
บทที่ 1 
บทนํา 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ธุรกิจสนามกอลฟ นับเปนธุรกิจหนึ่งท่ีมีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็วเนื่องจากใน

ปจจุบันกฬีากอลฟมีผูสนใจมากข้ึน มีการใหความรู และการฝกสอนตลอดจนการแขงขันในหลาย
ระดับมากยิ่งข้ึน ทําใหเกิดความนยิมโดยเฉพาะกลุมคนทํางาน และเยาวชนซ่ึงปจจบัุนมีกลุมนัก
ลงทุนท่ีมีความสนใจทําการลงทุนในธุรกจิสนามกอลฟ ในแตละแหงมีความแตกตางกันในเร่ือง
ทําเลที่ตั้ง ดานราคาและคาบริการตาง ๆ ซ่ึงจะเห็นไดวามีการแขงขันกนัในทุกดาน เพื่อรักษาลูกคา
เกาและเพ่ิมลูกคาใหม ซ่ึงมีแนวโนมการแขงขันมากข้ึน โดยรายไดของธุรกิจสนามกอลฟมาจาก
ผูใชบริการท้ังท่ีเปนสมาชิกและ ผูมาใชบริการท่ัวไป (ภสิูทธ์ิ ตงศิริ, 2550) 

ธุรกิจสนามกอลฟเปนธุรกิจการใชท่ีดิน ท่ีใหผลตอบแทนท่ีมีมูลคามาก ในชวงท่ีราคา
ท่ีดินสูงข้ึนทําใหธุรกิจประเภทนี้เกิดข้ึนมากมาย แตละสนามตางมีกลยุทธท่ีจะดึงดดูลูกคาใหเขามา
ใชบริการเปนจํานวนมาก จงึเปนหนาท่ีของผูดูแลสนามท่ีจะตองทําใหสนามมีความสวยงามอยู
ตลอดเวลา กลุมเปาหมายของธุรกิจกอลฟท่ีเปล่ียนไป ทําใหสนามกอลฟกลายเปนจดุดึงดูดคนรัก
กอลฟท้ังในและตางชาติ โดยเฉพาะแหลงทองเท่ียวของไทย ขณะท่ีการเพิ่มจํานวนของคนเลน
กอลฟเปนคนรุนใหมมากข้ึน (สุกรี แมนชัยนิมิต, 2554) 

เนื่องจากกีฬากอลฟเปนกฬีาท่ีไดรับความนิยมอยูในอันดับตน ๆ ของกีฬาประเภทตาง ๆ 
ในปจจุบันนี้ ประเทศไทยมีนักกอลฟอยูประมาณ 1-1.2 ลานคน มีสนามกอลฟกวา 200 สนาม มี
บุคลากรท่ีเกี่ยวของกีฬากอลฟ เชน พนกังานในสนามกอลฟ แคดดี้ นกักอลฟอาชีพ รานจําหนาย
อุปกรณกอลฟ และผูประกอบอาชีพที่เกี่ยวกับกีฬาอ่ืน ๆ จํานวนกวา 200,000 คน กีฬากอลฟเปน
กีฬาท่ีสรางรายไดกวา 14,000 ลานบาท ใหแกบุคลากรท่ีเกี่ยวของกับกฬีากอลฟ นอกจากนั้น กฬีา
กอลฟยังเปนกฬีาท่ีนํารายไดจากนกัทองเท่ียวเขาสูประเทศไทยนับพนัลานบาทในแตละป 
(มหาวิทยาลัยรามคําแหง สาขาวิชาการบริหารจัดการกอลฟ, 2554)  

นายกุลธร มีสมมนต นายกสมาคมผูบริหารสนามกอลฟภาคตะวนัออก (สมาคมกอลฟ
แหงประเทศไทย ภูมิภาคตะวันออก, 2554) สนามกอลฟในชลบุรีประกอบดวยสนามกอลฟ จํานวน 
17 แหงวา ภาพรวมการประกอบธุรกิจเร่ิมดีข้ึน ประมาณ 5% หลังจากท่ีผานมาตองประสบปญหา 
ท้ังจากวกิฤตเศรษฐกิจ และปญหาทางการเมืองภายในประเทศ จนทําใหผลกําไรจากการดําเนนิ
ธุรกิจของผูประกอบการลดลง ใน ชวง 5 ป ท่ีผานมาประมาณ 10-30% เปนการสูญเสียผลกําไรเปน
คร้ังแรกในรอบ 5 ป ท่ีธุรกิจสนามกอลฟภาคตะวนัออกมีการเติบโตอยางตอเนื่อง การแกไขปญหา
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เศรษฐกิจ คือการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย ท่ีผานมาธุรกิจสนามกอลฟในภาคตะวนัออกถือวามี
การเติบโตมากท่ีสุดในประเทศ เนื่องจากจาํนวนสนามท่ีมีประมาณ 17 สนาม สามารถรองรับความ
ตองการของนักกอลฟทุกระดับไดอยางเพยีงพอ ผูประกอบการยังใหความสําคัญกับการพัฒนา 
คุณภาพสนามและงานบริการ รวมท้ังยังมีแผนสงเสริมการตลาดในตางประเทศ (ผูจัดการออนไลน, 
2554)  

