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บทคัดย่อ

 การวจิยัครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่เพือ่ศกึษาแนวทางในการเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาดของบรษิทั บลสิ-เทล จ�ากดั (มหาชน) 
เพือ่ศกึษาวธิกีารเพิม่ผลประกอบการและสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัทางธรุกจิด้านการสือ่สารโทรคมนาคมของบรษิทั บลสิ-เทล 
จ�ากัด (มหาชน) อย่างยั่งยืน ซึ่งเป็นการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้เครื่องมือ SWOT, PEST, Five Force Model ในการวิเคราะห์
ข้อมูลทุติยภูมิ และใช้แบบสัมภาษณ์เพื่อสอบถามข้อมูลเชิงลึกในกลุ่มผู้บริหารและกลุ่มลูกค้าของบริษัท เป็นเครื่องมือในการรวบรวม
ข้อมลูปฐมภมู ิโดยใช้กลุม่ผูบ้รหิารจ�านวน 4 คน และกลุม่ลกูค้าจ�านวน 10 คน ซึง่ข้อมลูทีไ่ด้จากแบบสมัภาษณ์จะถกูใช้วางแผนกลยทุธ์
ในวิจัยเล่มนี้ ได้แก่ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสมัภาษณ์ เพศ อาย ุต�าแหน่งและหน้าทีใ่นการท�างาน และข้อมลูทีไ่ด้จากค�าถามเชงิลกึ
จะถกูใช้ในการวเิคราะห์กลยทุธ์ เช่น ความคิดเห็นเกี่ยวกับสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม และแนวโน้มอุตสาหกรรมในอนาคต ผล
การศกึษาพบว่า ปัจจยัทีส่่งผลกระทบต่อการก�าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดหลกัๆ คอือ�านาจการต่อรองของผูซ้ือ้ทีม่สีงูกว่า การขาดการ
วางแผนทางการตลาด และการขาดสภาพคล่อง ดังนั้นควรเพิ่มช่องทางการจัดจ�าหน่าย ด้วยกลยุทธ์ SO Strategy ตามหน่วยงานของ
รัฐ และบริษัทเอกชนขนาดใหญ่เพื่อเพิ่มรายได้และส่วนแบ่งทางการตลาด เพิ่มการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จักเพิ่มขึ้น ตาม
กลยุทธ์ WO Strategy โดยการประชาสัมพันธ์ทั้งทางตรงและทางอ้อม และรักษาฐานลูกค้าเดิม ด้วยการเพิ่มบริการหลังการขายเพื่อ

สร้างความประทับใจ ด้วยกลยุทธ ์CRM

ค�ำส�ำคัญ: ธุรกิจโทรคมนาคม ความได้เปรียบในการแข่งขัน กลยุทธ์ทางการตลาด 

Abstract

 This research aims to study ways to increase the market share of Bliss-Tel Public Company Limited 
(Thailand), to explore ways to increase the revenue and to create a sustainable competitive advantage in  
telecommunication business of Bliss-Tel Public Company Limited (Thailand) which is a qualitative research by 
using SWOT, PEST, Five Force Model for the analysis of secondary data and using the questionnaire for deep 
interview in the group of management and company’s clients as a tool to collect primary data which consists of 
4 people from group of management and 10 people from group of client. The information from this interview 
will be using for a strategy planning in this research such as general information of the interviewees consists of 
sex, age, position and responsibility and the information from deep interview will be using for strategic analysis 
such as the state of competition in the industry and future industry trends. The study found that key factors that 
affect the placement of marketing strategy is the bargaining power of buyers is higher, the lack of a marketing 
plan and the lack of liquidity. Thus, increasing its distribution channels with strategic SO Strategy with state  
agencies and large private companies to increase revenue and market share, advertising to be more recognized 
in the market according to WO Strategy both directly and indirectly and maintain existing customers with the 
addition of after sales services to impressed them by CRM strategy

Keywords: Telecommunication Business, Competitive advantage, Marketing Strategy
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บทน�ำ 

 ปัจจุบนัธุรกิจโทรคมนาคมมแีนวโนม้แข่งขนักันสูงขึ้นตามกระแสเทคโนโลยทีี่แข่งขันกันในปจัจบุัน ซึง่ใน

รายงานประจ�าปีของ บริษัท บลิส-เทล จ�ากัด (มหาชน) ของปี 2557 พบว่า กลุ่มธุรกิจเครือข่ายการสื่อสารและ

โทรคมนาคมเป็นกลุ่มธุรกิจที่สร้างรายได้ให้กับบริษัทมากที่สุด เมื่อเทียบกับกลุ่มธุรกิจระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ 

และกลุ่มธุรกิจซอฟแวร์และดิจิตอลมีเดียของบริษัท โดยเฉพาะในส่วนของการขาย System Integration ซึ่งเป็นก

