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บทที่ 5 
 

สรุปผลการศกึษา อภปิรายผล และขอเสนอแนะ 
 
จากการศึกษาเรื่อง “กลยุทธการบริหารธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม เพื่อการแขงขัน

กับเคเบิ้ลทองถิ่น ของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน)” ผูศึกษาไดใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) โดยทําการเก็บขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth 

Interview) ดวยวิธีการสนทนาแบบมีโครงสราง (Structure Interview) คือเปนการสัมภาษณตาม

แนวคําถามที่ผูศึกษาไดวางแผนไวลวงหนาในประเด็นตาง ๆ จากผูบริหารของบริษัท ทรูวิชั่นส 

จํากัด (มหาชน) และสมาชิกผูชมทรูวิชั่นส รวมทั้งสิ้น 11 คน ซึ่งมีวัตถุประสงคในการศึกษา ดังนี้ 

วัตถุประสงคที่ 1  เพื่อศึกษากลยุทธการบริหาร ดานการตลาดและเทคโนโลยีใน

การดําเนินธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม ของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) เพื่อการแขงขันกับ

เคเบิ้ลทีวีทองถิ่น 

วัตถุประสงคที่ 2  เพื่อศึกษาการบริหารจัดการ  รวมถึงปจจัยภายใน  ปจจัย

ภายนอกที่มีผลตอการบริหารจัดการของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) 

วัตถุประสงคที่ 3  เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูชมโทรทัศนผานดาวเทียมของ

บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ตอศักยภาพดานเทคโนโลยีและการใหบริการ 

โดยผูศึกษาไดแบงการนําเสนอไว 3 สวนตามลําดับ ดังนี้ 

1. สรุปผลการศึกษา 

2. อภิปรายผลการศึกษา 

3. ขอเสนอแนะในการบริหารการตลาดเพื่อการแขงขันกับเคเบิ้ลทองถิ่น และ

ขอเสนอแนะการวิจัยในอนาคต 
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สรุปผลการศกึษา 
 

กลยุทธการบริหารธุรกิจสื่อโทรทัศนผานดาวเทียม เพื่อการแขงขันกับเคเบิ้ลทองถิ่นของ
บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) 

 

การศึกษาเรื่องกลยุทธการบริหารการตลาดของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ผู

ศึกษาไดทําการสรุปผลการศึกษาแนวทางการบริหารการตลาด โดยไดสรุปเปนประเด็นแนวคิดกล

ยุทธที่ บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) นํามาใชโดยแบงออกไดเปน 3 ประเด็น คือ กลยุทธทาง

การตลาด (Marketing Strategy) สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และการวิเคราะห

ส่ิงแวดลอมทางการตลาด หรือปจจัยภายใน ปจจัยภายนอกที่มีผลตอการบริหารดานการตลาด

ของ บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) 
1. การใชแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) 

การกําหนดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) ในเรื่องของหนาที่ และ

ข้ันตอนการตลาด ประกอบไปดวยขั้นตอนกลยุทธ 4 ข้ันตอน ไดแก การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 

การเลือกกลุมเปาหมาย การพัฒนาปรับปรุงสวนประสมทางการตลาด และการจัดการทางการตลาด 

โดยผูศึกษาสรุปไวดังนี้ 

ขั้นที่ 1 การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด (Marketing Opportunity Analysis) 

บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) มีตัวแทนที่รับหนาที่วิจัยทางการตลาด โดยทําการสํารวจความ

คิดเห็นของกลุมเปาหมายรวมถึงความพึงพอใจของลูกคาปจจุบันที่มีอยูเปนประจําทุกป ปละ 2 คร้ัง 

โดยแบงเปนตนปและปลายป การสํารวจนี้จะทําอยางตอเนื่องทุกปเพื่อนําผลของแตละปมาประเมิน

วัดผลความแตกตางกัน ดังนั้น จึงทําใหบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) สามารถที่จะรับรูถึงระดับ

ความพึงพอใจที่กลุมเปาหมายมีตอบริษัท และนําผลนั้นมาทําการปรับปรุงพัฒนาแผนการดําเนินงาน

ใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นในทุก ๆ ป ดังที่สังเกตผลไดจาก จํานวนสมาชิกใหมที่เพิ่มข้ึนทุกป 

รวมถึงจํานวนสมาชิกเกาที่ปรับเปลี่ยนไปใชแพ็คเกจที่มีราคาและชองรายการที่สูงขึ้น ชองทางการ

สํารวจความคิดเห็นและความพึงพอใจนี้มีมากมายหลายชองทาง เพื่อความสะดวกและเหมาะสม

กับสมาชิกที่อยูตางพื้นที่หรือเขาถึงไดยาก เชน ทางโทรศัพท, ทางอินเทอรเน็ต, ทางหนาแม็กกาซีน

, ทางตัวแทนจําหนาย, ทางพนักงานซอมบํารุงหรือบริการหลังการขาย, ทางกิจกรรมทรูวิชั่นสคลับ 

เปนตน โดยบางชองทางบริษัทอาจสอดแทรกไปกับเกมที่สมาชิกรวมสนุกเพื่อแลกกับของรางวัล 

ขั้นที่ 2 การเลือกกลุมเปาหมาย (Target Market Selection) บริษัท ทรูวิชั่นส 

จํากัด (มหาชน) ไดกําหนดตําแหนงของสินคาไดสอดคลองกับสวนประสมทางการตลาด (4P’s) 
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โดยมีการกําหนดกลุมเปาหมายคือ ลูกคาระดับบน หรือพรีเมี่ยม ซึ่งจะเปนลูกคาที่เปนสมาชิก

แพ็คเกจพรีเมี่ยม ลูกคาระดับกลาง หมายถึง สมาชิกที่ใชบริการแพ็คเกจโกลด และ ซิลเวอร 

ในขณะที่ลูกคาระดับลาง หมายถึง สมาชิกแพ็คเกจ โนวเลจ และ ทรูไลฟฟรีวิว ที่บริษัท ทรูวิชั่นส 

จํากัด (มหาชน) นําเสนออกมาใหมเพื่อขยายฐานลูกคาระดับลางโดยเฉพาะ กอนที่จะขยับไปใช

กลยุทธกระตุนความตองการขยับไปใชแพ็คเกจที่มีราคาและชองรายการที่สูงขึ้นตอไป โดยลูกคา

แตละระดับนั้น บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ก็จะมีการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกันไป เชน 

แพ็คเกจ ทรูไลฟฟรีวิว ที่ผลิตออกมาเพื่อกลุมลูกคาระดับลางเทานั้น การสงเสริมการตลาด เชน 

การโฆษณา ก็จะใชพรีเซ็นเตอรซึ่งเหมาะกับลูกคากลุมนั้น ดังที่ใชพรีเซ็นเตอรเปน หม่ํา จกมก ใน

ภาพยนตรโฆษณาชุด แจวจริง ลองดิ 

ขั้นที่ 3 การพัฒนาปรับปรุงสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

Development) บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ไดจัดใหมีการอบรมบุคลากรภายในที่เปนมาตรฐาน

