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บทคัดยอ 

 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะห และประเมินความเปนไปไดในการขยาย

ธุรกิจ ซึ่งเปนการขยายจากธุรกิจเดิมท่ีเปนผูจําหนายปลีกและสงอุปกรณกอลฟใหกับสนามกอลฟตางๆ 

และธุรกิจใหมเปนเปดสนามไดรฟกอลฟ  

 งานวิจัยนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมขอมูลจํานวน 200 คน ไดระดับ

ความเช่ือมั่น 0.95 และวิธีการทางสถิติแบงเปน 2 ประเภท คือ สถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน 

ไดแก การเปรียบเทียบคาเฉล่ีย และการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก กลยุทธทางธุรกิจของเรา 

เนื่องจากมีประสบการณจากธุรกิจเดิม จึงทําใหมีความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมของนักกอลฟดีอยูแลว 

ใชดานการเลือกทําเลท่ีต้ังเปนหลัก ดานราคาขายเนนการต้ังราคาเพื่อแขงขันกับสนามไดรฟกอลฟอืน่ๆ 

และการสรางความแตกตางในการใหบริการ เนนการพัฒนาบุคลากรใหมีความรู มีทักษะ และ

ความสามารถเปนอยางดี และมุงเนนดานคุณภาพท่ีดีในการใหบริการแกลูกคา โดยตําแหนงทาง

การตลาดท่ีวางไว คือ มีความสะดวกครบครันในการใหบรกิาร แตมีราคาในการใหบริการท่ีถูก ดานการ

จัดการใชแนวทางการออกแบบและพัฒนาระบบท่ีเปนมาตรฐาน เพื่อการขยายในการเปดสาขาเพิ่มใน

อนาคต สําหรับการลงทุนใชเงินลงทุน 1,088,230 บาท โดยไมมีการกูยืม และมรีะยะเวลาคืนทุน 2 ป 

กับอีก 5 เดือน โดย IRR ของธุรกิจอยูท่ีรอยละ 50 ซึ่งสูงกวาคาเฉล่ียของอัตราดอกเบ้ียเงินกูสําหรับ

ลูกคารายยอย และมี NPV ของธุรกิจอยูท่ี 2,367,982.52 บาท จึงสรุปไดวาธุรกิจนี้มีความเปนไปไดใน

การลงทุน ท้ังเพื่อผลตอบแทนและเพื่อตอยอดขยายธุรกิจเดิม 
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ABSTRACT 

 

In addition to enhancing the distribution channels of an existing business, the 

objective of this business plan is to analyze and assess the feasibility of business 

expansion. An existing business is a wholesale and retail supplier of golf equipment 

and this business plan aims to expand it to a golf driving range. 

The close-ended questionnaire was applied to collect data of 200 participants. 

The Cronbach’s Alpha reliability was 0.95. The statistic methods were categorized into 

two methods-the descriptive and influential statistic methods, Including comparison 

and logistic regression analysis. As a business strategy, has been developed from the 

current business, the company has already had a clear understanding of the golfers’ 

behavior. Next, location would be specially selected. In addition, in terms of pricing, 

the price will be set to compete with other driving ranges and to differentiate our 

services. Additionally, the plan will focus on to training employees gain knowledge, 

skills, and abilities in order to extend exceptional services to customers. Besides, the 

driving range will be conveniently located, and the price will be reasonably set. In 

terms of management, the design and system will be developed to meet the 

company’s standard. The standardized approach would be helpful should the 

company plans to add more driving ranges into the company’s portfolio. Moreover, in 

terms of investment, the estimated amount is THB 1,088,230, with no bank loans 

needed. The payback period is within two years and five months. IRR of this business 

is 50, which is higher than the average lending rates of retail customers. Furthermore, 

NPV is at THB 2,367,982.52. Based on this research, this business will gain high return 

and will be a good approach to expand the current business. 

 

Keywords: Business plan, location, Golf driving range, Service. 



ฉ 
 

กิตติกรรมประกาศ 

 

 การศึกษาเฉพาะบุคคล (Independent Study) ดวยการทําแผนธุรกิจเปดสนามไดรฟกอลฟ

ฉบับนี้เสร็จสมบูรณได เนื่องจากทานอาจารยท่ีปรึกษาผูชวยศาสตราจารย ดร. ประวัฒน เบญญาศรี

สวัสด์ิ กับ ผูชวยศาสตราจารย ประจวบ เพิ่มสุวรรณ ไดกรุณา และความอนุเคราะหในการให

คําแนะนํา ช้ีแนะขอมูลในการทําแผนธุรกิจในครั้งนี้ ทําใหสามารถสําเร็จไปไดดวยดี อีกท้ัง

ขอขอบพระคุณคณาอาจารยทุกทานในหลักสูตร MBA-SMEs ท่ีถายทอดวิชาความรูตางใหเปนอยางดี 

ซึ่งความรูท่ีไดตลอดหลักสูตรสามารถนําขอมูลมาทําแผนธุรกิจไดอยางมากมาย 

 สุดทายนี้ ขาพเจาขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ท่ีเปนผูสนับสนุน เปนกําลังใจ ในการทํา

แผนธุรกิจฉบับนี้มาโดยตลอด และขอบคุณเพื่อนทุกๆทานท่ีเปนกําลังใจ และใหคําปรึกษามาโดย

ตลอด 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

เปนการนําเสนอเนื้อหาท่ีเกี่ยวกับการแนะนําธุรกิจ ความสําคัญและท่ีมาของการจัดทําแผน 

วัตถุประสงคของการจัดทําแผน แสดงใหเห็นถึงจุดเดน นวัตกรรม และมีแนวคิดและทฤษฎีนํามาใช

สําหรับการจัดทําแผน อาทิ ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ แนวคิดและทฤษฎี

เกี่ยวกับคุณภาพการบริการ โดยมีรายละเอียด ดังตอไปนี้ 

1.1 แนะนําธุรกิจ 

 1.1.1 ประเภทของธุรกิจ ธุรกิจบริการ 

 1.1.2 ประเภทของสินคา/บริการ สนามไดรฟกอลฟ 

 1.1.3 สถานท่ีต้ัง 

 - เชาพื้นท่ีสนามไดรฟกอลฟ เอ บี ซี 

ภาพท่ี 1.1: แสดงสนามไดรฟกอลฟ เอ บี ซี 
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 หลักในการเลือก เชาสถานท่ี มีดังนี้ 

 - ทําเล: เขาออกสะดวก งายตอการพบเห็น 

 - ตําแหนงท่ีต้ัง: ใกลแหลงชุมชนท่ีมีหมูบานระดับ 5 ลานบาทข้ึนไป หรือใกลบริเวณสนาม

กอลฟ เพราะพฤติกรรมนักกอลฟโดยท่ัวไปจะมีการไปไดรฟกอลฟหลังจากเลิกงาน กับกอน

ไปตีกอลฟท่ีสนามกอลฟเพื่อเปนการปรับวงตัวเองใหเขาท่ีกอนออกรอบ 

1.1.4 รายละเอียดของสินคา/บริการ 

 - สนามไดรฟกอลฟ หรือสนามฝกซอมกอลฟสําหรับผูท่ีเริ่มเลนกีฬากอลฟ และผูท่ีตองการ

พัฒนาทักษะทางดานกีฬากอลฟใหกับตัวเอง โดยจะมีผูเช่ียวชาญท่ีทางนักกอลฟสามารถ

เลือกท่ีจะลงเรียนเปนคอรสได 

 - ภายในสนามจะมีรานอาหาร รานจําหนายอุปกรณกอลฟ และสปาไวใหบริการกับทางลูกคา 

 - เปดบริการต้ังแต 07.00 น. - 22.00 น. 

 - ราคาคาบริการ 

ราคาปกติ  

ทุกวัน ชวงเวลา 12.00 น. – 15.00 น. ลูกกอลฟ 4 ถาด 100 บาท (ถาดละ 40 ลูก) 

ทุกวัน ชวงเวลา 15.00 น. – 22.00 น. ลูกกอลฟ 3 ถาด 100 บาท (ถาดละ 40 ลูก) 

 ราคาโปรโมช่ัน  

แบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันจันทร–วันศุกร ชวงเวลา 07.00 น.–12.00 น. เหมาจาย 120 บาท 

แบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันเสาร–วันอาทิตย ชวงเวลา 07.00 น.–12.00 น. เหมาจาย 100 

บาท 

 1.1.5 จุดเดน 

 1.ทางสนามไดรฟกอลฟของเราจะมีการเปล่ียนลูก ในทุกๆ 4 เดือน เพื่อไมใหลูกซอมมีความ

ชํ้ามากเกินไป 

 2. มีการบริการท่ีครบครัน ท่ีจะทําใหลูกคารูสึกถึงความสะดวกสบาย 

 3. คุณภาพและมาตรฐานในการใหบริการ มีการรักษาใหอยูในระดับคงท่ี 

 1.1.6 นวัตกรรม 

 1. เชิญนักกอลฟท่ีมีช่ือเสียง ใหมาไดรฟกอลฟท่ีสนาม ซึ่งส่ิงนี้เองจะเปนการใหผูท่ีสนใจใน

กีฬากอลฟสามารถมาศึกษาทักษะการตีท่ีถูกวิธีได และยังสงผลใหลูกคารูสึกวาทางสนาม

ไดรฟของเรามีมาตรฐานท่ีดี นําโดยนักกอลฟท่ีมีช่ือเสียงท่ีสุดของประเทศไทย คือ คุณธงชัย 

ใจดี และนักกอลฟอาชีพอาวุสโสไทย ดังรายช่ือในตารางตอไปนี ้
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ภาพท่ี 1.2: แสดง นักกอลฟอาชีพอาวุสโสไทย RANKING ประจําป 2555 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Thaispga. (2555). Thai Senior PGA. สืบคนจาก 

http://www.thaispga.com/wp-content/uploads/2013/09/ranking-2555.pdf  

http://www.thaispga.com/wp-
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2. มีการจัดแขงประจําป พรอมมอบของรางวัลตางๆ เพื่อสรางสีสันใหลูกคาไดรวมสนุก ทา

ทาย ซึง่จะเปนการชวยในการประชาสัมพันธ บอกตอใหลูกคาไดรูจักกับทางสนามไดรฟ และ

เปนการชวยสงเสริมความจงรักภักดีใหเกิดข้ึนในลูกคา 

 

1.2 วิสัยทัศน 

จะเปนสนามไดรฟกอลฟช้ันนําของประเทศ 

 

1.3 พันธกิจ 

 1. มีการคํานึงถึงดานการบริการท่ีดีใหแกลูกคา โดยมีการคัดสรรบุคลากร และมีการพัฒนา

อยูอยางสม่ําเสมอ 

2. มีการรวมกิจกรรมกับบริษัทตางๆ อาทิ แบรนดช้ันนําของสินคาอุปกรณกอลฟ ใหมีการ

มาโปรโมท สินคาใหมไดฟรี  

3. มีการควบคุมคุณภาพสินคาอยูเสมอ ไมใหใชลูกซอมนานจนเกินไป 

 

1.4 เปาหมาย 

 เปาหมายระยะส้ัน กําหนดแลวเสร็จภายใน 1 ป 

 - สนามไดรฟเริ่มเปนท่ีรูจักของนักกอลฟ เริ่มมีการบอกตอจนเปนท่ีรูจักกันอยางท่ัวถึง  

 เปาหมายระยะปานกลาง กําหนดแลวเสร็จภายใน 3-5 ป  

 - สามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 3 ป  

 - สามารถเพิ่มขยายสนามไดรฟออกไปยังจุดตางๆ ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล จํานวน 3 

แหง 

 เปาหมายระยะยาว กําหนดแลวเสร็จ 5 ปข้ึนไป 

 - สามารถเพิ่มขยายสนามไดรฟไปยังจังหวัดใหญๆ ท่ีตางชาติใหความนิยมมาทองเท่ียว หรือ

มาตีกอลฟในประเทศไทย 

 

1.5 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

 - เพื่อใหสนามไดรฟกอลฟเปนท่ีรูจัก 

 - เพื่อศึกษาแนวโนมทิศทางของตลาดธุรกิจสนามไดรฟกอลฟ 

 - เพื่อใหเกิดความยั่งยืนของธุรกิจ 
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1.6 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

ภาพท่ี 1.3: แสดงโครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

 

 

 

 

 

 

 

 1.6.1 หลักการบริหาร  

การบริหารของกิจการมีการนําหลักทฤษฎี กระบวนการบริหาร POSDCORB เขามา

เปนแนวคิดในกระบวนการบริหารซึ่งมีภาระหนาท่ีท่ีสําคัญของนักบริหาร 7 ประการ ดังนี้ 

ภาพท่ี 1.4: แสดงทฤษฎีกระบวนการบริหาร POSDCORB 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: BOVISUAL. (2556). กระบวนการบริหาร POSDCORB. สืบคนจาก  

        https://bovisualize.wordpress.com 

  1. การวางแผน (Planning)  

 โดยกิจการจะมีการเริ่มตนวางนโยบาย กลยุทธตางๆ เปาหมาย วิสัยทัศน เพื่อให

การคิดวางแผนเปนไปตามท่ีกิจการไดต้ังเปาไว ซึ่งการวางแผนนี้เองจะชวยทําใหกิจการ

ทํางานอยางเปนระบบ เปนข้ันตอน ลดขอผิดพลาด และไดบรรลุตามท่ีคาดหวังไว เชน      

ผูบริหาร 

ผูจัดการสนามไดรฟ 

พนักงานบัญชี พนักงานแคชเชียร พนักงานห้ิวกระเปา 
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ในแตละปทางกจิการจะมีการต้ังเปายอดขายไว เพื่อใหกิจการไดมีการเติบโตในทุกๆป มีการ

มอบหมายงานใหแตละฝายพรอมท้ังบอกผลลัพธท่ีทางกิจการคาดหวังไว เปนตน 

 2. การจัดการองคกร (Organizing) 

 กิจการจะมีการจัดโครงสรางองคกรเพื่อใหงายและสะดวกในการมอบหมายงาน 

และทําใหพนักงานทราบถึงตําแหนงของตัวเอง 

 3. การจัดบุคลากรปฏิบัติงาน (Staffing)  

 ทางกิจการจะมีการจัดทําเขียนรายละเอียดงานของแตละแผนก เพื่อใหพนักงานใน

แผนกนั้นๆ ทราบถึงหนาท่ีของตัวเอง และเพื่อใหงายในการจัดหาพนักงาน ทําใหทางกิจการ

สามารถระบุคุณสมบัติท่ีสอดคลองกับรายละเอียดงานนั้นๆได และการท่ีทางกิจการสามารถ

หาบุคลากรท่ีเหมาะสมกับงานได จะถือวาเปนสวนสําคัญสวนหนึ่งท่ีชวยเพิ่มประสิทธิภาพใน

การทํางาน ลดการเขาออกของพนักงาน และไมทําใหงานตองเกิดความสะดุดเพราะไมตอง

สอนงานอยูเรื่อยๆ 

 4. การอํานวยการ (Directing) 

 โดยหลักท่ีใชในการบริหารงานมี ดังนี ้

 1) ภาวะผูนํา โดยกิจการจะไปทิศทางไหนนั้นตองยอมรับวาข้ึนอยูกับผูนํา ดังนั้นทาง

กิจการจึงเล็งเห็นความสําคัญทางดานนี้ โดยทางผูนําจะตองมีความมั่นใจ มีความรูรอบดาน 

มีไหวพริบท่ีดี มีความเช่ือมั่นในตัวเองแตในขณะเดียวกันก็เปนผูรับฟงท่ีดีเพื่อท่ีพนักงาน

ภายในองคกรจะสามารถบอกถึงปญหาท่ีแทจริงใหกับผูนําได 

 2) มนุษยสัมพันธ หากมีมนุษยสัมพันธท่ีดีก็จะชวยใหงานเปนไปไดอยางราบรื่น 

สามารถเขาถึงบุคคลไดทุกฝาย ลดภาวะกดดันในการทํางาน ทําใหบรรยากาศเปนไปอยาง

ผอนคลายซึ่งจะชวยสรางสัมพันธท่ีดีภายในองคกรอีกดวย 

 3) การจูงใจ โดยการใหรางวัลแกพนักงานดีเดนเพื่อสรางแรงจูงใจและรูสึกดีตอ

องคกร เชน โบนัสประจําป การเล่ือนตําแหนง เปนตน 

5. การประสานงาน (Coordinating) 

 เนนการส่ือสารอยางมีระบบ โดยผูรับมอบหมายจากหัวหนาเปนคนทําหนาท่ีบอกตอ

ใหกับผูปฏิบัติ โดยไมทําใหเกิดการบอกซ้ําซอน หรือฝากใหอีกฝายไปบอกเพราะนั่นอาจจะ

สงผลตอความผิดพลาดในการส่ือสาร รวมถึงอาจทําใหผูปฏิบัติไมเขาใจวัตถุประสงคหลักท่ี

แทจริง 
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 6. การายงาน (Reporting) 

 การรายงานถือเปนส่ิงจําเปนท่ีจะทําใหหัวหนาไดทราบถึงผลจากการดําเนินงาน ได

เห็นถึงจุดดีท่ีควรยึดไวเพื่อปฏิบัติตอและพัฒนาใหดียิ่งข้ึนเพื่อกาวไปเปนผูนํา และนํา

จุดบกพรองมาปรับปรุงแกไข  

 7. การงบประมาณ (Budgeting) 

 ทางกิจการจะมีการวางงบประมาณลวงหนากอนเพื่อไมใหเกิดงบประมาณบานปลาย 

และไดจัดสรรงบประมาณใหเกิดประโยชนสูงสุด เชน การทําการตลาด เงินเดือนพนักงาน 

เปนตน 

  

1.6.2 จํานวนพนักงาน 6 อัตรา 

 

 1.6.3 สวนงาน (แผนก) พรอมจํานวนพนักงาน 

  1. ผูบริหาร 1 อัตรา 

  2. ผูจัดการ 1 อัตรา 

  3. พนักงานบัญชี 1 อัตรา 

  4. พนักงานแคชเชียร 1 อัตรา 

  5. พนักงานห้ิวกระเปา 2 อัตรา 

 

 1.6.4 รายนามหัวหนางานแตละสวนงาน (แผนก) และภาระหนาท่ี 

  1. ผูบริหาร 

  ภาระหนาท่ี กําหนดเปาหมายทิศทางขององคกร วางแผนคิดกลยุทธ  การตลาด

ตางๆ แกไขสถานการณวิกฤติตางๆท่ีสงผลกระทบตอธุรกิจ และมอบหนาท่ีใหผูจัดการเพื่อให

กระจายงานตอไป  

2. ผูจัดการ 

ภาระหนาท่ี รับคํามอบหมายจากผูบริหาร และนํามากระจายงานใหกับพนักงานในแตละ

แผนก และคอยตรวจสอบควบคุมคุณภาพของงานใหอยูในเกณฑท่ีทางองคกรต้ังไว 

3. พนักงานบัญชี  

ภาระหนาท่ี จัดทํารายรับ-รายจาย เอกสารตางๆทางบัญชี ตรวจสอบและควบคุมการใชจาย

ขององคกร 
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4. พนักงานแคชเชียร  

ภาระหนาท่ี คิดเงินหลังการใชบริการของลูกคา ดวยความถูกตองและรวดเร็ว 

5. พนักงานห้ิวกระเปา 

ภาระหนาท่ี คอยห้ิวกระเปากอลฟของลูกคาจากรถมายังท่ีไดรฟกอลฟ พรอมท้ังเสริฟลูก

กอลฟตามจํานวนท่ีลูกคาส่ัง และเช็ดทําความสะอาดไมกอลฟหลังลูกคาใชบริการเสร็จ 

 

1.7 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

 เนื่องดวยคนในปจจุบันหันมารักสุขภาพกันมากข้ึน จึงทําใหการออกกําลังกายมาเปนกิจกรรม

ตนๆท่ีผูคนใหความสนใจ และกีฬากอลฟยังเปนกีฬาท่ีเลนไดทุกเพศทุกวัย จึงสามารถนํามาเปน

กิจกรรมของครอบครัวได และยังเปนกีฬาท่ีนักธุรกิจนิยมไวใชในการเจรจาธุรกิจเพราะจะเปนการ

เจรจาธุรกิจท่ีไมอยูในภาวะกดดันเหมือนในหองประชุม จึงทําใหการเจรจาเปนไปไดอยางราบรื่นและมี

เวลาคอนขางนาน  

ดังนั้นทางผูวิจัยจึงเล็งเห็นแนวโนมอนาคตของกีฬากอลฟท่ีดี จึงทําใหเปนท่ีมาของการจัดทํา

แผนหาพื้นท่ีเชาทําสนามไดรฟกอลฟ อีกท้ังธุรกิจเดิมของครอบครัวยังเปนธุรกิจท่ีทําเกี่ยวกับจําหนาย

อุปกรณกอลฟดวยอยูแลวจึงทําใหเขาใจเกี่ยวกับธุรกิจกีฬานี้ไดเปนอยางดี 

 

1.8 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

 1. ทําใหองคกรลดความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ คือหากมีการคิดวางแผนไวลวงหนา มีการ

เตรียมแผนปองกันความเส่ียงตางๆไว ก็จะทําใหองคกรเราเดินไดอยางไมสะดุดหากประสบ

ปญหา 

 2. ทําใหมีการกําหนดข้ันตอนการดําเนินงานอยางเปนข้ันตอน สงผลใหมีประสิทธิภาพในการ

ทํางานเพิ่มยิ่งข้ึน คือหากมีการกําหนดนโยบาย วิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมาย จะชวยใหเขาใจ

