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บทที่ 2 
 

แนวคิดและงานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเรื่อง “กลยุทธการบริหารธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม เพื่อการแขงขัน

กับเคเบิ้ลทองถิ่น ของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน)” ผูศึกษาไดนําแนวคิดและทฤษฎี ตลอดจน

งานวิจัยที่เกี่ยวของมาศึกษาเพื่อใชเปนแนวทางในการวิจัย ดังตอไปนี้ 

1. แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการบริหารดานการตลาด 

2. แนวคิดเกี่ยวกับการบริหาร โครงสรางการบริหาร การจัดการองคกร 
3. แนวคิดเรื่องเทคโนโลยีการสงสัญญาณโทรทัศนผานดาวเทียม และเคเบิ้ลทีวี 

4. แนวคิดเกี่ยวกับ พระราชบัญญัติ (พ.ร.บ.) ประกอบกิจการวิทยุกระจายเสียงและ

วิทยุโทรทัศน 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการบริหารการตลาดเพื่อการแขงขัน 

 
กลยุทธ (Strategy) ในทางเศรษฐกิจ หมายถึง วิถีทางหรือแนวทางที่ถูกกําหนดขึ้น

เพื่อการระดมและจัดสรรการใชทรัพยากรของประเทศในอันที่จะชวยใหบรรลุถึงซึ่งเปาหมายทาง

เศรษฐกิจ (ภาณุ ลิมมานนท, 2547, น. 47) 

ในทางธุรกิจปจจุบัน หมายถึง กระบวนการในการกําหนดเปาหมายที่แนชัดของธุรกิจ

ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว การสรางหรือพัฒนาวิถีทางในทางปฏิบัติ ตลอดจนการระดมและ

จัดสรรทรัพยากรขององคการธุรกิจ เพื่อใหสามารถบรรลุถึงซึ่งเปาหมายที่ไดถูกกําหนดไวอยางมี

ประสิทธิผล 

การพัฒนากลยุทธ ประกอบดวย 2 ขั้นตอนใหญ คือ การสรางกลยุทธ (strategy 

formation) และการนํากลยุทธไปใชในทางปฏิบัติ (strategy implementation) 

1. การสรางกลยุทธ (strategy formation) เปนกระบวนการตอเนื่องประกอบดวย 

1.1 การประเมินจุดออน - จุดแข็งขององคกร 

1.2 การวิเคราะหสภาพแวดลอมเพื่อกําหนดโอกาสธุรกิจ-ความเสี่ยง 

1.3 การประเมินทัศนคติ คานิยมและความเชื่อมั่นของผูนําในองคกร  

1.4 การตระหนักถึงขอจํากัดทางสังคมและกฎหมาย 
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ซึ่งจะเห็นไดวาการประเมินวิเคราะหในองคประกอบ ขอ 1.1 และ ขอ 1.3 เปนการ

วิเคราะหปจจัยภายในองคกร ในขณะที่ ขอ 1.2 และ 1.4 เปนการวิเคราะหปจจัยภายนอกองคกร 

2. การนํากลยุทธไปใชในทางปฏิบัติ (strategy implementation) จะขึ้นอยูกับ

ประสิทธิภาพการบริหารขององคกร เชน การจัดสรรและระดมทรัพยากรไปใชใหสอดคลองกับกล

ยุทธที่วางไว การแบงและจัดสรรงาน โครงสรางองคกรภายในการควบคุมและวัดประสิทธิผลของ

การดําเนินงานอยางเปนระบบ 
 

การบริหารการตลาด 
 

คําวา “การบริหารการตลาด” ไดมีผูใหคําจํากัดความไวหลายประการ เชน การบริหาร

การตลาด หมายถึง การวิเคราะห การวางแผน การปฏิบัติงานและความควบคุมโปรแกรมการตลาดที่

จะนํามาซึ่งความพอใจจากการแลกเปลี่ยนกับตลาดเปาหมาย เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของบริษัท

ที่ต้ังไว ซึ่งเนนหนักในดานตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายและตองใหเกิดความพอใจ

ดวยการกําหนดราคา การสื่อสารและการจัดจําหนายอยางมีประสิทธิภาพเพื่อบอกกลาว กระตุน

และสนองความตองการของตลาดนั้น ๆ (อัจจิมา เศรษฐบุตร และ สายสวรรค วัฒนพาณิช, 2548, 

น. 4) 

ในขณะที่สมาคมการตลาดแหงประเทศสหรัฐอเมริกา ไดใหคําจํากัดความของการ

บริหารการตลาดไวดังนี้ การบริหารการตลาด หมายถึง กระบวนการวางแผน การปฏิบัติงานและ

การควบคุมกิจกรรมทางการตลาดที่ทําใหเกิดกระบวนการแลกเปลี่ยนระหวางผูซื้อและผูผลิตและ

นําความพอใจสูงสุดมาสูทั้ง 2 ฝาย (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2548, น. 9) สวนการบริหาร

การตลาดในคําจํากัดความของ คอตเลอร (Kotler) การบริหารการตลาดเปนกระบวนการวางแผน

และบริหาร การคิดคน การวางราคา การสงเสริมการตลาดและการจัดจําหนายความคิด สินคา

และบริการเพื่อใหเกิดการแลกเปลี่ยนเพื่อตอบสนองเปาหมายของบุคคลและองคการ (Kotler, 

2000, p. 212) 

ดังนั้น การบริหารการตลาด จึงหมายถึง กระบวนการวิเคราะห การวางแผน การปฏิบัติ 

งานและการควบคุมการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดของความคิด สินคาและบริการ ผานการ

กําหนดราคา การสื่อสารและการจัดจําหนายอยางมีประสิทธิภาพ เพื่อกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลง

ระหวางผูผลิตและผูบริโภคกลุมเปาหมาย ที่ทําใหทั้งผลิตและผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด ซึ่ง

การวางแผนการตลาดและการวางแผนกลยุทธ จะเปนจุดเริ่มตนและแนวทางของกิจกรรมทาง

การตลาดทั้งปวง โดยการศึกษาในครั้งนี้ผูวิจัยมุงศึกษาเกีย่วกบักลยทุธทางการตลาดและ การพฒันา

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (พิษณุ จงสถิตวัฒนา, 2548, น. 7) ดังนี้ 
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กลยุทธทางการตลาด 
จากที่มีผูทรงความรูหลายทานไดนิยามความหมายของกลยุทธทางการตลาด (Marketing 

Strategy) หมายถึงหลักกวาง ๆ ที่นักบริหารหรือนักธุรกิจนํามาใชเพื่อใหการดําเนินธุรกิจบรรลุ

วัตถุประสงคทางการตลาดที่ไดวางไว โดยจะเปนหลักการหรือกิจกรรมที่นํามาใชกับกลุมเปาหมาย 

และเปนการผสมผสานกันระหวางสวนประสมทางการตลาด คาใชจายในการทําการตลาด และ

การแบงสวนการตลาด ซึ่งกลยุทธทางการตลาดถือเปนสิ่งสําคัญที่ทําเพื่อดึงดูดและสรางความ 

พึงพอใจใหกับกลุมเปาหมาย ซึ่งสามารถสงผลใหบรรลุจุดมุงหมายขององคกรที่ไดวางไวในที่สุด 

ซึ่งจะเปนแนวทางหลักและกรอบความคิดในการกําหนดทิศทางในการทําการสื่อสารถึงกลุมเปาหมาย

ตอไป 
ขั้นตอนการกําหนดกลยุทธทางการตลาด 
จากความหมายของกลยุทธทางการตลาดตามแนวคิดของนักการตลาด ดังที่ไดกลาว

ไปแลวในขางตน มีหนาที่และขั้นตอนที่จําเปนตองทําเพื่อใหไดมาซึ่งกลยุทธและวิธีการทําตลาดได

ประสิทธิภาพสูงสุด ดังนี้ (Simkin, Pride, & Ferrell, 1977, p. 19) 

ขั้นที่ 1 การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด (Marketing Opportunity Analysis) 

โอกาสทางการตลาดเกิดขึ้นเมื่อสถานการณรอบตัวเอื้ออํานวยใหองคกรเริ่มมีบทบาทในการเขาถึง

กลุมผูบริโภคเปาหมาย ซึ่งโอกาสนี้จะเปดโอกาสใหองคกรไดสรางยอดขายจากตลาดไดโดยที่การ

วิเคราะหโอกาสทางการตลาดนี้ทําขึ้นเพื่อศึกษาคุณลักษณะของตลาด สภาพสิ่งแวดลอมที่เปน

ปจจัยกระทบตอความตองการของตลาด เพื่อนําขอมูลไปใชในการวางแผนการตลาดและกําหนด

กลยุทธตอไป 

1. การวิเคราะหส่ิงแวดลอมทางการตลาด คือการวิเคราะห พิจารณาถึงสิ่งแวดลอม

ตาง ๆ ที่มีผลกระทบทั้งทางดานที่ดีและไมดีตอตลาด สามารถเปนสิ่งแวดลอมจุลภาค (Task 

Environment) และมหภาค (Broad Environment) ซึ่งสามารถรวบรวมประมวลเปนโอกาสและ

อุปสรรคในการดําเนินธุรกิจดวยกลยุทธการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค ซึ่งเปนการ

วิเคราะหเบื้องตน เพื่อรวบรวมขอมูลพื้นฐานของบริษัทนั้น ๆ พิจารณาตําแหนงของบริษัท (Company’s 

Position) หรือแนวโนมของสภาพแวดลอม และทรัพยากรที่มีคาของบริษัท (Kotler, 1998, p. 15) 

2. การวิเคราะหตลาดของผูบริโภคและพฤติกรรมของผูซื้อสินคา (Consumer Markets 

and Buyer Behavior) ซึ่งสามารถวิเคราะหโดยจําแนกไดเปน 2 ประเภทใหญ ๆ คือ พฤติกรรมที่

แสดงออกดวยทาทางการกระทํา (Physical Actives) และพฤติกรรมที่แสดงออกทางจิตใจ สีหนา 

แววตา (Mental Activities) มีวัตถุประสงคเพื่อตองการหาแนวทางและวิธีการที่จะทําใหสินคาและ

บริการที่บริษัทมี สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคพรอมทั้งสามารถสรางความพึงพอใจที่

สูงสุดแกผูบริโภคได 
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3. การทําวิจัยทางการตลาดและการศึกษาระบบขอมูล (Marketing Research and 

Information System) เพื่อคนหาและศึกษาความตองการของตลาด ส่ิงแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไป 

ขนาดและลักษณะเฉพาะของตลาดนั้น รวมถึงการกําหนดและศึกษาระบบขอมูลหลังจากทําวิจัย 

เพื่อนําขอมูลที่ไดมานั้นมาวิเคราะหรวบรวมใหเกิดประโยชนสูงสุด 

ขั้นที่ 2 การเลือกกลุมเปาหมาย (Target Market Selection) หมายถึง การเลือก

กลุมเปาหมายที่บริษัทเห็นวาเปนกลุมเปาหมายที่มีความตองการสอดคลองกับสวนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) ที่สินคานั้น ๆ มีเพื่อที่จะไดมีการปรับใหตรงความตองการไดงายขึ้น

โดยที่ไมตองลงทุนเพิ่มมากนัก เปนการลงทุนในกลุมเปาหมายที่คิดวามีแนวโนมในการซื้อสินคา

นั่นเอง (Simkin, Pride, & Ferrell, 1977, p. 21) 

1. วิเคราะหการแบงสวนตลาดและการจัดลําดับความสําคัญ (Market Segmentation 

and prioritization) การเลือกสวนแบงตลาดที่เหมาะสมกับสินคาและบริการที่บริษัทตองการนําเสนอนั้น 

จะชวยสรางโอกาสในการสรางตราสินคาใหแข็งแกรงพรอมผลักดันยอดขายดวย รวมถึงการจัดลําดับ

ความสําคัญของกลุมเปาหมายโดยที่อาจจะมีกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรองโดยพิจารณา

จากโอกาสการซื้อสินคา (Kotler, 1998, p. 8) 

2. การกําหนดตําแหนงของสินคา (Product Positioning) หมายถึง การที่บริษัท

กําหนดสินคาวาควรจะอยูในตลาดใด เหมาะสมกับกลุมเปาหมายใด โดยที่รวมถึงการกําหนด

ความตองการที่จะใหผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายนั้นมีมุมมองและเห็นวาสินคานั้น ๆ อยูใน

ตําแหนงใด การกําหนดตําแหนงของสินคามีความสําคัญมาก เพราะจะเปนปจจัยสําคัญในการ

สรางความสัมพันธกับผูบริโภค การสื่อสาร หรือแมแตกลยุทธดานราคา 

3. วิเคราะหขอไดเปรียบทางการแขงขันกับคูแขงอื่น ๆ ในตลาด (Competitive 

Advantage) หมายถึง การวิเคราะหขอดีของผลิตภัณฑที่ไมใชเปนเพียงขอดีที่เหมือน ๆ กับผลิตภัณฑ

อ่ืน ๆ ในตลาด หากแตเปนขอดีที่เหนือกวาที่สามารถดึงมานําเสนอสรางความนาสนใจใหกบัสินคา

ได การวิเคราะหขอไดเปรียบทางการแขงขันนี้สามารถวิเคราะหไดจากปจจัยหลัก ๆ ที่เปนสวนสําคัญใน

การพิจารณาเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค ดังนี้ (Kotler, 1998, p. 303) 

3.1 คุณภาพสินคา (Quality) 

3.2 ราคา (Cost) 

3.3 การบริการ (Service) 

3.4 เทคโนโลยี (Technology) 
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ขั้นที่ 3 การพัฒนาปรับปรุงสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Development) 

สวนประสมทางการตลาดนี้เปนองคประกอบที่สามารถเปลี่ยนแปลงได โดยที่นักการตลาดจะเปนผู

ตัดสินใจวาเมื่อไหรที่สวนประสมทางการตลาดองคประกอบไหนจะมีความสําคัญมากกวาและ

มากกวาอยางไร โดยมีเกณฑการตัดสินอยูที่สถานการณตลาดที่ควบคุมความตองการหรือความ

พึงพอใจของผูบริโภคใหได สวนประสมทางการตลาดนี้เปนตัวแปรที่สามารถควบคุมได แตมี

ลักษณะที่เปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา (Controllable Variables) ซึ่งการพัฒนาสวนประสมทาง

การตลาดนี้ ถาสามารถทําไดอยางมีประสิทธิภาพ จะสงผลใหกลยุทธการตลาดแข็งแรง สามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด 

ขั้นที่ 4 การจัดการทางการตลาด (Marketing Management) การจัดการทาง

การตลาด เปนเครื่องมือที่จะชวยสรางยอดขายใหกับบริษัท เปรียบเสมือนเปนการสรางความ

ตองการซื้อสินคาใหเกิดขึ้น และตอบสนองความตองการของลูกคา เพื่อสรางความสัมพันธอันดี ซึง่

มีแนวโนมที่จะเปลี่ยนเปนความจงรักภักดีในตราสินคาได ประกอบดวยขั้นตอนและองคประกอบ

ดังนี้ 

1. กลยุทธทางการตลาดและกลยุทธการแขงขัน (Marketing Strategy and Competitive 

Strategy) ถาสินคาที่มีกลยุทธทางการตลาดและกลยุทธการแขงขันที่ดีแลวนั้น จะสามารถสราง

เปนแนวคิดหลัก เปนกรอบในการสรางกิจกรรมตาง ๆ เพื่อสรางยอดขายและตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภค ทั้งยังมีความสามารถในการสูกับคูแขงขันเพื่อเขาไปอยูในใจของผูบริโภคอีกดวย 

2. การวางแผนทางการตลาดและการคะเนยอดขาย (Marketing Planning and 

Sales Forecasting) เปนการคิดและวางแผนกิจกรรมตาง ๆ ที่จะมาตอบกลยุทธทางการตลาดที่

ไดวางไวเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค และมีการคาดคะเนยอดขายจากกิจกรรมเพื่อเปนเกณฑวัดผล

ดวย 

3. การดําเนินการแผนการตลาดและการวัดผล (Implementing Strategies and 

Measuring Performance) เปนการดําเนินการวางแผนงานที่ไดวางไว สังเกตและเก็บขอมูลทั้ง

ผลดี ผลเสีย ปญหาหรืออุปสรรคที่เกิดขึ้น เพื่อเปนการปรับปรุงพัฒนาในครั้งตอไป นอกจากนี้    

ยังตองวัดผลวาตามที่ไดดําเนินการตามแผนงานนั้นผลการตอบรับไดเปนไปตามที่คาดคะเนไว

หรือไม เพื่อปรับปรุงระบบการทํางาน 

4. การมีคุณธรรมทางการตลาดและการมีความรับผิดชอบตอสังคม (Marketing 

Ethics and social Responsibility) หลังจากที่ไดดําเนินการเพื่อผลทางธุรกิจแลว นักการตลาดยัง

ควรคํานึงถึงคุณธรรมในการดําเนินธุรกิจ ความโปรงใสในการทําการตลาด รวมถึงแสดงความ

รับผิดชอบตอสังคมดวยการไมเบียดเบียด หรือทําอะไรเพื่อเปนการตอบแทนคืนแกสังคมบาง 
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สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

สวนประสมทางการตลาด คือ ปจจัยแปรผันทางการตลาดที่ผูบริหารการตลาดใหแก

ตลาดเปาหมาย เพื่อบําบัดความตองการพรอมทั้งนําความพอใจสูงสุดมาสูตลาดเปาหมาย  

สวนประสมการตลาดเปนปจจัยแปรผันทางการตลาดที่ผูบริหารการตลาดสามารถควบคุมไดและ

เปนหนาที่ของผูบริหารที่จําเปนตองปรับปจจัยแปรผันเหลานี้ใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงของ

ตลาดเปาหมายและสภาวะการแขงขันในตลาด เพื่อสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขันและสราง

ความพอใจใหแกลูกคาเปาหมาย โดยสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) 

ราคา (Price) สถานที่จําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 

ภาพที ่2.1 

องคประกอบสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: “องคประกอบสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix),” โดย นงลักษณ จารุวัฒน, 

2548, ใน นยิามธุรกิจ : การตลาด (น. 4), กรุงเทพฯ: นานมีบุคสพับลิเคชั่นส. 
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1. ผลิตภัณฑ 

ผลิตภัณฑเปนปจจัยสําคัญของสวนประสมทางการตลาด เนื่องจากนโยบาย

ผลิตภัณฑจะมีผลตอการกําหนดกลยุทธการตลาดอื่น ๆ ที่จะตองพัฒนาตามนโยบายผลิตภัณฑ

โดยสวนผสมทางการตลาดของผลิตภัณฑประกอบดวย ชนิดของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑและกลยทุธ

ผลิตภัณฑ ดังนี้ 

1.1 ชนิดของผลิตภัณฑ 

การเลือกกลยุทธสําหรับผลิตภัณฑ จําเปนตองทราบถึงชนิด (Category) 

ของผลิตภัณฑ เพื่อใหสามารถเลือกกลยุทธผลิตภัณฑที่เหมาะสมได โดยสามารถแบงชนิดของ

ผลิตภัณฑไดตามการดําเนินการทางการตลาด (รังสรรค เลิศในสัตย, 2548, น. 196) ดังนี้ 

1.1.1 แบงตามลักษณะเฉพาะทางกายภาพของผลิตภัณฑ ไดแก สินคา

ทนทาน (Durable Goods) เปนสินคาที่มีรูปทรงใชไดหลายครั้งและยาวนาน สินคาไมทนทาน 

(Non-Durable Goods) เปนสินคาที่ไมคงทนหรือจํานวนครั้งในการใชตํ่า ระยะเวลาในการใชไม

นาน และ บริการ (Services) เปนสินคาที่ไมมีรูปราง เปาหมายของการทําธุรกิจเนนประโยชนใช

สอย สถานที่ผลิตเปนทั้งสถานที่ขายและสถานที่บริโภค สําหรับทรูวิชั่นสนั้น ถือเปนการบริการ ที่มี

