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บทสรุป 
  
 ด้วยเทคโนโลยท่ีก้าวหน้า และสภาพสังคมและธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงไป จึงส่งผล
กระทบทัง้แง่ดีและในแง่ลบให้กับสงัคมและองค์กรธุรกิจต่างๆ ซึ่งจากการศึกษาสภาพธุรกิจการ
ส่ือสารในปัจจบุนั จะเห็นได้ว่าโทรศพัท์เคล่ือนท่ี และอินเทอร์เน็ต เข้ามามีบทบาทท่ีส าคญัส าหรับ
การตอบสนองความต้องการของสงัคมทัง้ภาคธุรกิจและภาคครัวเรือน ด้วยเหตุนีจ้ึงท าให้ ธุรกิจ
การให้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี และธุรกิจการให้บริการอินเทอร์เน็ต เติบโตขึน้ในอตัราท่ีสูงอย่าง
ตอ่เน่ืองตลอดระยะเวลา หลายปีท่ีผา่นมา 
 ส าหรับธุรกิจการให้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี จากสภาวะการแข่งขนัอย่างรุนแรง การ
ปรับลดราคา และการท าโปรโมชัน่ลดแหลกแจกแถมของผู้ ให้บริการ เพ่ือสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขนั ในช่วง 3 – 4 ปีหลงั ท าให้ตลาดโทรศพัท์เคล่ือนท่ีประสบกบัความยากล าบากในการ
สร้างรายได้มากขึน้ รายได้จากการบริการเสียง มีการปรับเพิ่มขึน้ในอตัราท่ีลดลงในแต่ละปี และ
เร่ิมจะเข้าสู่ภาวะอ่ิมตวั จนท าให้ผู้ ให้บริการต้องหนัมาสร้างรายได้จากการให้บริการด้านข้อมลู ท่ี
ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในปัจจุบนั ดงันัน้ เพ่ือสร้างความอยู่รอดในตลาดท่ีเต็มไปด้วยการ
แข่งขนัอย่างรุนแรง และการเปิดเสรีท่ีใกล้เข้ามาทุกขณะ ผู้ ให้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีทุกรายใน
ตลาด จงึต้องเร่งปรับตวั เพ่ือสร้างความได้เปรียบในด้านการแข่งขนั โดยเฉพาะเร่ืองการให้บริการ
ข้อมูล ซึ่งจะมีส่วนในการสร้างรายได้ให้กับองค์กรเป็นอย่างมาก การสร้างความสัมพันธ์ ให้กับ
ผู้บริโภค สามารถใช้ประโยชน์จากผลิตภณัฑ์ท่ีได้รับอย่างหลากหลาย อาทิเช่น โทรศพัท์เคล่ือนท่ี 
สามารถออนไลน์อินเทอร์เน็ตได้ สามารถส่งผ่าน รับข้อมลู E-Mail ได้ สามารถช าระคา่บริการได้ 
รวมไปถึงสามารถชมส่ือมลัตมีิเดียร์ตา่งๆ ได้ เป็นต้น  
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 รวมทัง้ด้านการศึกษาก็มีการน าเอาเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาใช้มากมาย เช่นการน า
เทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกต์ใช้หลายๆรูปแบบเพ่ือเพิ่มประสิทธิภาพ การเรียนการสอนและ
อ านวยความสะดวกในการศกึษาหาความรู้ให้แก่นกัศกึษา ดงัเช่นรูปแบบของการศกึษาทางไกล
ผา่นดาวเทียม ซึ่งเรียกว่า D-Learning ซึ่งเป็นการศกึษาโดยใช้ระบบดาวเทียมเป็นส่ือกลางในการ