อยางตอเนื่อง รวมถึงทุกผลิตภัณฑของทรูวิชั่นสนั้น ไมวาจะเปน HD BOX, PVR, True Visions 

Sim บริษัทจะนําเสนอแกบุคลากรภายในใหไดทราบถึงคุณสมบัติ การใชงาน รวมถึงประสิทธิภาพ

กอนบุคคลภายนอกเสมอ เพื่อเปนการทดลองและประเมินความพึงพอใจกอนที่จะนําเสนอไปยัง

สมาชิกผูใชบริการอื่น อีกทั้งเพื่อเปนการย้ําเตือนในขอมูลของทุกผลิตภัณฑและบริการที่บุคลากร

ของบริษัทควรมีความรูและความเขาใจที่แมนยํา และนําไปสูการแนะนําแกบุคคลรอบขางตอไป 

ขั้นที่ 4 การจัดการทางการตลาด (Marketing Management) บริษัท ทรูวิชั่นส 

จํากัด (มหาชน) มีการประชุมผูบริหารระดับสูงเสมอ ๆ เพื่อประเมินขอมูลตาง ๆ ถึงผลดีและผลเสีย 

ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้น เพื่อเปนการปรับปรุงและพัฒนาในตัวสินคาและบริการ ทั้งนี้ เพื่อ

ปรับปรุงใหเกิดประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นตอไป นอกจากนี้บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ยังมี

กิจกรรมที่แสดงถึงความรับผิดชอบตอสังคม ที่ลวนแลวแตเนนไปทางเด็กและเยาวชนเปนอันดับ

หนึ่ง ทําใหมีโครงการดานการศึกษา สังคม และกีฬาอยางหลากหลาย เชน Future Journalist 

Award ที่ใหโอกาสเด็กไทยไปฝกงานกับ BBC World ประเทศอังกฤษ, คายเยาวชนวิทยาศาสตร 

และคณิตคิดประลอง เปนตน รวมไปถึงสนับสนุนกิจกรรมกีฬาเยาวชนไมวาจะเปนกอลฟ เทนนิส 

ฟุตวอลเลย และอื่น ๆ ถือวาเปนการสรางเวที ใหโอกาส และสนับสนุนเยาวชนในการฝกฝน พฒันา

ทักษะดานกีฬาหลากหลายประเภทอยางตอเนื่อง และอีกกิจกรรมที่ทรูวิชั่นสชูความเปน CSR 

อยางโดดเดนและตอเนื่องคือ โครงการปลูกปญญา ภายใตสโลแกน “เปดโลกทัศนแหงการเรียนรู 

สู 800 โรงเรียนทั่วประเทศ” ทรูวิชั่นสมองวา ส่ือโทรทัศนเปนสื่อหนึ่งที่สําคัญและมีประสิทธิภาพ 

สามารถนําเสนอความรูไดอยางสมบูรณทั้งภาพและเสียง อีกทั้งยังสามารถสรางแรงบันดาลใจ

รูปแบบตาง ๆ ดานการศึกษาไดเปนอยางดี และที่สําคัญยังสามารถเขาถึงไดแมในพื้นที่หางไกล
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ทุรกันดารผานดาวเทียม จึงจัดกิจกรรมหลักภายใตโครงการปลูกปญญา มอบชุดอุปกรณทีวีและ

อุปกรณจานรับสัญญาณพรอมชองรายการที่มีเนื้อหาสาระเพื่อการเรียนรูจากทรูวิชั่นส ใหแก 800 

โรงเรียนทั่วประเทศ โดยกิจกรรมดังกลาวจัดอยางตอเนื่องทุก ๆ ปเพื่อใหเกิดประโยชน และทันตอ

สถานการณปจจุบันของประเทศและโลก ซึ่งถือเปนการสานตอพันธกิจที่จะชวยเพิ่มความเขมแข็ง

ใหกับแบรนดของกลุมทรู รวมถึงยังชวยทําใหเด็ก เยาวชน และประชาชนสามารถเขาถึงขอมูล 

ขาวสารดวย 
2. การใชแนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

จากผลการศึกษาสามารถสรุปผลการศึกษา ดังนี้ บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) 

ไดใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เพื่อใหสามารถแขงขันกับเคเบิ้ลทองถิ่น

รายอื่น ๆ ผูศึกษาสามารถสรุปไดดังนี้ 
2.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) 
 จากการศึกษาสรุปไดวา กลยุทธดานผลิตภัณฑที่บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด 

(มหาชน) นํามาใชมี 2 ประการไดแก การเพิ่มจํานวนชองรายการ จากเดิมที่ทรูวิชั่นสใหบริการอยู

เพียง 92 ชองรายการ แตปจจุบันไดเพิ่มใหมากขึ้นเปน 200 ชองรายการ เพื่อเปนทางเลือกของการ

รับชมที่มากขึ้น ทั้งนี้ เพราะทรูวิชั่นส ตระหนักถึงภาวะการแขงขันที่ทวีความรุนแรง อีกทั้งคูแขงทาง

การตลาดหลายรายพยามยามที่จะเพิ่มชองรายการใหทัดเทียมกับที่ทรูวิชั่นสใหบริการอยู กลยุทธ

ดานผลิตภัณฑอีกประการคือ การเพิ่มจํานวนคอนเทนตที่ผลิตเองอยางตอเนื่อง เพราะทรูวิชั่นส

ทราบดีวา ความหลากหลายของเนื้อหาและรูปแบบรายการ คืออีกหนึ่งปจจัยที่มีผลตอจํานวนของ

ผูชม ยิ่งเนื้อหารายการดี รูปแบบรายการมีความแตกตางและหลากหลาย ก็ยิ่งดึงดูดความสนใจ

ของผูชมรายการและเอเจนซี่โฆษณา ทั้งนี้ ทรูวิชั่นสมีการสํารวจความตองการของลูกคาสมาชิกวา 

ตองการรับชมคอนเทนตทางดานใด และผลสํารวจพบวา ชองรายการที่สมาชิกมีการรับชมมาก

ที่สุด คือ ชองภาพยนตร รองลงมาคือ ชองกีฬา 
2.2 กลยุทธดานราคา (Price Strategies) 
 จากการศึกษาสรุปไดวา บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ยังคงเดิมไวใน

เร่ืองของกลไกราคาที่ไมอาจปรับลดลงมาเทาคูแขงขันได อีกทั้งกลยุทธการวางระดับราคาแบบ

จิตวิทยาที่ดี คือ เปนราคาที่สูงกวาคูแขงขันรายอื่น ๆ เพื่อเปนเครื่องบงบอกฐานะของผลิตภัณฑให

ตลาดรับรูและผูบริโภครับรูถึงสถานะทางสังคม ในสวนของการวางตําแหนงของราคาแพ็คเกจแต

ละแพ็คเกจ ก็แตกตางลดหลั่นกันอยางเหมาะสม แบงตามระดับฐานะของลูกคา สมาชิกอยางชัดเจน 

เชน พรีเมี่ยม แพ็คเกจ (Premium) ระดับราคาคาบริการรายเดือนอยูที่ 2,000 บาท, แพ็คเกจโกลด 

