
 
บทที่ 2 

ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ในการศึกษาครั้งนี้ทําการวิเคราะหโดยวิธี SWOT Analysis เพื่อพิจารณาถึงจุดแข็งจุดออน 
โอกาสและอุปสรรค ในการใหบริการโทรศัพทของ บมจ. ทศท ดังนั้นจึงไดนําทฤษฎีที่เกี่ยวของ
เพื่อนํามาใชในการวิเคราะห ดังนี้ 

 
2.1 ทฤษฎี Porter ’ s  5 Forces Analysis  การวิเคราะหสภาวะการแขงขันทางธุรกิจ  
 Porter (1995.  อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, 2540) ไดพัฒนาเครื่องมือวิเคราะหที่
มีประโยชนในการสํารวจสภาพแวดลอมทางการแขงขัน โดยอธิบายถึงสภาพแวดลอมในการ
แขงขันในรูป ของแรงกดดันพื้นฐานทางการแขงขัน 5 ประการดังภาพที่ 2.1 
 
ภาพที่ 2.1 การวิเคราะหสภาพการแขงขันของธุรกิจ ( Porter ’ s Five Forces Model ) 
 

 

•  
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(substitutes) 
(3) 

 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 12 

ทฤษฏีดังกลาวเปนการศึกษาความไดเปรียบทางการแขงขันของกิจการกับคูแขงปจจุบัน 
หรือกิจการมีขอเสียเปรียบเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ตัวแปรที่นํามาวิเคราะหซ่ึงครอบคลุมถึงการ
แขงขันในปจจุบันและอนาคตซึ่งสามารถประยุกตใชกับการแขงขันการใหบริการโทรศัพทและ
บริการสื่อสารโทรคมนาคมในการศึกษาครั้งนี้ดวย 

สภาพแวดลอมการแขงขัน (the competitive environment) ประกอบดวยสภาพแวดลอม
เกี่ยวกับงาน การบริหารจัดการ ปจจัยที่มีความสําคัญตอกลยุทธของธุรกิจ ประกอบดวย คูแขงขัน(ที่
มีอยูเดิมและที่มีศักยภาพ) ลูกคา และผูขายปจจัยการผลิต โมเดลแรงกดดัน(Five Forces Model )  5 
ประการ ไดแก 

1)  การแขงขันของธุรกิจที่มีอยูเดิม (rivalry among competing firms) อุตสาหกรรมจํานวน
มากในระบบเศรษฐกิจเสรีนิยม มีระดับการแขงขันที่รุนแรงมากขึ้นการแขงนี้โดยทั่วไปสามารถเพิม่
การแขงขันดานราคา ความแตกตางดานผลิตภัณฑและนวัตกรรมดานผลิตภัณฑ ผูบริหารจะตอง
ระลึกวาธุรกิจในรูปแบบของการแขงขันเหลานี้จะไมสามารถแยกจากกันได การแขงขันที่รุนแรง
เหลานี้ทําใหเกิดผลกระทบในปจจัยตอไปนี้ 

1.1) การแขงขันที่เทาเทียมกันและรุนแรง (numerous or equally balanced competitors) 
1.2) การเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมลดลง (slow industry growth) 
1.3) ตนทุนคงที่หรือตนทุนในการเก็บรักษาสูง (high fixed or storage cost) 
1.4) การขาดการสรางความแตกตางหรือการเปลี่ยนของตนทุน(lack of differentiation 

or switching  cost ) 
1.5) สมรรถภาพในการผลิตเพิ่มขึ้นเฉพาะธุรกิจขนาดใหญเทานั้น (manufacturing 

capacity increases possible only in large increments) ความตองการขนาดการผลิตที่มีประสิทธิภาพ
ในหลายอุตสาหกรรมซึ่งจะเพิ่มสมรรถภาพในการผลิตใหมากที่สุดเทาที่จะเปนไปไดสําหรับธุรกิจ
ใหญ ส่ิงนี้จะนําไปสูการเสนอขายและการลดราคาสวนเกินในระยะสั้น 

1.6) คูแขงขันซ่ึงมีกลยุทธที่หลากหลายมีจุดเริ่มตนและบุคลิกภาพที่แตกตางกัน            
(competitors with diverse strategies, origins, and personalities) 

1.7) ผลประโยชนเชิงกลยุทธในระดับสูง (high strategic stakes) ความสําเร็จในตลาด
ระดับสูงเกิดจากการยอมมรับผลิตภัณฑของลูกคา 

