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บทคัดยอ 

การทองเท่ียวเชิงกีฬาไดรับความนิยมและสามารถดึงดูดใจนักทองเท่ียวท่ีมีความช่ืนชอบในกีฬาประเภทน้ันใหเดินทางทองเท่ียวเพ่ิม
มากข้ึน การเขาชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกอังกฤษเปนจุดหมายปลายทางของผูท่ีช่ืนชอบกีฬาฟุตบอล  ธุรกิจการทองเท่ียวเชิงกีฬาจึงม ี
การเติบโตกาวหนาและมีความตองการเดินทางทองเท่ียวในตางประเทศมากข้ึน การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคท่ีจะศึกษาปจจัยใดบางท่ีมี อิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ ผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะทําการศึกษาเก่ียวกับปจจัยสวน
บุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาด อันประกอบไปดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  
ปจจัยดานสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานกระบวนการใหบริการและปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ เพ่ือเปนประโยชนตอธุรกิจ
ทองเท่ียวเชิงกีฬาและผูท่ีมีสวนเก่ียวของในการนําผลวิจัยไปประยุกตใชกับกลยุทธทางการตลาด เพ่ือตอบสนองตอความตองการของนักทองเท่ียว
และแนวโนมกระบวนการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทัวร โดยกลุมตัวอยางในงานวิจัยน้ี ไดแก นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเคยซื้อแพ็คเกจทัวรชมการแขงขัน
ฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ อายุ 20 ปข้ึนไป สังเคราะหผานกรณีศึกษา 400 ตัวอยาง จากการรวบรวมและวิเคราะหขอมูลพบวา 
หลังจากการจัดกลุมปจจัยดานบุคคล พบวา อายุ ระดับการศึกษา และรายไดท่ีแตกตางกันน้ันมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทัวร
ชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ และปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในเชิงบวกตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ ไดแก ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานบุคลากร  
ปจจัยดานกระบวนการใหบริการและปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 

 
คําสําคัญ: สวนประสมทางการตลาด อิทธิพล การตัดสินใจ นักทองเท่ียวชาวไทย ฟุตบอลพรีเมียรลีก 
 
ABSTRACT 
  Sports tourism has gained significant popularity and serves as a major catalyst in attracting sports enthusiasts 
to travel more frequently.  Attending English Premier League ( EPL)  matches is a premier destination for football fans, 
leading to the continuous growth of the sports tourism industry and an increasing demand for international travel. 
 This research aims to investigate the factors influencing the decision to purchase tour packages for English 
Premier League matches in England.  The study focuses on two primary areas:  Demographic factors and the Marketing 
Mix ( 7Ps) , which comprises Product, Price, Place ( Distribution Channels) , Promotion, People, Process, and Physical 
Evidence.  The objective is to provide valuable insights for sports tourism businesses and stakeholders to apply in their 
marketing strategies, ensuring they effectively meet tourist demands and purchasing trends. 
 The sample group for this study consisted of 400 Thai tourists, aged 20 and above, who have previously 
purchased EPL tour packages.  The research findings regarding demographic factors indicate that differences in age, 
educational attainment, and income levels significantly influence the decision to purchase these tour packages. 
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Regarding the Marketing Mix ( 7Ps) , the factors found to have a positive influence on the purchasing decision include 
Place (Distribution Channels), People, Process, and Physical Evidence. 
 
Keywords: Marketing Mix, Affecting, Decision-Making, Thai Tourist Premier League Football 
 
