
ส่วนประสมทางการตลาดบริการของค่ายมวยไทย

ที่มีผลต่อการได้เปรียบทางการแข่งขัน

วิศิษฐ์ กาญจโนภาศ และ สรายุทธ์ น้อยเกษม

คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์

บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ส่วนประสมทางการตลาดบริการของค่ายมวยไทย 2) การ

ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจค่ายมวยไทย 3) ส่วนประสมทางการตลาดบริการของค่ายมวยไทยที่มีผล

ต่อการได้เปรียบทางการแข่งขัน เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามซึ่งค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม

เท่ากบั 0.836 กลุม่ตวัอย่าง คอื ผูป้ระกอบการธรุกจิค่ายมวยไทยทีไ่ด้ขึน้ทะเบยีนกบักองกฬีาอาชพี การกฬีา

แห่งประเทศไทย จ�ำนวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบน 

มาตรฐาน การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบพหุคูณ และการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยแบบพหุคูณ  

ผลการวิจัย พบว่า

	 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P) ของค่ายมวยไทยโดยรวมด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  

ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ด้านบุคคล 

(People)หรือพนักงาน (Employee) ด้านกายภาพและการน�ำเสนอ (Physical Evidence/ Environment 

and Presentation) และด้านกระบวนการ (Process) อยู่ในระดับมาก 

	 การได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจค่ายมวยไทยโดยรวม ด้านการสร้างความแตกต่าง ด้านต้นทุน 

ด้านการตอบสนองอย่างรวดเร็ว ด้านการตลาดเฉพาะส่วน และด้านการมเีครอืข่ายพนัธมติร อยูใ่นระดับมาก

ส่วนประสมทางการตลาดบริการของค่ายมวยไทย 3 ด้าน ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ด้านบคุคล (People) หรอืพนกังาน (Employee) และด้านกายภาพและการน�ำเสนอ (Physical Evidence/

Environment and Presentation) มีผลต่อการได้เปรียบทางการแข่งขันของค่ายมวยไทย 

จากข้อค้นพบคร้ังน้ี หน่วยงานที่เกี่ยวข้องสามารถน�ำไปพิจารณาเพื่อด�ำเนินการให้เกิดประโยชน ์
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Effect of Service Marketing Mixed in Muay Thai 

Towards Competitive Advantages

Wisit Karnchanopart and Sarayut Noikasem

Faculty of Sports Science, Kasetsart University

Abstract
	 The objectives of this research were 1) to explore the service marketing mix in  
Muay Thai businesses (Thai boxing gyms); 2) to investigate the competitive advantages of 
the Muay Thai gyms; and 3) to identify the effects of the service marketing mix in Mauy Thai 
on creating competitive advantages. This study analyzed data acquired from questionnaires.  
The Cronbach’s alpha reliability coefficients were used as internal consistency estimates  
(α = 0.836). The research sample consisted of 400 entrepreneurs operating Muay Thai gyms  
which were legally registered with the Sports Authority of Thailand. The data analysis approach 
included descriptive statistics (percentage, mean, and standard deviation) and inferential 
statistics (multiple correlation analysis and multiple regression analysis). The results of this 
research revealed the following:
	 The Muay Thai gyms’ overall service marketing mix, which is comprised 7 elements 
(7Ps): product, pricing, place, promotion, people (or employees), physical evidence  
(or environment), and presentation, was at a high level. With regard to aspects which had 
the highest overall level of impact on producing competitive advantages for the Muay Thai 
gyms were differentiation, cost, quick response, niche market, and partnership. The study 
also suggests that the three service marketing mix elements mix which have the most affect 
on the competitive advantages of the Muay Thai gym business were promotion, people/ 
employees, and physical evidence/environment and presentation. 
	 These findings can help guide the Thai government and related agencies in further 
development of this business area.
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บทน�ำ

	 กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬาได้จัดท�ำ 

แผนพัฒนาการกีฬาแห่งชาติ ฉบับที่ 6 (พ.ศ.  

2560–2564) มีการบริหารจัดการกีฬาทุกมิติ 

อย่างเป็นระบบ โดยใช้วิทยาศาสตร์การกีฬาพัฒนา

ศักยภาพนักกีฬาสู่ความเป็นเลิศอย่างมีมาตรฐาน

ระดบัสากล รวมทัง้ให้การกฬีาเป็นแหล่งสร้างรายได้  

สร้างอาชีพ และการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม

ของประเทศควบคู่กันไป ในการออกก�ำลังกายเพ่ือ

สุขภาพของมวลชน เน้นให้ประชาชนสนใจดูแล

สุขภาพ เล่นกีฬา ออกก�ำลังกายมากขึ้นการกีฬา 

ยงัมส่ีวนส�ำคญัในการสร้างความภาคภมูใิจ สร้างแรง

บันดาลใจ ก่อให้เกิดความสมานฉันท์และสามัคค ี

ของคนในชาติ การกีฬายังสามารถเป็นอาชีพท่ี

สามารถสร้างรายได้ สร้างเครือข่ายเพ่ือต่อยอด

ในธุรกิจต่างๆได้หลายมิติ และมีส่วนส�ำคัญในการ

พัฒนาเศรษฐกิจของประเทศได้ (กระทรวงการ 

ท่องเที่ยวและกีฬา, 2560) ซึ่งท�ำให้ในปัจจุบัน 

ผูป้ระกอบการด้านอตุสาหกรรมการท่องเทีย่วหันมา 

ให้ความสนใจกับการท�ำธุรกิจท่องเที่ยวเชิงกีฬาเพิ่ม

มากขึ้น ส�ำหรับประเทศไทย ธุรกิจดังกล่าวค่อยเพิ่ม

ความส�ำคัญและมีผลต่อกิจการมากข้ึนเป็นล�ำดับ 

โดย “การท่องเที่ยวเชิงกีฬา” (Sports Tourism) 

หมายถึงการเดินทางท่องเที่ยวเพื่อเล่นกีฬาตาม

ความถนัดความสนใจ ในประเภทกีฬาไม่ว่าจะเป็น 

การเล่นกีฬาเพื่อสุขภาพ หรือการเล่นกีฬาเพื่อการ

แข่งขัน การเล่นกีฬาเพื่ออาชีพ และการท่องเที่ยว

เพ่ือไปดเูกมกฬีา ก�ำลงัเป็นทีน่ยิมในหมูน่กัท่องเทีย่ว

ที่ต้องการความแตกต่างจากการท่องเที่ยวเดิมๆ  

ไม่ว่าจะเป็นการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ การท่องเที่ยว

