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บทคัดยอ 

 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะห และประเมินความเปนไปไดในการขยาย

ธุรกิจ ซึ่งเปนการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายจากธุรกิจเดิมท่ีเปนผูจําหนายปลีกและสงอุปกรณกอลฟ

ใหกับสนามกอลฟตางๆ และธุรกิจใหมเปนรานคาปลีกในสนามไดรฟกอลฟ  

 จากการสํารวจพบวา มีโอกาสในการประสบความสําเร็จทางธุรกิจสูง เนื่องจากมีจุดแข็งในดาน

ตนทุนสินคาท่ีตํ่ากวาคูแขงขัน และประสบการณจากธุรกิจเดิม ในปจจุบันสนามไดรฟกอลฟหลายแหงมี

รานจําหนายอุปกรณกอลฟท่ีมีปริมาณสินคานอย จําหนายสินคาในราคาสูง  

กลยุทธทางธุรกิจราน Golf Time ใชดานการเปนผูนําเรื่องตนทุนสินคา ดานราคาขายเนนการ

ต้ังราคาเพื่อแขงขันกับแหลงจําหนายอุปกรณกอลฟอื่นๆ และการสรางความแตกตางในการใหบริการ 

เนนการพัฒนาบุคลากรใหมีความรู มีทักษะ และความสามารถเปนอยางดีเกี่ยวกับอุปกรณกอลฟ และ

มุงเนนดานคุณภาพท่ีดีในการใหบริการแกลูกคา ดานการตลาด ราน Golf Time มีกลุมเปาหมายหลัก 

คือ กลุมลูกคาท่ีเปนเพศชาย ท่ีอยูในชวงวัยทํางานเปนหลัก ซึ่งมีรายไดต้ังแต 30,000 บาทข้ึนไป โดย

ตําแหนงทางการตลาดท่ีวางไว คือ มีความสะดวกครบครันในระดับปานกลาง แตจําหนายสินคาในราคา

ถูก ดานการจัดการใชแนวทางการออกแบบและพัฒนารูปแบบรานท่ีเปนมาตรฐาน เพื่อการขยายในการ

เปดสาขาเพิ่มในอนาคต 

 สําหรับการลงทุนใชเงินลงทุน 1,006,000 บาท โดยไมมีการกูยืม และมีระยะเวลาคืนทุน 2 ป 

กับอีก 11 เดือน โดย IRR ของธุรกิจอยูท่ีรอยละ 26.48 ซึ่งสูงกวาคาเฉล่ียของอัตราดอกเบ้ียเงินกูสําหรับ

ลูกคารายยอย และมี NPV ของธุรกิจอยูท่ี 1,536,147.27 บาท จึงสรุปไดวาธุรกิจนี้มีความเปนไปไดใน

การลงทุน ท้ังเพื่อผลตอบแทนและเพื่อตอยอดขยายธุรกิจเดิม 
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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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ตางใหเปนอยางดี ซึ่งความรูท่ีไดตลอดหลักสูตรสามารถนําขอมูลมาทําแผนธุรกิจไดอยางมากมาย 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 เนื้อหาในบทนี้เปนการนําเสนอเนื้อหาท่ีเกี่ยวของกับการแนะนําธุรกิจ วิสัยทัศน พันธกิจ 

เปาหมายทางธุรกิจ และวัตถุประสงคทางธุรกิจ พรอมท้ังการกําหนดแนวทางการศึกษาวิเคราะห   

โดยมีเนื้อหาดังตอไปนี้ 

1.1 แนะนําธุรกิจ 

1.1.1 ช่ือรานจําหนายอุปกรณกอลฟ  

Golf Time 

 1.1.2 ประเภทของธุรกิจ  

ซื้อมาขายไป 

1.1.3 สถานท่ีต้ัง  

เชาพื้นท่ีราน ภายในสนามไดรฟ (สนามซอม)  ท็อปคลาส  

 ท่ีต้ัง ถ.กาญจนาภิเษก (พุทธมณฑล สาย 1) 

 

ภาพท่ี 1.1: แสดงตําแหนงสนามไดรฟกอลฟ 

 

 

 

 

 

 

 

 

สนามไดรฟกอลฟท็อปคลาส 



2 
 

ภาพท่ี 1.2: แสดงแผนผังสนามไดรฟกอลฟ 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.3: แสดงภาพโดยรวมสนามไดรฟท็อปคลาส 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.1.4 ประเภทของสินคา / บริการ  

จําหนายอุปกรณกอลฟ 

1.1.5 รายละเอียดของสินคา / บริการ 

- ภายในรานจําหนายอุปกรณกีฬากอลฟทุกชนิด ภายใตแบรนช้ันนํา อาทิเชน Titleist, 

FootJoy, Taylormade รายการสินคาท่ีจําหนายภายในราน จะเปนอุปกรณท่ีนักกอลฟใช

ท้ังหมด เชน ลูกกอลฟ หมวก กระเปากอลฟ ชุดเหล็ก หัวไม รองเทา ฯลฯ เปนตน 

- ภายในรานจะจําหนายบัตรเขาเลนกอลฟของสนามกอลฟตางๆ ในราคาพิเศษ  
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ภาพท่ี 1.4 : แสดงตัวอยางสินคาท่ีจัดจําหนาย 
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1.1.6 จุดเดน 

1. จําหนายสินคา (รูปแบบการขายปลีก) ในราคาตํ่ากวาราคากลางท่ัวไป 

2. มีสินคาท่ีหลากหลายและครบครัน 

3. ตําแหนงท่ีต้ังของราน อยูในตําแหนงท่ีสังเกตุเห็นไดงาย 

4. บริการดานการปรับเปล่ียนไมใหเหมาะกับแตละบุคคล  

5. ใชโปรแกรมขายในการชวยเรื่องระบบัญชี ระบบสตอกสินคา 

6. มีประสบการณในธุรกิจจําหนายอุปกรณกอลฟ 

7. มีความสัมพันธท่ีดีกับผูจัดจําหนายสินคา  

 

1.2 วิสัยทัศน 

 เปนผูนํารานจําหนายอุปกรณกอลฟท่ีมีราคาไมแพง แตมีคุณภาพ เปนท่ีรูจักในหมูนักกอลฟ 

มีสาขาในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

  

1.3 พันธกิจ 

 1. บริหารการจัดการสินคาคงคลัง ใหมีการหมุนเวียนท่ีเหมาะสม 

2. สรางความพึงพอใจดานการบริการใหกับลูกคา 

 3. สรางสรรบุคลากรท่ีมีคุณภาพ เพื่อใหสามารถบริการลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 4. มีการใหคําแนะนํากับลูกคาในการใชอุปกรณไดอยางถูกวิธี ไมเอาเปรียบลูกคา 

 

1.4 เปาหมาย 

 เปาหมายระยะส้ัน กําหนดแลวเสร็จภายใน 1 ป 

- รานเปนท่ีรูจักของกลุมนักกอลฟคนไทย โดยจะตองวัดผลจากจํานวนรอยละ 50 ของการ

สอบถามในกลุมนักกอลฟคนไทยท่ีมาไดรฟกอลฟในสนามไดรฟ Top Class  

- รานสามารถมีผลกําไรสุทธิหลังหักคาใชจายไดภายใน 6 เดือน 

เปาหมายระยะปานกลาง กําหนดแลวเสร็จภายใน 3-5 ป 

- รานสามารถทํากําไรจนสามารถคืนทุนไดภายในระยะเวลา ไมเกิน 3 ป  

- ขยายสาขา 3 สาขา ภาบในกรุงเทพและปริมณฑล  

เปาหมายระยะยาว กําหนดแลวเสร็จ 5 ปข้ึนไป 

 - เพิ่มชองทางการจัดจําหนายสินคาและบริการผานทางระบบเครือขายออนไลน 

- พัฒนาระบบปฏิบัติการคอมพิวเตอร เพื่อใหสามารถรองรับฐานขอมูลสินคาหรือบริการ 

และขอมูลลูกคาท่ีเพิ่มข้ึนไดอยางมีประสิทธิภาพ  
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1.5 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1. เพื่อสรางยอดขายของธุรกิจใหเติบโตมากยิ่งข้ึน 

2. เพื่อเพิ่มชองทางการจัดจําหนายสินคา 

3. เพื่อใหธุรกิจเปนท่ีรูจักในกลุมผูบริโภค 

 

1.6 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

1.6.1 จํานวนพนักงาน 5 อัตรา 

1.6.2 สวนงาน (แผนก) พรอมจํานวนพนักงาน 

1. เจาของธุรกิจ 

2. ผูจัดการราน 1 อัตรา 

3. พนักงานขาย 1 อัตรา 

4. พนักงานตรวจสอบจากสํานักงานใหญ 1 อัตรา 

5. พนักงานดูแลบัญชีและคลังสินคาจากสํานักงานใหญ 1 อัตรา 

1.6.3 หัวหนางานแตละสวนงาน (แผนก) และภาระหนาท่ี 

 1. เจาของธุรกิจ 

ภาระหนาท่ี วางแผน กําหนดนโยบายใหกับธุรกิจ และมีอํานาจในการตัดสินใจรวม

ไปถึงการจัดซื้อสินคาในแตละครั้ง 

2. ผูจัดการราน 

ภาระหนาท่ี กระจายงานใหพนักงานในแตละฝาย รวมถึงคอยควบคุมประสิทธิภาพ

ในการทํางาน เพื่อนํามาปรับปรุงและพัฒนา 

2. พนักงานขาย 

ภาระหนาท่ี รับมอบหมายงานจากผูจัดการ ดูแลความเรียบรอยภายในราน ให

คําแนะนําสินคากับลูกคาท่ีมาใชบริการ รวมไปถึงการสรางยอดขายใหกับราน และ

เก็บเงินคาสินคา 

  3. พนักงานตรวจสอบจากสํานักงานใหญ 

  ภาระหนาท่ี จัดทําเอกสารทางบัญชี ตรวจสอบการรับ-จาย ของราน 

  4. พนักงานดูแลบัญชีและคลังสินคาจากสํานักงานใหญ 

ภาระหนาท่ี ประสานงานกับผูจัดการราน เพื่อจัดสงสินคาจากสํานักงานใหญใหกับ

ราน เพื่อควบคุมปริมาณสตอกสินคาภายในราน 
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เจาของธุรกิจ 

ผูจัดการราน 

พนักงานขาย 

พนักงานดูแลบัญชี

และคลังสินคา 

พนักงานตรวจสอบ 

ภาพท่ี 1.5: แสดงโครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.7 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

ในปจจุบันผูคนหันมาสนใจ และใสใจในการออกกําลังกายมากข้ึน กีฬากอลฟเปนกีฬาชนิด

หนึ่งท่ีสามารถเปนไดท้ังการเลนเพื่อความเพลิดเพลิน การเลนเพื่อการออกกําลังกาย และกีฬากอลฟ

ยังเปนกีฬาท่ีสามารถใชในการติดตอเจรจาทางธุรกิจ ซึ่งทําใหสามารถคุยงานกันแบบไมเปนทางการ

ไดเปนอยางดี อีกท้ังยังสามารถเปนกิจกรรมสําหรับทุกคนในครอบครัว เนื่องจากสามารถเลนดวยกัน

ไดท้ังเด็กและผูใหญ  

ธุรกิจเดิมของครอบครัวเปนธุรกิจท่ีทําเกี่ยวกับการจําหนายอุปกรณกอลฟอยูเดิม ซึ่งเปนการ

ขายสงและฝากขายสินคาใหกับ Pro Shop (รานจําหนายอุปกรณกอลฟ) ในสนามกอลฟ และยังเชา 

Pro Shop ในสนามกอลฟเพื่อเปนการจําหนายปลีก จํานวน 2 ราน อยูในจังหวัดนครปฐม และ

จังหวัดนครนายก ผูจัดทําแผนธุรกิจจึงมีความคิดท่ีจะเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย ท้ังจําหนายแบบ

ปลีกและสง จึงวางแผนเพื่อทํารานจําหนายอุปกรณกอลฟในช่ือรานวา Golf Time ในสนามฝกซอม

กอลฟ โดยเปนการทําเพื่อเปนธุรกิจของตัวเอง 
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1.8 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

 ทําใหสามารถทํางานไดอยางเปนลําดับข้ันตอน มีการวางแผนงานลวงหนา และสามารถ

เตรียมความพรอมในการทํางานได และยังแสดงใหเห็นถึงแนวทางในการดําเนินธุรกิจไดอยางชัดเจน 

 

1.9 วัตถุประสงคของการทําแผน 

1. การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้จัดทําข้ึนเพื่อเตรียมความพรอมในการทําธุรกิจในชองทางใหม  

2. เพื่อเปนการตรวจสอบข้ันตอน ความเปนไปได ขอไดเปรียบและจุดออนของธุรกิจ 

3. เพื่อใหการทําธุรกิจเปนไปตามลําดับข้ัน ตามแผนท่ีวางไว  

4. เพื่อเปนการเตรียมรับมือกับปญหาตางๆ ท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนในอนาคต  

5. เพื่อการเตรียมความพรอมสําหรับการขยายสาขาใหเพิ่มจํานวนมากข้ึน 

 

1.10 วิธีการศึกษา 

การคนควาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

1.10.1 แนวคิดเก่ียวกับการใหบริการ 

บริการ ความหมายตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2542) หมายถึง การ

ปฏิบัติรับใช การใหความสะดวกตางๆ  

Kotler (1994, p. 464-468) ไดใหความหมายไววา “การใหบริการ คือ การกระทํา

ท่ีหนวยงานแหงหนึง่นําเสนอตอหนวยงานอีกแหงหนึ่งหรือบุคคลอีกคนหนึ่งซึ่งเปนส่ิงท่ีไม

สามารถสัมผัสไดและไมเปนผลใหเกิดความเปนเจาของในส่ิงใดผลิตผลของการบริการอาจ

เกี่ยวของหรืออาจไมเกี่ยวของกับการผลิตภัณฑเปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจ

ท่ีสนองตอบตอความตองการแกลูกคาทางกายภาพ” และสามารถสรุปลักษณะงานบริการท่ี

สําคัญได 4 ประการ 

1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility) การใหบริการนั้นเปนส่ิงท่ีไมสามารถจับตอง

ได ดังนั้นส่ิงท่ีสามารถแสดงใหเห็นถึงคุณภาพและประโยชนจากการบริการ ไดแก 

1.1 สถานท่ีโดยการใหความสะดวกแกลูกคา หรือผูท่ีตองการมาใชบริการ  

1.2 บุคคลบุคลิกลักษณะท่ีดี แตงกายสุภาพ เหมาะสม เพื่อทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ

และเกิดความเช่ือมั่นวาการใหบริการจะดีดวย 

1.3 เครื่องมืออุปกรณตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับการใหบริการอยูในสภาพท่ีดีพรอมใช โดยมีการ

ตรวจสภาพอยูเสมอ เพื่อใหการบริการเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 
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1.4 วัสดุส่ือสาร ส่ือโฆษณา และเอกสารการโฆษณาตางๆ จัดทําข้ึนโดยคํานึงถึงความ

สอดคลองกับลักษณะของการบริการท่ีเสนอขาย และลักษณะของลูกคา 

1.5 สัญลักษณ ช่ือราน ต้ังเพื่อใหลูกคาสะดวกตอการจดจํา เปนคําท่ีผูบริโภคเรียกไดถูกตอง 

และส่ือความหมายได 

1.6 ราคา การกําหนดราคาใหเหมาะสม และเปนกลางเพื่อใหลูกคามีความเช่ือมั่น และถือ

เปนปจจัยสําคัญท่ีใชเพื่อเปนกลยุทธในการขาย 

2. ไมสามารถแบงแยกการใหบริการ (Inseparability) การใหบริการเปนท้ังการผลิต 

และการบริโภคในขณะเดียวกัน ดังนั้นผูใหบริการแตละรายจะมีลักษณะเฉพาะตัว ไมสามารถ

ใหคนอื่นบริการแทนได เพราะตองผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ทําใหการขายบริการมี

ขอจํากัดเรื่องของชวงเวลา 

3. ไมแนนอน (Variability) รูปแบบการใหบริการนั้นไมสามารถกําหนดรูปแบบท่ี

แนนอนได เพราะมีปจจัยอื่นๆ ท่ีสงผลตอการใหบริการ เชน ความตองการของลูกคาท่ีมี

ความตองการสูงข้ึน คูแขงท่ีมีการใหบริการในรูบแบบใหม 

4. ไมสามารถเก็บไวได (Perishability) การบริการแตกตางจากสินคา เพราะสินคา

จะมีการกําหนดมาตรฐานท่ีแนนอน และสามารถเก็บรักษาได  

 

1.10.2 สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552, p. 80-81) ไดกลาวไววา สวนประสมการตลาด 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก

กลุมเปาหมาย 

เนื่องจากการบริการสินคาและบริการมีความแตกตางกัน เพราะการใหบริการสินคา

เปนส่ิงท่ีลูกคาสามารถจับตองได สวนการใหบริการเปนส่ิงทีลูกคาไมสามารถจับตองได ดังนั้น

จึงทําใหมีสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน ฟลลิป ค็อตเลอร (Kotler 1997,อางถึงใน

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ 2547, หนา 63) ไดใหแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด

สําหรับธุรกิจบริการ 7P’s ดังนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑ   

ผลิตภัณฑ สินคาหรือบริการ คือ ส่ิงท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา ซึ่ง

ผลิตภัณฑสามารถแบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ เปนผลิตภัณฑท่ีจับตองได และเปน

ผลิตภัณฑท่ีไมสามารถจับตองได 
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2. ราคา  

ราคา หมายถึง ตัวกําหนดมูลคาของสินคาหรือบริการ การกําหนดราคาควรให

เหมาะสมกับคุณคาของสินคาและบริการ หากลูกคารูสึกวาคุณคาของสินคาหรือการ

ใหบริการท่ีลูกคาไดรับมีคามากกวาราคา ก็จะทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาไดงายข้ึน 

