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การพฒันากลยุทธ์การตลาดของบริษทั ทโีอท ีจ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 

 

รัชดาพร รอดหิรัญ1ทวนทอง  เชาวกรีติพงศ์2  เพชรา บุดสีดา3 
(วนัที่รับบทความ: 16 กุมภาพนัธ์ 2561;  วนัแกไ้ขบทความ:  6 มิถุนายน 2562 ; วนัตอบรับบทความ: 18 มิถุนายน 2562) 

บทคดัย่อ 
  การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์ดงัน้ี  1) เพื่อศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  2) เพื่อศึกษาความ
ตอ้งการ  3) เพื่อพฒันากลยทุธ์ และ  4) เพื่อประเมินกลยทุธ์ กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัไดแ้ก่ พนกังานบริษทัทีโอที 
จ ากดั (มหาชน) จ านวน 315 คน ผูใ้ชบ้ริการ 400 คน และผูเ้ช่ียวชาญการตลาดและกลยุทธ์ 38 คน เก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม  การสนทนากลุ่ม การสัมภาษณ์ การประชุมเชิงปฏิบติัการ การสัมมนาอิงผูเ้ช่ียวชาญ   
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยหาค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์เน้ือหา ผลการวจิยัพบวา่  
  1. สภาพปัญหา และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบวา่ มีการด าเนินการทุกรายการปัญหา และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งใน
ภาพรวม พบวา่ ขาดการสนบัสนุนดา้นงบประมาณ เทคโนโลย ีบุคคล และขาดการวางแผนต่อเน่ืองในการส่ือสาร
ตลาดแบบครบวงจร (IMC)  
  2. ความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ พบวา่ ตอ้งการพนกังานท่ีมีมนุษยส์ัมพนัธ์ มีมารยาท มีบริการหลงัการ
ขายท่ีมีประสิทธิภาพ และมีความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ 
  3. กลยทุธ์การตลาดท่ีพฒันาไดแ้ก่ 1) พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการไดม้าตรฐานสากล 2) เพ่ิมส่วนแบ่ง
การตลาด 3) สร้างพนัธมิตรเพ่ือพฒันาผลิตภณัฑ ์และเพ่ิมประสิทธิภาพบริการโซลูชัน่ 4) เพ่ิมขีดความสามารถ
บริการบรอดแบนด์อินเทอร์เน็ต สนองความตอ้งการกลุ่มเป้าหมายใหม่ 5) เสริมสร้างการรับรู้ในคุณภาพและ
มาตรฐานการให้บริการบรอดแบนด์อินเทอร์เน็ตผ่านการส่ือสารทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 6) ปรับเปล่ียนงาน
ลูกคา้สัมพนัธ์ดว้ยการตลาดดิจิทลั 7) พฒันาระบบการรับแจง้/แกไ้ขเหตุเสียให้มีประสิทธิภาพและทนัสมยั 8) 
เสริมสร้างการตอบแทนสู่สังคมให้กบัประชาชน และผูใ้ชบ้ริการ 9) พฒันาเครือข่ายความร่วมมือกบัภาครัฐ 
เอกชนเพ่ือรองรับการขบัเคล่ือนประเทศไทยสู่ยคุดิจิทลั และ IoT ดว้ยระบบส่ือสารท่ีมีคุณภาพครอบคลุมพ้ืนท่ี
ภาคเหนือ และ 10) เพ่ิมขีดความสามารถการใหบ้ริการประชาชนดา้นเทคนิคการส่ือสาร 
  4. ผลการประเมินกลยุทธ์ พบวา่ กลยุทธ์มีความสอดคลอ้ง ความเหมาะสม ความเป็นไปได ้และการ
ยอมรับได ้อยูใ่นระดบัมากถึงมากท่ีสุด 

 

