
บทที่ 1 
บทนํา 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ธุรกิจสนามกอลฟ นับเปนธุรกิจหนึ่งท่ีมีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็วเนื่องจากใน

ปจจุบันกฬีากอลฟมีผูสนใจมากข้ึน มีการใหความรู และการฝกสอนตลอดจนการแขงขันในหลาย
ระดับมากยิ่งข้ึน ทําใหเกิดความนยิมโดยเฉพาะกลุมคนทํางาน และเยาวชนซ่ึงปจจบัุนมีกลุมนัก
ลงทุนท่ีมีความสนใจทําการลงทุนในธุรกจิสนามกอลฟ ในแตละแหงมีความแตกตางกันในเร่ือง
ทําเลที่ตั้ง ดานราคาและคาบริการตาง ๆ ซ่ึงจะเห็นไดวามีการแขงขันกนัในทุกดาน เพื่อรักษาลูกคา
เกาและเพ่ิมลูกคาใหม ซ่ึงมีแนวโนมการแขงขันมากข้ึน โดยรายไดของธุรกิจสนามกอลฟมาจาก
ผูใชบริการท้ังท่ีเปนสมาชิกและ ผูมาใชบริการท่ัวไป (ภสิูทธ์ิ ตงศิริ, 2550) 

ธุรกิจสนามกอลฟเปนธุรกิจการใชท่ีดิน ท่ีใหผลตอบแทนท่ีมีมูลคามาก ในชวงท่ีราคา
ท่ีดินสูงข้ึนทําใหธุรกิจประเภทนี้เกิดข้ึนมากมาย แตละสนามตางมีกลยุทธท่ีจะดึงดดูลูกคาใหเขามา
ใชบริการเปนจํานวนมาก จงึเปนหนาท่ีของผูดูแลสนามท่ีจะตองทําใหสนามมีความสวยงามอยู
ตลอดเวลา กลุมเปาหมายของธุรกิจกอลฟท่ีเปล่ียนไป ทําใหสนามกอลฟกลายเปนจดุดึงดูดคนรัก
กอลฟท้ังในและตางชาติ โดยเฉพาะแหลงทองเท่ียวของไทย ขณะท่ีการเพิ่มจํานวนของคนเลน
กอลฟเปนคนรุนใหมมากข้ึน (สุกรี แมนชัยนิมิต, 2554) 

เนื่องจากกีฬากอลฟเปนกฬีาท่ีไดรับความนิยมอยูในอันดับตน ๆ ของกีฬาประเภทตาง ๆ 
ในปจจุบันนี้ ประเทศไทยมีนักกอลฟอยูประมาณ 1-1.2 ลานคน มีสนามกอลฟกวา 200 สนาม มี
บุคลากรท่ีเกี่ยวของกีฬากอลฟ เชน พนกังานในสนามกอลฟ แคดดี้ นกักอลฟอาชีพ รานจําหนาย
อุปกรณกอลฟ และผูประกอบอาชีพที่เกี่ยวกับกีฬาอ่ืน ๆ จํานวนกวา 200,000 คน กีฬากอลฟเปน
กีฬาท่ีสรางรายไดกวา 14,000 ลานบาท ใหแกบุคลากรท่ีเกี่ยวของกับกฬีากอลฟ นอกจากนั้น กฬีา
กอลฟยังเปนกฬีาท่ีนํารายไดจากนกัทองเท่ียวเขาสูประเทศไทยนับพนัลานบาทในแตละป 
(มหาวิทยาลัยรามคําแหง สาขาวิชาการบริหารจัดการกอลฟ, 2554)  

นายกุลธร มีสมมนต นายกสมาคมผูบริหารสนามกอลฟภาคตะวนัออก (สมาคมกอลฟ
แหงประเทศไทย ภูมิภาคตะวันออก, 2554) สนามกอลฟในชลบุรีประกอบดวยสนามกอลฟ จํานวน 
17 แหงวา ภาพรวมการประกอบธุรกิจเร่ิมดีข้ึน ประมาณ 5% หลังจากท่ีผานมาตองประสบปญหา 
ท้ังจากวกิฤตเศรษฐกิจ และปญหาทางการเมืองภายในประเทศ จนทําใหผลกําไรจากการดําเนนิ
ธุรกิจของผูประกอบการลดลง ใน ชวง 5 ป ท่ีผานมาประมาณ 10-30% เปนการสูญเสียผลกําไรเปน
คร้ังแรกในรอบ 5 ป ท่ีธุรกิจสนามกอลฟภาคตะวนัออกมีการเติบโตอยางตอเนื่อง การแกไขปญหา
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เศรษฐกิจ คือการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย ท่ีผานมาธุรกิจสนามกอลฟในภาคตะวนัออกถือวามี
การเติบโตมากท่ีสุดในประเทศ เนื่องจากจาํนวนสนามท่ีมีประมาณ 17 สนาม สามารถรองรับความ
ตองการของนักกอลฟทุกระดับไดอยางเพยีงพอ ผูประกอบการยังใหความสําคัญกับการพัฒนา 
คุณภาพสนามและงานบริการ รวมท้ังยังมีแผนสงเสริมการตลาดในตางประเทศ (ผูจัดการออนไลน, 
2554)  