เชิงทัศนศึกษา ศาสนาและวัฒนธรรม เป็นต้น

	 มวยไทยถือเป็นกีฬาที่มีชาวต่างชาติให้ความ

สนใจกนัอย่างแพร่หลาย เน่ืองจากมวยไทยเป็นศลิปะ 

การป้องกันตัวท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว และบ่งบอก

ถงึความแขง็แกร่ง จงึท�ำให้นกัท่องเทีย่วชาวต่างชาติ 

ให้ความสนใจในมวยไทยเป็นอย่างมาก จนท�ำให้เกดิ

ธุรกิจค่ายมวยไทยเป็นจ�ำนวนมาก ท้ังในประเทศ

และต่างประเทศ ซ่ึงในปัจจุบันตามข้อมูลของการ

กีฬาแห่งประเทศไทยได้มีการจดทะเบียนค่ายมวย

ทั่วประเทศมีถึง 5,026 ค่าย โดยแบ่งเป็นค่ายมวย

ในกรุงเทพมหานคร จ�ำนวน 1,017 ค่าย และ 

ต่างจังหวัด จ�ำนวน 4,009 ค่าย โดยค่ายมวยที่ม ี

การเปิดสอนมีอยู ่ต่างประเทศและเป็นค่ายมวย

มาตรฐานที่รับรองจากการกีฬาแห่งประเทศไทย 

กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา จ�ำนวน 443 ค่าย 

และค่ายมวยไทยในต่างประเทศ จ�ำนวน 36 ประเทศ  

พบว่าค่ายมวยไทยมีมากถึงประมาณ 3,869 แห่ง โดย 

5 ประเทศ ที่มีสถานที่ฝึกสอนมวยไทยมากที่สุด คือ 

บราซิล 1,631 แห่ง อหิร่าน 650 แห่ง อนิเดีย 256 แห่ง  

โมร็อกโก 220 แห่ง และประเทศสหรัฐอเมริกา 

1,112 แห่ง (การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2559) ซึ่ง

การเปิดค่ายมวยไทยนั้น มีทั้งที่เป็นการเปิดสอน 

ชาวต่างชาติท่ีมีความสนใจและตั้งใจท่ีจะเดินทาง 

มาเมืองไทยเพื่อเรียนมวยไทยอย่างจริงจัง โดยจะ

เข้ามาพักท่ีค่ายมวยเพื่อเรียนและฝึกซ้อมมวยเพียง 

อย่างเดยีว และจะน�ำความรูท้ีไ่ด้จากการเรยีนมวยไทย  

กลับไปต่อยอดยังประเทศของตนเอง นอกจากนั้น 

ยังมีค่ายมวยที่เปิดรับคณะท่องเที่ยวชาวต่างชาต ิ

เพื่อเข้ามาเรียนมวยไทยในระยะเวลาสั้นๆ เพียง 

ไม่กี่วัน ปัจจัยส�ำคัญของการเปิดสอนมวยไทย  

นอกเหนอืจากค่ายมวยจะต้องได้มาตรฐาน มคีรมูวย 

ที่มีความสามารถและมีชื่อเสียงแล้ว ยังจะต้อง 

ค�ำนึงถึงสิ่งอ�ำนวยความสะดวกต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น 

ห้องพัก การบริการ ความปลอดภัย ให้กับผู้มาเรียน 

สิ่งเหล่านี้ถือเป็นสิ่งส�ำคัญล�ำดับต้น ๆ  ในการบริหาร 

จัดการเพื่อให้ธุรกิจด�ำเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพ  
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การเปิดค่ายมวยและโรงเรียนสอนมวยไทยให้กับ 

นกัท่องเทีย่วหรอืผูท้ีส่นใจเรยีนมวยไทยนัน้ นอกจาก 

การพักค้างในค่ายมวยหรือโรงเรียนสอนมวยแล้ว  

การเปิดค่ายมวยหรือโรงเรียนสอนมวยไทย ต้องม ี

ระบบการบริหารการจัดการที่ดี จึงถือเป็นความ 

ส�ำคัญในเรื่องธุรกิจบริการให้กับนักท่องเที่ยวหรือ 

ผู้ที่สนใจเรียนมวยไทยอย่างยั่งยืน ซึ่งจะเป็นการ

พัฒนาอุตสาหกรรมการกีฬาเพื่อเป็นส่วนส�ำคัญใน

การสร้างมูลค่าเพิ่มทางเศรษฐกิจ ตามแผนพัฒนา

กีฬาชาติ ฉบับที่ 6 (พ.ศ. 2560 –2564)

	 แต่ปัจจุบัน พบว่า ค่ายมวยมีปัญหาขาดการ

จัดการที่ดี ขาดการพัฒนาการทางกาย ตามหลัก

วิทยาศาสตร์การกีฬา การฝึกสอนแม่ไม้มวยไทย

ไม่เป็นระบบตามความสามารถของผู้เรียน ละเลย

พิธีกรรมและขนบธรรมเนียมที่ดีของมวยไทย  

เน้นการต่อสู้มากกว่าการกีฬา ส่งเสริมการชกเพื่อ

เอาใจนักการพนันทั้งหลายที่เข้าไปเล่นการพนัน 

มวยไทย ขาดการส่งเสริมมวยไทยในเชิงธุรกิจ  

(พระมหาสมเกียรติ พวงใย, 2558) นอกจากนี้ยัง 

พบว่า ค่ายมวยหลายๆ ค่ายประสบปัญหาขาดทุน 

เพราะรายได้หลักของค่ายมวยจะมาจากการส่ง 

นักมวยขึ้นชก หากเป็นนักมวยที่มีชื่อเสียงก็จะมี

ค่าตัวแพง เรียกว่า นักมวยค่าตัวเงินแสนก็จะมี 

รายได้มาก แต่ค่ายมวยส่วนใหญ่ไม่ได้มีนักมวย 

ค่าตัวแพงมากนัก ปัจจุบันเนื่องจากกระแสมวยไทย

ฟีเวอร์ท�ำให้มีการเกิดขึ้นของยิมมวยไทยแนวใหม ่

จ�ำนวนมากที่ประกาศจุดยืนชัดเจนในการเป็น 

ศูนย์สุขภาพและศูนย์ลดน�้ำหนักด้วยมวยไทยที่รวม

วิทยาศาสตร์การกีฬาและศิลปะแม่ไม้มวยไทยไว้

ด้วยกันท�ำให้เกิดรายได้จากการขายคอร์สมวยไทย

เพื่อสุขภาพ และมวยไทยเพื่อการลดน�้ำหนัก โดย

เฉลี่ยจะมีรายได้ประมาณเดือนละหนึ่งแสนบาท 

และค่ายมวยบางค่ายมีรายได้จากการขายสินค้า 

และผลิตภัณฑ์เก่ียวกับมวยไทย เช่น นวม กางเกง

ชกมวย เป็นต้น ซึ่งก็ท�ำให้เกิดการแข่งขันกันเอง 

ระหว่างค่ายมวยดั้งเดิมและค่ายมวยสมัยใหม่หรือ 

ที่เรียกว่า ยิมมวยไทย รวมทั้งการแข่งขันของ 

ยมิมวยไทยกบัฟิตเนส การออก�ำลงักายรปูแบบอืน่ๆ 

แต่อย่างไรก็ตามการด�ำเนินธุรกิจของมวยไทยทั้ง  

2 รูปแบบ ยังประสบปัญหาขาดทุนหลายๆ ค่าย 

สามารถด�ำเนินธุรกิจต่อไปได้เนื่องจากมีแหล่งทุน 

ท่ีมากพอ หรือบางค่ายอยู ่ได้เพราะเจ้าของค่าย 

ซ่ึงเป็นนักมวยท่ีมีช่ือเสียงน�ำรายได้ส่วนตัวจาก 

การขึ้นชกมาจุนเจือ บางค่ายมีการปรับตัวในการท�ำ 

ธุรกิจนอกจากการส่งนักมวยข้ึนชกตามเวทีต่างๆ  

แล ้วยังเพิ่มการขายคอร ์สชกมวยเพื่อสุขภาพ 

เป็นการเพิ่มรายได้ให้กับค่ายมวยอีกช่องทางหนึ่ง 

ดังนั้นธุรกิจค่ายมวยไทยจ�ำเป็นจะต้องมีการปรับตัว 

โดยการน�ำส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps)  