1.8) อุปสรรคดานเศรษฐกิจ กลยุทธ หรือเหตุผลดานอารมณจากการเขาสูธุรกิจ
ระดับสูง (high exit barriers for economic, strategic, or emotional reasons) 
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2)   บริษัทที่เขามาใหม (new entrants) 
 คูแขงขันใหมในอุตสาหกรรม จะเปนอุปสรรคทางการแขงขันในธุรกิจเดิม การเพิ่มขึ้นของ

สมรรถภาพและศักยภาพที่จะแยงสวนครองตลาดของคูแขงเดิม คูแขงขันใหมจะทําใหเกิดการใช
ทรัพยากรมากขึ้น เชน งบประมาณการโฆษณาและการวิจัยซ่ึงในอดีตอาจจะไมจําเปนที่ตองใชเพื่อ
ลดอุปสรรคในการแขงขัน ผูบริหารจําเปนจะตองแกปญหาที่เปนอุปสรรค แกปญหาการเขามาของ
อุตสาหกรรมใหม อุปสรรคที่สําคัญมีดังนี้ 
   

2.1)  การประหยัดจากขนาดการผลิต (economies of scale) การลดลงของภารตนทุนใน
การผลิตจํานวนมาก 

2.2) ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (product differentiation) เปนลักษณะการแตกตาง
ดานกายภาพและการรับรู ซ่ึงจะทําใหผลิตภัณฑมีเอกลักษณในสายตาของผูบริโภค  

2.3)  ความตองการเงินทุน (capital requirements) จํานวนของการลงทุนที่ตองใชใน
การเขาสูอุตสาหกรรม ประกอบดวย โรงงานและเครื่องมือตางๆ ตลอดจนเงินหมุนเวียน 

2.4) การเปลี่ยนแปลงตนทุน (switching costs) ตนทุนซึ่งเกิดโดยผูใชจะเปลี่ยนแปลง
จากผูขายปจจัยการผลิตหนึ่งไปอีกฝายหนึ่ง ส่ิงนี้จะประกอบดวยตนทุนดานจิตวิทยาและตนทุน
ดานจํานวนเงิน 

2.5)  การประเมินชองทางการจัดจําหนาย (access to distribution channels) ตนทุนจะ
เกี่ยวกับการพัฒนาวิธีการที่จะกระจายผลิตภัณฑหรือบริการ 

2.6) ขอเสียเปรียบดานตนทุนจากขนาดธุรกิจที่แตกตางกัน (cost disadvantages 
independent of scale) ปจจัยที่สรางขอไดเปรียบสําหรับคูแขงขันเดิม แมวาอุตสาหกรรมใหมจะ
ประหยัดจากขนาดการผลิตก็ตาม 
  

3)   สินคาทดแทน (substitute products) 
            ความสามารถในการหาผลิตภัณฑที่ทดแทนกัน จะทําใหเกิดขอจํากัดดานราคาของ
ผลิตภัณฑในอุตสาหกรรม เมื่อราคาของผลิตภัณฑที่มีอยูสูงขึ้นเหนือจากผลิตภัณฑที่ทดแทนกันได 
ลูกคาจะเปลี่ยนแปลงไปใชสินคาทดแทนกันไดนั้น ธุรกิจที่ตองการเพิ่มตนทุนของผูซ้ือของการ
เปลี่ยนระหวางผลิตภัณฑของบริษัทของคูแขงขันซึ่งผลิตภัณฑที่ทดแทนกันได เราจะตองติดตาม
อยางใกลชิด ประกอบดวยลักษณะการพัฒนาการปรับปรุงผลิตภัณฑในรูปของการบริหารและการ
ลดราคาลง 

4)  อํานาจตอรองของผูผลิต (suppliers)  
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             วิธีซ่ึงผูขายปจจัยการผลิตจะมีผลกระทบตอศักยภาพดานกําไรของอุตสาหกรรม ทําใหราคา
ปจจัยการผลิตและราคาสินคาสูงขึ้น หรือลดคุณภาพสินคาและลดบริการลักษณะกลุมผูขายปจจัย
การผลิตซ่ึงมีอํานาจ มีดังนี้ 

