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การศึกษาความเปนไปไดของ M-Learning ในประเทศไทย 

 

 จากการใหบริการ M-Learning ในตางประเทศ เชน มหาวิทยาลัย Coventry 

University ไดพัฒนาเทคนิคการสอนที่มีชื่อวา ‘M-Learning’ ซึ่งจะทําใหนักศึกษาสามารถดาวน

โหลดสื่อการเรียน และฟงอาจารยบรรยายไดโดยผานทางโทรศัพทมือถือของตน ซึ่งในปจจุบันนี้ 

คณาจารยในมหาวิทยาลัยดังกลาวนี้สามารถที่จะสงวีดีโอคลิ๊ป รูปภาพและคลิ๊ปเสียงไปใหกับ

นักศึกษาของตน โดยผานทางโทรศัพทมือถือของพวกเขา ในขณะนี้เทคนิคดังกลาวไดรับการ

สนับสนุนใหพัฒนาเทคนิคนี้ใหกาวหนายิ่งขึ้นตอไป โดยมีเปาหมายที่จะเชื่อมโยงเขากับระดับ

นานาชาติดวย จึงคิดวามีความเปนไปไดที่จะพัฒนาเทคนิคการดาวนโหลดสื่อการสอนผานทาง

โทรศัพทมือถือ และมั่นใจวา เทคนิคนี้จะประสบผลสําเร็จเปนอยางดี ขณะที่นักศึกษาเองก็รูสึก

ตื่นเตนที่ไดรับขอมูลการเรียนการสอนอันเปนปจจุบัน ทําใหนักศึกษาชื่นชอบเทคนิคเชนนี้กัน 

 โรงเรียนการแพทย มหาวิทยาลัยโอตาโก ประเทศนิวซีแลนด เตรียมที่จะทําใหการ

สอนของนักศึกษาในระดับปริญญาโท สามารถใหบริการผานระบบ M-Learning ได ทั้งนี้ก็เพื่อให

นักศึกษาไดฟงและดูเนื้อหาของการเรียนไดจากทุกที่ ทุกเวลา ไมวาจะเดินทางไปที่ไหน ทาง

มหาวิทยาลัยระบุวา ความเคลื่อนไหวดังกลาว ถือเปนจุดเริ่มตน ของระบบการเรียนผานระบบ

โทรศัพทเคลื่อนที่ ที่เรียกกันวา M-Learning ดวยระบบการเรียนแบบนี้ จะชวยใหนกัศกึษาสามารถ

รับฟงการบรรยาย และดูเนื้อหาไดผานอุปกรณมือถือของตน เพื่อชวยในการเรียนการสอน จึงถือ

เปนวิธีที่มีความสะดวกสบาย  ทําใหการเรียนการสอนสามารถเขาถึงนักศึกษาไดดียิ่งขึ้น 

 สวนการใหบริการ M-Learning ในประเทศไทย เชน โครงการ RU Mobile Learning 

เรียนรูไดทุกที่ทั่วไทยผานโทรศัพทมือถือ ของมหาวิทยาลัย รามคําแหง ซึ่งเปนอีกหนึ่งชองทางใน

การเขาถึงหองเรียนผานทางระบบโทรศัพทมือถือ สําหรับนักศึกษามหาวิทยาลับแรมคําแหง และ

ประชาชนทั่วไปในประเทศ โดยที่ทางมหาวิทยาลัยรามคําแหงจะเปนผูพัฒนาเนื้อหา ซึ่งไดรับ

ความรวมมือจากบริษัท แมคโครมีเดียฯ ในการพัฒนาซอฟตแวร M-Learning ของรามคําแหง 

และเมื่อทําการพัฒนาซอฟตแวรเรียบรอยแลว มหาวิทยาลัยรามคําแหงจะสงเนื้อหารายวิชาตางๆ 

ไปใหผูใหบริการเครือขาย และผูใหบริการเครื่อขายจะสงตอเนื้อหานี้ใหนักศึกษาผานระบบจีพีอาร

เอส สําหรับผูใหบริการโครงขายนั้นทางมหาวิทยาลัยรามคําแหงไดรวมกับ บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส 

คอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน) หรือ ดีแทค ความรวมมือในคร้ังนี้จะพิสูจนใหเห็นถึงประโยชนอันไร
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ขีดจํากัดของระบบเครือขาย ซึ่งนอกจากจะนําไปพัฒนาใหเกิดเปนวิธีการในทางธุรกิจไดอยาง

หลากหลาย ยังนํามาเพิ่มศักยภาพในทางการศึกษาไดอยางมีประสิทธิภาพ แนนอนวาวิธีการ

ดังกลาวตองทําไดมากกวาการเช็คผลสอบหรือการลงทะเบียนเรียนของนักศึกษา แตนักศึกษา

สามารถเรียนวิชาตาง ๆ ทุกวิชา ทุกชั้นป และตลอดภาคการศึกษา ผานโทรศัพทมือถือที่รองรับ

การใชงานแบบสื่อผสม เสมือนนั่งเรียนอยูในหองเรียนในมหาวิทยาลัย ขอดีอีกประการก็คือชวยลด

ปญหาเรื่องการเดินทางไปเรียนที่มหาวิทยาลัยอีกดวย  

 จากตัวอยางในขางตน ทางคณะผูจัดทําไดแบงการศึกษาออกเปน 5 ดานคือดาน

เทคนิค ดานกลยุทธ ดานการตลาด ดานการเงิน และดานความเปนไปไดจากผูที่เกี่ยวของกับ M-

Learning โดยในแตละดานจะเกิดจากการรวบรวมขอมูลจากหลายๆแหลง เพื่อใหไดขอมูลที่

ใกลเคียงความเปนจริงมากที่สุด โดยขอมูลปฐมภูมิมาจากแบบสอบถามและการสัมภาษณ และ

ขอมูลทุติยภูมิมาจากเอกสาร และส่ิงพิมพตางๆ  

 

5.1  การศึกษาความเปนไปไดทางเทคนิค 

 

 ในดานของเทคนิคที่จะทําใหการใหบริการ M-Learning ประสบความสําเร็จนั้นเกิด

จากองคประกอบหลัก 2 สวนคือ 

 

5.1.1  ระบบโครงขายโทรศพัทเคลื่อนที ่

 

 เทคโนโลยีที่สามารถรองรับบริการดาน Multimedia บนโทรศัพทเคลื่อนที่นั้นเริ่มตน

ใหบริการมาตั้งแตยุค 2.5 G ซึ่งเปนยุคของ GPRS (General Package Radio Service) และ

ตอมาไดพัฒนามาเปน EDGD (Enhance Data Rates for GSM Evolution) ซึ่งยังมีขอจํากัดใน

เร่ืองการปริมาณการสงขอมูล ดังนั้นจึงตองการเทคโนโลยีที่มีความสามารถในการใหบริการในการ

สงขอมูลจํานวนมาก ในเวลาอันรวดเร็ว ซึ่งก็คือบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ยุคที่ 3 (Third 

Generation) หรือที่เรียกวา "3G "  

 เทคโนโลยี 3G เปนประเด็นที่มีการพูดคุยกันมานานในประเทศไทย เพราะเมื่อมีการ

แขงขันอยางรุนแรงในดานของราคาทําใหรายไดตอเลขหมายตอเดือน (ARPU) ลดลงอยาง

ตอเนื่อง ซึ่งจะกระทบตอรายได และความสามารถในการทํากําไรที่ลดลง สวนในแงของการลงทุน

ดานโครงขายที่จะเปลี่ยนเปนระบบ 3G นั้นมีการลดลงมากเนื่องจาก ในสมัยกอนระบบโครงขาย
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เปนระบบ 2G จะเปลี่ยนเปน 3G นั้นตองเปลี่ยนทั้งในสวนของ Core Network และ Base Station 

แตในปจจุบันระบบโครงขายนั้นไดเปลี่ยนเปนระบบ 2.5G แลวทําใหคาใชจายในการเปลี่ยนเปน

ระบบ 3G เปลี่ยนแคในสวนของ Base Station ดังรูป 

ภาพที ่5.1 

โครงขายระบบโทรศัพทเคลือ่นที ่

 
 

 สวนแนวโนมรายไดที่เกิดจากการใชบริการสื่อสารขอมูล (data service) เพิ่มข้ึน

อยางตอเนื่อง ดังนั้นบรรดาผูใหบริการทั้งหลายจึงจําเปนตองหาเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพในการ

ใหบริการ ดวยเหตุนี้เทคโนโลยี "3G" ซึ่งรองรับบริการดานขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพจึงเปน

คําตอบที่ทุกคนมอง  

 

5.1.2  ระบบการบีบอัดขอมูล 

 

 ระบบการบีบอัดขอมูลเปนอีกปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพการใหบริการ M-

Learning และมาตรฐานการบีบอัดขอมูลที่ใชอยูในปจจุบันคือ MPEG (Moving Picture Expert 
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Group) เปนกลุมของคณะกรรมการที่ทํางานภายใตองคการมาตรฐาน ISO ( International 

Standards Organization ) เพื่อสรางมาตรฐานสําหรับการบีบอัดขอมูลวิดีโอและออดิโอแบบ

ดิจิตอล ( digital data compression ) ซึ่งเปนการกําหนดมาตรฐานขั้นพื้นฐานสําหรับการกําหนด

รูปแบบของสายขอมูลระดับบิตของวิดีโอและออดิโอ และรวมไปถึงวิธีการขยายกลับขอมูลที่ถูกบีบ

อัด สวนวิธีการบีบอัดขอมูลวิดีโอและออดิโอ ไดมีการกําหนด MPEG มาแลวถึง 4 ระดับซึ่งในแต

ละระดับเหมาะสมกับ วิดีโอและออดิโอที่แตกตางกันดังนี้ MPEG-1 สําหรับ วิดีโอ, MPEG-2 

สําหรับ ภาพยนตร, MPEG-3 สําหรับ ทีวี และ MPEG-4 สําหรับ ส่ือประสม ในปจจุบัน MPEG-4 

นั้นตัวออดิโอจะสามารถทําขนาดไดเหมือนกับวิดีโอเลยทีเดียว ตัวเสียงนั้นสามารถที่จะถูก

ประมวลผลไดในระดับ 2 Kbit/s ถึง 24 Kbit/s ในขณะที่ MEPG-1 สามารถทําการโปรเซสไดใน

ระดับ 5 Kbit/s และ 10 Mbit/s ดวยเหตุผลนี้ เราจึงสามารถที่จะยอขนาดขอมูลใหญๆอยางหนังใน

รูปแบบ DVD ลงมาสู CD-ROM ไดอยางไมยากเย็นนัก และยังไดคุณภาพสูงอีกดวย 

 MP4 เปนสิ่งที่ใหมลาสุดที่เกิดจาก มาตราฐาน MPEG-4 ที่พัฒนาบทบาทดาน

ออดิโอและวิดีโอ ซึ่งเขามาแทนเทคโนโลยีเกาอยาง MPEG-1 และ MPEG-2 และในขณะนี้ไดมีการ

กําหนด MPEG-21 สําหรับการจัดการเกี่ยวกับคอนเทนทวิดีโอ เชน Title, Head, Compression 

Codec, Author พวกนี้ก็เพื่อประโยชนในการคนหา และจัดเก็บ ไฟลวิดีโอ 

 

5.2  การศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด 

 

 กระบวนการศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด ของการใหบริการ M-Learning ใน

ประเทศไทย นั้นแบงเปน 4 ข้ันตอน ดังนี้ 

 

5.2.1  การวิเคราะหสภาวะตลาด 

 

