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พลัง
ของแฟนคลับ เป ็นพลังที่สามารถเพิ่มยอดขาย  

เพิ่มรายได้ เพิ่มการขยายตลาดได้อย่างมหาศาล  

ดังตัวอย่างกีฬาฟุตบอล ทีมดังๆ ของสโมสรต่างๆ นอกจากจะมี 

รายได้มาจากการโฆษณา การซื้อขายนักเตะแล้ว ยังสามารถขาย

สินค้าประเภทต่างๆ ให้กับแฟนคลับอีกด้วย ซึ่งรายได้จากการขายนี้

สามารถเพิ่มยอดขายได้อย่างมากมายมหาศาล อีกทั้งสินค้าเหล่านี้ 

ยังสามารถใช้เป็นสื่อท�าการประชาสัมพันธ์ทีมของสโมสรฟุตบอล 

ได้อีกด้วย

สโมสรฟุตบอลแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด มีสินค้าประเภทต่างๆ 

ขายให้กับแฟนคลับ เช่น นาฬิกาข้อมือแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, ผ้าพัน

แมนเชสเตอร์ ยไูนเตด็, เนคไทแมนเชสเตอร์ ยูไนเตด็, พวงกุญแจแมน

เชสเตอร์ ยูไนเต็ด, รองเท้าผู้หญิงและรองเท้าผู้ชาย แมนเชสเตอร์ 

ยูไนเต็ด, เสื้อแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, กางเกง แมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, 

หมวก แมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, ถุงเท้า แมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, วริส

แบนด์ แมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, DVD ที่ระลึกแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, 

ชุดเด็กเล็กแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, เข็มกลัดที่ระลึกแมนเชสเตอร์ 

ยูไนเต็ด, สร้อยคอพร้อมจี้ที่ระลึกแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, สร้อยข้อมือ

ที่ระลึกแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, ถ้วยรางวัลแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, ธง

ที่ระลึกแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, ตุ๊กตาหมีแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, 

โมเดลนักฟุตบอลแมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด, กล่องแว่นตากันแดด และ

แว่นตากันแดด แมนเชสเตอร์ ยูไนเต็ด เป็นต้น

เราจะเหน็ได้ว่า สนิค้าต่างๆ มากมายข้างต้น มรีาคาทีส่งูกว่า

สินค้าในท้องตลาดทัว่ไป แต่เนือ่งจากสโมสรฟตุบอลมแีฟนคลบัเป็น

จ�านวนมาก จึงสามารถขายสินค้าเหล่านี้ได้ ดังนั้น สินค้า บริการ 

องค์กร ที่ต้องการก�าไร ต้องการยอดขาย ต้องการความย่ังยืน จึงมี

ความจ�าเป็น เป็นอย่างยิ่งที่จะต้องสร้างแฟนคลับของตนเองขึ้นมา

“แฟนคลับ” ในที่นี้ หมายถึง กลุ่มบุคคลหรือบุคคลที่ชื่นชอบ 

ติดตาม มีความจงรักภักดีในตัวของสินค้า บริการ องค์กรของเรา อีก

ทั้งติดตามซื้อสินค้า บริการ มีการบอกต่อ พูดคุย เกี่ยวกับเรื่องราวใน

ตัวของสินค้า บริการ และองค์กร อย่างต่อเนื่อง 

ซึ่งเราสามารถจัดเรทของแฟนคลับได้ดังนี้ 

แฟนคลับ ระดับ D = แค่ชื่นชอบในใจ, แฟนคลับ ระดับ C = 

ชื่นชอบและติดตามซื้อสินค้า, แฟนคลับ ระดับ B = ชื่นชอบช่ืนชม 

ติดตามซื้อสินค้า และตามเก็บผลงานทุกชิ้นมาเป็นของตัวเอง (กรณี

แฟนคลบัดารา นกัร้อง กฬีาประเภทต่างๆ), แฟนคลบั ระดบั A =  ชืน่

ชอบชื่นชม ติดตามซื้อสินค้า และติดตามไปเชียร์ในทุกที่ (กรณีแฟน

การตลาดว่าด้วยเรื่องของแฟนคลับ



44 TPA news

Marketer คุณก็เป็นได้

December 2016 ●  No. 240

คลับดารา นักร้อง กีฬาประเภทต่างๆ)

ซึง่เราสามารถสร้างแฟนคลบัได้หลายวธิด้ีวยกนั และยคุสมยั

นี้ เราสามารถเขาถึงสื่อสมัยใหม่ได้อย่างง่ายดาย อีกทั้งสามารถ

ท�าการประชาสัมพันธ์ และสร้างแฟนคลับจากส่ือต่างๆ ได้ในราคา 

ที่ถูก เช่น

1.  การสร้างแฟนคลับจากคลิปวิดีโอใน Youtube ซึ่งเรา

สามารถลงคลิปวิดีโอไปได้โดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่าย แต่คลิปวิดีโอที่