เช่ือมต่อ และต่อมาก็ได้มีการพัฒนาการเรียนการสอนผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งเรียกว่า  E-
Learning แต่ในประเทศไทย ถึงแม้ว่าอัตราการเติบโตของจ านวนนักเรียนนักศึกษา และ
สถานศึกษาท่ีเพิ่มขึน้ รวมทัง้มีการพฒันาการเรียนในรู้แบบตา่งๆ เช่น D-Learning E-Learning 
แตก็่ยงัไมส่ะดวกเพียงพอ ส าหรับนกัศกึษาท่ีอยู่ห่างไกล และไม่สามารถเข้าเรียนในห้องเรียนได้ ก็
ยงัถือเป็นอุปสรรค์ท่ีส าคญัของภาคการศึกษา ดงันัน้การการให้บริการ M-Learning ซึ่งเป็นการ
ให้บริการการเรียนการสอบผา่นโทรศพัท์เคล่ือนท่ี จะเข้ามามีบทบาทส าคญัทางด้านการศกึษาเพ่ือ
ลดข้อจ ากดัข้างต้น เก่ียวกบัสถานท่ีและเวลาในการเข้าเรียน  
 ดงันัน้ คณะผู้จดัท า ได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูล โดยอาศยัข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐม
ภูมิและข้อมลูทตุิยภูมิตา่งๆ ท่ีมีความน่าเช่ือถือ  ซึ่งมีทัง้บทความ งานวิจยั ข้อมลูทางด้านเทคนิค 
ข้อมูลพยากรณ์การตลาด และแนวโน้มความเป็นไปได้ในการให้บริการ ธุรกิจท่ีให้บริการด้าน
เนือ้หาบนโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบ 3Gในประเทศไทย 
 โดยพิจารณาทัง้ด้านการตลาด การบริการและการลงทุน โดยวิเคราะห์ข้อมูลใน
รูปแบบของการบรรยาย และมีการน าเอาข้อมลูในรูปของตาราง แผนภูมิ กราฟ ความหมายข้อมลู 
การค านวณ และตีความหมายมาใช้ในการวิเคราะห์ โดยใช้ข้อมูลจากข้อมูลทางเอกสาร เพ่ือ
น ามาใช้ในการศึกษาความเป็นไปได้ทางเทคนิค การตลาด การเงิน และการบริหาร  เพ่ือน าเอา
ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลของโครงการด้านเทคนิค ด้านการตลาด ด้านการเงิน และด้านการ
บริหาร มาใช้สรุปผลการศกึษาความเป็นไปได้โดยรวมของธุรกิจ 
 นอกจากนัน้ เพ่ือให้เห็นถึงความเปล่ียนแปลงของโครงการ ในภาวะการเงินท่ีแตก 
ต่างกัน ในการศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงิน ซึ่งเป็นด้านท่ีส าคญัท่ีสุดในการลงทุน ผู้ วิจยัจึง
แบง่กรณีศกึษาของธุรกิจแยกยอ่ยออกเป็น 8 กรณี และสรุปผลการศกึษาท่ีได้ ว่ามีความเหมาะสม 
คุ้มค่าในการลงทนุมากน้อยเพียงใด ในแง่มุมของผู้ ให้ด้านเนือ้หาบนโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบ  3G 
ในประเทศไทยเทา่นัน้ 
 รูปแบบธุรกิจในการให้บริการ M-Learning สามารถท่ีจะท าได้หลายรูปแบบ ซึ่งใน
งานวิจยันีค้ณะผู้ จดัท าได้ อ้างอิงจากการให้บริการ VAS (Value-Added Service) เน่ืองจากการ
ให้บริการ M-Learning ก็เป็น VAS ประเภทหนึง่เหมือนกนั ซึง่รูปแบบธุรกิจท่ีเหมาะสมท่ีสดุ ดงัรูป 
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 โดยเจ้าของสถานศึกษาต้องมีผู้ ให้บริการด้านเนือ้หาเป็นของตนเอง และติดต่อกับ 