สนามกอลฟเปนธุรกิจท่ีมีการลงทุนสูง เปนสถานท่ีสําหรับการเลนกีฬา ออกกําลังกาย 
พักผอนหยอนใจ ท้ังเปนแหลงสรางรายไดใหกับทองถ่ินและเปนสถานที่สําคัญในการดึงดูด
นักทองเท่ียวท่ีชอบเลนกอลฟใหมาทองเท่ียวและใชบริการสนามกอลฟ ประกอบกบัจังหวดัชลบุรี  
มีพื้นท่ีท่ีเหมาะสมสําหรับกฬีากอลฟเปนอยางมาก ท้ังทางดานภูมิอากาศท่ีดีและมีภมิูประเทศท่ี
สวยงามเหมาะกับการทําสนามกอลฟ ซ่ึงจากการศึกษา พบวาสนามกอลฟพลูตาหลวงและสนาม
กอลฟฟนิกซ ซ่ึงแตละแหงมีความแตกตางกันในเร่ืองของ ทําเลที่ตั้ง จํานวนผูมาใชบริการ ดาน
ราคาและคาบริการตาง ๆ ผูมาใชบริการจงึมีโอกาสไดเลือกใชบริการตามท่ีตนตองการ ในแตละวัน
มีผูมาใชบริการสนามกอลฟเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะในวันหยดุหรือชวงเทศกาลจะมีผูมาใช
บริการมากเปนพิเศษ ซ่ึงจะเห็นไดวามีการแขงขันกันทุกดานเพื่อรักษาฐานลูกคาเกาและเพ่ิมฐาน
ลูกคาใหม 

สนามกอลฟแตละแหงจะมีจดุขายท่ีแตกตางกันและมีลูกคาประจํา นักกอลฟ แตละทาน
จะพิจารณาดหูลายอยางประกอบกนัไป ไมวาจะเปนราคา สถานท่ี การบริการของแตละสนามท่ีมี
ใหกับลูกคา การไปใชบริการในสนามกอลฟบางคร้ังนักกอลฟอาจจะไมประทับใจ เสียความรูสึก 
ไปแคคร้ังเดียวแลวจะไมไปอีกเลย แตบางทานไปแลวกก็ลับไปใชบริการสนามกอลฟนั้นอีก  
ปญหาสวนใหญอาจจะเกิดจากความตองการบริโภคของนักกอลฟท่ีตางกัน ซ่ึงนักกอลฟบางทาน       
มีวิธีในการเลือกใชบริการสนามกอลฟโดยนาํสวนประสมทางการตลาดเขามาเปนตัวชวยในการ
เลือกใชบริการของสนามกอลฟ โดยคํานึงถึงดาน คุณคาท่ีจะไดรับ (Customer Value) ตนทุน (Cost 
to Customer) ความสะดวก (Convenience) การติดตอส่ือสาร (Communication) การดูแลเอาใจใส 
(Caring) ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) ความสบาย (Comfort) เปนตน 