ในจุดยืนและสามารถนําพาองคกรเดินไปตามท่ีวางแผนไวได 

 3. ทําใหองคกรมีโอกาสเจริญกาวหนาในธุรกิจ สงผลใหสามารถกาวไปเปนผูนําได โดย

การศึกษา วิเคราะหสถานการณปจจุบันตางๆ ในหลายๆดานอยางถ่ีถวน 

  

1.9 วัตถุประสงคของการทําแผน 

 1. เพื่อใหเห็นสภาพตลาดภาพรวมของธุรกิจ 

 2. เพื่อเปนการจําลองการทําธุรกิจศึกษาปญหาเบ้ืองตน และคิดแผนรับมือไว 

 3. เพื่อใหเห็นความเปนไปได จุดแข็งและจุดออนของธุรกิจ 
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1.10 วิธีการศึกษา 

 การคนควาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

  1.10.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

ภาพท่ี 1.5: แสดงทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: iHotel Marketer. (ม.ป.ป.). สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ. สืบคนจาก            

       http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id                 

       =301:7ps- service-marketing-mix&Itemid=360 

 

ฟลลิป ค็อตเลอร  (Philip Kotler) ไดใหแนวคิดสวนประสมทางการตลาดไวสําหรับ

ธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไววาเปนแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซึ่ง

เปนธุรกิจท่ีแตกตางสินคาอุปโภคและบริโภคท่ัวไป ซึ่งประกอบดวย 

1. ดานผลิตภัณฑ  (Product) เปนส่ิงท่ีลูกคามีความจําเปนและความตองการ ซึ่ง

ผลิตภัณฑนั้นๆจะตองใหประโยชนหรือคุณคาแกลูกคาได โดยท่ีผูขายเปนคนมอบ 

2. ดานราคา (Price) การตัดสินใจซื้อของลูกคาจะวัดจาก คุณคาของบริการกับ

ราคาของบริการนั้น หากเปรียบเทียบแลวคุณคาสูงกวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการ

ใหบริการจึงควรกําหนดราคาในตําแหนงท่ีเหมาะสม 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) เปนอีกดานหนึ่งท่ีผูบริโภคให

ความสําคัญ เนื่องจากดานนี้มีผลตอการรับรูตอคุณคาและคุณประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับ ซึ่ง

http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id
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จะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีต้ัง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ 

(Channels) 

4. ดานการสงเสริม (Promotions) ดานนี้เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการ

ติดตอส่ือสารใหผูใชบริการ เพื่อเปนการแจงขาวสารหรือการทําใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม

ใหเกิดการมาใชบริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารขององคกรไปยัง

กลุมเปาหมายเพื่อเปนการประชาสัมพันธเกี่ยวกับขอมูลตางๆ ซึ่งกลยุทธในการโฆษณาจะ

เกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Create Strategy) และยุทธวิธีการ

โฆษณา (Advertising Tactics) (2) กลยุทธส่ือ (Media Strategy) ซึ่งส่ิงเหลานี้จะมีสวนชวย

ใหผูบริโภคหรือผูรับขาวสารมีการรับรูหรือเกิดทัศนคติท่ีดีตอองคกรตามท่ีทางองคกรเผยแพร

ออกไป 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคล

กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจใหกลุมเปาหมายเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ อาจดวยรูปแบบ

การเผชิญหนาหรือผานทางโทรศัพท และการขายโดยใชพนักงานขายจะชวยทําใหเห็นถึง

ปฏิกิริยาโตตอบของกลุมเปาหมายในทันทีซึ่งส่ิงนี้เองสามารถนํามาวิเคราะห เพื่อเปนการ

ปรับปรุงพัฒนาใหตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดดียิ่งข้ึน  

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง ส่ิงท่ีจูงใจกลุมเปาหมายให

เกิดการซื้อหรือใชบริการนั้นๆ โดยใชการกระตุนในระยะเวลาท่ีส้ัน เพื่อใหเกิดความสนใจ 

เกิดการอยากทดลองใช หรือรวมถึงเกิดการอยากบอกตอ ซึ่งการสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ 

คือ (1) การกระตุนกับผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer 

Promotion) (2) การกระตุนกับคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

(Trade Promotion) (3) การกระตุนกับพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู

พนักงานขาย (Sales Force Promotion) 

4.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาว 

หมายถึง การเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ตราสินคาโดยผานส่ือตางๆ สวน

การประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารเพื่อใหองคกรหนึ่งมีภาพลักษณท่ีดี 

ท้ังตอผลิตภัณฑ ตอองคกร หรือตอนโยบาย เพื่อเปนการปกปองภาพพจนหรือผลิตภัณฑของ

องคกร 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

หมายถึง การติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง ซึ่งทําไดหลาย

วิธี อาทิ การใชส่ือโฆษณา ขายทางโทรศัพท ขายโดยใชจดหมายตรง ขายโดยใชแคตตาล็อค 
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ขายผานทางวิทยุ หนังสือพิมพ เปนตน ซึ่งจะตองมีความนาสนใจเพื่อใหเกิดการตอบสนอง

กลับของกลุมเปาหมาย  

5. ดานบุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employee) บุคลาการในองคกรจะตอง

มีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความสามารถแกไขปญหา

เฉพาะหนาไดดี มีความคิดริเริ่มสรางสรรค สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร ดังนั้นการ

คัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจจึงเปนส่ิงสําคัญ เพื่อใหสามารถนําพาใหองคกรไดเปรียบ

เหนือคูแขงและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได 

6. ดานกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and 

Presentation) ไมวาจะเปนท้ังดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการ อาทิ การเจรจา

อยางสุภาพออนโยน การใหบริการท่ีถูกตอง รวดเร็ว หรือผลประโยชนอื่น ๆ ท่ีลูกคาควร

ไดรับ ดังนั้นลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการนําเสนอใหกับลูกคาควรสรางคุณภาพท่ีดี

เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา 

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมเกี่ยวกับข้ันตอนระเบียบวิธีการใน

ดานการใหบริการ ท่ีนําเสนอออกมาใหผูมาใชบริการไดเกิดความประทับใจโดยการมอบการ

ใหบริการอยางถูกตอง รวดเร็ว และแมนยํา  

  1.10.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณภาพการบริการ 

ความหมายของคุณภาพ (Quality) 

คุณภาพ คือ ส่ิงท่ีเกิดจากการท่ีลูกคารับรู (Gronroos 1990;  Buzzell and Gale 

1987: อางในธีรกิติ, 2548,หนา 179) 

คุณภาพของสินคา คือ ระดับของคุณประโยชนแหงคุณสมบัติของสินคาท่ีเอื้ออํานวย

ตอผูใชสอยและตอบสนองตอความตองการท่ีต้ังใจ หรือความคาดหวังกอนใชสอยสินคาหรือ

ผลิตภัณฑนั้นๆ (วีรพงษ เฉลิมจิระรัตน, 2539,หนา 14 ) 

 

ความหมายคุณภาพของบริการ (Service Quality) 

คุณภาพของบริการ คือ ความสอดคลองกับความตองการของลูกคา ระดับ

ความสามารถของบริการในการบําบัดความตองการของลูกคา หรือระดับความพึงพอใจของ

ลูกคาหลังจากไดรับบริการไปแลว (วีรพงษ เฉลิมจิระรัตน, 2539,หนา 14 )  

คุณภาพของบริการเปนระดับของการใหบริการซึ่งไมมีตัวตนท่ีนําเสนอใหกับลูกคาท่ี

คาดหวัง ซึ่งจะเปนผูตัดสินคุณภาพการใหบริการ (Etzel, Walker and Stanton.2001 อาง

ใน  ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546,หนา 437 ) 
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คุณภาพบริการตามแนวคิดของ Parasuraman เช่ือวาคุณภาพบริการข้ึนอยูกับ

ชองวางระหวางความคาดหวัง และการรับรูของผูรับบริการท่ีไดรับจริง ซึ่งความคาดหวังของ

ผูรับบริการเปนผลจากคําบอกเลาท่ีบอกตอกันมา ความตองการของผูรับบริการเอง และ

ประสบการณในการรับบริการท่ีผานมา รวมถึงขาวสารจากผูใหบริการท้ังโดยตรงและโดย

ออม สวนการรับรูของผูรับบริการเปนผลมาจากการไดรับบริการและการส่ือสารจากผู

ใหบริการไปยังผูรับบริการ ถาบริการท่ีไดรับจริงดีกวาหรือเทากับความคาดหวังถือวาบริการ

นั้นมีคุณภาพ (Parasuraman et al., 1985,1988) 

นักการตลาดไดนําแนวคิดดานการตลาดในการสรางคุณภาพการบริการ ใหเทากับ

หรือมากกวาท่ีลูกคาคาดหวัง เมื่อลูกคาไดรับบริการจะเปรียบเทียบคุณภาพการบริการท่ี

ไดรับกับคุณภาพการบริการท่ีคาดหวังไว ถาผลท่ีไดพบวาคุณภาพการบริการท่ีไดรับจริงนอย

กวาท่ีคาดหวังไว ลูกคาจะไมพอใจและไมมาใชบริการอีก ในทางตรงกันขามการบริการท่ี

ไดรับจริงเทากับหรือมากกวาท่ีคาดหวัง ลูกคาจะพอใจและกลับมาใชบริการอีก (Kotler, 

2003,p. 455) 

1.10.3 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Analysis) 

          Kotler (1997, p. 105) วิเคราะหวาการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหา

หรือวิจัยท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและบริโภคเพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและ

พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค ซึ่งจะนําคําตอบท่ีไดมาชวยใหสามารถจัดกลยุทธ

การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ดังรายละเอียดนี ้

          1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who constitutes the market?) เปนคําตอบเพื่อ

ทราบถึงลักษณะของกลุมเปาหมาย (Occupants) อาทิ ดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร 

จิตวิทยา และพฤติกรรม ส่ิงเหลานี้จะนํามาซึ่งการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพื่อใหเกิด

ความเหมาะสมและตอบสนองตอความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the market buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ี

ตลาดซื้อ (Objects) และนําไปปรับปรงุสินคาหรือบริการเพื่อเปนการเพิ่มพลังใหกับแบรนด

ใหมีความแข็งแกรงและเปนปจจัยสําคัญท่ีสามารถสรางความแตกตางจากคูแขงรายอื่นๆ อีก

ดวย 

          3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the market buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) เชน ซื้อเพื่อตองการตอบสนองปจจัยพื้นฐานใหแก

ตนเอง หรือซื้อเพื่อตองการเปนท่ียอมรับจากบุคคลอื่น เปนตน 

          4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Who participates in the buying) เปนคําถาม
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เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ ท่ีสงอิทธิพลหรือมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

(Organization) ซึ่งสามรถแบงลักษณะไดดังนี้ ผูริเริ่ม ผูท่ีแนะนํา ผูตัดสินใจ และผูซื้อ 

          5. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the market buy?) คําถามนี้เปนคําถามเพื่อ

ทราบถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Operations)  

          6. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the market buy?) เปนคําถามเพื่อทราบ

โอกาสการซื้อ (Occasions) สินคาสวนใหญแบงได 2 ประเภท คือ สินคาท่ีอยูในชวงเวลา กับ

สินคาท่ีขายไดตลอดท่ัวไป เพราะบางสินคาอาจข้ึนอยูกับเทศกาล ดังนั้นอาจตองมีการจัดทํา

โปรโมช่ันไดบางชวงเวลาซึ่งสามารถเปนการเพิ่มยอดขายใหแกองคกรได 

          7. ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the market buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง

โครงการสรางชองทาง ท่ีผูบริโภคจะไปซื้อในชองทางการจัดจําหนายนั้น ๆ (Outlets) อาทิ

เชน ซื้อผานออนไลน ซื้อท่ีหางสรรพสินคา เปนตน 

1.10.4 Stimulus - Response Model (SR Model) 

ภาพท่ี 1.6: แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : การตลาด. (2556). A Model of Consumer Behavior. สืบคาจาก       

        http://golfweerawat.blogspot.com/ 

ในการศึกษาถึงตลาดผูบริโภคนั้น นักการตลาดจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองทําความ

เขาใจถึงพฤติกรรมตางๆ ของผูบริโภค ในการท่ีเราจะเขาใจถึงสาเหตุหรือเหตุผลวาทําไม

ผูบริโภคถึงตัดสินใจซื้อ หรือไมซื้อผลิตภัณฑนั้น Phillip Kotler ไดอธิบายถึงการเกิด

พฤติกรรมของผูบริโภคโดยอาศัย S-R Theory ในรูปแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (A 

http://golfweerawat.blogspot.com/
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Model of consumer Behavior) โดยแสดงไวในภาพดานบน ซึ่งเปนแบบจําลองพฤติกรม

ผูบริโภคจะแสดงใหเห็นถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑซึ่งความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อ (Buyer's Characteristic) ข้ึนอยูกับปจจัย 3 ปจจัย อันไดแก  

      1. ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus = S)  

      2. ลักษณะของผูซื้อ (Buyer's Characteristics) 

      3. ข้ันตอนในการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer's Decision Process) 

ซึ่ง 3 ปจจัยนี้จะสงผลใหเกิดกลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer's 

Characteristic) และความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะสงผลใหเกิดการตอบสนองของผูซื้อ 

(Response = R) 

ปจจัยท่ี 1 : 

ภาพท่ี 1.7: แสดงปจจัยท่ี 1 ท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ 

        

ส่ิงกระตุนภายนอก แบงออกเปน 2 ปจจัย ไดแก 

       1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด

สามารถควบคุมและจัดใหมีข้ึน ซึ่งเปนส่ิงกระตุนท่ีสัมพันธเกี่ยวของกับสวนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) ส่ิงกระตุน

ดานราคา (Price) ส่ิงกระตุนดานชองทางการจําหนาย (Place) และส่ิงกระตุนดานการ

สงเสริมการตลาด (Promotion)      

2. ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other Stimuli) ส่ิงกระตุนอืน่ๆ จะเปนส่ิงกระตุนภายนอก

องคกร นักการตลาดไมสามารถควบคุมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก ส่ิงกระตุนทาง

เศรษฐกิจ ทางเทคโนโลยี ดานการเมือง ดานวัฒนธรรม และอื่นๆ  

ปจจัยท่ี 2 : 

ภาพท่ี 1.8: แสดงปจจัยท่ี 2 ท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ 

 

 

 

http://1.bp.blogspot.com/-QVdhWS23i3o/UUiF2BlrkHI/AAAAAAAAADs/YIxucy2BDqc/s1600/SR1.bmp
http://1.bp.blogspot.com/-QVdhWS23i3o/UUiF2BlrkHI/AAAAAAAAADs/YIxucy2BDqc/s1600/SR1.bmp
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ลักษณะของผูซื้อถือวาเปนปจจัยภายในของผูซื้อท่ีสงผลถึงความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ โดย

ลักษณะของผูซื้อประกอบไปดวยปจจัยหลายดาน ดังนี้ ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) ปจจัยดาน

สังคม (Social) ปจจัยสวนบุคคล (Personal) และปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

ปจจัยท่ี 3 : 

ภาพท่ี 1.9: แสดงปจจัยท่ี 3 ท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ 

 
 

 

 

ปจจัยท่ี 3 ท่ีสงผลตอความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ คือ ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ  

โดยประกอบไปดวย 

- การรับรูปญหา (Problem Recognition)  

- การคนหาขอมูล (Information Search)  

- การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  

- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 

กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ : 

ภาพท่ี 1.10: แสดงกลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s characteristics)  

 

  

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะสงผลถึงการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer's 

Responses) ซึ่งผูบริโภคจะมีการตัดสินใจซื้อสินคาจากส่ิงตางๆ เหลานี้  

- การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ท่ีจะมาตอบสนองความตองการ  

- การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 

- การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 

- เวลาในการซื้อ (Purchase Time)  

- ปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) 
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ข้ันตอนในการตัดสินใจของผูซ้ือ : 

ภาพท่ี 1.11: แสดงข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision process) 

 

 

 

นอกจากความรูสึกนึกคิดของผูซื้อท่ีสงผลตอการตอบสนองของผูซื้อแลว ข้ันตอนการตัดสินใจ

ของผูซื้อยังเปนอีกตัวท่ีสงผลตอการตอบสนองของผูซื้ออีกดวย 

 

1.11 การดําเนินงานวิจัย 

 การศึกษาวิจัย เรื่อง “ความตองการของผูบริโภคในการเลือกเขาใชบริการสนามไดรฟ” 

 โดยจัดทําแบง เปนหัวขอหลักๆ ดังนี้ 

 1. เก็บรวบรวมขอมูล  

 2. นําเสนอขอมูล 

 3. วิเคราะหขอมูล 

 4. สรุปผลเพื่อนําไปประยุกตใช 

 1.11.1 วิธีการดําเนินการ 

 จากประเด็น หลักการตลาด 7P’s ของผูบรโิภคท่ีมีความตองการตอการเลือกเขาสนามไดรฟ 

ไดแก ผลิตภัณฑ ความเหมาะสมของราคา สถานท่ี การสงเสริมการขาย ความรูความสามารถและ

ความนาเช่ือถือของบุคลากร ส่ิงท่ีปรากฎตอสายตาลูกคา และกระบวนการในการจัดการดานการ

บริการ โดยผูบริโภคมีความคาดหวังอยูในระดับใด ใหความสําคัญอยางไรบาง ผูวิจัยดําเนินการเก็บ

รวบรวมขอมูลโดยการวิเคราะหขอมูลตางๆ เพื่อนํามาประยุกตใชในลําดับตอไป 

 1.11.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 วิธีการเก็บขอมูล 

 แบบสอบถาม : การศึกษาเรื่อง “ความตองการของผูบริโภคในการเลือกเขาใชบริการสนาม

ไดรฟ” 

 ซึ่งมีลักษณะเปนคําถามปลายปด ประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ 

 สวนท่ี 1 : ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนามไดรฟ 

 สวนท่ี 2 : ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของสนามไดรฟ 

 สวนท่ี 3 : ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
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 1.11.3 ตัวอยางท่ีใชศึกษา 

 กลุมคนท่ีเลนกีฬากอลฟ 

  

1.11.4 จํานวนตัวอยาง 

 แบบสอบถาม จํานวน 200 ชุด 

 

1.11.5 วิธีการสุม / เลือกตัวอยาง 

 ใหผูท่ีเลนกีฬากอลฟเปนผูทําแบบสอบถาม เพื่อใหไดขอมูลจากผูท่ีไดใชบริการจริงซึ่งจะทํา

ใหไดขอมูลจากกลุมเปาหมายโดยตรง 

 

 1.11.6 สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล 

 การศึกษาครั้งนี้ไดทําการศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคในการเลือกเขาใชบริการสนาม

ไดรฟ โดยนําขอมูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถาม 200 ชุด 

 โดยใชสถิติพรรณนา เปนการบรรยายคุณลักษณะของขอมูลท่ีผูวิจัยเก็บรวบรวมจาก

ประชากรหรือกลุมตัวอยางท่ีสนใจ ซึ่งจะแสดงในรูป ความถ่ี (Frequency) รอยละ (Percentage) 

คาเฉล่ีย (Mean) มัธยฐาน (Median) พิสัย (Range) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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1.11.7 กรอบแนวความคิด 

ภาพท่ี 1.12: กรอบแนวความคิด 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม 

สวนประสมการตลาด 7P’s 

- Product         - People 

- Price             - Physical Evidence 

- Place            - Process 

- Promotion 

 

ชองทางในการรับรูเพื่อเลือกใช

สนามไดรฟกอลฟ 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 เปนการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และการวิเคราะหปจจัย

แวดลอมภายนอกท่ีสงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฎีชวงวงจรชีวิตอุตสาหกรรม 

(Industry Life Cycle), PEST Analysis, วิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) เพื่อนํามาสรุป

เปนปจจัยเส่ียงตอการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบงปจจัยเส่ียงภายใน และปจจัยเส่ียงภายนอก ดัง

รายละเอียดเปนรายขอตอไปนี ้

2.1 ภาพรวมตลาดสนามไดรฟกอลฟ 

ประเทศไทยมีจํานวนสนามกอลฟอยูประมาณ 200 กวาแหงท่ัวประเทศ แบงเปนสนาม

กอลฟของภาคเอกชนท่ีเปดใหบริการเชิงพาณิชยประมาณ 160 แหง อีก 40 แหงเปนสนามกอลฟของ

หนวยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ 

 สนามกอลฟของประเทศไทย เปนท่ีสนใจของนักลงทุนชาวตางชาติ เนื่องจากราคาคาบริการ

สนามกอลฟในประเทศไทย ถูกกวาประเทศอื่นๆในภูมิภาคอาเซียนดวยกัน ยกเวนเวียดนาม พมา 

หรือลาว ตลอดจนความนิยมในการเลนกอลฟของตางชาติมีมากข้ึน ธุรกิจสนามกอลฟยังคงมีแนวโนม

เติบโตในอัตราไมตํ่ากวารอยละ10 ตามกระแสนิยมกีฬากอลฟท่ียังมาแรงในกลุมนักกอลฟคนไทย 

โดยเฉพาะตลาดครอบครัว ทําใหตลาดนักกอลฟคนไทยขยายตัวกวางขวางครอบคลุมทุกเพศทุกวัย 

ต้ังแตกลุมเยาวชนไปจนถึงกลุมผูสูงอายุ (“ธุรกิจกอลฟในไทย จุดลงทุนสนใจท้ังไทยและตางชาติ”, 

2556)  

 นอกจากนี้ยังไดรับการสนับสนุนจากการทองเท่ียวแหงประเทศไทย ในการจัดงาน Thailand 

Golf Expo ในป 2009 มีผูเขาชมงานกวา 50,000 คน และมีการจัดงานนี้อีกในปตอมา เพื่อเปนการ

สนับสนุนการทองเท่ียวเชิงกีฬากอลฟอยางตอเนื่อง ประชาสัมพันธกอลฟรีสอรท และสนามกอลฟ

ของประเทศไทยไปยังกลุมผูซื้อท้ังในและตางประเทศ ทาง ททท.ไดจัดใหกลุมผูประกอบการไดพบ

และเจรจาธุรกิจกับกลุมผูซื้อท่ีไดรับเชิญมาจากตางประเทศ โดยมุงหวังท่ีจะพัฒนางานนี้ใหเปนงาน

แสดงสินคาและบริการดานธุรกิจกอลฟประจําปท่ีใหญท่ีสุดในเอเชีย 

 จึงกลาวไดวาตลาดสนามไดรฟกอลฟมีแนวโนมเติบโตสูงข้ึน เนื่องจากสภาพภูมิอากาศท่ีทําให

สามารถเลนไดท้ังป คาบริการ อีกท้ังเปนกีฬาท่ีไดรับการสงเสริมต้ังแตเยาวชน เนื่องจากปจจุบันมี

กิจกรรมท่ีจัดแขงมากมาย จึงชวยทําใหสรางความทาทาย และความสนุกใหกับผูเลนได กิจกรรมท่ี
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จัดการแขงขัน อาทิ Truevision Junior Golf Tour และ Mercedes-Benz Junior Golf 

Championships เปนตน  

ภาพท่ี 2.1: แสดงกิจกรรมการแขงขันกอลฟของเยาวชน 

 

 

 

 

ท่ีมา : NTJGF. (2010). Truevision Junior Golf Tour. Retrieved from   

        http://www.ntjgc.org/index.php?lay=show&ac=article&Id=539117298&Ntype=2 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : Mercedes-Benz. (2015-2016). Mercedes-Benz Junior Golf Championships.     