การใชบริการถี่และตอเนื่อง 

1.1.2 แบงตามวัตถุประสงคของการใช ไดแก สินคาอุปโภคบริโภค เปน

สินคาที่มีตลาดเปาหมายเปนผูบริโภคขั้นสุดทาย และเปนผลิตภัณฑที่ใชสําหรับการบริโภคของแต

ละบุคคลสวนสินคาอุตสาหกรรมเปนสินคาที่มีตลาดเปาหมาย คือ องคกรที่เปนผูผลิต ผูจําหนาย

ตอ ซึ่งตองนําสินคาอุตสาหกรรมนั้นไปเปนปจจัยการผลิตสินคาอื่นตอไป สําหรับทรูวิชั่นสนั้น     

ถือเปนการใชเพื่อบันเทิงและผอนคลาย ตลาดเปาหมายเปนผูบริโภคขั้นสุดทาย 

1.1.3 แบงตามพฤติกรรมการเลือกซื้อของลูกคา ไดแก สินคาสะดวกใช 

เปนสินคาที่ผูบริโภคสามารถซื้อไดบอย ๆ โดยไมตองใชความพยายามเปนพิเศษและผูบริโภคจะ

ซื้อสินคาในสถานที่ที่สะดวกที่สุด สินคาที่เลือกซื้อเปนสินคาที่ผูบริโภคจะทําการซื้อเพื่อใชงานใน

ระยะเวลานาน โดยผูบริโภคจะมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคาและใชเวลาในการเลือกคอนขางมาก 

เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพกับราคาของสินคา สินคาพิเศษเปนสินคาที่ผูบริโภคจะซื้อเมื่อมีความสนใจ

หรือความรูพิเศษเกี่ยวกับสินคานั้น โดยแสวงหาขอมูลและใชความพยายามในการตัดสินใจซื้อ

คอนขางมาก สถานที่จัดจําหนายสินคาจะมีจํานานนอย ลูกคาตองไปเลือกซื้อในสถานที่นั้น ๆ เอง 
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1.2 ผลิตภัณฑและกลยุทธผลิตภัณฑ 

แตละผลิตภัณฑจะมีสายผลิตภัณฑที่แบงไดเปน 3 ระดับ คือ ผลิตภัณฑหลัก

เปนประโยชนใชสอย ที่สินคาสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของผูบริโภคได ผลิตภัณฑ

ในดานรูปแบบเปนคุณสมบัติเฉพาะ คุณภาพ ตราผลิตภัณฑ ตลอดจนบรรจุภัณฑของสินคา และ

ผลิตภัณฑควบ เชน การบริการหลังการขาย การรับประกันและประโยชนการใชสอยอ่ืน ๆ ที่ทําให

ผูบริโภคยอมรับในคุณคาของสินคานั้น 

สายผลิตภัณฑทั้ง 3 ระดับนี้ สวนใดจะมีความสําคัญมากนอยในกลยุทธ

การตลาดนั้นขึ้นอยูกับลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑและขั้นตอนการพัฒนาตลาด เปนตนวา

หนังสือก็มีความสําคัญดานเนื้อหา และตราผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญ ในการกําหนดกลยุทธ

ผลิตภัณฑจึงตองคํานึงถึงองคประกอบเหลานี้ ไดแก 

ตราผลิตภัณฑ หมายถึง ชื่อ คํา เครื่องหมาย สัญลักษณของสินคา เพื่อ

แสดงความแตกตางของสินคาหรือบริการของผูขายโดยเฉพาะในดานการจัดวางตําแหนงใหกับ

ผลิตภัณฑ (Product Positioning) และเปนการสรางความจงรักภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) 

ของผูบริโภค ซึ่งปจจัยดังกลาวขางตนนับเปนปจจัยแหงความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน 

โดยมีแนวทางการตัดสินใจเบื้องตนเกี่ยวกับการเลือกใชกลยุทธตราสินคา ไดแก การใชตราครอบครัว 

หมายถึง การใชตราสินคาเพียงตราเดียวสําหรับผลิตภัณฑทั้งหมดหรือในสายผลิตภัณฑหนึ่ง ๆ 

ขององคกร ซึ่งตราครอบครัวนี้อาจจะใชชื่อองคกรเปนตราสินคาไดดวยเชนกัน การเลือกใชตรา

ครอบครัวจะมีขอไดเปรียบตอการบริหารตราสินคาและผลิตภัณฑขององคกร คือ สามารถสราง

การรับรู เขาถึงและกอใหเกิดการจดจําของผูบริโภคไดงาย เพิ่มสายผลิตภัณฑสูตลาดไดสะดวก 

(ศรีสุภา สหชัยเสรี, 2548, น. 9) 

อยางไรก็ตาม การควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑแตละชนิดใหเปนที่ยอมรับ

ของผูบริโภคในระดับเดียวกัน ซึ่งอาจสงผลกระทบตอการดําเนินงานดานการตลาดของผลิตภัณฑ

ชนิดอื่น ๆ ขององคกรได หรือการใชตราเฉพาะ คือการลดขอจํากัดเกี่ยวกับควบคุมคุณภาพของ

ผลิตภัณฑชนิดตาง ๆ ขององคกรจากการใชตราครอบครัวโดยการกําหนดตราสินคาเฉพาะแตละ

ผลิตภัณฑ ทําใหสามารถบริหารผลิตภัณฑแตละชนิดอยางเปนเอกเทศและสามารถที่จะถอด

ผลิตภัณฑที่ไมประสบความสําเร็จออกจากตลอดได โดยไมสงผลกระทบตอผลิตภัณฑชนิดอื่น ๆ 

ขององคกร หรือการใชตราแบบหลายตรา คือวิธีการตั้งตรงผลิตภัณฑหลายตราสําหรับสินคาที่

ผลิตออกมามีลักษณะอยางเดียวกันหรือคลายคลึงกัน เพื่อใหบริษัทสามารถเขาถึงสวนของ

การตลาดที่แตกตางกัน อันเนื่องมาจากผูบริโภคมีความตองการและพึงพอใจที่แตกตางกัน 
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การพัฒนาผลิตภัณฑที่มีลักษณะพิเศษแตกตางจากผลิตภัณฑของคูแขง 

หรือมีมูลคาเพิ่ม (Value Added) มากกวาผลิตภัณฑของคูแขง การพัฒนาผลิตภัณฑใหแตกตาง

เหนือคูแขง ถือเปนการสรางจุดเดน (Unique) ใหผลิตภัณฑเปนกลยุทธการตลาดที่ดีที่สุด เพราะ

เปนสิ่งที่ผูบริโภคสามารถรับรูไดงายที่สุด เหมาะสําหรับธุรกิจที่มีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ

ใหมอยางตอเนื่อง (ประดิษฐ จุมพลเสถียร, 2548 น. 22) 

2. ราคา 

นักการตลาดใชกลยุทธราคาเพื่อบรรลุวัตถุประสงคการตลาดที่แตกตาง เชน 

กําหนดราคาเพื่อเนนการทํากําไร การกําหนดราคาเพื่อเนนการขายและมูลคาการขาย การกําหนด

ราคาเพื่อสรางเสถียรภาพของตลาด การกําหนดราคาเพื่อเนนตําแหนงของผลิตภัณฑ เปนตน โดย

มีแนวทางการกําหนดราคาจากการพิจารณาราคาต่ําสุดและสูงสุดของผลิตภัณฑ ราคาและผลิตภัณฑ

ของคูแขง แลวจึงเลือกกําหนดราคาขั้นสุดทายโดยพิจารณาปจจัยอื่นประกอบดังรายละเอียดตอไปนี้  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน และ ปริญ ลักษิตานนท, 2548, น. 156) 

2.1 การกําหนดราคาต่ําและสูงสุดสําหรับผลิตภัณฑ 

พิจารณาจากองคประกอบ 2 ประการ คือ 

2.1.1 ดานทุนผลิตภัณฑ ตนทุนผลิตภัณฑนั้นเปนขีดจํากัดของราคาต่ําสุด 

ซึ่งหากไมใชกรณีพิเศษหรือผลิตภัณฑที่เปนขอยกเวนแลว จะไมสามารถกําหนดราคาใหตํ่ากวา

ตนทุนการผลิตไดนาน 

2.1.2 มูลคาของสินคาในสายตาของผูบริโภค การตั้งราคาจําเปนตองคํานึง 

ถึงมูลคาสินคาในสายตาผูบริโภค การตั้งราคาจําเปนตองคํานึงถึงมูลคาในสายตาผูบริโภค เนื่องจาก

หากมีการตั้งราคาสูงกวาที่ลูกคายอมรับวาเหมาะสม สินคานั้นก็จะขายไมได การกําหนดราคา

สูงสุดของสินคาจึงตองคํานึงถึงราราที่สามารถใหกําไรสูงสุดภายใตเงื่อนไขดังกลาว 

2.2 การวิเคราะหราคาและผลิตภัณฑของคูแขง 

การกําหนดราคาสินคาจําเปนตองคํานึงถึงราคาและผลิตภัณฑของคูแขง 

บริษัทจะตองศึกษาถึงราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑของคูแขง รวมทั้งศึกษาความรูสึกนึกคิด

ของผูบริโภคที่มีผลตอผลิตภัณฑของคูแขงถาผลิตภัณฑของบริษัทคลายกับผลิตภัณฑของคูแขง 

ราคาก็ตองใกลเคียงกัน ถาผลิตภัณฑของบริษัทมีคุณสมบัติดอยกวา บริษัทก็ไมสามารถตั้งราคา

ใหสูงกวาคูแขงขัน แตถาผลิตภัณฑของบริษัทมีคุณสมบัติเหนือกวา บริษัทก็สามารถตั้งราคาใหสูง

กวาคูแขงขันได ทั้งนี้ตองศึกษาดวยวาคูแขงขันมีปฏิกิริยาตอการเปลี่ยนแปลงของบริษัทอยางไร 
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2.3 การเลือกราคาขั้นสุดทาย 

การเลือกราคาขั้นสุดทาย ธุรกิจจะตองพิจารณาปจจัยตอไปนี้ 

2.3.1 หลักจิตวิทยา เปนการตั้งราคาที่ตองคํานึงถึงหลักจิตวิทยาของลูกคา

ที่มีตอสินคาของธุรกิจ 

2.3.2 อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆ ที่มีตอการตั้งราคา กลาวคือ 

ราคาจะตองคํานึงถึง สวนประสมทางการตลาดโดยเฉพาะคุณภาพของผลิตภัณฑและการโฆษณา โดย

ความสัมพันธระหวางคุณภาพของสินคาและการโฆษณากับราคาจะเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

2.3.3 นโยบายการตั้งราคาของบริษัท ราคาขั้นสุดทายจะตองสอดคลองกับ

นโยบายการตั้งราคาของบริษัท เชน การกําหนดนโยบายลดราคาการกําหนดภาพลักษณของสินคา 

2.3.4 ผลกระทบของราคาตอฝายตาง ๆ ที่เกี่ยวของ เปนการพิจารณาถึง

ปฏิกิริยาของฝายตาง ๆ ที่จะมีราคาขั้นสุดทายที่กําหนด เชน ผูจัดหนาย คูแขงขัน เปนตน 

2.4 กลยุทธการต้ังราคา 

กลยุทธทางการตลาดในปจจุบัน ปจจัยดานราคานับเปนสิ่งที่องคกรตอง

เรียนรูและทําความเขาใจ เพื่อการปรับใชในสถานการณตาง ๆ ทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย

วิธีการตาง ๆ ดังนี้ (ศรีสุภา สหชัยเสรี, 2548, น. 114) 

2.4.1 สวนลดและสวนยอมให วิธีการดังกลาวจะเหมาะสําหรับผลิตภณัฑที่

มีตลาดเปาหมายขนาดใหญและครอบคลุมพื้นที่ทางการตลาดที่กวางใหญ จําเปนตองอาศัยชองทาง

การกระจายผลิตภัณฑ โดยผานสถาบันกลางทางการตลาดระดับตาง ๆ ผูบริหารการตลาดจึงตอง

กําหนดราคาจําหนายผลิตภัณฑโดยมีสวนลดในรูปแบบตาง ๆ เพื่อดึงดูดใหสถาบันกลางตาง ๆ 

เขาทําหนาที่ทางการตลาดใหแกผลิตภัณฑ 

2.4.2 การกําหนดราคาตามหลักภูมิศาสตร การกําหนดราคาดวยเกณฑ

ทางภูมิศาสตร คือ การกําหนดราคาโดยการพิจารณาถึงตนทุนคาขนสงไปยังตลาดในภูมิภาคตาง ๆ  

2.4.3 การกําหนดราคาที่แตกตางกัน เปนการตั้งราคาสินคาใหแตกตางกัน

ตามลักษณะของลูกคาหรือลักษณะความตองการของลูกคาหรือความตองการซื้อของลูกคา ซึ่ง

ความแตกตางของราคาจะขึ้นอยูกับปจจัยดานตาง ๆ ทั้งดานผลิตภัณฑที่จะพิจารณาจากความ

แตกตางของคุณภาพของผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ ขนาดของผลิตภัณฑและการใหบริการดาน

ลูกคา จะพิจารณาจากรายไดของลูกคา ลักษณะทางเศรษฐกิจ สังคม ทําเลที่ต้ังหรือสถานที่ของผูซื้อ 

คูแขงขัน สินคาใดที่มีคูแขงขันเปนจํานวนมาก การตั้งราคาสินคาจะต่ํากวาสินคาที่มีคูแขงนอย 
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2.4.4 การกําหนดราคาเชิงจิตวิทยา การกําหนดราคาดวยวิธีการนี้จะ

พิจารณาจากผลกระทบที่มีตอผูบริโภคดานจิตใจเปนสําคัญ ไมวาจะเปนการกําหนดราคาผลิตภัณฑ

สูงหรือตํ่า โดยมีรายละเอียดเกี่ยวกับการกําหนดราคาเชิงจิตวิทยา ดังนี้ 

1. แนวระดับราคา นิยมใชในการจัดจําหนายผลิตภัณฑของธุรกิจ

คาปลีก โดยกําหนดตัวเลขระดับราคาที่จํากัดเพียงไมกี่ระดับใหผูบริโภคเลือกซื้อ เพื่อใหผูบริโภค

ตัดสินใจซื้อไดอยางรวดเร็ว เพราะแนวระดับราคาจะบงบอกถึงคุณภาพของผลิตภัณฑนั้น ๆ 

2. การกําหนดราคาเพื่อศักดิ์ศรี คือ การกําหนดราคาจําหนายของ

ผลิตภัณฑใหสูงกวาคูแขงขันที่อยูในธุรกิจเดียวกันหรืออุตสาหกรรมเดียวกันเพื่อเปนเครื่องบงบอก

ฐานะของผลิตภัณฑใหตลาดรับรูและผูบริโภคจะไดตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น ๆ เพื่อเปนเครื่อง

แสดงสถานะทางสังคมดวยเชนกัน การกําหนดราคาเพื่อศักดิ์ศรีนี้เปนกลยุทธที่เหมาะกับสินคาที่มี

คุณภาพดีพอที่จะตั้งราคาใหสูงกวาคูแขงได (ธีรศักดิ์ วงศปยะ, 2548, น. 25) 

3. การกําหนดราคาใหเสมือนถูกกวาผลิตภัณฑชนิดเดียวกันหรือ
การตั้งราคาแบบมีเศษ คือ การกําหนดราคาใหผูบริโภคเกิดความรูสึกวาผลิตภัณฑนั้น ๆ มีราคา

ถูกลวงดวยการใชเลขคี่และการใชเศษสตางค 

2.4.5 การกําหนดราคาในการสงเสริมการตลาด การรณรงคสงเสริม

การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายใหแกผลิตภัณฑขององคกร ผูบริหารการตลาดในปจจุบันนิยมใชการลด

ราคาเปนเครื่องมือในการกระตุนหรือจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

นั้น ๆ หรืออาจจะเปนการเขารวมโครงการสงเสริมการขายของในรานที่ไดจัดขึ้น 

3. การจัดจําหนายและการกระจายสินคา 

 การจัดหนายและการกระจายสินคามีความหมายอยางมากในการสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขันของบริษัท โดยกลไกลพื้นฐานของการจัดจําหนายและการกระจายสินคา

คือ การนําสงผลิตภัณฑของผูขายไปใหถึงตลาดอยางมีประสิทธิภาพ บริษัทจึงตองเลือกการจัด

จําหนายและการกระจายสินคาที่เหมาะสมที่สุด โดยพิจารณาจากลักษณะของผลติภณัฑ ลักษณะ

ของผูใชสภาพแวดลอม การแขงขันตาง ๆ โดยรวม ซึ่งการจัดจําหนายและการกระจายสินคา

จะตองกระทําผานชองทางการจัดจําหนาย อันเปนเสนทางที่สินคาเคลื่อนยายจากผูผลิตหรือผูขาย

ไปยังผูบริโภคหรือผูใช โดยชองทางการจัดจําหนายนั้นมีหลายชองทาง ดังภาพ 

 



 25 

ภาพที ่2.2 

แสดงชองทางการจัดจําหนายสินคา 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: “ชองทางการจัดจาํหนายสินคา,” โดย เสรี วงศมณฑา, 2546, ใน กลยทุธการตลาด :  

การวางแผนการตลาด (น. 7), กรุงเทพฯ: Diamond in Business World. 

 

จากภาพที่  2.1  แสดงชองทางการจัดจําหนายสินคาซึ่งมีต้ังแตการจัดจําหนาย

ชองทางตรง คือ ชองทางที่ผูผลิตขายสินคาโดยตรงใหผูบริโภค ชองทางหนึ่งระดับ ชองทางสอง

ระดับ ชองทางสามระดับ ซึ่งเกิดในกรณีที่มีการนําสินคาผานตัวแทนจําหนาย พอคาสง รานคา

ปลีกไปยังผูบริโภคคนสุดทาย 

การเลือกชองทางจัดจําหนาย องคกรจะตองพิจารณาวาบริษัทมีความชํานาญ

พอที่จะทําเองไดหรือไม และการเลือกใชคนกลางที่มากเกินไปจะสงผลกระทบทําใหราคาขาย

สินคาของบริษัทสูงกวาราคาขายสินคาของบริษัทคูแขงหรือไม 

การพิจารณาจะใชจํานวนคนกลางในระดับใดระดับหนึ่ง มีทางเลือกดังนี้ 

3.1 การจําหนายอยางทั่วถึง (Intensive Distribution) เปนการกระจายสินคาไป

อยางกวางขวาง พยายามครอบคลุมตลาดทั้งหมด 

3.2 การจําหนายแบบเลือกสรร (Selective Distribution) เปนการเลือกรานที่

เหมาะสมกับผลิตภัณฑและลูกคา การเลือกรานจําหนายบางจุด บางพื้นที่เพื่อควบคุมการใหบริการ

และควบคุมคุณภาพของรานคา 

3.3 การจําหนายแบบเจาะจง (Exclusive Distribution) เปนการเลือกรานคา

เพียงไมกี่รานเพื่อขายสินคาของบริษัท สินคาพวกนี้ผูบริโภคจะมีความจงรักภักดีตอตราผลิตภัณฑ

สูงจึงไมจําเปนตองกระจายสินคาออกไปมากนัก 
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 การสงเสริมการตลาดในปจจุบันไมไดมุงเนนการลด แลก แจก แถม เชนในอดีต 

หากแตจะมุงเนนย้ําเตือนใหผูบริโภคกลุมเปาหมายไดทราบถึงการมีอยูของผลิตภัณฑในตลาด 

และกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น ๆ เปนสําคัญ โดยผานเครื่องมือตาง ๆ (ศรีสุภา 

สหชัยเสรี, 2549, น. 159) 
วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาด 
1. เพื่อแจงขาวสาร (To inform) เปนการใหขอมูล ขอเท็จจริง ขาวสารแกกลุมลูกคา

เปาหมาย เพื่อใหเกิดการรับทราบขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ 

2. เพื่อจูงใจ (To persuade) เปนการสื่อสารเพื่อชักจูงใจใหกลุมเปาหมายเกิดความ

ตองการซื้อสินคาหรือบริการของบริษัท 

3. เพื่อเตือนความทรงจํา (To remind) เปนการสื่อสารทางการตลาดเพื่อย้ําเตือน

กลุมเปาหมายใหเกิดการจดจําในตรายี่หอของสินคาหรือบริการ 

สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix)  

