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บทคัดยอ 

 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะห และประเมินความเปนไปไดในการขยาย

ธุรกิจ ซึ่งเปนการขยายจากธุรกิจเดิมท่ีเปนผูจําหนายปลีกและสงอุปกรณกอลฟใหกับสนามกอลฟตางๆ 

และธุรกิจใหมเปนเปดสนามไดรฟกอลฟ  

 งานวิจัยนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมขอมูลจํานวน 200 คน ไดระดับ

ความเช่ือมั่น 0.95 และวิธีการทางสถิติแบงเปน 2 ประเภท คือ สถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน 

ไดแก การเปรียบเทียบคาเฉล่ีย และการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก กลยุทธทางธุรกิจของเรา 

เนื่องจากมีประสบการณจากธุรกิจเดิม จึงทําใหมีความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมของนักกอลฟดีอยูแลว 

ใชดานการเลือกทําเลท่ีต้ังเปนหลัก ดานราคาขายเนนการต้ังราคาเพื่อแขงขันกับสนามไดรฟกอลฟอืน่ๆ 

และการสรางความแตกตางในการใหบริการ เนนการพัฒนาบุคลากรใหมีความรู มีทักษะ และ

ความสามารถเปนอยางดี และมุงเนนดานคุณภาพท่ีดีในการใหบริการแกลูกคา โดยตําแหนงทาง

การตลาดท่ีวางไว คือ มีความสะดวกครบครันในการใหบรกิาร แตมีราคาในการใหบริการท่ีถูก ดานการ

จัดการใชแนวทางการออกแบบและพัฒนาระบบท่ีเปนมาตรฐาน เพื่อการขยายในการเปดสาขาเพิ่มใน

อนาคต สําหรับการลงทุนใชเงินลงทุน 1,088,230 บาท โดยไมมีการกูยืม และมรีะยะเวลาคืนทุน 2 ป 

กับอีก 5 เดือน โดย IRR ของธุรกิจอยูท่ีรอยละ 50 ซึ่งสูงกวาคาเฉล่ียของอัตราดอกเบ้ียเงินกูสําหรับ

ลูกคารายยอย และมี NPV ของธุรกิจอยูท่ี 2,367,982.52 บาท จึงสรุปไดวาธุรกิจนี้มีความเปนไปไดใน

การลงทุน ท้ังเพื่อผลตอบแทนและเพื่อตอยอดขยายธุรกิจเดิม 
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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. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

เปนการนําเสนอเนื้อหาท่ีเกี่ยวกับการแนะนําธุรกิจ ความสําคัญและท่ีมาของการจัดทําแผน 

วัตถุประสงคของการจัดทําแผน แสดงใหเห็นถึงจุดเดน นวัตกรรม และมีแนวคิดและทฤษฎีนํามาใช

สําหรับการจัดทําแผน อาทิ ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ แนวคิดและทฤษฎี

เกี่ยวกับคุณภาพการบริการ โดยมีรายละเอียด ดังตอไปนี้ 

1.1 แนะนําธุรกิจ 

 1.1.1 ประเภทของธุรกิจ ธุรกิจบริการ 

 1.1.2 ประเภทของสินคา/บริการ สนามไดรฟกอลฟ 

 1.1.3 สถานท่ีต้ัง 

 - เชาพื้นท่ีสนามไดรฟกอลฟ เอ บี ซี 

ภาพท่ี 1.1: แสดงสนามไดรฟกอลฟ เอ บี ซี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Painaidii. (ม.ป.ป.). สนามไดรฟกอลฟ เอส อาร ซี. สืบคนจาก http://www.painaidii.com 
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 หลักในการเลือก เชาสถานท่ี มีดังนี้ 

 - ทําเล: เขาออกสะดวก งายตอการพบเห็น 

 - ตําแหนงท่ีต้ัง: ใกลแหลงชุมชนท่ีมีหมูบานระดับ 5 ลานบาทข้ึนไป หรือใกลบริเวณสนาม

กอลฟ เพราะพฤติกรรมนักกอลฟโดยท่ัวไปจะมีการไปไดรฟกอลฟหลังจากเลิกงาน กับกอน

ไปตีกอลฟท่ีสนามกอลฟเพื่อเปนการปรับวงตัวเองใหเขาท่ีกอนออกรอบ 

1.1.4 รายละเอียดของสินคา/บริการ 

 - สนามไดรฟกอลฟ หรือสนามฝกซอมกอลฟสําหรับผูท่ีเริ่มเลนกีฬากอลฟ และผูท่ีตองการ

พัฒนาทักษะทางดานกีฬากอลฟใหกับตัวเอง โดยจะมีผูเช่ียวชาญท่ีทางนักกอลฟสามารถ

เลือกท่ีจะลงเรียนเปนคอรสได 

 - ภายในสนามจะมีรานอาหาร รานจําหนายอุปกรณกอลฟ และสปาไวใหบริการกับทางลูกคา 

 - เปดบริการต้ังแต 07.00 น. - 22.00 น. 

 - ราคาคาบริการ 

ราคาปกติ  

ทุกวัน ชวงเวลา 12.00 น. – 15.00 น. ลูกกอลฟ 4 ถาด 100 บาท (ถาดละ 40 ลูก) 

ทุกวัน ชวงเวลา 15.00 น. – 22.00 น. ลูกกอลฟ 3 ถาด 100 บาท (ถาดละ 40 ลูก) 

 ราคาโปรโมช่ัน  

แบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันจันทร–วันศุกร ชวงเวลา 07.00 น.–12.00 น. เหมาจาย 120 บาท 

แบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันเสาร–วันอาทิตย ชวงเวลา 07.00 น.–12.00 น. เหมาจาย 100 

บาท 

 1.1.5 จุดเดน 

 1.ทางสนามไดรฟกอลฟของเราจะมีการเปล่ียนลูก ในทุกๆ 4 เดือน เพื่อไมใหลูกซอมมีความ

ชํ้ามากเกินไป 

 2. มีการบริการท่ีครบครัน ท่ีจะทําใหลูกคารูสึกถึงความสะดวกสบาย 

 3. คุณภาพและมาตรฐานในการใหบริการ มีการรักษาใหอยูในระดับคงท่ี 

 1.1.6 นวัตกรรม 

 1. เชิญนักกอลฟท่ีมีช่ือเสียง ใหมาไดรฟกอลฟท่ีสนาม ซึ่งส่ิงนี้เองจะเปนการใหผูท่ีสนใจใน

กีฬากอลฟสามารถมาศึกษาทักษะการตีท่ีถูกวิธีได และยังสงผลใหลูกคารูสึกวาทางสนาม

ไดรฟของเรามีมาตรฐานท่ีดี นําโดยนักกอลฟท่ีมีช่ือเสียงท่ีสุดของประเทศไทย คือ คุณธงชัย 

ใจดี และนักกอลฟอาชีพอาวุสโสไทย ดังรายช่ือในตารางตอไปนี ้
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ภาพท่ี 1.2: แสดง นักกอลฟอาชีพอาวุสโสไทย RANKING ประจําป 2555 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Thaispga. (2555). Thai Senior PGA. สืบคนจาก 

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

http://www.thaispga.com/wp-
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2. มีการจัดแขงประจําป พรอมมอบของรางวัลตางๆ เพื่อสรางสีสันใหลูกคาไดรวมสนุก ทา

ทาย ซึง่จะเปนการชวยในการประชาสัมพันธ บอกตอใหลูกคาไดรูจักกับทางสนามไดรฟ และ

เปนการชวยสงเสริมความจงรักภักดีใหเกิดข้ึนในลูกคา 

 

1.2 วิสัยทัศน 

จะเปนสนามไดรฟกอลฟช้ันนําของประเทศ 

 

1.3 พันธกิจ 

 1. มีการคํานึงถึงดานการบริการท่ีดีใหแกลูกคา โดยมีการคัดสรรบุคลากร และมีการพัฒนา

อยูอยางสม่ําเสมอ 

2. มีการรวมกิจกรรมกับบริษัทตางๆ อาทิ แบรนดช้ันนําของสินคาอุปกรณกอลฟ ใหมีการ

มาโปรโมท สินคาใหมไดฟรี  

3. มีการควบคุมคุณภาพสินคาอยูเสมอ ไมใหใชลูกซอมนานจนเกินไป 

 

1.4 เปาหมาย 

 เปาหมายระยะส้ัน กําหนดแลวเสร็จภายใน 1 ป 

 - สนามไดรฟเริ่มเปนท่ีรูจักของนักกอลฟ เริ่มมีการบอกตอจนเปนท่ีรูจักกันอยางท่ัวถึง  

 เปาหมายระยะปานกลาง กําหนดแลวเสร็จภายใน 3-5 ป  

 - สามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 3 ป  

 - สามารถเพิ่มขยายสนามไดรฟออกไปยังจุดตางๆ ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล จํานวน 3 

แหง 

 เปาหมายระยะยาว กําหนดแลวเสร็จ 5 ปข้ึนไป 

 - สามารถเพิ่มขยายสนามไดรฟไปยังจังหวัดใหญๆ ท่ีตางชาติใหความนิยมมาทองเท่ียว หรือ

มาตีกอลฟในประเทศไทย 

 

1.5 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

 - เพื่อใหสนามไดรฟกอลฟเปนท่ีรูจัก 

 - เพื่อศึกษาแนวโนมทิศทางของตลาดธุรกิจสนามไดรฟกอลฟ 

 - เพื่อใหเกิดความยั่งยืนของธุรกิจ 
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1.6 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

ภาพท่ี 1.3: แสดงโครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

 

 

 

 

 

 

 

 1.6.1 หลักการบริหาร  

การบริหารของกิจการมีการนําหลักทฤษฎี กระบวนการบริหาร POSDCORB เขามา

เปนแนวคิดในกระบวนการบริหารซึ่งมีภาระหนาท่ีท่ีสําคัญของนักบริหาร 7 ประการ ดังนี้ 

ภาพท่ี 1.4: แสดงทฤษฎีกระบวนการบริหาร POSDCORB 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: BOVISUAL. (2556). กระบวนการบริหาร POSDCORB. สืบคนจาก  

        https://bovisualize.wordpress.com 

  1. การวางแผน (Planning)  

 โดยกิจการจะมีการเริ่มตนวางนโยบาย กลยุทธตางๆ เปาหมาย วิสัยทัศน เพื่อให

การคิดวางแผนเปนไปตามท่ีกิจการไดต้ังเปาไว ซึ่งการวางแผนนี้เองจะชวยทําใหกิจการ

ทํางานอยางเปนระบบ เปนข้ันตอน ลดขอผิดพลาด และไดบรรลุตามท่ีคาดหวังไว เชน      

ผูบริหาร 

ผูจัดการสนามไดรฟ 

พนักงานบัญชี พนักงานแคชเชียร พนักงานห้ิวกระเปา 
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ในแตละปทางกจิการจะมีการต้ังเปายอดขายไว เพื่อใหกิจการไดมีการเติบโตในทุกๆป มีการ

มอบหมายงานใหแตละฝายพรอมท้ังบอกผลลัพธท่ีทางกิจการคาดหวังไว เปนตน 

 2. การจัดการองคกร (Organizing) 

 กิจการจะมีการจัดโครงสรางองคกรเพื่อใหงายและสะดวกในการมอบหมายงาน 

และทําใหพนักงานทราบถึงตําแหนงของตัวเอง 

 3. การจัดบุคลากรปฏิบัติงาน (Staffing)  

 ทางกิจการจะมีการจัดทําเขียนรายละเอียดงานของแตละแผนก เพื่อใหพนักงานใน

แผนกนั้นๆ ทราบถึงหนาท่ีของตัวเอง และเพื่อใหงายในการจัดหาพนักงาน ทําใหทางกิจการ

สามารถระบุคุณสมบัติท่ีสอดคลองกับรายละเอียดงานนั้นๆได และการท่ีทางกิจการสามารถ

หาบุคลากรท่ีเหมาะสมกับงานได จะถือวาเปนสวนสําคัญสวนหนึ่งท่ีชวยเพิ่มประสิทธิภาพใน

การทํางาน ลดการเขาออกของพนักงาน และไมทําใหงานตองเกิดความสะดุดเพราะไมตอง

สอนงานอยูเรื่อยๆ 

 4. การอํานวยการ (Directing) 

 โดยหลักท่ีใชในการบริหารงานมี ดังนี ้

 1) ภาวะผูนํา โดยกิจการจะไปทิศทางไหนนั้นตองยอมรับวาข้ึนอยูกับผูนํา ดังนั้นทาง

กิจการจึงเล็งเห็นความสําคัญทางดานนี้ โดยทางผูนําจะตองมีความมั่นใจ มีความรูรอบดาน 

มีไหวพริบท่ีดี มีความเช่ือมั่นในตัวเองแตในขณะเดียวกันก็เปนผูรับฟงท่ีดีเพื่อท่ีพนักงาน

ภายในองคกรจะสามารถบอกถึงปญหาท่ีแทจริงใหกับผูนําได 

 2) มนุษยสัมพันธ หากมีมนุษยสัมพันธท่ีดีก็จะชวยใหงานเปนไปไดอยางราบรื่น 

สามารถเขาถึงบุคคลไดทุกฝาย ลดภาวะกดดันในการทํางาน ทําใหบรรยากาศเปนไปอยาง

ผอนคลายซึ่งจะชวยสรางสัมพันธท่ีดีภายในองคกรอีกดวย 

 3) การจูงใจ โดยการใหรางวัลแกพนักงานดีเดนเพื่อสรางแรงจูงใจและรูสึกดีตอ

องคกร เชน โบนัสประจําป การเล่ือนตําแหนง เปนตน 

5. การประสานงาน (Coordinating) 

 เนนการส่ือสารอยางมีระบบ โดยผูรับมอบหมายจากหัวหนาเปนคนทําหนาท่ีบอกตอ

ใหกับผูปฏิบัติ โดยไมทําใหเกิดการบอกซ้ําซอน หรือฝากใหอีกฝายไปบอกเพราะนั่นอาจจะ

สงผลตอความผิดพลาดในการส่ือสาร รวมถึงอาจทําใหผูปฏิบัติไมเขาใจวัตถุประสงคหลักท่ี

แทจริง 
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 6. การายงาน (Reporting) 

 การรายงานถือเปนส่ิงจําเปนท่ีจะทําใหหัวหนาไดทราบถึงผลจากการดําเนินงาน ได

เห็นถึงจุดดีท่ีควรยึดไวเพื่อปฏิบัติตอและพัฒนาใหดียิ่งข้ึนเพื่อกาวไปเปนผูนํา และนํา

จุดบกพรองมาปรับปรุงแกไข  

 7. การงบประมาณ (Budgeting) 

 ทางกิจการจะมีการวางงบประมาณลวงหนากอนเพื่อไมใหเกิดงบประมาณบานปลาย 

และไดจัดสรรงบประมาณใหเกิดประโยชนสูงสุด เชน การทําการตลาด เงินเดือนพนักงาน 

เปนตน 

  

1.6.2 จํานวนพนักงาน 6 อัตรา 

 

 1.6.3 สวนงาน (แผนก) พรอมจํานวนพนักงาน 

  1. ผูบริหาร 1 อัตรา 

  2. ผูจัดการ 1 อัตรา 

  3. พนักงานบัญชี 1 อัตรา 

  4. พนักงานแคชเชียร 1 อัตรา 

  5. พนักงานห้ิวกระเปา 2 อัตรา 

 

 1.6.4 รายนามหัวหนางานแตละสวนงาน (แผนก) และภาระหนาท่ี 

  1. ผูบริหาร 

  ภาระหนาท่ี กําหนดเปาหมายทิศทางขององคกร วางแผนคิดกลยุทธ  การตลาด

ตางๆ แกไขสถานการณวิกฤติตางๆท่ีสงผลกระทบตอธุรกิจ และมอบหนาท่ีใหผูจัดการเพื่อให

กระจายงานตอไป  

2. ผูจัดการ 

ภาระหนาท่ี รับคํามอบหมายจากผูบริหาร และนํามากระจายงานใหกับพนักงานในแตละ

แผนก และคอยตรวจสอบควบคุมคุณภาพของงานใหอยูในเกณฑท่ีทางองคกรต้ังไว 

3. พนักงานบัญชี  

ภาระหนาท่ี จัดทํารายรับ-รายจาย เอกสารตางๆทางบัญชี ตรวจสอบและควบคุมการใชจาย

ขององคกร 
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4. พนักงานแคชเชียร  

ภาระหนาท่ี คิดเงินหลังการใชบริการของลูกคา ดวยความถูกตองและรวดเร็ว 

5. พนักงานห้ิวกระเปา 

ภาระหนาท่ี คอยห้ิวกระเปากอลฟของลูกคาจากรถมายังท่ีไดรฟกอลฟ พรอมท้ังเสริฟลูก

กอลฟตามจํานวนท่ีลูกคาส่ัง และเช็ดทําความสะอาดไมกอลฟหลังลูกคาใชบริการเสร็จ 

 

1.7 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

 เนื่องดวยคนในปจจุบันหันมารักสุขภาพกันมากข้ึน จึงทําใหการออกกําลังกายมาเปนกิจกรรม

ตนๆท่ีผูคนใหความสนใจ และกีฬากอลฟยังเปนกีฬาท่ีเลนไดทุกเพศทุกวัย จึงสามารถนํามาเปน

กิจกรรมของครอบครัวได และยังเปนกีฬาท่ีนักธุรกิจนิยมไวใชในการเจรจาธุรกิจเพราะจะเปนการ

เจรจาธุรกิจท่ีไมอยูในภาวะกดดันเหมือนในหองประชุม จึงทําใหการเจรจาเปนไปไดอยางราบรื่นและมี

เวลาคอนขางนาน  

ดังนั้นทางผูวิจัยจึงเล็งเห็นแนวโนมอนาคตของกีฬากอลฟท่ีดี จึงทําใหเปนท่ีมาของการจัดทํา

แผนหาพื้นท่ีเชาทําสนามไดรฟกอลฟ อีกท้ังธุรกิจเดิมของครอบครัวยังเปนธุรกิจท่ีทําเกี่ยวกับจําหนาย

อุปกรณกอลฟดวยอยูแลวจึงทําใหเขาใจเกี่ยวกับธุรกิจกีฬานี้ไดเปนอยางดี 

 

1.8 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

 1. ทําใหองคกรลดความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ คือหากมีการคิดวางแผนไวลวงหนา มีการ

เตรียมแผนปองกันความเส่ียงตางๆไว ก็จะทําใหองคกรเราเดินไดอยางไมสะดุดหากประสบ

ปญหา 

 2. ทําใหมีการกําหนดข้ันตอนการดําเนินงานอยางเปนข้ันตอน สงผลใหมีประสิทธิภาพในการ

ทํางานเพิ่มยิ่งข้ึน คือหากมีการกําหนดนโยบาย วิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมาย จะชวยใหเขาใจ

ในจุดยืนและสามารถนําพาองคกรเดินไปตามท่ีวางแผนไวได 

 3. ทําใหองคกรมีโอกาสเจริญกาวหนาในธุรกิจ สงผลใหสามารถกาวไปเปนผูนําได โดย

การศึกษา วิเคราะหสถานการณปจจุบันตางๆ ในหลายๆดานอยางถ่ีถวน 

  

1.9 วัตถุประสงคของการทําแผน 

 1. เพื่อใหเห็นสภาพตลาดภาพรวมของธุรกิจ 

 2. เพื่อเปนการจําลองการทําธุรกิจศึกษาปญหาเบ้ืองตน และคิดแผนรับมือไว 

 3. เพื่อใหเห็นความเปนไปได จุดแข็งและจุดออนของธุรกิจ 
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1.10 วิธีการศึกษา 

 การคนควาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

  1.10.1 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

ภาพท่ี 1.5: แสดงทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: iHotel Marketer. (ม.ป.ป.). สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ. สืบคนจาก            

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

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

 

ฟลลิป ค็อตเลอร  (Philip Kotler) ไดใหแนวคิดสวนประสมทางการตลาดไวสําหรับ

ธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไววาเปนแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซึ่ง

เปนธุรกิจท่ีแตกตางสินคาอุปโภคและบริโภคท่ัวไป ซึ่งประกอบดวย 

1. ดานผลิตภัณฑ  (Product) เปนส่ิงท่ีลูกคามีความจําเปนและความตองการ ซึ่ง

ผลิตภัณฑนั้นๆจะตองใหประโยชนหรือคุณคาแกลูกคาได โดยท่ีผูขายเปนคนมอบ 

2. ดานราคา (Price) การตัดสินใจซื้อของลูกคาจะวัดจาก คุณคาของบริการกับ

ราคาของบริการนั้น หากเปรียบเทียบแลวคุณคาสูงกวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการ

