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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 ในสภาวะปัจจุบันสภาพเศรษฐกิจของประเทศเกิดการเปลี่ยนแปลงและขยายตัวอย่าง
รวดเร็วและเกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างมากทั้งในระดับภาครัฐและเอกชน ซึ่งสืบเนื่องมาจาก
สถานการณ์ของโลกเปลี่ยนไปสู่กระแสโลกาภิวัตน์ (Globalization) เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นทุกที่ทั่วโลกใน
สังคมปัจจุบันไม่ว่าจะในแง่มุมทางเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม (อรจันทร์  ศิริโชติ, 2556) กระแส
โลกาภิวัฒน์ได้แทรกซึมเข้าไปและส่งผลกระทบให้เกิดความเปลี่ยนแปลงต่างๆ โดยเฉพาะทางด้าน
เศรษฐกิจ กระบวนการเหล่านี้เป็นผลมาจากนวัตกรรมใหม่ๆ ที่เกิดข้ึนโดยมนุษย์และความก้าวหน้า
ทางเทคโนโลยีและการสื่อสารที่มีการพัฒนาอย่างรวดเร็วทั้งด้านข่าวสารและข้อมูล จนท าให้เกิด     
การไหลเวียนทางสินค้า การเงินและการบริการ หรือที่เรียกว่า Borderless World ส่งผลท าให้
สถานการณ์ด้านการตลาดทุกวันนี้เกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วเช่นกัน ท าให้เกิดความสับสน         
ในการวางกลยุทธ์การตลาด และบุคคลส่วนใหญ่ยังไมม่ีความเข้าใจเรื่องการตลาด ซ่ึงรับรู้ว่างานด้าน
การตลาดเป็นเพียงการโฆษณาและการขาย แต่ที่จริงแล้วการตลาดเป็นแกนน าแนวทางด าเนินงาน
ส่วนอื่นในองค์กรให้เป็นทิศทางที่ต้องการ การตลาดมีส่วนก าหนดบทบาทนโยบายการด าเนินงาน
ให้กับฝ่ายอื่นๆ เช่น ฝ่ายผลิต ฝ่ายการเงิน ฝ่ายทรัพยากรมนุษย์ เป็นต้น (ระพีพร ศรีจ าปา, 2558)  
 เนื่องด้วย บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) สังกัดกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการ
สื่อสาร เป็นหน่วยงานรัฐวิสาหกิจที่ให้บริการด้านการสื่อสารโทรคมนาคมในทุกรูปแบบเพ่ือให้บริการ
กับประชาชน และด าเนินงานเพ่ือตอบสนองต่อแผนพัฒนาเศรษฐกิจแห่งชาติ ซึ่งให้บริการดังนี้          
1) บริการอินเทอร์เน็ต (Internet) ประจ าที ่ได้แก่ บริการอินเทอร์เน็ตไฟเบอร์ใยแก้วน าแสง FTTx  
อินเทอร์เน็ตความเร็วสูง xDSL  อินเทอร์เน็ตโดยใช้ช่องสัญญาณดาวเทียม TOT Satellite นอกจากนี้
ยังให้บริการอินเทอร์เน็ตส าหรับใช้นอกบ้านซึ่งได้แก่ TOT Wifi  TOT Hotpot  2) ข้อมูล (Data) 
ได้แก่ Internet Data Center  TOT cloud  Carrier Ethernet (MEF 2.0) L3VPN  Leased  
Circuit  TOT IPLC  TOT International Ethernet  TOT Oversee Bandwidth  International 
IP VPN TOT IIG  TOT NIX 3)  โทรศัพท์ประจ าที่ Fixed Line ประกอบด้วย บริการเสริมโทรใน
ประเทศ (Y-Tel 1234  Caller ID) บริการเสริมโทรศัพท์ประจ าที่ (MHS Hosted PBX Free Phone 
One Number) บริการเสริมโทรต่างประเทศ (บริการ 007 บริการ 008  Collect Call IFS HC-IDD) 
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4) โทรศัพท์เคลื่อนที่ TOT Mobile 5) กล่องรับสัญญาณทีวี TOT iptv และ 6) บริการอ่ืนๆ  ได้แก่ 
ธุรกิจบริการ (TOT Academy TOT ธุรกิจบริการ TOT Ads TOT Contact Center TOT Family 
Card TOT Prepaid ธุรกิจ IT (TOT Innovation Institule TOT e-Learning TOT CA TOT 
Netlog TOT Telecom TOT SMS rfid)  จากบริการดังกล่าวข้างต้น บริการอินเทอร์เน็ต สิ้นไตร
มาสที่ 3 ปี 2558 มีผู้ลงทะเบียนใช้บริการอินเทอร์เน็ตประจ าที่ทั้งสิ้น จ านวน 6,175,167 รายเพิ่มขึ้น
จากไตรมาสก่อนหน้า 183,869 ราย หรือคิดเป็นร้อยละ 3.10 เมื่อพิจารณาอัตราการเข้าถึงของ
บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง พบว่ามีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง โดย ณ สิ้นไตรมาส 3 ปี 2558 
มีอัตราการเข้าถึงอยู่ทีร้อยละ 30.60 ของครัวเรือน เพ่ิมขึ้นจากไตรมาสก่อนหน้า 0.90 จุด 
  จากข้อมูลของ IDC Research (Thailand) พบว่าในจ านวนการเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ต
ความเร็วสูงทั้งหมด การเชื่อมต่อประเภท xDSL มีสัดส่วนสงูที่สุด อยู่ที่ร้อยละ 50.30 ของการ
เชื่อมต่อทั้งหมด ณ สิ้นไตรมาสที่ 3 ปี 2558 ตามด้วยการเชื่อมต่อแบบ FTTP ร้อยละ 24.70       
การเชื่อมต่อแบบ Internet Leased Line ร้อยละ 9.10 การเชื่อมต่อผ่านเคเบิลโมเด็ม (Cable 
Modem) ร้อยละ 7.10 การเชื่อมต่อแบบ FWA ร้อยละ 6.40 โดยเมื่อพิจารณาแนวโน้มของสัดส่วน  
การเชื่อมต่อ พบว่าสัดส่วนการเชื่อมต่อแบบ xDSL มีแนวโน้มลดลงอย่างต่อเนื่อง ในขณะที่สัดส่วน
การเชื่อมต่อแบบอ่ืนๆ มีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้น 
  เมื่อพิจารณาส่วนแบ่งตลาดจากจ านวนผู้ใช้บริการ พบว่า ณ สิ้นไตรมาสที่ 3 ปี 2558 
บริษัท ทรู คอร์ปอเรชั่น จ ากัด (มหาชน) (TRUE)  มีส่วนแบ่งตลาดสูงที่สุด อยู่ที่ร้อยละ 37.60 ตาม
ด้วย 3BB มีส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 31.60 และบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) (TOT) มีส่วนแบ่งตลาด
ร้อยละ 21.10 นอกจากนี้ ยังมีผู้ให้บริการรายย่อยอื่นๆ มีส่วนแบ่งตลาดรวมกันประมาณร้อยละ 9.80 
ซึ่งค านวณจากจ านวนผู้ใช้บริการ ตั้งแต่ปี 2555 เป็นต้นมาพบว่า บริษัท ทรู คอร์ปอเรชั่น จ ากัด 
(มหาชน) (TRUE)  บริษัททริปเปิลที บรอดแบนด์ จ ากัด (มหาชน) (3BB) และผู้ประกอบการรายย่อย
อ่ืนๆ มีแนวโน้มส่วนแบ่งตลาดที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ในขณะที่ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) (TOT) 
มีแนวโน้มส่วนแบ่งตลาดที่ลดลง  จากข้อมูลดังกล่าวสรุปได้ว่า บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ตกอยู่ใน
สภาวะที่มีคูแ่ข่งขันเข้ามาด าเนินธุรกิจในรูปแบบเดียวกับ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ท าให้เกิด
สภาวะการแข่งขันสูง ส่วนแบ่งการตลาดลดลง อีกท้ังมีสินค้าทดแทนเข้ามาแทนที ่ดังข้อมูลของ
ส านักงานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศน์และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ 
(2558, หน้า 5-8) กล่าวว่าการติดตามสภาพการแข่งขันในตลาดโทรคมนาคม ณ สิ้นไตรมาสที่ 3 ปี 
2558 พิจารณาแยกเป็นรายตลาดตามประกาศ คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศน์
และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ (กสช.) เรื่อง นิยามของตลาดและขอบเขตตลาดโทรคมนาคมท่ี
เกี่ยวข้องในภาพรวมสรุปได้ดังนี้ 
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 ตลาดโทรคมนาคมในภาพรวมมีระดับการแข่งขันลักษณะทรงตัวและยังคงกระจุกตัวอยู่ที่  
ผู้ให้บริการรายใหญ่เท่านั้นส าหรับพฤติกรรมการแข่งขันโดยรวมในตลาดค้าปลีก บริการที่แสดงออก 