ระบวนการขายที่ซับซ้อน และวงรอบการขายค่อนข้างยาว แต่มีสัดส่วนก�าไรสูงและยั่งยืนกว่าในระยะยาว และคุ้ม

ค่าต่อการลงทุน ซึ่งต้องมีบุคลากรที่มีทักษะพิเศษและประสบการณ์สูง ดังนั้น บริษัท บลิส-เทล จ�ากัด (มหาชน) จึง

ได้ตอบสนองต่อวัฏจักรของการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจ ด้วยการปรับเปลี่ยนแนวทางทางการตลาดของบริษัท เพื่อ

มุ่งเข้าสู่ธุรกิจที่สามารถท�าก�าไรได้มากขึ้น ผู้ศึกษาจึงท�าการศึกษาปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร

ของบริษัท บลิส-เทล จ�ากัด (มหาชน) เพื่อให้ทราบถึงส่วนแบ่งทางการตลาดและก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของ

บริษัท เพื่อเพิ่มผลประกอบการและสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจด้านการสื่อสารโทรคมนาคม และ

ผลที่ได้จากการท�าการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดนั้น ผู้ศึกษาจะน�ามาใช้เป็นเครื่องมือเพื่อเพิ่มรายได้หลัก ให้กับ

บริษัท บลิส-เทล จ�ากัด (มหาชน) ต่อไป

วรรณกรรมและงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง

 กลยทุธ์ทางการตลาดประกอบด้วยปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก โดยใช้แนวคดิและทฤษฏทีีเ่กีย่วข้อง

กับกลยุทธ์ทางการตลาด ดังนี้

 1. การวิเคราะห์ปัจจัยหรือสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรมด้วย Five-Forces Model 

 2. การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกด้วย PEST Analysis

 3.  การวิเคราะห์สถานการณ์ภายในและภายนอกด้วย SWOT Analysis และ TOWS Matrix

 4.  การวางกลยุทธ์การตลาดสู่เป้าหมายด้วย STP Marketing 

 5. การวางกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดด้วย 4P’s Marketing Mixed Strategy

 6.  การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดด้วย CRM

 เสาวคนธ์ กลวฑุฒไิกร (2554) ได้ท�าการวจิยัเรือ่งปัจจยัทีม่ผีลต่อการเพิม่ประสทิธภิาพผูร้บัเหมาช่วงโครง

ข่ายโทรคมนาคม ซึ่งพบว่าปัญหาและอุปสรรคที่ท�าให้เกิดความล่าช้าในการบริหารโครงการก่อสร้างสถานีฐาน

โทรคมนาคม คือการประสานงานที่ขาดประสิทธิภาพระหว่างเจ้าของโครงการ ผู้รับเหมา ผู้รับเหมาช่วงการออก

เอกสารของหน่วยงานราชการการขาดสภาพคล่องทางการเงินของผู้รับเหมาช่วงมีการใช้คนงานชุดเดียวกันท�างาน

หลายหน่วยงานความไม่แน่นอนของราคาวัสดุ [1]

 วรชาติ ชัยชาญวุฒิกุล (2554) ได้ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค กลยุทธ์การตลาดและการจัดการเชิงกลยุทธ์

ของธุรกิจสื่อสารโทรคมนาคม กรณีศึกษา บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จ�ากัด (มหาชน) พบว่า ผู้ใช้บริการ

โทรศัพท์เคลื่อนที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการของเครือข่ายใดโดยให้ความส�าคัญกับสัญญาณเป็นหลัก รองลงมาคือการ

บริการของพนักงานและแพ็คเก็จของโปรโมชั่น ซึ่งกลยุทธ์ในระดับองค์กรคือการขยายกลุ่มลูกค้าแล้วส่งเสริมการ

ตลาด กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกิจ คือ กลยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม ระดับหน้าที่การตลาด คือการจัดการความ

สัมพันธ์กับลูกค้าหรือ CRM กลยุทธ์ด้านแบรนด์ [2]

 นนท์ รัชดาธนวัฒน์ (2555) ได้ท�าวิจัยเกี่ยวกับกระบวนการบริหารภาพลักษณ์ของ บริษัท กสท 

โทรคมนาคม จ�ากัด (มหาชน) พบว่า กระบวนการบริหารภาพลักษณ์องค์กรของบริษัท กสท โทรคมนาคม จ�ากัด 
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(มหาชน) เริม่ต้นจากการวจิยัเพือ่หาข้อมลูข้อเทจ็จรงิ เกีย่วกบัปัญหาทีอ่งค์กรก�าลงัเผชญิอยูแ่ละความต้องการของ

ผูใ้ช้บรกิารเพือ่ปรบัปรงุแบรนด์ ซึง่ส่วนใหญ่จดจ�าได้จากค�าพดูได้มากกว่าภาพลกัษณ์จงึมกีารปรบัเปลีย่นภาพลกัษณ์

