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บทคัดยอ 

 การวิจัยนี้เปนการวิจัยแบบที่ใชวิธีผสมผสานในการรวบรวมขอมูลของการวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิง

ปริมาณโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนารูปแบบการการจัดการกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว วิธีดําเนินการวิจัยมี 2 ขั้นตอน คือ 

1) การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิง

ทองเที่ยว จากแนวคิดกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ ตามแนวคิดของ Bitner, M. J. and Booms, H. 

(1981) ดําเนินการสอบถามนักกอลฟทั่วประเทศจํานวน 634 คน เครื่องมือเปนแบบสอบถาม 5 ตอน จํานวน 95 ขอ 

วิเคราะหขอมูลการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) และ 2) การศึกษารูปแบบการจัดการกีฬากอลฟ

เชิงทองเที่ยว โดยการศึกษาเอกสารและสัมภาษณ ผูจัดการบริษัทออรแกไนซเซอร ผูจัดการโรงแรม รีสอรท และที่พัก 

ผูจัดการสนามกอลฟ และผูจัดการบริษัททัวรกอลฟ จํานวน 12 คน ตามกรอบปจจัยสวนประสมทางการตลาด และ

นํามาวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) แลวสรุปเปนรูปแบบการจัดการกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว 

 ผลการวิจัย พบวา 

 1. ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจเลนกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว พบวา  

ตัวแปรพยากรณปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวมากที่สุด 3 อันดับแรก ไดแก ดาน

ผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และดานราคา  

 2. รูปแบบจัดการกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวมีอยู 2 รูปแบบ ไดแก 1) รูปแบบการจัดการกีฬากอลฟเชิงทองเทียว

แบบเนนการทองเที่ยว พบวา ผูจัดงานเปนบริษัทเอกชนรวมกับผูจัดรวมจากการทองเที่ยวแหงประเทศไทย (ททท.) 

จุดมุงหมายเพ่ือการกระตุนการทองเที่ยวในรูปแบบตางๆ กลุมเปาหมายคือบุคคลทั่วไปและผูสนใจในการทองเที่ยว 

วิธีการจัดการดําเนินการโดยผูจัดงานเปนผูเชาพ้ืนที่ในการจัดงานใชชื่อวา "ไทยเที่ยวไทย" จะจัดขึ้นปละ 4 ครั้ง เพ่ือ

นําเสนอผลิตภัณฑ ราคา และการจัดโปรโมชั่น ผลที่ไดรับคือผลตอบแทนจากธุรกิจการทองเที่ยวในรูปแบบตางๆ และ

ความพึงพอใจจากบุคคลทั่วไปและผูสนใจในการทองเที่ยว 2) รูปแบบการจัดการกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวแบบเนนกีฬา

กอลฟ พบวา ผูจัดงานเปนบริษัทเอกชนหรือออรแกไนซเซอรที่จัดกิจกรรมการแขงขันกอลฟแบบทัวรนาเมนตรวมกับผูจัด

รวมจากบริษัทสื่อสิ่งพิมพทางกีฬาหรือโทรทัศนชองกีฬา และบริษัทที่ใหการสนับสนุนหรือสปอนเซอรอีกหลายบริษัท 

จุดมุงหมายเพ่ือผลตอบแทนทางธุรกิจกีฬากอลฟ กลุมเปาหมายคือกลุมนักกอลฟสมัครเลน วิธีการจัดการดําเนินการโดย

ผูจัดงานจัดการแขงขันในลักษณะใกลเคียงกับการแขงขันของนักกอลฟอาชีพ ผลที่ไดรับคือผลตอบแทนทางธุรกิจที่มีผล

การตอการใชสินคาของสปอนเซอร และความพึงพอใจจากนักกอลฟสมัครเลน 

 

คําสําคัญ: การจัดการกีฬา/ กีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว 
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Abstract 
 This study is a combination between qualitative and qualitative research. Its major aim was to 

develop golf management in sports tourism. Research methodology consisted of two main steps, 1) an 

investigation in marketing mix factors which had an impact on the golf players’ decision in sports tourism, 

based on Bitner, M.J. and Booms, H. (1981)’s the strategic concepts for service business. Consisting of 

5 parts and 95 question, questionnaires were distributed to 634 golf players across the country. Then, 

the data was analyzed by Multiple Regression Analysis, 2) an investigation into the conditions of golf 

management and tourism management. It was done by interviews and literature research. The focus was 

placed on organizer’s managers, hotel and resort managers, golf club managers, and 12 golf tour company 

managers. The researcher analyzed marketing mix factors, content analysis, and then summarized the 

sport management model for golf tourism. 

 The results of the research were as follows: 

 1. Three marketing mix factors that had a significant impact on golf player’s decision in sports 

tourism were products, marketing supports, and the price.  

 2. It was found that there were two types of golf management and tourism management.  

1) Model of sports tourism management with the tourism emphasis. The private organizers and Tourism 

Authority of Thailand (TAT) held tournaments together. The main objective was to motivate all types of 

tourism. Their target group was people interested in golf and the general public. Their management was to 

have private organizers rent the areas to hold the fair or tournament under the name of “Thai people 

always travel in Thailand”. They held this fair 4 times a year and sold their products and gave related 

coupons to the products and services. The outcomes were not only the business benefits in different 

types of tourism business, but also customer’s satisfaction. 2) Model of golf management for tourism with 

golf sport emphasis. Private organizers held the fairs or tournaments with print media companies, TV 

channels, or other private companies. The objective was for golf business benefits. Their target group 

was golf amateur. Their tournament management was very similar to that of professional tournaments. 

The outcomes were the business benefits in different types of tourism business, and golf amateurs’ 

satisfaction. 

 

Key words: Sport Management/ Golf Tourism 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ตั้งแตอดีตถึงปจจุบัน ประเทศไทยไดมีการ

ปรับปรุงระบบการศึกษามาหลายครั้งดวยกันการจัด

การศึกษาไทยในปจจุบันนี้ดําเนินการตามพระราชบัญญัติ

การศึกษาแหงชาติ พ.ศ. 2542 ไดกลาวถึงการศึกษาของ

ไทยไวโดยครบถวน ไมวาจะเปนเรื่องทั่วไป ความมุงหมาย 

สิทธิและหนาที่ทางการศึกษา ระบบการศึกษา แนวการจัด

การศึกษา การบริหาร มาตรฐานและการประกันคุณภาพ

ทางการศึกษา ครู คณาจารยและบุคลากรทางการศึกษา 

เปนตน โดยระบบการศึกษาไทยไดกลาวไวในหมวดที่ 3 

มาตราที่ 15 ของพระราชบัญญัติการศึกษาแหงชาติ พ.ศ. 

2542 วาการจัดการศึกษามี 3 รูปแบบ คือ การศึกษาใน

ระบบ การศึกษานอกระบบ และ การศึกษาตามอัธยาศัย 

โดยการศึกษาในระบบ เปนการศึกษาที่กําหนดจุดมุงหมาย 

วิธีการศึกษา หลักสูตร ระยะเวลา ของการศึกษา การวัด

และประเมินผล ซึ่งเปนเงื่อนไขของการสําเร็จการศึกษาที่

แนนอน สวนการศึกษานอกระบบ เปนการศึกษาที่มีความ

ยืดหยุนในการกําหนดจุดมุงหมาย รูปแบบวิธีการจัด

การศึกษา ระยะ เวลาของการศึกษา การวัดและ

ประเมินผล ซึ่งเปนเงื่อนไขสําคัญของการสําเร็จการศึกษา 



 87                                  วารสารศึกษาศาสตร มหาวิทยาลัยนเรศวร ปท่ี 17 ฉบับท่ี 2 เมษายน – มิถุนายน 2558 

โดยเนื้อหาและหลักสูตรจะตองมีความเหมาะสมสอดคลอง

กับสภาพปญหาและความตองการของบุคคลแตละกลุม 

สําหรับการศึกษาตามอัธยาศัย เปนการศึกษาที่ใหผูเรียน

ไดเรียนรูดวยตนเองตามความสนใจ ศักยภาพ ความพรอม 

และโอกาส โดยศึกษาจากบุคคล ประสบการณ สังคม 

สภาพแวดลอม สื่อ หรือแหลงความรูอื่นๆ สถานศึกษา

อาจจัดการศึกษาในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งหรือทั้งสาม