บทนํา 

ในปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเท่ียวเชิงกีฬา (Sport Tourism) ไดรับความนิยมอยางแพรหลาย โดยเฉพาะการเขาชมการแขงขัน
ฟุตบอลพรีเมียรลีกอังกฤษ ซึ่งถือเปนจุดหมายปลายทางอันดับตนๆ ของแฟนบอลท่ัวโลก สอดคลองกับรายงานของ Football Benchmark 
(2022) ท่ีระบุวาพรีเมียรลีกเปนลีกฟุตบอลท่ีมีมูลคาทางการตลาดและรายไดสูงสุดในป พ.ศ. 2565 อยางไรก็ตาม แมจะมีความตองการเดิน
ทางเขาชมการแขงขันในสนามจริงเพ่ิมมากข้ึน แตผูบริโภคยังคงเผชิญกับอุปสรรคและความซับซอนในการจัดการเดินทางดวยตนเอง ไมวาจะ
เปนความเสี่ยงดานราคาบัตรเขาชมหรือความแนนอนในการไดรับสิทธิเขาสนาม รายการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกมีการแขงขันสูงท่ีสุดและ
สรางรายไดมหาศาล Football Benchmark (2022) นักทองเท่ียวมีความตองการเดินทางทองเท่ียวในตางประเทศมากข้ึน รูปแบบการ
ทองเท่ียวเชิงกีฬา (Sport Tourism) ไดรับความนิยมและสามารถดึงดูดใจนักทองเท่ียวท่ีมีความช่ืนชอบในกีฬาประเภทน้ันใหเดินทาง
ทองเท่ียวเพ่ิมมากข้ึน การเขาชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลกีอังกฤษเปนจุดหมายปลายทางของผูท่ีช่ืนชอบกีฬาฟุตบอล การแขงขันฟุตบอล
พรีเมียรลีกอังกฤษเปดจําหนายบัตรเขาชมสําหรับผูท่ีสนใจเขาชมท่ีสนามฟุตบอลในทุกฤดูกาลการแขงขันฟุตบอลท่ีมีมาตรฐานสากล  
แตการซื้อบัตรเขาชมดวยตนเองน้ันมีความซับซอนและมีความเสี่ยงไมวาจะเปนดานราคาหรือความแนนอนในการไดรับบัตร ซึ่งเปนอุปสรรค
สําคัญท่ีสงผลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ประสบการณความสนุกและบรรยากาศท่ีไดรับจากการชมการแขงขันของสโมสรฟุตบอล
ท่ีช่ืนชอบในสนามฟุตบอลกับแฟนฟุตบอลสโมสรท่ีเขามารวมชมการแขงขันเปนปจจัยสําคัญ ท่ีทําใหธุรกิจนําเท่ียวในประเทศไทยจัดรายการ
เขาชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกเปนแพ็คเกจทัวรดึงดูดใหนักทองเท่ียวเลือกเดินทางไปตางประเทศ เพ่ือทองเท่ียวรวมชมการแขงขันกีฬา  
ซึ่งนักทองเท่ียวชาวไทยนิยมเลือกใชบริการของธุรกิจนําเท่ียวมากกวาการเดินทางไปชมการแขงขันฟุตบอลดวยตนเอง เน่ืองจากแพ็คเกจทัวร
เปนตัวเลือกท่ีชวยลดความเสี่ยงและความซับซอนในการจัดการเดินทางสําหรับกลุม Niche Market น้ีไดเปนอยางดี เพราะขอเสนอแผนการ
เดินทางมีความนาสนใจ สะดวกสบายและไดรับบริการคุมคา ขอมูลการเลือกซื้อทัวรชมฟุตบอลในทวีปยุโรปของบริษัทเรียลแฟนทราเวล
แอนดสปอรต จํากัด พรไพลิน จุลพันธ (2560) กลาววา นักทองเท่ียวชาวไทย รอยละ 80-90 เลือกเขาชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีก
อังกฤษเปดฤดูกาล ค.ศ.2022/2023 ซึ่งโปรแกรมการแขงขันท่ีนักทองเท่ียวชาวไทยใหความสนใจคือ 6 สโมสรฟุตบอลท่ีมีช่ือเสียง ไดแก  
ลิเวอรพูล, อารเซนอล, แมนเชสเตอรซิตี้, แมนเชสเตอร ยูไนเต็ด, ทอตนัม ฮอตสเปอร, และเชลซ ีเมื่อจัดอันดับนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีซื้อทัวร
ชมฟุตบอลพรีเมียรลีกอังกฤษวาเปนแฟนสโมสรฟุตบอลไหนมากท่ีสุด ปรากฏวาสโมสรฟุตบอลลิเวอรพูลและแมนเชสเตอรยูไนเต็ดมีสัดสวน
สูงท่ีสุดและใกลเคียงกันคือ รอยละ 35 รองลงมาคือเชลซี รอยละ 20 และอารเซนอล รอยละ 10  
   จากเหตุผลดังกลาวขางตน ผูวิจัยไดเห็นถึงความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียร
ลีกท่ีประเทศอังกฤษของนักทองเท่ียวชาวไทย จึงไดเลือกทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
แพ็กเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษของนักทองเท่ียวชาวไทย โดยการศึกษาครั้งน้ี หนวยงานภาครัฐและเอกชน
สามารถนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธการดําเนินงานได อาทิ กรมการทองเท่ียวนําผลการศึกษาไปเปนขอมูลท่ีเปนประโยชนแก
นักทองเท่ียว สําหรับภาคเอกชนผูประกอบการธุรกิจทองเท่ียว นําไปใชประโยชนในการปรับปรุงพัฒนาแผนการตลาดและการเตรียมรายการ
นําเท่ียวรวมถึงสิ่งอํานวยความสะดวกแกนักทองเท่ียวใหเกิดความประทับใจ รวมถึงการพัฒนาธุรกิจในอนาคตอยางมีประสิทธิภาพ 
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กรอบแนวคิดและทฤษฎ ี
 การวิจัยครั้งน้ีศึกษาในเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแพ็กเกจทัวรชมการแขงขัน
ฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษของนักทองเท่ียวชาวไทย โดยศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของนํามาสรางเปนกรอบ
แนวคิดในการวิจัยไดดังน้ี 
 
            ตัวแปรอิสระ               ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอล

พรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษของนักทองเท่ียวชาวไทย  
 2. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล ท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ
ของนักทองเท่ียวชาวไทย 
 3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศ
อังกฤษของนักทองเท่ียวชาวไทย 
 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลตามข้ันตอนตอไปน้ี  
ข้ันท่ี 1 ผูวิจัยเริ่มตนดวยการขอความรวมมือจากกลุมเปาหมาย โดยมีการช้ีแจงวัตถุประสงคของการวิจัยอยางละเอียด รวมถึงเนนย้ํา

เรื่องการคุมครองสิทธิสวนบุคคลและความลับของผูตอบแบบสอบถามตามหลักจริยธรรมการวิจัย พรอมท้ังอธิบายวิธีการตอบแบบสอบถาม
เพ่ือใหเกิดความเขาใจท่ีถูกตอง 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7P’s) 