มาจากรูปแบบรายการส่งเสริมการขายมีทั้งการแข่งขันทางด้านราคาและการพัฒนาคุณภาพด้าน
เทคโนโลยีใหม่ นอกจากนี้บางรายได้ใช้ความได้เปรียบจากความเชื่อมโยงกับบริการอ่ืนโดยใช้รูปแบบ
บริการแบบ Bundled Services ซ่ึงบริการที่มโีอกาสแข่งขันได้ดียังคงเป็นบริการโทรศัพท์เคลื่อนที่
ภายในประเทศและบริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงโดยที่บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ภายในประเทศผู้
ให้บริการได้มีการพัฒนาโครงข่ายเดิมให้เป็นระบบ HSPA เพ่ือให้ครอบคลุมทั้งด้านพื้นที่ให้บริการและ
รองรับเทคโนโลยีใหม่ นอกจากนี้กลุ่มผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ยังได้มีการรวมกลุ่มทางธุรกิจกับ
บริการอ่ืนรวมทั้งอุปกรณ์เครื่องลูกข่ายเพิ่มข้ึนส าหรับบริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงที่ผู้ให้บริการให้
ความสนใจแข่งขันทางด้านคุณภาพและพัฒนาเทคโนโลยีรวมถึง Content อย่างต่อเนื่อง  
 นับตั้งแต่ปี 2549 เป็นต้นมา อุตสาหกรรมโทรคมนาคมได้หยุดนิ่งมาระยะหนึ่ง เนื่องจาก 
ไม่มีบริการหรือเทคโนโลยีใหม่ในตลาด ในขณะที่แนวโน้มของธุรกิจโทรคมนาคมเริ่มเปลี่ยนจากการใช้
ระบบเครือข่าย มาสู่การเป็นโครงข่ายไอพีบรอดแบนด์ เพ่ือรองรับการใช้งานอินเทอร์เน็ตบรอดแบนด์
ที่จะขยายตัวขึ้น ซึ่งจะสามารถตอบสนองความต้องการได้หลากหลายแบบ สื่อ Digital จึงเป็นปัจจัย
ส าคัญในการสร้างความเติบโตของภาคธุรกิจการสื่อสารโทรคมนาคม โดยมีปัจจัยสนับสนุนจากการ
ลงทุนจากทั้งในและนอกประเทศ เพื่อให้การบริการแบบใหม่ เช่น 3G 
 อัตราการเติบโตของจ านวนเลขหมายลดลงทุกปีนับจากปี 2547 เป็นต้นมา เนื่องจาก
ผลกระทบจากเทคโนโลยีใหม่ของบริการอ่ืนๆ เช่น โทรศัพท์มือถือ ซึ่งถูกพัฒนาคุณภาพการใช้งาน
อย่างดีและมีการลดอัตราค่าบริการลง ถูกกว่าอัตราค่าบริการโทรศัพท์พ้ืนฐานซึ่งให้บริการด้านเสียง 
(Voice) ด้านข้อความ (Text) ด้านรูปภาพ (Picture) หรือภาพเคลื่อนไหว (Video) ด้วยเทคโนโลยี  
ไร้สายเข้าแทนที่โครงข่ายเดิมที่ผ่านสาย ท าให้ผู้ใช้งานสามารถใช้อินเทอร์เน็ตผ่านโทรศัพท์มือถือและ
คอมพิวเตอร์แบบพกพาได้ด้วยความเร็วเท่ากับที่ใช้ผ่านสาย DSL สามารถเปิดไฟล์ขนาดใหญ่ที่แนบ
มากับจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ได้ในขณะเดินทาง หรืออัปเดตฐานข้อมูลได้ทันทีเท่านั้น และยังสามารถ
เปิดไฟล์มัลติมีเดียได้อย่างสะดวกสบายขึ้นอีกด้วย ในขณะที่จ านวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ตความเร็วสูง
เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็วนับจากปี 2544 เป็นต้นมา  
 ระบบอินเทอร์เน็ตได้เข้ามามีบทบาทในการด าเนินชีวิตประจ าวันของคนส่วนใหญ่มากข้ึน 
ประกอบกับเครื่องคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ส าหรับการติดต่อสื่อสารผ่านระบบอินเทอร์เน็ตมีราคา    
ถูกลง รวมทั้งมีเปิดเสรีการเชื่อมต่อวงจรต่างประเทศ หรือ International Internet Gateway            
ท าให้การเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ตสามารถท าได้รวดเร็วขึ้น นอกจากนั้น ตลาดผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในพ้ืนที่
ต่างจังหวัดถือเป็นตลาดที่ยังมีศักยภาพในการขยายตัวค่อนข้างสูง และมีแนวโน้มขยายตัวเพ่ิมข้ึน
อย่างต่อเนื่องในอนาคต อีกท้ังการให้บริการด้านข้อมูลมัลติมีเดีย บริการโทรทัศน์ผ่านอินเทอร์เน็ต 
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(IPTV) และบริการโทรศัพท์ผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต (VOIP) เป็นต้น จะเป็นปัจจัยเสริมกระตุ้นให้
ความต้องการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงมีมากขึ้น ดังนั้นแม้ว่าจ านวนผู้ใช้โทรศัพท์พ้ืนฐานบางส่วนจะถูก
ทดแทนด้วยโทรศัพท์มือถือ แต่นับว่าเป็นสัดส่วนน้อยมากเมื่อเทียบกับศักยภาพการเติบโตของตลาด
อินเทอร์เน็ตบรอดแบนด์ความเร็วสูง ซึ่งเป็นปัจจัยเสริมที่เอ้ือต่อธุรกิจผลิตตู้สาขาโทรศัพท์และ
อุปกรณ์ชุมสายโทรศัพท์ที่ให้บริการบรอดแบนด์ของบริษัท 
 ดังนั้น บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) จึงก าหนดแนวทางการด าเนินงานด้านการตลาด
เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ แต่เนื่องด้วย บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) เป็นองค์กรขนาดใหญ่มี
การจัดโครงสร้างตามส่วนงานต่างๆ แบ่งโครงสร้างตามผลิตภัณฑ์ และตามภูมิประเทศ เพ่ือให้
สามารถรองรับความต้องการของลูกค้าได้ทั่วถึง โดยแต่ละส่วนงานได้ยึดแนวทางการด าเนินงานด้าน
การตลาดและกลยุทธ์หลักของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ซึ่งพิจารณาตามความเหมาะสมของ        
แต่ละพ้ืนที่โดยเริ่มต้นการตลาดอยู่ที่การค้นหาถึงความต้องการของลูกค้าเป็นหลักแล้วพัฒนาเครื่องมือ
การตลาดที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน ตลอดจนมีความรับผิดชอบต่อสังคม ซึ่งแต่ละหน่วยงานในพ้ืนที่ต่างๆ 
กันก็จะใช้กลยุทธ์การตลาดที่แตกต่างกันเพ่ือให้บรรลุตามเป้าหมายและวัตถุประสงค์ของบริษัท ทีโอที 
จ ากดั(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือเป็นหน่วยงานหนึ่งในโครงสร้างของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)         
ซึ่งรับผิดชอบส่วนบริการลูกค้าจังหวัด 18 จังหวัด ซึ่งมีการด าเนินงานด้านการตลาดเช่นเดียวกับ
หน่วยงานอื่นๆ โดยด าเนินงานด้านการตลาดตามแผนยุทธศาสตร์ของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) 
พัฒนารูปแบบการด าเนินธุรกิจและปรับปรุงโครงสร้างองค์กรให้สามารถแข่งขันกับเอกชนได้
ขับเคลื่อนไปสู่การเป็นผู้ให้บริการครบวงจรมุ่งสู่การเป็นผู้ให้บริการโครงสร้างพ้ืนฐานยกระดับคุณภาพ
บริการเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้าให้บริการโทรคมนาคมเพ่ือสังคมอย่างทั่วถึงตอบสนอง
นโยบายรัฐและรับผิดชอบต่อสังคม 
 บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ เป็นองค์กรหนึ่งที่มีปัญหาการตลาด    
จากผลการด าเนินงานในปี 2559 ที่ผ่านมาพบว่าผลการด าเนินงานด้านการตลาดในผลิตภัณฑ์หลัก  
ซึ่งได้แก่ บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง xDSL และบริการอินเทอร์เน็ตไร้สาย TOT Winet มีผลการ
ด าเนินงานด้านรายได้ลดลงกว่าปี  2558 และมีแนวโน้มลดลง เนื่องจากมีคู่แข่งขัน ยกเว้นบริการ
อินเทอร์เน็ตไฟเบอร์ใยแก้วน าแสง FTTx ที่มีผลการด าเนินงานที่มีจ านวนการติดตั้งเพ่ิมข้ึน รายได้
เพ่ิมข้ึนกว่าปี 2558  แต่จากข้อมูลการยกเลิกบริการ พบว่ามีสัดส่วนการยกเลิกบริการสูงขึ้น (ภาค