มาปรบัใช้กับธรุกิจค่ายมวยไทยเพือ่สร้างการได้เปรยีบ 

ทางการแข่งขันและจะท�ำให้ธุรกิจค่ายมวยไทยอยู่

รอดและเติบโตต่อไปได้ โดยการปรับปรุงผลิตภัณฑ ์

และบริการให้น่าสนใจ มีคอร์สที่มีความหลากหลาย 

รวมทั้งการสร้างชื่อเสียงให้น่าเชื่อถือ เพิ่มช่องทาง 

การจัดจ�ำหน่ายให้เข้าถึงกลุ ่มลูกค้าได้ง่าย เช่น  

ใกล้สถานทีท่่องเทีย่ว ใกล้ทีท่�ำงาน เป็นต้น ปรบัปรงุ

ราคาให้เหมาะสม จัดเทรนส์เนอร์พิเศษโดยไม่คิด

ค่าใช้จ่ายเพิ่ม รวมทั้งการจัดสภาพแวดล้อมทาง

กายภาพให้เหมาะสม สวยงาม สะอาด จะเป็นการ

เพิ่มจ�ำนวนลูกค้ารายใหม่ได้มากข้ึน รวมทั้งเรื่อง

ของการบริหารจัดการด้านเครือข่ายการตลาด

ธุรกิจมวยไทย โดยการสร้างเครือข่ายธุรกิจมวยไทย 

ร่วมกนักจ็ะเป็นการยกระดับธรุกจิมวยไทยขนาดเลก็ 

หลายๆ ธุรกิจให้เกิดเป็นธุรกิจมวยไทยขนาดใหญ่ 

มอี�ำนาจต่อรองด้านต่างๆ เรยีนรูปั้ญหา พฒันาธรุกจิ

ร่วมกัน เพื่อต่อยอดให้เป็นธุรกิจมวยไทยท่ีประสบ
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ความส�ำเร็จในระดับประเทศและนานาชาติ

	 ดังนั้น การน�ำส่วนประสมทางการตลาด

บริการ (7Ps) และการด�ำเนินธุรกิจกีฬามวยไทย 

แบบมเีครอืข่ายมาเป็นเคร่ืองมอื และปรับใช้กบัธรุกจิ

ค่ายมวยไทยเพื่อสร้างการได้เปรียบทางการแข่งขัน

จะเป็นการช่วยให้การด�ำเนินธุรกิจของค่ายมวยไทย

สามารถพัฒนาการบริหารจัด การที่เกิดรายได้และ

สร้างมลูค่าเพิม่ทางเศรษฐกจิให้กบัประเทศ ได้อย่าง

มั่นคง ยั่งยืน อีกทั้งยังจะสามารถพัฒนาการด�ำเนิน

ธุรกจิค่ายมวยไทยไป สูร่ะดับโลกได้อย่างมมีาตรฐาน 

ดังนั้น ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาส่วนประสมทางการ

ตลาดบรกิารของค่ายมวยไทยทีม่ผีลต่อการได้เปรยีบ

ทางการแข่งขัน 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1.		 เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาด

บริการของค่ายมวยไทย

	 2.		 เพือ่ศกึษาความได้เปรยีบทางการแข่งขนั

ของค่ายมวยไทย

	 3.		 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของส่วนประสม

ทางการตลาดบรกิารของค่ายมวยไทยทีม่ผีลต่อความ

ได้เปรียบทางการแข่งขัน

วิธีด�ำเนินการวิจัย

	 ครั้งนี้ เป ็นการวิจัยเชิงส�ำรวจ (Survey 

Research) การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยศึกษาจาก

แนวคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิยัทีเ่ก่ียวข้อง แบบสอบถาม

ผูป้ระกอบการธรุกจิค่ายมวยไทยทีไ่ด้ขึน้ทะเบยีนกบั

กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบ

การธุรกิจค่ายมวยไทยที่ได ้ขึ้นทะเบียนกับกอง 

กีฬาอาชีพ กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา จ�ำนวน 

5,026 ราย (การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2559) 

	 กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยัครัง้นี ้ได้จากการ

สุ่มกลุ่มประชากร โดยก�ำหนดค่าความเชื่อมั่น 95% 

และความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได้ก�ำหนดให้มีค่า 

0.05 โดยสตูรของ (Yamane, 1973) ได้กลุ่มตวัอย่าง

จ�ำนวน 400 คน โดยการเลือกกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ใช้

ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ใช้

วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควตาและเลือกแบบ

เฉพาะเจาะจงจากสถานประกอบธรุกจิค่ายมวยไทย

ทั่วประเทศ โดยเลือกค่ายมวยที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก

ในจงัหวดั และเปิดให้ บรกิารเป็นระยะเวลามากกว่า 

1 ปี โดยค�ำนึงถึงการกระจายตามภาค ทั้ง 6 ภาค 

และกรุงเทพมหานคร

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือแบบสอบถาม 

เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการของค่าย 

มวยไทยท่ีมีผลต่อการได้เปรียบทางการแข่งขัน ท่ี

ผู ้วิจัยได้ศึกษา ค้นคว้า ทบทวนวรรณกรรมจาก

งานวิจัยต่างๆ แล้วน�ำมาปรับปรุงแก้ไขและใช้เป็น

แบบสอบถามในการวิจัย

	 ส�ำหรับการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ

นัน้ ผูว้จิยัน�ำเครือ่งมอื ให้ผูท้รงคณุวฒุ ิจ�ำนวน 5 คน  

ตรวจสอบความตรงตามเนื้อหา เมื่อผู้ทรงคุณวุฒิ

ตรวจสอบความสมบรูณ์ของเนือ้หา ความสอดคล้อง

กับวัตถุประสงค์ และความเหมาะสมของเครื่องมือ

วจิยัแล้วจงึน�ำผลการตรวจสอบมาค�ำนวณหาค่าดชันี

ความตรงตามเนื้อหา (IOC) ได้ค่าเท่ากับ 1.00 และ

การทดสอบค่าความเชือ่มัน่ (reliability) ได้ค่าความ

เชื่อมั่นเท่ากับ 0.836

	 แบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ โดยแบ่งเป็น 

4 ส่วน คือ 
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	 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูล

ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเกี่ยวกับเพศ อายุ  

การศกึษา รายได้เฉลีย่ต่อเดอืนของค่ายมวย ระยะเวลา 

การท�ำงานในต�ำแหน่งปัจจบุนั ประสบการณ์ท�ำงาน 

และประสบการณ์ท�ำงานด้านการบริหาร ลักษณะ

เป็นแบบเลือกตอบ (Check list)

	 ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับส่วน 

ประสมทางการตลาดบรกิารของค่ายมวยไทย 7 ด้าน 

คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง การจัด

จ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริม ด้านบุคคล หรือพนักงาน 

ด้านกายภาพและการน�ำเสนอ และด้านกระบวนการ 

ลักษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) 

มาตรวัด 5 ระดับ เกณฑ์ที่ใช้ในการแปลความหมาย

ผลการวเิคราะห์ข้อมลูใช้ตามวิธขีอง Likert’s Rating 

Scale

	 ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการได้

เปรียบทางการแข่งขัน 5 ด้าน ซึ่งประกอบด้วย ด้าน

สร้างความแตกต่าง ด้านต้นทุน ด้านการตอบ สนอง

อย่างรวดเร็ว ด้านการตลาดเฉพาะส่วน และด้าน

การมีเครือข่ายพันธมิตร ลักษณะเป็นมาตราส่วน

ประมาณค่า (rating scale) มาตรวดั 5 ระดบั เกณฑ์

ทีใ่ช้ในการแปลความหมายผลการวเิคราะห์ข้อมลูใช้

ตามวิธีของ Likert’s Rating Scale

	 ส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามปลายเปิดความ

คดิเห็นและข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเกีย่วกับส่วนประสม

ทางการตลาดบริการของค่ายมวยไทยที่มีผลต่อ 

การได้เปรียบทางการแข่งขัน

การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 การเก็บรวบรวมข้อมลูในการศึกษามแีหล่งใน

การเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยกัน 2 แหล่ง ดังนี้

	 1.		 แหล่งข้อมลูทตุยิภมู ิ(Secondary Data) 

เป็นข้อมูลที่ได้จากการค้นคว้าและรวบรวมข้อมูล

ต่างๆ คอื หนงัสอืวชิาการ วารสาร ต�ำรา งานวจิยัและ

วทิยานพินธ์ทีเ่ก่ียวข้องรวมถงึข้อมลูจากอนิเตอร์เนต็

รวบรวมข้อมูลเพื่อการสร้างแบบสัมภาษณ์ โดย

น�ำประเด็นท่ีได้จากการศึกษาเอกสารและงาน

วิจัยท่ีเก่ียวข้องเพื่อน�ำมาสร้างเป็นข้อค�ำถามแบบ

ปลายเปิดในการได้ประเด็นที่จะน�ำไปสัมภาษณ์

ผู้ทรงคุณวุฒิซึ่งเป็นผู้ประกอบธุรกิจค่ายมวยไทย 

จ�ำนวน 10 คน เพื่อน�ำข้อมูลมาวิเคราะห์และสรุป

องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ต่อการได้เปรียบทางการแข่งขันของค่ายมวยไทย 

จ�ำนวน 10 ค่าย ดังนี้ 1) เจ้าของค่ายมวยบัญชา

เมฆ 2) เจ้าของโรงเรียนสอนมวยไทย เจริญทอง 

เกียรติบ้านช่อง 3) เจ้าของค่ายมวยภพธีรธรรม โดย 

สามารถ พยัคฆ์อรุณ 4) เจ้าของมวยไทย 13 เหรียญ 

5) เจ้าของค่ายมวยศศปิระภายมิ 6) เจ้าของค่ายมวย

แก้วสัมฤทธิ์ 7) เจ้าของค่ายมวย ราไวย์ มวยไทย 

8) เจ้าของค่ายครูเล็กมวยไทยยิม จังหวัดกระบ่ี  

9) เจ้าของค่ายมวยไทเกอร์ จังหวัดภูเก็ต และ  

10) เจ้าของค่ายมวยเชียงใหม่ยิม จังหวัดเชียงใหม่

	 จากการสัมภาษณ์ผู ้ประกอบธุรกิจค่าย

มวยไทย และน�ำมาถอดค�ำชี้แนะรวมถึงงานวิจัย

ที่เกี่ยวข้องได้ตัวแปรท่ีเก่ียวข้องกับการได้เปรียบ

ทางการแข่งขันของค่ายมวยไทย ประกอบด้วย  

5 ประเดน็ ดงันี ้1) การได้เปรยีบทางการแข่งขัน ด้าน

สร้างความแตกต่าง 2) การได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ด้านต้นทนุ 3) การได้เปรยีบทางการแข่งขัน ด้านการ

ตอบสนองอย่างรวดเร็ว 4) การได้เปรียบทางการ

แข่งขัน ด้านการตลาดเฉพาะส่วน และ 5) การได้

เปรียบทางการแข่งขัน ด้านการมีเครือข่ายพันธมิตร

	 2.		 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

เป็นข้อมูลที่ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บจาก 

กลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 400 คน โดยมีข้ันตอนการ

ด�ำเนินการ ดังนี้
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	 	 	 2.1	 ผู ้ วิ จั ยติ ดต ่อของหนั งสื อจาก

โครงการหลักสูตรปรัชญาดุษฎีบัณฑิต สาขา

วิทยาศาสตร์การกีฬา คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา 

มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ เพือ่ขอความอนุเคราะห์

ในการรวบรวมเก็บข้อมูล พร้อมแนบแบบสอบถาม 

(เครื่องมือวิจัย) 

	 	 	 2.2	 น�ำแบบสอบถามซ่ึงมคีวามสมบูรณ์

ไปเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ ่มตัวอย่างซึ่งเป็น 

ผู้ประกอบการธุรกิจค่ายมวยไทยทั่วประเทศ โดย

ค�ำนึงถึงการกระจายตามภาคตามที่ท�ำการสุ ่ม

ตัวอย่าง เพื่อให้ได้แบบสอบถามครบถ้วน ผู้วิจัยจึง

ด�ำเนินการเก็บรวบรวมจากหลายช่องทาง ดังนี้

	 	 	 	 	 2.2.1	 เกบ็รวบรวมข้อมลูโดยจดัส่ง

แบบสอบถามทางไปรษณีย์ตอบรับ

	 	 	 	 	 2.2.2 	เกบ็รวบรวมข้อมลูโดยจดัส่ง

แบบสอบถามทางจดหมายอิเล็กทรอนิคส์ (E-mail) 