ตามทฤษฎีของ Philip Kotler 

1. ดานผลติภณัฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ดานสงเสริมการตลาด 

5. ดานบุคลากร 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 

7. ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

ปจจัยสวนบุคคล  

1. เพศ 

2. อายุ  

3. อาชีพ 

4. ระดับการศึกษา 

5. รายได 

การะบวนการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทัวร

ชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ี

ประเทศอังกฤษของนักทองเท่ียวชาว

ไทย ประกอบดวยปจจัย 4 ดาน ไดแก 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ ดาน

บุคลากร ดานชองทางการจัดจําหนาย 

และดานกระบวนการ 
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ข้ันท่ี 2 ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลเชิงปริมาณผานแบบสอบถามออนไลน (Google Forms) โดยการเผยแพรลิงก
แบบสอบถามไปยังเครือขายสังคมออนไลนท่ีระบุไว ไดแก Facebook, Instagram และ Line  

ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งน้ี คือ นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเคยเดินทางไปชมฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ สําหรับกลุมตัวอยางท่ี
ใชในการวิจัย ผูวิจัยไดกําหนดเกณฑการคัดเลือก (Inclusion Criteria) คือ นักทองเท่ียวชาวไทยอายุ 20 ปข้ึนไป ท่ีมีประสบการณเคยซื้อแพ็กเกจ
ทัวรชมฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษจริงเทาน้ัน โดยผูวิจัยไดดําเนินการเพ่ือใหไดกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะดังกลาวผานข้ันตอน ดังน้ี 

1. การคัดกรองกลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดออกแบบแบบสอบถามเพ่ือยืนยันประสบการณการซื้อทัวรและเดินทางจริง หากผูตอบไมมี
ประสบการณตรงตามท่ีระบุ ระบบจะสิ้นสุดการทําแบบสอบถามทันที  

2. วิธีการสุมตัวอยาง เน่ืองจากประชากรกลุมน้ีเปนกลุมเฉพาะ (Specific Group) ผูวิจัยจึงใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) รวมกับการสุมแบบบอกตอ (Snowball Sampling) โดยเริ่มจากการแจกแบบสอบถามในคอมมูนิตี้(Community 
Mall) แฟนคลับฟุตบอล เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด (จากสูตรคํานวณของ Taro Yamane) ท่ีมีคุณภาพและตรงตามวัตถุประสงค
ของการวิจัยอยางแทจริง 

ข้ันท่ี 3 ผู วิจัยทําการรวบรวมขอมูลท่ีไดรับท้ังหมดเขาสูกระบวนการตรวจสอบความสมบูรณ (Data Cleaning) เพ่ือคัดเลือก
แบบสอบถามท่ีมีการตอบครบถวนและถูกตองตามเง่ือนไข จนกระท่ังไดจํานวนกลุมตัวอยางท่ีสมบูรณครบ 400 ชุด ตามท่ีไดกําหนดไวในแผนการ
วิจัย กอนจะนําขอมูลท้ังหมดไปดําเนินการวิเคราะหผลทางสถิติในลําดับตอไป ผูวิจัยไดดําเนินการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือโดยหาคาดัชนี
ความสอดคลอง (IOC) จากผูทรงคุณวุฒิ 3 ทาน ซึ่งผลการตรวจสอบมีคาตั้งแต 0.50 ข้ึนไปในทุกขอคําถาม และไดนําไปทดลองใช (Try-out) 
 กับกลุมเปาหมาย 30 คน เพ่ือวิเคราะหคาความเช่ือถือได โดยพบคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ไม
นอยกวา 0.70 ซึ่งเปนไปตามเกณฑมาตรฐานท่ียอมรับได 

 
ผลการวิจัย  
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามใชการพรรณณาขอมูลเพ่ืออธิบายขอมูลของผูตอบ
แบบสอบถามโดยวิธีการหาคาความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 
  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญเปนเพศชาย จาํนวน 289 คน คิดเปนรอยละ 72.20 เพศหญิง จํานวน 48 
คน คิดเปนรอยละ 12.00 และเพศอ่ืนๆ จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.80 
  อายุ สวนใหญอยูในชวงอายุ 31 – 40 ปจํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.80 รองลงมาอายุ 21–30 ป จํานวน 149 คน คิดเปน
รอยละ 37.2 อายุ 41 – 50 ป จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ13.5 และอายุมากกวา 50 ปข้ึนไป จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.50  
  อาชีพ สวนใหญทําธุรกิจสวนตัว จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.20 รองลงมาเปนพนักงานเอกชน จํานวน 108 คน คิดเปน
รอยละ 27.00 ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.80 และนักศึกษา จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.00  
  ระดับการศึกษา สวนใหญปริญญาตรี จํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 53.00 รองลงมาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 112 คน 
คิดเปนรอยละ 28.00 และต่าํกวาปริญญาตรี จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.00 
  รายไดเฉลี่ยตอเดือน สวนใหญ 10,001 – 15,000 บาท จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.00 รองลงมา 15,001 – 20,000 
บาท จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.80 มากกวา 25,001 บาท จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50  20,001 – 25,000 บาท  
จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.20 และต่ํากวา 10,000 บาท จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.50  