ขายและบริการภูมิภาค ที่ 3 บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน), 2559)  อีกท้ังงานด้านการตลาด ของ
บริษัท ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือนั้นยังไม่มีกลยุทธ์การตลาดที่พัฒนาขึ้นอย่างเป็น
ระบบและน่าเชื่อถือด้วยกระบวนการวิจัย มีการวิเคราะห์การตลาดเพียงการด าเนิน ณ บริษัท ทีโอที 
จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือโดยไม่ได้น ากลยุทธ์ของฝ่ายบริการลูกค้าและภูมิภาคอ่ืนๆ มา
วิเคราะห์ถึงผลการด าเนินงานที่ประสบความส าเร็จ ซึ่งอาจส่งผลให้การด าเนินงานการตลาด          
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ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เท่าท่ีลูกค้ามุ่งหวัง และอาจส่งผลกระทบไปถึงการ
ด าเนินงานของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือท าให้ลูกค้ายกเลิกบริการ ส่วนแบ่ง
การตลาดลดน้อยลง และรายได้จากการให้บริการลดลง  
 จากสภาพและปัญหาดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจัยที่
เกี่ยวข้องกับการตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ ตลอดจนศึกษาความ
ต้องการของผู้รับบริการเกี่ยวกับบริการของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ  และ
พัฒนากลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ  โดยให้ผู้เกี่ยวข้องมีส่วน
ร่วมคิดวิเคราะห์ปัญหาและพัฒนากลยุทธ์การตลาด เพ่ือให้ผู้บริหารและผู้เกี่ยวข้องน าไปใช้ในการ
พัฒนาการตลาดให้ประสบความส าเร็จต่อไป 
 

ค าถามการวิจัย  

 1.  สภาพ ปัญหาและปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)           
ในกลุ่มภาคเหนือมีลักษณะเป็นอย่างไร 
 2.  ความต้องการของผู้รับบริการที่เก่ียวกับบริการของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)            
ในกลุ่มภาคเหนือเป็นอย่างไร  
 3.  กลยุทธ์การตลาด ของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือที่พัฒนาขึ้น          
มีลักษณะเป็นอย่างไร 
 4.  กลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือที่พัฒนาขึ้น            
มีคุณภาพอยู่ในระดับใด  
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1.  เพ่ือศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด
(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
 2.  เพ่ือศึกษาความต้องการของผู้รับบริการเกี่ยวกับบริการของบริษัท ทีโอที จ ากัด 
(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
 3.  เพ่ือพัฒนากลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
 4.  เพ่ือประเมินกลยุทธ์การตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ                
ที่พัฒนาขึ้น 
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ขอบเขตของการวิจัย  

 การวิจัยและการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือ มีขอบเขตในการศึกษาจ าแนกตามวัตถุประสงค์ ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่  1  การศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของบริษัท         
ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
  ขั้นตอนที่  1.1  การศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตลาดของบริษัท  
ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ โดยใช้แบบสอบถาม 
   ขอบเขตด้านเนื้อหา 
   ขอบเขตด้านเนื้อหา ในขั้นตอนนี้ประกอบด้วย 
    1.  ศึกษาสภาพและปัญหาการตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)            
ในกลุ่มภาคเหนือตามกระบวนการทางการตลาด 4 ด้าน คือ 1) การวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า            
2) การวางแผนทางการตลาด 3) การปฏิบัติทางการตลาด  และ 4) การควบคุมการด าเนินการทาง
การตลาด (Kotler & Armstrong, 2000, p. 14) กับบริการบรอดแบนด์อินเทอร์เน็ต (Broadband 
Internet)  2 บริการ ได้แก่ 1) บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง xDSL และ 2) บริการอินเทอร์เน็ตไฟ
เบอร์ใยแก้วน าแสง FTTx  
    2.  ศึกษาปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)        
ในกลุ่มภาคเหนือได้แก่ ปัจจัยภายใน ประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ราคา (Price)  
3) การจัดจ าหน่าย (Place of Distribution) 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) พนักงาน 
(People) 6) กระบวนการ (Process)  และ 7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment)       
(สุพรรณ ี อินทร์แก้ว, 2550, หน้า 105-140) และปัจจัยภายนอกประกอบด้วย 1) ลักษณะของ
ประชากร (Demography) 2) ภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic Conditions) 3) สังคมและ
วัฒนธรรม (Social and Cultural Forces) 4) การเมืองและกฎหมาย (Political and Legal 
Forces) 5) เทคโนโลยี (Technology) และ 6) การแข่งขัน (Competition) (ศิวฤทธิ์  พศกรรังศิลป์, 
2555, หน้า 38)    
   ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
    1.  ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ พนักงานของบริษัท ทีโอที จ ากัด
(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือจ านวน 1,625 คน 
    2.  กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ พนักงานบริษัท ทีโอที จ ากัด 
(มหาชน)ในกลุ่มภาคเหนือซึ่งก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางเครจซี่และมอร์แกน (Krejcie 
& Morgan) ได้จ านวน 315 คน  
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   ขอบเขตด้านตัวแปร 
   ตัวแปรที่ศึกษาได้แก่ 
    1.  สภาพการตลาดของ บริษัททีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
    2.  ปัญหาการตลาดของ บริษัททีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
    3.  ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตลาดของบริษัททีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือ 
  ขั้นตอนที่  1.2  การศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตลาดของบริษัท  
ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ โดยการสนทนากลุ่ม 
   ขอบเขตด้านเนื้อหา 
   ศึกษาสภาพ ปัญหา และปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด
(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ โดยใช้ขอบเขตด้านเนื้อหาเดียวกับข้ันตอนที่ 1.1 
   ขอบเขตด้านแหล่งข้อมูล  
    ผู้ให้ข้อมูล ได้แก่ ผู้บริหารและพนักงานที่ปฏิบัติงานในบริษัท ทีโอที จ ากัด 