Portal ท่ีเป็นพนัธมิตรกับผู้ ให้บริการโครงข่ายท่ีเราสนใจ โดยผู้ ให้บริการด้านเนือ้หานัน้ควรท่ีจะ
เป็นกลุ่มท่ีมีประสบการณ์มาแล้ว เน่ืองจากเป็นส่วนใหม่ท่ีเพิ่มขึน้มาถ้าขาดประสบการณ์อาจจะ
ท าให้มีปัญหาเกิดขึน้ได้ ในส่วนของ Portal ต้องปรึกษากบัทกุๆ Portal ท่ีเป็นพนัธมิตรกบัโครงข่าย
ท่ีสนใจเพราะอาจจะมีคา่ใช้จา่ยในการให้บริการท่ีไมเ่ทา่กนั และผลประโยชน์ท่ีจะได้รับคือสามารถ
รักษาองค์ความรู้และสามารถปรับปรุงแก้ไขได้ตามท่ีต้องการ รวมทัง้สามารถท่ีจะควบคมุคณุภาพ
ได้และยังเอือ้ความสะดวกสบาย ให้กับผู้ ใช้บริการ แต่ผลเสียคือค่าใช้จ่ายท่ีเพิ่มขึน้ และความ
ยุ่งยากในการติดต่อประสานงานท่ีเจ้า ของสถานศึกษาต้องรับผิดชอบ แต่ทัง้นีท้ัง้นัน้ประโยชน์ท่ี
ได้รับก็มากกวา่ผลเสีย  
 ในสว่นของการวิเคาระห์ทัง้ 4 ด้านนัน้ สามารถอธิบายได้ดงันี ้
 1.การวิเคราะห์ข้อมลูในด้านของเทคนิคท่ีจะท าให้การให้บริการ M-Learning ประสบ
ความส าเร็จนัน้เกิดจากองค์ประกอบหลกั 2 สว่นคือ  
 1.1 ระบบโครงข่ายโทรศัพท์เคล่ือนท่ี เทคโนโลยีท่ีสามารถรองรับบริการด้าน 
Multimedia บนโทรศพัท์เคล่ือนท่ีนัน้เร่ิมตัง้แต ่GPRS (General Package Radio Service) และ
ตอ่มาได้พฒันามาเป็น EDGD (Enhance Data Rates for GSM Evolution) ซึ่งยงัมีข้อจ ากดัใน
เร่ืองปริมาณการส่งข้อมลู ดงันัน้จึงต้องการเทคโนโลยีท่ีมีความสามารถในการให้บริการในการส่ง
ข้อมลูจ านวนมาก ในเวลาอนัรวดเร็ว ซึ่งก็คือบริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ียคุท่ี 3 (Third Generation) 
หรือท่ีเรียกวา่ "3G "  
 1.2 ระบบการบีบอดัข้อมลู มาตรฐานการบีบอดัข้อมลูท่ีใช้อยู่ในปัจจบุนัคือ MPEG 
(Moving Picture Expert Group) ซึ่งได้มีการก าหนด MPEG มาแล้วถึง 4 ระดบัซึ่งในแตล่ะระดบั
เหมาะสมกับ วิดีโอและออดิโอท่ีแตกต่างกันดงันี ้MPEG-1 ส าหรับ วิดีโอ, MPEG-2 ส าหรับ 
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ภาพยนตร์, MPEG-3 ส าหรับ ทีวี และ MPEG-4 ส าหรับ ส่ือประสม ในปัจจบุนั ยงัไม่มีการพฒันา
ส าหรับ โทรศพัท์เคล่ือนท่ี เฉพาะซึ่ง MPEG-4 นัน้ตวัออดิโอจะสามารถท าขนาดได้เหมือนกบัวิดีโอ
เลยทีเดียว ตวัเสียงนัน้สามารถท่ีจะถกูประมวลผลได้ในระดบั 2 Kbit/s ถึง 24 Kbit/s ในขณะท่ี 
MEPG-1 สามารถท าการโปรเซสได้ในระดบั 5 Kbit/s และ 10 Mbit/s  
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลในด้านการตลาด จะวิเคราะห์จากข้อมูลท่ีได้ท าการเก็บ
รวบรวมมาซึง่เก่ียวข้องการให้บริการ M-Learning ได้แก่ บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี และบริการ non-
