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บทคัดยอ 

 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะห และประเมินความเปนไปไดในการขยาย

ธุรกิจ ซึ่งเปนการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายจากธุรกิจเดิมท่ีเปนผูจําหนายปลีกและสงอุปกรณกอลฟ

ใหกับสนามกอลฟตางๆ และธุรกิจใหมเปนรานคาปลีกในสนามไดรฟกอลฟ  

 จากการสํารวจพบวา มีโอกาสในการประสบความสําเร็จทางธุรกิจสูง เนื่องจากมีจุดแข็งในดาน

ตนทุนสินคาท่ีตํ่ากวาคูแขงขัน และประสบการณจากธุรกิจเดิม ในปจจุบันสนามไดรฟกอลฟหลายแหงมี

รานจําหนายอุปกรณกอลฟท่ีมีปริมาณสินคานอย จําหนายสินคาในราคาสูง  

กลยุทธทางธุรกิจราน Golf Time ใชดานการเปนผูนําเรื่องตนทุนสินคา ดานราคาขายเนนการ

ต้ังราคาเพื่อแขงขันกับแหลงจําหนายอุปกรณกอลฟอื่นๆ และการสรางความแตกตางในการใหบริการ 

เนนการพัฒนาบุคลากรใหมีความรู มีทักษะ และความสามารถเปนอยางดีเกี่ยวกับอุปกรณกอลฟ และ

มุงเนนดานคุณภาพท่ีดีในการใหบริการแกลูกคา ดานการตลาด ราน Golf Time มีกลุมเปาหมายหลัก 

คือ กลุมลูกคาท่ีเปนเพศชาย ท่ีอยูในชวงวัยทํางานเปนหลัก ซึ่งมีรายไดต้ังแต 30,000 บาทข้ึนไป โดย

ตําแหนงทางการตลาดท่ีวางไว คือ มีความสะดวกครบครันในระดับปานกลาง แตจําหนายสินคาในราคา

ถูก ดานการจัดการใชแนวทางการออกแบบและพัฒนารูปแบบรานท่ีเปนมาตรฐาน เพื่อการขยายในการ

เปดสาขาเพิ่มในอนาคต 

 สําหรับการลงทุนใชเงินลงทุน 1,006,000 บาท โดยไมมีการกูยืม และมีระยะเวลาคืนทุน 2 ป 

กับอีก 11 เดือน โดย IRR ของธุรกิจอยูท่ีรอยละ 26.48 ซึ่งสูงกวาคาเฉล่ียของอัตราดอกเบ้ียเงินกูสําหรับ

ลูกคารายยอย และมี NPV ของธุรกิจอยูท่ี 1,536,147.27 บาท จึงสรุปไดวาธุรกิจนี้มีความเปนไปไดใน

การลงทุน ท้ังเพื่อผลตอบแทนและเพื่อตอยอดขยายธุรกิจเดิม 
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ABSTRACT 

 

The objective of this business plan is to analysis and assess the feasibility of 

expanding the business. Also, this is the way to enhancing the distribution channels of 

existing business that is wholesale and retail supplier of golf equipment to golf 

courses. It can enhance new business as a retailer in the driving range as well. 

The survey found that there is a high chance to succeed this business since 

there are strengths in product costs which is lower than competitors including high 

experience of existing business. However, many of the current driving ranges have golf 

shop with a small number of products and sell at the high price. 

Business strategy of Golf Time is the cost leadership strategy. In addition, they 

focus on setting the price to compete with other golf equipment’s shops and 

differentiate their services. Also, they concern on developing human resources to 

have the knowledge, skills and abilities as well as about golf equipment and provide 

the service quality to customers. For marketing, Golf Time targets the customers who 

are male during working age which have revenues up to THB 30,000.Golf Time sets 

their position as moderate standard. They sell the product at the cheap price. For 

management, they design and develop a standardized format stores, so that they can 

expand more branches in the future. 

The amount of investment is around 1.006 million baht without any 

borrowing. And, a payback period is 2 years and 11 months. The percentage of IRR for 

this business ia 26.48, which is higher than the average lending rates for retail 

customers. Also, NPV of business is at 1,536,147.27 Baht. As a result, it can conclude 

that there is a possibility to invest in this business to gain more return and to further 

expand the business. 

Keywords: Business plan, Golf equipment, Golf driving range, Low cost, Service. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 เนื้อหาในบทนี้เปนการนําเสนอเนื้อหาท่ีเกี่ยวของกับการแนะนําธุรกิจ วิสัยทัศน พันธกิจ 

เปาหมายทางธุรกิจ และวัตถุประสงคทางธุรกิจ พรอมท้ังการกําหนดแนวทางการศึกษาวิเคราะห   

โดยมีเนื้อหาดังตอไปนี้ 

1.1 แนะนําธุรกิจ 

1.1.1 ช่ือรานจําหนายอุปกรณกอลฟ  

Golf Time 

 1.1.2 ประเภทของธุรกิจ  

ซื้อมาขายไป 

1.1.3 สถานท่ีต้ัง  

เชาพื้นท่ีราน ภายในสนามไดรฟ (สนามซอม)  ท็อปคลาส  

 ท่ีต้ัง ถ.กาญจนาภิเษก (พุทธมณฑล สาย 1) 

 

ภาพท่ี 1.1: แสดงตําแหนงสนามไดรฟกอลฟ 

 

 

 

 

 

 

 

 

สนามไดรฟกอลฟท็อปคลาส 
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ภาพท่ี 1.2: แสดงแผนผังสนามไดรฟกอลฟ 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.3: แสดงภาพโดยรวมสนามไดรฟท็อปคลาส 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.1.4 ประเภทของสินคา / บริการ  

จําหนายอุปกรณกอลฟ 

1.1.5 รายละเอียดของสินคา / บริการ 

- ภายในรานจําหนายอุปกรณกีฬากอลฟทุกชนิด ภายใตแบรนช้ันนํา อาทิเชน Titleist, 

FootJoy, Taylormade รายการสินคาท่ีจําหนายภายในราน จะเปนอุปกรณท่ีนักกอลฟใช

ท้ังหมด เชน ลูกกอลฟ หมวก กระเปากอลฟ ชุดเหล็ก หัวไม รองเทา ฯลฯ เปนตน 

- ภายในรานจะจําหนายบัตรเขาเลนกอลฟของสนามกอลฟตางๆ ในราคาพิเศษ  
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ภาพท่ี 1.4 : แสดงตัวอยางสินคาท่ีจัดจําหนาย 
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1.1.6 จุดเดน 

1. จําหนายสินคา (รูปแบบการขายปลีก) ในราคาตํ่ากวาราคากลางท่ัวไป 

2. มีสินคาท่ีหลากหลายและครบครัน 

3. ตําแหนงท่ีต้ังของราน อยูในตําแหนงท่ีสังเกตุเห็นไดงาย 

4. บริการดานการปรับเปล่ียนไมใหเหมาะกับแตละบุคคล  

5. ใชโปรแกรมขายในการชวยเรื่องระบบัญชี ระบบสตอกสินคา 

6. มีประสบการณในธุรกิจจําหนายอุปกรณกอลฟ 

7. มีความสัมพันธท่ีดีกับผูจัดจําหนายสินคา  

 

1.2 วิสัยทัศน 

 เปนผูนํารานจําหนายอุปกรณกอลฟท่ีมีราคาไมแพง แตมีคุณภาพ เปนท่ีรูจักในหมูนักกอลฟ 

มีสาขาในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

  

1.3 พันธกิจ 

 1. บริหารการจัดการสินคาคงคลัง ใหมีการหมุนเวียนท่ีเหมาะสม 

2. สรางความพึงพอใจดานการบริการใหกับลูกคา 

 3. สรางสรรบุคลากรท่ีมีคุณภาพ เพื่อใหสามารถบริการลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 4. มีการใหคําแนะนํากับลูกคาในการใชอุปกรณไดอยางถูกวิธี ไมเอาเปรียบลูกคา 

 

1.4 เปาหมาย 

 เปาหมายระยะส้ัน กําหนดแลวเสร็จภายใน 1 ป 

- รานเปนท่ีรูจักของกลุมนักกอลฟคนไทย โดยจะตองวัดผลจากจํานวนรอยละ 50 ของการ

สอบถามในกลุมนักกอลฟคนไทยท่ีมาไดรฟกอลฟในสนามไดรฟ Top Class  

- รานสามารถมีผลกําไรสุทธิหลังหักคาใชจายไดภายใน 6 เดือน 

เปาหมายระยะปานกลาง กําหนดแลวเสร็จภายใน 3-5 ป 

- รานสามารถทํากําไรจนสามารถคืนทุนไดภายในระยะเวลา ไมเกิน 3 ป  

- ขยายสาขา 3 สาขา ภาบในกรุงเทพและปริมณฑล  

เปาหมายระยะยาว กําหนดแลวเสร็จ 5 ปข้ึนไป 

 - เพิ่มชองทางการจัดจําหนายสินคาและบริการผานทางระบบเครือขายออนไลน 

- พัฒนาระบบปฏิบัติการคอมพิวเตอร เพื่อใหสามารถรองรับฐานขอมูลสินคาหรือบริการ 

และขอมูลลูกคาท่ีเพิ่มข้ึนไดอยางมีประสิทธิภาพ  
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1.5 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1. เพื่อสรางยอดขายของธุรกิจใหเติบโตมากยิ่งข้ึน 

2. เพื่อเพิ่มชองทางการจัดจําหนายสินคา 

3. เพื่อใหธุรกิจเปนท่ีรูจักในกลุมผูบริโภค 

 

1.6 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

1.6.1 จํานวนพนักงาน 5 อัตรา 

1.6.2 สวนงาน (แผนก) พรอมจํานวนพนักงาน 

1. เจาของธุรกิจ 

2. ผูจัดการราน 1 อัตรา 

3. พนักงานขาย 1 อัตรา 

4. พนักงานตรวจสอบจากสํานักงานใหญ 1 อัตรา 

5. พนักงานดูแลบัญชีและคลังสินคาจากสํานักงานใหญ 1 อัตรา 

1.6.3 หัวหนางานแตละสวนงาน (แผนก) และภาระหนาท่ี 

 1. เจาของธุรกิจ 

ภาระหนาท่ี วางแผน กําหนดนโยบายใหกับธุรกิจ และมีอํานาจในการตัดสินใจรวม

ไปถึงการจัดซื้อสินคาในแตละครั้ง 

2. ผูจัดการราน 

ภาระหนาท่ี กระจายงานใหพนักงานในแตละฝาย รวมถึงคอยควบคุมประสิทธิภาพ

ในการทํางาน เพื่อนํามาปรับปรุงและพัฒนา 

2. พนักงานขาย 

ภาระหนาท่ี รับมอบหมายงานจากผูจัดการ ดูแลความเรียบรอยภายในราน ให

คําแนะนําสินคากับลูกคาท่ีมาใชบริการ รวมไปถึงการสรางยอดขายใหกับราน และ

เก็บเงินคาสินคา 

  3. พนักงานตรวจสอบจากสํานักงานใหญ 

  ภาระหนาท่ี จัดทําเอกสารทางบัญชี ตรวจสอบการรับ-จาย ของราน 

  4. พนักงานดูแลบัญชีและคลังสินคาจากสํานักงานใหญ 

ภาระหนาท่ี ประสานงานกับผูจัดการราน เพื่อจัดสงสินคาจากสํานักงานใหญใหกับ

ราน เพื่อควบคุมปริมาณสตอกสินคาภายในราน 
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เจาของธุรกิจ 

ผูจัดการราน 

พนักงานขาย 

พนักงานดูแลบัญชี

และคลังสินคา 

พนักงานตรวจสอบ 

ภาพท่ี 1.5: แสดงโครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.7 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

ในปจจุบันผูคนหันมาสนใจ และใสใจในการออกกําลังกายมากข้ึน กีฬากอลฟเปนกีฬาชนิด

หนึ่งท่ีสามารถเปนไดท้ังการเลนเพื่อความเพลิดเพลิน การเลนเพื่อการออกกําลังกาย และกีฬากอลฟ

ยังเปนกีฬาท่ีสามารถใชในการติดตอเจรจาทางธุรกิจ ซึ่งทําใหสามารถคุยงานกันแบบไมเปนทางการ

ไดเปนอยางดี อีกท้ังยังสามารถเปนกิจกรรมสําหรับทุกคนในครอบครัว เนื่องจากสามารถเลนดวยกัน

ไดท้ังเด็กและผูใหญ  

ธุรกิจเดิมของครอบครัวเปนธุรกิจท่ีทําเกี่ยวกับการจําหนายอุปกรณกอลฟอยูเดิม ซึ่งเปนการ

ขายสงและฝากขายสินคาใหกับ Pro Shop (รานจําหนายอุปกรณกอลฟ) ในสนามกอลฟ และยังเชา 

Pro Shop ในสนามกอลฟเพื่อเปนการจําหนายปลีก จํานวน 2 ราน อยูในจังหวัดนครปฐม และ

จังหวัดนครนายก ผูจัดทําแผนธุรกิจจึงมีความคิดท่ีจะเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย ท้ังจําหนายแบบ

ปลีกและสง จึงวางแผนเพื่อทํารานจําหนายอุปกรณกอลฟในช่ือรานวา Golf Time ในสนามฝกซอม

กอลฟ โดยเปนการทําเพื่อเปนธุรกิจของตัวเอง 
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1.8 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

 ทําใหสามารถทํางานไดอยางเปนลําดับข้ันตอน มีการวางแผนงานลวงหนา และสามารถ

เตรียมความพรอมในการทํางานได และยังแสดงใหเห็นถึงแนวทางในการดําเนินธุรกิจไดอยางชัดเจน 

 

1.9 วัตถุประสงคของการทําแผน 

1. การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้จัดทําข้ึนเพื่อเตรียมความพรอมในการทําธุรกิจในชองทางใหม  

2. เพื่อเปนการตรวจสอบข้ันตอน ความเปนไปได ขอไดเปรียบและจุดออนของธุรกิจ 

3. เพื่อใหการทําธุรกิจเปนไปตามลําดับข้ัน ตามแผนท่ีวางไว  

4. เพื่อเปนการเตรียมรับมือกับปญหาตางๆ ท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนในอนาคต  

5. เพื่อการเตรียมความพรอมสําหรับการขยายสาขาใหเพิ่มจํานวนมากข้ึน 

 

1.10 วิธีการศึกษา 

การคนควาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

1.10.1 แนวคิดเก่ียวกับการใหบริการ 

บริการ ความหมายตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2542) หมายถึง การ

ปฏิบัติรับใช การใหความสะดวกตางๆ  

Kotler (1994, p. 464-468) ไดใหความหมายไววา “การใหบริการ คือ การกระทํา

ท่ีหนวยงานแหงหนึง่นําเสนอตอหนวยงานอีกแหงหนึ่งหรือบุคคลอีกคนหนึ่งซึ่งเปนส่ิงท่ีไม

สามารถสัมผัสไดและไมเปนผลใหเกิดความเปนเจาของในส่ิงใดผลิตผลของการบริการอาจ

เกี่ยวของหรืออาจไมเกี่ยวของกับการผลิตภัณฑเปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจ

ท่ีสนองตอบตอความตองการแกลูกคาทางกายภาพ” และสามารถสรุปลักษณะงานบริการท่ี

สําคัญได 4 ประการ 

1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility) การใหบริการนั้นเปนส่ิงท่ีไมสามารถจับตอง

ได ดังนั้นส่ิงท่ีสามารถแสดงใหเห็นถึงคุณภาพและประโยชนจากการบริการ ไดแก 

1.1 สถานท่ีโดยการใหความสะดวกแกลูกคา หรือผูท่ีตองการมาใชบริการ  

1.2 บุคคลบุคลิกลักษณะท่ีดี แตงกายสุภาพ เหมาะสม เพื่อทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ

และเกิดความเช่ือมั่นวาการใหบริการจะดีดวย 

1.3 เครื่องมืออุปกรณตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับการใหบริการอยูในสภาพท่ีดีพรอมใช โดยมีการ

ตรวจสภาพอยูเสมอ เพื่อใหการบริการเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 
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1.4 วัสดุส่ือสาร ส่ือโฆษณา และเอกสารการโฆษณาตางๆ จัดทําข้ึนโดยคํานึงถึงความ

สอดคลองกับลักษณะของการบริการท่ีเสนอขาย และลักษณะของลูกคา 

1.5 สัญลักษณ ช่ือราน ต้ังเพื่อใหลูกคาสะดวกตอการจดจํา เปนคําท่ีผูบริโภคเรียกไดถูกตอง 

และส่ือความหมายได 

1.6 ราคา การกําหนดราคาใหเหมาะสม และเปนกลางเพื่อใหลูกคามีความเช่ือมั่น และถือ

เปนปจจัยสําคัญท่ีใชเพื่อเปนกลยุทธในการขาย 

2. ไมสามารถแบงแยกการใหบริการ (Inseparability) การใหบริการเปนท้ังการผลิต 

และการบริโภคในขณะเดียวกัน ดังนั้นผูใหบริการแตละรายจะมีลักษณะเฉพาะตัว ไมสามารถ

ใหคนอื่นบริการแทนได เพราะตองผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ทําใหการขายบริการมี

ขอจํากัดเรื่องของชวงเวลา 

3. ไมแนนอน (Variability) รูปแบบการใหบริการนั้นไมสามารถกําหนดรูปแบบท่ี

แนนอนได เพราะมีปจจัยอื่นๆ ท่ีสงผลตอการใหบริการ เชน ความตองการของลูกคาท่ีมี

ความตองการสูงข้ึน คูแขงท่ีมีการใหบริการในรูบแบบใหม 

4. ไมสามารถเก็บไวได (Perishability) การบริการแตกตางจากสินคา เพราะสินคา

จะมีการกําหนดมาตรฐานท่ีแนนอน และสามารถเก็บรักษาได  

 

1.10.2 สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552, p. 80-81) ไดกลาวไววา สวนประสมการตลาด 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก

กลุมเปาหมาย 

เนื่องจากการบริการสินคาและบริการมีความแตกตางกัน เพราะการใหบริการสินคา

เปนส่ิงท่ีลูกคาสามารถจับตองได สวนการใหบริการเปนส่ิงทีลูกคาไมสามารถจับตองได ดังนั้น

จึงทําใหมีสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน ฟลลิป ค็อตเลอร (Kotler 1997,อางถึงใน

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ 2547, หนา 63) ไดใหแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด

สําหรับธุรกิจบริการ 7P’s ดังนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑ   

ผลิตภัณฑ สินคาหรือบริการ คือ ส่ิงท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา ซึ่ง

ผลิตภัณฑสามารถแบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ เปนผลิตภัณฑท่ีจับตองได และเปน