3. ชองทางการจัดจําหนาย / สถานท่ี  

ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานท่ีท่ีใชสําหรับการเสนอสินคาหรือบริการ

ใหกับลูกคา จะตองคํานึงถึงความสะดวกสบายของการมารับบริการของลูกคา และมีการ

ใหบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว 

4. การสงเสริมการขาย และการสื่อสารทางการตลาด  

การสงเสริมการขาย หมายถึง ส่ิงจูงใจท่ีกระตุนใหเกิดการซื้อหรือขายผลิตภัณฑหรือ

บริการของลูกคาใหรวดเร็วยิ่งข้ึน เปนเครื่องมือในการส่ือสารเพื่อสรางความพึงพอใจใหแก

ลูกคา โดยเปนการจูงใจใหเกิดความตองการ ซึ่งจะสงผลตอความรูสึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซื้อ หรือเปนชองทางการส่ือสารกับลูกคา เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ

ซื้อของลูกคา 

5. พนักงาน  

ดานบุคคล หมายถึง การคัดเลือก การฝกอบรมและการจูงใจพนักงาน เพื่อทําใหเกิด

ความพึงพอใจใหกับลูกคา และสรางความแตกตางใหเหนือคูแขง ซึ่งเปนความสัมพันธ

ระหวางผูขายกับผูซื้อ  

6. การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 ลักษณะทางกายภาพ คือ การนําเสนอในรูปแบบท่ีเปนรูปธรรม เปนปจจัยท่ี

เกี่ยวของกับสวนท่ีจับตองไดของการใหบริการและส่ิงแวดลอมของพื้นท่ีท่ีใหบริการ ซึ่งจะ

สงผลตอความพึงพอใจของลูกคา และสามารถชวยสรางคุณคาของการใหบริการเพิ่มมากข้ึน 

เชน การจัดรานและบรรยากาศภายในราน การแตงกายของพนักงาน และการใหบริการท่ี

สะดวกแลวรวดเร็ว 

7. กระบวนการในการใหบริการ  

ดานกระบวนการ หมายถึง กระบวนการการผลิต ไดแก กระบวนการ ข้ันตอน 

ประสิทธิภาพในการใหบริการ เพื่อใหเกิดความแตกตาง สรางความพึงพอใจและเกิดความ

ประทับใจใหแกลูกคา เปนข้ันตอนหรือกระบวนการในการใหบริการ ระเบียบ รวมท้ังวิธีการ

ทํางานซึ่งเกี่ยวของกับการสรางและการนําเสนอบริการใหกับลูกคา ข้ันตอนกระบวนการใน

การใหบริการท่ีรวดเร็วและถูกตอง จะทําใหลูกคารูสึกประทับใจกับการใหบริการ 
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1.10.3 ทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค 

Engle, Blackwell และ Miniard (1993, หนา 4) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถึง “กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการคนหาและการบริโภคใชผลิตภัณฑหรือบริการ ซึ่งตอง

อาศัยกระบวนการตัดสินใจเขารวมเพื่อใหกิจกรรมลุลวง" 

เสรี วงษมณฑา (2548, หนา 32-46) กลาววา พฤติกรรมบริโภค คือ พฤติกรรมการ

แสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา การเลือกซื้อ การใช การประเมินผล หรือการ

จัดการกับสินคาและบริการ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเอง

ได 

Kotler (1999 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 124-125) ไดให

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวของ

โดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลวซึ่ง การใชสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการ

ตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลท่ีเกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 

ในการทําความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคก็เพื่อใหสามารถเขาใจถึง

สาเหตุและเหตุผลตางๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจวาจะซื้อหรือไมซื้อสินคาของผูบริโภคโดย 

Kotler, (1997, p. 172) ไดทําการอธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบริโภคโดยอาศัย S-R 

Theory ในรูปแบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค (A model of consumer behavior) ท่ี

จะแสดงใหเห็นถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการเลือกและตัดสินใจซื้อในการเลือกซื้อสินคาหรือ

บริการ โดยความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคนั้น จะข้ึนอยูกับปจจัย 3 ปจจัย อันไดแก 

 1. ส่ิงกระตุนจากภายนอก (Stimulus = S) 

 2. ลักษณะของผูซื้อ (Buyer's Characteristics) 

3. ข้ันตอนในการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer's decision process) 

ซึ่ง 3 ปจจัยนี้จะสงผลใหเกิด “กลองดํา” หรือท่ีเรียกวาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคนั้นจะสงผลใหเกิดการตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

(Response = R) 

 

 

 

 

 



11 
 

ภาพท่ี 1.6: แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior) 

 
 

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

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

 

ปจจัยท่ี 1 : สิ่งกระตุนภายนอก  

แบงออกเปน 2 ปจจัย ไดแก 

1. สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) เปนส่ิงกระตุนท่ีเราสามารถควบคุมและ

สรางใหมีข้ึนโดยเปนส่ิงกระตุนท่ีมีความสัมพันธเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) ซึ่งประกอบดวย 4 ส่ิงกระตุน ดังนี ้

- ดานผลิตภัณฑ (Product) การท่ีรานมีสินคาท่ีหลากหลาย และเปนสินคาท่ีตรงตามความ

ตองการของลูกคาเพื่อใหบริการแกลูกคา 

- ดานราคา (Price) มีการต้ังราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 

- ดานชองทางการจําหนาย (Place) มีชองทางการจัดจําหนายท่ีสะดวกกับลูกคา เพื่อเพิ่ม

ความสะดวกสบายใหแกลูกคา 

- ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) มีการจัดทําโฆษณา การจัดทําโปรโมชัน เชน การ

ลดราคาสินคา ฯลฯ เปนตน เพื่อใหลูกคามีการตัดสินใจท่ีงายข้ึน หรือมีการซื้อสินคาในปริมาณท่ีเพิ่ม

มากข้ึน 
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2. สิ่งกระตุนอื่นๆ (Other Stimuli) ส่ิงกระตุนอื่นๆจะเปนส่ิงกระตุนท่ีเกิดจากภายนอก

องคกรโดยท่ีเราไมสามารถควบคุมได ตัวอยางของส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก ส่ิงกระตุนทางดาน

เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วัฒนธรรมและอื่นๆ 

 

ภาพท่ี 1.7: การแสดงส่ิงกระตุนภายนอกท่ีมีผลตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

 

 

 

ปจจัยท่ี 2 : ลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภค 

ลักษณะและพฤติกรรมของผูบริโภคถือวาเปนปจจัยภายในท่ีสําคัญของผูซื้อท่ีสงผลตอ

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ โดยลักษณะของผูซื้อนั้นจะประกอบดวยหลายปจจัยอัน ไดแก  

- ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) เปนปจจัยข้ึนพื้นฐานนการกําหนดความตองการ และ

พฤติกรรมผูบริโภค เชน การศึกษา ความเช่ือ อีกท้ังยังเปนปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมท่ีไดรับการ

ยอมรับภายใตสังคมใดสังคมหนึ่งท่ีมีวัฒนธรรมเหมือนกัน ซึ่งสามารถแบงปจจัยดานวัฒนธรรมได คือ 

วัฒนธรรม )Culture) วัฒนธรรมยอย )Sub-culture) และชนช้ันทางสังคม )Social Class) 

- ดานสังคม (Social) การเปล่ียนแปลงโครงสรางของสังคม สงผลใหการใชชีวิตประจําวันของ

สังคมเปล่ียนแปลง ซึ่งมีอิทธิพลตอการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบริโภคสูง โดยปจจัยทางสังคมท่ีสงผล

ตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เชน ครอบครัว เพื่อน ฯลฯ เปนตน 

- สวนบุคคล (Personal) ลักษณะเฉพาะของพฤติกรรมผูบริโภคมีความหลากหลาย ซึ่งจะ

สงผลตอการตัดสินใจซื้อ และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอสินคาแตกตางกัน โดยปจจัยท่ีสงผลตอ

การเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบริโภค เชน อายุ อาชีพ สถานภาพทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนิน

ชีวิต ฯลฯ เปนตน 

- ดานจิตวิทยา (Psychological) ปจจัยดานจิตวิทยาเปนส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรู และ

ประสบการณ การเรียนรูจะกอใหเกิดพฤติกรรมการบริโภค โดยอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภค ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเช่ือ และทัศนคติ 

 

ภาพท่ี 1.8: แสดงปจจัยภายในของผูบริโภคท่ีสงผลถึงความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

 

 

 

 

ส่ิงกระตุนภายนอก กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

ลักษณะของผูบริโภค กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
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ปจจัยท่ี 3 : ปจจัยท่ีสงผลตอความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ คือ ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

ซึ่งประกอบดวย 

- การรับรูปญหา (Problem Recognition) จุดเริ่มตนของกระบวนการซื้อ คือ การท่ี

ผูบริโภคตระหนักถึงปญหาหรือถูกกระตุนใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภค

อาจเปนส่ิงกระตุนภายในรางกายหรือนักการตลาดอาจสรางส่ิงกระตุนทางการตลาด เพื่อกระตุนให

ผูบริโภคเกิดความตองการข้ึนได 

- การคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภคเกิดความตองการสินคานั้นแลว 

จะมีการหาขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะท่ีสําคัญเกี่ยวกับประเภทสินคา ราคาสินคา สถานท่ีจําหนาย 

และขอเสนอพิเศษตางๆ เกี่ยวกับสินคาท่ีตองการหลายตราสินคา จึงควรจะใหความสําคัญถึง

แหลงขอมูลตางๆ ท่ีผูบริโภคจะหาขอมูล และอิทธิพลของแหลงขอมูลท่ีจะมีตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค 

- การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบริโภคไดรับขอมูล

ขาวสารแลวจะนํามาใชใหเปนประโยชนในการเลือก โดยจะมีการกําหนดความตองการของตนเองข้ึน

พิจารณาลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ ตรายี่หอตางๆ ท่ีไดรับขอมูลมาทําการเปรียบเทียบขอดี ขอเสีย

ของแตละตราสินคา 

- พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) หากผูบริโภคซื้อสินคาไปใช

แลวเกิดความพึงพอใจในตัวสินคาก็จะมีการซื้อซ้ําอีกในครั้งตอไป แตในทางตรงขามหากใชแลวไม

พอใจผูบริโภคจะเกิดทัศนคติท่ีไมดีตอตัวสินคาและเลิกใชในท่ีสุด ดังนั้น ตองติดตามความรูสึกของ

ผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดดานตางๆ เพื่อนํามาปรับปรุงแกไขใหเหมาะสมตอไป 

 

ภาพท่ี 1.9: แสดงข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภค กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
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กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะสงผลถึงการตอบสนองของผูบริโภค ซึ่งผูบริโภคจะมี

การตัดสินใจซื้อสินคาจากส่ิงตางๆ เหลานี้ 

- การเลือกผลิตภัณฑ  เชน เลือกสินคาท่ีตอบสนองไดตรงตามความตองการของผูบริโภค 

- การเลือกตราสินคา เชน เลือกจากตราสินคาท่ีชอบ ผูบริโภคมีความจงรักภักดีตอตราสินคา 

- การเลือกผูจําหนาย เชน เลือกเพราะการบริการท่ีดีจากผูจําหนายนั้นๆ 

- เวลาในการซื้อ เชน ชวงระยะเวลาในการซื้อ 

- ปริมาณการซื้อ เชน ลักษณะครอบครัวใหญก็นิยมซื้อสินคาในปริมาณท่ีมาก 

 

ภาพท่ี 1.10: แสดงกลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคท่ีสงผลถึงการตอบสนองของผูบริโภค 

 

 

 

 

ข้ันตอนในการตัดสินใจของผูบริโภค 

 นอกจากความความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคท่ีมีผลตอการตอบสนองของผูบริโภคแลวนั้น 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภคยังสงผลตอการตอบสนองของผูบริโภคอีกดวย   

 

ภาพท่ี 1.11: แสดงข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมีผลตอการตอบสนองของผูบริโภค 

 

 

 

 

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

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

 

 

 

 

 

 

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค การตอบสนองของผูซื้อ 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูบริโภค การตอบสนองของผูซื้อ 
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1.11 การดําเนินการวิจัย 

 1.11.1 วิธีการดําเนินงาน 

  จัดทําแบบสอบถาม เพื่อสอบถามถึงความตองการของผูบริโภคในการเลือกซื้อ

อุปกรณกอลฟ  

1.11.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

  แบบสอบถาม : โดยใชคําถามแบบสอบถามแบบคําถามปลายปด  

ประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ 

  สวนท่ี 1 : ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการอุปกรณกีฬากอลฟ 

  สวนท่ี 2 : ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของอุปกรณกีฬากอลฟ 

  สวนท่ี 3 : ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1.11.3 ตัวอยางท่ีใชศึกษา 

 กลุมคนท่ีเลนกอลฟ  

1.11.4 จํานวนตัวอยาง 

  แบบสอบถาม             50 ชุด 

แบบสอบถามออนไลน 100 ชุด 

สัมภาษณผูใชบริการสนามไดรฟกอลฟท็อปคลาส 3 คน 

 1.11.5 วิธีการสุม / เลือกตัวอยาง 

  ใหนักกอลฟเปนผูทําแบบสอบถาม เพื่อใหไดขอมูลท่ีตรงกับกลุมเปาหมายท่ีแทจริง 

 1.11.6 สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล 

การศึกษาในครั้งนี้ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ “ความตองการของผูบริโภคในการเลือก

ซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ”  โดยใชแบบสอบถาม จํานวน 150 ชุด ซึ่งสถิติท่ีใชแบงออกเปน 2 

ขอใหญ ดังนี้ 

สถิติพรรณนา คือ การบรรยายลักษณะของขอมูล (Data) ท่ีผูวิจัยเก็บรวบรวมจาก

ประชากรหรือกลุมตัวอยางท่ีสนใจ ซึ่งอาจจะแสดงในรูป คาเฉล่ีย มัธยฐาน ฐานนิยม รอยละ 

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความแปรปรวน เปนตน  
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ผลการวิเคราะหจากแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1.1: แสดงผลการวิเคราะหแบบสอบถาม  

ปจจัยรวม ตัวแปรยอย คาสัมประสิทธิ์

แอลฟาครอน

บาค 

คาเฉลี่ย 

(Mean) 

คา

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ผลิตภัณฑ ตราสินคา 0.807 3.89 0.853 

รูปแบบและความสวยงามของ

สินคา 

 3.87 0.783 

คุณสมบัติของสินคา  4.24 0.808 

วัสดุท่ีเลือกใชในการผลิต  4.25 0.779 

ราคา ความเหมาะสมของราคากับ

คุณภาพสินคา 

0.736 4.29 0.830 

ความเปนกลางและความชัดเจน

ของราคาสินคา 

 4.06 0.853 

ชองทางการชําระสินคา  3.53 0.946 

ชองทางการจัด

จําหนายสินคา 

ทําเลท่ีต้ังของรานคา 0.685 3.77 0.923 

การส่ังซื้อสินคา online  3.25 1.135 

ความนาเช่ือถือของรานคา  4.04 0.926 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 1.1 (ตอ): แสดงผลการวิเคราะหแบบสอบถาม  

ปจจัยรวม ตัวแปรยอย คาสัมประสิทธิ์

แอลฟาครอน

บาค 

คาเฉลี่ย 

(Mean) 

คา

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

การสงเสริม

การตลาด 

การทําโฆษณาทางส่ือตางๆ 0.799 3.67 0.938 

มี Demo สินคาใหทดลอง  4.00 1.093 

มีโปรโมช่ันท่ีรวมกับบัตรเครดิต  3.93 0.891 

การลดราคาสินคา  4.25 0.867 

บุคลากรในการ

ใหบริการ 

การใหคําแนะนําจากพนักงานขาย 0.923 4.15 0.961 

การใหบริการท่ีดีของพนักงานขาย  4.19 0.900 

การสรางและการ

นําเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ 

ช่ือเสียงของตราสินคา 0.736 4.07 0.791 

การรับประกันสินคา  4.39 0.817 

กระบวนการ ความรวดเร็วในการใหบริการ 0.899 3.99 0.894 

ความถูกตองในการใหบริการ  4.09 0.830 

มีบริการหลังการขายท่ีดี  4.31 0.860 

 

จากการสํารวจจํานวนผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 150 ราย แบงเปนเพศชาย 96 ราย เพศ

หญิง 54 ราย อายุสวนใหญอยูในชวง 20-30 ป คิดเปน 63% ระดับการศึกษามีจํานวนมากสุดอยูท่ี

ระดับปริญญาตรี คิดเปน 78% สถานภาพโสด คิดเปน 77% อาชีพเจาของธุรกิจ คิดเปน 71% รายได 

60,000บาทข้ึนไป คิดเปน 56%  
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จากตารางท่ี 1.1 ช้ีใหเห็นถึงการใหความสําคัญของแตละปจจัยของผูบริโภค โดยมีปจจัยท่ี

ผูบริโภคใหความสําคัญเปน 3 อันดับแรก คือ ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

โดยเนนไปท่ีการรับประกันสินคา อันดับตอมา คือ ดานกระบวนการ เนนการใหความสําคัญท่ีการมี

บริการหลังการขายท่ีดี และอันดับสุดท่ีสาม คือ ดานราคา ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา 

โดยจะมีการนําขอมูลท่ีไดเหลานี้ไปจัดทําในการสรางแตละกลยุทธ 

ผลการสัมภาษณจากผูใชบริการในสนามไดรฟกอลฟท็อปคลาส 

 จากการสัมภาษณผูใชบริการสนามไดรฟกอลฟท็อปคลาส แสดงใหเห็นวาลูกคาท่ีใชบริการ

สนามไดรฟกอลฟนี้ เนื่องจากการเดินทางสะดวก และอยูใกลกับบานของลูกคา ซึ่งสงใหมาใชบริการ