voice เพ่ือใช้ประกอบการศกึษาแนวโน้มการเตบิโตของการให้บริการ M-Learning ในประเทศไทย 
 2.1 ตลาดการให้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ประกอบด้วย บริษัท แอด
วานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิสจ ากดั (มหาชน) หรือ AIS และบริษัทดิจิตอลโฟน หรือ DPC ซึ่งเป็นบริษัท
ย่อยของบริษัท แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จ ากดั (มหาชน) บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมนูิเคชัน่ 
(มหาชน) หรือ DTAC บริษัท ทรูมฟู ซึ่งเป็นบริษัทย่อยของกลุ่มบริษัททรู โดยทรูถือหุ้นใหญ่ บริษัท 
ฮทัชิสนั ซีเอที ไวร์เลส มลัติมีเดีย จ ากดั (ซึ่งให้บริการภายใต้แบรนด์ “Hutch”) ทีโอที และ Thai 
Mobile (ไทย โมบาย – บริษัทร่วมทนุระหวา่งกสท และ ทีโอที) 
 ตลาดโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทยมีการแข่งขนัสงู ผู้ ให้บริการตา่งพยายามแข่ง 
ขนัเพ่ือเพิ่มส่วนแบง่ตลาด โดยผ่านกิจกรรมส่งเสริมการขายตา่งๆ รวมทัง้การเสนอคา่บริการแบบ
เตมิเงินราคาถกูเพ่ือดงึดดูผู้ ใช้บริการท่ีมีรายได้น้อย ทัง้นีไ้ด้อ านวยความสะดวกในการซือ้บตัรเติม
เงินโดยสามารถซือ้ได้จากร้านสะดวกซือ้และสถานีจ าหน่ายน า้มนัตา่งๆ ซึ่งเป็นสาเหตหุนึ่งท่ีท าให้
จ านวนผู้ ใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบเติมเงินมีจ านวนเพิ่มสูงขึน้มาก นอกจากนีผู้้ ให้บริการ
โทรศพัท์เคล่ือนท่ียงัมุ่งเน้นสร้างความเติบโตให้กบับริการ Non-voice ต่างๆ ซึ่งเป็นผลมาจาก
เคร่ืองโทรศพัท์เคล่ือนท่ีมีความสามารถในการใช้งานใหม่ๆ  และหลากหลายย่ิงขึน้ 
 2.2 ตลาดการให้บริการ non-voice ในประเทศไทย ศนูย์วิจยักสิกรไทยส ารวจพบว่า 
กวา่ 87% เป็นการใช้สง่ข้อความสัน้ (SMS) รองลงมาคือการดาวน์โหลดริงโทนและรูปภาพ คิดเป็น
สดัสว่นท่ี 55.5% และ 53.4% ตามล าดบั ถดัมาคือเลน่เกม 38.3% 
 บริษัทเอไอเอสยงัคงเป็นผู้น าในตลาดบริการเสริม โดยรายได้จากบริการเสริมของเอ
ไอเอสมีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองทัง้จากบริการท่ีมีอยู่เดิม และบริการใหม่ ส าหรับบริการเสริมท่ี
สร้างรายได้หลกัประกอบไปด้วยบริการส่งข้อความ (SMS), บริการเสียงรอสาย (Calling Melody) 
และการบริการด้านข้อมลู (Data & GPRS) 
 บริษัทดีแทคมีรายได้จากบริการเสริมตา่งๆและมีการขยายตวัอย่างรวดเร็ว เน่ืองจาก
มีการใช้บริการเพิ่มมากขึน้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งบริการ SMS และบริการข้อมูลท่ีเรียกว่า Content 
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Provider Application หรือ CPA ท่ีได้รับความนิยมเพิ่มขึน้เร่ือยๆ ในปี 2547 บริษัทมีรายได้จาก
