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บทคัดย่อ
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณมีวัตถุประสงค์ คือ เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาต่อส่วนประสมทางการตลาดของการท่องเที่ยวเชิงกีฬาที่มีผลต่อการสร้างความจงรักภักดีในหมู่นักท่องเที่ยวเชิงกีฬา โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัย และกำหนดกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง จำนวน 400 คน จากนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาที่เข้าชมการแข่งขันฟุตบอลของสโมสรบุรีรัมย์ในช่วงปี พ.ศ. 2561 นำข้อมูลวิเคราะห์ด้วยการแจกแจงความถี่และค่ามัธยฐาน แล้วนำมาทดสอบความสัมพันธ์ด้วยไคสแควร์และทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมทางการตลาดและข้อคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดและความจงรักภักดีด้วยการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบพหุคูณ และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ ผลวิจัยพบว่านักท่องเที่ยวเชิงกีฬาจะศึกษาข้อมูลจากเพื่อนและสื่อออนไลน์ก่อนเข้าชมการแข่งขันร้อยละ 83.75 รองลงมาคือเดินทางเข้าชมกันเองหรือมากันเป็นกลุ่มร้อยละ 97 และมักเดินทางด้วยพาหนะของตนเองร้อยละ 91 โดยมาถึงก่อนเช้าชมการแข่งขันและมักอยู่ต่อหลังจบการแข่งขันแล้ว 1 วัน เนื่องจากปกติแล้วนักท่องเที่ยวมักมาชมการแข่งขันแล้วเดินทางกลับไม่มีการค้างแรมหรืออยู่ต่อ ซึ่งนักท่องเที่ยวที่มีการ    ค้างแรมจะใช้บริการที่พักอาศัยในท้องถิ่นนานกว่า 1 วัน ร้อยละ 91.50 นอกจากนี้นักท่องเที่ยวเหล่านี้ ผู้ที่เคยซื้อและเคยใช้ผลิตภัณฑ์ของสโมสรแล้วมักซื้อซ้ำ มีความพึงพอใจสูงสุดกับชื่อเสียงของสโมสร การบริการข้อมูลการแข่งขัน การจัดการสนามแข่งขัน เห็นว่าราคาของผลิตภัณฑ์และของที่ระลึกมีความคุ้มค่า และเชื่อมั่นในส่วนประสมทางการตลาด ยินดีที่จะแนะนำบอกต่อ และซื้อหรือใช้บริการซ้ำ ดังนั้นจากการวิเคราะห์ผลดังกล่าวพบว่าปัจจัยส่วนบุคคล มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมและความต้องการในการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผลสหสัมพันธ์แบบพหุคูณของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความจงรักภักดีในทุกด้านอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และการถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านอื่นๆ ไม่พบความสัมพันธ์กับความจงรักภักดีโดยรวม
คำสำคัญ: กลยุทธ์ทางการตลาด ความจงรักภักดี  การท่องเที่ยวเชิงกีฬา  สโมสรบุรีรัมย์ยูไนเต็ด
Abstract
This research is the quantitative research. The objective is to study the behavior and needs of sports tourism to the marketing mix that affects to make loyalty in sport tourists. By using the questionnaire is the tool of research and to specify a sampling group by purposive sampling, to be total 400 people of sport tourists who visit the football competition of Buriram United Association, during 2018. To analyze the data by using frequency distribution and Median, as well as to test with chi square and correlation between the individual factor and marketing behavior, the opinion of marketing mix, and the loyalty by Multiple Correlation Analysis and Multiple Regression Analysis. The result of research was found that the sport tourists would educate data from the friends and online media before attending the competition to be 83.75 percentage, next to travel to visit by themselves or groups to be 97 percentage as well as, to travel by their vehicles to be 91 percentage to arrive before watching the competition and to stay after finished game for one day. Normally, the tourists often come to watch the competition and go home, not resting or staying. So, the tourists who stay here, will use service of local residence for more than one day to be 91.50 percentage. In addition, these tourists who used to buy and use the products of sport club, always repeating purchase. To have the most satisfaction of famous of association, service of competition data, field management, agree with price of products and souvenirs to be worthwhile and reliability of marketing mix, delight to recommend by word of mouth, buy or use repeating service. So, from analyzing that result was found that the individual of personnel has had relation with behavior and needs to attend the professional football match, statistically significant at the .05 level. By multiple correlation results of the marketing mix factor has have positive relation with loyalty every dimension, statistically significant at the .01 level. As well as, multiple regression of marketing mix factor; Product, Price, Physical and Process, statistically significant at the .05 level. For the other marketing mix factor, was not found that has had the relation with loyalty overall.
Keywords: marketing strategy, loyalty, sports tourism, Buriram united  association
ความเป็นมาของปัญหา

การท่องเที่ยวเป็นกิจกรรมที่สร้างรายได้แก่ประเทศไทย การพัฒนากิจกรรมการท่องเที่ยวเพื่อให้เกิดการท่องเที่ยวอย่างต่อเนื่องและมีนักท่องเที่ยวมาใช้บริการอย่างสม่ำเสมอ จึงเป็นยุทธศาสตร์สำคัญในการสร้างรายได้และกระจายความเจริญไปสู่ภูมิภาค รูปแบบการท่องเที่ยวนอกจากจะประกอบด้วยกิจกรรมการเที่ยวหลักแล้ว ยังมีกิจกรรมการท่องเที่ยวอีกหลายรูปแบบที่กำลังเป็นที่นิยมมากขึ้น เช่น การท่องเที่ยวเชิงอาหาร กิจกรรมการประชุม กิจกรรมสุขภาพ และกิจกรรมการท่องเที่ยวเชิงกีฬา ซึ่งกิจกรรมท่องเที่ยวใหม่ๆ เหล่านี้เป็นกิจกรรมสร้างรายได้สำคัญด้วยเช่นกัน (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2561) โดยเฉพาะการท่องเที่ยวเชิงกีฬาซึ่งเป็นกิจกรรมผสมผสานระหว่างการท่องเที่ยวและการแข่งขันกีฬา (วัชระ เชียงกูล, 2558) อาจเป็นกีฬาประเภทเล่นเพื่อต้องการออกกำลังกาย เสริมสร้างสุขภาพของผู้เล่น  หรือกีฬาเพื่อการแข่งขันระหว่างกัน ทั้งแบบเดี่ยวและทีมและยังครอบคลุมถึงกีฬาเพื่อการผจญภัยหรือเพื่อความสนุกสนาน หรือการท่องเที่ยวเกี่ยวกับกีฬาเพื่อสร้างประสบการณ์ใหม่ๆ ให้แก่นักท่องเที่ยว เช่น การเที่ยวชมพิพิธภัณฑ์กีฬา การชมการแข่งขัน การร่วมกิจกรรมเปิดตัวมหกรรมกีฬา เป็นต้น (สภาอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2553)