        Retrieved from http://www.benzpraram3.com/promo_act_MBJGC-14.php 

 

 

http://www.ntjgc.org/index.php?lay=show&ac=article&Id=539117298&Ntype=2


21 

 

สาเหตุท่ีทําใหกอลฟเมืองไทยโต  

- เมืองไทยมีสนามกอลฟใหออกรอบถึง 200 แหง กระจายอยูท่ัวประเทศ ดวยวิวทิวทัศนตางๆ ภูเขา 

แมน้ํา และตีไดเกือบตลอดท้ังป 

- เปนกีฬาท่ีเลนไดกับคนทุกวัย เด็กไปจนถึงผูสูงอายุ 

- สนามไดรฟกอลฟผุดข้ึนมากมาย และมีรูปแบบท่ีเปล่ียนไปมีความเปน Society มากข้ึน มีรานคา 

และรานอาหาร ทําใหกลายเปนแหลงชุมชนใหมของนักกอลฟ 

- โรงเรียนกอลฟเกิดมาทุกรูปแบบ ไมวาจะเปนโปรประจําสนาม และการสอนในโรงเรียนกอลฟมาก

ข้ึน 

- มีมหาวิทยาลัยกอลฟเกิดข้ึนผลิตบุคลากรปอนอุตสาหกรรมกอลฟทําใหอุตสาหกรรมกอลฟไมขาด

แคลนบุคลากร เชน ธุรกิจโมไมกอลฟ บริหารจัดการสนามกอลฟ อาชีพโปรกอลฟ 

- บริษัทแมของแบรนดกอลฟเริ่มเขามาทําตลาดเองลาสุดคือแบรนดคัลลาเวย แทนระบบตัวแทน

จําหนาย ทําใหราคาถูกลงกวาเดิม มีกลุมใหมๆ เพิ่มเขามา ทําใหฐานนักกอลฟเพิ่มมากข้ึน จากเดิม

เปนกลุม 40 ปข้ึน ปจจุบัน อยูท่ี 30 ป และมีกลุมเยาวชนเขามาดวย 

 

2.2 ชวงวงจรชีวิตอุตสาหกรรม (Industry Life Cycle) แบงเปน 4 ข้ัน ดังนี้ 

ภาพท่ี 2.2: แสดงวงจรชีวิตอุตสาหกรรม (Industry Life Cycle) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : Finance Train. (2016). Industry Life Cycle. Retrieved  

       from http://financetrain.com/industry-lifecycle-phase-and-ma/ 
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 1. ข้ันบุกเบิก (Introduction) มีผูแขงนอยราย ยอดขายเติบโตชา กิจการยังพัฒนาไม

สมบูรณ กําไรตํ่าหรือขาดทุน และอัตราการลมเหลวของกิจการสูง 

 2. ข้ันการเจริญเติบโต (Growth) เริ่มเปนท่ียอมรับของตลาด ยอดขายเพิ่มข้ึนรวดเร็ว เริ่มมี

คูแขงเขามาในตลาด แตการแขงขันอาจยังไมรุนแรง ทําใหกําไรมีโนมเอียงสูงข้ึน 

 3. ข้ันเติบโตเต็มท่ี (Maturity) ยอดขายเพิ่มในอัตราท่ีลดลง คูแขงเลียนแบบเขามาแขงขัน 

ทําใหการแขงขันเริ่มรุนแรง กําไรมีแนวโนมลดลง 

 4. ข้ันถดถอย (Decline) ยอดขายลดลง อัตรากําไรลดลง เริ่มมีบางกิจการถอนตัวออกไปจาก

ตลาด  

กลาวไดวาธุรกิจสนามไดรฟอยูในข้ันเจริญเติบโต เนื่องจากจํานวนสนามไดรฟกอลฟใน

ประเทศไทยยังไมถือวามีมากเกินไปจนเกินความตองการของนักกอลฟ อีกท้ังยังมีแนวโนมท่ีจะมีผูเลน

เพิ่มข้ึนเรื่อยๆ ดวยสาเหตุท่ีวาคานิยมเปล่ียนไปโดยสมัยกอนจะมองกีฬากอลฟเปนกีฬาของผูสูงอายุ

บาง ของนักธุรกิจบาง แตในปจจุบันเริ่มมีการขยายวงกวางของผูเลนมากข้ึน  

 

2.3 PEST Analysis เคร่ืองมือวิเคราะหปจจัยภายนอกในการทําธุรกิจ 

 PEST Analysis นั้นคือเครื่องมือท่ีใชสําหรับการวิเคราะหแนวโนมของตลาด และวิเคราะห

ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศัยการขอมูลของการเปล่ียนแปลงของปจจัยภายนอกตางๆ ท่ีเรา

ไมสามารถควบคุมได ซึ่งปจจัยเหลานี้ก็ประกอบไปดวย P – Politic : ปจจัยทางนโยบายและการเมือง 

E – Economic : ปจจัยทางเศรษฐกิจ S – Social : ปจจัยทางสภาพสังคม และสุดทาย T – 

Technology : ปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ 

1. P – Politic : ปจจัยทางนโยบายและการเมือง 

ปจจัยทางนโยบายและการเมือง คือ ปจจัยท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของ รัฐบาลและ

นโยบายของรัฐในชวงเวลานั้นๆ ในบางชวงเวลารัฐอาจมีการสงเสริมการสงออก ก็จะสงผลใหธุรกิจท่ีมี

การสงสินคาไปขายนอกประเทศไดเปรียบ รวมไปถึงขอตกลงและขอกฎหมายทางการคาท่ีมีการ

เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลาโดย ข้ึนอยูกับนโยบายของรัฐ ท่ีทําใหเราตองคอยปรับตัวหรือชวย

ผูประกอบการตัดสินใจวาเราพรอมท่ีจะลง ทุนในประเทศท่ีมีนโยบายแบบนี้หรือไม โดยปจจัยทาง

การเมืองท่ีควรนํามาวิเคราะหโดยใช PEST ไดแก 

- สถานะความมั่นคงและรูปแบบของทางรัฐบาลวามีการเปล่ียนแปลงมากนอยเพียงใด 

- ปญหาคอรัปช่ันท่ีมีในประเทศมีมากจนภาษีของประชาชนไมไดถูกนําไปสงเสริมในดาน

สาธารณูปโภคอื่นๆ หรือเปลา 



23 

 

- อิสระและเสรีภาพในการทําธุรกิจหลากหลายรูปแบบของแตละทองถ่ิน 

- กฎระเบียบปฏิบัติและขอหามในการทําธุรกิจ 

- การควบคุมการนําเขาและการสงออก 

- มีการเรียกเก็บอัตราคาธรรมเนียมและการจัดเก็บภาษีอยางไร 

- กฎหมายในดานตางๆ เชน ดานส่ิงแวดลอม ดานการละเมิดลิขสิทธิ์ การขโมยขอมูล 

สวัสดิการพนักงาน เปนตน 

- การจดทะเบียนทรัพยสินทางปญญามีการใหความคุมครองอยางไร และครอบคลุมแคไหน 

ซึ่งในสวนของนโยบายของรัฐบาลท่ีใหความสนับสนุนกับกีฬากอลฟอาชีพของรัฐบาลนั้น ถือ

เปนหนึ่งในกีฬาอาชีพท่ีสําคัญชนิดหนึ่งในแผนการสนับสนุนและสงเสริมของการกีฬาแหงประเทศไทย

ในแตละป โดยการกีฬาแหงประเทศไทยใหเงินงบประมาณมา ทุกๆป    

ในสวนของกองการแขงขันกีฬาอาชีพนั้นฝายกีฬาอาชีพและสิทธิประโยชนไดจัดงบ ประมาณ

สนับสนุนท้ัง 3  สวนคือสมาคมกอลฟอาชีพแหงประเทศไทย  สมาคมกอลฟหญิงอาชีพและสมาคม

กอลฟอาชีพอาวุโสไทยในขณะท่ีกอลฟสมัครเลนจะ เปนหนาท่ีของอีกฝายหนึ่งท่ีดูแลกีฬาสมัครเลน 

ดานงบประมาณคาใชจายบริหารสมาคมซึ่งการกีฬาแหงประเทศไทยจะใหงบประมาณ สนับสนุนซึง่

จะไมมากนัก สวนตอมาคือเงินสนับสนุนการจัดการแขงขันคัดเลือกเพื่อควอลิฟายดเขาไป แขงขันใน

เอเช่ียนทัวรปละ 8.5 ลานบาท  (“การใหความสนับสนุนกีฬาอาชีพ”, 2556) 

 แตทวาสถานการณทางการเมืองของประเทศไทยยังไมสงบนัก จึงสงผลตอธุรกิจทําใหการจะ

ขยายกิจการก็ดี หรือการลงทุนตองเปนไปดวยความระมัดระวังเปนอยางมาก ดังนั้นจึงตองหมั่นศึกษา

สถานการณปจจุบัน พรอมท้ังเตรียมแผนรับมือกับสถานการณใหเหมาะสม  

2. E – Economic : ปจจัยทางเศรษฐกิจ 

ปจจัยตอมาคือปจจัยทางเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งมีผลกับทุกๆ ธุรกิจในทางตรงเปนอยาง

มาก เพราะเศรษฐกิจของประเทศเปนตัวกําหนดกําลังซื้อของคนในประเทศ และเปนตัวกําหนดตลาด

ขนาดใหญในประเทศอีกดวย ซึ่งปจจัยในหัวขอนี้ก็สามารถชวยเราวางแผนธุรกิจวาจะเลือกดําเนินการ

เปน ระยะส้ันหรือระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปจจุบันและแนวโนมของเศรษฐกิจในอนาคตไดอีก

ดวย โดยเราสามารถวิเคราะหปจจัยทางเศรษฐกิจไดจากหัวขอเหลานี ้

- ภาวะเงินฝด ภาวะเงินเฟอ และอัตราดอกเบ้ีย 

- อัตราแลกเปล่ียนในประเทศ 

- อตัราการวางงานของคนในประเทศ 

- อัตราคาแรงข้ันตํ่าและคาแรงของพนักงานโดยเฉล่ีย 
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- ระดับชนช้ัน และกําลังซื้อของผูคนในประเทศ 

- เพดานราคาของสินคาและบริการท่ีเราสนใจ 

- ตลาดหุนของประเทศ 

- วงจรของธรุกิจท่ีเราสนใจ 

โดยสภาพปจจุบันของประเทศไทยถือวามีเศรษฐกิจท่ีซบเซา จึงทําใหการจับจายของผูคน

นอยลง แตอยางไรก็ตามธุรกิจท่ีกิจการจัดทําข้ึนนั้นเปนเพียงแคสนามไดรฟกอลฟ ไมใชสนามกอลฟ 

ดังนั้นคาใชจายในการใชบริการในแตละครั้งจึงถือวานอยมาก จึงกลาวไดวาปจจัยทางเศรษฐกิจมี

ผลกระทบตอธุรกิจไมมากนัก  

3. S – Social : ปจจัยทางสภาพสังคม 

ปจจัยทางสังคมนั้นหมายถึงปจจัยทุกๆ อยางท่ีเกี่ยวของกับ สภาพแวดลอม สภาพ

สังคม  วัฒนธรรม และชีวิตการเปนอยูของคนพื้นท่ีนั้นๆ วาเปนอยางไรกอนท่ีจะเริ่มทําการตลาดใหได

ถูกทาง เพราะวิถีชีวิตของคนในแตละชุมชนนั้นก็จะมีความแตกตางกันออกไป การท่ีจะเขาไปทําตลาด

ในพื้นท่ีตางๆ เราตองเขาไปศึกษาในสวนนี้กอนเพือ่ใหมั่นใจไดวาธุรกิจจะสามารถดําเนิน ไปไดอยาง

ราบรื่นและเปนท่ีสนใจของคนในชุมชนในดานท่ีดีโดยท่ีไมสงผล กระทบดานลบใดๆ ตอคนในชุมชน

นั้นๆ ดวย 

- มีการเพิ่มหรือลดของประชากรในสังคมมากนอยเพียงใด 

- ทัศนคติตอการรักษาส่ิงแวดลอมของคนในชุมชน 

- การจับจายใชสอยของคนในชุมชนเนนสินคานําเขาหรือสินคาพื้นท่ีมากกวากัน 

- ขาวสารและการบอกตอมีผลมากนอยแคไหน 

- พฤติกรรมอื่นๆ เชน การดูแลสุขภาพ ความสะดวกจากการเดินทางในชุมชน  เปนตน 

- วิถีชีวิตของคนในสังคม 

- พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา 

- อัตราการอพยพเขาหรือออกของคนในชุมชน 

- คุณภาพชีวิตการเปนอยู 

- อายุและเพศ 

- การแบงชนช้ันวรรณะ 

- สิทธิเสรีภาพของผูคน 

โดยปจจุบันประเทศไทยถือวามีประชากรโดยรวมท่ีเพิ่มข้ึน และพฤติกรรมผูบริโภคมีคานิยม

ในการรักสุขภาพกันมากข้ึน หันมาใหความสนใจในการออกกําลังกาย และกีฬากอลฟก็เปนกีฬาชนิด
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หนึ่งท่ีผูคนมองวาเปนกีฬาของคนมีระดับ เพราะมีคาใชจายสูง และเหมาะสําหรับผูท่ีเปนนักธุรกิจ จึง

ทําใหคนรุนใหมหันมาใหความสนใจกับกีฬากอลฟ 

4. T – Technology: ปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ 

แตละพื้นท่ีในการทําธุรกิจก็มีการพัฒนาของนวัตกรรมและเทคโนโลยีท่ีแตก ตางกันออกไป 

บางชุมชนอาจอาศัยอยูไดโดยไมตองอาศัยเทคโนโลยี แตกับบางชุมชนกลับตองพึ่งพาเทคโนโลยีใน

การดําเนินชีวิตเปนอยางมาก รวมไปถึงแนวโนมในอนาคตวาถาในอนาคตมีเทคโนโลยีใหมๆ เขามา

และธุรกิจเราจะเปนอยางไร อยางเชน ธุรกิจรานเชาวีดีโอรายใหญอยาง Blockbuster ก็ตองประสบ

ปญหาอยางจังเมื่อตองเผชิญกับเทคโนโลยีอยางภาพยนตรระบบไฟล ดิจิตอลท่ีสามารถดาวนโหลด

จากอินเตอรเน็ตไดสะดวกสบายมาก เปนตน ดังนัน้หัวขอปจจัยทางเทคโนโลยีท่ีควรคํานึงถึงใน

ดานลางนี้จึงมีความสําคัญ มากในการทําธุรกิจในยุคปจจุบัน 

- เทคโลยีข้ันพื้นฐานของพื้นท่ีนั้น 

- อัตราการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี 

- ปริมาณนักสราง และนักพัฒนา 

- ระดับของเทคโนโลยีของอุตสาหกรรมในชุมชน 

- เทคโนโลยีการส่ือสาร 

- การเขาถึงเทคโนโลยีใหมๆ 

ดวยยุคสมัยท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป วิถีชีวิตผูคนก็เปล่ียนแปลงตามไปดวย ดังนั้นกิจการของ

เราจึงมีการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการส่ือสารไปยังผูบริโภค ไมวาจะเปนการประชาสัมพันธ การ

บอกถึงโปรโมช่ันผานทางโซเชียล เน็ตเวิค ซึ่งจะทําใหลูกคาไดรูจักกับสนามไดรฟกอลฟของทางเรา 

เขาถึงไดอยางรวดเร็ว ประหยัดคาใชจาย อีกท้ังยังเปนการชวยขยายฐานลูกคาอีกดวย  

นอกจากนี้กิจการยังมีการจัดทําระบบปฏิบัติการท่ีนําระบบสารสนเทศเขามาใชภายในกิจการ 

อาทิ การคิดเงินลูกคา การจัดทําบัญชี การตรวจนับสินคา เปนตน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางาน 

ลดความผิดพลาดในแตสวน ทําใหเห็นภาพชัดเจน และเปนสวนสําคัญท่ีจะรักษาความยั่งยืนใหแก

กิจการ 

 

2.4 การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 

 วิเคราะหจุดแข็งของกิจการ 

1. กิจการมีความรู ความเขาใจในพฤติกรรมของผูบริโภค เนื่องจากธุรกิจเดิมของครอบครัวอยูใน

วงการนี้อยูแลว 
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2. โครงสรางขององคกรไมซับซอน เนื่องจากเปนองคกรขนาดเล็กจึงทําใหการประสานงานเปนไปได

อยางรวดเร็ว 

3. กิจการใชนโยบายในการเชาสถานท่ี จึงทําใหมีความคลองตัวสูง 

4. กิจการมีความหลากหลายในการใหบริการ ประกอบดวย รานจําหนายอุปกรณกอลฟ รานอาหาร 

และสปา 

 วิเคราะหจุดออนของกิจการ 

1. กิจการเปนองคกรขนาดเล็ก ดังนั้นหากมีนักลงทุนรายใหญเขามาอาจสงผลกระทบตอกิจการ 

2. สนามไดรฟกอลฟยังไมเปนท่ีรูจักในหมูนักกอลฟ จึงตองใชระยะเวลาในการปรชาสัมพันธ 

3. พนักงานยงัขาดความรู ความเขาใจในการใหบรกิาร  

 วิเคราะหโอกาสของกิจการ 

1. กีฬากอลฟไดรับการสงเสริมจากทางภาครัฐ ท้ังงบประมาณในการจัดแขง และจากการจัดงาน 

Golf Expo ของการทองเท่ียวแหงประเทศไทย 

2. สนามกอลฟในประเทศไทยมีจํานวนหลายแหง  

3. สภาพภูมิอากาศของประเทศไทยสามารถเลนกอลฟไดตลอดป 

วิเคราะหอุปสรรคของกิจการ 

1. สภาพทางการเมืองท่ียังไมมั่นคง  

2. คูแขงสวนใหญมีเงินทุนคอนขางสูง 

 

2.5 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

1. ปจจัยดานบุคลากร 

สถานการณ พนักงานขาดความรู ความสามารถ 

ผลตอธุรกิจ ทําใหมีความผิดพลาดจากการทํางานอยูบอยครั้ง สงผลกระทบตอความพอใจใน

การรับบรกิารของลูกคา รวมท้ังการทําใหมีตนทุนท่ีเกิดจากความผิดพลาดเสียหาย 

สถานการณ พนักงานเขาออกบอย 

ผลตอธุรกิจ ทําใหตองมีการสอนงานอยูบอยๆ ทําใหการทํางานไมไดเปนไปอยางราบรื่น 

สงผลใหประสิทธิภาพในการทํางานลดลง 

 

2. ปจจัยดานเงินทุน 

สถานการณ มีเงินทุนหมุนเวียนนอย 
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ผลตอธุรกิจ ทําใหการคิดวางแผนจะปรับเปล่ียน หรือขยายกิจการนั้น ทําไดอยางชา  

 