(Gold) คาบริการรายเดือนอยูที่ 1,413 บาท, แพ็คเกจซิลเวอร (Silver) คาบริการรายเดือนอยูที่ 
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750 บาท, แพ็คเกจทรู โนว-เลจ (True Knowledge) คาบริการ 340 บาท ตอเดือน และเพิ่มแพ็คเกจ

สุดคุมคือ ทรูไลฟฟรีวิว คือ การดูฟรีเพียงใชคาโทรทรูมูฟเดือนละ 300 บาท ซึ่งกลยุทธนี้เปนการ

เพิ่มยอดสมาชิกแบบรุกตลาดระดับกลางและลาง ที่ไมตองการเสียคาใชจายสูงไดเปนอยางดี 
2.3 กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Distribution Strategy) 
 จากการศึกษาสรุปไดวา กลยุทธดานการจัดจําหนายของ บริษัท ทรูวิชั่นส 

จํากัด (มหาชน) ไดมีครบถวนทุกชองทาง เชน การจัดบูทแสดงรายการและรับสมัครสมาชิกตาม

ศูนยการคา, การขายผานตัวแทนจําหนายที่มีอยูทุกภาคทั่วประเทศ, การขายผานอินเทอรเน็ต, 

การขายผานโทรศัพท และในปจจุบันจากการคอนเวอรเจนซ จึงสามารถขยายชองทางจําหนายได

อีกทางคือ ผานทางทรูมูฟช็อปที่มีอยูทั่วประเทศ เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายและตอบสนองความ

ตองการ ตรงใจไลฟสไตลของสมาชิก และจากสภาวะการแขงขันที่รุนแรงในปจจุบัน ทําใหทรูวิชั่นส 

เตรียมเพิ่มชองทางจําหนายขายตรงที่มีอยูแลวใหมาขึ้นกวาเดิม โดยเดินขายตรงตามบาน อธิบาย 

สาธิต เทคนิคการรับชม รวมถึงขอดีและความแตกตางในตัวสินคาที่เคเบิ้ลทองถิ่นรายอื่น ๆ ไม

สามารถทัดเทียม โดยทรูวิชั่นสมีการวางแผนที่จะตรงเขาหากลุมลูกคาผูสูงอายุ เพราะเชื่อวาเปน

กลุมลูกคาที่มีสามารถเสียคาใชจายใหกับส่ิงที่เชื่อถือและใหคุณคาและความบันเทิงกับตนได 
2.4 กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
 ผลการศึกษาสรุปไดวา ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) มีกลยุทธดานการสงเสริม

การตลาดคือการโฆษณาที่ทั่วถึงและตอเนื่อง โดยเนนภาพยนตรโฆษณาที่มีพรีเซ็นเตอรเปนคีย

แมสเซสของสินคา ในดานการสงเสริมการขายนั้น ทรูวิชั่นสใชวิธีการสงเสริมการขายที่นาสนใจ

เปนอยางยิ่งคือ การกําหนดโปรโมชั่นลดราคาใหแกสมาชิกที่ตองการเลื่อนระดับไปใชบริการยัง

แพ็คเกจที่ราคาสูงกวาเดิม ถือเปนกลยุทธที่มุงขยายฐานลูกคากลุมแมสที่ทรูวิชั่นสหวังขยายยอด

สมาชิกลูกคากลุมนี้ใหมีจํานวนเพิ่มข้ึนกวาเดิม และจากรายงานผลประกอบการป 2552 ที่ผานมา

พบวา ทรูวิชั่นสมีสมาชิกที่ปรับไปใชแพ็คเกจที่สูงขึ้นจากเดิมเพิ่มมากขึ้นถึง 33.6% ดานการคืน

กําไรใหแกสมาชิกที่ชําระคาบริการรายป ก็เปนอีกกลวิธีหนึ่งของการสงเสริมการขายที่สําคัญของ 

ทรูวิชั่นสในขณะนี้ อีกหนึ่งกลยุทธของการสงเสริมการตลาดที่ทรูวิชั่นสใหความสําคัญและปฏิบัติ

อยางตอเนื่อง คือ การสรางความสัมพันธกับลูกคา (CRM) ทรูวิชั่นสมองวา กลยุทธดังกลาวเปน

วิธีการในการสราง การรักษา และความพยายามในการดึง Customer Value ออกมา และเปนการ

สรางเปนคุณคาระยะยาวในขณะที่จํานวนลูกคากลับใกลถึงจุดอิ่มตัว การหาลูกคาใหม ๆ จึงเปน

เร่ืองที่ลําบากมากยิ่งขึ้น ดังนั้นการที่หนวยธุรกิจจะดํารงอยูไดนอกจากหาลูกคาใหม ๆ แลวบริษัท

จึงตองรักษาฐานลูกคาเกาที่มีอยูใหมีความภักดีกับบริษัทตราบนานเทานาน เพราะนอกจากการ

หาลูกคาใหมจะเปนเรื่องที่ลําบากมากขึ้นในธุรกิจที่มีการแขงขันสูงแลว ยังไดมีการศึกษาพบวายิ่ง
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ลูกคามีความภักดีกับองคการนานเทาใด ก็จะยิ่งเพิ่มมูลคาเพิ่มใหกับองคการมากยิ่งขึ้นเทานั้น 

(Lifetime valued customer) การบริหารความสัมพันธลูกคา (Customer Relationship Management) 

จึงเปนหนึ่งในกลยุทธที่มีบทบาทสําคัญในการดําเนินธุรกิจเพื่อรักษาผลกําไรของบริษัทใหเจริญเติบโต

อยางตอเนื่องและสม่ําเสมอ ทรูวิชั่นสสรางความสัมพันธกับลูกคา โดยผาน ทรูวิชั่นส คลับ ซึ่งเปน 

ผูสรางสรรคสิทธิประโยชน และกิจกรรมดี ๆ ใหกับสมาชิก สําหรับกลุมลูกคาทรูวิชั่นสสวนใหญคือ

กลุมครอบครัวซึ่งประกอบดวยคนที่มีความแตกตางกันทั้งเพศและวัย ซึ่งเปนเรื่องคอนขางยากใน

การเอาใจลูกคาใหครบทุกกลุม ภายใตสโลแกน ทรูวิชั่นส คลับ สิทธิพิเศษเหนือใครที่นี่ที่เดียว 

การเลือกใชกลยุทธการบริหารดานการตลาดที่กลาวมาทั้งหมดนี้ บริษัท ทรูวิชั่นส 

จํากัด (มหาชน) สามารถเลือกวิธีและรูปแบบการนําเสนอมาใชไดอยางสอดคลองผสมผสานอยาง

กลมกลืน และเหมาะสมกับสถานการณ ขอจํากัดและปจจัยตาง ๆ ไดอยางลงตัวเพราะกลยุทธ

สวนประสมการตลาดสําหรับสินคาใดสินคาหนึ่งนั้น ไมใชส่ิงที่ตายตัว แตสามารถปรับเปลี่ยนได

ตลอดเวลาใหสอดคลองกับวัตถุประสงคทางการตลาดที่วางไว สําหรับแตละชวงของธุรกิจ และ

สามารถปรับตามความเหมาะสมของสถานการณแวดลอมทางการตลาดและปจจัยตาง ๆ ที่มี

ผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งเปนหนาที่ของผูผลิตและนักการตลาดที่จะตองคอย 