ใหม่ โดยใช้สือ่มวลชนและสือ่สาธารณะต่างๆ เผยแพร่ภาพลกัษณ์ใหม่สูก่ลุม่เป้าหมาย จงึน�าข้อมลูการวจิยัมาวางแผน 

โดยผู้บริหารและบุคลากรในองค์กรมีบทบาทในการทบทวนและก�าหนดวิสัยทัศน์พันธกิจและเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ 

(Strategic Objectives) ซึ่งได้เริ่มจากการปรับภาพลักษณ์ใหม่โดยการปรับเปลี่ยนตราสัญลักษณ์ (Logo) การใช้

สีสันการใช้ชุดภาษาที่เป็นเอกลักษณ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ และการสร้างประสบการณ์ที่ดีแก่ผู้บริโภค

และผูใ้ช้บรกิาร การสือ่สารเป็นอกีกลยทุธ์ทีใ่ช้ในการส่งเสรมิ ภาพลกัษณ์โดยกระบวนการจดัการสือ่ด้านภาพลกัษณ์

ขององค์กรมฝ่ีายส่งเสรมิภาพลกัษณ์เป็น ผูจ้ดัการเรือ่งสือ่ โดยแต่ละกระบวนการมกีารด�าเนนิงานต้องมกีารร่วมมอื

กันระหว่างฝ่ายส่งเสริม ภาพลักษณ์องค์กรและฝ่ายบริหารการตลาด ตลอดจนเอเจนซี่ที่ดูแลเรื่องการเลือกสื่อและ

การจดัการสือ่เพือ่ให้เข้าถงึกลุม่เป้าหมาย ซึง่กลุม่เป้าหมายของการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ คอื กลุม่ของธรุกจิทีต้่อง

มีการติดต่อสื่อสารไม่ว่าจะเป็นในประเทศหรือระหว่างประเทศและอินเทอร์เน็ต ส่วนในเรื่องปัญหาและอุปสรรค

ของการสื่อสารด้านภาพลักษณ์องค์กร ปัญหาและอุปสรรคในการสร้างภาพลักษณ์ขององค์กร คือ ผู้บริหารของ

หน่วยงานไม่ให้ความส�าคญักบัการสร้างภาพลกัษณ์ขององค์การตลอดจนบคุลากรภายในองค์กรไม่ใส่ใจภาพลกัษณ์

ขององค์กร ซึง่เป็นปัญหาอย่างมากในการสร้างภาพลกัษณ์ขององค์กร ซึง่การขาดการวางแผนและวจิยั ประเมนิผล 

เป็นปัญหาต่อมาที่พบในองค์กรนอกจากปัญหาข้างต้น การขาดเครื่องมือและอุปกรณ์ที่จ�าเป็นต่อการสื่อสารและ

ประชาสัมพันธ์จัดว่าเป็นปัญหาที่ท�าให้การประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์ ขององค์กรไม่ถึงกลุ่มเป้าหมายหรือประสบ

ความส�าเรจ็ และปัญหาทีเ่กดิขึน้ภายในองค์กรคอื ขาดการประสานงานการประสานความร่วมมอืภายในหน่วยงาน

ด้านการประชาสมัพนัธ์ทีด่ ีสดุท้ายคอืปัญหาเรือ่งงบประมาณ ซึง่มาจากการทีผู่บ้รหิารไม่เข้าใจและไม่ให้ความส�าคญั

ของการ ประชาสัมพันธ์จึงท�าให้หน่วยงานประชาสัมพันธ์ขาดงบประมาณที่พอเพียงเพื่อใช้ในการด�าเนินงาน [3]

วัตถุประสงค์ 

 1. เพื่อศึกษาแนวทางในการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดของบริษัท บลิส-เทล จ�ากัด (มหาชน)

 2.  เพื่อก�าหนดการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัท บลิส-เทล จ�ากัด (มหาชน)

 3.  เพือ่ศกึษาวธิกีารเพิม่ผลประกอบการและสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัทางธรุกจิด้านการสือ่สาร

โทรคมนาคมของบริษัท บลิส-เทล จ�ากัด (มหาชน) อย่างยั่งยืน

วิธีด�ำเนินงำน 

 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพือ่ศกึษาแนวทางในการเพิม่ส่วนแบ่ง

ทางการตลาด โดยการก�าหนดแผนกลยทุธ์ทางการตลาดของบรษิทั เพือ่เพิม่ผลประกอบการและสร้างความได้เปรยีบ

ในการแข่งขนัทางธรุกจิด้านการสือ่สารโทรคมนาคมของบริษัท บลิส-เทล จ�ากัด (มหาชน)

 1.  กำรออกแบบวิธีวิจัย

การวจิยัครัง้นีเ้ป็นการวจิยัเชงิคณุภาพ (Qualitative Research) โดยสมัภาษณ์เชงิลกึผูท้ีเ่กีย่วข้องในระดบัผูบ้รหิาร

