมเปาหมายที่ใหความสําคัญในเร่ืองของสังคมและคุณธรรมเปนสวนใหญ 
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                      3.  การประชาสัมพันธ (Public Relations) ซึ่ง เสรี  วงษมณฑา (2547, น. 42) กลาววา
การติดตอส่ือสารขององคกรกับกลุมตางๆ ที่มีผลกระทบตอความสําเร็จขององคกรไมวาจะเปน
ผูขายปจจัยการผลิตผูถือหุนโดยมีวัตถุประสงคเพื่อสรางทัศนคติความเชื่อถือและภาพลักษณที่ดีตอ
องคกรหรือผลิตภัณฑตลอดจนเปนการใหความรูในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งหรือแกไขขอผิดพลาดในเร่ืองใด
เร่ืองหนึ่งในขณะที่ Kotler (2000, p.  296) ไดกลาวถึง การประชาสัมพันธวาเปนเคร่ืองมือทางการตลาด
ที่สําคัญเชนเดียวกับการโฆษณา หรือการสงเสริมการขายเนื่องจากธุรกิจจําเปนที่จะตองสราง
ความสัมพันธที ่ดีตอกลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอความสามารถในการบรรลุวัตถุประสงคของ
บริษัท 

  3.1 หนาที่สําคัญของการประชาสัมพันธ (Shimp, 2000, p. 124) 
  3.1.1 การเสนอขาวและขาวสารเกี่ยวกับองคกรในแงที่ดี (Press Relations) 
  3.1.2 การพิมพเผยแพรสินคาหรือบริการที่สนับสนุนใหเกิดความพยายามให
สินคาหรือบริการเปนที่รูจักในกลุมตางๆ (Product Publicity) 
  3.1.3 การส่ือสารเพื่อบริษัทโดยสงเสริมใหเกิดความเขาใจที่ดีในองคกรดวย
การสื่อสารทั้งภายในและภายนอกบริษัท (Corporate Communication) 
  3.1.4 การเขาไปเกี่ยวของกับผูออกกฎหมายและเจาหนาที่ของรัฐบาลเพื่อ
สงเสริมการ ออกกฎหมายหรือกฎตางๆ หรือขัดขวางการออกกฎหมายดังกลาวเพื่อประโยชนของ
ธุรกิจ (Lobbying) 
  3.1.5 การใหคําแนะนํากลุมตางๆ เกี่ยวกับเร่ืองราวทั่วๆ ไปตําแหนงและ
ภาพลักษณ ของธุรกิจตลอดจนการแกไขขอผิดพลาดเกี่ยวกับส่ิงที่แตละกลุมไดรับรู เพื่อใหเขา
เขาใจธุรกิจในทางบวกมากที่สุด (Counseling) 
  3.2 วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธในการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายมีดังนี้  
  3.2.1 ใหความรูความใจเก่ียวกับการดําเนินงานและกิจกรรมตางๆ ของธุรกิจ
เพื่อจะชวยสรางความสนใจ และเกิดความเขาใจอันดีตอธุรกิจได 
  3.2.2 เพื่อสรางสัมพันธภาพท่ีดีระหวางธุรกิจและประชาชนกลุมตางๆ เชน
ผูบริโภค ส่ือมวลชนหรือชุมชนใกลเคียงธุรกิจ เนื่องจากสัมพันธภาพที่ดีจะนําไปสูความรวมมือ   
และการสนับสนุนซึ่งกันและกัน  
  3.2.3  เพื่อสรางความนิยมเล่ือมใสและความศรัทธาจากประชาชน  
  3.2.4  เพื่อสรางภาพลักษณที่ดีใหแกธุรกิจดวยการเผยแพรชื่อเสียงและ
เกียรติคุณใน ดานตางๆ ออกสูสาธารณชนอยางสม่ําเสมอ โดยเฉพาะภาพลักษณดานความ 
รับผิดชอบตอสังคม  
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  3.2.5  เพื่อปองกันและแกไขความเขาใจผิด  
  3.2.6  เพื่อเสริมสรางความเจริญและความมั่นคงใหแกธุรกิจ  
 3.3  เคร่ืองมือการประชาสัมพันธ ตาม เสรี  วงษมณฑา (2547, น.  28-29)  ประกอบดวย  
  3.3.1  การใหขาว เปนการเสนอขาวที่นาสนใจเกี่ยวกับบริษัทผลิตภัณฑหรือ
บุคคลของบริษัทโดยผานส่ือกระจายเสียงหรือส่ิงตีพิมพ 
  3.3.2 การสัมภาษณ เปนการพูดคุยกับบุคคลที่นาสนใจเพื่อสอบถามถึง
เร่ืองราวตางๆ เชน การสัมภาษณผูบริหาร การสัมภาษณผูที่ใชสินคา เปนตน 
  3.3.3 ส่ือมวลชนสัมพันธ ถือเปนรากฐานของการประชาสัมพันธ บริษัทตอง
พยายามสรางความสัมพันธที่ดีกับส่ือมวลชน เพื่อใหส่ือมวลชนเสนอขาวในดานบวกเกี่ยวกับบริษัท
และใหความรวมมือกับบริษัท 
  3.3.4 ชุมชนสัมพันธ ควรยึดหลักวาบริษัทตองทําตัวเปนเพื่อนบานที่ดีที่ควร
คาแกการตอนรับ 
  3.3.5 การทํากิจกรรมพิเศษ เปนการจัดกิจกรรมโดยมีวัตถุประสงค เพื่อให  
ทุกคนไดมีสวนรวม การจัดประกวดภาพถาย การจัดสัมมนา เปนตน 
  3.3.6 การพัฒนาบุคลากร ใหพนักงานมีมนุษยสัมพันธและจิตวิญญาณ       
ในการใหบริการ 
  3.3.7 การบริหารขาวเชิงกลยุทธ โดยการควบคุมทิศทางการปลอยขาวหรือ
การใหสัมภาษณเปนระยะๆ ตามความเหมาะสม อยาปลอยใหการรายงานขาวเปนไปตาม
ยถากรรมโดยไมมีการควบคุมโดยเด็ดขาด 
  3.3.8  การบริหารภาวะวิกฤต คือเมื่อเกิดวิกฤตข้ึนตองแกปญหาในทันที    
โดยไมมีการลาชา 
  3.3.9  การเปนผูสนับสนุน หมายถึง การใหการสนับสนุนกิจกรรมพิเศษ
เพื่อใหสามารถจัดข้ึนได เชน การสนับสนุนกิจกรรมกีฬา สนับสนุนกิจกรรมบันเทิง เปนตน 
  3.3.10 การกุศล การทํากิจกรรมที่เปนการกุศล เปนการสรางมูลคาเพิ่มใหกับ
บริษัท และผลิตภัณฑของบริษัท 
 โดยสรุปแลวการประชาสัมพันธเปนเครื่องมือการส่ือสารการตลาดอยางหน่ึงที่มี
บทบาทตอธุรกิจ เนื่องจากเปนเคร่ืองมือที่เช่ือมโยงความสัมพันธระหวางธุรกิจกับกลุมเปาหมาย
และจะมีผลตอการบรรลุวัตถุประสงคของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทอ่ืนๆ ตอไป 
                    4. การติดตอส่ือสารโดยใชบุคคล (Personal communication) ซึ่ง Shimp (2000, p.17) 
กลาววา บุคคล 2 คน หรือมากกวาติดตอส่ือสารซ่ึงกันและกันโดยตรง การติดตอกันอาจเปนลักษณะ
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เผชิญหนาแบบตัวตอตัว บุคคลกับกลุมผูฟง การพูดติดตอกันทางโทรศัพท หรือติดตอกันทาง
จดหมาย การใชชองทางการติดตอส่ือสารที่ใชบุคคล มีขอดีตรงที่จะสามารถไดรับผลจากการติดตอ
ระหวากันนั้นไดทันที การใชบุคคลเปนชองทางเพื่อทําการติดตอส่ือสารทําไดดังนี้ 
 4.1  การขายโดยใชบุคคล (Personal selling) เปนการขายโดยใชบุคคล เปน
รูปแบบการติดตอส่ือสารระหวางบุคคลตอบุคคล คือระหวางพนักงานขายกับผูบริโภค ในการที่จะ
สรางใหผูบริโภคเกิดความตองการที่จะซ้ือสินคาของธุรกิจการขาย โดยใชบุคคลเปนหนึ่งใน
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดที่มักจะใชรวมกับเคร่ืองมือประเภทอ่ืนๆ 
 4.2 การบริการผูบริโภค (Customer service) เปนการติดตอส่ือสาร โดยใชพนักงาน
บริการซึ่งมีหนาที่ในการใหขอมูลแกผูบริโภค ใหการตอนรับและแกไขปญหาที่เกิดข้ึนของผูบริโภคได 
การบริการผูบริโภคนี้ไมไดมุงวัตถุประสงคในการสงเสริมใหเกิดยอดขาย แตเปนการสราง
ภาพลักษณของธุรกิจ และความสัมพันธที่ดีระหวางผูบริโภคกับพนักงาน 
 4.3 การบอกตอกัน (Word of mouth) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูบริโภคดวย
กันเอง ในการที่จะพูดถึงขอดีและขอเสียของธุรกิจ คําวิจารณ และคําแนะนําของผูบริโภคตางๆ     
นั้นจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภครายอ่ืนๆ ที่ไดรับฟงการบอกตอนั้น 
 ดังนั้น จะเห็นไดวาการติดตอส่ือสารโดยใชบุคคลเปนเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดอยางหนึ่ง ที่มีความสําคัญตอธุรกิจ เพราะนอกจากจะสามารถชวยในการสรางยอดขาย
ใหกับธุรกิจแลวยังจะสามารถสรางความสัมพันธที่ดีระหวางผูบริโภคกับธุรกิจไดอีกทางหนึ่ง 
 5. การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) ซึ่ง Keller (2006, p. 6) กลาววา การ
ดําเนินงานทางการตลาด โดยอาศัยกิจกรรมที่มีรูปแบบของความบันเทิง ความสนุกสนานที่มีความ
แตกตางกันไปจากกิจกรรมที่มีอยูประจํา ซึ่งกิจกรรมที่จัดข้ึนมีความสัมพันธเช่ือมโยงกับ ตราสินคา 
โดยมีจุดมุงหมายใหผูบริโภคกลุมเปาหมายไดพบเห็น รับรู หรือเกิดประสบการณรวมกับตราสินคา 
 การจัดการตลาดเชิงกิจกรรมยังถือเปนการใชการผสมผสานทางการส่ือสาร
การตลาดหลายรูปแบบ ไมวาจะเปนการโฆษณา การประชาสัมพันธหรือการสื่อสารรูปแบบด้ังเดิม 
ซึ่งผูจัดกิจกรรมยังสามารถใชตัวกิจกรรมเองใหเปนหนึ่งในกลยุทธทางการตลาดเพื่อใหกิจกรรมนั้น
สัมฤทธิ์ผลตอกลุมเปาหมาย เพื่อสรางความตระหนักรู และสรางภาพลักษณไดอยางมีประสิทธิภาพ
ดวย 
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 5.1  บทบาทและความสําคัญของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมสรุปได ดังนี้ 
  5.1.1  ทําใหผูบริโภคเขามามีสวนรวมกับสินคาโดยตรง ไดสัมผัส และ
ทดลองสินคาดวยตัวเอง ใชคาใชจายไดคุมกวาเมื่อเทียบกับตนทุนที่ไดผลคุมมากกวาในการลงทุน
ที่เทากัน 
  5.1.2  สามารถกระตุนยอดขายไดอยางมีประสิทธิภาพ เนื่องจากรูปแบบที่
สรางสรรคโดดเดนและแปลกใหม ทําใหกิจกรรมมีความพิเศษนาสนใจ มีความเฉพาะเจาะจง 
มากข้ึน และสามารถแทรกกิจกรรมการขายในกิจกรรมพิเศษที่จัดข้ึนดวย 
  5.1.3  สามารถใชเปนเคร่ืองมือที่ใชสนับสนุนส่ืออ่ืนๆ ได 
  5.1.4  สามารถชวยตอกยํ้าตราสินคา เพื่อไมใหยอดขายตกหรือเปนจุด
แขงขันที่เปนตราสินคาในประเภทเดียวกันในอนาคต บทบาทของการสงเสริมการตลาด โดยใช
กิจกรรมก็จะยิ่งมีบทบาทมากข้ึน เนื่องจากกิจกรรมพิเศษนั้น ชวยสรางความแตกตาง สามารถ
ดึงดูดและตอบสนองความตองการที่แทจริงของผูบริโภค การสงเสริมการตลาดโดยใชกิจกรรมจึง
เปนเคร่ืองมือสําคัญของกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรอีกดวย 
 5.2  รูปแบบและลักษณะของการตลาดเชิงกิจกรรม ไดนักวิชาการและนักการ
ตลาดไดแบงรูปแบบของกิจกรรมแตกตางกันไป โดยไดแบงรูปแบบและประเภทของกิจกรรมไว ดังนี้ 
  5.2.1  กิจกรรมเชิงสันทนาการ (Leisure Event) เชน การแขงขันกีฬา 
โอลิมปค การแขงขันเพื่อเฉลิมฉลองใหกับเทพเจาตามความเชื่อโบราณ มีความเกี่ยวของกับผูคนใน
สังคมและสามารถสรางความบันเทิงใหกับผูเขารวมกิจกรรมได 
  5.2.2  กิจกรรมเชิงวัฒนธรรม (Cultural Event) เปนกิจกรรมที่ไมได
เกี่ยวของกับกีฬาหรือวาระพิเศษของบุคคล แตเปนกิจกรรมที่มีความเกี่ยวของทั้งทางวัฒนธรรม 
ธุรกิจหรือองคกรสามารถเชื่อมโยงไปกับการเฉลิมฉลองและขนบธรรมเนียมที่มี เชน การจัดกิจกรรม
สอดคลองกับเทศกาลตางๆ ตามประเพณี 
  5.2.3  กิจกรรมเกี่ยวกับบุคคล (Personal Event) เปนกิจกรรมที่รวบรวม
วาระโอกาสพิเศษตางๆ ที่เกิดข้ันในแตละชวงชีวิตมนุษย เชน การแตงงาน การฉลองครบรอบ
โอกาสตางๆ เปนตน 
  5.2.4  กิจกรรมขององคกร (Organizational Event) เปนกิจกรรมที่เปนได
ต้ังแตการประชุมของพรรคการเมืองไปจนถึงงานมอเตอรโชว โดยสวนใหญงานลักษณะนี้เปนการ
แสดงเพื่อแลกเปล่ียนทางการคา การแสดงความสําเร็จในการคิดคนนวัตกรรมใหมขององคกร 
 ดังนั้น ประเภทของการจัดกิจกรรมพิเศษที่สามารถแบงไดหลายรูปแบบนี้ อาจไมมี
ลักษณะตายตัว แตสามารถผสมผสานรูปแบบเพื่อบรรลุวัตถุประสงคได (Shimp, 2000, p. 124) 
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  กลาวโดยสรุป การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรในการศึกษาคร้ังนี้ 
หมายถึง การประสมประสานเคร่ืองมือสื่อสารตลาดหลายๆ อยางเขาดวยกันที่ใชส่ือสารกับ
ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซ เพื่อเกิดการรับรูขาวสารของสโมสรแอรฟอรซ โดยมี
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรที่เกี่ยวของกับการดําเนินงานของสโมสรแอรฟอรซ 
ประกอบดวยการสื่อสารการตลาด 3 ชองทาง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  การโฆษณาหมายถึง ชองทางการใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสโมสรแอรฟอรซ 
ผานส่ือตางๆ ไดแก ส่ือโทรทัศน ส่ือวิทยุ ส่ือนิตยสาร ส่ือหนังสือพิมพ ส่ือปายโฆษณาบิลบอรด และ
ส่ือ ณ จุดขาย เชน โปสเตอร โมบายฉลาก เปนตน 
 2.  การประชาสัมพันธ หมายถึง วิธีการใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสโมสรแอรฟอรซ 
ไดแก การแถลงขาว การใชพรีเซนเตอร การจัดกิจกรรมพิเศษ และการสงขอมูลขาวสารผานตัว
บุคคล 
 3.  การตลาดโดยตรง หมายถึง วิธีการสงขอมูลขาวสารเก่ียวกับสโมสรแอรฟอรซ
ไปยังแฟนคลับของสโมสรผานเคร่ืองมือตางๆ โดยตรงดวยวิธีการสงโบรชัวร แผนพับทางไปรษณีย 
การสง SMS MMS เว็บไซต และเครือขายในสังคมออนไลน 

 
2.3 แนวคิดเก่ียวกับการรับรู 
 

2.3.1 ความหมายของการรับรู 
 Schiffman และ Kanuk (2000, p. 146) ไดกลาวถึง การรับรูไววาเปนกระบวนการ

ของการสัมผัสเลือกสรรจัดระบบ และตีความตอส่ิงที่อยูรอบๆ ตัวทําใหเกิดเปนภาพที่มีความเกี่ยวโยง
ตอเนื่องกันการสัมผัสกับส่ิงเราดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การมอง การไดยิน การลิ้มรส การได
กล่ิน และการสัมผัสจะทําใหเกิดความรูสึก (Sensation) และผานการตีความออกมาเปนการรับรู 

 Assael (1998, p. 84) ไดใหความหมายของคําวา “การรับรู” วาคือกระบวนการ
รวบรวมและความหมายจากส่ิงเราทางการตลาดและสภาพแวดลอมที่ทําใหผูบริโภคเกิดความ
เขาใจตอส่ิงเราหรือสารโฆษณานั้นๆ 

 Mowen และ Minor (1998, p. 63) กลาววา การรับรูเปนกระบวนการเปดรับ
เลือกสรรและตีความหมายจากกลไกรับความรูสึกโดยประสาทสัมผัสทั้งหา คือการมอง การไดยิน
การลิ้มรส การไดกล่ิน และการสัมผัส ทั้งนี้การรับรูยังข้ึนอยูกับปจจัยทั้งภายใน ไดแก ความเชื่อ
ประสบการณการไดรับขอมูลการณความตองการ และรวมถึงปจจัยภายนอก ซึ่งไดแก ส่ิงกระตุน
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ตางๆ ในขณะที่ Foxall, Goldsmith, และ Brown (1998, p. 40) กลาววา การรับรูในสินคาของ
ผูบริโภคเกิดข้ึนจากส่ิงกระตุนที่ผูบริโภคไดรับและผูบริโภคเปนผูใหความหมายตามความเขาใจของ
ตนเอง โดยการรับรูที่แตกตางกันยอมจะนําไปสูการเกิดทัศนคติ และพฤติกรรมที่แตกตางกัน ดังนั้น
นักการตลาดจึงตองทําใหผูบริโภคมีความเขาใจตรงกับส่ิงที่ตองการจะส่ือสารเพื่อใหผูบริโภคเกิด
ทัศนคติที่ดี และเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาในที่สุด 

2.3.2 กระบวนการในการรับรู 
 กระบวนการในการรับรูเกิดข้ึนเมื่อผูบริโภคเปดรับส่ิงกระตุนตางๆ และสงผาน

ขอมูลที่ไดรับเหลานั้นไปสูกระบวนการคิดซ่ึงการรับรูสามารถแบงออกไดเปน 3 ข้ันตอน คือ การ
เลือกรับรู (Perceptual Selection) การรวบรวม (Perceptual Organization) และการตีความ 
(Perceptual Interpretation) ซึ่งสามารถอธิบายลักษณะของกระบวนการในแตละข้ันตอนไดดังนี้ 

 1.  การเลือกรับรู (Perceptual Selection) การเลือกรับรูคือการที่ผูบริโภคเปดรับ
ตอส่ิงเราทางการตลาด และใหความสนใจตอส่ิงเรานั้น โดยเลือกรับตามความตองการและส่ิงเราที่
ตรงกับทัศนคติของตนเอง ข้ันตอนในการเลือกประกอบดวย 

  1.1 การเลือกเปดรับ (Selective Exposure) เกิดข้ึนจากการที่ผูบริโภคเปดรับ
ผานประสาทสัมผัสโดยการกระตุนของส่ิงเรา ซึ่งระดับของการเปดรับนี้มีผลมาจากความสนใจ และ
ความเกี่ยวพันของผูบริโภคที่มีตอส่ิงกระตุนนั้นๆ ดวยอีกทางหนึ่ง 

  1.2 การเลือกต้ังใจรับ (Selective Attention) ส่ิงกระตุนที่ไดเปดรับมาทั้งหมด
จะถูกนํามากล่ันกรองดวยกระบวนความคิดตางๆ และกระบวนการกอนความใสใจ (Pre-attentive 
Processing) ในการคัดสรรส่ิงกระตุนบางอยางออกไป โดยจะเลือกสนใจส่ิงกระตุนที่มีความสําคัญ
ที่สุดหรือเปนส่ิงที่ชอบสอดคลองกับความรู และพฤติกรรมด้ังเดิมของตนกอนที่จะเขาสูกระบวนการ
ประมวลผลของผูบริโภค 

  .3 การเลือกเขาใจ (Selective Comprehension) การตีความหมาย จัดประเภท
และพิจารณาส่ิงกระตุนใหสอดคลองกับความตองการทัศนคติประสบการณ และบุคลิกภาพของแตละ
คน ดังนั้น การรับรูในสื่อการตลาดเดียวกันของผูบริโภคสองคนอาจเลือกตีความ และมีความเขาใจที่
แตกตางกัน 

 2.  การรวบรวม (Perceptual Organization) การรวบรวม คือการที่ผูบริโภคทํา
การรวบรวม และประมวลขอมูลส่ิงกระตุนที่เปดรับเขาทั้งหมดดวยกัน เพื่อใหเกิดความเขาใจในส่ิงที่
ตัวเองสนใจ ในภาพรวมโดยหลักการที่สําคัญของ Gestalt ในการประมวลส่ิงตางๆ มี 3 องคประกอบ
ดังนี้ 
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      2.1 การเติมสวนที่ขาดหายไป (Closure) การเติมเต็มสวนที่ขาดหายไปในการ
ส่ือสารการตลาด เพื่อใหมีใจความที่สมบูรณ ซึ่ง Assael (1998, p. 219) ไดกลาววา การโฆษณาที่
ไมสมบูรณจะสามารถเพิ่มความต้ังใจและการจดจําของผูบริโภคได 