ติดตามและประเมินวา สวนประสมการตลาดของสินคาที่วางไวเดิมนั้นเหมาะสมหรือไม มีขอผิดพลาด

ที่จุดไหนหรือควรปรับปรุงใหดีข้ึนอยางไร เพื่อความมีประสิทธิภาพสูงสุดของสินคาหรือผลิตภัณฑ

ขององคกร 
 3. สิ่งแวดลอมทางการตลาดที่มีผลตอการบริหารจัดการ 
  3.1 ปจจัยภายในองคกร 

จากการศึกษาสรุปไดวาปจจัยภายนอกที่มีผลกระทบตอการบริหารของ

บริษัท ทรูวิชั่นสจํากัด (มหาชน) มี 3 ประการ ไดแก โครงสรางการบริหารจัดการ, งบประมาณ และ

เทคโนโลยี โดยเปนปจจัยภายในองคกรที่มีผลตอการบริหาร บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ไดแก 

โครงสรางการจัดการองคกร (Management) ซึ่งมีการแบงสายงานออกเปนอีก 7 บริษัทยอย เพื่อเปน

กระจายความรับผิดชอบทั้งรายละเอียดของงานและงบประมาณทางการเงิน ซึ่งบริษัท ทรูวิชั่นส 

จํากัด (มหาชน) ใหความสําคัญตองบประมาณภายในบริษัทเปนอยางมาก เพราะนั่นหมายถึง

สภาพคลองและระบบการหมุนเวียนทางการเงิน บริษัท ทรู วิชั่นส จํากัด (มหาชน) ไดใชระบบ 

SAP ชวยบริหารการจัดซื้อภายในองคกรเพื่อความมีประสิทธิภาพ และกระชับกระบวนการอนุมัติ

ใหครอบคลุมทุกสวนงานมากยิ่งขึ้น โดยป 2552 ที่ผานมา บริษัท ทรู วิชั่นส จํากัด (มหาชน) ได

ต้ังเปาหมายลดคาใชจายภายในใหได 15 % และก็สําเร็จตามเปาหมายที่วางไว ปจจัยภายในที่

กลาวมาทั้งหมดนี้ บริษัท ทรูวิชั่นสจํากัด (มหาชน) ไดตระหนักและใหความสําคัญเปนอยางมาก
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ในการวางแผนกลยุทธการบริหารเพื่อการแขงขันกับเคเบิ้ลทองถิ่น เพื่อใหผลที่ออกมานั้นสอดคลอง

และเหมาะสมกับทุก ๆ ปจจัยและขอจํากัด ผลกระทบดานตาง ๆ อยางสูงสุด 
  3.2 ปจจจัยภายนอกองคกร 

จากการศึกษาสรุปไดวา ปจจัยภายนอกที่ทําใหเกิดปญหาและอุปสรรคตอ

การบริหารการตลาดเพื่อการแขงขันนี้นั้น ประกอบดวย สภาพสังคม เนื่องจากปจจุบันเปนยุคแหง

ขอมูลขาวสาร ยุคเทคโนโลยีส่ือสารและโทรคมนาคม ทุกคนอยากรับขอมูลขาวสารที่หลากหลาย

และสะทอนใหเห็นความเปนไปจากทั่วทุกมุมโลก ซึ่งทรูวิชั่นส สามารถนําเสนอสิ่งเหลานี้ใหแก

ลูกคาสมาชิกไดอยางดี ในดานสภาวะเศรษฐกิจ จากในปจจุบันสงผลกระทบตอทุกธุรกิจ โดยเฉพาะ

ธุรกิจโทรทัศนประเภทบอกรับเปนสมาชิก เพราะเปนธุรกิจที่มีการแขงขันกันสูง อีกทั้งเปนผลิตภัณฑ

หรือบริการที่อยูในประเภทสรางความบันเทิง ที่ในความเปนจริงเปนสิ่งที่นอกเหนือจากความจําเปน 

เพราะฉะนั้นในยุคเศรษฐกิจที่สภาพคลองไมดี ก็อาจสงผลกระทบตอยอดสมาชิกของบริการได 

เนื่องจากผูใชบริการตองการประหยัดคาใชจาย ลดการใชจายที่ไมจําเปนลง สวนปจจัยดาน

กฎหมาย ถือวาเปนปจจัยที่มีผลกระทบมากที่สุด เพราะการบังคับใช พ.ร.บ. การประกอบกิจการ

วิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทัศน ป 2551 เปนกฎหมายสําคัญ กระตุนการเติบโตในกิจการ

เคเบิ้ลทีวี และทีวีดาวเทียม ทําใหมีการรองรับสถานะทางกฎหมายเปนครั้งแรก กฎหมายกําหนดใหมี

ใบอนุญาตชั่วคราว 1 ป ระหวางรอองคกรอิสระจัดสรรคลื่นมาดูแลในอนาคต และกฎหมายยัง

กําหนดใหมีโฆษณาไดชั่วโมงละ 6 นาที แนวทางดังกลาวกลายเปนจุดเปลี่ยนที่สําคัญของเคเบิ้ล

ทีวีและทีวีดาวเทียม สรุปวาทั้งปจจัยภายในและภายนอกองคกรมีผลตอการวางกลยุทธทางการตลาด

ของบริษัท ทรู วิชั่นส จํากัด (มหาชน) เพื่อใหสามารถแขงขันกับเคเบิ้ลทองถิ่นไดอยางมีประสิทธิภาพ 

จากที่กลาวมาทั้งหมด ผูศึกษาสามารถสรุป กลยุทธการบริหารดานการตลาด และ

การบริหารจัดการ ปจจัยภายใน ปจจัยภายนอก ที่มีผลตอการบริหารดานการตลาดของบริษัททรู

วิชั่นส จํากัด (มหาชน) ไดดังนี้ 
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ภาพที ่5.1 

แสดงผลการสรุปกลยุทธการบริหารการตลาดของบริษัท ทรูวิชัน่ส จาํกดั (มหาชน) 

 

กลยุทธการบรหิารดานการตลาดของบริษทั ทรูวิชัน่ส จาํกัด (มหาชน) 

 

สวนประสมทางการตลาด 
Product  -  เพิ่มชองรายการเปน 200 ชอง,  

  เพิ่มความหลากหลายในรูปแบบรายการ 

Price -  ทั้ง 4 แพ็คเกจยังคงเดิมในเรื่องราคา ไมปรับลดแตอยางใด 

  แตเพิ่มแพ็คเกจสําหรับลูกคาระดับกลางและลางมาคือ 

  ทรูไลฟฟรีวิว 

Place  -  เพิ่มชองทางการขายตรง แบบเดินเขาหาลูกคาเปาหมาย 

  โดยเฉพาะผูสูงอาย ุ

Promotion  -  ลดราคาสําหรับสมาชิกที่ตองการเปลี่ยนไปใชแพ็คเกจที่แพงขึ้น 

  ลดราคาใหลูกคารายป 

  สรางความสมัพันธกับลูกคา (CRM) ผานทรูวิชั่นสคลับ 

 
 