บริการเสริมคิดเป็นร้อยละ 4 ของรายได้จากการให้บริการทัง้หมด ซึ่งเพิ่มขึน้เป็นร้อยละ 8 ในปี 
2549  
 บริษัททรูมูฟให้บริการ Non-voice ในปริมาณท่ีเพิ่มขึน้อย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะ
อยา่งยิ่งบริการเสียงรอสาย บริการรับ-สง่ข้อความ และบริการดาวน์โหลดภาพและเสียงผ่านบริการ 
GPRS ในปี 2549 ทรูมฟูมีรายได้จากบริการด้าน Non-voice คิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 9.6 ของ
รายได้จากบริการโดยรวมของทรูมฟู ซึ่งเพิ่มขึน้จากร้อยละ 7.6 ในปี 2548 ทัง้นีเ้ป็นรายได้จาก
บริการด้านคอนเทนต์(สว่นใหญ่มาจากบริการเสียงรอสาย) บริการข้อความ และ GPRS ในสดัส่วน
ร้อยละ 57, 33 และ 10 ตามล าดบั  
 2.3 พยากรณ์ตลาดการให้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ใกล้ถึงจุดอ่ิมตวั 
แตก่ารใกล้ถึงจดุอ่ิมตวันัน้สามารถท่ีจะแบง่ออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ตลาดส่วนท่ีอ่ิมตวั (Saturated 
Market) และตลาดสว่นท่ียงัไมอ่ิ่มตวั (Unsaturated Market) 

-  ส าหรับตลาดท่ีอ่ิมตวั เป็นตลาดท่ีมีจ านวนผู้ ใช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีต่อประชากรใน
อตัราท่ีสงู (High Penetration Rate) ซึง่สว่นมากจะอยู่ในเขตเมือง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกรุงเทพฯ 
มีการแขง่ขนัด้านราคาอยา่งรุนแรงเพ่ือแย่งชิงฐานลกูค้า และมีการเปล่ียนผู้ ให้บริการท่ีคอ่นข้างสงู 
เน่ืองจากลกูค้ามีความอ่อนไหวต่อราคา (Price Sensitive) และไม่คอ่ยยึดติดกบัแบรนด์ (Low 
Brand Loyalty)  

- ส าหรับตลาดท่ียงัไมอ่ิ่มตวั เป็นตลาดท่ียงัมีศกัยภาพในการเติบโต ซึ่งส่วนใหญ่อยู่
ในพืน้ท่ีชานเมืองในตา่งจงัหวดัท่ีการแขง่ขนัยงัไม่รุนแรงเท่ากบัตลาดท่ีอ่ิมตวั ส าหรับปัจจยัหลกัใน
การตดัสินใจเลือกใช้บริการของลูกค้ากลุ่มนี ้ คือเครือข่ายท่ีครอบคลุม ผู้ ให้บริการทุกรายจึงได้
ลงทนุขยายเครือข่ายอย่างตอ่เน่ืองเพ่ือเข้าถึงความต้องการของลกูค้า นอกเหนือจากนีย้งัต้องการ
อัตราใช้ค่าบริการท่ีเหมาะสมโดยลดจ านวนเงินขัน้ต ่าท่ีต้องเติมต่อเดือนเพ่ือรักษาเบอร์  
(Recurring Cost) พร้อมทัง้บริการหลงัการขายท่ีมีคณุภาพ ณ ระดบัราคาท่ีคุ้มค่า แบรนด์ท่ี
แข็งแกร่ง ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย และเข้าถึงลกูค้า นอกจากนี ้ตลาดท่ียงัไม่อ่ิมตวั 
ยงัถูกมองว่าคุ้มค่ากับการลงทุนเม่ือมีการใช้ค่าเช่ือมโยงเครือข่าย (Interconnection Charge) 
เพราะลกูค้ามีพฤตกิรรมการใช้โทรออกน้อย เน้นรับสายเป็นสว่นใหญ่  
 2.4 พยากรณ์ตลาดการให้บริการ non-voice บทวิเคราะห์ของส านัก งาน กทช.