(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ ที่มีประสบการณ์งานด้านการตลาด จ านวน 13 คน ซึ่งมีคุณสมบัติข้อใด
ข้อหนึ่งดังนี้ 
     1.  เป็นผู้จัดการส่วนอ านวยการแผนงานและการตลาด จ านวน 1 คน 
        2.  เป็นผู้จัดการส่วนสนับสนุนการตลาดและดูแลลูกค้ารายใหญ่ จ านวน 2 คน 
    3.  เป็นผู้จัดการส่วนหรือผู้ช่วยผู้จัดการส่วนบริการลูกค้า จ านวน  2 คน 
    4.  เป็นผู้จัดการที่เก่ียวข้องกับงานการตลาด จ านวน 5 คน 
    5.  เป็นพนักงานที่ปฏิบัติงานด้านการตลาด จ านวน 3 คน 
   ขอบเขตด้านตัวแปร 
   ตัวแปรที่ศึกษา ได้แก่ 
    1.  สภาพการตลาดของบริษัททีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
    2.  ปัญหาการตลาดของบริษัททีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
    3.  ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือ 
 ขั้นตอนที่  2  การศึกษาความต้องการของผู้รับบริการเกี่ยวกับบริการของบริษัท ทีโอที 
จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
  ขอบเขตด้านเนื้อหา 
  ศึกษาความต้องการของผู้รับบริการเก่ียวกับบริการ ของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) 
ในกลุ่มภาคเหนือในบริการบรอดแบนด์อินเทอร์เน็ต (Broadband Internet)  2 บริการ ได้แก่       
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1) บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง xDSL  และ 2) บริการอินเทอร์เน็ตไฟเบอร์ใยแก้วน าแสง FTTx  
จากองค์ประกอบ 7 Ps  1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ราคา (Price) 3) การจัดจ าหน่าย (Place of 
Distribution)  4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) พนักงาน (People) 6) กระบวนการ 
(Process) และ 7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) 
  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
   1.  ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ลูกค้าของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)        
ในกลุ่มภาคเหนือทั้งหมดจ านวน 216,909 คน  
   2.  กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ลูกค้าของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ
ซึ่งก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางของยามาเน่ (Yamane) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95 % 
ความคลาดเคลื่อน ± 5 % ได้จ านวน 400 คน  
  ขอบเขตด้านตัวแปร 
  ตัวแปรที่ศึกษา ได้แก่ ความต้องการของผู้รับบริการเก่ียวกับบริการของบริษัท ทีโอที 
จ ากัด (มหาชน) กลุ่มภาคเหนือ 
 ขั้นตอนที่  3  การพัฒนากลยุทธ์การตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือ 
  ในขั้นตอนนี้ เป็นการน าข้อมูลที่ได้จากขั้นตอนที่ 1 และ 2 มาใช้ในการพัฒนากลยุทธ์
การตลาดของบริษัททีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ โดยแบ่งเป็น 4 ขั้นตอนย่อย ดังนี้ 
  ขั้นตอนที่  3.1  การศึกษากลยุทธ์การตลาดของส่วนบริการลูกค้าจังหวัดที่ประสบ
ความส าเร็จในงานการตลาด 
   ขอบเขตด้านเนื้อหา 
   กลยุทธ์การตลาดของส่วนบริการลูกค้าจังหวัดบริษัท ทีโอที จ ากดั (มหาชน)             
ที่ประสบความส าเร็จในงานการตลาด ในด้านการวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า การวางแผน
การตลาด การปฏิบัติทางการตลาด และการควบคุมการด าเนินการทางการตลาด 
   ขอบเขตด้านแหล่งข้อมูล 
   ผู้ให้ข้อมูลในการศึกษากลยุทธ์การตลาดของส่วนบริการลูกค้าจังหวัดที่ประสบ
ความส าเร็จในงานการตลาด ได้แก่ ผู้บริหาร และพนักงานที่มีประสบการณ์ด้านการตลาด ปฏิบัติงาน
ในส่วนงานของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ที่ประสบความส าเร็จในงานการตลาดโดยมีผลการ
ประเมินจากตัวชี้วัดในระดับดีมากตามมาตรฐานของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ได้แก่ ส่วนบริการ
ลูกค้าจังหวัดราชบุรี  ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดระยอง ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดประจวบคีรีขันธ์     
ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดสมุทรสงคราม และส่วนบริการลูกค้าจังหวัดปราจีนบุรี  รวม 8 คน ซ่ึงมี
คุณสมบัติตามข้อใดข้อหนึ่ง ดังนี้ 
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    1.  เป็นผู้จัดการส่วนบริการลูกค้าจังหวัด จ านวน 5 คน 
     2.  เป็นผู้ช่วยผูจ้ัดการส่วนบริการลูกค้าจังหวัดราชบุรี จ านวน 1 คน 
    3.  เป็นผู้จัดการศูนย์การขายและลูกค้าสัมพันธ์จังหวัดราชบุรี จ านวน 1 คน 
    4.  เป็นพนักงานที่มีประสบการณ์การด้านการตลาดจ านวน 5 ปีขึ้นไปของ
ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดราชบุรี จ านวน 1 คน 
   ขอบเขตด้านตัวแปร  
   ตัวแปรที่ศึกษา ได้แก่ กลยุทธ์การตลาดของส่วนบริการลูกค้าจังหวัด บริษัท ทีโอที 
จ ากัด (มหาชน) ที่ประสบความส าเร็จในงานการตลาด 
  ขั้นตอนที่  3.2  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก ของบริษัท ทีโอที 
จ ากดั (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ โดยการประชุมเชิงปฏิบัติการ 
   ขอบเขตด้านเนื้อหา  
   ขอบเขตด้านเนื้อหา ได้แก่ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน โดยใช้หลักการ 
7P’s  ของ Mc Kinsey ประกอบด้วย1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ราคา (Price) 3) การจัดจ าหน่าย 
(Place of Distribution) 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) พนักงาน (People)             
6) กระบวนการ (Process) และ 7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) และการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกประกอบด้วย 1) ลักษณะของประชากร (Demography) 2) ภาวะ
ทางเศรษฐกิจ (Economic Conditions) 3) สังคมและวัฒนธรรม (Social and Cultural Forces)  
4) การเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Forces) 5) เทคโนโลยี (Technology) และ            
6) การแข่งขัน (Competition) ของการตลาด บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ โดยใช้
เทคนิควิเคราะห์ SWOT เพ่ือวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในประกอบด้วยจุดแข็ง (Strengths) และ
จุดอ่อน(Weaknesses) และวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกประกอบด้วยโอกาส (Opportunities) 
และอุปสรรค (Threats) ตามแนวคิดของ เกรียงศักดิ์ เจริญวงศ์ศักดิ์ (2553, หน้า 146-165) 
   ขอบเขตด้านแหล่งข้อมูล  
   ผู้ให้ข้อมูลในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก ของ บริษัท ทีโอที 
จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ ได้แก่ ผู้บริหารและพนักงานที่ปฏิบัติงานในบริษัท ทีโอที จ ากัด 
(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ ที่มีประสบการณ์งานด้านการตลาด จ านวน 19 คน โดยมีคุณสมบัติตาม
ข้อใดข้อหนึ่งดังนี้ 
    1.  เป็นผู้จัดการส่วนอ านวยการแผนงานและการตลาด จ านวน 1 คน 
    2.  เป็นผู้จัดการส่วนสนับสนนุการตลาดและลูกค้ารายใหญ่ จ านวน 1 คน 
    3.  เป็นผู้จัดการส่วนวิศวกรรมและโทรคมนาคม จ านวน 1 คน  
    4.  เป็นผู้จัดการที่เก่ียวข้องกับงานการตลาด จ านวน 7 คน  



10 

    5.  เป็นพนักงานที่ปฏิบัติงานด้านการตลาด จ านวน 6 คน  
    6.  เป็นนักวิชาการด้านการพัฒนากลยุทธ์ จ านวน 3 คน 
   ขอบเขตด้านตัวแปร 
   ตัวแปรที่ศึกษา ได้แก่ สภาพแวดล้อมภายใน และสภาพแวดล้อมภายนอก 
(SWOT) ในด้านจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม ของการตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด 
(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
  ขั้นตอนที่  3.3  การจัดท าร่างกลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)          
ในกลุ่มภาคเหนือโดยการประชุมเชิงปฏิบัติการ 
   ขอบเขตด้านเนื้อหา 
   จัดท าร่างกลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
ผู้วิจัยน าผลการศึกษาจากข้ันตอนที่ 1 ขั้นตอนที่ 2 ขั้นตอนที่ 3.1 และขั้นตอนที่ 3.2 มาวิเคราะห์ 
และสังเคราะห์เป็นแนวทางในการจัดท าร่างกลยุทธ์การตลาด บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือประกอบด้วย 1) วิสัยทัศน์ (Vision) 2) พันธกิจ (Missions) 3) ค่านิยม (Values)            
4) เป้าประสงค ์(Objectives)  5) ประเด็นกลยุทธ์ (Strategic Issues) 6) กลยุทธ์ (Strategy)        
7) ตัวชี้วัด (Indicator) และ 8) มาตรการ (Measure) 
   ขอบเขตด้านแหล่งข้อมูล 
   ผู้ให้ข้อมูลในการร่างกลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือ จ านวน 19 คน ซึ่งมีคุณสมบัติข้อใดข้อหนึ่งดังนี้ 
    1.  เป็นผู้จัดการส่วนอ านวยการแผนงานและการตลาด ผู้จัดการส่วน
สนับสนุนการตลาดและดูแลลูกค้ารายใหญ่ ผู้จัดการส่วนวิศวกรรมและโทรคมนาคม ที่มีวุฒิการศึกษา
ระดับปริญญาโทขึ้นไป หรือมีประสบการณ์ในการปฏิบัติงานไม่น้อยกว่า 5 ปี จ านวน 3 คน 
    2.  เป็นผู้จัดการศูนย์บริการข้อมูลและการตลาด  ผู้จัดการศูนย์ขายและ
บริการลูกค้ารายใหญ่ ผู้จัดการศูนย์ลูกค้าสัมพันธ์ ผู้จัดการศูนย์บริหารและประสานงาน  ผู้จัดการ
ศูนย์วิศวกรรมและบริการครบวงจร และพนักงานด้านการตลาด ที่มีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาโทข้ึน
ไป หรือมีประสบการณ์ในการปฏิบัติงานไม่น้อยกว่า 10 ปี จ านวน 13 คน 
    3.  เป็นผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาด และการพัฒนากลยุทธ์ จ านวน 3 คน 
   ขอบเขตด้านตัวแปร 
   ตัวแปรที่ศึกษา ได้แก่ ร่างกลยุทธ์การตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)         
ในกลุ่มภาคเหนือ ประกอบด้วย วิสัยทัศน์ พันธกิจ ค่านิยม เป้าประสงค์ ประเด็นกลยุทธ์ กลยุทธ์ 
ตัวชี้วัด และมาตรการ  
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  ขั้นตอนที่  3.4  การตรวจสอบร่างกลยุทธ์การตลาด บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)         
ในกลุ่มภาคเหนือโดยการสัมมนาอิงผู้เชี่ยวชาญ 
   ขอบเขตด้านเนื้อหา  
   การตรวจสอบร่างกลยุทธ์การตลาด บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือในด้านความสอดคล้อง และความเหมาะสม 
   ขอบเขตด้านแหล่งข้อมูล 
   ผู้ให้ข้อมูลในการตรวจสอบร่างกลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) 
ในกลุ่มภาคเหนือ ซึ่งเป็นผู้เข้าร่วมสัมมนาอิงผู้เชี่ยวชาญ (Connoisseurship) จ านวน 11 คน 
ประกอบด้วย 
    1.  ผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนากลยุทธ์ จ านวน 5 คน 
    2.  นักวิชาการท่ีมีความรู้ และประสบการณ์เกี่ยวกับการตลาด จ านวน 2 คน 
    3.  ผู้บริหารของบริษัททีโอที จ ากัด (มหาชน) และมีประสบการณ์งาน
การตลาด จ านวน 4 คน 
   ขอบเขตด้านตัวแปร 
   ตัวแปรที่ศึกษา ได้แก่ ความสอดคล้อง และความเหมาะสมของร่างกลยุทธ์
การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
 ขั้นตอนที่  4  การประเมินกลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือ 
   ในขั้นตอนนี้เป็นการประเมินกลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)           
ในกลุ่มภาคเหนือที่ปรับปรุงแล้วภายหลังจากการสัมมนาอิงผู้เชี่ยวชาญ 
  ขอบเขตด้านเนื้อหา 
  การประเมินกลยุทธ์การตลาด ของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือโดย
ประยุกต์แนวความคิดของ สมชาย  ภคภาสน์ววิัฒน์ (2551, หน้า 198-200) และนันทิยา  หุตานุวัตร 
และณรงค ์ หุตานุวัตร (2551, หน้า 190-192) โดยประเมิน  4  ด้าน ได้แก่  ความสอดคล้อง         
ความเหมาะสม ความเป็นไปได้ และการยอมรับได้ 
  ขอบเขตด้านแหล่งข้อมูล 
  ผู้ให้ข้อมูลในการตรวจสอบร่างกลยุทธ์การตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)  
ในกลุ่มภาคเหนือ จ านวน 23 คน โดยมีคุณสมบัติข้อใดข้อหนึ่ง ดังนี้ 
   1.  เป็นผู้เชี่ยวชาญที่จบการศึกษาระดับปริญญาเอก มีความรู้ และประสบการณ์
เกี่ยวกับการพัฒนากลยุทธ์ จ านวน 7 คน 
   2.  เป็นนักวิชาการท่ีมีความรู้ และประสบการณ์เก่ียวกับการตลาด จ านวน 5 คน 
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   3.  เป็นผู้บริหารของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) และมีประสบการณ์งาน
การตลาด จ านวน 11 คน 
  ขอบเขตด้านตัวแปร  
  ตัวแปรที่ศึกษา ได้แก่ คุณภาพของกลยุทธ์การตลาด ของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) 
ในกลุ่มภาคเหนือ ที่พัฒนาขึ้นในด้านความสอดคล้อง เหมาะสม ความเป็นไปได้ และการยอมรับได้ 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

  1.  การตลาดบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) หมายถึง กระบวนการทางการตลาดด้านสภาพ
และปัญหาการตลาด  4 ด้าน คือ 1) การวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า 2) การวางแผนทางการ 
ตลาด 3) การปฏิบัติทางการตลาด และ 4) การควบคุมการด าเนินการทางการตลาด และปัจจัย            
ที่เก่ียวข้องกับการตลาดทั้งปัจจัยภายใน ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Prize) การจัด
จ าหน่าย (Place of Distribution) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) พนักงาน (People) 