ผลิตภัณฑท่ีไมสามารถจับตองได 
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2. ราคา  

ราคา หมายถึง ตัวกําหนดมูลคาของสินคาหรือบริการ การกําหนดราคาควรให

เหมาะสมกับคุณคาของสินคาและบริการ หากลูกคารูสึกวาคุณคาของสินคาหรือการ

ใหบริการท่ีลูกคาไดรับมีคามากกวาราคา ก็จะทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาไดงายข้ึน 

3. ชองทางการจัดจําหนาย / สถานท่ี  

ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานท่ีท่ีใชสําหรับการเสนอสินคาหรือบริการ

ใหกับลูกคา จะตองคํานึงถึงความสะดวกสบายของการมารับบริการของลูกคา และมีการ

ใหบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว 

4. การสงเสริมการขาย และการสื่อสารทางการตลาด  

การสงเสริมการขาย หมายถึง ส่ิงจูงใจท่ีกระตุนใหเกิดการซื้อหรือขายผลิตภัณฑหรือ

บริการของลูกคาใหรวดเร็วยิ่งข้ึน เปนเครื่องมือในการส่ือสารเพื่อสรางความพึงพอใจใหแก

ลูกคา โดยเปนการจูงใจใหเกิดความตองการ ซึ่งจะสงผลตอความรูสึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซื้อ หรือเปนชองทางการส่ือสารกับลูกคา เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ

ซื้อของลูกคา 

5. พนักงาน  

ดานบุคคล หมายถึง การคัดเลือก การฝกอบรมและการจูงใจพนักงาน เพื่อทําใหเกิด

ความพึงพอใจใหกับลูกคา และสรางความแตกตางใหเหนือคูแขง ซึ่งเปนความสัมพันธ

ระหวางผูขายกับผูซื้อ  

6. การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 ลักษณะทางกายภาพ คือ การนําเสนอในรูปแบบท่ีเปนรูปธรรม เปนปจจัยท่ี

เกี่ยวของกับสวนท่ีจับตองไดของการใหบริการและส่ิงแวดลอมของพื้นท่ีท่ีใหบริการ ซึ่งจะ

สงผลตอความพึงพอใจของลูกคา และสามารถชวยสรางคุณคาของการใหบริการเพิ่มมากข้ึน 

เชน การจัดรานและบรรยากาศภายในราน การแตงกายของพนักงาน และการใหบริการท่ี

สะดวกแลวรวดเร็ว 

7. กระบวนการในการใหบริการ  

ดานกระบวนการ หมายถึง กระบวนการการผลิต ไดแก กระบวนการ ข้ันตอน 

ประสิทธิภาพในการใหบริการ เพื่อใหเกิดความแตกตาง สรางความพึงพอใจและเกิดความ

ประทับใจใหแกลูกคา เปนข้ันตอนหรือกระบวนการในการใหบริการ ระเบียบ รวมท้ังวิธีการ

ทํางานซึ่งเกี่ยวของกับการสรางและการนําเสนอบริการใหกับลูกคา ข้ันตอนกระบวนการใน

การใหบริการท่ีรวดเร็วและถูกตอง จะทําใหลูกคารูสึกประทับใจกับการใหบริการ 
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1.10.3 ทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค 

Engle, Blackwell และ Miniard (1993, หนา 4) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถึง “กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการคนหาและการบริโภคใชผลิตภัณฑหรือบริการ ซึ่งตอง

อาศัยกระบวนการตัดสินใจเขารวมเพื่อใหกิจกรรมลุลวง" 

เสรี วงษมณฑา (2548, หนา 32-46) กลาววา พฤติกรรมบริโภค คือ พฤติกรรมการ

แสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา การเลือกซื้อ การใช การประเมินผล หรือการ

จัดการกับสินคาและบริการ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเอง

ได 

Kotler (1999 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 124-125) ไดให

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวของ

โดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลวซึ่ง การใชสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการ

ตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลท่ีเกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 

ในการทําความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคก็เพื่อใหสามารถเขาใจถึง

สาเหตุและเหตุผลตางๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจวาจะซื้อหรือไมซื้อสินคาของผูบริโภคโดย 

Kotler, (1997, p. 172) ไดทําการอธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบริโภคโดยอาศัย S-R 

Theory ในรูปแบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค (A model of consumer behavior) ท่ี

จะแสดงใหเห็นถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการเลือกและตัดสินใจซื้อในการเลือกซื้อสินคาหรือ

บริการ โดยความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคนั้น จะข้ึนอยูกับปจจัย 3 ปจจัย อันไดแก 

 1. ส่ิงกระตุนจากภายนอก (Stimulus = S) 

 2. ลักษณะของผูซื้อ (Buyer's Characteristics) 

3. ข้ันตอนในการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer's decision process) 

ซึ่ง 3 ปจจัยนี้จะสงผลใหเกิด “กลองดํา” หรือท่ีเรียกวาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคนั้นจะสงผลใหเกิดการตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

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

 
 

ท่ีมา : Kotler, P. (1997), Marketing management analysis planning and control  

(10th ed.). New Jersey : Prentice Hall. 

 

ปจจัยท่ี 1 : สิ่งกระตุนภายนอก  

แบงออกเปน 2 ปจจัย ไดแก 

1. สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) เปนส่ิงกระตุนท่ีเราสามารถควบคุมและ

สรางใหมีข้ึนโดยเปนส่ิงกระตุนท่ีมีความสัมพันธเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) ซึ่งประกอบดวย 4 ส่ิงกระตุน ดังนี ้

- ดานผลิตภัณฑ (Product) การท่ีรานมีสินคาท่ีหลากหลาย และเปนสินคาท่ีตรงตามความ

ตองการของลูกคาเพื่อใหบริการแกลูกคา 

- ดานราคา (Price) มีการต้ังราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 

- ดานชองทางการจําหนาย (Place) มีชองทางการจัดจําหนายท่ีสะดวกกับลูกคา เพื่อเพิ่ม

ความสะดวกสบายใหแกลูกคา 

- ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) มีการจัดทําโฆษณา การจัดทําโปรโมชัน เชน การ

ลดราคาสินคา ฯลฯ เปนตน เพื่อใหลูกคามีการตัดสินใจท่ีงายข้ึน หรือมีการซื้อสินคาในปริมาณท่ีเพิ่ม

มากข้ึน 
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2. สิ่งกระตุนอื่นๆ (Other Stimuli) ส่ิงกระตุนอื่นๆจะเปนส่ิงกระตุนท่ีเกิดจากภายนอก

องคกรโดยท่ีเราไมสามารถควบคุมได ตัวอยางของส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก ส่ิงกระตุนทางดาน

เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วัฒนธรรมและอื่นๆ 

 

ภาพท่ี 1.7: การแสดงส่ิงกระตุนภายนอกท่ีมีผลตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

 

 

 

ปจจัยท่ี 2 : ลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภค 

ลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภคถือวาเปนปจจัยภายในท่ีสําคัญของผูซื้อท่ีสงผลตอ

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ โดยลักษณะของผูซื้อนั้นจะประกอบดวยหลายปจจัยอัน ไดแก  

- ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) เปนปจจัยข้ึนพื้นฐานนการกําหนดความตองการ และ

พฤติกรรมผูบริโภค เชน การศึกษา ความเช่ือ อีกท้ังยังเปนปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมท่ีไดรับการ

ยอมรับภายใตสังคมใดสังคมหนึ่งท่ีมีวัฒนธรรมเหมือนกัน ซึ่งสามารถแบงปจจัยดานวัฒนธรรมได คือ 

วัฒนธรรม )Culture) วัฒนธรรมยอย )Sub-culture) และชนช้ันทางสังคม )Social Class) 

- ดานสังคม (Social) การเปล่ียนแปลงโครงสรางของสังคม สงผลใหการใชชีวิตประจําวันของ

สังคมเปล่ียนแปลง ซึ่งมีอิทธิพลตอการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบริโภคสูง โดยปจจัยทางสังคมท่ีสงผล

ตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เชน ครอบครัว เพื่อน ฯลฯ เปนตน 

- สวนบุคคล (Personal) ลักษณะเฉพาะของพฤติกรรมผูบริโภคมีความหลากหลาย ซึ่งจะ

สงผลตอการตัดสินใจซื้อ และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอสินคาแตกตางกัน โดยปจจัยท่ีสงผลตอ

การเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบริโภค เชน อายุ อาชีพ สถานภาพทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนิน

ชีวิต ฯลฯ เปนตน 

- ดานจิตวิทยา (Psychological) ปจจัยดานจิตวิทยาเปนส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรู และ

ประสบการณ การเรียนรูจะกอใหเกิดพฤติกรรมการบริโภค โดยอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภค ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเช่ือ และทัศนคติ 

 

ภาพท่ี 1.8: แสดงปจจัยภายในของผูบริโภคท่ีสงผลถึงความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

 

 

 

 

ส่ิงกระตุนภายนอก กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

ลักษณะของผูบริโภค กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
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ปจจัยท่ี 3 : ปจจัยท่ีสงผลตอความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ คือ ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

ซึ่งประกอบดวย 

- การรับรูปญหา (Problem Recognition) จุดเริ่มตนของกระบวนการซื้อ คือ การท่ี

ผูบริโภคตระหนักถึงปญหาหรือถูกกระตุนใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภค

อาจเปนส่ิงกระตุนภายในรางกายหรือนักการตลาดอาจสรางส่ิงกระตุนทางการตลาด เพื่อกระตุนให

ผูบริโภคเกิดความตองการข้ึนได 

- การคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภคเกิดความตองการสินคานั้นแลว 

จะมีการหาขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะท่ีสําคัญเกี่ยวกับประเภทสินคา ราคาสินคา สถานท่ีจําหนาย 

และขอเสนอพิเศษตางๆ เกี่ยวกับสินคาท่ีตองการหลายตราสินคา จึงควรจะใหความสําคัญถึง

แหลงขอมูลตางๆ ท่ีผูบริโภคจะหาขอมูล และอิทธิพลของแหลงขอมูลท่ีจะมีตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค 

- การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบริโภคไดรับขอมูล

ขาวสารแลวจะนํามาใชใหเปนประโยชนในการเลือก โดยจะมีการกําหนดความตองการของตนเองข้ึน

พิจารณาลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ ตรายี่หอตางๆ ท่ีไดรับขอมูลมาทําการเปรียบเทียบขอดี ขอเสีย

ของแตละตราสินคา 

- พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) หากผูบริโภคซื้อสินคาไปใช

แลวเกิดความพึงพอใจในตัวสินคาก็จะมีการซื้อซ้ําอีกในครั้งตอไป แตในทางตรงขามหากใชแลวไม

พอใจผูบริโภคจะเกิดทัศนคติท่ีไมดีตอตัวสินคาและเลิกใชในท่ีสุด ดังนั้น ตองติดตามความรูสึกของ

ผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดดานตางๆ เพื่อนํามาปรับปรุงแกไขใหเหมาะสมตอไป 

 

ภาพท่ี 1.9: แสดงข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภค กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
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กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะสงผลถึงการตอบสนองของผูบริโภค ซึ่งผูบริโภคจะมี

การตัดสินใจซื้อสินคาจากส่ิงตางๆ เหลานี้ 

- การเลือกผลิตภัณฑ  เชน เลือกสินคาท่ีตอบสนองไดตรงตามความตองการของผูบริโภค 

- การเลือกตราสินคา เชน เลือกจากตราสินคาท่ีชอบ ผูบริโภคมีความจงรักภักดีตอตราสินคา 

- การเลือกผูจําหนาย เชน เลือกเพราะการบริการท่ีดีจากผูจําหนายนั้นๆ 

- เวลาในการซื้อ เชน ชวงระยะเวลาในการซื้อ 

- ปริมาณการซื้อ เชน ลักษณะครอบครัวใหญก็นิยมซื้อสินคาในปริมาณท่ีมาก 

 

ภาพท่ี 1.10: แสดงกลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคท่ีสงผลถึงการตอบสนองของผูบริโภค 

 

 

 

 

ข้ันตอนในการตัดสินใจของผูบริโภค 

 นอกจากความความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคท่ีมีผลตอการตอบสนองของผูบริโภคแลวนั้น 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภคยังสงผลตอการตอบสนองของผูบริโภคอีกดวย   

 

ภาพท่ี 1.11: แสดงข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมีผลตอการตอบสนองของผูบริโภค 

 

 

 

 

ท่ีมา : Kotler, P. (1999). Marketing management analysis planning and control  

(10th ed.). New Jersey : Prentice Hall. 

 

 

 

 

 

 

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค การตอบสนองของผูซื้อ 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภค การตอบสนองของผูซื้อ 
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1.11 การดําเนินการวิจัย 

 1.11.1 วิธีการดําเนินงาน 

  จัดทําแบบสอบถาม เพื่อสอบถามถึงความตองการของผูบริโภคในการเลือกซื้อ

อุปกรณกอลฟ  

1.11.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

  แบบสอบถาม : โดยใชคําถามแบบสอบถามแบบคําถามปลายปด  

ประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ 

  สวนท่ี 1 : ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการอุปกรณกีฬากอลฟ 

  สวนท่ี 2 : ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของอุปกรณกีฬากอลฟ 

  สวนท่ี 3 : ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1.11.3 ตัวอยางท่ีใชศึกษา 

 กลุมคนท่ีเลนกอลฟ  

1.11.4 จํานวนตัวอยาง 

  แบบสอบถาม             50 ชุด 

แบบสอบถามออนไลน 100 ชุด 

สัมภาษณผูใชบริการสนามไดรฟกอลฟท็อปคลาส 3 คน 

 1.11.5 วิธีการสุม / เลือกตัวอยาง 

  ใหนักกอลฟเปนผูทําแบบสอบถาม เพื่อใหไดขอมูลท่ีตรงกับกลุมเปาหมายท่ีแทจริง 

 1.11.6 สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล 

การศึกษาในครั้งนี้ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ “ความตองการของผูบริโภคในการเลือก

ซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ”  โดยใชแบบสอบถาม จํานวน 150 ชุด ซึ่งสถิติท่ีใชแบงออกเปน 2 

ขอใหญ ดังนี้ 

สถิติพรรณนา คือ การบรรยายลักษณะของขอมูล (Data) ท่ีผูวิจัยเก็บรวบรวมจาก

ประชากรหรือกลุมตัวอยางท่ีสนใจ ซึ่งอาจจะแสดงในรูป คาเฉล่ีย มัธยฐาน ฐานนิยม รอยละ 

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความแปรปรวน เปนตน  
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ผลการวิเคราะหจากแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1.1: แสดงผลการวิเคราะหแบบสอบถาม  

ปจจัยรวม ตัวแปรยอย คาสัมประสิทธิ์

แอลฟาครอน

บาค 

คาเฉลี่ย 

(Mean) 

คา

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ผลิตภัณฑ ตราสินคา 0.807 3.89 0.853 

รูปแบบและความสวยงามของ

สินคา 

 3.87 0.783 

คุณสมบัติของสินคา  4.24 0.808 

วัสดุท่ีเลือกใชในการผลิต  4.25 0.779 

ราคา ความเหมาะสมของราคากับ

คุณภาพสินคา 

0.736 4.29 0.830 

ความเปนกลางและความชัดเจน

ของราคาสินคา 

 4.06 0.853 

ชองทางการชําระสินคา  3.53 0.946 

ชองทางการจัด

จําหนายสินคา 

ทําเลท่ีต้ังของรานคา 0.685 3.77 0.923 

การส่ังซื้อสินคา online  3.25 1.135 

ความนาเช่ือถือของรานคา  4.04 0.926 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 1.1 (ตอ): แสดงผลการวิเคราะหแบบสอบถาม  

ปจจัยรวม ตัวแปรยอย คาสัมประสิทธิ์

แอลฟาครอน

บาค 

คาเฉลี่ย 

(Mean) 

คา

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การสงเสริม

การตลาด 

การทําโฆษณาทางส่ือตางๆ 0.799 3.67 0.938 

มี Demo สินคาใหทดลอง  4.00 1.093 

มีโปรโมช่ันท่ีรวมกับบัตรเครดิต  3.93 0.891 

การลดราคาสินคา  4.25 0.867 

บุคลากรในการ

ใหบริการ 

การใหคําแนะนําจากพนักงานขาย 0.923 4.15 0.961 

การใหบริการท่ีดีของพนักงานขาย  4.19 0.900 

การสรางและการ

นําเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ 

ช่ือเสียงของตราสินคา 0.736 4.07 0.791 

การรับประกันสินคา  4.39 0.817 

กระบวนการ ความรวดเร็วในการใหบริการ 0.899 3.99 0.894 

ความถูกตองในการใหบริการ  4.09 0.830 

มีบริการหลังการขายท่ีดี  4.31 0.860 

 

จากการสํารวจจํานวนผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 150 ราย แบงเปนเพศชาย 96 ราย เพศ

หญิง 54 ราย อายุสวนใหญอยูในชวง 20-30 ป คิดเปน 63% ระดับการศึกษามีจํานวนมากสุดอยูท่ี

ระดับปริญญาตรี คิดเปน 78% สถานภาพโสด คิดเปน 77% อาชีพเจาของธุรกิจ คิดเปน 71% รายได 

60,000บาทข้ึนไป คิดเปน 56%  
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จากตารางท่ี 1.1 ช้ีใหเห็นถึงการใหความสําคัญของแตละปจจัยของผูบริโภค โดยมีปจจัยท่ี

ผูบริโภคใหความสําคัญเปน 3 อันดับแรก คือ ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

โดยเนนไปท่ีการรับประกันสินคา อันดับตอมา คือ ดานกระบวนการ เนนการใหความสําคัญท่ีการมี

บริการหลังการขายท่ีดี และอันดับสุดท่ีสาม คือ ดานราคา ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา 

โดยจะมีการนําขอมูลท่ีไดเหลานี้ไปจัดทําในการสรางแตละกลยุทธ 

ผลการสัมภาษณจากผูใชบริการในสนามไดรฟกอลฟท็อปคลาส 

 จากการสัมภาษณผูใชบริการสนามไดรฟกอลฟท็อปคลาส แสดงใหเห็นวาลูกคาท่ีใชบริการ

สนามไดรฟกอลฟนี้ เนื่องจากการเดินทางสะดวก และอยูใกลกับบานของลูกคา ซึ่งสงใหมาใชบริการ

สนามไดรฟกอลฟท็อปคลาสบอย คือ ประมาณ 2-3 วันตอสัปดาห โดยใชเวลาประมาณ 2-3 ช่ัวโมง

ตอการมาใชบริการในแตละครั้ง เมื่อถามถึงการใชบริการรานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟ

