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บทคัดย�อ 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค@เพื่อ 1) ศึกษาปGจจัยที่มีอิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอล
บุรีรัมย@ ยูไนเต็ด ของผูWบริโภคในจังหวัดบุรีรัมย@ โดยเปZนการวิจัยเชิงปริมาณ ผูWวิจัยไดWเลือกใชW
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขWอมูล ประชากรเป]าหมาย คือ ประชาชนที่อาศัยอยูJในจังหวัดบุรีรัมย@ 
และมีอายุตั้งแตJ 15 ป�ขึ้นไป การสุJมตัวอยJางใชWวิธีการสุJมแบบแบJงกลุJมสองขั้นตอน ขั้นที่ 1 ทําการสุJม
อําเภอมา 8 อําเภอ จากทั้งหมด 23 อําเภอ ในจังหวัดบุรีรัมย@ ขั้นที่ 2 ใชWแผนการสุJมแบบโควตาใน
การสุJมประชากรเป]าหมาย ไดWจํานวนหนJวยตัวอยJาง 400 หนJวย สถิติที่ใชWในการวิเคราะห@ขWอมูล  
ไดWแกJ คJารWอยละ คJาเฉลี่ย สJวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ การวิเคราะห@การถดถอยโลจิสติก  

ปGจจัยที่มีอิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด แบJงออกเปZน 3 ปGจจัย 
ไดWแกJ ปGจจัยดWานลักษณะพื้นฐานสJวนบุคคล ปGจจัยดWานทัศนคติ และปGจจัยทางการตลาด 1) ลักษณะ
พื้นฐานสJวนบุคคลที่มีอิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@ ไดWแกJ เพศ อาชีพ และรายไดW พบวJาเพศหญิงมี
โอกาสที่จะซื้อผลิตภัณฑ@นWอยกวJาเพศชายประมาณ รWอยละ 58 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและ
ธุรกิจสJวนตัวมีโอกาสที่จะซื้อผลิตภัณฑ@มากกวJาอาชีพขWาราชการ/รัฐวิสาหกิจประมาณ 3 เทJา รายไดW
ชJวง 10,001 – 30,000 บาท มีโอกาสที่จะซื้อผลิตภัณฑ@มากกวJารายไดWไมJเกิน 10,000 บาท ประมาณ 
4 เทJา และรายไดW 30,001 บาทขึ้นไป มีโอกาสที่จะซื้อผลิตภัณฑ@มากกวJารายไดWไมJเกิน 10,000 บาท 
ประมาณ 4.4 เทJา สJวนอายุ การศึกษา และสถานภาพสมรสไมJมีอิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@        
2) ทัศนคติที่มีอิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@ ไดWแกJ ทัศนคติที่มีตJอสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด 
พบวJาทัศนคติที่มีตJอสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ดเพิ่มขึ้น 1 ระดับ โอกาสที่จะซื้อผลิตภัณฑ@เพิ่มขึ้น
ประมาณ 2 เทJา สJวนทัศนคติที่มีตJอผลิตภัณฑ@ไมJมีอิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@ของสโมสรฟุตบอล
บุรีรัมย@ ยูไนเต็ด 3) ปGจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@ ไดWแกJ ปGจจัยดWานการจัด
จําหนJาย โดยอิทธิพลทางดWานการจัดจําหนJายเพิ่มขึ้น  1 ระดับ มีโอกาสที่จะซื้อผลิตภัณฑ@เพิ่มขึ้น
ประมาณ 2.5 เทJา สJวนปGจจัยดWานผลิตภัณฑ@ ปGจจัยดWานราคา ปGจจัยดWานการสJงเสริมการตลาด 
ปGจจัยดWานสโมสร ปGจจัยดWานบุคคล และปGจจัยดWานสื่อ ไมJมีอิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@ 
 คําสาํคัญ: การซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด กีฬาฟุตบอล ทัศนคติ พฤติกรรม 
                                                           
1มหาบัณฑิต สาขาการวิจัยเพื่อการบริหารและการจัดการ คณะสถิติประยุกต@ สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร@ 
2หัวหนWาสาขาการวิจัยเพื่อการบริหารและการจัดการ คณะสถิติประยุกต@ สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร@ 
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Abstract 

