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บทคัดยอ 
 

                 การศึกษาวจิัยนี้เปนการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยดั Y-tel 1234 หรือเรียกวา  ไอพี เทเลโฟนี (IP-Telephony) เปนเทคโนโลยใีหมท่ีใหบริการ
ดานขอมูลและเสียงไดพรอมๆ กันโดยใชเทคโนโลยีท่ีเรียกวา VOIP (Voice Over IP) ซ่ึงปจจุบันมี
เพียง บมจ ทศท เทานั้นท่ีใหบริการทําใหสามารถจะลดอัตราคาบริการโทรศัพททางไกลลงไดมาก 

                 การศึกษาวจิัยนี้มีวตัถุประสงคเพื่อศึกษาปจจยัท่ีมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัดประกอบดวย ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานสังคม และปจจัยทางดานคูแขงขัน โดยใช
วิธีศึกษาวิจยัเชิงสํารวจโดยการสรางแบบสอบถามและแจกจายใหแกประชากรชนทั่วไปที่ใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลรวม 8 สํานักงานบริการ 
จํานวน 400 ราย และทําการวิเคราะหในรูปแบบวิจยัเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน 

                 การศึกษาวจิัยพบวาปจจัยท่ีมีผลตอปริมาณการใชบริการจะเกี่ยวของกับคาใชจาย ไดแก 
รายได สภาพเศรษฐกิจภายในครอบครัว นอกจากนี้บริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด ยังเปนท่ี
ยอมรับในสังคมทําใหประชาชนหันมาสนใจเลือกใชบริการกันมากข้ึน โดยกลุมท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการจะประกอบดวย การแนะนําจากเพ่ือนหรือบุคคลท่ีเคยใชมากอน และบุคคลท่ีเปน
สมาชิกในครอบครัวเองโดยมีคานิยมทางดานความคิดเกี่ยวกับการเปนผูนําทางดานเทคโนโลยี และ
ยังพบวาผูประกอบการสวนใหญจะใชกลยทุธทางดานราคามาดึงดูดลูกคา  
                 การทดสอบสมมติฐานพบวาปจจยัสวนบุคคลท่ีมีผลตอปริมาณการใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยดั คือ อายุ อาชีพ รายไดและลักษณะท่ีพักอาศัย  การทดสอบปจจัยทางดาน
สังคมพบวากลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะทางดานสังคมไมมีผลตอปริมาณการใช  และ
ปริมาณการใชไมข้ึนอยูกับผลิตภัณฑ การเสนอราคาและการสงเสริมการตลาดของคูแขงขัน 

                 บมจ. ทศท ไดใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยดัทําใหกลุมตัวอยางสวนใหญจะมี
คาใชจายในการใชบริการลดลง แตจํานวนผูใชบริการเพิ่มข้ึน เม่ือเปรียบเทียบกบัโทรศัพทมือถือ
แลวยังเปนรองอยูมากท้ังนี้เปนผลมาจากการโฆษณาประชาสัมพันธ การใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยดั  Y-tel 1234 ยังไมแพรหลายนักเม่ือเทียบการโฆษณาโทรศัพทมือถือ 
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ABSTRACT 
 

                 This research study about factors-affecting The use of Y-tel 1234. This is the new 
technology in the name IP_Telephony. This technology can service data and voice in the same time 
and use Voice Over IP technology to support it. In Thailand no service provider use this 
technology, except TOT corporation. Voice Over IP can help TOT corporation to reduce the rate 
charge for telephone call. This research want to know about factor-affecting the use of Y-tel 1234, 
such as personal factor, social factor and competitive factor. The methods of studying is survey 
research by questionnaires and sent it to the customer  who use Y-tel 1234 in the Bangkok and the 
province near Bangkok and the sample for this study are 400.  
                 The finding of  the research :  the important factor-affecting The Use of Y-tel 1234 is 
related to the potential of payment, such as income and family’s economic, and conceded in the 
social. The group of people who influence to use Y-tel 1234 consist of friends, and someone in the 
family, and this research found that most of the service providers use price strategies to induce the 
market share.  
                 The hypothesis testing the correlation between the variables found that : 
                 1. The factors affecting The use of Y-tel 1234 consist of age, occupation, income and 
some kind of the house.  
                 2.  All of the social factors, reference group, family and status in the social are not 
effected to the usage.   
                 3.  All of the competitive factors, product, price and promotion of the competitors are not 
effected to the use of Y-tel 1234. 
                 4.  Y-tel 1234 can save the money for the customer, reduce the payment but increase the 
quantity for usage. When compare the Y-tel 1234 with mobile phone, the people use the mobile 
telephone more than Y-tel 1234  because it is well known and worldwide by advertising or more 
promotion.  
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บทท่ี 1 
 

บทนํา 
 

ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 
 

                 โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  เปนบริการรูปแบบใหมท่ีพัฒนาข้ึนมาจาก
ความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโลยีในยุคปจจุบัน    สํานักงานโครงขาย และบริการไอพี เปน
หนวยงานภายในองคการโทรศัพทแหงประเทศไทย1 ซ่ึงตอมาไดแปรสภาพเปนบริษัทมหาชน จํากัด
โดยเปล่ียนช่ือเปนบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ณ วันท่ี 31 กรกฎาคม 2545 ทําหนาท่ี
ใหบริการเช่ือมตอโครงขายไอพี (IP Network) และไดนาํเทคโนโลยีท่ีเรียกวา IP Telephony เขามา
ประยุกตเพื่อใชงานกับการใหบริการโทรศัพททางไกลแกผูเชาท่ีใชบริการกับเลขหมายของบริษัท 
ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน)* ประมาณ 4,500,000 เลขหมายท่ัวประเทศ 

                 ปจจัยสําคัญท่ีทําใหโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ไดรับการพัฒนาก็
เนื่องมาจากการแขงขันของธุรกิจในดานกจิการโทรคมนาคม  ในอดีตท่ีผานมาองคการโทรศัพท
แหงประเทศไทยเปนเพียงหนวยงานเดยีวท่ีใหบริการโทรศัพทแกประชาชนท่ัวไป เปนผลให
รูปแบบของการใหบริการไมมีความหลากหลาย แตในปจจุบันรัฐบาลไดมีนโยบายการคาเสรีและ
เปดโอกาสใหบริษัทเอกชนเขามารับสัมปทานเพ่ือดําเนนิกิจการดานโทรคมนาคมได อีกท้ังยังจะ
เปดใหมีการแขงขันกันอยางเสรี ในป พ.ศ. 2549  ตามขอตกลงกับองคกรการคาโลกหรือ WTO 
(World Trade Organization)  ซ่ึงปจจัยดังกลาว ทําใหบรษิัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ตอง
ปรับรูปแบบการใหบริการ เพื่อสนองความตองการลูกคาและเปนกลยทุธในดานการแขงขันกับ
บริษัทเอกชน  โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ไดนําเทคโนโลยีการเปล่ียน
สัญญาณเสียง (Voice)  ใหเปนสัญญาณขอมูล (Data) จากน้ันทําการบีบอัด (Compress)  สัญญาณ
ขอมูลใหมีขนาดเล็กลงกอนสงไปตามส่ือสัญญาณตางๆ ในดานกลับกนัก็จะมีการนําขอมูลท่ีถูกบีบ
อัดมาทําการคลายออก (Decompress) จากนั้นก็จะทําการเปล่ียนสัญญาณขอมูลใหเปนสัญญาณเสียง
ตอไป   จากเทคโนโลยีนี้ ทําใหบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ไมตองทําการขยายส่ือ
ตัวนําสัญญาณระหวางชุมสาย (Exchange)  แตสามารถเพ่ิมปริมาณการใหบริการแกผูเชาไดมากข้ึน
จึงเปนการประหยัดการลงทุนไดอยางมาก 
                 1  องคการโทรศัพทแหงประเทศไทยไดจดทะเบียนเปนบริษัทมหาชนจํากัด. โดยใชชื่อวาบริษัท ทศท. คอรปอเรช่ัน จํากัด 
(มหาชน)   ณ วันที่ 31 กรกฎาคม 2545 
                 *  หมายเหตุ : ในการวิจัยคร้ังนี้จะใชชื่อบริษัท ทศท.คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) แทนองคการโทรศัพทแหงประเทศไทย 
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                 จากการนําเทคโนโลยีไอพีมาใชทําใหบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) มีตนทุน
ในการใหบริการโทรศัพททางไกลท่ีต่ําลงเปนผลใหสามารถลดคาบริการทางไกลใหแกผูใชบริการ
ลงไดอยางมาก ดังตารางเปรียบเทียบอัตราคาบริการทางไกลราคาปกติกับอัตราคาบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยดั Y-tel 1234  ตามตารางเปรียบเทียบอัตราคาบริการโทรศัพททางไกลใน
ภาคผนวก   ในขณะเดียวกนัการใชโทรศัพทท่ีเปนเลขหมายของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด 
(มหาชน) ยังไดรับบริการเสริมตางๆ เชน บริการเสริมโทร 1222 โดยท่ีผูเชาหรือลูกคาจะเสีย
คาใชจายคร้ังละ 3 บาทท่ัวประเทศ เพื่อใชงานอินเตอรเนต็ฟรีหรือท่ีรูจกักันในช่ือ TOT online ซ่ึง
โดยปกติแลวการใชงานอินเตอรเน็ตจะเสียคาใชจายคาโทรศัพททางไกลในอัตราคาบริการปกติ  
ดังตารางท่ี 32  ในภาคผนวก  จะเห็นไดวาอัตราคาบริการโทรศัพททางไกลราคาปกติคิดคาบริการ
เปนบาทตอนาทีซ่ึงเปนคาใชจายท่ีสูงมาก 

                 ในขณะเดียวกันปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่งท่ีมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234 เปนอยางมากก็คือบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ไดมีการ
โฆษณา ประชาสัมพันธและจัดใหมีการสงเสริมการตลาดเปนชวงๆ  โดยสวนใหญเปนการลด
คาบริการโทรศัพททางไกลลงไปอีก  ดังตัวอยางอัตราคาบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยดั  
Y-tel 1234 ในราคาปกติและอัตราคาบริการทางไกลราคาประหยดั Y-tel 1234 ในชวงท่ีมีการจัด  
กิจกรรมสงเสริมการตลาด ในตารางท่ี 33 ถึงตารางท่ี 35 ในภาคผนวก   ซ่ึงจากการเปรียบเทียบพบวา
ราคาจะถูกกวาอัตราคาบริการโทรศัพททางไกลของบริษัทเอกชน เพราะบริษัทเอกชนท่ีไดรับ
สัมปทานยังไมมีการใชเทคโนโลยีทางดานไอพีมาใชกบัการบริการโทรศัพททางไกลทําใหมีตนทุน
ในการเช่ือมตอโครงขายสูง  เปนผลใหไมคุมกับสวนแบงรายไดท่ีตองจายจากการรับสัมปทาน  
ในขณะเดยีวกนัอัตราคาบริการจากการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ยังมีราคาตํ่า
กวาอัตราคาบริการโทรศัพทมือถือ (Mobile Phone) ในชวงโปรโมช่ันอีกดวย  
                 นอกจากนี้ความเปลี่ยนแปลงทางดานสังคมในปจจุบันก็มีผลตอปริมาณการใชโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยดั Y-tel 1234 เชนกัน  ดังจะเห็นไดวาในปจจุบันมีประชากรจํานวนมากได
อพยพจากภูมิภาคตางๆ เขามาทํางานในกรุงเทพมหานคร ในทํานองเดยีวกันก็มีการยายถ่ินฐานหรือ
ยายแหลงการทําธุรกิจไปยังภูมิภาคตางๆ ทําใหบุคคลเหลานี้ตองหางไกลจากครอบครัว รวมท้ัง
ความเจริญทางดานเทคโนโลยีไดมีการกระจายไปท่ัวทุกภูมิภาคของประเทศทําใหทุกหมูบานใน
ชนบทมีโทรศัพทพื้นฐานใชกันอยางแพรหลาย  การกระจายความเจริญทางดานเทคโนโลยีไปสู
ชนบทเปนปจจัยเสริมท่ีทําใหเกิดความสะดวกสบายในดานการติดตอส่ือสารกันโดยการใช
โทรศัพทเพราะมีคาใชจายท่ีต่ํากวาการเดินทางไปติดตอกนัโดยตรง นอกจากนี้ลักษณะสวนบุคคล
ยังมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัดเปนอยางมาก เชน จํานวนสมาชิกใน 
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ครอบครัว ซ่ึงบางคร้ังมีความผูกพัน สนิทสนมกันมากและจากภาระกจิท่ีจําเปนตองอยูหางไกลกัน
เปนเหตุใหตองโทรศัพทติดตอส่ือสารกัน  รายไดของแตละบุคคลหรือแตละครอบครัวก็เปนปจจยัท่ี
มีผลอยางมากท่ีสงผลตอปริมาณการใชโทรศัพทเนื่องจากมีกําลังเงินพอใชเปนคาใชจายสําหรับการ
ซ้ือความสะดวกสบายได นอกจากนี้ประเภทของธุรกิจและลักษณะของอาชีพ  การศึกษา  ตลอดจน
อายุและเพศท่ีมีความแตกตางกันก็เปนปจจยัสําคัญท่ีสงผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยดั Y-tel 1234 ท้ังส้ิน  
                 แตกอนการใชบริการโทรศัพทจะมีอัตราคาบริการท่ีคงท่ี เชน การบริการภายในพื้นท่ี
เดียวกันมีอัตราคาบริการคร้ังละ 3 บาทและในการโทรศัพทตางพ้ืนท่ีจะคิดเปนอัตราคาบริการ
โทรศัพททางไกลซ่ึงมีอัตราท่ีแตกตางกนัไปแลวแตพื้นที่ตามระยะทางระหวางจุดเร่ิมตนและจดุ
ปลายทางทําใหพฤติกรรมการใชโทรศัพทจะตองกระทําอยางระมัดระวังเนื่องจากคาใชจายจาก
อัตราคาบริการ โดยสวนใหญแลวผูใชบริการจะมีการจํากัดคาใชจายในแตละเดือนไว แตความ
ตองการในปริมาณการใชโทรศัพทยังมีอีกมาก ตอมาเม่ือบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) 
ไดนําเทคโนโลยีทางดานไอพีเขามาใชทําใหอัตราคาบริการโทรศัพททางไกลลดลง เปนผลให
ผูใชบริการโทรศัพทมีความรูสึกวาคาใชจายลดลงมากทําใหมีการเพิ่มปริมาณการใชโทรศัพทข้ึนอีก
ท้ังความรูสึกเร่ืองการจํากัดจํานวนเงินก็ลดลงดวย โดยสถิติของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด 
(มหาชน) รายไดจากการโทรศัพทของแตละเลขหมายโดยเฉล่ียจะอยูท่ีประมาณ 650-700 บาทตอ
เลขหมายตอเดือน แตในชวงท่ีเศรษฐกิจตกตํ่าในชวงป 2539 เปนตนมา  รายไดโดยเฉล่ียของการใช
โทรศัพทเลขหมายของบริษัท ทศท. คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ลดลงมาอยูท่ีประมาณ 475 - 525 
บาทตอเลขหมายตอเดือนเปนเหตุใหรายไดรวมของบริษัท ทศท. คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) 
ลดลงอยางมาก แตหลังจากท่ีไดมีการนําโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 เขามาเปน
ทางเลือกใหมใหกับผูใชบริการเปนผลใหรายไดตอเลขหมายตอเดือนของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน 
จํากัด (มหาชน) มีแนวโนมเพิ่มข้ึน 

                  ดังน้ันการศึกษาวจิัยคร้ังนี้ไดทําการศึกษาวิจยัถึงปจจัยท่ีมีผลตอปริมาณการใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ซ่ึงประกอบดวย ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยทางดานคูแขงขัน ซ่ึงผลที่ไดจากการศึกษาวจิัยจะนาํมาทําการวิเคราะหและกําหนดกลยุทธใน
การดําเนินการทางดานการตลาด พัฒนาการใหบริการเพือ่ใหผูใชบริการไดรับประโยชนและความ
พึงพอใจสูงสุดจากการใชบริการ  
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ประเด็นปญหาการวิจัย 
 

                 1.  ปจจัยสวนบุคคลปจจัยใด ? ท่ีมีผลตอปริมาณ การใชโทรศัพททางไกล ราคาประหยัด 
Y-tel 1234.  
                 2.  ปจจัยดานสังคมปจจัยใด ? ท่ีมีผลตอปริมาณ การใชโทรศัพททางไกล ราคาประหยัด 
Y-tel 1234. 
                 3.  ปจจัยดานคูแขงขันมีผลตอปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยดั Y-tel 
1234 ในระดับใด ? 
 
วัตถุประสงคของงานวิจัย 
 

                 1.  เพื่อศึกษา ปจจยัสวนบุคคล ท่ีมีผลตอปริมาณ การใชบริการโทรศัพททางไกล ราคา
ประหยดั Y-tel 1234  
                 2.  เพื่อศึกษา ปจจยัดานสังคม ท่ีมีผลตอปริมาณ การใชโทรศัพททางไกล ราคาประหยัด  
Y-tel 1234 
                 3.  เพื่อศึกษาปจจยั ทางดานคูแขงขัน ท่ีมีผลตอปริมาณ การใชโทรศัพททางไกล ราคา
ประหยดั Y-tel 1234 
                
สมมติฐานของการวิจัย 
 

                 1.  ปจจัยสวนบุคคล มีผลตอปริมาณ การใชบริการโทรศัพททางไกล ราคาประหยดั Y-tel 
1234 
                 2.  ปจจัยทางสังคม มีผลตอปริมาณ การใชโทรศัพททางไกล ราคาประหยัด Y-tel 1234 
                 3.  ปจจัยทางดานคูแขงขัน มีผลตอปริมาณ การใชโทรศัพททางไกล ราคาประหยดั Y-tel 
1234 
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ขอบเขตของการทําวิจัย 
 

                 การวิจัยจะทําการศึกษาถึงปจจยัท่ีสงผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด 
Y-tel 1234 โดยการศึกษาวจิยัจะมีขอบเขตดังนี ้
                 ขอบเขตทางดานประชากร  การศึกษาวจิัยจะทําการศึกษาขอมูลจากผูเชาเลขหมายของ
บริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ท่ีใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
ในเขตกรุงเทพและปริมลฑลโดยจะเลือกสุมตัวอยางจากรายนามผูเชาเลขหมายในทะเบียนผูเชาจาก
ฐานขอมูลของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) โดยแบงเปน 4 เขตตามพ้ืนท่ีความ
รับผิดชอบซ่ึงประกอบดวยดวย ฝายโทรศัพทนครหลวงที่ 1 ฝายโทรศัพทนครหลวงที่ 2 ฝาย
โทรศัพทนครหลวงท่ี 3 ฝายโทรศัพทนครหลวงท่ี 4 โดยจะเฉล่ียสุมขอมูล 100 ชุดตอเขตความ
รับผิดชอบโดยแตละเขตความรับผิดชอบจะมีเลขหมายที่รับผิดชอบดังตารางท่ี 1  
 
ตารางท่ี 1  จํานวนเลขหมายแบงตามความรับผิดชอบในเขตกรุงเทพฯและปริมลฑล 

 

 พื้นท่ีความรับผิดชอบ จํานวนเลขหมาย  

 ฝายโทรศัพทนครหลวงท่ี 1 469,207  

 ฝายโทรศัพทนครหลวงท่ี 2 368,171  

 ฝายโทรศัพทนครหลวงท่ี 3 334,045  

 ฝายโทรศัพทนครหลวงท่ี 4 361,851  

 รวม 1,533,274  
 

ที่มา : กองสถิติและรายงาน องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย, เดือนมิถุนายน 2545 

 

                 ขอบเขตดานเนื้อหา  ในการสุมตัวอยางจะมุงเนนปจจยัดานตางๆ ดังนี้ 
                 -  ปจจัยสวนบุคคล 

                 -  ปจจัยดานสังคม 

                 -  ปจจัยทางดานคูแขงขัน 
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                 ขอบเขตทางดานตัวแปร ในการศึกษาจะทําการศึกษาถึงตัวแปรท่ีมีผลตอปริมาณการใช
บริการโทรศัพท Y-tel 1234 โดยมีตัวแปรอิสระและตัวแปรตามดังนี ้
                 1.  ตัวแปรอิสระ (Dependent Variable) ซ่ึงประกอบดวย 

                      1.1  ปจจัยสวนบุคคล 

                             1.1.1  เพศ 

                             1.1.2  อายุ 
                             1.1.3  การศึกษา 
                             1.1.4  อาชีพ 

                             1.1.5  รายได 
                             1.1.6  สถานภาพ 

                             1.1.7  ประเภทท่ีพกัอาศัย 

                             1.1.8  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

                      1.2  ปจจัยดานสังคม 

                             1.2.1  กลุมอางอิง 
                             1.2.2  ครอบครัว 

                             1.2.3  บทบาทและสถานะ 

                      1.3  ปจจัยทางดานคูแขงขัน 

                             1.3.1  ผลิตภัณฑของคูแขงขัน 

                             1.3.2  การเสนอราคาของคูแขงขัน 

                             1.3.3  กลยุทธทางดานการตลาดของคูแขงขัน 

                 2.  ตัวแปรตาม (Independent Variable) 
                      2.1  ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยดั Y-tel 1234 
                      2.2  แนวโนมปริมาณการใชในอนาคต 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 

                 1.  เปนแหลงขอมูล เพื่อใหผูใหบริการกิจการดานโทรคมนาคม นําไปพัฒนาดานการให 
บริการ 

                 2.  เปนแหลงขอมูล เพื่อใชในการวางแผนการตลาดของผูใหบริการกิจการโทรคมนาคม 

                 3.  เปนแหลงขอมูล เพื่อใหผูใหบริการกิจการโทรคมนาคม นําไปวิเคราะหหากลุมเปา 
หมายและตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง 
                 4.  เปนแนวทางในการแกปญหา และประชาสัมพันธเพื่อใหผูใชบริการโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234 ไดรับขาวสารที่ถูกตองรวดเร็ว 

                 5.  เพื่อเปนแนวทาง ในการสรางความพึงพอใจ แกผูบริโภคในการใชบริการ โทรศัพท
ทางไกล ราคาประหยดั Y-tel 1234   
 
นิยามศัพทเชงิปฏิบตัิการ  
 

                 กทช.  หมายถึง คณะกรรมการกิจการ โทรคมนาคมแหงชาติ   ซ่ึงกําเนิด โดย
พระราชบัญญัติ องคกรจัดสรรคล่ืนความถ่ี และกํากับกิจการ วิทยกุระจายเสียง วิทยโุทรทัศน และ
กิจการโทรคมนาคม พ.ศ. 2543  มาตรา 57 
                 กสช. หมายถึง คณะกรรมการกิจการกระจายเสียงและกิจการโทรทัศนแหงชาติ ซ่ึงกําเนดิ
โดยพระราชบัญญัติองคกรจัดสรรคล่ืนความถ่ีและกํากับกิจการวิทยกุระจายเสียง วิทยุโทรทัศน และ
กิจการโทรคมนาคม พ.ศ. 2543  มาตรา 6 
                 กิจการโทรคมนาคม  หมายถึง  กิจการซ่ึงใหบริการสง การแพร หรือการรับเคร่ืองหมาย 
สัญญาณ ตัวหนังสือ ตัวเลข ภาพ เสียง รหสั หรือการอ่ืนใด ซ่ึงสามารถใหเขาใจความหมายไดโดย
ระบบสาย ระบบคล่ืนความถ่ี ระบบแสง ระบบแมเหล็กไฟฟาอ่ืน หรือระบบอ่ืน ระบบใดระบบหน่ึง
หรือหลายระบบรวมกันหรือกิจการโทรคมนาคมตามท่ีมีกฎหมายบัญญัติหรือตามท่ีคณะกรรมการ
รวมกําหนดใหเปนกจิการโทรคมนาคม 

                 คูแขงขนั หมายถึง สินคาและบริการของบริษัทตางๆ ซ่ึงมีทางเลือกใหแกผูใชบริการอยาง
มากมาย เชน ระบบโทรศัพทมือ  GSM900, GSM1800,One-2-Call , Dtac, Orange ฯลฯ 

                 โครงขายไอพ ี หมายถึง หมายถึงโครงขายท่ีใชเทคโนโลยีท่ีเปน IP Protocol 
                 โทรศัพท  หมายถึง อุปกรณท่ีใชในการติดตอส่ือสาร ซ่ึงอาจจะมีสายหรือไรสายและ
ติดตอโดยใชคล่ืนเปนพาหะ ซ่ึงการติดตออาจอยูในรูปของตัวอักษร เสียง ภาพ 
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                 โทรศัพทพื้นฐาน  หมายถึง โทรศัพทท่ีใชอยูตามบานพักอาศัยท่ัวไป โดยประกอบดวย
อุปกรณหลัก 3 สวนดวยกนัคือ สวนท่ีเปนอุปกรณชุมสาย ขายสายตอนนอกและสวนท่ีเปนระบบ
ส่ือสัญญาณ 

                 โทรศัพทมือถือ  หมายถึง โทรศัพทไรสาย ซ่ึงสามารถรับ และสงคล่ืนไดดวยตัวเอง และ
สามารถพกพาติดตัวได 
                 โทรศัพททางไกลราคาประหยดั Y-tel 1234  หมายถึง บริการท่ีบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน 
จํากัด (มหาชน) เสริมใหกับโทรศัพทพื้นฐาน โทรศัพทสาธารณะธรรมดา โทรศัพทสาธารณะแบบ
ใชบัตร ฯลฯ เพื่อใหสามารถโทรทางไกลไดในอัตราคาบริการท่ีประหยดักวาโทรศัพททางไกลปกติ 

                 บริษัท ทศท คอรปอเรชั่น จํากัด (มหาชน) หมายถึง องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย 
ไดจดทะเบียนแปรสภาพจากหนวยงานรัฐวสิาหกิจ เปนบริษัทมหาชน จาํกัด ณ วันท่ี 31 กรกฎาคม 
2545 และยังคงดํารงสภาพเปนรัฐวิสาหกจิโดยกระทรวงการคลังถือหุน 100 % 
                 บริษัทเอกชน  หมายถึง บริษัทท่ีไดรับอนุญาตใหดําเนินงานดานกจิการโทรคมนาคม ซ่ึง
อาจจะเปนบริษัทรวมทุนกับบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) หรือ
การส่ือสารแหงประเทศไทยหรืออาจเปนบริษัทท่ีไดรับสัมปทานจากรัฐบาลใหดําเนนิกิจการดาน
กิจการโทรคมนาคม 

                 องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย  หมายถึง องคการโทรศัพทท่ีจัดตั้งข้ึนโดย
พระราชบัญญัติองคการโทรศัพทแหงประเทศไทย พ.ศ. 2497 
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บทท่ี 2 
 

แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

                 บทนี้ผูวิจยันําเสนอแนวคิดทางดานการตลาด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเกีย่วของกับเร่ืองท่ี
ทําการศึกษาวจิัย ซ่ึงจะประกอบดวย ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกบัพฤติกรรมผูบริโภค  ปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมผูบริโภค  ทฤษฎีดานการตลาด ปจจัยท่ีมีผลตอการวางแผนการตลาดและมีผลกระทบตอ
การแขงขัน รวมถึงสภาพการณท่ีแทจริงของการแขงขันในธุรกิจทางดานโทรคมนาคม  ซ่ึงจะเปน
ผลประโยชนของประชาชนผูใชบริการโทรศัพทอันเนื่องมาจากการแขงขันกันอยางเสรี 

  
ทฤษฎีทางดานพฤติกรรมผูบริโภค 
 

                 เนื่องจากการดําเนนิการดานการตลาดสมัยใหมจะมุงเนนผูบริโภคเปนสําคัญ  ดังนั้น
นักการตลาดปจจุบันจึงหันมาใหความสนใจและไดพยายามศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคกันมากข้ึน 
เพื่อใหเกิดความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคและสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตรง
ตามความตองการและไดรับความพึงพอใจสูงสุด  ในขณะเดยีวกันถาสามารถเขาถึงผูบริโภคไดก็จะ
เปนการนําความไดเปรียบมาสูองคกรธุรกิจอีกดวย 
 

ลักษณะท่ัวไปของผูบริโภค 
 

                 Harold J. Leavitt  ไดกลาววา กอนท่ีมนุษยจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงออกมา 
มักจะมีมูลเหตุท่ีทําใหเกิดพฤติกรรมเสียกอน ซ่ึงมูลเหตุดงักลาวอาจเรียกวา “กระบวนการของ

พฤติกรรม” (Process of Behavior)  และกระบวนการของพฤติกรรมมนุษยมีลักษณะคลายกันอยู  

3  ประการดังตอไปนี้ (พิไลพรรณ ประกอบผล,หลักการตลาด, 2534 : 88) 
                 1.  พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดตองมีสาเหตุท่ีทําใหเกิด (Behavior is cause)  หมายความวา 
การท่ีคนเราจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมานั้น จะตองมีสาเหตุท่ีทําใหเกิด และส่ิงท่ี
เปนสาเหตุก็คือความตองการท่ีเกิดข้ึนในตัวคนนัน่เอง 
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                 2.  พฤติกรรมท่ีเกดิข้ึนจะตองมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน (Behavior is motivated)  เม่ือ
คนเรามีความตองการเกิดข้ึนแลว คนเรากป็รารถนาท่ีจะบรรลุถึงความตองการนั้น จนกลายเปนแรง
กระตุนหรือแรงจูงใจ (Motivation)  ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการที่
เกิดข้ึนนัน้ 

                 3.  พฤติกรรมท่ีเกดิข้ึนยอมมุงไปสูเปาหมาย (Behavior is goal-directed)  หมายความวา 
การท่ีมนุษยจะแสดงพฤติกรรมออกมาจะมิไดกระทําอยางเล่ือนลอยโดยปราศจากจดุหมายหรือไร
ทิศทาง ตรงกันขามกลับมุงไปสูเปาหมายที่แนนอนเพื่อบรรลุผลสําเร็จแหงความตองการนั้น 

                 กระบวนการของพฤติกรรมจะมีลักษณะคลายๆ กัน แตรูปแบบของพฤติกรรม (Behavior 
patterns) ท่ีแสดงออกในเหตุการณท่ีเขาเผชญิจะมีลักษณะแตกตางกนัออกไป 

ท้ังนี้อาจจะมีสาเหตุมาจากปจจัยตางๆ อันไดแก ตัวบุคคลหรือสภาพแวดลอมตางๆ ท่ีเกี่ยวของ  ซ่ึง
ปจจัยเหลานี้มีผลกระทบตอการตัดสินใจและทําใหพฤตกิรรมการแสดงออกมีความแตกตางกัน
ออกไป 

                 จากความแตกตางกันทําใหนักการตลาดไดศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอสินคา
และบริการ ซ่ึงในอดีตนกัการตลาดไดศึกษาและทําความเขาใจผูบริโภคจากประสบการณประจําวัน
และจะขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรง แตขณะปจจุบันขนาดของธุรกิจและตลาดมีขอบเขตท่ี
กวางขวางข้ึนทําใหผูมีหนาที่ตัดสินใจทางดานการตลาดไมไดสัมผัสกับลูกคาโดยตรง ดังนั้น
แนวทางทางดานการตลาดจึงใหนกัการตลาดตองหันมาศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคโดยใชวิธีวิจยั
ผูบริโภคแทน ซ่ึงลักษณะของการศึกษาวิจยัเปนการศึกษาความจริงของกลองดํา (The black box) 
ของผูซ้ือ ดังแสดงดังภาพท่ี 1 
 

ภาพท่ี 1 
 

 

 

 

 

 

ตัวแบบพฤตกิรรมของผูซ้ือ 
ที่มา : พิไลพรรณ ประกอบผล,หลักการตลาด, 2534 : 90 

 

ส่ิงเราทางการตลาด
และสิงเราอ่ืนๆ

Marketing and 
Other Stimulus

กลองดําของผูซื้อ

Buyer’s Black Box

การตอบสนอง
ของผูซ้ือ

Buyer’s Black Box
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                 จากภาพท่ี 1  แสดงถึงพฤติกรรมของผูซ้ือซ่ึงจะมีส่ิงเรา 2 ประเภทมากระตุน คือส่ิงเราทาง
การตลาด (Marketing Stimulus) ซ่ึงไดแก 4 P’s อันประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา 
(Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) สวนส่ิงเราอ่ืนๆ 
(Other Stimulus) จะหมายถึงปจจัยและเหตุการณในสภาพแวดลอมตางๆ ของผูซ้ือท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือซ่ึงไดแก สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ (Economic) เทคโนโลยี (Technology) 
การเมืองและวฒันธรรม ((Political and Cultural) ซ่ึงส่ิงตางๆ เหลานี้เม่ือผานเขาไปในกลองดําของผู
ซ้ือและจะปรากฏผลออกมาในรูปของการตอบสนองของผูซ้ือ ซ่ึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ เลือกตราสินคา เลือกผูจําหนาย เลือกเวลาซ้ือและจํานวนซ้ือ เปนตน 
 

                 ในขณะเดียวกันถาพิจารณาการตลาดในแงความแตกตางและความหลากหลายหรือ
พิจารณาทางดานความคลายคลึงจะพบวาระบบทางการตลาดประกอบไปดวยความแตกตางอยาง
มากมาย เชน  
                 -  ผูบริโภคมีความแตกตางกนัในแงของประชากรศาสตร เชน ความแตกตางกันทางดาน 
อายุ เพศ การศกึษา รายได อาชีพ ฯลฯ เปนผลใหกิจกรรมการบริโภค ความสนใจ ความคิดเห็นและ
ทัศนคติมีความแตกตางกนั จากความแตกตางดังกลาวมาแลวจะทําใหผูบริโภคมีความตองการ 
(Wants) ท่ีแตกตางกันออกไป 

                 -  ความแตกตางกนัทางดานการตลาด จากการพัฒนาทางดานการตลาดทําใหนกัการตลาด
ตองคิดและหาทางเจาะกลุมลูกคาเปาหมาย ดังนั้นจึงไดมีการพัฒนาการขายต้ังแตรานขายปลีก
ธรรมดาจนถึงหางสรรพสินคาท่ีมีสินคาใหเลือกมากมายหลายชนิด ในขณะเดียวกนัก็ยังมีนักการ
ตลาดท่ีมุงขายหรือเจาะกลุมตลาดเปาหมายท่ีตองการซ่ึงเปนตลาดยอยๆ ท่ีบริษัทใหญๆ ไมใหความ
สนใจ (Niche Markets)  หรือไมสนใจท่ีจะเขาแขงขันหรือเขาไมถึง ในขณะเดียวกนัก็ยังมีนักการ
ตลาดแบบขายตรง ขายผานโชวรูม จดหมายและขายผานจอทีวี เปนตน 

                 -  ความแตกตางทางดานวิธีการทางการตลาด จากความแตกตางกันในหลายๆ ปจจัย
ทางดานการตลาด ทําใหนกัการตลาดตองหาวิธีการเพื่อใหผูบริโภคไดรับการกระตุนใหเกิดความ
สนใจในสินคาหลายผลิตภณัฑ เชน บางรายเสนอราคาขายสินคาหลายผลิตภัณฑใหสัมพันธกับ
คุณภาพ บางรายเนนความสําคัญใหคุณภาพสูงแตเสนอราคาท่ีต่ํา ในขณะท่ีบางรายเนนการตลาด
แบบสรางความสัมพันธกับลูกคา (Relationship Marketing) เพื่อสรางความใกลชิดกับผูบริโภค ซ่ึง
ท้ังหมดนี้เปนความพยายามของนักการตลาดท่ีจะเสนอหรือกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจใน
ตัวสินคาและผลิตภัณฑ ซ่ึงวิธีการท่ีเลือกแตละทางเลือกก็จะใชความพยายามท่ีแตกตางกันออกไป 
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ในขณะเดยีวกนัความพยายามทางการตลาดอาจใชส่ือตางๆ เชน การใชวิทยุ ส่ิงตีพิมพ โทรทัศนและ
ในปจจุบันอาจใชการการส่ือสารผานดาวเทียมหรืออินเตอรเน็ตก็ได 
                 สวนการพิจารณาความคลายคลึง ผูบริโภคทุกคนจะมีความคลายคลึงกันทางดานความ
ตองการทางกาย โดยไดรับอิทธิพลมาจากส่ิงแวดลอม วฒันธรรม การศึกษา และประสบการณ ใน
ขณะเดียวกันคนทุกคนจะเปนผูบริโภคในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งเสมอ 
 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
 

                 ปจจัยตางๆ ท่ีมีผลกระทบหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของ
ผูบริโภคจะมีท้ังปจจัยภายในและภายนอกซ่ึงประกอบดวย  
                 1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor)  เปนปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอผูซ้ือหรือผูบริโภค
อยางกวางขวางท่ีสุด ประกอบดวย (พิไลพรรณ ประกอบผล,หลักการตลาด, 2534 : 95) 
                      1.1  วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง รูปแบบหรือวิถีทางในการดําเนนิชีวิตท่ีสามารถ
เรียนรูและถายทอดสืบตอกันมาโดยผานกระบวนการอบรมและขัดเกลาทางสังคม (Socialization) 
วัฒนธรรมจึงเปนส่ิงพื้นฐานในการกําหนดความตองการและพฤติกรรมของแตละบุคคล 

                      1.2  วัฒนธรรมยอย (Subculture) พฤติกรรมของบุคคลในแตละวัฒนธรรมยังแตกยอย
ใหแคบลงไดอีก โดยพิจารณาความแตกตางกันในดานเช้ือชาติ ศาสนาและพ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร ส่ิง
เหลานี้จะมีบทบาทในแงของการกอตัวข้ึนเปนทัศนคติของบุคคลในแตละเช้ือชาติ แตละศาสนาและ
แตละภูมิภาค 

                      1.3  ช้ันของสังคม (Social Class) การท่ีมนษุยรวมกันอยูเปนสังคม แตกจ็ะมีการแบง
ระดับช้ันท่ีแตกตางกันไปตามอาชีพ ความม่ังค่ัง ชาติตระกูล การมีอํานาจเหนือคนอ่ืนและ
บุคลิกลักษณะสวนบุคคล ซ่ึงโดยท่ัวไปแลวช้ันของสังคมจะแบงเปน 3 ระดับ คือ ระดบัสูง 
ระดับกลาง ระดับตํ่า บุคคลในแตละช้ันอาจจะมีการเปล่ียนแปลงฐานะของตนได โดยบางคนอาจ
พัฒนาฐานะสูงข้ึน ขณะท่ีบางคนมีฐานะท่ีต่ําลง ซ่ึงผูบริโภคท่ีอยูในช้ันของสังคมท่ีมีฐานะดจีะมี
ความโนมเอียงท่ีจะซ้ือสินคาท่ีมีราคาสูงกวาผูมีฐานะยากจน 

                 2.  ปจจัยทางดานสังคม (Social Factors) ท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค ประกอบดวย    (สุ
ปญญา ไชยชาญ,การบริหารการตลาด, 2538 : 50) 
                      2.1  กลุมอางอิง (Reference Groups) จะเปนกลุมท่ีกอตัวข้ึนอยางไมเปนทางการ แต
เปนท่ียอมรับในสังคม โดยกลุมอางอิงนี้จะมีอิทธิพลตอความคิดเห็น ทัศนคติและคานิยม ซ่ึงอาจจะ
มีท้ังในหมูของเด็กหรือผูใหญ 
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                      2.2  ครอบครัว (Family) เปนจุดเร่ิมตนท่ีทําการปลูกฝงใหบุคคลรูจักการซ้ือ ไมวาจะ
เปนวิธีการซ้ือ สถานท่ีซ้ือ การพิจารณาความเหมาะสมในการซ้ือ ซ่ึงครอบครัวจะมีอิทธิพลตอ
ผูบริโภคดังนี ้
                             2.2.1  ทําหนาท่ีเปนกลุมอางอิงท่ีสมาชิกในครอบครัวอยากเอาอยาง 
                             2.2.2   สมาชิกในครอบครัว โดยเฉพาะบิดา มารดา เปนผูซ้ือผลิตภัณฑสวนใหญ
ใหแกสมาชิกในครอบครัว นอกจากนี้สมาชิกในครอบครัวยังเปนตัวกระตุนใหเกดิการซ้ือท่ีสําคัญ
ดวย 