การท่องเที่ยวเชิงกีฬาทำให้เกิดการเดินทางเพื่อ     เข้าร่วมในกิจกรรมการแข่งขันกีฬาของบุคคลมากมาย เช่น นักกีฬา ผู้ฝึกสอน ทีมงานสนับสนุนและผู้ชม จึงส่งผลทำให้เกิดการใช้บริการธุรกิจท่องเที่ยวเพิ่มมากขึ้นด้วย เช่น ที่พัก/โรงแรม ร้านค้า พาหนะ การขนส่งและจราจร แหล่งบันเทิง แหล่งท่องเที่ยวและของที่ระลึก ซึ่งการใช้บริการเหล่านี้จะเกิดขึ้นในช่วงเวลาตั้งแต่ก่อนการแข่งขัน ไปจนจบหรือใช้บริการต่อเนื่องหลังการแข่งขัน มีทั้งกิจกรรมการท่องเที่ยวโดยลำพังและเป็นหมู่คณะ ซึ่งความต้องการเช่นนี้ส่งผลต่อกิจกรรมท่องเที่ยวอื่นๆ มีอยู่ในชุมชนและพื้นที่โดยรอบ ยิ่งไปกว่านั้นยังกระตุ้นและสนับสนุนให้เศรษฐกิจท้องถิ่นหมุนเวียนมากขึ้น เช่น เกิดงานและการจ้างงาน เกิดการซื้อและขาย เกิดการใช้บริการสาธารณะ เป็นต้น (Hritz and Ross, 2010) และยังกระตุ้นให้เกิดความสนใจและการเรียนรู้ทางวัฒนธรรมของชุมชนในหมู่นักท่องเที่ยว อันเป็นแรงจูงใจในการทำนุบำรุงฟื้นฟูอนุรักษ์ท้องถิ่นและชุมชน (Weed and Chris, 1997) 

ดังนั้นสโมสรกีฬาฟุตบอลอาชีพบุรีรัมย์ยูไนเต็ดจึงเป็นตัวอย่างที่น่าสนใจ เนื่องจากเมื่อจัดตั้งเป็นสโมสรกีฬาฟุตบอลอาชีพฯขึ้น ในปี พ.ศ. 2555 และมีการแข่งขันฟุตบอล ซึ่งจัดแข่งขันขึ้นประมาณ 33 นัดต่อปี ทำให้มีแฟนบอลเดินทางมาชมการแข่งขันเป็นจำนวนมากในแต่ละนัด และตลอดทั้งปีมีนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาของสโมสรฯ เข้าชมการแข่งขันที่จังหวัดบุรีรัมย์เป็นจำนวนมาก ในปี พ.ศ. 2560 สถิติผู้ชมฟุตบอลไทยลีก พ.ศ. 2560 พบว่า ยอดรวมผู้ชมในสนามเหย้ามากที่สุด คือ ทีมสโมสรฯ บุรีรัมย์ ยูไนเต็ด โดยมีจำนวน ผู้เข้าชมประมาณสามหมื่นคน และยอดรวมผู้ชมทั้งหมดใน   ปี พ.ศ. 2560 มากที่สุด คือ ทีมสโมสรฯ บุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จำนวน 236,137 คน มีรายได้รวมจากบัตรเข้าชม จำนวน 15,720,050 บาท และรายได้จากสินค้าที่ระลึก จำนวน 23,758,122 บาท จากสถานการณ์ข้างต้นส่งผลทำให้มีผู้สนใจเข้ามาลงทุนในท้องถิ่นจำนวนมาก เช่น โรงแรมที่พัก อมารี บุรีรัมย์ ยูไนเต็ด สนามแข่งรถยนต์ ช้าง อินเตอร์เนชันแนล เซอร์กิต เป็นต้น จนกลายเป็นแหล่งท่องเที่ยวใหม่ ทำให้จังหวัดบุรีรัมย์มีแหล่งท่องเที่ยวให้เลือกเพิ่มขึ้น (ไทยรัฐ, 2556) 

ด้วยเหตุนี้จากความสำคัญที่ได้กล่าวมา ผู้วิจัย      จึงสนใจที่ศึกษาพฤติกรรมของและปัจจัยส่วนประสม         ทางการตลาดที่มีผลต่อการสร้างความจงรักภักดีใน          กลุ่มนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา ในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลฯ เพื่อนำมาพัฒนากลยุทธ์การตลาดและดึงดูดนักท่องเที่ยวในการเช้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลอาชีพของสโมสรฯ เนื่องจากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าการศึกษาเกี่ยวกับความจงรักภักดีของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาในบริบทพื้นที่จังหวัดบุรีรัมย์ยังมีการศึกษาน้อย ผู้วิจัยจึงมีความจำเป็นอย่างยิ่งที่จะศึกษาความจงรักภักดีของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาในการมาเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพในบริบทพื้นที่จังหวัดบุรีรัมย์ โดยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  ทำให้ได้กรอบแนวคิดในการศึกษาคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบด้วย 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ ซึ่งปัจจัยทั้งหมดเหล่านี้จะส่งผลต่อความจงรักภักดีของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาในการมาเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ ใน 5 มิติ ได้แก่ การบอกต่อเชิงบวก การกลับมาซ้ำ การมีส่วนร่วมในการปกป้อง ความเชื่อมั่น และความพึงพอใจ 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย

เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาต่อส่วนประสมทางการตลาดของ        การท่องเที่ยวเชิงกีฬาที่มีผลต่อการสร้างความจงรักภักดีใน      หมู่นักท่องเที่ยวเชิงกีฬา

แนวคิดและทฤษฎี

1.
แนวคิดเรื่องการท่องเที่ยวเชิงกีฬาและการตลาดการท่องเที่ยวเชิงกีฬา

จากการทบทวนวรรณกรรม ทำให้ได้ข้อสรุปว่าการแข่งขันกีฬาฟุตบอลอาชีพของสโมสรฯบุรีรัมย์ยูไนเต็ด            มีลักษณะและองค์ประกอบตรงกับกิจกรรมการท่องเที่ยว      เชิงกีฬาดังที่ โศรยา หอมชื่น (2551) ศึกษาไว้ คือเป็นกิจกรรมกีฬาที่จัดขึ้นเป็นฤดูกาลมีบุคคลที่เกี่ยวข้องเดินทางเข้าร่วมกิจกรรมมากมาย เช่น นักกีฬา ทีมผู้ฝึกสอน คณะเตรียมการแข่งขันและกรรมการ แฟนคลับ และผู้ชื่นชอบกีฬา ดังนั้นธุรกิจการท่องเที่ยวเชิงกีฬานี้ จึงมีนักท่องเที่ยวสำคัญ คือ 1) นักกีฬา ผู้ควบคุมการฝึกซ้อม คณะกรรมการ  2) แฟนคลับของสโมสรและผู้ชื่นชอบกีฬาที่ติดตามชม  3) ผู้ให้การสนับสนุน และ       4) สื่อมวลชน ซึ่งความต้องการและพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาทั้ง 4 กลุ่มในข้างต้นจะประกอบไปด้วยปัจจัยทางการตลาด คือ 1) รับรู้ข้อมูลสนามแข่งขัน  2) รับบริการฝึกซ้อม 3) บริการที่พัก อาหาร และเครื่องดื่ม  4) บริการการเดินทางและขนส่งระหว่างที่พักและสนาม และ  5) บริการนำเที่ยวสำหรับวันที่ไม่มีการแข่งขัน (วัชระ เชียงกูล, 2558) 