กระบวนการ (Process) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) และปัจจัยภายนอก 
ประกอบด้วย ลักษณะของประชากร (Demography) ภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic Conditions) 
สังคมและวัฒนธรรม (Social and Cultural Forces) การเมืองและกฎหมาย (Political and Legal 
Forces) เทคโนโลยี (Technology) การแข่งขัน (Competition) กับบริการบรอดแบนด์อินเทอร์เน็ต 
(Broadband Internet) 2 บริการ ได้แก่ บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง  xDSL และบริการ
อินเทอร์เน็ตไฟเบอร์ใยแก้วน าแสง FTTx 
 2.  งานการตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ หมายถึง บริการ  
บรอดแบนด์อินเทอร์เน็ต ของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ ประกอบด้วย              
1) งานตลาดบริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง xDSL และ2) งานตลาดบริการอินเทอร์เน็ตไฟเบอร์            
ใยแก้วน าแสง FTTx  แต่ละด้านมีความหมายดังนี้ 
  2.1  งานตลาดบริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง xDSL หมายถึง สินค้า และบริการ
อินเทอร์เน็ตความเร็วสูงเป็นเทคโนโลยีโมเด็มที่ใช้สายทองแดงในการท างาน เน้นระบบคู่สายทองแดง
ทั่วไปให้กลายเป็นสื่อสัญญาณดิจิตอลแบบความเร็วสูงโดยใช้เทคนิคการเข้ารหัสสัญญาณข้อมูล 
(Modulation) ในย่านความถี่ที่สูงกว่า การใช้งานโทรศัพท์ทั่วไปท าให้เราสามารถส่งข้อมูลในขณะ
เดียวกับการใช้งานโทรศัพท์ได้โดยมีเทคโนโลยี ซึ่ง บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ได้ให้บริการอยู่         
2 ประเภท คือ  
     2.1.1  บริการ ADSL (Asymmetric Digital Subscriber Line) ผ่านสายโทรศัพท์
เส้นเดิม สามารถรับ - ส่ง ข้อมูลสูงสุดด้วยอัตราความเร็วการรับข้อมูล (Download) สูงสุด ที่ 20 
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Mbps และอัตราการส่งข้อมูล (Upload) สูงสุดที่ 2 Mbps เป็นการเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ตแบบ
ตลอดเวลา (Always On) สามารถ ใช้อินเทอร์เน็ตได้ไม่จ ากัด โดยระดับความเร็วในการรับ – ส่ง
ข้อมูลจะขึ้นอยู่กับระยะทาง และคุณภาพของคู่สายนั้น 
          2.1.2  บริการ VDSL (Very high bit rate Digital Subscriber Line) เป็นระบบ
เครือข่ายที่พัฒนาและออกแบบมาให้เหมาะสมกับการใช้งานในอาคารเพื่อให้ได้ประสิทธิภาพของการ
ถ่ายโอนข้อมูลระดับสูงโดยการส่งผ่านข้อมูลผ่านสายโทรศัพท์ทั้งในส่วนของสัญญาณเสียง (Voice) 
และสัญญาณข้อมูล (Data) โดยที่ VDSL ไม่ได้ท างานโดยขึ้นกับข้อจ ากัดของสายโทรศัพท์ จึงท าให้มี
อัตราการถ่ายโอนข้อมูลทั้งในส่วนของ Upstream และDownstream สูงสุดถึง 100 เมกะบิตต่อ
วินาที และมีระยะการใช้งานสายสัญญาณได้สูงสุดที่ 400 เมตร 
  2.2  งานตลาดบริการอินเทอร์เน็ตไฟเบอร์ใยแก้วน าแสง FTTx  หมายถึง บริการ 
บรอดแบนด์อินเทอร์เน็ตผ่านโครงข่ายเคเบิลใยแก้วน าแสง (Optical Fiber Cable) สามารถใช้งาน
ด้านธุรกิจและส่วนบุคคลได้อย่างไร้ขีดจ ากัด ด้วยความเร็วตั้งแต่ 10 Mbps ถึง 1000 Mbps รัศมี
ครอบคลุมพ้ืนที่ให้บริการได้ถึง 20 กิโลเมตร จากชุมสายโทรศัพท์ จึงหมดปัญหาเรื่องระยะทางที่มีผล
ต่อระดับความเร็วของบริการ น าคุณสู่โลก Triple Play เชื่อมต่อทั้งเสียง (Voice) ข้อมูล (Data) และ
วิดีโอ (Video) อย่างไม่ติดขัด สร้างความบันเทิงส่วนตัวและความคล่องตัวในการด าเนินธุรกิจ จึงมั่นใจ
ได้ว่าทุกข้อมูลปลอดภัย และน่าเชื่อถือ 
 3.  สภาพการตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ หมายถึง               
การด าเนินงานตามกระบวนการตลาด 4 ด้าน คือ 1) การวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า                        
2) การวางแผนทางการตลาด 3) การปฏิบัติทางการตลาด และ 4) การควบคุมการด าเนินการทาง
การตลาดกับผลิตภัณฑ์หลัก 2 บริการ ได้แก่ 1) บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง xDSL และ 2) บริการ
อินเทอร์เน็ตไฟเบอร์ใยแก้วน าแสง FTTx  ซึ่งกระบวนการตลาดประกอบด้วย 
  3.1  การวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า หมายถึง การศึกษาความต้องการของ
ผู้ใช้บริการในกลุ่มลูกค้าทีโอที ในบริการหลักของทีโอทีทั้ง 2 ประเภทบริการ  
  3.2  การวางแผน หมายถึง กระบวนการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก
ของการตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ เพ่ือเป็นแนวทางปฏิบัติให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ โดยก าหนดเป็น พันธกิจ เป้าหมาย วัตถุประสงค์ และกลยุทธ์การตลาดของ บริษัท     
ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
  3.3  การน าแผนไปปฏิบัติ หมายถึง กระบวนการน าแผนการตลาดที่ได้จัดท าไว้ไป
ปฏิบัติโดยการออกแบบโครงสร้างการท างานด้านการตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือ 



14 

  3.4  การควบคุมการปฏิบัติงานการตลาด หมายถึง การก าหนดวิธีการวัดผลการ
ด าเนินงานการตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ 
 4.  ปัญหาการตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ หมายถึง อุปสรรค
การด าเนินงานตามกระบวนการทางการตลาด 4 ด้าน คือ 1) การวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า            
2) การวางแผนทางการตลาด 3) การปฏิบัติทางการตลาด  และ 4) การควบคุมการด าเนินการทาง
การตลาดกับผลิตภัณฑ์หลัก 2  บริการ ได้แก่ 1) บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง xDSL และ 2) บริการ
อินเทอร์เน็ตไฟเบอร์ใยแก้วน าแสง FTTx   
 5.  ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตลาด หมายถึง สิ่งที่ช่วยให้การด าเนินงานการตลาดบรรลุตาม
วัตถุประสงค์หรือเป้าหมายขององค์กร ประกอบด้วย 
  5.1  ปัจจัยภายในหมายถึง สิ่งแวดล้อมภายในที่ส่งผลต่อการตลาดของ บริษัท ทีโอที 
จ ากัด(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ ซึ่งได้แก่ปัจจัยภายใน 7P's ประกอบด้วย 
   5.1.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง บริการของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) 
ได้แก่  บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง xDSL  และบริการอินเตอร์เน็ตไฟเบอร์ใยแก้วน าแสง FTTx 
   5.1.2  ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ผู้รับบริการต้องช าระให้กับ บริษัท     
ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ซึ่งได้แก่ ค่าติดตั้ง ค่าบริการรายเดือน/รายปี 