                             2.2.3  ครอบครัวเปนสถาบันท่ีทําใหเกิดการซ้ือมากท่ีสุดในตลาด 

                      2.3  บทบาทและสถานภาพ (Roles and Status) ของแตละบุคคลท่ีทําหนาท่ีแตกตางกัน 
จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ บทบาทและสถานภาพของบุคคลเปนส่ิงท่ีดําเนินไปควบคูกันและ
สะทอนใหเหน็ถึงภาพพจนของบุคคลนั้นนอกจากนี้ยังสามารถนํามาเปนขอมูลในการคาดคะเน
พฤติกรรมผูบริโภคได 
                 3.  ปจจัยดานบุคคล (Personal Factors) ซ่ึงเปนลักษณะภายนอกของบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภคท่ีเห็นไดอยางชัดเจน ไดแก (สุปญญา ไชยชาญ,การบริหารการตลาด, 2538 : 52) 
                      3.1   อายุและวฎัจักรของครอบครัว (Age and Family life cycle) ความตองการและ
รสนิยมในการบริโภคสินคาและบริการ จะข้ึนอยูกับอายขุองผูบริโภค นอกจากอายุหรือวัยแลว 
ชวงวัฎจักรของชีวิตหรือสถานภาพการมีครอบครัวจะมีอิทธิพลในการตัดสินใจเปนอยางมาก 

                      3.2  อาชีพ (Occupations) ความจําเปนในการบริโภคสินคาและบริการ อาจมีความ
แตกตางกนัไปตามอาชีพ ซ่ึงนกัการตลาดจะตองทําการเสนอสินคาหรือผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับ
บุคคลในแตละอาชีพดวย 

                      3.3  สภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) เปนโอกาสท่ีผูบริโภคจะมี
ศักยภาพในการซ้ือ หรือบริโภคผลิตภัณฑ ซ่ึงข้ึนอยูกับรายไดของแตละบุคคล การออม การเปน
เจาของทรัพยสิน ความสามารถในการกูยมื การใหสินเช่ือและทัศนคติท่ีเกี่ยวกับการจายเงิน ใน
บางคร้ังถามีการเสนอสวนประสมทางการตลาดไดอยางเหมาะสมก็จะทําใหผลิตภณัฑยังสามารถ
ขายไดท้ังๆ ท่ีภาวะทางเศรษฐกิจไมด ี

                      3.4  รูปแบบการดํารงชีวิต (Life Style) ส่ิงซ่ึงมีอิทธิพลเหนือรูปแบบการดํารงชีวิตคือ 
ขนบธรรมเนียมและวัฒนธรรม ประเพณี สังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคลจะซ้ือสินคาและ
บริการตามชนิดและการที่คิดวาเหมาะกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของตน 
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                      3.5  บุคลิกลักษณะ (Personality) หมายถึง โครงสรางท้ังหมดของบุคคลซ่ึงจะทําใหแต
ละบุคคลมีอุปนิสัยและทัศนคติท่ีแตกตางกนัซ่ึงเปนผลมาจากฐานะสวนตัว การศึกษา อาชีพ อาย ุภูมิ
หลังทางวัฒนธรรม ศาสนา ฯลฯ บุคลิกภาพจะมีอิทธิพลเหนือการซ้ือตลอดจนการเลือกตัว
ผลิตภัณฑ 
                 4.  ปจจัยทางดานจิตวิทยา เม่ือคนมีความตองการสินคาหรือบริการจะเกิดการเครียด และ
เม่ือความตองการนั้นเพิ่มข้ึนจนถึงจุดจุดหนึ่งจะเกดิแรงจูงใจ ผลักดนัใหกระทําส่ิงหนึ่งส่ิงใดเพื่อ
สนองความตองการนั้นใหบรรลุผลสําเร็จ และเม่ือความตองการไดรับการตอบสนองแลว 
ความเครียดจะลดลงจนกลับเขาสูสภาวะสมดุลทางจิตใจ (สุปญญา ไชยชาญ,การบริหารการตลาด, 
2538 : 55) 
                 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s Theory of Motivation) มีขอสมมติฐานดังนี ้
                 1.  บุคคลมีความตองการหลายประการไมมีท่ีส้ินสุด 

                 2.  ความตองการของบุคคลมีความสําคัญแตกตางกันและสามารถจัดลําดับได 
                 3.  บุคคลจะแสวงหาความตองการท่ีมีความสําคัญท่ีสุดกอน 

                 4.  ความตองการใดไดรับการบําบัดแลวจะไมเปนส่ิงจูงใจอีกตอไป 

                 5.  บุคคลเม่ือไดรับการบําบัดความตองการช้ันหนึ่งแลว จะเร่ิมสนใจในความตองการข้ัน
อ่ืนตอไป ซ่ึงลําดับความตองการของมาสโลวไดแสดงแลวในภาพท่ี 4 
                 พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีไดรับอิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวิทยาจะมีอยู 4 อยาง  
ไดแก (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, การบริหารการตลาดยุคใหม, 2539 : 117) 
                 1.  การจูงใจ (Motivation) เปนวธีิการท่ีจะชักนาํพฤติกรรมของบุคคลใหปฏิบัติตาม
วัตถุประสงค โดยเช่ือวาพฤติกรรมมนุษยจะเกดิข้ึนกต็อเม่ือมีแรงจูงใจหรือส่ิงเรา ซ่ึงเกิดข้ึนไดท้ัง
ภายในและภายนอกตัวบุคคล 

                 2.  การรับรู (Perception) บุคคลจะมีการรับรูไดในระดับท่ีแตกตางกัน เนือ่งจากภาวะของ
ส่ิงเราหรือการถูกกระตุนหรือประสบการณท่ีไดรับมามีความแตกตางกันไป ปกติแลวบุคคลจะ
ไดรับการกระตุนจากส่ิงเราโดยผานทางประสาทสัมผัสท้ัง 5 อันไดแก หู ตา จมูก ล้ินและผิวหนัง 
แลวเกดิการตีความขอมูลส่ิงเราดวยความรูสึกตามวิธีการของแตละคน โดยข้ึนอยูกับลักษณะของส่ิง
กระตุนความสัมพันธของส่ิงกระตุนกับส่ิงแวดลอมและสถานการณของแตละบุคคล 

                 3.  การเรียนรู (Learning) จะเกิดจากประสบการณท่ีแตละบุคคลไดรับ ซ่ึงการเรียนรูนี้อาจ
มีผลตอการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมได 
 

DPU



 

15

                 4.  ความเช่ือและทัศนคติ (Belief and Attitude) จะหมายถึงความรูสึกของผูบริโภคท่ีมีตอ
ผลิตภัณฑในแงของความพอใจหรือไมพอใจ แลวเกดิแนวโนมการปฏิบัติตอวัตถุหรือความความคิด
ใดความคิดหนึ่งในทางใดทางหน่ึง กลาวคือ ถามีทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑก็จะทําใหแนวโนมท่ีจะ
ซ้ือผลิตภัณฑนั้น  ดังนัน้จึงตองพยายามสรางความเช่ือถือและทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑ ซ่ึงการแกไข
ภาพพจนทางดานความเช่ือและทัศนคตินัน้จะกระทําไดยาก 
 

                 องคประกอบของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือท่ีเรียกวา 4 P’s เปน
องคประกอบท่ีสําคัญตอการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงองคประกอบเหลานี้เปนส่ิงแวดลอมท่ีสามารถควบคุม
ได ซ่ึงประกอบดวย 

                 1.  ผลิตภัณฑและบริการ (Products and Services) 
                 2.  ราคา (Price) 
                 3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
                 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
                 ซ่ึงรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาดมีดังตอไปนี ้
 

ผลิตภัณฑหรือบริการ (Products and Services) 
 

                 ผลิตภัณฑ หมายถึง  บางส่ิงบางอยางท่ีสามารถนําเสนอตอตลาดเพื่อเรียกความสนใจ 
เรียกใหมีการซ้ือ การใชหรือการบริโภค ซ่ึงอาจสรางความพึงพอใจใหแกความอยากไดหรือ
ตอบสนองความตองการของตลาด (สุปญญา ไชยชาญ,การบริหารการตลาด, 2538 : 154) 
                 อันท่ีจริงแลว ผลิตภัณฑไมไดหมายความเอาแตเฉพาะสินคาท่ีมีตัวตนและจับตองได
เทานั้น แตรวมเอาถึงวัตถุทางกายภาพ บริการ บุคคล สถานท่ี องคกร ความคิดและสวนผสมของส่ิง
ท่ีกลาวมานี้ดวย สําหรับบริการท่ีอยูภายใตกรอบของความเปนผลิตภัณฑนั้น หมายถึง กิจกรรม สิทธิ
ประโยชนหรือความพึงพอใจท่ีมีเสนอขายอยูในทองตลาดซ่ึงองคประกอบของผลิตภัณฑแสดงดัง
ภาพท่ี 2 
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ภาพท่ี 2 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

องคประกอบของผลิตภัณฑ 
ที่มา : สุปญญา ไชยชาญ,การบริหารการตลาด, 2538 : 156. 

 

                 ผลิตภัณฑท่ีมีการเสนอขายอยูในทองตลาดจะมีอยู 3 ลักษณะคือ 

                 1.  หัวใจของผลิตภัณฑหรือผลิตภัณฑหลัก (Core Product)  หมายถึง ประโยชนหรือ
บริการท่ีผูซ้ือหรือผูใชไดรับจากการบริโภคผลิตภัณฑ สวนนี้ผลิตภณัฑจะเปนตัวสนองความ
ตองการท่ีแทจริงหรือสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค ถาผลิตภัณฑหลักหรือหัวใจของผลิตภัณฑ
ไมสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงหรือไมสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคก็ยากท่ี
ผลิตภัณฑนัน้จะไดรับการยอมรับในตลาด ดังนั้นภารกจิท่ีสําคัญของนักการตลาดกคื็อจะตองคนหา
ความตองการหรือความคาดหวังของลูกคาท่ีมีตอตัวผลิตภัณฑและซอนเรนอยูในตวัลูกคาโดยตอง
ไมคํานึงเฉพาะตัวผลิตภณัฑเพียงอยางเดยีวแตจะตองคํานึงถึงอรรถประโยชนและคุณคาทางใจท่ี
ลูกคาจะไดรับจากการบริโภคผลิตภัณฑดวย 

ผูบริโภค

แรงจูงใจ

การเรียนรูการรับรู

วัฒ
นธ
รรม

แล
ะ

ขน
บธ
รรม

เนยี
มป
ระเ
พณ

ี
ช้ันของสังคม

ครอบครวั กลุ
มอ
างอ

งิต
างๆ

สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ
Economic Environment

ตัวกระตุนหรือส่ิงเราทางดานการตลาด
Marketing Mix
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                 2.  ตัวตนของผลิตภัณฑ (Tangible Product)  หมายถึง สวนของผลิตภัณฑท่ีผูซ้ือหรือผูใช
สามารถสัมผัสจับตองไดดวยประสาทสัมผัสเชน ระดบัคุณภาพ (Quality Level)  รูปลักษณ 
(Feature)  รูปแบบ (Styling)  ช่ือตรา (Brand Name)  บรรจุภณัฑ (Packaging) ฯลฯ 

                 3.  สวนท่ีเพิ่มเติมของผลิตภณัฑ (Augmented)  หมายถึง ประโยชนหรือบริการท่ีผูขาย
มอบเพิ่มเติมใหแกลูกคาก็ไมทําใหหวัใจของผลิตภัณฑ (Core Product) นั้นเสียไป แตอาจทําให
ตัวตนของผลิตภัณฑ (Tangible Product) นั้นเสียไปได ดังเชนการเสนอบริการหรือผลประโยชน
ใหแกลูกคาควบคูไปกับสินคาหรือผลิตภัณฑ เชน การติดต้ัง การบํารุงรักษาหรือการบริการหลังการ
ขาย การสงมอบ การใหสินเช่ือและการรับประกันสินคา เปนตน ซ่ึงการเสนอสวนเพิม่เติมหรือสวน
ควบของผลิตภัณฑใหแกลูกคาจะทําใหธุรกิจไดเปรียบคูแขงขันในการแสวงหาโอกาสในการขาย 
ในขณะเดยีวกนัสวนเพิ่มของผลิตภัณฑอาจทําใหผูบริโภคเกิดความเคยชินในการไดรับและถา
ไมไดรับอาจเกิดความไมพอใจ เชน ลูกคาท่ีมาพักในโรงแรมยอมมีความคาดหวังวาจะมีโทรทัศนใน
หองพัก เปนตน และดวยเหตุท่ีมีการใหสวนเพิ่มผลิตภณัฑจะทําใหเกิดตนทุนและทําใหตองแอบ
แฝงตนทุนเขาไปในราคาเพ่ือใหเกดิคุมกับตนทุนท่ีเพิ่มข้ึน ซ่ึงกรณีแบบนี้อาจกลายเปนจุดออนให
คูแขงขันสามารถโจมตีเอาได 
 

ราคา (Price)  
 
                 ราคา  หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑหรือบริการท่ีสามารถวัดไดในรูปของจาํนวนเงินเพื่อ
กอใหเกิดการเปล่ียนแปลงหรือการโอนยายกรรมสิทธ์ิสําหรับการไดมาซ่ึงผลิตภัณฑหรือเงิน 

                 ปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการท่ีกาํหนดราคาจะแบงเปน 2 สวน คือ ปจจัยจากส่ิงแวดลอม
ภายในและส่ิงแวดลอมภายนอก 
 

ปจจัยภายในท่ีตองพิจารณาเมื่อจะกําหนดราคา 
 

                 ปจจัยภายในท่ีสงผลกระทบตอการกําหนดราคาท่ีสําคัญมีอยู 3 ประการ คือ (สุปญญา 
ไชยชาญ,การบริหารการตลาด, 2538 : 224) 
                 1.  วัตถุประสงคทางการตลาด (Marketing Objectives)  โดยกอนท่ีจะมีการกําหนดราคา
นั้นทางบริษัทจะตองมีการตดัสินใจเกี่ยวกบักลยุทธหรือผลิตภัณฑมาแลว โดยเลือกตลาดเปาหมาย 
การวางตําแหนงผลิตภัณฑ และการนําสวนประสมทางการตลาดเขาไปประยุกตใชและใน
ขณะเดียวกันราคาก็เปนตัวแปรหน่ึงในสวนประสมทางการตลาด ดังนั้นประเด็นแรกท่ีจะตอง
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ตัดสินใจจึงเปนเร่ืองท่ีจะตองมีการกําหนดราคาใหสอดคลองกับตําแหนงของผลิตภัณฑและ
วัตถุประสงคทางการตลาดจะประกอบดวย 

                      1.1  ความอยูรอด (Survival)  ซ่ึงราคาท่ีกําหนดจะตองเหมาะสมกับอุปสงคและ
อุปทานท่ีมีอยู บางกรณีท่ีมีอุปสงคนอยกวาอุปทาน หรือมีกําลังการผลิตมากเกินไป การแขงขันอยู
ในระดับความเขมขนรุนแรง หรือความอยากไดของผูบริโภคเปล่ียนไป บริษัทก็อาจกาํหนดราคาไว
ต่ํา ดังน้ันจะตองกระตุนใหมีอุปสงคเกิดข้ึนและถาคุมกบัตนทุนคงท่ีดวยยิ่งดี การกําหนดราคาเพื่อ
ความอยูรอดน้ันจะเปนการกาํหนดราคาระยะส้ันเทานั้น 

                      1.2  ทํากําไรในปจจุบันใหมากท่ีสุด (Current Profit Maximization)  เปนการกําหนด
ราคาโดยท่ีมีการคํานวณขนาดของอุปสงค อุปทานและตนทุนแลววา ราคาเทาไรจะทําใหบริษัท
สามารถจําหนายผลิตภัณฑและไดกําไรสูงสุด วิธีการกําหนดราคาลักษณะนี้จะทําใหบริษัทมีกระแส
เงินสดและผลกําไรดี แตสวนใหญมักใชเพื่อตกแตงงบการเงินเทานัน้ จากผลที่แสดงในงบการเงิน
จะทําใหราคาหุนในตลาดหลักทรัพยสูงและเปนท่ีพอใจของผูถือหุนหรือนักลงทุน แตก็เปนเพียง
ระยะส้ันเทานัน้ 

                      1.3  การกําหนดราคาเพ่ือทํารายไดใหมากท่ีสุด (Revenue Maximization) จะเหมาะ
สําหรับบริษัทท่ีไมสามารถแยกตนทุนไดและบริษัทท่ีมีแผนการจายผลประโยชนตอบแทนแก
พนักงานในรูปของคานายหนา โดยการนําเอารายรับจากการขายมาเปนฐานการคํานวณเพียงอยาง
เดียว ซ่ึงวิธีการนี้สามารถนําไปสูการเพิ่มสวนครองตลาดไดอยางอัตโนมัติ 
                      1.4  การทําสวนครองตลาดใหมากท่ีสุด (Market-Share Leadership)  วัตถุประสงคของ
การกําหนดราคาแบบนี้ก็เพือ่ตองการครองสวนแบงตลาดเพราะถาสามารถครองสวนแบงตลาดได
มากก็จะขายไดมากซ่ึงจะทําใหมีตนทุนตํ่าลงไปดวยทําใหมีกําไรมากในระยะยาว การทําใหมีสวน
ครองตลาดมากๆ บริษัทจะตองกําหนดราคาใหต่ําท่ีสุดเทาท่ีจะเปนไปได 
                      1.5  การเปนผูนําทางดานคุณภาพ (Product-Quality Leadership)  ในการพัฒนา
ผลิตภัณฑใหมีคุณภาพสูงมักจะมีตนทุนในการวจิัยและพัฒนาสูง ตนทุนการผลิตและตนทุนการ
ดําเนินการสูง ดังน้ันการกําหนดราคาในลักษณะนี้จะตองกําหนดใหคุมตนทุนดังกลาวดวย 

                      1.6  กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing-Mix Strategy)  ถึงแมวาราคาจะ
เปนเพยีงตัวแปรหน่ึงในสวนประสมทางการตลาด แตวาก็เปนปจจัยท่ีสามารถชี้ความสามารถใน
การบรรลุวัตถุประสงคของบริษัทได ในขณะเดียวกนัการกําหนดราคาจะตองสัมพันธกับตัวแปร
อ่ืนๆ ดวย เชน การกําหนดราคาจะตองสอดคลองกับผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนายและการ
สงเสริมการตลาด นอกจากนี้การกําหนดราคายังตองสอดคลองและเหมาะสมกับอํานาจการซ้ือของ
ผูบริโภคดวย 
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                 2.  ตนทุน (Cost)  ตนทุนของผลิตภัณฑนั้นจะตองนําท้ังตนทุนคงท่ี (Fixed Cost) และ
ตนทุนผันแปร (Variable Cost) มาทําการคํานวณซ่ึงเรียกวาตนทุนรวม (Total Cost) ซ่ึงตนทุนรวมนี้
เองจะเปนตัวบงช้ีการกําหนดราคาจะเหมาะสมหรือไม มีความสามารถในการทํากําไรไดดีเพยีงไร 
ดังนั้นการผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑจะตองมีการคํานวณใหมีตนทุนตอหนวยตํ่าท่ีสุดดวย 

                 3.  องคการ (Organization)  เปนการกําหนดราคาโดยพิจารณาในแงขององคกร ซ่ึงโดย
ปกติแลวถาเปนบริษัทขนาดเล็กผูบริหารระดับสูงจะเปนผูกําหนดราคาเอง แตถาเปนหนวยงาน
ขนาดใหญอาจมีหนวยงานที่รับผิดชอบดานการกําหนดราคาโดยเฉพาะแตท้ังนีจ้ะตองเปนไปตาม
วัตถุประสงคและนโยบายของบริษัทดวย 
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สภาพแวดลอมของการดําเนินธุรกิจดานโทรคมนาคม 
 
                เนื่องจากธุรกิจดานโทรคมนาคมเปนธุรกิจท่ีมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว  และมี
องคประกอบของส่ิงแวดลอมท่ีเกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจอยางมากมาย แตละบริษัทท่ีเขามา
ดําเนินธุรกิจทางดานนี้พยายามปรับตัวใหเหมาะสมกับสภาพทางธุรกิจไมวาจะเปนการปรับตัว
ทางดานผลิตภัณฑซ่ึงตองทันสมัยและตองสรางใหมีความหลากหลายท้ังทางดานตัวผลิตภัณฑและ
ความหลากหลายทางดานบริการเพื่อตอบสนองความตองการที่มีความแตกตางกัน  นอกเหนือจาก
การแขงขันทางดานผลิตภัณฑแลวยังมีส่ิงตางๆ อีกมากมายท่ีเปนส่ิงแวดลอมท่ีมีอิทธิพลตอการ
ดําเนินธุรกิจ เชน ราคา การจัดจําหนาย กระบวนการทางดานการโฆษณาและการจัดโปรโมช่ัน
ทางดานการขาย   Prof. Michel E. Porter จากคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยฮารวารดยังไดกลาวถึง
ส่ิงแวดลอมอ่ืนๆ ซ่ึงถือเปนองคประกอบท่ีสําคัญในดานการทําธุรกิจโดยท่ัวไปและไดสรางเปน
แบบจําลองท่ีเรียกวา  The Five Force Model   ข้ึนมาเพื่อเปนกรอบและชวยใหผูบริหารไดทําการ
วิเคราะหถึงส่ิงแวดลอมท่ีสําคัญตางๆ (Michael E. Porter, Competitive Strategy, 1980 : 3 ) 
                 นอกจากนี้การเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนระดับโลกยังมีผลตอการดําเนินธุรกิจดวย อัน
เนื่องมาจากมีแนวโนมของการเปล่ียนแปลงทางดานการผลิตและการตลาดโดยในชวงหลังส้ินสุด
สงครามโลกครั้งท่ีสองไดมีการเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการไดอยางเสรี ทําใหเกิดความรวมมือ
ทางดานเงินทุนระหวางประเทศข้ึน นอกจากนี้การเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วทางดานเทคโนโลยีการ
ส่ือสารขอมูลและการขนสงทําใหการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนเปนไปอยางรวดเร็วมาก เปนผลใหการ
ดําเนินธุรกิจยังตองข้ึนอยูกับตัวแปรของสภาพแวดลอมอีกหลายตัวแปร เชน 
                 1.  สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ 
                 2.  สภาพแวดลอมทางดานสังคมและวัฒนธรรม 
                 3.  สภาพแวดลอมทางดานเทคโนโลยี 
                 4.  สภาพแวดลอมทางดานการเมืองและกฎหมาย ฯลฯ 
                 ในปจจุบันธุรกิจทางดานโทรคมนาคมไดมีการเปดเสรีมากข้ึนทําใหมีบริษัทหลายบริษัท
เขามาดําเนินธุรกิจทางดานนี้ ตัวอยางเชน บมจ. ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด. บริษัทแอ็ดวานซอินฟอร
เมช่ันเซอรวิส จํากัด (มหาชน)  บริษัทเทเลคอมเอเชีย จํากัด (มหาชน) บริษัทสามารถเทเลคอมมิวนิ
เคช่ัน จํากัด และยังมีบริษัทอ่ืนๆ อีกเปนจํานวนมาก แตอยางไรก็ตามบริษัทตางๆ เหลานี้ถึงแมจะทํา
ธุรกิจในกลุมส่ือสารและโทรคมนาคมเหมือนกันแตสภาพความพรอมและส่ิงแวดลอมในการทํา
ธุรกิจยอมมีความแตกตางกันออกไปไมวาจะเปนดานนโยบายในการดําเนินธุรกิจ  แนวทางในการ
ดําเนินธุรกิจ  รวมท้ังแนวทางในการปฏิบัติก็อาจมีความแตกตางกันออกไปดวย 
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                 ดังนั้นจะเห็นไดวาการดําเนินธุรกิจของแตละบริษัทจะตองทําการวิ เคราะห ท้ัง
สภาพแวดลอมภายในและภายนอกและปจจัยดานการแขงขันตางๆ เพื่อจะทําใหทราบถึงท่ีมาของ
ความรุนแรงในการแขงขันและอิทธิพลท่ีเกิดข้ึนจากสภาวะการแขงขัน ซ่ึงกลยุทธนี้มีความจําเปน
อยางยิ่งท่ีตองนํามาใชในการจัดทํากลยุทธขององคกรซ่ึงผูบริหารองคกรธุรกิจตองตระหนักเพื่อให
เกิดพลังในการตอสูและมีความสามารถทางดานการแขงขันเพื่อท่ีจะระบุถึงโอกาสและอุปสรรคท่ี
บริษัทไดเผชิญอยู  โดยนํากรอบและตัวแปรทางดานตางๆ ของ Prof. Michel E. Porter ซ่ึงเรียกวา 
The Five Force Model  มาชวยในการวิเคราะหดังแสดงในภาพท่ี 3  ซ่ึงประกอบไปดวย 
                 1.  การเขามาของคูแขงขันรายใหม (New Entrants) 
                 2.  การแขงขันระหวางบริษัทท่ีอยูในธุรกิจเดียวกัน (Rivalry Among Existing Firms) 
                 3.  อํานาจการตอรองของผูสงมอบ (Bargaining Power of Suppliers) 
                 4.  อํานาจการตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Buyers) 
                 5.  การคุกคามของสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) 
 

ภาพท่ี 3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
The Five Force Model 

ท่ีมา :  Competitive Strategy.Michael E. Porter,The Free Press  A Division of  Macmillan Publishing Co.,inc.        

             1980 p.4 
 
 

P o ten tia l E n tran ts

Indu stry
 C o m p etito rs

R iva lry  A m o ng
E x istin g  F irm s

S u bstitu tes

B uy ersS upp lie rs

T h reat o f
N ew  E n tran ts

B arg ain in g  P o w er
 o f S u p p lie rs

B arg ain in g  P o w er
 o f B u y ers

T h reat o f S u b stitu te
P ro d u ct o r S erv ices

F o rce  D riv in g  In d u stry  C o m p etitio n  

DPU



 

22

                 จากภาพท่ี 3 เปนแบบจําลองถึงส่ิงแวดลอมตางๆ ท่ีมีพลังและสงผลกระทบตอการดําเนิน
ธุรกิจโดย Prof. Michel E. Porter ไดมองพลังเหลานี้ในหลายลักษณะโดยยืนยันวา ถาพลังเหลานี้ 
ยิ่งมีความเขมแข็งมากข้ึนเทาไร บริษัทก็จะถูกจํากัดความสามารถทางดานราคาและการทํากําไรมาก
ข้ึนเทานั้นและ Porter ยังมีมุมมองในแนวทางท่ีแตกตางกันออกไปโดยมองวา พลังในการแขงขันท่ี
เขมแข็งหรือออนแอก็ตาม  สามารถเปนไดท้ังจุดออนและจุดแข็ง และสามารถก็อาจมองไดวา
เปนไดท้ังอุปสรรคและการสรางโอกาสในการดําเนินธุรกิจซ่ึงสภาวะของพลังเหลานี้สามารถ
เปล่ียนแปลงไดตลอดเวลา  ทําใหบริษัทตองกําหนดวิธีการตอบสนองตอผลของการเปล่ียนแปลง
ในเชิงกลยุทธอยางเหมาะสม 
                 ในธุรกิจโทรคมนาคมและการส่ือสารขอมูลก็เชนกันเปนธุรกิจท่ีสามารถนําแบบจําลอง 
The Five Force Model มาทําการปรับและประยุกตใชไดอยางดีเนื่องจากธุรกิจนี้ก็มีสวนเกี่ยวของ
โดยตรงกับลูกคา ผูสงมอบ การแขงขันภายในธุรกิจเดียวกัน การทดแทนทางดานสินคาและบริการ
รวมท้ังกลุมผูมีสวนไดสวนเสียดวย 
 
คูแขงขันรายใหม (New Entrants) 
                  
                 คูแขงขันรายใหม หมายถึง  บริษัทท่ีไมไดดําเนินธุรกิจอยูในปจจุบันแตพยายามจะเขาสู
การดําเนินธุรกิจโดยการคาดคะเนวาบริษัทมีความสามารถในการแขงขันกับผูท่ีอยูในธุรกิจเดิมได 
แตโดยปกติแลวบริษัทท่ีดําเนินธุรกิจอยูเดิมจะพยายามกีดกันไมใหมีบริษัทใหมๆ เขามาดําเนิน
ธุรกิจอยางเดียวกันอันเนื่องมาจากจะสงผลกระทบตอการดําเนินงานและสภาวะการแขงขันทางดาน
ธุรกิจ ถายิ่งมีบริษัทใหมๆ เขามาในธุรกิจมากข้ึนเทาใดก็จะเปนผลใหเกิดการแยงตลาดซ่ึงทําใหยาก
แกการรักษาสวนแบงตลาดเอาไว นอกจากนี้ยังจะทําใหเกิดความรุนแรงทางดานการแขงขันมากข้ึน
อีกดวย  ในลักษณะปกติในการดําเนินธุรกิจอยางเดียวกันถาจํานวนบริษัทมีนอยก็จะทําใหสภาวะ
การแขงขันไมรุนแรง โดยแตละบริษัทจะสามารถรักษาสวนแบงตลาดของตนเองไดงาย นอกจากนี้
ศักยภาพในการทํากําไรจากการดําเนินธุรกิจยังเปนไปไดมากเพราะจะไมเกิดการตัดราคากัน ใน
ขณะเดียวกันการขยายตลาดก็ยังทําไดงาย แตอยางไรก็ตามเม่ือธุรกิจใดเฟองฟูก็ยอมจะมีผูพรอมท่ี
จะเขารวมแขงขันในการทําธุรกิจดวยเสมอ  ดังนั้นการเขามาของคูแขงขันรายใหมจะเปนอุปสรรค
ของการขยายตลาดและทํากําไรที่เปนอยูของบริษัท การท่ีมีจํานวนของบริษัทคูแขงขันในธุรกิจมี
จํานวนนอยรายก็จะทําใหแตละบริษัทสามารถแสวงหาโอกาสทางการขายและทํากําไรไดมาก 
ในขณะท่ีธุรกิจมีจํานวนคูแขงขันมากก็จะเปนขอจํากัดในการดําเนินงานและสรางกําไร  ยกเวน
ธุรกิจนั้นเปนธุรกิจท่ีเจริญเติบโตอยางรวดเร็วเกินกวาท่ีบริษัทตางๆ ในธุรกิจเดียวกันจะขยายไดทัน 
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ดังตัวอยางเชน ในชวงท่ีองคการโทรศัพทแหงประเทศไทยไดดําเนินกิจการทางดานโทรศัพทแต
เพียงผูเดียวและไมสามารถขยายกิจการไดทันตามความตองการของลูกคาก็ไดมีบริษัทหลายๆ 
บริษัทใหความสนใจเขามาดําเนินกิจการดวยไมวาจะเปนโทรศัพทพื้นฐานหรือโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ในชวงแรกของการดําเนินการจะเห็นไดวาอุปสงคท่ีมีจํานวนมากกวาอุปทานทําใหบริษัทท่ีเขามา
ดําเนินกิจการตางตองเรงขยายกิจการเพ่ือรองรับใหทันตามความตองการของลูกคา การดําเนินการ
ในชวงแรกจะเห็นไดวาแตละบริษัทมีความสามารถในการทํากําไรตอเลขหมายไดสูงท้ังโทรศัพท
พื้นฐานและโทรศัพทเคล่ือนท่ีเปนผลใหมีบริษัทจํานวนมากใหความสนใจเขามาในกิจการส่ือสาร
และโทรคมนาคมจํานวนมากทําใหเกิดการแขงขันกันอยางรุนแรงและแตละบริษัทก็นําศักยภาพที่มี
อยูเหนือคูแขงออกมาใชเพื่อสรางความไดเปรียบแกคูแขงขัน นอกจากนี้แตละบริษัทยังไดนํากล
ยุทธตางๆ มาใชดังเชนการออกโปรโมช่ันตางๆ เพื่อใหลูกคาไดมีทางเลือกเปนจํานวนมากเพ่ือแยง
สวนแบงตลาดมาเปนของตัวเอง จากความรุนแรงของการแขงขันทําใหองคกรธุรกิจรายใหมๆ ท่ีจะ
ตัดสินใจเขาทําธุรกิจจะตองคํานึงถึงปจจัยตางๆท่ีเกี่ยวของมากมายซ่ึงประกอบดวย 
                 1.  อุปสรรคของการเขามาสูธุรกิจ (Barriers To Entry)  
                 2.  นโยบายของรัฐบาล (Government Policy) 
                 3.  การโตตอบทางดานธุรกิจ (Expected Retaliation)  
 
อุปสรรคของการเขามาสูธุรกิจ (Barriers To Entry) 
 