 การวิเคราะหสภาวะตลาด จะวิเคราะหจากขอมูลที่ไดทําการเก็บรวบรวมมาซึ่ง

เกี่ยวของการใหบริการ M-Learning ไดแก บริการโทรศัพทเคลื่อนที่ และบริการ non-voice เพื่อใช

ประกอบการศึกษาแนวโนมการเติบโตของการใหบริการ M-Learning ในประเทศไทย 

 

 5.2.1.1  การวิเคราะหตลาดการใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่  ตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่

ของประเทศไทยมีการเติบโตอยางรวดเร็วในระยะเวลาไมกี่ปที่ผานมา จากการประเมนิของสหภาพ
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โทรคมนาคมระหวางประเทศ (International Telecommunications Union หรือ ITU) คาดวา

ตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยมีจํานวนผูใชบริการเพิ่มข้ึนจากราว 7.9 ลานรายในป 2544 

เปนราว 40 ลานราย ณ ส้ินป 2549 ทําใหมีอัตราการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ตอประชากร 100 

คน เปนอัตรารอยละ 60 ณ ส้ินป 2549 (อัตรารอยละ 45.5 ณ ส้ินป 2549) ทั้งนี้ไมรวมผูใชบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่ของไทยโมบายและฮัทชอยางไรก็ตาม เมื่อเปรียบเทียบกับประเทศอื่นๆ ใน

ภูมิภาคเดียวกันจะเห็นวาตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ของไทยมีอัตราการใชบริการต่ํากวาประเทศอื่นๆ 

ดังตารางตอไปนี้ 

ตารางที่ 5.1 

อัตราการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของประเทศตางๆ ในทวปีเอเชีย 

 

ประเทศ 
ณ ส้ินป 48 

อัตราการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ 

ฮองกง 118.50% 

สิงคโปร 96.30% 

เกาหลีใต 79.90% 

มาเลเซีย 76.30% 

ไทย 46.90% 

ฟลิปปนส 48.50% 

จีน 30.20% 

อินโดนีเซีย 22.00% 

 แหลงที่มา: BMI Research “Thailand Telecommunications Report Q2 2006” 

 

 ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทย ประกอบดวย บริษัท แอดวานซ อินโฟร 

เซอรวิสจํากัด (มหาชน) หรือ AIS และบริษัทดิจิตอลโฟน หรือ DPC ซึ่งเปนบริษัทยอยของบริษัท 

แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น (มหาชน) หรือ 

DTAC บริษัท ทรูมูฟ ซึ่งเปนบริษัทยอยของกลุมบริษัททรู โดยทรูถือหุนใหญ บริษัท ฮัทชิสัน ซีเอที 

ไวรเลส มัลติมีเดีย จํากัด (ซึ่งใหบริการภายใตแบรนด “Hutch”) ทีโอที และ Thai Mobile (ไทย โม

บาย – บริษัทรวมทุนระหวางกสท และ ทีโอที) คูแขงรายใหญที่สุด 2 ราย คือ AIS (และ DPC ซึ่ง

เปนบริษัทยอยที่เอไอเอสถือหุนใหญ) และ DTAC ซึ่งมีสวนแบงตลาดประมาณรอยละ 49.6 และ 

31.1 ตามลําดับ ณ ส้ินเดือนธันวาคม 2549 โดยบริษัทเปนผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่รายใหญ

อันดับ 3 ดวยสวนแบงตลาดประมาณรอยละ 19.3 (ซึ่งเพิ่มข้ึนจากรอยละ 15.1 ณ ส้ินป 2548) 
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ตารางที่ 5.2  

จํานวนผูใชบริการของผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ป 2546 – 2549 
 

ณ วันที่ 31 ธันวาคม 
ผูใหบริการ 

2546 2547 2548 2549 

เอไอเอส (AIS) 13,239,200 15,184,000 16,408,900 19,521,500 

ดีแทค (DTAC) 6,550,496 7,786,165 8,676,940 12,225,498 

ทรูมูฟ (True Move) 1,824,990 3,380,383 4,458,643 7,577,742 

จํานวนผูใชบริการทั้งหมด 21,614,686 26,350,548 29,544,483 39,324,740 

 แหลงที่มา : Company filings of respective mobile operators 

 หมายเหตุ : ไมรวมฮัทชและไทยโมบาย 
 

 ตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยมีการแขงขันสูง ผูใหบริการตางพยายามแขง 

ขันเพื่อเพิ่มสวนแบงตลาด โดยผานกิจกรรมสงเสริมการขายตางๆ รวมทั้งการเสนอคาบริการแบบ

เติมเงินราคาถูกเพื่อดึงดูดผูใชบริการที่มีรายไดนอย ทั้งนี้ไดอํานวยความสะดวกในการซื้อบัตรเติม

เงินโดยสามารถซื้อไดจากรานสะดวกซื้อและสถานีจําหนายน้ํามันตางๆ ซึ่งเปนสาเหตุหนึ่งที่ทําให

จํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่แบบเติมเงินมีจํานวนเพิ่มสูงขึ้นมากในระหวางป 2545 – 2548 

นอกจากนี้ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ยังมุงเนนสรางความเติบโตใหกับบริการ Non-voice ตางๆ 

ซึ่งเปนผลมาจากเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่มีความสามารถในการใชงานใหมๆ และหลากหลายยิ่งขึ้น 

 5.2.1.2  การวิเคราะหตลาดของการใหบริการ non-voice สําหรับการใชงานดาน

ขอมูลในเมืองไทยนั้น ศูนยวิจัยกสิกรไทยสํารวจพบวา กวา 87% เปนการใชสงขอความสั้น (SMS) 

รองลงมาคือการดาวนโหลดริงโทนและรูปภาพ คิดเปนสัดสวนที่ 55.5% และ 53.4% ตามลําดับ 

ถัดมาคือเลนเกม 38.3% 

 บริษัททรูมูฟใหบริการ Non-voice ในปริมาณที่เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะ

อยางยิ่งบริการเสียงรอสาย บริการรับ-สงขอความ และบริการดาวนโหลดภาพและเสียงผานบรกิาร 

GPRS ในป 2549 ทรูมูฟมีรายไดจากบริการดาน Non-voice คิดเปนสัดสวนรอยละ 9.6 ของ

รายไดจากบริการโดยรวมของทรูมูฟ ซึ่งเพิ่มข้ึนจากรอยละ 7.6 ในป 2548 ทั้งนี้เปนรายไดจาก

บริการดานคอนเทนต(สวนใหญมาจากบริการเสียงรอสาย) บริการขอความ และ GPRS ในสดัสวน

รอยละ 57, 33 และ 10 ตามลําดับ  
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 บริษัทเอไอเอสยังคงเปนผูนําในตลาดบริการเสริม โดยรายไดจากบริการเสริมของเอ

ไอเอสมีการเติบโตอยางตอเนื่องทั้งจากบริการที่มีอยูเดิม และบริการใหม สําหรับบริการเสริมที่

สรางรายไดหลักประกอบไปดวยบริการสงขอความ (SMS), บริการเสียงรอสาย (Calling Melody) 

และการบริการดานขอมูล (Data & GPRS) 

 บริษัทดีแทคมีรายไดจากบริการเสริมตางๆและมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว เนื่องจาก

มีการใชบริการเพิ่มมากขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งบริการ SMS และบริการขอมูลที่เรียกวา Content 

Provider Application หรือ CPA ที่ไดรับความนิยมเพิ่มข้ึนเรื่อยๆ ในป 2547 บริษัทมีรายไดจาก

บริการเสริมคิดเปนรอยละ 4 ของรายไดจากการใหบริการทั้งหมด ซึ่งเพิ่มข้ึนเปนรอยละ 8 ในป 

2549  

5.2.1.3 วิเคราะหธุรกจิโดยใชเครื่องมือ SWOT   

 

ภาพที ่5.2 

ตัวแบบการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน และภายนอกองคกร 

 
 

 จุดแข็ง (Strength) 
(1) มีหลักสูตรเนื้อหาของตนเอง 

(2) มีกลุมลูกคาที่ใชบริการ 

(3) มี Brand ที่ลูกคารูจัก 
 จุดออน (Weakness) 

(1) พื้นฐานการใหบริการเปนแบบการใหการศึกษาในสถานศึกษาหรือหองเรียน

เปนหลัก ขาดประสบการณในการใหบริการการศึกษาผานระบบสารสนเทศ 

(2) Brand ไมไดมีชื่อเสียง ดานการบริการการศึกษาผานระบบสารสนเทศ 

(3) ความเคยชินที่การศึกษา ตองพบผูสอนหรืออยูในหองเรียน 
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 โอกาส (Opportunity) 
(1) จํานวนลูกคาที่ใชงานโทรศัพทเคลื่อนที่ที่เพิ่มข้ึน 

(2) จํานวนลูกคาที่ใชบริการ Non-Voice ที่เพิ่มข้ึน 

(3) จํานวนลูกคาที่ไมมีเวลามาเรียนที่สถานศึกษา 

(4) ประสิทธิภาพของโทรศัพทเคลื่อนที่ที่สูงขึ้น 

(5) ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ลดลง 

(6) เพิ่มความสะดวกสะบายใหกับกลุมลูกคาเดิม 
 อุปสรรค (Threat) 

(1) การยอมรับของคนไทย 

(2) ตองอาศัยผูใหบริการโครงขาย (เปลี่ยนจากที่จะให Operator เปนแคผูเชื่อม

ตอไปยังผูใชมาสรางความสําพันธแบบ partnership) และผูใหบริการโครงขาย อาจจะใหบริการ

ดวยตัวเองได 

(3) ในกรณีที่บานลูกคามีโทรศัพทพื้นฐาน  หรือ Internet จะมี E-Learning เปน

คูแขง (แสดงใหเห็นถึงความเปน mobility ดานความสามารถในการใชงานขณะเคลื่อนที่ หรือ

ความสามารถในการเคลื่อนยายแบบไมอยูกับที่  หรือที่เรียกกันวา anytime anywhere)

 5.2.1.4  วิเคราะหธุรกิจโดยใชเครื่องมือ 5 Force   

 

ภาพที ่5.3 

ตัวแบบผลกระทบจากแรงกดดัน 5 ประการ 

 
 
 Threat of new entrants (อุปสรรคจากคูแขงขันทีเ่ขามาใหม) 
 เนื่องจากธุรกจิ ใหบริการดานการเรียนบนโทรศัพทเคลื่อนที่ผานระบบ 3G นั้นเปน

ธุรกิจที่ตองอาศัยผูให บริการดานเนื้อหา และผูใหบริการโครงขายของโทรศัพทเคลื่อนที่เพื่อทีจ่ะ
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ใหบริการไปยงัลูกคาได และธุรกิจที่ผานโทรศัพทเคลื่อนทีน่ั้นเปนที่นาสนใจในการลงทนุเพราะ

อัตราการเติบโตของจํานวนผูใชงานโทรศพัทที่มีอัตราการเติบโตอยางรวดเร็ว ซึง่จะนํามาซึง่จํานวน

ฐานลกูคาทีม่ากตาม และยงัมีอัตราผลตอบแทนที่สูง  

 สําหรับคูแขงขันที่เขามาใหมถาเปนผูใหบริการโครงขายจะไดเปรียบในดานเครือขาย

การใหบริการ และสามารถควบคุมเครือขายไดเอง ทําใหผูใหบริการที่ไมไดเปนเจาของเครือขาย

เสียเปรียบ อาจทําใหคุณภาพในการใหบริการดอยกวาผูใหบริการทีเ่ปนเจาของโครงขายเอง แตใน