3. ปจจัยดานโครงสรางองคกร 

สถานการณ เปนองคกรขนาดเล็ก โครงสรางไมซบัซอน 

ผลตอธุรกิจ ทําใหการดําเนินงาน ประสานงาน เปนไปไดอยางรวดเร็ว ซึ่งหากมีปญหาหรือมี

สถานการณท่ีจําเปนตองรีบเรงดําเนินการสามารถทําไดอยางทันเวลา  

 

4. ปจจัยดานสินคา 

สถานการณ มีการดําเนินธุรกิจอยูในวงการนี้อยูแลว ทําใหทราบถึงราคาตนทุนท่ีเหมาะสม 

ผลตอธุรกิจ ทําใหไดตนทุนท่ีมีราคาตํ่า เพราะรูจักท่ีซื้อหลายแหง สามารถตอรองราคาได 

รวมท้ังคัดเลือกคุณภาพของสินคาได ดังนั้นจึงทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจกับสินคาเมื่อมา

ใชบริการ 

 

5. ปจจัยดานท่ีต้ัง 

สถานการณ สนามไดรฟกอลฟไกลจากตัวเมือง 

ผลตอธุรกิจ เนื่องจากแหลงในตัวเมือง ผูคนจะมีกําลังจายท่ีมากกวา จึงทําใหคาบริการไม

สามารถต้ังราคาสูงได  

 

6. ปจจัยดานสถานท่ี 

สถานการณ สนามไดรฟกอลฟต้ังในยานชานเมือง 

ผลตอธุรกิจ ทําใหมีบริเวณท่ีกวาง มีลานจอดรถท่ีกวางขวาง อีกท้ังยังสามารถมีส่ิงอํานวย

ความสะดวกเพิ่มเติมไดโดยงาย 
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2.6 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางท่ี 2.1: แสดงปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานบุคลากร √   - มีการจัดอบรมอยางสม่ําเสมอ เพื่อใหพนักงานเกิด

ความรู ความเขาใจ ท้ังในดานบริการ และหนาท่ีของ

ตนเอง  

- มีการใหสวัสดิการแกพนักงานดีเดน เพื่อใหพนักงานมี

ความกระตือรือรนในการทํางาน รวมถึงการสรางขวัญ

และกําลังใจใหปฏิบัติงานอยางดีตลอดไป และเพื่อให

พนักงานเกิดความจงรักภักดีในองคกร 

2. ปจจัยดานเงินทุน  √  - มีการทําบัญชี เพื่อใหเห็นตัวเลขชัดเจน สามารถนํามา

วางแผน ปรับลดหากตรงไหนไมเหมาะสม และเพื่อจัดเปน

งบประมาณตางๆ อาทิเชน การขยายธุรกิจ การจัดทํา

การตลาด เปนตน 

- มีการจัดทําคูปองสวนลด เพื่อใหไดเงินกอนจากลูกคา

กอน ซึ่งสามารถนําเงินมาลงทุนได และยังเปนการสรางให

ลูกคากลับมาใชบริการอีกดวย 

3. ปจจัยดานท่ีต้ัง   √ - สรางความประทับใจทุกครั้งท่ีลูกคามาใชบริการ ต้ังแต

การตอนรับ การพูดจา การใสใจทุกรายละเอียด การ

ควบคุมคุณภาพของสินคา รวมถึงการเลือกรานอาหาร 

รานสปาท่ีเขามาเชาสถานท่ีภายในสนามไดรฟกอลฟ 

เพื่อใหการเดินทางไมเปนอุปสรรคตอการคิดมาใชบริการ

ของลูกคา 
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2.7 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

1. ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

สถานการณ ประเทศไทยมีเศรษฐกิจท่ีซบเซา 

ผลตอธุรกิจ ทําใหเกิดการชะลอตัวของการจับจายของผูบริโภค จึงทําใหยอดขายลดลง 

 

2. ปจจัยดานสภาพภูมิอากาศ 

สถานการณ สามารถเลนกีฬากอลฟไดท้ังป  

ผลตอธุรกิจ ถึงแมกีฬากอลฟจะเปนกีฬากลางแจง แตดวยสภาพภูมิอากาศของประเทศไทย

แลวสามารถเลนไดทุกฤดู และเมื่อเทียบกับประเทศในแถบเอเชีย อาทิ เกาหลี ญึ่ปุน ท่ีตองประสบ

ปญหาหิมะตก จึงทําใหมีการจัดทัวรเขามาใชบริการสนามกอลฟในประเทศไทยเปนจํานวนมาก  

 

3. ปจจัยดานแขงขัน 

สถานการณ การมีคูแขงรายใหมเขามาในทองตลาด 

ผลตอธุรกิจ เมื่อมีคูแขงรายใหมเขามา ก็จะเกิดการแยงลูกคา สงผลใหเกิดการตัดราคา 

เพื่อใหลูกคามาใชบริการ  

 

4. ปจจัยดานพฤติกรรมของผูบริโภค 

สถานการณ มีการเปล่ียนแปลง คาดหวังส่ิงใหมๆ 

ผลตอธุรกิจ ทําใหกิจการไมสามารถหยุดนิ่งได ตองมีการพัฒนาอยูตลอดเวลา ไมใหตกอยูใน

ภาวะลาสมัย  

สถานการณ ลูกคาไมมีความภักดี หรือไมยึดติดกับสนามไดรฟ 

ผลตอธุรกิจ เนื่องจากลูกคาจะไมมีความภักดี เพราะแตละท่ีมีลักษณะท่ีคลายกัน ลูกคาจะ

อาศัยความสะดวก เชน ใกลบาน ใกลสนามกอลฟท่ีกําลังจะไปออกรอบ  
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2.8 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางท่ี 2.2: แสดงปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานเศรษฐกิจ  √  - ชะลอการขยายกิจการ เพื่อลดความเส่ียงในการลงทุน 

- ลดราคา เพื่อกระตุนการจับจาย 

2. ปจจัยดานแขงขัน √   - มีการจัดทําวางแผนกลยุทธทางการตลาด จัดทํา

โปรโมช่ันราคาพิเศษ การใหมีสินคาใหมๆมาโปรโมทท่ี

สนามไดรฟ และจัดกิจกรรมการแขงขัน 

3. ปจจัยดานพฤติกรรมของ

ผูบริโภค 

 √  - มีการจัดทําบัตรคูปอง/บัตรสมาชิก เพื่อสราง Brand 

Loyalty ใหเกิดในผูบริโภค 

- มีการนํานวัตกรรมใหมๆ มาพัฒนาเสมอ เพื่อใหผูบริโภค

รูสึกถึงส่ิงใหมๆ และกาวไปเปนผูนําในทองตลาด โดยทํา

ไดหลายวิธี อาทิ การนําการดมาใชแทนเงินสด เพื่อลด

ปญหาความผิดพลาด และเพื่อเพิ่มความรวดเร็วในการ

บริการ การนําเครื่องคํานวณวิเคราะหวงสวิง เพื่อสราง

ความแตกตางจากสนามไดรฟอื่นๆ เปนตน 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

เปนการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะหการแขงขันภายใตแนวคิด และทฤษฎีเรื่องแรง

กระทบท้ัง 5 ในการทําธุรกิจ (Five Forces Model) ของ Michael Porter, แนวคิดสวนประสม

การตลาด 7P’s และ 7C’sประกอบดวยสภาพการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน คูแขงของธุรกิจ 

การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการวิเคราะหความไดเปรียบ

ทางการแขงขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปนี้ 

3.1 แรงกระทบท้ัง 5 ในการทําธุรกิจ (Five Forces Model) 

ภาพท่ี 3.1: แสดงแรงกระทบท้ัง 5 ในการทําธุรกิจ (Five Forces Model) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: NANOSOFT AND SOLUTION Ltd. (2015). Five Forces Model. Retrieved from  

       http://www.nanosoft.co.th/maktip88.htm 

 

สภาวะแวดลอมในการดําเนินธุรกิจ ถือเปนส่ิงสําคัญท่ีตองนํามาพิจารณาในการวางแผนกล

ยุทธของบริษัท การวางแผนกลยุทธจะไมประสบความสําเร็จ หากปราศจากการวิเคราะห สภาวะ

แวดลอม ความรุนแรงของการแขงขัน และอุตสาหกรรมหรือตลาดเปาหมาย การวิเคราะหแรงกระทบ

ท้ัง 5 จะชวยใหเขาใจถึงโครงสราง แนวโนมหลัก และแรงกระทําตางๆ ท่ีจะมีผลกระทบตอ

http://www.nanosoft.co.th/maktip88.htm
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ความสามารถในการทํากําไรในอุตสาหกรรมหรือตลาดเปาหมาย ชวยใหทราบถึงจุดแข็งและจุดออนท่ี

เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมและคูแขง เห็นภาพแนวโนมและภัยคุกคามในอุตสาหกรรม และทราบวา

อุตสาหกรรมกําลังจะโตข้ึนหรือถดถอยลง โดยมีเนื้อหาดังตอไปนี ้

1. อํานาจตอรองจากผูขายวัตถุดิบ 

- ผูขายวัตถุดิบ ในธุรกิจนี้ถือวามีจํานวนมาก ซึ่งคุณภาพมีลักษณะท่ีคลายๆกัน หาก

จะตางก็ถือวานอยมาก เพราะลูกกอลฟท่ีนํามาใชในสนามไดรฟก็ลวนถูกผานการใชงาน

มาแลวท้ังส้ิน เพราะในแงของการรักษาคุณภาพนั้นจะข้ึนอยูกับการซื้อมาใชงานท่ีสนามไดรฟ

มากกวาวาจะมีรอบเปล่ียนลูกกอลฟนานแคไหน 

- การรวมตัวกันของผูขายวัตถุดิบถือวามีโอกาสนอย เพราะการขายลูกกอลฟนั้นทาง

สนามกอลฟถือวาไมใชรายไดหลัก ดังนั้นหากผูใดมีความประสงคจะซื้อลูกกอลฟจะตองเขา

ไปหาผูขายแตละรายเอง 

ดังนั้นจึงกลาวไดวาในแงอํานาจตอรองของผูขายวตัถุดิบนั้น ถือวายังมีอํานาจท่ีตํ่า   

2. อํานาจตอรองจากผูซ้ือสินคา 

ปจจุบันในประเทศไทยถือวามีสนามไดรฟอยูคอนขางหลายแหง จึงทําใหลูกคามี

ทางเลือกประกอบกับแตละท่ีมีรูปแบบท่ีคอนขางใกลเคียงกัน ดังนั้นหากท่ีไหนไมมีความ

แตกตาง หรือการบริการท่ีเหนือช้ัน อํานาจตอรองจากผูซื้อก็จะมีมากกวา 

3. ขอจํากัดการเขาสูอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายใหม  

    ธุรกิจนี้ถามองในแงเงนิลงทุนท่ีใชถือวาไมสูง ผูแขงขันรายใหมเขามางาย แตถามอง

ในแงคุณสมบัติของนักลงทุนท่ีเขาใจในกีฬาหรือผูเลนกีฬากอลฟนั้นถือวามีนอย ผูแขงขันราย

ใหมสวนใหญจึงเปนโปรกอลฟหรือผูท่ีอยูในธุรกิจเกี่ยวกับกีฬากอลฟอยูแลว  

4. แรงผลักดันจากสินคาอื่นๆซ่ึงสามารถใชทดแทนกันได 

สินคาทดแทน ในการซอมตีกอลฟนั้น นอกเหนือจากสนามไดรฟกอลฟแลว จะมีการ

ซอมแบบภาพจอซึ่งใหความรูสึกเสมือนจริง แตยังไมสามารถทดแทนกันไดอยางสมบูรณ 

ดังนั้นการซอมกอลฟกับภาพจอจึงยังไมเปนท่ีนิยมอยางท่ีควร โดยปจจุบันนี้มีเพียงแค 2 แหง 

คือบางกอก กอลฟ เซ็นเตอร กับไวลด้ิง กอลฟ เพอรฟอรแมนซ เซ็นเตอร ซึง่ปจจุบันผลตอบ

รับยังถือวาไมดี เนื่องจากการทําศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม ทําใหลูกคารูสึกไดถึงเพียง

ความแปลกใหม และความสะดวกสบาย แตถากลาวถึงจุดประสงคหลัก หรือความตองการ

ของนักกอลฟอยางแทจริงนัน้ ยังไมสามารถตอบโจทยไดอยางสมบูรณ เพราะนักกอลฟเลือก

กีฬากอลฟเพราะการไดอยูใกลชิดธรรมชาติ ไดมีท่ีสังสรรคกับเพื่อนฝูง อีกท้ังกลุมนักกอลฟ
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สวนใหญเปนคนมีอายุดังนั้นการรับอะไรใหมๆ หรือการเปล่ียนแปลงเปนไปไดยาก โดยกลุม

หลักของศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรมนั้น จะเปนชาวตางชาติท่ีอาศัยอยูในตัวเมือง และเปน

กลุมเยาวชนท่ีไปลงเรียนคอรสการตีกอลฟนั้นเอง ดังนั้นชวงเวลานี้สถานท่ีท่ีผูบริโภคนึกถึงใน

การซอมตีกอลฟยังคงเปนสนามไดรฟกอลฟมาเปนอันดับแรกแตในอีก 10 ปขางหนากับกลุม

เด็กท่ีเติบโตมากับเทคโนโลยีอาจมีมุมมองท่ีเปล่ียนไปศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรมอาจเปน

สถานท่ีท่ีตอบโจทยไดดีกวาก็เปนได 

5. การแขงขันระหวางคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

     ในธุรกิจสนามไดรฟกอลฟนั้น โดยสวนใหญผูประกอบการคือโปรกอลฟ จึงทําใหมีผู

เลนมากราย ความสามารถพอๆกัน จึงมีการแขงขันท่ีคอนขางรุนแรง 

     จากขอมูลวิเคราะหแรงกระทบท้ัง 5 ในการทําธุรกิจนั้น จึงกลาวไดวาธุรกิจนี้

คอนขางมีการแขงขันท่ีรุนแรงเนื่องจากผูประกอบการหลายๆรายคอนขางมีความสามารถ

ใกลเคียงกัน แตอยางไรก็ตามหากจะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จนั้นก็ไมใชเรื่องยาก 

เนื่องจากหากเรามีการพัฒนาธุรกิจอยูตลอดเวลา ใสใจในการบริการต้ังแตจุดเล็กๆดวยการ

บริการของพนักงาน ก็ไมใชเรื่องยากท่ีจะกาวไปเปนผูนําของตลาดซึ่งทางธุรกิจของเราไดมี

การวางแผนสวนประสมทางการตลาด ดังตอไปนี้ 

3.2 สวนประสมทางการตลาด 7P’s และ 7C’s 

สวนประสมการตลาดของตลาดบริการ 

จาก ฟลลิป ค็อตเลอร (Philip Kotler) ไดใหแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (Service Marketing Mix) ไววาเปนแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซึ่งเปนธุรกิจท่ี

แตกตางสินคาอุปโภคและบริโภคท่ัวไป จําเปนจะตองใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 

อยาง หรือ 7P's ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซึ่งประกอบดวย 

1. Product: P1 (ผลิตภัณฑ) 

เนื่องจากธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีไมมีตัวตนสินคาสัมผัสโดยประสาทสัมผัสไมได คุณภาพของ

การบริการจะเปนท่ีพึงพอใจของลูกคาหรือไมข้ึนอยูกับการปฏิบัติของผูบริหารท่ีตองทราบความ

ตองการของลูกคาท่ีมีอยูอยาง ไมจํากัด ซึ่งแตละรายก็มีความพึงพอใจแตกตางกันออกไป ดังนั้นธุรกจิ

จะตองรับผิดชอบตอความรูสึกของลูกคา คือเนนคุณภาพในเรื่องการบริการเหนือความคาดหวังของ
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ลูกคากลาวคือสามารถสรางความรูสึกและความประทับใจท่ีดีใหเกิดข้ึนกับลูกคาเกินกวาท่ีลูกคา

ตองการโดยมิใชเพียงทําใหลูกคารูสึกเฉยๆกับการรับบริการเทานั้นหรือไมประทับใจจะเกิดความรูสึกท่ี

ไมดีซึ่งไมควรเกิดข้ึนไมวาจะกรณีใดๆก็ตาม ดังนั้นทางเราจึงแบงการใหบรกิารเปนผลิตภัณฑหลัก 

และผลิตภัณฑรองดังนี ้

ผลิตภัณฑหลัก 

ลูกกอลฟ: การคัดสรรลูกซอมกอลฟนั้น จะเนนหลักดานสภาพ คุณภาพของลูก

กอลฟ เพื่อใหลูกคาสามารถรับรูถึงความรูสึกในการตีไดใกลเคียงเสมือนกับการออกรอบจริง 

อีกท้ังยังคอยควบคุมคุณภาพในการใหบริการ เพื่อสรางความมาตรฐานท่ีดีใหแกสนามไดรฟ 

สนามหญา: มีการดูแลอยางสม่ําเสมอ ใหลูกคาไดรูสึกถึงสนามท่ีมีหญาเขียวขจี  

ผลิตภัณฑรอง 

รานอาหาร รานจําหนายอุปกรณกอลฟ และสปา: จะมีหลักเกณฑในการเลือกผู

เชา ดังนี้ 

- รานอาหาร จะมีการชิม เพื่อดูในเรื่องของรสชาติอาหาร โดยใหต้ังในราคาท่ี

เหมาะสม อยางอาหารประเภทจานเดียวซึ่งเปนรายไดหลักของรานอาหารจะใหต้ังอยูในชวง 

45-60 บาท 

- รานจําหนายอุปกรณกอลฟ จะเนนใหขายแตสินคาท่ีถูกตอง คือไมใชสินคาท่ีมา

จากการเลียนแบบ และในสวนของราคาจะขายตามราคากลางท่ีตลาดต้ังไว เพื่อใหลูกคาเกิด

ความมั่นใจสบายใจในการเลือกซื้อสินคา 

- สปา โดยรานนั้นจะตองมีการผานการเรียนหรือรับรองมาจากสถาบัน เพื่อใหแนใจ

ถึงความเช่ียวชาญและความปลอดภัยของลูกคาของเรา 

และท้ังหมดนี้จะเห็นวาทางกิจการเรามีการเนนในเรื่องคุณภาพควบคูไปกับราคาเปนอยาง

มาก โดยใหผูบริโภครูสึกถึงเงินท่ีคุมคาในการจายในทุกๆครั้งท่ีมาใชบริการ 
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2. Price: P2 (ราคา)  

วิธีการต้ังราคาปกติ ทางเราจะใชราคากลางโดยเทียบกับรายอื่นๆ และมีการต้ังราคาท่ีจัด

โปรโมช่ันในชวงเวลาท่ีมีคนมาใชบริการนอย เพื่อดึงดูดใหนักกอลฟมาเลนเต็มทุกชวงเวลา  

ราคาปกติ  

ทุกวัน ชวงเวลา 12.00 น. – 15.00 น. ลูกกอลฟ 4 ถาด 100 บาท (ถาดละ 40 ลูก) 

ทุกวัน ชวงเวลา 15.00 น. – 22.00 น. ลูกกอลฟ 3 ถาด 100 บาท (ถาดละ 40 ลูก) 

 ราคาโปรโมช่ัน  

เปนแบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันจันทร – วันศุกร ชวงเวลา 07.00 น. – 12.00 น. เหมาจาย 

100 บาท 

เปนแบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันเสาร – วันอาทิตย ชวงเวลา 07.00 น. – 12.00 น. เหมาจาย 

120 บาท 

           

3. Place: P3 (ชองทางการจัดจําหนาย) 

โดยหลักในการเลือกท่ีต้ังของสนามไดรฟกอลฟ ทางเราจะเนนหนักในเรื่องของทําเล โดยเปน

ท่ีเห็นชัดเจน สะดุดตา เดินทางสะดวก และต้ังใกลบริเวณหมูบานราคาสูงหรือสนามกอลฟ โดย

สถานท่ีท่ีเลือก คือสนามไดรฟกอลฟ เอส อาร ซ ีซึ่งต้ังอยูติดกับถนนใหญอยางถนนพระราม 2 ใน

บริเวณใกลเคียงนั้นจะมีสนามกอลฟ เบสท โอเชียน กอลฟ และสนามกอลฟ เอกชัย ซึ่งหางจาก

ตําแหนงสนามไดรฟกอลฟเราไมไกล สามารถใชเวลาในการเดินทางเพียงแค 20 นาทีเทานั้น และทาง

สนามไดรฟกอลฟเรายงัมีอีกหนึ่งชองทางในการส่ือสารไปยังผูบริโภคโดยผานทางส่ืออินเตอรเน็ตโดย

จะมีเนื้อหาเกี่ยวกับกีฬากอลฟ และขอมูลท่ีทางสนามไดรฟตองการประชาสัมพันธไปยังลูกคาซึ่ง

ชองทางนั้นก็คือ Facebook FanPage 
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ภาพท่ี 3.2: แสดงตําแหนงท่ีต้ังสนามไดรฟกอลฟ เอ บี ซกีับสนามกอลฟเบสท โอเชียน กอลฟ และ     

       สนามกอลฟ เอกชัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. Promotion: P4 (การสงเสริมการตลาด) 

มีการจัดกิจกรรมตางๆ เพื่อเปนการเชิญชวนใหลูกคามาใชบริการสนามไดรฟของเรา  

 1) กิจกรรมตีแบบบุฟเฟต 

แบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันจันทร – วันศุกร   ชวงเวลา 07.00 น. – 12.00 น. เหมาจาย 100 บาท 

แบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันเสาร – วันอาทิตย ชวงเวลา 07.00 น. – 12.00 น. เหมาจาย 120 บาท 

2) กิจกรรมแขงตีลงหวง โดยมีของรางวัลมากมาย อาทิ คูปองแทนเงินสดในการมาใชบริการ

ในครั้งตอไป และอุปกรณกีฬากอลฟตางๆ โดยจัดแขงทุกเดือน เดือนละ 1 ครั้ง 

 

 

 

 

 

 A.B.C. 