This research aims to study factors influencing to purchase products from Buriram 
United Football Club (BUFC) for those who live in Buriram. However, the quantitative 
research technique is applied. Questionnaire is used as a data collection tool and target 
population is those who are 15 years old or above and live in Buriram. Two-stage cluster 
sampling technique is used in this research. Firstly, 8 districts are randomly selected from 
the total of 23 districts in Buriram. Thereafter, quota sampling is applied to get 400 persons. 
The statistical techniques used in this research include descriptive statistics and logistic 
regression analysis. Factors influencing purchasing in BUFC’s products include three main 
factors, which are demographic factors, attitude factors, and marketing factors.  For 
demographic factors, female customers have lower chance to purchase BUFC’s products 
than male customers about 58%. The chance to purchase BUFC’s products for those who 
works as private employees are 3 times higher than those who are government employees. 
Those who have monthly income from 10,001-30,000 baht have 4 times more chance to 
purchase BUFC’s products than those who have monthly income not more than 10,000 baht. 
In addition, the chance to purchase BUFC’s products for those whose monthly income more 
than 30,000 baht is 4.4 times more than those with monthly income not more than 10,000 
baht. Other demographic factors including age, educational background, and marital status, 
have no effect on purchasing.  

The second factors are the attitude towards purchasing. For the attitude towards 
BUFC, if customers satisfy in the club one-level more,  the chance to purchase BUFC’s 
products will increase by 2 times. However, the attitude towards BUFC’s products have no 
influence on purchasing. The third factors are marketing factors. The significant market factor 
that influences purchasing is the distribution factor. If customers satisfy in the distribution 
channel one-level more, the chance to purchase BUFC’s products will increase by 2.5 times. 
Other marketing factors including product, price, promotion, the club, individual, and media 
have no influence in purchasing. 
 Keywords: Purchase products Buriram United Football Club, Football Sport, Attitude, Behavior 
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บทนํา 
 ปGจจุ บันกีฬาฟุตบอลในประเทศไทยมี 
การพัฒนาอยJางรวดเร็ว เพราะมีการเห็นถึงคุณคJา
และมูลคJาท่ีจะเกิดขึ้นในการลงทุนกับกีฬาฟุตบอล 
ทําใหWกีฬาฟุตบอลของประเทศไทยมีการพัฒนา
เปZนระบบเหมือนในตJางประเทศ โดยมีลีกอาชีพ  
ทําใหWนักฟุตบอลมีรายไดWท่ีแนJนอน ถือเปZนการสรWาง
กีฬาฟุตบอลในประเทศไทยอยJางย่ังยืนอีกดWวย ซึ่ง
หลายป�ท่ีผJานมาสโมสรในสปอนเซอร@ไทยพรีเมียร@ลีก
ไดWสรWางรูปแบบบริษัท และหลายสโมสรพยายาม
พัฒนา หรือไดWรับเงินลงทุนจากนักลงทุนท่ีมองเห็น
ถึงผลกําไรในอนาคต เพราะวJากีฬาฟุตบอลเปZนท่ี
ไดWรับความนิยมอยJางมากสามารถสรWางมูลคJาไดW
มากมายหลายทาง ไมJ วJ าจะเปZน ต๋ั วชมแตJละ           
การแขJงขัน อาหารและเคร่ืองดื่มท่ีขายในสนาม และ 
สินคWาตJาง  ๆเชJน เสื้อทีม แกWวนํ้า หมวก เคร่ืองประดับ 
และของท่ีระลึก เปZนตWน 