                 อุปสรรคของการเขาสูธุรกิจของผูแขงขันรายใหมจะตองมีอุปสรรคและขอจํากัดตางๆ 
มากมาย แตโดยหลักๆ แลวอุปสรรคของการเขาสู ธุรกิจของผูแขงขันรายใหมท่ีสําคัญจะ
ประกอบดวยอุปสรรค 6 ประการ ดังเชน 
                 1.  การประหยัดเนื่องจากขนาด (Economies of Scale) จะถือเปนขอไดเปรียบของของ
บริษัทท่ีทําธุรกิจอยูเดิมซ่ึงจะมีผลมาจากการลดตนทุนและคาใชจายในการดําเนินงานท่ีลดลง อัน
เนื่องมาจากการลดตนทุนเนื่องจากจํานวนการผลิตท่ีมีจํานวนเพ่ิมข้ึนทําใหตนทุนการผลิตตอหนวย
ลดลงมาก การไดรับสวนลดจากการซ้ือวัตถุดิบในปริมาณมาก การกระจายตนทุนคงท่ีอัน
เนื่องมาจากปริมาณการผลิตในปริมาณมาก การประหยัดคาโฆษณาโดยคํานวนคาตนทุนในการ
โฆษณาตอหนวยของสินคาท่ีต่ําลง การประหยัดเนื่องจากขนาดนี้จะทําใหบริษัทขนาดใหญและมี
ปริมาณการผลิตสินคาจํานวนมากไดเปรียบบริษัทท่ีมีขนาดเล็กกวา  ในขณะเดียวกันกากแขงขัน
ทางดานธุรกิจยอมมีผูท่ีอยูในธุรกิจอยูเดิมกอนแลว  ดังนั้นการเขาสูตลาดในฐานะคูแขงขันรายใหม
ท่ีมีขนาดเล็กกวายอมมีการเสียเปรียบในการทําธุรกิจเปนอยางมากเนื่องจากจะตองมีตนทุนและ
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คาใชจายท่ีสูงกวารวมท้ังช่ือเสียงของบริษัทและตราสินคาก็ยังไมเปนท่ีรูจักทําใหการแขงขันเพื่อ
แยงสวนแบงตลาดเปนไปไดยากเพราะบริษัทท่ีครองตลาดอยูกอนหนานั้นจะมีความพรอมในการ
แขงขันมากกวา และยังมีอิทธิพลตอการตลาดในธุรกิจนั้นๆ ดวย ทําใหบริษัทท่ีทําธุรกิจอยูกอน 
สามารถใชศักยภาพท่ีมีอยูทําการกีดกันคูแขงขันรายใหมไดงาย ในทํานองกลับกันถาบริษัทท่ีเขาสู
ธุรกิจรายใหม มีขนาดใหญกวาบริษัทท่ีทําธุรกิจอยูเดิมความประหยัดเนื่องจากขนาดจะเปนขอ
สงเสริมใหเกิดความไดเปรียบในการดําเนินธุรกิจของบริษัทใหญท่ีเขามาใหมทําใหบริษัทท่ีทํา
ธุรกิจอยูเดิมตองทําการปรับตัวเพื่อใหเหมาะสมกับสภาวะของการแขงขัน  ในขณะเดียวกันบริษัทท่ี
อยูเดิมก็ตองพยายามรักษาสวนแบงตลาดเอาไว แตศักยภาพดานการประหยัดเนื่องจากขนาดยังเปน
ขอไดเปรียบบริษัทใหมทําใหธุรกิจเกิดการตอสูแขงขันกันอยางรุนแรงเนื่องจากบริษัทท่ีใหญกวา
ยอมจะพยายามคุกคามเขามาในธุรกิจและพยายามแยงสวนแบงตลาดไป จากเหตุการณดังกลาวทํา
ใหการดําเนินธุรกิจจะมีความเส่ียงสูงและอาจมีการโตตอบการเขามาของบริษัทใหมโดยการลด
ราคาลงทําใหธุรกิจท่ีเขามาใหมมีปญหาและไมสามารถจะเขาสูตลาดไดจึงตองถอนตัวออกไปใน
ท่ีสุด ในขณะเดียวกันบริษัทท่ีเขาใหมและมีขนาดใหญกวา มีศักยภาพสูงกวาอาจใชวิธีเดียวกันนี้ทํา
ใหบริษัทท่ีทําธุรกิจอยูเดิมตองถอนตัวออกไปจากตลาดก็ได 
                 2.  ความแตกตางของสินคาและบริการ (Proprietary Product Differences)  ความแตกตาง
ของสินคาและบริการจะสรางความผูกพัน ความพึงพอใจและความจงรักภักดีของลูกคา โดยปกติ
แลวบริษัทท่ีอยูในธุรกิจกอนแลวยอมไดเปรียบในดานท่ีสินคาและบริการยอมจะรูจักเปนท่ี
แพรหลายซ่ึงลูกคาอาจจะรูจัก จงรักภักดีตอตราสินคาอยูแลวจากการโฆษณา การปกปองสินคาโดย
การจดทะเบียนสิทธิบัตร การมีนวัตกรรมของสินคาใหมๆ การใหความสําคัญตอคุณภาพสินคาและ
การบริการหลังการขายท่ีดีเยี่ยม ส่ิงตางๆ ท่ีกลาวมานี้เปนส่ิงท่ีทําใหลูกคาเกิดความผูกพันและพึง
พอใจตอสินคาและบริการ ในขณะท่ีบริษัทท่ีเขามาทําธุรกิจใหมจะตองเสียคาใชจายและเวลาเพ่ือทํา
การลบภาพเดิมและสรางภาพสินคาของตัวเองข้ึนมาใหมซ่ึงเปนการยากมากและเปนเหตุใหการแยง
สวนแบงตลาดไปจากบริษัทท่ีทําธุรกิจอยูเดิมเปนไปไดคอนขางยาก  แตก็มีความเปนไปไดท่ีบริษัท
ท่ีเขามาใหมจะสามารถสรางความแตกตางของสินคาและบริการไดสําเร็จทําใหเกิดศักยภาพ
ทางดานการแขงขัน  ดังเชน การทําตลาดของดีแทค ไดทําการตลาดโทรศัพทเคล่ือนท่ีโดยการ
เปล่ียนจากระบบใชบริการกอนแลวจึงจายคาบริการ (Postpaid) มาเปนระบบจายคาบริการกอนการ
ใชบริการ (Prepaid) ภายใตช่ือบริการวา ดีพร็อมท (Dpromt) ทําใหลูกคาหันมาสนใจระบบจาย
คาบริการกอนการใชกันเปนจํานวนมากเนื่องจากบริษัทไดทําการโฆษณาและสามารถช้ีใหเห็นถึง
ขอดีตางๆ ใหลูกคาเขาใจไดเปนอยางดี เชนช้ีใหเห็นวาลูกคาสามารถควบคุมการใชจายไดดวย
ตนเอง สามารถตรวจสอบปริมาณการใชไดตลอดเวลา เปนผลใหลูกคาในระบบใชบริการกอนจาย
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คาบริการลดลงเปนจํานวนมาก นอกจากน้ีบริษัทยังไดสรางความหลากหลายของระบบชําระ
คาบริการกอนการใชใหมีความหลากหลายข้ึนมาอีกโดยแบงเปน 3 แพ็กเก็จเพื่อใหลูกคาไดเลือกใช
บริการตามความเหมาะสมของตัวเองไดแก ดีไลท (DLite) ดีมีเดียม (Dmedium) ดีแม็กซ (Dmax)  
ซ่ึงจากการปรับเปล่ียนวิธีการทําใหลูกคาหันมาใชบริการมากข้ึนเปนลําดับ (หนังสือพิมพ
ฐานเศรษฐกิจ ปท่ี 22  ฉบับท่ี 1677 ประจําวันท่ี 10-13 มีนาคม 2545 : 46) 
                 ลักษณะเฉพาะของสินคาและบริการ (Brand Identity) ก็เปนอีกสวนหนี่งท่ีมีความสําคัญ
ไมนอยไปกวาความหลากหลายของสินคาและบริการ  ตลอดเวลาท่ีลูกคาไดทําการบริโภคสินคา
และบริการอาจทําใหลูกคาเช่ือวาสินคาและบริการท่ีใชอยูจะมีลักษณะพิเศษซ่ึงความเช่ือนี้สามารถ
เกิดข้ึนจากการบริการลูกคา การโฆษณาอยางตอเนื่อง การเปนรายแรกท่ีนําสินคาและบริการชนิด
นั้นเขาสูตลาด ซ่ึงความเช่ือลักษณะนี้จะทําใหลูกคาเกิดความผูกพันในสินคาและบริการเปนพิเศษ
และจะทําใหเกิดความจงรักภักดีและมีความผูกพันตอตราสินคา (Brand Royalty) และช่ือเสียงของ
บริษัทซ่ึงส่ิงตางๆ เหลานี้จะทําใหสินคาและบริการของบริษัทประทับอยูในใจของลูกคาและ
สามารถลดการคุกคามของสินคาและบริการจากคูแขงขันรายใหมไดเนื่องจากการพยายามทําลาย
ความพอใจของลูกคาท่ีมีความมั่นคงอยูแลวจะตองเสียคาตนทุนท่ีสูงมาก โดยทั่วไปคูแขงขันราย
ใหมจะตองจัดสรรทรัพยากรอยางมากเพ่ือใชในการทําลายความจงรักภักดีตอตราสินคาโดยสวน
ใหญแลวมักใชวิธีเสนอราคาท่ีต่ํากวาเพื่อดึงดูดใหลูกคาหันมาสนใจใชสินคาและบริการของบริษัท 
ซ่ึงสงผลใหความสามารถในการทํากําไรตํ่าลงจนเกิดการขาดทุนไดในท่ีสุด นอกจากนี้ถาลูกคา
ยอมรับสินคาและบริการดังกลาวแลวเม่ือบริษัทข้ึนราคาก็อาจทําใหลูกคาเกิดการตอตานข้ึนมาได 
                 3.  เงินลงทุน (Capital Requirements) ในการเขาสูธุรกิจของผูท่ีเขามาเปนคูแขงขันราย
ใหมจะตองใชเงินลงทุนในหลายๆ ดาน เชน ดานแรงงาน เคร่ืองจักร อุปกรณในการผลิต การวิจัย
และพัฒนา การโฆษณาและสงเสริมการขายเพื่อสรางความเชื่อถือใหแกลูกคา รวมท้ังตนทุน
ทางดานอาคารและสถานท่ีเปนตน ซ่ึงเงินลงทุนท่ีเกิดข้ึนในขณะท่ีเขาสูธุรกิจในระยะเร่ิมตนนั้นจะ
ถือเปนขอเสียเปรียบของธุรกิจใหมและเปนขอไดเปรียบของบริษัทท่ีดําเนินธุรกิจอยูเดิมแลว 
                 4.  คาใชจายในการเปล่ียนแปลงสินคา (Switching Costs) เปนตนทุนท่ีลูกคาจะตองจาย
สําหรับการเปล่ียนจากสินคาและบริการชนิดเดิมไปเปนสินคาและบริการชนิดใหมซ่ึงเปนตนทุน
หรือคาใชจายท่ีสูงมาก ตามปกติแลวลูกคาเม่ือใชสินคาหรือบริการอยางใดอยางหน่ึงแลวก็จะมี
ความผูกพันและยึดติดกับสินคาชนิดนั้นๆ อันเนื่องมาจากความคุนเคยทําใหเกิดความพอใจในการ
บริโภคสินคาในระดับหนึ่ง  ในขณะเดียวกันถึงแมบริษัทคูแขงรายใหมจะนําเสนอสินคาและบริการ
ชนิดใหมท่ีมีคุณภาพที่ดีกวา ลูกคาก็จะยังไมตัดสินใจเปล่ียนแปลงในทันท่ีเนื่องจากการไมแนใจใน
ผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนจากการเปล่ียนแปลงของสินคาหรือบริการที่นํามาทดแทน ตัวอยางท่ีเห็นได
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อยางเดนชัดก็คือโปรแกรมระบบจัดการในระบบคอมพิวเตอร (Operating System : OS) จะเห็นได
วาเม่ือลูกคาใชโปรแกรมจัดการระบบของบริษัทไมโครซอฟท ซ่ึงบริษัทเองก็ยังเสนอขายโปรแกรม
ตางๆ ท่ีสามารถนํามาใชรวมกันอีกหลายชนิดแตถามีบริษัทคูแขงรายใหมไดเสนอสินคาและบริการ
แบบใหมเขามา ลูกคาก็จะยังไมตัดสินใจเปล่ียนในทันทีเนื่องจากตนทุนท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลง
จากระบบปฏิบัติการของบริษัทไมโครซอฟทไปใชสินคาของบริษัทอ่ืนจะตองมีตนทุนท่ีเกิดข้ึน
ใหมทันทีในขณะท่ีของเดิมก็ยังพอใชตอไปได จะเห็นไดวาการเปล่ียนแปลงสินคาจากชนิดหนึ่งไป
เปนสินคาอีกชนิดหนึ่งจะกอใหเกิดตนทุนจํานวนมาก เชน ตนทุนจากราคาของตัวสินคาและบริการ
เอง ตนทุนในการเปล่ียนแปลงจากงานเดิมท่ีไดสรางเอาไวและสัมพันธกับสินคาเดิมท่ีจะตอง
เปล่ียนแปลงไปใชกับสินคาชนิดใหมซ่ึงกรณีนี้จะทําไดยากมาก นอกจากนี้ยังมีตนทุนทางดาน
บุคลากรท่ีจะตองทําการศึกษาและเรียนรูใหมไมวาจะเปนคาใชจายท่ีเปนตัวเงินโดยตรง หรือ
คาใชจายท่ีเกิดข้ึนจากการเสียเวลาและคาเสียโอกาสในการดําเนินธุรกิจ  ดังนั้นจะเห็นไดวาการท่ี
ลูกคาจะทําการเปล่ียนแปลงสินคาและบริการใหมอาจไมใชเร่ืองงาย  นอกจากสินคาและบริการที่มี
อยูนั้นมีขอจํากัดท่ีลูกคาจําเปนตองเปล่ียนแปลงหรือสินคาและบริการท่ีไดรับการเสนอนั้นมี
คุณภาพและประสิทธิภาพคุมคากับการลงทุนจริงๆ กรณีเชนนี้ลูกคาก็จะยอมเปล่ียนแปลงสินคา
และบริการนั้นทันที 
                 5.  การเขาถึงชองทางในการจัดจําหนาย (Access to Distributions) ในการจําหนายสินคา
และบริการ ชองทางการจัดจําหนายเปนส่ิงท่ีสําคัญเปนอยางมาก โดยปกติแลวองคกรธุรกิจเดิมจะมี
การจัดต้ังชองทางการจัดจําหนายไวอยางพรอมแลวและจากการดําเนินธุรกิจมากอนจะทําใหเกิด
สายสัมพันธกับผูจัดจําหนาย พอคาปลีก พอคาสง ฯลฯ กรณีเชนนี้จะทําใหองคกรธุรกิจเดิมมีความ
ไดเปรียบผูท่ีจะเขาสูธุรกิจรายใหมเปนอยางมาก ซ่ึงจะเห็นไดวาเปนการยากท่ีองคกรธุรกิจท่ีจะเขาสู
ธุรกิจรายใหมจะสรางชองทางการจัดจําหนายข้ึนมาเพราะชองทางตางๆ ยอมจะมีอยูในตลาดธุรกิจ
แลวไมวาจะเปน การใหสวนลด การโฆษณา ฯลฯ 
                 ดังนั้นเพื่อเปนการแกปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย ทางองคกรธุรกิจรายใหมท่ีจะ
เขาสูตลาดอาจจะใชบริษัทท่ีมีความชํานาญทางดานชองทางการจัดจําหนายเปนผูดําเนินการแทน 
และในบางคร้ังอาจจะนํากลยุทธทางการตลาดมาปรับใชใหเหมาะสมเพ่ือดึงดูดลูกคาใหหันมาใช
บริการโดยไดประโยชนท่ีแอบแฝงมาดวย เชน บริษัทออเรนจ ซ่ึงเปนบริษัทในเครือของบริษัทซี พี 
ไดมีการปรับเง่ือนไขในการขายเคร่ืองโทรศัพทเคล่ือนท่ีราคา 900 บาท (หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ 
ฉบับประจําวันท่ี 14-16 ธันวาคม 2544) โดยมีใจความพอสรุปไดวาทางบริษัทออเรนจ ไดเขาสู
ตลาดโทรศัพทเคล่ือนท่ีและปรับเง่ือนไขโดยเสนอใหลูกคาเดิมและลูกคาใหมของบริษัทเทเลคอม
เอเชียหรือที เอ ท่ีดําเนินธุรกิจทางดานโทรศัพทพื้นฐานสามารถซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีไดดวยราคา
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เพียง 900 บาทจากราคา 3900 บาท ซ่ึงมีสวนลดถึง 3000 บาท ท้ังนี้เพ่ือเปนการเพิ่มฐานลูกคา
โทรศัพทเคล่ือนท่ีของบริษัทออเรนจเอง โดยใหสิทธ์ิกับลูกคาท่ีใชเลขหมายโทรศัพทพื้นฐานกับ
บริษัทเทเลคอมเอเชีย  ซ่ึงคาดวาผลท่ีได คือลูกคาของบริษัทเทเลคอมเอเชียจะเลือกใช
โทรศัพทเคล่ือนท่ีของบริษัทออเรนจ ในขณะเดียวกันอาจมีลูกคาขอติดต้ังโทรศัพทพื้นฐานของ
บริษัทเทเลคอมเอเชียเพิ่มข้ึนเพื่อขอรับสวนลดโดยการนํามาซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีของบริษัทออ
เรนจ ซ่ึงเปนการเพ่ิมลูกคาซ่ึงกันและกัน จะเห็นไดวาการกระทําเชนนี้จะสงประโยชนท้ังทางตรง
และทางออมในการดําเนินธุรกิจใหแกบริษัทในเครือและบริษัทแมดวย และวิธีการเชนนี้ยังสงผล
กระทบตอบริษัทคูแขงท่ีอยูในธุรกิจเดียวกันดวยเชน มีผลกระทบตอบริษัทแอ็ดวานซ อินฟอรเมช่ัน 
เซอรวิส จํากัด (AIS) และบริษัทโทเทิล แอ็กเซส คอมมิวนิเคช่ัน จํากัด (TAC) ไดโดยตรง 
 
ตารางท่ี 2  คาเคร่ืองและโปรโมช่ันของผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
 
ผูใหบริการ โทรศัพทยี่หอ/รุน ราคาเกา (บาท) ราคาใหม (บาท) โปรโมช่ัน 
เอไอเอส โนเกีย 3310 8500 7900 1. คาบริการรายเดือน 300 บาท 

    โทรในเครือขายเดียวนาทีละ 2 บาท 
2. เหมาจาย 500 บาทโทร.ฟรี 100 นาที   
    (18.01 -06.00) 
3. เหมาจาย 500 บาทโทร.ฟรี 1200 บาท 
4. เหมาจาย 1200 บาทโทร.ฟรี 2400 บาท 
5. เหมาจาย 2000 บาทโทร.ฟรี 4500 บาท 

ซีเมนต  A35 4900 4500 
 

แทค โนเกีย 3350 10900 8900 1. ดีไลต คาบริการรายเดือน 250 บาท  
    โทรนาทีละ 4 บาท ทั่วไทย 
2. ดีมีเดียม เหมาจาย 750 บาท 
    โทร. ฟรี 250 นาที 
3. ดีแมกซ เหมาจาย 1200 บาท 
    โทร. ฟรี 600 นาที 

โนเกีย 3310 7900 6900 
ซีเมนต  A35 4900 3900 

 
 
 
 
 
ตารางท่ี 2 (ตอ)  
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ผูใหบริการ โทรศัพทยี่หอ/รุน ราคาเกา (บาท) ราคาใหม (บาท) โปรโมช่ัน 
ออเรนจ โนเกีย 8310 25900 - 1. ทอลกแพลน 800 เหมาจาย 800 บาท 

โทรเบอรทั่วไปฟรี 130 นาที,เบอรคน
สนิทฟรี 130 นาที 
2. ทอลกแพลน 1100 เหมาจาย 1100 บาท 
โทรเบอรทั่วไปฟรี 240 นาที,เบอรคน
สนิทฟรี 240 นาที 
3. ทอลกแพลน 1500 เหมาจาย 1500 บาท 
โทรเบอรทั่วไปฟรี 400 นาที,เบอรคน
สนิทฟรี 400 นาที 

โนเกีย 8210 12500 - 
โนเกีย 3310 7900 - 
ซีเมนต  SL45 24999 - 
ซีเมนต  S45 15900 - 
ซีเมนต A40 4900 - 
อีริคสัน T29S 8900 - 
โมโตโรลา V66 23900 - 
โมโตโรลา 3688+ 10900 - 

 
หมายเหตุ : ลูกคาของทีเอไดรับสวนลดคาเคร่ืองออเรนจ 3000 บาท 
ที่มา : ฐานเศรษฐกิจรวบรวม 

ที่มา : หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ฉบับประจําวันที่ 14-16 ธันวาคม 2544 

 
                 6.  ตนทุนท่ีไมข้ึนอยูกับขนาดของธุรกิจ (Cost Disadvantage Independent of Scale)  
เนื่องจากผูดําเนินธุรกิจท่ีมีอยูเดิมจะไดเปรียบคูแขงท่ีเขามาสูธุรกิจรายใหม เนื่องจากตนทุนในการ
ดําเนินงานท่ีต่ํากวาซ่ึงเปนขอไดเปรียบที่ไมสามารถลอกเลียนแบบไดหรือมีการทดแทนกันไดยาก 
ซ่ึงการไดเปรียบในลักษณะน้ีอาจเปนความไดเปรียบทางดานตนทุนท่ีใชในการดําเนินการ 
ประสบการณหรือระยะเวลาที่อยูในธุรกิจมานาน ความลับและความชํานาญเฉพาะดานในธุรกิจ
นั้นๆ การมีอิทธิพลตอแหลงวัตถุดิบหรือปจจัยท่ีใชในการดําเนินธุรกิจ เชน อิทธิพลทางดานการ
จัดหาแหลงแรงงาน  การจัดหาแหลงเงินทุน การเช่ียวชาญทางดานเทคโนโลยีท่ีมีประสบการณ
มากกวา ลิขสิทธ์ิตางๆ ท่ีเกี่ยวของและเปนประโยชนในการดําเนินธุรกิจ โอกาสในการเลือกทําเล
ท่ีตั้งท่ีดีกอน รวมท้ังโอกาสท่ีไดรับจากการสนับสนุนจากรัฐบาล ดังตัวอยางท่ีไดเห็นอยูเสมอใน
หนาหนังสือพิมพท่ีวา GSM 1800 ปะทะออเรนจ (หนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจ ฉบับประจําวันท่ี 
12-24 กุมภาพันธ 2545) ซ่ึงมีใจความพอสรุปไดวาทางบริษัทแอ็ดวานซ อินฟอรเมชั่น เซอรวิส 
จํากัด (AIS) และบริษัทโทเทิล แอ็กเซส คอมมิวนิเคช่ัน จํากัด (TAC) ซ่ึงใหบริการ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบ GSM 900 และ WorldPhone 1800 ซ่ึงตอมาไดเปล่ียนเปน GSM 1800 
พยายามใชความไดเปรียบจากประสบการณในการดําเนินธุรกิจทางดานโทรศัพทเคล่ือนท่ีซ่ึงมี
ประสบการณมากกวาบริษัทออเรนจ ทําการกีดกันการเขาสูตลาดโดยใชความไดเปรียบท่ีมีอยูเดิม
ทําการปรับโปรโมช่ันและออกโฆษณาชุดใหมโดยออกอากาศท้ังวิทยุและโทรทัศนรวมท้ังส่ิงพิมพ
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ตางๆ โดยเนนการใชบริการเครือขายรวมกันระหวาง GSM 1800 ของบริษัทโทเทิล แอ็กเซส คอม
มิวนิเคช่ัน จํากัด (TAC) และ GSM 1800 ของบริษัทแอ็ดวานซ อินฟอรเมช่ัน เซอรวิส จํากัด (AIS) 
เพื่อใหลูกคาเห็นวาระบบดังกลาวมีศักยภาพมากกวาโทรศัพทเคล่ือนท่ีของบริษัทออเรนจ ซ่ึงถา
บริษัทออเรนจจะสูในธุรกิจก็ตองมีตนทุนท่ีสูงข้ึนเปนอยางมาก ในขณะเดียวกันสถานท่ีบริการ
ลูกคาของบริษัทแอ็ดวานซ อินฟอรเมช่ัน เซอรวิส จํากัด (AIS) และบริษัทโทเทิล แอ็กเซส คอม
มิวนิเคช่ัน จํากัด (TAC) ท่ีมีอยูเดิมแลวก็มีเปนจํานวนมากและกระจายอยูท่ัวไป กรณีเชนนี้แสดงให
เห็นถึงความไดเปรียบและศักยภาพของบริษัทท่ีทําธุรกิจอยูกอนแลวมีความไดเปรียบตอบริษัทท่ีเขา
สูธุรกิจรายใหมเนื่องจากท้ังบริษัทแอ็ดวานซ อินฟอรเมช่ัน เซอรวิส จํากัด (AIS) และบริษัทโทเทิล 
แอ็กเซส คอมมิวนิเคช่ัน จํากัด (TAC) ยอมทราบเสมอวาจุดออนในการดําเนินธุรกิจ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีของบริษัทออเรนจคือระบบเครือขายท่ีใหบริการยังไมสมบูรณและยังไม
ครอบคลุมพื้นท่ีท่ัวประเทศ เปนตน 
  
นโยบายของรัฐบาล (Government Policy)   
 
                 นโยบายของรัฐบาลมีสวนสําคัญในการสนับสนุนการดําเนินธุรกิจเปนอยางมาก โดย
สามารถจะใหคุณใหโทษกับบริษัทท่ีอยูในธุรกิจเดิมและบริษัทท่ีกําลังจะเขามาใหมในธุรกิจได 
ดังเชน วิธีการใหสัมปทานซ่ึงรัฐบาลสามารถควบคุมธุรกิจที่เขามาใหมได ดังท่ีผานมากิจการ
โทรศัพทพื้นฐานท่ีรัฐบาลไดใหสัมปทานแกบริษัทเทเลคอมเอเชียหรือบริษัทที เอ ใหสามารถ
ดําเนินการในเขตกรุงเทพและปริมณฑลจํานวน 2.6 ลานเลขหมายโดยไดรับสัมปทานจาก
องคการโทรศัพทแหงประเทศไทยและจายผลประโยชนตอบแทนประมาณ 16 % โดยมีขอจํากัดวา
รัฐบาลจะตองไมใหสัมปทานการดําเนินงานดานโทรศัพทพื้นฐานแกบริษัทอ่ืนๆ ท่ีจะเขามาทําการ
แขงขันหรือการใหสัมปทานแกบริษัท TT&T เพ่ือดําเนินการดานโทรศัพทพื้นฐานในเขตภูมิภาค 
โดยองคการโทรศัพทเองก็ไมสามารถขยายงานไปจากเดิมไดเนื่องจากติดขอกําหนดในสัญญา
สัมปทาน เปนตน จากกรณีเชนนี้จะเห็นไดวานโยบายของรัฐบาลสามารถควบคุมมิใหเกิดธุรกิจใหม
เขามาแขงขันกับธุรกิจท่ีไดรับสัมปทานไดในขณะเดียวกันยังสามารถจํากัดการขยายงานของกิจการ
ท่ีมีอยูเดิมไดดวย สวนขอดีก็คือทําใหผูลงทุนมีความม่ันใจในการดําเนินธุรกิจ แตผลเสียก็คือการ
ดําเนินธุรกิจท่ีอยูภายใตนโยบายการดําเนินธุรกิจของบริษัทท่ีไดรับสัมปทานโดยมีภาครัฐเปนผู
กํากับดูแล หรืออีกตัวอยางหนึ่งท่ีนโยบายของรัฐบาลมีอิทธิพลมากก็คือการดําเนินธุรกิจท่ีไดรับการ
สงเสริมการลงทุนหรือบี โอ ไอ (Board Of Investment : B.O.I.) ซ่ึงรัฐบาลไดสนับสนุนผูประกอบ
กิจการรายใหมเพ่ือใหเขาสูธุรกิจโดยการดําเนินงานดังกลาวอาจมีหลายๆ เหตุผลประกอบกัน เชน
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ปองกันการผูกขาดทางดานการตลาดเพื่อแกปญหาสินคาไมเพียงพอตอการอุปโภคบริโภค ฯลฯ 
โดยรัฐบาลตองจูงใจใหผูลงทุนเขามาดําเนินธุรกิจ ดังเชนการเสนอลดอัตราภาษีไมวาจะเปนภาษี
รายได ภาษีธุรกิจตางๆ เพื่อเปนการจูงใจใหผูลงทุนเขามาสูธุรกิจใหม 
                 ดังนั้นจะเห็นไดวานโยบายของรัฐบาลนั้นจะมีอิทธิพลตอการดําเนินธุรกิจเปนอยางมาก
คือมีผลตอคูแขงขันรายใหมท่ีจะเขาสูธุรกิจหรือมีผลตอบริษัทตางๆ ท่ีอยูในธุรกิจเดิมอยูแลว
เนื่องจากอาจถูกจํากัดหรือเขมงวดในการกํากับดูแลมากข้ึนหรืออาจมีคูแขงในธุรกิจเพิ่มข้ึนก็ได 
                  
ความเชื่อถือและการโตตอบทางธุรกิจ (Expected Relation)   
 
                 เม่ือบริษัทท่ีดําเนินธุรกิจอยูกอนเดิมสามารถสรางความจงรักภักดีตอตราสินคาแกลูกคา
ได จะทําใหเปนขอไดเปรียบทางดานตนทุนตอคูแขงขันรายใหมซ่ึงเกิดจากการประหยัดเนื่องจาก
ขนาด (Economies of Scale)  หรืออาจไดรับการคุมครองจากรัฐบาล  จากความไดเปรียบนี้จะทําให
อันตรายท่ีเกิดจากคูแขงขันรายใหมลดลง ทําใหมีความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจต่ําและบริษัทจะมีโอ
การสรางความสามารถในการทํากําไรใหเพิ่มข้ึนได  ดังนั้นบริษัทท่ีอยูในธุรกิจเดิมอยูแลวจะตอง
สรางอุปสรรคใหแกบริษัทท่ีจะเขามาใหม ในขณะเดียวกันบริษัทท่ีเขามาใหมก็ตองใชกลยุทธตางๆ 
มาลดกระแสความตองการของลูกคาตอตราสินคาเดิม ซ่ึงอุปสรรคของการเขาสูการแขงขันรายใหม
จะทําใหกําไรภายในธุรกิจลดลง ดังนั้นจึงตองมีการสรางความหลากหลายใหแกสินคาและบริการ
ภายใตตราสินคาเดียวกันเพื่อครอบคลุมตลาดอีกท้ังยังสามารถลดคาใชจายทางดานการโฆษณาได
อยางมาก ซ่ึงเปนผลใหบริษัทยังสามารถคงกําไรในการดําเนินธุรกิจอยูได 
 
ความรุนแรงของสภาวะการแขงขนัในธุรกิจเดียวกันท่ีอยูในธุรกิจเดิม (Competitor Rivalry 
Determinants) 
 
                 ในการดําเนินธุรกิจจะเห็นไดวาในกลุมธุรกิจเดียวกันหรือธุรกิจท่ีมีลักษณะเหมือนกันยัง
ตองมีการแขงขันในการดําเนินกิจการ เม่ือองคกรธุรกิจมองเห็นโอกาสท่ีจะสามารถทํากําไร ทุก 
องคกรยอมมุงไปสูธุรกิจนั้นทําใหสภาวะการแขงขันจะทวีความรุนแรงข้ึนเร่ือยๆ ซ่ึงอาจมีการนํา
กลยุทธตางๆ ออกมาใชเพื่อใหไดเปรียบในสภาวะการแขงขันในตลาด เชน การลดราคาสินคา การ
ตอสูทางดานการตลาด การแนะนําสินคาใหมๆ เขาสูตลาดหรืออาจเพิ่มการบริการหลังการขาย
ใหแกลูกคา ท้ังนี้เพื่อเปนการสรางความไดเปรียบใหแกการดําเนินธุรกิจและกีดกันคูแขงขันท่ีอยูใน
ธุรกิจเดียวกันรวมท้ังเปนการสรางการครองสวนแบงตลาดใหเพิ่มมากข้ึนดวย  แตถาสภาวะการ
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แขงขันไมรุนแรงองคกรธุรกิจยอมจะหาโอกาสข้ึนราคาสินคาและบริการเพื่อสรางกําไรใหมากข้ึน
และผลจากความสามารถในการทํากําไรที่มากข้ึนนั่นเองท่ีจะเปนตัวกระตุนใหสภาวะการแขงขัน
ทวีความรุนแรงข้ึนเปนลําดับ  ถาธุรกิจใดมีความสามารถในการทํากําไรไดมากนอกจากจะสราง
สภาวะการแขงขันท่ีรุนแรงในธุรกิจประเภทเดียวกันแลวยังเปนการจูงใจใหผูท่ีอยูนอกธุรกิจให
ความสนใจจนกลายมาเปนคูแขงรายใหมได ดังเชนกรณีของธุรกิจส่ือสารโทรคมนาคมท่ีมีการ
ขยายตัวของตลาดอยางรวดเร็วและมีความสามารถในการทํากําไรสูง ทําใหบริษัทตางๆ ท้ังท่ีอยูใน
ธุรกิจส่ือสารโทรคมนาคมและไมอยูในธุรกิจประเภทนี้ใหความสนใจท่ีจะเขามาแขงขันในการทํา
ธุรกิจประเภทน้ี ดังจะเห็นไดจากในปจจุบันไดมีบริษัทขนาดใหญมากมายไดอาศัยชองทางตางๆ 
เขามาดําเนินธุรกิจดานการส่ือสารและกิจการโทรคมนาคม เชน บมจ. ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด. 
บริษัทแอ็ดวานซอินฟอรเมช่ัน เซอรวิส จํากัด. บริษัทเทเลคอมเอเชีย จํากัด. บริษัท TT&T จํากัด. 
ฯลฯ และยังมีบริษัทอ่ืนๆ อีกมากมายท่ีใหความสนใจรวมท้ังบริษัทตางชาติก็ใหความสนใจท่ีจะเขา
มาดําเนินธุรกิจใหมในประเทศไทยดวย กรณีนี้จะเห็นไดวาธุรกิจท่ีมีการขยายตัวสูงและมี
ความสามารถในการทํากําไรยอมจะถูกคุมคามจากการกระทําของธุรกิจอ่ืนๆ ดวย ซ่ึงความรุนแรง
ของสภาวะการแขงขันจะข้ึนอยูกับปจจัยตางๆ ดังนี้ คือ 
                 1.  จํานวนผูแขงขันภายในธุรกิจเดียวกัน (Numerous or Equally Balanced Competitors)  
อุตสาหกรรมท่ีมีคูแขงขันจํานวนมากยอมจะมีการแขงขันระหวางกันท่ีมีความรุนแรง โดยปกติแลว
ทุกๆ บริษัทท่ีดําเนินกิจการอยูมักจะเตรียมการปองกันตนเองจากการคุกคามของบริษัทอ่ืนๆ โดยคิด
วาแตละบริษัทยอมตองใชวิธีการตางๆ เพื่อจะดํารงความอยูรอดในธุรกิจและยอมตองมีการตอบโต
กันอยูตลอดเวลาและแตละบริษัทก็จะเลือกโตตอบในสวนท่ีบริษัทตัวเองตองการจะกระทําเทานั้น  
โดยปกติธุรกิจท่ีมีจํานวนคูแขงนอยยอมจะมีการแขงขันท่ีไมรุนแรง แตถาธุรกิจมีบริษัทท่ีมีขนาด
และทรัพยากรตางๆ ใกลเคียงกันก็จะกอใหเกิดการแขงขันและอาจมีการโตตอบกันอยางรุนแรง
เชนเดียวกับธุรกิจท่ีมีคูแขงขันจํานวนมากแนวโนมของการแขงขันและการตอบโตยอมจะทวีความ
รุนแรงข้ึนเปนลําดับ 
                 2.  อัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจ (Rate of Industry Growth) ธุรกิจท่ีมีอัตราการ
ขยายตัวอยางรวดเร็วยอมกอใหเกิดโอกาสทางธุรกิจท่ีจะสามารถเติบโตไดตามการขยายตัวของ
ธุรกิจนั้น ในธุรกิจบางอยางความเปนจริงของการประหยัดเนื่องจากขนาดจะเปนตัวกําหนดใหการ
ผลิตตองผลิตออกมาจํานวนมากซ่ึงการผลิตในลักษณะน้ีอาจมีผลกระทบตอความสมดุลยระหวาง
อุปสงคและอุปทานไดและการลดราคามักถูกนําออกมาใชเพื่อสรางความสมดุลยระหวางอุปสงค
และอุปทานใหเกิดข้ึนมาใหม แตอยางไรก็ตามก็จะมีผลตอความสามารถในการทํากําไรตอธุรกิจนั้น
อยูดี  ในขณะเดียวกันถาการขยายตัวของธุรกิจมีอัตราการขายตัวท่ีลดลงทุกๆ บริษัทก็จะพยายามใช
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ทรัพยากรที่มีอยูอยางมีประสิทธิภาพเพื่อการขยายฐานลูกคาและการกระทําเพื่อดึงดูดลูกคาของคู
แขงขันก็จะมีนอย  แตกระน้ันก็ตามเม่ือการเจริญเติบโตของธุรกิจมีอัตราการเจริญเติบโตท่ีชาหรือ
นอยลงยอมสงผลใหสภาวะการแขงขันในธุรกิจนั้นมีมากข้ึนดวยเนื่องจากองคกรธุรกิจแตละแหง
ตางตองการแขงขันเพื่อแยงชิงสวนแบงตลาดท่ีมีนอยลง  โดยปกติแลวการเพิ่มสวนแบงตลาดของ
บริษัทหนึ่งยอมทําใหบริษัทอ่ืนเสียสวนแบงตลาดไปดวย ดังนั้นเพื่อเปนการปองกันสวนแบงตลาด
แตละบริษัทก็จะเพิ่มความรุนแรงในการแขงขันเปนผลใหเกิดความไมม่ันคงทางการตลาดและทํา
ใหกําไรในธุรกิจลดลง 
                 3.  ตนทุนคงท่ีและตนทุนในการเก็บรักษาสินคาคงคลัง (High Fixed or Storage Costs)  
เม่ือธุรกิจดําเนินการผลิตยอมตองพยายามทําการผลิตใหเหมาะสมกับตนทุนทางดานการผลิตซ่ึงจะ
เห็นไดวาการผลิตจํานวนมากยอมทําใหตนทุนกระจายไปยังสินคาหนวยอ่ืนๆ หรือเปนการกระจาย
ใหตนทุนตอหนวยตํ่าท่ีสุดเปนผลใหมีปริมาณการผลิตเปนจํานวนมากซ่ึงบริษัทตางๆ ในธุรกิจ
เดียวกันก็จะมีแนวทางในการผลิตไปในทํานองเดียวกันทําใหสินคาท่ีผลิตออกมาสูตลาดเปน
จํานวนมากเกินความตองการและทุกบริษัทก็พยายามจะใชกลยุทธทางดานราคามาเปนเคร่ืองมือใน
การระบายสินคาซ่ึงอาจไดแกการใหสวนลดพิเศษ การลดราคา เปนตน ซ่ึงการกระทําเชนนี้มักเปน
การกระตุนใหเกิดการแขงขนท่ีรุนแรงทามกลางคูแขงขันดวยกัน จากปญหาที่เกิดข้ึนยอมสงผลให
ตนทุนดานอ่ืนๆ สูงข้ึน เชนตนทุนทางดานการดําเนินงาน ตนทุนทางดานการเก็บรักษาสินคาและ
การบริหารสินคาคงคลัง นอกจากนี้สินคาบางชนิดอาจมีอายุท่ีส้ันทําใหเกิดการสูญเสียอยางรวดเร็ว
ทําใหบริษัทตางๆ ตองใชวิธีการตัดราคาจําหนายหรือวิธีการสงเสริมการขายเพ่ือใหขายไดใน
ปริมาณมากท่ีสุดโดยไมคํานึงถึงตนทุน ซ่ึงวิธีการตางๆ เหลานี้เปนผลใหความสามารถในการทํา
กําไรลดลงเปนอยางมาก ในขณะเดียวกันก็กระตุนใหเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงข้ึนเปนลําดับ 
                 4.  ความหลากหลายของสินคาและบริการ (Product Differences)  ความแตกตางกันของ
สินคาและบริการยอมจะสรางความผูกพัน ความพอใจและความจงรักภักดีตอตราสินคา ถาบริษัท
สามารถสรางความแตกตางใหกับสินคาและบริการไดสําเร็จก็จะทําใหการแขงขันในธุรกิจมีนอยลง
เพราะลูกคาสามารถเลือกซ้ือสินคาไดตามความตองการหรืออาจเลือกตราสินคาท่ีตนเองเคยใชอยู
เปนประจํา  ในขณะเดียวกันถาลูกคามองวาสินคาไมมีความแตกตางหรือสามารถทดแทนกันได
อยางสมบูรณ ตัวอยางเชนน้ํามันรถยนต ซ่ึงลูกคาสามารถเปล่ียนตราสินคาไดตลอดเวลาปจจัยหลัก
ท่ีทําใหลูกคาเลือกใชก็จะข้ึนอยูกับพื้นฐานทางดานราคาและบริการท่ีองคกรธุรกิจไดเสนอใหกรณี
เชนนี้จะทําใหสภาวะการแขงขันยอมจะทวีความรุนแรงข้ึนไปดวย 
                 5.  ขอจํากัดในการออกจากวงการธุรกิจ  (High Exit Barriers)  บริษัทหลายๆ บริษัทอาจมี
ความตองการเลิกกิจการหรือออกไปจากธุรกิจอันเนื่องมาจากทนตอสภาวะการแขงขันไมไหว 
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ผลตอบแทนและความสามารถในการทํากําไรต่ําหรือบางคร้ังอาจเกิดการขาดทุนในการดําเนิน
ธุรกิจ นอกจากน้ียังมีอุปสรรคอ่ืนๆ อีกท่ีทําใหหลายๆ บริษัทคิดจะออกไปจากธุรกิจ เชน ปจจัย
ทางดานเศรษฐกิจ ปจจัยทางดานสังคมและวัฒนธรรม จิตวิทยาและการดําเนินกลยุทธตางๆ แตการ
ท่ีบริษัทจะออกไปจากธุรกิจท่ีดําเนินการอยูมิใชเร่ืองงาย ทําใหหลายองคกรธุรกิจจึงตองจําทน
ดําเนินธุรกิจอยูตอไปท้ังๆ ท่ีไมสามารถจะสรางผลตอบแทนท่ีดีไดสงผลใหเกิดการแขงขันทางดาน
ราคาสูงมาก เนื่องจากจะมีอุปสงคมากกวาอุปทานเพราะบริษัทตางๆ ก็จะคิดเพียงแตวาจะพยายาม
ขายสินคาใหไดจํานวนท่ีมากท่ีสุดเทานั้น โดยไมสนใจเร่ืองราคาโดยส่ิงท่ีตองการคือหวังวาจะมี
ผลตอบแทนบางเพื่อนํามาหลอเล้ียงธุรกิจใหเพียงเพื่ออยูรอดเทานั้น ซ่ึงขอจํากัดตางๆ ท่ีบริษัทถือวา
เปนหัวใจสําคัญของอุปสรรคในการจะออกจากธุรกิจท่ีพบบอยๆ มีดังนี้ 
                 5.1  ทรัพยสินท่ีใชในขณะดําเนินกิจการมีมูลคาสูง เชน โรงงาน อุปกรณ เคร่ืองจักรและ
เทคโนโลยีท่ีไมสามารถนําไปใชในกิจการอ่ืนๆ ได ในขณะเดียวกันก็ไมสามารถจะขายใหผูอ่ืนได
เนื่องจากอาจจะไมคุมในการขายออกไปหรือผูซ้ือไมสามารถนําไปใชประโยชนไดตามตองการ 
                 5.2  ตนทุนในการออกจากธุรกิจสูง ดังเชน คาใชจายท่ีตองชดเชยใหแกพนักงานหรือ
ลูกจางท่ีถูกปลดออกจากงาน 
                 5.3  ความรูสึกผูกพันท่ีมีตอธุรกิจท่ีไดดําเนินการมาเปนระยะเวลานาน 
                 5.4  พันธะตางๆ ระหวางกิจการ เชน ขอตกลงในการบํารุงรักษาเคร่ืองจักรหรืออุปกรณ
ตางๆ หรือขอตกลงทางดานการจัดหาวัตถุดิบ ฯลฯ 
                 5.5  การลงทุนในทรัพยสินถาวรยังไมคุมทุนและยังไมคุมกับการขายท้ิง 
                 5.6  แรงผลักดันของรัฐบาลท่ีตองการใหมีการดํารงอยูของธุรกิจนั้นเพื่อประโยชนของ
ประชาชน 
                 6.  ความแตกตางในพ้ืนฐานของคูแขงขันในธุรกิจ (Diversity Of Competitors)  เนื่องจาก
การดําเนินธุรกิจจะตองมีจุดกําเนิดมาจากการกําหนดนโยบายในการทํางาน วัตถุประสงคของ
กิจการ วัฒนธรรมองคกร ตลอดจนเปาหมายท่ีมีความแตกตางกันออกไป ทําใหแนวคิด การปฏิบัติ 
พฤติกรรมตางๆ ตลอดจนกลยุทธท่ีนําออกมาใชในวงการธุรกิจมีความแตกตางกันออกไป  ดังนั้น
จะเห็นไดวาถาพื้นฐานในการดําเนินธุรกิจมีความแตกตางกันมากเทาใดก็ยอมสงผลตอสภาวะการ
แขงขันท่ีแตกตางกันออกไปดวย เนื่องจากธุรกิจแตละแหงมีกฎเกณฑหรือแนวคิดในการแขงขันท่ี
แตกตางกันยอมสงผลถึงวิธีการในการดําเนินกิจการและเม่ือบริษัทใดมีความสําเร็จและบรรลุผลใน
การเลือกใชกลยุทธก็อาจสงผลถึงการดําเนินธุรกิจท่ีมีสวนเกี่ยวพันกันดวย ดังเชน ความสําเร็จใน
การดําเนินกิจการผลิตรถยนตของประเทศญ่ีปุนจะมีความเกี่ยวพันกับธุรกิจรถยนตของญ่ีปุนใน
ประเทศสหรัฐอเมริกาดวย 
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                 7.   ความเปนเอกลักษณของตรายี่หอ (Brand Identity)  จากการดําเนินธุรกิจเดียวกัน   ถา
องคกรใดสามารถสรางเอกลักษณใหแกสินคาและบริการจนเปนท่ีผูกพันใหกับลูกคาไดสําเร็จแลว 
ก็จะทําใหลูกคามีความภักดีตอตราสินคา ดังเชน การเปนรายแรกท่ีเสนอขายสินคาหรือการสราง
รูปแบบแปลกใหมใหเปนจุดสนใจลูกคา ดังตัวอยางเชน เคร่ืองถายเอกสารยี่หอ Xerox ซ่ึงเปนราย
แรกท่ีสามารถสรางความผูกพันใหแกผูใชจนทําใหผูคนท่ัวไปเรียกการถายเอกสารหรือการทํา
สําเนาวา xerox และทําใหคํานี้เปนคํานิยมไปในท่ีสุด กรณีเชนนี้เปนการยากท่ีจะทําการ
เปล่ียนแปลงส่ิงท่ีฝงลึกอยูภายในจิตใจของลูกคาทําใหบริษัทคูแขงตองหากลยุทธใหมๆ มาใชเพ่ือ
การแยงสวนแบงตลาดไป 
                 8.  ความม่ันคงของผูมีสวนไดสวนเสีย (Stakeholder) ในการดําเนินธุรกิจในปจจุบันสวน
ใหญจะอยูในรูปของการรวมทุนซ่ึงเสมือนวามีเจาของหลายคน ดังนั้นในการดําเนินกิจการผูรวม
ทุนยอมตองการผลประโยชนตอบแทนท่ีสูงหรือคุมคากับการลงทุน แตในสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา
หรือสภาวะท่ีมีการแขงขันสูงการดําเนินกิจการอาจประสบสภาวะการขาดทุนหรืออาจมี
ความสามารถในการทํากําไรต่ําเปนผลใหผูรวมทุนบางคนอาจตองการเลิกกิจการ ดังนั้นผูมีสวนได
สวนเสียในธุรกิจจะตองมีความม่ันคงในการดําเนินธุรกิจและมีทุนสํารองท่ีมากพอเพื่อสนับสนุน
ธุรกิจในยามท่ีธุรกิจประสบปญหาเร่ืองสภาพคลองทางดานการเงิน นอกจากนี้ยังตองมีความสามัคคี
ในการดําเนินธุรกิจรวมกันดวย 
                 9.  โครงสรางการแขงขันในแตละธุรกิจ (Competitive Structure)  ในกลุมธุรกิจ  ท่ี
ประกอบดวยองคกรธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลางจํานวนมากและไมมีบริษัทใดบริษัทหนึ่งเปนผู
ช้ีนําตลาดสินคาและบริการ ธุรกิจนี้จะเปนธุรกิจท่ีคูแขงรายใหมสามารถเขามาสูธุรกิจไดงายเปนผล
ใหเกิดอุปทานเกินความตองการของตลาด แตละบริษัทก็จะนํากลยุทธตางๆ มาใชเพื่อครองสวน
แบงตลาดทําใหเกิดสภาวะการแขงขันท่ีรุนแรงมีการตัดราคาสินคาและบริการ ทําใหความนาสนใจ
ในการดําเนินธุรกิจลดลงและมีบางบริษัทตองออกจากธุรกิจไป ทําใหองคกรธุรกิจใหมไมอยากเขา
สูตลาดการแขงขัน การเจริญเติบโตและความนาสนใจในการดําเนินธุรกิจประเภทนี้จะมีระยะเวลา
ท่ีส้ันเนื่องจากคูแขงขันรายใหมจะเขาสูธุรกิจไดยาก เนื่องจากสินคาและบริการของแตละองคกร
ธุรกิจจะไมมีความแตกตางกัน บริษัทสวนใหญจึงใชวิธีการขายตัดราคาเปนเคร่ืองมือในการแขงขัน 
 