สนามกอลฟเปนธุรกิจท่ีมีการลงทุนสูง เปนสถานท่ีสําหรับการเลนกีฬา ออกกําลังกาย 
พักผอนหยอนใจ ท้ังเปนแหลงสรางรายไดใหกับทองถ่ินและเปนสถานที่สําคัญในการดึงดูด
นักทองเท่ียวท่ีชอบเลนกอลฟใหมาทองเท่ียวและใชบริการสนามกอลฟ ประกอบกบัจังหวดัชลบุรี  
มีพื้นท่ีท่ีเหมาะสมสําหรับกฬีากอลฟเปนอยางมาก ท้ังทางดานภูมิอากาศท่ีดีและมีภมิูประเทศท่ี
สวยงามเหมาะกับการทําสนามกอลฟ ซ่ึงจากการศึกษา พบวาสนามกอลฟพลูตาหลวงและสนาม
กอลฟฟนิกซ ซ่ึงแตละแหงมีความแตกตางกันในเร่ืองของ ทําเลที่ตั้ง จํานวนผูมาใชบริการ ดาน
ราคาและคาบริการตาง ๆ ผูมาใชบริการจงึมีโอกาสไดเลือกใชบริการตามท่ีตนตองการ ในแตละวัน
มีผูมาใชบริการสนามกอลฟเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะในวันหยดุหรือชวงเทศกาลจะมีผูมาใช
บริการมากเปนพิเศษ ซ่ึงจะเห็นไดวามีการแขงขันกันทุกดานเพื่อรักษาฐานลูกคาเกาและเพ่ิมฐาน
ลูกคาใหม 

สนามกอลฟแตละแหงจะมีจดุขายท่ีแตกตางกันและมีลูกคาประจํา นักกอลฟ แตละทาน
จะพิจารณาดหูลายอยางประกอบกนัไป ไมวาจะเปนราคา สถานท่ี การบริการของแตละสนามท่ีมี
ใหกับลูกคา การไปใชบริการในสนามกอลฟบางคร้ังนักกอลฟอาจจะไมประทับใจ เสียความรูสึก 
ไปแคคร้ังเดียวแลวจะไมไปอีกเลย แตบางทานไปแลวกก็ลับไปใชบริการสนามกอลฟนั้นอีก  
ปญหาสวนใหญอาจจะเกิดจากความตองการบริโภคของนักกอลฟท่ีตางกัน ซ่ึงนักกอลฟบางทาน       
มีวิธีในการเลือกใชบริการสนามกอลฟโดยนาํสวนประสมทางการตลาดเขามาเปนตัวชวยในการ
เลือกใชบริการของสนามกอลฟ โดยคํานึงถึงดาน คุณคาท่ีจะไดรับ (Customer Value) ตนทุน (Cost 
to Customer) ความสะดวก (Convenience) การติดตอส่ือสาร (Communication) การดูแลเอาใจใส 
(Caring) ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) ความสบาย (Comfort) เปนตน 