สโมสรท่ีเปZนทีมใหญJในไทยพรีเมียร@ลีกมี
หลายทีมท่ีพยายามสรWางทีมใหWมีนิยมเพื่อจะไดWสรWาง
รายไดWใหWกับสโมสรอยJางตJอเนื่อง นับแตJประเทศไทย
เคยจัดการแขJงขันฟุตบอลลีกอาชีพมา เพียง 3 ป� 
ท่ีลงสูJสนามฟุตบอลอาชีพ กับแบรนด@ “บุรีรัมย@” 
บุรีรัมย@ ยูไนเต็ด สรWางความย่ิงใหญJท่ีตWองบันทึกไวW
ในวงการฟุตบอลไทย ดWวยการควWาแชมป~ 6 รายการ
มาครอบครอง จึงไดWรับการบันทึกไวWใหWเปZนทีม
ฟุตบอลท่ีย่ิงใหญJท่ีสุดในประวัติศาสตร@ฟุตบอล
อาชีพของประเทศไทย เนื่องดWวยการเติบโตของ
สโมสรอยJางรวดเร็วทําใหWความนิยมแพรJหลายไป
ท่ัวทุกท่ีภายในจังหวัดบุรีรัมย@ ทําใหWเกิดการรวมตัว
กันเพื่อทํากิจกรรมตJางๆ รวมท้ังมีการลงทุนในดWาน
การเงินและอุทิศเวลาในการติดตามขWอมูลขJาวสาร
นักฟุตบอลหรือสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด      
(วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2556) 

ผูWวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะนําเร่ืองน้ีมาเปZน
ประเด็นในการศึกษาปGจจัยท่ีมีอิทธิพลตJอการซื้อ

ผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด เนื่องจาก
ธุรกิจดWานกีฬาฟุตบอลในประเทศไทยยังเปZน      
สิ่งใหมJในตลาด จําเปZนตWองมีการศึกษาปGจจัยใน
ดWานตJางๆ ท่ีมีอิทธิพลตJอการตัดสินใจซื้อของ
ผูWบริโภค ท้ังน้ีเพื่อเปZนแนวทางสําหรับผูWประกอบการ 
ในการปรับปรุงแกWไขการดําเนินงานใหWสามารถ
ตอบสนองความตWองการของผูWบริโภคไดWดีย่ิงขึ้น 
และเปZนขWอมูลเบ้ืองตWนสําหรับผูWท่ีสนใจจะลงทุน
ธุรกิจท่ีเกี่ยวกับฟุตบอลทWองถิ่นในจังหวัดบุรีรัมย@ 

 

วัตถุประสงค�ของการวิจัย 
 เพื่อศึกษาปGจจัยท่ีมีอิทธิพลตJอการซื้อ
ผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด ของ
ผูWบริโภคในจังหวัดบุรีรัมย@ 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
ประชากรและกลุ�มตัวอย�าง 

 ประชากร (Population) ท่ีใชWในการศึกษา 
คือ ประชาชนอายุ 15 ป�ขึ้นไป ท่ีอาศัยอยูJในจังหวัด
บุรีรัมย@ จํานวนท้ังสิ้น 1,217,154 คน (กรมการ
ปกครอง กระทรวงมหาดไทย 2555) โดยคํานวณ
ขนาดตัวอยJางจากสูตรของ Taro Yamane ไดWขนาด
ตัวอยJางเทJากับ 399.872 คิดเปZน 400 หนJวย ใชWวิธี
สุJมตัวอยJางสองขั้นตอน โดยขั้นท่ี 1 ทําการสุJม
อําเภอมา 8 อําเภอ จากท้ังหมด 23 อําเภอ              
ในจังหวัดบุรีรัมย@ ขั้นท่ี 2 ใชWแผนการสุJมแบบโควตา
ในการสุJมประชากรเป]าหมาย  