กรณีนี้จะทําใหไมมีเจาของสถานศกึษา และผูใหบริการดานเนื้อหารายอื่นเขามารวมมือกับเจาของ

โครงขายที่ใหบริการเอง จึงทําใหขาดรายไดและไมเกิดประสิทธิภาพในการใชโครงขาย ดงันัน้จงึไม

นาจะมีคูแขงประเภทนี ้

 สําหรับคูแขงขันที่เขามาใหมถาเปนผูใหบริการดานเนื้อหาจะไดเปรียบในดานเนื้อหา

สามารถรวมมือกับเจาของสถานศึกษาไดหลากหลายสถานศึกษา และสามารถที่จะเลือกเฉพาะ

วิชาที่สถาบันศึกษานั้นๆถนัดก็ได เปนการงายที่จะทําใหลูกคาเขามาใชบริการ ทําใหผูใหบริการที่

เปนเจาของสถานศึกษาเสียเปรียบ และไมสามารถตอบสนองตอลูกคาไดอยางดีเทาที่ควร และตรง

ความตองการ 
 Rivalry within an Industry (การแขงขันระหวางบริษัทในอุตสาหกรรม) 
 ธุรกิจใหบริการดานการเรียนบนโทรศัพทเคลื่อนที่ผานระบบ 3G นั้นเปนธุรกิจที่ยัง

คอนขางใหม และยังไมมีผูใหบริการมากนัก ทําใหมีผูใหบริการนอยรายในชวงแรก จึงทําใหอัตรา

คาบริการอยูในระดับที่คอนขางสูง และประสิทธิภาพไมคอยดีเทาไรนัก ตอมาเมื่อมีผูใหบริการราย

ใหมเกิดตามมามากขึ้น แตในที่สุดก็จะมีเพียงไมมีกี่รายที่ไดรับความนิยมสูงกวาคูแขงขันรายอื่น 

ซึ่งกลยุทธที่ใชในการแขงขันในธุรกิจนี้ สวนมากจะมีการแขงขันในดานของลักษณะและ

รายละเอียดของเนื้อหาที่แตกตาง ใหนาสนใจมากกวาการแขงขันทางดานราคา โดยลูกคาจะมี

ลักษณะความซื่อสัตยในรายเดิมที่เคยเรียน หรือรายที่มีชื่อเสียงมากกวารายใหมๆ ดังนั้นผูที่เขามา

กอน หรือมีชื่อเสียงจะมีความไดเปรียบในเชิงการแขงขันในธุรกิจ สวนผูใหบริการรายเดิมนั้น จึง

ควรมีการปรับปรุงและพัฒนาใหตรงกับความตองการของลูกคาใหมากที่สุด เพื่อรักษาฐานลูกคา

เอาไว โดยกลยุทธจะเนนไปที่การตอบสนองความตองการของลูกคาใหมากที่สุด 
 Bargaining power of suppliers (อํานาจตอรองจากผูผลิต) 
 โดยทั่วไประดับการคุกคามในอํานาจการตอรองผูผลิต ซึ่งก็คือผูสอนนั้นจะมีปจจัย

หลัก คืออัตราคาตอบแทน และความพึงพอใจในการทํางาน ซึ่งในปจจุบันภาวะตลาดยังไมมีการ

แขงขันมากนัก เนื่องจากแตละสถาบันก็พยายามที่จะสรางผูสอนของตนเองมากกวา โดยการชกัจงู

ใจในเรื่องของทุนเรียนตอ หรือตําแหนง จึงทําใหระดับการคุกคามจากผูสอนอยูในระดับตํ่า 
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 Bargaining power of buyers (อํานาจตอรองจากผูซ้ือ) 
 เมื่อผูใหบริการโครงขายโทรศัพทเคลื่อนที่นําเทคโนโลยี 3G มาใชคาดวา จะทําให

สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากขึ้น ดังนั้นกลยุทธที่จะนํามาใชควรที่จะเนนให

ลูกคาเปนศูนยกลาง และทําการสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง เพื่อรักษาลูกคาเกา และดึงดูด

ลูกคาใหม ซึ่งอาจจะใชวิธีสรางสังคมออนไลนใหกับผูที่เรียนในแตละวิชา โดยในชวงแรกลูกคา

อาจจะไมมีอํานาจในการตอรองมาก เพราะไมมีผูใหบริการใหเลือกมากนัก แตในชวงหลังเมื่อ

ไดรับความนิยมมากก็จะเกิดผูใหบริการมากรายขึ้น ทําใหมีอํานาจตอรองสูงขึ้น ในการที่จะเลือก

เรียนกับผูใหบริการรายอื่นๆ ดังนั้นผูใหบริการรายแรกควรที่จะพัฒนาตามความตองการของลูกคา

เพื่อที่จะใหลูกคาไมเปลี่ยนใจ 
 Treat of substitute Product (สินคาทดแทน) 
 การใหบริการดานการเรียนบนโทรศัพทเคลื่อนที่ผานระบบ 3G นับเปนบริการรูปแบบ

ใหม ซึ่งมองประเภทของสินคาทดแทน จะพบวาลักษณะและประเภทของบริการเสริมที่เปด

ใหบริการผานโทรศัพทมือถือ พบวาไมสามารถที่จะเปนสินคาทดแทนไดอยางสมบูรณ เนื่องจาก

ความสามารถในการเรียน ไดในทุกสถานที่ ทุกชวงเวลาที่ตองการ และคาใชจาย ตัวอยางเชน 

(1) การใชบริการผานระบบ Internet ก็ยังมีขอจํากัดในเรื่องของ เสถียรภาพและ 

ความสามารถในการใชงานขณะเคลื่อนที่ (Mobility) 

(2) การใชบริการผานระบบ Lead line ก็ยังมีขอจํากัดในเรื่องของ ราคาและ 

ความสามารถในการใชงานขณะเคลื่อนที่ (Mobility) 

(3) การใชบริการผานระบบ Wi-MAX ก็ยังมีขอจํากัดในเรื่องของ Hand-off ของ

สถานีระหวางเคลื่อนที่ 

(4) การใชบริการผานระบบ Wi-Fi ก็ยังมีขอจํากัดในเรื่องของ พื้นที่การใหบริการ 

การใชบริการผานระบบ ดาวเทียม ก็ยังมีขอจํากัดในเรื่องของ ราคา 

 

5.2.2  การพยากรณความตองการของตลาด 

 

 5.2.2.1  การพยากรณตลาดของการใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ จากตารางที่ 5.3 

แสดงใหเห็นถึงอัตราการเติบโตของโทรศัพทเคลื่อน ซึ่งจะเห็นวาในชวงป 2001 และ 2002 มีอัตรา

ความเติบโตที่สูงมาก และคอยๆเติบโตในอัตราที่ลดลงในทุกๆปหลังจากนั้น นั่นก็หมายความวา

ตลาดการใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ใกลถึงจุดอ่ิมตัว แตการใกลถึงจุดอ่ิมตัวนั้นสามารถที่จะแบง
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ออกเปน 2 สวน ไดแกตลาดสวนที่อ่ิมตัว (Saturated Market) และตลาดสวนที่ยังไมอ่ิมตัว 

(Unsaturated Market) 

ตารางที่ 5.3  

อัตราการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของประเทศไทย 

 
ป ปริมาณการเชื่อมตอ อัตราการเติบโต 

2000 3,605,000.0 46.4 

2001 7,941,600.0 120.3 

2002 17,531,000.0 120.7 

2003 22,270,700.0 27.0 

2004 27,503,500.0 23.5 

2005 31,182,100.0 13.4 

2006 33,770,200.0 8.3 

2007 35,200,000.0 4.2 

2008 36,185,600.0 2.8 

2009 36,656,000.0 1.3 

   แหลงที่มา: Gartner Dataquest (April 2005) 

 

 สําหรับตลาดที่อ่ิมตัว เปนตลาดที่มีจํานวนผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอประชากรในอัตรา

ที่สูง (High Penetration Rate) ซึ่งสวนมากจะอยูในเขตเมือง โดยเฉพาะอยางยิ่งในกรุงเทพฯ มี

การแขงขันดานราคาอยางรุนแรงเพื่อแยงชิงฐานลูกคา และมีการเปลี่ยนผูใหบริการที่คอนขางสูง 

เนื่องจากลูกคามีความออนไหวตอราคา (Price Sensitive) และไมคอยยึดติดกับแบรนด (Low 

Brand Loyalty) ตลาดที่อ่ิมตัว จะประกอบดวยลูกคา 2 กลุมใหญๆ คือ  

- กลุมลูกคาหมุนเวียน (Replacement SIM) เนื่องจากเปนกลุมที่มีความออนไหว

ตอระดับราคา (Price Sensitive) จึงเลือกใชเบอรใหมซึ่งมีโปรโมชั่นถูกกวาแทนเบอรเดิม เนื่องจาก

มีงบประมาณจํากัดหรือมีโทรศัพทเคลื่อนที่เพียงเครื่องเดียว  

- กลุมลูกคาที่มีโทรศัพทเคลื่อนที่มากกวา 1 เบอร(Multiple SIM User) มีแนวโนม

เพิ่มข้ึนเนื่องจากปญหาการโทรขามเครือขายในชวงที่มีการใชงานสูงยังไมหมดไป ในขณะที่การ

โทรภายในเครือขายเดียวกันมีปญหานอยกวา การแจกซิมการดฟรี หรือ การพวง (Bundle) ซิม

การดไปกับบริการอื่นเพื่อใชเฉพาะกิจพรอมโปรโมชั่นที่นาสนใจ จะจูงใจใหลูกคาสนใจที่จะถือ

มากกวา 1 เบอร  
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 อยางไรก็ตามเมื่อมีการประกาศใชคาเชื่อมโยงเครือขาย (Interconnection Charge) 

แลวโครงสรางหรือรูปแบบในการเสนอราคาตอลูกคาจะเปลี่ยนแปลงไป โดยคาดวาผูใหบริการจะ

หันมาทําโปรโมชั่นที่รองรับคาเชื่อมโยงเครือขายและการโทรภายในเครือขายเพิ่มมากขึ้น 

 สําหรับตลาดที่ยังไมอ่ิมตัว เปนตลาดที่ยังมีศักยภาพในการเติบโต ซึ่งสวนใหญอยูใน

พื้นที่ชานเมืองในตางจังหวัดที่การแขงขันยังไมรุนแรงเทากับตลาดที่อ่ิมตัว สําหรับปจจัยหลักใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคากลุมนี้ คือเครือขายที่ครอบคลุม ผูใหบริการทุกรายจึงได

ลงทุนขยายเครือขายอยางตอเนื่องเพื่อเขาถึงความตองการของลูกคา นอกเหนือจากนี้ยังตองการ

อัตราใชคาบริการที่ เหมาะสมโดยลดจํานวนเงินขั้นต่ําที่ตองเติมตอเดือนเพื่อรักษาเบอร 

(Recurring Cost) พรอมทั้งบริการหลังการขายที่มีคุณภาพ ณ ระดับราคาที่คุมคา แบรนดที่

แข็งแกรง ชองทางการจัดจําหนายที่หลากหลาย และเขาถึงลูกคา สําหรับการขยายฐานลูกคาใน

ตลาดนี้ ผูใหบริการจะใชกลยุทธ Localize Marketing เพื่อตอบสนองพฤติกรรมที่แตกตางกันใน

แตละภูมิภาค อีกทั้งกิจกรรมทางการตลาดในระดับอําเภอและหมูบาน นอกจากนี้ ตลาดที่ยังไม

อ่ิมตัว ยังถูกมองวาคุมคากับการลงทุนเมื่อมีการใชคาเชื่อมโยงเครือขาย (Interconnection 