ใหบริการจึงควรกําหนดราคาในตําแหนงท่ีเหมาะสม 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) เปนอีกดานหนึ่งท่ีผูบริโภคให

ความสําคัญ เนื่องจากดานนี้มีผลตอการรับรูตอคุณคาและคุณประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับ ซึ่ง

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


10 

 

จะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีต้ัง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ 

(Channels) 

4. ดานการสงเสริม (Promotions) ดานนี้เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการ

ติดตอส่ือสารใหผูใชบริการ เพื่อเปนการแจงขาวสารหรือการทําใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม

ใหเกิดการมาใชบริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารขององคกรไปยัง

กลุมเปาหมายเพื่อเปนการประชาสัมพันธเกี่ยวกับขอมูลตางๆ ซึ่งกลยุทธในการโฆษณาจะ

เกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Create Strategy) และยุทธวิธีการ

โฆษณา (Advertising Tactics) (2) กลยุทธส่ือ (Media Strategy) ซึ่งส่ิงเหลานี้จะมีสวนชวย

ใหผูบริโภคหรือผูรับขาวสารมีการรับรูหรือเกิดทัศนคติท่ีดีตอองคกรตามท่ีทางองคกรเผยแพร

ออกไป 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคล

กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจใหกลุมเปาหมายเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ อาจดวยรูปแบบ

การเผชิญหนาหรือผานทางโทรศัพท และการขายโดยใชพนักงานขายจะชวยทําใหเห็นถึง

ปฏิกิริยาโตตอบของกลุมเปาหมายในทันทีซึ่งส่ิงนี้เองสามารถนํามาวิเคราะห เพื่อเปนการ

ปรับปรุงพัฒนาใหตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดดียิ่งข้ึน  

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง ส่ิงท่ีจูงใจกลุมเปาหมายให

เกิดการซื้อหรือใชบริการนั้นๆ โดยใชการกระตุนในระยะเวลาท่ีส้ัน เพื่อใหเกิดความสนใจ 

เกิดการอยากทดลองใช หรือรวมถึงเกิดการอยากบอกตอ ซึ่งการสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ 

คือ (1) การกระตุนกับผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer 

Promotion) (2) การกระตุนกับคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

(Trade Promotion) (3) การกระตุนกับพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู

พนักงานขาย (Sales Force Promotion) 

4.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาว 

หมายถึง การเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ตราสินคาโดยผานส่ือตางๆ สวน

การประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารเพื่อใหองคกรหนึ่งมีภาพลักษณท่ีดี 

ท้ังตอผลิตภัณฑ ตอองคกร หรือตอนโยบาย เพื่อเปนการปกปองภาพพจนหรือผลิตภัณฑของ

องคกร 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

หมายถึง การติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง ซึ่งทําไดหลาย

วิธี อาทิ การใชส่ือโฆษณา ขายทางโทรศัพท ขายโดยใชจดหมายตรง ขายโดยใชแคตตาล็อค 
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ขายผานทางวิทยุ หนังสือพิมพ เปนตน ซึ่งจะตองมีความนาสนใจเพื่อใหเกิดการตอบสนอง

กลับของกลุมเปาหมาย  

5. ดานบุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employee) บุคลาการในองคกรจะตอง

มีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความสามารถแกไขปญหา

เฉพาะหนาไดดี มีความคิดริเริ่มสรางสรรค สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร ดังนั้นการ

คัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจจึงเปนส่ิงสําคัญ เพื่อใหสามารถนําพาใหองคกรไดเปรียบ

เหนือคูแขงและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได 

6. ดานกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and 

Presentation) ไมวาจะเปนท้ังดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการ อาทิ การเจรจา

อยางสุภาพออนโยน การใหบริการท่ีถูกตอง รวดเร็ว หรือผลประโยชนอื่น ๆ ท่ีลูกคาควร

ไดรับ ดังนั้นลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการนําเสนอใหกับลูกคาควรสรางคุณภาพท่ีดี

เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา 

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมเกี่ยวกับข้ันตอนระเบียบวิธีการใน

ดานการใหบริการ ท่ีนําเสนอออกมาใหผูมาใชบริการไดเกิดความประทับใจโดยการมอบการ

ใหบริการอยางถูกตอง รวดเร็ว และแมนยํา  

  1.10.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณภาพการบริการ 

ความหมายของคุณภาพ (Quality) 

คุณภาพ คือ ส่ิงท่ีเกิดจากการท่ีลูกคารับรู (Gronroos 1990;  Buzzell and Gale 

1987: อางในธีรกิติ, 2548,หนา 179) 

คุณภาพของสินคา คือ ระดับของคุณประโยชนแหงคุณสมบัติของสินคาท่ีเอื้ออํานวย

ตอผูใชสอยและตอบสนองตอความตองการท่ีต้ังใจ หรือความคาดหวังกอนใชสอยสินคาหรือ

ผลิตภัณฑนั้นๆ (วีรพงษ เฉลิมจิระรัตน, 2539,หนา 14 ) 

 

ความหมายคุณภาพของบริการ (Service Quality) 

คุณภาพของบริการ คือ ความสอดคลองกับความตองการของลูกคา ระดับ

ความสามารถของบริการในการบําบัดความตองการของลูกคา หรือระดับความพึงพอใจของ

ลูกคาหลังจากไดรับบริการไปแลว (วีรพงษ เฉลิมจิระรัตน, 2539,หนา 14 )  

คุณภาพของบริการเปนระดับของการใหบริการซึ่งไมมีตัวตนท่ีนําเสนอใหกับลูกคาท่ี

คาดหวัง ซึ่งจะเปนผูตัดสินคุณภาพการใหบริการ (Etzel, Walker and Stanton.2001 อาง

ใน  ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546,หนา 437 ) 
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คุณภาพบริการตามแนวคิดของ Parasuraman เช่ือวาคุณภาพบริการข้ึนอยูกับ

ชองวางระหวางความคาดหวัง และการรับรูของผูรับบริการท่ีไดรับจริง ซึ่งความคาดหวังของ

ผูรับบริการเปนผลจากคําบอกเลาท่ีบอกตอกันมา ความตองการของผูรับบริการเอง และ

ประสบการณในการรับบริการท่ีผานมา รวมถึงขาวสารจากผูใหบริการท้ังโดยตรงและโดย

ออม สวนการรับรูของผูรับบริการเปนผลมาจากการไดรับบริการและการส่ือสารจากผู

ใหบริการไปยังผูรับบริการ ถาบริการท่ีไดรับจริงดีกวาหรือเทากับความคาดหวังถือวาบริการ

นั้นมีคุณภาพ (Parasuraman et al., 1985,1988) 

นักการตลาดไดนําแนวคิดดานการตลาดในการสรางคุณภาพการบริการ ใหเทากับ

หรือมากกวาท่ีลูกคาคาดหวัง เมื่อลูกคาไดรับบริการจะเปรียบเทียบคุณภาพการบริการท่ี

ไดรับกับคุณภาพการบริการท่ีคาดหวังไว ถาผลท่ีไดพบวาคุณภาพการบริการท่ีไดรับจริงนอย

กวาท่ีคาดหวังไว ลูกคาจะไมพอใจและไมมาใชบริการอีก ในทางตรงกันขามการบริการท่ี

ไดรับจริงเทากับหรือมากกวาท่ีคาดหวัง ลูกคาจะพอใจและกลับมาใชบริการอีก (Kotler, 

2003,p. 455) 

1.10.3 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Analysis) 

          Kotler (1997, p. 105) วิเคราะหวาการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหา

หรือวิจัยท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและบริโภคเพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและ

พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค ซึ่งจะนําคําตอบท่ีไดมาชวยใหสามารถจัดกลยุทธ

การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ดังรายละเอียดนี ้

          1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who constitutes the market?) เปนคําตอบเพื่อ

ทราบถึงลักษณะของกลุมเปาหมาย (Occupants) อาทิ ดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร 

จิตวิทยา และพฤติกรรม ส่ิงเหลานี้จะนํามาซึ่งการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพื่อใหเกิด

ความเหมาะสมและตอบสนองตอความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the market buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ี

ตลาดซื้อ (Objects) และนําไปปรับปรงุสินคาหรือบริการเพื่อเปนการเพิ่มพลังใหกับแบรนด

ใหมีความแข็งแกรงและเปนปจจัยสําคัญท่ีสามารถสรางความแตกตางจากคูแขงรายอื่นๆ อีก

ดวย 

          3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the market buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) เชน ซื้อเพื่อตองการตอบสนองปจจัยพื้นฐานใหแก

ตนเอง หรือซื้อเพื่อตองการเปนท่ียอมรับจากบุคคลอื่น เปนตน 

          4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Who participates in the buying) เปนคําถาม
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เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ ท่ีสงอิทธิพลหรือมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

(Organization) ซึ่งสามรถแบงลักษณะไดดังนี้ ผูริเริ่ม ผูท่ีแนะนํา ผูตัดสินใจ และผูซื้อ 

          5. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the market buy?) คําถามนี้เปนคําถามเพื่อ

ทราบถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Operations)  

          6. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the market buy?) เปนคําถามเพื่อทราบ

โอกาสการซื้อ (Occasions) สินคาสวนใหญแบงได 2 ประเภท คือ สินคาท่ีอยูในชวงเวลา กับ

สินคาท่ีขายไดตลอดท่ัวไป เพราะบางสินคาอาจข้ึนอยูกับเทศกาล ดังนั้นอาจตองมีการจัดทํา

โปรโมช่ันไดบางชวงเวลาซึ่งสามารถเปนการเพิ่มยอดขายใหแกองคกรได 

          7. ผูบริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the market buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง

โครงการสรางชองทาง ท่ีผูบริโภคจะไปซื้อในชองทางการจัดจําหนายนั้น ๆ (Outlets) อาทิ

เชน ซื้อผานออนไลน ซื้อท่ีหางสรรพสินคา เปนตน 

1.10.4 Stimulus - Response Model (SR Model) 

ภาพท่ี 1.6: แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : การตลาด. (2556). A Model of Consumer Behavior. สืบคาจาก       

        http://golfweerawat.blogspot.com/ 

ในการศึกษาถึงตลาดผูบริโภคนั้น นักการตลาดจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองทําความ

เขาใจถึงพฤติกรรมตางๆ ของผูบริโภค ในการท่ีเราจะเขาใจถึงสาเหตุหรือเหตุผลวาทําไม

ผูบริโภคถึงตัดสินใจซื้อ หรือไมซื้อผลิตภัณฑนั้น Phillip Kotler ไดอธิบายถึงการเกิด

พฤติกรรมของผูบริโภคโดยอาศัย S-R Theory ในรูปแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (A 

http://golfweerawat.blogspot.com/
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Model of consumer Behavior) โดยแสดงไวในภาพดานบน ซึ่งเปนแบบจําลองพฤติกรม

ผูบริโภคจะแสดงใหเห็นถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑซึ่งความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อ (Buyer's Characteristic) ข้ึนอยูกับปจจัย 3 ปจจัย อันไดแก  

      1. ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus = S)  

      2. ลักษณะของผูซื้อ (Buyer's Characteristics) 

      3. ข้ันตอนในการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer's Decision Process) 

ซึ่ง 3 ปจจัยนี้จะสงผลใหเกิดกลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer's 

Characteristic) และความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะสงผลใหเกิดการตอบสนองของผูซื้อ 

(Response = R) 

ปจจัยท่ี 1 : 

ภาพท่ี 1.7: แสดงปจจัยท่ี 1 ท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ 

        

ส่ิงกระตุนภายนอก แบงออกเปน 2 ปจจัย ไดแก 

       1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด

สามารถควบคุมและจัดใหมีข้ึน ซึ่งเปนส่ิงกระตุนท่ีสัมพันธเกี่ยวของกับสวนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) ส่ิงกระตุน

ดานราคา (Price) ส่ิงกระตุนดานชองทางการจําหนาย (Place) และส่ิงกระตุนดานการ

สงเสริมการตลาด (Promotion)      

2. ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other Stimuli) ส่ิงกระตุนอืน่ๆ จะเปนส่ิงกระตุนภายนอก

องคกร นักการตลาดไมสามารถควบคุมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก ส่ิงกระตุนทาง

เศรษฐกิจ ทางเทคโนโลยี ดานการเมือง ดานวัฒนธรรม และอื่นๆ  

ปจจัยท่ี 2 : 

ภาพท่ี 1.8: แสดงปจจัยท่ี 2 ท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ 

 

 

 

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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ลักษณะของผูซื้อถือวาเปนปจจัยภายในของผูซื้อท่ีสงผลถึงความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ โดย

ลักษณะของผูซื้อประกอบไปดวยปจจัยหลายดาน ดังนี้ ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) ปจจัยดาน

สังคม (Social) ปจจัยสวนบุคคล (Personal) และปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

ปจจัยท่ี 3 : 

ภาพท่ี 1.9: แสดงปจจัยท่ี 3 ท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ 

 
 

 

 

ปจจัยท่ี 3 ท่ีสงผลตอความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ คือ ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ  

โดยประกอบไปดวย 

- การรับรูปญหา (Problem Recognition)  

- การคนหาขอมูล (Information Search)  

- การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  

- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 

กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ : 

ภาพท่ี 1.10: แสดงกลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s characteristics)  

 

  

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะสงผลถึงการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer's 

Responses) ซึ่งผูบริโภคจะมีการตัดสินใจซื้อสินคาจากส่ิงตางๆ เหลานี้  

- การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ท่ีจะมาตอบสนองความตองการ  

- การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 

- การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 

- เวลาในการซื้อ (Purchase Time)  

- ปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) 
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ข้ันตอนในการตัดสินใจของผูซ้ือ : 

ภาพท่ี 1.11: แสดงข้ันตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision process) 

 

 

 

นอกจากความรูสึกนึกคิดของผูซื้อท่ีสงผลตอการตอบสนองของผูซื้อแลว ข้ันตอนการตัดสินใจ

ของผูซื้อยังเปนอีกตัวท่ีสงผลตอการตอบสนองของผูซื้ออีกดวย 

 

1.11 การดําเนินงานวิจัย 

 การศึกษาวิจัย เรื่อง “ความตองการของผูบริโภคในการเลือกเขาใชบริการสนามไดรฟ” 

 โดยจัดทําแบง เปนหัวขอหลักๆ ดังนี้ 

 1. เก็บรวบรวมขอมูล  

 2. นําเสนอขอมูล 

 3. วิเคราะหขอมูล 

 4. สรุปผลเพื่อนําไปประยุกตใช 

 1.11.1 วิธีการดําเนินการ 

 จากประเด็น หลักการตลาด 7P’s ของผูบรโิภคท่ีมีความตองการตอการเลือกเขาสนามไดรฟ 

ไดแก ผลิตภัณฑ ความเหมาะสมของราคา สถานท่ี การสงเสริมการขาย ความรูความสามารถและ

ความนาเช่ือถือของบุคลากร ส่ิงท่ีปรากฎตอสายตาลูกคา และกระบวนการในการจัดการดานการ

บริการ โดยผูบริโภคมีความคาดหวังอยูในระดับใด ใหความสําคัญอยางไรบาง ผูวิจัยดําเนินการเก็บ

รวบรวมขอมูลโดยการวิเคราะหขอมูลตางๆ เพื่อนํามาประยุกตใชในลําดับตอไป 

 1.11.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 วิธีการเก็บขอมูล 

 แบบสอบถาม : การศึกษาเรื่อง “ความตองการของผูบริโภคในการเลือกเขาใชบริการสนาม

ไดรฟ” 

 ซึ่งมีลักษณะเปนคําถามปลายปด ประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ 

 สวนท่ี 1 : ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการสนามไดรฟ 

 สวนท่ี 2 : ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของสนามไดรฟ 

 สวนท่ี 3 : ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
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 1.11.3 ตัวอยางท่ีใชศึกษา 

 กลุมคนท่ีเลนกีฬากอลฟ 

  

1.11.4 จํานวนตัวอยาง 

 แบบสอบถาม จํานวน 200 ชุด 

 

1.11.5 วิธีการสุม / เลือกตัวอยาง 

 ใหผูท่ีเลนกีฬากอลฟเปนผูทําแบบสอบถาม เพื่อใหไดขอมูลจากผูท่ีไดใชบริการจริงซึ่งจะทํา

ใหไดขอมูลจากกลุมเปาหมายโดยตรง 

 

 1.11.6 สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล 

 การศึกษาครั้งนี้ไดทําการศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคในการเลือกเขาใชบริการสนาม

ไดรฟ โดยนําขอมูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถาม 200 ชุด 

 โดยใชสถิติพรรณนา เปนการบรรยายคุณลักษณะของขอมูลท่ีผูวิจัยเก็บรวบรวมจาก

ประชากรหรือกลุมตัวอยางท่ีสนใจ ซึ่งจะแสดงในรูป ความถ่ี (Frequency) รอยละ (Percentage) 

คาเฉล่ีย (Mean) มัธยฐาน (Median) พิสัย (Range) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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1.11.7 กรอบแนวความคิด 

ภาพท่ี 1.12: กรอบแนวความคิด 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม 

สวนประสมการตลาด 7P’s 

- Product         - People 

- Price             - Physical Evidence 

- Place            - Process 

- Promotion 

 

ชองทางในการรับรูเพื่อเลือกใช

สนามไดรฟกอลฟ 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 เปนการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และการวิเคราะหปจจัย

แวดลอมภายนอกท่ีสงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฎีชวงวงจรชีวิตอุตสาหกรรม 

(Industry Life Cycle), PEST Analysis, วิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) เพื่อนํามาสรุป

เปนปจจัยเส่ียงตอการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบงปจจัยเส่ียงภายใน และปจจัยเส่ียงภายนอก ดัง

รายละเอียดเปนรายขอตอไปนี ้

2.1 ภาพรวมตลาดสนามไดรฟกอลฟ 

ประเทศไทยมีจํานวนสนามกอลฟอยูประมาณ 200 กวาแหงท่ัวประเทศ แบงเปนสนาม

กอลฟของภาคเอกชนท่ีเปดใหบริการเชิงพาณิชยประมาณ 160 แหง อีก 40 แหงเปนสนามกอลฟของ

หนวยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ 

 สนามกอลฟของประเทศไทย เปนท่ีสนใจของนักลงทุนชาวตางชาติ เนื่องจากราคาคาบริการ

สนามกอลฟในประเทศไทย ถูกกวาประเทศอื่นๆในภูมิภาคอาเซียนดวยกัน ยกเวนเวียดนาม พมา 

หรือลาว ตลอดจนความนิยมในการเลนกอลฟของตางชาติมีมากข้ึน ธุรกิจสนามกอลฟยังคงมีแนวโนม

เติบโตในอัตราไมตํ่ากวารอยละ10 ตามกระแสนิยมกีฬากอลฟท่ียังมาแรงในกลุมนักกอลฟคนไทย 

โดยเฉพาะตลาดครอบครัว ทําใหตลาดนักกอลฟคนไทยขยายตัวกวางขวางครอบคลุมทุกเพศทุกวัย 

ต้ังแตกลุมเยาวชนไปจนถึงกลุมผูสูงอายุ (“ธุรกิจกอลฟในไทย จุดลงทุนสนใจท้ังไทยและตางชาติ”, 

2556)  

 นอกจากนี้ยังไดรับการสนับสนุนจากการทองเท่ียวแหงประเทศไทย ในการจัดงาน Thailand 

Golf Expo ในป 2009 มีผูเขาชมงานกวา 50,000 คน และมีการจัดงานนี้อีกในปตอมา เพื่อเปนการ

สนับสนุนการทองเท่ียวเชิงกีฬากอลฟอยางตอเนื่อง ประชาสัมพันธกอลฟรีสอรท และสนามกอลฟ

ของประเทศไทยไปยังกลุมผูซื้อท้ังในและตางประเทศ ทาง ททท.ไดจัดใหกลุมผูประกอบการไดพบ

และเจรจาธุรกิจกับกลุมผูซื้อท่ีไดรับเชิญมาจากตางประเทศ โดยมุงหวังท่ีจะพัฒนางานนี้ใหเปนงาน