2.
แนวคิดเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา

Griffin (1995) และ Gronroos (2000) ได้ศึกษาลักษณะสำคัญของส่วนประสมทางการตลาดของสินค้า    และบริการท่องเที่ยวที่มีความสอดคล้องกับคุณลักษณะ      การบริโภคของนักท่องเที่ยว พบว่าลักษณะสำคัญของ       ส่วนประสมทางการตลาดที่จะสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าหรือผู้ใช้บริการจนเกิดการเลือกบริโภคนั้น มีด้วยกัน 7 ประการ (7Ps) คือ 1) ผลิตภัณฑ์/หรือบริการ (Product/Service)  2) ราคา (Price)  3)  ช่องทางการจำหน่าย (Place)  4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) พนักงาน (People)  6) กระบวนการให้บริการ (Process) และ  7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical evidence) ดังนั้นลักษณะสำคัญของส่วนประสมทางการตลาดของกิจกรรมการท่องเที่ยวเชิงกีฬาจึงช่วยให้นักท่องเที่ยวตัดสินใจได้ดีขึ้น และพบว่าผลความพึงพอใจในสินค้าและบริการนี้จะกลายเป็นความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ โดยสามารถวัดได้จากพฤติกรรม 5 ประการ คือ 1) มีความพึงพอใจต่อคุณภาพของสินค้าหรือบริการ  2) มีความเชื่อมั่นต่อสินค้าหรือบริการ 3) เกิดการซื้อหรือใช้บริการซ้ำ 4) แนะนำหรือบอกต่อสินค้าหรือบริการนั้นแก่ผู้อื่น และ 5) มีส่วนร่วมในการปกป้องสินค้าหรือบริการนั้นๆ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และ   ศุภร เสรีรัตน์, 2552) 

3.
แนวคิดเรื่องทัศนคติและความจงรักภักดี

จากการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับความจงรักภักดี พบว่า ทัศนคติของผู้ใช้บริการหรือลูกค้าที่มีต่อสินค้าหรือบริการขององค์กร เป็นความพึงพอใจ ความรู้สึกอย่างสม่ำเสมอว่าสินค้าหรือบริการให้ความคุ้มค่าจนเกิดความต้องการซื้อหรือใช้บริการซ้ำให้นานที่สุด  (Assael, 1984;      นพพล ครบปรัชญา, 2558)  ทัศนคติ เกิดขึ้นจากการรับรู้และความเข้าใจในข้อมูลข่าวสาร หรือเกิดได้จากประสบการณ์ตรงหรือการมีส่วนร่วมในกิจกรรม เกิดเป็นความพึงพอใจ (ทัศนคติเชิงบวก) หรือไม่พึงพอใจ (ทัศนคติเชิงลบ) และทัศนคตินี้เอง  มีส่วนสำคัญทำให้บุคคลมีพฤติกรรมสนับสนุน ส่งเสริม      หรือโต้แย้งขัดขวางได้แต่ทัศนคติจากความพึงพอใจซ้ำๆ             จะกลายเป็นทัศนคติถาวร 3 ด้าน ได้แก่ 1) ทัศนคติเชิงลบ            2) ทัศนคติเชิงบวก และ 3) ทัศนคตินิ่งหรือไม่มีทัศนคติ      (เกศสุดา เข้มแข็ง, 2550) แต่ทัศนคติสามารถเปลี่ยนได้จากการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม เปลี่ยนแปลงสิ่งแวดล้อม การรับรู้ใหม่ๆ (Likert, 1932) ดังนั้นจึงสามารถพยากรณ์ความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบทางการตลาด 7Ps กับระดับความพึงพอใจ ทัศนคติ และความจงรักภักดีต่อการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลของสโมสรฯ ได้ 5 องค์ประกอบ ได้แก่  1) การบอกต่อเชิงบวก 2) การกลับมาซ้ำ 3) การมีส่วนร่วมในการปกป้อง    4) ความเชื่อมั่น และ 5) ความพึงพอใจ 
กรอบแนวคิด





วิธีดำเนินการวิจัย

1.
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ นักท่องเที่ยวเชิงกีฬาที่เดินทางมาเข้าชมการแข่งขันฟุตบอล สนามช้างอารีนา จังหวัดบุรีรัมย์ โดยผู้วิจัยได้ใช้เกณฑ์ในการกำหนดขนาด  กลุ่มตัวอย่างจากสูตรการคำนวณของ Yamane (1973) จากจำนวนประชากรผู้เข้าชม ในปี พ.ศ. 2561 จำนวน 221,003 คน (ไทยลีกออนไลน์, 2561) จะได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาที่เดินทางเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ ณ สนามช้างอารีนา จังหวัดบุรีรัมย์ เท่ากับ 400 คน

2.
เครื่องมือการวิจัย

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้เป็นแบบสอบถาม โดยเป็นคำถามที่ได้มาจากการทบทวนวรรณกรรมมาและ     ได้พัฒนามาจากแนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องมาสร้างเป็น   ข้อคำถามทั้งหมด 4 ส่วน ดังนี้ 

2.1

ส่วนที่ 1-2 เป็นคำถามเกี่ยวกับข้อมูลปัจจัย ส่วนบุคคล ข้อมูลพฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา 

2.2

ส่วนที่ 3-4 เป็นคำถามแบบปิดเกี่ยวกับการแสดงความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และการแสดงความคิดเห็นต่อความจงรักภักดีของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาในการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์

3.
การเก็บรวบรวมข้อมูล

การเก็บข้อมูลแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ ข้อมูลปฐมภูมิได้จากการสำรวจกลุ่มตัวอย่างโดยใช้แบบสอบถาม ส่วนข้อมูลทุติยภูมิใช้เป็นข้อมูลสนับสนุนการศึกษาให้มีความสมบูรณ์มากขึ้น ซึ่งได้จากการค้นคว้าเอกสารงานวิจัย รวมทั้งรายงานการศึกษาอิสระและสาระนิพนธ์ที่เกี่ยวข้องจากฐานข้อมูลต่างๆ ทั้งไทยและต่างประเทศ