	 	 	 	 	 2.2.3	ผู้วิจัยด�ำเนินการเก็บข้อมูล 

ด้วยตนเองในพืน้ทีท่ีส่ามารถด�ำเนนิการได้ พร้อมทัง้

ควบคุมการตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง

	 	 	 	 	 โดยในการเกบ็รวบรวมข้อมลู ผูว้จิยั 

ได้แจ้งรายละเอียดเกี่ยวกับแบบสอบถามท�ำการ

อธิบายและชี้แจงถึงวัตถุประสงค์ของการวิจัย 

	 	 	 	 	 ผู ้วิจัยได้แจกแบบสอบถามไปยัง

กลุ่มตัวอย่างทั้ง 3 ช่องทาง จ�ำนวน 770 ฉบับ และ

ได้รับแบบสอบถามกลับคืนมา จ�ำนวน 430 ฉบับ 

เมื่อน�ำมาตรวจสอบความสมบูรณ์มีแบบ สอบถาม

ที่ถูกต้องสมบูรณ์ จ�ำนวน 400 ฉบับ

	 2.		 ผู้วิจัยน�ำแบบสอบถามที่ถูกต้องสมบูรณ์ 

น�ำมาวิเคราะห์ข้อมูล

การวิเคราะห์ข้อมูล

	 ส�ำหรับขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยได้

น�ำรายละเอยีดจากการส�ำรวจเอกสาร แบบสอบถาม 

น�ำมาผ่านกระบวนการประเมินผล ด้วยโปรแกรม

ทางด้านสถิติ SPSS สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ คือ สถิติ

พรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน วิธีการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบพหูคูณ  

(Multiple Correlation Analysis) และการ

วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยแบบพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis)

 

ผลการวิจัย

	 1. 	 ผู ้ประกอบการธุรกิจค ่ ายมวยไทย 

ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 88.3) อายุ 46-50 ปี  

(ร้อยละ 23.8) การศึกษาระดับปริญญาตรี (ร้อยละ  

44.5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของค่ายมวย ต�่ำกว่า 

100,000 บาท (ร้อยละ 31.2) ท�ำงานในต�ำแหน่ง

ปัจจบัุน 7-9 ปี (ร้อยละ 29.0) มปีระสบการณ์ท�ำงาน

ทั้งหมด 7-9 ปี (ร้อยละ 31.5) และมีประสบการณ์

ท�ำงานด้านการบริหาร 11-15 ปี (ร้อยละ 37.8)

	 2.		 ผูป้ระกอบการธรุกจิค่ายมวยไทยมคีวาม

คดิเหน็เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของ

ค่ายมวยไทยในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.42, 

SD = 0.401) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าอยู่ใน

ระดับมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

(  = 4.41, SD = 0.426) เช่น มีอุปกรณ์ป้องกันที่

ได้มาตรฐาน ให้ผู้ใช้บริการมีความปลอดภัย โรงยิม

มีชื่อเสียง ท�ำให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจมาเรียน และ 

โรงยิมมีความสวยงาม กว้างขวาง สะดวกสบาย 

เป็นต้น ด้านราคา (Price) (  = 4.39, SD = 0.438) 

เช่น ราคาที่มีความเหมาะสมต่อหลักสูตรการสอน 

และการให้บริการ ราคามีความเหมาะสม และ

แข่งขันได้ เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง และราคามี

ความยดืหยุน่ เหมาะสม ตามสภาพเศรษฐกิจ ฤดกูาล 

และเทศกาลท่องเท่ียว เป็นต้น ด้านช่องทางการ 

จัดจ�ำหน่าย (Place) (  = 4.42, SD = 0.412) 
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เช่น มีระบบที่มีประสิทธิภาพในการจองใช้บริการ

ผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ มีการน�ำเทคโนโลยีมา

ช่วยเร่ืองการจอง การช�ำระค่าบริการ การจัดส่ง 

เกบ็ข้อมลู เพ่ิมเตมิความสะดวกแก่ผูใ้ช้บรกิาร และมี

การเดินทางทีส่ะดวกสบาย มป้ีายบอกทางเข้า – ออก 

ชัดเจนสังเกตง่าย เป็นต้น ด้านการส่งเสริมการ

ตลาด (Promotions) (  = 4.44, SD = 0.415) 

เช่น มีการจัดงบประมาณส�ำหรับโปรโมชั่นต่างๆ  

เพื่อส่งเสริมการขาย ผู้ใช้บริการสามารถหาข้อมูล  

และข่าวเกี่ยวกับโรงยิมจากอินเตอร์เน็ต และมีการ

ออกบูธงานท่องเที่ยวต่างๆ เพื่อส่งเสริมการขาย

ประชาสัมพันธ์ เป็นต้น ด้านบุคคล (People) หรือ

พนักงาน (Employee) (  = 4.46, SD = 0.427)  

เช่น เทรนเนอร์มวยไทยมีชื่อเสียง และมีทักษะ 

ในการสอนเป็นอย่างดี บุคลากรสามารถท�ำให ้

ผู ้ ใช ้บริการรับรู ้ถึงการบริการท่ียอดเยี่ยมตรง 

ความต้องการ บุคลากรมีทักษะและความสามารถ 

ในการบริการเป็นอย่างดี เป็นต้น ด้านกายภาพและ 

การน�ำเสนอ (Physical Evidence /Environment 

and Presentation) (  = 4.43, SD = 0.413)  

เช่น โรงยิมมีการตกแต่ง ที่สะท้อนวัฒนธรรมไทย  

วัฒนธรรมมวยไทยและวิถีชีวิตแบบไทย ภายใน 

โรงยิมมีการตกแต่งห้องเปลี่ยนเสื้อผ้าสัญญาณ 

WIFI มีความดึงดูดในการให้ความสะดวกสบาย 

ทางจิตใจแก่ผู้ใช้บริการ และโรงยิมมีความทันสมัย  

มีเฟอร์นิเจอร์ มีสิ่งดึงดูดใจอื่นๆ มากมาย เป็นต้น  

และด้านกระบวนการ (Process) (  = 4.40,  

SD = 0.411) เช่น มีการส่ือสารที่มีประสิทธิภาพ  

การให้ค�ำปรกึษา ช่วยเหลือ ร่วมมอื ในการด�ำเนินการ 

ที่มีต้นทุนสูงกับเครือข่ายพันธมิตร และการติดต่อ

ประสานงานด้านต่างๆ ระหว่างโรงยมิกบัผูใ้ช้บรกิาร 

มีความสะดวกรวดเร็ว ถูกต้อง แม่นย�ำ เป็นต้น

	 3.		 ผู ้ประกอบการธุรกิจค ่ายมวยไทยมี

ความคดิเหน็เกีย่วกบัความได้เปรยีบทางการแข่งขนั  

ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.39, SD = 0.398)  

และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมาก

ทุกด้าน ได้แก่ ด้านสร้างความแตกต่าง (  = 4.37, 

SD = 0.418) เช่น โรงยิมมีการใช้เทคโนโลยีที ่

ทันสมัยเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการด�ำเนินธุรกิจ  

โรงยิมสามารถให้บริการและมีบริการท่ีหลากหลาย

เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ และ

โรงยิมมีการบริการที่มีคุณภาพเป็นที่ยอมรับจาก 

ผู ้ใช้บริการ เป็นต้น ด้านต้นทุน (  = 4.40,  

SD = 0.419) เช่น โรงยิมมีประสบการณ์ในการลด

ต้นทุน ค่าใช้จ่ายในการด�ำเนินงาน โรงยิมมีการใช้

ทรพัยากรอย่างคุม้ค่าเพือ่ประสทิธภิาพในการบรกิาร 

และโรงยิมจ่ายค่าตอบแทนท่ีเป็นธรรม สร้างความ

เชือ่ม่ันให้บคุลากรท�ำให้บคุลากรสามารถเพิม่คุณค่า

และรักในองค์กร เป็นต้น ด้านการตอบสนองอย่าง

รวดเรว็ (  = 4.38, SD = 0.418) เช่น โรงยมิมจี�ำนวน

พนกังานทีเ่พยีงพอต่อการให้บรกิาร โรงยมิ มอบการ

บริการให้แก่ลูกค้าด้วยความรวดเร็ว และเกิดความ

ผิดพลาดน้อยท่ีสุด และโรงยิมสามารถตอบสนอง

ความต้องการของผู้ใช้บริการได้อย่างรวดเร็วและ 

ทันเวลา เป็นต้น ด้านการตลาดเฉพาะส่วน (  = 4.39,  

SD = 0.420) เช่น โรงยิมตอบ สนองความความ

ต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเฉพาะได้ดี และ 

รวมถึงลูกค้าทั่วไป โรงยิมมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม

เพื่อให้เกิดความช�ำนาญก่อนขยายไปสู่ตลาดอื่นๆ 

และโรงยิมมีกลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจนในการขายและ

ให้บริการ เป็นต้น และด้านการมีเครือข่ายพันธมิตร 

(  = 4.41, SD = 0.430) เช่น โรงยิมมีความเป็น

สากลและสามารถในการร่วมมือกบัระดบันานาชาต ิ

โรงยิมมีองค์ความรู้ในการด�ำเนินกิจการ และโรงยิม
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มีการแลกเปลี่ยนด้านความช�ำนาญด้านต่างๆ กับ

เครือข่าย เป็นต้น

	 4.		 การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบพหุคูณ

และความถดถอยแบบพหุคูณในการทดสอบความ 

สัมพันธ์ของส่วนประสมทางการตลาดบริการของ

ค่ายมวยไทยกบัความได้เปรยีบทางการแข่งขัน ผูว้จิยั

ท�ำการวเิคราะห์สหสมัพนัธ์และการวเิคราะห์ถดถอย

แบบพหคุณูและการสร้างพยากรณ์ตามทีส่มมตฐิาน 

ดังนี้

	 	 	 4.1	 ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ภาพรวม พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของ

ค่ายมวยไทย ด้านการส่งเสริม (Promotions) (X4) 

ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee)  

(X5) และด้านกายภาพและการน�ำเสนอ (Physical 

Evidence/Environment and Presentation) 

(X6) มีผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันโดยรวม 

ซึ่งสามารถสร้างการพยากรณ์ ดังนี้ 

	 	 	 Y  =	0.569+0.400(X4)+0.421(X5)+  

	 	 	 	 	 0.263(X6)

	 	 	 4.2 	 ด้านสร้างความแตกต่าง พบว่า ส่วน

ประสมการตลาดบริการของค่ายมวยไทย ด้านการส่ง

เสริม (Promotions) (X4) ด้านบคุคล (People) หรอื

พนกังาน (Employee) (X5) ด้านกายภาพและการน�ำ

เสนอ (Physical Evidence/ Environment and 

Presentation) (X6) มผีลต่อความได้เปรยีบทางการ

แข่งขนัด้านสร้างความแตกต่าง อย่างมนียัส�ำคญัทาง

สถติทิีร่ะดับ 0.01 ซึง่สามารถสร้างการพยากรณ์ ดงันี้ 

	 	 	 Y1 =	0.508+0.449(X4)+0.268(X5)+ 

	 	 	 	 	 0.288(X6)

	 	 	 4.3	 ด้านต้นทุน พบว่า ส่วนประสมการ

ตลาดบริการของค่ายมวยไทยด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่าย (Place) (X3) ด้านบุคคล (People) หรือ

พนักงาน (Employee) (X5) มีผลต่อความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันด้านต้นทุนอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.01 ส่วนด้านการส่งเสริม (Promotions) 

(X4) ด้านกายภาพและการน�ำเสนอ (Physical  

Evidence/ Environment and Presentation) 

(X6) มีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสามารถ

สร้างการพยากรณ์ ดังนี้ 

	 	 	 Y2 =	0.613+0.374(X3)+0.242(X4)+ 

	 	 	 	 	 0.253(X5)+0.225(X6) 

	 	 	 4.4	 ด้านการตอบสนองอย่างรวดเร็ว 

พบว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิารของค่ายมวยไทย

ด้านการส่งเสริม (Promotions) (X4) ด้านบุคคล 

(People) หรอืพนกังาน (Employee) (X5) และด้าน

กายภาพและการน�ำเสนอ (Physical Evidence/

Environment and Presentation) (X6) มีผลต่อ

ความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านการตอบสนอง

อย่างรวดเรว็ อย่างมนียัส�ำคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 0.01 

ซึ่งสามารถสร้างการพยากรณ์ ดังนี้ 

	 	 	 Y3 =	0.572+0.286(X4)+0.258(X5)+ 

	 	 	 	 	 0.368(X6) 

	 	 	 4.5 	 ด้านการตลาดเฉพาะส่วน พบว่า 

ส่วนประสมการตลาดบริการของค่ายมวยไทยด้าน

การส่งเสรมิ (Promotions) (X4) ด้านบคุคล (People)  

หรอืพนกังาน (Employee) (X5) และด้านกายภาพและ

การน�ำเสนอ (Physical Evidence/ Environment  

and Presentation) (X6) มีผลต่อความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันด้านการตลาดเฉพาะส่วน อย่างมีนัย

ส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสามารถสร้างการ

พยากรณ์ ดังนี้

	 	 	 Y4 =	0.617+0.431(X4)+0.238(X5)+  

	 	 	 	 	 0.365(X6)

	 	 	 4.6	 ด้านการมีเครือข่ายพันธมิตร พบ

ว่า ส่วนประสมการตลาดบริการของค่ายมวยไทย

ด้านการส่งเสริม (Promotions) (X4) ด้านบุคคล 
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(People) หรือพนักงาน (Employee) (X5) มีผลต่อ

ความได้เปรยีบทางการแข่งขนั อย่างมนียัส�ำคญัทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนด้านราคา (Price) (X2) มีนัย

ส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสามารถสร้างการ

พยากรณ์ ดังนี้ 

	 	 	 Y5 =	0.537+0.176(X2)+0.620(X4)+ 

	 	 	 	 	 0.284 (X5) 