 
 
อํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบหรือผูสงมอบ (Bargaining Power of Suppliers)   
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                 อํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบอาจถูกมองไดวาเปนอุปสรรคตอการดําเนินธุรกิจได
เนื่องจากสามารถกดดันใหธุรกิจตองมีตนทุนดานวัตถุดิบท่ีสูงข้ึนหรืออาจลดคุณภาพของวัตถุดิบท่ี
จะสงมอบลงได ทําใหสงผลตอตนทุนการผลิตและกําไรของบริษัทได แตในทางกลับกันถาผูขาย
วัตถุดิบออนแอหรือมีอํานาจการตอรองต่ําองคกรธุรกิจซ่ึงทําหนาท่ีเปนผูซ้ืออาจถือโอกาสในการ
กดดันใหวัตถุดิบมีราคาท่ีต่ําลงและยังสามารถตอรองใหผูขายวัตถุดิบเพิ่มคุณภาพข้ึนได การที่ผูขาย
วัตถุดิบเรียกรองตอบริษัทในองคกรธุรกิจไดก็ตองพยายามทําใหมีอํานาจเทียบเทากับบริษัทใน
องคกรธุรกิจเหลานั้นเพื่อใหเกิดอํานาจการตอรองท่ีมีความเทาเทียมกัน ซ่ึงโดยปกติแลวผูขาย
วัตถุดิบหรือผูสงมอบจะมีอํานาจการตอรองมากก็ตอเม่ือ 
                 1.  เม่ือวัตถุดิบหรือผลิตภัณฑไมสามารถมีการทดแทนกันไดและมีความสําคัญตอบริษัท
ทําใหบริษัทท่ีทําหนาท่ีซ้ือไมมีทางเลือกอ่ืนสําหรับการซ้ือสินคา 
                 2.  ธุรกิจของบริษัทท่ีเปนผูซ้ือไมไดเปนลูกคาท่ีสําคัญของผูขายวัตถุดิบ กรณีเชนนี้
หมายถึงการดําเนินกิจการของผูขายวัตถุดิบไมไดข้ึนอยูกับบริษัทท่ีเปนผูซ้ือ ดังเชน มีปริมาณการ
ส่ังซ้ือจํานวนนอยทําใหไมมีผลสําคัญตอตนทุนหรือกําไรของผูขายวัตถุดิบ ทําใหผูขายวัตถุดิบมี
ส่ิงจูงใจนอยท่ีจะลดราคาขายหรือทําการปรับปรุงคุณภาพของวัตถุดิบ 
                 3.  สินคาของผูขายวัตถุดิบมีความสําคัญตอผูซ้ือเปนอยางมาก ดังเชน วัตถุดิบหรือ
ผลิตภัณฑของผูขายมีความแตกตางกันจนทําใหบริษัทผูซ้ือมีคาใชจายสูงมากในการเปล่ียนแปลง
ผูขายวัตถุดิบ ดังนั้นบริษัทผูซ้ือจะข้ึนอยูภายใตอํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบและไมสามารถ
ทําใหเกิดการแขงขันกันระหวางบริษัทผูขายวัตถุดิบได 
                 4.  ถาผูขายวัตถุดิบตองการเพิ่มราคาก็สามารถใชวิธีการคุกคามบริษัทผูซ้ือ โดยอาจ
รวมตัวกับบริษัทอ่ืนหรือบริษัทในเครือโดยทําการเปล่ียนสถานะของตัวเองจากบริษัทท่ีทําหนาท่ี
ขายมาเปนผูซ้ือดวย ทําใหบริษัทท่ีเปนผูซ้ือตองอยูในสภาวะจํายอมในการซ้ือสินคานั้น 
                 5.  เม่ือมีจํานวนผูขายวัตถุดิบรายใหญและมีจํานวนนอยราย แตสามารถขายใหกับบริษัท
ท่ีเปนผูซ้ือจํานวนมากราย กรณีเชนนี้บริษัทท่ีเปนผูขายยอมมีอํานาจในการตอรองสูงและสามารถ
จะกําหนดทิศทางของราคาสินคาท่ีตองสงมอบได 
 
 
 
 
อํานาจการตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Buyers) 
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                 อํานาจการตอรองของลูกคาหรือผูซ้ือยอมมีผลกระทบตอการกําหนดราคาของสินคาและ
บริการของบริษัท โดยเฉพาะอยางยิ่งถาลูกคามีอํานาจการตอรองสูงหรืออาจมีอิทธิพลในการตอรอง 
จะมีผลตอการกําหนดราคาและยังสามารถกดดันใหบริษัททําการเพิ่มคุณภาพสินคาและบริการให
มากข้ึนได ซ่ึงสงผลกระทบตอธุรกิจในแงของตนทุนการดําเนินการท่ีสูงข้ึน  ในขณะเดียวกันลูกคา
ท่ีซ้ือสินคาและบริการของบริษัทอาจถูกมองเปนอุปสรรคในการทําธุรกิจไดเนื่องจากลูกคาประเภท
นี้ไดเปล่ียนสถานะเปนผูขายหรือผูสงมอบเหมือนกับบริษัทได ตัวอยางเชน ลูกคาของบริษัทท่ีทํา
หนาที่เปนผูคาปลีก ผูคาสงหรือผูท่ีทําหนาท่ีกระจายสินคาและบริการไปยังลูกคาคนสุดทาย โดยท่ี
ลูกคาท่ีทําหนาท่ีคนกลางเหลานี้ถามีความสามารถและอิทธิพลในการตอรองอาจจะทําการเรียกรอง
ใหราคาตํ่าลงหรือเพิ่มคุณภาพสินคาและบริการได ซ่ึงเปนผลใหตนทุนในการดําเนินการสูงข้ึนได
โดยบริษัทผูผลิตก็ตองยอมตามเพราะเปนแหลงระบายสินคาท่ีสําคัญและมีอิทธิพลตอรายไดของ
บริษัทดวย การที่ผูซ้ือจะมีอํานาจการตอรองมากหรือนอยจะข้ึนอยูกับอํานาจการตอรองท่ีผูซ้ือมีตอ
องคกรธุรกิจ ซ่ึงโดยปกติแลวผูซ้ือจะมีอํานาจการตอรองในสถานการณดังตอไปนี้ 
                 1.  เม่ือผูผลิตประกอบดวยบริษัทเล็กๆ จํานวนมาก  ในขณะท่ีลูกคามีจํานวนนอยราย 
และมีจํานวนการส่ังซ้ือในปริมาณท่ีมาก กรณีเชนนี้ทําใหลูกคาสามารถครอบงําบริษัทได 
                 2.  เม่ือลูกคามีการส่ังซ้ือสินคาจํานวนมากเม่ือเทียบกับผลผลิตขององคกรธุรกิจ กรณี
เชนนี้ลูกคาสามารถใชอํานาจการซ้ือท่ีมีอยูมาทําการตอรองเร่ืองราคาได 
                 3.  เม่ือลูกคาสามารถเปล่ียนบริษัทท่ีตองการส่ังซ้ือไดงาย เนื่องจากตนทุนในการเปล่ียน
สินคา (Switching Cost) ต่ํา  ทําใหบริษัทจะตองแขงขันกันเพื่อลดราคาลงมา 
                 4.  เม่ือผูผลิตแตละรายผลิตสินคาท่ีไมมีความแตกตางกันออกสูตลาดจํานวนมาก ทําให
ลูกคาสามารถเลือกซ้ือสินคาท่ีตองการไดงายหรือสินคาท่ีผลิตออกมามีการทดแทนกันไดอยาง
สมบูรณ 
                 5.  ผูซ้ือมีความสามารถในการเปล่ียนสถานะของตนเอง โดยการเปล่ียนจากผูซ้ือวัตถุดิบ
เปนผูผลิตวัตถุดิบเสียเอง ตัวอยางคือในอุตสาหกรรมการผลิตรถยนตขนาดใหญ เชนบริษัท General 
Motors และ Ford  เปนบริษัทท่ีสามารถผลิตช้ินสวนหลักท่ีใชในการผลิตรถยนตไดเองและมีเพียง
สวนนอยซ่ึงไมใชช้ินสวนหลักเทานั้นท่ีไดมีการส่ังซ้ือมาจากภายนอกทําใหมีบริษัทซ่ึงมีขนาดใหญ
และมีช่ือเสียงเปนทุนเดิมอยูแลวสามารถสรางอํานาจการตอรองเพ่ือซ้ือช้ินสวนเพื่อนํามาใชใน
อุตสาหกรรมไดไมยาก จากเหตุการณดังกลาวยังทําใหบริษัทมีขอมูลท่ีเกี่ยวกับตนทุนในดานตางๆ 
มาสนับสนุนการบริหารงานของบริษัทไดอีกดวย 
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                 6.  บริษัทผูซ้ือมีขอมูลขาวสารท่ีถูกตองสมบูรณ ความสมบูรณทางดานขอมูลขาวสารจะ
สรางความไดเปรียบใหกับการดําเนินงานของบริษัทไมวาจะเปนขอมูลทางดานความตองการ 
ขอมูลทางดานการตลาดและราคา ขอมูลทางดานตนทุนการผลิต ซ่ึงความทันสมัยและความละเอียด
ของขอมูลเหลานี้จะสรางพลังอํานาจในการตอรองใหมีมากข้ึนกวาบริษัทท่ีไมมีขอมูลขาวสาร  
เนื่องจากในวงการธุรกิจบริษัทจะตองติดตามเร่ืองการเปล่ียนแปลงของราคาสินคาและบริการอยู
ตลอดเวลาไมวาจะเปนราคาซ้ือหรือราคาขาย ซ่ึงขอมูลตางๆ เหลานี้สามารถนํามาใชในการ
วิเคราะหแนวโนมตางๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคตดวย 
                 7.  ผูซ้ือสามารถซื้อสินคาจากผูผลิตไดหลายรายในเวลาเดียวกัน กรณีนี้จะเห็นไดวาถา
สินคาท่ีมีการผลิตออกสูตลาดมีมาตรฐานใกลเคียงกัน ราคาและคุณภาพไมมีความแตกตางกัน ทํา
ใหผูผลิตจะตองทําการปรับลดราคาลงมาใหอยูในระดับท่ีมีการซ้ือขายกันอยูในทองตลาดดวย 
 
สินคาและบริการท่ีสามารถทดแทนกันได (Threat of Substitute Products or Services) 
 
                 ในธุรกิจตางๆ  ในปจจุบันนี้จะเห็นไดวาสินคาสวนใหญในทองตลาดอาจมีการ
ลอกเลียนแบบกันมากข้ึน หรือบางคร้ังอาจจะผลิตสินคาท่ีมีลักษณะทดแทนกันไดโดยเปนสินคา
คนละชนิดกัน แตความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดเหมือนกัน การมีสินคา
ทดแทนในธุรกิจสงผลใหเกิดขอจํากัดในการต้ังราคาสินคาและความสามารถในการทํากําไร 
เนื่องจากถาราคาขายสินคาสูงเกินไปก็จะทําใหลูกคาพยายามเปล่ียนไปใชสินคาอ่ืนท่ีสามารถ
ทดแทนกันได  โดยท่ัวไปการคุกคามของสินคาทดแทนจะเขมแข็งก็ตอเม่ือลูกคามีตนทุนในการ
เปล่ียนแปลงสินคาท่ีต่ํา เม่ือราคาของสินคาทดแทนตํ่าและหรือคุณภาพของสินคาทดแทนเทากับ
หรือสูงกวาผลิตภัณฑท่ีมีอยูก็จะทําใหลูกคาหันไปสนใจสินคาทดแทนมากข้ึน  แตถาบริษัทใด
สามารถผลิตสินคาท่ีมีความแตกตางออกไปทําใหเกิดการทดแทนไดยากหรือการเปล่ียนแปลง
สินคาตองใชตนทุนสูงก็จะทําใหธุรกิจนั้นไมตองกลัวสินคาทดแทนท่ีจะเกิดข้ึนและยังสามารถจะ
ตั้งราคาสินคาใหสูงได สวนสินคาท่ีมีการทดแทนไดงายยอมไมสามารถหากําไรไดมาก  อัน
เนื่องมาจากลูกคาจะหันไปใชสินคาทดแทนซ่ึงจะกลายเปนอุปสรรคตอการดําเนินธุรกิจได 
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                 นอกจาก Five Force Model  ของ  Michael E. Porter   ท่ีมีผลตอการดําเนินธุรกิจ   แลวยัง 
มีสภาพแวดลอมอ่ืนๆ หรือท่ีเรียกวาสภาพแวดลอมท่ัวไป และมีผลตอการดําเนินธุรกิจ ดังแสดงใน
ภาพท่ี 4 
 

ภาพท่ี 4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สภาพแวดลอมท่ัวไป 
ที่มา : สมยศ นาวีการ,การบริหารเชิงกลยุทธ,2544 : 139 
 

สภาพแวดลอมทางดานเศรษฐกิจ 
 

                 สภาวะของสภาพแวดลอมทางดานเศรษฐกิจ จะเปนตัวกําหนดสถานะและความเปนอยู
โดยสวนรวมของบริษัทซ่ึงจะกระทบตอความสามารถของบริษัทท่ีจะมีรายไดอยางเพียงพอ ปจจัยท่ี
สําคัญท่ีสุด 4 อยางในระบบเศรษฐกิจคือ อัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ อัตราดอกเบ้ีย อัตรา
แลกเปล่ียนและอัตราเงินเฟอ  
                 เนื่องจากการเจริญเติบโตทางดานเศรษฐกิจจะนําไปสูการเพ่ิมสูงข้ึนของคาใชจายของ
ลูกคาซ่ึงจะเปนการสรางแรงกดดันทางการแขงขันภายในอุตสาหกรรม และเปนโอกาสท่ีบริษัท
สามารถจะขยายการดําเนินงานและการทํากําไรท่ีสูงข้ึน สวนการตกตํ่าทางดานเศรษฐกิจก็จะ
นําไปสูการลดคาใชจายของลูกคาซ่ึงก็จะเปนแรงกดดันทางการแขงขันอีกเหมือนกันและมักจะทํา
ใหเกิดสงครามดานราคาในธุรกิจท่ีมีการอ่ิมตัวแลว 

คูแขงขัน
รายใหม

การแขงขัน
ระหวางบริษัท

ผลิตภัณฑ
ทดแทน

อํานาจการ
ตอรองของลูกคา

อํานาจการตอรอง
ของผูสงมอบ

สภาพแวดลอมทางดาน
กฎหมายและการเมือง

สภาพแวดลอม
ทางดานเทคโนโลยี

สภาพแวดลอม
ทางดานสังคม

สภาพแวดลอม
ทางดานเศรษฐกิจ
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                 ระดับของอัตราดอกเบ้ียก็เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีมีอิทธิพลและกระทบตออุปสงคของ
ผลิตภัณฑของบริษัท ซ่ึงอัตราดอกเบ้ียจะมีผลมากในกรณีท่ีลูกคามีการกูยืมเงินเพื่อการใชจาย ถา
ดอกเบ้ียมีระดับอัตราท่ีเพิ่มข้ึนจะสงผลกระทบตอการดําเนินงานซ่ึงถือเปนอุปสรรคตอการ
ดําเนินงานแตถาเม่ือไรระดับอัตราดอกเบี้ยไดลดลงลูกคาก็จะมีการใชจายมากข้ึนทําใหเปนโอกาส
ในการดําเนินธุรกิจของบริษัท 
                 อัตราการแลกเปล่ียนเงินตราระหวางประเทศ ซ่ึงจะเปนการกําหนดคาของเงินตราในแต
ละประเทศที่แตกตางกัน ซ่ึงการเคล่ือนไหวของอัตราแลกเปล่ียนจะมีผลกระทบโดยตรงตอ
ความสามารถในการแขงขันของผลิตภัณฑภายในตลาดโลก ถาเงินตราของประเทศใดแข็งก็จะ
สงผลกระทบตอมูลคาและปริมาณการสงออกเนื่องจากสินคานั้นจะมีราคาแพงข้ึนซ่ึงอาจสงผลตอ
การสงสินคาออกไปขายยังตางประเทศในทํานองเดียวกันอาจทําใหเกิดการนําเขาสินคาจาก
ตางประเทศมากข้ึน 
                 เงินเฟอ สามารถทําลายเสถียรภาพทางดานเศรษฐกิจได และจะทําใหการเจริญเติบโต
ทางดานเศรษฐกิจชาลง อัตราดอกเบี้ยเพิ่มสูงข้ึนและทําใหอัตราแลกเปล่ียนเงินตราเกิดการผันผวน
ข้ึนไดและถาเกิดสภาวะเงินเฟอข้ึนอยางตอเนื่องแลวจะมีผลตอการวางแผนการลงทุนเนื่องจาก
ความถูกตองแมนยําในการคาดการณส่ิงท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตมีความแมนยํานอยลง ซ่ึงเปน
อุปสรรคตอการดําเนินธุรกิจเปนอยางมาก (ศศิวิมล สุขบท, การตลาดระหวางประเทศ, 2543 : 33 ) 
  
สภาพแวดลอมทางดานสังคม 
 
                 การเปล่ียนแปลงทางดานสังคมอาจจะสรางท้ังโอกาสและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ 
ดังเชนสังคมในปจจุบันจะใหความสนใจตอสุขภาพมากขึ้นดังนั้นบริษัทท่ีรูและเขาใจก็จะทําการ
ปรับกลยุทธในการดําเนินการเพ่ือใหสอดคลองกับสภาพของสังคม เชนการออกสินคาท่ีลดไขมัน 
การออกแบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีใหมีคุณภาพสูงข้ึนแตกําลังสงตํ่าลง เปนตน 
                 การเปล่ียนแปลงทางดานสวนประสมของประชากรก็เปนปจจัยท่ีสําคัญตอการดําเนิน
ธุรกิจ ตัวอยางของการเปล่ียนแปลงทางดานสวนประสมของประชากร ไดแก การที่ประชากรมี
แนวโนมท่ีจะมีอายุท่ียืนยาวข้ึน อัตราการเกิดของประชากรตํ่าลง ซ่ึงคุณลักษณะทางดานสังคม 
วัฒนธรรมและประชากรจะพยายามสรางและทําการเปล่ียนแปลงใหมีการปฏิบัติไปในทางเดียวกัน 
ซ่ึงอาจมีการรณรงค สงเสริมตลอดจนการออกกฎหมายเพื่อใหออกมาบังคับใช  (ศศิวิมล สุขบท, 
การตลาดระหวางประเทศ, 2543 : 46-55 ) 
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สภาพแวดลอมทางดานเทคโนโลย ี
 
                 การเปล่ียนแปลงทางดานเทคโนโลยีสามารถทําใหสรางสินคาและผลิตภัณฑใหมๆ ให
เกิดข้ึนมาไดอยางมากมาย ในขณะเดียวกันก็ทําใหสินคาหรือผลิตภัณฑบางชนิดลาสมัยดวย
ระยะเวลาเพียงแคขามคืน ซ่ึงการเปล่ียนแปลงทางดานเทคโนโลยีนี้สามารถเปนไดท้ังการสราง
โอกาสและอุปสรรค หรือการสรางสรรคและการทําลาย  ซ่ึงผลกระทบท่ีสําคัญมากของการ
เปล่ียนแปลงก็คือ บางบริษัทไดใชเทคโนโลยีท่ีมีอยูเหนือผูอ่ืนเขามาครอบงําการดําเนินธุรกิจ
ตัวอยางเชนอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรซ่ึงถูกครอบงําโดยบริษัทไอบีเอ็ม และบริษัทไมโครซอฟท 
เปนตน แตในทางกลับกันถาการเปล่ียนแปลงทางดานเทคโนโลยีทําใหผูแขงขันรายใหมมีศักยภาพ
ในการแขงขันมากก็จะทําใหบริษัทท่ีอยูในธุรกิจเดิมกอนแลวตองทําการปรับตัวเพื่อการตอสูหรือ
อาจตองปรับเพื่อความอยูรอดก็เปนได (สมยศ นาวีการ, การบริหารเชิงกลยุทธ,2544 : 139-145) 
 
สภาพแวดลอมทางดานการเมืองและกฎหมาย 
 
                 สภาพแวดลอมทางดานกฎหมายและการเมืองจะเปนไดท้ังโอกาสและอุปสรรค ซ่ึงในแต
ละชวงเวลาอาจมีความแตกตางกัน ดังเชนบางเวลารัฐบาลอาจจะมีกฎหมายเพื่อผอนคลายขอบังคับ
ตางๆ โดยการยกเลิกกฎหมายหรือขอจํากัดทางดานกฎหมายเพื่อเปนการสนับสนุนธุรกิจ  การผอน
คลายขอบังคับจะเปนการลดอุปสรรคของการเขาสูธุรกิจของคูแขงขันรายใหม แตการผอนคลาย
ขอบังคับก็นําไปสูการแขงขันในธุรกิจท่ีรุนแรงข้ึนและทําใหเกิดอุปสรรคตอการดําเนินธุรกิจข้ึนได
หลายอยางและอาจตองใชกลยุทธทางดานราคามาเปนเคร่ืองมือในการตอสูกัน 
                 ระดับของความพอดีในการควบคุมการดําเนินธุรกิจยังเปนขอถกเถียงกันอยูวาระดับ
ความเหมาะสมน้ันอยูท่ีใด เนื่องจากถามีการควบคุมมากก็จะเปนการยากที่จะใหการดําเนินธุรกิจ
เปนไปอยางราบร่ืน ในขณะเดียวกันถามีการปลอยปละละเลยหรือมีการผอนคลายขอบังคับจนมาก
เกินไปก็จะทําใหการเขาสูธุรกิจก็จะทําไดงายเปนผลใหเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงและจะเปนอุปสรรค
ตอการดําเนินธุรกิจตอไป  (ศศิวิมล สุขบท, การตลาดระหวางประเทศ, 2543 : 55-65 ) 
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ลักษณะการแบงสวนตลาดท่ีมีผลกระทบตอการใชโทรศัพททางไกล Y-tel 1234 
 
                 บริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ไดมีการแบงสวนงานเพ่ือครอบคลุมการ
ใหบริการโทรศัพทพื้นฐานท่ัวประเทศและในปจจุบันก็ไดดําเนินการจัดต้ังโครงขาย Internet 
Protocol (IP) เพื่อรองรับการใหบริการท่ีทันสมัยและครอบคลุมการใหบริการพ้ืนฐานท่ัวประเทศ 
โครงขายไดถูกออกแบบใหสามารถควบคุมการทํางานตางๆ ดวยระบบบริหารโครงขายกลาง 
(Network Management System) ไดอยางมีประสิทธิภาพโดยเฉพาะการควบคุมคุณภาพในระยะแรก
โครงขาย IP สามารถรองรับการเปดใหบริการ 3 ประเภทซ่ึงประกอบดวย 
                 1.  การบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  หรือ Y-tel 1234 เพ่ือเปนทางเลือก ให
ประชาชนผูใชบริการในการใชบริการโทรศัพททางไกลปกติในอัตราตํ่ากวาปจจุบันดวยคุณภาพท่ี
เหมาะสมกับการใชงานโดยโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จะใชเทคโนโลยีโครงขาย 
IP และอุปกรณการแปลงสัญญาณท่ีทันสมัยชวยเพิ่มการรับสงสัญญาณไดสูงข้ึนสามารถใหบริการ
ไดท้ังผูใชโทรศัพทและการใชโทรสารรองรับรูปแบบการบริการที่ทันสมัยอาทิเชน การฝาก
ขอความ/โทรสาร (Unified Messaging) และการดูแลรักษาลูกคา (Customer Call Center) เปนตน 
                 2.  บริการเขาถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ต (Remote Access) เพ่ือรองรับบริการเขาใช
เครือขายอินเตอรเน็ตโดยเฉพาะผูใชบริการทั่วไปที่อยูหางไกลสามารถเขาไปใชเครือขาย
อินเตอรเน็ตไดอยางเทาเทียมกับผูใชบริการท่ีอยูในเขตกรุงเทพฯและปริมลฑล ซ่ึงเปดโอกาสให
ประชาชนผูใชบริการไดมีโอกาสในการใชเครือขายอยางแพรหลายโดยเสียคาใชจายในอัตราท่ีต่ํา 
                 3.  อินเตอรเน็ตสาธารณะ (Public Internet) เปนบริการที่ประชาชน นักเรียน นักศึกษา 
รวมท้ังนักทองเท่ียวท่ีไมมีเคร่ืองคอมพิวเตอรสวนตัวสามารถเขาใชบริการเครือขายอินเตอรเน็ตจาก
เคร่ืองคอมพิวเตอรและเคร่ืองพิมพท่ีติดต้ัง ณ สํานักงานบริการของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด 
(มหาชน) หรือสถานท่ีสาธารณะอ่ืนๆ ใหสามารถเขาใชบริการไดงายท่ัวประเทศ 
 
ลักษณะทางดานภูมิศาสตร 
 
                 แตเดิมองคการโทรศัพทแหงประเทศไทยไดรับอนุญาตใหดําเนินกิจการทางดานส่ือสาร
โทรคมนาคมในประเทศแตเพียงผูเดียวโดยที่ตองครอบคลุมการใหบริการทั่วประเทศ แตใน
ปจจุบันองคการโทรศัพทแหงประเทศไทยไดทําการแปรสภาพเปนบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด 
(มหาชน) แลว ณ วันท่ี 31 กรกฎาคม 2545 โดยแบงสวนงานเพื่อรับผิดชอบพ้ืนท่ีการใหบริการ
ออกเปน 2 สวนคือ 
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                 -  พืน้ท่ีในเขตกรุงเทพฯและปริมลฑล 
                 -  พืน้ท่ีในภูมิภาค (พื้นที่นอกเหนือจากกรุงเทพฯและปริมลฑล) 
 
                 พื้นท่ีกรุงเทพฯและปริมลฑล  มีหนาท่ีรับผิดชอบในการใหบริการโทรศัพท ในพ้ืนท่ี
กรุงเทพฯและปริมลฑลซ่ึงมีประชากรอาศัยอยูกันอยางหนาแนน โดยแบงเปน 4 ฝาย ไดแก 
                 1  โทรศัพทนครหลวงท่ี 1 
                 2.  โทรศัพทนครหลวงท่ี 2 
                 3.  โทรศัพทนครหลวงท่ี 3 
                 4. โทรศัพทนครหลวงท่ี 4 
                 พื้นท่ีภูมิภาค  มีหนาท่ีรับผิดชอบ การใหบริการโทรศัพทในเขตภูมิภาค ท่ีนอกเหนือจาก
เขตกรุงเทพฯและปริมลฑล โดยแบงเปน 5 ฝาย ไดแก 
                 1.  ฝายโทรศัพทภาคเหนือ 
                 2.  ฝายโทรศัพทภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
                 3.  ฝายโทรศัพทภาคตะวันออก 
                 4.  ฝายโทรศัพทกลาง 
                 5.  ฝายโทรศัพทภาคใต 
                 จะเห็นไดวาบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ไดทําการแบงความรับผิดชอบใน
การใหบริษัทออกเปนพื้นท่ีตามลักษณะภูมิศาสตรโดยการจัดกลุมจังหวัดท่ีอยูใกลเคียงออกเปน
กลุมๆ เพื่อการใหบริการและยังทําใหเกิดความสะดวกในการออกแบบโครงขายโทรศัพทอีกดวย 
 
ลักษณะทางดานประชากรศาสตร 
 
                 จะเห็นไดวาการใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 เปนบริการเสริมท่ี
เพ่ิมทางเลือกใหแกประชาชนไดใชบริการโทรศัพทในราคาประหยัดมากข้ึนและยังเปดโอกาสให
ประชาชนท่ัวไปไดใชงาน เนื่องจากในปจจุบันโทรศัพทมือถือไดเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวัน
ของผูใชบริการโทรศัพทมากข้ึนแตก็เปนเพียงการใหบริการสําหรับผูท่ีมีศักยภาพในการจายคา
อุปกรณและคาใชบริการเทานั้นซ่ึงเปนประชากรสวนนอยของประเทศ แตจากความเจริญกาวหนา
ทางดานเทคโนโลยีของโทรศัพท มือถือและการแขงขันทางดานธุรกิจทําใหค าบริการ
โทรศัพทมือถือลดตํ่าลงกวาคาบริการโทรศัพททางไกลปกติ เปนผลใหประชากรสวนใหญของ
ประเทศซ่ึงเปนผูมีรายไดนอยอีกท้ังประชากรสวนใหญยังไมมีศักยภาพในการใชหรือซ้ือ
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โทรศัพทมือถือแตกลับตองจายคาบริการท่ีแพงกวาและจากการแขงขันกันทางดานธุรกิจ
โทรศัพทมือถือของบริษัทเอกชนทําใหผูใชบริการหันไปใชโทรศัพทมือถือกันมากข้ึนและตลาด
ทางดานธุรกิจกิจการส่ือสารโทรคมนาคมไดขยายตัวอยางรวดเร็วทําใหเกิดการแขงขันกันสูงมาก
และรูปแบบของการบริโภคของผูใชบริการไดเปล่ียนแปลงไปโดยขยายและครอบคลุมไปถึง
ผูใชบริการทุกระดับอายุ เพศและทุกอาชีพ ดังนั้นบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) จึงได
ใหบริการเสริมเพื่อเปนการขยายตลาดและชวยประชากรสวนใหญของประเทศท่ียังไมมีศักยภาพใน
การใชบริการโทรศัพทมือถือเชน ผูมีรายไดนอย ผูท่ีไมมีโอกาสใชโทรศัพทมือถือ ผูท่ีไมมีโทรศัพท
พื้นฐานท่ีบานหรือท่ีพักอาศัย นักเรียน นักศึกษาหรือผูท่ีอยูหางไกลบริเวณท่ีมีการใหบริการ
โทรศัพท ฯลฯ   ดังนั้น บริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) จึงไดใหบริการเสริมสําหรับ
โทรศัพทท่ัวไปใหสามารถใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 เพื่อเปนการ
ใหบริการแกประชากรสวนใหญของประเทศ  
 
ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
                 วุฒิพงศ เพียบจริยวัฒน (2545) ไดทําการศึกษาเร่ือง "แปรสัญญาโทรคมนาคม : ปลน
ชาติสามแสนลาน" ไดแสดงแนวความคิดในเร่ืองการแปรสัญญาโทรคมนาคม จากผลการศึกษาของ
สถาบันเพื่อการพัฒนาประเทศไทยหรือ TDRI กับสถาบันทรัพยสินทางปญญาจุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย โดยมีขอสรุปถึงขออางตางๆ ท่ีบริษัทเอกชนนํามากลาวอางเพื่อตองการใหเกิดการ
แปรสัญญาโทรคมนาคม 

ขออางท่ี 1 การเปดเสรีโทรคมนาคมตามเง่ือนไขขององคกรการคาโลก 
ตามแผนแมบทโทรคมนาคมไดอางถึงความจําเปนในการแปรสัญญาวาประเทศไทยมี 

พันธกรณีท่ีไดตกลงไวกับองคกรการคาโลกหรือ WTO ในการเปดเสรีธุรกิจโทรคมนาคมโดยเร่ิม
ตั้งแตป ค.ศ. 2006 ซ่ึงจําแนกการเปดเสรีออกเปน 
                 -  โทรคมนาคมพื้นฐาน (Basic Telecommunications) ซ่ึงประกอบดวยบริการโทรศัพท 
(Voice Telephony) โทรเลข โทรสาร เทเล็กซ  
                 -  โทรคมนาคมเสริม (Value-Added Telecommunications)  เชน บริการสารสนเทศ 
บริการขายอุปกรณส่ือสารและการประชุมทางไกล (Teleconferencing) เปนตน 
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                 จากขออางท่ี 1 ดังกลาวไดมีการวิเคราะหและตรวจดูเง่ือนไขท่ีประเทศไทยมีตอองคกร
การคาโลกไมปรากฏวาประเทศไทยจะตองทําการแปรสัญญาแตอยางไร ในขณะท่ีการเปดเสรีจะมี
ข้ันตอนหรือเง่ือนไขอยางไรนั้นหรือมีขอบเขตกวางมากนอยเพียงไร ลวนเปนเร่ืองท่ีประเทศไทย
สามารถพิจารณาเปนผูดําเนินการไดเอง ภายใตกรอบกวางๆ ขององคกรการคาโลก 
                 ขออางท่ี 2  การละเมิดตอสิทธิของเอกชนคูสัญญา 
                 จะมีบริษัทเอกชนกลาวลอยๆ อยูเสมอวาหากรัฐบาลจะเปดเสรีโทรคมนาคมโดยไมแปร
สัญญาเสียกอนจะเปนการละเมิดตอสิทธิของคูสัญญาเน่ืองจากเอกชนคูสัญญายังมีสิทธิในสัมปทาน
โทรคมนาคมอยู 
                 โดยความเปนจริงแลวฝ ายธุรกิจ เอกชนคู สัญญาและเจ าหนา ท่ีของรัฐท้ังจาก
องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย (ทศท.)  การส่ือสารแหงประเทศไทย (ทศท.)  ตลอดจน
กระทรวงคมนาคมตางก็รูดีวาสัญญาดังกลาวไมไดคุมครองสิทธิใหเอกชนประกอบการแตเพียงราย
เดียว เนื่องจากสิทธิคุมครองดังกลาวไดหมดไปแลวโดยเปนการแลกเปลี่ยนกับการเพ่ิมเลขหมาย
โทรศัพทใหกับคูสัญญาในเวลาตอมาในกรณีของ TA และ TT&T   หรือมิไดมีมาต้ังแตตนแลวใน
กรณีของ AIS และ DTAC โดยคูสัญญามีเพียงแตสิทธิตามอายุท่ีเหลือในสัญญาการใชโครงขายท่ี
ตนไดสรางข้ึนและไดโอนใหเปนสมบัติของรัฐเรียบรอยแลว ท้ังนี้เปนไปตามเง่ือนไขมาตรฐานของ
สัญญาประเภท "สราง-โอน-ใชงาน" (Build-Transfer-Operate :BTO) ท่ีรัฐและคูสัญญาเอกชนไดตก
ลงรวมกัน 
                 ขออางท่ี 3  การผูกขาดตลาดและการแขงขันท่ีไมเปนธรรม 
                 บริษัทโทรคมนาคมเอกชนมักอางวา หากรัฐบาลเปดเสรีโทรคมนาคม โดยไมแปรสัญญา
จะทําใหเกิดการผูกขาดและการแขงขันท่ีไมเปนธรรมเพราะวา 
                   จะมีผูประกอบการเพียงสองราย ไดแก ทศท. และ กสท.  โดยมีบริษัทเอกชนรวมการ
งานเปนพันธมิตร ทําใหไมเกิดการแขงขันอยางจริงจัง เพราะผูประกอบการปจจุบันมีโครงขายอยู
อยางพรอมสรรพจะสามารถกีดกันผูประกอบการรายใหมไมใหเขาสูตลาดไดเปนผลใหผูบริโภค
ไมไดรับประโยชนอยางเต็มท่ีจากการเปดเสรี 
                 -  หลังการแปรรูป ทศท. และ กสท. แลวหากบริษัทเอกชนยังตองจายสวนแบงรายได
ใหกับ ทศท. และ กสท. แลวก็เทากับเปนการจายเงินใหกับคูแขงของตนเอง 
                 -  หลังจากการแปรรูปแลวหาก ทศท. และ กสท. ยังเปนเจาของโครงขายเดิมก็เทากับวา
บริษัทเอกชนตองยืมจมูกคนอ่ืนหายใจ 
                 -  ตนทุนของเอกชนรายเดิมจะสูงกวาเอกชนรายใหมซ่ึงไมตองจายคาสวนแบงรายได
ใหกับ ทศท. และ กสท. 
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                 ทัศนคติตามขออางนี้ไดมีการกลาววาสามารถตั้งบริษัทกลาง (Network Company) ข้ึนมา
เพื่อทําหนาท่ีเปนเจาของและดูแลโครงขายโดยใหรัฐถือหุน 100 % ในชวงแรกสวน ทศท. และ 
กสท. หลังการแปรรูปจะมีสถานะเปนเพียงผูใหบริการ (Service Provider) เชนเดียวกับ
บริษัทเอกชนท้ังรายเดิมและรายใหมซ่ึงมีความเทาเทียมกัน  ในขณะเดียวกันก็เปล่ียนใหเอกชน
คูสัญญาสงสวนแบงรายไดใหกระทรวงการคลังแทน พรอมท้ังตั้งราคาอัตราคาเชาและคาเช่ือมตอ
ของบริษัทเอกชนรายใหมใหสอดคลองและใกลเคียงกับสวนแบงรายไดท่ีเอกชนรายเดิมตองจาย
ใหแกกระทรวงการคลัง สวนในเร่ืองความไดเปรียบของเอกชนรายใหมจะไดเปรียบเอกชนรายเดิม
เปนไปไดยากเพราะโดยท่ัวไปเอกชนรายใหมมักจะเสียเปรียบเนื่องจากตองสรางฐานลูกคาใหมอีก
ท้ังยังอาจถูกกีดกันจากเอกชนรายเดิมท่ีมีศักยภาพมากกวาดวย 
                 ขออางท่ี 4 การลดภาระของผูบริโภค 
                 บริษัทโทรคมนาคมเอกชนมักอางวาการยกเลิกสวนแบงรายไดจะชวยใหตนทุนของ
บริษัทตํ่าลงและจะสงผลใหราคาคาบริการลดลงถือเปนการลดภาระใหแกผูบริโภคโดยตรง 
                 ทัศนคติในกรณีนี้ไดกลาววาการยกรายไดของรัฐใหแกบริษัทโทรคมนาคมเพ่ือลดภาระ
ใหแกผูบริโภคจะผิดหลักการ 3 ประการคือ 
                 -  เงินจํานวนดังกลาวจะถึงผูบริโภคเพียงบางสวนเทานั้น โดยเงินสวนใหญจะตกเปน
ผลประโยชนของบริษัทเอกชน 
                 -  เงินจํานวนดังกลาวมิใชเปนของผูบริโภคโทรคมนาคมเพียง 10 ลานคนเทานั้นแตเปน
เงินของประชาชนท้ังประเทศ 
                 -  เงินจํานวนดังกลาวรัฐบาลไดนํามาใชจายอยางอ่ืนนอกเหนือจากกิจการโทรคมนาคม 
เชน ทางดานการศึกษา สาธารณะสุขและการพัฒนาชนบท เปนตน 
 