กอลฟ โดยสวนใหญซื้อ ถุงมือ ลูกกอลฟ เนื่องจากเปนสินคาท่ีใชบอย และจําเปนตอนักกอลฟเปน

อยางมาก และหากไมไดซื้อสินคาท่ีรานจําหนายสินคาท่ีสนามไดรฟ ลูกคาจะเลือกซิ้อสินคาท่ีตึกธนิยะ 

เนื่องจากมีความคิดวาราคาถูก และมีตัวเลือกมาก โดยสวนใหญเปนการซื้อสินคาท่ีมีราคาสูง เชน ไม

กอลฟ หัวไม สวนความถ่ีโดยประมาณในการซื้อภายในรานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟ

กอลฟ คือ 2 เดือนตอครั้ง โดยมีคาใชจายประมาณ 1,000 – 2,000 บาท และตราสินคาท่ีเลือกใช 

ไดแก Titleist และ Taylormade  

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 เนื้อหาบทท่ีเปนการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก และการ

วิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในท่ีสงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวความคิดและทฤษฏี PEST 

Analysis, Five-Force Analysis, 7-S Framework ของ McKinsey และ SWOT Analysis เพื่อ

นํามาสรุปเปนปจจัยเส่ียงในการดําเนินงานของธรุกิจ โดยแบงเปนปจจัยเส่ียงภายนอก และปจจัยเส่ียง

ภายใน ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปนี้  

 2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

2.1.1 ทฤษฏี PEST Analysis 

คือ เครื่องมือท่ีใชสําหรับการวิเคราะหแนวโนมของตลาด และการวิเคราะหภาพรวมของ

ธุรกิจในอนาคต โดยอาศัยขอมูลการเปล่ียนแปลงของปจจัยตางๆ ภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได 

ประกอบไปดวย 4 ปจจัย ไดแก 

1. ปจจัยทางนโยบายและการเมือง (Politic Factors) 

คือ ปจจัยท่ีสามารถเปล่ียนแปลงตามสภาพของรัฐบาลและนโยบายชองรัฐใน

ชวงเวลานั้น เชน รัฐบาลอาจมีนโยบายเพื่อสงเสริมการสงออก ซึ่งจะสงผลใหธุรกิจสินคา

สงออกไปขายนอกประเทศไดเปรียบทางการแขงขัน รวมถึงขอตกลงและขอกฏหมายทาง

การคาตางๆ ท่ีมีการเปล่ียนแปลงไดอยูตลอดเวลา ข้ึนอยูกับนโยบายของรัฐบาลในขณะนั้น 

ซึ่งนโยบายของรัฐอาจสงผลท้ังทางบวกและทางลบตอธุรกิจ ปจจัยท่ีสามารถเปล่ียนแปลง

ตามสภาพของรัฐบาลและนโยบายชองรัฐในชวงเวลานั้น โดยปจจัยทางการเมืองท่ีควรนํามา

วิเคราะหโดยใช PEST ไดแก 

-  สถานะความมั่นคงและรูปแบบของทางรัฐบาลวามีการเปล่ียนแปลงมากนอย

เพียงใด 

-  กฎระเบียบปฏิบัติและขอหามในการทําธุรกิจ 

- การควบคุมการนําเขาและการสงออก 

- มีการเรียกเก็บอัตราคาธรรมเนียมและการจัดเก็บภาษีอยางไร 

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

ขอมูล สวัสดิการพนักงาน เปนตน 

- การจดทะเบียนทรัพยสินทางปญญามีการใหความคุมครองอยางไร  
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ซึ่งในปจจุบันกีฬากอลฟเปนกีฬาท่ีจะไดรับการสนับสนุนจากกระทรวงการทองเท่ียว

และกีฬา การจัดการแขงขันกอลฟสตรี ฮอนดา แอลพีจีเอ ในประเทศไทย ซึ่งเปนการแขงขัน

ระดับโลก ท่ีมีนักกอลฟระดับโลกเขารวมแขงขันในรายการนี้มากมาย อีกท้ังนักกีฬากอลฟท้ัง

ชายและหญิงของประเทศไทยท่ีประสบความสําเร็จในระดับโลกมีหลายคน สงผลใหมีผูสนใจ

กีฬากอลฟมากข้ึนปริมาณนักกอลฟเพิ่มสูงข้ึน 

2.ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic Factors) 

คือ การวิเคราะหปจจัยสภาวะแวดลอมของเศรษฐกิจ ปจจัยทางเศรษฐกิจของ

ประเทศสงผลโดยตรงตอธุรกิจเปนอยางมาก เนื่องจากเศรษฐกิจของประเทศเปนตัวกําหนด

กําลังซื้อ และยังเปนตัวกําหนดตลาดโดยรวมของประเทศอีกดวย ปจจัยทางเศรษฐกิจ

สามารถชวยวางแผนธุรกิจในการวางแผนการดําเนินการเปนระยะส้ันหรือระยะยาวจาก

สภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน และแนวโนมของเศรษฐกิจในอนาคตไดอีกดวย ปจจัยทาง

เศรษฐกิจท่ีสามารถนํามา  

- ภาวะเงินฝด ภาวะเงินเฟอ และอัตราดอกเบ้ีย 

- อัตราแลกเปล่ียนในประเทศ 

- อัตราการวางงานของคนในประเทศ 

- อัตราคาแรงข้ันตํ่าและคาแรงของพนักงานโดยเฉล่ีย 

- ระดับชนช้ัน และกําลังซื้อของผูคนในประเทศ 

- ตลาดหุนของประเทศ 

- วงจรของธรุกิจท่ีสนใจ 

 สถานการณการเมืองท่ีไมมั่นคง สงผลกระทบตอการใชจายของผูบริโภค โดยอาจ

เลือกซื้อสินคาท่ีมีความจําเปนกอน โดยสินคาท่ีฟุมเฟอยผูบริโภคอาจใหความสําคัญท่ีนอยลง  

3.ปจจัยทางสภาพสังคม (Social Factors) 

คือ ปจจัยทางสังคมท่ีเกี่ยวของกับ สภาพแวดลอม สภาพสังคม วัฒนธรรม และวิถี

ชีวิตความเปนอยู ซึ่งจะหมายรวมถึงโครงสรางทางสังคมท่ีเกี่ยวของกับการดําเนินงานของ

ธุรกิจ โดยสามารถวิเคราะหปจจัยทางสภาพสังคมไดจากหัวขอดังตอไปนี้ 

- มีการเพิ่มหรือลดของประชากรในสังคม 

- ทัศนคติตอการรักษาส่ิงแวดลอม 

- การใชจายของลูกคาในเนนสินคานําเขาหรือสินคาพื้นท่ีมากกวากัน 

- ขาวสารและการบอกตอมีผลมากนอยแคไหน 

- พฤติกรรมอื่นๆ เชน การดูแลสุขภาพ ความสะดวกจากการเดินทางในชุมชน เปน

ตน 
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- วิถีชีวิตของลูกคา 

-  พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา 

- คุณภาพชีวิตการเปนอยู 

- อายุและเพศ 

- การแบงชนช้ันวรรณะ 

- สิทธิเสรีภาพของคน 

ปจจุบันคนใสใจดูแลสุขภาพมากข้ึน ซึ่งกีฬากอลฟเปนกีฬาท่ีไมเพียงแตเลนเพื่อการ

กีฬา แตยังสามารถใชติดตอธุรกิจ เพื่อเขาสังคม ฯลฯ เปนตน เนื่องจากคานิยมจากมุมมองท่ี

เห็นวากีฬากอลฟมีคาใชจายสูง ทําใหหลายคนใชกีฬาประเภทนี้ในการเขาสังคม กีฬากอลฟ

จึงเปนกีฬาท่ีนาสนใจสําหรับผูบริหารและคนรุนใหมท่ีใสใจและรักสุขภาพ 

4.ปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ (Technology Factors) 

คือ การวิเคราะหสภาพการเปล่ียนแปลงการพัฒนาความกาวหนาทางดาน

เทคโนโลยีท่ีสงผลตอการดําเนินงาน หรือการสงผลตอการแขงขันทางธุรกิจ รวมถึงการ

พัฒนาประสิทธิภาพในการดําเนินงานและการใหบริการโดยการนําเทคโนโลยีมาใชอยาง

เหมาะสมการพัฒนาเทคโนโลยีเปนปจจัยท่ีสําคัญอยางมากตอการแขงขัน ไมวาจะเปนการ

พัฒนาเทคโนโลยีเพื่อการดําเนินงาน การผลิต หรือการใหบริการในรูปแบบตางๆ ซึ่งใน

ปจจุบันในดานสินคามีการแขงขันในแตละตราสินคา ทําใหมีการเพิ่มเทคโนโลยีและ

นวัตกรรมตางๆ ในสินคาอยูเสมอ โดยสามารถวิเคราะหปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรม

ใหมๆไดจากหัวขอดังตอไปนี้ 

-  เทคโลยีข้ันพื้นฐาน 

- อัตราการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี 

- ระดับของเทคโนโลยีของอุตสาหกรรม 

 - เทคโนโลยีการส่ือสาร 

- การเขาถึงเทคโนโลยีใหมๆ 

ปจจุบันมีเทคโนโลยีใหมๆ พัฒนาเพิ่มมากข้ึน ซึ่งชวยในการทํางานใหงายข้ึน ทาง

ราน Golf Time จึงนําเทคโนโลยีใหมๆ เขามาชวยในการบริหารสินคาคงคลังอีกท้ัง

นวัตกรรมใหมๆ ก็มีความสําคัญตอธุรกิจเปนอยางมาก ทางราน Golf Time จึงมีการจัดทํา

นวัตกรรมใหมๆ ข้ึน ประกอบดวย  
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1) นวัตกรรมดานการบริการแบบเช่ือมโยง คือสรางใหมีความหลากหลายแบบครบ

วงจร นอกจากมีสินคาจําหนายแลว ทางราน Golf Time มีการบริการอื่นๆ เพิ่มเติมเพื่อ

สรางทําใหลูกคาสะดวกสบาย เชน บริการการปรับไมกอลฟเพื่อใหเหมาะสมกับสรีระของแต

ละบุคคล  

2) นวัตกรรมดานการบริการแบบเสริม คือเปนการใหบริการแกลูกคาท่ีจะมีมุมกาแฟ

ไวรองรับสําหรับรอสินคา รอเพื่อน ซึ่งมุมนี้จะใหลูกคาไดสัมผัสถึงความสบายไปพรอมกับการ

มองสินคาไดรอบๆราน  

 

2.1.2 แนวโนมใหญในอนาคต (Mega Trend 2020) 

1. Urbanization – “City as a Customer”  

ในอนาคตจะมีการขยายตัวจํานวนประชากรภายในเมืองมากข้ึน มีวิถีชีวิตแบบเมือง 

จึงเปนโอกาสทางธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับวิถีชีวิตคนเมือง เชน สินคาสําหรับคนท่ีอาศัยอยูคอนโด 

ธุรกิจตามแนวรถไฟฟาตางๆ ฯลฯ เปนตน 

  2. Smart is the New Green 

 เทคโนโลยีสมัยใหมจะตองสอดคลองกับแนวคิดท่ีรับผิดชอบตอส่ิงแวดลอม ตองเปน

นวัตกรรมและเทคโนโลยีใหมท่ีเปนอัจฉริยะเพื่อโลกสีเขียว เชน รถยนตท่ีไมกอมลพิษตอ

ส่ิงแวดลอม ฯลฯ เปนตน   

  3. Social Trends 

 กลุมคนสมัยใหมจะมีการแบงออกเปนประเภทใหมๆ หลายประเภทตามตาม

ลักษณะทางประชากรศาสตร ภูมิศาสตร พฤติกรรมศาสตร วัฒนธรรม เทคโนโลยี เนื่องจาก

มีพฤติกรรมตางๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไป 

  4. Economic Trends 

 แนวโนมเศรษฐกิจใหม ในอนาคตประเทศท่ีมีการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอยาง

รวดเร็วจะเขามามีบทบาทมากข้ึนในระบบเศรษฐกิจโลก 

5. Connectivity & Convergence 

 การเช่ือตอกันของเทคโนโลยี อุตสาหกรรม และผลิตภัณฑ ในอนาคต จะมีอุปกรณท่ี

สามารถเช่ือตอกัน เชน การเช่ือตอกันระหวาง พลังงาน ส่ิงแวดลอม ยานยนต การบิน การ

กอนสราง การส่ือสาร ฯลฯ เปนตน ตัวอยางสินคา เชน รถยนตอัจฉริยะท่ีไมตอวใชคนขับ 

เปนตน 
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6. Innovating to Zero 

การคิดคนนวัตกรรมใหมๆ อยูภายใตแนวคิดการตัดลดส่ิงท่ีไมจําเปนหรือไมตองการ 

ใหลดนอยลงเรื่อยๆ จะไมมีในท่ีสุด  

7. New BusinessModels: Value for Many 

ธุรกิจยุคใหมจะตองคํานึงถึงสังคมมากข้ึน ไมเนนเพื่อการทํากําไรสูง แตเปนการทํา

เพื่อการทําใหสังคมดีข้ึน 

8. Health, Wellness and Wellbeing 

แนวโนมในอนาคต คนจะใหความสําคัญกับสุขภาพ และคุณภาพชีวิตมากข้ึน โดย

คํานึงถึงมุมมอง 3 ดาน ไดแก รางกาย จิตใจ และจิตวิญญาณ ซึ่งแนวโนมนี้จะสงผลใหเกิด

การพัฒนาในดานวิทยาการทางการแพทยและสุขภาพตางๆ ในอนาคต 

9. High Speed Rail 

ในอนาคตระบบการเดินทางจะเปนระบบรางความเร็วสูง การเดินทางจะไมเพียง

สะดวก แตจะใชเวลาในการเดินทางนอยลง สงผลใหเกิดโอกาสทางการคาและเศรษฐกิจ

มากมาย เนื่องจากการพัฒนาการเปล่ียนแปลงระบบการขนสง ท่ีจะทําใหการเช่ือมตอ

ระหวางเมือง ประเทศ หรือแมแตการเช่ือมทวีปเปนไปไดงายข้ึนเชนกัน 

10. E–Mobility 

การเคล่ือนยายดวยระบบไฟฟา เชน อุตสาหกรรมยานยนตท่ีเปล่ียนจากการใช

พลังงานเช่ือเพลิงมาเปนการใชพลังงานไฟฟา และเทคโนโลยีในอนาคตก็จะมีการพัฒนาการ

ชารจไฟแบบไรสาย (Wireless charging) 

ท่ีมา : New Mega Trends แนวโนมใหญในโลกใหม. (ม.ป.ป.) สืบคนจาก   

http://humanrevod.wordpress.com/2012/12/25/new-mega-trend/ 

แนวโนมใหญในอนาคตคนจะหันมาสนใจในสุขภาพมากข้ึน และมีจํานวนผูสูงอายุมากข้ึน 

ดังนั้น กีฬากอลฟก็อาจะเปนอีกทางเลือกหนึ่ง เนื่องจากกีฬากอลฟเปนกีฬาท่ีเลนไดในหลายชวงอายุ 

จึงทําใหธุรกิจการขายกีฬากอลฟยังคงสามารถเจริญเติบโตตอไปไดเรื่อยๆ หากมีการพัฒนา ปรับปรุง

ในธุรกิจอยูตลอดเวลา และทางราน Golf Time จะมีการเลือกบุคลากรจากบุคคลท่ีอยูในชุมชนนั้นๆ 

เพื่อใหเกิดการสรางรายได และสงผลใหชุมชนนั้นมีชีวิตความเปนอยูท่ีดีข้ึน 

 

 

 

 

 

http://humanrevod.wordpress.com/2012/12/25/new-mega-trend/
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2.1.3 การวิเคราะหระดับอุตสาหกรรม 

  2.1.3.1 การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Industry Analysis) 

 ความสัมพันธกับวัฎจักรธุรกิจ (Sensitivity to the Business cycle) 

ธุรกิจกอลฟเปนธุรกิจท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตามสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทย

ดวยเชนกัน เนื่องจากกีฬาประเภทนี้เปนกีฬาท่ีในบางครั้งอาจเปนการมาพบปะเพื่อ

ติดตอส่ือสารมากกวาการมาเลนในเชิงกีฬา อีกท้ังยังอิงกับตลาดการทองเท่ียวของ

ประเทศไทยอีกดวย เนื่องจากสนามกอลฟในประเทศไทยเปนท่ีนิยมของตางชาติ 

เพราะมีราคาถูก และมีสนามใหเลือกมากมาย ไมมีขอจํากัดในเรื่องของสภาพอากาศ

ของประเทศ เนื่องจากประเทศไทยสามารถตีกอลฟไดตลอดท้ังป ภูมิประเทศของ

ไทยก็มีความหลากหลายทําให ญี่ปุน เกาหลี หรือชาวยุโรป นิยมมาตีกอลฟใน

ประเทศไทย ซึ่งหากสภาพเศรษฐกิจของประเทศซบเซา ตลาดรวมของกีฬาประเภท

นี้ก็จะมีผลตามไปดวย อาจเปนเพราะ คาใชจายในการเลนกีฬาประเภทนี้ในแตละ

ครั้งมีคาใชจายท่ีสูง เมื่อเทียบกับกีฬาประเภทอื่นๆ และอุปกรณกอลฟก็มีราคาท่ี

คอนขางสูงดวยเชนเดียวกัน  

 วงจรชีวิตอุตสาหกรรม (Industry Life Cycle) มี 4 ข้ัน แบงออกไดดังนี้ 

1. ข้ันบุกเบิก (Introduction) ในข้ันนี้จะมีผูแขงนอยราย มีการเติบโตของธุรกิจชา 

ยอดขายหรือกําไรตํ่า 

2. ข้ันการเจริญเติบโต (Growth) เปนท่ียอมรับของลูกคา มียอดขายท่ีเพิ่มสูงข้ึน

อยางรวดเร็ว คูแขงเริ่มเขามาแขงขันในธุรกิจมากข้ึน แตยังมีการแขงขันท่ีไมรุนแรง 

3. ข้ันเติบโตเต็มท่ี (Maturity) การเพิ่มข้ึยของยอดขายชาลง มีการแขงขันท่ีรุนแรง

มากข้ึน ทําใหปริมาณกําไรลดลง 

4. ข้ันถดถอย (Decline) มียอดขายท่ีลดลง อัตรากําไรลดลง และมีการถอนตัวออก

จากธุรกิจ 
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ภาพท่ี 2.1: แสดงวงจรชีวิตอุตสาหกรม (Industry Life Cycle) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ตลาดการแขงขันของอุปกรณกีฬากอลฟยังอยูในข้ันเจริญเติบโต เนื่องจากคูแขงมีเขามา แตก็