4.
การวิเคราะห์ข้อมูล

4.1

ตอนที่ 1-2 วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา ผู้ศึกษาวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา โดยนำข้อมูลที่รวบรวมได้มาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติซึ่งประกอบด้วยการแจกแจงความถี่ร้อยละ

4.2

ตอนที่ 3-4 วิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวและความจงรักภักดีของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาในการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ ด้วยวิธีประมวลผลทางสถิติเชิงพรรณนา โดยนำข้อมูลที่รวบรวมได้มาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติซึ่งประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยนำเสนอข้อมูลในรูปแบบตารางควบคู่กับบรรยายและสรุปผลการดำเนินการ

4.3

ตอนที่ 5-6 ทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาโดยใช้สถิติ Chi-square และทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความจงรักภักดีของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาในการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ โดยใช้การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบพหุคูณและการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ 
ผลการวิจัย
1.
ปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวเชิงงกีฬา  ผู้เข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลของสโมสรบุรีรัมย์ยูไนเต็ด
ตารางที่ 1
ค่าความถี่และร้อยละข้อมูลบุคคลของนักท่องเที่ยว เชิงกีฬาผู้เข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลของสโมสรบุรีรัมย์ยูไนเต็ด 3 ลำดับแรก

	ข้อมูลบุคคล
	ลำดับ 1
(ร้อยละ)
	ลำดับ 2
(ร้อยละ)
	ลำดับ 3
(ร้อยละ)

	เพศ
	ชาย (71.50)
	หญิง (26.00)
	-

	อายุ (ปี พ.ศ.)
	2523-2540 (Gen Y)
 (46.25)
	2508-2522 (Gen X) 
(32.25)
	2492-2507 (Baby Boom)
 (16.00)

	การศึกษา
	ระดับ
ปริญญาตรี
 (65.00)
	สูงกว่าระดับปริญญาตรี
 (27.75)
	ต่ำกว่าระดับปริญญาตรี
(7.25)

	สถานภาพ
	สมรส 
(49.75)
	โสด 
(45.75)
	หย่าร้าง/หม้าย
 (4.50)

	อาชีพ

	พนักงานของรัฐ
 (32.25)
	พนักงานเอกชน 
(29.75)
	ธุรกิจส่วนตัว
 (14.00)

	รายได้ต่อเดือน
	20,001-30,000 
(30.00)
	10,001-20,000
 (25.75)
	30,001-40,000 
(14.50)

	ภูมิลำเนา
	ภาคกลาง
 (44.75)
	ภาคตะวันออก เฉียงเหนือ 
(18.25)
	ภาคใต้
 (16.75)


จากตารางที่ 1 พบว่า ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา ผู้เข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลของสโมสรฯบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชายร้อยละ 71.50 อยู่ในช่วงเจนวาย (Gen Y) การศึกษาระดับปริญญาตรี หรือสูงกว่าถึงร้อยละ 92 เป็นผู้มีงานทำแล้วร้อยละ 75 มีรายได้เฉลี่ย 20,000-30,000 บาทต่อเดือน ร้อยละ 30 มีรายได้เฉลี่ย 10,000-20,000 บาทต่อเดือน ร้อยละ 25.50 และเป็นนักท่องเที่ยวผู้มีภูมิลำเนาจากภาคกลางเป็นส่วนใหญ่ร้อยละ 44.75 และมาจากภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ร้อยละ 18.25 ภาคเหนือ ร้อยละ 16.75 และภาคใต้ ร้อยละ 11.75 ตามลำดับ
2.
พฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา
ตารางที่ 2 ค่าความถี่และร้อยละของพฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา
	พฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา
	ลำดับ 1 (ร้อยละ)
	ลำดับ 2 (ร้อยละ)
	ลำดับ 3 (ร้อยละ)

	1. แหล่งข้อมูลก่อนการเดินทางมาจังหวัดบุรีรัมย์
	เพื่อนหรือคนรู้จัก  (36.25)
	Facebook  (21.00)
	YouTube  (9.75)

	2. ช่องทางในการมาท่องเที่ยวจังหวัดบุรีรัมย์
	Walk-in  (47.50)
	เว็บไซต์  (40.00)
	อื่นๆ  (7.00)


	3. ผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจท่องเที่ยวจังหวัดบุรีรัมย์
	สื่อออนไลน์  (36.75)
	เพื่อน  (19.50)
	สื่อประชาสัมพันธ์/โฆษณา  (16.00)

	4. ท่านเดินทางมาชมการแข่งขันฟุตบอลสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ เป็นครั้งที่เท่าไร
	ครั้งแรก  (45.25)
	ครั้งที่ 2 – 3  (32.25)
	มากกว่า 5 ครั้ง  (17.50)

	5. ท่านเดินทางมาชมการแข่งขันฟุตบอลสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ ก่อนกี่วัน
	มาถึงก่อน 1 วัน  (53.00)
	มาถึงวันที่แข่งขัน  (35.25)
	มาถึงก่อน 2 วัน หรือมากกว่า  (11.75)

	6. ส่วนใหญ่ท่านเดินทางกลับหลังจากการแข่งขันฟุตบอลสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ กี่วัน
	อยู่ต่อ 1 วัน  (60.00)
	เดินทางกลับเลย  (32.50)
	อยู่ต่อ 2 วัน หรือมากกว่า
(7.50)

	7. ท่านเดินทางมาชมการแข่งขันฟุตบอลสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์กับใคร
	มากับเพื่อน  (46.50)
	มากับครอบครัว  (28.75)
	บริษัท/องค์กร  (17.25)

	8. จำนวนผู้ร่วมเดินทางมาชมการแข่งขันฟุตบอลสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์
	2 - 3 คน  (50.50)
	4 - 5 คน  (24.75)
	มากกว่า 5 คน  (15.25)

	9. ลักษณะการเดินทางมาจังหวัดบุรีรัมย์
	เดินทางมาเอง  (91.50)
	ซื้อทัวร์  (5.50)
	อื่นๆ  (3.00)

	10. ชนิดของพาหนะที่ใช้ในการเดินทางเข้ามาจังหวัดบุรีรัมย์
	รถยนต์  (65.50)
	เครื่องบิน  (20.75)
	รถบัสหรือรถทัวร์  (8.50)

	11. ท่านใช้บริการที่พักประเภทใด
	โรงแรม/รีสอร์ท/บังกะโล  (74.75)
	บ้านเพื่อน/ญาติ  (9.75)
	ไม่เคยใช้บริการที่พัก  (8.75)