                 ฐณะวัฒน  นาคบรรพต (2536)  ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “ความสัมพันธระหวางการ
เปล่ียนแปลงจํานวนเลขหมายโทรศัพทกับการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทย กรณีศึกษาเฉพาะ
องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย (พ.ศ. 2515-2534)”  โดยเปนการศึกษาถึงความสัมพันธระหวาง
จํานวนเลขหมายโทรศัพทกับปจจัยทางเศรษฐกิจเชน ระดับรายไดประชาชาติตอหัว ความหนาแนน
ของประชากร ซ่ึงการศึกษาวิจัยพบวาปจจัยท่ีเปนตัวแปรทางเศรษฐกิจดังกลาวมีผลตอการ
เปล่ียนแปลงจํานวนเลขหมายโทรศัพท 
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                 ฉัตรชัย  จันทรเสละ (2538)  ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง "การศึกษาความเปนไปไดทาง
เศรษฐศาสตรของการกําหนดอัตราคาบริการโทรศัพทภายในทองถ่ินตามระยะเวลา"  โดยมี
วัตถุประสงคของการศึกษาวิจัยเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการใชโทรศัพทภายในทองถ่ินของ
ผูใชบริการ ตนทุนในการใหบริการภายในทองถ่ินตลอดจนความเปนไปไดในการคิดอัตรา
คาบริการโทรศัพทภายในทองถ่ินตามระยะเวลา โดยการศึกษาวิจัยพบวาตนทุนคงท่ีในการ
ใหบริการจะมีคาประมาณ 1.2324 บาทตอคร้ังและตนทุนผันแปรประมาณ 0.3704 บาทตอนาที 
ดังนั้นพอสรุปไดวาการคิดอัตราคาบริการตามระยะเวลานั้นเหมาะสมเนื่องจากต้ังอยูบนพื้นฐานของ
ตนทุนท่ีเกิดข้ึนจริง แตการบวกตนทุนสวนเพ่ิมดวยอัตราตางๆ จะสงผลกระทบตอผูใชบริการซึ่งมี
ท้ังไดประโยชนและเสียประโยชน ท้ังนี้ข้ึนอยูกับระยะเวลาในการใชบริการ 
 
                 วัฒนา เพ็ชรวงศ (2542)  ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง "พฤติกรรมและความพึงพอใจของ
ประชาชนท่ีมีตอการใชบริการ 13"  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพท 13 ภายในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมลฑล  จากผลกการวิจัยพบวาการใชบริการโทรศัพท 13 นั้นสวนใหญ
ผูใชบริการจะอยูในวัยทํางานคือชวงอายุประมาณตํ่ากวา 35 ปมีการศึกษาโดยเฉล่ียระดับปริญญาตรี
และมีการทํางานแลวโดยการใชบริการโดยเฉล่ียประมาณ 1 - 2 นาทีตอคร้ังและสวนใหญจะใชใน
วันธรรมดาคือวันจันทรถึงวันศุกร ในขณะเดียวกันการสอบถามขอมูลสวนใหญยังเปนการสอบถาม
หมายเลขของบุคคลสวนเลขหมายท่ีเกี่ยวกับงานยังเปนอันดับรองซ่ึงส่ิงท่ีดึงดูดใหใชบริการคือ
ความสะดวกสบายท่ีไดรับ 
 
                 ดํารงฤทธ  สันติปาตี (2543)  ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง "การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการโทรศัพทในเขตกรุงเทพมหานคร" เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธระหวางลักษณะ
ทางดานประชากรศาสตรและสวนประสมทางการตลาดกับการเลือกใชบริการโทรศัพท ซ่ึงจากการ
ศึกษาวิจัยพบวาคุณลักษณะของประชากรศาสตรและสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการ
เลือกใชโทรศัพทท้ังส้ินไมวาจะเปนเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ฯลฯ และสวนประสมทาง
การตลาดก็มีอิทธิพลอยางมากตอการเลือกใชโทรศัพทท้ังส้ินไมวาจะเปนผลิตภัณฑซ่ึงจะมีความ
แตกตางท้ังทางดานรูปลักษณ เทคโนโลยีท่ีใช ทางดานราคา ชองทางการจัดจําหนายจะตองมีความ
สะดวกในการซ้ือและการสงเสริมทางดานการตลาดจะตองสามารถดึงดูดใหลูกคาสนใจได 
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                 พิมพประภา  ตรันเจริญ (2544)  ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง "ปจจัยการส่ือสารการตลาดท่ีมี
ผลตอความรูและทัศนคติของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีตอโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีใชเทคโนโลยีแว็พ"  
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางตัวแปรตางๆ และแนวโนมของพฤติกรรมเพ่ือนํา
ผลการวิจัยมาเปนแนวทางในการกําหนดนโยบายและวางแผนปจจัยการส่ือสารการตลาดให
เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย  โดยผลการศึกษาวิจัยพบวาลักษณะทางดานประชากรศาสตรของ
ผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีจํานวนเพศหญิงและเพศชายในจํานวนใกลเคียงกัน มีอายุประมาณ 
15 - 24 ป การศึกษาระดับปริญญาตรีและมีรายไดประมาณ 10,000 บาทตอเดือนมีพฤติกรรมการใช
อินเตอรเน็ตเปนประจําและมีพฤติกรรมในการเปดรับปจจัยการส่ือสารการตลาดจากส่ือตางๆ เปน
อยางดี DPU



บทท่ี 3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 
                 การวิจัยเร่ือง "ปจจัยท่ีมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  Y-tel 
1234"  โดยมีจุดมุงหมายในการศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคล ปจจัยลักษณะทางสังคม และปจจัย
ทางดานคูแขงขัน ดังมีรายละเอียดของวิธีการดําเนินการวิจัยดังนี้ 
 

กรอบแนวความคิดในการทําวิจัย 
 

ภาพท่ี 5 
 

ตัวแปรอิสระ  ตัวแปรอิสระ 
 ปจจัยสวนบุคคล 
    -  เพศ    -   อายุ    -   การศึกษา 
    -  อาชีพ -  รายได  -  สถานภาพ         
    -  ประเภทท่ีพักอาศัย 
    -   จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

  ปจจัยทางดานคูแขงขัน 
     -   ผลิตภัณฑของคูแขงขัน 
     -  การเสนอราคาของคูแขงขัน 
     -  กลยุทธดานการตลาดของคูแขงขนั 
      

 
 

ตัวแปรอิสระ 
 ปจจัยทางดานสังคม 
    -  กลุมอางอิง           -  ครอบครัว 
    -  บทบาทและสถานะ  

 

 
ตัวแปรตาม 

ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
   - ปริมาณการใชตอเดือน (บาท) 
   - แนวโนมปริมาณการใชในอนาคต 

 
 
 
 

กรอบแนวความคิดในการทําวิจัย 
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ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 
                 ประชากรและกลุมตัวอยางเปนผูใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ในเขต
กรุงเทพฯและปริมลฑล จํานวนท้ังส้ิน 1,533,274 ราย (ท่ีมา :กองสถิติและรายงาน บริษัท ทศท คอร
ปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ขอมูล ณ เดือนมิถุนายน 2545)   ซ่ึงเปนผูใชโทรศัพทพื้นฐานท่ัวไป
ประกอบดวยโทรศัพทพื้นฐานท่ีใชในบาน โทรศัพทพื้นฐานท่ีใชในสํานักงานหรือหนวยงานธุรกิจ
และโทรศัพทสาธารณะ  
                 กลุมตัวอยาง จะพิจารณาจากการเลือกขนาดตัวอยางท่ีเหมาะสม โดยวิธีการสุมตัวอยาง
แบบสุมอยางงาย (Sample Random Sampling) โดยจํานวนกลุมตัวอยางในการสํารวจไดมาจาก
ตาราง Yamane, Taro ดังแสดงในภาคผนวก ตามตารางท่ี 8 ซ่ึงจะไดจํานวนตัวอยางท่ีตองทําการสุม
จํานวน 400 ราย โดยกลุมประชากรและกลุมตัวอยางท่ีอยูในเขตกรุงเทพฯและปริมลฑล จะแบงตาม
พื้นท่ีความรับผิดชอบของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) โดยจะแบงเปน  
4 ฝายคือ ฝายโทรศัพทนครหลวงท่ี 1-4 และการสุมตัวอยางจะทําโดยการกระจายการสุมตัวอยางไป
ตามฝายตางๆ ฝายละ 100 ชุดตามจํานวนเลขหมายท่ีรับผิดชอบ ดังแสดงในตารางท่ี 3 
 
ตารางท่ี 3  จํานวนเลขหมายแบงตามความรับผิดชอบในเขตกรุงเทพฯและปริมลฑล 
                 และจํานวนตัวอยางท่ีทําการสุมในแตละเขต 
 

 พื้นท่ีความรับผิดชอบ จํานวนเลขหมาย จํานวนตัวอยาง  
 ฝายโทรศัพทนครหลวงท่ี 1 469,207 100  
 ฝายโทรศัพทนครหลวงท่ี 2 368,171 100  
 ฝายโทรศัพทนครหลวงท่ี 3 334,045 100  
 ฝายโทรศัพทนครหลวงท่ี 4 361,851 100  
 รวม 1,533,274 400  
 

ที่มา : กองสถิติและรายงาน,องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย, เดือนมิถุนายน 2545 
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ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา 
 
                 1.  ตัวแปรอิสระ (Dependent Variable) ซ่ึงประกอบดวย 
                      1.1  ปจจัยทางดานสวนบุคคล 
                             1.1.1  เพศ 
                             1.1.2  อายุ 
                             1.1.3  การศึกษา 
                             1.1.4  อาชีพ 
                             1.1.5  รายได 
                             1.1.6  สถานภาพ 
                             1.1.7  ประเภทท่ีพกัอาศัย 
                             1.1.8  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
                      1.2  ปจจัยทางดานสังคม 
                             1.2.1  กลุมอางอิง 
                             1.2.2  ครอบครัว 
                             1.2.3  บทบาทและสถานะ 
                      1.3  ปจจัยทางดานคูแขงขัน 
                             1.3.1  ผลิตภัณฑของคูแขงขัน 
                             1.3.2  การเสนอราคาของคูแขงขัน 
                             1.3.3  กลยุทธดานการตลาดของคูแขงขัน 
                 2.  ตัวแปรตาม (Independent Variable) 
                      2.1  ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยดั Y-tel 1234 
                      2.2  แนวโนมปริมาณการใชในอนาคต 
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เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
 

                 ในการวิจัยคร้ังนี้ใชแบบสอบถาม (Questionnaires) เปนเคร่ืองมือในการสํารวจความเห็น
เกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  โดยเนื้อหาของ
แบบสอบถามแบงเปน 4 สวนดังนี้ 
                 สวนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคลและขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
                 สวนท่ี 2  ความคิดเห็นเกีย่วกับปจจัยทางดานสังคม 
                 สวนท่ี 3  ความคิดเห็นเกีย่วกับปจจัยทางดานคูแขงขันท่ีเปนโทรศัพทมือถือ 
                 สวนท่ี 4  คําถามเก่ียวกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยดั Y-tel 1234 
 

                 การใหคะแนนระดับการตัดสินใจ 
                      มากท่ีสุด    5   คะแนน 
                      มาก    4   คะแนน 
                      ปานกลาง    3   คะแนน 
                      นอย    2   คะแนน 
                      นอยท่ีสุด    1   คะแนน 
 
เกณฑการแปลคาคะแนนเฉล่ีย 
 
                 โดยใชหลักเกณฑการการประเมินคาท่ีใชในการตัดสินใจตามแบบของ Likert Scale 
ไดแก 
                      4.500  -  5.000   หมายถึง  มีระดับการตัดสินใจสูงมาก 
                      3.500  -  4.449   หมายถึง  มีระดับการตัดสินใจสูง 
                      2.500  -  3.499   หมายถึง  มีระดับการตัดสินใจปานกลาง 
                      1.500  -  2.449   หมายถึง  มีระดับการตัดสินใจตํ่า 
                      1.000  -  1.449   หมายถึง  มีระดับการตัดสินในตํ่ามาก 
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การทดสอบเคร่ืองมือในการวิจัย 
 
                 นําแบบสอบถามท่ีแกไขเรียบรอยแลวไปทดสอบความนาเช่ือถือ (Reliability) โดยใชคา
ความเช่ือม่ันในระดับ 95 %  และกําหนดความคลาดเคล่ือนไมเกิน 5 %  ผูวิจัยไดนําแบบสอบถาม
จํานวน 40  ชุดไปทําการทดสอบ (Pre-test) กับกลมุตัวอยางท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตรคลาย
กับกลุมตัวอยางจริง คือ 10 % จากตัวอยางท้ังหมดจากการศึกษา 400 ชุด โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือ
ทดสอบความเขาใจในคําถามตางๆ ในแบบสอบถามและหาขอบกพรองนํามาแกไข ปรับปรุง
จนกวาจะแนใจวาผูตอบแบบสอบถามเขาใจคําถามตางๆ ไดดี จึงนําไปใชเปนเครื่องมือในการ
สัมภาษณตอไป 
 
วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
 
                 1.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  เปนขอมูลท่ีเก็บจากแหลงขอมูลโดยตรง ซ่ึงนํามาจาก
ฐานขอมูลของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน)   โดยการใชแบบสอบถาม 
(Questionnaires) แจกใหแกกลุมประชากรและกลุมตัวอยางท่ีเปนผูใชโทรศัพทในเขตนครหลวง
และปริมลฑล ซ่ึงเปนผูใชบริการทั่วไปและเปนหนวยงานท้ังภาครัฐและเอกชนโดยใชวิธีการสง
แบบสอบถามทางไปรษณีย ไปพบดวยตนเองและติดตอสัมภาษณทางโทรศัพท 
                 2.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  เปนการศึกษาคนควาและรวบรวมขอมูลตางๆ ท่ี
เกี่ยวของจากหนังสือ การวิจัยของหนวยงานท่ีเกี่ยวของและเอกสารตางๆ เปนการศึกษาขอเท็จจริง
จากเอกสารและหลักฐานตางๆ เม่ือไดขอมูลแลวจึงนํามาวิเคราะหและสรุปผลการวิจัย 
 
การวิเคราะหและการประมวลผลขอมูล 
 
                 การวิเคราะหและประมวลผลขอมูลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอรโดยการใชโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS for Windows  (Statistical Package for the Social Sciences for Windows)  โดยสถิติ
ท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ ประกอบดวย 
                 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เปนการหาคาทางสถิติพื้นฐาน เชน คารอย
ละ คาความถ่ี เพื่ออธิบายคุณลักษณะตางๆ ของกลุมตัวอยาง 
                 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อศึกษาและวิเคราะหผลของตัวแปรตางๆ ท่ี
มีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ของกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพฯ
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และปริมลฑล โดยเลือกใชการอนุมานทางสถิติตามความเหมาะสมของขอมูลและการทดสอบ

สมมติฐานจะใชคาระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05 ( α= 0.05) โดยแบงเปน 2 ลักษณะ คือ 
                      2.1  การอนุมานแบบพาราเมตริก (Parametric Inference)  
                      2.2  การอนุมานแบบนอนพาราเมตริก (Non-Parametric Inference) 

DPU



บทท่ี 4 
 

การวิเคราะหผลการศึกษาวิจัย 
 
                 การศึกษาวิจัยเร่ือง "ปจจัยท่ีมีผลตอปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด 
Y-tel 1234"  เปนการศึกษาถึงปจจัยตางๆ ซ่ึงประกอบดวยตัวแปรดานตางๆ โดยแบงเปนตัวแปร
อิสระและตัวแปรตามโดยตัวแปรอิสระประกอบดวยปจจัยสวนบุคคลซ่ึงไดแกเพศ อายุ การศึกษา 
อาชีพ รายได สถานภาพ ประเภทท่ีพักอาศัย จํานวนสมาชิกในครอบครัว ปจจัยทางดานคูแขงขันซ่ึง
ไดแกทางดานผลิตภัณฑของคูแขงขัน ดานการเสนอราคาของคูแขงขัน กลยุทธดานการตลาดของคู
แขงขัน และปจจัยทางดานสังคมซ่ึงประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ 
สวนตัวแปรตามจะเปนปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ซ่ึง
ประกอบดวยปริมาณการใชตอเดือนและแนวโนมของปริมาณการใชในอนาคต โดยมีวัตถุประสงค
ในการวิจัยเพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางดานสังคม ปจจัยทางดานคูแขงขันท่ีมีผลตอ
ปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 วาปจจัยตางๆ ท่ีกลาวมาแลว
ปจจัยใดท่ีมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 โดยมีสมมติฐานวา
ปจจัยทางดานสวนบุคคล ปจจัยทางดานสังคมและปจจัยทางดานคูแขงขันมีผลตอปริมาณการใช
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 และในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ไดทําการศึกษาโดยการแจก
แบบสอบถามโดยสุมตัวอยางจากประชากรกลุมตัวอยางจากฐานขอมูลผูเชาของบริษัท ทศท คอร
ปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน)  จํานวน 400 รายตามการแบงเขตพ้ืนท่ีการรับผิดชอบเลขหมายในเขต
กรุงเทพฯและปริมณฑล และคาดวาประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้จะสามารถนําไป
เปนขอมูลเพื่อการพัฒนาในกิจการดานโทรคมนาคม การวางแผนการตลาด การวิเคราะห
กลุมเปาหมาย การประชาสัมพันธและการสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกผูใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ตอไป ซ่ึงผลการศึกษาวิจัยจะนําเสนอ 5 สวนดังนี้ 
                 สวนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคลและขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
                 สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับการแสดงความคิดเหน็ท่ีเกี่ยวกับปจจัยทางดานสังคม 
                 สวนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกับการแสดงความคิดเหน็ท่ีเกี่ยวกับปจจัยดานคูแขงขันท่ีเปน
โทรศัพทมือถือ 
                 สวนท่ี 4  ขอมูลเกี่ยวกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยดั Y-tel 1234 
                 สวนท่ี 5  การทดสอบสมมติฐานการวจิัย 
ซ่ึงผลการศึกษาวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้ 
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สวนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคลและขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
                 เปนขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนบุคคล ซ่ึงประกอบเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดของครอบครัวตอเดือน ประเภทท่ีพักอาศัย จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
ลักษณะของประเภทท่ีพักอาศัย ฯลฯ ซ่ึงจะแสดงรายละเอียดในรูปจํานวน รอยละและคาทางสถิติ
อ่ืนท่ีเกี่ยวของซ่ึงจะมีผลการสรุปดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4  จํานวน รอยละของกลุมตัวอยางตามปจจัยสวนบุคคล 
 

ปจจัยสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

เพศ   
-  เพศชาย 132 33.0 
-  เพศหญิง 268 67.0 
อายุ   
-  ตํ่ากวา 25 ป 69 17.3 
-  25 - 30  ป 128 32.0 
-  31 - 35  ป 88 22.0 
-  36 - 40  ป 65 16.3 
-  41 ปขึ้นไป 50 12.5 
สถานภาพ   
-  โสด 229 57.3 
-  สมรส 163 40.8 
-  หยาหรือหมาย 8 2.0 
ระดับการศึกษา   
-  มัธยมศึกษา/ปวช. 34 8.5 
-  อนุปริญญา/ปวส./ปวท. 47 11.8 
-  ปริญญาตรี 276 69.0 
-  สูงกวาปริญญาตรี 43 10.8 
อาชีพ   
-  นักเรียน/นักศึกษา 54 13.5 
-  ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 163 40.8 
-  พนักงานบริษัทเอกชน 131 32.8 
-  เจาของกิจการ/แมบานและอื่นๆ 52 13.1 
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ตารางท่ี 4 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

ระดับรายได   
-  ไมเกิน 10,000 บาท 94 23.5 
-  10,001 - 20,000  บาท 121 30.3 
-  20,001 - 30,000  บาท 86 21.6 
-  30,000  บาทขึ้นไป 99 24.8 
ลักษณะท่ีพักอาศัย   
-  บานพักอาศัยของตนเอง 276 69.0 
-  บานเชา/หอพักอาศัย 85 21.3 
-  รานคา/อาคารพาณิชย/อาคารชุด/คอนโดมิเนียม/สํานักงาน/ 
    ธุรกิจขนาดเล็ก/กลาง/ใหญ 

39 9.8 

จํานวนสมาชิก   
-  1 - 3  คน 154 38.5 
-  4 - 6  คน 203 50.8 
-  7 คนขึ้นไป 43 10.8 

 

                 ตารางท่ี 4  แสดงกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังส้ิน 400 ราย โดยผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 67.0 และอยูในชวงอายุระหวาง 25 – 30  ปมากท่ีสุด 

คิดเปนรอยละ 32.0  รองลงมาคืออายุ 31 – 35  ป คิดเปนรอยละ 22.0  มีสถานภาพโสดมากท่ีสุดรอย

ละ 57.3  โดยมีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุดถึงรอยละ 69.0  
                 อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจเปนผูตอบแบบสอบถามท่ีมากท่ีสุด  คิดเปนรอยละ 
40.8  รองลงมาคือพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 32.8  รายไดเฉล่ียตอเดือนอยูท่ี 10,001 - 
20,000 บาทมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 30.3  รองลงมาคือ 30,000 บาทข้ึนไปคิดเปนรอยละ 24.8 
                 สําหรับท่ีพักอาศัยของกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามมีบานพักอาศัยของตนเองมาก
ท่ีสุดคือรอยละ 69.0  รองลงมาคือ บานเชา/หอพักอาศัย คิดเปนรอยละ 21.3  จํานวนสมาชิกใน
ครัวเรือนจํานวน 4 – 6 คนจะมีมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 50.8 รองลงมาคือมีจํานวน 1 – 3 คนและ 7 
คนข้ึนไป คิดเปนรอยละ 38.5 และ 10.8 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 5  จํานวน รอยละของกลุมตัวอยางตามสถานท่ีใชบริการและลักษณะการใชงาน 
 

สถานที่ใชบริการและลักษณะการใชงาน จํานวน รอยละ 

สถานที่ใชบริการ   
1.  บาน/ที่พักอาศัย 289 72.3 
2.  สถานที่ทํางาน 47 11.8 
3.  ตูโทรศัพทสาธารณะทั่วไป 61 15.3 
4.  อื่นๆ  3 0.8 
ลักษณะการใชงาน   
1.  โทรเขาเบอรโทรศัพทธรรมดา 288 72.0 
2.  โทรเขาเบอรโทรศัพทมือถือ 112 28.0 

 

                 ตารางท่ี 5  ผูตอบแบบสอบถามเลือกสถานท่ีใชบริการมากท่ีสุดคือบาน/ท่ีพักอาศัย คิด
เปนรอยละ 72.3 รองลงมาคือตูโทรศัพทสาธารณะท่ัวไปและสถานท่ีทํางานคิดเปนรอยละ 15.3 
และ 11.8 ตามลําดับ สวนลักษณะการใชงานจะโทรเขาเบอรโทรศัพทมือถือคิดเปนรอยละ 28.0 
 

ตารางท่ี 6  จํานวน รอยละของกลุมตัวอยางตามเหตุผลท่ีเลือกใชบริการ 
 

เหตุผลท่ีเลือกใชบริการ จํานวน รอยละ 
1.  อัตราคาใชบริการ 340 62.4 
2.  มีความจําเปนตองใชโทรศัพททางไกล 112 20.6 
3.  ครอบคลุมพ้ืนที่ที่ตองการใชงาน 26 4.8 
4.  ความสะดวกในการใชบริการ 20 3.7 
5.  การโฆษณาประชาสัมพันธ 19 3.5 
6.  กระแสสังคม/เพ่ือน/ญาติ แนะนํา 17 3.1 
7.  อื่นๆ  7 1.3 
8.  ความชัดเจนของคุณภาพเสียง 4 0.7 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
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ตารางท่ี 6 (ตอ)  
 

แหลงขอมูลท่ีทําใหรูจักและเหตุผลท่ีเลือกใชบริการนอย จํานวน รอยละ 

แหลงขอมูลท่ีทําใหรูจัก (หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ)   
1.  เพ่ือน/ญาติ/บุคคลที่รูจักแนะนํา 182 29.1 
2.  วิทยุ/โทรทัศน 124 19.8 
3.  ใบแจงหน้ีคาใชบริการโทรศัพท 121 19.4 
4.  ปายโฆษณา 93 14.9 
5.  นิตยสาร/วารสาร/หนังสือพิมพ 89 14.2 
6.  อื่นๆ 16 2.6 
เหตุผลท่ีเลือกใชบริการนอย (หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ)   
1.  ไมจําเปนตองใช 122 30.5 
2.  อื่นๆ  107 26.8 
3.  ยุงยากเสียเวลา 92 23.0 
4.  ไมทราบวามีบริการน้ีอยู 57 14.3 
5.  ไมรูจัก 13 3.3 
6.  ใชไมเปน 9 2.3 

รวม 400 100.0 

 
                 ตารางท่ี 6  เปนการจําแนกกลุมตัวอยางตามเหตุผลท่ีเลือกใชบริการ Y-tel 1234 ซ่ึง
เหตุผลท่ีเลือกใชบริการมากท่ีสุดคืออัตราคาใชบริการคิดเปนรอยละ 62.4  รองลงมาคือมีความ
จําเปนตองใชโทรศัพททางไกลคิดเปนรอยละ 20.6  โดยความชัดเจนของคุณภาพเสียงและเหตุผลท่ี
เหลือเปนเพียงสวนนอย โดยเรียงลําดับเหตุผลท่ีเลือกใชดังตอไปน้ี คือมีความครอบคลุมพื้นท่ีท่ี
ตองการใชงาน มีความสะดวกในการใชงาน เนื่องจากการโฆษณาประชาสัมพันธ กระแสสังคม/
เพื่อน/ญาติ แนะนํา  และความชัดเจนของคุณภาพเสียง ตามลําดับ สวนแหลงขอมูลท่ีทําใหรูจัก
บริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  มากท่ีสุดคือไดรับแหลงขอมูลจากเพ่ือน/ญาติ/
บุคคลท่ีรูจักแนะนํา คิดเปนรอยละ 29.1 รองลงมาคือรับรูจากวิทยุ/โทรทัศน คิดเห็นรอยละ 19.8  
และลําดับถัดๆ ไปไดแก รูจักจากใบแจงหนี้คาใชบริการโทรศัพท ปายโฆษณา นิตยสาร/วารสาร/
หนังสือพิมพและอ่ืนๆ ตามลําดับ 
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                 สําหรับเหตุผลท่ีทําใหกลุมตัวอยางเลือกใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัดนอย
หรืออาจไมใชเลย พบวา ไมมีความจําเปนตองใชมีจํานวนมากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 30.5  สาเหตุอ่ืนๆ 
ท่ีไมระบุถึงเหตุผล คิดเปนรอยละ 26.8  ลําดับท่ี 3 คือมีความยุงยากเสียเวลาคิดเปนรอยละ 23.0 และ
ไมทราบวามีบริการนี้อยู ไมรูจัก ใชไมเปน คิดเปนรอยละ 14.3, 3.3 และ 2.3 ตามลําดับ และจากการ
สุมตัวอยางแบบสอบถามซ่ึงเปนการสุมตัวอยางแบบสอบถามในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลอาจ
เกิดขอมูลท่ีไมสามารถเช่ือถือไดมากนักเนื่องจากสวนใหญจะมีการติดตอส่ือสารกันภายในเขต
กรุงเทพฯและปริมณฑลเองทําใหไมจําเปนตองโทรทางไกลมากนักจึงทําใหผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญตอบวาไมจําเปนตองใชงานและมีความยุงยากในการใชงานแตส่ิงท่ีผูใหบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ตองตระหนักถึงไดแกประชากรกลุมตัวอยางสวนหนึ่งไมไดใช
งานอันเนื่องมาจากเหตุผลท่ีไมทราบวามีบริการนี้อยู ไมรูจักและใชไมเปนซ่ึงเปนหนาท่ีท่ีผู
ใหบริการตองทําการประชาสัมพันธหรือเผยแพรความรูใหผูใชบริการไดทราบถึงวิธีการใชงานและ
ผลดีท่ีไดรับจากการเลือกใชบริการ ซ่ึงจะเปนการสรางรายไดใหแกผูใหบริการโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234 เอง 
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สวนท่ี 2  ขอมูลเก่ียวกับการแสดงความคิดเห็นท่ีเก่ียวกับปจจัยทางดานสังคม 
 
ตารางที่ 7  ระดับความมีผลของปจจัยทางดานสังคมท่ีมีผลตอปริมาณการใชบริการโทรศัพท 
                      ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

ปจจัยดานสังคม ระดับความมีผล  

⎯× 
ระดับ

ความมีผล นอย ปานกลาง มาก 
1. การจายคาบริการดวยตนเอง 62 

15.5% 
92 

23.0% 
246 

61.0% 
3.68 สูง 

2. บริการดังกลาวเปนที่ยอมรับในสังคม 41 
10.3% 

156 
39.0% 

203 
50.8% 

3.50 สูง 

3. การแนะนําของเพื่อนหรือบุคคลที่เคยใชบริการมากอน 58 
14.6% 

119 
29.8% 

223 
55.8% 

3.49 ปานกลาง 

4. การแนะนําของสมาชิกในครอบครัว  75 
18.8% 

136 
34.0% 

189 
47.3% 

3.38 ปานกลาง 

5. คานิยมของสมาชิกในครอบครัว 86 
21.5% 

141 
35.3% 

173 
43.3% 

3.30 ปานกลาง 

6. การแนะนําโดยสถานท่ีทํางานหรือบริษัท 114 
28.6% 

117 
29.3% 

168 
32.3% 

3.15 ปานกลาง 

7. ตองการเปนผูนําหรือเปนตัวอยางใหผูอื่นทําตาม 125 
31.3% 

154 
38.5% 

121 
30.3% 

2.97 ปานกลาง 

 
                 ตารางท่ี 7  แสดงระดับความมีผลของปจจัยทางดานสังคมตอปริมาณการใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ซ่ึงจากผลการศึกษาวิจัยพอสรุปไดวาอันดับแรกของ
ปจจัยทางดานสังคมท่ีมีผลตอการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  คือทาน
เปนผูจายคาใชบริการทําใหมีผลตอปริมาณการใชบริการโดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.68 
รองลงมาคือบริการดังกลาวเปนท่ียอมรับในสังคมมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.50 ซ่ึงแสดงวาใน
ปจจุบันโทรศัพททางไกลราคาประหยัดเร่ิมเปนท่ีแพรหลายและนิยมใชบริการ  โดยจํานวนผูตอบ
แบบสอบถามเห็นวาปจจัยทางดานสังคมท้ังสองปจจัยนี้เปนปจจัยท่ีมีผลอยูในระดับสูง สวนลําดับ
ท่ี 3 ซ่ึงก็เปนปจจัยท่ีกอใหเกิดการใชบริการของโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 คือ
เพื่อน/บุคคลท่ีเคยใชบริการมากอนแนะนํา ซ่ึงก็มีผลในระดับปานกลางท่ีคอนไปทางดานสูงโดยมี
คาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.49  และนอกนั้นจะเปนเหตุผลท่ีมีระดับความมีผลลดหล่ันกันลงไปไดแก 
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สมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลตอการใชบริการโดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.38 คานิยมของ
สมาชิกในครอบครัวมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.30  สถานท่ีทํางาน/บริษัทแนะนํามีคาคะแนนเฉล่ีย
เทากับ 3.15 และตองการเปนผูนําหรือเปนตัวอยางใหผูอ่ืนทําตามมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.97 
ตามลําดับโดยมีคาคะแนนเฉล่ียรวมเทากับ 3.338 ซ่ึงถือไดวาระดับความมีผลอยูในระดับปานกลาง 
 
สวนท่ี 3  ขอมูลเก่ียวกับการแสดงความคิดเห็นท่ีเก่ียวกับปจจัยดานคูแขงขันท่ีเปนโทรศัพทมือถือ 
 
ตารางท่ี 8  จําแนกจํานวน รอยละของการเลือกใชบริการโทรศัพทมือถือ 
 

โทรศัพทมือถือระบบ จํานวน รอยละ 
1.  One-2-Call 121 30.3 
2.  GSM 900 99 24.8 
3.  Dtac 99 24.8 
4.  Orange 37 9.3 
5.  อื่นๆ 23 5.8 
6.  GSM 1800 15 3.8 
7.  1900 6 1.5 

รวม 400 100.0 

 
                 ตารางท่ี 8  เปนการจําแนกกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในระบบตางๆ ท่ีกลุมตัวอยาง
ไดใชงานอยู ซ่ึงสามารถสรุปไดดังนี้ ระบบท่ีไดรับความนิยมและใชงานมากท่ีสุดคือระบบ  
One-2-Call  คิดเปนรอยละ 30.3 รองลงมาไดแกระบบ GSM 900 และระบบ Dtac คิดเปนรอยละ 
24.8 ลําดับท่ี 3 คือระบบ Orange เปนรอยละ 9.3  
                 ในปจจุบันการแขงขันทางดานการส่ือสารโทรคมนาคมมีความเขมมากข้ึนเร่ือยๆ จะเห็น
ไดวาโทรศัพทมือถือเปนสินคาท่ีสามารถทดแทนโทรศัพทพื้นฐานไดถึงแมวาคาใชจายในการใช
บริการจะสูงกวาโทรศัพทพื้นฐานแตเนื่องจากการใชโทรศัพทมือถือมีความสะดวกสบายและ
สามารถพกพาไปไดทุกท่ี และเปนสินคาท่ีถือเปนแฟชั่นสําหรับผูพกพาโดยมีใหเลือกไดหลายรุน 
หลายรูปแบบตามตองการและปจจุบันราคาก็ถูกลงเร่ือยๆ ทําใหไดรับความนิยมมาก ดังนั้น
โทรศัพทมือถือจึงกลายเปนสินคาทดแทนโทรศัพทพื้นฐานและเปนคูแขงท่ีสําคัญ ในขณะท่ี
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 เปนบริการเสริมของโทรศัพทพื้นฐานจึงไดรับ
ผลกระทบจากความนิยมในการใชโทรศัพทมือถือไปดวย  แตการใหบริการโทรศัพททางไกลราคา
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ประหยัด Y-tel 1234 เปนการสรางมูลคาเพิ่มใหแกโทรศัพทพื้นฐานของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน 
จํากัด (มหาชน)  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหลดคาใชจายในการใชบริการโทรศัพททางไกล 
 
ตารางที่ 9  ระดับความคิดเห็นในการเลือกใชโทรศัพทมือถือกับโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  
                     Y-tel 1234 
 

โทรศัพทมือถือเปรียบเทียบกับโทรศัพททางไกลราคา

ประหยัด Y-tel 1234 

ระดับความคิดเห็น  

⎯× 
ระดับความ
คิดเห็น นอย ปานกลาง มาก 

1.   ความสะดวกในการใชงาน 37 
9.3% 

93 
23.3% 

270 
67.5% 

3.78 สูง 

2.  การครอบคลุมพ้ืนที่ในการใหบริการ 41 
10.3% 

118 
29.5% 

241 
60.3% 

3.62 สูง 

2.   คาบริการมีความเหมาะสม 48 
12.1% 

121 
30.3% 

131 
57.8% 

3.62 สูง 

2.   สถานที่ติดตอขอใชบริการสะดวก รวดเร็ว 31 
7.8% 

141 
35.3% 

228 
57.0% 

3.62 สูง 

3. สถานที่ชําระคาใชบริการสะดวก รวดเร็ว  27 
6.8% 

148 
37.0% 

225 
56.3% 

3.58 สูง 

4.   สามารถโทรเขาไดทุกระบบตามตองการ 49 
12.3% 

123 
30.8% 

228 
57.0% 

3.57 สูง 

5.   ความชัดเจนของคุณภาพเสียง 37 
9.3% 

158 
39.5% 

205 
51.3% 

3.52 สูง 

6.  โปรโมช่ันมีหลายแบบใหเลือกใชตามท่ีทาน 
      ตองการ 

48 
12.1% 

151 
37.8% 

201 
50.1% 

3.47 ปานกลาง 

7.   มีความหลากหลายในดานผลิตภัณฑและบริการ 42 
10.5% 

173 
43.3% 

185 
46.3% 

3.44 ปานกลาง 

7.  การประชาสัมพันธและเผยแพรขาวสาร 56 
14.0% 

151 
37.8% 

193 
48.3% 

3.44 ปานกลาง 

8.   ประสิทธิภาพในการใหบริการลูกคา 47 
11.8 % 

172 
43.0% 

181 
45.3% 

3.42 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 9  (ตอ)   
 