สวนท่ี 2 การวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

การซ้ือแพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ ดวยการวิเคราะหหาคาเฉลี่ย (𝑥𝑥𝑥) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) 
  ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps) พบวากลุมตัวอยางให
ความสําคัญในระดับมากทุกดาน โดยมีรายละเอียดจําแนกตามรายดานดังน้ี 

  กลุมตัวอยาง ในดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญกับช่ือเสียงและภาพลักษณท่ีดีของบริษัททัวรเปนอันดับแรก (𝑥𝑥𝑥 = 4.34) รองลงมา
คือคุณภาพของการใหบริการดานอาหารจากรานท่ีมีช่ือเสียง และการจัดกิจกรรมสันทนาการตลอดการเดนิทางตามลําดับ ในขณะท่ีดานราคา 
พบวาประเด็นท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญสูงสุดคือ ความสามารถในการออกแบบราคาแพ็คเกจไดตามงบประมาณของลูกคา  

(𝑥𝑥𝑥 = 4.31) และความหลากหลายของระดบัราคาท่ีมีใหเลือกพิจารณา ในสวนของดานชองทางการจัดจําหนาย กลุมตัวอยางเนนความสะดวก
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ในการสั่งจองผานชองทางออนไลนไดตลอด 24 ช่ัวโมงเปนสําคัญ (𝑥𝑥𝑥 = 4.42) ควบคูไปกับระบบการจองท่ีมีประสิทธิภาพและตอบกลับขอมลู
อยางรวดเร็ว สําหรับดานการสงเสริมการตลาด พบวาการสะสมคะแนนเพ่ือแลกสินคาท่ีระลึกจากสโมสรฟุตบอลตาง ๆ เปนปจจัยดึงดูดใจ

สูงสุด (𝑥𝑥𝑥 = 4.43) รองลงมาคือการลุนรับรางวัลพิเศษจากการซื้อแพ็คเกจทัวร สําหรับปจจัยดานการบริการ ดานบุคลากร กลุมตัวอยางให

ความเช่ือมั่นตอเจาหนาท่ีท่ีมีความรู ความสามารถ และมีช่ือเสียงเปนท่ีรูจักมากท่ีสุด (𝑥𝑥𝑥 = 4.40) รวมท้ังทักษะการสื่อสารภาษาตางประเทศ

ท่ีมีประสิทธิภาพ ขณะท่ีดานกระบวนการ เนนความสําคัญไปท่ีการประเมินผลความพึงพอใจเพ่ือนําไปพัฒนาบริการ (𝑥𝑥𝑥 = 4.39) และ
กระบวนการตรวจสอบเอกสารกอนการเดินทางอยางเปนระบบเพ่ือลดขอผิดพลาด สุดทายคือดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ กลุมตัวอยาง

ใหความสําคัญสูงสุดกับมาตรฐานความปลอดภัยระหวางการเดินทางและรับชมการแขงขัน (𝑥𝑥𝑥 = 4.39) รวมถึงความพรอมของสิ่งอํานวย
ความสะดวกพ้ืนฐาน เชน บริการอินเทอรเน็ตไรสาย (Wi-Fi) ตลอดการเดินทางเปนตน 

สวนท่ี 3 การวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยในการซ้ือแพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีก

ท่ีประเทศอังกฤษดวยการวิเคราะหหาคาเฉลี่ย (𝑥𝑥𝑥) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
ผลการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ พบวาในภาพรวม

กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด (𝑥𝑥𝑥 =4.40) เมื่อพิจารณาเปนรายขอตามลําดับข้ันตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อ พบประเด็น
ท่ีนาสนใจดังน้ี  

ในข้ันตอนของความพึงพอใจและพฤติกรรมหลังการซื้อ กลุมตัวอยางใหความสําคัญสูงสุดในเรื่องการแนะนําบอกตอ โดยระบุวาจะ

แนะนําใหผูอ่ืนเลือกซื้อแพ็คเกจทัวรตามหากมีความพึงพอใจในการใชบริการ (𝑥𝑥𝑥 = 4.50) สําหรับข้ันตอนกอนกระบวนการตัดสินใจซื้อ  
กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการเปรียบเทียบขอมูลอยางละเอียด ท้ังในดานราคา คาใชจาย มาตรฐานการบริการ รวมถึงสิทธิพิเศษและสวนลด

ตางๆ (𝑥𝑥𝑥 = 4.45) 
นอกจากน้ี ในดานการแสวงหาขอมูล กลุมตัวอยางมีการสืบคนและสอบถามรายละเอียดเก่ียวกับแพ็คเกจจากแหลงขอมูลท่ี

หลากหลาย ท้ังจากสื่ออินเทอรเน็ต โฆษณา พนักงาน ตลอดจนบุคคลใกลชิด (𝑥𝑥𝑥 =4.42) สอดคลองกับการรับรูขอมูลขาวสารจาก 

การประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ (𝑥𝑥𝑥 =4.33) และในทายท่ีสุด ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคือความเช่ือมั่นในระบบการจัดการท่ีมี

ความเหมาะสมและมีรูปแบบแพ็คเกจการชมฟุตบอลท่ีหลากหลายใหเลือกตามความตองการ (𝑥𝑥𝑥 =4.32) 
 

  สวนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาว
ไทยในการซ้ือแพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ ดวยการวิเคราะห (Independent Samples T-test และ 
One-way ANOVA) 

จากการทดสอบความแตกตางสามารถอภิปรายผลตามปจจัยท่ีมีนัยสําคัญไดดังน้ี 
  1) ดานเพศ พบวาเพศท่ีแตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เมื่อ

ทดสอบรายคูพบวา เพศชาย (𝑥𝑥𝑥 =4.48) มีคาเฉลี่ยสูงกวาเพศหญิงและเพศอ่ืนๆ อยางนัยสําคัญ สะทอนถึงความสนใจและความกระตือรือรน
ในการแสวงหาขอมูลและตัดสินใจซื้อท่ีเขมขนกวากลุมอ่ืน 
  2) ดานอายุ อายุท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน โดยเฉพาะกลุมท่ีมี อายุมากกวา 50 ปข้ึนไป 

(𝑥𝑥𝑥 =4.66) มีระดับกระบวนการตัดสินใจสูงกวากลุมชวงอายุอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญ (p < .05) ซึ่งอาจสอดคลองกับวุฒิภาวะและความพรอม
ทางดานเวลาและทรัพยากรท่ีสงผลตอการพิจารณาเลือกซื้ออยางละเอียด 

  3) ดานระดับการศึกษา ผลการวิจัยพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญ โดยกลุมท่ีสําเร็จการศึกษา สูงกวาปริญญาตรี (𝑥𝑥𝑥 =4.52) มีคาเฉลี่ย
สูงกวากลุมปริญญาตรีอยางชัดเจน ท้ังน้ีกลุมท่ีมีการศึกษาสูงมักสัมพันธกับทักษะการสืบคนขอมูลเชิงลึกและการเปรียบเทียบความคุมคาและ 
ความนาเช่ือถือของบริการท่ีซับซอนกวา 
  4) ดานอาชีพและรายได ผลการศึกษาพบวาอาชีพและรายไดท่ีแตกตางกัน ไมสงผล ตอกระบวนการตัดสินใจซื้ออยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ (p > .05) แสดงใหเห็นวาข้ันตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทัวรชมฟุตบอลพรีเมียรลีกของนักทองเท่ียวชาวไทยมีมาตรฐาน
หรือรูปแบบท่ีคลายคลึงกันโดยไมข้ึนอยูกับฐานรายอาชีพหรือระดับรายได 
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สวนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยในการซ้ือแพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ (Multiple 
Regression) 
  5.1 การตรวจสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยในการซ้ือ
แพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ 
 
ตารางท่ี 1  
ผลการตรวจสอบความเหมาะสมปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมอิีทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยในการซื้อ
แพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมยีรลีก 
 

ลําดับ แบบจําลอง B t 
Collinearity Statistic 
Tolerance VIF 

Model 1 คาคงท่ี 2.128 11.616 - - 
 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 0.521 12.482 1.000 1.000 
Model 2 คาคงท่ี 1.454 7.481 - - 
 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 0.347 7.618 0.738 1.365 
 ดานบุคลากร 0.333 7.441 0.738 1.356 
Model 3 คาคงท่ี 1.006 4.628 - - 
 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 0.320 7.104 0.723 1.383 
 ดานบุคลากร 1.266 5.736 0.655 1.527 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.196 4.261 0.788 1.268 
Model 4 คาคงท่ี 0.962 4.440 - - 
 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 0.272 5.544 0.604 1.656 
 ดานบุคลากร 0.233 4.829 0.601 1.664 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.157 3.237 0.702 1.425 
 ดานกระบวนการ 0.132 2.437 0.492 2.033 

 
จากตารางท่ี 1 ผลการตรวจสอบความสัมพันธปจจัยทุกปจจัยของแบบจําลองท่ี 1 ถึงแบบจําลองท่ี 4 พบวา คา VIF (Variance 

Inflation Factor) ท่ีสูงสุด เทากับ 2.033 ซึ่งมีคาไมเกิน 5 คา Tolerance ท่ีมีคานอยท่ีสุด เทากับ 0.492 ซึ่งไมต่ํากวา 0.2 และคา Eigen 
Value ท่ีสูงสุด เทากับ 4.968 ซึ่งมีคาไมเกิน 10.0 แสดงใหเห็นวาตัวแปรอิสระท่ีทําการวิเคราะหในแบบจําลองไมมีความสัมพันธกัน  
ซึ่งไมกอใหเกิดความสัมพันธเชิงพหุระหวางปจจัย (Multicollinearity) ขอมูลจึงมีความเหมาะสมในการใชการวิเคราะหถดถอยพหุคูณแบบ
ข้ันตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis)  
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 5.2 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยในการซ้ือ
แพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ 
 
ตารางท่ี 2   
การวิเคราะหตัวแบบท่ีเหมาะสมของ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยใน 
การซื้อแพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีกท่ีประเทศอังกฤษ 
 

กระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยใน 
การซ้ือแพ็คเกจทัวรชมการแขงขนัฟุตบอลพรีเมียรลีก 

ทีประเทศอังกฤษ 
Model 1 Model 2 Model 3 Model 4 

คาคงท่ี 2.168 1.454 1.006 0.962 
ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 0.521 0.347 0.320 0.272 