   5.1.3  การจัดจ าหน่าย (Place of Distribution) หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับ
การอ านวยความสะดวกในการซื้อบริการของผู้รับบริการให้มีความสะดวกสบายสูงสุด ประกอบด้วย    
การน าเสนอบริการ กระบวนการขอใช้บริการ ตลอดจนสถานที่อ านวยความสะดวกในการให้บริการ 
   5.1.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการสื่อสารเกี่ยวกับบริการ
ของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ไปยังผู้รับบริการเพ่ือให้เกิดการตัดสินใจขอใช้บริการ โดยท าการ
โฆษณา ประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใช้พนักงานขาย  
   5.1.5  พนักงาน (People) หมายถึง การจัดการบริการอย่างมีประสิทธิภาพโดย
ผู้ปฏิบัติงานของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) โดยเริ่มตั้งแต่การสรรหาคัดเลือก การพัฒนาและ
ฝึกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝังลักษณะที่จ าเป็นต่อการให้บริการ เพ่ือสร้างความพึงพอใจ
ให้กับผู้รับบริการ 
   5.1.6  กระบวนการ (Process) หมายถึง การวางระบบและออกแบบให้มีขั้นตอน
ที่อ านวยความสะดวกให้กับผู้รับบริการ ลดขั้นตอนในการให้บริการ จัดระบบการการให้บริการให้มี
อุปสรรคน้อยที่สุด พัฒนามาตรฐานในการให้บริการเพ่ือสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้รับบริการของ 
บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)  
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   5.1.7  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดล้อมของ
บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ประกอบด้วย อาคารสถานที่ เครื่องมือ อุปกรณ์ การจัดวางสิ่งอ านวย
ความสะดวก การแต่งกายของพนักงาน และบรรยากาศการให้บริการ 
  5.2  ปัจจัยภายนอก หมายถึง สิ่งแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลต่อการตลาดของ บริษัท    
ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ซึ่งประกอบด้วย  
   5.2.1  ลักษณะของประชากร (Demography) หมายถึง การเพิ่มขึ้นของจ านวน
ประชากรมีผลต่อการเพ่ิมข้ึนของตลาด ซึ่งจะส่งผลให้เกิดความต้องการสินค้าและบริการของ บริษัท 
ทีโอที จ ากัด (มหาชน) 
   5.2.2  ภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic Conditions) หมายถึง ปัจจัยด้าน
เศรษฐกิจซึ่งมีผลกระทบต่อการตลาด เช่น อัตราดอกเบี้ย แหล่งการเงิน การให้สินเชื่อ อัตราการ
แลกเปลี่ยนระหว่างประเทศ รายได้ของบุคคล ภาวะเงินเฟ้อ  
   5.2.3  สังคมและวัฒนธรรม (Social and Cultural Forces) หมายถึง 
ขนบธรรมเนียมประเพณี วัฒนธรรม ค่านิยม ความเชื่อและความต้องการซึ่งมีผลต่อการจัดการตลาด
และระบบการบริหารการตลาด 
   5.2.4  การเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Forces) หมายถึง กฎหมาย 
พระราชบัญญัติต่างๆ ของหน่วยงานของรัฐ ซึ่งมีอิทธิพลและเป็นข้อจ ากัดที่ท าให้กิจการไม่อาจ
ด าเนินการได้โดยราบรื่น แต่จ าเป็นต้องปฏิบัติตามระเบียบข้อบังคับ และกรอบของการเมืองและ
กฎหมาย  
   5.2.5  เทคโนโลยี (Technology) หมายถึง วิทยาการใหม่ๆ ที่มีผลต่อการ
ด าเนินงานการตลาดและผู้รับบริการ  
   5.2.6  การแข่งขัน (Competition) หมายถึง การใช้กลยุทธ์และยุทธวิธีต่างๆ 
แข่งขันเพ่ือช่วงชิงลูกค้า เพื่อขยายส่วนครองตลาด  
 6.  ความต้องการของผู้รับบริการเก่ียวกับบริการของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือ หมายถึง สิ่งที่ผู้รับบริการมีความต้องการในบริการของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)     
ในกลุ่มภาคเหนือ ซึ่งได้แก่ปัจจัยภายใน 7P's ประกอบด้วย 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 2. ราคา (Price) 
3. การจัดจ าหน่าย (Place of Distribution) 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  5. พนักงาน 
(People) 6. กระบวนการ (Process) และ 7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)            
ในผลิตภัณฑ์หลักของ บริษัท ทีโอที จ ากัด(มหาชน)ในกลุ่มภาคเหนือ ซึ่งได้แก่ 1) บริการอินเทอร์เน็ต
ความเร็วสูง xDSL  และ 2) บริการอินเทอร์เน็ตไฟเบอร์ใยแก้วน าแสง FTTx   
 7.  กลยุทธ์การพัฒนาการตลาด หมายถึง วิธีการหรือเทคนิควิธี แนวทางการด าเนินงาน
ของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือซึ่งเกิดขึ้นมาจากการวิเคราะห์สภาพ ปัญหาและ
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ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตลาด การศึกษาความต้องการของผู้รับบริการเกี่ยวกับบริการของบริษัท     
ทีโอที จ ากัด (มหาชน) การศึกษากลยุทธ์การตลาดที่ประสบความส าเร็จ  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ภายในและภายนอก จัดท าร่างและประเมินกลยุทธ์ของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือแบบมีส่วนร่วมของผู้บริหารและพนักงานประกอบด้วย 1) วิสัยทัศน์ 2) พันธกิจ 3) ค่านิยม 
4) เป้าประสงค์ 5) ประเด็นกลยุทธ์  6) กลยุทธ์ 7) ตัวชี้วัด และ8) มาตรการ ซึ่งมีความหมายดังนี้ 
  7.1  วิสัยทัศน์ หมายถึง ลักษณะที่คาดหวังซึ่งที่บ่งบอกถึงความส าเร็จที่ต้องการให้
เกิดข้ึนมีคุณภาพทีดีขึ้นและสามารถบรรลุได้ของการตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน)  
  7.2  พันธกิจ หมายถึง ขอบเขตของการพัฒนางานการตลาดเพ่ือให้บรรลุตามวิสัยทัศน์ 
  7.3  ค่านิยม หมายถึง สิ่งที่บุคคลหรือองค์กรยึดถือและเป็นเครื่องช่วยตัดสินใจ และ
ก าหนดการกระท า อีกท้ังยังเป็นตัวผลักดันให้บรรลุวิสัยทัศน์  ซ่ึงค่านิยมจะกลายเป็นวัฒนธรรม           
การท างานที่ส่งผลสู่การด าเนินการที่เป็นเลิศ 
  7.4  เป้าประสงค์ หมายถึง เป้าหมายหรือสิ่งที่ต้องการให้เกิดข้ึนในอนาคตจากการ
พัฒนากลยุทธ์การตลาด โดยจะต้องสอดคล้องกับประเด็นกลยุทธ์ พันธกิจ และวิสัยทัศน์ 
  7.5  ประเด็นกลยุทธ์ หมายถึง ประเด็นหลักของการพัฒนากลยุทธ์การตลาดที่ต้อง
ค านึงถึง ต้องพัฒนาต้องมุ่งเน้นเพื่อให้บรรลุ พันธกิจ และวิสัยทัศน์ที่ก าหนดไว้ 
  7.6  กลยุทธ์ หมายถึง วิธีการหรือเทคนิควิธีเชิงรุกท่ีได้รับการพิจารณาเลือกสรรว่าเป็น
วิธีที่ดีและเหมาะสมที่สุดในการด าเนินการเพ่ือให้บรรลุตามเป้าประสงค์ สอดคล้องกับปัจจัยภายใน
และภายนอกของการตลาด ของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ 
  7.7  ตัวชี้วัด หมายถึง คุณลักษณะหรือคุณสมบัติในเชิงปริมาณหรือเชิงคุณภาพที่บ่ง
บอกถึงผลส าเร็จที่ส าคัญและสามารถวัดผลได้ของการตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ที่ได้
ด าเนินการตามกลยุทธ์ 