รูปแบบก็ได ใหมีการเทียบโอนผลการเรียนที่ผูเรียนสะสม

ไวในระหวางรูปแบบเดียวกันหรือตางรูปแบบได ไมวาจะ

เปนผลการเรียนจากสถานศึกษาเดียวกันหรือไมก็ตาม 

รวมทั้งจากการเรียนรูนอกระบบ ตามอัธยาศัย การฝก

อาชีพ หรือจากประสบการณการทํางาน 

 กอลฟเปนกีฬาชนิดหนึ่งที่ เปนการศึกษาตาม

อัธยาศัยที่มีหลายคนใหความสนใจกับกีฬาชนิดนี้เพ่ิมมาก

ขึ้นเล่ือยๆ เนื่องจากกีฬากอลฟเปนกีฬาที่มีการกระทบ

กระแทก ใชสมาธิ มีการวางแผน ที่สําคัญเปนกีฬาที่

สามารถทํารายไดดานธุรกิจเปนอยางมาก ความนิยมใน

กีฬากอลฟมีเพ่ิมขึ้นจากที่นักกีฬากอลฟเชื้อสายไทย - 

อเมริกา อยาง ไทเกอร วูดส ที่กําลังทําผลงานในการ

แขงขันดขีึ้น หรือ โปรชาง ธงชัย ใจดี อันดับ 42 ของโลก 

อันดับ 2 ของเอเชีย ที่ ไดสิทธ์ิในการเขารวมแขงขัน

ยูโรเปยนทัวร หรือโปรโจค ชัพชัย นิราช ที่ทําสถิติโลกใน

หารตีกอลฟ 4 วัน ไดสกอรต่ําสุดคือ 32 อันเดอรพาร 

ทําใหมผูีสนใจเลนกีฬากอลฟเพ่ิมขึ้น รวมทั้งประเทศไทยมี

ทรัพยากรทางธรรมชาติที่สวยงาม มีภูมิประเทศที่มีความ

หลากหลาย และสภาพอากาศที่ เหมาะสม จึงมีสนาม

กอลฟมาตรฐานทั่วประเทศโดยรวมแลวกวา 200 สนาม 

และสนามไดรกอลฟอีกกวา 500 สนาม และยังจะมีสนาม

กอลฟเกิดใหมอีกมากมายที่มีการออกแบบที่ทันสมัยและมี

ความทาทายเพ่ิมขึ้น   

 จากการศึกษาโครงการสํารวจพฤติกรรมและ

ความพึงพอใจนักทองเที่ยวชาวตางประเทศกลุมกอลฟ 

(Golf) ของบริษัท แบรนด เมทริกซ รีเสิรช จํากัด (2553) 

ที่นําเสนอตอการทองเที่ยวแหงประเทศไทย พบวา ลูกคา

หลักของผูประกอบการธุรกิ จกอลฟส วนใหญ  คื อ 

นักทองเที่ยวชาวเอเชียไดแก ญ่ีปุน เกาหลี ฮองกง จีน 

สิงคโปร มาเลเซีย และ ไตหวัน โดยนักกอลฟชาวเอเชียที่

นิยมเดินทางมาตีกอลฟยังประเทศไทยมากที่สุด คือ ญ่ีปุน

และเกาหลี ทําใหประเทศไทยมีชื่อเสียงเรื่องสนามกอลฟ

เปนอยางมาก รวมถึงชาวตางชาติที่เขามาเลนกีฬากอลฟ

ในประเทศไทยมิไดเลนกีฬากอลฟแตเพียงอยางเดียวแต

ชาวตางชาติเหลานั้นไดมาใชบริการสถานที่ทองเที่ยวของ

ประเทศไทยอีกดวย ดังนั้นกีฬากอลฟจึงเปนสวนหนึ่งของ

การทองเที่ยวเชิงกีฬา (sports tourism) ดวย ซึ่งเปน

รูปแบบหนึ่งของการทองเที่ยวตามความสนใจ และกลุม

นักทองเที่ยวกลุมนี้ไดมีจํานวนเพ่ิมขึ้นมา ดวยเหตุผลจาก

สภาพภูมิประเทศ ภูมิอากาศ การเดินทาง และคาใชจาย 

ของประเทศไทยมีความพรอมในทุกดาน และเมื่อเทียบ

ราคาคาใชจายในการเลนกอลฟและการทองเที่ยวแตละ

ครั้งแลว การเลนกอลฟและการทองเที่ยวในประเทศไทย

จะมีราคาถูกกวา รวมทั้งการบริการที่ประทับใจ ไมใช

ชาวตางชาติเทานั้นที่นิยมเลนกอลฟที่ประเทศไทย คนไทย

เองก็เลนกีฬากอลฟเพราะหลายเหตุผลเชนกัน  

  การทองเที่ยวและกีฬากอลฟมีความสัมพันธกัน

มากในดานธุรกิจ คือสนามกอลฟในประเทศไทยมีการ

กระจายอยูในทุกภาคของประเทศไทย และสวนใหญเปน

สนามกอลฟที่ไดมาตรฐาน มีการออกแบบสนามที่มีความ

ทาทาย เหมาะสมกับธรรมชาติและภูมิประเทศ มีการดูแล

รักษาสนามใหอยูในสภาพสมบูรณ ทําใหคนเลนกอลฟมี

ความประทับใจ และสนใจที่จะมีประสบการณใหมๆ ใน

การไดเลนกอลฟยังสนามที่ไมเคยเลน นักธุรกิจที่ทําสนาม

กอลฟจึงพยายามสรางและรักษาสภาพสนามกอลฟรวมถึง

การบริการใหไดรับความพึงพอใจจากลูกคา บางสนามมี

โรงแรมอยูในบริเวณสนามกอลฟ เพ่ือเพ่ิมความสะดวก 

สบายใหกับคนเลนกอลฟหลังจากเลนกอลฟเสร็จก็ไมตอง

เดินทางออกไปหาที่พัก  

 การแขงขันดานธุรกิจกีฬากอลฟ เนื่องจากมีการ

ขยายตัวของธุรกิจกีฬากอลฟเพ่ิมขึ้น มีการแขงขันมากขึ้น

ดังจะเห็นไดจากจํานวนที่เพ่ิมขึ้นของสนามกอลฟ สนาม

ไดรกอลฟ โรงเรียนสอนกอลฟ อุปกรณกีฬากอลฟที่หาซื้อ

ไดตามหางสรรพสินคา อุปกรณกอลฟมือสอง บริษัท 

ออรแกไนซเซอรที่รับจัดการแขงขันแบบครบวงจร เปนตน 

ทําให ธุรกิ จกีฬากอลฟมีการแขงขันกันด านคุณภาพ 

มาตรฐาน ราคาและการบริการ เพ่ือสรางความพึงพอใจ

ใหกับลูกคาเปนสิ่งสําคัญ ธุรกิจกีฬากอลฟเปนธุรกิจที่มี

การลงทุนสูง มีผลกําไรดี จึงมีคนใหความสนใจในธุรกิจ

กีฬากอลฟเปนอยางมากถึงแมวาทั่งโลกกําลังประสบ

ปญหาเศรษฐกิจถดถอย Visit Scotland (2007,อางอิงมา

จากบริษัท แบรนด เมทริกซ รีเสิรช จํากัด (2553) ศึกษา

เรื่อง “The Scottish National Tourism Monitor” พบวา 
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แมวารายไดรวมจากการทองเที่ยวของสกอตแลนดจะ