สอดคล้องกบัการคาดการณ์ของ Gartner ซึ่งระบวุ่าแนวโน้มรายได้ท่ีเกิดจากการใช้บริการส่ือสาร
ข้อมลู (data service) เพิ่มขึน้อยา่งตอ่เน่ือง นอกจากนีก้ารให้บริการ MMS และ GPRS มีแนวโน้ม
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ขยายตวัเพิ่มมากขึน้ แม้รายได้จากการให้บริการประเภทนีจ้ะยงัไม่สงูนกั แตน่บัเป็นแหล่งรายได้ท่ี
มีศกัยภาพการเตบิโตในอนาคต 
 2.5 การประมาณการยอดขาย ใช้วิธีการท าแบบสอบถามเพ่ือประเมินความต้องการ
ของกลุม่ลกูค้า โดยในการส ารวจได้ใช้แบบสอบถามทัง้หมด 243 ชดุสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง ซึ่ง
เป็นตวัแทนของกลุ่มลูกค้า ในสถานศึกษา และสถานท่ีต่างๆ ในเขตจงัหวัดกรุงเทพมหานคร ท่ีมี
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีจากข้อมลู สามารถสรุปได้วา่กลุม่ตวัอยา่ง ซึง่ในท่ีนีถื้อเป็นตวัแทนของกลุ่มลกูค้า 
ร้อยละ 58.84 ให้ความสนใจในบริการ M-Learning นอกจากนี ้จากแบบสอบถาม ท าให้ได้ข้อมลู
ปริมาณเก่ียวกบัความสนใจเนือ้ทางด้านภาษาองักฤษสงูถึง ร้อยละ 78.60 และสนใจในการศกึษา
ระดบัปริญญาตรีสงูถึง ร้อยละ 56.37 ของกลุม่ตวัอยา่ง 
 3. การวิเคราะห์ข้อมลูในด้านการเงิน จะท าการวิเคราะห์ข้อมลูทางการเงินล่วงหน้า
ไปเป็นระยะเวลา 15 ปี โดยแบง่ออกเป็น 5 สว่น ดงันี ้

(1) Subscriber Module การประมาณการจ านวนผู้ใช้บริการ (ลกูค้า)  
(2) Revenue Module (ARPU Model) การประมาณการรูปแบบรายได้ 
(3) CAPEX Module (Capital Expenditure) การประมาณการลงทนุในแผนธุรกิจ 
(4) OPEX Module (Operating Expenditure) การประมาณคา่ใช้จา่ยของธุรกิจ 
(5) Accounting Module การวิเคราะห์ข้อมลูด้านการเงิน 

 โดยได้แบง่กรณีศกึษา ออกเป็น กรณีปกติ กรณีกู้ เงิน พบว่า กระแสเงินสดสทุธิรายปี
เป็นบวก มีคา่ NPV เป็นบวก และ IRR อยู่ในเกณฑ์สงูในกรณี Moderate และ Best เท่านัน้จึงควร
พิจารณาถึงปัจจยัตา่งๆท่ีมีผลกระทบตอ่การลงทนุ ไม่ว่าในด้านตลาด การเมืองและเศรษฐกิจให้ดี
ก่อนท่ีจะลงทุนให้บริการ M-Learning ในประเทศไทย เพ่ือลดความเส่ียงในการท่ีจะเกิดกรณี 
Worst  

 ความอ่อนไหวของโครงการ เม่ืออตัราการลดลงด้านราคามีอตัราการลดลงในแต
ละป เพิ่มจาก 5% เป็น 10% พบว่า กระแสเงินสดสทุธิรายปีเป็นลบ มีคา่ NPV เป็นลบ และ IRR 
ไมส่ามารถหาคา่ได้ในทกุกรณี ดงันัน้เม่ือพิจารณาจากดชันีชีว้ดัทัง้สามแบบแล้วจะเห็นได้ว่าธุรกิจ
การให้บริการ M-Learning มีความเป็นไปได้ในท่ีไม่ควรลงทุน เน่ืองจากดชันีชีว้ดัทุกตวัให้ผล
ออกมาในทิศทางเดียวกนั  