จังหวดัชลบุรีเปนจังหวัดหนึง่ท่ีมีการแขงขันเกี่ยวกับธุรกิจบริการสนามกอลฟเปนอยาง
มาก ในปจจุบันจังหวัดชลบรีุมีสนามกอลฟท่ีไดมาตรฐานถึง 17 สนาม สวนใหญเปนสนามกอลฟ      
ท่ีเอกชนเปนผูบริหารจัดการถึง 16 สนามดวยกัน และอีก 1 สนามกอลฟนั้นเปนสนามกอลฟท่ีมี
ขาราชการทหารเรือเปนผูบริหารจัดการท้ังหมด คือสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวง เปนสนามกอลฟ   
ท่ีไดมาตรฐาน มี 36 หลุม หรือเปนสนามกอลฟของรัฐแหงเดยีวท่ีมีความแตกตางจากสนามกอลฟ
ของเอกชนในจังหวดัชลบุรี จากเหตุผลดังกลาวเบ้ืองตน ผูศึกษาจึงมีความสนใจศึกษาถึง ความคิดเหน็
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ของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวี
พลูตาหลวงและเพื่อนําผลที่ไดจากการศึกษาเปนขอมูลปรับปรุงบริการของธุรกิจสนามกอลฟ เพื่อ
ตอบสนองความตองการสูงสุดของผูบริโภค ผลการศึกษาท่ีไดจะมีประโยชนตอธุรกิจสนามกอลฟ
เพื่อใชเปนเกณฑในการสรางความประทับใจใหลูกคาท่ีมาใชบริการ และพัฒนาระบบบริการของ
สนามกอลฟใหมีประสิทธิภาพรองรับความตองการของลูกคาได 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
1.  เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจ 

เลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง 
2.  เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใช

ในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวงจําแนกตามเพศ อาย ุระดับ
การศึกษา อาชีพ แตมตอ (Handicap) ระยะเวลาต้ังแตเมเลนกอลฟ ชวงเวลาการออกรอบคาใชจาย
ตอคร้ัง ความถ่ีในการออกรอบ วันท่ีมาใชบริการสนามกอลฟ   

สมมติฐานการวิจัย  
สมมติฐานท่ี 1  ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันมีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใช

ในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวงแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 2  ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันมีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใช

ในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวงแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 3  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันมีความคิดเห็นตอสวนประสมทาง

การตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวงแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 4  ผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันมีความคิดเหน็ตอสวนประสมทางการตลาด         

ท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 5  ผูบริโภคท่ีมีแตมตอ (Handicap) ตางกันมีความคิดเหน็ตอสวนประสม

ทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงแตกตางกัน 
สมมติฐานท่ี 6  ผูบริโภคท่ีมีระยะเวลาตั้งแตเร่ิมเลนกอลฟตางกันมีความคิดเห็นตอ           

สวนประสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง
แตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 7  ผูบริโภคท่ีมีชวงเวลาการออกรอบตางกันมีความคิดเหน็ตอสวนประสม
ทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงแตกตางกัน 
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สมมติฐานท่ี 8  ผูบริโภคท่ีมีคาใชจายตอคร้ังตางกันมีความคิดเห็นตอสวนประสม         
ทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงแตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 9  ผูบริโภคท่ีมีความถ่ีในการออกรอบตางกนัมีความคิดเหน็ตอสวนประสม
ทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงแตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 10  ผูบริโภคท่ีมีวันท่ีมาใชบริการสนามกอลฟตางกันมีความคิดเห็นตอ         
สวนประสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง
แตกตางกัน 

กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
จากการทบทวนเอกสารและงานวิจยัท่ีเกี่ยวของผูวิจัยไดกรอบแนวคิด จากการศึกษา

แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน ปณิศา มีจินดา และศุภร เสรีรัตน, 
2541, หนา 81) ผูวิจยัใชเปนเคร่ืองมือในการสรางกรอบแนวคิดและแบบสอบถามเพ่ือศึกษาถึง 
ความคิดเหน็ของผูบริโภคตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนาม
กอลฟราชนาวพีลูตาหลวง 
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      ตัวแปรอิสระ                                                         ตัวแปรตาม                       
            (Independent Variables)                                  (Dependent Variables  
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 
 
 

ภาพท่ี 1  กรอบแนวความคิดในการวิจยั 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากการวิจัย 
1.  เพื่อทราบถึงความคิดเหน็ของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดท่ีใชใน          

การตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง 
2.  เพื่อทราบถึงการเปรียบเทียบความคิดเหน็ของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทางการตลาด 

ท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวง  
3.  ผลการวิจัยชุดนี้สามารถนําไปใชเสนอแนะตอผูบริหารสนามกอลฟเพื่อเปนแนวทาง

ในการพัฒนาธุรกิจสนามกอลฟใหประสบความสําเร็จได 
 
 
 

ประสบการณในการเลนกอลฟ 
1.  แตมตอ (Handicap) 
2.  ระยะเวลาตัง้แตเร่ิมเลนกอลฟ 
3.  ชวงเวลาการออกรอบ 
4.  คาใชจายตอคร้ัง 
5.  ความถ่ีในการออกรอบ 
6.  วันท่ีมาใชบริการ      