      2.2 การจัดกลุมขอมูล (Chunking หรือ Grouping Information) ผูบริโภคมัก
รับรูกลุมของขอมูลมากกวาขอมูลที่แยกจากกัน โดยผูบริโภคจะนําสวนยอยของขอมูลที่ไดรับมา
รวบรวม และเติมเต็มใหเกิดความหมายจากส่ิงกระตุนที่มีลักษณะดังตอไปนี้คือ 

     2.2.1 ความเหมือนหรือความใกลเคียงกัน (Proximity)  
     2.2.2 ความคลายกัน (Similarity)  
     2.2.3 ความตอเนื่อง (Continuity) ซึ่งการรวมกลุมของลักษณะที่กลาวมานี้

จะชวยทําใหผูบริโภคเกิดการประมวลผลขอมูลได 
      2.3 ลักษณะโดยรวมของขอมูล (Context) ผูบริโภคจะแยกการรับรูสิ่งกระตุน

โดยแบงออกเปน 2 ลักษณะ คือสวนที่เปนรูปราง (Figure) ซึ่งมีความโดดเดน และสะดุดตาออก
จากสวนที่เปนพื้นหลังที่มีความเดน และสําคัญนอยกวา (Ground) ดังนั้น การเลือกใชส่ือการตลาด
ที่ตางกันจึงมีผลตอการรับรูส่ิงกระตุนที่ตางกันดวย 

            3. การตีความหมาย (Perceptual Interpretation) การตีความหมาย คือกระบวนการที่
เกิดข้ึนหลังจากผูบริโภคไดเลือก และรวบรวมส่ิงเราจากนั้นก็ทําการตีความโดยอาศัยหลักสองประการ
ในการตีความหมายขอมูลทางการตลาด คือ 

      3.1 การแบงขอมูลเปนประเภท (Perceptual Categorization) โดยจัดออกเปน
กลุมยอย เพื่อใหเกิดความเขาใจไดงายข้ึนดวยกระบวนการอันรวดเร็ว โดยอาศัยการใชสัญลักษณ
หรือหนวยความคิด (Schema) ส่ิงกระตุนที่ผูบริโภคสรางข้ึน เพื่อใชในการจดจําระยะยาว และ
สัญลักษณยอย (Sub typing) ในการพัฒนาสัญลักษณหรือหนวยความคิด (Schema) ใหสัมพันธ
กับตัวสินคา 

      3.2 การตั้งขอสรุปเอง (Perceptual Inference) ข้ันตอนที่ผูบริโภคจะใหขอสรุป
เกี่ยวกับตัวสินคา และตราสินคาเปนการพัฒนาผสมผสานระหวางส่ิงเราสองตัว ไดแก สัญลักษณ
ส่ือความหมาย และสินคาโดยผานกระบวนการการใหสัญลักษณ (Semiotics) คือการสรุปความหมาย 
ที่ผูบริโภคตีความจากสัญลักษณ เชน การเชื่อมโยงสัญลักษณที่มีความหมายบางอยางเขากับ
สินคา และการเกิดภาพลักษณ (Image) หมายถึง การรับรูโดยรวมของผูบริโภคที่มีตอขอมูลที่มา
จากหลายแหงเมื่อนํามาผสมผสานกันทําใหเกิดภาพลักษณในใจผูบริโภค 

 กลาวโดยสรุป การรับรูหมายถึง การที่ผูบริโภคเปดรับตอส่ิงเราทางการตลาด และ
ใหความสนใจตอส่ิงเรานั้น โดยเลือกรับตามความตองการสิ่งเราที่ตรงกับทัศนคติของตนเอง ดังนั้น
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ในการศึกษาคร้ังนี้ การเห็น การไดยิน และการไดรับขอมูลขาวสารผานเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด
แบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ 

 
2.4 แนวความคิดเก่ียวกับภาพลักษณ 
 
 2.4.1 ความหมายของภาพลักษณ 
  Philip Kotler (2000, p. 553) กลาววา ภาพลักษณ (Image) วาเปนองครวมของ
ความเชื่อ ความคิด และความประทับใจที่บุคคลมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซึ่งทัศนะคติและการกระทําใดๆ 
ที่คนเรามีตอส่ิงนั้น จะมีความเกี่ยวพันอยางสูงกับภาพลักษณของส่ิงๆนั้น 
  พรทิพย พิมลสินธุ (2540, น. 107-108)  กลาววา ซึ่งใชคําวาภาพพจน ในความหมาย
ของภาพลักษณเชนกัน ไดใหความหมายวา คือภาพที่เกิดข้ึนในใจของบุคคลท่ีมีตอบุคคลอ่ืน วัตถุ 
หรือสถาบัน โดยไดรับอิทธิพลจาการรูจัก การมีประสบการณดวย ทั้งนี้จะตองมีความประทับใจเพียง
พอที่จะสรางเปนภาพอยางใดอยางหนึ่ง ซึ่งอาจเปนภาพลักษณทางบวกหรือลบก็ได โดยสามารถ
เกิดข้ึนได 2 ทางคือ เกิดข้ึนเองโดยธรรมชาติไมไดปรุงแตง และเกิดจาการปรุงแตง เชนการ
ประชาสัมพันธที่เปนระบบระเบียบ และมีการวางแผนเปนอยางดีจากองคกรนั้นๆ 
  วิรัช  ลภิรัตนกุล (2540, น. 81-83) กลาววา ภาพลักษณในดานวิชาการประชาสัมพันธ 
หมายถึงภาพในใจของคนเรา อาจจะเปนภาพที่มีตอส่ิงมีชีวิตหรือส่ิงที่ไมมีชีวิตก็ได เชน ภาพลักษณ
ที่มีตอองคกร สถาบัน ฯลฯ และภาพดังกลาวอาจจะเปนภาพที่ส่ิงเหลานั้นคือ บุคคล องคกร 
สถาบัน ฯลฯ สรางใหเกิดข้ึนแกจิตใจเราหรืออาจเปนภาพที่เรานึกสรางเองก็ได ภาพลักษณจึงเปน
ส่ิงที่เกิดข้ึนจากความประทับใจอยางแทจริงของบุคคล ซึ่งมีรากฐานมาจากผลกระทบระหวาง
บุคคลกับส่ิงนั้น ภาพลักษณหรือภาพในจิตใจของบุคคลอาจจะไดมาจากประสบการณตรงและ
ประสบการณทางออม 
  วิจิตร อาวะกุล (2541, น. 21) กลาววา ภาพลักษณเปนภาพของสถาบัน หนวยงาน 
บริษัท หางราน หรือบุคคล ที่เกิดความรูสึกข้ึนในจิตใจของคนเราวาดี ไมดี ชอบ ไมชอบ เช่ือถือ ไม
เชื่อถือ เห็นดวย ไมเห็นดวย ฯลฯ ถาความเห็นของคนสวนมากเปนเชนไร ภาพลักษณของหนวยงาน
นั้นก็เปนเชนนั้น ภาพลักษณที่ดีจะสรางความนานิยม เล่ือมใส และภาพลักษณที่ไมดี ก็จะทําใหการ
ดําเนินงานของสถาบันนั้นลมเหลวได 
  ดังนั้น สามารถสรุปความหมายของภาพลักษณไดวา หมายถึง ภาพลักษณทุกดานที่
ประกอบข้ึนจากการรับรูขอมูลทั้งจากประสบการณตรง และทางออมเกี่ยวกับการดําเนินการของสวน
ตางๆ ของธุรกิจ เชน สถาบัน องคกร หนวยงาน บริษัทหางรานและสินคา หรือบุคลตางๆ เปนตน       
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ซึ่งอาจมีภาพที่เดนชัดภาพเดียว หรือหลายๆ ภาพก็ได แลวแตวาส่ิงนั้นๆ นําเสนอภาพของตนเอง     
ส่ือออกมาใหสาธารณชนไดรับรูอยางไรหรือ อาจดวยความต้ังใจหรือไหมก็ตามแตไดสรางการรับรู
ใหกับผูอ่ืน จนเกิดเปนภาพที่ฝงอยูในจิตใจ 
 2.4.2 องคประกอบของภาพลักษณ 
  วิรัช ลภิรัตนกุล (2544, น. 20) กลาววาองคประกอบของภาพลักษณอาจแยกออก
ได 4 สวน องคประกอบทั้ง 4 สวนนี้หากมองอยางถองแท จะทราบวามีความเก่ียวของกัน ไม
สามารถแยกออกเปนสวนๆ ได 

1. องคประกอบเชิงการรับรู (Perceptual Component) เปนส่ิงที่บุคคลไดรับจาก 
การสังเกตโดยตรง การสังเกตจะนําไปสูการรับรู (Cues) ซึ่งอาจจะเปนบุคคล สถานที่ เหตุการณ 
ความคิด หรือวัตถุส่ิงของตางๆ เราจะไดผานจากการรับรูนี้ 

2. องคประกอบเชิงความรู (Cognitive Component) ไดแก ภาพลักษณที่เปน
ความรูเกี่ยวกับลักษณะประเภทความแตกตางของส่ิงตางๆ ที่ไดจากการสังเกตส่ิงที่ถูกรับรู 

3. องคประกอบเชิงความรูสึก (Affective Component) ไดแก ภาพลักษณของบุคคล
เกี่ยวกับความรูสึกที่มีตอสิ่งตาง  ๆที่เกี่ยวพันกับความรูสึกยอมรับหรือไมยอมรับ ชอบหรือไมชอบ 

4. องคประกอบเชิงการกระทํา (Cognitive Component) เปนภาพลักษณที่เกี่ยวกับ
ความมุงหมายหรือเจตนาที่จะเปนแนวทางปฏิบัติตอบโตส่ิงเรานั้น อันเปนผลปฏิสัมพันธระหวาง
องคประกอบเชิงความรูสึกและความรู 
 2.4.3 สิ่งที่กอใหเกิดภาพลักษณ 
  พงษเทพ วรกิจโภคาทร (2537, น. 122-126) กลาววา ส่ิงที่กอใหเกิดภาพลักษณ ไดแก 

1. ผูบริหาร (Executive) องคกรจะดีหรือไมข้ึนอยูกับผูบริหาร ซึ่งตองเปนบุคคล 
ที่มีความรู ความสามารถ ถาองคกรใดมีผูบริหารที่มีความสามารถ มีวิสัยทัศนดี มีนโยบายการ
บริหารธุรกิจดี ซื่อสัตย ไมเอาเปรียบลูกคา บริษัทนั้นก็จะมีภาพลักษณที่ดี 

2. พนักงาน (Employee) บริษัทที่ดีตองมีพนักงานที่มีความสามารถ มีมนุษย
สัมพันธที่ดี มีวิญญาณของการใหบริการ มีบุคลิกภาพ 

3. สินคา (Product) รวมทั้งบรรจุภัณฑดวย ตองเปนสินคาที่ดี มีคุณภาพ มี
ประโยชนตรงกับขอความโฆษณาที่เผยแพรออกไป มีการออกแบบท่ีสวยงาม มีบรรจุภัณฑที่
สวยงามทันสมัย 

4. การดําเนินธุรกิจ (Business practice) หมายถึง การคาขายและการคืนกําไรสู
สังคมเพราะบริษัทแตละบริษัทนั้นจะมีภาพลักษณที่ดีไดก็ตองมีการดําเนินธุรกิจที่ซื่อสัตยสุจริต
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ตรงไปตรงมา มีคุณธรรม มีจริยธรรม นอกจากนั้นแลว ควรมีการคืนกําไรสูสังคม ดังนั้นองคกรทั้งหลาย
จะตองใหความสําคัญกับการคืนกําไรแกสังคมในรูปแบบของกิจกรรมสาธารณะ และการกุศลตางๆ 

5. กิจกรรมสังคม (Social activities) คือ การดูแลเอาใจใสสังคมในการมีสวน
รวมในกิจกรรมการกุศลหรือสรางประโยชนใหกับสังคมเนื่องจากยุคนี้เปนยุคที่องคกรตางๆ ตองเนน
การตลาดเพื่อสังคมดวย 

6. เคร่ืองมือเคร่ืองใช หรืออุปกรณในสํานักงาน (Artifacts) บริษัทตองมีส่ิงที่
แสดงสัญลักษณของบริษัท ไดแก เคร่ืองมือ เคร่ืองใช เคร่ืองแบบสํานักงาน อุปกรณสํานักงาน วัสดุ
ส้ินเปลือง เชน ปากกา ดิน สอ ยางลบ กระดาษ ฯลฯ ควรมีโลโกขององคกรแสดงอยูดวย ควรมีการ
ออกแบบที่เหมาะสมสอดคลองกับบุคลิกของบริษัท อุปกรณเหลานี้จะสะทอนความเปนตัวตนของ
บริษัท (Corporate identity) ใหกับคนอ่ืนไดพิจารณาภาพลักษณของบริษัทวาเปนเชนไร 
  องคประกอบเหลานี้คือที่มาของภาพลักษณ ผูที่มีหนาที่รับผิดชอบในการสราง
ภาพลักษณที่ตองเอาใจใสดูแล 
 2.4.4 การสรางภาพลักษณ 

 การสรางภาพลักษณที่องคกร สถาบัน หนวยงาน หรือสินคาตางๆ ตองสรางข้ึนนั้น 
มิใชการสรางข้ึนมาลอยๆ กลางอากาศและไมมีทิศทาง แตจะตองเปนไปตามกําหนดวิสัยทัศนของ
องคกร เมื่อองคกรกําหนดวิสัยทัศนแลว จึงกําหนดนโยบายเพ่ือใหเปนรูปธรรมในการปฏิบัติ 
จากน้ันจึงนําไปสูการดําเนินงาน ฝายประชาสัมพันธมีหนาที่ในการดําเนินงานตามนโยบายของ
องคกรที่ตนเองสังกัดอยูเพื่อสรางภาพ หรือขยายผลทางดานการดําเนินงาน เพื่อใหองคกร             
มีภาพลักษณที่ดีตามวิสัยทัศนที่ถูกกําหนดไวต้ังแตเร่ิมตน ดังตัวอยางแผนภูมินี้ 
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ภาพ 2.1 แสดงกระบวนการสรางภาพลักษณ 
ที่มา: อํานวย (2540, น. 118) 

 
 การสรางภาพลักษณดวยการประชาสัมพันธ จึงตองต้ังอยูบนพื้นฐานที่มีสาระ       

ที่เปนความจริงพอสมควร จึงจะสรางไดสําเร็จหรือส่ิงที่เราสรางข้ึน และพฤติกรรมที่แสดงออกจะ
สอดคลองกัน ตองกระทําซํ้าๆ อยางสม่ําเสมอ และตอเนื่องระยะยาวจึงจะประสบผลสําเร็จ (อํานวย 
วีรวรรณ, 2540, น. 118) 

 วิจิตร อาวะกุล (2541, น. 47)กลาววา การสรางภาพลักษณอาจมีแนวทางในการ
ดําเนินการไดหลายวิธีดังนี้ 

1. การเสริมภาพลักษณ เชน 
- การมีคุณธรรม โอบออมอารี 
- ความมีเกรียติ ชื่อเสียงดีเดน 
- ความเปนพลเมืองดี 
- มีคุณธรรม มีความยุติธรรม 
- ความนาเล่ือมใส ศรัทธา 
- การไดรับการยกยองนับถือ 
- ประกอบคุณงามความดี 
- นึกถึงประโยชนสวนรวม 

นโยบาย

การดําเนินงาน

การสรางภาพ (ขยายผล)

ตนกําเนิดของภาพลักษณทีดี่

ตนกําเนิดของภาพลักษณทีดี่
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- เมตตาจิต ไมทอดทิ้งสังคม 
- มีความรับผิดชอบ 

2. การเสริมสรางความนิยม เชน 
- การประกอบอาชีพดวยความซ่ือสัตยสุจริต 
- บุคลากรมีความสุภาพ มารยาทดี 
- มีการตอนรับดวยอัธยาศัยไมตรี 
- การใหบริการที่สะดวกรวดเร็ว 
- อาคารสถานท่ีสะอาดเรียบรอย 
- บําเพ็ญสาธารณประโยชน 
- มีการเสนอการบริการใหมๆ 
- บุคลากรในหนวยงานรักใครสามัคคี 

3. การปองกันชื่อเสียง เชน 
- การชี้แจงนโยบาย วัตถุประสงคของหนวยงานใหยอมรับอยางกวางขวาง 
- สรางความดีเดนใหสถาบัน หนวยงาน มีผลงานออกมาสูสังคมหรือ 
      ประชาชน 
- การชี้แจง ทําความเขาใจ ปองกันขาวลือ ใหรายปายสี เขาใจผิด 
- การแกไข การดําเนินการติดตอส่ือสารใหมีประสิทธิภาพ 
- เผยแพรคุณงามความดี เกียนติยศ ชื่อเสียง 
- พฒันาสถานที่ การทํางาน การอบรมบุคลากร 
- สรางความประทับใจใหเกิดข้ึนในดานตางๆ  

 2.4.5  ประเภทของภาพลักษณ 
            วิรัช ลภิรัตนกุล (2544, น. 28) ไดจําแนกประเภทของภาพลักษณออกเปนสําคัญๆ 
4 ประเภทดังนี้คือ 
            1. ภาพลักษณของบริษัท (Corporate Image) คือ ภาพที่เกิดข้ึนในจิตใจของประชาชน
ที่มีตอบริษัทหรือหนวยงานธุรกิจแหงใดแหงหนึ่งหมายรวมไปถึงดานการบริหารหรือการจัดการ 
(Management) ของบริษัทนั้นดวย รวมไปถึงสินคาผลิตภัณฑ (Product) และบริการ (Service) ที่
บริษัทนั้นจําหนาย ฉะนั้น คําวาภาพลักษณของบริษัท จึงมีความหมายคอนขางกวาง   โดยครอบคลุม
ทั้งตัวหนวยงานธุรกิจ ฝายจัดการ และสินคาบริการของบริษัทแหงนั้นดวย 
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  2.  ภาพลักษณของสถาบันหรือองคการ (Institutional Image) คือ ภาพที่เกิดข้ึน
ในใจของประชาชนที่มีตอองคการหรือสถาบัน ซึ่งเนนเฉพาะภาพของตัวสถาบันหรือองคการเพียง
สวนเดียว ไมรวมถึงสินคาบริการที่จําหนาย ดังนั้น ภาพลักษณประเภทนี้จึงเปนภาพที่สะทอนถึง
การบริหารและการดําเนินงานขององคการ ทั้งในแงระบบบริหารจัดการ บุคลากร (ผูบริหารและ
พนักงาน) ความรับผิดชอบตอสังคม และการทําประโยชนแกสาธารณะ 
  3. ภาพลักษณผลิตภัณฑหรือบริการ (Product or Service Image) คือภาพที่
เกิดข้ึนในใจของประชาชนที่มีตอผลิตภัณฑหรือบริการของบริษัทเพียงอยางเดียว ไมรวมถึงตัว
องคการหรือตัวธุรกิจ ซึ่งบริษัทหนึ่งๆ อาจมีผลิตภัณฑหลายชนิดหลายยี่หอจําหนายอยูใน
ทองตลาด ดังนั้นภาพลักษณประเภทนี้ จึงเปนภาพโดยรวมของผลิตภัณฑหรือบริการทุกชนิดและ
ทุกตรายี่หอ ที่อยูภายใตความรับผิดชอบของบริษัทใดบริษัทหนึ่ง 
  4. ภาพลักษณตราย่ีหอ (Brand Image) คือ ภาพที่เกิดข้ึนในใจของประชาชนท่ีมี
ตอสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งหรือตรา (Brand) ใดตราหนึ่ง หรือเคร่ืองหมายการคา (Trademark)       
ใดเคร่ืองหมายการคาหนึ่ง สวนมากมักอาศัยวิธีการโฆษณาและการสงเสริมการขาย เพื่อบงบอกถึง
บุคลิกลักษณะของสินคา โดยการเนนถึงคุณลักษณะเฉพาะหรือจุดขาย แมสินคาหลายยี่หอจะมา
จากบริษัทเดียวกัน แตก็จําเปนตองมีภาพลักษณเหมือนกัน เนื่องจากภาพลักษณของตรายี่หอถือวา
เปนส่ิงเฉพาะตัว โดยข้ึนอยูกับการกําหนดตําแหนงครองใจ (Positioning) ของสินคายี่หอใดยี่หอ
หนึ่ง ที่บริษัทตองการใหมีความแตกตาง (Differentiation) จากยี่หออ่ืนๆ  