Driving Range 



37 

 

ภาพท่ี 3.3: แสดงหวงสําหรับกิจกรรมแขงตีลงหวง 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : สนามไดรฟกอลฟเวล นครปฐม. (ม.ป.ป.). สนามไดรฟ. สืบคนจาก      

        https://www.pinterest.com 

 

   5. People: P5 (พนักงาน) 

มีการอบรมพนักงานใหเหมาะกับงานบริการท่ีดี โดยมีหัวขอดังนี้ 

 1. มีความชอบติดตอคน 

           จะตองมีความกลาในการพบคนซึ่งในทางจิตวิทยาถือวาเปนพวกชอบ แสดงออก 

(Extrovert) ซึ่งมีลักษณะตรงกันขามกับพวกท่ีไมชอบแสดงออก (Introvert) แตท้ังนี้ตองแสดงออก

อยางเหมาะสมจึงจะทํางานตอนรับไดดี 

2. มีบุคลิกภาพดี นาเช่ือถือ ศรัทธา นาไววางใจ 

           ในงานดานบริการจะตองมีบุคลิกภาพท่ีเรียกวา ภาษากาย เปนท่ีประทับใจเมื่อผูใดไดพบปะ 

ดังนั้น บุคลิกภาพจึงเปนเสนหดึงดูด ใหนาคบหาสมาคม นาพบปะพูดจาดวย 

           3. แตงกายสะอาดเรียบรอย  

           เหมาะกับกาลเทศะเปนส่ิงท่ีปรากฏใหเห็นภายนอก เปนส่ิงประทับใจแรกเห็น กอนรูถึง

อุปนิสัยใด ๆ ผูท่ีพบปะจะมองเห็นการแตงกายเปนส่ิงแรก ผูท่ีทํางานตอนรับจึงจําเปนตองแตงกายดี 

ซึ่งไมไดหมายถึงการแตงกายหรูหรา ราคาแพง หากแตเปนการแตงกายถูกตามกาลเทศะและสะอาด

เรียบรอย 

           4. มีความกระตือรือรน ราเริง 

           เพราะไมวาใครก็ชอบคบหาติดตอกับผูซึ่งมีความราเริง อารมณดี ทาทางทะมัดทะแมง 

กระฉับกระเฉง  ลักษะณะเชนนี้ยอมเหมาะกับงานตอนรับ มากกวาผูท่ีดูเฉ่ือย เช่ืองชา อืดอาด  

https://www.pinterest.com/
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           5. กิริยาวาจาสุภาพ นุมนวลออนนอม 

           ส่ิงท่ีผูติดตอตองการ ก็คือ การพูดท่ีนาฟง การใชคําพูดสุภาพ รูจักออนนอม มีสัมมาคารวะ  

 6. มีความเขาใจในธรรมชาติของคน  

           ผูทํางานตอนรับตองมีความเขาใจโลก เขาใจชีวิต รูวาคนมีท้ังความเหมือนและความแตกตาง

กัน จะใหทุกคนเปนเหมือนใจเรายอมเปนไปไมได เมื่อเขาใจในลักษณะธรรมชาติของคนแลว เรายอม

วางตัวหรือสามารถปรับตัวไดเหมาะสมกับผูอื่นและสอดคลองกับ สถานการณ ทําใหไดรับการยอมรับ

จากผูอื่นเสมอ 

           7. เปนนักฟงท่ีดี 

           เปนผูรับฟงท่ีดียอมสามารถจับใจความได วาอีกฝายหนึ่งมีความตองการอยางไร มีความรูสึก

อยางไรจากการสนทนากัน จะไดปฏิบัติตน/ปฏิบัติงานไดถูกตอง เปนท่ีนาพอใจของผูมาติดตอ   

           8. ใจเย็น มีความอดทนอดกล้ันพอท่ีจะรับฟงคําติหรือการบนของคนอื่น โดยไมแสดง

ปฏิกิริยาตอบโต  

           คนท่ีทํางานตอนรับจําเปนตองเปนผูมีอารมณมั่นคง สามารถควบคุมอารมณไดใน

สถานการณตาง ๆ มีความอดกล้ันไมแสดงความไมรูสึกไมพอใจออกมาท้ังทางสีหนาหรือโดยคําพูด จึง

ตองรูจักระงับอารมณเมื่อไดรับคําตําหนิซึ่งหนา  

           9. ยิ้มแยมแจมใส 

           ลักษณะยิ้มแยมแจมใสเปนคุณลักษณะสําคัญของผูทํางานตอนรับ เพราะการยิ้มแยมเปนการ

ผูกมิตรและการสรางความรูสึกอบอุนใจเมื่อแรกพบ ชวยใหบรรยากาศในการพบกันเปนความอบอุน

และมีไมตรีตอกัน  

           10. มีมิตรไมตรี  

           จะตองสรางลักษณะเฉพาะตัวในเรื่องการมีความรูสึกเปนมิตร เปนเพื่อน และมีความหวังดี

ตอกันแมไมใชเพื่อนก็เหมือนเพื่อน เพราะจะทําใหผูท่ีมาติดตอมีความรูสึกท่ีดีและไววางใจ 

           11. ทักทายถูกตองเหมาะสม 

           จะตองมีความจําแมนยํา โดยเฉพาะจําช่ือคนท่ีเคยมาติดตอครั้งกอนๆไดดี ถาจําไดถูกตอง

แมนยําและมีความแนใจ ก็จะสามารถทักช่ือลูกคาไดเลย เพราะคนแทบทุกคนจะพึงพอใจท่ีผูอื่นจําช่ือ

ตนเองไดอยางถูกตอง แสดงวาเขาเปนคนสําคัญอีกฝายหนึ่งจึงจดจําเขาได  

 12. เอาใจใสและจริงใจ  

           การแสดงความเอาใจใสกับผูมาติดตอ เปนการตอนรับท่ีดีมาก เพราะทุกคนตองการใหผูอื่น

สนใจตน จึงรูสึกวาตนเปนคนสําคัญ แตตองเปนการแสดงความเอาใจใสอยางจริงใจ  
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 13. พรอมตอบคําถาม 

           ผูใหการตอนรับจะตองมีความรูเกี่ยวกับหนวยงานในเรื่องท่ัวไป รวมท้ังรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

และบริการเปนอยางดี เพราะจะสามารถตอบคําถามและอธิบายขอสงสัยตางของผูมาติดตอได ทําให

ภาพลักษณองคกรดูดีในความรูสึกของผูมาติดตอ แตอยาอวดรูไปเสียทุกเรื่อง บางเรื่องอาจจะแนะนาํ

ใหผูมาติดตอไปขอขอมูลเฉพาะจากผูมีหนาท่ีเกี่ยวของโดยตรงจะดีกวา  

 14. ชวยแกปญหาเมื่อเกิดขัดของดวยปฏิภาณไหวพริบ 

           ในปญหาท่ัวๆไป และไมใชเรื่องท่ีรายแรง เปนเพียงขอขัดของเล็กๆนอยๆ ท่ีอยูในวิสัยซึ่งผู

ตอนรับสามารถจัดการใหได ก็ควรดําเนินการโดยไมผัดผอนหรือโยนเรื่องไปใหผูอื่น แตท้ังนี้ไมควรจะ

กาวลวงไปในการเฉพาะท่ีเปนอํานาจหนาท่ีของผูอื่น เพราะอาจจะดูไมเหมาะสม 

          

6. Process: P6 (กระบวนการใหบริการ) 

การใหบรกิารจากพนักงานไปสูลูกคาจะตองเปนกระบวนการท่ีดี มีประสิทธิภาพ เพื่อให

ลูกคาเกิดความประทับใจ แลวกลับมาใชบริการอีก ซึ่งจะตองใหความสําคัญต้ังแตลูกคาเขามารับ

บริการจนกระท่ังการบริการหลังการขาย ซึ่งการใหบริการจากพนักงานไปสูลูกคามีตัวอยาง ดังนี้ 

- พนักงานยกกระเปากอลฟลงจากรถ หนาท่ีนี้ทางเราจะใหพนักงานมีความยิ้มแยมแจมใส 

ยิ้มทักทายพรอมกับยกมือกลาวสวัสดีตอนรับ และจะตองจดจําลูกคาประจําเพื่อใหลูกคารูสึกความ

เปนคนพิเศษ รวมถึงลูกคารายใหม จะกลาวตอนรับอยางเปนมิตร 

- พนักงานตอนรับ หนาท่ีนี้ทางเราจะใหพนักงานผูมีลักษณะอัธยาศัยดี เพื่อช้ีแจงถึงขอเสนอ

โปรโมช่ันตางๆ ของภายในสนามไดรฟกอลฟ 

- พนักงานเสริฟ หนาท่ีนี้ทางเราจะใหพนักงานผูท่ีมีความกระตือรือรน มีความรับผิดชอบ 

เพื่อการบริการเปนไปดวยความเร็ว ถูกตองและแมนยํา 

- พนักงานเช็ดไมกอลฟ หนาท่ีนี้ทางเราจะใหพนักงานผูท่ีมีความรักความสะอาด พิถีพิถัน 

เพื่อใหการเช็ดไมกอลฟเปนไปดวยความสะอาด เรียบรอย 

 

  7. Physical Evidence: P7 (สิ่งแวดลอมทางกายภาพ) 

บรรยากาศภายในสนามไดรฟก็เปนสวนสําคัญท่ีทําใหลูกคาไดรับรูถึงความนาใชบริการ อาทิ

เชน การตกแตงสถานท่ีท่ีสวยงาม สะดวก สะอาด  
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สวนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา 

              ธุรกิจจะตองมีการตอบสนองความตองการของลูกคา สวนประสมทางการตลาด ท้ัง 7 ตัว 

ท่ีกลาวมาเปนมุมมองของธุรกิจท่ีใหบริการ ซึ่งการท่ีจะบริหารการตลาดของธุรกิจให มีความประสบ

ความสําเร็จนั้น จะตองมีการพิจารณาถึงสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาดวย (ศิริวรรณ เสรี

รัตน และคณะ, 2541,หนา 81)    

 1. คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ (Customer Value)  เมื่อลูกคาจะเลือกใชบริการ ส่ิงท่ีลูกคาใช

พิจารณาเปนหลักคือ คุณคาหรือคุณประโยชนตางๆ ท่ีจะไดรับเมื่อเทียบกับเงินท่ีจาย โดยคุณคาท่ี

ลูกคาจะไดรับจากทางสนามไดรฟของทางเรา ประการแรก คือการท่ีลูกคาจะไดรับการดูแลเสมือนคน

พิเศษ ซึ่งทางเราจะใหบริการโดยเนนความจริงใจ มีการแนะนําโปรโมช่ันดีๆ ท่ีลูกคาควรจะไดรับ คอย

จดจําลูกคาเพื่อแสดงใหเห็นถึงความใสใจ นอกจากนี้ยังเลือกคัดสรรแตผูเชารานท่ีมีคุณภาพ เพื่อให

ลูกคาไดมีความสบายใจ มั่นใจไดทุกครั้งในการมาใชบริการ ประการท่ีสอง คือคุณภาพของลูกกอลฟท่ี

ไวใชในการซอมตี เพราะลูกกอลฟจะเส่ือมสภาพไปตามกาลเวลาและการถูกตี โดยทางสนามไดรฟ

กอลฟของทางเราจะมีการเปล่ียนลูกทุกๆ 4 เดือนเพื่อไมใหลูกมีสภาพท่ีบอบชํ้าจนเกินไป เนื่องจาก

หากลูกกอลฟมีความบอบชํ้ามากจนเกินไปจะทําใหความรูสึกในการตีผิดเพี้ยนไปดวย  

 2. ตนทุน (Cost to Customer) ตนทุนหรือเงินลูกคาท่ียินดีจะจายสําหรับบริการนั้น ตอง

คุมคากับบริการท่ีจะได หากลูกคายินดีจายในราคาสูง แสดงวาความคาดหวังในบริการนั้นยอมสูงดวย 

โดยทางเรามองตนทุนของลูกคาท่ีเสียไป ประกอบดวย ตนทุนดานการเงิน เวลาและดานจิตใจ ดังนั้น

เราจึงควรต้ังราคาดวยความจริงใจ มีความเหมาะสมกับคุณภาพ ซึ่งจะทําใหลูกคารูสึกถึงความไมโดน

เอาเปรียบ และทางสนามไดรฟกอลฟเราเองจะมีการลดตนทุน ควบคุมคาใชจายตางๆ อาทิ ลูกกอลฟ

ท่ีมีไวบริการใหลูกคาไดซอมตี พนักงาน คาสาธารณูปโภคตางๆ เปนตน ทําใหสามารถเสนอบริการใน

ราคาท่ีลูกคายอมรับได   

 3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคาจะใชบริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตองสรางความ

สะดวกใหลูกคา ไมวาจะเปนการติดตอสอบถามขอมูลและการไปใชบริการ ซึ่งทางสนามไดรฟกอลฟ

ของทางเราลูกคาสามารถติดตอไดอยู 2 ชองทางคือ ทางโทรศัพท และทาง Facebook Fan Page 

 4. การติดตอส่ือสาร (Communication) ลูกคายอมตองการไดรับขาวสารอันเปนประโยชน

จากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกคาก็ตองการติดตอธุรกิจเพื่อใหขอมูล ความเห็น หรือขอรองเรียน โดย

ทางสนามไดรฟกอลฟของทางเราจะมีตูรับขอรองเรียน เพื่อเปนการรับขอมูลความเห็นจากลูกคาเพื่อ

นําไปปรับปรุง พัฒนาตอไป และมีการทําชองทางการส่ือสารทางดานใหขอมูลขาวสารผานทาง 

Facebook Fan Page เพื่อเปนชองทางในการปฏิสัมพันธระหวางสนามไดรฟกอลฟกับลูกคา 
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 5. การดูแลเอาใจใส (Caring) ต้ังแตเริ่มกาวเทาแรกเขามาจนถึงกาวออกจากสนามไดรฟ

กอลฟของทางเรานั้น ไมวาจะเปนครั้งแรกหรือครัง้ใดของการใชบริการก็ตาม หรือไมวาจะเปน

พนักงานผูใดท่ีใหบริการก็ตาม ทางเรายินดีใหบริการเสมอ ซึ่งทางพนักงานจะมีการไดรับการอบรม

ตามท่ีไดกลาวมาแลวในขางตน                             

 6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) ลูกคามุงหวังใหไดรับการ

ตอบสนองความตองการอยางสมบูรณแบบ โดยสนามไดรฟกอลฟของทางเรามีการใหบริการอยาง

ครบวงจร ต้ังแตมีท่ีบริการใหซอมตีกอลฟ มีรานอาหารใหลูกคาสามารถเลือกสรร มีรานจําหนาย

อุปกรณกอลฟท่ีเต็มไปดวยของดีมีคุณภาพราคามาตรฐาน และมีสปาท่ีมีความการันตีดวยใบ

ประกาศนียบัตรในการจบหลักสูตรมาโดยตรง   

 7. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอมของการใหบริการ ไมวาจะเปนอาคาร เคานเตอร

บริการหองนํ้า ทางเดิน ปายประชาสัมพันธตางๆ จะตองสรางความสบายตาและความสบายใจให

ลูกคา ไมทําใหรูสึกถึงความยัดเยียดในการใหขอมูลจนเกินไป และทางสนามไดรฟกอลฟของทางเรา

จะมีแมบานคอยทําความสะอาดอยูอยางสม่ําเสมอ และมีการเปดเพลงสบายๆใหลูกคาฟงเพื่อใหรูสึก

ไดถึงความเพลิดเพลิน สบายๆ  

3.3 สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

 3.3.1 สภาพของการแขงขัน 

 - ระดับของการแขงขัน การแขงขันจะอยูในระดับไมสูงมาก เนื่องจากผูแขงขันสวนใหญเปนผู

แขงขันรายยอยท่ีไมไดมีงบประมาณสูง และไมไดหวังผลกําไรอยางมหาศาล ซึ่งสวนใหญไมใชนายทุน

รายใหญ แตจะเปนในลักษณะโปรกอลฟท่ีมีความสนใจในกีฬากอลฟจึงเปดสนามไดรฟกอลฟข้ึนมา

เพื่อเปนสถานท่ีในการสอนบุคคลท่ีสนใจ รวมถึงไดทําในส่ิงท่ีตัวเองรัก 

 - จุดเดน/ความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

1) มีความรู ความเขาใจ มีประสบการณจากธุรกิจเดิมของครอบครัวซึ่งทําเกี่ยวกับ

จําหนาย อุปกรณกอลฟ 

2) โครงสรางองคกรไมซับซอน เปนขนาดเล็กจึงทําใหในการดําเนินการตางๆ ทําได

อยางรวดเร็วไมตองผานหลายข้ันตอน 

  3) มีความคลองตัว เนื่องจากใชนโยบายการเชาสถานท่ี  

  4) เนนความหลากหลาย และครบวงจรในการใหบริการ  
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3.3.2 ท่ีมาของการแขงขัน 

 - กระแสความนิยม  

ความนิยมข้ึนอยูกับการเปนท่ีรูจักหรือกลาวถึงในหมูนักกอลฟ จึงทําใหตองมีการ

ประชาสัมพันธทางส่ือตางๆ โดยเฉพาะทาง Social Network ทางดาน Facebook Fan Page ซึ่งส่ิง

นี้จะชวยเปนส่ือการในการมีปฏิสัมพันธกับผูบริโภคเพื่อเปนส่ือกลางในการส่ือสารเรื่องราวตางๆ 

ความหมายคือ ถาสนามไดรฟกอลฟมีผูรูจักมากเพียงใด กระแสความนิยมจะมากข้ึนตามไปดวย   

- ราคา  

การจัดโปรโมช่ัน ธุรกิจนี้มีการจัดทําการสงเสริมการตลาดกันคอนขางสูงโดยมีการลดราคา

เพื่อกระตุนใหผูบริโภคไดมาใชบริการซึ่งสวนใหญในธุรกิจนี้จะเลือกชวงเวลาท่ีผูบริโภคมาใชบริการ

นอย เปนชวงราคาโปรโมช่ัน และผูบริโภคสวนใหญจะนําปจจัยทางดานราคามาเปนปจจัยตนๆในการ

เลือกสนามไดรฟกอลฟในการเขาใชบริการ แตอยางไรก็ตามผูบริโภคในกลุมนี้ยังคงเนนหนักในเรื่อง

ความคุมคาในคุณภาพของลูกกอลฟท่ีทางสนามเลือกใชเมื่อเทียบกับเงินท่ีตองจายไปดวย 

- ทําเลท่ีต้ัง 

ทําเลถือเปนส่ิงสําคัญซึ่งถางายตอการพบเห็นจะสามารถเปนสวนสําคัญในการไดลูกคาราย

ใหมเพิ่มไดงายยิ่งข้ึน จึงทําใหสนามไดรฟกอลฟสวนใหญต้ังอยูบริเวณริมถนนใหญ เนนการเดินทางท่ี

สะดวก และมีบริเวณท่ีจอดรถเพื่อรองรับลูกคาท่ีมาใชบริการไดอยางเพียงพอ 

- เศรษฐกิจ 

สภาพเศรษฐกิจในปจจุบันถือวาซบเซาเปนอยางมาก ดังนั้นผูบริโภคจึงมีการชะลอในการ

จับจาย และหากมีการตัดสินใจเลือกซื้อ จะเลือกราคาตํ่าเปนท่ีต้ังซึ่งปจจัยนี้เองจึงมีความสัมพันธกับ

การต้ังราคาของกิจการ 
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3.4 คูแขงขันของธุรกิจ 

 3.4.1 คูแขงขันหลัก สนามไดรฟท่ีอยูกรุงเทพฯ และปริมณฑล  

ภาพท่ี 3.4: แสดงรายช่ือสนามไดรฟกอลฟท่ีอยูกรุงเทพฯและปริมณฑล  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: สนามกีฬา. (2010-2012). รายช่ือสนามไดรฟกอลฟท่ีอยูกรุงเทพฯและปริมณฑล.  