สนามไดรฟกอลฟท็อปคลาสบอย คือ ประมาณ 2-3 วันตอสัปดาห โดยใชเวลาประมาณ 2-3 ช่ัวโมง

ตอการมาใชบริการในแตละครั้ง เมื่อถามถึงการใชบริการรานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟ

กอลฟ โดยสวนใหญซื้อ ถุงมือ ลูกกอลฟ เนื่องจากเปนสินคาท่ีใชบอย และจําเปนตอนักกอลฟเปน

อยางมาก และหากไมไดซื้อสินคาท่ีรานจําหนายสินคาท่ีสนามไดรฟ ลูกคาจะเลือกซิ้อสินคาท่ีตึกธนิยะ 

เนื่องจากมีความคิดวาราคาถูก และมีตัวเลือกมาก โดยสวนใหญเปนการซื้อสินคาท่ีมีราคาสูง เชน ไม

กอลฟ หัวไม สวนความถ่ีโดยประมาณในการซื้อภายในรานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟ

กอลฟ คือ 2 เดือนตอครั้ง โดยมีคาใชจายประมาณ 1,000 – 2,000 บาท และตราสินคาท่ีเลือกใช 

ไดแก Titleist และ Taylormade  

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 เนื้อหาบทท่ีเปนการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก และการ

วิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในท่ีสงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวความคิดและทฤษฏี PEST 

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

นํามาสรุปเปนปจจัยเส่ียงในการดําเนินงานของธรุกิจ โดยแบงเปนปจจัยเส่ียงภายนอก และปจจัยเส่ียง

ภายใน ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปนี้  

 2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

2.1.1 ทฤษฏี PEST Analysis 

คือ เครื่องมือท่ีใชสําหรับการวิเคราะหแนวโนมของตลาด และการวิเคราะหภาพรวมของ

ธุรกิจในอนาคต โดยอาศัยขอมูลการเปล่ียนแปลงของปจจัยตางๆ ภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได 

ประกอบไปดวย 4 ปจจัย ไดแก 

1. ปจจัยทางนโยบายและการเมือง (Politic Factors) 

คือ ปจจัยท่ีสามารถเปล่ียนแปลงตามสภาพของรัฐบาลและนโยบายชองรัฐใน

ชวงเวลานั้น เชน รัฐบาลอาจมีนโยบายเพื่อสงเสริมการสงออก ซึ่งจะสงผลใหธุรกิจสินคา

สงออกไปขายนอกประเทศไดเปรียบทางการแขงขัน รวมถึงขอตกลงและขอกฏหมายทาง

การคาตางๆ ท่ีมีการเปล่ียนแปลงไดอยูตลอดเวลา ข้ึนอยูกับนโยบายของรัฐบาลในขณะนั้น 

ซึ่งนโยบายของรัฐอาจสงผลท้ังทางบวกและทางลบตอธุรกิจ ปจจัยท่ีสามารถเปล่ียนแปลง

ตามสภาพของรัฐบาลและนโยบายชองรัฐในชวงเวลานั้น โดยปจจัยทางการเมืองท่ีควรนํามา

วิเคราะหโดยใช PEST ไดแก 

-  สถานะความมั่นคงและรูปแบบของทางรัฐบาลวามีการเปล่ียนแปลงมากนอย

เพียงใด 

-  กฎระเบียบปฏิบัติและขอหามในการทําธุรกิจ 

- การควบคุมการนําเขาและการสงออก 

- มีการเรียกเก็บอัตราคาธรรมเนียมและการจัดเก็บภาษีอยางไร 

-  กฎหมายในดานตางๆ เชน ดานส่ิงแวดลอม ดานการละเมิดลิขสิทธิ์ การขโมย

ขอมูล สวัสดิการพนักงาน เปนตน 

- การจดทะเบียนทรัพยสินทางปญญามีการใหความคุมครองอยางไร  
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ซึ่งในปจจุบันกีฬากอลฟเปนกีฬาท่ีจะไดรับการสนับสนุนจากกระทรวงการทองเท่ียว

และกีฬา การจัดการแขงขันกอลฟสตรี ฮอนดา แอลพีจีเอ ในประเทศไทย ซึ่งเปนการแขงขัน

ระดับโลก ท่ีมีนักกอลฟระดับโลกเขารวมแขงขันในรายการนี้มากมาย อีกท้ังนักกีฬากอลฟท้ัง

ชายและหญิงของประเทศไทยท่ีประสบความสําเร็จในระดับโลกมีหลายคน สงผลใหมีผูสนใจ

กีฬากอลฟมากข้ึนปริมาณนักกอลฟเพิ่มสูงข้ึน 

2.ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic Factors) 

คือ การวิเคราะหปจจัยสภาวะแวดลอมของเศรษฐกิจ ปจจัยทางเศรษฐกิจของ

ประเทศสงผลโดยตรงตอธุรกิจเปนอยางมาก เนื่องจากเศรษฐกิจของประเทศเปนตัวกําหนด

กําลังซื้อ และยังเปนตัวกําหนดตลาดโดยรวมของประเทศอีกดวย ปจจัยทางเศรษฐกิจ

สามารถชวยวางแผนธุรกิจในการวางแผนการดําเนินการเปนระยะส้ันหรือระยะยาวจาก

สภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน และแนวโนมของเศรษฐกิจในอนาคตไดอีกดวย ปจจัยทาง

เศรษฐกิจท่ีสามารถนํามา  

- ภาวะเงินฝด ภาวะเงินเฟอ และอัตราดอกเบ้ีย 

- อัตราแลกเปล่ียนในประเทศ 

- อัตราการวางงานของคนในประเทศ 

- อัตราคาแรงข้ันตํ่าและคาแรงของพนักงานโดยเฉล่ีย 

- ระดับชนช้ัน และกําลังซื้อของผูคนในประเทศ 

- ตลาดหุนของประเทศ 

- วงจรของธรุกิจท่ีสนใจ 

 สถานการณการเมืองท่ีไมมั่นคง สงผลกระทบตอการใชจายของผูบริโภค โดยอาจ

เลือกซื้อสินคาท่ีมีความจําเปนกอน โดยสินคาท่ีฟุมเฟอยผูบริโภคอาจใหความสําคัญท่ีนอยลง  

3.ปจจัยทางสภาพสังคม (Social Factors) 

คือ ปจจัยทางสังคมท่ีเกี่ยวของกับ สภาพแวดลอม สภาพสังคม วัฒนธรรม และวิถี

ชีวิตความเปนอยู ซึ่งจะหมายรวมถึงโครงสรางทางสังคมท่ีเกี่ยวของกับการดําเนินงานของ

ธุรกิจ โดยสามารถวิเคราะหปจจัยทางสภาพสังคมไดจากหัวขอดังตอไปนี้ 

- มีการเพิ่มหรือลดของประชากรในสังคม 

- ทัศนคติตอการรักษาส่ิงแวดลอม 

- การใชจายของลูกคาในเนนสินคานําเขาหรือสินคาพื้นท่ีมากกวากัน 

- ขาวสารและการบอกตอมีผลมากนอยแคไหน 

- พฤติกรรมอื่นๆ เชน การดูแลสุขภาพ ความสะดวกจากการเดินทางในชุมชน เปน

ตน 
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- วิถีชีวิตของลูกคา 

-  พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา 

- คุณภาพชีวิตการเปนอยู 

- อายุและเพศ 

- การแบงชนช้ันวรรณะ 

- สิทธิเสรีภาพของคน 

ปจจุบันคนใสใจดูแลสุขภาพมากข้ึน ซึ่งกีฬากอลฟเปนกีฬาท่ีไมเพียงแตเลนเพื่อการ

กีฬา แตยังสามารถใชติดตอธุรกิจ เพื่อเขาสังคม ฯลฯ เปนตน เนื่องจากคานิยมจากมุมมองท่ี

เห็นวากีฬากอลฟมีคาใชจายสูง ทําใหหลายคนใชกีฬาประเภทนี้ในการเขาสังคม กีฬากอลฟ

จึงเปนกีฬาท่ีนาสนใจสําหรับผูบริหารและคนรุนใหมท่ีใสใจและรักสุขภาพ 

4.ปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ (Technology Factors) 

คือ การวิเคราะหสภาพการเปล่ียนแปลงการพัฒนาความกาวหนาทางดาน

เทคโนโลยีท่ีสงผลตอการดําเนินงาน หรือการสงผลตอการแขงขันทางธุรกิจ รวมถึงการ

พัฒนาประสิทธิภาพในการดําเนินงานและการใหบริการโดยการนําเทคโนโลยีมาใชอยาง

เหมาะสมการพัฒนาเทคโนโลยีเปนปจจัยท่ีสําคัญอยางมากตอการแขงขัน ไมวาจะเปนการ

พัฒนาเทคโนโลยีเพื่อการดําเนินงาน การผลิต หรือการใหบริการในรูปแบบตางๆ ซึ่งใน

ปจจุบันในดานสินคามีการแขงขันในแตละตราสินคา ทําใหมีการเพิ่มเทคโนโลยีและ

นวัตกรรมตางๆ ในสินคาอยูเสมอ โดยสามารถวิเคราะหปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรม

ใหมๆไดจากหัวขอดังตอไปนี้ 

-  เทคโลยีข้ันพื้นฐาน 

- อัตราการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี 

- ระดับของเทคโนโลยีของอุตสาหกรรม 

 - เทคโนโลยีการส่ือสาร 

- การเขาถึงเทคโนโลยีใหมๆ 

ปจจุบันมีเทคโนโลยีใหมๆ พัฒนาเพิ่มมากข้ึน ซึ่งชวยในการทํางานใหงายข้ึน ทาง

ราน Golf Time จึงนําเทคโนโลยีใหมๆ เขามาชวยในการบริหารสินคาคงคลังอีกท้ัง

นวัตกรรมใหมๆ ก็มีความสําคัญตอธุรกิจเปนอยางมาก ทางราน Golf Time จึงมีการจัดทํา

นวัตกรรมใหมๆ ข้ึน ประกอบดวย  

 

 



22 
 

1) นวัตกรรมดานการบริการแบบเช่ือมโยง คือสรางใหมีความหลากหลายแบบครบ

วงจร นอกจากมีสินคาจําหนายแลว ทางราน Golf Time มีการบริการอื่นๆ เพิ่มเติมเพื่อ

สรางทําใหลูกคาสะดวกสบาย เชน บริการการปรับไมกอลฟเพื่อใหเหมาะสมกับสรีระของแต

ละบุคคล  

2) นวัตกรรมดานการบริการแบบเสริม คือเปนการใหบริการแกลูกคาท่ีจะมีมุมกาแฟ

ไวรองรับสําหรับรอสินคา รอเพื่อน ซึ่งมุมนี้จะใหลูกคาไดสัมผัสถึงความสบายไปพรอมกับการ

มองสินคาไดรอบๆราน  

 

2.1.2 แนวโนมใหญในอนาคต (Mega Trend 2020) 

1. Urbanization – “City as a Customer”  

ในอนาคตจะมีการขยายตัวจํานวนประชากรภายในเมืองมากข้ึน มีวิถีชีวิตแบบเมือง 

จึงเปนโอกาสทางธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับวิถีชีวิตคนเมือง เชน สินคาสําหรับคนท่ีอาศัยอยูคอนโด 

ธุรกิจตามแนวรถไฟฟาตางๆ ฯลฯ เปนตน 

  2. Smart is the New Green 

 เทคโนโลยีสมัยใหมจะตองสอดคลองกับแนวคิดท่ีรับผิดชอบตอส่ิงแวดลอม ตองเปน

นวัตกรรมและเทคโนโลยีใหมท่ีเปนอัจฉริยะเพื่อโลกสีเขียว เชน รถยนตท่ีไมกอมลพิษตอ

ส่ิงแวดลอม ฯลฯ เปนตน   

  3. Social Trends 

 กลุมคนสมัยใหมจะมีการแบงออกเปนประเภทใหมๆ หลายประเภทตามตาม

ลักษณะทางประชากรศาสตร ภูมิศาสตร พฤติกรรมศาสตร วัฒนธรรม เทคโนโลยี เนื่องจาก

มีพฤติกรรมตางๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไป 

  4. Economic Trends 

 แนวโนมเศรษฐกิจใหม ในอนาคตประเทศท่ีมีการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอยาง

รวดเร็วจะเขามามีบทบาทมากข้ึนในระบบเศรษฐกิจโลก 

5. Connectivity & Convergence 

 การเช่ือตอกันของเทคโนโลยี อุตสาหกรรม และผลิตภัณฑ ในอนาคต จะมีอุปกรณท่ี

สามารถเช่ือตอกัน เชน การเช่ือตอกันระหวาง พลังงาน ส่ิงแวดลอม ยานยนต การบิน การ

กอนสราง การส่ือสาร ฯลฯ เปนตน ตัวอยางสินคา เชน รถยนตอัจฉริยะท่ีไมตอวใชคนขับ 

เปนตน 
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6. Innovating to Zero 

การคิดคนนวัตกรรมใหมๆ อยูภายใตแนวคิดการตัดลดส่ิงท่ีไมจําเปนหรือไมตองการ 

ใหลดนอยลงเรื่อยๆ จะไมมีในท่ีสุด  

7. New BusinessModels: Value for Many 

ธุรกิจยุคใหมจะตองคํานึงถึงสังคมมากข้ึน ไมเนนเพื่อการทํากําไรสูง แตเปนการทํา

เพื่อการทําใหสังคมดีข้ึน 

8. Health, Wellness and Wellbeing 

แนวโนมในอนาคต คนจะใหความสําคัญกับสุขภาพ และคุณภาพชีวิตมากข้ึน โดย

คํานึงถึงมุมมอง 3 ดาน ไดแก รางกาย จิตใจ และจิตวิญญาณ ซึ่งแนวโนมนี้จะสงผลใหเกิด

การพัฒนาในดานวิทยาการทางการแพทยและสุขภาพตางๆ ในอนาคต 

9. High Speed Rail 

ในอนาคตระบบการเดินทางจะเปนระบบรางความเร็วสูง การเดินทางจะไมเพียง

สะดวก แตจะใชเวลาในการเดินทางนอยลง สงผลใหเกิดโอกาสทางการคาและเศรษฐกิจ

มากมาย เนื่องจากการพัฒนาการเปล่ียนแปลงระบบการขนสง ท่ีจะทําใหการเช่ือมตอ

ระหวางเมือง ประเทศ หรือแมแตการเช่ือมทวีปเปนไปไดงายข้ึนเชนกัน 

10. E–Mobility 

การเคล่ือนยายดวยระบบไฟฟา เชน อุตสาหกรรมยานยนตท่ีเปล่ียนจากการใช

พลังงานเช่ือเพลิงมาเปนการใชพลังงานไฟฟา และเทคโนโลยีในอนาคตก็จะมีการพัฒนาการ

ชารจไฟแบบไรสาย (Wireless charging) 

ท่ีมา : New Mega Trends แนวโนมใหญในโลกใหม. (ม.ป.ป.) สืบคนจาก   

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

แนวโนมใหญในอนาคตคนจะหันมาสนใจในสุขภาพมากข้ึน และมีจํานวนผูสูงอายุมากข้ึน 

ดังนั้น กีฬากอลฟก็อาจะเปนอีกทางเลือกหนึ่ง เนื่องจากกีฬากอลฟเปนกีฬาท่ีเลนไดในหลายชวงอายุ 

จึงทําใหธุรกิจการขายกีฬากอลฟยังคงสามารถเจริญเติบโตตอไปไดเรื่อยๆ หากมีการพัฒนา ปรับปรุง

ในธุรกิจอยูตลอดเวลา และทางราน Golf Time จะมีการเลือกบุคลากรจากบุคคลท่ีอยูในชุมชนนั้นๆ 

เพื่อใหเกิดการสรางรายได และสงผลใหชุมชนนั้นมีชีวิตความเปนอยูท่ีดีข้ึน 
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2.1.3 การวิเคราะหระดับอุตสาหกรรม 

  2.1.3.1 การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Industry Analysis) 

 ความสัมพันธกับวัฎจักรธุรกิจ (Sensitivity to the Business cycle) 

ธุรกิจกอลฟเปนธุรกิจท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตามสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทย

ดวยเชนกัน เนื่องจากกีฬาประเภทนี้เปนกีฬาท่ีในบางครั้งอาจเปนการมาพบปะเพื่อ

ติดตอส่ือสารมากกวาการมาเลนในเชิงกีฬา อีกท้ังยังอิงกับตลาดการทองเท่ียวของ

ประเทศไทยอีกดวย เนื่องจากสนามกอลฟในประเทศไทยเปนท่ีนิยมของตางชาติ 

เพราะมีราคาถูก และมีสนามใหเลือกมากมาย ไมมีขอจํากัดในเรื่องของสภาพอากาศ

ของประเทศ เนื่องจากประเทศไทยสามารถตีกอลฟไดตลอดท้ังป ภูมิประเทศของ

ไทยก็มีความหลากหลายทําให ญี่ปุน เกาหลี หรือชาวยุโรป นิยมมาตีกอลฟใน

ประเทศไทย ซึ่งหากสภาพเศรษฐกิจของประเทศซบเซา ตลาดรวมของกีฬาประเภท

นี้ก็จะมีผลตามไปดวย อาจเปนเพราะ คาใชจายในการเลนกีฬาประเภทนี้ในแตละ

ครั้งมีคาใชจายท่ีสูง เมื่อเทียบกับกีฬาประเภทอื่นๆ และอุปกรณกอลฟก็มีราคาท่ี

คอนขางสูงดวยเชนเดียวกัน  

 วงจรชีวิตอุตสาหกรรม (Industry Life Cycle) มี 4 ข้ัน แบงออกไดดังนี้ 

1. ข้ันบุกเบิก (Introduction) ในข้ันนี้จะมีผูแขงนอยราย มีการเติบโตของธุรกิจชา 

ยอดขายหรือกําไรตํ่า 

2. ข้ันการเจริญเติบโต (Growth) เปนท่ียอมรับของลูกคา มียอดขายท่ีเพิ่มสูงข้ึน

อยางรวดเร็ว คูแขงเริ่มเขามาแขงขันในธุรกิจมากข้ึน แตยังมีการแขงขันท่ีไมรุนแรง 

3. ข้ันเติบโตเต็มท่ี (Maturity) การเพิ่มข้ึยของยอดขายชาลง มีการแขงขันท่ีรุนแรง

มากข้ึน ทําใหปริมาณกําไรลดลง 

4. ข้ันถดถอย (Decline) มียอดขายท่ีลดลง อัตรากําไรลดลง และมีการถอนตัวออก

จากธุรกิจ 

 