4.1) ความเดนของผูขายปจจัยการผลิตจํานวนนอย (dominance by a few suppliers) 
4.2) การมุงที่อุตสาหกรรมเฉพาะกลุมมากกวาการมุงที่อุตสาหกรรมผูซ้ือ (greater 

concentration than the buyer industry) 
4.3) ความไมสามารถในการหาสินคาทดแทนได (non availability of substitute   

product) 
4.4 ) การขาดความสําคัญของผูซ้ือที่เกี่ยวของกับกลุมผูขายปจจัยการผลิต (relative lack 

of importance of the buyer to the supplier group) 
4.5) ความสําคัญของผลิตภัณฑหรือบริการของ  ผูขายปจจัยการผลิตตอผู ซ้ือ  

(importance of the supplier ’s product or service to the buyer ) 
4.6) ความแตกตางกันมากในผูขายปจจยัการผลิต(high differentiation by the supplier) 
4.7)  การเปลี่ยนแปลงตนทุนสําหรับผูซ้ือที่สูงขึ้น(high switching costs for the buyer) 
4.8) อุปสรรคดานสินเชื่อของการประสมประสานกันไปขางหนาโดยผูขายปจจัยการ

ผลิต (credible threat of forward integration by suppliers) การประสมประสานไปขางหนา  
(forward integration ) จะเกี่ยวของกับการขยายตัว และการเคลื่อนยายของปจจัยการผลิตในสภาพ
ของกระบวนการผลิตเปนการจัดจําหนาย 

 
5)  อํานาจตอรองของผูซ้ือ (buyers) 

 ผูซ้ือผลิตภัณฑของอุตสาหกรรมจะสรางอํานาจการตอรองดานราคา หรือตองการคุณภาพ
ที่ดีขึ้นสําหรับราคาเดิม ปจจัยตอไปนี้จะนําไปสูอํานาจการซื้อที่ดีขึ้น ดังนี้ 

5.1)  การมุงความสําคัญที่มากกวากลุมขายปจจัยการผลิต (greater concentration than 
the supplier group) 

5.2)  การซื้อในปริมาณที่มาก (large volume purchases) 
5.3)  ผลิตภัณฑหรือบริการที่มีมาตรฐานดียวกันหรือไมแตกตางกัน (undifferentiated 

or standard products or service of  the suppliers)  
5.4)  อุปสรรคที่เชื่อถือไดจากการประสมประสานยอนหลังโดยผูซ้ือ (credible threat 

of backward integration by buyers) การประสมประสานแบบยอนหลังจะเกี่ยวของกับการ
เคลื่อนยายผูซ้ือเปนผูซ้ือข้ันตนของผูผลิตหรือผูจําหนาย 
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5.5)  มีขอมูลที่ถูกตองเกี่ยวกับโครงสรางตนทุนของผูขายปจจัยการผลิต (accurate 
information about the cost structure of the supplier) 
    
 อยางไรก็ตามในปจจุบันนโยบายของรัฐบาลและความตองการของชุมชนอาจจะเปน
อุปสรรคตอการดําเนินธุรกจิจึงเหน็วา รัฐบาล และชุมชน (stakeholders) จะเปนแรงกดดันประการ
หนึ่งในการแขงขันธุรกิจ 
 
2.2  การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ( SWOT analysis) ของธุรกิจ  
 
 การวิเคราะห SWOT หมายถึงการวิเคราะหสภาพแวดลอมซึ่งจะประกอบขึ้นดวย การ
วิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน เชน โครงสรางขององคกร การบริหารจัดการ บุคลากร โดย
พิจารณาถึงจุดแข็งและจุดออนของบริษัท และการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก เชน สภาวะ
เศรษฐกิจ นโยบายของรัฐบาล เพื่อพิจารณาถึงโอกาสและอุปสรรคของบริษัท ดังนี้ 

 
1) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน  

 โดยการประเมินปจจัยภายในที่มีผลกระทบตอการดําเนินงานของบริษัท ซ่ึงจะพิจารณาถึง
จุดแข็งและจุดออนของบริษัททั้งในปจจุบันและอนาคต 
 จุดแข็ง (strengths) หมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัทที่กระทําไดดีบริษัทจะตอง
วิเคราะหการดําเนินงานภายใน เชน การบริหาร การเงิน การวิจัยและพัฒนา โครงขายการใหบริการ 
ศูนยบริการลูกคา ทักษะของบุคลากร เพื่อพิจารณาถึงจุดแข็งของการดําเนินงานภายในเหลานี้อยู
เปนระยะ บริษัทที่บรรลุความสําเร็จจะกําหนดกลยุทธของบริษัทที่ใชประโยชนจากจุดแข็งจากการ
ดําเนินงานภายในเหลานี้อยูเสมอ 
 จุดออน (weaknesses) หมายถึงการดําเนินงานภายในที่บริษัทไมสามารถกระทําไดดี 
การตลาด การผลิต การบริหาร การเงิน การวิจัยและพัฒนา บริษัทจะตองกําหนดกลยุทธที่จะ
ปรับปรุงหรือลดจุดออนของการดําเนินงานภายในเหลานี้ใหดีขึ้น 
 

2) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก โดยการประเมินปจจัยภายนอกที่อาจะเปน
ผลกระทบตอบริษัท ประกอบดวยโอกาสและอุปสรรค 
 โอกาส (opportunities) หรือแนวโนวที่เปนประโยชนตอบริษัท เชน เศรษฐกิจ สังคม 
เทคโนโลยี บริษัทตองคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมภายนอกอยูเสมอ การพัฒนาของ
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คอมพิวเตอร การเปลี่ยนแปลงคานิยมและทัศนคติพนักงาน และการแขงขันจากตางประเทศที่
รุนแรง จะเปนตัวอยางของการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมภายนอกที่สําคัญ การเปลี่ยนแปลง
เหลานี้อาจจะทําใหความตองการของลูกคาเปลี่ยนแปลงไปทําใหผลิตภัณฑบริการและกลยุทธของ
บริษัท 
 อุปสรรค  (threats) อุปสรรคจะหมายถึงสภาพแวดลอมภายนอกที่คุกคามตอการดําเนินงาน
ของบริษัท ไดแก เศรษฐกิจ  สังคม  เทคโนโลยี และการแขงขัน  อีกทั้งราคาน้ํามัน อัตราดอกเบี้ยท่ี
สูงขึ้น ลวนเปนการคุกคามจากสภาพแวดลอมภายนอกทั้งส้ิน 
 
 จากการวิเคราะห SWOT Analysis ดังกลาวทําใหทราบถึง จุดแข็ง จดุออน โอกาส และ
อุปสรรคของบริษัท จากนัน้ทําการจับคูระหวางจดุแข็งหรือจุดออน ของปจจัยภายใน กับโอกาสหนื
ออุปสรรคของปจจัยภายนอกเพื่อใหไดกลยุทธที่จะนํามาใชในการดําเนนิธุรกิจ วิธีการจับคูดังกลาว
เรียกวา เมทริกซ อุปสรรค โอกาส  จุดออน  จุดแข็ง (threats-opportunities-weaknesses-strengths)  
หรือ  TOWs Matrix  ซ่ึงจะแสดงถึงกลยุทธทางเลือก 4 ประการ คือ กลยุทธเชิงรุก  กลยุทธเชิง
กระจาย  กลยทุธเชิงปรับตัว  และกลยุทธเชิงรับ  
 
รูปท่ี 2.2  ยุทธศาสตรทางเลอืกของธุรกิจโดยวิธี  TOWs Matrix 
 

ปจจัยภายนอก 
ปจจัยภายใน 

โอกาส (opportunities ) อุปสรรค(threats) 

จุดแข็ง ( strengths ) 
กลยุทธเชิงรุก SO 

(aggressive strategy ) 
กลยุทธเชิงกระจาย ST 

( diversification strategy ) 

จุดออน ( weaknesses ) 
กลยุทธเชิงปรับตัว WO 
( turnaround strategy) 

กลยุทธุเชิงรับ WT 
(defensive strategy) 
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• กลยุทธเชิงรุก SO(SO strategy) เปนสถานการณที่ตองการสูงสุด  โดยบริษัทใชจุด
แข็ง และขอไดเปรียบจากโอกาสถามีจุดออนใหพยายามแกไขปญหาเพื่อเปลี่ยนใหเปนจุดแข็งถา
เผชิญอุปสรรคตองพยายามเปลี่ยนเปนโอกาส  เชนบริษัทที่มีเลขหมายโทรศัพทและโครงขาย
โทรคมนาคมที่ครอบคลุมทุกตําบล  และอําเภอ  ในขณะที่รัฐบาลมีนโยบายสงเสริมใหประชาชนมี
การติดตอส่ือสารและใชงานอินเตอรเน็ทมากขึ้น ทําใหบริษัทสามารถขยายการใหบริการไดมากขึ้น 