 ในเมื่อภาพลักษณของบริษัทเอกชน ถือเปนภาพลักษณองคกรประเภทหน่ึง จึงขอ
อธิบายเพิ่มเติมเกี่ยวกับความหมายของภาพลักษณองคกร แนวทางในการสรางภาพลักษณองคกร
ดังนี้ 
 2.4.6 ภาพลักษณองคกร (Corporate Image) 
  Frank Jefkin (1993, pp. 21-22) กลาววา ภาพลักษณขององคการธุรกิจ (Corporate 
Image) วาหมายถึง ภาพขององคการใดองคการหนึ่ง ซึ่งหมายรวมทุกส่ิงทุกอยางเกี่ยวกับองคการที่
ประชาชนรูจักเขาใจ และไดมีประสบการณ ในการสรางภาพลักษณขององคการนั้น สวนหน่ึงกระทําได
โดยอาศัยการนําเสนออัตลักษณขององคการ (Corporate Identity) ซึ่งปรากฏแกสานตาคนทั่วไปไดงาย 
เชน สัญลักษณ เคร่ืองแบบ ฯลฯ 
  วิรัช  ลภิรัตนกุล (2540, น. 81-83) กลาววา ภาพลักษณของบริษัท (Corporate Image) 
คือ ภาพที่เกิดข้ึนในจิตใจของประชาชนท่ีมีตอบริษัทหรือหนวยงานธุรกิจแหงใดแหงหนึ่งหมายรวม
ไปถึงดานการบริหารหรือการจัดการ ของบริษัทแหงนั้นดวย และหมายรวมไปถึงสินคาผลิตภัณฑ
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และบริการ ที่บริษัทนั้นจําหนาย ฉะนั้น คําวาภาพลักษณของบริษัท จึงมีความหมายคอนขางกวาง 
โดยครอบคลุมทั้งตัวหนวยงานธุรกิจ ฝายจัดการ และสินคาหรือบริการของบริษัทแหงนั้นดวย 
 2.4.7 การสรางภาพลักษณองคกร 
  จากท่ีกลาวมาจะเห็นไดวาภาพลักษณขององคกรนั้นตองอยูบนรากฐานของความ
เปนจริงเทานั้น จึงจะเปนภาพลักษณที่ยั่งยืน ติดอยูในใจของประชาชน หากเปนภาพลักษณที่ถูก
ปรุงแตงหรือสรางข้ึนมาเพียงอยางเดียวโดยไมเปนจริง ภาพลักษณดังกลาวก็จะถูกลบเลือนไป 
ดังนั้นกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อสรางภาพลักษณที่เหมาะสมจึงข้ึนอยูกับพฤติกรรมขององคกร
ที่จะตองไดรับการยอมรับในสังคม ซึ่งการศึกษาภาพลักษณ เปนวิธีการหนึ่งที่สะทอนถึงพฤติกรรมที่
ดีและไมดีขององคกรในชวงเวลาที่ผานมา การทําการศึกษาภาพลักษณขององคกร จึงเปนพื้นฐาน
ของการวางแผนประชาสัมพันธอยางมืออาชีพที่ทํางานอยางเปนระบบ และสามารถนําผล
การศึกษาไปประเมินจุดเดน จุดดอยขององคกร และหาแนวทางเสริมจุดเดนใหมีความแข็งแกรง
ยิ่งข้ึน ในขณะเดียวกันก็หาวิธีที่จะลบภาพลักษณจุดดอยที่เปนเชิงลบขององคกรใหหายไปในที่สุด 
  อํานวย  วีรวรรณ (2540, น. 118) ยังไดใหคุณลักษณะของภาพลักษณทีดีขององคกร
อีกหลายประการ เชน 
  1.องคกร ตองเปนองคกรที่เจริญกาวหนาทันโลก ถาองคกรใดมีความเจริญกาวหนา
ทันโลกยอมมีความคลองตัวในการทํากิจกรรมใหออกมาอยางประสิทธิภาพ ผลผลิตที่ออกมายอมมี
ประสิทธิภาพเกื้อหนุนสังคมใหดีไปดวย 
  2. องคกรตองมีบริการและสัมพันธอันดีกับลูกคา องคกรในฐานะผูผลิตสินคาหรือ
บริการ ตองมีการติดตอสัมพันธกับลูกคา เพื่อจะไดทราบความตองการของลูกคาอยางใกลชิด 
  3. องคกรตองมีระบบบริหารและฝายจัดการที่สูงดวยประสิทธิภาพ องคกรที่มี
ระบบบริหารและฝายจัดการที่สูงดวยประสิทธิภาพ ยอมสามารถใชทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัด 
ผลิตสินคาหรือบริการที่มีประสิทธิภาพแกสังคม และองคกรที่มีลักษณะดังกลาวยอมมีแนวโนมที่จะ
เจริญกาวหนา เปนองคกรที่มั่นคงในที่สุด 
  4.  องคกรตองทําคุณประโยชนทางเศรษฐกิจใหแกสวนรวม องคกรที่ประกอบ
กิจการโดยคํานึงถึงผลประโยชนทางเศรษฐกิจของสวนรวมเปนสําคัญ ไดรับการยกยองหรือได
ภาพลักษณที่ดีจากสังคมอยางแนนอน 
  5.  องคกรตองมีความรับผิดชอบตอสังคมในระดับสูง องคกรใดที่ประกอบกิจกรรม
โดยคํานึงถึงความกาวหนา ความมั่นคงและสวัสดิการของประชาชนสวนรวม และพยายามเกื้อหนุน
สังคมใหอยูมาตรฐานที่ควรจะเปน ยอมเปนองคกรที่ไดรับความสนับสนุนรวมมือเปนอยางสูงจาก
สังคมเปนการตอบแทน 
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 2.4.8 การใชกลยุทธการสื่อสารการตลาดในการสรางภาพลักษณเพื่อสงเสริม
การตลาด 

 รุงรัตน  ชัยสําเร็จ (2546) ไดกลาวไววา เปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไปวา การสื่อสาร
การตลาด (Marketing Communication) เปนการส่ือความหมายของกิจกรรมทางการตลาดเพื่อ
สรางการรับรู สรางความเขาใจ และสรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภค โดยมุงหวังใหเกิดผล
สําคัญคือชวยกระตุนการขาย (Sale) และสรางความจงรักภักดีของลูกคา (Customer Loyalty) 
กิจกรรมการส่ือสารการตลาดจึงประกอบดวยสวนสําคัญคือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ      
การสงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง 

 ในปจจุบัน  การส่ือสารการตลาดได รับการพัฒนาให เปนกลยุทธ อันทรง
ประสิทธิภาพย่ิงข้ึน โดยเนนเปาหมายและกลวิธีส่ือสารที่มีความเขมขนและสอดประสานกันอยางมี
พลัง เรียกกลยุทธนี้วา การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน  (Integrated Marketing Communication 
หรือ IMC) โดยอธิบายวา เปนการผสมสานเคร่ืองมือส่ือสารมาใชรวมกันอยางมีประสิทธิภาพ ทั้ง
การโฆษณาผานส่ือมวลชน (Mass-media Advertising) การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) 
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ (Public Relations) การตลาดทางตรง
(Direct Marketing) บรรจุภัณฑ (Packaging) และอ่ืนๆ เพื่อเผยแพรขาวสารที่มีความชัดเจน 
(Clear) คงที่ (Consistent) และจับใจ (Compelling) เกี่ยวกับองคการและผลิตภัณฑ  

 ทั้งนี้ การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถชวยสรางอัตลักษณที่แข็งแกรง
ของตรายี่หอ(Strong Brand Identity) ในตลาด โดยการผูกรวมเอาภาพลักษณและขาวสารตางๆ 
เขาไวดวยกัน ซึ่งหมายความวา ขาวสารตําแหนงครองใจและภาพลักษณ ตลอดจนอัตลักษณของ
ธุรกิจจะถูกนําเสนออยางกลมกลืนเปนแนวเดียวกันในทุกๆ เคร่ืองมือ ไมวาจะเปนทางการ
ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง การโฆษณา การสงเสริมการขาย และอ่ืน ๆ 

 แนวคิดในการนํากลยุทธการส่ือสารการตลาดมาใชเพื่อสรางภาพลักษณเพื่อ
สงเสริมการตลาดนี้ เปนการประยุกตเอาแนวทางการดําเนินงานของการตลาดสมัยใหมมาเปน
กรอบ เนื่องจากภาพลักษณเพื่อสงเสริมการตลาดถือเปนเปาหมายสําคัญทางการตลาดที่องคการ
ธุรกิจจะตองสรางเสริมใหมีความโดดเดนและเขมแข็ง เพื่อใหสามารถพัฒนาตนเองในภาวการณ
แขงขันของตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 ดังที่ไดกลาวไวแลวในขางตนวา การกําหนดภาพลักษณเพื่อสงเสริมการตลาดที่พึง
ประสงคนั้น วิเคราะหจําแนก โดยอาศัยกรอบทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดรวมกับทฤษฎี       
การส่ือสารการตลาด ดังนั้น การบรรลุเปาหมายของภาพลักษณเพื่อสงเสริมการตลาดจึงสามารถ
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ดําเนินการไดโดยอาศัยเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Tools) ที่มีอยู
มาประยุกตใชใหกลมกลืนกัน ดังนี้ 
  1. การสรางภาพลักษณเพื่อสงเสริมการตลาดโดยอาศัยการโฆษณา (Advertising) 
การโฆษณาเปนเคร่ืองมือหลักในการส่ือสารภาพลักษณของสินคา โดยเฉพาะอยางยิ่งภาพที่ส่ือถึง
ความสวยงาม ความกาวหนาของเทคโนโลยีลํ้าสมัย ทั้งนี้ การสรางภาพลักษณตรายี่หอของสินคา
หรือบริการผานทางโฆษณามีองคประกอบที่สําคัญคือ ภาพของสินคา คําขวัญ คําบรรยายจุดเดน
ของสินคา ชื่อผูแทนจําหนาย สถานที่ติดตอและโทรศัพท ชื่อและที่ต้ังของบริษัท ซึ่งทั้งหมดนี้ตอง 
บอกถึงบุคลิกของสินคา และตําแหนงครองใจของสินคานั้นๆ อยางเดนชัด 
  2. การสรางภาพลักษณเพื่อสงเสริมการตลาด โดยอาศัยการประชาสัมพันธ 
(Public Relations) การประชาสัมพันธเปนเคร่ืองมือที่สรางความเชื่อถือไดดี และมีความยืดหยุนสูง 
จึงสามารถชวยสรางภาพลักษณตราย่ีหอ และภาพลักษณผลิตภัณฑโดยรวมของบริษัทไดดวย
วิธีการเสนอขอเท็จจริงเชิงบวกอยางนุมนวล และไมโออวด จึงกลายเปนจุดแข็งที่เสริมสรางความ
เช่ือถือไววางใจแกผูบริโภคในระยะยาว นอกจากนี้ การทําประชาสัมพันธยังเปนเคร่ืองมือหลักของ
การสื่อสารภาพลักษณขององคการ โดยถายทอดผานทางกิจกรรมพิเศษ การรณรงค และส่ือ      
เพื่อบงบอกถึงประสิทธิภาพและความเจริญกาวหนาของกิจการ และแสดงใหเห็นถึงความ
รับผิดชอบที่ธุรกิจมีตอสังคม 
  3. การสรางภาพลักษณเพื่อสงเสริมการตลาด โดยอาศัยการสื่อสารผานบุคคลการ
ส่ือสารผานทางบุคคลในที่นี้ อาจเปนพนักงานขายสินคา ตัวแทนจําหนาย หรือสมาชิกในระบบ
การตลาดขายตรง ซึ่งทําหนาที่โดยตรงในการถายทอดขอมูลและใหบริการที่ดีแกลูกคา ตลอดจน
ชวยเสริมสรางการรับรูและทัศนคติที่ดีตอองคการธุรกิจตามเปาหมายที่กําหนดไว โดยเฉพาะอยาง
ยิ่งในการดําเนินงานธุรกิจขายตรง (Direct Sale) ซึ่งถือวาส่ือบุคคลเปนกลไกหลักในการขับเคล่ือน
ธุรกิจและเปนชองทางในการส่ือสารระหวางบริษัทกับลูกคาในทุกๆ เร่ือง ทั้งเร่ืองสินคา บริการ และ
กิจกรรมตางๆ นอกจากชองทางส่ือบุคคลซึ่งทําหนาที่ขายโดยตรงแลว พนักงานบริการ รวมถึง
พนักงานทั้งหมดของบริษัท ลวนมีสวนชวยสนับสนุนภาพลักษณของธุรกิจทั้งส้ิน 
  4. การสรางภาพลักษณเพื่อสงเสริมการตลาด โดยอาศัยการสงเสริมการขายการ
สงเสริมการขายในท่ีนี้หมายรวมทั้งกิจกรรมและอุปกรณสงเสริมการขายที่จัดข้ึน ทั้งสองสวนนี้ตองมี
ความสอดคลองกับพฤติกรรมของกลุมผูบริโภคที่เปนเปาหมาย เพื่อชวยสรางเสริมภาพลักษณที่ดี
และถูกตองของสินคารวมไปถึงภาพลักษณที่ดีของธุรกิจ โดยสะทอนถึงตําแหนงครองใจของสินคา
หรือบริการที่ขายอยางชัดเจนและมีรสนิยมอันเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 
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                         5. การสรางภาพลักษณเพื ่อสงเสริมการตลาด โดยอาศัยการสื่อสารผาน     
อัตลักษณของธุรกิจการสื่อสารผานอัตลักษณของธุรกิจในที่นี้ หมายถึงการกําหนดรูปแบบหรือ
การออกแบบ (Design) ซึ่งสามารถถายทอดผานองคประกอบหลักๆของธุรกิจไดโดยตรง คือ 
ถายทอดผานอัตลักษณของสินคา (Product Identity) ซึ่งเนนที่การออกแบบตัวสินคาและบรรจุ
ภัณฑใหเหมาะสมกับตําแหนงครองใจ นอกจากนี ้ ยังถายทอดผานอัตลักษณขององคการ 
(Corporate Identity) ซึ่งเนนที่รูปทรงของอาคาร การตกแตงสถานที่ บรรยากาศ ปาย
สัญลักษณ รวมถึงเครื่องแบบพนักงาน ที่จะชวยสื่อความหมายและสรางความประทับใจใน
ทิศทางที่ตองการไดอยางสอดคลองกัน 

 ดังนั้น หากธุรกิจสามารถผสมผสานการใชเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด (Marketing 
Communication Tools) หลายๆ ชนิดเขาดวยกันอยางกลมกลืน โดยที่ทุกๆ เคร่ืองมือดังไดกลาวมา
ขางตนตางมุงสูเปาหมายที่ชัดเจนเปนหนึ่งเดียวแลว ก็สามารถผลักดันใหเกิดเปนภาพลักษณที่
เขมแข็ง และทรงพลังมากพอที่จะชวยสนับสนุนการตลาดของธุรกิจไดอยางดี  
 2.4.9 เกณฑในการวัดภาพลักษณ 

 Philip  Kotler (2000,  p. 553) ไดเสนอแนะเกณฑในการศึกษาภาพลักษณโดยจําแนก
ไวเปน 2 ระดับ (ข้ันตอน) คือ 

 ระดับแรก สํารวจความคุนเคยของผูบริโภคที่มีตอองคการ สินคา และบริการทํา
โดยการวัดระดับความคุนเคย (Familiarity Scale) ซึ่งแบงเปน 5 ระดับดังนี้ (1) ไมเคยไดยินช่ือมา
กอน (Never Heard of) (2) เคยไดยินช่ือ (Heard of Only) (3) รูจักบางเล็กนอย (Know a Little Bit) 
(4) รูจักพอสมควร (Know a Fair Amount) และ (5) รูจักเปนอยางดี (Know Very Well) หากพบ
คําตอบของผูบริโภคสวนใหญจํากัดอยูเพียงระดับ 1 และ 2 ก็แสดงวา ธุรกิจจะตองเรงสรางการรับรู 
(Awareness) ใหเกิดข้ึนโดยเร็ว 

 ระดับที่สอง สํารวจความชอบของผูที่รูจักองคการ สินคา และบริการแลวทําโดย
การวัดระดับความชอบ (Favorability Scale) แบงเปน 5 ระดับดังนี้ (1) ไมชอบเลย (Unfavorable) 
(2) ไมคอยชอบ (Somewhat Unfavorable) (3) รูสึกเฉยๆ (Indifference) (4) คอนขางชอบ 
(Somewhat Favorable) และ (5) ชอบมาก (Very Favorable) หากพบวาคําตอบของผูบริโภค
เปาหมายอยูใน 2 ระดับแรก นั่นหมายถึงวาธุรกิจจะตองแกไขปญหาดานภาพลักษณอยางจริงจัง 
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2.5 แนวคิดดานการตลาดกีฬา (Sport Marketing) 
 
แนวคิดทางดานการตลาดกีฬานั้นไดเกิดข้ึนต้ังแตทศวรรษ 2520 ซึ่งเปนชวงที่การกีฬา

ระหวางประเทศเติบโต และรุงเรืองจนกอใหเกิดธุรกิจนานาประเภท นับต้ังแตธุรกิจอุปกรณกีฬา 
ธุรกิจเคร่ืองแตงกายและรองเทากีฬา ธุรกิจสนามกีฬาและธุรกิจโทรทัศน รวมตลอดจนธุรกิจ
การตลาดกีฬา (Sport Marketing) การแขงขันกีฬามิใชเร่ืองการออกกําลังกายเพื่อพลานามัยเพียง
ประการเดียวอีกตอไป หากแตกีฬา และกระบวนการแขงขันกีฬาไดแปรเปล่ียนเปนสินคา (รังสรรค 
ธนะพรพันธุ, 2544, น. 8) 
 Shillbury Quick & Westerbeek (1998, p. 3) กลาววาการตลาดกีฬา หมายถึง กระบวนการ
ตลาดทางสังคมกีฬาหรือองคกรเก่ียวกับกีฬา มีการบริหารจัดการเหมือนองคกรและบริษัทเพื่อนํามาซ่ึง
รายไดและผลกําไร ทั้งนี้การบริหารจัดการตองคํานึงถึงผลประโยชนที่ผูบริโภค และกลุมเปาหมายจะ
ไดรับ การดําเนินการตางๆ จะผานกระบวนการสรางสรรคโดยกลยุทธของนักการตลาด และมีการ
แลกเปล่ียนผลิตภัณฑสินคา และคุณคากับบริโภค เพื่อความสําเร็จขององศกรกีฬา และความพึงพอใจ
ของกลุมเปาหมาย 
 โดยสรุปแลว สาระสําคัญของการตลาดกีฬาสามารถอธิบายไดวาเปนการทําความเขาใจ
เกี่ยวกับอุตสาหกรรมทางการกีฬา และกรอบแนวความคิดในการนําเอาหลักการตลาดรวมถึง
กระบวนการทางการตลาดเพื่อการกีฬามาประยุกตใช (Understanding the Sport Industry) จึง
เปนการศึกษาถึงการส่ือสารการตลาดของกีฬาองคกรกีฬา และสโมสรกีฬาตางๆ เพื่อสงเสริมการ
บริโภคสินคาและบริการของกีฬา (Marketing of Sport) เนนถึงรายละเอียดและการทําใหผูบริโภค
หรือกลุมเปาหมายสนใจเขามาชมและติดตามการแขงขันกีฬาประเภทตางๆ 
 2.5.1 ลักษณะกลุมเปาหมาย 
  ความตองการที่แตกตางกันของผูบริโภคกีฬา (Consumer of Sport) โดยในการ 
ศึกษาคร้ังนี้ขอจํากัดขอนิยามของผูบริโภคเพียง 2 ประเภท คือ 
  1.  ผูบริโภคท่ีเปนผูชมกีฬา (The Spectator as Consumer) คือ ผูบริโภคที่ไดรับ
ผลประโยชนจากการเฝาดูการแขงขันผูชมกีฬาจะเขาชมการแขงขันทั้งไปชมที่สนาม (Intended) ซึ่งทีม
ฟุตบอลตองการผูชมประเภทนี้มากที่สุด เพื่อรายไดจากการจําหนายต๋ัวชมการแขงขัน แตประเภทของ
ผูชมมีทั้งซื้อบัตรใบเดียวเขาชมคนเดียว (Individual Consumer) และเขารับชมการแขงขันเปนหมูคณะ 
(Corporate Consumer) และการรับชมการแชงขันผานส่ือตางๆ (Media)   ไมวาจะเปนการดูการแขงขัน
ผานสื่อโทรทัศน (Television) ฟงเสียงผานวิทยุ (Radio) 
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  2.  ผูบริโภคหรือผูที่ชมที่เปนผูใหการสนับสนุน (Sponsor as Consumer) ซึ่งเปน
กลุมที่มีความสําคัญกับองคกรกีฬาและการทําธุรกิจกีฬา กลุมธุรกิจสวนมากจะยอมแลกเปลี่ยน
ดวยเงินหรือผลิตภัณฑเพื่อที่ทําใหชื่อเสียงของบริษัทเขาไปมีสวนรวมในการแขงขันกีฬา การ
พิจารณาเพื่อจะเปนผูสนับสนุนการกีฬานั้นมีความสลับซับซอนมาก โดยการเปนผูสนับสนุนจะตอง
ไมดูวาจะเปนผูสนับสนุนกีฬาชนิดใดแตจะตองดูวาเปนกีฬาที่จะแขงขันในระดับใด เชน ระดับ
สมัคร เลน  (Recreation)  ถึ ง ระ ดับอา ชีพ  (Professional)  และตอง เ ลือกรายการแข ง ขัน 
(Competition) ทีมแขงขัน (Team) ระดับการแขงขัน (League) หรือตัวนักกีฬา (Athletes) 
  การเปนผูสนับสนุนจะชวยใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกรกีฬาที่ต้ังไว เชน สราง
การรับรูของสาธารณชน (Public Awareness) สรางภาพลักษณของสโมสรฟุตบอล (Corporate 
Image Building) เกี่ยวของกับสังคม (Community Involvement) การเปนผูสนับสนุนสามารถชวย
ใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดได เชน การเขาถึงกลุมลูกคา (Reaching Target Market) การ
วางตําแนงตราสินคา (Brand Positioning) การเพิ่มข้ึนของยอดขาย (Increasing Sales) การเปน
ผูสนับสนุนสามารถชวยใหบรรลุวัตถุประสงคทางการส่ือสารได เชน สรางการรับรู (Generate 
Awareness) เสริมสรางการรณรงคโฆษณา (Enhance Ads Campaign) การใหขาวสาร (Generate 
Publicity) และสุดทายผูสนับสนุนสามารถตอบสนองความตองการสวนตัวได 
 2.5.2 ประเภทสินคาหรือผลิตภัณฑกีฬา (The Sport Product) 
  เมื่อทราบถึงผูบริโภคและกลุมผูชมที่จะเขามาเปนกลุมเปาหมายที่สําคัญของ
สโมสร ยังมีอีกส่ิงหนึ่งที่ธุรกิจกีฬาจําเปนตองมี คือ เร่ืองของสินคาทางการกีฬาของสโมสร (The 
Sport Product) หมายถึง สินคา บริการ หรือทั้งสองอยางรวมกัน ถูกกําหนดมาเพื่อสรางประโยชน
และความพึงพอใจใหแกผูชมกีฬา (Sport Spectator) ผูที่มีสวนรวม (Participant) และผูสนับสนุน
กีฬา (Sponsor)ไดแบงแยกประเภทของสินคากีฬาไวดังนี้ 