       สืบคนจาก http://www.สนามกีฬา.com/golf-courses/67-driving-range.html 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.%E0%B8%AA%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%AC%E0%B8%B2.com/golf-courses/67-driving-range.html
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3.4.2 คูแขงขันรอง  

 ศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม ซึ่งต้ังอยูในตัวเมืองมอียูจํานวน 2 แหง  

- บางกอก กอลฟ เซ็นเตอร 

ภาพท่ี 3.5: แสดงบรรยากาศบางกอก กอลฟ เซ็นเตอร 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : Bangkok Golf Centre. (ม.ป.ป.). บางกอก กอลฟ เซ็นเตอร. สืบคนจาก         

       http://www.bkkgolfcentre.com/ 

 บางกอก กอลฟ เซ็นเตอรหรือBGC ต้ังอยูใจกลางกรุงเทพฯ บนถนนสุขุมวิทท่ีสามารถ

เดินทางไปมาไดสะดวกและเปนศูนย ฝกสอนกอลฟในรมท่ีใหญท่ีสุดและยังมีอุปกรณท่ีทันสมัยท่ีสุดใน

เอเชีย พรอมดวยโปรแกรมวิเคราะหวงสวิงและระยะการตีของลูกกอลฟ ท้ังยังมีพื้นท่ีในการฝกเลนลูก

ส้ันและหลุมทราย ภายใตส่ิงแวดลอมท่ีสมบูรณแบบในการฝกซอมกอลฟพรอมดวยทีชช่ิงโปรท่ีมี 

ประสบการณในระดับมาตรฐานของพีจีเอท่ีสามารถใหคําแนะนําเพื่อพัฒนาเกมการเลน ไดถูกตอง

และแมนยําสําหรับนักกอลฟ   บางกอก กอลฟ เซ็นเตอรจึงเปนสถานท่ีสําหรับนักกอลฟท่ีตองการ

พัฒนาทักษะการเลนและเปนท่ีฝก กอลฟช้ันนําสําหรับนักกอลฟในไทยและอาเซียน 
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 - ไวลด้ิง กอลฟ เพอรฟอรแมนซ เซ็นเตอร 

ภาพท่ี 3.6: แสดงบรรยากาศไวลด้ิง กอลฟ เพอรฟอรแมนซ เซ็นเตอร 

 

  

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Zodio. (ม.ป.ป.). ไวลด้ิง กอลฟ เพอรฟอรแมนซ เซ็นเตอร. สืบคนจาก   

       http://www.zodio.com/th/ 

 

 ศูนยไวลด้ิง กอลฟ เพอรฟอรแมนซ เซ็นเตอร สาขาซอยทองหลอ 18  ศูนยฝกซอมท่ีซอย

ทองหลอนี้ถือเปนแหลงรวมเกมกีฬากอลฟและสถานท่ีฝกฝนสําหรับ นักกอลฟช้ันนําของเมืองไทย 

รวมถึงผูหลงใหลและผูเริ่มฝกหัดกีฬากอลฟทุกระดับ ทีมงานมืออาชีพและเปยมมนุษยสัมพันธจะคอย

อยูเคียงขางเพื่อใหการดูแล ทานนักกอลฟอยางใกลชิด ศูนยนี้ยังมีบริการใหมมากมาย อาทิ พื้นท่ี

ฝกซอมชอตเกมพรอมบังเกอรทราย, ศูนยวิเคราะหอุปกรณกอลฟโดย ClubStudio Golf, โปรแกรม

การฝกฝนรางกายสําหรับกีฬากอลฟโดยเฉพาะ โดย FitCorpGolf และศูนยจําหนายเครื่องแตงกาย

และอุปกรณกอลฟช้ันนําระดับโลก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.zodio.com/th/
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3.5 การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

 ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห 

- ดานสถานท่ี   

ภาพท่ี 3.7: แสดงสถานท่ีต้ังสนามไดรฟกอลฟ เอ บี ซ ี

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ธุรกิจ ความกวางขวางจะทําใหสามารถรองรับลูกคาไดจํานวนมาก อีกท้ังยังสามารถมีพื้นท่ี

ในการอํานวยความสะดวกตางๆ อาทิ มีบริการตางๆ มีท่ีจอดรถ ดังนั้นจึงเลือกสถานท่ี ท่ี

ออกจากตัวเมืองมาโดยใชเวลาไมนาน เพื่อลดปญหาดานการจราจร ต้ังใกลกับแหลงหมูบาน

ระดับ 5 ลานบาทข้ึนไป หรือใกลกับสนามกอลฟ เพื่อใหกลุมลูกคาเปาหมายไดสะดวกในการ

พบเห็น แลวเกิดการอยากลองเขามาใชบริการ 

คูแขงขัน  

1) สนามไดรฟท่ัวไป สวนใหญมักจะเลือกตําแหนงในบริเวณตัวเมือง จึงทําใหมีบริเวณท่ีคับ

แคบ 

2) ศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม จะไมคอยไดความรูสึกในการไดรฟกอลฟ ดวยบรรยากาศท่ี

อยูในหอง    ส่ีเหล่ืยม และมีเครื่องปรับอากาศ ซึ่งนั่นเองจะทําใหเหงื่อในระหวางการออก

กําลังกายนอยลงอีกดวย 

- ดานบุคลากร 

 ธุรกิจ คัดเลือกโดยเนนผูท่ีประสบการณในงาน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางาน 

 A.B.C. Driving Range 
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คูแขงขัน 

1) สนามไดรฟท่ัวไป พนักงานมีการศึกษาระดับข้ันพื้นฐานท่ัวไป 

2) ศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม พนักงานมีการศึกษาระดับสูง  

 

- ดานขนาดองคกร 

ธุรกิจ องคกรมีขนาดเล็กจึงทําใหลดความซับซอนในการประสานงาน และมีการวาง

โครงสรางเพื่อใหเกิดความชัดเจน  

คูแขงขัน  

1) สนามไดรฟท่ัวไป โครงสรางมีขนาดเล็ก การทํางานไมซับซอน 

2) ศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม มีโครงสรางท่ีดี จัดวางอยางเปนระบบ แตมีโครงสรางท่ีใหญ 

จึงทําใหมีข้ันตอนการทํางานท่ีซับซอน 

 

- ดานระบบการจัดการ 

 ธุรกิจ มีการอาศัยประสบการณ จึงทําใหมีความรูความเขาใจในธุรกิจ 

คูแขงขัน 

1) สนามไดรฟท่ัวไป เจาของหรือผูเชาสนามไดรฟกอลฟบางรายเกิดจากการเปนโปรกอลฟ 

จึงทําใหทักษะในดานการบริหารการจัดการอาจมีเกิดการสะดุดอยูบาง 

2) ศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม สวนใหญเปนนักธุรกิจ และเปนชาวตางชาติ จึงทําใหมีโลก

ทัศนท่ีกวาง 

 

3.6 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห 

 - ปจจัยดานสถานท่ี 

 รายละเอียดของความไดเปรียบ: สถานท่ีต้ังนั้น ต้ังอยูหางจากตัวเมืองจึงทําใหคาเชาสถานท่ี

ไมสูง และคอนขางมีพื้นท่ีในการใชสอย จึงทําใหสามารถจัดทําการใหบริการอยางครบครัน 

- ปจจัยดานบุคลากร  

 รายละเอียดของความไดเปรียบ: มีบุคลากรจํานวนไมมาก จึงทําใหการดูแลเปนไปอยางท่ัวถึง 

ลดข้ันตอนในการประสานงาน และสามารถจัดอบรมไดอยางสม่ําเสมอ เพื่อสรางประสิทธิภาพในการ

ทํางาน  
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 - ปจจัยดานขนาดขององคกร  

 รายละเอียดของความไดเปรียบ: เนื่องจากองคกรมีขนาดไมซับซอน จึงทําใหหากมีการ

ปรับปรุง เปล่ียนแปลง หรือแกปญหา สามารถทําไดอยางรวดเร็ว ดวยโครงสรางขององคกรถือเปน

แบบงาย จึงไมตองผานหลายลําดับข้ัน 

 - ปจจัยดานระบบการจัดการ 

 รายละเอียดของความไดเปรียบ: มีการจัดทําอยางเปนระบบ โดยนําเทคโนโลยีมาใชใหเกิด

ประโยชนเพื่อลดความผิดพลาดในการทํางาน โดยระบบการบริหารงานท้ังหมด จะข้ึนตรงกับผูบริหาร 

 

 

 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 เปนการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และทฤษฎีเรื่องวงจร

คุณภาพ PDCA ของ Walter Shewhart และแนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับ McKinsey 7-s 

Framework ของ Tom  Peter และ Robert   Waterman (1980) โดยเนื้อหาประกอบดวย ภาพ

แสดงกรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธท่ีจะตองสราง ประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบัติการและการ

กําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล แผนดานการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจ

ในอนาคต 

4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

ภาพท่ี 4.1: แสดงกรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

- เพศ                    - สถานภาพ 

- อายุ                    - อาชีพ 

- ระดับการศึกษา      - รายได 

 

 

สวนประสมการตลาด 7P’s 

- Product         - People 

- Price             - Physical Evidence 

- Place            - Process 

- Promotion 

 

กลยุทธทางการตลาด 

 

 

พฤติกรรมการเลือกเขาใชบริการสนาม

ไดรฟกอลฟ 
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4.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีนํามาใช 

4.2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับวงจร PDCA 

แนวคิดเกี่ยวกับวงจร PDCA เริ่มข้ึนเปนครั้งแรกโดยนักสถิติ Walter Shewhart ซึ่งไดมีการ

พัฒนามาจากการควบคุมกระบวนการเชิงสถิติท่ี Bell Laboratories ในสหรัฐอเมริกาเมื่อทศวรรษ 

1930 ในระยะเริ่มแรก วงจรดังกลาวเปนท่ีรูจักกันในช่ือ "วงจร Shewhart" จนกระท่ังราวทศวรรษท่ี 

1950 ไดมีการเผยแพรอยาง กวางขวางโดย W.Edwards Deming (1950) ปรมาจารยทางดานการ

บริหารคุณภาพ หลายคนจึงเรียกวงจรนี้วา " วงจร Deming " 

เมื่อเริ่มแรก Deming ไดเนนถึงความสัมพันธ 4 ฝาย ในการดําเนินธุรกิจ ไดแก ฝายการ

ออกแบบ ฝายการผลิต ฝายขาย และฝายวิจัย เพื่อใหไดมาซึ่งคุณภาพและความพึงพอใจของลูกคา 

โดยท้ัง 4 ฝายนั้นจะตองมีความสัมพันธกันเพื่อเพิ่มระดับคุณภาพใหแกสินคา และเปนการตอบสนอง

ของลูกคาท่ีเปล่ียนแปลงอยูเสมอ โดยเนนในเรื่องคุณภาพ 

         P (Plan) P = Priority & Purpose & Plan 

                           D (Do) D = DO = Directing & Organizing 

                           C (Check) C = Check & Control & Continue 

                           A ( Act ) A = Adjust plan & Action to improvement  

โครงสรางของวงจร PDCA 

  ข้ันตอนของวงจร PDCA มีท้ังหมด 4 ข้ันตอน ประกอบไปดวย "การวางแผน" อยางรอบคอบ 

เพื่อ " การปฏิบัติ " อยางคอยเปนคอยไป แลวจึง "ตรวจสอบ" ผลท่ีเกิดข้ึน วิธีการปฏิบัติใดมี

ประสิทธิผลท่ีสุด ก็จะจัดใหเปนมาตรฐาน หากไมสามารถบรรลุเปาหมายได ก็ตองมองหาวิธีการ

ปฏิบัติใหมหรือใชความพยายามใหมากข้ึนกวาเดิม   

ข้ันตอนการวางแผน (Plan) 

 ในสวนของข้ันตอนการวางแผนจะหมายรวมถึงการกําหนดกรอบหัวขอท่ีตองการปรับปรุง

เปล่ียนแปลง โดยจะรวมถึงการพัฒนาส่ิงใหมๆ การแกปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการปฏิบัติงาน ฯลฯ และ

นํามาพิจารณาถึงความจําเปนในการปรับปรุงเปล่ียนแปลงนั้นตองใชขอมูลใดบาง นําขอมูลท่ีไดมา

วิเคราะหแลวกําหนดทางเลือกในการปรับปรุงเปล่ียนแปลง ซึ่งการวางแผนนัน้ยังมีสวนชวยใน
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คาดการณส่ิงท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต ส่ิงนี้เองจะชวยใหลดความสูญเสียตางๆ ท้ังในดานแรงงาน วัตถุดิบ 

ช่ัวโมงการทํางาน เงิน เวลา ฯลฯ โดยท่ัวไปการวางแผนสามารถแบงไดเปน 2 ประเภท ดังนี ้ 

ประเภทท่ี1 การวางแผนเพื่ออนาคต เปนการวางแผนสําหรับส่ิงท่ีกําลังจะเกิดข้ึนหรือจะ

เกิดข้ึนในอนาคต ซึ่งบางอยางถือเปนส่ิงท่ีเราไมสามารถควบคุมส่ิงท่ีจะเกิดข้ึนไดเลย แตจะเปนการ

เตรียมรับมือของเราสําหรับส่ิงนั้น 

ประเภทท่ี 2 การวางแผนเพื่อการปรับปรุงเปล่ียนแปลง เปนการวางแผนเพื่อเปล่ียนแปลง

สภาพท่ีเกิดข้ึนในปจจุบันเพื่อสภาพท่ีดีข้ึน ซึ่งเราสามารถควบคุมผลท่ีเกิดในอนาคตไดดวยการเริ่มตน

เปล่ียนแปลงต้ังแตปจจุบัน 

ข้ันตอนการปฏิบัติ (DO) 

 ข้ันตอนการปฏิบัติ คือ การลงมือปฏิบัติปรับปรุงตามทางเลือกท่ีไดกําหนดไวในข้ันแรก คือ 

ข้ันตอนการวางแผน ในข้ันนี้ตองมีการตรวจสอบอยางสม่ําเสมอระหวางการปฏิบัติดวยวาการ

ดําเนินงานเปนไปตามท่ีต้ังใจหรือไม โดยมีการทําควบคูกับการส่ือสารใหผูท่ีเกี่ยวของรับทราบเพื่อให

เห็นถึงความคืบหนาในแตละข้ันตอน และเพื่อใหเกิดความมั่นใจวาการปฏิบัติในครั้งนี้มีความผิดพลาด

นอยท่ีสุด 

ข้ันตอนการตรวจสอบ (Check) 

 ข้ันตอนการตรวจสอบ คือ การประเมินผลงานท่ีผานการปรับปรุงเปล่ียนแปลงมาแลว วาข้ัน

ท่ีสอง ข้ันตอนการปฏิบัตินั้น สามารถบรรลุเปาหมายหรือวัตถุประสงคท่ีไดกําหนดไวมากนอยแคไหน  

ข้ันตอนการดําเนินงานใหเหมาะสม (Act) 

 ข้ันตอนการดําเนินงานใหเหมาะสมจะพิจารณาผลท่ีไดจากการตรวจสอบ ซึ่งมีอยู 2 กรณี คือ 

กรณีแรก ผลท่ีเกิดข้ึนเปนไปตามแผนท่ีวางไว หากผลเปนแบบนี้ใหนําแนวทางนั้นมาจัดทําเปน

มาตรฐาน พรอมกับหาวิธีท่ีดียิ่งข้ึนไปอีก กรณีท่ีสอง ผลท่ีเกิดข้ึนไมเปนไปตามแผนท่ีวางไว ใหนํา

ขอมูลท่ีรวบรวมมาไดมาวิเคราะห และพิจารณาตอวาควรจะดําเนินการอยางไร ดังนี ้

• มองหาทางเลือกใหมท่ีนาจะเปนไปได 
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• ใชความพยายามใหมากข้ึนกวาเดิม 

• ขอความชวยเหลือจากผูรู 

• เปล่ียนเปาหมายใหม 

 

          4.2.2 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับ McKinsey 7-s Framework 

 แนวคิดนี้ไดรับการเผยแพรเปนครั้งแรกในป ค.ศ.1980 โดย Robert Waterman, Tom 

Peter and Julien Phillips (1980) แนวคิดนี้กลาวถึงประสิทธิภาพขององคกรธุรกิจเกิดจาก

ความสัมพันธของปจจัยตางๆ 7 ประการ ของธุกิจ ดังนี้  

1. กลยุทธ (Strategy) กิจการมีการวางแผนเพื่อตอบสนองการเปล่ียนแปลงของ

สภาพแวดลอมภายนอกท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูเสมอ การพิจารณา จุดแข็ง จุดออน ของกิจการ 

รวมถึงการคิดแผนรับมือ สรางกลยุทธเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค เปาหมายของกิจการท่ีไดวางไว 

2. โครงสราง (Structure) เปนโครงสรางของกิจการท่ีแสดงความสัมพันธระหวางอํานาจ

หนาท่ีและความรับผิดชอบ รวมถึงขนาดการควบคุม การรวมอํานาจ และการกระจายอํานาจของ

ผูบริหาร เพื่อใหพนักงานไดทราบถึงตําแหนงหนาท่ี และมีการทํางานเปนไปอยางคลองตัวและ

เหมาะสม 

3. ระบบ (System) กิจการมีการทํากระบวนการและลําดับข้ันการปฎิบัติงานทุกอยางท่ีเปน

ระบบท่ีตอเนื่องสอดคลองประสานกันทุกระดับ  

4. รูปแบบ (Style) กิจการยังมีลักษณะเปนองคกรขนาดเล็ก การจัดการในลักษณะครอบครัว 

จึงทําใหลดความตึงเครียด มีความใกลชิดกับพนักงาน  

5. การจัดการบุคคลเขาทํางาน (Staff) กิจการมีการสรางโครงสรางโดยรวม แลววิเคราะหใน

แตละตําแหนงถึงคุณสมบัติท่ีเหมาะสมในแตละแผนก เพื่อใชในการคัดเลือกบุคลากรท่ีมีความสามารถ

เขามาทํางานในองคกร และมีการจัดการพัฒนาบุคคลกรอยางตอเนื่อง 

6. ทักษะ (Skill) มีการจัดอบรมพนักงาน เพื่อใหเกิดความโดดเดน ความเช่ียวชาญ ในการ

ขาย การใหบริการ  
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7. คานิยมรวม ( Shared Value) คานิยมรวมกันระหวางคนในองคกร ทางกิจการเนนความ

เปนอันหนึ่งอนัเดียวกัน สรางใหมีลักษณะเปนพี่เปนนอง มีความรักใครเปนครอบครัวเดียวกัน เพื่อ

สรางบรรยากาศท่ีดีในการประสานงานกัน 

4.3 ผลการวิจัย 

ตารางท่ี 4.1: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการเลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

ปจจัยท่ีสําคัญในการเลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ตําแหนงท่ีต้ัง 136 68.0 68.0 68.0 

การโฆษณาจากส่ือตางๆ 4 2.0 2.0 70.0 

จากคําแนะนําของเพื่อน 60 30.0 30.0 100.0 

Total 200 100.0 100.0  

 

จากผลการวิจัย ผูใชบริการใหความสําคัญกับทําเลสําคัญท่ีสุด ซึ่งสนามของเราต้ังอยูท่ีริม

ถนนใหญพระราม 2 จึงงายตอการพบเห็น โดยมีความสอดคลองกับผลสํารวจท่ีผูใชบริการให

ความสําคัญ และสําหรับ     กลยุทธในสาขาตอๆไป ทางเราเนนในการเลือกทําเลท่ีดีอยูแลวตามท่ีได

กลาวในบทท่ี 1 ซึ่งในบริเวณท่ีต้ังยังมีส่ิงอํานวยความสะดวกอื่น ๆ เชน Porto Chino (พอรโตชิโน) 

เปนLifestyle Mall แหงใหมบนถนนพระราม 2  สนามกอลฟ เบสท โอเชียน กอลฟ และ สนาม

กอลฟเอกชัย แอนด คันทรี คลับ 
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ตารางท่ี 4.2: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความถ่ีในการใชบริการสนามไดรฟ 
 

ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาทานมีความถ่ีในการใชบริการสนามไดรฟอยางไร 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2 อาทิตย ตอ ครั้ง 49 24.5 24.5 24.5 

1 เดือน ตอ ครั้ง 82 41.0 41.0 65.5 

2 เดือน ตอ ครั้ง 59 29.5 29.5 95.0 

มากกวา 3 เดือน ตอ ครั้ง 10 5.0 5.0 100.0 

Total 200 100.0 100.0  

 

จากผลการวิจัย ผูใชบริการมีความถ่ีในการใชบริการสนามไดรฟมากท่ีสุด คือ 1 เดือน ตอครั้ง 

รองลงมา คือ 2 เดือน ตอ ครั้ง และ 2 อาทิตย ตอ ครั้ง ตามลําดับ ซึ่งในการประมาณการรายไดจาก

แผนธุรกิจนี้ ไดนําขอมูลนี้ไปใชประกอบการพิจารณางบประมาณรายรับตาง ๆ  อยางไรก็ตาม จะมี

การกําหนดแผนกลยุทธทางการตลาด เชน การจัดการแขงขัน การทําการตลาดดิจิตอล เพื่อกระตุนให

เห็นความสําคัญของการเลนกอลฟ ใหเปนกีฬาประจําวัน เพื่อเพิ่มความถ่ีของการใชสนามไดรฟกอลฟ

ใหมากข้ึน 
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ตารางท่ี 4.3: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับจํานวนเงินเฉล่ียตอครั้งในการใชบริการ 

 
  

จากผลการวิจัย ผูใชบริการมีจํานวนเงินเฉล่ียตอครั้งในการใชบริการ อันดับ 1 คือ 301-400 

บาท รองลงมา คือ 200-300 บาท ตามลําดับ และจากผลวิจัยนี้ไดนําไปสูการวางแผนดาน

งบประมาณของแผนธุรกิจนี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาจํานวนเงินเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการ 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอยกวา 200 บาท 7 3.5 3.5 3.5 

200 - 300 บาท 65 32.5 32.5 36.0 

301-400 บาท 78 39.0 39.0 75.0 

401-500 บาท 41 20.5 20.5 95.5 

500 บาทข้ึนไป 9 4.5 4.5 100.0 

Total 200 100.0 100.0  
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ตารางท่ี 4.4: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการรับขาวสาร 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 จากผลการวิจัย ผูใชบริการมีการรับขาวสารมากท่ีสุด คือ เพื่อน รองลงมาคือ อินเตอรเน็ต ซึ่ง

จะเห็นวา ในการสงเสริมการตลาดเพื่อกระตุนใหมีการใชสนามไดรฟกอลฟมากข้ึน จะมุงเนนไปยัง 

Viral และ Internet Marketing  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รับขาวสารจากแหลงใด 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid อินเตอรเน็ต 38 19.0 19.0 19.0 

นิตยสาร 12 6.0 6.0 25.0 

โทรทัศน 5 2.5 2.5 27.5 

เพื่อน 143 71.5 71.5 99.0 

ปายโฆษณา 2 1.0 1.0 100.0 

Total 200 100.0 100.0  
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ตารางท่ี 4.5: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับชวงเวลาท่ีใชบริการ 

 
 

จากผลสํารวจ จะเห็นวาผูใชบริการสนามไดรฟกอลฟสวนใหญ (138 คน) มาใชสนามในชวง

หลังเวลา 16.00 น. ซึ่งเปนชวงเวลาหลังจากเสร็จจากงานประจํา แผนธุรกิจนี้จึงกําหนดกลยุทธไว

อยางนอย 2 สวน คือ สวนแรก สําหรับชวงหลังเวลา 16.00 น. กลาวคือ  ลูกกอลฟ 3 ถาด 100 บาท 

(ถาดละ 40 ลูก) และสวนท่ีสอง สําหรับชวงเวลากอน 16.00 น. กลาวคือ 07.00 น. – 12.00 น. 