• กลยุทธเชิงกระจาย ST(ST strategy) คือเกณฑจุดแข็งขององคกรที่เกรี่ยวของกับ
อุปสรรคจากสภาพแวดลอม  เปาหมายคือ  ทําใหเกิดจุดแข็งสูงสุดและมีอุปสรรคต่ํา  ดังนั้นบริษัท
อาจใชจุดแข็งดานเทคโนโลยี  การเงิน  หรือ การตลาด เพื่อจัดการอุปสรรคสจากคูแขงขัน  เชน
บริษัทมีความพรอมในดานการเงินแตสภาวการแขงขันสูง  บริษัทอาจจะพิจารณาการลงทุนใน
กิจการอื่นที่มีความเสี่ยงนอย 

• กลยุทธเชิงปรับตัว WO (WO strategy)ในกรณีที่บริษัทมีจุดออนแตปจจัยภายนอก
เปนโอกาสและเอื้อประโยชนเชน การตลาดและประชาสัมพันธอาจจะใชมืออาชีพจากภายนอกเพื่อ
สรางขอไดเปรียบของโอกาสจากภาพแวดลอมภายนอก 

• กลยุทธเชิงรับ WT (WT strategy)ในกรณีที่บริษัทมีจุดออน  และปจจัยภายนอก
เปนอุปสรรค เชนธุรกิจบางอยางไมสามารถพัฒนาแขงขันกับบริษัทคูแขงไดก็อาจใชรูปแบบการ
รวมทุน  ยกเลิกดําเนินกิจการบางอยางหรือลดคาใชจาย(Retrench) งานใดทีไมใชงานหลักก็จาง
บริษัทอื่นทํา 
  
2.3 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior model) 

                    

  เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ โดยมีจุดเริ่มจาก
การเกิดสิ่งกระตุน (stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนนั้นผานเขามาในความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือ (buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได  
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของ
ผูซ้ือ (buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (buyer’s purchase decision)  ดังนั้นโมเดลนี้จึง
อาจเรียกวา S-R Theory ซ่ึงมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 

ส่ิงกระตุน (stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึน้เองจากภายในรางกาย (inside stimulus)และส่ิง
กระตุนจากภายนอก(outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจดัสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อให
ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑส่ิงกระตุนถือเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา(buyer motive) 
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ซ่ึงอาจใชเหตจุูงใจซื้อดานเหตุผล หรือเหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอก
ประกอบดวย 2 สวนคือ 

1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาดสามารถ
ควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนส่ิงกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบดวย 

1.1)  ส่ิงกระตุนดานผลิตภณัฑ (product) เชน คุณภาพของการบริการ รูปแบบของงาน
บริการตาง ๆ  ความสามารถของผูใหบริการ เปนตน 

1.2)  ส่ิงกระตุนดานราคา (price) เชน อัตราคาบริการ เปนตน 
1.3) ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (distribution place) เชน ที่ตั้งของ

สถานบริการ สถาที่จอดรถ เปนตน 
1.4)  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (promotion) เชน โฆษณาในสื่อส่ิงพิมพตาง 

ๆ เปนตน 
1.5)  ส่ิงกระตุนดานผูมีสวนเกี่ยวของหรือบุคลากร(people)เชน ลูกคา บุคลากร เปนตน 
1.6)  ส่ิงกระตุนดานลักษณะทางกายภาพ เชน ภาพลักษณของราน อุปกรณเครื่องมือ

เครื่องใชตาง ๆ เปนตน 
1.7)  ส่ิงกระตุนดานกระบวนการ (process) เชน ขั้นตอนในการบริการ ระยะเวลาทใีช

ในการรับบริการ เปนตน 
 

2) ส่ิงกระตุนอืน่ ๆ (other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยูภายนอก
องคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานั้นไดแก 

2.1)  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกจิ (economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจของประเทศ รายไดของ
ผูบริโภค เปนตน ส่ิงเหลานีม้ีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

2.2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (technology) เชน เทคโนโลยีในการติดตอส่ือสาร เปน
ตน 

2.3)  ส่ิงกระตุนทางดานกฎหมายและการเมือง (law and political) เชน กฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

2.4)  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (cultural)  
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โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค เปนการวิเคราะหเพื่อคนหาพฤติกรรมการซื้อและการใชบริการ
ของผูบริโภคและเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชบริการ 
สามารถเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคที่ตอบสนองตอขอเสนอทางดาน ผลิตภัณฑ การเปลี่ยนแปลง
ราคา การโฆษณา และการสงเสริมผลิตภัณฑ เพื่อความไดเปรียบเหนือคูแขง คําตอบที่ไดรับจะชวย
ใหสามารถกําหนดกลยุทธ ที่สามารถสนองตอบตอความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภค
ไดอยางเหมาะสม 