ไมไดมีคูแขงในปริมาณท่ีมาก อีกท้ังยังมีคูแขงท่ีเขามาทําแลวก็ออกจากตลาดไปในท่ีสุด จึงทําให

จํานวนคูแขงมีปริมาณท่ีไมเปล่ียนแปลงมากนัก ในสวนของผลิตภัณฑในตลาด เนื่องจากแบรนหลักๆท่ี

ขายเปนท่ีรูจักของนักกอลฟโดยท่ัวไปอยูแลว ซึ่งเปนท่ียอมรับ และยังเปนแบรนระดับโลกอีกดวย 

2.1.3.2 การประเมินภาพรวมตลาด 

 สนามกอลฟในประเทศไทยมีจํานวนกวา 200 แหง แบงเปนสนามกอลฟของ

ภาคเอกชน 160 แหง และอีก 40 แหงเปนสนามกอลฟของหนวยงานราชการ หากรวมสนาม

ไดรฟกอลฟดวยก็จะมีสนามรวมกวา 500 แหงท่ัวประเทศ ซึ่งมีท้ังของหนวยราชการ นัก

ธุรกิจ นักการเมือง และการลงทุนจากตางชาติ ธุรกิจสนามกอลฟมีแนวโนมในการเติบโตท่ี

เพิ่มข้ึนไมตํ่ากวารอยละ 10 จากกระแสนิยมของกีฬากอลฟภายในประเทศไทย โดยเฉพาะ

ตลาดครอบครัว ทําใหมีปริมาณนักกอลฟคนไทยขยายตัวเพิ่มมากข้ึนครอบคลุมทุกเพศทุกวัย 

 มูลคาตลาดอุปกรณกอลฟในประเทศไทย มีการประเมินอยางไมเปนทางการวามี

มูลคารวมอยูท่ีประมาณ 2,000 กวาลานบาท สัดสวเกินกวาครึ่งเปนของอุปกรณกอลฟใน

ประเภทไมกอลฟ ซึ่งเปนอุปกรณท่ีตองอาศัยความรูความเช่ียวชาญเฉพาะ ซึ่งสินคาประเภท

นี้สวนใหญมาจากประเทศสหรัฐอเมริกา และญี่ปุน และสินคาอีกกลุมไดแกสินคาประเภท

อุปกรณเสริมอื่นๆ เชน เส้ือผา รองเทา ถุงเทา แวนตา ฯลฯ เปนตน 
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2.1.3.3 การวิเคราะหแรงกดดันหาประการตามแนวทางของ Michael E. Porter  

(Five-Force Analysis) 

เปนโมเดลท่ีไดรับความนิยมในการใชนํามาวิเคราะหตลาด เพื่อเปรียบเทียบส่ิงแวดลอม

ภายในธุรกิจและส่ิงแวดลอมรอบขางท่ีมีผลตอธุรกิจดวย 

1. Rivalry Among Current Competitors: การแขงขันกันระหวางคูแขง

ภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน   

จํานวนคูแขงขันในอุตสาหกรรมหากมีจํานวนมากหรือมีขีดความสามารถท่ี

ใกลเคียงกันยอมสงผลใหมีการแขงขันท่ีรุนแรง แตอาจมีบางกรณีท่ีแมจะมีจํานวน

คูแขงนอยรายและแตละรายมีสัดสวนการครองตลาดใกลเคียงกันก็อาจสงผลใหมี

การแขงขันท่ีรุนแรงไดเชนกันอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมก็สงผลเชนกัน คือ 

หากอุตสาหกรรมนั้นๆ มีอัตราการเติบโตท่ีสูง อัตราการแขงขันก็จะสูงตามไปดวย 

และในธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟการแขงขันภายในธุรกิจไมสูงมาก เนื่องจากเปนกีฬา

เฉพาะกลุม ชองทางการจําหนายสินคาจึงมีไมมาก ทําใหมีจํานวนคูแขงไมมากนัก 

2. Bargaining Power of Suppliers: อํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนาย 

ปริมาณการซื้อสินคา หากมีปริมาณการส่ังซื้อในปริมาณท่ีมาก ยอมทําใหมี

อํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนายไดสูงข้ึน และหากสินคานั้นๆ สามารถมีสินคา

ทดแทนได จะสงผลใหอํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนายมีมากข้ึนเชนกัน และ

เนื่องจากธุรกิจเดิมเปนกิจการท่ีจําหนายเกี่ยวกับอุปกรณกีฬากอลฟอยูเดิมแลว แต

เปนการจําหนายสินคาแบบขายสง จึงทําใหมีอํานาจในการซื้อสินคาคอนขางมาก 

และสามารถตอรองราคาสินคาได 

 3. Bargaining Power of Customers: อํานาจตอรองของลูกคา 

หากมีจํานวนผูจําหนายนอยราย อํานาจการตอรองของผูจําหนาย 

จะมีมากกวาผูซื้อท้ังในดานคุณภาพ และดานราคา เนื่องจากสินคาสวนใหญเปน

สินคาท่ีมีการกําหนดราคาสินคาใหเปนมาตรฐาน จึงทําใหราคาในแตละท่ีไมแตกตาง

กันมากนัก ข้ึนอยูกับอํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนาย 

4. Threat of Substitute Products or Services: ภัยคุกคามจากสินคา

ทดแทน 

สินคาทดแทน เชน เครื่องปรับอากาศกับพัดลม ตนทุนหรือคาใชจาย ระดับ

ราคาสินคาและคุณสมบัติของการใชงาน เปนปจจัยท่ีสงผลใหเกิดการเปล่ียนแปลง

ไปสูการเกิดการใชสินคาทดแทน และเนื่องจากชองทางการจัดจําหนายอุปกรณกีฬา
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กอลฟ นอกเหนือจากการซื้ออุปกรณกอลฟภายในสนามไดรฟกอลฟแลวนั้น 

สามารถซื้อสินคาไดจาก สนามกอลฟ หางสรรพสินคา ตึกธนิยะ ท่ีเปนแหลงรวมราน

จําหนายอุปกรณกอลฟ 

 5. Threat of New Entrants: ภัยคุกตามจากคูแขงขันหนาใหม 

 เงินลงทุน หากกิจการนั้นๆ ตองลงทุนสูงก็จะเปนอุปสรรคกับคูแขงหนาใหม

ท่ีจะเขามา เนื่องจากความเส่ียงกับการลงทุนท่ีสูงอาจทําใหไมคุมทุนหรือขาดทุนได 

หรือดานตนทุนหรือประสบการณในการดําเนินงาน หากจําเปนตองใชความรูหรือ

ประสบการณเฉพาะดาน ก็สงผลตอคูแขงหนาใหมท่ีจะเขามาแขงขันในตลาดดวย

เชนกัน ปริมาณคูแขงรายใหม และเปนคูแขงรายใหญคอนขางนอย เนื่องจากเปน

ตลาดท่ีคอนขางเฉพาะกลุม  แตปริมาณคูแขงหนาใหมแตเปนคูแขงรายยอยอาจมี

เขามาในตลาดบาง แตก็ไมมีผลกระทบตอธุรกิจ 

 

2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 2.2.1กรอบการวิเคราะหตาม 4P 

  1. ปจจัยดานสินคาหรือบริการ 

สินคาหรือบริการของธุรกิจนั้นๆ โดยสินคาหรือบริการจะตองมีจุดเดนท่ีตองการจะ

ส่ือสารกับลูกคา  

 สถานการณ มีสินคาท่ีครบครัน 

 ผลตอธุรกิจ เพื่อลูกคารูสึกถึงความสะดวกในการเลือกซื้อสินคา เมื่อมีการบริการท่ีดี

ใหกับลูกคา สงผลใหลูกคารูสึกประทับใจจะเกิดการซื้อซ้ํา และบอกตอถึงสินคาท่ีมีคุณภาพ

และบริการท่ีดีของราน Golf Time 

 2. ปจจัยดานราคา 

 การต้ังราคาท่ีเหมาะสมท่ีลูกคายอมจายเพื่อซื้อสินคาหรือบริการของธุรกิจ 

สถานการณ มีสินคาท่ีมีตนทุนตํ่า 

 ผลตอธุรกิจ เปนผูนําทางดานตนทุนสินคาตํ่า ทําใหทางราน Golf Time สามารถต้ัง

ราคาสินคาสูคูแขงได โดยไมคิดกําไรเกินควร เพื่อทําใหลูกคายอมรับในราคาสินคา และยินดี

ท่ีจะจาย 

 3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

 สถานท่ี คือ พื้นท่ีท่ีนําผลิตภัณฑวางจําหนาย ซึ่งจะตองตรงกับกลุมเปาหมายวา

ลูกคาคือใคร มีพฤติกรรมอยางไดร ซึ่งการวางตําแหนงท่ีดียอมสงผลตอยอดขายท่ีดีดวย 

 สถานการณ รานอยูในสนามไดรฟกอลฟ 
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 ผลตอธุรกิจ ลูกคาสามารถเขาถึงรานไดงาย ตรงกลุมเปาหมาย และเปนสถานท่ีท่ี

สามารถใชและทดลองสินคาไดทันที 

 4. ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

 คือ การทํากิจกรรมตางๆ เพื่อสงเสริมการขายสินคาและบริการ 

 สถานการณ  การจัดโปรโมช่ันในเทศกาลตางๆ และมีสิทธิพิเศษใหแกสมาชิก 

 ผลตอธุรกิจ ทําใหลูกคาเกิดความสนใจ สงผลใหทางรานสามารถเพิ่มยอดขายได 

และสรางพฤติกรรมความภักดีในการซื้อสินคาใหเกิดกับลูกคา 

 

 2.2.2 แนวคิดปจจัย 7 ประการ ในการประเมินธุรกิจ (McKinney 7-S Framework) 

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

Peter และ Julien Phillips ตองการเสนอถึงประสิทธิภาพขององคกรธุรกิจท่ีเกิดจากความสัมพันธ

ของปจจัยตางๆ 7 ประการ ของธุรกิจวามีลักษณะอยางไร  

ภาพท่ี 2.2: แสดงความเช่ือมโยงระหวางปจจัยตางๆ ของ McKinney 7-S Framework 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. กลยุทธขององคกร (Strategy) 

การบริการเชิงกลยุทธ เพื่อใหทราบถึงเปาหมาย พันธกิจ และลูกคากลุมเปาหมาย 

ซึ่งมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง การบริหารเชิงกลยุทธจะชวยกําหนด และพัฒนาขอไดเปรียบใน

การแขงขัน อีกท้ังยังเปนแนวทางเพื่อใหบุคลากรทราบถึงทิศทางขององคกรในการไปสู

ความสําเร็จ 

สถานการณ เนนการสรางสรรและพัฒนาบุคลากรท่ีมีคุณภาพ 

ผลตอธุรกิจ การใหบริการแกลูกคาเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ สรางความพีงพอใจ

ใหกับลูกคา และเปนปจจัยสําคัญในการสรางยอดขายอีกดวย 
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2. โครงสรางองคการ (Structure) 

คือ โครงสรางท่ีสรางข้ึนตามกระบวนการหรือหนาท่ี และเปนการทํางานรวมกันใน

ฝายตางๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคหรือเปาหมายท่ีต้ังไว ซึ่งโครงสรางองคกร เปนการ

จัดระบบระเบียบใหกับบุคคลต้ังแต 2 คนข้ึนไป การจัดโครงสรางองคกร เพื่อลดความ

ซ้ําซอนหรือความขัดแยงในหนาท่ี ทําใหทราบถึงขอบเขตความรับผิดชอบของงาน และทําให

การติดตอประสานงานสะดวก ผูบริหารสามารถตัดสินใจการบริหารงานตามขอบเขตหนาท่ี

ไดอยางถูกตองและรวดเร็ว 

สถานการณ โครงสรางขององคกรมีรูปแบบไมซับซอน 

ผลตอธุรกิจ ทําใหการทํางานภายในกิจการมีความคลองตัวสูง จึงทําใหในการ

ตัดสินใจปรับเปล่ียน หรือส่ังการในแตละครั้ง บรรลุเปาหมายไดอยางรวดเร็ว 

3. ระบบการปฏิบัติงาน (System) 

ระบบการทํางานมีความสําคัญอยางยิ่ง เชน ระบบบัญชี ระบบพัสดุ ระบบการขาย 

ฯลฯเปนตน ซึ่งเปนสําคัญท่ีนอกเหนือจากการจัดการโครงสรางท่ีเหมาะสมและการมีกลยุทธ

ท่ีดี 

สถานการณ มีการนําโปรแกรมคอมพิวเตอร เพื่อชวยในการขาย และการทําสตอก

สินคา 

ผลตอธุรกิจ ทําใหการทํางานเปนไปอยางมีระบบ เปนลําดับข้ันตอน สงผลใหการ

ทํางานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ และชวยลดขอผิดพลาดในการทํางาน 

4. บุคลากร (Staff) 

บุคลากร คือ ทรัพยากรมนุษยท่ีมีความสําคัญอยางยิ่งในการดําเนินงาน การวางแผน 

ทรัยากรมนุษยเปนการวิเคราะหความตองการของทรัพยากรมนุษยในอนาคต โดยการ

ตัดสินใจเกี่ยวกับบุคลากรนั้นควรมีการวิเคราะหท่ีอยูบนพื้นฐานของกลยุทธองคการท่ีเปนส่ิง

กําหนดทิศทางท่ีองคการจะดําเนินไปใหถึงซึ่งจะเปนผลใหกระบวนการกําหนดคุณลักษณะ

และการคัดเลือกและจัดวางบุคลากรไดอยางเหมาะสมยิ่งข้ึน 

สถานการณ เปนกิจการขนาดเล็ก มีบุคลากรนอย และโอกาสในการคัดเลือก

บุคลากรมีนอย 

ผลตอธุรกิจ บุคลากรอาจไมสามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพเทาท่ีควร ทําให

ตองมีการฝกอบรมเพิ่มทักษะใหกับบุคลากรอยูเสมอ  

5. ทักษะ ความรู ความสามารถ (Skill) 

ทักษะการปฏิบัติงานของทรัพยากรบุคคล สามารถแยกออกไดเปน 2 ดาน คือ 

ทักษะดานงานอาชีพ ซึ่งเปนทักษะท่ีปฏิบัติตามหนาท่ีและลักษณะของงานท่ีรับผิดชอบ เชน 
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ดานการบัญชี และทักษะดานความถนัด เปนความสามารถท่ีทําใหบุคคลากรมีผลงานท่ีความ

โดดเดนกวา  

สถานการณ หาพนักงานท่ีมีความรูความเขาใจในสินคาประเภทอุปกรณกอลฟได

ยาก 

ผลตอธุรกิจ ทําใหพนักงานไมสามารถแนะนําสินคาใหกับลูกคาไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

6. รูปแบบการบริหารจัดการ (Style) 

รูปแบบการบริหารจัดการของผูนําองคกร มีความสําคัญอยางมากตอความสําเร็จ

หรือความลมเหลว ซึ่งผูนําท่ีประสบความสําเร็จตองวางโครงสรางวฒันธรรมภายในองคกร

เพื่อเช่ือมโยงความสัมพันธท่ีดีภายในองคกร 

สถานการณ ราน Golf Time ใชหลักการบริหารแบบรวมอํานาจ 

ผลตอธุรกิจ ทําใหภายในกิจการมีลักษณะงานท่ีเปนไปในทิศทางเดียวกัน เนื่องจาก

ใชการรวมอํานาจตัดสินใจและส่ังการไวแตเพียงผูเดียว   

  7. คานิยมรวม (Shared values) 

ความเช่ือคานิยม คือ รากฐานของวัฒนธรรมภายในองคกร ซึ่งสามารถสะทอนให

เห็นถึงบุคลิกภาพและเปาหมายขององคกร  

 สถานการณ มีการสรางวัฒนธรรมขององคกรในรปูแบบของสัมพันธเชิงครอบครัว 

ผลตอธุรกิจ ทําใหสภาพแวดลอมภายในรานเปนไปอยางอบอุน สงผลใหพนักงานกลาท่ีจะ

สอบถาม นําเสนอความคิดเห็น                                                                            

การประเมินองคกรมีความจําเปนอยางมาก ท่ีจะชวยสรางความยั่งยืนในการพัฒนา 

เนื่องจากเมื่อทราบถึงสภาพขององคกร จะทําใหสามารถพบจุดออนและจุดแข็ง เพื่อสราง

ความไดเปรียบในการแขงขัน เพื่อความมั่นคงและการบรรลุเปาหมายขององคกร 

2.3 การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 

 2.3.1 วิเคราะหจุดแข็งของธุรกิจ (Strengths) 

  1. มีอํานาจในการตอรองคอนขางมาก เนื่องจากธุรกิจเดิมจําหนายอุปกรณกอลฟอยู

แลว 

  2. มีสินคาท่ีครบครัน 

  3. มีสินคาท่ีมีตนทุนตํ่า ทําใหทางราน Golf Time สามารถต้ังราคาสินคาสูคูแขงได 

  4. มีการต้ังรานอยูในสนามไดรฟกอลฟทําใหลูกคางายในการเขาถึง 

  5. มีการจัดโปรโมช่ันในเทศกาลตางๆ และมีสิทธิพิเศษใหแกสมาชิก  

  6. โครงสรางองคกรมีรูปแบบไมซับซอน 
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 2.3.2 วิเคราะหจุดออนของธุรกิจ (Weaknesses) 

  1. เปนกิจการขนาดเล็กมีโอกาสเลือกบุคลากรนอย 

 2. บุคลากรท่ีมีความรูความเขาใจในสินคาประเภทอุปกรณกอลฟมีนอย เนื่องจาก

กีฬากอลฟจัดเปนกีฬาประเภทเฉพาะกลุม  

 2.3.3 วิเคราะหโอกาสของธุรกิจ (Opportunities) 

1. กีฬากอลฟเปนกีฬาท่ีไดรับการสนับสนุนจากกระทรวงการทองเท่ียว เชน การ

จัดการแขงขันกอลฟสตรี ฮอนดา แอลพีจีเอ ในประเทศไทย 

  2. ปจจุบันคนใหความใสใจดูแลสุขภาพกันมากข้ึน 

  3. ปจจุบันมีเทคโนโลยีใหมๆ พัฒนาเพิ่มมากข้ึน ซึ่งชวยใหงายตอการทํางาน 

  4. ธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟการแขงขันภายในธุรกิจไมสูงมาก 

5. มีอํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนายมาก เนื่องจากเปนการขยายชองทางการ