โทรศัพทมือถือเปรียบเทียบกับโทรศัพททางไกลราคา

ประหยัด Y-tel 1234 

ระดับความคิดเห็น _ 
X 

ระดับความ
คิดเห็น นอย ปานกลาง มาก 

9.  การโฆษณาทางวิทยุ/โทรทัศนมีผลตอการ 
     ตัดสินใจเลือกใชบริการ 

56 
14.1% 

157 
39.3% 

187 
46.8% 

3.40 ปานกลาง 

10. การใหบริการสอบถามขอมูลเพ่ือสนับสนุน 
      การบริการ 

67 
16.8% 

165 
41.3% 

188 
42.0% 

3.28 ปานกลาง 

11. ปายโฆษณามีรูปภาพบริการพรอมกับรายละเอียด 
      สถานที่ติดตอ 

73 
18.3% 

168 
42.0% 

159 
39.8% 

3.26 ปานกลาง 

12. การแนะนํา/นําเสนอบริการที่ดีจากพนักงาน 61 
15.3% 

197 
49.3% 

142 
35.6% 

3.25 ปานกลาง 

 
                 ตารางท่ี 9  เปนการแสดงความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทางดานระดับความแตกตาง
ระหวางการใชโทรศัพทมือถือเมื่อทําการเปรียบเทียบกับการใชบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234  และจากการสุมตัวอยางจะไดวาผลการเปรียบเทียบความแตกตางท่ีกลุม
ตัวอยางเห็นวามีระดับความแตกตางในระดับสูงระหวางการใชโทรศัพทมือถือและโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัดโดยเรียงลําดับจากมากไปนอยไดแกอันดับแรกเปนความแตกตางทางดาน
ความสะดวกในการใชงานโดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.78 อันดับรองลงมาจะมีเทากัน 3  
ความเห็นไดแกการครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการ คาบริการมีความเหมาะสมและสถานท่ีติดตอ
ขอใชบริการมีความสะดวก รวดเร็วโดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.62 ลําดับท่ี 3 คือสถานท่ีชําระคา
ใชบริการสะดวก รวดเร็ว ลําดับท่ี 4 คือสามารถโทรเขาไดทุกระบบตามตองการ มีคาคะแนนเฉล่ีย
เทากับ 3.57 และความชัดเจนของคุณภาพเสียงมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.52  สวนความคิดเห็นของ
กลุมตัวอยางท่ีมีความเห็นวาการเปรียบเทียบการใชบริการโทรศัพทมือถือและโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัดท่ีอยูในระดับปานกลางโดยเรียงลําดับของคาคะแนนเฉล่ียมีดังตอไปนี้คือ การมี
โปรโมช่ันมีหลายแบบใหเลือกใชตามที่ทานตองการมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.47 มีความ
หลากหลายในดานผลิตภัณฑและบริการและมีการประชาสัมพันธและการเผยแพรขาวสารมีคา
คะแนนเฉลี่ยเทากันคือ 3.44 ดานประสิทธิภาพในการใหบริการลูกคามีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.42 
มีการโฆษณาทางวิทยุ/โทรทัศนมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.40 
การใหบริการสอบถามขอมูลเพื่อสนับสนุนการบริการมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.28 ปายบริการมี
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รูปภาพบริการพรอมรายละเอียดสถานท่ีติดตอมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.26 และการแนะนํา/การ
นําเสนอบริการท่ีดีจากพนักงานมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.25 ตามลําดับ 
 
                 จากขอมูลท่ีไดจากการเปรียบเทียบระดับความแตกตางของการใชบริการโทรศัพทมือถือ
กับบริการโทรศัพททาไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จะเห็นไดวาสินคาทดแทนท่ีเปน
โทรศัพทมือถือจะเปนคูแขงท่ีสําคัญมากตอการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 
1234  ซ่ึงทางผูใหบริการจะตองนําขอมูลทางดานตางๆ ท่ีกลุมตัวอยางไดใหความเห็นไวไปทําการ
ปรับปรุงเพื่อใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไดรับความนิยมจากผูใชบริการ
มากข้ึน ซ่ึงส่ิงท่ีสําคัญในการปรับปรุงเปนลําดับแรกๆ ไดแกกลุมท่ีมีความเห็นทางดานระดับความ
แตกตางสูงซ่ึงไดแกความสะดวกในการใชงาน การครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการ คาบริการท่ี
เหมาะสม สถานท่ีติดตอขอใชบริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว สถานท่ีชําระคาใชบริการท่ีสะดวกและ
รวดเร็ว ความสามารถในการโทรเขาไดทุกระบบและความชัดเจนของคุณภาพเสียง ซ่ึงท่ีกลาวมานี้
ผูใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ควรรีบนําไปทําการปรับปรุงเแกไขและทํา
การประชาสัมพันธใหผูใชบริการไดรับรูเนื่องจากส่ิงตางๆ เหลานี้มีผลตอการตัดสินใจในการ
เลือกใชสูงมาก 
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สวนท่ี 4  ขอมูลเก่ียวกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 
ตารางท่ี 10  ขอมูลคาใชจายในการใชบริการโทรศัพทกอนการใชบริการโทรศัพททางไกล 
                        ราคาประหยัด Y-tel 1234  
 

คาใชจาย จํานวน รอยละ 
1.  ไมเกิน 500 บาท 221 55.3 
2.  501 - 1,000 บาท 128 32.0 
3. 1,001 - 1,500 บาท 39 9.8 
4.  1,500 ขึ้นไป 12 3.0 

รวม 400 100.0 
 

                 ตารางท่ี 10  เปนขอมูลท่ีไดจากการสุมตัวอยางจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 รายถึง
คาใชจายในการใชบริการโทรศัพทท่ีจายในแตละเดือนซ่ึงจะไดวากอนการใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัดจะมีผูจายคาใชบริการโทรศัพทไมเกิน 500 บาทคิดเปนรอยละ 55.3 
รองลงมาคือมีคาใชจาย 501 - 1,000 บาทคิดเปนรอยละ 32.0 มีรายจาย 1,001 - 1,500 บาทคิดเปน
รอยละ 9.8 และมีคาใชจาย 1,500 บาทข้ึนไปคิดเปนรอยละ 3.0 ตามลําดับ 
  
ตารางท่ี 11  ขอมูลคาใชจายในการใชบริการโทรศัพทหลังการใชบริการโทรศัพททางไกล 
                        ราคาประหยัด Y-tel 1234  
 

คาใชจาย จํานวน รอยละ 
1.  ไมเกิน 500 บาท 299 74.8 
2.  501 - 1,000 บาท 83 20.5 
3. 1,001 - 1,500 บาท 13 3.3 
4.  1,500 ขึ้นไป 6 1.5 

รวม 400 100.0 
 

                 ตารางท่ี 11  เปนขอมูลดานคาใชจายในการใชบริการโทรศัพทท่ีจายในแตละเดือนหลัง
การใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัดจะมีผูจายคาใชบริการโทรศัพทไมเกิน 500 บาท     
คิดเปนรอยละ 74.8 รองลงมาคือมีคาใชจาย 501 - 1,000 บาทคิดเปนรอยละ 20.5 มีรายจาย 1,001 - 
1,500 บาท คิดเปนรอยละ 3.3  และมีคาใชจาย 1,500 บาทข้ึนไปคิดเปนรอยละ 1.5 ตามลําดับ 
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                 จากการเปรียบเทียบคาใชจายในการใชบริการโทรศัพทกอนและหลังการใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ดังตารางท่ี 10 และตารางท่ี 11 จะเห็นไดวาคาใชจายท่ี
เกิดข้ึนในแตละเดือนที่ใชบริการโทรศัพทจะลดลงดังเชน มีผูจายคาบริการกอนการใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จํานวน 221 รายแตเม่ือใชบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234 แลวจะมีจํานวน 299 รายท่ีจายคาใชบริการคาโทรศัพทไมเกิน 500 บาทตอ
เดือน ซ่ึงจะเห็นไดวาโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 มีผลทําใหผูใชบริการสามารถ
ประหยัดคาใชจายในการใชบริการไดเปนอยางมาก 
 
ตารางท่ี 12  จํานวนคร้ัง รอยละโดยเฉล่ียท่ีใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234   
 

จํานวนคร้ังในการใชบริการ Y-tel 1234 จํานวน รอยละ 

1.  1 - 5  ครั้งตอเดือน 189 47.3 
2.  6 - 10  ครั้งตอเดือน 105 26.3 
3.  11 - 15 ครั้งตอเดือน 44 11.0 
4.  มากกวา 15 ครั้งตอเดือน 62 15.5 

รวม 400 100.0 

 
                 ตารางท่ี 12  เปนการจําแนกจํานวนครั้งในการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด
Y-tel 1234 ของกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย      ซ่ึงสามารถจําแนกจํานวนคร้ังในการใชตอเดือนได
ดังนี้ 1 - 5 คร้ังตอเดือนคิดเปนรอยละ 47.3 รองลงมาไดแก 6 - 10 คร้ังคิดเปนรอยละ 26.3 มากกวา 
15 คร้ังตอเดือนคิดเปนรอยละ 15.5 และ 11 - 15 คร้ังมีคิดเปนรอยละ 11.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 13  จํานวนนาที รอยละโดยเฉล่ียท่ีใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234   
 

จํานวนนาทีในการใชบริการ Y-tel 1234 จํานวน รอยละ 

1.  ไมเกิน 10 นาที/ครั้ง 212 53.0 
2.  11 - 20 นาทีตอครั้ง 133 33.3 
3.  21 - 30 นาทีตอครั้ง 34 8.5 
4.  มากกวา 30 นาทีตอครั้ง 21 5.3 

รวม 400 100.0 
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                 ตารางท่ี 13  เปนการจําแนกการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
ตามจํานวนนาทีตอคร้ังในการใชบริการของกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย ซ่ึงจะสามารถจําแนกได
ดังนี้คือมีการใชบริการไมเกิน 10 นาทีตอคร้ังคิดเปนรอยละ 53.0 ใชบริการ 11 - 20 นาทีตอคร้ังมีคิด
เปนรอยละ 33.3  ใชบริการ 21 -30 นาทีคิดเปนรอยละ 8.5 และมากวา 30 นาทีตอคร้ังคิดเปนรอยละ 
5.3 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 14  ผลสรุปการใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จากกลุมตัวอยาง 
 

ความคิดเห็นในการใชบริการ Y-tel 1234 จํานวน รอยละ 

1.  ดี 361 90.2 
2.  ไมดี 39 9.8 

รวม 400 100.0 

 
                 ตารางท่ี 13  เปนการสรุปความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอการใหบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ซ่ึงกลุมตัวอยางสวนใหญมีความเห็นวาดีเปนสวนใหญจํานวน 
361 รายคิดเปนรอยละ 90.2 และไมดีจํานวน 39 รายคิดเปนรอยละ 9.8  โดยท่ีความเห็นสวนใหญท่ี
ตอบวาดีนั้นจะใหเหตุผลวาเปนการประหยัดคาใชบริการโทรศัพททางไกลลงไดเปนอยางมาก
เนื่องมาจากคาอัตราคาบริการโทรศัพททางไกลราคาปกติจะสูงมากเม่ือเทียบกับอัตราคาใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ซ่ึงโดยปกติแลวประชากรผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญจะเปนผูท่ีจายคาใชจายในการใชบริการโทรศัพททในขณะท่ีการใชบริการโทรศัพทมีจํานวน
มากข้ึนและเวลาท่ีใชบริการในแตละคร้ังโดยเฉล่ียนานข้ึนก็จะไมทําใหคาใชจายในการใชบริการ
เพิ่มข้ึนมากนัก อีกท้ังการบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  เร่ิมเปนท่ียอมรับใน
สังคมแลว ผูใชบริการสวนใหญจึงหันมาใชบริการนี้กันอยางแพรหลาย ดังนั้นผูใหบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จะตองทําการประชาสัมพันธถึงขอดีตางๆ ท่ีไดเปรียบดานการ
แขงขันใหแกผูใชบริการไดทราบเพื่อเปนการสรางฐานลูกคาซ่ึงมิใชจะสงผลถึงเพียงการใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  เพิ่มข้ึนเทานั้นแตจะเปนการเพิ่มลูกคาทางดานจํานวน
ผูท่ีติดต้ังโทรศัพทพื้นฐานใหมีจํานวนเพิ่มมากข้ึนดวยเน่ืองจากบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234  เปนบริการเสริมท่ีสรางมูลคาเพิ่มใหแกโทรศัพทพื้นฐาน  แตผูท่ีตอบวาไมดี
สวนใหญจะใหเหตุผลถึงขอเสียในการใหบริการเชน ความยุงยากในการใชงาน ความสะดวกในการ
ใชงาน คุณภาพของเสียง สายหลุดในขณะท่ีใชบริการเปนตน   แตโดยสวนใหญแลวผูใชบริการ
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มักจะนําขอเสียของการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไปเปรียบเทียบกับ
การใชโทรศัพทมือถือ ซ่ึงเปนการใหบริการคนละประเภทกันและสวนใหญแลวจะคํานึงถึงดาน
ความสะดวกสบายในการใชงานซ่ึงโทรศัพทมือถือยอมมีความสะดวกในการใชงานมากกวาเสมอ 
 
ตารางท่ี 15  แนวโนมปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

แนวโนมปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จํานวน รอยละ 

1.  เพ่ิมขึ้น 290 72.5 
2.  เทาเดิม 84 21.0 
3.  ลดลง 26 6.5 

รวม 400 100.0 

 
                 จากตารางท่ี 15  เปนการทดสอบแนวโนมการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด 
Y-tel 1234  ซ่ึงจะเห็นไดวากลุมตัวอยางสวนใหญจะมีแนวโนมในการใชบริการเพ่ิมข้ึนโดยเหตุผล
ท่ีสําคัญท่ีทําใหมีแนวโนมในการใชเพิ่มข้ึนเนื่องจากคาใชจายรวมตอเดือนท่ีเกิดข้ึนจากการใช
บริการโทรศัพทมีแนวโนมลดลงในขณะท่ีสามารถใชบริการไดมากข้ึน  ซ่ึงจะเห็นไดจากจํานวน
กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามถึงคาใชจายกอนการใชและหลังการใชบริการโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234 ซ่ึงจะเห็นไดวาคาใชจายในการใชบริการไมเกิน 500 บาทมีจํานวน
เพิ่มข้ึน แตจะเห็นไดวาการเพิ่มข้ึนนั้นเปนการเพ่ิมข้ึนในดานการใชงานแตจํานวนคาใชจายมี
แนวโนมลดลง กรณีเชนนี้แสดงวาการใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมได
เปนการเพิ่มรายไดโดยตรงใหแกผูใหบริการแตเปนบริการเสริมท่ีสามารถใหผูใชบริการสามารถ
ประหยัดคาใชจายในการใชบริการแตส่ิงท่ีผูใหบริการไดรับคือการขยายฐานลูกคาซ่ึงเปนผล
ทางออมท่ีไดรับ 
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สวนท่ี 5  ทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
 
                 สมมติฐานท่ี 1 : “ปจจัยทางดานสวนบุคคลมีผลตอปริมาณการใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234” 
                 จากสมมติฐานท่ี 1  เปนการทดสอบสมมติฐานเชิงอนุมาณโดยท่ีตัวแปรอิสระเปนปจจัย
สวนบุคคลซ่ึงประกอบดวยเพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ลักษณะท่ีพักอาศัยและ
จํานวนสมาชิกในครอบครัว สวนตัวแปรอิสระคือปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด 
 Y-tel 1234  โดยสามารถแยกเปนสมมติฐานยอยๆ ไดท้ังหมด 8 สมมติฐานยอยดังนี้คือ 
                   สมมติฐานที่ 1.1  ปจจัยทางดานเพศมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234                  
                   สมมติฐานที่ 1.2  ปจจัยทางดานอายุมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234                  
                   สมมติฐานท่ี 1.3  ปจจัยทางดานสถานภาพมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234                  
                   สมมติฐานท่ี 1.4  ปจจัยทางดานการศึกษามีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234                  
                   สมมติฐานท่ี 1.5  ปจจัยทางดานอาชีพมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234                  
                   สมมติฐานท่ี 1.6  ปจจัยทางดานรายไดมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234                  
                   สมมติฐานที่ 1.7  ปจจัยทางดานประเภทท่ีพักอาศัยมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234                  
                   สมมติฐานที่ 1.8  ปจจัยทางดานจํานวนสมาชิกในครอบครัวมีผลตอปริมาณการใช
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234                  
 
และผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 
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                 สมมติฐานที่ 1.1  “ปจจัยทางดานเพศมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234”  ซ่ึงมีสมมติฐานดังนี้   
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับเพศ 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับเพศ 
 

ตารางท่ี 16  เพศกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  
 

 

เพศ 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. ชาย 96 27 9 132  

X2 = 1.910 
Sig. = 0.591 

2. หญิง 203 55 10 268 

รวม 299 82 19 400 
 

                 ตารางท่ี 16  เปนผลการทดสอบสมมติฐานดานเพศกับปริมาณการใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยดั Y-tel 1234 ตามนัยสําคัญทางสถิติท่ีทําการทดสอบท่ี 0.05 ซ่ึงสามารถสรุป
ไดวา ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยดั Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับเพศ โดยท่ีไมวาจะเปน
เพศหญิงหรือเพศชายก็จะมีปริมาณการใชนอยกวา 500 บาทมากท่ีสุดรองลงมาคือมีปริมาณการใช 
501 – 1,000 บาท 
 

                 สมมติฐานที่ 1.2  “ปจจัยทางดานอายุมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234”   ซ่ึงมีสมมติฐานดังนี้   
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับอายุ                        
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับอายุ 
 

ตารางท่ี 17  อายุกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

 

อายุ 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. นอยกวา 25 ป 46 19 4 69  

X2 = 28.697 
Sig. = 0.018 

2. 25 – 35 ป 170 39 7 216 
3. 36 ปขึ้นไป 83 24 8 115 

รวม 299 82 19 400 
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                 ตารางที่ 17  เปนผลการทดสอบสมมติฐานดานอายุกับปริมาณการใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ซ่ึงผลการทดสอบสรุปไดวาปริมาณการใชโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234  ข้ึนอยูกับอายุ หรืออายุมีผลตอปริมาณการใชบริการ 
 
                 สมมติฐานท่ี 1.3  “ปจจัยทางดานสถานภาพมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234” ซ่ึงมีสมมติฐานดังนี้   
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับสถานภาพ 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับสถานภาพ 
 
ตารางท่ี 18  สถานภาพกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

 

สถานภาพ 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. โสด 175 46 8 229  
X2 = 10.535 
Sig. = 0.104 

2. สมรส 120 34 9 163 
3. หยา/หมาย 4 2 2 8 

รวม 299 82 19 400 

 
                 ตารางท่ี 18  เปนผลการทดสอบสมมติฐานดานสถานภาพกับปริมาณการใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 และผลการทดสอบจะสรุปไดวาปริมาณการใช
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ไมข้ึนกับสถานภาพ 
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                 สมมติฐานท่ี 1.4  “ปจจัยทางดานการศึกษามีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234”  ซ่ึงมีสมมติฐานดังนี้   
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับการศึกษา 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับการศึกษา 
 

ตารางท่ี 19   การศึกษากับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

 

การศึกษา 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. มัธยมถึงอนุปริญญา 61 17 3 81  
X2 = 19.494 
Sig. = 0.021 

2. ปริญญาตรี 208 58 10 276 
3. สูงกวาปริญญาตรี 30 7 6 43 

รวม 299 82 19 400 
 

                 ตารางท่ี 19  เปนผลการทดสอบสมมติฐานดานระดับการศึกษากับปริมาณการใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ซ่ึงผลการทดสอบสรุปไดวา ปริมาณการใชโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ไมข้ึนกับระดับการศึกษา  
 

                 สมมติฐานท่ี 1.5 “ปจจัยทางดานอาชีพมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234”   ซ่ึงมีสมมติฐานดังนี้   
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับอาชีพ 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับอาชีพ 
 

ตารางท่ี 20   อาชีพกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

 

อาชีพ 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. นักเรียน/นักศึกษา 38 12 4 54  
X2 = 45.454 
Sig. = 0.000 

2. ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 132 29 2 163 
3. พนักงานบริษัทเอกชน 98 29 4 131 
4. เจาของกิจการ/แมบาน/อื่นๆ  31 12 9 52 

รวม 299 82 19 400 

 

DPU



 

73

 

                 ตารางท่ี 20  เปนผลการทดสอบสมมติฐานดานอาชีพกับปริมาณการใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  และผลการทดสอบจะไดวา ปริมาณการใชโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234  ข้ึนกับอาชีพ 
 
                 สมมติฐานท่ี 1.6 “ปจจัยทางดานรายไดมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234”  ซ่ึงมีสมมติฐานดังนี้   
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับรายได 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับรายได 
 

ตารางท่ี 21  รายไดกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

 

รายได 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. นอยกวา 15,000 บาท 134 28 3 165  
X2 = 25.539 
Sig. = 0.043 

2. 15,001 – 25,000 บาท 68 19 4 91 
3. มากกวา 25,000 บาทขึ้นไป 97 35 12 144 

รวม 299 82 19 400 

 
                 ตารางที่ 21  เปนผลการทดสอบสมมติฐานดานรายไดกับปริมาณการใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ซ่ึงผลการทดสอบจะสรุปไดวา ปริมาณการใชโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234  ข้ึนกับรายได 
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                 สมมติฐานท่ี 1.7  “ปจจัยทางดานลักษณะท่ีพักอาศัยมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234”   ซ่ึงมีสมมติฐานดังนี้   
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับลักษณะท่ีพัก 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับลักษณะท่ีพัก 
 

ตารางท่ี 22  ลักษณะท่ีพักอาศัยกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

 

ลักษณะท่ีพักอาศัย 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. บานพักอาศัยของตนเอง 214 55 7 276  
X2 = 86.047 
Sig. = 0.000 

2. บานเชา/หอพักอาศัย 64 16 5 85 
3. รานคา/อาคารพาณิชย/อาคารชุด/อื่นๆ 21 11 7 39 

รวม 299 82 19 400 

 
                 ตารางท่ี 22  เปนผลการทดสอบสมมติฐานดานลักษณะที่พักอาศัยกับปริมาณการใช
บริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ซ่ึงผลการทดสอบสามารถสรุปไดวา ปริมาณ
การใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ข้ึนกับลักษณะท่ีพักอาศัย 
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                 สมมติฐานท่ี 1.8  “ปจจัยทางดานจํานวนสมาชิกในครอบครัวมีผลตอปริมาณการใช
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234” ซ่ึงมีสมมติฐานดังนี้   
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับสมาชิกใน
ครอบครัว 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับสมาชิกใน 
ครอบครัว 
 

ตารางท่ี 23  สมาชิกในครอบครัวกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

 

จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. 1 – 3 คน 124 27 3 154  
X2 = 14.592 
Sig. = 0.103 

2. 4 – 6 คน 146 46 11 203 
3. ต้ังแต 7 คนขึ้นไป 29 9 5 43 

รวม 299 82 19 400 

 
                 ตารางท่ี 23  เปนผลการทดสอบสมมติฐานดานจํานวนสมาชิกในครอบครัวกับปริมาณ
การใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  และผลการทดสอบจะสรุปไดวา ปริมาณการใช
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ไมข้ึนกับจํานวนสมาชิกในครอบครัว 
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                 สมมติฐานท่ี 2 :  “ปจจัยทางดานสังคมมีผลตอปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234” 
                 จากสมมติฐานท่ี 2 สามารถแยกเปนขอสมมติฐานยอยๆ ได 3 ขอโดยแบงตามปจจัย
สังคมดานตางๆ ซ่ึงไดแกดานกลุมอางอิง ดานลักษณะครอบครัวและดานบทบาทและสถานะ 
โดยจะทําการทดสอบ ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 โดยประกอบดวยสมมติฐานยอยดังนี้ 
                 สมมติฐานท่ี 2.1 :  ปจจัยทางดานกลุมอางอิงมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234 
                 สมมติฐานท่ี 2.2 :  ปจจัยทางดานครอบครัวมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234 
                 สมมติฐานท่ี 2.3 :  ปจจัยทางดานบทบาทและสถานะมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 
และผลการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปไดดังนี ้
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                 สมมติฐานที่ 2.1 :  “ปจจัยทางดานกลุมอางอิงมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234”  ซ่ึงมีสมมติฐานดังนี้   
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับกลุมอางอิง 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับกลุมอางอิง 
 

ตารางท่ี 24  กลุมอางอิงกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

 

ระดับอิทธิพลดานกลุมอางอิง 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
<500 501-1,000 > 1,000 

1. นอย 24 3 0 27  
X2 = 6.352 

Sig. = 0.174 

2. ปานกลาง 84 32 7 123 
3. มาก 191 47 12 250 

รวม 299 82 19 400 
 

                 ตารางท่ี 24  เปนผลการทดสอบสมมติฐานของปจจัยดานกลุมอางอิงกับปริมาณการใช
บริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  และผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา 
ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ไมข้ึนกับกลุมอางอิง 
 
                 สมมติฐานท่ี 2.2 :  “ปจจัยทางดานครอบครัวมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234”  ซ่ึงมีสมมติฐานดังนี้   
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับครอบครัว 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับครอบครัว 
 
ตารางท่ี 25  ครอบครัวกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

 

ระดับอิทธิพลดานครอบครัว 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. นอย 55 8 4 67  
X2 = 4.811 

Sig. = 0.307 

2. ปานกลาง 92 32 7 131 
3. มาก 152 42 10 204 

รวม 299 82 19 400 
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                 ตารางท่ี 25  เปนผลการทดสอบสมมติฐานของปจจัยดานครอบครัวกับปริมาณการใช
บริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  และผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา 
ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ไมข้ึนกับครอบครัว 
 
                 สมมติฐานที่ 2.3 :  .ปจจัยทางดานบทบาทและสถานะมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234”  ซ่ึงมีสมมติฐานดังนี้   
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับบทบาทและ
สถานะ 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับบทบาทและ
สถานะ 
 
ตารางท่ี 26  บทบาทและสถานะกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

 

ระดับอิทธิพลดานบทบาทและสถานะ 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
<500 501-1,000 > 1,000 

1. นอย 35 10 1 46  
X2 = 5.164 

Sig. = 0.271 

2. ปานกลาง 110 35 4 149 
3. มาก 154 37 14 205 

รวม 299 82 19 400 

 
                 ตารางท่ี 26  เปนผลการทดสอบสมมติฐานของปจจัยดานบทบาทและสถานะกับปริมาณ
การใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  และผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา  
ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ไมข้ึนกับบทบาทและสถานะ 
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                 สมมติฐานท่ี 3 :  “ปจจัยทางดานคูแขงขันมีผลตอปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234”  
 
                 จากสมมติฐานท่ี 3 ปจจัยทางดานคูแขงขันสามารถแยกออกเปนสวนๆ ไดดังนี้คือ ดาน
ผลิตภัณฑของคูแขงขัน ดานการเสนอราคาของคูแขงขัน การจัดจําหนายของคูแขงขันและดานการ
สงเสริมการตลาดของคูแขงขัน และสามารถแยกเปนขอสมมติฐานยอยๆ ได 4 สมมติฐานและทํา
การทดสอบท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 โดยประกอบดวยสมมติฐานยอยดังนี้ 
 
                 สมมติฐานท่ี 3.1 :  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑของคูแขงขันมีผลตอปริมาณการใชโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
                 สมมติฐานท่ี 3.2 :  ปจจัยทางดานการเสนอราคาของคูแขงขันมีผลตอปริมาณการใช
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
                 สมมติฐานท่ี 3.3 :  ปจจัยทางดานการจัดจําหนายของคูแขงขันมีผลตอปริมาณการใช
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
                 สมมติฐานท่ี 3.4 :  ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดของคูแขงขันมีผลตอปริมาณการ
ใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 
และผลการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปไดดังนี้ 
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                 สมมติฐานท่ี 3.1 :  “ปจจัยทางดานผลิตภัณฑของคูแขงขันมีผลตอปริมาณการใช
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234” โดยมีสมมติฐานดังนี้ 
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับผลิตภัณฑ
ของคูแขงขัน 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับผลิตภัณฑของคู
แขงขัน 
 
ตารางท่ี 27  ผลิตภัณฑของคูแขงขันกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
 

 

ระดับอิทธิพลดานผลิตภัณฑของคูแขงขัน 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
<500 501-1,000 > 1,000 

1. นอย 6 2 1 9  
X2 = 3.505 

Sig. = 0.477 

2. ปานกลาง 60 11 5 76 
3. มาก 233 69 13 315 

รวม 299 82 19 400 

 
                 ตารางท่ี 27  เปนผลการทดสอบสมมติฐานของปจจัยดานผลิตภัณฑของคูแขงขันกับ
ปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  และผลการทดสอบสมมติฐาน
สรุปไดวาปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนกับผลิตภัณฑของคู
แขงขัน 
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                 สมมติฐานท่ี 3.2 :  “ปจจัยทางดานการเสนอราคาของคูแขงขันมีผลตอปริมาณการใช
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234” โดยมีสมมติฐานดังนี้ 
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับการเสนอ
ราคาของคูแขงขัน 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับการเสนอราคา
ของคูแขงขัน 
 
ตารางท่ี 28  การเสนอราคาของคูแขงขันกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel   
        1234 
 

 

ระดับอิทธิพลดานการเสนอราคาคูแขงขัน 
ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. นอย 38 7 3 48  
X2 = 3.667 

Sig. = 0.453 

2. ปานกลาง 85 28 8 121 
3. มาก 176 47 8 231 

รวม 299 82 19 400 

 
                 ตารางท่ี 28  เปนผลการทดสอบสมมติฐานของปจจัยดานการเสนอราคาของคูแขงขันกับ
ปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  และผลการทดสอบสมมติฐาน
สรุปไดวา ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ไมข้ึนกับการเสนอราคาของคู
แขงขัน 
 
                 สมมติฐานท่ี 3.3 :  “ปจจัยทางดานการจัดจําหนายของคูแขงขันมีผลตอปริมาณการใช
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234” โดยมีสมมติฐานดังนี้ 
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับการจัด
จําหนายของคูแขงขัน 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับการจัดจําหนาย
ของคูแขงขัน 
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ตารางท่ี 29  การจัดจําหนายของคูแขงขันกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  
                       Y-tel  1234 
 

ระดับอิทธิพลดานชองทาง 
การจัดจําหนายคูแขงขัน 

ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. นอย 13 3 2 18  
X2 = 2.364 

Sig. = 0.669 

2. ปานกลาง 89 28 6 123 
3. มาก 197 51 11 259 

รวม 299 82 19 400 
 

                 ตารางท่ี 29  เปนผลการทดสอบสมมติฐานของปจจัยดานการจัดจําหนายของคูแขงขันกับ
ปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  และผลการทดสอบสมมติฐาน
สรุปไดวา ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ไมข้ึนกับการเสนอราคาของคู
แขงขัน 
 

                 สมมติฐานท่ี 3.4 :  “ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดของคูแขงขันมีผลตอปริมาณการ
ใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234” โดยมีสมมติฐานดังนี้ 
                 H0 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ไมข้ึนอยูกับการสงเสริม
การตลาดของคูแขงขัน 
                 H1 : ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ข้ึนอยูกับการสงเสริม
การตลาดของคูแขงขัน 
 

ตารางท่ี 30  การสงเสริมการตลาดของคูแขงขันกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  
                      Y-tel 1234 
 

ระดับอิทธิพลดานชองทาง 
การสงเสริมการตลาดคูแขงขัน 

ปริมาณการใช  

รวม 
 

X2 - test 
< 500 501-1,000 > 1,000 

1. นอย 15 2 2 19  
X2 = 3.926 

Sig. = 0.416 

2. ปานกลาง 92 31 7 130 
3. มาก 192 49 10 251 

รวม 299 82 19 400 

 

DPU



 

83

 

                 ตารางท่ี 30  เปนผลการทดสอบสมมติฐานของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดของ 
คูแขงขันกับปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  และผลการทดสอบ
สมมติฐานสรุปไดวา ปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ไมข้ึนกับการ
สงเสริมการตลาดของคูแขงขัน 
 

                 สมมติฐานท่ี 4  “แนวโนมปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ใน
อนาคตเพ่ิมข้ึน” 
 

ตารางท่ี 31  ตารางการเปรียบเทียบการใชงานกอนและหลังการใชโทรศัพททางไกลราคา 
                        ประหยัด Y-tel 1234 และแนวโนมการใชบริการในอนาคต 
 

คาใชจาย จํานวน รอยละ 

• กอนการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234   

1.  ไมเกิน 500 บาท 221 55.3 
2.  501 - 1,000 บาท 128 32.0 
3. 1,001 - 1,500 บาท 39 9.8 
4.  1,500 ขึ้นไป 12 3.0 

• หลังการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234   

1.  ไมเกิน 500 บาท 299 74.8 
2.  501 - 1,000 บาท 83 20.5 
3. 1,001 - 1,500 บาท 13 3.3 
4.  1,500 ขึ้นไป 6 1.5 

• แนวโนมปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234   

1.  เพ่ิมขึ้น 290 72.5 
2.  เทาเดิม 84 21.0 
3.  ลดลง 26 6.5 

รวม 400 100.0 

 
                 จากตารางท่ี 31  จะเห็นไดวาหลังจากท่ีมีการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  
Y-tel 1234  แลว กลุมตัวอยางสวนใหญจะมีคาใชจายในการใชบริการโทรศัพทลดลง เนื่องจาก
อัตราคาบริการนั้นตํ่ากวาการใชบริการโทรศัพทปกติ ทําใหมีจํานวนผูใชบริการเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว 
และจากการสอบถามกลุมตัวอยางผลปรากฏวาแนวโนมในการใชงานในอนาคตของการใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จะมีแนวโนมเพิ่มข้ึนคิดเปนรอยละ 72.5   
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บทท่ี 5 
 

สรุปผลการศึกษาวิจัย 
 
                 การศึกษาวิจัยเร่ือง "ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234"  ทําการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอการใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ของผูใชบริการ ซ่ึงประกอบดวยปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางดาน
สังคมและปจจัยทางดานคูแขงขัน โดยมีวัตถุประสงคในการศึกษา เพื่อตองการทราบถึงอิทธิพลของ
ปจจัยตางๆ ท่ีสงผลกระทบตอการใชบริการและพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234 เพื่อใชเปนขอมูลและแนวทางในการวางแผนการตลาดของการใหบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) เพ่ือให
สามารถแขงขันกับคูแขงท่ีอยูในธุรกิจโทรคมนาคมท่ีมีการแขงขันกันอยางรุนแรงได  นอกจากนี้ยัง
เปนการเตรียมการณเพื่อรองรับการเปดการคาเสรีทางดานโทรคมนาคมตามกรอบขององคกรการคา
โลกหรือ WTO ซ่ึงจะมีผลอยางสมบูรณในป 2549  ดวย และผลการศึกษาวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้ 
 
ขอมูลสวนบุคคลและขอมูลท่ัวไป 
 
                 1.  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้มีจํานวน 400 รายและเม่ือจําแนกตามเพศจะ
เปนเพศหญิงมากวาเพศชาย คือคิดเปนรอยละ 67.0 และ 33.0 ตามลําดับ 
                 2.  กลุมตัวอยางสวนใหญจะมีสถานภาพโสดคิดเปนรอยละ 57.3 และสถานภาพสมรส
รอยละ 40.8 และจะมีอายุอยูในชวง 25 – 35 ปคิดเปนรอยละ 54.0 

                 3.  กลุมตัวอยางสวนใหญจะมีระดับการศึกษาปริญญาตรีคิดเปนรอยละ 69.0 รองลงมา
คือมีการศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส./ปวท. และระดับสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 11.8 และ 
10.8 ตามลําดับ 
                 4.  กลุมตัวอยางมีอาชีพรับราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 40.8 
รองลงมาคือพนักงานบริษัทเอกชนคิดเปนรอยละ 32.8 สวนนักเรียน/นักศึกษา และเจาของกิจการ/
แมบานและอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 13.5 และ 13.1 ตามลําดับ 
                 5.  กลุมตัวอยางสวนใหญจะมีรายไดอยูระหวาง 10,001 – 20,000 บาทคิดเปนรอยละ 

30.3  นอกนั้นจะมีจํานวนใกลเคียงกันไดแกมีรายได 30,000 บาทข้ึนไป มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท 
และมีรายไดอยูระหวาง 20,001 – 30,000 บาท โดยคิดเปนรอยละ 24.8, 23.5 และ 21.6 ตามลําดับ 
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                 6.  สวนใหญแลวกลุมตัวอยางจะมีบานพักอาศัยเปนของตนเอง คิดเปนรอยละ 69.0 
รองลงมาคือเปนบานเชา/หอพักอาศัย คิดเปนรอยละ 21.3 และสุดทายจะเปนรานคาอาคารพาณิชย/
อาคารชุด/คอนโดมิเนียม/สํานักงานธุรกิจขนาดใหญ/กลาง/เล็ก คิดเปนรอยละ 9.8         
                 7.  จํานวนสมาชิกในครอบครัวของกลุมตัวอยางสวนใหญจะเปนครอบครัวท่ีอาศัยอยู
รวมกันในบานพักอาศัยของตนเองโดยมีจํานวนสมาชิกจํานวน 4 – 6 คนคิดเปนรอยละ 50.8 

รองลงมาคือมีจํานวนสมาชิกในครอบครัวจํานวน 1 – 3 คนคิดเปนรอยละ 38.5 และมีจํานวน

สมาชิกต้ังแต 7 คนข้ึนไปคิดเปนรอยละ 10.8 
                 8.  ในการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 กลุมตัวอยางสวนใหญ
จะใชจากบานท่ีพักอาศัยเปนสวนใหญคิดเปนรอยละ 72.3 ใชกับตูโทรศัพทสาธารณะท่ัวไปคิดเปน
รอยละ 15.3 และใชจากสถานท่ีทํางานคิดเปนรอยละ11.8  และลักษณะการใชงานของกลุมตัวอยาง
สวนใหญจะใชในการโทรเขาเบอรโทรศัพทธรรมดาคิดเปนรอยละ 72.0 รองลงมาคือโทรเขาเบอร
โทรศัพทมือถือคิดเปนรอยละ 28.0 
                 9.  เหตุผลในการเลือกใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ของกลุมตัวอยาง
สวนใหญแลวจะใชดวยเหตุผลของอัตราคาใชบริการมีอัตราที่ต่ํากวาการใชโทรศัพททางไกลปกติ
และการใชโทรศัพทมือถือคิดเปนรอยละ 62.4 รองลงมาคือมีความจําเปนตองใชโทรศัพทในการ
โทรทางไกลคิดเปนรอยละ 20.6 สวนขอเสียของการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
ก็คือความคมชัดของคุณภาพเสียง เหตุท่ีเปนเชนนี้ก็เกิดข้ึนอันเนื่องมาจากขอจํากัดทางดาน
เทคโนโลยีของโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  เอง 
               10.  แหลงขอมูลของกลุมตัวอยางท่ีทําใหรูจักโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
จากการสํารวจจะมีจํานวนท่ีใกลเคียงกันโดยสามารถเรียงลําดับไดดังนี้คือเพื่อน/ญาติ/บุคคลท่ีรูจัก
แนะนํา   วิทยุ/โทรทัศน ใบแจงหนี้คาใชบริการโทรศัพท ปายโฆษณา นิตยสาร/วารสาร/
หนังสือพิมพ โดยคิดเปนรอยละ 29.1, 19.8, 19.4, 14.9, 14.2 ตามลําดับ สวนเหตุผลท่ีทําใหเลือกใช
บริการโทรศัพททางไกล Y-tel 1234 นอยคือไมมีความจําเปนตองใชงาน เหตุผลอ่ืนๆ และยุงยาก
เสียเวลา 
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ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยทางดานสังคม 
 