แสดงสินคาและบริการดานธุรกิจกอลฟประจําปท่ีใหญท่ีสุดในเอเชีย 

 จึงกลาวไดวาตลาดสนามไดรฟกอลฟมีแนวโนมเติบโตสูงข้ึน เนื่องจากสภาพภูมิอากาศท่ีทําให

สามารถเลนไดท้ังป คาบริการ อีกท้ังเปนกีฬาท่ีไดรับการสงเสริมต้ังแตเยาวชน เนื่องจากปจจุบันมี

กิจกรรมท่ีจัดแขงมากมาย จึงชวยทําใหสรางความทาทาย และความสนุกใหกับผูเลนได กิจกรรมท่ี
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จัดการแขงขัน อาทิ Truevision Junior Golf Tour และ Mercedes-Benz Junior Golf 

Championships เปนตน  

ภาพท่ี 2.1: แสดงกิจกรรมการแขงขันกอลฟของเยาวชน 

 

 

 

 

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
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สาเหตุท่ีทําใหกอลฟเมืองไทยโต  

- เมืองไทยมีสนามกอลฟใหออกรอบถึง 200 แหง กระจายอยูท่ัวประเทศ ดวยวิวทิวทัศนตางๆ ภูเขา 

แมน้ํา และตีไดเกือบตลอดท้ังป 

- เปนกีฬาท่ีเลนไดกับคนทุกวัย เด็กไปจนถึงผูสูงอายุ 

- สนามไดรฟกอลฟผุดข้ึนมากมาย และมีรูปแบบท่ีเปล่ียนไปมีความเปน Society มากข้ึน มีรานคา 

และรานอาหาร ทําใหกลายเปนแหลงชุมชนใหมของนักกอลฟ 

- โรงเรียนกอลฟเกิดมาทุกรูปแบบ ไมวาจะเปนโปรประจําสนาม และการสอนในโรงเรียนกอลฟมาก

ข้ึน 

- มีมหาวิทยาลัยกอลฟเกิดข้ึนผลิตบุคลากรปอนอุตสาหกรรมกอลฟทําใหอุตสาหกรรมกอลฟไมขาด

แคลนบุคลากร เชน ธุรกิจโมไมกอลฟ บริหารจัดการสนามกอลฟ อาชีพโปรกอลฟ 

- บริษัทแมของแบรนดกอลฟเริ่มเขามาทําตลาดเองลาสุดคือแบรนดคัลลาเวย แทนระบบตัวแทน

จําหนาย ทําใหราคาถูกลงกวาเดิม มีกลุมใหมๆ เพิ่มเขามา ทําใหฐานนักกอลฟเพิ่มมากข้ึน จากเดิม

เปนกลุม 40 ปข้ึน ปจจุบัน อยูท่ี 30 ป และมีกลุมเยาวชนเขามาดวย 

 

2.2 ชวงวงจรชีวิตอุตสาหกรรม (Industry Life Cycle) แบงเปน 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) มีผูแขงนอยราย ยอดขายเติบโตชา กิจการยังพัฒนาไม

สมบูรณ กําไรตํ่าหรือขาดทุน และอัตราการลมเหลวของกิจการสูง 

 2. ข้ันการเจริญเติบโต (Growth) เริ่มเปนท่ียอมรับของตลาด ยอดขายเพิ่มข้ึนรวดเร็ว เริ่มมี

คูแขงเขามาในตลาด แตการแขงขันอาจยังไมรุนแรง ทําใหกําไรมีโนมเอียงสูงข้ึน 

 3. ข้ันเติบโตเต็มท่ี (Maturity) ยอดขายเพิ่มในอัตราท่ีลดลง คูแขงเลียนแบบเขามาแขงขัน 

ทําใหการแขงขันเริ่มรุนแรง กําไรมีแนวโนมลดลง 

 4. ข้ันถดถอย (Decline) ยอดขายลดลง อัตรากําไรลดลง เริ่มมีบางกิจการถอนตัวออกไปจาก

ตลาด  

กลาวไดวาธุรกิจสนามไดรฟอยูในข้ันเจริญเติบโต เนื่องจากจํานวนสนามไดรฟกอลฟใน

ประเทศไทยยังไมถือวามีมากเกินไปจนเกินความตองการของนักกอลฟ อีกท้ังยังมีแนวโนมท่ีจะมีผูเลน

เพิ่มข้ึนเรื่อยๆ ดวยสาเหตุท่ีวาคานิยมเปล่ียนไปโดยสมัยกอนจะมองกีฬากอลฟเปนกีฬาของผูสูงอายุ

บาง ของนักธุรกิจบาง แตในปจจุบันเริ่มมีการขยายวงกวางของผูเลนมากข้ึน  

 

2.3 PEST Analysis เคร่ืองมือวิเคราะหปจจัยภายนอกในการทําธุรกิจ 

 PEST Analysis นั้นคือเครื่องมือท่ีใชสําหรับการวิเคราะหแนวโนมของตลาด และวิเคราะห

ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศัยการขอมูลของการเปล่ียนแปลงของปจจัยภายนอกตางๆ ท่ีเรา

ไมสามารถควบคุมได ซึ่งปจจัยเหลานี้ก็ประกอบไปดวย P – Politic : ปจจัยทางนโยบายและการเมือง 

E – Economic : ปจจัยทางเศรษฐกิจ S – Social : ปจจัยทางสภาพสังคม และสุดทาย T – 

Technology : ปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ 

1. P – Politic : ปจจัยทางนโยบายและการเมือง 

ปจจัยทางนโยบายและการเมือง คือ ปจจัยท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของ รัฐบาลและ

นโยบายของรัฐในชวงเวลานั้นๆ ในบางชวงเวลารัฐอาจมีการสงเสริมการสงออก ก็จะสงผลใหธุรกิจท่ีมี

การสงสินคาไปขายนอกประเทศไดเปรียบ รวมไปถึงขอตกลงและขอกฎหมายทางการคาท่ีมีการ

เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลาโดย ข้ึนอยูกับนโยบายของรัฐ ท่ีทําใหเราตองคอยปรับตัวหรือชวย

ผูประกอบการตัดสินใจวาเราพรอมท่ีจะลง ทุนในประเทศท่ีมีนโยบายแบบนี้หรือไม โดยปจจัยทาง

การเมืองท่ีควรนํามาวิเคราะหโดยใช PEST ไดแก 

- สถานะความมั่นคงและรูปแบบของทางรัฐบาลวามีการเปล่ียนแปลงมากนอยเพียงใด 

- ปญหาคอรัปช่ันท่ีมีในประเทศมีมากจนภาษีของประชาชนไมไดถูกนําไปสงเสริมในดาน

สาธารณูปโภคอื่นๆ หรือเปลา 
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- อิสระและเสรีภาพในการทําธุรกิจหลากหลายรูปแบบของแตละทองถ่ิน 

- กฎระเบียบปฏิบัติและขอหามในการทําธุรกิจ 

- การควบคุมการนําเขาและการสงออก 

- มีการเรียกเก็บอัตราคาธรรมเนียมและการจัดเก็บภาษีอยางไร 

- กฎหมายในดานตางๆ เชน ดานส่ิงแวดลอม ดานการละเมิดลิขสิทธิ์ การขโมยขอมูล 

สวัสดิการพนักงาน เปนตน 

- การจดทะเบียนทรัพยสินทางปญญามีการใหความคุมครองอยางไร และครอบคลุมแคไหน 

ซึ่งในสวนของนโยบายของรัฐบาลท่ีใหความสนับสนุนกับกีฬากอลฟอาชีพของรัฐบาลนั้น ถือ

เปนหนึ่งในกีฬาอาชีพท่ีสําคัญชนิดหนึ่งในแผนการสนับสนุนและสงเสริมของการกีฬาแหงประเทศไทย

ในแตละป โดยการกีฬาแหงประเทศไทยใหเงินงบประมาณมา ทุกๆป    

ในสวนของกองการแขงขันกีฬาอาชีพนั้นฝายกีฬาอาชีพและสิทธิประโยชนไดจัดงบ ประมาณ

สนับสนุนท้ัง 3  สวนคือสมาคมกอลฟอาชีพแหงประเทศไทย  สมาคมกอลฟหญิงอาชีพและสมาคม

กอลฟอาชีพอาวุโสไทยในขณะท่ีกอลฟสมัครเลนจะ เปนหนาท่ีของอีกฝายหนึ่งท่ีดูแลกีฬาสมัครเลน 

ดานงบประมาณคาใชจายบริหารสมาคมซึ่งการกีฬาแหงประเทศไทยจะใหงบประมาณ สนับสนุนซึง่

จะไมมากนัก สวนตอมาคือเงินสนับสนุนการจัดการแขงขันคัดเลือกเพื่อควอลิฟายดเขาไป แขงขันใน

เอเช่ียนทัวรปละ 8.5 ลานบาท  (“การใหความสนับสนุนกีฬาอาชีพ”, 2556) 

 แตทวาสถานการณทางการเมืองของประเทศไทยยังไมสงบนัก จึงสงผลตอธุรกิจทําใหการจะ

ขยายกิจการก็ดี หรือการลงทุนตองเปนไปดวยความระมัดระวังเปนอยางมาก ดังนั้นจึงตองหมั่นศึกษา

สถานการณปจจุบัน พรอมท้ังเตรียมแผนรับมือกับสถานการณใหเหมาะสม  

2. E – Economic : ปจจัยทางเศรษฐกิจ 

ปจจัยตอมาคือปจจัยทางเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งมีผลกับทุกๆ ธุรกิจในทางตรงเปนอยาง

มาก เพราะเศรษฐกิจของประเทศเปนตัวกําหนดกําลังซื้อของคนในประเทศ และเปนตัวกําหนดตลาด

ขนาดใหญในประเทศอีกดวย ซึ่งปจจัยในหัวขอนี้ก็สามารถชวยเราวางแผนธุรกิจวาจะเลือกดําเนินการ

เปน ระยะส้ันหรือระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปจจุบันและแนวโนมของเศรษฐกิจในอนาคตไดอีก

ดวย โดยเราสามารถวิเคราะหปจจัยทางเศรษฐกิจไดจากหัวขอเหลานี ้

- ภาวะเงินฝด ภาวะเงินเฟอ และอัตราดอกเบ้ีย 

- อัตราแลกเปล่ียนในประเทศ 

- อตัราการวางงานของคนในประเทศ 

- อัตราคาแรงข้ันตํ่าและคาแรงของพนักงานโดยเฉล่ีย 
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- ระดับชนช้ัน และกําลังซื้อของผูคนในประเทศ 

- เพดานราคาของสินคาและบริการท่ีเราสนใจ 

- ตลาดหุนของประเทศ 

- วงจรของธรุกิจท่ีเราสนใจ 

โดยสภาพปจจุบันของประเทศไทยถือวามีเศรษฐกิจท่ีซบเซา จึงทําใหการจับจายของผูคน

นอยลง แตอยางไรก็ตามธุรกิจท่ีกิจการจัดทําข้ึนนั้นเปนเพียงแคสนามไดรฟกอลฟ ไมใชสนามกอลฟ 

ดังนั้นคาใชจายในการใชบริการในแตละครั้งจึงถือวานอยมาก จึงกลาวไดวาปจจัยทางเศรษฐกิจมี

ผลกระทบตอธุรกิจไมมากนัก  

3. S – Social : ปจจัยทางสภาพสังคม 

ปจจัยทางสังคมนั้นหมายถึงปจจัยทุกๆ อยางท่ีเกี่ยวของกับ สภาพแวดลอม สภาพ

สังคม  วัฒนธรรม และชีวิตการเปนอยูของคนพื้นท่ีนั้นๆ วาเปนอยางไรกอนท่ีจะเริ่มทําการตลาดใหได

ถูกทาง เพราะวิถีชีวิตของคนในแตละชุมชนนั้นก็จะมีความแตกตางกันออกไป การท่ีจะเขาไปทําตลาด

ในพื้นท่ีตางๆ เราตองเขาไปศึกษาในสวนนี้กอนเพือ่ใหมั่นใจไดวาธุรกิจจะสามารถดําเนิน ไปไดอยาง

ราบรื่นและเปนท่ีสนใจของคนในชุมชนในดานท่ีดีโดยท่ีไมสงผล กระทบดานลบใดๆ ตอคนในชุมชน

นั้นๆ ดวย 

- มีการเพิ่มหรือลดของประชากรในสังคมมากนอยเพียงใด 

- ทัศนคติตอการรักษาส่ิงแวดลอมของคนในชุมชน 

- การจับจายใชสอยของคนในชุมชนเนนสินคานําเขาหรือสินคาพื้นท่ีมากกวากัน 

- ขาวสารและการบอกตอมีผลมากนอยแคไหน 

- พฤติกรรมอื่นๆ เชน การดูแลสุขภาพ ความสะดวกจากการเดินทางในชุมชน  เปนตน 

- วิถีชีวิตของคนในสังคม 

- พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา 

- อัตราการอพยพเขาหรือออกของคนในชุมชน 

- คุณภาพชีวิตการเปนอยู 

- อายุและเพศ 

- การแบงชนช้ันวรรณะ 

- สิทธิเสรีภาพของผูคน 

โดยปจจุบันประเทศไทยถือวามีประชากรโดยรวมท่ีเพิ่มข้ึน และพฤติกรรมผูบริโภคมีคานิยม

ในการรักสุขภาพกันมากข้ึน หันมาใหความสนใจในการออกกําลังกาย และกีฬากอลฟก็เปนกีฬาชนิด
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หนึ่งท่ีผูคนมองวาเปนกีฬาของคนมีระดับ เพราะมีคาใชจายสูง และเหมาะสําหรับผูท่ีเปนนักธุรกิจ จึง

ทําใหคนรุนใหมหันมาใหความสนใจกับกีฬากอลฟ 

4. T – Technology: ปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ 

แตละพื้นท่ีในการทําธุรกิจก็มีการพัฒนาของนวัตกรรมและเทคโนโลยีท่ีแตก ตางกันออกไป 

บางชุมชนอาจอาศัยอยูไดโดยไมตองอาศัยเทคโนโลยี แตกับบางชุมชนกลับตองพึ่งพาเทคโนโลยีใน

การดําเนินชีวิตเปนอยางมาก รวมไปถึงแนวโนมในอนาคตวาถาในอนาคตมีเทคโนโลยีใหมๆ เขามา

และธุรกิจเราจะเปนอยางไร อยางเชน ธุรกิจรานเชาวีดีโอรายใหญอยาง Blockbuster ก็ตองประสบ

ปญหาอยางจังเมื่อตองเผชิญกับเทคโนโลยีอยางภาพยนตรระบบไฟล ดิจิตอลท่ีสามารถดาวนโหลด

จากอินเตอรเน็ตไดสะดวกสบายมาก เปนตน ดังนัน้หัวขอปจจัยทางเทคโนโลยีท่ีควรคํานึงถึงใน

ดานลางนี้จึงมีความสําคัญ มากในการทําธุรกิจในยุคปจจุบัน 

- เทคโลยีข้ันพื้นฐานของพื้นท่ีนั้น 

- อัตราการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี 

- ปริมาณนักสราง และนักพัฒนา 

- ระดับของเทคโนโลยีของอุตสาหกรรมในชุมชน 

- เทคโนโลยีการส่ือสาร 

- การเขาถึงเทคโนโลยีใหมๆ 

ดวยยุคสมัยท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป วิถีชีวิตผูคนก็เปล่ียนแปลงตามไปดวย ดังนั้นกิจการของ

เราจึงมีการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการส่ือสารไปยังผูบริโภค ไมวาจะเปนการประชาสัมพันธ การ

บอกถึงโปรโมช่ันผานทางโซเชียล เน็ตเวิค ซึ่งจะทําใหลูกคาไดรูจักกับสนามไดรฟกอลฟของทางเรา 

เขาถึงไดอยางรวดเร็ว ประหยัดคาใชจาย อีกท้ังยังเปนการชวยขยายฐานลูกคาอีกดวย  

นอกจากนี้กิจการยังมีการจัดทําระบบปฏิบัติการท่ีนําระบบสารสนเทศเขามาใชภายในกิจการ 

อาทิ การคิดเงินลูกคา การจัดทําบัญชี การตรวจนับสินคา เปนตน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางาน 

ลดความผิดพลาดในแตสวน ทําใหเห็นภาพชัดเจน และเปนสวนสําคัญท่ีจะรักษาความยั่งยืนใหแก

กิจการ 

 

2.4 การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 

 วิเคราะหจุดแข็งของกิจการ 

1. กิจการมีความรู ความเขาใจในพฤติกรรมของผูบริโภค เนื่องจากธุรกิจเดิมของครอบครัวอยูใน

วงการนี้อยูแลว 
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2. โครงสรางขององคกรไมซับซอน เนื่องจากเปนองคกรขนาดเล็กจึงทําใหการประสานงานเปนไปได

อยางรวดเร็ว 

3. กิจการใชนโยบายในการเชาสถานท่ี จึงทําใหมีความคลองตัวสูง 

4. กิจการมีความหลากหลายในการใหบริการ ประกอบดวย รานจําหนายอุปกรณกอลฟ รานอาหาร 

และสปา 

 วิเคราะหจุดออนของกิจการ 

1. กิจการเปนองคกรขนาดเล็ก ดังนั้นหากมีนักลงทุนรายใหญเขามาอาจสงผลกระทบตอกิจการ 

2. สนามไดรฟกอลฟยังไมเปนท่ีรูจักในหมูนักกอลฟ จึงตองใชระยะเวลาในการปรชาสัมพันธ 

3. พนักงานยงัขาดความรู ความเขาใจในการใหบรกิาร  

 วิเคราะหโอกาสของกิจการ 

1. กีฬากอลฟไดรับการสงเสริมจากทางภาครัฐ ท้ังงบประมาณในการจัดแขง และจากการจัดงาน 

Golf Expo ของการทองเท่ียวแหงประเทศไทย 

2. สนามกอลฟในประเทศไทยมีจํานวนหลายแหง  

3. สภาพภูมิอากาศของประเทศไทยสามารถเลนกอลฟไดตลอดป 

วิเคราะหอุปสรรคของกิจการ 

1. สภาพทางการเมืองท่ียังไมมั่นคง  

2. คูแขงสวนใหญมีเงินทุนคอนขางสูง 

 

2.5 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

1. ปจจัยดานบุคลากร 

สถานการณ พนักงานขาดความรู ความสามารถ 

ผลตอธุรกิจ ทําใหมีความผิดพลาดจากการทํางานอยูบอยครั้ง สงผลกระทบตอความพอใจใน

การรับบรกิารของลูกคา รวมท้ังการทําใหมีตนทุนท่ีเกิดจากความผิดพลาดเสียหาย 

สถานการณ พนักงานเขาออกบอย 

ผลตอธุรกิจ ทําใหตองมีการสอนงานอยูบอยๆ ทําใหการทํางานไมไดเปนไปอยางราบรื่น 

สงผลใหประสิทธิภาพในการทํางานลดลง 

 

2. ปจจัยดานเงินทุน 

สถานการณ มีเงินทุนหมุนเวียนนอย 
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ผลตอธุรกิจ ทําใหการคิดวางแผนจะปรับเปล่ียน หรือขยายกิจการนั้น ทําไดอยางชา  

 

3. ปจจัยดานโครงสรางองคกร 

สถานการณ เปนองคกรขนาดเล็ก โครงสรางไมซบัซอน 

ผลตอธุรกิจ ทําใหการดําเนินงาน ประสานงาน เปนไปไดอยางรวดเร็ว ซึ่งหากมีปญหาหรือมี

สถานการณท่ีจําเปนตองรีบเรงดําเนินการสามารถทําไดอยางทันเวลา  

 

4. ปจจัยดานสินคา 

สถานการณ มีการดําเนินธุรกิจอยูในวงการนี้อยูแลว ทําใหทราบถึงราคาตนทุนท่ีเหมาะสม 

ผลตอธุรกิจ ทําใหไดตนทุนท่ีมีราคาตํ่า เพราะรูจักท่ีซื้อหลายแหง สามารถตอรองราคาได 

รวมท้ังคัดเลือกคุณภาพของสินคาได ดังนั้นจึงทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจกับสินคาเมื่อมา

ใชบริการ 

 

5. ปจจัยดานท่ีต้ัง 

สถานการณ สนามไดรฟกอลฟไกลจากตัวเมือง 

ผลตอธุรกิจ เนื่องจากแหลงในตัวเมือง ผูคนจะมีกําลังจายท่ีมากกวา จึงทําใหคาบริการไม

สามารถต้ังราคาสูงได  

 