ค าส าคญั: กลยทุธ์การตลาด, บริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน), กลุ่มภาคเหนือ  
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Abstract 
 The purpose of this research were to 1) study states, problems and the factors, 2) study needs, 3) develop 
marketing strategies and 4) to evaluate. The informants consisted of officer form 315 samples, customers form 
400 samples, experts in marketing and strategy by 38 experts. Data were collected through the use of 
questionnaire, focus group, interview, workshop, connoisseurship and assessment form. The data were analyzed 
through the applications of mean, standard deviation, and content analysis. The research findings were as 
follows: 1.The state were found in every process problems, and factors related as a whole found that ;lack of 
support for budget, technology, adequate persons and lack of continuous planning in Integrated Marketing 
Communication (IMC). 2.The customers’ needs for the services were that the customers wanted friendly and 
polite officers. After-sales service should be efficient and accurate. 3.The developed strategies were as follows: 
1) Products and the services should be develop. 2) Market share should be increased. 3) The partner should be 
set for product development and solution service should be well-managed. 4) The ability of Broadband Internet 
services should be increased to meet customers’ needs. 5) The way of services perception to Broadband Internet 
should be various. 6) Customer relation management should be improved, with digital marketing 7) The process 
of communication  notification and  fixing  should  be  good  and  modern. 8) Customer Social Compensation 
should be set for people and customers.  9) Network cooperation of government sector and private sector  
should be developed for the driving of Thailand to Digital Era with internet of things  and 10) Communication 
technique should be used for increasing the ability of people’s services. 4. The strategy evaluation was found 
that the strategies were consistent, appropriate, feasible and acceptable at a high to the highest level.  
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บทน า 
  ในสภาวะปัจจุบนัสภาพเศรษฐกิจของประเทศเกิดการเปล่ียนแปลงและขยายตวัอย่างรวดเร็วและ
เกิดการเปล่ียนแปลงทั้งในระดบัภาครัฐและเอกชน ซ่ึงสืบเน่ืองมาจากสถานการณ์ของโลกเปล่ียนไปสู่
กระแสโลกาภิวตัน์ (Globalization) เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนทุกท่ีทัว่โลกในสังคมปัจจุบนัไม่ว่าจะในแง่มุมทาง
เศรษฐกิจ สงัคม และวฒันธรรม (อรจนัทร์ ศิริโชติ, 2556) และส่งผลกระทบใหเ้กิดความเปล่ียนแปลงต่าง 
ๆ ซ่ึงมีผลต่อความก้าวหน้าและการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ  จนท าให้เกิดการไหลเวียนทางสินค้า 
การเงินและการบริการ หรือท่ีเรียกว่า Borderless World ส่งผลท าให้สถานการณ์ดา้นการตลาดเกิดการ
เปล่ียนแปลง  และยงัส่งผลกระทบโดยตรงกบัผูบ้ริโภคและธุรกิจ (Lamberton & Stephen, 2016; 
Kietzmann, Hermkens, McCarthy,& Silvestre, 2011) ซ่ึงในการด าเนินธุรกิจไดมุ่้งเนน้ดา้นการตลาด 
(Marketing focused) ใหเ้ป็นปัจจยัส าคญัในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจและสังคมใหมี้พฒันาการท่ีกา้วหนา้
และมัน่คงข้ึน (Kotler & Armstrong, 2014)  ตลอดจนเป็นแกนน าการด าเนินงานส่วนอ่ืนในองคก์รใหเ้ป็น
ทิศทางท่ีตอ้งการ และมีส่วนก าหนดบทบาทนโยบายการด าเนินงานให้กบัฝ่ายอ่ืน ๆ เช่น ฝ่ายผลิต ฝ่าย
การเงิน ฝ่ายทรัพยากรมนุษย ์เป็นตน้ (ระพีพร ศรีจ าปา, 2558) 
 บริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ เป็นองคก์รหน่ึงท่ีมีปัญหาการตลาดเกิดการแข่งขนัสูง 
ส่วนแบ่งการตลาดลดลง อีกทั้งมีสินคา้ทดแทน ดงัขอ้มูลของส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง 
กิจการโทรทศัน์และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ (2558: 5-87) ปี 2559 ท่ีพบว่า ผลการด าเนินงานดา้น
การตลาดบริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง xDSL มีรายได้ลดลง เน่ืองจากมีคู่แข่งขัน และบริการ
อินเทอร์เน็ตไฟเบอร์ใยน าแสง FTTx มีสัดส่วนการยกเลิกบริการสูงข้ึน (ภาคขายและบริการภูมิภาคท่ี 3 
บริษทั  ทีโอที จ ากดั (มหาชน), 2559) อีกทั้ง ยงัไม่มีกลยุทธ์การตลาดท่ีพฒันาอย่างเป็นระบบและ
น่าเช่ือถือดว้ยกระบวนการวิจยั  ท าการวิเคราะห์การตลาดภายในกลุ่มภาคเหนือ โดยไม่ไดน้ ากลยุทธ์ของ
ฝ่ายบริการลูกคา้และภูมิภาคอ่ืนๆ มาวิเคราะห์ถึงผลการด าเนินงานท่ีประสบความส าเร็จ ซ่ึงส่งผลให้
การตลาดไม่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ตามท่ีลูกคา้มุ่งหวงั ลูกคา้ยกเลิกบริการ ซ่ึงส่งผลต่อการ
ด าเนินงานท าให้ส่วนแบ่งการตลาดและรายไดล้ดลง จากสภาพและปัญหาขา้งตน้ ผูวิ้จยัจึงสนใจท่ีจะ
พฒันากลยุทธ์การตลาดของบริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ เพ่ือให้ บริษทั ทีโอที จ ากดั 
(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือน าไปใชใ้นการตลาดต่อไป 
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วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
  1. เพ่ือศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดของบริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) 
ในกลุ่มภาคเหนือ 
  2. เพ่ือศึกษาความตอ้งการของผูรั้บบริการเก่ียวกบับริการของบริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ใน
กลุ่มภาคเหนือ 
  3. เพ่ือพฒันากลยทุธ์การตลาดของบริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
  4. เพ่ือประเมินกลยทุธ์การตลาดของ บริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 

 