 1.  กิจกรรมการกีฬา (Sporting Events) หมายถึง การแขงขันกีฬาซ่ึงจําเปนตอ
ผลิตภัณฑทั้งหมดที่เกี่ยวของกับธุรกิจการกีฬา เชน ลิขสิทธิ์ตัวสินคา (Licensed Merchandise) 
ของสะสม (Collectibles) การใชสนามแขงขัน (Stadium Concessions) ในอดีตมีความแตกตาง
อยางเดนชัดระหวางนักกีฬาสมัครเลนกับนักกีฬาระดับอาชีพในการแขงขันกีฬา ปจจุบันส่ิงเหลานี้
ยังคลุมเครืออยู เชน การแขงขันกีฬาโอลิมปกเคยแจงวาอนุญาตใหเฉพาะนักกีฬาสมัครเลนเขารวม
แขงขันเทานั้น แตในปจจุบันนักกีฬาระดับอาชีพก็สามารถเขารวมการแขงขันได 
  2.  ผลิตภัณฑกีฬา (Sporting Goods) หมายถึง ผลิตภัณฑที่จับตองได (Tangible 
Product) ถูกสรางข้ึนเพื่อใหกลุมเปาหมายรูจักสโมสรหรือทีม และใชในอุตสาหกรรมการตลาดทางกีฬา
ผลิตภัณฑกีฬาแบงเปน4สวน เพื่อการกระจายยอดขายของอุตสาหกรรมใหเปนที่รูจักมากข้ึน ไดแก 
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สวนที่เปนอุปกรณกีฬา (Sport Equipment)สวนการขนสงผลิตภัณฑ (Sports Transportation Product) 
สวนชุดกีฬา (Sports Apparel) และสวนรองเทานักกีฬา (Athletic Footwear) 
  การตลาดกีฬา (SportMarketing) เปนการส่ือสารเพื่อใหสอดคลองกับความตองการ
ของผูชมหรือผูบริโภค ซึ่งทางสโมสรและผูบริโภคจะมีการแลกเปล่ียนขอมูลซ่ึงกันและกัน 
(Exchange Process) เพื่อนําผลลัพธที่ไดมาปรับใชกับสโมสร และตรงกับส่ิงที่ผูชมตองการ ธุรกิจ
ของสโมสรหรือการทําการตลาดดานกีฬาจะพัฒนาและอยูรอดตอไปได เกิดมาจากความไววางใจ
และความภักดีของผูชม ซึ่งทุกสโมสรตองใหความสําคัญกับเร่ืองของรูปแบบการแขงขัน ผลิตภัณฑ
ตางๆ และบริการที่ดี จากสโมสรสูกลุมผูชมฟุตบอล เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจที่จะอยู
รวมกับสโมสรฟุตบอลของตนตอไป เนนการใหความสําคัญกับผูชมการใชฐานขอมูลและระบบ
สารสนเทศเขามาเกี่ยวของในการจัดการส่ือสารกับผูชมฟุตบอล 
  ทั้งนี้การนําแนวคิดการส่ือสารการตลาดกีฬามาใชในการสื่อสารของสโมสรฟุตบอล   
จึงมีความสอดคลองกัน (แสดงในภาพ 2.2) แสดงกระบวนการจัดการกลยุทธการส่ือสารการตลาดเชิง
บูรณาการดานธุรกิจกีฬา ลูอิส และ แอพเพนเซลเลอร (Lewis & Appenzeller, 1985, p. 123) กลาววา   
เปนกระบวนการที่นําไปสูข้ันตอนการส่ือสารทางการตลาดกีฬาที่มีประสิทธิภาพ องคประกอบทุกอยาง
เปนข้ันตอนสําคัญที่สามารถตรวจสอบขอมูลและความตองการทางการตลาดกีฬาของผูชม 
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ภาพ2.2: กระบวนการจัดการกลยุทธการสือ่สารการตลาดเชิงบูรณาการดานธุรกิจกีฬา 
ที่มา G.Lewis and H. Appenzeller (1985, p. 123) 
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  การตลาด 4Ps เขาไปซึ่งเปนกลยุทธการส่ือสารการตลาดที่ใชกันโดยทั่วไป แตใน
การส่ือสารเก่ียวกับการตลาดกีฬานั้น ซิลบิวร่ี และคณะ ไดเพิ่มอีก 3 สวนประสมหลัก (3Ps) ไดแก 
Service-Process, People and Physical Evidence เพื่อจะไดเจาะลึกรายละเอียดกลยุทธการตลาด
ดานกีฬา 
  ทั้งนี้การประยุกตใชกลยุทธการส่ือสารดานการตลาดฟุตบอลไทยไดนําสวนผสม
การตลาด 7Ps มาใชเชนกัน แตทางสมาพันธฟุตบอลแหงเอเชีย (AFC) ไดเพิ่มสวนประสมทาง
การตลาดอีก 1 องคประกอบ คือ Productivity โดยใหทุกสโมสรยึดเปนหลักปฏิบัติสากล เพื่อใหทุก
สโมสรไดแสดงความสามารถดานธุรกิจฟุตบอลอยางเต็มความสามารถ แสดงในภาพ 2.3 
 

 
 

ภาพ 2.3: แสดงหลักการตลาดสําหรับธุรกจิและอุตสาหกรรมฟุตบอล 8Ps 
ที่มา: ศรินภัทร (2554, น. 34) 

 
 การตลาดกีฬาฟุตบอลเปนหนึ่งในธุรกิจบริการที่สโมสรหรือองคกรตองสรางความ

พึงพอใจใหเกิดแกลูกคาผูใชบริการหรือกลุมเปาหมายของสโมสร สวนประสมทางการตลาดสําหรับ
ธุรกิจบริการมีดังนี้ 
  1.  Product Element ตองเลือกคุณภาพของผลิตภัณฑหลัก รวมถึงการบริการที่
สามารถสรางความประทับใจใหกับลูกคา และสามารถแขงกับคูแขงได 
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  2.  Place ตามหลักการของการจัดสงสินคาถึงลูกคานั้น สวนใหญมักจะเกี่ยวของ
กับเร่ืองของสถานท่ี และเวลาเขามาเกี่ยวของ ซึ่งการที่สามารถกระจายสินคาใหไปถึงลูกคาไดนั้น
เราจําเปนตองทําการวางหลักการของบริการกอน การบริการดานขอมูล และการใหขอมูลผานทาง
อินเตอรเน็ตจะทําใหเกิดการลดชองวางการติดตอจากลูกคาได การยืนยันการจัดสงสินคาใหลูกคา
นั้นจะสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได ซึ่งทั้งนี้จะเปนผลดีแกองคกร เนื่องจากลูกคา
คาดหวังวาจะไดรับสินคาตามกําหนดและตรงเวลา 
  3.  Promotion and Education การสงเสริมการตลาดเปนส่ิงที่ควรปฏิบัติ เนื่องจาก
การสงเสริมการตลาดสามารถที่จะสรางแรงจูงใจใหลูกคาทําการซื้อสินคาได ซึ่งนับวาเปนขอดีที่
องคกรตางๆ นั้นมักจะทําการสงเสริมการตลาดส่ือสารไปยังลูกคา ไมวาจะผานส่ือโทรทัศน วิทยุ 
หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา โบรชัวร และอินเทอรเน็ต 
  4.  Price and Other User Outlays ราคาเปนส่ิงที่องคกรและลูกคาตางใหความสําคัญ
ซึ่งทางองคกรเองตองพยายามลดตนทุนในการผลิตใหตํ่าที่สุดเทาที่จะทําได และดานลูกคาก็ตองการที่
จะซ้ือสินคา ในราคาถูกเชนเดียวกัน  และบางองคกรอาจตองใหสินเชื่อ  และลดราคาพิเศษใหกับ
ลูกคา 
  5.  Process การสรางสรรคผลิตภัณฑ และกระบวนการจัดสงสินคาถึงลูกคาซึ่ง
เปนกระบวนการที่ตองทําใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด กระบวนการนั้น หมายถึง ลําดับการคิดการ
บริการในระบบงานตางๆ หากกระบวนการใดกระบวนการหน่ึงเกิดความลาชา จะสงผลทําใหงาน
เกิดขอผิดพลาดและสรางความไมพอใจแกลูกคาได 
  6.  Productivity and Quality การเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานไดผลดีนั้น จะทํา
ใหองคกรสามารถลดตนทุนการผลิตได อยางไรก็ตามการที่จะลงทุนเกี่ยวกับการปรับปรุงคุณภาพ
นั้นหากขาดความเขาใจในเร่ืองคุณภาพการบริการจะไมสามารถสรางความแตกตางกับคูแขง และ
ไมสามารถสรางความภักดีใหเกิดข้ึนได หากองคกรตองการเพิ่มตนทุน และรายไดอยางรวดเร็ว
เกินไปจะทําใหเกิดผลเสียกลายเปนความเส่ียงตามมา 
  7.  People บุคลากรในองคกร และพนักงานซ่ึงจะมีอิทธิพลตอลูกคาในดานการ
บริการ ลูกคามักจะตัดสินคุณภาพของการบริการจากส่ิงที่ลูกคาไดรับ และการบริการที่จะประสบ
ความสําเร็จนั้นข้ึนอยูกับการคัดสรร การฝกฝน การสรางแรงจูงใจแกพนักงานเปนสําคัญ 
  8.  Physical Evidence ลักษณะของอาคาร ทําเลที่ต้ัง พาหนะ การตกแตงภายใน 
อุปกรณ สมาชิก สัญลักษณ วัสดุทางการพิมพ และบริการอื่นๆ ขององคกรที่สมรถจับตองไดและ
ปรากฏในสายตาของลูกคา ส่ิงตางๆ เหลานี้จะมีผลกระทบตอความประทับใจของลูกคา และใน
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ดานการบริการที่มีองคประกอบที่จับตองไดนอยนั้น เชน การประกันภัย การโฆษณา มักจะมีการ
สรางสัญลักษณที่มีความหมายเพื่อแทนบริการนั้นๆ 
  ธุรกิจกีฬาฟุตบอลนั้นเปนการทําธุรกิจที่เพิ่งเร่ิมตนจึงตองพยายามสรางความพึง
พอใจและขอไดเปรียบใหกับลูกคาที่เขามาใชบริการหรือชมการแขงขันฟุตบอลที่สโมสรจัดข้ึน เมื่อ
เปนธุรกิจประเภทบริการหากนําเพียงสวนประสมทางการตลาด 4Ps มาใชอาจทําใหเขาไมถึงความ
ตองการของลูกคาไดจึงจําเปนตองนําหลักการ 8Ps มาปรับใชเพื่อใหเกิดความเหมาะสมและสนอง
ตอความตองการของผูบริโภค ซึ่งสวนประสมทางการตลาดจะเปนตัวกระตุนทางการตลาดในการ
สรางความตองการซื้อในตัวผลิตภัณฑของกลุมเปาหมายและทายที่สุดนํามาซ่ึงรายไดใหแกสโมสร
ฟุตบอล 
 
2.6 ขอมูลเก่ียวกับสโมสรแอรฟอรซ 
 
 สโมสรแอรฟอรซ ก็เปนหนึ่งในทีมที่ไดรับความนิยม สโมสรแอรฟอรซเร่ิมกอต้ังเมื่อ ปพ.ศ. 
2489 โดยจอมพลอากาศเฉลิมพระเกียรติวัฒนางกูล ผูบัญชาการทหารอากาศ โดยรวมสมัยกับทีม
ตางๆ ในอดีต อาทิ ทีมธนาคารรวม ทีมมุสลิม ทีมชายสด ทีมมหรสพซ่ึงถือเปนทีมฟุตบอลชั้นนําใน
ชวงเวลาดังกลาวโดยสโมสรฯ สามารถควาแชมปถวยพระราชทานประเภท ก. ซึ่งถือไดวาเปนการ
แขงขันที่ยิ่งใหญที่สุดในสมัยนั้นรวมทั้งส้ิน 12 คร้ัง และในจํานวนนี้เปนการครองแชมปติดตอกัน 7 
สมัยซอน ซึ่งเปนเปนสถิติที่ยังไมมีใครทําลายไดเลยนับจากอดีตจนปจจุบัน รวมไปถึงการทําสถิติ
ของประเทศไทย ในการชนะเลิศถวยพระราชทานครบทุกถวย คือถวยพระราชทานประเภท ก. ข. ค. 
และ ง. (สมาคมฟุตบอลแหงประเทศไทยฯ ไดจัดการแขงขันโดยการแบงเปนระดับชั้นเชนเดียวกับ
สมาคมฟุตบอลอังกฤษ คือ ระดับถวยพระราชทาน ประเภท ก. ข. ค. และ ง.ทีมชนะเลิศ ในแตละ
ระดับจะไดรับถวยพระราชทานของพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว) อันเปนเกียรติประวัติยาวนาน
จนถึงบัดนี้รวมไปถึง การชนะเลิศถวยพระราชทานควีนสคัพ, แชมปพรีเมียรลีก, แชมปเอฟเอคัพ, 
แชมปโตโยตาคัพ เรียกไดวาหากจะมีการจัดการแขงขันในระดับนานาชาติใหมๆ แบบใดก็ตามสโมสร
แอรฟอรซแหงนี้จะเปนผูควาชัยในปแรกของการจัดการแขงขันเสมอมา และในวันที่ 19 กุมภาพันธ 
พ.ศ. 2553 ที่ผานมา สโมสรทหารอากาศไดเปล่ียนแปลงตราสัญลักษณ และทําการปรับปรุงระบบ
การทํางานเขาสูความเปนมืออาชีพตามกฎเกณฑและระเบียบตางๆ ที่สมาคมฟุตบอลแหงประเทศ
ไทยในพระบรมราชูปถัมภ และสมาคมฟุตบอลแหงเอเชียไดกําหนดไวถึงการเปนนิติบุคคลอยาง
สมบูรณเพื่อใหเขาสูมาตรฐานการแขงขันหนึ่งเดียวกับนานาชาติโดยไดรวมกับบริษัท แอรฟอรซ 
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ยูไนเต็ด จํากัด เพื่อทําการสรางภาพลักษณใหม (Re-Branding) ภายใตชื่อ สโมสรแอรฟอรซ 
เซ็นทรัล เอฟซี 
 เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรหลักๆ ที่สโมสรแอรฟอรซนํามาใชในการสื่อสารกับ
แฟนคลับ มีดังนี้ 

สื่อโทรทัศน โดยทางสโมสรแอรฟอรซ เลือกใชส่ือโทรทัศนในการสื่อสารกับแฟนคลับ    โดย

ใชชื่อรายการ อีเกิล ทีวี (EagleTV) โดยรายการนี้จะออกอากาศใชสัญญาณ C-Band (จานดํา) และ 

KU-Band (จานสี) ในชอง Sport Spirit ออกอากาศสดทุกวันจันทร เวลา 18.00–18.30 นาฬิกาและ 

จะรีรันรายการนี้ทุกวันอังคาร เวลา 4.00–4.30 นาฬิกา และทุกวันพุธ เวลา 4.30–5.00 นาฬิกา โดย

รายการนี้จะใหขอมูลขาวสารตางๆเกี่ยวกับสโมสรแอรฟอรซ รวมไปถึงการประชาสัมพันธกิจกรรม

ตางๆ ที่เกี่ยวกับแฟนคลับและสัมภาษณบรรดานักเตะและผูบริหาร  ผูฝกสอนภายในทีมสโมสร 

แอรฟอรซ 

 
 

ภาพ 2.4 เวลาออกอากาศ รายการ Eagle TV 

 

 สื่อวิทยุ โดยทางสโมสรแอรฟอรซ เลือกใชส่ือวิทยุในการสื่อสารกับแฟนคลับ โดยใชชื่อ

คล่ืนวิทยุวาแอรฟอรซวาไรตี้ เปนอีกชองทางหนึ่งของการติดตามขาวสารของสโมสรแอรฟอรซ     

แฟนคลับสามารถสัมผัสทุกเร่ืองราว แผนการเลนประจําสัปดาห และบทสัมภาษณแขกรับเชิญ

พิเศษมากมายในวางการฟุตบอลไทย พรอมดวยการเลนเกมจากดีเจของคล่ืนวิทยุ และรับฟรีของที่

ระลึกจากสโมสรแอรฟอรซ โดยออกอากาศทุกวันจันทรถึงวันศุกร เวลา 9.00–11.00 นาฬิกา ทาง

คล่ืนวิทยุ 93.25 Mhz 
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 สื่อนิตยสาร โดยทางสโมสรแอรฟอรซ เลือกใชส่ือนิตยสารในการส่ือสารกับแฟนคลับ     

โดยใชชื่อนิตยสารวา Airforce United เปนอีกชองทางหนึ่งของการติดตามขาวสารของสโมสร    

แอรฟอรซ โดยเนื้อหาในนิตยสารจะใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสโมสรแอรฟอรซ ชีวประวัตินักเตะ 

และผูบริหาร ผูฝกสอน รวมไปถึงรูปภาพการแขงขันในแตละนัดที่ทําการแขงขันกับสโมสรตางๆ     

ในไทยแลนดพรีเมียรลีก 

 
 

ภาพ 2.5 นิตยสาร Airforce United 

 

 สื่อสังคมออนไลน โดยทางสโมสรไดสรางแฟนเพจ (Fanpage) ในเฟซบุก (Facebook) 

โดยใชชื่อแฟนเพจวา AirForce United FC จะใหขอมูลขาวสารประชาสัมพันธตางๆ เกี่ยวกับสโมสร

แอรฟอรซ รวมไปถึงรายงานผลการแขงขันทุกเหตุการณสําคัญขณะที่ลงทําการแขงขัน และมีการ

เลนเกมตอบคําถามประจําสัปดาหผูชนะการเลนเกมจะไดรับของที่ระลึกจากทางสโมสรแอรฟอรซ 

 

 การแถลงขาวตอสื่อมวลชน โดยทางสโมสรแอรฟอรซมีการแถลงขาวใหกับส่ือมวลชนใน

ขอมูลตางๆ เกี่ยวกับสโมสรแอรฟอรซ เชน การซ้ือ-ขายนักเตะภายในสโมสร รวมไปถึงพิธีการลง

นามสัญญากับผูสนับสนุนสโมสรแอรฟอรซ 
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ภาพ 2.6 การแถลงขาวตอส่ือมวลชนของสโมสรแอรฟอรซ 

 

 กิจกรรมพิเศษทางการตลาด โดยทางสโมสรแอรฟอรซ มีการจัดกิจกรรมพิเศษทาง

การตลาด โดยกิจกรรมจะเนนไปทางเชื่อมความสัมพันธของแฟนคลับและใกลชิดนักเตะของสโมสร

แอรฟอรซ โดยการจัดการแขงกีฬาสีภายในสโมสร โดยผูสนใจเขารวมกิจกรรมสามารถเขารวม

กิจกรรมไดตามวันเวลาที่กําหนดของสโมสรแอรฟอรซ 

 
 

ภาพ 2.7 กิจกรรมพิเศษทางการตลาดของสโมสรแอรฟอรซ 
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2.7 งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีผลตอภาพลักษณของสโมสร
ฟุตบอลแอรฟอรซ มีผลงานวิจัยที่เกี่ยวของที่สามารถนํามาใชอางอิง ดังนี้ 
 ฉันทชนก เจริญพรเทพ (2548)การวิจัยนี้ไดศึกษาถึงกลยุทธการบริหารธุรกิจการจัด
กิจกรรมทางการตลาดกรณีศึกษา บริษัท ซีเอ็ม ออรกาไนเซอรจํากัด(มหาชน) ซึ่งเปนการศึกษา
วิเคราะหเกี่ยวกับกระบวนการวางแผนการกําหนดกลยุทธการดําเนินกลยุทธและควบคุมกลยุทธใน
การบริหารของบริษัทฯ โดยทําการศึกษาในเชิงคุณภาพ คือใชการสัมภาษณ และเจาะลึกจากกลุม
ตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Samples) ไดแก ผูบริหารและพนักงานในองคกรทั้งนี้ผล
การศึกษาพบวา บริษัท ซีเอ็ม ออรกาไนเซอร จํากัด (มหาชน) มีนโยบายดําเนินธุรกิจ โดยเนนความ
เชี่ยวชาญเฉพาะดานในแตละหนวยธุรกิจภายในบริษัทฯเพื่อเปนการสรางจุดแข็งใหกับองคกร
ขณะที่การกําหนดกลยุทธในการบริหารบริษัทฯ นั้น เนนที่การสรางภาพลักษณองคกรใหเปนที่รูจัก
สวนกลยุทธดานการบริหารทรัพยากรมนุษยบริษัทฯ ไดมีการอบรมพนักงานเพื่อพัฒนาความ
เชี่ยวชาญเฉพาะดานตามแตละตําแหนงเพื่อสรางความแข็งแกรงใหบุคลากรมีคุณภาพนอกจากนี้
บริษัทฯ ยังไดดําเนินกลยุทธในการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ เพื่อสรางความไดเปรียบในการนําเสนอ
งานกับลูกคาที่ตองการบริษัทที่ดูแลงานครบวงจร โดยในดานแนวโนมของการดําเนินธุรกิจของ
บริษัทฯ จะยังคงดําเนินธุรกิจการใหบริการการบริหารการจัดกิจกรรมทางการตลาด ซึ่งเปนธุรกิจ
หลักใหแข็งแกรง และยังคงเปนผูนําทางธุรกิจดังกลาวตอไป แตยังคงหาโอกาสท่ีเหมาะสมในการ
ขยายงานทางดานส่ือโทรทัศนเมื่อมีความพรอมในอนาคต 