6. ปจจัยดานสถานท่ี 

สถานการณ สนามไดรฟกอลฟต้ังในยานชานเมือง 

ผลตอธุรกิจ ทําใหมีบริเวณท่ีกวาง มีลานจอดรถท่ีกวางขวาง อีกท้ังยังสามารถมีส่ิงอํานวย

ความสะดวกเพิ่มเติมไดโดยงาย 
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2.6 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางท่ี 2.1: แสดงปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานบุคลากร √   - มีการจัดอบรมอยางสม่ําเสมอ เพื่อใหพนักงานเกิด

ความรู ความเขาใจ ท้ังในดานบริการ และหนาท่ีของ

ตนเอง  

- มีการใหสวัสดิการแกพนักงานดีเดน เพื่อใหพนักงานมี

ความกระตือรือรนในการทํางาน รวมถึงการสรางขวัญ

และกําลังใจใหปฏิบัติงานอยางดีตลอดไป และเพื่อให

พนักงานเกิดความจงรักภักดีในองคกร 

2. ปจจัยดานเงินทุน  √  - มีการทําบัญชี เพื่อใหเห็นตัวเลขชัดเจน สามารถนํามา

วางแผน ปรับลดหากตรงไหนไมเหมาะสม และเพื่อจัดเปน

งบประมาณตางๆ อาทิเชน การขยายธุรกิจ การจัดทํา

การตลาด เปนตน 

- มีการจัดทําคูปองสวนลด เพื่อใหไดเงินกอนจากลูกคา

กอน ซึ่งสามารถนําเงินมาลงทุนได และยังเปนการสรางให

ลูกคากลับมาใชบริการอีกดวย 

3. ปจจัยดานท่ีต้ัง   √ - สรางความประทับใจทุกครั้งท่ีลูกคามาใชบริการ ต้ังแต

การตอนรับ การพูดจา การใสใจทุกรายละเอียด การ

ควบคุมคุณภาพของสินคา รวมถึงการเลือกรานอาหาร 

รานสปาท่ีเขามาเชาสถานท่ีภายในสนามไดรฟกอลฟ 

เพื่อใหการเดินทางไมเปนอุปสรรคตอการคิดมาใชบริการ

ของลูกคา 
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2.7 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

1. ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

สถานการณ ประเทศไทยมีเศรษฐกิจท่ีซบเซา 

ผลตอธุรกิจ ทําใหเกิดการชะลอตัวของการจับจายของผูบริโภค จึงทําใหยอดขายลดลง 

 

2. ปจจัยดานสภาพภูมิอากาศ 

สถานการณ สามารถเลนกีฬากอลฟไดท้ังป  

ผลตอธุรกิจ ถึงแมกีฬากอลฟจะเปนกีฬากลางแจง แตดวยสภาพภูมิอากาศของประเทศไทย

แลวสามารถเลนไดทุกฤดู และเมื่อเทียบกับประเทศในแถบเอเชีย อาทิ เกาหลี ญึ่ปุน ท่ีตองประสบ

ปญหาหิมะตก จึงทําใหมีการจัดทัวรเขามาใชบริการสนามกอลฟในประเทศไทยเปนจํานวนมาก  

 

3. ปจจัยดานแขงขัน 

สถานการณ การมีคูแขงรายใหมเขามาในทองตลาด 

ผลตอธุรกิจ เมื่อมีคูแขงรายใหมเขามา ก็จะเกิดการแยงลูกคา สงผลใหเกิดการตัดราคา 

เพื่อใหลูกคามาใชบริการ  

 

4. ปจจัยดานพฤติกรรมของผูบริโภค 

สถานการณ มีการเปล่ียนแปลง คาดหวังส่ิงใหมๆ 

ผลตอธุรกิจ ทําใหกิจการไมสามารถหยุดนิ่งได ตองมีการพัฒนาอยูตลอดเวลา ไมใหตกอยูใน

ภาวะลาสมัย  

สถานการณ ลูกคาไมมีความภักดี หรือไมยึดติดกับสนามไดรฟ 

ผลตอธุรกิจ เนื่องจากลูกคาจะไมมีความภักดี เพราะแตละท่ีมีลักษณะท่ีคลายกัน ลูกคาจะ

อาศัยความสะดวก เชน ใกลบาน ใกลสนามกอลฟท่ีกําลังจะไปออกรอบ  
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2.8 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางท่ี 2.2: แสดงปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานเศรษฐกิจ  √  - ชะลอการขยายกิจการ เพื่อลดความเส่ียงในการลงทุน 

- ลดราคา เพื่อกระตุนการจับจาย 

2. ปจจัยดานแขงขัน √   - มีการจัดทําวางแผนกลยุทธทางการตลาด จัดทํา

โปรโมช่ันราคาพิเศษ การใหมีสินคาใหมๆมาโปรโมทท่ี

สนามไดรฟ และจัดกิจกรรมการแขงขัน 

3. ปจจัยดานพฤติกรรมของ

ผูบริโภค 

 √  - มีการจัดทําบัตรคูปอง/บัตรสมาชิก เพื่อสราง Brand 

Loyalty ใหเกิดในผูบริโภค 

- มีการนํานวัตกรรมใหมๆ มาพัฒนาเสมอ เพื่อใหผูบริโภค

รูสึกถึงส่ิงใหมๆ และกาวไปเปนผูนําในทองตลาด โดยทํา

ไดหลายวิธี อาทิ การนําการดมาใชแทนเงินสด เพื่อลด

ปญหาความผิดพลาด และเพื่อเพิ่มความรวดเร็วในการ

บริการ การนําเครื่องคํานวณวิเคราะหวงสวิง เพื่อสราง

ความแตกตางจากสนามไดรฟอื่นๆ เปนตน 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

เปนการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะหการแขงขันภายใตแนวคิด และทฤษฎีเรื่องแรง

กระทบท้ัง 5 ในการทําธุรกิจ (Five Forces Model) ของ Michael Porter, แนวคิดสวนประสม

การตลาด 7P’s และ 7C’sประกอบดวยสภาพการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน คูแขงของธุรกิจ 

การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการวิเคราะหความไดเปรียบ

ทางการแขงขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปนี้ 

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 

 

สภาวะแวดลอมในการดําเนินธุรกิจ ถือเปนส่ิงสําคัญท่ีตองนํามาพิจารณาในการวางแผนกล

ยุทธของบริษัท การวางแผนกลยุทธจะไมประสบความสําเร็จ หากปราศจากการวิเคราะห สภาวะ

แวดลอม ความรุนแรงของการแขงขัน และอุตสาหกรรมหรือตลาดเปาหมาย การวิเคราะหแรงกระทบ

ท้ัง 5 จะชวยใหเขาใจถึงโครงสราง แนวโนมหลัก และแรงกระทําตางๆ ท่ีจะมีผลกระทบตอ

http://www.nanosoft.co.th/maktip88.htm
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ความสามารถในการทํากําไรในอุตสาหกรรมหรือตลาดเปาหมาย ชวยใหทราบถึงจุดแข็งและจุดออนท่ี

เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมและคูแขง เห็นภาพแนวโนมและภัยคุกคามในอุตสาหกรรม และทราบวา

อุตสาหกรรมกําลังจะโตข้ึนหรือถดถอยลง โดยมีเนื้อหาดังตอไปนี ้

1. อํานาจตอรองจากผูขายวัตถุดิบ 

- ผูขายวัตถุดิบ ในธุรกิจนี้ถือวามีจํานวนมาก ซึ่งคุณภาพมีลักษณะท่ีคลายๆกัน หาก

จะตางก็ถือวานอยมาก เพราะลูกกอลฟท่ีนํามาใชในสนามไดรฟก็ลวนถูกผานการใชงาน

มาแลวท้ังส้ิน เพราะในแงของการรักษาคุณภาพนั้นจะข้ึนอยูกับการซื้อมาใชงานท่ีสนามไดรฟ

มากกวาวาจะมีรอบเปล่ียนลูกกอลฟนานแคไหน 

- การรวมตัวกันของผูขายวัตถุดิบถือวามีโอกาสนอย เพราะการขายลูกกอลฟนั้นทาง

สนามกอลฟถือวาไมใชรายไดหลัก ดังนั้นหากผูใดมีความประสงคจะซื้อลูกกอลฟจะตองเขา

ไปหาผูขายแตละรายเอง 

ดังนั้นจึงกลาวไดวาในแงอํานาจตอรองของผูขายวตัถุดิบนั้น ถือวายังมีอํานาจท่ีตํ่า   

2. อํานาจตอรองจากผูซ้ือสินคา 

ปจจุบันในประเทศไทยถือวามีสนามไดรฟอยูคอนขางหลายแหง จึงทําใหลูกคามี

ทางเลือกประกอบกับแตละท่ีมีรูปแบบท่ีคอนขางใกลเคียงกัน ดังนั้นหากท่ีไหนไมมีความ

แตกตาง หรือการบริการท่ีเหนือช้ัน อํานาจตอรองจากผูซื้อก็จะมีมากกวา 

3. ขอจํากัดการเขาสูอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายใหม  

    ธุรกิจนี้ถามองในแงเงนิลงทุนท่ีใชถือวาไมสูง ผูแขงขันรายใหมเขามางาย แตถามอง

ในแงคุณสมบัติของนักลงทุนท่ีเขาใจในกีฬาหรือผูเลนกีฬากอลฟนั้นถือวามีนอย ผูแขงขันราย

ใหมสวนใหญจึงเปนโปรกอลฟหรือผูท่ีอยูในธุรกิจเกี่ยวกับกีฬากอลฟอยูแลว  

4. แรงผลักดันจากสินคาอื่นๆซ่ึงสามารถใชทดแทนกันได 

สินคาทดแทน ในการซอมตีกอลฟนั้น นอกเหนือจากสนามไดรฟกอลฟแลว จะมีการ

ซอมแบบภาพจอซึ่งใหความรูสึกเสมือนจริง แตยังไมสามารถทดแทนกันไดอยางสมบูรณ 

ดังนั้นการซอมกอลฟกับภาพจอจึงยังไมเปนท่ีนิยมอยางท่ีควร โดยปจจุบันนี้มีเพียงแค 2 แหง 

คือบางกอก กอลฟ เซ็นเตอร กับไวลด้ิง กอลฟ เพอรฟอรแมนซ เซ็นเตอร ซึง่ปจจุบันผลตอบ

รับยังถือวาไมดี เนื่องจากการทําศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม ทําใหลูกคารูสึกไดถึงเพียง

ความแปลกใหม และความสะดวกสบาย แตถากลาวถึงจุดประสงคหลัก หรือความตองการ

ของนักกอลฟอยางแทจริงนัน้ ยังไมสามารถตอบโจทยไดอยางสมบูรณ เพราะนักกอลฟเลือก

กีฬากอลฟเพราะการไดอยูใกลชิดธรรมชาติ ไดมีท่ีสังสรรคกับเพื่อนฝูง อีกท้ังกลุมนักกอลฟ
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สวนใหญเปนคนมีอายุดังนั้นการรับอะไรใหมๆ หรือการเปล่ียนแปลงเปนไปไดยาก โดยกลุม

หลักของศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรมนั้น จะเปนชาวตางชาติท่ีอาศัยอยูในตัวเมือง และเปน

กลุมเยาวชนท่ีไปลงเรียนคอรสการตีกอลฟนั้นเอง ดังนั้นชวงเวลานี้สถานท่ีท่ีผูบริโภคนึกถึงใน

การซอมตีกอลฟยังคงเปนสนามไดรฟกอลฟมาเปนอันดับแรกแตในอีก 10 ปขางหนากับกลุม

เด็กท่ีเติบโตมากับเทคโนโลยีอาจมีมุมมองท่ีเปล่ียนไปศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรมอาจเปน

สถานท่ีท่ีตอบโจทยไดดีกวาก็เปนได 

5. การแขงขันระหวางคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

     ในธุรกิจสนามไดรฟกอลฟนั้น โดยสวนใหญผูประกอบการคือโปรกอลฟ จึงทําใหมีผู

เลนมากราย ความสามารถพอๆกัน จึงมีการแขงขันท่ีคอนขางรุนแรง 

     จากขอมูลวิเคราะหแรงกระทบท้ัง 5 ในการทําธุรกิจนั้น จึงกลาวไดวาธุรกิจนี้

คอนขางมีการแขงขันท่ีรุนแรงเนื่องจากผูประกอบการหลายๆรายคอนขางมีความสามารถ

ใกลเคียงกัน แตอยางไรก็ตามหากจะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จนั้นก็ไมใชเรื่องยาก 

เนื่องจากหากเรามีการพัฒนาธุรกิจอยูตลอดเวลา ใสใจในการบริการต้ังแตจุดเล็กๆดวยการ

บริการของพนักงาน ก็ไมใชเรื่องยากท่ีจะกาวไปเปนผูนําของตลาดซึ่งทางธุรกิจของเราไดมี

การวางแผนสวนประสมทางการตลาด ดังตอไปนี้ 

3.2 สวนประสมทางการตลาด 7P’s และ 7C’s 

สวนประสมการตลาดของตลาดบริการ 

จาก ฟลลิป ค็อตเลอร (Philip Kotler) ไดใหแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (Service Marketing Mix) ไววาเปนแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซึ่งเปนธุรกิจท่ี

แตกตางสินคาอุปโภคและบริโภคท่ัวไป จําเปนจะตองใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 

อยาง หรือ 7P's ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซึ่งประกอบดวย 

1. Product: P1 (ผลิตภัณฑ) 

เนื่องจากธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีไมมีตัวตนสินคาสัมผัสโดยประสาทสัมผัสไมได คุณภาพของ

การบริการจะเปนท่ีพึงพอใจของลูกคาหรือไมข้ึนอยูกับการปฏิบัติของผูบริหารท่ีตองทราบความ

ตองการของลูกคาท่ีมีอยูอยาง ไมจํากัด ซึ่งแตละรายก็มีความพึงพอใจแตกตางกันออกไป ดังนั้นธุรกจิ

จะตองรับผิดชอบตอความรูสึกของลูกคา คือเนนคุณภาพในเรื่องการบริการเหนือความคาดหวังของ
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ลูกคากลาวคือสามารถสรางความรูสึกและความประทับใจท่ีดีใหเกิดข้ึนกับลูกคาเกินกวาท่ีลูกคา

ตองการโดยมิใชเพียงทําใหลูกคารูสึกเฉยๆกับการรับบริการเทานั้นหรือไมประทับใจจะเกิดความรูสึกท่ี

ไมดีซึ่งไมควรเกิดข้ึนไมวาจะกรณีใดๆก็ตาม ดังนั้นทางเราจึงแบงการใหบรกิารเปนผลิตภัณฑหลัก 

และผลิตภัณฑรองดังนี ้

ผลิตภัณฑหลัก 

ลูกกอลฟ: การคัดสรรลูกซอมกอลฟนั้น จะเนนหลักดานสภาพ คุณภาพของลูก

กอลฟ เพื่อใหลูกคาสามารถรับรูถึงความรูสึกในการตีไดใกลเคียงเสมือนกับการออกรอบจริง 

อีกท้ังยังคอยควบคุมคุณภาพในการใหบริการ เพื่อสรางความมาตรฐานท่ีดีใหแกสนามไดรฟ 

สนามหญา: มีการดูแลอยางสม่ําเสมอ ใหลูกคาไดรูสึกถึงสนามท่ีมีหญาเขียวขจี  

ผลิตภัณฑรอง 

รานอาหาร รานจําหนายอุปกรณกอลฟ และสปา: จะมีหลักเกณฑในการเลือกผู

เชา ดังนี้ 

- รานอาหาร จะมีการชิม เพื่อดูในเรื่องของรสชาติอาหาร โดยใหต้ังในราคาท่ี

เหมาะสม อยางอาหารประเภทจานเดียวซึ่งเปนรายไดหลักของรานอาหารจะใหต้ังอยูในชวง 

45-60 บาท 

- รานจําหนายอุปกรณกอลฟ จะเนนใหขายแตสินคาท่ีถูกตอง คือไมใชสินคาท่ีมา

จากการเลียนแบบ และในสวนของราคาจะขายตามราคากลางท่ีตลาดต้ังไว เพื่อใหลูกคาเกิด

ความมั่นใจสบายใจในการเลือกซื้อสินคา 

- สปา โดยรานนั้นจะตองมีการผานการเรียนหรือรับรองมาจากสถาบัน เพื่อใหแนใจ

ถึงความเช่ียวชาญและความปลอดภัยของลูกคาของเรา 

และท้ังหมดนี้จะเห็นวาทางกิจการเรามีการเนนในเรื่องคุณภาพควบคูไปกับราคาเปนอยาง

มาก โดยใหผูบริโภครูสึกถึงเงินท่ีคุมคาในการจายในทุกๆครั้งท่ีมาใชบริการ 
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2. Price: P2 (ราคา)  

วิธีการต้ังราคาปกติ ทางเราจะใชราคากลางโดยเทียบกับรายอื่นๆ และมีการต้ังราคาท่ีจัด

โปรโมช่ันในชวงเวลาท่ีมีคนมาใชบริการนอย เพื่อดึงดูดใหนักกอลฟมาเลนเต็มทุกชวงเวลา  

ราคาปกติ  

ทุกวัน ชวงเวลา 12.00 น. – 15.00 น. ลูกกอลฟ 4 ถาด 100 บาท (ถาดละ 40 ลูก) 

ทุกวัน ชวงเวลา 15.00 น. – 22.00 น. ลูกกอลฟ 3 ถาด 100 บาท (ถาดละ 40 ลูก) 

 ราคาโปรโมช่ัน  

เปนแบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันจันทร – วันศุกร ชวงเวลา 07.00 น. – 12.00 น. เหมาจาย 

100 บาท 

เปนแบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันเสาร – วันอาทิตย ชวงเวลา 07.00 น. – 12.00 น. เหมาจาย 

120 บาท 

           

3. Place: P3 (ชองทางการจัดจําหนาย) 

โดยหลักในการเลือกท่ีต้ังของสนามไดรฟกอลฟ ทางเราจะเนนหนักในเรื่องของทําเล โดยเปน

ท่ีเห็นชัดเจน สะดุดตา เดินทางสะดวก และต้ังใกลบริเวณหมูบานราคาสูงหรือสนามกอลฟ โดย

สถานท่ีท่ีเลือก คือสนามไดรฟกอลฟ เอส อาร ซ ีซึ่งต้ังอยูติดกับถนนใหญอยางถนนพระราม 2 ใน

บริเวณใกลเคียงนั้นจะมีสนามกอลฟ เบสท โอเชียน กอลฟ และสนามกอลฟ เอกชัย ซึ่งหางจาก

ตําแหนงสนามไดรฟกอลฟเราไมไกล สามารถใชเวลาในการเดินทางเพียงแค 20 นาทีเทานั้น และทาง

สนามไดรฟกอลฟเรายงัมีอีกหนึ่งชองทางในการส่ือสารไปยังผูบริโภคโดยผานทางส่ืออินเตอรเน็ตโดย

จะมีเนื้อหาเกี่ยวกับกีฬากอลฟ และขอมูลท่ีทางสนามไดรฟตองการประชาสัมพันธไปยังลูกคาซึ่ง

ชองทางนั้นก็คือ Facebook FanPage 
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ภาพท่ี 3.2: แสดงตําแหนงท่ีต้ังสนามไดรฟกอลฟ เอ บี ซกีับสนามกอลฟเบสท โอเชียน กอลฟ และ     

       สนามกอลฟ เอกชัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. Promotion: P4 (การสงเสริมการตลาด) 

มีการจัดกิจกรรมตางๆ เพื่อเปนการเชิญชวนใหลูกคามาใชบริการสนามไดรฟของเรา  

 1) กิจกรรมตีแบบบุฟเฟต 

แบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันจันทร – วันศุกร   ชวงเวลา 07.00 น. – 12.00 น. เหมาจาย 100 บาท 

แบบบุฟเฟต (ตีไมอั้น) วันเสาร – วันอาทิตย ชวงเวลา 07.00 น. – 12.00 น. เหมาจาย 120 บาท 

2) กิจกรรมแขงตีลงหวง โดยมีของรางวัลมากมาย อาทิ คูปองแทนเงินสดในการมาใชบริการ

ในครั้งตอไป และอุปกรณกีฬากอลฟตางๆ โดยจัดแขงทุกเดือน เดือนละ 1 ครั้ง 

 

 

 

 

 

 A.B.C. 