 

 

 

 

 

 

 



25 
 

ภาพท่ี 2.1: แสดงวงจรชีวิตอุตสาหกรม (Industry Life Cycle) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ตลาดการแขงขันของอุปกรณกีฬากอลฟยังอยูในข้ันเจริญเติบโต เนื่องจากคูแขงมีเขามา แตก็

ไมไดมีคูแขงในปริมาณท่ีมาก อีกท้ังยังมีคูแขงท่ีเขามาทําแลวก็ออกจากตลาดไปในท่ีสุด จึงทําให

จํานวนคูแขงมีปริมาณท่ีไมเปล่ียนแปลงมากนัก ในสวนของผลิตภัณฑในตลาด เนื่องจากแบรนหลักๆท่ี

ขายเปนท่ีรูจักของนักกอลฟโดยท่ัวไปอยูแลว ซึ่งเปนท่ียอมรับ และยังเปนแบรนระดับโลกอีกดวย 

2.1.3.2 การประเมินภาพรวมตลาด 

 สนามกอลฟในประเทศไทยมีจํานวนกวา 200 แหง แบงเปนสนามกอลฟของ

ภาคเอกชน 160 แหง และอีก 40 แหงเปนสนามกอลฟของหนวยงานราชการ หากรวมสนาม

ไดรฟกอลฟดวยก็จะมีสนามรวมกวา 500 แหงท่ัวประเทศ ซึ่งมีท้ังของหนวยราชการ นัก

ธุรกิจ นักการเมือง และการลงทุนจากตางชาติ ธุรกิจสนามกอลฟมีแนวโนมในการเติบโตท่ี

เพิ่มข้ึนไมตํ่ากวารอยละ 10 จากกระแสนิยมของกีฬากอลฟภายในประเทศไทย โดยเฉพาะ

ตลาดครอบครัว ทําใหมีปริมาณนักกอลฟคนไทยขยายตัวเพิ่มมากข้ึนครอบคลุมทุกเพศทุกวัย 

 มูลคาตลาดอุปกรณกอลฟในประเทศไทย มีการประเมินอยางไมเปนทางการวามี

มูลคารวมอยูท่ีประมาณ 2,000 กวาลานบาท สัดสวเกินกวาครึ่งเปนของอุปกรณกอลฟใน

ประเภทไมกอลฟ ซึ่งเปนอุปกรณท่ีตองอาศัยความรูความเช่ียวชาญเฉพาะ ซึ่งสินคาประเภท

นี้สวนใหญมาจากประเทศสหรัฐอเมริกา และญี่ปุน และสินคาอีกกลุมไดแกสินคาประเภท

อุปกรณเสริมอื่นๆ เชน เส้ือผา รองเทา ถุงเทา แวนตา ฯลฯ เปนตน 
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2.1.3.3 การวิเคราะหแรงกดดันหาประการตามแนวทางของ Michael E. Porter  

(Five-Force Analysis) 

เปนโมเดลท่ีไดรับความนิยมในการใชนํามาวิเคราะหตลาด เพื่อเปรียบเทียบส่ิงแวดลอม

ภายในธุรกิจและส่ิงแวดลอมรอบขางท่ีมีผลตอธุรกิจดวย 

1. Rivalry Among Current Competitors: การแขงขันกันระหวางคูแขง

ภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน   

จํานวนคูแขงขันในอุตสาหกรรมหากมีจํานวนมากหรือมีขีดความสามารถท่ี

ใกลเคียงกันยอมสงผลใหมีการแขงขันท่ีรุนแรง แตอาจมีบางกรณีท่ีแมจะมีจํานวน

คูแขงนอยรายและแตละรายมีสัดสวนการครองตลาดใกลเคียงกันก็อาจสงผลใหมี

การแขงขันท่ีรุนแรงไดเชนกันอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมก็สงผลเชนกัน คือ 

หากอุตสาหกรรมนั้นๆ มีอัตราการเติบโตท่ีสูง อัตราการแขงขันก็จะสูงตามไปดวย 

และในธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟการแขงขันภายในธุรกิจไมสูงมาก เนื่องจากเปนกีฬา

เฉพาะกลุม ชองทางการจําหนายสินคาจึงมีไมมาก ทําใหมีจํานวนคูแขงไมมากนัก 

2. Bargaining Power of Suppliers: อํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนาย 

ปริมาณการซื้อสินคา หากมีปริมาณการส่ังซื้อในปริมาณท่ีมาก ยอมทําใหมี

อํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนายไดสูงข้ึน และหากสินคานั้นๆ สามารถมีสินคา

ทดแทนได จะสงผลใหอํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนายมีมากข้ึนเชนกัน และ

เนื่องจากธุรกิจเดิมเปนกิจการท่ีจําหนายเกี่ยวกับอุปกรณกีฬากอลฟอยูเดิมแลว แต

เปนการจําหนายสินคาแบบขายสง จึงทําใหมีอํานาจในการซื้อสินคาคอนขางมาก 

และสามารถตอรองราคาสินคาได 

 3. Bargaining Power of Customers: อํานาจตอรองของลูกคา 

หากมีจํานวนผูจําหนายนอยราย อํานาจการตอรองของผูจําหนาย 

จะมีมากกวาผูซื้อท้ังในดานคุณภาพ และดานราคา เนื่องจากสินคาสวนใหญเปน

สินคาท่ีมีการกําหนดราคาสินคาใหเปนมาตรฐาน จึงทําใหราคาในแตละท่ีไมแตกตาง

กันมากนัก ข้ึนอยูกับอํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนาย 

4. Threat of Substitute Products or Services: ภัยคุกคามจากสินคา

ทดแทน 

สินคาทดแทน เชน เครื่องปรับอากาศกับพัดลม ตนทุนหรือคาใชจาย ระดับ

ราคาสินคาและคุณสมบัติของการใชงาน เปนปจจัยท่ีสงผลใหเกิดการเปล่ียนแปลง

ไปสูการเกิดการใชสินคาทดแทน และเนื่องจากชองทางการจัดจําหนายอุปกรณกีฬา
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กอลฟ นอกเหนือจากการซื้ออุปกรณกอลฟภายในสนามไดรฟกอลฟแลวนั้น 

สามารถซื้อสินคาไดจาก สนามกอลฟ หางสรรพสินคา ตึกธนิยะ ท่ีเปนแหลงรวมราน

จําหนายอุปกรณกอลฟ 

 5. Threat of New Entrants: ภัยคุกตามจากคูแขงขันหนาใหม 

 เงินลงทุน หากกิจการนั้นๆ ตองลงทุนสูงก็จะเปนอุปสรรคกับคูแขงหนาใหม

ท่ีจะเขามา เนื่องจากความเส่ียงกับการลงทุนท่ีสูงอาจทําใหไมคุมทุนหรือขาดทุนได 

หรือดานตนทุนหรือประสบการณในการดําเนินงาน หากจําเปนตองใชความรูหรือ

ประสบการณเฉพาะดาน ก็สงผลตอคูแขงหนาใหมท่ีจะเขามาแขงขันในตลาดดวย

เชนกัน ปริมาณคูแขงรายใหม และเปนคูแขงรายใหญคอนขางนอย เนื่องจากเปน

ตลาดท่ีคอนขางเฉพาะกลุม  แตปริมาณคูแขงหนาใหมแตเปนคูแขงรายยอยอาจมี

เขามาในตลาดบาง แตก็ไมมีผลกระทบตอธุรกิจ 

 

2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 2.2.1กรอบการวิเคราะหตาม 4P 

  1. ปจจัยดานสินคาหรือบริการ 

สินคาหรือบริการของธุรกิจนั้นๆ โดยสินคาหรือบริการจะตองมีจุดเดนท่ีตองการจะ

ส่ือสารกับลูกคา  

 สถานการณ มีสินคาท่ีครบครัน 

 ผลตอธุรกิจ เพื่อลูกคารูสึกถึงความสะดวกในการเลือกซื้อสินคา เมื่อมีการบริการท่ีดี

ใหกับลูกคา สงผลใหลูกคารูสึกประทับใจจะเกิดการซื้อซ้ํา และบอกตอถึงสินคาท่ีมีคุณภาพ

และบริการท่ีดีของราน Golf Time 

 2. ปจจัยดานราคา 

 การต้ังราคาท่ีเหมาะสมท่ีลูกคายอมจายเพื่อซื้อสินคาหรือบริการของธุรกิจ 

สถานการณ มีสินคาท่ีมีตนทุนตํ่า 

 ผลตอธุรกิจ เปนผูนําทางดานตนทุนสินคาตํ่า ทําใหทางราน Golf Time สามารถต้ัง

ราคาสินคาสูคูแขงได โดยไมคิดกําไรเกินควร เพื่อทําใหลูกคายอมรับในราคาสินคา และยินดี

ท่ีจะจาย 

 3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

 สถานท่ี คือ พื้นท่ีท่ีนําผลิตภัณฑวางจําหนาย ซึ่งจะตองตรงกับกลุมเปาหมายวา

ลูกคาคือใคร มีพฤติกรรมอยางไดร ซึ่งการวางตําแหนงท่ีดียอมสงผลตอยอดขายท่ีดีดวย 

 สถานการณ รานอยูในสนามไดรฟกอลฟ 
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 ผลตอธุรกิจ ลูกคาสามารถเขาถึงรานไดงาย ตรงกลุมเปาหมาย และเปนสถานท่ีท่ี

สามารถใชและทดลองสินคาไดทันที 

 4. ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

 คือ การทํากิจกรรมตางๆ เพื่อสงเสริมการขายสินคาและบริการ 

 สถานการณ  การจัดโปรโมช่ันในเทศกาลตางๆ และมีสิทธิพิเศษใหแกสมาชิก 

 ผลตอธุรกิจ ทําใหลูกคาเกิดความสนใจ สงผลใหทางรานสามารถเพิ่มยอดขายได 

และสรางพฤติกรรมความภักดีในการซื้อสินคาใหเกิดกับลูกคา 

 

 2.2.2 แนวคิดปจจัย 7 ประการ ในการประเมินธุรกิจ (McKinney 7-S Framework) 

 แนวคิดนี้ไดรับการเผยแพรเปนครั้งแรกในป ค.ศ.1980 โดย Robert Waterman, Tom 

Peter และ Julien Phillips ตองการเสนอถึงประสิทธิภาพขององคกรธุรกิจท่ีเกิดจากความสัมพันธ

ของปจจัยตางๆ 7 ประการ ของธุรกิจวามีลักษณะอยางไร  

ภาพท่ี 2.2: แสดงความเช่ือมโยงระหวางปจจัยตางๆ ของ McKinney 7-S Framework 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. กลยุทธขององคกร (Strategy) 

การบริการเชิงกลยุทธ เพื่อใหทราบถึงเปาหมาย พันธกิจ และลูกคากลุมเปาหมาย 

ซึ่งมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง การบริหารเชิงกลยุทธจะชวยกําหนด และพัฒนาขอไดเปรียบใน

การแขงขัน อีกท้ังยังเปนแนวทางเพื่อใหบุคลากรทราบถึงทิศทางขององคกรในการไปสู

ความสําเร็จ 

สถานการณ เนนการสรางสรรและพัฒนาบุคลากรท่ีมีคุณภาพ 

ผลตอธุรกิจ การใหบริการแกลูกคาเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ สรางความพีงพอใจ

ใหกับลูกคา และเปนปจจัยสําคัญในการสรางยอดขายอีกดวย 
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2. โครงสรางองคการ (Structure) 

คือ โครงสรางท่ีสรางข้ึนตามกระบวนการหรือหนาท่ี และเปนการทํางานรวมกันใน

ฝายตางๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคหรือเปาหมายท่ีต้ังไว ซึ่งโครงสรางองคกร เปนการ

จัดระบบระเบียบใหกับบุคคลต้ังแต 2 คนข้ึนไป การจัดโครงสรางองคกร เพื่อลดความ

ซ้ําซอนหรือความขัดแยงในหนาท่ี ทําใหทราบถึงขอบเขตความรับผิดชอบของงาน และทําให

การติดตอประสานงานสะดวก ผูบริหารสามารถตัดสินใจการบริหารงานตามขอบเขตหนาท่ี

ไดอยางถูกตองและรวดเร็ว 

สถานการณ โครงสรางขององคกรมีรูปแบบไมซับซอน 

ผลตอธุรกิจ ทําใหการทํางานภายในกิจการมีความคลองตัวสูง จึงทําใหในการ

ตัดสินใจปรับเปล่ียน หรือส่ังการในแตละครั้ง บรรลุเปาหมายไดอยางรวดเร็ว 

3. ระบบการปฏิบัติงาน (System) 

ระบบการทํางานมีความสําคัญอยางยิ่ง เชน ระบบบัญชี ระบบพัสดุ ระบบการขาย 

ฯลฯเปนตน ซึ่งเปนสําคัญท่ีนอกเหนือจากการจัดการโครงสรางท่ีเหมาะสมและการมีกลยุทธ

ท่ีดี 

สถานการณ มีการนําโปรแกรมคอมพิวเตอร เพื่อชวยในการขาย และการทําสตอก

สินคา 

ผลตอธุรกิจ ทําใหการทํางานเปนไปอยางมีระบบ เปนลําดับข้ันตอน สงผลใหการ

ทํางานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ และชวยลดขอผิดพลาดในการทํางาน 

4. บุคลากร (Staff) 

บุคลากร คือ ทรัพยากรมนุษยท่ีมีความสําคัญอยางยิ่งในการดําเนินงาน การวางแผน 

ทรัยากรมนุษยเปนการวิเคราะหความตองการของทรัพยากรมนุษยในอนาคต โดยการ

ตัดสินใจเกี่ยวกับบุคลากรนั้นควรมีการวิเคราะหท่ีอยูบนพื้นฐานของกลยุทธองคการท่ีเปนส่ิง

กําหนดทิศทางท่ีองคการจะดําเนินไปใหถึงซึ่งจะเปนผลใหกระบวนการกําหนดคุณลักษณะ

และการคัดเลือกและจัดวางบุคลากรไดอยางเหมาะสมยิ่งข้ึน 

สถานการณ เปนกิจการขนาดเล็ก มีบุคลากรนอย และโอกาสในการคัดเลือก

บุคลากรมีนอย 

ผลตอธุรกิจ บุคลากรอาจไมสามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพเทาท่ีควร ทําให

ตองมีการฝกอบรมเพิ่มทักษะใหกับบุคลากรอยูเสมอ  

5. ทักษะ ความรู ความสามารถ (Skill) 

ทักษะการปฏิบัติงานของทรัพยากรบุคคล สามารถแยกออกไดเปน 2 ดาน คือ 

ทักษะดานงานอาชีพ ซึ่งเปนทักษะท่ีปฏิบัติตามหนาท่ีและลักษณะของงานท่ีรับผิดชอบ เชน 
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ดานการบัญชี และทักษะดานความถนัด เปนความสามารถท่ีทําใหบุคคลากรมีผลงานท่ีความ

โดดเดนกวา  

สถานการณ หาพนักงานท่ีมีความรูความเขาใจในสินคาประเภทอุปกรณกอลฟได

ยาก 

ผลตอธุรกิจ ทําใหพนักงานไมสามารถแนะนําสินคาใหกับลูกคาไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

6. รูปแบบการบริหารจัดการ (Style) 

รูปแบบการบริหารจัดการของผูนําองคกร มีความสําคัญอยางมากตอความสําเร็จ

หรือความลมเหลว ซึ่งผูนําท่ีประสบความสําเร็จตองวางโครงสรางวฒันธรรมภายในองคกร

เพื่อเช่ือมโยงความสัมพันธท่ีดีภายในองคกร 

สถานการณ ราน Golf Time ใชหลักการบริหารแบบรวมอํานาจ 

ผลตอธุรกิจ ทําใหภายในกิจการมีลักษณะงานท่ีเปนไปในทิศทางเดียวกัน เนื่องจาก

ใชการรวมอํานาจตัดสินใจและส่ังการไวแตเพียงผูเดียว   

  7. คานิยมรวม (Shared values) 

ความเช่ือคานิยม คือ รากฐานของวัฒนธรรมภายในองคกร ซึ่งสามารถสะทอนให

เห็นถึงบุคลิกภาพและเปาหมายขององคกร  

 สถานการณ มีการสรางวัฒนธรรมขององคกรในรปูแบบของสัมพันธเชิงครอบครัว 

ผลตอธุรกิจ ทําใหสภาพแวดลอมภายในรานเปนไปอยางอบอุน สงผลใหพนักงานกลาท่ีจะ

สอบถาม นําเสนอความคิดเห็น                                                                            

การประเมินองคกรมีความจําเปนอยางมาก ท่ีจะชวยสรางความยั่งยืนในการพัฒนา 

เนื่องจากเมื่อทราบถึงสภาพขององคกร จะทําใหสามารถพบจุดออนและจุดแข็ง เพื่อสราง

ความไดเปรียบในการแขงขัน เพื่อความมั่นคงและการบรรลุเปาหมายขององคกร 

2.3 การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 

 2.3.1 วิเคราะหจุดแข็งของธุรกิจ (Strengths) 