	12. ก่อนและหลังการชมการแข่งขันฟุตบอลของสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด ท่านทำกิจกรรมใดในจังหวัดบุรีรัมย์บ้าง
	เที่ยวแหล่งท่องเที่ยว
เชิงประวัติศาสตร์  (26.83)
	รับประทานอาหารท้องถิ่น
(25.8)
	เที่ยวแหล่งท่องเที่ยว
ตามธรรมชาติ  (13.92)

	13. ท่านเคยซื้อผลิตภัณฑ์ของสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์ยูไนเต็ดหรือไม่
	เคย  (83.25)
	ไม่เคย  (16.75)
	-

	14. ท่านเคยซื้อผลิตภัณฑ์ของสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์ ยูไนเต็ดประเภทใดบ้าง
	บัตรเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลหรือเข้าร่วมกิจกรรมที่ทางสโมสรจัดขึ้น  (33.93)
	เครื่องนุ่งห่ม เช่น เสื้อ กางเกง ผ้าพันคอ หมวก ถุงมือ
(43.39)
	เครื่องประดับและของที่ระลึก เช่น สร้อย พวงกุญแจ แก้วน้ำ สติ๊กเกอร์  (12.68)

	15. งบประมาณที่ท่านใช้จ่ายต่อครั้งสำหรับการเข้าชมฟุตบอลบุรีรัมย์ยูไนเต็ด
	1,000 - 2,000 บาท
(38.00)
	น้อยกว่า 1,000 บาท
(22.75)
	2,001 - 3,000 บาท
(15.5)


จากตารางที่ 2 ข้อมูลก่อนเข้าชมการแข่งขันกีฬา โดยศึกษาข้อมูลจากเพื่อน และสื่อสังคมออนไลน์ ผ่านช่องทางการท่องเที่ยวแบบ Walk in และ Website ผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจท่องเที่ยว คือ สื่อออนไลน์ เพื่อน สื่อประชาสัมพันธ์และโฆษณา ส่วนใหญ่เป็นการเดินทางมาครั้งแรก หรือครั้งที่ 2-3 เดินทางมาชมการแข่งขันพร้อมกับเพื่อนหรือครอบครัว โดยมากันเองและใช้รถยนต์เป็นหลัก และเครื่องบินบางส่วน และเดินทางมาถึงก่อนวันแข่งขัน 1 วัน และกลับหลังวันแข่งขัน 1 วัน และส่วนใหญ่พักแรมที่รีสอร์ทหรือโรงแรมของท้องถิ่น ก่อนและหลังจากชมการแข่งขัน นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มักใช้เวลาไปเที่ยวชมแหล่งท่องเที่ยวประวัติศาสตร์ของบุรีรัมย์ และไปรับประทานอาหารแหล่งท่องเที่ยวธรรมชาติและซื้อของที่ระลึก 
นักท่องเที่ยวเชิงกีฬาฯ ส่วนใหญ่เคยซื้อผลิตภัณฑ์หรือใช้บริการของสโมสรกีฬาฟุตบอลบุรีรัมย์ยูไนเต็ด เป็นการซื้อเครื่องนุ่งห่ม ตั๋วเข้าร่วมกิจกรรมและของที่ระลึก และใช้จ่ายในการซื้อแต่ละครั้งไม่เกิน 2,000 บาท ต่อครั้ง 1,000-2,000 บาท ร้อยละ 38 น้อยกว่า 1,000 บาทร้อยละ 22.75
3.
ข้อคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอล
ตารางที่ 3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอล
	ข้อคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอล
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.
	S.D.
	ระดับ
ความคิดเห็น

	1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
	1. เป็นสโมสรฟุตบอลที่มีสนามแข่งขันตามมาตรฐานสากล
	4.35
	0.66
	มากที่สุด

	
	2. เป็นสโมสรที่มีชื่อเสียง มีผลการแข่งขันที่ดี
	4.24
	0.67
	มากที่สุด

	
	3. เป็นสโมสรที่มีรูปแบบการเล่นน่าตื่นตาตื่นใจ
	4.11
	0.64
	มาก

	
	4. มีนักฟุตบอลที่มีความสามารถและมีทักษะดี
	4.11
	0.62
	มาก

	
	5. สโมสรคู่แข่งขันในแมตซ์การแข่งขันนั้นๆ มีความน่าสนใจ
	4.05
	0.69
	มาก

	2. ด้านราคา 
	1. ราคาบัตรเข้าชมมีความเหมาะสม
	3.79
	0.69
	มาก

	
	2. ราคาบัตรเข้าชมถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับสโมสรอื่นๆ
	3.47
	0.72
	มาก

	
	3. บัตรเข้าชมการแข่งขันมีหลายระดับราคาให้เลือก
	3.71
	0.71
	มาก

	
	4. ช่องทางการชำระเงินค่าบัตรเข้าชมมีความสะดวก และหลากหลาย
	3.89
	0.71
	มาก

	3. ด้านสถานที่ 
	1. สิ่งอำนวยความสะดวกต่างๆ ภายในสนามแข่งขันมีความทันสมัย
	4.08
	0.66
	มาก

	
	2. ที่ตั้งของสนามแข่งขันสามารถเข้าถึงได้สะดวก
	4.08
	0.76
	มาก

	
	3. สนามแข่งขันมีความสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย
	4.16
	0.72
	มาก

	
	4. สนามแข่งขันสามารถรองรับผู้เข้าชมได้เพียงพอ
	4.25
	0.70
	มากที่สุด

	
	5. มีป้ายและสัญลักษณ์บอกเส้นทางที่ชัดเจน
	4.17
	0.73
	มาก

	4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
	1. การโฆษณา ประชาสัมพันธ์การแข่งขันมีความน่าสนใจ
	4.16
	0.70
	มาก

	
	2. กิจกรรมภายในบริเวณสนามแข่งขันมีความน่าสนใจ
	4.01
	0.71
	มาก

	
	3. กิจกรรมส่งเสริมการตลาดอื่นๆ เช่น การลดราคา การจับรางวัลจากบัตรเข้าชม การแลกเข้าชมสินค้าที่ระลึก มีความน่าสนใจ
	3.95
	0.71
	มาก

	
	4. การประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูล ข่าวสาร เพียงพอต่อการตัดสินใจซื้อ
	4.04
	0.70
	มาก

	5. ด้านบุคลากร 
	1. พนักงานที่เกี่ยวข้องภายในสนามแข่งขัน สามารถอำนวยความสะดวกได้เป็นอย่างดี
	3.99
	0.67
	มาก

	
	2. พนักงานที่เกี่ยวข้องภายในสนามแข่ง มีมารยาท อัธยาศัยและบุคลิกภาพที่ดีในการให้บริการ
	3.98
	0.70
	มาก