Driving Range 



37 

 

ภาพท่ี 3.3: แสดงหวงสําหรับกิจกรรมแขงตีลงหวง 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : สนามไดรฟกอลฟเวล นครปฐม. (ม.ป.ป.). สนามไดรฟ. สืบคนจาก      

        https://www.pinterest.com 

 

   5. People: P5 (พนักงาน) 

มีการอบรมพนักงานใหเหมาะกับงานบริการท่ีดี โดยมีหัวขอดังนี้ 

 1. มีความชอบติดตอคน 

           จะตองมีความกลาในการพบคนซึ่งในทางจิตวิทยาถือวาเปนพวกชอบ แสดงออก 

(Extrovert) ซึ่งมีลักษณะตรงกันขามกับพวกท่ีไมชอบแสดงออก (Introvert) แตท้ังนี้ตองแสดงออก

อยางเหมาะสมจึงจะทํางานตอนรับไดดี 

2. มีบุคลิกภาพดี นาเช่ือถือ ศรัทธา นาไววางใจ 

           ในงานดานบริการจะตองมีบุคลิกภาพท่ีเรียกวา ภาษากาย เปนท่ีประทับใจเมื่อผูใดไดพบปะ 

ดังนั้น บุคลิกภาพจึงเปนเสนหดึงดูด ใหนาคบหาสมาคม นาพบปะพูดจาดวย 

           3. แตงกายสะอาดเรียบรอย  

           เหมาะกับกาลเทศะเปนส่ิงท่ีปรากฏใหเห็นภายนอก เปนส่ิงประทับใจแรกเห็น กอนรูถึง

อุปนิสัยใด ๆ ผูท่ีพบปะจะมองเห็นการแตงกายเปนส่ิงแรก ผูท่ีทํางานตอนรับจึงจําเปนตองแตงกายดี 

ซึ่งไมไดหมายถึงการแตงกายหรูหรา ราคาแพง หากแตเปนการแตงกายถูกตามกาลเทศะและสะอาด

เรียบรอย 

           4. มีความกระตือรือรน ราเริง 

           เพราะไมวาใครก็ชอบคบหาติดตอกับผูซึ่งมีความราเริง อารมณดี ทาทางทะมัดทะแมง 

กระฉับกระเฉง  ลักษะณะเชนนี้ยอมเหมาะกับงานตอนรับ มากกวาผูท่ีดูเฉ่ือย เช่ืองชา อืดอาด  

https://www.pinterest.com/
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           5. กิริยาวาจาสุภาพ นุมนวลออนนอม 

           ส่ิงท่ีผูติดตอตองการ ก็คือ การพูดท่ีนาฟง การใชคําพูดสุภาพ รูจักออนนอม มีสัมมาคารวะ  

 6. มีความเขาใจในธรรมชาติของคน  

           ผูทํางานตอนรับตองมีความเขาใจโลก เขาใจชีวิต รูวาคนมีท้ังความเหมือนและความแตกตาง

กัน จะใหทุกคนเปนเหมือนใจเรายอมเปนไปไมได เมื่อเขาใจในลักษณะธรรมชาติของคนแลว เรายอม

วางตัวหรือสามารถปรับตัวไดเหมาะสมกับผูอื่นและสอดคลองกับ สถานการณ ทําใหไดรับการยอมรับ

จากผูอื่นเสมอ 

           7. เปนนักฟงท่ีดี 

           เปนผูรับฟงท่ีดียอมสามารถจับใจความได วาอีกฝายหนึ่งมีความตองการอยางไร มีความรูสึก

อยางไรจากการสนทนากัน จะไดปฏิบัติตน/ปฏิบัติงานไดถูกตอง เปนท่ีนาพอใจของผูมาติดตอ   

           8. ใจเย็น มีความอดทนอดกล้ันพอท่ีจะรับฟงคําติหรือการบนของคนอื่น โดยไมแสดง

ปฏิกิริยาตอบโต  

           คนท่ีทํางานตอนรับจําเปนตองเปนผูมีอารมณมั่นคง สามารถควบคุมอารมณไดใน

สถานการณตาง ๆ มีความอดกล้ันไมแสดงความไมรูสึกไมพอใจออกมาท้ังทางสีหนาหรือโดยคําพูด จึง

ตองรูจักระงับอารมณเมื่อไดรับคําตําหนิซึ่งหนา  

           9. ยิ้มแยมแจมใส 

           ลักษณะยิ้มแยมแจมใสเปนคุณลักษณะสําคัญของผูทํางานตอนรับ เพราะการยิ้มแยมเปนการ

ผูกมิตรและการสรางความรูสึกอบอุนใจเมื่อแรกพบ ชวยใหบรรยากาศในการพบกันเปนความอบอุน

และมีไมตรีตอกัน  

           10. มีมิตรไมตรี  

           จะตองสรางลักษณะเฉพาะตัวในเรื่องการมีความรูสึกเปนมิตร เปนเพื่อน และมีความหวังดี

ตอกันแมไมใชเพื่อนก็เหมือนเพื่อน เพราะจะทําใหผูท่ีมาติดตอมีความรูสึกท่ีดีและไววางใจ 

           11. ทักทายถูกตองเหมาะสม 

           จะตองมีความจําแมนยํา โดยเฉพาะจําช่ือคนท่ีเคยมาติดตอครั้งกอนๆไดดี ถาจําไดถูกตอง

แมนยําและมีความแนใจ ก็จะสามารถทักช่ือลูกคาไดเลย เพราะคนแทบทุกคนจะพึงพอใจท่ีผูอื่นจําช่ือ

ตนเองไดอยางถูกตอง แสดงวาเขาเปนคนสําคัญอีกฝายหนึ่งจึงจดจําเขาได  

 12. เอาใจใสและจริงใจ  

           การแสดงความเอาใจใสกับผูมาติดตอ เปนการตอนรับท่ีดีมาก เพราะทุกคนตองการใหผูอื่น

สนใจตน จึงรูสึกวาตนเปนคนสําคัญ แตตองเปนการแสดงความเอาใจใสอยางจริงใจ  
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 13. พรอมตอบคําถาม 

           ผูใหการตอนรับจะตองมีความรูเกี่ยวกับหนวยงานในเรื่องท่ัวไป รวมท้ังรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

และบริการเปนอยางดี เพราะจะสามารถตอบคําถามและอธิบายขอสงสัยตางของผูมาติดตอได ทําให

ภาพลักษณองคกรดูดีในความรูสึกของผูมาติดตอ แตอยาอวดรูไปเสียทุกเรื่อง บางเรื่องอาจจะแนะนาํ

ใหผูมาติดตอไปขอขอมูลเฉพาะจากผูมีหนาท่ีเกี่ยวของโดยตรงจะดีกวา  

 14. ชวยแกปญหาเมื่อเกิดขัดของดวยปฏิภาณไหวพริบ 

           ในปญหาท่ัวๆไป และไมใชเรื่องท่ีรายแรง เปนเพียงขอขัดของเล็กๆนอยๆ ท่ีอยูในวิสัยซึ่งผู

ตอนรับสามารถจัดการใหได ก็ควรดําเนินการโดยไมผัดผอนหรือโยนเรื่องไปใหผูอื่น แตท้ังนี้ไมควรจะ

กาวลวงไปในการเฉพาะท่ีเปนอํานาจหนาท่ีของผูอื่น เพราะอาจจะดูไมเหมาะสม 

          

6. Process: P6 (กระบวนการใหบริการ) 

การใหบรกิารจากพนักงานไปสูลูกคาจะตองเปนกระบวนการท่ีดี มีประสิทธิภาพ เพื่อให

ลูกคาเกิดความประทับใจ แลวกลับมาใชบริการอีก ซึ่งจะตองใหความสําคัญต้ังแตลูกคาเขามารับ

บริการจนกระท่ังการบริการหลังการขาย ซึ่งการใหบริการจากพนักงานไปสูลูกคามีตัวอยาง ดังนี้ 

- พนักงานยกกระเปากอลฟลงจากรถ หนาท่ีนี้ทางเราจะใหพนักงานมีความยิ้มแยมแจมใส 

ยิ้มทักทายพรอมกับยกมือกลาวสวัสดีตอนรับ และจะตองจดจําลูกคาประจําเพื่อใหลูกคารูสึกความ

เปนคนพิเศษ รวมถึงลูกคารายใหม จะกลาวตอนรับอยางเปนมิตร 

- พนักงานตอนรับ หนาท่ีนี้ทางเราจะใหพนักงานผูมีลักษณะอัธยาศัยดี เพื่อช้ีแจงถึงขอเสนอ

โปรโมช่ันตางๆ ของภายในสนามไดรฟกอลฟ 

- พนักงานเสริฟ หนาท่ีนี้ทางเราจะใหพนักงานผูท่ีมีความกระตือรือรน มีความรับผิดชอบ 

เพื่อการบริการเปนไปดวยความเร็ว ถูกตองและแมนยํา 

- พนักงานเช็ดไมกอลฟ หนาท่ีนี้ทางเราจะใหพนักงานผูท่ีมีความรักความสะอาด พิถีพิถัน 

เพื่อใหการเช็ดไมกอลฟเปนไปดวยความสะอาด เรียบรอย 

 

  7. Physical Evidence: P7 (สิ่งแวดลอมทางกายภาพ) 

บรรยากาศภายในสนามไดรฟก็เปนสวนสําคัญท่ีทําใหลูกคาไดรับรูถึงความนาใชบริการ อาทิ

เชน การตกแตงสถานท่ีท่ีสวยงาม สะดวก สะอาด  
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สวนประสมการตลาดในมุมมองลูกคา 

              ธุรกิจจะตองมีการตอบสนองความตองการของลูกคา สวนประสมทางการตลาด ท้ัง 7 ตัว 

ท่ีกลาวมาเปนมุมมองของธุรกิจท่ีใหบริการ ซึ่งการท่ีจะบริหารการตลาดของธุรกิจให มีความประสบ

ความสําเร็จนั้น จะตองมีการพิจารณาถึงสวนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคาดวย (ศิริวรรณ เสรี

รัตน และคณะ, 2541,หนา 81)    

 1. คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ (Customer Value)  เมื่อลูกคาจะเลือกใชบริการ ส่ิงท่ีลูกคาใช

พิจารณาเปนหลักคือ คุณคาหรือคุณประโยชนตางๆ ท่ีจะไดรับเมื่อเทียบกับเงินท่ีจาย โดยคุณคาท่ี

ลูกคาจะไดรับจากทางสนามไดรฟของทางเรา ประการแรก คือการท่ีลูกคาจะไดรับการดูแลเสมือนคน

พิเศษ ซึ่งทางเราจะใหบริการโดยเนนความจริงใจ มีการแนะนําโปรโมช่ันดีๆ ท่ีลูกคาควรจะไดรับ คอย

จดจําลูกคาเพื่อแสดงใหเห็นถึงความใสใจ นอกจากนี้ยังเลือกคัดสรรแตผูเชารานท่ีมีคุณภาพ เพื่อให

ลูกคาไดมีความสบายใจ มั่นใจไดทุกครั้งในการมาใชบริการ ประการท่ีสอง คือคุณภาพของลูกกอลฟท่ี

ไวใชในการซอมตี เพราะลูกกอลฟจะเส่ือมสภาพไปตามกาลเวลาและการถูกตี โดยทางสนามไดรฟ

กอลฟของทางเราจะมีการเปล่ียนลูกทุกๆ 4 เดือนเพื่อไมใหลูกมีสภาพท่ีบอบชํ้าจนเกินไป เนื่องจาก

หากลูกกอลฟมีความบอบชํ้ามากจนเกินไปจะทําใหความรูสึกในการตีผิดเพี้ยนไปดวย  

 2. ตนทุน (Cost to Customer) ตนทุนหรือเงินลูกคาท่ียินดีจะจายสําหรับบริการนั้น ตอง

คุมคากับบริการท่ีจะได หากลูกคายินดีจายในราคาสูง แสดงวาความคาดหวังในบริการนั้นยอมสูงดวย 

โดยทางเรามองตนทุนของลูกคาท่ีเสียไป ประกอบดวย ตนทุนดานการเงิน เวลาและดานจิตใจ ดังนั้น

เราจึงควรต้ังราคาดวยความจริงใจ มีความเหมาะสมกับคุณภาพ ซึ่งจะทําใหลูกคารูสึกถึงความไมโดน

เอาเปรียบ และทางสนามไดรฟกอลฟเราเองจะมีการลดตนทุน ควบคุมคาใชจายตางๆ อาทิ ลูกกอลฟ

ท่ีมีไวบริการใหลูกคาไดซอมตี พนักงาน คาสาธารณูปโภคตางๆ เปนตน ทําใหสามารถเสนอบริการใน

ราคาท่ีลูกคายอมรับได   

 3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคาจะใชบริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตองสรางความ

สะดวกใหลูกคา ไมวาจะเปนการติดตอสอบถามขอมูลและการไปใชบริการ ซึ่งทางสนามไดรฟกอลฟ

ของทางเราลูกคาสามารถติดตอไดอยู 2 ชองทางคือ ทางโทรศัพท และทาง Facebook Fan Page 

 4. การติดตอส่ือสาร (Communication) ลูกคายอมตองการไดรับขาวสารอันเปนประโยชน

จากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกคาก็ตองการติดตอธุรกิจเพื่อใหขอมูล ความเห็น หรือขอรองเรียน โดย

ทางสนามไดรฟกอลฟของทางเราจะมีตูรับขอรองเรียน เพื่อเปนการรับขอมูลความเห็นจากลูกคาเพื่อ

นําไปปรับปรุง พัฒนาตอไป และมีการทําชองทางการส่ือสารทางดานใหขอมูลขาวสารผานทาง 

Facebook Fan Page เพื่อเปนชองทางในการปฏิสัมพันธระหวางสนามไดรฟกอลฟกับลูกคา 
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 5. การดูแลเอาใจใส (Caring) ต้ังแตเริ่มกาวเทาแรกเขามาจนถึงกาวออกจากสนามไดรฟ

กอลฟของทางเรานั้น ไมวาจะเปนครั้งแรกหรือครัง้ใดของการใชบริการก็ตาม หรือไมวาจะเปน

พนักงานผูใดท่ีใหบริการก็ตาม ทางเรายินดีใหบริการเสมอ ซึ่งทางพนักงานจะมีการไดรับการอบรม

ตามท่ีไดกลาวมาแลวในขางตน                             

 6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) ลูกคามุงหวังใหไดรับการ

ตอบสนองความตองการอยางสมบูรณแบบ โดยสนามไดรฟกอลฟของทางเรามีการใหบริการอยาง

ครบวงจร ต้ังแตมีท่ีบริการใหซอมตีกอลฟ มีรานอาหารใหลูกคาสามารถเลือกสรร มีรานจําหนาย

อุปกรณกอลฟท่ีเต็มไปดวยของดีมีคุณภาพราคามาตรฐาน และมีสปาท่ีมีความการันตีดวยใบ

ประกาศนียบัตรในการจบหลักสูตรมาโดยตรง   

 7. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอมของการใหบริการ ไมวาจะเปนอาคาร เคานเตอร

บริการหองนํ้า ทางเดิน ปายประชาสัมพันธตางๆ จะตองสรางความสบายตาและความสบายใจให

ลูกคา ไมทําใหรูสึกถึงความยัดเยียดในการใหขอมูลจนเกินไป และทางสนามไดรฟกอลฟของทางเรา

จะมีแมบานคอยทําความสะอาดอยูอยางสม่ําเสมอ และมีการเปดเพลงสบายๆใหลูกคาฟงเพื่อใหรูสึก

ไดถึงความเพลิดเพลิน สบายๆ  

3.3 สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

 3.3.1 สภาพของการแขงขัน 

 - ระดับของการแขงขัน การแขงขันจะอยูในระดับไมสูงมาก เนื่องจากผูแขงขันสวนใหญเปนผู

แขงขันรายยอยท่ีไมไดมีงบประมาณสูง และไมไดหวังผลกําไรอยางมหาศาล ซึ่งสวนใหญไมใชนายทุน

รายใหญ แตจะเปนในลักษณะโปรกอลฟท่ีมีความสนใจในกีฬากอลฟจึงเปดสนามไดรฟกอลฟข้ึนมา

เพื่อเปนสถานท่ีในการสอนบุคคลท่ีสนใจ รวมถึงไดทําในส่ิงท่ีตัวเองรัก 

 - จุดเดน/ความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

1) มีความรู ความเขาใจ มีประสบการณจากธุรกิจเดิมของครอบครัวซึ่งทําเกี่ยวกับ

จําหนาย อุปกรณกอลฟ 

2) โครงสรางองคกรไมซับซอน เปนขนาดเล็กจึงทําใหในการดําเนินการตางๆ ทําได

อยางรวดเร็วไมตองผานหลายข้ันตอน 

  3) มีความคลองตัว เนื่องจากใชนโยบายการเชาสถานท่ี  

  4) เนนความหลากหลาย และครบวงจรในการใหบริการ  
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3.3.2 ท่ีมาของการแขงขัน 

 - กระแสความนิยม  

ความนิยมข้ึนอยูกับการเปนท่ีรูจักหรือกลาวถึงในหมูนักกอลฟ จึงทําใหตองมีการ

ประชาสัมพันธทางส่ือตางๆ โดยเฉพาะทาง Social Network ทางดาน Facebook Fan Page ซึ่งส่ิง

นี้จะชวยเปนส่ือการในการมีปฏิสัมพันธกับผูบริโภคเพื่อเปนส่ือกลางในการส่ือสารเรื่องราวตางๆ 

ความหมายคือ ถาสนามไดรฟกอลฟมีผูรูจักมากเพียงใด กระแสความนิยมจะมากข้ึนตามไปดวย   

- ราคา  

การจัดโปรโมช่ัน ธุรกิจนี้มีการจัดทําการสงเสริมการตลาดกันคอนขางสูงโดยมีการลดราคา

เพื่อกระตุนใหผูบริโภคไดมาใชบริการซึ่งสวนใหญในธุรกิจนี้จะเลือกชวงเวลาท่ีผูบริโภคมาใชบริการ

นอย เปนชวงราคาโปรโมช่ัน และผูบริโภคสวนใหญจะนําปจจัยทางดานราคามาเปนปจจัยตนๆในการ

เลือกสนามไดรฟกอลฟในการเขาใชบริการ แตอยางไรก็ตามผูบริโภคในกลุมนี้ยังคงเนนหนักในเรื่อง

ความคุมคาในคุณภาพของลูกกอลฟท่ีทางสนามเลือกใชเมื่อเทียบกับเงินท่ีตองจายไปดวย 

- ทําเลท่ีต้ัง 

ทําเลถือเปนส่ิงสําคัญซึ่งถางายตอการพบเห็นจะสามารถเปนสวนสําคัญในการไดลูกคาราย

ใหมเพิ่มไดงายยิ่งข้ึน จึงทําใหสนามไดรฟกอลฟสวนใหญต้ังอยูบริเวณริมถนนใหญ เนนการเดินทางท่ี

สะดวก และมีบริเวณท่ีจอดรถเพื่อรองรับลูกคาท่ีมาใชบริการไดอยางเพียงพอ 

- เศรษฐกิจ 

สภาพเศรษฐกิจในปจจุบันถือวาซบเซาเปนอยางมาก ดังนั้นผูบริโภคจึงมีการชะลอในการ

จับจาย และหากมีการตัดสินใจเลือกซื้อ จะเลือกราคาตํ่าเปนท่ีต้ังซึ่งปจจัยนี้เองจึงมีความสัมพันธกับ

การต้ังราคาของกิจการ 
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3.4 คูแขงขันของธุรกิจ 

 3.4.1 คูแขงขันหลัก สนามไดรฟท่ีอยูกรุงเทพฯ และปริมณฑล  

ภาพท่ี 3.4: แสดงรายช่ือสนามไดรฟกอลฟท่ีอยูกรุงเทพฯและปริมณฑล  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: สนามกีฬา. (2010-2012). รายช่ือสนามไดรฟกอลฟท่ีอยูกรุงเทพฯและปริมณฑล.  