สวนประสมการสงเสริมการตลาด เปนเครื่องมือพื้นฐานที่ใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค

ในการติดตอส่ือสารทางการตลาดขององคการ ประกอบดวย  

1. การโฆษณา (Advertising)  

2. การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 

3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  

4. การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations)  

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  
การโฆษณา (Advertising) 
การโฆษณา (Advertising) เปนสิ่งที่เขามาเกี่ยวของกับชีวิตประจําวันของเราอยาง

หลีกเลี่ยงไมได เพราะการโฆษณาเปนเครื่องมือส่ือสารที่สําคัญทางการตลาด เปนกระบวนการ

ทางดานสื่อมวลชนที่เกิดขึ้นเพื่อจูงใจใหมีความตองการในการซื้อสินคาหรือบริการ 

การโฆษณา เปนการชี้แนะและชักชวนทางดานผลิตภัณฑ บริการและความคิดไปยัง

กลุมโดยรวม เพื่อใหประชาชนเกิดความตองการ เพื่อเลือกซื้อ เลือกใชบริการหรือเลือกแนวคิด

นํามาเปนประโยชนในชีวิตประจําวันของตน  

การโฆษณาเปนการเสนอขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑและองคกรไปสูผูบริโภค

กลุมเปาหมายผานการสื่อสารใน 2 รูปแบบดวยกัน ไดแก 
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1. การโฆษณาแบบมวลชน (Mass Advertising) เปนการลงโฆษณาผานทางโทรทัศน 

หนังสือพิมพหรือวิทยุ เปนตน ซึ่งเปนการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายขนาดใหญพรอม ๆ กัน มากกวา

ที่จะเจาะจงเลือกสื่อสารเฉพาะกลุมหรือเปนรายบุคคล 

2. การโฆษณาทางตรง (Direct Advertising) เปนการสื่อสารที่เลือกกลุมเปาหมาย

เฉพาะเจาะจงหรืออาจเปนรายบุคคล ส่ือที่ใชจึงอาจเปนการสงจดหมายถึงผูบริโภคโดยตรง 

(Direct-Mail) การสงจดหมายอิเล็กทรอนิกส (Email) ผานทางอินเตอรเน็ต ซึ่งปจจุบันไดรับความ

นิยมสูงมากขึ้นเรื่อย ๆ เนื่องจากใหประสิทธิผลสูงและมีตนทุนที่ถูกลงหรือการจัดทําเอกสารแผนพับ 

(brochure) การสงรายการผลิตภัณฑ (catalogue) และการจัดสงทางไปรษณียใหแกผูบริโภค

กลุมเปาหมาย เปนตน 

การโฆษณาเปนการนําคําพูด ภาพ เสียงและการสื่อสารประเภทตาง ๆ มาจัดเปน

องคประกอบที่มีประสิทธิภาพ ในขณะเดียวกันก็ตองสรางความแตกตางใหกับสินคาหรือบริการให

มีลักษณะพิเศษ เหมาะสําหรับผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดความพอใจและมีความ

ตองการในสินคาหรือบริการ หนาที่ของการโฆษณา (Function of Advertising) มีดังนี้ 

1. หนาที่การตลาด (Marketing Function) การโฆษณาทําหนาที่เปนสวนประสมทาง

การตลาด ซึ่งประกอบดวย สินคา ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด เพื่อตอบสนอง

ความตองการและสรางความพึงพอใจใหลูกคา ซึ่งจะนําไปสูการสรางยอดจําหนายและผลกําไร 

2. หนาที่ในการติดตอส่ือสาร (Communication Function) การโฆษณาเปนการติดตอ 

ส่ือสารระหวางผูเสนอขาวสารและผูรับขาวสาร เพื่อแจงขาวสารจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพื่อ

สรางทัศนคติที่ดีแกกลุมเปาหมาย 

3. หนาที่ใหความรู (Knowledge Function) การโฆษณาถือเปนการใหความรูเกี่ยวกับ

การใชสินคาหรือบริการ เพื่อใหทราบวาสินคาหรือบริการนั้น ทําใหคุณภาพชีวิตของมนุษยมีความ

เปนอยูดีข้ึน 

4. หนาที่ดานเศรษฐกิจ (Economic Function) การโฆษณาเปนเครื่องมือในการ

สรางยอดจําหนายและผลกําไร ทําใหธุรกิจดําเนินไปดวยดี เกิดการขยายตัวในการลงทุนและการ

สรางงาน ซึ่งเปนผลใหระบบเศรษฐกิจโดยรวมดีข้ึน 

5. หนาที่ดานสังคม (Social Function) การโฆษณามิไดมุงผลในการขายสินคาเทานั้น 

มีการโฆษณาจํานวนมากที่คํานึงถึงความรับผิดชอบที่มีตอสังคม มีผลตอการพัฒนาดานสังคมและ

วัฒนธรรม การโฆษณาจึงมีสวนชวยในการปรับปรุงในมาตรฐานการดํารงชีวิตของบุคคลในสังคม 

จะเห็นไดวาการโฆษณาทําหนาที่เสนอขาวสารที่มีประสิทธิภาพ ผานสื่อมวลชนไปยงั

กลุมผูบริโภคเปาหมายเพื่อแจงขาวสาร สรางความจูงใจและสรางทัศนคติที่ดีใหแกหนวยงานทําให
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เกิดการขยายตัวทางเศรษฐกิจ ซึ่งสงผลใหคุณภาพชีวิตของบุคคลในสังคมมีมาตรฐานที่ดี การโฆษณา

ไมวาจะเปนสินคาหรือบริการใดก็ตาม ตองมีการเปลี่ยนแปลงลําดับข้ันของการโฆษณา (Advertising 

Stage) ตามระดับการยอมรับของผูบริโภค ซึ่งแตกตางกันตามปริมาณและความรวดเร็วในการขาย 

เพราะสินคาหรือบริการแตละตราสินคาจะไดรับการยอมรับจากตลาดไมเทากัน ลําดับข้ันตอนของ

การโฆษณามีดังนี้ 

1. การโฆษณาขั้นริเริ่ม (Pioneering Stage) เปนการโฆษณาแนะนําสินคาหรือ

บริการที่ผลิตขึ้นใหม ยังไมเปนที่รูจักของผูบริโภค การโฆษณาจะตองเสนอรายละเอียดเกี่ยวกับ

สินคา ประโยชนที่ไดรับ ลักษณะเดนที่เหนือคูแขงหรือชี้ใหเห็นความเสียเปรียบที่ยังไมมีสินคาหรือ

บริการดังกลาว เพื่อเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจของผูบริโภค การโฆษณาในขั้นนี้ตองใชความถี่ใน

การโฆษณาสูง เพื่อสรางความรูจักและทําใหผูบริโภคเปลี่ยนมาใชสินคาหรือบริการใหมนี้ 

2. การโฆษณาขั้นแขงขัน (Competitive Stage) เมื่อสินคาใหมออกสูตลาดและ

เปนที่สนใจของประชาชน สินคาประเภทเดียวกันแตตางยี่หอกันอาจจะสูญเสียลูกคาไปบางสวน 

ถายังไมคิดดําเนินการอยางหนึ่งอยางใดก็อาจจะสูญเสียลูกคาไปเร่ือย ๆ ระยะนี้จึงถึงเวลาที่จะตอง

ตอสูกับคูแขงขัน โดยสินคาเกาที่เคยครองตลาดอยูกอนตางตื่นตัวขึ้นมาปรับปรุงพัฒนาสินคาของ

ตนใหนาสนใจ อาจจะปรับปรุงคุณภาพใหม เติมสูตรเดิมสารพิเศษใหม ๆ หรือเปลี่ยนแปลงหีบหอ

ใหมที่นาสนใจ ฯลฯ หรือออกสินคารุนใหมมาตอสูกับคูแขงในขั้นนี้จะตองทุมทุนโฆษณาคอนขาง

หนัก โดยพยายามเนนสวนดีที่เหนือกวาสินคาของคูแขงขัน เพื่อใหลูกคาสนใจ 

3. การโฆษณาขั้นรักษาตลาด (Retentive Stage) เนื่องจากขั้นแขงขันจําเปนตอง

ทุมโฆษณาคอนขางหนัก ดวยการระดมสื่อโฆษณาประเภทตาง ๆ ทั้งตองย้ําความถี่บอย ๆ เมื่อเห็นวา

สินคาที่โฆษณาไดรับความนิยมดีแลวจําเปนตองลดบทบาทการโฆษณาลงบาง เพื่อการประหยัด แต

การโฆษณาจะหยุดโดยสิ้นเชิงไมไดเพราะอาจจะตองสูญเสียตลาดไปอยางถาวร จําจําเปนตองทํา

การโฆษณาเพื่อรักษาความนิยมใหคงอยูเสมอ 

 
การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 

 
จัดเปนเครื่องมือหนึ่งในสวนประสมการสงเสริมการตลาดและมีความคาบเกี่ยวกับ

การตลาดโดยตรง คือเปนการเสนอผลิตภัณฑขององคกรใหแกผูบริโภคกลุมเปาหมาย หรือผูที่คาด

วาจะเปนผูซื้อผลิตภัณฑขององคกรใหแกผูบริโภคกลุมเปาหมาย หรือผูที่คาดวาจะเปนผูซือ้ผลิตภณัฑ

ขององคกรในอนาคตดวยการพบปะโดยตรงหรือผานการติดตอทางโทรศัพท 
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การขายโดยพนักงานในที่นี้ จะรวมถึงการขายภายในสถานที่จัดจําหนายขององคกร

หรือพื้นที่จัดจําหนายของสถาบันกลางทางการตลาด เชน หางสรรพสินคาหรือ Super market 

และในการขายโดยพนักงานขายนี้นอกจากจะเปนการขายที่สามารถดําเนินการปดการขายไดทันที 

และถือเปนชองทางในการสรางภาพลักษณใหแกผลิตภัณฑหรือองคกรไดอยางมีประสิทธิภาพ 
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
การสงเสริมการขายเปนกิจกรรมการสงเสริมการตลาดที่จะกระตุน เรงเรา ใหผูบริโภค

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑขององคกร ไดแก การจัดแสดงผลิตภัณฑ การสาธิตการใชผลิตภัณฑรวมถึง

การจัดกิจกรรม เชน การลด แลก แจก แถม 

การสงเสริมการขายควรดําเนินการในลักษณะการตลาดตามสถานการณ (ที่มีความ

เหมาะสม เพื่อใหสามารถกระตุนความสนใจของผูบริโภคกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ 

โดยการสงเสริมการขายสามารถแบงได 3 แบบ คือ 

1. การสงเสริมการตลาดที่ลูกคา (Customer Promotion) คือการสื่อสารการตลาดที่

ลูกคากลุมเปาหมายที่เปนผูใชผลิตภัณฑโดยตรง โดยการแจงใหทราบรายละเอียด การสงเสริม

การขายโดย ลด แลก แจก แถม 

2. การสงเสริมการตลาดที่ผูคา (Trade Promotion) คือ การสื่อสารกิจกรรมเพื่อชัก

จูงผูคาที่เปนคนกลางในการจัดจําหนายสินคา ใหซื้อสินคาหรือบริการโดยมีผลตอบแทนจากทาง

บริษัทมอบใหเปนการแลกเปลี่ยน 

3. การสงเสริมการตลาดที่พนักงานขาย (Salesman Promotion) เปนการสื่อสาร

ภายในองคกร เพื่อกระตุนพนักงานขายขยันขายสินคาที่ตองการเนนหรือสินคาที่เปนเปาหมาย

มากขึ้น สําหรับทรูวิชั่นส ไดใหความสําคัญกับการสงเสริมการขายอยางมาก เพราะรายไดหลักมา

จากยอดสมาชิก พนักงานขายของทรูวิชั่นสที่ทํายอดไดตามเปาหมายหรือเกินกวาที่ต้ังเปาไว ก็จะ

ไดรับคะแนนหรือโบนัสพิเศษเพื่อเปนขวัญและกําลังใจ กระตุนใหเกิดการกระทําอยางตอเนื่อง 
 

การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) 
 
การประชาสัมพันธ คือ เครื่องมือในการสื่อสารขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือ

องคกรในมุมมองที่ผูบริหารกําหนดไปสูผูบริโภคกลุมเปาหมายโดยไมเปนการบังคับใหไดรับขาวสาร

นั้น ๆ แตจะพบเห็นไดโดยทั่วไปในชีวิตประจําวันของผูบริโภคแตละคน 
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การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การทําการตลาดไปสูกลุมผูบริโภค

โดยตรง โดยอาศัยสื่อใดสื่อหนึ่งที่สามารถเขาถึงผูบริโภค หรือกลุมเปาหมายใหโอกาสในการตอบ

กลับ อีกทั้งจะตองมีการพัฒนาฐานขอมูลของลูกคา (Customer Database) ข้ึนมาดวย 
ลักษณะของการตลาดทางตรง  
1. เปนระบบการกระทํารวมกัน (Interactive System) หมายถึง เปนกิจกรรมทาง

ตรงที่ไดผลทั้ง สองทาง (Two-Way Communication) ระหวางนักการตลาดกับกลุมลูกคาเปาหมาย 

2. ใหโอกาสในการตอบกลับ (Opportunity to Respond)  

3. สามารถทําที่ไหนก็ได (Take Place at any Location) ผูซื้อไมจําเปนตองไปที่

รานคาเมื่อซื้อสินคา 

4. สามารถวัดได (Measurable) โดยวัดจากการตอบกลับของลูกคา 

5. เปนการติดตอระหวางผูซื้อกับผูขายโดยตรงไมผานบุคคลอื่น เปนการทําการตลาด

แบบ One-to-One Marketing  

6. มีการวางกลุมลูกคาเปาหมายที่แนนอน (Precision Targeting)  

7. เปนกลยุทธที่ไมสามารถมองเห็นได (Invisible Strategies) ทําใหคูแขงไมทราบ

วาเรากําลังทําอะไรกับใคร 

จุดเดนการตลาดทางตรง คือ สามารถวัดการตอบสนองจากลูกคาได โดยดูจํานวน

การสั่งซื้อสินคา บางครั้งจะเรียกวา Direct Order Marketing ระยะหลังนักการตลาดไดใชฐานขอมูล

ลูกคาเพื ่อประโยชนในการสรางความสัมพันธระยะยาวกับลูกคา หรือที่เรียกวา Customer 

Relationship Marketing (CRM) 

Customer Relationship Management หรือ  CRM  คือกลยุทธการบริหารจัดการ

อยางหนึ่ง ซึ่งถูกออกแบบมาเพื่อชวยองคการใหสามารถจัดการกระบวนการตาง ๆ ภายใน ให

ดําเนินการไดอยางสอดคลองและตอบสนองตอความตองการของลูกคา เพื่อใหลูกคาเกิดความ

พอใจสูงสุด นํามาซึ่งความภักดีของลูกคา รายไดที่เพิ่มข้ึน และการทํากําไรในระยะยาว 
 

การจัดการลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship Management - CRM) 
 
ความสําคัญของการบริหารงานลูกคาสัมพันธ (CRM) ชวยใหองคกรสามารถเพิ่ม

ความสัมพันธอันดีใหกับลูกคา เพิ่มรายไดลดคาใชจายตาง ๆ โดยเฉพาะเรื่องคาใชจายในการ

แสวงหาลูกคา และ เพิ่มความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) โดยการสรางกระบวนการ

ทํางานและพัฒนาผลิตภัณฑตามความตองการของลูกคาจํานวนผูประกอบการที่เพิ่มข้ึนอยาง
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รวดเร็วในปจจุบัน สามารถนําแนวทางการบริหารลูกคาสัมพันธ เชน แนวทางที่สําคัญในการจัดการ

ระบบการบริหารงานและสรางมาตรฐานการทํางานในบริษัท เชน การรวบรวมเกี่ยวกับขอมูลของ

ลูกคา, การจัดการเกี่ยวกับชองทางการสื่อสารและการพัฒนาสินคาและบริการเพื่อสนองตอบสิ่งที่

ลูกคาตองการ 

 

ภาพที ่2.3 

องคประกอบหลักทั่วไปของ CRM 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: “องคประกอบหลกัทัว่ไปของ CRM,” โดย เกษม พพิัฒนเสรีธรรม, 2548, ใน ลูกคาสายพนัธุ

ใหม (น. 34), กรุงเทพฯ: มติชน. 
 

องคประกอบหลักทั่วไปของ CRM 
 

1. Market Automation การสรางระบบการตลาดอัตโนมัตินี้จําเปนตองอาศัยฐานขอมูล

ที่มีลักษณะที่เปน Dynamic และมีการปรับเปล่ียนตลอดเวลาโดยทั่วไปแลวจะมุงเนนในการกําหนด 

Functions สําคัญ ๆ ดานการตลาด อาทิเชน การกําหนด Ranking ของลูกคา, การจัดการในเรื่อง

กลุมเปาหมาย, การสรางและบริหารดาน Campaign ตาง ๆ เปนตน 

2. Sales Automation เมื่อพูดถึงระบบการขายโดยทั่วไปแลว องคกรธุรกิจมักให

ความสําคัญในเรื่องของรายการขายที่เกิดขึ้นแลว และนําขอมูลเหลานี้มาทําการวิเคราะห โดยเทียบกับ

เปาหมายทางธุรกิจที่วางไวหรือเปรียบเทียบกับยอดขายในแตละ 
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3. Customer Service ความหมายในเรื่องนี้ คือการติดตามในเรื่องตาง ๆ ที่เกิดขึ้น

ภายหลังการขายอาทิเชน รายการดานบริการหลังการขายการ Complaint ตาง ๆ เปนตน ในเรื่อง

ดังกลาวนี้องคกรธุรกิจสวนใหญยังขาดระบบที่ทําการติดตาม (Tracking), การวิเคราะห และ

สรุปผลเพื่อนําขอมูลเหลานี้ไปเปนประโยชนในการสรางการขายครั้งตอ ๆ ไป 

CRM เปนกลยุทธการบริหารจัดการ ที่ถูกออกแบบมาเพื่อชวยองคการใหสามารถ

จัดการกระบวนการตาง ๆ ภายใน ใหดําเนินการไดอยางสอดคลองและตอบสนองตอความตองการ

ของลูกคา เพื่อใหลูกคาเกิดความพอใจสูงสุด นํามาซึ่งความภักดีของลูกคา รายไดที่เพิ่มข้ึน และ

การทํากําไรในระยะยาว ซึ่งกลยุทธ CRM จําเปนตองอาศัยเทคโนโลยีมาเปนเครื่องมือในการเก็บ

ขอมูลลูกคา เพราะเปนสวนสําคัญที่จะทําใหองคการสามารถดําเนินงานเพื่อเอาอกเอาใจ สราง

ความพึงพอใจใหลูกคาไดอยางถูกตอง มีประสิทธิภาพและรวดเร็วขึ้น ซึ่งถาจะใหเห็นภาพชัดขึ้น ก็

คงเปรียบเทียบฐานลูกคาขององคการเปนเหมือนน้ําที่อยูในถัง ถามีรูร่ัว ที่กนถังน้ําก็จะไหลออก 

เปรียบไดกับการที่องคการจะตองสูญเสียลูกคาออกไปอยูตลอดเวลา และCRM ก็คือเครื่องมือที่จะ

มาลดขนาดรอยรั่วขององคการใหเล็กลง เทากับองคการไดลดอัตราการสูญเสียลูกคาใหตํ่าลง

นั่นเอง (เกษม พิพัฒนเสรีธรรม, 2548, น. 48) 
 

การวิเคราะห และตั้งรับสถานการณสินคาทดแทน 
 
ทุกธุรกิจลวนตองเผชิญกับปญหาเรื่องสินคาทดแทน เราเรียกวาภัยคุกคามของสินคา

ทดแทน ซึ่งผูบริหารทุกธุรกิจ ทุกอุตสาหกรรมไมควรประมาทหรือละเลยในการเตรียมการวางแผน

ต้ังรับไวบาง เพราะสินคาทดแทนเหลานี้ก็เปนอีกอุปสรรคหนึ่งที่อาจสรางผลกระทบตอยอดขาย

หรือกําไรของธุรกิจไดเหมือนกัน ทั้งนี้ ลักษณะการเตรียมรับสถานการณที่ใชกันโดยทั่วไป ไดแก 