วธีิด าเนินการวจิยั 
  ผูว้ิจยัด าเนินการวิจยั โดยจ าแนกการวิจยัเป็น 4 ขั้นตอนดงัน้ี 
   ขั้นตอนท่ี 1 การศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจัยท่ีเก่ียวขอ้งกับการตลาด กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามไดแ้ก่ พนกังานจ านวน 315 คน ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างแต่ละกลุ่มในแต่ละชั้นภูมิ
โดยใชต้ารางเครจซ่ีและมอร์แกน (Krejcie & Morgan) วิเคราะห์ขอ้มลูโดยการหาค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ผูใ้หข้อ้มูลในการสนทนากลุ่มใชวิ้ธีการเลือกแบบเจาะจง ไดแ้ก่ ผูบ้ริหาร พนกังาน จ านวน 13 
คน วิเคราะห์ขอ้มลูโดยการวิเคราะห์เน้ือหา 
   ขั้นตอนท่ี 2 การศึกษาความตอ้งการของผูรั้บบริการเก่ียวกบับริการบรอดแบนดอิ์นเทอร์เน็ต ใน
ดา้น 1) บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง xDSL และ 2) บริการอินเทอร์เน็ตไฟเบอร์ใยแกว้น าแสง FTTx 
กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเป็นผูใ้ชบ้ริการ จ านวน 400 คน ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้
ตารางยามาเน่ (Yamane') วิเคราะห์ขอ้มลูโดยการหาค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
   ขั้นตอนท่ี 3 การพฒันากลยทุธ์การตลาดแบ่งเป็น 4 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
    3.1 การศึกษากลยุทธ์การตลาดของส่วนบริการลูกค้าจังหวดัท่ีประสบความส าเร็จ โดยการ
สัมภาษณ์ผูบ้ริหาร พนกังานท่ีมีประสบการณ์ดา้นการตลาดจ านวน 8 คน โดยใชแ้บบสัมภาษณ์แบบ มี
โครงสร้าง วิเคราะห์ขอ้มลูโดยการวิเคราะห์เน้ือหา 
    3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอก โดยการประชุมเชิงปฏิบติัการ ผูใ้ห้ขอ้มูล
เป็นผูบ้ริหาร พนกังานท่ีมีประสบการณ์การตลาด และผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีความรู้ ประสบการณ์การตลาดและ
การพฒันากลยุทธ์จ านวน 19 คนใชเ้ทคนิค SWOT Analysis โดยยึด 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ เพ่ือวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มภายใน ส่วนปัจจยัภายนอกประกอบดว้ย ประชากร เศรษฐกิจ สังคมวฒันธรรม การเมือง
กฎหมาย เทคโนโลยี และการแข่งขนั 
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    3.3 การจัดท าร่างกลยุทธ์การตลาด โดยการประชุมเชิงปฏิบัติการ ผูใ้ห้ข้อมูลเป็นผูบ้ริหาร
พนกังานท่ีมีประสบการณ์การตลาด และผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีความรู้ ประสบการณ์การตลาดและการพฒันากล
ยทุธ์ จ านวน 19 คน โดยใชผ้ลการวิจยัในขั้นตอนท่ี 1 และ 2 เป็นขอ้มูลหลกัประกอบการพิจารณาจุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค วิเคราะห์น ้าหนกัคะแนนเพ่ือก าหนดต าแหน่งกลยุทธ์ ยกร่าง วิสัยทศัน์ พนัธ
กิจ ค่านิยม เป้าประสงค์ ประเด็นกลยุทธ์ กลยุทธ์ ตวัช้ีวดั และมาตรการ ร่วมกนัระดมสมองโดยใชผ้ล
คะแนนการประเมินค่าน ้ าหนกัมาก าหนดกลยุทธ์ โดยใช ้SWOT Matrix โดยการจบัคู่เพ่ือสร้างกลยุทธ์ 
วิเคราะห์ขอ้มลูโดยการวิเคราะห์เน้ือหา และสร้างขอ้สรุป 
    3.4 การตรวจสอบร่างกลยทุธ์การตลาดในขั้นตอนน้ีผูวิ้จยัจดัการสมัมนาอิงผูเ้ช่ียวชาญ ผูใ้หข้อ้มูล
เป็นผูเ้ช่ียวชาญด้านการพฒันากลยุทธ์ นักวิชาการด้านการตลาด ผูบ้ริหารและผูมี้ ประสบการณ์งาน
การตลาด จ านวน 11 คน โดยให้ตรวจสอบและให้ข้อเสนอแนะเก่ียวกับองค์ประกอบของกลยุทธ์
การตลาด ความสอดคลอ้งขององคป์ระกอบต่างๆ ของกลยุทธ์ และความเหมาะสมขององคป์ระกอบของ
กลยทุธ์ วิเคราะห์ขอ้มลูโดยวิเคราะห์เน้ือหา และขอ้สรุปจากท่ีประชุม 
    ขั้นตอนท่ี 4 การประเมินกลยุทธ์การตลาด ผูใ้ห้ขอ้มูลเป็นนักวิชาการ ผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีความรู้ 
ประสบการณ์ดา้นการพฒันากลยทุธ์ ผูบ้ริหารท่ีมีประสบการณ์งานการตลาด จ านวน 23 คน เคร่ืองมือท่ีใช้
ในการวิจยั ไดแ้ก่ แบบประเมินกลยุทธ์ วิเคราะห์ขอ้มูลใชก้ารหาค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
น าไปเปรียบเทียบกบัเกณฑท่ี์ก าหนดค่าเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึง ความสอดคลอ้ง ความเหมาะสม ความ
เป็นไปไดแ้ละการยอมรับได ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.50-4.49 หมายถึงความสอดคลอ้ง ความ
เหมาะสม ความเป็นไปไดแ้ละการยอมรับได ้อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 2.50-3.49 หมายถึง ความสอดคลอ้ง 
ความเหมาะสม ความเป็นไปไดแ้ละการยอมรับได ้อยู่ในระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึง 
ความสอดคลอ้ง ความเหมาะสม ความเป็นไปไดแ้ละการยอมรับได ้อยู่ในระดบันอ้ย ค่าเฉล่ีย 1.00-1.49 
หมายถึง ความสอดคลอ้ง ความเหมาะสม ความเป็นไปไดแ้ละการยอมรับได ้อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

 