	
	3. พนักงานที่เกี่ยวข้องภายในสนามแข่งขัน มีความใส่ใจการให้บริการและแก้ไขปัญหาได้รวดเร็ว
	3.92
	0.75
	มาก

	
	4. พนักงานที่เกี่ยวข้องภายในสนามแข่งขัน มีความรู้ ความเข้าใจ สามารถให้ข้อมูลต่างๆ ได้เป็นอย่างดี
	4.01
	0.68
	มาก

	6. ด้านลักษณะ ทางกายภาพ 
	1. บรรยากาศของการแข่งขันฟุตบอลมีความน่าตื่นเต้น
	4.13
	0.67
	มาก

	
	2. บรรยากาศของการเชียร์มีความน่าตื่นเต้น
	4.11
	0.74
	มาก

	
	3. สโมสรมีบริการห้องน้ำที่เพียงพอ สะอาด และได้มาตรฐาน
	4.04
	0.74
	มาก

	
	4. สโมสรมีสถานที่จอดรถเพียงพอ สะดวก และปลอดภัย
	4.19
	0.75
	มาก

	
	5. สโมสรมีร้านขายสินค้าที่ระลึก
	4.19
	0.70
	มาก

	
	6. สโมสรมีร้านอาหารที่เพียงพอ
	4.02
	0.75
	มาก

	7. ด้านกระบวนการ 
	1. การซื้อบัตรเช้าชมมีความสะดวกสบาย
	3.97
	0.70
	มาก

	
	2. เวลาในการจัดการแข่งขันมีความเหมาะสม
	4.01
	0.68
	มาก

	
	3. มีจุดบริการศูนย์ข้อมูลข่าวสารของสโมสร
	3.94
	0.72
	มาก


จากตารางที่ 3 ข้อคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาต่อส่วนประสมทางการตลาดสำหรับการเช้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลของสโมสรบุรีรัมย์ยูไนเต็ด พบว่า นักท่องเที่ยวแสดงความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ     เข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอล ทุกหัวข้อในระดับดีมากและ    ดีที่สุดเฉพาะเรื่องผลิตภัณฑ์  สถานที่ บุคคลากร และลักษณะ      ทางกายภาพ
4.
ข้อคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาต่อความจงรักภักดีในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอล
ตารางที่ 4 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาต่อความจงรักภักดีในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอล
	ข้อคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาต่อความจงรักภักดีในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอล
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.
	S.D.
	ระดับ
ความคิดเห็น

	1. ด้านการบอกต่อเชิงบวก (Positive Word of Mouth)
	1. ท่านมีความประทับใจและยินดีที่จะบอกเล่าสิ่งดีๆ ในการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์
	4.08
	0.72
	มาก

	
	2. ท่านบอกต่อผู้อื่นๆ ให้มาเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์
	3.98
	0.75
	มาก

	
	3. ท่านแนะนำการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ ให้กับบุคคลที่ต้องการคำแนะนำจากท่าน
	3.98
	0.73
	มาก

	2. ด้านการกลับมาท่องเที่ยวซ้ำ (Revisiting)
	1. เมื่อมีฤดูกาลแข่งขันฟุตบอลอาชีพ ท่านจะเลือกเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลของสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ เป็นอันดับแรก
	3.86
	0.75
	มาก

	
	2. ท่านยินดีจะกลับมาเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ มากกว่า 1 ครั้ง 
	3.96
	0.77
	มาก

	
	3. ท่านยินดีวางแผนจะมาเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ กับเพื่อน ญาติ พี่น้อง หรือคนรู้จักอีกในครั้งต่อไป
	3.96
	0.75
	มาก

	3. ด้านการมีส่วนร่วมในการปกป้อง (Share of Wallet)
	1. ท่านจะปกป้องและให้เหตุผลโต้แย้งเมื่อผู้อื่นกล่าวสิ่งที่ไม่ถูกต้องต่อการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์
	3.75
	0.82
	มาก

	
	2. ท่านยินดีที่จะให้ข้อมูลการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ ในสิ่งที่ตนได้รับประสบการณ์ที่ดี
	3.97
	0.76
	มาก

	
	3. ท่านยินดีที่จะช่วยรักษาภาพลักษณ์ที่ดีให้กับการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์
	3.94
	0.79
	มาก

	4. ด้านความเชื่อมั่น (Trust)
	1. ท่านมีศรัทธาเชื่อมั่นกับการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์
	3.88
	0.75
	มาก

	
	2. ท่านมีการไว้วางใจต่อสินค้าและบริการภายในสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์
	3.98
	0.76
	มาก

	
	3. ท่านมีความเชื่อมั่นในจรรยาบรรณการให้บริการของพนักงานหรือเจ้าหน้าที่ของสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์
	3.99
	0.78
	มาก

	5. ด้านความ   พึงพอใจ (Satisfaction)
	1. ท่านมีความพอใจต่อความคุ้มค่ากับการใช้เงินเพื่อการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์
	4.00
	0.74
	มาก

	
	2. ท่านมีความพอใจต่อการบริการข้อมูลด้านการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์
	3.98
	0.72
	มาก

	
	3. ท่านมีความพอใจต่อสินค้าและบริการของสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์
	4.02
	0.77
	มาก


จากตารางที่ 4  ความจงรักภักดีจากข้อคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาเกี่ยวกับความจงรักภักดีในการเช้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลของสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด พบว่า นักท่องเที่ยวเชิงกีฬาฯ มีความจงรักภักดีในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด ในตัวแปรทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดยให้ความสำคัญในประเด็นของความ      พึงพอใจและความคุ้มค่าในการเข้าชม และสินค้าของที่ระลึกของสโมสร เนื่องจากมีความเชื่อมั่นและศรัทธากับการเข้าชมการแข่งขัน ตลอดจนการให้บริการของบุคลากรภายในสโมสร ทำให้นักท่องเที่ยวยินดีอย่างยิ่งที่จะบอกต่อความประทับใจ  ในการเข้าชมการแข่งขันในครั้งต่อไป
5.
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลบุคคและความต้องการและพฤติกรรมในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอล
ผู้ศึกษาได้นำข้อมูลบุคคลของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬากลุ่มนี้ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได้ต่อเดือน และภูมิลำเนาของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา        มาทดสอบความสัมพันธ์กับความต้องการและพฤติกรรมในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด  ด้วยค่าสถิติ Chi-square พบว่า ข้อมูลบุคคล มีความสัมพันธ์กับความต้องการในทิศทางเดียวกัน (ทิศทางบวก) ทุก       กลุ่มตัวแปร 
6.
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนผสมทางการตลาดและความจงรักภักดีในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอล
ผู้ศึกษาได้นำความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด มาทดสอบความสัมพันธ์กับความจงรักภักดี      ของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา โดยใช้การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบพหุคูณ (Multiple correlation analysis) และการวิเคราะห์ การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple regression analysis) พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน (7Ps) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความจงรักภักดีโดยรวม และส่งผลทำให้เกิดการบอกต่อเชิงบวก การกลับมาท่องเที่ยวซ้ำ การมีส่วนร่วมในการปกป้อง ความเชื่อมั่น และความพึงพอใจ ดังผลต่อไปนี้
6.1