(สมชาย ภคภาสนวิวัฒน, 2551, น. 122) 

1. การปรับปรุงผลิตภัณฑ ควบคูกับการปรับปรุงดานราคาเพื่อให คุณคาของสินคา
เมื่อเปรียบเทียบกับราคา มีความไดเปรียบสินคาทดแทน 

2. สรางความผูกพันกับลูกคาใหเกิด loyalty และรูสึกวาจะสูญเสียบางอยางเมื่อใช

สินคาทดแทน 

3. หันเหการแขงขันไปในทิศทางที่หลีกเลี่ยงจุดแข็งของสินคาทดแทน 

4. การใชเครื่องมือทางการตลาด อาทิ การโฆษณา การสงเสริมการขาย 
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5. ในกรณีที่องคกรธุรกิจตระหนักวาสินคาทดแทนจะมาแทนที่สินคาเดิมในอนาคต
อยางแนนอน องคกรนั้นอาจหันเหทิศทางธุรกิจเพื่อผลิตสินคาทดแทน เชน คนควาวิทยาการผลิต

สินคาทดแทน 

6. เขาสูอุตสาหกรรมทดแทนดวยการเขาซื้อกิจการ 

การพัฒนากลยุทธจะตองอาศัยการเขาใจพลังผลักดันการแขงขัน 5 ประการ อยางไร

ก็ตาม จะมีแกนแหงกลยุทธ 3 ประเภท ซึ่งนักธุรกิจสามารถนําไปใชเปนแกนนําในการพัฒนากลยุทธ

เพื่อเผชิญกับพลังแขงขัน (สมเกียรติ เอี่ยมกาญจนาลัย, 2550, น. 33) แกนแหงกลยุทธ 3 ประเภท 

ไดแก 

1. กลยุทธการเปนผูนําดานตนทุน (cost leadership) ดวยการใชกลยุทธการตลาด

เพื่อขยายยอดขายและสวนแบงตลาด ลงทุนในเครื่องจักร เทคโนโลยีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต 

การวางรูปแบบผลิตภัณฑใหงายตอการผลิต การควบคุมตนทุนอยางเครงครัด และการหลีกเลี่ยง

ลูกคาไมสําคัญ อยางไรก็ตามความเสี่ยงของการใชกลยุทธผูนําดานตนทุน อาจเกิดเนื่องมาจาก 

การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีอยางรวดเร็วทําใหเครื่องจักรที่ลงทุนไปลาสมัย การลอกเลียนแบบการ

ผลิตจากคูแขง การละเลยการบริการลูกคาอาจเปนจุดออนสําคัญ และการเปลี่ยนแปลงภาวะทาง

เศรษฐกิจ 

2. การสราง product differentiation เชน สรางความโดดเดนที่แสดงถึงฐานะของผู

ซื้อ ความเปนเลิศทางเทคโนโลยี ผูนําดานคุณภาพ ผูนําการใหบริการ ผูนําการเสนอผลติภณัฑใหม 

และความเปนผูเห็นประโยชนของผูบริโภคและสังคม สําหรับทรูวิชั่นส โดดเดนมากในกรณีนี้ 

เพราะเทคโนโลยีการใหบริการแพรภาพสัญญาณดิจิทัลในปจจุบัน และการเปนผูใหใหบริการราย

แรก ที่เปดชองรายการดวยสัญญาณภาพแบบ High Definition ที่เปนที่นิยมมากในตางประเทศ 

ซึ่งเปนการแสดงออกถึงภาพลักษณความทันสมัยของตัวผลิตภัณฑ บริการและผูใชบริการ 

3. กลยุทธจํากัดเขต (focus strategy) เปนกลยุทธที่นิยมในองคกรธุรกิจขนาดเล็ก 

โดยการจํากัดขอบเขตในการดําเนินธุรกิจของตน เชน จํากัดสายผลิตภัณฑ การจํากัดกลุมลูกคา

เปาหมาย การจํากัดขอบเขตตลาดในภูมิภาคใดภูมิภาคหนึ่ง หรือจํากัดประเภทของชองทางจําหนาย 

การใชกลยุทธจํากัดเขต บริษัทจะตองเลือกสวนของตลาดที่มีศักยภาพในการทํากําไรสูง มีความ

ตองการเฉพาะอยางที่ยังไมไดรับการตอบสนองจากผูผลิตรายอื่น ๆ และสรางความพอใจและ

ความผูกพันกับกลุมลูกคา อยางไรก็ตามกลยุทธดังกลาวมีขอพึงระวัง ไดแก สวนแบงตลาดที่แคบ

เกินไปอาจเปนอันตรายในอนาคตเมื่อผูแขงขันรายใหญเร่ิมตระหนักถึงการสูญเสียสวนแบงตลาด

สวนนี้ หรือ ความตองการเฉพาะอยางของลูกคาไดถูกละเลยจากคูแขงขันขนาดใหญกวา มิฉะนั้น

การใชกลยุทธดังกลาวอาจทําใหบริษัทเสียเปรียบเมื่อคูแขงขันขนาดใหญเขามาดําเนินการ ขอพึง
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ระวังที่สําคัญคือ บริษัทควรจะเลือกใชแกนกลยุทธประเภทใดประเภทหนึ่งโดยเฉพาะ ที่เหมาะสม

กับตนเองที่สุด และหลีกเลี่ยงใชกลยุทธใดกลยุทธหนึ่งครึ่ง ๆ กลาง ๆ มิฉะนั้นบริษัทอาจจะไมสามารถ

ตอสูกับคูแขงขันที่มีความสามารถโดยเฉพาะไดอยางมีประสิทธิผล (สุวิทย มูลคํา, 2548, น. 34) 

ในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยไดนําแนวคิดสวนประสมทางการตลาดที่ประกอบดวย 

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การกระจายสินคา (Place) และการสงเสริมผลิตภัณฑ 

(Promotion) มาเปนกรอบสําคัญในการอภิปรายเนื่องจากองคประกอบทั้ง 4 ดานเปนสวนสําคัญ

ของการสรางกลยุทธการบริหาร ดานการตลาดและเทคโนโลยีในธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม 

บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) เพื่อการแขงขันกับเคเบิ้ลทีวีทองถิ่นรายอื่นได 

 
สิ่งแวดลอมทางการตลาด 

 
สิ่งแวดลอมทางการตลาดขององคกร (Company's Marketing Environment) 

ประกอบดวยปจจัยทั้งในองคกรที่มีอิทธิพลตอการบริหารการตลาด ซึ่งอาจจะเปนการสรางโอกาส

ทางการตลาดและกอใหเกิดขอไดเปรียบแกองคกรหรือเปนการสรางขอจํากัดและกอปญหาใหกับ

องคกรจึงจําเปนตองมีการวิเคราะหส่ิงแวดลอมทางการตลาดเพื่อนํามาวางแผนการตลาดและ

เลือกใชกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสมตอไป โดยสิ่งแวดลอมทางการตลาดจะมีการปฏิบัติงาน

ตามหนาที่ของนักสื่อสารมวลชนนั้นมักจะถูกควบคุมดวยปจจัยตาง ๆ ทั้งจากภายในและภายนอก 

เนื่องจากแรงกดดันจากตัวแปรตาง ๆ ที่สงผลการตัดสินใจ ในการกําหนดนโยบายและหลักการใน

การปฏิบัติงาน อันประกอบดวยปจจัยภายในและปจจัยภายนอกองคกร ดังนี้ (เสรี วงษมณฑา, 

2542, น. 58) 

 
ปจจัยภายในองคกร 

 
ปจจัยภายในองคกรที่จะมีผลตอการบริหารการตลาด ไดแก การบริหารจัดการ

เทคโนโลยีและความสามารถทางวิชาชีพ โดย 

1. การบริหารจัดการ (Management) คือ โครงสรางการบริหารและนโยบายการผลิต

งานขององคกร 

2. เทคโนโลยี (Technology) ไดแก เทคโนโลยีทางการผลิตและเทคโนโลยีเฉพาะ

ขององคกรนั้น ๆ ซึ่งเปนปจจัยที่มีผลในข้ันตอนการผลิตเพื่อใหไดงานที่มีประสิทธิภาพ 

3. ความสามารถทางดานวิชาชีพ (Media Professional) ไดแก ความสามารถของ
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บุคลากรในการทํางานอยางมีประสิทธิภาพ โดยการใชความรูความสามารถมาสรางสรรคผลงาน 

บริษัท ทรูวิชั่นส ก็ใชพนักงานที่เชี่ยวชาญเฉพาะทางดวย เชน ฝายวิศวกรรมการออกอากาศ ที่ตอง

มีเจาหนาที่ ๆ มีความรูและเชี่ยวชาญดานวิศวกรรมการสงสัญญาณ เปนตน 

 
ปจจัยภายนอกองคกร 

 
การเปลี่ยนแปลงของปจจัยภายนอกองคกรอาจกอใหเกิดโอกาสหรืออุปสรรคตอการ

บริหารการตลาด บริษัทจึงตองติดตามวิเคราะห ประเมินผลจากการเปลี่ยนแปลงนั้นและคาดการณ

การเปลี่ยนแปลงที่อาจจะมีผลกระทบตอบริษัทโดย สภาวะแวดลอมการตลาดที่สําคัญมีอยู 7 ประเภท 

คือ การเมืองและกฎหมาย วัฒนธรรมและระบบสังคม สภาวะเศรษฐกิจ ระบบการคาและการแขงขัน

เทคโนโลยี ประชากรศาสตรและสิ่งแวดลอมตามธรรมชาติ ดังนี้ (พิษณุ จงสถิตยวัฒนา, 2548, น. 19) 

1. การเมืองและกฎหมาย มีผลกระทบโดยตรงตอการบริหารการตลาดเนื่องจาก

โครงสรางและเสถียรภาพทางการเมืองเปนตัวกําหนดบรรยากาศของการลงทุนและการประกอบ

ธุรกิจ ในขณะที่กฎหมายจะเปนขอจํากัดทางธุรกิจอันมีผลตอการขยายตัวของธุรกิจ สําหรับ 

ทรูวิชั่นส ปจจัยดานการเมืองนี้ถือวามีความสําคัญอยางมากตอการดําเนินธุรกิจ เชน พ.ร.บ. 

ประกอบกิจการวิทยุ-โทรทัศน 2551 ที่ประกาศใชในปจจุบัน สงผลเคเบิ้ลทองถิ่นที่มีอยู 499 ราย 

สามารถทําการตลาดกับทรูวิชั่นสไดอยางเต็มรูปแบบมากขึ้น 

2. วัฒนธรรมและระบบสังคม เปนสิ่งที่ผูบริหารการตลาดจําเปนตองเขาใจและศึกษา

การบริหารการตลาดภายใตขอจํากัดเหลานี้ เพื่อหลีกเลี่ยงผลกระทบที่อาจจะกอใหเกิดผลเสียตอ

บริษัทหรือผลิตภัณฑของบริษัท เนื่องจากบริษัทจําเปนตองปรับตัวใหเขากับการเปลี่ยนแปลงของ

ระบบสังคม 

3. สภาวะสังคม สภาวะเศรษฐกิจแบบแนวโนมของการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจมี

ผลกระทบโดยตรงตอกิจกรรมทางการตลาด การบริหารการตลาดจึงเปนตองมีความรูความเขาใจ

ในเศรษฐศาสตรมหภาค ติดตามอัตราเงินเฟอ นโยบายเศรษฐกิจและการเงินการคลังของรัฐบาล

เพื่อปรับแผนการตลาดใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงที่อาจจะเกิดขึ้นหรือกําลังจะเกิดขึ้น 

4. ระบบการคาและการแขงขันในตลาดเปนปจจัยที่มีผลกระทบตอการบริหาร

การตลาดมากที่สุด เนื่องจากปจจุบันการแขงขันทางการตลาดรุนแรงมากเพราะคูแขงขันทางการ

ตลาดจะมีมากและมาจากทั่วโลก 

5. เทคโนโลยี วิวัฒนาการทางเทคโนโลยีเปนปจจัยที่สําคัญ เนื่องจากเทคโนโลยีที่

กาวหนายอมเปลี่ยนแปลงวิธีทางการทํางานและการทําธุรกิจ หากผูบริหารการตลาดไมสามารถ
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ติดตามการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นอยางทันทวงที อาจนํามาซึ่งการสูญเสียทาง 

การตลาดที่สําคัญใหแกคูแขงได 

6. ประชากรศาสตร การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร ไมวาจะเปนการเพื่อของ

ประชากรหรือการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภค เปนปจจัยที่ผูบริหารการตลาดตองทําการศึกษา

เพราะประชากรคือผูซื้อหรือผูบริโภคสินคาและบริการขององคกร การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร

จะเปนทั้งโอกาสและอุปสรรคทางการตลาด นักการตลาดที่ สามารถคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงได

ถูกตองจะมีความไดเปรียบในการแขงขันและสามารถผลิตสินคาหรือเสนอขายบริการกอนที่คูแขงขัน

จะนําเสนอออกสูตลาด 

7. ส่ิงแวดลอมทางธรรมชาตินับเปนปจจัยที่ผูบริหารไมสามารถควบคุมไดยากตอ

การคาดคะเนเหตุการณและเวลาที่จะเกิดขึ้น ไดแก การเปลี่ยนแปลงของฤดูกาล การเพิ่มข้ึนของ

ระดับมลพิษภัยธรรมชาติ ซึ่งปจจัยดานนี้ ถือวามีผลตอทรูวิชั่นสเปนอยางมาก เพราะการเกิด 

ฝนตก ลมพายุ เปนอุปสรรคตอการสงสัญญาณดาวเทียมในชั้นบรรยากาศ 

สภาวะแวดลอมทางการตลาดทั้ง 7 ประการนี้ เปนทั้งโอกาสและอุปสรรคในการทํา

การตลาดผลิตภัณฑและบริการ ผูที่สามารถคาดการณทางเปลี่ยนแปลงไดลวงหนาหรือสามารถ 

ปรับตัวใหเขากับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นได ยอมจะมีความไดเปรียบและถาสามารถดัดแปลง

ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของสภาวะการตลาดใหเปนความรู เพื่อใชในการกําหนด

ทิศทางการวางแผนการตลาด ก็ยอมมีโอกาสประสบความสําเร็จทามกลางสภาวะแวดลอมที่แปรผัน

ได ผูบริหารการตลาดจึงตองศึกษาปจจัยภายใน และปจจัยภายนอกองคกรดังกลาว เพื่อนํามา

วางแผนกลยุทธการบริหารดานการตลาดและเทคโนโลยีในธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม บริษัท 

ทรู วิชั่นส จํากัด (มหาชน) เพื่อการแขงขันกับเคเบิ้ลทีวีทองถิ่น ผูวิจัยจึงนําแนวคิดสิ่งแวดลอมทาง

การตลาดมาเปนกรอบในการวิเคราะหดังกลาว 

 
แนวคิดเกี่ยวกับการบริหาร โครงสรางการบรหิาร  

การจัดการองคกร 
 

“การบริหาร คือกระบวนการทํางานกับคน และโดยอาศัยคนเพื่อบรรลุวัตถุประสงค

ขององคกรภายใตสภาพแวดลอมที่มีการเปลี่ยนแปลง” (เสนาะ ติเยาว, 2543, น. 1) 

อัลบารราน (Albarran, 2006, p. 79) ไดใหคํานิยามเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 

(Management) ไววา “เปนกระบวนการทํางานรวมกันจากหลาย ๆ ฝายในองคกร เพื่อบรรลุเปาหมาย

หรือวัตถุประสงคขององคกร” 
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พริงเกิ้ล และ สตาร (Pringle & Starr, 2006, p. 3) ใหคํานิยามเกี่ยวกับการบริหาร 

(Management) วา “เปนกระบวนการ ของการวางแผน การจัดการองคกร การสั่งการ และการควบคุม 

เพื่อบรรลุเปาหมายขององคกร โดยการประสานงานระหวางการใชบุคลากรและทรัพยากรตาง ๆ 

รวมกัน” 

ดังนั้นในการศึกษาครั้งนี้สามารถสรุปความหมายของการบริหาร คือกระบวนการ

ทํางานอยางเปนขั้นตอน คือ การวางแผน การจัดองคกร การสั่งการ และการควบคุมที่ตองอาศัย

ผูบริหารเปนผูดําเนินการ จัดการทรัพยากรตาง ๆ เชน คน เงิน เครื่องมือ อุปกรณ และการจัดการ

ภายใตสภาพแวดลอมทั้งภายในและภายนอกองคกรที่มีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ เพื่อใหเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุดตามเปาหมายที่องคกรวางไว 

จากความหมายตาง ๆ ขางตน การบริหารจัดการจึงเปนกระบวนการของกิจกรรมที่

ตอเนื่องและประสานงานกัน ซึ่งผูบริหารตองเขามาชวยเพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายขององคกร ประเด็น

สําคัญของการบริหารจัดการ (Management) มีดังนี้ 

1. การบริหารจัดการสามารถประยุกตใชกับองคกรใดองคกรหนึ่งได 

2. เปาหมายของผูบริหารทุกคนคือ การสรางกําไร 

3. การบริหารจัดการเกี่ยวของกับการเพิ่มผลผลิต (Productivity) โดยมุงสูประสิทธิภาพ 

(Efficiency) (วิธีการใชทรัพยากรโดยประหยัดที่สุด) และประสิทธิผล (Effectiveness) (บรรลุเปาหมาย

คือประโยชนสูงสุด) 

4. การบริหารจัดการสามารถนํามาใชสําหรับผูบริหารในทุกระดับชั้นขององคกร 

การบริหารองคกร จะตองอาศัยการจัดการซึ่งเปนกระบวนการที่จะทําใหงานที่วางไว

สําเร็จ ซึ่งจะตองอาศัยการผสมผสานการใชทรัพยากรที่สําคัญ 4 ประการ (4M’s) คือ 

1. ทรัพยากรมนุษย (Man) ผูปฏิบัติการตาง ๆ ขององคกรนั้น ๆ 

2. เงิน (Money) หรืองบประมาณ (Budget) ใชสําหรับเปนคาจาง คาใชจายตาง ๆ 

ในการดําเนินงาน หรือซื้อวัสดุส่ิงของตาง ๆ 

3. วัสดุ ส่ิงของ (Materials) หมายถึง อุปกรณ เครื่องใชตาง ๆ รวมทั้งอาคารสถานที่

ในการปฏิบัติงาน 

4. การจัดการ (management) หรือความรูเกี่ยวกับการจัดการ 

นอกจากนี้ในบางองคกรอาจจะเพิ่มชนิดของทรัพยากรอีก 3 ประการ  คือ  ตลาด 

(Marketing), เครื่องจักร (Machine) และแรงจูงใจ (Moral) จึงกลายเปนหลัก 7 M’s 
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การบริหารงานขององคกรจะมีสัดสวนความจําเปนของการใชทรัพยากรทีแ่ตกตางกนั 

ทั้งนี้ข้ึนอยูกับความเหมาะสม และนโยบายของแตละองคกร และที่สําคัญเรื่องการจัดการถือวา

เปนสิ่งที่สําคัญอยางยิ่งตอการบริหารองคกร 

ทั้งนี้หนาที่ของการบริหารประกอบดวยกิจกรรมพื้นฐาน 4 ประการหรืออาจแบงใน

ลักษณะที่เปนขั้นตอนดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2539, น. 19) 

1. การวางแผน (Planning) เปนสิ่งที่องคกรตองการเปลี่ยนแปลงในอนาคต การวางแผน

เปนสะพานเชื่อมระหวางเหตุการณปจจุบันและอนาคตซึ่งทําไดโดยการใหบรรลุเปาหมายผลลัพธที่

ตองการ การวางแผนจึงตองอาศัยการกําหนดกลยุทธที่ประสิทธิภาพ แมวาพื้นฐานของการจัดการ

โดยทั่วไปเปนงานของผูบริหารการวางแผนเปนสิ่งสําคัญสําหรับการปฏิบัติดามกลยุทธใหประสบ

ความสําเร็จและการประเมินกลยุทธ เพราะวา การจัดการองคกร การจูงใจ การจัดบุคคลเขาทํางาน 