  1. มีอํานาจในการตอรองคอนขางมาก เนื่องจากธุรกิจเดิมจําหนายอุปกรณกอลฟอยู

แลว 

  2. มีสินคาท่ีครบครัน 

  3. มีสินคาท่ีมีตนทุนตํ่า ทําใหทางราน Golf Time สามารถต้ังราคาสินคาสูคูแขงได 

  4. มีการต้ังรานอยูในสนามไดรฟกอลฟทําใหลูกคางายในการเขาถึง 

  5. มีการจัดโปรโมช่ันในเทศกาลตางๆ และมีสิทธิพิเศษใหแกสมาชิก  

  6. โครงสรางองคกรมีรูปแบบไมซับซอน 
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 2.3.2 วิเคราะหจุดออนของธุรกิจ (Weaknesses) 

  1. เปนกิจการขนาดเล็กมีโอกาสเลือกบุคลากรนอย 

 2. บุคลากรท่ีมีความรูความเขาใจในสินคาประเภทอุปกรณกอลฟมีนอย เนื่องจาก

กีฬากอลฟจัดเปนกีฬาประเภทเฉพาะกลุม  

 2.3.3 วิเคราะหโอกาสของธุรกิจ (Opportunities) 

1. กีฬากอลฟเปนกีฬาท่ีไดรับการสนับสนุนจากกระทรวงการทองเท่ียว เชน การ

จัดการแขงขันกอลฟสตรี ฮอนดา แอลพีจีเอ ในประเทศไทย 

  2. ปจจุบันคนใหความใสใจดูแลสุขภาพกันมากข้ึน 

  3. ปจจุบันมีเทคโนโลยีใหมๆ พัฒนาเพิ่มมากข้ึน ซึ่งชวยใหงายตอการทํางาน 

  4. ธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟการแขงขันภายในธุรกิจไมสูงมาก 

5. มีอํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนายมาก เนื่องจากเปนการขยายชองทางการ

จําหนาย สงผลใหมีอํานาจในการตอรองการส่ังซื้อสินคาสูงข้ึน 

6. ลงทุนสูงจึงเปนอุปสรรคกับคูแขงหนาใหมท่ีจะเขามา 

 2.3.4 วิเคราะหอุปสรรคของกิจการ (Threats) 

1. สถานการณการเมืองปจจุบันไมคอยมั่นคงนัก จึงสงผลกระทบใหผูบริโภคชะลอ

การซื้อสินคา 

2. นอกเหนือจากการซื้ออุปกรณกอลฟภายในสนามไดรฟกอลฟแลว ยังสามารถซื้อ

สินคาไดจาก สนามกอลฟ หางสรรพสินคา ตึกธนิยะ ท่ีเปนแหลงรวมรานจําหนายอุปกรณ

กอลฟ 
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2.4 การวิเคราะหปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางท่ี 2.1: แสดงระดับความเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพื่อลด / 

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1.สถานการณการเมืองปจจุบันไมคอย

มั่นคงนัก จึงสงผลกระทบใหผูบริโภค

ชะลอซื้อสินคา 

√   ทางรานมีการจัดทําโปรโมช่ัน

ในชวงของเทศกาลตางๆ 

2. นอกเหนือจากการซื้ออุปกรณกอลฟ

ภายในสนามไดรฟกอลฟแลว ยังสามารถ

ซื้อสินคาไดจาก สนามกอลฟ 

หางสรรพสินคา ตึกธนิยะ ท่ีเปนแหลง

รวมรานจําหนายอุปกรณกอลฟ 

 √  มีสิทธิพิเศษใหแกสมาชิก โดยให

สมาชิกรูสึกเหมือนเปนคนพิเศษ 

โดยทางรานจะมีการสมมนาคุณ

ส่ิงตางๆ อาทิ บัตรคูปองสวนลด 

มอบใหในวันเกิด ฯลฯ เปนตน 

 

2.5 การวิเคราะหปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางท่ี 2.2: แสดงระดับความเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพื่อลด / ปองกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1. เปนกิจการขนาดเล็กมีโอกาส

เลือกบุคลากรนอย 

  √ เพิ่มคาแรง สวัสดิการใหแกพนักงาน

และมอบรางวัลใหแกพนักงานดีเดนเพื่อ

เปนการสรางขวัญและกําลังใจในการ

ทํางาน 

 

(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 



33 
 

ตารางท่ี 2.2 (ตอ) : แสดงระดับความเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพื่อลด / ปองกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

2. เปนกิจการขนาดเล็ก มี

บุคลากรนอย และโอกาสในการ

คัดเลือกบุคลากรมีนอย 

 

 √  จัดโปรแกรมในการเพิ่มทักษะความรู

เกี่ยวกับสินคา รวมถึงข้ันตอนในการ

ใหบริการท่ีดีใหแกพนักงาน เพื่อให

พนักงานสามารถใหคําแนะนําแกลูกคา

รวมถึงสามารถสรางความพึงพอใจใน

การรับบริการของลูกคา 

 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 บทนีเ้ปนการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะหการแขงขันประกอบดวยสภาพการแขงขัน 

คูแขงขันของธุรกิจ การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ ดังรายละเอียดดังตอไปนี ้

3.1 สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

3.1.1 สภาพของการแขงขัน 

ระดับของการแขงขัน ตลาดโดยรวมของธุรกิจจําหนายอุปกรณกอลฟจะมีรายใหญเพียงไมกี่

ราย เนื่องจากสถานท่ีจําหนายอุปกรณกอลฟท่ีมีขนาดใหญ ไดแก หางสรรพสินคา ซึ่งจะมีอุปกรณ

กอลฟจําหนายอยูภายในแผนกอุปกรณกีฬา และตึกธนิยะ ซึ่งเรียกไดวาเปนตึกท่ีรวบรวมรานจําหนาย

อุปกรณกอลฟไวเปนจํานวนมาก สวนสถานท่ีจําหนายอุปกรณกอลฟท่ีสําคัญ ไดแก รานจําหนาย

อุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟ และรานจําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามไดรฟกอลฟ  ใน

ปจจุบันรานจําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟจะมีเพียง 1 รานเทานั้น และในสนามไดรฟ

กอลฟก็เชนกัน แตหากสนามไดรฟกอลฟใดมีรานจําหนายอุปกรณกอลฟมากกวา 1 ราน ในแตละราน

จะมีความแตกตางกันท่ีเห็นไดชัด คือ ตราสินคาท่ีจําหนายภายในราน เนื่องจากเปนขอกําหนดของ

บริษัทผูจัดจําหนายตราสินคานั้นๆ ดังนั้น หากเปนการแขงขันของรานจําหนายอุปกรณกอลฟภายใน

สนามไดรฟแตละแหงจะมีการแขงขันท่ีไมสูงมาก การแขงขันท่ีสําคัญ คือ สินคา ราคา และการ

ใหบริการ ซึ่งโดยท่ัวไปรูปแบบของรานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟเจาของรานจะมี

เพียงรานเดียว สงผลใหมีชองทางการจัดจําหนายนอย จากปริมาณการขายท่ีชาทําใหสินคาลาสมัย 

อีกท้ังไมสามารถส่ังสินคาไดในปริมาณมาก จึงมีตนทุนสินคาท่ีสูง 

 จุดเดน/ความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

  1. มีประสบการณ มีความรูในธุรกิจนี้เปนอยางดี  

2. มีตนทุนสินคาท่ีมีราคาท่ีตํ่า  

3. โครงสรางในการบริหารองคกรไมซับซอน  

4. ผูบริโภครูจักตราสินคาท่ีจําหนายเปนอยางดี 

5. รูปแบบรานจําหนายท่ีมีอยูเดิมในสนามไดรฟกอลฟ มีปริมาณสินคานอย และ

เปนสินคาท่ีลาสมัย เนื่องจากมีชองทางการจัดจําหนายท่ีมีนอย ทําใหมีปริมาณการขายสินคา

เปนไปไดชา อีกท้ังยังไมสามารถส่ังซื้อสินคาไดในปริมาณท่ีมาก สงผลใหไมมีอํานาจการ

ตอรองกับผูจัดจําหนาย ทําใหมีตนทุนสินคาท่ีสูง 
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3.1.2 ท่ีมาของการแขงขัน 

ธุรกิจอุปกรณกอลฟเปนธุรกิจท่ีสามารถเขาสูตลาดไดงาย คือ หากมีเงินลงทุนและมี

ความรูเกี่ยวกับกีฬากอลฟก็สามารถเปดรานจําหนายอุปกรณกอลฟได อีกท้ังกระแสความ

นิยมในกีฬากอลฟเพิ่มข้ึน เห็นไดจากปริมาณนักกอลฟท่ีมีอายุลดลง และการจัดการแขงขัน

กีฬากอลฟในระดับโลกภายในประเทศไทย 
 
3.2 คูแขงขันธุรกิจ 

3.2.1 คูแขงขันหลัก  

คือ คูแขงท่ีมีลักษณะของราน รูปแบบของรานท่ีมีชองทางการจัดจําหนายสินคา ลักษณะ

สินคาสินคา และบริการท่ีคลายคลึงกัน 

1. หางสรรพสินคา 

2. ตึกธนิยะ  

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟ 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟ 

3.2.2 คูแขงขันรอง  

คือ คูแขงท่ีมีลักษณะของราน รูปแบบของรานท่ีแตกตางออกไป ท้ังในดานการใหบริการ การ

เขาถึง แตมีสินคาท่ีเหมือนหรือใกลเคียงกัน 

1. รานท่ีจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต 
 

3.3 การวิเคราะหคูแขงขันธุรกิจ 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห 

3.3.1 การวิเคราะหปจจัยดานสินคาและบริการ 

1. หางสรรพสินคา มีความหลากหลายของสินคาและตราสินคา และมีสินคาใหมอยู

เสมอ 

2. ตึกธนิยะ มีความหลากหลายของสินคาและบริการสูง เนื่องจากเปนแหลงรวม

รานจําหนายอุปกรณกอลฟ 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  โดยท่ัวไปรานจําหนาย

อุปกรณกอลฟภายในสนามไดรฟกอลฟมีขอจํากัดในเรื่องเงินทุน ทําใหความหลากหลายของ

สินคามีไมมากนัก และดวยชองทางการจัดจําหนายท่ีมีนอย ความสามารถในการระบาย

สินคาก็นอยตามไปดวย จึงทําใหสินคาภายในรานลาสมัย หรือตกรุน  
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4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ ภายในสนามไดรฟกอลฟจะมีการ

ใหบริการในการจําหนายอุปกรณกอลฟในประเภทสินคาจําเปน หรือสินคาท่ีหากเกิดปญหา

ชํารุดหรือเสียหายสามารถซื้อทดแทนไดในทันที เชน ถุงมือ ถุงเทา หมวก ฯลฯ เปนตน จึงทํา

ใหสินคาประเภทไมกอลฟไมเปนท่ีนิยมในการขายในสนามกอลฟ 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต แมจะเปนชองทางการจัด

จําหนายท่ีทําใหลูกคาสามารถเขาถึงไดโดยงาย และสามารถเลือกสินคาไดหลากหลาย แต

ดวยพฤติกรรมการซื้อสินคาของลูกคาในกลุมนักกอลฟ ยังตองการเลือกซื้อสินคาดวยตัวเอง 

และมีการทดลองสินคาได  

3.3.2 การวิเคราะหปจจัยดานราคา 

1. หางสรรพสินคา ราคาขายจะถูกกําหนดโดยเจาของตราสินคา โดยจะมีราคา

กลางเปนท่ีต้ัง และมีการลดราคาสินคาเพื่อใชจําหนายในหางสรรพสินคา ดังนั้น ราคาใน

หางสรรพสินคาจะมีราคาท่ีตํ่ากวาราคากลางต้ังตนท่ีต้ังมาบริษัท  

2. ตึกธนิยะ ราคาขายสินคาภายในตึกธนิยะอาจมีความหลากหลาย เนื่องจากมีการ

แขงขันทางการคาดวยการลดราคาสินคา ทําใหราคาขายสินคาอาจข้ึนอยูกับการตอรองราคา

สินคาของลูกคา 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ ราคาขายสินคาอาจข้ึนอยูกับ

การตอรองราคา เนื่องจากสวนใหญรานท่ีจําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามไดรฟกอลฟมี

เจาของรานเปนผูขายเอง   

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ ราคาสินคาภายในสนามกอลฟจะมี

ราคาท่ีสูงท่ีสุด คือ การขายสินคาในราคากลางท่ีกําหนดโดยบริษัทเจาของตราสินคา แตใน

บางครั้งอาจมีการจัดโปรโมชันเพื่อการกระตุนยอดขายบาง แตดวยความจําเปนและความ

สะดวกในการซื้อสินคาภายในสนามกอลฟ ทําใหรานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ

สามารถขายสินคาในราคาท่ีสูงกวาคูแขงรายอื่น 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต มีการต้ังราคาขายท่ีตํ่ากวา

ราคากลางท่ัวไป เนื่องจากเปนชองทางการจัดจําหนายท่ียังไมไดรับความนิยม 

3.3.3 การวิเคราะหปจจัยดาสถานท่ีจัดจําหนาย 

1. หางสรรพสินคา มีส่ิงอํานวยความสะดวกสําหรับลูกคาในดานสถานท่ีจอดรถ 

หรือการเดินทางท่ีสามารถเขาถึงไดงาย โดยไมจําเปนตองไปเพื่อกีฬากอลฟอยางเดียว ซึ่งใน

หางสรรพสินคาอาจขายสินคาไดจากการท่ีลูกคาผานเห็นแลวพอใจซื้อ ซึ่งเปนการซื้อโดยไม

ต้ังใจ 
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2. ตึกธนิยะ เปนแหลงรวบรวมรานจําหนายอุปกรณกอลฟไวเปนจํานวนมาก 

สามารถจอดรถและเดินทางไดสะดวก แตจําเปนตองเดินทางไปสถานท่ีนั้นเมื่อตองการซื้อ

สินคา ไมสามารถขายสินคาประเภทจําเปนใชทันที เชน หากถุงมือขาดขณะอยูในสนาม

กอลฟ เปนตน 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  เปนรานท่ีเปดไดตรงกับ

กลุมเปาหมาย ท่ีมาใชบริการกับสถานท่ีนั้น 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ รานจําหนายภายในสนามกอลฟให

ความสะดวกกับลูกคามากท่ีสุด หากตองการซื้อสินคาก็สามารถใหบริการไดทันที 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต เปนชองทางการจัดจําหนายท่ี

ใหความสะดวกกับลูกคามากท่ีสุด คือไมวาอยูท่ีใดก็สามารถซื้อสินคาหรือบริการนั้นได 

 

3.3.4 การวิเคราะหปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

1. หางสรรพสินคา มีการจัดทําการสงเสริมการขายอยูเสมอๆ ไมวาจะเปน การทํา

โฆษณา การทําโปรโมช่ัน ฯลฯ เปนตน 

 2. ตึกธนิยะ มีการสงเสริมการขายของแตละรานดวยการจัดทําโปรโมช่ัน 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  มีการจัดทําการสงเสริมการ

ขายโดยการจัดทําโปรโมช่ัน รวมถึงการทําการติดตอกับลูกคาผานชองทางการติดตอส่ือสาร

ออนไลนตางๆ เชน Facebook Fan Page ฯลฯ เปนตน 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ มกีารจัดทําโปรโมช่ันบางเพื่อ

กระตุนยอดขาย แตเปนสวนนอยเนื่องจากการซื้อสินคาซื้อดวยความจําเปนเปนสวนใหญ 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต การทําการสงเสริมการขาย

ทางชองทางการจัดจําหนายนี้ คือ การลดราคาสินคา เพื่อจูงใจใหลูกคาซื้อสินคาหรือบริการ 

3.3.5 การวิเคราะหปจจัยดานบุคลากร 

1. หางสรรพสินคา บุคลากรท่ีเปนพนักงานขายประจําหางสรรพสินคา จะไดรับการ

อบรมในดานการใหบริการและคุณสมบัติของสินคาเปนอยางดี 

2. ตึกธนิยะ พนักงานขายในแตละรานคาภายในตึกธนิยะ สวนใหญเปนพนักงานท่ีมี

ความรูพื้นฐานของกอลฟบางไมมากก็นอย อาจเปนเพราะตึกธนิยะเปนแหลงศูนยรวม

อุปกรณกีฬากอลฟ ทําใหการคัดสรรบุคลากรจึงจําเปนตองมีความรูเกี่ยวกับอุปกรณกอลฟ 

เพื่อเปนความไดเปรียบทางการแขงขันในดานการใหบริการ 
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3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  พนักงานขายในรานจําหนาย

ภายในสนามไดรฟกอลฟ โดยท่ัวไปมักเปนเจาของรานเปนผูขายเอง ทําใหมีการใหบริการท่ี

ดีกวาพนักงานขายท่ัวไป เนื่องจากมีความใสใจมากกวา 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ พนักงานขายอาจมีความรูในกีฬา

กอลฟและขอมูลเกี่ยวกับอุปกรณกอลฟ เพื่อการใหขอมูลในการขายสินคาหรือบริการใหกับ

ลูกคาเพียงเล็กนอย 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต บุคลากรสําหรับชองทางการ

ขายนี้ คือ พนักงานสําหรับการใหขอมูลจากการติดตอผานโทรศัพทหรือการติดตอผานทาง 

Internet 

3.3.6 การวิเคราะหปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

1. หางสรรพสินคา หางสรรพสินคามีรูปแบบการจัดวางสินคาท่ีเปนมาตรฐาน คือ มี

รูปแบบการจัดและการตกแตงท่ีคลายกันเกือบทุกท่ี มีการตกแตงตามเทศกาลตางๆ เพื่อใหดู

นาสนใจ 

2. ตึกธนิยะ การจัดรานแตกตางกันออกไป มีความหลากหลาย เนื่องจากภายใน

ตึกธนิยะมีรานขายอุปกรณกอลฟเปนจํานวน 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  รูปแบบของรานข้ึนอยูกับ

สินคาหลักท่ีจําหนาย เชน ในบางรานเนนขายไมกอลฟก็จะมีสินคาประเภทท่ีเปนท่ีตองการ

ของลูกคาวางโชวใหเห็นไดชัด 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ การจัดบรรยากาศรานจะข้ึนอยูกับ