เหมาจาย 100 - 120 บาท และ 12.00 น. – 15.00 น. ลูกกอลฟ 4 ถาด 100 บาท (ถาดละ 40 ลูก) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ชวงเวลาท่ีใชบริการ 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 07.00น.-10.00น. 12 6.0 6.0 6.0 

10.00น.-13.00น. 12 6.0 6.0 12.0 

13.00น.-16.00น. 38 19.0 19.0 31.0 

16.00น.-19.00น. 93 46.5 46.5 77.5 

19.00น.-22.00น. 45 22.5 22.5 100.0 

Total 200 100.0 100.0  
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ตารางท่ี 4.6: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับชวงวันท่ีใชบริการ 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากผลการวิจัย คนสวนใหญนิยมมาใชสนามไดรฟกอลฟในระหวางสัปดาห วันจันทร ถึง วัน

ศุกร สําหรับวันสุดสัปดาหมีผูสนใจใชสนามไดรฟกอลฟนอย เนื่องจากวันสุดสัปดาหคนสวนใหญใช

ชวงเวลานี้ในการออกรอบหรือตีกอลฟท่ีสนามกอลฟ  แผนกลยุทธ เพื่อกระตุนใหมีคนมาใชสนามจึง

แบงเปนสองสวน คือ ระหวางสัปดาห และ สุดสัปดาห กลาวคือ ระหวางสัปดาห เปนแบบบุฟเฟต (ตี

ไมอั้น) ชวงเวลา 07.00 น. – 12.00 น. เหมาจาย 120 บาท และ สุดสัปดาห ชวงเวลา 07.00 น. – 

12.00 น. เหมาจาย 100 บาท  

 

 

 

 

 

 

 

ชวงวันท่ีใชบริการ 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid วันจันทร 52 26.0 26.0 26.0 

วันอังคาร 11 5.5 5.5 31.5 

วันพุธ 25 12.5 12.5 44.0 

วันพฤหัสบดี 29 14.5 14.5 58.5 

วันศุกร 60 30.0 30.0 88.5 

วันเสาร 17 8.5 8.5 97.0 

วันอาทิตย 6 3.0 3.0 100.0 

Total 200 100.0 100.0  
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ตารางท่ี 4.7: แสดงผลการวิเคราะหปจจัย 

ปจจัยรวม ตัวแปรยอย คาสัมประสิทธิ์

แอลฟา 

ของครอนบาค 

คาเฉลี่ย 

(Mean) 

คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

 

 

ดานผลิตภัณฑ คุณภาพลูกกอลฟ 0.903 3.96 0.749 

 รูปแบบและความสวยงาม

ของสนามหญา 

 3.68 0.761 

 ขนาดของสนาม  3.69 0.759 

 มีบริการครบวงจร  3.77 0.750 

 มีรานอาหารใหบรกิาร  3.52 0.709 

 มีรานจําหนายอุปกรณ

กอลฟ 

 3.54 0.715 

 มีรานสปาใหบริการ  3.10 0.906 

ดานราคา ราคาลูกกอลฟตอถาด 0.900 3.90 0.713 

 ราคาอาหารและเครื่องด่ืม

เหมาะสม 

 3.69 0.811 

 ราคาขายอุปกรณกอลฟ

เหมาะสม 

 3.63 0.915 

 ราคาใชบริการสปา

เหมาะสม 

 3.36 0.924 

สถานท่ีการจัด

จําหนาย 

ความสะดวกในการเดินทาง 0.912 4.20 0.750 

 ทําเลท่ีต้ังของสนามไดรฟ  4.19 0.766 

 การรองรับของท่ีจอดรถ  4.20 0.665 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.7(ตอ): แสดงผลการวิเคราะหปจจัย 

ปจจัยรวม ตัวแปรยอย คาสัมประสิทธิ์

แอลฟา 

ของครอนบาค 

คาเฉลี่ย 

(Mean) 

คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

 

การสงเสริม

การตลาด 

การทําโฆษณาทางส่ือตางๆ 0.847 3.22 0.763 

 การประชาสัมพันธ  3.09 0.754 

 มีการจัดลดราคาพิเศษเปน

ชวงเวลา 

 3.43 0.799 

 มีการจัดแขงขันประจําป  3.09 0.771 

บุคลากรในการ

ใหบริการ 

การใหคําแนะนําจาก

พนักงานขาย 

0.760 3.36 0.672 

 การใหบรกิารท่ีดีของ

พนักงานขาย 

 3.76 0.752 

การสรางและ

การนําเสนอ

ลักษณะทาง

กายภาพ 

ความสะอาดสวยงามท่ัวไป

ของสนามไดรฟกอลฟ 

0.796 3.76 0.767 

 ความสะอาดของหองน้ํา  3.93 0.641 

 ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือ

ของสนามไดรฟกอลฟ 

 3.64 0.641 

กระบวนการ ความรวดเรว็ในการ

ใหบริการ 

0.840 3.73 0.663 

 ความถูกตองในการ

ใหบริการ 

 3.88 0.654 

ผลการสํารวจจากการแจกแบบสอบถาม 200 ชุด ซึ่งเปนเพศชาย 162 คน เพศหญิง 38 คน 

สวนใหญมีอายุระหวาง 41-50 ป (34%) การศึกษาในระดับปริญญาตรี (67%) สถานภาพสมรส 

(77%) มีอาชีพเจาของธุรกิจ (51%) เมื่อพิจารณารายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา สวนใหญมีรายได 

 

 



61 

 

65,000 บาทข้ึนไป (41%) ดังนั้นจากผลการสํารวจจากการแจกแบบสอบถามทําใหเห็นวาผูบริโภคมี

พฤติกรรมตอการใชบริการสนามไดรฟกอลฟเนนการเลือกจากตําแหนงท่ีต้ังเปนหลัก เนนในเรื่อง

ความสะดวกสบายในการเดินทาง โดยมีการรับขอมูลขาวสารจากคําแนะนําของเพื่อน และทาง

อินเตอรเน็ตในบางสวน และทางดานใหความสําคัญมีหลายๆดาน ท่ีมีทิศทางใหคะแนนไปทาง

เดียวกัน คือ ดานสถานท่ี รองลงมา คือ ดานคุณภาพของลูกกอลฟ และดานราคาท่ีเหมาะสมกับ

คุณภาพ จึงนํามาประยุกตใชในการสรางกลยุทธตอไป 

 

การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก (กัลยา วานิชยบัญชา, 2546) 

Binary Logistic จะใชเมื่อตัวแปรตาม Y เปนตัวแปรเชิงกลุมท่ีมีคาไดเพียง 2 คา 

(Dichotomous Variable)  

  1 ถาเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง 

       0 ถาไมเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง 

            1 ถาเลือกการโฆษณาจากส่ือตางๆ 

   0 ถาไมเลือกการโฆษณาจากส่ือตางๆ 

    1 ถาเลือกจากคําแนะนําของเพื่อน 

    0 ถาไมเลือกจากคําแนะนําของเพื่อน 

เง่ือนไขของการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก (กัลยา วานิชยบัญชา, 2546) 

ถึงแมวาการวิเคราะหในลักษณะการถดถอยโลจิสติกจะมีเงื่อนไขนอยกวาการวิเคราะหการ

ถดถอยแบบปกติ แตการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกก็ยังมีเงื่อนไขหลายขอดังนี้ 

1. ตัวแปรอิสระ X’s อาจจะเปนขอมูลชนิด Dichotomous (มีคาได 2 คา) หรือเปนสเกล

อันตรภาค (Interval Scale) และสเกลอัตราสวน (Ratio Scale) กไ็ด 

2. คาคาดหวังของคาความคลาดเคล่ือนเปนศูนยหรือ E(e) = 0  

Y 1=  

Y 2=  

Y 3=  
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3. eI และ ej เปนอิสระกัน 

4. eI และ Xi เปนอิสระกัน 

5. ตัวแปรอิสระไมควรมีความสัมพันธกัน หรือไมควรเกิดปญหา Multicolinearity 

สําหรับเงื่อนไขของการวิเคราะหการถดถอยแบบปกติ นอกจากจะมีเงื่อนไขท้ัง 5 ขอขางตน 

จะตองเพิ่มเงื่อนไขอีก 2 ขอ คือ 

1. คาคลาดเคล่ือนมีการแจกแจงแบบปกติ 

2. คาแปรปรวนของคาคลาดเคล่ือนคงท่ี 

หมายเหตุ การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกจะตองใชขนาดตัวอยาง n มากกวาการวิเคราะห

การถดถอยแบบปกติ โดยท่ัวไป n ≥ 30p โดยท่ี p เปนจํานวนตัวแปรอิสระ 

โมเดลการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก (สวัสด์ิชัย ศรีพนมธนากร, 2548) 

ในกรณีท่ีมีตัวแปรอิสระเพียงแคตัวเดียวนั้น จะนํามาเขียนสมการไดดังนี้ 

Prob (event) = eß0 + ß1X 

 เมื่อ ß0 และ ß1 เปนสัมประสิทธิ์ท่ีประมาณไดจากขอมูล 

       X เปนตัวแปรอิสระ 

       e เปนล็อกธรรมชาติ มีคาประมาณ 2.718 

 จากสมการขางตน สามารถนํามาเขียนใหมไดดังนี ้

 Prob (event) =      ez 

 

1+e-(ß0+ß1X) 

1+ez  
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โดย Z = ß0 + ß1X1 + ß2X2 + … + ßpXp 

และโอกาสของการไมเกิดเหตุการณจะประมาณไดจากสมการ 

 Prob(noevent) = 1- Prob (event)  

ในการวิเคราะหถดถอยเชิงเสน จะประมาณคาพารามิเตอรในโมเดลโดยใชกําลังสองนอยท่ีสุด 

โดยคัดเลือกสัมประสิทธิ์การถดถอย ท่ีทําใหคาผลรวมของกําลังสองของความคลาดเคล่ือนในการ

ทํานาย     (∑ (Y-Y’)
2) มีคานอยท่ีสุด สวนการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก จะประมาณ

คาพารามิเตอรโดยวิธี Maximum-Likelihood อันเปนการคํานวณทวนซ้ํา (Iterative Algorithm) 

เพื่อใหไดคาประมาณของพารามิเตอรท่ีใกลเคียงกับขอมูลเชิงประจักษมากท่ีสุด  
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ตารางท่ี 4.8: แสดงการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก ของตัวแปร Y1 
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โดยแตละตัวแปร แทนคาดังนี้ 

  1 ถาเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง 

       0 ถาไมเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง 

 P1 = Product    P5 = People 

 P2 = Price    P6 = Physical Evidence 

 P3 = Place    P7 = Process 

 P4 = Promotion 

จากผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.8 ในหัวขอ Model Summary เปนการทดสอบความ

เหมาะสมของ Model (Goodness of Fit) นั่นคือ -2Log Likelihood มีคาเทากับ 226.808 สวนคา 

Cox & Snell R Square มีคาเทากับ 0.113 ซึ่งสมการท่ีสรางข้ึนมีคา R2 เทากับ 0.158 หมายความ

วา สมการนี้สามารถอธิบายความผันแปรของตัวแปรตามไดถึงรอยละ 15.8  

ในสวนถัดมา Classification Tablea  พบวาขอมูลจริงของการไมเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง 

จํานวน 64 ฉบับ แตเมื่อใชสมการจะสามารถพยากรณ จํานวน 19 ฉบับ นั่นคือ พยากรณถูก 29.7 % 

และพบวา ขอมูลจริงของการเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง จํานวน 136 ฉบับ แตเมื่อใชสมการจะสามารถ

พยากรณ จํานวน 125 ฉบับ นั่นคือ พยากรณถูก 91.9 % ดังนั้น การพยากรณถูกตองมีเปอรเซ็นต

รวม คือ 72 % 

และในสวนของ Variables in the Equation มีเพียงคาสัมประสิทธิ์ (B) ของ Price (P2) 

และ Process (P7) ท่ีสามารถพยากรณไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แตเนื่องจากคาเบตา 

(Beta) ไดคาติดลบ ดังนั้น Price (P2) และ Process (P7) จึงมีทิศทางตรงขามซึ่งนั่นคือผูบริโภค

ตองการราคาในการบริการท่ีสูงกับกระบวนการใหการบริการท่ีดี 

 

 

Y 1=  
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ตารางท่ี 4.9: แสดงแสดงการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก ของตัวแปร Y2 
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โดยแตละตัวแปร แทนคาดังนี้ 

  1 ถาเลือกการโฆษณาจากส่ือตางๆ 

       0 ถาไมเลือกการโฆษณาจากส่ือตางๆ 

 P1 = Product    P5 = People 

 P2 = Price    P6 = Physical Evidence 

 P3 = Place    P7 = Process 

 P4 = Promotion 

จากผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.9 ในหัวขอ Model Summary เปนการทดสอบความ

เหมาะสมของ Model (Goodness of fit) นั่นคือ -2Log Likelihood มีคาเทากับ 29.384
 สวนคา 

Cox & Snell R Square มีคาเทากับ 0.048 ซึ่งสมการท่ีสรางข้ึนมีคา R2 เทากับ 0.269 หมายความ

วา สมการนี้สามารถอธิบายความผันแปรของตัวแปรตามไดถึงรอยละ 26.9  

ในสวนถัดมา Classification Tablea  พบวาขอมูลจริงของการไมเลือกการโฆษณาจากส่ือ

ตางๆ จํานวน 196 ฉบับ และเมื่อใชสมการจะสามารถพยากรณ จํานวน 196 ฉบับ นั่นคือ พยากรณ

ถูก 100% และพบวา ขอมูลจริงของการเลือกการโฆษณาจากส่ือตางๆ จํานวน 4 ฉบับ แตเมื่อใช

สมการจะสามารถพยากรณ จํานวน 0 ฉบับ นั่นคือ พยากรณถูก 0% ดังนั้น การพยากรณถูกตองมี

เปอรเซ็นตรวม คือ 98% 

และในสวนของ Variables in the Equation ในบรรดาท้ัง 7P’s  ไมมีตัวใดเลยท่ีสามารถ

พยากรณไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 

Y 2=  
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ตารางท่ี 4.10: แสดงการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก ของตัวแปร Y3 
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โดยแตละตัวแปร แทนคาดังนี้ 

  1 ถาเลือกจากคําแนะนําของเพื่อน 

       0 ถาไมเลือกจากคําแนะนําของเพื่อน 

 P1 = Product    P5 = People 

 P2 = Price    P6 = Physical Evidence 

 P3 = Place    P7 = Process 

 P4 = Promotion 

จากผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.10 ในหัวขอ Model Summary เปนการทดสอบความ

เหมาะสมของ Model (Goodness of fit) นั่นคือ -2Log Likelihood มีคาเทากับ 222.541
 สวนคา 

Cox & Snell R Square มีคาเทากับ 0.103 ซึ่งสมการท่ีสรางข้ึนมีคา R2 เทากับ 0.146 หมายความ

วา สมการนี้สามารถอธิบายความผันแปรของตัวแปรตามไดถึงรอยละ 14.6  

ในสวนถัดมา Classification Tablea  พบวาขอมูลจริงของการไมเลือกจากคําแนะนําของ

เพื่อนจํานวน 140 ฉบับ แตเมื่อใชสมการจะสามารถพยากรณ จํานวน 130 ฉบับ นั่นคือ พยากรณถูก 

92.9% และพบวา ขอมูลจริงของการเลือกจากคําแนะนําของเพื่อน จํานวน 60 ฉบับ แตเมื่อใชสมการ

จะสามารถพยากรณ จํานวน 14 ฉบับ นั่นคือ พยากรณถูก 23.3% ดังนั้น การพยากรณถูกตองมี

เปอรเซ็นตรวม คือ 72 % 

และในสวนของ Variables in the Equation มีเพียงคาสัมประสิทธิ์ (B) ของ Price (P2) ท่ี

สามารถพยากรณไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 

Y 3=  
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4.4 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏบิัติการ 

 4.4.1 กลยุทธและแผนปฏบิัติการฝายการตลาด 

 วัตถุประสงค 

 1. เพื่อสรางยอดขายใหแกกิจการ 

 2. เพื่อใหสนามไดรฟกอลฟเปนท่ีรูจักในหมูนักกอลฟ 

 3. เพื่อใหผูบริโภคพูดถึงในทางท่ีดีและมีการบอกตอ 

 งบประมาณ 120,000/ป 

 การดําเนินงานของกลยุทธ 

 1. การตลาดดิจิตอล 

 ดวยเทคโนโลยีกลายมาเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันจึงทําใหการทําการตลาดดิจิตอลเขามา

มีบทบาทสําคัญในปจจุบันยิ่งข้ึน โดยกิจการจะมีการส่ือสารขอมูลตางๆไปยังกลุมผูบริโภคผานทาง 

Social Network ดวยการสราง Facebook Fan Page ซึ่งเนื้อหาขอมูลตางๆ ประกอบไปดวย ทักษะ

การตีกอลฟท่ีถูกวิธี โปรโมช่ันท่ีจัดทําตางๆ และชองทางนี้เองทางกิจการสามารถเห็นปฏิสัมพันธของ

กลุมเปาหมาย อาทิ การกด Like Comment และ การ Share ท่ีจะสามารถสงตอไปยังเครือขายของ

กลุมเปาหมายไดอีกดวย และยังมีสวนชวยใหเกิดการบอกตอระหวางเพื่อนถึงขอมูลขาวสารของทาง

เรา     

 2. การสงเสริมการขาย 

กิจการมีการจัดทําราคาพิเศษในชวงเวลาท่ีคนมาใชบริการนอยเพราะตนทุนหลักสวนใหญเปนตนทุน

คงท่ี อาทิ คาลูกกอลฟ คาสถานท่ี คาไฟ คาพนักงาน ดังนั้นหากมีการจัดทําลดราคาจะทําใหมีผูมาใช

บริการตลอดวัน และสงผลใหผลกําไรสุทธิมียอดสูงข้ึน 
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3. การจัดการแขงขัน 

 โดยใชสถานท่ีสนามไดรฟกอลฟของทางเราในการจัดแขง เพื่อเปนการประชาสัมพันธสถานท่ี

และไดเห็นถึงความมีมาตรฐานท่ีสามารถจัดแขงได ซึ่งจะมีนักกอลฟอาชีพเขามารวมในการแขงขัน

ดวย พรอมกับแจกของรางวัลมากมาย อาทิ คูปองแทนเงินสดสําหรับมาใชบริการในครั้งตอไป ของพ

รีเมี่ยมท่ีมีโลโกของทางเรา เพื่อใหลูกคาไดเกิดการจดจําเกิดข้ึน และส่ิงนี้เองจะมีสวนสําคัญในการชวย

ในการบอกตอของลูกคา อีกท้ังยังชวยใหเพิ่มความถ่ีในการเขามาใชบริการจากผลการวิจัยท่ีได คือ 1 

เดือนตอครั้งอีกดวย 

แผนปฏิบัติการ 

 1. จัดต้ังทีมการตลาด 

 2. ทําการสํารวจตลาดและคูแขง 

 3.  วางแผนกลยุทธ 

 4. ลงมือปฏิบัติตามแผนกลยุทธ 

 5. นําผลกลับมาวิเคราะห ประเมินผล ปรับปรุง และพัฒนาตอไป 

 4.4.2 กลยุทธและแผนปฏบิัติการฝายบุคคล 

 วัตถุประสงค 

 1. เพื่อเพิ่มคุณภาพของพนักงาน 

 2. เพื่อรักษามาตรฐานในการใหบริการ 

 3. เพื่อการทํางานท่ีมีประสิทธิภาพ 

 งบประมาณ 30,000 บาท/ป 
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 การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. การคัดเลือกบุคลากร 