จังหวดัชลบุรีเปนจังหวัดหนึง่ท่ีมีการแขงขันเกี่ยวกับธุรกิจบริการสนามกอลฟเปนอยาง
มาก ในปจจุบันจังหวัดชลบรีุมีสนามกอลฟท่ีไดมาตรฐานถึง 17 สนาม สวนใหญเปนสนามกอลฟ      
ท่ีเอกชนเปนผูบริหารจัดการถึง 16 สนามดวยกัน และอีก 1 สนามกอลฟนั้นเปนสนามกอลฟท่ีมี
ขาราชการทหารเรือเปนผูบริหารจัดการท้ังหมด คือสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวง เปนสนามกอลฟ   
ท่ีไดมาตรฐาน มี 36 หลุม หรือเปนสนามกอลฟของรัฐแหงเดยีวท่ีมีความแตกตางจากสนามกอลฟ
ของเอกชนในจังหวดัชลบุรี จากเหตุผลดังกลาวเบ้ืองตน ผูศึกษาจึงมีความสนใจศึกษาถึง ความคิดเหน็
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ของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวี
พลูตาหลวงและเพื่อนําผลที่ไดจากการศึกษาเปนขอมูลปรับปรุงบริการของธุรกิจสนามกอลฟ เพื่อ
ตอบสนองความตองการสูงสุดของผูบริโภค ผลการศึกษาท่ีไดจะมีประโยชนตอธุรกิจสนามกอลฟ
เพื่อใชเปนเกณฑในการสรางความประทับใจใหลูกคาท่ีมาใชบริการ และพัฒนาระบบบริการของ
สนามกอลฟใหมีประสิทธิภาพรองรับความตองการของลูกคาได 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
1.  เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจ 

เลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง 
2.  เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใช

ในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวงจําแนกตามเพศ อาย ุระดับ
การศึกษา อาชีพ แตมตอ (Handicap) ระยะเวลาต้ังแตเมเลนกอลฟ ชวงเวลาการออกรอบคาใชจาย
ตอคร้ัง ความถ่ีในการออกรอบ วันท่ีมาใชบริการสนามกอลฟ   

สมมติฐานการวิจัย  
สมมติฐานท่ี 1  ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันมีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใช

ในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวงแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 2  ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันมีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใช

ในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวงแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 3  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันมีความคิดเห็นตอสวนประสมทาง

การตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวงแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 4  ผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันมีความคิดเหน็ตอสวนประสมทางการตลาด         

ท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 5  ผูบริโภคท่ีมีแตมตอ (Handicap) ตางกันมีความคิดเหน็ตอสวนประสม

ทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 6  ผูบริโภคท่ีมีระยะเวลาตั้งแตเร่ิมเลนกอลฟตางกันมีความคิดเห็นตอ           

สวนประสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง
แตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 7  ผูบริโภคท่ีมีชวงเวลาการออกรอบตางกันมีความคิดเหน็ตอสวนประสม
ทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงแตกตางกัน 
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สมมติฐานท่ี 8  ผูบริโภคท่ีมีคาใชจายตอคร้ังตางกันมีความคิดเห็นตอสวนประสม         
ทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงแตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 9  ผูบริโภคท่ีมีความถ่ีในการออกรอบตางกนัมีความคิดเหน็ตอสวนประสม
ทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงแตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 10  ผูบริโภคท่ีมีวันท่ีมาใชบริการสนามกอลฟตางกันมีความคิดเห็นตอ         
สวนประสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง
แตกตางกัน 

กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
จากการทบทวนเอกสารและงานวิจยัท่ีเกี่ยวของผูวิจัยไดกรอบแนวคิด จากการศึกษา

แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน ปณิศา มีจินดา และศุภร เสรีรัตน, 
2541, หนา 81) ผูวิจยัใชเปนเคร่ืองมือในการสรางกรอบแนวคิดและแบบสอบถามเพ่ือศึกษาถึง 
ความคิดเหน็ของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนาม
กอลฟราชนาวพีลูตาหลวง 
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ภาพท่ี 1  กรอบแนวความคิดในการวิจยั 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากการวิจัย 
1.  เพื่อทราบถึงความคิดเหน็ของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใชใน          

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง 
2.  เพื่อทราบถึงการเปรียบเทียบความคิดเหน็ของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทางการตลาด 

ท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวง  
3.  ผลการวิจัยชุดนี้สามารถนําไปใชเสนอแนะตอผูบริหารสนามกอลฟเพื่อเปนแนวทาง

ในการพัฒนาธุรกิจสนามกอลฟใหประสบความสําเร็จได 
 
 
 

ประสบการณในการเลนกอลฟ 
1.  แตมตอ (Handicap) 
2.  ระยะเวลาตัง้แตเร่ิมเลนกอลฟ 
3.  ชวงเวลาการออกรอบ 
4.  คาใชจายตอคร้ัง 
5.  ความถ่ีในการออกรอบ 
6.  วันท่ีมาใชบริการ      