รูปแบบและภาพลักษณของสนามกอลฟ  

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต รูปแบบของชองทางนี้จะไม

รูปแบบทางกายภาพท่ีแนนอน   

3.3.7 การวิเคราะหปจจัยดานกระบวนการ 

1. หางสรรพสินคา มีลําดับข้ันตอนในการใหบริการแกลูกคาอยางเปนข้ันตอน 

เนื่องจากมีการอบรมการใหบริการ 

2. ตึกธนิยะ ลักษณะกระบวนการในการใหบริการไมแตกตางกับหางสรรพสินคา

มากนัก อาจมีการใหบริการในบางอยางท่ีหางสรรพสินคาไมมีหรือการใหบริการท่ีหาไดยาก

จากหางสรรพสินคา เชน บริการปรับเปล่ียนไมใหเหมาะสมกับสรีระของแตละบุคคล 

3. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟกอลฟ  กระบวนการในการใหบริการ

ข้ึนอยูกับรูปแบบของแตละราน บางรานอาจใหบริการการขายไมกอลฟเทานั้น ดังนั้นการให
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ขอมูลกับลูกคาท่ีถูกตองเปนส่ิงสําคัญมาก และยิ่งไมกวานั้นจําเปนจะตองมีสินคาทดลอง

เพื่อใหลูกคาไดทดลองดวย 

4. รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามกอลฟ การใหบริการในการจําหนาย

อุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟ คือ สินคาท่ีจําเปน และเปนสินคาท่ีเปล่ียนงายและบอย 

เชน หมวก ถุงมือ ฯลฯ เปนตน ดังนั้นการใหขอมูลสินคาจึงไมมีความจําเปนมากนัก ราน

จําเปนตองมีสินคาท่ีครบหรือจําเปนตองมีสินคาท่ีสามารถทดแทนกันได เพื่อใหบริการแก

นักกอลฟในสนามกอลฟ 

5. รานจําหนายอุปกรณกอลฟผานทางอินเตอรเน็ต ความแตกตางของ

กระบวนการการใหบริการของชองทางการจัดจําหนายผาน Internet คือ รูปแบบการติดตอ

หรือส่ือสารท่ีไมเห็นหนา และชองทางการชําระคาสินคาท่ีแตกตางกันออกไป 

 

3.4 การวิเคราะหจุดแข็งและจุดออนของคูแขง 

ตารางท่ี 3.1 : ตารางเปรียบเทียบจุดแข็งและจุดออนของคูแขง 
 

คูแขงขัน จุดแข็ง จุดออน 

1. หางสรรพสินคา 1. งายตอการเขาถึง มีการเดินทางท่ี

สะดวก 

2. มีสินคาใหเลือกหลายตราสินคา 

3. ราคาสินคาไดมาตรฐาน 

1. ไมไดอยูในแหลงของกลุมลูกคา

เปาหมาย 

2. สถานท่ีในการทดลองสินคาไม

เอื้ออํานวย 

2. ตึกธนิยะ 1. ความหลากหลายของสินคาและ

บริการท่ีมีใหเลือกมากมาย 

1. การเดินทางในการเขาถึง เมจะอยู

ใจกลางเมืองแตดานสภาพการจราจร

ติดขัด  

2. พื้นท่ีในการใหบริการท่ีจอดรถนอย 

3. รานจําหนาย

อุปกรณกอลฟใน

สนามไดรฟกอลฟ 

1. มีลูกคาท่ีตรงกับกลุมเปาหมาย 

2. มีความพรอมในดานสถานท่ีใน

การใหบริการ 

3. สามารถทดลองสินคาไดทันที 

1. รูปแบบการขายสินคาไมไดมีการ

จัดการท่ีเปนระบบ 

2. ชองทางการจัดจําหนายท่ีนอย ทํา

ใหมีสินคาท่ีลาสมัย 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ตอ) : ตารางเปรียบเทียบจุดแข็งและจุดออนของคูแขง 

คูแขงขัน จุดแข็ง จุดออน 

4.รานจําหนาย

อุปกรณกอลฟใน

สนามกอลฟ  

1. ตรงกลุมเปาหมาย 

2. มีรานคาเพียงรานเดียวในสนาม

กอลฟ จึงไมมีการแขงขันเพื่อแยง

ลูกคา 

1. สามารถขายสินคาไดบางประเภท 

2. กลุมลูกคาจะไดจากลูกคาท่ีมา

สนามกอลฟเทานั้น 

5. รานจําหนาย

อุปกรณกอลฟผาน

ทางอินเตอรเน็ต 

 

1. เปนชองทางการจําหนายท่ี

สามารถเขาถึงไดงาย 

2. มีตนทุนในการใหบริการตํ่า 

1. ยังไมไดรับความนิยมในกลุม

นักกอลฟ 

2. ลูกคายังตองการการเลือกสินคา

จากการไดทดลองหรือการเห็นสินคา

จริง 

 

3.5 Five Force Model  

ของ Michael Porter ซึ่งเปนโมเดลท่ีไดรับความนิยมในการใชนํามาวิเคราะหตลาด เพื่อ

เปรียบเทียบส่ิงแวดลอมภายในธุรกิจ และส่ิงแวดลอมรอบขางท่ีมีผลตอธุรกิจดวย 

3.1.1. Rivalry Among Current Competitors: การแขงขันกันระหวางคูแขง

ภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน    

จํานวนคูแขงขันในอุตสาหกรรม หากมีจํานวนมากหรือมีขีดความสามารถท่ี

ใกลเคียงกันยอมสงผลใหมีการแขงขันท่ีรุนแรง แตอาจมีบางกรณีท่ีแมจะมีจํานวน

คูแขงนอยราย และแตละรายมีสัดสวนการครองตลาดใกลเคียงกันก็อาจสงผลใหมี

การแขงขันท่ี รุนแรงไดเชนกัน อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมก็สงผลเชนกัน คือ 

หากอุตสาหกรรมนั้นๆ มีอัตราการเติบโตท่ีสูง อัตราการแขงขันก็จะสูงตามไปดวย 

และในธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟการแขงขันภายในธุรกิจไมสูงมาก เนื่องจากคอนขาง

เปนกีฬาเฉพาะ ชองทางการจําหนายสินคาจึงมีไมมา ทําใหมีจํานวนคูแขงไมมากนัก 

 

 

3.1.2. Bargaining Power of Suppliers: อํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนาย  

ปริมาณการซื้อสินคา หากมีปริมาณการส่ังซื้อในปริมาณท่ีมาก ยอมทําใหมี

อํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนายไดสูงข้ึน และหากสินคานั้นๆ สามารถมีสินคา
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ทดแทนได จะสงผลใหอํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนายมีมากข้ึนเชนกัน และ

เนื่องจากธุรกิจเดิมเปนกิจการท่ีจําหนายเกี่ยวกับอุปกรณกีฬากอลฟอยูเดิมแลว แต

เปนการจําหนายสินคาแบบขายสง จึงทําใหมีอํานาจในการซื้อสินคาคอนขางมาก 

และสามารถตอรองราคาสินคาได   

 

 3.1.3. Bargaining Power of Customers: อาํนาจตอรองของลูกคา 

หากมีจํานวนผูจําหนายนอยราย อํานาจการตอรองของผูจําหนาย 

จะมีมากกวาผูซื้อท้ังในดานคุณภาพ และดานราคา เนื่องจากสินคาสวนใหญเปน

สินคาท่ีมีการกําหนดราคาสินคาใหเปนมาตรฐาน จึงทําใหราคาในแตละท่ีไมแตกตาง

กันมากนัก ข้ึนอยูกับอํานาจการตอรองกับผูจัดจําหนาย 

3.1.4. Threat of Substitute Products or Services: ภัยคุกคามจากสินคา

ทดแทน 

สินคาทดแทน เชน เครื่องปรับอากาศกับพัดลม ตนทุนหรือคาใชจาย ระดับ

ราคาสินคาและคุณสมบัติของการใชงาน เปนปจจัยท่ีสงผลใหเกิดการเปล่ียนแปลง

ไปสูการเกิดการใชสินคาทดแทน และเนื่องจากชองทางการจัดจําหนายอุปกรณกีฬา

กอลฟ นอกเหนือจากการซื้ออุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟแลวนั้น สามารถซื้อ

สินคาไดจาก สนามไดรฟ (ซอม) กอลฟ หางสรรพสินคา ตึกธนิยะ ท่ีเปนแหลงรวม

รานจําหนายอุปกรณกอลฟ 

 3.1.5. Threat of New Entrants: ภัยคุกตามจากคูแขงขันหนาใหม 

 เงินลงทุน หากกิจการนั้นๆ ตองลงทุนสูงก็จะเปนอุปสรรคกับคูแขงหนาใหม

ท่ีจะเขามา เนื่องจากความเส่ียงกับการลงทุนท่ีสูงอาจทําใหไมคุมทุนหรือขาดทุนได 

หรือดานตนทุนหรือประสบการณในการดําเนินงาน หากจําเปนตองใชความรูหรือ

ประสบการณเฉพาะดาน ก็สงผลตอคูแขงหนาใหมท่ีจะเขามาแขงขันในตลาดดวย

เชนกัน ปริมาณคูแขงรายใหม และเปนคูแขงรายใหญคอนขางนอย เนื่องจากเปน

ตลาดท่ีคอนขางเฉพาะกลุม  แตปริมาณคูแขงหนาใหมแตเปนคูแขงรายยอยอาจมี

เขามาในตลาดบาง แตก็ไมมีผลกระทบตอธุรกิจ 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 เนื้อหาในบทนี้เปนการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และ

ทฤษฏีเรื่อง Marketing Mix 7P’s ของ Philip Kotler โดยเนื้อหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบ

แนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธท่ีจะตองสราง ประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัด

เพื่อการประเมินผล แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

 

4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

 

ภาพท่ี 4.1: แสดงกรอบแนวความคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลยุทธระดับธุรกิจ 

- Cost Leadership 

กลยุทธระดับหนาท่ี 

- กลยุทธดานการตลาด 

 STP Marketing 

 Marketing Mix 7P’s 

- กลยุทธดานการบริหารคงคลัง 

วิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

และวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

- PEST 

- Five-Force Analysis 

- 7-S Framework 

การจัดวางกลยุทธ 

 

การดําเนินงานตามกลยุทธ 

 

 

ติดตาม ควบคุม ประเมิน และ

ปรับปรุงแผน 
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4.2 แนวคิดและทฤษฏีท่ีนํามาใช 

จากการวิเคราะหปจจัยภายนอก และปจจัยภายในของธุรกิจ รวมท้ังผลการวิเคราะหการ

สํารวจความตองการของผูบริโภคในการเลือกซื้ออุปกรณกอลฟนั้น สามารถนําไปสูกลยุทธได

ดังตอไปนี้ คือ  

กลยุทธระดับธุรกิจ ไดแก การเปนผูนําดานตนุทนสินคา เนื่องจากจากผลการสํารวจทําให

ทราบถึงการใหความสําคัญของราคาสินคาท่ีลูกคาใหความสําคัญกับการลดราคาสินคาในระดับ

ความสําคัญมากท่ีสุด หากธุรกิจสามารถมีตนทุนสินคาท่ีตํ่าก็จะสงผลใหการต้ังราคาสินคาไดเปรียบใน

การแขงขัน และสรางความพีงพอใจใหกับลูกคาไดอีกดวย 

กลยุทธระดับหนาท่ี ไดแก STP Marketing ท่ีจะนําผลการวิเคราะหจากการสํารวจ เพื่อทํา

การแบงสวนตลาด การวิเคราะหกลุมเปาหมาย และการกําหนดตําแหนงทางการตลาด เพื่อกําหนด

กลยุทธ กลยุทธดานการตลาด (Marketing Mix 7P’s) มีสวนประสมทางการตลาด 7 อยาง ซึ่งจากผล

การวิเคราะหแบบสอบถาม สามารถนํามาใชเปนขอมูลในการตอบสนองความตองการในแตละดาน 

เพื่อใหตรงกับความตองการของลูกคา และกลยุทธการบริหารคงคลัง เพื่อการจัดการสินคาใหมี

ครบถวน และเปนการจัดการกับตนทุนสินคาภายในราน เพื่อใหใชเงินทุนใหเกิดประโยชนสูงสุด 

 

4.3 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏบิัติการ 

4.3.1 ผูนําดานตนทุนสินคา (Cost Leadership) 

 วัตถุประสงค เพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 ผูนําดานตนทุน คือ กลยุทธทางการแขงขันทางธุรกิจ เพื่อสรางความไดเปรียบทางดานตนทุน

ในดานตางๆ เชน ตนทุนสินคา ตนทุนการดําเนินงาน ฯลฯ เปนตน  

 การดําเนินงานของกลยุทธ 

 1. การมีตนทุนสินคาท่ีตํ่า ความไดเปรียบจากธุรกิจเดิมท่ีทําใหสามารถส่ังซื้อสินคาไดใน

ปริมาณท่ีมาก และสามารถตอรองราคาตนทุนสินคากับผูจัดจําหนายได ทําใหมีตนทุนสินคาท่ีตํ่า 

 2. การลดคาใชจายในการบริหารงาน จัดสรรบุคลากรใหเหมาะสมกับงาน ใชบุคลากรตาม

ความจําเปน  
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4.3.2 STP (Segmentation Target Positioning) 

คือ เครื่องมือในการวิเคราะหกลยุทธ และการกําหนดกลยุทธการตลาด 

  1. Segmentation การแบงสวนตลาด 

1.1 แบงสวนตลาดโดยใชเกณฑความแตกตางของลักษณะทาง

ประชากรศาสตรของลูกคา (Demographic Segmentation) 

- อายุ: ตํ่ากวา 20 ป, 21-30 ป, 31-40 ป, มากกวา 50 ปข้ึนไป 

- เพศ: ชาย หญิง 

- รายได: นอยกวา 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 แบงสวนตลาดโดยใชเกณฑความแตกตางพฤติกรรมผูบริโภค (ในการ

ซื้อ หรือการบริโภค) (Behavioral Segmentation) 

- อัตราการใชผลิตภัณฑ: ผูใชมาก ปานกลาง นอย ไมใช 

- สถานภาพการรูจัก: กระตือรือรน สนใจ รูจัก ไมรูจัก 

- สถานะความซื่อสัตย: แข็งแกรง ปานกลาง ไมม ี

2. Target กลุมเปาหมาย  

2.1 กลุมเปาหมายหลักคือ  

- กลุมนักกอลฟท่ีเปนเพศชาย ท่ีอยูในชวงวัยทํางาน อายุ 31-40 ป 

- เนนบุคคลท่ีมีรายไดต้ังแต 30,000 บาทข้ึนไป 

- ผูท่ีช่ืนชอบกีฬากอลฟ มีความถ่ีในการเลนกอลฟอยูเปนประจํา คือ เดือน

ละ 2 ครั้ง เปนอยางนอย 

   2.2 กลุมเปาหมายรอง คือ 

   - กลุมนักกอลฟมือใหม หรือผูท่ีสนใจเลนกีฬากอลฟ 

   - เพศชาย ท่ีอยูในชวงอายุ 31-40 ป 

   - เพศหญิง ท่ีอยูในชวงอายุ 31-40 ป 

   - เนนบุคคลท่ีมีรายไดปานกลางข้ึนไป มีรายไดต้ังแต 30,000 บาทข้ึนไป 

- ความถ่ีในการเลนกอลฟของกลุมนี้อาจมีไมมากนัก อาจมีความถ่ีในการตี

กอลฟนอยกวาเดือนละ 1 ครั้ง 

3. Positioning การกําหนดตําแหนงทางการตลาดของกิจการท่ีจะสะทอนใหกลุม

ลูกคาเปาหมายรับรูถึงตําแหนงทางการตลาด เมื่อพบเห็นสินคาและบริการ 



45 

 

กราฟแสดงตําแหนงทางการตลาดของคูแขงราน Golf Time ท่ีเปรียบเทียบระหวาง

ราคากับความสะดวก ซึ่งราคาในท่ีนี้จะหมายถึง ราคาขายท่ีลูกคาซื้อสินคาหรือบริการจาก

ราน สวนความสะดวก หมายถึง ความสะดวกเมื่อตองการซื้อสินคา เชน หากเปนราน

จําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟ จะสามารถซื้อสินคาไดทันทีท่ีตองการใชสินคา 

และหากเปนหากสรรพสินคา จะตองใชระยะเวลาในการเดินทางเพื่อไปซื้ออุปกรณกอลฟ 

ภาพท่ี 4.2: แสดงตําแหนงทางการตลาดเมื่อเทียบราคากับความสะดวก 

 

 

 

 

 

 

 

จากกราฟแสดงใหเห็นวา เมื่อเปรียบเทียบทางดานราคา รานจําหนายอุปกรณกอลฟ

ในสนามกอลฟ จะมีราคาท่ีสูงท่ีสุด แตก็มีความสะดวกในการซื้อสินคามากท่ีสุดดวยเชนกัน 

รองลงมา คือ รานจําหนายอุปกรณกอลฟในสนามไดรฟ ท่ีมีราคาตํ่ากวารานภายในสนาม

กอลฟ แตมีความสะดวกท่ีใกลเคียง อาจมีความสะดวกท่ีตํ่ากวาเล็กนอย รองลงมา คือ 

หางสรรพสินคา และตึกธนิยะตามลําดับ ซึ่งตําแหนงทางการตลาดของราน Golf Time คือ 

การมีความสะดวกสูงซึ่งจะเทากับรานจําหนายอุปกรณภายในสนามไดรฟกอลฟอื่นๆ แตจะมี

ราคาท่ีตํ่ากวา ซึ่งจะมีราคาท่ีใกลเคียงกับหางสรรพสินคา และตึกธนิยะ 
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กราฟแสดงตําแหนงทางการตลาดของคูแขงราน Golf Time ท่ีเปรียบเทียบระหวาง