การวิเคราะห์สหสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับความจงรักภักดีของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา(Multiple correlation analysis) ผลการทดสอบพบว่าปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได้ต่อเดือน และภูมิลำเนาของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา         มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมและความต้องการในการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05
ตารางที่ 5  ผลวิเคราะห์สหสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับความจงรักภักดีของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา(Multiple correlation analysis)
	
	X1
	X2
	X3
	X4
	X5
	X6
	X7
	X8
	X9
	X10
	X11
	Y

	ด้านผลิตภัณฑ์ (X1)
	1.000
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ด้านราคา (X2)
	0.359**
	1.000
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ด้านสถานที่ (X3)
	0.639**
	0.500**
	1.000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ด้านการส่งเสริมการตลาด (X4)
	0.526**
	0.481**
	0.657**
	1.000
	
	
	
	
	
	
	
	

	ด้านบุคลากร (X5)
	0.449**
	0.425**
	0.585**
	0.659**
	1.000
	
	
	
	
	
	
	

	ด้านลักษณะทางกายภาพ (X6)
	0.634**
	0.479**
	0.729**
	0.703**
	0.713**
	1.000
	
	
	
	
	
	

	ด้านกระบวนการ (X7)
	0.483**
	0.563**
	0.685**
	0.646**
	0.671**
	0.760**
	1.000
	
	
	
	
	

	การบอกต่อเชิงบวก (X8)
	0.529**
	0.424**
	0.583**
	0.521**
	0.559**
	0.638**
	0.593**
	1.000
	
	
	
	

	การกลับมาท่องเที่ยวซ้ำ (X9)
	0.455**
	0.498**
	0.551**
	0.502**
	0.513**
	0.603**
	0.599**
	0.729**
	1.000
	
	
	

	การมีส่วนร่วมในการปกป้อง (X10)
	0.452**
	0.402**
	0.433**
	0.444**
	0.434**
	0.527**
	0.515**
	0.651**
	0.671**
	1.000
	
	

	ความเชื่อมั่น (X11)

	0.497**
	0.430**
	0.516**
	0.481**
	0.438**
	0.576**
	0.562**
	0.678**
	0.694**
	0.771**
	1.000
	

	ความพึงพอใจ (Y)
	0.475**
	0.466**
	0.535**
	0.533**
	0.526**
	0.632**
	0.593**
	0.698**
	0.704**
	0.712**
	0.787**
	1.000

	ความจงรักภักดีโดยรวม
	0.549**
	0.507**
	0.596**
	0.566**
	0.563**
	0.679**
	0.652**
	0.854**
	0.866**
	0.871**
	0.899**
	0.891**


**มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01
จากตารางที่ 5 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความจงรักภักดีโดยรวมและความจงรักภักดีในทุกด้าน ได้แก่      การบอกต่อเชิงบวก การกลับมาท่องเที่ยวซ้ำ การมีส่วนร่วม   ในการปกป้อง ความเชื่อมั่น และความพึงพอใจ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01
6.2

การทดสอบความสัมพันธ์การถดถอยกับความความจงรักภักดีโดยรวม (Multiple regression analysis) ความจงรักภักดีโดยรวม
ตารางที่ 6 ผลทดสอบความสัมพันธ์การถดถอยกับความความจงรักภักดีโดยรวม (Multiple regression analysis)
	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
	ความจงรักภักดีโดยรวม
	Beta
	t
	Sig.

	
	B
	S.E.
	
	
	

	ค่าคงที่ (()
	0.11
	0.19
	
	0.61
	0.54

	1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
	0.20
	0.05
	0.17
	3.71
	0.00*

	2. ด้านราคา 
	0.16
	0.04
	0.15
	3.54
	0.00*

	3. ด้านสถานที่ 
	0.02
	0.05
	0.02
	0.40
	0.68

	4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
	0.03
	0.05
	0.02
	0.55
	0.58

	5. ด้านบุคลากร 
	0.06
	0.05
	0.06
	1.25
	0.20

	6. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
	0.26
	0.07
	0.24
	3.67
	0.00*

	7. ด้านกระบวนการ 
	0.21
	0.05
	0.21
	3.66
	0.00*

	R= 0.54, F= 67.98, Sig.= .00, AdjR2= 0.54


*มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที่ 6 พบว่า ตัวแปรที่สามารถนำไปใช้ในการทำนายความจงรักภักดีโดยรวมของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาในการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ สำหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านอื่นๆ ไม่พบความสัมพันธ์กับความจงรักภักดีโดยรวม เมื่อนำปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ นำไปใช้ในการทำนายความจงรักภักดีโดยรวมของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาในการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ ได้ค่าสัมประสิทธิ์การทำนาย (AdjR2) เท่ากับ 0.540 โดยสามารถสร้างสมการทำนาย ได้ดังนี้
ความจงรักภักดีโดยรวม = (0.20) ด้านผลิตภัณฑ์  + (0.16) ด้านราคา + (0.26) ด้านลักษณะทางกายภาพ + (0.21) ด้านกระบวนการ
ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีโดยรวมของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาในการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ สามารถอธิบายความผันผวนของตัวแปรอิสระต่อตัวแปรตามได้ร้อยละ 54.00 (AdjR2= 0.54) ซึ่งตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีโดยรวมอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ที่ระดับ .05 มี 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ โดยพบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลสูงกว่าตัวแปรอื่น คิดเป็นร้อยละ 24.60 รองลงมาคือ ด้านกระบวนการ คิดเป็นร้อยละ 21.80 ด้านผลิตภัณฑ์ คิดเป็นร้อยละ 17.40 และด้านราคา คิดเป็นร้อยละ 15.00 ตามลำดับ 
อภิปรายผล