ระดับสูงจ�านวน 4 คน ซึ่งดูแลในส่วนของการด�าเนินงานขององค์กร ที่สามารถให้ข้อมูลเชิงลึกได้ และผู้ศึกษาได้

ท�าการสัมภาษณ์พึงพอใจและความคิดเห็นลูกค้าที่มีการติดต่อซื้อขายและบริการกับบริษัทจ�านวน 10 คน เพื่อใช้

เป็นข้อเสนอแนะและแนวทางในการปรับปรุงองค์กรในอนาคต ประกอบกับข้อมูลภายในต่างๆ ของบริษัท 
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 2. กำรเก็บและรวบรวมข้อมูล

  การเกบ็รวบรวมข้อมลูการศกึษาในครัง้นี ้สามารถแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้ดงัต่อไปนี้

  1.  ข้อมลูปฐมภมู ิ(Primary Data) ได้จากการเกบ็ข้อมลูโดยวธิกีารสมัภาษณ์เชงิลกึ (In Depth In-

terview) เพือ่เข้าถงึข้อมลูแบบเจาะจงเฉพาะกลุม่ตวัอย่าง ซึง่เป็นผูท้ีม่ส่ีวนเกีย่วข้องกบัการวางแผนเพือ่หาแนวทาง

ในการก�าหนดกลยทุธ์ขององค์กรได้

   1) สมัภาษณ์ผูบ้รหิารระดบัสงู จ�านวน 4 ท่าน เป็นการสมัภาษณ์เชงิลกึ (Depth Interview) เกีย่ว

กบั สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนัจากอดตีจนถงึปัจจบุนั แนวโน้มในการท�าการตลาดเพือ่การแข่งขนัและการวางกลุม่

ลกูค้าในอนาคต รวมถงึปัจจยับวกและปัจจยัเสีย่งทีส่่งผลกระทบต่อส่วนแบ่งทางการตลาด เพือ่การวางแผนการด�าเนนิ

งานและการก�าหนดกลยทุธ์ในอนาคต

   2) สมัภาษณ์ความคดิเหน็ลกูค้าทีม่กีารตดิต่อซือ้ขายและบรกิารกบับรษิทัฯ จ�านวนรวม 10 ราย 

เกีย่วกบัความพงึพอใจ ความคาดหวงั และความต้องการในตวัสนิค้าและบรกิารของกลุม่ลกูค้า

  2. ข้อมลูทตุยิภมู ิ (Secondary Data) โดยการเกบ็รวบรวมข้อมลูจากแหล่งข้อมลูต่างๆ ทัง้ข้อมลู

ภายนอกบรษิทั ข้อมลูภายใน บทวเิคราะห์ธรุกจิ รวมทัง้รายละเอยีดการแข่งขนัทางธรุกจิ ทีเ่กีย่วข้องกบับรษิทั บ

ลสิ-เทล จ�ากดั (มหาชน)

   1) เกบ็รวบรวมข้อมลูต่างๆ ของภายในบรษิทั เช่น ความเป็นมาขององค์กร ลกัษณะการประกอบ

ธุรกิจ รายงานประจ�าปี แบบแสดงรายการข้อมูลประจ�าปี และข้อมูลทางการเงิน เป็นต้น

   2) เกบ็รวบรวมข้อมลูภายนอกบรษิทั เช่น ข้อมลูบทวเิคราะห์ของบรษิทัต่างๆ ข้อมลูการแข่งขนั 

ข้อมูลแนวโน้มของอุตสาหกรรม รวมถึงข้อมูลจากเว็บไซต์ต่างๆ หนังสือพิมพ์ และวารสาร ที่เกี่ยวข้องกับบริษัท บ

ลิส-เทล จ�ากัด (มหาชน) 

 3.  แนวทำงในกำรศึกษำ

  1. เก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้ข้อมูลปฐมภูมิจากการเก็บข้อมูลสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริหารระดับสูง 

จ�านวน 4 ท่าน และสัมภาษณ์ความคิดเห็นลูกค้าที่มีการติดต่อซื้อขายกับบริษัทฯ จ�านวนรวม 10 ราย 

  2. เก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้ข้อมูลทุติยภูมิ ทั้งข้อมูลภายใน และภายนอกบริษัทฯ จากเว็บไซต์ 

วารสาร บท วิเคราะห์ รวมทั้งข้อมูลคู่แข่ง รวมทั้งบริษัทที่อยู๋ในกลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกัน 

  3.  ท�าการวิเคราะห์ SWOT ด้วยข้อมูลทุติยภูมิ 

  4.  ท�าการวิเคราะห์ Five-Forces Model และ PEST Analysis จากข้อมูลทุติยภูมิ เป็นที่ปัจจัย

ภายนอกหรือสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม 

  5.  ท�าการวิเคราะห์ STP Marketing, 4P’s Marketing Mixed Strategy และ CRM ด้วยข้อมูล

ปฐมภูมิจากบทสัมภาษณ์ผู้บริหารและลูกค้า ข้อมูลทุติภูมิจากทฤษฏีและแนวคิดทางการตลาด 

  6.  ก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

 4.  กำรก�ำหนดกลยุทธ์

  เป็นการวเิคราะห์ทีแ่สดงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในและปัจจยัสภาพแวดล้อม

ภายนอกขององค์กร อนัประกอบด้วยปัจจยัทีเ่ป็นอปุสรรค โอกาส จดุอ่อน และจดุแขง็ (ดงัตรารางที1่)
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ผลกำรวิจัย

 จากการวิเคราะห์ข้อมูลภายใน และข้อมูลภายนอกบริษัทบลิสเทล แบ่งเป็น 4 ส่วนใหญ่ๆ คือ

  1. การวเิคราะห์ SWOT และ TOWS Matrix พบว่าบรษิทัมจีดุแขง็จ�านวนมากโดยเฉพาะประเดน็

ที่บริษัทเป็นคู่ค้าที่ดีกับหน่วยงานของรัฐและบริษัทเอกชนขนาดใหญ่ ซึ่งเป็นฐานรายได้ที่มั่นคงและมีความต่อเนื่อง 

(S1) ประกอบกบัโอกาสการขยายตวัทางด้านเทคโนโลยขีองประเทศ การให้ความส�าคญัของรฐับาลด้านโทรคมนาคม 

(O1), การแข่งขันที่รุนแรงของบริษัทผู้ให้บริการขนาดใหญ่ (O2) แต่อย่างไรก็ตามจุดอ่อนที่ส�าคัญของบริษัทคือ ยัง

ไม่เป็นทีรู่จ้กัและยอมรบัจากกลุม่ลกูค้าอืน่ๆ (W1) การขาดการวางแผนทางการตลาด (W2), กลยทุธ์ทีน่�ามาใช้ไม่ทนั

ต่อสถานการณ์ทีเ่ปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ (W3) ยงัมปัีญหาความรนุแรงทางการเมอืงและความผนัผวนทางเศรษฐกจิ 

(T1) อีกทั้งเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง (T2) ซึ่งอาจจะส่งผลกระทบทางอ้อมต่อการด�าเนินงานและให้บริการของ

บริษัท

  สรุปได้ว่าองค์กรควรใช้กลยุทธ์ Aggressive: SO Strategy มาเป็นกลยุทธ์หลักเนื่องจากจุดแข็งด้าน

ความมัน่คงของรายได้ ประกอบกบัโอกาสทางด้านการแข่งขนัของผูใ้ห้บรกิาร หากมกีารท�าการตลาดเพิม่ขึน้ในกลุม่

ลกูค้าประเภทนี ้ซึง่อาจจะเป็นลกูค้าจากต่างประเทศกจ็ะท�าให้มโีอกาสสร้างความได้เปรยีบและสร้างความแขง็แกร่ง

หรือเพิ่มสัดส่วนรายได้ต่อบริษัท 

  2. ข้อมูลการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) กลุ่มลูกค้าหลักของบริษัทคือหน่วยงาน

ราชการและรฐัวสิาหกจิ สถาบนัการศกึษา และบรษิทัเอกชนขนาดใหญ่ ประกอบกบัการวเิคราะห์ Five Force และ 

PEST Analysis พบว่า อ�านาจการต่อรองของผูซ้ือ้ (Bargaining power) มผีลกระทบต่อบรษิทัสงูทีส่ดุ และในขณะ

เดยีวกนัปัจจยัทางด้านเศรษฐกจิ (Economic) ทีม่คีวามผนัผวนความไม่แน่นอนทัง้จากเศรษฐกจิภายในและภายนอก

ประเทศซึ่งบริษัทจ�าเป็นต้องค�านึงถึงและให้ความส�าคัญในการก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด

  3. การวิเคราะห์ 4Ps ในส่วนของผลิตภัณฑ์ (Product) ส่วนใหญ่อยู่ในรูปการให้บริการ โดยราคา 

(Price) อยู่ในเกณฑ์ที่มีความเหมาะสมเนื่องจากราคาที่ได้มาจากการประมูล และยังมีศักยภาพในการแข่งขันได้ 

ส�าหรบัช่องทางการจดัจ�าหน่าย (Place) บรษิทัมกีารฝึกอบรมและสมันาซึง่จะมกีารประชาสมัพนัธ์ทัง้ทางตรง และ

ทางอ้อม และการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) มกีารท�าร่วมกบับรษิทัคูค้่าโดยการจดักจิกรรมทางการตลาด 

(Road Show) และใช้กลยุทธ์แบบผลัก (Push Strategy) โดยการส่งเสริมการขายมุ่งสู่คนกลาง เช่น ผ่านเจ้าหน้า