จําหนาย สงผลใหมีอํานาจในการตอรองการส่ังซื้อสินคาสูงข้ึน 

6. ลงทุนสูงจึงเปนอุปสรรคกับคูแขงหนาใหมท่ีจะเขามา 

 2.3.4 วิเคราะหอุปสรรคของกิจการ (Threats) 

1. สถานการณการเมืองปจจุบันไมคอยมั่นคงนัก จึงสงผลกระทบใหผูบริโภคชะลอ

การซื้อสินคา 

2. นอกเหนือจากการซื้ออุปกรณกอลฟภายในสนามไดรฟกอลฟแลว ยังสามารถซื้อ

สินคาไดจาก สนามกอลฟ หางสรรพสินคา ตึกธนิยะ ท่ีเปนแหลงรวมรานจําหนายอุปกรณ

กอลฟ 
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2.4 การวิเคราะหปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางท่ี 2.1: แสดงระดับความเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพื่อลด / 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1.สถานการณการเมืองปจจุบันไมคอย

มั่นคงนัก จึงสงผลกระทบใหผูบริโภค

ชะลอซื้อสินคา 

√   ทางรานมีการจัดทําโปรโมช่ัน

ในชวงของเทศกาลตางๆ 

2. นอกเหนือจากการซื้ออุปกรณกอลฟ

ภายในสนามไดรฟกอลฟแลว ยังสามารถ

ซื้อสินคาไดจาก สนามกอลฟ 

หางสรรพสินคา ตึกธนิยะ ท่ีเปนแหลง

รวมรานจําหนายอุปกรณกอลฟ 

 √  มีสิทธิพิเศษใหแกสมาชิก โดยให

สมาชิกรูสึกเหมือนเปนคนพิเศษ 

โดยทางรานจะมีการสมมนาคุณ

ส่ิงตางๆ อาทิ บัตรคูปองสวนลด 

มอบใหในวันเกิด ฯลฯ เปนตน 

 

2.5 การวิเคราะหปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางท่ี 2.2: แสดงระดับความเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพื่อลด / ปองกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1. เปนกิจการขนาดเล็กมีโอกาส

เลือกบุคลากรนอย 

  √ เพิ่มคาแรง สวัสดิการใหแกพนักงาน

และมอบรางวัลใหแกพนักงานดีเดนเพื่อ

เปนการสรางขวัญและกําลังใจในการ

ทํางาน 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ตอ) : แสดงระดับความเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพื่อลด / ปองกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

2. เปนกิจการขนาดเล็ก มี

บุคลากรนอย และโอกาสในการ

คัดเลือกบุคลากรมีนอย 

 

 √  จัดโปรแกรมในการเพิ่มทักษะความรู

เกี่ยวกับสินคา รวมถึงข้ันตอนในการ

ใหบริการท่ีดีใหแกพนักงาน เพื่อให

พนักงานสามารถใหคําแนะนําแกลูกคา

รวมถึงสามารถสรางความพึงพอใจใน

การรับบริการของลูกคา 

 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 บทนีเ้ปนการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะหการแขงขันประกอบดวยสภาพการแขงขัน 

คูแขงขันของธุรกิจ การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ ดังรายละเอียดดังตอไปนี ้

3.1 สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

3.1.1 สภาพของการแขงขัน 

ระดับของการแขงขัน ตลาดโดยรวมของธุรกิจจําหนายอุปกรณกอลฟจะมีรายใหญเพียงไมกี่

ราย เนื่องจากสถานท่ีจําหนายอุปกรณกอลฟท่ีมีขนาดใหญ ไดแก หางสรรพสินคา ซึ่งจะมีอุปกรณ

กอลฟจําหนายอยูภายในแผนกอุปกรณกีฬา และตึกธนิยะ ซึ่งเรียกไดวาเปนตึกท่ีรวบรวมรานจําหนาย

อุปกรณกอลฟไวเปนจํานวนมาก สวนสถานท่ีจําหนายอุปกรณกอลฟท่ีสําคัญ ไดแก รานจําหนาย

อุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟ และรานจําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามไดรฟกอลฟ  ใน

ปจจุบันรานจําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟจะมีเพียง 1 รานเทานั้น และในสนามไดรฟ

กอลฟก็เชนกัน แตหากสนามไดรฟกอลฟใดมีรานจําหนายอุปกรณกอลฟมากกวา 1 ราน ในแตละราน

จะมีความแตกตางกันท่ีเห็นไดชัด คือ ตราสินคาท่ีจําหนายภายในราน เนื่องจากเปนขอกําหนดของ

บริษัทผูจัดจําหนายตราสินคานั้นๆ ดังนั้น หากเปนการแขงขันของรานจําหนายอุปกรณกอลฟภายใน

สนามไดรฟแตละแหงจะมีการแขงขันท่ีไมสูงมาก การแขงขันท่ีสําคัญ คือ สินคา ราคา และการ

ใหบริการ ซึ่งโดยท่ัวไปรูปแบบของรานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟเจาของรานจะมี

เพียงรานเดียว สงผลใหมีชองทางการจัดจําหนายนอย จากปริมาณการขายท่ีชาทําใหสินคาลาสมัย 

อีกท้ังไมสามารถส่ังสินคาไดในปริมาณมาก จึงมีตนทุนสินคาท่ีสูง 

 จุดเดน/ความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

  1. มีประสบการณ มีความรูในธุรกิจนี้เปนอยางดี  

2. มีตนทุนสินคาท่ีมีราคาท่ีตํ่า  

3. โครงสรางในการบริหารองคกรไมซับซอน  

4. ผูบริโภครูจักตราสินคาท่ีจําหนายเปนอยางดี 

5. รูปแบบรานจําหนายท่ีมีอยูเดิมในสนามไดรฟกอลฟ มีปริมาณสินคานอย และ

เปนสินคาท่ีลาสมัย เนื่องจากมีชองทางการจัดจําหนายท่ีมีนอย ทําใหมีปริมาณการขายสินคา

เปนไปไดชา อีกท้ังยังไมสามารถส่ังซื้อสินคาไดในปริมาณท่ีมาก สงผลใหไมมีอํานาจการ

ตอรองกับผูจัดจําหนาย ทําใหมีตนทุนสินคาท่ีสูง 
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3.1.2 ท่ีมาของการแขงขัน 

ธุรกิจอุปกรณกอลฟเปนธุรกิจท่ีสามารถเขาสูตลาดไดงาย คือ หากมีเงินลงทุนและมี

ความรูเกี่ยวกับกีฬากอลฟก็สามารถเปดรานจําหนายอุปกรณกอลฟได อีกท้ังกระแสความ

นิยมในกีฬากอลฟเพิ่มข้ึน เห็นไดจากปริมาณนักกอลฟท่ีมีอายุลดลง และการจัดการแขงขัน

กีฬากอลฟในระดับโลกภายในประเทศไทย 
 
3.2 คูแขงขันธุรกิจ 

3.2.1 คูแขงขันหลัก  

คือ คูแขงท่ีมีลักษณะของราน รูปแบบของรานท่ีมีชองทางการจัดจําหนายสินคา ลักษณะ

สินคาสินคา และบริการท่ีคลายคลึงกัน 

1. หางสรรพสินคา 

2. ตึกธนิยะ  

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟ 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟ 

3.2.2 คูแขงขันรอง  

คือ คูแขงท่ีมีลักษณะของราน รูปแบบของรานท่ีแตกตางออกไป ท้ังในดานการใหบริการ การ

เขาถึง แตมีสินคาท่ีเหมือนหรือใกลเคียงกัน 

1. รานท่ีจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต 
 

3.3 การวิเคราะหคูแขงขันธุรกิจ 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห 

3.3.1 การวิเคราะหปจจัยดานสินคาและบริการ 

1. หางสรรพสินคา มีความหลากหลายของสินคาและตราสินคา และมีสินคาใหมอยู

เสมอ 

2. ตึกธนิยะ มีความหลากหลายของสินคาและบริการสูง เนื่องจากเปนแหลงรวม

รานจําหนายอุปกรณกอลฟ 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  โดยท่ัวไปรานจําหนาย

อุปกรณกอลฟภายในสนามไดรฟกอลฟมีขอจํากัดในเรื่องเงินทุน ทําใหความหลากหลายของ

สินคามีไมมากนัก และดวยชองทางการจัดจําหนายท่ีมีนอย ความสามารถในการระบาย

สินคาก็นอยตามไปดวย จึงทําใหสินคาภายในรานลาสมัย หรือตกรุน  
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4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ ภายในสนามไดรฟกอลฟจะมีการ

ใหบริการในการจําหนายอุปกรณกอลฟในประเภทสินคาจําเปน หรือสินคาท่ีหากเกิดปญหา

ชํารุดหรือเสียหายสามารถซื้อทดแทนไดในทันที เชน ถุงมือ ถุงเทา หมวก ฯลฯ เปนตน จึงทํา

ใหสินคาประเภทไมกอลฟไมเปนท่ีนิยมในการขายในสนามกอลฟ 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต แมจะเปนชองทางการจัด

จําหนายท่ีทําใหลูกคาสามารถเขาถึงไดโดยงาย และสามารถเลือกสินคาไดหลากหลาย แต

ดวยพฤติกรรมการซื้อสินคาของลูกคาในกลุมนักกอลฟ ยังตองการเลือกซื้อสินคาดวยตัวเอง 

และมีการทดลองสินคาได  

3.3.2 การวิเคราะหปจจัยดานราคา 

1. หางสรรพสินคา ราคาขายจะถูกกําหนดโดยเจาของตราสินคา โดยจะมีราคา

กลางเปนท่ีต้ัง และมีการลดราคาสินคาเพื่อใชจําหนายในหางสรรพสินคา ดังนั้น ราคาใน

หางสรรพสินคาจะมีราคาท่ีตํ่ากวาราคากลางต้ังตนท่ีต้ังมาบริษัท  

2. ตึกธนิยะ ราคาขายสินคาภายในตึกธนิยะอาจมีความหลากหลาย เนื่องจากมีการ

แขงขันทางการคาดวยการลดราคาสินคา ทําใหราคาขายสินคาอาจข้ึนอยูกับการตอรองราคา

สินคาของลูกคา 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ ราคาขายสินคาอาจข้ึนอยูกับ

การตอรองราคา เนื่องจากสวนใหญรานท่ีจําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามไดรฟกอลฟมี

เจาของรานเปนผูขายเอง   

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ ราคาสินคาภายในสนามกอลฟจะมี

ราคาท่ีสูงท่ีสุด คือ การขายสินคาในราคากลางท่ีกําหนดโดยบริษัทเจาของตราสินคา แตใน

บางครั้งอาจมีการจัดโปรโมชันเพื่อการกระตุนยอดขายบาง แตดวยความจําเปนและความ

สะดวกในการซื้อสินคาภายในสนามกอลฟ ทําใหรานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ

สามารถขายสินคาในราคาท่ีสูงกวาคูแขงรายอื่น 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต มีการต้ังราคาขายท่ีตํ่ากวา

ราคากลางท่ัวไป เนื่องจากเปนชองทางการจัดจําหนายท่ียังไมไดรับความนิยม 

3.3.3 การวิเคราะหปจจัยดาสถานท่ีจัดจําหนาย 

1. หางสรรพสินคา มีส่ิงอํานวยความสะดวกสําหรับลูกคาในดานสถานท่ีจอดรถ 

หรือการเดินทางท่ีสามารถเขาถึงไดงาย โดยไมจําเปนตองไปเพื่อกีฬากอลฟอยางเดียว ซึ่งใน

หางสรรพสินคาอาจขายสินคาไดจากการท่ีลูกคาผานเห็นแลวพอใจซื้อ ซึ่งเปนการซื้อโดยไม

ต้ังใจ 
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2. ตึกธนิยะ เปนแหลงรวบรวมรานจําหนายอุปกรณกอลฟไวเปนจํานวนมาก 

สามารถจอดรถและเดินทางไดสะดวก แตจําเปนตองเดินทางไปสถานท่ีนั้นเมื่อตองการซื้อ

สินคา ไมสามารถขายสินคาประเภทจําเปนใชทันที เชน หากถุงมือขาดขณะอยูในสนาม

กอลฟ เปนตน 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  เปนรานท่ีเปดไดตรงกับ

กลุมเปาหมาย ท่ีมาใชบริการกับสถานท่ีนั้น 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ รานจําหนายภายในสนามกอลฟให

ความสะดวกกับลูกคามากท่ีสุด หากตองการซื้อสินคาก็สามารถใหบริการไดทันที 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต เปนชองทางการจัดจําหนายท่ี

ใหความสะดวกกับลูกคามากท่ีสุด คือไมวาอยูท่ีใดก็สามารถซื้อสินคาหรือบริการนั้นได 

 

3.3.4 การวิเคราะหปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

1. หางสรรพสินคา มีการจัดทําการสงเสริมการขายอยูเสมอๆ ไมวาจะเปน การทํา

โฆษณา การทําโปรโมช่ัน ฯลฯ เปนตน 

 2. ตึกธนิยะ มีการสงเสริมการขายของแตละรานดวยการจัดทําโปรโมช่ัน 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  มีการจัดทําการสงเสริมการ

ขายโดยการจัดทําโปรโมช่ัน รวมถึงการทําการติดตอกับลูกคาผานชองทางการติดตอส่ือสาร

ออนไลนตางๆ เชน Facebook Fan Page ฯลฯ เปนตน 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ มกีารจัดทําโปรโมช่ันบางเพื่อ

กระตุนยอดขาย แตเปนสวนนอยเนื่องจากการซื้อสินคาซื้อดวยความจําเปนเปนสวนใหญ 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต การทําการสงเสริมการขาย

ทางชองทางการจัดจําหนายนี้ คือ การลดราคาสินคา เพื่อจูงใจใหลูกคาซื้อสินคาหรือบริการ 

3.3.5 การวิเคราะหปจจัยดานบุคลากร 

1. หางสรรพสินคา บุคลากรท่ีเปนพนักงานขายประจําหางสรรพสินคา จะไดรับการ

อบรมในดานการใหบริการและคุณสมบัติของสินคาเปนอยางดี 

2. ตึกธนิยะ พนักงานขายในแตละรานคาภายในตึกธนิยะ สวนใหญเปนพนักงานท่ีมี

ความรูพื้นฐานของกอลฟบางไมมากก็นอย อาจเปนเพราะตึกธนิยะเปนแหลงศูนยรวม

อุปกรณกีฬากอลฟ ทําใหการคัดสรรบุคลากรจึงจําเปนตองมีความรูเกี่ยวกับอุปกรณกอลฟ 

เพื่อเปนความไดเปรียบทางการแขงขันในดานการใหบริการ 
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3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  พนักงานขายในรานจําหนาย

ภายในสนามไดรฟกอลฟ โดยท่ัวไปมักเปนเจาของรานเปนผูขายเอง ทําใหมีการใหบริการท่ี

ดีกวาพนักงานขายท่ัวไป เนื่องจากมีความใสใจมากกวา 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ พนักงานขายอาจมีความรูในกีฬา

กอลฟและขอมูลเกี่ยวกับอุปกรณกอลฟ เพื่อการใหขอมูลในการขายสินคาหรือบริการใหกับ

ลูกคาเพียงเล็กนอย 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต บุคลากรสําหรับชองทางการ

ขายนี้ คือ พนักงานสําหรับการใหขอมูลจากการติดตอผานโทรศัพทหรือการติดตอผานทาง 

Internet 

3.3.6 การวิเคราะหปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

1. หางสรรพสินคา หางสรรพสินคามีรูปแบบการจัดวางสินคาท่ีเปนมาตรฐาน คือ มี

รูปแบบการจัดและการตกแตงท่ีคลายกันเกือบทุกท่ี มีการตกแตงตามเทศกาลตางๆ เพื่อใหดู

นาสนใจ 

2. ตึกธนิยะ การจัดรานแตกตางกันออกไป มีความหลากหลาย เนื่องจากภายใน

ตึกธนิยะมีรานขายอุปกรณกอลฟเปนจํานวน 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  รูปแบบของรานข้ึนอยูกับ

สินคาหลักท่ีจําหนาย เชน ในบางรานเนนขายไมกอลฟก็จะมีสินคาประเภทท่ีเปนท่ีตองการ

ของลูกคาวางโชวใหเห็นไดชัด 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ การจัดบรรยากาศรานจะข้ึนอยูกับ

รูปแบบและภาพลักษณของสนามกอลฟ  

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต รูปแบบของชองทางนี้จะไม

รูปแบบทางกายภาพท่ีแนนอน   

3.3.7 การวิเคราะหปจจัยดานกระบวนการ 

1. หางสรรพสินคา มีลําดับข้ันตอนในการใหบริการแกลูกคาอยางเปนข้ันตอน 

เนื่องจากมีการอบรมการใหบริการ 

2. ตึกธนิยะ ลักษณะกระบวนการในการใหบริการไมแตกตางกับหางสรรพสินคา

มากนัก อาจมีการใหบริการในบางอยางท่ีหางสรรพสินคาไมมีหรือการใหบริการท่ีหาไดยาก

จากหางสรรพสินคา เชน บริการปรับเปล่ียนไมใหเหมาะสมกับสรีระของแตละบุคคล 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  กระบวนการในการใหบริการ

ข้ึนอยูกับรูปแบบของแตละราน บางรานอาจใหบริการการขายไมกอลฟเทานั้น ดังนั้นการให
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ขอมูลกับลูกคาท่ีถูกตองเปนส่ิงสําคัญมาก และยิ่งไมกวานั้นจําเปนจะตองมีสินคาทดลอง

เพื่อใหลูกคาไดทดลองดวย 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ การใหบริการในการจําหนาย

อุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟ คือ สินคาท่ีจําเปน และเปนสินคาท่ีเปล่ียนงายและบอย 

เชน หมวก ถุงมือ ฯลฯ เปนตน ดังนั้นการใหขอมูลสินคาจึงไมมีความจําเปนมากนัก ราน

จําเปนตองมีสินคาท่ีครบหรือจําเปนตองมีสินคาท่ีสามารถทดแทนกันได เพื่อใหบริการแก

นักกอลฟในสนามกอลฟ 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต ความแตกตางของ

กระบวนการการใหบริการของชองทางการจัดจําหนายผาน Internet คือ รูปแบบการติดตอ

หรือส่ือสารท่ีไมเห็นหนา และชองทางการชําระคาสินคาท่ีแตกตางกันออกไป 

 