สิ่งแวดลอมทางการตลาดทีม่ีผลตอการบริหาร 
ปจจัยภายใน  -  งบประมาณ ทีท่รูวิชั่นสมีระบบการจัดซือ้ SAP ที่เปน

ขั้นตอนและมีนโยบายประหยัดคาใชจายใหลดลง  

15 % ตอป 

ปจจัยภายนอก -  ดานกฎหมาย (พ.ร.บ. วิทย-ุโทรทัศน 2551)  

ที่ประกาศใหเคเบิ้ลและทีวีดาวเทียมมีโฆษณาได ไมเกิน 

6นาที / ช.ม. เฉลี่ยทั้งวันไมเกิน 5นาที / ช.ม. และ

ประกาศใหเคเบิ้ลทีวีตาง ๆ สามารถจดทะเบยีนให

ถูกตองตามกฎหมายได 
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ความคิดเห็นของสมาชิกผูชมโทรทัศนผานดาวเทียมของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) 
 
จากการศึกษาสรุปไดวา ความคิดเห็นของสมาชิกผูใชบริการทรูวิชั่นส สามารถแบง

ได 2 ดานคือ ความคิดเห็นตอศักยภาพดานเทคโนโลยี และความคิดเห็นตอศักยภาพดานการบริการ 

1. ศักยภาพดานเทคโนโลยี 

  ทรูวิชั่นสไดมุงสรางสรรคนวัตกรรมใหม ๆ ข้ึนมาเสมอ เชน ทรูวิชั่นสซิม PVR 

HDTV Mobile TV และ3D tv ทรูวิชั่นสมักนําเทคโนโลยีมาพัฒนาระบบการรับชมโทรทัศนบอกรับ

สมาชิก เพื่อตอบสนองความตองการแกสมาชิกใหเปนมากกวาการรับชมรายการโทรทัศนในแบบ 

เดิม ๆ เพื่อตอบรับไลฟสไตลการรับชมของสมาชิกใหมากขึ้น อีกทั้งเสมือนเปนการเพิ่มทางเลือก

จากการรับชมแบบปกติทั่วไป ใหมีทางเลือกที่หลากหลายและเพิ่มความบันเทิงมากยิ่งขึ้น ซึ่งทําให

สมาชิกผูชมทรูวิชั่นสรูสึกถึงความมีคุณคา และใสใจในผูใชบริการอยูอยางสม่ําเสมอ ซึ่งดูไดจาก

รางวัลความเปนเลิศดานการตลาด (Marketing Excellence) และรางวัลความเปนเลิศดาน

นวัตกรรม และการสรางสรรคส่ิงใหม ๆ (Innovation Excellence) ของ Thailand Corporate 

Excellence Awards 2009 ที่จัดขึ้นเพื่อมอบรางวัลใหแกองคกรที่มีความเปนเลิศทางดานการ

บริหารจัดการ 

2. ศักยภาพดานการใหบริการ 

 ทรูวิชั่นส มีการสํารวจความพึงพอใจในการใชบริการของลูกคาอยางสม่ําเสมอ 

อีกทั้งมีชองทางการใหบริการลูกคาสมาชิกอยากครอบคลุมและทั่วถึง ทั้งจากจุดใหบริการทัว่ประเทศ 

หรือจะเปน ทรูมูฟช็อปในหางสรรพสินคา ทางเว็บไซด แมกกาซีนและทางโทรศัพท call center 

เพราะปจจุบัน ลูกคาสมาชิกมีจํานวนมากและอยูทั่วทุกภาคของประเทศ การจัดจุดใหบริการที่

เขาถึงงาย ยอมสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาสมาชิก และจากกิจกรรมสรางความสัมพันธกับ

ลูกคา หรือ CRM นั้น ไดสรางความพึงพอใจและกระตุนการรับขาวสารของสมาชิกไดดีเปนอยาง

มาก กิจกรรมที่จัดใหก็มากมายและสรางความบันเทิงไดตลอดเวลา สําหรับการใหบริการหลังการ

ติดตั้งนั้น สมาชิกสวนใหญรูสึกพึงพอใจในการยังติดตามความสะดวกในการรับชม หรือขอผิดพลาด

ตาง ๆ อยูเสมอ ในสวนนี้เปนการสรางความมั่นใจใหแกลูกคาสมาชิกไดเปนอยางดี 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 

ผูศึกษาอภิปรายผลการศึกษาเรื่อง”กลยุทธการบริหารธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม 

เพื่อการแขงขันของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน)” เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

จากการวิเคราะหผลที่ไดจากการศึกษาตามวัตถุประสงคกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

สามารถนําผลการศึกษามาอภิปรายไดดังนี้ 
 
วัตถุประสงคที่ 1 เพื่อศึกษากลยุทธการบริหารดานการตลาดและเทคโนโลยี ในการดําเนิน 
ธุรกิจสื่อโทรทัศนผานดาวเทียมของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) เพื่อการแขงขันกับ
เคเบิ้ลทีวีทองถิ่น 
 
 1. กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) 
  ผลการศึกษาไดสอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด (Marketing 

Strategy) ของ Philip Kotler ไดขยายขอบเขตของกลยุทธทางการตลาดวาเปนหลักการที่ผูบริหาร

นํามาใชเปนแนวทางหลักและกรอบแนวคิดในการกําหนดทิศทางในการบริหารการตลาด ทั้งนี้ 

เพื่อใหองคกรบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดที่วางไว โดยขั้นตอนการกําหนด กลยุทธทางการตลาด 

(Marketing Strategy) ในเร่ืองของหนาที่และขั้นตอนการตลาดจําเปนตองทําเพื่อใหไดมาซึ่งกลยุทธ

และวิธีการทําการตลาดที่ไดประสิทธิภาพสูงสุดนั้นประกอบไปดวย ข้ันตอน 4 ข้ันตอน ไดแก การ

วิเคราะหโอกาสทางการตลาด การเลือกกลุมเปาหมาย การพัฒนาปรับปรุงสวนประสมทางการตลาด 

และการจัดการทางการตลาดไดสอดคลองกับแผนการดําเนินงานการสื่อสารการตลาดของ บริษัท 

ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ดังนี้ 
ขั้นที่  1  การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด (Marketing Opportunity Analysis) 

การสํารวจความคิดเห็น (Research) ในเรื่องของความพึงพอใจ หรือความคิดเห็นที่มีตอ บริษัท ทรู

วิชั่นส จํากัด (มหาชน) ของกลุมบุคคลผูมีสวนไดสวนเสีย หรือตองมีการติดตอขอรับบริการจากบริษัท 

เพื่อนําผลที่ไดมาประเมินถึงการวางแผนกลยุทธทางการตลาดในปตอ ๆ ไป ดังนั้นแผนกลยุทธทาง

การตลาด (Marketing Strategy) ของ Philip Kotler ในเรื่องการวิจัยทางการตลาดและการศึกษา

ระบบขอมูล ซึ่งกลาวไววา การวิเคราะหโอกาสทางการตลาดโดยนําการวิจัยมาใชชวยองคกรสามารถ

นําขอมูลที่ไดนั้นมาศึกษาถึงความตองการของตลาด ส่ิงแวดลอมที่เปลี่ยนไป ขนาดและลักษณะ

ของตลาดมาวิเคราะหเพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดได 

ขั้นที่  2  การเลือกกลุมเปาหมาย (Target Market Selection) การกําหนด

กลุมเปาหมายของบริษัทไวเปนระดับสูง กลาง ลาง โดยบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ไดดําเนิน
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กลยุทธทางการตลาด การสงเสริมทางการตลาดที่หลากหลายทั้งการ โฆษณา การประชาสัมพันธ 

การตลาดทางตรง หรือการขายโดยบุคคล เพื่อใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายสูงสุด ดังนั้น  

แผนกลยุทธการดําเนินงานของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) นั้นไดสอดคลองกับแนวคิด

เกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) ของ Kotler ในเรื่องการเลือกลุมเปาหมาย 

ซึ่งกลาวไววา การกําหนดตําแหนงของสินคาในตลาดนั้นมีความสําคัญมากเพราะจะเปนสิ่งที่เปน

ปจจัยสําคัญในการสรางความสัมพันธกับผูบริโภค รวมถึงการกําหนดกลยุทธ ดานราคา 
ขั้นที่  3  การพัฒนาปรับปรุงสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 

Development) การพัฒนาแผนการตลาดของ บริษัทไดถูกกําหนดและดําเนินการอยางตอเนื่องทั้ง

ในดานผลิตภัณฑ ที่มักใหบุคลากรภายในบริษัทไดทดลองใชกอน เพื่อประเมินผลการใชรวมถึง

ประสิทธิภาพของสินคากอนที่จะนําออกสูตลาดใหแกสมาชิกภายนอก ดังนั้นแผนกลยุทธการ

ดําเนินงานของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ไดปรับปรุงสวนประสมทางการตลาด สอดคลอง

กับแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) ของ Kotler เกี่ยวกับความตองการ

ของกลุมเปาหมายของการตัดสินใจในการพัฒนาแตละองคประกอบ อีกทั้ง การพัฒนาสวนประสม

ทางการตลาดนั้นสามารถสงผลใหองคกรมีกลยุทธทางการตลาดที่แข็งแรง และสามารถตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด 

ขั้นที่ 4 การจัดการทางการตลาด (Marketing Management) บริษัท ทรูวิชั่นส 

จํากัด (มหาชน) ไดจัดการทางการตลาดโดยการสังเกตและเก็บขอมูลทั้งผลดี ผลเสีย ปญหาและ

อุปสรรคที่เกิดขึ้น จากนั้นประชุมหารือเพื่อวิเคราะหรวมถึงมีการวัดผลจากกลยุทธการตลาดที่ได

นําเสนอออกไปดวยการทําการสํารวจความคิดเห็นจากกลุมเปาหมาย รวมทั้ง การแสดงความ

รับผิดชอบตอสังคม โดยการใหโอกาสดานการศึกษา โดยการสนับสนุนมอบชุดอุปกรณทีวีและ

อุปกรณจานรับสัญญาณพรอมชองรายการที่มีเนื้อหาสาระเพื่อการเรียนรูจากทรูวิชั่นส ใหแก 800 

โรงเรียนทั่วประเทศ เพื่อใหเกิดประโยชน และทันตอสถานการณปจจุบันของประเทศและโลก ซึ่ง

เปนการชวยทําใหเด็ก เยาวชน และประชาชนสามารถเขาถึงขอมูล ขาวสารดวย ตามสโลแกนของ

บริษัท คือเปดโลกการเรียนรู เปดทรูวิชั่นส โดยการจัดการทางการตลาดนี้เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค

การเสริมสรางภาพลักษณที่ดี คือ การติดทรูวิชั่นส เปนมากกวาความบันเทิง แตสามารถทําใหเกิด

การเรียนรู เปดวิสัยทัศนใหกวางขึ้น ดังนั้นแผนกลยุทธการดําเนินงานของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด 

(มหาชน) นั้น ไดสอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) ของ   

Kotler ในเรื่องการจัดการทางการตลาด ซึ่งกลาวไววา การจัดการทางการตลาดเปนเครือ่งมอืทีช่วย

สรางยอดขายใหองคกร เปรียบเสมือนเปนการสรางความสัมพันธอันดี ซึ่งมีแนวโนมที่จะเปลี่ยนเปน

ความจงรักภักดีในตราสินคาได 
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 2. สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) สามารถประสบ

ความสําเร็จในธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม ไดในสภาวะการแขงขันสูงเชนในปจจุบัน โดยยัง

สามารถเพิ่มยอดสมาชิกไดอยางตอเนื่อง และกําลังขยับเขาสูเปาหมายที่วางไวคือยอดของสมาชิก

ที่ไปถึง 2 ลานราย ผูศึกษาพบวา บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ใหความสําคัญกับสวนประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix) ทุกดานอยางครบถวนทั้งดานผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) 

การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งองคประกอบ 4P’s ดังกลาว

ทําใหบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) มีกลยุทธการตลาดที่สามารถแขงขันกับธุรกิจส่ือโทรทัศน

ผานดาวเทียมและเคเบิ้ลทองถิ่นรายอื่น ๆ ไดตลอดมา 
2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) 
 ผลการศึกษาพบวา บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ไดใหความสําคัญกับ

กลยุทธดานการตลาดในดานผลิตภัณฑ (Product) เปนอันดับแรก บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) 

ไดมีการศึกษาและวิเคราะหความตองการของลูกคาสมาชิกอยางดี ผานตัวแทนบริษัทผานนอกที่

รับหนาที่สํารวจความตองการเหลานั้น พบวา สมาชิกสวนใหญนิยมชมรายการประเภทภาพยนตร 

อาทิ HBO Movie Hits มากที่สุด รองมาคือรายการกีฬา บริษัทฯ จึงไดนําขอมูลตาง ๆ ทีไ่ดจากการ

ศึกษาวิจัยมากําหนดเนื้อหาและรูปแบบรายการของชองใหมที่จะมีการเปดขึ้นอยางมากมายถึง 

200 ชองรายการ  ผลที่เกิดขึ้นทําใหทรูวิชั่นสมีศักยภาพในการนําชองรายการที่แตกตางจากธุรกิจ

ส่ือโทรทัศนอ่ืน ๆ อยางชัดเจนในเรื่องความแตกตางดานผลิตภัณฑของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด 

(มหาชน) สอดคลองกับที่ประดิษฐ จุมพลเสถียร (2548, น. 44) กลาวไววากลยุทธสําหรับการแขงขัน

ทางการตลาดเพื่อใหธุรกิจตอสูคูแขงขันไดคือ  กลยุทธการสรางความแตกตางใหกับผลิตภัณฑ คือ 

การพัฒนาผลิตภัณฑที่มีลักษณะพิเศษแตกตางจากผลิตภัณฑของคูแขง หรือมีมูลคาเพิ่ม (Value 

Added) มากกวาผลิตภัณฑของคูแขง การพัฒนาผลิตภัณฑใหแตกตางเหนือคูแขง ถือเปนการ

สรางจุดเดน (Unique) ใหผลิตภัณฑเปนกลยุทธการตลาดที่ดีที่สุด เพราะเปนสิ่งที่ผูบริโภคสามารถ