ลดลง แตรายไดหลักของประเทศยังคงเปนรายไดจากการ

ทองเที่ยวกลุมกอลฟ จะเห็นไดวาธุรกิจกีฬากอลฟสามารถ

ทํารายไดดานการทองเที่ยวใหกับประเทศอยางมากมาย 

ประเทศไทยก็มีรายไดจากธุรกิจกีฬากอลฟเชนกัน   

 ดานการจัดการแขงขันกอลฟในประเทศไทยมี

หลายรายการที่สามารถทํารายไดใหกับประเทศและแหลง

ธุรกิจใกลเคียง เชน รายการ Honda LPGA Thailand ที่

มนีักกีฬากอลฟหญิงมืออันดับ 1 – 70 ของโลกเขารวมการ

แขงขัน หรือเปนรายการที่สมาคมกอลฟอาชีพจัดขึ้นเพ่ือ

เก็บคะแนนสะสมไปแขงขันยังรายการเอเชียทัวร ซึ่ง

รายการตางๆ เหลานี้ ผลที่ไดรับประการแรก คือ จะมีเงิน

รางวัลใหกับนักกอลฟที่เขารวมการแขงขันและคะแนน

สะสมเพ่ือใชในการแขงขันรายการที่ใหญกวา เงินรางวัลที่

สูงกวา ประการที่สอง คือ ชื่อเสียงของประเทศ และ

ชื่อเสียงของสนามที่ใชในการจัดการแขงขัน เนื่องดวยการ

แขงขันรางการตางๆ เหลานี้ จะมีการถายทอดสดเพ่ือการ 

ประชาสัมพันธการแขงขัน และผลการแขงขันที่ถูกตอง ยัง

สามารถไดรับสปอนเซอรจากบริษัทเอกชนที่ใหการ

สนับสนุนอีกดวย ประการที่สาม คือ ดานการทองเที่ยว 

เนื่องจากการจัดการแขงขันมีจํานวนหลายวัน นักกอลฟที่

ไปแขงขันตองมีการวางแผนการเดินทาง พักผอน และตอง

รับประทานอาหารที่สะอาดและเปนประโยชนกับรางกาย 

รวมถึงผูติดตามและผูใหความสนใจเขาชมการแขงขันก็

จะตองวางแผนการเดินทาง ที่พัก และอาหาร รวมทั้ง

ทองเที่ยวบริเวณใกลเคียง ซึ่งองคการทองเที่ยวโลก 

(World Tourism Organization : W.T.O) ไดใหความหมาย

ของการทองเที่ยว สรุปไดวา การทองเที่ยว หมายถึง การ

เดินทางของบุคคลจากที่อยูอาศัยปกติไปยังที่อื่นเปนการ

ชั่วคราว (ไมมากกวา 1 ป ติดตอกัน) เดินทางดวยความ

สมัครใจเ พ่ือการพักผอนหยอนใจ ติดตอ ธุระและ

วัตถุประสงคใดๆ ก็ได แตไมใชเพ่ือการประกอบอาชีพ 

หรือหารายได  

 นอกจาการจัดการแขงขันรายการใหญของ

ผูหญิงที่มาจัดขึ้นที่ประเทศไทยนั้น การจัดการแขงขัน

ภายในประเทศไทยยังมีอีกหลายรายการ สวนมากจัดขึ้น

โดยมีวัตถุประสงคในการจัดที่แตกตางกันออกไป เชน การ

จัดการแขงขันกอลฟการกุศลเพ่ือหารายไดของหนวยงาน

ตางๆ การจัดการแขงขันกอลฟการกุศลเพ่ือสมทบทุน

ชวยเหลือผูประสบภัย การจัดการแขงขันกอลฟสมาคม

หรือชมรมตางๆ เพ่ือสรางความสามัคคี เปนตน โดยการ

จัดการแขงขันกอลฟแตละครั้งจะมีคาใชจายที่สูงมาก ไม

วาจะเปนค าปดสนาม การโฆษณาประชาสัมพันธ 

คาอาหาร คาถวยรางวัล ค าของที่ ระลึก ฯลฯ ซึ่ ง

คาใชจายตางๆ เหลานี้ทางผูจัดการแขงขันจะเปนผูจาย

ทั้งหมด จากคาใชจายในการจัดการแขงขันที่สูงนั้น จึงมี

ธุรกิจการจัดการแขงขันกอลฟเกิดขึ้นโดยมีบริษัทเอกชน

หรือบริษัทออรแกไนเซอรเปนผูรับผิดชอบในการจัดการ

ทั้งหมดโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือจัดการแขงขันกีฬากอลฟ

แบบครบวงจร 

 การ จัดการแข งขั นของบริ ษัทเอกชนหรื อ 

ออรแกไนซเซอรในปจจุบันจะเปนการจัดการแขงขันตาม

วัตถุประสงคของผูวาจาง โดยใหบริษัทเหลานั้นเปน

ผูจัดการทั้งหมดตั้งแตการจัดการแขงขันสวนใหญเปนแบบ

วันเดียว การตัดสิน การคิดคะแนน สนามแขงขันและของ

รางวัล ดานปญหาที่ไดพบสวนมากเปนการจัดการแขงขัน

ในสนามเดิมๆ มีของรางวัลนอย อาหารไมเพียงพอ  

คาสมัครเขารวมการแข งขันแพงขึ้ น เพ่ือลดตนทุ น

คาใชจายในการจัดการแขงขัน จึงทําใหนักกอลฟเกิดความ

เบ่ือกับการเลนกีฬากอลฟ ทําใหผูเขารวมการแขงขันมี

จํานวนลดลง สาเหตุประการณสําคัญอีกประการ คือ ขาด

ความรวมมือทางธุรกิจ จึงเปนผลเสยีกับบริษัทที่รับจัดการ

แขงขัน ซึ่งปจจัยหลักของการสรางแรงจูงใจใหคนสนใจ

และเขารวมการแขงขันกีฬากอลฟ คือ ของรางวัลมากมาย 

ถวยรางวัลมีหลายไฟท สนามที่ใช ในการแขงขันที่มี

ชื่อเสียง และราคาไมแพง ซึ่งเปนความตองการของ

นักกอลฟที่มีความตองการเลนสนามที่มีชื่อเสียง บางราย

ตองการไปแขงขันกอลฟยังตางจังหวัดเพ่ือการพักผอน 

บางรายตองการของรางวัลจากการแขงขันเพ่ือทดสอบ

ความสามารถของตนเอง บางราบตองการประสบการณ

ใหมๆ ไดเลนกอลฟสนามใหมๆ ที่สวยงาม ทําใหบริษัท

ออรแกไนซเซอรจะเปนตองหากลยุทธทางการตลาดเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของนักกอลฟเหลานั้น 

  จากเหตุผลขางตนที่ไดกลาวมานั้นมีผูสนใจใน

กีฬากอลฟมากขึ้นเรื่อยๆ ไมวาจะเปนนักกอลฟสมัครเลน 

หนวยงานเอกชน บริษัทออรแกไนซเซอร นักธุรกิจ เจาของ

ธุรกิจ ฯลฯ ไดเห็นความสําคัญของการเลนกีฬากอลฟและ

มองเห็นผลตอบแทนจากธุรกิจกีฬากอลฟทั้งทางดานกีฬา

กอลฟก็ดหีรือเปนธุรกิจการทองเที่ยวก็ดี ปจจุบันมีรูปแบบ

การจัดการกีฬากอลฟที่มีความหลากหลายและไมชัดเจน 
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รวมทั้งผูเลนกีฬากอลฟที่มีความตองการที่หลากหลาย 

และผู จัดการดานธุรกิจกีฬากอลฟทีตองการผลกําไร 

ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษารูปแบบการจัดการกีฬา

กอลฟเชิงทองเที่ยวที่มีอยูเพ่ือจะไดจัดรูปแบบที่ชัดเจน 

และเหมาะสมกับทุกกลุมที่เกี่ยวของ เพ่ือทําใหกีฬากอลฟ

เปนกีฬาที่คงความนิยมและสรางรายไดใหกับบริษัทเอกชน

หรือออรแกไนซเซอร ทําใหผูเลนกีฬากอลฟไดเลนกีฬา

กอลฟอยางมีความสุขและตอบสนองความตองการของแต

ละคนในดานตางๆ ไมวาจะเปนตองการประสบการณใหมๆ 

ตองการความทาทายจากสนามใหม ๆ การทดสอบ

ความสามารถของตนเอง การไดรับของรางวัล การ

เดินทางเพ่ือไปแขงขันและเปนการสงเสริมการทองเที่ยวใน

ประเทศไทย ยังทําใหผูจัดการสนามกอลฟจําเปนตองดูแล

สนามและปรับปรุงสนามใหมีความทันสมัยและพรอมใช

งานอยูเสมอ แหลงทองเที่ยวที่ใกลเคียงสนามกอลฟก็ตอง

มีการพัฒนาสินคาและบริการเพ่ิมขึ้น เพ่ือธุรกิจกีฬากอลฟ

และธุรกิจการทองเที่ยวจะไดพัฒนาตอไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย  
 วัตถุประสงคหลัก เ พ่ือศึกษารูปแบบการ