3.4 การวิเคราะหจุดแข็งและจุดออนของคูแขง 

ตารางท่ี 3.1 : ตารางเปรียบเทียบจุดแข็งและจุดออนของคูแขง 
 

คูแขงขัน จุดแข็ง จุดออน 

1. หางสรรพสินคา 1. งายตอการเขาถึง มีการเดินทางท่ี

สะดวก 

2. มีสินคาใหเลือกหลายตราสินคา 

3. ราคาสินคาไดมาตรฐาน 

1. ไมไดอยูในแหลงของกลุมลูกคา

เปาหมาย 

2. สถานท่ีในการทดลองสินคาไม

เอื้ออํานวย 

2. ตึกธนิยะ 1. ความหลากหลายของสินคาและ

บริการท่ีมีใหเลือกมากมาย 

1. การเดินทางในการเขาถึง เมจะอยู

ใจกลางเมืองแตดานสภาพการจราจร

ติดขัด  

2. พื้นท่ีในการใหบริการท่ีจอดรถนอย 

3. รานจําหนาย

อุปกรณกอลฟใน

สนามไดรฟกอลฟ 

1. มีลูกคาท่ีตรงกับกลุมเปาหมาย 

2. มีความพรอมในดานสถานท่ีใน

การใหบริการ 

3. สามารถทดลองสินคาไดทันที 

1. รูปแบบการขายสินคาไมไดมีการ

จัดการท่ีเปนระบบ 

2. ชองทางการจัดจําหนายท่ีนอย ทํา

ใหมีสินคาท่ีลาสมัย 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ตอ) : ตารางเปรียบเทียบจุดแข็งและจุดออนของคูแขง 

คูแขงขัน จุดแข็ง จุดออน 

4.รานจําหนาย

อุปกรณกอลฟใน

สนามกอลฟ  

1. ตรงกลุมเปาหมาย 

2. มีรานคาเพียงรานเดียวในสนาม

กอลฟ จึงไมมีการแขงขันเพื่อแยง

ลูกคา 

1. สามารถขายสินคาไดบางประเภท 

2. กลุมลูกคาจะไดจากลูกคาท่ีมา

สนามกอลฟเทานั้น 

5. รานจําหนาย

อุปกรณกอลฟผาน

ทางอินเตอรเน็ต 

 

1. เปนชองทางการจําหนายท่ี

สามารถเขาถึงไดงาย 

2. มีตนทุนในการใหบริการตํ่า 

1. ยังไมไดรับความนิยมในกลุม

นักกอลฟ 

2. ลูกคายังตองการการเลือกสินคา

จากการไดทดลองหรือการเห็นสินคา

จริง 

 

3.5 Five Force Model  

ของ Michael Porter ซึ่งเปนโมเดลท่ีไดรับความนิยมในการใชนํามาวิเคราะหตลาด เพื่อ

เปรียบเทียบส่ิงแวดลอมภายในธุรกิจ และส่ิงแวดลอมรอบขางท่ีมีผลตอธุรกิจดวย 

3.1.1. Rivalry Among Current Competitors: การแขงขันกันระหวางคูแขง

ภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน    

จํานวนคูแขงขันในอุตสาหกรรม หากมีจํานวนมากหรือมีขีดความสามารถท่ี

ใกลเคียงกันยอมสงผลใหมีการแขงขันท่ีรุนแรง แตอาจมีบางกรณีท่ีแมจะมีจํานวน

คูแขงนอยราย และแตละรายมีสัดสวนการครองตลาดใกลเคียงกันก็อาจสงผลใหมี

การแขงขันท่ี รุนแรงไดเชนกัน อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมก็สงผลเชนกัน คือ 

หากอุตสาหกรรมนั้นๆ มีอัตราการเติบโตท่ีสูง อัตราการแขงขันก็จะสูงตามไปดวย 

และในธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟการแขงขันภายในธุรกิจไมสูงมาก เนื่องจากคอนขาง

เปนกีฬาเฉพาะ ชองทางการจําหนายสินคาจึงมีไมมา ทําใหมีจํานวนคูแขงไมมากนัก 

 

 

3.1.2. Bargaining Power of Suppliers: อํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนาย  

ปริมาณการซื้อสินคา หากมีปริมาณการส่ังซื้อในปริมาณท่ีมาก ยอมทําใหมี

อํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนายไดสูงข้ึน และหากสินคานั้นๆ สามารถมีสินคา
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ทดแทนได จะสงผลใหอํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนายมีมากข้ึนเชนกัน และ

เนื่องจากธุรกิจเดิมเปนกิจการท่ีจําหนายเกี่ยวกับอุปกรณกีฬากอลฟอยูเดิมแลว แต

เปนการจําหนายสินคาแบบขายสง จึงทําใหมีอํานาจในการซื้อสินคาคอนขางมาก 

และสามารถตอรองราคาสินคาได   

 

 3.1.3. Bargaining Power of Customers: อาํนาจตอรองของลูกคา 

หากมีจํานวนผูจําหนายนอยราย อํานาจการตอรองของผูจําหนาย 

จะมีมากกวาผูซื้อท้ังในดานคุณภาพ และดานราคา เนื่องจากสินคาสวนใหญเปน

สินคาท่ีมีการกําหนดราคาสินคาใหเปนมาตรฐาน จึงทําใหราคาในแตละท่ีไมแตกตาง

กันมากนัก ข้ึนอยูกับอํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนาย 

3.1.4. Threat of Substitute Products or Services: ภัยคุกคามจากสินคา

ทดแทน 

สินคาทดแทน เชน เครื่องปรับอากาศกับพัดลม ตนทุนหรือคาใชจาย ระดับ

ราคาสินคาและคุณสมบัติของการใชงาน เปนปจจัยท่ีสงผลใหเกิดการเปล่ียนแปลง

ไปสูการเกิดการใชสินคาทดแทน และเนื่องจากชองทางการจัดจําหนายอุปกรณกีฬา

กอลฟ นอกเหนือจากการซื้ออุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟแลวนั้น สามารถซื้อ

สินคาไดจาก สนามไดรฟ (ซอม) กอลฟ หางสรรพสินคา ตึกธนิยะ ท่ีเปนแหลงรวม

รานจําหนายอุปกรณกอลฟ 

 3.1.5. Threat of New Entrants: ภัยคุกตามจากคูแขงขันหนาใหม 

 เงินลงทุน หากกิจการนั้นๆ ตองลงทุนสูงก็จะเปนอุปสรรคกับคูแขงหนาใหม

ท่ีจะเขามา เนื่องจากความเส่ียงกับการลงทุนท่ีสูงอาจทําใหไมคุมทุนหรือขาดทุนได 

หรือดานตนทุนหรือประสบการณในการดําเนินงาน หากจําเปนตองใชความรูหรือ

ประสบการณเฉพาะดาน ก็สงผลตอคูแขงหนาใหมท่ีจะเขามาแขงขันในตลาดดวย

เชนกัน ปริมาณคูแขงรายใหม และเปนคูแขงรายใหญคอนขางนอย เนื่องจากเปน

ตลาดท่ีคอนขางเฉพาะกลุม  แตปริมาณคูแขงหนาใหมแตเปนคูแขงรายยอยอาจมี

เขามาในตลาดบาง แตก็ไมมีผลกระทบตอธุรกิจ 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 เนื้อหาในบทนี้เปนการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และ

ทฤษฏีเรื่อง Marketing Mix 7P’s ของ Philip Kotler โดยเนื้อหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบ

แนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธท่ีจะตองสราง ประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัด

เพื่อการประเมินผล แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

 

4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

 

ภาพท่ี 4.1: แสดงกรอบแนวความคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลยุทธระดับธุรกิจ 

- Cost Leadership 

กลยุทธระดับหนาท่ี 

- กลยุทธดานการตลาด 

 STP Marketing 

 Marketing Mix 7P’s 

- กลยุทธดานการบริหารคงคลัง 

วิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

และวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

- PEST 

- Five-Force Analysis 

- 7-S Framework 

การจัดวางกลยุทธ 

 

การดําเนินงานตามกลยุทธ 

 

 

ติดตาม ควบคุม ประเมิน และ

ปรับปรุงแผน 
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4.2 แนวคิดและทฤษฏีท่ีนํามาใช 

จากการวิเคราะหปจจัยภายนอก และปจจัยภายในของธุรกิจ รวมท้ังผลการวิเคราะหการ

สํารวจความตองการของผูบริโภคในการเลือกซื้ออุปกรณกอลฟนั้น สามารถนําไปสูกลยุทธได

ดังตอไปนี้ คือ  

กลยุทธระดับธุรกิจ ไดแก การเปนผูนําดานตนุทนสินคา เนื่องจากจากผลการสํารวจทําให

ทราบถึงการใหความสําคัญของราคาสินคาท่ีลูกคาใหความสําคัญกับการลดราคาสินคาในระดับ

ความสําคัญมากท่ีสุด หากธุรกิจสามารถมีตนทุนสินคาท่ีตํ่าก็จะสงผลใหการต้ังราคาสินคาไดเปรียบใน

การแขงขัน และสรางความพีงพอใจใหกับลูกคาไดอีกดวย 

กลยุทธระดับหนาท่ี ไดแก STP Marketing ท่ีจะนําผลการวิเคราะหจากการสํารวจ เพื่อทํา

การแบงสวนตลาด การวิเคราะหกลุมเปาหมาย และการกําหนดตําแหนงทางการตลาด เพื่อกําหนด

กลยุทธ กลยุทธดานการตลาด (Marketing Mix 7P’s) มีสวนประสมทางการตลาด 7 อยาง ซึ่งจากผล

การวิเคราะหแบบสอบถาม สามารถนํามาใชเปนขอมูลในการตอบสนองความตองการในแตละดาน 

เพื่อใหตรงกับความตองการของลูกคา และกลยุทธการบริหารคงคลัง เพื่อการจัดการสินคาใหมี

ครบถวน และเปนการจัดการกับตนทุนสินคาภายในราน เพื่อใหใชเงินทุนใหเกิดประโยชนสูงสุด 

 

4.3 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏบิัติการ 

4.3.1 ผูนําดานตนทุนสินคา (Cost Leadership) 

 วัตถุประสงค เพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 ผูนําดานตนทุน คือ กลยุทธทางการแขงขันทางธุรกิจ เพื่อสรางความไดเปรียบทางดานตนทุน

ในดานตางๆ เชน ตนทุนสินคา ตนทุนการดําเนินงาน ฯลฯ เปนตน  

 การดําเนินงานของกลยุทธ 

 1. การมีตนทุนสินคาท่ีตํ่า ความไดเปรียบจากธุรกิจเดิมท่ีทําใหสามารถส่ังซื้อสินคาไดใน

ปริมาณท่ีมาก และสามารถตอรองราคาตนทุนสินคากับผูจัดจําหนายได ทําใหมีตนทุนสินคาท่ีตํ่า 

 2. การลดคาใชจายในการบริหารงาน จัดสรรบุคลากรใหเหมาะสมกับงาน ใชบุคลากรตาม

ความจําเปน  
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4.3.2 STP (Segmentation Target Positioning) 

คือ เครื่องมือในการวิเคราะหกลยุทธ และการกําหนดกลยุทธการตลาด 

  1. Segmentation การแบงสวนตลาด 

1.1 แบงสวนตลาดโดยใชเกณฑความแตกตางของลักษณะทาง

ประชากรศาสตรของลูกคา (Demographic Segmentation) 

- อายุ: ตํ่ากวา 20 ป, 21-30 ป, 31-40 ป, มากกวา 50 ปข้ึนไป 

- เพศ: ชาย หญิง 

- รายได: นอยกวา 15,000 บาท, 15,001-25,000 บาท, 25,001-35,000 

บาท, 35,001-45,000 บาท, 45,001-55,000 บาท, 55,001-65,000 บาท, 65,001 

บาทข้ึนไป 

1.2 แบงสวนตลาดโดยใชเกณฑความแตกตางพฤติกรรมผูบริโภค (ในการ

ซื้อ หรือการบริโภค) (Behavioral Segmentation) 

- อัตราการใชผลิตภัณฑ: ผูใชมาก ปานกลาง นอย ไมใช 

- สถานภาพการรูจัก: กระตือรือรน สนใจ รูจัก ไมรูจัก 

- สถานะความซื่อสัตย: แข็งแกรง ปานกลาง ไมม ี

2. Target กลุมเปาหมาย  

2.1 กลุมเปาหมายหลักคือ  

- กลุมนักกอลฟท่ีเปนเพศชาย ท่ีอยูในชวงวัยทํางาน อายุ 31-40 ป 

- เนนบุคคลท่ีมีรายไดต้ังแต 30,000 บาทข้ึนไป 

- ผูท่ีช่ืนชอบกีฬากอลฟ มีความถ่ีในการเลนกอลฟอยูเปนประจํา คือ เดือน

ละ 2 ครั้ง เปนอยางนอย 

   2.2 กลุมเปาหมายรอง คือ 

   - กลุมนักกอลฟมือใหม หรือผูท่ีสนใจเลนกีฬากอลฟ 

   - เพศชาย ท่ีอยูในชวงอายุ 31-40 ป 

   - เพศหญิง ท่ีอยูในชวงอายุ 31-40 ป 

   - เนนบุคคลท่ีมีรายไดปานกลางข้ึนไป มีรายไดต้ังแต 30,000 บาทข้ึนไป 

- ความถ่ีในการเลนกอลฟของกลุมนี้อาจมีไมมากนัก อาจมีความถ่ีในการตี

กอลฟนอยกวาเดือนละ 1 ครั้ง 

3. Positioning การกําหนดตําแหนงทางการตลาดของกิจการท่ีจะสะทอนใหกลุม

ลูกคาเปาหมายรับรูถึงตําแหนงทางการตลาด เมื่อพบเห็นสินคาและบริการ 
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กราฟแสดงตําแหนงทางการตลาดของคูแขงราน Golf Time ท่ีเปรียบเทียบระหวาง

ราคากับความสะดวก ซึ่งราคาในท่ีนี้จะหมายถึง ราคาขายท่ีลูกคาซื้อสินคาหรือบริการจาก

ราน สวนความสะดวก หมายถึง ความสะดวกเมื่อตองการซื้อสินคา เชน หากเปนราน

จําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟ จะสามารถซื้อสินคาไดทันทีท่ีตองการใชสินคา 

และหากเปนหากสรรพสินคา จะตองใชระยะเวลาในการเดินทางเพื่อไปซื้ออุปกรณกอลฟ 

ภาพท่ี 4.2: แสดงตําแหนงทางการตลาดเมื่อเทียบราคากับความสะดวก 

 

 

 

 

 

 

 

จากกราฟแสดงใหเห็นวา เมื่อเปรียบเทียบทางดานราคา รานจําหนายอุปกรณกอลฟ

ในสนามกอลฟ จะมีราคาท่ีสูงท่ีสุด แตก็มีความสะดวกในการซื้อสินคามากท่ีสุดดวยเชนกัน 

รองลงมา คือ รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟ ท่ีมีราคาตํ่ากวารานภายในสนาม

กอลฟ แตมีความสะดวกท่ีใกลเคียง อาจมีความสะดวกท่ีตํ่ากวาเล็กนอย รองลงมา คือ 

หางสรรพสินคา และตึกธนิยะตามลําดับ ซึ่งตําแหนงทางการตลาดของราน Golf Time คือ 

การมีความสะดวกสูงซึ่งจะเทากับรานจําหนายอุปกรณภายในสนามไดรฟกอลฟอื่นๆ แตจะมี

ราคาท่ีตํ่ากวา ซึ่งจะมีราคาท่ีใกลเคียงกับหางสรรพสินคา และตึกธนิยะ 
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กราฟแสดงตําแหนงทางการตลาดของคูแขงราน Golf Time ท่ีเปรียบเทียบระหวาง

การใหบริการกับความครบครันของสินคา การใหบริการท่ีดี หมายถึง การใหบริการท่ีจะทํา

ใหลูกคาพึงพอใจ สวนเรื่องความครบครันของสินคา หมายถึง การมีสินคาใหบริการกับลูกคา

ไดเลือกหลากหลายตราสินคา หลากหลายรุนและแบบของสินคา 

 

ภาพท่ี 4.3: แสดงตําแหนงทางการตลาดเมื่อเทียบการใหบริการกับความครบครันของสินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากกราฟแสดงใหเห็นวาในทุกรานจะมีการบริการท่ีดีใหกับลูกคา แตความแตกตางอยูท่ี

ความครบครันของสินคา หางสรรพสินคามีความครบครันของสินคามากท่ีสุด เนื่องจากภายใน

หางสรรพสินคาจะมีการสินคาท่ีครบทุกตราสินคา ทําใหลูกคามีทางเลือกท่ีมาก สวนตึกธนิยะมีความ

ครบครันของสินคา เนื่องจากภายในตึกธนิยะมีรานจําหนายอุปกรณกอลฟเปนจํานวนมาก ความ

หลากหลายของรานภายในตึกนี้ทําใหเกิดความครบครันของสินคา สวนสนามไดรฟกอลฟมีความครบ

ครันท่ีรองลงมา เนื่องจากรานในสนามไดรฟกอลฟโดยท่ัวไปเปนรานท่ีเจาของรานขายเอง และมีราน

เพียงรานเดียว ทําใหชองทางการกระจายสินคามีนอย สงผลใหความสามารถในการส่ังซื้อสินคาเพื่อ

ลงทุนในรานนอยตามลงไปดวย และรานจําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟมีความครบครัน

นอยท่ีสุด เนื่องจากภายในสนามกอลฟเปนการขายสินคาประเภทจําเปนใช เชน ถุงมือ ถุงเทา รองเทา 

ฯลฯ เปนตน โดยภายในสนามกอลฟสวนใหญไมมีการขายอุปกรณประเภทไมกอลฟ เนื่องจากสินคา

ประเภทนี้ตองใชเวลาและการเลือกซื้อเปนเวลานาน และราน Golf Time จะมีตําแหนงทางการตลาด
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ท่ีใกลเคียงกับตึกธนิยะ แมจะมีความครบครันท่ีนอยกวา แตจะมีความครบครันท่ีมากกวารานอื่นๆใน

สนามไดรฟกอลฟท่ัวไป 

4.3.3 กลยุทธดานการตลาด 

 วัตถุประสงค 

เพื่อใหรานเปนท่ีรูจักของผูบริโภคและมีการใชบริการซื้อสินคาภายในราน 

 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

Marketing Mix 7P’s  

ภาพท่ี 4.4: แสดงความสัมพันธระหวาง 7P’S และ 7C’s 

 

มุมมองของผูประกอบการ (7Ps)  มุมมองของผูบริโภค (7Cs) 

1. ผลิตภัณฑ หรือ การบริการ 

   (Product /Service) 

 1. ตอบสนองความตองการได    

   (Customer Needs and Wants) 

2. ราคา (Price)  2. ราคา (Cost) 

3.สถานท่ีจัดจําหนาย     

  ( Place/Distribution) 

 3. ความสะดวก  

   (Convenience Choices) 