การตลาดฝ่ายขาย (Sale Marketing) ของบรษิทั ทัง้นีก้ารทีบ่รษิทัมเีจ้าหน้าการตลาดฝ่ายขาย ทีส่ามารถเข้าถงึและ

รบัรูค้วามต้องการของลกูค้าได้โดยตรง ถอืเป็นโอกาสในการสร้างความสมัพนัธ์ทีด่ต่ีอลกูค้า และยงัเป็นผลดต่ีอภาพ

ลักษณ์ของบริษัทอีกด้วย

  4. ผลการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม 

   ส�าหรับผู้บริหารระดับสูง (ภายในบริษัท) จากการสอบถาม พบว่า

   4.1 ผูบ้รหิารระดบัสงูให้ความส�าคญักบัการขยายฐานลกูค้าไปยงักลุม่ผูใ้ห้บรกิารระบบเครอืข่าย 

(คูค้่า) 

   4.2 ผู้บริหารระดับสูงให้ความส�าคัญกับเศรษฐกิจระดับมหภาคที่อาจจะส่งผลกระทบต่อการ

ขยายฐานลูกค้าในอนาคต 

   4.3 ผู้บริหารระดับสูงให้ความส�าคัญกับมูลค่าของตราสินค้าเพื่อเป็นที่จดจ�าและยอมรับของผู้

บริโภคซึ่งอาจจะขยายไปยังกลุ่มลูกค้าอื่นๆ ที่มิใช่ภาครัฐหรือฐานลูกค้าเดิม 

   ส�าหรับผู้บริโภค (ลูกค้า) จากการสอบถาม พบว่า
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   4.4 ลูกค้าให้ความส�าคัญกับการให้บริการหลังการขายเป็นล�าดับแรก 

   4.5 ลูกค้ามีความประสงค์ที่จะให้บริษัทเข้ามาพัฒนาระบบองค์กรภายในของลูกค้าอย่างมี

คุณภาพ โดยการน�าเทคโนโลยีที่ทันสมัยและมีความหลายหลากเข้ามาพัฒนาองค์กรอย่างครอบคลุม

   4.6 ลูกค้ามีความคาดหวังในการส่งมอบงานให้เป็นไปตามระยะเวลาที่ก�าหนด กระบวนการ

ท�างานที่รวดเร็วของบริษัท จะส่งผลให้ลูกค้ามีความต้องการที่จะท�าการซื้อขายและใช้บริการกับบริษัทในครั้งต่อๆ 

ไป

 สรุปผลกำรศึกษำ และก�ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำด

 จากการศกึษาวธิกีารเพิม่ผลประกอบการและสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัทางธรุกจิด้านการสือ่สาร

โทรคมนาคมของบรษิทั บลสิ-เทล จ�ากดั (มหาชน) พบว่า ปัจจยัทีส่่งผลกระทบต่อการก�าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 

หลกัๆ คอือ�านาจการต่อรองของผูซ้ือ้ทีม่สีงู การขาดการวางแผนทางการตลาดทีด่ ีและการขาดสภาพคล่องทางการ

เงนิ แต่อย่างไรกต็าม รายได้ทีม่าจากผูซ้ือ้กลุม่ดงักล่าวนัน้ มคีวามมัน่คงและแน่นอนสงู เนือ่งจากเป็นหน่วยงานของ

รัฐและบริษัทเอกชนขนาดใหญ่ที่ประกอบธุรกิจด้านการสื่อสารโทรมคมนาคมมาอย่างยาวนาน ประกอบกับการให้

ความส�าคญัด้านนโยบายของรฐับาลทีเ่ลง็เหน็ความส�าคญัของธรุกจิโทรคมนาคม และการแข่งขนัทีร่นุแรงของบรษิทั

ผู้ให้บริการระบบเครือข่ายขนาดใหญ่ ล้วนเป็นปัจจัยเชิงบวกในการก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดทั้งสิ้น 

และจากการวิเคราะห์ข้อมูลปฐมภูมิ โดยการเก็บข้อมูลสัมภาษณ์เชิงลึก (สัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงและลูกค้า) 

และการวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิ ทั้งข้อมูลภายใน และภายนอกบริษัทฯ ท�าให้ผู้วิจัยสามารถก�าหนดกลยุทธ์ทางการ

ตลาด ได้ดังนี้ 

 1. เพิ่มช่องทางการจัดจ�าหน่าย ตามกลยุทธ์ SO Strategy ตามหน่วยงานของรัฐ และบริษัทเอกชน

ขนาดใหญ่เพื่อเพิ่มรายได้และส่วนแบ่งทางการตลาด โดยอาจจะใช้ความร่วมมือกับพันธมิตรที่มีของบริษัท ใช้ช่อง