จัดการกีฬากอลฟเพ่ือสงเสริมการทองเที่ยว 

 วัตถุประสงคเฉพาะ 

 1. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี

ผลตอการตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว

  

 2. เพ่ือศึกษารูปแบบการจัดการกีฬากอลฟเชิง

ทองเที่ยว 

 

ประโยชนของการวิจัย 
 1. การวิจัยในครั้งนี้จะทําใหไดรูปแบบการจัดการ

กีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว สามารถนําไปเปนแนวทางให

บริษัทออรแกไนซเซอรและกลุมรวมธุรกิจกอลฟในการปรับ

กระบวนการ การจัดการแขงขัน และการทองเที่ยวใน

รูปแบบการจัดการธุรกิจ ใหเกิดความพึงพอใจกับนักกอลฟ

สมัครเลนและไดรับผลตอบแทนทางธุรกิจ รวมทั้งสามารถ

เปนแนวทางใหการทองเที่ยวแหงประเทศไทยนําไปใชใน

การสงเสริมการทองเที่ยวเชิงกีฬาซึ่งจะกอใหเกิดราย 

ไดแก ธุรกิจการทองเที่ยวในจังหวัดตางๆ มากขึ้น 

 2. การวิจัยในครั้งนี้จะเปนแนวทางในการพัฒนา

รูปแบบการจัดการกีฬาเชิงทองเที่ยวในประเภทอื่น ๆ  

การดําเนินการวิจัย 
 การพัฒนารูปแบบการจัดการกีฬากอลฟเชิง

ทองเที่ยวในครั้งนี้เปนงานวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed 

Method) แบบเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยแบ ง

ขั้นตอนการดําเนินการวิจัยออกเปน 2 ขั้นตอน มี

รายละเอียดดังตอไปนี ้ 

 ข้ันตอนท่ี 1 การศึกษาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิง

ทองเที่ยว 

 การศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ

การตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวในครั้งนี้

ผูวิจัยใชแนวคิดกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ 

(Market Mix) เพ่ือเปนแนวทางในการศึกษาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเลนกีฬา

กอลฟเชิงทองเที่ยว มีกระบวนการ 7 ขั้นตอน (7Ps) 

ประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) 

3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 4) การสงเสริมทาง

การตลาด (Promotion) 5) บุคลากร (People) 6) การ

สร างและนํ าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation) และ 7) กระบวนการ 

(Process) โดยกลุมตัวอยางจําแนกจังหวัดตาง ๆ เปน  

6 ภูมิภาค ไดแก ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคตะวันออก 

เฉียงเหนือ ภาคตะวันออก ภาคตะวันตก ภาคใต และ

กรุงเทพมหานคร และเลือกนักกอลฟสมัครเลนในแตละ

จังหวัดที่สุมไดจากการแขงขันกอลฟการกุศลที่จัดขึ้นใน

จังหวัด หรือสนามฝกซอมกอลฟ จังหวัดละ 50 คน โดย

การเลือกแบบบังเอิญทําใหไดนักกอลฟสมัครเลนรวมทั้งสิ้น 

650 คน การวิเคราะหขอมูลหาความสัมพันธอยางงาย 

(Simple Correlation Coefficient) ระหวางตัวแปรตามกับ

ตัวแปรพยากรณและวิ เคราะหการถดถอยพหุ คูณ 

(Multiple Regression Analysis) เพ่ือหาคาสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพันธพหุคูณโดยใชเทคนิค Inter และคนหาปจจัย

สวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกเลน

กีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวโดยใชเทคนิค Stepwise 

 ข้ันตอนท่ี 2 การศึกษารูปแบบการจัดการกีฬา

กอลฟเชิงทองเที่ยวในขั้นตอนนี้ โดยมีรายละเอียดการ

ดําเนินการดังนี้ ผูใหขอมูลในการศึกษารูปแบบการจัดการ

กีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว จํานวน 12 คน ประกอบดวย 1) 

ผูจัดการบริษัทออรแกไนซเซอรที่มีประสบการณในการจัด

กิจกรรมเกี่ยวกับกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว จํานวน 3 คน 
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2) ผูจัดการโรงแรม รีสอรทและที่พักที่มีการจัดกิจกรรม

กีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว มีสนามกอลฟอยู ในบริ เวณ

โรงแรม รีสอรท และที่พัก และเขารวมออกรานกับงาน

ไทยเที่ยวไทย จํานวน 3 คน 3) ผูจัดการสนามกอลฟที่มี

ประสบการณในการจัดการกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว และ

เขารวมออกรานในงานไทยเที่ยวไทย จํานวน 3 คน และ 

4) ผูจัดการบริษัททัวรกอลฟที่มีประสบการณจัดกิจกรรม

กีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวทั้งในประเทศและตางประเทศ 

จํานวน 3 คน เปนการสัมภาษณแบบกึ่ งโครงสราง

ประกอบด วยประ เด็ นการสั มภาษณ  2 ประ เด็ น 

ประกอบดวย 1) การศึกษาสภาพการจัดการกีฬากอลฟเชิง

ทองเที่ยว และ 2) การศึกษารูปแบบการจัดการกีฬา

กอลฟเชิงทองเที่ยว ใน 3 ประเด็นไดแก 1) ผูจัด ผูจัดรวม 

จุดมุงหมายและกลุมเปาหมาย 2) วิธีการจัดการ และ 3) 

ปจจัยทางการตลาด 3 ดาน ที่สงผลตอการตัดสินใจเลือก

เลนกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว แลวทําการวิเคราะหขอมูล

การสัมภาษณผูเชี่ยวชาญโดยใชเทคนิคการวิเคราะหหา

ขอมูลแบบอุปนัย (Inductive Analytic) เมื่อสัมภาษณ

ผูเชี่ยวชาญครบทุกทานแลว ผูวิจัยดําเนินการถอดคําให

สัมภาษณของผูเชี่ยวชาญแตละทาน แลวดําเนินการ

วิเคราะหขอมูลโดยการสังเคราะหเนื้อหา (Content 

Synthesis) 

  

ผลการวิจัย 
 การวิจัยเรื่องรูปแบบการจัดการกีฬากอลฟเชิง

ทองเที่ยว โดยมีวัตถุประสงคหลักเพ่ือศึกษารูปแบบการ

จัดการกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวในประเทศไทย ดังนี้  

1) เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว 2) เพ่ือศึกษา

รูปแบบการจัดการกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว การดําเนินการ

วิจัยแบงออกเปน 2 ขั้นตอน ดังนี ้

 ข้ันตอนท่ี 1 : การศึกษาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิง

ทองเที่ยว แบบสอบถามความคิดเห็นของผูที่เกี่ยวของกับ

ธุรกิจการทองเที่ยวเชิงกีฬากอลฟที่มีตอสวนประสมทาง

การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิง

ทองเที่ยว ซึ่งเปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจของผูบริโภค

เพ่ือรับบริการ มีกระบวนการ 7 ขั้นตอน (7Ps) จําแนก

เปน 5 ตอนดังตอไปนี ้

 ตอนที่  1 สถานภาพส วนบุคคลของผู ตอบ

แบบสอบถาม 

 ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลนกีฬากอลฟ 

 ตอนที่ 3 การตัดสินใจเลนกอลฟเชิงทองเที่ยว 

 ตอนที่ 4 สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ

การตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว 

 ตอนที่ 5 ความคิดเห็นและขอเสนอ แนะเพ่ิมเติม  

 ข้ันตอนท่ี 2 : การศึกษารูปแบบการจัดการกีฬา

กอลฟเชิงทองเที่ยว การวิจัยในขั้นตอนนี้แบงออกเปน 2 

ขั้น ดังนี้ 

 ขั้นที่ 2.1 การศึกษาสภาพการจัดการกีฬากอลฟ

เชิงทองเที่ยว  

 ขั้นที่ 2.2 การศึกษารูปแบบการจัดการกีฬา

กอลฟเชิงทองเที่ยว  

 

สรุปผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผล

ตอการตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิ งทองเที่ ยว

สถานภาพสวนบุคคลของนักกอลฟสมัครเลน พบวา สวน

ใหญเพศชาย มีชวงอายุ 41 – 50 ป สถานภาพทาง

ครอบครัวสมรสแลว ระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญา

ตรี มีอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว และมีรายไดมากกวา 

50,000 บาท ชอบเลนกอลฟที่ตางจังหวัดที่อาศัยอยู  

จะนําครอบครัวเดินทางไปดวยและจะเลนกีฬากอลฟ

ดวยกัน สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกเลนกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว พบวา ตัวแปรพยากรณ 

หรือปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิง

ทองเที่ยวมากที่สุด 3 อันดับแรก ไดแก ดานผลิตภัณฑ 

ดานการสงเสริมการตลาด และดานราคา  

 2. ผลการศึกษารูปแบบการจัดการกีฬากอลฟ

เชิงทองเที่ยว พบวา มีอยู 2 รูปแบบ สรุปเปนภาพไดดังนี ้
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2.1 จากภาพที่ 1 แสดงรูปแบบการจัดการ

กีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวแบบเนนการทองเที่ยว พบวา  

ผูจัดงานเปนบริษัทเอกชนที่ทํางานรวมกับผูจัดรวมจาก

การทองเที่ยวแหงประเทศไทย (ททท.) จุดมุงหมายเพ่ือ

กระตุนการทองเที่ยวในรูปแบบตางๆ กลุมเปาหมายคือ

บุคคลทั่วไปและผูสนใจในการทองเที่ยว วิธีการจัดการ

ดําเนินงานโดยผูจัดงานเปนผูเชาพ้ืนที่ในการจัดงานใชชื่อ

วา "ไทยเที่ยวไทย" จะจัดขึ้นปละ 4 ครั้ง เปนการ

รวบรวมเครือขายเจาของโรงแรมและรีสอรทตางๆ 

เครือขายบริษัททัวร สายการบิน บริการรถเชา สปา 

ศูนยสุขภาพ และความงาม ภัตตาคาร บัตรบุฟเฟต และ

เรือทองเที่ยว วารสาร นิตยสาร และอื่นๆ จากทั่ว

ประเทศมาไว ในงาน โดยใชหลักสวนประสมทาง

การตลาดและพฤติกรรมผูบริโภคมาใช คือ การนําเสนอ

ผลิตภัณฑ  ร าคา และการ จัด โปรโมชั่ น  เ พ่ื อ ให

นักทองเที่ยวและผูสนใจไดมีโอกาสไดชมผลิตภัณฑและ

แหลงทองเที่ยวทั่วประเทศรวมถึงการตัดสินใจซื้อบริการ

ในราคาถูก โดยมีการจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 

เพ่ือดึงดูดความสนใจ ดานกีฬากอลฟจะเปนสวนหนึ่งใน

งานเชนเดียวกัน เปนการรวบรวมเจาของธุรกิจกีฬา

กอลฟ สนามกอลฟทั่วประเทศ ผลิตภัณฑและอุปกรณ

กีฬากอลฟทุกชนิด ผลที่ไดรับ คือผลตอบแทนจากธุรกิจ

การทองเที่ยวในรูปแบบตางๆ เชน การทองเที่ยวเพ่ือ

พักผอน การดําน้ํา การเลนกีฬากอลฟ เปนตน ความพึง

พอใจจากบุคคลทั่วไปและผูสนใจในการไดพบกับเจาของ

ธุรกิจโดยตรง มีสถานที่ทองเที่ยวใหเลือกตัดสินใจ ราคา

ถูกและมีโปรโมชั่นอื่นๆ อีกมากมายใหเลือกซื้อและ

ตัดสินใจ 
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2.2 จากภาพที่ 2 แสดงรูปแบบการจัดการ

กีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวแบบเนนกีฬากอลฟ พบวา ผูจัด

งานเปนบริษัทเอกชนหรือออรแกไนซเซอร ที่จัดกิจกรรม

การแขงขันกอลฟแบบทัวรนาเมนต รวมกับผูจัดรวมจาก

บริษัทสื่อสิ่งพิมพทางกีฬาหรือโทรทัศนชองกีฬาและบริษัท

ที่ ให การสนับสนุนหรือสปอนเซอร อี กหลายบริษัท 

จุดมุงหมายเพ่ือผลตอบแทนทางธุรกิจกีฬากอลฟซึ่งเปน

กีฬาที่ผูเลนมีกําลังในการใชจายสูง กลุมเปาหมายคือกลุม

นักกอลฟสมัครเลนที่มีอาชีพประจําที่ไมใชนักกอลฟอาชีพ

และชอบเลนกีฬากอลฟ ชอบการแขงขัน ชอบความทาทาย

ของสนาม ชอบเลนกอลฟในสนามที่ เปล่ียนไป วิธีการ

จัดการดําเนินการโดยผูจัดงานจัดการแขงขันในลักษณะที่

ใกลเคียงกับการแขงขันของนักกอลฟอาชีพ มีกฎกติกาการ

คิดคะแนนที่ไดมาตรฐานสําหรับนักกอลฟสมัครเลนซึ่งมีอยู

หลายระบบ มีการนําสวนประสมทางการตลาดเขามามี

บทบาทในการสรางแรงจูงใจใหกับนักกอลฟสมัครเลน โดย

มีการแขงขันหลายๆ สนามที่กระจายอยูทั่วประเทศ โดยผู

จัดจะคัดเลือกสนามที่ไดมาตรฐาน มีความสวยงาม ทาย

ทาย จัดการแขงขันเพ่ือหาผูชนะเลิศไปแขงขันยังสนาม

ตางประเทศ และการแขงขันมีของรางวัลที่มีมูลคา

มากมาย ราคาในการสมัครเขารวมการแขงขันถูก ไดรับ

ของรางวัลที่มีมูลคาสูง ซึ่งจะเกิดจากมีผูสนับสนุนหลาย

ราย ผลที่ไดรับคือผลตอบแทนทางธุรกิจที่มีผูรูจักในตัว

สินคามากขึ้น มีผลการใชสินคาของสปอนเซอรเพ่ิมขึ้น 

ความพึงพอใจจากนักกอลฟสมัครเลนทั้งในดานการจัดการ

แขงขัน สนามที่ใชจัด ราคาที่ถูกกวาการไปเลนดวยตนเอง 

มีของรางวัลและโปรโมชั่นอื่นๆ มีการสรางความประทับใจ

ดวยการจัดการแสดงดานศิลปวัฒนธรรม เชน การรํา การ

แสดงศิลปะประจําภาค เปนตน จนทําใหมีนักกอลฟสมัคร

แขงขันในสนามตอๆ ไป และมีการจัดดานการทองเที่ยวชม

ศิลปวัฒนธรรมประจําภาคที่เดินทางไปแขงขันตามความ

สนใจ  

  

อภิปรายผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผล

ตอการตัดสินใจเลือกเลนกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวพบวา ตัว

แปรพยากรณ หรือปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเลน

กีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวมากที่สุด 3 อันดับแรก ไดแก 

ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และดานราคา  
 ดานผลิตภัณฑ  พบวา สนามกอลฟมีความ