 
2.4  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
  
 ปรานี  ชัยพัฒนาวรรณ (2546) ไดศึกษายุทธศาสตรการแขงขันการใหบริการโทรศัพท
ระบบ  Y-tel  1234  ของ บมจ.  ทศท คอรปอเรชั่น  ในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  โดยใชการ
วิเคราะห SWOT และพฤติกรรมผูบริโภค  ผลการวิเคราะหแบบ SWOT พบวา บมจ. ทศท  มีจะมี
จุดแข็งจากสภาพแวดลอมภายใน  และมีอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก เมื่อเปรียบเทียบกับ 
บมจ.ทีทีแอนดที ดังนั้นกลยุทธที่เหมาะสมที่ควรนํามาใช คือ กลยุทธเชิงกระจาย  สวนผลการศึกษา
พฤติกรรมของผูใชบริการโทรศัพทระบบ Y-tel  1234 พบวาสวนใหญใชบริการโทรศัพทพื้นฐาน
ของ บมจ. ทศท คอรปอเรชั่น สําหรับปญหาที่พบจากการใชบริการพบวา การคิดคาบริการไม
ถูกตอง สําหรับอัตราคาบริการในปจจุบันเหมาะสมดีแตอยากใหมีการคิดคาบริการในอัตราเดียวกัน
ทั้งประเทศ ในสวนสัญญาณเสียง สวนใหญบอกวาสัญญาณเสียงชัดเจนดี มคุณภาพมากกวาคู
แขงขัน เนื่องจากมีโคลงขายครอบคลุมทั่วประเทศ และนอจากนั้นรอยละ 75.50 บอกวามี
โทรศัพทเคลื่อนที่ ซ่ึงเปนสิ่งบงบอกภัยตุกคามตอการใหบริการโทรศัพทพื้นฐาน เนื่องจาก
โทรศัพทเคล่ือนที่เปนสินคาทดแทนโทรศัพทพื้นฐานไดอยางสมบูรณ ดังนั้นกลยุทธที่ควรนํามาใช
ตอการใหบริการโทรศัพทระบบ Y-tel  1234 ไดแก กลยุทธการแขงขันโดยใชราคา  โดยตั้งราคาต่ํา
เพื่อเจาะตลาด กลยุทธการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑและบริการ เชนคุณภาพการใหบริการที่
เทาเทียมกันไมวาจะใชบริการที่ใด  การติดตั้งที่รวดเร็วและมีคุณภาพ รวมถึงการสรางความแตกตาง
ในดานภาพลักษณขององคกรตางจากองคกรอ่ืน 
 

ณัฐรินทร  ทรงชัยกุล (2544) ไดศึกษาถึงทัศนติของผูใชโทรศัพทที่มีตอการใหบริการของ
บริษัท ไทยเทเลโฟนแอนดเทเลคอมมิวนิเคชั่น จํากัด (มหาชน)  ซ่ึงผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการ
ใหความสําคัญในเรื่องความสะอาดในการโทรออกไดงาย  การใชงานไมยุงยาก  มีศูนยบริการลูกคา
เพียงพอ มีการสงเสริมการขาย มีบริการหลังการขายที่ดี สวนปญหาในการใหบริการใหความสําคัญ
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ปญหาในปจจัยเร่ือง เสียงไมชัดเจน เครื่องมือที่ใชในการติดตั้งไมทันสมัย ไมมีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ  ขั้นตอนในการแจงโทรศัพทเสียยุงยาก  พนักงานบริการลาชา  และพบปญหานอย
ในดานสถานที่และดานราคา 