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกคา 

1.  คุณคาท่ีจะไดรับ (Customer Value)  
2.  ตนทุน (Cost to Customer)  
3.  ความสะดวก (Convenience)  
4.  การติดตอส่ือสาร (Communication)  
5.  การดูแลเอาใจใส (Caring)  
6.  ความสําเร็จในการตอบสนอง ความตองการ 
(Completion)  
7.  ความสบาย (Comfort) 

ปจจัยสวนบุคคล 
1.  เพศ   
2.  อายุ  
3.  ระดับการศึกษา   
4.  อาชีพ 
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ขอบเขตการวิจัย 
ขอบเขตดานเนื้อหา  
การวิจยัคร้ังนี้ มุงศึกษาเกี่ยวกับการศึกษา ความคิดเหน็ของผูบริโภคตอสวนประสม         

ทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสนามกอลฟราชนาวพีลูตาหลวงการศึกษาคร้ังนี้
เปนการศึกษาเชิงปริมาณใชสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา (ศิริวรรณ เสรีรัตน     
และคณะ, 2541, หนา 81) 1) คุณคาท่ีจะไดรับ (Customer Value) 2) ตนทุน (Cost to Customer) 3) 
ความสะดวก (Convenience) 4) การติดตอส่ือสาร (Communication) 5) การดูแลเอาใจใส (Caring) 
6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) 7. ความสบาย (Comfort) โดยศึกษา
คนควาจากขอมูลเอกสารตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน ขอมูลจากเว็บไซตในอินเตอรเน็ต และการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามนักกอลฟท่ีมีสวนเกี่ยวของกับการวจิัยคร้ังนี ้

ขอบเขตดานประชากร   
กลุมประชากรท่ีใชในการวิจยัคร้ังนี ้ไดแก นักกอลฟสมัครเลนท่ีมาใชบริการสนาม

กอลฟราชนาวพีลูตาหลวง จาํนวน 74,699 คน (สนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง, 2555) 
ขอบเขตดานเวลา  
ในการวิจัยคร้ังนี้ทําการวจิัย และเก็บขอมูลในชวง ระหวาง เดือน มิถุนายน พ.ศ. 2554 ถึง 

เดือน กนัยายน พ.ศ. 2555  

นิยามศัพทเฉพาะ 
1.  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง  องคประกอบท่ีสําคัญในการดําเนินงานการตลาด

ของสนามกอลฟ ซ่ึงสนามกอลฟจะตองสรางสวนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ
ทางการตลาด ประกอบดวย 1) คุณคาท่ีจะไดรับ (Customer Value) 2) ตนทุน (Cost to Customer)   
3) ความสะดวก (Convenience) 4) การติดตอส่ือสาร (Communication) 5) การดแูลเอาใจใส 
(Caring) 6) ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) 7) ความสบาย (Comfort) 

2.  คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ (Customer Value) หมายถึง คุณคาหรือคุณประโยชนของ  
สนามกอลฟท่ีมีความคุมคากบัเงินท่ีตองจายไปเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสนามกอลฟและการใหบริการ 
เชน สนามกอลฟไดมาตรฐานสากล รูปแบบและการออกแบบทิวทัศนในสนาม การออกแบบสนาม
ทาทาย ความยาก - งายของสนามนักกอลฟ คุณภาพของแฟรเวย คุณภาพกรีนพัต มีส่ิงอํานวย         
ความสะดวกครบวงจร รานจาํหนายอุปกรณกอลฟ (Pro Shop) บริการใหเชาอุปกรณกอลฟ             
สนามไดรฟกอลฟ มีรานอาหารใหบริการ/ หองจัดเล้ียง ท่ีจะไดรับจากสนามกอลฟ เปนตน 
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3.  ตนทุน (Cost to Customer) หมายถึง ส่ิงท่ีนักกอลฟตองจายสําหรับคาเลนกีฬากอลฟ  
ประกอบดวย ราคาคาสมาชิก ราคาคาใชสนามกรีนฟ ราคาคาพนักงานแคดด้ี ราคาคาเชารถกอลฟ 
ราคาคาอาหารและเคร่ืองดื่ม  

4.  ความสะดวก (Convenience) หมายถึง อยูใกลท่ีพกัของทาน อยูใกลท่ีทํางาน             
การคมนาคมสะดวก การจายชําระคาใชจายดวยเงินสดหรือบัตรเครดิต มีท่ีจอดรถกวางขวาง
สะดวกสบาย มีบริการตู ATM ทางสนามกอลฟจะตองทําหนาท่ีสรางความสะดวก ใหบริการ
นักกอลฟอยางเพียงพอและทั่วถึง 