การใหบริการกับความครบครันของสินคา การใหบริการท่ีดี หมายถึง การใหบริการท่ีจะทํา

ใหลูกคาพึงพอใจ สวนเรื่องความครบครันของสินคา หมายถึง การมีสินคาใหบริการกับลูกคา

ไดเลือกหลากหลายตราสินคา หลากหลายรุนและแบบของสินคา 

 

ภาพท่ี 4.3: แสดงตําแหนงทางการตลาดเมื่อเทียบการใหบริการกับความครบครันของสินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากกราฟแสดงใหเห็นวาในทุกรานจะมีการบริการท่ีดีใหกับลูกคา แตความแตกตางอยูท่ี

ความครบครันของสินคา หางสรรพสินคามีความครบครันของสินคามากท่ีสุด เนื่องจากภายใน

หางสรรพสินคาจะมีการสินคาท่ีครบทุกตราสินคา ทําใหลูกคามีทางเลือกท่ีมาก สวนตึกธนิยะมีความ

ครบครันของสินคา เนื่องจากภายในตึกธนิยะมีรานจําหนายอุปกรณกอลฟเปนจํานวนมาก ความ

หลากหลายของรานภายในตึกนี้ทําใหเกิดความครบครันของสินคา สวนสนามไดรฟกอลฟมีความครบ

ครันท่ีรองลงมา เนื่องจากรานในสนามไดรฟกอลฟโดยท่ัวไปเปนรานท่ีเจาของรานขายเอง และมีราน

เพียงรานเดียว ทําใหชองทางการกระจายสินคามีนอย สงผลใหความสามารถในการส่ังซื้อสินคาเพื่อ

ลงทุนในรานนอยตามลงไปดวย และรานจําหนายอุปกรณกอลฟภายในสนามกอลฟมีความครบครัน

นอยท่ีสุด เนื่องจากภายในสนามกอลฟเปนการขายสินคาประเภทจําเปนใช เชน ถุงมือ ถุงเทา รองเทา 

ฯลฯ เปนตน โดยภายในสนามกอลฟสวนใหญไมมีการขายอุปกรณประเภทไมกอลฟ เนื่องจากสินคา

ประเภทนี้ตองใชเวลาและการเลือกซื้อเปนเวลานาน และราน Golf Time จะมีตําแหนงทางการตลาด
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ท่ีใกลเคียงกับตึกธนิยะ แมจะมีความครบครันท่ีนอยกวา แตจะมีความครบครันท่ีมากกวารานอื่นๆใน

สนามไดรฟกอลฟท่ัวไป 

4.3.3 กลยุทธดานการตลาด 

 วัตถุประสงค 

เพื่อใหรานเปนท่ีรูจักของผูบริโภคและมีการใชบริการซื้อสินคาภายในราน 

 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

Marketing Mix 7P’s  

ภาพท่ี 4.4: แสดงความสัมพันธระหวาง 7P’S และ 7C’s 

 

มุมมองของผูประกอบการ (7Ps)  มุมมองของผูบริโภค (7Cs) 

1. ผลิตภัณฑ หรือ การบริการ 

   (Product /Service) 

 1. ตอบสนองความตองการได    

   (Customer Needs and Wants) 

2. ราคา (Price)  2. ราคา (Cost) 

3.สถานท่ีจัดจําหนาย     

  ( Place/Distribution) 

 3. ความสะดวก  

   (Convenience Choices) 

4. การสงเสริมการขาย(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. ดานผลิตภัณฑ (Product) สินคาและบริการภายในราน จะเปนสินคาท่ีเกี่ยวของกับกีฬา

กอลฟ ไดแก กระเปากอลฟ ไมกอลฟ รวมไปถึงลูกกอลฟ ถุงมือ และอุปกรณอื่นๆ ท่ีนักกอลฟใชทุก

ชนิด บริการอื่นๆภายในรานเพิ่มเติมนอกเหนือจากขายอุปกรณ เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายใหแก

ลูกคา 
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สินคาท่ีมีคุณภาพ และมาตรฐาน 

สินคาภายในรานคา Golf  Time ลวนเปนสินคาท่ีนําเขาจากตางประเทศท้ังส้ิน ไม

วาจะเปน  

สินคาภายใตตราสินคาTitleist, FootJoy นําเขาจากประเทศสหรัฐอเมริกา สินคา

ภายใตตราสินคาTaylormade, Kasco, Fit39 นําเขาจากประเทศญี่ปุน  

 

มีการแบงสัดสวนสินคา ดังนี้ 

- ถุงมือ                                                40% 

- ลูกกอลฟ                                            15% 

- รองเทากอลฟ                                       20% 

- เส้ือ                                                    5% 

- ไมกอลฟ                                              2% 

- อื่นๆ : หมวก, กระเปา, เข็มขัด, หมุดรองเทา   18% 

                                             รวม   100% 

 

โดยการเลือกสินคาเขามาจําหนายภายในราน ทางรานคัดเลือกจากสินคาเปนท่ีนิยม

ของนักกอลฟ ประกอบกับเปนตราสินคาท่ีมีช่ือเสียงอยูแลว ดังนั้นจึงกลาวไดวาทางรานคาได

คัดสรรสินคาท่ีมีคุณภาพ และมีมาตรฐานมาแลวท้ังส้ินกอนนํามาสงมอบใหกับลูกคา 

การใหบริการ 

- การใหบริการเปล่ียนกานเหล็ก เปล่ียนกิ๊ฟ (ดามจับไมกอลฟ) ใหม 

- มีอุปกรณชวยในการเลือกหัวไม และชุดเหล็กใหเหมาะกับสรีระและวงสวิงของ

ลูกคาแตละบุคคล 

- มีบริการจําหนายบัตรเขาเลนกอลฟในสนามกอลฟในราคาพิเศษ 

- มุมกาแฟ และโทรทัศน เพื่อใหความเพลิดเพลินแกลูกคา 

 

แผนปฏิบัติงาน 

- ติดตอกับลูกคาของธุรกิจเดิมท่ีเปนสนามกอลฟ เพื่อเสนอชองทางการจัดจําหนายบัตรเขา

เลนกอลฟในสนามกอลฟในราคาพิเศษ และติดตอกับสนามกอลฟอื่นๆ เพื่อเพิ่มความ

หลากหลายของสนามกอลฟ 
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- คัดสรรสินคาและบริการท่ีดี เพื่อนํามาใหบริการแกลูกคา 

2. ดานราคา (Price) ต้ังราคาขายเพื่อแขงขันกับคูแขงรายอื่นๆ และเพื่อดึงดูด

ลูกคา ดวยการต้ังราคาสินคาพิเศษ จัดโปรโมชันเพื่อใหราคาสินคาถูกกวาราคาปกติ 

เนื่องจากอุปกรณกอลฟเปนสินคาท่ีมีราคากลาง เนื่องจากในแตละตราสินคาจะมีการต้ังราคา

สินคาท่ีเปนราคาขายเพื่อเปนราคากลางเอาไว ซึ่งราคาสินคาภายในรานจะลดราคาจากปกติ

ข้ันตํ่า 20% 

วิธีการคิดราคาขาย ลดราคาสินคาจากราคากลาง ซึ่งในแตละตราสินคาจะมีปาย

ราคาขายกํากับไวกับสินคาทุกชนิด โดยทางรานจะลดราคาจากราคากลางข้ันตํ่าประมาณ 20% 

และโดยเฉล่ียราคาตนทุนสินคามีราคาประมาณ 50-60% ของราคากลาง ซึ่งหากทางรานลด

ราคาใหกับลูกคาโดยประมาณ 20% ดังนั้น กําไรท่ีรานจะไดรับจากยอดขายจะอยูท่ี 30-40% 

โดยประมาณ 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) รานอยูภายในสนามไดรฟกอลฟ ท็อป

คลาส เนื่องจากสนามไดรฟมีท่ีจอดรถสําหรับลูกคา และลูกคาสามารถทดลองสินคาได

สะดวก อีกท้ังเมื่ออุปกรณใดชํารุดก็สามารถซื้อสินคาทดแทนไดในทันที ขนาดของสนาม

ไดรฟ ท็อปคลาส ชองไดรฟจํานวนท้ังหมด 60 ชอง แบงเปน ช้ัน 1 จํานวน 30 ชอง และ  

ช้ัน 2 จํานวน 30 ชอง 

จํานวนผูใชบริการสนามไดรฟโดยเฉล่ียในแตละชวงเวลา 

10.00 – 12.00 น. มีจํานวนผูใชบริการ 10 ทาน 

12.01 – 14.00 น. มีจํานวนผูใชบริการ 10 ทาน 

14.01 – 16.00 น. มีจํานวนผูใชบริการ 15 ทาน 

16.01 – 18.00 น. มีจํานวนผูใชบริการ 25 ทาน 

18.01 – 20.00 น. มีจํานวนผูใชบริการ 30 ทาน  

ระยะเวลาในการใชบริการของนักกอลฟในแตละครั้ง จะใชเวลาโดยเฉล่ียประมาณ 

2-3 ช่ัวโมง  

พื้นท่ีรานอยูบริเวณช้ัน 2 ของสนามไดรฟ เปนหองหัวมุมท่ีอยูบริเวณทางเขา ซึ่งเปน

ท่ีสังเกตุเห็นไดงาย เนื่องจากอยูบริเวณทางเขาตัวอาคารของสนามไดรฟกอลฟ ซึ่งเปน

ตําแหนงบันไดท่ีจะเดินลงช้ัน 1 และเดินข้ึนช้ัน 2 พอดี ขนาดของพื้นท่ีราน ดานหนากวาง 
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10 เมตร มีความลึก 6.5 เมตร อีกท้ัง หองน้ําในสนามไดรฟนี้มีอยูท่ีเดียว คือ บริเวณช้ัน 2 

ของตัวอาคาร การใหบริการของราน Golf Time จะเปดใหบริการในชวง 12.00 – 20.00 น. 

 

ภาพท่ี 4.5: แสดงพื้นท่ีและตําแหนงราน 

ร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. ดานการสงเสริม (Promotions) เพื่อเปนการโปรโมทรานใหเปนท่ีรูจักกับ

กลุมเปาหมาย  

1. การโฆษณา (advertising) 

- ทําปาย banner บริเวณดานหนาสนามไดรฟกอลฟท่ีเชาเพื่อทําราน 

2. การสงเสริมการขาย (sales promotion) 

- จัดโปรโมชันในเทศกาลตางๆ เชน เทศกาลตรุษจีน จะมีคูปองสวนลดแจก

ใหกับลูกคา 

- จัดทําบัตรสมาชิก และมีสิทธิพิเศษใหแกสมาชิก ไมวาจะเปนการลดราคา

พิเศษ หรือสิทธิพิเศษอื่นๆ ฯลฯ เปนตน 

3. การขายโดยพนักงานขาย (personal selling) 

- มีพนักงานไวคอยใหคําแนะนําสินคา นําเสนอสินคา เพื่อเปนการโนมนาว

ใหลูกคาตัดสินใจซื้อ 

4. การใหขาวและประชาสัมพันธ (publicity and public relations) 

- มีการแจกสินคาในตราสินคาของทางรานในการแขงขันกอลฟในรายการ

ตางๆ อาทิ การจัดการแขงขันกอลฟเพื่อการกุศล ฯลฯ เปนตน 

5.การตลาดทางตรง (direct marketing) 
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- การตลาดแบบดิจิตอล มีการจัดทําส่ือผานชองทาง Social Network โดย

จัดทํา Facebook Fan page เพื่อเปนการประชาสัมพันธขาวสารตางๆของ

ทางรานใหแกลูกคา 

 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) เปนปจจัยสําคัญในการ

ใหบริการ ดังนั้น จึงจําเปนตองมีการอบรบ และใหขอมูลท่ีถูกตองแกพนักงาน เพื่อให

พนักงานมีการใหบริการท่ีแตกตางจากคูแขง มีความรู มีทักษะ และความสามารถเปนอยางดี

เกี่ยวกับอุปกรณกอลฟ เพื่อใหเปนท่ีพึงพอใจของลูกคา   

6. ดานกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and 

Presentation) บรรยากาศภายในรานจัดรูปแบบรานใหสะดวกในการเลือกซื้อสินคา และมี

การจัดตกแตงรานตามเทศกาลตางๆ อาทิ วันข้ึนปใหม ตรุษจีน ฯลฯ เปนตน 

7. ดานกระบวนการ (Process)  

เมื่อลูกคาเขามาในราน พนักงานจะเปนผูใหบริการและคําแนะนําท่ีดีเกี่ยวกับสินคา

ใหกับลูกคา หากลูกคามีปญหาเกี่ยวกับสินคาเมื่อซื้อสินคาไปแลว พนักงานจะมีหนาท่ีรับฟง

ปญหา และจัดการเพื่อหาวิธีแกปญหาท่ีดีท่ีสุด เชน หากสินคาท่ีมีปญหามีใบรับประกันสินคา 

ก็จะทําเรื่องใหกับบริษัทจัดจําหนสยของสินคานั้น เพื่อตรวจสอบความผิดพลาดของสินคา 

หากเปนความผิดพลาดท่ีเกิดจากการผลิต บริษัทจัดจําหนายจะตองรับผิดชอบดวยการ

เปล่ียนสินคาใหลูกคาทันที ฯลฯ เปนตน 

ภาพท่ี 4.6: แสดงกระบวนการใหบริการ 

 

 

 

 

 

 

สินคา พนักงานขาย 

ลูกคา 



52 

 

4.3.4 กลยุทธบริหารสินคาคงคลัง 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อไมใหเกิดสินคาขาดสตอก 

2. เพื่อสะดวกในการตรวจเช็คสินคา 

3. เพื่อใชเงินลงทุนไดเกิดประโยชนสูงสุด 

  

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. ใชระบบคอมพิวเตอร จัดทําบารโคด 

 มีการนําระบบเขามาใช เพื่อสามารถตรวจเช็ค การเขา-ออกของสินคา ยอดขาย คงเหลือ 

แลวนําผลมาดู เพื่อวิเคราะหยอดขายในแตละชวง เพื่อเปนประโยชนตอการส่ังสินคา และมีการใช

หลักเขากอน ออกกอน เพื่อรักษาคุณภาพของสินคา ไมใหอยูในคลังนานเกินไป  

2. มีการบริหารการจัดวาง 

 มีการออกแบบโครงสราง ผังการวางของสินคา เชน มีช้ันวางสินคา เพื่อไมใหใชเนื้อท่ีมาก

เกินไป เปนการประหยัดในการเชา/ซื้อ พื้นท่ี อีกท้ังสรางระบบตําแหนงของการวาง เพื่อใหงายในการ

นําสินคาเขา-ออก เพื่อเปนการประหยัดเวลา และใชกําลังคนนอยลงอีกดวย 

 

ภาพท่ี 4.7: แสดงแผนผังภายในราน 
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ภาพท่ี 4.7: แสดง Action Plan 

Action Plan 

 

 

 

 

4.4 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

4.5.1 แหลงเงินทุน 

ประเภทของแหลงเงินทุน 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน 

1. เงินทุนสวนตัวของเจาของกิจการ 

ขอดี     - ไมตองแบกภาระเรื่องดอกเบ้ีย 

ขอเสีย 

- มีขอจํากัดในการขยายธุรกิจ 

- ตองมีการวางแผนการจัดการเงินลงทุนท่ีดีในการขยาย 

 

 

 

 

 



54 

 

4.5.2 งบประมาณ 

ตารางท่ี 4.1: แสดงรายการงบประมาณการลงทุน 

รายการ จํานวนเงิน (บาท) 

มัดจําคาเชารานลวงหนา 3 เดือน 

สนามไดรฟกอลฟ ธนบุรีกอลฟ ไดรฟวิง่เรนจ  

 

10,000 × 3= 30,000.- 

อุปกรณสํานักงาน 

- กระดาษมวนใบเสร็จ 10 มวน ราคา 160.- 

- บัตรสมาชิก PVC 500 gm พิมพ 2 หนา (500ใบ × 4.88.-)      

 ราคา 2,440.- 

- เครื่องเก็บเงินสด CASIO รุน V-R1004 ราคา 9,900.- 

52,500.- 

อุปกรณตกแตงราน 

- ช้ันวางสินคา ราคา 10,000.- 

- โตะแคชเชียร ราคา 5,500.- 

- โตะ เกาอี้สําหรับมุมกาแฟ ราคา (4 ชุด × 4,500.-) 18,000.- 

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

52,990.- 

สตอกสินคา 870,000.- 

เงินลงทุนรวม 1,006,000.- 
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รายละเอียดกรายการสินคาเร่ิมตน 

ตารางท่ี 4.2: แสดงรายละเอียดรายการสินคาเริ่มตน 

รายการสินคา ปริมาณสินคา × ราคาเฉลี่ย จํานวนเงิน 

หัวไม/ไมกอลฟ 

- 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.- 

ถุงกอลฟ 14,000 × 6 ใบ 84,000.- 

ถุงมือ 250 × 200 ขาง 50,000.- 

รองเทา 1,500 × 100 คู 150,000.- 

ลูกกอลฟ 1,000 × 80 กลอง 80,000.- 

หมวก 450 × 50 ใบ 22,500.- 

เส้ือ 1,000 × 50 ตัว  50,000.- 

กระเปา 1,000 × 24 ใบ 24,000.- 

อื่นๆ  18,120.- 

  870,000.- 
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งบประมาณคาใชจาย/เดือน 

ตารางท่ี 4.3 : แสดงงบประมาณคาใชจาย/เดือน 

รายการ คาใชจาย/เดือน รวมคาใชจายตอป 

คาเชาราน   10,000.00 120,000.00 

คาเส่ือมราคา 

 

    

- อุปกรณสํานักงาน (49,900บาท/5ป) 832.00 9,984.00 

 - อุปกรณตกแตงราน (53,500บาท/ป) 892.00 10,704.00 

เงินเดือนพนักงาน 
 

12,000.00 144,000.00 

คาไฟ 

 