อภิปรายผลการวิจัย

	 1.		 ผู้ประกอบการธรุกจิค่ายมวยไทยมคีวาม

คดิเหน็เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของ

ค่ายมวยไทยโดยรวม ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  

ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  

(Place) ด้านการส่งเสริม (Promotions) ด้าน 

บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ด้าน

กายภาพและการน�ำเสนอ (Physical Evidence/  

Environment and Presentation) และด้าน

กระบวนการ (Process) อยู่ในระดับมาก เนื่องจาก

การตลาดของธุรกิจค่ายมวยไทยจะต้องเน้นการน�ำ

เสนอมวยไทยเป็นศิลปะการต่อสู้ที่มีความส�ำคัญ

และคุณค่าต่อผู้เรียน 3 ลักษณะ 1) ท�ำให้เกิดการ

พัฒนาทางด้านร่างกาย จิตใจ อารมณ์ สังคมและ

สติปัญญา 2) ใช้ในการประกอบอาชีพ เป็นกิจกรรม

ในการออกก�ำลังกายร่วมกัน และ 3) เป็นศิลปะ

การต่อสู้ที่ได้รับความสนใจจากชาวต่างชาติเข้ามา

ศึกษาในประเทศเป็นจ�ำนวนมาก และยังเป็นการ

ส่งเสริมวัฒนธรรมอนัดงีามของชาต ิ(ส�ำนกังานคณะ

กรรมการวัฒนธรรมแห่งชาติ, 2540) สอดคล้องกับ

การศึกษาของ (สุชาติ อิทธิวรรพงศ์, 2551) เรื่อง 

ภาพลักษณ์มวยไทยในสายตาชาวต่างชาติ และ

กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของค่ายมวยไทย พบว่า  

ในสายตาชาวต่างชาติ มวยไทยมีภาพลักษณ์ที่ดี  

ชาวต่างชาตรู้ิจกัมวยไทยอย่างด ีรูส้กึเกีย่วกบัมวยไทย 

ว่าเป็นศิลปะการต่อสู้ป้องกันตัวท่ีมีประสิทธิภาพ 

สามารถน�ำไปใช้ป้องกันตัวได้เป็นอย่างดี การเรียน 

มวยไทยท่ีได ้ผลนั้นจะต ้องมาเรียนมวยไทยท่ี

ประเทศไทย กลยุทธ์การตลาดของค่ายมวยไทย

การสื่อสารกับชาวต่างชาติมีอย่างหลากหลาย  

มกีารท�ำ Road Show ได้แก่ การน�ำนกัมวยไปชกโชว์ 

ยังต่างประเทศ การใช้สื่ออิเล็กทรอนิกส์ เช่น การท�ำ

เวบ็ไซด์ การท�ำพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์ การใช้แผ่นพบั 

ใบปลวิ โดยแต่ละค่ายมวยจะมกีลยทุธ์ทีแ่ตกต่างกนั 

นอกจากนีย้งัพบว่า สิง่อ�ำนวยความสะดวก เช่น ท่ีพกั 

อุปกรณ์การฝึกซ้อม จ�ำนวนผู้ฝึกสอนก็จะมีผลต่อ

การจูงใจชาวต่างชาติให้มาเรียนมวยไทย การศึกษา

ของ (นปภัสร์ ชูสุวรรณ, 2559) เรื่อง ปัจจัยด้านการ 

ตลาดทีม่อีทิธิพลต่อความต้องการเดนิทางท่องเทีย่ว

เพื่อมาชมมวยไทยของนักท่องเที่ยวต่างชาติ ผลการ

ศกึษาพบว่า ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกับส่วนประสม

ทางการตลาด (7P) ของนักท่องเที่ยวต่างชาติที่

ต้องการมาชมมวยไทยอยู่ในระดับมากท้ัง 7 ด้าน 

คือ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price)  

ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย (Place) ด้านการส่งเสรมิ 

การตลาด (Promotions) ด้านบุคคล (People) 

ด้านกระบวนการ (Process) และด้านลักษณะ 

ทางกายภาพ (Physical Environment)

	 2.		 ผู ้ประกอบการธุรกิจค ่ายมวยไทยมี 

ความคดิเหน็เกีย่วกบัความได้เปรยีบทางการแข่งขนั

โดยรวม ด้านสร้างความแตกต่าง ด้านต้นทุน ด้านการ

ตอบสนองอย่างรวดเร็ว ด้านการตลาดเฉพาะส่วน  

และด้านการมีเครือข่ายพันธมิตรอยู่ในระดับมาก 

เนื่องจากความได้เปรียบทางการแข่งขันถือเป็น 

สิ่งหนึ่งท่ีมีความจ�ำเป็นในการด�ำเนินธุรกิจในยุคท่ี

การแข่งขันมีความรุนแรง ดังนั้นการก�ำหนดกลยุทธ์

และนโยบายการแข่งขันที่ชัดเจนจะช่วยสร้างขีด

ความสามารถและความได้เปรียบทางการแข่งขัน
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ของธุรกิจให้เหนือกว่าคู ่แข่งท�ำให้ธุรกิจสามารถ 

ด�ำเนินการให้เป็นไปตามเป้าหมายและสามารถ 

ตอบสนองความต ้องการของตลาด ท่ีมี การ

เปลีย่นแปลงอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะการมเีครอืข่าย 

พันธมิตรเป็นสิ่งส�ำคัญมากที่มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสามารถในการแข่งขันภายใต้สถานการณ์

ทางการค้าโลกที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

สอดคล้องกับการศึกษาของ (รัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร  

และสุรชัย อุตมอ่าง, 2554) เรื่อง การบริหารความ

ได้เปรียบทางการแข่งขันเพื่อความส�ำเร็จในการ

ด�ำเนินงานของธุรกิจ SMEs ในเขตภาคเหนือของ

ประเทศไทย พบว่า การบริหารความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันและความส�ำเร็จในการด�ำเนินงาน

โดยรวมอยู่ในระดับมาก

	 3.		 ส่วนประสมทางการตลาดบริการของ 

ค่ายมวยไทยมีผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน

โดยรวม ด้านการส่งเสรมิ (Promotions) ด้านบคุคล 

(People) หรือพนักงาน (Employee) และด้าน

กายภาพ และการน�ำเสนอ(Physical Evidence/

Environment and Presentation)อย่างมีนัย

ส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนด้านผลิตภัณฑ ์

(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่าย (Place) และด้านกระบวนการ (Process) 

ไม่มรีะดบันยัส�ำคัญทางสถติิ สอดคล้องกบัการศกึษา 

ของ (จิรัฎฐ์ อัครรัศมีโภคิน, 2553) เรื่อง กลยุทธ์

ธรุกจิและกลยทุธ์การตลาดเพือ่สร้างความได้เปรยีบ

ทาง การแข่งขันในอุตสาหกรรม โรงแรมกรณีศึกษา: 