และกิจกรรมควบคุม ข้ึนกับการวางแผน กระบวนการวางแผนจะตองประกอบดวยผูบริหารและ

พนักงานภายในองคกร การวางแผนจะชวยใหองคกรกําหนดขอดีจากโอกาสภายนอกและทําให

เกิดผลกระทบจากอุปสรรคภายนอกต่ําสุด โดยตองมองเหตุการณในอดีตและปจจุบันเพื่อคาดคะเน

เหตุการณที่จะเกิดขั้นในอนาคต การวางแผน ประกอบดวย การพัฒนาภารกิจ (Mission) การคาดคะเน

เหตุการณปจจุบัน เหตุการณอนาคต และแนวโนม การกําหนดวัตถุประสงค และการเลือกกลยุทธ

ที่ใช การวางแผนจะชวยใหธุรกิจปรับตัวสูการเปลี่ยนแปลงของตลาดและสามารถกําหนดเปาหมายได 

การบริหารเชิงกลยุทธนั้นตองการใหองคกรติดตามในลักษณะเชิงรุก (Proactive) มากกวาทีจ่ะเปน

เชิงรับ (Reactive) องคกรที่ประสบความสําเร็จจะตองควบคุมอนาคตขององคกรมากกวาที่จะรอรับผล

จากอิทธิพลสภาพแวดลอมภายนอกและเหตุการณที่เกิดขึ้น การตัดสินใจ (Decision Making) ถือ

เปนสวนหนึ่งของการวางแผน การปรับตัวเปนสิ่งจําเปนเพราะวามีการเปลี่ยนแปลงของตลาด 

เศรษฐกิจ และคูแขงขันทั่วโลก จุดเริ่มตนของความสําเร็จที่ดีของธุรกิจคือการวางแผนที่เหมาะสม 

เห็นผลไดจริง ยืดหยุน มีประสิทธิผล และทรงประสิทธิภาพ 

2. การจัดการองคกร (Organizing) จุดมุงหมายของการจัดการองคกรคือ การใช

ความพยายามทุกกรณีโดยการกําหนดงานและความสําคัญของอํานาจหนาที่ การจัดการองคกร 

หมายถึง การพิจารณาถึงสิ่งที่ตองการทําและผูที่จะทํารายงานมีตัวอยางในประวัติศาสตรของธุรกิจที่

มีการจัดองคกรที่ดี สามารถประสบความสําเร็จในการแขงขันและสามารถเอาชนะคูแขงขันได 

ธุรกิจที่มีการจัดองคกรที่ดีสามารถจูงใจผูบริหารและพนักงานใหมองเห็นความสําคัญของความสําเร็จ

ขององคกร การกําหนดลักษณะเฉพาะของงาน (Work Specialization) โดยการแบงงานประกอบดวย

งานที่กําหนดออกมาเปนแผนก การจัดแผนก และการมอบอํานาจหนาที่ (Delegating Authority) 

การแยกงานออกเปนงานยอยตามการพัฒนารายละเอียดของงาน (Job Description) และคุณสมบัติ
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ของงาน (Job Specification) เครื่องมือเหลานี้มีความชัดเจนสําหรับผูบริหารและพนักงาน  ซึ่ง

ตองการทราบลักษณะของงาน การกําหนดแผนกในโครงสรางขององคกร (Organization Structure) 

ขนาดของการควบคุม (Span of Control) และสายการบังคับบัญชา (Chain of Command) 

การเปลี่ยนแปลงกลยุทธตองการการเปลี่ยนแปลงในโครงสราง เพราะตําแหนงใหม ๆ ที่สรางขึ้น

หรือลดลงหรือรวมกัน โครงสรางองคกรจะตองระบุถึงวิธีการใชทรัพยากรและวิธีการซึ่งวัตถุประสงค 

มีการกําหนดขึ้นในธุรกิจ การสนับสนุนทรัพยากรและกําหนดวัตถุประสงคตามสภาพทางภมูศิาสตรจะ

แตกตางจากโครงสรางดานผลิตภัณฑหรือลูกคา รูปแบบทั่วไปของการจัดแผนกคือ ตามหนาที่ 

(Functional) ตามฝาย (Divisional) ตามหนวยธุรกิจเชิงกลยุทธ (Strategic business unit) และ

ดานแมททริกซ (Matrix) 

3. การนําหรือการสั่งการ (Leading/Directing) เปนการใชอิทธิพลเพื่อจูงใจพนักงาน

ใหปฏิบัติงานและนําไปสูความสําเร็จตามเปาหมายที่ระบุไว หรือเปนกระบวนการจัดการใหสมาชกิ

ในองคกรทํางานรวมกันไดดวยวิธีการตาง ๆ เพราะทรัพยากรมนุษยเปนสิ่งที่ซับซอนและเขาใจ 

ถองแทไดยาก การนําหรือการสั่งการจึงตองใชความสามารถหลายเรื่องควบคูกันไป อาทิ ภาวะ

ความเปนผูนําของผูบริหาร การจูงใจ การติดตอส่ือสารในองคกร และการทํางานเปนทีม เปนตน 

หนาที่ในการนําหรือส่ังการนี้ มีความสําคัญไมนอยไปกวาหนาที่อ่ืน เพราะผูบริหารตองแสดงบทบาท

ของผูส่ังการอยางมีคุณภาพ ถาไมเชนนั้น แผนงานที่วางไวตลอดจนทรัพยากรที่จัดเตรียมไวอาจไม

เกิดประสิทธิผล ถาผูบริหารดําเนินกิจกรรมดานการสั่งการไมดีพอ ดังนั้น การสั่งการจึงเปนเรื่อง

ของความรูความชํานาญ ประสบการณ และความสามารถที่จะชักจูงใหพนักงานรวมกันปฏิบัติงาน

ไปตามเปาหมายที่กําหนดไวใหองคกรประสบความสําเร็จตามตองการ 

4. การควบคุม (Controlling) การใชทรัพยากรตาง ๆ ขององคกร ถือวาเปนกระบวนการ

ตรวจสอบ หรือติดตามผลและประเมินการปฏิบัติงานในกิจกรรมตาง ๆ ของพนักงาน เพื่อรักษาให

องคกรดําเนินไปในทิศทางสูเปาหมายอยางถูกตองตามวัตถุประสงคหลักขององคกร ในเวลาที่

กําหนดไว องคกรหรือธุรกิจที่ประสบความลมเหลวอาจเกิดจากการขาดการควบคุม หรือมีการ

ควบคุมที่ไรประสิทธิภาพ การควบคุมจึงเปนหนาที่หลักทางการบริหารที่มีความสําคัญ ต้ังแตเร่ิมตน

จนจบกระบวนการทางการบริหาร 
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โครงสรางองคกรสื่อสารมวลชนประเภทวิทยุโทรทัศน 
 
การอยูรวมกันของบุคคลในองคกร จะมีโครงสรางที่เปนระบบ เปนเครื่องกําหนด

ขอบเขตของอํานาจหนาที่ ความรับผิดชอบ กฎเกณฑ และความสัมพันธตาง ๆ ของคนภายใน

องคกร ซึ่งสามารถแบงกลุมบุคคลในองคกรได 2 ประเภท  คือ พนักงานปฏิบัติการ (Operators) 

เปนผูปฏิบัติงานรับผิดชอบในหนาที่ของตน โดยไมตองสั่งการหรือบังคับบัญชาผูอ่ืน มีต้ังแตแรงงาน

ไมมีฝมือจนถึงแรงงานที่มีความรู อีกกลุมหนึ่งคือผูบริหาร (Managers) มีอํานาจหนาที่ในการบังคับ

บัญชาการปฏิบัติงานของพนักงานปฏิบัติการ หรือในระดับที่ไดรับมอบหมาย การเปนผูบังคับบัญชา

พนักงานที่ปฏิบัติงานตามสายการบังคับบัญชา การเปลี่ยนแปลง และความซบัซอนในการบรหิารงาน

ขององคกรตาง ๆ ทําใหมีตําแหนงบริหารเกิดขึ้นหลายตําแหนง เชน CEO (Chief Executive Officer) 

COO (Chief Operation Officer) และ CIO (Chief Information Officer) 

โครงสรางองคกร (Organization Structure) เปนระบบที่เปนทางการขององคกร 

ความสัมพันธระหวางกฎ ระเบียบ งาน และอํานาจ เพื่อที่จะควบคุมบุคลากรในองคกรใหทํางาน

รวมกัน และมีการใชทรัพยากรที่มีอยูใหบรรลุวัตถุประสงค ซึ่งเราอาจกลาวไดวา โครงสรางองคกร

จะมีความสัมพันธโดยตรงกับการบรรลุเปาหมายหรือกลยุทธขององคกร สามารถแสดงโครงสราง

ในรูปของแผนภูมิองคกร (Organization Chart) ซึ่งจะแสดงใหเห็นถึงความสัมพันธของอํานาจ

หนาที่ (Authority) และความรับผิดชอบ (Responsibility) ระหวางตําแหนงงานตาง ๆ ในองคกร 

ซึ่งจะแสดงใหเห็นวาใครจะตองทํางานอะไรและรายงานใหแกใคร หรือใครบังคับบัญชาใครนั่นเอง 

โดยที่เราสามารถสรุปแนวคิดที่เกี่ยวกับโครงสรางองคกรไดดังนี้ 

องคกรวิทยุโทรทัศน หมายถึง องคกรสื่อมวลชนที่มีการจัดการขายเวลา และรายการ

ของสถานีจากการแพรภาพและเสียง (Sales Department) (กติิมา สุรสนธ,ิ 2548, น. 183) มลัีกษณะ

การบริหารและดําเนินงานของสถานีวิทยุโทรทัศนนั้นสามารถพิจารณาไดตามโครงสรางของสื่อ 

(Structure) คือรูปแบบการกําหนดตําแหนงการทํางาน การควบคุม การบังคับบัญชาและบทบาท

หนาที่ของสวนตาง ๆ หรือบุคคลตาง ๆ ในสื่อ จะเห็นไดวาองคกรสื่อแตละแหงจะมีผังโครงสราง  

ซึ่งอาจมีลักษณะตาง ๆ กันออกไป เชน มีลักษณะแนวราบ หรือมีลักษณะแนวดิ่ง ทั้งนี้ข้ึนอยูกับ

ลักษณะการรวมอํานาจในการดําเนินการ (Centralization) หรือการกระจายอํานาจในการดําเนินงาน 

(Decentralization) ขององคกรแตละแหง  ซึ่งเปนผลพวงมาจากรูปแบบของการเปนเจาของ 

(Ownership) ดวย 

องคกรวิทยุโทรทัศนในที่นี้คือ สถานีโทรทัศนผานดาวเทียมทรูวิชั่นส ซึง่ถอืเปนหนวยงาน

ที่ประกอบกิจการธุรกิจโทรทัศนแบบบอกรับเปนสมาชิก มีลักษณะโครงสรางการบริหารแบบแนวราบ 
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คือเนนการประสานงาน การมอบหมายงาน และความรวมมือในแนวราบเปนหลัก อาศัยความสัมพันธ

ระหวางแกนนําที่เปนจุดเชื่อมตอ (Node) ของแตละสวนงาน 

 
โครงสรางการบริหารสถานีโทรทัศน 
 

การบริหารงานโทรทัศน ตองอาศัยหลักการบริหารดังตอไปนี้ 

1. กําหนดวัตถุประสงคในการดําเนินงาน เชน เพื่อแพรภาพออกอากาศรายการ

โทรทัศนทังในและตางประเทศ โดยมุงเพื่อรักษายอดสมาชิกรวมถึงเพิ่มจํานวนสมาชิกใหได 2 ลาน

ครัวเรือน 

2. บุคลากรที่ปฏิบัติงานในสถานี จะตองมีเจาหนาที่หรือบุคลากรที่มีทักษะและ

ความสามารถในการดําเนินงานทั้งดานการสงสัญญาณ วางผังรายการ เปนตน 

3. สถานที่ในการออกอากาศรายการ สถานที่ต้ังของสถานี จะตองอยูในอาคารหรือ

บริเวณที่เหมาะสมตอการสงสัญญาณ และมีอุปกรณที่ครบครันและทันสมัยพรอมที่จะออกอากาศ 

4. งบประมาณในการดําเนินกิจการ ตองมีการจัดสรรงบประมาณหรือเงินทุนมา

ดําเนินการออกอากาศ การผลิตเนื้อหา การซื้อลิขสิทธิ์รายการ ใหมีความตอเนื่องในการออกอากาศ

ทุกวันตามผังรายการ 

นอกจากนี้ การบริหารงานสถานีโทรทัศนมีลักษณะพิเศษแตกตางไปจากการบริหาร

องคกรอื่น คือ การบริหารงานโทรทัศนจะตองมีความริเร่ิมสรางสรรคในการผลิตเนื้อหา จัดวางผัง

รายการและรูปแบบรายการ มีความรูความเชี่ยวชาญในดานเทคนิคตาง ๆ 

โครงสรางการบริหารงานของสถานีโทรทัศนมีลักษณะดังนี้ 

1. กําหนดหนาที่หรือภารกิจ หนาที่ของสถานีวิทยุโทรทัศน คือมีภารกิจในการเผยแพร

รายการโทรทัศนไปสูประชาชน โดยจุดมุงหมายหลายประการเชนใหความรู เผยแพรขาวสาร สราง

ความบันเทิง เปนตน 

2. การแบงงานกันทํา การดําเนินงานของสถานีโทรทัศน จะตองมีการแบงหนาที่ใน

การทํางานใหชัดเจน เชน ฝายขาว ฝายเทคนิค ฝายรายการ เปนตน ซึ่งแตละฝายก็จะมีบุคลากรที่

มีความเชี่ยวชาญ มีทักษะการทํางานที่แตกตางกันไป 

3. มีสายบังคับบัญชา เพื่อใหการปฏิบัติงานเปนไปอยางเรียบรอย และราบรื่น จะตอง

มีการแบงสายงานบังคับบัญชาใหชัดเจน โดยแบงผูบริหารออกเปนผูบริหารระดับสูง ระดับกลาง 

ระดับลาง และผูปฏิบัติงาน 
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4. มีชวงการควบคุม การดําเนินงานของสถานีโทรทัศนก็มีความเหมือนกับองคกร

ทั่วไป ที่จะตองมีการระบุขอบเขตอํานาจหนาที่ของผูบังคับบัญชาใหชัดเจน มีความรับผิดชอบได

มากนอยเพียงใด มีหนวยงานหรือผูปฏิบัติการอยูในการควบคุมอยางไร ซึ่งจะตองระบุหนาที่ให

ชัดเจนเพื่อปองกันการซ้ําซอนในหนาที่ 

5. เอกภาพของการบังคับบัญชา นอกจากจะมีการกําหนดสายการบังคับบัญชา 

และแบงชวงการควบคุมอยางชัดเจนแลว จะตองมีการจัดรวมอํานาจสูงสุดไวที่บุคคลใดบุคคลหนึง่ 

คณะใดคณะหนึ่ง 

ในการจัดโครงสรางของสถานีโทรทัศนแตละแหงนั้นแตกตางกันขึ้นอยูกับปจจัย

หลายอยางไดแก 

1. นโยบาย และวัตถุประสงคของสถานีที่กําหนดวาตองการงานอะไรบาง ตองการ

กําหนดภารกิจหนาที่และขอบเขตความรับผิดชอบอยางไร 

2. ขนาดของสถานี เชน ถาเปนสถานีใหญ ก็ตองมีปริมางานมากกวาสถานีเล็ก   

เปนตน 

3. ประเภทของสถานี เชน สถานีเพื่อการคาจะใหความสําคัญกับการตลาดหรือฝาย

ขายมาก ฝายนี้จึงตองอาจมีขนาดใหญ มีภาระความรับผิดชอบมา เปนตน 

องคกรแตละองคกร จะมีความแตกตางกันในเชิงของการจัดการโครงสราง การบริหาร 

งาน การกําหนดบทบาทหนาที่ การจัดโครงสรางของงานในสถานีมีความแตกตางกันไปขึ้นอยูกบัระบบ

บริหารและสภาพแวดลอมทั้งภายในและภายนอกองคกรดวย ดังนั้นผูบริหารที่จะเปนผูนําในการ

บริหารใหองคกรสถานีโทรทัศนประสบความสําเร็จตามเปาหมายขององคกรที่วางไว จึงตองประกอบ

ไปดวยผูบริหารในระดับตาง ๆ 

 
ผูบริหารของสถานีโทรทัศน 

 
 การบริหารสถานีโทรทัศนจําเปนอยางยิ่งที่ตองอาศัยผูนําในการควบคุมดูแล ตัดสินใจ

การดําเนินงานตาง ๆ ใหเปนไปตามเปาหมายที่วางไวรวมกันกับบุคลากรภายในองคกร (Albarran 

2006, p. 11) ไดศึกษาถึงการแบงประเภทตามระดับการบริหารในองคกรสถานีโทรทัศน 3 ระดับ

ดังนี้ 

1. ผูบริหารระดับสูง (Top-level, or Executive Manager) เปนผูบริหารที่ทําหนาที่

ควบคุมดูแลการทํางานขององคกรทั้งระบบ ระบุทั้งปจจัยภายใน (Internal Factors) และปจจัย

ภายนอก (External Factors) ที่เกี่ยวของ และมีผลกระทบตอระบบการดําเนินงานขององคกร 
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2. ผูบริหารระดับกลาง (Middle Manager) มีหนาที่ในการวางแผน จัดสรรทรัพยากร 

ตลอดจนการบริหารกลุมยอยในองคกร 

3. ผูบริหารระดับลาง (Lower-level Manager) มีหนาที่ดูแล ตรวจสอบการทํางาน

ของพนักงานแตละคน 

การแบงระดับการบริหารดังกลาว อาจแตกตางกันไปแตละองคกร ทั้งนี้ข้ึนอยูกับ

ปจจัยตาง ๆ เชน ปจจัยในดานจํานวนบุคลากร ขนาดขององคกร หรือวัตถุประสงคขององคกร 

ผูบริหารที่ดีควรมีทักษะความรู ความสามารถในดานการบริหารใหเหมาะสมกับ

ตําแหนงหนาที่ ความรับผิดชอบตามระดับชั้นของผูบริหาร ดังนั้น Albarran ไดศึกษาถึงทักษะดาน

การบริหาร (Management Skills) ซึ่งหมายถึงความสามารถพื้นฐานที่จําเปนสําหรับผูบริหารธุรกิจ

ส่ือมวลชน ประกอบไปดวย 

1. ทักษะทางดานเทคนิค (Technical Skills) ผูบริหารสถานีโทรทัศนจําเปนตองมี

ความเขาใจดานระบบปฏิบัติการ เนื่องจากเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม ๆ ที่มีผลกระทบตอ

อุตสาหกรรมการสื่อสารอยางมาก แมความกาวหนาหรือการเปลี่ยนแปลงทางดานเทคโนโลยีนั้น

เปนเรื่องยากในการติดตาม แตผูบริหารก็จําเปนตองมีทักษะทางดานอุปกรณที่ใชในการปฏิบัติการ

การสงสัญญาณ (Signal Transmission) 

2. ทักษะทางดานบุคลากร (Human, or People, Skills) ผูบริหารจัดการสวนใหญ

กลาววาทักษะดานนี้เปนทักษะที่สําคัญที่สุดในการบริหารจัดการ ผูบริหารที่ประสบความสําเร็จใน

ส่ือโทรทัศนจะมีทักษะทางดานการสื่อสารระหวางบุคคลที่ดี โดยเฉพาะอยางยิ่งในดานการผูนํา 

(Leading) และโนมนาวใจพนักงาน (Motivation Employees) นอกจากนี้ตองเปนบุคคลที่มีความ

ยืดหยุน มองการณไกล และกระตือรือรนเพื่อที่จะปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ และสรางพลัง

ในการรวมมือทํางานของพนักงานทุกคน 

3. ทักษะดานการวางแผนหรือการแกไขปญหา (Conceptual, or Problem- Solving, 

Skills) ผูบริหาร ตองเขาใจความซับซอนของปจจัยแวดลอมทั้งภายในและภายนอก และการทํา

การตัดสินใจโดยพิจารณาอยางรอบคอบ เนื่องจากสื่อโทรทัศนมีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ ผูบริหาร