Charge) เพราะลูกคามีพฤติกรรมการใชโทรออกนอย เนนรับสายเปนสวนใหญ จึงเปนอีกทางหนึ่ง

ที่จะสรางรายไดที่สําคัญใหกับผูใหบริการ 

 5.2.2.2  การพยากรณตลาดของการใหบริการ non-voice บทวิเคราะหของสํานัก 

งาน กทช.สอดคลองกับการคาดการณของ Gartner ซึ่งระบุวาแนวโนมรายไดที่เกิดจากการใช

บริการสื่อสารขอมูล (data service) เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง ขณะที่รายไดจากบริการเสียงเริ่มเขาสู

ภาวะอิ่มตัวทั่วทุกภูมิภาคของโลก 

 นอกจากนี้การใหบริการ MMS และ GPRS มีแนวโนมขยายตัวเพิ่มมากขึ้น แมรายได

จากการใหบริการประเภทนี้จะยังไมสูงนัก แตนับเปนแหลงรายไดที่มีศักยภาพการเติบโตใน

อนาคต 
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ตารางที ่5.4 

อัตรารายไดการใหบริการ non-voice 

 
ป Personalized 

Services 
Commerce Entertainment E-Mail Messaging 

2000 1,700,000 0 16,200,000 0 191,600,000 

2001 18,700,000 2,100,000 92,200,000 100,000 791,100,000 

2002 130,800,000 13,000,000 606,200,000 1,300,000 2,600,000,000 

2003 383,300,000 43,000,000 1,732,100,000 19,200,000 4,036,500,000 

2004 766,200,000 88,200,000 2,886,100,000 123,800,000 5,669,500,000 

2005 1,529,700,000 201,000,000 4,576,500,000 465,300,000 7,173,800,000 

2006 2,324,500,000 335,300,000 6,141,800,000 872,600,000 9,077,500,000 

2007 3,211,900,000 492,000,000 7,857,800,000 1,245,000,000 10,317,200,000 

2008 4,019,600,000 657,600,000 9,225,600,000 1,753,000,000 11,143,500,000 

 แหลงที่มา: Gartner Dataquest (September 2004) 
 

5.2.3  การประมาณการยอดขายสินคา 

 

 ในการประมาณการยอดขาย ใชวิธีการทําแบบสอบถามเพื่อประเมินความตองการ

ของกลุมลูกคา โดยในการสํารวจไดใชแบบสอบถามทั้งหมด 243 ชุดสอบถามจากกลุมตัวอยาง ซึ่ง

เปนตัวแทนของกลุมลูกคา ในสถานศึกษา และสถานที่ตางๆ ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร ที่มี

โทรศัพทเคลื่อนที่ และคณะผูจัดทําใชวิธีอธิบายรายละเอียดของแบบสอบถามแบบรายบุคคล

อธิบายเพื่อใหผูตอบแบบสอบถามทุกทาน เขาใจในรายละเอียดของบริการ M-Learning ซึ่งเปน

บริการรูปแบบใหม และทําการวิเคราะหขอมูล ไดดังนี้ 
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ภาพที ่5.4  

ชวงอายุของกลุมตัวอยาง 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่5.5 

ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่5.6 

รายไดของกลุมตัวอยาง 
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ภาพที ่5.7 

สาเหตทุี่กลุมตัวอยางใชบริการดานเนื้อหา 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่5.8 

จํานวนกลุมตัวอยางที่สนใจใชบริการ M-Learning 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่5.9 

ความสนใจของกลุมตัวอยาง กรณีที่สนใจบริการ M-Learning  

ใหความสําคญักับระดับการศึกษาใด 
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ภาพที ่5.10 

ความสนใจของกลุมตัวอยาง กรณีที่สนใจบริการ M-Learning  

ใหความสําคญักับวิชาใด 

 

 

 

 

 

 

 

 จากขอมูล สามารถสรุปไดวากลุมตัวอยาง ซึ่งในที่นี้ถือเปนตัวแทนของกลุมลูกคา 

รอยละ 58.84 ใหความสนใจในบริการ M-Learning นอกจากนี้ จากแบบสอบถาม ทําใหไดขอมูล

ปริมาณเกี่ยวกับความสนใจเนื้อทางดานภาษาอังกฤษสูงถึง รอยละ 78.60 และสนใจในการศึกษา

ระดับปริญญาตรีสูงถึง รอยละ 56.37 ของกลุมตัวอยาง 

 ดังนัน้ ในการประมาณการณยอดขายเมือ่เปดใหบริการ M-Learning ในสถานศึกษา

แหงหนึง่ทีม่ีนกัศึกษา 450,060 คน จึงสรุปไดจากแบบสอบถาม ดังนี ้

- กลุมลูกคาที่เปนเปาหมาย  144,873 คน 

 คํานวนผลที่ไดจากแบบสอบถาม รอยละ 58.84 ของนกัศึกษาที่สนใจ และ รอยละ 

54.70 ของประชากรที่มีโทรศัพทเคลื่อนที่ (แหลงขอมูล: Gartner Dataquest (April 2005))  จาก

จํานวนนักศึกษาทัง้หมด 1,960,145 คน (แหลงขอมูล: สํานักงานคณะกรรมการศึกษาแหงชาติ) 

- กลุมลูกคาต้ังตน ที่คาดวาจะใชบริการ เมื่อเร่ิมเปดใหบริการ 30,393 คน  

 คํานวนผลที่ไดจากแบบสอบถาม รอยละ 12.35 ของนกัศึกษาที่สนใจ และ รอยละ 

54.70 ของประชากรที่มีโทรศัพทเคลื่อนที่ (แหลงขอมูล: Gartner Dataquest (April 2005))  จาก

จํานวนนักศึกษาทัง้หมด 1,960,145 คน (แหลงขอมูล: สํานักงานคณะกรรมการศึกษาแหงชาติ) 

 

5.2.4  การสรุปผลการศึกษาความเปนไปไดทางการตลาด 

  

 ธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนที่ของไทยมีการแขงขันดานราคาอยางรุนแรง นับต้ังแตป 2548

เปนตนมา ซึ่งทําใหรายไดเฉลี่ยตอเลขหมายตอเดือน (ARPU) และอัตราการทํากําไรของ
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ผูประกอบการลดลง นอกเหนือจากนั้น หากคณะกรรมการกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ (กทช.) 

อนุญาตใหผูประกอบการตางๆ เปดใหบริการใหมเพิ่มเติม เชน บริการคงเลขหมาย (Number 

Portability) หรืออนุญาตใหมีผูประกอบการรายใหม อาจจะมีผลทําใหการแขงขันเพิ่มข้ึน 

 สภาวะการแขงขันในตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่เนนกลยุทธดานราคาเปนหลักในการทํา

ตลาด โดยผูใหบริการแตละรายตางนําเสนอโปรโมชั่นพิเศษไดแก บุฟเฟตแบบเหมาจายเปน

ชวงเวลา,เปนเบอร หรือตอคร้ัง ซึ่งเปลี่ยนพฤติกรรมการโทรของผูบริโภคใหเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว 

สงผลใหเกิดปญหาดานเครือขาย โดยเฉพาะการโทรขามเครือขายในชวงเวลาเรงดวนที่มีปริมาณ

ผูใชงานพรอมกันจํานวนมาก การแขงขันที่รุนแรงทําใหจํานวนลูกคาใหมขยายตวัอยางมากแตสวน

ใหญเปนการขยายตัวภายในกลุมผูที่เคยใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่อยูแลว(Experience User) 

โดยแบงไดเปน 2 ประเภท ไดแก กลุมที่ออนไหวตอราคา (Price Sensitive) ซึ่งจะยกเลิกเบอรเดิม

เพื่อใชเบอรใหมที่เสนอโปรโมชั่นที่นาสนใจกวา และกลุมที่ใชโทรศัทพเคลื่อนที่มากกวา 1 เบอร 

(Multiple SIM User) ซึ่งเปนกลุมที่เจอปญหาดานการโทรขามเครือขาย หรือกลุมที่มีการใชจาย

ปานกลางถึงมากที่ตองการลดคาใชจาย ขณะที่การเติบโตในกลุมผูใชบริการรายใหมที่ยังไมเคยใช

บริการโทรศัพทเคลื่อนที่ใดๆ มากอน (New User) เปนสัดสวนนอยโดยเฉพาะในเขตกรุงเทพฯ ที่มี

อัตราสวนผูใชบริการตอจํานวนประชากรที่คอนขางสูงมาก 

 ผลกระทบจากการแขงขันทางดานราคา ทั้งในเรื่องของคุณภาพของการใหบริการ 

และรายไดที่ลดลงทําใหผูประกอบการทุกรายชะลอความรุนแรงในดานโปรโมชั่นของราคา แตหัน

มาเนนในเรื่องของการสรางแบรนดและปรับปรุงคุณภาพการใหบริการ รวมทั้งเปลี่ยนกลยุทธของ

การแขงขันกันในระดับ Mass มาเปนการเจาะตลาดเฉพาะกลุม และเนนบริการเสริม Non-voice 

ที่หลากหลายเพื่อเติมเต็มและสอดคลองกับไลฟสไตลของลูกคาโดยสามารถใชบริการคอนเทนต

ผานชองทางตางๆ ไดหลายทาง ทั้งบนโทรศัพทเคลื่อนที่ และที่พอรทัล เพื่อสรางรายไดหลัก 

 

5.3  แผนการตลาด 

 

 ในการวางแผนการตลาดนั้นในขั้นตอนแรก เราจะตองมีการกําหนดวัตถุประสงคของ

การทําตลาด กอนวาเรามีความตองการจะทําอะไรกับสินคาหรือบริการของเรา เปนการกําหนด

จุดมุงหมายของแผนการตลาด จากนั้นจะเปนการกําหนดกลยุทธที่ใช และยุทธวิธีหรือวิธีการที่จะ

ใชในแตละสวนประสมทางการตลาดวาจะนําไปใชอยางไร 
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5.3.1  วัตถุประสงคทางการตลาด 

 

(1) เพื่อสรางการรับรูใหกับบุคคลทั่วไป หรือกลุมเปาหมายถึงการใหบริการ M-

Learning บนโทรศัพทเคลื่อนที่ผานระบบ 3G 

(2) เพื่อสรางความนาสนใจในการที่จะเขามาใชบริการ M-Learning บน

โทรศัพทเคลื่อนที่ผานระบบ 3G 

(3) เพื่อรักษาฐานลูกคาเกา และเพิ่มจํานวนลูกคาใหม 

(4) เพื่อสรางรายไดใหเปนไปตามเปาหมายที่ตั้งไว 

(5) เพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุดใหกับผูใชบริการ 

 

5.3.2  กลุมลูกคาเปาหมาย 

 

(1) ดานประชากรศาสตร 

 กลุมของนักศึกษาที่มีโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีเครื่องรองรับเทคโนโลยี 3G และมีการใช

งานบริการเสริมทางดานเนื้อหา  

(2) ดานภูมิศาสตร 

 กลุมเปาหมายในการที่จะใหบริการขึ้นอยูกับเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ที่รองรับ

เทคโนโลยี 3G ซึ่งในชวงแรกจะมีการใหบริการในกรุงเทพ และปริมลฑล จากนั้นจะขยายตัวไปยัง