ทางอืน่ๆเพิม่ขึน้ ทัง้นีก้ลยทุธ์ทีใ่ช้ยงัมผีลประโยชน์ทางอ้อมในการช่วยให้ผูบ้รโิภคจดจ�าและยอมรบัในตราสนิค้ามาก

ขึ้น อีกทั้งยังสามารถขยายไปยังการให้บริการอื่นๆ ได้อีกด้วย 

 2. เพิม่การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ให้เป็นทีรู่จ้กัเพิม่ขึน้ ตามกลยทุธ์ WO Strategy โดยการประชาสมัพนัธ์

ทัง้ทางตรงและทางอ้อม เพือ่ให้กลุม่เป้าหมายได้ทราบถงึผลติภณัฑ์และบรกิารโดยตรง เช่น ร่วมออกงานแสดงสนิค้า 

(Exhibition) และจัดกิจกรรมทางการตลาด (Road show) ให้กับลูกค้าทั่วไป 

 3. รักษาฐานลูกค้าเดิม โดยใช้กลยุทธ์การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM: Consumer Relationship 

Management) ด้วยการเพิ่มบริการหลังการขาย การเดินสายตรวจงาน การบ�ารุงรักษาระบบ (Maintenance) 

และสร้างความประทับใจ โดยการใช้เจ้าหน้าการตลาดฝ่ายขาย (Sale Marketing) สร้างความสัมพันธ์  

(Relationship) ที่ดีให้กับลูกค้าโดยตรง

 4. เพิ่มผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ๆ เพื่อขยายฐานลูกค้าไปยังกลุ่มเป้าหมายใหม่ เช่น ให้บริการซิมแบบ

พิเศษ (SIM MVNO) และการเพิ่มผลิตภัณฑ์ที่รองรับกับเทคโนโลยี 4G และ LTE ตามการเปลี่ยนแปลงและขยาย

ตัวอย่างรวดเร็วของเทคโนโลยีในปัจจุบัน

 5. ส่งเสริมการขายมุ่งสู่คนกลาง โดยใช้กลยุทธ์ Push Strategy ในการให้พนักงานแนะน�าเทคนิค  

(Pre-Sale) เข้าไปแนะน�าด้านเทคนิคและระบบใหม่ๆ ให้กบัลูกคา้ เพือ่ใหลู้กค้าเห็นความส�าคัญในการใช้ประโยชน์

ของระบบต่างๆ ในการท�างาน หากลูกค้าสนใจสินค้าและบริการ จึงจัดส่งพนักงานขาย (Sales) เข้าไปเจรจาด้าน

ราคาและเซ็นสัญญาเพื่อการประกวดราคาหรือปิดงานต่อไป

 6. สร้างภาพลักษณ์องค์กรให้โดดเด่นและเป็นที่จดจ�าของลูกค้า โดยการเพิ่มการโฆษณาและการ
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ประชาสมัพนัธ์ให้เป็นทีรู่จ้กัในกลุม่ลกูค้าองค์กร หน่วยงานของภาครฐั รวมทัง้ขยายไปยงักลุม่ลกูค้าทีเ่ป็นประชาชน

ทั่วไป

อภิปรำยผล

 เนื่องด้วยสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันยังสามารถเติบโตได้ ทางผู้วิจัยได้เล็งเห็นว่า บริษัท บลิส-เทล จ�ากัด 

(มหาชน) ยังมีศักยภาพในการท�าการตลาด ซึ่งจากการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆทั้งภายนอกและภายใน ผนวกกับการ

สัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงและลูกค้า พบว่า ได้เหตุผลต่างๆ ไปในทิศทางเดียวกัน ทั้งเรื่องจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 

และอุปสรรค ท�าให้ผู้วิจัยก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้ตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการ

ข้อเสนอแนะ

 1. บริษัทควรขยายสินค้า และบริการให้ครอบคลุมความต้องการของลูกค้าทุกประเภท

 2. บริษัทควรลดค่าใช้จ่ายคงที่ ซึ่งจะมีผลให้ก�าไรสุทธิที่สูงขึ้น

เอกสำรอ้ำงอิง 

[1] เสาวคนธ์ กลวุฑฒิไกร (2554). ปัจจัยที่มีผลต่อการเพิ่มประสิทธิภาพผู้รับเหมาช่วงโครงข่ายโทรคมมาคม.  

วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. มหาวิทยาลัยขอนแก่น

[2] วรชาต ิชยัชาญวฒุกิลุ (2554). พฤตกิรรมผูบ้รโิภคกลยทุธ์การตลาดและการจดัการเชงิกลยทุธ์ของธรุกจิสือ่สาร

โทรคมนาคม กรณศีกึษาบรษิทั โทเทิล่ แอค็เซส็ คอมมนูเิคชัน่ จ ากดั (มหาชน). วทิยานพินธ์บรหิารธรุกจิ

มหาบัณฑิต. มหาวิทยาลัยหอการค้า

[3] นนท์ รัชดาธนวัฒน์ (2555). กระบวนการบริหารภาพลักษณ์ของ บริษัท กสท โทรคมนาคม จ ากัด (มหาชน). 