เมธี  แกวสมจิตร และคณะ (2552) การวิจัยนี้ไดศึกษาถึงกลยุทธการส่ือสารการตลาดเพื่อ
สงเสริมการทองเที่ยวของรถรางที่นําเที่ยวชมรอบเกาะรัตนโกสินทร ผลจากการศึกษาวิเคราะห
ขอมูลพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 54.0 มีอายุระหวาง 20-30 ป รอยละ35.8
สวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี รอยละ 54.5 ประกอบอาชีพเปนนักเรียน/นักศึกษา
รอยละ 34.2 และสวนใหญมีรายไดระหวาง 10,001-15,000 บาท รอยละ 27.8 สวนในเรื่องความ
คิดเห็นของผูมาใชบริการพบวาส่ือโทรทัศนเปนส่ือที่เหมาะสมกับการโฆษณาเที่ยวชมรอบเกาะ
รัตนโกสินทรมากที่สุด และเห็นดวยกับการที่จะประชาสัมพันธผานทางสื่อโทรทัศนในดานของความ
คาดหวังในการมาใชบริการ จากการวิเคราะหขอมูลในดานการสื่อสารทางการตลาดพบวาผูที่มาใช
บริการสวนใหญจะใหความสําคัญกับการสื่อสารทางการตลาดในทุกๆ ดานอยูในระดับมาก และ
เมื่อพิจารณาเปนรายดานแลวพบวาดานการสงเสริมการตลาดจะเปนดานที่ผูมาใชบริการให
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ความสําคัญมากที่สุดรองลงมาคือดานการจัดเหตุการณพิเศษ ดานการประชาสัมพันธและดาน
การตลาดทางตรงตามลําดับสวนในดานโฆษณาเปนดานที่ผูมาใชบริการใหความสําคัญนอยที่สุด 

อรวรรณ  เจริญจิตรกรรม (2549) การวิจัยนี้ไดศึกษาถึงการส่ือสารการตลาด (IMC) การ
รับรูถึงส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ และปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคของ
หางสรรพสินคาเซ็นทรัลในเขตกรุงเทพมหานคร ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการส่ือสารการตลาด 
(IMC) ของหางสรรพสินคาเซ็นทรัล อยูในระดับปานกลางเม่ือพิจารณาพบวา 

1.  การขายโดยใชพนักงานขายผูบริโภคมีความเปนตอความเก่ียวของของพนักงานขาย   
ในการจูงใจใหซื้อสินคา และบริการของหางสรรพสินคาเซ็นทรัล อยูในระดับปานกลาง 

2.  การสงเสริมการขายผูบริโภคมีความคิดเห็นตอความจูงใจของการจัดโปรโมช่ันลดราคา
ของหางสรรพสินคาเซ็นทรัล ในระดับดี ผูบริโภคมีความคิดเห็นวาเคยแลกซ้ือของแถมสนใจรายการ
โปรโมช่ันซื้อสินคาไดรับบัตรกํานัลแทนเงินสด ชอบรายการโปรโมช่ันสะสมสต๊ิกเกอรใหครบตาม
เงื่อนไขจะไดรับคูปองสวนลดเคยใชสิทธิพิเศษของสมาชิกบัตรเซ็นทรัลการด อยูในระดับปานกลาง 

3.  การตลาดเจาะตรงผูบริโภคมีความคิดเห็นวาเคยไดรับแคตตาลอกนิตยสารจดหมาย
ทางไปรษณียอยูในระดับปานกลางและผูบริโภคมีความคิดเห็นวาเคยใชบริการสั่งซ้ือสินคาCentral 
Online อยูในระดับที่ไมดี 

4.  การใชปายตางๆ ของหางสรรพสินคาเซ็นทรัล ผูบริโภคมีความคิดเห็นวาความเดนชัด
ของปายโฆษณาตางๆ อยูในระดับปานกลาง 

5.  กิจกรรมทางการตลาด ผูบริโภคมีความคิดเห็นวาเคยเขารวมกิจกรรมเซ็นทรัลบัณฑิตนอย 
อยูในระดับที่ไมดีอยางมาก 

ทิพยฤทัย  ตระการศักดิกุล (2545) ไดทําการศึกษาเร่ือง ภาพลักษณขององคการกับ      
การรับรูคุณภาพการบริการของลูกคาธนาคารออมสินในจังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาการรับรูคุณภาพการบริการของธนาคารออมสิน ตามการรับรูของลูกคาธนาคารออมสินใน
จังหวัดเชียงใหม รวมทั้งศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยที่เกี่ยวกับภาพลักษณองคการ กับลําดับ
การรับรูปจจัยคุณภาพการบริการของธนาคารออมสินตางสาขา 7 สาขา ตามความถี่ในการใช
บริการของลูกคาธนาคาร โดยต้ังสมมติฐาน 3 ขอ ซึ่งผลการวิจัยคือ 
                1. สมมติฐานขอที่ 1 ภาพลักษณขององคการมีความสัมพันธทางบวก กับคุณภาพการ
บริการของธนาคารตามการรับรูของลูกคาในทุกปจจัยโดยรวม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
            2. สมมติฐานขอที่ 2 ลูกคาธนาคารออมสินที่มีการรับรูภาพลักษณขององคการแตกตางกัน 
ใหความสําคัญในการรับรูปจจัยคุณภาพการบริการของธนาคาร ในระดับที่ไมสอดคลองกัน       
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติระดับ .01 
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             3. สมมติฐานขอที่ 3 ลูกคาธนาคารออมสินที่ใชบริการของสาขาธนาคารออมสินในความถี่
ตางกัน ใหความสําคัญในการรับรูปจจัยคุณภาพการบริการของธนาคาร ในระดับที่ไมสอดคลองกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 

สุทธวรรณ  แสงดอกไม (2550) ไดทําการศึกษา เร่ืองภาพลักษณของธนาคารไทยพาณิชย 
จํากัด (มหาชน) ในความคิดเห็นของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค 5 ขอ 
ไดแก (1) เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูใชบริการที่มีตอภาพลักษณของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) ใน 5 ดาน ไดแก ดานช่ือเสียงธนาคาร ดานความนาเชื่อถือของธนาคาร ดานการ
ใหบริการสรางความสัมพันธกับลูกคาของพนักงาน ดานกิจกรรมสาธารณกุศล และดานเทคโนโลยี 
(2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปดรับส่ือและขาวสารเกี่ยวกับธนาคารไทยพาณิชย (3) เพื่อศึกษา
ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชธนาคารไทยพาณิชย (4) เพื่อศึกษาความสัมพันธดานการ
เปดรับส่ือ และขาวสารที่มีผลตอภาพลักษณของธนาคารไทยพาณิชย (5) เพื่อศึกษาความสัมพันธ
ดานประชากรศาสตรของผูใชบริการที่มีผลตอภาพลักษณของธนาคารไทยพาณิชย ในการศึกษา
คร้ังนี้ผูศึกษาไดต้ังสมมติฐานการวิจัยไว 2 ขอดังนี้ 

1. การเปดรับส่ือและขาวสารที่แตกตางกันมีผลตอภาพลักษณของธนาคารไทยพาณิชย  
จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน 

2.  ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีผลตอภาพลักษณของธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) แตกตางกัน 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้คือ ผูใชบริการของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)   
ที่มีอายุ 25 ปข้ึนไป ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ที่ทําธุรกรรมกับธนาคารสาขาในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน  400 คน ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบสอบถามสวน
ใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-35 ป ผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ภาพลักษณของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) โดยสามารถเรียงลําดับความคิดเห็นแบบเห็น
ดวยอยางยิ่ง คือ ดานเทคโนโลยี รองลงมาคือ ดานช่ือเสียของงธนาคาร ดานความนาเชื่อถือของ
ธนาคาร ดานการใหบริการการสรางความสัมพันธกับลูกคาของพนักงาน และดานกิจกรรมสาธารณกุศล 
ตามลําดับ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการเปดรับและการไดรับขอมูลขาวสารของธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) จากสื่อชอง 3 มากที่สุด รองลงมาคือ ส่ือหนังสือพิมพไทยรัฐ และส่ือวิทยุ
สถานี 89.0 FM ตามลําดับ 

จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา การเปดรับส่ือและขาวสารที่แตกตางกันไปไมมีผลตอ
ภาพลักษณธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) โดยมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ลักษณะทางประชากรศาสตร เพศ และรายไดตอเดือนมีผลตอการเปดรับส่ือ และขาวสารที่ระดับ
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นัยสําคัญทางสถิติ .01 และ 0.05 สําหรับอายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ ไมมีผลตอการเปดรับส่ือ
และขาวสารของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 

ธงชัย   ศิริโสภาพงษ (2554) ไดทําการศึกษาเร่ือง ภาพลักษณของสํานักงานที่ดิน

จังหวัดอุบลราชธานีสาขามวงสามสิบ โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาภาพลักษณของสํานักงานที่ดิน

จังหวัดอุบลราชธานี  สาขามวงสามสิบ  ซึ่งเปนการศึกษาภายหลังการนํานโยบายการปรับปรุง

ภาพลักษณของกรมที่ดินไปสูการปฏิบัติกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือประชาชนผูมารับบริการ  

ณ  สํานักงานที่ดินจังหวัดอุบลราชธานี สาขามวงสามสิบจํานวน 384 คน เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บ

รวบรวมขอมูลเชิงปริมาณโดยใชแบบสอบถาม เก็บรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพดวยแบบสอบถาม

ปลายเปด และการสัมภาษณเชิงลึกวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมทางสถิติ สถิติที่ใชในการ

วิเคราะหขอมูลไดแกสถิติเชิงพรรณนาเพื่อหาคารอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ

ทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกตางของปจจัยสวนบุคคล  ลักษณะของการมารับบริการ

ตอภาพลักษณของสํานักงานที่ดินจังหวัดอุบลราชธานีสาขามวงสามสิบ โดยใชสถิติ t-test  และF- test

ทดสอบรายคูตามวิธี  Least – Significant Different (LSD) และวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ โดยใช

การวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content Analysis)  

ผลการศึกษาความคิดเห็นตอภาพลักษณดานตางๆ ของสํานักงานที่ดินจังหวัด

อุบลราชธานี สาขามวงสามสิบพบวาโดยภาพรวมสวนใหญผูมารับบริการมีความคิดเห็นตอ

ภาพลักษณในระดับดี ( X  = 3.81) และผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกตางของ

คุณลักษณะสวนบุคคลของผูมารับบริการ คุณลักษณะดานการมารับบริการตอภาพลักษณของ

สํานักงานที่ดินจังหวัดอุบลราชธานี สาขามวงสามสิบ พบวา (1) ผูมารับบริการที่มีคุณลักษณะดาน

เพศ  แตกตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณดานสถานที่ และพฤติกรรมบริการแตกตางกันอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (2) ผูมารับบริการที่มีคุณลักษณะดานอายุแตกตางกัน มีความ

คิดเห็นตอภาพลักษณดานการใหบริการ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05        

(3) ผูมารับบริการที่มีคุณลักษณะดานการศึกษาแตกตางกัน มีความคิดเห็น ตอภาพลักษณดาน

การใหบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (4) ผูมารับบริการที่มีคุณลักษณะ

ดานรายไดแตกตางกัน  มีความคิดเห็นตอภาพลักษณดานความเสมอภาคในการเขาถึงบริการ

แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (5) ผูมารับบริการที่มีคุณลักษณะดานจํานวน
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คร้ังที่มารับบริการแตกตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณดานการใหบริการแตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ(6) ผูมารับบริการที่มีคุณลักษณะดานระดับความรูเกี่ยวกับ

สํานักงานที่ดิน แตกตางกัน  มีความคิดเห็นตอภาพลักษณดานความโปรงใส และความเสมอภาค

ในการเขาถึงบริการแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และนอกจากนี้ยังไดพบวา

ผูมารับบริการที่มีคุณลักษณะดานประเภทของกิจกรรมที่มารับบริการแตกตางกัน มีความคิดเห็น

ตอภาพลักษณดานตางๆ ของสํานักงานที่ดินจังหวัดอุบลราชธานี  สาขามวงสามสิบ ไมแตกตางกัน 

Mulin,B.J.,Hardy,S., and Sutton,W.A.(1993) การวิจัยไดศึกษาถึง Sport Marketing 
โดยมีขอมูลละเอียดเกี่ยวกับการตลาดกีฬา (Sport Marketing) ครอบคลุมทุกกลุมลูกคา (Segment) 
อุตสาหกรรมกีฬา ไมวาจะเปนการทําการตลาดกีฬาโดยมืออาชีพหรือมือสมัครเลน รวมทั้งยก
กรณีศึกษาถึงฟุตบอลพรีเมียรลีกของประเทศอังกฤษ ซึ่งการตลาดตองเผชิญอยูในชวงแรกของการ
จัดวางกลยุทธ ระบบการจัดการ ยังเจาะลึกลงไปแกนของการตลาด และนําหลักการ 5P อธิบาย
เร่ืองของการใช 5Ps ไดแก Product, Price, Place, Promotion และ Public Relation แสดงใหเห็น
ความแตกตางขององคประกอบตางๆ วามีความเชื่อโยงกันอยางไร  



บทที่ 3 
 

วิธีการดําเนินการ 
 

การศึกษาเร่ือง “การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีความสัมพันธตอภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอรซ” จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ ผูศึกษาไดกําหนดระเบียบวิธีวิจัย 
ดังนี้ 

 
 3.1 ระเบียบวิธีวิจัย 
 3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 3.3 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.5 การวิเคราะหขอมูล 
 
3.1 ระเบียบวิธีวิจัย 
 
 การศึกษาเร่ือง “การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีความสัมพันธตอภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอรซ” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis)  ซึ่งผูศึกษาใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยทําการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม
สําเร็จรูปทางสถิติและนําเสนอรายงานในรูปแบบตารางประกอบความเรียง 
 
3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 
 ประชากรในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก ประชาชนที่เปนแฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซ ที่เขาชม
การแขงขันทั้งฤดูกาลในปการเขงขัน พ.ศ.2556 จํานวน 48,417 คน (บริษัท ไทยพรีเมียรลีก จํากัด, 
2556) 
 กลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก ประชาชนที่เปนแฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซ จํานวน 
400 ตัวอยาง ซึ่งผูศึกษาใชทฤษฎีของ Taro Yamane ในการกําหนดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณ 
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ของ Taro Yamane (Yamane,1976, pp. 886-887) และกําหนดคาความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับได 
.05 ซึ่งสูตรการคํานวณหากลุมตัวอยางดังนี้คือ 

n =    N 
                  1+Ne2 

 เมื่อ   n = ขนาดของหนวยตัวอยางกลุมเปาหมาย 
   N = ประชากรทั้งหมด 
   e = คาความคลาดเคล่ือนสูงสุดที่ยอมใหมีได 
   N = 48,417 คน 
   e = 0.05  
 แทนคา n =              48,417    
                1+48,417(0.05)2  

   n = 396.72 
   n = 397 
 เพื่อใหผลการศึกษาที่เปนจริงมากที่สุด ผูศึกษาจึงปรับจํานวนกลุมตัวอยางเปน 400 คน ผู
ศึกษาไดใชการสุมตัวอยางโดยอาศัยหลักไมใชความนาจะเปน (Non-probability sampling) ดวยวิธีการ
สุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental sampling) จากประชากรที่อยูภายในสนามกีฬากองทัพอากาศ 
ธูปะเตมีย  ซึ่งผูศึกษาไดกําหนดคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถามจะตองเปนแฟนคลับของสโมสร 
แอรฟอรซเทานั้น  
 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 
 3.3.1  ลักษณะของเครื่องมือ 
 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่สรางข้ึน
ประกอบดวยคําถามแบบปลายปด (Closed–ended Questionnaire) และแบบปลายเปด (Open–
ended Questionnaire) โดยแบงออกเปน 4 ตอน ดังนี้ 
  ตอนที่ 1  ขอมูลดานประชากรศาสตร เปนแบบสอบถามแบบปลายปด (Closed–
ended Questionnaire) ประกอบดวยเพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน สถานภาพการสมรส 
และระดับการศึกษา โดยมีลักษณะคําถามที่มีตัวเลือกตอบใหเลือก 1 ตัวเลือกเทานั้น  (Single 
Choice Question) 
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  ตอนที่ 2 การรับรูการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ เปน
แบบสอบถามแบบปลายปด (Closed–ended Questionnaire) โดยมีลักษณะคําถามที่มีการกําหนด
ระดับคะแนนเปนระดับจาก 1 ถึง 5 คะแนน (Likert Scale) จํานวน 5 ระดับ ไดแก  มากที่สุด, มาก,  
ปานกลาง, นอย และนอยที่สุด 
 ตอนที่ 3 ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ เปนแบบสอบถามแบบปลายปด 
(Closed–ended Questionnaire) โดยมีลักษณะคําถามที่มีการกําหนดระดับคะแนนเปนระดับจาก     
1 ถึง 5 คะแนน (Likert Scale) จํานวน 5 ระดับไดแก เห็นดวยอยางยิ่ง, เห็นดวย, ไมแนใจ, ไมเห็นดวย 
และไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 ตอนที่ 4 ความคิดเห็นของแฟนคลับที่มีตอของสโมสรแอรฟอรซ เปนแบบสอบถาม
ปลายเปด (Open–ended Questionnaire) 
 3.3.2 ขั้นตอนการสรางเครื่องมอืที่ใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ไดแก แบบสอบถามที่ผูศึกษาสรางข้ึน โดย
มีข้ันตอนการสรางดังนี้ 
 ขอมูลปฐมภูมิ  เปนการวิเคราะหจากเอกสารตางๆ ไดแก ศึกษางานวิจัย และ
เอกสารแนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรการรับรูและภาพลักษณ
เพื่อนํามาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 ขอมูลทุติยภูมิ เปนการสัมภาษณเชิงลึก (In-Dept Interview) กับผูบริหารองคกร
ที่ทําหนาที่ดูแลรับผิดชอบในการวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ 
เพื่อนํามาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 3.3.3 การใหคะแนนและแปลความหมาย 
  เกณฑการใหคะแนนการรับรูและภาพลักษณการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร
ของสโมสรแอรฟอรซ (บุญชม ศรีสะอาด, 2535, น. 100) 
 เกณฑ  ความหมาย  
 4.51 – 5.00  มากที่สุด 
 3.51 – 4.50  มาก 
 2.51 – 3.50  ปานกลาง 
 1.51 – 2.50  นอย 
 1.00 – 1.50  นอยที่สุด 
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 3.3.4 การหาคุณภาพเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 การหาคุณภาพเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย ผูศึกษาทําการหาคุณภาพเคร่ืองมือที่ใช
ในการวิจัยตามข้ันตอน ดังนี้ 
 1. นําแบบสอบถามที่สรางข้ึนเสนออาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความ
ถูกตองเหมาะสม และปรับปรุงแกไขแบบทดสอบเบ้ืองตนตามคําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษา 
 2. สงแบบสอบถามใหผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน เพื่อหาความตรงเชิงเนื้อหา 
เม่ือผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบความสอดคลองแลวนําผลการตรวจสอบมาคํานวณหาคาความสอดคลอง
ระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงคและนิยามของการวิจัย (IOC: Item Objective Congruence Index) 
มีรายละเอียดดังนี้ 

 +1 หมายถึง แนใจวามีความสอดคลองตามวัตถุประสงค 
   0 หมายถึง ไมแนใจวามีความสอดคลองตามวัตถุประสงค 
  -1 หมายถึง แนใจวาไมมีความสอดคลองตามวัตถุประสงค 

 เกณฑการพิจารณาเลือกขอคําถามที่ใชไดจะตองมีคาความตรงเชิงเนื้อหา
มากกวา 0.60 ข้ึนไป และจากผลการประเมินโดยผูทรงคุณวุฒิ สรุปไดวา ขอคําถามมีคาระหวาง 
0.60-1.00 จากนั้นพิจารณาปรับแกขอคําถามตามคําแนะนําของผูทรงคุณวุฒิ จัดเตรียม
แบบสอบถามเพื่อนําไปทดลองเก็บขอมูลเพื่อทําการการทดสอบความนาเชื่อถือ (Reliability) 

1. การหาความนาเช่ือถือ (Reliability) ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่ปรับปรุง
แกไขแลวจํานวน 30 ชุด ไปทําการทดสอบ (Pre-test) กับกลุมตัวอยางที่เปนแฟนคลับสโมสร     
แอรฟอรซ และนําขอมูลที่ไดไปทดสอบความนาเช่ือถือของแบบสอบถาม และจะนําแบบสอบถาม
สวนที่ 2 คือ การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร และสวนที่ 3 คือ ภาพลักษณของแฟนคลับทีมีตอ
สโมสรแอรฟอรซ ซึ่งเปนแบบสอบถามประเภทแบบ (Likert Scale) มาทําการทดสอบหาความเช่ือมั่น
ดวยวิธีของ Cronbach’s  Alpha (อางถึงใน ศิริชัย, 2552, น. 138) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทาง
สถิติในการประมวลผล โดยกําหนดความนาเชื่อถือของเคร่ืองมือไมตํ่ากวา 0.7 ข้ึนไป ผลการ
ทดสอบพบวา แบบสอบถามทั้งฉบับมีคาเทากับ 0.876 โดยดานการสื่อการการตลาดแบบครบวงจร 
มีคาความเช่ือมั่นเทากับ 0.792 และภาพลักษณของแฟนคลับทีมีตอสโมสรแอรฟอรซ มีคาความ
เชื่อมั่นเทากับ 0.831 
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3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 
 ผูศึกษาดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล โดยการแจกแบบสอบถามตามลําดับข้ันตอนดังนี้ 
 3.4.1  เก็บรวบรวมขอมูลโดยแจกและเก็บแบบสอบถามทั้งหมดที่อยูภายในสนามกีฬา
กองทัพอากาศธูปะเตมีย ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คนจากประชากรกลุมตัวอยางที่
กําหนดไว 
 3.4.2 นําแบบสอบถามที่ไดรับคืนมาตรวจสอบความสมบูรณแลวบันทึกขอมูลดวย
โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ 
 
3.5 การวิเคราะหขอมูล 
 
 ผูศึกษานําขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะหโดยใชวิธีทางสถิติในการวิเคราะห
ขอมูลมีรายละเอียดตอไปนี้ 
 

3.5.1 การวิเคราะหขอมูลพื้นฐาน 
                        1. ขอมูลดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน 
สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา โดยใชคาความถี่ (Frequency) และรอยละ (Percentage) 
                        2. การรับรูการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ โดยใชคาเฉลี่ย 
( ) และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
                        3. ภาพลักษณหลังไดรับการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ
โดยใชคาเฉลี่ย ( ) และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน(S.D.) 
                        4. ความคิดเห็นของแฟนคลับที่มีตอของสโมสรแอรฟอรซโดยใชคาความถี่
(Frequency) และรอยละ (Percentage) 
 