จังหวัดตางๆจนทั่วประเทศ  

(3) ดานพฤติกรรม 

- กลุมที่ตองการความคลองตัวสูง 

- กลุมที่ชอบเทคโนโลยีใหมๆ 

- กลุมที่มีการเดินทางนานๆ 

- กลุมที่เรียนไปดวยทํางานไปดวย 

- กลุมที่ไมสะดวกที่จะไปเรียนที่สถานศึกษา  

(4) ดานจิตวิทยา 

- กลุมที่ตองการความทันสมัยและแตกตางจากผูอ่ืน 

- กลุมที่ตองการความรูสึกของการศึกษาในสถาบันที่ลํ้าสมัย  
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5.3.3  การวางตําแหนงของผลิตภัณฑ 

 

 เนื่องจากธุรกิจนี้เปนธุรกิจที่เนนการใหบริการ ดังนั้นการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ

ของธุรกิจนี้ จะเนนที่คุณภาพของการใหบริการในดานตางๆ เชนการบริการหลังการขายที่สะดวก

รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ การใหบริการทั้งลูกคาเกาและใหม เพื่อใหเกิดความพอใจสูงสุด และ

สุดทายราคาตองไมแพงจนเกินไปดังแสดงในภาพที่ 5.11 

 

ภาพที ่5.11 

การวางตําแหนงของผลิตภณัฑ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.3.4  กลยุทธทางการตลาด 

 

 5.3.4.1  กลยุทธดานผลิตภัณฑ  ใชกลยุทธในดานความแตกตางของบริการที่มีใน

ปจจุบัน โดยเนนที่ Any Where Any Time โดยในชวงแรกจะเนนวิชาที่เปนวิชาพื้นฐานที่นักศึกษา

ตองเรียนทุกคน จากนั้นจะเริ่มขยายไปยังวิชาที่มีนักศึกษาเรียนเปนจํานวนมาก หรือกลุมที่ศึกษา

ทางดาน เทเลคอม, เทคโนโลยีสารสนเทศ และขยายตอจนครบทุกวิชา 

 ในดานการใหบริการทางบริษัทจะติดตั้ง Server ที่ใชผูที่มีความรูความเชี่ยวชาญ

ทางดานเครือขายและมีความนาเชื่อถือ ซึ่งมีประสบการณการทํางานทางดานการใหบริการ 

Server ทําใหเขาใจถึงปญหาในการใหบริการของเครื่อง Server ไดดี ทําใหการดูแลรักษาเครื่อง

Server สามารถที่จะใหบริการไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุดและสรางความพึงพอใจใหกับ

ผูใชบริการในระยะยาวอีกดวย 
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 5.3.4.2  กลยุทธดานราคา เนื่องจากธุรกิจเปนในลักษณะของธุรกิจที่สรางความ

แตกตางของบริการ ทําใหการแขงขันดานราคาไมสงผลกระทบมากนัก แตก็ควรทํากลยุทธดาน

ราคา โดยเสนอราคาแบบเหมาจายรายเทอม โดยจะมีสวนลดให 

 5.3.4.3  กลยุทธดานชองทางจัดจําหนาย เนื่องจากกลุมลูกคาเปนกลุมของนักศึกษา 

ดังนั้นกลยุทธ จะเปนการเนนการเขาถึงตัวนักศึกษา ผานทางการกระจายเสียง ปายโฆษณา ตาม

คณะตางๆ เพื่อเพิ่มความเขาใจในการใชบริการ M-Learning วามีจุดแข็งอะไรบาง สามารถที่จะ

ทําอะไรไดบาง และตองมีอุปกรณอะไรบางจึงจะสามารถใชบริการได รวมทั้งคาใชจายคราวๆ 

 5.3.4.4  กลยุทธดานการสงเสริมการขาย เนื่องจากธุรกิจเปนในลักษณะของธุรกิจที่

สรางความแตกตางของบริการ ทําใหเราตองเนนดานนี้เปนพิเศษ เนื่องจากการสงเสริมการขายที่ดี

จะสงผลตอจํานวนผูใชบริการใหเพิ่มจํานวนมากขึ้นซึ่งมีการสงเสริมดังนี้ 

(1) จัดตั้ง Call Center เพื่อเปนศูนยการแกไขปญหาการใหบริการ และเพื่อสราง

ความรูความเขาใจใหลูกคามีขอมูลที่ถูกตอง ถึงเทคโนโลยีและประสิทธิภาพและประโยชนตางๆ ที่

จะไดรับและเขาใจระบบมากยิ่งขึ้น เพื่อกระตุนการตัดสินใจของลูกคาที่อยูในระหวางการตัดสินใจ 

รวมถึงการสรางมาตราฐานการบริการใหเปนที่ยอมรับของผูใชบริการ เพื่อสรางภาพพจนที่ดีใหกับ

การบริการและสถานศึกษา 

(2) ทํา Road Show ตามคณะตางๆ เพื่อดึงดูดใหนักศึกษาที่ไมรูจัก M-Learning 

ไดมีโอกาศทดลองใชบริการ 

(3) จัดใหมีการใชบริการ M-Learning ฟรีในเดือนแรก 

(4) จัดทําเอกสาร และเว็บไซตแนะนําการใชงาน รวมถึงโปรโมชั่นและผลประโยชน

ที่ลูกคาจะไดรับจากการใชบริการ M-Learning 

(5) แจกรางวัลหรือชิงโชค โดยมีรางวัลอาจจะเปนในรูปของเงินหรือการใชบริการก็

ได โดยที่อาจจะใหผูใชบริการนําหมายเลขโทรศัพทมายืนยัน และมีการแจกทุกๆเดือน เพื่อดึงดูด

ใหผูนักศึกษาไดใชบริการอยางตอเนื่องและสม่ําเสมอ 
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5.4  การศึกษาความเปนไปไดทางการเงนิ 

 

5.4.1  แผนการลงทุน 

 

 ในการศึกษานี้ คณะผูจัดทําไดทําแบบจําลองทางธุรกิจ โดยใหบริการ M-Learning 

ในสถานศึกษา โดยศึกษาในมุมมองของเจาของสถานศึกษาที่ ลงทุนเพื่อที่จะเปดการใหบริการ 

โดยผาน Application Aggregator และสงตอไปยัง Network Provider ซึ่งเปนรูปแบบที่มีความ

เหมาะสมที่สุดสําหรับประเทศไทย และไดทําการวิเคราะหขอมูลทางการเงินลวง หนาไปเปน

ระยะเวลา 15 ป โดยแบงออกเปน 5 สวน ดังนี้ 

(1) Subscriber Module การประมาณการจํานวนผูใชบริการ (ลูกคา)  

(2) Revenue Module (ARPU Model) การประมาณการรูปแบบรายได 

(3) CAPEX Module (Capital Expenditure) การประมาณการลงทุนในแผนธุรกิจ 

(4) OPEX Module (Operating Expenditure) การประมาณคาใชจายของธุรกิจ 

(5) Accounting Module การวิเคราะหขอมูลดานการเงิน  

 

ภาพที ่5.12  

แผนรายไดของแผนธุรกิจ 
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 5.4.1.1  Subscriber Module การประมาณการจํานวนผูใชบริการ (ลูกคา)   

 การหาจํานวนลูกคาตั้งตนสําหรับงานวิจัยครั้งนี้ หาไดจากการทําแบบสอบถาม โดย

สุมสํารวจนักศึกษา จํานวน 243 ตัวอยาง (รายละเอียดวิธีคิดจํานวนแบบสอบถาม ในหัวขอ 

3.2.1) พบวามีผูเคยใชบริการ M-Learning ดังนั้นจึงสามารถนํามาเปนตัวแทนจํานวนลูกคาตั้งตน

ได และจากการสํารวจพบวา มีผูเคยใชบริการ M-Learning มี 30 คน คิดเปน 12.35% ของ

แบบสอบถาม โดยนําตัวเลขที่ไดมาคิดเทียบกับจํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ ในปจจุบัน 

(ประมาณ 54.70%) ไดออกมาเปนจํานวนลูกคาตั้งตน เทากับ 6.75% (=12.35%*54.70%) และ

นําจํานวนที่ไดเทียบกับเปอรเซ็นตของจํานวนนักศึกษาในสถานศึกษา (ประมาณ 450,060 คน) 

กับจํานวนนักศึกษาในประเทศไทยในปจจุบัน (ประมาณ 1,960,145 คน) คิดเปน 1.55% 

(=6.75%*450,060/1,960,145) 

 นอกจากนั้นในแบบสอบถาม พบวามีผูสนใจที่จะใชบริการ M-Learning มี 143 คน 

คิดเปน 58.85% ซึ่งก็คือ Market Ceiling ในการใหบริการ M-Learning นั่นเอง โดยนําตัวเลขที่

ไดมาคิดเทียบกับจํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ ในปจจุบัน (ประมาณ 54.70%) ไดออกมา

เปน Market Ceiling เทากับ 32.19% (=58.85%*54.70%) และนําจํานวนที่ไดเทียบกับเปอรเซ็นต

ของจํานวนนักศึกษาในสถานศึกษา (ประมาณ 450,060 คน) กับจํานวนนักศึกษาในประเทศไทย

ในปจจุบัน (ประมาณ 1,960,145 คน) คิดเปน 7.39% (=32.19%*450,060/1,960,145) 

 การทําวิจัยครั้งนี้แบงออกเปน 3 กรณี คือ Worst Case, Moderate Case และ Best 

Case ซึ่งแตละกรณีจะมีอัตราการเพิ่มข้ึนของจํานวนผูใชบริการไมเทากัน โดยจากการศึกษาขอมูล

จํานวนผูใชบริการประเภทตางๆยอนหลังเปนระยะเวลา 5 ป เพื่อหาคาคงที่ของตัวแปร k ที่

สามารถนําไปพยากรณจํานวนผูใชบริการได โดยสูตร Growth Model คือ 
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โดย  St   = Penetration at year t 

 Ct  = Market ceiling at year t (Calculated with affordability calculus) 

 k  = Coefficient chosen for optimum curve fit with past penetration values 

 

  โดยจะนาํขอมลูยอนหลังมาคํานวณหาคา k จากสูตรขางตน และเฉลีย่คา k ที่ได

ในแตละป เพือ่นํามาเปนตัวแทนในการพยากรณจํานวนผูใชบริการตอไปในแตละกรณี ไดดังนี ้
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ตารางที่ 5.5  

การหาคา k ทีค่ํานวณไดจากจํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่
Year Mobile Subscriber Pop. Thailand Penetration k 

2545 17,531,000 62,800,000 27.9156  

2546 22,270,700 63,080,000 35.3055 0.2647 

2547 27,503,500 61,974,000 44.3791 0.2570 

2548 31,182,100 62,418,000 49.9569 0.1257 

2549 33,770,200 62,828,000 53.7502 0.0759 

   Average 0.1808 

 แหลงที่มา: Gartner Dataquest (May 2004) 

 

ตารางที่ 5.6  

การหาคา k ทีค่ํานวณไดจากจํานวนโทรศพัทเคลื่อนทีท่ีร่องรับบริการ 
Year Mobile Terminal Pop. Thailand Penetration k 

2545 1,336,300 62,800,000 2.1279  

2546 2,354,800 63,080,000 3.7330 0.7544 

2547 4,144,000 61,974,000 6.6867 0.7912 

2548 5,912,700 62,418,000 9.4727 0.4167 

2549 6,927,500 62,828,000 11.0261 0.1640 

   Average 0.5316 

 แหลงที่มา: Gartner Dataquest (April 2005) 

 

ตารางที่ 5.7  

การหาคา k ทีค่ํานวณไดจากจํานวนนกัศึกษา 
Year Student Pop. Thailand Penetration k 

2545 1,732,061 62,800,000 2.7581  

2546 1,813,987 63,080,000 2.8757 0.0427 

2547 1,873,189 61,974,000 3.0225 0.0511 

2548 1,921,827 62,418,000 3.0790 0.0187 

2549 1,960,145 62,828,000 3.1199 0.0133 

   Average 0.0314 

 แหลงที่มา: สํานักงานคณะกรรมการศึกษาแหงชาติ 

 