ดานบุคลากร - 0.333 1.266 0.233 
ดานชองทางการจัดจําหนาย - - 0.196 0.157 

ดานกระบวนการ - - - 0.132 
R2 0.281 0.369 0.397 0.406 

Adj. R2 0.280 0.366 0.392 0.400 
S.E. 0.466 0.437 0.428 0.425 
F 155.798 116.224 81.885 67.462 

P-value of F 0.001* 0.001* 0.001* 0.001* 
* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 2 ผูวิจัยทําการวิเคราะหหาอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
แพ็คเกจทัวรชมการแขงขันฟุตบอลพรีเมียรลีก โดยใชการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณแบบข้ันตอน (Stepwise Multiple Regression 
Analysis) ผลการวิเคราะหแสดงใหเห็นวามีตัวแปรอิสระจํานวน 4 ดาน ท่ีเขาสูแบบจําลองพยากรณอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
โดยมีลําดับข้ันตอนดังน้ี 

จากการวิเคราะหใน แบบจําลองท่ี 1 พบวาปจจัยดานสภาพแวดลอมทางกายภาพเปนตัวแปรแรกท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสูงสุด โดยมีอํานาจในการพยากรณรอยละ 28.1 (R2 = .281) เมื่อนําตัวแปรดานบุคลากร ดานชองทางการจัดจําหนาย  
และดานกระบวนการ เขาสูแบบจําลองตามลําดับใน แบบจําลองท่ี 2 ถึง 4 พบวาอํานาจในการอธิบายความแปรปรวนของกระบวน 
การตัดสินใจซื้อเพ่ิมข้ึนอยางตอเน่ือง 

ใน แบบจําลองสุดทาย (Final Model) ซึ่งประกอบดวยปจจัย 4 ดาน ไดแก ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ ดานบุคลากร  
ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานกระบวนการ พบวามีคาสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจพหุคูณ (R2) เทากับ .406 หมายความวาปจจัยท้ัง 4 
ดานน้ี สามารถรวมกันอธิบายความแปรปรวนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของนักทองเท่ียวชาวไทยไดรอยละ 40.6 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 โดยมีความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ (S.E.est) เทากับ ± 0.425 

จากผลการวิเคราะหดังกลาว สามารถเขียนเปนสมการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนดิบ (Unstandardized Score) ของแบบจําลอง
ท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดไดดังน้ี 

YDecision = 0.962 + 0.272(XPhysical) + 0.233(XPeople) + 0.157(XPlace) + 0.132(XProcess) 
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สรุปผลการวิจัย 
  จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ทุกดานมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซื้อแพ็กเกจทัวรชม
ฟุตบอลพรีเมียรลีกของกลุมตัวอยางในระดับมากท่ีสุด โดยเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือดานผลิตภัณฑและ 
ดานราคา ซึ่งสะทอนใหเห็นวาผูบริโภคใหความสําคัญกับรายละเอียดของโปรแกรมทัวรและการตั้งราคาท่ีสมเหตุสมผลเปนลําดับแรก 
สามารถสรุปประเด็นสําคัญไดดังน้ี 
  1) ลักษณะทางประชากรศาสตร ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย ชวงอายุ 31-40 ป ประกอบธุรกิจสวนตัว  
สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,001–15,000 บาท 
  2) ระดับความคิดเห็น กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) และกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยประเด็นท่ีโดดเดนท่ีสุดคือ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ โดยเฉพาะความเช่ือมั่นในมาตรฐาน 
ความปลอดภัยระหวางการเดินทางและการรับชมการแขงขัน 
  3) ผลการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานเพศ อายุ และระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้ออยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
  4) อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาด ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณพบวา ปจจัย 7Ps สามารถรวมกันพยากรณ
กระบวนการตัดสินใจซื้อไดรอยละ 40.6 (R2 = 0.406) โดยปจจัยท่ีมีอิทธิพลอยางมีนัยสําคัญ ไดแก ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 
ดานกระบวนการ ดานบุคลากร และดานชองทางการจัดจําหนาย  
 