ตัวแปรทีใ่ช*ในการวิจัย 
 1. ตัวแปรอิสระ คือ ลักษณะพื้นฐาน

สJวนบุคคล ทัศนคติ และปGจจัยทางการตลาด  

2.ตัวแปรตาม คือ การซื้อผลิตภัณฑ@

สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด 
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สมมตฐิานของการวิจัย 
 1. ลักษณะพื้นฐานสJวนบุคคลท่ีแตกตJาง
กัน สJงผลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@ของสโมสรฟุตบอล
บุรีรัมย@ ยูไนเต็ดแตกตJางกัน 
 2. ทัศนคติของผูWบริโภคมีอิทธิพลตJอ       
การซื้อผลิตภัณฑ@ของสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ 
ยูไนเต็ด 
 3. ปGจจัยทางการตลาดมีอิทธิพลตJอการ
ซื้อผลิตภัณฑ@ของสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 1. ศึกษาขWอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) 
จากเอกสารท่ีเกี่ยวขWอง ไดWแกJ หนังสือ วารสาร 
บทความ งานวิจัย ใชWเปZนความรูWพื้นฐานสําหรับ
การทําวิจัย และออกแบบตัวแปรท่ีใชWในการวิจัยน้ี 
 2. ศึกษาขWอมูลปฐมภูมิ (Primary data) 
ใชWวิธีการเก็บรวบรวมขWอมูลโดยการสํารวจดWวย
แบบสอบถามในจังหวัดบุรีรัมย@  
 3. นําขWอมูลท่ีไดWมาทําการวิเคราะห@ขWอมูล
โดยสถิติเชิงพรรณนา ไดWแกJ รWอยละ (Percentage) 
คJาเฉลี่ย (Mean) สJวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) และการวิเคราะห@การ
ถดถอยโลจิสติก (Logistic Regression) เพื่อ
ตรวจสอบสมมติฐานและสรุปผลการวิจัยตJอไป 
 

ผลการวิจัย 
1. ผลการศึกษาปGจจัยท่ีมีอิทธิพลตJอการ

ซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด 
 จากการศึกษาปGจจัย ท่ีมี อิทธิพลตJอ         
การซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด 
พบวJา ผูW ท่ีซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ 
ยูไนเต็ด สJวนใหญJเปZนเพศชาย การศึกษาอยูJใน
ระดับปริญญาตรี มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพ
ขWาราชการ/รัฐวิสาหกิจและมีรายไดWมากกวJาผูWท่ี  
ไมJเคยซื้อผลิตภัณฑ@ โดยผูWท่ีไมJเคยซื้อผลิตภัณฑ@

สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ดสJวนใหญJจะเปZน
นักเรียนนักศึกษา ในดWานทัศนคติพบวJาผูWท่ีเคยซื้อ
และไมJเคยซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ 
ยูไนเต็ดใหWความสําคัญในเร่ืองทัศนคติท่ีมีตJอ
สโมสรฟุตบอลไมJแตกตJางกัน และปGจจัยทางการ
ต ล า ด สํ า ห รั บ ผูW ท่ี เ ค ย ซื้ อ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ@ จ ะ ใ หW
ความสําคัญในปGจจัยดWานสโมสรฟุตบอล แตกตJาง
จากผูWท่ีไมJเคยซื้อผลิตภัณฑ@จะใหWความสําคัญใน
ปGจจัยดWานผลิตภัณฑ@  

2. การวิเคราะห@การถดถอยโลจิสติก 

การศึกษาน้ีไดWทําการเก็บรวบรวมขWอมูล
ปGจจัยท่ีมี อิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@สโมสร
ฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ดโดยใชWวิธีวิเคราะห@การ
ถดถอยโลจิสติก ผลการวิเคราะห@สรุปไดWดังน้ี 

 

ตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห@ความสัมพันธ@ระหวJาง
ลักษณะพื้นฐานสJวนบุคคลและการซื้อ
ผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ยูไนเต็ด 

ตัวแปรอธิบาย B Exp(B) 
เพศ 

  
   ชาย 0.000 1.000 
   หญิง -0.879* 0.415 

อายุ 
  

   15 - 24 ป� 0.000 1.000 
   25 - 34 ป� -0.337 0.714 
   35 - 44 ป� -0.942 0.390 
   45 - 54 ป� -0.945 0.389 
   55 ป�ขึ้นไป -1.058 0.347 

การศึกษา 
  

   มัธยมศึกษา 0.000 1.000 
   ปวช/ปวส/อนุปริญญา -0.212 0.809 
   ปริญญาตรี 0.404 1.497 
   สูงกวJาปริญญาตรี 0.791 2.206 

 
 



วารสารจันทรเกษมสาร ป�ที่ 20 ฉบับที่ 38 มกราคม – มิถุนายน  2557 

      Chandrakasem Rajabhat University Journal Vol. 20 No. 38 January – June , 2014 

 

129 

 

ตารางท่ี 1 (ตJอ) 

ตัวแปรอธิบาย B Exp(B) 
อาชีพ 

  
   ขWาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 0.000 1.000 
   พนักงานบริษัทเอกชน 1.109* 3.032 
   ธุรกิจสJวนตัว/คWาขาย 1.120* 3.065 
   พนักงานช่ัวคราว 0.921 2.512 
   นักเรียน/นักศึกษา -0.100 0.905 
   อื่นๆ 0.069 1.071 