3.5.2 การวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
        1. การวิเคราะหเชิงเปรียบเทียบความแตกตาง 2 ตัวแปร ไดแก เพศ โดยใชการ
ทดสอบคาที (t–test Independent) 
        2. การเปรียบเทียบความแตกตางตัวแปรที่มีมากกวา 2 ตัวแปร ไดแก อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพการสมรส อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ใชการวิเคราะหความแปรปรวนแบบ
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ทางเดียว (One–way ANOVA) ในกรณีที่ผลการวิเคราะห พบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 จะทดสอบความมีนัยสําคัญของความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธี LSD  
        3.  วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางการรับรูการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร
ของสโมสรแอรฟอรซที่มีความสัมพันธกับภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ ทําการทดสอบ
ความสัมพันธดวยการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) 
 
 



บทที่  4  
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

การศึกษาเร่ือง “การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีความสัมพันธตอภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอรซ” จากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการศึกษา       
โดยสามารถนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลไดดังนี้ 
 4.1 ผลการวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตร 
 4.2 ผลการวิเคราะหการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ 
 4.3 ผลการวิเคราะหภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
 4.4 ผลการวิเคราะหผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
4.1  ผลการวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตร 

 
การวิเคราะหลักษณะทางประชากรของแฟนคลับสโมสรแอรฟอรซ ผูตอบแบบสอบถาม 

ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน สถานภาพการสมรส และระดับการศึกษา โดยใชการ
วิเคราะหหาคาความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) และนําเสนอในรูปตารางประกอบ 
การบรรยาย ดังตารางตอไปนี้ 
 
ตาราง 4.1  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ ลําดับ 

ชาย 314 78.5 1 
หญิง 86 21.5 2 

รวม 400 100.0  
 

จากตาราง 4.1 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 78.5 และ
เพศหญิงคิดเปนรอยละ 21.5 ตามลําดับ 
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ตาราง 4.2  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

อายุ จํานวน รอยละ ลําดับ 
ตํ่ากวา 15 ป 8 2.0 5 
15 -24 ป 106 26.5 2 
25 - 34 ป 168 42.0 1 
35 - 44 ป  88 22.0 3 
45 ป ข้ึนไป 30 7.5 4 

รวม 400 100.0  
 
จากตาราง 4.2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 25-34 ป คิดเปน      รอยละ 

42.0 รองลงมาสองอันดับ คือ มีอายุระหวาง 15 -24 ปคิดเปนรอยละ 26.5 และมีอายุระหวาง 35-44 ป 
คิดเปนรอยละ 22.0 และลําดับสุดทายมีอายุตํ่ากวา 15 ป คิดเปนรอยละ 2.0  
 
ตาราง 4.3  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน รอยละ ลําดับ 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 171 42.75 1 
พนกังานบริษทั 99 24.75 2 
ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 41 10.25 4 
นักเรียน นิสิต นักศึกษา 64 16.0 3 
อ่ืนๆ 25 6.25 5 

รวม 400 100.00  

 
จากตาราง 4.3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ

คิดเปนรอยละ 42.75 รองลงมาสองอันดับ คือ พนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ 24.75 และนักเรียน 
นิสิต นักศึกษา คิดเปนรอยละ 16.0 และลําดับสุดทายประกอบอาชีพอ่ืนๆ (ไมไดระบุ) คิดเปน    
รอยละ 6.25 
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ตาราง 4.4  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ ลําดับ 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 64 16.0 3 
10,001-20,000 บาท 121 30.3 2 
20,001-30,000 บาท 132 33.0 1 
30,001-40,000 บาท 47 11.8 4 
40,001-50,000 บาท 28 7.0 5 
มากกวา 50,001 บาท 8 2.0 6 

รวม 400 100.00  
 
 จากตาราง 4.4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 
20,001-30,000 บาท คิดเปนรอยละ 33.0 รองลงมาสองอันดับ คือ มีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 
10,001-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 30.3 และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท คิดเปน
รอยละ 16.0 และลําดับสุดทายมีรายไดเฉล่ียตอเดือน มากกวา 50,001 บาทคิดเปนรอยละ 2.0  
 
ตาราง 4.5  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพการสมรส 

สถานภาพ จํานวน รอยละ ลําดับ 
โสด 185 46.3 2 
สมรส 193 48.3 1 
หยาราง 14 3.5 3 
แยกกันอยู 8 2.0 4 

รวม 400 100.00  
  

จากตาราง 4.5 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพการสมรสคิดเปนรอยละ 
48.3 รองลงมา มีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 46.3 มีสถานภาพหยาราง คิดเปนรอยละ 3.5 และ
ลําดับสุดทาย มีสถานภาพแยกกันอยู คิดเปนรอยละ 2.0 
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ตาราง 4.6  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ ลําดับ 

ตํ่ากวาปริญญาตรี หรือเทียบเทา 330 82.5 1 
ปริญญาโท 64 16.0 2 
ปริญญาเอก 6 1.5 3 

รวม 400 100.00  

 
 จากตาราง 4.6 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรี 
หรือเทียบเทา คิดเปนรอยละ 82.5 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาโท คิดเปนรอยละ 16.0 และ
มีการศึกษาระดับปริญญาเอก คิดเปนรอยละ 1.5 ตามลําดับ 
 
4.2  ผลการวิเคราะหการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ 
 

การวิเคราะหการเปดรับขอมูลขาวสารผานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสร
แอรฟอรซของแฟนคลับจํานวน 400 คน ซึ่งใชการวิเคราะหหาคาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) โดยที่มีเกณฑและนําเสนอในรูปตารางประกอบการบรรยาย     
ดังตารางตอไปนี้ 
     คาเฉลี่ย  4.51-5.00  หมายถึง  ความถี่ในการเปดรับส่ือในระดับมากที่สุด  

    คาเฉลี่ย  3.51-4.50  หมายถึง  ความถี่ในการเปดรับส่ือในระดับมาก 
    คาเฉลี่ย  2.51-3.50  หมายถึง  ความถี่ในการเปดรับส่ือในระดับปานกลาง 
    คาเฉลี่ย  1.51-2.50  หมายถึง  ความถี่ในการเปดรับส่ือในระดับนอย 
    คาเฉลี่ย  1.00-1.50  หมายถึง  ความถี่ในการเปดรับส่ือในระดับนอยที่สุด 
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ตาราง 4.7 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการเปดรับขอมูลขาวสารผานการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซของแฟนคลับ 

ประเภทของสื่อ/ชองทางที่ไดรับขาวสาร   S.D. แปลผล 
1. รับทราบขอมลูจากส่ือโทรทศัน 3.81 .917 มาก 
2. รับทราบขอมลูจากส่ือวทิย ุ 3.75 .742 มาก 
3. รับทราบขอมลูจากส่ือนิตยสาร 3.72 .623 มาก 
4. รับทราบขอมลูจากส่ือหนงัสือพิมพ 2.93 .927 ปานกลาง 
5. รับทราบขอมลูจากส่ือปายโฆษณาในที่ตางๆ 2.99 .737 ปานกลาง 
6. รับทราบขอมลูจากการแถลงขาวตอส่ือมวลชน 2.98 .718 ปานกลาง 
7. รับทราบขอมลูจากพนกังานในสโมสรฟุตบอล 3.22 .587 ปานกลาง 
8. การใชพรีเซนเตอร 3.14 .580 ปานกลาง 
9. รับทราบขอมลูจากกิจกรรมพิเศษทางการตลาด 3.17 .503 ปานกลาง 
10. รับทราบขอมลูโดยใชการพดูแบบปากตอปาก 3.63 .615 มาก 
11. รับทราบขอมลูจากแผนพับ โบรชัวร 2.82 .727 ปานกลาง 
12. รับทราบขอมลูจากการใชรถเคล่ือนที ่ 3.19 .570 ปานกลาง 
13. รับทราบขอมลูจากเว็บไซตตางๆ 3.21 .656 ปานกลาง 
14. รับทราบขอมลูจากส่ือสังคมออนไลน 4.07 .692 มาก 

ระดับความถ่ีในการเปดรับสื่อโดยรวม 3.33 .218 ปานกลาง 
 

จากตาราง 4.7 แสดง คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับการเปดรับขอมูลขาวสาร
ผานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซของแฟนคลับในภาพรวมพบวา มีการ
เปดรับขอมูลขาวสารอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.33 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ชองทาง
ที่มีการเปดรับสามอันดับแรก คือ รับทราบขอมูลจากส่ือสังคมออนไลน อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 
4.07 รองลงมาคือรับทราบขอมูลจากส่ือโทรทัศน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.81 และรองลงมา  
คือ รับทราบขอมูลจากสื่อวิทยุ อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.75 สวนชองทางที่มีการเปดรับนอย
ที่สุด คือ รับทราบขอมูลจากแผนพับโบรชัวรอยูในระดับปานกลางมีคาเฉลี่ย 2.82 
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ตาราง 4.8  แสดงจํานวนและรอยละขอมูลขาวสารที่ไดรับ(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
ชองทางการเปดรับขอมูลขาวสาร จํานวน รอยละ ลําดับ 

1. ขาวสารและขอมูลของสโมสรแอรฟอรซ 388 97.0 2 
2. ผลการแขงขันของสโมสรแอรฟอรซ 400 100.0 1 
3. กิจกรรมพิเศษทางการตลาด เชน การออกบูธ  

ประชาสัมพันธ การลดราคาสินคา 
71 17.8 4 

4. การเลนเกมประจําสัปดาห หรือผลการจับฉลาก และ
ผลการเลนประจําสัปดาห 

74 18.5 3 

5. กิจกรรมแฟนคลับระหวางสโมสร เชน การเตะฟุตบอล
กระชับมิตรระหวางสโมสร 

50 12.5 5 

6. กิจกรรมเพื่อสังคม เชนการรวมบริจาคตางๆ และการ
ทําบุญรวมกับสโมสรแอรฟอรซ 

30 7.5 7 

7. การรับสมัครงาน เชน การคัดเลือกนักเตะ และทีมงาน 
เขาสูสโมสรแอรฟอรซ 

44 11.0 6 

 
จากตาราง 4.8 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลขาวสารที่ไดรับ จากผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน 400 คน ซึ่งผูตอบแบบสอบถามสามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ พบวา สามอันดับแรกที่   
แฟนคลับไดรับขอมูลขาวสารมากที่สุด คือ  ผลการแขงขันของสโมสรแอรฟอรซ คิดเปนรอยละ 100 
รองลงมาคือ ขาวสารขอมูลของสโมสรแอรฟอรซ คิดเปนรอยละ 97.0 การเลนเกมประจําสัปดาห 
หรือผลการจับฉลาก และผลการเลนประจําสัปดาห คิดเปนรอยละ 18.5 สวนขาวสามารถที่ไดรับ
นอยที่สุดคือ กิจกรรมเพ่ือสังคม เชนการรวมบริจาคตางๆ และการทําบุญรวมกับสโมสรแอรฟอรซ 
คิดเปนรอยละ 7.5  
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4.3  ผลการวิเคราะหภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
 

การวิเคราะหระดับความคิดเห็นของแฟนคลับที่มีตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ ซึ่งใช
การวิเคราะหหาคาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยที่มีเกณฑ
และนําเสนอในรูปตารางประกอบการบรรยาย ดังตารางตอไปนี้ 
     คาเฉลี่ย  4.51-5.00  หมายถึง  ความถี่ในการเปดรับส่ือในระดับมากที่สุด  

    คาเฉลี่ย  3.51-4.50  หมายถึง  ความถี่ในการเปดรับส่ือในระดับมาก 
    คาเฉลี่ย  2.51-3.50  หมายถึง  ความถี่ในการเปดรับส่ือในระดับปานกลาง 
    คาเฉลี่ย  1.51-2.50  หมายถึง  ความถี่ในการเปดรับส่ือในระดับนอย 
    คาเฉลี่ย  1.00-1.50  หมายถึง  ความถี่ในการเปดรับส่ือในระดับนอยที่สุด 

 
ตาราง 4.9 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของแฟนคลับที่มีตอ

ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรช   S.D. แปลผล 

1. สโมสรแอรฟอรซเปนสโมสรที่มีชื่อเสียงชัน้นําของ
ประเทศ 

3.93 .442 มาก 

2. สโมสรแอรฟอรซมีทีมผูบริหารที่มวีิสัยทัศนและเปน
ที่ยอมรับ 

3.47 .625 ปานกลาง 

3. สโมสรแอรฟอรซมีทีมงานทีม่ีความรู ความสามารถ 3.53 .587 มาก 
4. สโมสรแอรฟอรซมีเคร่ืองมือ และอุปกรณทีท่ันสมยั 3.56 .512 มาก 
5. สโมสรแอรฟอรซมีสินคาที่ออกจําหนายทีม่ีคุณภาพ

มาตรฐาน 
3.66 .529 มาก 

6. สโมสรแอรฟอรซมีสวัสดิการและดูแลพนักงานหรือ
ทีมงานดี 

3.43 .516 ปานกลาง 

7. สโมสรแอรฟอรซมีความรับผิดชอบตอสังคมหรือ
รวมบริจาค 

3.74 .513 มาก 

8. สโมสรแอรฟอรซมีการสื่อสารที่มีความทนัสมัยทนั
เหตุการณ 

4.03 .377 มาก 

9. สโมสรแอรฟอรซมีการสื่อสารขอมูล ขาวสารที่
นาสนใจและนาติดตามอยางตอเนื่อง 

4.04 .358 มาก 
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ตาราง 4.9 (ตอ) 
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ   S.D. แปลผล 

 
10. การเผยแพรขอมูลขาวสารทาํใหเกิดความสัมพันธ

อันดีตอกันระหวางสโมสรแอรฟอรซกับแฟนคลับ 
3.75 .457 มาก 

11. การเผยแพรขอมูลขาวสารของสโมสรแอรฟอรซ     
มีความสะดวกในการเปดรับและติดตาม 

3.71 .455 มาก 

12. การนาํเสนอขอมูลขาวสารของสโมสรแอรฟอรซ     
มีการนาํเสนอที่ทาํใหเกิดความเขาใจงาย 

3.70 .460 มาก 

13. รูสึกภาคภูมิใจที่เปนแฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซ 3.96 .446 มาก 
ระดับภาพลกัษณของสโมสรแอรฟอรซโดยรวม 3.73 .208 มาก 

 
จากตาราง 4.9 แสดง คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของแฟนคลับ

ที่มีตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ ในภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.73 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซสามอันดับแรก คือ สโมสรแอรฟอรซ 
มีการส่ือสารขอมูล ขาวสารที่นาสนใจ อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.04 รองลงมา คือ สโมสร 
แอรฟอรซมีการส่ือสารที่มีความทันสมัยทันเหตุการณ อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.02 และรูสึก
ภาคภูมิใจที่เปนแฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซ อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.96 สวนภาพลักษณ
ของสโมสรแอรฟอรซ อันดับสุดทายคือ สโมสรแอรฟอรชมีสวัสดิการและดูแลพนักงานหรือทีมงานดี 
อยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.43 
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4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ
การสมรส อาชีพรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
แตกตางกัน 

สมมติฐานยอยท่ี 1.1 เพศตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ  
แตกตางกัน 
 
ตาราง 4.10 เปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร

แอรฟอรซ จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน เฉล่ีย 
สวน

เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

t Sig. 

ชาย 314 3.74 .215 .578 .563 
หญิง 86 3.72 .182   

 
 จากตาราง  4.10  แสดงการเปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามเพศพบวา เพศตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของสโมสรแอรฟอรซไมแตกตางกัน 

สมมติฐานยอยที่ 1.2 อายุตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ  
แตกตางกัน 
 
ตาราง 4.11 เปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรกับความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร    

แอรฟอรซ จําแนกตามอายุ 

แหลงความแปรปรวน 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Square 

F Sig. 

ภายในกลุม .301 4 .075 1.751 .138 
ระหวางกลุม 16.954 395 .043   
รวม 17.254 399    
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 จากตาราง  4.11 แสดงการเปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามอายุพบวา อายุตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของสโมสรแอรฟอรซไมแตกตางกัน 

 
สมมติฐานยอยที่ 1.3 อาชีพตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 

แตกตางกัน 
 

ตาราง  4.12 เปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรกับความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร    
แอรฟอรซ จําแนกตามอาชีพ 

แหลงความแปรปรวน 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Square 

F Sig. 

ภายในกลุม .836 4 .209 5.025* .001 
ระหวางกลุม 16.419 395 .042   
รวม 17.254 399    

* มีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
 
 จากตารางที่ 4.12  แสดงการเปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามอาชีพพบวาอาชีพตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 ดังนั้น จึงทําการทดสอบ
ความมีนัยสําคัญเพื่อหาความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธี LSD ดังนี้ 
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ตาราง  4.13   เปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคูของความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 

 ขาราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัท 

ธุรกิจ
สวนตัว/

อาชีพอิสระ 

นักเรียน 
นิสิต 

นักศึกษา 

อ่ืนๆ 

 3.70 3.73 3.76 3.83 3.70 
ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.70 - .0355 .0599 .1288* .0002 

พนกังานบริษทั 3.73  - .0244 .0933* .0357 
ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 3.76   - 0.690 .0601 
นักเรียน นิสิต นักศึกษา 3.83    - .1290* 
อ่ืนๆ 3.70     - 
* มีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง  4.13  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียเปนรายคูของความคิดเห็น
ตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามอาชีพ พบวา แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .05 
จํานวน 3 คู ไดแก  
 คูที่ 1 แฟนคลับที่เปนนักเรียน นิสิต นักศึกษาความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร     
แอรฟอรซสูงกวาแฟนคลับที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 คูที่ 2 แฟนคลับที่เปนนักเรียน นิสิต นักศึกษาความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร     
แอรฟอรซ สูงกวาแฟนคลับที่มีอาชีพพนักงานบริษัท 
 คูที่ 3 แฟนคลับที่เปนนักเรียน นิสิต นักศึกษาความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร      
แอรฟอรซ สูงกวาแฟนคลับที่มีอาชีพอ่ืน  ๆ
 

สมมติฐานยอยที่ 1.4 รายไดเฉล่ียตอเดือนตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอรซ แตกตางกัน 
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ตาราง 4.14 เปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรกับความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร    
แอรฟอรซ จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

แหลงความแปรปรวน 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Square 

F Sig. 

ภายในกลุม .851 5 .170 4.088 .001 
ระหวางกลุม 16.403 394 .042   
รวม 17.254 399    

* มีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 4.14  แสดงการเปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรตางกันมีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือนพบวา รายไดเฉล่ียตอเดือน 
ตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
ดังนั้น  จึงทําการทดสอบความมีนัยสําคัญเพื่อหาความแตกตางคาเฉล่ียเปนรายคูโดยใชวิธี LSD 
ดังนี้ 
 
ตาราง 4.15 เปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียเปนรายคูของความคิดเห็นตอภาพลักษณของ

สโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

 ตํ่ากวา 
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001-
50,000 
บาท 

มากกวา 
50,001 
บาท 

 3.83 3.70 3.71 3.73 3.78 3.73 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 3.83 - .1271* .1183* .1007* .0428 .0950 

10,001-20,000 บาท 3.70  - .0088 .0264 .0843* .0321 

20,001-30,000 บาท 3.71   - .017 .0755 .0233 

30,001-40,000 บาท 3.73    - .0579 .0057 
40,001-50,000 บาท 3.78     - .0522 
มากกวา 50,001 บาท 3.73      - 

 จากตาราง 4.15 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียเปนรายคูของความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา แตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญ .05 จํานวน 4 คู ไดแก  
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 คูที่ 1 แฟนคลับที่มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร
แอรฟอรซสูงกวาแฟนคลับที่มีรายได 10,001-20,000 บาท 
 คูที่ 2 แฟนคลับที่มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร   
แอรฟอรซสูงกวาแฟนคลับที่มีรายได 20,001-30,000 บาท 
 คูที่ 3 แฟนคลับที่มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร
แอรฟอรซสูงกวาแฟนคลับที่มีรายได 30,001-40,000 บาท 
 คูที่ 4แฟนคลับที่มีรายได 40,001-50,000 บาท มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร
แอรฟอรซสูงกวาแฟนคลับที่มีรายได 10,001-20,000 บาท 

 
สมมติฐานยอยท่ี 1.5สถานภาพการสมรสตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของ

สโมสรแอรฟอรซ แตกตางกัน 
 
ตาราง 4.16 เปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรกับความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร    

แอรฟอรซ จําแนกตามสถานภาพการสมรส 

แหลงความแปรปรวน 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Square 

F Sig. 

ภายในกลุม .473 3 .158 3.721 .012 
ระหวางกลุม 16.781 396 .042   
รวม 17.254 399    

* มีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
 

จากตาราง 4.16 แสดงการเปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรตางกัน มีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามสถานภาพการสมรส พบวาสถานภาพการสมรส
ตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05
ดังนั้น จึงทําการทดสอบความมีนัยสําคัญเพื่อหาความแตกตางคาเฉล่ียเปนรายคู โดยใชวิธี LSD 
ดังนี้ 
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ตาราง 4.17 เปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียเปนรายคูของความคิดเห็นตอภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามสถานภาพการสมรส 

อาชีพ 
 โสด สมรส หยาราง แยกกันอยู 

 3.77 3.70 3.73 3.80 
โสด 3.77 - .0680* .0398 .0330 
สมรส 3.70  - .0282 .1010 
หยาราง 3.73   - .0728 
แยกกันอยู 3.80    - 
 
 จากตาราง 4.17 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียเปนรายคูของความคิดเห็น   
ตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามสถานภาพการสมรสพบวา แตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญ .05 จํานวน 1 คู ไดแก แฟนคลับที่มีสถานะโสดความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร
แอรฟอรซ สูงกวาแฟนคลับที่มีสถานภาพการสมรส 
 

สมมติฐานยอยท่ี 1.6 ระดับการศึกษาตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร
แอรฟอรซแตกตางกัน 

 
ตาราง 4.18 เปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรกับความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร      

แอรฟอรซ จําแนกตามระดับการศึกษา 

แหลงความแปรปรวน 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Square 

F Sig. 