       สืบคนจาก 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 คูแขงขันรอง  

 ศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม ซึ่งต้ังอยูในตัวเมืองมอียูจํานวน 2 แหง  

- บางกอก กอลฟ เซ็นเตอร 

ภาพท่ี 3.5: แสดงบรรยากาศบางกอก กอลฟ เซ็นเตอร 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : Bangkok Golf Centre. (ม.ป.ป.). บางกอก กอลฟ เซ็นเตอร. สืบคนจาก         

       http://www.bkkgolfcentre.com/ 

 บางกอก กอลฟ เซ็นเตอรหรือBGC ต้ังอยูใจกลางกรุงเทพฯ บนถนนสุขุมวิทท่ีสามารถ

เดินทางไปมาไดสะดวกและเปนศูนย ฝกสอนกอลฟในรมท่ีใหญท่ีสุดและยังมีอุปกรณท่ีทันสมัยท่ีสุดใน

เอเชีย พรอมดวยโปรแกรมวิเคราะหวงสวิงและระยะการตีของลูกกอลฟ ท้ังยังมีพื้นท่ีในการฝกเลนลูก

ส้ันและหลุมทราย ภายใตส่ิงแวดลอมท่ีสมบูรณแบบในการฝกซอมกอลฟพรอมดวยทีชช่ิงโปรท่ีมี 

ประสบการณในระดับมาตรฐานของพีจีเอท่ีสามารถใหคําแนะนําเพื่อพัฒนาเกมการเลน ไดถูกตอง

และแมนยําสําหรับนักกอลฟ   บางกอก กอลฟ เซ็นเตอรจึงเปนสถานท่ีสําหรับนักกอลฟท่ีตองการ

พัฒนาทักษะการเลนและเปนท่ีฝก กอลฟช้ันนําสําหรับนักกอลฟในไทยและอาเซียน 
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 - ไวลด้ิง กอลฟ เพอรฟอรแมนซ เซ็นเตอร 

ภาพท่ี 3.6: แสดงบรรยากาศไวลด้ิง กอลฟ เพอรฟอรแมนซ เซ็นเตอร 

 

  

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Zodio. (ม.ป.ป.). ไวลด้ิง กอลฟ เพอรฟอรแมนซ เซ็นเตอร. สืบคนจาก   

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

 

 ศูนยไวลด้ิง กอลฟ เพอรฟอรแมนซ เซ็นเตอร สาขาซอยทองหลอ 18  ศูนยฝกซอมท่ีซอย

ทองหลอนี้ถือเปนแหลงรวมเกมกีฬากอลฟและสถานท่ีฝกฝนสําหรับ นักกอลฟช้ันนําของเมืองไทย 

รวมถึงผูหลงใหลและผูเริ่มฝกหัดกีฬากอลฟทุกระดับ ทีมงานมืออาชีพและเปยมมนุษยสัมพันธจะคอย

อยูเคียงขางเพื่อใหการดูแล ทานนักกอลฟอยางใกลชิด ศูนยนี้ยังมีบริการใหมมากมาย อาทิ พื้นท่ี

ฝกซอมชอตเกมพรอมบังเกอรทราย, ศูนยวิเคราะหอุปกรณกอลฟโดย ClubStudio Golf, โปรแกรม

การฝกฝนรางกายสําหรับกีฬากอลฟโดยเฉพาะ โดย FitCorpGolf และศูนยจําหนายเครื่องแตงกาย

และอุปกรณกอลฟช้ันนําระดับโลก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.zodio.com/th/
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3.5 การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

 ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห 

- ดานสถานท่ี   

ภาพท่ี 3.7: แสดงสถานท่ีต้ังสนามไดรฟกอลฟ เอ บี ซ ี

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ธุรกิจ ความกวางขวางจะทําใหสามารถรองรับลูกคาไดจํานวนมาก อีกท้ังยังสามารถมีพื้นท่ี

ในการอํานวยความสะดวกตางๆ อาทิ มีบริการตางๆ มีท่ีจอดรถ ดังนั้นจึงเลือกสถานท่ี ท่ี

ออกจากตัวเมืองมาโดยใชเวลาไมนาน เพื่อลดปญหาดานการจราจร ต้ังใกลกับแหลงหมูบาน

ระดับ 5 ลานบาทข้ึนไป หรือใกลกับสนามกอลฟ เพื่อใหกลุมลูกคาเปาหมายไดสะดวกในการ

พบเห็น แลวเกิดการอยากลองเขามาใชบริการ 

คูแขงขัน  

1) สนามไดรฟท่ัวไป สวนใหญมักจะเลือกตําแหนงในบริเวณตัวเมือง จึงทําใหมีบริเวณท่ีคับ

แคบ 

2) ศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม จะไมคอยไดความรูสึกในการไดรฟกอลฟ ดวยบรรยากาศท่ี

อยูในหอง    ส่ีเหล่ืยม และมีเครื่องปรับอากาศ ซึ่งนั่นเองจะทําใหเหงื่อในระหวางการออก

กําลังกายนอยลงอีกดวย 

- ดานบุคลากร 

 ธุรกิจ คัดเลือกโดยเนนผูท่ีประสบการณในงาน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางาน 

 A.B.C. Driving Range 
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คูแขงขัน 

1) สนามไดรฟท่ัวไป พนักงานมีการศึกษาระดับข้ันพื้นฐานท่ัวไป 

2) ศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม พนักงานมีการศึกษาระดับสูง  

 

- ดานขนาดองคกร 

ธุรกิจ องคกรมีขนาดเล็กจึงทําใหลดความซับซอนในการประสานงาน และมีการวาง

โครงสรางเพื่อใหเกิดความชัดเจน  

คูแขงขัน  

1) สนามไดรฟท่ัวไป โครงสรางมีขนาดเล็ก การทํางานไมซับซอน 

2) ศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม มีโครงสรางท่ีดี จัดวางอยางเปนระบบ แตมีโครงสรางท่ีใหญ 

จึงทําใหมีข้ันตอนการทํางานท่ีซับซอน 

 

- ดานระบบการจัดการ 

 ธุรกิจ มีการอาศัยประสบการณ จึงทําใหมีความรูความเขาใจในธุรกิจ 

คูแขงขัน 

1) สนามไดรฟท่ัวไป เจาของหรือผูเชาสนามไดรฟกอลฟบางรายเกิดจากการเปนโปรกอลฟ 

จึงทําใหทักษะในดานการบริหารการจัดการอาจมีเกิดการสะดุดอยูบาง 

2) ศูนยฝกซอมกีฬากอลฟในรม สวนใหญเปนนักธุรกิจ และเปนชาวตางชาติ จึงทําใหมีโลก

ทัศนท่ีกวาง 

 

3.6 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห 

 - ปจจัยดานสถานท่ี 

 รายละเอียดของความไดเปรียบ: สถานท่ีต้ังนั้น ต้ังอยูหางจากตัวเมืองจึงทําใหคาเชาสถานท่ี

ไมสูง และคอนขางมีพื้นท่ีในการใชสอย จึงทําใหสามารถจัดทําการใหบริการอยางครบครัน 

- ปจจัยดานบุคลากร  

 รายละเอียดของความไดเปรียบ: มีบุคลากรจํานวนไมมาก จึงทําใหการดูแลเปนไปอยางท่ัวถึง 

ลดข้ันตอนในการประสานงาน และสามารถจัดอบรมไดอยางสม่ําเสมอ เพื่อสรางประสิทธิภาพในการ

ทํางาน  
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 - ปจจัยดานขนาดขององคกร  

 รายละเอียดของความไดเปรียบ: เนื่องจากองคกรมีขนาดไมซับซอน จึงทําใหหากมีการ

ปรับปรุง เปล่ียนแปลง หรือแกปญหา สามารถทําไดอยางรวดเร็ว ดวยโครงสรางขององคกรถือเปน

แบบงาย จึงไมตองผานหลายลําดับข้ัน 

 - ปจจัยดานระบบการจัดการ 

 รายละเอียดของความไดเปรียบ: มีการจัดทําอยางเปนระบบ โดยนําเทคโนโลยีมาใชใหเกิด

ประโยชนเพื่อลดความผิดพลาดในการทํางาน โดยระบบการบริหารงานท้ังหมด จะข้ึนตรงกับผูบริหาร 

 

 

 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 เปนการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และทฤษฎีเรื่องวงจร

คุณภาพ PDCA ของ Walter Shewhart และแนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับ McKinsey 7-s 

Framework ของ Tom  Peter และ Robert   Waterman (1980) โดยเนื้อหาประกอบดวย ภาพ

แสดงกรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธท่ีจะตองสราง ประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบัติการและการ

กําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล แผนดานการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจ

ในอนาคต 

4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

ภาพท่ี 4.1: แสดงกรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

- เพศ                    - สถานภาพ 

- อายุ                    - อาชีพ 

- ระดับการศึกษา      - รายได 

 

 

สวนประสมการตลาด 7P’s 

- Product         - People 

- Price             - Physical Evidence 

- Place            - Process 

- Promotion 

 

กลยุทธทางการตลาด 

 

 

พฤติกรรมการเลือกเขาใชบริการสนาม

ไดรฟกอลฟ 
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4.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีนํามาใช 

4.2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับวงจร PDCA 

แนวคิดเกี่ยวกับวงจร PDCA เริ่มข้ึนเปนครั้งแรกโดยนักสถิติ Walter Shewhart ซึ่งไดมีการ

พัฒนามาจากการควบคุมกระบวนการเชิงสถิติท่ี Bell Laboratories ในสหรัฐอเมริกาเมื่อทศวรรษ 

1930 ในระยะเริ่มแรก วงจรดังกลาวเปนท่ีรูจักกันในช่ือ "วงจร Shewhart" จนกระท่ังราวทศวรรษท่ี 

1950 ไดมีการเผยแพรอยาง กวางขวางโดย W.Edwards Deming (1950) ปรมาจารยทางดานการ

บริหารคุณภาพ หลายคนจึงเรียกวงจรนี้วา " วงจร Deming " 

เมื่อเริ่มแรก Deming ไดเนนถึงความสัมพันธ 4 ฝาย ในการดําเนินธุรกิจ ไดแก ฝายการ

ออกแบบ ฝายการผลิต ฝายขาย และฝายวิจัย เพื่อใหไดมาซึ่งคุณภาพและความพึงพอใจของลูกคา 

โดยท้ัง 4 ฝายนั้นจะตองมีความสัมพันธกันเพื่อเพิ่มระดับคุณภาพใหแกสินคา และเปนการตอบสนอง

ของลูกคาท่ีเปล่ียนแปลงอยูเสมอ โดยเนนในเรื่องคุณภาพ 

         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  

โครงสรางของวงจร PDCA 

  ข้ันตอนของวงจร PDCA มีท้ังหมด 4 ข้ันตอน ประกอบไปดวย "การวางแผน" อยางรอบคอบ 

เพื่อ " การปฏิบัติ " อยางคอยเปนคอยไป แลวจึง "ตรวจสอบ" ผลท่ีเกิดข้ึน วิธีการปฏิบัติใดมี

ประสิทธิผลท่ีสุด ก็จะจัดใหเปนมาตรฐาน หากไมสามารถบรรลุเปาหมายได ก็ตองมองหาวิธีการ

ปฏิบัติใหมหรือใชความพยายามใหมากข้ึนกวาเดิม   

ข้ันตอนการวางแผน (Plan) 

 ในสวนของข้ันตอนการวางแผนจะหมายรวมถึงการกําหนดกรอบหัวขอท่ีตองการปรับปรุง

เปล่ียนแปลง โดยจะรวมถึงการพัฒนาส่ิงใหมๆ การแกปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการปฏิบัติงาน ฯลฯ และ

นํามาพิจารณาถึงความจําเปนในการปรับปรุงเปล่ียนแปลงนั้นตองใชขอมูลใดบาง นําขอมูลท่ีไดมา

วิเคราะหแลวกําหนดทางเลือกในการปรับปรุงเปล่ียนแปลง ซึ่งการวางแผนนัน้ยังมีสวนชวยใน
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คาดการณส่ิงท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต ส่ิงนี้เองจะชวยใหลดความสูญเสียตางๆ ท้ังในดานแรงงาน วัตถุดิบ 

ช่ัวโมงการทํางาน เงิน เวลา ฯลฯ โดยท่ัวไปการวางแผนสามารถแบงไดเปน 2 ประเภท ดังนี ้ 

ประเภทท่ี1 การวางแผนเพื่ออนาคต เปนการวางแผนสําหรับส่ิงท่ีกําลังจะเกิดข้ึนหรือจะ

เกิดข้ึนในอนาคต ซึ่งบางอยางถือเปนส่ิงท่ีเราไมสามารถควบคุมส่ิงท่ีจะเกิดข้ึนไดเลย แตจะเปนการ

เตรียมรับมือของเราสําหรับส่ิงนั้น 

ประเภทท่ี 2 การวางแผนเพื่อการปรับปรุงเปล่ียนแปลง เปนการวางแผนเพื่อเปล่ียนแปลง

สภาพท่ีเกิดข้ึนในปจจุบันเพื่อสภาพท่ีดีข้ึน ซึ่งเราสามารถควบคุมผลท่ีเกิดในอนาคตไดดวยการเริ่มตน

เปล่ียนแปลงต้ังแตปจจุบัน 

ข้ันตอนการปฏิบัติ (DO) 

 ข้ันตอนการปฏิบัติ คือ การลงมือปฏิบัติปรับปรุงตามทางเลือกท่ีไดกําหนดไวในข้ันแรก คือ 

ข้ันตอนการวางแผน ในข้ันนี้ตองมีการตรวจสอบอยางสม่ําเสมอระหวางการปฏิบัติดวยวาการ

ดําเนินงานเปนไปตามท่ีต้ังใจหรือไม โดยมีการทําควบคูกับการส่ือสารใหผูท่ีเกี่ยวของรับทราบเพื่อให

เห็นถึงความคืบหนาในแตละข้ันตอน และเพื่อใหเกิดความมั่นใจวาการปฏิบัติในครั้งนี้มีความผิดพลาด

นอยท่ีสุด 

ข้ันตอนการตรวจสอบ (Check) 

 ข้ันตอนการตรวจสอบ คือ การประเมินผลงานท่ีผานการปรับปรุงเปล่ียนแปลงมาแลว วาข้ัน

ท่ีสอง ข้ันตอนการปฏิบัตินั้น สามารถบรรลุเปาหมายหรือวัตถุประสงคท่ีไดกําหนดไวมากนอยแคไหน  

ข้ันตอนการดําเนินงานใหเหมาะสม (Act) 

 ข้ันตอนการดําเนินงานใหเหมาะสมจะพิจารณาผลท่ีไดจากการตรวจสอบ ซึ่งมีอยู 2 กรณี คือ 

กรณีแรก ผลท่ีเกิดข้ึนเปนไปตามแผนท่ีวางไว หากผลเปนแบบนี้ใหนําแนวทางนั้นมาจัดทําเปน

มาตรฐาน พรอมกับหาวิธีท่ีดียิ่งข้ึนไปอีก กรณีท่ีสอง ผลท่ีเกิดข้ึนไมเปนไปตามแผนท่ีวางไว ใหนํา

ขอมูลท่ีรวบรวมมาไดมาวิเคราะห และพิจารณาตอวาควรจะดําเนินการอยางไร ดังนี ้

• มองหาทางเลือกใหมท่ีนาจะเปนไปได 
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• ใชความพยายามใหมากข้ึนกวาเดิม 

• ขอความชวยเหลือจากผูรู 

• เปล่ียนเปาหมายใหม 

 

          4.2.2 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับ McKinsey 7-s Framework 

 แนวคิดนี้ไดรับการเผยแพรเปนครั้งแรกในป ค.ศ.1980 โดย Robert Waterman, Tom 

Peter and Julien Phillips (1980) แนวคิดนี้กลาวถึงประสิทธิภาพขององคกรธุรกิจเกิดจาก

ความสัมพันธของปจจัยตางๆ 7 ประการ ของธุกิจ ดังนี้  

1. กลยุทธ (Strategy) กิจการมีการวางแผนเพื่อตอบสนองการเปล่ียนแปลงของ

สภาพแวดลอมภายนอกท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูเสมอ การพิจารณา จุดแข็ง จุดออน ของกิจการ 

รวมถึงการคิดแผนรับมือ สรางกลยุทธเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค เปาหมายของกิจการท่ีไดวางไว 

2. โครงสราง (Structure) เปนโครงสรางของกิจการท่ีแสดงความสัมพันธระหวางอํานาจ

หนาท่ีและความรับผิดชอบ รวมถึงขนาดการควบคุม การรวมอํานาจ และการกระจายอํานาจของ

ผูบริหาร เพื่อใหพนักงานไดทราบถึงตําแหนงหนาท่ี และมีการทํางานเปนไปอยางคลองตัวและ

เหมาะสม 

3. ระบบ (System) กิจการมีการทํากระบวนการและลําดับข้ันการปฎิบัติงานทุกอยางท่ีเปน

ระบบท่ีตอเนื่องสอดคลองประสานกันทุกระดับ  

4. รูปแบบ (Style) กิจการยังมีลักษณะเปนองคกรขนาดเล็ก การจัดการในลักษณะครอบครัว 

จึงทําใหลดความตึงเครียด มีความใกลชิดกับพนักงาน  

5. การจัดการบุคคลเขาทํางาน (Staff) กิจการมีการสรางโครงสรางโดยรวม แลววิเคราะหใน

แตละตําแหนงถึงคุณสมบัติท่ีเหมาะสมในแตละแผนก เพื่อใชในการคัดเลือกบุคลากรท่ีมีความสามารถ

เขามาทํางานในองคกร และมีการจัดการพัฒนาบุคคลกรอยางตอเนื่อง 

6. ทักษะ (Skill) มีการจัดอบรมพนักงาน เพื่อใหเกิดความโดดเดน ความเช่ียวชาญ ในการ

ขาย การใหบริการ  
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7. คานิยมรวม ( Shared Value) คานิยมรวมกันระหวางคนในองคกร ทางกิจการเนนความ

เปนอันหนึ่งอนัเดียวกัน สรางใหมีลักษณะเปนพี่เปนนอง มีความรักใครเปนครอบครัวเดียวกัน เพื่อ

สรางบรรยากาศท่ีดีในการประสานงานกัน 

4.3 ผลการวิจัย 

ตารางท่ี 4.1: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการเลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

ปจจัยท่ีสําคัญในการเลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ตําแหนงท่ีต้ัง 136 68.0 68.0 68.0 

การโฆษณาจากส่ือตางๆ 4 2.0 2.0 70.0 

จากคําแนะนําของเพื่อน 60 30.0 30.0 100.0 

Total 200 100.0 100.0  

 

จากผลการวิจัย ผูใชบริการใหความสําคัญกับทําเลสําคัญท่ีสุด ซึ่งสนามของเราต้ังอยูท่ีริม

ถนนใหญพระราม 2 จึงงายตอการพบเห็น โดยมีความสอดคลองกับผลสํารวจท่ีผูใชบริการให

ความสําคัญ และสําหรับ     กลยุทธในสาขาตอๆไป ทางเราเนนในการเลือกทําเลท่ีดีอยูแลวตามท่ีได

กลาวในบทท่ี 1 ซึ่งในบริเวณท่ีต้ังยังมีส่ิงอํานวยความสะดวกอื่น ๆ เชน Porto Chino (พอรโตชิโน) 

เปนLifestyle Mall แหงใหมบนถนนพระราม 2  สนามกอลฟ เบสท โอเชียน กอลฟ และ สนาม

กอลฟเอกชัย แอนด คันทรี คลับ 
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ตารางท่ี 4.2: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความถ่ีในการใชบริการสนามไดรฟ 
 

ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาทานมีความถ่ีในการใชบริการสนามไดรฟอยางไร 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2 อาทิตย ตอ ครั้ง 49 24.5 24.5 24.5 

1 เดือน ตอ ครั้ง 82 41.0 41.0 65.5 

2 เดือน ตอ ครั้ง 59 29.5 29.5 95.0 

มากกวา 3 เดือน ตอ ครั้ง 10 5.0 5.0 100.0 

Total 200 100.0 100.0  

 

จากผลการวิจัย ผูใชบริการมีความถ่ีในการใชบริการสนามไดรฟมากท่ีสุด คือ 1 เดือน ตอครั้ง 

รองลงมา คือ 2 เดือน ตอ ครั้ง และ 2 อาทิตย ตอ ครั้ง ตามลําดับ ซึ่งในการประมาณการรายไดจาก

แผนธุรกิจนี้ ไดนําขอมูลนี้ไปใชประกอบการพิจารณางบประมาณรายรับตาง ๆ  อยางไรก็ตาม จะมี

การกําหนดแผนกลยุทธทางการตลาด เชน การจัดการแขงขัน การทําการตลาดดิจิตอล เพื่อกระตุนให

เห็นความสําคัญของการเลนกอลฟ ใหเปนกีฬาประจําวัน เพื่อเพิ่มความถ่ีของการใชสนามไดรฟกอลฟ

ใหมากข้ึน 
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ตารางท่ี 4.3: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับจํานวนเงินเฉล่ียตอครั้งในการใชบริการ 

 
  

จากผลการวิจัย ผูใชบริการมีจํานวนเงินเฉล่ียตอครั้งในการใชบริการ อันดับ 1 คือ 301-400 

บาท รองลงมา คือ 200-300 บาท ตามลําดับ และจากผลวิจัยนี้ไดนําไปสูการวางแผนดาน

งบประมาณของแผนธุรกิจนี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาจํานวนเงินเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการ 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid นอยกวา 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: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการรับขาวสาร 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 จากผลการวิจัย ผูใชบริการมีการรับขาวสารมากท่ีสุด คือ เพื่อน รองลงมาคือ อินเตอรเน็ต ซึ่ง

จะเห็นวา ในการสงเสริมการตลาดเพื่อกระตุนใหมีการใชสนามไดรฟกอลฟมากข้ึน จะมุงเนนไปยัง 

Viral และ Internet Marketing  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รับขาวสารจากแหลงใด 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid อินเตอรเน็ต 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 

ปายโฆษณา 2 1.0 1.0 100.0 

Total 200 100.0 100.0  
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ตารางท่ี 4.5: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับชวงเวลาท่ีใชบริการ 

 
 

จากผลสํารวจ จะเห็นวาผูใชบริการสนามไดรฟกอลฟสวนใหญ (138 คน) มาใชสนามในชวง

หลังเวลา 16.00 น. ซึ่งเปนชวงเวลาหลังจากเสร็จจากงานประจํา แผนธุรกิจนี้จึงกําหนดกลยุทธไว

อยางนอย 2 สวน คือ สวนแรก สําหรับชวงหลังเวลา 16.00 น. กลาวคือ  ลูกกอลฟ 3 ถาด 100 บาท 

(ถาดละ 40 ลูก) และสวนท่ีสอง สําหรับชวงเวลากอน 16.00 น. กลาวคือ 07.00 น. – 12.00 น. 