1.
พฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยว เชิงกีฬา

จากข้อมูลของงานวิจัยพบว่า ข้อมูลบุคคลของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา มีความสัมพันธ์กับความต้องการและพฤติกรรมในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ โดย นักท่องเที่ยวเหล่านี้ส่วนใหญ่ศึกษาข้อมูลก่อนการเข้าชม เป็นการศึกษาข้อมูลจากเพื่อน   สื่อออนไลน์ และสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่สโมสรฯ เผยแพร่ โดยเฉพาะเพื่อน และสื่อออนไลน์ เป็นผู้มีส่วนสำคัญต่อการตัดสินใจเข้าชมการแข่งขันกีฬาของสโมสร นักท่องเที่ยวเหล่านี้เดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว เป็นการเดินทางมากันเอง และมากันเป็นหมู่คณะหรือครอบครัว หรือเพื่อน 2-3 คน ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ ณัฐวัฒน์ พลศรี (2556) ข้อมูลของการแข่งขันกีฬา และเดินทางมาถึงพื้นที่การแข่งขันก่อน 1 วัน และกลับภายหลังการแข่งขันเสร็จสิ้นไปแล้ว 1 วัน นักท่องเที่ยวเหล่านี้จะใช้บริการที่พักของโรงแรม รีสอร์ท ที่พักในท้องถิ่น และมักมีกิจกรรมเดินทางท่องเที่ยวต่อ ก่อนและหลังการแข่งขัน โดยไปท่องเที่ยวชมแหล่งท่องเที่ยวโบราณสถาน แหล่งท่องเที่ยวตามธรรมชาติ และไปร้านอาหารหรือร้านของที่ระลึก ซึ่งเป็นพฤติกรรมนักท่องเทียวและการท่องเที่ยวเชิงกีฬา         ที่ สอดคล้องกับการศึกษาของ บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2548) วัชระ เชียงกูล (2558) และ โศรยา หอมชื่น (2551)

2.
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความจงรักภักดี

การแสดงความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาต่อส่วนผสมทางการตลาด ในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลของสโมสรฯ พบว่านักท่องเที่ยวมีข้อคิดเห็นและพึงพอใจต่อส่วนผสมทางการตลาด ในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลทุกหัวข้อ เช่น รูปแบบการเล่นกีฬาฟุตบอลของสโมสร รูปแบบการแข่งขันและผลสำเร็จหรือชัยชนะของทีม พึงพอใจอย่างมากกับการบริการจากบุคคลากร ความสะดวกสบายในการเข้าถึงช่องทางการจำหน่ายและชำระเงิน นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจมากที่สุดกับความสวยงามและความพร้อม          ของสนามแข่ง การจัดการของสนามแข่งขันและความสะดวกสบายในการเข้าถึงการแข่งขัน เช่น การจำหน่ายตั๋ว การให้ข้อมูล การเดินทางขนส่ง และการอำนวยการต่างๆ ในระดับดีที่สุดและดีมาก ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ทำให้นักท่องเที่ยว    เชิงกีฬาเกิดความศรัทธา เชื่อมั่น และจะใช้บริการซ้ำ และยินดีที่จะบอกเล่าหรือแนะนำให้ผู้อื่นเช้าชมการแข่งขัน 
สอดคล้องกับการศึกษาเรื่องการท่องเที่ยวเชิงกีฬา และความจงรักภักดีของ รชพร จันทร์สว่าง (2545) และ วัชระ เชียงกูล (2558) ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps ที่มีผลต่อการสร้างความจงรักภักดี ในการเข้าชมการแข่งขันกีฬาฟุตบอลของสโมสรกีฬาฟุตบอลบุรีรัมย์ ยูไนเต็ดนี้ 4Ps ที่เป็นปัจจัยสร้างความจงรักภักดีสูงสุด คือปัจจัยเรื่องผลิตภัณฑ์ สถานที่ การส่งเสริมการตลาด และลักษณะทางกายภาพ และส่วนผสมทางการตลาด 3Ps ที่เหลือที่อยู่ในระดับดี ยังสามารถพัฒนาต่อยอดได้
จากผลการวิจัย พบว่านักท่องเที่ยวเชิงกีฬามีทัศนคติและความจงรักภักดีสูงมากถึงมากที่สุด จนนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาเหล่านี้ สามารถเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์ของสโมสรกีฬาฟุตบอลบุรีรัมย์ จนสามารถบอกต่อ แนะนำ และจะใช้บริการซ้ำหรือ ซื้อซ้ำได้อีก และผลการทดสอบด้วยสถิติก็เชื่อมั่นได้ว่า ข้อมูลเหล่านี้เชื่อถือได้  ซึ่งผลวิจัยนี้จึงเป็นไปตามหลักคิดเรื่อง      การสร้างทัศนคติและความจงรักภักดี

อย่างไรก็ตาม จากข้อมูลวิจัยที่พบว่า นักท่องเที่ยวเชิงกีฬาที่สนใจเข้าชมการแข่งขันกีฬาของสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์ ส่วนใหญ่เดินทางมาด้วยพาหนะของตนเอง มากันเป็นหมู่คณะ แต่ไม่พบข้อมูลว่านักท่องเที่ยวใช้การเดินทางด้วยบริษัททัวร์หรือท่องเที่ยวมากนัก แม้ว่านักท่องเที่ยวจะค้นหาข้อมูลจากเพื่อนและสื่อออนไลน์มาก่อน และอยู่ต่อเพื่อการท่องเที่ยวของตน หรือมีกิจกรรมที่ต้องการกระทำต่อ ทั้งก่อนหรือหลังการแข่งขัน แต่ไม่พบข้อมูลว่านักท่องเที่ยวเหล่านี้ต้องการการบริการท่องเที่ยวจากบริษัทนำเที่ยวมากนัก และจากข้อมูลที่พบในงานวิจัยนี้ พบว่าผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าชมการแข่งขันนี้ คือ เพื่อนและครอบครัว การเดินทางด้วยพาหนะส่วนตัว มากันเอง และมาโดยการ Walk in หากมีการเชื่อมโยงระหว่างข้อมูลและการสร้างบริการนำเที่ยว หรือโปรแกรมการท่องเที่ยวโดยกลุ่มผู้ประกอบการท่องเที่ยว      จะช่วยสร้างรายได้และความเข้มแข็งให้แก่การท่องเที่ยว      เชิงกีฬาได้มากขึ้นอีก 
ข้อเสนอแนะ

ข้อเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งต่อไป


1.
ควรศึกษาพฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยวเชิงกีฬาในการเข้าชมการแข่งขันฟุตบอลอาชีพ สโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด จังหวัดบุรีรัมย์ ว่าปัจจัยใดที่ทำให้นักท่องเที่ยวเชิงกีฬา สามารถเพิ่มจำนวนการใช้จ่ายในแต่ละครั้งที่เดินทางมาท่องเที่ยวได้อีกบ้าง

2.
ควรมีการวิจัยศึกษาเชิงคุณภาพ ในฝ่ายของสโมสรบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด และฝ่ายนักท่องเที่ยวเชิงกีฬา โดยอาจใช้การสัมภาษณ์ เพื่อศึกษาวิธีการตอบสนองความต้องการและความต้องการของนักท่องเที่ยวในด้านต่างๆ ของ        ส่วนประสมทางการตลาด
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