โรงแรมดุสติธาน ีกรงุเทพมหานคร พบว่า ผูใ้ช้บริการ

ให้ความส�ำคัญกับสถานที่ ต้ังที่สามารถเดินทาง 

ไปยังที่อื่นได้สะดวกสบาย การศึกษาของ (อัครเดช  

เนตรสุวรรณ, 2555) เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการ

เลือกใช้บริการประเภทที่พักเพื่อการท่องเที่ยวใน

จังหวัดเพชรบูรณ์ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการ

ตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีผลต่อการเลือกใช้ 

บริการท่ีพัก เพราะนักท่องเท่ียวมีความคิดเห็น

ว่าการเลือกท่ีพักต้องคุ้มค่ากับเงินท่ีต้องจ่ายไปและ 

ใกล้กับสถานที่ท่องเที่ยว การศึกษาของ (นภัทร  

สทิธโิชคมหสขุ, 2559) ได้ศกึษาส่วนประสมการตลาด

บริการที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน

ของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางในภาคตะวันออก 

เฉยีงเหนอืตอนล่าง พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด

บริการ 6 ด้าน ได้แก่ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

ด้านการ ส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคคล ด้าน

ภาพลักษณ์และการน�ำเสนอ ด้านกระบวนการ

ให้บริการส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน

ของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางในภาคตะวันออก 

เฉยีงเหนอื ตอนล่างอย่างมนัียส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.01 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน การศึกษาของ (นปภัสร์ ชูสุวรรณ, 

2559) เรื่อง ปัจจัยด้านการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 

ความต้องการเดินทางท่องเท่ียวเพื่อมาชมมวยไทย

ของนักท่องเที่ยวต่างชาติ พบว่า แรงจูงใจของ 

นักท่องเที่ยวต่างชาติ คือ ด้านแรง (Pull Factors) 

และแรงผลัก (Push Factors) ไม่มีความสัมพันธ์

กับความต้องการมาชมมวยไทยของนักท่องเที่ยว 

ต่างชาติอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ส่วนประสม

ทางการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

สถานที่ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการในการให้

บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ไม่มีอิทธิพล 

ต่อความต้องการมาชมมวยไทย ส่วนด้านการ 

ส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อความต้องการมาชม

มวยไทยอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ เนื่องจากนักท่อง

เท่ียวส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญทางด้านการส่งเสริม

การตลาดมากที่สุด ได้แก่ การสร้างสิ่งจูงใจพิเศษ

เพื่อกระตุ้นให้เกิดการอยากมาชม การโฆษณา หรือ

การประชาสมัพนัธ์ทีส่ร้างภาพลกัษณ์ให้กบัมวยไทย 
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และสร้างแรงดึงดูดให้กับนักท่องเที่ยว เนื่องจาก

มวยไทยเป็นส่วนหนึง่ ในการท่องเท่ียวเชิงวัฒนธรรม  

นักท่องเที่ยวส ่วนใหญ่จะเลือกชมในส่วนของ

วัฒนธรรมไทยให ้ครบตามความต ้องการของ 

แต่ละคน ดงัน้ันการมาชมมวยไทยจึงไม่ใช่ปัจจัยหลกั 

ท�ำให้ไม ่มีอิทธิพลโดยตรงต่อการมาท่องเที่ยว 

เมืองไทย การศึกษาของ (พัชรมน รักษพลเดช, 

2560) เรื่อง รูปแบบการจัดการธุรกิจมวยไทย

อาชีพในประเทศไทย พบว่า ภาพรวมการจัดการ

ธรุกิจมวยไทยอาชพีในประเทศไทยมคีวามเกีย่วข้อง 

เชื่อมโยงกับกลุ่มบุคคล 3 ฝ่าย ที่มีหน้าที่ในระดับ

การจัดการ ได้แก่ นายสนามมวย ผู ้จัดรายการ

แข่งขัน (โปรโมเตอร์) และหัวหน้าค่าย แต่ละฝ่าย

ต่างมีบทบาทส�ำคัญต่อการท�ำหน้าที่การจัดการ 

ตั้งแต่การวางแผน การจัดองค์การ การน�ำบุคลากร 

และการประเมินผล เพื่อก่อให้เกิดรายการแข่งขัน

มวย ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์หลักกีฬาประเภทการบริการ

ออกสู่สายตาผู้ชม โดยจัดการธุรกิจมวยไทยอาชีพ

ในประเทศไทย มีตัวแปรที่เกี่ยวข้อง 5 ตัวแปร 

ได้แก่ 1) การจัดการของสนามมวย 2) การจัดการ

สภาพแวดล้อมกายภาพสนามมวย 3) การจัดการ

ด้านภูมิปัญญามวยไทย 4) การจัดการด้านผู้ชม  

5) การพัฒนาการจดัการแข่งขัน การศกึษาของ (เตชิตา  

ไชยอ่อน, 2557) เรื่องความคาดหวังของลูกค้า

ชาวต่างชาติที่มีต่อคุณภาพการให้บริการของค่าย

มวยไทย พบว่า ลูกค้าชาวต่างชาติมีความคาดหวัง

ต่อคุณภาพการให้บริการของค่ายมวยไทยภาพรวม

อยู่ในระดับสูงที่สุด และหากจ�ำแนกเป็นรายด้าน 

ได้แก่ ด้านการเอาใจใส่ ด้านการให้ความมั่นใจ ด้าน

การตอบสนองความต้องการ ด้านความเป็นรปูธรรม

ของบริการ พบว่า ความคาดหวังด้านคุณภาพการ

ให้บริการอยู่ในระดับสูงท่ีสุดเช่นกัน ในขณะที่ด้าน

ความน่าเช่ือถืออยูใ่นระดบัสงู ปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความคาดหวังด้านคุณภาพ

การให้บริการของค่ายมวยไทย มีเพียง 3 ด้าน ได้แก่ 

ด้านบุคลากร ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน

ราคา ซึ่งสามารถร่วมกันท�ำนายความคาดหวังของ

ลูกค้าชาวต่างชาติท่ีมีต่อคุณภาพการให้บริการของ

ค่ายมวยไทยได้ร้อยละ 44.1 (Adjusted R2 = 0.441) 

และค่าความคาดเคลือ่นเป็นอสิระต่อกนัเท่ากบั 2.05 

ข้อเสนอแนะ

	 ผู้ประกอบธุรกิจค่ายมวยไทยควรให้ความ 

ส�ำคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7P) ของ

ค่ายมวยไทยไม่ว่าจะเป็นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

(Place) ด้านการส่งเสริม (Promotions) ด้าน 

บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ด้าน

กายภาพและการน�ำเสนอ (Physical Evidence/ 

Environment and Presentation) และด้าน

กระบวนการ (Process) เพื่อการตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าในรูปแบบใหม่ๆ เพื่อความ 

พงึพอใจสงูสดุของผูใ้ช้บรกิารน�ำมาซึง่ความได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน และน�ำไปสูค่วามส�ำเรจ็ให้กบัองค์กร
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