ตองสามารถโตตอบอยางรวดเร็วกับสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลง รวมถึงการจัดการกับประเด็น

ปญหาที่หลากหลาย และแกไขปญหาอยางมีประสิทธิภาพ 

4. ทักษะดานการเงิน (Financial Skills) ผูบริหารจําเปนตองมีทักษะการจัดการดาน

การเงินที่ดีเพื่อประเมินสถานการณทางการเงินขององคกร รวมทั้งรักษางบประมาณและการวางแผน

ทางรายได ตลอดจนความสามารถใชเครื่องมือวิเคราะหทางการเงิน 
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5. ทักษะดานการตลาด (Marketing Skills) ผูบริหารตองมีความเขาใจในตลาดธุรกิจ

ส่ือโทรทัศน ตองรูจักและเขาใจหลักแนวคิด 4P’s อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัด

จําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

ทักษะดังกลาวขางตน มีความจําเปนอยางยิ่งสําหรับผูบริหาร โดยทักษะเหลานี้ไม

สามารถแยกออกจากกันได ผูบริหารทุกฝายและทุกระดับจําเปนตองมีทักษะเหลานี้ครบทั้งหมด 

แตอยางไรก็ตามเนื่องจากหนาที่และความรับผิดชอบในการบริหารจัดการที่แตกตางกัน ทําให

ผูบริหารแตละระดับมีความจําเปนในการใชทักษะแตละประเภทไมเทากัน โดยผูบริหารระดับสูงมี

ความจําเปนในการใชทักษะดานการตลาด และการเงินมากกวาผูบริหารระดับกลางและระดับลาง 

สวนผูบริหารระดับลางมีความตองการทักษะทางดานเทคนิคมากกวาผูบริหารระดับอ่ืน เปนตน 

การบริหารเปนทั้งศาสตรและศิลปที่ทุกคนไมสามารถเลียนแบบใหเหมือนกันและ

ประสบความสําเร็จได เพราะการบริหารถือเปนศาสตรที่มีองคความรูสามารถอธิบายตามหลักการได 

มีความสัมพันธระหวางตัวแปร มีข้ันตอนการทํางานอยางชัดเจนสามารถนําไปใชได เพื่อดําเนินงาน

ใหบรรลุวัตถุประสงคที่วางไว อยางไรก็ตามการบริหารเปนศิลปดวย เพราะตองอาศัยความเปน

เฉพาะตน ที่มีความเชี่ยวชาญชํานาญในการบริหารใหประสบความสําเร็จ โดยตองอาศัยประสบการณ 

การสังเกต การศึกษาคนควา และความสามารถของผูบริหารแตละคน ดังนั้นการบริหารไมสามารถ

เลียนแบบใหเหมือนกันทุกขั้นตอน และกอใหเกิดผลสําเร็จไดในทุกครั้ง แตผูบริหารสามารถนํา

หลักการบริหารมาเปนแนวทางในการพัฒนาตนเองเพื่อสรางรูปแบบการบริหารในแบบเฉพาะตัว 

และสามารถดําเนินงานไปสูเปาหมายที่ประสบความสําเร็จได 

จากแนวคิดของผูบริหารและการบริหารองคกร สามารถนํามาอธิบายในการศึกษา 

“กลยุทธการบริหารธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม เพื่อการแขงขันกับเคเบิ้ลทองถิ่น กรณีศึกษา 

บริษัท ทรู วิชั่นส จํากัด (มหาชน)” พบวา บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) มีการแบงสายการบริหาร

เปนลําดับข้ันตอนอยางดี เพื่อใหมีการกระจายอํานาจ ความรับผิดชอบที่เหมาะสม และไมซ้ําซอน 

โดยมีผูบริหารระดับสูงคือ ประธานกรรมการบริหาร, กรรมการผูจัดการ มีผูบริหารระดับกลาง คือ 

รองประธานเจาหนาที่บริหาร และผูบริหารระดับลาง คือ ผูจัดการ, หัวหนาคณะทํางาน 
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แนวคิดเรื่องเทคโนโลยีการสงสัญญาณโทรทศัน 
ผานดาวเทยีมและเคเบิล้ทีว ี

 
การสื่อสารดาวเทียมนับวาเปนวิธีการในการสงขอมูลขาวสารในปจจุบันที่นิยมกันมาก 

ซึ่งอํานวยความสะดวกในการใชงานไดอยางกวางขวาง และรวดเร็ว เปนการสื่อสารที่มีวิวัฒนาการ

มาจากการสื่อสารแบบไมโคเวฟ และมีผูที่เขียนนวนิยายวิทยาศาสตรข้ึนเมื่อประมาณ 60 ปกอน 

และตอมาก็สามารถทําขึ้นไดจริง ๆ และพัฒนามาอยางตอเนื่องมา จนมีเทคโนโลยีในการสื่อสารที่

สูงมากขึ้น ในชวงแรก ๆ ดาวเทียมไดประดิษฐข้ึนมาใชประโยชนในดานการทหาร และไดพัฒนา

มาใชทางดานการพยากรณอากาศ การคนหาทรัพยกรธรณี (ประสิทธิ์ ทีฆพุฒิ, 2547, น. 65) 

การสื่อสารผานดาวเทียม เปนการสื่อสารที่มีสถานีรับสงอยูที่พื้นดิน สงตรงขึ้นไปยัง

ดาวเทียมแลวสงตอลงมายังตัวรับสงที่พื้นดินอีกครั้งหนึ่ง ดาวเทียมจึงเสมือนเปนสถานีถายทอด

สัญญาณที่ดียิ่งเพราะลอยอยูบนทองฟาในระดับสูง ประเทศไทยเริ่มใชดาวเทียมสื่อสารครั้งแรก

ต้ังแตป พ.ศ. 2510 การสื่อสาร แหงประเทศไทยตั้งสถานีภาคพื้นดินที่อําเภอศรีราชา ชลบุรี โดย

เชาชองสัญญาณจํานวน 13 ชองสัญญาณ เพื่อติดตอส่ือสารระหวางประเทศดาวเทียมที่ใชในยุค

แรกเปนของบริษัท ยูอารซีเอ ซึ่งเปนดาวเทียมทางทหารของสหรัฐอเมริกา 

 

ภาพที ่2.4 

 แสดงใหเห็นดาวเทยีมอยูสูงขึ้นไปในทองฟา 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: “แสดงใหเหน็ดาวเทยีมอยูสูงขึ้นไปในทองฟา,” โดย ประสิทธิ์ ทฆีพุฒิ, 2547, ใน การสื่อสาร

ดาวเทยีม (พิมพคร้ังที ่4, น. 129), กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั. 
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จานรับสัญญาณดาวเทียมที่สถานีภาคพื้นดินมีขนาดใหญมาก เชน จานรบัสัญญาณ

ดาวเทียมอิเทลแซด  ที่ศรีราชามีขนาดเสนผานศูนยกลางประมาณ  97 ฟุต  สามารถสื่อสารขาม

มหาสมุทรแปซิฟก และมหาสมุทรอินเดีย (พงษศักดิ์ สุสัมพันธไพบูลย, 2539, น. 55) 

ใน พ.ศ. 2522 สถานีโทรทัศนในประเทศไทยมีการขยายเครือขายทั่วประเทศ โดยมี

การเชาชองสัญญาณจากดาวเทียมปาลาปาของอินโดนีเซีย ทําใหระบบการถายสัญญาณโทรทัศน

ของประเทศไทยกระจายไปยังเมืองใหญ ๆ ไดทั่วประเทศ จานรับสัญญาณดาวเทียม ปาลาปา มี

ขนาดเสนผานศูนยกลาง 1-3 เมตร ซึ่งนับวาเปนจานขนาดใหญพอสมควร การถายทอดสัญญาณ

โทรทัศนผานดาวเทียมทําไดงายเพราะไมตองเสียเวลาเดินสายหรือเชื่อมโยงดวยไมโครเวฟ 

 

ภาพที ่2.5  

ตัวอยางการวางตําแหนงดาวเทยีมเพื่อสงสัญญาณครอบคลุมทั่วโลก 

 

 
ที่มา: “ตัวอยางการวางตําแหนงดาวเทยีมเพื่อสงสัญญาณครอบคลุมทั่วโลก,” โดย พงษศักดิ์  

สุสัมพันธไพบูลย, 2539, ใน เร่ืองนารูการสื่อสารดาวเทียม (พิมพคร้ังที่ 2, น. 19), กรุงเทพฯ:  

ซีเอ็ดยูเคชั่น. 

 

 บริษัทชั้นนําในดานการขาว เชน CNN จะมีดาวเทียมของตนเองทําใหสามารถสง

ขาวสารหรือรับขาวสารไดตลอดเวลาจากทั่วโลก ผูรับสัญญาณโทรทัศน ซีเอ็นเอ็น ตองมีจานรับ

สัญญาณจึงจะรับได และตองปรับทิศใหตรงกับตําแหนงดาวเทียม เพื่อใหดาวเทียมแพรสัญญาณ

ไดทุกพื้นที่ในโลก จะตองมีดาวเทียมหลายดวงรอบโลก สัญญาณจะครอบคลุมทั่วโลกไดตองใช

ดาวเทียมอยางนอยสามดวง 
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ในชวงปลาย พ.ศ. 2536 บริษัทชินวัตรไดรับอนุมัติจากรัฐบาลไทยใหสงดาวเทียม

สื่อสารของไทยขึ้นเปนดาวดวงแรกมีชื่อวา ไทยคม การสื่อสารของไทยจึงกาวหนาและสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูใชมากขึ้น  ดาวเทียมไทยคมอยูในตําแหนงเสนแวงที่ 101 องศา

ตะวันออก เหนือเสนศูนยสูตรบริเวณอาวไทยคอนไปทางใต ใชสัญญาณพาหะในยานความถี่ 4, 

10 และ 12 จิกะเฮิรทซ บริษัทผูผลิตดาวเทียมคือ บริษัทฮิวสแอโรคราปของประเทศสหรัฐอเมริกา 

และสงขึ้นวงโคจรดวยจรวดของบริษัทเอเรียนสเปสของประเทศฝรั่งเศส ขอไดเปรียบของดาวเทียม

ไทยคมคือ อยูตรงประเทศไทยทําใหจานรับสัญญาณมีขนาดเล็กลงเหลือเสนผานศูนยกลางเพียง 

50 เซนติเมตร ดาวเทียมไทยคมครอบคลุมพื้นที่ประเทศไทย และเพื่อนบานไว ดาวเทียมตัวนีม้อีายุ

ประมาณ 15 ป (สมพร ธีระโรจนพงษ, 2551, น. 61)  

หากพิจารณาแลว ขอดีของการรับขาวสารผานดาวเทียมมีมากมาย การสื่อสารผาน

ดาวเทียมในประเทศไทย เปนอีกกาวหนึ่งที่ทําใหประเทศไทยมีทางเลือกของการสื่อสารมากขึ้น 

การรับรูขอมูลขาวสารจะทําไดเร็วขึ้น การสงสัญญาณผานดาวเทียมเปนหนทางหนึ่งที่จะสงไปยัง

พื้นที่ใด ๆ ก็ไดในประเทศ แมจะอยูในปาเขาหรือมีส่ิงกีดขวางทางภาคพื้นดินaดังนั้น การกระจาย

ขาวสารในอนาคตจะมีบทบาทเพิ่มข้ึน การใชขอมูลขาวสารจะเจริญเติบโตไปพรอมกับความตองการ

หรือการกระจายตัวของระบบสื่อสาร 

 
การบีบอัด การเขารหัส การสงสัญญาณ (Compression, Encryption, Transmission) 
 

ในดานการสงสัญญาณ ผูใหบริการหลัก 2 บริษัทในอเมริกาใชการบีบอัดภาพแบบ 

MPEG-2 ซึ่งเปนแบบเดียวกับที่ใชเก็บภาพยนตรบนแผนดีวีดี ดวยการบีบอัดแบบ MPEG-2 นี้ทําให 

ผูใหบริการสามารถลดขอมูลขนาด 270 Mbps ลงเหลือเพียง 5 หรือ 10 Mbps ถอืเปนกาวสาํคญัทีไ่ด

ทําใหการใหบริการ DBS ประสบความสําเร็จ ดวยการบีบอัดขอมูลแบบดิจิตอล ดาวเทียมตนแบบ

สามารถสงสัญญาณไดประมาณ 200 ชอง ถาปราศจากการบีบอัดขอมูลแบบดิจิตอล ดาวเทียม

สามารถสงสัญญาณไดประมาณ 30 ชองเทานั้น (ประสิทธิ์ ทีฆพุฒิ, 2538, น. 54) ที่ศูนยควบคุม

การแพรสัญญาณ ขอมูลภาพดิจิตอลที่มีคุณภาพสูงถูกสงผานเขาไปยังเครื่องเขารหัส MPEG-2 ซึ่ง

แปลงรายการตาง ๆ ไปเปนภาพแบบ MPEG-2 ที่มีขนาดและรูปแบบของขอมูลที่ถูกตองสําหรับ

เครื่องรับสัญญาณดาวเทียมภายในบานของผูชม หลังจากที่ภาพถูกบีบอัด ผูใหบริการจําเปนตอง

เขารหัสเพื่อปองกันบุคคลลักลอบเขาถึงขอมูลโดยไมจายเงิน การเขารหัสจะบิดเบือน (Scramble) 

ขอมูลดิจิตอลเพื่อทําใหไมสามารถอานได ดวยวิธีการนี้จึงมีเพียงการถอดรหัสขอมูลเพียงอยาง

เดียวเทานั้น ถาหากเครื่องรับมีลําดับข้ันตอนการถอดรหัสที่ถูกตองและมีกุญแจรหัส เมื่อสัญญาณ
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ถูกบีบอัดและเขารหัส ศูนยแพรสัญญาณสงสัญญาณตรงไปยังดาวเทียมดวงใดดวงหนึ่ง ดาวเทยีม

ก็จะรับสัญญาณโดยใชจานที่อยูบนดาวเทียม ขยายสัญญาณและใชจานอันอื่นเพื่อสงสัญญาณ

กลับมายังโลกในที่ซึ่งผูชมสามารถรับได 

ในดานรายการ หรือการหารายการตาง ๆ มาออกอากาศนั้น โดยปกติคือชองรายการ

ตาง ๆ ที่จัดรายการสําหรับการแพรภาพ ผูใหบริการจะมีทั้งแบบผลิตรายการเอง และไมไดผลิต

รายการเอง แตจายเงินใหบริษัทอื่น ๆ เชน HBO หรือ ESPN สําหรับคาลิขสิทธิ์ในการแพรภาพ

รายการตาง ๆ ทางดาวเทียม การพัฒนาของเทคโนโลยีสมัยใหมทําใหธุรกิจแพรภาพโทรทศันมกีาร

เปลี่ยนแปลงเกิดขึ้น โดยเฉพาะการเติบโตของธุรกิจโทรทัศนผานดาวเทียม ซึ่งเปนธุรกิจที่มีตนทุน

ไมสูงมากนักเมื่อเทียบกับในอดีตที่ผานมา รัศมีของสัญญาณดาวเทียมสามารถสงสัญญาณ

ออกอากาศไดครอบคลุมหลายพื้นที่ โดยผูลงทุนไมตองเสียเวลาติดตั้งเสาสัญญาณ เพียงพัฒนา

เนื้อหาหรือรายการที่ออกอากาศ และขอใบอนุญาตสงสัญญาณโทรทัศน ก็สามารถใหบริการได 

ซึ่งในปจจุบันมีธุรกิจโทรทัศนผานดาวเทียมออกอากาศทั่วโลกจํานวนมากในหลายประเทศ 

โดยเฉพาะในยุโรปและสหรัฐอเมริกา 

สําหรับในประเทศไทยเองก็มีผูประกอบการหลายรายใหความสนใจที่จะเปดใหบริการ

โทรทัศนดาวเทียมดวยเชนกัน โดยเฉพาะกลุมส่ือขนาดใหญที่มีธุรกิจโทรทัศนออกอากาศอยูแลว

และกลุมผูผลิตคอนเทนทหรือเนื้อหาพรอมใหบริการ แนวโนมการเติบโตของการใหบริการโทรทัศน

ผานดาวเทียมหรือโทรทัศนในระบบดิจิทัลนั้น ยังคงมีอยูอยางตอเนื่องไมเพียงเฉพาะในประเทศไทย

เทานั้น แตเปนแนวโนมที่เกิดขึ้นไปทั่วโลก ทั้งนี้เทคโนโลยีที่พัฒนาขึ้นนั้นไดทําใหตนทุนในการ

ใหบริการมีแนวโนมตํ่าลง ในขณะเดียวกัน ผูใหบริการเองก็มีความตองการที่จะขยายบริการ

หรือเพิ่มชองสัญญาณขึ้นอีก  นอกจากนี้เทคโนโลยีที่พัฒนาขึ้นทําใหรูปแบบของการออกอากาศมี

ความหลากหลายมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะเครือขายอินเทอรเน็ต เชน IPTV (internet protocol TV) 

และโทรศัพทเคลื่อนที่ (mobile TV) ซึ่งนับเปนเทรนดการออกอากาศที่นาจับตามอง เพราะมี

แนวโนมวาจะไดรับความนิยมเพิ่มข้ึนตามมาเชนกัน 
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เคเบิ้ลทีวีทองถิ่น 
 

เคเบิ้ลทีวีทองถิ่น คือ ผูประกอบกิจการเคเบิ้ลทีวี ที่ใหบริการจํากัดเฉพาะแตละเขต

พื้นที่หรือทองถิ่น ใชระบบการสงสัญญาณรายการโทรทัศน ไปถึงผูชมทางบานผานสายเคเบิ้ลแทน

การสงสัญญาณทางอากาศเชนเดียวกับเคเบิ้ลทีวีทั่วไป เคเบิ้ลทองถิ่นถือเปนอีกหนึ่งทางเลือก

สําหรับการสงสัญญาณโทรทัศนระบบการบอกรับเปนสมาชิก ที่ผูชมสามารถเปดรับชมไดเพียงแค

สมัครสมาชิก และติดตั้งอุปกรณเครื่องรับที่บาน การออกอากาศระบบนี้สวนใหญจะทําในบริเวณที่

มีปญหาในการรับสัญญาณ โทรทัศนจากจุดสง เชน ความแรงของสัญญาณ ตํ่าไป เนื่องจาก อยู

หางจากจุดสงมาก บริเวณที่มีภูเขาบังหรืออยูในหุบเขา จึงตองตั้งเสาสูงมาก ๆ หรือ อาจจะรับจาก

จานรับสัญญาณโทรทัศนผานดาวเทียม ซึ่งลักษณะของการปอนสัญญาณจะเปนแนวราบ หรือใน

บริเวณที่เปนพื้นที่กวาง เชน จังหวัด อําเภอ เทศบาล หมูบาน รีสอรท ซึ่งการติดตั้งในระบบนี้ ทาํให

ไมตองมีเสาอากาศบนหลังคาบานแตละหลัง และเปนการประหยัดคาใชจาย ในการติดตั้ง ณ จุด ๆ 

เดียว 

เคเบิ้ลทีวีทองถิ่น เปนธุรกิจขนาดเล็ก มีขอจํากัดเรื่องการหาประโยชนทางธุรกิจมีรายได

จากการขายสมาชิก ซึ่งผูใชบริการสวนใหญจะเปนแถบชานเมือง หรือหากเปนในเมืองก็เปนตาม

ตางจังหวัด เพราะเคเบิ้ลทีวีนั้นใหภาพคมชัดกวาการใชเสาอากาศ และมีรายการใหดูมากมาย 

ดวยราคาที่ไมแพงเกินไป อีกทั้งรายการสวนใหญมักเปนรายการที่ตรงความตองการของผูชมบาง

กลุมได เชนรายการที่เกี่ยวกับเร่ืองใกลตัว ขาวในทองถิ่น เปนตน อัตราคาบริการมีต้ังแต 250 บาท 

สําหรับเมืองเล็ก ๆ หรืออําเภอเล็ก ๆ มี จํานวนชอง 40 ชอง ในกรุงเทพและเมืองใหญ มี 2 ราคาคือ 