วิทยานิพนธ์วารสารศาสตร์และสื่อสารมวลชนมหาบัณฑิต. มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. ส�านักงานพิมพ์

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์
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ตำรำงที่ 1 การวิเคราะห์แนวทางเลือกในการก�าหนดกลยุทธ์ระดับ Business Level โดยใช้ TOWS Matrix

ปัจจัยภายใน

ปัจจัยภายนอก

Strengths (S)

S1. บริษัทมีฐานรายได้ที่มั่นคงจากกลุ่ม

ฐานลูกค้าหน่วยงานราชการและบริษัท

เอกชนรายใหญ่

S2. บริษัทมีทักษะและความช�านาญใน

การเข้าร่วมจัดซื้อและประมูลโครงการ

ของทางรัฐบาล

S3. ผลิตภัณฑ์ ที่มีคุณลักษณะเฉพาะ

ทางด้านเทคนิค ยากต่อการเข้าถึงของคู่

แข่งขัน

S4. บริษัทได้รับความไว้วางใจ ด้านการ

ซื้อขายและการให้บริการ

Weaknesses (W)

W1. ยังไม่เป็นที่รู้จักและยอมรับจาก

กลุ่มลูกค้าอื่นๆ

W2. ขาดการวางแผนทางการตลาดที่ดี

W3. กลยุทธ์ที่น�ามาใช้ไม่ทันต่อ

สถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว

W4. ขาดเอกลักษณ์ที่ชัดเจน

Opportunities (O) SO Strategies WO Strategies

O1.การสนับสนุนของรัฐบาล ในภาค

อุตสาหกรรมการสื่อสารและโทรคมนาคม 

O2. การแข่งขันทางธุรกิจของผู้ให้บริการ

ระบบสื่อสาร

O3. การเปลี่ยนแปลงและขยายตัวอย่าง

รวดเร็วของเทคโนโลยี

O4. การเปิด AEC ในปี 2559

S1+S3+O1+O2+O4 ใช้ฐานรายได้ที่

มั่นคงจากกลุ่มลูกค้าเก่าโดยเฉพาะการส

นันสนุนโครงการของรัฐบาล เพิ่มยอด

ขายให้กับบริษัท และพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่

มีลักษณะเฉพาะที่ยากต่อการเข้าถึงของคู่

แข่งขัน เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดใน

การขยายฐานลูกค้าใหม่ๆ รวมไปถึงลูกค้า

ในกลุ่มประเทศอาเซียนด้วย

W1+W2+W3+O2+O3 เพิ่มการ

โฆษณาและประชาสัมพันธ์ ให้เป็นที่รู้จัก 

โดนต้องมีการวางแผนการตลาด และ

น�ากลยุทธ์ที่ได้ใช้เป็นเครื่องมือในการ

แข่งขัน เพื่อรองรับเปลี่ยนแปลงและการ

ขยายตัวของเทคโนโลยี

W4+O1+O4 สร้างเอกลักษณ์ให้ชัดเจน 

ให้ลูกค้ารายใหม่ๆ เป็นที่รู้จักเพิ่มมากขึ้น 

รวมถึงเตรียมความพร้อมที่จะขยายไป

สู่กลุ่มประเทศอาเซียน เพื่อรองรับการ

เปิด AEC

Threats (T) ST Strategies WT Strategies

T1. เศรษฐกิจและการเมือง 

T2. เป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง

T3. ความผันผวนของอัตราแลกเปลี่ยน

T4. การพัฒนาอย่างรวดเร็วของเทคโนโลยี

T5. กฎระเบียบและกฎเกณฑ์ในการ

ประมูลงาน

S2+S3+T2+T4 กลยุทธ์สร้างความแตก

ต่างให้กับตัวสินค้า โดยเพิ่มผลิตภัณฑ์และ

บริการใหม่ๆ เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งตลาด 

โดยขยายฐานลูกค้าไปยังกลุ่มเป้าหมาย

ใหม่ เพิ่มผลิตภัณฑ์ที่รองรับกับการพัฒนา

อย่างรวดเร็วของเทคโนโลยีในปัจจุบัน

W2+W3+T1+T3+T4+T5 ศึกษากฎ

ระเบียบและกฎเกณฑ์ในการประมูลงาน

ของรัฐบาล รวมทั้งในส่วนของเศรษฐกิจ

และสถานการณ์บ้านเมืองในปัจจุบัน 

ก่อนที่จะท�าการวางแผนประมูลงานหรือ

ท�าการตลาด โดยกลยุทธ์ต้องทันต่อการ

พัฒนาอย่างรวดเร็วของเทคโนโลยี