สรุปผลการวจิยั 
    1. ผลการศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาด ในภาพรวม จากการวิเคราะห์
ขอ้มลูจากแบบสอบถาม และสนทนากลุ่ม สรุปไดด้งัน้ี 
     1.1 สภาพการตลาด จากแบบสอบถาม ในภาพรวม พบว่า 1) มีการควบคุมการปฏิบติังาน
การตลาด ขอ้ท่ีด าเนินการมากท่ีสุดคือ มีการวดัผลการปฏิบติังานการตลาดในผลิตภณัฑห์ลกั คิดเป็นร้อย
ละ 90.16 และ 2) พบว่ามีการจดัท ารายละเอียดของแผนการตลาด คิดเป็นร้อยละ 82.54 และจากสนทนา
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กลุ่ม พบวา่ มีการวางแผนก าหนดเป้าหมาย ควบคุมมาตรฐานดา้นการตลาด จากผลการด าเนินงานตวัช้ีวดั
การตลาด โดยศึกษาขอ้มลูลกูคา้ตามประเภทลกูคา้ และก าหนดเป้าหมายผลการด าเนินงานจากตวัช้ีวดั 
    1.2 ปัญหาการตลาด จากแบบสอบถาม พบว่า ขาดงบประมาณในการสนับสนุนการวิเคราะห์
ความตอ้งการของลกูคา้ ( X  =3.92) รูปแบบโครงการ/กิจกรรมตลาด มีรูปแบบท่ีไม่จูงใจ ( X =3.22) ขาด
บุคลากรท าหนา้ท่ีการวิเคราะห์ความตอ้งการของลูกคา้ ( X =3.21) และจากสนทนากลุ่ม พบว่า ขาดการ
สนบัสนุนงบประมาณเทคโนโลยี บุคคลากร  ขาดการจดัท าแผนร่วมกนั 
    1.3 ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาด จากแบบสอบถาม ปัจจยัภายในดา้นจุดแข็ง  พนกังานมีความรู้        
มีความเช่ียวชาญ และมีความจริงใจในการแกปั้ญหาให้กบัลูกคา้ ( X =3.40) ทีมผูบ้ริหารมีการก าหนด
นโยบายการให้บริการลูกค้า ก าหนดหน้าท่ีความรับผิดชอบ ออกแบบกระบวนการให้บริการแก้ไข
ปรับปรุงการใหบ้ริการ ( X =3.39) ดา้นจุดอ่อน พบวา่ ใชส่ื้อโฆษณาในการเสนอข่าวสารและส่งเสริมการ
ขายไม่เพียงพอ ( X =3.22) ปัจจยัภายนอก ดา้นโอกาส พบว่า  การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีสารสนเทศ
ในปัจจุบนัส่งการผลต่อการเลือกใชบ้ริการของทีโอที ( X =3.80) ดา้นอุปสรรคพบว่า นโยบาย กลยุทธ์
คู่แข่ง มีผลกระทบต่อการด าเนินงานการตลาด ( X  =3.22) และจากสนทนากลุ่ม สรุปได ้ดงัน้ี ปัจจัย
ภายใน ดา้นจุดแข็ง พบว่า ผูบ้ริหารมีการก าหนดนโยบายหนา้ท่ีความรับผิดชอบการใหบ้ริการลูกคา้ ดา้น
จุดอ่อน พบวา่ ไม่มีการวางแผนอยา่งต่อเน่ืองในการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ปัจจยัภายนอก 
ดา้นโอกาส พบว่า ภาคธุรกิจและทุกกลุ่มอายุประชากรมีการใชเ้ทคโนโลยีการส่ือสารเพ่ิมข้ึน รัฐบาล
จดัสรรงบประมาณเพ่ือขยายโครงข่ายและโอกาสการเขา้ถึง บรอดแบนดอิ์นเทอร์เน็ตของประชาชน ดา้น
อุปสรรค พบวา่ การเปิดเสรีท าใหเ้กิดคู่แข่งขนัรายใหม่ 
    2. ผลการศึกษาความต้องการของผูรั้บบริการ พบว่า ผูรั้บบริการตอ้งการพนักงานท่ีมีมนุษย์
สัมพนัธ์ มีมารยาทในการให้บริการ ( X  =4.12) มีการแต่งกายสวยงาม สะอาด เรียบร้อย  ( X =4.05)   มี
บริการหลงัการขายท่ีมีประสิทธิภาพ ( X  =4.01)   และมีความถกูตอ้งในการใหบ้ริการ ( X  =3.95) 
    3. ผลการพฒันากลยทุธ์การตลาดของบริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
     3.1 ผลการศึกษากลยทุธ์การตลาดท่ีประสบความส าเร็จในงานการตลาด โดยการสมัภาษณ์ พบ
กลยทุธ์ดงัน้ี เพ่ิมสดัส่วนการตลาดใหก้บัทีโอที  สร้างความคุน้เคย  สร้างโอกาสจากคู่แข่ง การสร้างความ
เช่ือมัน่ และพึงพอใจ รักษา Net  Add  เปล่ียนความคิดใหม่ คิดนอกกรอบ 
     3.2 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน สภาพแวดลอ้มภายนอก พบว่า สภาพแวดลอ้ม
ภายในดา้นจุดแขง็ ไดแ้ก่ ทีมงานผูบ้ริหารมีการก าหนดนโยบายการใหบ้ริการลูกคา้  มีการควบคุมคุณภาพ
และก าหนดมาตรฐานในการให้บริการ มีกระบวนการรับแจง้เหตุเสีย สภาพแวดลอ้มภายในดา้นจุดอ่อน
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ไดแ้ก่ ไม่มีการวางแผนอย่างต่อเน่ืองในการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร  ผลิตภณัฑส่์วนใหญ่เป็น
ผลิตภณัฑเ์ชิงเด่ียวและไม่มีบริการเสริมท่ีตอบสนองลกูคา้ สภาพแวดลอ้มภายนอกดา้นโอกาส ไดแ้ก่ ภาค
ธุรกิจใชเ้ทคโนโลยีการส่ือสารเพ่ิมข้ึน ทุกกลุ่มอายุประชากรมีความตอ้งการใช ้บรอดแบนดอิ์นเทอร์เน็ต 
รัฐบาลจัดสรรงบประมาณเพ่ือขยายโครงข่ายและโอกาสในการเข้าถึง บรอดแบนด์อินเทอร์เน็ต 
สภาพแวดลอ้มภายนอกดา้นอุปสรรค ไดแ้ก่ การเปิดเสรีท าใหเ้กิดคู่แข่งขนัรายใหม่เพ่ิมข้ึน ลูกคา้กลุ่มคน
รุ่นใหม่มีทศันคติเชิงลบต่อทีโอที  
    3.3 การจดัท าร่างกลยทุธ์โดยการจดัการประชุมเชิงปฏิบติัการ มีรายละเอียดดงัน้ี 
     วิสัยทศัน์ บริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) เป็นผูน้ าดา้นการตลาดส่ือสารของรัฐท่ีสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัลกูคา้ เพ่ือพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมภาคเหนือสู่ยคุดิจิทลั 
     พนัธกิจท่ี 1 ขยายการให้บริการส่ือสารให้ครอบคลุมทัว่ถึงในพ้ืนท่ีภาคเหนือ พนัธกิจท่ี 2 
พฒันาการใหบ้ริการท่ีประทบัใจเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ พนัธกิจท่ี 3 เป็นกลไกขบัเคล่ือน
เศรษฐกิจและสงัคมในพ้ืนท่ีภาคเหนือสู่ยคุดิจิทลัโดยระบบส่ือสาร 
     ค่านิยม T : Treating customers like kings and queens (ดูแลลูกคา้เป็นเลิศ) O : Outperforming 
the market (การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ) T : Transforming northern Thailand into digital region 
(ปรับเปล่ียนเป็นภาคเหนือดิจิทลั) 
     เป้าประสงคท่ี์ 1 ชุมชนในภาคเหนือไดใ้ชบ้ริการอินเทอร์เน็ตท่ีมีคุณภาพและครอบคลุมทัว่ถึง  
ประเด็นกลยุทธ์ท่ี 1 การพฒันาผลิตภณัฑ์และบริการท่ีมีคุณภาพให้ครอบคลุมทุกพ้ืนท่ีภาคเหนือ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั เซียแทมล,์ พาราสุรามาน์ และเบอร์ร่ี (Ziethaml, Parasuraman and Berry, 1990) ท่ีเสนอว่า 
คุณภาพคือผลิตภณัฑบ์ริการท่ีดีท่ีสุด มีคุณค่าและความเหมาะสมตรงตามความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ กล
ยทุธ์ มี 4 กลยทุธ์ ไดแ้ก่ 1) พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการระบบการส่ือสารท่ีไดม้าตรฐานสากล 2) เพ่ิมส่วน
แบ่งการตลาดดา้นการส่ือสารในพ้ืนท่ีภาคเหนือ 3) สร้างพนัธมิตรทางธุรกิจดา้นการส่ือสารเพ่ือพฒันา
ผลิตภณัฑ ์และเพ่ิมประสิทธิภาพการใหบ้ริการโซลูชัน่  4) การเพ่ิมขีดความสามารถการให้บริการบรอด
แบนดอิ์นเทอร์เน็ต สนองความตอ้งการกลุ่มเป้าหมายใหม่ท่ีเพ่ิมข้ึน 
    เป้าประสงค์ท่ี  2 ลูกค้าได้รับบริการท่ีหลากหลาย รวดเร็ว ด้วยความประทับใจและเกิด
ประสบการณ์ท่ีดี ประเด็นกลยุทธ์ท่ี 2 การมอบคุณค่าและสร้างประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้ภาคเหนือใน
บริการส่ือสารท่ีหลากหลาย มี 4 กลยุทธ์ ได้แก่ 1) เสริมสร้างการรับรู้ในคุณภาพและมาตรฐานการ
ให้บริการบรอดแบนด์อินเทอร์เน็ต โดยผ่านการส่ือสารท่ีหลากหลายทั้ งออนไลน์ และออฟไลน์ 2) 
ปรับเปล่ียนการปฏิบติังานดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ ดว้ยการตลาดดิจิทลั 3) พฒันาระบบการรับแจง้/แกไ้ขเหตุ
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เสียให้มีประสิทธิภาพ และทนัสมยั 4) เสริมสร้างการตอบแทนสู่สังคมใหก้บัประชาชน และผูใ้ชบ้ริการ  
ประเดน็กลยทุธ์ท่ี 3 การพฒันาระบบและกลไกการส่ือสารขององคก์รใหส้อดคลอ้งกบันโยบายของรัฐบาล
และการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมในพ้ืนท่ีภาคเหนือมี 2 กลยุทธ์ ไดแ้ก่ 1) พฒันาเครือข่ายความร่วมมือ
กบัหน่วยงานภาครัฐ เอกชนเพ่ือรองรับการขบัเคล่ือนประเทศไทยสู่ยุคดิจิทลั และ Internet of Things: IoT 
ด้วยระบบส่ือสารท่ีมีคุณภาพให้ครอบคลุมพ้ืนท่ีภาคเหนือ 2) เพ่ิมขีดความสามารถการให้บริการ
ประชาชนดา้นเทคนิคการส่ือสาร 
    4. ผลการประเมินกลยทุธ์การตลาด พบวา่ ดา้นความสอดคลอ้งกบัพนัธกิจและประเดน็ กลยทุธ์   
( X =4.67, S.D.=0.48)   ดา้นความเหมาะสมไดแ้ก่ กลยุทธ์ท่ี 2 การมอบคุณค่าและสร้างประสบการณ์ท่ีดี
ใหก้บัลกูคา้ในบริการส่ือสารท่ีหลากหลาย ( X  =4.67, S.D.=0.48) ดา้นความเป็นไปได ้ไดแ้ก่ กลยุทธ์ท่ี 7 
พฒันาระบบและกลไกกระบวนการรับแจง้และแกไ้ขเหตุเสียของระบบส่ือสารให้มีประสิทธิภาพ และ
ทนัสมยั และกลยุทธ์การพฒันาเครือข่ายความร่วมมือกบัหน่วยงานภาครัฐและเอกชนเพ่ือรองรับการ
ขบัเคล่ือนประเทศไทยสู่ยคุดิจิทลัเพ่ือรองรับ IoT ( X =4.44, S.D.=0.70) ดา้นการยอมรับไดไ้ดแ้ก่ กลยุทธ์
ท่ี 9 การพฒันาเครือข่ายความร่วมมือกบัหน่วยงานภาครัฐและเอกชนเพ่ือรองรับ  IoT ( X =4.44 , 
S.D.=0.61)  
 