 ดงันัน้จงึต้องมีการก าหนดกลยทุธ์เพ่ือท่ีจะลดปัญหาเร่ืองความอ่อนไหวของโครงการ
ท่ีมีอยูค่อ่นข้างสงู ได้ดงันี ้
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(1) การสร้าง partnership กับผู้ ให้บริการโครงขาย หรือผู้ ให้บริการเนือ้หา ท าให้
รายจา่ยลดลดและรายได้เพิ่มขึน้ 

(2) การสร้างอ านาจต่อรองในด้านของอปุกรณ์ ทัง้ Hardware และ Software ใน
การพฒันาให้มีอตัราราคาท่ีต ่าลง  

(3) การตอบสนองความต้องการของลกูค้าโดยใช้ลกูค้าเป็นจดุศนูย์กลาง เพ่ือสร้าง 
Brand Royalty เพ่ือป้องกนัการเปล่ียนผู้ให้บริการ M-Learning 

(4) สร้างความร่วมมือทางการศกึษา ในแวดวงธุรกิจการศกึษาแบบ วิน-วินโซลชูัน่ 
หมายถึงการจบัมือกบัสถาบนัศกึษาอ่ืนเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการศึกษา โดยแบง่ประโยชน์
จากการสร้าง "partnership" ออกได้เป็น 3 ระดบั คือ 
 ระดบัท่ี 1 partner ท่ีช่วยพฒันาหลกัสตูรการเรียนการสอน และ partner ท่ีโดดเดน่
ด้านใดด้านหนึง่  
 ระดบัท่ี 2 partner ท่ีช่วยสร้าง brand name และถ่ายทอดความรู้ เทคโนโลยีด้าน
การเรียนการสอน และคณุภาพการเรียนการสอน  
 ระดบัท่ี 3 partner ท่ีสามารถช่วยพฒันาและวิจยั สร้างสรรค์ความรู้ใหม่ๆ แนว
ทางการเรียนการสอนท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของตวัเอง 
 4. การวิเคราะห์ข้อมลูในความเป็นไปได้ในการให้บริการ M-Learning ด้านผู้บริหาร 
สถานศึกษา สามารถสรุปได้ว่า สถานศกึษาจะต้องแก้ไข ในเร่ืองของความสนใจในการเรียนผ่าน
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีของนกัศกึษา ให้อยู่ท่ีโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเพียงอย่างเดียวและตดัสิ่งรอบข้างออกได้
เหมือนกับการนั่งท างานหน้าเคร่ืองคอมพิวเตอร์ให้ได้ เพราะถือว่าเป็นปัญหาท่ีส าคัญ ด้าน
ผู้พฒันาซอฟต์แวร์ สามารถสรุปได้วา่ สงัคมไทยคอ่นข้างเป็นสงัคมปิด ถ้ามีคนช่วยกนัสนบัสนนุให้
เกิดเนือ้หาแบบนีม้ากขึน้ สงัคมไทยคงจะเติบโตได้มากกว่านี  ้ และด้านผู้ ให้บริการด้านเนือ้หา 
สามารถสรุปได้ว่า ถ้ามีเนือ้หาอะไรท่ีมาช่วยให้ตลาดนีต่ื้นตัวขึน้อีกครัง้จะเป็นการดีมาก 
เพราะฉะนัน้ M-Learning เป็นเนือ้หาท่ีสามารถสร้างความแตกต่ืนให้กับวงการเรียนไทย และ
ตลาดเนือ้หาในประเทศไทย นอกจากนัน้ถ้าสามารถเปิดตลาดตา่งประเทศได้ก็จะยิ่งดีมาก 
 จากการวิเคราะห์ข้อมลูทัง้ 4 ด้าน ผู้จดัท า จึงพบว่าความน่าจะเป็นในการให้บริการ 
M-Learning ในประเทศไทย มีความเป็นไปได้ เน่ืองจากข้อมลูทัง้ 4 ด้าน มีเหตผุลรองรับ อีกทัง้ใน
สว่นท่ีเป็นข้อด้อย ก็สามารถท่ีจะป้องกนัและแก้ไขได้  
 