350 บาท และ 450 บาท โดยมีชองใหบริการ 60 และ 80 ชอง ตามลําดับ เนื้อหารายการนําเสนอ

ทั้งภาพยนตร การตูน วาไรตี้ เพลง กีฬา และ ขาว ทั้งในและตางประเทศ ปจจุบัน ผูประกอบการ

เคเบิ้ลทีวีทองถิ่นทั่วประเทศกวา 140 ราย ไดรวมตัวกัน เรียกวา CTH ใน เพื่อระดมทุนมาปรับปรุง

ระบบและการสงสัญญาณออกอากาศเปนระบบดิจิทัล เพื่อรองรับจํานวนชองรายการไดไมจํากัด 

จากเดิมที่ใชระบบอนาล็อกที่สามารถรับไดเพียง 45 ชอง และยังเตรียมรวมตัวกันเพื่อเชาชองสัญญาณ

ดาวเทียมในการออกอากาศใหทัดเทียมทรูวิชั่นส 

ขณะนี้สมาคมเคเบิ้ลทองถิ่น มีแผนในการจัดผังเรียงชองรายการใหสมาชิกทั่วประเทศ

กวา 500 ราย  ไดออกอากาศเนื้อหารายการในชองเดียวกัน กําหนดผังชองรายการจํานวน 20 ชอง 

เร่ิมจากชอง 21-40 ไดเสร็จสมบูรณ ใหกําหนดชองตาง ๆ เหมือนกันทุกเคเบิ้ลทองถิ่น เพื่อความเปน

เอกภาพ สําหรับชองรายการตาง ๆ ที่จะนําไปใหสมาชิกแตละชองไดปฏิบัติดามนั้น ชอง 21 MIC, 

ชอง 22 MV TV, ชอง 23 Hit station, ชอง 24 H พลัส ชาแนล, ชอง 25 Star Channel, ชอง 26MV news, 
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ชอง 27 S station, ชอง 28 Nation Channel, ชอง 29 HSA, ชอง 30 Money Chanel, ชอง 31 

NEWS1, ชอง 32 TOC, ชอง 33 ASTV3 Happy Variety Channel, ชอง 34 e-san Discovery, 

ชอง 35 สถานี สุวรรณภูมิ, ชอง 36 เพื่อแผนดิน, ชอง 37 JOY TV, ชอง 38 LIVE TV, ชอง 39 smile 

TV Networks และ ชอง 40 MTV 

ปจจุบันเคเบิ้ลทองถิ่น มีลูกคารวมกวา 1.5 ลานรายทั่วประเทศ ซึ่งเติบโตอยูในระดับ

คอยเปนคอยไป ซึ่งในขณะนี้ตลาดเคเบิ้ลไดกลับมามีความคึกคักและรอนแรงอีกครั้งหนึ่ง สาเหตุที่

เคเบิ้ลทีวีทองถิ่นจะสามารถแขงขันไดก็เพราะผูใหบริการรายใหมแทบจะไมตองลงทุนอะไรเพิม่เตมิ

แตอยางใด เพราะสายเคเบิ้ลนั้นก็เดินสายครอบคลุมพื้นที่กลุมเปาหมายของตนเองแลว ไมมีโครงขาย

ใหญโต สวนใหญมักครอบคลุมแคจังหวัดของตนเอง ดูแลกลุมเล็ก ๆ ไมกี่หมื่นกี่แสนราย เฉพาะ

ผูประกอบการรายเล็กที่มีอยูทั่วประเทศขณะนี้มีไมตํ่ากวา 1,000 ราย โดยมีทั้งที่เปนแบบขึ้นทะเบียน

อยางถูกตอง และแบบลักลอบทําอยูตามพื้นที่ทุรกันดาร 

 
HD TV 

 
ความคมชัดสูง หรือ High-Definition หมายถึง ภาพที่มองเห็นไดอยางชัดเจน มีความ

คมชัดสูง แสดงรายละเอียดสมบูรณแบบ และใหความเสมือนจริงมากกวาภาพในระบบสื่อสารทั่วไป 

ยกตัวอยางภาพการถายทอดสดการแขงขันฟุตบอล ที่ไมเพียงผูเลนเทานั้นที่มีความคมชัด แมแต

สภาพแวดลอมของสนามหญาอยางพื้นหญาหรือผูชมในสนามก็ชัดเจนอยางที่ความคมชัดระดับ

มาจรฐานไมสามารถแสดงได ระบบ HD TV จะนําเราเขยิบเขาใกลความเสมือนจริง โดยการใช

ขอมูลดิจิตอลที่มีปริมาณมากกวาระบบโทรทัศนที่มีความคมชัดระดับมาตรฐาน เพื่อสรางภาพที่มี

ความชัดเจนกวา สดใสกวา คมชัดกวา มีรายละเอียดมากกวาและใหสีสันที่งดงามสมจริง ใน

ปจจุบัน ผูบริโภคเริ่มใชงานและคุนเคยกับระบบ HD มากยิ่งขึ้น การเจริญเติบโตของระบบ HD 

กระจายตัวไปอยางกวางขวางและรวดเร็วทุกมุมโลก ระบบ HD ยังชวยยกระดับการสื่อสารธรุกจิซึง่

มีความตองการภาพที่มีคุณภาพคมชัดสวยงาม ซึ่งนั่นหมายถึง ระบบการประชุมทางไกลผาน

จอภาพที่มีความคมชัดสูงที่กําลังกาวเขามาเปนสวนสําคัญในเชิงธุรกิจและกําลังแพรหลายไปใน

ทั่วทั้งวงการอุตสาหกรรม ในขณะที่ระบบการออกอากาศทางโทรทัศน ระดับ HD ไดรับการยอมรับ

ในหลายประเทศแลววาเปนระบบที่ยอดเยี่ยม คุณประโยชนของระบบ HD ทั้งในแงของคุณภาพ

ของภาพและเสียง 

HD คือ จํานวนเสนแสกนในแนวราบของภาพที่ปรากฏบนหนาจอโทรทัศนซึ่งจะเปน

ตัวกําหนดคุณภาพและการแสดงรายละเอียดของภาพที่มองเห็น ทุกวันนี้ผูรับชมโทรทัศนสวนใหญ
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ยังคงชมภาพที่มีความละเอียดมาตรฐาน ทั้งในยุโรป เอเชียสวนใหญ รวมถึงประเทศไทยยังใชการ

สงสัญญาณโทรทัศนในระบบ PAL ที่มีการแสดงภาพเคลื่อนไหวโดยใชจํานวนเสนแสกนทางแนวราบ

จํานวน 625 เสน ภาพความคมชัดสูง จะตองประกอบดวยจํานวนเสนแสกนในแนวราบอยางนอย 

720 เสน ไปจนถึง 1080 เสน ซึ่งขึ้นอยูกับการถายทําและรูปแบบการสงขอมูลความละเอียดภาพที่

เพิ่มข้ึนในแนวระนาบนี้ ทําใหสามารถเขาใจไดวาภาพความคมชัดสูงจะมีรายละเอียดเพิ่มข้ึนถึง 5 เทา

ของภาพที่ไดรับชมจากโทรทัศนระบบ PAL ที่มีความละเอียดของภาพระดับมาตรฐาน การแสดง

ภาพในระดับ HD จะมีสัดสวนเปนแบบจอภาพกวางขนาด 16 : 9 ซึ่งจะสามารถแสดงสัดสวนของ

ภาพไดอยางมีประสิทธิภาพ (ปราโมทย จามรวิเชียร, 2549, น. 69) 

ทีวีความละเอียดสูงหรือ HDTV มีทั้งหมด 5 ชนิด ไดแก standard shaped direct-

view tubes, LCDs, plasma monitors, and rear- and front-projection units that require 

separate screens และ high definition ในประเทศไทยปจจุบันมีรายการทีวีที่ออกอากาศแบบ 

high-definition ยังไมแพรหลายมากนัก ทรู วิชั่นสถือเปนสถานีแรกที่ใหบริการ HD TV เต็มรูปแบบ 

ที่ขณะนี้ดําเนินการออกอากาศแลว 2 ชองคือ HBO HD และ True Sport HD ฟรีสําหรับสมาชิก 

Platinum และ Gold Package เทานั้น 

 
แนวคิดเกี่ยวกับ พ.ร.บ. การประกอบกจิการ 

วิทยุกระจายเสียงและวทิยุโทรทศัน 
 
สําหรับ พระราชบัญญัติ (พ.ร.บ.) ประกอบกิจการวิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทัศน 

คือกฎหมายแมบทที่ใชกําหนดมาตรฐานและขอบังคับในการปฏิบัติของสื่อประเภทวิทยุ โทรทัศน 

โดยมีวตัถุประสงคที่ สําคัญคือ 

1. เปนการจัดระบบและระเบียบใหกับส่ือสารมวลชน ซึ่งกอนที่จะประกาศใช พ.ร.บ. 

ประกอบกิจการวิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทัศน 2551 ประเทศไทยไดใชกฎหมายฉบับเดิม 

ที่ประกาศใชออกมาตั้งแตป 2498 แมมีการปรับปรุง เมื่อป 2530 ก็ยังเปนกฎหมายที่ลาสมัย  

ไมสอดคลองกับเทคโนโลยีสารสนเทศและสื่อมวลชนที่เกิดขึ้นในปจจุบันและพัฒนาการในอนาคต

ขางหนา จึงตองออกกฎหมายที่รองรับเทคโนโลยีสารสนเทศในปจจุบันที่ยังไมถูกกฎหมายอีก

หลายราย เชน วิทยุชุมชน สถานีโทรทัศนผานดาวเทียมและเคเบิ้ลทีวี เพื่อรักษามาตรฐานและ

ควบคุมไว 

2. เปนสวนในเรื่องปฏิรูปส่ือสารมวลชนทั้งระบบที่จะนําไปสูการปฏิรูปการเมืองและ

สังคมในอนาคตขางหนา สาระสําคัญแบงการประกอบกิจการกระจายเสียงและกิจการโทรทัศน
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ออกเปน 2 ประเภท คือ การประกอบกิจการที่ใชคลื่นความถี่ เชน วิทยุ โทรทัศน โทรทัศนผานดาวเทียม 

และกิจการที่ไมใชคลื่นความถี่ เชน ส่ือตามสาย เคเบิ้ลทีวี โดยมีการออกใบอนุญาต 3 ประเภทคือ 

ใบอนุญาตประกอบกิจการสาธารณะ ซึ่งเปนเรื่องที่เกี่ยวของกับการสงเสริม

ความรูใหกับสาธารณะ การสงเสริมวัฒนธรรม ศิลปะ ศาสนา สุขภาพ กีฬา และความ มั่นคงของรัฐ 

ทั้งนี้ผูขอใบอนุญาตตองเปนหนวยงานเชน องคกรของรัฐ หนวยงานราชการ กระทรวง ทบวง กรม 

องคกรอิสระ องคกรปกครองสวนทองถิ่น องคกรมหาชน สมาคมมูลนิธิที่ไมแสวงหาผล กําไร 

สถาบันอุดมศึกษา ซึ่งมีหนาที่หรือมีความจําเปนในการดําเนินกิจการกระจาย เสียงหรือโทรทัศน 

ใบอนุญาตใหกับการประกอบกิจการบริการชุมชน โดยใหกับผูประกอบการที่

สรางประโยชนใหกับทองถิ่น เปนประโยชนตามความตองการของชุมชนหรือทองถิ่นที่ รับบริการ   

ผูขอรับใบอนุญาตตองเปนสมาคม มูลนิธิ นิติบุคคลที่ไมแสวงหาผลกําไร หรือกลุมคนในทองถิ่นที่

ทําประโยชนเพื่อชุมชน 

ใบอนุญาตเพื่อประกอบกิจการทางธุรกิจ ซึ่งแบงเปน 2 ระดบั คือ ระดบัชาตสํิาหรบั

กิจการกระจายเสียงวิทยุหรือโทรทัศนที่มีพื้นที่ใหบริการครอบคลุมทุกภาคของประเทศและระดับ

ภูมิภาคใน กิจการที่มีพื้นที่ไมเกิน 3 จังหวัด ซึ่งผูขอรับใบอนุญาตตองเปนนิติบุคคลตามกฎหมาย 

โดย บริษัท ทรู วิชั่นส (มหาชน) ถือวาเปนประเภทใบอนุญาตเพื่อประกอบกิจการทางธุรกิจ 

 
ประกาศคณะกรรมการกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ 
เรื่อง หลักเกณฑและวิธีการอนุญาตประกอบกิจการที่ไมใชคลื่นความถี่ชั่วคราว 
(กิจการโทรทัศนที่มีการบอกรับสมาชิก) 
 

โดยที่เปนการสมควรใหมีหลักเกณฑและวิธีการอนุญาตใหประกอบกิจการที่ไมใช

คลื่นความถี่ชั่วคราว (กิจการโทรทัศนที่มีการบอกรับสมาชิก) เพื่อความสะดวกในการรับชมโทรทัศน

และยกระดับคุณภาพของการรับชมโทรทัศนของประชาชนทั้งในดานของคุณภาพทางเทคนิคและ

ความหลากหลายของรายการ ขยายโอกาสการเขาถึงสื่อของชุมชน อันเปนสวนหนึ่งของการปฏิรูป

ส่ือตามรัฐธรรมนูญแหงราชอาณาจักรไทย และเปนการอํานวยความสะดวกในการประกอบกิจการ

ของเอกชนใหมีความเปนธรรมและยังประโยชนเชิงเศรษฐกิจของสังคม โดยคํานึงถึงประโยชน

สูงสุดของประชาชนในระดับชาติและระดับทองถิ่น ทั้งในดานการศึกษา วัฒนธรรม ความมั่นคง

และ ประโยชนสาธารณะอื่น รวมทั้งการมีสวนรวมในการดําเนินการสื่อมวลชนสาธารณะของภาค

ธุรกิจและภาคประชาสังคม (ราชกิจจานุเบกษา, 2552) 
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วิธีการพิจารณาในการออกใบอนุญาตใหดําเนินการ 
 
1. สํานักเลขานุการพิจารณาตรวจสอบแบบคําขอที่กรอกแลว และเอกสารหลักฐาน

ที่จําเปนตองใชในการอนุญาตใหถูกตองและครบถวนภายในสิบหาวันทําการ 

2. หากปรากฏเอกสารหลักฐานที่จําเปนใชประกอบการพิจารณาไมถูกตองหรือไม

ครบถวนหรือไมเพียงพอ สํานักเลขานุการจะแจงใหผูขอรับใบอนุญาตจัดสงเอกสารหลักฐานที่

จําเปนเพิ่มเติมภายในระยะเวลาสิบหาวันทําการนับแตวันที่ไดรับแจง และจะยังไมพิจารณา

จนกวาจะไดรับเอกสารหลักฐานที่จําเปนเพียงพอตอการพิจารณา 

3. หากปฏิบัติถูกตองและครบถวนตาม (1) หรือ (2) แลวสํานักเลขานุการจะดําเนิน 

การพิจารณากลั่นกรองเพื่อจัดทํารายงานการวิเคราะหความเหมาะสมของการประกอบกิจการ

โทรทัศนที่ไมใชคลื่นความถี่ที่มีการบอกรับสมาชิก และจัดทํารางใบอนุญาตเพื่อเสนอคณะทํางาน

พิจารณาภายในระยะเวลาไมเกินสามสิบวันทําการ โดยคํานึงถึงปจจัยอยางนอย ดังตอไปนี้ 

(ก)  วัตถุประสงคของการประกอบกิจการ 

(ข)  แนวทางการพัฒนากิจการของผูขอรับใบอนุญาต 

(ค)  ความตองการของผูบริโภคในพื้นที่ที่จะใหบริการ 

(ง)  ลักษณะทางภูมิศาสตรและเขตพื้นที่ที่จะขออนุญาต 

(จ)  จํานวนชองและสัดสวนประเภทชองรายการที่จะใหบริการ 

4. หากคณะทํางานพิจารณาเบื้องตนเห็นสมควรใหขอรับใบอนุญาตได ใหคณะทํางาน
เสนอความเห็นตอคณะอนุกรรมการเพื่อพิจารณาสงใหคณะกรรมการพิจารณาอนุญาตตอไป 

5. ในการพิจารณาอนุญาต คณะกรรมการจะกําหนดใหมีการทดลองใหบริการหรือ

แพรภาพกระจายเสียงเปนเวลาสามสิบวัน หากปรากฏวามีการรบกวนใหแกไขใหถูกตองแลว

ทดลองใหบริการหรือแพรภาพกระจายเสียงใหม 

6. เมื่อไดรับอนุญาตใหทดลองใหบริการหรือแพรภาพกระจายเสียงได ผูขอใบอนุญาต

จะตองดําเนินการทดลองใหบริการหรือแพรภาพกระจายเสียงภายในหนึ่งรอยแปดสิบวัน นับแต

วันที่ไดรับแจง 

7. หากเมื่อพนระยะเวลาการทดลองใหบริการหรือแพรภาพกระจายเสียงและไม

ปรากฏการรบกวนใหคณะทํางานเสนอตอคณะอนุกรรมการเพื่อพิจารณาเสนอใหคณะกรรมการ

ออกใบอนุญาตใหผูขอรับใบอนุญาต 
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8. ผูรับใบอนุญาตตองชําระคาธรรมเนียมใบอนุญาตและคาใชจายอื่น ๆ ตามอัตรา

ที่คณะกรรมการประกาศกําหนด ใหแลวเสร็จภายในสิบหาวันนับแตวันที่ไดรับหนังสือแจงจาก

สํานักเลขานุการ 
 

สัดสวนรายการและผังรายการ 
 
ผูขอรับใบอนุญาตจะตองแสดงรายละเอียดสัดสวนรายการและผังรายการโดย

นําเสนอเปนชองรายการซึ่งมีขาวสารหรือสาระอยางนอยรอยละยี่สิบหา และมีชองรายการไทย

มากกวารอยละ 50 ของจํานวนชองรายการที่ใหบริการ เวนแตการประกอบกิจการที่มีลักษณะเฉพาะ

ใหเปนไปตามที่คณะกรรมการกําหนดเพื่อเปนการสงเสริมการพัฒนาอุตสาหกรรมกิจการกระจาย

เสียงและกิจการโทรทัศน ใหผูรับใบอนุญาตจัดใหมีรายการที่สามารถเขาถึงไดโดยคํานึงถึงประโยชน

ของประชาชน และดํารงไวซึ่งความเปนไทย โดยใชภาษาไทยหรือบรรยายดวยภาษาไทยไมนอย

กวารอยละหาสิบของชองรายการตางประเทศ ใหไดรับการสนับสนุนตามที่คณะกรรมการประกาศ

กําหนดชองรายการ ใหมีรายการอยางนอย ดังตอไปนี้ 

- ชองรายการขาวสาร อยางนอยตองมีชองขาวในประเทศและตางประเทศ, ชองขาว

รายการทองถิ่นสําหรับผูประกอบกิจการระดับทองถิ่น 

- ชองรายการสาระ อยางนอยตองมีชองการศึกษา, ชองสงเสริมสุขภาพ, ชองศิลปะ-

วัฒนธรรม, ชองเด็ก เยาวชน สตรี และผูสูงอายุ, ชองประโยชนสาธารณะ, ชองสําหรับผูพิการ 

ผูดอยโอกาสในสังคม 

- ชองรายการกีฬา นอกจากการจัดใหมีสัดสวนรายการและผังรายการตามวรรค

หนึ่งและวรรคสอง ใหผูขอรับใบอนุญาตตองสํารองชองรายการอยางนอยสามชองรายการ เพื่อใช

ในการสงเสริมใหเกิดประโยชนสาธารณะตอประเทศโดยรวม ตามที่คณะกรรมการกําหนดเพื่อ

ประโยชนในการสงเสริมและคุมครองสิทธิของคนพิการและคนดอยโอกาสใหเขาถึงหรือรับรูและใช

ประโยชนจากรายการของกิจการกระจายเสียงและกิจการโทรทัศนผูขอรับใบอนุญาตจะตองจัดให

มีชองรายการเพื่อทําหนาที่ใหบริการหรือแพรภาพกระจายเสียงทวนสัญญาณรายการของสถานี 

โทรทัศนที่มีการแพรภาพใหบริการหรือแพรภาพกระจายเสียงเปนการทั่วไป เวนแตไมไดรับอนญุาต