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกคา 

1.  คุณคาท่ีจะไดรับ (Customer Value)  
2.  ตนทุน (Cost to Customer)  
3.  ความสะดวก (Convenience)  
4.  การติดตอส่ือสาร (Communication)  
5.  การดูแลเอาใจใส (Caring)  
6.  ความสําเร็จในการตอบสนอง ความตองการ 
(Completion)  
7.  ความสบาย (Comfort) 

ปจจัยสวนบุคคล 
1.  เพศ   
2.  อายุ  
3.  ระดับการศึกษา   
4.  อาชีพ 
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ขอบเขตการวิจัย 
ขอบเขตดานเนื้อหา  
การวิจยัคร้ังนี้ มุงศึกษาเกี่ยวกับการศึกษา ความคิดเหน็ของผูบริโภคตอสวนประสม         

ทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงการศึกษาคร้ังนี้
เปนการศึกษาเชิงปริมาณใชสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา (ศิริวรรณ เสรีรัตน     
และคณะ, 2541, หนา 81) 1) คุณคาท่ีจะไดรับ (Customer Value) 2) ตนทุน (Cost to Customer) 3) 
ความสะดวก (Convenience) 4) การติดตอส่ือสาร (Communication) 5) การดูแลเอาใจใส (Caring) 
6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) 7. ความสบาย (Comfort) โดยศึกษา
คนควาจากขอมูลเอกสารตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน ขอมูลจากเว็บไซตในอินเตอรเน็ต และการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามนักกอลฟท่ีมีสวนเกี่ยวของกับการวจิัยคร้ังนี ้

ขอบเขตดานประชากร   
กลุมประชากรท่ีใชในการวิจยัคร้ังนี ้ไดแก นักกอลฟสมัครเลนท่ีมาใชบริการสนาม

กอลฟราชนาวพีลูตาหลวง จาํนวน 74,699 คน (สนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง, 2555) 
ขอบเขตดานเวลา  
ในการวิจัยคร้ังนี้ทําการวจิัย และเก็บขอมูลในชวง ระหวาง เดือน มิถุนายน พ.ศ. 2554 ถึง 

เดือน กนัยายน พ.ศ. 2555  

นิยามศัพทเฉพาะ 
1.  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง  องคประกอบท่ีสําคัญในการดําเนินงานการตลาด

ของสนามกอลฟ ซ่ึงสนามกอลฟจะตองสรางสวนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ
ทางการตลาด ประกอบดวย 1) คุณคาท่ีจะไดรับ (Customer Value) 2) ตนทุน (Cost to Customer)   
3) ความสะดวก (Convenience) 4) การติดตอส่ือสาร (Communication) 5) การดแูลเอาใจใส 
(Caring) 6) ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) 7) ความสบาย (Comfort) 

2.  คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ (Customer Value) หมายถึง คุณคาหรือคุณประโยชนของ  
สนามกอลฟท่ีมีความคุมคากบัเงินท่ีตองจายไปเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสนามกอลฟและการใหบริการ 
เชน สนามกอลฟไดมาตรฐานสากล รูปแบบและการออกแบบทิวทัศนในสนาม การออกแบบสนาม
ทาทาย ความยาก - งายของสนามนักกอลฟ คุณภาพของแฟรเวย คุณภาพกรีนพัต มีส่ิงอํานวย         
ความสะดวกครบวงจร รานจาํหนายอุปกรณกอลฟ (Pro Shop) บริการใหเชาอุปกรณกอลฟ             
สนามไดรฟกอลฟ มีรานอาหารใหบริการ/ หองจัดเล้ียง ท่ีจะไดรับจากสนามกอลฟ เปนตน 
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3.  ตนทุน (Cost to Customer) หมายถึง ส่ิงท่ีนักกอลฟตองจายสําหรับคาเลนกีฬากอลฟ  
ประกอบดวย ราคาคาสมาชิก ราคาคาใชสนามกรีนฟ ราคาคาพนักงานแคดด้ี ราคาคาเชารถกอลฟ 
ราคาคาอาหารและเคร่ืองดื่ม  

4.  ความสะดวก (Convenience) หมายถึง อยูใกลท่ีพกัของทาน อยูใกลท่ีทํางาน             
การคมนาคมสะดวก การจายชําระคาใชจายดวยเงินสดหรือบัตรเครดิต มีท่ีจอดรถกวางขวาง
สะดวกสบาย มีบริการตู ATM ทางสนามกอลฟจะตองทําหนาท่ีสรางความสะดวก ใหบริการ
นักกอลฟอยางเพียงพอและทั่วถึง 