อภิปรายผลการวจิยั 
    1. การศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดของ บริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) 
ในกลุ่มภาคเหนือ 
     1.1 สภาพการตลาด พบว่า มีการวางแผนการตลาด โดยศึกษาขอ้มูลลูกคา้แยกตามประเภท
ลูกคา้ และจากผลการประเมินตามตวัช้ีวดั ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะว่า เป็นหน่วยงานรัฐวิสาหกิจท่ีให้บริการ
ดา้นการส่ือสารโทรคมนาคมกบัประชาชนและตอบสนองต่อแผนพฒันาเศรษฐกิจแห่งชาติ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดของ นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร (2556:102) ท่ีกล่าวว่า การวางแผนเป็นหนา้ท่ีการจดัการตลาดเพ่ือให้
บรรลุตามวตัถุประสงคก์ารตลาด เพ่ือส่งมอบคุณค่าใหล้กูคา้ ซ่ึงการจดัท าขอ้มูลลูกคา้แยกตามประเภทนั้น 
มีประโยชนใ์นการจดัสินคา้และบริการใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ยุพาวรรณ วรรณ
วาณิชย ์(2554: 24-25) ท่ีกล่าวว่า การเลือกตลาดเป้าหมายประกอบดว้ยกลุ่มลูกคา้ท่ีมีลกัษณะบางอย่าง
คลา้ยกนั เช่นแบ่งตามภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ จิตวิทยา พฤติกรรม 
     1.2 ปัญหาการตลาด พบว่า ขาดการสนบัสนุนงบประมาณ และขาดการบูรณาการการจดัท า
แผนร่วมกันกับหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง ทั้ งน้ีอาจเป็นเพราะว่าให้ความส าคัญในการท าแผนการใช้
งบประมาณนอ้ย  และยงัขาดการส่งเสริมการมีส่วนร่วมในการจดัท าแผนงบประมาณ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล



วารสารวชิาการเครือข่ายบัณฑิตศึกษามหาวทิยาลยัราชภฏัภาคเหนือ 
Journal of Graduate Studies in Northern Rajabhat Universities 

 

ปีที่ 9 ฉบับที ่1  มกราคม – มิถุนายน  2562 

109 

การศึกษาของ จิราวรรณ  ทรัพยนิ์เวศน ์(2552) ท่ีไดศึ้กษา ปัญหาการบริหารจดัการงบประมาณ พบว่า ขาด
การท าแผนงบประมาณใหส้อดคลอ้งกบัแผนปฏิบติัการประจ าปีแบบมีส่วนร่วม 
    1.3 ปัจจัยท่ีเก่ียวขอ้งกับการตลาด พบว่า ปัจจัยภายในด้านจุดแข็ง ผูบ้ริหารก าหนดนโยบาย 
หนา้ท่ีความรับผิดชอบในการให้บริการลูกคา้ พนกังานมีความรู้ ความเช่ียวชาญ และความจริงใจในการ
แกปั้ญหา ดา้นจุดอ่อน พบวา่ ไม่มีการวางแผนอย่างต่อเน่ืองในการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC)  
ปัจจยัภายนอก ดา้นโอกาส พบว่า ภาคธุรกิจและทุกกลุ่มอายุประชากรมีการใชเ้ทคโนโลยีการส่ือสาร
เพ่ิมข้ึน รัฐบาลจดัสรรงบประมาณเพ่ือขยายโครงข่ายและโอกาสในการเขา้ถึง บรอดแบนด์อินเทอร์เน็ต
ของประชาชน ดา้นอุปสรรค พบว่า การเปิดเสรีท าให้เกิดคู่แข่งขนัรายใหม่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีต่อการ
เลือกใชบ้ริการ สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ชนิกา พิพฒันานิมิตร (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การพฒันาสมรรถนะในการปฏิบติังานของพนกังานธนาคาร   ออมสิน ภาค 7 พบว่า ผูบ้ริหารมีนโยบาย
การพฒันาการปฏิบติังาน บุคลากรมีความรู้  มีการวางแผนการปฏิบติังานยงัไม่เพียงพอ ขาดการจดัท า
สารสนเทศ  นโยบายการเมือง กฎหมายเอ้ือต่อการด าเนินงาน  
    2. ความต้องการของผูรั้บบริการ ในภาพรวมพบว่า ผูรั้บบริการต้องการพนักงานท่ีมีมนุษย์
สมัพนัธ์ มีมารยาทในการใหบ้ริการ มีรูปแบบการแต่งกาย สวยงาม สะอาด เรียบร้อย มีบริการหลงัการขาย
ท่ีมีประสิทธิภาพ และมีความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ ซ่ึงเป็นไปตามท่ี สุพรรณี อินทร์แกว้ (2550: 106) ท่ี
กล่าวถึงวา่ พนกังานเป็นส่วนหน่ึงท่ีส าคญัส าหรับธุรกิจบริการ และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ศิริเพญ็  
มาบุตร (2555) ไดศึ้กษาส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑท์รูวิชัน่ส์ ของลูกคา้
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ลูกค้าให้ความส าคญักับมารยาท อธัยาศยัของพนักงาน การให้ข้อมูล
ผลิตภณัฑอ์ยา่งครบถว้นถกูตอ้งและรวดเร็ว 
    3. การพฒันากลยทุธ์การตลาด พบวา่มีประเดน็กลยทุธ์ และกลยทุธ์ ไดด้งัน้ี 
     3.1 ประเด็นกลยุทธ์ท่ี 1 การพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมีคุณภาพ ให้ครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี
ภาคเหนือ มี 4 กลยทุธ์ ไดแ้ก่ 1.พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการระบบการส่ือสารท่ีไดม้าตรฐานสากล กลยุทธ์
น้ีมีความส าคญัเพราะ จากการศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่า ผูรั้บบริการตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Kotler (2003) ท่ีกล่าวว่า ผลิตภณัฑต์อ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคเพ่ือใหเ้กิดความพึงพอใจ  กลยทุธ์ท่ี 2 เพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดดา้นการส่ือสารในพ้ืนท่ี ซ่ึงจาก
การศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งดา้นการแข่งขนั พบว่า คู่แข่งขนัรายใหม่เพ่ิมข้ึนมีผลกระทบการแย่งส่วนแบ่ง
การตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ วรชาติ ชยัชาญวุฒิกุล (2544: 86) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคกลยทุธ์การตลาดและการจดัการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจส่ือสารโทรคมนาคม กรณีศึกษา บริษทั โท
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เท่ิล แอค็เซ็ส คอมมนิูเคชัน่ จ ากดั (มหาชน) พบวา่ สาเหตุของปัญหาการตลาด คือส่วนแบ่งตลาดท่ีถูกผูน้ า
ตลาดเพ่ิมระยะห่างออกไปและคู่แข่งขนัท่ีพฒันาข้ึนมา  กลยุทธ์ท่ี 3 สร้างพนัธมิตรทางธุรกิจดา้นระบบ
การส่ือสารเพ่ือพฒันาผลิตภณัฑแ์ละเพ่ิมประสิทธิภาพการใหบ้ริการโซลูชัน่ กลยุทธ์น้ีมีความส าคญั จาก
ผลการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มพบวา่มีความร่วมมือกบัพนัธมิตรท่ีมีศกัยภาพในการพฒันาธุรกิจเพ่ือสร้าง
ความเข้มแข็งร่วมกัน และจากการศึกษากลยุทธ์การตลาดของส่วนบริการลูกค้าจังหวดัท่ีประสบ
ความส าเร็จ พบว่า มีการจดัตั้งคณะท างานและเสริมทีมขายโซลูชัน่ เพ่ือน าเสนอบริการและแกไ้ขปัญหา
ให้กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ Sara (2010)  ท่ีไดท้ าการวิจยัเร่ือง กลยุทธ์การ
พฒันาตลาดการท่องเท่ียวของ VOJVODINA พบว่า การน าเสนอโซลูชัน่นั้นสามารถแกไ้ขปัญหาเก่ียวกบั
การตลาด  กลยุทธ์ท่ี 4 การเพ่ิมขีดความสามารถการให้บริการบรอดแบนด์อินเทอร์เน็ต สนองความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายใหม่ท่ีเพ่ิมข้ึน กลยุทธ์น้ีมีความส าคญัเพราะจากการศึกษาความตอ้งการดา้น
กระบวนการพบว่า ต้องการให้มีการพฒันามาตรฐานในการให้บริการเพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ให้กับ
ผูรั้บบริการ และจากการศึกษาปัจจัยท่ีเ ก่ียวข้องด้านการเมืองและกฏหมาย พบว่ารัฐบาลจัดสรร
งบประมาณ เพ่ือพฒันาบริการอินเทอร์เน็ตไฟเบอร์ใยแกว้น าแสง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของโกลดร่ิ์ง 
(Goldring, 2011)  ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง ผลกระทบของการปรับช่ือเสียงในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดและ
ประสิทธิภาพการท างาน พบวา่ องคก์รท่ีมีช่ือเสียงเลือกใชก้ลยทุธ์การตลาด เป็นล าดบัแรก 
     3.2 ประเด็นกลยุทธ์ท่ี 2 การมอบคุณค่าและสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กบัลูกคา้ภาคเหนือใน