บุคลากรหรือพนักงานถือเปนกลุมคนท่ีมีสวนสําคัญในการชวยใหกิจการสามารถกาวไปถึง

ความสําเร็จได การคัดเลือกบุคลากรจึงเปนอีกหนึ่งข้ันตอนท่ีทางกิจการเราใหความสําคัญ โดยมีการ

คัดเลือก ดังนี ้

- มีมนุษยสัมพันธท่ีดี เปนผูท่ีสามารถปรับตัวใหเขากับคนหมูมากไดซึ่งจะทําใหเกิดการ

ทํางานอยางเปนทีมเวคิท่ีดี  

- มีประสบการณ ผานการทํางานมาบาง จะทําใหเปนผูท่ีมีไหวพริบและสามารถแกไขปญหา

ตางๆได 

- มีความซื่อสัตยและความรับผิดชอบ คือเปนคนท่ีมีความจริงใจสูงท้ังตอบริษัทและเพื่อน

รวมงาน 

- มีความยิ้มแยม แจมใส เปนผูมีใจรักในการบริการจะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ  

2. การจัดอบรมพนักงาน  

เพื่อเปนการยกระดับความรู ความสามารถ และส่ิงท่ีพึงปฏิบัติตอสถานการณตางๆ ให

พนักงานไดเกิดความรู ความเขาใจ และการทํางานอยางถูกวิธ ีโดยมีข้ันตอน ดังนี ้

1) กําหนดและตัดสินวาถาหากใหพนักงานทํางานอยางมีประสิทธิภาพแลวควรทําอยางไรบาง 

2) อธิบาย บอกกลาวถึงข้ันตอนและวิธีการทํางานท่ีถูกตอง 

3) จําลองสถานการณและลองใหปฏิบัติ 

4) แนะนําพรอมบอกวิธีแกไข 

5) ติดตามผล 

สรุปการจัดทํากลยุทธ จากตารางท่ี 4.4 จะเห็นวาผูใชบริการรับขาวสารจากเพื่อน รองลงมา 

คือ อินเตอรเน็ต ทางเราจึงมีการจัดทําการตลาดดิจิตอล โดยคาดหวังวาทางนี้จะเปนอีกทางท่ีกลุม
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ผูใชบริการสามารถบอกตอกันได นอกเหนือจากผูมาใชบริการสนามจริง จากตารางท่ี 4.5 – 4.6 จะ

เห็นวาผูใชบริการสวนมากใชบริการ ชวงเวลา 16.00 น.-19.00 น. และเปนวันศุกร ทางเราจึงหาวิธี

กระตุนใหเกิดการมาใชบริการในเวลาอื่นดวยการ จัดทําราคาพิเศษในชวงเวลาท่ีมีผูมาใชบริการนอย 

ตอดวยตารางท่ี 4.2 แสดงถึงความถ่ีในการมาใชบริการ เราจึงมีการจัดกิจกรรมการแขงขันเพื่อเปน

การเพิ่มความถ่ีในการมาใชบริการ และตารางท่ี 4.9 ผูใชบริการใหความสําคัญความถูกตองในการ

ใหบริการ เราจึงมองวาส่ิงนี้ปจจัยหลัก คือ ดานบุคลากรจึงมีการวางกลยุทธต้ังแตข้ันตอนการคัดเลือก 

จวบจนการอบรมพนักงานเพิ่มทักษะความสามารถของพนักงาน 

4.5 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 4.5.1 แหลงเงินทุน 

 ประเภทของแหลงเงินทุน 

 กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน 

 คือ เงินสวนตัวของเจาของกิจการ 

 ขอดี  

- ไมมีภาระดอกเบ้ีย 

- ไมตองใชหลักทรัพยในการระดมทุน 

ขอเสีย  

- เงินลงทุนคอนขางจํากัด 

- กิจการเติบโตอยางรวดเร็วยาก 

 กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก 

 คือ เงินกูยืมจากสถาบันทางการเงิน 
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ขอดี  

 - มีสภาพคลองภายในกิจการคอนขางสูง 

 - สามารถขยายกิจการไดในเวลาอันส้ัน 

ขอเสีย 

 - มีคาใชจายภาระในเรื่องอัตราดอกเบ้ีย ซึ่งสงผลใหกําไรสุทธิถูกตัดทอนลง 

4.5.2 การวิเคราะหผลตอบแทน 

 

 

- Payback Period    =     2 + 376,265 

  

                          =      2.37 ป 

ดังนั้น ระยะเวลาคืนทุน เทากับ    2.37 ป 

 

 

 

 

 

 

เงินสดท่ียังไมไดคืนทุน  

(1,088,230 +310,982) - 1,022,947 = 376,265 

 

กระแสเงินสดท่ีเกิดข้ึนในปท่ีคืน

 

จํานวนงวดกอนคืนทุน 

1,022,947 
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มูลคาปจจุบันสุทธิ NPV และ อัตราผลตอบแทนภายใน IRR  

ตารางท่ี 4.11: แสดงมูลคาปจจุบันสุทธิ NPV และ อัตราผลตอบแทนภายใน IRR  

 

 จํานวนเงิน 

เงินลงทุนเริ่มแรก - 1,088,230 

เงินสดรับสุทธิ  

ปท่ี 1 -310,982 

ปท่ี 2 1,022,947 

ปท่ี 3 1,126,162 

ปท่ี 4 1,417,091 

ปท่ี 5 1,738,575 

  

อัตราผลตอบแทนข้ันตํ่า 0.10 

  

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ฿ 2,367,982.52 

ผลตอบแทนภายใน (IRR) 50% 
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 4.5.3 งบประมาณ  

ตารางท่ี 4.12: แสดงรายการงบประมาณการลงทุน 

งบประมาณการลงทุน 

 

 

รายการ จํานวนเงิน (บาท) 

มัดจําคาเชาลวงหนา 3 เดือน สนามไดรฟกอลฟ เอ บี ซ ี 120,000 × 3 = 360,000.- 

อุปกรณสํานักงาน 

- เครื่องเก็บเงินสด SHARP รุน XE-A107      3,790.- 

- กระดาษมวนใบเสร็จ 10 มวน                    160.- 

- เครื่องเขียน                                          150.- 

4,100.- 

อุปกรณสนามไดรฟกอลฟ 

- ชุดเกาอี้         40 ชอง × 5,500 = 220,000.- 

 

- ท่ีต้ังลูกกอลฟ    40 ชอง × 8,500 = 340,000.- 

- ถาดใสลูกกอลฟ 200 ถาด × 300 = 60,000.- 

- ท่ีเก็บลูกกอลฟ   1 ช้ิน × 25,000  

 

- พรมซอมไดรฟกอลฟ 40 ช้ิน × 1,000 = 40,000.- 

ขนาด 40cm. × 80cm.  

- ตาขายสนามไดรฟกอลฟ 3 ช้ิน × 4,710 = 14,130.- 

 699,130.- 

 

 

 

 

 

 

คาลูกกอลฟ 5,000 ลูก 5,000 × 5 = 25,000.- 

รวมเงินลงทุน 1,088,230.- 
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ตารางท่ี 4.13: แสดงงบประมาณการขาย 

งบประมาณการขายรายได 

ประมาณการรายไดตอวัน (เฉล่ีย) 8,500.- 

ประมาณการรายไดตอเดือน (เฉล่ีย) 8,500 × 30 = 255,000.- 

ไตรมาสท่ี 1 

มกราคม 255,000.- 

กุมภาพันธ 265,000.- 

มีนาคม 275,000.- 

ไตรมาสท่ี 2 

เมษายน 285,000.- 

พฤษภาคม 295,000.- 

มิถุนายน 305,000.- 

ไตรมาสท่ี 3 

กรกฎาคม 315,000.- 

สิงหาคม 325,000.- 

กันยายน 335,000.- 

ไตรมาสท่ี 4 

ตุลาคม 355,000.- 

พฤศจิกายน 375,000.- 

ธันวาคม 395,000.- 

รวมรายไดปท่ี 1 3,780,000.- 

รวมรายไดปท่ี 2 4,158,000.- 

รวมรายไดปท่ี 3 4,573,800.- 

รวมรายไดปท่ี 4  5,031,180.- 

รวมรายไดปท่ี 5 5,534,298.- 

หมายเหตุ ประมาณการรายไดจากประมาณการจํานวนลูกคา 30 คน/วัน และมีอัตราคาใชบริการ

ประมาณ 250 บาท/คน และมีรายไดจากการเก็บคาเชาจากรานอาหาร รานจําหนายอุปกรณกอลฟ 

และรานสปา เดือนละ 10,000 บาท/ราน ดังนั้น ประมาณการรายไดยอดขายเฉล่ียอยูท่ี 8,500บาท/

วัน และมีการต้ังเปาหมายใหยอดขายเติบโตในทุกป ปละ 10 % 
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งบประมาณคาใชจาย  

ตารางท่ี 4.14: แสดงงบประมาณคาใชจาย 

รายการ คาใชจายตอเดือน รวมคาใชจายตอป 

คาเชาสนามไดรฟกอลฟ 120,000 1,440,000 

คาเส่ือมราคา   

- อุปกรณสํานักงาน                ( 4,100 / 5 ป ) 69 820 

- อุปกรณสนามไดรฟกอลฟ       (699,130/5 ป) 11,652 139,826 

- ลูกกอลฟ                        ( 25,000/4 เดือน) 6,250 75,000 

เงินเดือนพนักงาน 45,000 540,000 

คาไฟ 20,000 240,000 

คาน้ํา 2,000 24,000 

คาใชจายในการบริหาร 5,000 60,000 

คาใชจายกลยุทธและแผนปฏิบัติการฝายการตลาด 10,000 120,000 

คาใชจายกลยุทธและแผนปฏิบัติการฝายบุคคล 2,500 30,000 

รวมคาใชจาย 222,471  

รวมคาใชจายปท่ี 1 2,669,646 

รวมคาใชจายปท่ี 2 2,696,646 

รวมคาใชจายปท่ี 3 2,964,996 

รวมคาใชจายปท่ี 4 3,006,764 

รวมคาใชจายปท่ี 5 3,050,619 

 

หมายเหตุ  เงินเดือนพนักงานเพิ่มข้ึนทุกป ปละ 5 % 

     พนักงานในปท่ี 3 เพิ่มจํานวนอีก 2 อัตรา 
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งบประมาณกําไรขาดทุน 

ตารางท่ี 4.15: แสดงงบประมาณกําไรขาดทุน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดรวม 3,780,000 4,158,000 4,573,800 5,031,180 5,534,298 

หัก คาใชจาย 2,669,646 2,696,646 2,964,996 3,006,764 3,050,619 

กําไรกอนหักภาษี 1,110,354 1,461,354 1,608,804 2,024,416 2,483,679 

หัก ภาษี 30 % 333,106 438,406 482,641 607,324 745,103 

กําไร/ขาดทุนสุทธ ิ 777,248 1,022,947 1,126,162 1,417,091 1,738,575 

 

กําไรสะสมประมาณการ 

 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสะสมตนป - 777,248 1,800,195 2,926,357 4,343,448 

บวก กําไรสุทธ ิ 777,248 1,022,947 1,126,162 1,417,091 1,738,575 

กําไรสะสมปลายงวด 777,248 1,800,195 2,926,357 4,343,448 6,082,023 
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งบประมาณกระแสเงินสด 

ตารางท่ี 4.16: แสดงงบประมาณกระแสเงินสด 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมดําเนินงาน 

(ทางตรง) 

ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินสดรับจากการ

ใหบริการ 

3,780,000 4,158,000 4,573,800 5,031,180 5,534,298 

เงินสดจายในการ

ดําเนินงาน 

2,669,646 2,696,646 2,964,996 3,006,764 3,050,619 

ภาษี 30 % 333,106 483,406 482,641 607,324 745,103 

 777,248 1,022,947 1,126,162 1,417,091 1,738,575 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 

เงินสดจายคามัดจํา

เชาสนามไดรฟกอลฟ 

-360,000     

เงินสดจายคาอุปกรณ

สํานักกงาน 

-4,100     

เงินสดจายคาอุปกรณ

สนามไดรฟกอลฟ 

-699,130     

เงินสดจายคาลูก

กอลฟ 

-25,000     

 -1,088,230     

เงินสดสุทธิเพิ่ม -310,982 1,022,947 1,126,162 1,417,091 1,738,575 

บวก เงินสดตนป - -310,982 711,965 1,838,127 3,255,218 

เงินสดปลายป -310,982 711,965 1,838,127 3,255,218 4,993,793 
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4.6 แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต  

 1. การทําระบบบัญชีใหเปนระบบมากยิ่งข้ึน โดยมีการวิเคราะหธุรกิจ วางแผนงบประมาณ

ตางๆ 

 2. จัดทําเวปไซตท่ีเปรียบไดกับออฟฟศหลักในการหาขอมูลของกลุมผูบริโภค เพื่อใหเห็นถึง

ความมีมาตรฐานยิ่งข้ึน 

 3. นําเทคโนโลยีใหมๆ เขามาใชในการทํางานเพื่อลดขอผิดพลาด และทําใหงานมีประสิทธ

ภาพท่ีดีมากข้ึน 

 4. นําเขานวัตกรรมจากตางประเทศ อาทิ เครื่องต้ังลูกกอลฟ จอแสดงผล เปนตน 

 5. บริหารจัดการดานบุคลากร มีการปรับโครงสรางองคกรใหม การสรรหาบุคลากรท่ีเขมขน

ข้ึน และรวมถึงการจัดอบรมพนักงานท่ีจะเพิ่มศักยภาพในการทํางานของคนในองคกรใหมีคุณภาพดี

เยี่ยม 

 6. มีการประชาสัมพันธในส่ือตางๆ เพื่อใหเปนท่ีรูจัก และเกิดการบอกตอ อาทิ อินเตอรเน็ต 

การลงนิตยสาร รายการโทรทัศนท่ีเกี่ยวกับกอลฟอยาง Golf Channel เปนตน 

 7. มีการจัดทําหัวขอท่ีใหความสําคัญในการควบคุมมาตรฐาน ใหแกผูจัดการแตละสนาม

ไดรฟกอลฟ โดยแตละหัวขอท่ีต้ังนั้นจะคํานึงถึงการใหความสําคัญของผูมาใชบริการเปนหลัก เพื่อเปน

การตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคไดอยางแทจริง อาทิ การต้ังราคาท่ีเหมาะสม ความ

ถูกตองในการใหบริการ เปนตน 

 8. การระดมทุน จากสถาบันทางการเงิน เพื่อขยายสาขาใหมีจํานวนเพิ่มมากข้ึน 

 9. มีอัตราผลตอบแทนท่ีเพิ่มมากข้ึน เพื่อเปนขวัญและกําลังใจแกพนักงานท่ีสามารถสราง

ผลงานท่ีดีใหแกกิจการ และเปนแรงจูงใจในการรักษาบุคลากรท่ีดีไวภายในองคกร 
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แบบสอบถามความตองการของผูบริโภคในการเขาใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

คําช้ีแจง  

1.แบบสอบถามฉบับนี้ เปนสวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขา

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

2.ขอมูลท่ีไดรับ จะถูกเก็บเปนความลับ และใชเพื่อเปนประโยชนในทางวิชาการเทานั้น 

แบบสอบถามประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1: ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกเขาใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

สวนท่ี 2: ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของสนามไดรฟกอลฟ 

สวนท่ี 3: ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 1 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกเขาใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

คําช้ีแจง วงกลมในขอท่ีทานตองการเลือกเพียงขอเดียว 

1. ปจจัยท่ีทานใหความสําคัญท่ีสุดในการเลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ  

(1) ตําแหนงสถานท่ีต้ัง                      เลือก            ไมเลือก 

(2) การโฆษณาจากส่ือตางๆ                เลือก            ไมเลือก 

(3) จากคําแนะนําของเพื่อน                เลือก            ไมเลือก 

   

2. ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาทานมีความถ่ีในการใชบริการสนามไดรฟกอลฟอยางไร 

(1) 2 อาทิตย ตอ ครั้ง 

(2) 1 เดือน ตอ ครั้ง 

(3) 2 เดือน ตอ ครั้ง 

(4) มากกวา 3 เดือน ตอ ครั้ง 
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3.ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมา จํานวนเงินเฉล่ียตอครั้งในการใชบริการภายในสนามไดรฟกอลฟ 

(1) นอยกวา 200 บาท 

 (2) 200 – 300 บาท 

(3) 301 – 400 บาท 

(4) 401 – 500 บาท 

(5) 500 บาทข้ึนไป 

 

4.ทานรับขาวสารเกี่ยวกับสนามไดรฟกอลฟจากแหลงใด (คําตอบเดียว) 

(1) อินเตอรเน็ต 

(2) นิตยสาร 

(3) โทรทัศน 

(4) เพื่อน 

(5)       อื่นๆ โปรดระบุ............................... 

 

5.ชวงเวลาท่ีทานใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

(1) 07.00 น. – 10.00 น. 

(2) 10.00 น. – 13.00 น. 

(3) 13.00 น. – 16.00 น. 

(4) 16.00 น. – 19.00 น. 

(5)       19.00 น. – 22.00 น. 

 

6.ชวงวันท่ีทานใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

(1) วันจันทร 

(2) วันอังคาร 

(3) วันพุธ 

(4) วันพฤหัสบดี 

(5)       วันศุกร 

(6)       วันเสาร 

(7)       วันอาทิตย 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดของสนามไดรฟกอลฟ 

คําช้ีแจง วงกลมในขอท่ีทานตองการเลือกเพียงขอเดียว 

 

 

สวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

สําคัญ 

นอยท่ีสุด 

1 

สําคัญ

นอย 

2 

สําคัญ 

ปานกลาง 

3 

สําคัญ

มาก 

4 

สําคัญ 

มากท่ีสุด 

5 

ผลิตภัณฑ  

1. คุณภาพลูกกอลฟ 

     

2. รูปแบบและความสวยงามของสนามหญา      

3. ขนาดของสนาม      

4. มีบริการครบวงจร      

5. มีรานอาหารใหบริการ      

6. มีรานจําหนายอุปกรณกอลฟ      

7. มีรานสปาใหบริการ      

ราคา 

8. ราคาลูกกอลฟตอถาด 

     

9. ราคาอาหารและเครื่องด่ืมเหมาะสม      

10. ราคาขายอุปกรณกอลฟเหมาะสม      

11. ราคาใชบริการสปาเหมาะสม      

สถานท่ีการจัดจําหนาย 

12. ความสะดวกในการเดินทาง 

     

13. ทําเลท่ีต้ังของสนามไดรฟ      

14. การรองรับของท่ีจอดรถ      

การสงเสริมการตลาด 

15. การทําโฆษณาทางส่ือตางๆ 

     

16. การประชาสัมพันธ      

17. มีการจัดลดราคาพิเศษเปนชวงเวลา      
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สวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

สําคัญ 

นอยท่ีสุด 

1 

สําคัญ

นอย 

2 

สําคัญ 

ปานกลาง 

3 

สําคัญ

มาก 

4 

สําคัญ 

มากท่ีสุด 

5 

18. มีการจัดแขงขันประจําป      

บุคลากรในการใหบริการ 

19.การใหคําแนะนําจากพนักงานขาย 

     

20.การใหบริการท่ีดีของพนักงานขาย      

การสรางและการนําแสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

21.ความสะอาดสวยงามท่ัวไปของสนาม

ไดรฟกอลฟ 

     

22. ความสะอาดของหองน้ํา      

23. ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของสนาม

ไดรฟกอลฟ 

     

กระบวนการ 

24. ความรวดเรว็ในการใหบริการ 

     

25. ความถูกตองในการใหบริการ      
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สวนท่ี 3 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง วงกลมในขอท่ีทานตองการเลือกเพียงขอเดียว 

1.เพศ         (1) ชาย              (2) หญิง 

 

2. อายุ        (1) ตํ่ากวา 20 ป       (2)20-30 ป        (3) 31-40 ป            (4) 41-50 ป              

                 (5) มากกวา 50 ปข้ึนไป                 

         

3.ระดับการศึกษาสูงสุด 

(1) ตํ่ากวาปริญญาตรี          (2) ปริญญาตรี                     (3) สูงกวาปริญญาตร ี

 

4. สถานภาพ 

(1) โสด                           (2) สมรส                            (3) หยาราง /มาย / แยกกันอยู 

 

5. อาชีพ    

(1) ขาราชการ /พนักงานของรัฐ    (2) เจาของธุรกิจ           (3) รัฐวิสาหกิจ      (4) พนักงานบริษัท 

(5) ลูกจางช่ัวคราว                    (6) นักเรียน/นักศึกษา     (7) อื่นๆ โปรดระบุ.................. 

 

6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 

(1) ตํ่ากวา 15,000 บาท              (2) 15,000-25,000 บาท                  (3) 25,001-35,000 

บาท               

(4) 35,001-45,000 บาท             (5) 45,001-55,000 บาท                  (6) 55,001-65,000 

บาท            

(7) 65,000 บาท ข้ึนไป 
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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล    ฐิติรัตน เลิศศักด์ิศรีสกุล 

อีเมล     Thitirat.lert@bumail.net 

ประวัติการศึกษา   ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

     ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ 

     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ประสบการณทํางาน   ธุรกิจของครอบครัวจําหนายอุปกรณกอลฟ  

                                                     บริษัท เครื่องด่ืมกระทิงแดง จํากัด 
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