  7.8  มาตรการ หมายถึง วิธีการปฏิบัติซึ่งเป็นแนวทางในการจัดกิจกรรมต่างๆ เพื่อให้
บรรลุเป้าหมายของแต่ละตัวขี้วัด และเป็นกรอบส าหรับก าหนดโครงการ/กิจกรรม ที่จะด าเนินให้
บรรลุเป้าหมาย และวิสัยทัศน์ต่อไป 
 8.  การตรวจสอบกลยุทธ์ หมายถึง การพิจารณาคุณภาพของกลยุทธ์ โดยเกณฑ์ที่เป็น
ตัวชี้วัดคุณภาพพิจารณาจาก ความสอดคล้อง และความเหมาะสม ตามความคิดเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิ 
โดยมีรายละเอียดดังนี้  
  8.1  ความสอดคล้อง หมายถึง คุณสมบัติของกลยุทธ์การตลาดของ บริษัท ทีโอที 
จ ากัด (มหาชน) ที่พัฒนาขึ้น มีความสอดคล้องตามองค์ประกอบของกลยุทธ์ ซึ่งได้แก่ วิสัยทัศน์           
พันธกิจ ค่านิยม เป้าประสงค์ ประเด็นกลยุทธ์  กลยุทธ์  ตัวชี้วัด และมาตรการ 
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  8.2  ความเหมาะสม หมายถึง คุณสมบัติของกลยุทธ์ของกลยุทธ์การตลาดของ บริษัท 
ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ที่พัฒนาขึ้น มีความเหมาะสมกับผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและ
สภาพแวดล้อมภายนอก 
 9.  คุณภาพของกลยุทธ์การตลาด หมายถึง คุณสมบัติของกลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิภาพ
เป็นไปตามข้อก าหนดซึ่ง ประกอบด้วย ความสอดคล้อง  ความเหมาะสม  ความเป็นไปได้ และ          
การยอมรับได้  ซึ่งเป็นไปตามความคิดเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิที่เป็นผู้ประเมิน ที่มีต่อกลยุทธ์การตลาด        
ของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือที่พัฒนา ซึ่งแต่ละด้านมีความหมายดังนี้ 
  9.1  ความสอดคล้องของกลยุทธ์การตลาด หมายถึง ความสัมพันธ์กันขององค์ประกอบ
ต่างๆ ของกลยุทธ์การตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ ที่พัฒนาขึ้น 
  9.2  ความเหมาะสมของกลยุทธ์การตลาด หมายถึง ความถูกต้องสอดคล้องกันของ   
กลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ ที่พัฒนาขึ้น ซึ่งประกอบด้วย 
วิสัยทัศน์ พันธกิจ ค่านิยม เป้าประสงค์ กลยุทธ์ มาตรการ และตัวชี้วัด กับผลของการวิเคราะห์ปัจจัย
ภายในและปัจจัยภายนอก ด้านจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของการตลาดของบริษัท ทีโอที 
จ ากัด (มหาชน) 
  9.3  ความเป็นไปได้ของกลยุทธ์การตลาด หมายถึง โอกาสหรือความน่าจะเป็นไปได้ที่
น ากลยุทธ์การตลาดของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือที่พัฒนาขึ้น ซึ่งประกอบด้วย 
วิสัยทัศน์ พันธกิจ ค่านิยม เป้าประสงค์ กลยุทธ์ ประเด็นกลยุทธ์  ตัวชี้วัด และมาตรการ ไปสู่การ
ปฏิบัติได้ส าเร็จภายใต้ปัจจัยความพร้อมด้านต่างๆ ของบริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) 
  9.4  การยอมรับได้ของกลยุทธ์การตลาด หมายถึง การเห็นด้วยหรือการยอมรับได้ของ
กลยุทธ์การตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือที่พัฒนาขึ้น ซึ่งประกอบด้วย 
ประกอบด้วย 1) วิสัยทัศน์ 2) พันธกิจ 3) ค่านิยม 4) เป้าประสงค์ 5) กลยุทธ์ 6) ประเด็นกลยุทธ์     
7) ตัวชี้วัด และ 8) มาตรการ 
 10.  บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ หมายถึง หน่วยงานหนึ่งของ บริษัท    
ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ซึ่งอยู่ภายใต้สังกัด ส านักขายและภูมิภาคที่ 3 ได้แก่ ส่วนบริการลูกค้าจังหวัด
เชียงใหม่ ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดเชียงราย ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดพะเยา ส่วนบริการลูกค้าจังหวัด
น่าน ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดแพร่ ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดล าปาง ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดล าพูน 
ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดแม่ฮ่องสอน ส่วนบริการลูกจังหวัดก าแพงเพชร ส่วนบริการลูกค้าจังหวัด
พิษณุโลก ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดพิจิตร ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดอุตรดิตถ์ ส่วนบริการลูกค้าจังหวัด
ตาก ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดเพชรบูรณ์ ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดสุโขทัย ส่วนบริการลูกค้าจังหวัด
นครสวรรค์ ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดชัยนาท และส่วนบริการลูกค้าจังหวัดอุทัยธานี  
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 11.  ส่วนบริการลูกค้าจังหวัด หมายถึง หน่วยงานหนึ่งของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) 
ซ่ึงต้ังอยู่ในพ้ืนท่ีของทุกจังหวดั อยู่ภายในสังกัดขายและบริการภูมิภาคที่ 3.1 และภาคขายและบริการ
ภูมิภาคที่ 3.2 ซึ่งมีศูนย์บริการในความรับผิดชอบ คือ ศูนย์บริการสนับสนุนปฏิบัติการ ศูนย์การขาย
และลูกค้าสัมพันธ์ ศูนย์บริการสื่อสารไร้สาย ศูนย์บริการตอนนอกและโทรศัพท์สาธารณะ ศูนย์บริการ
การก าลังและเครื่องปรับอากาศศูนย์บริการลูกค้าทีโอที 
 12.  ส่วนบริการลูกค้าจังหวัดที่ประสบความส าเร็จในงานการตลาด หมายถึง หน่วยงานที่
อยู่ภายใต้ฝ่ายขายและบริการภูมิภาคที่ด าเนินงานด้านการตลาดบรอดแบนด์อินเทอร์เน็ตตามตัวชี้วัด
เกินเป้าหมายอยู่ระดับดีมาก  
 13.  ลูกค้า หมายถึง ผู้ใช้บริการการสื่อสารโทรคมนาคม ของ บริษัท ทีโอที จ ากัด 
(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ  
  

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 

 ท าให้ได้ข้อมูลสารสนเทศเกี่ยวกับ สภาพ ปัญหา และปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการตลาด           
ความต้องการการตลาด กลยุทธ์การพัฒนาการตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่ม
ภาคเหนือ รวมทั้งกลยุทธ์การพัฒนาการตลาดของส่วนบริการลูกค้าจังหวัดที่ประสบความส าเร็จ           
ในงานการตลาด และได้กลยุทธ์การตลาดของ บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือท่ีผ่าน      
การตรวจสอบ และประเมินคุณภาพ ซ่ึงบริษัททีโอที จ ากัด (มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือได้น าไปใช้        
ในการพัฒนาการตลาดที่เหมาะสม มีคุณภาพ และมีประสิทธิภาพ ซึ่งผู้บริหารของบริษัท ทีโอที จ ากัด 
(มหาชน) ในกลุ่มภาคเหนือ ผู้ที่เก่ียวข้อง สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการตลาด อีกทั้งก่อประโยชน์
อย่างยิ่งต่อผู้ใช้บริการ ในการน าระบบเทคโนโลยีการสื่อสาร ไปใช้ประโยชน์สูงสุดอย่างมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผล ทั้งในการรับส่งข้อมูล เพ่ิมพูนความรู้ในด้านต่างๆอย่างทันสมัยและรวดเร็ว  