 สรอยทิพย  ไตรสุทธ์ิ ( 2541 ) ไดทําการศึกษาถึง  นโยบายดานการสื่อสารโทรคมนาคม
ของประเทศไทย  ศึกษาเฉพาะกรณีแผนแมบทการพัฒนากิจการโทรคมนาคม ( ระหวางป พ.ศ.
2538 – 2540) สรุปสาระสําคัญ ไดดังนี้  กรณีของ แผนแมบทพัฒนากิจการโทรคมนาคม รัฐบาล
ควรดําเนินการแตละนโยบายในลักษณะคูขนานเพื่อใหทันตอการเปดเสรีภายในประเทศในป พ.ศ. 
2542 และเปดเสรีตามพันธะที่มีตอองคการการคาโลกในป พ.ศ.2549 โดยเรงแกกฎหมาย
โทรคมนาคมที่เกี่ยวของ เชน พรบ.โทรเลข และโทรศัพท พ.ศ.2477 พรบ.องคการโทรศัพทแหง
ประเทศไทย พ.ศ.2497 และการจัดตั้ง คณะกรรมการกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ หรือ กทช. 
เนื่องจากคณะกรรมการดังกลาวเปนองคกรที่จะทําหนาที่กํากับดูแลกิจการโทรคมนาคมที่จะมีการ
เปดเสรี 
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 ในดานการใหบริการอินเทอรเน็ตความเร็วสูง(ADSL) ในจังหวัดแพร เริ่มมีการใหบริการ
ในป 2547 อันเนื่องมาจากรัฐบาลมีนโยบายสงเสริมใหมีการใชระบบสื่อสารความเร็วสูงอยาง
กวางขวางดังนั้นในป 2548 การใหบริการอินเทอรเน็ตจึงมีการขยายตัวที่สูงขึ้นทั้งสองบริษัท และมี
การแขงขันสูงเนื่องจากผูใชบริการมีความตองการใชงานในดาน IT มากขึ้นดังภาพที่ 1.3 บมจ.ทีโอ
ที จะตองเรงขยายบริการดังกลาวเพื่อชิงสวนแบงการตลาดจากคูแขง 
 
ภาพที่ 1.3 แสดงสถานภาพการใหบริการADSL ของ บมจ.ทีโอที และ บมจ.ทีทีแอนดที 

กราฟแสดงสถานภาพการใหบริการอินเทอรเน็ต
ความเร็วสูง(ADSL)
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 ในดานรายไดและคาใชจายนั้น พบวาในป 2545 – 2547 บมจ.ทีโอที มีรายไดสูงกวา
คาใชจายเนื่องมาจากมีการใชงานโทรศัพทประจําที่และโทรศัพทสาธารณะประกอบกับ
โทรศัพท เคลื่อนที่ยังไมขยายตัวในจังหวัดแพรมากนัก  แตในป  2548 มีการขยายตัวของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ในจังหวัดมากขึ้นอีกทั้งมีการแขงขันดานราคาของผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่
สงผลใหมีการใชงานโทรศัพทลดลงถึงแมจะมีจํานวนเลขหมายมากกวาในป 2547 ทําใหรายไดของ 
บมจ.ทีโอที ลดลงในขณะที่รายจายสูงขึ้น สวนในไตรมาสแรกของป 2549 ผลประกอบการมี
แนวโนมเคาใชจายจะสูงกวารายไดชนเดียวกับป2548 ดังแสดงในภาพที่ 1.4 
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ภาพที่ 1.4 แสดงรายไดและคาใชจายของ บมจ.ทีโอที 

กราฟแสดงรายไดและคาใชจาย บมจ.ทีโอที
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 จากภาพที่ 1.5 พบวาสวนแบงการตลาดเลขหมายโทรศัพทประจําที่ในจงัหวัดแพรมีขนาด
ใกลเคียงกันโดย บมจ.ทีโอที มีสวนแบงการตลาดรัอยละ 52.61 สวนบมจ.ทีทีแอนดที มีสวนแบง
การตลาดรอยละ 47.39 แสดงใหเห็นถึงสภาพการแขงขันที่มีแนวโนมทีสู่งขึ้น 
 
รูปท่ี 1.5 แสดงสวนแบงการตลาดเลขหมายโทรศัพทประจําท่ีในจังหวัดแพร 

TT&T

  18,923

เลขหมาย

(47.39%)

TOT 

 21,005 เลขหมาย

(52.61%)

TOT

TT&T

สวนแบงการตลาดเลขหมายโทรศัพทประจําทีใ่นจังหวัดแพร
ป 2548
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จากภาพที่ 1.6 การใหบริการโทรศัพทสาธารณะในจังหวัดแพร บมจ.ทีโอที มีสวนแบง
การตลาดรอยละ 92.09 ซ่ึงมากกวา บมจ.ทีทีแอนดที ซ่ึงมีเพียงรอยละ 7.91 แสดงใหเห็นวา
โทรศัพทสาธารณะเปนบริการที่สรางรายไดให บมจ.ทีโอที  
 