รายได* 
  

   ไมJเกิน 10,000 บาท 0.000 1.000 
   10,001-30,000 บาท 1.393** 4.027 
   30,001 บาทขึ้นไป 1.497* 4.470 

สถานภาพสมรส 
  

   โสด 0.000 1.000 
   แตJงงาน -0.344 0.709 

ค�าคงที ่ 1.199 3.318 

2 Log Likelihood 339.57 
 

Model Chi-square 40.56 
 

R2 (Cox & Snell) 0.10 
 

Percentage correctly 
classified 

81.80 
 

N 400   
 

จากตารางท่ี 1 ลักษณะพื้นฐานสJวน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@สโมสร
ฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด ไดWแกJ เพศ อาชีพ และ
รายไดW พบวJา เพศหญิงมีโอกาสท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ@
นWอยกวJาเพศชายประมาณ รWอยละ 58 อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนและธุรกิจสJวนตัวมีโอกาสท่ีจะซื้อ
ผลิตภัณฑ@มากกวJาอาชีพขWาราชการ/รัฐวิสาหกิจ
ประมาณ 3 เทJา รายไดWชJวง 10,001–30,000 บาท 
มีโอกาสท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ@มากกวJารายไดWไมJเกิน 
10,000 บาท ประมาณ 4 เทJา และรายไดW 30,001 บาท
ขึ้นไป มีโอกาสท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ@มากกวJารายไดW 

ไมJเกิน 10,000 บาท ประมาณ 4.4 เทJา สJวนอายุ 
การศึกษา และสถานภาพสมรสไมJมีอิทธิพลตJอ 
การซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด 
 

ตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห@ความสัพพันธ@ระหวJาง
ทัศนคติและการซื้อผลิตภัณฑ@สโมสร
ฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด 

ตัวแปรอธิบาย B Exp(B) 

ทัศนคติท่ีมีตJอสโมสร 0.707* 2.028 

ทัศนคติท่ีมีตJอ

ผลิตภัณฑ@ 
0.132 1.141 

คJาคงท่ี -2.175 0.114 

2 Log Likelihood 363.77 
 

Model Chi-square 16.37 
 

R2 (Cox & Snell) 0.04 
 

Percentage correctly 

classified 
82.00 

 

N 400 
 

หมายเหตุ: *p-value < 0.05  ** p-value <0.01 
 

จากตารางท่ี 2 ทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตJอ
การซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด 
พบวJา ทัศนคติท่ีมีตJอสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด
เพ่ิมขึ้น 1 ระดับ โอกาสท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ@เพ่ิมขึ้น
ประมาณ 2 เทJา สJวนทัศนคติท่ีมีตJอผลิตภัณฑ@ไมJมี
อิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ 
ยูไนเต็ด 
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ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห@ความสัมพันธ@ระหวJาง
ปGจจัยทางการตลาดและการซื้อผลิตภัณฑ@
สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด 

ตัวแปรอธิบาย B Exp(B) 

ปGจจัยดWานผลิตภัณฑ@ -0.237 0.789 

ปGจจัยดWานราคา -0.288 0.749 

ปGจจัยดWานการจัดจําหนJาย 0.938** 2.556 

ปGจจัยดWานการสJงเสริมการตลาด -0.120 0.887 

ปGจจัยดWานสโมสร 0.515 1.673 

ปGจจัยดWานบุคคล -0.140 0.870 

ปGจจัยดWานสื่อ 0.022 1.022 

คJาคงที ่ -1.528 0.217 

2 Log Likelihood 350.83 
 

Model Chi-square 29.31 
 

R2 (Cox & Snell) 0.07 
 

Percentage correctly classified 82.80 
 

N 400   

หมายเหตุ: *p-value < 0.05  ** p-value <0.01 
 

จากตารางท่ี 3 ปGจจัยทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอล
บุรีรัมย@ ยูไนเต็ด คือ ปGจจัยดWานการจัดจําหนJาย 
พบวJา อิทธิพลทางดWานการจัดจําหนJายเพ่ิมขึ้น 1 ระดับ 
มีโอกาสท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ@เพ่ิมขึ้นประมาณ 2.5 
เทJา สJวนปGจจัยดWานผลิตภัณฑ@ ปGจจัยดWานราคา 
ปGจจัยดWานการสJงเสริมการตลาด ปGจจัยดWานสโมสร
ฟุตบอล ปGจจัยดWานบุคคล และปGจจัยดWานสื่อ ไมJมี
อิทธิพลตJอการการซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอล
บุรีรัมย@ ยูไนเต็ด 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
จากขWอสรุปผลการวิเคราะห@ปGจจัยท่ีมี

อิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@สโมสรฟุตบอล
บุรีรัมย@ ยูไนเต็ด ตอบโจทย@สมมติฐานไดWวJา การซื้อ
ผลิตภัณฑ@จะขึ้นอยูJกับ เพศ อาชีพ และรายไดW 

เนื่องจากเพศชายจะมีความสนใจในกีฬามากวJา
เพศหญิง ผูWบริโภคท่ีประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนและธุรกิจสJวนตัวมีโอกาสท่ีจะซื้อ
ผลิตภัณฑ@มากกวJาอาชีพขWาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
และผูW ท่ีมีรายไดWสูงก็มีโอกาสท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ@
มากกวJาผูWท่ีมีรายไดWตํ่า สอดคลWองกับแนวคิดของ 
Kotler (2000) ท่ีกลJาววJา บุคคลท่ีมีเพศแตกตJางกัน
จะมีความตWองการสินคWาและบริการท่ีแตกตJางกัน 
อาชีพท่ีแตกตJางกันของแตJละบุคคลจะตWองการ
สินคWาและบริการท่ีแตกตJางกัน และรายไดWจะมี
ผลกระทบตJอสินคWาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซื้อ
ทัศนคติท่ีมีตJอสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ดเปZน
ปGจจัยหลักท่ีมีอิทธิพลอยJางมากในการซื้อผลิตภัณฑ@
ถWาทัศนคติท่ีมีตJอสโมสรเพ่ิมมากขึ้นโอกาสท่ีจะซื้อ
ผลิตภัณฑ@ของสโมสรก็จะเพ่ิมมากขึ้น สอดคลWอง
กับงานวิจัยของ นารา กิติเมธีกุล และปรางทิพย@ 
ยุวานนท@ (2556: 87) พฤติกรรมการซื้อสินคWา
ลิขสิทธ์ิของทีมสโมสรฟุตบอล ในดWานปGจจัย
ทัศนคติตJอพฤติกรรม กลJาววJา ในกลุJมสโมสร
ฟุตบอลท่ีมียอดขายสูง คือ ทีมท่ีประสบความสําเร็จ
ในการแขJงขัน 2 อันดับแรก ทําใหWสามารถสรWาง
ความภูมใิจท่ีมีตJอสโมสร ซึ่งมีผลตJอความต้ังใจซื้อ
ของผูWบริโภค 

 ทัศนคติท่ีมีตJอสโมสรไมJใชJปGจจัยเดียวท่ีมี
อิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@ของสโมสรฟุตบอล 
แตJยังมีปGจจัยดWานการจัดจําหนJายท่ีมีความสําคัญ
ตJอการซื้อผลิตภัณฑ@ดWวย ถWาการเลือกซื้อผลิตภัณฑ@
สามารถซื้อไดWอยJางสะดวกสบาย รWานคWามีการจัด
ตกแตJงบรรยากาศใหWดูดีมีความนJาเช่ือถือ ผลิตภัณฑ@
จัดเรียงอยJางสวยงามเปZนหมวดหมูJและยังสามารถ
เลือกการชําระเงินไดWหลายชJองทาง สิ่งเหลJาน้ีก็เปZน
ปGจจัยสําคัญท่ีสามารถดึงดูดใหWผูWบริโภคตัดสินใจ
ซื้อสินคWาไดWมากขึ้นเชJนเดียวกัน สอดคลWองกับ
งานวิจัยของ นิธิโรจน@ อมรธารีโรจน@ (2554: 85-
87)ไดWศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคWาของ
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ลูกคWาจากรWานคWาปลีกขนาดใหญJของทWองถิ่นพบวJา 
ปGจจัยท่ีมีอิทธิพลตJอการเลือกซื้อสินคWาของลูกคWา
จากรWานคWาปลีกขนาดใหญJของทWองถิ่น ในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยภาพรวมอยูJใน
ระดับมาก ระดับความสําคัญดWานชJองทางการจัด
จําหนJายมา เปZนอันดับ 1 รองลงมาเปZนดWาน
ผลิตภัณฑ@  ดWานราคา และดWานการสJง เส ริม
การตลาด 