5.  การติดตอส่ือสาร (Communication) หมายถึง การติดตอสอบถามขอมูลของสนามกอลฟ
ทางโทรศัพท นักกอลฟสามารถโทรจองเวลาการออกรอบได จองแคดดี้ จองรถกอลฟ หรือเขาชม
ทางเว็บไซดของสนามไดตลอด มีการจัดการแขงขันประจําปของสนาม มีการกําหนดวันพิเศษเพื่อ
ลดราคาเชนวนั Sport Day มีการลดราคาใหในกรณแีขงขันเปนกลุม ท้ังกลุมเล็ก กลุมใหญ มีรางวัล
พิเศษมอบใหถาทํา Hole in One ไดในหลุมท่ีกําหนด (ไมวาจะมีการแขงขันหรือไม) มีการสงขาว
ประชาสัมพันธถึงสมาชิกและนักกอลฟท่ัวไปในเร่ืองตาง ๆ ปายบอกสวนลดราคาโปรโมช่ันท่ี
ชัดเจน   

6.  การดูแลเอาใจใส (Caring) หมายถึง สนามกอลฟตองดูแลนักกอลฟท่ีเปนสมาชิก
สนามกอลฟและนักกอลฟท่ัวไปที่เขามาใชบริการอยางเสมอภาค จํานวนเจาหนาท่ี/ พนักงานมี
จํานวนมากพอ พนักงานมีความรูความเขาใจในหนาท่ีดี เจาหนาท่ี/ พนกังานเอาใจใสดูแลให
คําแนะนําและบริการท่ีดี การพูดจาสุภาพ เรียบรอย มารยาทดี การตอนรับนักกอลฟเมื่อเดินทาง
มาถึงสนามกอลฟทําไดเปนอยางดี ซ่ึงเปนผลใหนักกอลฟกลับมาใชบริการคร้ังตอไป  

7.  ความสําเร็จในการตอบสนองความตองการ (Completion) หมายถึง การจัดแคดดี้        
เพื่อบริการรับ-สงถุงกอลฟ ถูกตอง รวดเร็ว การจําหนายคาสนาม คาพนักงานแคดด้ี และคาบริการ
อ่ืน ๆ ถูกตอง รวดเร็ว การจดักลุมออกรอบตามคิวอยางยุติธรรม เทาเทียมกัน จัดการการเลนกอลฟ
ในสนามของแตละกลุมใหสะดวก ไมติดขัดกับกลุมอ่ืน ๆ ลดส่ิงรบกวนอ่ืน ๆ ในขณะเลนกอลฟให
เหลือนอยท่ีสุด เชน การตดัหญา ในเวลาเปดใหบริการ มีการแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนไดอยางรวดเร็ว  

8.  ความสบาย (Comfort) หมายถึง ความสะอาด สวยงามท่ัวไปในบริเวณสนามกอลฟ
ความสะอาดของหองน้ํา หองอาบนํ้า หองแตงตัว คลับเฮาสมีความหรูหรา กวางขวางมีส่ิงอํานวย
ความสะดวก การมีช่ือเสียงและความนาช่ือถือของสนามกอลฟ มีท่ีจอดรถกวางขวาง รมเย็น ชุดฟอรม
เคร่ืองแตงกายของพนักงานและพนกังานแคดด้ี สะอาดเรียบรอย ส่ิงแวดลอมของสนามกอลฟมี
ความสวยงามสนามหญาเขียวไมแหงแลงมองแลวสบายตา ปายบอกระยะ (หลา) หางจากกรีน          
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ตองมีความชัดเจน ระยะตองแมนยํา เพราะมีผลตอการเลนกอลฟเปนอยางมาก จะตองสราง           
ความสบายตาไมรบกวนสายตากับนักกอลฟในการเลนกอลฟและความสบายใจใหกบันักกอลฟ  

9.  ผูบริโภค หมายถึง นักกอลฟท่ีไปใชบริการของสนามกอลฟ  
10.  กอลฟ หมายถึง กีฬาชนิดหน่ึง ท่ีใชไมกอลฟตีลูกกลม ๆ ผานพื้นท่ีขวางกั้นท่ีเตรียม

ไวใหมีลักษณะตาง ๆ กัน เชน เปนหลุมทราย บอน้ํา ใหไปลงหลุมบนกรีนท่ีกําหนดไวได   
11.  สนามกอลฟ หมายถึง สนามกอลฟราชนาวีพลูตาหลวง  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 