ภาพที่ 1.6 แสดงสวนแบงการตลาดโทรศัพทสาธารณะในจังหวัดแพร 

TT&T 

124 เลขหมาย

(7.91 %)

TOT

 1,443 เลขหมาย

(92.09 %)
TOT

TT&T

สวนแบงการตลาดโทรศัพทสาธารณะ จังหวัดแพร
ป 2548

 
 
สวนบริการอินเทอรเน็ตความเร็วสูง บมจ.ทีทีแอนดที มีสวนแบงการตลาดมากกวา บมจ.ที

โอที โดย บมจ.ทีทีแอนดทีมีสวนแบงรอยละ54.73 สวน บมจ.ทีโอที มีสวนแบงรอยละ 45.28 ดัง
ภาพที่ 1.7 แสดงวามีการแขงขันที่รุนแรง บมจ.ทีโอที จะตองเรงขยายการใหบริการอินเทอรเน็ต
ความเร็วสูงเพื่อขยายสวนแบงการตลาด 
 

ภาพที่ 1.7 แสดงสวนแบงการตลาดอินเทอรเน็ตความเร็วสูงในจังหวดัแพร 

TT&T เปดใช 

จํานวน 672 Port

(54.73 %)

TOT เปดใช 

จํานวน 556 Port

(45.28 %)

TOT

TT&T

สวนแบงการตลาดอินเทอรเน็ตความเร็วสงู จังหวัดแพร
ป 2548
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จากสภาพการแขงขันทางธุรกิจโทรคมนาคมดังกลาวขางตน บมจ.ทีโอที จะดําเนินธุรกิจอยู
ไดในภาวการณแขงขันที่รุนแรง จําเปนตองปรับตัวและหากลยุทธในการแขงขันเพื่อชวงชิงสวน
แบงการตลาด ดังนั้นในการศึกษาครั้งนี้จึงมีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะหสภาพการแขงขันของธุรกิจ
โทรคมนาคม วิเคราะหการใหบริการของ บมจ.ทีโอที และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ในจังหวัด
แพร 
 
1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 
 

1)  เพื่อวิเคราะหสภาพการแขงขันธุรกิจโทรคมนาคมในจังหวัดแพร 
2)  เพื่อวิเคราะหการใหบริการของ บริษัท ทีโอที ในจังหวัดแพร โดยใช SWOT Analysis 
3)  เพื่อวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชบริการโทรศัพทในจังหวัดแพร เพื่อเปนขอมูลนับสนุน                

วัตถุประสงคในขอ 1 และ 2 
 

1.3 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
  
 เพื่อใหทราบสภาพการแขงขันการใหบริการโทรศัพท ของ บมจ.ทีโอที ในจังหวัดแพรและ
นําขอมูลดังกลาวมาใชในการตัดสินใจของผูบริหารในการกําหนดยุทธศาสตรการแขงขันการ
ใหบริการของ บมจ.ทีโอที ในจังหวัดแพร 
 
1.4 ขอบเขตการศึกษา 
  
 ในการศึกษาครั้งนี้ มีขอบเขตการศึกษาเฉพาะในจังหวัดแพร โดยเปนการใหบริการของ 
บมจ.ทีโอที และ บมจ.ทีทีแอนดที ในจังหวัดแพร  
 
1.5 นิยามศัพทท่ีเก่ียวของ 
 

บมจ. ทีโอที    หมายถึง บริษัท ทีโอที จํากัด(มหาชน) 
โทรศัพทประจําท่ี (Fix Lines)    หมายถึง โทรศัพทที่ติดตั้งใชงาน ณ บานพัก  อาศัย อาคาร 

สถานที ทั้งของรัฐ และเอกชนในเขตนครหลวงและภูมิภาค ทั่วประเทศ โดยการใชงานดังกลาว
จะตองใชงานบนโครงขายโทรศัพท 
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 Pin Phone    หมายถึง บัตรโทรศัพทที่ใชรหัสสวนตัว 14 หลักโดยสามารถใชไดกับ
โทรศัพทประจําที่ และโทรศัพทสาธารณะ ในโครงขายของ บริษัท ทีโอที จํากัด(มหาชน) 

TOT Card    หมายถึง บัตรโทรศัพทที่มีไมโครชิพฝงอยู เปนบัตรที่ใฃกับเครื่องโทรศัพท
สาธารณะที่มีชองรับบัตร 

บริการ ADSL   หมายถึง การใหบริการอินเทอรเน็ตความเร็วสูงผานโครงขายโทรศัพท 
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