รับรูไดงายที่สุด เหมาะสําหรับธุรกิจที่มีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑใหมอยางตอเนื่อง 

 การที่ บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ใหความสําคัญกับกลยุทธดานการตลาด 

โดยเนนความสําคัญดานผลิตภัณฑเปนอันดับตน ๆ นั้น สอดคลองงานวิจัยของ กิติพัธน ดิฐธนาธิวัฒน 

ที่ไดศึกษาแผนกลยุทธสถานีโทรทัศนผานดาวเทียมลาวสตารแชนแนล ซึ่งพบวากลยุทธการสราง

ความแตกตางพรอมกับการลดตนทุนควบคูกันไป การเนนการสรางงานที่มีคุณภาพ มีราคา

เหมาะสม ตรงกับความตองการของลูกคานั้น เปนปจจัยตน ๆ ที่บริษัทไดใหความสําคัญมากที่สุด 
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และจากการใชกลยุทธดังกลาวทําใหบริษัทฯ สามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันและ

ดําเนินธุรกิจใหบรรลุวัตถุประสงคที่ต้ังไว 
2.2 ดานราคา (Price) 
 ผลการศึกษาพบวา บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ไมไดมีการลดราคาลง

มาใหเทาคูแขงขันแตอยางใด เนื่องจากมูลคาการจัดซื้อรายการที่ถูกตองตามลิขสิทธิ์ก็มีราคาแพง

แลว ทรูวิชั่นสยังคงเดิมในราคาของทั้ง 4 แพ็คเกจ และการกําหนดราคาจําหนายของผลิตภัณฑให

สูงกวาคูแขงขันที่อยูในธุรกิจเดียวกันหรืออุตสาหกรรมเดียวกันเพื่อเปนเครื่องบงบอกฐานะของ

ผลิตภัณฑใหตลาดรับรูและผูบริโภคจะไดตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น ๆ เพื่อเปนเครื่องแสดงสถานะ

ทางสังคมดวยเชนกัน สอดคลองกับที่ ธีรศักดิ์ วงศปยะ (2548, น. 25) ไดกลาวไว 
2.3 ดานชองทางจัดจําหนาย (Place) 
 ผลการศึกษาพบวา บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ไดใชกลยุทธดานการ

จัดจําหนาย ไดครบถวนทุกชองทางแลว เพื่อความสะดวกตอการเขาถึงของลูกคาสมาชิก 
2.4 ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 ผลการศึกษาพบวา บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ไดมีการสงเสริมการตลาด

ที่ครอบคลุมในทุกองคประกอบ เชน การโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาวประชาสัมพันธ

หรือการทํา CRM (Customer Relationship Management) สอดคลองกับ เกษม พิพัฒนเสรีธรรม 

(2548, น. 48) ไดกลาวถึง “การสรางความสัมพันธลูกคา หรือ CRM” วาเปนกลยุทธที่ทําใหลูกคา

เกิดความพอใจสูงสุด นํามาซึ่งความภักดีของลูกคา รายไดที่เพิ่มข้ึน และการทํากําไรในระยะยาว 

ซึ่งกลยุทธ CRM จําเปนตองอาศัยเทคโนโลยีมาเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลลูกคา เพราะเปน

สวนสําคัญที่จะทําใหองคการสามารถดําเนินงานเพื่อเอาอกเอาใจ สรางความพึงพอใจใหลูกคาได

อยางถูกตอง มีประสิทธิภาพและรวดเร็วขึ้น ซึ่งการสงเสริมการตลาดแบบรุกที่ทรูวิชั่นสใชมาตลอด

นี้ ถือวาประสบความสําเร็จและสรางภาพลักษณการบริการที่ดูแลใสใจลูกคาไดตอเนื่อง กอเกิด

ความเปนกันเองระหวางบริษัทฯกับลูกคาสมาชิก 
 
วัตถุประสงคที่ 2 เพื่อศึกษาการบริหารจัดการ รวมถึงปจจัยภายใน ปจจัยภายนอกที่มีผล
ตอการบริหารจัดการของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) 
 

ผลการศึกษาวิจัยในครั้งนี้พบวา ดานปจจัยที่มีผลตอการบริหารนั้น ปจจัยภายใน ที่ 

ทรูวิชั่นสใหความสําคัญคือ การบริหารงบประมาณการเงิน ในสวนนี้ ทรูวิชั่นสประสบความสําเร็จ

ในการบริหารจัดการอยางดี ทําใหสามารถประหยัดงบประมาณภายในไปไดถึง 15% สําหรับปจจัย
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ภายนอกที่มีผลตอการประกอบกิจการ คือกฎหมาย เพราะปจจุบัน กฎหมายคือตัวแปรสําคัญที่

กระตุนใหเกิดภาวะแขงขันกันอยางรุนแรง ดานศักยภาพของเทคโนโลยีและการบริการ สมาชิก   

ทรูวิชั่นส ใหความสําคัญในการพัฒนาคุณภาพการออกอากาศ ทั้งภาพและเสียง ซึ่งทรูวิชั่นสมีการ

ควบคุมและรักษามาตรฐานของสถานีในจุดนี้มาตลอด ทําใหสามารถตอบสนองความตองการ

ลูกคาไดเปนอยางดี ดานการบริการนั้น ความสะดวกในการเขาถึง ความหลากหลายในการใหบริการ

คือส่ิงที่สมาชิกทรูวิชั่นสใหความสําคัญที่สุด ซึ่งทรูวิชั่นสไดปรับปรุงและพัฒนาขึ้นเปนลําดับ จน

สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดครบถวน 

ในการศึกษาดานปจจัยภายใน ปจจัยภายนอกที่มีผลตอการบริหารนั้น สอดคลองกับ

การศึกษาเรื่อง “แผนการตลาดเพื่อรักษาฐานสมาชิกยูบีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร” ของ อรวรรณ 

วงศธนากรชัย (2547) ผลการศึกษาพบวา ปจจัยภายนอกดานกฎหมายคือตัวแปรสําคัญในการ

บริหารจัดการ เนื่องจากการประกอบธุรกิจกิจการเคเบิ้ลหรือทีวีดาวเทียมนั้น ตองไดรับความเห็น 

ชอบจากกรมประชาสัมพันธและคณะกรรมการกิจการโทรคมนาคม ซึ่งเปนหนวยงานราชการและ

มีกระบวนการทํางานที่เปนขั้นตอน การจะออกนโยบายหรือปรับปรุงการบริหารใด ๆ จะตองมอง

ปจจัยดานกฎหมายกอนเปนอันดับแรก เพื่อกันความผิดพลาดหรือปญหาที่อาจตามมาในภายหลัง 

ขณะเดียวกัน การศึกษาในครั้งนี้ ผูศึกษาพบวา การที่ธุรกิจดานสื่อโทรทัศนผาน

ดาวเทียมและเคเบิ้ลทองถิ่นรายใหม ๆ ที่จะเกิดขึ้นมานั้น แมจะมีกฎหมายที่ประกาศใชเปนตัวรับ

รองนั้น ปจจัยเรื่องงบประมาณการลงทุนเปนอีกปจจัยที่ธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียมและเคเบิ้ล