1,000.00 12,000.00 

คาใชจายการบริหารงาน

เบ็ดเตล็ด   5,000.00 60,000.00 

รวมคาใชจาย/เดือน 29,724.00 356,688.00 

รวมคาใชจายปท่ี 1 356,688.00 

รวมคาใชจายปท่ี 2 507,888.00 

รวมคาใชจายปท่ี 3 522,648.00 

รวมคาใชจายปท่ี 4 538,146.00 

รวมคาใชจายปท่ี 5 554,418.00 

 

หมายเหตุ 

- เงินเดือนพนักงานเพิ่มข้ึนทุกป ปละอยางนอย 5% 

- ในปท่ี 2 เพิ่มจํานวนพนักงาน อีก 1 คน รวมท้ังส้ิน มีจํานวนพนักงาน 2 คน 
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ประมาณการงบประมาณการขาย 

ตารางท่ี 4.4: แสดงงบประมาณการรายได 

ประมาณการรายไดตอวัน (เฉลี่ย) 5,000.- 

ประมาณการรายไดตอเดือน (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.- 

รวมรายไดปท่ี 1 1,980,000.- 

รวมรายไดปท่ี 2 2,178,000.- 

รวมรายไดปท่ี 3 2,395,800.- 

รวมรายไดปท่ี 4 2,635,380.- 

รวมรายไดปท่ี 5 2,898,918.- 

 

หมายเหตุ  

ประมาณการรายไดประมาณการจํานวนลูกคาตอวัน 6-7 คน และมีอัตราการซื้อสินคา

ภายในรานตอคนประมาณ 800 บาท ดังนั้น เฉล่ียจึงมียอดขายตอวันอยูท่ี 5,000 บาท ซึ่งการ

ประมาณการเปรียบเทียบยอดขายของรานและปริมาณลูกคาท่ีเขารานจากลูกคาภายในสนามกอลฟ

ของธุรกิจเดิม และจะต้ังเปาหมายเพิ่มยอดขาย 10% ทุกป 
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ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

ตารางท่ี 4.5: แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รายไดรวม 1,980,000.00 2,178,000.00 2,395,800.00 2,635,380.00 2,898,918.00 

หัก ตนทุนสินคา 1,188,000.00 1,306,800.00 1,437,480.00 1,581,228.00 1,739,350.80 

กําไรข้ันตน 792,000.00 871,200.00 958,320.00 1,054,152.00 1,159,567.20 

หัก ตนทุนคงที่ 

(คาใชจายในการดําเนินงาน) 356,688.00 507,888.00 522,648.00 538,146.00 554,418.00 

กําไร/ขาดทุนกอนหักภาษี  435,312.00 363,312.00 435,672.00 516,006.00 605,149.20 

หัก ภาษีเงินไดนิติบุคคลธรรมดา 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 

การคํานวนภาษีในท่ีนี้เปนการคํานวนภาษีเงินไดนติิบุคคลธรรมดา  

(รายได – คาใชจาย – คาลดหยอน) × อัตราภาษีเงินได 
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งบกระแสเงินสด 

ตารางท่ี 4.7: แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน (ทางตรง) ปท่ี 1  ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดรวม 1,980,000.00 2,178,000.00 2,395,800.00 2,635,380.00 2,898,918.00 

เงินสดจายตนทุนสินคา -330,000.00 -1,306,800.00 -1,437,480.00 -1,581,228.00 -1,739,350.80 

คาใชจายในการดําเนินงาน -356,688.00 -507,888.00 -522,648.00 -538,146.00 -554,418.00 

ภาษีเงินไดนิติบุคคล -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 

    
เงินสดจายคามัดจําราน -30,000.00         

เงินสดจายคาอุปกรณสํานักงาน -52,500.00         

เงินสดจายอุปกรณตกแตงราน -53,500.00         

เงินสดจายลงทุนสินคา -870,000.00         

  -1,006,000.00         

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

บวก เงินสดตนป - 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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มูลคาปจจุบันสุทธิ NPV และ อัตราผลตอบแทนภายใน IRR 

ตารางท่ี 4.8: แสดงขอมูล 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% 

  

การวิเคราะหผลตอบแทน 

 ระยะเวลาคืนทุน จากตารางท่ี 4.8 แสดงขอมูล NPV และ IRR นั้น สามารถนํามาวิเคราะห

หาระยะเวลาคืนทุนจากการลงทุน ไดเทากับ 2 ป กับอีก 11 เดือน  
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การวิเคราะหความออนไหว (Sensitivity Analysis) 

ตารางท่ี 4.9: แสดงงบประมาณการรายได เมื่อรายไดลดลง 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 เมื่อรายไดลดลง 10% 

ประมาณการงบกาํไรขาดทุน เม่ือรายได้ลดลง 10% 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รายไดรวม 1,782,000.00 1,960,200.00 2,156,220.00 2,371,842.00 2,609,026.20 

หัก ตนทุนสินคา 1,069,200.00 1,176,120.00 1,293,732.00 1,423,105.20 1,565,415.72 

กําไรข้ันตน 712,800.00 784,080.00 862,488.00 948,736.80 1,043,610.48 

หัก ตนทุนคงที่ 

(คาใชจายในการดําเนินงาน) 356,688.00 507,888.00 522,648.00 538,146.00 554,418.00 

กําไร/ขาดทุนกอนหักภาษี  356,112.00 276,192.00 339,840.00 410,590.80 489,192.48 

หัก ภาษีเงินไดนิติบุคคลธรรมดา 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 เมื่อรายไดลดลง 10% 

กําไรสะสมประมาณการกรณีรายไดลดลง 10% 

  ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสะสมตนป - 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 

 

 

 

 

 

 

 



63 

 

งบกระแสเงินสด 

ตารางท่ี 4.12: แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด เมื่อรายไดลดลง 10% 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

ดําเนินงาน (ทางตรง) ปท่ี 1  ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดรวม 1,782,000.00 1,960,200.00 2,156,220.00 2,371,842.00 2,609,026.20 

เงินสดจายตนทุนสินคา -330,000.00 -1,306,800.00 -1,437,480.00 -1,581,228.00 -1,739,350.80 

คาใชจายในการดําเนินงาน -356,688.00 -507,888.00 -522,648.00 -538,146.00 -554,418.00 

ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา -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 

    เงินสดจายคามัดจําราน -30,000.00         

เงินสดจายคาอุปกรณ

สํานักงาน -52,500.00         

เงินสดจายอุปกรณตกแตง

ราน -53,500.00         

เงินสดจายลงทุนสินคา -870,000.00         

  -1,006,000.00         

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

บวก เงินสดตนป - 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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มูลคาปจจุบันสุทธิ NPV และ อัตราผลตอบแทนภายใน IRR 

ตารางท่ี 4.13: แสดงขอมูล NPV และ IRR เมื่อรายไดลดลง 10% 

  จํานวนเงิน 

 เงินลงทุนเริ่มแรก -1,006,000.00 

 เงินสดรับสุทธิ   

 ปท่ี 1 79,200.80 

 ปท่ี 2 140,702.40 

 ปท่ี 3 187,608.00 

 ปท่ี 4 236,908.92 

 ปท่ี 5 291,838.15 

    

 อัตราผลตอบแทนข้ันตํ่า 0.10 

    

 มูลคาปจจุบันสุทธ ิ(NPV) ฿672,256.88 

 ผลตอบแทนภายใน (IRR) -1.99% 

  

การวิเคราะหผลตอบแทน 

 จากงบกระแสเงินสด จะใหไดวาหากมียอดขายท่ีลดลง 10% จะทําใหระยะเวลาคืนทุน

มากกวา  5 ป ดังนั้น หากมียอดขายท่ีลดลง 10% จากยอดขายท่ีคาดไว จําเปนตองใชแผนสํารอง

ฉุกเฉิน 
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4.5 แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต (ยอ) 

   รูปแบบการขยายธุรกิจ 

1. จัดทําเวปไซด เพื่อขายสินคาออนไลน และเปนชองทางในการประชาสัมพันธตางๆ      

ของราน 

วัตถุประสงค เพื่อเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย และเปนชองทางในการประชาสัมพันธราน 

2. การจัดสงสินคา มีการจัดระบบ ในการจัดสงสินคาไปแตละสาขา เพื่อใหท่ัวถึง และมีการ

เติมสินคาไดทันตลอดเวลา  

วัตถุประสงค เพื่อประหยัดคาใชจายในการจัดสงสินคา 

3. บริหารจัดการดานบุคลากร ต้ังแตกระบวนการสรรหา ตลอดจนใหมีการจัดอบรมพนักงาน

อยางสม่ําเสมอ  

วัตถุประสงค เพื่อใหพนักงานใหบริการลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

  

   โอกาส และอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

 โอกาสในการขยายธุรกิจมีโอกาสเปนไปไดสูง เนื่องจากมีความพรอมในดานตางๆ แต

อุปสรรคของการขยายธุรกิจประเภทนี้ คือ การจํากัดของสถานท่ีท่ีจะสามารถเปดรานได เนื่องจาก

ปริมาณสนามไดรฟกอลฟมีจํากัด และในบางท่ีมีการเปดรานขายอุปกรณกอลฟอยูแลว ทําใหการหา

สถานท่ีในการเปดรานเพิ่มอาจทําไดคอนขางยาก   

 4.6 แผนสํารองฉุกเฉิน 

 หากไมเปนไปตามแผน ไมวาจะเปนยอดขายหรือปจจัยอื่นใดก็ตาม แผนสํารองฉุกเฉินท่ี

สามารถทําไดทันที คือ การยกเลิกชองทางการจัดจําหนายนี้ โดยนําสินคาท่ีอยูภายในรานกลับเขามา

รวมกับธุรกิจเดิม   
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แบบสอบถามความตองการของผูบริโภคในการเลือกซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

คําช้ีแจง  

1.แบบสอบถามฉบับนี้ เปนสวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้ออุปกรณกอลฟ 

2.ขอมูลท่ีไดรับ จะถูกเก็บเปนความลับ และใชเพื่อเปนประโยชนในทางวิชาการเทานั้น 

แบบสอบถามประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1: ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการอุปกรณกีฬากอลฟ 

สวนท่ี 2: ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของอุปกรณกีฬากอลฟ 

สวนท่ี 3: ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 1 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

อุปกรณกอลฟ หมายถึง กระเปากอลฟ ลูกกอลฟ ถุงมือ รวมไปถึง accessories อาทิ หมวก รองเทา รม ฯลฯ เปนตน 

คําช้ีแจง วงกลมในขอท่ีทานตองการเลือกเพียงขอเดียว 

1. ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาทานเลือกซื้ออุปกรณกีฬากอลฟจากแหลงใด บอยท่ีสุด (คําตอบเดียว) 

(1) ตึกธนิยะ 

(2) โปรชอป ท่ีสนามกอลฟ 

(3) โปรชอป ท่ีสนามไดรฟกอลฟ 

(4) หางสรรพสินคา 

(5) รานคาออนไลน 

(6) งาน เชน งานออกราน ลดราคาสินคาตางๆ 

(7) รานคาอื่นๆ โปรดระบุ...................................... 

2. ปจจัยหรือเรื่องท่ีทานใหความสําคัญท่ีสุดในการซื้ออุปกรณกอลฟ (คําตอบเดียว) 

(1) ช่ือเสียงของตราสินคา 

(2) คําแนะนําจากพนักงานขาย 

(3) การโฆษณาของสินคาจากส่ือตางๆ 

(4) จากคําแนะนําของเพื่อน 

(5) ช่ือเสียงของราน 

(6) อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................... 
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3. ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาทานมีความถ่ีในการซื้ออุปกรณกีฬากอลฟอยางไร 

(1) 2 อาทิตย ตอ ครั้ง 

(2) 1 เดือน ตอ ครั้ง 

(3) 2 เดือน ตอ ครั้ง 

(4) มากกวา 3 เดือน ตอ ครั้ง 

 

4.ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมา จํานวนเงินเฉล่ียตอครั้งในการซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ 

(1) นอยกวา 1,000 บาท 

 (2) 1,000 – 2,000 บาท 

(3) 2,001 – 4,000 บาท 

(4) 4,001 บาทข้ึนไป 

 

5.ทานรับขาวสารเกี่ยวกับอุปกรณกีฬากอลฟจากแหลงใด (คําตอบเดียว) 

(1) อินเตอรเน็ต 

(2) นิตยสาร 

(3) โทรทัศน 

(4) เพื่อน 

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

6.ทานใชตราสินคาใดมากท่ีสุด 

(1) FootJoy 

(2) Titleist 

(3) Adidas 

(4) Nike 

(5)       Callaway 

(6) Taylormade 

(7) Sxison 

(8) อื่นๆ โปรดระบุ ............................ 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดของอุปกรณกีฬากอลฟ 

คําช้ีแจง วงกลมในขอท่ีทานตองการเลือกเพียงขอเดียว 

 

สวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

สําคัญ 

นอยท่ีสุด 

สําคัญ

นอย 

สําคัญ 

ปานกลาง 

สําคัญ

มาก 

สําคัญ 

มากท่ีสุด 

ผลิตภัณฑ 

1. ตราสินคา 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

2. รูปแบบและความสวยงามของสินคา 1 2 3 4 5 

3.คุณสมบัติของสิน 

คา 

1 2 3 4 5 

4. วัสดุท่ีเลือกใชในการผลิต 1 2 3 4 5 

ราคา 

5. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพ

สินคา 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

6.ความเปนกลางและความชัดเจนของ

ราคาสินคา 

1 2 3 4 5 

7. ชองทางการชําระสินคา 1 2 3 4 5 

ชองทางการจัดจําหนายสินคา 

8. ทําเลท่ีต้ังของรานคา 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

9. การส่ังซื้อสินคา online 1 2 3 4 5 

10.ความนาเช่ือถือของรานคา 1 2 3 4 5 

การสงเสริมการตลาด 

11. การทําโฆษณาทางส่ือตางๆ 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

12. มี Demo สินคาใหทดลอง 1 2 3 4 5 

13.มีโปรโมชันท่ีรวมกับบัตรเครดิต 1 2 3 4 5 

14.การลดราคาสินคา 1 2 3 4 5 

บุคลากรในการใหบริการ 

15.การใหคําแนะนําจากพนักงานขาย 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 
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สวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

สําคัญ 

นอยท่ีสุด 

สําคัญ

นอย 

สําคัญ 

ปานกลาง 

สําคัญ

มาก 

สําคัญ 

มากท่ีสุด 

16.การใหบริการท่ีดีของพนักงานขาย 1 2 3 4 5 

การสรางและการนําแสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

17.ช่ือเสียงของตราสินคา 

 

 

1 

 

 

2 

 

 

3 

 

 

4 

 

 

5 

18.การรับประกันสินคา 1 2 3 4 5 

กระบวนการ 

19.ความรวดเร็วในการใหบริการ 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 

20.ความถูกตองในการใหบริการ 1 2 3 4 5 

21.มีบริการหลังการขายท่ีดี 1 2 3 4 5 
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สวนท่ี 3 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง วงกลมในขอท่ีทานตองการเลือกเพียงขอเดียว 

1.เพศ         (1) ชาย              (2) หญิง 

 

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

(5) มากกวา 50 ปข้ึนไป                 

         

3.ระดับการศึกษาสูงสุด 

(1) ตํ่ากวาปริญญาตรี          (2) ปริญญาตรี                     (3) ปริญญาโท              (4) ปริญญาเอก 

 

4. สถานภาพ 

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

 

5. อาชีพ    

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

(5) ลูกจางช่ัวคราว          (6) นักเรียน/นักศึกษา       (7) คาขาย         (8) อื่นๆ โปรดระบุ.................. 

 

6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 

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

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

(7) 65,001 บาท ข้ึนไป 
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ผลการวิเคราะหแบบสอบถาม 

ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาทานเลือกซ้ืออปุกรณกีฬากอลฟจากแหลงใด 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

ตึกธนิยะ 24 16 

โปรชอป ท่ีสนามกอลฟ 34 22.7 

โปรชอป ท่ีสนามไดรฟกอลฟ 29 19.3 

หางสรรพสินคา 54 36 

รานคาออนไลน 4 2.7 

งานออกราน เชน งานลดราคาสินคาตางๆ 3 2 

รานคาอื่นๆ 2 1.3 

รวม 150 100 

ในรอบ  3 เดือนท่ีผานมาทานมีความถ่ีในการซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟอยางไร 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

2 อาทิตยตอครั้ง 12 8.0 

1 เดือนตอครั้ง 38 25.3 

2 เดือนตอครั้ง 25 16.7 

มากกวา 3 เดือน ตอ ครั้ง 75 50.0 

รวม 150 100 

 

ปจจัยหรือเร่ืองท่ีทานใหความสําคัญท่ีสุดในการซ้ืออุปกรณกอลฟ 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

ช่ือเสียงของตราสินคา 58 38.7 

คําแนะนําจากพนักงานขาย 37 24.7 

การโฆษณาของสินคาจากส่ือตางๆ 12 8.0 

จากคําแนะนําของเพื่อน 43 28.7 

ช่ือเสียงของราน - - 

รวม 150 100 
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ในรอบ  3 เดือนท่ีผานมาจํานวนเงินเฉลี่ยตอคร้ังในการซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

นอยกวา 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 

ทานรับขาวสารเก่ียวกับอุปกรณกีฬากอลฟจากแหลงใด 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

อินเตอรเน็ต 50 33.3 

นิตยสาร 25 16.7 

โทรทัศน 16 10.7 

เพื่อน 59 39.3 

รวม 150 100 

ทานใชตราสินคาใดมากท่ีสุด 

ปจจัยท่ีวิเคราะห คาเฉลี่ย (Mean) สัดสวน (%) 

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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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล    ณัชชา เลิศศักด์ิศรีสกุล 

อีเมล     natcha.lert@bumail.net 

ประวัติการศึกษา   ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

     ปริญญาตรี คณะมนุษยศาสตร 

     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ประสบการณทํางาน   ธุรกิจของครอบครัวจําหนายอุปกรณกอลฟ  
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