สวยงามและจัดพ้ืนที่ ได เหมาะสมกับธรรมชาติ  ได

มาตรฐาน มีสวนทําใหนักกอลฟสมัครเลนตัดสินใจเลือก

เลนกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ

เยาวลักษณ  โกยศิริพงศ (2553) ที่ทําการวิจัยเรื่อง

ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการที่ทําใหเลือกใช บริการ

ของสนามกอลฟภูนาคา จังหวัดภูเก็ต สวนใหญเลือก 
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เพราะลักษณะของสนามกอลฟ ไดมาตรฐานสากล และ

งานวิจัยของบริษัท แบรนด เมทริกซ รี เสิรช จํากัด 

(2553) ที่ทําการวิจัยเรื่องโครงการสํารวจพฤติกรรมและ

ความพึงพอใจนักทองเที่ยวชาวตางประเทศกลุมกอลฟ 

(Golf) กลาววา ดานผลิตภัณฑ (Product) คุณภาพสนาม

กอลฟเปนปจจัยหลักที่มีอิทธิพลตอนักกอลฟชาวตางชาติ

ในการเลือกประเทศเปาหมายเพ่ือตีกอลฟ เชน ลักษณะ

ของ Fairway สภาพของ Green สภาพหลุมทราย 

(Bunker) มาตรฐานคุณภาพของสนามหญา และความ

ยากงายของสนาม นอกจากนี้ Lay-out สนามกอลฟ ยัง

เปนอีกหนึ่งปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกประเทศเปาหมาย

เพ่ือตีกอลฟ โดยสนามกอลฟที่สามารถดึงดูดนักกอลฟให

มาตีกอลฟ ไดแก สนามกอลฟที่ออกแบบโดยนักออกแบบที่

มีชื่อเสียงและไดรับการยอมรับทั่วโลก และสนามกอลฟที่

ไดรับการ Review ทั้งในสวนของสนามและ Lay-out ที่

ผูอื่นไดประเมินไว นอกจากนี้ นักกอลฟ ยังใหความสําคัญ

เกี่ยวกับบรรยากาศของสนามกอลฟที่มีความรมรื่นของ

ตนไม ดอกไม กอนหิน หรือองคประกอบอื่นๆ ที่ทําให

สนามกอล ฟมีทัศนียภาพสมบู รณน าตี กอลฟ และ

สอดคลองกับงานวิจัยของพณิชา จิระสัญญาณสกุล 

(2550) ที่ทําการวิจัยเรื่องปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟในเขตภาคตะวันออก 

พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการ

สนามกอลฟในระดับมาก ไดแกปจจัยดานสินคาและ

บริการ และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  

  ดานการสงเสริมการตลาด พบวา มีการจัด

โปรโมชั่นพิเศษเปนประจํา เชน คากรีนฟ + แคดดี้ + รถ

กอลฟ และหองพัก 1 คืน ในราคาพิเศษที่ต่ํากวาปกติ 

สนามมีสวนลดราคาพิเศษสําหรับลูกคาบัตรเครดิตตางๆ 

และมีการจัดสวนลดพิเศษอยางหลากหลาย เชน สําหรับ

สมาชิก วันธรรมดา Sport Day ผูสูงอายุ ลูกคาบัตร

เครดิต ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของบริษัท แบรนด  

เมทริกซ รีเสิรช จํากัด (2553) ที่ทําการวิจัยเรื่อง 

โครงการสํารวจพฤติกรรมและความพึงพอใจนักทองเที่ยว

ชาวตางประเทศกลุมกอลฟ (Golf) กลาววา ดานการ

สงเสริมการตลาด (Promotion) โดยประเด็นที่นักกอลฟใช

ในการตัดสินใจเลือกประเทศเปาหมาย ไดแก การ 

Review สนามกอลฟที่จัดทําโดยสื่อประเภทตางๆเชน

เว็บไซตเกี่ยวกับกอลฟ และนิตยสารกอลฟ และคําแนะนํา

จาก Travel Agent โดย Travel Agent จะเปนผูที่ให

คําปรึกษาแนะนําเกี่ยวกับประเทศเปาหมายและสนาม

กอลฟตางๆ ใหแก นักกอลฟ และสอดคลองกับงานวิจัย

ของเยาวลักษณ  โกยศิริพงศ (2553) ที่ทําการวิจัยเรื่อง

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ทําใหผูใชบริการสวน

ใหญเลือกใชบริการของสนามกอลฟภูนาคา คือ การลด

ราคาในบางชวง และงานวิจัยของกฤตกร มาอินทร 

(2550, หนา 26-28) ที่ทําการวิจัยเรื่องปจจัยดานการ

สงเสริมการขาย มีอิทธิพลตอการใชบริการสนามฝกซอม

กอลฟซึ่งมีความสําคัญมาก ปจจัยดานการลดราคาในบาง

ชวงเวลา(อันดับที่หนึ่ง) มีความสําคัญมาก 

 ดานราคา พบวา คากรีนฟรีสนามกอลฟมีความ

เหมาะสม ราคาคาแค็ดดี้มีความเหมาะสม และราคา

อาหารคลับเฮาสและซุมอาหารมีความเหมาะสม ซึ่ ง

สอดคลองกับงานวิจัยของบริษัท แบรนด เมทริกซ รีเสิรช

(2553) ที่ทําการวิจัยเรื่องโครงการสํารวจพฤติกรรมและ

ความพึงพอใจนักทองเที่ยวชาวตางประเทศกลุมกอลฟ 

(Golf) กลาววา ดานราคา (Price) นักกอลฟสวนใหญมัก

ใชประเด็นดานราคาเปน เกณฑในการพิจารณาเลือก

ประเทศเปาหมายสําหรับการตีกอลฟ โดยจะพิจารณาจาก

คาใชจายในการออกรอบ (Green Fee) มีความเหมาะสม

กับคุณภาพสนามกอลฟหรือไม นอกจากนี้ ยั งมีการ

พิจารณาถึงคาบริการรถกอลฟ (Golf Cart) และงานวิจัย

ของภัทริณี  วรวัลย (2549, บทคัดยอ) พบวานักทองเที่ยว

ใหความสําคัญ กับตัวแปรดานราคาที่ เหมาะสมกับ

คุณภาพของสินคาและบริการมากที่สุด และผลการวิจัย

ของไทว  บุญเฉลย (2541) ที่ทําการวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผล

ตอการเลือกใชสนามกอลฟของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม 

ผลการศึกษาปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกใช

สนามกอลฟของผูบริโภคมากเปนอันดับแรกคือ ปจจัยดาน

ราคา ไดแก ราคาคาสมาชิกและคาสนามในวันหยุด 

กลาวคือ ราคาสําหรับสมาชิก(Member) จะไดราคาที่ถูก

กวาราคาในการไปใชบริการในสนามกอลฟตามราคาปกติ 

ผูวิจัยจึงมีความเห็นวา ลักษณะของรายไดของผูที่ใช

บริการมีรายไดคอนขางสูง (35,001 – 45,000 บาทตอ

เดือน) จึงสงผลใหราคาของสินคาและบริการมีความ 

สําคัญในการตัดสินใจในระดับปานกลาง และเนื่องจาก

กีฬากอลฟเปนกีฬาของสังคมชั้นสูง ที่มีรายไดอยูในระดับ

ที่สูง จึงทําใหผูที่ใชบริการไมคํานึงถึงปจจัยดานราคาเปน

หลัก  
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 2. ผลการศึกษารูปแบบการจัดการกีฬากอลฟ

เชิงทองเที่ยว พบวา มีอยู 2 รูปแบบ คือ 1) รูปแบบการ

จัดการกีฬากอลฟเชิงทองเทียวแบบเนนการทองเที่ยว และ 

2) รูปแบบการจัดการกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวแบบเนน

กีฬากอลฟ ทั้ งนี้  รูปแบบการจัดการกีฬากอลฟเชิ ง

ทองเที่ยวแบบเนนการทองเที่ยว พบวา ผู จัดงานเปน

บริษัทเอกชนที่ทํางานรวมกับผูจัดรวมจากการทองเที่ยว

แหงประเทศไทย (ททท.) จุดมุงหมายเพ่ือกระตุนการ

ทองเที่ยวในรูปแบบตางๆ กลุมเปาหมายคือบุคคลทั่วไป

และผูสนใจในการทองเที่ยว วิธีการจัดการดําเนินงานโดยผู

จัดงานเปนผูเชาพ้ืนที่ในการจัดงานใชชื่อวา "ไทยเที่ยวไทย" 