5.  การติดตอส่ือสาร (Communication) หมายถึง การติดตอสอบถามขอมูลของสนามกอลฟ
ทางโทรศัพท นักกอลฟสามารถโทรจองเวลาการออกรอบได จองแคดดี้ จองรถกอลฟ หรือเขาชม
ทางเว็บไซดของสนามไดตลอด มีการจัดการแขงขันประจําปของสนาม มีการกําหนดวันพิเศษเพื่อ
ลดราคาเชนวนั Sport Day มีการลดราคาใหในกรณแีขงขันเปนกลุม ท้ังกลุมเล็ก กลุมใหญ มีรางวัล
พิเศษมอบใหถาทํา Hole in One ไดในหลุมท่ีกําหนด (ไมวาจะมีการแขงขันหรือไม) มีการสงขาว
ประชาสัมพันธถึงสมาชิกและนักกอลฟท่ัวไปในเร่ืองตาง ๆ ปายบอกสวนลดราคาโปรโมช่ันท่ี
ชัดเจน   

6.  การดูแลเอาใจใส (Caring) หมายถึง สนามกอลฟตองดูแลนักกอลฟท่ีเปนสมาชิก
สนามกอลฟและนักกอลฟท่ัวไปที่เขามาใชบริการอยางเสมอภาค จํานวนเจาหนาท่ี/ พนักงานมี
จํานวนมากพอ พนักงานมีความรูความเขาใจในหนาท่ีดี เจาหนาท่ี/ พนกังานเอาใจใสดูแลให
คําแนะนําและบริการท่ีดี การพูดจาสุภาพ เรียบรอย มารยาทดี การตอนรับนักกอลฟเมื่อเดินทาง
มาถึงสนามกอลฟทําไดเปนอยางดี ซ่ึงเปนผลใหนักกอลฟกลับมาใชบริการคร้ังตอไป  

7.  ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) หมายถึง การจัดแคดดี้        
เพื่อบริการรับ-สงถุงกอลฟ ถูกตอง รวดเร็ว การจําหนายคาสนาม คาพนักงานแคดด้ี และคาบริการ
อ่ืน ๆ ถูกตอง รวดเร็ว การจดักลุมออกรอบตามคิวอยางยุติธรรม เทาเทียมกัน จัดการการเลนกอลฟ
ในสนามของแตละกลุมใหสะดวก ไมติดขัดกับกลุมอ่ืน ๆ ลดส่ิงรบกวนอ่ืน ๆ ในขณะเลนกอลฟให
เหลือนอยท่ีสุด เชน การตดัหญา ในเวลาเปดใหบริการ มีการแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนไดอยางรวดเร็ว  

8.  ความสบาย (Comfort) หมายถึง ความสะอาด สวยงามท่ัวไปในบริเวณสนามกอลฟ
ความสะอาดของหองน้ํา หองอาบนํ้า หองแตงตัว คลับเฮาสมีความหรูหรา กวางขวางมีส่ิงอํานวย
ความสะดวก การมีช่ือเสียงและความนาช่ือถือของสนามกอลฟ มีท่ีจอดรถกวางขวาง รมเย็น ชุดฟอรม
เคร่ืองแตงกายของพนักงานและพนกังานแคดด้ี สะอาดเรียบรอย ส่ิงแวดลอมของสนามกอลฟมี
ความสวยงามสนามหญาเขียวไมแหงแลงมองแลวสบายตา ปายบอกระยะ (หลา) หางจากกรีน          
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ตองมีความชัดเจน ระยะตองแมนยํา เพราะมีผลตอการเลนกอลฟเปนอยางมาก จะตองสราง           
ความสบายตาไมรบกวนสายตากับนักกอลฟในการเลนกอลฟและความสบายใจใหกบันักกอลฟ  

9.  ผูบริโภค หมายถึง นักกอลฟท่ีไปใชบริการของสนามกอลฟ  
10.  กอลฟ หมายถึง กีฬาชนิดหน่ึง ท่ีใชไมกอลฟตีลูกกลม ๆ ผานพื้นท่ีขวางกั้นท่ีเตรียม

ไวใหมีลักษณะตาง ๆ กัน เชน เปนหลุมทราย บอน้ํา ใหไปลงหลุมบนกรีนท่ีกําหนดไวได   
11.  สนามกอลฟ หมายถึง สนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 