ภายในกลุม .029 2 .014 .333 .717 
ระหวางกลุม 17.225 397 .043   
รวม 17.254 399    

 
 จากตาราง  4.18  แสดงการเปรียบเทียบลักษณะประชากรศาสตรตางกัน มีความคิดเห็นตอ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ จําแนกตามระดับการศึกษาพบวาระดับการศึกษาตางกันมีความ
คิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ ไมแตกตางกัน 
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สมมติฐานที่ 2 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซมีความสัมพันธกับ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
 
ตาราง 4.19 ความสัมพันธระหวางการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ           

มีความสัมพันธกับภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซตามความคิดเห็นของแฟนคลับ 

ประเภทของสื่อ/ชองทางที่ไดรับขาวสาร 
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
 Sig. แปลผล 

1. รับทราบขอมลูจากส่ือโทรทศัน .194* .000 มีความสมัพนัธ 
2. รับทราบขอมลูจากส่ือวทิย ุ .237* .000 มีความสมัพนัธ 
3. รับทราบขอมลูจากส่ือนิตยสาร .371* .000 มีความสมัพนัธ 
4. รับทราบขอมลูจากส่ือหนงัสือพิมพ .087 .083 ไมมีความสัมพันธ 
5. รับทราบขอมลูจากการส่ือปายโฆษณาในที่ตาง .023 .643 ไมมีความสัมพันธ 
6. รับทราบขอมลูจากการแถลงขาวตอส่ือมวลชน .049 .327 ไมมีความสัมพันธ 
7. รับทราบขอมลูจากพนกังานในสโมสร .044 .375 ไมมีความสัมพันธ 
8. การใชพรีเซน็เตอร .033 .512 ไมมีความสัมพันธ 
9. รับทราบขอมลูจากกิจกรรมพิเศษทางการตลาด .006 .907 ไมมีความสัมพันธ 
10. รับทราบขอมลูโดยใชการพดูแบบปากตอปาก .041 .409 ไมมีความสัมพันธ 
11. รับทราบขอมลูจากแผนพับ โบรชัวร .017 .727 ไมมีความสัมพันธ 
12. รับทราบขอมลูจากการใชรถเคล่ือนที ่ .096 .054 ไมมีความสัมพันธ 
13. รับทราบขอมลูจากเว็บไซตตางๆ .019 .700 ไมมีความสัมพันธ 
14. รับทราบขอมลูจากส่ือสังคมออนไลน .036 .467 ไมมีความสัมพันธ 

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 
ของสโมสรแอรฟอรซภาพรวม 

.268* .000 มีความสัมพนัธ 

* มีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 4.19 แสดงความสัมพันธระหวางการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของ
สโมสรแอรฟอรซกับภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ ตามความคิดเห็นของแฟนคลับ พบวาการ
ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซมีความสัมพันธกับภาพลักษณของสโมสร    
แอรฟอรซตามความคิดเห็นของแฟนคลับ เมื่อพิจารณาตามชองทางการส่ือสารการตลาด พบวามี   
3 ชองทางจากการรับรูขอมูลขาวสารของสโมสรแอรฟอรซ ที่มีความสัมพันธกับภาพลักษณของ



71 

สโมสรแอรฟอรซ ไดแก 1.รับทราบขอมูลจากส่ือโทรทัศน  2. รับทราบขอมูลจากส่ือวิทยุ และ          
3. รับทราบขอมูลจากส่ือนิตยสารสวนชองทางอ่ืนๆ ไมมีความสัมพันธภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
 จากการทดสอบสมติฐาน สามารถนําเสนอผลการทดสอบสมมติฐานไดดังนี้  
 
ตาราง 4.20 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม ผลการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1ลักษณะ
ประชากรศาสตรตางกันมี
ความคิดเหน็ตอ
ภาพลักษณของสโมสร  
แอรฟอรซแตกตางกัน 

ลักษณะประชากรศาสตร ภาพลักษณของ
สโมสร         
แอรฟอรซ 

 
- เพศ  ปฏิเสธ 
- อายุ  ปฏิเสธ 
- อาชีพ  ยอมรับ 
- รายไดเฉล่ียตอเดือน ยอมรับ 
- สถานภาพการสมรส ยอมรับ 
- ระดับการศึกษา ปฏิเสธ 

สมมติฐานที่ 2การสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจร
ของสโมสรแอรฟอรซ         
มีความสมัพนัธกับ
ภาพลักษณของสโมสร  
แอรฟอรซ 

การสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร 

ภาพลักษณของ
สโมสร         
แอรฟอรซ 

ยอมรับ 

- ส่ือโทรทัศน   ยอมรับ 
- ส่ือวิทย ุ ยอมรับ 
- ส่ือนิตยสาร ยอมรับ 
- ส่ือหนงัสือพิมพ ปฏิเสธ 
- ส่ือปายโฆษณา บิลบอรด ปฏิเสธ 
- ส่ือ ณ จุดขาย เชน 
โปสเตอร โมบาย ฉลาก 
เปนตน 

ปฏิเสธ 
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ตารางที่ 4.20 (ตอ) 
สมมติฐาน ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม ผลการทดสอบ 

 - การแถลงขาวตอ
ส่ือมวลชน  

 

ปฏิเสธ 

- การใชพรีเซนเตอร ปฏิเสธ 
- การจัดกิจกรรมพิเศษทาง
การตลาด หรือจัดอีเวนท 

ปฏิเสธ 

- การสงขาวสารโดยใชการ
พูดแบบปากตอปาก 

ปฏิเสธ 

- การสงโบรชวัร แผนพับ 
ทางไปรษณีย 

ปฏิเสธ 

- โทรศัพทมือถอื SMS 
MMS 

ปฏิเสธ 

- เว็ปไซต, โฮมเพจ ปฏิเสธ 
- เครือขายสังคมออนไลน 
เชน เฟซบุก, ทวิตเตอร 
เปนตน 

ปฏิเสธ 

 
 



บทที่ 5 
 

สรุปผล อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 

จากการศึกษาเร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีความสัมพันธตอภาพลักษณ
ของสโมสรแอรฟอรซ” สามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี้ 

 5.1 สรุปผลการศึกษา 
 5.2 การอภิปรายผล 
 5.3 ขอเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
  
 ลักษณะประชากรศาสตร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 78.5 
มีอายุระหวาง 25-34 ป คิดเปน รอยละ 42.0 ประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 
42.75 มีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 20,001-30,000 บาท คิดเปนรอยละ 33.0 มีสถานภาพ      
การสมรส คิดเปนรอยละ 48.3 และมีการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรีหรือเทียบเทา คิดเปน    
รอยละ 82.5 
 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ พบวา การเปดรับขอมูล
ขาวสารผานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซของแฟนคลับอยูในระดับ   
ปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.33 โดยรับทราบขอมูลจากส่ือสังคมออนไลน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 
4.07 รองลงมาคือ รับทราบขอมูลจากส่ือโทรทัศน อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.81 และรองลงมา
คือ รับทราบขอมูลจากส่ือวิทยุ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.75 สวนชองทางที่มีการเปดรับนอยที่สุด 
คือ รับทราบขอมูลจากการใชรถเคล่ือนที่ อยูในระดับปานกลางมีคาเฉลี่ย 2.82 
 สวนขอมูลขาวสารที่ไดรับซึ่งผูตอบแบบสอบถามสามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ พบวา    
สามอันดับแรกที่แฟนคลับไดรับขอมูลขาวสารมากที่สุด คือ  ผลการแขงขันของสโมสรแอรฟอรช    
คิดเปนรอยละ 100 รองลงมาคือ ขาวสารขอมูลของสโมสรแอรฟอรช คิดเปนรอยละ 97.00 การเลน
เกมสประจําสัปดาห หรือผลการจับฉลาก และผลการเลนประจําสัปดาห คิดเปนรอยละ 18.50 สวน
ขาวสารที่ไดรับนอยที่สุดคือ กิจกรรมเพื่อสังคม เชนการรวมบริจาคตางๆ และการทําบุญรวมกับ
สโมสรแอรฟอรช คิดเปนรอยละ 7.50 
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 ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ พบวา ความคิดเห็นของแฟนคลับที่มีตอภาพลักษณ
ของสโมสรแอรฟอรซ ในภาพรวมพบวา อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.73 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซสามอันดับแรก คือ สโมสรแอรฟอรชมีการส่ือสารขอมูล 
ขาวสารที่นาสนใจ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.04 รองลงมาคือ สโมสรแอรฟอรซ มีการสื่อสารที่มี
ความทันสมัยทันเหตุการณ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.02 และรูสึกภาคภูมิใจที่เปนแฟนคลับของ
สโมสรแอรฟอรซ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.96 สวนภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ อันดับ
สุดทายคือ สโมสรแอรฟอรช มีสวัสดิการและดูแลพนักงานหรือทีมงานดี อยูในระดับปานกลาง      
มีคาเฉลี่ย 3.43 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปผลไดดังนี้ 
 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรศาสตรตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสร
แอรฟอรซแตกตางกัน ผลการทดสอบมติฐานสรุปได ดังนี้ 
 เพศตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซไมแตกตางกัน ซึ่งปฏิเสธ
สมมติฐานยอยที่ 1.1  
 อายุตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซไมแตกตางกัน ซึ่งปฏิเสธ
สมมติฐานยอยที่ 1.2 
 อาชีพตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซแตกตางกันอยาง             
มีนัยสําคัญที่ระดับ .05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานยอยที่ 1.3 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานยอยที่ 1.3 และเมื่อพิจารณาเปนรายคู พบวา      
แฟนคลับที่เปนนักเรียนนักศึกษามีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซสูงกวา        
แฟนคลับที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัท และอาชีพอ่ืนๆ 
 สถานภาพการสมรส ตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานยอยที่ 1.3 และเม่ือพิจารณาเปน รายคูพบวา     
แฟนคลับที่รายไดตํ่ากวา 10,000 บาท มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซสูงกวา   
แฟนคลับที่มีรายได10,001-20,000 บาท, 20,001-30,000 บาท และ 30,001-40,000 บาท และ     
แฟนคลับที่มีรายได 40,001-50,000 บาท มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซสูงกวา
แฟนคลับที่มีรายได 10,001-20,000 บาท 
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 ระดับการศึกษา ตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซไมแตกตางกัน
ซึ่งยอมรับสมมติฐานยอยที่ 1.3 และเมื่อพิจารณาเปนรายคูพบวาแฟนคลับที่มีสถานะโสดมีความ
คิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซสูงกวาแฟนคลับที่มีสถานภาพการสมรส 

 สมมติฐานท่ี 2 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ มีความสัมพันธ
กับภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ พบวาการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ
มีความสัมพันธกับภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซตามความคิดเห็นของแฟนคลับซึ่งยอมรับ
สมมติฐานท่ี 2 เม่ือพิจารณาตามชองทางการส่ือสารการตลาดพบวา มี 3 ชองทางจากการรับรู
ขอมูลขาวสารของสโมสรแอรฟอรซที่มีความสัมพันธกับภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ ไดแก      
1. รับทราบขอมูลจากสื่อโทรทัศน 2. รับทราบขอมูลจากส่ือวิทยุ และ 3. รับทราบขอมูลจาก          
ส่ือนิตยสาร สวนชองทางอ่ืนๆ ไมมีความสัมพันธภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
 
5.2  การอภิปรายผล 
 
 สวนที่ 1 ผลการศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรและภาพลักษณะของ
สโมสรแอรฟอรซ สามารถนํามาอภิปรายผลการศึกษาไดดังนี้ 

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ ผลการศึกษาพบวา การเปดรับ
ขอมูลขาวสารผานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซของแฟนคลับอยู         
ในระดับมาก โดยรับทราบขอมูลจากส่ือสังคมออนไลน, รับทราบขอมูลจากส่ือโทรทัศน และ
รับทราบขอมูลจากส่ือวิทยุ ซึ่งสวนใหญเปดรับขาวสารเกี่ยวกับผลการแขงขันของสโมสรแอรฟอรซ 
รองลงมาคือ ขาวสารขอมูลของสโมสรแอรฟอรซ, การเลนเกมประจําสัปดาห หรือผลการจับฉลาก 
และผลการเลนเกมประจําสัปดาห ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากส่ือสังคมออนไลนเปนส่ืออีกประเภทหนึ่ง    
ที่เปนชองทางใหมในการใชโฆษณา, ใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการซ่ึงในปจจุบันนิยมใชกัน
อยางแพรหลายเนื่องจากสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดเปนจํานวนมาก (Schultz et al.1995, pp. 17) 
สวนส่ือโทรทัศน และส่ือวิทยุเปนส่ือกระจายเสียงที่แพรหลายสําหรับผูชม และผูฟงในวงกวางทั้งใน
ระดับภูมิภาคและระดับประเทศ โดยสามารถระบุเวลาใหครอบคลุมกลุมผูชมที่เปนเปาหมายได    
จึงทําใหสามารถสรางสรรคงานโฆษณาที่มีความหลากหลายหรือเจาะจงเฉพาะกลุมตามความ
สนใจ และรูปแบบการดําเนินชีวิตซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาแนวคิดของ Shimp และ Schultz et al.
ที่วากระบวนการพัฒนาและนํารูปแบบตางๆ ของการสื่อสารการตลาดมาใชกับลูกคากลุมเปาหมาย
อยางตอเนื่อง ตองเร่ิมจากการศึกษาความตองการของกลุมเปาหมายนําผลที่ไดมาพัฒนาในการ
กําหนดรูปแบบและวิธีของการส่ือสารเพื่อใหสามารถจูงใจกลุมเปาหมายลักษณะที่สําคัญของการ
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ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน ซึ่งการเลือกสื่อที่เหมาะสมนั้นจะสงผลกับความรูเกี่ยวกับตรา
สินคา (Brand Knowledge) ของผูบริโภคเปล่ียนแปลงไปจะสงผลตอทัศนคติและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคดวยดังนั้นนักการตลาดจึงตองสรางคุณคาตราสินคาอยางตอเนื่องเพื่อจูงใจใหเกิด
พฤติกรรมเชิงบวกอันจะชวยเพิ่มยอดขายใหตราสินคาอีกทางหนึ่ง 

ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ พบวา ความคิดเห็นของแฟนคลับที่มีตอภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอรซ ในภาพรวมพบวา อยูในระดับมาก โดยพรทิพย พิมลสินธุ (2540, น. 107-108) ได
กลาวไววา ภาพลักษณ คือภาพที่เกิดข้ึนในใจของบุคคลที่มีตอสถาบัน โดยไดรับอิทธิพลจากการ
รูจัก การมีประสบการณ ทั้งนี้จะตองมีความประทับใจเพียงพอที่จะสรางเปนภาพอยางใดอยางหนึ่ง 
ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาแนวคิดของรุงรัตน  ชัยสําเร็จ (2546) ที่กลาวไววาการสื่อสารการตลาด
แบบผสมผสานสามารถชวยสรางอัตลักษณที่แข็งแกรงของตราย่ีหอ (Strong Brand Identity) ใน
ตลาด โดยการผูกรวมเอาภาพลักษณและขาวสารตางๆ เขาไวดวยกัน ซึ่งหมายความวา ขาวสาร
ตําแหนงครองใจและภาพลักษณ ตลอดจนอัตลักษณของธุรกิจจะถูกนําเสนออยางกลมกลืนเปน
แนวเดียวกันในทุกๆ เคร่ืองมือ ไมวาจะเปนทางการโฆษณา ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง การ
โฆษณา การสงเสริมการขาย และอ่ืน ๆ 

 
ผลการทดสอบสมมติฐาน สามารถนํามาอภิปรายผลการศึกษาไดดังนี้ 
เพศตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ ไมแตกตางกัน จึงปฏิเสธ

สมมติฐานการวิจัย ซึ่งจากผลการศึกษาดังกลาวขัดแยงกับผลการศึกษาของ สุทธววรณ            
แสงดอกไม (2550) ที่ศึกษาเร่ือง ภาพลักษณของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่พบวา ผู
มาใชบริการของธนาคารไทยพาณิชย ที่มีเพศตางกัน มีผลตอการเปดรับส่ือและขาวสารแตกตางกัน  

อายุตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ ไมแตกตางกัน จึงปฏิเสธ
สมมติฐานการวิจัย ซึ่งจากผลการศึกษาดังกลาวสอดคลองกับการศึกษางานวิจัยของ สุทธวรรณ 
แสงดอกไม (2550) ที่ศึกษาเร่ือง ภาพลักษณของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) พบวากลุม
ตัวอยางอายุที่แตกตางกัน ไมมีผลตอการเปดรับส่ือและขาวสารของธนาคารไทยพาณิชยแตขัดแยง
กับผลการศึกษาของ ธงชัย   ศิริโสภาพงษ (2554) ที่ศึกษาเร่ือง ภาพลักษณของสํานักงานที่ดิน
จังหวัดอุบลราชธานีสาขามวงสามสิบ ที่พบวาผูมาใชบริการสํานักงานที่ดิน ที่มีอายุตางกันมีความ
คิดเห็นภาพลักษณดานการบริการแตกตางกัน 

อาชีพตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญที่ระดับ .05 จึงยอมรับสมติฐานการวิจัย ซึ่งจากผลการศึกษาดังกลาวสอดคลองกับ
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แนวคิดของ อัญชนี  วิชยาภัย บุนนาค (2540, น. 40) ที่กลาววา อาชีพคนที่มีอาชีพตางกัน ยอมมอง
โลก มีแนวคิดอุดมการณและคานิยมตอส่ิงตางๆ แตกตางกันไป ซึ่งรวมไปถึงทัศนคติและความ
คิดเห็นในการใชสินคาและบริการตางๆ คือ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อจะเปนผลมาจากอาชีพดวย  

รายไดเฉล่ียตอเดือนตางกันมีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 จึงยอมรับสมติฐานการวิจัย ซึ่งจากผลการศึกษาดังกลาวสอดคลอง
กับแนวคิดของ อัญชนี  วิชยาภัย บุนนาค (2540, น. 40) ที่กลาววารายไดเปนปจจัยที่มีความสําคัญ
กับการบริโภค รายไดเปนเคร่ืองกําหนดความตองการของคนตลอดจนกําหนดความคิดของคน
กํากับส่ิงตางๆ รายไดเปนส่ิงที่นักการตลาดและนักโฆษณาตระหนักถึงเสมอในการวางแผน 
เนื่องจากการกําหนดกลยุทธทางดานราคาจะตองมีความสัมพันธกับรายไดของผูบริโภคดวย 
นอกจากนี้ยังสอดคลองกับการศึกษาของ สุทธววรณ แสงดอกไม (2550) ที่ศึกษาเร่ือง ภาพลักษณ
ของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ที่พบวา ผูมาใชบริการของธนาคารไทยพาณิชย ที่มี
รายไดตางกัน มีผลตอการเปดรับส่ือและขาวสารแตกตางกัน 

สถานภาพการสมรสตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 จึงยอมรับสมติฐานการวิจัย ซึ่งจากผลการศึกษาดังกลาวสอดคลอง
กับแนวคิดของ อัญชนี  วิชยาภัย บุนนาค (2540, น. 40) ที่กลาววา สถานภาพการสมรสมีสวนสําคัญ 
ในการตัดสินใจของคน คนโสดจะมีอิสระทางความคิดรวมทั้งการใชเวลาในการตัดสินใจมากกวาคน
ที่สมรสแลว เนื่องจากไมมีภาระผูกผันหรือตองมีความรับผิดชอบมากเทากับคนที่สมรสแลว 

ระดับการศึกษาตางกัน มีความคิดเห็นตอภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซไมแตกตางกัน 
จึงปฏิเสธสมมติฐานการวิจัยซ่ึงจากผลการศึกษาสอดคลองกับการศึกษาของ สุทธวรรณ แสงดอกไม 
ไดทําการศึกษาเร่ืองภาพลักษณของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) พบวากลุมตัวอยางที่มี
ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน ไมมีผลตอการเปดรับส่ือและขาวสารของธนาคารไทยพาณิชยแต
ขัดแยงกับผลการศึกษาของ ธงชัย  ศิริโสภาพงษ (2554) ที่ศึกษาเร่ือง ภาพลักษณของสํานักงาน
ที่ดินจังหวัดอุบลราชธานีสาขามวงสามสิบ ที่พบวาผูมาใชบริการสํานักงานที่ดิน ที่มีระดับกาศึกษา
ตางกันมีความคิดเห็นภาพลักษณดานการบริการแตกตางกัน 