79 

 เมื่อพิจารณาคาคงที่ k พบวา ในการพยากรณจํานวนผูใชบริการในกรณีตางๆ 

สามารถแยกไดดังนี้ กรณี Worst Case จะพยากรณจํานวนผูใชบริการตาม อัตราการเจริญเติบโต

ยอนหลังของนักศึกษา, กรณี Moderate Case จะพยากรณจํานวนผูใชบริการตาม อัตราการ

เจริญเติบโตยอนหลังของผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ และกรณี Best Case จะพยากรณจํานวน

ผูใชบริการตาม อัตราการเจริญเติบโตยอนหลังของจํานวนโทรศัพทเคลื่อนที่ที่รองรับบริการ  

  

 รวบรวมขอมูลที่ใชในการพยากรณจํานวนผูใชบริการไดดังนี ้

 Market Ceiling   7.39%   ของจํานวนนกัศึกษาในประเทศไทย 

 Initial Subscriber   1.55%   ของจํานวนนกัศึกษาในประเทศไทย 

 Worst Case:   k=0.0314 

 Moderate Case:   k=0.1808 

 Best Case:   k=0.5316 

 

 เมื่อนําไปแทนในสูตร Growth Model ขางตนไดผลดังนี ้

 

ตารางที่ 5.8  

การพยากรณขอมูล % Penetration ของผูใชบริการในป 2550-2565 

 

จํานวนป ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7

ป พ.ศ. 2550 2551 2552 2553 2554 2555 2556 2557

% ลูกคา (Worse Case) 1.55% 1.60% 1.65% 1.70% 1.75% 1.81% 1.87% 1.93%

% ลูกคา (Moderate Case) 1.55% 1.83% 2.16% 2.55% 3.01% 3.56% 4.20% 4.96%

% ลูกคา (Best Case) 1.55% 2.37% 3.64% 5.57% 7.39% 7.39% 7.39% 7.39%

จํานวนป ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15

ป พ.ศ. 2558 2559 2560 2561 2562 2563 2564 2565

% ลูกคา (Worse Case) 1.99% 2.05% 2.11% 2.18% 2.25% 2.32% 2.39% 2.47%

% ลูกคา (Moderate Case) 5.86% 6.92% 7.39% 7.39% 7.39% 7.39% 7.39% 7.39%

% ลูกคา (Best Case) 7.39% 7.39% 7.39% 7.39% 7.39% 7.39% 7.39% 7.39%

 

 เมื่อนํา %Penetration ไปคิดเทียบกับจํานวนประชากรในประเทศไทย จะไดจํานวน

ผูใชบริการทีพ่ยากรณในแตละป ดังนี ้
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ตารางที่ 5.9  

การพยากรณขอมูลจํานวนผูใชบริการในป 2550-2565 

 
แหลงที่มา: สํานักงานคณะกรรมการศึกษาแหงชาติ 

 

 ซึ่งทัง้ 3 กรณีสามารถนํามาแสดงผลในรูปแบบของกราฟเสน ไดดังนี ้

 

ภาพที ่5.13  

กราฟเสนของการพยากรณขอมูลจํานวนผูใชบริการในป 2550-2565 
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 5.4.1.2  Revenue Module (ARPU Model) การประมาณการรูปแบบรายได   

 ในการประมาณการรายได ARPU มาจากแบบสอบถามวายินดีที่ะจายคาบริการราย

เดือนเปนจํานวนเงินเทาใด ซึ่งหาคาเฉลี่ยไดประมาณ 164 บาท โดยในการศึกษาครั้งนี้คิด ARPU 

Decline 5% เพราะวาเปนไปตามอัตราการลดลงดานราคาของอุตสาหกรรมโทรคมนาคมของ

ประเทศไทย แต ARPU ที่ไดไมสามารถนํามาใชคิดเปนรายไดทั้งหมดได เนื่องมาจากธรรมชาติ

ของธุรกิจสื่อสารที่มีลูกคายกเลิกบริการ มีหนี้เสีย และมีการเขามาเริ่มใชงานที่ไมพรอมกันทั้งหมด

ในแตละป จึงตองนําเอาปจจัยดังกลาวไปคิดดวย ซึ่งเรียกรวมปจจัยทั้งสามวา ARPU Factor โดย

ตัวเลขทางการตลาดที่ยอมรับในการนํามาคิดโดยทั่วไป อยูที่อัตราการยกเลิกบริการ (Churn 

Rate) 30% หนี้เสีย (Revenue Leakage) 5% และอัตราการเริ่มใชบริการ (Average Subscriber) 

65% นอกจากนั้น ARPU ที่ไดมาจะมีการจัดสรรปนสวนใหกับ Content Provider และ 

Application Aggregator ดวยตามโครงสรางดังภาพขางลาง 

 

ภาพที ่5.14  

โครงสรางการจัดสรร Revenue per User 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากภาพในการศึกษาครั้งนี้ แบงรายไดออกเปน 2 สวนคือ สวนแรก Network 

Provider และ Application Aggregator จะแบงรายไดไป 70% สวนที่สอง Content Owner และ 

M-Learning Developer ซึ่งเปนสวนของสถานศึกษานั้นเองจะไดรายได 30% ซึ่งรายไดตอป

สามารถคํานวณไดจากสมการดังตอไปนี้  
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รายไดข้ันตน(ป)  = (รายไดหลังหักสวนแบง x (1-อัตราการลดลงดานราคา) x จํานวนผูใชบริการ

รายเกา x (1-หนี้เสีย-อัตราการยกเลิกบริการ) x 12 เดือน) + (รายไดหลังหัก

สวนแบง x (1-อัตราการลดลงดานราคา) x จํานวนผูใชบริการรายใหม x (1-

อัตราการเริ่มใชบริการ) x 12 เดือน) 

 

 ซึ่งทัง้สามารถนํามาแสดงผลในรูปแบบของกราฟเสน ไดดังนี ้

 

ภาพที ่5.15  

กราฟเสนของการพยากรณรายไดในป 2550-2565 

 
 

 5.4.1.3 CAPEX Module (Capital Expenditure) การประมาณการลงทุนในแผน

ธุรกิจ  การลงทุนในการใหบริการ M-Learning ในกรณีศึกษานี้ ผูใหบริการจะลงทุนในสวนของ 

Content Owner และ M-Learning Developer  

 รายละเอียดของการลงทุนมีดังนี้ 

(1) ตกแตงสถานที่ และอุปกรณสํานักงานตางๆ เพื่อเปดแผนก M-Learning 

Developer ราคาประมาณ 1,500,000 บาท 

(2) คาอุปกรณ Computer สําหรับใชในการทํางาน และ Server ที่ใชในการเก็บ 

Content และเชื่อมตอไปยัง Application Aggregator ราคา Computer ประมาณเครื่องละ 

30,000 บาท และ ราคา Server ประมาณเครื่องละ 130,000 บาท 
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 ซึ่งอุปกรณ Computer 1 เครื่อง สามารถรองรับการทํางานได 1วิชา/เดือน และ 

อุปกรณ Server 1 เครื่อง สามารถบรรจุ Hard Disk ได 2 TB (Server ยี่หอ ACER รุน Altos G330 

server) 

(3) Accessory สําหรับอุปกรณ Computer เชน โตะComputer, เกาอ้ี, Anti-Virus, 

และ Software Application อ่ืนๆ เชน MS Office เปนตน ราคาโตะComputer, เกาอ้ี ประมาณชุด

ละ 4,000 บาท, Anti-Virus ราคา 1,000 บาท/เครื่อง และSoftware Application อ่ืนๆประมาณ 

10,000 บาท/เครื่อง 

(4) Accessory สําหรับอุปกรณ Server เชน โตะServer, เกาอ้ี, Firewall ประมาณ

ชุดละ 4,000 บาท, Firewall 300,000 บาท 

(5) คา Develop Software สําหรับ Server เนื่องจาก Server ใช JAVA ในการใช

งานจึงตองมีการจางบริษัทมาทํา Develop Software ใหราคาประมาณ 100,000 บาท 

(6) อุปกรณอ่ืน เชน Switch 16 port สําหรับใชในระบบ Intranet ราคา 3,000 บาท 

และคาติดตั้ง ปล๊ักไฟ, เดินสาย LAN ประมาณ 3,000 บาท/จุด 

 5.4.1.4 OPEX Module (Operating Expenditure) การประมาณคาใชจายของธุรกจิ 

 เปนการวิเคราะห และประมาณคาใชจายของธุรกิจ ซึ่งจําเปนตองมีการจายทกุป โดย

สามารถที่จะแบงออกเปนคาใชจายตางๆดังนี้ 

(1) คา Operation & Maintenance ประกอบดวย คาเชาวงจรเชื่อมตอ, คาดูแล

และบํารุงรักษา ซึ่งคิดเปน 2% ของ CAPEX สะสม และมีอัตราเพิ่มข้ึน (Incremental Operation 

& Maintenance Cost) 1% ตอป คาดูแลและบํารุงรักษาอุปกรณ Server 50,000 บาท/ป และมี

อัตราเพิ่มข้ึน (Incremental Operation & Maintenance Server Cost) 1% ตอป (อางอิงจาก 

สมมติฐานของธุรกิจโทรคมนาคม) 

(2) คาการตลาด ประกอบดวย คาดึงลูกคาใหมใหเขามา โดยจะมีคาใชจาย 164 

บาท/ Subscriber/ป, คารักษาลูกคาเกาใหคงอยูกับบริษัท โดยจะมีคาใชจาย 10% ของคาบริการ

รายเดือน (10% x 164 x 12 =  196.8 บาท/ Subscriber/ป ) (อางอิงจาก สมมติฐานของธุรกิจ

โทรคมนาคม)  

(3) คาใชจายเกี่ยวกับสวนออฟฟศ ไมวาจะเปนอุปกรณสํานักงาน คาฝกอบรมและ

สวัสดิการตางๆ คิดเปน 15% ของคาใชจายดาน Operation & Maintenance และ คาการตลาด 

(อางอิงจาก ดัชนีราคาผูบริโภค ธนาคารแหงประเทศไทย) 
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(4) คาหนี้เสีย เนื่องจาก Network Provider ไมสามารถที่จะเก็บคาบริการจาก

ผูใชบริการได ซึ่งคิดเปน 5% ของคาบริการรายเดือน (อางอิงจาก สมมติฐานของธุรกิจ

โทรคมนาคม) 

(5) คาเชาอาคาร ประมาณ 500,000 บาท/ป และมีอัตราเพิ่มข้ึน (Incremental 

Cost) 10% ตอป (อางอิงจาก คาเสื่อมราคาของทรัพยสิน กรมสรรพากร)  

(6) คาเงินเดือนพนักงาน คาน้ํา คาไฟฟาตางๆ คิดเปน 15% ของคาใชจายขางตน

ที่กลาวไป (อางอิงจาก ดัชนีราคาผูบริโภค ธนาคารแหงประเทศไทย) 