จากเจาของแหงสิทธินั้น ๆ ทั้งนี้ มิใหถือวาการดําเนินการตามวรรคนี้เปนสวนหนึ่งของสัดสวน

รายการและผังรายการ 



 55 

ขอบเขตและเงื่อนไขการอนุญาต 
 
1. ผูรับใบอนุญาตจะตองมีคุณสมบัติครบถวนตามที่ พ.ร.บ. กําหนด 

2. ผูรับใบอนุญาตจะตองประกอบกิจการดวยตนเอง 

3. ในกรณีที่มีภัยพิบัติหรือมีเหตุฉุกเฉิน หรือมีกรณีอ่ืนตามที่คณะกรรมการประกาศ

กําหนดซึ่งมีความจําเปนตองใหบริการหรือแพรภาพกระจายเสียง แจงขาวหรือเตือนภัยใหประชาชน

ทราบเมื่อรัฐบาลหรือหนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของรองขอ ใหผูรับใบอนุญาตดําเนินการตามที่รองขอ 

4. ผูรับใบอนุญาตตองตรวจสอบและระงับรายการที่มีเนื้อหาสาระที่กอใหเกิดการ 

ลมลางการปกครองในระบบประชาธิปไตยอันมีพระมหากษัตริยทรงเปนประมุข หรือที่มีผลกระทบ

ตอความมั่นคงของรัฐความสงบเรียบรอยหรือศีลธรรมอันดีของประชาชน หรือมีการกระทําซึ่งเขา

ลักษณะลามกอนาจาร หรือมีผลกระทบตอการใหเกิดความเสื่อมทรามทางจิตใจหรือสุขภาพของ

ประชาชนอยางรายแรง 

5. ผูรับใบอนุญาตตองจัดใหมีการบันทึกรายการที่ไดใหบริการหรือแพรภาพกระจาย

เสียงไปแลว โดยอาจบันทึกไวในเทปหรือวัสดุโทรทัศนอยางอื่น หรือดวยวิธีการใด ๆ ที่สามารถ

ถายทอดกลับมาเปนรายการนั้นได และเก็บรักษาไวเพื่อใหพนักงานเจาหนาที่ทําการตรวจสอบได 

โดยระยะเวลาการจัดเก็บตองไมนอยกวาสามสิบวัน เวนแตคณะกรรมการจะกําหนดเปนอยางอื่น 

6. ผูรับใบอนุญาตจะตองกําหนดอัตราคาบอกรับสมาชิกที่สมเหตุสมผล และไมเปน

การคากําไรเกินควรและตองปฏิบัติดามหลักเกณฑการหารายไดตามที่คณะกรรมการใหความ

เห็นชอบ ทั้งนี้โดยใหคํานึงถึงความเปนธรรมตอผูบริโภค และการแขงขันเสรีอยางเปนธรรม การหา

รายไดจากการโฆษณาใหปฏิบัติดามกฎหมายวาดวยการประกอบกิจการกระจายเสียงและกิจการ

โทรทัศน หรือตามที่คณะกรรมการประกาศกําหนดโดยเครงครัด 

7. ใหผูรับใบอนุญาตแตงตั้งบุคคลผูมีสัญชาติไทยเปนผูอํานวยการสถานี เพื่อควบ คุม

ใหมีการใหบริการหรือแพรภาพกระจายเสียงใหเปนไปตามที่ไดรับอนุญาตจากคณะกรรมการ 

8. เพื่อปองกันมิใหบุคคลใดบุคคลหนึ่งครอบงํากิจการในลักษณะที่เปนการจํากัด

โอกาสในการรับรูขอมูลขาวสาธารณะที่มาจากแหลงขอมูลที่หลากหลายหรือการกระทําการอัน

เปนการผูกขาดการประกอบกิจการสื่อมวลชนหลายประเภทในเวลาเดียวกัน หามผูรับใบอนุญาต

ถือครองธุรกิจในกิจการประเภทเดียวกันเกินสัดสวนที่คณะกรรมการประกาศกําหนด 

9. ผูรับใบอนุญาต ผูอํานวยการสถานี ผูอํานวยการชองรายการ มีหนาที่และความ

รับผิดชอบในการคัดเลือก จัดหา กํากับดูแลชองรายการ เนื้อหารายการใด ๆ รวมถึงการประกาศ

หรือการโฆษณาที่ดําเนินการใหบริการหรือแพรภาพใหเปนไปตามมาตรฐานทางวิชาชีพและ
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จริยธรรมของสื่อ และมีหนาที่สงเสริมการเขาถึงสื่อไดอยางเหมาะสม โดยคํานึงถึงความเปนกลาง 

ไมฝกใฝฝายหนึ่งฝายใด ตลอดจนสรางความสมานฉันท และไมใชส่ือในทางที่จะกอใหเกิดการยุยง

สงเสริมใหเกิดความแตกแยก อันจะเปนการกระทบตอสังคมทั้งในระดับครอบครัวและระดับชุมชน

ความมั่นคงของรัฐ ความสงบเรียบรอย ศีลธรรมอันดีของประชาชน สิทธิสวนบุคคล และประโยชน

สาธารณะ 

10. ผูรับใบอนุญาต ผูอํานวยการสถานี ผูอํานวยการชองรายการ มีหนาที่ปฏิบัติตาม

กฎหมายอื่นที่เกี่ยวของโดยเครงครัด 
 

ระยะเวลาการอนุญาตใหประกอบกิจการ 
 
ใบอนุญาตประกอบกิจการที่ไมใชคลื่นความถี่ชั่วคราว (กิจการโทรทัศนที่มีการบอกรับ

สมาชิก) ใหมีอายุหนึ่งป โดยเริ่มนับต้ังแตวันเริ่มทดลองใหบริการหรือแพรภาพกระจายเสียง 

พระราชบัญญัติการประกอบการกระจายเสียงและกิจการโทรทัศน พ.ศ. 2551ที่มกีาร

ประกาศใชนั้น เพื่อวัตถุประสงคสําคัญคือ 1. เปนการจัดระบบและระเบียบใหกับส่ือสารมวลชน ซึ่ง

ปจจุบันกฎหมายเดิมออกมาตั้งแตป 2498 แมมีการปรับปรุง เมื่อป 2530 ก็ยังเปนกฎหมายที่ลาสมัย 

ไมสอดคลองกับเทคโนโลยีสารสนเทศและสื่อมวลชนที่เกิดขึ้นในปจจุบันและพัฒนาการในอนาคต

ขางหนา จึงตองออกกฎหมายที่รองรับเทคโนโลยีสารสนเทศในปจจุบันที่ไมมีกฎหมายรองรับ เชน 

วิทยุชุมชน สถานีโทรทัศนผานดาวเทียมและเคเบิ้ลทีวี และ 2.เปนสวนในเรื่องปฏิรูปส่ือสารมวลชน

ทั้งระบบที่จะนําไปสูการปฏิรูปการเมืองและสังคมในอนาคตขางหนา กฎหมายฉบับนี้จะรองรับ

ฐานะสื่อที่เกิดขึ้นมาใหม อาทิ วิทยุชุมชน สถานีโทรทัศนผานดาวเทียม และเคเบิ้ลทีวี ซึ่งขณะนี้ไม

มีกฎหมายกํากับดูแล รวมถึงจะมีผลตอการบริหารจัดการผังรายการ และการทําแผนบริหาร

จัดการคลื่นความถี่ สวนคลื่นความถี่เดิมที่มีการครอบครองไว จะเปดโอกาสใหคลื่นความถี่ใหม

เกิดขึ้น และแบงคลื่นความถี่ใหประชาชน 

ปจจุบัน บริษัท อสมท จํากัด (มหาชน) ไดลงนามในขอตกลงสัญญารวมดําเนินกิจการ

อนุญาตใหบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ดําเนินการรับทําการโฆษณาได เพื่อให

เปนไปตามพระราชบัญญัติการประกอบกิจการกระจายเสียงและกิจการโทรทัศน 

พ.ศ. 2551 ที่อนุญาตใหกิจการโทรทัศนระบบบอกรับเปนสมาชิกสามารถรับทําการ

โฆษณาได และเพื่อใหทรูวิชั่นสสามารถดําเนินการภายใตมาตรฐานเดียวกับผูประกอบ

กิจการโทรทัศนแบบบอกรับเปนสมาชิกรายอื่น ๆ ทั่วประเทศ ซึ่งมีในปจจุบันอยูกวา 

500 ราย โดยนอกจากไดรับคาบริการจากสมาชิกแลว จะสามารถมีรายไดเสริมจาก
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การรับทําการโฆษณาและประชาสัมพันธในชองรายการตาง ๆ ตามที่กฎหมายกําหนด

ไดดวย (เริงฤทธิ์ เสรีจําเริญโรจน, สัมภาษณ, 10 มกราคม 2553) 

จากการประกาศใช พ.รบ. การประกอบการกิจการกระจายเสียงและกิจการโทรทัศน 

พ.ศ. 2551 ซึ่งมีผลเมื่อวันที่ 5 มีนาคม 2551 อนุญาตใหกิจการโทรทัศนแบบบอกรับ

เปนสมาชิกมีโฆษณาได เพื่อใหเปนไปตามมาตรฐานสากล และเกิดการแขงขันอยาง

เสรี และเปนธรรมตามเจตนารมณของ พ.ร.บ. ดังกลาว นั่นคือเคเบิ้ลตาง ๆ ที่เคย

ประกอบธุรกิจแบบไมมีใบรับรอง ก็จะสามารถที่จะขึ้นมาประกอบธุรกิจและทําการ

แขงขันแบบมีกฎหมายรองรับอยางเปนระบบมากยิ่งขึ้น สามารถออกอากาศโฆษณา

เพื่อเปนอีกชองทางรายไดเชนเดียวกับชองรายการอื่น ๆ ซึ่งตรงนี้จะทําใหการประกอบ

ธุรกิจ การผลิตรายการตาง ๆ มีศักยภาพมากยิ่งขึ้นดวย คณะกรรมการของ อสมท. 

ไดพิจารณาดวยความรอบคอบเพื่อประโยชนของ อสมท. และประเทศชาติโดยรวม 

กับทั้งเพื่อใหเกิดความเปนธรรมกับทรูวิชั่นสและเกิดประโยชนสูงสุดตอประชาชนทั้งที่

เปนสมาชิกในปจจุบันและในอนาคต อสมท. จึงอนุญาตให ทรูวิชั่นสรับทําการโฆษณา

ประชาสัมพันธไดโดยไมเกินชั่วโมง ละ 6 นาที หรือเฉลี่ยทั้งวันไมเกิน 5 นาทีตอชั่วโมง 

ทั้งนี้ บมจ.อสมทจะกํากับดูแลทรูวิชั่นสใหปฏิบัติดามระเบียบและกฎหมายทุกฉบับที่

เกี่ยวของอยางเครงครัด (วิชัย เสริญวงศสัตย, สัมภาษณ, 10 มกราคม 2553) 

จากเนื้อหาใจความทั้งหมด แนวคิดเรื่องพ.รบ.การประกอบการกิจการกระจายเสียง

และกิจการโทรทัศน พ.ศ. 2551 เปนปจจัยสําคัญที่สรางจุดเปลี่ยนของธุรกิจโทรทัศนเคเบิล้ทวี ีและ

ทีวีดาวเทียมครั้งใหญ กฎหมายดังกลาวทําใหธุรกิจทีวีดาวเทียมที่เดิมยังไมถูกตองหรือสมบูรณนัก 

ไดยกระดับและตรงกับหลักเกณฑอยางที่ควรจะเปน เพราะมีกฎหมายและใบ อนุญาตรับรอง

ผูประกอบการเขามาเปนตัวบังคับ ผูประกอบการรายเล็กและรายใหญ เขามาลงทุนในธุรกิจนี้

จํานวนมาก การบังคับใช พ.ร.บ. การประกอบกิจการวิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทัศน ป 2551 

เปนกฎหมายสําคัญ ที่มากระตุนการเติบโตในกิจการเคเบิ้ลทีวี และทีวีดาวเทียม เพราะมีการรองรับ

สถานะทางกฎหมายเปนครั้งแรก กําหนดใหมีใบอนุญาตชั่วคราว 1 ป ระหวางรอองคกรอิสระ

จัดสรรคลื่นมาดูแลในอนาคต และกฎหมายยังกําหนดใหมีโฆษณาไดชั่วโมงละ 6 นาที แนวทาง

ดังกลาวกลายเปนจุดเปลี่ยนสําคัญของ เคเบิ้ลทีวีและทีวีดาวเทียม ที่อยูในฐานะสื่อใหม เรียกวา

เปนขาขึ้นของอุตสาหกรรมทีวีดาวเทียมที่นานํามาเปนกรณีศึกษา 
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งานวจิัยที่เกีย่วของ 
 

กิติพัธน ดิฐธนาธิวัฒน (2550, น. บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง “แผนกลยุทธสถานีโทรทัศน

ผานดาวเทียมลาวสตารแชนแนล” ผลการวิจัยพบวา ทางบริษัทผูผลิตของสถานีโทรทัศนผานดาวเทียม

ลาวสตารแชนแนล เลือกที่จะใชกลยุทธในการดําเนินธุรกิจที่มุงเนนที่จะขยายตัว โดยมีเปาหมาย

ในการเปนสื่อโทรทัศนที่ทันสมัย มีรูปแบบรายการที่หลากหลาย สามารถตอบสนองความตองการ

ของกลุมผูชมที่เปนประชาชนในประเทศ และสรางการยอมรับจากเจาของสินคาและบริการทั้งใน

และตางประเทศใหเห็นถึงประโยชนของสื่อโทรทัศนภายในประเทศมากยิ่งขึ้น ในขณะเดียวกัน 

ทางบริษัทก็ไดเนนย้ํากลยุทธในระดับธุรกิจ โดยการสรางความแตกตางพรอมกับการลดตนทุน

ควบคูกันไป เนนการสรางงานที่มีคุณภาพ มีราคาเหมาะสม ตรงกับความตองการของลูกคา ซึ่ง

บริษัทสามารถที่จะใชกลยุทธตาง ๆ ที่ไดจัดทํามาเปนแนวทางในการปฏิบัติจริง ตลอดจนสามารถ

ที่จะปรับเปลี่ยนกลยุทธตาง ๆ เหลานั้นใหสอดคลองและเหมาะสมกับสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไป

เพื่อใหบริษัทฯสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันและดําเนินธุรกิจใหบรรลุวัตถุประสงค

ที่ต้ังไว 

ในงานวิจัยดังกลาว นํามาใชในการศึกษาเรื่อง “การบริหารธุรกิจส่ือโทรทัศนผาน

ดาวเทียม เพื่อการแขงขันของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน)” ในเรื่องการพัฒนาผลิตภัณฑหรือ

สรางความแตกตางใหกับสินคาและบริการ นําเสนอความหลากหลายของชองรายการและเนื้อหา

สาระรายการ เพื่อเนนย้ําความรูสึกคุมคาสําหรับการใชจายเพื่อแลกกับสินคาและบริการของทรู 

วิชั่นส 

อรวรรณ วงศธนากรชัย (2547, น. บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง “แผนการตลาดเพื่อรักษา

ฐานสมาชิกยูบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบวา จุดออนที่สําคัญของยูบีซี คือ ราคา

คาบริการรายเดือนที่คอนขางสูง จึงกลายเปนภาระผูกพันของสมาชิก และแผนการรักษาฐาน

สมาชิกที่พบจากการศึกษาคือ การมุงเนนการใหสิทธิพิเศษแกสมาชิก ซึ่งสมาชิกแตละทานก็จะ

ไดรับไมเทากัน ข้ึนอยูกับระยะเวลาของการเปนสมาชิก นอกจากนี้ยังปรับปรุงรายการใหนาสนใจ

มากขึ้นดวย ปรับปรุงการใหบริการหลังการขาย ลดราคาคาสมาชิกรายเดือนใหกับสมาชิก สราง

ชองทางใหมในการสอบถามตารางการออกอากาศ และสรางความใกลชิดระหวางยูบีซีกับสมาชิก

เสมือนเปนครอบครัวเดียวกัน ในเรื่องปจจัยที่มีผลตอยูบีซีนั้น คือกฎหมาย ที่ยังมีผลทําใหยูบีซีไม

สามารถทําการบริหารดานการโฆษณา หรือดานราคาไดอยางเต็มที่นัก 

การศึกษาเรื่อง ในงานวิจัยเรื่อง “แผนการตลาดเพื่อรักษาฐานสมาชิกยูบีซี ในเขต

กรุงเทพมหานคร” สามารถนํามาอธิบายเพิ่มเติมในเรื่องกลยุทธการบริหารดานการตลาดในงานวิจัย



 59 

เร่ือง การบริหารธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม เพื่อการแขงขันของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) 

ได ดังนั้นจึงสามารถนําปจจัยที่เกี่ยวของทั้งภายใน และภายนอกขององคกรมาพิจารณาและศึกษา

ใหสอดคลองกับการศึกษาเรื่องปญหาและอุปสรรคของการบริหารการตลาดของบริษัท ทรูวิชั่นสได 

วรวุฒิ ทวีปวรเดช (2550, น. บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง “การนําเสนอกลยุทธเพื่อพัฒนา

ธุรกิจทีวีดาวเทียมของสถานีโทรทัศน MVTV” ผลการวิจัยพบวา ในปจจุบันเศรษฐกิจของประเทศ 

มีการขยายตัว ทําใหลูกคาหรือผูบริโภค ขยายตัวหรือขยายกิจการ มีการลงทุนมากขึ้น ทําใหเกิด

การแขงขันที่สูงขึ้นในแวดวงธุรกิจทีวีดาวเทียม จากการสํารวจยอดขายจานดาวเทียมของ PSI ที่

ปรับตัวเพิ่มข้ึนทุกเดือนนั้น มีผลตอยอดการรับชมจากจํานวนคนดูที่รับชมชองรายการจาก MVTV 

โดยวิธีนําเอายอด SMS และยอด Phone in เขามาเปนตัววัด ยอดขายจานดาวเทียมสัมพันธกับ

ยอดคนดูในทิศทางเดียวกัน ทําใหการวางแผนกลยุทธสามารถเลือกกลยุทธที่เหมาะสม มีการพัฒนา

ชองรายการและเนื้อหารายการใหตรงกับกลุมลูกคาเปาหมายมากยิ่งขึ้น ทั้งนี้เพราะ MVTV ตองการ

เพิ่มยอดขายและนําชวงเวลามาบริหารใหเกิดประโยชนสูงสุดและเขาถึงกลุมผูรับชมอยางทั่วถึง

โดยใชทุกชองทางที่มีอยูเดิมและพัฒนาใหมใหเกิดประโยชนสูงสุด 

การศึกษาเรื่อง “การนําเสนอกลยุทธเพื่อพัฒนาธุรกิจทีวีดาวเทียมของสถานีโทรทัศน 

MVTV” และ “การบริหารธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม เพื่อการแขงขันของบริษัท ทรูวิชั่นส จาํกดั 

(มหาชน)” มีลักษณะคลายคลึงกันในดานวัตถุประสงคและการบริหารจัดการธุรกิจโทรทัศนผาน

ดาวเทียม ซึ่งสามารถนํามาศึกษาเปนแนวทางการบริหารจัดการ การพัฒนาตอไปในอนาคตได 
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กรอบแนวคดิในการวิจัย 
 

จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการวิจัยนั้น ทําใหสามารถสรุปเปน

แบบจําลองความสัมพันธในการวิจัยไดดังนี้ 

 

ภาพที ่2.6 

แบบจําลองความสมัพนัธในการวิจัย 

 

 
กลยุทธการบริหารดานการตลาด 
- สวนประสมทางการตลาด 

- ปจจัยที่มีผลตอการบริหารจัดการ 

 

 

 
การแขงขันกับเคเบิ้ลทองถิ่น 
- การแขงขันดานเทคโนโลยี 

- การแขงขันดานการใหบริการ 

 

 

 
การบริหารจัดการ 
- โครงสรางการบริหาร 

- การบริหารองคกร 

 