                 เปนการแสดงความคิดเห็นของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยทางดานสังคม ซ่ึง
ประกอบดวยปจจัยทางดานกลุมอางอิง ดานครอบครัวและดานสถานะทางสังคม และผลการสํารวจ
สามารถสรุปไดดังนี ้
                 1.  ปจจัยทางสังคมท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 
1234  ก็คือการเปนผูท่ีตองเปนผูจายคาใชบริการโทรศัพท ซ่ึงเปนผลมาจากระดับของรายได และ
สภาพเศรษฐกจิของแตละครอบครัว ซ่ึงจะมีคาคะแนนเฉล่ียของระดับความมีผลตอการใชถึง 3.68 
โดยจัดไดวาจดัอยูในระดับความมีผลระดบัสูง 
                 2.  การใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ในปจจุบันเปนท่ีไดรับการ
ยอมรับในสังคมทําใหกลุมตัวอยางและประชาชนท่ัวไปหันมาใชบริการกัน ซ่ึงก็จะทําใหสามารถ
ประหยดัคาใชจาย และยังไดรับการยอมรับดวย ซ่ึงการใชดวยเหตุผลนี้จะมีระดับความมีผลตอการ
ใชบริการในระดับสูงโดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.50  
                 3.  ระดับความมีผลตอการทําใหกลุมตัวอยางหนัมาเลือกใชบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยดั Y-tel 1234  ซ่ึงจัดอยูในระดับท่ีมีผลในระดับปานกลางจะประกอบไปดวย เปนผลมาจาก
การแนะนําจากเพ่ือน/บุคคลที่เคยใชบริการแนะนาํใหใช  อิทธิพลจากสมาชิกในครอบครัวแนะนาํ
ใหใชบริการ คานิยมของสมาชิกในครอบครัว สถานท่ีทํางาน/บริษัทแนะนํา และตองการเปนผูนาํ
หรือเปนตัวอยางใหผูอ่ืนทําตาม โดยมีคาคะแนนเฉล่ีย 3.49, 3.38, 3.30, 3.15 และ 2.97 ตามลําดับ 
 
                 จากการแสดงความคิดเห็นของกลุมตัวอยางจะสรุปไดวา สวนใหญแลวเหตุผลในการ
เลือกใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  จะข้ึนอยูกับคาใชจายในการจายคาใช
บริการมากกวาอยางอ่ืน ซ่ึงอาจเปนเพราะสภาพเศรษฐกิจ ระดับรายได  การเปนบุคคลท่ีตองเปนผู
ออกคาใชจายคาใชบริการหรืออาจเนื่องจากสภาวะการแขงขันทางดานเทคโนโลยีการส่ือสารและ
โทรคมนาคมท่ีทุกคายพยายามใชกลยุทธทางดานราคามาเปนกลยุทธหลักเพื่อการแขงขันในการ
ดําเนินธุรกิจ ในขณะเดียวกันการสรางคานิยมและการสรางกระแสตางๆ เพ่ือใหมีการใชโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 เพ่ือการประหยัดดานคาใชจายยังไมไดผล เนื่องมาจากปจจุบัน
สภาพความเปนจริงของสังคมยังใหความนิยมตอโทรศัพทมือถือเปนอยางมากอีกท้ังการดําเนินการ
ทางดานการตลาดของกิจการโทรศัพทมือถือยังมีการเปล่ียนแปลงไปอยางรวดเร็วไมวาจะเปนการ
เสนอโปรโมช่ันในลักษณะตางๆ ท่ีมีออกมาอยูตลอดเวลา และยังมีความสะดวกสบายในการใชงาน
มากกวาโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ซ่ึงยังผูกติดกับการใชงานรวมกับโทรศัพท 
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พื้นฐานหรือโทรศัพทสาธารณะท่ัวไป แตขอจํากัดคือจะใชไดเฉพาะเคร่ืองโทรศัพทท่ีใหบริการโดย 
บริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) เทานั้น นอกจากนี้การใชงานยังตองมีวิธีการที่เพิ่มเติมไป
จากการใชงานโทรศัพทปกติอีกดวย ทําใหไมสะดวก และไมไดรับความนิยมเทาท่ีควรทําใหผูท่ีเปน
ลูกคาสวนใหญจะเปนผูใชบริการท่ีใชจากบานพักอาศัยเปนสวนใหญ 
 
ความคิดเห็นเก่ียวปจจัยทางดานคูแขงขันท่ีเปนโทรศัพทมือถือ 
 
                 เปนการแสดงความคิดเห็นของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยทางดานคูแขงขันท่ีเปน
โทรศัพทมือถือ และกลยุทธตางๆ ท่ีบริษัทคูแขงขันไดนํามาใชในการดําเนินงานดานธุรกิจ
โทรคมนาคม ซ่ึงประกอบดวยกลยุทธทางดานผลิตภัณฑของคูแขงขัน กลยุทธทางดานราคาของคู
แขงขัน  กลยุทธทางดานการจัดจําหนายของคูแขงขันและกลยุทธทางดานการสงเสริมการตลาดของ
คูแขง และผลการสํารวจสามารถสรุปไดดังนี้ 
                 1.  ระบบโทรศัพทมือถือท่ีไดรับการนิยมใชในปจจุบันไดแก ระบบ One-2-Call คิดเปน 
30.3 ของสวนแบงตลาด รองลงมาคือระบบ GSM 900 และระบบ Dtac คิดเปนรอยละ 24.8 ของ
สวนแบงตลาด ดังจะเห็นไดวาระบบท่ีไดรับความนิยมในการใชงานจะเปนระบบที่เปนระบบที่มี
การจายเงินกอนคอยใชบริการหรือท่ีเรียกวาระบบ pre-paid ซ่ึงขอดีก็คือผูใชบริการสามารถจํากัด
คาใชจายและทราบคาใชจายไดตลอดเวลาโดยเปนการระวังการใชบริการมิใหเกิดความสามารถใน
การชําระคาใชบริการได ซ่ึงวิธีการท่ีผูใหบริการไดนํามาใชก็คือระบบบัตรเติมเงิน สวนระบบอ่ืนๆ 
ท่ีมีการใชกันอยูก็คือระบบ Orange, GSM 1800, 1900 และระบบอื่นๆ            
                 2.  จากการเปรียบเทียบการใชงานโทรศัพทมือถือกับโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  
Y-tel 1234  ซ่ึงผลการสํารวจพบวากลุมตัวอยางเห็นวาโทรศัพทมือถือมีความสะดวกในการใชงาน
มากกวาการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 อยูในระดับสูง โดยมีคาคะแนนเฉล่ีย
เทากับ 3.78 ท้ังนี้เนื่องจากโทรศัพทมือถือสามารถพกพาติดตัวไปไดและสามารถนําออกมาใชได
ตลอดเวลา แตขอดอยก็คือจะมีคาใชจายท่ีสูงกวา 
                 3.  ดานการใหบริการท่ีครอบคลุมพื้นท่ี โทรศัพทมือถือก็จะใหความครอบคลุมพื้นท่ีใน
ภาพรวมไดดีกวาเนื่องจากโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จะใชงานไดเฉพาะโทรศัพท
พื้นฐานและอยูในเครือขายท่ี บริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) จํากัด ใหบริการอยูซ่ึงอาจ
รวมถึงการใหบริการของบริษัทเอกชนผูรวมการงานดวย และจากการสํารวจพบวากลุมตัวอยางมี
ความเห็นวาโทรศัพทมือถือจะใหบริการไดครอบคลุมพื้นท่ีไดมากกวา  นอกจากนี้ยังมีความเห็นวา
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คาบริการมีความเหมาะสม  มีสถานติดตอขอใชบริการท่ีสะดวก รวดเร็ว โดยมีระดับความคิดเห็น
ในระดับสูงและมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.62  
                 4.  การเปรียบเทียบดานสถานท่ีชําระคาบริการสะดวก รวดเร็ว เม่ือเทียบกับการใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ท้ังนี้เนื่องมาจากการชําระคาบริการโทรศัพทมือถือจะมี
สถานที่ใหบริการอยูท่ัวไปแตการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จะมีการ
ชําระรวมกับคาบริการโทรศัพทพื้นฐานท่ัวไป ซ่ึงสวนใหญแลวผูใชบริการมักจะไปชําระท่ี
สํานักงานบริการโทรศัพทของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) โดยมีระดับความคิดเห็น
ในระดับสูงและมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.58 
                 5.   กลุมตัวอยางมีความเห็นวาโทรศัพทมือถือสามารถโทรเขาไดทุกระบบเม่ือ
เปรียบเทียบกับโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ซ่ึงท้ังนี้เปนเพราะขอจํากัดทางดาน
เทคโนโลยีและขอจํากัดทางดานการดําเนินธุรกิจของกิจการโทรคมนาคม ซ่ึงแตละบริษัทจะมี
ขอจํากัดและความรวมมือ หรือขอตกลงท่ีแตกตางกันออกไป โดยมีความเห็นในระดับสูงและมีคา
คะแนนเฉล่ียเทากับ 3.57 
                 6.  นอกจากนี้กลุมตัวอยางยังมีความเห็นวาโทรศัพทมือถือยังใหคุณภาพเสียงท่ีชัดเจน
กวาโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 โดยมีความเห็นในระดับสูงและมีคาคะแนนเฉล่ีย
เทากับ 3.52 
                 7.  คาใชจายในการใชบริการโทรศัพทของกลุมตัวอยางกอนการใชโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234 จะมีคาใชจายท่ีสูงกวาโดยมีคาใชจายไมเกิน 500 บาทคิดเปนรอยละ 55.3 
และเกิน 500 บาทคิดเปนรอยละ 44.8 แตเม่ือมีการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
แลวคาใชจายจะลดลงโดยมีผูท่ีหันมาใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 มากข้ึน 
โดยมีคาใชจายไมเกิน 500 บาทคิดเปนรอยละ 74.8 เพิ่มข้ึนจากเดิมรอยละ 19.5 และมีคาใชจาย
ตั้งแต 500 บาทข้ึนไปคิดเปนรอยละ  25.3  
                 8.  ความถ่ีในการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ของกลุมตัวอยาง
สวนใหญจะมีความถ่ีประมาณ 1 – 10 คร้ังตอเดือนคิดเปนรอยละ 73.6 และมากกวา 10 คร้ังข้ึนไป

คิดเปนรอยละ 26.5 ในขณะท่ีสวนใหญแลวจะใชไมเกิน 10 นาทีตอคร้ังคิดเปนรอยละ 53.0 ใชอยู
ระหวาง 11 – 20 นาทีคิดเปนรอยละ 33.3 และใชมากกวา 20 นาทีข้ึนไปคิดเปนรอยละ 13.8 

                 9.  จากความเห็นของกลุมตัวอยางตอการใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  
Y-tel 1234  กลุมตัวอยางเห็นวาเปนบริการท่ีดีคิดเปนรอยละ 90.2 และเห็นวาไมดีคิดเปนรอยละ 9.8 
ซ่ึงเหตุผลสวนใหญท่ีเห็นวาไมดีเนื่องจากวิธีการใชจะตองมีความแตกตางจากการใชบริการ
โทรศัพทโดยท่ัวไปทําให เกิดความยุ งยากในการใชงาน   กลุมตัวอยางบางรายมีการใช
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โทรศัพทมือถืออยูเปนประจําโดยเห็นวามีความสะดวกกวา  คุณภาพความคมชัดของเสียงของ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 สูโทรศัพทมือถือไมได  และสายหลุดบอยในขณะท่ีมี
การโทรศัพทเปนตน 
               10.  กลุมตัวอยางมีเห็นวาจากขอดีตางๆ ของการใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด 
Y-tel 1234 ไมวาจะเปนมีอัตราคาใชบริการที่ต่ํากวาการใชบริการโทรศัพทในลักษณะอ่ืนๆ ท่ีใชใน
การโทรศัพททางไกล ซ่ึงจะทําใหมีคาใชจายในการใชบริการสูงไมวาจะเปนการใชโทรศัพท
พื้นฐาน การใชโทรศัพทสาธารณะท่ัวไป การใชโทรศัพทมือถือในการโทรทางไกล จึงมีแนวโนม
ในการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 มากข้ึนในอนาคต ในขณะเดียวกันถามี
ความตองการใชโทรศัพททางไกลและอยูใกลกับโทรศัพทธรรมดาก็จะมีความสะดวกในการใช
เนื่องจากการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จะใชไดจากโทรศัพทธรรมดาและก็
ประหยัดกวาการใชบริการโทรศัพททางไกลในลักษณะอ่ืนเปนอยางมาก 
 
การอภิปรายผล 
 
                 1.  จากการสํารวจพบวาเหตุผลในการเลือกใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  
Y-tel 1234 จะข้ึนอยูกับอัตราคาบริการเปนสวนใหญคิดเปนรอยละ 62.4  รองลงมาคือมีความ
จําเปนตองใชบริการโทรศัพททางไกลคิดเปนรอยละ 20.6 ซ่ึงถารวมเหตุผลท้ัง 2 เหตุผลแลวก็จะ
เห็นไดวาสามารถครอบคลุมกลุมลูกคาถึงรอยละ 83.0  และเหตุผลในการเลือกใชงานท้ัง 2 เหตุผลนี้ 
ก็เปนเหตุผลหลักในการใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ซ่ึงถาบริษัท ทศท 
คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) สามารถประชาสัมพันธใหผูใชบริการไดเขาใจก็จะทําใหไดลูกคา
เพิ่มข้ึนเปนจํานวนมาก ในขณะเดียวกันก็จะตองทําการปรับปรุงขอดอยเมื่อใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ซ่ึงไดแก การครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบริการ ความสะดวกใน
การใชบริการ การโฆษณาประชาสัมพันธ การสรางกระแสสังคม/เพ่ือน/ญาติ ใหใชบริการ รวมท้ัง
การปรับปรุงคุณภาพเสียงดวย  ผลการวิจัยในคร้ังนี้จะสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ฐณะวัฒน นาค
บรรพต (2535) และ ฉัตรชัย จันทรเสละ (2538) ซ่ึงสรุปไววา การเจริญเติบโตของการใชโทรศัพท 
ซ่ึงหมายรวมถึงปริมาณการใชบริการโทรศัพทจะข้ึนอยูกับอัตราคาบริการและรายไดของประชากร
ไมวาจะเปนพื้นท่ีในเขตกรุงเทพฯ และปริมลฑล หรือ พื้นท่ีในเขตภูมิภาคก็เชนเดียวกัน 
                 2.  แหลงขอมูลท่ีทําใหกลุมตัวอยางไดรูจักวามีการใหบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234 เกิดจาก เพื่อน/ญาติและบุคคลท่ีรูจักแนะนํา มากที่สุดคิดเปนรอยละ 29.1 
แสดงวาอิทธิพลจากคําแนะนํามีความสําคัญมาก ในขณะท่ีแหลงขอมูลอันดับรองๆ ลงมาไดแก 
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วิทยุ/โทรทัศน ใบแจงหนี้คาใชบริการโทรศัพท ปายโฆษณา นิตยสาร/วารสารและหนังสือพิมพ ซ่ึง
ทําใหมองไดวา การโฆษณาประชาสัมพันธไมท่ัวถึงหรือไมไดผลเทาท่ีควร ดังนั้นจะตองหากลยุทธ
อ่ืนๆ เพื่อมาทําการตลาดเพ่ือใหเขาถึงกลุมบุคคลท่ีเปนลูกคาเปาหมายใหมากกวาที่ เปนอยู 
ผลการวิจัยในคร้ังนี้จะสอดคลองกับผลงานวิจัยของ พิมพประภา  ตรันเจริญ  (2544)  ซ่ึงสรุปไดวา 
ปจจัยดานการส่ือสารการตลาดจะมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ  การกําหนดนโยบายและการ
วางแผนดานการส่ือสารการตลาดจะตองกําหนดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 
                 3.  ในการแขงขันกับโทรศัพทมือถือจะตองทําการปรับปรุงการใหบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ทางดานความสะดวกในการใชงาน การใหบริการท่ีครอบคลุม
พื้นท่ี การปรับปรุงคาบริการใหเหมาะสม สถานท่ีติดตอของใชบริการสะดวก รวดเร็ว  สถานที่
ชําระคาใชบริการสะดวก รวดเร็ว ปรับปรุงใหโทรเขาไดทุกระบบตามความตองการของผูใชบริการ
และดานความคมชัดของคุณภาพของเสียง ซ่ึงท้ังหมดนี้เปนการสํารวจจากความเห็นของกลุม
ตัวอยางท่ีมีระดับความเห็นในระดับสูงและมีคาคะแนนเฉล่ียอยูระหวาง 3.52 – 3.78   ผลการวิจัยใน

คร้ังนี้จะสอดคลองกับผลงานวิจัยของ วัฒนา เพ็ชรวงค   (2544) ซ่ึงสรุปไดวาส่ิงท่ีดึงดูดใหลูกคาเขา
มาเลือกใชบริการคือความสะดวกสบายท่ีไดรับ นอกจากน้ียังสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ฉัตรชัย 
จันทรเสละ (2538) โดยสรุปไดวาการคิดอัตราคาบริการตามระยะเวลามีจะความเหมาะสมและยัง
พบวาการคิดคาบริการท่ีตั้งอยูบนพื้นฐานของตนทุนท่ีแทจริงจะมีความเหมาะสมท่ีสุด 
                 4.  จากการเปรียบเทียบกับการใชงานของโทรศัพทมือถือ กลุมตัวอยางมีความเห็นวาส่ิงท่ี
ตองปรับปรุงในการท่ีจะทําใหประชาชนท่ัวไปหันมาใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  
Y-tel 1234  จะตองมีการปรับปรุงดานการสรางใหมีโปรโมชั่นใหเลือกใชไดตามความตองการ การ
สรางใหมีความหลากหลายของผลิตภัณฑและบริการ การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาวสาร 
ประสิทธิภาพการใหบริการลูกคา การโฆษณาทางวิทยุ/โทรทัศน การใหบริการสอบถามขอมูลเพื่อ
สนับสนุนการใหบริการ การทําปายโฆษณาใหมีรูปภาพบริการพรอมรายละเอียดสถานท่ีติดตอและ
การแนะนํา/การนําเสนอบริการท่ีดีจากพนักงาน ซ่ึงท้ังหมดนี้กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอระดับ
ความเห็นในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียอยูระหวาง 3.25 – 3.47 แสดงใหเห็นวาการ

ดําเนินการทางดานกลยุทธทางการตลาดของโทรศัพทมือถือเขาถึงผูใชบริการไดมากกวากลยุทธ
การทําตลาดของโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ดังนั้นจึงตองทําการปรับปรุงกลยุทธ
ทางดานการตลาดของโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 เพิ่มเติม  เพ่ือใหสามารถเขาถึง
ผูใชบริการและเปนกลยุทธหนึ่งเพื่อใหสามารถตอสูกับกลยุทธของคูแขงขันดวย ผลการวิจัยในคร้ัง
นี้จะสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ดํารงฤทธ  สันติปาตี  (2543) ซ่ึงผลจากการวิจัยพบวา การ
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สงเสริมการตลาดจะตองสามารถดึงดูดใหลูกคาสนใจได โดยตองสรางความแตกตางใหแก
ผลิตภัณฑท้ังทางดานรูปลักษณ เทคโนโลยี เปนตน 
                 5.  จากการเปรียบเทียบคาใชบริการโทรศัพทกอนและหลังการใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ดังตารางท่ี 10 และตารางท่ี 11 จะเห็นไดวากอนการใชบริการ
โทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จํานวนผูท่ีใชบริการมีคาใชจายไมเกิน 500 บาทจะคิด
เปนรอยละ 55.3 แตเม่ือมีการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 แลวจะเห็นวา
จํานวนผูท่ีใชบริการที่มีคาใชจายไมเกิน 500 บาทมีจํานวนเพ่ิมเปนรอยละ 74.8 แสดงใหเห็นวา
บริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ทําใหกลุมตัวอยางสามารถประหยัดคาใชจายใน
การใชบริการโทรศัพทไปไดเปนอยางมาก  ผลการวิจัยในคร้ังนี้จะสอดคลองกับผลงานวิจัยของ  
ฉัตรชัย จันทรเสละ  (2538)  ซ่ึงพอสรุปไดวา พฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทของผูใชบริการ จะ
ข้ึนอยูกับอัตราคาใชบริการไมวาจะเปนการใหบริการภายในทองถ่ินหรือการใหบริการโดยการคิด
คาบริการตามระยะเวลา 
                 6.  จากผลการวิจัยท่ีมีท้ังขอดีและขอเสียตางๆ  เม่ือนํามาทําการเปรียบเทียบกันแลวกลุม
ตัวอยางยังมีความเห็นวามีผลดีมากกวาผลเสียและใหความเห็นวาแนวโนมการใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จะมีปริมาณเพิ่มข้ึน ท้ังนี้ผูใหบริการจะตองเตรียมการเพื่อรองรับ
ความตองการทางดานการใชบริการที่จะเกิดข้ึนในอนาคต และจะตองเตรียมการณเพื่อแขงขันกับ
โทรศัพทมือถือท่ีเปนคูแขงหลักของการใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ดวย 
ซ่ึงจะสอดคลองจากผลการศึกษาวิจัยของฉัตรชัย จันทรเสละ (2538) โดยไดสรุปไววา การตั้งราคา
อัตราคาบริการในการใชบริการโทรศัพทจะตองใหเกิดความเหมาะสม ท่ีประชาชนยอมรับได โดย
พฤติกรรมการใชจะเปนชวงเวลากลางวันซ่ึงมีความจําเปนตองใชบริการโทรศัพท ดังนั้นถาอัตรา
คาบริการถูกลงปริมาณการใชบริการโทรศัพทก็จะมีปริมาณมากข้ึนเปนลําดับ 
 
ขอเสนอแนะ 
 

 
                 1.  ผูใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  ควรมีการประชาสัมพันธ
ใหกับผูใชบริการไดเขาใจถึงลักษณะและวิธีการใชงานรวมท้ังประโยชนท่ีผูใชบริการจะไดรับอัน
เนื่องมาจากการเลือกใชงาน เพราะปจจุบันยังมีประชาชนจํานวนมากไมเขาใจและไมรูจักการ
ใหบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 วาจะใหประโยชนกับเขาอยางไรบาง 
เพราะวาการใหบริการโทรศัพทในปจจุบันมีการแขงขันกันอยางรุนแรง ทําใหมีทางเลือกอยาง
มากมาย เม่ือการประชาสัมพันธไมเพียงพอ หรือท่ัวถึงทําใหขาดโอกาสในการทําธุรกิจไป 
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                 2.  จากขอเสนอแนะของกลุมตัวอยางไดมีความเห็นวาไมคอยเขาใจในรายละเอียดของใบ
แจงหนี้คาใชบริการโทรศัพทเกี่ยวกับการคิดคาใชจายในการใชบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234 ซ่ึงรวมอยูในคาใชจายปกติของการใชบริการโทรศัพท ซ่ึงกลุมตัวอยางมี
ความเห็นวาควรมีการปรับปรุงรายละเอียดในใบแจงหนี้ใหผูใชบริการไดรับความเขาใจมากกวาท่ี
เปนอยู ซ่ึงควรมีรายละเอียดดังนี้ 
       2.1  คําแนะนําและเง่ือนไขการชําระคาบริการโทรศัพท  คําอธิบายตัวยอภาษาอังกฤษ
ตาง ๆ เชน YT คือบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  
       2.2 ขาวสารสําหรับลูกคาควรเพิ่มใบแทรกตางหากจากใบแจงหนี้คาใชบริการโทรศัพท
เพื่อไมใหเกิดการสับสน 
      2.3  รายละเอียดคาใชจายจัดแยกหมวดหมูใหชัดเจน 
              2.3.1  ขอมูลคาธรรมเนียมตาง ๆ เชน คาธรรมเนียมการใชบริการ PCT  ท่ีลูกคา
จะตองชําระตอเดือน 
              2.3.2  สวนลดที่ผูใชบริการไดรับ (ถามี) 
              2.3.3  หมายเลขโทรศัพทปลายทางท่ีลูกคาทําการโทร พรอมท้ังวัน เวลา ระยะเวลา
การโทรและประเภทของการโทร 
              2.3.4  คาใชบริการโทรศัพทท่ีใชจริงซ่ึงแสดงรายละเอียดการใชบริการโทรศัพท
ภายในพื้นท่ี / ทางไกล / เคล่ือนท่ี  ท่ีเกิดข้ึนในรอบบิลปจจุบันกอนและหลังหักโปรโมช่ันตาง ๆ 
              2.3.5  สรุปยอดคาใชบริการโดยบอกรายละเอียดของยอดคางชําระเดิม(ถามี)  
ยอดเงินท่ีชําระแลว ยอดปรับปรุงยอดคางชําระเดิม ยอดคาใชบริการรอบปจจุบัน ยอดคาใชบริการท่ี
ตองชําระท้ังส้ิน 
              2.3.6  วันครบกําหนดชําระคาใชบริการโทรศัพท กรุณาชําระคาบริการภายในวันท่ี
ท่ีกําหนดเพื่อหลีกเล่ียงการถูกระงับใหบริการ 
       2.4  บารโคดใชในการสแกนอานขอมูลควรชัดเจนเพื่อทําการชําระเงินใหถูกตอง    
                 3.  ควรมีการใหสวนลดหรือจัดโปรโมช่ันใหแกผูแนะนําใหบุคคลอ่ืนใชบริการโทรศัพท
ทางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ท่ีชวยหาลูกคาให บริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน)  
สวนการโฆษณาประชาสัมพันธ เกี่ยวกับโปรโมช่ันของการใหบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234  ไมแพรหลายเหมือนกับการประชาสัมพันธของโทรศัพทมือถือทําให
ประชาชน ไมม่ันใจวาเม่ือมีการใชบริการแลวจะอยูในชวงของการโปรโมช่ันหรือไม ซ่ึงเม่ือเทียบ
กับโทรศัพทมือถือแลวจะมีเวลาท่ีแนนอน ทําใหผูใชบริการไมเช่ือมั่นตอระบบการคิดคาใชจาย 
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และมีผลตอระบบใบแจงหนี้ ซ่ึงปจจุบันก็ยังมีรายละเอียดไมเพียงพอท่ีจะใหผูใชบริการทําความ
เขาใจและใหการยอมรับได 
                 4.  ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับจุดออน จุดแข็งของการใหบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234 โดยการเปรียบเทียบกับการใหบริการโทรศัพทลักษณะอ่ืนๆ เพ่ือนําผล
การศึกษามาทําการวางแผนการตลาดเพื่อใหผูใชบริการหันมาใชบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234 ใหมากข้ึนเนื่องจากผลการศึกษาในคร้ังนี้พบวาผูใชบริการใหการยอมรับใน
บริการนี้ เพียงแตยังไมเขาใจในรายละเอียดตางๆ ในการใหบริการรวมท้ังยังไมคอยเขาวิธีการใช
บริการ รวมท้ังตองทําความเขาใจกับผูใชบริการในดานประโยชนท่ีผูใชบริการจะไดรับจากการใช
บริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ใหมากข้ึนกวาเดิม 
                 5.  การศึกษาวิจัยคร้ังตอไปควรจะศึกษาถึงผลกระทบของการใชบริการโทรศัพททางไกล
ราคาประหยัด Y-tel 1234 ซ่ึงเปนบริการเสริมเพื่อใหเกิดประโยชนตอประชาชนท่ัวไป แตจะไป
กระทบตอการดําเนินธุรกิจหลักของ บริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) เนื่องจากรายไดจาก
การใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จะสงผลกระทบตอการใหบริการ
โทรศัพทพื้นฐานแตอาจไมสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจดานโทรศัพทมือมากนัก ดังนั้นจึงควร
มีการศึกษาวิจัยถึงผลกระทบดานตางๆ ดังท่ีไดกลาวมาแลวดวย 
 
ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในอนาคต 
 
                 1.  การศึกษาวิจัยควรเปนการศึกษาวิจัยถึงผลกระทบท่ีเกิดข้ึน หลังจากท่ี บมจ. ทศท ได
นําโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  Y-tel 1234  วามีผลกระทบตอผลิตภัณฑอ่ืนของ บมจ. ทศท 
หรือไม  อยางไร  
                 2.  ควรทําการศึกษาเปรียบเทียบผลการดําเนินงานของผูใหบริการโทรศัพททางไกลราคา
ประหยัด Y-tel 1234  เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธท่ีผูใหบริการแตละรายนํามาใช เพื่อเปรียบผลของการ
ดําเนินกิจการ 
                 3.  การศึกษาวิจัยควรทําการศึกษาในภาพรวมท้ังระบบของการใหบริการของ บมจ. ทศท 
เนื่องจากสวนใหญแลว การใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  Y-tel 1234  เปนการใชเพื่อการ
ประหยัดคาใชจายและแทนการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาปกติ ซ่ึงการศึกษาควรครอบคลุม
พื้นที่ท่ัวประเทศเพื่อใหไดขอมูลที่ครบถวนยิ่งข้ึน 
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ความรูและขอมูลท่ัวไปของกิจการส่ือสารโทรคมนาคม 
 
ประวัติและความรูท่ัวไปเก่ียวกับกิจการส่ือสารโทรคมนาคมของประเทศ 
 
                 โทรศัพทไดถูกประดิษฐข้ึนเปนคร้ังแรกในป พ.ศ. 2419 หลังจากน้ัน 5 ปซ่ึงตรงกับป 
พ.ศ. 2424  ในรัชสมัยของพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัว รัชกาลที่ 5 โทรศัพทไดถูก
นํามาใชเปนคร้ังแรกโดยพระราชปตุลาบรมวงศาภิมุข เจาภาณุรังษีสวางวงศ ซ่ึงดํารงตําแหนงเจา
กลาโหมในสมัยนั้น ไดทรงดํารินําวิทยาการดานการส่ือสารดวยโทรศัพทมาใชเปนคร้ังแรก โดย
ทดลองนําเคร่ืองโทรศัพทมาติดต้ังท่ีกรุงเทพฯ และท่ีปากน้ําสมุทรปราการ วัตถุประสงคเบ้ืองตน
เพื่อใชแจงขาวสาร เรือเขา-ออก ท่ีปากน้ําสมุทรปราการใหทางกรุงเทพฯ ทราบ 
                 ตอมาในป พ.ศ. 2429  กรมไปรษณียโทรเลขไดรับโอนกิจการจากกระทรวงกลาโหมมา
ดําเนินการและไดขยายกิจการออกไป โดยเปดโอกาสใหเอกชนไดเชาใชเคร่ืองโทรศัพทภายในเขต
กรุงเทพฯ และธนบุรี  นับเปนประวัติศาสตรคร้ังแรกของประเทศไทยท่ีประชาชนไดมีโอกาสใช
เคร่ืองโทรศัพทเปนเคร่ืองมือส่ือสาร โดยเครื่องโทรศัพทในระยะแรกนั้นเปนเคร่ืองระบบ "แม็กนิ
โต" (Magneto System) หรือระบบไฟประจําเคร่ือง (Local Battery : LB) มีจํานวนผูเชาท้ังส้ิน 61 
รายมีระยะทางของสายยาว 86 กิโลเมตร  
                 จากความกาวหนาในดานกิจการโทรศัพทของโลก ไดมีการประดิษฐเคร่ืองโทรศัพท
ระบบไฟกลาง (Central Battery : CB) ข้ึนมาใหม  โดยท่ีโทรศัพทระบบไฟกลางน้ีทันสมัยกวา
ระบบแม็กนิโต การใชสะดวกและประหยัดกวา กรมไปรษณยโทรเลขจึงไดส่ังซ้ือชุมสายโทรศัพท
ระบบไฟกลางท่ีใชพนักงานตอ ซ่ึงนับเปนชุมสายโทรศัพทระบบแรกท่ีเปนชุมสายกึ่งอัตโนมัติมา
ใชแทนเคร่ืองโทรศัพทระบบแม็กนิโต โดยในข้ันตนไดมีการติดต้ังโทรศัพทระบบไฟกลางข้ึนท่ี
ตําบลวัดเลียบ ในป พ.ศ. 2450  ตอมาสถานท่ีคับแคบจึงไดขยายออกมาต้ังท่ีถนนจักรเพชร 
                 ในป พ.ศ. 2465  กิจการโทรศัพทไดเจริญกาวหนาและแพรหลายยิ่งข้ึน ผูเชาโทรศัพทมี
จํานวนเพ่ิมข้ึนถึง 1,422 ราย ทําใหบริเวณวัดเลียบซ่ึงมีพื้นท่ีจํากัดไมสามารถรองรับการติดต้ังเพิ่ม
ได ทางราชการจึงไดติดต้ังโทรศัพทขนาดกลาง 900 เลขหมายข้ึนท่ีตําบลบางรัก ในบริเวณท่ีทําการ
ไปรษณียกลางเพ่ิมข้ึนอีกแหงหนึ่งในป พ.ศ. 2470 เพื่อแบงผูเชาในเขตตอนใตของกรุงเทพฯ มาเขา
โทรศัพทกลางแหงนี้ และในปเดียวกันก็ไดวางสายเคเบ้ิลใตดินเช่ือมโยงระหวางโทรศัพทกลางท้ัง
สองแหงใหสามารถติดตอกันไดในป พ.ศ. 2471  ทําใหกิจการโทรศัพทขยายไปท่ัวกรุงเทพฯ และ
ยังสามารถติดตอกับตางจังหวัด เชน สมุทรปราการ นนทบุรีและนครปฐมไดดวย 
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                 ในสมัยพลเอกพระเจาบรมวงศเธอ กรมพระกําแพงเพชรอัครโยธิน ทรงดํารงตําแหนง
เสนาบดีกระทรวงพาณิชยและคมนาคม โดยทรงพิจารณาเห็นวาเคร่ืองชุมสายโทรศัพทไฟกลางท้ัง
ท่ีวัดเลียบและบางรักมีอายุการใชงานไมนอยกวา 25 ปแลวทําใหมีสภาพชํารุดทรุดโทรมไมสะดวก
ในการใชงานและบริษัทผูสรางเคร่ืองโทรศัพทดังกลาวก็หันไปสรางเคร่ืองชุมสายโทรศัพทระบบ
อัตโนมัติซ่ึงใหความสะดวกมากกวาเปนเหตุใหช้ินสวนและอะไหลของเคร่ืองโทรศัพทระบบเกา 
หายากและมีราคาสูง อีกท้ังประเทศในทวีปยุโรปและอเมริกาก็ไดมีการใชโทรศัพทระบบอัตโนมัติ
กันอยางแพรหลายมานานแลว ดังนั้นภายหลังการเปล่ียนแปลงการปกครองในป พ.ศ. 2475  ทาง
ราชการจึงไดส่ังซ้ือเครื่องชุมสายอัตโนมัติแบบ Step-By-Step  จากบริษัท General Electric 
Company แหงประเทศอังกฤษเม่ือเดือนกรกฎาคม 2478  สําหรับติดตั้งท่ีโทรศัพทกลางวัดเลียบและ
บางรักเปนเงิน 27,198 ปอนดหรือคิดเปนเงินไทยประมาณ 299,182 บาทซึ่งเปนมูลคาเงินในสมัย
นั้น  ในเดือนเมษายน 2479 เคร่ืองชุมสายโทรศัพทท้ังสองชุดไดสงมาถึงประเทศไทยโดยมีนายชาง
ชาวไทยและนายชางชาวอังกฤษไดรวมทําการติดต้ังเคร่ืองชุมสายระบบอัตโนมัติดังกลาว ณ ชุมสาย
วัดเลียบจํานวน 2,300 เลขหมายและท่ีชุมสายบางรักจํานวน 1,200 เลขหมายเม่ือทําการตรวจสอบ
สภาพสายตอนนอกเรียบรอยแลวจึงไดทําการเปล่ียนเคร่ืองโทรศัพทตามบานผูเชา ตลอดจน
เปล่ียนแปลงการกําหนดเลขหมายตามบานผูเชาและเรียบเรียงสมุดรายนามผูเชาใหมเปนท่ีเรียบรอย 
จากน้ันจึงทําการติดเปล่ียนเลขหมายและเปดใชชุมสายอัตโนมัติโดยผูเชาหมุนตัวเลขบนหนาปด
ติดตอกันเองไดเปนคร้ังแรกเม่ือ 26 กันยายน พ.ศ. 2480 ปรากฏวาเปนท่ีนิยมของประชาชนมากข้ึน
ตามลําดับ  ดังนั้นทางราชการจึงไดสรางชุมสายเพิ่มข้ึนอีกสองแหง คือ ชุมสายสามเสนและชุมสาย
เพลินจิต 
                 ตลอดเวลาท่ีผานมากิจการโทรศัพทภายใตการควบคุมแบบราชการในฐานะกองชาง
โทรศัพท กรมไปรษณียโทรเลข ตองเผชิญกับอุปสรรคในเร่ืองการขออนุมัติเงินลงทุนซ้ืออุปกรณท่ี
เหมาะสมรวมถึงการควบคุมแบบราชการซ่ึงตองข้ึนอยูกับกฎ ระเบียบและขอบังคับของ ก.พ. ฯลฯ 
ทําใหกิจการโทรศัพทไมกาวหนาเทาท่ีควรประกอบกับในระหวางสงครามโลกคร้ังท่ี 2 อุปกรณ
อะไหลและแบตเตอร่ีไดขาดแคลน บริการโทรศัพทไดเส่ือมโทรมลง จนกระท่ังวันท่ี 24 กุมภาพันธ 
2490  นายทองอินทร ภูริพัฒน รัฐมนตรีวาการกระทรวงคมนาคมในขณะนั้นไดมีบันทึกขอใหแจง
เหตุขัดของท่ีทําใหการโทรศัพทในจังหวัดพระนครและธนบุรีไมสะดวกและใหหาวิธีการแกไข       
ซ่ึงทางกองชางโทรศัพทไดเสนอรายละเอียดและสภาพของเคร่ืองชุมสาย คุณภาพสาย คุณภาพ
เจาหนาท่ีและไดเสนอแนวทางการแกไขออกเปน 2 ระยะ คือ ระยะแรกขอใหคณะรัฐมนตรีอนุมัติ
เงินปอนดเพื่อซ้ืออุปกรณมาบูรณะและขยายงานโดยดวนพรอมท้ังเพิ่มตําแหนง เงินเดือนใหเหมาะ
กับคุณภาพของงานและในระยะตอไปควรแยกการโทรศัพทออกเปนอิสระ โดยมีกรรมการควบคุม
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ในลักษณะบริการสาธารณะโดยใชเงินรายไดมาขยายงาน แตเนื่องจากมีการเปล่ียนแปลงรัฐบาล
หลายคร้ังจึงทําใหมีการคืบหนานอยมาก แตอยางไรก็ตามก็ไดมีการศึกษาวิจัยเร่ืองการแยก
องคการโทรศัพท โดยผูเช่ียวชาญจากทั้งภาครัฐและเอกชนแลวเสนอความเห็นชอบตอรัฐบาลดวย    
จนกระท่ังในป พ.ศ. 2497 พลเอกฟน รณนภากาศ ฤทธาคนี รัฐมนตรีวาการกระทรวงคมนาคมใน
สมัยนั้นไดนําเร่ืองการแยกกิจการโทรศัพทเปนองคกรอิสระเสนอคณะรัฐมนตรีและคณะรัฐมนตรีมี
มติเห็นชอบ โดยในวันท่ี 2 กุมภาพันธ 2497 รัฐบาลไดนําพระราชบัญญัติองคการโทรศัพทแหง
ประเทศไทย พ.ศ. 2497 เขาสูการประชุมรัฐสภา รัฐสภาไดลงมติเห็นชอบเปนเอกฉันทและไดมีพระ
บรมราชโองการโปรดเกลาฯ ใหประกาศต้ังองคการโทรศัพทแหงประเทศไทย (ทศท.) ในวันท่ี 24 
กุมภาพันธ พ.ศ. 2497  
                 การจัดต้ังองคการโทรศัพทแหงประเทศไทย (ทศท.) นี้เปนไปตามนโยบายของรัฐบาลท่ี
จะสงเสริมการส่ือสารทางโทรศัพทของประเทศไทยใหเจริญกาวหนาและเพียงพอท่ีจะอํานวยความ
สะดวกในการติดตอส่ือสารของทางราชการและพอคาประชาชนท่ัวไป โดยปรับปรุงการบริการทุก
ประเภทใหมีโครงขายกวางขวางทันสมัยยิ่งข้ึนทุกจังหวัดเพื่อบรรลุตามนโยบายดังกลาวรัฐบาลจึง
ไดดํ า เนินการแยกกิจการโทรศัพท ใน เขตพระนครและธนบุ รี   ซ่ึ งกองช างโทรศัพท 
กรมไปรษณียโทรเลขดําเนินการอยูรวมท้ังกิจการโทรศัพทในเขตจังหวัดอ่ืนกับกิจการโทรศัพท
ทางไกล ซ่ึงกองโทรเลข กรมไปรษณียโทรเลขดําเนินการอยูนั้นมารวมกัน จัดต้ังข้ึนเปน
องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย มีฐานะเปนรัฐวิสาหกิจ สังกัดกระทรวงคมนาคม มีวัตถุประสงค
เพื่อจัดดําเนินการและนํามาซ่ึงความเจริญแหงกิจการโทรศัพทและโทรคมนาคมแขนงอ่ืนท่ี
เกี่ยวของเพื่อประโยชนแหงรัฐและประชาชน 
                 ตอมาการแขงขันทางดานเทคโนโลยีโทรคมนาคมไดมีมากข้ึนทําใหองคการโทรศัพท
แหงประเทศไทยซ่ึงอยูในฐานะรัฐวิสาหกิจตาม พ.ร.บ. องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย พ.ศ. 
2497 มีปญหาทางดานการแขงขันกับบริษัทเอกชน ทําใหองคการโทรศัพทแหงประเทศไทย
จําเปนตองปรับเปล่ียนกลยุทธเพ่ือเขาสูการแขงขันในตลาดโทรคมนาคมโดยการแปลงทุนเปนหุน
และแปรสภาพเปนบริษัทมหาชนจํากัด (บมจ.) และเปล่ียนช่ือเปน บริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด 
(มหาชน) เม่ือวันท่ี 31 กรกฎาคม 2545 เพื่อเขาสูตลาดการแขงขันอยางเปนรูปแบบตอไป 
(สารสนเทศ องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย, กุมภาพันธ 2544 : 11-32) 
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หนวยงานท่ีเก่ียวของกับกิจการส่ือสารและโทรคมนาคม 
 