 5.4.1.5  Accounting Module การวิเคราะหขอมูลดานการเงิน 

 เปนการประเมินความสัมพันธ ระหวางรายจายในสวนตางๆและรายรับ จากการ

ลงทุนในโครงการแลวนําไปเปนสวนประกอบ เพื่อที่จะนําไปพิจารณาแผนธุรกิจรวมกับการศึกษา

ความเปนไปไดของแผนธุรกิจทางดานเทคนิค และทางดานการตลาด ซึ่งจากขอมูลทั้งหมด

สามารถวิเคราะหขอมูลทางการเงินของทั้ง 3 กรณีไดดังนี้ 

กรณี Worst Case 

ตารางที่ 5.10  

งบกําไร-ขาดทุนในป 2550-2565 กรณี Worst Case 
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 จากตารางพบวาโครงการนี้ในระยะเวลา 15 ป คา NPV ของโครงการเมื่อให 

Discount Cash Flow เทากับ 7% พบวามีมูลคาเทากับ -10,480,505 บาท และอัตราผลตอบแทน

เฉลี่ยทางบัญชี -2.16 และดัชนีกําไร 0.13 สวนระยะเวลาคืนทุน ,ระยะเวลาคืนทุนเมื่อคิดปรับคา

ของเวลา และ IRR ไมสามารถคิดคาได ซึ่งไมเหมาะสมแกการลงทุน 

กรณี Moderate Case 

ตารางที่ 5.11  

งบกําไร-ขาดทุนในป 2550-2565 กรณี Moderate Case 
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 จากตารางพบวาโครงการนี้ในระยะเวลา 15 ป คา NPV ของโครงการเมื่อให 

Discount Cash Flow เทากับ 7% พบวามีมูลคาเทากับ 27,534,997 บาท และอัตราผลตอบแทน

เฉลี่ยทางบัญชี 8.39 และดัชนีกําไร 3.29 สวนระยะเวลาคืนทุน 4.67 ป และระยะเวลาคืนทุนเมื่อ

คิดปรับคาของเวลา 5.53 ป และ IRR 25.84% ซึ่งมีอัตราผลตอบแทนอยูในเกณฑดี 

กรณี Best Case 

ตารางที่ 5.12  

งบกําไร-ขาดทุนในป 2550-2565 กรณี Best Case 
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 จากตารางพบวาโครงการนี้ในระยะเวลา 15 ป คา NPV ของโครงการเมื่อให 

Discount Cash Flow เทากับ 7% พบวามีมูลคาเทากับ 51,669,230 บาท และอัตราผลตอบแทน

เฉลี่ยทางบัญชี 7.08 และดัชนีกําไร 5.30 สวนระยะเวลาคืนทุน 2.34 ป และระยะเวลาคืนทุนเมื่อ

คิดปรับคาของเวลา 2.61 ป และ IRR 49.99% ซึ่งมีอัตราผลตอบแทนอยูในเกณฑดี 

 เนื่องจากธุรกิจการใหบริการ M-Learning นั้นเมื่อพิจารณาตนทุนในการทําธุรกิจเปน

เงินจํานวนสูงมาก จึงไดมีการวางแผนการลงทุนโดยวิธีการกูเงิน โดยตองกูเงินใหมากกวาผลรวม

ของกระแสเงินสดจากการดําเนินการ รวมกับดอกเบี้ยเงินกูในปนั้นๆ 

 จากตารางกอนหนานี้จะเห็นวาผลตอบแทนจากอัตราการเติบโตในกรณี Moderate 

Case และ Best Case นั้นนาลงทุนมากกวา ดังนั้นจึงมีการคิดเงินกูในกรณี Moderate Case และ 

Best Case เทานั้น และกระแสเงินสดจากการดําเนินการที่มีคาติดลบอยูในปแรกเพียงปเดียว  

ดังนั้นจึงกูเงินกอนเดียวในปแรกเพียงปเดียว  คิดเปนจํานวนเงิน 13,500,000 บาท และระยะเวลา

การชําระคืนภายใน 9 ป  โดยเริ่มผอนชําระในปที่ 5  ปละ 2,700,000 บาท ในระหวางนั้นก็มีการ

จายดอกเบี้ยตามรูป 

ภาพที ่5.16  

อัตราดอกเบี้ยและการชําระเงินกู 
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 ซึ่งเปนอัตราดอกเบี้ยแบบ MLR(Minimum Loan Rate) คือ อัตราดอกเบี้ยเงินกูแบบ

มีระยะเวลาที่ธนาคารพาณิชยจะเรียกเก็บจากลูกคารายใหญชั้นดี และมีกําหนดชําระคืนเกิน 1 ป 

เนื่องจากแผนธุรกิจนี้ไมมีกําไรในปแรก แตจะเริ่มมีกําไรในปที่ 2 ดังนั้นในปที่ 2 จึงจะมีกําลังชําระ

คืนได  จึงเลือกเงินกูแบบ MLR เพราะมีกําหนดชําระคืนเกิน 1 ป และสถานศึกษาก็ถือวาลูกคาราย

ใหญชั้นดี เนื่องจากที่จํานวนนักศึกษาประมาณ 22% จากนักศึกษาทั้งประเทศ จึงถือวามีความ

มั่นคง เหมาะสมกับเงินกูที่ใชอัตราดอกเบี้ยแบบ MLR  จากตารางที่ 5.13 จะเห็นวาแนวโนมของ

อัตราดอกเบี้ยเงินใหสินเชื่อในระยะเวลา 5 ปมีคาสูงสุดรอยละ 8.00 ดังนั้นจึงนําตัวเลขรอยละ 

8.00 นี้มาใชสําหรับพยากรณแผนธุรกิจในอนาคต 

 

ตารางที่ 5.13  

อัตราดอกเบี้ยเงินแบบ Minimum Loan Rate 

ป อัตราดอกเบ้ียเงินใหสินเช่ือ(รอยละ) 

31/12/2545 6.9038 

31/12/2546 5.9577 

31/12/2547 5.9125 

31/12/2548 6.8094 

31/12/2549 7.9882 

01/08/2550 7.2928 

Maximum 7.9882 

   แหลงที่มา: ธนาคารแหงประเทศไทย 
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กรณี Moderate Case 

ตารางที่ 5.14  

งบกําไร-ขาดทุนในป 2550-2565 กรณี Moderate Case แบบกูเงิน 

 
 

 
 

 จากตารางพบวาโครงการนี้ในระยะเวลา 15 ป คา NPV ของโครงการเมื่อให 

Discount Cash Flow เทากับ 7% พบวามีมูลคาเทากับ 22,411,936 บาท และอัตราผลตอบแทน
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เฉลี่ยทางบัญชี 7.56 และดัชนีกําไร 2.71 สวนระยะเวลาคืนทุน 6.03 ป และระยะเวลาคืนทุนเมื่อ

คิดปรับคาของเวลา 7.75 ป และ IRR 20.95% ซึ่งมีอัตราผลตอบแทนอยูในเกณฑดี 

กรณี Best Case 

ตารางที่ 5.15  

งบกําไร-ขาดทุนในป 2550-2565 กรณี Best Case แบบกูเงนิ 

 
 

 
  

 



91 

 จากตารางพบวาโครงการนี้ในระยะเวลา 15 ป คา NPV ของโครงการเมื่อให 

Discount Cash Flow เทากับ 7% พบวามีมูลคาเทากับ 46,753,399 บาท และอัตราผลตอบแทน

เฉลี่ยทางบัญชี 6.63 และดัชนีกําไร 4.57 สวนระยะเวลาคืนทุน 2.82 ป และระยะเวลาคืนทุนเมื่อ

คิดปรับคาของเวลา 3.16 ป และ IRR 41.80% ซึ่งมีอัตราผลตอบแทนอยูในเกณฑดี 

สรุปผลการศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน 

 จากการศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน พบวา กระแสเงินสดสุทธิรายปเปนบวก มี

คา NPV เปนบวก และ IRR อยูในเกณฑสูงในกรณี Moderate และ Best เทานั้นจึงควรพิจารณา

ถึงปจจัยตางๆที่มีผลกระทบตอการลงทุน ไมวาในดานตลาด การเมืองและเศรษฐกิจใหดีกอนที่จะ

ลงทุนใหบริการ M-Learning ในประเทศไทย เพื่อลดความเสี่ยงในการที่จะเกิดกรณี Worst 

 

5.4.2  ความออนไหวของโครงการ 

 

 ในการศึกษาความออนไหวของโครงการนั้น คณะผูจัดทํามองวาธุรกิจนี้มีแนวโนมที่

ใหผลตอบแทนที่สูง ดังนั้นจึงทําใหมีผูสนใจลงทุนหลายราย ในกรณีที่มีผูแขงขันเขามาในตลาด

มากขึ้น ทําใหอัตราการลดลงดานราคามีอัตราการลดลงในแตละปเพิ่มจาก 5% เปน 10% โดยทํา

การวิเคราะห ไดดังนี้ 
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กรณี Worst Case 

ตารางที่ 5.16  

งบกําไร-ขาดทุนในป 2550-2565 กรณี Worst Case แบบ Sensitivity 

 
 

 
 

 จากตารางพบวาโครงการนี้ในระยะเวลา 15 ป คา NPV ของโครงการเมื่อให 

Discount Cash Flow เทากับ 7% พบวามีมูลคาเทากับ -31,742,072 บาท และอัตราผลตอบแทน

เฉลี่ยทางบัญชี -9.09 และดัชนีกําไร -1.64 สวนระยะเวลาคืนทุน ,ระยะเวลาคืนทุนเมื่อคิดปรับคา

ของเวลา และ IRR ไมสามารถคิดคาได ซึ่งไมเหมาะสมแกการลงทุน 

 



93 

กรณี Moderate Case 

ตารางที่ 5.17  

งบกําไร-ขาดทุนในป 2550-2565 กรณี Moderate Case แบบ Sensitivity 

 
 

 
 

 จากตารางพบวาโครงการนี้ในระยะเวลา 15 ป คา NPV ของโครงการเมื่อให 

Discount Cash Flow เทากับ 7% พบวามีมูลคาเทากับ -22,722,604 บาท และอัตราผลตอบแทน

เฉลี่ยทางบัญชี -5.57 และดัชนีกําไร -0.89 สวนระยะเวลาคืนทุน ,ระยะเวลาคืนทุนเมื่อคิดปรับคา

ของเวลา และ IRR ไมสามารถคิดคาได ซึ่งไมเหมาะสมแกการลงทุน 
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กรณี Best Case 

ตารางที่ 5.18  

งบกําไร-ขาดทุนในป 2550-2565 กรณี Best Case แบบ Sensitivity 

 
 

 
 

 จากตารางพบวาโครงการนี้ในระยะเวลา 15 ป คา NPV ของโครงการเมื่อให 

Discount Cash Flow เทากับ 7% พบวามีมูลคาเทากับ -3,440,347 บาท และอัตราผลตอบแทน

เฉลี่ยทางบัญชี -0.99 และดัชนีกําไร 0.71 สวนระยะเวลาคืนทุน ,ระยะเวลาคืนทุนเมื่อคิดปรับคา

ของเวลา และ IRR ไมสามารถคิดคาได ซึ่งไมเหมาะสมแกการลงทุน 
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สรุปผลการศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน 

 จากการศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน พบวา กระแสเงินสดสุทธิรายปเปนลบ มี

คา NPV เปนลบ และ IRR ไมสามารถหาคาไดในทุกกรณี ดังนั้นเมื่อพิจารณาจากดัชนีชี้วัดทั้งสาม

แบบแลวจะเห็นไดวาธุรกิจการใหบริการ M-Learning มีความเปนไปไดในที่ไมควรลงทุน เนื่องจาก