ลงควรมีลักษณะดังนี้ (ไม่ควรจะยาวจนเกินไป, สร้างความดึงดูดใจ 

ความสนใจให้ผู้ชม, ภาพต้องคมชัด เสียงต้องดี, น�าเสนออย่างง่ายๆ 

ใช้ภาษาง่ายๆ, ท�าให้จบในคลิปเดียว และควรท�าอย่างต่อเนื่องหรือ

อัพเดทตลอดเวลา)

2.  สร้าง Fan Page บน Facebook ต้องยอมรับว่า Face-

book เป็นอีกสื่อหนึ่งที่เป็นที่นิยมไปทั่วโลก ซึ่งถ้าเราสามารถท�าให้

แฟนคลับ กดไลน์หรือถูกใจใน Facebook ของเราเป็นจ�านวนมาก 

โอกาสที่เราจะน�าเสนอของสินค้า บริการให้แก่แฟนคลับก็มีมากเช่น

เดยีวกนั ซึง่ใน Facebook มข้ีอมลูต่างๆ และมเีครือ่งมอืต่างๆ ในการ

ช่วยน�าเสนอขายสินค้า บริการ ตัวอย่างเช่น ในการโฆษณาของ 

Facebook เราสามารถก�าหนดช่วงอาย ุเพศ วยั พืน้ที ่จ�านวนวนั ความ

สนใจของกลุ่มแฟนคลับที่กดไลน์หรือถูกใจใน Facebook ของเรา

3. สร้างแฟนคลับ โดยใช้ตัวบุคคลน�าเสนอ เช่น ตัน ภาสกร 

นที ประสบความส�าเร็จอย่างสูงในการสร้างแฟนคลับของตนเอง ซึ่ง

เขามักจะมีกลยุทธ์ ดังนี้ (ใช้ตัวเองเป็นพระเอกในการน�าเสนอสินค้า

ของตัวเอง, มีการใช้สื่อที่หลากหลายช่วยไม่ว่าจะเป็น ทีวี ป้าย face-

book คลิปใน Youtube รวมไปถึงการออกหนังสือของตนเอง, สร้าง

จุดขายเป็นของตนเองเพื่อท�าให้คนจดจ�า มีเอกลักษณ์เช่นการใส่

หมวก เป็นต้น)

4.  สร้างแฟนคลบั ด้วยการสือ่สาร และบรหิารความสมัพนัธ์ 

ซึง่เรือ่งนีจ้ะต้องท�าความเข้าใจในเรือ่งทฤษฏขีองการสือ่สาร (ผูส่้งสาร 

สาร ช่องทาง ผู้รับสาร ปฏิกิริยาตอบสนอง) รวมไปถึงทฤษฏีความ

สัมพันธ์ ซึ่งถ้าเราสามารถใช้ทฤษฏีเหล่านี้ได้อย่างถูกจังหวะก็จะเกิด

ประโยชน์อย่างมากในการสร้างแฟนคลับ เช่น เราจะน�าเสนอใครใน

ช่องเวลาใด น�าเสนอข้อมูลอะไร ช่องทางทางสื่อใด ทีวี อินเทอร์เน็ต 

ไปยังกลุ่มลูกค้าในวัยใด อายุเท่าใด ชื่นชมอะไร แล้วกลุ่มเป้าหมาย

ตอบสนองโดยการซื้อตามความต้องการของเราหรือไม่) 

สดุท้ายนี ้มคีนเคยถามกระผมว่า ท�าไมเราต้องสร้างแฟนคลบั 

ค�าตอบ การสร้างแฟนคลบัมปีระโยชน์หลายอย่างต่อธรุกจิ ต่อสนิค้า 

ต่อบริการ ต่อองค์กรของเรา เช่น ช่วยประหยัดต้นทุนในการขายรวม

ไปถึงต้นทุนในการโฆษณาการประชาสัมพันธ์, เป็นการเพิ่มลูกค้า 

เป็นการขยายฐานทางการตลาด, เพิม่ความจงรกัภกัดใีนตวัของลกูค้า

ต่อสินค้า ต่อองค์กรของเรา, เป็นการต่อยอดในการน�าเสนอสินค้า 

บริการใหม่ๆ กล่าวคือเมื่อเราออกสินค้า บริการใหม่ๆ แฟนคลับจะ

ตามไปซื้อเอง) TPA
news