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซมีความสัมพันธกับภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอร ทั้งนี้อาจเนื่องมากจากมีการใชการเครื่องมือส่ือสารการตลาดหลากหลายรูปแบบในการ
เขาถึงกลุมเปาหมาย ทําใหเกิดการรับรูและเปล่ียนแปลงทัศนคติทําใหเกิดการตอบสนองทางพฤติกรรม
ตรงไปตามวัตถุประสงคซึ่งมี 3 ชองทางที่มีความสัมพันธกับภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ ไดแก 
1. รับทราบขอมูลจากส่ือโทรทัศน 2. รับทราบขอมูลจากสื่อวิทยุและ 3. รับทราบขอมูลจากสื่อ
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นิตยสาร เนื่องจากส่ือทั้ง 3 ที่กลาวมาขางตนสามารถเขาถึงไดงายจึงมีความสัมพันธกับภาพลักษณ
มากกวาส่ือชองทางอื่นๆ ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากส่ือโทรทัศน เปนส่ือที่แพรหลายในวงกวาง และ
ครอบคลุมกลุมผูชมที่เปนกลุมเปาหมาย ดังที่ Schultz et al. (1995, p. 17) ไดกลาวถึง ส่ือโทรทัศน
ไววาส่ือโทรทัศนเปนส่ือกระจายเสียงที่แพรหลายสําหรับผูชมในวงกวางทั้งในระดับภูมิภาคและ
ระดับประเทศโดยสามารถระบุเวลาใหครอบคลุมกลุมผูชมที่เปนเปาหมายไดซึ่งในปจจุบันนอกจาก
โทรทัศนแลวยังมีเคเบิ้ลทีวีเปนส่ือกระจายเสียงในวงแคบเฉพาะกลุมอีกดวยในขณะที่ส่ือวิทยุเปน
ส่ือที่ มีราคาถูก มีทั้งสถานีที่ครอบคลุมสวนภูมิภาคและทั่วประเทศดังที่ Schultz et al. (1995, p. 17) 
ไดกลาวถึงส่ือวิทยุไววาเปนส่ือที่มีการเขาถึงมากเนื่องจากมีราคาสื่อที่ถูกมีทั้งสถานีที่ครอบคลุม
สวนภูมิภาคและทั่วประเทศจึงทําใหสามารถสรางสรรคงานโฆษณาที่มีความหลากหลายหรือ
เจาะจงเฉพาะกลุมตามความสนใจและรูปแบบการดําเนินชีวิตแตเนื่องจากผูฟงอาจไมไดใหความ
สนใจการฟงวิทยุเพียงอยางเดียวขณะทํากิจกรรมในชีวิตประจําวันตางๆ จึงจําเปนตองใชความถี่  
ในการใชส่ือคอนขางสูงเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพในการสื่อสารออกไปและสื่อนิตยสารเปนส่ือที่มี
ความหลากหลายสามารถเขาถึงผูคนเฉพาะกลุม ความสนใจเฉพาะดานของแตละบุคคลดังที่ 
Schultz et al. (1995, p. 17) ไดกลาวถึงส่ือนิตยสารไววา เปนส่ือที่มีความหลากหลายและเขาถึง
ผูคนเฉพาะกลุมไดมาก เนื่องจากบุคคลมักใหความสนใจกับนิตยสารที่เกี่ยวของกับสาขาอาชีพและ
ความสนใจเฉพาะดานของตนจึงถูกจัดใหอยูเปนส่ือเฉพาะบุคคล (Personal Medium) แมวาขอมูล
ในนิตยสารจะไมทันสมัยเทากับหนังสือพิมพ แตก็สามารถผลิตผลงานที่มีสีสันสวยงามใกลเคียงกับ
ความจริงเปนอยางดีอีกทั้งผูบริโภคสามารถเก็บไวใชในการอางอิงได 

ดังนั้น การสื่อสารการตลาดของสโมสรแอรฟอรซใชการสื่อสารการตลาดท่ีครอบคลุม โดยใช 
ส่ือโทรทัศน, ส่ือวิทยุ, ส่ือนิตยสาร,  ส่ือหนังสือพิมพ, ส่ือปายโฆษณา, การแถลงขาวตอส่ือมวลชน,      
การจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด, ส่ือแผนพับโบรชัวร, การใชส่ือรถเคลื่อนที่และจากส่ือสังคมออนไลน 
โดยชองทางตางๆ  เหลานี้สงผลใหเกิดการกระตุนผลการดําเนินงานของสโมสรแอรฟอรซ ซึ่งสอดคลอง
กับการศึกษาแนวคิดของ รุงรัตน  ชัยสําเร็จ (2546) ที่กลาวไววา เปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไปวา    
การสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) เปนการสื่อความหมายของกิจกรรมทางการตลาด
เพื่อสรางการรับรู สรางความเขาใจ และสรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภค โดยมุงหวังให
เกิดผลสําคัญคือชวยกระตุนการขาย (Sale) และสรางความจงรักภักดีของลูกคา (Customer Loyalty) 
กิจกรรมการส่ือสารการตลาดจึงประกอบดวยสวนสําคัญคือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ การ
สงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง สวนส่ือชองทางอื่นๆ ไมมีความสัมพันธภาพลักษณของ
สโมสรแอรฟอรซ ทั้งนี้ อาจเนื่องมาจากส่ือชองทางอ่ืนๆ ของสโมสรแอรฟอรซ  มีวัตถุประสงคสงเสริม
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ดานการตลาดดานอ่ืนๆ ที่ไมใชวัตถุประสงคเพื่อสรางภาพลักษณใหกับสโมสรแอรฟอรซ และขอมูลใน
ขาวสารนั้นๆ ไมไดใหขาวสารอันกอใหเกิดภาพลักษณอันดีงามแตจะเนนไปที่ตารางการแขงขันหรือผล
การแขงขันของสโมสรแอรฟอรซ และการจําหนายสินคาของที่ระลึกของสโมสรจึงทําใหไมมีความสัมพันธ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
 
5.3  ขอเสนอแนะ 
 
 5.3.1ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
  การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ ผลการศึกษา
พบวา การเปดรับขอมูลขาวสารผานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรสโมสรแอรฟอรซของ     
แฟนคลับอยูในระดับปานกลาง และจากผลการศึกษาพบวา ชองทางการส่ือสารการตลาดที่ไดผล
มากท่ีสุด คือส่ือสังคมออนไลน ส่ือโทรทัศน และส่ือวิทยุซึ่งสวนใหญเปดรับขาวสารเกี่ยวกับผลการ
แขงขันของสโมสรแอรฟอรซ รองลงมาคือ ขาวสารขอมูลของสโมสรแอรฟอรซ การเลนเกมประจํา
สัปดาห หรือผลการจับฉลาก และผลการเลนประจําสัปดาหดังนั้นจะเห็นไดวาชองทางการส่ือสาร
การตลาดที่จะสงผลใหแฟนคลับรับทราบขอมูลขาวสารตางๆ ของทางสโมสรมี 3 ชองทางที่ควรจัด
กิจกรรมเสริมตางๆ ซึ่งทั้ง 3 ชองทางเปนชองทางที่สามารถเขาถึงกลุมแฟนคลับโดยตรง และรวดเร็ว 
นอกจากนี้ใชการพูดแบบปากตอปากที่สโมสรสามารถใชเปนชองทางสงเสริมการตลาดได
เชนเดียวกัน สวนชองทางอื่นๆ สโมสรควรใชขอมูลจากการศึกษาคร้ังนี้พิจารณาตามกิจกรรมที่
เหมาะสมกับชองทางการส่ือสารการตลาดนั้นๆ 
  ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ พบวา ความคิดเห็นของแฟนคลับที่มีตอ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซในภาพรวมพบวา อยูในระดับมาก โดยมีการสื่อสารขอมูล ขาวสาร
ที่นาสนใจมีการสื่อสารที่มีความทันสมัยทันเหตุการณและรูสึกภาคภูมิใจที่เปนแฟนคลับของสโมสร
แอรฟอรซ และเมื่อพิจารณาภาพลักษณในดานอ่ืนๆ พบวา สวนใหญภาพลักษณของสโมสร      
แอรฟอรซ ตามความคิดเห็นของแฟนคลับอยูในระดับมาก  ยกเวน สโมสรแอรฟอรซมีทีมผูบริหารที่
มีวิสัยทัศนและเปนที่ยอมรับสโมสรแอรฟอรซ มีสวัสดิการดูแลพนักงานหรือทีมงานดีอยูในระดับ
ปานกลาง ซึ่งเปนประเด็นที่สโมสรควรนําไปพิจารณาปรับปรุงแกไขใหภาพลักษณในขอดังกลาว     
ดีข้ึน นอกจากนี้ยังมีภาพลักษณอีกหลายดาน ถึงแมจะมีผลประเมินอยูในระดับมากแตคาเฉล่ีย     
มีแนวโนมมาทางปานกลางคอนขางมาก  ดังนั้น  ประเด็นตางๆ  เหลานี้  ทางสโมสรควร                  
ใหความสําคัญในการพัฒนาสโมสร การกําหนดนโยบายการบริหารงาน รวมถึงการสราง
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ภาพลักษณของสโมสรใหดีข้ึนในสายตาของแฟนคลับ ทั้งนี้เนื่องจากแฟนคลับเปนกลุมบุคคลที่มี
ความสําคัญที่จะสนับสนุนการทํางานของสโมสรใหเปนที่รูจักในวงกวางมากยิ่งข้ึน 
 5.3.2 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
  1.  ควรมีการศึกษาเครื่องมือการส่ือสารการตลาดของสโมสรอื่นๆ เพื่อเห็นถึง
ความแตกตางในการดําเนินงาน 
  2.  ควรมีการขยายขอบเขตการวิจัย โดยศึกษากลุมประชาชนที่ไมไดเปนแฟนคลับ
ของสโมสรแอรฟอรซ เพื่อใหเห็นถึงความแตกตางของระดับการรับรู การสื่อสารการตลาดแบบครบ
วงจรของสโมสรแอรฟอรซ อันจะเปนประโยชนสําหรับผูบริหารของสโมสรแอรฟอรซ และสโมสรอื่นๆ
ในการนําไปเปนขอมูลสําคัญประกอบการวางกลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรใหเกิดผล
ตอภาพลักษณ และแฟนคลับมากยิ่งข้ึน 
 3. ควรศึกษาความตองการของกลุมแฟนคลับเพื่อใหทราบถึงขอมูลเชิงลึก อันจะ
เปนประโยชนในการใชเปนแนวทางปรับปรุงการการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรใหเกิดความ
เหมาะสมและมีประสิทธิผลมากยิ่งข้ึน 
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ภาคผนวก ก  
 

รายนามผูทรงคุณวุฒิ 
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รายนามทรงคุณวุฒิ 
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 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
 

2. อาจารยอภิญญพัทร  กุสิยารังสิทธิ ์ ผูชวยคณบดี คณะเทคโนโลยีส่ือสารมวลชน 
  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
 

3. อาจารยฉัทนา  ปาปดถา อาจารยประจํา คณะเทคโนโลยีส่ือสารมวลชน 
  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
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ภาคผนวก ข 
 

สรุปผลการประเมินเพื่อวัดคาความสอดคลอง (IOC) 
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สรุปผลการประเมินเพื่อวัดคาความสอดคลอง (IOC) 
 

ขอที่ ขอความ 
ผูเชี่ยวชาญ ผลรวม

คะแนน 
IOC สรุป 

คนที ่
1 

คนที ่
2 

คนที ่
3 

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรสโมสรฟุตบอลแอรฟอรซ 
ประเภทของสื่อ / ชองทางท่ีไดรับขาวสาร 

1 รับทราบขอมูลจากส่ือโทรทัศน +1 +1 +1 3 1 ใชได 

2 รับทราบขอมูลจากส่ือวิทยุ +1 +1 +1 3 1 ใชได 

3 รับทราบขอมูลจากส่ือนิตยสาร +1 +1 +1 3 1 ใชได 

4 รับทราบขอมูลจากส่ือหนังสือพิมพ +1 +1 +1 3 1 ใชได 

5 รับทราบขอมูลจากส่ือปายโฆษณาท่ีปรากฏในที่ตางๆ 0 +1 +1 2 1 ใชได 

6 รับทราบขอมูลจากการแถลงขาวตอส่ือมวลชน +1 +1 +1 3 1 ใชได 

7 รับทราบขอมูลจากพนักงานในสโมสรฟุตบอลแอรฟอรซ +1 +1 +1 3 1 ใชได 

8 รับทราบขอมูลจากการใชพรีเซนเตอร +1 +1 +1 3 1 ใชได 

9 รับทราบขอมูลจากการกิจกรรมพิเศษทางการตลาด  +1 +1 +1 3 1 ใชได 

10 รับทราบขอมูลโดยใชการพูดแบบปากตอปาก  +1 +1 +1 3 1 ใชได 

11 รับทราบขอมูลจาแผนพับ โบรชัวร  +1 +1 +1 3 1 ใชได 

12 รับทราบขอมูลจากการใชรถเคล่ือนที่  +1 +1 +1 3 1 ใชได 

13 รับทราบขอมูลจากเว็บไซตตางๆ  +1 +1 +1 3 1 ใชได 

14 รับทราบขอมูลจากส่ือสังคมออนไลน  +1 +1 +1 3 1 ใชได 

ภาพลักษณของแฟนคลับท่ีมีความสัมพันธตอสโมสรแอรฟอรซ  
1 สโมสรแอรฟอรซเปนสโมสรที่มีชื่อเสียงช้ันนําของประทศ -1 +1 0 2 0.67 ใชได 

2 สโมสรแอรฟอรซ มีทีมผูบริหารท่ีมีวิสัยทัศน และเปนที่
ยอมรับ 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

3 สโมสรแอรฟอรซ มีทีมงานที่มีความรู ความสามารถ +1 +1 +1 3 1 ใชได 

4 สโมสรแอรฟอรซ มีเคร่ืองมือ และอุปกรณที่ทันสมัย +1 +1 +1 3 1 ใชได 

5 สโมสรแอรฟอรซ มีสินคาออกจําหนายท่ีมีคุณภาพ
มาตรฐาน 

-1 +1 0 2 0.67 ใชได 
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ขอที่ ขอความ 
ผูเชี่ยวชาญ ผลรวม

คะแนน 
IOC สรุป 

คนที ่
1 

คนที ่
2 

คนที ่
3 

6 สโมสรแอรฟอรซ มีสวัสดิการและดูแลพนักงานหรือ
ทีมงานดี 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

7 สโมสรแอรฟอรซ มีความรับผิดชอบตอสังคมหรือการ
รวมบริจาคตางๆ 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

8 สโมสรแอรฟอรซ มีการส่ือสารขอมูลมีความทันสมัยทัน
ตอเหตุการณ เชน การรายงานผลการแขงขัน 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

9 สโมสรแอรฟอรซ มีการส่ือสารขอมูล ขาวสาร ที่นําเสนอ
มีความนาสนใจ และนาติดตามอยางตอเนื่อง 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

10 การเผยแพรขอมูลขาวสารทําใหเกิดความสัมพันธอันดี
ตอกันระหวางสโมสรแอรฟอรซกับแฟนคลับ 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

11 การเผยแพรขอมูลขาวสารของสโมสรแอรฟอรซ มีความ
สะดวกในการเปดรับและการติดตาม 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

12 การนําเสนอขอมูลขาวสารของสโมสรแอรฟอรซ มีการ
นําเสนอท่ีทําใหเกิดความเขาใจไดงาย 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

13 รูสึกภาคภูมิใจที่เปนแฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซ +1 +1 +1 3 1 ใชได 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
 

จดหมายขอเชิญเปนผูทรงคุณวุฒิพิจารณาเครื่องมือวิจัย 
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ภาคผนวก ง 
 

แบบสอบถามการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีความสัมพันธตอ
ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 
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แบบสอบถามเรื่อง การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีความสัมพันธตอภาพลักษณ
ของสโมสรแอรฟอรซ 

คําชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการวิจัยเพื่อการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท สาขาการ
ส่ือสารการตลาด คณะเทคโนโลยีส่ือสารมวลชน มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร โดยมี
จุดประสงคเพื่อศึกษาวิจัยถึงการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีผลตอภาพลักษณของสโมสร
แอรฟอรซ จึงใครขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามใหครบถวนและตามความเปนจริงของ
ทานมากที่สุดโดยคําถามจําแนกออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1  ขอมูลดานประชากรศาสตร 
 ตอนที่ 2 การรับรูถึงการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรแอรฟอรซ 
 ตอนที่ 3 ภาพลักษณของแฟนคลับทีมีตอสโมสรแอรฟอรซ  
ตอนท่ี 1: ขอมูลดานประชากรศาสตร 

คําแนะนํา :กรุณาใสเคร่ืองหมาย  ลงในชอง  (ตอบ 1 ขอเทานั้น) 
1. เพศ 
ชาย    หญิง  

2. อายุ 
ตํ่ากวา 15 ป  15-24 ป  
 25-34 ป  35-44 ป  
 45 ปข้ึนไป 

3. อาชีพ 
   ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ    พนักงานบริษัท 
   ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ    นักเรียน นิสิต นักศึกษา 
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .............................................................................................. 

4. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
   ตํ่ากวา 10,000 บาท 10,001-20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท 30,001-40,000 บาท 
40,001-50,000 บาท มากกวา 50,001บาท 
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5. สถานภาพสมรส 
โสด สมรส   
หยาราง แยกกันอยู 

6. ระดับการศึกษา 
ตํ่ากวาหรือเทียบเทาปริญญาตรี ปริญญาโท    
ปริญญาเอก 
 

ตอนท่ี 2: การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของสโมสรฟุตบอลแอรฟอรซ 

คําแนะนํา: 2.1 โปรดอานขอความตอไปนี้ แลวทําเคร่ืองหมาย   ลงในชองใหตรงกับ 

   ความเปนจริงมากที่สุด 

ประเภทของส่ือ/ชองทางที่ไดรับขาวสาร 
ความถ่ีในการเปดรับขาวสาร 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

รับทราบขอมูลจากส่ือโทรทัศน       

รับทราบขอมูลจากส่ือวิทยุ      

รับทราบขอมูลจากส่ือนิตยสาร      

รับทราบขอมูลจากส่ือหนังสือพิมพ      

รับทราบขอมูลจากส่ือปายโฆษณาท่ีปรากฏในที่

ตางๆ 
     

รับทราบขอมูลจากการแถลงขาวตอส่ือมวลชน      

รับทราบขอมูลจากพนักงานในสโมสรฟุตบอล 
 

 
    

การใชพรีเซนเตอร      

รับทราบขอมูลจากการกิจกรรมพิเศษทางการตลาด       

รับทราบขอมูลโดยใชการพูดแบบปากตอปาก      

รับทราบขอมูลจาแผนพับ โบรชัวร      

รับทราบขอมูลจากการใชรถเคล่ือนที่      

รับทราบขอมูลจากเว็บไซตตางๆ      

รับทราบขอมูลจากส่ือสังคมออนไลน      
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2.2 จากขอ 2.1 ขาวสารที่ทานไดรับเปนขาวสารเร่ืองใด ( สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 

  ขาวสารและขอมูลของสโมสรแอรฟอรซ 

  ผลการแขงขันของสโมสรแอรฟอรซ 

  กิจกรรมพเิศษทางการตลาด เชน การออกบูธประชาสัมพันธ การลดราคาสินคา 

  การเลนเกมประจําสัปดาห หรือ ผลการจับฉลาก และ ผลการเลนเกมประจําสัปดาห 

  กิจกรรมแฟนคลับระหวางสโมสร เชน การเตะบอลกระชับมิตร ระหวางสโมสร 

  กิจกรรมเพื่อสังคม เชน การรวมบริจาคตางๆ และการทําบุญรวมกับสโมสรแอรฟอรซ 

  การรับสมัครงาน เชน การคัดเลือกนักเตะและทีมงาน เขาสูสโมสรแอรฟอรซ 

 

ตอนท่ี 3: ภาพลักษณของสโมสรแอรฟอรซ 

คําแนะนํา: โปรดอานขอความตอไปนี้ แลวทําเคร่ืองหมาย   ลงในชองใหตรงกับความเปนจริง 

       มากที่สุด 

ระดับความคิดเห็น  5 = เห็นดวยอยางยิ่ง  4 = เห็นดวย  3 = ไมแนใจ  2 = ไมเห็นดวย  

                                1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

ขอความ/ประเด็นคําถาม 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. สโมสรแอรฟอรซ เปนสโมสรที่มีชื่อเสียงช้ันนําของประทศ      

2. สโมสรแอรฟอรซ มีทีมผูบริหารท่ีมีวิสัยทัศน และเปนที่ยอมรับ      

3. สโมสรแอรฟอรซ มีทีมงานที่มีความรู ความสามารถ      

4. สโมสรแอรฟอรซ มีเคร่ืองมือ และอุปกรณที่ทันสมัย      

5. สโมสรแอรฟอรซ มีสินคาออกจําหนายท่ีมีคุณภาพมาตรฐาน      

6. สโมสรแอรฟอรซ มีสวัสดิการและดูแลพนักงานหรือทีมงานดี      

7. สโมสรแอรฟอรซ มีความรับผิดชอบตอสังคมหรือการรวมบริจาคตางๆ      

8. สโมสรแอรฟอรซ มีการส่ือสารขอมูลมีความทันสมัยทันตอเหตุการณ เชน 

การรายงานผลการแขงขัน 
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ขอความ/ประเด็นคําถาม 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

9. สโมสรแอรฟอรซ มีการส่ือสารขอมูล ขาวสาร ที่นําเสนอมีความนาสนใจ 

และนาติดตามอยางตอเนื่อง 
     

10. การเผยแพรขอมูลขาวสารทําใหเกิดความสัมพันธอันดีตอกันระหวาง
สโมสรแอรฟอรซกับแฟนคลับ 

     

11. การเผยแพรขอมูลขาวสารของสโมสรแอรฟอรซ มีความสะดวกในการ

เปดรับและการติดตาม 
     

12. การนําเสนอขอมูลขาวสารของสโมสรแอรฟอรซ มีการนําเสนอท่ีทําให

เกิดความเขาใจไดงาย 
     

13. รูสึกภาคภูมิใจที่เปนแฟนคลับของสโมสรแอรฟอรซ      

 

ตอนท่ี 4 :ทานคิดวาสโมสรฟุตบอลแอรฟอรซนาจะมีการปรับปรุงและเปล่ียนแปลงในเร่ืองใด 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………… 
 

ขอบคุณที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก จ 
 

ผลการทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถามชุดทําการทดสอบใช  
(Try Out) จํานวน 30 ชุด 
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****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items =  27 
 
Alpha =    .8758 

 
 

 
 

 
 



ประวัติการศึกษาและการทํางาน 
 

ชื่อ นามสกลุ  นายภูมิรัตน  ใจสํารวม   
 

วัน เดือน ปเกิด 5  เมษายน  2526 
  

ภูมิลําเนา  กรุงเทพมหานคร 
 

ประวัติการศกึษา     
 

วุฒิการศึกษา   ชื่อสถาบัน   ปที่สําเร็จการศึกษา 
  

 บริหารธุรกิจบัณฑิต    มหาวทิยาลัยราชภัฏพระนคร   2544 
         (บธ.บ) 
 

ตําแหนงและสถานท่ีทํางานปจจุบัน   
 

 รองผูจัดการฝายขายและการตลาด  บริษทั อิเล็กทรอนกิส บอรด เซอรวิส จํากัด 
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