ดัชนีชี้วัดทุกตัวใหผลออกมาในทิศทางเดียวกัน  

 ดังนั้นจึงตองมีการกําหนดกลยุทธเพื่อที่จะลดปญหาเรื่องความออนไหวของโครงการ

ที่มีอยูคอนขางสูง ไดดังนี้ 

(1) การสราง partnership กับผูใหบริการโครงขาย หรือผูใหบริการเนื้อหา ทําให

รายจายลดลดและรายไดเพิ่มข้ึน 

(2) การสรางอํานาจตอรองในดานของอุปกรณ ทั้ง Hardware และ Software ใน

การพัฒนาใหมีอัตราราคาที่ต่ําลง  

(3) การตอบสนองความตองการของลูกคาโดยใชลูกคาเปนจุดศูนยกลาง เพื่อสราง 

Brand Royalty เพื่อปองกันการเปลี่ยนผูใหบริการ M-Learning 

(4) สรางความรวมมือทางการศึกษา ในแวดวงธุรกิจการศึกษาแบบ วิน-วินโซลูชั่น 

หมายถึงการจับมือกับสถาบันศึกษาอื่นเพื่อสรางความไดเปรียบทางการศึกษา แทนที่จะเปนการ

พัฒนาจะเฉพาะเนื้อหาของสถาบันศึกษาตนเอง แตจับมือกับสถาบันศึกษาอื่นเพื่อพัฒนาหลักสูตร

ใหดวย ซึ่งจะเห็นวาทางสถาบันศึกษานั้นๆก็ไดประโยชนจองการทํา M-Learning ทางสถาบัน

ศึกษาที่ใหบริการ M-Learning เองก็ไดประโยชนเชนกัน โดยแบงประโยชนจากการสราง 

"partnership" ออกไดเปน 3 ระดับ คือ 

 ระดับที่ 1 partner ที่ชวยพัฒนาหลักสูตรการเรียนการสอน และ partner ที่โดดเดน

ดานใดดานหนึ่ง  

 ระดับที่ 2 partner ที่ชวยสราง brand name และถายทอดความรู เทคโนโลยีดาน

การเรียนการสอน และคุณภาพการเรียนการสอน  

 ระดับที่ 3 partner ที่สามารถชวยพัฒนาและวิจัย สรางสรรคความรูใหมๆ แนว

ทางการเรียนการสอนที่เปนเอกลักษณของตัวเอง 
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5.4.3  ปจจัยความเสีย่ง 

 

 ปจจัยความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจการใหบริการ M-Learning ของสถานศึกษาที่

คาดวาจะมีผลกระทบตอการดําเนินงานของสถานศึกษา 

(1) สภาวะการยอมรับทางสังคม 

(2) การแขงขันจากสถานศึกษาอื่น 

(3) การเติบโตและพัฒนาทางเทคโนโลยี ที่สงเสริมใหสามารถรับสงขอมูลไดคร้ังละ

มากๆ และรวดเร็วขึ้น 

(4) การประกันคุณภาพการศึกษา ที่เทียบเทากับการศึกษาในหองเรียน 

(5) อัตราคาใชบริการ 3G 

 

5.5  บทสัมภาษณความเปนไปไดในการใหบริการ M-Learning 

 

5.5.1  บทสัมภาษณ ผูบริหารสถานศึกษา 

 

 ผูใหขอมูล   : รองศาสตราจารย ดร.ตรีทศ เหลาศิริหงสทอง 

    (Tritos Laosirihongthong, Ph.D., P.E.) 

 ตําแหนง   :   รองผูอํานวยการฝายวิจัย และพัฒนา 

 สถานศึกษา  : วิทยาลัยนวัตกรรมอุดมศึกษา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 

  

 บทสัมภาษณจากรองศาสตราจารย ดร.ตรีทศ เหลาศิริหงสทอง ที่วา “หากจะเปด

ชองการทางเรียนการสอนแบบ M-Learning จะมีความเปนไดหรือไม” ดร.ตรีทศ เหลาศิริหงสทอง 

เห็นวาเปนการเปดชองทางการเรียนการสอนและเปดโอกาสใหกับผูที่สนใจเรียน แตอาจจะมี

ขอจํากัดในการเขาศึกษาในหองเรียน ดวยเหตุของการทํางาน ตองเดินทาง หรือแมแตอยูหางไกล

สถานศึกษา ซึ่งถาสามารถเปดบริการ M-Learning ไดก็เปรียบเสมือนการสรางความไดเปรียบ

ทางดานการแขงขันในอุตสาหกรรมการศึกษา รวมทั้งการสรางความหลากหลายใหกับตัวผูเรียน 

นอกจากนั้นในยุคโลกาภิวัตน  ที่ เทคโนโลยีเขามามีสวนเสริมการเรียนการสอน  ถาทาง

สถาบันการศึกษาสามารถนําเทคโนโลยี M-Learning มาสรางความเปนผูนําของการศึกษาได 

นาจะเปนเรื่องที่ดีตอวงการศึกษาไทยไมใชนอย แตอยางไรก็ตาม ส่ิงสําคัญที่ควรจะตองพิจารณา
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เพิ่มเติมเพื่อความสําเร็จในการใหบริการ M-Learning ก็คือการสรางความดึงดูดผูเรียนใหสามารถ

สนใจกับบทเรียนที่ตองเรียนผานระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ใหได ซึ่งถือวาเปนเรื่องที่ยากไมใชนอย 

เนื่องจากระบบการเรียนการสอนของประเทศไทยจะเปนแบบ Interactive คือนักเรียนจะตองนั่งฟง

อาจารยผูสอนในหองเรียน ดังนั้นถาผูเรียนไมตองนั่งฟงอาจารยผูสอนในหองเรียน โดยเรียนผาน

ระบบ M-learning แทนจะสามารถสนใจกับบทเรียนไดเหมือนเรียนใหหองเรียนหรือไม นี่เปน

ประเด็นสําคัญที่ทาง ดร.ตรีทศ เหลาศิริหงสทอง คํานึงถึง แตอยางไรก็ตาม ถาสามารถแกไขใน

เร่ืองของการสนใจของนักศึกษาได อาจารยคิดวามีแนวโนม ที่จะทําใหสถานศึกษามีนักศึกษาที่

ทํางานที่ไมมีเวลาในเชิงกายภาพคือเดินทาง เพิ่มข้ึนดวย 

 

5.5.2  บทสัมภาษณ ผูพฒันาซอฟตแวร 

 

 ผูใหขอมูล   : สมชัย บรรดา 

 ตําแหนง   :   โปรแกรมเมอรและผูดูแลเซิรฟเวอร 

 บริษัท   : เอเชียซอฟต 

 

 สมชัย บรรดา ใหสัมภาษณวา จากการที่ผมไดมีประสบการณการทําเนื้อหาทางดาน

เกมสออนไลนและเนื้อหาอื่นๆ นั้น ในความเห็นของผมคิดวา ไมวาจะเปนการใหบริการใดก็ตามถา

เราสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาเปาหมายได บริการนั้นก็สามารถเขาถึงลูกคาและ

เติบโตในตลาดปจจุบันได ถึงแมบางครั้งบริการนั้นอาจจะเปนสิ่งเหนือความคาดหวังของลูกคาแต

ถาสามารถใหความรูความเขาใจกับผูใช ก็สามารถเขาถึงลูกคาไดไมยาก 

 สําหรับการใหบริการการเรียนการสอนผานระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ นาจะเปนบริการ

ดานเนื้อหาที่สามารถสรางทางเลือกใหกับลูกคาที่มีขอจํากัดสําหรับการเรียนในหองเรียน 

ยกตัวอยางของผมเปนตัวอยาง ไมมีเวลาที่จะไปเรียนปริญญาโท เนื่องจากตองทํางาน บางครั้ง

ตองอยูดึก บางครั้งตองไปตางจังหวัด ซึ่งจะเห็นวากรณีผม ถามีบริการการใหบริการเรียนการสอน

ผานโทรศัพทเคลื่อนที่จะเขามาชวยสนับสนุนดานการเรียนใหกับผมเปนอยางมาก แตใน

ขณะเดียวกันผูเรียนเองก็จําเปนที่จะตองใหความสนใจกับบทเรียนดวยตนเองดวย เพราะไมมี

อาจารยคอยชี้นําเหมือนในหองเรียน ดังนั้นการควบคุมตนเองเปนสิ่งสําคัญสําหรับการเรียนแบบนี้ 

 สุดทายผูใหสัมภาษณไดใหขอคิดไววา สังคมไทยคอนขางเปนสังคมปด ถามีคน

ชวยกันสนับสนุนใหเกิดเนื้อหาแบบนี้มากข้ึน สังคมไทยคงจะเติบโตไดมากกวานี้ และหวังเปน
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อยางยิ่งวา การเรียนการสอบผานโทรศัพทเคลื่อนที่จะเขามาเปลี่ยนแปลงการเรียนการสอนของ

ประเทศไทยไดบางไมมากก็นอย  

 

5.5.3  บทสัมภาษณ ผูใหบริการดานเนื้อหา 

 

 ผูใหขอมูล   : เอกคณิต  จันทรสวาง 

 ตําแหนง   :   กรรมการผูจัดการ 

 บริษัท   : โมบาย เกม โมชั่น จํากัด 

 

 คุณเอกคณิต จันทรหวางไดใหความเห็นวา ในปจจุบันนี้ตลาดบริการดานเนื้อหา

กําลังซบเซา จะตองมีการเปลี่ยนแปลงทั้งในเรื่องของตัวเนื้อหาเองและมุมมองของผูบริโภคเนื้อหา

ดวย การทําธุรกิจแบบนี้ควรจะมองอรรถประโยชนที่แทจริงไมใชมองเฉพาะยอดขายเทานั้น เชน

การโหลดรูปภาพของทางบริษัทอารเอส ที่มีราคาคาโหลดตอหนึ่งครั้งที่ราคาถึง 35 บาทถือวาแพง

มากเมื่อเทียบกับประโยชนที่จะไดรับ เพราะรูปภาพนั้นจะนําไปใชกับที่อ่ืนตอไมได ซึ่งถาบริษัท

สามารถตอบโจทยของลูกคาได บริการดานเนื้อหานั้นๆนาจะสรางความพึงพอใจกับลูกคาได 

 สําหรับการใหบริการการเรียนการสอนผานโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น เปนเนื้อหาที่

คอนขางใหม จะตองสรางความรูความเขาใจใหกับผูใช (Know How) เพื่อใหลูกคาเห็นถึงคุณคา

ของเนื้อหาจริงๆ นอกจากนั้นจะตองแสดงใหเห็นประโยชนที่แตกตางจากการเรียนการสอบผาน

อินเตอรเน็ตดวย เพราะมิฉะนั้นลูกคาจะไมเล็งเห็นถึงความสําคัญที่จะใช M-Learning  

 สุดทายคุณเอกคณิต จันทรสวาง กรรมการผูจัดการ บริษัทโมบาย เกม โมชั่น จํากัด 

ไดใหขอคิดเกี่ยวกับการใหบริการดานเนื้อหาวา ณ ตลาดปจจุบัน ถามีเนื้อหาอะไรที่มาชวยให

ตลาดนี้ตื่นตัวขึ้นอีกครั้งจะเปนการดีมาก ซึ่งถามองจากตลาดตางประเทศเชนฮองกง ที่คนจํานวน

มากใชมือถือ แตบริการดานเนื้อหาที่เกี่ยวกับ M-Learning ก็ยังไมมี ทั้งที่ตลาดในเรื่องของ

โทรทัศนผานมือถือคอนขางประสบความสําเร็จ เพราะฉะนั้น M-Learning เปนเนื้อหาที่สามารถ

สรางความแตกตื่นใหกับวงการเรียนไทย และตลาดเนื้อหาในประเทศไทย นอกจากนั้นถาสามารถ

เปดตลาดตางประเทศไดก็จะยิ่งดีมาก 

 

 