ทองถิ่นหลาย ๆ รายอาจตองใชมากเปนพิเศษหากตองการชวงชิงลูกคาสมาชิกจากทรูวิชั่นส ทั้งนี้

ธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียมและเคเบิ้ลทองถิ่นที่จะดํารงอยูไดในสภาวะตลาดที่มีการแขงขันกัน

อยางเขมขนนี้ ตองอาศัยองคประกอบทางดานกลยุทธทางการตลาดและความรูความเชี่ยวชาญ

ทางวารสารศาสตรมาผสมผสานกัน จะขาดปจจัยใดปจจัยหนึ่งไมไดเพราะปจจุบันสิ่งแวดลอมของ

สื่อโทรทัศนผานดาวเทียมและเคเบิ้ลทองถิ่นไดเปลี่ยนแปลงไปอยางมาก ตองมีเปาหมายทาง

การตลาดที่ชัดเจน และคนหาความแตกตางจากคูแขง เพื่อใหธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียมและ

เคเบิ้ลทองถิ่นนั้นอยูรอด และสามารถตอบสนองความตองการของสังคมที่แปรเปลี่ยนไปได 
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วัตถุประสงคที่ 3 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูชมโทรทัศนผานดาวเทียมของบริษัท ทรู
วิชั่นส จํากัด (มหาชน) ตอศักยภาพดานเทคโนโลยีและการใหบริการ 

 

ผลการศึกษาวิจัยในครั้งนี้พบวา กลุมตัวอยางที่เปนลูกคาสมาชิกทรูวิชั่นสนั้น ไดมี

ความคิดเห็นและทัศนคติไปในทิศทางเดียวกันคือ ความพึงพอใจตอศักยภาพดานเทคโนโลยีและ

ศักยภาพดานบริการของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) 

ศักยภาพดานเทคโนโลยีนั้น กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด 

(มหาชน) ไดพยายามนําเสนอผลิตภัณฑ สินคาตาง ๆ ที่นําสมัย และเกิดจากการคิดคนขึ้นหรือที่

เรียกวานวัตกรรมออกมาใหลูกคาสมาชิกอยางสม่ําเสมอ โดยผลิตภัณฑเหลานั้นลวนถูกสรางขึ้น

เพื่อมาอํานวยความสะดวกตอการรับชมทรูวิชั่นสในชีวิตประจําวันของลูกคาสมาชิก อาทิเชน 

อุปกรณบันทึกรายการลวงหนา PVR, ทรูวิชั่นสซิม, กลองรับสัญญาณ HD TV (High Definition 

Television), Mobile TV เปนตน 

ศักยภาพดานการบริการ กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา บริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด 

(มหาชน) ไดปรับปรุงและพัฒนาการใหบริการไดดีและครบถวนทุกดานแลว สมาชิกสามารถ

สอบถาม ขอความชวยเหลือ ขอคําแนะนํา ไดอยางสะดวกและงายขึ้น ในเรื่องการใหบริการหลัง

การขาย ก็มักมีการติดตอสอบถามมายังสมาชิกเปนประจํา ทําใหสมาชิกรูสึกอุนใจและไมถูก

ทอดทิ้ง ลูกคาสมาชิกรูสึกพึงพอใจในกิจกรรมสงเสริมการตลาด ที่ทรูวิชั่นสนําเสนอออกมาทุก ๆ 

เดือน เพราะเปนกิจกรรมที่หลากหลายและแตกตางกันไปทําใหเกิดการกระตุนความสนใจของ

ลูกคาสมาชิกใหคอยรับฟงขอมูลขาวสารประจําเดือนจากทรูวิชั่นสไดเปนอยางดี 

 
ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

 
จากการศึกษาเรื่อง กลยุทธการบริหารธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม เพื่อการแขงขัน

ของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ทําใหผูวิจัยพบขอเสนอแนะสําหรับการบริหารธุรกิจส่ือโทรทัศน

ผานดาวเทียม ดังตอไปนี้คือ 

1. จากการศึกษาพบวา ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธทางการบริหารเปรียบเทียบ

กับคูแขงขันรายอื่น ๆ ในตลาด คือ ทีวีดาวเทียมอื่น ๆ เคเบิ้ลทองถิ่น เปนตน ดังนั้น การศึกษาถึง

กลยุทธของคูแขงดวยนั้นจึงเปนประโยชนสูงสุดอยางยิ่งขององคกร ในการนํามาศึกษาเพื่อวิเคราะห 

เปรียบเทียบ ประยุกต และปรับปรุงแกไข เพื่อใหกลยุทธการบริหารของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด 



 105 

(มหาชน) ดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพและสอดคลองกับปจจัยภายใน และปจจัยภายนอกมาก

ที่สุด ทั้งนี้เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดตอกลุมเปาหมายขององคกรอยางสูงสุดตอไป 

2. จากการศึกษาพบวา การบริหารดานการตลาดเพื่อการแขงขันนั้น ควรทําการ

สงเสริมการตลาดไปที่ลูกคาระดับลางมากกวานี้ นอกเหนือไปจากการสงเสริมการตลาดดานการ

โฆษณา อาจมีกิจกรรมอื่นที่กระจายไปยังพื้นที่ในตางจังหวัดเพื่อใหกลุมลูกคาระดับลางไดเขารวม

มากกวานี้ 

3. จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่เปนสมาชิกลูกคาทรูวิชั่นส ไดแสดงความ

คิดเห็นแนะนําในเรื่องสัญญาณภาพที่ขาดหายในชวงเวลาฝนตก หรือมีลมพายุ ซึ่งควรมีการเรง

ปรับปรุง เพราะในปญหานี้ยังเปนอุปสรรคและสรางความรําคาญใจใหแกลูกคาสมาชิก 

 
ขอเสนอแนะจากการวิจัยในอนาคต 

 
จากการศึกษาเรื่อง กลยุทธการบริหารธุรกิจส่ือโทรทัศนผานดาวเทียม เพื่อการแขงขันกับ

เคเบิ้ลทองถิ่น ของบริษัท ทรูวิชั่นส จํากัด (มหาชน) ผูวิจัยมีขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยใน

อนาคตเพิ่มเติม ดังนี้ 

1. ในการศึกษาครั้งตอไป ควรมีการทําแบบสํารวจความคิดเห็นของกลุมตัวอยางที่

เปนสมาชิกทรูวิชั่นสในปริมาณที่มากขึ้นกวาเดิม เพื่อศึกษาถึงความตองการที่แทจริงรวมถึงปญหา

ที่ลูกคาสมาชิกอยากใหมีการแกไข เพื่อประสิทธิภาพสูงสุดตอการบริหารจัดการขององคกรตอไป 

2. ควรมีการศึกษาถึงชองทางรายไดของสถานีจากการที่ พ.ร.บ. กําหนดใหสามารถ

โฆษณาได วาความสนใจที่จะมาลงโฆษณากับสถานีเปนไปในทิศทางใด และมีคาใชจายอยางไร 

เพราะนั่นหมายถึงรายไดอีกชองทางหนึ่งของสถานีที่คาดวาจะมีการเติบโตสูงขึ้นมากในอนาคต 

 
 
 