4. การสงเสริมการขาย(Promotion)  4. การส่ือสาร (Communication) 

5. บุคลากร(People)  5. การดูแลเอาใจใส 

   (Caring / Competence Courtesy) 

6. การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

   (Physical Environment) 

 6. ความสะดวกสบาย 

   (Comfort Cleanliness) 

7. กระบวนการ (Processes)  7.ความสมบูรณ 

 (Complete / Coordination 

Continuity) 

 

 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) สินคาและบริการภายในราน จะเปนสินคาท่ีเกี่ยวของกับกีฬา

กอลฟ ไดแก กระเปากอลฟ ไมกอลฟ รวมไปถึงลูกกอลฟ ถุงมือ และอุปกรณอื่นๆ ท่ีนักกอลฟใชทุก

ชนิด บริการอื่นๆภายในรานเพิ่มเติมนอกเหนือจากขายอุปกรณ เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายใหแก

ลูกคา 
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สินคาท่ีมีคุณภาพ และมาตรฐาน 

สินคาภายในรานคา Golf  Time ลวนเปนสินคาท่ีนําเขาจากตางประเทศท้ังส้ิน ไม

วาจะเปน  

สินคาภายใตตราสินคาTitleist, FootJoy นําเขาจากประเทศสหรัฐอเมริกา สินคา

ภายใตตราสินคาTaylormade, Kasco, Fit39 นําเขาจากประเทศญี่ปุน  

 

มีการแบงสัดสวนสินคา ดังนี้ 

- ถุงมือ                                                40% 

- ลูกกอลฟ                                            15% 

- รองเทากอลฟ                                       20% 

- เส้ือ                                                    5% 

- ไมกอลฟ                                              2% 

- อื่นๆ : หมวก, กระเปา, เข็มขัด, หมุดรองเทา   18% 

                                             รวม   100% 

 

โดยการเลือกสินคาเขามาจําหนายภายในราน ทางรานคัดเลือกจากสินคาเปนท่ีนิยม

ของนักกอลฟ ประกอบกับเปนตราสินคาท่ีมีช่ือเสียงอยูแลว ดังนั้นจึงกลาวไดวาทางรานคาได

คัดสรรสินคาท่ีมีคุณภาพ และมีมาตรฐานมาแลวท้ังส้ินกอนนํามาสงมอบใหกับลูกคา 

การใหบริการ 

- การใหบริการเปล่ียนกานเหล็ก เปล่ียนกิ๊ฟ (ดามจับไมกอลฟ) ใหม 

- มีอุปกรณชวยในการเลือกหัวไม และชุดเหล็กใหเหมาะกับสรีระและวงสวิงของ

ลูกคาแตละบุคคล 

- มีบริการจําหนายบัตรเขาเลนกอลฟในสนามกอลฟในราคาพิเศษ 

- มุมกาแฟ และโทรทัศน เพื่อใหความเพลิดเพลินแกลูกคา 

 

แผนปฏิบัติงาน 

- ติดตอกับลูกคาของธุรกิจเดิมท่ีเปนสนามกอลฟ เพื่อเสนอชองทางการจัดจําหนายบัตรเขา

เลนกอลฟในสนามกอลฟในราคาพิเศษ และติดตอกับสนามกอลฟอื่นๆ เพื่อเพิ่มความ

หลากหลายของสนามกอลฟ 
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- คัดสรรสินคาและบริการท่ีดี เพื่อนํามาใหบริการแกลูกคา 

2. ดานราคา (Price) ต้ังราคาขายเพื่อแขงขันกับคูแขงรายอื่นๆ และเพื่อดึงดูด

ลูกคา ดวยการต้ังราคาสินคาพิเศษ จัดโปรโมชันเพื่อใหราคาสินคาถูกกวาราคาปกติ 

เนื่องจากอุปกรณกอลฟเปนสินคาท่ีมีราคากลาง เนื่องจากในแตละตราสินคาจะมีการต้ังราคา

สินคาท่ีเปนราคาขายเพื่อเปนราคากลางเอาไว ซึ่งราคาสินคาภายในรานจะลดราคาจากปกติ

ข้ันตํ่า 20% 

วิธีการคิดราคาขาย ลดราคาสินคาจากราคากลาง ซึ่งในแตละตราสินคาจะมีปาย

ราคาขายกํากับไวกับสินคาทุกชนิด โดยทางรานจะลดราคาจากราคากลางข้ันตํ่าประมาณ 20% 

และโดยเฉล่ียราคาตนทุนสินคามีราคาประมาณ 50-60% ของราคากลาง ซึ่งหากทางรานลด

ราคาใหกับลูกคาโดยประมาณ 20% ดังนั้น กําไรท่ีรานจะไดรับจากยอดขายจะอยูท่ี 30-40% 

โดยประมาณ 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) รานอยูภายในสนามไดรฟกอลฟ ท็อป

คลาส เนื่องจากสนามไดรฟมีท่ีจอดรถสําหรับลูกคา และลูกคาสามารถทดลองสินคาได

สะดวก อีกท้ังเมื่ออุปกรณใดชํารุดก็สามารถซื้อสินคาทดแทนไดในทันที ขนาดของสนาม

ไดรฟ ท็อปคลาส ชองไดรฟจํานวนท้ังหมด 60 ชอง แบงเปน ช้ัน 1 จํานวน 30 ชอง และ  

ช้ัน 2 จํานวน 30 ชอง 

จํานวนผูใชบริการสนามไดรฟโดยเฉล่ียในแตละชวงเวลา 

10.00 – 12.00 น. มีจํานวนผูใชบริการ 10 ทาน 

12.01 – 14.00 น. มีจํานวนผูใชบริการ 10 ทาน 

14.01 – 16.00 น. มีจํานวนผูใชบริการ 15 ทาน 

16.01 – 18.00 น. มีจํานวนผูใชบริการ 25 ทาน 

18.01 – 20.00 น. มีจํานวนผูใชบริการ 30 ทาน  

ระยะเวลาในการใชบริการของนักกอลฟในแตละครั้ง จะใชเวลาโดยเฉล่ียประมาณ 

2-3 ช่ัวโมง  

พื้นท่ีรานอยูบริเวณช้ัน 2 ของสนามไดรฟ เปนหองหัวมุมท่ีอยูบริเวณทางเขา ซึ่งเปน

ท่ีสังเกตุเห็นไดงาย เนื่องจากอยูบริเวณทางเขาตัวอาคารของสนามไดรฟกอลฟ ซึ่งเปน

ตําแหนงบันไดท่ีจะเดินลงช้ัน 1 และเดินข้ึนช้ัน 2 พอดี ขนาดของพื้นท่ีราน ดานหนากวาง 
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10 เมตร มีความลึก 6.5 เมตร อีกท้ัง หองน้ําในสนามไดรฟนี้มีอยูท่ีเดียว คือ บริเวณช้ัน 2 

ของตัวอาคาร การใหบริการของราน Golf Time จะเปดใหบริการในชวง 12.00 – 20.00 น. 

 

ภาพท่ี 4.5: แสดงพื้นท่ีและตําแหนงราน 

ร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. ดานการสงเสริม (Promotions) เพื่อเปนการโปรโมทรานใหเปนท่ีรูจักกับ

กลุมเปาหมาย  

1. การโฆษณา (advertising) 

- ทําปาย banner บริเวณดานหนาสนามไดรฟกอลฟท่ีเชาเพื่อทําราน 

2. การสงเสริมการขาย (sales promotion) 

- จัดโปรโมชันในเทศกาลตางๆ เชน เทศกาลตรุษจีน จะมีคูปองสวนลดแจก

ใหกับลูกคา 

- จัดทําบัตรสมาชิก และมีสิทธิพิเศษใหแกสมาชิก ไมวาจะเปนการลดราคา

พิเศษ หรือสิทธิพิเศษอื่นๆ ฯลฯ เปนตน 

3. การขายโดยพนักงานขาย (personal selling) 

- มีพนักงานไวคอยใหคําแนะนําสินคา นําเสนอสินคา เพื่อเปนการโนมนาว

ใหลูกคาตัดสินใจซื้อ 

4. การใหขาวและประชาสัมพันธ (publicity and public relations) 

- มีการแจกสินคาในตราสินคาของทางรานในการแขงขันกอลฟในรายการ

ตางๆ อาทิ การจัดการแขงขันกอลฟเพื่อการกุศล ฯลฯ เปนตน 

5.การตลาดทางตรง (direct marketing) 
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- การตลาดแบบดิจิตอล มีการจัดทําส่ือผานชองทาง Social Network โดย

จัดทํา Facebook Fan page เพื่อเปนการประชาสัมพันธขาวสารตางๆของ

ทางรานใหแกลูกคา 

 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) เปนปจจัยสําคัญในการ

ใหบริการ ดังนั้น จึงจําเปนตองมีการอบรบ และใหขอมูลท่ีถูกตองแกพนักงาน เพื่อให

พนักงานมีการใหบริการท่ีแตกตางจากคูแขง มีความรู มีทักษะ และความสามารถเปนอยางดี

เกี่ยวกับอุปกรณกอลฟ เพื่อใหเปนท่ีพึงพอใจของลูกคา   

6. ดานกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and 

Presentation) บรรยากาศภายในรานจัดรูปแบบรานใหสะดวกในการเลือกซื้อสินคา และมี

การจัดตกแตงรานตามเทศกาลตางๆ อาทิ วันข้ึนปใหม ตรุษจีน ฯลฯ เปนตน 

7. ดานกระบวนการ (Process)  

เมื่อลูกคาเขามาในราน พนักงานจะเปนผูใหบริการและคําแนะนําท่ีดีเกี่ยวกับสินคา

ใหกับลูกคา หากลูกคามีปญหาเกี่ยวกับสินคาเมื่อซื้อสินคาไปแลว พนักงานจะมีหนาท่ีรับฟง

ปญหา และจัดการเพื่อหาวิธีแกปญหาท่ีดีท่ีสุด เชน หากสินคาท่ีมีปญหามีใบรับประกันสินคา 

ก็จะทําเรื่องใหกับบริษัทจัดจําหนสยของสินคานั้น เพื่อตรวจสอบความผิดพลาดของสินคา 

หากเปนความผิดพลาดท่ีเกิดจากการผลิต บริษัทจัดจําหนายจะตองรับผิดชอบดวยการ

เปล่ียนสินคาใหลูกคาทันที ฯลฯ เปนตน 

ภาพท่ี 4.6: แสดงกระบวนการใหบริการ 

 

 

 

 

 

 

สินคา พนักงานขาย 

ลูกคา 
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4.3.4 กลยุทธบริหารสินคาคงคลัง 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อไมใหเกิดสินคาขาดสตอก 

2. เพื่อสะดวกในการตรวจเช็คสินคา 

3. เพื่อใชเงินลงทุนไดเกิดประโยชนสูงสุด 

  

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. ใชระบบคอมพิวเตอร จัดทําบารโคด 

 มีการนําระบบเขามาใช เพื่อสามารถตรวจเช็ค การเขา-ออกของสินคา ยอดขาย คงเหลือ 

แลวนําผลมาดู เพื่อวิเคราะหยอดขายในแตละชวง เพื่อเปนประโยชนตอการส่ังสินคา และมีการใช

หลักเขากอน ออกกอน เพื่อรักษาคุณภาพของสินคา ไมใหอยูในคลังนานเกินไป  

2. มีการบริหารการจัดวาง 

 มีการออกแบบโครงสราง ผังการวางของสินคา เชน มีช้ันวางสินคา เพื่อไมใหใชเนื้อท่ีมาก

เกินไป เปนการประหยัดในการเชา/ซื้อ พื้นท่ี อีกท้ังสรางระบบตําแหนงของการวาง เพื่อใหงายในการ

นําสินคาเขา-ออก เพื่อเปนการประหยัดเวลา และใชกําลังคนนอยลงอีกดวย 

 

ภาพท่ี 4.7: แสดงแผนผังภายในราน 
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ภาพท่ี 4.7: แสดง Action Plan 

Action Plan 

 

 

 

 

4.4 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

4.5.1 แหลงเงินทุน 

ประเภทของแหลงเงินทุน 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน 

1. เงินทุนสวนตัวของเจาของกิจการ 

ขอดี     - ไมตองแบกภาระเรื่องดอกเบ้ีย 

ขอเสีย 

- มีขอจํากัดในการขยายธุรกิจ 

- ตองมีการวางแผนการจัดการเงินลงทุนท่ีดีในการขยาย 
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4.5.2 งบประมาณ 

ตารางท่ี 4.1: แสดงรายการงบประมาณการลงทุน 

รายการ จํานวนเงิน (บาท) 

มัดจําคาเชารานลวงหนา 3 เดือน 

สนามไดรฟกอลฟ ธนบุรีกอลฟ ไดรฟวิง่เรนจ  

 

10,000 × 3= 30,000.- 

อุปกรณสํานักงาน 

- กระดาษมวนใบเสร็จ 10 มวน ราคา 160.- 

- บัตรสมาชิก PVC 500 gm พิมพ 2 หนา (500ใบ × 4.88.-)      

 ราคา 2,440.- 

- เครื่องเก็บเงินสด CASIO รุน V-R1004 ราคา 9,900.- 

52,500.- 

อุปกรณตกแตงราน 

- ช้ันวางสินคา ราคา 10,000.- 

- โตะแคชเชียร ราคา 5,500.- 

- โตะ เกาอี้สําหรับมุมกาแฟ ราคา (4 ชุด × 4,500.-) 18,000.- 

- ทีวีSamsung LED 5303 40” ราคา 20,000.- 

52,990.- 

สตอกสินคา 870,000.- 

เงินลงทุนรวม 1,006,000.- 
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รายละเอียดกรายการสินคาเร่ิมตน 

ตารางท่ี 4.2: แสดงรายละเอียดรายการสินคาเริ่มตน 

รายการสินคา ปริมาณสินคา × ราคาเฉลี่ย จํานวนเงิน 

หัวไม/ไมกอลฟ 

- หัวไม 1 ราคา 21,000.- 

- หัวไม 3 และ หัวไม  

  ราคา16,000.- 

- หัวไม Hybrid ราคา 12,000.- 

- ชุดเหล็ก ราคา 36,000.- 

- Lob wedge ราคา 5,600.- 

- พัตเตอร ราคา 12,000.- 

65,230.- × 6 ชุด 391,380.- 

ถุงกอลฟ 14,000 × 6 ใบ 84,000.- 

ถุงมือ 250 × 200 ขาง 50,000.- 

รองเทา 1,500 × 100 คู 150,000.- 

ลูกกอลฟ 1,000 × 80 กลอง 80,000.- 

หมวก 450 × 50 ใบ 22,500.- 

เส้ือ 1,000 × 50 ตัว  50,000.- 

กระเปา 1,000 × 24 ใบ 24,000.- 

อื่นๆ  18,120.- 

  870,000.- 

 

 

 

 

 

 



56 

 

งบประมาณคาใชจาย/เดือน 

ตารางท่ี 4.3 : แสดงงบประมาณคาใชจาย/เดือน 

รายการ คาใชจาย/เดือน รวมคาใชจายตอป 

คาเชาราน   10,000.00 120,000.00 

คาเส่ือมราคา 

 

    

- อุปกรณสํานักงาน (49,900บาท/5ป) 832.00 9,984.00 

 - อุปกรณตกแตงราน (53,500บาท/ป) 892.00 10,704.00 

เงินเดือนพนักงาน 
 

12,000.00 144,000.00 

คาไฟ 

 

1,000.00 12,000.00 

คาใชจายการบริหารงาน

เบ็ดเตล็ด   5,000.00 60,000.00 

รวมคาใชจาย/เดือน 29,724.00 356,688.00 

รวมคาใชจายปท่ี 1 356,688.00 

รวมคาใชจายปท่ี 2 507,888.00 

รวมคาใชจายปท่ี 3 522,648.00 

รวมคาใชจายปท่ี 4 538,146.00 

รวมคาใชจายปท่ี 5 554,418.00 

 

หมายเหตุ 

- เงินเดือนพนักงานเพิ่มข้ึนทุกป ปละอยางนอย 5% 

- ในปท่ี 2 เพิ่มจํานวนพนักงาน อีก 1 คน รวมท้ังส้ิน มีจํานวนพนักงาน 2 คน 
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ประมาณการงบประมาณการขาย 

ตารางท่ี 4.4: แสดงงบประมาณการรายได 

ประมาณการรายไดตอวัน (เฉลี่ย) 5,000.- 

ประมาณการรายไดตอเดือน (เฉลี่ย) 5,000 × 26 = 130,000.- 

 

ไตรมาศท่ี 1 

มกราคม 130,000.- 

กุมภาพันธ 135,000.- 

มีนาคม 140,000.- 

ไตรมาศท่ี 2 

เมษายน 145,000.- 

พฤษภาคม 150,000.- 

มิถุนายน 155,000.- 

ไตรมาศท่ี 3 

กรกฏาคม 160,000.- 

สิงหาคม 165,000.- 

กันยายน 170,000.- 

ไตรมาศท่ี 4 

ตุลาคม 180,000.- 

พฤศจิกายน 200,000.- 

ธันวาคม 250,000.- 

รวมรายไดปท่ี 1 1,980,000.- 

รวมรายไดปท่ี 2 2,178,000.- 

รวมรายไดปท่ี 3 2,395,800.- 

รวมรายไดปท่ี 4 2,635,380.- 

รวมรายไดปท่ี 5 2,898,918.- 

 

หมายเหตุ  

ประมาณการรายไดประมาณการจํานวนลูกคาตอวัน 6-7 คน และมีอัตราการซื้อสินคา

ภายในรานตอคนประมาณ 800 บาท ดังนั้น เฉล่ียจึงมียอดขายตอวันอยูท่ี 5,000 บาท ซึ่งการ

ประมาณการเปรียบเทียบยอดขายของรานและปริมาณลูกคาท่ีเขารานจากลูกคาภายในสนามกอลฟ

ของธุรกิจเดิม และจะต้ังเปาหมายเพิ่มยอดขาย 10% ทุกป 
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ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

ตารางท่ี 4.5: แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน 

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

รายไดรวม 1,980,000.00 2,178,000.00 2,395,800.00 2,635,380.00 2,898,918.00 

หัก ตนทุนสินคา 1,188,000.00 1,306,800.00 1,437,480.00 1,581,228.00 1,739,350.80 

กําไรข้ันตน 792,000.00 871,200.00 958,320.00 1,054,152.00 1,159,567.20 

หัก ตนทุนคงที่ 

(คาใชจายในการดําเนินงาน) 356,688.00 507,888.00 522,648.00 538,146.00 554,418.00 

กําไร/ขาดทุนกอนหักภาษี  435,312.00 363,312.00 435,672.00 516,006.00 605,149.20 

หัก ภาษีเงินไดนิติบุคคลธรรมดา 18,031.20 10,831.20 18,067.20 26,100.60 38,772.80 

กําไร/ขาดทุนสุทธิ 417,280.80 352,480.80 417,604.80 489,905.40 566,376.40 

 