จะจัดขึ้นปละ 4 ครั้ง เปนการรวบรวมเครือขายเจาของ

โรงแรมและรีสอรทตางๆ เครือขายบริษัททัวร สายการบิน 

บริการรถเชา ศูนยสุขภาพ และความงาม ภัตตาคาร บัตร

บุฟเฟต และเรือทองเที่ยว วารสาร นิตยสาร และอื่นๆ 

จากทั่วประเทศมาไวในงาน โดยใชหลักสวนประสมทาง

การตลาดและพฤติกรรมผูบริโภคมาใช คือ การนําเสนอ

ผลิตภั ณฑ  ราคา และการ จัด โปร โมชั่ น  เ พ่ื อ ให

นักทองเที่ยวและผูสนใจไดมีโอกาสไดชมผลิตภัณฑและ

แหลงทองเที่ยวทั่วประเทศรวมถึงการตัดสินใจซื้อบริการใน

ราคาถูก โดยมีการจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เพ่ือ

ดึงดูดความสนใจ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของธเนศ  

พงษมณ ีไดกลาววา กิจกรรมการลด แลก แจก แถม เปน

ปจจัยสําคัญที่ทําใหผูบริโภคสนใจ เนื่องมาจากการลด 

แลก แจก แถม เปนกลยุทธการตลาดที่จูงใจผูบริโภคเปน

อยางมาก และเปนการสงเสริมการตลาดที่ ผูบริโภค

ตองการแลวเขาถึงไดงายที่สุด และสอดคลองกับงานวิจัย

ของมไหศวรรย  มหัทธนาภิวัฒน (2554) ทําการวิจัย

เรื่ อ ง ป จจั ยส วนประสมการตลาดที่ มี อิท ธิพลต อ

กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําขาวกลองงอกของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร กล าวว า ปจจัยการสงเสริม

การตลาดมีอิทธิพลตอขั้นตอนตางๆ ในกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อมากที่สุด ดังนั้น ธุรกิจควรกําหนดกลยุทธใน

ดานการสงเสริมการตลาดใหมากขึ้นเพ่ือกระตุนใหผูบริโภค

มีการตัดสินใจซื้อมากขึ้น โดยควรใหความสําคัญตอการ

ประชาสัมพันธเพ่ิมขึ้นมากกวาที่ เปนอยูโดยควรเนนถึง

ประโยชนของน้ําขาวกลองงอก เชน มีบทสัมภาษณ 

บทความ วิชาการ ควรมีการโฆษณาทางสื่ออยางตอเนื่อง 

เชน ทางโทรทัศน ทางวิทยุ ควรมีการจัดใหมีพนักงานขาย

คอยใหรายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ณ จุดขาย ควรมี

การแนะนาผลิตภัณฑใหเปนที่รูจัก และควรมีการจัดการ

สงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม และชิงรางวัล 

เพ่ือสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคมากขึ้น ดานกีฬา

กอลฟจะเปนสวนหนึ่งในงานเชนเดียวกัน เปนการรวบรวม

เจ าของธุรกิ จกี ฬากอลฟ สนามกอลฟทั่ วประเทศ 

ผลิตภัณฑและอุปกรณกีฬากอลฟทุกชนิด ผลที่ไดรับคือ

ผลตอบแทนจากธุรกิจการทองเที่ยวในรูปแบบตางๆ เชน 

การทองเที่ยวเพ่ือพักผอน การดําน้ํา การเลนกีฬากอลฟ 

เปนตน ความพึงพอใจจากบุคคลทั่วไปและผูสนใจในการได

พบกับเจาของธุรกิจโดยตรง มีสถานที่ทองเที่ยวใหเลือก

ตัดสินใจ ราคาถูกและมีโปรโมชั่นอื่นๆ อีกมากมายใหเลือก

ซื้อและตัดสินใจ  

 สวนรูปแบบการจัดการกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว

แบบเนนกีฬากอลฟ พบวา ผูจัดจะเปนบริษัทเอกชน หรือ

ออรแกไนซเซอร ที่ จัดกิจกรรมการแขงขันกอลฟแบบ 

ทัวรนาเมนต รวมกับผูจัดรวมจากบริษัทสื่อสิ่งพิมพทาง

กีฬาหรือโทรทัศนชองกีฬาและบริษัทที่ใหการสนับสนุน

หรือสปอนเซอร อี กหลายบริ ษัท จุดมุ งหมายเ พ่ื อ

ผลตอบแทนทางธุรกิจกีฬากอลฟซึ่งเปนกีฬาที่ผูเลนมีกําลัง

ในการใชจายสูง กลุมเปาหมายคือกลุมนักกอลฟสมัครเลน

ที่มีอาชีพประจําที่ไมใชนักกอลฟอาชีพและชอบเลนกีฬา

กอลฟ ชอบการแขงขัน ชอบความทาทายของสนาม ชอบ

เลนกอลฟในสนามที่เปล่ียนไป วิธีการจัดการดําเนินการ

โดยผูจัดงานจัดการแขงขันในลักษณะใกลเคียงกับการ

แขงขันของนักกอลฟอาชีพ มีกฎกติกาการคิดคะแนนที่ได

มาตรฐานสําหรับนักกอลฟสมัครเลนซึ่งมีอยูหลายระบบ มี

การนําสวนประสมทางการตลาดเขามามีบทบาทในการ

สรางแรงจูงใจใหกับนักกอลฟสมัครเลน โดยมีการแขงขัน

หลายๆ สนามที่กระจายอยูทั่ วประเทศ โดยผู จัดจะ

คัดเลือกสนามที่ไดมาตรฐาน มีความสวยงาม ทายทาย 

จัดการแขงขัน เพ่ือหาผู ชนะ เลิศไปแขงขัน ยังสนาม

ตางประเทศ และการแขงขันมีของรางวัลที่มีมูลคา

มากมาย ราคาในการสมัครเขารวมการแขงขันถูก ไดรับ

ของรางวัลที่มีมูลคาสูง ซึ่งจะเกิดจากมีผูสนับสนุนหลาย

ราย สอดคลองกับงานวิจัยของบุญยงค  บุญฟก (2550) 

ทําการวิ จัยเรื่อง การศึกษารูปแบบการพัฒนากีฬา

วอลเลยบอลในเขตพ้ืนที่การศึกษาจังหวัดชลบุรี กลาววา 

การพัฒนากีฬาวอลเลยบอล เขตพ้ืนที่การศึกษาจังหวัด

ชลบุรี มีองคประกอบในการพัฒนา 13 ดานที่สําคัญ ใน

ด านที่  3 ด านหน วยงานที่ สนั บสนุ นงบประมาณ 
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ประกอบดวย องคการบริหารสวนทองถิ่น องคการบริหาร

สวนจังหวัดชลบุรี สมาคมกีฬาจังหวัดชลบุรี เขตพ้ืนที่

การศึกษาจังหวัดชลบุรี  เขต 1 เขต 2 และเขต 3 

กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา สํานักพัฒนาการ

ทองเที่ยวกีฬาและนันทนาการ บริษัท/หางรานตางๆ ใน

จังหวัดชลบุรี และองคกรรัฐวิสาหกิจ ผลที่ไดรับคือ 

ผลตอบแทนทางธุรกิจที่มีผูรูจักในตัวสินคามากขึ้น มีผล

การใชสินคาของสปอนเซอรเพ่ิมขึ้น ความพึงพอใจจาก

นักกอลฟสมัครเลนทั้งในดานการจัดการแขงขัน สนามที่ใช

จัด ราคาที่ถูกกวาการไปเลนดวยตนเอง มีของรางวัลและ

โปรโมชั่นอื่นๆ มีการสรางความประทับใจดวยการจัดการ

แสดงดานศิลปวัฒนธรรม เชน การรํา การแสดงศิลปะ

ประจําภาค เปนตน จนทําใหมีนักกอลฟสมัครแขงขันใน

สนามตอๆ ไป และมีการจัดดานการทองเที่ ยวชม

ศิลปวัฒนธรรมประจําภาคที่เดินทางไปแขงขันตามความ

สนใจ 

 ในรูปแบบทั้ง 2 รูปแบบที่ไดศึกษานั้นสิ่งที่สําคัญ

ของทั้ ง 2 รูปแบบจะขาดไม ได เลยคือสื่ อและการ

ประชาสัมพันธ ดังจะเห็นไดจากในรูปแบบที่ 1 รูปแบบการ

จัดการกีฬากอลฟเชิงทองเทียวแบบเนนการทองเที่ยว และ 

2 รูปแบบการจัดการกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยวแบบเนนกีฬา

กอลฟมีความจําเปนตองอาศัยการลงทุนและใชเงินทุน

จํานวนมากจึงมีความจําเปนตองประชาสัมพันธผานสื่อ

ตางๆ เพ่ือใหบุคคลทั่วไปไดรู ไดเห็น ในผลิตภัณฑ ราคา 

โปรโมชั่น รวมถึงการสรางภาพลักษณใหกับบริษัทของตน 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของบริษัท แบรนด เมทริกซ     

รีเสิรช (2553) ที่ทําการวิจัยเรื่องโครงการสํารวจ

พฤติกรรมและความพึงพอใจนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ

กลุมกอลฟ (Golf) กลาววา การประชาสัมพันธในนิตยสาร

กอลฟ ควรมีเนื้อหาเกี่ยวกับรายชื่อสนามกอลฟที่ดีและมี

คุณภาพระบบการบํารุงรักษาสนามกอลฟ การแขงขัน 

Golf Tournament ความสวยงามของคลับเฮาส 

บรรยากาศ-ผอนคลาย ประสบการณที่จะไดรับอยาง

ครบถวน อาหาร ที่พัก และแคดดี้ที่มีคุณภาพ สอดคลอง

กับงานวิจัยของ ศรัณพร  ชวนเกริกกุล (ม.ป.ป.) ทําการ

วิจัยเรื่อง การสื่อสารและภาพลักษณการทองเที่ยว

กรุงเทพมหานคร กลาววาในดานการใชสื่อ/การโฆษณา

ประชาสมัพันธ กลุมตัวอยางใหขอเสนอแนะวา ควรมีการ

โฆษณาใหเขาถึงนักทองเที่ยวใหมากขึ้นทั้งทางวิทยุและ

โทรทัศน  ควรมี การประชาสัมพันธ การท องเที่ ยว

กรุงเทพมหานครอยางตอเนื่อง ควรเพ่ิมรูปแบบการ

โฆษณาใหน าสน ใจ มี การ พัฒนาสื่ อ ให เ จาะก ลุ ม

นักทองเที่ยวที่ชัดเจนมากขึ้นมีการใชสื่อโฆษณาที่ทันสมัย 

และเหมาะสมเพ่ือใหเกิดความนาเชื่อถือ ควรเพ่ิมสื่อการ

โฆษณาประชาสัมพันธใหมากขึ้นทั้ งปายโฆษณาและ

อินเทอรเน็ต ควรมีการแนะนําในสิ่งที่นักทองเที่ยวควรรับรู

กอนการเดินทางไปยังแหลงทองเที่ยวนั้นๆ รวมถึงการบอก

รายละเอียดคาใชจ ายหรือโปรโมชั่นต างๆ สําหรับ

นักทองเที่ยว และควรเพ่ิมศูนยบริการขอมูลทางการ

ทองเที่ยวใหมากขึ้น และสอดคลองกับงานวิจัยของ 

ชลัยรัตน  จิรชัยเชาวนนท (2554) ทําการวิจัยเรื่อง การ

จัดการเครือขายการทองเที่ยวโดยชุมชนพ้ืนที่สูงจังหวัด

เพชรบูรณการจัดการการตลาดเพ่ือการประชาสัมพันธ

เครือขายการทองเที่ยว กลาววา กลุมตัวอยางที่ทา

การศึกษาไดเปดรับขาวตางๆเกี่ยวกับแหลงทองเที่ยวโดย 

ผานสื่อมวลชน โทรทัศน วิทยุ และกิจกรรมที่นักทองเที่ยว

สนใจมาทองเที่ยวในจังหวัดเพชรบูรณนิยมมาทองเที่ยว

เพ่ือพักผอน ตามแหลงทองเที่ยวธรรมชาติเปนหลักการใช

การประชาสัมพันธผานสื่อตางๆที่ไดรับชมการนาเสนอตัว

แบบวัดระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาด พบวา 

ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญกับ 3 สวน ในชุดงานวิจัย 

ไดแก โฮมสเตย เสนทางจักรยานภูเขา และผลิตภัณฑและ

กระบวนทัศนสาหรับการจัดการการตลาดโดยใชการ

ประชาสัมพันธโดยใชรูปแบบตัวอยางลักษณะของสื่อใน

การประชาสัมพันธของเครือขายการทองเที่ยวโดยชุมชน

พ้ืนที่สูงจังหวัดเพชรบูรณ ผานสื่อตางๆ ไดแก สื่อ

โทรทัศน สื่ออินเตอรเน็ตสื่อวิทยุกระจายเสียง ตามลาดับ

ที่จะสามารถทาใหนักทองเที่ยวมีความสนใจที่จะเขามา

ทองเที่ยวในชุมชนพ้ืนที่สูงจังหวัดเพชรบูรณ ดังนั้น ถาทั้ง 

2 รูปแบบขาดการประชาสัมพันธ หรือมีตนทุนในการ

ประชาสัมพันธสูงจะสงผลเสียตอธุรกิจเปนอยางมาก   

  

ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปใช  

 1. ขอเสนอแนะสําหรับบริษัทออรแกไนซเซอร 

และกลุมรวมธุรกิจกอลฟ 

1.1 บริษัทออรแกไนซเซอรที่เปนผูจัดการ

แขงขันแบบทัวรนาเมนต ควรจัดโปรโมชั่นเสริมเรื่องการ

ทองเที่ยวแบบวันเดียวในจังหวัด หรือติดตอทําธุรกิจกับ

บริษัททัวรในจังหวัดเพ่ือจัดโปรแกรมทองเที่ยวมาขายใน
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การแขงขันแบบทัวรนาเมนต เปนการเพ่ิมความสนใจใหผู

เขาแขงขันตัดสินใจเขารวม 

1.2 การจัดการแขงขันกีฬากอลฟแบบทัวร 

นาเมนตเปนการจัดการแขงขันที่ใชงบประมาณสูง ควรมี

ผูสนับสนุนอยางตอเนื่องจึงจะสามารถจัดการแขงขันกีฬา

กอลฟในสนามที่มีชื่อเสียง มีของรางวัลนาสนใจ และราคา

คาสมัครถูก 

 2. ขอเสนอแนะสําหรับการทองเที่ยวแหง

ประเทศไทย 

2.1 ควรมีสวนรวมในการจัดการสนับสนุน

และประชาสัมพันธกีฬากอลฟเชิงทองเที่ยว 

2.2 ควรมีสวนรวมในดานตางๆ เชน การ

จัดการแขงขัน ผูสนับสนุนหลัก และประชาสัมพันธ ให

นักกีฬากอลฟตางชาติ เข ามาแข งขันกีฬากอลฟเชิ ง

ทองเที่ยวในประเทศไทยมากขึ้น 

2.3 ควรจัดสรรผลประโยชนอยางเปนธรรม

ใหกับทุกฝายที่รวมมือกันในการจัดการแขงขัน 

2.4 ควรพัฒนาการจัดการแขงขันโดยนํา

นักกอลฟสมัครเลนจากตางประเทศเขามาแขงขันและใช

สนามในประเทศไทยเพ่ือเพ่ิมรายไดเขาประเทศและ

สงเสริมการทองเที่ยว 

 

 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 

 1. ควรวิจัยและพัฒนารูปแบบการจัดการกีฬา

อื่นๆ เชิงทองเที่ยว 

 2. ควรวิจัยและพัฒนากลยุทธการสงเสริมการ

จัดกีฬาเชิงทองเที่ยว 
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