                 เนื่องจากบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) เปนหนวยงานท่ีดําเนินกิจการใน
ฐานะรัฐวิสาหกิจซ่ึงอยูภายใตกระทรวงคมนาคมโดยมีกระทรวงการคลังเปนผูถือหุน 100 % และ
รัฐบาลมีอํานาจในการกําหนดนโยบายในการบริหารและการดําเนินงานในปจจุบันของบริษัท ทศท 
คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) มิใชใหบริการเฉพาะโทรศัพทพื้นฐานแตเพียงอยางเดียวโดยยังมีการ
ใหบริการสื่อสารท่ีใชคล่ืนความถี่ดวยแตบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน)  ก็มิไดเปน
เจาของคลื่นความถ่ี ดังนั้นจะเห็นไดวาหนวยงานที่บริษัท ทศท คอรปอเรชั่น จํากัด (มหาชน) 
จะตองเขาไปเกี่ยวของกับการดําเนินกิจการทางดานส่ือสารและโทรคมนาคมอีกหลายหนวยงาน 
เชน 
                 1.  รัฐบาล ในฐานะผูกําหนดนโยบาย ในการใหบริการโทรศัพท  และการส่ือสาร
โทรคมนาคมของประเทศ 
                 2.  กระทรวงคมนาคม ในฐานะกระทรวงเจาสังกัดซ่ึงมีหนาท่ีควบคุมดูแลการดําเนิน
กิจการของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) รวมท้ังเปนผูควบคุมใหบริษัท ทศท คอร
ปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ดําเนินธุรกิจใหอยูภายใตกรอบนโยบายของรัฐบาลและพรอมเพ่ือการ
แขงขัน 
                 3.  กระทรวงการคลัง ในฐานะเปนกระทรวงที่ควบคุมดูแล และดําเนินการดานการเงิน
ของรัฐบาล โดยการจัดสรร/กํากับดูแลงบประมาณ โดยมีกรมบัญชีกลางและสํานักงบประมาณเปน
ผูกํากับดูแลและมีสํานักงานตรวจเงินแผนดินเปนผูตรวจสอบทางดานบัญชีอีกดวย 
                 4.  กรมไปรษณียโทรเลข ซ่ึงปจจุบันเปนผูจัดสรร และอนุมัติใหใชคล่ืนความถ่ีในการ
ส่ือสารโทรคมนาคมของประเทศ  
 
                 นอกจากนี้บริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ยังมีความเกี่ยวของกับหนวยงาน
เอกชนซ่ึงเปนผูเขามารับสัมปทานและเปนบริษัทรวมการงานทางดานกิจการโทรคมนาคมอีกหลาย
หนวยงานเชน บริษัทแอ็ดวานซ อินโฟรเซอรวิส จํากัด (มหาชน) บริษัทเทเลคอมเอเชีย จํากัด 
(มหาชน) ฯลฯ 
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บทบาทของภาครัฐตอเทคโนโลยีคมนาคมและการส่ือสารของประเทศ 
 
                 ผลจากมาตรา 40 ของรัฐธรรมนูญแหงราชอาณาจักรไทย พ.ศ. 2540 ทําใหเกิดการ
เปล่ียนแปลงอยางมากมายตอธุรกิจทางดานเทคโนโลยีโทรคมนาคมและการสื่อสารของประเทศ 
เนื่องจากรัฐบาลจะตองเปดเสรีทางดานโทรคมนาคมและตองสนับสนุนใหการดําเนินกิจการเกิด
การแขงขันอยางเปนธรรมและเทาเทียมกัน ซ่ึงการเปดเสรีจะตองใหเกิดความเทาเทียมกันท้ัง
ผูประกอบการรายเดิมและผูประกอบการรายใหม โดยไมมีการจํากัดวาจะเปนผูประกอบการภายใน
หรือภายนอกประเทศ  ท้ังนี้เปนไปตามขอตกลงกับองคกรการคาโลกหรือ WTO ซ่ึงรัฐบาลไทยจะ
เปดการคาเสรีทางดานกิจการส่ือสารโทรคมนาคมอยางเต็มรูปแบบในป พ.ศ. 2549  ดังนั้นรัฐบาล
จะตองทําการปรับปรุงหนวยงานของรัฐท่ีดําเนินกิจการทางดานโทรคมนาคมอันไดแก 
องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย (ทศท.) และการส่ือสารแหงประเทศไทย (กสท.) ใหมีความ
พรอมในการแขงขันท่ีตองเกิดข้ึนอยางแนนอนในอนาคต  เนื่องจากท้ัง ทศท. และ กสท. เกิดข้ึน
ภายใตพระราชบัญญัติใหดําเนินกิจการในฐานะรัฐวิสาหกิจภายใตกระทรวงคมนาคม ซ่ึงจะมีปญหา
ทางดานกฏ ระเบียบท่ีไมเหมาะสมกับการแขงขันทางดานธุรกิจ ทําใหรัฐบาลตองเขามามีบทบาท
ในการดําเนินการเพื่อสรางศักยภาพในการแขงขันคือ 
                 -  การยื่นขอเสนอและตอรองกับองคกรการคาโลก โดยจะเปดเสรีใหดําเนินกิจการ แตก็
ยังตองอยูภายใตกรอบของนโยบายของรัฐบาลอันตองดํารงไวซ่ึงความม่ันคงและผลประโยชน
สูงสุดของชาติ 
                 -  การออกพระราชบัญญัติทุนรัฐวิสาหกิจ พ.ศ. 2542  เพื่อรวบรวมทุนในการสราง
ศักยภาพในการแขงขัน 
                 -  การออกพระราชบัญญัติองคกรจัดสรรความถ่ีและกํากับกิจการวิทยุกระจายเสียง วิทยุ
โทรทัศนและกิจการโทรคมนาคม พ.ศ. 2543 โดยตั้งหนวยงานอิสระท่ีเรียกวา "คณะกรรมการ
กิจการโทรคมนาคม" หรือ กทช. ข้ึนมาเพื่อทําหนาท่ีบริหารคล่ืนความถ่ี 
                 -  สนับสนุนใหตางชาติเขามาลงทุนเพื่อใหเกิดการพัฒนาทางดานเศรษฐกิจ เทคโนโลยี
และระดมเงินทุน 
                 -  การวางแผนแมบทเก่ียวกับการพัฒนาทางดานโทรคมนาคมและการส่ือสารของ
ประเทศเพ่ือสนองความตองการของประชาชนอยางเทาเทียมกันท้ังในปจจุบันและอนาคต 
                 -  ทําการแปรรูปองคการโทรศัพทจากหนวยงานรัฐวิสาหกิจไปเปนบริษัท ทศท คอร
ปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) เม่ือวันท่ี 31 กรกฎาคม 2545 
                 -  เตรียมการแปรรูปการส่ือสารแหงประเทศไทย ไปเปนบริษัทมหาชน จํากัด. 
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 พระราชบัญญัติและกฎหมายท่ีเก่ียวของกับกิจการโทรคมนาคม 
 
                 จากความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโลยีและกิจการโทรคมนาคมท่ีมีการเปล่ียนแปลง
ไปจากเดิมมาก ทําใหเกิดการพัฒนาของเทคโนโลยีการส่ือสารโทรคมนาคม เทคโนโลยีสารสนเทศ 
ท่ีเกิดข้ึนอยางรวดเร็วซ่ึงนับเปนปจจัยท่ีทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงอ่ืนๆ เกิดข้ึนตามมา รวมท้ังมี
สินคาหรือบริการใหมๆ เกิดข้ึนสงผลใหลูกคามีความตองการหลากหลายมากข้ึน รวมทั้งมี
บริษัทเอกชนและบริษัทตางชาติจํานวนมากที่สนใจเขามาลงทุนทําใหเกิดขอตกลงในการแขงขัน
เสรีภายใตขอกําหนดขององคกรการคาโลกหรือ WTO ซ่ึงประเทศไทยเปนหนึ่งในสมาชิกของ
องคกรนี้ โดยประเทศไทยจะตองเปดเสรีดานโทรคมนาคมใหประเทศสมาชิก WTO สามารถเขามา
แขงขันไดอยางเสรีในป พ.ศ. 2549  ตามขอผูกพันท่ีประเทศไทยไดยื่นเสนอไวในการเจรจาการคา
บริการโทรคมนาคมกับองคกรการคาโลกเม่ือเดือนกุมภาพันธ 2540 เปนผลใหมีนโยบายของ
รัฐบาลท่ีกําหนดไวในแผนแมบทการพัฒนากิจการโทรคมนาคม เชน นโยบายเปดเสรีธุรกิจ
โทรคมนาคมโดยยกเลิกการผูกขาดเพื่อใหบริษัทอ่ืนๆ สามารถดําเนินกิจการโทรคมนาคมได
เชนเดียวกับองคการโทรศัพทแหงประเทศไทยและการแปรสภาพองคการโทรศัพทแหงประเทศ
ไทยไปสูบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน)  เพื่อใหเกิดความคลองตัวในการบริหารงานโดย
ไมยึดติดกับกฎ ระเบียบของราชการและรัฐวิสหกิจโดยใหบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด 
(มหาชน) มีพันธมิตรรวมทุนเพื่อเสริมศักยภาพในการแขงขัน นอกจากนี้จากกระแสการ
เปล่ียนแปลงและการแขงขันอยางเสรีท่ีจะเกิดขึ้น จึงไดมีกฎหมายท่ีเกี่ยวของเกิดข้ึน เชน บทบัญญัติ
ตามรัฐธรรมนูญแหงราชอาณาจักรไทย พ.ศ. 2540 ไดบัญญัติไววา 
                 มาตรา 40  คล่ืนความถ่ี ท่ีใชในการสง วิทยุกระจายเสียง วิทยุโทรทัศน และวิทยุ
โทรคมนาคม เปนทรัพยากรสื่อสารของชาติเพื่อประโยชนสาธารณะ 
                 ใหมีองคกรของรัฐเปนอิสระ ทําหนาท่ีจัดสรรคล่ืนความถ่ีตามวรรคหนึ่ง และกํากับดูแล
การประกอบกิจการวิทยุกระจายเสียง วิทยุโทรทัศน และวิทยุโทรคมนาคม ท้ังนี้ตามท่ีกฎหมาย
บัญญัติ 
                 การดําเนินตามวรรคสองตองคํานึงถึงประโยชนสูงสุดของประชาชนในระดับชาติ และ
ระดับทองถ่ิน ท้ังในดานการศึกษา วัฒนธรรม ความม่ันคงของรัฐและประโยชนสาธารณะอ่ืน 
รวมท้ังการแขงขันโดยเสรีอยางเปนธรรม 
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                 มาตรา 335  ในวาระเร่ิมแรก มิใหนําบทบัญญัติดังตอไปนี้มาใชบังคับกับกรณีตางๆ 
ภายใตเง่ือนไข ดังตอไปนี้ 
                (2)  มิใหนําบทบัญญัติมาตรา 40 มาบังคับใชจนกวาจะมีการตรากฎหมายอนุวัตการให
เปนไปตามบทบัญญัติดังกลาว ซ่ึงตองไมเกินสามป นับแตวันประกาศใชรัฐธรรมนูญนี้ ท่ีนี้
กฎหมายท่ีจะตราขึ้นจะตองไมกระทบกระเทือนถึงการอนุญาต สัมปทาน หรือสัญญา ซ่ึงมีผล
สมบูรณอยูในขณะท่ีกฎหมายดังกลาวมีผลบังคับใช จนกวาการอนุญาต สัมปทาน หรือสัญญาน้ัน
จะส้ินสุดลง 
                 -  พระราชบัญญัติ องคการการจัดสรรคล่ืนความถ่ี และกํากับกิจการวิทยุกระจายเสียง 
วิทยุโทรทัศน และกิจการโทรคมนาคม พ.ศฯ. 2543 ซ่ึงมีใจความสําคัญเกี่ยวกับการจํากัดสิทธิและ
เสรีภาพของบุคคล ซ่ึงเกี่ยวของกับมาตรา 29 ประกอบกับมาตรา 34 มาตรา 37  มาตรา 37 มาตรา 40 
มาตรา 41 มาตรา 45 มาตรา 50 และมาตรา 57 ของรัฐธรรมนูญแหงราชอาณาจักรไทย พ.ศ. 2540 
ซ่ึงสาระสําคัญจะกลาวถึงหนวยงาน 2 หนวยงาน คือ คณะกรรมการกิจการกระจายเสียงและกิจการ
โทรทัศนแหงชาติ หรือเรียกโดยยอวา กสช. และท่ีเกี่ยวของกับกิจการโทรคมนาคมโดยตรงคือ
คณะกรรมการกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ หรือเรียกโดยยอวา กทช. 
                 -  พระราชบัญญัติทุนรัฐวิสาหกิจ พ.ศ. 2542  โดยมีวัตถุประสงค เพื่อใหเกิดการแปร
สภาพหนวยงานรัฐวิสาหกิจ (Privatization) ใหแปลงสภาพเปนบริษัท (Corporatization) เพ่ือให
เหมาะสมกับสภาพการแขงขันในการดําเนินธุรกิจและมีสาระสําคัญดังนี้ 
                      -  รัฐวิสาหกิจท่ีอยูในขายสามารถใชพระราชบัญญัติทุนรัฐวิสาหกิจได   จะตองเปน
องคกรของรัฐบาลหรือหนวยงานธุรกิจท่ีรัฐบาลเปนเจาของ 
                      -  ขอบเขตการแปลงเปนบริษัท  โดยมีการเปล่ียนทุนเปนทุนเรือนหุน  และจะจัดต้ัง 
เปนบริษัทเดียวก็ได หรืออาจจะจัดต้ังเปนหลายบริษัทก็ไดแตตองไมกระทําภายในเวลาเดียวกัน 
หรืออาจจะรวมกิจการท้ังหมดหรือบางสวนมาจัดต้ังเปนบริษัทเดียวกันหรือหลายบริษัทก็ได 
                      -  การโอนทรัพยสิน การกําหนดมูลคาหุนและจํานวนหุน 
                      -  พนักงาน จะตองไดรับสิทธิประโยชนไมนอยกวาเดิม และ ยังคงมีสถานะ เปน
พนักงานรัฐวิสาหกิจภายใตกฎหมายวาดวยพนักงานรัฐวิสาหกิจเหมือนเดิม 
                      -  การค้ําประกันเงินกู และสิทธิการใชท่ีราชพัสดุ หรือสาธารณะสมบัติของแผนดิน 
โดยกระทรวงการคลังคํ้าประกันหนี้เหมือนเดิม แตอาจถูกเรียกเก็บคาธรรมเนียม สวนการใช
สถานท่ีราชพัสดุหรือสาธารณสมบัติใหใชไดตอไปแตตองจายคาตอบแทนเปนรายไดแผนดิน 
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                      -  การโอนอํานาจ สิทธิหรือประโยชนของรัฐวิสาหกิจไปยังบริษัท โดยใหเปนไปตาม
พระราชกฤษฎีการตามมาตรา 26 และจะส้ินสุดอํานาจ สิทธิหรือประโยชนตามพระราชกฤษฎีกา
ตามมาตรา 26 เม่ือมีการตรากฎหมายวาดวยการดําเนินกิจการหรือส้ินสภาพการเปนรัฐวิสาหกิจ 
                      -  การยุบเลิกรัฐวิสาหกิจ  เม่ือทําการเปล่ียนทุนเปนทุนเรือนหุน และจัดต้ังบริษัทท้ัง
องคกรแลว กฎหมายนี้ไดกําหนดใหยกเลิกกฎหมายจัดตั้งรัฐวิสาหกิจตามเง่ือนไขในพระราช
กฤษฎีกาตามมาตรา 28 
 
ผลกระทบจากการเปดเสรีดานกิจการโทรคมนาคม 
 
                 แตเดิมกิจการส่ือสารและโทรคมนาคมจะอยูภายใตการดําเนินงานของรัฐบาลโดย
กระทรวงคมนาคมและมีการแบงหนวยงานท่ีดําเนินกิจการออกเปน 2 หนวยงาน (เสรีย จินตรัตน, 
สารสนเทศ, องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย, 2545 : 30-31) คือ การส่ือสารแหงประเทศไทยหรือ 
กสท. (Communication Authority of Thailand : CAT) และองคการโทรศัพทแหงประเทศไทยหรือ 
ทศท. (Telephone Organization of Thailand) ซ่ึงปจจุบันไดแปรสภาพเปนบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน 
จํากัด (มหาชน) ไปแลวโดยแบงความรับผิดชอบในการดําเนินการคือการส่ือสารแหงประเทศไทย
จะรับผิดชอบทางดานกิจการโทรคมนาคมตางประเทศ สวนบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด 
(มหาชน) จะดําเนินกิจการทางดานโทรคมนาคมภายในประเทศ ตอมาเทคโนโลยีทางดานการ
ส่ือสารและโทรคมนาคมไดพัฒนาจนยากท่ีจะแยกชนิดและวิธีการดําเนินงานออกจากกันอยาง
เด็ดขาดเน่ืองจากไดเกิดกิจการส่ือสารดวยโทรศัพทมือถือ (mobile) ข้ึน นอกจากนี้บริษัทท่ีดําเนิน
ธุรกิจทางดานกิจการโทรคมนาคมจากตางประเทศตางก็มีความประสงคท่ีจะเขามาลงทุนใน
ประเทศไทย โดยการบีบใหประเทศไทยมีนโยบายการคาเสรีเพื่อเปดใหมีบริษัทเอกชนเขามารวม
ทุนและสามารถดําเนินกิจการทางดานโทรคมนาคมไดตามขอตกลงกับองคกรการคาโลก (WTO) 
จากขอตกลงดังกลาวทําใหมีบริษัทเอกชนจํานวนหลายรายไดเขามาดําเนินกิจการและสงผลกระทบ
ตอขอจํากัดและขอกฎหมายในหลายๆ ประการในเร่ืองการเทาเทียมกันในการแขงขัน ดังเชน 
บริษัทเอกชนบางรายอยูในฐานะผูรวมการงาน บางบริษัทอยูในฐานะผูรับสัมปทาน เปนตน และทุก
บริษัทก็นํากลยุทธทางดานการตลาดตางๆ เขามาใชเพื่อตองการแยงลูกคา ซ่ึงสงผลกระทบตอการ
ดําเนินกิจการของบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) และการส่ือสารแหงประเทศไทยเปน
อยางมาก เนื่องจากการส่ือสารแหงประเทศไทยและบริษัท ทศท คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ยัง
ตองดําเนินธุรกิจในฐานะรัฐวิสาหกิจซ่ึงตองดูแลและรับผิดชอบทางดานโครงสรางพื้นฐาน 
(Infrastructure) ทางดานโทรคมนาคมของประเทศ แตจากกรอบของระเบียบและกฎหมายตางๆ ทํา
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ใหหนวยงานท้ังสองยังไมอยูในวิสัยท่ีจะสามารถแขงขันกับบริษัทเอกชนท่ีมีความคลองตัวในการ
ดําเนินธุรกิจได ดังนั้นจึงตองทําการแปรรูปรัฐวิสาหกิจข้ึน เพื่อลดกฎ ระเบียบตางๆ เพื่อใหเกิด
ความคลองตัวในการดําเนินธุรกิจ 
                 ในขณะเดียวกันจากการแปรรูปขององคการโทรศัพทแหงประเทศไทยและการเตรียม
แปรรูปการส่ือสารแหงประเทศไทยทําใหมีการเปล่ียนแปลงสถานภาพซ่ึงกระทบกับขอกฎหมาย
และสัญญาตางๆ ทําใหบริษัทเอกชนถือโอกาสเปนขออางในการเปล่ียนแปลงสัญญา โดยมีขออาง
เพื่อใหสอดคลองกับการเปดกิจการทางดานโทรคมนาคม โดยคาดหวังวาจะเปล่ียนจากสถานะของ
ผูรับสัมปทานหรือผูรวมการงานมาเปนคูแขงทางการคาโดยสามารถดําเนินกิจการดานธุรกิจได
อยางอิสระ จากขอเรียกรองตางๆ ของบริษัทเอกชนที่ตองการแปรสัญญาโทรคมนาคมทําใหเกิด
มุมมองท่ีมีความแตกตางกันข้ึน 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 

******************** 
 แบบสอบถามชุดน้ีทําขึ้นเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลใชประกอบการทําวิทยานิพนธในหลักสูตรปริญญา
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ภาควิชาบริหารธุรกิจ สาขาการตลาด มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย ขอมูลของทานจะเปน
ประโยชนอยางยิ่งในการทําวิทยานิพนธครั้งน้ี ขอขอบพระคุณอยางสูงในความรวมมือของทาน 

****************************************************************************** 
สถานท่ีสัมภาษณ ……………………………….. 
หมายเลขโทรศัพท…..…………………………… 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองวาง (  ) และเติมขอความลงในชองวางที่เวนไว 
สวนท่ี 1 : ขอมูลสวนบุคคล/ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
     (   )  ชาย                                        (   )  หญิง 
2.  อายุ 
     (   )  ตํ่ากวา 25  ป                          (   )  25 - 30  ป                            (   )  31 - 35  ป 
     (   )  36 - 40  ป                              (   )  41 - 45  ป                            (   )  45  ปขึน้ไป 
3.  สถานภาพ 
    (   )  โสด                                        (   )  สมรส                                    (   )  หยาหรือหมาย 
4.  ระดับการศึกษา 
    (   )  มัธยมศึกษา/ปวช.                                        (   )  อนุปริญญา/ปวส./ปวท.      
    (   )  ปริญญาตรี                                                  (   )  สูงกวาปริญญาตรี 
5.  อาชีพ 
    (   )  นักเรียน/นักศึกษา                                        (   )  ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
    (   )  พนักงานบริษัทเอกชน                                   (   )  เจาของกิจการ                             
    (   )  แมบาน                                                        (  )  อื่นๆ โปรดระบุ ………………… 
6.  รายไดของครอบครัวตอเดือน 
    (   )  ไมเกิน 10,000  บาท                                    (   )  10,001 – 15,000  บาท 
    (   )  15,001 – 20,000  บาท                                (   )   20,000 -  25,000  บาท   
    (   )  25,001 – 30,000  บาท                                (   )  30,000 ขึ้นไป 
7.  ประเภทที่พักอาศัย 
    (   )  บานพักอาศัยของตนเอง                               (   )  บานเชา/หอพักอาศัย 
    (   )  รานคา/อาคารพาณิชย                                  (   )  อาคารชุด/คอนโดมิเนียม 
    (   )  สํานักงาน/ธุรกิจขนาดเล็ก/กลาง/ใหญ 
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8.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
     (   )  1 - 3  คน                                                 (   )  4 - 6  คน 
     (   )  7 - 9  คน                                                 (   )  ต้ังแต 10 คนขึ้นไป 
9.  สวนใหญทานใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จากสถานที่ใด ? 
    (   )  บาน/ที่พักอาศัย                                        (   )  สถานท่ีทํางาน 
    (   )  ตูโทรศัพทสาธารณะทั่วไป                         (   )  อื่นๆ โปรดระบุ ……………………    
10.  ทานใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ในลักษณะใด ? 
    (   )  โทรเขาเบอรโทรศัพทธรรมดา                     (   )  โทรเขาเบอรโทรศัพทมือถือ                   
11.  เหตุผลที่ทานเลือกใชบริการ 
    (   )  อัตราคาใชบริการ                                      (   )  ความสะดวกในการใชบริการ 
    (   )  ครอบคลุมพ้ืนที่ที่ตองการใชงาน                 (   )  ความชัดเจนของคุณภาพเสียง 
    (   )  มีความจําเปนตองใชโทรศัพททางไกล        (   )  การโฆษณาประชาสัมพันธ 
    (   )  กระแสสังคม/เพ่ือน/ญาติ แนะนํา               (   )  อื่นๆ โปรดระบุ …………………….. 
12.  ทานรูจักบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 จากขอมูลแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
    (   )  นิตยสาร/วารสาร/หนังสือพิมพ                   (   )  วิทยุ/โทรทัศน 
    (   )  ปายโฆษณา                                             (   )  ใบแจงหนี้คาใชบริการโทรศัพท 
    (   )  เพ่ือน/ญาติ/บุคคลที่รูจักแนะนํา                  (   )  อื่นๆ โปรดระบุ …………………….. 

13. ทานใชบริการโทรศัพททางไกล Y-tel 1234 นอยดวยสาเหตุใด ? 

    (   )  ไมรูจัก                                      (   )  ไมทราบวามีบริการน้ีอยู        (   )  ใชไมเปน 

    (   )  ไมจําเปนตองใช                        (   )  ยุงยากเสียเวลา                    (   )  อื่นๆ โปรดระบุ……………… 
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สวนท่ี 2 :  คําถามเก่ียวกับการแสดงความคิดเห็นที่เก่ียวกับปจจัยทางดานสังคม 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย √  ลงในชองประเด็นคําตอบ 
14.  ทานมีความเห็นวาปจจัยทางดานสังคมดังตอไปน้ี มีผลตอปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด  
        Y-tel 1234 ของทานในระดับใด ? 

ปจจัยทางดานสังคม 
ท่ีมีผลตอการใชบริการโทรศัพททางไกล Y-tel 1234 

ระดับของอิทธิพล 

มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอย นอย 
ท่ีสุด 

ปจจัยดานสังคม (กลุมอางอิง/ครอบครัว/บทบาทและสถานะทาง
สังคม) 

     

1. เพ่ือน/บุคคลที่เคยใชบริการมากอนแนะนํา      
2. สถานที่ทํางาน/บริษัท แนะนํา      
3. บริการดังกลาวเปนที่ยอมรับในสังคม      
4. สมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลตอการใชบริการ      
5. คานิยมของสมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลตอการใชบริการ      
6. ทานใชบริการเพราะตองการเปนผูนําหรือเปนตัวอยาง 
     ใหผูอื่นทําตาม 

     

7. ทานเปนผูจายคาใชบริการมีผลตอปริมาณการใช      
 

สวนท่ี 3 : คําถามเก่ียวกับการแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยทางดานคูแขงขันที่เปนโทรศัพทมือถือ 
15.  ปจจุบันทานใชโทรศัพทถือระบบใด ? 
      (  ) GSM900  (  ) GSM1800  (  ) One-2-Call  (  ) Dtac   (  ) Orange  (  ) 1900  (  ) อื่นๆ โปรดระบุ………... 
16.  ทานมีความคิดเห็นวาผลิตภัณฑของคูแขงขันที่เปนโทรศัพทมือถือเมื่อเทียบกับการเลือกใช Y-tel 1234   
      มีความแตกตางในรายการตอไปน้ีในระดับใด ? 

การใชโทรศัพทมือถือเม่ือเทียบกับ 
การใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 มีความ

แตกตางในรายการตอไปนี้ในระดับใด ? 

ระดับของความแตกตาง 

มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอย นอย 
ท่ีสุด 

1. การครอบคลุมพ้ืนที่ในการใหบริการ      
2.  ความสะดวกในการใชงาน      
3. ความชัดเจนของคุณภาพเสียง      
4. สามารถโทรเขาไดทุกระบบตามตองการ      
5.  มีความหลากหลายในดานผลิตภัณฑและบริการ      
6. การใหบริการสอบถามขอมูลเพ่ือสนับสนุนการบริการ      
7. ประสิทธิภาพในการใหบริการลูกคา       
8. คาบริการมีความเหมาะสม      
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การใชโทรศัพทมือถือเม่ือเทียบกับ 

การใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 มี

ความแตกตางในรายการตอไปน้ีในระดับใด ? 

ระดับของความแตกตาง 

มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอย นอย 
ท่ีสุด 

  9.  สถานที่ติดตอขอใชบริการสะดวก รวดเร็ว      
10. สถานที่ชําระคาใชบริการ สะดวก รวดเร็ว      
11. การแนะนํา/นําเสนอบริการที่ดีจากพนักงานขาย      
12.  โปรโมช่ันมีหลายแบบใหเลือกใชตามท่ีทานตองการ      
13. ปายโฆษณารูปภาพบริการพรอมกับรายละเอียดสถานที่ 
       ติดตอ 

     

14. การโฆษณาทางวิทยุ/โทรทัศนมีผลตอการตัดสินใจเลือก 
       ใชบริการ 

     

15. การประชาสัมพันธและเผยแพรขาวสาร      

 

สวนท่ี 4 :  คําถามเก่ียวกับปริมาณการใชโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
17.  กอนการใชบริการโทรศัพททางไกล Y-tel 1234 ทานเสียคาใชจายในการโทรทางไกลเฉล่ียเดือนละเทาไร ? 
    (   )  ไมเกิน 500  บาท                                       (   )  501 - 1000  บาท 
    (   )  1001 -  1500  บาท                                   (   )  1500  บาทขึ้นไป 
18.  หลังการใชบริการโทรศัพททางไกล Y-tel 1234 ทานเสียคาใชจายในการโทรทางไกลเฉล่ียเดือนละเทาไร ? 
    (   )  ไมเกิน 500  บาท                                       (   )  501 - 1000  บาท 
    (   )  1001 -  1500  บาท                                   (   )  1500  บาทขึ้นไป 
19.  ทานใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 เฉล่ียเดือนละก่ีครั้ง ? 
    (   )  1 - 5  ครั้ง/เดือน                                        (   )  6 - 10  ครั้ง/เดือน 
    (   )  11 - 15  ครั้ง/เดือน                                    (   )  มากกวา 15 ครั้ง/เดือน 
20.  ทานใชบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ในแตละครั้งโดยเฉล่ียนานก่ีนาที ? 
    (   )  ไมเกิน 10 นาที/ครั้ง                                   (   )  11 - 20  นาที/ครั้ง 
    (   )  21 - 30 นาที/ครั้ง                                      (   )  มากกวา 30นาที/ครั้ง 

21. ความคิดเห็นของทานตอปริมาณการใชบริการโทรศัพททางไกล Y-tel 1234 ในอนาคต 

    (   )  เพ่ิมขึ้น                                     (   )  เทาเดิม                               (   )  ลดลง 
22.  ความคิดเห็นของทานตอบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234  
     (   )  ดี      เพราะ ………………………………………………………………………………………….…..             
     (   )  ไมดี  เพราะ …………………………………………………………………………………….……….. 
 

 

**********   ขอขอบคุณท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม   ********** 
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ตารางท่ี 33  อัตราคาบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 (ราคาปกติ) 
 

ตารางอัตราคาบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
เฉพาะเลขหมายขององคการโทรศัพทแหงประเทศไทย (ราคาปกติ) 

 
หนวย : บาท/นาที 

วัน ภาคเวลา ระยะทาง (กม.) 
0 – 50 51 – 100 101 – 200 > 200 

วันธรรมดา 
จันทร - ศุกร 

07.00-17.59 น. 2.00 4.00 6.00 8.00 
18.00-21.59 น. 1.00 2.00 3.00 4.00 
22.00-06.59 น. 0.75 1.50 2.25 3.00 

วันหยุดราชการ 07.00-17.59 น. 1.50 3.00 4.50 3.00 
และหรือ 18.00-21.59 น. 0.75 1.50 2.25 3.00 

วันนกัขัตฤกษ 22.00-06.59 น. 0.50 1.00 1.50 2.00 
 
ที่มา : ฝายประชาสัมพันธ องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย 
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ตารางท่ี 34  อัตราคาบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ในชวงการสงเสริมการขาย 
 

ตารางอัตราคาบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
เฉพาะเลขหมายขององคการโทรศัพทแหงประเทศไทย 

ตั้งแตเดือนสิงหาคม 2544 – เดือนกนัยายน 2544 
 

หนวย : บาท/นาที 
วัน ภาคเวลา ระยะทาง (กม.) 

0 – 50 51 – 100 101 – 200 > 200 
 07.00-17.59 น. 2.00 2.00 2.00 2.00 

จันทร - ศุกร 18.00-21.59 น. 1.00 2.00 2.00 2.00 
 22.00-06.59 น. 0.75 1.50 2.00 2.00 
วันหยุดราชการ 07.00-17.59 น. 1.50 2.00 2.00 2.00 

และหรือ 18.00-21.59 น. 0.75 1.50 2.00 2.00 
วันนกัขัตฤกษ 22.00-06.59 น. 0.50 1.00 1.50 2.00 

 
ที่มา : ฝายประชาสัมพันธ องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย 

 
หมายเหตุ :  
                 1.  อัตราดังกลาวไมรวมภาษีมูลคาเพิ่ม 
                 2.  การเรียกจากโทรศัพทพื้นฐานไปยังโทรศัพทเคล่ือนท่ีทุกระบบอัตรานาทีละ 2 บาท 
                      ท่ัวประเทศ 
                 3.  การเรียกจากโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบ 470 MHz. ไปยังโทรศัพทพื้นฐานและโทรศัพท 
                      เคล่ือนท่ีทุกระบบอัตรานาทีละ 2 บาท ท่ัวประเทศ 
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ตารางท่ี 35  อัตราคาบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 ในชวงการสงเสริมการขาย 
 
 

ตารางอัตราคาบริการโทรศัพททางไกลราคาประหยัด Y-tel 1234 
เฉพาะเลขหมายขององคการโทรศัพทแหงประเทศไทย 
ตั้งแตเดือนวันท่ี 5 ธันวาคม 2544 – 15 มกราคม 2545 

หนวย : บาท/นาที 
วัน ภาคเวลา ระยะทาง (กม.) 

0 – 50 51 – 100 101 – 200 > 200 
 07.00-17.59 น. 2.00 2.00 2.00 2.00 

จันทร - ศุกร 18.00-21.59 น. 1.00 2.00 2.00 2.00 
 22.00-06.59 น. 0.75 1.50 2.00 2.00 
วันหยุดราชการ 07.00-17.59 น. 1.50 2.00 2.00 2.00 

และหรือ 18.00-21.59 น. 0.75 1.50 2.00 2.00 
วันนกัขัตฤกษ 22.00-06.59 น. 0.50 1.00 1.50 2.00 

ที่มา : ฝายประชาสัมพันธ องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย 

หมายเหตุ :  
                 1.  อัตราดังกลาวไมรวมภาษีมูลคาเพิ่ม 
                 2.  การเรียกจากโทรศัพทพื้นฐานไปยังโทรศัพทเคล่ือนท่ีทุกระบบอัตรานาทีละ 2 บาท 
                      ท่ัวประเทศ 
                 3.  การเรียกจากโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบ 470 MHz. ไปยังโทรศัพทพื้นฐานและโทรศัพท 
                      เคล่ือนท่ีทุกระบบอัตรานาทีละ 2 บาท ท่ัวประเทศ 
 

1 อัตราคาบริการในชวงโปรโมช่ัน 
                      กลางวัน (07:00 - 21:59) นาทีละ 1 บาท 
                      กลางคืน (22:00 -06.59) นาทีละ 0.50 บาท 
                      เน่ืองจากอัตราคาบริการดังกลาวมีผลกระทบตอการจายสวนแบงรายไดจากคา 
                      สัมประทานของบริษัทคูสัญญาเนื่องจากคูสัญญาตองจายสวนแบงรายไดเต็มจาก 
                      ราคาทางไกลปกติเพราะ TA และ TT&T ไมมีเทคโนโลยีแบบ Y-tel 1234  
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ตารางท่ี 36  ตารางประมาณขนาดกลุมตัวอยาง 
Sample Size for Specified Confidence Limits and Precision  

When Sampling Attributes in Percent 

At  2σ Confidence Interval 

(π = 0.5)α 
Size of 

Population (N) 
Sample Size (n) for Precision (e) of 

± 1 % ± 2 % ± 3 % ± 4 % ± 5 % ± 10 % 
500 b b b b 222 83 
1000 b b b 385 286 91 
1500 b b 638 441 316 94 
2000 b b 714 476 333 95 
2500 b 1250 769 500 345 96 
3000 b 1364 811 517 353 97 
3500 b 1458 843 530 359 97 
4000 b 1538 870 541 364 98 
4500 b 1607 891 549 367 98 
5000 b 1667 909 556 370 98 
6000 b 1765 938 566 375 98 
7000 b 1842 959 574 378 99 
8000 b 1905 976 580 381 99 
9000 b 1957 989 584 383 99 

10000 5000 2000 1000 588 385 99 
15000 6000 2143 1034 600 390 99 
20000 6667 2222 1053 606 392 100 
25000 7143 2273 1064 610 394 100 
50000 8333 2381 1087 617 397 100 

100000 9091 2439 1099 621 398 100 

→ ∞ 10000 2500 1111 625 400 100 
α Formula for sample size when population proportion is π is 

                      n0   =              z2π (1-π)N 

          z2π (1-π) + Ne2 

This table assume   π = 0.5,   Z = 2 

                      n    =              22 (0.5)2N                    =             N                     ;  n   ≥   n0 
          22(0.5)2 + Ne2                                              1 + Ne2 

b  in this cases the assumption of normal approximation is poor, and the formula ** not apply 
ที่มา : พวงรัตน ทวีรัตน, วิธีการวิจัยทางพฤติกรรมศาสตรและสังคมศาสตร, 2538 : 284-285 
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