การอภิปรายผล 

จากขอคนพบขางตน ผูวิจัยมีประเด็นสําคญัท่ีนํามาอภิปรายผลไดดังน้ี 
1) อิทธิพลของลักษณะทางประชากรศาสตรตอการตัดสินใจ ผลการศึกษาท่ีพบวา เพศ อายุ และระดับการศึกษา สงผลตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทัวร สอดคลองกับงานวิจัยของ พัชรนันท นิธิพรพิมนต (2567) และ กนกวรรณ คงธนาคมธัญกิจ (2563)  
ท่ีระบุวาความแตกตางทางชีวสังคมนําไปสูพฤติกรรมการบริโภคท่ีตางกัน โดยเฉพาะในกลุมท่ีมีระดับการศึกษาสูงมักแสวงหาประสบการณ
เชิงลึก (Unique Experience) เชน การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมหรือ Workshop ขณะท่ีกลุมอายุนอยจะใหความสําคัญกับกิจกรรมท่ีเนน
ความสนุกสนานและการสื่อสารผานอินฟลูเอนเซอร (Influencer) ซึ่งช้ีใหเห็นวาผูประกอบการทัวรฟุตบอลจําเปนตองใชนโยบาย การแบง
สวนตลาด (Market Segmentation) เพ่ือออกแบบโปรแกรมท่ีตอบโจทยความตองการเฉพาะบุคคล (Personalization) เชน กิจกรรมเยี่ยม
ชมแฟช่ันสําหรับสุภาพสตรี หรือกิจกรรมถายภาพสนามฟุตบอลสําหรับกลุมท่ีชอบคอนเทนตออนไลนเปนตน  
  2) อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ปจจัย 7Ps มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อถึงรอยละ 40.6 สอดคลอง
กับแนวคิดของ Kotler (2000) ท่ีวาสวนประสมทางการตลาดคือเครื่องมือสําคัญในการบรรลุวัตถุประสงคในตลาดเปาหมาย โดยในประเด็น
ดานผลิตภัณฑ (Product) ผลการวิจัยช้ีใหเห็นวามีความสําคัญอยางยิ่ง เน่ืองจากนักทองเท่ียวตองการความมั่นใจในบริการท่ีไดรับ 
ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Kotler ท่ีกลาววาผลิตภัณฑตองสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได 
โดยเฉพาะความสะดวกในการจัดหาบัตรเขาชมฟุตบอลซึ่งเปนหัวใจหลักของแพ็กเกจ นอกจากน้ี ในดานราคา (Price) พบวามีอิทธิพลตอ 
การตัดสินใจในระดับสูง ซึ่งผลการศึกษาน้ีมีความสอดคลองกับงานวิจัยในอดีตท่ีระบุวา ราคาเปนปจจัยท่ีผูบริโภคใชพิจารณาเปรียบเทียบ
ความคุมคากอนเลือกรับบริการ แสดงใหเห็นวาหากผูประกอบการสามารถนําเสนอราคาท่ีแขงขันไดในตลาดและคุมคากับประสบการณ 
ท่ีไดรับ จะชวยเพ่ิมโอกาสในกระบวนการตัดสินใจซื้อของนักทองเท่ียวกลุมน้ีไดมากข้ึน สําหรับขอคนพบท่ีนาสนใจเพ่ิมเติมคือ  
ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) มีนํ้าหนักอิทธิพลสูงท่ีสุด ซึ่งสะทอนวาในธุรกิจทองเท่ียวเชิงกีฬา (Sports Tourism) 
ท่ีมีความเสี่ยงหรือความแออัดในสนามแขงขัน ความรูสึกมั่นคงปลอดภัย และภาพลักษณความเปนมอือาชีพของบริษัท คือปจจัยตัดสินใจหลกั 
อีกท้ังการท่ี ดานบุคลากร (People) และดานกระบวนการ (Process) มีอิทธิพลอยางมีนัยสําคัญ ยืนยันวาธุรกิจบริการจําเปนตองสราง 
ความแตกตาง (Differentiation) ผานคุณภาพการใหบริการท่ีราบรื่น (Seamless Service) ตั้งแตข้ันตอนการจองจนถึงการสงตัวกลับ 
ซึ่งหลักการ 7Ps น้ีชวยใหมองเห็นภาพรวมของการจัดการการตลาดแบบองครวม (Holistic Marketing) ท่ีมากกวาเพียงแคตัวผลิตภัณฑหรือ
ราคาเทาน้ัน 
  นอกจากน้ี การท่ีดานบุคลากร (People) และ ดานกระบวนการ (Process) มีอิทธิพลอยางมีนัยสําคัญ ยืนยันวาธุรกิจบริการ
จําเปนตองสรางความแตกตาง (Differentiation) ผานคุณภาพการใหบริการท่ีราบรื่น (Seamless Service) ตั้งแตข้ันตอนการจองจนถึง 
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การสงตัวกลับ ซึ่งหลักการ 7Ps น้ีชวยใหมองเห็นภาพรวมของการจัดการการตลาดแบบองครวม (Holistic Marketing) ท่ีมากกวาเพียงแคตัว
ผลิตภัณฑหรือราคาเทาน้ัน 
  3) พฤติกรรมการบอกตอและความพึงพอใจ ผลการศึกษาพบวานักทองเท่ียวพรอมท่ีจะแนะนําตอหากไดรับประสบการณท่ี 
พึงพอใจ สิ่งน้ีเนนย้ําความสําคัญของกลยุทธการบริการระดับพรีเมียม โดยเฉพาะการสื่อสารความคุมคา (Value for Money) และการสราง
ความสัมพันธท่ีแนนแฟน (Relationship Marketing) ผานบุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญ ซึ่งจะเปลี่ยนจากนักทองเท่ียวท่ัวไปใหกลายเปน
ผูสนับสนุนแบรนด (Brand Advocate) ในระยะยาว 
 
ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใชงาน 
1) การพัฒนาลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) จากการท่ีนักทองเท่ียวใหความสําคัญกับภาพลักษณและสภาพแวดลอม

ท่ีจับตองไดอยางมาก ผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญกับการบริหารจัดการองคประกอบทางกายภาพในทุกมิติ โดยเริ่มจากการคัดสรร
ตําแหนงท่ีน่ังชมการแขงขันท่ีมีทัศนียภาพและบรรยากาศท่ีดีเยี่ยม ตลอดจนการจัดการสถานท่ีใหมีความสวยงาม โดดเดน และสะอาด
ปลอดภัยตามมาตรฐานสากล นอกจากน้ี การบูรณาการเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาอํานวยความสะดวกในพ้ืนท่ีใหบริการ จะเปนปจจัยสําคัญท่ี
ชวยสรางความมั่นใจและดึงดูดความสนใจของนักทองเท่ียวไดอยางมีประสิทธิภาพ 