ตารางท่ี 4.6: แสดงประมาณการกําไรสะสม 

กําไรสะสมประมาณการกรณสีถานการณ์ปกติ 

    ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสะสมต้นปี - 417,280.80 769,761.60 1,187,366.40 1,677,271.80 

บวก กําไรสุทธิ 417,280.80 352,480.80 417,604.80 489,905.40 566,376.40 

กําไรสะสมปลายงวด 417,280.80 769,761.60 1,187,366.40 1,677,271.80 2,243,648.20 

การคํานวนภาษี 

การคํานวนภาษีในท่ีนี้เปนการคํานวนภาษีเงินไดนติิบุคคลธรรมดา  

(รายได – คาใชจาย – คาลดหยอน) × อัตราภาษีเงินได 
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งบกระแสเงินสด 

ตารางท่ี 4.7: แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน (ทางตรง) ปท่ี 1  ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดรวม 1,980,000.00 2,178,000.00 2,395,800.00 2,635,380.00 2,898,918.00 

เงินสดจายตนทุนสินคา -330,000.00 -1,306,800.00 -1,437,480.00 -1,581,228.00 -1,739,350.80 

คาใชจายในการดําเนินงาน -356,688.00 -507,888.00 -522,648.00 -538,146.00 -554,418.00 

ภาษีเงินไดนิติบุคคล -18,031.20 -10,831.20 -18,067.20 -26,100.60 -38,772.38 

  1,275,280.80 352,480.80 417,604.80 489,905.40 566,376.82 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 

    
เงินสดจายคามัดจําราน -30,000.00         

เงินสดจายคาอุปกรณสํานักงาน -52,500.00         

เงินสดจายอุปกรณตกแตงราน -53,500.00         

เงินสดจายลงทุนสินคา -870,000.00         

  -1,006,000.00         

เงินสดสุทธิเพิ่ม 269,280.80 352,480.80 417,604.80 489,905.40 566,376.82 

บวก เงินสดตนป - 269,280.80 621,761.60 1,039,366.40 1,529,271.80 

เงินสดปลายป 269,280.80 621,761.60 1,039,366.40 1,529,271.80 2,095,648.62 
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มูลคาปจจุบันสุทธิ NPV และ อัตราผลตอบแทนภายใน IRR 

ตารางท่ี 4.8: แสดงขอมูล NPV และ IRR  

  จํานวนเงิน 

 เงินลงทุนเร่ิมแรก -1,006,000.00 

 เงินสดรับสุทธิ   

 ปีที่ 1 269,280.80 

 ปีที่ 2 352,480.80 

 ปีที่ 3 417,604.80 

 ปีที่ 4 489,905.40 

 ปีที่ 5 566,376.82 

     

 อัตราผลตอบแทนข้ันต่ํา 0.10 

     

 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,536,147.27 

 ผลตอบแทนภายใน (IRR) 26.48% 

  

การวิเคราะหผลตอบแทน 

 ระยะเวลาคืนทุน จากตารางท่ี 4.8 แสดงขอมูล NPV และ IRR นั้น สามารถนํามาวิเคราะห

หาระยะเวลาคืนทุนจากการลงทุน ไดเทากับ 2 ป กับอีก 11 เดือน  

 

 

 

 



61 

 

การวิเคราะหความออนไหว (Sensitivity Analysis) 

ตารางท่ี 4.9: แสดงงบประมาณการรายได เมื่อรายไดลดลง 10% 

ประมาณการงบประมาณการขาย เม่ือรายได้ลดลง 10% 

รายได้ 

ประมาณการรายไดต้่อวนั (เฉล่ีย) 5,000.00 

ประมาณการรายไดต้่อเดือน (เฉล่ีย) 5,000 × 26 = 130,000.00 

ไตรมาศที่ 1 

มกราคม 117,000.00 

กมุภาพันธ์ 121,500.00 

มีนาคม 126,000.00 

ไตรมาศที่ 2 

เมษายน 130,500.00 

พฤษภาคม 135,000.00 

มิถุนายน 139,500.00 

ไตรมาศที่ 3 

กรกฎาคม 144,000.00 

สิงหาคม 148,500.00 

กันยายน 153,000.00 

ไตรมาศที่ 4 

ตุลาคม 162,000.00 

พฤศจิกายน 180,000.00 

ธันวาคม 225,000.00 

รวมรายได้ปีที่ 1 1,782,000.00 

รวมรายได้ปีที่ 2 1,960,200.00 

รวมรายได้ปีที่ 3 2,156,220.00 

รวมรายได้ปีที่ 4 2,371,842.00 

รวมรายได้ปีที่ 5 2,609,026.20 
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ตารางท่ี 4.10: แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน เมื่อรายไดลดลง 10% 

ประมาณการงบกาํไรขาดทุน เม่ือรายได้ลดลง 10% 

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

รายไดรวม 1,782,000.00 1,960,200.00 2,156,220.00 2,371,842.00 2,609,026.20 

หัก ตนทุนสินคา 1,069,200.00 1,176,120.00 1,293,732.00 1,423,105.20 1,565,415.72 

กําไรข้ันตน 712,800.00 784,080.00 862,488.00 948,736.80 1,043,610.48 

หัก ตนทุนคงที่ 

(คาใชจายในการดําเนินงาน) 356,688.00 507,888.00 522,648.00 538,146.00 554,418.00 

กําไร/ขาดทุนกอนหักภาษี  356,112.00 276,192.00 339,840.00 410,590.80 489,192.48 

หัก ภาษีเงินไดนิติบุคคลธรรมดา 10,111.20 4,809.60 8,484.00 15,559.08 23,419.25 

กําไร/ขาดทุนสุทธิ 346,000.80 271,382.40 331,356.00 395,031.72 465,773.23 

 

ตารางท่ี 4.11: แสดงประมาณการกําไรสะสม เมื่อรายไดลดลง 10% 

กําไรสะสมประมาณการกรณีรายไดลดลง 10% 

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

กําไรสะสมตนป - 346,000.80 617,383.20 948,739.20 1,343,770.92 

บวก กําไรสุทธิ 346,000.80 271,382.40 331,356.00 395,031.72 465,773.23 

กําไรสะสมปลายงวด 346,000.80 617,383.20 948,739.20 1,343,770.92 1,809,544.15 
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งบกระแสเงินสด 

ตารางท่ี 4.12: แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด เมื่อรายไดลดลง 10% 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

ดําเนินงาน (ทางตรง) ปท่ี 1  ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดรวม 1,782,000.00 1,960,200.00 2,156,220.00 2,371,842.00 2,609,026.20 

เงินสดจายตนทุนสินคา -330,000.00 -1,306,800.00 -1,437,480.00 -1,581,228.00 -1,739,350.80 

คาใชจายในการดําเนินงาน -356,688.00 -507,888.00 -522,648.00 -538,146.00 -554,418.00 

ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา -10,111.20 -4,809.60 -8,484.00 -15,559.08 -23,419.25 

  1,085,200.80 140,702.40 187,608.00 236,908.92 291,838.15 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุน 

    เงินสดจายคามัดจําราน -30,000.00         

เงินสดจายคาอุปกรณ

สํานักงาน -52,500.00         

เงินสดจายอุปกรณตกแตง

ราน -53,500.00         

เงินสดจายลงทุนสินคา -870,000.00         

  -1,006,000.00         

เงินสดสุทธิเพ่ิม 79,200.80 140,702.40 187,608.00 236,908.92 291,838.15 

บวก เงินสดตนป - 79,200.80 219,903.20 407,511.20 644,420.12 

เงินสดปลายป 79,200.80 219,903.20 407,511.20 644,420.12 936,258.27 
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มูลคาปจจุบันสุทธิ NPV และ อัตราผลตอบแทนภายใน IRR 

ตารางท่ี 4.13: แสดงขอมูล NPV และ IRR เมื่อรายไดลดลง 10% 

  จํานวนเงิน 

 เงินลงทุนเริ่มแรก -1,006,000.00 

 เงินสดรับสุทธิ   

 ปท่ี 1 79,200.80 

 ปท่ี 2 140,702.40 

 ปท่ี 3 187,608.00 

 ปท่ี 4 236,908.92 

 ปท่ี 5 291,838.15 

    

 อัตราผลตอบแทนข้ันตํ่า 0.10 

    

 มูลคาปจจุบันสุทธ ิ(NPV) ฿672,256.88 

 ผลตอบแทนภายใน (IRR) -1.99% 

  

การวิเคราะหผลตอบแทน 

 จากงบกระแสเงินสด จะใหไดวาหากมียอดขายท่ีลดลง 10% จะทําใหระยะเวลาคืนทุน

มากกวา  5 ป ดังนั้น หากมียอดขายท่ีลดลง 10% จากยอดขายท่ีคาดไว จําเปนตองใชแผนสํารอง

ฉุกเฉิน 
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4.5 แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต (ยอ) 

   รูปแบบการขยายธุรกิจ 

1. จัดทําเวปไซด เพื่อขายสินคาออนไลน และเปนชองทางในการประชาสัมพันธตางๆ      

ของราน 

วัตถุประสงค เพื่อเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย และเปนชองทางในการประชาสัมพันธราน 

2. การจัดสงสินคา มีการจัดระบบ ในการจัดสงสินคาไปแตละสาขา เพื่อใหท่ัวถึง และมีการ

เติมสินคาไดทันตลอดเวลา  

วัตถุประสงค เพื่อประหยัดคาใชจายในการจัดสงสินคา 

3. บริหารจัดการดานบุคลากร ต้ังแตกระบวนการสรรหา ตลอดจนใหมีการจัดอบรมพนักงาน

อยางสม่ําเสมอ  

วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานใหบริการลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

  

   โอกาส และอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

 โอกาสในการขยายธุรกิจมีโอกาสเปนไปไดสูง เนื่องจากมีความพรอมในดานตางๆ แต

อุปสรรคของการขยายธุรกิจประเภทนี้ คือ การจํากัดของสถานท่ีท่ีจะสามารถเปดรานได เนื่องจาก

ปริมาณสนามไดรฟกอลฟมีจํากัด และในบางท่ีมีการเปดรานขายอุปกรณกอลฟอยูแลว ทําใหการหา

สถานท่ีในการเปดรานเพิ่มอาจทําไดคอนขางยาก   

 4.6 แผนสํารองฉุกเฉิน 

 หากไมเปนไปตามแผน ไมวาจะเปนยอดขายหรือปจจัยอื่นใดก็ตาม แผนสํารองฉุกเฉินท่ี

สามารถทําไดทันที คือ การยกเลิกชองทางการจัดจําหนายนี้ โดยนําสินคาท่ีอยูภายในรานกลับเขามา

รวมกับธุรกิจเดิม   
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แบบสอบถามความตองการของผูบริโภคในการเลือกซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

คําช้ีแจง  

1.แบบสอบถามฉบับนี้ เปนสวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้ออุปกรณกอลฟ 

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

แบบสอบถามประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1: ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการอุปกรณกีฬากอลฟ 

สวนท่ี 2: ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของอุปกรณกีฬากอลฟ 

สวนท่ี 3: ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 1 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

อุปกรณกอลฟ หมายถึง กระเปากอลฟ ลูกกอลฟ ถุงมือ รวมไปถึง accessories อาทิ หมวก รองเทา รม ฯลฯ เปนตน 

คําช้ีแจง วงกลมในขอท่ีทานตองการเลือกเพียงขอเดียว 

1. ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาทานเลือกซื้ออุปกรณกีฬากอลฟจากแหลงใด บอยท่ีสุด (คําตอบเดียว) 

(1) ตึกธนิยะ 

(2) โปรชอป ท่ีสนามกอลฟ 

(3) โปรชอป ท่ีสนามไดรฟกอลฟ 

(4) หางสรรพสินคา 

(5) รานคาออนไลน 

(6) งาน เชน งานออกราน ลดราคาสินคาตางๆ 

(7) รานคาอื่นๆ โปรดระบุ...................................... 

2. ปจจัยหรือเรื่องท่ีทานใหความสําคัญท่ีสุดในการซื้ออุปกรณกอลฟ (คําตอบเดียว) 

(1) ช่ือเสียงของตราสินคา 

(2) คําแนะนําจากพนักงานขาย 

(3) การโฆษณาของสินคาจากส่ือตางๆ 

(4) จากคําแนะนําของเพื่อน 

(5) ช่ือเสียงของราน 

(6) อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................... 
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3. ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาทานมีความถ่ีในการซื้ออุปกรณกีฬากอล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 

 

4.ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมา จํานวนเงินเฉล่ียตอครั้งในการซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ 

(1) นอยกวา 1,000 บาท 

 (2) 1,000 – 2,000 บาท 

(3) 2,001 – 4,000 บาท 

(4) 4,001 บาทข้ึนไป 

 

5.ทานรับขาวสารเกี่ยวกับอุปกรณกีฬากอลฟจากแหลงใด (คําตอบเดียว) 

(1) อินเตอรเน็ต 

(2) นิตยสาร 

(3) โทรทัศน 

(4) เพื่อน 

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

6.ทานใชตราสินคาใดมากท่ีสุด 

(1) FootJoy 

(2) Titleist 

(3) Adidas 

(4) Nike 

(5)       Callaway 

(6) Taylormade 

(7) Sxison 

(8) อื่นๆ โปรดระบุ ............................ 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดของอุปกรณกีฬากอลฟ 

คําช้ีแจง วงกลมในขอท่ีทานตองการเลือกเพียงขอเดียว 

 

สวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

สําคัญ 

นอยท่ีสุด 

สําคัญ

นอย 

สําคัญ 

ปานกลาง 

สําคัญ

มาก 

สําคัญ 

มากท่ีสุด 

ผลิตภัณฑ 

1. ตราสินคา 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

2. รูปแบบและความสวยงามของสินคา 1 2 3 4 5 

3.คุณสมบัติของสิน 

คา 

1 2 3 4 5 

4. วัสดุท่ีเลือกใชในการผลิต 1 2 3 4 5 

ราคา 

5. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพ

สินคา 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

6.ความเปนกลางและความชัดเจนของ

ราคาสินคา 

1 2 3 4 5 

7. ชองทางการชําระสินคา 1 2 3 4 5 

ชองทางการจัดจําหนายสินคา 

8. ทําเลท่ีต้ังของรานคา 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

9. การส่ังซื้อสินคา online 1 2 3 4 5 

10.ความนาเช่ือถือของรานคา 1 2 3 4 5 

การสงเสริมการตลาด 

11. การทําโฆษณาทางส่ือตางๆ 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

12. มี Demo สินคาใหทดลอง 1 2 3 4 5 

13.มีโปรโมชันท่ีรวมกับบัตรเครดิต 1 2 3 4 5 

14.การลดราคาสินคา 1 2 3 4 5 

บุคลากรในการใหบริการ 

15.การใหคําแนะนําจากพนักงานขาย 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 
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สวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

สําคัญ 

นอยท่ีสุด 

สําคัญ

นอย 

สําคัญ 

ปานกลาง 

สําคัญ

มาก 

สําคัญ 

มากท่ีสุด 

16.การใหบริการท่ีดีของพนักงานขาย 1 2 3 4 5 

การสรางและการนําแสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

17.ช่ือเสียงของตราสินคา 

 

 

1 

 

 

2 

 

 

3 

 

 

4 

 

 

5 

18.การรับประกันสินคา 1 2 3 4 5 

กระบวนการ 

19.ความรวดเร็วในการใหบริการ 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

20.ความถูกตองในการใหบริการ 1 2 3 4 5 

21.มีบริการหลังการขายท่ีดี 1 2 3 4 5 
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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) ปริญญาโท              (4) ปริญญาเอก 

 

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) คาขาย         (8) 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) 65,001 บาท ข้ึนไป 
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ผลการวิเคราะหแบบสอบถาม 

ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาทานเลือกซ้ืออปุกรณกีฬากอลฟจากแหลงใด 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

ตึกธนิยะ 24 16 

โปรชอป ท่ีสนามกอลฟ 34 22.7 

โปรชอป ท่ีสนามไดรฟกอลฟ 29 19.3 

หางสรรพสินคา 54 36 

รานคาออนไลน 4 2.7 

งานออกราน เชน งานลดราคาสินคาตางๆ 3 2 

รานคาอื่นๆ 2 1.3 

รวม 150 100 

ในรอบ  3 เดือนท่ีผานมาทานมีความถ่ีในการซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟอยางไร 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

2 อาทิตยตอครั้ง 12 8.0 

1 เดือนตอครั้ง 38 25.3 

2 เดือนตอครั้ง 25 16.7 

มากกวา 3 เดือน ตอ ครั้ง 75 50.0 

รวม 150 100 

 

ปจจัยหรือเร่ืองท่ีทานใหความสําคัญท่ีสุดในการซ้ืออุปกรณกอลฟ 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

ช่ือเสียงของตราสินคา 58 38.7 

คําแนะนําจากพนักงานขาย 37 24.7 

การโฆษณาของสินคาจากส่ือตางๆ 12 8.0 

จากคําแนะนําของเพื่อน 43 28.7 

ช่ือเสียงของราน - - 

รวม 150 100 
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ในรอบ  3 เดือนท่ีผานมาจํานวนเงินเฉลี่ยตอคร้ังในการซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

นอยกวา 1,000 บาท 11 7.3 

1,000 – 2,000 บาท 50 33.3 

2,001 – 4,000 บาท 46 30.7 

4,001 บาทข้ึนไป 43 28.7 

รวม 150 100 

ทานรับขาวสารเก่ียวกับอุปกรณกีฬากอลฟจากแหลงใด 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

อินเตอรเน็ต 50 33.3 

นิตยสาร 25 16.7 

โทรทัศน 16 10.7 

เพื่อน 59 39.3 

รวม 150 100 

ทานใชตราสินคาใดมากท่ีสุด 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

FootJoy 32 21.3 

Titleiest 44 29.3 

Adidas 12 8.0 

Nike 23 15.3 

Callaway 15 10.0 

Taylormade 20 13.3 

Sxison 3 2.0 

Mizuno 1 0.7 

รวม 150 100 
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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล    ณัชชา เลิศศักด์ิศรีสกุล 

อีเมล     natcha.lert@bumail.net 

ประวัติการศึกษา   ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

     ปริญญาตรี คณะมนุษยศาสตร 

     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ประสบการณทํางาน   ธุรกิจของครอบครัวจําหนายอุปกรณกอลฟ  

 

 

mailto:natcha.lert@bumail.net
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