บริการส่ือสารท่ีหลากหลาย มี 4 กลยุทธ์ ไดแ้ก่ กลยุทธ์ท่ี 5 เสริมสร้างการรับรู้ในคุณภาพและมาตรฐาน
การใหบ้ริการบรอดแบนดอิ์นเทอร์เน็ตโดยผา่นการส่ือสารท่ีหลากหลายทั้งออนไลนแ์ละออฟไลน์ กลยุทธ์
น้ีมีความส าคญัเพราะวา่ จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า มีการควบคุมคุณภาพและ
ก าหนดมาตรฐานในการใหบ้ริการ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ณฐัภูมิ บวัแกว้ (2558) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง
กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงของผูใ้ชง้านตาม
บา้นในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ ปัจจยัดา้นคุณภาพผลิตภณัฑ ์บริการ มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจเลือกใช้บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง โดยใช้การส่ือสารท่ีหลากหลายทั้งออนไลน์และ
ออฟไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ  ชยัสิทธ์ิ เจริญวงศ์วิวฒัน์ (2560)  ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองกลยุทธ์การ
ส่ือสารการตลาดดิจิทลั กรณีศึกษา บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) พบว่า ท าการส่ือสารการตลาด
ผา่นทางส่ือดิจิทลัอย่างเขม้ขน้ ทั้งระบบการขายออนไลน์ผ่านทาง E-commerce และการส่ือสารการตลาด
ดว้ยระบบโมบายแอพพลิเคชัน กลยุทธ์ท่ี 6 ปรับเปล่ียนการปฏิบัติงานดา้นลูกค้าสัมพนัธ์ (Customer 
Relation Management : CRM) ดว้ยการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ 
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วิลาสินี  อินทร์สุวรรณ (2561) ท่ีไดท้ าการศึกษาเร่ืองการบริหารงานลูกคา้สัมพนัธ์บนส่ือสังคมออนไลน์
ของบริษทั แอลจี อิเล็กทรอนิกส์ (ประเทศไทย) จ ากดั และความภกัดีต่อตราสินคา้ในเขตกรุงเทพ พบว่า
ใน การบริหารงานลูกคา้สัมพนัธ์บนส่ือสังคมออนไลน์เป็นช่องทางท่ีน่าสนใจและสามารถเขา้ถึงไดง่้าย
ข้ึน เป็นส่วนหน่ึงในการสร้างคุณค่าใหก้บับริษทั  กลยุทธ์ท่ี 7 พฒันาระบบและกลไกกระบวนการรับแจง้
และแกไ้ขเหตุเสียของระบบส่ือสารใหมี้ประสิทธิภาพและทนัสมยั กลยุทธ์น้ีมีความส าคญัเพราะ จากผล
การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในพบว่า มีกระบวนการรับแจง้เหตุเสียส าหรับลูกคา้กลุ่มวงจรเช่า ท่ี
สามารถตอบสนองไดร้วดเร็วตลอด 24 ชั่วโมง  และ ดา้นกระบวนการ พบว่ามีการวางแผนระบบและ
ออกแบบใหมี้ขั้นตอนท่ีอ านวยความสะดวกใหก้บัผูรั้บบริการ ลดขั้นตอนในการใหบ้ริการ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแผนยุทธศาสตร์การพฒันาระบบราชการไทย (พ.ศ.2556 - พ.ศ. 2561) ประเด็นกลยุทธ์ท่ี 3 การมอบ
คุณค่าและสร้างประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้ภาคเหนือในบริการส่ือสารท่ีหลากหลาย มี 2 กลยุทธ์ ไดแ้ก่ 
กลยุทธ์ท่ี 9 การพฒันาเครือข่ายความร่วมมือกบัหน่วยงานภาครัฐและเอกชนเพ่ือรองรับการขบัเคล่ือน
ประเทศไทยสู่ยุคดิจิทลัดว้ยระบบส่ือสารท่ีมีคุณภาพให้ครอบคลุมพ้ืนท่ีภาคเหนือเพ่ือรองรับอุปกรณ์ 
เคร่ืองมือ เคร่ืองใชต่้าง ๆ ถูกเช่ือมโยงดว้ยอินเทอร์เน็ต (Internet of things : IoT) กลยุทธ์น้ีมีความส าคญั
เพราะจากผลการศึกษาสภาพแวดลอ้มภายนอกพบว่า รัฐบาลจดัสรรงบประมาณเพ่ือขยายโครงข่ายและ
โอกาสในเขา้ถึง Broadband Internet ของประชาชน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัส านกังานคณะกรรมการกิจการ
กระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ (2560) ไดจ้ดัท าแผนเพ่ือสนบัสนุนการ
พฒันาของเทคโนโลยี IoT ในประเทศไทย โดยการสนับสนุนการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานทาง
โทรคมนาคม ใหมี้การกระจายเช่ือมต่อไปสู่พ้ืนท่ีต่างจงัหวดั  กลยุทธ์ท่ี 10 เพ่ิมขีดความสามารถในการ
ให้บริการประชาชนในด้านเทคนิคการส่ือสาร กลยุทธ์น้ีมีความส าคัญเพราะ จากการศึกษากลยุทธ์
การตลาดของส่วนบริการลูกคา้จงัหวดัท่ีประสบความส าเร็จ พบว่า แนวทางการพฒันาการตลาดควร
พฒันาคุณภาพ Network  Core Network  อีกทั้งยงัใชก้ลยุทธ์ รักษา ตรวจแกใ้นบริการอินเทอร์เน็ตทุก
ประเภทใหร้วดเร็วภายใน 24 ชัว่โมง และมีการจดัตั้งศูนยวิ์ศวกรรม เพ่ือดูแลลกูคา้ประเภทองคก์ร (SMEs) 
สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ อรวรรณ์ กิตติศพัทก์ุล (2559) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ
และความจงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง : กรณีศึกษา ผูใ้ห้บริการโทรคมนาคม
ภาครัฐ พบว่า ปัจจยัคุณภาพเทคโนโลยีซ่ึงมีองค์ประกอบหลกั 3 ประการไดแ้ก่ (1) พ้ืนท่ีให้บริการ (2) 
ความเร็ว (3) ความเสถียรโดยคุณภาพเทคโนโลยี ส่งผลใหเ้กิดความพึงพอใจของลกูคา้  
    4. การประเมินกลยุทธ์การตลาด นั้นตอ้งพิจารณาในประเด็นๆ หลกั 4 ดา้น คือ ความสอดคลอ้ง 
ความเหมาะสม ความเป็นไปได ้และการยอมรับ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สมชาย  ภคภาสน์วิวฒัน์ (2553)  และ
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จากการศึกษาพบว่า กลยุทธ์มีความสอดคลอ้งในระดบัมากท่ีสุด มีความเหมาะสม ความเป็นไปได ้และ
การยอมรับได ้ในระดบัมากและมากท่ีสุด พบว่า วิสัยทศัน์ พนัธกิจ ค่านิยม เป้าประสงค ์ประเด็นกลยุทธ์ 
มีความสอดคลอ้งอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และมาตรการมีความสอดคลอ้งกบัตวัช้ีวดั และกลยทุธ์ อยู่ในระดบั
มาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ เร่งรัด สุทธิสน (2558) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง การพฒันากลยุทธ์การ
ด าเนินธุรกิจขนาดย่อมของผูป้ระกอบการในจงัหวดัก าแพงเพชร พบว่า ผลการประเมินความสอดคลอ้ง 
ความเหมาะสม ความเป็นไปได ้และการยอมรับไดอ้ยูใ่นระดบัมากถึงมากท่ีสุด 