เหมาจาย 100 - 120 บาท และ 12.00 น. – 15.00 น. ลูกกอลฟ 4 ถาด 100 บาท (ถาดละ 40 ลูก) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ชวงเวลาท่ีใชบริการ 

  

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: แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับชวงวันท่ีใชบริการ 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากผลการวิจัย คนสวนใหญนิยมมาใชสนามไดรฟกอลฟในระหวางสัปดาห วันจันทร ถึง วัน

ศุกร สําหรับวันสุดสัปดาหมีผูสนใจใชสนามไดรฟกอลฟนอย เนื่องจากวันสุดสัปดาหคนสวนใหญใช

ชวงเวลานี้ในการออกรอบหรือตีกอลฟท่ีสนามกอลฟ  แผนกลยุทธ เพื่อกระตุนใหมีคนมาใชสนามจึง

แบงเปนสองสวน คือ ระหวางสัปดาห และ สุดสัปดาห กลาวคือ ระหวางสัปดาห เปนแบบบุฟเฟต (ตี

ไมอั้น) ชวงเวลา 07.00 น. – 12.00 น. เหมาจาย 120 บาท และ สุดสัปดาห ชวงเวลา 07.00 น. – 

12.00 น. เหมาจาย 100 บาท  

 

 

 

 

 

 

 

ชวงวันท่ีใชบริการ 

  

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: แสดงผลการวิเคราะหปจจัย 

ปจจัยรวม ตัวแปรยอย คาสัมประสิทธิ์

แอลฟา 

ของครอนบาค 

คาเฉลี่ย 

(Mean) 

คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

 

 

ดานผลิตภัณฑ คุณภาพลูกกอลฟ 0.903 3.96 0.749 

 รูปแบบและความสวยงาม

ของสนามหญา 

 3.68 0.761 

 ขนาดของสนาม  3.69 0.759 

 มีบริการครบวงจร  3.77 0.750 

 มีรานอาหารใหบรกิาร  3.52 0.709 

 มีรานจําหนายอุปกรณ

กอลฟ 

 3.54 0.715 

 มีรานสปาใหบริการ  3.10 0.906 

ดานราคา ราคาลูกกอลฟตอถาด 0.900 3.90 0.713 

 ราคาอาหารและเครื่องด่ืม

เหมาะสม 

 3.69 0.811 

 ราคาขายอุปกรณกอลฟ

เหมาะสม 

 3.63 0.915 

 ราคาใชบริการสปา

เหมาะสม 

 3.36 0.924 

สถานท่ีการจัด

จําหนาย 

ความสะดวกในการเดินทาง 0.912 4.20 0.750 

 ทําเลท่ีต้ังของสนามไดรฟ  4.19 0.766 

 การรองรับของท่ีจอดรถ  4.20 0.665 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.7(ตอ): แสดงผลการวิเคราะหปจจัย 

ปจจัยรวม ตัวแปรยอย คาสัมประสิทธิ์

แอลฟา 

ของครอนบาค 

คาเฉลี่ย 

(Mean) 

คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

 

การสงเสริม

การตลาด 

การทําโฆษณาทางส่ือตางๆ 0.847 3.22 0.763 

 การประชาสัมพันธ  3.09 0.754 

 มีการจัดลดราคาพิเศษเปน

ชวงเวลา 

 3.43 0.799 

 มีการจัดแขงขันประจําป  3.09 0.771 

บุคลากรในการ

ใหบริการ 

การใหคําแนะนําจาก

พนักงานขาย 

0.760 3.36 0.672 

 การใหบรกิารท่ีดีของ

พนักงานขาย 

 3.76 0.752 

การสรางและ

การนําเสนอ

ลักษณะทาง

กายภาพ 

ความสะอาดสวยงามท่ัวไป

ของสนามไดรฟกอลฟ 

0.796 3.76 0.767 

 ความสะอาดของหองน้ํา  3.93 0.641 

 ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือ

ของสนามไดรฟกอลฟ 

 3.64 0.641 

กระบวนการ ความรวดเรว็ในการ

ใหบริการ 

0.840 3.73 0.663 

 ความถูกตองในการ

ใหบริการ 

 3.88 0.654 

ผลการสํารวจจากการแจกแบบสอบถาม 200 ชุด ซึ่งเปนเพศชาย 162 คน เพศหญิง 38 คน 

สวนใหญมีอายุระหวาง 41-50 ป (34%) การศึกษาในระดับปริญญาตรี (67%) สถานภาพสมรส 

(77%) มีอาชีพเจาของธุรกิจ (51%) เมื่อพิจารณารายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา สวนใหญมีรายได 
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65,000 บาทข้ึนไป (41%) ดังนั้นจากผลการสํารวจจากการแจกแบบสอบถามทําใหเห็นวาผูบริโภคมี

พฤติกรรมตอการใชบริการสนามไดรฟกอลฟเนนการเลือกจากตําแหนงท่ีต้ังเปนหลัก เนนในเรื่อง

ความสะดวกสบายในการเดินทาง โดยมีการรับขอมูลขาวสารจากคําแนะนําของเพื่อน และทาง

อินเตอรเน็ตในบางสวน และทางดานใหความสําคัญมีหลายๆดาน ท่ีมีทิศทางใหคะแนนไปทาง

เดียวกัน คือ ดานสถานท่ี รองลงมา คือ ดานคุณภาพของลูกกอลฟ และดานราคาท่ีเหมาะสมกับ

คุณภาพ จึงนํามาประยุกตใชในการสรางกลยุทธตอไป 

 

การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก (กัลยา วานิชยบัญชา, 2546) 

Binary Logistic จะใชเมื่อตัวแปรตาม Y เปนตัวแปรเชิงกลุมท่ีมีคาไดเพียง 2 คา 

(Dichotomous Variable)  

  1 ถาเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง 

       0 ถาไมเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง 

            1 ถาเลือกการโฆษณาจากส่ือตางๆ 

   0 ถาไมเลือกการโฆษณาจากส่ือตางๆ 

    1 ถาเลือกจากคําแนะนําของเพื่อน 

    0 ถาไมเลือกจากคําแนะนําของเพื่อน 

เง่ือนไขของการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก (กัลยา วานิชยบัญชา, 2546) 

ถึงแมวาการวิเคราะหในลักษณะการถดถอยโลจิสติกจะมีเงื่อนไขนอยกวาการวิเคราะหการ

ถดถอยแบบปกติ แตการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกก็ยังมีเงื่อนไขหลายขอดังนี้ 

1. ตัวแปรอิสระ X’s อาจจะเปนขอมูลชนิด Dichotomous (มีคาได 2 คา) หรือเปนสเกล

อันตรภาค (Interval Scale) และสเกลอัตราสวน (Ratio Scale) กไ็ด 

2. คาคาดหวังของคาความคลาดเคล่ือนเปนศูนยหรือ E(e) = 0  

Y 1=  

Y 2=  

Y 3=  
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3. eI และ ej เปนอิสระกัน 

4. eI และ Xi เปนอิสระกัน 

5. ตัวแปรอิสระไมควรมีความสัมพันธกัน หรือไมควรเกิดปญหา Multicolinearity 

สําหรับเงื่อนไขของการวิเคราะหการถดถอยแบบปกติ นอกจากจะมีเงื่อนไขท้ัง 5 ขอขางตน 

จะตองเพิ่มเงื่อนไขอีก 2 ขอ คือ 

1. คาคลาดเคล่ือนมีการแจกแจงแบบปกติ 

2. คาแปรปรวนของคาคลาดเคล่ือนคงท่ี 

หมายเหตุ การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกจะตองใชขนาดตัวอยาง n มากกวาการวิเคราะห

การถดถอยแบบปกติ โดยท่ัวไป n ≥ 30p โดยท่ี p เปนจํานวนตัวแปรอิสระ 

โมเดลการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก (สวัสด์ิชัย ศรีพนมธนากร, 2548) 

ในกรณีท่ีมีตัวแปรอิสระเพียงแคตัวเดียวนั้น จะนํามาเขียนสมการไดดังนี้ 

Prob (event) = eß0 + ß1X 

 เมื่อ ß0 และ ß1 เปนสัมประสิทธิ์ท่ีประมาณไดจากขอมูล 

       X เปนตัวแปรอิสระ 

       e เปนล็อกธรรมชาติ มีคาประมาณ 2.718 

 จากสมการขางตน สามารถนํามาเขียนใหมไดดังนี ้

 Prob (event) =      ez 

 

1+e-(ß0+ß1X) 

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

และโอกาสของการไมเกิดเหตุการณจะประมาณไดจากสมการ 

 Prob(noevent) = 1- Prob (event)  

ในการวิเคราะหถดถอยเชิงเสน จะประมาณคาพารามิเตอรในโมเดลโดยใชกําลังสองนอยท่ีสุด 

โดยคัดเลือกสัมประสิทธิ์การถดถอย ท่ีทําใหคาผลรวมของกําลังสองของความคลาดเคล่ือนในการ

ทํานาย     (∑ (Y-Y’)
2) มีคานอยท่ีสุด สวนการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก จะประมาณ

คาพารามิเตอรโดยวิธี Maximum-Likelihood อันเปนการคํานวณทวนซ้ํา (Iterative Algorithm) 

เพื่อใหไดคาประมาณของพารามิเตอรท่ีใกลเคียงกับขอมูลเชิงประจักษมากท่ีสุด  
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ตารางท่ี 4.8: แสดงการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก ของตัวแปร Y1 
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โดยแตละตัวแปร แทนคาดังนี้ 

  1 ถาเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง 

       0 ถาไมเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง 

 P1 = Product    P5 = People 

 P2 = Price    P6 = Physical Evidence 

 P3 = Place    P7 = Process 

 P4 = Promotion 

จากผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.8 ในหัวขอ Model Summary เปนการทดสอบความ

เหมาะสมของ Model (Goodness of Fit) นั่นคือ -2Log Likelihood มีคาเทากับ 226.808 สวนคา 

Cox & Snell R Square มีคาเทากับ 0.113 ซึ่งสมการท่ีสรางข้ึนมีคา R2 เทากับ 0.158 หมายความ

วา สมการนี้สามารถอธิบายความผันแปรของตัวแปรตามไดถึงรอยละ 15.8  

ในสวนถัดมา Classification Tablea  พบวาขอมูลจริงของการไมเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง 

จํานวน 64 ฉบับ แตเมื่อใชสมการจะสามารถพยากรณ จํานวน 19 ฉบับ นั่นคือ พยากรณถูก 29.7 % 

และพบวา ขอมูลจริงของการเลือกตําแหนงสถานท่ีต้ัง จํานวน 136 ฉบับ แตเมื่อใชสมการจะสามารถ

พยากรณ จํานวน 125 ฉบับ นั่นคือ พยากรณถูก 91.9 % ดังนั้น การพยากรณถูกตองมีเปอรเซ็นต

รวม คือ 72 % 

และในสวนของ Variables in the Equation มีเพียงคาสัมประสิทธิ์ (B) ของ Price (P2) 

และ Process (P7) ท่ีสามารถพยากรณไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แตเนื่องจากคาเบตา 

(Beta) ไดคาติดลบ ดังนั้น Price (P2) และ Process (P7) จึงมีทิศทางตรงขามซึ่งนั่นคือผูบริโภค

ตองการราคาในการบริการท่ีสูงกับกระบวนการใหการบริการท่ีดี 

 

 

Y 1=  
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ตารางท่ี 4.9: แสดงแสดงการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก ของตัวแปร Y2 
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โดยแตละตัวแปร แทนคาดังนี้ 

  1 ถาเลือกการโฆษณาจากส่ือตางๆ 

       0 ถาไมเลือกการโฆษณาจากส่ือตางๆ 

 P1 = Product    P5 = People 

 P2 = Price    P6 = Physical Evidence 

 P3 = Place    P7 = Process 

 P4 = Promotion 

จากผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.9 ในหัวขอ Model Summary เปนการทดสอบความ

เหมาะสมของ Model (Goodness of fit) นั่นคือ -2Log Likelihood มีคาเทากับ 29.384
 สวนคา 

Cox & Snell R Square มีคาเทากับ 0.048 ซึ่งสมการท่ีสรางข้ึนมีคา R2 เทากับ 0.269 หมายความ

วา สมการนี้สามารถอธิบายความผันแปรของตัวแปรตามไดถึงรอยละ 26.9  

ในสวนถัดมา Classification Tablea  พบวาขอมูลจริงของการไมเลือกการโฆษณาจากส่ือ

ตางๆ จํานวน 196 ฉบับ และเมื่อใชสมการจะสามารถพยากรณ จํานวน 196 ฉบับ นั่นคือ พยากรณ

ถูก 100% และพบวา ขอมูลจริงของการเลือกการโฆษณาจากส่ือตางๆ จํานวน 4 ฉบับ แตเมื่อใช

สมการจะสามารถพยากรณ จํานวน 0 ฉบับ นั่นคือ พยากรณถูก 0% ดังนั้น การพยากรณถูกตองมี

เปอรเซ็นตรวม คือ 98% 

และในสวนของ Variables in the Equation ในบรรดาท้ัง 7P’s  ไมมีตัวใดเลยท่ีสามารถ

พยากรณไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 

Y 2=  
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ตารางท่ี 4.10: แสดงการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติก ของตัวแปร Y3 
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โดยแตละตัวแปร แทนคาดังนี้ 

  1 ถาเลือกจากคําแนะนําของเพื่อน 

       0 ถาไมเลือกจากคําแนะนําของเพื่อน 

 P1 = Product    P5 = People 

 P2 = Price    P6 = Physical Evidence 

 P3 = Place    P7 = Process 

 P4 = Promotion 

จากผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.10 ในหัวขอ Model Summary เปนการทดสอบความ

เหมาะสมของ Model (Goodness of fit) นั่นคือ -2Log Likelihood มีคาเทากับ 222.541
 สวนคา 

Cox & Snell R Square มีคาเทากับ 0.103 ซึ่งสมการท่ีสรางข้ึนมีคา R2 เทากับ 0.146 หมายความ

วา สมการนี้สามารถอธิบายความผันแปรของตัวแปรตามไดถึงรอยละ 14.6  

ในสวนถัดมา Classification Tablea  พบวาขอมูลจริงของการไมเลือกจากคําแนะนําของ

เพื่อนจํานวน 140 ฉบับ แตเมื่อใชสมการจะสามารถพยากรณ จํานวน 130 ฉบับ นั่นคือ พยากรณถูก 

92.9% และพบวา ขอมูลจริงของการเลือกจากคําแนะนําของเพื่อน จํานวน 60 ฉบับ แตเมื่อใชสมการ

จะสามารถพยากรณ จํานวน 14 ฉบับ นั่นคือ พยากรณถูก 23.3% ดังนั้น การพยากรณถูกตองมี

เปอรเซ็นตรวม คือ 72 % 

และในสวนของ Variables in the Equation มีเพียงคาสัมประสิทธิ์ (B) ของ Price (P2) ท่ี

สามารถพยากรณไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 

Y 3=  
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4.4 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏบิัติการ 

 4.4.1 กลยุทธและแผนปฏบิัติการฝายการตลาด 

 วัตถุประสงค 

 1. เพื่อสรางยอดขายใหแกกิจการ 

 2. เพื่อใหสนามไดรฟกอลฟเปนท่ีรูจักในหมูนักกอลฟ 

 3. เพื่อใหผูบริโภคพูดถึงในทางท่ีดีและมีการบอกตอ 

 งบประมาณ 120,000/ป 

 การดําเนินงานของกลยุทธ 

 1. การตลาดดิจิตอล 

 ดวยเทคโนโลยีกลายมาเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันจึงทําใหการทําการตลาดดิจิตอลเขามา

มีบทบาทสําคัญในปจจุบันยิ่งข้ึน โดยกิจการจะมีการส่ือสารขอมูลตางๆไปยังกลุมผูบริโภคผานทาง 

Social Network ดวยการสราง Facebook Fan Page ซึ่งเนื้อหาขอมูลตางๆ ประกอบไปดวย ทักษะ

การตีกอลฟท่ีถูกวิธี โปรโมช่ันท่ีจัดทําตางๆ และชองทางนี้เองทางกิจการสามารถเห็นปฏิสัมพันธของ

กลุมเปาหมาย อาทิ การกด Like Comment และ การ Share ท่ีจะสามารถสงตอไปยังเครือขายของ

กลุมเปาหมายไดอีกดวย และยังมีสวนชวยใหเกิดการบอกตอระหวางเพื่อนถึงขอมูลขาวสารของทาง

เรา     

 2. การสงเสริมการขาย 

กิจการมีการจัดทําราคาพิเศษในชวงเวลาท่ีคนมาใชบริการนอยเพราะตนทุนหลักสวนใหญเปนตนทุน

คงท่ี อาทิ คาลูกกอลฟ คาสถานท่ี คาไฟ คาพนักงาน ดังนั้นหากมีการจัดทําลดราคาจะทําใหมีผูมาใช

บริการตลอดวัน และสงผลใหผลกําไรสุทธิมียอดสูงข้ึน 
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3. การจัดการแขงขัน 

 โดยใชสถานท่ีสนามไดรฟกอลฟของทางเราในการจัดแขง เพื่อเปนการประชาสัมพันธสถานท่ี

และไดเห็นถึงความมีมาตรฐานท่ีสามารถจัดแขงได ซึ่งจะมีนักกอลฟอาชีพเขามารวมในการแขงขัน

ดวย พรอมกับแจกของรางวัลมากมาย อาทิ คูปองแทนเงินสดสําหรับมาใชบริการในครั้งตอไป ของพ

รีเมี่ยมท่ีมีโลโกของทางเรา เพื่อใหลูกคาไดเกิดการจดจําเกิดข้ึน และส่ิงนี้เองจะมีสวนสําคัญในการชวย

ในการบอกตอของลูกคา อีกท้ังยังชวยใหเพิ่มความถ่ีในการเขามาใชบริการจากผลการวิจัยท่ีได คือ 1 

เดือนตอครั้งอีกดวย 

แผนปฏิบัติการ 

 1. จัดต้ังทีมการตลาด 

 2. ทําการสํารวจตลาดและคูแขง 

 3.  วางแผนกลยุทธ 

 4. ลงมือปฏิบัติตามแผนกลยุทธ 

 5. นําผลกลับมาวิเคราะห ประเมินผล ปรับปรุง และพัฒนาตอไป 

 4.4.2 กลยุทธและแผนปฏบิัติการฝายบุคคล 

 วัตถุประสงค 

 1. เพื่อเพิ่มคุณภาพของพนักงาน 

 2. เพื่อรักษามาตรฐานในการใหบริการ 

 3. เพื่อการทํางานท่ีมีประสิทธิภาพ 

 งบประมาณ 30,000 บาท/ป 
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 การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. การคัดเลือกบุคลากร 