2) การพัฒนากระบวนการ (Process) หัวใจสําคัญของการสรางความพึงพอใจคือการพัฒนากระบวนการใหบริการท่ีรวดเร็วและ 
มีประสิทธิภาพ โดยมุงเนนการลดข้ันตอนท่ีซ้ําซอนเพ่ือประหยัดเวลาใหกับนักทองเท่ียวในทุกจุดสัมผัสบริการ ตั้งแตข้ันตอนการจองจนถึง 
การสิ้นสุดการเดินทาง ผูประกอบการตองออกแบบระบบการใหบริการท่ีเนนความสะดวกสบายสงูสุด และมีแผนรองรับในการแกไขปญหา
เฉพาะหนาอยางเปนระบบและรวดเร็ว เพ่ือใหมั่นใจวานักทองเท่ียวจะไดรับประสบการณท่ีราบรื่นและไรรอยตอตลอดการเดินทาง 

3) บุคลากร (People) การสรางสรรคและพัฒนาการบริการใหเกิดมูลคาสูงเปนสิ่งสําคัญในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวและ 
การบริการ การบริการมูลคาสูงเปนหัวใจสําคัญของการสรางความสําเร็จและการเติบโตอยางยั่งยืนใหกับธุรกิจบริการ การมุงมั่นพัฒนา
คุณภาพการบริการอยางตอเน่ืองจะชวยสรางความพึงพอใจสูงสุดใหลูกคา ดวยการนําเสนอการใหบริการดวยบุคลากรแบบบัตเลอร(Butler)  
ในแพ็คเกจทัวรทองเท่ียวชมการแขงขันกีฬาฟุตบอลในตางประเทศ งานบัตเลอร(Butler) ไมใชเพียงผูดูแลใหการชมการแขงขันฟุตบอลแบบ 
นักทองเท่ียว VIP ราบรื่นเรียบรอยเทาน้ัน แตยังมีบทบาทสําคัญอ่ืนๆในการสรางความประทับใจใหแกนักทองเท่ียว ไมวาจะเปนการดูแลแบบ
ใกลชิดใหบริการตามท่ีนักทองเท่ียวตองการเปนสไตลลิสต(Stylist) ท่ีชวยดูแลการแตงกายของนักทองเท่ียวเมื่อตองออกไปทองเท่ียวใน
สถานท่ีตางๆ เปนท่ีปรึกษาดานการเลือกซื้อสินคาหรือรับประทานอาหาร  

 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยในอนาคต 
1) ในการทําวิจัยครั้งตอไป ควรทําการศึกษาฟุตบอลสโมสรอ่ืนๆในแตละทวีปซึ่งมีฟุตบอลท่ีไดรับความนิยมของโลกอีกหลาย 

การแขงขัน อีกท้ังลีกท่ีไดรับความนิยม อาทิ ลีกเอิง ประเทศฝรั่งเศส ลาลีกา ประเทศสเปน และอ่ืนๆ  ซึ่งบรรยากาศการเขาชม 
ความสนุกสนาน ซึ่งเสนหท่ีดึงดูดใจนักทองเท่ียวคือ ความตื่นเตนของการแขงขันและความเพลิดเพลินจากการชมการแขงขันของสโมสร 
ความสวยงามของประเทศน้ันๆ มีความแตกตางกัน จะทําใหผลการวิจัยความตองการปจจัยสวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียว 
มีความแตกตางกันหรือไม  

2) ควรมีการศึกษากับตัวแปรอ่ืนท่ีอาจมีความเก่ียวของกับตัวแปรท่ีทําการศึกษาอยูน้ี เชน พฤติกรรม เชน ชวงเวลา ระยะเวลา 
งบประมาณ หรือความพึงพอใจตอการรับชมสโมสรฟุตบอลตาง ๆ เปนตน เน่ืองจากเมื่อผูชมไดเขามาชมฟุตบอลแลวเราสามารถประเมินได
วาผูชมมีความพึงพอใจตอการรับชมฟุตบอลหรือไม ผูชมมีความช่ืนชอบมากนอยเพียงใด ซึ่งจําสงผลตอการรับชมครั้งตอไป 

3) ควรศึกษาโดยใชระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือจะไดขอมูลท่ีครอบคลุม ครบถวนกับประเด็นท่ีศึกษาเน่ืองจาก การทองเท่ียว
เฉพาะทาง (Niche Tourism) เปนการทองเท่ียวท่ีรองรับนักทองเท่ียวท่ีมีลักษณะและความสนใจพิเศษท่ีมีความแตกตางกัน ดังน้ัน การพัฒนา 
การจัดการฟุตบอลอาชีพเพ่ือสงเสริมการทองเท่ียวตองมีเอกลักษณจากการทองเท่ียวประเภทอ่ืนๆ เพ่ือใหตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียวท่ี
เหนือความคาดหมาย เพ่ือนําไปใชเปนแนวทางใหกับหนวยงานท่ีเก่ียวของในโอกาสตอไป 
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