 

ข้อเสนอแนะ 
    ข้อเสนอแนะทั่วไป  
    1. บริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือสามารถน าผลการศึกษาสภาพ ปัญหาและ
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งการตลาด ความตอ้งการการตลาด กลยุทธ์การตลาดท่ีประสบความส าเร็จ น ามาวิเคราะห์
เพ่ือปรับปรุง แกไ้ข  เพ่ือน าไปพฒันางานดา้นการตลาดใหบ้รรลุตามเป้าหมาย ต่อไป 
    2. บริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน)ในกลุ่มภาคเหนือควรพิจารณา และก าหนดวิสัยทศัน์ พนัธกิจ 
ค่านิยม เป้าประสงค ์ท่ีสอดคลอ้งกบับริบท และความตอ้งการการตลาดโดยเนน้การมีส่วนร่วม 
    3. บริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ ควรพิจารณาเลือกประเด็นกลยุทธ์ กลยุทธ์ 
มาตรการ และตวัช้ีวดั น ามาประยกุตใ์ชใ้นงานการตลาด ใหมี้ความสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ปัจจุบนั  
 

 ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
    1. ควรท าการวิจยั หน่วยงานโดยเลือกศึกษาในดา้นท่ีสามารถด าเนินการได้ตามสถานการณ์
ปัจจุบนั ท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ เช่น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นกระบวนการ 
    2. ควรท าการวิจยัการน ากลยทุธ์สู่การปฏิบติัของหน่วยงานท่ีรับผิดชอบในงานตรวจสอบ ติดตาม 
และประเมินผล 
    3. ควรท าการวิจยัการพฒันารูปแบบของบริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือในยุคดิ
จิตลั 
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