 

ข*อเสนอแนะการวิจัย 
ข*อเสนอแนะสําหรับการปฏิบัติ 
1. จากผลการวิจัยจะพบวJาทัศนคติท่ีมีตJอ

สโมสรฟุตบอลมีอิทธิพลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@
สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด ดังน้ันสโมสร
ฟุตบอลควรรักษาช่ือเสียงและผลงานท่ีดีไวWใหWไดW
อยJางสมํ่าเสมอ อาจจะตWองมีหนJวยงานสรWางชุมชน
สัมพันธ@ เมื่อผลการแขJงขันไมJเปZนไปตามความ
คาดหมาย โดยการใหWขWอมูลขJาวสารท่ีเพียงพอ
ท่ัวถึง และสะดวกในการเขWาถึงขWอมูล เพื่อรักษา
ทัศนคติท่ีดีของผูWบริโภคท่ีมีตJอสโมสรฟุตบอลใหWคง
อยูJตJอไป 

2. เนื่องจากผูW ท่ีมีรายไดW ตํ่ามีการซื้อ
ผลิตภัณฑ@นWอยกวJาผูW ท่ีมีรายไดW สูง ดัง น้ันควร
ออกแบบผลิตภัณฑ@แบJงกลุJมเป]าหมาย เชJน ในกลุJม
ผูWมีรายไดWตํ่าอาจจะออกแบบผลิตภัณฑ@ในราคาท่ี
เหมาะสมหรือมีการจัดโปรโมช่ันการตลาดตJางๆ 

เพื่อดึงดูดใหWกลุJมเป]าหมายมีการซื้อผลิตภัณฑ@เพ่ิม
มากขึ้น  

3. ปGจจัยดWานการจัดจําหนJายก็เปZนปGจจัย
สําคัญอีกปGจจัยหน่ึงท่ีสJงผลตJอการซื้อผลิตภัณฑ@
สโมสรฟุตบอลบุรีรัมย@ ยูไนเต็ด ดังน้ันควรมีการ
ขยายสาขาใหWมากขึ้น เพื่อความสะดวกสบายใน
การซื้อผลิตภัณฑ@ของผูWบริโภค  

ข*อเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังต�อไป 
1. ควรศึกษาผูWบริโภคในจังหวัดใกลWเคียง 

ขยายตJอเปZนภูมิภาค และระดับประเทศ เพื่อจะไดW
นําขWอมูลท่ีไดWจากการวิจัยไปใชWประโยชน@ใหWเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด 

2. ควรศึกษาอัตลักษณ@ของสโมสรฟุตบอล
แตJละทีมในประเทศไทย เพื่อทําการเปรียบเทียบ       
อัตลักษณ@ท่ีเปZนจุดเดJนของแตJละสโมสรทีมฟุตบอล 
รวมท้ังศึกษาถึงความคาดหวังของผูWบริโภค เพื่อ
ประโยชน@ในการวางแผนเชิงกลยุทธ@ในการพัฒนา
สโมสรทีมฟุตบอลไดWอยJางเหมาะสม 

3. ควรมีการศึกษาโดยใชWวิธีการวิจัย         
เชิงคุณภาพ เก็บขWอมูลดWวยการสัมภาษณ@ผูWบริโภค
ถึงสาเหตุท่ีทําใหW เกิดความภักดีตJอสโมสรทีม
ฟุตบอล และทําการวิจัยอยJางตJอเนื่อง เนื่องจาก
ความภักดใีนตราสินคWาเปZนเร่ืองของความรูWสึกและ
ความคิดเห็นสJวนบุคคล ซึ่งอาจเปลี่ยนแปลงไดW
ตลอดเวลา 
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