บุคลากรหรือพนักงานถือเปนกลุมคนท่ีมีสวนสําคัญในการชวยใหกิจการสามารถกาวไปถึง

ความสําเร็จได การคัดเลือกบุคลากรจึงเปนอีกหนึ่งข้ันตอนท่ีทางกิจการเราใหความสําคัญ โดยมีการ

คัดเลือก ดังนี ้

- มีมนุษยสัมพันธท่ีดี เปนผูท่ีสามารถปรับตัวใหเขากับคนหมูมากไดซึ่งจะทําใหเกิดการ

ทํางานอยางเปนทีมเวคิท่ีดี  

- มีประสบการณ ผานการทํางานมาบาง จะทําใหเปนผูท่ีมีไหวพริบและสามารถแกไขปญหา

ตางๆได 

- มีความซื่อสัตยและความรับผิดชอบ คือเปนคนท่ีมีความจริงใจสูงท้ังตอบริษัทและเพื่อน

รวมงาน 

- มีความยิ้มแยม แจมใส เปนผูมีใจรักในการบริการจะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ  

2. การจัดอบรมพนักงาน  

เพื่อเปนการยกระดับความรู ความสามารถ และส่ิงท่ีพึงปฏิบัติตอสถานการณตางๆ ให

พนักงานไดเกิดความรู ความเขาใจ และการทํางานอยางถูกวิธ ีโดยมีข้ันตอน ดังนี ้

1) กําหนดและตัดสินวาถาหากใหพนักงานทํางานอยางมีประสิทธิภาพแลวควรทําอยางไรบาง 

2) อธิบาย บอกกลาวถึงข้ันตอนและวิธีการทํางานท่ีถูกตอง 

3) จําลองสถานการณและลองใหปฏิบัติ 

4) แนะนําพรอมบอกวิธีแกไข 

5) ติดตามผล 

สรุปการจัดทํากลยุทธ จากตารางท่ี 4.4 จะเห็นวาผูใชบริการรับขาวสารจากเพื่อน รองลงมา 

คือ อินเตอรเน็ต ทางเราจึงมีการจัดทําการตลาดดิจิตอล โดยคาดหวังวาทางนี้จะเปนอีกทางท่ีกลุม
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ผูใชบริการสามารถบอกตอกันได นอกเหนือจากผูมาใชบริการสนามจริง จากตารางท่ี 4.5 – 4.6 จะ

เห็นวาผูใชบริการสวนมากใชบริการ ชวงเวลา 16.00 น.-19.00 น. และเปนวันศุกร ทางเราจึงหาวิธี

กระตุนใหเกิดการมาใชบริการในเวลาอื่นดวยการ จัดทําราคาพิเศษในชวงเวลาท่ีมีผูมาใชบริการนอย 

ตอดวยตารางท่ี 4.2 แสดงถึงความถ่ีในการมาใชบริการ เราจึงมีการจัดกิจกรรมการแขงขันเพื่อเปน

การเพิ่มความถ่ีในการมาใชบริการ และตารางท่ี 4.9 ผูใชบริการใหความสําคัญความถูกตองในการ

ใหบริการ เราจึงมองวาส่ิงนี้ปจจัยหลัก คือ ดานบุคลากรจึงมีการวางกลยุทธต้ังแตข้ันตอนการคัดเลือก 

จวบจนการอบรมพนักงานเพิ่มทักษะความสามารถของพนักงาน 

4.5 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 4.5.1 แหลงเงินทุน 

 ประเภทของแหลงเงินทุน 

 กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน 

 คือ เงินสวนตัวของเจาของกิจการ 

 ขอดี  

- ไมมีภาระดอกเบ้ีย 

- ไมตองใชหลักทรัพยในการระดมทุน 

ขอเสีย  

- เงินลงทุนคอนขางจํากัด 

- กิจการเติบโตอยางรวดเร็วยาก 

 กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก 

 คือ เงินกูยืมจากสถาบันทางการเงิน 
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ขอดี  

 - มีสภาพคลองภายในกิจการคอนขางสูง 

 - สามารถขยายกิจการไดในเวลาอันส้ัน 

ขอเสีย 

 - มีคาใชจายภาระในเรื่องอัตราดอกเบ้ีย ซึ่งสงผลใหกําไรสุทธิถูกตัดทอนลง 

4.5.2 การวิเคราะหผลตอบแทน 

 

 

- Payback Period    =     2 + 376,265 

  

                          =      2.37 ป 

ดังนั้น ระยะเวลาคืนทุน เทากับ    2.37 ป 

 

 

 

 

 

 

เงินสดท่ียังไมไดคืนทุน  

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

 

กระแสเงินสดท่ีเกิดข้ึนในปท่ีคืน

 

จํานวนงวดกอนคืนทุน 

1,022,947 
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มูลคาปจจุบันสุทธิ NPV และ อัตราผลตอบแทนภายใน IRR  

ตารางท่ี 4.11: แสดงมูลคาปจจุบันสุทธิ NPV และ อัตราผลตอบแทนภายใน IRR  

 

 จํานวนเงิน 

เงินลงทุนเริ่มแรก - 1,088,230 

เงินสดรับสุทธิ  

ปท่ี 1 -310,982 

ปท่ี 2 1,022,947 

ปท่ี 3 1,126,162 

ปท่ี 4 1,417,091 

ปท่ี 5 1,738,575 

  

อัตราผลตอบแทนข้ันตํ่า 0.10 

  

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ฿ 2,367,982.52 

ผลตอบแทนภายใน (IRR) 50% 
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 4.5.3 งบประมาณ  

ตารางท่ี 4.12: แสดงรายการงบประมาณการลงทุน 

งบประมาณการลงทุน 

 

 

รายการ จํานวนเงิน (บาท) 

มัดจําคาเชาลวงหนา 3 เดือน สนามไดรฟกอลฟ เอ บี ซ ี 120,000 × 3 = 360,000.- 

อุปกรณสํานักงาน 

- เครื่องเก็บเงินสด SHARP รุน XE-A107      3,790.- 

- กระดาษมวนใบเสร็จ 10 มวน                    160.- 

- เครื่องเขียน                                          150.- 

4,100.- 

อุปกรณสนามไดรฟกอลฟ 

- ชุดเกาอี้         40 ชอง × 5,500 = 220,000.- 

 

- ท่ีต้ังลูกกอลฟ    40 ชอง × 8,500 = 340,000.- 

- ถาดใสลูกกอลฟ 200 ถาด × 300 = 60,000.- 

- ท่ีเก็บลูกกอลฟ   1 ช้ิน × 25,000  

 

- พรมซอมไดรฟกอลฟ 40 ช้ิน × 1,000 = 40,000.- 

ขนาด 40cm. × 80cm.  

- ตาขายสนามไดรฟกอลฟ 3 ช้ิน × 4,710 = 14,130.- 

 699,130.- 

 

 

 

 

 

 

คาลูกกอลฟ 5,000 ลูก 5,000 × 5 = 25,000.- 

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

งบประมาณการขายรายได 

ประมาณการรายไดตอวัน (เฉล่ีย) 8,500.- 

ประมาณการรายไดตอเดือน (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.- 

รวมรายไดปท่ี 1 3,780,000.- 

รวมรายไดปท่ี 2 4,158,000.- 

รวมรายไดปท่ี 3 4,573,800.- 

รวมรายไดปท่ี 4  5,031,180.- 

รวมรายไดปท่ี 5 5,534,298.- 

หมายเหตุ ประมาณการรายไดจากประมาณการจํานวนลูกคา 30 คน/วัน และมีอัตราคาใชบริการ

ประมาณ 250 บาท/คน และมีรายไดจากการเก็บคาเชาจากรานอาหาร รานจําหนายอุปกรณกอลฟ 

และรานสปา เดือนละ 10,000 บาท/ราน ดังนั้น ประมาณการรายไดยอดขายเฉล่ียอยูท่ี 8,500บาท/

วัน และมีการต้ังเปาหมายใหยอดขายเติบโตในทุกป ปละ 10 % 
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งบประมาณคาใชจาย  

ตารางท่ี 4.14: แสดงงบประมาณคาใชจาย 

รายการ คาใชจายตอเดือน รวมคาใชจายตอป 

คาเชาสนามไดรฟกอลฟ 120,000 1,440,000 

คาเส่ือมราคา   

- อุปกรณสํานักงาน                ( 4,100 / 5 ป ) 69 820 

- อุปกรณสนามไดรฟกอลฟ       (699,130/5 ป) 11,652 139,826 

- ลูกกอลฟ                        ( 25,000/4 เดือน) 6,250 75,000 

เงินเดือนพนักงาน 45,000 540,000 

คาไฟ 20,000 240,000 

คาน้ํา 2,000 24,000 

คาใชจายในการบริหาร 5,000 60,000 

คาใชจายกลยุทธและแผนปฏิบัติการฝายการตลาด 10,000 120,000 

คาใชจายกลยุทธและแผนปฏิบัติการฝายบุคคล 2,500 30,000 

รวมคาใชจาย 222,471  

รวมคาใชจายปท่ี 1 2,669,646 

รวมคาใชจายปท่ี 2 2,696,646 

รวมคาใชจายปท่ี 3 2,964,996 

รวมคาใชจายปท่ี 4 3,006,764 

รวมคาใชจายปท่ี 5 3,050,619 

 

หมายเหตุ  เงินเดือนพนักงานเพิ่มข้ึนทุกป ปละ 5 % 

     พนักงานในปท่ี 3 เพิ่มจํานวนอีก 2 อัตรา 

 

 

 

 

 



79 

 

งบประมาณกําไรขาดทุน 

ตารางท่ี 4.15: แสดงงบประมาณกําไรขาดทุน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

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

หัก คาใชจาย 2,669,646 2,696,646 2,964,996 3,006,764 3,050,619 

กําไรกอนหักภาษี 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 

 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสะสมตนป - 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) 

ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินสดรับจากการ

ใหบริการ 

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

เงินสดจายในการ

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 

เงินสดจายคามัดจํา

เชาสนามไดรฟกอลฟ 

-360,000     

เงินสดจายคาอุปกรณ

สํานักกงาน 

-4,100     

เงินสดจายคาอุปกรณ

สนามไดรฟกอลฟ 

-699,130     

เงินสดจายคาลูก

กอลฟ 

-25,000     

 -1,088,230     

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

บวก เงินสดตนป - -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. การทําระบบบัญชีใหเปนระบบมากยิ่งข้ึน โดยมีการวิเคราะหธุรกิจ วางแผนงบประมาณ

ตางๆ 

 2. จัดทําเวปไซตท่ีเปรียบไดกับออฟฟศหลักในการหาขอมูลของกลุมผูบริโภค เพื่อใหเห็นถึง

ความมีมาตรฐานยิ่งข้ึน 

 3. นําเทคโนโลยีใหมๆ เขามาใชในการทํางานเพื่อลดขอผิดพลาด และทําใหงานมีประสิทธ

ภาพท่ีดีมากข้ึน 

 4. นําเขานวัตกรรมจากตางประเทศ อาทิ เครื่องต้ังลูกกอลฟ จอแสดงผล เปนตน 

 5. บริหารจัดการดานบุคลากร มีการปรับโครงสรางองคกรใหม การสรรหาบุคลากรท่ีเขมขน

ข้ึน และรวมถึงการจัดอบรมพนักงานท่ีจะเพิ่มศักยภาพในการทํางานของคนในองคกรใหมีคุณภาพดี

เยี่ยม 

 6. มีการประชาสัมพันธในส่ือตางๆ เพื่อใหเปนท่ีรูจัก และเกิดการบอกตอ อาทิ อินเตอรเน็ต 

การลงนิตยสาร รายการโทรทัศนท่ีเกี่ยวกับกอลฟอยาง Golf Channel เปนตน 

 7. มีการจัดทําหัวขอท่ีใหความสําคัญในการควบคุมมาตรฐาน ใหแกผูจัดการแตละสนาม

ไดรฟกอลฟ โดยแตละหัวขอท่ีต้ังนั้นจะคํานึงถึงการใหความสําคัญของผูมาใชบริการเปนหลัก เพื่อเปน

การตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคไดอยางแทจริง อาทิ การต้ังราคาท่ีเหมาะสม ความ

ถูกตองในการใหบริการ เปนตน 

 8. การระดมทุน จากสถาบันทางการเงิน เพื่อขยายสาขาใหมีจํานวนเพิ่มมากข้ึน 

 9. มีอัตราผลตอบแทนท่ีเพิ่มมากข้ึน เพื่อเปนขวัญและกําลังใจแกพนักงานท่ีสามารถสราง

ผลงานท่ีดีใหแกกิจการ และเปนแรงจูงใจในการรักษาบุคลากรท่ีดีไวภายในองคกร 
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แบบสอบถามความตองการของผูบริโภคในการเขาใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

คําช้ีแจง  

1.แบบสอบถามฉบับนี้ เปนสวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขา

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

2.ขอมูลท่ีไดรับ จะถูกเก็บเปนความลับ และใชเพื่อเปนประโยชนในทางวิชาการเทานั้น 

แบบสอบถามประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1: ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกเขาใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

สวนท่ี 2: ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของสนามไดรฟกอลฟ 

สวนท่ี 3: ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 1 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกเขาใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

คําช้ีแจง วงกลมในขอท่ีทานตองการเลือกเพียงขอเดียว 

1. ปจจัยท่ีทานใหความสําคัญท่ีสุดในการเลือกใชบริการสนามไดรฟกอลฟ  

(1) ตําแหนงสถานท่ีต้ัง                      เลือก            ไมเลือก 

(2) การโฆษณาจากส่ือตางๆ                เลือก            ไมเลือก 

(3) จากคําแนะนําของเพื่อน                เลือก            ไมเลือก 

   

2. ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาทานมีความถ่ีในการใชบริการสนามไดรฟกอลฟอยางไร 

(1) 2 อาทิตย ตอ ครั้ง 

(2) 1 เดือน ตอ ครั้ง 

(3) 2 เดือน ตอ ครั้ง 

(4) มากกวา 3 เดือน ตอ ครั้ง 
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3.ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมา จํานวนเงินเฉล่ียตอครั้งในการใชบริการภายในสนามไดรฟกอลฟ 

(1) นอยกวา 200 บาท 

 (2) 200 – 300 บาท 

(3) 301 – 400 บาท 

(4) 401 – 500 บาท 

(5) 500 บาทข้ึนไป 

 

4.ทานรับขาวสารเกี่ยวกับสนามไดรฟกอลฟจากแหลงใด (คําตอบเดียว) 

(1) อินเตอรเน็ต 

(2) นิตยสาร 

(3) โทรทัศน 

(4) เพื่อน 

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

 

5.ชวงเวลาท่ีทานใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

(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.ชวงวันท่ีทานใชบริการสนามไดรฟกอลฟ 

(1) วันจันทร 

(2) วันอังคาร 

(3) วันพุธ 

(4) วันพฤหัสบดี 

(5)       วันศุกร 

(6)       วันเสาร 

(7)       วันอาทิตย 

 



87 

 

สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดของสนามไดรฟกอลฟ 

คําช้ีแจง วงกลมในขอท่ีทานตองการเลือกเพียงขอเดียว 

 

 

สวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

สําคัญ 

นอยท่ีสุด 

1 

สําคัญ

นอย 

2 

สําคัญ 

ปานกลาง 

3 

สําคัญ

มาก 

4 

สําคัญ 

มากท่ีสุด 

5 

ผลิตภัณฑ  

1. คุณภาพลูกกอลฟ 

     

2. รูปแบบและความสวยงามของสนามหญา      

3. ขนาดของสนาม      

4. มีบริการครบวงจร      

5. มีรานอาหารใหบริการ      

6. มีรานจําหนายอุปกรณกอลฟ      

7. มีรานสปาใหบริการ      

ราคา 

8. ราคาลูกกอลฟตอถาด 

     

9. ราคาอาหารและเครื่องด่ืมเหมาะสม      

10. ราคาขายอุปกรณกอลฟเหมาะสม      

11. ราคาใชบริการสปาเหมาะสม      

สถานท่ีการจัดจําหนาย 

12. ความสะดวกในการเดินทาง 

     

13. ทําเลท่ีต้ังของสนามไดรฟ      

14. การรองรับของท่ีจอดรถ      

การสงเสริมการตลาด 

15. การทําโฆษณาทางส่ือตางๆ 

     

16. การประชาสัมพันธ      

17. มีการจัดลดราคาพิเศษเปนชวงเวลา      



88 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

สําคัญ 

นอยท่ีสุด 

1 

สําคัญ

นอย 

2 

สําคัญ 

ปานกลาง 

3 

สําคัญ

มาก 

4 

สําคัญ 

มากท่ีสุด 

5 

18. มีการจัดแขงขันประจําป      

บุคลากรในการใหบริการ 

19.การใหคําแนะนําจากพนักงานขาย 

     

20.การใหบริการท่ีดีของพนักงานขาย      

การสรางและการนําแสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

21.ความสะอาดสวยงามท่ัวไปของสนาม

ไดรฟกอลฟ 

     

22. ความสะอาดของหองน้ํา      

23. ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของสนาม

ไดรฟกอลฟ 

     

กระบวนการ 

24. ความรวดเรว็ในการใหบริการ 

     

25. ความถูกตองในการใหบริการ      
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สวนท่ี 3 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง วงกลมในขอท่ีทานตองการเลือกเพียงขอเดียว 

1.เพศ         (1) ชาย              (2) หญิง 

 

2. อายุ        (1) ตํ่ากวา 20 ป       (2)20-30 ป        (3) 31-40 ป            (4) 41-50 ป              

                 (5) มากกวา 50 ปข้ึนไป                 

         

3.ระดับการศึกษาสูงสุด 

(1) ตํ่ากวาปริญญาตรี          (2) ปริญญาตรี                     (3) สูงกวาปริญญาตร ี

 

4. สถานภาพ 

(1) โสด                           (2) สมรส                            (3) หยาราง /มาย / แยกกันอยู 

 

5. อาชีพ    

(1) ขาราชการ /พนักงานของรัฐ    (2) เจาของธุรกิจ           (3) รัฐวิสาหกิจ      (4) พนักงานบริษัท 

(5) ลูกจางช่ัวคราว                    (6) นักเรียน/นักศึกษา     (7) อื่นๆ โปรดระบุ.................. 

 

6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 

(1) ตํ่ากวา 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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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล    ฐิติรัตน เลิศศักด์ิศรีสกุล 

อีเมล     Thitirat.lert@bumail.net 

ประวัติการศึกษา   ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

     ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ 

     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ประสบการณทํางาน   ธุรกิจของครอบครัวจําหนายอุปกรณกอลฟ  

                                                     บริษัท เครื่องด่ืมกระทิงแดง จํากัด 

 

 

mailto:Thitirat.lert@bumail.net





	1 ปกนอก
	2 ปกใน
	3 หน้าลิขสิทธิ์
	4 บัณฑิต-ใบอนุญาต
	5 บทคัดย่อภาษาไทย
	6 บทค้ดย่อภาษาอังกฤษ
	7 กิตติกรรมประกาศ
	8 สารบัญ
	9 สารบัญตาราง
	10 สารบัญภาพ
	11 บทที่ 1
	12 บทที่ 2
	13 บทที่ 3
	บางกอก กอล์ฟ เซ็นเตอร์หรือBGC ตั้งอยู่ใจกลางกรุงเทพฯ บนถนนสุขุมวิทที่สามารถเดินทางไปมาได้สะดวกและเป็นศูนย์ ฝึกสอนกอล์ฟในร่มที่ใหญ่ที่สุดและยังมีอุปกรณ์ที่ทันสมัยที่สุดในเอเชีย พร้อมด้วยโปรแกรมวิเคราะห์วงสวิงและระยะการตีของลูกกอล์ฟ ทั้งยังมีพื้นที่ในก...

	14 บทที่ 4
	15 บรรณานุกรม
	16 ภาคผนวก
	17 ภาคผนวก-2
	18 ประวัติผู้เขียน (Page No.)
	19 บัณฑิต-ข้อตกลง 1
	19 บัณฑิต-ข้อตกลง 2



